
 83-98،. صص 1398،. فروردین و اردیبهشت 53شماره                                          مطالعات مدیریت ورزشی
 

 
 

 ورزشی یوکارهاکسبدرمدل  به مشتری پیشنهادی ارزش
 

 

 4، مرجان صفاری3، رضا محمد کاظمی2، نجف آقایی1غلامی ناصر

 

 *دانشگاه خوارزمی ،دکتری مدیریت ورزشی .1

 . دانشیار مدیریت ورزشی، دانشگاه خوارزمی2

 کارآفرینی دانشگاه تهران . دانشیار مدیریت ورزشی، دانشکدة3

 مدرسمدیریت ورزشی، دانشگاه تربیتیار . استاد4
 

 

 21/05/1396تاریخ پذیرش:             06/12/1395تاریخ دریافت: 
 

 چکیده

ها توسط مشتریان است. هر ارزش دلیل ترجیح یک شرکت نسبت به سایر شرکت ،ارزش پیشنهادی

از مشتریان را  های یک بخشای منتخب از محصولات یا خدمات است که نیازپیشنهادی متشکل از بسته

عنوان یکی از به به مشتری پیشنهادی ارزش هایلفهمؤ شناسایی پژوهش حاضر، هدف کند.برآورده می

 ها،داده گردآوری ازنظر روش و کاربردی نوعپژوهش از این. بودکار استروالدر وگانة مدل کسبهای نهلفهمؤ

 و نیز خبرگان ورزشی خدمات وکارهایبکس مدیران و مالکان ،آماری جامعة. بود پیمایشی  -توصیفی

 غیرتصادفی و هدفمند صورتهبرفی و بگلوله گیرینمونه با استفاده از راهبرد نفر 21تعداد . بودنددانشگاهی 

 با هاداده وتحلیلتجزیه .ندانجام شد ساختاریافتهنیمه و باز هامصاحبه شدند. انتخاباشباع نظری  تا مرحلة

ی ارزش پیشنهادی هالفهمؤ و انجام شد گذاری باز، محوری و تمو کد کیفی محتوای یلتحل روش از استفاده

خدمات آموزشی به مشتری،  که ارائة داد نشان . نتایجشدند شناسایی خدمات ورزشی به مشتری در حوزة

گویی به نیازهای احساسی و پاسخ تفریحی، تندرستی، رفاهی، خدمات سلامتی، خدمات مشاوره، خدمات

گویی پاسخ ،. پس از آنبودند ورزشی وکارهایکسب ارائه درهای قابلترین ارزشمهم ،ورزشی مات پزشکیخد

کارهای و، به مدیران کسبهااساس یافته. برندگرفتی بعدی قرار هارتبهدر  فروش محصولاتبه نیازهای مالی و 

قبا و تحلیل درونی و بیرونی رارزش پیشنهادی ، تحلیل نیازهای مشتریان شود بایورزشی پیشنهاد م

بت در عنوان عنصر کلیدی رقاهای ارزش پیشنهادی مشتریان بهلفهمؤ ، نسبت به خلقکار خودوکسب

 . ای داشته باشندتوجه ویژه کارهای خدماتی ورزشیوکسب
 

 ، کارآفرینی، رقابت کارهای ورزشیوکسب کلیدی: واژگان
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 مقدمه

که طوریبه است؛ای در دنیا منطقه و اجتماعی ،اقتصادی ةامل توسعوعترین مهم یکی از ورزش ،امروزه 
، )ایازی تبدیل شده استسطح جهان  در صنایع ترینملموس ترین ویکی از بزرگبه صنعت  این

بخش  کارآفرینی در به یفراوان ةگذاران علاقهیسرما رو،ایناز ؛(۸۹۹، 2۰1۵، زارعی تورجی، اسماعیلی و
ها ها و شرکتامر موجب شده است که سازمان نیاند. انشان داده یکار ورزشوکسب کیعنوان ورزش به

نیاز مدت در بلند یسودآور یها برااز آن یریگورزش و بهره ةدر حوز دیجد یهافرصت به شناخت
 وکارکسب مدل یک تجاری، بنگاه هر سیتأس با ،دیگرسویاز .(۷2۰، ۰۰۹2 ،1کسلر و فرانک) پیدا کنند

 ساختار طراحی برای (تکوینی ذهنی و) نهانی صورتبه خواه و( تشریحی عینی و) آشکارا صورتبه هخوا
 که است مفهومی ابزاری وکارکسب مدل یک .(1۷2، 2۰1۰ ،2تسه) شود گرفته کاربه باید آن تعاملات

. کندمی تبیین را شرکت یک وکارکسب منطق و ستا هاآنبین  روابط و عناصر از ایمجموعه حاوی
 را سازمان یک در ارزش ارائه و کسب خلق، چگونگی منطق وکار،کسب مدل یک تعریف، این طبق

 هایدیدگاه با مختلف (.پژوهشگران۵1۹، 2۰1۶، 3کوالکوسکی ، ساکاری و)آدرودگاری دهدمی توضیح
 اجزای با وکارکسب مدل ارچوبهچ چندین درنتیجه، اند؛پرداخته وکارکسب مدل مفهوم به متفاوتی
 و استروالدر (.2۰1۰، ۵استروالدرو پیگنر؛ ۵2۹، 2۰۰2، 4رزنبلوم و چسبروق) اندآمده پدید متفاوت

 گرفته درنظر را جوانب تمامی که اندهدکر ارائه وکارکسب مدل ازتعریف و مدلی جامع  (2۰۰4) پیگنر
 . شده است دهاستفا آن از شده جاستخرا و مدل تعریف این از ،در پژوهش حاضر و است

 

 

 (2004) کار استروالدرومدل کسب -1شکل 
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3. Adrodegaria, Saccari & Kowalkowski 

4. Chesbrough & Rosenbloom 
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توصیف  اپردازد ربه خلق، ارائه و دریافت ارزش می کار اساس اینکه چطور سازمانیومدل کسب

ها زیرساخت اصلی ارزش پیشنهادی، مشتریان، حیطة چهار شامل ( و14، 2۰1۰)استروالدر و پیگنر، 

یکی از  .شودمی مشاهدهشکل شمارة یک  در که (1۵، 2۰1۰ استروالدر،) مالی است و پایداری

تفسیری  ،ارزش پیشنهادیارزش پیشنهادی به مشتری است.  ،کارومدل کسب هایلفهترین مؤمهم

پیشنهادی ارزش  دهد به مشتریان تحویل دهد. توسعةاست که شرکت تعهد می هاییموجز از ارزش

بخش خاصی بر  که. هنگامیشودمی و قدرت شرکت ایجاد رقبا پیشنهادهای ،با تحلیل نیازهای مشتری

نیازهای مشتریان  که بارا هایی از خدمات و محصولات مدیران ویژگی ،از مشتریان هدف تمرکز شود

 ،1بوسی-برونی شیهان و) کننداحی محصول یا خدمت دخیل میو در طر کنندانتخاب می در تطابقند،

زمان  زهای کارکردی مانند کیفیت خدمات،صورت مستقیم با نیاهها بنتخاب ویژگی. ا( 31۸، 2۰1۵

ت در ارتباط است. تصمیم نهایی تحویل و نیازهای روانی مانند پرستیژ و کلاس محصولات و خدما

ها که این ویژگی شوداساس اتخاذ میبراین ،دنگیررها در ارزش پیشنهادی قرامورد اینکه کدام ویژگیدر

البته برای رشد سودآوری همیشه باید به  ند؛کنبرابر رقبا کمک میشرکت درحد به سودآوری تاچه

دانند و چگونه چه زمانی برتر می ی را دریهانیازهای مشتریان توجه داشت. اینکه مشتریان چه ارزش

، 2۰1۵، همکاران )شیهان ومهمی بوده است  رای مدیران مسئلةهمیشه ب ،داد ها را پیشنهادباید آن

این  شوند.ای مشخص طراحی میکار همواره در زمینهوهای کسبهای پیشنهادی و مدلرزشا .(31۹

تغییر مشتریان و سایر های درحالهای قانونی، خواستهمحیط از رقابت، تغییرات فناوری، محدودیت

کردن شکاف بین شرکت برای پربا توانایی  و (2۰1۰پیگنر،  و)استروالدر  عناصر تشکیل شده است

ارزش  (a1۹۹1) 3شس، نیومن و گراس (.2۰۸، 2۰1۶، 2انجیسر) زهای مشتری در ارتباط استنیا

مرتبط از: ارزش کارکردی که  نداکه عبارت نداهتقسیم کرد یمشتری را به پنج بعد کلید به پیشنهادی

ه منافع موجود در کالا یا خدمت از دید اقتصادی است و ب ةدهندو نشاناست با مطلوبیت اقتصادی 

که بیانگر مطلوبیت اجتماعی و ارزش اجتماعی  ؛کندهای عملکردی محصول اشاره میکیفیت ویژگی

ارزش  ؛عضای گروه مرجع از دید مشتری استا نزد دوستان وآن محصول دربودن ناشی از دارا ةوجه

 ساتاحساسی که بر پیامدهای عاطفی و روانی محصول و توانایی و قابلیت محصول در برانگیختن احسا

محصول و  آورشگفتو  های نوارزش شناختی که بر جنبه کند؛اشاره می های جذابو خلق موقعیت

هایی که ای از موقعیتارزش موقعیتی که به مجموعه ؛کندمیزان تازگی و نوظهوری آن اشاره می

، a1۹۹1 ،)شس، نیومن و گراس کنداشاره می ،شودها مواجه میگیری با آنمشتری در هنگام تصمیم

ارزش کارکردی، ارزش اجتماعی و ارزش احساسی  پنج بعد اولیه به سه بعد دیگر، در پژوهشی. (1۵۹

                                                           
1. Sheehan, Bruni-Bossio. 

2. Ranjith 

3. Sheth, Newman & Gross 
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ی ارزش پیشنهادی هالفه( نیز مؤ2۰12) 2ا و یومیترسا .(2۰3، 2۰۰1، 1سوتار )سویتی و ندکاهش یافت

ش اقتصادی، ارزش ارزش اجتماعی، ارزش بازار، ارز ترتیبعنوان مشتریان را بهمتقاضیان کار به

، 2۰12یومیت،  )اسرا و دست آوردندهکار بوروانی و همکاری و ارزش محیط کسبکاربردی، ارزش 

ولی و ارزش پی، ارزش ارزش کارکرد را نظر مشتریانشده ازمطالعاتی نیز ارزش دریافت. (133۶

و  ورتی، موهانشکوفایی )م( و ارزش هیجانی، کارکردی و خود۸۸ ،13۸۹شناختی )فریدچهر، روان

« وکارهای مدارس شطرنجطراحی مدل کسب»با عنوان  یپژوهش در .اعلام کردند (24، 2۰1۷، 3بیجونا

)محمدکاظمی،  بیان شد جانبی هایفعالیت و لوازم فروش ،مشاوره ،آموزش، ارزش پیشنهادی اجزای

های جدید پیشنهاد روش های خدمات محصول با ارائةسیستم .(۵۶۸ ،2۰13یدالهی، زیویار، پناهی، 

 ، ارزش پیشنهادی بایدروایناز ؛کنندها ایجاد میبرای شرکتهای مناسبی ارزش به مشتریان فرصت

 )رودریگز و ای گرفتپیچیده هایتصمیم نامشهود یکپارچه شود تا بتوان د وهای مشهوبا دارایی

 نیازهای موردباید ارزش ای مشتریاننیازه برای برآوردن ،(2۰1۵) ۵ه اعتقاد آرونب .(2۰14 ، 4روزنفلدا

. (1۸۶، 2۰1۵)آرون،  ارائه کرد هابه آنفردی هبنحصرهای مو ارزش مشتریان را شناسایی کرد

کارکردی مؤسسه شامل ارزش  که مطرح کردند شش بعددر  شده راارزش ارائه پژوهشگران دیگری

مانده به قیمت است. دو بعد باقی یت( وشده )کیفخدمت خریداری شدن(،)تخصصی برخورد کارکنان

یکی از  .(2۶۶، 2۰۰۶، ۶مولینر فانداس، سانچز و)د ندار بعد ارزش احساسی و اجتماعی اشاره

 یک مرکز ورزشی برایست. ا کارهاو، ارتباط قوی آن با کسبنوینهای ورزش ترین جنبهمشخص

داشتن مشتریانی که صرفاً اما  ، جالب و موردتوجه است؛دارند داشتن مشتریانی که بازگشت مجدد

از  این گروه از افراد ممکن است ،رابرابر رقبا حفظ کند؛ زیها را درتواند آننمی ،مجدد دارند مراجعة

هدف اصلی  ،حقیقتدر کنند. بودن قیمت و غیره به آن مراجعهپایینروی عادت، سهولت دسترسی، 

، 13۹۵هنری،  چیان وسمعیلی، احسانی، کوزها) ر استوفادا مشتریان دستیابی بهورزشی،  کزمرهر 

ارزش به مشتری را در تمامی فرایندها و اقدامات  بر ارائة که فرهنگ مبتنی کارهاییوکسب .(1۵1

 (؛2۶۰، 2۰۰2، ۷پیپر نسبت به رقبای خود دارند )ساونی و کنند، عملکرد تجاری برتریخود تقویت می

شناسایی  را برای مشتریان خود های ارزش پیشنهادی فهلورزشی باید مؤکارهای وکسب، رواین از

ها توسط مشتریان است. هر ارزش پیشنهادی دلیل ترجیح یک شرکت نسبت به سایر شرکت کنند.

                                                           
1. Sweeney & Soutar 

2. Esra & Umit 

3. Moorthi, Mohan & Bijuna  

4. Rodriguesa & Rozenfelda 

5. Aron 

6. Fandos, Sanchez & Moliner 

7. Sawhney & Piper 
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های یک بخش ای منتخب از محصولات یا خدمات است که نیازارزش پیشنهادی متشکل از بسته

ها برای دستیابی به کاروکسب .(22، 2۰1۰پیگنر،  )استروالدر و کندخاص از مشتریان را برآورده می

رویکرد و تمرکز خود را از فروش کالا یا خدمات به خلق ارزش برای مشتری تغییر  مزیت مناسب باید

ای از یا مسئله ان ورزشیکه نیازی از مشتریارزشی  بدون خلق و ارائة .(2۰1۶، 1اینگوالدکانز و دهند )

 وکارهای ورزشی وجود ندارد.ذب مشتری و خلق ثروت برای کسبی جدلیلی برا ،او را حل کند

باید بیش از رقیب برای  ،هستند 2راهبردیهای دنبال مزیت رقابتی و موفقیتبه هایی کهشرکت

 مقابل این خلق ارزش، رضایت و وفاداری مشتریان را تصاحب خواهندآنان در ینند.رمشتری ارزش بیاف

، 13۸۹)غفوریان، بود  دنایش بازده سرمایه تبعات طبیعی این حرکت خواهسهم بازار و افز کرد. توسعة

وکارهای د ارزش پیشنهادی به مشتری در کسبمورکنون درتا ،یقبل هایپژوهش با توجه به بررسی (.۸

کارهای ویوند بین ارزشی را که کسبدرک پ مستقلی انجام نشده است. این پژوهش ورزشی پژوهش

کند و ماهیت ارزش پیشنهادی تسهیل می آنچه مشتریان ورزشی نیاز دارند،هند و دورزشی ارائه می

 مرحلةدر  ارزش پیشنهادیکه  یبر نقش مهم ،همچنین .کندورزشی را بیان می دهندگان خدماتارائه

 های اولیه درزمینةازجمله پژوهش حاضر پژوهش .است کید شده، تأندد ایفا کتوانمی محصول طراحی

ال سؤو  ای خدماتی ورزشی استکارهوبه مشتری در مدل کسبهای ارزش پیشنهادی مؤلفه شناسایی

اندازی یا توسعة ا هدف راههای ارزش پیشنهادی به مشتریان بلفهپژوهش این است که مؤ اصلی

 ند؟اکارهای ورزشی کداموکسب

 

 پژوهش شناسیروش

 پیمایشی از شاخة توصیفی ها،داده ریگردآو نحوة ازنظر واست  کاربردی هدف، ازنظر پژوهش این

 حوزة در دانشگاهی خبرگان نیز و ورزشی خدمات وکارهایکسب مدیران و مالکان ،آماری جامعة .است

 مطلع بوده و غنی اینمونه از مندیبهره ،هدف کهاین به توجه و با هستند ورزشی مدیریت و وکارکسب

 انتخابافرادی  بنابراین، درنظر گرفته شده است؛ و غیرتصادفی هدفمند گیرینمونه راهبرد است،

ارچوب هچ ،در این بخش. باشند داشته پژوهش موضوع بارةدر را تخصص و اشراف بیشترین که شدند

 د ودانشگاهی تهیه ش و خبرگان نفر از اساتیدنُه یید با تأ ساختاریافتهصورت باز و نیمههب هامصاحبه

این  21 و 2۰، 1۹، 1۸ی هامصاحبهبا انجام اع نظری ادامه یافت. رسیدن به اشبتا  هامصاحبهروند 

ی هامصاحبهنوعی تکرار شوند و بهجدیدی شناسایی نمی یهامؤلفهنتیجه حاصل شد که ابعاد و 

 دو روش از هاداده گردآوری ، برایهمچنین. متوقف شد هامصاحبهانجام  هستند؛ بنابراین،پیشین 

                                                           
1. Kans & Ingwald 

2. Strategic 
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 .است شده گرفته بهره محتوای کیفی تحلیل روشاز  هاوتحلیل دادهتجزیهبرای  و یدانیم و ایکتابخانه

در این پژوهش که با روش )تم( است.  های بسیار کارآمد تحلیل کیفی، تحلیل مضمونیکی از روش

کلیدی مستخرج از جملات  ها،آشنایی با داده بر، ابتدا علاوهاست انجام شدهتحلیل مضمون یا تم 

مدل پژوهش ارائه  ،ندیبجمع پس ازو  کدگذاری شدندتم باز، محوری و  در سه مرحلة هامصاحبه

به رعایت سه نکته توجه شد: استفاده از  بودن پژوهشبا هدف افزایش مقبول ایی،تعیین رو برای .دش

ن مدیرامتنوع افراد نمونه از طیف  های متعدد. در این پژوهش،منابع متعدد، تحلیلگران متعدد و روش

ها . برای تحلیل کیفی دادهندکارهای ورزشی، اساتید و خبرگان دانشگاهی انتخاب شدوو مالکان کسب

روش  و سه نفر اساتید دانشگاهی آشنا باشوندگان و دو نفر دانشجوی دکتری از سه نفر از مصاحبه

 استفاده شد.ها همراه مصاحبهای بهکتابخانهها کمک گرفته شد و از روش کیفی و تحلیل کیفی داده

ها و استخراج حداکثری و با مرور متعدد مصاحبه ،پذیری نتایج پژوهشانتقال برای ،همچنین

بخشی نیز جزئیات پذیری و اطمینانیید، سعی بر اجرای این توصیه شد. برای تأتکراری مطالبغیر

ها از روش بازآزمون هبرای تعیین میزان پایایی مصاحب .ها ثبت و ضبط شدندبرداریپژوهش و یادداشت

 .دشعی بین دو کدگذار استفاده موضوو توافق درون

 

 نتایج

زش پیشنهادی به مشتری در مدل ار هایلفهشناسایی مؤ خصوصبندی مطالعات دردر جمع

به های گوناگون مختلف و در زمینه یهااز دیدگاه باید گفت که پژوهشگران کارهای ورزشیوکسب

 پژوهشتاکنون  ،شدههای انجامبا توجه به بررسی و انداقدام کردهبه مشتری ارزش پیشنهادی  مطالعة

ها در شوندهمصاحبه مشخصات امه،در اد .جام نشده استان صورت جامعبه ورزش حوزةدر مستقلی

  .شودیمارائه  شمارة یک جدولپژوهش حاضر در 
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 هاشوندهمصاحبه مشخصات -1جدول 

عالیتفنوع  تحصیلات کد  
 تمدت فعالی

 )سال(

 پیشین ةتجرب

 )سال(

I1  بدنیدکتری تربیت  4 12 مشاور و مدیر اجرایی 

I2 32 2۸ بازاریابی ورزشی کاردانی 

I3 بدنیکارشناسی تربیت  12 1۰ کلوپ اسکیت 

I4 زیستدکتری محیط  2۰ ۵ ورزش ذهنی 

I5 بدنیارشد تربیتکارشناسی  2 1۰ خدمات ورزشی 

I6 مهندسی پزشکی ارشدکارشناسی ورزشی بازاریابی   3 4 

I7 بدنیدکتری تربیت ورزشیسایت  وگردشگری    ۷ 1۰ 

I8 بدنیکارشناسی تربیت  2۰  ۵ هوش حرکتی 

I9 بدنیدکتری تربیت  1۰ ۵ باشگاه تندرستی سلامتی 

I10 بدنیارشد تربیتکارشناسی  1۵ 1۰ مدیریت و مشاوره اجرایی 

I11 بدنییتارشد تربکارشناسی  4 ۵ شرکت خدمات ورزشی 

I12 بدنیارشد تربیتکارشناسی  2۰ 1۷ مدیریت اماکن ورزشی 

I13 بدنیارشد تربیتکارشناسی ات و خدممدیریت اماکن    1۷ 2 

I14 بدنیدکتری تربیت  ۵ 2۰ علمیهیئت 

I15 بدنیدکتری تربیت علمیتئهی    2۰ 2۵ 

I16 بدنیدکتری تربیت شیمدیریت ورز ةمشاور   ۵ 2 

I17 بدنیارشد تربیتکارشناسی مدیر باشگاه ژیمناستیک ومربی    1۰ ۵ 

I18 آبی ةسس مجموعؤم دیپلم  3۰ ۵ 

I19 بدنیدکتری تربیت علمی تئهی   3۰ 1۰ 

I20  ورزشی سس سایتؤم بدنیارشد تربیتکارشناسی  2  1  

I21 3 مشتری اسکیت کارشناسی ادبیات - 
 

 

 و باز و کدگذاری مضمون )تم( محتوای تحلیل روش از هاداده تحلیلوجزیهت برای ،مطالعه این در

شدند  استخراج هاشوندهمصاحبه یهاگفته کلیدی مفاهیم ،باز گذاری کد در. شد استفاده تمو  محوری

 ،درنهایت. گرفت تعلق شدهبیان مشترک مفاهیم از یامجموعه به عنوانی ،محوری گذاریکد در و

 شدند. بندیطبقه تم عنوان با هاموضوع از تریکل ارچوبیهچ درقالب محوری کدگذاری یهامؤلفه

و الگوی شدند  بندیرقالب یک جدول کلی دستهد شدهشناسایی یهامؤلفهابعاد و  همة مبنا،برهمین

 محوریو شمارة دو به ارائة نتایج حاصل از کدگذاری بازول جد .دشئه انهایی پژوهش ار

 .ارزش پیشنهادی می باشد ،پرداخته است که کد تم این جدول هاشوندهمصاحبه
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 یهامؤلفهو  ابعاد هاشونده، هریک از مصاحبهشودمی دو مشاهده شمارةگونه که در جدول همان

که دارای اشتراکات و  کردنداعلام  کار خودومدل کسب ارزش پیشنهادی درعنوان را بهمختلفی 

ارائه در های قابلتوان گفت که ارزشمی براساس جدول شمارة دو. هایی با یکدیگر بودندتفاوت

 .مؤلفة فرعی است 4۰قالب هشت مؤلفة اصلی دردارای  به مشتریان ورزشی کارهایوکسب

 

 هامصاحبه گذاریکد -2جدول 

 کد محوری کد باز  مصاحبه شونده ردیف

1 12,I10,I9,I1I خدمات مشاوره سلامت روانی و جسمی مشاوره 

2 10I خدمات مشاوره  به مشتری مشاوره رایگان مجازی 

3 I9,I17 دمات مشاورهخ مشاوره تمرین ورزشی 

4 I8 خدمات مشاوره سازی تجربیات و ارائه به مشتریانمستند 

۵ I21 خدمات مشاوره مشاوره رایگان به همکاران شهرستان ها 

۶ I5,I7,I8 خدمات مشاوره مورد نیاز مشتری های مختلفمشاوره 

۷ I2,I6,I9,I15 پزشکی ورزشی  خدمات پزشکی 

۸ I13 شیپزشکی ورز خدمات آب درمانی 

۹ I15,I21 پزشکی ورزشی ورزش درمانی خصوصی یا در منزل 

1۰ I1,I5,I11,I17 سلامتی، تفریحی های باردار و..()کودکان، بزرگسالان، خانم خدمات سلامت 

11 I15 سلامتی، تفریحی کاهش وزن 

12 I1,I17,I20 سلامتی، تفریحی ورزش های تندرستی، تفریحی 

13 I3،I12,I13 خدمات رفاهی ) برکزاری اردو، کارت سفرو...(راغتتامین اوقات ف 

14 I1 خدمات رفاهی خدمات آرایشی بهداشتی 

1۵ I1 خدمات رفاهی خدمات غذا و پذیرایی 

1۶ I12  خدمات رفاهی دایجاد محیط شاخدمات 

1۷ I1  خدمات رفاهی میهمانداریخدمات تشریفات و 

1۸ I1  خدمات رفاهی خدمات خانوادگی 

1۹ I1 خدمات رفاهی اق کسب و کارات 

2۰ I7,I20 خدمات رفاهی خدمات مجازی وآنلاین 

21 I8,I13,I15 محصولاتتامین  مورد نیاز مشتری فروش محصولات ورزشی 

22 I12 محصولاتتامین  فروش مکمل 

23 I3,I8,I9,I11,I12,I15,I17 آموزشخدمات  و قهزمانی آموزش ورزشی عمومی 

24 I11 آموزشخدمات  ز خدمات ورزشیاستفاده حضوری ا 

2۵ I4,I10 آموزشخدمات  تربیت مربی 

2۶ I4 آموزشخدمات  های ذهنی، تمرکز و مهارت،دقت آموزش 
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 هامصاحبه گذاریکد -2جدول  ادامة

 کد محوری کد باز مصاحبه شونده ردیف

2۷ I4,I6 آموزشخدمات  آموزش مهارت های زندگی مشتریان 

2۸ I8 آموزشخدمات  فرا انتظار های آموزش 

2۹ I8 آموزشخدمات  کارگاه های آموزشی مختلف 

3۰ I8,I14 آموزشخدمات  ترکیب آموزش و بازی 

31 I20 آموزشخدمات  خدمات علمی رایگان 

32 I11,I5, I6,I13 نیازهای مالی گروهی به مشتریان خاص و تخفیف 

33 I5 نیازهای مالی افزایش زمان استفاده از خدمات 

34 I20 نیازهای مالی خدمات ارزان تر از رقبا 

3۵ I17 نیازهای احساسی تشویق شرکت در مسابقات قهرمانی 

3۶ I21   نیازهای احساسی برگزاری رویدادهای ورزشی متنوعخدمات 

3۷ I1,I2 نیازهای احساسی و در زمان های متنوعتمرین  تنوع 

3۸ I12  نیازهای احساسی آرامش و رضایت درونیایجاد 

3۹ I17 نیازهای احساسی مقام و منزلت خدمات و محصولات ایجاد 

4۰ I11,I17  نیازهای احساسی امن  فضای صمیمانه وایجاد 

 

شمارة قالب جدول شده درساییشنا یهامؤلفهو  شد پرداخته هامصاحبهبندی نهایی به جمع ،در ادامه

برای تعیین در این بخش  ،. همچنیندیگرداستخراج  پژوهش نهایی الگویو  شدندبندی دسته سه

است و در ستونی مجزا ارائه  تعیین شدهیک هرفراوانی  ،شدهشناساییی هامؤلفهیک از اهمیت هر

  است. گردیده

 

 ورزشی وکارهایکسب مدلدر به مشتری پیشنهادی  ارزش هایمؤلفه -3جدول 

 فراوانی هاشوندهکد مصاحبه کد محوری ردیف

I16, I14, I12, I11, I10, I9, I8, I4, I3I ,17 , آموزش 1

20I 
1۸ 

 I18, I17, I15, I12, I10, I9, I8, I5, I1I 12 ,21 خدمات مشاوره 2

 I17, I13, I12, I3, I1I 11 ,20 خدمات رفاهی 3

 I17, I15, I11, I1I ۸ ,20 تفریحی و تیسلامتی، تندرسخدمات  4

 I17, I12, I11, I1I ۸ ,21 نیازهای احساسی ۵

 I15, I13, I9, I6, I2I ۷ ,21 پزشکی ورزشی ۶

 I13, I11, I6, I5I ۶ ,20 نیازهای مالی ۷

 I8, I12, I13, I15 4 محصولات تأمین ۸
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خدمات آموزشی، خدمات مشاوره، خدمات  که ارائة دهدنشان میها حاصل از مصاحبه مجموع، نتایجدر

گویی به نیازهای احساسی و خدمات پزشکی رفاهی، خدمات سلامتی، تندرستی، تفریحی، پاسخ

به  ،مشتری در تعامل پیوسته با یکدیگر نیازمورد محصولات مینو تأ نیازهای مالیبه  توجهورزشی، 

 . ورزشی مطرح هستند وکارهایی پیشنهادی اصلی به مشتری در کسبهاعنوان ارزش

 

 گیرینتیجهبحث و 

وکارهای عنوان عنصر کلیدی رقابت در کسبارزش پیشنهادی خدمات ناملموس به گیری آینده وجهت

است و مفاهیم نظری طور مبهم تعریف شده ال، مفهوم ارزش پیشنهادی اغلب بهحخدماتی است؛ بااین

 اندیجاد ارزش پیشنهادی ناشناختهیتی برای اهای مدیرو شیوه انداساسی موردتوجه واقع نشده

ناگون کارآفرینی ابعاد گوها و زمینه اساسبر (؛ بنابراین،2۰1۷، 1کرانن ، نیلسون و)تویتاری، راجالا

 کاروگانة مدل کسبنههای عنوان یکی از مؤلفهبه به مشتریپیشنهادی ارزش  هایلفهباید مؤ ورزشی

برای ایجاد ساختارها و  دنشناسایی شوو مجزا  صورت اختصاصیبه ،وکارهای ورزشیدر هریک از کسب

گوناگون  هایرشتههای پیشنهادی جذاب و نوآورانه برای مشتریان در خلق ارزشهای مؤثر در و زمینه

برداری شناختی اولیه برای نقشههارچوب روشبا یک چ باید درعمل، مدیران .ریزی کردبرنامه ورزشی

مشتریان و سازمان خود اقدام کنند و شناسایی نیازها و منافع  به ،ویژه کاربرانبه نفعانو درک ذی

ند کنتر تبدیل های ارزشمندتر و غنیشنهادی به مشتریان را به گزارهیپهای طور مستمر ارزشبه

مشتری توسط فروشنده که اگر بین ارزش پیشنهادی به درحالی (؛2۰1۷، 2بوکن )بالداسر، گالابرتا و

بومان، ارتباط و تعامل بعدی با مشتری مختل خواهد شد ) ،نظر مشتری متفاوت باشدبا ارزش مورد

کارهای وبرای کسب پایدار ساز خلق ثروتزمینه خلق ارزش برای مشتریان .(2۰1۷، 3ویلسون مینر و

 رکار در بازاورتقای موقعیت کسبحفظ و ا ،نتیجهموجب جذب و حفظ مشتریان و در و ورزشی است

-باید نیازمندی ای مشتریان، مدیراننیازه نیز بیان کرد که برای برآوردن( 2۰1۵آرون )شود. می ورزش
 ارائه دهند؛ فردی راهبهای منحصرها ارزشاساس این نیازاسایی کنند و برمشتریان خود را شن های

 ورزشی ایوکارهکسب مدل پیشنهادی ارزش هایلفهمؤ پژوهش حاضر به شناسایی، اساسبرهمین

ارزش پیشنهادی به مشتری در  بعد فرعی 4۰ و بعد اصلیهشت  ،هااساس یافتهبرپرداخته است. 

 شمارة دوالب شکل توان درقمی، ه استبود های پژوهشتوجه نمونهمورد کهرا  یکارهای ورزشوکسب

 نشان داد. عنوان مدل نهایی پژوهشبه
                                                           
1. Toytari, Rajala, Nilsson & Keränen 

2. Baldassarre, Galabretta & Bocken 

3. Baumann, Meunier & Wilson 
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 (کارهای ورزشیوی در مدل کسبهای پیشنهاد)ارزش مدل نهایی پژوهش -2شکل 

 

مشتریان در جذب و حفظ مشتریان  خدمات آموزشی به پژوهش نشان داد که ارائة صل ازحانتایج 

 صورت ارائةو در سطوح قهرمانی یا عمومی و بههای متنوع زمینهدر د نتوان. این خدمات میثر استمؤ

 هایی فراتر از انتظارآموزش ، ارائةهای آموزشی مختلفاطلاعات علمی رایگان، برگزاری کارگاه

صورت حضوری، تلفنی و مجازی به افراد ارائه بهآموزش  ،مربی و همچنینتربیتآموزش مشتریان، 

وم ارزش پیشنهادی به مشتری، شوند. بعد د مندعلاقههای ورزشی به فعالیت افراد بیشترید تا نشو

 حضوریو صورت حضوری و غیرکه به د ستا همکاران شبکة و خدمات مشاوره به مشتریان ارائة

د برای دریافت نتوانها میاین مشاوره .شودارائه های گوناگون به مشتریان در زمینهشود پیشنهاد می

ذاری، برای معرفی گریزی و هدفیا برای برنامهند آموزش و خدمات عمومی یا خصوصی باشانواع 

سنجش و ارزیابی جسمی و روانی مشتریان  ،و همچنین افزار متناسب با سطح مشتریانکتاب یا یک نرم

صورت حضوری و مجازی و در هب خدمات رفاهی به مشتریان ارائة ،بعد سومدر  .شوندیشنهاد میپ

خدمات  غت، برگزاری اردوهای متنوع، ارائةفرافردی و خانوادگی مانند توجه به تأمین اوقاتسطوح 
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شود. ایجاد اتاق رایانه پیشنهاد می داری وت تشریفات میهمانرعای بهداشتی، -پذیرایی، غذا، آرایشی

های سلامتی، تندرستی، تفریحی برای نیازهای متنوع و خدمات و طراحی ورزش ارائة ،بعد چهارم

ویژه زنان باردار است. بعد الان، کهنسالان، زنان و مردان بهسنین مختلف کودکان، جوانان، بزرگس

صورت ایجاد فضای هبهای متنوع و در زمانجه به نیازهای احساسی مشتریان خدمات با تو ارائة ،پنجم

اد آرامش و رضایت درونی و توجه به برندسازی خدمات و برگزاری نیز تلاش برای ایجو  صمیمانه و امن

های درمانی، ورزشارائة خدمات پزشکی ورزشی مانند آب ،. بعد ششمهای ورزشی متنوع استرویداد

جمله افزایش زمان مالی مشتریان از توجه به سطح. بعد هفتم ی و در منزل است، خصوصعمومی

امتیاز به مشتریان خاص و گروهی  تر از رقبا و ارائةمناسبمتنوع و استفاده از خدمات، کیفیت و قیمت 

 نیاز مشتریان است.مورد و کالاهای گوناگون مین محصولاتتأتولید و توجه به  نهایت،است و در

به مشتریان خود  شطرنج یسسات آموزشؤم پیشنهادی یهاارزش (2۰13می و همکاران )کاظمحمد

مطرح کردند که با  ترویجی هایفعالیت و لوازم فروش ،مشاوره، بعد اصلی شامل آموزش چهاررا در 

نظر شده ازارزش دریافت نیز (13۸۹)فریدچهر . دنهای پژوهش حاضر مطابقت داراز یافته بعد چهار

و همکاران  و مورتی شناختیزش روانولی و ارارزش کارکردی، ارزش پ بعد سهرا شامل  مشتریان

د این ابعکه با ا اعلام کردند کارکردیارزش خودشکوفایی و ارزش  ارزش هیجانی،شامل ( 2۰1۷)

خوانی هم (a1۹۹1) و همکارانس ش هاییافتهبا نتایج این پژوهش ، همچنین د.نخوانی دارپژوهش هم

ارزش ، ارزش اجتماعی، ارزش کارکردی یمشتری را به پنج بعد کلیدپیشنهادی به ارزش  هکدارد 

های ارزش پیشنهادی را لفهبرخی دیگر، مؤ .تقسیم کردندارزش موقعیتی  و ارزش شناختی، احساسی

ی و همکاری و ارزش ارزش اجتماعی، ارزش بازار، ارزش اقتصادی، ارزش کاربردی، ارزش روان ترتیببه

که در  پژوهشیتوان به از این دست می(. 2۰12یومیت،  دست آوردند )ارسا وهکار بویط کسبمح

، )برخورد کارکنان شامل کارکردیرا  پیشنهادی ابعاد کلیدی ارزش که کرداشاره ،انجام شد 2۰۰۶سال 

لم مس(. آنچه 2۶۶، 2۰۰۶، ن کرد )فانداس و همکارانبیا یاحساسو  ، اجتماعینوع خدمت و قیمت(

است، اشاره به عوامل کاربردی، عوامل اجتماعی، عوامل احساسی، عوامل مالی، آموزش، مشاوره، فروش 

نوعی، این عوامل را در های پژوهشگران دیده شد که بهدر یافتهاست که های جانبی لوازم و فعالیت

نتایج  مقایسةبا  .کارها مهم دانستندودی به مشتری و خلق ثروت برای کسبایجاد ارزش پیشنها

هایی نیز با ، تفاوتوجود تشابهاتیشود که بامشاهده می هاش حاضر با سایر پژوهشحاصل از پژوه

های ورزشی کاروفرد کسبتواند شرایط منحصربهاین ابعاد متفاوت میترین دلیل مهمها وجود دارد. آن

ز عناصر اصلی خلق ثروت ایکی  ارزش پیشنهادی به مشتری نیز های گذشتهاساس پژوهشبرباشد. 

ای هلفهمؤترین مهم ،پژوهش حاضردر بود.  دهششناسایی  های مختلفکارها در حوزهوبرای کسب

 خدمات آموزشی به مشتری، خدمات شامل ارائةوکارهای ورزشی ارزش پیشنهادی به مشتریان کسب
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نیازهای احساسی و گویی به پاسخ تفریحی، تندرستی، خدمات سلامتی،رفاهی،  خدمات مشاوره،

ی هارتبهدر  فروش محصولاتگویی به نیازهای مالی و پاسخ ،پس از آن و بودندورزشی  خدمات پزشکی

  .بودندکارهای ورزشی خدماتی وای ارزش پیشنهادی به مشتریان کسبهلفهبعدی مؤ

با  شوداد میپیشنهکارهای ورزشی ومدیران و مالکان کسب کارآفرینان ورزشی،به  ،هااساس یافتهبر

 ورزشبه مندان هعلاق برای کهمتنوعی  های ارزش پیشنهادی، خدماتلفهمؤگیری از شناسایی و بهره

های تری از نیازها و خواستهطیف گستردهشود . این امر موجب میها ارائه کنند، به آندارند ارزش

ابتی و انند به مزیت رقتوکارهای ورزشی میومشتریان هدف پاسخ داده شود و از این مسیر کسب

 توجه به د.نبیشتر دست یاب ، رشد و توسعةنهایت، کسب سهم بازار بیشتر و درسودآوری ،دنبال آنبه

کارهای وتواند به توسعه و رونق کسبدیگر می ارائةارائة خدمات ذکرشده و نیز شناسایی خدمات قابل

-تواند با علاقهدی و مالی در جامعه میاقتصا بر توسعةمنجر شود. این توسعه علاوهخدمات ورزشی 
های سلامت در کشور را بهبود کردن بخش بیشتری از افراد به ورزش و تندرستی، شاخصمند

 ای بخشد.ملاحظهقابل
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Abstract 

Why would a company's value proposition to customers by other companies? The 

value proposition of packages of products or services that meet the needs of a 

particular segment of customers. The aim of this research was identifying the 

components of value proposition Sport businesses model as one of the 

components 9 business model Osterwalder. This is an applied research and the 

kind of research was survey study. Statistical populations were owners and 

managements businesses of sport service and Academic experts in the field of 

business management and sports management those choice 21 persons. Sampling 

method was snowball Targeted and non-random until theoretical saturation. The 

methodology was qualitative using Content Analysis and Semi-structured 

interview methods and components to the customer value proposition as one of 

the main elements of the business model sports and sports services were identified. 

Results showed educational services provided to the customer, consulting 

services, utilities, health, wellness, recreation, sports medicine services and 

emotional needs the values of sports are offered in business. Then respond to 

financial needs and sell products in the next rank component of the value 

proposition to business customers’ sports services. Based on the findings, it is 

recommended to business managers Sport, by analyzing the needs of customers, 

value proposition competitors and analyze the internal and external business, to 

create customer value proposition components as a key element of competition in 

Sport service businesses will have special attention.  
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