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 چکیده 

  یابیبرتر فوتبال به عملکرد بازار  گیل  ی هاباشگاه   ران یمد  یهایستگیشا  ل یارائه مدل تبدهدف:  

 است.

است. جامعه مورد پژوهش  یفیک تیماه  یو دارا یپژوهش از نوع اکتشاف نیاشناسی: روش

ها )نخبگان امر( است که  متخصص دانشگاه  دیبرتر فوتبال و اسات  گیل  یهاباشگاه   رانیشامل مد
  یآورانتخاب شدند. جهت جمع  یگلوله برف وهیو ش یکنندگان در پژوهش با روش نظرمشارکت

عم  17ها  داده رس  صورتبه   قی مصاحبه  تا  باز  نظر  دنیسؤالات  اشباع  انجام شد. سپس    یبه 
 .دیگرد لیوتحلهیتجز زریگل افتیبنیاد و رهداده هیحاصل با نظر یهاداده

کد و سپس به    162به    صیکد بود که پس از تلخ  667ها  حاصل از مصاحبه  یکدها  ها: یافته

  یستگیگروه شا 4در  یانتخاب یدر مرحله کدگذار یمحور یشدند. کدها لیتبد یکد محور 40
شا  ابیبازار  رانیمد و   یاحرفه  یهایستگیشا  ،یهوش  یهایستگیشا  ه،یپا  یهایستگیشامل 
تبد  لیتبد  عواملگروه    4و    یاتیعمل  یهایستگیشا عوامل  سازمانی،    ،یفرد  ل یشامل  درون 

پژوهش و نظرات   اتیبر اساس ادب  یگرفتند، سپس مدل مفهوم   یکلان جا  یطیو مح  یبالادست
 . شد  دییو تأ ینخبگان طراح

ارائه   : گیری نتیجه ممدل   یرانمد  هاییستگیشا   ییجهت شناسا  ابزاری  عنوانبه   تواندی شده 

به عملکرد مورداستفاده قرار   هایستگیشا  ین ا  یلفوتبال و عوامل تبد  یهاباشگاه   یورزش  یاببازار
ای گونه باشگاه و حل مشکلات موجود به   یکسب درآمد و استقلال مال  یابی،و در ادامه بازار  یردگ

 انجام شود.  یو اصول یمنطق
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How the competenciestof marketingxmanagers 
turn into performance? (CaseeStudy: F  t ball 

Premier,Leaguecclubs) 

Karim Zohrehvalandian*, Tahmaseb Shirvani** 

Objective: provide a model to turn marketing managers' 

competencies into performance in Iranian Premier League clubs. 

Methodology: This research is a kind of exploratory research that has 

been done qualitatively. The research environment includes managers 

of Premier League football clubs and expert professors of universities 

(the elites of the subject) and the participants in the research were 

selected using theoretical and snowball methods. In order to collect 

data, 17 in-depth interviews were conducted with open questions until 

theoretical saturation was reached. Then the resulting data were 

analyzed with Grounded Theory and Glaser's approach. 
Findings: The codes obtained from the interviews were 667 codes, 

which after summarization were converted into 162 codes and then 

into 40 axial codes. Then, axial codes were classified into 4 groups of 

sport marketing managers' competencies including basic, intelligence, 

professional, and operational competencies, and 4 Conversion factors 

including individual, intra-organizational, upstream and macro 

environmental transformation factors were placed, then the 
conceptual model was designed and confirmed based on the research 

literature and elite opinions. 

Conclusion: The proposed model can be used as a tool to identify the 

competencies of sports marketing managers of football clubs and the 

factors that turn these competencies into performance. Also, excellent 

marketing performance for clubs will lead to revenue and financial 

independence of the club and solve existing problems in a logical and 

principled way. 
 

Keyword: Football clubs, environmental factors, fundamental factors, 

organizational factors, structural factors. 
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۱t  مقدمه 

سازمان نسبت به    کی  یبرتر  ةکارآمد شاخص عمد  رانیامروز، مد  یایپرواضح است که در دن
عملکرد   ریچشمگ  ش یو توانمند سبب افزا  سته یشا  رانیکه وجود مد  یاگونه است؛ به   گریسازمان د

 رندهیگم یافراد تصم  ن تریی عنوان اصلبه  رانیخواهد شد. مد   یبه اهداف فرد  ی ابیدست  ز یسازمان و ن
  یحت  ای   تیدر موفق  یاکنندهن ییو تع  یی نقش بسزا  ی مواجهه با مسائل و مشکلات سازمان  رد

قاعده    نیاز ا  زین  یورزش  یها(. سازمانIslam et al, 2016)  کنندی م  فایشکست سازمان خود ا
  دهیپوش  یها بر کسآن   تیو عدم موفق  تیها در موفقسازمان   نیا  رانیو نقش مد  ستندیمستثنا ن

را در ذهن   یاز مردم همان تصور  یاریبس  شود،یصحبت م  یورزش  رانیدر مورد مد  یتق. وستین
اذعان   دیهرحال باخواهند داشت. به   یو عموم   یمحل  هایبخش  رانیمد  یخود دارند که درباره

  نه یدر زم  یورزش  تیریوابسته به مد  های در بخش  یادیتوسعه ز  ریدو دهه اخ  یداشت که ط
مشتر اس  انیانتظارات  )  ی تانداردهاو  است  گرفته  آن صورت  در   ,Pitts & Stotlarموجود 

  ت یریانواع و سطوح مد  نیب  دیبا  زین  یورزش  هایسازمان  در  ها،(. همانند همه سازمان 2013
 یعملکرد  ، یرا به سطوح عموم  رانیورزش، مد  نه ی( در زم2009)   مبل یو ک  ر یتفاوت قائل شد. لوس

  یتیر یجنبه مد  کیدر    ژهیطور وبه  رانیمد  یعملکرد  سطحکردند که در    بندیدسته   ایپروژهو  
  دگاهید  کیو ممکن است تنها    کندیکار م  یتخصص  یو منابع انسان  یمال  تیفعال  ،یابیمانند بازار

خاص در آن    یعملکرد  ژهیو  یهایستگیها و شامهارت  ینداشته باشند و دارا  ی تیریمد یعموم
در   یبخش تجار  ریاخ  های(. در سالLussier & Kimball, 2009باشند )  یتیر یحوزه مد

و بخصوص در   یارشد در حوزه ورزش حرفه  نیا  ژهیوداشته است، به   ادیز  یار یورزش رشد بس
)  اریبس   یاحرفه  هایباشگاه اMinten, 2008محسوس است  افزا  دهیپد   ن ی(.  به    ش یمنجر 

مد به   یاورزش حرفه  یدر حوزه  رانیتعداد  امروزه فشده است.  در   یتیریمد  هایرصتعلاوه 
  ی هادر باشگاه   ی ابیو بازار  ت یریمد  نهیدر زم  یانده یصورت فزامانند فوتبال به   نندهیپرب  هایورزش 
 (. Walsy et al, 2003رشد داشته است ) یورزش یاحرفه

د  از حوزه  یکی  گریطرف  سال  یعملکرد  هاییاز  در  پررنگ  ریاخ  هایکه  مد  ینقش    ت یریدر 
است. حرکت رو به رشد    یورزش  یابیبازار  تیریبه خود گرفته است حوزه مد   یورزش  هایسازمان

 م، یعظ  یدر توسعه ورزش جهان داشته و توانسته گردش پول  یاژه یاثرات و  ،یورزش  یابیبازار
 ار یبس  یغاتیتبل  یهاجنبه   ،یخارج  یمتعدد، جذب منابع مال  نی جذب شاغل  یبرا  ادهالعفوق  لیپتانس
فوا اجتماع  یفرهنگ  ،یاسیس  دیو  برا  یاگسترده  یو  ذ  یرا  آورد   نیا  نفعیافراد  فراهم  صنعت 

عملکرد   نیگفت ارائه بهتر  توانیامروز م  یرقابت  ی(. در فضا1387و همکاران،    ی)محمدکاظم
اساس  ،یابیبازار  نهیدر زم مد  نیتری به  مد   رانیدغدغه  با    کوشندی م  رانیمبدل شده است و  تا 
و    هایستگیراستا  شا  نیو در ا  ابندیمختلف، به عملکرد برتر دست    یهاکیاز تکن  یریگبهره
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  ی و عملکرد برتر برا  یرقابت  تیبه مز یابیاز عوامل مؤثر در دست  ابیبازار  رانیمد  هایی توانمند
 (.  1392 ان،یو زنگ ضیشوند )فمی محسوب هاسازمان

 ن یدرست ا  یاست که در صورت اجرا  یورزش  هایسازمان  فیوظا  نتریدهیچیاز پ  یکی  یابیبازار
مل  ییشاهد شکوفا  توانی م  فه،یوظ ب  یورزش کشور در سطح  افراد    شیافزا  ،یالمللن ی و  تعداد 

  ی مال یوابستگ اهشک ،یاو حرفه  یورزش قهرمان نهیدر زم یورزش هایتفعالی در کنندهشرکت
(.  1387زاده،  و محرم  رادیامیبود )ق  رهی دولت و غ  یمتمرکز از سو  یمال  یورزش کشور به اعتبارها
باشگاه  ایفوتبال بخش گسترده اختصاص داده است.  به خود  را  مطرح   هایاز صنعت ورزش 

 ی ها تیا فعالب  ار  یاد یز  اریبس  درآمدهای  و  اندورزش استفاده کرده  نیاز ا  یخوببه  ایفوتبال دن
 (. 1392 ،یپناه  فیاند )سبه دست آورده یابیبازار

ا کشور  ل  رانیدر  سال    یاحرفه   گیکه  از  آن  گرد  1380-81فوتبال  ل  د یشروع    گیسازمان 
 های از جنبه   یکیشدن گام برداشتند،    یاها به سمت حرفه شد و باشگاه  لیموازات آن تشکبه 

منابع    نیدر تاٌم  یابیبازار  تیهاست. با توجه به اهمآن  یابیارو باز  مالی  عملکرد   هاباشگاه   نیمهم ا
بقا    برای  هاباشگاه  ،یاحرفه  هایباشگاه  در  هابر داشتن حداقل   ی.اف.س یو ا   فا یف  دیتأک  ،یمال

ا  ایچاره درا  ییدرآمدزا  جادیجز  و  مد  نیبن یندارند  کل  تواندی م  یتیریعوامل    یبرا  یدی نقش 
  نای  به  باشگاه  ورزشی  بازاریاب  مدیران  چنانچه.  باشد  داشته  هاباشگاه   هخواست  نیبرآورده ساختن ا

توانا که  برسند  شا  یی باور  برا  یستگیو  را  وظا  یالزام  موفقبه   فیانجام  و    زآمیت یطور  داشته 
توانا  نیهمچن که  کنند  نتا  یرگذاریتأث  یی احساس  بر  کنترل  توانمندی    ی شغل  ج یو  با  دارند،  را 

 در زمینه بازاریابی دنبال خواهند کرد.  رابیشتری اهداف باشگاه 
و مهارت    ت یصلاح  د یداشته باشد با  ی عملکرد مناسب  ریمد   ک ی  نکه یا  ی برا  ز، یرابطه ن  نیدر هم
ن )بجان  ازیمورد  باشد  داشته  مدل شا1398و همکاران،    یرا  در بحث  و    رانیمد  یهایستگی(. 

مرتبط با    یهایستگیو هم شا  یعموم  یهایستگیاست هم شا  شدههیها توصازی آن توانمندس
استراتژ  اتیمقتض صنعت،  نوع  مثل،  غ  ،یسازمان  و  )جلال  رهیفرهنگ  شود  گرفته  نظر    ،یدر 
کانادا، آلمان، هلند،    س،یانگل  رینظ  یمتعدد   یکشورها  یخدمات کشور  نیدر قوان  راًی(. اخ1391

بر اساس    ز،ین  رانیا مورد توجه قرار گرفته است؛ در    هایستگیسوئد و ژاپن موضوع شا  کا،یآمر
موضوع توجه شده و انتصاب و    ن ی، به ا1368مصوب سال    یفصل هشتم قانون خدمات کشور

(. با توجه 1398و همکاران،  یو عملکرد افراد است)بجان یستگیمنوط به احراز شا  یشغل یارتقا
  ی های ستگیشا  یدارا  د یمهم در سازمان با  یعنوان بخشبه   زین  ابیبازار  رانیبه موارد مطروحه مد 

 بگذارند.   شی را به نما ی خوب یابیباشند تا بتوانند عملکرد بازار یخاص
د شا  گریاز طرف  بهتر  یابیدست  یبرا  ییتنهابه   یستگیوجود  ا  ستین  یکاف  جه ینت  نی به    نی و 

صورت به   دیبا  های ستگیشا  نی مؤثر برسد. ا  جیتا به نتا  دیصورت بالفعل درآبه   دیبا  هایستگیشا
  رانیها و مدسازمان  گریدیعبارتشوند. به   ییشوند تا منجر به عملکرد و کارا  تیهدا  یاثربخش
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باآن تبد   دیها  را شناسا  هایستگیشا  نیا  لیعوامل    نیا  لیکرده و درصدد تسه  ییبه عملکرد 
در   رانیمد  ازیمورد ن  یستگی. تاکنون در ارتباط با شاندیبرآ  یابیبروز عملکرد بازار  یعوامل برا

چگونه    هایستگیشا   نی ا  نکه یورزش صورت گرفته است اما در ارتباط با ا  رینظ  تلفمخ  یهانه یزم
 ی پژوهش  شوندی م  لیطور خاص تبد به  یابیطور عام و عملکرد بازارو طبق کدام الگو به عملکرد به 

 یاما داشتن بستر  رسدی به نظر م  دئالیا  هایستگیصورت نگرفته است. در واقع، تحقق کامل شا
منظور    نیراهگشا باشد. به هم  اریبس  تواندی عملکرد موفق م  یسوبه   هایستگین شایسوق ا   یبرا

  ن یبه بهتر  یابیدست  یبرا  هایستگیشا  نیا  کنندهلیعوامل تسه  ییشناسا  یپژوهش در راستا  نیا
بازار ارائه    یابیعملکرد  با  تا  ا  کیاست  در  توانمند  ن یمدل  به  عملکرد باشگاه  یرابطه  در  ها 

کوچک  یابیبازار هرچند  بنابرادیبنما  یکمک  اصل  ن ی.  ا  یسؤال  چگونه    نی پژوهش  است: 
 گردد؟ ی منجر م یابیبرتر فوتبال به عملکرد بازار گیفوتبال ل یهاباشگاه رانیمد یهایستگیشا

 پژوهش پیشینۀ مبانی نظری و  .۲
 ی ستگیمفهوم شا. 1.2

شا انگل  یستگیکلمه  لغت  از  معنا  Competere  ی سیبرگرفته  شا  یبه  و  است    سته یمناسب 
(Sampson & Fytros, 2008 بو شا1982)  اتزس ی(.  و  یستگی(  فرد   ک ی  ی اصل  یژگیرا 
و     ون ی(. کمپBoyatzis, 2009)  شودی شغل م  کیآن در    یباعث عملکرد و اثربخش  داندیم

ها، خود پنداره، دانش،  مهارت  ها،یژگی و  زش،یاز انگ  یاه را مجموع  هایستگی( شا2011همکاران )
نقش  هایی توانا برا  یاجتماع  یهاو  که  شغل  یدانست  مطلوب  ن  یعملکرد  است    ازیمورد 

(Campion et al, 2011د از  )  دگاهی(.  عوامل شخص2005هارد   و  باعث    یتی( دانش  که 
نظران صاحب  یبرخ  دگاهید  از(.  Hurd, 2005هستند )  یستگیشا  شوندی شغل م  کیدر    تیموفق

است که    یبحران  یهاتیها در موقعها و مهارتدانش   ختن یو درهم آم  یی شامل شناسا  یستگیشا
  ن یدر ا رانیمد نکهیا لی(. به دلKiffer & Tchibozo, 2013) گرددی موجب خروج از آن م

در آن شغل   تیموفق یبرا ییهایستگی شا  یدارا دیکرد با انیب توانی م رندیگیقرار م هاتیموقع
سازمان نباشند.  مح  زیها  شا  زین  ی کنون  ریمتغ  طیدر  تا  هستند  تلاش  را    ران یمد  نیترسته یدر 

صورت    نی به ا  توانی را م  رانیمد  یهایستگیشا  ن،ی داشته باشند. بنابرا  یرقابت  تیمز   کیعنوان  به 
موجب عملکرد برتر    یبحران  یهاتیهستند که در موقع   ییهایی ها و تواناکرد که مهارت   انیب
و    ت یریمد  تواندیها مسازمان  یرقابت  یاز ابزارها  یکی(. لذا،  Tomastika, 2015)   گردندیم

و   یسازمان ،یرا به سه سطح فرد هایستگ ی( سطوح شا2013باشد. استونز  ) های ستگیتوسعه شا
کارکنان   تیو صلاح  ییتوانا  یهاشامل داش، مهارت  ی. سطح فردکندی م  یبنددسته  یراهبرد

کارکنان    یستگیشا  بیمنابع مختلف سازمان با هم مانند ترک  بیشامل ترک  یاست؛ سطح سازمان
ها، ساختارها،  دانش، مهارت   بیشامل ترک  یاست و سطح راهبردموجود در سازمان    یهاستمیو س

 (.Stevens, 2013است ) یرقابت تیمز جادیا یبرا یسازمان یندهایراهبردها و فرآ
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 ی ابیو عملکرد بازار یابیبازار. 2.2

و فرآیندها   هاها، روش ای از فعالیت( بازاریابی را مجموعهAMA)  1انجمن بازاریابی آمریکا
هایی برای مشتریان، خریداران، شرکا و جامعه جهت  برای تولید، ایجاد ارتباط و انتقال پیشنهاد

دو (. بنابراین بازاریابی برای هر  1400کند )زهره وندیان و مندعلیزاده،  ایجاد ارزش تعریف می
زشی است که پیتز و یابی ور بازارهای  یطهحکند. یکی از این  مبادله ارزش و سود ایجاد می  طرف

گذاری، ارتقاء و هایی جهت تولید، قیمتفرآیند طراحی و اجرای فعالیت آن را  (  1996)  2استوتلار 
همچنین توزیع تولیدات ورزش برای برآورده کردن نیازها و احتیاجات مشتریان و حصول اهداف 

ها  ها و شرکتسازمان  یها تیهمه فعال  (.2020نمایند )سجادی و همکاران،  یمسازمان تعریف  
ها باشگاه  گیرند. بنابراینمی قرار    یابیبازار  یهاو برنامه   هاتیفعال  طهیدر ح  هادرآمد  بالا بردن  برای
  ند یاستفاده نما  یابیبازار  یهاتیخود جهت فعال  یهال یاز تمام پتانس  دیباعنوان یک سازمان  نیز به 

عملکرد بازاریابی  .  (1399یان و همکاران،  زهره وند )  ابندیدست  برتر  ی  مال  بازاریابی وتا به عملکرد  
به ایجاد و  ارتقاء کیفیت    توانایی سازمان در  بازار، جذب و حفظ مشتریان،  دست آوردن سهم 

محصول و موقعیت رقابتی شرکت در محیط رقابتی، دستیابی به اهداف سازمان و ارزش بازار  
(. بنابراین برای دستیابی به عملکرد برتر باید مدیرانی با  1399است )قهرمان پور و همکاران،  

برتر در رأس سازمان قرار گیرن پژوهش شایستگی  متعددی در مورد شایستگید.  اثر  های  و  ها 
 نشان داده شده است.  1صورت جدول ها بر عملکرد صورت گرفته است که به آن

 . پیشینه پژوهش1جدول 
 محقق  نتایج 

، مدیریت اماکن و  ریزی و مدیریت رویدادهای برنامهشیوه  بیان کردند که
مهم از  رویداد  بازاریابی  و  تحقیق  مدیریت  ورزشی،  ترین  تجهیزات 

را شایستگی مدیران  موفقیت  که  است  ورزشی  رویدادهای  مدیران  های 
 تواند تضمین کنند.می

 ( 1394اسدی و همکاران )

  هایهای پایه، شایستگیهای مدیران در چهار سطح: شایستگیشایستگی
های تخصصی قابل تدوین  های عمومی و شایستگیمدیریتی، شایستگی

 هستند که روی موفقیت مدیران نقش اساسی دارند. 

 ( 1395پور عابدی و همکاران )

توانایی)انگیزه،   گروه سه در بازاریابی ویژگی مدیران مهمترین دادند نشان
هی هوش  بازاریابی،  )مهارت  مهارت   ،)... و  هوشی  بهره  جانی، پشتکار، 

تقسیمتجربه حرفه   )... مرتبط و  ..( و دانش )تحصیلات  بندی می ای و 
 شوند.

 ( 1395ابراهیمیان و همکاران )

 
1. American Marketing Association 
2. Pitts & Stotlar 
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مدیران ورزشی شامل شایستگیبیان کردند شایستگی   هایهای شغلی 
فردی، بین فردی و سازمانی جهت انجام شایسته وظایف مدیریت مورد  

 نیاز هستند.

پور همکاران   فتاح  و  مرندی 
(1396) 

های شخصیتی، دانش های مدیران اماکن ورزشی شامل ویژگیشایستگی
مدیریتی و دانش   توانمندی  این شایستگیاحرفه قانونی،  ها ی است که 

 ند. روی عملکرد مدیریت اثرگذار هست

 ( 1398حسن بیگی  و همکاران )

های نرم، های ورزشی را به سه دسته شایستگیشایستگی مدیران سازمان
بهبود  ی نمودند.  بندمیتقسهای رقابتی های سخت و شایستگیشایستگی

ت سازمان و بهبود در لاسازمانی اعم از بهبود محصو  یهخروجی و ستاد
های ورزشی شایستگی در سازمانراندمان اقتصادی، از پیامدهای حاکمیت  

 .شوندتلقی می

 ( 1398بجانی و همکاران )

را  شایستگی ورزشی  مدیران  آگاهی هامهارتهای  و  هوش  رهبری،  ی 
های ارتباطی، مدیریت منابع انسانی، سیاسی، اقتصاد و امور مالی، مهارت

معرفی کردند که   وکار کسبآشنایی با قوانین ورزش و آشنایی با قوانین  
 وری و کارایی دارند. ها اثر مستقیم بر بهبود بهرهین شایستگیا

 (1398ابراهیمی )

دادند سه دیجیتال  بازاریابی مدیران شایستگی نشان   مقولة شامل 

 و رفتاری - انسانی هایشایستگی تخصصی،-فنی هایشایستگی
 تحلیلی است.  هایشایستگی

 ( 1399باباشاهی و همکاران )

المللی، هوش ریاضی و ینبهای مدیران بازاریابی در ارائه مدل شایستگی
های فردی را از شرایط علی، شرایط اقتصادی، سیاسی فرهنگی و ویژگی

 دانست.   گرمداخله و فرهنگی را از عوامل  

 ( 1399بسیجی و همکاران )

برنامه کردند  مهارتبیان  مهارتریزی،  مدیریتی،  و های  فردی،  های 
 گردد.رامدی و انگیزش موجب بهبود عملکرد مدیران میخودکا

 ( 1400نریمانی و همکاران )

های ارتباطی، خلاقیت، های مدیران نظیر مهارتبیان کردند شایستگی
 های فردی بر عملکرد اثرگذار هستند.طورکلی ویژگیگیری و بهتصمیم 

 ( 1401میرزایی و همکاران)

ریزی بازاریابی، ای، برنامهبخشی حرفه ای، اثربیان کردند که نگرش حرفه
ترین شایستگیمدیریت آمیخته بازاریابی و مدیریت روابط مشتری مهم 

 ها باشند ایی هستند که مدیران بازاریابی باید دارای آنه 

 ( 2011)  1لیو و همکاران 

  هایهای خصوصی باید دارای شایستگیبیان کردند که مدیران باشگاه
و   استراتژیک  مدیریت  بازاریابی،  حسابداری،  رهبری،  اماکن،  نگهداری 

 آشنایی با منابع قانونی و انسانی باشند

 ( 2012)  2کنیسفلد و همکاران

شایستگی کرد  تفکر    های بیان  تیمی،  عملکرد  نظیر  مدیریت  محوری 
 استراتژیک و ... بر عملکرد آنان اثرگذار هستند. 

 ( 2013بوکر )

 
1. Liu, Ting & Chun  
2. Koenigsfeld, Hyun &  Seung 
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های  های مورد نیاز مدیران شامل سازگاری، مهارت بیان کردند شایستگی
تکنیک  فردی،  بین  اخلاقی،  اصول  مدیریتی،  فردی، ارتباطی،  بین  های 

ت که باید در جهت بهبود کارایی  سازی و مدیریت تغییر اسرهبری، ظرفیت
 مدیران قرار گیرند. 

 ( 2015)  1بریر و همکاران 

ارتباطات، مهارتشایستگی   پایه  های مدیریت )مذاکره،  های فردی( را 
 دانند.عملکرد فردی می

 ( 2019بیلز و همکاران )

 ( 2019ری و همکاران )واینی  دارد.   یارتباط مثبت  ی با عملکرد سازمان  یریتیمد  یهایستگیشا  بیان کردند

اثرگذار  بیان کردند شایستگی مدیران روی عملکرد شغلی  رهبری  های 
 است.

 ( 2020اسوانسون و همکاران)

شامل   مدیران  شایستگی  کردند  فناوربیان  و    هاییتقابل  ی، دانش 
ی است درون یزهو انگ  یتی، شخص  های یژگیو  ی، شغل  یریگجهت  ی، شخص

 ها عملکرد را افزایش دهند. که مدیران باید با این شایستگی

 ( 2023یو و همکاران )

 

 شناسی پژوهشروش .۳

با  رابطه  در  موجود  شناخت  و  دانش  بسط  هدف  با  و  اکتشافی  ماهیت  با  پژوهش  این 
برتر   گ ی ل  ی ها در باشگاه  عملکرد به   ی و عوامل تبدیل ورزش  اب ی بازار  ران ی های مد شایستگی 

گیرد. این پژوهش بر ی م های بنیادی قرار  رو در دسته پژوهش ین ازا انجام شد.    ران ی فوتبال ا 
نظریه داده بنیاد رهیافت ظاهر  روش  از    که  کیفی است مبنای جستجوی داده، دارای ماهیت 

شد.    3گلیزر  2شونده بازاریابان استفاده  و  عامل  مدیران  کلیه  پژوهش  در  موردمطالعه  جامعه 
های فوتبال، اعضای کمیته بازاریابی فدراسیون فوتبال و سازمان لیگ، اساتید مدیریت  گاهباش

استفاده شد  و تکنیک گلوله برفی  گیری از روش هدفمند برای نمونه  ها بودند.ورزشی دانشگاه
نفر از نخبگان امر مصاحبه شد و از ایشان خواسته شد که نفرات   4به این صورت که ابتدا با 

با بیشترین آگاهی نسبت به موضوع معرفی کنند و به همین ترتیب ادامه بعدی ر  ا مطابق 
مشارکت  شد  سعی  جایگاه یافت.  از  باشگاه کنندگان  در  مختلف  لیگ،  های  سازمان  ها، 

در این  ها بررسی گردد. ها باشد که تنوع دیدگاه فدراسیون فوتبال، اتحادیه فوتبال و دانشگاه 
  یابد که پژوهش به اشباع نظری و کفایت برسد.تا جایی زمانی تداوم می  گیری نمونه تکنیک 

های عمیق سعی شد هم از افراد دارای تحصیلات  در انتخاب نمونه آماری جهت مصاحبه 
های  های فوتبالی و بازاریابی در باشگاه مرتبط و هم از افراد دارای تجربه مدیریتی در سازمان 

شود  استفاده  این  . فوتبال  داده  پژوهش   در  با  ابتدا  مصاحبه  و  نظری  مطالعات  از  حاصل  های 

 
1. Brière, Proulx & Navaro  
2 Emergent 
3 Glaser 
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جهت از این طریق  آمدهدستبههای نظران مورد تحلیل داده بنیاد قرار گرفت تا شاخصصاحب
نفر  توسط محقق مصاحبه   17طراحی مدل مطلوب مورد استفاده قرار گیرد. بر این اساس از  

 پس و شد ضبط هامصاحبه  تمامیی حاصل شد.  به بعد اشباع نظر   15انجام شد که از فرد  
تئوری  گذاریپایه منظوربه آن هایداده وتحلیلیهتجزمصاحبه،   هر انجام از روش  با  مدل 

  13یری )حضور  اعتمادپذگرفت. ممیزی پژوهش با چهار عامل   صورت ای با رهیافت گلیزرزمینه 
ها(، لیل حداکثری و غیرتکراری دادهیری )استخراج و تحپذانتقال(،  پژوهش ماهه محقق در میدان  

های پژوهش برای محققین کیفی دیگر( و اتکاپذیری )با استفاده  یری )روشن بودن گام تأیید پذ
( تأیید گردید بر مبنای اینکه  2مصاحبه مطابق با جدول    3مجدد    و کدگذاری  1از فرمول هولستی 

 (.Wang, 2012باشد )برقرار می باز آزموندرصد باشد پایایی  70اگر ضریب هولستی بیشتر از 

= پایایی  باز  آزمون 
𝟐 ∗ تعداد توافقات 

تعداد کل کدها 
∗ % 𝟏𝟎𝟎 

 . میزان درصد پایایی از طریق روش کدگذاری مجدد2جدول
 پایایی عدم توافقات  توافقات تعداد کل   مصاحبه ردیف 

1 P2 68 31 6 91% 
2 P5 56 25 6 89% 
3 P9 46 21 4 91% 

 %90       16 77    170                 کل 

 

 :از اندعبارت شدهانجام هایمصاحبه از حاصل هایداده وتحلیلیه تجز مراحل 
 کاغذ روی بر مکتوب صورتبه  هامصاحبه از شدهیآورجمع هایداده  :باز کدگذاری -اول گام

باز  کدهای موجود هاینوشته  پاراگراف به پاراگراف و خط به خط وتحلیلیه تجز با سپس درج،

 کدگذاری-دوم گام گردید. ایجاد کد رسید(  162کد که بعد از حذف کدهای مشابه به    667)

از   هدف داده بنیاد است. پردازییهنظر در وتحلیلیه تجز دوم مرحله محوری کدگذاری محوری:
کدگذاری   در است. باز کدگذاری مرحله در یدشدهتول هایطبقه  بین  رابطه برقراری ین مرحلها

کدها  میان ارتباط ایجاد باهدف و جدید روشی به قبلی، گام در یدشدهتول کدهای محوری،
کدهای  تمامی گردد؛می هامقوله  و هاگروه ایجاد به  منجر محوری کدگذاری شدند. بازنویسی

  .تبدیل شدند  محوری کد 40 به استخراجی باز کد 162گرفتند.  قرار خود خاص گروه در مشابه
 مرحله دو نتایج بر اساس  کدگذاری انتخابی  انتخابی(: پردازی )کدگذارینظریه مرحله -سوم گام

 مستخرج محوری کدهای کدها، بندیگروه در  .است پردازینظریه  اصلی مرحله کدگذاری، قبلی
های  گروه   تا شدند مقایسه  یکدیگر با یجادشدها هایسپس گروه و شدهی بندگروه هامصاحبه از

 
1 Holsti 
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استخراج شناسایی یک هر ابعاد و اصلی این مرحله   گردد. و  گروه    4کد محوری در    40در 
 .گرفتند گروه عوامل تبدیل قرار 4ها و شایستگی

 هاافتهیو  هادادهتحلیل . 4

نفر    8نفر از متخصصان امر بودند که از این تعداد    17حاضر    پژوهش در    کنندهمشارکتافراد  
نفر از کارشناسان حقوقی )فدراسیون فوتبال و اتحادیه فوتبال( و    2دانشگاه و    علمییئتهعضو  

نفر( و    1نفر(، اتحادیه فوتبال)  2نفر(، فدراسیون )  3نفر از مدیران فوتبالی در سطح باشگاه )  7
 یسانس بودند.لفوق نفر  4نفر دکتری و  13نفر( بودند. مدرک تحصیلی  1سازمان لیگ )

  حذف آمد که بعد از تلخیص و    به دستها  کد اولیه از مصاحبه   667ذاری، تعداد  بعد از فرآیند کدگ
تعداد   مشابه،  کدگذاری    فردمنحصربهکد    162کدهای  از  نمونه  یک  گردید.  حاصل  باز(  )کد 

 آورده شده است.   3در جدول  هامصاحبه 

 ها مصاحبه ی از کدگذاری انمونه . 3جدول 
 ردیف متن  مفهوم )کد باز( 

 تخصص علمی بازاریابی 
شود در واقع تخصص علمی بازاریابی  آن چیزی که باعث درآمدزایی می

 مدیران است
1 

 2 اولین عامل در زمینه علمی تحصیلات است تحصیلات

 3 مدیر باید یک روانشناس خوب باشد علم روانشناسی

 4 مدیر باید مسائل حقوقی را بداند علم حقوقی 

 5 باشد   شناسجامعه مدیر باید یک   شناسی جامعه علم  

 6 در مورد علم اقتصاد اطلاعاتی داشته باشد علم اقتصادی 

 7 مدیر باید محصول و آمیخته بازاریابی را مدیریت کند.  مدیریت محصول

شناخت مشتریان و  
 محیط

 8 ها را تحلیل کند. مدیر باید بازار و مشتریان را بشناسد و رفتارهای آن

 9 ی هدایت کند. خوببهمدیر باید تیم بازاریابی را   نقش رهبری مدیر 

 10 یزی کند، ربرنامه  ریزیبرنامه 

 11 هم نظارت داشته باشد و هم کنترل کند نظارت و کنترل

 12 دهی کند،. ی سازمانخوببههمه منابع را بتواند   دهی سازمان

 13 مدیر باید منابع انسانی را مدیریت کند مدیریت منابع انسانی

 14 ی مدیریت هم از نظر فنی و انسانی و ادراکی هامهارت های مدیریتیمهارت

 15 گری نمایدیلابی و  سازشبکهمدیر باید بتواند با بیرون باشگاه   ی سیاسی هامهارت

 16 خوب داشته باشد، ر   نفساعتمادبه نفساعتمادبه

 17 روابط عمومی رو بلد باشد، و با افراد بتواند ارتباط برقرار کند  روابط عمومی 
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 18 مدیر باید برای خود ارزش قائل  بشود و ارزشمند باشد.  حس ارزشمندی

 19 مدیر باید شناخت از بازار و رقابت داشته باشد  و تحلیل نماید شناخت محیط بازار 

 20 استفاده از امکانات و تجهیزات باشگاه برای ارائه خدمات امکانات و تجهیزات

 21 یزی داشته باشد ربرنامهمدیر باید هدف و   مدیریت مبتنی بر هدف

 22 بلندمدتی  هابرنامهنگر باشد و  ینده آ ریزی استراتژیک برنامه 

 23 برنامه محور نبودن ساختارها، و تغییرات مدیریتی مانع هستند.  معمولاً ساختار برنامه محور

 24 پذیری اجتماعی مدیر ،یت مسئول پذیری مسئولیت 

 25 وجدان کاری مدیر در قبال مسئولیتش وجدان کاری

 26 ذینفع صادق باشد.   یهاگروهمدیر باید با   صداقت 

 27 جذب اعتماد مشتریان جلب اعتماد

 28 مدیر باید به برند باشگاه تعهد داشته باشد.  تعهد به برند 

 29 مدیر باید شفافیت داشته باشد شفافیت

 30 و اخلاق مدار رفتار نماید.  اخلاق 

 31 مدیر باید مشتریان را بشناسد شناخت مشتری 

 32 ی مختلف هواداری برنامه داشته باشد. هاگروه مدیر باید برای   بندی مشتریبخش

 33 مدیران و کارکنان باید آموزش ببینند.  آموزش 

قوانین و مقررات  
 ها باشگاه

 34 ها( اصلاح شوندقوانین و مقررات سازمانی )باشگاه

 35 جامع  طوربه قوانین انضباطی تعریف شوند   قوانین بازدارنده

 36 فرهنگ قانون مداری در سازمان ایجاد شوند.  مداری قانون  

 37 احترام به قوانین در صدر قرار بگیرد  احترام به قوانین 

 38 مدیر باید خلاقیت و نوآوری داشته باشد. خلاقیت و نوآوری

 39 بازاریابی اعتقاد داشته باشند و آن را در سازمان بکار بگیرند. به  یدباهمه   نگربازاریابی کل

شرایط تحریمی و  
 سیاسی

 40 محیط سیاسی و تحریمی یکی از عوامل بازدارنده است. 

 41 است  اثرگذاردرآمد اقتصادی جامعه   درآمد اقتصادی

 42 کامل از دست دولت خارج شوند و خصوصی شوند.  طورباید به  ها باشگاه سازی خصوصی 

 43 المللی نداریم ینبما آگاهی   المللی آگاهی بین

 44 سازمان لیک باید قوانین و مقررات داشته باشد.  نقش سازمان لیگ 

 45 هایش باید حمایت کند نامهیین آبا قوانین و مقررات و   وزارت ورزش نقش وزارت ورزش 

 46 ها و قوانین را مشخص کند. مشیفدراسیون فوتبال باید خط گذاری فدراسیون قانون

 47 مجلس باید در بخش قوانین وارد شود.  نقش مجلس

گروه کد محوری قرار گرفتند. در مرحله بعد   40در مرحله بعدی در  هامصاحبه کدهای حاصل از 
کد انتخابی و عوامل    4در دو گروه اصلی شایستگی مدیران بازاریاب ورزشی با   محوری کد 40
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های بندی شدند. شایستگی مدیران بازاریاب ورزشی شامل شایستگیکد انتخابی گروه  4تبدیل با  
های هوشی )سازمانی، هیجانی، استراتژیکی، رقابتی،  )شخصیتی، رفتاری، ارزشی(، شایستگی پایه 

ی )مدیریت عمومی، دانشی،  احرفههای  تجاری، اخلاقی، فرهنگی، سیاسی، اجتماعی(، شایستگی
شایستگی و  مهارتی(  مشتریان،  ورزشی،  مدیریت  بازاریابی،  آمیخته  )مدیریت  عملیاتی  های 

بندی بازار، بازاریابی جهانی، تحقیقات بازاریابی و بازاریابی  یریت برند، بخشمدیریت فروش، مد
 (.  1399)شیروانی و همکاران، قرار گرفتند  4اخلاقی( به شرح جدول  –اسلامی  

 های مدیران بازاریاب ورزشی  . کدهای شایستگی4جدول 
 کد محوری کد انتخابی 

 های پایهشایستگی
 شخصیتی
 رفتاری
 ارزشی 

 های هوشی شایستگی

 هوش اخلاقی
 هوش هیجانی 
 هوش فرهنگی 
 هوش اجتماعی
 هوش تجاری 
 هوش رقابتی 

 هوش سازمانی 
 هوش استراتژیکی

 هوش سیاسی 

 ای های حرفهشایستگی

 مهارتی
 ورزشی 

 مدیریت عمومی
 دانشی

 های عملیاتی شایستگی
 

 مدیریت آمیخته بازاریابی
 مدیریت مشتریان 
 مدیریت فروش
 مدیریت برند

 بازاریابی جهانی 
 بندی بازار بخش

 یابی بازارتحقیقات  
 اخلاقی   -بازاریابی اسلامی

های مدیران بازاریاب ورزشی به عملکرد است دسته دوم کدهای محوری عوامل تبدیل شایستگی
شایستگی شدن  بالفعل  بستر  میکه  فراهم  را  در  ها  عوامل  این  تبدیل    4کنند.  عوامل  گروه 

سازمانی به  بالادستی، عوامل تبدیل محیطی کلان، عوامل تبدیل فردی و عوامل تبدیل درون
 بندی شدند. دسته 5شرح جدول 
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 های مدیران بازاریاب ورزشی به عملکرد  . کدهای عوامل تبدیل شایستگی5جدول 
 کد انتخابی  کد محوری

 استراتژیک باشگاهریزی  برنامه
 توسعه آموزشی

 قوانین و مقررات باشگاه سازمانی عوامل تبدیل درون
 کاربرد فناوری اطلاعات و ارتباطات 

 فرهنگ سازمانی 
 نفس، نگرش و ...( های فردی)سلامت جسمانی و روانی، اعتمادبهویژگی 

 ها شایستگیکارگیری  دانش و مهارت به عوامل تبدیل فردی 
 تلاش و پشتکار 
 محیط سیاسی

 محیط اقتصادی
 محیط اجتماعی
 محیط فرهنگی

 عوامل تبدیل محیطی کلان 

 قوانین و مقررات کشوری

 سازی(ساختار فوتبال)خصوصی عوامل تبدیل بالادستی
 وزارت ورزش 

 فدراسیون و سازمان لیگ

عوامل تبدیل فردی: این عواملی است که فرد یا مدیر باید در درون خود داشته باشد تا بتواند   -۱
های شخصیتی مدیر های خود به نحو احسن استفاده نماید. این عوامل شامل ویژگیاز شایستگی

اعتمادبه انعطاف نظیر  تأثیرگذاری،  قدرت  از نفس،  بهینه  استفاده  مهارت  و  دانش   ... و  پذیری 
راستای یستگیشا در  خود  فعالیت  و  کار  برای  مدیر  که  است  پشتکاری  و  تلاش  نیز  و  ها 

 گیرد.  های خود بکار میها و قابلیتشایستگی

های فوتبال است سازمانی یعنی باشگاه سازمانی مربوط به عوامل درونعوامل تبدیل درون -۲
برنامه  نظیر  عوامل  این  بخشکه  تمام  برای  باشگاه  بخصوصریزی  و    ها  آموزش  بازاریابی، 

ها و ..،  های مدیران، قوانین و مقررات مربوط به تمام مسائل نظیر پاداش کارگیری شایستگیبه 
 استفاده از فناوری در امور باشگاه نظیر سایت باشگاه و ... و نیز فرهنگ حاکم بر باشگاه است. 

بالادستی   -۳ بر مجموعه  به ساختار حاکم  مربوط  بالادستی  تبدیل  نقش عوامل  نظیر  فوتبال 
بر خصوصی حاکم  ساختار  ورزش،  وزارت  نقش  لیگ،  سازمان  و  باشگاه فدراسیون  و سازی  ها 

 رایت است.قوانین و مقررات کشوری نظیر حقوق پخش و کپی 

عوامل محیطی کلان نیز مربوط به محیط سیاسی، اقتصادی، فرهنگی و اجتماعی حاکم بر   -۴
ها بدهد تا ایشان بدون ترس و واهمه  های افراد را به آنی جامعه است که باید اجازه بروز شایستگ

 های خود در راستای اعتلای اهداف سازمانی بهره بگیرند.  بتوانند از شایستگی

 مدل اولیه طراحی و استخراج به اقدام ادبیات نظری، و هاداده وتحلیلیه تجز نتایج بر اساس 
صورت فایل چاپی به همراه یک  بود به  صورت هرمی تدوین شدهشده است. مدل اولیه که به 
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اختیار   در  توضیحات  و  و    شوندگانمصاحبه راهنما  نظرات  مطالعه،  از  بعد  ایشان  و  گرفت  قرار 
ها مورد ها خود را در قالب یادداشت در اختیار محققان قرار دادند و تمام نقطه نظرات آن پیشنهاد

مورد تأیید نهایی قرار گرفت. چهار سطح   صورت ذیلبررسی قرار گرفت و درنهایت مدل نهایی به 
صورت هرمی که هر سطح زیربنای سطح بعدی است،  های مدیران بازاریاب ورزشی به شایستگی

شایستگی شایستگیشامل  مبنای  که  پایه  میهای  محسوب  مدیریتی   United)   شوندهای 

States Department of Labor, 2012.)   شوند مدیران  هوشی که باعث می  هایشایستگی
  (. Muller & Turner, 2010)در شرایط مختلف برای رویارویی با مسائل متفاوت توانمند باشند  

شود    روزبه صورت مستمر و دقیق  ای باید بهای که برای انجام کار حرفههای حرفهشایستگی
(Epstein & Hundert, 2002  .)  مان های عملیاتی که برای انجام هر شغلی در سازشایستگیو

است نیاز  مورد  تخصصی  یا  فنی  محدوده   ,United States Department of Labor)  در 

شدن به عملکرد بازاریابی الزاماتی نیاز  یل تبدها برای هر کدام از این شایستگیباشد. می ( 2012
اند و شامل چهار بخش عوامل ی نمودهگذارنام دارند که محققان این الزامات را عوامل تبدیل  

ل بنیادی، عوامل تبدیل سازمانی، عوامل تبدیل ساختاری و عوامل تبدیل محیطی بودند. با  تبدی
 صورت زیر است.به پژوهش توجه به موارد مذکور مدل نهایی 

 
 . مدل نهایی پژوهش1شکل 
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 گیری و پیشنهادهانتیجه-5

ی  هاباشگاه بازاریاب  های مدیران  حاضر شناسایی عواملی است که شایستگیپژوهش  هدف از  
می  نزدیک  بازاریابی  عملکرد  به  را  از    گونههمان کند.  فوتبال  سطح  اولین  شد  بیان  که 

ایران، شایستگیشایستگی برتر فوتبال  بازاریاب ورزشی لیگ  مدیران  پایه است که  های  های 
افراد   کند که( بیان می2001) 1باشد. فلچرهای شخصیتی، ارزشی و رفتاری میشامل شایستگی

ویژگی دارای  باید  علاقهبازاریاب،  انگیزه،  خلاقیت،  مانند  شخصیتی  برونهای  و  گرایی  مندی 
ی و  پور عابد(.  Fletcher, 2001باشند تا بتوانند برای سازمان اثرگذاری مثبت داشته باشند )

د  های پایه شامل مواردی ماننهای مدیران را شایستگی( اولین سطح شایستگی1395همکاران )
انعطاف مسئولیتخلاقیت،  را  پذیری،  موارد  این  که  داشتند  بیان  غیره  و  و همکاران پذیری  یو 

های نیز روی شایستگی  (1398ابراهیمی )( و 1399. باباشاه و همکاران )( نیز تأیید کردند2023)
نظر می به  تآکید کردند.  باشگاهرفتاری  بازاریاب  مدیران  برای   هایرسد که  برتر فوتبال    لیگ 

. انگیزه داشتن قدرت و پیشرفت در کار نیاز دارندهای قوی  انگیزهبه    در بازاریابی باشگاه  یتفقوم
 دهد. را توانمند کرده و به آنان اشتیاق کار کردن را می  مدیران

ای  ههای مدیران بازاریاب ورزشی لیگ برتر فوتبال ایران، شایستگیدومین سطح از شایستگی   
  استراتژیک، هوش  سازمانی، هوش   اخلاقی، هوش هیجانی، هوش   هوشی است که شامل هوش 

هوش  هوش   فرهنگی،  هوش   سیاسی،  و    اجتماعی،  هوش درنهارقابتی  بوده  یت  اند. تجاری 
شوند مدیران در  های ذهنی و هوشی مدیران هستند که باعث میهای هوشی، قابلیتشایستگی

(.  Muller & Turner, 2010ا مسائل متفاوت توانمند باشند )شرایط مختلف برای رویارویی ب
خود تاًثیر مثبت هوش اخلاقی و هوش هیجانی را در شایستگی پژوهش  ( در  2010مولر و تورنر )

( هوش هیجانی و بهره 1395اند. همچنین ابراهیمیان و همکاران )مدیران مورد تأیید قرار داده
هیجانی  هوش  تعریف اساس  ن بازاریابی بیان نمودند. بر های مدیراهوشی بالا را از شایستگی

 به منجر تواندمی احتمالاً عواطف، و احساسات هیجانات، کنترل  که افزایش بیان کرد توانمی
 هاحلراه صحیح انتخاب به منجر هاواقعیت صحیح شناخت و شد امور خواهد واقعیات شناخت

 و مطلوب  صحیح عملکرد بروز برای زمینه  ترتیب بدین  و شد  وقایع خواهد  با برخورد برای
صورت در شود.می فراهم  و گیرندمی خود به مثبت جنبه بیشتر احتمالاً بازخوردها این 

 شناختی هاینظریه با مطابق که است وضعیتی چنین  در شود. می تقویت  فرد نفس اعتمادبه
 رقم فرد و شایستگی مطلوب گرفتهشکل فرد در به توانایی باور نظام باندورا، نظریه ازجمله
یاورند که میزان  دربها، مدیران بازاریابی را به استخدام لذا ضروری است که باشگاه .خورد خواهد

 هوش بالایی داشته باشند. 
 

1. Fletcher 
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های  های مدیران بازاریاب ورزشی لیگ برتر فوتبال ایران، شایستگیسومین سطح از شایستگی
مهارتی است.  ای است که شامل شایستگحرفه مدیریتی، ورزشی و  لیو و همکاران ی دانشی، 

مهارت2011) داشتن  و  (  حسابداری  انگلیسی،  زبان  به  تسلط  کامپیوتری،  وتحلیل یهتجزهای 
داده میآماری  برنامهها  نماید. همچنین  موفقیت کمک  به  دستیابی  در  را  مدیران  ریزی،  تواند 

بودجه آن   ازجمله  دهیسازمان بندی و  کنترل،  مدیریتی هستند که  خود  پژوهش  ها در  وظایف 
( در کتاب معروف  2014ها اشاره داشتند. شانک )یاب ورزشی به آن بازاربرای شایستگی مدیران 

های کنترلی و نظارتی  بندی، تکنیکخود؛ بازاریابی ورزشی با دیدگاهی استراتژیک، وظیفه بودجه
های آماری، داشتن مهارت ارتباطی مناسب مانند تبحر در سخنرانی و نوشتن  مناسب، تفسیر داده

 ,Shankهای محوری مورد نیاز مدیران بازاریاب ورزشی مطرح کرده است ) شایستگی  ازجمله را  

باشگاه2014 ورزشی  بازاریاب  مدیران  حوزه(.  سایر  همانند  ایران  فوتبال  برتر  لیگ  های های 
 با شرایط، متناسب و موجود استعدادهای و امکانات از که با استفاده  مدیریتی باشگاه، لازم است

 نمایند.   عمل بدان گرفته، را تصمیمات ترین مناسب و بهترین

های عملیاتی بالاترین سطح هرم شایستگی مدیران بازاریاب لیگ برتر فوتبال ایران  شایستگی    
توانمندی که  را  است  ورزشی  بازاریابی  جهت  لازم  مدیران محسوس   صورتبه های  برای  تر 

  مشتریان، مدیریت   بازاریابی، مدیریت  آمیخته  شود و شامل مدیریتبازاریاب ورزشی شامل می 
   - اسلامی  یابی و بازاریابی بازار  جهانی، تحقیقات  بازار، بازاریابی  بندی برند، بخش  فروش، مدیریت

وط به مدیریت آمیخته بازاریابی  ( از شایستگی مرب2011لیو و همکاران )اخلاقی است.. همچنین  
به مدیریت روابط مشتری  مؤلفهعنوان مهم و  اشاره های شایستگیترین  بازاریاب  مدیران  های 

ی مناسب سازمان ورزشی، فروش محصولات سازمان، تبلیغات برند ساز( 2014داشتند. شانک )
حامیان مالی و داشتن روابط  مؤثر، ایجاد تصویر و آگاهی عمومی از سازمان و ورزشکاران، جذب 

مهم از  را  ورزشی  سازمان  مشتریان  با  مناسب  شایستگیعمومی  مدیران  ترین  تخصصی  های 
یت در بازار ورزشی  موفقبازاریاب ورزشی برشمرده است. مدیران بازاریاب ورزشی برای کسب  

و تسلط کافی را  ی عملیاتی بازاریابی آشنایی کاملهاحوزهبایست با لیگ برتر فوتبال ایران، می
 داشته باشند.  

توان گفت های فوتبال، میهای مدیران بازاریاب ورزشی باشگاهبا توجه به شناسایی شایستگی 
صورت بالفعل درآیند. مدیران بازاریاب ورزشی  صورت بالقوه هستند که باید به ها به این شایستگی

ها را به ها را شناسایی و بهبود دهند باید بتوانند آن ها علاوه بر اینکه باید این شایستگیباشگاه
شایستگی این  تبدیل  برای  کنند.  تبدیل  بازاریابی  مدیران عملکرد  در  بازاریابی  عملکرد  به  ها 
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بنیادی، ساختاری، سازمانی و  بازاریاب عواملی شناسایی شد که در چهار دسته عوامل تبدیل 
 بندی شدند.     یطی دستهمح

ها به عملکرد بازاریابی، عوامل تبدیل بنیادی هستند. این اولین گروه از عوامل تبدیل شایستگی
ها هستند که در خود افراد وجود دارند. افراد  کننده شایستگییک تحرترین عامل  یی ابتداعوامل  
ها را ید بخواهند تا این شایستگیبسیار شایسته و توانمند باشند در اولین گام خودشان با  هرچند

 مهارت، دانش و  نفساعتمادبهپشتکار،    تلاش های فردی مانند  به عملکرد نزدیک کنند. ویژگی 
های  نیز ویژگی   ( 1401میرزایی و همکاران )  ها و ... بسیار مهم هستند.استفاده از این شایستگی 

حسن    دانند.ر این راستا مهم می گیری را دهای ارتباطی، خلاقیت و تصمیمفردی نظیر مهارت 
نیز همین موارد    (2015)  1بریر و همکاران و    (2019بیلز و همکاران )(،  1398بیگی و همکاران )

های فردی را از شرایط علی  ( ویژگی1399بسیجی و همکاران )را مورد تأیید قرار می دهند.  
بیان    شوندگانمصاحبه ارد یکی از  در تأیید همه این مو  های مدیران بازاریابی می دانند.شایستگی

 دارد که:یم
 ها وقتهای خود را داشته باشند. گاهی  ی توانمندها و  افراد باید توانایی استفاده از شایستگی»

شما یک ابزاری در دست دارید که این ابزار بسیار کاربردی هستند اما نحوه بکار گیری این  
توانید انجام دهید. مدیران هم  ابزار را بلد نیستید و اینجاست که هیچ کاری با آن ابزار نمی

ها باید ابتدا بخواهند از  گونه هستند. تنها داشتن شایستگی و توانمندی مهم نیست آنینهم
و    نفساعتمادبهرا نیز بلد باشند. باید    آنن استفاده کنند و باید دانش و مهارت استفاده از  آ

 «بینی و شخصیت قوی در این زمینه داشته باشند.یشپقدرت  

ها عوامل  یاب ورزشی باشگاهبازارها به توانمندی مدیران دومین گروه از عوامل تبدیل شایستگی
ی، آموزش و فناوری است. سازمانفرهنگ،  باشگاه نین و مقرراتیزی، قواربرنامه سازمانی شامل  

های سازمانی باید با انعطاف و طبق قواعدی به مدیران بازاریابی این اجازه را بدهند  یزیربرنامه 
این مطلب  که آن تایید  ببرند در  استفاده مطلوبی  از خلاقیت و هوش خود  بتوانند  اسدی و  ها 

.  ها برای موفقیت دانستندکارگیری شایستگیرا یکی از عوامل به  ریزیبرنامه  (1394همکاران )
باید   مهارت  ینه زمسازمان  و  دانش  با  ارتباط  در  مدیران  آموزش  برای  یری  کارگبه هایی 

ابعاد سازمانی و... ایجاد نمایند تا اطلاعات مدیران در  شایستگی بازار و  های  ینه زمها، شناخت 
های  ( آموزش را یکی از استراتژی1398زمینه بجانی و همکاران )گوناگون افزایش یابد. در همین  

دانند. فرهنگ سازمانی نیز باید پذیرای مدیران بازاریابی باشد و با  ها میکارگیری شایستگیبه 
ها را یاری نماید. فرهنگ سازمانی باشگاه نظیر تفکر بازاریابی در بین  اعتماد به این مدیران آن 

احترام به یکدیگر و مشتریان، تفکر تجاری در سراسر باشگاه و احترام به    عوامل باشگاه، فرهنگ
ها گیریها، جریان اطلاعات در باشگاه، روند تصمیمقوانین و مقررات سازمانی، اعتقادات و ارزش 

 
1. Brière, Proulx & Navaro  



 ( شیروانی  زهره وندیان و ... ) بازاریابی رانیمد یهای ستگیچگونه شا 
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شوند. همچنین در این  های بازاریابان ورزشی میها باعث اثربخشی حداکثری فعالیتو انگیزش 
راستا قوانین و مقررات حمایتی از مدیران بازاریابی و بخش تابعه آن در سازمان وجود داشته  

مقررات باشگاه است که می باشگاه و  باشد. قوانین و  انسانی  منابع  مدیران  وبهتواند رفتار  یژه 
قوانین و مقررات    پایبندی به همین های مختلف را تحت نظارت و کنترل داشته باشد و  بخش

باشگاه می  مدیران  باشگاه  کنندهمنعکستواند  سازمانی توسط  برند  به  ها در جامعه و  تصویر و 
های بازاریابی باشگاه گردد. یکی آن منجر به توانمند کردن مدیران و تسهیل کردن فعالیت  دنبال

ا برای بهبود شایستگی هتوان بیان کرد این است که باشگاههایی که در این بخش مییشنهادپاز  
و   ورزشی  بازاریاب  آن درنتمدیران  ساختن  توانمند  چشمیجه  باید  اهداف ها،  روشن،  اندازی 

یت متناسب با اهداف باشگاه را تعیین و تصویب نمایند و با برگزاری مأمورمشخص، شفافیت و  
کارگاهدوره و  سمینارها  توانمها،  و  مهارت  دانش،  سطح  ارتقاء  به  آموزشی  مدیران  های  ندی 

 دارد که:ی مدر این رابطه بیان  شوندگانمصاحبه یکی از   بازاریاب ورزشی بپردازند.
عنوان بازاریاب قرار است در باشگاه باشد هیچ اهمیتی نسبت به افرادی که به ها باشگاهخود »

ی دهد و اصلاً به چنین کسی اعتماد ندارند. تخصص بازاریابی را قبول  ندارند و اگر کسینم
هم در این زمینه استخدام کنند بیشتر جنبه مشورتی دارد. باشگاه باید به بخش بازاریابی اهمیت 

مثال پاداش و جوایز برای این بخش در نظر   طوربهخاصی بدهد حتی باید قوانینی در ارتباط با  
بال  ها وجود داشته باشد. فرهنگ تخصص گرایی در فوتبگیرد تا انگیزه لازم برای تلاش در آن 

 «ما وجود ندارد و باید در بخش فوتبال نسبت به آن اهمیت قائل شوند.

در بازاریابی پایبند باشند و این فرهنگ در تمام امور   تخصصها باید ابتدا به اصل  بنابراین باشگاه
ایجاد و برای آن قوانین و مقررات منسجمی ایجاد شود. اصل آموزش و توسعه رعایت شود و  

(  1399مور  برنامه جامع در تمام ابعاد در نظر گرفته شود. بسیجی و همکاران )برای تمام این ا
شایستگی بر  اثرگذار  شرایط  از  را  مهارت  و  آموزش  بازاریابی،  تخصص  و  مدیران  دانش  های 

 دانند. می
این   به ساختار فوتبال است.  مربوط  تبدیل، عوامل ساختاری است که  از عوامل  سومین سطح 

ن و مقررات کشوری، نقش فدراسیون و سازمان لیگ، نقش وزارت ورزش و عوامل شامل قوانی
است. قوانین و مقررات مربوط به حق مالکیت معنوی، حق پخش و مجوزها  ساختار کلی فوتبال

ها باز کند که این امر در کشور و مدیران بازاریابی آن   هاباشگاه باید راه را برای فعالیت مستقل  
 دارد که:ی مدر این رابطه بیان  شوندگانمصاحبه ت. یکی از  اس سازمسئله ما بسیار 
رایت و حق پخش تلویزیونی وجود ندارد یک مدیر بازاریابی در باشگاه کاری -وقتی حق کپی»

تواند کند. مجلس و دولت باید وارد شوند و قوانینی وضع کنند تا این مسئله برطرف شود. نمی
توانند  ین مدیران بازاریابی را استخدام کنید کاری نمیوقتی این قوانین وجود ندارد شما بهتر

 «انجام دهند.
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اکثر   دولتی  ساختار  دیگر  تفکر    هاباشگاهبحث  و  مستقل  کار  اجازه  که  به  درآمدزااست  را  یی 
خصوصی اداره   صورتو به   شدهخارجهای فوتبال باید از ساختار دولتی  دهد. باشگاهینم  هاباشگاه

را تحت    بلندمدتمدت و  یان م،  مدتکوتاههای درآمدزایی  های دولتی برنامهشوند. وجود بودجه
ها دهد تا آنی نمدهند و اجازه ایجاد تفکرات درآمدزایی را به مدیران در سطح کلان  تأثیر قرار می

سازی باشگاه، فضا وصیرسد با خصبه نظر می  ی بازاریابی شوند. هابرنامه مجبور به استفاده از  
ها بهتر  شود و آن های ورزشی مهیا میتر بازاریابان ورزشی در باشگاه برای فعالیت بهتر و منظم

توانند توانمندی خود را بروز دهند. نقش وزارت ورزش، فدراسیون و سازمان لیگ هم بسیار  می
این امکان را   هاباشگاه فروشی به یتبلمهم است. واگذاری امور بازاریابی در بخش حق پخش و 

یزی کنند.  ربرنامه ها و خلاقیت در این رابطه  دهد که مدیران بازاریابی با استفاده از شایستگییم
 دارد: ی مبیان  شوندگانمصاحبه یکی از 

ی به بازاریابی و کسب درآمد نیست و چنانآنآید دیگر نیاز  یموقتی هر سال بودجه دولتی  »
. اندکرده به خودشان اعتراض    درواقعیما یا دولت اعتراض نمایند  داوسصهم اگر به    هاباشگاه

 «کنند.ینمدولتی هستند و به خودشان که اعتراض    هاباشگاهمدیره  یئته 

یت عوامل تبدیل محیطی شامل عوامل سیاسی، اقتصادی، اجتماعی و فرهنگی هستند. درنهاو  
مقررات اقتصادی و وضع اقتصادی کشور،   و قوانین دولت، هایسیاست  به  این عوامل مربوط

عوامل اجتماعی است.وضعیت اقتصادی کشور و جامعه اجازه ورود صنایع و   و فرهنگ جامعه
توانند  یرغم داشتن شایستگی نمیعلدهد و این میران بازاریابی  ینمگذاری را در ورزش  یه سرما

دی مردم هزینه کرد را ناخودآگاه  از این پتانسیل به نحو احسن استفاده نمایند. یا وضعیت اقتصا
ها نیز اجازه ورود بازاریابان را در بخش  یمتحرکند. عوامل سیاسی نظیر در بخش ورزش کم می

جذب اسپانسر کم کرده است. از عوامل فرهنگی نیز باید اشاره کرد که فرهنگ جامعه باید از  
اگر این اتفاق بیافتد مدیران   بخش هواداری و هواداران ورزشی نظیر هواداران زن حمایت کند و

(  1398توانند نشان دهند. بجانی و همکاران )بازاریابی خلاقیت بیشتری را در بخش هواداران می
بهره  و  توسعه  و  رشد  در  گر  مداخله  عوامل  از  را  شایستگیمحیط  میوری  مدیران  دانند.  های 

همکاران) و  رو1399بسیجی  گر  مداخله  شرایط  از  را  محیطی  عوامل  مدیران  (  شایستگی  ی 
می  محیط  بنابراین  دانستند.  شایستگیبازاریابی  بهتر  تواند  عملکرد  سوی  به  را  مدیران  های 

 بازاریابی هدایت کند. 
عوامل همه  پیشنهاد  می قرار یرتأث تحت را ورزشی بازاریابان هایفعالیت این  بنابراین  دهد. 
 گردد:یم

باشگاه -۱ مدیران  انتخاب  فوتبال چکجهت  شاخص لهای  از  دانش، یستی  نظیر  فردی  های 
 مهارت و ... تهیه گردد. 
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درون -۲ برنامه سازوکارهای  نظیر  و  سازمانی  آموزش  باشگاه،  درون  مقررات  و  قوانین  ریزی، 
 طور کتبی ایجاد و برای آن ضمانت اجرایی در نظر گرفته شود. استفاده از فناوری به

سازمان -۳ سوی  نظیر  از  بالادستی  آیینهای  ورزش  وزارت  و  فوتبال  و نامه فدراسیون  ها 
 ها ابلاغ گردد و نظارت بر اجرا صورت گیرد.الاجرا تدوین و به باشگاههای لازمدستورالعمل

از سرمایهنامه آیین  -٤ سازی و همچنین شرایط گذاری و خصوصیهای دولتی جهت حمایت 
 ها قرار گیرد.باشگاه محیطی کلان نظیر فرهنگی تدوین و در اختیار 

های حاضر در لیگ  توان به عدم همکاری مدیران باشگاههای پژوهش حاضر میاز محدودیت
می  پیشنهاد  لذا  کرد  از  اشاره  استفاده  با  و  کمی  بصورت  حاضر  بعدی مدل  تحقیقات  در  گردد 

طور به   پرسشنامه ارزیابی گردد. از طرف دیگر به دلیل محدودیت زمانی پژوهشگران نتوانستند
های دنیا بپردازند لذا به پژوهشگران  ها در سایر لیگکامل به بررسی مطالعات هم ارز و نتایج آن

های فوتبال ایران و سایر کشورها نظیر کشورهای  گردد مطالعه تطبیقی بین باشگاهپیشنهاد می
م گیرد و با نتایج آسیایی و همسایه، خاورمیانه و اروپا در همین زمینه صورت گرفته و مقایسه انجا

 .صورت بومی ترکیب و مورد استفاده قرار گیرد.پژوهش حاضر به 

 منابع 

Asadi, N., Sajjadi, N., Goodarzi, M., & Moradi, A. (2015). Explaining competencies 

of sports event managers. Journal of Sports Management, 7(2), 152-174. (In 

Persian) . 

Babashahi, J., Arabi, M., & Shafiee, M. (2021). Designing a Competency Model for 

Digital Marketing Managers with Thematic Analysis Method. New Marketing 

Research Journal, 10(4), 127-150. doi: 10.22108/nmrj.2020.120964.1992. (In 

Persian) . 

Bals, L., Schulze, H., Kelly, S., & Stek, K. (2019). Purchasing and supply 

management (PSM) competencies: Current and future requirements. Journal of 

purchasing and supply management, 25(5), 100572. 

Basiji, A., Babaie Zakliki, M. A., Hoseinzadeh Shahri, M., & Khadivar, A. (2021). 

Presenting International Marketing Managers Competency Model. Management 

Researches in Iran, 24(1), 131-152. (In Persian) . 

Bejani, A., Shahlaee, J., Keshkar, S., & Ghafori, F. (2019). Formulating Model of 

Sport Organization’s Managers Competencies; Grounded Theory. Sport 

Management Studies, 11(54), 109-128. (In Persian) . 

Ebrahimi, E. (2020). Provide a framework for identifying the competencies of sports 

managers based on a multi-criteria decision model. Human Resource 

management in sport journal, 7(1), 1-17. (In Persian) . 



 1401زمستان  ،  86، پیاپی  52، شماره  بیست و یکمسال  ،  ی بازرگان  تیریمدانداز  چشم                                   

 

۱۰۶ 

Ebrahimian, M., Malekan, M., & Rabeti, R. (2017). Identifying and prioritizing the 

key characteristics of marketers. Tadbir, A Monthly Magazine On Management, 

27(290), 39-43. (In Persian) . 

Boyatzis, R. E. (2009). Competencies as a Behavioral Approach to Emotional 

Intelligence. Emerald-Journal of Management Development, 28(9), 749-770  . 

Brière, S., Proulx, D., Flores, O. N., & Laporte, M. (2015). Competencies of project 

managers in international NGOs: Perceptions of practitioners. International 

Journal of Project Management, 33(1), 116-125  . 

Bucur, I. (2013). Managerial core competencies as predictors of managerial 

performance, on different levels of management. Procedia-social and behavioral 

sciences, 78, 365-369 . 

Campion, M. A., Fink, A. A., Ruggeberg, B. J., Carr, L., Phillips, G. M., & Odman, 

R. B. (2011). Doing competencies well: Best practices in competency modeling. 

Personnel Psychology, 64(1), 225-262. https://doi.org/210.1111/j.1744-

6570.2010.01207.x . 

Epstein, R. M., & Hundert, E. M. (2002). Defining and assessing professional 

competence. Jama, 287(2), 226-235  . 

Fattahpour Marandi, M., Kashef, S. M., Seyed Ameri, M., & Shajie, R. (2017). 

Codification of Sports Administrators Job Competency Model (Case Study: 

Administrative Director of Youth and Sports Provinces). Sport Management 

Studies, 9(42), 163-184. (In Persian) . 

Fleisher, C. S. (2001). An introduction to the management and practice of 

competitive intelligence (CI). In C. S. Fleisher & D. L. B. W (Eds.), Managing 

frontiers in competitive intelligence (pp. 3-18). London: Greenwood Publishing 

Group . 

Feyz, D., & Zangian, S. (2013). Designing and presenting a model of the impact of 

marketing capabilities on the entrepreneurship of small and medium enterprises. 

Paper presented at the the National Conference of the University of 

Entrepreneurs (Knowledge-based industry),, Babolsar, Mazandaran University. 

(In Persian)  . 

Ghahremanpour, P., Zonoozi, S. J., & Abolfazli, S. A. (2020). Studying the Effects 

of Organizational Resilience Capacity and Organizational Learning on 

Marketing Performance: with the Mediating Effect of Product Innovativeness 

and Moderating Role of Environmental Turbulence. Journal of Business 

Management, 12(1), 183-197. (In Persian) . 

Ghayamyarrad, A., & Moharramzadeh, M. Investigating the Relationship between 

the Viewpoints of Executives and Managers of Sport in Sport Tourism in Iran. 

Olympics Journal, 16(2), 51-61. (In Persian) . 

Hasan Beigi, H., Nazarian Madooni, A., & Monazami, A. H. (2020). Identify and 

prioritize competency criteria for managers of sports venues and spaces. Human 

resource management in sport, 7(1), 81-97. (In Persian). 



 ( شیروانی  زهره وندیان و ... ) بازاریابی رانیمد یهای ستگیچگونه شا 

 

۱۰۷ 

Hurd, A. R. (2005). Competency Development for Entry Level Public Parks and 

Recreation Professionals. Journal of Park & Recreation Administration, 23 )۳  .(  

Islam, u., llyas, M., & Imran, M. K. (2016). Intelligence and its impact on 

managerial effectiveness and career success. Journal of Management 

Development, 35(4), 51-62  . 

Jalali, B. (2011). Presentation of Managers Competency Model for Kharazmi 

Information Technology Company (Master's thesis), University of Tehran, 

Tehran. (In Persian) . 

Kiffer, S., & Tchibozo, G. (2013). Developing the teaching competences of novice 

faculty members: A review of international literature. Policy Futures in 

Education, 11(3), 277-289  . 

Koenigsfeld, J. P., Kim, S., Cha, J., Perdue, J., & Cichy, R. F. (2012). Developing 

a competency model for private club managers. International journal of 

hospitality management, 31(3), 633-641. 

Liu, S.-N., Lin, Y.-T., & Chen, Y.-C. (2011). Professional competencies for 

marketing managers in Taiwan: an application of the Analytic Hierarchy Process 

(AHP). World Transactions on Engineering and Technology Education, 9(4), 

104-121. 

Lussier, R. N., & Kimball, D. C. (2009). Applied sport management skills. USA. 

Champaign, IL: Human Kinetics . 

Minten, S. R. (2008). Graduate Employability in the Sport and Recreation Industry: 

An analysis of the transition from Higher Education to the workplace. (PhD 

thesis), University of Sheffield, Sheffield    . 

Mohammad Kazemi, R., Tondnevis, F., & Khabiri, M. (2008). Investigating the 

element of price of sports marketing mix in the professional soccer league of 

Iran and comparing the situation with the South Korean and Japanese leagues. 

Journal of Sport Sciences, 6(2), 121-132. (In Persian) . 

Müller, R., & Turner, R. (2010). Leadership competency profiles of successful 

project managers. International Journal of Project Management, 28(5), 437-448  . 

Pitts, B. G., & Stotlar, D. K. (2013). Fundamentals of sport marketing (fourth ed.): 

Fitness information technology Morgantown, WV . 

Pour Abedi, M. R., Zarabi, V., Sajjadi Naeini, H., & Razi, Z. (2016). Designing 

Multidimensional Competency Model for Managers and Employees. Quarterly 

Journal of Human Resource Research, 8(2), 27-52. (In Persian) . 

Sajjadi, S. N., Goodarzi, M., & Fasihmardanloo, N. (2020). Identify and prioritize 

the factors affecting of quality and management on branding sports event in Iran. 

Journal of Sport Management, 12(1), 1-17. (In Persian). 

Sampson, D., & Fytros, D. (2008). Competence models in technology-enhanced 

competence-based learning. In Handbook on information technologies for 

education and training. Berlin, Heidelberg: UNKNO. 



 1401زمستان  ،  86، پیاپی  52، شماره  بیست و یکمسال  ،  ی بازرگان  تیریمدانداز  چشم                                   

 

۱۰۸ 

Seyf-Panahi Shabani, J. (2013). Designing the Marketing Development Model for 

Iran Football Premier League Clubs. Ph.D., Faculty of Physical Education, 

University of Tehran. (In Persian) . 

Shank, M. D., & Lyberger, M. R. (2014). Sports marketing: A strategic perspective 

(5th edition ed.): Routledge . 

Shirvani, T., Ehsani, M., Kouzehchian, H., & Amiri, M. (2020). Designing a 

Competency Model for Sports Marketing Managers (Using Foundation Data 

Theory). Journal of Sport management and Development, 9(1), 62-78. (In 

Persian) . 

Stevens, G. W. (2013). A critical review of the science and practice of competency 

modeling. Human Resource Development Review, 12(1), 86-107  . 

Tomastika, M., Strohmandlb, J., & Cechc, P. (2015). Managerial competency of 

crisis managers. . Procedia - Social and Behavioral Sciences, 174, 3964-3969  . 

United States Department of Labor (DoL). (2012). Employment and Training 

Administration, Information Technology Competency Model. Washington, DC. 

www.doleta.gov 

Vainieri, M., Ferre, F., Giacomelli, G., & Nuti, S. (2019). Explaining performance 

in health care: How and when top management competencies make the 

difference. Health care management review, 44(4), 306 . 

Wang, W. (2011). A content analysis of reliability in advertising content analysis 

studies. Doctoral dissertation, East Tennessee State University . 

Wolsey, C., Minten, S., & Abrams, J. (2013). Human resource management in the 

sport and leisure industry: Routledge . 

Zohrevandian, K., & Mondalizadeh, Z. (2021). Fundamental of sport management. 

Arak: Arak University. (In Persian) . 

Zohrevandian, K., Kosravizade, E., & Shirvani, T. (2020). Identifying the 

capabilities of marketing and earning human resources of football clubs in the 

Premier League of Iran and designing a model. Human resource management in 

sport, 7(2), 387-403. (In Persian). 


