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Introduction: Managing partner relations in the football federation includes 
establishing and maintaining a positive relationship with stakeholders. Also, the 
football federation should have a more effective relationship with its leading 
partners to develop the organizational brand, increase trust and cooperation with 
stakeholders, reduce conflicts, and finally develop football. In this regard, the 
present study aimed to express the consequences of using partner relationship 
management in the football federation. 
Methods: The current research is practical in terms of its purpose and was 
conducted using a qualitative method using a descriptive phenomenological 
approach. The participants in the study included 23 experts related to the subject. 
The sampling method was purposeful and snowball. The data collection tool was a 
semi-structured interview, and the coding steps were done in MaxQda version 20 
software. Validity, transferability, trustworthiness and verifiability criteria were 
used to determine validity and reliability. 
Results:  The consequences of using partner relationship management in the football 
federation, including 87 sub-themes in the form of 8 main themes of monitoring and 
evaluation development, communication development, financial development, 
development of goods and services, development of common goals, development of 
stakeholder information, development of organizational performance and brand 
development is the beneficiary. 
Conclusion: By establishing effective relationships with the main partners, the 
football federation can help develop the brand and increase trust and cooperation 
with the stakeholders, and as a result, the football federation can progress at the 
international level. 
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Extended Abstract 
 

Introduction  
Partner relationship management is a collection of web-
based methods, tools, strategies, and capabilities a 
business uses to manage its relationships with partners, 
vendors, and other third parties. Management partner 
relations in the football federation include establishing 
and maintaining a positive relationship with 
stakeholders. Also, the football federation should have a 
more effective relationship with its leading partners to 
develop the organizational brand, increase trust and 
cooperation with stakeholders, reduce conflicts, and 
finally develop football. In this regard, the present study 
aimed to express the consequences of using partner 
relationship management in the football federation. 

Methods  
The current research is practical in terms of its purpose 
and was conducted using a qualitative method and a 
descriptive phenomenological approach. The sampling 
method was purposeful and snowballed, and sampling 
was carried out as long as it was possible to extract non-
repetitive concepts from the interviews. The data 
collection tool in the qualitative part of the interview 
was a semi-structured interview, and to review and 
categorize the information, MaxQuda version 20 
software was used. Validity, transferability, 
trustworthiness, and verifiability criteria were used to 
determine validity and reliability. 

Results  
By detailing and analyzing the findings obtained from 
the information of the participants in the research, The 
consequences of using  partner relationship management 
in the football federation, including 87 sub-themes in the 
form of 8 main themes of monitoring and evaluation 
development, communication development, financial 
development, development of goods and services, 
development of common goals, development of 
stakeholder information, development of organizational 
performance and Brand development is the beneficiary. 

Conclusion  
In summing up the contents, it can be said that the 
management of partner relations in the football 
federation plays a vital role in developing the brand, 
improving the federation's image, and increasing trust 
and cooperation with stakeholders. As a result, 
managing partner relations in the football federation 
should be considered as one of the main priorities. By 
establishing effective relationships with the main 
partners, the football federation can help improve the 
brand image and increase trust and cooperation with the 
stakeholders, and as a result, cause the development of 

the brand and the progress of the football federation at 
the international level. 
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  ها:واژهکلید
 برند سازمانی،

 مالی، توسعۀ
 ،نفعانذي

 ،فدراسیون فوتبال
 .مدیریت روابط شرکا

است. همچنین  نفعانذيمثبت با  ۀرابطمدیریت روابط شرکا در فدراسیون فوتبال شامل برقراري و حفظ  :مقدمه
برند سازمانی، افزایش  توسعۀداشته باشد تا بتواند به ثرتري ؤمبا شرکاي اصلی خود ارتباط  ستیبایمفدراسیون فوتبال 

هدف  زمینه همین فوتبال دست یابد. در توسعۀکاهش تعارضات فوتبالی و درنهایت ، نفعانذياعتماد و همکاري با 
 بیان پیامدهاي کاربرد مدیریت روابط شرکا در فدراسیون فوتبال بود. حاضر  پژوهش

و به روش کیفی با استفاده از رویکرد پدیدارشناسی توصیفی  است کاربردياز نظر هدف  حاضر پژوهشروش پژوهش: 
هدفمند صورت به يریگنمونهروش نفر از خبرگان مرتبط با موضوع بودند.  23در پژوهش  کنندگانمشارکت .گرفتانجام 

کدگذاري مراحل  20 ۀنسخ ودایکمکس افزارنرمبود و در  افتهیساختارمهین ۀمصاحب هادادهابزار گردآوري  بود. یبرفگلولهو 
 ییدپذیري استفاده شد.أپذیري، قابلیت اعتماد و تانتقالتعیین روایی و پایایی از معیارهاي اعتبار،  برايشد. انجام 

مضمون اصلی  8مضمون فرعی در قالب  87پیامدهاي کاربرد مدیریت روابط شرکا در فدراسیون فوتبال، شامل  :هاافتهی
اطلاعات  توسعۀاهداف مشترك،  توسعۀکالا و خدمات،  ارائۀ توسعۀمالی،  توسعۀارتباطات،  توسعۀارزیابی،  و نظارت توسعۀ

  .است نفعانذيبرند  توسعۀعملکرد سازمانی و  توسعۀ، نفعانذي

 ياعتماد و همکار شیافزا ،برند توسعۀبه  تواندیمفوتبال  ونیفدراس ،یاصل يبا شرکاثر ؤمروابط  يبا برقرار: يریگجهینت
 شود. یالمللنیبدر سطح فوتبال  ونیدراسف شرفتیپ سبب جهیکمک کند و در نت نفعانذيبا 

فوتبال  ونیروابط شرکا در فدراس تیریکاربرد مد يامدهایپ ییشناسا). 1402( زاده باقی، عباس.نقیو مهرداد؛ ، زادهمحرم؛ فرزاد، نوبخت ؛محمد، زارع آبندانسري: استناد
 ، صص.15) 4(، یورزش تیریمد یۀنشر. رانیا یاسلام يجمهور

                  .2023.364303.3191JSM./10.22059DOI: http//doi.org/   
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ران                                   سیون فوتبال جمهوري اسلامی ای رد مدیریت روابط شرکا در فدرا  5                                          شناسایی پیامدهاي کارب

 

  مقدمه

 ياعمده سهم و داشته را رشد بیشترین فوتبال ،هاورزش تمام نبی از. است مطرح جهانی مقیاس در صنعت یک عنوانبه ورزش اکنونهم
 خارج خود سنتی شکل از دنیا ورزش همچنین ارتباطات .)2020، و همکاران 1زولچ(است  داده اختصاص خود به را ورزش صنعت کل از

سنر و ( است سودآوري با همراه ورزش به مندعلاقه ۀجامع براي مدرن ياتجربه و تازه تارنمایی ایجاد در سعی جدید رویکردهایی با و شده
ورزش قهرمانی، جذب حامیان  خصوصبهورزشی  يهاتیفعالو منابع مالی براي  هانهیهز تأمین يهاراهدیگر از  یکی. )2015 ،2کاراپوراتگیل

و بخش خصوصی  هاشرکت يگذارهیسرماایجاد محیطی سالم و مناسب براي  منظورنیبد. استو مسئولان ورزشی  هاسازمانمناسب توسط 
 ).2015و همکاران،  3(آندراپولو استدر ورزش الزامی 

 ۀزمیندر  ستیبایم منظورنیبدکه  استدرآمدزایی مناسب در صنعت فوتبال، ارتباط و تعامل مناسب با شرکاي تجاري  ۀلازم اساساً
 تأمین ةزنجیر؛ اقدامات مناسبی انجام پذیرد. مدیریت شودیممنجر ارزش  ةزنجیربه ایجاد یک  و زنجیره تقاضا که  تأمین ةزنجیرمدیریت 

تأثیرگذاري بر عملکرد سازمانی  منظوربهوکار در صنایع مختلف کسب اغلباند که تري تبدیل شدهسازي به موضوعات تجاري مهمو یکپارچه
نفع هستند وکارها و برندهاي شرکتی آنها تحت فشار چندین ذيکلی کسب طوربه). 2022و همکاران،  4گیرند (آلشوریدهقرار می موردتوجه
). این موضوع سبب تغییر شکل محیط رقابتی در بین 2021و همکاران،  5تر خود را فراتر از سود بپذیرند (چنديهاي گستردهیتتا مسئول

 کنندیموجود دارد که این تغییر را ترویج  وستهیپهمبه محرك چهارشده است و  وکارکسبهاي تجارت به صنایع از جمله در زمینه
ترند، که براي مثال، هاي پایدار و مسئولانهحلاي خواستار راهفزاینده طوربه). اولاً، مشتریان تجاري 2023و همکاران،  6(ایگلسیاس

فشار  تحتهاي خود را ). دوم، کارکنان سازمان2014، 7(بریندلی و اوکسبورو شودیمپایدارتر را شامل  تأمینهاي جو براي زنجیرهوجست
 درهاي آپ). سوم، بسیاري از استارت2020، 8وکار اتخاذ کنند (گیرسچیکتري را براي کسبشناسانهیکردهاي وظیفهدهند تا روقرار می

 در و کنندعملکرد بازیگران سنتی را مختل می ةنحوهاي پیشنهادي مبتنی بر اخلاق، پایداري و مسئولیت، که با ایجاد ارزش ظهورند حال
 در ارزش ایجاد براي زیادي هاي). بنابراین راه2020و همکاران،  9(سوریک استهاي مالی گذارينهایت، مورد آخر رشد تصاعدي سرمایه

 ) 2008، 10(واگنر و لیندمن دارد غیره وجود و انجام زمان بهبود هزینه، مانند کاهش کانال شرکاي و تولیدکننده بین ۀرابط

 ةنحودر  زیاديبه مشتریان خود را تغییر داده، بلکه تغییرات  هاشرکتنگاه  ةنحو تنهانهالکترونیکی  وکارکسبعصر اینترنت و  اساساً
 بین تعاملات جدید، محصولات ظهور و يفناور پیشرفت ۀادام با .)2008و همکاران،  11با یکدیگر ایجاد کرده است (یانگ هاشرکتتعامل 

 هايسیستم مانند جدید، هايفناوري به ايفزاینده طوربه کنندهتأمین و خریدار روابط مدیریت و کرده تغییر کنندگاننیتأم و خریداران
و  راهبردهاها، ابزارها، اي از روشمجموعه ). مدیریت روابط شرکا2013، 13است (اوبال و لانسیونی شده تروابسته 12شرکا روابط مدیریت
کند براي مدیریت روابط خود با شرکا، فروشندگان و سایر اشخاص ثالث استفاده می تجاريهاي مبتنی بر وب است که یک شرکت قابلیت

 یک عنوانبه و نیآفرارزش راهبرد یک فناوري، نوع کی تجاري، راهبرد یک عنوانبه شرکا روابط مدیریت). 2023، و همکاران 14(چاترجی
توسعه،  آن نهایی هدف و شودیم گرفته نظر در آن کانال شرکاي و دکنندهیتول بین باارزش روابط حفظ و ایجاد بر اصلی تمرکز با سیستم،

                                                 
1. Zülch 
2. Şener & Karapolatgil 
3.  Andreopoulou 
4. Alshurideh 
5. Chandy 
6. Iglesias 
7. Brindley & Oxborrow 
8.  Girschik 
9.  Ćorić 
10. Wagner & Lindemann 
11. Yang  
12. Partner Relationship Management 
13. Obal & Lancioni  
14. Chatterjee 



ستان                                                                                                                               6 زدهم، شمارة چهارم، زم  1402مدیریت ورزشی، دورة پان

 

)، مدیریت روابط 1996( و همکاران 2). راکهام2014، 1(آگاروال و سینگ است سودآوري افزایش و مشتري رضایت ارتقا، افزایش سطح
 شوند، ادغام هم با هاشرکت افتد کهمی اتفاق این موضوعزمانی  اند؛تعریف کرده شرکت چند یا دو بین شریک ۀرابط عنوانبه شرکا را

 .بگذارند اشتراك به را متقابل منافع و کنند کنترل را خود عملیات به مربوط هايمشترك بخش طوربه

مدیریت استخدام، مدیریت قرارداد، مدیریت کمپین، مدیریت رهبري، مدیریت ارجاع، مدیریت سفارش شریک، مدیریت خدمات، 
 ۀیکپارچ مدیریت سیستم یک استقرار ).2001، 3هستند (شومیکر شرکا روابط مدیریت و مدیریت شکایات، برخی از اجزاي اصلی وجوپرس
 براي را مزایا از ياگسترده دامنۀ و بپردازد دیجیتال محیط یک در کانال همکاري از جنبه چندین به بالقوه طوربه تواندمی شریک روابط

ارزش، مهم  ةریزنج ۀطرف عرض يبرا شرکا روابط مدیریت اساساً ).2005، و همکاران 4دهد (ولاچوپولو ارائه لجستیک يهاشبکه اعضاي
، مدیریت روابط شرکا به حفظ و بهبود ایجاد زمینه همین در. سمت تقاضا مهم است يبرا CRM طورکههمان است؛ شده گرفته نظر در

 . کندمیفوتبال و شرکاي تجاري، کمک شایانی  يهاباشگاهارزش در بین  ةزنجیر

 د.گیري روابط سهامداران شرکت دارنقش مهمی در شکل نفعانذيدانش ایجاد روابط با ) در پژوهش خود بیان کرد 2023کرزپیکا (
دهی ارزش و مزیت ر شکلها در فضاي بازار مدرن، نقش مهمی د، با توجه به عملکرد شرکتنفعانذيمشارکت با  توسعۀبنابراین ایجاد و 
به سازمان  تواندیم با هوش مصنوعی شرکا روابط مدیریت ادغام) در پژوهش خود بیان کردند 2022( و همکاران 5چادوريرقابتی آنها دارد. 

 ةزنجیرمدیریت  يهاستمیساستفاده از با ) در پژوهش خود بیان کردند 2021ماسلی و همکاران (. دقیق و سریع کمک کند يریگمیتصمدر 
موجود در  نفعانذي وخدمات را براي شرکت  ۀهزین در کل و کندیمتولید را کوتاه  ۀچرخکه  دیآیمدست به ییافزاهممدرن، یک  تأمین
از یکدیگر با استفاده  نفعانذيدرك نیازهاي )، در پژوهش خود بیان کردند 2021آبساري و سوسنتو ( .دهدیمخدمات کاهش  تأمین ةزنجیر

مدیریت روابط ) در پژوهش خود بیان کردند 2018( و همکاران 6فدوتوا. است ترراحتاز بازار الکترونیک مبتنی بر مدیریت روابط شرکا 
 طوربه است. افزایش کارایی و ارزش آنها براي شرکت منظوربهتجاري براي انتخاب شرکا و مدیریت ارتباط با آنها،  راهبردیک  شریک
 آورده و در دستبهخود را در معاملات با مشتریان مشترك  ۀنتیجکار با شرکاست و بهترین سازي بهینهشامل  شرکا روابط مدیریت ،خاص

سنتی  يهاروش) در پژوهش خود بیان کردند 2016و همکاران ( 7زولکارنین .شودیمسبب رضایت کاربر نهایی و شریکان تجاري  تینها
. شوندیممدیریت ارتباط مبتنی بر وب جایگزین  يهاحلراهبا  ،ضعیف ارتباطی دارند يندهایفرابالاي معامله و  يهانهیهزکه نیاز به مد اناکار

 . بخشندیمارزش بیشتري  هاشرکتتجاري  يندهایفرامبتنی بر وب به  شرکا روابط مدیریتکلی،  طوربه

 ةزنجیرثیر مثبتی بر مدیریت روابط شریک و عملکرد أاطلاعات ت يگذاراشتراكبه)، در پژوهش خود بیان کردند 3201و همکاران ( 8وو
، مدیریت روابط شریک نهایت در د.دار تأمینفرآیند الکترونیکی تأثیر مثبتی بر مدیریت روابط شریک و عملکرد زنجیره  د. همچنیندار تأمین

 هاشرکتالکترونیکی، یند افراطلاعات و استفاده از  يگذاراشتراكبهکلی، از طریق  طوربه .دارد تأمین ةزنجیرمثبتی بر عملکرد  ریتأث
 و همکاران 9نیاگا .را به حداکثر برسانند تأمین ةزنجیرنزدیکی روابط خود با شرکا را افزایش دهند تا با افزایش رقابت، عملکرد  توانندیم
و  10یانگ .شودمیشرکا  ۀرابطاعتماد، تعهد و سپس بهبود رضایت از  منجر بهاشتراك اطلاعات ) در پژوهش خود بیان کردند 2010(

 فروش، تیریمد ،کیشر آموزش ،کیشر تیریمد :ماژول شش مدیریت روابط شرکا شاملبیان کردند  خود تحقیق) در 2008( همکاران
 سیستم يهاماژول تمام. همچنین است ،یتجرب شیآزما قیطر از وکارکسب یاتیعمل دانش و یابیبازار اطلاعات اشتراك مشترك، دیخر

                                                 
1. Agarwal & Singh 
2.  Agarwal 
3. Shoemaker 
4. Vlachopoulou 
5. Chaudhuri 
6. Fedotova 
7. Zulkarnain 
8. Wu 
9. Nyaga 
10. Yang 
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) در پژوهش خود بیان کردند: 2004( 1مورتازا و شاه .دهند شیافزا را ازیامت حق کیشر روابط از تیرضا توانندیم شرکا روابط مدیریت
 ،بر فروش میمستق طوربهگیرد که می کاربههاي کاربردي را اي از برنامهاطلاعاتی است که مجموعه راهبردیک  مدیریت روابط شریک

  .گذاردخدمات شرکت و شرکاي تجاري آن تأثیر می

وتبال فهاي مدیریت فدراسیون ترین بخشايترین و پایهدیریت روابط شرکا در فدراسیون فوتبال یکی از اصولیم نهیزم همین در 
ي منافع و اهداف خود هستند، هریک از این اعضا دارا نکهیابا توجه به  واست. در واقع، هر فدراسیون فوتبال شامل اعضاي مختلفی است 

راسیون فوتبال از اهمیت بسیار و مواضع متفاوتی داشته باشند. در این شرایط، مدیریت روابط شرکا در فد هاممکن است در برخی موارد نظر
ها و فدراسیون فوتبال باشگاه هايمثال یکی از مواردي که ممکن است در این زمینه پیش بیاید، تفاوت در نظر براي ست.بالایی برخوردار ا
اي باشد که بتواند با نظرات و مواضع گونهبهتبال باید مدیریت روابط شرکا در فدراسیون فو. د استهایی مانند توزیع درآمدر مورد سیاست

یکی از عوامل  عنوانبهتواند رو شود و در نهایت به توافقات مشترك و مفید برسد. این موضوع میهمختلف اعضا در مورد مسائل مختلف روب
به اینکه  با توجه مینهزهمین  در .ه اهداف مشترك در داخل و خارج از کشور محسوب شودکلیدي موفقیت فدراسیون فوتبال در رسیدن ب

فوتبال، سازمان  یالمللنیب يهامانساززیادي از جمله  نفعانذيفدراسیون فوتبال بالاترین مقام رسمی در ورزش فوتبال ایران است و با 
در ارتباط و غیره  هوادارانیکنان، مربیان، داوران، باز فوتبال لیگ برتر، مدارس فوتبال، شرکاي تجاري، حامیان مالی و يهاباشگاهلیگ، 
تا شاهد کاهش تعارضات د کنده ، از یک مدل مدیریت روابط شرکا استفانفعانذيروابط با  توسعۀحفظ و منظور بهست تا ا ضرورياست، 

 طوربهتجاري مشترك و  يهاتیفعالیجاد اکالا و خدمات،  ارائۀ، بهبود فرایند نفعانذيفوتبالی، تدوین قراردادها، آگاهی از اهداف مشترك 
ابط شرکا در فدراسیون طراحی مدل مدیریت روفوتبال باشیم. بنابراین پژوهش حاضر با هدف  ۀمجموعارزش در  ةزنجیرکلی ایجاد یک 

  است:اصلی پژوهش به شرح زیر ال ؤسنهایت  در .ردیگیمفوتبال جمهوري اسلامی ایران انجام 

 چیست؟  رانیا یاسلام يفوتبال جمهور ونیروابط شرکا در فدراس تیریکاربرد مد يامدهایپ

 

 پژوهش  یشناسروش

در این پژوهش هدف . فتگرانجام و به روش کیفی با استفاده از رویکرد پدیدارشناسی توصیفی  است کاربردياز نظر هدف  پژوهش حاضر
 کلایزي ةشیو مصاحبه از يهاداده لیوتحلهیتجز منظوربهو  یدارشناسیپداز روش  سببشناسایی عوامل مرتبط با موضوع بود و به همین 

 یمعند. هدف پژوهشگر، درك سروکار دار اربتجنهفته در  یمعن تیماهبا آشکار ساختن  یدارشناسیپد کردیرو اساساً .دش استفاده )1978(
 ةشیو ،دیدارشناسی توصیفی. بنابراین با توجه به ماهیت پژوهش و استفاده از روش پ.است ،که فرد تجربه کرده یصورتتجربه به همان 

 .دشپدیدارشناسی توصیفی انتخاب  روش نیتريکاربردعنوان بهکلایزي با توجه به موضوع پژوهش 

ن بازاریابی و بازاریابی ورزش، ات علمی دانشگاه در گروه مدیریت ورزشی، متخصصأاعضاي هیپژوهش شامل  کنندهمشارکتفراد 
تجاري  يهاشرکتمدیران فوتبال،  برتر ، بازیکنان و مربیان لیگبرتر فوتبال لیگ يهاباشگاهمدیران ارشد فدراسیون فوتبال، مدیران ارشد 

از افرادي استفاده شد  هانمونهدر انتخاب عنوان نمونه انتخاب شدند. بهنفر از افراد ذکرشده  23نهایت  در .ندبودحامی در فوتبال، و هواداران 
 کنندهمشارکتزندگی، کاري و علمی افراد  ۀتجربیا با آن ارتباط مستقیمی داشتند. بنابراین  بودند کردهکه موضوع مورد پژوهش را تجربه 

در پژوهش  هانمونه، ملاك ورود و انتخاب کردن مطالب رضایت کامل افراد از حضور در مصاحبه و توانایی آنان در انجام مصاحبه و بازگوو 
بودن اطلاعات دریافتی افراد همکاري با محقق و ناکافی و ناقص  ۀادامکافی به ناقرار گرفت. ملاك خروج افراد از پژوهش نیز تمایل 

امکان استخراج مفاهیم  کهیزمانتا  هايریگنمونهبود و  یبرفگلولههدفمند و  صورتبه يریگنمونهروش  در پژوهش بود. کنندهمشارکت

                                                 
1. Murtaza & Shah 
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بررسی و  منظوربهبود و  افتهیساختارمهیندر بخش کیفی مصاحبه  هادادهادامه یافت. ابزار گردآوري  ،وجود داشت هامصاحبهغیرتکراري از 
 .دشاستفاده  20ۀ نسخ ودایکمکس افزارنرماطلاعات، از  يبنددسته

، متن یاعتباربخش منظوربهییدپذیري استفاده شد. أعتماد و ت، قابلیت ايریپذانتقالتعیین روایی و پایایی از معیارهاي اعتبار،  براي
 منظوربهآنها اعمال شد.  هاينظرمدیریت ورزشی ارسال و  ۀرشتکنندگان و چند استاد مشارکتو روش کدگذاري براي چند نفر از  هامصاحبه

از روش توافق  ییایپا یبررس يبراصورت گرفت.  هانمونهشناختی جمعیت يهایژگیومراحل پژوهش،  ۀهم، گزارش يریپذانتقال
ها را کدگذاري مصاحبهمدیریت ورزشی و آشنا به روش کدگذاري،  ۀرشتموضوعی دو کدگذار استفاده شد. دو کدگذار متخصص در درون

 دییتأپژوهش  ییایپادرصد است،  60 يبالا زانیم نیا نکهیاآمد؛ که با توجه به  دستبه درصد 87دو کدگذار ،  نیبکردند و درصد توافق 
مراحل پژوهش  ۀهمپژوهش بودند، یند افرمربوط که خارج از  ةحوزمدیریت ورزشی و کارشناسان  انییدپذیري، چند نفر استادأ. براي تشد

ابتدا اهداف و ضرورت تحقیق ، آنها اعمال شد. در راستاي مدنظر قرار دادن اصول اخلاقی در پژوهش حاضر هاينظررا بازبینی کردند و 
رضایت شخصی خودشان و آشنایی  با کنندگانشرکتدر پژوهش توضیح داده شد. سپس  کنندگانشرکتبراي  هامصاحبهپیش از شروع 

 پژوهش در آن مشارکت کردند. بررسیاولیه با موضوع مورد 

 

 پژوهش  يهاافتهی

  در پژوهش ارائه شده است. کنندهمشارکت، اطلاعات افراد 1 در جدول

 در پژوهش کنندهمشارکتاطلاعات افراد . 1جدول 

 جنسیت و تفکیک نفرات سمت خبرگان

1گروه  علمی دانشگاه در گروه مدیریت ورزشیت أاعضاي هی  آقا 4  خانم 1   

2گروه  ن بازاریابی و بازاریابی ورزشصاصخمت  آقا 2  خانم 1   

3گروه  آقا 2 مدیران ارشد فدراسیون فوتبال   - 

4گروه  برترفوتبال لیگ  يهاباشگاهمدیران ارشد   آقا 3   - 

5گروه  تجاري حامی در فوتبال يهاشرکتمدیران   آقا 4   - 

6گروه  برترفوتبال لیگ  يهاباشگاهمربیان   آقا 2   - 

7گروه  ربرت گیلفوتبال  يهاباشگاه کنانیباز  آقا 2   - 

8گروه  برتر گیفوتبال ل يهاباشگاه هواداران  آقا 1  خانم 1   

  

پیامدهاي کاربرد مدیریت روابط شرکا در فدراسیون فوتبال،  ،در پژوهش کنندگانمشارکتحاصل از اطلاعات  يهاافتهی لیوتحلهیتجز با
کالا و خدمات،  ارائۀ توسعۀمالی،  توسعۀارتباطات،  توسعۀ، یابیو ارز نظارت توسعۀمضمون اصلی  هشتمضمون فرعی در قالب  87شامل 
، مضامین اصلی و 2 در جدول. است نفعانذيبرند  توسعۀعملکرد سازمانی و  توسعۀ، نفعانذياطلاعات  توسعۀاهداف مشترك،  توسعۀ

 فرعی پژوهش نشان داده شده است. 
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 مضامین اصلی و فرعی پژوهش. 2جدول 

 فرعی مضمون اصلی مضمون

 نظارت و ارزیابی توسعۀ

 شرکا يهاتیفعالبه  دادن ازیامتارزیابی عملکرد و  .1
 ارزیابی عملکرد تجاري فعلی  .2
 و اهداف شرکا  راهبردهانظارت بر  .3
  نفعانذيجامع از سوي  يهایابیارز .4
 ایجاد مکانیزم بازخورد  .5
 فدراسیون فوتبال ۀمجموعارزش  ةزنجیر لیوتحلهیتجز .6
  نفعانذين و ااطلاعات مخاطب ترارزان، آسان و قیدقتحلیل سریع،  .7

 ارتباطات توسعۀ

  نفعانذيارتباطی با  يهاکانال توسعۀ .8
  نفعانذيایجاد کانال ارتباطی شفاف بین فدراسیون و  .9

 بهبود روند ارتباط با مشتریان .10
 نفعانذيفدراسیون با  يهايهمکارحفظ و تقویت  .11
  نفعانذيافزایش اعتماد در بین فدراسیون فوتبال و  .12
  نفعانذيکاهش تعارضات در بین فدراسیون فوتبال و .13
 نفعانذيافزایش تعهد در بین فدراسیون فوتبال و  .14
 و مخاطبان نفعانذيتقویت رابطه  .15
 تبادل اطلاعات  منظوربهایجاد یک کانال ارتباطی امن  .16
 در بین شرکاي تجاري ثر ؤمایجاد یک سیستم ارتباطی  .17
 تجاري با شرکا يهاتیفعالسهولت در  .18

 مالی توسعۀ

 در بازار بورس  نفعانذيافزایش قیمت سهام  .19
 مشترك  يهاتیفعالمیزان درآمد شرکا و فدراسیون از  ینیبشیپ .20
 نفعانذي يهانهیهز رساندن حداقل بهسود و  رساندن حداکثر به .21
 درآمدي جدید يهاانیجرایجاد  .22
  نفعانذيفدراسیون و  نیدر بمدیریت تبلیغات برند  .23
 افزایش درآمدهاي سالیانه منابع مالی و  تأمین .24
 فدراسیون  يهانهیهزو کاهش  ییجوصرفه .25
 گذشته  يهاسالتعیین میزان درآمد در  .26
 تقسیم درآمدهاي مالی يهاچارچوب بودن مشخص .27
 تجاري يهاتیفعالدر  نفعانذيمعقول  يگذارهیسرما .28
 تجاري  يهاتیفعالافزایش سرعت نفوذ فدراسیون در  .29
 نفوذ در بازارهاي تجاري جدید  .30
  نفعانذي ۀهزینمدیریت  .31
 شغلی  توسعۀرشد و  .32
 بازار فروش توسعۀ .33
 قراردادهاي تجاري توسعۀ .34
 نفعانذيتوزیع درآمد عادلانه در بین  .35

 کالا و خدمات ارائۀ توسعۀ

 استانداردسازي فرایندهاي بازاریابی .36
 افزایش کیفیت خدمات .37
  يافزارسختو  يافزارنرم يهارساختیزبهبود  .38
 کالا و خدمات ارائۀ ۀیکپارچایجاد نظام  .39
 کالا و خدمات به مشتریان ارائۀدر  يگذارمتیقبهبود فرایندهاي  .40
 کالا و خدمات ارائۀ يهاکانالبه  ترگستردهدسترسی  .41
 کالا و خدمات به مشتري ارائۀمدیریت تخفیفات در  .42
 خدمات برتر به مشتریان ارائۀ .43



ستان                                                                                                                               10 زدهم، شمارة چهارم، زم  1402مدیریت ورزشی، دورة پان

 

 کالا و خدمات ارائۀعرضه و تقاضاي  ینیبشیپ .44
 تعیین اولویت کالاها و خدمات برتر  .45
 شرکا يهاتیفعالپشتیبانی از  .46
 فوتبال  ۀمجموع نفعانذيشرکا و  يهاتیفعالایجاد پشتیبانی از  .47

 اهداف مشترك توسعۀ

  نفعانذيآگاهی از منافع متقابل در بین فدراسیون و  .48
 نفعانيذو تبیین اهداف با  يگذاراشتراكبه  .49
 براي دستیابی به اهداف مشترك  نفعانذيمشارکت  .50
 تعهد داشتن به اهداف  .60
 کنندهمتحولبرخورداري از یک هدف  .61
 نفعانذي يازهاین يبندتیاولوشناسایی و  .62
 نفعانذينیازهاي  برآورده کردن .63
 نفعانذيافزایش رضایت  .64
 نفعانذيبر رضایت ثر ؤمتعیین عوامل  .65
 نفعانذيانتظارات  ساختن برطرف يهاروششناسایی  .66
 نفعانذيارتباط با شناسایی عادات و رفتار  کسب دانش عمیق در .67
 مشتري اربتج يگذاراشتراك به .68

 نفعانذياطلاعات  توسعۀ

 تعیین حدود وظایف در کانال ارتباطی  .69
 شدن حق امتیاز و استفاده شرکا از برند یکدیگر مشخص .70
  نفعانذيشریکان تجاري و  توسعۀ ۀبرنام بودن واضح .71
 اطلاعات شرکا  يسازکپارچهی .72
  شرکا نیباطلاعات در  يگذاراشتراكبهبهبود فرایند  .73
 مخاطبین يهاداده نیروزتربهاستفاده از  .74
 مناسب براي تجارت نفعانذيانتخاب  .75
  نفعانذيمدیریت  .76
  نفعانذي يهاتیقابلتعیین  .77
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 الگوي نهایی پژوهش نشان داده شده است.  1 در شکل
 

 

  الگوي نهایی پژوهش. 1شکل 

 ي ریگجهینتو  بحث

، در دنیاي امروز بسیار مهم شده است. با توجه به رقابت شدید در بازارها و تلاش وکارکسبراهبرد یک  عنوانبهمدیریت روابط شرکا 
. براي دستیابی به این اهداف مطرح شده استثر ؤمهاي عنوان یکی از راهبهافزایش سهم بازار، همکاري با شرکا رشد و ها براي شرکت

همخوانی داشته  سازمان تیمأمورشرکایی که با هدف و  شود.مدیریت روابط شرکا، ابتدا باید شرکاي مناسب انتخاب  براي موفقیت در
خدمات و محصولات را به مشتریان ارائه دهند. در انتخاب شرکاي مناسب، باید به معیارهایی مانند تخصص، مناسب باشند و بتوانند با کیفیت 

باید روابط خوبی  شرکا روابط مدیریتدر  همچنین براي موفقیت شود.هاي دیگر توجه کار با شرکت ۀسابقتوانایی مالی، محل قرارگیري و 
بازاریابی و فروش، و یندهاي افراي، سهولت در حمایت فنی و مشاوره ارائۀو دوسویه،  مؤثر. این شامل ارتباطات دشوبا شرکاي خود برقرار 

کند تا با ارتقاء روابط با شرکاي ها کمک میبه شرکت شرکا روابط مدیریت ،کلی طوربه .هاي مناسب به شرکاي تجاري استآموزش ارائۀ
تواند بهبود سطح رضایت مشتریان، بازدهی و سودآوري، و وکارشان کمک کنند. این امر میکسبتجاري خود، به دستیابی به اهداف 

مدیریت روابط شرکا در فدراسیون  نهیزم همین در باشد.داشته  دنبالبههمچنین افزایش شناخت نام و اعتبار شرکت در بازارهاي مختلف را 
که پژوهش حاضر با هدف شناسایی پیامدهاي کاربرد مدیریت روابط شرکا  سازمان داردفوتبال نقش مهمی در تحقق اهداف و موفقیت این 

  در فدراسیون فوتبال جمهوري اسلامی ایران انجام شد.

. استنظارت و ارزیابی  توسعۀ، پیامدهاي کاربرد مدیریت روابط شرکا در فدراسیون فوتبال زمینۀ درشده شناساییاولین مضمون     
ارزیابی  که فدراسیون دارد خود روابط شرکا در فدراسیون فوتبال، نقش مهمی در نظارت و ارزیابی عملکرد شرکا و عملکرد مدیریت اساساً
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هاي مختلف، مدیریت روابط شرکا، با مشارکت فعال شرکاي فدراسیون در فعالیت موارد این بخش است. نیترمهمیکی از  عملکرد شرکا
تواند با ایجاد فرایندهاي مناسب، به شرکاي فدراسیون کمک بی عملکرد آنان خواهد شد. همچنین میافزایش دقت و صحت در ارزیا سبب

به شناخت  تواندیم فدراسیون فوتبال ان،یبا مشتر مؤثرارتباط  يبا برقرار .تهیه و ارائه دهند موقعبههاي لازم را کند تا مستندات و گزارش
 .دهد شیرا افزا انیمشتر تیرضا جه،یدر نت ومناسب کمک کند  متیو ق تیفیبا ک ییخدمات و کالاها ارائۀو  انیمشتر يازهایبهتر ن

ارتقاي عملکرد فدراسیون خواهد شد و در نتیجه ارزیابی عملکرد فدراسیون نیز بهبود خواهد یافت. با  موجبمدیریت روابط شرکا، همچنین 
 آنبهبود در جهت نقاط ضعف و قوت فدراسیون را شناسایی و  یراحتبهتوان هاي مختلف، میمشارکت فعال شرکاي فدراسیون در فعالیت

با توجه به وجود قوانین و مقررات مشخص در فدراسیون، شرکاي فدراسیون را در رعایت  تواندمدیریت روابط شرکا، میبنابراین حرکت کرد. 
همچنین افزایش شفافیت  .رفع مشکل انجام دهد منظوربهو اجراي آنها یاري کند و در صورت نقض این قوانین و مقررات، اقدامات لازم را 

)، همسوست 2008نتایج پژوهش در این بخش با (یانگ و همکاران، در فرایندهاي سازمانی نیز یکی دیگر از موارد مهم این بخش است. 
 . ستبا استفاده از مدیریت روابط شرکا نفعانذياز جامع  يهایابیارزامکان ایجاد و دلیل همسویی نیز 

خدمات  ایمحصول  کی تأمین ةریزنجدر  يتجار يشرکا نکهیتوجه به ا با. استارتباطات  توسعۀ، شدهییشناسادومین مضمون       
 يمرتبط با ارتباطات تجار يهاسکیکاهش ر نیشرکا و همچن نیب يو همکار یبهبود هماهنگ منظوربهروابط شرکا  تیریند، مدامشترك

و  نیتدو، يتجار يارتباط با شرکا يبرقرارمدیریت روابط شرکا در تعیین مسیرهاي ارتباطی با شرکاي تجاري،  .شودیشرکا، اجرا م نیب
 يمرتبط با ارتباطات تجار يهاسکیر تیریمدو  يتجار يبا شرکا یارتباط يندهایبهبود فرآ، يتجار يمشترك با شرکا يهابرنامه ياجرا
ثر ؤمارتباط  يکمک کند. با برقرار يتجار يروابط با شرکا توسعۀبه  تواندیروابط شرکا م تیریمدبنابراین نقش اساسی دارد.  نفعانذيبا 

بهبود عملکرد  جه،یمند شده و در نتبهره يسازو شبکه يهمکار يهاشکل ممکن از فرصت نیبه بهتر تواندیشرکت م ،يتجار يبا شرکا
 کی عنوانبهگفت  توانیمارتباطات از طریق مدیریت روابط شرکا در فدراسیون فوتبال  توسعۀ ۀزمیندر  .کند نیز تضمیخود را ن وکارکسب
روابط  تیرینقش مد زمینه نیفوتبال کمک کند. در ا ونیفدراس یمال توسعۀبه  تواندیم ،يتجار يارتباطات با شرکا توسعۀمهم در  راهبرد

 .شودیممنجر فوتبال  ونیفدراس یمال يدرآمدها شیو افزا یمال انیاست و به جذب حام یاتیح اریفوتبال بس ونیفدراس یمال توسعۀشرکا در 
نقش نیز  یو دلیل همسوی ست، همسو)2010(نیاگا و همکاران،)، 2023(کرزپیکا، )، 2018نتایج پژوهش در این بخش با (فدوتوا و همکاران، 

  .استایجاد یک سیستم اطلاعاتی  یطورکلبهو  افزایش اعتمادتقویت روابط، ، نفعانذيمدیریت روابط شرکا در بهبود تعاملات با 

 نیدر ا. استمالی  توسعۀ، پیامدهاي کاربرد مدیریت روابط شرکا در فدراسیون فوتبال زمینۀ در شدهییشناساسومین مضمون      
 يدرآمدها شیو افزا یمال انیبه جذب حام تواندیاست و م یاتیح اریفوتبال بس ونیفدراس یمال توسعۀروابط شرکا در  تیرینقش مد خصوص

فروش  توسعۀ سبب تواندیم ،يتجار يارتباط با شرکا يبازار فروش با برقرار توسعۀبراي نمونه  د.فوتبال کمک کن ونیفدراس یمال
فدراسیون  یمال توسعۀ ۀزمین ،يتجار يمشترك با شرکا يهابرنامه يو اجرا نیتدو شود. همچنین بامحصولات و خدمات مرتبط با فوتبال 

 تیریمد، در بازار بورس نفعانذيسهام  متیق شیافزا در این بخش شامل شدهییشناسامضامین  نیترمهم. برخی از شودیمفوتبال فراهم 
.دن مشخص، نفعانذيو  ونیفدراس نیدر ببرند  غاتیتبل  نفعانذي نیدرآمد در ب ۀعادلان عیتوزی و مال يدرآمدها میتقس يهاچارچوب .

و دلیل همسویی نیز  ستهمسو )2016(زولکارنین و همکاران و  )2022چادوري و همکاران (نتایج نتایج پژوهش در این بخش با  .است
  . استمالی  توسعۀو  نفعانذي يهانهیهزاهمیت مدیریت روابط شرکا در کاهش 

عنوان به تواندیکالا و خدمات م ارائۀروابط شرکا در  تیریمد. استکالا و خدمات  ارائۀ توسعۀ، شدهییشناساچهارمین مضمون      
از اصول  یکیعنوان روابط شرکا به تیریگرفته شود. نقش مد نظر در یرقابت يدر بازارها وکارکسب تیدر موفق يدیاز عوامل کل یکی

 دیتول يبرا ازیمورد ن هیمنابع و مواد اول تأمینبه  تواندیروابط شرکا م تیریمد زمینه این در .رودیشمار مبه تأمین ةریزنج تیریمد یاساس
استفاده  هیشکل ممکن از منابع و مواد اول نیبه بهتر تواندیشرکت م کنندگان،تأمینبا  مؤثرارتباط  يکالا و خدمات کمک کند. با برقرار

 تیریمهم مد يهااز نقش یکی زیخدمات ن کنندگانتأمینروابط با  توسعۀ .ارائه دهد انیرا به مشتر یمناسب متیقو  تیفیک جه،یو در نت ندک
 ودشمند شکل ممکن از خدمات بهره نیبه بهتر تواندیشرکت م کنندگان،تأمینبا ثر ؤمارتباط  يخدمات است. با برقرار ارائۀروابط شرکا در 
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به بهبود  تواندیکالا و خدمات م ارائۀروابط شرکا در  تیریمد ،یکل طوربه .ارائه دهد انیرا به مشتر یمناسب متیو ق تیفیک جه،یو در نت
و بهبود عملکرد  انیمشتر تیرضا شیافزا سبب جه،یکمک کند و در نت نفعانذي گریو د انیمشتر کنندگان،تأمین ،يتجار يروابط با شرکا

 )2022(چادوري و همکاران نتایج  نتایج پژوهش در این بخش بامورد توجه فدراسیون فوتبال قرار گیرد.  بایدشود؛ که این مسئله  وکارکسب
کلی مدیریت و  طوربهو کالا و خدمات  ارائۀ بهبود و دلیل همسویی نیز اهمیت مدیریت روابط شرکا در ست) همسو2004(مورتازا و شاه و 

 . استفروش  توسعۀ

 نفعانذي ياهداف مشترك برا جادیا به تواندیروابط شرکا م تیریمد. استاهداف مشترك  توسعۀ، شدهییشناساپنجمین مضمون      
 دایآنها پ يازهایرفع ن يها را براحلراه نیبهتر و ییآنها را شناسا يازهاین تواندیم ،نفعانذيارتباط با  يبرقرار با براي مثال ؛دکمک کن

به اهداف  جه،یکرد و در نت يبردارها و منابع بهرهشکل ممکن از فرصت نیبه بهتر توانیم ،نیز نفعانذي نیب یبا بهبود هماهنگ. کندیم
و دانش  اربتجشکل ممکن از  نیبه بهتر ،نفعانذيمشارکت  جیبا ترو توانیروابط شرکا م تیریمدبا استفاده از همچنین  .دیمشترك رس

 ییشناسادر این بخش شامل  شدهییشناسامضامین  نیترمهمبرخی از  .اهداف مشترك کمک کرد یابیبه دست جه،یو در نت شد مندبهرهآنها 
کسب ، به اهداف مشترك یابیدست يبرا نفعانذيمشارکت ، نفعانذياهداف با  نییو تب يگذاراشتراكبه ، نفعانذي يازهاین يبندتیاولوو 

فدوتوا و  )2021(آبساري و سوسنتو نتایج نتایج پژوهش در این بخش با  .است نفعانذيعادات و رفتار  ییشناسا خصوص در قیدانش عم
  است. نفعانذي) همسوست و دلیل همسویی نیز نقش مدیریت روابط شرکا در افزایش تعهد، درك نیازها و رضایت 2018(و همکاران 

 نفعانذياطلاعات  توسعۀ، پیامدهاي کاربرد مدیریت روابط شرکا در فدراسیون فوتبال زمینۀ در شدهییشناساششمین مضمون      
 نیدر ا یمنابع اطلاعات نیتریاز اصل یکی عنوانبه ،نفعانذيدر کسب اطلاعات از  تواندیفوتبال م ونیروابط شرکا در فدراس تیریمد .است

 توانیآنها، م لیاطلاعات و تحل يآورآنها، جمع يازهاین ییها، شناساارتباط با باشگاه يبا برقرارمدیریت روابط شرکا  صنعت، کمک کند.
توسعه و بهبود صنعت  يبرا ازیآوردن اطلاعات مورد ن تدسبه جه،یکرد و در نت يبردارها و منابع بهرهشکل ممکن از فرصت نیبه بهتر

رقبا و  لیبازار، تحل لیتحل يبرا یعنوان منابعبه تواندیم د،یآیم دستبهکه از هواداران  یاطلاعات ن،یبر ا علاوه. شودیمفوتبال کمک 
در  فیحدود وظا نییتعدر این بخش شامل  شدهییشناسامضامین  نیترمهمبرخی از  استفاده شود. غاتیو تبل یابیبازار يهابهبود روش
 توسعۀ ۀبرنام بودن واضح، تجارت يمناسب برا نفعانذيانتخاب شرکا،  نیاطلاعات در ب يگذاراشتراكبه ندیبهبود فرای، کانال ارتباط

) همسوست 2008(یانگ و همکاران نتایج نتایج پژوهش در این بخش با . است نفعانذي يهاتیقابل نییتعو  نفعانذيو  يتجار کايشر
 . است نفعانذياطلاعات  توسعۀو دلیل همسویی نیز اهمیت مدیریت روابط شرکا در 

فوتبال  ونیفدراس یعملکرد سازمان توسعۀروابط شرکا در  تیریمد. استعملکرد سازمانی  توسعۀ شدهییشناساهفتمین مضمون      
 یمال انیحام کنان،یباز ان،یمرب ،مدیرانها، فوتبال، از جمله باشگاه ونیفدراس یاصل يبا شرکاثر ؤمدارد. در واقع، روابط  یمهم ارینقش بس

 ونیفدراس ،یمال انیبا حامثر ؤمروابط  يبا برقرار. ک کندکم یورزش ۀجامع او تعاملات ب یبه بهبود عملکرد سازمان تواندیم ،یورزش ۀجامعو 
در انجام  ونیفدراس ییتوانا شیافزا به تواندیموضوع م نیاهمچنین . کندیم تأمینخود را  يهاتیفعال توسعۀ يلازم برا یمنابع مال تواندیم

 یشناخت و آگاه يبه ارتقا بتواند ونیفدراستا شود میسبب  ،نیزی ورزش ۀجامعها و با رسانهثر ؤمروابط  يبرقرار شود.منجر خود  يهاتیفعال
 یاصل يبا شرکا ياعتماد و همکار شیو افزا ونیبرند فدراس ریموضوع به بهبود تصو نیخود کمک کند. ا يهاتیدرباره فعال یعموم
در روند آموزش  یو هماهنگ يهمکار شیبه افزا تواندیم ونیفدراس ،نیز انیو مرب کنانیبا بازثر ؤمروابط  يبرقراربا  .شودمی منجر ونیفدراس

 يدیاز عوامل کل یکی عنوانبه دیروابط شرکا با تیریمد ل،یدل نیبه هم مربوط به آنها کمک کند. يهاتیفعال توسعۀو  کنانیو پرورش باز
)، 2013(وو و همکاران و  )2018(فدوتوا و همکاران نتایج نتایج پژوهش در این بخش با  فوتبال در نظر گرفته شود. ونیفدراس تیدر موفق

  است. تأمین ةزنجیربهبود عملکرد  و نفعانذيهمسوست و دلیل همسویی نیز نقش مدیریت روابط شرکا در افزایش کارایی 

. است نفعانذيبرند  توسعۀپیامدهاي کاربرد مدیریت روابط شرکا در فدراسیون فوتبال،  زمینۀ درشده شناساییآخرین مضمون      
 ان،یاز جمله مشتر ،یاصل يبا شرکاثر ؤمواقع، روابط  دارد. در یمهم ارینقش بس نفعانذيبرند  توسعۀروابط شرکا در  تیریمد اساساً
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 با کلی طوربه .شودیم نفعانذيبا  ياعتماد و همکار شیبرند شرکا و افزا ریبهبود تصو سببهمکاران، رقبا و جامعه،  کنندگان،تأمین
با ثر ؤمروابط  يبرقرار نید. همچننفروش کمک کن شیو افزا انیمشتر تیرضا يبه ارتقا دنتوانیشرکا م ان،یبا مشترثر ؤمروابط  يبرقرار
 يارتقاسبب ، نیز با همکارانثر ؤمروابط  يبرقرار .شودیمرا منجر  یمناسب مواد و خدمات مصرف متیو ق تیفیک نیتضم کنندگان،تأمین

 ریبه بهبود تصو دنتوانیم نفعانذيبا جامعه، ثر ؤمروابط  يبرقرار با نهیزم همین . درشودیمشرکا  يهاتیدر فعال یو هماهنگ يکار تیفیک
 ۀزمین ،یاجتماع يهاتیو فعال دادهایرو يبا برگزارفدراسیون فوتبال  نید. همچننبا جامعه کمک کنخود  ياعتماد و همکار شیبرند و افزا

همسوست و دلیل ) 2023(کرزپیکا نتایج نتایج پژوهش در این بخش با . سازدیمرا فراهم از برند خود  یعموم یشناخت و آگاه شیافزا
 . است نفعانذيبرند  توسعۀنهایت  همسویی نیز اهمیت مدیریت روابط شرکا در ایجاد مزیت رقابتی و در

برند و بهبود  توسعۀدر  یمهم اریفوتبال نقش بس ونیروابط شرکا در فدراس تیریمدگفت  توانیم شدهانیبمطالب  يبندجمعدر      
از  یکی منزلۀبه دیفوتبال با ونیروابط شرکا در فدراس تیریمد جه،ینت دردارد.  نفعانذيبا  ياعتماد و همکار شیو افزا ونیفدراس ریتصو
 شیبرند و افزا ریبه بهبود تصو تواندیم فوتبال ونیفدراس ،یاصل يشرکابا ثر ؤمروابط  يدر نظر گرفته شود. با برقرار یاصل يهاتیاولو

 شود.  یالمللنیبدر سطح فوتبال  ونیدراسف شرفتیبرند و پ توسعۀ سبب جهیکمک کند و در نت نفعانذيبا  ياعتماد و همکار

 

 تشکرو  ریتقد

 . شودمیتشکر و قدردانی  ،از تمام کسانی که در انجام این پژوهش یاري رساندند
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