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Extended Abstract  

Background and Purpose 

Today, sports clubs worldwide are entities established and managed primarily for economic purposes. 

These clubs select specific sports or athletic disciplines to generate financial benefits and become 

active in these areas. Additionally, clubs invest in building stadiums and work towards achieving top 

ranks in their chosen sports to maximize their income potential (1). All the activities of organizations 

and companies aimed at increasing revenue fall under the scope of marketing activities and programs. 

In fact, marketing is the primary method used by sports clubs to generate income. Consequently, 

understanding the strategies to improve the marketing efforts of clubs, developing marketing 

capabilities, and formulating well-structured marketing plans to attract more financial resources and 

enhance business performance can serve as effective solutions (2). However, the rapid growth of 

sports marketing has had a significant impact on the development of global sports. It has facilitated 

the generation of substantial financial flows, provided great potential for job creation, attracted 

foreign investment, created numerous advertising opportunities, and delivered extensive political, 

cultural, and social benefits for the stakeholders within the industry (3). 

Materials and Methods 
In terms of practical purpose, this research was descriptive-survey in its data collection method and 

mixed in its research approach. Thematic analysis was employed in the qualitative part, while the 

fuzzy Delphi method was applied in three rounds to validate the qualitative findings in the first 

quantitative phase (validation). In the second quantitative phase (model testing), the structural 

equation modeling method was utilized. The mixed research method was sequential exploratory; That 

is, first it was qualitative and then quantitative. The tools used in this research included: a) Qualitative 

phase tool: A semi-structured interview consisting of 4 open-ended questions. The semi-structured 

interview method allowed for open-ended exploration of the topics. b) Quantitative phase tool for 

validation: A questionnaire derived from the qualitative findings was utilized to validate the results 

from the qualitative phase. The statistical population of the current research in the qualitative part 
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included professors with expertise in sports marketing, who had conducted research in the form of 

books, translations, research projects, conference papers, and at least two cases of research. 

Additionally, the population included managers of women's sports clubs. Purposive sampling was 

used to select the interviewees, ensuring that the participants were relevant and knowledgeable in the 

field of sports marketing and club management.  This sampling continued until theoretical saturation 

was reached and finally 30 people were selected as a sample. Also, the statistical population in the 

quantitative part of the research in order to measure the fuzzy Delphi includes the same group of the 

qualitative part (30 people). The statistical population in the second quantitative part (model test) 

includes all the managers of women's sports clubs in the city of Tehran (93 clubs) that had an indoor 

area and at least three active sports. Using Morgan's table, 73 club managers were considered. 

Results  
To assess the fit of the research's structural model, several criteria are employed, with the most 

fundamental being the t-values (significance coefficients). If these values exceed 1.96, it confirms the 

validity of the relationships between the variables, indicating that the relationships are statistically 

significant at a 95% confidence level. Based on the results of the research model, it was determined 

that all relationships in the model exhibit significant t-values, confirming the significance of the 

influence between the variables. The findings revealed that the four key factors—operations, social, 

infrastructure, and management—are the most important determinants impacting the marketing of 

women's sports clubs. With model fit confirmed and t-values exceeding 1.96, the research model was 

validated and endorsed by the statistical community.  Given the impact of the service marketing model 

on the growth and enhancement of women's sports clubs, it is recommended that the findings of this 

research be utilized to develop a comprehensive service marketing model for these clubs.  

Discussion   
This research was designed and conducted with the goal of developing a marketing model for the 

services provided by women's sports clubs. The significance of services in modern societies is 

growing rapidly, with the service sector expanding across various industries. No business can thrive 

without offering services, and women’s sports are no exception to this principle. Women’s sports 
clubs play a leading role in delivering a wide range of sports services tailored to different age groups, 

gender, and sports disciplines, providing numerous opportunities for women to engage in sports 

activities.  The results of this research revealed that the four key factors—operations, social aspects, 

infrastructure, and management—are the most influential in shaping the marketing of women’s sports 
clubs. Therefore, efforts aimed at enhancing the quality and effectively promoting services can 

significantly increase customer awareness. When customers are well-informed about a product or 

service, they are more likely to make knowledgeable decisions, leading to higher customer attraction 

and loyalty. Additionally, this approach not only strengthens the customer relationship but also 

supports the improvement of business operations and encourages repeat visits to sports clubs. 

Attracting and retaining customers is a primary objective for managers of women's sports clubs, as it 

is crucial for the sustainability and growth of the business. This goal contributes to the development 

of facilities and sports clubs. Therefore, product development, which directly correlates to the quality 

of services provided, plays a key role in enhancing this process. By continuously improving service 

quality, clubs can foster customer loyalty, encourage repeat visits, and ensure long-term success.  

Keywords: Social, Infrastructure, Management, Club Customers.



 

 
 

Copyright: © 2023 by the authors. Submitted for possible open access publication under the   terms and 
conditions of the Creative Commons Attribution (CC BY) license 
(https://creativecommons.org/licenses/by/4.0/). 

Doi: 10.22089/smrj.2023.13636.3760   .133 -152 .مدیریت ورزشی، بهمن و اسفند 1402، دوره 15، شماره 82، صص 

 
 

 

 

 

 مقالةپژوهشی

 بانوانورزشی  هایباشگاهطراحی الگوی بازاریابی خدمات 
 

 3زاده، مینا حکاک  2، سیدجلیل میریوسفی1مسلم امیریان

  ران یکرمان، ا ، یواحد کرمان، دانشگاه آزاد اسلام ، یورزش ت یر یمد  یدکتر ی دانشجو. 1

  ران ی رفسنجان، رفسنجان، ا عصریدانشگاه ول ،یورزش تی ری مد اری استاد. 2

  ران ی واحد کرمان، کرمان، ا ،یدانشگاه آزاد اسلام ،یورزش ت یر یمد اریاستاد .3
 

 1402/ 11/04تاریخ پذیرش:   ،  23/03/1402  تاریخ اصلاح:،  1401/ 03/07تاریخ دریافت: 
 

* Corresponding Author: Seyed Jalil Miryosefi, Tel: 09333647792, E-mail: miryosefijalil1975@gmail.com  

 

 

 

 چکیده 

هدف    ازلحاظطراحی و اجرا گردید. پژوهش حاضر  ورزشی بانوان    هایباشگاهطراحی الگوی بازاریابی خدمات  پژوهش حاضر باهدف  

آمیخته بود. جامعة آماری پژوهش حاضر در    -ها توصیفیکاربردی، ازنظر شیوه گردآوری داده بر اساس رویکرد پژوهش،  پیمایشی و 

های همایشی و پژوهشی  هایی )کتاب، ترجمه، طرح پژوهشی، مقالهاساتیدی که در زمینه بازاریابی ورزشی، پژوهشبخش کیفی شامل  

انتخاب   منظوربهگیری هدفمند . از روش نمونهباشدمی بانوان ورزشی هایباشگاهو حداقل دو مورد( انجام داده بودند و همچنین مدیران 

عنوان نمونه مشخص  نفر به  30گیری تا رسیدن به اشباع نظری ادامه یافت و درنهایت تعداد  شوندگان استفاده گردید. این نمونهمصاحبه

جامعه    نفر(.    30باشد )گروه بخش کیفی می  منظور سنجش دلفی فازی شامل همانجامعه آماری در بخش کمی پژوهش به  گردیدند. 

باشگاه( که دارای    93باشد)های ورزشی بانوان دولتی شهر تهران میآماری در بخش کمی دوم )آزمون مدل(، شامل کلیه مدیران باشگاه

گیری  مدیر باشگاه در نظر گرفته شد. و نمونه 73فضای سرپوشیده و حداقل سه رشته ورزشی فعال بودند. با استفاده از جدول مورگان، 

باشد؛  سؤال باز پاسخ می  4دفی توزیع گردید الف( ابزار مورداستفاده در مرحله کیفی، مصاحبه نیمه ساختاریافته که شامل به صورت تصا

ب طیف  گویه در پنج بعد و در قال 59ب( ابزار بخش کمی برای اعتبارسنجی: از پرسشنامه که برگرفته از بخش کیفی است استفاده شد)

آزمون مدل، پرسشنامهدرجه  9لیکرتی ) ابزار بخش کمی برای  )  43ای شامل  ای((. ج(  لیکرتی  قالب طیف  و در   5گویه در چهار بعد 

های بخش کیفی از کدگذاری باز، محوری و انتخابی استفاده گردید و در بخش کمی از  جهت بررسی دادهای( تنظیم شده است.  درجه

و    هازیرساختاجتماعی،    ، عامل عملیات  چهار   استفاده گردید. نتایج پژوهش حاضر نشان داد کهو معادلات ساختاری    دلفی فازیروش  

ها و مقدار تی بیشتر و با توجه به تأیید برازش باشدورزشی بانوان می هایباشگاه ترین عوامل مؤثر بر بازاریابی خدمات از مهم مدیریتی

های  با توجه به تأثیر الگوی بازاریابی خدمات در توسعه و بهبود وضعیت باشگاه، مدل پژوهش به تأیید جامعه آماری رسید.  96/1از  

ورزشی بانوان استفاده    های باشگاهبازاریابی خدمات    الگویمنظور تدوین  شود که از نتایج پژوهش حاضر به، توصیه میبانوانورزشی  

 شود.

 .مشتریان باشگاه ،مدیریتیها، زیرساخت اجتماعی،  :کلیدیواژگان
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 مقدمه 
برای کسب    هاباشگاه.  شوندمیواحدهایی هستند که برای اهداف اقتصادی تشكیل و اداره    ،های ورزشیدر جهان باشگاه  امروزه

.  (255، 2022، 1بروئر و  ، فیلر)ویكر شوند میفعال   ها آنو در  کنند میخاصی را انتخاب  هایورزشمنافع اقتصادی، ورزش یا 

  های ردهورزشی انتخابی خود به    هایحوزهکنند در  کرده و سعی می  گذاریسرمایه  هاورزشگاهبرای تأسیس    هاباشگاههمچنین،  

افزایش درآمد، در حیطة   هاشرکتو    هاسازمان  هایفعالیتبالایی برسند تا بتوانند درآمد بیشتری کسب کنند. همة   برای 

ی ورزشی هستند که این  هاباشگاهبازاریابی شیوه درآمدزایی    هایفعالیتبازاریابی قرار دارند و درواقع،    هایبرنامهو    ها فعالیت

  هایقابلیتجهت توسعة    هاباشگاهدهند؛ بنابراین، شناخت راهكارهای بهبود بازاریابی  برای کسب درآمدشان انجام می  ها باشگاه

راهگشا باشد )گیل    تواندمیبازاریابی مدون برای جذب منابع مالی بیشتر و عملكرد تجاری بهتر    هایبرنامهبازاریابی، تدوین  

پریلا   کوآنتینا، آبدا و  امروز و فضای  ها باشگاه،  دیگرعبارتبه  .(130،  2022  ،2سانز،  اقتصادی  بقا در شرایط  برای  ی ورزشی 

مختلف راهبردهای کسب درآمد    های جنبهمدیریت صحیح در    کارگیریبههای بازاریابی خود را با  رقابتی باید بتوانند بخش

بازاریابی خود بتوانند منابع مالی خود را در این شرایط اقتصادی  های قابلیتکنند تا با تمرکز بر مشتری، بازار هدف و  ترفعال

در توسعه   ایویژهحرکت رو به رشد بازاریابی ورزشی، اثرات    ،حال این  باافزایش دهند و عملكرد تجاری بهتری داشته باشند.  

برای جذب شاغلین متعدد، جذب منابع مالی خارجی،    العادهفوق ورزش جهان داشته و توانسته گردش پولی عظیم، پتانسیل  

صنعت فراهم آورد )واقفی    را برای افراد ذینفع این  ایگستردهتبلیغاتی بسیار و فواید سیاسی، فرهنگی و اجتماعی    هایجنبه 

 . (155، 2021،  اکبری یزدیو  ، الهینظری

ای از سوی دیگر دارند.  ورزش قهرمانی و حرفه  سو و ارتقاء ی در عمومی کردن ورزش از یکهای ورزشی نقش مهمهباشگا 

های مختلف و همچنین با  های ورزشی با ایجاد انگیزه و جذب جوانان به ورزش قهرمانی و تربیت ورزشكار در رشتهباشگاه

رقابت افزایش  برگزاری  باعث  ورزشی  می  شورونشاطهای  جوامع  )باک در  ورزشی  (15،  2022،  3ایفلند و    شوند  نهاد  این   .

المللی ورزشی بوده که نتایج آن آثار سیاسی،  ورزشكاران نخبه برای کشورها و عامل رسیدن به افتخارات بین  کنندهتربیت

های اقتصادی در ایجاد  بنگاه   عنوانبههای ورزشی  اقتصادی و فرهنگی مناسب را در پی خواهد داشت. نقش و سهم باشگاه 

درآمدزایی در سطوح   نتیجه  درهای مردمی و  ها و مشارکتگذاریگری دولت، جذب سرمایهمشاغل مختلف، کاهش امور تصدی

ای در جهان بسیار مهم بوده و در کشورهای پیشرفته سهم بسزایی در درآمد ناخالص ملی  ملی، استانی، شهری و حتی محله

ای  قهرمانی و عمومی، سهم عمدههای ورزشی و توسعه ورزش  های ورزشی علاوه بر استعدادیابی و آموزش مهارتباشگاه   .دارند

ها و مراجع تحقیقاتی شوند  توانند باعث توسعه امر آموزشی و پژوهشی در دانشگاهنیز در علمی کردن ورزش داشته و می

ترین مشكلات اقتصادی ایران شامل مالكیت گسترده  کارشناسان اقتصادی معتقدند مهم  (.38،  2016،محمدیان)یزدان جو و  

عدم تعادل با بازارهای خارجی است. بدیهی است که وجود این ایرادهای ساختاری   گرایی ودولتی، ساختار انحصاری بازار، درون

  از در این راستا ورزش بانوان    (.59،  2013،  علیدوستورزش نیز تأثیر داشته است )  جمله  از   ،در اقتصاد، بر بسیاری از صنایع

که افراد زیادی در آن فعالیت دارند و به دلیل نتایج مثبت   شودمیدر جهان و کشورمان محسوب  پرطرفدار هایورزش  جمله

مناسبی برای بازاریابی    های زمینه شدند. در این راستا ورزش بانوان به    مند علاقهگوناگون به این ورزش    هایرقابتکشورمان در  
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کمک    ها باشگاهبه بهبود فعالیت تجاری    تواند میهم    هاظرفیتاز این    گیریبهرهاست که شناخت و    پیداکرده و توسعه دست  

 . (40، 2021، زهره وندیانو  ، مند علیزارهملک محمودیکند و هم زمینه توسعه ورزش را فراهم آورد )

شده است  بینی و تأمین نیازهای مشتریان به شكل سودآور تعریف یندی مسئولانه برای شناخت، پیشآطورکلی بازاریابی فربه

طور  اما بازاریابی خدمات نوع خاصی از بازاریابی است که به؛  کندهای مشتریان را در عمل اجرا میگیری و گرایشکه جهت 

شود. امروزه خدمات بیشترین رشد در تولید ناخالص داخلی و  کاربرده میهای خدماتی بهها و شرکتمورد سازمانخاص در  

،  طور فزاینده و چشمگیری رو به افزایش است )کادوالادراهمیت خدمات در جوامع به.  اشتغال را به خود اختصاص داده است

بیتنر ارائه وکاری نمییافته و هیچ کسبصورت وسیع گسترش . خدمات به(221،  2010،  1استرون و    جارویس،  بدون  تواند 

نیز از این قائده مستثنی نیست و    بانوان  . ورزش(502،  2012  2رودریگز و پوجاری  ،کاربونلخدمات به حیات خود ادامه دهد ) 

های  بر اساس سن، جنسیت، رشته  بانوانشماری را به  در خط مقدم ارائه خدمات ورزشی، خدمات بی  بانوان  های ورزشیباشگاه

با توجه به مثلث  شود، بلكه  دهند. البته بازاریابی خدمات تنها به ارائه خدمت به مشتریان منتهی نمیورزشی و غیره ارائه می

گردد و عملكرد کلی سازمان خدماتی،  سازمان، مشتریان و کارکنان در سه حوزه بازاریابی خارجی، داخلی و تعاملی تعریف می

صورت  گیرد و بهگیری سه نوع رابطه دارد. بازاریابی بیرونی از رابطه بین سازمان و مشتریان شكل میبستگی به چگونگی شكل

یابی تعاملی که  بازاران است و گیری آن تابع رابطه بین سازمان و کارکنشود؛ بازاریابی درونی که شكلسنتی بیشتر تأکید می

. بر همین اساس  (352،  2019گیرد )طباطبایی نسب و محمدیان یزد،  نتیجه رابطه بین کارکنان و مشتریان شكل می  در

دهد )بازاریابی داخلی(، خدماتی که باشگاه ورزشی به مشتریان ارائه  خدماتی که باشگاه ورزشی به کارکنان و مربیان ارائه می

ارائه می می مشتریان  به  مربیان  و  کارکنان  که  و خدماتی  بیرونی(  )بازاریابی  بازاریابی  دهد  کلیت  تعاملی(،  )بازاریابی  دهند 

 دهند. های ورزشی تشكیل میخدمات را در باشگاه

گرفته و از زوایای مختلف به بررسی های ورزشی انجامویژه در باشگاهتحقیقات متعددی در حوزه بازاریابی خدمات در ورزش به

های اجتماعی  ( نشان داد که بازاریابی از طریق رسانه63،   2022های پژوهش جوانی و نیری )جمله یافته  اند. ازموضوع پرداخته 

کنندگان و ارزش ویژه برند تأثیر مستقیم معنادار و مثبتی دارد. بر این اساس، برندهای خدماتی ورزشی با  بر پاسخ مصرف

کنندگان خود را تحت تأثیر قرار توانند ارزش ویژه برند و پاسخ مصرفهای اجتماعی میبازاریابی رسانه هایفعالیتاستفاده از 

ها در فناوری مبتنی بر  شناسایی نوآوریبا    (560،  2021)3سامورداده و بدین ترتیب سهم بازار و فروش خود را افزایش دهند.  

باشگاه توسط  وبلاگوب  جستجو،  موتورهای  که  دادند  نشان  مخاطبان  برای  خود  خدمات  بازاریابی  برای  ورزشی  ها،  های 

های مبتنی بر وب  ترین فناوری گذاری محتوا، رایج های اشتراک های مطبوعاتی، ایمیل و سایتها، بولتنها، پادکستانجمن 

باشگاه توسط  که  میهستند  قرار  مورداستفاده  ورزشی  ماتیکهای  و گیرند.  بوجوکویج  کورولیس،  وکویچ،  ماکسوفیک،   ،

های ورزشی در صربستان )فوتبال، بسكتبال،  های ورزشی تیمبا بررسی آمیخته بازاریابی در باشگاه  (7،  2019)  4جاکسیک

هایی  های مورد ارزیابی در سطح پایین قرار دارد، اما تفاوتهندبال و والیبال( نشان داد که وضعیت فعلی بازاریابی در ورزش

های  دهنده برتری وضعیت بازاریابی در رشته ها نشاندر عناصر خاصی از آمیخته بازاریابی نیز تشخیص داده شد و این تفاوت
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با    (260،  2019)میرابی، کردلویی و حسن پور،  های هندبال و والیبال دارد. ثانوی گروسیانفوتبال و بسكتبال در مقابل رشته 

ترین عوامل مؤثر را به ترتیب شامل عامل  بندی عوامل مؤثر بر بازاریابی خدمات در حوزه توریسم سلامت، مهمشناسایی و رتبه

برنامهقیمت و هزینه ریزی مدون و اجرایی، کیفیت فنی و اجرایی خدمات درمانی، سیستم اطلاعاتی، فرآیند پذیرش و  ها، 

الملل، برند پزشک، خدمات اقامتی، مكان  دهی، وفاداری مشتری، پایداری و تداوم، قوانین و مقررات، حضور در سطح بیننوبت

،  2017)  مظلومی سوینی، خزایی پول و مرادی  ،ریاند. جابجغرافیایی، برند مرکز درمانی، سرعت ارائه خدمات معرفی کرده

مؤلفهدر مطالعه  (235 تأثیر  رضایتای  بر  بازاریابی خدمات  آمیخته  و  های  قراردادند  را موردبررسی  فوتبال  هواداران  مندی 

مندی هواداران تأثیر دارند و نیاز است جز مؤلفه ترویج بر رضایتهای آمیخته بازاریابی خدمات بهگزارش کردند که همه مؤلفه

مالی در ورزش حرفه  اهمیت درآمدهای  به  توجه  بازاریابی  با  آمیخته  مؤثر  با مدیریت  فوتبال  ای، مدیران ورزشی در حوزه 

 خدمات در جلب رضایت هواداران اقدام کنند.  

، حوزه بازاریابی  های ورزشی به خود گرفتهر سازماند  پررنگیهای اخیر نقش  هایی عملكردی که در سال، یكی از حوزهشکبی

پیچیدهورزشی    هایباشگاهخدمات   بازاریابی، مبحث  به    ورزشی  های باشگاهخدمات  بازاریابی    ،بین  این  درای است و  است. 

ای در توسعه ورزش بازاریابی ورزشی، اثرات ویژه. حرکت رو به رشد  استتر  ورزش، پیچیده  فردمنحصربههای  واسطه ویژگی

های  العاده برای جذب شاغلین متعدد، جذب منابع مالی خارجی، جنبهجهان داشته و توانسته گردش پولی عظیم، پتانسیل فوق 

ای را برای افراد ذینفع این صنعت فراهم آورد. در فضای رقابتی  تبلیغاتی بسیار و فواید سیاسی، فرهنگی و اجتماعی گسترده

ها  شده و سازمان  تبدیلهای ورزشی  ترین دغدغه باشگاهتوان گفت ارائه بهترین عملكرد در زمینه بازاریابی، به اساسیامروز می

های مختلف، به عملكرد برتر دست یابند. همچنین دستیابی به اهداف اقتصادی و کسب گیری از تكنیککوشند تا با بهرهمی

، این شاخص از روازاین . شودمیهای ورزشی شناخته سازمان ازجملهشتر جزو اهداف اساسی هر سازمانی منابع مالی هرچه بی

عنوان سربازان خط مقدم  های ورزشی بهطورکلی باشگاهحال و بهاین  باها بوده است.  نریزان سازمابرنامه  توجه  مورددیرباز  

وزارت ورزش و    نهایتا  های ورزشی و همچنین ادارات کل ورزش و جوانان و  صورت کلی فدراسیونهای ورزشی و بههیئت

ها، منجر به بهبود کیفیت توسط مدیران باشگاه هاآن در تمامی امور و اداره مناسب    هاآن کنند. عملكرد بهینه  جوانان عمل می

های کسب درآمد مطلوب از زمانی محقق خواهد شد که راهشود ولی اینمی  هاآن و ارائه بهینه خدمات ورزشی به مشتریان  

بهباشگاه ازاین ها  پژوهش حاضر  خوبی شناسایی شود.  بازاریابی خدمات  رو  الگوی  بانوان   هایباشگاهباهدف طراحی  ورزشی 

در    های ورزشیصورت گرفت، شد. امید است نتایج این پژوهش، راهگشای مدیران ورزشی و مسئولین باشگاه  طراحی و اجرا

 گردد. وانحوزة بان
 

 پژوهش روش
از از  پژوهش حاضر  بود و بر اساس رویكرد پژوهش،    -ها توصیفینظر شیوه گردآوری داده   لحاظ هدف کاربردی،  پیمایشی 

  های بخش کیفی یافته  اعتبارسنجی  منظوربه  در سه راند  از روش تحلیل تم در بخش کیفی، از روش دلفی فازیآمیخته بود.  

مدل(   )آزمون  دوم  کمی  فاز  عنوان  به  ساختاری  معادلات  سازی  مدل  روش  از  و  )اعتبارسنجی(  اول  کمی  فاز  عنوان  به 

روش پژوهش آمیخته از نوع اکتشافی متوالی بود؛ یعنی ابتدا کیفی و سپس کمی بود. ابزار مورداستفاده در    است.   شدهاستفاده

؛  باشد سؤال باز پاسخ می  4در مرحله کیفی، مصاحبه نیمه ساختاریافته که شامل    مورداستفادهابزار    شامل: الف(  این پژوهش

است. ب( ابزار بخش کمی برای اعتبارسنجی: از پرسشنامه   شدهاستفادهساختاریافته با سؤالات باز  بنابراین از روش مصاحبه نیمه
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  9لیكرتی )گویه در پنج بعد است و در قالب طیف    59شامل  که برگرفته از بخش کیفی است استفاده شد. این پرسشنامه  

گویه در چهار بعد و در قالب طیف   43ای شامل ج( ابزار بخش کمی برای آزمون مدل، پرسشنامه است. شدهتنظیمای( درجه

های  )باشگاه  و مكان آن شهر تهران  1401محدوده زمانی انجام پژوهش، بهار و تابستان  ای( تنظیم شده است.  درجه  5لیكرتی )

 باشد.  دولتی همه مناطق( می 

)کتاب، ترجمه، طرح  هایی  اساتیدی که در زمینه بازاریابی ورزشی، پژوهشجامعة آماری پژوهش حاضر در بخش کیفی شامل  

 بانوان های ورزشی  های همایشی و پژوهشی و حداقل دو مورد( انجام داده بودند و همچنین مدیران باشگاهپژوهشی، مقاله

گیری تا رسیدن به اشباع  شوندگان استفاده گردید. این نمونهانتخاب مصاحبه  منظوربهگیری هدفمند  . از روش نمونهباشند می

عنوان نمونه مشخص گردیدند. همچنین جامعه آماری در بخش کمی پژوهش  نفر به  30نظری ادامه یافت و درنهایت تعداد  

جامعه آماری در بخش کمی دوم )آزمون   نفر(.   30باشد )همان گروه بخش کیفی میشامل  سنجش دلفی فازی    منظوربه

باشگاه( که دارای فضای سرپوشیده و    93)  باشد های ورزشی بانوان دولتی شهر تهران میمدل(، شامل کلیه مدیران باشگاه 

گیری به صورت  مدیر باشگاه در نظر گرفته شد. و نمونه  73حداقل سه رشته ورزشی فعال بودند. با استفاده از جدول مورگان،  

(  درصد  83مدیر )  61مدیر باشه،    73تصادفی توزیع گردید. ارسال پرسشنامه ها به صورت آنلاین و حضوری انجام شد. از بین  

دادند.   پاسخ  صحیح  صورت  به  پرسشنامه  )اعتبار(،  به  باورپذیری  قابلیت  از  روایی  بررسی  جهت  تحقیق  کیفی  بخش  در 

 (. 1پذیری استفاده گردید )جدول  تأیید پذیری و انتقال

 

 . روایی و پایایی بخش کیفی1جدول 
Table 1. Validity and reliability of the qualitative part 

 روش   
Method 

 نتیجه
Result 

ی 
روای

 v
alid

ity
 قابلیت باورپذیری )اعتبار(  

 تأیید متخصص 8فرایند پژوهش توسط  تأیید

 تأیید استفاده از دو کدگذار جهت کدگذاری چند نمونه مصاحبه 

 تأیید نظرات سه متخصص که در پژوهش مشارکت نداشتند پذیری انتقال

 تأیید ها تمامی مصاحبهثبت و ضبط  تاییدپذیری 

ی 
پایای

 

R
eliab

ility
 

 

 تأیید در اختیار قرار دادن اطلاعات به اساتید راهنما و مشاور  مطالعه حسابرسی فرآیند 

توافق درون موضوعی دو  

 کدگذار 

تحلیل سه مصاحبه توسط محقق و همكار و مشخص نمودن  

 کدهای مشابه و غیرمشابه 

 83تعداد کل کدها: 

 39تعداد کل توافقات: 

 5تعداد کل عدم توافقات: 

 % 94پایایی بین دو کدگذار: 

 پایایی  تأییدو  %60بیشتر از  
 

 ( برازش مدل کلی.  3( برازش مدل ساختاری و 2گیری، های اندازه( برازش مدل1 برازش مدل در سه بخش بررسی می شود:

گیرد. بارعاملی از  گیری بوسیله ضرایب بارهای عاملی، آلفای کرونباخ و پایایی ترکیبی مورد ارزیابی قرار میبرازش مدل اندازه

برابر و یا بیشتر از مقدار    ، شود که اگر این مقدارهای یک سازه با آن سازه محاسبه میطریق محاسبه مقدار همبستگی شاخص

گیری آن سازه بیشتر بوده و  های آن از واریانس خطای اندازهشود موید این مطلب است که واریانس بین سازه و شاخص 4/0
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گیری( در مورد آن سازه قابل قبول است. در این پژوهش از دو بخش آمار توصیفی و آمار استنباطی )برازش مدل اندازه  پایایی

وصیفی پژوهش استفاده  استفاده شد. در بخش آمار توصیفی از فراوانی و درصد فراوانی برای بیان ویژگی های دموگرافیک و ت

ها )طبیعی و یا غیر طبیعی بودن( استفاده و برای بررسی های کشیدگی و چولگی به منظور بررسی توزیع دادهشد. از شاخص

  Smart PLS،  24نسخه    SPSSافزارهای  گیری و مدل ساختاری از نرمو پاسخ به سؤالات پژوهش و رسم و تدوین مدل اندازه

 استفاده شد.  منظور تحلیل دلفی فازی به Excellافزار از نرمو  Proنسخه   QDA   1Maxو نرم افزار  2/ 0نسخه

 

 های پژوهشیافته

 شده است.  به نمایش گذاشته 2در جدول های آماری پژوهش حاضر های توصیفی مربوط به نمونهیافته
 

 های توصیفی پژوهشیافته -2جدول  
Table 2: Descriptive findings of the research 

  

بخش کیفی و کمی  

 پژوهش)اعتبارسنجی( 
Qualitative and 

quantitative part of 

research(Validation) 

بخش کمی پژوهش)آزمون  

 مدل( 
 Quantitative part 

 of research (model test) 

 های جمعیت شناختی ویژگی
Demographic 

characteristics 

 هاگروه
Groups 

 فراوانی
Frequency 

 درصد 
Percentage 

 فراوانی
Frequency 

 درصد 
Percentage 

 جنسیت

Gender 

   50 15 مرد

   50 15 زن 

 رده سنی 
Ages 

   3.3 1 سال  30زیر 

   43.3 13 سال   50تا  30

   53.4 16 سال  50بالای 

 سابقه شغلی 

work experience 

   16.7 15 سال  10زیر 

   33.3 10 سال   20تا  10

   50 15 سال  20بالای 

 

شناسایی گردیدند. در ادامه در فرایند سه    شده   انجام های  در فرایند کدگذاری مصاحبه  کد محوری(مقوله )و پنج    کد اولیه  59

 (.3جدول  گردیدند )راند دلفی، کدهای با میانگین فازی کمتر، حذف  

 

1. Qualitative Data Analysis 



                                                                                                   ... یورزش یهاخدمات باشگاه یابیبازار یالگو یطراح

82  شماره ، 15، دوره 1402 اسفندو  بهمن، مطالعات مدیریت ورزشیفصلنامه   

 های موردبررسی در راند اول، دوم و سوم . میانگین فازی و غربالگری فازی شاخص3جدول 
Table 3. Fuzzy average and fuzzy screening of the analyzed indicators in the first, second and third rounds 

 شاخص 
Indicator 

 راند اول 
First round 

 راند دوم 
Second 

round 

 راند سوم 
Third round 

 فازی

 زدائی 
 نتیجه

 فازی

 زدائی 
 نتیجه

 فازی

 زدائی 
 نتیجه

 پذیرش  7.97 پذیرش  7.97 پذیرش  7.97 همكاری با رقبا 

 پذیرش  7.74 پذیرش  7.74 پذیرش  7.74 مشتریان روابط کارکنان با 

 پذیرش  7.82 پذیرش  7.82 پذیرش  7.82 از کارکنان حمایت  

 پذیرش  7.32 پذیرش  7.32 پذیرش  7.32 از مشتریان حمایت  

 پذیرش  7.60 پذیرش  7.60 پذیرش  7.60 گذاران سرمایهارتباط با  

 پذیرش  7.03 پذیرش  7.03 پذیرش  7.03 کیفیت درک شده 

 - - رد 6.85 پذیرش  7.69 تعهد مشتریان نسبت به خدمات باشگاه 

 پذیرش  7.67 پذیرش  7.69 پذیرش  7.67 مشتریان  در قبالمسئولیت اجتماعی باشگاه 

 پذیرش  7.00 پذیرش  7.67 پذیرش  7.00 جامعه   در قبالمسئولیت اجتماعی باشگاه 

 - - - - رد 6.69 پذیری مسئولیت

 - - رد 6.80 پذیرش  7.85 مداوم برنامه آموزشی 

 پذیرش  7.69 پذیرش  7.69 پذیرش  7.69 ارائه خدمات به مشتریان 

 - - - - رد 6.81 تبلیغات

 پذیرش  7.30 پذیرش  7.30 پذیرش  7.30 از دیدمشتریان و کارکنان  شده ارائهکیفیت خدمات  

 پذیرش  7.08 پذیرش  7.08 پذیرش  7.08 آسان به امكانات و تجهیزات باشگاه توسط مشتریان  دسترسی

 پذیرش  7.92 پذیرش  7.92 پذیرش  7.92 باشگاه توسط مشتریان   آسان به مربیان دسترسی

 پذیرش  7.90 پذیرش  7.90 پذیرش  7.90 تجاری باشگاه  هایفعالیت

 - - - - رد 6.89 آگاهی از نام و نشان تجاری 

 پذیرش  7.87 پذیرش  7.87 پذیرش  7.87 نقش ابزاری خدمات برای بازاریابی 

 رد 6.63 پذیرش  7.80 پذیرش  7.80 رؤیت قابل

 رد 6.50 پذیرش  7.67 پذیرش  7.67 درک قابل

 پذیرش  7.50 پذیرش  7.50 پذیرش  7.50 توانمندسازی منابع انسانی 

 پذیرش  7.49 پذیرش  7.49 پذیرش  7.49 تصویر برند 

 - - - - رد 6.87 مدیریت ریسک 

 پذیرش  7.88 پذیرش  7.88 پذیرش  7.88 وفاداری به برند 

 پذیرش  7.53 پذیرش  7.53 پذیرش  7.53 اعتماد به برند 

 پذیرش  7.60 پذیرش  7.60 پذیرش  7.60 امور باشگاه   سازیبهینه

 پذیرش  7.72 پذیرش  7.72 پذیرش  7.72 رسیدن باشگاه به اهداف( )  هاباشگاهاثربخش کردن  

 پذیرش  7.60 پذیرش  7.60 پذیرش  7.60 دادن کارها( درست انجام باشگاه ) کارا کردن 

 پذیرش  7.54 پذیرش  7.54 پذیرش  7.54 حمایت سازمانی 

 پذیرش  7.48 پذیرش  7.48 پذیرش  7.48 از مدیریت دانش  مندی بهره
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 های موردبررسی در راند اول، دوم و سوم . میانگین فازی و غربالگری فازی شاخص3جدول 
Table 3. Fuzzy average and fuzzy screening of the analyzed indicators in the first, second and third rounds 

 شاخص 
Indicator 

 راند اول 
First round 

 راند دوم 
Second 

round 

 راند سوم 
Third round 

 فازی

 زدائی 
 نتیجه

 فازی

 زدائی 
 نتیجه

 فازی

 زدائی 
 نتیجه

 پذیرش  7.52 پذیرش  7.52 پذیرش  7.52 مدیریتی  هایاز توانمندی مندی بهره

 پذیرش  7.39 پذیرش  7.39 پذیرش  7.39 پشتیبانی تصمیم هایسیستم

 پذیرش  7.09 پذیرش  7.09 پذیرش  7.09 استفاده از اینترنت در باشگاه 

 پذیرش  7.62 پذیرش  7.62 پذیرش  7.62 مختلف باشگاه  هایدر بخشتوسعه اینترنت 

 - - - - رد 6.56 آگاهی از کالاها و خدمات 

 رد 6.74 پذیرش  7.31 پذیرش  7.31 عوامل اخلاقی و ارزشی

 - - رد 6.87 پذیرش  7.51 آنتن دهی در باشگاه 

 پذیرش  7.99 پذیرش  7.99 پذیرش  7.99 اینترنت در باشگاه   سرعت

 پذیرش  7.74 پذیرش  7.74 پذیرش  7.74 ایمنی و بهداشت امكانات و تجهیزات    

 رد 6.89 پذیرش  7.05 پذیرش  7.05 یادگیری مستقل 

 پذیرش  7.89 پذیرش  7.89 پذیرش  7.89 تعمیر و نگهداری  هایفعالیت

 پذیرش  7.54 پذیرش  7.54 پذیرش  7.54 امكانات و تجهیزات  استانداردسازی 

 - - - - رد 6.79 فروشنده  ایحرفه  هایمهارت

 پذیرش  7.58 پذیرش  7.58 پذیرش  7.58 مشتریان  رضایتمندی

 پذیرش  7.81 پذیرش  7.81 پذیرش  7.81 جذب حامیان مالی 

 - - - - رد 6.85 رهبر بودن در بازار 

 پذیرش  7.60 پذیرش  7.60 پذیرش  7.60 هزینه سرمایه 

 پذیرش  8.17 پذیرش  8.17 پذیرش  8.17 با نتایج  ها هزینههمخوانی 

 پذیرش  7.03 پذیرش  7.03 پذیرش  7.03 توجه به نیروی انسانی 

 پذیرش  7.87 پذیرش  7.87 پذیرش  7.87 پرورش استعدادها 

 پذیرش  7.91 پذیرش  7.91 پذیرش  7.91 اعتماد مشتریان به باشگاه 

 - - رد 6.60 پذیرش  7.78 استقرار سازمان یادگیرنده 

 رد 6.51 پذیرش  7.67 پذیرش  7.67 تغییرات سریع در اجرا 

 پذیرش  7.58 پذیرش  7.58 پذیرش  7.58 توجه به انگیزش درونی کارکنان 

 پذیرش  7.90 پذیرش  7.90 پذیرش  7.90 مسائل فرهنگی توجه به 

 پذیرش  7.74 پذیرش  7.74 پذیرش  7.74 ها و مراسم ها جشن

 پذیرش  7.78 پذیرش  7.78 پذیرش  7.78 در باشگاه  و انضباطنظم رعایت بهداضت،  

 پذیرش  7.90 پذیرش  7.90 پذیرش  7.90 اهتمام داشتن به نگرش مشتریان 

  52بنابراین  ؛  و باید حذف گردند  اندآوردهبه دست    3شاخص مقدار میانگین کمتر از    7گردد تعداد  مشاهده میدر راند اول،  

به    5شاخص مقدار میانگین کمتر از    4گردد تعداد  مشاهده می در راند دوم،  گیرد.  قرار می  تأیید شاخص در راند اول مورد  
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در راند سوم، مشاهده    نهایتا   و  گیردقرار می  تأییدشاخص در راند دوم مورد    48بنابراین  ؛  و باید حذف گردند   اندآوردهدست  

شاخص در راند سوم   43بنابراین  .  و باید حذف گردند  اندآوردهبه دست    3شاخص مقدار میانگین کمتر از    5گردد تعداد  می

 گیرد. قرار می  تأییدمورد 
ها و کدهای محوری مدل پژوهش اولیه، مقولهکدهای . 4جدول   

Table 4. Primary codes, categories and core codes of the research model 
 کدهای اولیه )مفاهیم( 

Basic codes (concepts) 

 هامقوله
Categories 

 کدهای محوری 
Axial codes 

 همكاری با رقبا 

 ارتباطی باشگاه 
Club communication 

 عملیات 
Operation 

 روابط کارکنان با مشتریان 

 گذاران سرمایهارتباط با  

 از کارکنان حمایت  

 از مشتریان حمایت  

 تجاری باشگاه  هایفعالیت

 ترویجی 
Promotional 

 نقش ابزاری خدمات برای بازاریابی 

 تصویر برند 

 وفاداری به برند 

 برند اعتماد به  

 امنیت باشگاه برای استفاده زنان  

 خدماتی 
Service 

 مشتریان و کارکنان  از دید  شده ارائهکیفیت خدمات  

 باشگاه توسط مشتریان   آسان به مربیان دسترسی

 آسان به امكانات و تجهیزات باشگاه توسط مشتریان  دسترسی

 در باشگاه  و انضباطنظم رعایت بهداشت، 

 مشتریان نسبت به خدمات باشگاه تعهد 
 سرمایه اجتماعی
Social capital 

 اجتماعی 

Sociocul 

 اعتماد مشتریان به باشگاه 

 مشتریان  رضایتمندی

 مشتریان  در قبالمسئولیت اجتماعی باشگاه 
 اجتماعی پذیری مسئولیت

Social Responsibility 
 جامعه   در قبالمسئولیت اجتماعی باشگاه 

 مسئولیت اجتماعی باشگاه در قبال ذینفعان 

 از مدیریت دانش  مندی بهره

 افزاری سخت

hardware 
 زیرساختی 

Infrastructure 

 مدیریتی  هایاز توانمندی مندی بهره

 توجه به نیروی انسانی 

 توجه به انگیزش درونی کارکنان 

 توانمندسازی منابع انسانی 

 حمایت سازمانی 

 استفاده از اینترنت در باشگاه 
 ی افزارنرم

software 
 مختلف باشگاه  هایدر بخشتوسعه اینترنت 

 اینترنت در باشگاه   سرعت
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 کدهای اولیه )مفاهیم( 
Basic codes (concepts) 

 هامقوله
Categories 

 کدهای محوری 
Axial codes 

 امكانات و تجهیزات  امكانات و تجهیزات  استانداردسازی 

Facilities and 

equipment 
 امكانات و تجهیزات   و نگهداریتعمیر  هایفعالیت

 ایمنی و بهداشت امكانات و تجهیزات    

 رسیدن باشگاه به اهداف( )  هاباشگاهاثربخش کردن  

 اهداف و استراتژی 
Goals and strategy 

 مدیریتی
managerial 

 امور باشگاه   سازیبهینه

 کارها( درست انجام دادن  باشگاه ) کارا کردن 

 پشتیبانی تصمیم هایسیستم

 پرورش استعدادها 

 اهتمام داشتن به نگرش مشتریان 

 جذب حامیان مالی 
 مدیریت مالی 

Financial 

Management 

 هزینه سرمایه 

 با نتایج  ها هزینههمخوانی 

 ها مراسمو  ها جشن

 

 دهد. مدل مفهومی پژوهش را نشان می 1گرفت. شكل  ، مدل مفهومی پژوهش شكل پژوهشبا توجه به نتایج 

 
 ورزشی بانوان  هایباشگاهبازاریابی خدمات  مدل -1شکل 

Figure 1- Service marketing model of women's sports clubs 
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چهار  چولگی و کشیدگی هر  به منظور بررسی مدل پژوهش در بخش کمی، از روش معادلات ساختاری استفاده گردید. 

شكل   استفاده شد.   PLSنفر( از نرم افزار  200)کمتر از   ها اشت. اما به دلیل تعداد کم نمونهمتغیر در بازه قابل قبول قرار د

 دهد. مدل پژوهش در حالت ضرایب تی را نشان می   3مدل پژوهش در حالت ساختاری و شكل  2

 

 
 مدل ساختاری پژوهش -2شکل 
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 ضرایب تی مدل   -3شکل 

 

 داریترین معیار، ضرایب معنیشود که اولین و اساسیبرای بررسی برازش مدل ساختاری پژوهش از چندین معیار استفاده می

t یا همان مقادیر t-values ی بین متغیرها بیشتر شود، نشان از صحت رابطه  96/1که مقدار این اعداد از  در صورتی  .باشدمی

است. با توجه به نتایج مدل پژوهش مشخص گردید که تمامی روابط موجود   95/0و در نتیجه تایید روابط در سطح اطمینان  

نتایج    4باشد که نشان دهنده معنادار بودن تاثیر میان روابط می باشد. جدول  دارای میزان ضریت تی معناداری میدر مدل  

 دهد. های برازش مدل فوق را نشان میمربوط به شاخص

 

 های بزارش مدل پژوهش. شاخص 4جدول 

 مدیریتی زیرساختی اجتماعی  عملیات 

 80/0 79/0 73/0 79/0 آلفای کرونباخ 

 77/0 78/0 75/0 80/0 پایایی ترکیبی

 55/0 61/0 72/0 70/0 روایی همگرا 
2R 69/0 72/0 69/0 68/0 
2Q 61/0 63/0 65/0 49/0 

GOF 65/0 67/0 66/0 58/0 
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همه  های برازش پژوهش نشان داد که مقدار مربوط به آلفای کرونباخ و پایایی ترکیبی متغیرها در  نتایج مربوط به شاخص

باشد که حاکی از پایایی مناسب مدل دارد. همچنین نتایج پژوهش مشخص نمود که میزان روایی می  7/0ها، بالاتر از  مولفه

باشد.  ا پژوهش میکه نشان دهنده مناسب بودن میزان روایی همگر  است  5/0ها بالاتر از سطح معیار  مولفههمگرا برای تمامی  

همچنین روایی واگرا در پژوهش حاضر نیز در قالب ماتریس مولفه در مولفه، مورد بررسی و تایید قرار گرفت. همچنین مطابق  

ان دهنده مناسب بودن این که نش  است  4/0های پژوهش، بیش از  امی بارهای عاملی مربوط به مولفهتم  2با شكل شماره  

معرفی شده و    R2که به عنوان مقادیر ضعیف ، متوسط و قوی برای      0.67و    0.33،  0.19  . با توجه به سه مقدار معیار است

 Q2که به عنوان مقادیر ضعیف ، متوسط و قوی برای      0.32و    0.15،  0.02   . با توجه به سه مقدار استدر همه متغیرها قوی  

به دست آمد که  نشان از مناسب بودن این شاخص دارد.  با توجه به سه   0.32ها، مقدار بیشتراز  در همه مولفهمعرفی شده و  

ها، مقدار  در همه مولفهمعرفی شده و  GOF که به عنوان مقادیر ضعیف ، متوسط و قوی برای    0.32و    0.25،  0.01   مقدار

به دست آمد که  نشان از برازش کلی قوی مدل دارد. بنابراین مشخص گردید که مدل ارائه شده در پژوهش    0.32بیشتراز  

 . استحاضر، از برازش مناسبی برخوردار 

 

 گیری بحث و نتیجه

اهمیت خدمات در    .ورزشی بانوان طراحی و اجرا گردید  هایباشگاههدف طراحی الگوی بازاریابی خدمات    پژوهش حاضر با

تواند  وکاری نمییافته و هیچ کسب  صورت وسیع گسترش طور فزاینده و چشمگیری رو به افزایش است. خدمات بهجوامع به

های ورزشی بانوان در خط نیز از این قائده مستثنی نیست و باشگاه بانوان بدون ارائه خدمات به حیات خود ادامه دهد. ورزش

دهند.  های ورزشی و غیره ارائه میشماری را به بانوان بر اساس سن، جنسیت، رشته مقدم ارائه خدمات ورزشی، خدمات بی

ترین عوامل مؤثر بر بازاریابی  از مهم مدیریتی و  هازیرساختنتایج پژوهش حاضر نشان داد که چهار عامل عملیات، اجتماعی، 

گرفت یكی از فاکتورهای مهم در    توان نتیجهمی  که از نتایج پژوهش  طورهمان  باشد. ورزشی بانوان می  های باشگاهخدمات  

ملک محمودی و    باشد. این یافته با یافته هایورزشی بانوان عامل عملیات می   هایباشگاهطراحی الگوی بازاریابی خدمات  

های ورزشی  در باشگاه   واقع  در همسو می باشد.  (7،  2019و همكاران )  ماتیکو    (552،  2021)  سامور  ،(35،  2021همكاران )

طور حتم به آن نیاز ندارد، ولی برآورده شدن آن، احساس خوشایندی در او که به  دارندبانوان، خدمات به مشتریان توقعاتی  

  ها آنرسد که جلب رضایت مشتریان با تأمین انتظارات  بنابراین به نظر می  . شودکند که پایداری رابطه را سبب میایجاد می

 هایسازمان وکارکسب  رونق و  افزایش که کندمی عنوان  ( 3234،  2021)  دینگو    1چنگرابطه مستقیم خواهد داشت.  

 به مشتری یا  فرد که شودمی سبب رضایتمندی که عنوان این به شود. می حاصل و وفاداری رضایتمندی تعامل  از خدماتی 

 کنندگانعرضه فعلی شرایط در رقابت گرفتن شدتحال  بااینشود.   مندعلاقه دوباره خدمت از استفاده محصول یا مجدد خرید

 اشاره  رابینسون کند. همانطورکه  بررسی مشتری  رفتار بر را هاآن  و تأثیر حیاتی رویدادهای تا داردمی آن  بر را  ورزشی خدمات

 خدمات اینكه، اول سازد.می متمایز خدماتی هایسازمان دیگر از را هاآن  که دارند هاییورزشی ویژگی هایسازمان کرده،

 طورمعمولبه  مشتریان اینكه، دوم کنند.می برخورد بااحتیاط آن با مرتبط هایهزینه با افراد و دارند حالتی تجملاتی ورزشی

 های ورزشیسازمان هایفعالیت در اغلب اینكه سوم کنند.می مراجعه ورزشی هایسازمان به استراحت و تفریح هایدر زمان

 

1. Cheng & Ding 
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)  به تعلق احساس و  ورزشی تیم از پشتیبانی  مثل گیردمی  صورت عاطفی  گذاریسرمایه واقفی نظری و همكاران، باشگاه 

 به دنبال را  خدمات دهندگانارائه  دیگر به  نسبت  ورزشی هایسازمان بیشتر خیلی انتظارات عوامل احتمالا  ( این152،  2021

است بسیار حساس و حیاتی که ترفندها و ابزار ای دارند. از طرفی حفظ مشتری و ایجاد زمینه برای بازگشت مجدد او وظیفه

ی خدمات مناسب و آگاهی از  ترین ابزار بازارداری برای مدیران و بازاریابان ارتباط دائم با افراد، ارائهطلبد. مهم خاصی را می

 حرکات رقباست.
در این  باشد.  ورزشی بانوان عامل اجتماعی می  هایباشگاهیكی دیگر از فاکتورهای مهم در طراحی الگوی بازاریابی خدمات  

پژوهش از  بسیاری  تات راستا  لی (3679،  2021)  آرفینو    1ها همچون  آلتون3و سیزرلیوگولاری  ( 55،  2021)  2،    باروت و    ، 

اند. این  ترین عامل در انتخاب و وفاداری مشتریان به اماکن ورزشی معرفی نمودهعنوان مهمکیفیت خدمات را به  (45،  2021)

فعالیت بدنی و   به که شروع افرادی از تعداد زیادی که کرد گزارش  (879،  2020)  آمرو    ، جمیل4در حالی است که ابراهیم 

 کند و همچنین،شده، نظر آنان را جلب نمی  شوند و کیفیت خدمات ارائهمی دلزدهمأیوس و   کوتاهی دورة در کنند،می ورزش

 40 هرسال، در آمریكا در  ورزشی تأسیسات میانگین، طور به  که کردند گزارش   (1222،  2021)  دنگ  ، زانگ، وانگ5هیونگ

 ورزشی، خدمات کنندگانعرضه بین رقابت شدت گرفتن با رو،ازاین دهند؛می از دست مشتریان جدید خود را کل از درصد

 جدیدی راهبردهای تا دهدمی ها اجازهبه مدیران باشگاه آن، بر مؤثر عوامل و مشتریان از کیفیت خدمات شناخت انتظارات

تا شخصیت   آورد می  به وجودهای ورزشی شرایطی را  شرکت بانوان در باشگاه  واقع   در   گیرند.   کار   به  بیشتر برای جذب مشتری را

گونه هر فردی  . بدینگرددمیو ماهیت افراد بروز نماید، لذا رفتار و اعمال ناشایسته جایگزین خصایص انسانی و رعایت قوانین  

اخلاق   صورتبهو    گرفتهشكل  مروربهاز احترام لازم در بین دسته و جامعه خود برخوردار گردد. این ارتباط مطلوب    تواند می

رشد صحیح و طبیعی روانی افراد است. لذا    کننده بیانشخصیت اجتماعی    .یابدمیو به قلمروهای خارج نیز انتقال    درآمده

که در نتیجة شكوفا   بخشدمیخارج کرده و رشد روحیات طبیعی را در فرد بهبود    خودمحوریبانوان ورزشكار را از فردگرایی و  

. دیدگاهی اعتقاد دارد نماید میزندگی   هاآنارتباط برقرار کرده و در کنار    تران آسشدن این استعداد، فرد با سایر افراد اجتماع  

  هایسازگاریدر    تواندمی  ایجنبه واسطه و عامل ارتباط بین فرد با خودش یا دیگران است. این شناخت چند    عنوانبهکه ورزش  

 .دهدمیروی    هاسالو به آهستگی و پس از    تدریجبهاجتماعی و شخصیت دخیل باشد. تغییرات ناشی از ورزش در شخصیت،  

ها  باشگاه .  باشد می   هازیرساختورزشی بانوان عامل    هایباشگاهیكی دیگر از فاکتورهای مهم در طراحی الگوی بازاریابی خدمات  

، برگزاری ورزشی  هایباشگاه  استانداردسازی  امكانات و تجهیزات،  استانداردسازیمختلف زیرساختی نظیر    هایفعالیتنیز با  

ای در سطوح مختلف رسانه  های مختلف، فروش پخش تلویزیونی، تبلیغاتهای ورزشی در رشتهای از طریق لیگمسابقات حرفه

صورت خودگردان و ای مانند مربیان و مراکز آمادگی جسمانی بههای مجاز ورزشی، ارائه خدمات حرفهای، تجارتو غیررسانه

ها و کسب درآمدهای کلان از  ها در تشكیل باشگاه های بنیادی دولتبنابراین حمایت  .نمایندتحت نظارت دولت فعالیت می

-داری را در کشورهای پیشرفته به همراه داشته است. به علت اینكه باشگاهها، رونق باشگاهطریق ورزش توسط مدیران باشگاه 

ورزشی و   هایفعالیتها بیشتر شده و درنتیجه  نمایند، رقابتدی عمل می های اقتصاهای ورزشی در این کشورها همانند بنگاه
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های مختلف ظهور پیداکرده و  های ملی و در رشتهها در تیمیابد. ماحصل این فعالیتهای علمی ورزشی نیز ارتقا میپیشرفت

های ورزشی داخلی به دلیل حمایت کم بخش  باشگاهحال در  این  باشود.  ای میموجب ارتقای وضعیت ورزش قهرمانی و حرفه

ای  ریزی ویژهبایست برنامهها و مشكلاتی مالی مواجه هستند و میهای ورزشی با محدودیتخصوصی و حامیان مالی، باشگاه

تواند زمینه بهبود شرایط مالی را به همراه  سازی و توسعه بازاریابی میسوی تجاری در این زمینه تدارک ببینند و لذا حرکت به 

 مالی بحران این  و است مواجه کرده نیز مالی بحران  با را های ورزشیورزش و باشگاه جامعه کرونا حال،داشته باشد. بااین

 این جبران و است شده مسابقات و ورزشی اماکن های فرعیبخش  کارکنان و مدیران مربیان، ماهه چندین بیكاری شامل

  ، کان2، چادهاری (129،  2021)  فلرت و    ، دومان 1است. در این راستا دریوس  کرونا معضلات پاندمی  دیگر از بزرگ مالی ضرر

های گوناگون و کشورهای مختلف اظهار کردند که صنعت در پژوهش  (134،  2021)  ی.مو    ، وانگ3و وانگ   ( 74،  2021)  دهرو  

گیری ده بودن این صنعت در این دوره همههای جدی و سخت متحمل شده و حتی برخی به زیانورزش در این کشورها آسیب

از    مندیبهرهبا    توانندهای ورزشی میحال در دوران پسا کرونا و بازگشت جامعه به شرایط باشگاهکرونا اشاره کردند. بااین

سازی و بازاریابی خویش را بهبود داده به شرایط مالی شده در پژوهش حاضر زمینه توسعه فرایندهای تجاری  راهبردهای ارائه 

 تدارک ببینند. های ورزشی بانوان باشگاه و عملكردی خوبی برای 

در زمینه    باشد.می   مدیریتیورزشی بانوان عامل    هایباشگاهیكی دیگر از فاکتورهای مهم در طراحی الگوی بازاریابی خدمات  

تیلور بازاریابی،  لی    (575،  2021)  آسیسو    4آمیخته  قابل  (55،  2021)و  ابزاری  را  بازاریابی  آمیخته  زمینه  ابعاد  قبول در 

بااینسرمایه کردند.  معرفی  ورزشی  خدمات  ترویج  و  توسعه  برای  مطمئن  سازمانگذاری  برای  بازاریابی  امروزه  های  حال 

ای برای ارتباط با مردم است. با این نگرش جدید در بازاریابی  منزله روش و وسیله های ورزشی بهغیرتجاری ازجمله سازمان 

ارائه یـا نیـاز قابـل    صورت خدمت قابلتوان محصول را تنها به اشیای فیزیكی محدود ساخت، بلكه هر چیزی به دیگر نمی

اسـت. بازاریـابی یكی از    ها و عقاید ها، خدمات، مكانتوان محصول قلمداد کرد که شامل افراد، سازمانبـرآورده شدن را می

توان شاهد شكوفایی ورزش کشور  های ورزشی است که در صورت اجرای درست این وظیفه میترین وظایف سازمانپیچیده

ورزش همگـانی و قهرمـانی، کاهش وابستگی مالی    هایفعالیتکننده در  المللی، افزایش تعـداد شرکتدر سطح ملی و بین

عنوان .. بود. بازاریابی ورزشی به.  ورزش به اعتبارهای مالی متمرکز از سوی دولت، افزایش آمـار احـداث امـاکن ورزشـی و

ها  های خاص خود را دارد. هر رشته و حوزه ورزشی نیز با توجه به ویژگیها و ویژگیای از علم بازاریابی، پیچیدگیزیرمجموعه 

های مشترک  توان از ویژگیتا حد امكان می  ،این  وجود  طلبد. با تری را در این حوزه میهای خود رویكرد تخصصیو بضاعت

در کاربرد علـم بازاریـابی کمـک گرفـت و رونـد بازاریابی ورزشی در کشور ایران را از شكل سنتی به سمت روش علمی سوق  

بنابراین تلاش در جهت افزایش کیفیت و تبلیغات مناسب   .تواند سوددهی زیادی داشته باشدبازاریابی مؤثر ورزشی می داد.

تواند آگاهی مشتری را از محصول افزایش داده و مشتری محصول یا خدمت را با آگاهی انتخاب و استفاده کند که  خدمات می

وکار و  یند کسبآیند جذب مشتری و وفاداری مشتری را افزایش داده و از طرفی به بهبود فرآطرف فرتواند ازیکاین امر می

های اصلی مدیران ورزشی کمک کند. جذب و نگهداشت مشتریان ازجمله اهداف و برنامه  هایباشگاه ریان در  حضور مجدد مشت 
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  ،ورزشی کمک کند  هایباشگاهو    تواند به توسعه اماکن وکار است و میبرای تداوم و بقاء در این کسببانوان    های ورزشیباشگاه

 تواند به بهبود این فرآیند کمک کند. باشد، میشده میلذا توسعه محصول که همان کیفیت خدمات ارائه
 

 تشکر و قدردانی 
 می نماییم.  و قدردانی  همكاری کردند، تشكر تیم مطالعه را از همة کسانی که در انجام دادن این پژوهش  
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