
 

 

 مدیران ورزشی استان مرکزی به بازاریابی بررسی نگرش

  مصطفی افشاری ،  طهماسب شیروانی،   رضایی الدین شمس ، محسن اسمعیلی

 5/6/2931 :تاریخ پذیرش                         12/4/2931   :تاریخ دریافت

 چکیده

که لازمه آن  باشد میورزشی  های هیئتاصلی  های دغدغه ازامروزه دستیابی به منابع مالی و حمایتی یکی 

هدف از این تحقیق بررسی و تحلیل نگرش مدیران . داشتن نگرش مناسب در حوزه بازاریابی است

جامعه . عملیاتی بود های فعالیتجهت انجام  ای مقدمهورزشی به بازاریابی ورزشی به عنوان  های هیئت

های ورزشی استان مرکزی و مدیران و کارشناسان اداره هیئت رئیسه هیئتآماری تحقیق شامل کلیه اعضای 

پرسشنامه محقق ساخته مورد  204تعداد نمونه به صورت کل شمار بود و . کل و ادارات شهرستان بوده است

 کرونباخ آلفای آزمون از استفاده با آن پایایی بود که سؤال 44 حاوی پرسشنامه این .تحلیل قرار گرفت

 ها داده تحلیل و تجزیه جهت .شد تأییداساتید دانشگاهی و کارشناسان  وسیله بهآمد و روایی  دست به 34/0

 عاملی تحلیل فریدمن، گروهی، تک تی اسمیرنف، کولموگراف آزمون) استنباطی آمار و توصیفی آمار از

 اسمارت و¬ 11 نسخه اس اس پی اس افزار نرم از استفاده با( و معادلات ساختاری تأییدی و اکتشافی

 سنجش عناوین با تحقیق تیم نظر با ماهیت به بسته که نمود مشخص را عامل 1 نتایج .شد استفاده اس ال پی
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 ،(محیط)بازار  به نگرش انسانی، منابع هدف، و برنامه داشتن گرایی، رقابت ،گذاری قیمت عملکرد،

 عوامل تمامی در آمده دست به میانگین داد نتایج نشان .شد گذاری نام گرایی مشتری بازاریابی، استراتژی

از مناسب ( GOF) برازش نیکویی شاخص همچون مدل کلی سنجش نتایج .است بوده متوسط حد از بالاتر

به عوامل مطرح در  ای ویژهتوجه  شود میورزشی توصیه  های هیئتبه . بودن مدل ارائه شده حکایت داشت

 .تحقیق داشته باشند

 ورزشی، مشتری، رقابت هیئتنگرش مدیران، بازاریابی ورزشی،  :واژه های کلیدی

 مقدمه

 شوود می محسوب اقتصادی درآمد مهم منابع از گذاریسرمایه جذب و بازاریابیامروزه 

 بورای  بازاریوابی  بخوش  در کولان  هوای  گوذاری  یهسورما  بوا  تا دارند سعی جهان کشورهای و

مفاهیم مختلفی در منابع . کنند اقدام مناسب درآمد منبع به عنوان سرمایه بیشتر چه هر جذب

 هوای فعالیوت  از ایمجموعوه  بازاریوابی مربوط به بازاریابی مطرح شده اسوت از جملوه آنکوه    

 کننوده  مصورف  دسوت  بوه  تور سواده  و تور  یعسر را کالاها که است تجاری و توزیعی تولیدی،

 و جوذابیت  از منودی بهوره  به دلیل ورزش دیگر سوی از .(2916قیامی راد، ) رساندمی نهایی

 و سولامتی  بوه  یوا  کنند تفریح خواهندمی که است مردمی از بسیاری اولیه هدف زیاد هیجان

اسوت   بازاریوابی  گیوری شوکل  برای مناسب جایگاهی ورزش دلیل همین به. برسند تندرستی

 و پرطرفووودارترین از ورزشوووی اموووروزه بازاریوووابی (.2930، نوووژادعسوووگرزاده و حیووودری )

 رودموی  شومار  بوه  یافته توسعه کشورهای در به ویژه جهان، در بازاریابی انواع پردرآمدترین

 بور  انکارناپوذیری  توأيیر  سیاسوی  و فرهنگوی  اجتمواعی،  اقتصوادی،  مختلوف  هایزمینه در که

 عوامول  از یکوی  به عنووان  ورزشی بازاریابی از در عصر حاضر، (.2915اتقیا، )دارد  کشورها

 هموین  بوه  کنند؛می یاد جامعه سلامتی و تندرستی فرهنگی، اجتماعی، اقتصادی، توسعه مهم

 ولوی  دارنود،  آن گسوترش  و ارتقوا   در سعی بازاریابی امور مسئولان و ورزشی مدیران دلیل
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 و فرهنگووی سیاسووی، سوواختاری، ویووژه شوورایط ایجوواد مسووتلزم خووود گسووترش و ارتقووا  ایوون

 بازاریوابی  بوه  پورداختن  بازاریوابی،  صونعت  بسویار  فوایود  و آيوار  بوه  توجوه  با .است اجتماعی

 و ورزشوی  صونایع  رکوود  و بیکواری  ماننود  مشکلات از بسیاری کاهش در تواندمی ورزشی

 و هوا فدراسویون  ورزشوی،  هایسازمان وابستگی تدریجی کاهش به و باشد مؤير یرورزشیغ

 هوای رشوته  بیشوتر  چه هر پویایی و خصوصی بخش گذاریسرمایه دولت، بودجه به هاهیئت

(. 2915محورم زاده، )شود  منجر جدید درآمدزایی هایکانال به دستیابی نتیجه در و ورزشی

 بوه  بازاریوابی،  زمینوه  در عملکرد بهترین ارائه گفت توان می امروز رقابتی فضای در واقع، در

 از گیوری  بهوره  بوا  توا  کوشوند  موی  مودیران  و اسوت  شوده  مبودل  مودیران  دغدغوه  ترین اساسی

 نیتور  دهیو چیپ از یکوی  ورزشوی  بازاریوابی . یابند دست برتر عملکرد به مختلف، های تکنیک

 شواهد  تووان  یم وظیفه، این درست اجرای صورت در که است ورزشی یها سازمان وظایف

 در کننوده  شورکت  افوراد  تعوداد  افوزایش  المللی، بین و ملی سطح در کشور ورزش شکوفایی

 ورزش موالی  وابسوتگی  کواهش  ای، حرفوه  و قهرموانی  ورزش زمینوه  در ورزشی یها تیفعال

، شوک  یبو  (.2915محورم زاده، )بود  غیره و دولت سوی از متمرکز مالی اعتبارهای به کشور

 بازاریوابی  ،هوا  ونیفدراس و ها دانشگاه دولتی، یها سازمان مانند تجاری غیر یها سازمان برای

 بوه  چیوزی  هور  جدیود،  نگورش  ایون  بوا . اسوت  مردم با ارتباط برای یا لهیوس و روش منزله به

 شامل که شود قلمداد محصول تواند یم شدن برآورده قابل نیاز یا ارائه قابل خدمت صورت

 در را هوا  سوازمان  شوده،  ذکور  مووارد  هموه . است عقاید و ها مکان خدمات، ،ها سازمان افراد،

 .دهند یم سوق بازاریابی گرایش سمت به فروش، و محصول تولید یها شیگرا

 و رشته یک پیشبرد در اصلی استانی مسئول یها ئتیه در ورزش هر استان، اکنون هم 

 و وظایف انجام ورزشی در ئتیه هر ضروریات از یکی. است سازمانی اهداف حصول
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 را بازاریابی مهم، این. است مناسب مالی منابع وجود اهداف، به دستیابی و ها برنامه اجرای

-تدر واقع هیئ .است نموده شاخص مالی، منابع تعیین در مهم یها روش از یکی عنوان به

 یعنی کنند، عمل تجاری هایشرکت مانند باید ورزشی هایسازمان و های ورزشی

. بود خواهد مشکل برایشان کار ادامه باشند نداشته درآمدزایی اگر های ورزشیتهیئ

 تبلیغات، از درآمدزایی افزایش راستای در توانندورزشی می هایهیئتها و فدراسیون

 تبدیل برای تلویزیون ویژهبه گروهی، های رسانه و ورزشی گردشگری مالی، حامیان

احسانی و )کنند  استفاده ورزشی بازاریابی عوامل عنوانبه تجاری علامتی به ورزش

 (.2914ابودردا،

 مهم مسائل از یکی مدیران برای آن به مربوط عوامل و بازاریابی به نگرش ،رو ازاین

از منابع مالی خود  ای عمدهورزشی که قسمت  های هیئتهمچون  هایی سازماندر . باشد می

بازاریابی نقش  هنوز نگرش و ذهنیت مناسب به کنند می تأمیندولتی  های بودجهرا از طریق 

بر  تواند میمختلف بازاریابی  های حوزهاین در حالی است که نگرش به . نبسته است

تحقیقات بیانگر آن است که بین بازارگرایی و  .متغیرهای مختلف سازمانی ايرگذار باشد

 آبادی دولترضایی )رابطه مثبتی وجود دارد  ها شرکتنگرش به بازار با عملکرد بازرگانی 

 توانند می، مدیران بر اساس نگرش خود رو ازاین(. 2916؛ دعائی و بختیاری،2931،و صانعی

به عنوان مثال نگرش به . موجب تغییرات مثبت یا منفی در عوامل بازاریابی سازمان شوند

بازاریابی برای مدیران عامل  کاری دستتنها عامل قابل  قیمت و مدیریت آن به عنوان

 که داد نشان( 2934)مندعلی زاده (. 2914معماری،)است  تأيیرگذارورزشی بسیار 

 و دارند معناداری و مثبت اير ورزشی های باشگاه عملکرد بر برندگرایی و بازارگرایی

علم و . شود می بینی پیش برندگرایی و بازارگرایی واسطه به ورزشی های باشگاه عملکرد
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یکی از راهبردهای مناسب در ارتباطات  نیز اقدامات مرتبط با بازاریابی را( 2934)همکاران 

 های مؤلفه بیان نمودند( 2934)و همکاران  زاده حاجی. داند می ها باشگاهاجتماعی 

 روابط دارای ای، وظیفه میان هماهنگی و مداری رقیب مداری، بازارگرایی همچون مشتری

 ورزشی های باشگاه مالی عملکرد با قوی تا متوسط حد در و مثبت معنادار، دوسویه

 تغییرات از درصد 51 درمجموع کارآفرینانه همراه با گرایش تواند میهستند و  خصوصی

هوش تجاری به عنوان  مؤلفهنیز بر ( 2936)شفیعی و همکاران  .کنند  تبیین را مالی عملکرد

ه و خصوصی اذعان داشت های باشگاهآن بر عملکرد مالی  تأيیریکی از متغیرهای بازاریابی و 

بیشتر  تأيیرگذاریمکمل مناسبی برای هوش تجاری جهت  تواند میبیان نمود که نوآوری 

 بیشترین دارای که ای مؤلفه چهار تأيیر( 2935)و همکاران  رو خنده. بر عملکرد مالی باشد

 و سازی شبکه مثبت، ذهنی تصویر تمرکز، شامل بودند های بازاریابی پژوهش در تکرار

 اقتصادی و رشد و مالی رشد فناوری، و علمی رشد فرد را بر شاخص به منحصر جایگاه

آمد و نقص دانش بازاریابی به  دست بهسازمانی مورد بررسی قرار دادند که نتایج مثبتی 

 .بر عملکرد نامطلوب مطرح شد مؤيرعنوان یکی از عوامل 

 های شاخصاشاره داشتند گرایش به بازار رابطه قوی با ( 2330) 2جاورسکی و کوهلی

از جمله سوددهی، حفظ مشتری، رشد فروش و موفقیت در محصولات  ها سازمانعملکرد 

عنوان نمودند ( 2333) 1بیکر و سینکولا.  (Jaworski and Kohli, 1993)جدید دارد

برای داشتن یک بازارگرایی قدرتمند نیاز است تا سازمان مربوطه محیط خود را بشناسد تا 

بتوانند از طریق افزایش توانایی خود رضایت مشتریان را در مقایسه با رقبا برآورده سازد 

                                                           
1.  Jaworski & Kohli 

2.  Baker & Sinkula 



 89پاییز نهم، شماره  ، سال هشتم، مدیریت ورزشی پژوهش در فصلنامه                           42   

 

(Baker and Sinkula, 1999) . مثبت نگرش به بازار بر  تأيیردر تحقیقات دیگر به

 .کیفیت خدمات در ورزش همگانی و رضایت مشتریان اشاره شده است

Beaumont, 2001) ,Ahmad & Kamal, 2002, Paul Davis, 2018(.. 

ورزشی  های باشگاهنتیجه گرفت توجه به بازاریابی از طرف ( 1001) 2همچنین فارلی

 شود میبه بازگشت به عرصه ورزش  ها آنموجب رضایت حامیان مالی و تمایل 

(Farrelly et al., 2008) .تواند میعنوان داشت محیط خارجی ( 1022)  1ریلیانگ 

همچنین . (Qu and Ennew, 2003)بر نگرش به بازار داشته باشد  ای کننده تعدیلنقش 

به هر . مثبتی دارد تأيیراز شرایط محیطی، بازارگرایی بر عملکرد کسب و کار  نظر صرف

مشتری را نیز تعدیل نموده و در  حال نتایج نشان داد محیط، ارتباط بازارگرایی و رضایت

 های مسئولیتتوزیع و مشارکت در  های کانالمثبتی بر قدرت  تأيیرنهایت بازارگرایی 

در یک رویداد  کننده مشارکتنگرش به بازاریابی و از جمله به حامیان .  اجتماعی دارد

بدین سبب مدیران ورزشی باید . بگذارد تأيیربر رفتار تماشاچیان و مخاطبان  تواند میحتی 

را مورد ارزیابی قرار  کنندگان مصرفدر موضوع بازاریابی به دقت نگرش تماشاچیان و 

به نگرش مدیران به ( 1024) 9داسیلوا. (Ko and Kyoum Kim, 2014)دهند 

این . اشاره نموده است ای حرفهورزشی  های باشگاهدر  کننده مصرفهواداران به عنوان 

 da Silva and Las)نگرش باید منتهی به درآمدزایی برای سازمان ورزشی شود 

Casas, 2016) . حرکت سازمان ورزشی به سمت  ساز زمینه تواند میداشتن نگرش مثبت

دیدگاه مدیران ورزشی و گردشگری ( 1029)یزدان پناه . جدید درآمدزایی شود ایه روش

                                                           
1.  Francis Farrelly 

2.  Riliang 

3.  Da Silva 
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ایران به بازاریابی گردشگری ورزشی را مورد کنکاش قرار داد و توسعه تجهیزات 

اطلاعات در مورد گردشگری،  آوری جمعتفریحی، ورزشی و اسکان، توسعه حمل و نقل، 

بخش گردشگری ورزشی، برخورد مناسب با جدید، نظارت بر  های تکنولوژیاستفاده از 

گردشگر و توسعه نگرش مردم و دولت به رویدادهای ورزشی را از عوامل ايربخش در 

. (Yazdanpanah et al., 2013)توسعه بازاریابی گردشگری ورزشی برشمرد 

عنوان داشت نگرش مدیران ورزشی به توسعه تسهیلات برای مردم ( 1024) 2وندرمیرچن

در این تحقیق به  . یک وظیفه چالش برانگیز برای مدیران ورزشی محلی است بضاعت بی

مالی به عنوان راهکار ابتکاری مدیران نسبت به این جامعه هدف اشاره  های تخفیفارائه 

شده و از اندک بودن راهکارهای متنوع و گسترده و کمبود تجربه بازاریابی به عنوان موانع 

بخش اجتماعی به  های سازمانهماهنگی با . بازاریابی و مشکلات اصلی یاد شده است

 Vandermeerschen and)ده است عنوان ضرورتی برای مدیران پیشنهاد ش

Scheerder, 2017) .ورزشی همچون  های سازمانبه نگرش ( 1025) 1دیکسون

اجتماعی به عنوان یک راهبرد بازاریابی توجه نمود و  های رسانهبه  بدنی تربیت های دانشکده

از این  رسانی آگاهیبرای رسیدن به اهداف و افزایش  توانند می ها سازمان نتیجه گرفت

اگر چه از این راهبرد کمتر برای کسب پول استفاده شده است . موضوع استفاده کنند

(Anthony et al., 2015) .دو موضوع منابع انسانی و ذینفعان ( 1025) 9همچنین رسکا

د در جهت توسعه بازاریابی از منابع انسانی خو ها سازمانرا مورد توجه قرار داد و به استفاده 

وی بیان نمود مدیران باید قادر باشند ارتباط . (RoscaVlad, 2015)داخلی توصیه نمود 

 وجود بهو دیگر افراد  مدیره هیئتمناسبی را بین ذینفعان باشگاه اعم از بازیکنان، کارکنان، 

                                                           
1.  Vandermeerschen 

2.  Dixon 

3.  Rosca 
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روابط انسانی را  تواند میبازاریابی در باشگاه  های تاکتیکیج نشان داد استفاده از نتا. آورند

نقطه  .باشد میبین اعضا سازمان گسترش دهد که پیامد آن توسعه عملکرد درونی سازمان 

. مشترک تمامی تحقیقات یاد شده توجه به بازاریابی و اهمیت نگرش به بازاریابی است

ولی  اند داشتهاگرچه هر یک از دیدگاهی به موضوع توجه نموده و جامعه آماری مختلفی 

تا زمانی که نگرش مناسب شکل نگرفته است رفتارهای مناسبی را در زمینه بازاریابی 

امروزه از مشکلات اساسی هر سازمان ورزشی، موضع بازاریابی و . انتظار داشت توان نمی

ورزشی هم از این مقوله  های هیئت. نیازهای مشتریان است تأمینمعرفی سازمان با هدف 

 .  باشند نمی مستثنا

شهرستان به مرکزیت شهر اراک از سابقه طولانی در ورزش  21استان مرکزی با داشتن 

 هیئت 49ورزشی در بخش آقایان و  هیئت 50ین استان با داشتن ا. باشد میکشور برخوردار 

ورزشی است که از نتایج آن حضور  های رشتهدر بخش بانوان دارای پتانسیل مناسبی در 

همچنین داشتن صنایع بزرگ و . باشد میمختلف ملی  های تیمبرخی ورزشکاران استان در 

از طرف دیگر منابع مالی . باشد میستان دارای سابقه طولانی در استان از جمله نقاط قوت ا

مسئولین ورزش در استان و  های دغدغهورزشی همواره از  های هیئتهزینه  تأمینو 

دولتی با  های بودجهبدون شک اکتفا به . ورزشی بوده است های هیئتبخصوص مدیران 

رزشی و های هیئتمختلف در  های فعالیتبالای برگزاری مسابقات و  های هزینهتوجه به 

در تحقیقات گذشته مربوط به موضوع، بیشتر به . به شکل کامل پاسخگو باشد تواند نمی

برای  ای زمینه پیشکه نگرش، بررسی عملکرد بازاریابی پرداخته شده است در حالی

عملکرد بازاریابی بوده و تا زمانی که نگرش به بازاریابی تغییر داده نشود نباید انتظار 

بدین علت موضوع این تحقیق نگرش مدیران به . تغییرات مثبت چندانی در عملکرد داشت
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اصلی این تحقیق آن است که چه عواملی بر نگرش مدیران به  سؤالبازاریابی بوده و 

 است؟ تأيیرگذاربازاریابی ورزشی 

 روش تحقیق

 نوع از هاداده آوریجمع نظر از و کاربردی تحقیق، انجام هدف نظر از تحقیق این

جهت گردآوری . است شده انجام پیمایشی به صورت که است تحلیلی - توصیفی

اینترنتی،  های سایتای و اینترنتی، کتب، مقالات، از مطالعات کتابخانه ها دادهاطلاعات و 

ادبیات پژوهش  سازی غنیو اسناد، مجلات معتبر داخلی و خارجی با هدف  ها گزارش

ورزشی،  های هیئتبا روسای  نیافته ساختارمصاحبه باز و  6همچنین تعداد . استفاده شد

دانشگاه به عمل آمد که نکات مستخرج از آن باعث  علمی هیئتمدیران ورزشی و اعضا 

 ها دادهاطلاعات و  سازی مرتبن شکل پس از بدی. ساخت پرسشنامه شد دهی جهت

پیشین در مورد  های پرسشنامه. پرسشنامه محقق ساخته نگرش به بازاریابی طراحی شد

این . اهداف این تحقیق باشد کننده تأمین توانست نمینگرش بازاریابی غیر ورزشی بوده و 

دموگرافیکی مثل های  به ویژگی بخش اول مربوط . پرسشنامه در دو بخش طراحی گردید

ی کاری، سابقه فعالیت در حوزه ورزش و در حوزه بازاریابی ورزشی و  جنسیت، سابقه

های مربوط به نگرش به بازاریابی، مورد  سطح تحصیلات است و در بخش دوم مؤلفه

های ورزشی هیئت رئیسه هیئتجامعه آماری تحقیق شامل کلیه اعضای  .بررسی قرار گرفت

و مدیران و کارشناسان اداره کل و  (رئیس نایب 45دبیر و  43ئیس، ر 43)استان مرکزی 

نیز فعالیت  ها هیئتالبته اکثر کارشناسان در یکی از . نفر بوده است 10ادارات شهرستان 

بدین ترتیب . نفر در نظر گرفته شد 224نمونه آماری با توجه به جدول مورگان . داشتند

پرسشنامه با توجه به احتمال عدم بازگشت به شکل حضوری و با حضور در دفتر  290تعداد 
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پرسشنامه به صورت تکمیل شده  204ورزشی توزیع شد و در نهایت تعداد  های هیئت

 2936قلمرو زمانی تحقیق سال . دهد میدرصد را نشان  11که نرخ بازگشت بازگردانده شد 

گیری توسط در این پژوهش روایی صوری و محتوایی ابزار اندازه. در استان مرکزی بود

 در خصوص اصلاحاتی انجام و خود نظرات ارائۀ با متخصصان و استادان دانشگاه از نفر 21

اصلاحی مورد  ها پیشنهاد و سؤالات تعداد ،تحقیق اهداف با سؤالات تجانس نگارش،

در این پرسشنامه  .قرار گرفت تأییدبررسی قرار گرفت و بعد از اعمال نظرات ایشان مورد 

پایایی پرسشنامه با استفاده از آزمون آلفای . بود سؤال 44نگرش به بازاریابی حاوی 

ها،  فراوانی) آمار توصیفیاز  ها دادهجهت تجزیه و تحلیل . آمد دست به 34/0کرونباخ 

 استنباطیآمار و ( ها، درصدها، انحراف استانداردها و رسم نمودارها و جداول میانگین

 با( تأییدیتی تک گروهی، تحلیل عاملی اکتشافی و  آزمون کولموگراف اسمیرنف،)

با  زاراف نرماین . و اسمارت پی ال اس انجام شد 11اس پی اس اس نسخه  افزار نرماز  استفاده

 .پرسشنامه مورد استفاده واقع شد های مؤلفهنسبت به  ها نمونهمحدود  نسبتاًتوجه به تعداد 

 ها یافته

مرد و % 1/49. بودند متأهل %61نمونه مجرد و % 91توصیفی تحقیق نشان داد  های یافته

 سال 25میانگین سابقه ورزشی حدود . سال بود 91زن بودند و میانگین سنی حدود % 1/16

دارای تحصیلات کارشناسی و  ها نمونه% 31 تقریباً. سال عنوان شد 9/4و سابقه مدیریتی 

از آزمون کولموگروف اسمیرنف  ها دادهجهت بررسی نرمال بودن . کارشناسی ارشد بودند

 .شود میمشاهده  2استفاده شد که نتایج در جدول 
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 1نتایج آزمون کولموگراف اسمیرنف. 1جدول 

 

 متغیر

انحراف  میانگین تعداد

 استاندارد

سطح  مقدار مطلق

 داری معنی

 051/0 293/0 619/0 19/9 204 نگرش به بازاریابی

در . قرار گرفت تأییدمورد  ها دادهنرمال بودن  (<05/0p) داری معنیبا توجه به سطح 

ادامه جهت استخراج عوامل مربوط به عامل نگرش به بازاریابی از تحلیل عاملی اکتشافی 

از آزمون بارتلت با چرخش  ها نمونهبدین منظور ابتدا به منظور بررسی کفایت . استفاده شد

 .واریمکس استفاده شد

 آزمون کرویت باتلت مربوط به متغیر نگرش به بازاریابی. 2جدول 

 542/0 1کایزر مایر اولکین

 911/4631 9آزمون کرویت بارتلت

 2012 درجه آزادی

 002/0 یدار یمعنسطح 

 بوده 50/0 از بیشتر الکین مایر کایزر شاخص شود می مشاهده 1جدول  از که طور همان

 تحلیل انجام برای ها نمونه کفایت دهنده نشان که باشد می 05/0 از کمتر داری معنی سطح و

 عاملی تحلیل ادامه در. انجام شد α>05/0آزمون در سطح  .باشد می اکتشافی عاملی

 روسای با مصاحبه از استفاده با تحقیق پرسشنامه های گویه .است آمده 9 جدول در اکتشافی

مرتبط با موضوع  های پرسشنامهو  مقالات استان، ورزش مسئولین و ورزشی های هیئت

                                                           
1.  Kolmogorov–Smirnov test 

2.  Kaiser-Meyer-Olkin 

3.  bartlett's test of sphericity 
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. است بوده ورزشی های هیئت های فعالیت حوزه در محقق ساله چندین تجارب تحقیق و

در نظر گرفته شد که در نتیجه پنج گویه از پرسشنامه در  4/0ارزش مطلق برای هر گویه 

بود که بسته به  عامل 1نمودن  مشخص از حکایت نتایج. نتیجه تحلیل اکتشافی خارج شد

 گرایی، رقابت ،گذاری قیمت عملکرد، سنجش ماهیت عوامل با نظر تیم تحقیق با عناوین

 گرایی مشتری بازاریابی، استراتژی بازار، به نگرش انسانی، منابع هدف، و برنامه داشتن

 .شد گذاری نام

 نتایج تحلیل عاملی اکتشافی. 3 جدول

  گووه
 (

رد
لک

عم
ش 

نج
س

) 

 (
ت

قیم
 

ی
ذار

گ
) 

 (
یی

گرا
ت 

رقاب
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ف
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) 

(
نی

سا
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) 

 (
زار

ه با
ش ب
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()
ط
حی

م
) 

 (
بی

ریا
ازا

ی ب
اتژ

ستر
ا

) 

 (
ی
شتر

م
 

یی
گرا

) 

n7 
 کارکنان، سنجش رضایت

 شرایط و سازمانی فرهنگ

 و منظم طور به هیئت کاری

 حاصله نتایج با مقایسه

414/0        

n6 
 و مشتریان سنجش رضایت

 ایجاد در حیاتی عوامل

 هیئت مشتریان در رضایت

 منظم طور به

442/0        

n46 
 های هزینه ايربخشی سنجش 

 بازاریابی مختلف

436/0        

n10 
 قابل کمی اهداف وضع

 رضایت برای سنجش

 در کیفیت بهبود و مشتری

663/0        
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 مانند) استراتژیک های برنامه

 (مالی گذاری هدف

n11 
 نتایج و اهداف ابلاغ

 طور به مشتری رضایت

 طریق از سیستماتیک

 به جلسات و ها گزارش

 کارکنان و مدیران

650/0        

n37 
 مطلوب بودن قیمت

 هیئت خدمات و محصولات

 444/0       

n35 
 رقابتی ابزار گذاری قیمت

 هیئت برای

 633/0       

n38 
 و صحیح شفاف، جزئیات

 های قیمت درک قابل

 هیئت خدمات و محصولات

 651/0       

n39 
 قیمت بهتر شرایط

 هیئت خدمات و محصولات

 رقبا قیمت به نسبت

 619/0       

n41 
 و خدمات سود منطقی نرخ

 هیئت محصولات

 422/0       

n27 
 منظم و سیستماتیک تحلیل

 رقبا های استراتژی

  644/0      

n28 
 های روش تحلیل و بررسی

 رقبا بازاریابی

  560/0      

n21 
 بخش رضایت مالی عملکرد

 رقبا با مقایسه در

  516/0      

n5 
 جایگاه ارتقا  پیگیری

 رقبا سایر بین در رقابتی

  449/0      
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n9 
 مأموریت/انداز چشم

 بازاریابی برای مکتوب

 های برنامه درک

 های فعالیت و استراتژیک

 عملیاتی

   545/0     

n36 
 اهداف از درآمدزایی رشد

 هیئت بازاریابی مهم

   693/0     

n4 
 هیئت درآمدهای افزایش

 اصلی برنامه به عنوان یک

 هیئت

   492/0     

n32 
و  هیئت بازار بندی بخش

برای هر  ویژه ارائه برنامه

 بخش

   511/0     

n1 
 تصویر تلاش در بهبود

 هیئت رئیسه هیئت اعضای

   663/0     

n18 
 در هیئت شرکت کارکنان

 و مدت کوتاه های دوره

 آموزشی های برنامه

    669/0    

n42 
 های مهارت و ها قابلیت 

 وسیله به بازاریابی برای لازم

 کارکنان

    561/0    

n17 
 واحد برخورداری کارکنان

 های ویژگی از بازاریابی

 خوب علمی

    553/0    

n31 
 بازاریابی انجام تحقیقات 

 بازار و مشتری شناخت برای

     621/0   

n43 
   542/0      از هیئت آگاهی مدیران
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 سازمانی طراحی اهمیت

 گیری جهت با هیئت

 بازاریابی و درآمدزایی

n33 
 به خدمات و کالاها ارائه

 جدید شکل

     516/0   

n44 
 ریزی برنامه در مدیریت

 نگرش یک کار، و کسب

 موضوع به نگر کل سیستمی

 دارد بازاریابی

 ،ها شبکه ،کنندگان عرضه)

 (محیط و مشتری ،رقبا

     569/0   

n47 
 موجود استراتژی کیفیت

 نوآورانه، روشن، بازاریابی،

 ها داده بر مبتنی و منطقی

     442/0   

n3 
از  هیئت استفاده

 در جدید های تکنولوژی

 بازاریابی های برنامه

     614/0   

n8 
به  خدمات کیفیت بهبود

 اصلی راهبرد عنوان یک

      561/0  

n29 
 به نسبت هیئت اولویت منافع

 اعضا منافع

      512/0  

n34 
 ترین پایین انجام پیگیری

 های برنامه در ها هزینه

 بازاریابی مختلف

      521/0  

n25 
 با بلندمدت روابط ایجاد

 به عنوان سیاست مشتریان

 روابط نه و هیئت بازاریابی

      421/0  
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 زودگذر و مقطعی

n24 
 هزینه و بودجه اختصاص

 های فعالیت برای هیئت

 خود بازاریابی

      465/0  

n23 
 از برخی سپاری برون 

 بازاریابی های فعالیت

      541/0  

n22 
 آورندگان پاداش به

 داخل به مالی های پروژه

 شود هیئت

      545/0  

n45 
 و ها پیشنهاد توسعه 

 بازاریابی مختلف های برنامه

 مختلف های حوزه برای

 مدیریت وسیله بهبازار 

      616/0  

n15 
 های طرح از هیئتحمایت 

 بازاریابی نوآورانه و جدید

 درآمدزایی و

      951/0  

n2 
 به ورود تلاش جهت

 جدید بازارهای

      914/0  

n20 
 و بازاریابی های برنامه

 معمولاً هیئت درآمدزایی

 شخصی روابط اساس بر

 نه و شود می محقق

 مستمر و مدون های برنامه

      945/0  

n40 
 فروش شرایط و تخفیفات

 و محصولات در ویژه

 خدمات

      524/0  

n19 
  914/0       هیئت بازاریابی های برنامه
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 احساسات اساس بر معمولاً

 است مشاهدات و

n12 
تضاد  و موانع عدم وجود

 واحدهای و ها کمیتهبین 

 کارآمد اجرای جهت هیئت

 بازاریابی های پروژه

      903/0  

n13 
 و مدیران به دادن پاداش

 مشارکت بر مبتنی کارکنان

 های پروژه در ها آن سهم

 درآمدزایی، و بازاریابی

 بهبود و مشتری رضایت

 خدمات کیفیت

      524/0  

n26 
 به هیئت مشتریان به نگاه

 تجاری شرکای عنوان

       414/0 

n14 
به  کارکنان و اعتقاد مدیران

 وسیله به مالی عملکرد کسب

 کیفیت و راضی مشتریان

 بهتر

       465/0 

n16 
 رضایت مورد در اطلاعات

 در مرتب طور به مشتری

 قرار هیئت سطوح تمامی

 گیرد می

       491/0 

n30 
 تا مشتری بر تمرکز بیشتر

 رقبا

       645/0 

. است بوده متوسط حد از در تمامی عوامل بالاتر آمده دست به میانگین داد نتایج نشان

 .نبوده است دار معنی گذاری قیمتدر عامل  داری معنیاگر چه سطح 
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سازه پرسشنامه از روش معادلات  تأییددر ادامه و پس از تحلیل اکتشافی به منظور 

این روش بر مبنای واریانس . اسمارت پی ال اس استفاده شد افزار نرمساختاری با استفاده از 

کواریانس محور  های روشنسبت به ( عدد 204) ها هنمونمتغیرها بوده و با توجه به تعداد 

ترجیح  (نفر 100حداقل )زیاد  تقریباًهمچون لیزرل و آموس با توجه به نیاز به تعداد نمونه 

. ضرایب مسیر نشان داده شده استدر حالت مدل مستخرج از تحقیق  2در شکل . داده شد

این  .است شده نشان داده( t-value) ضرایب مدل را در حالت معناداری 1همچنین شکل 

و ضرایب استاندارد را با استفاده ( بارهای عاملی)یری گ اندازهتمامی معادلات  واقع درمدل 

درصد بررسی قرار  35با توجه به اینکه مدل در سطح اطمینان . کند یم، آزمون tاز آماره 

. نمود میصدق  ها مؤلفه مورد قبول واقع شد که در مورد همه 36/2بالاتر از  tگرفت عدد 

، 25های شماره  گویه)مؤلفه استراتژی گویه مربوط به  5نشان داد  2نتایج مستخرج از شکل 

رتیب از مدل حذف شده و سایر داشتند و بدین ت 4/0بار عاملی کمتر از ( 1، 21، 23، 10

 .داشتند( 6/0بیشتر از )و یا مطلوبی ( 6/0تا  4/0بین )ها بار عاملی قابل قبول  گویه
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مدل تحقیق در حالت ضرایب مسیر. 1 شکل

 

 (t-value) مدل پژوهش در حالت معناداری ضرایب. 2شکل 
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 آزمون مدل

و پایایی مرکب  پذیر مشاهدهبه منظور آزمون پایایی مدل از دو روش پایایی متغیر 

و معناداری هر  2ی مربوط به ضرایب مسیر در شکل ها دادهبا توجه به اینکه . استفاده شد

قرار گرفت از تکرار آن  تأییدنشان داده شده و مورد  1که در شکل  tیک به شکل عدد 

ی مربوط به پایایی مرکب نیز در جدول ذیل قابل ها داده. در قالب جدول خودداری شد

 .باشد میمشاهده 

 برازش مدل های شاخصنتایج . 4جدول 
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پایایی 

 مرکب
151/0 301/0 431/0 146/0 131/0 133/0 145/0 140/0 354/0 

روایی 

همگرا 

(AVE) 

63412/

0 

64360/

0 
50424/0 

69130/

0 
44623/0 

63241/

0 

64095/

0 
61164/0 164542/0 

 اشتراک

 افزونگی

(CV Red) 

904/0 413/0 240/0 216/0 441/0 491/0 131/0 961/0 611/0 

مقادیر 

 2اشتراکی
5941/0 6436/0 50424/0 9133/0 44623/0 6024/0 4441/0 61164/0 41513/0 

سازگاری درونی مدل  دهنده نشان 4/0در مورد پایایی مرکب مقادیر بالاتر از 

 .باشد می گیری اندازه

                                                           
1.  Communality 
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شاخص واریانس استخراج شده )جهت سنجش روایی از دو روش روایی همگرا 

AVE )تمامی مقادیر . و روایی تشخیصی در سطح سازه یا معیار فورنل لاکر استفاده شد

AVE  در معیار فورنل لاکر از . این روایی است تأییدکنندهکه  آمد دست به 5/0بالاتر از

 .جذر واریانس استخراج شده و قرار دادن آن در قطر جدول متغیرهای پنهان استفاده شد

افزونگی نیز همگی بالای صفر بودند که نشان از مناسب بودن  اشتراکنتایج شاخص 

 .این شاخص دارد

 نتایج آزمون فورنل لاکر. 5جدول 
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نگرش به 

 بازاریابی
392421/0         

        421325/0 143556/0 گرایی رقیب

       431942/0 415643/0 111415/0 گرایی مشتری

      192526/0 442664/0 434112/0 315441/0 محیط

     169111/0 411962/0 646152/0 541942/0 111501/0 انسانی منابع

سنجش 

 عملکرد
304624/0 432421/0 411401/0 190443/0 410144/0 199231/0    

   105344/0 553441/0 619992/0 494140/0 561294/0 546341/0 426155/0 گذاری قیمت

 و برنامه

 هدف
302436/0 404214/0 403466/0 114601/0 405459/0 492544/0 414350/0 433921/0  

 121443/0 414661/0 634600/0 416645/0 412041/0 116591/0 494156/0 444224/0 301169/0 استراتژی

اعداد موجود در قطر جدول و در هر ستون از اعداد  شود میکه مشاهده  طور همان

حاصل از همبستگی متغیرهای پنهان با یکدیگر بیشتر است که نشان از مناسب بودن این 

 .نوع روایی دارد
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 آزمون کلی مدل

این شاخص به . استفاده شد( GOF)برای سنجش کلی مدل از شاخص نیکویی برازش 

و متوسط مقادیر اشتراکی که مقادیر آن در جدول  R2شکل دستی و با استفاده از میانگین 

 و با استفاده از فرمول شود میمشاهده  5

GOF= āمتوسط مقادیر اشتراکی×  R2 

بدین ترتیب با توجه به اینکه مربع ضریب تعیین برابر با . مورد محاسبه قرار گرفت

بود عدد حاصل از فرمول برابر با  51210/0بود و متوسط مقادیر اشتراکی برابر با  33012/0

به معنی شاخص قوی برازش مناسب  96/0بدین شکل این عدد بالاتر از . باشد می 45115/0

 .شود می تأییدل مدل بوده و برازش مد

ورزشی به  های هیئتاین تحقیق مبتنی بر این بود که نگرش مدیران  سؤالاتیکی از 

جهت پاسخ به این . بازاریابی از حد متوسط کمتر است که به عنوان فرض صفر تدوین شد

 .باشد میقابل مشاهده  4استفاده شد که نتایج در جدول  ای نمونهاز آزمون تی تک  سؤال
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 در ارتباط با عوامل نگرش به بازاریابی ای نمونهنتایج آزمون تی تک : 6جدول 

50/5<p 

 گیری نتیجهبحث و 

 91که با توجه به دامنه سنی میانگین  اند بوده متأهل ها نمونهدرصد  61نتایج نشان داد 

در اکثر . مرد بوده است ها نمونهدرصد  49همچنین جنسیت . رسد میسال طبیعی به نظر 

بانوان حضور داشته و حوزه بانوان فعال بوده که تعدادی در  رئیس نایبورزشی  های هیئت

 ؛سال قرار داشتند 50تا  92در دامنه سنی  ها نمونهدرصد  43حدود . طرح مشارکت داشتند

دارای تحصیلات  ها نمونه. وجود داشته است ها نمونهدر قسمت اعظم  سالی میانیعنی دامنه 

درصد تحصیلات  94درصد تحصیلات کارشناسی و  55 که طوری اند بودهقابل قبولی 

منجر به توسعه علم و دانش در حوزه  تواند میارتقا  تحصیلات . اند داشتهکارشناسی ارشد 

افزایش تحصیلات  باشد میبرای توسعه نگرش  ای زمینه پیشاز آنجا که دانش . ورزش شود

 .باشد تأيیرگذارر ایجاد نگرش مثبت به بازاریابی د تواند می

درجه  T تعداد مؤلفه

 آزادی

انحراف  میانگین

 استاندارد

تفاوت 

 میانگین

سطح 

 داری معنی

سنجش 

 عملکرد

204 194/4 209 4042/9 44245/0 40424/0 002/0 

 040/0 24041/0 39019/0 2405/9 209 914/2 204 گذاری قیمت

 019/0 10191/0 10990/0 1014/9 209 903/1 204 گرایی رقیب

 002/0 41249/0 49666/0 4124/9 209 149/5 204 هدف و برنامه

 004/0 90253/0 00026/2 9026/9 209 464/1 204 انسانی منابع

 006/0 14346/0 30692/0 1431/9 209 113/1 204 بازار به نگرش

 002/0 16140/0 40655/0 1614/9 209 401/9 204 استراتژی

 001/0 94214/0 36145/0 9429/9 209 150/9 204 گرایی مشتری
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نتایج در بخش تحلیل عاملی اکتشافی در ارتباط با پرسشنامه نگرش به بازاریابی نشان 

، داشتن برنامه و هدف، گرایی، رقابت گذاری قیمتعامل با عناوین سنجش عملکرد،  1داد 

نگرش . مستخرج گردیدند گرایی تریمشمنابع انسانی، نگرش به بازار، استراتژی بازاریابی و 

این نشان . بیش از حد متوسط بوده است Tدر آزمون  ها نمونهدر  ها مؤلفهبه تمامی این 

. ورزشی نسبت به مسائل مربوط به بازاریابی مثبت بوده است های هیئتکه نگرش  دهد می

 که طوری اگر چه میانگین عددی نگرش، چندان زیاد نبوده و در حدود متوسط بوده است

شاید علت این امر اعتقاد تئوریک به امر . نبوده است دار معنی گذاری قیمتدر عامل 

ولی به  رسد مییعنی اگر چه به لحاظ نظری بازاریابی امری مطلوب به نظر  ؛بازاریابی باشد

احتمال دارد مشکلاتی که به . شود نمیمبتنی بر بازاریابی انجام  های فعالیتلحاظ عملی 

به نظر . دلیل این موضوع باشد اند بودهورزشی با آن مواجه  های هیئتلحاظ کاربردی 

در ( 2934)کفچه . نگرش مثبت به بازاریابی بر متغیرهای دیگری هم ايرگذار باشد رسد می

. اهد شدهمین راستا عنوان نمود نگرش مثبت به بازاریابی موجب تقویت نگرش به برند خو

نگرش به بازاریابی بر فرهنگ سازمانی و حرکت دادن سازمان به  تأيیرنیز به ( 2931)رداد 

مثبت نگرش مثبت به  تأيیراز ( 2935)اسمعیلی . سمت کارآفرینی و پویایی اشاره دارد

مندعلی . آبی یاد نموده است های مجموعهبازاریابی بر وفاداری و قصد خرید مشتریان در 

مثبت  تأيیردر تحقیقات خود به ( 2936)و شفیعی ( 2934) زاده حاجی، (2934)زاده 

که  اند نمودهمرتبط با آن بر عملکرد مالی و کلی سازمان اشاره  های فعالیتبازاریابی و 

 .همخوانی با نتایج این تحقیق دارد

ریابی البته باید توجه نمود که تغییر نگرش نیاز به آموزش به مدیران و تزریق دانش بازا

به ویژه استان مرکزی  ها استانادارات کل ورزش و جوانان در تمام  شود میپیشنهاد . دارد
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آموزشی و ارائه آخرین  های کارگاهدر جهت توسعه نگرش مدیران اقدام به برگزاری 

از اساتید دانشگاه یا افراد مرتبط با  توان میدر این بین . علم بازاریابی نمایند های یافته

 .بی ورزشی استفاده نمودبازاریا

 بوده ها نمونه نظر از بعد ترین مهم هدف و برنامه آمده، داشتن دست به های مؤلفهدر بین 

موفقیت یک سازمان  ساز زمینه تواند میداشتن هدف و برنامه از پیش تعیین شده . است

در سطوح مختلف از سطح راهبردی تا عملیاتی مورد  توانند می ها برنامهاین . ورزشی باشد

اصلی حوزه بازاریابی افزایش درآمدهای سازمان  های برنامهیکی از . توجه قرار گیرند

در توسعه درآمدها نقش  تواند میدر این زمینه  ای نقشهداشتن طرح و . باشد میورزشی 

یی باید توسعه برند و تصویر جهت درآمدزا ها هیئت های برنامهیکی از . مهمی داشته باشد

نداشتن وجهه مناسب از نظر . در جامعه ورزشی استان باشد هیئتو اعضا  و کارکنان  هیئت

الهی . قرار دهد تأيیردرآمدهای سازمان را به شدت تحت  تواند میبرند شخصی یا سازمانی 

دزایی مناسب های همخوان، کم اعتباری برند را یکی از دلایل عدم درآم در یافته( 2911)

 ها هیئتهیچ یک از  تقریباًنشان داد  ها بررسی. ورزشی معرفی نموده است های سازماندر 

به شکل شفاهی  ها برنامهبرای بازاریابی نداشتند و اکثر  ای شدهبرنامه مکتوب و طرح نوشته 

همچنین اقدامات مناسبی در خصوص تقسیم بازار هدف و تدوین . است رسیده میبه انجام 

داشتن برنامه برای افزایش درآمدها . ویژه برای هر گروه هدف انجام نشده است های رنامهب

یکی از موضوعات مهم پس . داشته است مؤلفههای این  عاملی را در بین گویه باربیشترین 

به  ها آنبه کارکنان و اعضا سازمان و دسترسی  رسانی اطلاعاز تدوین اهداف و برنامه، 

انتظار تحقق  توان نمیچون به صرف تدوین اهداف و عدم اطلاع کارکنان . باشد میاهداف 

دسترسی به اهداف به عنوان  مؤلفهنیز به ( 2914)احسانی . اهداف و حصول نتیجه را داشت
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جهت . بازاریابی و درآمدزایی اشاره نموده است های برنامهیکی از ضروریات توسعه 

نیاز به مشاوره و آموزش دارند زیرا  ها هیئتبی نیز تدوین برنامه به ویژه در بخش بازاریا

ورزشی حضور دارند و نگارش یک برنامه  های هیئتافراد متخصص در این زمینه کمتر در 

السون بیان . ورزشی را در رسیدن به اهداف خود بسیار کمک نماید هیئت تواند میمناسب 

منابع  تأمینیابی باید در جهت در حوزه بازار ها سازمان های استراتژینمود که یکی از 

افرادی که هم به لحاظ علمی و هم به لحاظ اجرایی در حوزه  متأسفانه. انسانی مطلوب باشد

 های استانو این موضوع در  باشد میورزشی تخصص لازم را داشته باشند محدود 

ب استفاده از دانشجویان رشته بازاریابی ورزشی و جذ. نمود بیشتری هم دارد تر کوچک

 تواند میبرای ایجاد افراد توانمند در این حوزه  ها آنورزشی و پرورش  های هیئتدر  ها آن

 (.Olson,2018)به عنوان یک برنامه بازاریابی مد نظر قرار گیرد 

تمامی . نگرش به بازاریابی سنجش عملکرد بود های مؤلفهدر  تأيیرگذاردومین عامل 

بر روی جامعه مخاطب و کمک به رشد سازمان  بازاریابی با هدف ايربخشی های فعالیت

سنجش عملکرد بازاریابی در قبال مشتریان و حتی کارکنان . گیرد میورزشی صورت 

 های هیئتدر حال حاضر در  معمولاً. بسیار اهمیت داشته باشد تواند میسازمان ورزشی 

. گیرد میدقیق صورت  های شاخصشفاهی و بدون داشتن  طور بهورزشی سنجش عملکرد 

به عنوان  دهد میورزشی در پایان سال مالی ارائه  هیئت دار خزانهتراز مالی که  معمولاًالبته 

تراز مالی  صرفاًاین در حالی است که . شود میبازاریابی نیز لحاظ  های فعالیتملاک 

جهت سنجش عملکرد . شاخص مناسبی از سنجش عملکرد بازاریابی باشد تواند نمی

موضوعی که . بازاریابی لازم است های فعالیتطلاعات شفاف و دقیق از مناسب وجود ا

درآمدزایی  محدودکنندهنیز از آن به عنوان یکی از عوامل ( 2934)و ترابی ( 2911)الهی 
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که متغیر  یابد میدر واقع سنجش و ارزیابی عملکرد بازاریابی زمانی تحقق . اند یادکرده

کار  شود میداشتن برنامه باعث . ی شد وجود داشته باشدبررس قبلاًداشتن برنامه و هدف که 

به عنوان مثال . کند میرا بسته به هدف معرفی  هایی شاخصسنجش عملکرد تسهیل شود و 

 های هیئتمدت حضور مشتریان و تمدید عضویت در  شافزای ها برنامهوقتی یکی از 

با این هدف مورد جهت سنجش عملکرد در ارتباط  تواند میورزشی باشد شاخص زمان 

 های شاخصبه عنوان یکی از  ها سازمانجارونین به موضوع سایت . توجه قرار گیرد

 (.Jarvinen, 2015)بر میزان فروش اشاره نموده است  مؤيرعملکرد بازاریابی و 

و  ها کتابدر بسیاری از . داشت قراربر نگرش  تأيیرگذاریمنابع انسانی در رتبه سوم 

یک سازمان  ای سرمایهمنابع  ترین مهمکه منابع انسانی به عنوان مقالات عنوان شده 

لازمه عملکرد مناسب، داشتن کارکنان توانمند و مستعد و دارای . شود میمحسوب 

 کارکنانشامل  تواند میورزشی  های هیئتنیروی انسانی در . باشد میلازم  های قابلیت

مسئله . باشد هیئتمختلف  های کمیته، روسا و اعضا  رئیسه هیئتاداری، اعضا افتخاری، 

بنام بازاریابی  ای کمیتهورزشی  های هیئتمهم آن است که اگر چه ممکن است در برخی 

وجود داشته و اعضایی هم در آن فعالیت نمایند، ولی تمامی کارکنان باید با مقوله بازاریابی 

لازم بازاریابی را  ایه مهارتالبته کارکنان کمیته مخصوص بازاریابی باید . آشنا باشند

از طریق شرکت در  توان میو  باشد میاکتسابی  معمولاً ها مهارتاین . داشته باشند

، (2911)، سیدعامری (2911)عسگرزاده . آموزشی مختلف به ارتقا  آن پرداخت های دوره

در تحقیقات خود به نقش مهم منابع انسانی در توسعه ( 1026)و گارنر ( 1025)رسکا 

انتخاب افراد شایسته و متخصص، آموزش و ارزیابی و جبران . اند نمودهبی اشاره بازاریا

اولسون . یک سازمان در مورد منابع انسانی باشد های استراتژیاز  تواند میخدمت مناسب 
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باعث افزایش  تواند می بازاریابی دربیان نمود که استراتژی مناسب در مورد منابع انسانی 

بسته به منابع انسانی خود از استراتژی  توانند می ها شرکتشود و  ها هزینهعملکرد و کاهش 

 (.Olson,2018) نمایندتهاجمی یا تدافعی در بازاریابی استفاده 

هم . باشد میبر نگرش به بازار  مؤير های مؤلفهاز  گرایینتایج تحقیق نشان داد رقابت 

 غیرمستقیمورزشی وجود دارد که به شکل  هیئت 50 حدوداًاینک در استان مرکزی تعداد 

باید برای جذب منابع مالی از نهادهای دولتی و  ها هیئتاین . با یکدیگر رقابت دارند

حال . خصوصی و همچنین در جذب مخاطبان و ورزشکاران نیز با یکدیگر رقابت دارند

ه ورزشی مختلف خصوصی و دولتی که در هر رشت های باشگاهورزشی،  های هیئتباید به 

. رابطه مستقیمی نیز دارند هیئتبه طور مستقیم در حال فعالیت هستند را افزود که گاهی با 

ورزشی از طریق مدیریت سالن ورزشی و اجاره آن به  های هیئتبه عنوان مثال بسیاری از 

و اماکن و  ها سالنسایر  زمان هماین در حالی است که . افراد و اخذ شهریه درآمد دارند

بدین مفهوم که . و در این زمینه با یکدیگر رقابت دارند اند مشغولنیز به فعالیت  ها اهباشگ

رقبا و ارزیابی و مقایسه  های استراتژیو  ها فعالیتکسب جایگاه رقابتی و دنبال نمودن 

. نقش داشته باشد هیئتبازاریابی  های برنامهدر تدوین  تواند میبا رقبا  هیئتعملکرد 

بازارگرایی  های مؤلفهدر نتایجی همسو رقابت گرایی را به عنوان یکی از ( 2935)اسمعیلی 

نیز بیان نمود ( 1024) 2لینتون. بازاریابی عنوان نموده است های فعالیتعاملی در توسعه 

مثبت داشته  تأيیربر عملکرد شرکت  تواند میرقابت گرایی همراه با کارآفرینی مداری 

ورزشی از  های هیئت معمولاًیکی از مسائلی که . (Linton and Kask, 2017)باشد 

در ارتباط  ها آن های استراتژیبازاریابی و  های روشبررسی وضعیت رقبا،  مانند میآن غافل 

کلی  طور بهکه  شود میدر بسیاری از موارد مشاهده . با مشتریان و ارائه خدمات است
                                                           
1.  Linton 
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در مواردی  تواند میبررسی رقبا . مبنی بر لزوم بررسی وضعیت رقبا وجود ندارد ای عقیده

 .باشد مؤيرهم  گذاری قیمتهمچون 

. بر نگرش به بازاریابی است مؤير های مؤلفهداشتن استراتژی در بازاریابی از دیگر 

گسترده  و افق بلندمدت های برنامه توان نمیبدون در نظر داشتن راهبرد و استراتژی  شک بی

 بلندمدت های برنامهولی به شکل کلی اعتقاد به . ورزشی در نظر داشت های هیئترا برای 

یکی از  تواند میتوسعه کیفیت خدمات . در بین بسیاری از مدیران چندان جایگاهی ندارد

کیفیت خدمات در تحقیقات مختلفی . ورزشی باشد های هیئتاصلی در  های استراتژی

-EL)توسعه وفاداری، فروش، درآمد، رضایت و قصد خرید بوده است  زسا زمینه عنوان به

refae and Awad, 2012, Fernández-Sabiote and Román, 2012) . از

در واقع نباید . باشد میبر منافع اعضا  هیئتشتن منافع اولویت دا ها هیئتراهبردهای دیگر 

 مسائلحوزه بازاریابی با  معمولاًبا توجه به اینکه . منافع فردی بر منافع سازمانی پیشی بگیرد

 تواند می گیرد برمیمالی مرتبط بوده و موارد مختلفی همچون قراردادهای مختلف را در 

باید به یکی از راهبردهای  مسئلهاین  رو ایناز . مایدزمینه حصول منافع فردی را نیز ایجاد ن

و متناسب با قدرت خرید مشتریان از  صرفه به مقرونارائه خدمات . تبدیل شود هیئتاصلی 

با توجه به اینکه یکی از وظایف . باشد میورزشی  های هیئتاصلی  های استراتژیدیگر 

 تر پایین های هزینهرائه خدمات با ا باشد میتوسعه رشته ورزشی در استان  ها هیئتاصلی 

با  بلندمدتهم اشاره شد ایجاد روابط  قبلاًکه  طور همان. مناسب به نظر برسد تواند می

نشان  ها بررسی. باید بدان توجه نمایند ها هیئتبازاریابی است که  های سیاستمشتریان از 

به شکل مشخص نداشته و بسته  بازاریابی های فعالیتبه نام  ای بودجه ها هیئت معمولاًداد 

 تواند میهزینه کرد مناسب و با برنامه . شود میدر این ارتباط هزینه  دید صلاحو  ضرورت به
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غیر  های گیری سختمحسوب شود و نباید در این ارتباط  گذاری سرمایهبه عنوان یک 

یکی از  .باشد میاز عدم اعتقاد راسخ به بازاریابی  ای نشانهاین خود . معقولانه شود

 ها سازمانو همچنین سایر  ها رسانهایجاد روابط مثبت با  ها هیئتمطرح برای  های استراتژی

دارا . در بازاریابی اشاره نمود ها رسانهنیز به نقش نگرش به ( 1025)که دیکسون  باشد می

 باشد می هیئت های ظرفیتپشتوانه خوبی برای معرفی عملکردها و  ها رسانهبودن حمایت 

(Anthony et al., 2015) . 

نظیر کمبود منابع مالی یا منابع  هایی محدودیتممکن است با  ها هیئتاز آنجا که 

 سپاری برونرا  هیئتبازاریابی  های فعالیتتمام یا بخشی از  توان میانسانی مواجه باشند 

. بازاریابی به انجام رسانید های شرکتبه عنوان مثال جذب حامیان مالی را از طریق . نمود

 آفرین نقشبازاریابی  های فعالیتانگیزشی نیز در توسعه  های استسیدر نظر گرفتن 

درآمدزایی و کسب درآمد موجب  های فعالیتجبران خدمت و تشویق افراد به . باشد می

اعضا و فراهم  ها پیشنهادحمایت از . شود می هایی فعالیتانگیزش و پرداختن به چنین 

بسیار مناسبی  کننده کمک تواند مید خلاقانه و جدی های طرحآوردن محیطی جهت ارائه 

همچنین ورود به بازارهای جدید و حرکت به سمت ایجاد درآمدزایی بر اساس . باشد

 های هیئت های استراتژیماندگار و مستمر و نه وابسته به روابط شخصی باید از  های روش

راهبردهای  از تواند میهمچنین در نظر داشتن راهکارهای متنوع درآمدزایی . ورزشی باشد

هماهنگی کامل  ها استراتژیبرای  ساز زمینهیکی از مسائل . ورزشی باشد های هیئتاصلی 

 هیئت رئیسه هیئت. باشد میو جلوگیری از تضاد و عمل چندگونه  هیئتهای مختلف  بخش

 .در این ارتباط وظیفه مهمی به عهده دارند
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از آنجا که رضایت مشتری . باشد می گرایی مشتریششمین عامل، توجه به مشتری و 

. ورزشی باشد توجه به این مقوله ضرورت دارد های هیئت های برنامههمواره باید در صدر 

عنوان  توان می. کند میورزشی این وظیفه را سنگین  های هیئتو مشتریان  ها گروهتنوع 

 ورزشی به شکل معمول از تمامی سنین، جنسیت و اقشار های هیئتنمود که مشتریان 

. کند می تر مشکلرضایت مشتریان را  تأمینکه این موضوع  باشند میمختلف جامعه 

نیز به عنوان مشتریان  کارکنانهمچون مربیان، داوران، پیشکسوتان و  هایی گروههمچنین 

. چندین نکته در این ارتباط باید مورد توجه قرار گیرد. شوند میورزشی محسوب  هیئت

مشتری و اولویت دادن به مشتری بسیار  داشتن نگهبه راضی ورزشی  هیئتاعتقاد مدیران 

این اعتقاد باید به شکل عملی و با ارائه خدمات با کیفیت بهتر حاصل خواهد . مهم است

 .اگرچه نتایج نشان داد این اعتقاد چندان قدرتمند نبوده و در حد متوسطی بوده است. شد

ورزشی و  های هیئتمختلف  ایه کمیتههمچنین ارائه اطلاعات و تسهیم آن بین 

دیدگاه . ورزشی باشد های هیئتبسته به شرایط و واحد کاری باید مورد توجه  کارکنان

نگاه  بلندمدتدر دنیای امروز به مشتری به عنوان یک شریک تجاری و شریک  گرا مشتری

موجب  مدت کوتاهبه مشتری اگر چه ممکن است در  مدت کوتاهنگاه مقطعی و . کند می

. ب منافع مالی شود، ولی در درازمدت موجب کاهش منافع مالی خواهد شدکس

تا بر  دهند میتمرکز ویژه خود را بر روی مشتریان قرار  معمولاًورزشی موفق  های سازمان

یکی از اجزا اصلی بازارگرایی بوده و  گرایی مشتریاشاره نمود ( 2935)اسمعیلی . روی رقبا

 سید. مثبت داشته باشد تأيیرورزشی  های مجموعهشتریان در بر رفتارهای خرید م تواند می

نیز همراستا با نتایج تحقیق بیان نمود کیفیت خدمات در  (2913) همکاران و جوادین
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و  (1029) 2ابابنه ال. بر رضایتمندی مشتریان نقش داشته باشد تواند میورزشی  های مجموعه

-Al)نیز در تحقیقات خود به این موضوع اشاره داشتند ( 1029) 1تئودوراکیس

Ababneh, 2013, Theodorakis and Alexandris, 2008). 

نگرش به  اصولاً. به نگرش به بازاریابی بود مؤير مؤلفهنگرش به بازار و محیط هفتمین 

بدین . باشد نمی پذیر امکانسازمان  های تواناییبازاریابی بدون انجام تحقیق در مورد بازار و 

ورزشی  های هیئتدر  معمولاً. باشد میمنظور آشنایی با نوع تحقیق و شناخت بازار مهم 

یکی از نیازهای بازار تغییر . گیرد نمی موضوع تحقیق در بازاریابی نیز به شکل اصولی انجام

گرایش مشتریان به محصولات جدید یا . باشد میدر شکل ارائه خدمات و محصولات 

. شود میورزشی جدید از جمله مسائلی است که در این ارتباط مشاهده  های رشته

ود را ورزشی باید خدمات خود را بروز نموده و مطابق با تغییر سلیقه مشتریان خ های هیئت

ورزشی از نظر ساختاری نیز خود  هیئتکه  گیرند میاین مسائل وقتی صورت . تغییر دهند

ایجاد کمیته بازاریابی و جذب نیروی متخصص این حوزه . را بدین منظور هماهنگ سازد

تمامی عناصر مربوط به بازار از جمله  تواند مینگاه به بازار . باشد يمربخش تواند می

اسمعیلی . را در برگیرد... ، حامیان و فروش عمده، فروش خرده، کننده ینتأممشتری، رقیب، 

به شکل غیر مستقیم بر قصد خرید مشتریان  تواند میبیان نمود که نگرش به بازار ( 2935)

. سازمانی اشاره نموده است عملکرد نگرش به بازار بر تأيیربه ( 2911)ابزری . گذارد تأيیر

بیکر و . بازارگرایی بر عملکرد نوآورانه سازمان اشاره نمود تأيیرنیز به ( 2930)پاکدل 

نتایجی همخوان را اعلام نمودند و برآوردن رضایت مشتری را منوط به ( 2333)سینکولا 

هوانگ اشاره داشت که . (Baker and Sinkula, 1999)شناخت محیط دانستند 

                                                           
1.  AL-Ababneh 

2. Theodorakis 



   22                                  ستان مرکزی به ارزیابی         بررسی نگرش مدیران ورزشی ا

 
 

در این . باشد تأيیرگذار ها شرکتبه شکل مستقیمی بر عملکرد مالی  تواند میمحیط بازار 

در خصوص بررسی عملکرد مالی است که  ای هزمینبین شفافیت مالی در محیط پیش 

اطلاعاتی در مورد  گونه هیچبه عنوان مثال . شود نمیچندان توجه جدی به این امر  معمولاً

 (.Huang,2019)کلی محیط بازار در ورزش استان وجود ندارد  طور بهمسائل ملی و 

تواند بر نگرش به بازاریابی و توجه به قیمت می گذاری قیمتنتایج بیانگر آن بودند که 

یکی از متغیرهایی که موجب ایجاد ارزش ادراک شده برای مشتریان . داشته باشد تأيیر

از آنجا که  رسد میبه نظر . باشد می هیئتقیمت خدمات و محصولات  شود می هیئت

کسب  هیئتورزشی بیشتر از طریق سالن داری و کرایه سالن و خدمات دیگر  های هیئت

در . توجه دارند مؤلفهبه این  کنند میدرآمد دارند و به عنوان اهرمی در بازاریابی استفاده 

، در نظر داشتن یک سود گذاری قیمتو شفافیت در  ها قیمتهر حال، ارائه جزئیات 

یک ابزار رقابتی از مواردی است که مورد توجه  عنوان بهمنطقی، در نظر داشتن قیمت 

 تواند میبه عنوان متولی رشته ورزشی  هیئتکه گفته شد  طور همانالبته . تبوده اس ها هیئت

 های سازمانو  ها باشگاهسایر  گذاری قیمتدر تعامل با اداره کل ورزش و جوانان استان در 

آموزشی از موارد مهمی است  های کلاسشهریه  گذاری قیمت. ورزشی نقش داشته باشد

نیز علاوه بر اهمیت ( 1004) 2کولتر. اشته باشدباید بر قیمت آن نظارت د هیئتکه 

مقاومت در برابر افزایش  تواند میمناسب بیان داشت که کیفیت خدمات بهتر  گذاری قیمت

نیز به اهمیت توجه به قیمت ( 2911)معماری . (Coalter, 2004)قیمت را کاهش دهد 

بر  تواند میقیمت از موضوعات حساسی است که . برای مدیران ورزشی اشاره کرده بود

کالابوگ عنوان کرد افزایش قیمت . باشد تأيیرگذارابعاد دیگری در ارتباط با بازاریابی 

 تأيیرآتی آنان روی رضایت مشتری، ارزش ادراک شده و قصد خرید  تواند میخدمات 
                                                           
1. Coalter 
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خود موضوعی تخصصی  گذاری قیمت رو ایناز (. Calabuig,2014)منفی داشته باشد 

بوده و بستگی به شرایط مختلف، طول دوره عمر، جایگاه برند محصول، وضعیت رقبا، نوع 

 .مشتریان و مسائل دیگر دارد

 های برنامهبا تدوین  شود میورزشی استان مرکزی پیشنهاد  های هیئتبه طور کلی به 

برای ارزیابی  هایی شاخصراهبردی و عملیاتی بازاریابی و تقسیم بازار هدف به همراه 

تسهیم اطلاعات درون . عملکرد بازاریابی سعی در استفاده از منابع انسانی مناسب نمایند

و تغییرات ساختاری همچون تشکیل کمیته بازاریابی و حمایت  کارکنانو آموزش به  هیئت

همچنین اختصاص بودجه . است ها پیشنهادابتکاری و خلاقانه بازاریابی از دیگر  ها ادپیشنهاز 

تخصص  هیئتاموری که  سپاری برونبه بازاریابی، شناسایی صنایع دارای قابلیت حمایت و 

و توجه ویژه به فضای مجازی و  ها رسانهدر آن ندارد و ایجاد روابط مناسب با 

تحقیق از  گروهدر پایان . کمک کند ها هیئته بازاریابی ب تواند مینوین  های آوری فن

. اداره کل ورزش و جوانان استان مرکزی در انجام پژوهش تشکر ویژه دارد های حمایت

 .باشد میاین مقاله مستخرج از طرحی در حوزه بازاریابی در این اداره کل 
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