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استفاده  ونیاز روش رگرس هافرضیه وتحلیلجزیهت برايپژوهش  نیدر اعنوان نمونۀ آماري در نظر گرفته شد. نفر به 250به جدول مورگان 
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 مقدمه

ترین وظایف ترین و مهمبازاریابی ورزشی از پیچیده

هاي ورزشی نحوي که شرکتهاي ورزشی است، بهسازمان

هاي بازاریابی، خود فراورده را تبلیغ و آن را از طریق تلاش

کنند تا بتوانند در کارشان موفق به خریداران عرضه می

شک بازاریابی محصولات و خدمات، عامل شوند. بی

هاست. این مسئله و بالندگی مؤسسات و بنگاه ماندگاري

اهمیتی ویژه دارد و در چرخۀ حیات سازمان نیز کلیدي 

از سوي دیگر بحث حضور مجدد هواداران از  ).1( است

ها و ترین موضوعات در صنعت ورزش است. بیشتر تیممهم

هاي ورزشی به مطالعه، ارزیابی و اجرایی راهبردهاي باشگاه

هاي با هدف پرورش ارتباط مؤثر با وفاداري و برنامه

پردازند. بازگشت مجدد یا قصد حضور مشتریان خود می

که مشتریان  آن استام آن، به معناي مجدد، در مفهوم ع

ت براي برآورده ساختن نیازهاي خود مجدداً کالا یا خدما

سازمان را خریداري کنند و به یک تعهد قوي براي خرید 

شود. مجدد یک محصول یا خدمت برتر در آینده اطلاق می

است، زیرا  شباارزها بسیار وفاداري مشتریان براي سازمان

سودآوري زیادي براي سازمان خواهند مشتریان وفادار، 

میان باید توجه داشت که جذب تماشاگران داشت. در این 

تر است که حضور ابزار درآمدزایی، اثربخش عنوانبهزمانی 

هاي آنها در استادیوم، موقتی نباشد و براي تماشاي رقابت

یکی  امروزه ).3، 2به استادیوم برگردند ( موردنظربعدي تیم 

بسیار بااهمیت ورزشی در سراسر دنیا  دهايرویدااز 

مسابقات این در جریان برگزاري  و است بسکتبالمسابقات 

، هاجهانی و مسابقات جام باشگاه لیگخصوص مسابقات به

ود هواداران بسیاري براي دیدن و تشویق تیم مورد علاقۀ خ

 کنند. در این مسابقات حضور پیدا می

                                                           
1. Hungenberg, Kurt & Mayer 
 

پژوهش خود با عنوان  رد )1396(همکاران  و اسداللهی

برتر فوتسال کشور از  گیدر ل یابیآمیختۀ بازار ۀسیمقا«

 به این نتیجه رسیدند که بین» و کارشناسان رانیمد دگاهید

 بازاریابی آمیختۀ عوامل موجود وضعیت و مطلوب وضعیت

 کارشناسان و مدیران دیدگاه از کشور فوتسال برتر لیگ در

 فاتحی همچنین مطالعات .)4( دارد وجود معناداري تفاوت

 از حاصل دهد که نتایجنشان می) 1396( همکاران و

 برتر لیگ در چهارگانۀ آمیختۀ بازاریابی عناصر دهیوزن

 و بیشترین ترویج عنصر که بود این از حاکی بسکتبال،

 به هاآزمودنی دیدگاه از را اهمیت کمترین قیمت، عنصر

 و هاي خجستهنتایج پژوهش .)5( اندداده اختصاص خود

 هايآمیخته دهد که عناصرنشان می) 1395( همکاران

 خراسان استان ورزشی گردشگري صنعت در بازاریابی

 در) 1395( سلیمی اندام و ).6( تأثیر مثبت دارد شمالی

 مسابقات هواداران مثبت رفتار بر مؤثر عوامل مدل پژوهشی

 روانی اند که عاملدادهرا ارائه  ایران هندبال برتر لیگ

 کرده نقش ایفاي مدل این در میانجی متغیر یک عنوانبه

 امنیتی، عامل که شد مشخص نیز کل اثر قسمت در. است

 کورت هانگنبرگ، ).7( دارد مثبت رفتار بر را تأثیر بیشترین

نیز در تحقیقات بازاریابی ورزشی خود، ) 2019( 1مایر و

 فوتبال تماشاگران ورزشی، هاياستادیوم نشان دادند که در

 با یکدیگر فوتبال هايتیم به دلبستگی و هاانگیزه به توجه با

 هاي گونگ و همکارانپژوهش نتایج. )8( دارند تفاوت

 و کنندگانبه مصرفتوجه  که دهدمی نشان )2015(

 ۀرابط گیل یابیآنها از عملکرد و بازار تیمشارکت آنها با رضا

 یک در عوامل این که داد نشان بررسی ایندارد.  یمنف

 مجدد حضور یا وفاداري مهم عوامل از ورزشی سازمان

 .)9( است هواداران
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 1مفهوم آمیختۀ بازاریابی نخستین بار توسط نیل بوردن

ترین متغیرها در مطرح شد. ولی رایج 1964در سال 

و  4، ترفیع3، قیمت2بندي آمیختۀ بازاریابی (محصولصورت

) توسط مک کارتی پیشنهاد و به چهار پی معروف 5مکان

شدند. از زمان مک کارتی تاکنون تغییر شگرفی در مفهوم 

آمیختۀ بازاریابی ایجاد نشده است و هنوز هم بسیاري از 

عنوان مفهوم اصلی و هماهنگی فرض متون، چهار پی را به

 هاي دیگر بازاریابی گرد آنکنند که بسیاري از جنبهمی

) 1961(6آلبرت فراي ).10( شونددهی میسازمان

متغیرهاي بازاریابی را در دو دسته متغیرهاي پیشنهادي 

و  9، نام تجاري8بندي، بسته7(شامل محصول، خدمت

قیمت) و متغیرهاي فرایندي (شامل تبلیغات، ترفیع فروش، 

هاي توزیع، تحقیقات فروش شخصی، روابط عمومی، شبکه

). برنارد 11( دهدصولات جدید) قرار میبازار و توسعۀ مح

را پیشنهاد  P7) نیز مدلی شامل 1981(10بوم و ماري بیتنر

بر قیمت، محصول، کردند. در مدل پیشنهادي آنها، علاوه

توزیع و ترفیع مواردي مانند مشارکت، شواهد فیزیکی و 

 ). 13، 12فرایند نیز گنجانده شده بود (

 )7Pهاي بازاریابی (. تعریف آمیخته1جدول 
 منبع تعریف مؤلفه متغیر

آمیختۀ
 

بازاریابی
 

ن آ، یک محصول است و آن شرکت را با نام محصول شودیمهر مورد یا خدمتی که براي فروش عرضه  محصول
 .کنندیمشناسایی 

)14( 
 

 )15(   ام دارد.آوردن یک محصول یا خدمت بپردازد، قیمت ن دستبهمقدار پول یا بهایی که مشتري باید براي  قیمت
 )16( یدار برسد.باید طی کند تا به دست خر دشدهیتولاین مفهوم به مدیریت مسیرهایی اشاره دارد که محصول  (توزیع) مکان

تبلیغاتی استفاده  ۀرنامبمبادله، از  فرایندآگاهی مشتریان بازار نهایی از کالا و خدمات و تسهیل  منظوربه ترفیع
 .گرددیم

)17( 

ي سازمان و مدیریت آنان مسئولیت سنگینی برا کندیمخدمات بررسی  ۀ(مشتریان) را در ارائ نقش مردم (مشتریان) مردم
 .رودیمشمار به

)18( 

و تصویرهاي محسوسی  ندشویمشواهد و امکانات فیزیکی که مشتریان در محیط تحویل خدمات با آن مواجه  شواهد فیزیکی
 .گرددیم، مربوط شوندیمتبلیغات، نمادها و علائم تجاري استفاده  مانندکه در ارتباطاتی 

)19( 

 )13( است. ایجاد و تحویل عناصر محصول به مشتریان که نیازمند طراحی و اجراي مؤثر فرایند

ب هواداران
جذ

 

  .رقبا توسط شدهارائه مشابه خدمات به نسبت فروشنده توسط شدهارائه خدمات از مشتریان شناخت آگاهی
 
 

)20( 

 .رقبا توسط شدهارائه مشابه خدمات به نسبت فروشنده توسط شدهارائه خدمات به مشتریان توجه میزان توجه جلب
 .رقبا توسط شدهارائه مشابه خدمات به نسبت فروشنده توسط شدهارائه خدمات به مشتریان وابستگی علاقه
 .رقبا توسط شدهارائه مشابه خدمات به نسبت فروشنده توسط شدهارائه خدمات به مشتریان اعتماد اعتماد

ت هواداران
رضای

 

 تولید در کامل طوربه اساسی نیازهاي به کهدرصورتی ند،ااساسی نیازهاي خدمت، یا محصول هايویژگی اساسی نیازهاي
 در را نوديخش و رضایت و کندمی جلوگیري مشتري نارضایتی از فقط شود، رعایت خدمت ۀارائ یا محصول
 خدمت یا صولمح براي رقابتی مزیت خدمت، یا محصول اساسی نیازهاي بنابراین. آوردنمی فراهم مشتري

 .کندینم ایجاد

 
 
 
 
 

)5( 
 کام شدن آوردهبر مقابل در و شودیم مشتریان نارضایتی موجب آنها ساختن برآورده عدم که هستند نیازهایی عملکردي نیازهاي

 .داشت خواهد دنبالبه را مشتریان خشنودي و رضایت آنها مناسب و
 عدم کهطوريبه شود،یم تلقی مشتري دید از الزام و نیاز یک عنوانبه خدمت یا محصول کاربرد زمان در انگیزشی نیازهاي

 محصول، در آنها ۀارائ ولی ،شودینم مشتري رضایت عدم موجب کیفی نیازهاي از گروه این ساختن برآورده
 .آوردیم پدید مشتري در را بالایی رضایت و هیجان

 

                                                           
1. Borden, Nil 
2. Product 
3. Price 
4. Promotion 
5. Place 

6. Fry, Albert 
7. Service 
8. Packing 
9. Brand 
10. Boom, Bernard & Bitner, Marry 
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کنندة ورزشی شامل فرایندهاي روانی و رفتار مصرف

هاي اجتماعی گوناگون است که پیش و پس از فعالیت

مربوط به خرید و مصرف وجود دارد. رفتار مخاطبان ورزشی 

وجو براي خرید و رفتار مؤثري است که مخاطب در جست

مصرف محصولات و خدمات ورزشی براي ارضاي نیازهایش 

د. این رفتار با درك رفتار مخاطبین دهاز خود نشان می

گیري خریداران ورزشی، نکتۀ ورزشی و چگونگی تصمیم

کلیدي موفقیت راهبرد بازاریابی هم از جنبۀ محلی هم از 

جنبۀ جهانی براي تولیدکنندگان محصولات و خدمات 

هاي براي سنجش رضایت مشتري روش). 21ورزشی است (

 1ها مدل کانوگزینهمختلفی وجود دارد. یکی از بهترین 

ها و عملکرد یک محصول یا خدمت این مدل ویژگی .است

دهد محصولات و خدمات متمرکز شده است و نشان می

توانند نظر مشتریان را جلب کنند. در شما تا چه اندازه می

واقع باید بررسی کنید که محصول یا خدمت شما چقدر 

تا چه  براي مشتري ارزشمند است، چقدر اهمیت دارد و

تواند مشکل او را برطرف کرده یا تغییري در جهت اندازه می

 .)22( بهبود زندگی او ایجاد کند

ها و با افزایش علاقه و توجه مردم به ورزش، باشگاه

هاي ورزشی به جذب حداکثر ممکن مشتریان براي سازمان

ها باید با اند. سازمانمند شدهها علاقهاستفاده از ورزشگاه

موقع و با شناخت کافی از مشتریان و گیري بهتصمیم

نیازهاي بازار تلاش کنند با عرضۀ محصولات خوب و با 

هاي مطلوب توزیع، کارگیري روشقیمتی مناسب در به

دهنده و شناسایی کننده و جهتاستفاده از تبلیغات آگاه

بر افزایش سهم ها و تهدیدهاي محیط علاوهرقبا، فرصت

هاي و خلاقیت، تطبیق با نیازها و خواستهبازار خود 

اولین . )23مشتریان، بازار مشتریان خود را نیز حفظ کنند (

عنوان یک شخص مشتري به خواستۀ مشتري احترام است.

و انسان، داراي هویتی مستقل و شخصیتی مدنی است که 

                                                           
1. KANO 

همیشه دوست دارد این هویت و شخصیت پاس داشته شود 

ه به وي نگریسته شود. در برخورد و از دیدگاهی محترمان

تر و بانشاطی برخاسته اول با مشتري باید تفاوت هرچه تمام

از علاقۀ از وي استقبال کرد. با این کار هم شخصیت انسانی 

ایم و هم نوع پاسخ مشتري به رفتارهاي او را پاس داشته

مشتري که با برخوردي  ایم.خود را ترسیم و به او اثبات کرده

رو شود، درصدد پاسخی مشتاقانه نه و محترمانه روبهمشتاقا

آوریم وجود میرو فضایی بهو محترمانه بر خواهد آمد. ازاین

). براي 24( که در آن مشتري احساس بیگانگی نخواهد کرد

ترین عوامل مراجعه مشتري کیفیت خدمات از مهم

اند که این کیفیت را براي مشتریان مدیرانی موفق است.

مین کنند. مشتري شاید بتواند برخورد تند خود تض

کارمندان را تحمل کند، شاید بتواند اتلاف زمان را نادیده 

سادگی تواند از کیفیت کار بهطور قطع نمیبگیرد، اما به

بگذرد. او حتی حاضر است بهاي بیشتري بپردازد، مشروط 

شده را برایش تضمین کنند بر اینکه کیفیت خدمات ارائه

نظران براي دستیابی به ر بازاریابی ورزشی صاحبد ).25(

 یا محصول قیمت، ترویج، مکان،مواردي مثل  ،هاهدف

را  فرایند و کنندگانمشارکت فیزیکی، شواهد خدمت،

د که باید مورد توجه قرار گیرند. کسانی که نکنمطرح می

هاي باید سیستم ،خواهند در این زمینه فعالیت کنندمی

اً مورد توجه قرار دهند تا مدیریت بازاریابی ارتباطی را حتم

 .کنندحل را استفاده براي دستیابی به هدف بهترین راه

پژوهش در داخل کشور حاکی از فقدان  ۀمروري بر پیشین

اندك  .بازاریابی بسکتبال است ۀانجام پژوهشی در زمین

در خصوص بازاریابی ورزشی هر  گرفتهانجام هايپژوهش

را براي درآمدزایی و  هاییمحدودیتوجود  نوعیبهکدام 

و سایر  اندنموده خاطرنشانصنعت ورزش کشور  ۀتوسع

پژوهشگران را به بررسی و پژوهش در این مقولات توصیه 

) به تحلیل رفتار مشتریان ورزشی 1390نعمتی (اند. کرده
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و عوامل مؤثر بر حضور آنان در لیگ برتر فوتبال کشور 

ذکور عوامل اجتماعی رتبۀ دوم، پرداخت. در تحقیق م

عوامل محیطی رتبۀ سوم و عامل اقتصادي رتبۀ پنجم را در 

 1همچنین ماك ).26جذب مشتریان ورزشی کسب کردند (

ی به بررسی رفتار تماشاگران ق) در تحقی2009و همکاران (

دانشگاهی بسکتبال زنان پرداختند. آنها در  گورزشی در لی

اجتماعی  ،وضع اقتصادي نط بیخود به بررسی ارتبا قتحقی

به حضور د مسابقات پرداختند که شامل  لتماشاگران و تمای

از  تعادت به حضور، نگرش و طرز تلقی از حضور و رضای

 ).27حضور بود (

ی عنوان بازاریابی ورزشدر حال حاضر آنچه در ایران به

مسابقات، تولید  تمحدود به فروش ناچیز بلی ،مطرح است

 و فروش کالاهاي ورزشی و حمایت مقطعی و ناکافی حامیان

هاي ورزشی است. وابستگی شدید صنعت مالی از برخی تیم

ده است که کرورزش کشور به دولت شرایطی را فراهم 

در این زمینه،  کردهتحصیلنیازمند همکاري محققان و افراد 

عه تا با مطال استاي در این صنعت حرفه با تجربۀو مدیران 

و تحلیل پیچیدگی حاکم بر بازار ورزش کشور، حجم عظیم 

ح گردش پولی و افراد شاغل در آن با مدیریتی علمی و صحی

رك موارد مذکور، د تیبا توجه به اهم. همچنین اداره شوند

جه به در ورزش، تو یابیکاربرد بازار ریو تأث انیرفتار مشتر

و نظر به کمبود  انیردر جذب مشت یاماکن ورزش تیاهم

و  یاماکن ورزش انیرفتار مشتر يبر رو یدانیم قاتیتحق

 قیتحق نیانجام ا تضرور شتر،یو درآمد ب تیجاد رضایا

. بر این مبنا سؤال اصلی پژوهش محقق احساس شد يبرا

) 7P( است از بررسی تأثیر عناصر آمیختۀ بازاریابی عبارت

شهرداري گرگان بر رضایت و جذب هواداران تیم بسکتبال 

 چگونه است؟

 

 

                                                           
1. Mak 

 شناسی پژوهشروش

پژوهش حاضر از نظر هدف کاربردي و از نظر گردآوري 

پیمایشی است که به صورت میدانی انجام  -ها توصیفیداده

دنبال بررسی تأثیر گرفت. با توجه به اینکه این پژوهش به

) بر میزان رضایت و جذب 7P( عناصر آمیختۀ بازاریابی

رو تیم بسکتبال شهرداري گرگان است، ازاینهواداران 

جامعۀ آماري این تحقیق تمامی هواداران تیم بسکتبال 

شهرداري گرگان بودند که براي دیدن مسابقات میزبانی این 

 (ره) مراجعه کرده به سالن امام خمینی 1398تیم در سال 

 نفر). تعداد نمونه با استفاده از جدول مورگان 700بودند (

در نظر گرفته شد. در این پژوهش  250و تعداد آن  محاسبه

ساخته اي محققابزار گردآوري اطلاعات، روش پرسشنامه

هاي بازاریابی، است و متغیرهاي اصلی بررسی شامل آمیخته

رضایت هواداران و جذب هواداران است که هریک از 

ارزشی لیکرت متغیرها توسط چند شاخص و با مقیاس پنج

د. همچنین ضریب آلفاي کرونباخ براي کل انسنجیده شده

دست آمده و حاکی از پایایی به 837/0سؤالات پرسشنامه 

منظور بسیار مناسب کل سؤالات آن است. از آمار توصیفی به

شناختی استفاده شد. براي بررسی ها جمعیتتوصیف داده

رابطۀ علی بین متغیرهاي مستقل و وابسته و تأیید کل مدل 

شد. تحلیل مسیر در این ل مسیر استفاده از روش تحلی

انجام گرفته  8.5نسخۀ  2افزار لیزرلپژوهش با استفاده از نرم

 است.

2. LISREL 
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 . مدل مفهومی پژوهش1شکل 

 
 هاي پژوهشیافته

پرسشنامه ارزیابی شد. در این  250در این پژوهش 

 44دهندگان به پرسشنامه مجرد و درصد پاسخ 56میان 

درصد متأهل بودند، بیشترین فراوانی در وضعیت تحصیلی 

 30درصد) و افراد کمتر از  44را افراد با مدرك لیسانس (

درصد) تشکیل داده بودند. همچنین نتایج نشان  35سال (

ترین سابقۀ تماشاي مسابقات در ورزشگاه بین داد که بیش

 درصد) بود. 46سال ( 10تا  6

 

 هاشناختی نمونههاي جمعیتتوصیف ویژگی. 2جدول 

هاي جمعیت شناختیویژگی  درصد فراوانی فراوانی 

 وضعیت تحصیلی

 17 42 دیپلم و کمتر
 7 19 فوق دیپلم
 44 109 لیسانس

لیسانس و بالاترفوق   80 32 

 وضعیت تأهل
  56 139 مجرد

44  111 متأهل  

 سن

سال و کمتر 30  87 35 
40تا  31بین   76  
50تا  41بین   44 18 

50بالاي   43  17  

سابقۀ تماشاي مسابقات در 
 ورزشگاه

سال 5کمتر از   78 31 
سال 10تا  6  114 46 

سال 10بالاتر از   58 23 

 

ها وتحلیل استنباطی، پیش از آزمون فرضیهدر تجزیه

باید با استفاده از آزمون تحلیل عاملی تأییدي روایی سازه 

را آزمون کنیم. آزمون برازندگی در تحلیل تأییدي و مسیر، 

، یا جذر برآورد واریانس خطاي تقریب RMSEAشاخص 

 و 3کمتر از  درصد شاخص  8کمتر از 

)GFH,CFL,IFI,NNFI ( درصد است. مقدار  90بالاتر از

)T-Value( و  2تر از داري هر متغیر نیز بزرگضرایب معنا
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باشد، مدل از برازش خوبی برخوردار است  -2تر از کوچک

 ).28عبارتی تقریبی معقولی از جامعه برخوردار است (یا به

 
 ها در حالت استانداردگیري مدل کلی و نتایج فرضیهازه. اند1نمودار 

 
منظور ارزیابی گیري بههاي اندازهپس از تعیین مدل

مدل مفهومی تحقیق و همچنین اطمینان یافتن از وجود یا 

نبود رابطۀ علی میان متغیرهاي تحقیق و بررسی تناسب 

هاي شده با مدل مفهومی تحقیق، فرضیههاي مشاهدهداده

تحقیق با استفاده از مدل معادلات ساختاري نیز آزمون 

در اند. ها در نمودار منعکس شدهنتایج آزمون فرضیهشدند. 

 یونیرگرس بیدر حالت ضرا قیتحق یمدل ارتباط 1 نمودار

) ارائه شده است. در ادامه ی(بار عامل استانداردشده

 ای دییتأ یبررس منظوربه قیبرازش مدل تحق يهاشاخص

 .شودیم یبررس یمدل ارتباط دییعدم تأ

 
 دارها در حالت معناگیري مدل کلی و نتایج فرضیه. اندازه2نمودار 
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گانه تحقیق حاضر در پی آن بود تا تأثیر عوامل هفت

در میزان رضایت و جذب هواداران تیم  آمیختۀ بازاریابی

بسکتبال شهرداري گرگان را بررسی کند. براي این منظور 

افزار لیزرل و با هفت فرضیه مطرح شد. با استفاده از نرم

تکنیک مدل معادلات ساختاري، همبستگی متغیرها آزمون 

شده است. براي بررسی رابطۀ علی بین متغیرهاي مستقل 

مدل از روش تحلیل مسیر استفاده  و وابسته و تأیید کل

افزار شد. تحلیل مسیر در این پژوهش با استفاده از نرم

هاي انجام گرفت. نتایج حاصل از خروجی 8.5لیزرل نسخۀ 

دهد که نسبت مجذور کاي به درجۀ آزادي لیزرل نشان می

هاي برازندگی برازش مدل است و سایر شاخص 3کمتر از 

 کنند. را تأیید می
 

 هاي برازندگی مدل مفهومی تحقیق. شاخص3جدول
IFI NNFI CFI GFI RMR RMSEA X2/df 

94/0 93/0 94/0 87/0 43/0 073/0 68/1 
 

همان معناداري  tمقدار آمارة  4در جدول 

نشان  05/0شده را در سطح خطاي هاي مشاهدههمبستگی

 دهد.می

 هاي آماري. نتایج حاصل از آزموده4 جدول
 نتیجه آزمون فرضیه

 
 اصلی

(T-value=11.14) 
(T-value=10.84) 

) بر میزان رضایت و جذب هواداران تیم بسکتبال شهرداري گرگان 7Pعناصر آمیختۀ بازاریابی(
 تأثیر دارد.

 
 فرعی اول

(T-value=2.17) 
) بر نیازهاي اساسی هواداران تیم بسکتبال شهرداري گرگان تأثیر 7Pبازاریابی (عناصر آمیختۀ 

 دارد.

 
 فرعی دوم

(T-value=2.11) 
) بر نیازهاي عملکردي هواداران تیم بسکتبال شهرداري گرگان تأثی 7Pعناصر آمیختۀ بازاریابی (

 دارد.

 (T-value=2.06) فرعی سوم
نیازهاي انگیزشی هواداران تیم بسکتبال شهرداري گرگان تأثی ) بر 7Pعناصر آمیختۀ بازاریابی (

 دارد.

 ) بر آگاهی هواداران تیم بسکتبال شهرداري گرگان تأثیر دارد.7Pعناصر آمیختۀ بازاریابی ( (T-value=3.17) فرعی چهارم

 بسکتبال شهرداري گرگان تأثیر دارد) بر جلب توجه هواداران تیم 7Pعناصر آمیختۀ بازاریابی ( (T-value=6.51) فرعی پنجم

 ) بر علاقۀ هواداران تیم بسکتبال شهرداري گرگان تأثیر دارد.7Pعناصر آمیختۀ بازاریابی ( (T-value=7.11) فرعی ششم

 ) بر اعتماد هواداران تیم بسکتبال شهرداري گرگان تأثیر دارد.7Pعناصر آمیختۀ بازاریابی ( (T-value=6.05) فرعی هفتم

 

 گیريبحث و نتیجه

تاکنون تحقیقات زیادي در زمینۀ عوامل آمیختۀ 

هاي مربوط به هر کدام به تفکیک صورت بازاریابی و شاخص

دهد که توجه به این گرفته و نتایج تمامی آنها نشان می

گانه هاي کاربردي عناصر هفتعوامل و استفاده از شیوه

لازم و ضروري است. مدیران  براي بقاي سازمان ورزشی

هاي ورزشی باید قادر باشند تا رفتار هواداران در باشگاه
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انتخاب تیم مورد علاقه را از طریق بهترین ترکیب از هفت 

عنصر اصلی آمیختۀ بازاریابی کنترل کنند. هنوز از این 

ها و نتایج، استفاده مناسبی در بازاریابی و درآمدزایی شیوه

برتر فدراسیون بسکتبال صورت نگرفته و هاي لیگ باشگاه

هاي سنتی براي حفظ و افزایش ها از شیوهبیشتر باشگاه

گیرند و به این دلیل است که پس از هواداران خود بهره می

هایش برآید و تواند از عهدة هزینهمدت کوتاهی باشگاه نمی

در شرایط شود. مجبور به منحل کردن یا واگذاري آن می

هاي ورزشی براي بسیاري از مجموعه ،کشور امروزاقتصادي 

اي بایست آمیختۀ بازاریابی خود را به طرز هوشمندانهبقا می

و مندي بر رضایتمؤثر  و سعی کنند عوامل هندتغییر د

رو . ازاینقرار دهندویژه مشتریانشان را مورد توجه جذب 

باید  بسکتبالاندرکاران لیگ برتر ن و دستمسئولا

با  اصرتناسب بین این عن ۀاي لازم را در زمینهبررسی

دن کرمنظور برطرف و به ندعمل آوراستانداردهاي جهانی به

ها و تدابیر لازم را برنامه ،شکاف بین وضع موجود و مطلوب

) P7نتایج نشان داد که عناصر آمیختۀ بازاریابی ( یندیشند.ب

ه بر میزان رضایت و جذب رضایت هواداران تأثیر دارد ک

) در پژوهش خود عوامل اقتصادي را در 1390نعمتی (

و عوامل مؤثر بر حضور آنان  یورزش انیرفتار مشتر لیتحل

را در اولویت پنجم قرار داد که با  برتر فوتبال کشور گیدر ل

 نتایج این تحقیق ناهمسوست. 

 داد نشان که پژوهش اصلی فرضیۀ تأیید به توجه با

 جذب و رضایت میزان بر )7P( بازاریابی آمیختۀ عناصر

 پیشنهاد دارد، تأثیر گرگان شهرداري بسکتبال تیم هواداران

 صحیح مدیریت به نسبت ورزشی مسئولان تا شودمی

 و مکان تعیین بسکتبال، مسابقات برگزاري محل هايسالن

 محل هايسالن در بانوان حضور براي مناسب امکانات

 هايچهره از گیريبهره و بسکتبال مسابقات برگزاري

 هايتیم تأیید و گذاريصحه منظوربه شدهشناخته ورزشی

 هایافته کنند. این اقدام بسکتبال مسابقات در کنندهشرکت

 جذب و رضایت میزان بر بازاریابی هايآمیخته تأثیر لحاظ از

 همکاران و معماري هايپژوهش با بسکتبال تیم هواداران

 و) 2015( گونگ ،)1396( همکاران و فاتحی ،)1388(

. در دنیاي رقابتی )26، 25، 5،9( همسوست) 2019( شزي

قرار ها باشگاهدر کانون اصلی توجه  هواداران ورزشیامروز 

آنها عامل اصلی کسب مزیت  مندي و جذبرضایتدارند و 

هاي هواداران تیم رضایت و جذب ۀست. لازمآنهارقابتی 

و شناسایی دقیق  برآورده ساختن کامل نیازهاي آنها ورزشی

 هايمحدودیتو  هاتوانایی، انتظارات، تمایلات، هاخواسته

هاي ها و ورزشگاهها در سالنحضور و تماشاي بازيآنها در 

عوامل  توانمیاست. با دستیابی به چنین اطلاعاتی  ورزشی

خوبی تشخیص داد را به هواداران ورزشیتأثیرگذار بر رفتار 

ورزشی و کسب رضایت و و در اتخاذ تصمیمات بازاریابی 

شده از خدمات ارائهاز آن استفاده کرد. بنابراین  جذب آنها،

هواداران باید مطابق با مزایاي مورد انتظار  هاطرف ورزشگاه

 .باشد هاي ورزشیتیم

 داد نشان که پژوهش اول فرعی فرضیۀ تأیید به توجه با

 هواداران اساسی نیازهاي ) بر7P( بازاریابی یختۀآم عناصر

 هایافته این دارد، تأثیر گرگان شهرداري بسکتبال تیم

 نیازهاي بر بازاریابی هايآمیخته تأثیر لحاظ از تواندمی

 و خجسته هايپژوهش با بسکتبال تیم هواداران اساسی

 و اسدالهی ،)1395(سلیمی  و اندام ،)1388(همکاران 

که نیاز . درصورتی)7، 6، 4همسوست () 1396(همکاران 

برآورده نشود و امکان مراجعه به ورزشی اساسی مشتري 

 نظربهسازمان دیگري براي رفع نیاز او وجود داشته باشد، 

رسد که این مشتري هرگز براي بار دوم به این سازمان می

انحصاري بودن خدمت نیز، اظهار  صورت درمراجعه نکند و 

در مجامع گوناگون یا طرح شکایت به مجاري نارضایتی 

برخی از نیازهاي پایه که  .قانونی، اقدامی دور از ذهن نیست

وجود دارد  ورزشی آن از سوي مشتریان تأمینتوقع 

 کیفیت مطلوب مورد نیاز،خدمت یا کالاي  ۀارائاز:  اندعبارت
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 منظوربه مدیران شودمی رو پیشنهادازاین .قیمت مناسبو 

 را بیشتري امکانات جوانان، بیشتر فراغت اوقات کردن پر

 برگزاري هنگام هواداران از بیشتري تعداد حضور منظوربه

 ارائۀ امکانات سازيفراهم همچنین فراهم کنند، مسابقات

 این در و غیره اینترنتی فروش صورتبه مسابقات بلیت

 و زیباسازي سویی از. رسدمی نظربه ضروري خصوص

 براي مطلوبی حد در مسابقات و بازي محیط بهسازي

 باشد. هواداران بیشتر جذب و رضایت

 داد نشان که پژوهش دوم فرعی فرضیۀ تأیید به توجه با

 عملکردي نیازهاي ) بر7P( بازاریابی آمیختۀ عناصر

 پیشنهاد دارد، تأثیر گرگان شهرداري بسکتبال تیم هواداران

 برگزاري اماکن در تماشاگران به کیفی خدمات ارائۀ شودمی

 تعهد و گیرد صورت آنها انتظارات و نیازها براساس مسابقات

 قبال در مربی کادر اخلاق و اجتماعی هايمسئولیت به

 طرفی از. گیرد صورت مطلوب حد در بسکتبال هواداران

 در تیم عملکرد به نسبت گرگان شهرداري تا است ضروري

 هایافته باشد. این پاسخگو هواداران تمامی و شهروندان قبال

 جذب و رضایت میزان بر بازاریابی هايآمیخته تأثیر لحاظ از

 فراهانی جلالی هاينتایج پژوهش با بسکتبال تیم هواداران

 آرکورساکول و) 1393( همکاران و بکتاش ،)1392(

نیازهاي عملکردي . )32، 31، 15( همسوست) 2017(

 درجهبا  مستقیم نسبتآنها  تأمیننیازهایی هستند که 

عدم تحقق، از  صورت دردارد و  و جذب مشتري رضایت

نیازهاي عملکردي  تأمینشود. سوي مشتري مطالبه می

نارضایتی  سببآن  تأمینجلب رضایت و عدم  اغلب موجب

مشتریان، خواهان تسریع در انجام  ۀ. همشودمشتریان می

این نیاز، همواره مطلوب مشتریان  تأمینکار خود هستند. 

در انجام تقاضاي آنها، بدون هیچ استثنایی  تأخیربوده و 

 مندي و نارضایتی است.گله سبب

 نشان که پژوهش سوم فرعی فرضیۀ تأیید به توجه با

 انگیزشی نیازهاي ) بر7P( بازاریابی آمیختۀ عناصر داد

 پیشنهاد دارد، تأثیر گرگان شهرداري بسکتبال تیم هواداران

 تیم قبلی هايموفقیت بر تأکید با فنی کادر تا شودمی

 مجدد حضور شرایط مسابقات، در شهرداري بسکتبال

 به هواداران علاقۀ تا سازند فراهم را مسابقات در هواداران

 تیم مسابقات تماشاي براي افراد حضور به ايحرفه ورزش

 تیم مسابقات تماشاي. شود منجر شهرداري بسکتبال

 طریق از سالن از خارج و زنده صورتبه شهرداري بسکتبال

 در انگیزشی عوامل از دیگر یکی شهري هايتلویزیون

 لحاظ از  هایافته کرد. این توجه بدان باید که است هواداران

 هواداران انگیزشی نیازهاي بر بازاریابی هايآمیخته تأثیر

 ،)1393( همکاران و بکتاش هايپژوهش با بسکتبال تیم

 و) 1397( همکاران و آزارشی ،)1395( سلیمی و اندام

 نیازهاي. )34، 33، 32، 7( همسوست) 2018( فالتینانکیت

بخشی از نیازهاي مشتریان مواردي را شامل  انگیزشی

آنها، احساس خوشایندي در ایشان  تأمینشود که می

ده شدن آن را ندارد، برآور آنآورد و چون انتظار وجود میبه

کانو  .کندایجاد می مشتريدر  شدیدي رضایتاحساس 

اظهار  مشتري توسط انگیزشی نیازهاي که استمعتقد 

 امانیست،  شدهشناختههم  تولیدکننده برايشود و نمی

 تأمینمشتري نسبت به  صداي به دادن گوشتوان با می

پس از چند  انگیزشید. نیازهاي کرنیازها اقدام  گونهاین

 تکرار، در ردیف نیازهاي عملکردي مشتریان قرار ۀمرحل

توانند برخی اقدامات که با تغییر مداوم می. )35( گیرندمی

بندي شوند طبقه ورزشی در ردیف نیازهاي جذاب مشتریان

تسهیلات  و تخصیص ابزارهاي تشویقی مشترياز:  اندعبارت

 .ویژه براي مشتریان

 نشان که پژوهش چهارم فرعی فرضیۀ تأیید به توجه با

 تیم هواداران آگاهی ) بر7P( بازاریابی آمیختۀ عناصر داد

 شودمی پیشنهاد دارد، تأثیر گرگان شهرداري بسکتبال

 بسکتبال لیگ مسابقات ايرسانه و خبري پوشش گسترش

 ویژه توجه بدان بسکتبال هیأت باید که است مواردي از



  147          بر میزان رضایت و جذب هواداران تیم بسکتبال شهرداري گرگان )7P( بررسی تأثیر عناصر آمیختۀ بازاریابی

 

 شبکۀ طریق از مسابقات باشگاه اطلاعات ساختن روزبه. کند

 که براي است راهکارهایی از دیگر یکی) (اینترنت اجتماعی

مورد توجه باشد.  ورزشی مدیران توسط هواداران باید آگاهی

 آگاهی بر بازاریابی هايآمیخته تأثیر لحاظ از هایافته این

 همکاران و اسدالهی هايپژوهش با بسکتبال تیم هواداران

 همکاران و آزارشی ،)1396( همکاران و فاتحی ،)1396(

. )39، 34، 5، 4( همسوست) 2019( شزي و) 1397(

نمایانگر این  اهمیت دادن به عناصر آمیختۀ بازاریابی ورزشی

بایست به عبور مشتري از است که یک پیام تبلیغاتی می

یک سري مراحل متوالی از آگاهی برند تا رسیدن به عمل 

 مشتري. منجر شودمات ورزشی محصول یا خدخرید 

از طریق تبلیغات  طور معمولبهاز محصول یا برند  ورزشی

 خدماتفواید  آگاهی ازدلیل به کمکممشتري ؛ شودآگاه می

زندگی  ةبا شیو محصول یا خدماتشدن  درخورچگونگی  و

مشتري وضع مطلوبی در ؛ دشومی مندعلاقهخودش به آن 

مشتري ، کندپیدا می محصول یا خدمات ورزشیمقابل 

 کند.میمحصول یا خدمات ورزشی اقدام به خرید 

 نشان که پژوهش پنجم فرعی فرضیۀ تأیید به توجه با

 هواداران توجه جلب ) بر7P( بازاریابی آمیختۀ داد عناصر

 شودمی پیشنهاد دارد، تأثیر گرگان شهرداري بسکتبال تیم

 به که خدماتی بودن متمایز با ورزشی هايباشگاه مدیران

 جذب و توجه جلب موجبات دهند،می ارائه هواداران

 هیأت عمومی روابط بودن فعال. سازند فراهم را هواداران

 هواداران با بلندمدت ارتباط برقراري در گرگان بسکتبال

 که شودمی احساس بسیار آنها بیشتر توجه جلب منظوربه

 هایافته اینآید.  عملبه خصوص این در لازم اقدامات باید

 هواداران توجه جلب بر بازاریابی هايآمیخته تأثیر لحاظ از

 ،)1388( همکاران و معماري هايپژوهش با بسکتبال تیم

 و) 1392( فراهانی جلالی ،)1395( همکاران و خجسته

، 15، 8، 6همسوست () 2019(مایر  و کورت هانگبرگ،

اول  ۀدر مرحلفروشندة خدمات یا محصولات ورزشی . )30

را به سمت برند و محصولات  شتریانشنیاز دارد تا توجه م

در میان را  برند آگاهی نوعیبه، جلب کند و خودو خدماتی 

مشکلات و  خوبیبهافزایش دهد؛ پس نیاز دارد تا مشتریان 

را شناسایی کند تا بهترین  مشتریانمسائل مربوط به 

توان از عملکرد را داشته باشد. در این مرحله می

 و به مشکلات مخاطبان گرفتکمک  تولید محتوا مزایاي

باید  شود،د. محتوایی که تولید میاپاسخ د ورزشی

ارائه شود تا دسترسی و  هاي مختلفیقالب در

 .آنها براي مخاطبان ساده باشد گذارياشتراك

 نشان که پژوهش ششم فرعی فرضیۀ تأیید به توجه با 

 تیم هواداران علاقۀ ) بر7P( بازاریابی آمیختۀ عناصر داد

 شودمی پیشنهاد دارد، تأثیر گرگان شهرداري بسکتبال

 ورزشی تبلیغات هايروش بنديدسته و هدفمند تبلیغات

 کارشناسان طریق از بسکتبال هايتیم بنديرده براساس

 تأثیر لحاظ از هایافته پذیرد. این صورت بازاریابی

 بسکتبال تیم هواداران علاقه میزان بر بازاریابی هايآمیخته

) 2015( گونگ ،)1397( همکاران و آزارشی هايپژوهش با

فروشندگان . )34، 29، 9( همسوست) 2019(شزي  و

خدمات یا محصولاتی د تا نسبت به ننیاز دارخدمات ورزشی 

د. ایجاد ندر مخاطبان، علاقه ایجاد کن دهندکه ارائه می

چیزي فراتر از جلب توجه است و از مراحل مهم در  هعلاق

یکی از بهترین . شودمحسوب میهاي بازاریابی ورزشی مدل

مشتري، انتقال این پیام است که  ۀافزایش علاق برايها راه

ع نیاز و پاسخگویی به مشکلات او را دارد قصد رف فروشنده

مشتري  ۀعلاق. نیست شدنبال سود و منفعت خودو تنها به

 چراکه ،اهمیت بسیاري داردشده خدمات ورزشی ارائهبه 

دیگر  ۀمشتري لزومی به ادام ،اگر این علاقه ایجاد نشود

گیري تصمیم ۀگاه به نقطبیند و در نتیجه هیچمراحل نمی

 د.گیرنمیمبنی بر خرید آن خدمت 

 نشان که پژوهش هفتم فرعی فرضیۀ تأیید به توجه با

 تیم هواداران اعتماد ) بر7P( بازاریابی آمیختۀ عناصر داد

http://macan.agency/%da%86%da%af%d9%88%d9%86%d9%87-%d8%a2%da%af%d8%a7%d9%87%db%8c-%d8%a8%d8%b1%d9%86%d8%af-%d8%b1%d8%a7-%d8%a7%d9%81%d8%b2%d8%a7%db%8c%d8%b4-%d8%af%d9%87%db%8c%d8%af%d8%9f/
http://macan.agency/%da%86%da%af%d9%88%d9%86%d9%87-%d8%a2%da%af%d8%a7%d9%87%db%8c-%d8%a8%d8%b1%d9%86%d8%af-%d8%b1%d8%a7-%d8%a7%d9%81%d8%b2%d8%a7%db%8c%d8%b4-%d8%af%d9%87%db%8c%d8%af%d8%9f/
http://macan.agency/%D8%A8%D8%B1%D8%B1%D8%B3%DB%8C-8-%D9%86%D9%85%D9%88%D9%86%D9%87-%D8%A7%D8%B2-%D8%A7%D9%86%D9%88%D8%A7%D8%B9-%D8%AA%D9%88%D9%84%DB%8C%D8%AF-%D9%85%D8%AD%D8%AA%D9%88%D8%A7/
http://macan.agency/%D8%A8%D8%B1%D8%B1%D8%B3%DB%8C-8-%D9%86%D9%85%D9%88%D9%86%D9%87-%D8%A7%D8%B2-%D8%A7%D9%86%D9%88%D8%A7%D8%B9-%D8%AA%D9%88%D9%84%DB%8C%D8%AF-%D9%85%D8%AD%D8%AA%D9%88%D8%A7/
http://macan.agency/%d8%a8%d8%b1%d8%b1%d8%b3%db%8c-8-%d9%86%d9%85%d9%88%d9%86%d9%87-%d8%a7%d8%b2-%d8%a7%d9%86%d9%88%d8%a7%d8%b9-%d8%aa%d9%88%d9%84%db%8c%d8%af-%d9%85%d8%ad%d8%aa%d9%88%d8%a7/
http://macan.agency/%d8%a8%d8%b1%d8%b1%d8%b3%db%8c-8-%d9%86%d9%85%d9%88%d9%86%d9%87-%d8%a7%d8%b2-%d8%a7%d9%86%d9%88%d8%a7%d8%b9-%d8%aa%d9%88%d9%84%db%8c%d8%af-%d9%85%d8%ad%d8%aa%d9%88%d8%a7/
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 شودمی پیشنهاد دارد، تأثیر گرگان شهرداري بسکتبال

 خود، تبلیغات در ورزشی هايتیم اندرکاراندست تمامی

 ارائۀ به نسبت و دهند انتقال هواداران به را هاواقعیت

 این .کنند اقدام هاتیم عملکرد از ايدوره هايگزارش

 اعتماد بر بازاریابی هايآمیخته تأثیر لحاظ از هایافته

 همکاران و خجسته هايپژوهش با بسکتبال تیم هواداران

 آرکورساکول و) 1396( همکاران و فاتحی ،)1395(

اعتماد مشتري فرایندي . )31، 6، 5( همسوست) 2017(

اما کار در اینجا به پایان نخواهد  ،بر استسخت و زمان

وکار، عاملی رسید. وفادار ماندن مشتریان به برند و کسب

فروشندة خدمات بسیار مهم است که از اعتماد مشتري به 

ت خواهد گرفت. اگر نتوان اعتماد مشتري را أنش ورزشی

د، ممکن امناسب پاسخ ند د و انتظارات او را با روشرحفظ ک

است رقبا گوي سبقت را بربایند و مشتري را براي همیشه 

 ۀبه همي ورزشی باید وکارهاد. بنابراین کسبناز دست بده

و براي  ندعمل بپوشانۀ کوچک و بزرگ خود جام يهاوعده

 .دناعتماد مشتري ارزش قائل شو
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Abstract 
The main purpose of this study was to investigate the effect of marketing mix elements 
on the level of satisfaction and attraction of Gorgan Municipality basketball team fans. 
The present study was applied in terms of purpose and descriptive-survey field data 
collection was conducted. The statistical population of the study included all fans of 
Gorgan Municipality basketball team who had purchased tickets to the stadium in 1398 
(700 people) and according to Morgan's table, 250 people were considered as a 
statistical sample. In this study, regression method was used to analyze the hypotheses. 
SPSS and LISREL statistical software were also used to perform these analyzes. 
Measurement tools of researcher-made questionnaire including measuring the main 
variables of marketing mixes; Fan satisfaction and fan attraction, the validity of which 
was confirmed by 8 academic experts in the field of marketing and sports management, 
and the reliability of the variables were obtained (0.772, 0.868, 0.820, respectively) and 
indicates a very good reliability of all questionnaire questions. The results showed that 
the seven elements of marketing mix have an effect coefficient of 10.84 on fan attraction 
and an effect coefficient of 11.14 on fan satisfaction. Also, the coefficient of effect of 
marketing mixes on the components of attracting fans is equal to 7.99; Attention 7.42; 
Interest 7.15; Trust 7.57; And the components of fan satisfaction are equal to the basic 
needs 8.06; Performance requirements 5.81; And motivational needs 7.42. Therefore, 
the managers of sports clubs should consider the marketing mix, consider a special place 
to promote its constituent elements, and thus try to attract and satisfy more team fans.
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