
 

   
 
 
 

 ورزشهاي فیزیولوژي و مدیریت در  پژوهش

 1402بهار ، 1شمارة  ،15دورة 

 145 - 168ص ص :

 

 هاي فوتبال ایراناهسپاري بازاریابی در باشگبرون مدل طراحی
 
 

  3محمدي نصراالله  – 2∗سعید امیرنژاد  – 1آزم احمد
شجوي دکتري مدیریت ورزشی،1 شگاه آمل، آمل، ایران  . دان علوم ورزشی، دان شکدة تربیت بدنی و  شگاه  . استادیار،2دان دان

شگاه پیام نور، تهران، ایران3هنر، تهران، ایران   . استادیار مدیریت ورزشی، دان
 )1401 /09 /15 تاریخ تصویب :،  1401 /06 /14(تاریخ دریافت : 

 
  
 

 
 چکیده

. روش تحقیق حاضر از نوع آمیختۀ کیفی و است هاي فوتبال ایرانسپاري بازاریابی در باشگاهبرونطراحی مدل  دنبالبهتحقیق حاضر 
 تا رسیدن به مصاحبه 20. جامعۀ آماري متناسب با هدف و چارچوب پژوهش براي دو فاز کیفی و کمی انتخاب شد. استکمی انتخاب 

ت جهت ي بر اساس تعداد قابل کفایآماري انجام پذیرفت. در بخش کمی جامعۀ آماري شامل استادان و فعالان ورزش و نمونۀ اشباع نظر
منظور شناسایی و به ي اکتشافی و در بخش کمی از تکنیک دلفیهامصاحبهنفر بود. در فاز کیفی از ابزار  pls 400افزار مدلسازي در نرم

 صورتبهعوامل و نیز پرسشنامۀ مستخرج از مرحلۀ کیفی و دلفی فازي استفاده شد. در بخش کیفی پژوهش از روش تحلیل محتوا  دییتأ
ستفاده اکدگذاري استفاده شد. در بخش کمی از روش آلفاي کرونباخ و همچنین تحلیل عاملی اکتشافی و تأییدي براي تأیید سازة پژوهش 

روابط چندگانۀ بین  ی ساختاري و سنجشابیمدلمنظور انجام گرفت و به 24SPSS افزارنرمي استنباطی در ي آمارهاآزمونشد. تمامی 
ي بازاریابی فوتبال سپاربرونبر  مؤثرۀ مؤلف 94ها، ي مصاحبهکدگذاراستفاده شد. در بخش کیفی و پس از  smart pls افزارنرممتغیرها از 

 گنفرهی، تیریمد عواملي، و ساختار یعوامل فندسته  13در   شدهییشناساهاي شاخص یعامل اکتشاف لیتحلشناسایی شد. طبق 
، وتبالف لیانستپي، گذارمتیق، ورزش صنعت، نهیهز تیریمدی، ابیو ارزش نظارتی، و حقوق یقانونی، اسیس يهارساختیز، اهگباش

ي بازاریابی سپاربروننشان داد تمام عوامل با  نیز مسیر تحلیلي شدند. سرانجام نتایج بندطبقه بازار قدرتی، ورزش تیموفق، هامشوق
 نگیرد، صورت صحیح ومؤثر  هايروش و ابزار با و مناسب شرایط در اگر فوتبال سپاريبرون کلیطور بهدارند.  ریتأثفوتبال رابطه و 

 و فنی يهاترساخیز ایجاد با ورزشی يهاباشگاه مدیران شودیم پیشنهاد روازاین کرد؛ نخواهد حل را موجود مشکلات وجهچیهبه
 را آنان عملکردموقع به ارزشیابی و نظارت با و کنند فراهم باشگاه در را بازاریابی پیمانکاران حضور باشگاه فرهنگ به توجه و ساختاري

  .شود هاباشگاه موفقیت باعث نتیجه در ودست آورند به را لازم مالی منابع هاتا باشگاه کنند بررسی
 

 يدیکل يهاواژه
ي، جذب بازار، مدل، فوتبال.سپاربرون
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 مقدمه

ابزارهاي توسعۀ  نیترمهمیکی از  عنوانبهي سپاربرون

ي در وربهرهسازمان، ایجادکنندة مزیت رقابتی و افزایش 

گرفته است. با توجه به  قرار اریبس، مورد توجه امروزدنیاي 

محدودیت منابع که براي هر سازمانی، هم در بخش 

ي سپاربرونخصوصی و هم در بخش دولتی وجود دارد، 

یی و فعالیت در کاراروشی براي بالا بردن  تواندیم هافرایند

 ها). سازمان1( ي براي سازمان باشدترگستردهي هاعرصه

ي اصلی را هاتیفعالي، سپاربرونهنگام تصمیم 

ي خود را به شبکۀ بزرگ هاتیفعالو سایر  نندیگزیبرم

). 2( کنندیمخارج از سازمان واگذار  کنندگاننیتأم

ي وربهرهي دولت، گريتصدي موجب کاهش سپاربرون

بیشتر از منابع مالی، مادي و انسانی و همچنین جلوگیري 

بلندمدت سازمان،  اندازچشماز هدر رفتن منابع، توجه به 

ي آسان، ایجاد خلاقیت و نوآوري، کاهش زیربرنامه

، کاهش هاتیظرفي مناسب از برداربهرهبوروکراسی، 

یی و گرايمشترافزایش  و مشکلات نقدینگی، هانهیهز

 ). در این میان صنعت3( دشویمی از رقبا ماندگعقبکاهش 

 اما است، تولیداتی داراي صنایع دیگر همانند نیز فوتبال

 مسابقه یا بازي ارائۀ همان نیز فوتبال صنعت اصلی تولید

 جهان، مختلف يهادر قاره معتبر ايحرفه هايلیگ. است

 ندارند، عهده بر را فوتبال مسابقات برگزاري وظیفه فقط

 داراي معتبر ايحرفه يهاگیل این از یک هر بلکه

 میلیاردها بعضاً و هامیلیون که هستند هنگفتی هايسرمایه

 ها،باشگاه از اعم خود با مرتبط تشکیلات بین در دلار

 ي. سازگارکنندمیردوبدل  هافدراسیون و لیگ هايسازمان

به اجرا در آمدن با ظهور  يبرا یابیبازار يهاراهبرد

شمول در حال گسترش و جهان يافوتبال حرفه يهاباشگاه

 براي مشخص هايیکی از روش رونیازا. )5،4( شدن است

 بازاریابی سپاريافزایش درآمدزایی، برون و درآمد ایجاد

ورزش،  در سپاري. منظور از برون)6( دیآیمشمار به

 ییهاتیفعال است که ییهایندگینما یاها آژانس يریکارگبه

 تبلیغات فروش، تجارت انجام یا و مجوز گرفتن مثل

 حامی یا اسپانسر فروش محل، و در تبلیغات تلویزیونی،

 بازاریابی در سپاريبرون نقش). 7(دهند رسمی را انجام می

وضوح به ايحرفه فوتبال صنعتخصوص به و ورزش

ها باشگاه درآمد اززیادي  درصد که جایی تا است، مشخص

 و حامیان شرکا، جذب براي هایندگینما نقش به مربوط

 ورزش نقش و بازاریابی ادبیات دراست.  تجاري عوامل دیگر

در همین  ).8( سپاري کمتر مورد توجه واقع شده استبرون

 هايراهبرد تدوین در) 1397( همکاران و خادمی زمینه

 و توجه ایران، اسلامی جمهوري کشتی فدراسیون بازاریابی

 را بازاریابی حوزة در سپاريبرون فرایند سازيفعال بر تأکید

 این بهآنها  پژوهش در. کردند عنوان راهبرد یک عنوانبه

 عامل عنوانبه سازيخصوصی که شد اشاره نکته

 مهم سازوکارهاي از یکی سپاريبرون بخش در کنندهتعیین

 است ورزش در بازاریابی موضوع کیفی و کمی ارتقاي در

 به دولت توجه) 1401( بخشی و عباسی. )9(

 بزرگی فرصت عنوانبه را هاي فوتبالباشگاه سازيخصوصی

 از استفاده بیان کردند و برشمردند کشور براي ورزش

بر مدیریت تأثیر بسیاري  خصوصی هايشرکت هايسرمایه

سازي دارد. همچنین خصوصی و کسب برآیندهاي مطلوب

 دولت، مالی بار کردن کم و هاهزینه در جوییصرفه نجر بهم

از بیش  هايدخالت کاهش و فوتبال شدن ايحرفه و رشد

 منجر ملی و باشگاهی فوتبال افول به که دولت، اندازة

در ) 1394( همکاران و اسدي. )10شد ( خواهد شود،می

 اماکن مدیریت بر سپاريبرون تأثیرات شناسایی زمینۀ

 اماکن مدیریت و کار کرده ورزشی مدیران دیدگاه از ورزشی

 مدیریت مؤلفۀ پنج در را سپاريبرون از پس و پیش ورزشی

 ورزشی، فضاي وريبهره انسانی، منابع مدیریت مالی،

مختلف  هايورزش بازاریابی و ورزشی فضاي نگهداري

 اماکن مالی مدیریت داد نشان هایافته. کردند بررسی
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 اجراي از پس مختلف هايورزش بازاریابی و ورزشی

 انسانی، منابع مدیریت در اما پیدا کرد، بهبود سپاريبرون

 اماکن نگهداري مدیریت و ورزشی اماکن وريبهره مدیریت

شد  گزارش غیرمعناداري کاهش سپاري،برون اجراي از پس

 با پژوهشی در )1391( فرد سبحانی و نوکرانیدري. )11(

 يهاتیفعال بر موفق يسپاربرون اثرات مدل طراحی« عنوان

بازاریابی  و مالی يهاتیفعال گرفتند که نتیجه »سازمانی

 تولید، هزینۀ کاهش سبب سپاريمناسب در زمینۀ برون

 کاهش نقدینگی، مشکلات کاهش ،هانهیهز بهتر ینیبشیپ

 و خدمات تحویل يهانهیهز کاهش و رقابت يهانهیهز

و همکاران  1فنگ. )12( شودیم ییگرايمشتر افزایش

 هاسازمان از بسیاري در سپاريبرون شکست ریشۀ) 2019(

 از بسیاري اولاً، کنند؛دانند. آنان اظهار میمی علت دو را

 محیط با ناآشنایی و جغرافیایی فاصلۀ دلیلبه هاسازمان

 خود سپاريبرون شرکاي دربارة عمده طوربه محلی،

 بر معمولاً هاسازمان ثانیاً ندارند؛ چندانی اطلاعات

 افزایش اما کنند،می تمرکز هاهزینه در جوییصرفه

گیرند می نادیده را کیفیت افزایش با مرتبط هايهزینه

 بهتر کارایی به آنها سپاريبرون هايتلاش در نتیجه. )13(

شود. با توجه به تحقیقات نمی منجر هاهزینه کاهش و

 منابع به توانیم يسپاربرون گفت که با توانیم شدهاشاره

 و عملکرد بهبود جهت درتر بزرگ استعدادهاي و پایدارتر

 دنبالبه پژوهش این روازاین. یافت دست سازمان ارتقاي

 با توانیم چگونه که پاسخگویی به این پرسش است

در  بازاریابی امر به زیآمتیصورت موفقبه سپاريبرون

 طراحی توانیم را الگویی چه پرداخت و فوتبال يهاباشگاه

 کرد؟

 
 
 

                                                           
1. Feng 

 ی تحقیقشناسروش

روش تحقیق حاضر از نوع آمیختۀ کیفی و کمی انتخاب 

منظور ي اکتشافی بههامصاحبه از کیفی بخش . دراست

استفاده شد. در آنها ي بندچارچوبو  هامؤلفهاستخراج 

 هدف نظر همبستگی و از -توصیفی نوع نظر بخش کمی، از

که به شکل پیمایشی انجام گرفته است. است  کاربردي

جامعۀ آماري متناسب با هدف و چارچوب پژوهش براي دو 

فاز کیفی و کمی انتخاب شد. در بخش کیفی جامعۀ آماري 

به دو صورت جامعۀ انسانی بود و به تعداد قابل کفایت بر 

برفی نظرخواهی نفر) به روش گلوله 20( مبناي اشباع نظري

در بخش کمی جامعۀ آماري استادان و فعالان ورزش شد. 

ي بر اساس تعداد آمار) بودند و نمونۀ  (نامشخص و محدود

 10به میزان  plsافزار قابل کفایت جهت مدلسازي در نرم

در مدل مفهومی برآورد شد  شدهمیترسبرابر ابعاد  20تا 

در  تصادفی گیرينمونه نفر). در نهایت از طریق 400(

عنوان نمونۀ پژوهش انتخاب نفر به 400و هدفمند، دسترس 

بین  هاپرسشنامهي بیشتر، هاپاسخمنظور دریافت شدند. به

ي آورجمعپرسشنامه  437 تینها درنفر توزیع شد و  480

کامل تکمیل  طوربهپرسشنامه، که 400که از این تعداد شد 

 شدند.  لیوتحلهیتجزشده بود، 

می از ابزارهاي مختلفی به تفکیک دو فاز کیفی و ک

 استفاده شد. در فاز کیفی از ابزار هادادهجهت جمع 

 ي اکتشافی استفاده شد. پیش از هر مصاحبه،هامصاحبه

ید ند و مبناي مصاحبه جدشدمی لیتحلي قبلی هامصاحبه

خاب نمونه . روایی این ابزار ابتدا در مرحلۀ انتگرفتندیمقرار 

ل شونده کنتراعتبار حقوقی و علمی افراد مصاحبه بر اساس

 میزان توافق بر اساسي بندچارچوبدر مرحلۀ  شد. سپس

 بین کدگذاران و مصححان مطلوب ارزیابی شد.

در بخش دیگر از روش دلفی براي شناسایی و تأیید 

 94از  ياها استفاده شد. براي این کار، پرسشنامهشاخص
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 10و در سه مرحله بین فوتبال در  يسپارشاخص برون

 ها از طریقتحلیل دادهتوزیع شد.  بازاریابی ورزش ةخبر

صورت گرفت. پرسشنامه شامل متغیرها و  SPSS  افزارنرم

ز (اارزشی لیکرت بود و در مقیاس پنج کنندهنییتععوامل 

) تنظیم شده بود. از مجموع 5تا بسیار زیاد =  1بسیار کم = 

ي تعداد غربالگرپس از بررسی و  شدهییشناساي رهایمتغ

را در  دیتأکمناسب که از لحاظ تعداد، بیشترین تکرار و 

 شد.  استفادهداشتند،  هامصاحبه

و جهت بررسی روایی محتوایی  شدهنیتدوپرسشنامۀ 

ي در اختیار ده نفر از استادان مدیریت ورزشی و هفت صور

 دییتأنفر از کارشناسان خبرة ورزشی قرار گرفت. پس از 

 40روایی محتوایی، ابتدا ابزار در یک مطالعۀ راهنما بین 

نفر از جامعۀ آماري توزیع شد، سپس از طریق روش آلفاي 

 24افزار کرونباخ، پایایی یا ثبات درونی آن با استفاده از نرم

SPSS  89/0 (محاسبه=ɑ ( هاپرسشنامهشد. سپس  دییتأو 

(نهایی)  ضریب آلفاي کرونباخ این مرحله و ي شدآورجمع

محاسبه شد. در نهایت پرسشنامۀ تحقیق حاضر  964/0نیز 

اصلی تحقیق آماده  سؤالاتشناختی و در دو بخش جمعیت

که در بخش  استشد. پرسشنامۀ پژوهش شامل دو بخش 

(سن، جنسیت،  هایآزمودنی شناختتیجمعي هایژگیول او

) مورد سنجش قرار گرفته و سابقهمیزان تحصیلات و شغل 

و  یعوامل فنمتغیر  13است. بخش دوم پرسشنامه شامل 

 يهاساختریز، باشگاه گنفرهی، تیریمد عواملي، ساختار

 تیریمدی، ابیارزش و نظارتی، و حقوق یقانونی، اسیس

، فوتبال لیپتانسي گذارمتیق، ورزش صنعت، نهزیه

ي هاروش. است بازار قدرتی و ورزش تیموفق، هامشوق

، به پژوهشبا توجه به نوع  هاداده لیوتحلهیتجزي و آمار

شرح زیر است. در بخش کیفی پژوهش از روش تحلیل 

کدگذاري استفاده شد. در بخش کمی براي  صورتبهمحتوا 

ز روش آلفاي کرونباخ استفاده ا هاپرسشنامهتعیین پایایی 

منظور شد. همچنین از تحلیل عاملی اکتشافی و تأییدي به

و  هاافتهتأیید سازة پژوهش استفاده شد. توصیف ی

ي اطلاعات با استفاده از آمار توصیفی انجام گرفت. بنددسته

ی با استفاده از گروهنیبتحلیل رابطۀ متغیرها و مقایسۀ 

انجام  24SPSS افزارنرم استنباطی دري آماري هاآزمون

ی ساختاري و سنجش روابط ابیمدلگرفت. در نهایت براي 

 استفاده شد. smart pls افزارنرمچندگانه بین متغیرها از 

 
 نتایج تحقیق

، هامصاحبهي کدگذاردر بخش کیفی و پس از 

 چند در غربال از پسها در مصاحبه شدهییشناسا يهامؤلفه

 ).1جدول  شناسایی شد (مورد  94 تینهاو در  مرحله

 
 هامصاحبه. خلاصه نتایج کدگذاري باز 1جدول 

 

ف کدها یی که کد مربوطه در آنها مورد اشاره قرار گرفته استهامصاحبه
ردی
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 1 نگرش سنتی 0 1 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 0 1 0 0 5
 2 قانون اساسی 44اجراي اصل  1 1 1 0 1 1 0 0 0 0 1 1 1 0 0 0 0 0 0 0 8

7 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 1 0 0 1 1 1 1 
جهت  يزیرو برنامه ياستگذاریس

 جذب
3 

 4 دهندهلیتسه يهااستیس 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1
 5 افق بلندمدت داشتن 0 1 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 3
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 6 وزارت ورزش 1 1 0 1 0 1 1 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 3
 7 تیرایکپ 0 0 0 1 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2
 8 قوانین ماکیتی 0 1 1 1 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 5
 9 ماکیت برند 0 0 0 1 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 3
 10 ارتباط با رقبا 0 1 1 1 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 5
 11 شرایط مالی 1 0 1 0 0 0 0 1 0 0 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 5
 12 برندسازي 0 0 0 1 0 0 0 0 0 1 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 3
 13 نامهنییآفقدان  0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1
 14 توجه به رسانه 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1
 15 تماشاگران 0 1 0 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 4
 16 رسانه و شبکۀ مجازي 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 1 0 0 1 0 0 0 3
 17 جذابیت 0 0 0 0 0 1 0 0 0 1 0 1 0 0 0 0 1 0 0 0 4
 18 ها و هنجارهاي جامعهارزش 0 1 0 0 1 0 0 0 0 1 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 4
 19 فلسفۀ باشگاه 1 1 1 1 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 5
 20 نگاه سیاسی به باشگاه 1 0 1 2 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 5
 21 تاریخچۀ باشگاه 0 1 0 1 0 0 0 0 0 1 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 4
 22 اطلاع از روندها باشگاه 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 3
 23 پیشکسوتان 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1
 24 سازمانی فرهنگ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 1 1
 25 ي پایههامیت 0 0 0 0 1 0 0 0 0 1 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 3
 26 استعدادیابی 0 1 0 1 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 0 0 0 6
 27 ي ملیهاکنیباز 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 1 0 2
 28 رگذاریتأث و افرادسنارها  0 0 0 0 0 1 1 0 0 1 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 4
 29 سرزمینی هواداران شیآما 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 1 0 1 0 0 0 0 0 3

1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 
هاي اقدامات مردم و جنبش

 هواداران
30 

 31 هوادارانامیدبخشی  0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 2
 32 انتظارات و ادراکات هواداران 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 2
 34 مدیران لایق 0 0 0 0 1 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 3
 35 انگیزش مدیران 0 0 0 1 0 0 1 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 1 0 0 4

6 0 0 1 0 0 1 0 0 0 0 0 1 0 0 1 0 0 0 1 0 
ۀ خدمات نیزم درایجاد بازار 

 تفریحی، آموزشی، گردشگري
36 

 37 کاهش هزینۀ بازاریابی 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1

1 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
ي وکارهاکسبایجاد رشد در 

 جدید
38 

 39 افزایش سهم بازار 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2
 40 ایجاد محیط رقابتی 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 1 1 0 1 0 0 0 0 0 0 4
 41 تمرکز بر ارتباط با مخاطبان 1 0 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 5
 42 وفاداري مشتریان 1 0 0 1 1 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 1 5
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 43 مالیات 0 0 0 1 0 0 1 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 4
 44 منابع انسانی تخصصی 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1
 45 ائتلاف استعداد کارشناسان آگاه 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 2

8 0 0 1 0 0 0 0 1 1 0 0 0 0 1 0 1 1 1 1 0 
ایجاد تغییر و تحول در نظام 

 بازاریابی
46 

4 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 1 0 1 0 
ي اقتصاد هادانشکدهایجاد 

 ورزشی
47 

 48 هاي لازمایجاد زیرساخت 1 1 1 1 1 1 1 0 1 1 0 1 1 0 1 0 0 1 0 1 14

2 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 0 0 
ایجاد و توسعۀ دانش، نگرش، 

ي سپاربرونرفتار نسبت به 
 ورزشی

49 

3 0 0 0 1 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 
ي عمومی از برنامه سازآگاه

 بازاریابی
50 

3 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 1 0 0 0 
ي عمومی از نتایج سازآگاه

 هاموفقیت
51 

 52 هاي لازم در مورد بازارآگاهی 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 1 2
 53 فساد 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 1
 54 مزایده 0 0 0 1 0 1 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 4

7 0 0 1 0 1 0 1 0 0 0 0 0 1 0 0 1 0 0 0 0 
بازارهاي جدید و تنوع خدمات به 

 هواداران
55 

 56 موفقیت ورزشی 0 0 0 0 0 1 1 0 1 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 5
 57 سطح مسابقات 0 1 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 1 0 1 0 0 0 0 0 5
 58 شبکه اجتماعی 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 2

5 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 0 0 0 0 0 0 0 1 1 1 
ها و قوانین بازنگري در سیاست

 دولت
59 

 60 بازاریابی بازنگري در قوانین 0 0 1 1 0 1 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 4
 61 يدارباشگاهطرح جامع  0 1 1 1 0 0 0 0 1 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 5
 62 ي سیاسیهاجناحنگاه  0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 1 0 3
 63 نظارت مستمر 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1
 64 یابیارزش 0 1 0 0 1 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 4

2 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 
ها و برگزاري کنفرانس

 یابیبازارسازي هاي آگاهنشست
65 

 66 فرایند بهبود 0 0 0 0 0 0 0 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2

5 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 1 0 1 0 1 0 0 0 0 
هاي تشویقی و ترویجی برنامه

 جهت جذب
67 

 68 تمرکز در رویداد 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 2
 69 هاي دولتیراهبرد 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 2
 70 هاي اجرایی دولتبرنامه 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1
 71 کارکنان تخصصی 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1
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 72 فناوري جدید 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 1
 73 ی در بازارثباتیب 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 1
 74 دثباتی در اقتصابی 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 3
 75 خدمات بهتر 1 1 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 4
 76 قیمت مناسب 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 3
 77 ي اسپانسريهافرصت 0 0 0 1 0 1 0 0 0 0 0 1 0 0 1 0 0 0 0 0 4

3 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 1 1 0 0 0 0 
منبع  عنوانبهشناخت ورزش 

 درامد
78 

 79 يسازیخصوص 0 0 1 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 3
 80 يمرزبرونتجارت  0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 1 0 1 0 1 0 0 1 0 0 7
 81 بازارهاي داخلی ورزشی 0 0 1 0 0 1 0 0 1 0 0 0 0 1 0 0 0 1 0 0 5
 82 ي برندسازيتجار 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1
 83 حضور افراد تخصصی 0 0 1 0 0 0 1 0 1 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 4
 84 میسر کردن مسیر 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1
 85 فضاي رقابتی 1 1 1 1 0 0 1 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 7
 86 هاشرکتکسب اطلاعات از  0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 1 0 0 0 2
 87 تشخیص فرصت و سرمایه 0 0 0 0 0 1 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 3
 88 هاي هدفتشخیص گروه 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1

4 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 1 1 0 1 
تشخیص و استفاده درست از 

 بازارهاي محلی
89 

 90 تشویق 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1
 91 تشویق مالیاتی 1 0 0 1 0 0 1 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 4

3 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 1 0 1 0 0 0 0 
با  باشگاهتعامل و همکاري 

 شرکت
92 

4 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 1 1 
ي معروف در هاچهرهنقش 

 بازاریابی
93 

4 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 1 0 1 
راهبرد مناسب جهت وفاداري 

 هواداران
94 

 
 دییتأبراي شناسایی و  یدلف کیتکنسپس با استفاده از 

هاي بخش کیفی استفاده شد. براي این کار، شاخص

 بر مدل مؤثرگانۀ  94پرسشنامۀ مستخرج از عوامل 

ي در فوتبال در سه مرحله بین پنج خبره توزیع سپاربرون

 میانگین اعداد نزدیک به صفرآخر تفاوت  ۀو در مرحل شد

 هايبا توجه به نظردلفی بود.  بخشانیپاآمد که دست به

 شدهییشناسا يهاتمامی شاخص مرحلهدر هر سه خبرگان 

 4از  بالاترها و میانگین تمامی شاخص ندهستقابل قبول 

در این بخش تفاوت انحراف معیار بین دور دوم . دست آمدبه

 ).2(جدول  خبرگان محاسبه شد يهاو سوم نظر
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 تفاوت انحراف معیار بین دور دوم و سوم. 2جدول 

 باز يکدگذار
دور  اریانحراف مع

 دوم

دور  اریانحراف مع

 سوم

 اریتفاوت انحراف مع

 دور دوم و سوم

 447/0 447/0 894/0 نگرش سنتی

 447/0 447/0 894/0 قانون اساسی 44اجراي اصل 

 447/0 447/0 894/0 جذبجهت  يزیرو برنامه ياستگذاریس

 52/0 894/0 414/1 دهندهلیتسه يهااستیس

 52/0 894/0 414/1 افق بلندمدت داشتن

 547/0 548/0 1,095 وزارت ورزش

 -428/0 72/1 304/1 تیرایکپ

 894/0 0 894/0 قوانین ماکیتی

 41/0 894/0 304/1 ماکیت برند

 304/0 0 304/0 رقباارتباط با 

 857/0 447/0 304/1 شرایط مالی

 648/0 447/0 095/1 برندسازي

 319/0 095/1 4141/1 نامهنییآفقدان 

 866/0 548/0 4141/0 توجه به رسانه

 548/0 095/1 643/0 تماشاگران

 217/0 732/1 949/1 رسانه و شبکۀ مجازي

 607/0 1,342 949/1 جذابیت

 866/0 548/0 414/1 هنجارهاي جامعهها و ارزش

 201/0 894/0 095/0 فلسفۀ باشگاه

 -637/0 732/1 095/1 نگاه سیاسی به باشگاه

 866/0 548/0 414/1 تاریخچۀ باشگاه

 0 095/1 095/0 باشگاه اطلاع از روند

 319/0 095/1 414/1 پیشکسوتان

 52/0 894/0 414/1 سازمانی فرهنگ

 095/1 548/0 643/1 ي پایههامیت

 201/0 894/0 095/1 استعدادیابی

 52/0 894/0 414/1 ي ملیهاکنیباز

 -346/0 894/0 548/0 رگذاریتأث و افراد هاستاره

 -447/0 894/0 447/0 سرزمینی هواداران شیآما

 -447/0 894/0 447/0 هوادارانهاي اقدامات مردم و جنبش

 0 894/0 894/0 هوادارانامیدبخشی 

 -52/0 414/1 894/0 انتظارات و ادراکات هواداران

 -422/0 517/0 095/1 مدیران لایق

 0 894/0 894/0 انگیزش مدیران

 0 304/1 304/1 يایجاد بازار در زمینۀ خدمات تفریحی، آموزشی، گردشگر

 0 894/0 894/0 کاهش هزینۀ بازاریابی
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 0 894/0 894/0 ي جدید.وکارهاکسبایجاد رشد در 

 0 894/0 894/0 افزایش سهم بازار

 0 0894/0 894/0 ایجاد محیط رقابتی

 0 414/1 414/1 تمرکز بر ارتباط با مخاطبان

 0 414/1 414/1 وفاداري مشتریان

 0 095/1 095/1 مالیات

 0 304/1 304/1 منابع انسانی تخصصی

 0 342/1 342/1 ائتلاف استعداد کارشناسان آگاه

 0 789/1 789/1 تحول در نظام بازاریابیایجاد تغییر و 

 0 342/1 342/1 ي اقتصاد ورزشیهادانشکدهایجاد 

 0 789/1 789/1 هاي لازمایجاد زیرساخت

ي سپاربرونایجاد و توسعۀ دانش، نگرش، رفتار نسبت به 
 ورزشی

789/1 789/1 0 

 0 342/1 342/1 ي عمومی از برنامۀ بازاریابیسازآگاه

 0 095/1 095/1 هاعمومی از نتایج موفقیتي سازآگاه

 0 894/0 894/0 رهاي لازم در مورد بازاآگاهی

 0 894/0 894/0 فساد

 0 894/0 894/0 مزایده

 0 894/0 894/0 بازارهاي جدید و تنوع خدمات به هواداران

 0 414/1 414/1 موفقیت ورزشی

 0 414/1 414/1 سطح مسابقات

 0 095/1 095/1 شبکه اجتماعی

 0 304/1 304/1 ها و قوانین دولتبازنگري در سیاست

 0 643/1 643/1 بازاریابی بازنگري در قوانین

 0 095/1 095/1 يدارباشگاهطرح جامع 

 0 414/1 414/1 ي سیاسیهاجناحنگاه 

 0 548/0 548/0 نظارت مستمر

 0 447/0 447/0 یابیارزش

 0 447/0 447/0 یابیبازارسازي هاي آگاهها و نشستبرگزاري کنفرانس

 0 894/0 894/0 فرایند بهبود

 0 414/1 414/1 ویجی جهت جذبهاي تشویقی و تربرنامه

 0 095/1 095/1 تمرکز در رویداد

 0 095/1 095/1 راهبردهاي دولتی

 0 1,414 414/1 هاي اجرایی دولتبرنامه

 0 095/1 095/1 کارکنان تخصصی

 0 414/1 414/1 فناوري جدید

 0 414/1 414/1 ی در بازارثباتیب

 0 643/1 643/1 ثباتی در اقتصادبی

 0 095/1 095/1 خدمات بهتر
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 0 414/1 414/1 قیمت مناسب

 0 548/0 548/0 ي اسپانسريهافرصت

 0 447/0 447/0 منبع درامد عنوانبهشناخت ورزش 

 0 304/1 304/1 يسازیخصوص

 0 304/1 304/1 يمرزبرونتجارت 

 0 304/1 304/1 بازارهاي داخلی ورزشی

 0 095/1 095/1 ي برندسازيتجار

 0 414/1 414/1 حضور افراد تخصصی

 0 414/1 414/1 میسر کردن مسیر

 0 643/1 643/1 فضاي رقابتی

 0 949/1 949/1 هاشرکتکسب اطلاعات از 

 0 949/1 949/1 سرمایهتشخیص فرصت و 

 0 342/1 342/1 هاي هدفتشخیص گروه

 0 789/1 789/1 تشخیص و استفاده درست از بازارهاي محلی

 0 342/1 342/1 تشویق

 0 789/1 789/1 تشویق مالیاتی

 0 789/1 789/1 با شرکت باشگاهتعامل و همکاري 

 0 342/1 342/1 ي معروف در بازاریابیهاچهرهنقش 

 0 095/1 095/1 راهبرد مناسب جهت وفاداري هواداران

 
سرانجام چارچوب مفهومی برخاسته از بخش کیفی 

و در قالب پرسشنامه  دییتأبا استفاده از تکنیک دلفی 

 و مدل ساختاري تنظیم و ارزیابی شد. 

ها، در بخش کمی ابتدا پس از توزیع پرسشنامه

 آمد. دستبهبر اساس آزمون گاتمن  هادادهپایایی 

 
 ي پرسشنامه هامؤلفهآزمون گاتمن در محاسبۀ پایایی  . نتایج3 جدول

نانیاطم تیآمار قابل  

Lambda 1 872/0  

2 12/0  

3 898/0  

4 673/0  

5 891/0  

6 948/0  

 35 تعداد موارد
 

داده، پس از  400تعداد  24spss افزارنرمبا استفاده از 

خارج شد. بنابراین بر  هادادهاز پردازش غربالگري و پیش 

به  دهندگانپاسخي هانگرشاساس تجانس ترجیحات و 

و براي هر دسته یک ضریب محاسبه  میتقسشش دسته 

ضریب  نیترکوچکدستۀ چهارم  شودیمشد و مشاهده 

ضریب لامبدا از نقطۀ برش  نیترکوچکلامبدا را دارد و این 

است، بنابراین محقق ابزاري تهیه کرده که  تربزرگ 7/0

 تیکفا یبررس. در استي نتایج ریپذمیتعمداراي پایایی و 
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نمونه  4منظور انجام تحلیل عاملی بر اساس جدول به نمونه

 براي تحلیل عاملی کافی شناسایی شد.

 و آزمون بارتلت براي بررسی کفایت نمونه KMO. شاخص 4 جدول

 مقدار  

 666/0 (کفایت حجم نمونه) می یر و اوکلین –کایرز مقدار 

 آزمون کرویت بارتلت

 2χ( 958/12822985مقدار کاي اسکوآر (

 4371 درجۀ آزادي

 001/0 سطح معناداري

 
 KMOمقدار  4ي جدول هاافتهبا توجه به ی

ر این موضوع است . این مقدار بیانگاست 666/0 آمدهدستبه

فایت کتحلیل عاملی  منظوربهي تحقیق هانمونهتعداد 

 موردنظري هادادهو انجام تحلیل عاملی براي  کندیم

ي هااملعرا به یک سري  هاداده توانیماست و  ریپذامکان

آزمون بارتلت پنهان تقلیل داد. همچنین نتایج 

)001/0=Sig ،985/12822=2χ بین  دهندیم) نشان

ادامه و  رونیازاهمبستگی بالایی وجود دارد،  هاهیگو

مه استفاده از سایر مراحل تحلیل عاملی جایز است. در ادا

تفکیک با به هامؤلفهاز تحلیل عاملی  آمدهدستبهنتایج 

 رائه شده است.ل ابراي هر عام آمدهدستبهی بار عاملمقدار 

ی توسط نمودار عامل اکتشاف لیتحلدر گام اول 

  يبندطبقهدر چند دسته یا عمل  سؤالاتدریافت  زهیرسنگ

، )1(نمودار  با رجوع به نمودار سنگریزهدر انتها نیز و شد 

هاي ارزش جدول واریانس تبیین شده و رجوع به ستون

اصلی (سه ستون سمت چپ) و مجموع مجذور بارهاي  ةویژ

توان )، میسمت راستشده (سه ستون عاملی استخراج

ده که از این شعامل استخراج  71عنوان کرد که حداکثر، 

عامل، عامل اول از واریانس تبیینی بالایی برخوردار بوده  13

تر قابل دقیق ياگونه، بهScreeو این مقدار در نمودار 

ة مقادیر ویژة دهندنشان 1نمودار همچنین ه است. مشاهد

که اختلاف بین عوامل و تفاوت  دهدیمعامل را نشان  100

 است. تیرؤبارز آنها قابل 

 
 . مقادیر ویژة عوامل مربوط به متغیرهاي تحقیق1نمودار 

در بین عامل، بر اساس بار  هاهیگوي بنددستهبراي 

عاملی آنها باید از نتایج ماتریس عوامل چرخش یافته 

استفاده شود. با توجه به نظر محققان بارهاي عاملی با 

 قابل قبول هستند. 50/0مقادیر بالاتر 

 



 1401زمستان ، 4 ، شمارة14ة هاي فیزیولوژي و مدیریت در ورزش، دور نشریۀ پژوهش                                               160
 

 

 آزمون مدل مفهومی

 يهاعامل براي اطمینان از روایی سازه و تأیید

، )اکتشافی عامل (تحلیل قبل مرحلۀدر  شدهییشناسا

ها با استفاده از آزمون تحلیل عامل تأییدي به روش عامل

 يریگمربعات جزئی بررسی شدند. ابتدا پایایی ابزار اندازه

توسط سه معیار ضرایب بارهاي عاملی، آلفاي کرونباخ، 

ر رسی شد. اگروایی همگرا و واگرا بر پایایی ترکیبی و سپس

ؤال باشد، در این صورت آن س 0/ 6بار عاملی هر سؤال بیش از 

 .)14(آن سازه برخوردار است  يریگاز دقت لازم براي اندازه

منظور بررسی پایایی و ارزیابی قابلیت اطمینان به

دو شاخص  ، ازيریگسازگاري درونی متغیرهاي مدل اندازه

آلفاي کرونباخ و پایایی ترکیبی استفاده شد. به اعتقاد مالري 

آلفاي کرونباخ و پایایی  يهابراي شاخص) 2003(و جورج 

قبول است. با توجه به  قابل 7/0ترکیبی مقادیر بیشتر از 

 براي ترکیبی پایایی و کرونباخ آلفاي مقادیر ،3نتایج جدول 

ست؛ بنابراین پایایی و قبول ا تحقیق قابل متغیرهاي همۀ

براي بررسی  .همسانی درونی متغیرهاي پژوهش تأیید شد

پژوهش از شاخص متوسط  يریگروایی همگراي مدل اندازه

شده استفاده شد که توسط آن، میزان واریانس استخراج

 هاي خود بررسی شد. معیارهمبستگی هر سازه با شاخص

AVE شده بین اشتهانگر میانگین واریانس به اشتراك گذبی

و 5/0 هاي خود است و مقدار حداقلهر سازه با شاخص

توجه به با  ).15( شودیبیشتر براي آن، کافی محسوب م

 5/0 ازها عامل همۀ، میانگین واریانس استخراجی 5جدول 

 .روایی همگرا مدل تأیید شد بنابراین است، بیشتر

 
 تحقیق متغیرهاي براي شدهاستخراج واریانس متوسط شاخص و ترکیبی پایایی کرونباخ، آلفاي مقادیر .5 جدول

 معناداري سطح AVE ترکیبی پایایی کرونباخ آلفاي هامؤلفه

 001/0 506/0 910/0 958/0 عوامل فنی و ساختاري

 001/0 665/0 962/0 890/0 فرهنگ باشگاه

 001/0 515/0 920/0 963/0 یتیریمدعوامل 

 001/0 510/0 862/0 909/0 قانونی و حقوقی

 001/0 529/0 848/0 927/0 ي سیاسیهارساختیز

 001/0 518/0 843/0 925/0 پتانسیل فوتبال

 001/0 579/0 804/0 951/0 مدیریت هزینه

 001/0 520/0 812/0 896/0 صنعت ورزش

 001/0 531/0 773/0 853/0 يگذارمتیق

 001/0 512/0 807/0 888/0 نظارت و ارزشیابی

 001/0 581/0 806/0 950/0 قدرت بازار

 001/0 624/0 768/0 737/0 هامشوق

 001/0 569/0 726/0 835/0 موفقیت ورزشی

 
واگرا  روایی بررسی منظوربه لاکر و فورنل شاخص از

 براي واگرا روایی شد. استفاده تحقیق يریگاندازه مدل

 سازه با همبستگی بیشترین داراي سؤال هر اینکه بررسی

 طبق .شودیم ،استفاده باشد هاسازه سایر به نسبت خود

 سایر با مقایسه در پنهان متغیر یک لاکر، و فورنل شاخص

 در بین را بیشتري پراکندگی باید پنهان، متغیرهاي

 میانگین جذر دیگر عبارتباشد. به داشته خود يهاسؤال

 از بیشتر باید پنهان متغیر هر ةشداستخراج واریانس
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 مدل پنهان متغیرهاي دیگر با متغیر آن همبستگی حداکثر

 مهم این شودیم مشاهده 6 جدول در کهطورهمان د.باش

 دشویم تأیید واگرا روایی بنابراین .است پیوسته وقوعبه

)16.( 

 

 تحقیق مدل يریگاندازه بخش واگراي روایی تعیین منظوربه لاکر و فورنل شاخص مقادیر .6جدول 

 14 13 12 11 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 هامؤلفه

              1 توسعۀ بازاریابی

             71/0 69/0 یروابط عموم

            81/0 45/0 71/0 لاتیو تسه مکان

           071 20/0 25/0 50/0 و فرایند تیکم

          71/0 12/0 22/0 17/0 36/0 نیقوان ياجرا

         72/0 13/0 30/0 23/0 45/0 43/0 جذب يزیربرنامه

        72/0 43/0 11/0 21/0 31/0 64/0 70/0 جیترو

کارکنان و  تعامل

 هواداران

63/0 47/0 47/0 24/0 23/0 29/0 46/0 76/0       

      72/0 47/0 69/0 44/0 14/0 22/0 33/0 65/0 71/0 هامشوق

     73/0 44/0 46/0 67/0 42/0 12/0 21/0 31/0 62/0 72/0 يگذارمتیق

    71/0 66/0 68/0 48/0 68/0 43/0 14/0 22/0 32/0 64/0 76/0 محصول

   76/0 47/0 47/0 67/0 69/0 45/0 28/0 22/0 23/0 47/0 47/0 63/0 بازار قدرت

  78/0 46 76/0 74/0 77/0 46/0 74/0 41/0 22/0 22/0 32/0 46/0 71/0 هواداران تیریمد

 75/0 69/0 37/0 61/0 63/0 61/0 38/0 63/0 34/0 11/0 19/0 24/0 74/0 65/0 عیتوز کانال

 

که به روابط بین متغیر  يریگهاي اندازهمدل خلاف بر

مدل ، در بررسی شودیمکنون با متغیرهاي آشکار توجه م

ساختاري، روابط بین متغیرهاي مکنون با همدیگر 

 -t ضرایب معناداري 2و معیارهاي  شودیم لیوتحلهیتجز

values، معیار ضریب تعیین 𝑅𝑅2 گیزر -و معیار استون𝑄𝑄2 

؛ بنابراین شودیبراي برازش مدل ساختاري بررسی م

منظور ارزیابی برازش مدل ساختاري پژوهش از چندین به

آن، ضرایب  نیتریفاده شد که اولین و اساسمعیار است

 کهیدرصورتد، بو t- values یا همان مقادیر Z معناداري

 بین رابطۀبیشتر باشد، بیانگر صحت  96/1از  t مقادیر

 درصد است. با توجه به میزان 95 اطمینان سطح درها سازه

t ز معناداري مسیرها ا حاکی نتایج ،1شده در شکل گزارش

 .بودن مدل ساختاري است و مناسب
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 تایید اولیه برازش مدل معادلات ساختاري .1شکل 
 

این معیار نشان از تأثیري دارد که یک 𝑅𝑅2 ضریب تعیین

. مقدار این گذاردیزا مزا بر یک متغیر درونمتغیر برون

تر تر مطلوبضریب از صفر تا یک است که مقادیر بزرگ

عنوان مقدار مالک به 67/0و 33/0، 19/0است و سه مقدار 

در نظر گرفته  R براي مقادیر ضعیف، متوسط و قوي

شده در داده بر اساس مقادیر نشانن ؛ بنابرای)17( شوندیم

برازش مدل ساختاري تأیید  1 مناسب بودن ،2شکل 

 .شودیم

 
 

 

 
 
 
 
 
 
 

 تایید نهایی برازش مدل معادلات ساختاري .2شکل 
 

ی مدل را مشخص نیبشیپ این معیار قدر: 𝑄𝑄2عیار

زا درونة یک سازة دربار 𝑄𝑄2مقدار  کهیو درصورت کندیم

 نشان ترتیببه کند، کسب را 35/0 و 15/0 ،02/0 مقدار سه

 يزادرون يهاضعیف، متوسط و قوي سازهی نیبشیپ از

مدل  يزابراي عامل درون  𝑄𝑄2مربوط به آن را دارد. معیار 

، فرهنگ 448/0فنی و ساختاري  پژوهش و براي عوامل

، صنعت ورزش 144/0ی تیریمد، عوامل 391/0باشگاه 

، 302/0شیابی ، نظارت و ارز233/0گذاري ، قیمت401/0

، پتانسیل 101/0ي سیاسی هارساختیزقانونی و حقوقی 

 هامشوق، قدرت بازار 231/0، مدیریت هزینه 384/0فوتبال 

دست آمد که برازش به 170/0، موفقیت ورزشی372/0

 .کندساختاري را تأیید می معادلاتمدل 
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استفاده  GOF از معیار یبراي بررسی برازش مدل کل

عنوان مقادیر به 36/0و  01/0،25/0 شد که سه مقدار

این ). 9(اند معرفی شده GOF ضعیف، متوسط و قوي براي

:شودیمعیار از طریق فرمول زیر محاسبه م

 
است که  GOF براي 65/0 ة مقداردهندنتایج نشان

 .نشان از برازش قوي مدل دارد

  
 يریگجهیبحث و نت

 ياحرفه يهاگیل يهامیت یا ورزشی يهاسازمان در

 ،آنها درونی کادر يهاتیمسئول بودن بالا دلیلبه

 تیبل فروش مثل بازاریابی يهاتیفعال از بعضی يسپاربرون

). 18( است متداول بسیار امري  ورزشی يهالباس فروش و

 کشورهاي ورزش، اهمیت روزافزون شدن آشکار پی در

 آن میرمستقیغ و مستقیم راتیتأث بررسی حال در مختلف

 توانیم مذکور اقتصادي مستقیم آثارٍمیان  در. هستند

 صنعت اقتصادي آثار نیترمهم از را شغلی يهافرصت ایجاد

 اساس بر ).20و19( آورد شماربه صنایع سایر و ورزش

 کوچک يهاگیل يهامیت در) 2009(1لی و بردن تحقیقات

 هامیت درصد 41 حدود پیشرفته کشورهاي از بسیاري

 حتی. کنندیم يسپاربرون را خود بازاریابی يهاتیفعال

 اورگان اوهایو، دانشگاه مثل خارجی يهادانشگاه از بسیاري

 بازاریابی يهاتیفعال يسپاربرون به تصمیم آریزونا و

 ییهاشرکت دست به را مهم امر این واند گرفته خود ورزشی

). 21( اندسپرده دارند، تخصص زمینه این در که

 فراهم را بازار نوسانات به سریع واکنش امکان سپاريبرون

 فیوظا بر دهدمی ي ورزشی اجازههاسازمان به و کندمی

 هاسالي ایرانی هامی). ت22و20( کنند تمرکز خود اصلی

براي  اساسی مراحل از دچار مشکلات مالی هستند. یکی

 در سپاريبرونراه  در برداشتن گام رفع این مورد،

                                                           
1. Bourden & Lee 

 سرعت با موضوع این قبول فرض با است. فوتبال يهاباشگاه

 توانمی ورزش صنعت اقتصادي توسعۀ راستاي در يشتریب

 با متناسب الگویی به دستیابی مهم ۀنکت اما برداشت، گام

 کارشناساناست.  کشورمان خاص يهایژگیو و شرایط

 ۀبرنام و الگو وجود صورت در تنها معتقدند اقتصادي

 دستبه لازم بهرةآمده دستبه فرصت از مدون و مشخص

در ي بازاریابی سپاربرون ا توجه به اینکه بهب .آمد خواهد

این تحقیق  يهاافتهیبنابراین  ،ایران کمتر توجه شده است

 ةبر اساس مبانی نظري و اجراي مصاحبه با نخبگان در حوز

 معادلات مدلسازي و کیفی بخش در ورزش و اقتصاد

 است.  کمی بخش در ساختاري

مدیریتی، فنی و ساختاري و مرتبط با  رینتایج تأث

 بازاریابی در فوتبال يهاتیفعال يسپارپیمانکار را در برون

یدشده در این أی. عوامل سازمانی از جمله عوامل تکردید أیت

موجود و اینکه آیا این فرهنگ  باشگاهپژوهش است، فرهنگ 

را دارد یا  ازاریابیبدر  هاتیفعال يسپارحمایت لازم از برون

 يسپارخیر، امري است که در موفقیت یا عدم موفقیت برون

نقش پررنگی دارد، زیرا این امر به بروز انگیزه  هاتیاین فعال

 باشگاهالبته وجود فرهنگ  ،شودیمنجر م مدیرانو علاقه در 

سبب خلل در  مدیران گیانگیزبیکننده و غیرحمایت

ها و احیاناً شکست این فعالیت در باشگاه يسپاربرون

ند و تماشاگریی که داراي هاباشگاهبر آن علاوه .دشویم

به دیگر  نسبتقدمت بیشتري هم دارند، فرهنگ متفاوتی 

و  باشگاهوسعت و اندازة  گفت توانیمکه  دارند هاباشگاه

ها باید باشگاه يسپارمنابع موجود نیز در موفقیت برون

بزرگ ابزار و منابع بهتري براي ي ها. باشگاهشودلحاظ 

در  هاتیدر اختیار دارند و همچنین شاید ظرف يسپاربرون

امور را خود  ۀبزرگ این اجازه را که مدیران همي هاباشگاه

ها انجام دهند، به آنان را ندهد. از طرفی در برخی باشگاه

 باشگاهدر  بازاریابیکارشناسان خبره و داراي صلاحیت 
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امر  هاتیاین فعال يسپاربرون روازاین، شودیوفور یافت مبه

به نظر نخواهد  باشگاهاین  مدیرانمنطقی قابل قبول از نظر 

سر اجراي آن رخ  بر يادهیرسید و مقاومت و مشکلات عد

حاضر با ي هاافتهساختاري یخواهد داد. در خصوص عوامل 

موسکا  )،11) (1394ي اسدي و همکاران (هانتایج پژوهش

) 24) (2016اشمیت و همکاران ( )،23) ( 2017و بوردلن (

 سو است.هم )25) (1392کرمی و همکاران ( و

مدیران، ادراك مثبت مدیران و توانمندي  دیتردیب 

دیران توسط م بازاریابی يسپاراستفاده از برونبر نظارت 

 باشگاهدر  هاتیدر موفقیت این فعال تواندیامري است که م

تی اگر مدیران صلاحیت لازم یا ح .نقش بسزایی داشته باشد

 ادراك مثبت به این موضوع نداشته باشند، طبیعی است که

و عملاً  نندرا نظارت ک هاتیاین فعال یخوببه توانندینم

ه خواهد با مشکل و چالش مواج هاتیاین فعال يسپاربرون

 يسپاردر خصوص عوامل مدیریتی مؤثر بر برون .شد

دي و اسمحققانی همچون  يهاافتهی بازاریابی يهاتیفعال

 )،26) ( 2017گروور و همکاران ()، 11) (1394همکاران (

 )2011شیها و چیانگ ( )، 27) (2013ترلینچ و اسپیتهون (

 يهاافتهیید أیدر ت) 28( )1392و کرمی و همکاران () 28(

 .حاضر است

 يهاتیالهمچنین نقش عوامل فنی و ساختاري در فع 

روز روزبه ي مجازيهاشبکهو  اینترنت، بازاریابی تأیید شد

به  شودیمي سبب فناور گونهنیا در حال گسترش است.

ارتباط خود را با مخاطب هدف به میزان  تا آنها کمک کند

بهبود  هاومیچه در بیرون، چه در داخل استاد چشمگیري

در وضعیت  مدنظربازاریابی هرچه از نظر فنی سطح  .بخشند

آن نیازمند دقت و  يسپارمطلوبی قرار داشته باشد، برون

در خصوص نقش عوامل  هاافتهیبهتري است.  عملکرد

محققانی همچون  يهاساختاري و فنی با نتایج پژوهش

)  و دري و همکاران 11) (1394اسدي و همکاران (

عوامل قانونی،  .همخوانی و مطابقت دارد ) 12) (2012(

 موانعدارد.  ارتباطي بازاریابی سپاربرونبا  حقوقی هم

 قانونی، حقوقی، اجتماعی، اقتصادي، يهاطیمحسیاسی، 

تکنولوژیکی در واقع موانعی هستند که  و فرهنگی

عبارتی . بهدهدیمقرار  ریتأثدر ورزش را تحت  وکارکسب

تسري عوامل حقوقی و قانونی موجب موفقیت پیمانکاران 

فوتبال موضوعی جذاب و مورد علاقۀ  شد.بازاریابی خواهد 

همۀ مردم دنیاست. نمایش فوتبال در فضاي باز و تالارهاي 

که رویدادهاي فوتبال فراگیر شده و  دهدیمورزشی نشان 

 تواندیمبیشتر مردم را درگیر کرده است. پتانسیل فوتبال 

شود و ابزاري براي امور اقتصادي  گذارانهیسرماباعث جذب 

از این منابع و  توانیمي بازاریابی سپاربروناست. با 

در راستاي جذب سرمایه براي باشگاه استفاده  هاتیجذاب

. ایجاد دارندي سپاربروني با مؤثرهم ارتباط  هامشوقکرد. 

ي قانونی، حذف مالیات و هاتیحماي مالی نظیر هامشوق

از این دست اقدامات مسیر ورود و رسیدن به اهداف را در 

دهد. در برخی مطالعات سپار توسعه میهاي برونتشرک

 هاشرکتنشان داده شده است که وجود قانون حمایتی از 

و حامیان مالی، پرداخت تسهیلات بانکی توسط دولت به 

هاي قرارداد ها و فرمنامهي حامی، تدوین آیینهاشرکت

حمایت مالی، تصویب و اجراي قانون معافیت مالیاتی 

کم ( یزشیانگهاي لیگ برتر، وجود عوامل یماسپانسرهاي ت

 ي حضور حامیان مالی، نگرش مثبت) براکردن مالیات...

هاي همکاري و ینهزممسئولان سیاسی و ورزشی و خلق 

هاي گویه عنوانبه بلندمدتي همکاري در هافرصت

ي هامیتو قوانین در جذب حامیان مالی  هامشوقحمایتی و 

عامل اثرگذار دیگر بر توسعه  ).29( استفوتبال مؤثر 

توسعه  ،ورزششدن  یصنعت ي بازاریابی فوتبالسپاربرون

این  فوق با بیان ۀهواداران ودرآمدحاصل از آن است. یافت

 تر خواهد شد. در فوتبال امروز هوادارانمثال روشن

 یملی و باشگاه يهامینقش را در پیشرفت ت نیتريدیکل

رزش، تیم یا ورزشکاري خاص . هواداران، به وکنندیم ایفا
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. حیات کنندیمندند و امور مربوط به آن را دنبال معلاقه

 ریپذاقتصادي و تجاري امکان يهابدون حضور بنگاه فوتبال

باید در نظر داشت که انگیزة اصلی حضور این  نیست، اما

عنوان است که به شماریفوتبال، وجود هواداران ب ها دربنگاه

 يهاهاي مختلف، مخاطب و مشتري بنگاهکنندة کالامصرف

ي هاشرکتسبب رونق  تواندیم و تجاري هستند و اقتصادي

موجب رونق  تواندیم هامیتسپار شود و موفقیت برون

ي قوي هاشرکتو در نتیجه حضور  هاباشگاهتجاري 

سابقات و رویدادهاي رقابتی همواره یکی از ی شود. مابیبازار

است؛ طبیعی است که اهمیت و  محصولات اصلی فوتبال

هاي مسابقات در ارزش و متقاضی آن تأثیر حساسیت

 و ورزش بازاریابی ۀگذارد. این محصولات از هر دو جنبمی

بقات مسا در. است ارائه قابل ورزش طریق از بازاریابی

فروشی یا مبالغ توان با اقدام به بلیتحساس و پرمخاطب می

در مسابقات و... نسبت به مربوط به ورودیه براي شرکت 

بازاریابی اقدام کرد. در عین حال بسیاري از تولیدکنندگان 

توان متقاعد کرد که در محصولات غیرورزشی را می

مسابقات فرصت خوبی را براي معرفی محصول خود خواهند 

توانند از طریق تبلیغات دور زمین مسابقه، پشت یافت و می

 هاين، صاحب موقعیتها یا روي پیراهن بازیکنابلیت

 مناسب تبلیغاتی شوند. 

در  خصوصبهي در صنعت ورزش سپاربرونبا تحقق 

از رکود و سکون در بخش  توانیمي ادیزفوتبال تا حد 

دانشجویان  خصوصیی مربوط به ورزش بهزااشتغال

 وجودبهدر رشتۀ تربیت بدنی کاست و با  لیالتحصفارغ

. وارد بازار کار کرد ي مناسب آنان راهانهیزمآوردن 

، ابدییماهش کمعضل بیکاري در جامعه  تنهانهترتیب بدین

ي قشر جوان کاریببلکه بسیاري از معضلاتی که مربوط به 

. بنابراین ابدییمنیز کاهش  استة جامعه کردلیتحصو 

حتی موجب کاهش  هاباشگاهي در سپاربروناجراي 

 .دشویمی و بهبود روابط انسانی اجتماعمعضلات 

 نیترمهم عنوانبهاما در خصوص بستر فرهنگی که 

، به آن اشاره کرد توانیمي سپاربرونعامل در بحث 

) در پژوهش خود بیان کردند 1393نژاد و همکاران (مصلی

اه علماي توسعه بر این باورند که تا فرهنگ یک جامعه همر

 راکهچ ،افتدینمبا توسعه نباشد، توسعه در آن جامعه اتفاق 

بسیار  عاملان محوري توسعه عنوانبهتمایل افراد جامعه 

 وعوامل مهیا نبودن بستر فرهنگی  آنهاحائز اهمیت است. 

ی دربارة رساناطلاعی را فقدان مردماجتماعی مشارکت 

واگذاري امور به بخش  میرمستقیغمزایاي مستقیم و 

ي ورزشی، هانهیهزخصوصی، تمایل کم مردم براي صرف 

نه نشدن فرهنگ ورزش در بین اقشار جامعه و توجه نهادی

 مایصداوسي مطبوعات و سازفرهنگناکافی به تبلیغ و 

 ).4ة مشارکت بخش خصوصی در ورزش برشمردند (دربار

ی ي در تمامی ابعاد اقتصاد بر کسسپاربروناهمیت 

یک اقتصاد  عنوانبهي سپاربرونپوشیده نیست. امروزه 

 رگذاریتأثیک تصمیم اقتصادي  عنوانبه تواندیمراهبردي 

رقابتی  یک فرصت راهبردي، مزایاي عنوانبهباشد، چنانکه 

ا به و ذهن همۀ افراد ر کندیمرا براي باشگاه ایجاد  مؤثر

ي سپاربرونکه کسب موفقیت در  دهدیمسمتی سوق 

جذب  دنبالبهبازاریابی به تعادل شرایط براي کسانی که 

، برندیمتند و کسانی که از آن بازار سود بازار و مشتري هس

 .استوابسته 

 طوربه هاباشگاهي سپاربروناعم و  طوربهي سپاربرون

و  مدتکوتاهاقدامی راهبردي که آثار  عنوانبهاخص، 

، اندازهاچشممخصوص به خود را دارد، با مجموعۀ  بلندمدت

ي سازیخصوصي بخش خصوصی و هااستیو ساهداف 

 د و انسجام یابد.هماهنگ شو

 همواره که است آن ورزشی بازاریابی در مهم ۀنکت

. دارد ياشدهنییتع قیمت محصول هر باشیم داشته خاطربه

 گذاريقیمت تصمیمات ي پیمانکار بازاریابی باهاشرکت در

 با مرتبط محصولات سایر و اصلی محصول دربارة متعددي
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 توجیه خود، محصول قیمت براي بایداست.  مواجه آن

باعث جذب هواداران و درآمد براي ه باشد که داشت منطقی

باید به قدرت بازار توجه داشته  هاشرکتاین  و باشگاه شود

ي بازاریابی سپاربرونباشند تا اثر معکوس نداشته باشد. 

سبب کاهش هزینه و از طرفی رفع مشکلات مالی خواهد 

 مناسب شرایط در اگر فوتبال سپاريکلی برون طوربهشد. 

 وجهچیهبه نگیرد، صورت صحیح ومؤثر  هايروش و ابزار با و

رو پیشنهاد کرد. ازاین نخواهد حل را بخش موجود مشکلات

ي هارساختیزي ورزشی با ایجاد هاباشگاهمدیران  شودیم

فنی و ساختاري و توجه به فرهنگ باشگاه حضور 

نند و با نظارت ي بازاریابی را در باشگاه فراهم کمانکارهایپ

 هاباشگاهعملکرد آنان را بررسی کرده تا  موقعبهو ارزشیابی 

و در نتیجه موجب موفقیت  آورند دستبهمنابع مالی لازم را 

 شود. هاباشگاه
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Abstract 
The present research is looking for the marketing outsourcing model in Iranian football 
clubs. The current research method is a combination of qualitative and quantitative 
selection. The statistical population was selected according to the purpose and 
framework of the research for two quantitative and qualitative phases. 20 interviews 
were conducted until a theoretical saturation was obtained. In the quantitative part, the 
statistical population includes professors and sport activists, and the statistical sample, 
based on the sufficient number for modeling in PLS software, was 400 people. In the 
qualitative phase, the exploratory interview tool was used and in the quantitative part, 
Delphi technique was used to identify and confirm the factors, as well as the 
questionnaire extracted from the qualitative and Delphi phase the statistical method and 
data analysis was used in the qualitative part of the research using the method or content 
analysis in the form of coding. In quantitative part, Cronbach Alpha method as well as 
exploratory and confirmatory factor analysis were used to confirm the structure of the 
research all inferential statistical tests were done in (SPSS 24) software and smart PLS 
software was used for structural modeling and measurement of multiple relationships 
between variables. In the qualitative and after coding, the interviews we found 94 
effective components on marketing outsourcing exploratory factor analysis that 
identified 94 indicators in 13 categories, tech nical and structural factor, managerial 
factor, club culture, political and legal infrastructure, monitoring and evaluation, cost 
management, sport industry, pricing, incentives, football potential, sport success and 
market power. Finally, the result of the path analysis also showed that all factors have 
a relationship and impact on football marketing outsourcing. In general, football 
outsourcing will not solve the existing problems in any way if it is not done in the right 
conditions and with effective and correct tools and methods. Therefore, it is suggested 
that sports club managers provide the presence of marketing contractors in the club by 
creating technical and structural infrastructure and paying attention to the culture of the 
club and check their performance by timely monitoring and evaluation so that the clubs 
get the necessary financial resources and thus make the clubs successful. 
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