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 چکیده
 نوع ازاین پژوهش . کشور بود دانشگاهی ورزشی بازاریابی ۀر بر توسعثؤشناسایی عوامل م ،حاضر پژوهش انجام از هدف

 تأهی :شامل گروه پنج از متشکل پژوهش آماری ۀجامع. باشدمی کاربردی هدف اظلحبه وبوده  بستگیهم مطالعات

 فدراسیون و کارشناسان و کارکنان های استانیتأسای هیؤر دانشگاهی، هایفدراسیون ملی ورزش سابق و فعلی ۀرئیس

 بدنیتربیت انمدیر بخش دانشگاهی و پنج بدنیتربیت کل ادارات کارشناسان و مدیران، های دانشگاهیورزش

 و بهداشت، کاربردیـ  علمی نور،پیام آزاد، دولتی، هایدانشگاه از اعم) کشور عالی آموزش هایبخش هایدانشگاه

از  آماری، ۀجامع بودنمحدود به توجه با ذکر است کهشایان .. بود علمی تأهی اعضای از جمعی و( پزشکی علوم و درمان

از برازش مناسبی  ،عاملی تأییدیتحلیل مدل  کلیتکه  دهدمینتایج نشان . . شد هاستفاد شمارکل گیرینمونه روش

 قابلیت کارکنان مدیریت، قابلیت متغیرهای دارابندی معنترتیب اولویتبه شود کههمچنین، مشخص می برخوردار است.

قابلیت بازاریابی  ، برسازینشان یتقابل و بازاریابی واحد بازاریابی، اطلاعات سیستم بازاریابی، استراتژی بازاریابی،

تأثیر  دارای ،قابلیت بازاریابیبراین، علاوه. باشدمیاثرگذار های دانشگاهی جمهوری اسلامی ایران فدراسیون ملی ورزش

 ،آمدهدستتوجه به نتایج به با .باشدمیدانشگاهی  هایبر عملکرد بازاریابی فدراسیون ملی ورزشمثبت و معناداری 

خود را از بودجه عمومی دولت جدا  ،های بازاریابیتواند با انجام فعالیتورزش دانشگاهی کشور میکه رسد ظر مینبه

جذب حامیان مالی، موجبات درآمدزایی بیشتر نیز های مختلف و کیفیت در رشتههای منظم و بالیگو با برگزاری  ایدنم

 .های مختلف دانشگاهی کشور را فراهم آوردبرای بخش

 

 تأییدی عاملی تحلیل ،دانشگاهی ورزش ورزشی، بازاریابی :کلیدی واژگان

.
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 مقدمه
توجه به  با. است دانشگاهی هایورزش المللیبین فدراسیون المللی،بین مهم هایسازمان از یکی

بین المللی چند  هایرویداد منظم برگزاری ،دانشگاهی هایورزش المللیبین فدراسیون گیریشکل

 سیسأت و جهانی دانشجویی مسابقات مستمر سازماندهی، زمستانی و تابستانی ورزشی

 ورزش نقش اهمیت به توانمی، جهان کشورهای اغلب در دانشگاهی هایورزش ملی هایفدراسیون

 برای ورزش ۀتوسع و المپیک نهضت المللیبین و آموزشی اخلاقی، اهداف ترویج در دانشگاهی

دانشگاهی جمهوری  هایورزش ملی فدراسیون (.7، 1390حسن، حمیدی، م) برد پی جوانان

این . نمود آغاز را دخو فعالیت وشد  افتتاح طور رسمی( به1384) ماه تیر 15 در اسلامی ایران

 آموزش کلان هایبخش هایتیم مشارکت با دانشگاهی ورزش ملی المپیادهای برگزاری با فدراسیون

 تشکیل و المللیبین و ایقاره هایرقابت به کشور دانشگاهی ورزش ملی هایتیم اعزام ،کشور عالی

 تسریع استانی سطح به ملی سطح از را هماهنگی و انسجام این ،کشور هایاستان ورزشی هایتأهی

عنوان بالاترین مرجع ورزش های دانشگاهی بهکه فدراسیون ملی ورزشبا توجه به این .بخشید

 ۀثر بر توسعؤسعی در شناسایی عوامل مدر پژوهش حاضر د، شودانشگاهی کشور محسوب می

تعلیم و  فرایند از بخشی عنوانبه دانشجویی ورزش. بوده استبازاریابی ورزشی فدراسیون مذکور 

 کلیۀ مناسب، فرصت و محیط ایجاد و لازم هایزمینه آوردنفراهم با تا است آن پی در تربیت

 اساسی نیازهای به گوییپاسخ با و دهد قرار سالم رقابتی و یتفریح هایموقعیت در را انشجویاند

ذکر است که شایان .نماید تأمین روح پرورش با گامهم ،جسم تقویت برای را هاییبرنامه ،هاآن

 ارتقای و آموزش و متخصص انسانی نیروی تأمین کشور، عالی آموزش مؤسساتها و دانشگاه وظیفۀ

  (.56، 1387حمیدی، الهی و اکبری یزدی، )اشد بمی دانشجویان نظری و علمی

ها و سیاست تدوین اهداف،"با عنوان  پژوهشی( در 1387) میدی و همکارانحدر این ارتباط، 

 را کشور سراسری هایدانشگاه دانشجویی ورزش راهبردهای ،"های ورزش دانشجویی کشوربردراه

 و های دانشگاهیملی ورزش فدراسیون ،هادانشگاه به اجرایی اختیارات واگذاری: شامل که
 ورزش داوطلبی نهضت و کارآفرینی نظام تقویت ،دانشجویی و تخصصی ورزشی هایانجمن

، 1387حمیدی و همکاران،) ارائه نمودند ،بود غیره و بدنیتربیت دانشجویان بر تکیه با دانشجویی

 ورزشی المللیبین هایفدراسیون رنظی ورزشی المللیبین هایسازمان از برخی عملکرد بررسی (.58

 اهداف به یابیدست برای هاآن که دهدمی نشان مختلف کشورهای ملی هایسازمان از برخی نیز و

 مختلف هایفعالیت در اندتوانسته و اندکرده استفاده بازاریابی ورزشی فنون مختلف از ،خود

مورد ( در پژوهشی که در1998) 1پترز ،راستاایندر .یابند دست گیریچشم هایموفقیت به ،بازاریابی

                                                           
1. Peters 
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که وجه مشترک و عامل اصلی  به این نتیجه رسید انجام داد،المللی شرکت موفق بین 40بیش از 

بین بازاریابی و موفقیت استراتژیک و  درحقیقت،و است بازاریابی بوده  ،هااین سازمان تمامتوفیق 

 چهآن .(7، 1391رجبی،  به نقل از) داردستقیمی وجود م ۀرابط ،هاگونه سازمانمدت اینبلند

های ملی ورزش فدراسیون هایفعالیت و هابرنامه گسترش و روزافزون ۀتوسع مشخص است،

 این که است این ملاحظهقابل ۀنکت. باشدمی کشور دانشگاهی ورزشی هایبخش ۀکلی در دانشگاهی

 دولتی منابع از را خود ۀبودج اعظم بخش ،کشور شیورز هایفدراسیون بیشتر همانند نیز فدراسیون

 .نمایدمی تأمین

استراتژیک فدراسیون ملی  ۀطراحی برنام"عنوان  بادر پژوهشی ( 1390) حمیدیبراین، علاوه

 ضعف ،دانشگاهی هایورزش ملی فدراسیون هایضعف از یکی که کرد اشاره "های دانشگاهیورزش

 هابررسی ،شدهموارد ذکر بر علاوه .است مالی منابع جذب و زاییدرآمد امکان عدم بازاریابی، در

 نوسانات همچون مسائلی با جهانی تحولات ۀواسطبه ،توسعهحالدر کشورهای که دهدمی نشان

 فقدان و ارتباطات ضعف منسجم، هایبرنامه نداشتن ورزش، بخش به دولتی هایکمک شدید

منجر  موضوع این که باشندمی مواجه ورزشی هایازمانس در دیگران مشارکت جذب برای فرایندی

 این(. 10، 1390حمیدی، ) است گردیده هاآن ورزش ۀتوسع و رشد در هاییمحدودیت به ایجاد

 چاره فکر به بایستمی تغییرات این با مقابله برای ورزشی هایسازمان که است آن از حاکی مسائل

 روی مطلوب بازاریابی هایفعالیت از استفاده به ورزشی یهاسازمانبیشتر  راستا،ایندر. باشند

. گردد مطرح نیز دانشگاهی در ورزش بازاریابی بحث کهاست  گردیده موجبموارد  این. اندآورده

 در اجرایی روند که کنندمی عنوان دانشگاهی ورزش بازاریابی با ارتباط در( 2003) 1آلن و سولیوان

 در برنامه فوق یا اجرایی و بدنیتربیت ۀرشت در آموزشی صورت دو به ،دانشگاهی ورزش مدیریت

 و کارایی دارای زمانی ارائه،قابل خدمات دسته دو هر اما گیرد،می صورت ورزشی هایرشته قالب

 این به که شود مهیا دانشگاهاز  خارج و داخل در لازم محیطی شرایط که بود خواهند اثربخشی

  (.76، 1385کاتلر و ارمسترانگ، ) دگردمی اطلاق "دانشگاهی ورزش بازاریابی" ،فرایند

 کهها عنوان کرده است دانشگاه یمورد بازاریابی ورزش( در پژوهشی در1996) 2گاندوگانبراین، علاوه

های بازاریابی و بودجه بازاریابی های مکتوب، برنامهوقتپرسنل تمامتعداد  ۀزمیندرگیری چشم رشد

 باشدمیها اهمیت بازاریابی ورزشی در سطح دانشگاه افزایش ۀدهندنشان رد کهجود داورزشی و

بیان ای در ارتباط با ورزش دانشکده پژوهشیدر ( 1998) 3انسور ،همچنین (.45، 1996گاندوگان، )

بازاریابی خود را  ۀنیازهای بودج ح،طور صحیدهد تا بهبازاریابی به سازمان اجازه می ۀبرنام کهکرد 

                                                           
1. Sulivan & Allen 
2. Gundogan 
3. Ensor 
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 نمایدتواند ایجاد چه مقدار درآمد را می ،زیابی کرده و تشخیص دهد که از طریق بازاریابی ورزشیار

های ورزشی کاران بین دانشگاهی کانادا، مکانورزش ۀاتحادی در این ارتباط، (.47، 1996گاندوگان، )

 .معرفی کرد هاآن تیمی را عوامل مهم در رسیدن به اهداف بازاریابی مناسب برای بازیکنان و کیفیت

 را خودۀ بالقو مشتریان بایستمی ابتدا در بازاریابی، از قوی و ثرؤم ۀاستفاد ضمن ورزشی هایسازمان

 همان به و دهد پاسخ را مشتری هاینیاز که آورند فراهم را محصولی در ادامه، و ایندنم شناسایی

(. 54، 1996)گاندوگان،  بخشند سعهتو را خاص محصول و قیمت پیشرفت، هایاستراتژی ،اندازه

عنوان به تحصیلی ۀها باید به لغو شهریکه دانشگاه ( نیز در پژوهشی به این نتیجه رسید2010) 1پین

( در 1388معماری ) ،دیگرسویاز. ای نمایندتوجه ویژه هانو تشویق آ برای دانشجویان هزینهکمک

 نتایج این .ن نمودرا تدوی کشور ورزش خدمات صنعت بازاریابی عاملی چهار آمیختۀ مدل ،پژوهشی

 مدیران برای دستکاریقابل عامل تنها و اصلی محور گذاری،قیمت مدیریتکه  داد نشان پژوهش

 ،بازار این در شدههزینه انرژی از رداریببهره در مکان مدیریت همچنین، .باشدمی مدل این در عامل

 ایجاد نیز را موانعی و کرده مطرح را توجهیقابل نتایج ،نظر ینا از و شده شریک محصول مدیریت اب

 مدیریت کنترل برای ابزاری عنوانبه ترویج مدیریت عامل از مدیران مدل، این براساس است. نموده

 .برندمی بهره محصول و مکان
تکی و م است، مطرح ورزشی بازاریابی عنوان با ما کشور فعلی شرایط در چیزی که آن حقیقت،در

 و تولید مواردی از قبیل کهطوریبه ؛باشدای و قهرمانی میمحدود به حضور دولت در ورزش حرفه

 از مالی حامیان ناکافی و مقطعی حمایت و مختلف مسابقات طبلی فروش ورزشی، هایکالا فروش

. خشدب رهایی شدید وابستگی این از را ایحرفه ورزش است نتوانسته نیز ورزشی هایتیم برخی

 مدیران و متخصصان ،پژوهشگران همکاری نیازمند شرایطی چنین از رهایی که رسدمی نظربه

 و پولی گردش عظیم حجم کشور، ورزش بازار بر حاکم پیچیدگی تحلیل و مطالعه با تا است باتجربه

رایطی ش در (.49، 1387معماری، خبیری، حمیدی و کاظم نژاد، ) نمایند اداره را آن در شاغل افراد

 رسالت به خوبیبه اندتوانسته بازاریابی هایفرایند گیریکاربه با ورزشی هایسازمان از بسیاری که

 هایورزش ملی فدراسیون برای که رسدمی نظربه یابند، دست نظرمورد اهداف به و کنند عمل خود

 برای ورزشی بازاریابی ۀثر بر توسعؤشناسایی عوامل م ،دانشگاهی ملی نهاد یک عنوانبه دانشگاهی

 مینأت در بازاریابی اهمیت به نظر ،نینهمچ. باشد زیادی بسیار اهمیت دارای خود، اهداف به رسیدن

 موضوع این توسعه، چهارم و سوم ۀبرنام در سازیخصوصیدرمورد  دولت سیاست و مالی منابع

 ارزشمندی نتایج به بیشتر چههر ،کشور هایدانشگاه قهرمانی ورزش منجر به این شود که تواندمی

 هماهنگی ایجاد ضرورت براین،علاوه. یابد دست المللیبین ۀوجه یارتقا و ملی غرور افزایش همچون

                                                           
1. Pine 
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 ملی فدراسیون با عالی آموزش مرتبط هایحوزه قهرمانی ورزش هایفعالیت بین افزاییهم و

 ،شدهموارد بیان بر علاوه. سازدمی ترمحسوس را حاضر پژوهش انجام لزوم ،دانشگاهی هایورزش

 فدراسیون زاییآمددر و بازاریابی مالی، هایبنیاد به بخشیتنوع و سازیظرفیت (1390) حمیدی

 به توجه با. است کرده قلمداد فدراسیون در استراتژیدومین عنوان به را دانشگاهی هایورزش ملی

فدراسیون ملی  ویژهبهدانشگاهی کشور و  ۀجامع در بازاریابی هایفعالیت ناپذیرانکار اهمیت

 ورزشی بازاریابی ۀتوسع بر ثرؤم عوامل که باشدمیمطرح ال ؤاین سهای دانشگاهی، ورزش

به چه شکل  هاآنگذاری بندی اثرو اولویت موارد هستند کدام های دانشگاهیفدراسیون ملی ورزش

 باشد.می

 

  پژوهش شناسیروش
آماری  ۀجامع. باشدمی کاربردی ،هدف لحاظبه وبوده  بستگیهم عاتمطال نوع از حاضر پژوهش

های شسابق و فعلی فدراسیون ملی ورز ۀت رئیسأاعضای هی :شامل نفر( 220)گروه  پنج پژوهش را

های دانشگاهی، کارشناسان و کارکنان فدراسیون ملی ورزش های استانی،تأسای هیؤر دانشگاهی،

های های آموزش عالی کشور اعم از دانشگاهبدنی بخشات کل تربیتمدیران و کارشناسان ادار

 بدنیکاربردی و بهداشت درمان و علوم پزشکی، مدیران تربیت ـ نور، علمیدولتی، آزاد، پیام

ورزش دانشجویی به  آگاهمدیریت ورزشی  جمعی از اساتیدو  تحت پوشش وزارت علوم هایدانشگاه

در نظر گرفت  (230) با جامعهبرابر نمونه حجم ، آماری ۀبودن جامعودتوجه به محد با .تشکیل دادند

 ۀنامپرسش 230 میان از .بودشمار صورت کلبه ،گیریروش نمونه ذکر است کهشد. شایان

آوری گرد ابزار .شد داده برگشت و گردید تکمیل نامهپرسش 202 ،هامیان آزمودنی شدهتوزیع

تن از اساتید  10که روایی آن توسط  بود ساختهپژوهشگر ۀنام، پرسشدر این پژوهش اطلاعات

با ضریب و و پایایی آن نیز با استفاده از آزمون آلفای کرونباخ  به تأیید رسید مدیریت ورزشی

اساس طیف بر نامهپرسشذکر این نکته ضرورت دارد که این  .موردتأیید قرار گرفت ،(981/0)

در بخش آمار  هاداده تحلیل آماریومنظور تجزیهبه .یم گردیدتنظای لیکرت گزینه پنج دهیپاسخ

 ،در بخش آمار استنباطی و استفاده شد انحراف استاندارد و از جدول فراوانی، میانگینتوصیفی 

از ها، تحلیلوذکر است که جهت انجام این تجزیهبهکار رفت. لازمبه تحلیل عاملی تأییدی آزمون

 بهره گرفته شد. 2اس .اس .پی .اس و 1افزار لیزرلنرم

 

                                                           
1. Lisrel 
2. SPSS 
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 نتایج
دارای  ،نامهالات پرسشؤدهندگان به سپاسخ از درصد 2/84که دهد مینشان نتایج آمار توصیفی 

بدنی تربیتمدرک تحصیلی غیر هاآندرصد از  8/15و  بودند بدنیتربیت ۀدر رشت مدرک تحصیلی

دارای  دهندگانپاسخاز درصد  9/7 شود کهخص میمش با توجه به نتایج توصیفی ،. همچنینداشتند

 4/11لیسانس و فوق دارای مدرک درصد 7/34لیسانس،  دارای مدرک درصد 46دیپلم، فوق مدرک

 صد دارای مدرک دکتری بودند.در

 
 دهندگانتحصیلی و پست سازمانی پاسخ ۀتعداد و درصد فراوانی مدرک تحصیلی، رشت ـ1جدول 

 صد فراوانیدر تعداد توضیحات 

 مدرک تحصیلی

 9/7 12 کاردانی

 46 93 کارشناسی

 7/34 70 کارشناسی ارشد

 4/11 23 دکتری

 تحصیلی ۀرشت
 2/84 170 بدنیتربیت

 8/15 32 بدنیتربیتغیر

 پست سازمانی

 5/47 96 مدیر

 2/34 69 کارشناس

 3/18 37 ت علمیأعضو هی
 

 واحد عواملکه  شودمیمشخص  ییدیأو نتایج تحلیل عاملی ت نباطیبا توجه به آمار است براین،علاوه

 بازاریابی، قابلیت کارکنانقابلیت  بازاریابی، بازاریابی، استراتژی اطلاعات بازاریابی، سیستم

 داریاثر مثبت و معنا ،دانشگاهی هایورزش ملی فدراسیون بازاریابی مدیریت و قابلیت سازینشان

بازاریابی  ۀثر بر توسعؤعوامل م ،های مذکورلفهؤم ،دیگرعبارتبه دارند. آن بازاریابی قابلیت بر

 گرفتننظردر با ،نایبرعلاوه باشند.های دانشگاهی جمهوری اسلامی ایران میفدراسیون ملی ورزش

 یبازاریاب قابلیت متغیر با هامتغیر ارتباط داریامعن بندیاولویت به توجه با و آمدهدستبه نتایج

 استراتژی بازاریابی، کارکنان مدیریت، قابلیت هایمتغیر ،های دانشگاهیفدراسیون ملی ورزش

 تا اول اولویت در ترتیببه سازینشان قابلیت و بازاریابی واحد بازاریابی، اطلاعات سیستم بازاریابی،

بر عملکرد اری دتأثیر مثبت و معنا ،قابلیت بازاریابی ذکر است کهشایان .گیرندمی قرار ششم

 .ه استداشت های دانشگاهیبازاریابی فدراسیون ملی ورزش
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بازاریابی  ۀثر بر توسعؤعوامل مهای گویه تیو مقادیر  انحراف استاندارد بار عاملی، ،میانگین ـ2جدول 

 ورزش دانشگاهی ایران

 میانگین هاگویه شماره عوامل
بار 

 عاملی

انحراف 

 استاندارد

مقادیر 

.تی

حد
وا

ب 
ی

یاب
زار

ا
 

1 
 واحدهای دانشگاهی باید در فدراسیون ورزش

 بازاریابی وجود داشته باشد.
40/3 79/0 77/0 03/13 

2 

های بازاریابی فدراسیون ورزش واحد

دانشگاهی باید از جایگاه مناسبی برخوردار 

 باشد.

38/3 77/0 71/0 38/12 

3 
بازاریابی فدراسیون باید هماهنگی خوبی  واحد

 های فدراسیون داشته باشد.بخش با سایر
32/3 80/0 79/0 23/13 

4 

 نفعانبازاریابی فدراسیون باید ذی واحد

های تأ)دانشجویان، دانشگاهیان، حامیان، هی

و غیره( خود را  های بالادستیورزشی، سازمان

 شناسایی نماید.

38/3 68/0 71/0 60/10 

ی
یاب

زار
 با

ت
عا

طلا
م ا

ست
سی

 

5 
ارای سیستم اطلاعات فدراسیون باید د

 بازاریابی باشد.
31/3 81/0 77/0 35/13 

6 
سیستم اطلاعات بازاریابی در فدراسیون باید 

 دسترس باشد.در
99/2 66/0 97/0 15/10 

7 
سیستم اطلاعات بازاریابی فدراسیون باید 

 کار گرفته شود.کاربردی بوده و به
16/3 81/0 82/0 32/13 

8 
بازاریابی را برای  اتمطالع فدراسیون باید

 انجام دهد.مندی مشتریان سنجش رضایت
14/3 68/0 76/0 56/10 

ی
یاب

زار
 با

ی
تژ

ترا
اس

 
9 

اهمیت بازاریابی باید در فدراسیون تشخیص 

 داده شود.
20/3 69/0 81/0 82/10 

10 
های مدیران فدراسیون باید نسبت به فعالیت

 بازاریابی متعهد باشند.
15/3 72/0 81/0 45/11 

11 
استراتژی بازاریابی باید در فدراسیون وجود 

 داشته باشد.
18/3 77/0 78/0 56/12 

12 

سایت مناسب برای ارتباط وب فدراسیون باید

نفعان داشته هرچه بهتر با مشتریان و ذی

 باشد.

42/3 70/0 85/0 05/11 

13 

و افزایش رضایت  های بهبوداستراتژی

هیان و حامیان( مشتریان )دانشجویان، دانشگا

بندی برخوردار در فدراسیون باید از اولویت

 باشند.

24/3 76/0 85/0 36/12 
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 بازاریابی توسعۀ بر مؤثر عوامل های گویه تی مقادیر و استاندارد انحراف عاملی، بار میانگین، ـ2 دامه جدولا

 ایران دانشگاهی ورزش

 میانگین هاگویه شماره عوامل
بار 

 عاملی

انحراف 

 تاندارداس

مقادیر 

 تی

ی
یاب

زار
 با

ان
کن

کار
 

14 
کارکنان سازمان بازاریابی فدراسیون باید دارای تجربه 

 کافی باشند.
41/3 76/0 68/0 42/12 

15 
کارکنان سازمان بازاریابی فدراسیون باید دارای تفکر 

 بازاریابی باشند.
35/3 71/0 74/0 20/11 

16 
خوبی باید بهکارکنان سازمان بازاریابی فدراسیون 

 آموزش دیده باشند.
37/3 75/0 76/0 07/12 

17 
کارکنان بازاریابی فدراسیون باید به تغییر نیازهای 

 سرعت پاسخ دهند.مشتریان به
19/3 74/0 83/0 82/11 

18 
-گیریریزی و تصمیمکارکنان بازاریابی باید در برنامه

 های فدراسیون مشارکت داشته باشند.
95/2 69/0 06/1 83/10 

19 
کارکنان بازاریابی فدراسیون باید آگاهی لازم نسبت به 

 نیازهای ورزش دانشجویی داشته باشند.
23/3 77/0 76/0 63/12 

ان
نش

ت 
بلی

قا
ی

ساز
 

20 
تشخیص برای عموم نشان فدراسیون باید ساده و قابل

 مردم باشد.
27/3 77/0 82/0 45/12 

21 
ای عملیاتی فدراسیون هسازی باید یکی از برنامهنشان

 باشد.
98/2 72/0 87/0 39/11 

22 
مفهوم سادۀ نشان فدراسیون باید باعث ارتباط بهتر با 

 مشتریان )دانشجویان، دانشگاهیان و حامیان( گردد.
13/3 85/0 73/0 64/14 

23 
های پیش روی نشان مدیران فدراسیون باید به تهدید

 فدراسیون توجه بیشتری نمایند.
07/3 83/0 84/0 95/13 

24 
فدراسیون باید برای حمایت از نشان، از کارکنان زبده 

 استفاده نماید.
24/3 66/0 79/0 12/10 

ت
ری

دی
ت م

بلی
قا

 

25 
تخصص لازم باید در مدیریت بازاریابی فدراسیون 

 وجود داشته باشد.
34/3 70/0 80/0 15/11 

26 
ن باید قابلیت لازم برای مدیریت بازاریابی در فدراسیو

 وجود داشته باشد.
31/3 84/0 76/0 52/14 

27 

توانایی مطلوب در مدیران فدراسیون برای اجرای 

های بازاریابی باید وجود داشته تر استراتژیسریع

 باشد.

30/3 71/0 77/0 45/11 

28 
تأمین امکانات و منابع مالی در فدراسیون باید  زنجیرۀ

 شکل مطلوبی مدیریت شود.به
35/3 84/0 80/0 38/14 

29 

ای گونهمدیران فدراسیون باید بتوانند فرایندها را به

-های فدراسیون صرفهمدیریت نمایند که در هزینه
 جویی شود.

31/3 56/0 79/0 48/8 

 



 121                                                           ایران دانشگاهی ورزش بازاریابی توسعۀ بر مؤثر عوامل شناسایی
 

 بازاریابی توسعۀ بر مؤثر عوامل های گویه تی مقادیر و استاندارد انحراف عاملی، بار میانگین، ـ2 ادامه جدول

 ایران دانشگاهی ورزش

 میانگین هاگویه شماره عوامل
بار 

 عاملی

انحراف 

 استاندارد

مقادیر 

 تی

ت 
بلی

قا

ت
ری

دی
م

 

30 

مدیران فدراسیون باید قادر باشند که برای رفع مشکلات 

های حلمشتریان )دانشجویان، دانشگاهیان و حامیان( راه

 اساسی ارائه نمایند.

28/3 70/0 75/0 06/11 

زار
 با

ت
لی

قاب
ی

یاب
 

31 
های توزیع خدمات ورزشی فدراسیون باید از قابلیت کانال

 باشد. مطلوب برخوردار
37/3 74/0 67/0 77/11 

32 
های توسعه و ترویج )تبلیغات( خدمات ورزشی فعالیت

 فدراسیون باید از قابلیت خوبی برخوردار باشد.
35/3 82/0 78/0 84/13 

33 
شی فدراسیون باید از ها و خدمات ورزگذاری فعالیتقیمت

 قابلیت خوبی برخوردار باشند.
15/3 75/0 68/0 07/12 

34 
قابلیت جذب حامیان باید در فدراسیون وجود داشته 

 باشد.
45/3 74/0 81/0 85/11 

ی
یاب

زار
 با

رد
لک

عم
 

35 

مندی دانشجویان و زمینۀ بهرهباید رشد مطلوبی در

د داشته دانشگاهیان از خدمات ورزشی در فدراسیون وجو

 باشد.

40/3 76/0 68/0 38/12 

36 

آوردن مشتریان )دانشجویان، دستتوانایی لازم برای به

دانشگاهیان و حامیان( جدید باید در فدراسیون وجود 

 داشته باشد.

36/3 86/0 76/0 19/15 

37 

سهم ها دارای مقایسه با سایر بخشفدراسیون باید در

به دانشجویان و  تری از ارائۀ خدمات ورزشیبزرگ

 دانشگاهیان باشد.

27/3 66/0 82/0 28/10 

38 
های رقابتی خود توجه بیشتری فدراسیون باید به مزیت

 نماید.
24/3 64/0 72/0 97/9 

39 
های جدیدی را برای کمک ها و ایدهفدراسیون باید برنامه

 به ورزش دانشجویی ارائه نماید.
49/3 76/0 67/0 58/12 

40 
ون باید به پیشنهادهای مشتریان )دانشجویان، فدراسی

 دانشگاهیان و حامیان( توجه نماید.
41/3 82/0 72/0 01/14 

 

 مشخص است، با توجه به ضرایب استاندارد )بار 11 تا شماره چهارول اگونه که از نتایج جدهمان

دارای ضرایب  ش،پژوه ۀنامعوامل پرسش ۀشد، روابط بین متغیرهای مشاهدهتیعاملی( و مقادیر 

 .هستندتر بزرگ دوای از ملاحظهطور قابلبه تی،مقادیر  ۀکلی زیرا، باشد؛ی میداراقوی و معن
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 مورد عوامل و متغیرهای پژوهش )مقادیر تی(ـ نتایج آزمون تحلیل عاملی تأییدی در1شکل 
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و  ( ) آزادی ۀبه درج 2χبا توجه به نسبت مقدار 

08/0<073/0=RMSEA ،کلیت مدل عاملی تأییدی از برازش مناسبی برخوردار شود که دریافت می

 .باشدمی

 

 گیریبحث و نتیجه
 .بود کشور هیدانشگا بازاریابی ورزش ۀثر بر توسعؤمل مشناسایی عوا ،هدف از انجام پژوهش حاضر

اتژی بازاریابی، بازاریابی، سیستم اطلاعات بازاریابی، استر واحدکه شش عامل  نتایج نشان داد

بازاریابی  ۀگذار در توسعیرثأعوامل ت ،سازی و قابلیت مدیریتکارکنان بازاریابی، قابلیت نشان

داری ارتباط ابندی معنبا توجه به اولویت ،همچنیند. نباشمی های دانشگاهیفدراسیون ملی ورزش

های قابلیت ، متغیرهای دانشگاهیدر فدراسیون ملی ورزش ها با متغیر قابلیت بازاریابیمتغیر

بازاریابی و قابلیت  واحدمدیریت، کارکنان بازاریابی، استراتژی بازاریابی، سیستم اطلاعات بازاریابی، 

 پژوهش حاضر هایمتغیرتمامی  حقیقت،ترتیب در اولویت اول تا ششم قرار گرفتند. دربه سازینشان

ها آن تمامیو  رندکشور دا های دانشگاهیفدراسون ملی ورزشا قابلیت بازاریابی داری باارتباط معن

ورزش توسعه و بهبود عملکرد  ،نتیجهو درقابلیت بازاریابی  ۀموجب توسع عواملی هستند که

 بازاریابی ۀیکی از عواملی که در توسع دادنتایج نشان براین، علاوه شوند.میکشور  دانشگاهی

با توجه به نتایج بازاریابی است.  واحدعامل  باشد،میثر ؤم دانشگاهی هایورزشلی فدراسیون م

بازاریابی با جایگاهی مناسب  واحدباید دارای  های دانشگاهیفدراسیون ملی ورزش ،آمدهدستبه

این  ،چنینهمداشته باشد.  ی فدراسیونهاهماهنگی خوبی با سایر بخش بایستمی واحدو این  اشدب

 و ونج، راستاایندر را شناسایی نماید.)حامیان، دانشجویان و دانشگاهیان(  خود نفعانباید ذی واحد

عنوان یکی از عوامل تأثیرگذار بر صنایع خدماتی معرفی بازاریابی را به واحد( 2005) 1کانگ

های ورزشی سسهؤسازمانی بازاریابی مدر بررسی موانع دروننیز ( 1387)آقازاده و همکاران  ند.اهنمود

ارای اولویت پنجم که د هاسسهؤموانع بازاریابی این مترین مهمکردند که یکی از  عنوان ایران

  .است ساختار بازاریابی ،باشدمی

عامل  باشد،میثر ؤمبازاریابی ورزش دانشگاهی کشور  ۀاز عواملی که در توسع دیگر یکیبراین، علاوه

دارای سیستم  بایستمیفدراسیون  ،آمدهدستا توجه به نتایج بهب .سیستم اطلاعات بازاریابی است

دسترس و کاربردی در ،سیستم اطلاعات بازاریابی لازم است این همچنین،اطلاعات بازاریابی باشد. 

نتایج  راستا باهممندی مشتریان انجام دهد. بازاریابی را برای سنجش رضایت مطالعاتبوده و 

                                                           
1. Joon & Kang 
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عنوان یکی از عوامل به سیستم اطلاعات بازاریابیاز  در پژوهش خود (2010) 1ایآسیخ ،آمدهدستبه

 و 2رهیما .نام برده است متوسط در نیجریه ۀهای با اندازبردن قابلیت بازاریابی شرکتدر بالا ثرؤم

 هایشرکت مشکلات رفع حلراه بهترین که به این نتیجه رسیدند پژوهشی در نیز( 2014) همکاران

 آن برای مناسب بازاریابی اطلاعات سیستم یک طراحی اندونزی، در متوسط و کوچک ۀانداز با

سیستم اطلاعات بازاریابی را  (2005ون و کانگ )ج ،دیگردر پژوهشی (. 11باشد )می هاشرکت

های خدماتی کره جنوبی مطرح کردند بازاریابی در شرکت ۀتوسع بر اثرگذارعنوان یکی از عوامل به

که  کرد( نیز عنوان 1385زاده )محرم ،های مذکور(. علاوه بر پژوهش58، 2005نگ، جون و کا)

 .استهای ورزشی بازاریابی در سازمان ۀدر توسع مهم یعامل ،سیستم اطلاعات بازاریابی

 عامل است،ثر ؤم های دانشگاهیبازاریابی فدراسیون ملی ورزش ۀتوسعیکی دیگر از عواملی که در 

تژی فدراسیون باید دارای استرا که نتایج این پژوهش حاکی از آن است .باشدمیابی استراتژی بازاری

های بازاریابی اهمیت بازاریابی را درک کرده و نسبت به فعالیت ،مدیران و باشد یمناسببازاریابی 

سایت مناسب برای ارتباط بهتر با دارای وب بایستمیفدراسیون  ،دیگرسویمتعهد باشند. از

استراتژی بازاریابی را  (1387) آقازاده و همکاراندر این ارتباط،  باشد.نفعان خود یان و ذیمشتر

آقازاده، ) مطرح کردند ایران ی ورزشیهاسسهؤبازاریابی م ۀتوسعدر  اصلییکی از موانع عنوان به

تحقق  استراتژی )مبنایی برای ۀلفؤمنیز ( 2007) 3و والس لوزانو (.45، 1387استیری و محمدی، 

عنوان یکی از عوامل بینی تحولات محیطی، ایجاد مسئولیت و تعهد( را بهپیش ی برایاهداف، مبنای

استراتژی بازاریابی در پژوهش خود، به ( 1387حسینی )همچنین، . معرفی کردندبازاریابی  ۀتوسع

 .دارداشاره ثیرگذار بر بازاریابی لیگ برتر فوتبال ایران أعوامل تیکی از عنوان به

کارکنان  عامل، اثر دارد های دانشگاهیفدراسیون ملی ورزش بازاریابی ۀتوسعبر  عامل دیگری که

کافی، تفکر ۀ دارای تجرببایست میکارکنان بازاریابی فدراسیون  ،توجه به نتایج با بازاریابی است.

های گیریی و تصمیمریزدر برنامه هاآن ، لازم استچنینهمو آموزش دیده باشند.  بوده بازاریابی

لازم توانایی از  و آگاه باشند های ورزش دانشجوییبه نیازنسبت  باشند، فدراسیون مشارکت داشته

( 1387)اران کآقازاده و همراستا، دراین باشند.برخوردار های مشتریان پاسخ سریع به تغییر نیازبرای 

های ورزشی کشور اشاره سسهؤر بازاریابی معنوان یکی از عوامل مهم دبه بازاریابی کارکنانبه 

کند که داشتن عنوان مینیز  (1391رجبی ) (.46، 1387)آقازاده، استیری و محمدی،  کنندمی

همچنین، ملی المپیک دارد.  ۀبازاریابی کمیتنقش مهمی در موفقیت  ،نیروی متخصص بازاریابی

                                                           
2. Asikhia 
3. Rahimah 
1. Lozano & Valles 
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 قابلیت بازاریابی ۀثر بر توسعؤن یک عامل معنواکارکنان بازاریابی بهعامل  از( 2005ون و کانگ )ج

  (. 58، 2005جون و کانگ، ) کنندیاد می

های بازاریابی فدراسیون ملی ورزش ۀعامل دیگری که در توسع شودبراساس نتایج مشخص می

نشان  ،آمدهدستبا توجه به نتایج بهسازی است. نشانعامل قابلیت  باشد،میثر ؤم دانشگاهی

و باعث ارتباط بهتر با مشتریان )حامیان، تشخیص برای عموم بوده د ساده و قابلفدراسیون بای

از  ،خودبرای حمایت از نشان  بایستمیفدراسیون  ،چنیندانشگاهیان و دانشجویان( شود. هم

 پیام کههنگامی بیان کردند( 2014) همکاران و 1فلکزمینه،  این درکارکنان با تجربه استفاده کند. 

 نشان و شرکت به را خود اعتماد کنندهمصرف کند،ایجاد  شک کنندهمصرف ذهن درتجاری  نشان

 نشان عملکرد هایمزیت" عنوان با پژوهشی در نیز( 2008) 2مریلس و وونگ دهد.می دست از آن

 نشان عملکرد و نشان دهیجهت بین قوی و مثبت ارتباط یک که رسیدند نتیجه این به "دارجهت

ها با کمک به ساخت و حفظ ارزش برابری شرکت ،(2001) 3کاراننظر گلادن و هم ربنا ب .دارد وجود

 .کنندها و نشریات مخصوص، به تیم خود کمک میبا حمایت هواداران، شرکت نیز ونشان خود 

به  ،ملی المپیک ۀکارهای ترویج در بازاریابی ورزشی کمیتراهدر بررسی  (1391رجبی ) براین،علاوه

 اشارهالمللی ملی المپیک در سطح ملی و بین ۀکمیت نشان ازافراد نفعان و آگاهی و دانش ذی ۀعتوس

ها تیمدر برخورد با چالش کاهش هواداران  نیز (1998کاران )گلادن و هم. (1391رجبی، ) نمود

از طریق و برقراری ارتباط قوی با هواداران  باید با ساخت و تقویت نشان خود که کنندپیشنهاد می

در پژوهشی  پرداخت.کنندگان مدیریت روابط عمومی صحیح، به تقویت نشان تیم در ذهن مصرف

 مستقیم طوربه نشان، یک بر اثرگذار عوامل مستقیم کنترل که داردمی اظهار (2006) 4سار ،دیگر
ریلس و مدر این ارتباط، . باشدمی مؤثر آن، با مرتبط عوامل و نشان از کنندهمصرف آگاهی بر

قابلیت بازاریابی،  ۀکلیدی در توسع ۀلفؤکه دو م( در پژوهشی به این نتیجه رسیدند 2011اران )همک

 در( 2014) 5ارانهمک و کازیبایوا ،شدههای ذکرعلاوه بر پژوهش .استسازی و نوآوری نشان

 و وفادار انمشتری تعداد افزایش مشتریان، با ارتباط کیفیت نشان، تصویر که کردند بیان پژوهشی

 .آیدمی دستبه نشان تساوی افزایش طریق از تنها مشتریان، وفاداری ۀدرج افزایش
امل قابلیت مدیریت عهای دانشگاهی، فدراسیون ملی ورزش بازاریابی ۀتوسعبر  ثرؤدیگر عوامل ماز 

برای تخصص و قابلیت لازم  بایستمیمدیران فدراسیون دهد که نتایج نشان میبازاریابی است. 

                                                           
1. Fleck  
2. Wong & Merrilees 
3. Gladden  
4. Ross 
5. Kazybayeva  
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مین أت ۀباید بتوانند فرایندها، زنجیرها آن ،نایبرعلاوههای بازاریابی را داشته باشند. اجرای استراتژی

های هزینهجویی صرفهدر  و سعیمدیریت نمایند  شکل مطلوبیامکانات و منابع مالی فدراسیون را به

برای رفع مشکلات مشتریان  نندمدیران فدراسیون باید بتوا ،دیگرسویاز .داشته باشند فدراسیون

اران آقازاده و همکراستا، درایناساسی ارائه نمایند.  یهایحلراه ،)دانشجویان، دانشگاهیان و حامیان(

سبک  ،ی ورزشی کشورهاسسهؤاهمیت در بازاریابی مبیان کردند که یکی از موانع با( 1387)

 نیز در پژوهش خوداران عماری و همکم(. 46، 1387)آقازاده، استیری و محمدی،  است مدیریت

باشد بازاریابی صنعت ورزش کشور می ۀیکی از عوامل مهم آمیخت ،عامل مدیریتکه  وان کردندعن

بازاریابی بر ثر ؤهای ملفهؤعنوان یکی از مبهرا مدیریت عامل  ،یپژوهشدر  نیز (1387حسینی ) (.7)

 ،(2007) 1والس و لوزانو ،در پژوهشی دیگر .(1387حسینی، ) نمودمعرفی  لیگ برتر فوتبال ایران

در  هااولویت ۀکنندمشخصو است  ی واقعی از عملیات مدیرانشامل الگورا که سبک مدیریت 

 ۀسازمانی توسععوامل درونیکی از عنوان بهرا  دارد بر عملکرد سازمان یثیر شگرفأو ت بودهسازمان 

 ،در پژوهشینیز ( 2007) 2پیتس و استاتلر (.504 ،2007و والس،  لوزانو) مطرح کردندبازاریابی 

های ورزشی مطرح اهمیت در رشد بازاریابی در سازمانعنوان یکی از عوامل باقابلیت مدیریت را به

 .اندکرده

بر عملکرد  ،های دانشگاهیکه عامل قابلیت بازاریابی فدراسیون ملی ورزش حاکی از این بودنتایج 

-کانالنشان داد که  نتایج حاصل از عامل قابلیت بازاریابی داری دارد.ات و معنثیر مثبأبازاریابی آن ت
های فعالیتاز قابلیت مناسب برخوردار بوده و  بایستمیهای توزیع خدمات ورزشی فدراسیون 

گذاری قیمت ،چنینهم انجام دهد. شکل مطلوبتوسعه و ترویج )تبلیغات( خدمات ورزشی را به

شکل درست صورت پذیرد و قابلیت جذب به بایستمیت ورزشی در فدراسیون ها و خدمافعالیت

 مورد عامل عملکرد بازاریابیآمده دردستنتایج به همچنین،حامیان در فدراسیون وجود داشته باشد. 

توانایی لازم برای  بایستمیفدراسیون  های دانشگاهی نشان داد کهدر فدراسیون ملی ورزش

مقایسه با و در یان )دانشجویان، دانشگاهیان و حامیان( جدید را داشته باشدآوردن مشتردستبه

 خدمات ورزشی به دانشجویان و دانشگاهیان باشد. ۀارائ در تربزرگ یسهمدارای  ،هاسایر بخش

لازم  براین،علاوه .نمایدتوجه بیشتر های رقابتی خود به مزیت بایستمیفدراسیون  ،دیگرسویاز

 اتپیشنهادبه کند و های جدیدی را برای کمک به ورزش دانشجویی ارائه ها و ایدهامهبرناست 

  مشتریان )دانشجویان، دانشگاهیان و حامیان( توجه نماید.

                                                           
1. Lozano, & Valles 
2. Pits & Stotlar 
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گیری کرد که شش عامل طور نتیجهتوان اینآمده از پژوهش حاضر میدستبا توجه به نتایج به

-بی، استراتژی بازاریابی، کارکنان بازاریابی، قابلیت نشانسازمان بازاریابی، سیستم اطلاعات بازاریا
های بازاریابی ورزشی فدراسیون ملی ورزش ۀعواملی هستند که در توسع ،مدیریتسازی و قابلیت 

عنوان متولی به های دانشگاهیفدراسیون ملی ورزش ،بنابراین ؛دارند توجهیقابل دانشگاهی نقش

های سراسر های ورزشی دانشجویی دانشگاهها و رویدادفعالیت متماکه  ورزش دانشگاهی در کشور

 عوامل نسبت بهگذاری کافی باید توجه و سرمایه ،پذیردصورت می این فدراسیوننظر  تحتکشور 

های مربوط به بازاریابی تا در فعالیت بدهد قابلیت بازاریابی خود را افزایش داشته باشد و مذکور

برای شامل مواردی از قبیل درآمدزایی، تبلیغات، جذب حامیان مالی ورزشی این فدراسیون که 

ه ب ،باشدمی حامیان( و )دانشجویان، دانشگاهیان خود های مشتریانو ارضای نیازها برگزاری رویداد

ها و چه بیشتر ورزش در دانشگاهافزون دست یابد و موجب توسعه و رونق هرهای روزموفقیت

های کشور شاهد فضایی سالم و شاد در دانشگاه صورت،ایندرشور شود. سسات آموزش عالی کؤم

با های دانشگاهی فدراسیون ملی ورزشبراین، علاوه. خواهیم بود دانشجویان همراه با سلامت

مسیر تواند میهای ورزشی مختلف در رشتهدانشجویی ی رای و سراسهای منطقهبرگزاری رویداد

های ورزشی دانشجویی منظور شرکت در رویدادبه های نخبهادظهور استعدبرای  را مناسبی

در حقیقت با در نظر گرفتن  د.باز نمایبرای کشور  و افزایش غرور ملی المللی و کسب افتخاربین

ش ورزدر حوزه بازاریابی های محدودی این مسئله که پژوهشموارد ذکر شده و با توجه به 

به عنوان ورزش دانشگاهی  رسد که فدراسیونه نظر می، بصورت پذیرفته است دانشگاهی کشور

باید اهتمام لازم را به عوامل شناسایی شده که مورد های سراسر کشور، متولی ورزش در دانشگاه

د، تا در جهت ایجاد درآمدزایی و می باشند داشته باشدانشگاهی تایید مدیران و کارشناسان ورزش 

. در حقیقت تفاوت پژوهش حاضر های اثر بخش تری را بردارد، گامجدایی از بودجه عمومی دولتی

 عواملتحقیق حاضر در این است که  حوزه بازاریابی ورزشهای قبلی در در مقایسه با پژوهش

 کند.ارائه میاش در جهت توسعه قابلیت بازاریابی  های ورزش دانشگاهیرا به فدراسیون کاربردی
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The goal of this study was to identify the effective factors in development of marketing 
in university sport of I.R. Iran. The study uses a correlatinal design, and, in view of 
objective, is practical. Study population consisted of 5 groups (230 people), including 
previous and present executive committee members, administrators of provincial 
committees, experts and employees of National University Sport Federation, heads and 
experts of departments of sport administration, and sports directors of higher education 
universities, including public universities, Islamic Azad University, Payam-e-Noor 
University, University of Applied Science and Technology, medical science universities, 
and some faculty members. In regard to limitation of population, sampling method is all-
counting. The results showed that the confirmatory factor analysis model has the 
necessary fitness. The results showed that factors affecting marketing capability of 
National University Sports Federation of I.R. Iran were, in order of significance:   
management capability variables, marketing staff, marketing strategy, marketing 
information system, marketing organization, and branding capability. Also, marketing 
capability has a positive significant effect on marketing performance of National 
University Sports Federation. According to the results, it seems that university sport of 
Iran can disconnect itself from the general state budget by doing marketing activities, 
and holding regular and high-quality leagues in various sports and attracting sponsors 
could provide more funds for different parts of Iran university. 
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