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Abstract 

The purpose of this study was to identify the barriers and strategies for using network 

marketing in sport industry in Iran. The study was qualitative research in which 

Thematic analysis was used to analyze data in three stages of open coding, the main and 

selective categories. The participants were selected based on Triangulation technique 

and included of experienced experts in network marketing, sports management experts 

who had related scientific works and researches. Participants were selected using 

purposive sampling method and thus the interviews started with 5 people and continued 

until reaching the theoretical saturation (N=25). The reliability of Crippen Dorf alpha 

(α) coefficient was 0.84, which indicates the desired reliability. Today, with the 

industrialization of sports, earning capital and generating income for sports 

organizations is accompanied by processes such as ticket sales, television broadcast 

rights, attracting financial sponsors and other similar cases, and taking advantage of 

marketing opportunities in sports creates the necessary platforms for interaction 

between Industry, trade and sports and have become a strategic bridge for the 

development of sports and its economic prosperity. The producers of sports products 

and services turn the competitive environment into an opportunity to gain the most 

profit by producing, creating and exchanging products and values with others and using 

the network marketing method, and in the production and sale of sports products and 
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services, on the one hand, it creates employment and causes economic and social 

prosperity.  

Network marketing, which is also known as multi-layer marketing or matrix, is a type 

of business in which consumers of a manufacturing company can be marketers of the 

products they consume and lead to employment in sports businesses, advertising sports 

products, healthy competition increases competitive sports brands and customer 

satisfaction from electronic sales. In the following research, after conducting the 

interviews and converting them into text, the data obtained from the interviews were 

examined and the main items were identified, and then the similar items were converted 

into concepts, and in the next step, the concepts aligned in the classes. A unit was placed 

and codes were assigned to them, and finally the codes became central and main 

categories. In the open coding phase, there were 104 primary codes (raw concepts), in 

the central coding phase, there were 26 categories, and in the coding phase, finally 12 

themes were selected, identified and extracted. 

In fact, network marketing in the country's sports industry is a young system that has 

faced many challenges and ups and downs since its emergence due to its similarity with 

pyramid networks, however, accepting this as an effective commercial tool is inevitable. 

and in Iran due to high liquidity among the people and the lack of safe and profitable 

investment, it has many fans and due to the sanctions, it is struggling with, the use of 

network marketing in the production of sports goods and services and providing 

international markets, in addition to the national currency, it helps to maintain or 

improve the income level of citizens in the long term. Therefore, network marketing 

has its own rules and you cannot succeed in it with the principles and solutions of 

traditional business. In this business, the intellectual frameworks must be corrected; 

because the main core in this profession is training with the aim of identifying and 

educating people who are at a high level in terms of knowledge, work and motivation, 

and its basis is compatibility with technology and innovation, perhaps this is why 

organizations with multi-level marketing are preferred. They use flat structures similar 

to organic organizations. 

The findings of the research showed that the obstacles to the use of network marketing 

in sports in the country include five main categories of managerial obstacles (they are 

human resource management, product quality and managers' expertise), economic 

(increasing intermediation and unsuccessful marketing), legal (injustice and lack of 

legal permissions), psychological (psychological effects and damage of intellectual 



 
 

  3 1041 پاییزم ، سووم، شماره سدوره                                 فصلنامه علمی مطالعات بازاریابی ورزشی          

 

resources and opportunities) and cultural (lack of jurisprudential permission, social 

prejudice and media content). The solutions to use this network marketing require the 

removal of information barriers (education, information and media awareness), legal 

(removal of legal barriers and revision of laws), technology (use of technology) and 

social (removal of discrimination and fan organizations) and the result of the application 

of network marketing in Iranian sports is obtaining economic benefits (increasing 

liquidity, economic savings, improving the quality of services and empowering human 

resources), improving the quality of services (improving the production process and 

customer satisfaction) and empowering human resources (improving the ability of 

human resources and optimal utilization of facilities) in the sport of the country. 

Keywords: E-commerce, direct marketing, network marketing, sport  
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 ای در ورزش کشورکارگیری بازاریابی شبکهموانع و راهکارهای به

 *2،  سارا کشکر1یشهنان یزدیا دهیفر

 

 چکیده

حاضر  ژوهشپ. دبوای در ورزش کشور بازاریابی شبکه کارگیریبههدف از انجام این پژوهش، شناسایی و بررسی موانع و راهکارهای 

از روش تحلیل  .حاصل شدمصاحبه اسمی با استفاده از های آن از نظر استراتژی یک تحقیق کیفی بود که دادهو ی، ظر هدف کاربرداز ن

کنندگان در تشرکاستفاده شد. در طی سه مرحله کدگذاری باز، مقوله اصلی و انتخابی تحقیق  هایدادهتماتیک برای تحلیل 

در رشته مدیریت  علمیتهیئدکتری و اعضای  التحصیلانفارغ، ای در بازاریابی شبکه فعال یابانرکارشناسان و بازاشامل تحقیق  مصاحبه

 ک مثلث سازیتکنی بر اساس هاآنانتخاب  کهدر ورزش بودند ای بازاریابی شبکهدارای آثار علمی و تحقیقات مرتبط با ورزشی که 

حد اشباع رسیدن به نفر شروع شد و تا  5ابتدا با  هاآنبا مصاحبه  صورت گرفت و هدفمند گیرینمونهروش  با انتخاب این افراد شد.  انجام

های یافته است مطلوب اعتماد تیکه نشانگر قابل حاصل شد 48/0  برابر کریپندورف (α)یآلفا بیضر ییایپا .(N=55)نظری ادامه یافت 

ی، قانونی، مقوله اصلی موانع مدیریتی، اقتصادپنج  شاملای در ورزش کشور یابی شبکهبازار کارگیریبهتحقیق نشان داد که موانع 

و حاصل  ستااطلاعاتی، قانونی، تکنولوژی و اجتماعی رفع موانع راهکارهای استفاده از این بازاریابی مستلزم  بود.و فرهنگی  شناختیروان

ورزش کشور  درنی منابع انسا توانمندسازیبهبود کیفیت خدمات و   ،قتصادیمزایای ا کسب ای در ورزش ایران کاربرد بازاریابی شبکه

 خواهد بود.

 های ورزشی، سازمانای، تجارت الکترونیکبازاریابی مستقیم، بازاریابی شبکه : هاي کلیديواژه
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 مقدمه

 وعی از تجارت است کهن ،ای که به نام بازاریابی چندلایه یا ماتریسی نیز شناخته شده استبازاریابی شبکه

توانند بازاریاب محصولاتی باشند که خود مصرف می تولیدکنندهکنندگان یک شرکت در آن مصرف

 هایروش از یکی توانمی را سطحی چند بازاریابی دیگرعبارتبه (.599: 8934)کشکر و همکاران،  کنندمی

 کنندگانتوزیع تمام به کالا گردش کمیسیون پرداخت امکان که کرد تعریف بازار به محصولات عرضه

 ازای در که کنندمی پرداخت برنامه مروج به مبلغی کنندگان،. در این روش، شرکتکندمی فراهم را شبکه

 خدمات بفروشند و در ازای آن پول دریافت کنند؛ به یا تا کالا کنند، استخدام را دیگر افراد بتوانند آن

 کنندگان صورت نگیرد و ازهای هرمی و دریافت پول از مشارکتکتایجاد شر از مبلغ دریافتی که شرطی

 زیرا در گذشته، مصرفکنندگان (Roman, Michał, et al, 2021) خردهفروشی کالا یا خدمات ناشی شود 

 به شباهت و حقایق کاربرد در اغراق تهاجمی، فروش هایتکنیک. داشتند هاسازمان این از منفی برداشت

 افزایش دهندهنشان و است کرده تغییر شرایط امروزه. است بوده هاایده این اساس هرمی برداریکلاه

 .(Marius BĂLĂŞESCU, et al, 2020)  است سطحی چند بازاریابی مورد در مردم مثبت نظرات چشمگیر

مانند  یهای ورزشی با فرایندهایهمگام با صنعتی شدن ورزش، کسب سرمایه و درآمدزایی برای سازمان     

رو  . از اینهمراه شده است سایر موارد مشابه، فروشی، حق پخش تلویزیونی، جذب حامیان مالی وبلیت

در ورزش سبب ایجاد بسترهای لازم برای تعامل بین صنعت، تجارت و های بازاریابی گیری از فرصتبهره

)بدری آذرین و  رودار میورزش و رونق اقتصادی آن به شم توسعهورزش شده و پلی راهبردی در خدمت 

های ورزشی بزرگ از جمله ادیداس، نایک، ریبوک و ... که ها و سازمانشرکت (8800همکاران، 

سیاری های رقابتی ببا چالش ،باشندتولیدکنندگان بزرگ محصولات و کالاهای ورزشی در سطح دنیا می

-قای خود نیاز به عملکردی هماهنگ و سازمانب منظوربههای دیگر رو هستند و مانند بسیاری از سازمانروبه

  (.25: 8930نژاد، )عسکرزاده و حیدری یافته به طریق استفاده از تحقیقات و فنون بازاریابی خاصی دارند

ها با تولیدکنندگان محصوووولات و خدمات ورزشوووی از طریق تولید، ایجاد و مبادله محصوووولات و ارزش

رین سود و منفعت بیشت فرصوت کسب ای فضوای رقابتی را به ابی شوبکهبا اسوتفاده از روش بازاریو دیگران 
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  ای در تولید و فروش محصوووولات و خدماتاسوووتفاده از بازاریابی شوووبکه ،دیگرعبارتبه .کنندمیتبدیل 

وی شود و از سکند و موجب رونق اقتصادی و شکوفایی اجتماعی میاشتغال می ایجاد ورزشوی از یک سو

ه نتوانند از این فرصوت طلایی و اسوتثنایی برای دسترسی الکترونیک سریع به بازارهای دیگر کشوورهایی ک

کالاهای تولیدی خود اسووتفاده کنند، محکوم به شووکسووت، عدم جهانی برای فروش محصووولات فکری و 

از بازارهای جهانی  نهایت حذف شوودن های تجاری و رقابتی جهان تجارت و درامکان حضووور در عرصووه

توان گفت در واقع یکی از دلایل اصولی ناموفق بودن بسیاری از بنابراین می . (Clarck, 2003) خواهند شود

از فنون بازاریابی مطابق با دنیای رقابتی امروز اسوووت.  گیریبهرهدر  هاآنهوای ورزشوووی ناتوانی سوووازموان

در پی  ارت الکترونیکی وتج با اسووتفاده از تواندیکی از صوونایع مهم در جهان، می عنوانبه ورزشبنابراین 

ی و همکاران، )کلاش باشدای سوهم بسزایی در شکوفایی، رشد و توسعه کشورها داشته آن بازاریابی شوبکه

 کنندگانمصووورف( در تحقیقی بر واکنش 8932و همکاران ) پورسووولطانیدر تأیید این موضووووع،   (.8935

 بر اعتموواد، قصووود ایبووازاریووابی شوووبکووهای بووه این نتیجووه رسووویوودنوود کووه بووازاریووابی شوووبکووه ورزش بووه

های فعالیت ای دراتخاذ رویکرد شبکه بنابراین مثبت دارد تأثیر کنندگانمصرف وفاداری و رضایت خرید،

بلکه به دلیل در پی داشوووتن  ،گرددبواعوث عقوب مواندن شووورکت از کارزار رقابت نمی تنهوانوهشووورکوت 

و تعمیق کیفیت رابطه مشووتریان با شوورکت،  به بهبودکنندگان منجر مصوورف وفاداری و رضووایت اعتماد،

ا ب هاآنروابط بلندمدت در واقع متضووومن  دهانبهدهاندر تبلیغات  هاآنتکرار خریود، مشوووارکوت مثبوت 

ابتی یک الزام استراتژیک در فضای به شدت رق عنوانبهمند تحقق بازاریابی رابطه گذارپایهشورکت شده و 

 .  امروز خواهد بود

ین بدون نیاز به زمان و مکان مع کنندمیای استفاده های ورزشی که از رویکرد بازاریابی شبکهسازمان     

نبع درآمد م ،توجه به شرایط سهل خود ای بازاریابی شبکهبا، دنبسیاری شو یینتواند موجب کارآفرمی

زل باشد و حتی فرد با کمک تجارت الکترونیک، در منمناسبی برای افرادی که شاغل یا دانشجو هستند، می

توان نیز می ددهنای انجام میبرای خود درآمد ایجاد کند. با ایجاد مؤسساتی که بازاریابی شبکه تواندمینیز 

الاهای خود تر برای کنیز دیگر نگران بازاریابی ارزان تولیدکنندهزمینۀ جدید برای کار افراد ایجاد کرد و 

ی از اروش با استفاده از تبلیغات شفاهی و رو در رو، و افزایش بازار فروش از طریق شبکه. این نیست

https://civilica.com/search/paper/k-%D8%A8%D8%A7%D8%B2%D8%A7%D8%B1%DB%8C%D8%A7%D8%A8%DB%8C%20%D8%B4%D8%A8%DA%A9%D9%87%20%D8%A7%DB%8C-o-Title-ot-desc/
https://civilica.com/search/paper/k-%D8%B1%D8%B6%D8%A7%DB%8C%D8%AA-o-Title-ot-desc/
https://civilica.com/search/paper/k-%D8%B1%D8%B6%D8%A7%DB%8C%D8%AA-o-Title-ot-desc/
https://civilica.com/search/paper/k-%D9%88%D9%81%D8%A7%D8%AF%D8%A7%D8%B1%DB%8C-o-Title-ot-desc/
https://civilica.com/search/paper/k-%D9%88%D9%81%D8%A7%D8%AF%D8%A7%D8%B1%DB%8C-o-Title-ot-desc/
https://civilica.com/search/paper/k-%D8%B1%D8%B6%D8%A7%DB%8C%D8%AA-o-Title-ot-desc/
https://civilica.com/search/paper/k-%D8%B1%D8%B6%D8%A7%DB%8C%D8%AA-o-Title-ot-desc/
https://civilica.com/search/paper/k-%D9%88%D9%81%D8%A7%D8%AF%D8%A7%D8%B1%DB%8C-o-Title-ot-desc/
https://civilica.com/search/paper/k-%D9%88%D9%81%D8%A7%D8%AF%D8%A7%D8%B1%DB%8C-o-Title-ot-desc/
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، قیمت کالایی که به دست مشتری شودمی ها باعثها و واسطههای دلالفروشندگان و کاهش هزینه

ای، کهها نیز افزایش یابد، اما با همه این تفاسیر، موفقیت بازاریابی شب، کاهش یافته و سود تولیدکنندهرسدمی

نندگان نسبت به ککنندگان، منوط به نوع واکنش مصرفبه علت ارتباط مستقیم بین صاحبان کالا و مصرف

  (.8932و همکاران، پور سلطانی) باشدکار گرفته شده در آن میهای به فرآیندها و روش

( در تحقیق خود بر ارزش ویژه و قصد خرید مجدد مشتریان تحت 8933همچنین، فیروزیان و همکاران )

بر ارزش ویژه  ایهای بازاریابی شبکهفعالیتای پرداختند و به این نتیجه رسیدند که بازاریابی شبکه تأثیر

ند تا کنیازهای بخش ورزش نیز ایجاب می زیرا مثبت و معناداری دارد تأثیراو د خرید مجدد مشتری و قص

گیرند. کار بی خدمات بههای نوینی را برای فروش محصولات و ارائهها و روشبازاریابان در این حیطه شیوه

مناسبی  مجرب، فروشهای ورزشی باوجود داشتن محصولات باکیفیت و کادر در بسیاری از موارد فروشگاه

های شبکه یاین موضوع با توسعه رسدمینظر توانند مشتریان قدیمی خود را حفظ کنند. بهرا ندارند و یا نمی

ی ی بازاریابی ورزشها در حوزههای مختلف ورزشی توسط این رسانهاجتماعی و انواع تبلیغات فروشگاه

ورزشی صولات و مح هافرصتی برای شناساندن فروشگاه ایشبکهبازاریابی بنابراین، شده است.  ترپررنگ

 سازد. فراهم می هاآن

بین بازاریابی نشان داد که انجام شد نتایج ( 8800بدری آذرین و همکاران )در تحقیقی دیگر که توسط 

مچنین و ه همبستگی مثبت و معناداری وجود دارد محصولات ورزشی ای و ارتقاء و نگهداشت برندشبکه

ای از جمله اعتماد، لذت، سهولت استفاده، طرح سودهی ویژه با ارتقاء و بازاریابی شبکه هایؤلفهمبین 

( در 5082در این راستا، گلچین و همکاران )همبستگی مثبت و معناداری وجود دارد.  نیز نگهداشت برند

در مشاغل  یابکهش یابیربازاای در ورزش به این نتیجه رسید که های بازاریابی شبکهتحقیقی بر استراتژی

 تی، رضایورزش یرقابت هایمارک شی، رقابت سالم، افزایمحصولات ورزش غیمنجر به اشتغال، تبل یورزش

ای در کهیرد که استفاده از بازاریابی شبگبر این اساس، نتیجه میو  شود.یم یکیاز فروش الکترون یمشتر

( نیز بر نقش 5084) 1ژانگهمچنین  دارد. ورزش اهمیت بسیاری در توسعه ورزش و محصولات آن

                                                           
1. Zhang 
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ی در اای در ارتقای برند محصولات ورزشی توجه دارد و در نتایج تحقیق او بر تعامل شبکهبازاریابی  شبکه

این نوع بازاریابی و نقش آن در شهرت محصول، فروش بیشتر و کسب سهم بیشتری از بازار تأکید شده 

 .است

بی های ورزشی از بازاریاها و تیمبرداری باشگاهز تحقیقات به نحوه بهرهعلاوه بر موارد فوق، برخی ا

-تیم( در تحقیق خود نشان داد که 5004) 8، کبزودومثال طوربهاند. ای برای درآمدزایی تمرکز کردهشبکه

 دهای مربوطه ممکن سازنسایت یا کانالتوانند فروش بلیط مسابقات خود را از طریق وبهای ورزشی می

ها امکان فروش بیشتر کالاهای ورزشی خود را در کشور خود و کشورهای دیگر فراهم سایتو از این وب

  .دآورن

فراز و  ها وای در صنعت ورزش کشور، سیستمی جوان است که از بدو ظهور با چالشبازاریابی شبکه

با این وجود  (.8948ائیان، )صحر مواجه بوده استهای هرمی به دلیل شباهت با شبکه های فراوانی نشیب

اد ناپذیر است و در ایران به سبب نقدینگی زیتجاری اجتناب کارآمدیک ابزار  عنوانبهپذیرفتن این مهم 

ایی که هگذاری مطمئن و سودآور، طرفداران زیادی دارد و با توجه به تحریمبین مردم و نبود امکان سرمایه

ای در تولید کالاها و خدمات ورزشی و ارائه در از بازاریابی شبکهکند استفاده یبا آن دست و پنجه نرم م

ند کالمللی علاوه بر وجه ملی به حفظ یا ارتقای سطح درامد شهروندان در درازمدت کمک میبازارهای بین

 املتک نحوه تحلیل و تجزیه ،شیوع پیدا کرده است 832کووید گیر و همچنین درحال حاضر که بیماری همه

 ایشبکه ازاریابیب باشد وبسیار حائز اهمیت می فعلی اقتصادی بحران در بازاریابی چند سطحی فروش سیستم

 کالاش که کندمی استفاده عناصری از و است شده ظاهر جایگزین روش یک عنوانبه آفلاین محیط در

  .(Marius BĂLĂŞESCU, et al, 2020) کردندمی استفاده کم بسیار هاآن از بازاریابی کلاسیک

 ای در ورزش بر این موضوووع توافق دارندبررسووی نتایج تحقیقات انجام شووده در حوزه بازاریابی شووبکه

ه تواند بر ابعاد مختلف توسعه صنعت ورزش آثار مثبتی به همراای در ورزش میکه کاربرد بازاریابی شوبکه

ی ابرداری از بازاریابی شوووبکهبهره های موجود در ایران حکایت از آن دارد کهداشوووته باشوووند. اما واقعیت

ذاری، گکه عمده آن بر مشکلات قانون در ورزش بلکه در سوایر صونایع نیز با مشوکلاتی همراه است تنهانه

                                                           
1  . Cabezudo 
2. COVID 19 



 
 

  9 1041 پاییزم ، سووم، شماره سدوره                                 فصلنامه علمی مطالعات بازاریابی ورزشی          

 

ده، )جهاندی نظوارت و کنترل و همچنین نگرش نوادرسوووت مردم نسوووبوت به این نوع بازاریابی تمرکز دارد

 . (8800برآنلاین، خ؛ 8933ایسنا، ؛ 8931خبرگزاری مهر، ؛ 8931

د جمله صنعت ورزش وار های بسیاری که بر اقتصاد صنایع مختلف از رغم آسیبشیوع کرونا علی

ادی های اقتصای و فعالیتهای بازاریابی شبکهموجب توقف سیستم(، اما 5050ساخت )کشکر و همکاران، 

حضور فیزیکی، به کار خود ادامه داد  نشد و این شیوه از بازاریابی در فضای مجازی و بدون نیاز به هاآن

ی فرصت عنوانبهنظران معتقدند که شیوع کرونا در جهان حتی برخی از صاحب(. 8800)خبرگزاری مهر، 

 . (5050و همکاران،  1)وسولیز ای گردیدبرای تغییر شکل و توسعه بازاریابی شبکه

 ونادوران شیوع کرکه در  ورزشی ایران هایها و باشگاهمن جمله لیگ ،های ورزشی دنیالیگ بنابراین

فع ورزش از این فرصت به ن توانندمواجه شدند، میفروپاشی مالی  باها و حتی برخی از باشگاه ندتعطیل شد

 کارگیریهبتواند در میهم ای بازاریابی شبکه و را ایران جمعیت جوان بسیاری داردزی .نندکشور استفاده ک

داخل و چه در خارج از کشور برای بازاریابی و فروش محصولات ورزشی جمعیت جوان بیکار، چه در 

راهکارهایی برای  بررسیای و موانع کاربرد بازاریابی شبکه مطالعه و شناساییبنابراین  مؤثر واقع شود.ایرانی 

  حاضر بنابراین پژوهش در توسعه صنعت ورزش کشور اهمیت بسیاری دارد.  این روش از بازاریابیکارکرد 

ی وجود اچه موانعی بر سر راه اجرای صحیح بازاریابی شبکه با هدف  پاسخگویی به این مسئله انجام شد که

  ای را در ورزش کشور بهبود بخشید؟توان کارکرد بازاریابی شبکهکارهایی میدارد؟ با استفاده از چه راه

 روش تحقیق

ای هتحلیل داده .به اسمی انجام شده استمصاح از با استفادهحاضر از نظر هدف کاربردی و  پژوهش

قیقات برای انتخاب جامعه تحقیق در تح عموما  . ولکات انجام شداز روش تحلیل تماتیک  تحقیق با استفاده

ها از افراد شود. با توجه به تکنیک مثلث سازی تلاش شد تا دادهسازی استفاده میکیفی از تکنیک مثلث

ا تحقیقات مرتبط و ی تجربهحقیق در ارتباط بوده و یا دارای زمینه تخصصی، مختلفی که به نوعی با موضوع ت

در تحقیق شامل افراد شاغل  کنندگان درشرکتهای اسمی بخش مصاحبهگردد.  آوریجمعبودند، 

                                                           
1  . Vesoulis 
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ه مدیریت در رشت علمیهیئتاعضای  ،آموختگان دکتری رشته مدیریت ورزشیدانش ای،بازاریابی شبکه

 روش بهکه  (8ل )جدوقیقات مرتبط با موضوع تحقیق بودند ای و یا دارای تحازاریابی شبکهبا ب آشناورزشی 

. ادامه یافت (N=55 ) رسیدن به حد اشباع نظری ها تاانتخاب شدند. مصاحبه هدفمند و نظری گیرینمونه

با  ای به مجموع اطلاعات حاصل از مصاحبهکه در سه مصاحبه آخر اطلاعات تازه ترتیباینبه

دقیقه  8400ساعت معادل  90به مدت  کنندگان در مجموعحاصل نشد. مصاحبه با شرکت کنندگانشرکت

ه بر به اعتبار آزمون، ضمن تکی یابیدستبرای دقیقه برای هر مصاحبه( به طول انجامید.  10نگین امی طوربه)

ود، از شموضوع تحقیق میاطلاعات از منابع مختلف مرتبط با  آوریجمعتکنیک مثلث سازی که موجب 

که  گذارکددو  یبراکریپندورف  یآلفا بیاز ضر در این روش،روش توافق کدگذاران نیز استفاده شد. 

 بیاستفاده شد. ضر انجام دادند،را  های حاصل از مصاحبهدادهاز  .)(krippendorf, 2004  ٪55 کدگذاری

را  هاآن نیفق بکه توا است ارزیابان بین در اعتبار تیقابل یابیارز یبرا کارآمد یابزار کریپندورف یآلفا

 کی، انگذارکد نیب اعتماد تیقابل شیآزما ی، برامعمول طوربه. )(krippendorf, 2004کند یمحاسبه م

بسته به اندازه مجموعه  .(swert, 2012) است یمستقل(، ضرور طوربه) یکدگذار یبرا هااز داده ینمونه فرع

 . (O’Connor and et  al, 2020) گیرندمورد بررسی قرار می تحلیل یدرصد از واحدها 55-80 بین ها ،داده

ورد گذار مکدانتخاب شده و توسط دو  یتصادف طوربه هاهای حاصل از مصاحبهگویه درصد از 55 نیبنابرا

 نظرلافاختکه  یی استجاصفر است ،  8تا  0از  کریپندورف یقرار گرفت. مقدار آلفا لیو تحل هیتجز

 کریپندورف (α)یآلفا بیضر ییاینشان داد که پا جی. نتا)(krippendorf, 2004توافق کامل است  8کامل و 

 است. مطلوب اعتماد تیکه نشانگر قابل حاصل شد ۸٤/۰  برابر

های تحقیق با استفاده از روش تحلیل دادهها، شامل ضبط صوت، قلم و کاغذ بود. ابزار گردآوری داده

 لیو تحل هیتجز .ماتیک ولکات در طی سه مرحله از کدگذاری باز، مقوله اصلی و انتخابی انجام شدتحلیل ت

 هیاز آنجا که تجز .(Basit, 2003) فنی مشخص، کار دشواری است به دلیل فقدان چارچوب یفیک یهاداده

ی فیک هایادهخودشان د ،محققان شتریاست، ب ییو استقرا یشهود ندیفرآ کی یفیک یهاداده لیو تحل

و  ایپو ندیفرآ کیها داده لیو تحل هی. تجزکنندمی گذاری و کد لیتحل و هیرا تجز حاصل از تحقیق خود

قرار ه مطالع مورداز آنچه که  یترقیدرک عم کنندمی، محققان تلاش لیو تحل هیخلاق است. در طول تجز
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 .(Taylor & Bogdan, 1998: 169) لاح کنندخود را اص یرهایمستمر تفس طوربهبه دست آورند و  اند،داده

 بندیطبقه امر شامل نیا .)Basit ،2003(دارد لیو تحل هیدر تجز یها نقش مهمداده بندیدسته ای یکدگذار

 دهندیم حیاز محققان ترج یاریبس نیرابناب .(Day, 1993) است هاآنبه  هااختصاص دسته نیها و همچنداده

فاده کنند. است هاآن نیدر مورد رابطه ب قیها و تفکر عمداده قیعم لیو تحل هیجزت یبرا یدست یاز کدگذار

 لیمابه اندازه پروژه، بودجه و زمان موجود و ت یها بستگداده یدست ای یکیالکترون یکدگذار نیانتخاب ب

اده ها استفادهبرای تحلیل د افزارنرم ، ازقیتحق نیدر ا بر این اساس،  .(Basit, 2003)و تخصص محقق دارد

با  زیرا محققان ترجیح دادند .ها استفاده شدداده لیو تحل هیتجز یبرا یدست یکدگذار نشد و در عوض از

ن کنندگان در ضمهای بدنی شرکتانهکدگذاری دستی و امکان دقت بیشتر در مفاهیم، لحن گوینده و نش

در نهایت، تمام کدهای حاصله از  ترتیباینبهتری به دست آورند. تر و دقیقاطلاعات عمیقمصاحبه، 

 مورد تحلیل قرار گرفتند. دستی  طوربهها مصاحبه

 هایافته

کنندگان در بخش مصاحبه پرداخته شده است. های شرکتدر این قسمت ابتدا به توصیف ویژگی

نفر مرد  85را زن و  هاآننفر 89 ،مصاحبه که صورت گرفت 55دهد از بین . نشان می8که جدول  طورهمان

سال در بازاریابی  5 بیش ازاند که ودهشامل افرادی ب دهوننفر از کل افراد مصاحبه ش 80تشکیل دادند. 

در حوزه  دانشیار متخصص 8 نفر دکتری مدیریت ورزشی(، 8، لیسانسفوقنفر 2)  اندای فعالیت داشتهشبکه

ی در ورزش ابا مفاهیم بازاریابی شبکهکه  شیمدیریت ورزرشته دکتری  آموختهدانش  3و  بازاریابی ورزشی

 .انددر انجام این پژوهش همراهی کرده ما رااند آشنایی داشته
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 در بخش مصاحبه تحقیق کنندگانشرکتهاي . ویژگی1جدول 

 سن شغل تحصیلات جنسیت ردیف

 81 زشیور بازاریابیو محقق در حوزه  علمیهیئت دانشیار مدیریت ورزشی زن نفر اول

 59 ورزشی بازاریابیو محقق در حوزه  علمیهیئت دانشیار مدیریت ورزشی زن نفردوم

 98 مربی و ورزشکار مدیریت ورزشی دکتری زن نفر سوم

 92 ایفعال بازاریابی شبکه دکتری مدیریت ورزشی زن نفر چهارم

 98 مدرس و محقق  دکتری مدیریت ورزشی زن نفر پنجم

 98 مدرس و محقق  مدیریت ورزشی دکتری زن نفر ششم

 90 مدیر سازمان ورزشی دکتری مدیریت ورزشی زن نفر هفتم

 95 و ورزشکار مربی دکتری مدیریت ورزشی زن نفر هشتم

 54 مربی و ورزشکار دکتری مدیریت ورزشی زن نفر نهم

 52 مربی و ورزشکار دکتری مدیریت ورزشی زن نفر دهم

 53 مربی و ورزشکار یت ورزشیدکتری مدیر زن نفر یازدهم

 55 ایفعال بازاریابی شبکه دنیبتربیت لیسانسفوق زن نفر دوازدهم

 93 ایفعال بازاریابی شبکه دنیبتربیت لیسانسفوق زن نفر سیزدهم

 53 ورزشی بازاریابیو محقق در حوزه  علمیهیئت مدیریت ورزشی دانشیار مرد نفر چهاردهم

 28 ورزشی بازاریابیو محقق در حوزه  علمیهیئت ورزشیمدیریت  شیاردان مرد نفر پانزدهم

 88 ایفعال بازاریابی شبکه دکتری مدیریت ورزشی مرد نفر شانزدهم

 95  و محقق مدرس دکتری مدیریت ورزشی مرد نفر هفدهم

 92 مدرس و محقق  دکتری مدیریت ورزشی مرد نفر هجدهم

 94 مدرس و محقق  شیدکتری مدیریت ورز مرد نفر نوزدهم

 51 ایفعال بازاریابی شبکه دکتری مدیریت ورزشی مرد نفر بیست

 53 ایفعال بازاریابی شبکه دکتری مدیریت ورزشی مرد نفر بیست و یکم

 52 ایی شبکهبازاریابمدیر  عمران   لیسانسفوق مرد نفر بیست و دوم

 59 ایازاریابی شبکهفعال ب دنیبتربیت لیسانسفوق مرد نفر بیست و سوم

 80 ایفعال بازاریابی شبکه دنیبتربیت لیسانسفوق مرد نفر بیست و چهارم

 95 ایفعال بازاریابی شبکه ریاضی لیسانسفوق مرد نفر بیست و پنجم
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ورد به متن، م هاآنها و تبدیل سازی مصاحبهکنندگان پس از پیادههای حاصل از مصاحبه با شرکتداده

ید و در های مشابه تبدیل به مفاهیم گردهای اصلی مشخص گردید و سپس گویهقرار گرفت و گویه بررسی

کدهایی تعلق گرفت و در نهایت کدها  هاآنمرحله بعد، مفاهیم همسو در طبقات واحدی قرار گرفته و به 

)مفاهیم خام(، در کد اولیه  808در مرحله کدگذاری باز تعداد  های محوری و اصلی شدندتبدیل به مقوله

مضمون نهایی شناسایی  85مقوله و در مرحله کدگذاری انتخاب تعداد  52مرحله کدگذاری محوری تعداد 

 مشهود است.  .9و5و8 و شکل  8و9و5که حاصل آن در جدول و استخراج گردیدند

 . اي در ورزش کشوربازاریابی شبکه کارگیريبه. کدگذاري موانع 2جدول

 اصلی مقوله مقوله محوري کدهاي اولیه ردیف

 (88ای در ایران )سازی انسانی به جای بازاریابی شبکهشبکه اندازیراه 8

 سازیشبکه

 انسانی

 

 موانع مدیریتی

 (89کسب درامد ) منظوربهتوسعه زنجیره انسانی  5

 (2نرخ رشد جمعیت شبکه نسبت به جمعیت کشور ) بالا بودن 9

 (85) اینترنت بیشتر وسیله است تا فضای اصلی در ایرانای در بازاریابی شبکه 8

 (83عضوگیری خارج از فضای مجازی ) 5

ی در اشبکهها و اماکن عمومی  به جای بازاریابی ها در پارکبازاریابی انسان 2

 (81فضای مجازی )

 (85انه یونیک بودن )بهبههای بیرون عدم وجود اجناس در فروشگاه 1

فقدان 

 سنجیفیتکی

 

 (85قیمت بالاتر از سایر اجناس بیرون ) 4

 (88عدم کیفیت مناسب نسبت به اجناس بیرون ) 3

 (.85کیفیت کالاها پایین است ) 80

 (89ای تاریخ مصرف گذشته هستند )کالاهای بازاریابی شبکه 88
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 (85) پایین
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 عدالتیبی

 موانع قانونی

 (50) هارود نه زیرمجموعهها میاکثر سود به جیب سرشاخه 92
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 (85) ست دادن سرمایه اجتماعیاز د 80

 تضییع منابع

موانع 

 شناختیروان

 (88) از دست دادن اعتماد افراد 88

 (85) از دست دادن وقت 85

 (50) آزار و اذیت افراد از طریق پیگیری بیش از اندازه 89
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داوری پیش (59توهم یک شبه پولدار شدن ) 82
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ای محوری هدر روش تحلیل تماتیک ولکات پس از ارائه نقشه تماتیک که گویای نحوه ارتباط کدها، مقوله

 د. گردو اصلی است، اقدام به تفسیر هر لایه از عوامل تصویر شده در نقشه می

 

ایموانع بکارگیری بازاریابی شبکه

موانع فرهنگی

فقدان مجوز فقهی

پیش داوری اجتماعی

محتوای رسانه ای

موانع روان شناختی

تاثیرات روانی

تضییع منابع

موانع قانونی

بی عدالتی

فقدان مجوزهای قانونی

موانع اقتصادی

گریافزایش واسطه

بازاریابی ناموفق

موانع مدیریتی

شبکه سازی انسانی

فقدان کیفیت سنجی

مدیریت غیر تخصصی

 رر ورزش کشود یاشبکه یابیبازار یریموانع بکارگ کی. نقشه تمات1شکل 
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 لایه اول:

شور ورزش کای در بازاریابی شبکه کارگیریبه(که مربوط به موانع  8که در نقشه تماتیک ) طورهمان

مقوله  5 ای شاملبازاریابی شبکه کارگیریبهه موانع های اصلی نماینداست که مقولهاست، مشخص شده 

ر این لایه دو موانع فرهنگی است.  شناختیرواناصلی موانع مدیریتی، موانع اقتصادی، موانع قانونی، موانع 

 لوتانز،( نسانیا منابع مدیریت هاآندر  که با تکیه بر تعاریف مختلف مدیریت موانع مدیریتیانتخاب عنوان 

صورت اشاره دارد،  )Black ،2005( رانو تخصص مدی )Dahlgaard ،1997( ، کیفیت محصولات(5001

یه بر گری و بازاریابی ناموفق است، با تککه شامل افزایش واسطه اقتصادیدر خصوص موانع گرفته است. 

( و بازاریابی ناموفق 8941گری )دلالی اصفهانی و همکاران، و تحقیقاتی که دو عامل واسطه تعاریف

ونی موانع قاندانند، وجه تسمیه صورت گرفت. اقتصادی مرتبط می( را با موانع 8948عباسیان و همکاران، )

)قانون نظام  و فقدان مجوزهای قانونی (8913)سروش،  عدالتیبیمقوله دیگری در این طبقه است که شامل 

، )عسکریان و همکاران روانی تأثیراتشامل دو زیر مقوله  شناختیروانموانع باشد. می (8945صنفی کشور، 

، (8943)کریمایی،  هاست و موانع فرهنگی شامل فقدان مجوز فقهیو فرصت فکری تضییع منابعو  (8948

این لایه از موانع است.   (8800)زمانی و همکاران،  ای، محتوای رسانه(8938ویلیامز، ) داوری اجتماعیپیش

 ها و در نگرش و روانای در ورزش در بردارنده موانع موجود در محیط انسانبازاریابی شبکه کارگیریبه

 هاست. انسان

 لایه دوم: 

 سازی انسانی از موانعی استهای تحقیق است. شبکههای محوری حاصل از دادهاین لایه نمایانگر مقوله     

ر این در مصاحبه، د کنندگانشرکتای در ورزش با آن مواجه است. بر اساس اظهارات که بازاریابی شبکه

 کنندیمهای منابع انسانی موجود، تصور به جای استفاده از توانمندی وکارهاکسب سازی، صاحباننوع شبکه

که با استخدام نیروهای انسانی جدید و گسترش پهنای ارتباطات انسانی در شبکه بازاریابی امکان توسعه 

 آوریابت ای وافزایش این نیروها نظارت شبکه کهدرحالیسازند. بازاریابی محصولات ورزشی را فراهم می

های حاضر در شبکه ارتباطی با انتظارات غیرقابل پاسخگویی برای درآمد اندازد و انسانآن را به مخاطره می

بیشتر در قبال فروش محصولاتی که مشتریان آن در جامعه قابل دستیابی فوری و راحت نیستند، همراه است. 
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و در این  ندکنمیفروش محصولات ورزشی متمرکز از طرفی، بازاریابان در این شبکه تمام تلاش خود را بر 

تواند از واقعیت به شوند که میهای مطلوب محصولات میخصوص گاه مجبور به اغراق در مورد ویژگی

ت محصول توجه به کیفی تنهانهدور باشد. اما از آنجا که هدف بازاریابی بر فروش بیشتر استوار است، لذا 

که نحوه ارائه خدمات به مشتری نیز از کیفیت لازم برخوردار نخواهد بود. به گیرد، بلمورد توجه قرار نمی

ی و در نحوه بازاریاب سنجیکیفیتاین لحاظ مانع دوم از مجموعه موانع مدیریتی مربوط به موانع فقدان 

سومین مانع از گروه موانع مدیریتی بر مدیریت غیرتخصصی تمرکز دارد. این  فروش محصولات است.

های ورزشی از اطلاعات و دانش کافی در خصوص گویای این واقعیت است که مدیران سازمان مقوله

وش ای برخوردار نیستند و نحوه کاربرد آن را برای معرفی و فربازاریابی شبکه خصوصا های بازاریابی و شیوه

آگاه رزش، افرادی ناای در وهای بازاریابی شبکهدانند. از طرفی در داخل بسیاری از شبکهمحصولات نمی

آسیب  ع بازاریابی ایجاد خلل وتجربه وجود دارند که بر نحوه عملکرد مؤثر سازمان در استفاده از این نوو بی

 سازد. همراه می ای را با شک و تردیدنمایند و این امر کاربرد بازاریابی شبکهمی

ی موجب اامر تمرکز دارد که بازاریابی شبکهگری بر این در دسته موانع اقتصادی، مقوله افزایش واسطه     

ش دلال افزای مسلما شود که تولید محوری میافزایش دلال و فروشنده به جای ارتقای کیفیت محصول و 

تواند مانع از های بازاریابی در ورزش نیست و این امر مییک از شیوه در حوزه بازاریابی از اهداف هیچ

ردد. گدر ورزش گردد. این امر خود موجب بازاریابی ناموفق در ورزش می ایتحقق اهداف بازاریابی شبکه

چون افزایش دلالانی که فقط به دنبال فروش محصولات خود به مشتریان هستند تا مبلغی را به دست آورند، 

حس رقابت و تلاش برای بهبود خدمات و افزایش فروش را برای شرکت به همراه نخواهد داشت. استفاده 

ع فعالیت در را در شرو هاآنتراتژی باندلینگ که نیازمند پشتوانه مالی کافی برای فروشندگان است، از اس

 هایستهب. زیرا همه بازاریابان قدرت مالی کافی برای تهیه کندمیشبکه بازاریابی با مشکلات اقتصادی مواجه 

دارد بلکه کافی و با کیفیت وجود نول محص تنهانه، ترتیباینبهمحصولات چندگانه را به مشتریان ندارند. 

های محوری از مقوله عدالتیبیمقوله  نحوه ارائه خدمات و حفظ مشتریان نیز با اختلال همراه خواهد شد. 

ین فروشندگان طور عادلانه بهتوزیع سود ب تنهانهموانع قانونی است. این مقوله بر این واقعیت متمرکز است که 
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گیرد، بلکه حجم وظایف کاری نیز بین بازاریابان و مدیران بسیار ناعادلانه و یو صاحبان شرکت صورت نم

های موانع قانونی، بر صدور مجوز شروع به کار برای آمیز است. از طرفی یکی دیگر از مصداقتبعیض

 طوربهها است و این مجوز در اختیار همه شرکت آمیزتبعیضای و شکل سلیقه ها و مؤسسات بهشرکت

ی اشود. لذا مجموعه این عوامل، موانع قانونی را بر سر راه کاربرد بازاریابی شبکهسان و عادلانه توزیع نمییک

 سازد.در ورزش فراهم می

ی اولین مقوله محوری بر احساسات منف عنوانبهافراد روانی  تأثیرات، مقوله شناختیرواندر دسته موانع      

ه اشاره دارد. اکثر افرادی که تمایل به حضور در این شغل را دارند، احساس در شبک هاآنبازاریابان به شغل 

اشد بای شغلی کاذب همراه با درآمدزایی کاذب میکه بازاریابی و فروش در روش بازاریابی شبکه کنندمی

در  نندکمیشوند؛ یعنی احساس و بر این اساس، این افراد با تضییع منابع مواجه می کنندمیو از آن دوری 

دهند و به همین دلیل از ورود به را از دست می نفسشاناعتمادبههای اجتماعی و این شغل وقت، سرمایه

   . کنندمیای امتناع بازاریابی شبکه

انع اولین مقوله محوری این دسته از مو عنوانبهبالاخره در دسته موانع فرهنگی، مقوله فقدان مجوز فقهی 

ای هکه شیوه عمل بازاریابان و درآمدهای حاصله تا چه حد با فقه اسلامی و ارزش بر این امر تأکید دارد

ازاریابی ب هایشبکهفرهنگی اسلامی انطباق دارد؟ و از آنجا که گروهی از افراد معتقدند که بازاریابان در 

نکه دارند، احتمال ایفقط به دنبال فروش محصول هستند و هر تلاشی برای فروش بیشتر مصروف می

بازاریابان صداقت و درستکاری را قربانی فروش بیشتر کنند وجود دارد و به همین دلیل گروهی از مردم به 

است که  هاییداوریدومین مقوله از موانع فرهنگی مربوط به پیش این سبک از بازاریابی گرایش ندارند. 

یابی ن انتظار دارند با کاربرد این شیوه از بازارای در ذهن دارند و بر اساس آبه بازاریابی شبکه مندعلاقهافراد 

وند شگیرند و متوجه میبه زودی بتوانند صاحب سرمایه و ثروت گردند و وقتی در شرایط واقعی قرار می

 و کنندمیکردند، منافات دارد، دچار سرخوردگی شده و از آن دوری که درآمدزایی با آنچه تصور می

و  های جمعیارند. بالاخره آخرین مقوله از موانع فرهنگی به محتوای رسانهدیگر تمایلی به انجام آن ند

ی، روش از بازاریاب های ناگوار اینهای مستند که از واقعیتها، اخبار و برنامهمیلاجتماعی معطوف است. ف

به  هاآنساز نحوه تفکر و نوع گرایش گیرند، زمینهند و در اختیار مردم قرار میشوها پخش میدر رسانه
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ی اساز دوری مردم از کاربرد بازاریابی شبکهای در ورزش است و مجموع این عوامل زمینهبازاریابی شبکه

 در ورزش است. 

دوم تحقیق در خصوص  سؤالکنندگان به های شرکتهای حاصل از پاسخ. مربوط به داده9جدول      

ای هشود، متن پاسخکه ملاحظه می طورهمان. ای در ورزش استبازاریابی شبکه کارگیریبهراهکارهای 

 . شده است بندیهای محوری و اصلی طبقهمقوله صورتبهکدگذاری و سپس  سؤالکنندگان به این شرکت

 
 اي در ورزش کشوربازاریابی شبکه کارگیريبه راهکارهاي. کدگذاري 3جدول 

 مقوله مفاهیم کدهاي اولیه ردیف

 (50) ترین شکل با بهترین جنس بهبهی اانجام بازاریابی شبکه 8

 آموزش

 

 

 

 

 بعد اطلاعاتی

 

 

 (50توسعه ) و آموزش حمایت مستمر از 5

 (.55) صحیح و از بین بردن ذهنیات غلط قبلی طوربهای کار بازاریابی شبکهه آغاز ب 9

 (.59) مزایای آن آموزشبا  ایایجاد میل به بازاریابی شبکه 8

 (.85ای چه برای طرف عرضه چه تقاضا)هحرف آموزش 5

 (83ای )مردم از مزایای بازاریابی شبکه آگاهیتوجیه و  2

 (50)  معتبر علمی توضیحات 1 رسانیاطلاع

 (.85)  بالا کیفیت با سریع، اطلاعاتارائه همزمان  4

 (55) صداوسیماانتقال اطلاعات از طریق  3

 سازیگاهآ

 ایرسانه

 

 (.85مردم از طریق پوسترها و سخنرانی افراد معتبر ) اهیآگ 80

 (.88نامشهود ) هایایجاد مشوق 88

 (.85راهنما معتبر ) هایاستفاده از کتابچه 85

 (85تفحص و تجزیه و تحلیل عمیق ) 89

 (.55برابر ) طوربهها وز به موسسهاعطای مج 80

 رفع موانع قانونی

 بعد قانونی

 

 

 

 (.55اعطای مجوز از طرف مجلس ) 88

 (.55بررسی اصولی در مجلس ) 85

 (.88نظارت صحیح و کارا ) 89



24  در ورزش کشور ایکارگیری بازاریابی شبکهموانع و راهکارهای به 

 

 (88ایجاد یک ساختار دستمزد ) 88

 بازنگری قوانین

 

 (85دولت به تعهدات سیستم ) جانبههمهنگرش  85 

 (89خسارت ) جبران از طرحاستفاده  82

 ( 85های همکار تجاری )کتشر از امکانات برداریبهره 81

 (.88شایسته ) کار هنجارهای قانون 84

 (.85ورزش در انطباق با دنیای الکترونیک ) فردمنحصربهویژگی  83

 کارگیریبه

 فناوری
 تکنولوژیبعد 

 (85ورزش از تغییرات ) پذیریو انطباق تأثیرپذیری 50

 (.85) نوآوریتطابق با فناوری و  58

 (85فناوری ) بر مبتنی فروش هایتکنیک اده ازاستف 55

 کارگیریبه (50استفاده از ظرفیت کانون هواداران ) 59

های تشکل

 هواداری

 بعد اجتماعی

 (.50در تیم مورد علاقه خود ) ایشبکهبرانگیختن میل هواداران به بازاریابی  58

 (83) استفاده از ظرفیت بالقوه افراد عضو کانال هواداران 55

 (81یکسان کار کنند  طوربه زیرمجموعههمه افراد  52

 رفع تبعیض

 (.55برابری جنسیت ) 51

 (.55های ورزشی بالا دست )سازمان طرفانهبیحمایت  54

 (88محصولات و خدمات ) توزیع سطح و دامنه افزایش همسان 53

 (.89تقسیم کار عادلانه  ) 90

 (50های معتبر به دور از تبعیض)های و تولیدکنندهدگیهمکاری با نماین 98

 عداد داخل پرانتز مربوط به فراوانی و تکرار کدهاستا 
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 لایه اول:

 ای در ورزشبازاریابی شبکه کارگیریبه( که مربوط به راهکارهای 5که در نقشه تماتیک ) طورهمان

ای هبازاریابی شبک کارگیریبهصلی نماینده راهکارهای های اکشور است، مشخص شده است که مقوله

این لایه  . درباشدمیمقوله اصلی شامل بعد اطلاعاتی،بعد قانونی، بعد تکنولوژی و بعد اجتماعی  8شامل 

 عاریفبا تکیه بر ت استای سازی رسانهآگاهرسانی و طلاعا، آموزشکه شامل  انتخاب عنوان بعد اطلاعاتی

در انتخاب عنوان بعد تکنولوژی که  باشد.می (8938و )اشراق نیا و همکاران،  (8938ان، )هنری و همکار

در بعد  و .(8943)ولی زاده و اکبری،  با تکیه بر تعاریف و تحقیقاتباشد فناوری می کارگیریبهشامل 

اجتماعی بعد و ( 8945)قانون نظام صنفی کشور،  باشدمیقانونی که شامل رفع موانع قانونی و بازنگری قوانین 

همکاران،  )ایزدی و تعاریف و تحقیقاتباشد با تکیه بر می هوادارانهای که شامل رفع تبعیض و تشکل

  انجام گرفت. (8939، ظهیری و آقاپور؛ 8935پارسامهر و همکاران، ؛ 8938

راهکارهای بکارگیری بازاریابی شبکه ای

بعد اجتماعی

رفع تبعیض

تشکلهای هواداری

بعد تکنولوژی

یبکارگیری فناور

بعد قانونی

رفع موانع قانونی

بازنگری قوانین

بعد اطلاعاتی

آموزش

اطلاع رسانی

آگاه سازی رسانه 
ای

 رر ورزش کشود ياشبکه یابیبازار يریبکارگ راهکارهاي کی. نقشه تمات2 شکل
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 لایه دوم: 

بعد اجتماعی از راهکارهای  های تحقیق است.های محوری حاصل از دادهاین لایه نمایانگر مقوله

عت ورزش ورزش این است که صن فردمنحصربههای از ویژگی زیرا .باشدمیای بازاریابی شبکه کارگیریبه

 هایلبستگیدباشد که مبتنی بر کنندگان میبر خلاف سایر صنایع دارای وفاداری بالایی در میان مصرف

ننده کمندی مصرفگیرد که حاکی از علاقهاعی نشأت میعاطفی است. این وفاداری اغلب از تعاملات اجتم

وجب هواداران م کانال عضو افراد بالقوه ظرفیت از های هواداری و استفادهایجاد تشکل باشد.به ورزش می

 شوندگانمصاحبهعم . به زشودخود می علاقه مورد تیم در ایشبکه بازاریابی به هواداران میل برانگیختن

د از بین برود شوکنند و عواملی که موجب تبعیض جنسیتی می کار یکسان طوربه زیرمجموعه افراد اگر همه

های ورزشی بالا دست شود و سازمانتر میهای ورزشی هموارنای در سازماراه استفاده از بازاریابی شبکه

همسان  طورهبمات ای حمایت کنند. دامنه و سطح توضیح محصولات و خداز بازاریابی شبکه طرفانهبیباید 

 هایولیدکنندهت و هامایندگیعادلانه باشد، و با ن صورتبهافزایش یابد و تقسیم کار بین لیدر و بازاریاب 

 .همکاری صورت پذیرد تبعیض از دور به معتبر

، بر صدور ذکر شد قبلا که  طورهمان باشدمیای بازاریابی شبکه کارگیریبهبعد قانونی از راهکارهای 

تیار آمیز است و این مجوز در اخای و تبعیضها و مؤسسات به شکل سلیقهز شروع به کار برای شرکتمجو

ی در اشود بنابراین برای استفاده اصولی از بازاریابی شبکهیکسان و عادلانه توزیع نمی طوربهها همه شرکت

ز بر مجوز فعالیت داده شود و ابرا طوربهها ورزش باید مجلس به بررسی اصولی آن پرداخته و به موسسه

 وردم لاف اصول هست نیزخه چطرفی باید یک سیستم نظارتی کارا وجود داشته باشد تا در صورت آن

 به د و دولتایجاد شو دستمزد ساختار بازنگری شوند و یک سیستم حاکم باید قوانین قرار گیردبررسی 

اشند بایستی افراد انگیزه کافی برای کارکردن داشته بداشته باشد برای اینکه  جانبههمه سیستم نگرش تعهدات

حاکم باشد زمینه ارتقاء و پاداش و ... مهیا شود. از قانون هنجارهای کار شایسته حمایت شود  سالاریشایسته

موفقی وجود داشته باشد و سازمان ورزشی باید از  خسارت جبران و به همین دلیل باید یک طرح سیستم

 برداری کند.تجاری بهره همکار هایشرکت امکانات
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قبل  باشد.می آموزشاولین زیر مقوله  باشدمیای بازاریابی شبکه کارگیریبهبعد اطلاعاتی از راهکارهای 

 ای را از بین برد و به افراد وبازاریابی شبکه در موردهای غلط قبلی مردم باید ذهنیات و باور هر چیزاز 

همراه  آموزشداد و این  آموزشای حرفه طوربهای را بازاریابی شبکهرای صحیح  جهای ورزشی اسازمان

ن را در فقط بازاریاب بلکه باید کل سازما تنهانه آموزشو این  با توسعه بوده و حمایت مستمر را در برگیرد.

 بازاریابیو کرد و برای افراد بازگمزایای آن را  باید ایبه بازاریابی شبکه و انگیزه ایجاد میلعلاوه بر  بر بگیرد

تر افراد و گونه راه را برای ورود هرچه بیشصورت پذیرد و این جنس بهترین با شکل ترینبهبهباید  ایشبکه

راد که گفتیم اف طورهمان باشدرسانی میورد، دومین زیرمقوله بعد اطلاعاتی شامل اطلاعها فراهم آسازمان

آگاه شوند. افراد بتوانند در صورت نیاز خیلی سریع به  ایکهشب بازاریابی مزایای زباید توجیه شوند و ا

 اصلی د منابعصورت گیر بارهدراین معتبر علمی مستندات اطلاعات با کیفیت بالا دسترسی داشته باشند.

وند. توسط متخصصان نوشته ش درسی هایکتاب و راهنما هایکتابچه سطحی، چند بازاریابی مورد در دانش

 طریق زا اطلاعات انتقال اند کهذکر کرده شوندگانمصاحبهباشد ای میرسانه سازیآگاهزیرمقوله بعدی 

سازمان  ای دارد، مورد دیگر اینکهو استفاده از بازاریابی شبکه سازیفرهنگبسیاری در  تأثیر صداوسیما

هودی های نامشافراد شود، مشوق آگاهیموجب  معتبر افراد سخنرانی و پوسترها تواند از طریقورزشی می

 ای باز بگذارد.عمیق بازاریابی شبکه تحلیل و تجزیه و ایجاد کند و زمینه را برای تفحص

 کارگیریهبباشد که شامل یک زیر مقوله می ایبازاریابی شبکه کارگیریبهاز راهکارهای  تکنولوژیبعد      

 پذیریانطباق و تأثیرپذیریکترونیک، ال دنیای با انطباق در ورزش فردمنحصربه باشد. ویژگیفناوری می

 شودمی فناوری بر مبتنی فروش هایتکنیک از موجب استفاده نواری و فناوری با تغییرات و تطابق از ورزش

سوم  ؤالسدر مصاحبه در پاسخگویی به  کنندگانشرکتهای حاصل از مصاحبه مربوط به داده 8جدول      

 ای در ورزش است. بازاریابی شبکه کارگیریبهتحقیق در خصوص پیامدهای 
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  اي در ورزشبازاریابی شبکه کارگیريبهکدگذاري پیامدهاي  .4جدول 

 مقوله مفاهیم کدهاي اولیه ردیف

 (.85های محوری )حفظ شایستگی 8

 بهبود توانایی نیروی انسانی

توانمندسازی منابع 

 انسانی

 (.85استفاده از توانایی واقعی افراد ) 5

 (59استفاده بهینه از منابع انسانی ) 9

 (82های اجتماعی )افزایش مهارت 8

 (81رشد شخصی ) 5

 (.84آزمون تجارب جدید در حوزه تولید ) 2

مطلوب از  برداریبهره

 امکانات 

 (.55عدم وجود تبعیض جنسیتی ) 1

 (55آزاد و منعطف ) بندیزمان 4

 (.55افیایی و در هر مکان )کار کردن در هر موقعیت جغر 3

 (81گسترش چرخه تولید ) 80
 بهبود فرآیند تولید 

کیفیت  بهبود

 (50ها )حذف فرآیندهای زائد و واسطه 88 خدمات

 (.84دسترسی راحت به خدمات پس از فروش ) 85

 (81فراهم شدن رضایت مشتری ) 89 رضایت مشتری

 (.83ایجاد انگیزه در مشتری ) 88

 (.88مزایای مالیاتی ) 85

 افزایش نقدینگی

 مزایای اقتصادی

 (.58عدم محدودیت در سقف درامد ) 82

 (.83افزایش توان پولی افراد ) 81

 (88مثبت شدن تراز تجاری ) 84

 (.55کاهش قیمت تمام شده محصول ) 83

 اقتصادی جوییصرفه
 (85جلوگیری از انتقال سرمایه ) 50

 (82های اقتصادی )جوییصرفه 58

 (.58جایگزینی کالاهای داخلی بجای خارجی ) 55

 عداد داخل پرانتز مربوط به فراوانی و تکرار کدهاستا. 
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 ای در ورزشبازاریابی شبکه کارگیریبه پیامدهای ( که مربوط به9که در نقشه تماتیک ) طورهمان

 9ی شامل ابازاریابی شبکه کارگیریبه پیامداصلی نماینده های است، مشخص شده است که مقوله کشور

پور مدی)ص که خود شامل افزایش نقدینگیدر این لایه انتخاب عنوان مزایای اقتصادی  است مقوله اصلی

مرادی و اه)ش ، بهبود کیفیت خدمات و توانمندسازی منابع انسانیاقتصادی جوییصرفهو  (8939و بازآیی، 

 باشد که خود شامل بهبود فرایند تولیدمقوله دیگر بهبود کیفیت خدمات می باشد.می (8932همکاران، 

و مقوله توانمندسازی  است (8938نیا و همکاران، اشراقو رضایت مشتری ) (8944نژاد و همکاران، )علی

 باشد. برداری مطلوب از امکانات میو بهرهمقوله بهبود توانایی نیروی انسانی زیر  5که خود شامل 

 لایه دوم:

س بر اسامقوله مزایای اقتصادی: های تحقیق است. های محوری حاصل از دادهاین لایه نمایانگر مقوله     

سازمان  زیرا باشدو شامل زیر مقوله افزایش نقدینگی می بسیار اهمیت داردمقوله این  شوندگانمصاحبهنظر 

ورییامدهای بکارگیری بازاریابی شبکه ای در ورزش کش

یتوانمندسازی منابع انسان

انیبهبود توانایی نیروی انس

بهره برداری مطلوب از 
امکانات

بهبود کیفیت خدمات

بهبود فرایند تولید

رضایت مشتری

مزایای اقتصادی

افزایش نقدینگی

صرفه جویی اقتصادی

 رر ورزش کشود ياشبکه یابیبازار يریبکارگ پیامدهاي کی. نقشه تمات3 شکل
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ز طرفی در شوند امند میمالیاتی بهره از بسیاری مزایای کندای استفاده میورزشی که از بازاریابی شبکه

 پولیو  توان یرید گبیشتر تلاش کنید بهتر نتیجه می هرچقدرنیست  حای سقف درامد مطربازاریابی شبکه

اقتصادی  جوییصرفهزیر مقوله دیگر  شود.تجاری کشور مثبت می تراز و به دنبال آنیابد افراد افزایش می

یابد و در این صورت از نظر می کاهش محصول شده تمام قیمت ها حذف شوندتی واسطهوق است زیرا

شود ارز از کشور خارج اقتصادی مقرون به صرفه است. کالاهای داخلی جایگزین کالاهای خارجی می

 آید.نشده و از انتقال سرمایه جلوگیری به عمل می

یرا با وجود ز بهبود فرایند تولیداولین،  گیرددر برمیرا ه بهبود کیفیت خدمات که خود دو زیر مقول مقوله     

. دومین زیر کندتولید گسترش پیدا می چرخه شودها حذف میواسطه و زائد ای فرآیندهایبازاریابی شبکه

فروش،  زا پس خدمات به راحت دسترسیباشد، که تمرکز اصلی سازمان بر آن می مقوله رضایت مشتری

 شود.مشتری شده در نتیجه رضایت مشتری فراهم می در انگیزه ایجاد موجب

-بعد توانمندسازی منابع انسانی که خود دارای دو زیر مقوله است اولین بهبود توانایی نیروی انسانی می     

 اجتماعی و ایهمهارت و افزایش قدرت بازاندیشی موجب انسانی منابع واقعی توانایی ازبهینه  باشد، استفاده

 برداریبهرهآورد. دومین زیرمقوله را به همراه می محوری هایشایستگی در نتیجه حفظ شده رشد شخصی

، امکان شودمی تقویت گروهیکارای در بازاریابی شبکه جنسیتی تبعیضبدون  ،باشدمطلوب از امکانات می

های ه تواناییاتکا ب با تجارت یک ایجادوجود دارد، فرصتی برای  سازی زمان، انرژی و سرمایهمضاعف

 .گیردصورت می خود فردی

 گیرينتیجهبحث و 

موانع  ،ای در ورزش کشوربازاریابی شبکه کارگیریبهای تحقیق نشان داد که اولین مانع هیافته     

سنجی و مدیریت فقدان کیفیت -انسانی سازیزیر مقوله، شبکه 9باشد که خود شامل می مدیریتی

استفاده  ایهایی که از بازاریابی شبکهدر ایران شرکت شوندگانصاحبهمشود به زعم می غیرتخصصی

 زنجیره انسانیه اند و به توسعروی آورده سازي انسانیشبکه اندازیراهای به بجای بازاریابی شبکه کنندمی

ر در ایران اینترنت بیشت ،اندکسب درامد دست زده منظوربهاز طریق عضوگیری خارج از فضای مجازی 

 ها و .... به فروشها و دانشگاهدر فضاهای عمومی پارک معمولا  ها وسیله است تا فضای اصلی و بازاریاب
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زنند. و از در روند تحصیل سود دست می برداریکلاهکاری و پردازند و به فریبمحصولات خود می

یادی از تاریخ زمان ز معمولا مناسب وجود ندارد کیفیت کالاها پایین و  سنجیکیفیتمعیار آنجایی که 

تند. گاها بیشتر به فکر سود خود هس کنندهمصرفو بجای در نظر گرفتن رضایت  گذشته است هاآنمصرف 

ت مدیریدر زمینه خورند. مورد دیگر کالاهایی وارداتی هستند و فقط لیبل می معمولا  این محصولات 

دم ی بالادستی که به دلایلی من جمله عاینکه عدم بستر حمایتی از جانب نهادهاباشد می غیرتخصصی

های افزایش سودآوری و سالاری و گاها زد و بند در انتصاب یک مدیر و ناآگاهی در مورد راهشایسته

طبق نتایج حاصله  باشد. بردر این جنبه مهم، می تفاوتیبیاستفاده از بازاریابی نوین و یا به فراموشی سپردن و 

ود را تقویت خ بعد اطلاعاتیای نع، مدیران باید در استفاده از بازاریابی شبکهبرای از بین بردن این موا

مینه در اختیار افراد قرار گرفته و اگر خودشان در ز موقعبهبا کیفیت بالا و  رسانیاطلاعو  کنند اطلاعات

اه به آگ هکافرادی  آورند و یا و توسعه حمایت به عمل آموزشای اطلاعاتی ندارند از شبکه بازاریابی

الگوی  داده و کار مشارکتی را آموزشمسائل بازاریابی هستند برای مشاوره انتخاب کنند، نیروی انسانی را 

ه مشتریان با و تعمیق کیفیت رابط به بهبودمنجر ای خود قرار دهند، به این یقین برسند که بازاریابی شبکه

رزش در انطباق و فردمنحصربهویژگی استفاده و  ژيتکنولو ازشود. مدیران ما باید می شرکت، تکرار خرید

 یهاستمیسفناوری استفاده کنند و  بر مبتنی فروش هایقرار داد، از تکنیک مدنظربا دنیای الکترونیک را 

مجازی صورت  فضای فروش از راهرا در جهت رسیدن به اهداف توسعه دهند و  یچند سطح یابیبازار

بازاریابی ( در زمینه اینکه 8932زرندی و همکاران ) پور سلطانیی هاافتهی پژوهش با نیا یهاافتهپذیرد ی

به نجر ماثر گذاشته و این خود  تأثیر کنندگانمصرفای بر اعتماد، قصد خرید، رضایت و وفاداری شبکه

 عنوانبهمند بطهگذار تحقق بازاریابی راپایه و و تعمیق کیفیت رابطه مشتریان با شرکت، تکرار خرید بهبود

-های شاهتهبا یاف باشد، در یک راستا مییک الزام استراتژیک در فضای به شدت رقابتی امروز خواهد بود

مدیریت مشارکتی اثربخش بر توانمندسازی نیروی انسانی در ( در زمینه اینکه 8932مرادی و همکاران )

 یابیبازار یهاستمیتوسعه س در زمینه  (5050) ویسکیبالاس وسیمارهای گذارد، و با یافتهدر اثر می سازمان

 باشد، یک راستا مییچند سطح
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گري و بازاریابی افزایش واسطهزیر مقوله  5که خود شامل  باشدمی موانع اقتصاديدومین مانع، 

ی به ذات خود ااند با وجود آنکه بازاریابی شبکهنقل کرده شوندگانمصاحبهشود بر مبنای آنچه می ناموفق

ه کار هایی که این بازاریابی را بدارد اما اجرای ناصحیح آن و تعطیل شدن یا ناموفق بودن شرکتمشکلی ن

کوچک جمع شده شرکتی  وکارهایکسباند موجب دفع این مهم شده است و از طرفی چون همه گرفته

بالاتر عرضه  یمتیاز بین رفته و حتی کالاها با ق تولیدکنندگانبزرگ با کیفیت کمتر تشکیل و رقابت بین 

روری و دلال پ شوندمیگردد. نکته مورد نظر اینکه بیشتر افراد شغل خود را از دست داده و بازاریاب می

ی به حالت دیگر از حالت صرفا  ای تولید شغل کند کند در نتیجه بجای اینکه بازاریابی شبکهشیوع پیدا می

میل باطنی  رغمیعلمشتری مجبورند  عنوانبه هابازاریابرود و کند بنابراین تولید محوری از بین میتغییر می

یعنی خرید یک سقف اولیه از شرکت را رعایت کنند و بسیاری از افراد به دلیل  هاآنخود قانون باندلینگ 

 شوند و یا اگر وارد شود ازداشتن وضع اقتصادی نامناسب برای خرید پک اولیه لاجرم وارد این کار نمی

کت ای ابتدا باید علیرغم میل خود از شرهای شبکهشود زیرا بازاریابوجب ضرر مالی فرد مینظر اقتصادی م

اس های عمومی پرداخته تا بتوانند اجنمشتری خرید کنند و به اجبار به عضوگیری افراد در مکان عنوانبه

ر کشور ما همچون سایاما ورزش در  باشدمیخود را به فروش برسانند که در واقع نوعی بازاریابی به زور 

ندن برای عقب نما شکبیکشورها چه در سطح باشگاهی و چه سطح سازمانی و ... نیاز به بودجه دارد و ما 

وانع گرفته و در پی رفع این م ای را در نظراز عرصه ورزشی و بعد اقتصادی باید مزایای بازاریابی شبکه

و رار داده ق مدنظرشایسته را  کار هنجارهای قانونهیم خود بازنگری انجام د ابعاد قانونیباید در  باشیم،

داشته باشد سیستم جبران خدمت برای افراد ایجاد شود باید  جانبههمهنظارت  تا دولتقوانینی وضع شود 

میل هواداران به توان می بعد اجتماعیاز نظر  و نابرابری در ذهن افراد را از بین برد. عدالتیبیحس 

 هاهای هواداری به رمورد علاقه خود را برانگیخت، تشکلخرید محصولات از تیم ی و ابازاریابی شبکه

شود رفع یم عواملی که موجب تبعیضانداخت و از ظرفیت بالقوه افراد عضو کانال هواداران استفاده کرد، 

داشته  نهاطرفبیهای ورزشی بالا دست حمایت یکسان کار کنند سازمان طوربه زیرمجموعههمه افراد گردد 

ای چه سازمان و چه نمایندگان نباید از افراد بخواهند که در راستای اجرای صحیح بازاریابی شبکهباشند، 

ق مرتبط با ح منحصرا نمایندگی یا هر هزینه دیگر که  اندازیراه، هزینه آموزشدر جهت حق ورود، هزینه 
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 ایگونههبند و یک شرکت بازاریابی باید ای را متقبل نمایعضویت در تجارت فروش مستقیم باشد هزینه

اران های ایزدی و همکهای تحقیق با یافتهیافته را داشته باشند. هاآنباشد که عموم مردم توانایی خرید 

یجاد مدارانه، توجه به ابازنگری در طراحی راهبردهای مشتری( در زمینه برانگیختگی میل هواداران و 8938)

 عمر و ماندگاری هواداران دورهو ارتقوای سوطح کیفوی خدمات برای افزایش  دانوش و کسوب اطلاعوات

اران رومان و همک چالیم یهاافتهیبا باشد. در یک راستا می ها،اوضاع اقتصادی باشگاه بهبوددر نتیجه 

 باشد.در زمینه ایجاد طرح سیستم ساختار جبران خسارت برای مشتریان در یک راستا می( 5058)

نی و فقدان مجوزهای قانو عدالتیبیباشد که خود شامل دو زیرمقوله، می موانع قانونیومین مانع، س     

اشد و ب، از آنجایی که مجلس شورای اسلامی نماینده مردم در کشور میشوندگانمصاحبهباشد به زعم می

جوز از کنند و فقط م اند مجوز لازم را از مجلس کسبای نتوانستههای مشغول به بازاریابی شبکهشرکت

هد ددر این زمینه را نمی وکارکسبدارند و وزارتخانه مربوطه نیز به همه افراد مجوز لازم برای  وزارتخانه

رابر مجوز دهند، ب طوربهها به موسسهرفع شود  قانونی صورتبهو بسیار دلبخواهی است، بنابراین باید موانع 

و  هامانای بپردازد و با دادن مجوز به سازررسی اصولی بازاریابی شبکهها از بین برده و مجلس به بنابرابری

 یکسان شبهات را از بین برده و راه را برای این بازاریابی نوین هموار کند. طوربهها شرکت

اوری دباشد که خود شامل سه زیرمقوله، فقدان مجوز فقهی، پیشمی موانع فرهنگیچهارمین مانع،      

، از نظر فرهنگی نیز، به دلیل اینکه ما در شوندگانمصاحبهباشد. به زعم ای میحتوای رسانهاجتماعی و م

خودش  عدم مجوز فقهیکنیم که قسمت اعظم آن بر طبق مسائل دینی استوار است کشوری زندگی می

 مپروراند از طرف دیگر زمینه عدو ذهنیات غلطی که هر فرد در ذهن می هاداوريپیشیک مسئله و 

د از ای ندارند سه مورکند، زیرا افراد جامعه درک درستی از بازاریابی شبکهآن را ایجاد می کارگیریبه

را  ای مشغول به کار هستند و آنکه داخل بازاریابی شبکه هاییآنای: اول درک افراد از بازاریابی شبکه

 املا  کاند و دیدی ه از آنجا بیرون آمدهدانند با توهم یک شبه پولدار شدن، دوم افرادی کمثبت می تماما 

محتواي  اهآنراجع به این بازاریابی ندارند و تنها تصورات  آگاهی گونههیچمنفی دارند و سوم افرادی که 

 باشد که گویا اغلب مربوط به بازاریابی هرمی بوده وهای تلویزیونی میو دیدن مستندها و فیلم ايرسانه
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 با و ریعس اطلاعاتارائه همزمان و  رسانیاطلاعکمک اده است. بنابراین باید با ذهنیت افراد را تغییر د

( به اصداوسیمرسانه )  و های به نام ورزشیفرهنگ عمومی را توسعه داده و آن را در باشگاهبالا،  کیفیت

 ضهعر طرف برای چه و صحیح ايحرفه آموزشای سوق داد. با سمت اجرای صحیح بازاریابی شبکه

ادهای ها و سایر رویدها، همایش، برگزاری کنفرانسايسازي رسانهآگاه و تقاضا و با توجیه کردن چه

ت آن توان دید جامعه را نسبای میاجتماعی مانند جلسات پرسش و پاسخ برای شناساندن بازاریابی شبکه

بسیار  تأثیرها ینکه رسانه( در زمینه ا8938های هنری و همکاران )های پژوهش با یافتهاصلاح کرد. یافته

 باشد.افراد در ورزش دارند در یک راستا می سازیآگاهو  رسانیاطلاع، سازیفرهنگزیادی بر 

اشد. به بروانی و تضییع منابع می تأثیراتباشد که خود شامل می شناختیروانموانع پنجمین مانع،       

خرید  اندازه جهت از بیش پیگیری در افراد اذیت و آزاراز طریق  روانی تأثیرات شوندگانمصاحبهزعم 

 حس جاددیگر، و ای هایشغل نسبت به ایشبکه بازاریابی از خروج بودن مشکل و یا فروش اجناس، سخت

شکلاتی م شغل نه به معنای واقعی داشتن داشتن شغل احساس و آن از بعد افسردگی و شدن دارپول کاذب

و  شود.یم تضییع منابع ایگونهبهو ا فرد اعتبار، پول و وقت خود را هدر . و گاهکندراد ایجاد میبرای اف

شود. از آنجایی که ورزش خود موجب همبستگی این خود موجب ترس از شکست و مشکلات روانی می

رار دهیم ق مدنظررا  ابعاد اجتماعیکند، بنابراین ما باید اجتماعی و زمینه آرامش روان افراد را فراهم می

 با نای از طریق تغییر ذهنیت منفی افراد یا هواداراگذاری بازاریابی شبکهیض را از بین برده و با ارزشتبع

 ایهروانی افرادی که در سازمان-اقتصادی و روحی  ضرر حقوقی معتبر و مشاوران روانشناسان از استفاده

 طورهبمحصولات و خدمات  وزیعت سطح و مشغول هستند را به حداقل برسانند، دامنه ایبازاریابی شبکه

ظهیری و آقاپور  یهاافتهی ها بایکسان کار کنند. این یافته طوربهیکسان افزایش یافته و افراد زیرمجموعه 

م افراد جامعه، تحکی و جسمانیورزش به رشد و تحول شخصیت روانی، اجتماعی ( در زمینه اینکه 8939)

 باشد.شود در یک راستا میمیمنجر ؤولیت اجتماعی و فردی معاشرت جمعی و تسهیل دستیابی به رشد مس

ست  اجتماعی، فرهنگی و غیره مطرح ا اقتصادی، سیاسی، در ابعادابزاری برای توسعه  عنوانبهورزش نیز      

ها و یامدتوان پو خلاق طلب ورزش نمی تأثیرپذیریهای که بازاریابی سنتی دارد و نقش و با وجود نقص

ین بازاریابی در بخش فروش اجناس ورزشی، اسپانسرشیپ، بلیط فروشی و ... که کاربرد های نوروش



 
 

  31 1041 پاییزم ، سووم، شماره سدوره                                 فصلنامه علمی مطالعات بازاریابی ورزشی          

 

 انمندسازيتو ای در ورزش بازاریابی شبکه کارگیریبهکرد. از جمله پیامدهای  پوشیچشمبسیاری دارد 

انی و توانایی ساستفاده بهینه از منابع انگیرد الف( دو طریق انجام می بهبهباشد که خود می منابع انسانی

-شود که این خود حفظ شایستگیهای اجتماعی و رشد شخصی فرد میواقعی افراد موجب افزایش مهارت

را به دنبال دارد، ب( فرد تجارب  بهبود توانایی نیروي انسانیگردد و های محوری را موجب می

و  ن جغرافیایی خاصی نیستزیرا کار فرد منحصر به زمان یا مکا آوردمیجدیدی در حوزه تولید به دست 

وارد که این م رسدمیپذیری زیادی دارد و تبعیض جنسیتی خود به حداقل آزادی و انعطاف بندیزماندر 

اشد که بمی بهبود کیفیت خدماتشود. دومین پیامد امکانات می برداري مطلوب ازبهرهموجب 

شده  هاحذف فرایندهای زائد و واسطهگیرد الف( گسترش چرخه تولید موجب خود به دو طریق انجام می

را به دنبال دارد. ب( از طرفی دسترسی راحت به خدمات پس از فروش موجب بهبود فرایند تولید و 

نبال را به دمشتری شود. که در نتیجه وفاداری می هاآنو ایجاد انگیزه در  رضایت مشتريفراهم شدن 

 دارد.

ف گیرد، الف( عدم محدودیت در سقشد که به دو طریق انجام میبامی مزایاي اقتصاديسومین پیامد      

شود و همچنین برخورداری از مزایای مالیاتی، که این خود تراز درامد موجب افزایش توان پولی افراد می

مستقیم  طورهبرا به دنبال دارد، ب( وقتی کالا یا خدمات نقدینگی  افزایشو برد تجاری کشور را بالا می

شتری برسد قیمت تمام شده محصول کاهش یافته، همچنین کالای داخلی جایگزین کالای به دست م

ال دنب را به جویی اقتصاديصرفهشود و شود و مانع  خروج ارز و انتقال سرمایه از کشور میخارجی می

ای بر بازاریابی شبکه( در زمینه اینکه 8932زرندی و همکاران ) پور سلطانیی هاافتهی پژوهش بادارد. 

 ریان با شرکتو تعمیق کیفیت رابطه مشت به بهبودمنجر گذاشته و  تأثیر کنندگانمصرفرضایت و وفاداری 

( در زمینه اینکه 8932مرادی و همکاران )های شاهبا یافته باشددر یک راستا می شده است تکرار خرید و

باشد. ا میدر یک راستگذارد، اثر می مدیریت مشارکتی اثربخش بر توانمندسازی نیروی انسانی در سازمان

جویی ( و صرفه8939پور و بازآیی، )های صمدیمزایای اقتصادی  که خود شامل افزایش نقدینگی با یافته

( در 8932مرادی و همکاران )های شاهمنابع انسانی با یافته توانمندسازیاقتصادی، بهبود کیفیت خدمات و 
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های یافته باشد که خود شامل بهبود فرایند تولید بابهبود کیفیت خدمات میباشد. مقوله دیگر یک راستا می

( در یک راستا 8938نیا و همکاران، )های اشراق( و رضایت مشتری با یافته8944نژاد و همکاران، )علی

 باشد.می

تماعی، ی، اجهای سیاسی، اقتصادی، فرهنگتواند با انواع محیطمی مؤثرای بازاریابی ورزشی شبکه     

ان حتی در با استفاده از ظرفیت کانون هوادار مثالعنوانبه رقابتی، تکنولوژی و اقلیمی ارتباط برقرار کرده و

ی اترین وجه برای ورزش کشورمان سودآوری کند، باید به بازاریابی شبکهبهبههای غیر قابل کنترل محیط

 عنوانبه قطف پرسنل مشغول در ورزش نگریست نه یک فرایند و یک مفهوم مشترک برای تمامی عنوانبه

توان با اصول و ای قوانین خاص خود را دارد و نمییک مفهوم نظری در نظر گرفت. بازاریابی شبکه

های فکری را تصحیح کرد؛ زیرا راهکارهای تجارت سنتی در آن موفق شد. در این تجارت باید چارچوب

ف همانندسازی و تربیت افرادی که از نظر دانش، کار و انگیزه در با هد آموزشهسته اصلی در این حرفه، 

ه است شاید به همین دلیل باشد ک نواریباشد و مبنای آن سازگاری با فناوری و سطح بالایی هستند می

 های ارگانیکساختارهای تخت مشابه سازمان دهند ازمیهایی با بازاریابی چند سطحی ترجیح سازمان

 استفاده کنند.

 ملاحظات اخلاقی

وضوع ای مرتبط با مدر جریان اجرای این پژوهش و تهیه مقاله کلیه قوانین کشوری و اصول اخلاق حرفه

ها و نهادها و نیز مؤلفین و مصنفین رعایت شده ها، سازمانپژوهش از جمله رعایت حقوق آزمودنی

نامه آگاهانه توسط های رضایتدر مطالعه حاضر رعایت شده و فرم پیروی از اصول اخلاق پژوهش است.

 .ها تکمیل شدتمامی آزمودنی

 حامی مالی

 .شد تأمینهای مطالعه حاضر توسط نویسندگان مقاله هزینه

 تعارض منافع

ای ر هیچ نشریهد قبلا ین مقاله ت و ابنابر اظهار نویسندگان مقاله حاضر فاقد هرگونه تعارض منافع بوده اس

جهت بررسی و چاپ به فصلنامه مطالعات بازاریابی  صرفا  نشده است و  اعم از داخلی یا خارجی چاپ

 ورزشی ارسال شده است.
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