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 چکیده

 هرستانورزشی آبی و ارائه الگوی بهینه در ش یهامجموعهمرسوم بازاریابی  یهاروشهدف از تحقیق حاضر آسیب شناسی 

اطلاعات به صورت  یآوراست و جمع یو به لحاظ هدف کاربرد پیمایشیاز نوع  یفیتوص قیروش انجام تحقدزفول بود. 

 رانیمد ،یآب هایو کارکنان مجموعه رانی، مددزفول ورزش شهرستاننظران جامعه آماری تحقیق صاحبانجام گرفت.  یدانیم

 انیاز مهای آبی شهرستان دزفول بودند و نمونه آماری تحقیق و مشتریان مجموعه یابیبازار دیادارات مربوط و اسات

به صورت  (n= 313ی )آب یهامجموعه( و مشتریان n= 43صاحبنظران، کارکنان و اساتید بازاریابی به صورت در دسترس )

نامه ر حیطه آمیخته بازاریابی و پرسشتصادفی ساده انجام گرفت. ابزار گردآوری اطلاعات تحقیق شامل مصاحبه ساختار یافته د

به دست  88/0 نفر از اساتید مدیریت ورزشی رسید و پایایی آن 12محقق ساخته بود. روایی پرسشنامه تحقیق حاضر به تأیید 

های پرسشنامه و داده MAXQDA2020حاصل از مصاحبه به روش تحلیل مضمون با نرم افزار  یهادادهآمد. تجزیه و تحلیل 

نقطه ضعف در  18نقطه قوت و  7تحلیل شد. نتایج تحقیق نشان دهنده  Expert choice11و  SPSS21افزار تفاده از نرمبا اس

 رشد و یبراآبی شهرستان دزفول بود؛ بنابر این  یهامجموعههای فرعی مدل آمیخته بازاریابی اصلی و شاخص یهاشاخص

به عنوان  زیشده ن یینقطه ضعف شناسا 18 و شود نهیشده حفظ و به یینقطه قوت شناسا 7است تا  ازین یابیبازار تیموفق

ه نقاط ها بآن لیها و تبدبیآس نیدر جهت رفع ا ییهاو کسب و کار در نظر گرفته شده و گام یابیرسان به بازاربیعوامل آس

 قوت برداشته شود.

 .یابیبازار نهیبه یالگو ،یآب یورزش یهامجموعه ،یابیبازار یشناس بیآس یدی:کل واژگان
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Abstract 
The purpose of this study was to diagnose the pathology of conventional marketing methods of water sports 

complexes and to present an optimal model in Dezful city. The research method is descriptive survey and 

applied in terms of purpose and data collection was done in the field. The statistical population of the study 

were sports experts of Dezful city, managers and employees of water complexes, managers of relevant 

departments and marketing professors and customers of water complexes of Dezful city. Aqueous assemblies 

(n = 313) were performed by simple random sampling. Research data collection tools included structured 

interviews in the field of marketing mix and researcher-made questionnaire. The validity of the present research 

questionnaire was confirmed by 12 professors of sports management and its reliability was 0.88. The data 

obtained from the interview were analyzed by thematic analysis using MAXQDA2020 software and the 

questionnaire data were analyzed using SPSS21 software and Expert choice11. The results showed 7 strengths 

and 18 weaknesses in the main indicators and sub-indicators of the mixed water marketing model of Dezful 

city; Therefore, for the growth and success of marketing, it is necessary to maintain and optimize the 7 

identified strengths, and the 18 identified weaknesses are considered as harmful factors to marketing and 

business, and steps are taken to eliminate these defects and transform them. Taken to strengths. 
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 . مقدمه1

شود. یتصور م آنی روشن برا یاندهیآن آ یایپو تیاست که با توجه به ماه یمهم یهاطهیجمله حامروزه صنعت ورزش از 

اقتصاد  یدر فضا (.2019 همکاران، و 1رویبیر) است شیصنعت در تمام کشورها رو به افزا نیدر ا یگذارهیکه سرما یابه گونه

 غمریعل رانیبه حساب آورد. کشور ما ا یوربهره و ییمنابع درآمدزا نیتراز مهم یکیتوان ورزش را به عنوان یم ایدن یکنون

ندارد و نتوانسته  یگاهیجا زین ایکشور اول دن 52 نیدر ب یحت ورزش فراوان جهت توسعه صنعت یهاتیو قابل هاتیوجود ظرف

رده به بروز و گست هاتیظرف نیامناسب از  یریگخود فراهم کند. عدم بهره یبرای مطلوب تیبازار پررونق، موقع نیاست در ا

ا که قادر است ت یاز عوامل یکی. شودیمنجر م رهیو غ یافسردگ ،یکاریب رینظ یو اقتصاد یاجتماعی هابیاز آس یشدن برخ

 )شهبازیاست  ختهیآم یابیمانند بازار یابیبازار میو مفاه هاکیرا توسعه داده و بهبود بخشد، استفاده از تکن یورزش صنعت

 (.1398و همکاران، 

 یبرا تواندیمکه  دارد اریرا در اخت یاریبس یفن یهاروشو  یبا گذار از مراحل تکامل، ابزارها یابیدرحال حاضر دانش بازار

ی و دارا ستیامر مستثنا ن نیاز ا زیصنعت ورزش ن (2020و همکاران،  2)سدکی کمک کند عیرونق بازار به صنا شیافزا

ر چند د یابیبازار یهاهینظردر ورزش با دانش و  یابیبازار تیریمد یهاکیتکنو  هاروش قیاست، چنانچه تطب یاژهیو تیماه

 تیو جذاب یورزش یهامهارت توسعه، ،یورزش یدادهایرونق رو (.2019 ،3گوردون اسکولا و) باشدیمدهه گذشته همراه 

 یعلم یهاروشورزشکاران و توسعه  تیریمد یهاروشو  یورزش زاتیو تجه ساتی، تاسهاباشگاه تیفیک یمسابقات، ارتقا

مشاغل  یدرباره ارتقا یابیسبب شده است که نقش بازار ،یجهان در سطح شتریو رقابت ب یمحصولات ورزش دیتول نات،یتمر

با توسعه  (.2018و همکاران،  4آرمسترانگ)احساس شود  شیاز پ شیب انیمشتر تیرضا تیو محصولات ورزش و در نها

متفاوت  یهاواکنشو  یابیبازار نینو یهاروششاهد ظهور  ران،یکشورمان ا نیهمچن و و ارتباطات در جهان یتکنولوژ

 تیفیک یبود که با ارتقا دواریام توانینم گری. امروزه د(1397)شهبازی و همکاران،  میخدمات هست و به محصولات انیمشتر

 یابیدر بازار تیموفق یهاروشدرباره  یگوناگون یهاهینظرخواهد نمود.  دیبه خر اقدام مندانهتیرضا یکالا، مشتر ایخدمات 

است، اصول  یخاص یهاروش ازمندیمحصول و خدمات ن طیبا توجه به شرا یابیکه بازار یحال است. در مطرح و مورد توجه

 یمعنا به بیاست. ترک یابیبازار ختهیصول، توجه به آما نی. از جمله اباشدیمحاکم  یابیاز روابط بازار یاریبس یبرای ثابت

 5چانگ) اشدب را داشته یبر مشتر ریتأث ییو هماهنگ باشد تا توانا یستمیس بیترک یاجزا نگرش نیا نیب دیاست که با نیا

قرار گرفته است، در بازاریابی مد نظر طیف وسیعی از مردم  راًیاخاز جمله خدمات و کالاهای ورزشی که  (.2017و همکاران، 

. با باشدیم درمانی و فراغتیتفریحی، ، یآموزش یهامجموعهدارای زیر  معمولاًورزشی آبی است که  یهامجموعهتوجه به 

است.  هگرفتبازاریابی برای جذب و نگهداری مشتریان شکل  یهارقابتتوجه به افزایش تعداد این مراکز ورزشی و تفریحی، 

دت م ن رقابت در بلندینو یهاراهشتر به یت بیموفق یتا برا داردیم را وا هاسازماندر بازارها  یو جهان یامنطقهش رقابت یافزا

را یست؛ زین یافکان یحفظ مشتر یت بالا برایفکیشرفته و یپ یه بر فناورکیرد تنها تکد توجه یط باین شرایآورند. در ا یرو

از ید به فراخور نی. محصولات و خدمات باابندییمبه همان سطح دست  یزود شرفت هستند و بهیسرعت در حال پ ز بهیرقبا ن

 یهاروشاز به یرات نیین تغیگردد. همة ا یاو طراح یا خدمات برایش ارزش محصول یو با هدف افزا یلات مشتریو تما

تحقیقات اندکی درباره مدیریت و بازاریابی با این وجود . (2019و همکاران،  6)لئو کندیمار کن دوره را آشیدر ا یرکد فیجد

( در بررسی نقش مدیریت ارتباط 1396 ،و همکاران 7یمؤد) در این بارهدر ایران انجام شده است.  ورزشی آبی یهامجموعه

دادند که بین مزیت مشهود، مزیت پایدار، مزیت پویا، مزیت  با مشتری در مزیت رقابتی استخرهای شنای شهر بیرجند نشان

متجانس و مزیت مرکب با مدیریت ارتباط با مشتری ارتباط مستقیم و معناداری وجود دارد و اگر مدیران استخرها از یک 
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ادار به وف تواندیمد در جهت بهبود جایگاه رقابتی و کسب مزیت رقابتی بهره ببرن مدیریت ارتباط با مشتریان برنامه راهبردی

( در بررسی نقش رضایت 1395 ،و افخمی 1یجنان (نگه داشتن مشتریان کنونی و جذب مشتریان بیشتر منجر شود. همچنین 

شهر تبریز به این نتیجه رسیدند که عناصر رضایتمندی )خدمت، قیمت، مکان، ترفیع،  یاستخرهامندی مشتریان در مدیریت 

 مندی مشتریان زن استخرهای شهر تبریز، تأثیر مثبت معناداری دارند.کی و فرآیند( بر رضایتهای فیزیکارکنان، دارایی

( نیز در بررسی رضایت مشتریان استخر دانشگاهی دریافتند که تناسب قیمت و کیفیت خدمات 2019 ،و تومولیوس 2مارتونو)

 در جذب مشتریان باشد. مؤثرعاملی  تواندیم

. وقتی مشتریان از سازمان ورزشی، باشندیمو اماکن ورزشی  هامجموعه ءورزشی، دلیل اصلی بقارزشکاران و مشتریان و

؛ بنابراین سازمان باید شوندیمو در واقع منبع سود محسوب  کنندیمبرای سازمان سود ایجاد  کنندیمخدمات دریافت 

تری با رفتن مش. تری کمتری را از دست بدهدمشتری بیشتری جذب کرده و بیشتر از آن، مشتریان خود را حفظ کند و مش

و همچنین افراد کمتری در جامعه از فواید ورزش شنا و  شودیمناراضی، هم سازمان ورزشی از منابع سود کمتری برخوردار 

ابی بازاری یهابیآسبررسی شده درباره بررسی موانع و  یهامدل(. 1395)جنانی و افخمی،  شوندیم مندبهرهآبی  یهاورزش

ورزشی آبی در کشورمان در دسترس نیست. تحقیقات اندکی  یهامجموعهسازوکارهای بازاریابی استخرها یا  یسازنهیبهو یا 

 یهااشگاهببهینه در بازاریابی ورزشی صورت گرفته است. مدل آسیب شناسی و شناسایی موانع و بازاریابی  یهامدلدرباره ارائه 

آسیب شناسی بازاریابی ورزشی در دسترس در مطالعات کشورمان  یهامدل( از جمله 1397ان، فوتبال )زهره وندیان و همکار

، رفتاری و ساختاری شناسایی شده است که در ارتباط یانهیزم یهابیآساست. در مدل پیشنهادی ایشان سه حیطه اصلی 

مانع مهم  25دسته اصلی از موانع و  6با متغیرهای سازمانی مورد بررسی قرار گرفته است. محققان در نهایت در تحقیق خود 

 پیشنهاداتی ارائه نمودند. هاآندر مجموع یافتند و برای رفع 

 برای تواندیمفنی بسیاری را در اختیار دارد که  یهاروشاحل تکامل، ابزارهای و از مر گذاردرحال حاضر دانش بازاریابی با 

ه ، چنانچاست یاژهیوصنعت ورزش نیز از این امر مستثنا نیست و دارای ماهیت  .افزایش رونق بازار به صنایع کمک کند

 اشدبیماریابی در چند دهه گذشته همراه باز یهاهینظرمدیریت بازاریابی در ورزش با دانش و  یهاکیتکنو  هاروشتطبیق 

خاصی است، اصول  یهاروش. درحالی که بازاریابی با توجه به شرایط محصول و خدمات نیازمند (2019 ،گوردون اسکولا و)

آمیخته یا  . از جمله این اصول، توجه به آمیخته بازاریابی است. منظور ازباشدیمثابتی برای بسیاری از روابط بازاریابی حاکم 

 ریأثتبایست یک نگرش ترکیب سیستمی و هماهنگ برقرار شود تا بتواند بر مشتری ترکیب این است که بین این اجزا می

 یهاسالن، هاباشگاهمانند  یو ورزش یحیتفر یآب یهامجموعه یابیبازار ما در کشور (.2017چانگ و همکاران، ) گذار باشد

 مراکز در نیتعداد اندک ا رسدیمچندان مورد توجه نبوده است. به نظر  یخدمات ورزش ایها کالا ریو سا هاومیاستاد ،یورزش

ضمن  که سبب شده ر،یاخ یهاسالدر  یآب یورزش یهامجموعهبا شتاب  یفیو ک ینه چندان دور و توسعه کم یاگذشته

 یابیبازار یهامدل یطراح مرسوم و یهاروش یی، لزوم شناساهامجموعه نیا یمناسب برا یابیبازار یهامدلنبود مطالعات و 

در  ایتازه ساخت  یورزش یهامجموعه ازی اریاست که بس یدر حال نیلازم باشد. ا یایورزش یهامجموعه نیچن یبرا نهیبه

 هیو سرما انیمشتر نیرا در ب یاریطرفداران بس زیمستقل ن یآبی ورزش یهامجموعهحال ساخت مجهز به استخر شده و 

 نیا نهیبه یابیبازار تیریمد یهامدل ینیب شیبازار، پ نیدر ا هارقابت دیبا تشد طیشرا نیدر ا ،اندنمودهگذاران جذب 

راستا در حال حاضر مطالعات  نیباشد. در ا مؤثرلازم و  یگام هاآنبرد و توسعه موفق  شیپی برا تواندیم یورزش یهامجموعه

ه دهان ب غاتیمانند تبل یسنت یابیبازار یهاروشکه  دهدیمشهرستان دزفول نشان  یآب یورزش یهامجموعهدرباره  هیاول

 یتماعاج یهاشبکهدارد و استفاده از  یابیبازار یهاتلاشسهم را در  نیشتریب یتراکت یچاپ یهایآگهو  یسینو واریدهان، د

 یکاربردها که حداقل امکان ی. درحالباشدیم هاآن یو زمان اجرا هابرنامهدرباره  یاغلب به منظور اطلاع رسان زین یمجاز

ستان شهر نیفروش در ا یقیتشو یهاروشو  عیتوز یهاکانالاستفاده از  ای یمجاز یاجتماع یهاشبکهاز راه  یارابطه یابیبازار

ل شهرستان دزفو یآب یورزش یهامجموعه یابیمرسوم بازار یهاروش یشناس بیآس ط،یشرا نیاست. لذا با ا ایمه یبه سادگ
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 ◌ٴ رانهس شیافزا تیو در نها یآب یهاورزشبه خدمات مناسب  انیمشتر شتریب یبازار و دسترس نیتوسعه کسب و کار ا یبرا
 ریدر کشورمان در چند سال اخ یابیکه مطالعات بازار یدرحال .است یو ضرور مهم شهرستان نیپرداختن به ورزش در ا

ده و شنا انجام نش یآب یورزش یهامجموعه یابیو بازار تیریدرباره مد یادیز قاتیاست، اما هنوز تحق افتهی یشتریشتاب ب

 ورزشی آبی در کشورمان یهامجموعهبازاریابی  یهاروشتوجه به عدم اطلاعات کافی درباره میزان موفقیت یا شکست  با است.

است که  سؤالتحقیق حاظر به دنبال پاسخ به این ، هامجموعهین بهینه بازاریابی در ا یهامدلو نبود دانش لازم درباره 

 بازاریابی الگوی بهینهاست و  ییهابیآسورزشی آبی شهرستان دزفول دارای چه  یهامجموعهبر مرسوم بازاریابی  یهاروش

 چگونه است؟ هامجموعهدر این 
 

 تحقیق روش. 2

برای انجام تحقیق ابتدا طی مطالعه مبانی نظری . توصیفی پیمایشی استاین تحقیق از نظر هدف کاربردی و از نظر روش 

آبی گزارش شده  یهامجموعهدر آمیخته بازاریابی ورزشی  مؤثرورزشی و استخرها متغیرهای اساسی  یهامجموعهبازاریابی 

حول متغیرهای شناخته ورزشی آبی در  یهامجموعهتخصصی با مدیران  یامصاحبه، شناسایی شد. سپس هاپژوهشدر سایر 

ورزشی آبی بر اساس تعاریف  یهامجموعهشده انجام گردید. بر اساس اطلاعات بدست آمده از مصاحبه، مدل بازاریابی 

پی: قیمت، محصول، مکان، ترویج، مردم، فرایند و شواهد فیزیکی( تعریف و  7بازاریابی و مدل آمیخته بازاریابی ) یهاحوزه

تنظیم گردید که نقش و اهمیت متغیرها در رونق بازاریابی  یاپرسشنامهاس متغیرهای اخیر ارزش گذاری شد. بر اس

جامعه آماری  نسخه، بررسی شد. 20ورزشی آبی پرسیده شد. پایایی و روایی پرسشنامه در توزیع اولیه به تعداد  یهامجموعه

آبی و  یهامجموعهیرهای مربوط به بازاریابی این پژوهش برای گرد آوری اطلاعات از طریق مصاحبه برای شناسایی متغ

ورزشی آبی، مدیران اداره ورزش و جوانان، مسئولین  یهامجموعههمچنین ساخت پرسشنامه، شامل کلیه مدیران و کارکنان 

نفر( بود. همچنین جامعه آماری این تحقیق برای گرد آوری  43آبی شهرستان دزفول ) یهاورزشو کارکنان هیئت شنا و 

نفر؛ بر اساس  1650آبی )در مجموع  یهامجموعهاطلاعات کمی از طریق توزیع پرسشنامه محقق ساخته، مشتریان منظم 

از آن میان بر اساس جدول تعیین حجم مورد مطالعه( بودند که  یهامجموعهاطلاعات بدست آمده از مصاحبه اولیه با مدیران 

در بخش مسئولین ورزش  یریگنمونهنفر انتخاب شدند و پرسشنامه تحقیق را تکمیل نمودند.  313نمونه کرجسی مورگان 

آبی  یهامجموعهاز مشتریان  یریگنمونهآبی مورد مطالعه به روش سرشماری، و  یهامجموعهشهرستان، مدیران و کارکنان 

 یهامجموعهروش تصادفی ساده انجام شد. برای انتخاب تصادفی مشتریان، انتخاب مراجعه کنندگان در محل  شهرستان به

 ورزشی آبی بصورت حضوری و با انتخاب تصادفی انجام گردید.

ریابی ابرای گرد آوری اطلاعات اولیه از روش مصاحبه ساختار یافته از مسئولین و صاحبنظران، با سوالاتی درحیطه آمیخته باز

 MAXQDA2020به روش تحلیل مضمون و با اسفاده از نرم افزار  هادادهخدمات ورزشی استفاده شد، و تجزیه و تحلیل این 

آبی، پرسشنامه محقق ساخته بود که بر اساس  یهامجموعهانجام شد. همچنین ابزار گرد آوری اطلاعات از مشتریان 

آمیخته  یهاشاخصید. این پرسشنامه نظرات پاسخ دهندگان را در شناسایی شده از مصاحبه طراحی گرد یهاشاخص

خیلی کم، کم، »در طیف لیکرت  یانهیگز 5 یهاپاسخبا  سؤال 33موجود آن، در قالب  یهابیآسبازاریابی و نقاط قوت و 

توسط  88/0ریب پایایی بررسی شد و ض یانسخه 20جویا شد. روایی و پایایی آن در توزیع اولیه « متوسط، زیاد و خیلی زیاد

تحقیق، از آمار توصیفی  یهاپرسشنامهبدست آمده از  یهادادهبرای تحلیل اطلاعات کمی  آلفای کرونباخ محاسبه گردید.

متغیرها بر  یگذارارزشو  یبندتیاولومرکزی و پراکندگی )میاگین و انحراف معیار( استفاده شد. همچنین  یهاشاخص

بر اساس  یبندتیاولوو  21نسخه  SPSSای و نرم افزار تک نمونه tبدست آمده با استفاده از آمار استنباطی  یهادادهاساس 

 انجام شد. Expert choice11با استفاده از نرم افزار  هادادهتحلیل سلسله مراتبی 

 تحقیق یهاافتهی. 3

را زنان  هاآندرصد از  26/23درصد از صاحبنظران شرکت کننده در تحقیق را مردان و  74/76تحقیق نشان داد  یهاافتهی
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(. همچنین %56/32سال قرار داشتند ) 40تا  31تشکیل دادند. صاحبنظران شرکت کننده در تحقیق اغلب در دامنه سنی 

 60تا  51درصد در دامنه  91/27سال،  50تا  41ه سنی درصد در دامن 6/18سال،  30تا  21درصد در دامنه سنی  98/6

سال بودند. صاحبنظران شرکت کننده در تحقیق اغلب دارای تحصیلات لیسانس بودند  60درصد بیشتر از  95/13سال و 

درصد نیز  63/11درصد فوق لیسانس و  95/13درصد فوق دیپلم،  6/18درصد دیپلم و کمتر،  65/4(. همچنین 16/51%)

تان آبی شهرس یهامجموعهی مدرک تحصیلی دکترا بودند. صاحبنظران شرکت کننده در تحقیق اغلب مسئولین ارشد دارا

درصد مدیر و مسئول ادارات  93/20آبی،  یهامجموعهدرصد مدیر و مسئول  6/18(. همچنین %26/23دزفول بودند )

درصد نیز مربیان  63/11مدرس و استاد دانشگاه و درصد  63/11درصد کارمند ادارات ورزش شهرستان،  95/13شهرستان، 

 63/8(. همچنین %96/23سال قرار داشتند ) 40تا  31مشتریان شرکت کننده در تحقیق اغلب در دامنه سنی  ورزشی بودند.

سال،  50تا  41درصد در دامنه سنی  21/18سال،  30تا  21درصد در دامنه سنی  77/20، 20تا  15درصد در دامنه سنی 

درصد از مشتریان شرکت کننده در  3/62سال بودند.  60درصد بیشتر از  10/13سال و  60تا  51درصد در دامنه  34/15

را زنان تشکیل دادند. مشتریان شرکت کننده در تحقیق اغلب دارای تحصیلات  هاآندرصد از  7/37تحقیق را مردان و 

درصد فوق لیسانس و  38/14درصد فوق دیپلم،  84/26کمتر، درصد دیپلم و  21/18(. همچنین %02/38لیسانس بودند )

(. %52/26درصد نیز دارای مدرک تحصیلی دکترا بودند. مشتریان شرکت کننده در تحقیق اغلب دارای شغل آزاد بودند ) 56/2

سرباز و درصد  88/2درصد دانشجو،  09/21درصد دانش آموز،  11/5درصد خانه دار،  81/19درصد بیکار،  79/4همچنین 

 درصد کارمند بودند. 81/19

-1به ترتیب  هاآن نیترمهمآبی شهرستان دزفول،  یهامجموعهعنصر آمیخته بازاریابی  7میان ها نشان داد که از یافته

 (.1قیمت بود )نمودار -7شواهد فیزیکی و -6مکان، -5مردم، -4فرایند، -3ترویج، -2محصول، 

 نظراناز دیدگاه صاحبآبی شهرستان دزفول  یهامجموعهعناصر مهم آمیخته بازاریابی  یهاشاخص. 1نمودار 
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 که از نظر صاحبنظران؛ دهدیم نشان 1شماره  نمودار یهاافتهی

 های آبی دارد و پس از آن فروشفروش اینترنتی بلیط بیشترین اهمیت را در عنصر مکان در آمیخته بازاریابی مجموعه .1

 و فروش تشویقی توسط ویزیتور دارای اهمیت است.حضوری تمام وقت 

 آبی دارد و پس یهامجموعهتبلیغات در فضای مجازی محلی بیشترین اهمیت را در عنصر ترویج در آمیخته بازاریابی  .2

از آن تشویق برای قراردادگروهی، تخصیص جایزه و بلیط رایگان، تبلیغ هدفمند، برگزاری مسابقات و تخصیص بودجه 

 رای اهمیت است.کافی دا

آبی دارد و پس از آن  یهامجموعهجلب رضایت کارکنان بیشترین اهمیت را در عنصر مردم در آمیخته بازاریابی  .3

 ارتباط با خدمات دهندگان و تعمیرکاران، جلب رضایت مشتریان و مشارکت سازنده شرکا و مدیر دارای اهمیت است.

 آبی دارد و پس از آن یهامجموعهدر عنصر فرایند در آمیخته بازاریابی کنترل و ارزیابی کارکنان بیشترین اهمیت را  .4

برنامه ریزی کوتاه، میان و بلند مدت، مشخص بودن اهداف، مدیریت هدفمند و تدویل ساختار سازمان بر اساس 

 مدیریت دارای اهمیت است. یهامدل

آبی دارد و پس از آن جمعیت  یهامجموعهبی امنیت فیزیکی بیشترین اهمیت را در عنصر محصول در آمیخته بازاریا .5

و کمدها، فضای انتظار و لابی، نیروی انسانی متخصص و متعهد، امنیت بانوان و  هارختنمناسب در هر سانس، 

 دارای اهمیت است. هاسیسروبهداشت آب و 

آبی دارد و پس از آن  یهامجموعهبیشترین اهمیت را در عنصر قیمت در آمیخته بازاریابی  یگذارمتیقنوع  .6

 تبعیضی دارای اهمیت است. یگذارمتیقتشویقی و  یگذارمتیق، یامبادله یگذارمتیق

د و آبی دار یهامجموعهدریافت بازخورد از مشتریان بیشترین اهمیت را در عنصر شواهد فیزیکی در آمیخته بازاریابی  .7

 مشتریان در اسرع وقت دارای اهمیت است. هایپس از آن امکان ارتباط با مشتریان و برآورد خواسته

 پرسشنامه بازاریابی از دیدگاه مشتریان یهاهیگو. شناسایی میزان ضعف یا قوت 1جدول 

اختلاف  میانگین هاهیگوشماره 

 میانگین

t  سطح

 معناداری

26/4 امنیت و سلامت فیزیکی  26/1  26/4  001/0 * 

58/4 امنیت حضور بانوان  58/1  12/5  001/0 * 

12/1 فضای انتظار و لابی  88/1-  33/3  0/001+ 

13/1 بهداشت آب، محیط و سرویس  87/1-  15/4  0/001+ 

و کمدها هارختکنفضا، تعداد، امنیت و امکانات   52/4  52/1  13/5  001/0 * 

66/1 تعداد افراد استفاده کننده در هر ساعت  34/1  88/3  0/001+ 

و تعهد کافی کارکنان مهارت  06/4  06/1  52/3  001/0 * 

85/1 تنوع قیمت گذاری  15/1-  16/4  0/001+ 

بلیط دانش آموزان، افراد معلول، افراد مسن یا  یهامتیق

 ورزشکاران

25/3  25/0  25/0  651/0  

44/4 تخفیف به خرید انبوه گروهی بلیط  44/1  81/4  001/0 * 

هاباشگاه، هاسازمانقرارداد استفاده خصوصی با   04/4  04/1  55/3  001/0 * 

هاباشگاهیا  هاسازماندریافت تسهیلات از   89/3  89/0  24/0  425/0  

66/2 امکان خرید بلیط مجموعه از طریق اینترنت  34/0-  87/3  0/001+ 

58/2 باجه یا مرکز فروش بلیط در تمام ساعات روز  42/0-  51/4  0/001+ 

84/1 فروش بلیط به روش مراجعه حضوری و تحویل بلیط  16/1-  25/4  0/001+ 
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51/3 تبلیغات مجموعه بصورت برنامه ریزی شده  51/0  84/0  625/0  

45/1 تبلیغات مجموعه در فضای مجازی  55/1-  21/5  0/001+ 

تبلیغاتی یهابرنامهبودجه مناسب برای   02/3  02/0  15/0  341/0  

آبی به عنوان تشویق و جایزه یهامجموعه یهاطیبل  65/2  35/0-  06/5  0/001+ 

با هدف تبلیغات هاییآمسابقات و گردهم  یهابرنامه  08/2  92/0-  87/3  0/001+ 

تشویقی برای اجرای قرارداد گروهی یهابرنامه  69/2  31/0-  55/5  0/001+ 

88/1 نظرسنجی از مشتریان  12/1-  1/4  0/001+ 

برای هامجموعهامکان ارتباط مشتریان با مدیریت   96/1  04/1-  29/4  0/001+ 

48/2 برآوردن درخواست مشتریان به سرعت  52/0-  66/5  0/001+ 

کارکنان یهاخواستهتوجه مدیران به   15/2  85/0-  06/5  0/001+ 

74/1 ارتباط با خدمات دهندگان، فروشندگان و تعمیرکاران  26/1-  74/5  0/001+ 

69/4 مشارکت سازنده بین شرکا، سهام داران و مدیران  69/1  13/3  001/0 * 

هامجتمعرضایت مشتریان مورد توجه مدیران   16/3  16/0  52/0  706/0  

09/3 تدوین اهداف، چشم اندازهای حال و آینده  09/0  16/0  624/0  

29/3 طراحی مدیریت ساختار و سازمان  29/0  41/0  519/0  

65/1 مدیریت هدفمند  35/1-  52/4  0/001+ 

13/3 برنامه ریزی کوتاه مدت، میان مدت و بلند مدت  13/0  22/0  528/0  

22/2 ارزیابی کارایی و عملکرد  78/1-  85/4  0/001+ 

 معنادار است؛ نقاط ضعف 01/0+: در سطح  معنادار است؛ نقاط قوت 01/0*: در سطح 

 آبی شهرستان دزفول یهامجموعهبازاریابی  یهابیآس یبندتیاول. 2نمودار 

 آبی شهرستان دزفول یهامجموعهشناسایی شده در بازاریابی  یهابیآس یبندتیاولو. 2جدول 

 رتبه هاشاخص

 1 نظرسنجی از مشتریان

 2 ارتباط با مشتریان

 3 رسیدگی به درخواست مشتریان
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 4 رضایت مشتریان نیتأم

 5 بلیط یگذارمتیقتنوع 

 6 امکان خرید اینترنتی

 7 تعداد افراد استفاده کننده در هر ساعت

 8 تبلیغات در فضای مجازی محلی

 9 نظارت و ارزیابی عملکرد کارکنان

 10 فضای انتظار و لابی مناسب

 11 مدیریت بر اساس اهداف تعیین شده

 12 مسابقات و گردهمایی

 13 دسترسی مکانی و زمانی باجه فروش بلیط

 14 تشویق به قرارداد گروهی

 15 نگهداری تجهیزاتارتباط با افراد و سازمان سرویس و 

 16 بهداشتی یهاسیسروبهداشت آب، محیط و 

 17 فروش بلیط ویزیتوری

 18 استفاده از بلیط به عنوان هدیه و جایزه

دارای اختلاف معنادار با وضعیت  ییهاهیگوبدست آمده از پرسشنامه تحقیق نشان داد که  یهادادهحاصل از تحلیل  یهاافتهی

شدند.  یبنددستهاز سطح انتظار  ترنییپا-2بالاتر از سطح انتظار و -1در دو دسته  هاهیگو(. این 1مورد انتظار هستند )جدول 

 استفاده Expert Choiceاز نرم افزار  یبندرتبهآبی شناسایی شد و برای  یهامجموعهبر این اساس نقاط ضعف بازاریابی 

 (:2و جدول  2آبی عبارتند از )نمودار  یهامجموعهبازاریابی  یهابیآس نیترمهمگردید. نتایج نشان داد که 

 عدم انجام نظرسنجی از مشتریان −

 عدم وجود سیستم ارتباط با مشتریان −

 رسیدگی به درخواست مشتریانعدم  −

 رضایت مشتریان نیتأمعدم  −

 بلیط یگذارمتیقعدم وجود تنوع در  −

 امکان خرید اینترنتی بلیطعدم  −

 زیاد بودن تعداد افراد استفاده کننده در هر ساعت −

 عدم اجرای تبلیغات در فضای مجازی محلی −

 عدم نظارت و ارزیابی عملکرد کارکنان −

 نبود فضای انتظار و لابی مناسب −

 عدم مدیریت بر اساس اهداف تعیین شده −

 عدم برگزاری مسابقات و گردهمایی −

 نامناسب فروش بلیطزمان کار و مکان  −
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 عدم انجام تشویق به قرارداد گروهی −

 عدم ارتباط مناسب با افراد و سازمان سرویس و نگهداری تجهیزات −

 بهداشتی نامناسب یهاسیسروبهداشت آب، محیط و  −

 عدم سیستم فروش بلیط ویزیتوری −

 عدم استفاده از بلیط به عنوان هدیه و جایزه. −

 آبی عبارتند از؛ یهامجموعهقوت بازاریابی  نیترمهمهمچنین نتایج نشان داد که 

 امنیت و سلامت فیزیکی −

 امنیت حضور بانوان −

 و کمدها هارختکنفضا، تعداد، امنیت و امکانات  −

 مهارت و تعهد کافی کارکنان −

 تخفیف به خرید انبوه گروهی بلیط −

 هاباشگاهو  هاسازمانقرارداد استفاده خصوصی با  −

 شرکا، سهام داران و مدیران.مشارکت سازنده بین  −

آبی شهرستان دزفول را در یک شمای واحد نشان  یهامجموعهمدل بهینه بازاریابی  توانیمتحقیق  یهاافتهیبر اساس 

قوت و ضعف آمیخته بازاریابی شناخته  یهاشاخصآبی شهرستان دزفول بر اساس  یهامجموعهمدل بازاریابی  1داد. در شکل 

ست. این مدل با شناسایی عناصر مهم از موردنظر صاحبنظران و نظرسنجی از مشتریان درباره شرایط شده طراحی شده ا

آبی شهرستان دزفول در زمان  یهامجموعهموجود درباره هر یک از عناصر مهم طراحی شده است و مدل بهینه بازاریابی 

 .باشدیماجرای تحقیق 

 شهرستان دزفول یآب یهامجموعه یابی. مدل بازار1شکل 
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 گیری. بحث و نتیجه4

به  هاآن نیترمهمآبی شهرستان دزفول،  یهامجموعهعنصر آمیخته بازاریابی  7از میان نتایج نشان داد از نظر صاحبنظران 

ترتیب محصول، ترویج، فرایند، مردم، مکان، شواهد فیزیکی و قیمت بود. همچنین فروش اینترنتی بلیط بیشترین اهمیت را 

ر عنصر مکان در آمیخته بازاریابی، تبلیغات در فضای مجازی محلی بیشترین اهمیت را در عنصر ترویج، جلب رضایت د

کارکنان بیشترین اهمیت را در عنصر مردم، کنترل و ارزیابی کارکنان بیشترین اهمیت را در عنصر فرایند، امنیت فیزیکی 

بیشترین اهمیت را در عنصر قیمت و بازخورد از مشتریان بیشترین  یگذارمتیقبیشترین اهمیت را در عنصر محصول، تنوع 

 اهمیت را در عنصر شواهد فیزیکی داشت.

نیز عواملی را  هاآنپی مورد توجه صاحبنظران قرار دارد.  7در این تحقیق مشاهده شد که عوامل مهم آمیخته بازاریابی مدل 

 ،فرخیو قه حسینی. )شودیمکه این عوامل در آمیخته باراریابی دیده  دانندیم ثرمؤآبی  یهامجموعهبرای موفقیت بازاریابی 

ط است، اما نقا مؤثرنیز در تحقیق خود دریافتند که آمیخته بازاریابی در کالاهی ورزشی در شهر تهران مورد توجه و  (1398

 (ورزشی و  یهاکتابدر بازاریابی  (1398 ،ایزدپرست و همکاران)ال ضعف، فرصت و تهدیداتی برای آن وجود دارد. یقوتر

در بازاریابی کالای ورزشی نیز توجه به آمیخته بازاریابی را مهم دانستند و عوامل زیرمجموعه آمیخته ( 1398 ،و خاک یعاشق

در  مؤثر( نیز عوامل 2019( و )مارتونو و تومولیوس، 2019، 1سوریا)کردند.  یبندتیاولوبازاریابی محصولات مورد بررسی را 

بازاریابی حمل و نقل و استخرهای شنا را در حیطه آمیخته بازاریابی گزارش نمودند. طراحی سیستم بازاریابی کالای ورزشی 

 (.2019)مارتونو و تومولیوس،  منوط به مطالعه پیرامون آمیخته بازاریابی و شناسایی اهم موضوعات آن است

آبی شهرستان دزفول، نقاط قوت و ضعف در  یهامجموعهآمیخته بازاریابی  در تحقیق حاضر پس از شناسایی عوامل مهم در

 یهاوعهمجمعوامل شناسایی شده مورد بررسی قرار گرفت. نتایج نشان داد از نظر مشتریان نقاط قوتی در آمیخته بازاریابی 

 عبارتند از آبی یهامجموعهیابی قوت بازار نیترمهمآبی شهرستان دزفول وجود دارد. چنانچه همچنین نتایج نشان داد که 

مهارت و تعهد کافی -4و کمدها  هارختکنفضا، تعداد، امنیت و امکانات -3امنیت حضور بانوان -2امنیت و سلامت فیزیکی -1

مشارکت سازنده بین -7 هاباشگاهو  هاسازمانقرارداد استفاده خصوصی با -6تخفیف به خرید انبوه گروهی بلیط -5کارکنان 

 یهامجموعهدر سه آمیخته مردم، قیمت و محصول قرار دارند. بنابراین مدیریان  هاشاخصسهام داران و مدیران. این  شرکا،

را جهت تداوم عملکرد در این زمینه و حفظ وضعیت بهینه  ییهابرنامهبا تکیه بر نقاط قوت شناسایی شده  توانندیمآبی 

 انجام دهند.

 یاورهدامنیت و سلامت فیزیکی محیط و تجهیزات استخر عاملی مهم در بازاریابی و جذب و نگهداری مشتریان است. بررسی 

ه( اولی یهاکمکو سالن انتظار، اتاق وسایل و  هارختکنبهداشتی،  یهاسیسروتجهیزات و وسایل استخر و فضای جانبی )

. نقص و خرابی در تجهیزات و ابنیه باعث ایجاد حس ناامنی در مشتریان شده آبی باشد یهامجموعهباید مورد توجه مدیران 

آمیخته بازاریابی گردشگری ورزشی  محصول را در( 1397 ،و شجاعی حسیبیمنفی دارد. ) ریتأثو بر رضایت آنان از مجموعه 

نیز رضایتمندی مشتریان از کیفیت محصول و  (1395 ،جنانی و افخمیگزارش نمودند. ) مؤثرمهم و  در استان مازندران

 یهامجموعهمهارت و تعهد کارکنان نیز در بازاریابی و مهم گزارش نمودند.  مؤثرخدمات در بازاریابی استخرهای شنا را امری 

ارکنان نشان دادند که مهارت و تعهد ک (1398 ،عاشقی و خاکآبی شهرستان دزفول از نقاط قوت بود. همسو با این نتیجه، )

 گذار و مفید باشد. ریتأثعوامل  نیترمهمدر بازاریابی کالای ورزشی از  تواندیم

اخیر بیشتر از گذشته است. بنابراین سهم بسیار بالایی از مشتریان و بازار  یهاسالآبی در  یهامجموعهحضور بانون در 

آبی  یهامجموعهی حضور رضایتبخش بانوان در . بی شک برقراری امنیت برادهندیمآبی را بانوان تشکیل  یهامجموعه

. عنصر رضایتمندی (2018 ،2هانگتضمینی برای جلب رضایت مشتریان و بازخورد مثبتی برای جلب مشتریان جدید است )

ورزش آبی بر تمام آمیخته بازاریابی اثرگذار است و در کشورمان بیشترین توجه را در بازاریابی مشتریان  یهامجموعهبانوان از 

. زنان برای استفاده از امکانات و تجهیزات ورزشی نیازمند برقراری امنیت فیزیکی و روانی و داردیمزن به خود معطوف 

                                                           
1. Surya 
2. Huang 
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ی مانند کشورمان که پایبندی به اصول مذهبی و اخلاقی در زنان اخلاقی بیشتری نسبت به مردان هستن. این امر در جوامع

یک  تواندیمزنان  یهاخواستهدارای ارزش و احترام زیادی است از حساسیت بیشتری برخوردار است. از همین رو توجه به 

ر محدودیت بازاریابی . بنابراین جنسیت تاثیری د(1395 ،جنانی و افخمیآبی ایجاد نماید ) یهامجموعهمزیت رقابتی برای 

جنسیت تأثیر معنی داری بر نیز نشان داد که ( 2018 ،هانگمزیتی نیز برای مدیران باشد. چنانچه ) تواندیمندارد بلکه 

 د و مانعی در راه رونق استخرهای شنا نیست.نداربازاریابی استخرهای شنا عوامل محدودیت 

 یهاطیمحکافی و مناسب بود. این موضوع در  یوکمدها هاختکنرآبی شهرستان، داشتن  یهامجموعهنقطه قوت دیگر 

آبی از اهمیت زیادی برخوردار است. چه مراجعه کنندگان بتوانند به راحتی و بدون معطلی از  یهامجموعهورزشی مانند 

استفاده نمایند و چه البسه و وسایل خود را در جای امنی قرار داده و با خیالی آسوده به ورزش و بازی بپردازند،  هارختکن

 باشد. مؤثردر ارتقای کیفیت درک شده خدمات مجموعه  تواندیمهمه 

تان دزفول وجود آبی شهرس یهامجموعهحیطه آمیخته بازاریابی  7از سوی دیگر نتایج نشان داد که نقاط ضعفی در هر 

 اندادهدآبی شهرستان دزفول در راستای ارتقای کیفیت عملکرد انجام  یهامجموعهکه مدیران  ییهاتلاشداشت. با وجود تمام 

بازاریابی این کسب و  یهابیآسوجود دارد که در حالت مناسبی قرار ندارد و از  مؤثرعامل مهم و  18اما به نظر مشتریان 

آسیب مهم اول مربوط به عدم ارتباط با مشتریان  4مشاهده شده  یهابیآس. در مجموع شودیمسوب کار در شهرستان مح

است. این عوامل و عامل مهم دیگری که عدم مدیریت هدفمند و نداشتن اهداف  هاآنو دریافت بازخورد و نظرسنجی از 

آبی ظاهر شود. )ایزد پرست و همکاران،  یهامجموعهتا عوامل دیگر آسیب رسان به بازاریابی  شوندیممشخص است، سبب 

رتباط ا تبلیغات، ترویج فروش، روابط عمومی، فروش شخصی و بازاریابی مستقیم با رفتار مصرف کننده( نشان دادند که 1398

ارتباطی بازاریابان  یهامهارتنیز  (1398 ،عاشقی و خاکرابطه با مشتری قرار دارد. ) ریتأثاینکه همگی تحت  ترمهمدارند و 

( نیز نشان دادند که رضایت 2019را امری مهم در موفیت بازاریابی کالای ورزشی گزارش نمودند. )مارتونو و تومولیوس، 

نقش مدیریت ارتباط با مشتری در نیز ( 1396 ،و همکاران یمؤدزیادی دارد. ) ریتأثمشتریان از خدمات بر موفقیت بازاریابی 

( در نتیجه تحقیق خود درباره بازاریابی 2019و بودیویچی،  1یافتند. )امیلیکیچین مؤثرشنا را بسیار  رهایمزیت رقابتی استخ

ظارت دقیق و کنترل و ن یارذگهدفکالای ورزشی دریافتند که مدیریت استراتژیک بازاریابی ورزشی منوط به برنامه ریزی و 

 بر برنامه است.

آبی شهرستان، عدم فروش اینترنتی بلیط و عدم  یهامجموعهبازاریابی  یهابیآساز نتایج تحقیق حاضر نشان داد که یکی 

 و همکاران، 2وجازی محلی است. همسو با این نتایج تحقیق حاضر، )خالقی یهاگروهمجازی و  یهارسانهانجام تبلیغات در 

 نیترممهاجتماعی و  یهارسانهفرصت بازاریابی شناخت دقیق نیازهای مشتریان از طریق  نیترمهمنیز دریافتند که  (1398

نیز نتایج مشابهی را  (1398 ،عاشقی و خاک)بکار گرفته شده است. اجتماعی  یهارسانهچالش، بی اعتمادی مخاطب به 

 ،و همکاران یمؤدمشابهی نیز در تحقیق )در تبلیغات و معرفی محصول گزارش نمودند. نتایج  هایفناوردرباره استفاده از 

 مشاهده شده است. (1396

ارزش، نیازمند مدیریت صحیح ارتباط با مشتری است. امروزه ارتباط با مشتری نه تنها  ◌ٴ رهیزنجارتباط با مشتری و ایجاد 

 اصلاح و ارتقای محصول و همسوبرای ارائه تبلیغات و اطلاع رسانی کاربرد دارد، بلکه دریافت بازخورد از مشتریان راهی برای 

(. مدیریت بازاریابی کالای ورزشی موضوعی 1396 ،و همکاران یمؤد) کندیممشتریان فراهم  یهاخواستهسازی محصول با 

 ریأثتکوتاه و بلند مدت و تعیین اهداف نزدیک و دور است. بازاریابی کالای ورزشی تحت  یهابرنامهاست که نیازمند طراحی 

 یهاجنبهمتغیرهای زیادی قرار دارد؛ چرا که کالای ورزشی ضمن اینکه یک کالای مورد نیاز مشتریان است، بسیار زیاد به 

(. بنابراین طرح 2019)امیلیکیچین و بودیویچی،  شودیماخلاقی مشتریان مربوط  یهاجنبهعاطفی و رضایتمندی و حتی به 

ارائه دهنده خدمات ورزشی و کالای مربوط به آن باید دقیق و منسجم و با توجه به  یهامجموعهدقیق برای اداره  یهابرنامه

                                                           
1. Amelicichin 
2. Khaleghi 
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اخلاقی بازاریابی  یهاجنبه( در تحقیقی بر 2013و همکاران،  1نیوتنتمام زوایای بازار، محصول و مشتریان باشد. چنانچه )

ن روش کلی بازاریابی کالای ورزشی در زمان کالای ورزشی در عصر حاضر اشاره نمودند و در نتیجه بیان داشتند که بهتری

حاضر، بازاریابی اجتماعی است که در آن به حقوق تولید کننده، مشتری، جامعه و محیط زیست توجه شده باشد. کاربرد 

بسیار سودمند باشد و رسیدن به اهداف را  تواندیمنوین  یهارسانهارتباط مجازی و تبلیغات مجازی از طریق اینترنت و 

بازاریابی را چند برابر نماید. اما باید توجه داشت که همین ابزار سودمند بدون برنامه ریزی صحیح،  ریتأثتسریع نموده و 

 (.1398 خالقی و همکاران،به زیان بازاریابی باشد ) تواندیممشتری و مدیریت اصولی  یهاخواستهخلاقیت، توجه به 

آبی شهرستان دزفول است. بر اساس نتایج تحقیق، مدل  یهامجموعهنتیجه دیگر تحقیق حاضر تبیین مدل بهینه بازاریابی 

نقطه ضعف )آسیب( ترسیم شد. بدیهی است برای  18نقطه قوت و  7آبی شهرستان دزفول با  یهامجموعهبهینه بازاریابی 

نقطه قوت شناسایی شده حفظ و بهینه شود و  7ان دزفول، نیاز است تا آبی شهرست یهامجموعهرشد و موفقیت بازاریابی 

نقطه ضعف شناسایی شده نیز به عنوان عوامل آسیب رسان به بازاریابی و کسب و کار در نظر گرفته شده و  18همچنین 

 به نقاط قوت برداشته شود. هاآنو تبدیل  هابیآسدر جهت رفع این  ییهاگام

ریابی تا برای ارتقای کیفیت بازا شودیمآبی پیشنهاد  یهامجموعهبه نتایج تحقیق به مدیران و مالکان  به طور کلی با توجه

 و بهبود کسب و کار مجموعه موارد ذیل را به کار گیرند:

 ارتباطی با مشتریان فراهم گردد. یهاراهاز مشتریان بازخورد گرفته شود، نظر سنجی شود و  −

 اقدام شود. هاآن نیتأممشتریان مورد توجه قرار گیرد و در جت  یهاخواسته −

 بهداشت آب و محیط و تجهیزات بازبینی و بهینه شود. −

 تعدا افراد استفاده کننده از مجموعه به تناسب ظرفیت محیط تعیین شود. −

 فضای لابی مناسبی برای انتظار طراحی و ساخته شود. −

 و جامعه مشتریان متنوع طراحی شود.متنوع با توجه به شرایط  یگذارمتیق −

 بلیط فروشی و تحویل بلیط در محل امکان پذیر گردد. یهاباجهخرید اینترنتی بلیط، دسترسی به  −

 تبلیغات در فضای مجازی با مدیریت دقیق و هدفمند انجام شود. −

 آبی طراحی و اجرا شود. یهامجموعهدر  ییهاییگردهماو  هاجشنوارهمسابقات،  −

 عملکرد مجموعه و کارکنان بطور منظم انجام شود. ارزیابی −

 کارکنان توجه شود و در جهت رفع کمبودهایشان اقدام گردد. یهاخواستهبه  −

 کنندگان و تعمیرکاران تجهیزات ارتباط منظم و مناسبی برقرار شود. نیتأمبا  −
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