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 چکیده

لیگ برتر فوتبال ایران از دیدگاه تماشاگران بود.  فروشیبلیتبندی عوامل مؤثر بر هدف مطالعه حاضر، بررسی و اولویت هدف:

سال  18پژوهش، کلیه تماشاگران بالای . جامعه آماری بودو از نوع همبستگی  ـ پیمایشی روش تحقیق توصیفی شناسی:روش

ها بودند که حجم نمونه بر اساس روش تحلیل عاملی دو تا ده برابر تعداد گویه 94ـ  95در لیگ برتر فوتبال کشور در فصل 

اساتید ای بود که روایی صوری و محتوایی آن را گروهی از ساختهنامه محققآوری اطلاعات، پرسشانتخاب شد. ابزار جمع

بندی عوامل مؤثر، از آزمون برای اولویتنظر دانشگاهی تأیید کردند. برای محاسبه پایایی ابزار از روش آلفای کرونباخ و صاحب

 فریدمن استفاده شد.

ریزی، مهبر این اساس، از نظر تماشاگران، به ترتیب عوامل تسهیلات، جذابیت مسابقه، اقتصادی، مدیریتی، بازاریابی، برنا ها:یافته

 فناوری و فرهنگی ـ اجتماعی در اولویت اول تا هشتم قرار گرفتند.

توانند با رسیدگی و توجه از دیدگاه تماشاگران، مدیران ورزشی می فروشیبلیتهای مؤثر با مشخص شدن اولویت گیری:نتیجه

 .ها را تسریع بخشندبیشتر به اهم آنها، بهبود فروش بلیت و افزایش درآمد باشگاه

 .، لیگ برتر، بازاریابی، فوتبال، تماشاگرانفروشیبلیتهای کلیدی: واژه

 E - mail: razavismh@yahoo.com 09111215457 * نویسنده مسئول: تلفن:
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 مقدمه

ترین عملکرد در به رشته مدیریت ورزشی است، بلکه مهم واردتازهترین پست سازمانی برای ورود افراد نه تنها مهم فروشیبلیت

دهد )شوآرز درصد قابل توجهی از درآمد سازمان را تشکیل می فروشیبلیتای ورزش است، زیرا های حرفهدرون بیشتر سازمان

ای جهان، فروش بلیت است؛ های حرفهها توسط باشگاهمنابع و هزینههای اصلی تأمین یکی از روش، روازاین(. 2018و هانتر، 

ابقات است. بلیت، مجوز ورود تماشاچیان به اماکن برگزاری مساست.  یورزش هر سازمان اتیح رگ ت،یبل که فروشطوریبه

نقدینگی قبل از برگزاری رویدادهای ورزشی یافته فروش بلیت رویدادها نه تنها به کسب درآمد و ایجاد ت سنجیده و سازمانمدیری

انجامد، بلکه در ایجاد نظم و انضباط و کنترل حوادث مسابقات و اعمال مدیریت عرضه و تقاضا به مدیران برگزاری مسابقات می

 دکنمحدود می نیز های حریفهای استقرار تماشاچیان تیمکند. همچنین امکان دسترسی تماشاچیان را به حوزهکمک می

 ظاصلی فعال در صنعت ورزش، در جهت بهبود عملکرد و حف هعنوان هستهها بدر ورزش قهرمانی، باشگاه (.1391)حمیدی، 

های رقابت و چالش ه، بلکهتنها در زمین مسابقه ای سخت و دشوار بر عهده دارند و در این راستا، نههواداران خود، وظیف رضایت

داند که اولین با اطمینان نمی کسهیچ(. 1396نژاد و همکاران، )رمضانی کنندمی هرا تجرب هدر خارج از زمین مسابق تریبزرگ

ای از عوامل عرضه و تقاضا عنوان نتیجهبه فروشیبلیتی است که فرض کنیم بلیت در تاریخ، چه زمانی صادر شده است. منطق

در یک رویداد مذهبی، تولیدات تئاتری یا رویداد ورزشی، میزان تقاضا نسبت به عرضه مرسوم شده است. زمانی که برای شرکت 

 (.2013، 1)رییز رای محدودیت حضور، متولد شده استجایگاه و صندلی افزایش یافت، به احتمال زیاد نیاز به ایجاد یک سیستم ب

یرد. این فرایند بنا به مقتضیات و شرایط اجرای رویداد، گفروش بلیت فرایندی است که مستقیماً در رابطه با تماشاگران صورت می

آورد. را فراهم می فروشیبلیتهای اجرایی استراتژی رویداد، محورها و نحوه فعالیت. ای انجام شودتخصصی و حرفه صورتبهباید 

سودآوری، حضور جمعیت فراگیر، رضایت تماشاچیان، اعتبار و امنیت مسابقات،  ،چنانچه استراتژی رویداد هر یک از موضوعات

را تحت  فروشیبلیتهای گروهی باشد، فرایند تبلیغ و معرفی نشان مسابقات و حامیان مالی و نیز پخش مستقیم رویداد از رسانه

اند: ایجاد امکان گونه تعریف کردهرزشی را اینو فروشیبلیت ،(2011) 2جانسون و رییز(. 1391تأثیر قرار خواهد داد )حمیدی، 

رویدادهای ورزشی نیز  فروشیبلیت. مدیریت انددسترسی و خدمت به کسانی که بلیت یک رویداد ورزشی را خریداری کرده

فته و به ی ورزشی قرار گرت که تحت تأثیر استراتژی رویدادهاو کنترل اس دهیسازمانریزی، های برنامهای از فعالیتمجموعه

 حق وجود ر، بایاخ یهاسال در اگرچه(. 1391)حمیدی،  شودجلب توجه افراد ختم می منظوربه ،گذاری، توزیع و ترویجقیمت

 یورزش یدادهایرو در هنوز هم حالنیباا است، گرفته فاصله اوج نقطه از درآمد کسب یهاروش ،یمال انیحام و یونیزیپخش تلو

برای  ،توان اظهار نمودمی درواقعشود. یم محسوب کسب درآمد یهاراه نیترمهم از یفروشتیبل مختلف، یهااندازه و سطوح با

های حامیان مالی و ای، داراییالمللی، علاوه بر حق پخش رسانههای ورزشی بینای و فدراسیونهای ورزشی حرفهبعضی از لیگ

های و کمیتهها جریانات درآمد است که باشگاهترین مجوز، فروش بلیت یکی از مهمهای صدور نامهگاهی اوقات کالاها و توافق

دلار در یک سال برای خرید  میلیارد 12، تقریباً متحدهایالاتدر  (.2007 ،3توانند آن را کنترل کنند )استیونزمی دهیسازمان

ی هاهای بعضی از لیگترین منبع درآمد تیمبزرگ (.2002، 4شود )استریت و اسمیتهای رویدادهای ورزشی هزینه میبلیت

 (.2004، 7)هوارد و کرامپتون های فروش بلیت بستگی داردبه باجه نیز 6و لیگ ملی هاکی 5اتحادیه ملی بسکتبال ،مانند ،بزرگ

                                                           
1. Reese 

2. Johnson and Reese 

3. Stevens 

4. Street and Smith 

5. National Basketball Association (NBA) 

6. National Hockey League (NHL) 

7. Howard and Crompton 
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 و شودیم جهان محسوب در یورزش رشته نیزتریانگجانیه و نیترنندهیپرب ن،یپرطرفدارتر فوتبال ،هاورزش انیم در شکیب

ای، اماکن و فضاهای ای به مدیران ورزشی حرفهرواج ورزش فوتبال حرفه. (1386وند، )عل ستین مستثنا قاعده نیا از هم ما کشور

و وضعیت مالی مناسب نیاز دارد. با توجه به حرکت  باوفانیاز، رشد و توسعه در سطوح نوجوانان و جوانان، هواداران  ورزشی مورد

ها، حضور مستمر در عرصه و خارج شدن آنها از وابستگی دولت، نیاز به سودآور بودن تیم سازیخصوصیها به سمت باشگاه

(. 1383الهی، کند )تر میداری، ضرورت کسب درآمد از طرق مختلف را مشخصباشگاههای بالای و ناپایدار ورزش و هزینه پررقابت

دهد که چرا فوتبال در کشورهای اروپایی خصوصاً های ورزشی این واقعیت را نشان میگیری رشتهنگاهی اجمالی به تاریخ شکل

مندان مواجه شده است. بدون شک تفکر حاکم بر این گیری داشته و با استقبال عموم علاقهانگلستان رشد قابل توجه و چشم

ای که از همان ابتدا در انگلستان نگاه به این رشته ورزشی یک نگاه حرفه یاگونهبهرشته ورزشی ناشی از نوع تشکیلات آن است. 

 استها وسعه باشگاهبودن این رشته ورزشی مدیون رشد و ت شمولجهانها بوده و یکی از دلایل رشد سریع و از طریق باشگاه

-ای فوتبال صرفاً نوعی تجارت گسترده نیست، بلکه به یکی از پررونقهای حرفه(. توسعه باشگاه2001سازمان ورزش اسکاتلند، )

 دهیتندرهمها گرفته تا پوشاک، غذا و تجهیزات های اقتصادی از رسانهترین صنایع در دنیا تبدیل گشته است و عملاً با همه جنبه

ها انسان از آن به طریقی دنیا ریشه دوانده و میلیون دورافتادهجای نقاط جا را تسخیر کرده و در جایو قلمرو ورزش همهاست 

یک سیستم منظم مسابقات  صورتبهها هستند که هسته اصلی فوتبال در دنیا، باشگاه درواقع(. 1999، 1مورووشوند )مند میبهره

خود را در قالب کالا و خدمات به بهترین نحو ارائه داده و از این طریق میلیاردها دلار درآمد کسب نموده و نیز استعدادهای 

 یک بازیکن صورتبهدهند و پس از مدتی آنان را نوجوانان و جوانان را شناسایی کرده و آنها را تحت تعلیم و مراقبت خود قرار می

و با ارائه بازی خوب و  متیقگرانبازیکن یا استخدام مربیان  دوفروشیخردهند و از طریق ای تحویل دنیای فوتبال میحرفه

ها به تلویزیون، فروش بلیت، تبلیغات دور زمین، تبلیغات روی لباس ورزشی به نام باشگاه، به کسب درآمدهای فروش این بازی

ها به معیارها یا تر باشد و آن باشگاهها در کشوری مطلوبن به هر میزان وضعیت باشگاهبنابرای؛ ورزندهنگفت مبادرت می

ها( نیز از سطح بالاتر و کیفیت برتری برخوردار خواهند تر باشند، متعاقباً مسابقات سراسری )لیگای نزدیکاستانداردهای حرفه

ترین آن افزایش حقوق، پخش تلویزیونی، ادی خواهد شد که مهمای منجر به نتایج مثبت زیشد. کیفیت بهتر مسابقات لیگ حرفه

افزایش فروش  درنهایتافزایش تبلیغات اطراف زمین و روی البسه ورزشی، جذب حامیان مالی بیشتر، حضور تماشاچیان بیشتر و 

 (.1384)جلیلیان و خبیری،  استبلیت 

دهد اغلب این تحقیقات با تأکید بر نوع خاصی از در ورزش نشان می فروشیبلیتبررسی مطالعات در زمینه عوامل مؤثر 

توان به این مطالعات می ازجملهاند. ورزشی را از جهات مختلف مورد مطالعه قرار نداده فروشیبلیتاند و انجام شده فروشیبلیت

ران به بازی، شامل علاقه آنها و تجربه (، اشاره کرد. این محققان اعلام کردند که عشق تماشاگ2009و همکاران ) 2تحقیق چن

( نیز، چهار 2012) 3بازی گذشته، یکی از چهار عامل اصلی اثرگذار بر تمایل آنها به تکرار عضویت بلیت فصلی است. مک و چن

ارت بودند فصلی بسکتبال مردان را از طریق تحلیل عاملی اکتشافی به دست آوردند. این عوامل عب عامل مؤثر بر رفتار خرید بلیت

های جمعیت شناختی (، اعلام کرد ادراک ویژگی2006) 4از: جذابیت بازی، هویت تیمی، سرگرمی و مشارکت ورزشی. باتلر

تواند به بخش ورزشی برای کسب قدرت نفوذ در های خرید، رفتار خرید، رسانه و تجربه رویداد میطرفداران بسکتبال، برنامه

( 2008) 5بلیت توسط کو و هاردین طرفداران و خرید ارتباط وابستگی بیشتربلیت، کمک کند. های مالی و فروش افزایش حمایت

های فصلی اغلب سطح بالایی از آنها علناً اظهار داشتند که مشتریان بلیت کههنگامیبا جزئیات بیشتری شرح داده شده است، 

                                                           
1. Morrow 

2. Chen 

3. Mak and Chen 

4. Butler 

5. Koo and Hardin 
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همچنین سازد. های بیشتر و خرید بیشتر محصولات ورزشی میدهند که آنها را خواهان حضور در بازیدلبستگی را توسعه می

ترین عوامل مؤثر بر شده، گرایش و اعتماد را مهمدر تحقیق خود به ترتیب هنجار ذهنی، کنترل رفتاری درک (،2006کرمی )

 اینترنتی معرفی کرده است. فروشیبلیت

. پور()رضایی و صالحی اندها به تکاپو افتادهآمد نسبت به هزینهبا رشد صنعت ورزش، مدیران ورزشی برای افزایش دراز سوی دیگر 

 توجه است. با مسابقه روز درآمد و یمال انیحام ،یونیزیتلو پخش حق شامل بیترت به صنعت فوتبال یدرآمد منابع نیترعمده

بنگاه عنوانبهها )باشگاه که است لازم ران،یا فوتبال صنعت در یدرآمد منبع کی عنوانبه یونیزیتلو پخش افتن حقین تیرسم به

موضوع حمایت مالی و درآمد روز  به یکنون تیوضع در فوتبال صنعت ربطیذ ینهادها ریسا زین و فوتبال( صنعت یاقتصاد یها

های درآمد تیم درصد 75که همچنین با توجه به اینای داشته باشند. شود، دید ویژهعمده شامل فروش بلیت می طوربهمسابقه که 

ش بلیت مسابقات است )الهی، ، درآمد حاصل از فروفوتبال ایحرفه هایترین منبع مالی لیگبزرگ( و 1389ای )روشن، حرفه

 رانیا در حاضر حال ، درذکرشدهبا تمام تفاسیر شود. ورزشی روشن می فروشیبلیتبه فرایند  ازپیشبیشاهمیت توجه  (؛1383

 یدولت یهاسازمان توسط شتریب هاباشگاه یمال یهانهیهز رونیازا کند،یم نیتأم را هاباشگاه درآمد از یزیناچمنبع  یفروشتیبل

 یخصوص هاکه باشگاه است یسمت به وزارت ورزش و جوانان و ایآس فوتبال ونیکنفدراس کلان یهااستیس یول شودیم نیتأم

 یورزش انیتماشاچموضوع مهم دیگر، حضور بیشتر تماشاچیان در مسابقات است.  .شوند خودکفا و مستقل یمال ثیح از و شود

و  فروشیبلیت شیافزا یبرا یورزش یهامیت ابانیو بازار رانیمدبنابراین کنند، یم خرج پول یادیز مقدار هایباز در حضور با

نعمتی و همکاران، ) کنند استفاده یابیبازار یهاطرح و از راهبردها دیبا شتریب درآمد کسب و هاورزشگاه در انیتماشاچ حضور

 تیدرنها و شتریب تماشاگران و جذب فروشیبلیت یبرا ییراهکارها دنبال د بهیبا هاباشگاه کینزد یاندهیآ در بیترتنیابه (.1391

-استفاده از اطلاعات در مورد مصرفها را مجبور به ماهیت بازاریابی ورزشی، شرکت (.1385پارسامهر، باشند ) خود درآمد شیافزا

عوامل  از یحیصح شناخت دیبا یورزش ابانیها ساخته است؛ بازارهای نگرشی و رفتاری آنها در مورد تیمکنندگان و فهم تفاوت

 نیشتریب ،جهیدرنت و کنند صرف موجود یهاتیاولو اساس بر و یدرستبه را خود محدود منابع بتوانند تا داشته باشند مختلف

 یمؤثر شکل به را مسابقات دهد کهیم اجازه رانیمد به نیاین امر همچن. آورند دست به یابیبازار یهاتیفعال از را یبازده

مطالعات نشان رند. یگ کار به درآمد و ش حضوریافزا یبرا را ینینو یهاوهیش و بخشند یبهتر شکل کارشان را کنند، یزیربرنامه

برند. برای ، انواع متنوعی از فروش بلیت را به کار میفروشیبلیتهای معتبر، برای موفقیت در زمینه ورزشی لیگدهد مدیران می

این اقدام  جایگاه ویژه را عنوان کرد. فروشیبلیتگروهی و  فروشیبلیتتک بازی،  فروشیبلیتفصلی،  فروشیبلیتتوان مثال می

 نواحی»شناسایی نیازهای تمامی انواع مشتریان بلیت، به  وتحلیلتجزیهیابی و طریق واقعیتها از شود باشگاههوشمندانه، باعث می

فروش  وتحلیلتجزیه .مبادرت ورزند و به هدف اصلی خود که افزایش فروش است، نائل شوندفرصت ساز،  هایزمینهو  «اصلی

داری بر رشد تواند تأثیر سریع و معنیهای فروش بلیت نیز میهمراه با افزایش تلاش بخشیاولویتمقدماتی و پذیرش استراتژی 

ها را تأمین منبع ناچیزی از درآمد باشگاه فروشیبلیتدر ایران گونه که ذکر شد همان(. 2013فروش بلیت داشته باشد )رییز، 

(، نبود 1394شود، همچنین، کشاورز و همکاران )تأمین میهای دولتی ها بیشتر توسط سازمانهای مالی باشگاهکند و هزینهمی

در  اند. از طرفی،در ورزش کشور را یکی از نقاط ضعف اخذ و برگزاری رویدادهای بزرگ در ایران برشمرده فروشیبلیتسیستم 

تحقیقات لاتین در کشور شود و این موضوع عدم کارایی نتایج تک بازی استفاده می فروشیبلیتلیگ برتر فوتبال ایران فقط از 

بنابراین شناسایی عواملی که باعث ؛ شودورزشی کاملاً احساس می فروشیبلیتلذا کمبود مطالعات در زمینه ما را به دنبال دارد؛ 

نیاز به و تعیین مقدار رسیدگی مورد بندی اولویتانجام به دنبال آن شوند و ها و خرید بلیت مسابقات میجذب افراد به ورزشگاه

این بدین منظور، محققان در تحقیق حاضر سعی دارند به  ساز باشد و رسیدن به اهداف را تسریع بخشد.تواند چارههر عامل، می

 پاسخ دهند. «لیگ برتر فوتبال ایران از دیدگاه تماشاچیان چگونه است؟ فروشیبلیتبندی عوامل مؤثر بر اولویت»که  سؤال
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 شناسیروش

 ها، توصیفی ــــ پیمایشی است و از نظر روش انجام تحلیلحاضر از نظر هدف، کاربردی و بر اساس شیوه گردآوری دادهپژوهش 

نامه پژوهشــگر به دلیل نبود ابزار متناســب با موضــوع پژوهش، از پرســشهای همبســتگی قرار دارد. ها، در حیطه پژوهشداده

من بررســی کتب دانشــگاهی و نیز مقالات متعدد علمی و مصــاحبه با پژوهشــگر ضــســاخته اســتفاده شــد. برای این منظور، 

ــاحب ــتی از مهمنظران و افراد ذیص ــی در ورزش که به لحا  ترین متغیرهای مطرح در ارتباط با بلیتنفع، به تهیه فهرس فروش

 15ها، پس از استخراج این گویه مستندات علمی، معتبر و از نظر تعداد، بیشترین تکرار و تأکید را در مقالات داشتند، پرداخت.

صاحب صان  ص صوری و محتوایی آن نفر از متخ سش اظهارنظرنظر در مورد روایی  صلاحات، پر نامه نهایی کردند. پس از انجام ا

ـــؤالی با مقیاس  54 ـــی لیکرت )خیلی کم  7س نفر تکمیل کردند. پایایی  50ای راهنما ( را در مطالعه7تا خیلی زیاد  1ارزش

کشف و تأیید عوامل مؤثر در  منظوربهسپس،  ( برآورد شد.α 94/0ه با استفاده از ضریب همبستگی آلفای کرونباخ )نامپرسش

شیبلیت سی برابر با فرو ستفاده از  360، در یک مطالعه مقدماتی )تعداد نمونه مورد برر شاگر( با ا شافی و تما تحلیل عاملی اکت

های اصلی با چرخش . بررسی نتایج تحلیل عاملی اکتشافی به روش تحلیل مؤلفهقرار گرفتندمورد تحلیل ها نامه، پرسشتأییدی

شان داد  صوص عوامل مؤثر بر  54مورد از  33متعامد، ن شیبلیتگویه پژوهش در خ شتن  فرو ساوی یا  بار عاملیبه لحا  دا م

شتر از  سته 8)معیار مبنا( در  55/0بی شدند. این عوامل با عحیطه د ــــ اجتماعی، جذابیت »ناوین بندی  سهیلات، فرهنگی ـ ت

های گذاری این عوامل بر اســاس مفاد آیتمگذاری شــدند. نامنام «ریزیمســابقه، اقتصــادی، مدیریتی، بازاریابی، فناوری و برنامه

ــیف ــد. هر یک از عوامل پایه کنندهتوص ــاختارریزی ش ی، عوامل همچنین نتایج تحلیل عاملی تأییدی به روش مدل معادلات س

ــدهکشــف  97/0IFI= ،97/0TLI= ،97/0=CFI  ،89/0=GFI ،04/0=RMSEA ،54/1=df/2χ) را مورد تأیید قرار داد ش

،001/0p= ،467df= ،67/719=2χ). سش سشسپس پر سؤالات پر صلی  صات فردی و بخش ا شخ نامه نامه نهایی در دو م

 توزیع شد.های پژوهش بین نمونه (فروشیبلیت)عوامل مؤثر بر 

های آمار توصیفی )میانگین و ها از روشبندی و میزان اهمیت گویهو همچنین رتبه شناختیهای جمعیتبرای ارزیابی ویژگی

 استفاده شد. فروشیبلیتمؤثر  اولویت عواملنیز برای تعیین آزمون فریدمن انحراف استاندارد( و از 

عنوان جامعه آماری شوند بهکه در ورزشگاه حاضر می 94ـ  95ل کشور در فصل سال لیگ برتر فوتبا 18کل تماشاگران بالای 

برابر و حداکثر  2پژوهش انتخاب شدند. حجم نمونه با توجه به روش تحلیل عاملی و بر اساس تعداد متغیرهای اکتشافی )حداقل 

بر این اساس، تعداد . شدها توزیع نامهفی پرسشگیری تصادبا استفاده از روش نمونه ( و2011)کلاین، برابر متغیرها( تعیین  10

های ناقص و مخدوش، نامهها و حذف پرسشنامهآوری پرسشهای پژوهش توزیع شد. پس از جمعنامه در بین نمونهپرسش 400

 قرار گرفت. وتحلیلتجزیهنامه مورد پرسش 324تعداد 

 هایافته

سال قرار  25تا  18درصد از آنان در دامنه سنی بین  37(، بود. 88/30 ± 63/8های پژوهش، برابر با )میانگین سنی نمونه 

درصد  6/42درصد آنان دارای مدرک کارشناسی بودند. شغل  5/31دهندگان مجرد و درصد پاسخ 6/58داشتند، همچنین، 

 (.1آمدند )جدول ل برای تماشای مسابقات به ورزشگاه میبار در طول فص 3تا  1درصد افراد بین  37تماشاگران، دانشجو بود و 
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 پژوهشهای شناختی نمونههای جمعیتویژگی .1جدول 

 درصد فراوانی فراوانی  شناختیهای جمعیتویژگی

 37 120 سال 18ـ  25 سن

 33 107 سال 26ـ  35

 8/22 74 سال 36ـ  45

 1/7 23 سال 45بالای 

 4/41 134 متأهل وضعیت تأهل

 6/58 190 مجرد

 9/26 87 دیپلم وضعیت تحصیلی

 9/21 71 کاردانی

 5/31 102 کارشناسی

 8/19 64 ارشد و بالاترکارشناسی

 6/42 138 دانشجو وضعیت شغلی

 4/19 63 کارمند

 4/15 50 کارگر

 5/22 73 سایر

 37 120 بار در طول فصل 3تا  1 میزان حضور در ورزشگاه

 5/26 86 بار در طول فصل 6تا  4

 6/13 44 بار در طول فصل 10تا  7

 8/22 74 بار در طول فصل 10بیشتر از 

لیگ برتر فوتبال  فروشیبلیتنامه تا چه حد در در پرسش شدهمطرحها خواسته شد، نشان دهند که هر یک از موارد از آزمودنی

و  1/6با میانگین  فروشیبلیتبیشترین تأثیر را در  «مشخص بودن جایگاه تماشاگران»های پژوهش، ایران مؤثرند. بر اساس یافته

با میانگین  «در استادیوم فروشیبلیتو متصدیان  کارکنان برخورد مناسب»داشت. همچنین، در این پژوهش،  06/1انحراف معیار 

ای از موارد مؤثر ، خلاصه2کرد. جدول لیگ برتر فوتبال ایران ایفا می فروشیبلیتکمترین تأثیر را در  42/1 معیارراف و انح 14/5

 دهد.و میزان تأثیر هر یک از آنها را از دیدگاه تماشاگران نشان می فروشیبلیتدر 
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 فروشیبلیتفهرست میزان تأثیر موارد مؤثر بر  .2جدول 

 معیارانحراف  میانگین فروشیبلیتموارد مؤثر در  میزان تأثیر

 06/1 1/6 . مشخص بودن جایگاه تماشاگران1 بیشترین تأثیر

 06/1 08/6 هایصندل و نیزم به دید نور، لحا  نظافت، از تماشاگران گاهیجا بودن مناسب .2

 06/1 06/6 و قیمت مناسب تیفیباکمتنوع،  یغذا یدارا و یبهداشت یهابوفه . وجود3

 09/1 06/6 صف طولانی در ستادنیا بدون و تیبل آسان دی. خر4

 ،یعموم ونقلحملستم یس )وجود ومیاستاد به آسان و بدون اتلاف وقت آمدوشد. 5

 ژه(یو ریمس مترو،
02/6 09/1 

 42/1 14/5 در استادیوم فروشیبلیتو متصدیان  کارکنان رخورد مناسبب. 1 کمترین تأثیر

 45/1 15/5 هاو بهبود جو ورزشگاه سازیفرهنگ. 2

 دو نیب و یباز قبل از همراه با هدایای رایگان یحیتفر و کنندهسرگرم یهابرنامه یاجرا. 3

 ورزشگاه در مهین
15/5 51/1 

 43/1 19/5 تعاملات اجتماعی هواداران با یکدیگر. 4

 41/1 25/5 علاقه و اهدای کارت هواداری مورد باشگاه هواداران کانون عضویت در. 5

از دیدگاه  فروشیبلیتبندی هر یک از عوامل مؤثر بر ، با استفاده از آزمون فرید اولویتفروشیبلیتبندی موارد مؤثر در پس از رتبه

 0/6±9/05عامل تسهیلات با میانگین از دیدگاه تماشاگران، تماشاگران فوتبال در لیگ برتر نیز مشخص گردید. بر این اساس، 

لیگ برتر فوتبال ایران داشتند  فروشیبلیتکمترین تأثیر را بر  17/5±35/1بیشترین تأثیر و عامل فرهنگی ـ اجتماعی با میانگین 

 (.3)جدول 

 لیگ برتر فوتبال ایران فروشیبلیتبندی عوامل مؤثر اولویت .3جدول 

 سطح معناداری درجه آزادی آماره آزمون انحراف معیار میانگین میانگین رتبه عوامل رتبه

 9/0 05/6 74/5 تسهیلات 1

69/154 7 001/0 

 07/1 77/5 5 جذابیت مسابقه 2

 18/1 53/5 64/4 اقتصادی 3

 16/1 53/5 52/4 مدیریتی 4

 33/1 31/5 17/4 بازاریابی 5

 18/1 34/5 10/4 ریزیبرنامه 6

 25/1 34/5 09/4 فناوری 7

 35/1 17/5 73/3 فرهنگی ـ اجتماعی 8

 گیریبحث و نتیجه

ابان ورزشی یبازار به مدیران و دارد، لیگ برتر فوتبال کشور فروشیبلیت بر را ریتأث نیشتریب عوامل از کیکدام نکهین اییتع

رند. بررسی یگ شیپ و افزایش فروش بلیت مسابقات در انیتماشاچ بالقوه جذب یبرا را ییراهبردها داد خواهد امکان هاباشگاه

تسهیلات، جذابیت مسابقه، اقتصادی، مدیریتی،  های، بالاترین اولویت را به ترتیب عاملهادر بین عاملتحقیق حاضر نشان داد 

 .ندداشت فرهنگی ـ اجتماعیریزی، فناوری و بازاریابی، برنامه

 هامتی رتر فوتبال کشور دارد.لیگ ب فروشیبلیتطور که ذکر شد، عامل تسهیلات از دیدگاه تماشاگران بیشترین تأثیر را بر همان

مواردی مانند مناسب و مشخص بودن . (1391دوست قهفرخی و احمدی، )علی شوندیم شناخته شانیهاورزشگاه با هاباشگاه و
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آسان به ورزشگاه، وجود فضای کافی پارکینگ در اطراف ورزشگاه سریع و  وآمدرفتجایگاه تماشاگران، خرید آسان و سریع بلیت، 

ها در خصوص چگونگی تأثیر محیط، بر پژوهش 1960سال کنند. از های بهداشتی، عامل تسهیلات را تشریح میو نیز وجود بوفه

رفتار و رضایت افراد شروع شد. ابتدا تحقیقات در زمینه روانشناسی محیطی، رابطه بین افراد و محیط فیزیکی که در آن قرار 

های فیزیکی محیط به(. پس از آن مطالعات در زمینه بازاریابی و تجارت نشان داد که جن1986ن، هادارند را اثبات نمود )هولا

گروه دیگری  (.1988و بیکر و همکاران،  1982کند )بومز و بیتنر، ترین نفوذ را در رفتار و خلق تصویر کلی از سازمان ایفا میمهم

ها، ایمنی و فضای که تسهیلات ورزشگاه، پارکینگ هستندها حاکی از آن است که تماشاگران زمانی شاد و راضی از پژوهش

 ،(1994(. ویکفیلد و بلودگت )1388و المیری و همکاران،  2007 )کوریا و استیوز، شودبه نحو کاملاً مناسبی اجرا  فروشیبلیت

دهند، دارای سطوح رضایت بیشتری نسبت به خدمات خود بالاتری ارائه می باکیفیتهایی که خدمات ورزشگاه ،بیان نمودند

 از متأثر تماشاگران نشستن محل یراحت. (1389)به نقل از: روشن، اندهل خرید مجدد بیشتری در آینده مواجو با احتما هستند

 گریهمد از انیتماشاچ مناسب فاصله و هافیرد یکاف بودن ضیعر مناسب، یآنها، طراح نیب فاصله و هایصندل یکیزیف حالت

مشخص بودن جایگاه باشند،  داشته حضور در ورزشگاه ساعت نیچندباید  یباز مشاهدت یبرا کهتماشاگرانی  یاست. برا

ای باید در بهبود جایگاه تماشاچیان تلاش ویژه ورزشیمدیران است؛ بنابراین،  یمهم اریبس موضوع هایصندل یتماشاگران و راحت

شاهده رویداد مورد علاقه خود با همیشه در اماکن ورزشی فرض بر این است که افراد در خرید بلیت برای م. داشته باشند

ها و شرایط نامطلوب مدارا خواهند کرد. این تصور ممکن است صحیح باشد، اما برای بهتر کردن احساس مشتریان سردرگمی

در دسترس مشتریان قرار  راحتیبهها شده بوده و بلیت دهیسازمانباید منظم و  فروشیبلیتکنند، درباره پولی که هزینه می

در نظر گرفته شود که امکان  ایگونهبه فروشیبلیتیابی به این هدف در ابتدا لازم است اندازه و ابعاد یک باجه گیرد. برای دست

 ستادنیا بدون و تیبل آسان دی، منجر به خرفروشیبلیتهای کافی باجههای پنجرهوجود ها را تسهیل کند. فروش و توزیع بلیت

ها بینی گردد، نه اینکه بلیتباید در تمام اطراف مجموعه ورزشی پیش فروشیبلیتهای باجههمچنین،  شود،صف طولانی می در

 (.1393کشاورز و فراهانی، برسند )های مستقر در درب اصلی ورود، به فروش فقط در باجه

های تحقیق، در زمره قشر با توجه به اینکه اکثر نمونه قرار گرفت.از دیدگاه تماشاگران در اولویت دوم  ،عامل جذابیت مسابقه

امری طبیعی است و توجه به عامل جذابیت از دیدگاه آنها، مبین این  بالا بودن هیجان و انرژی آنهاجوان جامعه قرار داشتند، 

 ارائهمواردی مانند ، روازاینهای پرشور است. ت بزرگ، بازیکنان بزرگ و بازیدهنده علاقه تماشاگران به مسابقاموضوع و نشان

، یسنت بیرق با یو باز یباز جهینت بودن سازسرنوشتمسابقه، حساس و  و مورد علاقه در ستاره کنانیباز ، وجودیتهاجم یباز

طور که در اکثر تحقیقات مربوط به تماشاگران مسابقات ورزشی، عامل همانمسابقات اثرگذار باشد.  فروشیبلیتتواند در می

؛ 2001؛ پیس و ژانگ، 1391ها تعیین شده است )نعمتی و همکاران، های اصلی حضور آنان در ورزشگاهجذابیت مسابقه، از انگیزه

اگران برای خرید بلیت و تماشای مسابقات های تماش(، در تحقیق حاضر نیز این عامل جزو اولویت2000تریل، آندرسون و فینک، 

های فصلی بسکتبال عنوان عامل مهمی که مشتریان هنگام خرید بلیتاز جذابیت بازی بهنیز مطالعات متعددی قرار گرفت. 

موارد مرتبط توانند با در نظر گرفتن ها میبنابراین، باشگاه؛ (2004کنند )فریرا و آرمسترانگ، گیرند، حمایت میمردان، در نظر می

گذاری در بخش خرید بازیکنان سرشناس و مورد علاقه تماشاگران و همچنین انجام با عامل جذابیت مسابقه، برای مثال سرمایه

 مهمی بردارند.و افزایش درآمد خود گام  فروشیبلیتریزی ویژه برای مسابقات دربی و حساس، در بهبود برنامه

های تحقیق حاضر دانشجو بیشتر نمونه ازآنجاکه، عامل اقتصادی است. فروشیبلیتبندی عوامل مؤثر بر سومین عامل در اولویت

و مجرد بودند، این احتمال وجود دارد که از نظر اقتصادی وابسته به خانواده بوده و یا در شرایط متوسط اقتصادی قرار داشته 

شگاه با صرف هزینه کم، از رایگان و دسترسی به ورز ونقلحملهای مواردی مانند قیمت مناسب بلیت، سرویس ن،بنابرای؛ باشند
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فاکتورهای اقتصادی به دو کند، (، بیان می2014) 1کتکت . در همین راستا،داشتند فروشیبلیتنظر تماشاگران تأثیر بیشتری در 

مد افراد غیرقابل کنترل شوند. برای نمونه، قیمت بلیت قابل کنترل و سطح درآدسته قابل کنترل و غیرقابل کنترل تقسیم می

های قابل دسترس، وضعیت مکان برگزاری صندلی مانند. عوامل متعددی در تعیین قیمت بلیت مسابقات دخیل هستند است

ین گردد که اکثریت جامعه خصوصاً ها باید به نحوی تعیبندی مسابقات. با توجه به عوامل مختلف، قیمت بلیتمسابقات و زمان

فعال  شرکت با درآمد زانیم که دیرس جهینت نیا به خود پژوهش در (،2005) 2جوانان، امکان خریدن آن را داشته باشند. کوهن

و  دادهایرو در تماشاگران نترنت(یا و روزنامه ون،یزیتلو قیطر از مسابقات یریگیرفعال )پیغ شرکت ای در ورزشگاه( یباز ی)تماشا

 سطح با بیان کردند که افراد پژوهش خود (، نیز در1391دوست قهفرخی و احمدی )دارد. علی یمیمستق رابطه ،یورزش مسابقات

 است. شتریکنندگان بشرکت نیب در زین آنان حضور درصد و دارند هاورزشگاه در حضور یبرا یشتریب یهازهیانگ ،ترنییپا درآمد

 ،تماشاگران به انیشا خدمات ارائهو  فروشیبلیتعامل اقتصادی  به دیبا انیمتصد گرید و مسابقات برگزارکننده تیریمد رو،نیازا

 باشند. داشته را دقت تینها

در سازمان لیگ  فروشیبلیتمواردی مانند تهیه طرح جامع سیستم بر این اساس، . عامل مدیریتی در اولویت چهارم قرار گرفت

قدیمی فروش بلیت، از دیدگاه تماشاگران، اهمیت زیادی  هایدستگاهها نسبت به باشگاه مدیرههیئتو تغییر نگرش و باور اعضای 

شود از طریق اقداماتی ها و سازمان لیگ برتر فوتبال کشور پیشنهاد میبنابراین، به مدیران ورزشی باشگاه؛ داشت فروشیبلیتدر 

های نوین و ، افزایش دانش خود در زمینه استفاده از شیوهمع فروش بلیت و نظام کنترل بر آنیجاد نظام یکپارچه و جامانند ا

قدیمی  هایدستگاهها نسبت به باشگاه مدیرههیئت، تلاش در ایجاد تغییر نگرش و باور اعضای فروشیبلیتهای جدید فناوری

ها در خصوص نحوه فروش بلیت به والاترین هدف خود که همانا سازمان لیگ و باشگاههماهنگی کامل بین  فروش بلیت و ایجاد

ها در زمینه آموزش فروش برای مدیران مالی در حال حاضر اکثر ورزش افزایش فروش و سود حاصل از آن است، نائل شوند.

ن یک تیم فروش بلیت فعال و کاملاً . افزودکنندگذاری را درک میگذاری کرده و اهمیت این سرمایهفروش بلیت سرمایه

 (.2013)رییز، شود منجر به افزایش عملکرد فروش بلیت می دهیدآموزش

ها را مجبور به استفاده از اطلاعات در مورد ماهیت بازاریابی ورزشی، باشگاهاولویت پنجم به عامل بازاریابی اختصاص یافت. 

ها ساخته است؛ بنابراین بازاریابان ورزشی باید عواملی را که آنها در مورد تیم های نگرشی و رفتاریکنندگان و فهم تفاوتمصرف

های ورزشی از تلویزیون و ها و خرید بلیت مسابقات، دنبال کردن مسابقات ورزشی، تماشای رقابتباعث جذب افراد به ورزشگاه

مبحث بازاریابی ورزشی برای خود دارد، اما در ایران به شوند را بشناسند. با همه اهمیت و ارزشی که خرید محصولات ورزشی می

در تحقیق حاضر، تماشاگران توجه به مواردی مانند (. 92:1383گیرد )ایزدی، دلایل مختلف مورد توجه خاص و علمی قرار نمی

 مورد در یکاف غاتیتبلت و یبل عیتوز مختلف یهاکانال از مردم یهای نوین بازاریابی برای فروش بلیت، آگاهکارگیری روشبه

ها، بهتر است همسو با مدیران باشگاه، روازایناند. ، پراهمیت دانستهفروشیبلیتمختلف را در  یهارسانه در مکان مسابقه و زمان

، هامجمع، عیبازاریابی اجتما رویدادهای، سازیشبکه رویدادهایشرکت در  های جدید جلب مشتری مانند، از تکنیکتلفن و ایمیل

تیمی مانند  رویدادهایاز میزبانی  اندعبارتهای دیگر نیز ایدهاستفاده کنند.  ویژه وکارکسبصنعت  رویدادهایها و کنفرانس

لب توان ابزارهای جمیهمچنین  ها.های تفریحی در بازیمهمانی تیمی، صبحانه برای جلب مشتری، نهار برای مشتریان و برنامه

های اجتماعی یافت. ابزارهای های کاربردی رسانهها و برنامهآنلاین با استفاده از وب سایت صورتبهمشتری مفید مضاعفی را نیز 

های شبکهتوان منابع جلب مشتری عالی دیگری را نیز با استفاده از و می ردنام آنلاین زیادی وجود داجلب مشتری مبتنی بر ثبت

ها، افزایش فروش ورزشگاه در انیتماشاچ حضور شیافزا یبرا یورزش یهامیت ابانیو بازار رانیمد. (2013ز،)ریی یافتاجتماعی 
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بنابراین، یکی دیگر از وظایف مهم مدیران،  ؛کنند استفاده یابیبازار یهاطرح و از راهبردها شتر، بهتر استیب درآمد کسب بلیت و

)هوارد و  2گذاری منعطف بلیت و تضمین بازگشت پول(، قیمت1مندبازاریابی )مانند بازاریابی رابطههای نوین استفاده از روش

دهد که در رویدادهای ورزشی، روش ها نشان می(، در راستای افزایش فروش بلیت مسابقات خود است. بررسی2004کرامپتون، 

داد و ایجاد حداکثر فرصت ممکن برای حضور جمعیت و کسب گذاری متفاوت رایج است. این روش باعث افزایش ارزش رویقیمت

تری قرار دارند مانند جوانان و شود و همچنین برای تماشاچیانی که به لحا  اجتماعی و اقتصادی در سطح پاییندرآمد می

باشد،  باشگاه تیاهم و نام ادآوری که جذاب یاگونهبه ت نیزیبل یآورد. طراحسالمندان فرصت تماشای مسابقات را فراهم می

 هاوهیش با تیبل یفصل فروش و خاص مسابقات یبرا تیبل فروش ،یفروش تک صورتبه بهتر است تیبل فروش نحوه صورت گیرد و

میتصم ،اندمواجه آن با یورزش رانیمد که یمهم مسائل از یکی(. 1393رد )امیرتاش و مظفری، یانجام گ مختلف یهامتیق و

های بنابراین آگاه نمودن مردم از کانال؛ (1391دوست قهفرخی و احمدی، است )علی محصول عیتوز یچگونگ درباره یریگ

ها، بازار ثانویه بلیت، فروش مجدد بلیت، سفارش سایت، مراکز ارتباطی و وبفروشیبلیتهای سنتی مختلف توزیع بلیت مانند باجه

ها های دریافت بلیت در استادیومهای الکترونیکی یا ماشینو باجهدله اینترنتی بلیت بین دو مشتری تلفنی بلیت، روش فروش یا مبا

بلیت از طریق  فروش سپاریبرون باشد.ها یکی از اقدامات اساسی بازاریابان تیمتواند می(، 2007و همکاران،  3)چروبینی

ثالث و مشاوره در زمینه توسعه  بلیت شخص تماس فروش مرکز سپاری بهبرونای توزیع بلیت، های حرفهها و آژانسنمایندگی

نیز روند نوینی است که در صنعت ورزش رواج بیشتری کامل فروش بلیت به یک شخص ثالث  یسپاربرونای و حرفه بلیتفروش 

(، تبلیغات 1391یت )حمیدی، ساهمچنین انتشار اخبار ماهیانه فروش بلیت به چند زبان رایج در وب(. 2013)رییز، یافته است

ها درباره اهمیت تماشای یک مسابقه در های مختلف و تبلیغ و ترویج بیشتر تراککافی در مورد زمان و مکان مسابقه در رسانه

 ها در زمینه فروش بلیت کمک کند.تواند به بازاریابان تیمها میسطح مدارس و دانشگاه

از نظر تماشاگران در این پژوهش، موارد دیگری که مدیران ورزشی بهتر است ریزی است. عامل برنامهمربوط به ، ششمین اولویت

گ، یل مسابقات منظم ی، سعی در برگزارشدهاعلام برنامه نکردن رییتغ و فصل یابتدا در مسابقات برنامه قرار دهند، اعلام مدنظر

یکی  فروشیبلیتامروزه . استجمعه(  ای هفته )پنجشنبه آخر لاتیتعط در مسابقات یتعیین زمان مناسب برای مسابقات و برگزار

ای نیست، اما واحدی است که دارای عملیات پیچیده فروشیبلیتشود. اگرچه های اماکن ورزشی محسوب میترین بخشاز مهم

اکثر اماکن ورزشی از آن تأمین مشتریان از طریق آن با مجموعه ورزشی ارتباط برقرار کرده و اولین واحدی است که منبع درآمد 

آورند. ای از درآمدهای خود را از طریق فروش بلیت به دست میشود و این در حالی است که بیشتر اماکن ورزشی بخش عمدهمی

تواند موجب شود که تماشاگران، تماشای بخشی از مسابقات را در اماکن ورزشی از دست بدهند، مگر اینکه نمی یزیچچیه

، روازاینهای طولانی برای خرید بلیت منتظر نگه دارند. ریزی مناسبی نداشته و تماشاگران را در صفورزشگاه برنامهمسئولین 

در زمینه  یدهسازمان و یزیربرنامه ، انجامفروشیبلیتها مخصوصاً مدیران یکی از وظایف اصلی مدیران سازمان لیگ و باشگاه

، امنیت روانی تماشاگرانی که برای تهیه بلیت فروشیبلیتدر امر  ومرجهرجنظمی و یهرگونه ب طورکلیبهفروش بلیت است. 

فروش بلیت اتخاذ کنند. ریزی برنامهها باید تمهیداتی علیه کنند را سلب خواهد کرد. در این زمینه مدیران استادیوممراجعه می

های فردی تماشاگر در آن درج شده و که در این شناسنامه ویژگیتوان به تهیه شناسنامه برای تماشاگران اشاره کرد می ازجمله

های کل تواند یکجا بلیتالکترونیکی در اختیار مسئولین استادیوم قرار دارد. تماشاگر می صورتبهیک نسخه از این شناسنامه 

و دارای شناسنامه کاربری هستند،  توان فقط برای افرادی که عضو هستندها را میفصل را خریداری کند. امتیاز خرید کلی بلیت

 (.2009)خبیری و همکاران،  قائل شد
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های تحقیق حاضر، مدیران ورزشی از دیدگاه نمونه در آزمون فریدمن، اولویت هفتم را به خود اختصاص داد. عامل فناوری

امکان دسترسی به اینترنت برای توانند با استفاده از فروش اینترنتی بلیت مسابقات و امکان چاپ بلیت در منزل، ایجاد می

خریداران بلیت، امنیت در خرید بلیت اینترنتی و اطمینان بخشیدن به خریدار در مورد قطعی بودن خرید بلیت، ارائه فایل برنامه 

 نائل آموزشی نحوه خرید اینترنتی به خریداران بلیت و نیز ارائه مراحل تراکنش شفاف در خرید الکترونیکی بلیت، به اهداف خود

 ترین تکنولوژی قابل حملتکنولوژی سیار، معروفشوند. 

دهد بدون محدودیت یک موقعیت مکانی از تکنولوژی اطلاعات کنندگان اجازه میهای کاربردی سیار به استفادهاست. برنامه 

عمومی  ونقلحملهای ورزشی، سینما و ها برای خدمت به مشتریانی مانند بازیسیار یکی از این برنامه فروشیبلیتاستفاده کنند. 

(، خرید آنلاین به سومین فعالیت 2001در سیاست ارتباطات ) UCLA(. مطابق نظر مرکز 2011)الفاوایر و همکاران،  است

)کرمی،  کنندفوری و مرورگر وب تبعیت می رسانیپیامکه مستقیماً از استفاده از ایمیل،  محبوب اینترنتی تبدیل شده است

 شکل از بهتر است تیبل فروش نحوهاز طریق آن،  وکارکسبهای های روزافزون فناوری و بهبود روش(. با توجه به پیشرفت2006

 ابد.ی رییتغ ینترنتیا فروش نینو یهاروش به است، مندانعلاقه یبرا یدشوار و ازدحام با همراه که مسابقه محل در فروش یسنت

خود را  فروشیبلیتتوانند وضعیت ها با استفاده هر چه بیشتر از تکنولوژی و فناوری روز دنیا، میباشگاه فروشیبلیتمدیران 

کنندگان ، تمایل مصرفشدهادراکنشان داد که ریسک و احتمال خطر  ،(1393نتایج پژوهش منتظری و همکاران )بهبود بخشند. 

کننده از اینکه منفعت بیشتری کننده به خرید آنلاین و درک مصرفمصرف دهد و افزایش اعتمادرا به خرید اینترنتی کاهش می

شود. نیک هاشمی و همکاران کند، موجب افزایش تمایل به خرید الکترونیک میاز خرید آنلاین نسبت به خرید سنتی کسب می

اینترنت را عوامل مؤثر بر تمایل  ( نیز، قابلیت استفاده درک شده، خطر درک شده، اعتماد آنلاین، ادراک قیمت و دانش2012)

(، 2013ایر و ماهان معرفی کردند. در پژوهش دیگری، تنریکولو و سلیلباتور )خرید بلیت آنلاین مشتریان خطوط هواپیمایی ایران

در مورد حریم خصوصی و بحث امنیت معرفی کردند.  اثرگذارترین عوامل مؤثر بر عدم خرید بلیت اینترنتی توسط مردم را نگرانی

کننده انجام قطعی معامله، تردید در مورد نرسیدن بلیت در فرصت مناسب و از نظر ایشان، تقاضای داشتن سند فیزیکی تضمین

اینترنتی بلیت  های جدید و فروشاستفاده از فناوریردم در خریدن بلیت آنلاین بودند. افزایش قیمت، دیگر عوامل بازدارنده م

تیبل انتشار و تقلب از یادیز حد تواند فروش غیرقانونی بلیت و بازار سیاه را محدود کند، امنیت مسابقات را افزایش دهد و تامی

شود که مشتری با سرعت بیشتری بلیت خود را بخرد و با ( و باعث می1393کند )امیرتاش و مظفری،  یریجلوگ یجعل یها

 فروشیبلیتدر عامل فناوری  یریکارگبهبا توجه به اهمیت تصادی خود بهترین صندلی ممکن را انتخاب کند. توجه به شرایط اق

ها و مسئولان سازمان لیگ با توجه به عوامل مؤثر در خرید و عدم خرید شود مدیران باشگاهلیگ برتر فوتبال کشور، پیشنهاد می

با این شیوه فروش بلیت آشنا نموده و آنها را به خرید اینترنتی تشویق نمایند تا از بلیت اینترنتی که در بالا ذکر شد، مردم را 

 مند گردند.مزایای آن بهره

یکی از موارد از نظر تماشاگران، . قرار گرفت فروشیبلیتبندی عوامل مؤثر بر در اولویت آخرین عاملعامل فرهنگی ـ اجتماعی، 

تعاملات اجتماعی هواداران  است. فروشیبلیتو متصدیان  رخورد مناسب و شایسته کارکناناصلی تأثیرگذار مرتبط با این عامل، ب

توان بیان کرد رویدادهای ورزشی فرصتی برای تعامل اجتماعی با یکدیگر، از دیگر موارد مهم عامل فرهنگی ـ اجتماعی است. می

 یهابرنامه ی(. با اجرا1389کند )روشن، هویت افراد مهیا مینماید و فضایی برای بروز های گوناگون فراهم میبرای فرهنگ

توان تماشاچیان را سرگرم و از ورزشگاه نیز، می در مهین دو نیب و یباز قبل از همراه با هدایای رایگان یحیتفر و کنندهسرگرم

آن  تبعبهتوان به افزایش حضور و می ها،سازی و ایجاد جو سالم در ورزشگاهایجاد جو متشنج و ناسالم جلوگیری کرد. با فرهنگ

 (، بیان کردند سرگرمی و مشغولیت یکی از عوامل برجسته2009به افزایش فروش بلیت امیدوار بود. همچنان که چن و همکاران )

 عنوانبه، همگی زیانگجانیههای اجتماعی، فضای رقابت و اقدامات و فعالیت استهای فصلی بسکتبال مردان در خریدن بلیت
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علاقه و اهدای کارت هواداری  مورد باشگاه هواداران کانون عضویت در شوند.کننده تماشاچیان در نظر گرفته میعناصر سرگرم

کند. مدیران ورزشی با در نظر گرفتن موارد مذکور شرایط نیز، مورد دیگری است که به بهبود عامل فرهنگی ـ اجتماعی کمک می

 کنند.م فرهنگی ـ اجتماعی را فراهم میارتقای عامل مه

ذابیت مسابقه و اقتصادی بالاترین اولویت را از نظر های تسهیلات، جدهد، عاملهای تحقیق حاضر نشان میطور که یافتههمان

-تماشاگران و کاهش هزینهشود افزایش امکانات و رفاه تماشاگران داشتند. با توجه به شرایط اقتصادی فعلی جامعه، مشخص می

. علاوه بر آن، تماشاگران به دنبال استلیگ برتر فوتبال کشور  فروشیبلیتترین عوامل مؤثر بر افزایش های حضور آنان از اصلی

های شود که علاوه بر مدنظر قرار دادن توصیهبنابراین به مدیران ورزشی پیشنهاد می؛ های جذاب و پرهیجان هستنددیدن بازی

های ها و نیز در جهت کاهش هزینهدر جهت بهبود امکانات و تسهیلات ورزشگاهبا اتخاذ تمهیداتی کور مربوط به هر عامل، مذ

 دآن افزایش درآم تبعبهو  افزایش فروش بلیت مسابقات ها و سازمان لیگ یعنی، رسیدن به اهداف اصلی باشگاهحضور تماشاگران

 را تسریع بخشند.
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Abstract 

Purpose: The purpose of this work was to analyze and prioritize the factors affecting ticketing of the 

Iran’s premier football league. 

Methodology: The research method used was descriptive-correlation. The statistical population of the 

study included all spectators over 18 years old in the premier league in the 2015/16 season. A sample 

size based on factor analysis, 2 to 10-fold of the items, was selected. The data was collected through a 

made questionnaire, whose face and content validity were confirmed by the panel experts. In order to 

calculate reliability, Cronbach’s alpha was used and the Freidman test was used to prioritize the ticketing 

factors. 

Results: In view of spectators, facilities, attractiveness, economic, managerial, marketing, planning, 

technology, and cultural-social factors placed on the first priority was to eighth, respectively. 

Conclusion: By identification of the priorities of the ticketing factors in spectators viewing, the sporting 

managers can handle and pay more attention to the most important of these factors in order to improve 

ticket sales and increase revenue of clubs. 
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