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Extended Abstract 

Summary 

Through the qualitative research that uses the grounded theory and the Glaser approach (1992), this 

work identifies the marketing capabilities of the human resources in the Iran’s Football clubs. Analysis 

of the data collected from 15 interviews shows that the human resource marketing capabilities consist 

of the managers, players and coaches, staff and logistics, celebrities and pioneers, and club leaders 

marketing capabilities. Thus, by utilizing these capabilities, the clubs can improve their marketing and 

revenue conditions. 

Introduction 
Undoubtedly, manpower is the most important factor in the production, and plays a key role in providing 

services and can be said to be the most important asset of an organization. On the other hand, all the 

ways of earning money in organizations in general, and football clubs in particular, go beyond the 

context of the marketing activities that are the responsibility of the human resources. Therefore, the 

research works on the human resource capabilities such as the marketing capabilities is very important. 

Much research work has been done on the importance of manpower in the financial and marketing 

performance such as Odumeru and Hesanmi (2013), Baker et al. (2016), and Vorhies et al. (2009). Thus, 

the aim of this work was to identify the marketing and earning capabilities of the human resources in 

the Iran’s Football Premier League clubs and designing a model. 
 Methodology and Approach 

This was a qualitative research that used the grounded theory and the Glaser approach (1992). The 

population included all the club managers and sport management faculty members who were selected 

by the theoretical and snowball sampling. In order to collect the data, interviews by open-ended 

questions were used.  

Results and Conclusions 

The data collected from 15 interviews was coded and analyzed by the grounded theory. In total, from 

the analysis of the interview data and the background of the research, 426 open codes were obtained. 

After extracting the same codes, 134 distinct codes were obtained, and in the axial coding step, 21 codes 

were obtained. In the next step, the axial codes were categorized into five groups of selected codes from 

human resource marketing capability consisting of the manager marketing capabilities, player and coach 

marketing capabilities, staff and logistics marketing capabilities, celebrities and pioneers marketing 

capabilities, and club leader marketing capabilities. The final model based on the connections between 

these five groups of the human resource marketing capabilities was designed in a circle in which the 

manager marketing capabilities were placed at the center and the other capabilities in the circle 
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environment. The proposed model can be used as a tool in order to identify the human resource 

marketing capabilities in the soccer clubs; and by utilizing these capabilities, it helped marketing and 

earning. On the other hand, by planning and organizing these capabilities and developing them in a 

logical and principled way, it helped the financial independence of the clubs and solved the problems in 

this field 
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و  های فوتبال لیگ برتر ایرانانسانی باشگاه روینی و كسب درآمد های بازاریابیشناسایی قابلیت
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 چكیده

های فوتبال لیگ برتر ایران و طراحی های بازاریابی و كسب درآمد نیروی انسانی باشگاهقابلیت شناسایی ،هدف پژوهش حاضر هدف:

  .بودمدل آن 

. جامعه استفاده شده است( 1992)گلیزر  رویكرد بنیاد ونظریه دادهروش از  كه بودكیفی این تحقیق از نوع  :شناسیروش

انتخاب شیوه گلوله برفی نمونه نظری و به یریگنمونهاز روش . بودای فوتبال و اساتید مدیریت ورزشی هكلیه مدیران باشگاه ،تحقیق شامل

 باز استفاده شد.  سؤالات صورتبهاز مصاحبه  هاداده یآورجمع. برای شد

 كد 426 مجموع در .گردید لیتحل و هیتجز و كدگذاری بنیاد،سازی دادهتئوری روش به مصاحبه 15 از حاصل یهاداده ها:یافته

در مرحله  حاصل شد وكد  134 ،بعد از استخراج كدهای مشابه .آمد دستبه و پیشینه تحقیق هامصاحبه لیتحل و هیتجز از باز

 نیروی انسانی از قابلیت بازاریابی كد انتخابی گروه 5در د، كدهای محوری كد تبدیل شدند. در مرحله بع 21كدگذاری محوری به 

های بازاریابی كاركنان و تداركات، مربیان، قابلیتهای بازاریابی بازیكنان و های بازاریابی مدیران باشگاه، قابلیتقابلیت ،شامل

این جای گرفتند. با توجه به ارتباطات بین  درهای باشگاههای بازاریابی لیهای بازاریابی مشاهیر و پیشكسوتان و قابلیتقابلیت

  .در محیط قرار گرفتند هاتیقابلدر مركز و سایر مدیران بازاریابی كه قابلیت  تدوین شد یارهیدا صورتبهمدل  ،پنج گروه

مورد  ،فوتبال یهاباشگاهسانی ی اننیروهای بازاریابی جهت شناسایی قابلیت یابزار عنوانبه تواندیم شده ارائه مدل گیری:نتیجه

با ها كمک كرد. از طرف دیگر، باشگاه بازاریابی و كسب درآمد به هاتیقابلو استفاده از این  یریگبهره استفاده قرار گیرد تا با

 حلبه  و كمک نمود اهاستقلال مالی باشگاهبه  ،ی منطقی و اصولیاگونهبه هاو توسعه آن هاتیقابلاین  یدهسازمانو  یزیربرنامه

 پرداخت. حوزه این مشكلات موجود در

  .های فوتبالباشگاه بازیكنان و مربیان، مدیران، ،كسب درآمدهای بازاریابی،قابلیت: كلیدیهای واژه

 E - mail: k-zohrevandian@araku.ac.ir 09123438098* نویسنده مسئول: تلفن: 
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 مقدمه

انرژی و سایر منابع برای دستیابی به اهداف سرمایه، مواد،  ،كانات گوناگون نظیرده مؤثر از منابع و امرسالت هر سازمان استفا

برخوردار است؛  یخاص تیاز اهم ،یانسان یروین یورهمان بهره ای یانسان یرویاز ن نهیسازمانی است كه در این زمینه استفاده به

 یانسان یروی، اگر نواقع دراست.  زیعوامل ن ریسا یریكارگبهاست، بلكه تنها عامل  یمنبع سازمان کیتنها نه یانسان یروین چراكه

سازمان را  جهیدرنترا محقق سازد و  یورو انواع بهره ردیمنابع را به نحو احسن و مطلوب به كار گ ریسا تواندیور باشد، مبهره

 زات،یمناسب ابزار، تجه یریكارگو به صیبه تخص یبستگ یهر سازمان تیموفق (.1396ور كند )لطفی یامچی و همكاران، بهره

عامل است،  نیتریكه اساس یانسان یروین شکیب د،یعوامل تول انیاز مآن سازمان دارد.  یمواد خام و منابع انسان ،یمنابع مال

و  1الریش .(1397، و همكاران جلایی) دیآیم به شمارسازمان  کی هیسرما نیترخدمات دارد و مهم ارائهدر  یدیكل ینقش

بر همین  .تواند به متخصصان منابع انسانی نسبت داده شودمی ،هاوكار درصد موفقیت كسب 20نشان دادند كه  (2008همكاران )

 كندیت رقابتی پایدار بازی میزرد سازمانی و مكی از پژوهشگران معتقدند كه سرمایه انسانی نقش مستقیمی در عملخاساس بر

نیستند؛  یمستثناز این قاعده  ،خاص نیز طوربهفوتبال  یهاباشگاهعام و  طوربههای ورزشی انسازم (1398ران، لو و همكا)خادم

فوتبال نظیر بازیكنان و مربیان كه نقش مستقیم در  یهاباشگاهبیان نمود كه با توجه به ماهیت نیروی انسانی در  توانیمحتی 

 .دشویم دوچنداناین اهمیت  ،عملكرد فنی دارند

 ،هزار باشگاه در سراسر جهان 300هزار تیم و  400میلیون بازیكن، یک میلیون و  240صنعت فوتبال با بیشتر از از طرف دیگر، 

لبریز بودن . دارندیمای پنج قاره آن را در ردیف ورزش ملی خود محسوب تا جایی كه بسیاری از كشوره ترین ورزش دنیاست.محبوب

ترین ورزش جهان معرفی كرده است. گرایش مردمی عنوانبهی، فوتبال را ونیلیصدمها از بینندگان چند اری رقابتها و برخوردورزشگاه

 150در ایران نیز حضور بیش از (. با یک حساب سرانگشتی، 1397شود )زهره وندیان و همكاران، نسبت به ورزش فوتبال هر روز بیشتر می

های های ردهرت فعال و نیز لیگوصهلیگ استانی ب 32لیگ كشوری و  6، های ملیحرفه ای در لیگ بازیكن 3500ش از باشگاه فوتبال، بی

های پرسپولیس، استقلال و تراكتورسازی طبق هواداران تیم میلیون نفر 30بیش از  ،از یک طرف و از طرفی دیگر سنی مختلف

ل این آمارها  نشان از وجود یک بازار بالقوه در فوتباشور است. ترین ورزش كت می توان گفت كه محبوبابه جررسمی،  آمارهای غیر

 مقابل در است، داشته توجهی قابل افزایشدر صنعت فوتبال  هادرآمد اخیر هایسال درخاص در ایران دارد.  طوربهدنیا و 

خود در بازار و بقا در فضای های فوتبال برای افزایش سهم است. باشگاه داشته تریسریع رشد ،هابخش این جاری هایهزینه

های ها و كمپهای زیادی جهت خرید بازیكن و مربی، تجهیزات ورزشی، ساخت و تجهیز استادیومهزینهبه صرف  رقابتی مجبور

دنبال جبران این هها باید بدهد و باشگاههای فوتبال را روز به روز افزایش میهای باشگاهكه همین موارد هزینه تمرینی هستند

های باشگاه آورند. دستبهضمن اینكه باید سودی نیز به عنوان هدف سازمان تجاری  ،باشندبازاریابی و درآمدزایی  ها از طریقهزینه

فروش البسه، بازدید از موزه  ،های تجاری نظیرای از طریق فعالیتو حق پخش رسانه حامیان مالیفوتبال دنیا علاوه بر جذب 

میزان و تنوع درآمدی  كهیدرحال ،كنندكسب درآمد می یگر،موارد دتفریحی و  ستفاده از نشان، تورهایباشگاه، صدور مجوزها، ا

های فوتبال عام و باشگاه طوربهها های كسب درآمد در سازمانتمام راه ،توان گفتمی های فوتبال ایران بسیار محدود است.باشگاه

 یهاتیخود جهت فعال یهالیاز تمام پتانس دیبا ی فوتبالهاباشگاهدر نتیجه  ؛گذردهای بازاریابی میخاص از بستر فعالیت طوربه

كمرنگ  اریبس رانیفوتبال ا یهااتفاق در باشگاه نیاطبق شواهد كه  ابندیبرتر دست  یتا به عملكرد مال ندیاستفاده نما یابیبازار

و  تیبلمنحصر به فروش  رد،یگمیورزشی مدنظر قرار  یابیزارتحت عنوان با رانیدر فوتبال ا آنچه ،طور كه ذكر شداست. همان

 .(1392)سیف پناهی،  است یونیزیپخش تلو زیحق ناچ یفوتبال و تا حدود یهاباشگاه یاز برخ یمال انیاندک حام تیحما

                                                 
1. Ulrich 
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قاء در صحنه و بها های فوتبال برای پوشش هزینهمبحث بازاریابی جهت كسب درآمد در باشگاهموارد مذكور نشان از اهمیت 

واضح است  پر كنند.اهمیت وافری پیدا می ،عوامل دخیل در بازاریابی سازمان نیب نیدراهای فوتبال است كه رقابت بین باشگاه

، به دلیل ماهیت خدماتی ورزش و گرید یعبارتبه. ها باید به ثمر برسدنیروی انسانی باشگاه توسط یابیبازار یهاتیفعالكه تمام 

نیروی انسانی و افرادی  كهیطوربه .است ریانكارناپذفوتبال در بازاریابی و كسب درآمد  یهاباشگاهوتبال، نقش نیروی انسانی نیز ف

 .ندیآیم حساببه جزئی از آمیخته خدمات ،دهندیمكه خدمات را ارائه 

به موارد زیر اشاره  توانیمنجام رسیده است كه اهمیت نیروی انسانی در عملكرد مالی و بازاریابی به ا نهیزم درتحقیقات بسیاری 

بین مدیریت منابع انسانی استراتژیک و عملكرد مالی و منابع انسانی سازمان  ،(2002) و همكاران1بر اساس پژوهش دیویدنمود: 

مدیریت منابع ( به این نتیجه رسیدند كه كاركردهای 1396حسینی و همكاران ) در همین ارتباط .رابطه معناداری وجود دارد

اگر تعهداتی در ارتباط با نیروی  این بدین معنی است كهبازاریابی و عملكرد سازمانی تأثیر معناداری دارد؛  یهاتیقابلانسانی بر 

 2هسانمی و ادومرودر تأیید این موضوع  عملكرد نیروی انسانی در ارتباط با بازار افزایش خواهد یافت. ،انسانی در نظر گرفته شود

 وجود سازمانو بازاریابی  مالی عملكرد ونیروی انسانی  صلاحیت و تعهد بین ناداریمع و مثبت رابطه( بیان كردند كه 2013)

 و مثبت رابطه ،بازاریابی عملكرد و انسانی منابع مدیریت كاركردهای بین كه دهدمی نشان( 2010) 3تنسل هایپژوهش .دارد

نتیجه گرفت كه مدیریت منابع انسانی و هدایت آنها سطح كاركرد بازاریابی را افزایش  توانیم. از این تحقیق دارد وجود معناداری

های قابلیت ،(1385) و همكاران آبادیدولترضایی  . در این راستادشویمبازاریابی  یهاتیقابلو باعث افزایش ظرفیت و  دهدیم

های بازاریابی و های پیشبرد، پژوهشتری، اثربخشی فعالیتبه مشبازاریابی را شامل ارتباط با مشتری، محصول متمایز، خدمات 

 .شوندیمانجام  هاسازمانهمه این امور توسط نیروی انسانی  ،بیان كرد تأجربه توانیمكه  كندشبكه توزیع معرفی می

فرآیندهای داخلی متمركز روی كه  داندیمیک قابلیت داخلی سازمان  عنوانبهمنابع انسانی را  ،(1391زاده و همكاران )حمیدی

 یسازبدنهای ها و سالندر باشگاه یكی از آمیخته بازاریابی عنوانبهتعداد و كیفیت كاركنان را  ،(2014) 4جانر و سورداهستند. 

ک عامل ( مدیریت منابع انسانی را ی2012همكاران ) و 5ویجانده ،مدیریت منابع انسانی نیز تیاهم باكنند. در ارتباط معرفی می

 یک را بازاریابی های بازاریابی عملیاتی و استراتژیک دانستند و قابلیتكننده در انگیزش كاركنان جهت توسعه قابلیتتعیین

 و سودآوری فروش، زمینه در بهتر عملكرد سازمانی به منجر درنهایت كه كردند مطرح بازاریابی عملكرد بر توسعه مؤثر عامل

نقش منابع انسانی در رشد صنعت ورزش بیشتر از سرمایه است. دارند كه ( بیان می1397همكاران )و ی جلای. شودمی بازار سهم

 ،(2011) و همكاران 6مریلس د.گذاری انجام شودر بخش منابع انسانی سرمایه ،برای رشد اقتصادی صنعت ورزش بهتر است

 توانمند سازمدیریت نقش كه در این راستا  گرددیمنسانی ارائه داند كه توسط نیروی ابازاریابی می یهاتیقابلنوآوری را یكی از 

ی بازاریاب هایقابلیت عنوانبهشخصی را  فروشبازاریابی و  ارتباطات در پژوهش خود ،(2009) و همكاران 7مورگان را دارد.

 عنوانبه را مدیریت قابلیت هشیپژو در ،(2007) 8استاتلر و پیتس .روندیمشمار كه از وظایف مهم نیروی انسانی به دانندیم

 هایقابلیت ،(2002) و همكاران 9كادوگان .اندكرده مطرح ورزشی هایسازمان در قابلیت بازاریابی رشد در مهم عوامل از یكی

بیان ز نی( 1392طریقی و همكاران )در تأیید همین موضوع اركان بازاریابی بیان نمودند.  نیترمهممدیریت  و منابع انسانی را از 

 داشتند دانشگاهی هایورزش ملی فدراسیون قابلیت بازاریابی با معناداری ارتباط ،مدیریت قابلیت وبازاریابی  كاركنانكردند كه 
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3. Tansel 

4. Janer and Sureda 

5. Vijande  

6. Merrilees  

7. Morgan 

8. Pits and Stotlar 

9. Cadogan  
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در همین زمینه  دارند. بسزایی نقش دانشگاهی هایورزش ملی فدراسیون بازاریابی ورزشی توسعه در كه هستند عواملی و

موانع فردی و مدیریتی  ،های فوتبالبیان داشتند كه یكی از موانع پیش روی بازاریابی باشگاه ،(1397وندیان و همكاران )زهره

فدراسیون فوتبال را عدم  یهاضعف( یكی از 1389نادری نسب ) .گرددیبرم هاباشگاهاست كه به نیروی انسانی موجود در 

ال باید به دنبال افزایش منابع درآمدی سیون برای توسعه فوتبو بیان نمود كه فدرا داندیمنیروی انسانی متخصص  یریكارگبه

و غیره  بادانشای، استخدام متخصصان و نیروهای یش تعداد تماشاگران، افزایش تعداد بازیكنان و مربیان حرفهاز طریق افزا

انی و همچنین مدیریت بازاریابی موانع توسعه درآمدزایی در فوتبال را ساختار و نیروی انس نیترمهم( یكی از 1387باشد. الهی )

(، 2000) 2(، یون و كانگ1383(، خبیری )2009) و همكاران 1(، وورهایس1395عصار ) ،محققان دیگری نظیر .داندیمفوتبال 

(، 2015) و همكاران 5، سیلوا(2016) و همكاران 4(، بیكر1393رسولی ) ،(1396(، قدیم آبادی )2001) 3دابسون و گودارد

منابع انسانی در عملكرد مالی، سازمانی به نقش  ،(1391( و آزادان و همكاران )2007) 6وس( ر1383(، احسانی )5139دوستی )

 .اندداشتهو بازاریابی اشاره 

 یهاتیقابلیان كرد كه با شناسایی ب توانیمدر فضای رقابتی  انسانی در كسب موفقیت مالی و سازمانیحال با توجه به اهمیت منابع 

علمی به اجرا  صورتبهها را ریزی نمود و بازاریابی در این باشگاهها برنامهروی این قابلیت توانیم ،فوتبال یهاباشگاه نیروی انسانی ابیبازاری

 سنتی بازاریابی در لیگ برتر یهاوهیشدرآورد و به مزیت رقابتی خوبی در فضای بازار دست پیدا كرد؛ در غیر این صورت و با استفاده از 

لیگ برتری و در كل فوتبال ملی كشور به دلیل كمبود منابع مالی  یهامیتشاهد نزول  هد یافت و هر روزفوتبال روند جاری ادامه خوا

برای بازاریابی  در نیروی انسانی خود ییهاتیقابلهای فوتبال لیگ برتر چه اصلی در این پژوهش این است كه باشگاه سؤاللذا  ؛خواهیم بود

 شوند؟ توسعه دادهچگونه باید انسانی  یروین یهاتیقابلابع درآمدی دارند؟ و این و كسب من

 شناسیروش

 نیروی انسانی های بازاریابیقابلیت شناساییو با هدف بسط دانش و شناخت موجود در رابطه 7این تحقیق با ماهیت اكتشافی

جستجوی داده، دارای گیرد. این تحقیق بر مبنای یمقرار  8در دسته تحقیقات بنیادی رونیازاهای فوتبال انجام شد. باشگاه

پوش در فرایند مسه فرایند ه استفاده شد. (1992) 10گلیزر رویكردبا  نظریه داده بنیادروش از  كه است 9كیفی ماهیت

 .13تخابیو كدگذاری ان12، كدگذاری محوری11از: كدگذاری باز اندعبارتسازی بنیادی وجود دارد كه تحلیل تئوری مفهوم

های اولیه شوند و گردآوری دادهانجام می زمانهمآگاهانه  طوربهها تحلیل داده وآوری جمع ،سازی بنیادیدر تئوری مفهوم

هایی را فراهم كند تا میزان گیرد تا برای پژوهشگر فرصتها صورت میآوری مداوم دادهگیری روند جمعشكل منظوربه

جامعه آماری تحقیق كلیه مدیران عامل و بازاریابان  (.2005و همكاران،  فردییدانا)فزایش دهد های مناسب را امقوله كفایت

برای  .بودند هادانشگاهمدیریت ورزشی ، اساتید و سازمان لیگ اعضای كمیته بازاریابی فدراسیون فوتبال، فوتبال یهاباشگاه

                                                 
1. Vorhies  

2. Yoon and Kang 

3. Dobson and Goddard 

4. Baker  

5. Silva  

6. Ross 

7. Exploratory research 

8. Fundamental research 

9. Qualitative 

10. Glaser 

11. Open Coding 

12. Axial Coding 

13. Selective Coding 
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 ،های عمیق شاملنمونه تحقیق جهت مصاحبهاستفاده شد. 1یگلوله برف گیری نظری با روشنمونهاز  انتخاب نمونه تحقیق

های ی( و همچنین افرادی با تجربیات مدیریتی و بازاریابی در باشگاهعلمئتیهی )اعضای دانشگاهافراد دارای تحصیلات 

نفر دارای  10اد عدت ،های تحقیقم. از نمونهری رسیدینفر مصاحبه انجام شد كه به اشباع نظ 15بر این اساس از  .فوتبال بود

نفر از مدیران  7نفر عضو هیئت علمی و تعداد  8نفر دارای مدرک كارشناسی ارشد بودند؛ تعداد  5و  مدرک تحصیلی دكتری

 یگذارهیپا منظوربه آن یهاداده لیتحل و هیتجز مصاحبه، هر انجام از پس و شد ضبط هامصاحبه تمامی ها و فوتبال بودند.باشگاه

 :از اندعبارت شدهانجام یهامصاحبه از حاصل یهاداده لیتحل و هیتجز مراحل گرفت. صورت مدل

در  .شد انجام آنها باز كدگذاری سپس و یسازادهیپ كاغذ روی هامصاحبه كلیه یامحتو ابتدا :)مفاهیم( باز كدگذاری  -اول گام

كه بعد از استخراج كدهای  آمد به دست قیقینه تحو پیش مصاحبه 15 لیتحل و هیتجز از باز كد 426 درمجموعمرحله اول 

 .تقلیل یافتكد متمایز  134به  ،مشابه

 كدگذاری مرحله در شده دیتول هایطبقه بین رابطه برقراری مرحله این از هدف: )مقوله های فرعی( محوری كدگذاری -دوم گام

 بدین گرفتند. قرار خود خاص گروه در مشابه كدهای تمامی د؛شومی هامقوله و هاگروه ایجاد به منجر محوری كدگذاری است. باز

 كد 134 ،فرآیند این در .نگردد فراموش مطلبی تا گردید مقایسه متون با و شد ینیبازب دوباره شده جادیا كدهای تمامی منظور

 .شدند تبدیل محوری كد 21 به استخراجی باز

 نه ،است نظریه تولید بنیادی، یپردازهینظر هدف درواقع :(ه اصلیمقولیا  انتخابی كدگذاری) یپردازهینظر مرحله  -سوم گام

 كدها، یبندگروه در شوند. مربوط یكدیگر به منظم طوربه باید هاطبقه نظریه، به هاتحلیل تبدیل برای .پدیده صرف توصیف

 و های اصلیتا گروه شدند مقایسه ریكدیگ با جادشدهیا هایگروه سپس و شدهیبندگروه هامصاحبه از مستخرج محوری كدهای

 ترقیدق چه هر به زیادی كمک ،پژوهش نظری ادبیات به مراجعه مرحله این در البته گردد. استخراج و شناسایی یک هر ابعاد

 كد رسید. 5تعداد كدهای مراحل قبل در این مرحله به  كرد. هابندیگروه شدن

گیرد. صورت می 5اتكاپذیریو  4، تأیید پذیری3پذیریانتقال، 2یریاعتمادپذ ،ار بعددر چه (روایی و پایاییممیزی تحقیقات كیفی )

ماه( و مشاهده مداوم، كنترل توسط اعضا، تحقیقات و  13در میدان تحقیق ) مدتیطولانحضور  از طریق ،اعتمادپذیری تحقیق

تا جایی كه ممكن باشد( تا حدودی این بخش از ) هاحداكثری یافته ارائهاز طریق استخراج و  پذیریانتقالهای مختلف؛ داده

وهش و مسیر تصمیمات خود در طی تحقیق و از طریق دقیقاً گزارش تمام روند پژ روایی تحقیق را نیز تأمین كرد؛ تأیید پذیری

 (.1394)امیری و نوروزی سید حسینی، مورد بررسی قرار گرفت  1مطابق جدول  باز آزموناز طریق پایایی  اتكاپذیری

100 × 
 2 × تعداد توافقات

 درصد پایایی باز آزمون =
كدهاتعداد كل   

 

میزان درصد پایایی از طریق روش كدگذاری  مجدد .1جدول   

 پایایی تعداد عدم توافقات تعداد توافقات تعداد كل كدها ردیف مصاحبه

1 54 24 6 89%  

5 49 22 5 90%  

9 34 15 4 88%  

%89 15 61 137 كل  

                                                 
1. Snow ball 

2. Credibility 

3. Transferability 

4. Conformability 

5. Dependability 
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 هاتهیاف

گروه كد محوری قرار گرفتند  21آمد كه در  به دستكد اولیه  134تعداد  ،آمدهدستبهمفاهیم  مرحله به مرحلهبعد از كدگذاری 

 آورده شده است.  2در جدول  هامصاحبه ای از كدگذاریكه نمونه

 هاگروهای از كدگذاری باز، محوری و انتخابی در یكی از نمونه .2جدول 

 مفاهیم مقوله فرعی اصلیمقوله 

 یهاتیقابل

 مدیران

 ادراكی مدیران یهاییتوانا مدیریتی یهامهارت

 درک مسائل محیطی

 استفاده مدیران از مشاوران حقوقی و فنی

 دیدگاه مدیر به مسئولیتش

 ارتباطات مدیر با بیرون باشگاه

 یالمللنیبارتباطات مدیر در سطح 

 ازمانی باشگاهر با عوامل سارتباطات مدی

 بلندمدتتوجه به نتایج 

 نقش رهبری مدیران در باشگاه وظایف مدیریتی

 یدهسازمانو  یزیربرنامهنقش مدیریت در 

 كاركنان یهاتیقابلنقش مدیریت در هدایت 

 كنترل مدیریت روی همه عوامل باشگاه

 كنترل عوامل محیطی باشگاه

 هاباشگاهثبات مدیریتی در  یتیساختار مدیر

 سازمانی بر اهداف شخصی مدیراناولویت منافع 

 هاباشگاهتشكیل یک اتاق فكر مدیریت در 

 توجه و اعتقاد مدیریت كلان به متخصصان

 اعتماد مدیران به نیروی انسانی

 مدیریتی مختلف در باشگاه یهامیتایجاد 

 جداسازی سیاست از مدیریت

 در مدیریت یسالارستهیشاسیستم 

 كاركنان و فعالیت بخش بازاریابی یوربهرهتأثیر مدیران در  تجاری مدیرانتفكر 

 اهمیت مدیریت در بازاریابی

 هوش تجاری مدیران باشگاه

 توجه مدیر به متخصصان بازاریابی

 نقش مدیریت در فعالیت بخش بازاریابی

 یندسازربیجاد تصویر و نقش مدیران در ا

 یفروشتیبلجهت استفاده از  یزیربرنامه

 هاباشگاهنقش مدیران در افزایش ارزش برند 

 در مدیریت رویدادها باتجربهوجود نیروی 

 در رویدادها یاحرفهعدم وجود مدیریت 

 گوناگون یهانهیزمدانش علمی مدیران در  دانش و تخصص مدیریتی

 یالمللنیبیر در مسائل حقوقی و لمی مددانش ع

 نقش دانش و مهارت مدیران در بازاریابی

 استفاده از مدیران متخصص و ماهر در زمینه ارتباطات

 هاباشگاهتخصص، تجربه و علم بازاریابی در مدیران 

 وجود مدیران متخصص در زمینه قراردادهای باشگاه

 در مدیراندانش مدیریتی وجود تخصص و 
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              ؛داد جای اصلی گروهپنج  در را آمدهدستبه كدهای تمام توانمی كه داد نشان آنها، مقایسه و محوری كدهای بندیگروه

كه مدیران باید نهایت  گرددیبرم هاباشگاهو پتانسیل مجموعه مدیریت  هاتیقابلبه  كه : كدهاییهای بازاریابی مدیرانقابلیت. 1

ی هامهارتی مدیران شامل هاتیقابل ،كه مشخص است طورهمان آورده شده است. 3این عوامل در جدول فاده را از آن ببرند. است

ی، هماهنگی و كنترل و نظارت، ساختار دهسازمانی، زیربرنامهمدیریتی در سطوح ادراكی، انسانی و فنی، وظایف مدیریتی شامل 

دانش، علم  تینها دری مشخص سازمانی، تفكر تجاری و دیدگاه اقتصادی مدیر و هاتیلئومسثبات مدیریتی و  ،ی شاملمدیریت

 و تخصص مدیریتی در سطوح اجرایی است.

  هامصاحبهكدهای انتخابی و محوری مستخرج از  .3جدول

 مقوله فرعی مقوله اصلی

 تییریمد یهامهارت بازاریابی مدیران یهاتیقابل

 وظایف مدیریتی

 تیمدیری ساختار

 رانیمد یتفكر تجارهوش و 

 دانش و تخصص مدیریتی

نقش  ،ی بازیكنان و مربیان شاملهاتیقابل آورده شده است. 4در جدول  هااین قابلیت :های بازاریابی بازیكنان و مربیانقابلیت. 2

ن و نیز عملكرد فنی آنها اه در قبال آنا، مسئولیت باشگهاهیسرماسازی در جامعه، برند و شهرت آنان جهت جذب آنها در فرهنگ

 در زمین مسابقه و تمرینات است.

  هامصاحبهكدهای انتخابی و محوری مستخرج از  .4جدول

 مقوله فرعی مقوله اصلی

 انیو مرب كنانیباز یسازفرهنگ تیقابل بازیكنان و مربیانهای بازاریابی قابلیت

 انیو مرب كنانیاستفاده از برند و شهرت باز

 انیو مرب كنانیباشگاه در قبال باز تیمسئول

 انیو مرب كنانیباز یعملكرد فن

 ،ی مشاهیر و پیشكسوتان شاملهاتیقابل آورده شده است. 5: این عوامل در جدول های بازاریابی مشاهیر و پیشكسوتانقابلیت .3

ی آورجمعازاریابی مانند جذب هواداران و نیز ركت در امور ببه آنها، مشا هاخانواده، جامعه، نهادهای اجتماعی و هارسانهتوجه 

ی تجاری هاتیفعالی اندازراهر د گذارانهیسرماجذب حامیان و  ،ی تجاری نظیرهاتیفعالها و امور خیریه و نقش آنها در كمک

 باشگاه و نقش آنها در توسعه فوتبال پایه و مدارس فوتبال است.

  هامصاحبهری مستخرج از وحكدهای انتخابی و م .5 جدول

  مقوله فرعی مقوله اصلی

 به پیشكسوتان هارسانهتوجه  های بازاریابی مشاهیر و پیشكسوتانقابلیت

 ها به مشاهیر و پیشكسوتانخانواده و نهادها ،توجه جامعه

 نقش مشاهیر پیشكسوتان در امور بازاریابی باشگاه

 باشگاهتجاری  یهاتیفعالنقش پیشكسوتان در 
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 ،كه در جدول مشخص است گونههمان آورده شده است. 6در جدول  هاتیقابلاین  :های بازاریابی كاركنان اداریقابلیت .4

روابط عمومی كاركنان در قبال  ،كاركنان سازمانی، تداركات و دیگر كاركنان شامل ،ی بازاریابی كاركنان اداری نظیرهاتیقابل

با ی سازماندرون، تخصص و دانش سازمانی و بازاریابی، روابط هاسازمانو دیگر  هارسانه ،ی باشگاه نظیرهواداران و مشتریان بیرون

 دیگر نیروی انسانی و نیز ایجاد تفكر تجاری و بازاریابی در كاركنان است.

  هامصاحبهكدهای انتخابی و محوری مستخرج از  .6 جدول

  مقوله فرعی مقوله اصلی

 روابط عمومی كاركنان اداری داریریابی كاركنان اهای بازاقابلیت

 تخصص و دانش موجود در كاركنان

 كاركنان یسازماندرونروابط 

 تفكر بازاریابی كاركنان

 آورده شده است. 7در جدول  هاتیقابلاین بازاریابی لیدرها:  هایقابلیت. 5

  هامصاحبهكدهای انتخابی و محوری مستخرج از  .7جدول 

  مقوله فرعی ه اصلیولمق

 سازینقش لیدرها در فرهنگ های بازاریابی لیدرها قابلیت

 هادر درون و بیرون ورزشگاه لیدرها در رهبری هواداراننقش 

 كانون هواداراندر  لیدرهانقش 

 یفروشتیبلنقش لیدرها در 

 مدل نهایی پژوهش

 بر لذا؛ است های فوتبال ایرانباشگاه نیروی انسانی یابیهای بازاریتشناسایی قابل مدل به دستیابی ،پژوهش این اصلی هدف

 .شده است مدل این طراحی و استخراج به اقدام ادبیات نظری، و هاداده لیتحل و هیتجز نتایج اساس

 
 فوتبال لیگ برتر یهاباشگاهبازاریابی و كسب درآمد نیروی انسانی  یهاتیقابلمدل پیشنهادی برای  .1شكل 
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و  هاتیقابلكه هر یک  شوندیمدسته تقسیم  پنجفوتبال به  یهاباشگاهنیروی انسانی در  ،بیان كرد توانیم با توجه به مدل

( 2باشگاه  مدیران( 1دسته شامل  5خاصی را جهت بازاریابی و كسب درآمد برای باشگاه فوتبال دارا هستند. این  یهاتیظرف

گروه  لیدرهای باشگاه هستند.( 5مشاهیر و پیشكسوتان باشگاه ( 4كاركنان سازمانی و تداركات ( 3فنی بازیكنان و مربیان و كادر 

قلب تپنده بازاریابی نیروی انسانی در نظر  عنوانبه ،اینكه روی تمام موارد دیگر تأثیرگذارند لیبه دلمدیران ارشد باشگاه 

بر ارتباط با مدیران با یكدیگر نیز در ارتباط  یط دایره هستند كه علاوهنیروی انسانی نیز در مح یهاتیقابلو دیگر  اندشدهگرفته

 هستند.

 یریگجهینتبحث و 

 ،فقیتواحتمال م ،باشدردار وبرخ تر و بالاتریوبهرچه این سرمایه از پیشرفت مطل .است نیسرمایه سازما نیترمهمانسانی ع ابنم

ارتقا  ،انسانی وینیر یهامهارت وها از قابلیت یگیربهره به دنبالاره وها همنزماسا رونیازااهد شد. وبیشتر خ نارتقاء سازما وبقا 

های بازاریابی بررسی قابلیت ،هدف اصلی تحقیقلذا  ؛(1395)عصار،  ندد هستوخ وریبهره و افزایش كارایی  یبرا نكیفی آنا ودبهب و

باشگاه  تیهو دهندهلیتشك یركن اصل کی عنوانبهباشگاه  یانسان یروین. بودهای فوتبال لیگ برتر انسانی باشگاهو كسب درآمد نیروی 

های موجود در مدیریت باشگاه قابلیت است. مدیریت باشگاه ،های نیروی انسانی در بازاریابی و كسب درآمداولین قابلیت .است یورزش

مدیریت  دیریت و دانش و تخصص مدیریتی است.وظایف مدیریت، ساختار مشخص مدیریتی، تفكر تجاری مهای مدیریت، مهارت ،شامل

های سازمانی درک پیچیدگی مدیران با داشتندر سطوح مختلف باشد. ادراكی، انسانی و فنی مورد نیاز های باشگاه باید در ابتدا دارای مهارت

های فنی نیز داشتن میزانی از مهارت ن وهای انسانی برای ارتباط با بازیكنان و مربیاهارتو مسائل مختلف باشگاه در سطح كلان، داشتن م

وری نیروی های ادراكی، انسانی و فنی مدیریت و بهرهدارد كه بین مهارت( بیان می1395) عصار توانند به عملكرد خود بهبود بخشند.می

 ارتباط معناداری وجود دارد. ،انسانی

 یهابرنامهبا تعیین نقشه راه و تدوین دهند و ، كنترل و نظارت را انجام یدهسازمانریزی، برنامه ،وظایف خود نظیرمدیران باید در درجه دوم 

، هماهنگی، كنترل و نظارت در تمام یدهسازمانریزی، برنامه ،های گوناگون و نیز انجام وظایف خود نظیرمناسب برای باشگاه در زمینه

و داشتن  یاستراتژ ،(1392و همكاران ) یقیطر كنند.ها هموار بخش باشگاه نظیر مسائل مربوط به جذب درآمد راه را برای سایرمباحث 

 یابیبازار یهاو برنامه هایاستراتژ ،(2011) 1ویتوریوسرن و  افتهیطبق  طورنیهمشمردند.  یابیعامل مهم در بازار کیبرنامه جامع را  کی

( 1391) رخواهیو خ زادهیدی( و حم2009و همكاران ) سیهاد. وردارن یابیبازار در تیقابل کی عنوانبهارزش برند  یدر ارتقا یادینقش ز

از عوامل  یكی( 1395) یدوست عملكرد سازمان دارند. یرو یادیز ریمهم دانستند كه تأث یابیبازار تیقابل کیرا  یابیبازار یزیربرنامه ،زین

( 1389نسب ) ی. نادردیآیم حساببهتوسعه فوتبال  یبرا یكه نبود آن مانع داندیمدت در فوتبال مبلند یزیرتوسعه فوتبال را برنامه

به آن توجه خاص  یو راهبرد کیاستراتژ یزیردر برنامه دیكه با داندیفوتبال م ونیعملكرد فدراس یدیكل یهااز حوزه یكیرا  یابیبازار

 شود.

یابی و ها بخصوص بخش بازارا در تمام بخشهبا ایجاد ساختار مدیریتی باشگاه در درجه سوم ایجاد ساختار مشخص مدیریتی است.

. در بهبود بخشیدتوان عملكرد باشگاه را در بخش بازاریابی و كسب درآمد می ،نیز تعریف مشخص از استراتژی مدیریتی باشگاه

ختار آن تعریف سا راهبردهاید كه یكی از كراشاره  2006توان به مدل تجاری باشگاه رئال مادرید در سال تا میهمین راس

های ورزش، بازاریابی و اقتصاد بود كه هدف آن افزایش درآمدهای باشگاه از طریق فعالیت ،این باشگاه در سه بخش مدیریتی

 گ،یل لاتی(، ساختار و تشك2016و همكاران ) كریب دهیعقبه (. 2007، 2بود )كالجو و فوركادل شدهیطراحبازاریابی مدون و 

                                                 
1. Ceren and Vittorio 

2. Callejo and Forcadell 
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یكی از مشكلاتی  ،از طرفی دیگر داشته باشند. یابیبر بازار یمثبت و منف هیدوسو راتیتأث تواندیم یفروشتیبل هنحوو  ومیاستاد

ها و ورود افراد سیاسی غیرمتخصص به این عرصه عدم ثبات مدیریتی باشگاه ،شوندگان به آن اشاره نمودندرا كه اكثر مصاحبه

رئال،  ،های مطرح دنیا نظیراگر به باشگاه كهیدرصورتمدت نداشته باشند. مدیران دیدگاه بازاریابی و بلند ،شدبود كه باعث می

رود. دوستی امل موفقیت آنها به شمار میوع نیترمهم ثبات مدیریت یكی از ،میاندازیبها نگاهی بارسلونا، منچستر و دیگر باشگاه

در همین زمینه سیلوا و  داند.تبال را ثبات مدیریت و وجود مدیران متخصص می( یكی از عوامل مدیریتی توسعه فو1395)

از دیدگاهی  .دینمایمهای بازاریابی فراهم زمینه را برای اثربخشی فعالیت باثباتساختار مدیریتی  ،( بیان نمودند2015همكاران )

ها را مقطعی بودن مدیریت )پایدار نبودن ند باشگاه( نیز در پژوهش خود یكی از عوامل عدم مدیریت بر1393رسولی ) دیگر نیز

 د. كرمدیران( بیان 

باشگاه  هایو درآمد هانسبت به هزینهمدیران دیدگاه تجاری  موجب توسعه است كه مدیر (وكاركسب)هوش  تجاریهوش  در درجه چهارم

و اعمال  دیجد یهاموجب بهره بردن از فرصت ،تجاریتفكر و هوش صورت بگیرد.  باشگاه در یک توالی منطقی تجاری اقداماتتا شود می

های ین گرایشیتع ،هوش تجاری شامل .اوردیبلندمدت را به ارمغان ب یداریو پا یبازار رقابت تیمز تواندیكه م شودیماثربخش  یاستراتژ کی

تشخیص زودهنگام خطرات و شناسایی بازار و  ینیبشیپ، یریگمیتصمتجاری سازمان بدون اتلاف وقت، هزینه و انرژی، تسهیل در 

. در شوندیمكار گرفته هب ندرتبهفوتبال  یهاباشگاهاین موارد در  ،رسدیمكه به نظر  (1396قدیم آبادی، است ) كار و كسبهای فرصت

 مختلف سطوح در درآمدزایی و تجاری هایتخصص و تفكرات با و خلاق مدیران از اندک استفاده ،(1387تأیید این مسئله الهی )

 ازیموردن یهاتیقابلیكی از  ،(2001) در همین رابطه دابسون و گودارد .را یک مانع توسعه اقتصادی فوتبال معرفی كرد فوتبال صنعت

 .داندیمفوتبال را داشتن تفكرات تجاری  یاحرفه یهاباشگاهمدیران 

در بدنه باشگاه و بازاریابی آن این فرصت را  دانش باصص و استفاده از مدیران متخ در درجه پنجم دانش و تخصص مدیریتی است.

 (1392(، طریقی و همكاران )2002ها بتوانند به مقاصد بازاریابی خود دست یابند. كادوگان و همكاران )كند كه باشگاهایجاد می

 اند.این مطلب را مورد تأیید قرار داده ینوعبههر كدام 

برای  ازین موردكارهای  و را برای فراهم آوردن ساز مدیریت علمی در فوتبال كشور ده از رویكرداستفا ،(1391آزادان و همكاران )

كه استفاده از مدیران آشنا به مدیریت علمی، بازاریابی و درآمدزایی برای  كنندیمپیشنهاد كردند و بیان حامیان مالی جذب 

( در الگوی جدید 1383) احسانیدر این زمینه  .استالزامی  ییو درآمدزا حامیان مالیذب جدر زمینه ها كسب اهداف باشگاه

های دقیق و حقایق، اطلاعات و داده را داشتن دانش و علم مبتنی بر 21خصوصیات یک مدیر موفق در قرن  ،بازاریابی ورزشی

دانش و تخصص لازم در  ( نیز عدم وجود1387. الهی )و داشتن توانایی عمل و خواستن بر اساس آن علم و دانش دانست موقعبه

بیان نمود كه دانش و  توانیمپس با توجه به موارد مذكور  توسعه اقتصادی فوتبال معرفی كرد. موانعنیروی انسانی را یكی از 

علاوه بر آموزش  تواندیمگوناگون بخصوص بازاریابی و اقتصاد باید توسعه داده شود كه این مسئله  یهانهیزمتخصص مدیران در 

 تفاده از مشاوران متخصص نیز تا حدودی رفع گردد.با اس

مطرح  یهارا در باشگاهكسب درآمد  ی وابیبازار یهااز برنامه یمیباشگاه هستند كه بخش عظ یانمنابع انس گریاز د انیو مرب كنانیباز

. گواه شاهد ندینمایم جادیها اباشگاه یابیارباز یبرا یخوب یهالیپتانس ،فوتبال نیدر زم میو ت كنانیباز ی. عملكرد فندهندیم لیتشك ایدن

. كشاندیم ونیزیتلو یهارندهیگ یرا به ورزشگاه و پا یادیكه مخاطبان زاخیر است  هایسال در سیپرسپول میخوب ت یهایمسئله باز نیا

از اهداف  یكی عنوانبهها و رسانه حامیان مالیباعث جذب  ،علاوه بر تماشاگران یالمللنینخبه و مطرح ب كنانیجذب باز ،گریاز طرف د

از باشگاه را در ذهن  یریتصو خودرفتار و گفتار  ،یو آراستگ یظاهر تیبا وضع مربیان و بازیكنان باشگاه ،از طرف دیگر .شودیم یابیبازار

 دهیدت كه بارها در سطح جهان كه این مسئله تأثیر مستقیم روی درآمدهای فوتبال دارد. گواه این مسئله نیز این اس دهندیجامعه شكل م
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در  ،مثال طوربه است كه رفتارها و حواشی یک بازیكن فوتبال تا چه اندازه روی درآمدها و ارزش سهام یک باشگاه تأثیر گذاشته است. شده

 است. شده ادیافزایش سهام و درآمدهای باشگاه یوونتوس در اثر جذب رونالدو اخبار و منابع مختلفی از 

 كنانیحضور باز اند.نموده تأیید زی( ن2011) ویتوریو سرن و و (1383) یریخبزیكنان و كادر فنی روی بازاریابی و افزایش درآمد را تأثیر با

 جهینت در ؛به باشگاه جذب شوند زین انیو مرب كنانیهواداران خاص باز ،ممكن است زیو ن دیافزایم میت تیفیبالا به ك یبا سطح فن انیو مرب

قرار خواهد  یكل نهیزم نیا ریتأثتحت  رد،یگیهوادارانشان شكل م تیذهنها در باشگاه انیو مرب كنانیها، بازكه از باشگاه یریتصو هرگونه

تعداد  شیافزا قیاز طر یمنابع درآمد شیافزا به دنبال دیتوسعه فوتبال با یفوتبال برا ونیفدراس ،نمود انی( ب1389نسب ) یگرفت. نادر

 باشد.  رهیبادانش و غ یروهایاستخدام متخصصان و ن ،یاحرفه انیو مرب كنانیتعداد باز شیفزاتماشاگران، ا

. كنندیدنبال م اهدف ر نیچند زمانهمنخبه و معروف  كنانیباز دیبا خر یاحرفه یهاباشگاه رانی(، مد2006و همكاران )1برومنت ازنظر 

 غات،یاز محل تبل شتریب یدهند. هدف دوم، جذب منابع مال شیسهام باشگاه را افزا متیه، قاست كه با ارتقاء وجهه باشگا نیهدف آنها ا نیاول

 ی. از نگاهداردارتباط  میت یورزش تیآن بر موفق ریتأثو  كنیباز یبا عملكرد ورزش زیبوده و هدف سوم ن یونیزیو حق پخش تلو یمال انیحام

 كنانیو نوجوانان به باز وانانمهم است. علاقه ج اریبس یابیبازار یبرا یفرهنگ اجتماع جادیدر ا انیو مرب كنانینقش باز ،گفت توانیم گرید

ها باشگاه یبرا تواندیمسئله م نی. ارندیآنها قرار بگ یهمه رفتارها رویخود بدانند و در تمام موارد پ یها را الگوكه آن شودیخود باعث م میت

مرتبط  یهابرنامه گریو د یگذارو صحه غاتیتبل لهیوسبهمحصولات باشگاه خود  یبرا نایو مرب كنانیباز قیفرصت باشد كه از طر کی

 یرا بررس كنانیهواداران باز زانیبلكه م ،كنندیاستخدام نم یرا فقط به خاطر سطح فن كنانیباز ایدن یهااز باشگاه یاریكنند. بس یابیبازار

و نیز سپس توسط  دیتوسط رئال مادرابتدا به جذب رونالدو  توانیطور مثال م. بهكنندیب مجذ زین یابیرا با اهداف بازار كنانیو باز كنندیم

 تدیونایمنچسترتوسط  یاكره كنیجذب باز ایو  یو یفن تیعلاوه بر قابل كنیباز نیا شماریبه خاطر هواداران ب یوونتوس اشاره كرد كه

 :شوندگان اذعان داشتند كهد. البته چند نفر از مصاحبهكراشاره  یبدر كشور كره جنو كنیباز نیا ادیز اریجهت هواداران بس

استفاده  یابیبازار یبرا كنانیباز از توانندینم كهنیاو علاوه بر  كنندیعمل م فیضع اریبس نهیزم نیها در اباشگاه"

 انیو مرب كنانیبا باز نهیزم نیدر ا دیها باباشگاه ؛ندینمایم جادیا یابیبازار یرا برا یموانع كنانیباز نیبلكه ا ،ندینما

 رایز ؛را نظارت داشته باشند كنانیشده باشد و تمام رفتار باز دیدر آن ق یببندند كه همه موارد جزئ یاحرفه یقراردادها

 ".تباشگاه با اجتماع اس کیبلكه نقطه تماس  ،ستیشخص ن کی گرید كنیباز

 گرید یكی. كندیم یمعرف یعدم برندساز یانهیزم طیرا از شرا انیو مرب كنانیاز باز ینف ریغو  ینامطلوب فن ری( وجود تصو1393)یرسول

 :نمود كه انیب شوندگانمصاحبهاز 

داشته باشد.  نظارتآنها  یرو تواندینم كنانیو بدهكار بودن به باز كنینداشتن قرارداد مدون با باز لیبه دلها باشگاه"

در  كهیدرصورت ،دهندیها باشگاه را تحت فشار قرار مرسانه قیدارند و از طر یكیها ارتباط نزدبا رسانه كنانیباز

 ."تابع باشگاه است كنیزو با ستین طورنیا ایبزرگ دن یهاباشگاه

از  یادیاست كه بخش ز یالمللنیو ب یمل ییباشگاه در مراجع قضا هیعل كنانیباز ادیز اریبس یهاپرونده ،رانیا یهااز مشكلات باشگاه یكی

ها داشته و هم باشگاه یبرا ینیسنگ یمال یهامهیمسئله هم جر نیدانست. ا كنانیقرارداد جامع با باز کیعدم وجود  لیبه دل توانیآن را م

 انتویم شده مطرحبا توجه به موارد همراه بوده است.  میت کیاز  ازیهم با كسر امت گهگاهباشگاه را مخدوش كرده است و  ریو تصو هچهر

 توجه مورد شده مطرح یهادر تمام جنبه دیفوتبال است كه با یهاباشگاه یابیاز عوامل مؤثر بر بازار هك یانیو مرب كنانیكرد كه باز انیب

  .ردیقرار گ

                                                 
1. Berument 
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 دهندیمهماهنگ و انجام  هابخشخدمات عملیاتی سازمان هستند كه امور سازمان را برای دیگر  كنندهارائه هاباشگاهكاركنان اداری 

 یهاتیقابل. ندینمایمورزشی هستند كه تداركات لازم را برای جبهه مقدم باشگاه فراهم  یهاباشگاهجبهه نیروی پشت  ،گفت توانیمكه 

نمود كه كاركنان  انی( ب1383) یاحسان عمومی، روابط سازمانی، تخصص و دانش و تفكر بازاریابی است. روابط ،شاملموجود در این گروه 

همچنین ؛ دیآ به وجودها خدمت كردن در آن یبرا یواقع لیتا علاقه و تما رندیمورد توجه قرار گ یستیبا یم آورنده خدمات مشترفراه

ای متخصصان بازاریابی را برای بهبود وضعیت درآمدزایی لیگ حرفه بالأخصنیروی انسانی متخصص و زبده  یریكارگبه ،(1387الهی )

و  1ویچلیر و (2007رووس ) ای و فدراسیون فوتبال جمهوری اسلامی ایران پیشنهاد داده است.زمان لیگ حرفهها، سافوتبال به باشگاه

( در 1383) ی. خبیركردند دییتابرند  ریتصو یریگدر فوتبال را در شكل ریافراد درگ ریمجموعه كارمندان و سا ریتأث ،(2011همكاران )

 نیهای روابط عمومی، حقوقی، امنیتی، فهای انسانی متخصص در حیطهل پیشنهاد استخدام نیروای فوتباهای حرفهپژوهش خود به باشگاه

استخدام متخصصان و  به دنبال دیتوسعه فوتبال با یفوتبال برا ونیفدراس ،ودنم انی( ب1389نسب ) یو بازاریابی را مطرح نموده است. نادر

 یابیرا در توسعه عملكرد بازار یابینقش كاركنان بازار ،زی( ن2000و كانگ ) ونی .باشد جهت بازاریابی و كسب درآمددانش  با یروهاین

 .ندینمایمكه شركت را در رسیدن به اهداف بازاریابی كمک  اندكرده یمعرف تیاهم با واملاز ع یكیرا  یدر كره جنوب یخدمات یهاشركت

كاركنان  ،موانع نیروی انسانی شاملتوان میفوتبال را  یهاباشگاهی بازاریابی هایكی از موانع توسعه قابلیت ،(1397) وندیان و همكارانزهره

 د.كرو مربیان و همچنین مدیریت بیان  اداری، بازیكنان

را در  ینامطلوب ایجو مطلوب  توانندیم ،هواداران دارند تیكه در هدا یبا نقش درهایهستند. ل هاباشگاهی درهایل ،یانسان یرویجزء ن گرید

 انیب توانیم یطوركلبهداشته باشد.  یمنف ای تمثب ریتأث هارسانهحضور تماشاگران و  یرو توانندی. جو ورزشگاه مندینما جادیشگاه اورز

ها، عدم توجه به استفاده از و كاركنان باشگاه انیو مرب كنانیباز یعدم نظارت رو شكسوتان،یباشگاه و پ رینمود كه عدم توجه به مشاه

 رد یعامل مهم ،در باشگاه گاهینداشتن جا لیبه دل ابانیدر بازار زهیو نبود انگ یابیبازارتجربه در  با یرویعدم وجود ن ،یابیازارمتخصصان ب

به افراد خاص،  درهایل یوابستگ درها،یفرهنگ نامناسب توسط ل جیترو درها،یاست. عدم آموزش ل یابیبازار یهاتیفعال یورعدم بهره

 ددهنیم حیترج یو افراد كمتر شودیجو بد در ورزشگاه و در فوتبال م جادیباعث ا ،درهایبودن ل یاآنها و عدم حرفه هگایمشخص نبودن جا

نیروی انسانی متخصص در توسعه نهادهای صنعت فوتبال، نیاز است  انكار قابل ریغ، نظر به نقش درمجموعبروند.  هارزشگاهكه به سمت و

های احتیاجات نیروی انسانی، جذب و استخدام، ریزیبرنامه ،های مختلف را در زمینه مدیریت منابع انسانی شاملریزیتا این نهادها برنامه

وندیان و زهره. های سازمانی خود قرار دهندالیتاولویت فع توسعه و بهسازی كیفیت نیروی انسانی را در ریزیرنامهنگهداری و نهایتاً ب

فوتبال ایران تأثیر  یهاباشگاهكه در  دندانیمبسیار تأثیرگذار  هاباشگاهاه را در كسب درآمد و بازاریابی ، لیدرهای باشگ(1397) همكاران

 داندیمدر مدیریت استراتژیک برند باشگاه  گرخلهمداعامل  عنوانبه( وضعیت فضای فرهنگی ورزشگاه را 1393رسولی) منفی دارند.

 بیان كردند كه: هاشوندهمصاحبهتعدادی از  ،در همین راستا است. انكارابلرقیغكه نقش لیدرها در این فضای فرهنگی 

 هاورزشگاهنیستند و باید آموزش ببینند. لیدرها با ایجاد فضاهای غیرفرهنگی در  یاحرفه هاباشگاهلیدرهای "

تادیوم به فضای فرهنگی اس به خاطر. حتی بسیاری از هواداران كنندیمجلوگیری  میان مالیاح از تمایل

مدیریت  توانندیمرا لیدرها  هاومیاستادبخش اعظمی از این فضای  ،گفت توانیمكه البته  ندیآینمورزشگاه 

 "كنند.

هستند كه باید از برند و پتانسیل آنها استفاده مطلوب شود. مشاهیر و پیشكسوتان باشگاه  ،انی شاملجزء آخر نیروی انس

تجاری با سایر  هایی فوتبال پایه، ائتلافاندازراهو اعتبار مشاهیر و پیشكسوتان باشگاه در جهت  ینامخوشاز  توانندیم هاباشگاه

توجهی به مشاهیر باشگاه و بیكه  دارندیم( بیان 1397وندیان و همكاران )زهره صنایع و نیز جذب اسپانسرها استفاده نمایند.

                                                 
1. Richelieu 
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 هاباشگاهپیشكسوتان و مشاهیر  كنند.های بازاریابی لطمه وارد میپیشكسوتان و فرهنگ ورزشی در این زمینه، به فعالیت

به اعتماد جامعه به  تواندیم ،باشگاه یهابرنامهاعتبار باشگاه در بین مردم باشند. تأیید و حضور پیشكسوتان باشگاه در  توانندیم

 بیان كردند: گونهنیااهمیت پیشكسوتان را  هانمونهفوتبال تأثیر وافری داشته باشد. بعضی از 

خود را برای آموزش نزد آنها  یهابچهفوتبال اعتماد زیادی دارند و حاضرند  یهاباشگاهمردم به پیشكسوتان "

. زدیبرانگحمایت و حضور هواداران را در استادیوم  تواندیمحمایت پیشكسوتان از باشگاه  ،بفرستند. از طرفی دیگر

 "غافل شد. همحامیان مالی  ه در تبلیغات و جذبوتان باشگاپیشكسالبته نباید از نقش مشاهیر و 

. استهای فوتبال هویت باشگاه دهندهلیتشككن اصلی یک ر عنوانبهنیروی انسانی باشگاه بیان نمود كه  توانیم تیدرنها

 ،های فوتبال نظیربا باشگاهافراد مرتبط ( و كادر سرپرستی و اداری باشگاه، تداركات و دیگر بازیكنان، مربیان، مدیران )مالكان

رفتاری خود تأثیر مهمی بر بازاریابی و درآمدهای خود و همچنین با وضعیت  تخصصیبا عملكرد مشاهیر و پیشكسوتان فوتبال 

انسانی نیروی  تکتک یهاتیقابلاستفاده صحیح و با برنامه از  بر این اساس،مختلف دارند.  یهاجنبهفوتبال از  یهاباشگاه

 یهاباشگاهمدت خیل درآمد را به سمت مدت و در درازدر كوتاه تواندمذكور با یک استراتژی مدون می یهانهیزمدر  هاهباشگا

در این  تواندیم ،های مختلف نیروی انسانیهای بازاریابی با ضمانت اجرایی در بخشنامهآیینفلسفه و تدوین فوتبال گسیل دارد. 

كات، ارخود در بخش مدیریت، بازیكنان و مربیان، نیروی اداری و تد یهالیپتانسباید از تمام  هاباشگاهاشد. راستا راه گشا ب

بازاریابی خود و كسب درآمدهای بیشتر استفاده  یهاتیفعالمشاهیر و پیشكسوتان و نیز لیدرهای خود به نحو احسن برای بهبود 

ر مشخص مدیریت و بازاریابی و ارتقاء دانش بازاریابی نیروی انسانی و نیز آموزشی بازاریابی، ایجاد ساختا یهادورهنماید. برگزاری 

 راهكارهای موجود در این زمینه است. ازجمله ،نیروی انسانی یافزارنرمو  یافزارسختهماهنگ كردن بخش 

 منابع
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