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ي  منظور تدوین مدل پیاده سازي بازاریابی الکترونیکی در حوزه این مطالعه به
ي محقق  کسب و کار ورزشی انجام شد. براي تدوین مدل، یک پرسشنامه

روایی پرسشنامه توسط آزمون تحلیل عاملی تأییدي و .ساخت تهیه شد 
بود  و  912/0اکتشافی بررسی شد و مقدار کومو در آزمون بارتلت برابر با 

 252نامه تحقیق در اختیار  پایایی آن از آزمون آلفاي کرونباخ تأیید شد. پرسش
نفر از اساتید تربیت بدنی در سراسر کشور قرار گرفت و برگشت داده شد . 

و تحلیل شدند. نتایج تحلیل  تجزیه AMOSو SPSSها توسط نرم افزار  ادهد
ها نشان داد که مدل از برازش مناسبی برخودار است و همچنین نشان  عامل

مؤلفه بزرگتر از  6مؤلفه تعلق دارند. نتایج براي پایایی  6داد که سؤالات به 
باشد. نتایج  ر میدهد، مدل از پایایی مناسبی برخودا بود که نشان می 70/0

هاي  براي مدل معادلات ساختاري نشان داد که ضرایب مسیر براي شبکه
اجتماعی، طراحی محصول، خدمات الکترونیک، ارتباطات بازاریابی، زنجیره 

بود.  73/0و  71/0، 72/0، 57/0، 76/0، 79/0ترتیب  ارزش و تسهیم دانش به
ین سهم را در مدل بازاریابی هاي اجتماعی بیشتر دست شبکه بر اساس نتایج به

کسب و کار حوزه ورزشی و خدمات الکترونیک کمترین سهم را در این مدل 
دهد که در مدل بازاریابی کسب و  بازاریابی دارد. در مجموع این نتایج نشان می

 هاي اجتماعی شود. اي به شبکه کار حوزه ورزشی، باید توجه ویژه
 

 ها  واژهکلید 
هاي اجتماعی، طراحی محصول، خدمات الکترونیک، ارتباطات بازاریابی،  شبکه

 زنجیره ارزش  

This study was conducted to develop an e-marketing 
implementation model in the field of sports business. To 
develop the model, a researcher-made questionnaire was 
prepared. The validity of the questionnaire was assessed 
by confirmatory and exploratory factor analysis test and 
confirmed by 15 physical education professors and its 
reliability was confirmed by Cronbach's alpha test. The 
research questionnaire was distributed to 252 physical 
education teachers nationwide and returned. Data were 
analyzed by SPSS and AMOS software. The results of 
factor analysis showed that the model had a good fit and 
also showed that the questions belong to 6 components. 
The results for the reliability of the six components were 
greater than 0.70, indicating that the model has good 
reliability. Results for Structural Equation Model 
showed that path coefficients for social networks, 
product design, electronic services, marketing 
communications, value chain and knowledge sharing 
were 0.79, 0.76, 0.57, 0.72, 71, respectively. It was 0.73 
and 0.73, respectively. Based on the results, social media 
has the largest share in the sports marketing and e-
services business marketing model. Taken together, 
these results indicate that in the sports marketing 
business model, social media should pay particular 
attention. 
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 همقدم
 سال در و آمریکا در بار نخستین براي ورزشی بازاریابی واژه

 مختلفی تعاریف قرارگرفت. محققین استفاده مورد 1987
ها اشاره  ازآن چندنمونه به اند که کرده ارائه ورزشی ازبازاریابی

 ) بازاریابی2005( 1اپنزلر و لویس عقیده شود. به می
 بازاریابی هاي آمیخته ازمتغییر استفادهاز است عبارتورزشی
 محصولات کنندگان مصرف منافع میان  ارتباط درجهت
. هاي ورزشی سازمان کنندگان وحمایت ورزشی وخدمات
 بینی، مدیریت، وتأمین راپیش ورزشی ) بازاریابی2011پارخوز(

 واجراي کارگیري به ازطریق هاي مشتریان ها وخواسته نیاز
 ) بازاریابی2012واستاتلر( پیت عقیده داند. به بازاریابی می اصول

محصولات،  هایی براي فعالیت واجراي فرآیندطراحی ورزشی
 ورزشی یامحصولات خدمات وتوزیع بهبود، مکانقیمت، ترویج، 

 به ودستیابی هاي موردنظرمشتریان نیاز کردن برآورده براي
است. بازاریابی ورزشی فرآیندي  هاي ورزشی سازمان اهداف

اجتماعی و مدیریتی است که بوسیله آن مدیر ورزشی از طریق 
به تولید و تبادل محصول و تعامل با دیگران به دنبال دستیابی 

هاي ورزشی نیاز دارند و خواهان  هایی است که سازمان آن چیز
یر ارزش و نگرش موضوعی بسیار پر اهمیت غییآن هستند. ت

است که باید مورد عنایت بازاریابان قرار گیرد (هنري، 
).امروزه دیگر کسب و کارها کم کم جنبه سنتی خود را از 1391

ر فضاي معمولی گیر اینترنت د اند. با حضور چشم دست داده
ها، کسب و کارها نیز میل به ورود در این فضاها  زندگی انسان
بع تاند و حضور کسب و کارهاي اینترنتی به  را پیدا کرده

معنی  بازاریابی الکترونیکی بهطلبد.  بازاریابی اینترنتی را نیز می
استفاده از اینترنت و اعمال ابزار دیجیتالی به منظور معرفی 

دمات یک شرکت، مدیریت سیستم ارتباط با محصولات و خ
بازاریابی اینترنتی نیز  ها است. مشتریان و گرفتن اطلاعات از آن

همانند بازاریابی سنتی باید توسط بازاریابان اینترنتی صورت 
هاي اخیر با رواج  ). در دهه1393(حقیقی نسب و تقوي،  بگیرد

ري براي اینترنت کسب و کارهاي الکترونیکی به عنوان ابزا
شود. با ورود به قرن  سازماندهی مدل کسب و کار شناخته می

گردد  بیست و یکم کسب و کار نیز از طریق اینترنت انجام می
هاي رقابتی زیادي  که داراي پویایی،  سرعت در رشد و ویژگی

دهد. در  است و مسیرهاي نوینی را براي خلق ثروت نوید می
سب توان رقابتی بیشتر هاي بسیاري براي ک این حالت شرکت

کنند  در دنیاي پر تغییر و پر از پیچیدگی فعلی تلاش می
). گسترش فناوري اطلاعات در 1393(حقیقی نسب و تقوي، 

1 Lewis G & Appenzeller 

جهان و ورود سریع آن به زندگی روزمره، مسائل و 
هاي جدیدي را به وجود آورده است و کسب و کار  ضرورت

. اما در این هاي سنتی شده است الکترونیکی جایگزین روش
واردان  میان دنیاي کسب و کار الکترونیک براي بسیاري از تازه

بسیار گیج کننده است و بسیاري با پاردوکسی مواجه هستند که 
تردید براي باقی ماندن در این گونه کسب و کار ایجاد 

هاي کسب و کار  ها با طیف وسیعی از مدل نماید. سازمان می
یاري که انتخاب نهایی را دشوار مواجه هستند و با عوامل بس

). فضاي کسب و کار از 2018، 2کند، برخورد دارند (گالگو می
هاي تعیین کننده وضعیت اقتصادي هر کشور  جمله شاخص

توان به بررسی و تجزیه و تحلیل  است که با استناد به آن می
شرایط اقتصادي هر کشور پرداخت. محیط فضاي کسب و کار 

در بعد سازمانی خاص همچون در کشورها خصوصاً 
تر باشد، منجر به  تر و رقابتی هاي ورزشی هر چه شفاف سازمان

هاي مطلوب  افزایش سلامت اقتصاد کشورها و اتخاذ سیاست
هاي اقتصادي را در پی خواهد  شده و روند بهبودي شاخص

). تأثیر فضاي کسب و کار 2014، 3داشت (اکیوگلو و همکاران
گذاري داخلی و خارجی، ایجاد   سرمایه مساعد بر افزایش جذب

اشتغال و رشد تولید محسوس است. از سوي دیگر امروزه یک 
بستر براي کسب و کار و بازاریابی فراهم ساخته است. یکی از 
کاربردهاي مهم در در فضاي مجازي تجارت و بازاریابی 
الکترونیک است که موجب تحول شگرفی در روابط کسب و 

اي از تعاملات تجاري را به خود  و سهم عمدهکار گردیده است 
 ). 2014اختصاص داده است (اکیوگلو و همکاران، 

ي  هاي استراتژیک توسعه فضاي کسب و کار از حوزه
وري و اشتغال  صنعتی است که ناشی از عواملی همچون بهره

هاي اقتصادي و ظرفیت در  نیروي کار، سرمایه گذاري، آزادي
در بعد سازمانی خصوصاً ورزشی   توسعه کار است. از سوي دیگر

ي رقابت پذیري است. در این حالت سرعت تغییرات از  بر پایه
یک سو و لزوم چابک سازي سازمانی خصوصاً در بعد ورزشی 
در پاسخگویی به موقع نسبت به این تغییرات از سوي دیگر، به 
کارگیري کسب و کار الکترونیکی را براي تبدیل شدن 

ورزشی به یک سازمان با ساختار هدفمند و روزآمد هاي  سازمان
را ضروري ساخته است. کسب و کار الکترونیکی داراي تأثیر 

اي که از این  شاخصی بر هر کسب و کاري است و در هر زمینه
رهیافت نوین استفاده شود، رشد آن کسب و کار ملموس بوده و 

کسب و  تغییر و رشد بسزایی خواهد داشت. با وجود این تفاسیر

2  Gallego 
3  Acemeglu 
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باشد  ي بیرونی می کار الکترونیکی داراي دو بعد درونی و اشاعه
ها  ). پژوهش1395و وضعیت مناسبی در ایران ندارد (رحیمی، 

اي از عوامل تکنولوژیکی،  ي پاره نشان داده است که به واسطه
سازي کسب و کار   توان پیاده سازمانی و محیطی می

تواند  سایی این عـوامل میالکترونیکی را بهبود بخشید. پس شنا
ها و شناسایی نقاط  فرصتی بهینه براي از بین بردن این فاصله

ي کسب و کار و  ها از ایجاد کرد. اشاعه قوت و ضعف سازمان
بازاریابی الکترونیکی در بعد ورزشی کمکی بزرگ به سوي 

 سازد.  توسعه را فراهم می  جهانی شدن در برداشته و زمینه
باشد:  هاي مختلفی می بازاریابی الکترونیکی شامل مدل

یکی از پر کاربردترین  ):SEO4بهینه سازي موتور جستجو (
انواع بازاریابی الکترونیکی و بازاریابی اینترنتی است. امروزه 

کنند.  مشتریان، خدمات مورد نیاز خود را در گوگل جستجو می
وان مثال: گوگل) بنابراین هر چه در موتورهاي جستجو (به عن

تري براي جذب مشتري بالقوه  تر باشید، شانس بیش در دسترس
خواهید داشت. پس یک رقابت شدید براي قرار گرفتن در بین 

بازاریابی هاي اول نتایج موتور جستجو وجود دارد.  لینک
که به صورت  SEOدر مقابل  )SEM5هاي جستجو ( موتور

حتواي سایت صورت سازي م بدون هزینه و بر مبناي بهینه
قرار دارد که به صورت پرداختی است. به  SEMگیرد؛  می

عنوان مثال در سیستم موتور جستجو گوگل، لینک وب سایت 
شوند و در ازاي هر کلیک  ها در معرض نمایش قرار داده می

بازاریابی شود.  هزینه مشخصی از حساب وب سایت کم می
پیش تعیین شده براي  : بازاریابی محتوا یک استراتژي ازمحتوا

ایجاد محتواي جذاب، پیوسته، مرتبط و با ارزش افزوده است تا 
توجه مخاطبان هدف را به سمت یک کسب و کار جذب کرده 

شود.  و در نهایت با ایجاد حس اعتماد منجر به فروش می
یکی از انواع دیجیتال مارکتینگ است که  6بازاریابی محتوا

وش در سال هاي اخیر مورد توجه استفاد هوشمندانه از این ر
بسیاري از کسب و کارهاي کوچک و بزرگ بوده است؛ و روند 
رو به رشد این استفاده از این روش گواه مؤثر بودن آن است. 

 ینترنتیبازاریابی اایمیل مارکتینگ یکی از بهترین روش هاي 
اولین قدم براي ایمیل مارکتینگ، تهیه  از نظر نرخ تبدیل است.

یک لیست مناسب از ایمیل هاي مشتریان شماست. تدوین 
و استراتژي مناسب در بازاریابی الکترونیکی فضایی   برنامه

ي ورزشی تحقیقاتی  نماید. اگرچه در زمینه متفاوت را ایجاد می

4Search engin optimization 
5Search engin marketing 
6Content Marketing 

ي کسب و کار ورزشی  ی در حوزهبر روي بازاریابی الکترونیک
هاي  صورت نگرفته است ولی اهمیت این نوع بازاریابی در زمینه

) 1386آبادي و حسینی ( اي شم مختلف مشهود است. در مطالعه
نشان دادند که فرش ایرانی در تمام جهان مشهور است ولی 
برخی از رقباي ایران شامل کشورهاي چین، هند و پاکستان 

فروشند  ي ایرانی می اي خود را با طرح و نقشهه بخشی از فرش
باشند و  متد می ولی آنها از بازار بهتري نسبت به ایران بهره

هاي نوین همانند  ها استفاده از روش وري بیشتر آن دلیل بهره
اي دیگر، حق شناس  باشد. در مطالعه تجارت الکترونیکی می
) نشان داد که مشکل اصلی 1390کاشانی و سعیدي (

هاي مختلف عدم بکارگیري  ادرکنندگان کشور در زمینهص
باشد و بنابراین پیشنهاد کردند که  هاي نوین می شیوه

هاي نوین همانند تجارت الکترونیکی  صادرکنندگان از روش
) درتحقیقی تحت 2018وهمکاران (7استفاده کنند. هاردي
 مدل ازطریق الکترونیکیدر گردشگري عنوان عملکردبازاریابی

هاي  سیستم داده اندکه ارتباط بامشتري نشان دمدیریتجدی
 هاي وسیستم تعاملی تلویزیون سیستمهاي ازقبیل ي ا چندرسانه

 است بهره برداري قابل توریسم در بخش اي چندرسانه اي شبکه
 مربوط بهینه اطلاعات طور توانندبه ازآنهامی بازاریابان بااستفاده و

 استراتژي برنامه نمایند. همچنینوتحلیل  تجزیه را بازاریابی به
تواند  مؤثرمی حل راه یک عنوان به ارتباط بامشتري مدیریت

 در یک کیفی ازمشتري شده جمع آوري هاي داده
 نشده گرفته از آنهابهره تاکنون که ...و دیجیتال رسانه،تلویزیون

)، در 1395زاده ( رحیمی .سازد مفید فراهم رابه صورت است
 درصنعت الکترونیک تجارت مدل طراحیپژوهشی به بررسی 

 بیان شده هدف به دستیابی کشور پرداخت. براي ورزش
 کیفی پژوهش،مطالعه موضوع بودن تخصصی به وباتوجه

 موضوع این با نخبگان عمیق هاي مصاحبه ازانجام بااستفاده
 ازشرایط حاصل هاي قرارگرفت. یافته مورداستفاده

و نوزده مقوله  اصلی چهارمولفهشامل  تحقیق گردراین مداخله
شناسایی شده  راهبردهاي شد. همچنین بندي دسته

اندبه طوري که پوشش دهنده چالش  درچهارحیطه ارائه شده
هاي درونی وبیرونی تجارت الکترونیک درصنعت ورزش 

حقوقی،فنی –کشورباشند.این حیطه ها شامل:مدیریتی، قانونی
دهاي شناسایی شده اجتماعی بودند.درنهایت پیام-وفرهنگی

حاصل ازراهبردهاشامل: توسعه اقتصادي،حقوقی،ساختاري 
 وفرهنگی می باشدکه تاحدودزیادي منطبق برراهبردهانیزبودند.

7Hardy 
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با توجه به رویکرد جدید و تحول در ساختار جهانی ورزش 
توجه به بازاریابی الکترونیکی از اهمیت بالایی برخوردار است و 

سخگویی به این سؤال اساسی است این تحقیق نیز در صدد پا
ي کسب و  که مدل پیاده سازي بازاریابی الکترونیکی در حوزه

 باشد ؟ کار ورزشی به چه صورت می
 

 
 مدل مفهومی پژوهش .1شکل 

 
هـاي بازاریـابی    هاوتکنیک روش گسترش وتکامل رغم علی

عنوان یک صنعت کـه   الکترونیکی و همچنین اهمیت ورزش به
پیشرفت دارد،بر اساس بررسی هاي انجـام شـده   قابلیت رشد و 

اي درخصـوص رابطـه میـان     توسط محقق حاضـر،هیچ مطالعـه  
استفاده ازبازاریـابی الکترونیکـی وصـنعت ورزش انجـام نشـده      
است،که این امرنیزاهمیت و ضرورت انجـام چنـین مطالعـه اي    
راازنظرعلمی جهت روشن ساختن نقـش بازاریـابی الکترونیکـی    

و کار ورزشی،بیش از پیش نمایان مـی سـازد.    ي کسب درحوزه
بنابراین،هـدف اصـلی ایـن تحقیق،تــدوین مـدل پیـاده ســازي      

باشـد.   ي کسب و کار ورزشی مـی  بازاریابی الکترونیکی در حوزه
عبارت دیگراین تحقیق بدنبال پاسخگویی به این سؤال است  به

ي کسـب و   که مدل پیاده سازي بازاریابی الکترونیکی در حـوزه 
 باشد ؟ ار ورزشی به چه صورت میک

ــاردي ــاران (8ه ــوان   2018وهمک ــت عن ــی تح ) درتحقیق
 مـدل   ازطریـق  در گردشـگري  الکترونیکـی   عملکردبازاریابی

هـاي   سیسـتم  دادنـد کـه   ارتباط بامشتري نشـان  جدیدمدیریت
هـاي   تعـاملی تلویزیونوسیسـتم   هاي سیستم ازقبیل اي چندرسانه

 است بهره برداري قابل توریسم در بخش اي اي چندرسانه شبکه
 مربوط طوربهینه اطلاعات توانندبه ازآنهامی بازاریابان بااستفاده و

 اسـتراتژي  برنامه وتحلیل نمایند. همچنین راتجزیه بازاریابی به
توانـد   مـؤثرمی  حـل  راه یک عنوان به ارتباط بامشتري مدیریت
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 در یــک  کیفــی ازمشــتري شــده جمــع آوري هــاي داده
 نشده گرفته از آنهابهره تاکنون که ...و دیجیتال رسانه،تلویزیون

 .سازد مفید فراهم رابه صورت است
عنــوان  تحــت اي ). مطالعــه2018و همکــاران ( 9برونیــدر

 وعملکردسـازمانی  درونـی  کاربردبازاریـابی الکترونیک،شـرایط  
 دراتریش انجام دادند. این نرمافزاري کوچک درکسب وکارهاي

 درتجارت رادرموردکاربردبازاریابی الکترونیک اههاییمقاله،دیدگ
 موفقیت باعوامل آن بامصرف کننده ورابطه شرکت الکترونیک

وکاردربنگاههـاي   باعملکردکسـب  مـرتبط  و معیارهـاي  درونـی 
 وتحلیـل  داد.تجزیـه  اتـریش ارائـه   ومتوسط نرمافزاري کوچک

 شـرکت  141از  کـه  است اي اولیه برمبناي اطلاعات اکتشافی
متوسـط   شـرکتهاي  شـد.عمده  آوري جمـع  نرم افزاري اتریشی

 عمده دربخش کارگرفتندکه را به الکترونیک بازاریابی روشهاي
 بازاریابی الکترونیک سنتی خرد تنهاازابزارهاي هاي اي ازبنگاه

 قـوت  کـه  شـرکتهایی  که نشان داد مطالعه استفاده کردند.این
 المللـی  بینمحصـول،  خودرادربرندسازي، قیمـت گـذاري،تنوع  

 جدیـد مـی بینند،اسـتقبال    هـاي  تکنولوژي ودستیابی به شدن
تحقیـق،   کردنـد.نتایج  الکترونیـک  ازبازاریابی وحمایت بیشتري

 الکترونیـک وعوامـل   بازاریـابی  کارگیري به رابین مثبتی رابطه
 خرد نشـان  در بنگاههاي ویژه به شده ارزیابی عملکردسازمانی

 بازاریـابی  کـارگیري  به میزان اینکهبر  مبنی تحقیق داد.فرضیه
 بـه  اسـت،باتوجه  تردرارتبـاط  قوي باموقعیت رقابتی الکترونیک

 موردتاییدقرارگرفت.   انجام شده تحلیل
 غذاونوشیدنی )، به بررسی بازاریابی2018برانل و همکاران(

اینترنـت پرداختنـد و نتـایج ایـن      ورزشـکار ازطریـق   جوانان به
اینترنتـی توانسـته اسـت نقـش     تحقیق نشـان داد کـه فـروش    

 بسزایی در رونق اقتصادي براي فروشندگان داشته باشد. 
 )مطالعهـدیگریباعنوان یکپارچـه  2017و همکاران، ( 10بوتر

 مفهومی این بازاریابی انجام دادند مدل اینترنت وعملیات سازي
 ازقبیـل  و بیرونـی  درونـی  ازعوامـل  اي مجموعه مطالعه،برپایه

 شـرکتهاي دیگر،انگیزاننـدههاي   بلعیـدن  به شرکت،میل اندازه
 این بود.اطلاعات مدیریتی و فشاربازاربناشده کارآفرینی،حمایت

شــرکت تولیــدي ســوئدي جمــع آوري شــده  379از  تحقیــق
 شرکت یک عوامل دهد،ترکیب می نشان است.نتایج این تحقیق

-بازاریابی اینترنـت  عملیاتهاي کارگیري بابه دررابطه برپایه آن
 شـرکت  اندازه زیادي به میزان گیردبه تصمیممی فتهمحورپیشر

 اینترنت کارگیري و به پذیرش دارد. آنها نشان دادند که بستگی
 چـالش  هـاي  بازاریـابی، فرصـت   پیشـرفته  هـاي  عملیات براي

 
10Boter 

                                                                                                                                            



 69 تدوین مدل پیاده سازي بازاریابی الکترونیکی در حوزه کسب و کار ورزشی :حمیدرضا سایبانی و همکاران 

میســازد.  شــرکتهادرکلیه انــدازه هــافراهم رابــراي برانگیــزي
 بازاریـابی  عملیاتهـاي  بکـارگیري  همچنـین نشـان دادنـد کـه    

مختلف،چـه   هاي بااندازه هایی درشرکت محور پیشرفته-اینترنت
 ایـن ابزارهارابـه   کـه  شرکتهاباشـرکتهایی  رادرایـن  تفاوتهـایی 

 کارنمی گیرندایجادمی کند.
 اي بـاعنوان بازاریـابی   ) مطالعه2017و همکاران( 11دامیان
 دوباره منظوربررسی ومتوسط به کوچک و بنگاههاي الکترونیک

 بنگاههاي کوچک ومتوسط بازاریابی فعالیتهايبر اثرات اینترنت
 درصدد آن بود کهنشان دهدآیاتغییراتی تحقیق انجام دادند.این

 مؤسسـات  ایـن  بازاریـابی الکترونیکـی   هـاي  فعالیـت  درزمینـه 
ایجادشده است یاخیر؟ روش مورداستفاده،مصاحبه هاي عمیـق  
ونیمه سازمان یافته بامدیران یامتخصصان تکنولوژي اطلاعـات  
ــک     ــابی الکترونی ــاي بازاری ــتقیم درفعالیته ــه طورمس ــه ب بودک

 هـاي متبوعشـان دخالـت داشـتند.نتایج،نقش اینترنـت      شرکت
کـه آمـادگی    رادردنیاي کسب وکارامروزموردتاکیـدقرار دادوایـن  

براي بازاریابی الکترونیک در بسیاري ازآنهاهنوزدرمراحـل اولیـه   
ــود. در کــاربردآن ادامــه یا 2000قراردارد،گرچــه ازســال  فتــه ب

هااز پتانسـیل هـاي بازاریـابی     مجموع نشان دادند که این بنگاه
الکترونیک به حدکافی وکامـل اسـتفاده نمـی کنندنیازمنـدعزم     

 جدي وبرنامه ریزي کامل دراین زمینه هستند. 
ــا ( ــه2016کیموماتلیـ ــان دادن   ) درمطالعـ ــراي نشـ اي بـ

دي تأثیرتصــاویروکلیپهاي تصــویري وبســایت هابــه عنــوان بعــ
هامؤثراسـت بـه بررسـی     هاکـه بربازاریـابی آن   ازکیفیت وبسایت
ــاویروکلیپ ــدروابط    تصــ ــش بعــ ــویري ازشــ ــاي تصــ هــ

ــازي     ــل مجـ ــازي، اعتماد،تعامـ ــفارش سـ کاربري،زیبایی،سـ
انسانی،انعطاف پذیري پرداختندونتیجه گرفتندکه طراحـی یـک   
وبسایت مشتمل برتوانایی هایی فوق مـی توانـدتمایل کـاربران    

 .داینترنتی و رضایت آنهاازخریدخودراافزایش دهدرابراي خری
اي به بررسی  ) در مطالعه2016و همکاران ( 12رندروف

موضوعات اخلاقی دربازاریابی الکترونیک پرداختند و بیان 
کردند که اخلاق کسب وکاردربازاریابی الکترونیک، بازتاب 

هاي عمومی اخلاقی در ارتباط  دهنده بسیاري ازنگرانی
بی بود.حفظ حریم شخصی افراداز جمله این ملاحظات بابازاریا

اخلاقی بود. فروشندگان و بازاریابان میتوانندبه راحتی به ادرس 
کسانی که وارد شبکه میشوند،دستیابندوازسوي دیگر،بسیاري از 
مصرف کنندگان که درشبکه فعالیت کردند،مقدارزیادي 

بی اطلاعات شخصی واردشبکه نمایند.اگرشرکتهاي بازاریا
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کالایامبادله فهرست هاي الکترونیکی یاسایر شرکتها،ازاین 
اطلاعات سوءاستفاده نمایند، مصرف کنندگان درمعرض این 
خطرقرارخواهندگرفت که ازاطلاعات آنهاسوءاستفاده 
شود.همچنین در مسیرتقسیم بندي استفاده کنندگان شبکه 

 هایی وجوددارد. نگرانی وقایل شدن تبعیض هم
بررسی تأثیر ) در تحقیقی به 1397جمشیدي (قره، آنت و 

سازي مدیریت ارتباط با مشتري در  بازاریابی الکترونیک بر پیاده
 هاي اسکی تهران) هاي ورزشی (مطالعه موردي: پیست سازمان

جامعه آماري آن، شامل کلیۀ کارکنان و کارشناسان و پرداختند. 
شک، هاي اسکی دیزین، شم مدیران فدراسیون اسکی و پیست

توچال و آبعلی و همچنین ورزشکاران و مربیان نخبه ورزش 
نفر بود که با توجه به  208اسکی در استان تهران با تعداد 

محدود بودن جامعه از روش کل شمار استفاده شد و نهایتاً تعداد 
ها و  پرسشنامه مورد بررسی قرار گرفت. جهت ارزیابی داده 196

مه نیکولاس و همکاران هاي مدل پژوهش، از پرسشنا شاخص
براي ارزیابی روایی آن از نظر چند تن از  و) استفاده شد 2013(

نظران و براي سنجش پایایی، آلفاي کرونباخ با ضریب  صاحب
براي مدیریت ارتباط با  89/0براي بازاریابی الکترونیک و  85/0

شد و درنهایت، مدل پژوهش با استفاده از  مشتري محاسبه 
مورد آزمون  LISLERزي معادلات ساختاري سا تکنیک مدل

هاي تحقیق نشان داد که بین ایجاد و ارتقاء  قرار گرفت.یافته
ها، بهبود دسترسی از طریق موتورهاي جستجو و  سایت وب

هاي اجتماعی با مدیریت ارتباط با مشتري رابطه مثبت و  شبکه
 داري وجود دارد. معنی

طراحی به بررسی )، در پژوهشی 1396ناصریان و همکاران(
نتایج پژوهش بیان می کند پرداختند.  مدل موانع بازاریابی ورزشی

که توان پیشگویی مدل موانع بازاریابی ورزشی بر اساس مجموع 
درصد است.  543/69ها برابر با درصد واریانس تجمعی عامل

عامل موجود در پرسشنامه به عنوان عوامل موثر در  13ین بنابرا
ایجاد موانع بازاریابی ورزشی وجود دارد. هم چنین مدل مربوطه، 
طراحی و معرفی گردید و سهم هر عامل در ایجاد موانع بازاریابی 

/. 77ورزشی مشخص شد به نحوي که عامل مشتریان با 
 رین تاثیر را داشتند.کمتدرصد  53بیشترین تاثیر و عامل بورس با 

عامل به عنوان موانعِ 13 آنها بدین نتیجه دست یافتند که
بازاریابی ورزشی شناسایی و اولویت بندي شدند، که با اجرایی 

توان در تدوینِ برنامه ي جامعِ  هايِ این تحقیق، می کردنِ یافته
 .بازاریابی ورزشی کشور، گامی موثر برداشت

)باعنوان 1396درتحقیق یکه توسط حسینی و همکاران (
ارائه روشی براي سنجش وارزیابی توانمندي شرکتهادر پیاده 
سازي بازاریابی الکترونیکی انجام شده،چارچوب مفهومی 
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وابزارارزیابی براي اندازه گیري توانمندیهاي نه گانه 
یکی ارایه سازمانهابراي گذارازبازاریابی سنتی به بازاریابی الکترون

شد.براساس این مدل،درطراحی وب سایت باهدف کاربردهاي 
بازاریابی معیارهاي محتوا، چیدمان،اجتماع،سفارشی 
سازي،تجارت الکترونیکی ارتباط واتصال درنظرگرفته شد.براي 
سنجش میزان استفاده ازنرمافزارهاي کاربردي بازاریابی در 

رهاي کاربردي شرکت،میزان استفاده شرکت ازانواع نرم افزا
 درحوزه هاي مختلف بازاریابی موردبررسی قرارگرفت.

)، در پژوهشی به بررسی تأثیر 1396اسدي  و همکاران (
بازاریابی ورزشی بر اقتصاد پرداختند. با توجه به اهمیت موضوع، 
این پژوهش در پی پاسخ به این سؤال بود که آیا بازاریابی 

و اگر دارد تا چه حد  ورزشی بر اقتصاد کشورها تأثیر دارد
تواند، مؤثر باشد. نتایج نشان داد که بازاریابی ورزشی با  می

توسعه اقتصاد رابطه مثبت داشته و باعث شکوفایی صنعت 
 ورزش و اقتصاد کشورها شد. 

 
 روش تحقیق

این تحقیق از نظر هدف کاربردي می باشد در این تحقیق از 
شود و  گرفته میروش مصاحبه براي گردآوري اطلاعات بهره 

  ي ي انجام شده از دو پرسشنامه همچنین بر اساس نتایج مصاحبه
گردد. با توجه به  محقق ساخته بازاریابی الکترونیک استفاده می

گیري در تحقیق بسیار حائز  این که روایی و پایاییِ ابزار اندازه
هاي  اهمیت است، روایی محتوایی سؤالات مصاحبه و پرسشنامه

نظران  از طریق نظرخواهی از متخصصین و صاحب این پژوهش
مشخص شده و همچنین با استفاده از آزمون تحلیل عاملی 

شود و پایایی  هاي تحقیق بررسی می بارتلت روایی پرسشنامه
سؤالات پرسشنامه نیز از طریق آلفاي کرونباخ تعیین گردید. براي 

 ي محقق ساخت تهیه شد که شامل تدوین مدل، یک پرسشنامه
گویه)، طراحی  10هاي اجتماعی ( هاي شبکه گویه و مؤلفه 55

گویه)، ارتباطات  10گویه)، خدمات الکترونیک ( 10محصول (
 10گویه) و تسهیم دانش ( 10گویه)، زنجیره ارزش ( 5بازاریابی (
باشد. روایی آن توسط تحلیل عاملی تأییدي و اکتشافی  گویه) می

کرونباخ تأیید شد.  بررسی شد و پایایی آن توسط آلفاي
نفر از اساتید تربیت بدنی در سراسر  252نامه در اختیار  پرسش

 AMOSو SPSSها توسط نرم افزار  کشور قرار گرفت. داده
 و تحلیل شدند. تجزیه
 

 روش تجزیه و تحلیل داده ها
ضریب در این پژوهش از آمارتوصیفی و استنباطی شامل 

ه الگو مناسب از روش همبستگی پیرسونو در نهایت براي ارای

) با بهره گیري از نرم SEM( 13مدل معادلات ساختاري
 استفاده شد.   AMOSو  SPSS22افزارهاي 

 
 نتایج

 150براي مدل معادلات ساختاري، نمونه آماري باید بزرگتر از 
نفر مورد بررسی قرار گرفتند.  252ي حاضر  نفر باشد، در مطالعه

 .دهد نشان می 1نتایج در جدول 
ي ارزش در پیاده  نتایج براي تحلیل مسیر نقش زنجیره

ي کسب و کار  سازي مدل بازاریابی الکترونیکی در حوزه
 2نشان داده شده است. نتایج در جدول  1ورزشی در جدول 

 5قابل مشاهده است. نتایج براي این بخش نشان داد که سؤال 
بیشترین سهم را در پیش بینی  82/0این بخش با ضریب 

باطات بازاریابی را دارد. نتایج براي تحلیل مدل نشان داد که ارت
بود و ارزش  96/1نسبت بحرانی براي تمام مسیرها بزرگتر از 

 کند.  تر بود که مسیرها را تأیید می پایین 05/0داري از  معنی
آیا تسهیم دانش در پیاده سازي مدل بازاریابی الکترونیکی 

 تأثیر دارد؟ي کسب و کار ورزشی  در حوزه
نشان داده 3نتایج تحلیل مسیر براي تسهیم دانش در جدول

شده است. نتایج نشان داد که تسهیم دانش قادر به پیش بینی 
از مدل بازاریابی الکترونیکی حوزه کسب و کار ورزشی  72/0
دهد که مقدار خطاي بحرانی براي  باشد. این نتایج نشان می می

باشد و در  بزرگتر می 96/1از باشد که  می 88/2تسهیم دانش 
شود. با در نظر گرفتن سؤالات این بخش  نتیجه مسیر تأیید می

توان دریافت که  آورده شده است، می 12-4که در جدول 
) 79/0باشد ( این بخش می 6بیشترین بار مروبط به سؤال 

و ارزش  96/1نسبت بحرانی براي تمام مسیرها بزرگتر از 
ي تأیید تحلیل  بود که نشان دهنده 05/0داري کمتر از  معنی

 براي مسیرهاي این مؤلفه است. 
هاي مورد بررسی کدام  سؤال دیگر این است که بین مؤلفه

یک سهم بیشتري در مدل بازاریابی الکترونیکی دارد، نتایج 
آورده شده است. بر اساس نتایج در  4براي این بخش در جدول 

هاي  وط به شبکهترتیب مرب بیشترین ضرایب به 1جدول 
)، ارتباطات بازاریابی 76/0)، طراحی محصول (79/0اجتماعی (

) و خدمات 71/0)، زنجیره ارزش (72/0)، تسهیم دانش (73/0(
هاي اجتماعی  باشد. بنابراین شبکه ) می57/0الکترونیکی (

بیشترین نقش و خدمات الکترونیکی کمترین سهم را در تعیین 
مدل شماتیک براي  2دارند. شکل مدل بازاریابی الکترونیکی 

 دهد.  بازاریابی را نشان می

13Structural Equation Model 
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 ي مورد مطالعه آمار توصیفی جامعه. 1جدول 

 ها ویژگی
 مجموع زنان مردان

 انحراف معیار میانگین انحراف معیار میانگین انحراف معیار میانگین
 درصد 100 252 درصد 23/22 56 درصد 77/77 196 تعداد
 95/9 56/40 41/11 28/39 25/10 23/42 سن

 54/7 46/10 31/4 42/9 41/6 31/12 سابقه کار
       تحصیلات

 58/26 67 درصد 33/8 21 درصد52/18 46 کارشناسی ارشد
 

 نتایج تحلیل مسیر براي زنجیره ارزش در مدل بازاریابی الکترونیکی.2جدول

 ضریب متغیر وابسته مسیر متغیر مستقل
خطاي 

 استاندارد
 نسبت بحرانی

ارزش 
 داري معنی

 000/0 21/2 32/0 71/0 زنجیره ارزش ---> بازاریابی الکترونیکی
 X36 57/0 27/0 11/2 000/0 ---> زنجیره ارزش
 X37 69/0 35/0 97/1 043/0 ---> زنجیره ارزش
 X38 78/0 31/0 51/2 000/0 ---> زنجیره ارزش
 X39 46/0 15/0 06/3 000/0 ---> زنجیره ارزش
 X40 82/0 26/0 15/3 000/0 ---> زنجیره ارزش
 X41 46/0 22/0 09/2 001/0 ---> زنجیره ارزش
 X42 51/0 21/0 42/2 000/0 ---> زنجیره ارزش
 X43 41/0 19/0 15/2 000/0 ---> زنجیره ارزش
 X44 61/0 26/0 34/2 000/0 ---> زنجیره ارزش
 X45 58/0 23/0 52/2 000/0 ---> زنجیره ارزش

 
 نتایج تحلیل مسیر براي تسهیم دانش در مدل بازاریابی الکترونیکی.3جدول 

 ضریب متغیر وابسته مسیر متغیر مستقل
خطاي 

 استاندارد
 نسبت بحرانی

ارزش 
 داري معنی

 000/0 88/2 25/0 72/0 تسهیم دانش ---> بازاریابی الکترونیکی
 X46 71/0 24/0 95/2 000/0 ---> تسهیم دانش
 X47 63/0 21/0 00/3 000/0 ---> تسهیم دانش
 X48 58/0 24/0 41/2 000/0 ---> تسهیم دانش
 X49 57/0 19/0 00/3 000/0 ---> تسهیم دانش
 X50 69/0 21/0 28/3 000/0 ---> تسهیم دانش
 X51 79/0 32/0 46/2 000/0 ---> تسهیم دانش
 X52 59/0 29/0 03/2 009/0 ---> تسهیم دانش
 X53 39/0 12/0 25/3 000/0 ---> تسهیم دانش
 X54 69/0 21/0 28/3 000/0 ---> تسهیم دانش
 X55 58/0 22/0 63/2 000/0 ---> تسهیم دانش
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 مدل معادلات ساختاري با استفاده از نرم افزار آموس. 1شکل 

 

 
 شماتیک مدل بازاریابی. 2شکل 
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 ها در مدل بازاریابی الکترونیکی کسب و کار ورزشی هر یک از مؤلفه نتایج تحلیل مسیر براي سهم.  4جدول 

 ضریب متغیر وابسته مسیر متغیر مستقل
خطاي 

 استاندارد
 نسبت بحرانی

ارزش 
 داري معنی

 000/0 16/3 25/0 79/0 هاي اجتماعی شبکه ---> بازاریابی الکترونیکی
 000/0 37/2 32/0 76/0 طراحی محصول ---> بازاریابی الکترونیکی
 000/0 59/2 22/0 57/0 خدمات الکترونیکی ---> بازاریابی الکترونیکی
 000/0 28/2 32/0 73/0 ارتباطات بازاریابی ---> بازاریابی الکترونیکی
 000/0 21/2 32/0 71/0 زنجیره ارزش ---> بازاریابی الکترونیکی
 000/0 88/2 25/0 72/0 تسهیم دانش ---> بازاریابی الکترونیکی

 
هاي  در ارتباط با برازش مدل، نتایج نشان داد که شاخص

بود  039/0ي برازش که شامل مدل بود که برابر با  تعیین کننده
دو بر درجه آزادي برابر با -پایین تر بود، مقدار خی 08/0و از 

 913/0نیز برابر با  CFIپایین تر بود و مقدار  3بود که از  49/1
بزرگتر بود. ارزش معنی داري نیز برابر با  90/0بود که از 

بزرگتر بود و در نتیجه مدل بازاریابی  05/0بود که از  0913/0
 شود.  الکترونیکی در حوزه کسب و کار ورزشی تأیید می

تواند براي  دست آمد که می در این مطالعه یک مدل به
مدیران بخش بازاریابی ورزشی از طریق مختلف مورد استفاده 

هاي  قرار گیرد. بر اساس نتایج بدست آمده در مدل، شبکه
توانند سبب بهبود بازاریابی الکترونیکی شوند. لازم  اجتماعی می

هاي اجتماعی  است که مدیران بخش بازاریابی ورزشی از شبکه
همانند تلگرام، واتس آپ، سروش و .... براي تبلیغ محصولات 

توانند از  هاي بازاریابی می خود استفاده نمایند. مدیران بخش
توانند محصولات خود را به  هاي اجتماعی می طریق شبکه

نمایش بگذارند و با مشتریان تعامل داشته باشند و کالاهاي 
توانند بازخوردها را از طریق  ان میخود را تبلیغ نمایند. مدیر

هاي اجتماعی دریافت نمایند و به طراحی محصولات با  شبکه
دوام و زیبا اقدام نمایند. طراحی محصول از طریق این سیستم 

هاي خود را با مدیران  شود که افراد نظرات و دیدگاه باعث می
اشتراك بگذارند و به رفع نواقص و طرح محصولی برتر کمک 

شود  هاي روز باعث می ند. خدمات الکترونیکی و تکنولوژينمای
که مدیران با دانش روز ارتباط داشته باشند و آشنایی داشته 

روز  ها بتوانند محصولات خود را به باشند و از طریق این سیستم
ي  ها نیز بفروش برسانند. زنجیره نمایند و از طریق این سیستم

توانند  و مدیران می شود ارزش براي مدیران کوتاهتر می
محصولات خود را در زمان کوتاهتري عرضه نمایند و انعطاف 

ي  پذیري زیادي با بازار داشته باشند. مدیران و مشتریان فاصله
توانند  راحتی  و در زمان کوتاهتري می زیادي با هم ندارند و به

با مشتري ارتباط برقرار نمایند و از نقطه نظرات مشتري 

توانند از طریق  د. مدیران فروش بخش ورزشی میمند شون بهره
ي  هاي روز آشنا شوند و از آنها در زمینه این سیستم با دانش

 کاري خود استفاده نمایند. 
 

 نتیجه گیري
آیا زنجیره ارزش در پیاده سازي مدل بازاریابی الکترونیکی در 

 ي کسب و کار ورزشی تأثیر دارد؟ حوزه
از مدل بازاریابی  71/0ي ارزش  نتایج نشان داد که زنجیره

کند.  الکترونیکی در حوزه کسب و کار ورزشی را پیش بینی می
اي  وجوي انجام شده تا کنون هیچ مطالعه متأسفانه طبق جست

ي ارزش با مدل بازاریابی نپرداخته  به بررسی ارتباط بین زنجیره
 3)، 69/0( 2است. نتایج نشان داد که ضرایب براي سؤالات 

داري بزرگتر بود. این سؤالات  طور معنی ) به82/0( 5) و 75/0(
هاي خلاقانه در این نوع بازاریابی  حاکی از آن بودند ایده

باشد و این کار به بهبود بازاریابی الکترونیکی در  چشمگیر می
حوزه کسب و کار ورزشی کمک کرده است. ریسک پذیري در 

سبب فروش بیشتر در باشد که  این نوع بازاریابی بسیار پایین می
حوزه کسب و کار ورزشی شده است. دوباره کاري در این نوع 

باشد که سبب جذب بیشتر مشتریان در  بازاریابی بسیار کم می
حوزه کسب و کار ورزشی شده است. پس بنابراین براي داشتن 

اي  ي ارزش توجه ویژه بازاریابی الکترونیکی بهتر، باید به زنجیره
اي از عملیاتهایی است که در یک  ش مجموعهزنجیره ارزشود. 

به خلق ارزش  تاصنعت به صورت زنجیرگونه انجام می پذیرد 
حلقه هاي این زنجیره عبور می  میانمنجر شود.محصولات از 

کنند و در هر حلقه ارزشی به محصول نهایی افزوده می گردد. 
معمولاً، هر حوزه کسب و کاري می بایست یک زنجیره ارزش 

ه باشد، به این معنی که شرکت هاي متنوع (از لحاظ نوع داشت
کسب و کار)، چندین زنجیره ارزش دارند، که به طور افقی یا 
عمودي با هم ارتباط دارند یا اگر استراتژي تنوع، خطوط کسب 
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. بنابراین توجه ویژه به و کاري مستقل از هم را ایجاد نماید
 ید. تواند کمک شایانی نما ي ارزش می زنجیره

آیا تسهیم دانش در پیاده سازي مدل بازاریابی الکترونیکی 
 ي کسب و کار ورزشی تأثیر دارد؟ در حوزه

نتایج براي تسهیم دانش نشان داد که قادر به پیش بینی 
باشد، که ضریبی نسبتا  از مدل بازاریابی الکترونیکی می 72/0

باشد. مطالعات به بررسی نقش تسهیم دانش در  بزرگ می
دهد که  اند. این نتایج نشان می زاریابی الکترونیکی نپرداختهبا

) بیشترین تأثیر را در 79/0) و شش (71/0سؤالات یک (
اند. این سؤالات حاکی از آن بودند  بازاریابی الکترونیکی داشته

که در این بازاریابی انتقال اطلاعات و به اشتراك گذاري بین 
ب فروش بیشتر در حوزه باشد که سب می  مشتریان قابل توجه

کسب و کار ورزشی شده است. تکنولوژي استفاده شده در 
بازاریابی الکترونیکی ارزان است و هرکسی در حوزه کسب و 
کار ورزشی امکان اشتراك گذاري اطلاعات را دارد و همچنین 

دهد که این نوع  مند شود. این نتایج نشان می تواند بهره می
کند که  بودن این زمینه را فراهم می دلیل ارزان بازاریابی به

اطلاعات در دسترس عموم قرار بگیرد و این امر زمینه را فراهم 
ي محصول در اختیار عموم قرار  کند که اطلاعات در باره می

 کند.  بگیرد و به بازاریابی و فروش بیشتر محصول کمک می
 

 پیشنهادات

تـأثیر  تواننـد   هـاي اجتمـاعی مـی    که شـبکه  با توجه به این •
بسزایی روي مدل بازاریابی الکترونیکی داشته باشـند، لازم  

هـاي لازم را بـراي    است که مدیران بخش فـروش زمینـه  
ها فراهم آورند و با مشتریان خـود   تبلیغ از طریق این شبکه

 هاي اجتماعی تعامل داشته باشند.  نیز از طریق شبکه
رونیکـی،  با توجه به تأثیر طراحی محصول در بازاریابی الکت •

مـــدیران ورزشـــی بایـــد فرصـــت لازم بـــراي طراحـــی 
هاي مختلف فراهم آورند و محصولاتی بـا دوام و   محصول

ي مشتریان باشد و  زیبا طراحی نمایند که متناسب با سلیقه
 از بازارپسندي مطلوبی برخوردار باشد. 

ــابی      • ــک در بازاری ــدمات الکترونی ــأثیر خ ــه ت ــه ب ــا توج ب
هـاي   مدیران ورزشـی از دانـش   الکترونیکی، لازم است که

روز براي خدمات دهی بـه مشـتریان اسـتفاده نماینـد و از     
 روز استفاده نمایند.  هاي تبلیغی به هاي جدید و شبکه دستگاه

با توجه به تأثیر ارتباطات بازاریابی بر بازاریابی الکترونیکی،  •
ي زیادي با مشتریان ایجاد نماینـد و از   مدیران نباید فاصله

هـا را بشـنوند و از    هـاي اجتمـاعی صـداي آن    شبکهطریق 
 مند شوند.  ها بهره نظرات آن

ي ارزش بـر بازاریـابی الکترونیکـی،     باتوجه به تأثیر زنجیره
هاي مشتریان انطبـاق پـذیر باشـند و بـا      مدیران باید با خواسته

 ها بتوانند ارتباط نزدیکی داشته باشند. آن
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