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Abstract 
The purpose of this study was to construct and validate a competency questionnaire for 

sports marketing managers with exploratory hybridization approach. The statistical 

population of the study consisted of sports management professors, managers and 

marketers of football clubs, members of the football federation marketing committee and 

Ph.D. students of sport management. Structural equation modeling was used to analyze 

the data in a quantity section. To collect data in a quantity section, theoretical sampling 

and in-depth interview with the elite by 17 people were used. In the quantitative part, 244 

questionnaires were collected and analyzed by a questionnaire drawn from the qualitative 

section and its distribution among the research samples. The face and content validity of 

the questionnaire, derived from 71 questionnaires, was confirmed by the views of the 

professors as well as the convergent and divergent validity and the reliability of the 

questionnaire were approved using Cronbach's alpha and combined reliability. A total of 

682 primary codes were obtained. These codes are categorized into 23 groups of 

codiminders and 4 groups of selected code including core competencies, intelligence, 

professional and selective were determined. The path coefficient between the 

competencies of sports marketing managers and the basic competence, intelligence, 

professional, and operational components were 0.404, 0.511, 0.247 and 0.524, 

respectively. According to the index value (0.63), GOF = in the general fit assessment, so 

the measurement model has a good quality. The questionnaire presented in this study can 

be used as a suitable tool for identifying the competencies of sports club marketing 

managers. 
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Extended Abstract  

Background and Purpose: 
One of the functional areas that has played a significant role in sport management 

in recent years is sport marketing. The growing development of sport marketing 

has particular impacts on sport promotion and could provide massive cash flows, 

great potential to attract employees, and attracting foreign funding for the 

beneficiaries of this industry (Mohammad Kazemi et al., 2008,121-32). In today's 

competitive area, delivering the best marketing performance has become the 

major concern for managers and they try to achieve superior performance by using 

various techniques. In this regard, the capabilities and competencies of marketing 

managers are considered as effective factors to achieve competitive advantage and 

superior performance in organizations (Faiz & Zangian, 2013,88). Therefore, the 

goal of this research is to construct and validate the competency questionnaire of 

sport marketing managers using exploratory hybrid approach. 
 

Materials and Methods: 
It was an exploratory research aiming to expand the knowledge and understanding 

of sports marketing managers' competencies in football clubs. Thus, it is placed 

in the category of fundamental research. It also has hybrid nature based on data 

search. The present study was carried out with the approach of exploratory 

approach of tool development, and quantitative aspect of the research was 

performed after qualitative part. In qualitative part, in-depth interview with 

experts was used as the research tool and in quantitative part, the questionnaire 

derived from obtained data from the first part, was used. Grounded theory was 

used for the first part of the research. In qualitative part, the population was 

consisted of all the managing directors and marketers of football premier league, 

members of marketing committee of Football Federation and League 

Organization, and university professors in sports management.  Targeted 

sampling and snowball technique were used for sampling. To select statistical 

samples for in-depth interview, both academic people (faculty members) and 

those who had management and marketing experiences in football clubs were 

considered.  17 people were interviewed which from the 15th person, theoretical 

saturation has been reached. All the interviews were recorded and after each 

interview, data analysis was carried out to determine the main indicators. In 

quantitative part, the same statistical population as well as Ph. D. students of sport 
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management studying in Tehran were used. Totally, 244 questionnaires were 

used. Cronbach's alpha reliability and composite reliability were used to assess 

the reliability of the sports marketing managers' competency questionnaire. 

Moreover, content validity, convergent and divergent validity were applied to 

estimate the validity of the questionnaire. 
 

Findings: 
Total of 682 initial codes were obtained. Same codes have been extracted and 109 

open codes were identified. These codes were categorized in 23 axial codes 

including personality, behavioral, organizational intelligence, emotional 

intelligence, strategic intelligence, comparative intelligence, commercial 

intelligence, ethical intelligence, cultural intelligence, political intelligence, social 

intelligence, public management, knowledge management, sport management, 

skill management, mixed marketing management, customer management, sales 

management, brand management, market segmentation, global marketing 

research, and ethical-Islamic marketing. Axial codes were categorized in four 

selective code groups including fundamental competencies, intelligence 

competencies, professional competencies and selective competencies.  

Demographic characteristics of research samples showed that from the total 

number of samples, 188 people (77 %) were male and 56 people (23 %) were 

female. 46.3 % (113 people) had Ph.D., 127 people had M.A. or were Ph.D. 

students, and only 4 people had B.A. degree. The most experience of sport 

marketing activity was in the range of "less than 5 years (45,1 %) and the shortest 

experience of sports marketing activity was in the range of "more than 20 years" 

(3.3%). The results of the factor load analysis of the questionnaire items showed 

that all 71 coefficients of the factor loads of the items were greater than 0.4, which 

indicates the suitability of this criterion. Considering t significant coefficients of 

questions that were more than 1.96, there is no need to omit any items. The 

average variance coefficients extracted from the components of the questionnaire 

were higher than 0.5, so the research model has an appropriate convergent 

validity. The divergent validity of the research model was investigated using 

Fornell & Larcker's (1999) method. The results showed that the root mean value 

of variance of the extracted variables in the present study, which were located in 

the matrix's main diameter, was higher than the correlation between them in the 

lower and upper left-handed diameters of the original matrix. Therefore, it could 
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be stated that the variables in the present research model are more interactive with 

their questions than with other variables. In other words, the divergent validity of 

the model was appropriate. The path coefficient between the competencies of 

sport marketing managers and components of fundamental competency, 

intelligence competency, professional competency and operational competency 

were 0.404, 0.511, 0.247 and 0.524, respectively. Regarding the value of the index 

I (GOF= 0.63) in the study of model fitting, the measurement model has a proper 

fitness. 
 

Conclusion: 

One of the challenges that affects organizations and is the main issue in 

appointment of managers is the lack of meritocracy in human resources. Sport and 

sport marketing managers are no exception from this issue. In this research, an 

appropriate questionnaire was developed to assess the competencies of sport 

marketing managers of the Premier Football League of Iran. The questionnaire 

presented in this research that evaluates fundamental competencies, intelligence 

competencies, professional competencies and operational competencies of sport 

marketing managers, could be used as an appropriate tool to identify competencies 

of sport marketing managers. It is suggested that sport clubs consider scientific 

research approach of the present study in selecting sport marketing managers so 

that competent managers could change clubs marketing area and lead it into 

proper position. 
 

Keywords: Competency, Football, Sports Marketing, Questionnaire, Validation. 
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 مقالة پژوهشی 

شايستگي مديران بازارياب ورزشي با   ۀساخت و اعتباريابي پرسشنام

 1اكتشافي  ۀاستفاده از رويكرد آميخت 
 

 3ی ، محمد احسان*2یلی، محسن اسمع1یروانیطهماسب ش

 

 ادارۀ کل ورزش و جوانان استان چهارمحال و بختیاری دکتری مدیریت ورزشی، معاون   .1

 بدنی و علوم ورزشی )نویسندۀ مسئول( استادیار مدیریت ورزشی، پژوهشگاه تربیت .2

 استاد مدیریت ورزشی، دانشگاه تربیت مدرس تهران  .3
 

 08/02/1398تاریخ پذیرش:                          17/10/1397تاریخ دریافت:  

 چکیده 

انجام    اکتشافی  ۀشایستگی مدیران بازاریاب ورزشی با رویكرد آمیخت ۀساخت و اعتباریابی پرسشنامپژوهش حاضر با هدف  

باشگاه شد بازاریابان  و  عامل  مدیران  ورزشی،  مدیریت  اساتید  پژوهش،  آماری  کمیتۀ  . جامعۀ  اعضای  فوتبال،  های 

ها در بخش کمّی  ورزشی بودند. برای تجزیه و تحلیل داده   بازاریابی فدراسیون فوتبال و دانشجویان دکتری مدیریت 

گیری نظری و مصاحبۀ  ها از نمونه آوری داده در بخش کیفی برای جمع .  سازی معادلات ساختاری استفاده شد از مدل 

پژوهش برگرفته  بنیاد استفاده شد. در بخش کمّی بعد از تدوین پرسشنامۀ  ها از نظریۀ داده عمیق و برای تحلیل داده 

نمونه  بین  و تحلیل شد.  پرسشنامه جمع   244های پژوهش،  از بخش کیفی و توزیع آن  آوری شد و سپس تجزیه 

افزار  سؤالی با استفاده از نظرهای اساتید و نیز روایی همگرا و واگرا با استفاده از نرم   71روایی محتوایی پرسشنامۀ  

 کد 682 درمجموع، استفاده از آلفای کرونباخ و پایایی ترکیبی  تأیید شد.  اس و پایایی پرسشنامه با  ال. اسمارت پی. 

گروه کدمحوری    23کد باز متمایز مشخص شد. این کدها در    109آمد که بعد از استخراج کدهای مشابه،   به دست اولیه

شایستگی شامل  انتخابی  کد  گروه  چهار  حرفه و  هوشی،  پایه،  دستههای  انتخابی  و  شدند.ای  بین    بندی  مسیر  ضریب 

،  404/0  ترتیب برابر باای و عملیاتی بههای شایستگی پایه، هوشی، حرفههای مدیران بازاریاب ورزشی و مؤلفهشایستگی

به مقدار شاخص  524/0و    247/0،  511/0 توجه  با  اندازه  = GOF)  63/0 (بود.  برازش کلی، مدل  بررسی  از  در  گیری 

است. برخوردار  مناسبی  پژوهشارائه امۀپرسشن  کیفیت  این  در  شناسایی   عنوانبه تواندمی شده  برای  مناسب  ابزاری 

 های فوتبال استفاده شود. های مدیران بازاریاب ورزشی باشگاهشایستگی
 

 فوتبال. ،یستگیپرسشنامه، شا  ،یورزش اب ی اعتباریابی، بازارکلیدی:  نواژگا
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 مقدمه
ارزشمندی و تقلیدناپذیری بسیار بااهمیت است. زیربنای توسعۀ دلیل کمیابی،  نقش منابع انسانی به

ها با خلاقیت و نوآوری منابع انسانی مرتبط است. درحقیقت، در پس هر رویداد و  کشورها و سازمان

برجسته  رهبران  و  مدیران  پیشرو،  سازمان  و  توفیق  هر  بزرگ،  نقش تحول  اهمیت  دارند.  وجود  ای 

نظران وجود یك مدیر قابل و واجد صالحیت ای است که برخی از صاحبازهها به اندمدیران در سازمان

دانسته کافی  سازمان  موفقیت  برای  مهمرا  مدیران،  تعییناند.  عامل  و شكست ترین  موفقیت  کنندۀ 

ساز محیط خود های خود، سرنوشتها و نهادهای اجتماعی هستند که با تكیه بر شایستگی سازمان

اهداف سازما را محقق میهستند و  تعیین مین  را در سازمان  عوامل  از دیگر  استفاده  کنند،  کنند، 

کنند و دارای تأثیر مضاعفی بر سازمان هستند  بهترین شیوۀ ادغام و هماهنگی آن عوامل را انتخاب می

شده  های اخیر در دنیای مدیریت عرضه  . یكی از رویكردهایی که در دهه(2010،  1)مارتل و ریچارد

ها به مدیران و کارکنان اثربخش و کارآمد نیاز دارند تا  وجه به مفهوم شایستگی است. سازماناست، ت

امروزه مدیران برای مواجهه با جانبه دست یابند.  بتوانند به اهداف خود در جهت رشد و توسعۀ همه 

نیازمند هستند.  های فردی  ها و ویژگیای از دانش، مهارتوکار به مجموعههای پیش روی کسبچالش

و   هاها به مهارتهای در حال تغییر در سازماندر عصری که تغییرات سریع وجود دارد، برای نقش

نیاز   های شایستگی، ابزاری برای تعیین آنچه حال و آینده موردنیاز است. مدل های جدید شایستگی

 (. 58، 2013نیا، کنند )هوشیار و رحیماست، فراهم می

های  دیرتر از دیگر حوزه  ای از علوم اجتماعی است کهت ورزشی، مدیریت، حوزهدر عرصۀ مطالعا

تدریج از رویكرد آموزشی کلاسیك به  سرعت رشد پیدا کرد و بهتخصصی وارد این حوزه شد، اما به

های ورزشی و های ورزشی قرار گرفت. گسترش تنوع فعالیترویكردی کاربردی در خدمت سازمان

بر  های ورزشی شد که علاوهه رویدادهای رقابتی سبب افزایش کمیّ و کیفی سازمانویژتفریحی و به

کاربست اصول مدیریت باید شرایط و ابعاد خاصی مانند اماکن و تأسیسات ورزشی، داوطلبان، ریسك 

وقتی  (.  43،  2010،  2رابینسون جذب حامی و تماشاگران را مدیریت کنند )  بازاریابی ورزشی، و ایمنی،
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شود، بسیاری از مردم همان تصوری را در ذهن خود دارند که دربارۀ رۀ مدیران ورزشی صحبت می دربا

هرحال باید اذعان داشت که طی دو دهۀ اخیر، توسعۀ های محلی و عمومی دارند. بهمدیران بخش

د های وابسته به مدیریت ورزشی در زمینۀ انتظارات مشتریان و استانداردهای موجوزیادی در بخش

های  ها، در سازمان(. همانند همۀ سازمان246،  2002،  1در آن صورت گرفته است )پیتز و استوتلار 

( در زمینۀ  42، 2009) 2ورزشی نیز باید بین انواع و سطوح مدیریت تفاوت قائل شد. لوسیر و کیمبل

بندی کردند که در سطح عملكردی،  ای دستهورزش، مدیران را به سطوح عمومی، عملكردی و پروژه

طور ویژه در یك جنبۀ مدیریتی مانند بازاریابی، فعالیت مالی و منابع انسانی تخصصی کار  مدیران به

-ها و شایستگیند و دارای مهارتکنند و ممكن است تنها یك دیدگاه عمومی مدیریتی نداشته باشمی

های اخیر بخش تجاری در ورزش  در سال های ویژۀ عملكردی خاص در آن حوزۀ مدیریتی باشند.  

های  خصوص در باشگاه ای و بهویژه این رشد در حوزۀ ورزش حرفهرشد بسیاری زیاد داشته است؛ به

پدیده به افزایش تعداد مدیران در حوزۀ (. این  122،  2008،  3ای  بسیار محسوس است )مینتن حرفه 

های پربیننده مانند  های مدیریتی در ورزشعلاوه، امروزه فرصتای منجر شده است. بهورزش حرفه 

ای ورزشی رشد داشته های حرفهی در زمینۀ مدیریت و بازاریابی در باشگاهاصورت فزایندهفوتبال به

های اخیر نقش  هایی عملكردی که در سالیكی از حوزه  .( 67، 2013، 4ولسی، مینتون و آبرامزاست )

  های ورزشی به خود گرفته است، حوزۀ مدیریت بازاریابی ورزشی است.پررنگی در مدیریت سازمان

توانست  داشته جهان ورزش توسعۀ بر ایویژه اثرهای ورزشی، بازاریابی رشدروبه  حرکت و   است 

خارجی، منابع جذب متعدد، شاغلان جذب برای العادهفوق  پتانسیل عظیم، پولی گردش  مالی 

 این نفعافراد ذی برای را ایگسترده اجتماعی و فرهنگی سیاسی، فواید و بسیار تبلیغاتی هایجنبه 

 .  (129، 2008 خبیری و تندویس، آورد )محمدکاظمی،  فراهم صنعت

امروز می رقابتی  ارائۀدر فضای   تریناساسی  به بازاریابی، زمینۀ در عملكرد  بهترین توان گفت 

مدیران  به مختلف، هایتكنیك  از گیریبهره با تا کوشندمدیران می و است شده تبدیل دغدغۀ 
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در  مؤثر عوامل از بازاریاب های مدیرانها و شایستگی قابلیت راستا   این در یابند. دست برتر عملكرد

،  2013شود )فیض و زنگیان،  می محسوب هاسازمان برای برتر عملكرد و  رقابتی مزیت به دستیابی

های ورزشی است که در صورت اجرای درست این  ترین وظایف سازمانبازاریابی یكی از پیچیده  (.88

المللی، افزایش تعداد افراد شرکتتوان شاهد شكوفایی ورزش کشور در سطوح ملی و بینوظیفه، می

ای، کاهش وابستگی مالی ورزش کشور ر زمینۀ ورزش قهرمانی و حرفههای ورزشی دننده در فعالیتک

طورکه همان(.  55،  2008زاده،  راد و محرمبه اعتبارهای مالی متمرکز از سوی دولت و غیره بود )قیامی

خصوص در فوتبال، مدیریت  ای و بههای عملكردی مهم در ورزش حرفهبیان شد، امروزه یكی از حوزه

شروع شد، سازمان    1380-1381ای فوتبال آن از سال  ی است. در ایران که لیگ حرفهبازاریابی ورزش

های مهم  شدن گام برداشتند. یكی از جنبهایسمت حرفه ها بهموازات آن تشكیل شد و باشگاهلیگ به  

بازاریابی آناین باشگاه  الی،  هاست. با توجه به اهمیت بازاریابی در تأمین منابع مها عملكرد مالی و 

بین فدراسیون  فوتبالتأکید  حداقل و  المللی  داشتن  بر  آسیا  فوتبال  باشگاه کنفدارسیون  در  های  ها 

بین عوامل مدیریتی   ای جز ایجاد درآمدزایی ندارند و در اینها برای بقا چارهای است. باشگاه حرفه 

برآوردهمی برای  کلیدی  نقش  باشگاهتوانند  خواستۀ  این  باکردن  داشته  مدل   شند.ها  طراحی  برای 

های مرتبط  های مدیران عمومی و هم شایستگیشده است هم شایستگیهای مدیران توصیه  شایستگی

،  2012با مقتضیات سازمان مثل، نوع صنعت، استراتژی، فرهنگ و غیره در نظر گرفته شود )جلالی،  

41.) 

لف انجام شده است که به های مختهای مدیران در حوزههای زیادی در زمینۀ شایستگیپژوهش

آن  از  نمونه  میچند  اشاره  )کنیم؛  ها  غفوری  و  شهلایی  و  2018بجانی،  ساخت  به  پژوهشی  در   )

ها نشان داد  های ورزشی پرداختند. نتایج پژوهش آناعتباریابی پرسشنامۀ شایستگی مدیران سازمان

شایستگی سازمانکه  مدیران  فنهای  توانایی  گروه  هفت  در  ورزشی  توانایی  های  علمی،  توانایی  ی، 

ادراکی توانمندی  جهانی-شخصیتی،  توانایی  روابط،  مدیریت  جای  عاطفی،  رقابتی  توانایی  و  شدن 

پور و ها طراحی شد. منتظری، طالبای برای ارزیابی این شایستگیگویه  24ای  گرفتند و پرسشنامه

های مربیان ورزشی  شایستگی  سؤالی برای ارزیابی  29ای  ( در پژوهش خود پرسشنامه2017فیضی )

-ریزی، رهبری و انگیزش، بازاریابی و بودجهطراحی کردند. این پرسشنامه شامل هفت مؤلفۀ برنامه
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بندی، پشتیبانی و حمایت، تجربه رقابتی، برقراری ارتباط و ارائۀ بازخورد بود. اعتباریابی پرسشنامۀ 

سا و  محتوایی  صوری،  روایی  کرونباخ،  )پایایی  سجادی،  ذکرشده  اسدی،  شد.  ارزیابی  مطلوب  زه( 

( مرادی  و  عنوان2015گودرزی  با  خود  پژوهش  در  شایستگی  (  رویدادهای  »تبیین  مدیران  های 

ریزی و مدیریت رویداد، مدیریت اماکن و تجهیزات ورزشی،  های برنامهورزشی« بیان کردند که شیوه

مهم از  رویداد  بازاریابی  و  پژوهش  استشایستگیترین  مدیریت  ورزشی  رویدادهای  مدیران  .  های 

اصفهان  ورزشی هایباشگاه مدیران شغلی هایشایستگی ( به بررسی2014نژاد، بنار و سرانی )رمضانی

 شامل شغلی هایپرداختند. نتایج پژوهش نشان داد که تفاوت معناداری بین اولویت ابعاد شایستگی 

 میانگین بیشترین دارای سیاسی  مهارت به چنین نیازداشت. هم وجود  وظایف و هانقش ها،مهارت

 البته نداشت؛ وجود معنادار تفاوت فنی و انسانی ادراکی، هایمهارت با آن اولویت بین ولی بود؛ رتبه

 اولویت بین نیز  و فردیمیان و اطلاعاتی گیری،تصمیم شامل نقش مدیران عامل  هاینقش اولویت  بین

 مشاهده معنادار تفاوت سازماندهی و نظارت رهبری، و هدایت ریزی،شامل برنامه مدیران عامل وظایف

های انسانی برای مدیران ورزشی  ( با عنوان »مهارت2006شد. نتایج پژوهش نادریان و امیرحسینی )

اثربخشی در انجام )شاخص و ملاك از دیدگاه مدیران(« نشان داد که مدیران ورزشی برای  دادن ها 

هایی همچون وظایف و تأثیر گذاشتن بر رفتارهای مجموعۀ نیروهای انسانی، به ترتیب اولویت به مهارت 

بین کارکنان تحت سرپرستی،   تضاد  و  اختلاف  مهارت حل  زیردستان،  برای  امنیت شغلی  برقراری 

ن باسابقه،  ها نشان داد که از دیدگاه مدیراهمچنین نتایج پژوهش آن سخنرانی و فن بیان نیاز دارند. 

های انسانی بر عملكرد شغلی مدیران تأثیر معنادار دارد. نتایج پژوهش مظفری، جوادی و نادریان  مهارت

بدنی از دیدگاه خود و ارائه  های مدیران سازمان تربیتها و شایستگی( با عنوان »تعیین مهارت 2002)

های شخصیتی و رفتاری،  ویژگی  به  « نشان داد که مدیران ورزشییك الگوی مدیریتی در این زمینه

پروکس، های فردی، مهارتویژگی برای کسب موفقیت نیاز دارند. بریر،  های فنی و مجموعۀ دانش 

ملیسا  و  »شایستگی2015)  1ناوارو  عنوان  با  خود  پژوهش  در  سازمان(  در  پروژه  مدیران  های  های 

-های ارتباطی، مهارتسازگاری، مهارت  های مورد نیاز این مدیران راالمللی«، شایستگیغیردولتی بین

مهارت اخلاقی،  اصول  مدیریتی،  بینهای  تكنیكهای  از  استفاده  بینفردی،  رهبری،  های  فردی، 
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( در  2012)  1سازی و مدیریت تغییر معرفی کردند. کنیسفلد، هیونگ، سیونگ، جو و رونلد ظرفیت

های ورزشی خصوصی« بیان کردند  شگاهپژوهش خود با عنوان »توسعۀ مدل شایستگی برای مدیران با

های نگهداری اماکن، رهبری، حسابداری، های ورزشی خصوصی باید دارای شایستگیکه مدیران باشگاه

   2لیو، تینگ لینگ و چائون بازاریابی، مدیریت استراتژیك و آشنایی با منابع قانونی و انسانی باشند. نینگ

ای برای مدیران بازاریابی« بیان کردند که  های حرفهگی( در پژوهش خود با عنوان »شایست2011)

ریزی بازاریابی، مدیریت آمیختۀ بازاریابی و مدیریت روابط ای، برنامهای، اثربخشی حرفه نگرش حرفه 

مهم شایستگیمشتری،  وبسترترین  و  والكر  باشند.  داشته  باید  بازاریابی  مدیران  که  هستند   3هایی 

های فروش، مهارت  های مدیریتی و مردمی، مهارتات به مشتریان، مهارتهای خدم( شایستگی2006)

مهارتبودجه مهارتبندی،  بدهی،  کنترل  و  حسابداری  مهارتهای  کامپیوتری،  مدیریت  های  های 

های نیروی  های اینترنتی و استفاده از وب، مهارت بازاریابی، تبلیغات و ترویج، مهارتموجودی، مهارت

-ترین شایستگیهای تجارت الكترونیك را از مهموکار و مهارتریزی کسب های برنامهمهارتانسانی،  

 وکار معرفی کردند.  ای مدیران زن در کسبه

رسد تاکنون پژوهشی در زمینۀ ساخت و اعتباریابی  پژوهشگران این پژوهش، به نظر می با بررسی

در  بنابراین    یا خارج کشور انجام نشده است؛ مدیران بازاریاب ورزشی در داخل    پرسشنامۀ شایستگی

از شایستگیاین پژوهش درصدد بررسی این موضوع هستیم که آیا می های  توان یك مدل مناسب 

های لیگ برتر داشته باشیم تا براساس آن بتوان مدیران شایسته را  مدیران بازاریاب ورزشی در باشگاه 

دنبال پاسخگویی به این  کرد؟ درواقع در این پژوهش به  ها انتخاب و منصوبدر امر بازاریابی باشگاه 

گیرند، های لیگ برتر فوتبال در سمت بازاریاب ورزشی قرار میافرادی که در باشگاهسؤال هستیم که 

رو پژوهش حاضر با هدف  از اینهای عمومی و ویژۀ بازاریابی ورزشی باشند؟  باید دارای چه شایستگی

 های مدیران بازاریاب ورزشی انجام شده است.برای ارزیابی شایستگی ساخت و اعتباریابی ابزاری
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 پژوهش   روش

های  این پژوهش با ماهیت اکتشافی و با هدف بسط دانش و شناخت موجود در رابطه با شایستگی 

های بنیادی  رو در دستۀ پژوهش های فوتبال انجام شد؛ ازاین مدیران بازاریاب ورزشی در باشگاه 

برمبنای جست   گیرد. می قرار   پژوهش  . این وجوی داده، دارای ماهیت ترکیبی بود همچنین این 

پژوهش با رویكرد طرح اکتشافی توسعۀ ابزار انجام شده است که براساس این طرح، ابتدا جنبۀ کیفی 

در مرحلۀ کیفی از مصاحبۀ عمیق با  صورت کمیّ انجام شد.  پژوهش انجام شد و سپس پژوهش به

عنوان ابزار پژوهش استفاده شد و در مرحلۀ کمّی نیز از پرسشنامۀ برخاسته از مرحلۀ  ه خبرگان ب 

بنیاد(  در بخش اول پژوهش از روش گراندد تئوری )نظریۀ دادهعنوان ابزار پژوهش استفاده شد.  اول به 

شد.   میاستفاده  پژوهشگر  روش  این  از  استفاده  دادهبا  از  انبوهی  میان حجم  از  بتواند  ه شكلی  ها، 

پردازی در حوزۀ پژوهشی خود  سیستماتیك وجوه اشتراك را استخراج کند و براساس آن به نظریه

از طریق مشخص  .بپردازد پدیده  تبیین یك  روش،  این  عمدۀ  )مفاهیم، هدف  عناصر کلیدی  کردن 

دیده  بندی روابط این عناصر درون بستر و فرایند آن پ ها( آن پدیده و سپس طبقهها و قضیهمقوله

در فرایند تحلیل نظریۀ مفهومسه فرایند هم.  است بنیادی وجود دارد که عبارتپوش  از:  سازی  اند 

جامعۀ آماری در بخش کیفی پژوهش، همۀ  .  کدگذاری باز، کدگذاری محوری و کدگذاری انتخابی

ون فوتبال  های لیگ برتر فوتبال، اعضای کمیتۀ بازاریابی فدراسی مدیران عامل و بازاریابان باشگاه 

گیری از روش هدفمند و  برای نمونه   ها بودند. و سازمان لیگ و اساتید مدیریت ورزشی دانشگاه 

یابد که پژوهش به  گیری تا زمانی تداوم می استفاده شد. در این تكنیك نمونه  برفی تكنیك گلوله 

سعی شد    های عمیق اشباع نظری و کفایت برسد. در انتخاب نمونۀ آماری برای اجرای مصاحبه 

علمی( و هم از افراد دارای تجربیات مدیریتی  هم از افراد دارای تحصیلات آکادمیك )اعضای هیئت 

نفر مصاحبه گرفته شد که از    17اساس از  براین   های فوتبال استفاده شود؛ و بازاریابی در باشگاه 

 شدن انجام  از  پس  و  شد  ضبط  ها مصاحبه  فرد پانزدهم به بعد اشباع نظری به دست آمد. تمامی 

  گرفت.  صورت  های اصلی تعیین شاخصه  منظور به  آن  های داده  تحلیل  و  تجزیه   مصاحبه،  هر 

پژوهش در بخش کمیّ، همان جامعۀ آماری در بخش کیفی به آماری  علاوۀ دانشجویان  جامعۀ 

برای  لازم  نمونۀ  تعیین حداقل حجم  بودند.  تهران  استان  در سطح  ورزشی  مدیریت  رشتۀ  دکتری 
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یابی معادلات ساختاری بسیار بااهمیت است. دربارۀ حجم نمونۀ لازم  های مربوط به مدلآوری دادهگرد

مدل کلیبرای  توافق  ساختاری  )شریبر  های  ندارد  از 328،  2006،  1وجود  بسیاری  زعم  به  اما   ،)

( مبنی بر اینكه حجم نمونۀ 77،  2008)  3هو   و  (287،  2006)  2پژوهشگران نظیر سیوو، فان، ویتا و ولز 

تواند قدرت آماری کافی را برای تجزیه و تحلیل  سرانگشتی خوب می  عنوان یك قاعدۀ و بیشتر، به  200

های پژوهش، پرسشنامه نكردن تعدادی از نمونهعلت همكاریدر این پژوهش نیز به،  ها فراهم آوردداده

صورت حضوری  های پژوهش هم بهتوزیع شد. با نمونه  314  های دردسترس به تعدادنمونه  در بین کل

ایمیلی برای اطمینان از دریافت پرسشنامه تماس برقرار شد. درنهایت، برای    صورت تلفنی وو هم به

در مرحلۀ دوم پژوهش، براساس مدل   پرسشنامه استفاده شد.  244 دادن بخش کمیّ پژوهش، انجام

ارزشی لیكرت تهیه و تدوین  ای با مقیاس پنج گویه   71ای  مه های کیفی، پرسشنا برخاسته از داده 

داده  آن،  براساس  و  جمع شد  نیاز  مورد  کمّی  مؤلفۀ  های  چهار  دارای  پرسشنامه  این  شد.  آوری 

شایستگی  )گویه اصلی  پایه  شایستگی 6تا    1های  های  )گویه (،  هوشی  (،  28تا    7های  های 

 ( بود. 71تا    42های  های عملیاتی )گویه و شایستگی (  41تا    29های  ای )گویه های حرفه شایستگی 

پایایی   از  ورزشی،  بازاریاب  مدیران  شایستگی  پرسشنامۀ  پایایی  برآورد  برای  حاضر  پژوهش  در 

نامه از روایی محتوا، همگرا و واگرا  آلفای کرونباخ و پایایی ترکیبی و برای برآورد روایی پرسش 

نفر از اساتید مدیریت ورزشی    15های پژوهش بین پرسشنامه برای تعیین روایی محتوا،  استفاده شد.  

زمینه به در  نظرها  ارائۀ  همچونمنظور  و هایی  گویه انشاء  گزینهتعداد  هماهنگی  گویهها،  با   ها،ها 

گویه اضافههماهنگی  یا  پژوهش، حذف  اهداف  با  گویهها  وکردن  از  ها  پس  توزیع شد.  موارد  سایر 

شده دربارۀ پرسشنامه اصلاح شد. سپس  ها، نظرها و پیشنهادهای دریافتشدن پرسشنامهبازگردانده

برای اصلاح ادبی ابزار، در اختیار یكی از دانشجویان دکتری ادبیات فارسی قرار گرفت و پرسشنامه 

سازی معادلات ساختاری  گیری و مدل زه های اندا ها از طریق مدل در بخش کمّی، داده نهایی شد.  
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تحلیل شدند.   و  از  نرمدادن تحلیلبرای انجامتجزیه  افزارهای اسمارت های آماری در بخش کمیّ 

 استفاده شد.    2اس.اس.پی.و اس.  1.ال.اس. پی
 

 نتایج 

با   پژوهش، درمجموع  با    17در بخش اول  بازاریابی ورزشی  از خبرگان در زمینۀ  تخصص و  نفر 

 ها به شرح جدول شمارۀ یك است. تجربۀ کار در بازاریابی فوتبال مصاحبه شد که مشخصات آن 

 پژوهش   های مشخصات نمونه   - 1جدول  

Table 1- Specifications of Research Samples 
 ردیف 

Row 
 مسئولیت

Responsibility 
 مدرك 

Evidence 

 دکتری علمی دانشگاه  عضو هیئت 1
 دکتری علمی دانشگاه  عضو هیئت 2
 دکتری علمی دانشگاه  عضو هیئت 3
های فوتبال و عضو کمیتۀ  ای باشگاهمسئول صدور مجوز حرفه 4

 بازاریابی 
 ارشد کارشناسی

 دکتری علمی دانشگاه  عضو هیئت 5
 ارشد کارشناسی رئیس کمیتۀ بازاریابی فدراسیون فوتبال 6
 دکتری بدنی علمی پژوهشگاه تربیتعضو هیئت 7
 دکتری رئیس اتحادیۀ فوتبال  8
 دکتری بدنی علمی پژوهشگاه تربیتعضو هیئت 9

 دکتری علمی دانشگاه عضو هیئت 10
 ارشد کارشناسی مدیرعامل باشگاه ذوب آهن اصفهان  11
 ارشد کارشناسی مدیرعامل باشگاه نفت تهران  12
 دکتری علمی دانشگاه  عضو هیئت 13
مدیرۀ  رئیس کمیتۀ بازاریابی سازمان لیگ و عضو سابق هیئت 14

 باشگاه 
 ارشد کارشناسی

 ارشد کارشناسی مدیر بازارایاب باشگاه   15
 دکتری علمی دانشگاه  عضو هیئت 16
 ارشد کارشناسی مدیرعامل سابق باشگاه فوتبال  17

 

  23کد اولیه به دست آمد که در    109آمده،  دستبعد از کدگذاری مرحله به مرحلۀ مفاهیم به

شخصیتی، رفتاری، هوش سازمانی، هوش هیجانی، هوش استراتژیك، هوش   گروه کد محوری شامل

رقابتی، هوش تجاری، هوش اخلاقی، هوش فرهنگی، هوش سیاسی، هوش اجتماعی، مدیریت عمومی،  

 
1. Smart PLS 

2. SPSS 
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دانشی، ورزشی، مهارتی، مدیریت آمیخته بازاریابی، مدیریت مشتریان، مدیریت فروش، مدیریت برند،  

بازاریابی  بخش بازار،  اسلامی بندی  بازاریابی  و  بازاریابی  تحقیقات  گرفتند. -جهانی،  قرار  اخلاقی 

محوری توانمی که داد نشان هاآن  مقایسۀ و مورد هر در  محوری کدهای بندیگروه  کدهای 

 کدهاییهای پایه:  شایستگی  -1  اند از:بندی کرد که عبارتتقسیم اصلی  گروه چهار به را آمدهدستبه

رفتاری شایستگیبه   مربوط که و  گروه شخصیتی  دو  به  بودند،  ورزشی  بازاریاب  مدیران  پایه  های 

شدند؛  دسته هوشی:  شایستگی   -2بندی  تشریح کدهاییهای  به  بازاریاب   که  مدیران  هوشی  ابعاد 

نُه گروه ورزشی می در  رقابتی،    پرداختند،  استراتژیك، هوش  هوش سازمانی، هوش هیجانی، هوش 

  -3  بندی شدند؛دسته  لاقی، هوش فرهنگی، هوش سیاسی، هوش اجتماعیهوش تجاری، هوش اخ

ای مدیران بازاریاب ورزشی بودند،  های حرفهبه شایستگی مربوط که کدهاییای: های حرفهشایستگی

تقسیمو    ورزشی،  دانشی ،  به چهار گروه مدیریتی عملیاتی:  شایستگی  -4؛  بندی شدند مهارتی  های 

های عملیاتی مدیران بازاریاب ورزشی بودند، به هشت گروه شامل  شایستگی به   مربوط که کدهایی 

بازاریابی، آمیختۀ  بازاریابی،    مدیریت  تحقیقات  مدیریت  برند،  مدیریت  جهانی،  بازاریابی  مدیریت 

بخش مشتریان  مدیریت  مدیریت  فروش،  مدیریت  بازار،  اسلامی و  بندی  بازاریابی  اخلاقی  -مدیریت 

 بندی شدند.  دسته

های خام و استخراج نتایج مربوط به مرحلۀ کمیّ  تجزیه و تحلیل دادهر بخش دوم پژوهش به  د

های  شناختی نمونۀ پژوهش در بخش کمّی نشان داد که از کل نمونههای جمعیتپرداخته شد. ویژگی

های پژوهش  درصد از نمونه   3/46درصد( بودند.    23نفر زن )  56درصد( و    77نفر مرد )  188پژوهش،  

از نمونه  113) تنها چهار تا  ها دارای مدرك  نفر( دارای مدرك تحصیلی دکتری بودند. در این بین 

ارشد و دانشجوی دکتری نفر دارای مدرك تحصیلی کارشناسی  127تحصیلی کارشناسی و بقیه یعنی  

ترین  درصد( و کم  1/45بودند. بیشترین سابقۀ فعالیت بازاریابی ورزشی در ردیف کمتر از پنج سال )

 درصد( بودند.   3/3سال ) 20سابقۀ فعالیت بازاریابی ورزشی در ردیف بیشتر از 

 هایمدل برازش  -2 گیری،اندازه هایمدل برازش  -1شد:   انجام بخش سه در مدل پژوهش برازش 

-اندازه هایمدل در موجود روابط صحت از ابتدا که ترتیب این  کلی؛ به مدل برازش  -3  و ساختاری
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 روابط تفسیر و بررسی به سپس و شد حاصل اطمینان روایی و پایایی  معیارهای از استفاده با گیری

 شد.  بررسی پژوهش مدل کلی برازش نیز پایانی مرحلۀ در و پرداخته شد ساختاری بخش در موجود

 همراه به متغیر یك  دربرگیرندۀ که شودمی کلی مربوط مدل از بخشی به گیریاندازه مدل 

 معیار پایایی، روایی سه  گیری ازاندازه هایمدل برازش بررسی برای است. آن به مربوط  هایسؤال 

 شد.  استفاده واگرا روایی و همگرا

های یك متغیر با  سنجش بارهای عاملی: بارهای عاملی از طریق محاسبۀ مقدار همبستگی گویه  

کند که واریانس  شود، تأیید می  4/0بیشتر از  شوند که اگر این مقدار برابر یا  آن متغیر محاسبه می

گویه و  متغیر  اندازهبین  واریانس خطای  از  آن  مدل  های  آن  پایایی  و  است  بیشتر  متغیر  آن  گیری 

-های اندازه های مدل(. نتایج مربوط به بارهای عاملی سؤال1999،  1قبول است )هالند گیری قابلاندازه

   شود.ها، در جدول شمارۀ دو مشاهده میمربوط به آن (t-valuesیری و ضرایب معناداری )گ
 

 پرسشنامه هایگویه t-valuesو ضرایب  بارهای عاملی -2جدول  

Table 2 - Factor Loads and T-Values of Questionnaire Items 
 سؤال 

Questio
n 

بار  
 عاملی
Facto

r 
Load 

T-
Value

s 

 سؤال 
Questio

n 

بار  
 عاملی
Facto

r 
Load 

T-
Value

s 

 سؤال 
Questio

n 

بار  
 عاملی
Facto

r 
Load 

T-
Value

s 

q1 0.903 66.90 q25 0.898 51.78 q49 0.722 21.9 
q2 0.904 95.13 q26 0.853 46.69 q50 0.77 30.8 
q3 0.82 36.49 q27 0.849 76.64 q51 0.758 24.92 
q4 0.835 36.57 q28 0.909 90.13 q52 0.748 26.15 
q5 0.81 34.23 q29 0.79 35.48 q53 0.751 26.6 
q6 0.83 35.23 q30 0.747 24.74 q54 0.888 2.88 
q7 0.763 26.18 q31 0.796 34.79 q55 0.782 2.99 
q8 0.847 47.57 q32 0.792 28.98 q56 0.78 4.11 
q9 0.855 54.22 q33 0.837 44.17 q57 0.876 6.26 

q10 0.845 50.35 q34 0.898 72.76 q58 0.563 2.79 
q11 0.883 54.11 q35 0.892 73.38 q59 0.832 4.94 
q12 0.866 54.56 q36 0.896 68.99 q60 0.805 4.71 
q13 0.876 66.34 q37 0.883 62.75 q61 0.933 11.48 
q14 0.896 86.73 q38 0.812 37.63 q62 0.727 4.55 
q15 0.898 81.54 q39 0.857 55.68 q63 0.847 36.89 
q16 0.899 79.02 q40 0.767 24.02 q64 0.886 82.28 
q17 0.894 66.28 q41 0.807 39.76 q65 0.856 55.39 
q18 0.898 80.24 q42 0.776 34.18 q66 0.843 38.58 
q19 0.885 62.18 q43 0.773 32.21 q67 0.875 50.54 

 
1. Hulland 
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q20 0.91 83.08 q44 0.787 34.19 q68 0.834 44.01 
q21 0.907 74.34 q45 0.757 26.32 q69 0.804 37.05 
q22 0.91 97.74 q46 0.81 32.46 q70 0.839 36 
q23 0.892 68.08 q47 0.763 30.71 q71 0.845 46.09 
q24 0.863 51.78 q48 0.766 31.98 P  > 0.05, n = 244 

 

 4/0ها از ضرایب بارهای عاملی گویه 71طورکه در جدول شمارۀ سه مشخص است، تمامی همان

ها که همه  سؤال   tبودن این معیار دارد. با توجه به ضرایب معناداری  بیشتر است که نشان از مناسب 

درصد معنادار    95ها در سطح  توان بیان کرد که بارهای عاملی همۀ سؤالاست، می   96/1بیشتر از  

    (.2016داوری و رضازاده،  ) ها نیاز نیستکدام از گویههستند و به حذف هیچ

درونی:  اندازه  همسانی  ابزار  درونی  پایایی  همسانی  کرونباخ،  آلفای  شاخص  سه  طریق  از  گیری 

 . ارزیابی شد که نتایج در جدول شمارۀ سه ارائه شده است 1شدهترکیبی و میانگین واریانس استخراج

 پژوهش های مربوط به همسانی درونی ابزار شاخص -3جدول 
Table 3- Indicators Related to Internal Consistency of Research Tools 

 متغیر
Variable 

 ضریب آلفای کرونباخ 
Cronbach's Alpha 

Coefficients 
AVE 

 ( CRپایایی ترکیبی )
Combined 
Reliability 

 های پایه شایستگی
Basic Competencies 

0.85 0.64 0.89 

 هوشی های شایستگی
Intelligence 

Competencies 
0.93 0.59 0.92 

 ای های حرفه شایستگی
Professional 

Competencies 
0.91 0.58 0.91 

 های عملیاتی شایستگی
Operational 

Competencies 
0.95 0.48 0.96 

های مدیران  شایستگی
 بازاریاب ورزشی 

Competencies of 
Sports Marketing 

Managers 

0.94 0.52 0.95 

 

است که    7/0براساس جدول شمارۀ سه، مقادیر مربوط به پایایی متغیرهای مدل پژوهش بیشتر از  

 دهندۀ پایایی مناسب پژوهش حاضر است.نشان

 
1. AVE 



 1400 و دی آذر ، 69شماره  ، 13دوره  ؛مطالعات مدیریت ورزشی                                                                 200

 

 Creative Commons Attribution-NonCommercial-NoDerivatives 4.0 International Public License 

  اس.ال.پی.گیری در روش  های اندازهروایی همگرا: روایی همگرا معیاری است که برای برازش مدل

دهندۀ میانگین واریانس به اشتراك  شده نشانمیانگین واریانس استخراج شود. معیار  به کار برده می

شده  میانگین واریانس استخراج  تر،  های خود است؛ به بیان سادهگذاشته شده بین هر متغیر با سؤال

با سؤال  متغیر  نشان می میزان همبستگی یك  را  باشد،  های خود  بیشتر  دهد که هرچه همبستگی 

اس بیشتر  نیز  استخراج برازش  واریانس  برای معیار میانگین  برای سنجش  ت. مقدار بحرانی  شده که 

  5/0شدۀ بیشتر از  است؛ یعنی مقدار میانگین واریانس استخراج   5/0روایی همگرا معرفی شده است،  

(. ضرایب مربوط به  1995،  1دهد )بارکلای، هیگینز و تامپسون قبول را نشان میروایی همگرای قابل

شده متغیرهای پژوهش در جدول شمارۀ سه مشخص شده است. با توجه ریانس استخراج میانگین وا

توان بیان کرد که  هستند، می  5/0شده که بیشتر از  به زیادبودن ضرایب میانگین واریانس استخراج 

 مدل پژوهش از روایی همگرای مناسب برخوردار است. 

برازش مد  روایی واگرا: اندازهلروایی واگرا سومین شاخص سنجش  گیری در روش حداقل های 

و لارکر  مربعات جزئی  فورنل  واگرای مدل1981) 2است.  روایی  میزان  تعیین  برای  را  روشی  های  ( 

هایش در مقایسۀ رابطۀ آن گیری تعیین کردند. در این روش میزان رابطۀ یك متغیر با سؤال اندازه

قبول یك مدل حاکی از آن است که یك ابلکه روایی واگرای قطوریمتغیر با سایر متغیرهاست؛ به

های دیگر. روایی واگرا وقتی در سطح  های خود دارد تا با سؤالمتغیر در مدل تعامل بیشتری با سؤال 

شده  برای هر متغیر بیشتر از واریانس اشتراکی قبول است که میزان میانگین واریانس استخراج قابل

ربع مقدار ضرایب همبستگی بین متغیرها( در مدل باشد  بین آن متغیر و متغیرهای دیگر )یعنی م

گیری های اندازه(. جدول شمارۀ چهار ماتریس مربوط به روایی واگرای مدل 1981)فورنل و لارکر،  

 دهد.  پژوهش را نشان می

 

 

 

 
1 .Barclay, Higgins & Thompson, 

2. Fornell, & Larcker 
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 گیری ماتریس روایی واگرا مدل اندازه -4جدول 

Table 4- Divergent Validity Matrix of the Measurement Model 
های  شایستگی

مدیران 
 بازاریاب 

Competenci
es of Sports 
Marketing 
Managers 

های  شایستگی
 عملیاتی

Operationa
l 

Competenc
ies 

های  شایستگی
 ایحرفه

Professiona
l 

Competenc
ies 

های  شایستگی
 هوشی 

Intelligence 
Competenc

ies 

-شایستگی
 های پایه
Basic 

Competen
cies 

 
 متغیر 

Variable 

    0.8 
 های پایه شایستگی

Basic 
Competencie

s 

   0.768 0.711 

های  شایستگی
 هوشی 

Intelligence 
Competencie

s 

  0.761 0.743 0.698 

های  شایستگی
 ایحرفه

Professional 
Competencie

s 

 0.692 0.687 0.654 0.69 

های  شایستگی
 عملیاتی 

Operational 
Competencie

s 

0.721 0.669 072 0.714 0.707 

های  شایستگی
مدیران بازاریاب  

 ورزشی 
Competencie
s of Sports 
Marketing 
Managers 

 

( مشخص است، مقدار  1981گونه که از جدول شمارۀ چهار برگرفته از روش فورنل و لارکر ) همان

های موجود در قطر اصلی شدۀ متغیرها در پژوهش حاضر که در خانهاستخراج جذر میانگین واریانس  

های زیرین و چپ قطر اصلی ترتیب  ها در خانهناند، از مقدار همبستگی میان آماتریس قرار گرفته

توان اظهار داشت که در پژوهش حاضر، متغیرها در مدل پژوهش  اند بیشتر است. از اینرو میداده شده

مل بیشتری با سؤالات خود دارند تا با متغیرهای دیگر. به بیان دیگر، روایی واگرای مدل در  حاضر تعا

 حد مناسب است. 

های  ترتیب این شاخصمنظور برازش مدل ساختاری، بههای ارزیابی برازش مدل ساختار: بهشاخص

  . 2Qشاخص  -3و  2Rشاخص  -t ،2اعداد معناداری  -1ارزیابی بررسی شد: 
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ترین شاخص برای سنجش رابطۀ بین متغیرها در مدل  ابتدایی  :t  (t-values)اعداد معناداری  

  96/1درصد از    95است. در صورتی که مقدار این اعداد در سطح    t)بخش ساختاری(، اعداد معناداری  

-tبیشتر شود، نشان از صحت رابطۀ بین متغیرها دارد. جدول شمارۀ سه و شكل شمارۀ دو مقادیر  

values  گونه که در جدول و شكل  دهد. همانرا برای ارزیابی بخش ساختاری مدل پژوهش نشان می

بیشتر است و این مطلب حاکی از    96/1از    tشدنی است، تمامی ضرایب معناداری  ذکرشده مشاهده

بودن مدل ساختاری درصد و مناسب  95شده در سطح اطمینان  معناداربودن تمامی مسیرهای مشخص

 . (1395داوری و رضازاده، )است 
 

 
 برای ارزیابی بخش ساختاری مدل  T-Valuesمقادیر  -2شکل 

Figure 2- T-Values to Evaluate the Structural Part of the Model 
 

شود. هنسلر، رینگل و  تعیین می  2Rوسیلۀ شاخص  : برازش بخش ساختاری مدل به  2Rشاخص  

مقدار  2009)  1سینكویس  به  67/0و    33/0،  19/0( سه  مقادیر ضعیف،  را  برای  مقدار ملاك  عنوان 

زای مدل ساختاری در جدول  متغیرهای درون  2Rمعرفی کردند. ضرایب مربوط به    2Rمتوسط و قوی  

 
1. Henseler, Ringle & Sinkovics 
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توان بیان کرد که مدل ساختاری پژوهش از می   2Rشود. با توجه به مقادیر  شمارۀ هفت مشاهده می

 ی برخوردار است.برازش قو

بینی مدل  ( آن را معرفی کرد، قدرت پیش1975)  1: این شاخص که استون و گیزر   2Qشاخص  

بینی  ( در زمینۀ شدت قدرت پیش 2009(. هنسلر و همكاران )1975کند )استون وگیزر،  را مشخص می

ترتیب نشان از بهرا تعیین کردند که    35/0و    15/0،  2/0زا، سه مقدار  درون  مدل دربارۀ متغیرهای 

را دارد. در جدول  زای مربوط به آن بینی ضعیف، متوسط و قوی متغیر یا متغیرهای برونقدرت پیش 

متغیرهای مدل پژوهش حاضر مشخص شده است. با توجه به اینكه  2Qشمارۀ پنج، مقادیر مربوط به  

است، نشان از قدرت    35/0زای مدل پژوهش حاضر بیشتر از  برای تمامی متغیرهای درون  2Qمقدار  

برونپیش متغیرهای  قوی  آن بینی  به  مربوط  میزای  درنتیجه  دارد؛  را  قدرت  ها  که  کرد  بیان  توان 

                         بینی مدل ساختاری پژوهش مناسب و قوی است.پیش

 های ارزیابی برازش مدل ساختاری مقادیر مربوط به شاخص  -5جدول 

Table 5 - Values Related to Structural Model fit Evaluation Indicators 
 متغیر

Variable 
R2 Q2 

 های پایه شایستگی
Basic Competencies 

0.617 0.637 

 های هوشی شایستگی
Intelligence Competencies 

0.725 0.585 

 ای های حرفه شایستگی
Professional Competencies 

0.571 0.567 

 های عملیاتی شایستگی
Operational Competencies 

0.841 0.501 

 های مدیران بازاریاب ورزشی شایستگی
Competencies of Sports Marketing 

Managers 
0.761 0.488 

 

برازش بخش مدل کلی:   شاخص اندازهمدل کلی شامل هر دو بخش مدل  ارزیابی  گیری و  های 

با  معادلات ساختاری می و  کامل میشود  برازش در یك مدل  بررسی  آن،  برازش  برای تأیید  شود. 

شود و  استفاده می  GOFبررسی برازش مدل کلی تنها از یك شاخص به نام شاخص نیكویی برازش 

صورت کلی استفاده کرد. ولتز، اودوکرکن  به پژوهش توان برای بررسی اعتبار یا کیفیت مدلاز آن می 

 
1. Stone-Geisser 
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را به عنوان مقادیر ضعیف، متوسط و قوی برای    36/0و    25/0،  01/0  ( سه مقدار2009)  1و وانوپن 

GOF   مقدار    (.  2009اند )ولتز، اودوکرکن و وانوپن،  معرفی کردهGOF  صورت   برای مدل پژوهش به

 شود:  زیر محاسبه می

 
√0.706 × 0.562 =
2

 0.63 

  GOFعنوان مقادیر ضعیف، متوسط و قوی برای  که به  36/0و    25/0،  01/0با توجه به سه مقدار  

همكاران،   و  )وتزس  است  شده  مقدار  2009معرفی  حصول  و  مدل    GOFبرای    63/0(،  دربارۀ 

های مدیران بازاریاب ورزشی لیگ برتر فوتبال ایران، برازش بسیار مناسب مدل کلی تأیید  شایستگی

 شود. می

گیری، مدل ساختاری و مدل کلی،  های اندازهپس از برازش مدل  های پژوهش: آزمودن فرضیه  

روابط بین متغیرهای    tهای پژوهش فراهم شده است. با توجه به مقادیر  امكان بررسی و آزمودن فرضیه

شكل در  پژوهش  مدل  استانداردشدۀ  ضرایب  و  معناداری  مدل  نتایج  سه،  شمارۀ  و  دو  شمارۀ  های 

بوط به هرکدام در جدول شمارۀ شش مشخص  های پژوهش و همچنین ضرایب استاندارد مرفرضیه

 شده است. 

 های مدیران بازاریاب ورزشیها بر شایستگیاثر مؤلفه -6جدول 
Table 6- The effect of components on the competencies of sports market managers 

 ردیف 
Row 

 مسیر )فرضیه( 
Path (Hypothesis) 

ضریب 
 مسیر
Path 

Coefficie
nt 

 tآمارۀ 
Statistic

s t 

نتیجة 
 آزمون 
Test 

Result 

1 
های مدیران  شایستگی  ←های پایه شایستگی

 پذیرش  8.885 0.404 بازاریاب ورزشی 

2 
های مدیران  شایستگی  ←های هوشی شایستگی

 بازاریاب ورزشی 
 پذیرش  43.31 0.511

3 
مدیران  های شایستگی  ← ای های حرفه شایستگی

 بازاریاب ورزشی 
 پذیرش  20.441 0.247

4 
های مدیران  شایستگی   ←های عملیاتی  شایستگی

 بازاریاب ورزشی 
 پذیرش  11.773 0.524

 
1. Wetzels, Odekerken & Vanoppen 
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شود، مقادیر آماری تی )ضریب معناداری( این  طورکه در جدول شمارۀ شش مشاهده میهمان

 هایمؤلفهتوان بیان کرد که  درصد می   95اطمینان  است؛ بنابراین با   ± 96/1چهار مؤلفه بیشتر از  

 بازاریاب ورزشی را دارند. مدیران شایستگی متغیر بینیپیش توان ذکرشده چهارگانۀ
 

 
 ضرایب استاندارد شدۀ مدل پژوهش -3شکل 

Figure 3- Standardized Coefficients of the Research Model 
 

 گیری بحث و نتیجه

ها تأثیر گذاشته است و مسئلۀ اصلی در انتصاب مدیران هایی که امروزه بر سازمانكی از چالشی

. عرصۀ ورزش و مدیران وری ناکافی از منابع انسانی استسالاری، تبعیض و بهرهاست، نبود شایسته

ازاین نیست؛  این موضوع مستثنا  از  پرسشنامه  روبازاریاب ورزشی  پژوهش سعی شد که  این  ای در 

ارزیابی شایستگیمناسب ب ارائه شود. این رای  ایران  برتر فوتبال  های مدیران بازاریابی ورزشی لیگ 

های  (، شایستگی 6تا    1های  های پایه )گویهگویه و چهار عامل اصلی شایستگی  71پرسشنامه شامل  
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ی  های عملیات ( و شایستگی 41تا    29های  ای )گویههای حرفه(، شایستگی28تا    7های  هوشی )گویه

 ( بوده است که در این پژوهش پایایی و روایی آن تاًیید شد.  71تا  42های)گویه

های پایه  های مدیران بازاریاب ورزشی لیگ برتر فوتبال ایران، شایستگی اولین گروه از شایستگی 

های شخصیتی و رفتاری است. نتایج حاصل از تحلیل مدل پژوهش نشان  است که شامل شایستگی 

های مدیران بازاریاب ورزشی با توجه به ضریب مسیر در  های پایه و شایستگیایستگیداد که بین ش

در پژوهش خود، اولین سطح  (2016الوانی )  اثر مستقیم و معنادار وجود دارد.  (404/0مدل پژوهش )

-پذیری، مسئولیتهای پایه شامل مواردی مانند خلاقیت، انعطاف های مدیران را شایستگیشایستگی

مظفری، جوادی و  (،  2015اسدی، سجادی، گودرزی و مرادی ) و غیره بیان کردند. همچنین  پذیری

های شخصیتی های خود به ویژگی( در پژوهش2015و بریر، برولكس، ناوراو و ملیسا )  (2002نادریان )

یزه و  نفس، آراستگی، داشتن انگپذیری، اعتمادبهگرایی، انعطاف و رفتاری مدیران مانند خلاقیت، برون

ها برای کسب شایستگی مدیران اشاره کردند. به  عنوان اولین ضروریتهای جامعه، بهتوجه به ارزش

موفقیت در امر بازاریابی  های لیگ برتر فوتبال ایران برایرسد مدیران بازاریاب ورزشی باشگاهنظر می

  کندر کار، مدیران را توانمند میداشتن قدرت و پیشرفت د  های قوی نیاز دارند. انگیزهباشگاه به انگیزه

ها و تحقق دادن کارآمد کاردهد. مدیر باانگیزه، مدیری است که از انجامکردن می  و به آنان اشتیاق کار

شود. مدیرانی که دارای انگیزه هستند، این انگیزه را به زیردستانشان نیز  اهداف سازمان خوشحال می

می آن  کنندمنتقل  در  حرکت  انرژی  میهو  ایجاد  داشتن  ا  با  ورزشی  بازاریاب  مدیران  کنند. 

براساس  اعتمادبه نیست.  تأیید  کسب  برای  اقدامشان  و  ندارند  دیگران  تأیید  به  نیاز  بالا،  نفس 

آمیز نباشد، انعطاف لازم برای هایشان موفقیتحلکنند و اگر راهدرست و قانونی است، اقدام می آنچه

   .ها دارندتغییردادن آن 

شایستگی دوم از  گروه  شایستگیین  ایران،  فوتبال  برتر  لیگ  ورزشی  بازاریاب  مدیران  های  های 

هوش سازمانی، هوش استراتژیك، هوش فرهنگی،    هوشی است که شامل هوش اخلاقی، هوش هیجانی،

از تحلیل مدل    .شودهوش تجاری میو  هوش سیاسی، هوش اجتماعی، هوش رقابتی   نتایج حاصل 

های مدیران بازاریاب ورزشی با توجه به  های هوشی و شایستگیه بین شایستگیپژوهش نشان داد ک

 ( پژوهش  مدل  در  مسیر  شایستگی  (511/0ضریب  دارد.  وجود  معنادار  و  مستقیم  هوشی، اثر  های 
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شوند مدیران در شرایط مختلف برای رویارویی های ذهنی و هوشی مدیران هستند که باعث میقابلیت

مسائل   ترنر،  با  و  )مولر  باشند  توانمند  گلمن2010متفاوت  ترنر )2001)  1(.  و  مولر  و  ( در  2010( 

تاًثیر مثبت هوش اخلاقی و هوش هیجانی را در شایستگی مدیران تأیید کردند. پژوهش   های خود 

 عواطف، و احساسات ها، هیجان کنترل افزایش  که بیان کرد توانهیجانی می  هوش تعریف براساس

منجر واقعیات شناخت به تواندمی احتمالاً موجبواقعیت صحیح شناخت و شود  امور   انتخاب ها 

 و مطلوب  صحیح عملكرد بروز برای زمینه  ترتیببدین و شودمیوقایع با برخورد برای هاحلراه صحیح

 نفساعتمادبه و گیرندمی خود به مثبت جنبۀ بیشتر احتمالاً بازخوردها صورت  این در شود.می فراهم

 ،2باندور نظریۀ ازجمله شناختی هاینظریه با مطابق که است وضعیتی چنین در شود.می تقویت فرد

خورد؛ بنابراین  خواهد رقم فرد و شایستگی مطلوب خواهد گرفت شكل فرد در توانایی  به باور نظام

بیشتری ای را استخدام کنند که  ها، مدیران بازاریابیضروری است که باشگاه  میزان هوش هیجانی 

داشته باشند؛ چراکه مدیران و تجاری که هوش هیجانی بیشتری دارند، یعنی کسانی که احساسات  

کنند و هدفمند با  کنند و احساسات دیگران را نیز درك میشناسند و هدایت میخوبی میخود را به 

-های مدیران در سازمانتارها و تصمیمکنند، در ادارۀ بازار ممتاز هستند. بسیاری از رفآن برخورد می

تواند با  هاست. احتمالاً مدیری با هوش اخلاقی زیاد میهای اخلاقی آنتأثیر ارزشهای امروزی تحت

ها، افزایش جو همكاری و صداقت در سازمان اثربخشی سازمان را تنظیم بهتر روابط، کاهش تعارض

 هایارزش و اصول با همراه و باشد صادق   یوستهپ  مدیر بازاریاب ورزشی که بهبود بخشد. هنگامی

 رضایت و شهرت  افراد، نگهداری سود، فروش، سرتاسر در را  سطح بالایی عملكرد کند، عمل اخلاقی

باشگاه )  .کندمی  ایجاد مشتریان  سلطانی،  و  خانی  مدیران  40:  2016فروغی،  استراتژیك  هوش   )

های بازاریابی توصیف شایستگی این مدیران برای استفاده از قابلیتبازاریاب را یكی از عوامل مؤثر بر  

این نوع هوش 2015زاده )کردند. در زمینۀ هوش سازمانی، حمیدی، ساکی، موحدی و محبی از   )

به تأثیرمدیران  مؤلفۀ  یك  که  عنوان  کردند  بیان  و  کردند  یاد  مدیران  شایستگی  و  عملكرد  بر  گذار 

 موقعیت آن به شخص آن آگاهی  و  بینش قرار دارد، نشانگر   که وقعیتیم هر در مدیر هر شایستگی

 
1. Golman 

2. Bandora 
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 نشانگر افراد، سازمانی هوش  اینكه به توجه با شود.می ارزیابی آن دربارۀ که است خاص مسئلۀ یا

 عوامل از یكی تواندسازمان می هوش،  است سازمان بر مؤثر عوامل با رابطه در افراد اطلاعات و آگاهی

خود بیان    ( در پژوهش2014زاده )باشد. رحیمی و حسن سازمان داخل در مدیر شایستگی بر مؤثر

دار  ها تأثیر مستقیم و معناهای بازاریابی آنکردند که هوش رقابتی مدیران بازاریاب بر اثربخشی فعالیت

 اطلاعات و بصیرت هاکه مدیران آن است هایینسازما آنِ از وکارکسب عرصۀ در فردا دارد. موفقیت

  های دارایی مهم اقلام از یكی عنوانبه اطلاعات .باشند داشته رقابت محیط و خود دربارۀ  بیشتری

 هایشرکت  به مربوط اطلاعات ارزیابی و . گردآوریآیدمی    شمار به بازاریابی ابزارهای و استراتژیك

 مدیران بازاریاب ورزشی هرقدررسد  می. به نظر  دارد حیاتی نقشی ،هااستراتژی تدوین امر در رقیب

 های موجود در محیط بازار را بهتر بشناسند،آورند و فرصت دستبه   بیشتری اطلاعات رقبا  از بتوانند

است و این تدوین  بیشتر کنند، اجرا و تدوین آمیزی را  موفقیت  و اثربخش هایاستراتژی آنكه احتمال

تواند بر شایستگی این مدیران تاًثیر مثبت داشته باشد.  موفق میهای اثربخش و  و اجرای استراتژی

ای نیازمند دارند که بتوانند مشتریان بیشتری های لیگ برتر فوتبال ایران به مدیران بازاریابیباشگاه

های )ازجمله حامیان مالی، هواداران و غیره( را برای باشگاه جذب کنند، هنر و توانایی درآمدزایی از راه

بینی  ها و درآمدهای بازاریابی باشگاه را پیشناگون قانونی برای باشگاه داشته باشند و بتوانند هزینهگو

و مدیریت کنند. برخورداری از سطح هوش تجاری مناسب، این امكان را به مدیران بازاریاب ورزشی 

 دهد که در زمینۀ مسائل تجاری باشگاه موفق عمل کنند.  ها میباشگاه

گرو شایستگیسومین  از  شایستگیه  ایران،  فوتبال  برتر  لیگ  ورزشی  بازاریاب  مدیران  های  های 

نتایج حاصل از تحلیل    شود.شایستگی دانشی، مدیریتی، ورزشی و مهارتی میای است که شامل  حرفه

های مدیران بازاریاب ورزشی با  ای و شایستگی های حرفهمدل پژوهش نشان داد که بین شایستگی

به ضر )توجه  پژوهش  وبستر    (247/0یب مسیر در مدل  و  والكر  دارد.  معنادار وجود  و  اثر مستقیم 

)لیو، تینگ( و نینگ2006) پژوهش2011لین و چاون  برای مدیران ( در  بیان کردند که  های خود 

های کامپیوتری، استفاده از وب و مهارت تسلط به زبان انگلیسی لازم است و  بازاریاب، داشتن مهارت

تواند این مدیران را در دستیابی  ها مین آشنایی با حوزۀ حسابداری و تجزیه و تحلیل آماری داده همچنی

کند.  کمك  موفقیت  بودجهبرنامه  همچنین  به  کنترل،  وظایف ریزی،  ازجمله  سازماندهی  و  بندی 
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  د. های خود برای شایستگی مدیران بازایاب ورزشی اشاره کردنها در پژوهشمدیریتی هستند که آن

-( در کتاب معروف خود با عنوان بازاریابی ورزشی با دیدگاهی استراتژیك، وظیفۀ بودجه2014شانك )

های آماری، داشتن مهارت ارتباطی مناسب  های کنترلی و نظارتی مناسب، تفسیر داده ندی، تكنیكب

زاریاب ورزشی های محوری مورد نیاز مدیران بامانند تبحر در سخنرانی و نوشتن را ازجمله شایستگی

های  های لیگ برتر فوتبال ایران همانند سایر حوزهمدیران بازاریاب ورزشی باشگاه  مطرح کرده است.

 بهترین اوضاع،  با متناسب و موجود استعدادهای و امكانات از استفادهمدیریتی باشگاه، لازم است با  

 گرایانه،واقع و متناسب  سازماندهی  و  ریزیبرنامه.  بگیرند و به آن عمل کنند را هاتصمیم ترینمناسب و

های  بندی مناسب برای فعالیت، بودجهاوضاع با متناسب و صحیح روابط گسترش و رهبری و هدایت

فعالیت اجرای  بر  کنترل  و  نظارت  و همچنین  باشگاه  باشگاه،  بازاریابی  بازاریابی  و  های  رمز  ازجمله 

برقراری  از بهتر شناخت و های خود است. دركیابی ورزشی باشگاه ها در عرصۀ بازاررازهای موفقیت آن

ها را در باشگاه بهبود بخشد. برقراری تواند عملكرد آنمی مؤثر برای مدیران بازاریاب ورزشی، ارتباطات

ویژه اهمیت  از  ورزشی  بازاریاب  مدیران  برای  مناسب  مدیران ارتباطات  چراکه  است؛  برخوردار  ای 

باشگاه می  بازاریاب ورزشی با مشتریان  ارتباط  برقراری  را صرف  از وقت خود  بیشتری  کنند.  بخش 

بالا کمك می  ارتباطی  مهارت  و  داشتن سطح  انجام دهند  را  این وظیفه خود  بتوانند  بهتر  که  کند 

 های بازاریابی باشگاه افزایش دهند. دادن فعالیتشایستگی خود را در انجام

های مدیران بازاریاب ورزشی لیگ برتر فوتبال  وه از شایستگی های عملیاتی آخرین گر شایستگی

تر برای مدیران بازاریاب  صورت محسوس های لازم برای بازاریابی ورزشی را بهایران است که توانمندی 

مدیریت  ، مدیریت فروش،  مدیریت مشتریان، شود و شامل مدیریت آمیختۀ بازاریابیورزشی شامل می

جهانی،  بازاربندی  بخش،  برند بازرایابی ،  بازاریابی  اسلامی و    تحقیقات  نتایج  -بازاریابی  است.  اخلاقی 

شایستگی بین  که  داد  نشان  پژوهش  مدل  تحلیل  از  شایستگیحاصل  و  عملیاتی  مدیران های  های 

 اثر مستقیم و معنادار وجود دارد.   (524/0بازاریاب ورزشی با توجه به ضریب مسیر در مدل پژوهش )

( به شایستگی مربوط به مدیریت آمیختۀ بازاریابی و مدیریت روابط 2011لین و چاون )و، تینگلینینگ

به مهممشتری  مؤلفهعنوان  شایستگیترین  وبستر های  و  والكر  کردند.  اشاره  بازاریاب  مدیران  های 

ی را های فروش و مهارت آمیختۀ بازاریابهای مربوط به مدیریت مشتریان، مهارت( شایستگی2006)
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( برندسازی  2014وکار معرفی کردند. شانك )های مدیران زن بازاریاب در کسب ترین شایستگیاز مهم

از   ایجاد تصویر و آگاهی عمومی  مناسب سازمان ورزشی، فروش محصولات سازمان، تبلیغات مؤثر، 

ن ورزشی سازمان و ورزشكاران، جذب حامیان مالی و داشتن روابط عمومی مناسب با مشتریان سازما

های تخصصی مدیران بازاریاب ورزشی برشمرده است. مدیران بازاریاب ورزشی ترین شایستگیرا از مهم

باید با آمیختۀ بازاریابی ورزشی آشنایی  برای کسب موفقیت در بازار ورزشی لیگ برتر فوتبال ایران می 

یران بازاریاب ورزشی باشگاه  رسد مدبه نظر میکامل داشته باشند و بر آن تسلط کافی داشته باشند.  

توانایی توسعه،  و همچنین    با شناسایی محصولات باشگاه و تنوع محصول در لیگ برتر فوتبال ایران

های خاص برای ایجاد ارزشطراحی محصولات جدید برای باشگاه و  ارائۀ باکیفیت محصولات باشگاه، 

تگی خود را بالا ببرند. همچنین مدیران توانند سطح شایسمحصولات باشگاه )مانند کارت هواداری( می

های  های تبلیغات رسانهفروشی، آشنایی کامل با کانالها با تسلط بر فرایند بلیتبازاریاب ورزشی باشگاه

عمومی و ورزشی و با دستیابی به اهداف حمایت مالی باشگاه، توانایی تأثیرگذاری بهتری برای رسیدن 

های عملیاتی مدیران هند داشت. یكی از کدهای محوری در شایستگیبه اهداف بازاریابی باشگاه خوا

ها  ویكم، فرصتبازاریاب ورزشی، شایستگی در عرصۀ بازاریابی جهانی بیان شده است. در قرن بیست 

اند؛ بنابراین به متخصصان المللی براساس قاعده و قانون منظمی عبور کردهدر ورزش از مرزهای بین

(. به  2011برداری کنند )کشكر، قاسمی و تجاری،ها را بهرهاز است تا این فرصتبازاریابی ورزشی نی

ای های حرفهباید با لیگها در عرصۀ بازاریابی جهانی می رسد مدیران بازاریاب ورزشی باشگاهنظر می

 .  خصوص فوتبال آشنایی داشته باشند ها در کشورهای پیشرو در ورزش و بهو محصولات آن

های ورزشی دربارۀ انتخاب مدیران بازاریاب ورزشی رویكرد شود که باشگاهپایان پیشنهاد میدر  

های برخاسته از این پژوهش،  پژوهشی در پژوهش حاضر را مدنظر قرار دهند و براساس مؤلفه- علمی

را متحول مدیران بازاریاب خود را انتخاب کنند تا این مدیران شایسته بتوانند حوزۀ بازاریابی باشگاه  

 کنند و به مسیر صحیح هدایت کنند.
 

 تشکر و قدردانی 

 .کنیمنظران در حوزۀ این پژوهش تشكر و قدردانی میکنندگان و صاحباز تمامی مشارکت
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