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  پیشگفتار

طیفـی متنـوع از متخصصـان اقتصـاد، علـوم  توجـه مـوردی اخیـر ها دهـهصنعت ورزش در 
بـاور دارنـد  نظران صـاحبی و علـوم اجتمـاعی قـرار گرفتـه اسـت. بیشـتر انسان  علومسیاسی، 

بـا  رابطهدر  یجفرهنگ گرفته تا ترو ۀتوسع یبرا سازی ینهزم ورزش برای ارائۀ هر محصولی، از
در ایـن نظـام  اسـت. حـال، بایـد دیـد فرد منحصربه، بستری جامعه یاسیو س اجتماعی مسائل

  ردها و پیامدهای مثبت آن بهره گرفت.کارکاز  توان یمبازاریابی پیچیده، چگونه 
هایی که نتـایج  ی مداوم که در آن، از طریق رقابتندیفرابازاریابی ورزشی عبارت است از: 

اهـــداف مشـــتریان ورزشـــی،  زمـــان همی ســـاز برآوردهی هایی بـــرا غیرقطعـــی دارنـــد، فرصـــت
ی ها یژگیوشود.  های وابسته به ورزش فراهم می ی ورزشی و سایر افراد و سازمانوکارها کسب

ی بودن، ناملموس بودن، جـذابیت و نیب شیپ  رقابلیغورزشی از جمله  محصولات فرد منحصربه
و  ۱شـیلبوری( رده اسـتکبازاریابی مطرح  یها کانالی از بهترین کی عنوان  بهگستردگی، آن را 

   ). ۲۰۲۰همکاران، 
ی هـا گزارشداشـته اسـت. بـر اسـاس  ریچشمگمطالعات در زمینۀ بازاریابی ورزشی رشدی 

 ۲۰۰۰اسناد و تولیـدات علمـی در زمینـۀ بازاریـابی ورزشـی در سـال ، ۲پوسکپایگاه علمی اس
سـند  ۱۰۰۰تعـداد آن بـه حـدود  ۲۰۲۱ه در سال کسند بود؛ این در حالی است  ۲۰۰متر از ک

ه کـمربوط به اسناد علمی معتبری اسـت  صرفاً). این آمار ۳سایت اسکوپوس رسیده است (وب
ه در زمینۀ بازاریابی ورزشـی انجـام شـده ک گستردههایی  در این پایگاه نمایه شده است. پژوهش

هـای  کتاب فیتألید و است مرزهای دانش این حوزه را گسترش داده است و در پی آن، به تول
  متعدد منجر شده است.  
 فیتـألشـور ترجمـه یـا کهایی متنـوع در زمینـۀ بازاریـابی ورزشـی در  در حال حاضر، کتاب
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، و نبـود طـرف  کیـ ازی نظـری و علمـی ایـن حـوزه ها دانشروز شدن  ؛ اما توسعه و بهاند شده
را بـر آن  نامؤلفـداشته باشد از طـرف دیگـر،  توأمانرد نظری و عملی را که رویکمنبعی جامع 
روز و اسـتفاده از  های عینی، مطالعه و بررسی منابع جدید و بـه ی از تجربهمند بهرهداشت تا با 

بیاورند.کجامع،  چارچوبی   تاب حاضر را به رشتۀ تحریر در 
هـا  ه در ادامـه، مـروری اجمـالی بـر مباحـث آنکـیل شده است کفصل تش ۱٥تاب از کاین 

ادراک اولیـۀ قابـل قبـولی را از مفـاهیم مـرتبط بـا بازاریـابی  ۲و  ۱هـای  خواهیم داشت. فصل
شـده در  و فهـم مباحـث مطـرح ککنند؛ به طوری که تسلط بر این مفـاهیم، در ورزشی ایجاد می

ریزی  ی از عناصـر اصـلی مـدیریت مقولـۀ برنامـهک، یکش کند. بی های آینده را تسهیل می فصل
بازاریـابی را تشـریح کـرده۳دلیل، در فصل است؛ به همین  ایـم. در  ، فرایند برنامۀ راهبردی در 

انـد. ایـن فصـل  ی مرتبط با بازاریابی ورزشـی بـه طـور مختصـر مـرور شـدهها پژوهش، ٤فصل 
و  کنـد یمـهـای بازاریـابی را بـرای خواننـدگان بـازگو  شناسـی در پـژوهش برخی از اصول روش

، ٥. مـا، در فصـل کنـد یمـر حوزۀ بازاریابی ورزشی را بیان اهمیت و ضرورت انجام پژوهش د
شـده در  و الگوهای ارائه ها مدل. این فصل انواع میکن یماملی آمیختۀ بازاریابی را مرور کسیر ت

از  ک، هـر یـ۹تـا  ٦هـای  . در ادامـه، در فصـلکشـد یمـزمینۀ آمیختـۀ بازاریـابی را بـه تصـویر 
دهـیم.  ان را توضـیح مـیکشامل محصول، ترویج، قیمت و می اصلی آمیختۀ بازاریابی ها لفهؤم

 ،ی عینـی از حـوزۀ ورزشها مصـداق، تلاش شـده اسـت تـا بـا بیـان ها فصلدام از این کدر هر 
یفیت خدمات ورزشی ک، موضوع ۱۰فصل اربردی ارائه شوند. در کمباحث به صورت عملی و 

 عملکـرد ید بر مدل گسـترشکا با تأیفیت رککنیم. در این فصل، الگوهای ارزیابی  را مطرح می
کنـد.  کننده را بررسـی مـی موضـوع رفتـار مصـرف ۱۱فصـل . میکنـ یمتشریح  QFD(۱کیفیت (

 یا محصول تا است مهیا بهتر ای زمینه باشیم، آشنا کنندگان مصرف رفتار با بیشتر و بهتر هرچه
کردن مقدماتی راجـع ردیم با مطرح ک، سعی ۱۲فصل در  .کنیم عرضه بخش را رضایت خدماتی

تفــاوت میــان حمایــت مــالی و تبلیغــات و ، بــه مفهــوم حمایــت مــالی، اهــداف حمایــت مــالی
، ضـمن تعریـف و تبیـین ۱۳های استفاده از حمایت مالی را بررسی کنـیم. در فصـل  محدودیت

مفهوم برند و ابعاد مختلف آن، چارچوب نظری هویت برند، مـدل ارزش ویـژۀ برنـد و عوامـل 
، تحولات فناوری در عرصۀ ورزش را بررسـی ۱۴فصل رد. در کبرند را تشریح خواهیم مؤثر بر 

کنـیم. در  کنیم. سپس، ضمن تبیین بازاریابی دیجیتال، ابزارهای مرتبط با آن را معرفـی مـی می
. ایـن میکنـ یمـادامه، رفتارهای خرید آنلاین و مدیریت ارتباط اینترنتـی بـا مشـتری را تشـریح 

مـل که به عنوان ابزار مکی سریع پاسخی است ها نهیرمزایز دارد و آن ارائۀ فصل یک وجه متم
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 ج   مقدمه 
 

 

فوتبـال بـه  صنعت در ورزشی بخشی به مباحث این فصل ارائه شده است. بازاریابی برای عمق
 محصول ارزشمندترین به تاب است. فوتبالک ۱۵ای ملموس و عینی عنوان فصل  عنوان نمونه

چیزی فراتر  ۱هواداران برای اکنون، مسابقات فوتبال و است شده تبدیل مدرن دوران ای رسانه
تأییـدی بـر وجـه  توانـد یمـاز ایـن رو، ایـن نمونـۀ عینـی  از تماشای یک رویداد ورزشی اسـت؛

  تاب باشد.کاربردی بودن مباحث ک
ردیم. کـی نـیب شیپاربردی را برای نگارش هـر فصـل کتاب، ساختاری جامع و کما، در این 
. در ادامه، مفاهیم و مباحث هـر شود یملیدی آغاز کمقدمه و واژگان  ،رح اهدافهر فصل با ط
کموضوع را با  شـده از مباحـث  کنیم. در نهایت، خلاصۀ ارائه ی عینی تشریح میها نمونهبر  دیتأ

  . کند یم کمکۀ مفهومی کشب کهر فصل به ایجاد ی
ی مصـوب درس مـدیریت بازاریـابی ورزشـی ها سرفصـلتاب منطبق بـا کی این ها سرفصل

منبـع  عنوان  به توان یماند؛ بنابراین، از این کتاب  وزارت علوم تحقیقات و فناوری تنظیم شده
  ترای تخصصی رشتۀ مدیریت ورزشی بهره برد.کو د ارشد ی کارشناسی ها دورهدرسی در 
در  ناؤلفــمهــای حاصــل از تــدریس  پــژوهش و تجربــه ها ســالتــاب حاصــل تــلاش کایــن 

ی دانشگاه است؛ با این حال، نگارندگان باور دارند این اثر هم مانند سایر آثـار علمـی ها کلاس
لیۀ دانشجویان، اساتید، و خبرگان حوزۀ مـدیریت ورزشـی کاز این رو، از ؛ خالی از ایراد نیست

ی ایـن نروزرسـا بهو نظرات ارزشمند خود را بـرای اصـلاح و  شنهادهایپکنند نقدها،  دعوت می
  ی نویسندگان ارسال کنند. کترونیکتاب به پست الک

ه توفیق حاصل شد تا فرایند نگارش و اصلاح علمی این اثر پس کر هستیم کخداوند را شا
اران کـتـاب بـرای پژوهشـگران، دانشـجویان و همکاز دو سال به پایان برسد. امید اسـت ایـن 

  مفید باشد و از آن بهرۀ کافی گرفته شود. ها دانشگاهمحترم در 
  

  مؤلفان
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  آشنایی با مفاهیم بازاریابی
  

  لی:کهدف 
  آشنایی با مفاهیم بازاریابی 

  
  اهداف رفتاری:

  این فصل بتوانند: مطالعۀپس از  رود یماز فراگیران انتظار 
 با تعریف بازار و مفاهیم مرتبط با آن آشنا شوند. -

 های چهارگانۀ بازاریابی آشنا شوند. با تعریف بازاریابی و نسل -

  بازاریابی آشنا شوند.با رویکردها، ابعاد و مفاهیم مرتبط با  - 
 

  مقدمه

متخصصان و پژوهشـگران  توجههای اخیر  ه در دههکی از مفاهیم مهم در عرصۀ مدیریت کی
 ارتباطـاتتوسعۀ  برای تلاش با بازاریابی را به خود جلب کرده است، بازاریابی است. تاریخچۀ

. دارد باستان ریشه هند و چین در و شده است آغاز خدمات و کالاها فروش برای متقاعدکننده
 دۀیــا امــا اســت؛ نبــوده ای شــده شناخته بازاریــابیوکار  کســب فعالیــت ایــن زمــان، آن شــاید در

ایـن مقولـه بـا آغـاز انقـلاب  .کـرد آغـاز را خـود پیشـرفت و گرفـت شکل زمان آن بازاریابی در
، و طـرف  کیـ از ها سـازمانو  ها شـرکتگرفت و تحولات محیطی  تازهصنعتی در اروپا جانی 

از طرف دیگر، به گسترش و توسعۀ بازاریابی منجر شـد.  وکارها کسبافزایش رقابت در عرصۀ 
ی از زمان، برخی از صنایع از نظر خدمات و محصولات خود به اشباع رسیده بودند و ا برههدر 

ــد.  ــابی بودن ــرای جــذب مشــتریان بیشــتر نیازمنــد متخصصــانی در حیطــۀ بازاری ــا  زمــان همب ب

  اولفصل 



 ۲  )عمل تا یتئور از( یورزش یابیبازار اصول و یمبان
 

 

ک بـه مقولـۀ بازاریـابی هـم اهمیـت داده شـد و  اد بر عرصۀ علمی در زمینۀ مـدیریت،های زیدیتأ
 تمرکـز بهتـر برند ساخت و باکیفیت محصولاتِ بیشتر فروش روی توانند می دریافتند ها شرکت

  . منجر شد ها آن شهرت و ها شرکت ناخالص سود رشد به هدف این. کنند
ی را از مفـاهیم مـرتبط بـا قبـول  قابـلآشنایی با مبانی نظری در حوزۀ بازاریابی ادراک اولیۀ 

تسلط بر مفاهیم مرتبط با بازاریابی ورزشی کـه در  که  یطور  بهکند؛  این شاخه از علم ایجاد می
کند. از ایـن رو، در فصـل حاضـر، در ابتـدا، تعریـف  های آینده مدنظر است را تسهیل می فصل

هـای چهارگانـۀ بازاریـابی و در  ازار و مفاهیم مرتبط بـا آن، سـپس، تعریـف بازاریـابی و نسـلب
  شوند. بازاریابی ارائه و تشریح می با مرتبط مفاهیم و ابعاد ادامه، رویکردها،

  نیاز

احساس محرومیـت های انسان است.  ن اساسی نظام بازاریابی نیازها و خواستهکو ر منشأ
. مانند نیازهای فیزیکی (غذا و پوشاک) یا نیاز اجتماعی (احسـاس تعلـق) ،است ۱همان نیاز

آن را بـه وجـود  کـردن  برطرفو در او شوقی برای  زند یماین محرومیت آرامش آدمی را بر هم 
دهد و به او جهـت  و او را در حالتی فعال قرار می دارد یم وات ک. نیاز شخص را به حرآورد یم
  ). ۲۰۱٥ ،۲حدانیزاده و و (محرم دهد یم

  کند  تقسیم می طبقه  پنجبه  ٤هازمراتب نیا های انسان را در سلسلهزمازلو نیا ۳آبراهام مازلو
در  ٥). نیازهای فیزیولـوژیکی۱-۱(شکل 

نشـــان داده  ازهـــاینمراتـــب  رأس سلســـله
؛ زیرا تا زمانی که به طرز منطقی شوند یم

ـــده ـــاء نش ـــرو  ارض ـــترین نی ـــد، از بیش ان
ـــوردار  ـــویسبرخ ـــازلو و ل ـــتند (م ، ٦هس

هـا نیازهـای اساسـی انسـان  ). این۱۹۸۷
برای ادامۀ زندگی هستند، مانند خوراک، 

  پوشاک و مسکن.
  

(مازلو و  مازلوانسانی  نیازهای مراتب سلسله. ۱-۱ شكل
  )۱۹۸۷لویس، 
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 ۳  بازاریابی آشنایی با مفاهیمفصل اول: 
 

 

شـوند.  مسـلط مـی ۲یا امنیت ۱زمانی که نیازهای فیزیولوژیکی ارضاء شوند، نیازهای ایمنی
هــا عبــارت اســت از: نیــاز بــه فــارغ بــودن از تــرس و خطــرات جــانی و مــالی و زایــن نیا اهــم

هـای فیزیولـوژیکی و تـأمین در حـدی متناسـب زهنگـامی کـه نیا .های فیزیولـوژیکی محرومیت
ارضاء شوند، نیازهای اجتماعی یا تعلق با تسلط در ساخت نیازها ظهور خواهند کـرد. از آنجـا 

هـای گونـاگون نیـاز دارد. هنگـام  ی است، به تعلق و پذیرش به گروهکه انسان موجودی اجتماع
گاهانه و معنادار با دیگـران تـلاش  شدن  مسلط نیازهای اجتماعی، شخص برای یافتن روابط آ

خواهد کرد. فرد پس از شروع به ارضای نیاز تعلـق اجتمـاعی، خواهـان آن اسـت کـه بـیش از 
کند: هم احترام به نفس  می ۳احساس نیاز به احترام یک عضو ساده گروۀ خود باشد؛ از این رو،

و هم احترام از جانب دیگران. ارضای این نیازها در فـرد احسـاس اتکـای بـه نفـس، قـدرت و 
  ).۱-۱(شکل  آورد یمتسلط را به وجود 

از نظـر  ،محصولات خود در تولید و توزیعتوجه به فرآیندهای  با وجودها  بسیاری از شرکت
تشخیص نیاز مشـتری امر عدم این  یها علت نیتر یکی از مهم .فروش با مشکل مواجه هستند

، ٤(کــاتلر و آرمســترانگ هســتند میتقســ  کلــی قابــل ۀدســت پــنجازهــای مشــتریان در ین. اســت
۱۹۹٤:(  

 )است متیق مشتری خواهان کفش ورزشی ارزان(نیاز اظهارشده  -

 خـوبی بـه علاقۀ خود مورد ورزش در کهمشتری به دنبال کفش ورزشی است (نیاز واقعی  -
 باشد) ارزان کفش قیمت صرفا اینکه نه کند، استفاده آن از

 )دارد را مشتری از فروشنده انتظار خدمات مطلوب(نیاز اظهارنشده  -

عنوان اشـانتیون   به ی راو کلاه خرد یکفش ورزشی مجفت مشتری یک ( زیانگ نیاز شوق -
 )کند ییافت مدر

عنوان فردی شناخته شود که بـه   مشتری در پی آن است که نزد دوستانش به(نیاز پنهان  -
  دنبال فایده است)

یـد کـه بـرای بگیر نظـر در را شهروندی .کنیم را بیان می یمثال ،برای درک بهتر این موضوع
و خواهـان  شـود یتنفسی خـود وارد یـک فروشـگاه ورزشـی مـ -استقامت عمومی قلبی  ۀتوسع

 زمـان،در ایـن . تنفسـی اسـت -قلبـی  عامـل ارتقـای اونیـاز  ،نیمیل اسـت؛ بنـابراتریدخرید 
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گر دارای مشکل زانو هستیددهد یبهتر را به او پیشنهاد م یحل فروشنده راه  یجا به دیتوان یم ،: ا
کـه از  اسـت یا گونـه  بـه الکـالپتینـوع فعالیـت روی  زیـرا ؛اسـتفاده کنیـدال کاز الپتی لیتردم

 و کمتـر اسـت لیتردم به نسبت آن قیمت اینکه ضمن ؛کند یجلوگیری م زانو ساییدگی کشکک
  .کند یم اشغال خانه در را کمتری فضای

آن  کـردن  نیـاز واقعـی خریـدار را کشـف و بـه بـرآورده کند میفروشنده تلاش در مثال بالا، 
نیازهای واقعی مشـتریان و شناخت در گرو  یا بازاریابی حرفه یها حل راه ،نیکمک کند؛ بنابرا

   ، هستند.دهند یبهتر از آنچه رقبا انجام م یا گونه  کردن این نیازها به  برآورده

  خواسته

ــندگان از برخــی ــته نویس ــه را ۱خواس ــکل ب ــف ییها ش ــه مختل ــوان   ب ــزه،عن ــاس انگی  احس
ی از نیاز انسانی است که در اثر ا گونهخواسته . کنند یم تعریف اهداف یا مشکلات محرومیت،

ی مـردم تقریبـاً نامحـدود، ولـی منـابع ها خواسـت. ردیـگ یمـفرهنگ و شخصیت فـردی شـکل 
کـه  کنند یممقدار پولی که دارند محصولاتی را انتخاب  به  توجه باها  ، آننی؛ بنابرامحدود است

  برآورده کنند. ها را های آنزدارای بیشترین ارزش باشند و به بهترین نحو ممکن نیا

 زمـانی کـه زیـرا هسـتند؛ مـرتبط نیازهـا با ها خواسته )،۱۹۹٤( و آرمسترانگ کاتلر نظر از
 هـای ویژگی و یـادگیری جامعه، سطح شوند، عواملی همچون ماهیت می تبدیل انگیزه به نیازها
 قـوی آنقـدر نیازهـا که زمانی یعنی گذارند؛ می تأثیر خواسته به شدن نیاز تبدیل انگیزۀ بر فردی

 ۲داردن و دانیـل شوند. مک می تبدیل ها خواسته به باشند، داشته ارضا شدن به نیاز که شوند می
 را خـود ها هـا، خواسـته بـه عقیـدۀ آن. دهنـد ارائـه مـی را خواسـته از متفاوت مفهومی) ۱۹۸۷(

ارائـه شـوند،  می شناسـایی نشـده بـرآورده نیازهای ارضای برای که خدماتی/محصولات عنوان به 
 ایـن عقیـدۀ بـه. دهنـد مـی ارائـه را متفـاوت دیـدگاهی) ۱۹۷۸( ۳کارتی و پریولت مک. کنند می

 بــرخلاف اســت و آمــوختن قابــل فــرد زنــدگی طــول در کــه اســت چیــزی خواســته نویســندگان،
 کننده، مصـرف رفتـار هـای کتاب در. کند می تغییر دائماً مانند، می باقی تغییر بدون که نیازهایی

) ۱۹۸۷( ٤کـانوک و شـیفمن. اسـت مشهود نیز »خواستن« ساختار دربارۀ متفاوت هایی دیدگاه
 و اهـداف تمـایلات، هـا، انگیـزه نیازهـا، ویـژه بـه دیگـر، سـازۀ چنـدین با مترادف را ها خواسته
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