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Introduction: In a competitive environment, businesses should look for ways of 

being constantly informed of the needs and wants of customers so that they can take 

a step towards differentiating themselves and outperforming their competitors by 

providing innovative services tailored to customer needs, thereby achieving a 

superior performance. Service businesses are more customer-dependent than 

manufacturing ones, so they are more dynamic in terms of type, variables, and the 

relationships between them. In addition, sports businesses such as sports clubs 

provide a lot of economic benefits to their managers and have a large turnover in the 

sports industry. Also, in terms of the health of sport, sports businesses are known as 

white businesses. In order not to cause too much pollution in the society, they have 

provided the ground for people's health and healthy living. 

Methodology: This research is a field survey of a descriptive type in terms of data 

collection and applied in terms of purpose. The statistical population included all the 

managers of sports clubs in Guilan Province. The statistical sample was selected 

according to the Morgan table for the target population of 252 people. A 47-item 

questionnaire based on the five-point Likert scale was used to collect the data. The 

questionnaire included questions on digital marketing, customer voice marketing, 

differentiation strategy, and business performance. In order to evaluate the content 

validity and face validity, five sports management professors and four experts and 

managers of sports clubs were consulted. According to the Kolmogorov-Smirnov 

test, the distribution of the data was abnormal. Therefore, to investigate the 

relationship between statistical hypotheses, the structural equation modeling method 

was used by the PLS software. Also, to evaluate the construct validity, confirmatory 

factor analysis method was done. In addition, to analyze the main research 

hypotheses, path analysis method was used in the PLS software. 

Results and Discussion: According to the descriptive data, 60.45% of the research 

participants were 29-20 years old, 61.53% of them were men, and 50.37% of them 

had a bachelor's degree. The factor loads of all the measures in their respective 

structures were higher than 0.4. The output results of the model indicated the 

appropriateness of the convergent validity criterion. Also, the divergent validity of 

the model was confirmed. All the variables had a Cronbach's alpha value above 0.70 

and a hybrid reliability above 0.80, indicating that the model had good reliability in 

both Cronbach's alpha and hybrid reliability. The variance inclusion index also 

showed that digital marketing (16%) and customer voice marketing (55%) indirectly 

affect the performance of sports club businesses through the mediation of 

differentiation strategies. This suggests the partial mediation of the mediators. 

According to the obtained value  of SRMR (0.09), the measurement and structural 
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model had a good fit. It was also found that digital marketing (0.22), customer voice 

marketing (0.21) and differentiation strategy (0.36) had significant effects on the 

95% significance level with business performance. Digital marketing (0.12) and 

customer voice marketing (0.73) had a significant effect at 95% significance level 

with a differentiation strategy. According to the results of the present study and the 

great effects of digital marketing and customer voice marketing on the business 

performance of sports clubs through differentiation strategies, sports club managers 

should focus more on online advertising and hearing the voice of customers. 

Introducing services in clubs and providing their needs will cause customers’ loyalty 

and their return. As a result, the club will perform better than its competitors. The 

Sobel test showed that the digital marketing has a significant effect on the 

performance of sports club businesses through the mediation of differentiation 

strategies. Customer voice marketing through the mediation of a differentiation 

strategy also has a significant effect on the performance of sports club businesses. In 

today's competitive market environment, which is characterized by increasing 

competition as well as unpredictable and knowledgeable customers, the effort to 

build customer loyalty and satisfaction through advertising and product promotion 

and delivery to the customer has become more important and may be one of the 

most important strategic factors to take into account for success. Given that social 

media are the most important elements in digital marketing and companies and clubs 

are gradually moving towards marketing, neglecting the importance of the club's 

customer can lead to the failure of clubs. So, it is important for a sports club to be 

able to easily achieve its customer retention goals by performing its duties. Many 

sports clubs and businesses have now accepted that, in order to succeed in a 

competitive world and compete with the competitors, they must use a digital strategy 

such as social media. 

Conclusion: Sports business executives are not familiar with new techniques such 

as digital marketing and customer voice marketing to improve their business 

performance. They also cannot use differentiation strategies to excel and create a 

competitive advantage with competitors. Therefore, measures should be taken to 

train sports club managers in modern marketing and customer orientation methods 

and to familiarize them with the strategies of having innovation and differentiation. 

For this purpose, managers can use the customer voice marketing technique by 

inviting loyal trainers and have private meetings to use their comments and 

suggestions. In this regard, the customers' comments and suggestions are also 

needed for providing the facilities and programs desired. The research on sports 

businesses and the marketing of sports clubs has shown that sports clubs do not 

make good use of marketing programs and specialized marketing teams to better 

manage themselves, so it is recommended that the managers of sports clubs in the 

country use marketing programs such as digital marketing and hear customers' 

voices and feedback to familiarize the public with the quality and variety of their 

club services. 

Keywords: Digital marketing, Customer voice marketing, Sports club performance, 
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 چکیده

 هاییابیبازار فنون  یاثرگذاردر  زیتما یاستراتژ تاثیر  یبررس پژوهش نیهدف از ا

پژوهش از نوع  نیروش ا .است یکوچک ورزش یوکارهاکسبو صدا بر عملکرد  تالیجید

استان  یورزش یهاباشگاه رانیمدکلیه را آن یآمار ۀجامع وبوده  همبستگی -یتوصیف

نفر  959نظر  جامعه مورد یبا توجه به جدول مورگان برا ینمونه آمارند. اهداد لیتشک گیلان

 صدای یابیبازاربازاریابی دیجیتال، پرسشنامه  چهارابزار پژوهش شامل . انتخاب شد

نظر  ابزار با استفاده از ییبود. روا وکارکسبو عملکرد  تمایز استراتژی مشتری و

ها و روابط داده لیوتحلهیمنظور تجزقرار گرفت. به دی( مورد تائییمحتوا -نفر  1متخصصان )

نشان داد که  هاافتهی .شداستفاده  سوم نسخه اس.ال.یافزار اسمارت پنرم، از رهایمتغ نیب

و عملکرد  زیتما یبر استراتژ یداریاثر معن بازاریابی دیجیتال و بازاریابی صدای مشتری

همچنین وکار دارد؛ کسب بر عملکرد یداریاثر معن استراتژی تمایزو  داشتندوکار کسب

 ریتأث وکارکسببازاریابی دیجیتال و صدای مشتری از طریق استراتژی تمایز بر عملکرد 

های ورزشی برای اداره بهتر از باشگاهشد که  مشخص هایافتهبر اساس  ی داشتند.داریمعن

ی ورزشی هاباشگاهمدیران  است لازم کنند بنابراینی بازاریابی استفاده مفیدی نمیهابرنامه

ی بازاریابی همچون بازاریابی دیجیتال و استفاده از صدا و نظرات مشتریان برای هابرنامهاز 

 و انواع ارائه خدمات باشگاه استفاده کنند. تیفیباکآشنا کردن مشتریان 

، عملکرد باشگاه ورزشیبازاریابی دیجیتال، بازاریابی صدای مشتری،  :کلمات کلیدی

 .نوآوری در خدمات
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 مقدمه

در عصر کنونی سه چالش پیش روی جوامع اقتصادی و صنعتی وجود دارد که 

، 1)خان و همکاران باشدشامل سود درآمد، ارتباط با مشتریان و رقابت شدید می

از  یدتریجد و اشکالمتعدد  ی، بازار با برندهایوکارکسبر هر دامروزه . (9411

های قدیمی که استفاده از روشهست  روروبهفروش  شبردیو پ غاتیتبل یهاوهیش

 جوابگوی خدمات، و محصولات ارائه در تمایز و هزینه کاهش کیفیت، فزایشا همچون

های نوین و سرعت و تغییرات مستمر بازار نیست. پس باید به تکنیک این

، 9)بوشلاروویچبا شرایط متغیر و خواسته و نیاز مشتریان توجه نمود  یریپذانطباق

و  ییپاسخگو ازمندین وکارهاکسبی در عرصه رقابت یشتازیپاز سویی دیگر، (. 9491

 دیدر تول ریپذو انعطاف عیسر ینوآور نیهمچن بازار و تغییراتواکنش بهنگام به 

 یبرتر تیمنظور تثببه است،یپو طیکه مح یطیمحصول و ارائه خدمت است. در شرا

و رویکردها و  منابع باارزش خود بپردازد دیتجد به دیدر رقابت، سازمان با

تا بر  آورد امکان را فراهم نیاهای جدیدی برای تمایز با رقبا به کار گیرد و استراتژی

 یچارچوب نظر(. 9494، 0)سوریانتو و آنگرینی باشند رگذاریتأث راتییتغ نیا

ی بازار، رفتار مشتر یامروز طیاست که در شرا نیمسئله پژوهش ا یبرا شدهفیتعر

 یوکارها دارد و ابزارهابا عملکرد کسب یچه ارتباطو ایجاد سود بیشتر  و سازمان

؛ بر اساس اندماکدرابطه  نیمداخله مثبت در ا یوکارها براکسب تیریمناسب مد

پاسخ به  یبرا ریمتغ 0 ی،ابیبازار نهیدر زم ریاخ قاتیو تحق نینو ینظر یمطالعه مبان

: بازاریابی دیجیتال از بخش مسئله پژوهش انتخاب شدند رامونیشده پ حسؤالات مطر

 ،یاز مقوله رفتار مشتر یمشتر یصدابازاریابی  ،وکارهاکسبفناوری اثرگذار بر 

و  یمالبازار، و عملکرد  های بازاریابینوآوری در روش از مقوله زیتما یاستراتژ

 .وکاروکار از منظر عملکرد کسبکسب مشتری

آن را عصر  وکارهاکسبدر عصری که بیشتر کارآفرینان و مدیران حوزه 

 دیتأکدانند و حتی بسیاری از آنان همیشه بر این مداری و دنیای دیجیتال میمشتری

کند و رکود پادشاهی می وکارکسبمشتری در دنیای  ،ی استبا مشترکه حق  دارند

های دیجیتال بستگی مستقیم به مشتری و استفاده از فناوری وکارهاکسبو رونق 
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مشتری کانون  دیگر، ییاز سو (.1011جهت بازاریابی آنان دارد )شایسته و همکاران، 

ها به اهمیت مشتری برای برنده شدن در آن چون توجه دولت، تجار و مشتریان است.

وکار کوچک و موفقیت یک کسبلازمه  رونیازا. اندبردهرقابت در دنیای تجارت پی 

جهت دستیابی به  خلق ارزش ویژه و  متوسط ایجاد روابط بلندمدت با مشتریان

ت یبرای موفق هاشاخصیکی از بهترین  عنوانبهرضایت و وفاداری و حفظ مشتری 

از حفظ  ترگراناین واقعیت که جذب مشتریان جدید بسیار  است.  وکارکسبدر آینده 

 .مشتریان فعلی است نیز یکی از عوامل محرک افزایش رضایت و حفظ مشتری است

 کردیرو یسازادهیپبرای ایجاد و حفظ مشتریان،  استفاده موردیکی از ابزارهای 

است )ریدوان و  بازاریابی همچون بازاریابی دیجیتال و صدای مشتری دیجد

 .(9491، 1همکاران

 سریع فناوری به خلق عصر دیجیتال منجر شده است.پیشرفت ، این علاوه بر 

ترین بخش فرایند بازاریابی است. با به مهم شدنلیهای دیجیتال در حال تبدفعالیت

شود که جهان امروز با دیروز نگاهی نافذ به جهان پیرامون این حقیقت آشکار می

اید متناسب با این ها برای باقی ماندن در این فضای فرارقابتی بمتفاوت است و بنگاه

ها بپردازند. بر این اساس باید به بازاریابی دیجیتال نگاه عصر به رقابت با سایر بنگاه

(. در همین 1011ن و قاسمی، )گلیا تری داشته باشند و از آن بهره ببرندهوشمندانه

 بیشتر و گرایش کنندگانفمصر طدیجیتال توس هایهرسان دهافزایش استفا راستا

که  آن داشته بر را هاسازمان از بسیاری عصر دیجیتال، با یوندپ به بالقوه کاربران

دیجیتال استفاده کنند.  ابییبازار هدف خود از بازارهای هب رسیدن برای

و ت محصولا ارائه و طراحی به در کمک مهمی نقش دیجیتال بازاریابی هایاستراتژی

وکار مجدد فرآیندهای کسب طراحیو  و هدایت فردبا ویژگی منحصربه خدمات جدید

 میان در رقابت افزایش و تجاری روند آشفتگی (.1011)اختیارالدین و همکاران،  دارد

 است نموده گذشته از ترمتفاوت بسیار راوکارها کسب پیرامون محیط ،وکارهاکسب

 در بهبود کهنحویبه هاآن راستای در حرکت و تجاری آتی مسیرهای شناخت و

ی ریکارگبهو  بازاریابی به توجه ضرورت باشد، داشته همراه به را عملکرد

 رونیازا. دوچندان کرده است هایی برای متمایز شدن از رقبا رااستراتژی

های بازاریابی جدید مثل ی روشریکارگبهتوانند با ی ورزشی میوکارهاکسب
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استراتژی تمایز در جهت هرچه بهتر  و بازاریابی دیجیتال، بازاریابی صدای مشتری

بردارند گام  مشتریو  یمالبازار، خود در هر سه بخش  وکارکسبکردن عملکرد 

ورزشی نیز مانند هر  یوکارهاکسبرقابت در  کهییازآنجا( 9411، 1کیم و ترایل)

 یبرا و صدای مشتری احساساتو توجه به   یآگاهدیگری زیاد است،  یعرصه

در بازار آن را  تیموفق یمداوم برا طوربه دیبا هاآنمهم است که  وکارهاکسب

اشتباه  صیتشخ ای و صدای مشتری و درک کنند. عدم نظارت بر احساسات یبررس

 رانیبه دنبال داشته باشد. مد ابانیبازار یرا برا یمشکلات جد تواندیم هاآن

به سطح بحران برسند، به  یمشکلات نیچن نکهیدارند قبل از ا لیمافعال ت یابیبازار

خود موفق  وکارکسبوند تا در نو صدای آنان را بش توجه کنند مشتریانمشکلات 

جذب  ینهیدرزم توجه به صدای مشتریانو  ی نوآوریمقوله نیبنابرا شوند.

  (.9491، 9جاین و گوئلاست ) یتوجهمهم و قابل یمشتریان و وفاداری آنان مسئله

وکار را با عملکرد کسب ی تمایزاستراتژهمچون  کیکلاس یرهایمتغ نیشیپ قاتیتحق

و  بازاریابی دیجیتالمانند  نینو یرهایارتباط متغ امااند؛ قرار داده دیمورد تائ

چالش و ابهام  یمداخله در آن هنوز دارا هبا عملکرد و نحو یمشتر یصدابازاریابی 

امروز  یبه تحولات بازارها است که با توجه نیپژوهش ا یمسئله اصل رونیازا. است

وکارها کسب ،ی و اهمیت فضای مجازی و دیجیتالنقش مشتر ندهیفزا یو ارتقا

 یوکارهاکسب یرا برا ییهایکنند و چه استراتژیم یابیک و ارزراچگونه آن را اد

به وجود آمدن فضای رقابتی میان  با علاوه بر این، از طرفی هم .گیرندبه کار میخود 

و عملکرد بهتر و بالاتر آنان در مقابل با رقبای دیگر و بازگشایی سریع  وکارهاکسب

خصوصی و ارائه خدمات گوناگون، ی خصوصی و نیمهوکارهاکسباقسام  انواع و

ازپیش احساس ها بیشنیازهای آن یی دیجیتال و مشتریان و ارضاابیبازاربه  توجه

  .شودمی

هایی جهت اطلاع یافتن مستمر از باید به دنبال راه وکارهاکسبدر چنین فضایی 

با ارائه خدماتی نوآور و متناسب با  های مشتریان باشند تا بتوانندنیازها و خواسته

پیشی گرفتن از رقبا بردارند و  نیازهای مشتریان، گامی در جهت متمایز کردن خود و

به  تنسب یخدمات یرهاوکاکسباین طریق عملکرد برتر خود را تضمین نمایند.  از

 ،نوع نهیدر زم یشتریب ییایپو رونیهستند ازا یوابسته به مشتر شتریب یدیتول
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 علاوه بر .(1011، و همکاران ییآقابابا) دارند نهیزم نیها در اآن نیو روابط ب رهایمتغ

اقتصادی  لحاظ ازهای ورزشی حوزه ورزش همچون باشگاه وکارهایکسباین 

زمینه سود زیادی را برای مدیران آنان فراهم کرده و گردش مالی زیادی را در حوزه 

و همچنین از جنبه سلامت آن ورزش و  انددادهصنعت ورزش به خود اختصاص 

و علاوه  اندشده شناخته دیسف یوکارهاکسب عنوانبه حوزه ورزش یوکارهاکسب

نه سلامتی افراد و سالم زندگی کردن را فراهم بر عدم ایجاد آلودگی در جامعه، زمی

پژوهش  نیدر ا، شدهگفتهبا توجه به مطالب  (.9491، 1)کمال و همکاران اندکرده

 رایز؛ ندمطالعه قرار گرفت مورد یورزشیحیتفر ،یخدمات سلامت یوکارهاکسب

 نیهدف در ا یرهایدهنده مشهود بودن و شدت متغنشان یو علم یطیشواهد مح

است که  نیپژوهش ا یطور مشخص سؤال اصلبه نیوکارها هستند؛ بنابراکسب

بر  یچه اثر یمشتر یصدابازاریابی و  بازاریابی دیجیتالردهای نوینی همچون یکرو

 زیتمااستراتژی  کردیرو ایدارند؟ و آ ورزشی کوچک یوکارهاکسب عملکردبهبود 

 بر روابط این متغیرها باشد؟ اثرگذار یامداخله تواندیم
 

 قیتحق نهیشیو پ ینظر یمبان

آنلاین و غیر  صورتبهی دیجیتال هاکانال بابازاریابی  این بازاريابی ديجیتال:

ی ممکن و هاکانالو  هاروششود. در این نوع بازاریابی از همه آنلاین انجام می

اطلاعات به بهترین شکل  شود تا با مشتری ارتباط ایجاد شود وموجود استفاده می

است که  یوراادغام افراد و فن تالیجید یابیهدف بازار، گریدعبارت؛ بهانتقال یابد

و بازاریابی دیجیتال موجب رسیدن به  شودیم یمشتر تیرضامنجر به تعامل و 

شود )بلالی و ابزارهای دنیای فناوری دیجیتال می هاروشاهداف بازاریابی از طریق 

 استفاده» را دیجیتال بازاریابی ،9دیجیتال بازاریابی موسسه (.1015مکی،  شربیانی و

 که یریگاندازهقابل و هدفمند یکپارچه، ارتباط یک ایجاد برای دیجیتالی یهایفناور از

 «کندمی کمک هاآن با ترقیعم روابط برقراری حین در مشتریان نگهداری کسب و به

 از را گیری ارتباطاتاندازه بازاریابی دیجیتال قابلیتتعریف کرده است. همچنین 

تنها نه هافناوری که دهدمی نشان این. دیجیتال دارد هایفناوری از استفاده طریق

استفاده  مورد دیجیتال بازاریابی هایفعالیت ارائه برای کانال یا عاملستمیعنوان سبه

                                                           
1. Kamal  
2. Digital Marketing Institute 
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 مورد نیز هاآن هایفعالیت یریگاندازه و گیریهدف ساخت، برای بلکه گیرند،می قرار

بازاریابی دیجیتال شباهت  نکهیا باوجود (.9411، 1)جاروینن رندیگیم قراراستفاده 

زیادی به بازاریابی اینترنتی دارد اما بازاریابی دیجیتال فراتر از بازاریابی اینترنتی 

های دیجیتال رفته و خود را از تک نقطه تماس اینترنتی جدا کرده و بر تمام رسانه

کانال  عنوانبهتعاملی  ،(، تلویزیون و رادیوهابرنامهمانند تلفن همراه )پیامک و 

 نگرفت قراربنابراین اصطلاح بازاریابی دیجیتال با کنار هم ؛ ارتباطی ایجاد کرده است

ابزارهای دیجیتالی تعاملی در خدمت بازاریابان برای تبلیغ محصولات و خدمات و 

باشد )فرامرزی و ایجاد ارتباط شخصی و مستقیم با مشتری و توسعه آن ارتباط می

 (.1011همکاران، 

 یهارسانه غاتیتبلابعادی همچون شامل  ژوهش متغیر بازاریابی دیجیتالدر این پ

 وکارهایکسبکه با توجه به اینکه  بود نیآنلا غاتیتبلو  لیمیا غاتیتبلی، اجتماع

های و رسانه ورزشی بیشتر با فضای مجازی وکارهایکسبخدماتی همچون 

طریق از  ار عملکرد آنانتوان از این طریق می هستندمجازی و آنلاین درگیر 

 دست بیشتری یسودآورو به  ارتقاء داددر این پژوهش  یبررس موردهای جنبه

 .افتی

باشـد اسـتوار مـی ایبر یک سیستم پنج مرحله شیوهاین  :بازاريابی صدای مشتری

محـور های صدای مشـتریهای صدای مشتری، اتخاذ استراتژیو شامل پژوهش

محور، های صدای مشتریپـژوهش، ایجـاد ترکیبـی از کانال مـرتبط بـا نتـایج

 استمحور خدمات مشتریمحور و ای مشتریکارگیری رسانه اجتماعی صدبه

ابعادی  شامل صدای مشتری یابیبازاردر این پژوهش متغیر  (.9414، 9ن)روم

 رسانهها، کانال بیترکی، مشتر یصدا یاستراتژی، پژوهش صدا مشترهمچون 

استفاده  صدای مشتری یک اصطلاح موردبود.  محورمشتری خدماتی و اجتماع

یات مهم درباره تمایلات، نیازها و الزامات از مشتری یا ئبرای توصیف فرآیند اخذ جز

باشد و منجـر بـه یـک گروه هدف است که ترکیبی از بازاریابی و روش پژوهش می

ی: مشتر یصدا یاستراتژ .گرددن میدرک عمیـق از ترجیحـات و نیازهـای مشتریا

های ارتباطی اختیار به مشتری برای انتخاب روشاستراتژی انتخابی به معنای دادن 

 های صدای مشتری و تجزیهبدان معنا که پـس از انجام پژوهشبازاریاب با او است. 

                                                           
1. Jarvinen 
2. Roman 
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هـای ها، سازمان، علاوه بر آگاهی از نیازها و خواستهوتحلیل اطلاعات حاصل از آن

شود، این شناخت به شرکت و ها نیز آشنا میاخلاق و روحیات آن با ،مشتریانش

ها: کانال بیترک پسندد رفتار نماید.ی کـه میاگونـهکند تا با او بـهبازاریاب کمک می

های بازاریابی برای ارائه خدمات به مشتریان عنوان استراتژیازاریـابی چندکاناله بهب

 :های اجتماعیبازاریابی رسانه. یری از چندین کانـال ارتبـاطی اسـتگاز طریق بهره

حضـور پیـدا کننـد و از  هاسایتوبدهد تـا در فرآیندی است که به افراد اجازه می

های اجتماعی آنلاین با اجتماع وسیعی از افراد ارتباط برقرار کرده و به طریـق کانال

پذیر های بازاریابی سنتی امکانکانال طریـق کـه ازها بپردازنـد، امـری وگو با آنگفت

با خواست مشتری ارائه  مطابق رامحصـولات : شرکت محورمشتری خدمات. نیست

گیرد و دهد و بلافاصله از تجربه و احساس او در مواجهه با محصول بازخورد میمی

شتریانش کند تا شرکت از رضایت مبار دیگـر چرخه پس از تولید، ادامه پیدا می

رومن، ) ها ارائه دهدلازم را در صـورت خواست آن ییـراتنمـوده و تغ یداپ یناناطم

9414.) 

ارائه  متمایز خدمات یا محصولات شرکت در آن که استراتژی است تمايز: استراتژی

 تمایز، . است فردمنحصربهصنعت  کل در که شودمی موقعیتی باعث اقدام این. دهد

 استراتژی یکعنوان به آن از تواندیم یابد دست آن به شرکت اگر که است ابزاری

. رقابت تنگاتنگ، گیرد بهره متوسط حد از بالاتر بازدهی آوردن دست به برای معتبر

 نییخود تع یرا برا یابیبازار یهایاستراتژ نیترمناسبتا  هها را وادار کردشرکت

 یبرا یمتفاوت یهایاستراتژ دیبا یبمانند. هر شرکت یباق یکنند تا بتوانند در باز

دارند  لیها تماکه شرکت ی استاستراتژ تمایزداشته باشد.  یبه منافع رقابت یابیدست

 یرقابت تنگاتنگ برا کیتوسعه تجارت خود در  یبرا یامبارزه عنوانبه ناز آ

 . (9491)وانگ،  استفاده کنند یو حفظ منافع رقابت دنیرس

حائز عملکرد  شیافزاو  داریپا یرقابت تیبه مز یابیدست کارکردبا  زیتما یاستراتژ

های استراتژی مدلکه  انددادهمطالعات نشان  (.9494اران، ک)یونمی و هماهمیت است

ها، های منابع، فعالیتپایگاه عنوانبههای استراتژی، ای وجود ندارد که جنبهیکپارچه

ها ، استراتژیستواقع درند. متحد کن یخوببهساختار، محصولات و عوامل خارجی را 

 چیز ، خواه اینکندیمیک شرکت را موفق بحث کنند که  آنچهتمایل دارند که در مورد 

علاوه بر باشد.  اجراشده یخوببههای عمومی منابع داخلی سازمان یا یک استراتژی
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توانایی به  وکارهاکسب( نشان داد که برای درک مزیت رقابتی باید 1111این، پورتر )

متمایز کردن و فرمان دادن به قیمت برتر که از هزینه اضافی انجام این کار بیشتر 

 . (9494و همکاران،  یاسلام)توجه بیشتری داشته باشند  است )استراتژی تمایز(

توسعه مهارت و شامل ابعادی همچون  استراتژی تمایزدر این پژوهش متغیر 

توسعه بود که  )برند( یتجار شهرت، در خدمت ینوآور، روابط بهبود، زاتیتجه

 زاتیتجهو   نامخوشمتخصص، ماهر و  انیمرب یریکارگبهشامل  زاتیمهارت و تجه

 یبرا یآموزش یهاکلاس یبرگزار بط شاملروا بهبودبود.  و کامل شرفتهیپ یورزش

 پاسخ و مجموعه یو اعضا انیربمبرخورد مناسب ، آنان یایو اول ورزشکاران

شامل  در خدمت ینوآوراست.  انیترشم هب و کارکنان انیمرب موقعبه مناسب و

 تیفیو ک ینوآور، مطرح و معروف انیمشتر وجود، ترشرفتهیپ زاتیتجهوجود 

روشن و مطلوب از  یسابقه ذهن داشتنشامل  )برند( یتجار شهرت بود. ی ورفاه

از  تاکنونباشگاه از گذشته  کارکهنه یو اعضا انینظر مساعد مربورزشی،  مجموعه

 بود. و جامعه طیشدن با مح منطبقو  یمجموعه ورزش یهایژگیو

از دستیابی به اهداف سازمانی و اجتماعی یا فراتر  عبارت است :وکارکسبعملکرد 

باقر پور و همکاران، )هایی که سازمان به عهده دارد یتمسئولو انجام  هاآنرفتن از 

ی است که دارای ابعاد گوناگونی چندوجهیک مجموعه  وکارکسب(. عملکرد 1010

ها و عوامل درونی و بیرونی سازمانی که در ارتباط با یکدیگر و یتفعالباشد. کلیه می

بایست همه این عوامل دهند. لذا میمحیط هستند، عملکرد نهایی سازمان را تشکیل می

یعنی سازمان ؛ و بررسی قرار گیرد بحث موردیکدیگر  ادر کنار یکدیگر و در ارتباط ب

ی باشد، بدون اینکه به کیفیت در آن سازمان اثربخشید و تمرکزش روی تأکتواند ینم

 یوکارهاکسب نکهیبا توجه به ا(. 1،9411و مرونو سردان یکولاسلوپزن) شدیندیب

به  یو جذب آنان برا انیخاطر مشتر نیمحور هستند به همخدمات اکثراً  یورزش

با  نیدارند و همچن یشتریب تیاهم یو توسعه از جنبه مال شتریآوردن سود ب دست

آوردن  به دستدر صنعت ورزش  شتریب یخصوص یوکارهاکسببه وجود  توجه

 وکارکسبدر این پژوهش متغیر عملکرد است.  رداربرخو یادیز تیبازار از اهم

عملکرد بود که  بازار عملکرد ی ومال عملکرد، انیعملکرد مشترشامل ابعادی همچون 

 خدمات یفیو ک یتوسعه کم ،از باشگاه انیمشتر تیرضاشامل افزایش  انیمشتر

                                                           
1. Lopez- Nicolas & Merono-Cerdan 
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، سودآوری و درآمدبود. عملکرد مالی شامل افزایش  شتریب انیمشتر جذبو  باشگاه

های گذشته بود. عملکرد بازار شامل باشگاه نسبت به سال هینرخ بازگشت سرما

توسط  شدهارائهداشتن سهم بازار بیشتری نسبت به رقبا، مشهود بودن خدمات 

  بالاتر نسبت به رقبا بود. یرقابت یکل تیموقعباشگاه ورزشی و داشتن 
 

 قیتحق یرهایمتغ -2جدول 

 منبع ابعاد متغیرها

 بازاريابی ديجیتال

 یاجتماع یهارسانه غاتیتبل

 لیمیا غاتیتبل (1011و همکاران ) یمینع

 نیآنلا غاتیتبل

 یمشتر یصدا یابيبازار

 یمشتر یپژوهش صدا

 (1010و همکاران ) یناصر

 یمشتر یاستراتژی صدا

 هاکانال بیترک

 یرسانه اجتماع

 محورمشتریخدمات 

 زيتما یاستراتژ

 زاتیتوسعه مهارت و تجه

 (1019باقر پور و همکاران )
 بهبود روابط

 در خدمت ینوآور

 )برند( یشهرت تجار

 وکارکسبعملکرد 

 انیعملکرد مشتر

 یعملکرد مال  (9441)  ؛ تورکر(9415بای و چانگ )

 عملکرد بازار

 

بازاریابی رویکرد نو  بردن به کار تأثیر با رابطه در دهدنشان می هاپژوهش بررسی و

مشتری و اهمیت استفاده از نوآوری و  صدای بازاریابی جدید دیجیتال و حوزه

 یمحدود خیلیمطالعات ی ورزشی وکارهاکسبدر عملکرد  های تمایزاستراتژی

اند. ی ورزشی پرداختهوکارهاکسبعملکرد  روی متغیرها بر اثرات اینکه  شده انجام

 یوکار بانکدارمدل کسب یطراح( در 1044و همکاران ) اسدالله داخلی هایپژوهش در

ساختار  نشان دادند که کشور یباز در صنعت بانکدار یباز در پرتو نوآور

وکار بر کسب طیمح ستمیو اکوس یمال یهایدهندگان فناورتوسعه ،یمؤسسات مال

باز  یداربر مدل بانک انیمشتر یبندلکن بخش گذارد،یمثبت م ریباز تأث یمدل بانکدار

وکار و کسب یباز بر بهبود فضا یوکار بانکدارمدل کسب نیاست. همچن ریفاقد تأث

 ریفاقد تأث یمجاز یبانکدار رشیبر پذ یاست، ول رگذاریتأث یبهبود عملکرد سازمان

 یدر ارتقا زیتما یکاربرد استراتژ ی( در بررس1011براخاص و همکاران ) .باشدیم
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دانش  تیریصدا و مد یابیبر بازار دیبا تأک یورزش یهاوکار باشگاهعملکرد کسب

 یابیبر بازار یداریاثر معن بیبه ترت یدانش مشتر تیرینشان دادند که مد یمشتر

 یصدا یابیوکار دارد و بازارو عملکرد کسب زیتما یاستراتژ ،یمشتر یصدا

 نیچنوکار دارد. همو عملکرد کسب زیتما یبر استراتژ یداریاثر معن یمشتر

( 1011نعیمی و همکاران )وکار دارد. بر عملکرد کسب یداریاثر معن زیتما یاستراتژ

شهرستان  یورزش یهاباشگاه یریپذبر رقابت تالیجید یابیبازار ریتأث در بررسی

بر  تالیجید یابیازارب ی نشان دادند کهنیو کارآفر یرقابت یهوشمند قیرشت از طر

 یرقابت یبر هوشمند تالیجید یابیبازار. داشت یداریاثر مثبت و معن یریپذرقابت

 یداریاثر مثبت و معن ینیبر کارآفر تالیجید یابیداشت. بازار یداریاثر مثبت و معن

 یداشت. هوشمند یداریاثر مثبت و معن یریپذبر رقابت یرقابت یداشت. هوشمند

اثر مثبت  یریپذبر رقابت ینیداشت. کارآفر یدارااثر مثبت و معن ینیبر کارآفر یرقابت

مربوط  یهاباشگاه رانیاز آن بود که مد یحاک هاافتهیداشت.  یداریو معن

با  یریپذرقابت یبرا تالیجید یابیبازار یریکارگبه یرا در راستا ییهایاستراتژ

باشگاه فراهم  شتریب یو سودآور انیجذب مشتر نهیانجام داده تا زم گریباشگاه د

 کنند.

بر عملکرد  یبرندمحور یاستراتژ ریأثی تدر بررس( 1011ی )زدانیو  رمضان یمشهد

و  یبرند محور یاستراتژ نیبنشان دادند که  برند تیهو یگربر مداخله دیبرند با تأک

 نیبرند در ا تیگر هواثر مداخله لیدارد و تحل ی وجودداریمعن عملکرد برند رابطه

 یابیبازار ریتأث در بررسی (1011)ی نوروز ی وجانیعل. شده است دیرابطه تائ

گزارش دادند که  اطلاعات یوکار در حوزه فناوربر عملکرد کسب یتالیجید

و پرستاران از  رانیمد دیتعداد بازد شیبرافزا تالیجید یابیبازار یهاتیفعال

وکار در حوزه و بهبود عملکرد کسب تیسااز وب دیبازد تیفیبهبود ک ت،یساوب

بر  تیسااز وب دیبازد تیفیبهبود ک دهدنتایج این مطالعه نشان میدارد.  ریسلامت تأث

 دیتعداد بازد شیافزا کهیدارد. درحال ریوکار در حوزه سلامت تأثبهبود عملکرد کسب

نظری و  دارد. ریسلامت تأثحوزه  در کاروتنها بر بهبود عملکرد کسب تیسااز وب

 یهامحصول، بر عملکرد شرکت زیتما یاستراتژ ریتأث یبررس( به 1011ان )همکار

 زیتما ینشان داد استراتژ جیاپرداختند. نت در بورس اوراق بهادار تهران شدهرفتهیپذ

 یمعنادار ریتأث کنند،یاستفاده م یاستراتژ نیکه از ا ییهامحصول، بر عملکرد شرکت
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محصول و  زیتما یاستراتژ انیبر رابطه م یمعنادار ریتأث ییکارا نیدارد و همچن

و  یرهبر ریتأث ییشناسا( به 1011آقابابایی و همکاران ) ها دارد.عملکرد شرکت

 یاستراتژ یانجیها با در نظر گرفتن نقش مبر عملکرد بانک ینیکارآفر یریگجهت

 عملکرد بر ینیکارآفر یریگو جهت یاست که رهبر نیاز ا یحاک جینتاپرداختند.  زیتما

 دارد. ریتأث زیتما یها از طریق استراتژبانک

در عملکرد  یو نوآور ییگرانقش بازار یبررس( به 1011) همکاراننژاد و فضلی

پرداختند. نتایج نشان داد  زیتما یبرند و استراتژ یداخل تیریبر مد دیبا تأک یمشتر

 ییصورت مثبت اثرگذار است اما برندگرابه یبر عملکرد مشتر یداخل یرندسازکه ب

بر  زیتما یاثر استراتژ قیتحق نیدر ا نیندارد. همچن یاثر معنادار یبر عملکرد مشتر

در  (1011)ی افرد و کاوه ینیام گرفته است. قرار دیمورد تائ زین یعملکرد مشتر

 یشبکه اجتماع قیوکار از طردر توسعه کسب تالیجید یابینقش بازار یبررس

و  عیوس غاتیامکان تبل مختلف بازاریابی یهاکیاستفاده از تکنلینکدین نشان داد که 

را  غیره وکار وها در کسبخدمات، کاهش تعداد واسطه ایمحصول  یبرا نهیبدون هز

اصری و ن .باشدیم یها در حال حاضر صعودشبکه گونهنی. رشد اآوردیفراهم م

را بررسی  هابر عملکرد بازار شرکت یمشتر یصدا یابیبازار ریتأث( 1010) همکاران

 یریگجهت ،یرقابت تیبر مز میطور مستقبه یمشتر یصدا یابیبازارکردند. 

 یریگکوچک و متوسط اثرگذار است و جهت یهاو عملکرد بازار شرکت کیاستراتژ

نقش ( 1010) همکارانملک اخلاق و  دارد. ریبر عملکرد بازار تأث زین کیاستراتژ

را  کوچک و متوسط یهابنگاه یرقابت تزیم جادیدر ا یمشتر یصدا یابیبازار

است که با  یابیدر بازار ینینو یوهیش یمشتر یصدا یابیازاربررسی کردند. ب

و  محصولات نیموجب ارائه بهتر ان،یو تعامل با مشتر یو استراتژ یابیبازار بیترک

 ان،یمشتر یو وفادار تیرضا شیو افزا جادیا قیو از طر شودیم انیبه مشتر خدمات

سازمان  زیسود سازمان در بلندمدت موجب تما شیو افزا ینام و نشان تجار تیتقو

 ینوآور ،یمشتر یصدا یابیبازار( 1019. ملک اخلاق و همکاران )گرددیبا رقبا م

 یابیبازارنشان دادند که  آنها کردند.ی را بررسی رقابت تیمز جادیها در اسازمان

شده و زمینه  هاسازمانباعث مزیت رقابتی در  هاسازمان ینوآور وی مشتر یصدا

 .کندیمرا فراهم  نبرتری آنا
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تمایز و  یهایاستراتژ ریتأث ی( در بررس9491) 1میک در بخش تحقیقات خارجی

 زمانهم طوربهمشاغل کوچک نشان داد که  وکارکسببر عملکرد  رهبری هزینه

بر عملکرد کسب و کاردارند،  یمثبت و معنادار ریتأث زیتما یو استراتژ نهیهز یرهبر

عملکرد  رب یشتریب ریتأث نهیهز یرهبر یطور جداگانه استراتژبه کهیدرحال

 یفناور رشیپذ ریتأثدر بررسی  (9491) 9کووای و همکاران .داشت وکارکسب

 تالیجید یابیو بازار اطلاعات یفناور قابلیتباواسطه  وکارکسباطلاعات بر عملکرد 

 تالیجید یابیبازار ،اطلاعات یفناور تیاطلاعات بر قابل یفناور رشیپذنشان دادند که 

عملکرد  بر 0فناوری اطلاعات تی، قابلهمچنین. گذاردیم ریتأث وکارکسبو عملکرد 

 یابیبر بازار فناوری اطلاعات یهاتیحال، قابل نیدر هم .گذاردیم ریتأث وکارکسب

. گذاردینم ریتأث وکارکسببر عملکرد  تالیجید یابیو بازار گذاردیر نمیتأث تالیجید

 لیعوامل تعد نیدر ب تالیجید یابیبازار کنندهلیتعد ریتأث( در بررسی 9491) 0مچمن

 یابیبازارنتایج نشان داد که  در عراق کوچک یوکارهاکسبتجارت و عملکرد 

اطلاعات )عامل  یوکار فناورکسب ییعوامل همسو نیرابطه ب یتا حد تالیجید

اطلاعات( و  یفناور یگذارهی، مشارکت و سرمایستگی، شاتی، ارتباطات، حاکمیانسان

 .کندیم لیرا تعد کوچک یوکارهاکسبعملکرد 

بر  تالیجی، پول دتالیجید یابیبازار ریتأث( در بررسی 9491) 5دیاهرینی و همکاران

 تالیجیپول د یرهایو متغ تالیجید یابیبازارنشان دادند که  عملکرد فروش باندونگ

 یاطلاعات برا یاستفاده از فناور تیمطالعه بر اهم نیدارند. ا ریبر عملکرد شرکت تأث

 1همکاراناسلامی و  .کندیم دی، تأکیرقابت طیدر شرا ژهیوبهبود عملکرد شرکت، به

 زیتما یاستراتژ یبا استفاده از ابزارها یعملکرد سازمان یطراحدر بررسی  (9494)

و بهبود عملکرد  یرقابت تیمز شیمنجر به افزا زیتما یاستراتژ یریگیپنشان دادند که 

 ییبا توانا یدیتول یهاسازمان تی، خاطرنشان شد که موفقنی. همچنشودیسازمان م

و  یداخل طیو ادغام عوامل مح کیاستراتژ یزیرها در برنامهآن یریپذانعطاف

مدل  کی یسازبه شفاف قیتحق نی. اشودیم نییتع زیتما یاستراتژ جادیدر ا یصنعت

 شیتا متخصصان در افزا کندیکمک م کیاستراتژ اتیدر ادب زیآمتیموفق زیتما

                                                           
1. Kim 
2. Kuway  
3. IT capability 
4. Mechman 
5. Dyahrini  
6. Islami 
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 (9494) 1اریانتو و آنگراینیس کمک کنند. زیتما یاز استراتژ یرویو دانش پ ییتوانا

 یاسلامی هاعملکرد شرکت بر زیتما یبا استراتژ نهیهز یرهبر یاستراتژ سهیمقادر 

که  یافراد طیبا توجه به شرا نهیهزکم یاستراتژ کی یاجرانشان دادند که  جاکارتا

در مورد محصولات برند چندان آگاه  یریگمیحساس هستند و از تصم متینسبت به ق

 ، اهمیت زیادی دارد.ستندین

شده  یمرحله سع نیدر ا ،یموجود در مدل مفهوم یرهایاز متغ کیهر  حیپس از تشر

 تی. ماهنشان داده شود یترصورت شفاف، به1در شکل  رهایمتغ نیاست تا روابط ب

 گریکدیآنان بر  یرگذاریتناسب تأثبه توانیرا م یموجود در مدل مفهوم یرهایمتغ

 کهیاست. درحال وابسته ریمتغ ،وکارکسبعملکرد  ،مدل نینمود. در ا ییشناسا

مستقل محسوب  یرهایمتغ بازاریابی دیجیتال و بازاریابی صدای مشتری یرهایمتغ

 .کندیم یرا باز یانجیم رینقش متغ استراتژی تمایز ریمتغ انیم نی. در اگردندیم

 
؛ باقر پور و همکاران، 2111و همکاران،  ی؛ ناصر2111و همکاران،  یمیپژوهش )نع یمدل مفهوم -2شکل 

 (1441؛ تورکر، 1421و چانگ،  ی؛ با2111

 

 تحقیق شناسیروش 

روش  نظر از و هدف کاربردی نظر ازنوع توصیفی همبستگی،  نظر ازاین تحقیق 

با اداره  شدهانجامهای ی که با هماهنگیبه صورتها، میدانی بود. آوری دادهجمع

ی در و خصوص یدولتهای ورزش و جوانان استان گیلان لینک کانال مدیران باشگاه

اختیار محقق قرار گرفت و پرسشنامه آنلاین در اختیار مدیران قرار داده شد. این 

های مربوط به متغیرهای پژوهش و روابط بین فرضمطالعه به جهت شرایط و پیش

                                                           
1. Suryanto & Anggraini 
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است. جامعه آماری شامل کلیه مدیران  گرفته انجام هاباشگاهها بر روی مدیران آن

از اداره ورزش و جوانان استان  با استعلامی ورزشی استان گیلان بود )هاباشگاه

باشگاه بود(. نمونه آماری با توجه به جدول مورگان برای جامعه  190گیلان به تعداد 

ر پاسخ داده شد نف 910 توسط شدهپخشنفر انتخاب شد. پرسشنامه  959نظر  مورد

بودند و مورد  شده دادهپاسخکامل  صورتبهپرسشنامه  911 نیب نیا ازکه 

سؤالی بر اساس  01ها از پرسشنامه برای گردآوری دادهقرار گرفتند.  لیوتحلهیتجز

شده  طیف پنج ارزشی لیکرت استفاده شد. پرسشنامه این تحقیق از دو قسمت تشکیل

قسمت دوم،  سؤال( و 5های جمعیت شناختی بوده )پرسشبود: قسمت اول، شامل 

 یابیبازار(، سؤال 1()1011بازاریابی دیجیتال )نعیمی و همکاران، شامل پرسشنامه 

 و پور تمایز )باقر استراتژی ( وسؤال 15) (1010همکاران،  و مشتری )ناصری صدای

( 9441؛ تورکر، 9415بای و چانگ، ) وکارکسب( و عملکرد سؤال 11) (1019همکاران، 

 بود.( سؤال 1)

نفر( و  5جهت ارزیابی روایی محتوایی و صوری از اساتید مدیریت ورزشی )

نفر( نظرخواهی شد. بعد از تأیید  0های ورزشی )و مدیران باشگاه نظرانصاحب

نفر از جامعه آماری توزیع  04روایی محتوایی، ابتدا ابزار در یک مطالعه راهنما بین 

 -. بر اساس آزمون کلموگروفبه دست آمد (ɑ=11/4ضریب آلفای کرونباخ )شد که 

باشد، لذا توزیع تمام می α <45/4ها کمتر از داری تمام مؤلفهااسمیرنوف سطح معن

ی آماری از روش مدل هاهیفرضبرای بررسی رابطه  جهیدرنتها غیرنرمال است. داده

پی ال اس و جهت بررسی روایی سازه از  افزارنرممعادلات ساختاری با استفاده از 

ی و جهت تحلیل فرضیات اصلی پژوهش از روش تحلیل دییتأروش تحلیل عاملی 

منظور در روش حداقل مربعات جزئی به پی ال اس استفاده گردید. افزارنرممسیر در 

روایی سازه، تشخیصی و  گیری از چندین معیار شاملبررسی برازش مدل اندازه

و  T-Valueو  R2 ،Q2ترکیبی، در بخش مدل ساختاری از مقدار  ایاییهمگرا و پ

، 1هایر و همکاران) استفاده شد SRMRبرازش کلی مدل هم از معیار  منظوربه

9411). 

 

 

                                                           
1. Hair  
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 هايافته

 91-94های پژوهش نمونهدرصد از  05/14دهد جدول یک نشان میمطابق های یافته

درصد  01/54باشند و همچنین مرد میها درصد از آن 50/11و  سال سن داشتند

( 9بودند. سایر اطلاعات توصیفی در جدول شمارۀ ) لیسانسدارای تحصیلات آنان 

 شده است.گزارش
 

 نمونه آماری شناختیجمعیتمشخصات  -1جدول 

 درصد تعداد زيرمجموعه متغیر درصد تعداد زيرمجموعه متغیر

 سن )سال(

 05/14 119 سال 91تا  94

 لاتیتحص

 04/15 01 دیپلم و زیر دیپلم

سال 01 تا 04  01/54 105 لیسانس 59/94 55 

سال 01تا  04  01/91 11 سانسیلفوق 01/19 00 

سال 54بیشتر از   15/0 10 دکتری 11/1 11 

 جنسیت
 50/11 115 مرد

 سابقه فعالیت

 00/10 01 سال 0کمتر از 

 09/11 00 سال 1تا  0 00/01 140 زن

 تأهلوضعیت 
 01/91 11 سال 14تا  1 11/11 01 مجرد

 11/04 141 سال 11بیشتر از  10/19 999 متأهل

 

میانگین و انحراف استاندارد  بر اساسهمچنین اطلاعات توصیفی متغیرهای پژوهش 

 آورده شده است. 0در جدول 
 

 توصیف متغیرهای پژوهش -1جدول 

 M S.D مؤلفه M S.D مؤلفه

 11/4 10/0 استراتژی تمايز 11/4 11/0 ديجیتالبازاريابی 

 11/4 11/0 توسعه مهارت و تجهیزات 10/4 11/0 های اجتماعیرسانه

 10/4 40/0 نورزشکارا بهبود روابط با 11/4 11/0 تبلیغات ايمیل

 44/1 15/0 در خدمت ینوآور 11/4 11/0 تبلیغات آنلاين

 10/4 10/0 ()برند یشهرت تجار 19/4 11/0 ی صدای مشتریابيبازار

 11/4 11/0 وکارعملکرد کسب 14/4 11/0 یمشتر یپژوهش صدا

 11/4 11/0 انيعملکرد مشتر 01/1 41/0 محورمشتریی صدا یاستراتژ

 /104 11/0 یعملکرد مال 10/4 11/0 هاکانال از یبیترک جاداي

 19/4 11/0 بازارعملکرد  11/4 10/0 محورمشتری خدمات

 

ی از پایایی شاخص، ریگجهت سنجش برازش مدل اندازه گیری:اندازهبرازش مدل 

روایی همگرا و روایی واگرا استفاده گردید. پایایی شاخص برای سنجش پایایی 

درونی، شامل سه معیار ضرایب بارهای عاملی، آلفای کرونباخ و پایایی ترکیبی است. 
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های خود را نشان داده و روایی روایی همگرا میزان همبستگی یک سازه با شاخص

هایش در مقایسه با رابطه آن سازه با واگرا نیز میزان رابطه یک سازه با شاخص

های یک هاست. بارهای عاملی از طریق محاسبه مقدار همبستگی شاخصسایر سازه

هایر )باشد می 0/4رابر و یا بیشتر از سازه با آن سازه، محاسبه و مقدار مناسب آن ب

 0/4ها در سازه مربوط به خود بالاتر از . بارهای عاملی همه سنجه(9411و همکاران، 

 شده صورت گرفته دیتائهای پژوهش بر اساس سؤال لیوتحلهیتجزبود و در ادامه، 

 E)(AV 1شدهاست. روایی همگرا با استفاده از معیار متوسط واریانس استخراج

است. نتایج خروجی از  5/4شود که میزان مطلوب آن مساوی و بالاتر از ارزیابی می

باشد می (AVE)(، نمایانگر مناسب بودن معیار روایی همگرا AVEمدل برای )

 9فورنل و لارکرگیری، از ماتریس جهت بررسی روایی واگرای مدل اندازه .(0جدول )

شود که همبستگی هر سازه با خودش استفاده شد. در این پژوهش مشخص می

روایی واگرای مدل،  جهینت درها است. بیشتر از همبستگی آن سازه با سایر سازه

(. تمامی متغیرها دارای مقدار آلفای کرونباخ بالای 0جدول گیرد )قرار می دیتائمورد 

 ،دهنده این است که مدل( که نشان0جدول )بودند  14/4و پایایی ترکیبی بالای  14/4

مناسبی دارای پایایی  (CR) 0چه از نظر آلفای کرونباخ و چه از لحاظ پایایی ترکیبی

 (.9411هایر و همکاران، )است 
 

 ، پايايی ترکیبی و آلفاکرونباخ(شدهاستخراج انسيوارهای برازش مدل )میانگین خلاصه شاخص -0 جدول

 متغیر

A
V

E
 

اخ
نب

رو
اک

آلف
 

C
R

 

 متغیر

A
V

E
 

اخ
نب

رو
اک

آلف
 

C
R

 

51/4 بازاريابی ديجیتال  14/4  15/4 51/4 استراتژی تمايز   14/4  11/4  

19/4 های اجتماعیرسانه  10/4  10/4 11/4 توسعه مهارت و تجهیزات   11/4  11/4  

51/4 تبلیغات ايمیل  15/4  14/4 نورزشکارا بهبود روابط با   19/4  14/4  11/4  

51/4 آنلاينتبلیغات   10/4  11/4 در خدمت ینوآور   19/4  10/4  10/4  

11/4 بازايابی صدای مشتری  19/4  10/4 ()برند یشهرت تجار   11/4  10/4  15/4  

10/4 یمشتر یپژوهش صدا  11/4  11/4 وکارکسبعملکرد    10/4  11/4  11/4  

10/4 محورمشتریی صدا یاستراتژ  11/4  10/4 انيعملکرد مشتر   11/4  14/4  11/4  

10/4 هاکانال از یبیترک جاداي  14/4  10/4 یعملکرد مال   19/4  11/4  19/4  

11/4 محورمشتری خدمات  11/4  11/4 بازارعملکرد    14/4  11/4  11/4  

                                                           
1. Average Variance Extracted 
2. Fornell-Larcker 
3. Composite Reliability 
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 روايی واگرا مدل پژوهش -1 جدول

 1 9 0 0 5 1 1 1 1 14 11 19 10 10 15 10 11 11 

بازاریابی 

 دیجیتال

15/

4 
      

           

 رسانه

 اجتماعی

59/

4 

11/

4 
     

           

یلتبلیغات ایم  
05/

4 

51/

4 

11/

4 
    

           

تبلیغات 

 آنلاین

01/

4 

51/

4 

54/

4 

11/

4 
   

           

بازایابی 

 صدای

59/

4 

51/

4 

01/

4 

11/

4 

11/

4 
  

           

پژوهش 

یصدا  

01/

4 

01/

4 

01/

4 

59/

4 

51/

4 

11/

4 
 

           

 یاستراتژ

یصدا  

59/

4 

51/

4 

11/

4 

55/

4 

10/

4 

19/

4 

11/

4 

           

-لکانا بیترک

 ها

05/

4 

01/

4 

51/

4 

51/

4 

51/

4 

14/

4 

51/

4 

11/

4 

          

 خدمات

یمشتر  

01/

4 

01/

4 

00/

4 

01/

4 

51/

4 

10/

4 

14/

4 

51/

4 

19/

4 

         

استراتژی 

 تمایز

59/

4 

10/

4 

00/

4 

55/

4 

01/

4 

15/

4 

50/

4 

01/

4 

15/

4 

11/

4 

        

توسعه 

 مهارت

51/

4 

51/

4 

55/

4 

55/

4 

10/

4 

01/

4 

01/

4 

10/

4 

11/

4 

14/

4 

11/
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 بهبود روابط
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4 

01/
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4 
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4 

51/
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4 
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ینوآور  
51/

4 

10/

4 

01/

4 

55/

4 

01/

4 

01/

4 

00/

4 

01/

4 

01/

4 

11/

4 

10/

4 

59/

4 

11/

4 

     

شهرت 

یتجار  

00/

4 

51/

4 

11/

4 

91/

4 

51/

4 

51/

4 

01/

4 

15/

4 

11/

4 

10/

4 

15/

4 

05/

4 

11/

4 

11/

4 

    

عملکرد 

وکارکسب  

59/

4 

59/
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55/
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10/
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4 

11/
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یمالعملکرد   
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بازارعملکرد   
09/

4 

01/

4 

01/

4 

01/

4 

59/

4 

51/

4 

54/

4 

01/

4 
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های مدل ساختاری نهایی پژوهش پس از تائید مدلمدل ساختاری: برازش 

 همچنین افزار ترسیم و آزمون شد.برازش در محیط نرم دیگیری و مراحل تائهانداز

 SRMR ،T-Valueو  R2 ،Q2 جهت سنجش مدل ساختاری پژوهش از معیارهای

 است. شده دادهنشان  9و شکل  1، 1استفاده شد که نتایج آن در جدول 
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 ساختاری پژوهشبرازش مدل  جينتا -1 جدول

 R2 Q2 متغیر

زابرون بازاريابی ديجیتال  51/4  

زابرون ی صدای مشتریابيبازار  01/4  

11/4 استراتژی تمايز  01/4  

50/4 وکارعملکرد کسب  55/4  

 

(، 15/4بازاریابی دیجیتال، تبلیغات آنلاین )نشان داد که در بخش  یدییتأ تحلیل عاملی

ترتیب بیشترین اثر را در تبیین ( به 11/4های اجتماعی )( و رسانه11/4تبلیغات ایمیل )

بازاریابی صدای مشتری، پژوهش صدای  در بخش بازاریابی دیجیتال داشتند.

( و 11/4ها )(، ایجاد ترکیبی از کانال11/4) محورمشتری(، خدمات 11/4مشتری )

( به ترتیب بیشترین اثر را در تبیین بازاریابی 19/4) محورمشتریاستراتژی صدای 

(، 11/4استراتژی تمایز، بهبود روابط ورزشکار ) در بخش اشتند.صدای مشتری د

( به ترتیب 19/4( و شهرت تجاری )19/4(، توسعه مهارت و تجهیزات )11/4نوآوری )

وکار، عملکرد عملکرد کسب در بخش بیشترین اثر را در تبیین استراتژی تمایز داشتند.

( به ترتیب بیشترین اثر 19/4لی )( و عملکرد ما11/4(، عملکرد بازار )11/4مشتریان )

و  1بر اساس تحلیل مسیر )شکل همچنین  وکار داشتند.را در تبیین عملکرد کسب

( 91/4(، بازاریابی صدای مشتری )99/4بازاریابی دیجیتال )که  ( مشخص شد1جدول 

درصد با عملکرد  15داری داری در سطح معنی( اثر معنی01/4و استراتژی تمایز )

( اثر 10/4(، بازاریابی صدای مشتری )19/4داشتند. بازاریابی دیجیتال ) وکارکسب

 درصد با استراتژی تمایز داشتند. 15داری داری در سطح معنیمعنی

از طریق بازاریابی دیجیتال علاوه بر این نتایج آزمون سوبل نشان داد که متغیر 

اثر های ورزشی وکارهای باشگاهعملکرد کسب برنیز  استراتژی تمایزمیانجی 

 استراتژی تمایزاز طریق میانجی بازاریابی صدای مشتری  داری دارد. همچنینمعنی

های داری دارد و رابطهاثر معنیهای ورزشی وکارهای باشگاهعملکرد کسب برنیز 

( نشان داد که اثر VAFشمول واریانس )میانجی تائید گردید. همچنین شاخص 

از ( درصد 55)و بازاریابی صدای مشتری  (درصد 11)ل بازاریابی دیجیتاغیرمستقیم 

است که های ورزشی وکارهای باشگاهعملکرد کسب بر استراتژی تمایزطریق میانجی 

 ها است.گری جزئی میانجیدهنده میانجینشان
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 نتايج مدل نهايی پژوهش -1 جدول

 اهعامل لیتحل

 روابط بین متغیرها
ضريب 

 مسیر
 )تی(معناداری 

سطح 

 داریمعنی
 نتیجه

 عدم رد 441/4 10/91 11/4 های اجتماعیرسانه  <--بازاریابی دیجیتال 

 عدم رد 441/4 05/00 11/4 تبلیغات ایمیل  <--بازاریابی دیجیتال 

 عدم رد 441/4 91/51 15/4 تبلیغات آنلاین  <--بازاریابی دیجیتال 

 عدم رد 441/4 01/91 19/4 استراتژی صدا  <--بازاریابی صدای مشتری 

 عدم رد 441/4 11/01 11/4 ایجاد ترکیب کانال  <--بازاریابی صدای مشتری 

 عدم رد 441/4 10/05 11/4 خدمات مشتری   <--بازاریابی صدای مشتری 

 عدم رد 441/4 10/141 11/4 پژوهش صدا  <--بازاریابی صدای مشتری 

 عدم رد 441/4 40/00 19/4 تجهیزاتتوسعه مهارت و   <--استراتژی تمایز 

 عدم رد 441/4 11/15 11/4 بهبود روابط ورزشکاران  <--استراتژی تمایز 

 عدم رد 441/4 41/51 11/4 نوآوری در خدمات  <--استراتژی تمایز 

 عدم رد 441/4 01/01 19/4 شهرت تجاری )برند(  <--استراتژی تمایز 

 عدم رد 441/4 15/10 11/4 انیمشترعملکرد   <-- وکارکسبعملکرد 

 عدم رد 441/4 05/11 11/4 عملکرد مالی  <-- وکارکسبعملکرد 

 عدم رد 441/4 11/11 11/4 عملکرد بازار  <-- وکارکسبعملکرد 

 تحلیل مسیر

 عدم رد 441/4 15/0 99/4 وکارکسبعملکرد   <--بازاریابی دیجیتال 

 عدم رد 441/4 51/9 91/4 وکارکسبعملکرد   <--بازاریابی صدا مشتری

 عدم رد 441/4 10/9 19/4 استراتژی تمایز  <--بازاریابی دیجیتال 

 عدم رد 441/4 01/11 10/4 استراتژی تمایز  <--بازاریابی صدا مشتری

 عدم رد 441/4 50/0 01/4 وکارکسبعملکرد   <--استراتژی تمایز 

 تحلیل مسیر میانجی

 يجنتا Sobel test VAF روابط میانجی

 عدم رد 11/4 91/9 وکارکسبعملکرد  <--استراتژی تمایز   <--بازاریابی دیجیتال 

عملکرد <--استراتژی تمایز  <--بازاریابی صدای مشتری 

 وکارکسب
 عدم رد 55/4 01/0
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 داری(مدل نهايی پژوهش )ضريب اثر و ضرايب معنی -1شکل 

 

گیری و ساختاری( از معیار منظور برازش مدل کلی )هر دو بخش مدل اندازهبه

SRMR دستبهبا توجه به مقدار  کمتر باشد. 1/4مقدار آن باید از  استفاده شد؛ که 

 برخوردار یمناسب از برازش ی و ساختاریریگمدل اندازه ،(=41/4SRMR) آمده

 ریمتغ نییدر تب یمناسب کیفیت ،ساختاریی و ریگمجموع مدل اندازه در یعنی است،

 .دارد قیزا تحقدرون

 

 گیریبحث و نتیجه

کوچک  وکارهایکسبمدل بهبود عملکرد  یطراح بررسیدنبال  پژوهش به نیا

 چهارچوبی یا راهنما یک پژوهش، این. بودی جذب مشتر نینو فنون قیاز طر یورزش

استفاده از بازاریابی دیجیتال، با  ی ورزشیوکارهاکسبعملکرد  بهبود جهت را

. برای سه دهدارائه می وکارکسبهای مختلف صدای مشتری و ایجاد تمایز در بخش

ی خوببهسازه مفهومی، ابعاد و سؤالات جامع و فرایندنگر تعریف گردید تا بتواند 

های ورزشی پیوند ی باشگاهوکارهاکسبنتایج را به اثرات عوامل مذکور بر عملکرد 

بازاریابی دیجیتال، تبلیغات آنلاین، تبلیغات  در بخش بر اساس مدل پژوهش،. دهد

های اجتماعی به ترتیب بیشترین اثر را در تبیین بازاریابی دیجیتال ایمیل و رسانه

 الخصوصیعلو  وکارهاکسبگفت که  توانیمها داشتند. در تفسیر این یافته

ی ورزشی باید به حوزه تبلیغات آنلاین توجه زیادی داشته باشند تا وکارهاکسب



 
   202 ... و ديجیتال هایبازاريابی فنون اثرگذاری در تمايز استراتژیو همکاران/ براخاص  حسین

خود و  وکارکسببتوانند با استفاده از تبلیغات در فضای مجازی و تولید محتوا برای 

زمینه را برای  ،باشگاه به مشتریان روزبهها و امکانات و خدمات شناساندن پتانسیل

اهم کنند. علاوه براین رویکرد تبلیغات جذب مشتریان جدید و حفظ مشتریان فعلی فر

برای افرادی که دارای تحصیلات بالا مثل معلمان و اساتید  مکن استاز طریق ایمیل م

دانشگاهی کاربرد بیشتری داشته باشد و با گرفتن ایمیل این افراد و مشتریان ویژه 

با  تینها در ورزشی انجام دهند و وکارکسبباشگاه با دادن ایمیل تبلیغ خود را برای 

که هزینه زیادی برای  موارد مشابهاجتماعی همچون تلویزیون و  یهاتوجه به رسانه

خود بازاریابی کرده و  وکارکسبتوانند برای ی کوچک دارد میوکارهاکسب

 .دهندو عملکرد خود را بهبود  کرده مشتریان بیشتری جذب

، محورمشتریصدای مشتری، پژوهش صدای مشتری، خدمات  بازاریابی در بخش 

به ترتیب بیشترین اثر را  محورمشتریها و استراتژی صدای ایجاد ترکیبی از کانال

گفت که اگر  توانیمها در تفسیر این یافته در تبیین بازاریابی صدای مشتری داشتند.

ه صدای مشتری توجه های ورزشی درباره مشتریان خود تحقیق کنند و یا بباشگاه

های ارتباطی برای بر محور علاقه و نیاز آنان ارائه دهند و کانال ای رخدماتکرده و 

توانند با این نوع اهمیت دادن به مشتریان، مشتریان جدید کنند، می جادیاتبلیغ باشگاه 

را در بین  دهانبهدهانی ابیبازارو زمینه  دارندنگهی کرده و مشتریان فعلی را جدرا 

توجه به امروزه افراد و مشتریان خود فراهم کرده و مشتری بیشتری را جذب کنند. 

 یمهم از استراتژ یبه بخش نیاز و خواسته مشتری و گوش دادن به صدای آنان

اند که داده نشان قاتیاست. تحق شده لیمدار تبدیو مشتر محورخدمات یهاسازمان

در عملکرد خود  تیموفق زانیم نیبالاتر یکه دارا یابیبازار رانیآن دسته از مد

. با کنندیاستفاده م یمشتر یصدا یهااز برنامه نیریاز سا شتریدرصد ب 11هستند، 

ها اطلاعات است که بیشتر شرکت شده دادهنشان  شدهانجامتوجه به مطالعات 

ارائه خدمات، ی در ادیز یمنف راتیتأث تواندیمکه  دارند خودناقصی از مشتریان 

و  کسب سودی و رضایت و جذب مشتری و ابیارتباطات بازارهای تمرینی، برنامه

 (.9411، همکاران)هی و  ه باشددرآمد بیشتر داشت

استراتژی تمایز، بهبود روابط ورزشکار، نوآوری در خدمات، توسعه  در بخش

استراتژی  به ترتیب بیشترین اثر را در تبیین و شهرت تجاری مهارت و تجهیزات

ی ورزشی و به میدان آمدن رقبای وکارهاکسببا توجه به افزایش  تمایز داشتند.
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ی هااز ملاکبه برند متمایز  وکارکسب شدنلیتبدبیشتر در بازار رقابتی امروزه، 

آمده است. از طرفی دیگر نیز ایجاد  به وجود اساسی برای رقابت در دنیای رقابتیِ

 روزبهبرنامه تمرینی و وجود امکانات و خدمات جدید و  نوآوری در خدمات و ارائه

-های ورزشی میها برای برتری در دنیای رقابتی باشگاهترین ملاکهم یکی از مهم

این  کند. علاوه برباشد که زمینه برتری، جذب مشتری و عملکرد بهتر را فراهم می

می و دوستانه با با برقراری ارتباط صمی توانندیمهای ورزشی مربیان باشگاه

ورزشکاران زمینه تمایز باشگاه را در برابر رقبا فراهم کند، چون داشتن بهبود روابط 

های بسیار مهمی است که مشتریان و صمیمی مربیان و ورزشکاران از جنبه

کنند. علاوه بر این وجود مربیان با دانش روز ها به آن توجه میورزشکاران باشگاه

برای ایجاد تمایز در  روزبهوجود تجهیزات و امکانات  نیچنمهو سطح علمی بالا و 

های ورزشی به وجود آمده است، از اهمیت بالایی بازار رقابتی که امروزه بین باشگاه

 .(9494)اسلامی و همکاران، باشد برخوردار می

عملکرد بازار و عملکرد مالی به ترتیب  ،عملکرد مشتریان وکارکسبعملکرد  در بخش

 توانیمها این یافته ریدر تفسداشتند.  وکارکسببیشترین اثر را در تبیین عملکرد 

 قدرتمند عملکردوجود  بازارتحولات شگرف دانش  ،در عصر کنونیگفت که 

ها عملکرد مطلوبی سازمان کهیصورت کرده است در ریناپذوکارها را اجتنابکسب

سه زمینه  هردر نداشته باشند شکست خواهند خورد. موضوع ارزیابی عملکرد 

تواند ضامن اجرای اهداف سازمان و توسعه و می عملکرد مشتریان، بازار و مالی

گیری پیشرفت آن باشد. شرایط جدید در اقتصاد جهانی باعث شده است تا شکل

با توجه به نتایج در سازمان ایجاد شود. اهداف و انتظارات متناقض اقتصادی 

رکن اصلی  عنوانبهدر هر سه زمینه مشتری  وکارهاکسبپژوهش حاضر عملکرد 

های ورزشی و داشتن ، بودن در بازار رقابتی بین باشگاهوکارهاکسبرونق و توسعه 

مروزه در ا خود از اهمیت زیادی برخوردار است. یعملکرد مالی خوب در برابر رقبا

 یها به اهدافشان، نقشسازمان یابیدر دست یمشتر تیوکار، جلب رضاکسب طیحم

ها آن ییدارا نیترمهم ان،یکه مشتر اندافتهیها دردارد. سازمان یمهم و اساس

سودمند به شمار  یرا تعامل انیارتباط با مشتر نیو بنابرا شوندیمحسوب م

 تیاندازه در موفق کیبه  ان،یکه همه مشتر گفت توانینم گر،ید ی. از سوآورندیم

 دیبر آن تأک ،یارتباط با مشتر تیریکه در مطالعات مد یاسازمان نقش دارند. نکته
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ها سازمان ،یارتباط با مشتر تیریاست. مد یدیکل انی، مسئله تمرکز بر مشترشودیم

 بیترغ تیآ تمبادلا یها براو حفظ آن تیو بااهم یدیکل انیمشتر صیتشخ یرا برا

جلب  یهانهیباعث کاهش هز ،یدیکل انیکه تمرکز بر مشتر دهدیکرده و نشان م

وفادار  انیسازمان از جانب مشتر یدرآمدها شیافزا نیو همچن دیجد یمشتر

عملکرد مالی، موضوعی اصلی در تمامی  (.1011 ،یو سهراب ی)خانلر شودیم

گیری اندازه سازمانی است و تصور سازمانی که شامل ارزیابی و یهالیوتحلهیتجز

گیری عملکرد مالی موجب هوشمندی عملکرد نباشد، مشکل است. ارزیابی و اندازه

شود و بخش اصلی تدوین و ختن افراد در جهت رفتار مطلوب میسیستم و برانگی

تواند ب میبه همین دلیل داشتن عملکرد مالی خو .اجرای سیاست سازمانی است

ی خود در وضعیتی بهینه قرار داده و رقباهای ورزشی را در رقابت با باشگاه

 درواقعها بتوانند در ابعاد مختلفی پیشرفت کرده و به رقابت بپردازند. باشگاه

علاوه بر اهمیت خوب عمل کردن در  شدهدادهکه در این پژوهش هم نشان  طورهمان

ور نیز، نیاز هر سازمان و یاتی خوب و بهرهزمینه مالی، داشتن عملکرد عمل

های ورزشی برای رقابت در بازار رقابتی امروز و باشگاه وکارکسبالخصوص علی

 .(9411)خان و همکاران، رود به شما می

صدای  و بازاریابی بازاریابی دیجیتال که تحلیل مسیر مشخص شد بر اساسهمچنین 

های ورزشی داشتند. آزمون باشگاه وکارکسبی بر عملکرد داریمعنمشتری اثر 

و  بازاریابی دیجیتال میرمستقیغسوبل در تحلیل روابط میانجی نشان داد که اثر 

های ورزشی از مسیر میانجی باشگاه وکارکسبصدای مشتری بر عملکرد  بازاریابی

 توانیمباشد. پس است و از اثر مستقیم آن بیشتر می داریمعناستراتژی تمایز نیز 

 و بازاریابی به نتایج پژوهش حاضر و اثر بیشتر بازاریابی دیجیتال با توجهگفت 

ی ورزشی از طریق استراتژی تمایز هاباشگاه وکارکسبصدای مشتری بر عملکرد 

آنلاین و شنیدن صدای  غاتیتبلهای ورزشی باید بیشتر از همه بر مدیران باشگاه

جدید و معرفی خدماتی که در  غاتیتبلو با ارائه ید داشته باشند تأکمشتریان بیشتر 

باعث وفاداری مشتری و  هاآن یازنباشگاه ارائه خواهند داد و با فراهم کردن 

یسه با دیگر رقبا شود. از مقایجه عملکرد بهتر باشگاه در درنتبازگشت مجدد آنان و 

 یندهایآمهم در توسعه محصولات و فر یامقولهسوی دیگر، بازاریابی دیجیتال 

 یعال رانیاست و به مد ی ورزشیوکارهاکسب تمایز و بهبود عملکردکسب  د،یجد
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توان  شیو افزا داریمناسب، موجبات توسعه پا یهایگذاراستیکند تا با سیکمک م

ی بازار طیفراهم کنند. در محرقابتی امروزه  یشرکت در بازارها یرقابت را برا

ه او آگ ینیبشیپرقابلیغ انیمشتر نده،یکه از مشخصات آن رقابت فزا رقابتی امروزه

از طریق تبلیغات و شناساندن  انیمشتر ی و رضایتوفادار جادیا ی، تلاش براهستند

کند و ممکن است یم دایپ یشتریب تیاهم و رساندن محصولات به دست مشتری،

با توجه به اینکه  .دیحساب آبه تیموفق کیعوامل استراتژ نیتراز مهم یکیعنوان به

 هاشرکتهستند و  تالیجیدعناصر در بازاریابی  نیترازجمله مهم یاجتماع یهاشبکه

 یمشتر تیکنند، غفلت از اهمیحرکت م یابیبه سمت بازار جیتدربه هاو باشگاه

ورزشی باشگاه  کی یبرا نو ای شود هاتواند باعث شکست باشگاهیم ،هاباشگاه

 حفظ به اهداف مربوط به یسادگخود بتوانند به فیدارد که با انجام وظا تیاهم

و های ورزشی باشگاهاز  یاریبس (.1011)نعیمی و همکاران،  ابدیخود دست  یمشتر

دنیای رقابتی و موفق شدن در موفق شدن در  یکه برا اندرفتهیوکارها اکنون پذکسب

در دستور کار خود قرار  تالیجید یاستراتژ کی دیبا ،ی با رقبای دیگرریپذرقابت

 «یاجتماع یهاها و شبکهاستفاده از رسانه» یاتژاستر نیاز ا یدهند که بخش مهم

 یابیبازار یهاتیفعالنشان دادند که  (1011)ی نوروز ی وجان یعل. خواهد بود

 دیبازد تیفیبهبود ک ت،یساو پرستاران از وب رانیمد دیتعداد بازد شیافزا بر تالیجید

و باعث بهبود  دارد ریوکار در حوزه سلامت تأثو بهبود عملکرد کسب تیسااز وب

ستفاده از نشان داد که ا (1011)ی افرد و کاوه ینیامخواهد شد.  وکارهاکسبعملکرد 

خدمات، کاهش  ایمحصول  یبرا نهیو بدون هز عیوس غاتیامکان تبل یشبکه اجتماع

در  وکارهاکسبو باعث توسعه  آوردیرا فراهم م روکاها در کسبتعداد واسطه

 یابیبازار( نشان دادند که 9491دیاهرینی و همکاران ) های مختلف خواهند شد.حوزه

ز سویی دیگر، ا .نددار ریبر عملکرد شرکت تأث تالیجیپول د یرهایو متغ تالیجید

باید با پژوهش در مورد صدای مشتری و ایجاد ترکیبی از های ورزشی باشگاه

خود روابط  مشتریان وفادارهای ارتباطی و ایجاد روابط دوستانه و صمیمی با کانال

مشتریان وفادار و داشتن جلسات مربیان و  ها بهبود ببخشند؛ دعوت ازخود را با آن

ی شنهادهایپ، استفاده از نظرات و هاهای آنو استفاده از نظرات و پیشنهادخصوصی 

 مشتریان نظر موردی هابرنامهمشتریان خود برای ایجاد و فراهم کردن امکانات و 

ترین مواردی است که باید به عنصر مفید برای جامعه و صنعت ورزش، مهم عنوانبه



 
   201 ... و ديجیتال هایبازاريابی فنون اثرگذاری در تمايز استراتژیو همکاران/ براخاص  حسین

 هایباشگاهاین  علاوه بر. (9411)جوهانسون و همکاران، آن توجه داشته باشند 

ی و رساناطلاع، سیستم افزارنرمروز )ورزشی باید از امکانات و تجهیزات معتبر و به

تر و بهتری ( استفاده کرده تا با مشتریان وفادار خود ارتباطات نزدیکتیساوب

تلاش ، سایت باشگاه ورزشیتوجه به نظرات مشتریان در وبچنین داشته باشند. هم

تی بیشتر به مشتریان وفادار خود مواردی است که مدیران باشگاه برای ایجاد تسهیلا

 یریکارگبه باید با های ورزشیباشگاهباید به آن توجه کرد. از سویی دیگر، 

 و حفظ موجب خود مشتریان وفادار برای قیمتی هایمشوق و مالی هایاستراتژی

 عمومی، اذهان در باشگاه از مناسب تصویر شوند و ایجاد مشتریان نگهداری

تواند باعث جذب مشتری بیشتر و می مشتریان وفادار برای مالیاتی هایتخفیف

باشگاه ورزشی شود و زمینه سودآوری بیشتر باشگاه را  ترتیفیباکعملکرد بهتر و 

 ریمحصول، تأث زیتما یاستراتژ ندنشان داد( 1011) همکاراننظری و  فراهم کند.

 نیدارد و همچن کنند،یاستفاده م یاستراتژ نیکه از ا ییهابر عملکرد شرکت یمعنادار

ها محصول و عملکرد شرکت زیتما یاستراتژ انیبر رابطه م یمعنادار ریتأث ییکارا

بر عملکرد  یداخل یرندساز( نشان دادند که ب1011) همکارانفضلی نژاد و  دارد.

 یداراثر معنا یبر عملکرد مشتر ییصورت مثبت اثرگذار است اما برندگرابه یمشتر

 دیمورد تائ زین یبر عملکرد مشتر زیتما یاثر استراتژ قیتحق نیدر ا نیندارد. همچن

 یصدا یابیازارنشان دادند که ب (1010) همکارانملک اخلاق و  قرارگرفته است.

 نیموجب ارائه بهتر ان،یو تعامل با مشتر یو استراتژ یابیبازار بیبا ترک یمشتر

و  تیرضا شیو افزا جادیا قیو از طر شودیم انیبه مشتر خدمات محصولات

سود سازمان در بلندمدت  شیو افزا ینام و نشان تجار تیتقو ان،یمشتر یوفادار

 یابیبازار( 1019. ملک اخلاق و همکاران )گرددیسازمان با رقبا م زیموجب تما

ی را بررسی کردند. نشان رقابت تیمز جادیها در اسازمان ینوآور ،یمشتر یصدا

باعث مزیت رقابتی در  هاسازمان ینوآور وی مشتر یصدا یابیبازاردادند که 

 (9494اسلامی و همکاران ) .کندیمرا فراهم  نشده و زمینه برتری آنا هاسازمان

و بهبود عملکرد  یرقابت تیمز شیمنجر به افزا زیتما یاستراتژنشان دادند که 

 ییبا توانا یدیتول یهاسازمان تی، خاطرنشان شد که موفقنی. همچنشودیسازمان م

و  یداخل طیو ادغام عوامل مح کیاستراتژ یزیرها در برنامهآن یریپذانعطاف

( نشان 9494یاریانتو و آنگراینی ). شودیم نییتع زیتما یاستراتژ جادیدر ا یصنعت
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 متیکه نسبت به ق یافراد طیبا توجه به شرا نهیهزکم یاستراتژ کی یاجرادادند که 

اهمیت ، ستندیدر مورد محصولات برند چندان آگاه ن یریگمیحساس هستند و از تصم

 زیادی دارد.

صدای  بازاریابی دیجیتال و بازاریابیچنین نتایج تحلیل مسیر نشان داد که هم

و  یفناور راتییرعت گرفتن تغبر استراتژی تمایز داشتند. س داریامعنمشتری اثر 

صحنه  ماندن در یباق یرا برا یشتریها فشار بسازمان دهیانفجار اطلاعات باعث گرد

گذاردن  اریارتباطات و اطلاعات با در اخت یفناور گریرقابت تحمل کنند. از طرف د

در خدمات  زیتما جادیها با اموجب گشته است تا سازمان ،یمتنوع کسب برتر یهاراه

توجه امروز  یایغلبه کنند. در دن بانیرق و استفاده از اطلاعات، بر یریکارگو به دخو

محصولات و  هایی جهت تمایز و نوآوری دربه مشتری و استفاده از استراتژی

 قیها است تا بتوانند از طراغلب سازمان یبرا انکاررقابلیاز الزامات غ یکی خدمات

بر  ،یآگاه جادیانش و اد شیافزا طورنیاطلاعات و هم لیوتحلهیکسب و تجز

تواند تمایز و برتری در دنیای هایی که می. یکی از تکنیکندیفزاایخود ب یهاتیقابل

شامل مجموعه همه  تالیجید یابیبازاررقابت را بیشتر کند بازاریابی دیجیتال است. 

 تالیجیمحصولات و خدمات در بستر د یابیبازار یاست که برا ییهاتیابزارها و فعال

. ردیگیاستفاده قرار م ( موردتالیجید یابزارها ریسا ای لیموبا نترنت،ی)وب، ا

توانند با استفاده از تکنیک بازاریابی دیجیتال در های ورزشی میهم باشگاه رونیازا

ارائه خدمات و معرفی آن تمایز بیشتری ایجاد کرده و در رقابت با رقبا به برتری 

علاوه (. 9410، 1و همکاران کتایشاهد )نو سود بیشتری را به دست بیاور افتهیدست

ی بازاریابی و هابرنامهیری کارگبهد با نتوانیم ورزشی هایباشگاه مدیراناین  بر

داشتن یک تیم تخصصی بازاریابی برای بهتر جلوه دادن و اطلاع یافتن بهتر مشتریان 

ها و همه امکانات به خصوصی که باشگاه دارد، باعث برتری و از تجهیزات، برنامه

نیازها و خواست  ین مدیران با شنیدنچنهمرقیب شوند.  هاباشگاهتمایز نسبت به 

 و نوآوری باعث خود مشتریان اطلاعات و دانش از استفاده توانند بامشتریان می

 از بسیاری چون ندشو خود باشگاه کردن امکانات روزبه و هابرنامه در تمایز

 باشند.در مورد رشته ورزشی خود میروز به اطلاعات دارای که هستند مشتریان

واسطه وفاداری مشتری به علامت تجاری محصول و تواند بهچنین تمایز میهم

                                                           
1. Shahiki  
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برانگیز ایجاد درنتیجه حساسیت کمتر به قیمت، سپری محافظ در برابر رقابت چالش

ورزشی با اولویت دادن به مشتریان وفادار و برآورده های کند. لذا اگر باشگاه

توانند دید های مورد انتظار مشتری و توجه به آگاهی و نیاز آنان میساختن ارزش

مثبت و تمایزی بهتر نسبت به رقبای دیگر در ذهن مشتری ایجاد کنند و باعث برتری 

 (.1019)مهدوی کیا،  در فضای رقابتی موجود شوند

مدیران ورزشی نشان داد که  یوکارهاداری و کسبدر فرآیند باشگاه تحقیقبررسی 

همچون بازاریابی دیجیتال و بازاریابی  نوینی هاییبا تکنیکورزشی  یوکارهاکسب

تمایز جهت  یهایوکار و استفاده از استراتژصدای مشتری جهت بهبود عملکرد کسب

ندارند. لذا باید از طرف وزارت برتری و ایجاد مزیت رقابتی با رقبا آشنایی چندانی 

داری اقداماتی جهت آموزش مدیران های مرتبط با باشگاهورزش و جوانان و سازمان

مداری و آشنایی با های نوین بازاریابی و مشتریهای ورزشی به روشباشگاه

ورزشی  یهاجهت نوآوری و تمایز در نحوه ارائه خدمات و برنامه ییهایاستراتژ

های ورزشی باید امکانات اینترنتی و مدیران باشگاهاز سویی دیگر، انجام شود. 

را برای شناساندن و تبلیغات باشگاه خود فراهم کرده تا  ترییفیتدیجیتالی بهتر و باک

، با امکانات یفیتاز این طریق باشگاه را در ذهن مردم و ورزشکاران به باشگاهی باک

 رجحانروز و باارزش تبدیل کرده و باعث جذب بیشتر ورزشکاران به باشگاه و 

این  بالاتری داشته باشند. علاوه بر یریپذیافتن در دنیای رقابتی شوند و قدرت رقابت

دعوت از مربیان و  توانند بامدیران با استفاده از فن بازاریابی صدای مشتری می

های و استفاده از نظرات و پیشنهادشتن جلسات خصوصی مشتریان وفادار و دا

، استفاده از نظرات و پیشنهادهای مشتریان خود برای ایجاد و فراهم کردن هاآن

عنوان عنصر مفید برای جامعه و صنعت به نظر مشتریان های موردامکانات و برنامه

این  لاوه برترین مواردی است که باید به آن توجه داشته باشند. عورزش، مهم

های سی نحوه بازاریابی باشگاهرورزشی و بر یوکارهابررسی محقق در کسب

تر خود از های ورزشی برای اداره بهتر و باکیفیتورزشی نشان داد که باشگاه

کنند بنابراین های بازاریابی و تیم تخصصی بازاریابی استفاده مفیدی نمیبرنامه

های بازاریابی همچون ورزشی کشور از برنامه هایشود مدیران باشگاهپیشنهاد می

 انیمشتر بازاریابی دیجیتال و استفاده از صدا و نظرات مشتریان برای آشنا کردن

 انواع ارائه خدمات باشگاه خود در اذهان عمومی استفاده کنند. و تیفیباک
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که بازاریابی و تمایز و  شودبه نتایج این تحقیق به محققان آینده پیشنهاد می با توجه

هستند لذا پیشنهاد  ی ورزشیوکارهاکسب بر عملکرد مؤثراز عوامل  نوآوری

 های مختلفی از بازاریابی همچون بازاریابی اجتماعی، الکترونیک و غیرهشود جنبهمی

 جهت یورزشهای نوآوری و تمایز در باشگاه جادیاها و رویکردهای استراتژی و

با توجه به  ها،یافته اساس این بر بررسی شود. علاوه بر وکارکسب عملکردبهبود 

در  هاییپژوهش شودمی پیشنهاد وکارهاکسباهمیت رویکرد مذکور برای عملکرد 

رابطه با این متغیرها در برندها و محصولات ورزشی انجام شود و همچنین پیشنهاد 

ی و ارائه ورزشی اوکارهکسبی بازاریابی در ریکارگبه یشود پیامدهامی

صرفه این حوزه از بهبود عملکرد برای  ی باریکارگبهراهکارهایی برای 

 ی ورزشی بررسی شود.وکارهاکسب
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