
 

 

  

https://jrsm.khu.ac.ir/ 

1 

 

Research in Sport Management and Motor Behavior, Volume 14 - Issue 28 / 2024 

 

                               Published by Kharazmi University, Tehran, Iran. Copyright(c) The author(s) This is an open access article under the  

                                      CC BY-NC license (https://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0/)                    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 corresponding author: Iraj Eivaz, iraj_4781@yahoo.com 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

What Obstacles Do The Lranian Football Clubs Face With The Implementation Of E-
Marketing? Findings of a Qualitative Study  

 
 4Hossain Akbari Yazdi  , 3Mohammad Rahim Esfidani ,  2Alireza Elahi ,  * 1Iraj Eivazi 

ARTICLE INFO 

Article type 

Research Article 

 

Article history 

Received: 2023/05/9 

Revised: 2023/10/25 

Accepted: 2023/12/26 
  

 

KEYWORDS: 
E-Marketing, E-Commerce, 

Grounded Theory, Football, Barriers 

Of E- Marketing 
 

 

How to Cite: 

Iraj Eivazi, Alireza Elahi, Mohammad 

Rahim Esfidani, Hossain Akbari 

Yazdi. What Obstacles Do The 

Lranian Football Clubs Face With 

The Implementation Of E-

Marketing? Findings of a 

Qualitative Study, Research in 

Sport Management & Motor 

Behavior, 2024: 14(28): 1-33 

 

 

 

ABSTRACT 

The goal of this study was to identify the challenges which football e-marketing 

faces in Iran. So, by using functional research, a qualitative approach and 

applying newly introduced Glazer method, this question has been answered. 

The target community of this research was experts, well-informed people in 

marketing, e-marketing, sports marketing and football managers. Purposive 

(judgmental) and snowball sampling methods were applied. After finishing the 

open coding stages, 162 labels were identified as challenges of football e-

marketing in Iran. Then after analyzing and summarization, labels were classified 

in 52 new labels. The results showed that the football industry in Iran in order 

to apply e-marketing, needs to pay attention to 5 categories of marketing, 

technical, human resources, legal, constitutional and economic challenges and 

plans for its present challenges. Also, it's not useful to see one side of the 

challenges. It's better to have a whole, simultaneous and systemic look at all 

aspects of 5 categories. 
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 چکیده

 یک  از   استفاده  با  لذا  بود؛   ایران   فوتبال  الکترونیک  بازاریابی  روی  پیش  موانع  شناسایی   پژوهش  این  از  هدف

 جامعه.  است   شده  داده  پاسخ  سؤال  این  به  تئوری  گراندد  از  گیریبهره  با  کیفی  شیوه  به  و  کاربردی  تحقیق

  و   ورزشی  بازاریابی  الکترونیک،  بازاریابی  بازاریابی،   حوزه  در  آگاه  و  متخصص  افراد   پژوهش  این  هدف

  مراحل   اتمام  از  پس.  شد  دنبال  برفیگلوله  و  هدفمند  صورتبه  گیرینمونه  روش.  بود  فوتبالی  مدیران

 و تحلیل  از بعد که  شد شناسایی ایران فوتبال الکترونیک بازاریابی موانع عنوانبه نشان 162 باز کدگذاری

  بازاریابی   سازیپیاده  برای  ایران  فوتبال  صنعت   داد  نشان  نتایج.  گردید  بندیطبقه   اولیه  نشان  52  در  تلخیص،

  توجه   اقتصادی  و  قانونی  و  حقوقی  انسانی،  نیروی  فنی،  بازاریابی،  موانع دسته  5   به  است   لازم  الکترونیک

 نیست   مفید  هامانع  این  از  یک  هر  به  بعدیتک  توجه  همچنین.  نماید  ریزیبرنامه  آن  موجود  موانع  برای  و

 . داشت  گانه  5 ابعاد این همه به سیستمی و جامع زمان،هم نگاه یک است  لازم و
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Extended Abstract 

Entering the third millennium, we are witnessing vast changes in individual, 

organizational, national and global life, and that is the use of the Internet in the 

world. One of the most important changes is the emergence and development of 

electronic commerce. The use of electronic marketing methods is one of the key 

success factors of companies, and businesses are forced to use the mentioned 

methods to maintain survival in a competitive environment.  Today, many 

international sports federations and organizations have accepted the new 

concepts of sports marketing and act based on it. The prestigious football clubs 

also use the Internet as a marketing tool as one of the sports organizations. They 

can communicate with fans and sell their products and services. As one of the 

powerful arms of electronic marketing, websites are very important for 

commercial and sports companies and organizations. Hur and et al. (2011) state 

that the number of online sports customers is increasing and most sports 

organizations use their websites as a marketing tool to achieve business goals. 

But unfortunately, from one side, this new and very useful and cost-effective 

method is still not used by the country's football industry. In addition to this, 

unfortunately, the scientific community of the country has not carried out 

researches that examine these obstacles and clarify the way for the country's 

football managers. All these cases indicate the existence of obstacles that the 

country's football industry faces. The purpose of this research is to answer the 

following general question: 

What is the current situation, obstacles and necessary infrastructure for the 

implementation of electronic marketing in Iran's football industry? 

Methodology 

The current research was conducted with a qualitative approach and with an 

exploratory purpose in order to identify the obstacles and problems of electronic 

marketing of professional football clubs. To answer the research questions, the 

proposed method of Miles, Haberman, and Saldana was used. They prefer to 

combine various qualitative methods to conduct research, which is closer to the 

ethnographic method with a mixture of grounded theory. The research data was 

collected in two ways: in the first stage of the research, a preliminary list of 
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predictive indicators was identified through the study of the research background 

and the collection of library information. Preliminary list was considered as 

interview questions and primary data collection tool. And in the second stage, in 

the next stage, semi-structured and in-depth qualitative interviews were 

conducted with elites who are aware of the research topic. Considering that in 

qualitative research, as in quantitative research, the goal is not to select a group 

of random samples representative of the society, but rather to select people who 

provide good information on the subject of the research to the researcher, the 

research group decided to choose a statistical sample of experts instead of a 

large statistical sample. In the current research, two methods of purposeful and 

snowball sampling were used, and theoretical sampling continued until the 

categories reached theoretical saturation. In qualitative research, validity or 

validity does not have the same implied meaning as validity in quantitative 

research, and comparison of validity is not meaningful. In this research, this was 

achieved through long-term engagement, stable observation, and checking with 

the research participants. In addition, in this research, in order to provide terms 

such as acceptability, transferability, and verifiability, research data has been 

collected from various sources such as knowledgeable people and various 

written sources. The verifiability of qualitative research results is realized when 

other researchers can clearly follow the research path and actions taken by the 

researcher. In this research, it was tried to collect all the interviews through the 

audio recording device and also to write the important points in writing. Also, the 

date of the interviews and the interviewees were recorded ethically by the 

researcher. Open coding method (Miles, Haberman, and Saldana, 2014) was 

used to analyze the collected data, and then in the last step, these codes were 

classified into broader categories. 

Findings 

The findings of the research were done using simultaneous analysis and coding 

by NVIVO 2010 software. After analyzing the data, 162 signs were obtained. Due 

to affinity, summarization, and integration, these signs have come in the form of 

52 signs. After the open coding process, the signs identified were classified in a 

wider area. At this stage, by further analyzing and examining concepts and 
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recombining them and finding new preliminary relationships, 5 final and 

fundamental categories were identified as barriers to electronic marketing of 

Iranian club football. These barriers include: marketing barriers, human resources 

barriers, legal barriers, economic barriers and technical barriers. After compiling 

the obtained results to increase its validity, it was given to the experts of electronic 

marketing and sports marketing who were fully familiar with the qualitative 

method and they were requested to give their opinion about it. Most of the experts 

confirmed the results and some corrective comments were also obtained and 

applied 

Barriers to electronic 
marketing in Iran's football 

industry 
 

Markers 

Marketing barriers 
 

• Lack of customer orientation 
• Weak marketing knowledge in 

clubs 
• The newness of electronic 

marketing in the country 
• Technology-oriented to 

market-oriented view 
•  Lack of competition in terms 

of the state structure of the 
clubs 

•  Lack of a central program in 
the clubs 

•  Absence of even traditional 
marketing plans 

• Absence of electronic 
marketing plan 

• Importance of electronic 
marketing field 
 

legal barriers 
 

• Exclusivity of television 
broadcasting rights 
• Incomplete and weak laws 
regarding virtual space and 
electronic tools 
• Exclusivity of Internet 
sales 
• Digital signature 
• Non-acceptance of 
electronic documents in 
judicial authorities 
• Government structure 
• Absence of professional 
clubs 
• Limiting the use of 
Facebook as the largest 
international social network 
platform 
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• Restrictions on the use of 
YouTube 
 

Technical barriers 
 

 

• Lack of high-speed 
internet 
• Inadequate development 
of optical fiber 
• Iintranet weakness 
• Weakness of the Internet 
in small towns 
• Lack of trust in electronic 
and internet space 
• The website of the clubs 
and the federation is not up 
to date  
• Lack of attractiveness on 
the websites of clubs and 
federations 
• Low quality electronic 
services 
 

human resources barriers • Weak culture of using 
virtual space 
• Resistance to the change 
of traditional marketing to 
electronic  
• Lack of entrepreneurs 
• Low knowledge of using 
electronic tools 
• Weak knowledge of 
electronic marketing in 
football clubs 
• Weak knowledge of 
electronic marketing in 
academic centers 
• Low knowledge of human 
resources 
• Poor staff training  
• Poor fan training 
• Not using marketing 
experts 
• Lack of communication 
with scientific centers and 
universities 
• Lack of proper use of e-
marketing specialists  
• Lack of specialization in 
clubs  
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• Managers' request 
• Weak training of managers 
•  Lack of scientific 
management 
• Instability of managers 
• Government managers 
 

Economic barriers • High cost of internet 
• Financial and budget 
problems 
• Negative balance of clubs 
• Lack of spending on human 
resources training 
• Lack of investment in this 
area 
• Failure to comply with 
international standards 
regarding income generation 
of clubs 
• Absence of full privatization 
due to political reasons 
• Little connection with the 
private sector 

 

 

conclusion 

Despite all the benefits and advantages that electronic marketing has and the 

football clubs of the world have fully understood and used it, unfortunately, Iranian 

football faces obstacles in order to fully utilize its benefits. The obstacles identified 

in this research were categorized in the form of 5 categories: The first obstacle 

was the marketing category. Marketing faces many problems in clubs, such as 

the newness of the marketing field in the country, the technological and market-

oriented view of the club officials, the lack of marketing knowledge in the clubs 

and the lack of customer orientation in the clubs. that the need to change the 

attitude of club officials and the serious entry of specialists in this field into the 

work is fully felt. The second obstacle was the legal category. In order to remove 

the legal and legal obstacles such as the state ownership of the clubs, television 

broadcast rights and copyrights, defects in marketing and e-commerce laws, 

filtering and the absence of professional clubs, there is a need for the serious 

determination of the high-ranking officials of the system in setting the rules and 

implementing them correctly. The next obstacle was the technical category. 

Among the important and influential obstacles in this sector, we can mention the 
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lack of updating of the website of the federation and clubs, the low quality of 

electronic services, the lack of sufficient attractiveness in the websites and the 

low speed of the Internet. This part of the problems and obstacles can be 

corrected in the shortest possible time by prioritizing electronic marketing. The 

next identified obstacle is the very important category of human resources. In this 

section, which will take a lot of time to fix, we can refer to things like organizational 

culture, lack of specialization, lack of belief in electronic marketing and lack of 

entrepreneurial manpower. The last identified obstacle was named economic 

obstacle. In this category, we can mention things like expensive internet, 

insufficient investment, negative financial balance of clubs and lack of facilities 

and incentives. And finally, the message of the article to the general managers of 

Raqa country is effective obstacles and facilitation of marketing rules and 

regulations, and for the managers working in Iran's football industry, believe in 

electronic marketing and prioritize it. Also, postgraduate students can enter this 

field and examine other fields and sports federations. 
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 مقدمه 

 آن و هسیتیم جهانی و ملی سیازمانی، فردی، در زندگی وسییع تغییرات شیاهد میلادی، سیوم هزاره به دبا ورو

 یکترونیکال تجارت توسیعه و ظهور این تغییرات ینترمهم از یکی .اسیت جهان در اینترنت اربردهایکهم 

 یهیاروش هیای تجیارت الکترونییک از جیدییدترینیرشیییاخیهزی بعنوان یکی  کترونیکال (. بیازارییابی1اسیییت )

 طرح ریزی و ایجاد جهت در تعاملی هاییتکنولوژدیگر   و اینترنت از اسیتفاده معنی اسیت که به بازاریابی

 فرد به فرد بازاریابی برگیرنده در بازاریابی نوع این اسیت. و شیرکت مشیتریان بین شیده شیناخته گفتگو کی

(.  2کنند ) حرکت مشیتریان نیاز با متناسی  انبوه سیفارشیی سیازی جهت در هک دهدیماجازه  هاشیرکت به و بوده

ی  هابنگاه و رودیم شیمار به هاشیرکت موفقیت عوامل کلیدی از بازاریابی الکترونیکی یهاروش بکارگیری

(. اینترنت  3هسییتند ) رقابتی محیط در بقا حفظ شییده برای ی یادآوریهاروش از اسییتفاده به ناگزیر تجاری

کسی  و کار برای تعداد زیادی از کاربران که تعداد  های بازاریابی در محیط  یتفعالتواند برای پیاده سیازی  یم

(. بخش بزرگی از جمعیت جهان در سیال  4آنها همه روزه در حال افزایش اسیت، بسییار مهم و حیاتی باشید )

درصییید از جمعییت جهیان در    1/51میلییارد نفر ییا بیه عبیارتی    3.83آنلاین خواهنید بود و قبیل از آن نیز    2018

(.  5میلیارد نفر خواهد رسییید )  7.3ند. مشییتریان جهانی وه در پنج سییال آینده به حال اسییتفاده از وه هسییت

  اند یرفتهرا پذ  یورزش یابیبازار دیجد میمفاه  ،یالملل  نیب  یورزش  یهاسازمان  و  هایونفدراس از یاریامروزه بس

توجه به    یبه معنا  یورزشیی  انیمشییتری  ازهایاند که تمرکز بر ن. آنها متوجه شییدهکنندیم  و براسییاآ آن عمل

ی  ها سییازمان(. بیشییتر 6)  اسییت انیخدمات به مشییتر  ارائهو  یها و محصییولات ورزشییرقابت ورزش،  تیفیک

 تجاری اهداف به رسییدن برای بازاریابی ابزار یک به عنوان وه سیایت خود ورزشیی با قبول این واقعیت از

 اینترنت از ی زیر مجموعه ورزشهاسیازماننیز بعنوان یکی از   معتبر فوتبال  یهاباشیگاه(. 7)  کنندیم اسیتفاده

 و محصیولات و کنند برقرار ارتباط هواداران با توانندیم آن طریق از و برده بهره بازاریابی ابزار یک به عنوان

در    کیالکترون  یکارها و تبع آن، توسیعه کسی  و به  نترنتیرشید روبه گسیترش ابفروشیند.  را خود خدمات

  150  ک ازالکترونییارزش تجیارت  (. 8)  برخوردار گردند  ییبالا  تییاز اهم  هایتسیییا جهیان، باع  شیییده وه

و    2015تریلیون دلار در سیال    25.3و   رسییده  2001سیال   دلار در  میلیارد  354به   2000دلار در سیال    میلیارد

  یی و اسیتننا ییطلا  فرصیت ابنکه نتوانند از    شیورهاییک  بنابراین. (9دهد )یم را نشیانرشید قابل توجهی  که  

خود    یدیتولکالاهای  و   یفروش محصیولات فکر  برای  جهانی  بازارهای به  سیریعک و یالکترون  دسیترسیی  برای

نخواهد  جهان تجارت   رقابتیو   تجاری  یهاحضیور در عرصیهشیکسیت بوده و امکان  به   محکوماسیتفاده کنند،  

شید. با یک ماالعه و مقایسیه سیاده وه سیایت )بعنوان  خواهد  آنان  حذف شیدن داشیت که این موضیوع موج   

توان  یمی حاضیر در لی  برتر  هاباشیگاهی معتبر فوتبال دنیا و هاباشیگاهیکی از ابزارهای بازاریابی الکترونیک(  

هایی همانند هدفمندی، دسیترسیی به اطلاعات، زیبایی، یتقابلپی برد.    هاباشیگاههای مختلف این نوع یتقابلبه 

. اندنمودهی لی  برتر فوتبال کشیور از این موارد ففلت  هاباشیگاهپاسیخگویی و موارد بسییار دیگر که متاسیفانه  

  ها شیبکه( اعتقاد دارد اینترنت در بین مردم گسیترش پیدا کرده و با گسیترش اینترنت و سیایر  2005جفری مور )
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1403، 28دوره چهاردهم ، شماره   -مدیریت ورزشی و رفتار حرکتی پژوهش در   

فواید و مزایای زیر توسیعه پیدا نموده اسیت: جذه مشیتریان بالقوه از طریق وه سیایت، تعامل مشیتریان از 

ی اعتباری، پشیتیبانی و خدمات رسیانی آنلاین  هاکارتطریق پسیت الکترونیکی، اخذ آنلاین سیفارش از طریق  

و مشیکلات    تیازها، ترجیحانبه مشیتریان، تشیکیل پرونده اطلاعات شیخصیی برای مشیتریان به مننور شیناسیایی  

های پشیت صیحنه،  یتفعالهای جلو صیحنه، یکپارچگی وه سیایت با یتفعالآنها، یکپارچگی وه سیایت با 

یکپیارچگی و انسیییجیام بیا تیامین کننیدگیان، یکپیارچگی کیامیل در زنجیره تیامین شیییرکیت )یکپیارچگی داخلی بیا 

( امروزه ورود به فضیای بازاریابی الکترونیکی نه  10(  )1اینترانت و یکپارچگی خارجی با اینترنت و اکسیترانت

ی تجاری گردیده اسیت. اما ورود به این فضیا هاشیرکتتنها بعنوان یک مزیت رقابتی بلکه یک الزام برای اکنر  

ی فوتبال کشیور که بعلت دولتی بودن و عدم رقابت پذیری  هاباشیگاهخالی از مشیکلات و موانع نخواهد بود. 

موانع زیادی در این زمینه خواهند داشیت. اکنر مدیران فوتبال    قاعاً  اندنبودهبدنبال کشیف منابع درآمدی جدید  

( نشیان داد 2010کنند که حضیور موفق در فضیای اینترنت دارند اما تحقیق کریمادیس و همکاران )یمتصیور  

ی فوتبال بسییاری از مسیائل اسیاسیی را که اینترنت بعنوان یک ابزار بازاریابی الکترونیک  هاباشیگاهکه مدیران  

( به بررسییی موانع توسییعه تجارت  1397(. رحیمی زاده و همکاران )11)  اندگرفتهتواند ارائه دهد، نادیده  یم

. موانع  1 :الکترونیک در صینعت ورزش کشیور پرداختند. رتبه بندی موانع سیه گانه به ترتی  عبارت بودند از

(  1389(. در پژوهشیییی ابراهیمی و همکیاران )12. موانع فنی )3اجتمیاعی و    –. موانع فرهنگی  2میدیریتی،  

ی قانونی، نیروی انسیانی و  هاسیاختی ما با مشیکلات مربوط به تجهیزات و فن آوری، زیر  هاشیرکتمعتقدند  

( در پژوهش خود نبود 1387(. کییا کجوری و نوبتی )13منیابع میالی برای تجیارت الکترونییک مواجیه هسیییتنید )

ربردی، اعتمیاد،  هیای میالی و بیانکی، امنییت، نبود تحقیقیات کیایرسیییاخیتزی فرهنگی، فقیدان  هیاسیییاخیتزیر  

  ی در اسییتفاده از ابزارها   شییرویپصیینعت  بعنوان   یصیینعت بانکدارناآشیینایی با فن آوری و مقررات از موانع  

 (.14دانند )یمی  کیالکترون

و    هاشرکتیکی از بازوان قدرتمند بازاریابی الکترونیک دارای اهمیت بسیار زیادی برای    عنوانبهها  یتساوه

 یورزش نیآنلا  انیکه تعداد مشتر  کنندیمعنوان  (  2011)  همکارانهور و .  استی تجاری و ورزشی هاسیازمان

 یابیابزار بازار  کیخودشیان را به عنوان    هاییتوه سیا  یورزشی  یهااسیت و اکنر سیازمان  شیدر حال افزا

از وه سیایت    هاباشیگاهکند  یم(  عنوان  2014(. روسیکا )15)  ندبکار گرفت  یتجار  یهابه هدف  دنیرسی  یبرا

های ارتباطی  ینهزمکنند.  یمخود به عنوان سییسیتم اطلاعاتی و همچنین پیوند بین باشیگاه و هواداران اسیتفاده  

راه   یسیاز  پیادهدر   ییایرومان  یهاباشیگاهکه نشیان داد  ایشیان    نتایج ها باید ارتقا پیدا کند. همچنینیتسیاوه 

. ایشیان همچنین اندخورده شیکسیت  رآمددمحصیولات و کسی    آنلاینکمک به فروش    برای  کار  حل کسی  و

کنند و  یمهایشییان پر  یتسییاشییکاف بین خود و طرفدارانشییان را از طریق وه   هاباشییگاهکنند که یمعنوان  

(. 16)  اندشیدهی خود هاباشیگاهاز طریق کالاهای آنلاین خود باع  افزایش درآمد در   هاباشیگاههمچنین این 

  ترویج که   رسییید  این نتیجهبه ورزشییی محصییولات    یهافروشییگاه  در خصییو   پژوهشیییدر   (2015) ژو

 
1. Extranet  

 [
 D

O
R

: 2
0.

10
01

.1
.2

25
20

71
6.

14
03

.1
4.

28
.1

.4
 ]

 
 [

 D
ow

nl
oa

de
d 

fr
om

 c
4i

20
16

.k
hu

.a
c.

ir
 o

n 
20

26
-0

5-
26

 ]
 

                            10 / 33

https://dor.isc.ac/dor/20.1001.1.22520716.1403.14.28.1.4
https://c4i2016.khu.ac.ir/jrsm/article-1-2742-fa.html


 

  

https://jrsm.khu.ac.ir/ 

11 

 

Research in Sport Management and Motor Behavior, Volume 14 - Issue 28 / 2024 

 

. شیودیم بیشیتر  مؤثر اسیت و سیب  فروش  داخلی ورزشییفروش محصیولات   ک دریتجارت الکترون  یهابرنامه

 (. 17شود )یم  یرقابت به طور کل  افزایشو   یکل  عملکردک موج  بهبود یتجارت الکترون  همچنین

ی کاربری فعال  هاحساهتعداد    .استی اجتماعی یکی دیگر از بازوهای قدرتمند بازاریابی الکترونیک  هارسانه

از آمار منتشر شده توسط    همچنان که ی در حال افزایش است.  توجهقابلی اجتماعی به میزان بسیار  ها شبکهدر  

استاتیستا  فقط در   2018ی کاربری فعال در سال  هاحساهتعداد    است  مشاهدهقابل  1شکل شماره    1سایت 

(  2016(. هوفاکر و بلانچی )18است )چهارم جمعیت کل جهان  به عبارتی حدود یک  میلیارد  2بوک بیش از  یسف

که   دادند  گردشگر  یهاشرکتنشان  متوسط  و  رسانه  یکوچک  از  بخش  یاجتماع  یهاعمدتاً  عنوان  از    یبه 

با مشتر  کنندیخود استفاده م  یابیبازار  هاییاستراتژ تبادل اطلاعات م  گیرندیتماآ م  انیو  آنها  با  کنند  یو 

(19.) 

 

 2018شبکه اجتماعی معروف جهان در سال  10مقایسه   .1شکل 

 

  شی افزا  ی برا  یاجتماع  یها از رسانه  ی ورزش  یها که اکنر سازمان  کنندیمعنوان  (  2015)   و همکاران  کسونید

. شودیاستفاده م  ه یسرما  جذه  یفضا برا   ن یکمتر از ا  یول  کنند یاستفاده م  یابیاز اهداف بازار  تیو حما  یآگاه

  یابی بازار  ی استراتژ کی به عنوان    یاجتماع  ی هابر شواهد از رسانه  ی با ارائه مناق مبتن  د یبا  ی ورزش  یها سازمان

  ی ابیبازار  یهااستفاده از رسانهکند که مدیران ورزشی نیاز به  یمنیز عنوان    (2016(. بائنا )20د )موثر استفاده کنن 

عناصر مختلف    ی کپارچه سازی  ن، بایدارند. علاوه بر ا  ی زمان کنونان در  یبا مشتر  ارتباط  یبرقرار  یبرا   یتعامل 

بالا حضور خود را در جوامع  ی  احرفه  هاییمتر، ت ییسبوک و تویوه فیوت یها  وبلاگ  مانند  یاجتماع  یهارسانه
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1403، 28دوره چهاردهم ، شماره   -مدیریت ورزشی و رفتار حرکتی پژوهش در   

هواداران و تعامل با آنها    رکردنی ، که در انتخاه برند و درگکنندیجاد میا  یمجازی  ها و انجمن  دهند یارتقا م

 (.  21موثرند )

ی جیدیید بیازارییابی اسیییت کیه در حیال هیاروشتوان گفیت بیازارییابی الکترونییک بعنوان یکی از  یمبیه طور کلی  

اما متاسیفانه از یک سیمت این روش ی معتبر فوتبال  دنیا اسیت.  هاباشیگاهو همچنین    هاشیرکتاسیتفاده توسیط  

گیرد. علاوه بر این امر  ینمجدید و بسیییار مفید و به صییرفه هنوز توسییط فوتبال کشییور مورد اسییتفاده قرار  

یی که این موانع را بررسییی کرده و راه را بر مدیران فوتبالی کشییور روشیین نماید توسییط هاپژوهشمتاسییفانه  

جامعه علمی کشیور انجام نگرفته اسیت. جمیع این موارد نشیان دهنده وجود موانعی اسیت که فوتبال کشیور آنها 

رده تا مدیران با را پیش رو دارد. این پژوهش اقدام به شییناسییایی موانع بازاریابی الکترونیک فوتبال کشییور ک

 عنایت به آنها بتوانند به این موانع فلبه کرده و بتوانند عواید حاصل از فوتبال را بالا ببرند.  

 سوال های این پژوهش به شرح زیر است:

 وضعیت موجود بازاریابی الکترونیک فوتبال ایران چگونه است؟ .1

 فوتبال ایران با چه موانعی در خصو  پیاده سازی بازاریابی الکترونیک مواجه است؟ .2

 های لازم جهت پیاده سازی بازاریابی الکترونیک در فوتبال ایران مهیا است؟یرساختزآیا  .3

 

 روش شناسی پژوهش 
  ۀنیزم  آمدن  : فراهمپذیردیصورت م  ل یدلا   نیبه ا  یف ی. انتخاه روش کباشدیم   یفیروش پژوهش حاضر، ک

اظهارننر افراد متخصص    امکان  موضوع و  بودنی  پژوهشگر، تخصص  برای  ریمتغ  طیدر شرا  قیو عم  قیدق  یبررس

به حل مشکل نکنند و    یکمک  د یجدالگوهای    وجود   ایوجود نداشته باشد و    اه یح  نیدر ا  ییو معدود، الگو

ها  فرآورده  زانیتر از سنجش مقدار و م مرات  مهم  مؤثر بر آنها به  و عوامل  فرآیندهادادن    رخ  یشناخت چگونگ 

بازاریابی    تو مشکلا  موانع در راستای شناسایی    ی و با هدف اکتشاف  ی فیک  کردیژوهش حاضر با رو(. پ22)  باشد 

  یشنهاد یروش پ  از   پژوهش،  یها به پرسش  ییپاسخگو  یانجام شد. برا ی فوتبال  احرفهی  هاباشگاهالکترونیک  

انجام پژوهش    یرا برا   یفیک  گوناگونی  هاروش   ی . آنها ترکدی( استفاده گرد2014)  هابرمن، و سالدانا  لز،یما

پژوهش از   یهاداده(. 23) است  تریکنزد ای ینهزم  هیننر از  اییزهبا آم ینگار که به روش قوم دهندیم ح یترج

طر مرحل  یگردآور  قیدو  در  طر  پژوهش  اول   ۀشد:  آور  قیتحق   پیشینه  ۀماالع  قی از  جمع    اطلاعات ی  و 

  مصاحبه   به عنوان سؤالات  یشد. فهرست مقدمات  ییشناسا  نیب  شیپی هاشاخص  یفهرست مقدمات   ،یا کتابخانه

  مه ین  یفیک  یهابعد مصاحبه  ۀدوم، در مرحل   مرحلهدر    و  ها مدننر قرار گرفت.داده  یجمع آور  یۀو ابزار اول

 یگردآور  یها  ه  داد  لیو تحل  هیتجز  یبرا  با نخبگان آگاه از موضوع پژوهش به عمل آمد.  قیعم  ساختارمند و

کدها در  نیآخر ا ۀاز آن در مرحل پس استفاده و (2014هابرمن، و سالدانا،  لز،ی ما)باز  یشده از روش کدگذار 

هدف انتخاه    یکم  یقی همانند تحق  یف یک  قی در تحق  نکهیبا توجه به ا  شدند.  یبند   طبقه  ترییعوسی  هامقوله

موضوع    را در  یاست که اطلاعات خوب  یبلکه انتخاه افراد   ست،یمعرف جامعه ن  یتصادف  یهااز نمونه  یگروه
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  ی نمونه آمار  کی   یرنمونه آما  یگستردگ  یگرفت به جا  میتصم  پژوهشیگروه    ،(24)  به محقق بدهند  قی تحق

در پژوهش حاضر از دو روش نمونه گیری هدفمند و گلوله برفی استفاده گردید و   .ردیصاحبننر را در ننر بگ

است که در  ی  ا مرحله  ننریافت. مقصود از اشباع  ی ادامه    ننریها به اشباع  مقوله  رسیدنتا    ننری  یرینمونه گ

(. از  25)   د شده استییتأ  ها برقرار ومقوله  بینو روابط    نیامدهدر ارتباط با مقوله به دست    جدیدی   یهاآن داده

گردید.    20این جهت   انجام  و هدفمند  کیفی  در جدول  یژگیومصاحبه  پژوهش  در  کنندگان  های مشارکت 

 به تفصیل آمده است.  1شماره 

  پژوهش در کنندهمشارکت   یهاگروه  توزیع  .1جدول  

 تراوانی هیصدی  تراوانی  تخصص 

 25 5 بازاریابی ورزشی

 25 *   5 بازاریابی الکترونیک

 10 **  2 رسانه ورزشی

 10 2 بازاریابی اینترنتی 

 5 1 فن آوری اطلاعات 

 5 1 مدیر بازاریابی فوتبال 

 10 2 حقوق

 10 2 کانون هواداران 

 * دو نفر از مشارکت کنندگان زن و بقیه مرد بودند.                    

 ** یک نفر از مشارکت کنندگان زن و نفر بعدی مرد بودند.                   

 

ی کیفی، اعتبار یا روایی همان معنای ضییمنی اعتبار در پژوهش کمی را ندارد و مقایسییه روایی هاپژوهشدر 

چک کردن با   دار،یمدت، مشییاهده پا  یطولان  یریدرگ  قیمهم از طر  نیا(. در این پژوهش  26معنادار نیسییت )

یی همیاننید  هیاواژهبر این در این پژوهش جهیت تیأمین    هعلاو  گردیید.حیاصیییل    قیکننیدگیان در تحقمشیییارکیت

از منیابع گونیاگون میاننید افراد آگیاه و منیابع مکتوه مختلف بیه جمع   3تیأییید پیذیری و  2انتقیال   تیی، قیابل1تییمقبول

  ر یبه سیا  حاصیل  جینتا  یریپذ  میتعم  انگریپژوهش، ب  جینتا  یریپذ   انتقال .  پژوهش پرداخته اسیت  یهاداده یآور

  اسیتخراج  با  توانیاسیت، م  یفیپژوهشیگر ک  ییامر خارج از توانا نیا  مشیابه اسیت. هرچند  هاییطها و محگروه

  در  کیه  (27)  کرد  نیتیأم  زیرا ن  قیتحق  ییبخش از روا  نیا  یحیدود  تیا  (تیا حید ممکن)هیا  داده  یحیداکنر  ارائیهو  

  ه ی توصی نیا  یبر اجرا  یماال  سیع  فیر تکراریو   یحداکنر  ها و اسیتخراجپژوهش با مرور متعدد مصیاحبه نیا

  و  قیتحق  ریمسی یمحققان بتوانند به روشین  ریکه سیا  یابدیم  تحقق  یهنگام  یفیپژوهش ک  جینتا  تأیید پذیری. شید

 
1.  Credibility 
2.  Transferability 
3.  Dependability 
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  ق یها از طرمصیاحبه  یشید تمام یسیع  قیتحق  نی. در ا(28)  انجام گرفته توسیط محقق را دنبال کنند  یهااقدام

  خ یتار  نیشیود. همچن  مکتوه  نکات مهم  یبه صیورت نوشیتار نیو همچن یجمع آور  صیدا،  دسیتگاه ضیبط

  ی هادادهبرای تجزیه و تحلیل    توسییط محقق ثبت شیید.  یبه شییکل اخلاق  مصییاحبه  ها و افراد موردمصییاحبه

آخر   هاز آن در مرحل  پس اسیتفاده و  (2014هابرمن، و سیالدانا،    لز،یما)باز   یشیده از روش کدگذار یگردآور

 شدند.  یبند  طبقه  ترییعوس  یهاکدها در مقوله نیا

 

 های پژوهش یافته

انجام پذیرفت.   NVIVO 2010های پژوهش با استفاده از تحلیل همزمان و کد گذاری توسط نرم افزار  یافته

نشیان بدسیت آمد. این   162 هادادهشیود. بعد از تجزیه و تحلیل  یمها به تفکیک ارائه  یگذاردر ادامه نتایج کد  

 .  نشان آمده است  52آمده در قال     2بعلت قرابت و تلخیص و ادفام همچنانکه در جدول شماره   هانشان

 
 . نتایج حاصل از کد گذاری باز 2جدول  

موانع بد اییدبی الکترونی  صت   توتبدل 
 ایران 

  هدنشدن

 عدم مشتری مداری  • موانع بد اییدبی

 ها باشگاهضعف دانش بازاریابی در  •

 بازاریابی الکترونیک در کشورنو بودن رشته   •

 نگاه تکنولوژیک محور تا بازار محور  •

 هاباشگاهنبود رقابت به لحاظ ساختار دولتی  •

 ها باشگاهعدم برنامه محوری در  •

 ی بازاریابی حتی سنتیها طرحعدم وجود  •

 عدم وجود طرح بازاریابی الکترونیک  •

 وارداتی بودن رشته بازاریابی الکترونیک  •

 انحصاری بودن حق پخش تلویزیونی  • موانع حقوقی و قدنونی  

 ناقص و ضعف قوانین در خصو  فضای مجازی و ابزارهای الکترونیک  •

 انحصاری بودن فروش اینترنت  •

 امضاء دیجیتال  •

 عدم قبول اسناد الکترونیکی در مراجع قضایی •

 دولتی  ساختار •

 ی احرفه یها باشگاه نبود •
ین پلتفرم شبکه اجتماعی  تربزرگمحدودیت استفاده از فیس بوک بعنوان  •

 بین المللی 

 محدودیت استفاده از یوتیوه  •

 نبود اینترنت پر سرعت  • موانع تتی 

 عدم توسعه کافی فیبر نوری  •

 ضعف اینترانت  •

 ضعف اینترنت در شهرهای کوچک  •

 عدم اعتماد به فضای الکترونیکی و اینترنتی •
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 و فدراسیون  هاباشگاهبه روز نبودن سایت  •

 و فدراسیون هاباشگاهنبود جذابیت کافی در سایت  •

 کیفیت پایین خدمات الکترونیکی  •

 فرهن  ضعیف استفاده از فضای مجازی  • مشکلات نیروی انسدنی

 مقاومت در مقابل تغییر بازاریابی سنتی به الکترونیک   •

 نکمبود نیروهای کار آفری •
 دانش پایین استفاده از ابزارهای الکترونیک •

 ی فوتبال هاباشگاهدر   الکترونیک بازاریابی دانش ضعف •

 ضعف دانش بازاریابی الکترونیک در مراکز علمی •

 دانش پایین نیروی انسانی  •

 ضعف آموزش کارکنان  •

 ضعف آموزش طرفداران  •

 عدم استفاده از متخصصین بازاریابی   •

 ها دانشگاهعدم ارتباط با مراکز علمی و  •

 عدم استفاده مناس  از متخصصین بازاریابی الکترونیک   •

   هاباشگاهعدم تخصص گرایی در  •
 مدیران  خواست •
 مدیران   آموزش ضعف •
 عدم وجود مدیریت علمی •

 مدیران ثباتی بی •

 مدیران دولتی  •

 هزینه بالای اینترنت  • موانع اقتصدهی 

 مشکلات مالی و بودجه  •

 ها باشگاهتراز منفی  •

 عدم هزینه در آموزش نیروی انسانی  •

 عدم سرمایه گذاری در این حوزه •

 ها باشگاهعدم رعایت استانداردهای بین المللی در خصو  درآمد زایی  •

 سیاسی  دلایل به کامل معنی به سازی خصوصی عدم •
 خصوصی  بخش  با کم ارتباط •

 

تری طبقه بندی گردید. در این مرحله با یعوسیی شیناسیایی شیده در حوزه  هانشیانپس از فرایند کد گذاری باز، 

مقوله نهایی و بنیادی   5تحلییل و بررسیییی بیشیییتر مفیاهیم و ترکی  مجدد آنها و یافتن روابط مقدماتی جدید  

بعنوان موانع بازاریابی الکترونیک فوتبال باشیگاهی ایران شیناسیایی گردید. این موانع شیامل:  موانع بازاریابی، 

باشیییند. پس از تدوین نتایج  یموانع حقوقی و قانونی، موانع اقتصیییادی و موانع فنی  موانع نیروی انسیییانی، م

بازاریابی الکترونیک و بازاریابی ورزشیی که با روش  نبدسیت آمده جهت افزایش اعتبار آن، در اختیار خبرگا

و  آن ارائه  کیفی نیز آشیینایی کامل داشییتند قرار گرفت و از آنان درخواسییت گردید تا ننر خود را در خصیی

  (.2دهند. بیشتر خبرگان نتایج را تایید و بعضی ننرات اصلاحی نیز اخذ و اعمال گردید )شکل شماره  

 

 
 

 [
 D

O
R

: 2
0.

10
01

.1
.2

25
20

71
6.

14
03

.1
4.

28
.1

.4
 ]

 
 [

 D
ow

nl
oa

de
d 

fr
om

 c
4i

20
16

.k
hu

.a
c.

ir
 o

n 
20

26
-0

5-
26

 ]
 

                            15 / 33

https://dor.isc.ac/dor/20.1001.1.22520716.1403.14.28.1.4
https://c4i2016.khu.ac.ir/jrsm/article-1-2742-fa.html


 

 

https://jrsm.khu.ac.ir/ 

16 

 

1403، 28دوره چهاردهم ، شماره   -مدیریت ورزشی و رفتار حرکتی پژوهش در   

 بحث و نتیجه گیری 

فوتبال تنها یک بازی نیسیت، بلکه تجارتی جهانی و قابل مشیاهده اسیت که مشیتریانش به شیدت به تیم محبوه  

  ها رسیانه(.  29ی جهانی اسیت )هارسیانهخود متعهد و وفادارند. علاوه بر بعد تجاری، فوتبال بسییار مورد توجه  

گردند. با توجه یمباع  جذه طرفدار، مجازی شیدن، ایدئولوژیک شیدن، کالایی شیدن و جهانی شیدن فوتبال  

نوعی    "صیییرفاًتوان فوتبال را ینم، دیگر اندآوردهدر فوتبال به وجود   هارسیییانهبه این تاثیرات و تحولاتی که  

(. از طرف دیگر با رشید و توسیعه ابزارهای  30ورزش برای بدنسیازی، یا نوعی بازی برای سیرگرمی دانسیت )

ترین بسییتر بازاریابی الکترونیکی و همچنین رشیید روزافزون کاربران آن  یاصییلالکترونیکی و اینترنت بعنوان 

اسیتفاده از این ابزارها را نه بعنوان یک گزینه بلکه بعنوان یک اجبار در کسی  و کار خود اسیتفاده    هاشیرکت

شییوند بصییورت یمی تجاری در دنیای امروزی شییناخته هاشییرکتی فوتبال که بعنوان هاباشییگاهنمایند.  یم

های روز دنیا در جهت اطلاع رسیانی و ارتباط با مشیتری و جل  رضیایت آنان اسیتفاده  یتکنولوژهدفمند از  

از   یمیتا با حجم عن  سیاخته  ها را قادرشیرکت  ،یارتباط با مشیتر  تیریروز و مد به  اطلاعاتی  فناورنماید.  یم

رسد ارتباط تک به یم. بننر  کنند  جادینها او ارتباطات فرد به فرد با هر کدام از آ  باشند  سروکار داشته  انیمشیتر

یباً فیر ممکن باشییید. بسییییاری از تقرتک با این خیل عنیم مشیییتریان بدون بکارگیری ابزارهای الکترونیکی  

از ابزارهیای هیای الکترونیکی علاوه بر ارتبیاط بیا مشیییتری، جهیت فروش کیالا و خیدمیات خود نیز   هیاشیییرکیت

مزاییای    ارتبیاطی،  مزاییای  کیانیال   سیییه در  را  اینترنتی   بیازارییابی  ( مزاییای2001)  چی و  کننید. کییانی یماسیییتفیاده  

 و قیمت،  محصیییول   اطلاعات بهبود  شیییامل را  ارتباطی  مزایای  نموده،  دسیییته بندی  مزایای توزیع و  مبادلاتی

 مشیتری،  اسیاآ درخواسیت بر  اطلاعات  ارائه  امکان و  تعامل  ارتباطات،  کمتر  هزینه  خدمات، به دایم  دسیترسیی

 نیاز  بر مبتنی  سیفارشیات  سیوالات مشیتریان، به  سیریع  پاسیخ  بهنگام،  فنی حمایت  موجودی،  فوری کردن روز به

  معاملات،  خرده  انجام  امکان  مجازی،  به فروشیگاه  کاربران  تمام  دسیترسیی:  شیامل  را  مبادلاتی  مزایای  مشیتری

  مشتریان   تک  تک  برای  فروش و  سیفارش  توزیع  تدارکات، امکان  زمانی  چرخه  کاهش  انسیانی،  خااهای  کاهش

  سییفارشییات   پیگیری و  دیجیتالی  خدمات  و  کالاها  دریافت  انتنار برای  زمان  کاهش:  شییامل  را  توزیع  مزایای و

ی  هاباشیگاه(. اما با وجود همه فواید و مزایایی که بازاریابی الکترونیکی داشیته و 31دانند )یم مشیتریان  توسیط

متاسیییفانه فوتبال ایران برای بکار گیری و    اندگرفتهفوتبال دنیا بصیییورت کامل آن را درک کرده و آن را بکار  

بینید. هدف اصیلی این مقاله شیناسیایی موانع بازاریابی یماسیتفاده کامل از مزایای آن موانعی را پیش روی خود 

ی کیفی و بر هامصییاحبههای تحقیق حاصییل از الکترونیک فوتبال ایران اسییت. بدین جهت با توجه به یافته

نشیان مرتبط با موانع بازاریابی الکترونیک فوتبال ایران شیناسیایی گردید. این   162های باز، یگذاراسیاآ کد  

نشیان قرار گرفتند. در ادامه تحلیل و تلخیص    52جدد و تلخیص و ادفام در بعد از تحلیل و بررسیی م  هانشیان

 5نهایی صیورت گرفته و مفاهیم مرتبط و نزدیک به هم در یکدیگر تلفیق شیدند تا گروه تحقیق در نهایت به 

شیامل:  موانع بازاریابی، موانع نیروی انسیانی، موانع حقوقی و قانونی، موانع    هامقولهمقوله اصیلی رسییدند. این 

( که با بررسییی روابط بین آنها مدل نهایی موانع پیش روی 2اقتصییادی و موانع فنی بودند )شییکل شییماره  

 [
 D

O
R

: 2
0.

10
01

.1
.2

25
20

71
6.

14
03

.1
4.

28
.1

.4
 ]

 
 [

 D
ow

nl
oa

de
d 

fr
om

 c
4i

20
16

.k
hu

.a
c.

ir
 o

n 
20

26
-0

5-
26

 ]
 

                            16 / 33

https://dor.isc.ac/dor/20.1001.1.22520716.1403.14.28.1.4
https://c4i2016.khu.ac.ir/jrsm/article-1-2742-fa.html


 

  

https://jrsm.khu.ac.ir/ 

17 

 

Research in Sport Management and Motor Behavior, Volume 14 - Issue 28 / 2024 

 

  ها مقولهبازاریابی الکترونیک فوتبال ایران تدوین گردید که در ادامه به بح  و بررسیی در خصیو  هر یک از  

 شود.  یمپرداخته  
 

 ی فوتبال ایران هاباشگاهموانع بازاریابی الکترونیک در  .1شکل 

 

         

       
   
  

 
         

      
  

              
   

 

         
  
     

 
         

          

 

  

               

       

            

                

    

      
     

  
 

     
    

   
   
  
  
  
 

 

  
  
      

  
   
 
   

  
  
 
  
   
   

  
  
  
 
 
  
   
 

  
  
   
  
   
   
   

 
   
  
  
  

           
    

   
 

        

  
   
   
   
   

       
 

   
     

   
 
      

     
     

 

 

     
    

   
   
  
   
  
   

 

  

  
   
   
  

   

 
  
      

 

        

           
    
 

 
     

     
   

           
 

 

               

               
 

                 

 
  

 
 
   
 
   
  
  
  
 

 
   
  
   
  

موانع و چالش ها
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1403، 28دوره چهاردهم ، شماره   -مدیریت ورزشی و رفتار حرکتی پژوهش در   

ی فوتبال ایران ضعف خود ننام  احرفهی  هاباشگاهاولین مانع شناسایی شده در سیستم بازاریابی الکترونیک  

ی  هاسازمانو    هاشرکتهای متخصصین این علم،  یهتوص(. امروزه بر اساآ  2باشد )شکل شماره  یمبازاریابی  

بازاریابی  تفکر  بلکه  کرده  بسنده  شرکت  در  بازاریابی  واحد  عنوان  تحت  واحد  یک  وجود  به  نباید  تجاری 

ترین ساوح جاری بوده و بواقع تمام افراد مسائل مربوط به  یینپابایستی از راآ هرم و نفر اول شرکت تا  یم

باشد تا بازارگرا. یکی  یمبازاریابی را رعایت و اجرا نمایند. تفکر فال  در کشور ما وجود نگاه تکنولوژیک گرا  

کنند  یم( عنوان  2014از ابعاد بسیار مهم بازارگرایی توجه به مشتری و مشتری گرایی است. لتیس و مکاران ) 

گیرد و تمرکز آن بر محیط بازار یمی است که تمامی سازمان را در بر  اگستردهبازارگرایی یک مفهوم بسیار  

 ی ابی و راهبرد بازار  تی ریتپنده مد  قل یی  بازارگرا(.  32و فرآیندهای درون سازمان است )  شامل: مشتریان، رقبا

تقوی    .دیدهد، عملکرد بازارش را بهبود خواهد بخش  شی افزا  را  اشیی  که بازارگرا  یمدرن است و کس  و کار

ی  ها شرکت( در پژوهش خود به این نتیجه رسیدند که بازارگرایی بر عملکرد تجاری  1394فرد و همکاران )

                                         (.33پذیرفته شده در بورآ تأثیر دارد )

در    ی اکارشناسان حرفه  نبود  و  ی ارتباط با مشتر  ت یری مد  هاییستمعدم شناخت س  و  یچون ناآگاهعواملی هم

  یمدار   یو مشتر  ییگو  پاسخ  ضعف فرهن   ،نهی زم  نیدر ا  یموفق داخل  یالگوها  و نبود  یورزش  یابی بازار  ۀنیزم

رسد فرهن  ضعیف مشتری مداری در یم. به ننر به همراه داشته استی فوتبال ایران احرفهی ها باشگاهدر را 

( در  1387کل کشور مصداق داشته و ما تنها در فوتبال شاهد این امر نیستیم. همچنانکه سماوی و همکاران )

نبودن وضعیت مشتری مداری در ننام آموزش عالی ایران صحه   (. 34گذارند )یم پژوهش خود به مالوه 

از هر کاری   دقیقی از او که عواملی چون سن،    تبایستی اطلاعا یمبرای ایجاد فرهن  مشتری مداری قبل 

ی فوتبال کشور اطلاعات  ها باشگاهجنسیت، تحصیلات، محل زندگی، میزان درآمد و ... داشته باشیم. متأسفانه  

تواند در این زمینه و مدیریت بهینه  یمبروز و دقیقی از هواداران خود ندارند. ابزارهای الکترونیکی و اینترنت  

( نشان داد مدیریت ارتباط با مشتری الکترونیکی  2012تباط با مشتری تاثیر منبت داشته باشد. لیو و همکاران )ار

(E-CRM)   (.  35شود )یمموج  رضایت مندی و وفاداری مشتریان 

یکی دیگر از موانع ننام بازاریابی نو بودن رشیته بازاریابی ورزشی در کشور است باوریکه مراکز علمی کشور 

مورخ   561با تصیوی  شیورای عالی برنامه ریزی آموزشیی زیر ننر دفتر برنامه ریزی آموزش عالی در جلسیه 

یابی ورزشی را اخذ نمودند. مجوز جذه دانشجو در مقاع دکتری مدیریت ورزشی با گرایش بازار  7/8/1384

باشید. مجیدی  یمسیال اسیت که فعال    12بواقع رشیته بازاریابی ورزشیی در سییسیتم آموزشیی کشیور ما حدود 

( در پژوهشیی ضیعف مراکز علمی در تربیت نیروی متخصیص و کارآمد بازاریابی 1395پرسیت و همکاران )

های میدانی فقط دو باشیگاه فوتبال لی  برتر  یرسیبر(. در اجرا نیز با توجه به 36کنند )یمورزشیی را مارح  

یباً ناآشینا  تقر. این موارد نشیان از جدید و اندکردهکشیور واحد بازاریابی خود را در سیایت رسیمی خود معرفی  

باشیید که به عنوان یکی از موانع بازاریابی الکترونیک در فوتبال کشییور یمبودن بازاریابی در فوتبال کشییور 
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بازاریابی ی یکی از موانع  ابیبازار  هاییتفعال  اجرای  برای ورزشیی  یهادانش و مهارت کارکنان سیازمان کمبود

  باید مدیریت خود   عملکردها جهت بهبود شیرکت(. 37ورزشیی ایران از دیدگاه مدیران ورزشیی کشیور اسیت )

  تقویت  ،اثربخشیو    ییکارا  افزایشان، یمشتر برایخلق ارزش   سب   استراتژیک یرا به عنوان  یابیدانش بازار

( نیز در پژوهش خود اعلام  2010. اسیتیری و همکاران، )کنند  رات توجهییو توان هماهن  شیدن با تغ خلاقیت

  ی ها را در ورزش و سیازمان  یعلم  یابیبازار تیاهم  ا،یدن  یاز کشیورها  یاریموارد بسی نیبا توجه به اکنند  یم

ی  ها سییازمان  یبقا  یاز اجزا  یکیبه عنوان   یورزشیی  یابیکه دانش بازار  یطور .اندخود درک نموده یورزشیی

 اسیت.  شیدر حال افزا  اییندهنقش به صیورت فزا  نیا تیو اهم رودیبه شیمار م  هایونفدراسی  جملهاز یورزشی

( نیز در پژوهش خود  1387و همکیاران، )  آقیازاده(.  38)  ادامیه دارد  رانیحیال ففلیت از آن همچنیان در ا  نیا  بیا

  و یمختلف به صییورت عمل  یهاسییازمان  ۀدر جهت توسییع یابیبازار  تیکه اهم نیوجود ا باکنند  یماعلام  

  یمورد ب  همواره  رانیا  یورزشیی  یکسیی  و کارها  یمسییئله در فضییا  نی، اباشییدیم  دیهمواره مورد تأک  یتجرب

از  یک( نیز در پژوهش خود اعلام نمودند که ی1394(. خانمرادی و همکاران )39) قرار گرفته اسییت  یتوجه

 "اسیت که عملاً یابیبازار سیتمیسی  کیبرتر فوتبال کشیور نبود    یل  یهااز باشیگاه یاریدر بسی  یمشیکلات اسیاسی

 (.40)  اندشده  لیتبد  یمصرف  یهاها سل  کرده و به باشگاهباشگاه نیرا از ا  ییقدرت درآمد زا

کسی  و    یایدر بخش اقتصیاد و دنهای جدید  یتکنولوژتغییرات بسییار زیادی با انقلاه انفورماتیک و ورود  

  تولید ،  یسیییاز  یک، شیییخصییییک، تجارت الکترونیالکترون  یابیمانند بازار  مفاهیمیبوجود آمده اسیییت.  کار  

پرداختن به این مفاهیم  .  باشییدیماز جمله این موارد  و...    سییفارشییی، مدیریت ارتباط با مشییتری الکترونیکی

ای که به  ینهگزباشید. باور منال برای پیاده سیازی بازاریابی الکترونیک اولین  یممسیتلزم وجود پیش نیازهایی  

هایی از قبیل ضیری  نفوذ اینترنت،  یرسیاختزباشید.  یمی فنی لازم  هاسیاختکند وجود زیر یمذهن خاور  

ی اجتماعی بومی و اپکلیکیشین های تخصیصیی در این هاشیبکهها جذاه،  یتسیاسیرعت اینترنت، شیبکه، وه 

  47گیرند. نسییبت کسیی  و کارهای متصییل به اینترنت طبق اعلام وزارت ارتباطات  در کشییور یمزمینه قرار  

ی قبل پیشیرفت چشیمگیری پیدا نموده اسیت ولی  هاسیال باشید. سیرعت اینترنت نیز هرچند نسیبت به یمدرصید  

و اینترنت    51رتبه ایران در سیرعت اینترنت موبایل    2018در ماه سیپتامبر   1بر اسیاآ اعلام سیایت اسیپید تسیت

دولت    یبرا  یتحت عنوان بسییترسییاز  ی( در پژوهشیی1385)  یو علو  یریجهانگ(. 41باشیید )یم  104ثابت 

 . (42)  دهندیقرار م  دأییرا مورد ت   یکیتکنولوژ  هاییرساختز  یعدم آمادگ  کیالکترون

ها اگر از جذابیت کافی  یتسییاشییوند. وه یمها به عنوان قل  بازاریابی الکترونیک محسییوه  یتسییاوه 

برخوردار نباشید امکان دفع و نارضیایتی مشیتریان را به همراه خواهند داشیت. همچنین جذابیت وه سیایت 

در    مهمینقش  عامل بسیییار مهمی در جذه مشییتریان جدید و مدیریت ارتباط با مشییتری الکترونیک بوده و 

  پ کند. سیییوپاترا و کورن تییم  بازی  جسیییتجوگریو   کاوش  برای  زشیبردن انگ  بالا  و  کاربر  ماندگاریزمان  

 
1 . Speedtest 
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1403، 28دوره چهاردهم ، شماره   -مدیریت ورزشی و رفتار حرکتی پژوهش در   

کانال    ایبه عنوان رسییانه    هایتاز وه سییا  1B2C  کیتجارت الکترون دراز آنجا که  کنند که  یم( اعلام  2017)

قرار    ریتحت تاث  یبرا  تیوه سیا  یمعامله گران طراح  یبرا  شیود،یاسیتفاده م  انیارتباط با مشیتر  یبرقرار  یبرا

( در پژوهشییی با عنوان ارزیابی کیفیت وه سییایت 1391فتحی ) .(43باشیید )یمهم مبسیییار    انیدادن مشییتر

های منتخ  از یونفدراسییهای منتخ  که فوتبال نیز یکی از آنها بود، اعلام کردند که وه سییایت  یونفدراسیی

ی بدسییت آمده از پژوهش حاضییر هاداده(. 44لحاظ جذابیت و قابلیت اسییتفاده در سییاح پایینی قرار دارند )

رسید  یمی فوتبال کشیور از جذابیت کافی برخوردار نیسیتند.  بننر  هاباشیگاههای  یتسیادهد که وه یمنشیان 

مچنین هایی بالایی نداشیته باشید. با بکارگیری افراد متخصیص و با ذوق و هینههزرفع این مانع برای مدیران  

 توان به سادگی بر این مانع فلبه کرد. یمگرفتن ننرات هواداران  

ی پژوهش یکی دیگر از موانع فنی بیازارییابی الکترونییک فوتبیال ایران کیفییت پیایین خیدمیات  هیادادهبیا توجیه بیه  

( به  2010باشیید. کیفیت خدمات الکترونیک دارای ابعاد گوناگونی اسییت. لادهاری )یم  هاباشییگاهالکترونیک  

هیایی برای انیدازه گیری کیفییت خیدمیات الکترونییک پرداخیت کیه در نهیاییت متغیرهیای قیابلییت ییاآمقتوسیییعیه  

اطمینان، طراحی وه سیایت، پاسیخگویی، کیفیت اطلاعات، امنیت و حریم خصیوصیی و سیهولت در اسیتفاده را 

(. ارائه خدمات توسییط 45) کردبه عنوان متغیرهای مناسیی  برای ارزیابی کیفیت خدمات الکترونیک معرفی  

ی معتبر دنیا نیز هاباشگاهباشد.  یمها یکی از اهداف مهم هر شرکت  یتساابزارهای الکترونیک بخصو  وه 

از این قاعده مسیییتنناء نبوده و در حال ارائه خدمات بسییییار متنوع به مشیییتریان خود هسیییتند.  خانمرادی و  

ی فوتبال  هاباشیگاه( تحت عنوان بررسیی و مقایسیه خدمات آنلاین و بازاریابی تحت وه در 1394همکاران )

ی انگلسیتان و آلمان  هاباشیگاهی ایرانی نسیبت به هاباشیگاهایران، انگلسیتان و آلمان انجام دادند. در تمام موارد  

ی  هاباشیگاه( نیز در پژوهش خود اعلام کردند که  1393(. میزانی و همکاران )40تری داشیتند )یینپاوضیعیت  

ی آسییا و اروپایی کمترین میزان اسیتفاده از وه سیایت را در ارائه خدمات دارند  هاباشیگاهیرانی در مقایسیه با  ا

(46 .) 

و فدراسییون فوتبال کشیور   هاباشیگاهمانع دیگر فنی بازاریابی الکترونیک فوتبال ایران بروز نبودن وه سیایت  

بعنوان ویترین آنان محسیوه شیده اگر بروز نباشید مشیتریان جهت اخذ اطلاعات    هاباشیگاهاسیت. وه سیایت  

ها یا وسیایل ارتباطی دیگر پناه خواهند برد و این امر خود زمینه سیاز بروز  یتسیامورد نیاز خود به سیایر وه 

شیایعات و حواشیی خواهد بود. امروزه در کشیور ما بیشیتر هواداران نیازهای اطلاعاتی خود را از وه سیایت 

گیرد، یمهای ایرانی که توسیط سیایت معتبر آلکسیا انجام  یتسیادریافت کرده باوریکه در رتبه بندی    32ورزش 

(. جال  اینکه سیایت هی  باشیگاه 47قرار دارد ) 4این وه سیایت بالاتر از موتور جسیتجوگر یاهو و در رتبه  

سیایت اول کشیور قرار ندارند. بیگمی و همکاران   100یا فدراسییون ورزشیی ایران و حتی فوتبال کشیور در  

ی ایرانی به روز  هاباشییگاهها  یتسییا( در پژوهشییی اعلام کردند که از ننر به روز بودن بیشییتر وه 1394)

 
1 . Business to customer   
2 . Varzesh3 
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تواند سیال پژوهش و  یم(. این نتایج با نتایج پژوهش حاضیر در تضیاد بوده و یکی از دلایل آن  48باشیند )یم

 باشد.   یمی متفاوت  هازماندر   هاباشگاهی لی  برتری بوده و دیگری عملکرد  هاباشگاهعوض شدن 

باشد. یمی پژوهش  ها دادهمانع نیروی انسانی یکی دیگر از موانع بازاریابی الکترونیک فوتبال ایران با توجه به  

  یانیکمک شا سازمانیبه اهداف  برای دستیابیسازمان  یهسرما ینترن و مهمیبه عنوان با ارزشتر ی انسانیروین

ی ریادگیو    نوآوریبر   بایددر سازمان  آفرینند  یتوانا م  ییهاتوانا، سازمان  کارمندانو در واقع،    کندیممدیران    به

 (.  49آشکار کنند )خود در را سازمان  هایییتوانا  باید کارمندان شود و  پافشاری

شود. یماسیتفاده از نیروهای متخصیص )مدیران، کارکنان( بعنوان یکی از عوامل موفقیت هر سیازمانی محسوه  

رسییید فوتبال کشیییور حداقل در خصیییو  بازاریابی به این مسیییاله کم توجهی کرده و از نیروهای  یمبننر  

( در بررسیی موانع اقتصیادی توسیعه صینعت فوتبال  1387نماید. الهی )ینممتخصیص بازاریابی اسیتفاده بهینه  

(. در پژوهش دیگری الهی و همکاران 50کند )یمعامل را که یکی از آنها نیروی انسیانی اسیت مارح    9کشیور 

(  در بررسیی موانع توسیعه حاصیل از حمایت مالی در صینعت فوتبال کشیور کمبود متخصیصیین بازاریابی 1388)

( نیز لزوم بکارگیری متخصیصیین بازاریابی 1386(. معماری )51کنند )یمرا یکی از عوامل حمایت مالی بیان 

( نیز اسییتفاده از مدیران  1386(. هنرور و همکاران )52دهد )یمرا در صییحنه ورزشییی ایران مورد تأکید قرار  

(.  53دهد )یمید قرار  متخصیص و دارای دانش و علم بازاریابی را جهت توسیعه گردشیگری ورزشیی مورد تأک

ی ورزشیی در ایران،  هارشیتههای ورزشیی به مننور توسیعه و ترویج  یتظرف( نیز در بررسیی  1393محرم زاده )

ی بیازآموزی در  هیادورههیا بیه میدارک دانشیییگیاهی و  یونفیدراسیییتربییت و تجهیز نیروهیای متخصیییص درون  

( در  1395(. رسیییولی و همکیاران )54دهید )یمهیای مربوط بیه بیازارییابی ورزشیییی را مورد تیأکیید قرار  ینیهزم

پژوهش خود نبود نیروی انسیانی متخصیص و عدم اسیتفاده از متخصیصیان بازاریابی را از موانع درونی مدیریت  

عدم    ی فوق که اکنر آنهاهاپژوهش(. با توجه به نتایج  55دانند )یمی فوتبال لی  برتر کشییور هاباشییگاهبرند  

رسیید فوتبال  یمدهند به ننر  یمازاریابی را در فوتبال کشییور مورد تأیید قرار  بکارگیری نیروهای متخصییص ب

دچار "حتماًباشید  یمبدون بکارگیری متخصیصیان بازاریابی الکترونیک که نسیبت به بازاریابی سینتی جدید نیز  

 مانع خواهند شد.

مانع بعدی بازاریابی الکترونیک فوتبال ایران در خصییو  مسییاله نیروی انسییانی ضییعف فرهن  اسییتفاده از 

 -2میدیران و کیارکنیان و   -1ابزارهیای و امکیانیات بیازارییابی الکترونیکی اسیییت. ضیییعف فرهنگی در دو بخش  

 ی ایرانی دارای دسییترسییی به رایانه )شییامل کامپیوترخانوارهامشییتریان قابل بررسییی اسییت. هرچند میزان  

  57بنا به گزارش وزارت ارتباطات و فن آوری اطلاعات کشییور  1394تبلت( در سییال   و تاپ لپ رومیزی،

  1394به اینترنت در سال    خانوارهاباشد. میزان دسترسی  یمدرصد    38باشد ولی میزان استفاده از آن  یمدرصد  

(. علاوه بر اسیتفاده کم، نحوه اسیتفاده  56باشید )یمدرصید    45باشید ولی میزان اسیتفاده از آن یمدرصید    56هم 

و ورزشیکاران مارح کشیور   هاباشیگاهی اجتماعی فعال  هاشیبکهنیز بسییار مهم اسیت. با یک جسیتجوی سیاده در 

دهد برای  یمتوان به ضیعف فرهن  اسیتفاده از این ابزارهای ارتباطی و بازاریابی پی برد. این مسیائل نشیان یم
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(  1391بایسیتی فرهن  سیازی مناسی  صیورت گیرد. عزیزی و بسیحاق )یماسیتفاده از اینترنت توسیط مشیتریان  

(. اعتقاد مدیران سیاوح 57داند )یمنبود فرهن  اسیتفاده از رایانه و اینترنت را از موانع توسیعه فروش اینترنتی  

بالای ورزش کشیور به امر بازاریابی و علی الخصیو  بازاریابی الکترونیک بسییار حائز اهمیت اسیت. متاسیفانه  

که مدیران انگیزه مناسیبی برای اسیتفاده از علم بازاریابی بعنوان منبع درآمد   انددادهی متعددی نشیان هاپژوهش

ی  ها مصداق( از 37( )1394( قاسمی و همکاران )42( )1385)  ی جهانگیری و علویهاپژوهش(.  58ندارند )

 باشد.یمآن 

الکترونیک وجود فضای امن و همچنین میزان اعتماد به فضای   بازاریابی  یکی از عوامل بسیار مهم موفقیت 

باشد. اعتماد در فضای الکترونیکی و مجازی دارای مولفه های مخصو  به خود یممجازی توسط کاربران  

( در پژوهشی تحت عنوان شناسایی عوامل موثر بر ساخت اعتماد اولیه در  2016باشد. مادی و همکاران ) یم

های محصول، امنیت و شهرت، کیفیت طراحی وه سایت، پشتیبانی، یژگیواین مولفه ها را    کتجارت الکترونی 

کند جهت افزایش اعتماد به وه  یم( عنوان  2014(. لوگرن )59)  های خرید و تبلیغات اعلام کردندیژگیو

  ی اعتماد به قدر  تیاهم(.  60)  های شفاف حفظ حریم خصوصی بسیار مهم استیاستسها اطمینان از  یتسا

مدت    مانع بلند  ینتربزرگ  را عدم ادراک آن  ( 2010) »  یندالیم -از محققان همچون« روتم یبرخ  ی است که حت

( نیز پایین بودن  1391(. عزیزی و بسحاق )61)  کنندیقلمداد م   یکیتجارت الکترون  بالقوهشناخت ابعاد    یبرا

  این نتیجه موفق به    دیران(. م57دانند )یماعتماد مشتریان را یکی از موانع توسعه فروش اینترنتی در کشور  

به    انشان تنها در پرتو جل  اعتماد آنهایآنها در سبد مشتر  ان و نگاه داشتنیکه وفادار ساختن مشتر  اندیدهرس

بر اعتماد باشد،    مبتنی، که  ییگرا  مشتریه بر  یو تکی  ابی ر جهت بازاریی، تغبنابراینخواهد بود.    میسرسازمان  

(. علاوه بر اعتماد کاربران به فضای مجازی که نتایج  62اختیاری )ک فرصت  یک الزام است تا  یها  شرکتبرای  

کنند مدیران و مسولین ورزشی و علی  یمدهد هنوز کاربران با شک و تردید به آن نگاه  یمپژوهش حاضر نشان  

بایستی به آن اعتماد داشته و قدرت این ابزارها را باور داشته  یمی فوتبال کشور  نیز  ها باشگاهالخصو  مدیران  

که   مشکلاتی  و  موجود  قراین  و  شواهد  به  توجه  با  مهم  باور  این  ولی  در  ها باشگاهباشند.  کشور  فوتبال  ی 

خصو  پیاده سازی بازاریابی الکترونیک دارند محقق نگردیده است. علاوه بر بازاریابی الکترونیک متاسفانه  

ل کشور هنوز به قدرت و کارایی علم بازاریابی نیز باور ندارند. سلیمی و  ی فوتبا ها باشگاهرسد مدیران  یمبننر  

نتایج پژوهش حاکی    .( در پژوهشی به ارزیابی موانع توسعه بازاریابی ورزشی در ایران پرداختند1394همکاران )

 (. 58از عدم وجود اعتقاد به بازاریابی ورزشی در میان مدیران عالی رتبه ورزشی بود )

  ن یگزیجای  کیالکترون باشیید. کار آفرینییم نآخرین مانع در راباه با نیروی انسییانی کمبود نیروهای کار آفری

منجر به    یکیالکترون  کار آفرینی ریتوجه و چشییمگ  قابل  یایهرچند مزا(. 63ی سیینتی شییده اسییت )هاروش

مناسی     هاییرسیاختفقدان زی قبل شیده؛ اما  هادههی پیشیرفته از کشیورهادر   کارها و  نوع کسی  نیگسیترش ا

ارتباطی، کمبود نیروی انسییانی ماهر و نبود محیط حمایت و دیگر موانع، سییرعت به کارگیری    زاتیمانند تجه

(. زارع میرک آباد  64کرده اسیت )  کندترالکترونیکی را در کشیورهای در حال توسیعه مانند ایران    رکسی  و کا
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کند  یمدهد و عنوان  یمالکترونیکی در کشیییور را مورد تایید قرار    ن( کمبود نیروهای کار آفری1394و نوری )

از مرحلیه ایده   -داند که برای راه اندازی کسییی  و کار اینترنتی خود ینمیک کار آفرین الکترونیکی در ایران  

 (. 65چه اقداماتی را باید انجام دهد و با چه موانعی در این فرایند مواجه است )  -تا راه اندازی کس  و کار

میانع بعیدی بیازارییابی الکترونییک فوتبیال ایران کیه در این پژوهش شییینیاسیییایی گردیید موانع حقوقی و قیانونی  

ی فوتبال کشیور نیز جزئی از هاباشیگاهی دولتی که  هاشیرکتباشید. همچنان که اشیاره گردید عدم رقابت در یم

و عدم    کشیور ورزشییبودن سیاختار ننام    باشید. دولتییمیکی از مولفه های مانع حقوقی و قانونی    دآنها هسیتن

بخش   رفبتی  ینیان، موجی  بیاز کیارآفر  حمیاییتو    تشیییویقربط در    ی ذیهیانقش سیییازنیدت دسیییتگیاه  یفیایا

( در بررسیی »موانع توسیعه درآمد حاصیل از 1388(. الهی و همکاران )66شیود )یحوزه ورزش م به خصیوصیی

(.  51)  دیکی از موانع حمایت مالی برشیمردن  هاشیرکتحمایت مالی در صینعت فوتبال«، مالکیت دولتی بیشیتر 

ی ورزشیی ایران را یکی از موانع بازاریابی ورزشیی کشیور هاباشیگاه( مالکیت دولتی 1394قاسیمی و همکاران )

ی فوق و همچنین نتایج پژوهش ایزدی و  هاپژوهشی بدسییت آمده از پژوهش با نتایج  هاداده(.  37دانند )یم

(، رضایی و همکاران 69( )1395(، دلدار و همکاران )68( )1395(، رضوی و همکاران )67( )1396همکاران )

(، هم راسیتا بوده و لزوم 72)  (1394(، ترابی و همکاران )71( )1390(، نادری نسی  و همکاران )70( )1395)

 طلبد.یمتجدید ننر دولت را 

باشند که هر واحد دارای وظیفه مشخص  یمی دنیا دارای ساختار استاندارد و منسجم احرفهی  هاباشگاهامروزه 

باشیند. بسییاری از یمی  احرفهی فوتبال کشیور فقط در نام  هاباشیگاهرسید  یمباشید. بننر  یمو تعریف شیده  

ی فوتبال ما دارای سیاختار سیازمانی منسیجم و اسیتاندارد نیسیتند. در موارد بسییاری خبر دخالت مدیر  هاباشیگاه

ی هواداران با آفاز ارزیابی هادفدفهعامل باشیگاه در مسیائل فنی را شیاهد هسیتیم.  ما هر سیاله در کشیور شیاهد  

ی  ها حداقلکنفدراسیون فوتبال آسیا هستیم که متاسفانه در مواردی باشگاه لی  برتر کشور به دلیل عدم کس  

AFC  ی آسییا کنار گذاشیته شیده اسیت. با بررسیی سیاده متوجه عدم وجود  هاباشیگاهلی    از گردونه مسیابقات

ی فوتبال کشییور خواهیم شیید. با توجه به نتایج  هاباشییگاهواحد بازاریابی در سییاختار سییازمانی بسیییاری از 

(، مجییدی پرسیییت و  37( )1394(، قیاسیییمی و همکیاران )73( )1386ی قییامی راد و محرم زاده )هیاپژوهش

ی فوتبال کشیییور هاباشیییگاه(، و داده این پژوهش  55( )1395(، رسیییولی و همکاران )36( )1395همکاران )

تر نسیبت به اصیلاح سیاختار سیازمانی خود اقدام نموده و به سیمت حرفه شیدن گام یعسیربایسیتی هر چه  یم

 بردارند.

یکی دیگر از مولفه های مانع حقوقی و قانونی شیناسیایی شیده در این پژوهش مسیاله حق پخش تلویزیونی و  

یباً  تقرباشیید. این بخش بصییورت مجزا و در دو قسییمت حق پخش و کپی رایت که مسییائل  یمکپی رایت  

ی دنیا دارد.  احرفهی  هاباشیگاهی در تامین مالی  اعمدهها سیهم  یبازشیود. حق پخش  یممتفاوتی دارند بررسیی  

درصید   35باشیگاه رئال مادرید    2017( در فصیل 2018بر اسیاآ آمار منتشیر شیده توسیط وه سیایت دلوئیتی )

میلیون دلار( از   222درصید )  82میلیون دلار(، لسیتر سییتی    234.7درصید )  48میلیون دلار(، و آرسینال    236.8)
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(. در خصیو  حق پخش تلویزیونی در  74)  اندنمودهدرآمدهای خود را از کانال حق پخش تلویزیونی کسی  

شییویم قانون مشییخصییی که صییدا و سیییما را مجبور به پرداخت حق یمایران با ماالعه قوانین موجود متوجه 

ی کشور نماید وجود ندارد هر چند که قانونی هم مبنی بر عدم پرداخت وجود ندارد. السان هاباشگاهپخش به  

کند مغایرتی میان حق پخش ورزشییی از سییوی صییدا و سیییما با این مقررات  یم( در پژوهشییی عنوان  1392)

(. از دیدگاه مدیران ورزشیی کشیور یکی از موانع بازاریابی ورزشیی در  75خا  یا قانون اسیاسیی وجود ندارد )

(. 37ی اسیت )ارسیانهی به رسیمیت شیناختن حق پخش  مدون و لازم الاجرا برا  ،ایران عدم وجود قوانین جامع

در    یمعنو  تیامروزه نقش حقوق مالکاما در خصییو  حق مالکیت معنوی یا کپی رایت لازم به ذکر اسییت  

 بر کسییجهان   یدر اقتصیاد کشیورها  یتکنولوژ  و انتقال  یخارج  میمسیتق  یگذار  هیالملل، سیرما نیتجارت ب

عضیو به عضیویت سیازمانی مالکیت معنوی جهانی در آمده   176بعنوان   1380ایران در سیال   .سیتین  دهیپوشی

(. 76مورد را امضییا کرده اسییت )  10معاهده، موافقت نامه، پروتکل و پیمان نامه جهانی آن   27اسییت اما از  

ی اثر منبت و معنادار حمایت از حقوق مالکیت معنوی را بر سیییرمایه  امایالعه( در 2003کانوار و اوانسیییون )

(. 77یتاً رشید اقتصیادی تایید کردند )نهابهبود فرایند فناوری و گذاری در تحقیق و توسیعه، افزایش نوآوری و 

رسید مشیکل کشیور عدم وجود قانون نیسیت بلکه عدم اجرای قوانین مالکیت  یمبا وجود قوانین مصیوه بننر  

 باشد.یممعنوی یا کپی رایت مشکل اصلی  

فیلترین  یکی دیگر از موانع حقوقی و قانونی بازاریابی الکترونیک فوتبال کشیور اسیت. ایران به دلیل داشیتن  

شییرایط خا  فرهنگی، سیییاسییی و اجتماعی مقررات خاصییی را در خصییو  ابزارهای الکترونیک علی  

ین شبکه اجتماعی دنیا یعنی فیس  تربزرگی اجتماعی دارد. در حال حاضر هاشبکهها و یتساالخصو  وه 

باشیید که این امر نیز از ارتباطات بازاریابی یمبوک یا وه سییایت یوتیوه در ایران فیلتر و فیر قابل اسییتفاده  

ی اجتماعی  هاشبکهها یا یتسای دنیا فقط در خصو   کشورهاکاهد. فیلترین  در  یمداخلی و جهانی فوتبال  

گیرد. اما در این کشیورها به دلیل یمها وجود دارد انجام  که مصیادیق محتوای فیر اخلاقی و یا جاسیوسیی در آن

درگیری زیادی با  عملاًدسیترسیی آزاد به اطلاعات و عدم محدودیتی که نسیبت به کشیور ما در آنها وجود دارد 

( در پژوهشی فیلترین   1391شود. عزیزی و بسحاق )ینممساله فیلترین  و تاثیر آن بر کس  و کار   مشاهده  

 (. 57دانند )یمرا یکی از موانع توسعه فروش اینترنتی در کشور 

آخرین میانع حقوقی و قیانونی بیازارییابی الکترونییک فوتبیال کشیییور نقص ییا کمبود قوانین بیازارییابی و تجیارت  

( رسییولی و همکاران 37( )1394(، قاسییمی و همکاران )58( )1394الکترونیک اسییت. سییلیمی و همکاران )

دانند که یمین موانع بازاریابی ورزشییی در فوتبال  ترعمده( نقص و موانع حقوقی و قانونی را از  55(، )1395)

ی بدسیت آمده از این پژوهش را در ارتباط با نق  و مشیکلات حقوقی و قانونی در بازاریابی هادادهاین نتایج  

 کند.  یمو تجارت الکترونیک را تایید  

مقوله اقتصادی است. با توجه  رانیفوتبال ا  کیالکترون  یابیبازار  ی شناسایی شده در خصو  موانعبعد  مقوله  

گذرد متاسیفانه هنوز صینعت فوتبال ایران به  یمی  احرفهسیال از شیروع برگزاری لی  برتر بصیورت    15به اینکه  
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عنوان یک صینعت سیود آور مارح نیسیت و مشیکلات و موانع فراوانی در این راباه مارح اسیت. یکی از این 

اینترنت گران یکی از موانع اقتصادی بازاریابی الکترونیکی در    موارد موانع اقتصادی بازاریابی الکترونیک است.

رود. هر چند این موضیوع به دلایل علاقه جوانان به فضیای مجازی، جذابیت فضیای مجازی  یمایران به شیمار 

بسیییار گران  کشییورهاها در مقایسییه با سییایر  ینههزشییود ولی ینمو دلایل دیگر از سییبد هزینه خانوار حذف  

شیود اینترنت  یممنتشیر گردید اشیاره    1393ی مجلس در سیال  هاپژوهشباشید. در گزارشیی که توسیط مرکز  یم

برابر قیمت اولیه آن به دسیت   25ی مختلف به هاواسیاهن توسیط  پس از وارد شیدن به کشیور و افزایش قیمت آ

منتشیر شید در رتبه بندی   1394(. بر اسیاآ گزارش خبرگزاری فارنت که در سیال  78رسید )یمکاربر نهایی  

قرار    46انجام گردید ایران در رتبه    NETINDEXکشیور توسیط وه سیایت    62قیمت اینترنت که در بین  

( و متاسیفانه بسییاری از 80باشیند )یم(. با توجه به اینکه هواداران فوتبال بیشیتر قشیر جوان 79داشیته اسیت )

های آنان تاثیر  ینههز( و این گرانی در سییبد  81پایین بوده ) نسییبتاًآنان بیکار و دانشییجو و کارگر و با درآمد  

 های لازم را انجام دهند.یدگیرسزیادی دارد لازم است تا مدیران ارشد کشور در این راباه  

موانع شناسایی شده   از  دیگر  یکی  الکترونیک  بازاریابی  پیاده سازی  در خصو   کافی  عدم سرمایه گذاری 

های راه اندازی، باید اطمینان حاصل  ینههزباشد. اجرای دولت الکترونیکی بسیار پر هزینه است. علاوه بر  یم

و نیز نگهداری و توسعه آنها وجود دارد. همچنین تامین منابع لازم جهت    هابرنامهشود که منابع لازم برای ادامه  

( عدم  1394(. سلیمی و همکاران )42ی لازم ارتباطی و تامین متخصصان ضروری است )ها ساختایجاد زیر  

داند  یمی کشور را یکی از موانع بازاریابی ورزشی  ا توسعههای یاستسهم سویی سرمایه گذاری در ورزش با  

کند، بیشتر حامیان مالی نیز رفبتی برای سرمایه  یمه صورت درون گرا عمل  (. با توجه به اینکه کشور ب58)

  اندرفتهگذاری مستقیم در صنعت ورزش ندارند و به همین دلیل است که بسیاری از حامیان مالی از دست  

( نیز محدودیت منابع مالی به مننور اجرای راهبردهای موثر بازاریابی و عدم  1394(. قاسمی و همکاران ) 82)

(. عزیزی و  37دانند )یماطمینان برای سرمایه گذاری را از موانع بازاریابی ورزشی در ایران، از دیدگاه مدیران 

داند  یمهای لازم جهت سرمایه گذاری را یکی از موانع فروش اینترنتی  یتجذابو    ها مشوق( نبود  1391بسحاق )

فی بودن منابع مالی و سرمایه گذاری است با تهدیدات  (. ورزش کشور به دلایل متعدد که یکی از آنان ناکا57)

( است  مواجه  کشور  83جدی  فوتبال  موانع  از  و چه خارجی  داخلی  چه  سرمایه  در جذه  توانایی  عدم   .)

ی لازم را انجام دهند.  ها تلاشبایستی در این باره نیز  یمشود که مدیران بالا دستی فوتبال کشور  یممحسوه  

نماید.  یمنتایج بدست آمده از پژوهش حاضر را در خصو  مشکلات اقتصادی تایید    هاپژوهشهای این  یافته

های صحیح و کافی در فوتبال باشگاهی کشور تراز مالی آنها نیز بصورت تراز  یگذار در صورت وجود سرمایه  

شوند که توانایی ورود به بورآ را نیز پیدا خواهند کرد.  یممنبت درآمده و بعنوان یک باشگاه سود ده مشخص  

امروزه،  ی فوتبال  ها باشگاهباشد. علاوه بر  یمی فوتبال به دلیل عدم سود دهی مناس  منفی  هاباشگاهتراز منفی  

قرار دارند    مالوه  در حد کمتر از   یو عملکرد مال  یات یعمل  ییکارآ  لحاظ  از  یدولت  ی ورزش  یهاسازمانبیشتر  

دولت   ت یکه کاملاً در مالک  ی ورزشی  هااز سازمان  یاریرو بس  نیاز ا  ستند؛ین   و چندان دلخواه عموم جامعه
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1403، 28دوره چهاردهم ، شماره   -مدیریت ورزشی و رفتار حرکتی پژوهش در   

کنند  یم( اعلام  1394شوند. ترابی و همکاران ) یم  مواجه  با کمبود بودجه  شوندیاداره م   یدولت  شکل  هستند و به

  ساخته که از   ندهیا ر و زپ  نهیهز  ییهابه بودجه دولت از آنها مجموعه  رانی فوتبال در ا  ی هاباشگاه  ی وابستگکه  

را    یسال ورزش  کی   انی منبت در پا  یترازنامه مال  کیتوان ارائه    یدولت  یها با وجود کمک  یحت  یاقتصاد  ننر

کنند که با وجود شرایط مالوه برای  یم( در پژوهش خود عنوان  1395(. رسولی و همکاران )72)  ندارند

برند  یمی لی  برتر فوتبال ایران همچنان از لحاظ اقتصادی در شرایط دشواری به سر  ها باشگاهدرآمدزایی،  

در درآمد    هاباشگاهی بدست آمده از این پژوهش مبنی بر عدم کفایت  هادادهی فوق با  هاپژوهش(. نتایج  55)

باشد. موضوع بعدی عدم سرمایه  یمزایی مناس  و تبدیل ترازنامه مالی خود بصورت ترازنامه منبت هم راستا  

ی لازم  استانداردها ( نبود  1391باشد. عزیزی و بسحاق )یمگذاری در آموزش مدیران، کارکنان و هواداران  

داند  یمایران  برای آموزش کارکنان و بالا بودن هزینه آموزش کارکنان را یکی از موانع توسعه فروش اینترنتی در  

  ی اصل  از عدم آموزش و توسعه کارکنان است و هدف  یها ناششکست افل  سازمان(  2011(. ایسیاکا )57)

(. سرمایه گذاری در آموزش نکته بسیار مهمی است که  84)  ت اس  یو سازمان  فردیبهبود عملکرد    آموزش

 فوتبال باشگاهی کشور بایستی در این خصو  تمهیدات لازم را بیندیشد.  

ی لازم از طرف سییسیتم دولتی برای بکارگیری ابزارهای الکترونیکی یکی دیگر از هامشیوقنبود تسیهیلات و 

در برابر تغییر   "معمولًایی که  هامقاومتباشید. برای شیروع و گذار از  یمموانع اقتصیادی بازاریابی الکترونیک  

های  یتجذابرسید  یمشیود. هر چند که بننر یمیی بکار گرفته  هامشیوقدهد در تمام دنیا تسیهیلات و یمرخ 

ی دیجیتال موج  تحریک هواداران و فشیار به مدیران در این زمینه شیده باشید هارسیانهفراوان کسی  و کار  

ی لازم  هامشیوقی خاصیی مورد نیاز باشید. ارائه تسیهیلات و هامشیوقولی برای تسیریع، وجود تسیهیلات و 

(  1389(، قره خانی )69( )1395(. دلدار و همکاران )85گردد )یمموج  جذه سیرمایه گذاران خارجی نیز  

از موانع سیرمایه گذاری بخش خصیوصیی    هامشیوق( نبود تسیهیلات و 42( )1385(، جهانگیری و علوی )86)

یی انگیزه خرید  هامشییوقبایسییتی با ارائه تسییهیلات و یمدانند. خود مدیران فوتبالی نیز  یمدر فوتبال کشییور  

ی دیجیتال برای تولید درآمد هارسانهی عنیمی که هافرصتهواداران از طریق وه سایت را بالا برده و از این 

دهید  یمو برقراری ارتبیاط بیا هواداران و حیامییان و افزودن ارزش تجیاری بیه نیام بیاشیییگیاه، در اختییار آنیان قرار  

 استفاده بهینه نمایند. 

ها مواجه گردید که بدین شیرح به  یتمحدودگروه پژوهش در مسییر ماالعه و انجام این کار پژوهشیی با برخی 

شیود: محدودیت اصیلی و بسییار مهم، عدم دسیترسیی و یا دسیترسیی محدود به مدیران فوتبالی  یمآنان اشیاره  

نبود اطلاعات(   "بعضیییاًباشییید. محدودیت بعدی عدم ارائه اطلاعات و یا ارائه محدود اطلاعات )یمکشیییور 

صییحیح توسییط مدیران بازاریابی فوتبال کشییور بود. در ادامه بر اسییاآ نتایج پژوهش پیشیینهادهای زیر ارائه  

 گردد.یم

 در پیاده سازی ننام جامع باشگاه داری تسریع صورت پذیرد.   .1

 های فنی بازاریابی الکترونیک انجام گیرد.یرساختزی لازم در تقویت  هاتلاش .2
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 ارتباط لازم با جامعه دانشگاهی کشور توسط مدیران فوتبالی ایجاد گردد.  .3

 ی تخصصی توسط مدیران فوتبالی صورت پذیرد.  هاحوزهاعتماد لازم به جوانان و تحصیلکردگان   .4

 ی معتبر دنیا الگو قرار گرفته و از تجربیات آنان استفاده لازم انجام پذیرد.  هاباشگاه .5

به طور کلی شییناخت موانع موجود در بازاریابی الکترونیک فوتبال ایران و آسییی  شییناسییی آنان در محیط  

های پژوهش  یی با رویکردهای مختلف اسیت. در این راسیتا نتایج و یافتههاپژوهشورزشیی ایران نیازمند انجام  

موجود نشییان داد فوتبال کشییور در خصییو  بازاریابی الکترونیک با موانعی از جمله بازاریابی، موانع فنی، 

بایسیتی با نگاهی سییسیتمی یمنیروی انسیانی، موانع اقتصیادی و موانع حقوقی و قانونی مواجه اسیت که مدیران  

ی اسیییتراتژییک و قوی  هیابرنیامیهو همیه جیانبیه بیه مواجیه بیا این موانع بپردازنید و برای فلبیه بر آنهیا تمهییدات و  

 تدوین و اجرا نمایند.
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