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Introduction: Selling goods attributed to the clubs is one of the ways in which sports 
organizations increase their income. So, the purpose of this study was to identify the 
factors affecting the sale of commercial goods on Iranian Premier League clubs. 

Methods: The research method was qualitative (grounded theory). The data 
collection tool was through in-depth and semi-structured interviews. After 
conducting 13 interviews with football experts, the codes reached theoretical 
saturation. Data were analyzed simultaneously using the Systematic approach. 

Results: By performing a three-step coding process (open, axial and selective), 261 
non-duplicate initial codes were obtained, which were classified into 67 concepts and 
25 categories. The results showed that the sale of club commercial goods in Iranian 
Football Premier League will enable the clubs to earn more income and boost their 
economic activities. Paying attention to information and human resources along with 
the elements related to marketing and real needs assessment are research strategies 
in selling commercial goods. 

Conclusion: The research results can provide useful information for football 
managers at the micro, meso and macro levels to use the various capacities of the 
clubs and increase their revenue. The Football Federation is advised to consider the 
sale of commercial goods as one of the evaluation criteria in order to encourage 
football clubs. 
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Extended Abstract 
 

Introduction  
Today, professional football clubs around the world as part of 
the sports industry use various methods to secure their 
resources and expenses, such as attracting sponsors, 
advertising merchandise, selling players, selling tickets, 
offering sports products, and providing ancillary services. In 
Iran, football is the most popular sport so that one of the most 
important markets for fans and football clubs is the football 
sports goods market and their sales. Commercial goods not 
only achieve the goals of the organization, but also have a 
positive effect on the relationship between attendees and sports 
clubs, which actually develops people's participation in sports. 
In Iran, after 20 seasons of the Iranian Premier League, the 
clubs are suffering from a lack of financial resources, and 
many clubs have continued their work with the view of 
attracting government resources and have been less able to use 
the potential capacity of selling commercial goods as an 
opportunity to earn financial income. The investigation of the 
virtual space, including the website and social networks of the 
Premier League football clubs, showed that none of the clubs 
has a structured and principled activity in the field of selling 
commercial goods. The lack of past researches on this subject 
and the need to attract new resources in football clubs made 
this research to examine the factors affecting the sales of 
commercial goods on Premier League football clubs. Data 
analysis was done simultaneously with data collection and 
immediately after each interview in the form of three-stage 
open, axial and selective coding. 

Methods  
The qualitative research method was based on Grounded 
theory with a systematic approach. The data collection tool 
was a semi-structured interview. The samples were 13 people 
selected by purposeful and snowball method among football, 
marketing and sports management experts. In the course of the 
research, it has been tried to ensure the validity of the research 
in terms of "acceptability", "transferability" and "verifiability" 
by creating diversity in the samples and accuracy in the 
research process and selecting the participants. Retest method 
was used to measure reliability. In this research, a 
paradigmatic model was designed including the core 
phenomenon (sale of commercial football goods), causal, 
contextual, intervening conditions, strategies and 
consequences. 

Results  
In total, after systematic coding, 261 non-repetitive primary 
codes were obtained, which were classified into 67 concepts 
and 25 categories. In the designed paradigm model, the causal 
conditions of the research included the main categories of legal 
necessity and acquisition of new resources. Intervening 
conditions included communication, internal potential of the 
club, store space and various obstacles. Contextual conditions 
included product, distribution, event, external environment 
and managerial factors, training, monitoring and evaluation, 

suppliers and level of expectations. Strategies such as 
organizing the financial system, need assessment, data mining, 
diversity in marketing, human resources, promotion, 
advertising and branding to obtain tangible and intangible 
results related to the sale of commercial goods were proposed 
as the core phenomenon of the research. 
 
Conclusion  
The results of this research presented a general pattern of 
factors affecting the sale of commercial goods in Iranian 
football. This model can increase the awareness of Iranian 
football managers at the macro, meso and micro levels about 
the sale of commercial goods of Iran's premier football league 
clubs. Also, research gives information to researchers in this 
field to continue and complete future research.  Based on the 
findings of the research, it is recommended to clubs that have 
a lower level of fans and brands than big clubs with a lot of 
fans to use the capacity of supporters and other partners of the 
club to sell the club's goods at the beginning. In addition, big 
clubs can use their existing capacities, both physical stores and 
virtual space, to set up the store.  For this purpose, it is 
important to use the information sources and data of the fans 
that have been collected by different methods over the years. 
Also, outsourcing the club's sales plan to companies that are 
capable is recommended because specialized topics require 
experience and training. 
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هدف  نرو،یاست. از ا یورزش هايسازمان درآمدي رشدروبه هايوهیاز ش یکیمنتسب به باشگاه  يفروش کالاها مقدمه:
 بود.  رانیبرتر فوتبال ا گیل يهادر باشگاه يتجار يعوامل موثر بر فروش کالاها ییشناسا قیتحق

 مهیو ن قیمصاحبه عم قیاطلاعات از طر آوري) بود. ابزار جمعادیبنداده هی(نظر یفیک قیروش تحق روش پژوهش:
 لیو تحل هی. تجزدندیرس يمصاحبه با متخصصان رشته فوتبال، کدها به حد اشباع نظر 13ساختارمند بود. پس از انجام 

 صورت گرفت. سیستماتیک کردروی از استفاده با و همزمان صورت به هاداده
 يرتکراریغ هیکد اول 261تعداد  تی) در نهایو انتخاب ي(باز، محور يسه مرحله ا يکدگذار ندیبا انجام فرا  یافته ها:

 يهاباشگاه يداشت فروش محصولات تجار انیب جیشد. نتا يمقوله طبقه بند 25مفهوم و  67بدست آمد که در قالب 
خود را رونق  ياقتصاد يهاتیکسب کنند و فعال يشتریها بتوانند درآمد بتا باشگاه شودیموجب م رانیبرتر فوتبال ا گیل

در  قیتحق ياز راهبردها یواقع یازسنجیو ن یابیهمراه با عناصر مرتبط با بازار یو انسان ی. توجه به منابع اطلاعاتددهن
 هستند.  يتجار يفروش کالاها

و ارشد جهت توسعه  یانیفوتبال در سطوح خرد، م رانیمد يرا برا يدیاطلاعات مف تواندیم قیتحق جینتا نتیجه گیري:
را به  يتجار يفروش کالاها شودیم شنهادیفوتبال پ ونیداشته باشد. به فدراس درآمدمختلف باشگاه و رشد  يهاتیظرف

 باشگاه ها در نظر داشته باشند. یابیارز يارهایاز مع یکیعنوان 
 
 

مدیریت نشریه . رانیبرتر فوتبال ا گیل يهادر باشگاه يتجار يعوامل موثر بر فروش کالاها ییشناسا). 1401( شهاب، بهرامی؛ و کاوه، میرانی ؛محسن، اسمعیلی: استناد
 .75-61، 14) 4(، ورزشی
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  مقدمه

 دینعت مهم و درآمدزا درآص کیجهان به صورت  شرفتهیپ يافراد رسوخ کرده و توانسته در کشورها یامروزه فوتبال در ابعاد مختلف زندگ
خود از  يهانهیمنابع و هز نیأمت ياز صنعت ورزش برا یفوتبال در سراسر جهان به عنوان بخش ياحرفه يها). باشگاه2006،  سبوردزی(د

 یو ارائه خدمات جانب یزشمحصولات ور ت،یفروش بل کن،یفروش باز ،يتجار يکالاها غیتبل ،یمال انیمانند جذب حام یختلفم يهاروش
ی داشته تورفتگ متریسانتمیعد نپاراگراف دوم به ب     ).  2018و همکاران،  انی؛ زهره وند2015دکان و باکس ،  ،ی(بسک کنندیاستفاده م

 . باشد

سالانه  ی. طبق گزارش مالباشدیمهم م اریبس ییهرگونه منبع درآمدزا ییفوتبال شناسا يهاروزافزون باشگاه يهانهیبا توجه به هز
 یمصرف يکالاها نهیو هز وروی ونیلیم 165حدود  2015در سال  دیاول رئال مادر میت انیو مرب کنانیتنها دستمزد باز  دیباشگاه رئال مادر

ارتگا ،  گزیاست (رودر دیرئال مادر رینظ یبزرگ هايباشگاه يبالا هاينهیاز هز ياگوشه نیبوده است. البته ا وروی ونیلیم 3 دباشگاه حدو
فوتبال  هايهواداران و باشگاه يکه در حال حاضر برا ییبازارها نیاز مهمتر یکیورزش است و  نیفوتبال پرطرفدارتر زین رانی). در ا2015

را به دو  يتجار يفوتبال معمولا فروش کالاها يباشد. باشگاه هایکالاها م نیورزش فوتبال و فروش ا يبازار کالاها ارد،د يادیز تیاهم
در  یکیزیف وهیکه معمولا به دو ش دنماییمنتسب به نام باشگاه اقدام م ياول خود باشگاه به فروش کالاها وهی. در شدهندیانجام م وهیش

شناخته   نگیزیمفهوم با عنوان مرچندا نیا ی. به شکل کلشودیباشگاه انجام م تیسا قیو از طر يمجاز شکلفروشگاه باشگاه و به 
 ایاسم، لوگو  يو حاو باشدیمجوز از طرف باشگاه م يکه دارا باشدیشرت، شال، کلاه و ... م یکالاها شامل ت نی). ا2002(وون ، شودیم
از باشگاه  يادگاری کیمنتسب به باشگاه با هدف داشتن  يکالاها دیاز موارد خر ياریمرتبط با باشگاه هستند. در بس ينشان ها گرید

برخی کالاهاي غیر ورزشی نیز در فهرست کالاهاي باشگاه وجود دارند که روز به روز  ).2006(وون و آرمسترانگ ،  ردگییصورت م
باشد ان و شرکاي باشگاه میکالاهاي تجاري باشگاه از طریق حامیهاي فروش شود. یکی دیگر از روشهم به تعداد آنها افزوده می

 که از طریق شیوه مجوزدهی انجام می شود. در این تحقیق فروش کالاهاي ورزشی از طریق خود باشگاه مد نظر بوده است. کالاهاي
 واقع در که دارند ورزشی افراد و حاضرین بین روابط بر مثبتی تاثیر همچنین بلکه شوندمی سازمان اهداف به نیل موجب تنها نه تجاري

 بازاریابی هايفعالیت از یکی کالاهاي تجاري منتسب به باشگاه همچنین فروش ).2016، 1دهد (کلمنمی توسعه ورزش در را افراد مشارکت
 طریق از را خود هویت توانندمی کنندگانحمایت گردد ومی باز محصول به) باشگاه ورزشکار،( ورزشی برند تصویر پیام انتقال است که به

میزان  2استاتیستا آمارينمایند. سایت هاي مختلف فوتبال جهان هم اکنون از این روش درآمدهاي بالایی کسب میدهند. باشگاه نشان آن
ترتیب باشگاه منچستر  ینبد  است. منتشر کرده 2020 - 2019هاي فوتبال در سرتاسر جهان را در فصل هاي باشگاهشرتفروش تی

).  42021(سایت استاتیستا، عدد فروش در رده هاي اول و دوم قرار دارند 3120000فروش تیشرت و رئال مادرید با  عدد 0000325با  3یونایتد
 یراهنرا از محل فروش پ 6رونالدو یستیانوشده جهت حضور کر ینهتوانسته است مبلغ هز 5یوونتوسگزارش شد که باشگاه  2018در سال 

 ).2019، 7شرت به فروش رفت (سایت پوندیتارنافصل تعداد سه میلیون تیید. در این نما ینباشگاه تام

ایران انجام خارج از  در زمینه موضوع فروش کالاهاي ورزشی منتسب به باشگاه تحقیقات مستقیم و غیر مستقیمی  نیز در داخل و
هاي فوتبال ایران بسیار محدودتر از در باشگاههاي درآمدزایی ) دریافتند که میزان و تنوع راه1396سیف پناهی و حمیدي (شده است. 

ها هاي تخصصی باشگاههاي فوتبال جهان بود و در نهایت نتایج آنها گویاي این بود که هیچ درآمدي در ایران از طریق فروشگاهباشگاه

                                                 
1. Kelemen 
2. Statista 
3. Manchester United 
4. Statista 
5. Juventus 
6. Cristiano Ronaldo 
7. Punditarena 



ر ر ب عوامل مؤث ر فوتبال ایران در باشگاکالاهاي تجاري فروش  شناسایی  رت گ ب  65                                                                                       هاي لی
 

 

بخش  یکیو فروش محصولات باشگاه را  یزینگ) مفهوم مرچندا2014( 1سلنتسف). 1396پناهی، شبانی و حمیدي، وجود ندارد (سیف
 یترا تقو یمارتباط هواداران با ت یزانداده و م یشمشارکت افراد را افزا داريیبه شکل معن تواندیم شمرده است که ياز تجربه مشتر یمهم

 یشدر بازار را افزا یوذ جهاندر فوتبال نف یژهو صدور مجوز به و یزهمچون فرانش یی) معتقدند که قراردادها2007( 2یکو چادو یچبکند. 
هاي هاي دولتی، تبلیغات در تلویزیون و روشها از جمله حمایت) منابع درآمد باشگاه2015( 3، دکان، سوزوك و باکسایپاتروش. دهدیم

 4کلمناثرگذار دانستند.هاي ورزشی ها و سازماننوین بازاریابی همچون فروش محصولات و مجوزدهی را در رشد و بهبود عملکرد باشگاه
 در حاصل درآمد که موضوع این علیرغم دهد.می تشکیل درآمد آنها را درصد 5/14 هافروش کالاهاي تجاري باشگاه ) بیان داشت2016(

فروشگاه باشگاه هاي انجام گرفته درون ) به فعالیت2015( 5مورگادو. باید مورد توجه قرار داد و بدون کسب مجوز باشگاه را هم سیاه بازار
بلوت، تلر و ). 2015، 6ها اشاره نموده است (گارریدو و گونزالس(مرچندایزینگ) به عنوان زیر مجموعه فروش محصولات تجاري باشگاه

 را  محصولات یفیتک) 2015( 8پلانی، سونی و نود اند.جذب حامیان موثر دانسته رويکالاهاي باشگاه  را فروشی خرده) 2018( 7فلو
 ی،روانشناخت يفاکتورها یابی،بازار یخته)، آم2018( یو قهفرخ یرزازادهم ی،عبدالملک .اندبرشمرده یدبر رفتار خرموثر  عامل ینترمهم

 یورزش یانمشتر یدخر يرا در فروش محصولات به مصرف کننده و رفتارها یفرهنگ يو فاکتورها یاجتماع يفاکتورها ي،فرد يفاکتورها
 خواهندیطرفداران م .است یهم تجارت بزرگ یورزش يهاها و فروشگاهیندر خارج از زم یورزش يفروش ارزان کالاها. امروزه دانندیموثر م
و همکاران،  9یند (کاردوسوماباشگاه را پرداخت ن یرسم يهافروشگاهي هایمتخواهند قیاما نماز باشگاه به یادگار داشته باشند  چیزي
  ها شده است.راي باشگاه) که خود معظلی ب2014

 یمت یمت،ق یفیت،ک ،نام برند کهمتغیرهاي مختلفی امکان تاثیرگذاري بر فروش کالاهاي ورزشی را نزد مصرف کنندگان دارند. درحالی
و  کنندگان) به نقش مشارکت2020( 10و تورن یشلم ي،بردبور و کشور سازنده در فروش موثر بودند یانورزشکار، برند حام یا یورزش

) به سه عامل 2020( 11هدلاند و نایلر .اشاره داشتند یورزش هايمدل فروش و کسب و کار باشگاه یدر طراح یرونیب یطو مح ینفعانذ
) 2020( 12هاي دانشگاهی اشاره داشتند. میراي و نیکمارشده، کیفیت و قیمت در خرید کالاهاي ورزشی توسط هواداران ورزشانتخاب ادراك

و  یهعط هاي فوتبال از طریق خرید محصولات باشگاه و کسب مقبولیت در بین سایر هواداران را مطرح کرده وباشگاه احساس تعلق به
براي مشتریان در کشور  مصر  یورزش يهاگاهتوسط بازاریابان باشاختصاص وقت و منابع کافی از جمله اطلاعات را ) 2018(  13همکاران

توان مواردي از جمله میزان استمرار تحقیقاتی که در زمینه فروش کالاهاي ورزشی انجام گرفته است میمهم دانستند. با بررسی سایر 
)، 2006هاي توزیع و تقویت تیم ورزشی (وون و آرمسترانگ، )، تقویت کانال2010، 14هاي تیم (مکدونالدارتباط و حضور هوادار در رقابت

 16یمی (تاییسوت یتهو یزانم)، 2006، 15یکدیگر (هري و کترا با تعامل و مالی وضعیت نهمچو موقعیتی فاکتورهاي و روانی شخصی عوامل
قدرت  ین،ها، عملکرد داخل زمرسانه یشهواداران، نما یترضا)، 2016، 17(کیم مین و جیمز گذشته افراد يرفتارها)، 2013و همکاران، 

                                                 
1. Solntsev 
2. Beech & Chadw 
3. Patricia, Dekan, Szoke & Bacs 
4. Kelemen 
5. Morgado 
6. Garrido & González 
7. Blut,Teller & Floh 
8. Pillai, Soni & Naude 
9. Cardoso & et al 
10. Bradbury, Mitchell, Thorn 
11. Hedlund & Naylor 
12. Merai & Nim 
13. Attia & et al 
14. McDonald 
15. Harry & Ketra 
16.. Taesoo & et al 
17. Kim Min & James 
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) را در ارتباط با فروش کالاهاي ورزشی اشاره 2015، 1(اوریلی و همکاران پرداخت يهواداران برا یتو ظرف یبازار محل یايبرند باشگاه، پو
 کالاهاي فروش مساله به و بوده ترپررنگ تلویزیونی پخش و ورزشی حامیان نقش شده انجام 1399 سال تا که هاییپژوهش اکثر نمود. در
 با و ایران در .رودمی شمار به ورزشی بازاریابی در هاحوزه ترینموفق از یکی شک بی که است شده اندکی بسیار توجه باشگاه تجاري
 جذب نگاه با هاباشگاه از بسیاري و برندمی رنج مالی منابع کمبود ها همچنان ازباشگاه ایران، فوتبال برتر لیگ برگزاري از دوره 20 گذشت

 باشگاه به عنوان یک ظرفیت بالقوه جهت کالاهاي تجاري فروش بالقوه ظرفیت اند ازکمتر توانسته و داده ادامه خود کار به دولتی منابع
هاي هاي اجتماعی مربوط به باشگاهدر بررسی فضاي مجازي اعم از سایت و شبکه مالی استفاده کنند. شده کسب درآمدهاي تنوع و گسترش

لی فعالیتی را در زمینه فروش کالاهاي تجاري انجام ها به طور ساختارمند و اصوفوتبال لیگ برتر نیز مشخص شد که هیچ یک از باشگاه
هاي فوتبال موجب آن دهد. عدم پرداخت مستقیم تحقیقات گذشته به موضوع تحقیق و ضرورت اهمیت جذب منابع جدید در باشگاهنمی

 هاي فوتبال لیگ برتر بپردازد.شد که تحقیق به بررسی عوامل موثر بر فروش کالاهاي تجاري باشگاه

 

  شناسی پژوهشروش
چون تعداد و موضوع در این هاي گذشته همهاي مرتبط با پژوهشروش تحقیق کیفی از نوع نظریه داده بنیاد بود. با عنایت به محدودیت
از میان سیستماتیک  ها در نظر گرفته شود. به همین منظور رویکردزمینه سعی شد یک قالب مشخص براي کدهاي مستخرج از مصاحبه
برخی سئوالات توصیفی صاحبه با مها مصاحبه نیمه ساختاریافته بود. رویکردهاي مختلف نظریه داده بنیاد انتخاب شد. ابزار گردآوري داده

پرسیده ت اصلی پژوهش سئوالاهمچون سن، سابقه فعالیت و همچنین شناخت دقیق از سمت یا جایگاه مصاحبه شوندگان آغاز و در ادامه 
علاوه بر ، بت اطلاعاتث بود. جهتدقیقه  80الی  30یافت. مدت زمان مصاحبه بین میسئوال باز خاتمه یک نیز با و در پایان  شد

ند و با توجه به شناخت تیم تحقیق شوندگان به شکل هدفمنفر از مصاحبه 8تعداد یز استفاده گردید. نبرداري، از دستگاه ویژه ضبط صدا نکته
شوندگان مصاحبهل انتخاب شدند. نفر هم به شیوه گلوله برفی و با معرفی گروه او 5هاي علمی و تعداد و پژوهشو مطالعه و بررسی مقالات 

متخصص بازاریابی داراي نفر  2 اي بودند،نفر عضو هیات علمی دانشگاه که داراي مقاله علمی چاپ شده یا کتاب تالیفی یا ترجمه 5شامل 
مدیر اجرایی در فدراسیون نفر  1تر، هاي فوتبال لیگ برباشگاهعامل یا عضو هیات مدیره نفر از مدیران  3 ،سابقه اجرایی در فدراسیون فوتبال

 . بودندو جوانان  وزارت ورزشنفر از مدیران  1نفر از مدیران سازمان لیگ فوتبال و  1فوتبال، 

 پژوهش از نظر رواییهش و انتخاب مشارکت کنندگان ها و دقت در روند پژودر جریان تحقیق سعی شده با ایجاد تنوع در نمونه  
 عنوانمصاحبه به 3همچنین از پایایی بازآزمون استفاده شد بدین شکل که . رعایت شود» 4تأییدپذیري«و » 3انتقال پذیري« »2مقبولیت«

بین دو  که شدند. کدهایی مجدد توسط یک نفر متخصص مدیریت ورزشی آشنا به حیطه بازاریابی کدُگذاري مصاحبه هر و انتخاب نمونه
درصد گزارش  85و پایایی معادل  شدند مشخص "توافق عدم"عنوان  به مشابه غیر کدهاي و "توافق" عنوانبه بودند مشابه هم کدگذار با

 6محوري ،5باز ايمرحلههها و بلافاصله پس از هر مصاحبه و در قالب کدگذاري سآوري دادهزمان با جمعها همگردید. تجزیه و تحلیل داده
 کالاهاي (فروشنظران از پدیده مورد مطالعه اساس نظرات صاحب است بر در این پژوهش پژوهشگر سعی نموده انجام شد. 7و گزینشی

یري به گو در بخش بحث و نتیجه استخراج کندتجاري را  محصولات فروشگر، راهبردها و پیامدها اي، مداخلهشرایط علی، زمینه تجاري):
 ها بپردازد.تر هر یک از مقولهبررسی گسترده

                                                 
1. O'Reillyv & et al 
2. Credibility 
3. Transferability 
4. Dependability 
5. Open coding 
6. Axial coding 
7. Selective coding 
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  هاي پژوهشیافته
شتند کدگذاري شدند. هر پس از تبدیل هر یک از مصاحبه هاي صوتی به شکل متنی جملاتی که قابلیت تبدیل به یک کد یا مفهوم را دا

 ه نمایش درآمده است. هاي انجام شده بمصاحبه اي از یکی ازنمونه 1کند که در جدول کد در مورد یک مفهوم مطلبی را بیان می
 

 نمونه استخراج کد از مصاحبه در مرحله کدگذاري اولیه .1 جدول
کد مصاحبه 

 شونده
 کد اولیه متن مصاحبه

P3 

اي براي توسعه برندینگ خودشان ندارند و هاي ما برنامههمدیران باشگا
ریزي بلند مدت را در این امر تعویض پی در پی مدیران اجازه برنامه

ها کمتر از دو سال است. در دهد. میانگین مدت مدیریت در باشگاهنمی
ریزي هم متوسط عمر این بوده. وقتی ثبات نیست برنامهنوزده فصل لیگ 

نیست. رسیدن به هدف فروش براي درآمد نیاز به برنامه دارد. مدیر باشگاه 
لندتر کند. مدیران دنبال کسب مدال و مقام ساله یا ب 5برنامه  تواندنمی

افتد. اینکه هستند. اگر آنالیز کنیم بیشتر در روز مسابقه فروش اتفاق می
باشگاه فروشگاه ندارد یکی از لوازمش این است که مدیر باشگاه با برند و 

کنند ما قانون کپی رایت در ها فکر میعلائم تجاري آشنا باشند. خیلی
 . یعنی آگاهی لازم را ندارند.ایران نداریم

عدم وجود برنامه برندینگ در «
 »هاباشگاه

ریزي بلند مدت در فقدان برنامه«
 »هاباشگاه

 »عدم ثبات مدیران«
هدف گذاري براي فروش محصولات «

 »باشگاه
در نظر گرفتن اهداف غیر تجاري و «

 »صرفا ورزشی بخاطر ابقاء پست
 »مسابقهریزي فروش در روز برنامه«
عدم آشنایی مدیران با برند و علائم «

 »تجاري
 »نداشتن آگاهی به قانون کپی رایت«

 

مفهوم  67قالب  بدست آمد که در غیرتکراري  یهکد اول 261بدست آمده تعداد   یممرحله به مرحله مفاه ياز کدگذار در مجموع و پس 
  قابل مشاهده است.  2مقوله طبقه بندي شد که در جدول  25و 

 
 کدهاي اولیه و کدگذاري متمرکز .2جدول 

 مقوله اصلی مقوله فرعی مفاهیم کد باز
 ضرورت قانونی الزامات قانونی AFCالزامات قانونی 

ط 
شرای لی

ع
 کسب منابع جدید نیاز به منابع جدید درآمدزاییهاي استراتژي نیاز به 

هواداري، هاي هواداري، وجود سایت و سامانه طراحی اپلیکیشن
 هاي اجتماعی هواداري، کارت هواداري فوتبالتشکیل شبکه

 ابزار ارتباطی
 ارتباطات

 گر
خله

مدا
ط 

شرای
 

هاي بیرونی، برقراري ارتباط مجدد بین ارتباط باشگاه با سازمان
 باشگاه و جامعه، رابطه با تامین کننده

 ارتباط با جامعه

 روابط عمومی اقدامات اطلاع رسانی، نقش روابط عمومی
اسپانسر باشگاه، بازیکنان ستاره، تعداد هواداران، وجهه باشگاه، 
 وضعیت اقتصادي، حوزه فعالیت باشگاه، نتایج باشگاه و وضعیت در جدول

 پتانسیل درونی باشگاه هاي موجودظرفیت

 فروشگاهیفضاي  چیدمان کالا نحوه چیدمان، برنامه ریزي چیدمان، جانمایی کالاها در فروشگاه
 زیبایی طراحی و رنگ فروشگاه، نورپردازي و زیبا سازي

 پرسنل آراستگی پرسنل، طرز برخورد پرسنل
 مکان نمایی بهره وري فضاي فروشگاه، مکان مطلوب، فضاي ورودي فروشگاه
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 امکانات امکانات راحتی
 موانع موانع ترویجی هاي سنتی ترویجشیوه

ها، ها، عدم وجود فروشگاه مجازي در باشگاهباشگاهدولتی بودن 
 ها، عدم وجود سازمان اقتصادي در بدنه فوتبالدولتی بودن استادیم

 موانع ساختاري

هاي فوتبال، عدم باور باشگاه به کمبود هوادار در بعضی از باشگاه
 هاي انسانی جدید، عدم تخصص مدیران در بازاریابینیروي

 انسانیموانع 

 موانع ارتباطی وجود فاصله بین باشگاه و مخاطبان، فعالیت نامناسب سامانه هواداري
اي کسب هاي سیاسی و رابطهعدم آشنایی با قوانین تجارت، روش

درآمد، عدم ثبات مدیریت، عدم برنامه ریزي دراز مدت، عدم وجود برنامه 
 بطراقتصادي در باشگاه، عدم نظارت مسئولان ذي

 موانع مدیریتی

عدم وجود قانون کپی رایت، موانع قانونی براي واگذاري باشگاه به 
بخش خصوصی، قوانین و انحصار صدا و سیما، وجود خلاء قانونی در تجاري 

 سازي، عدم پیگیري قانونی نسبت به سوئ استفاده کنندگان برند، رفع
 بالادستی نهاد طریق از قانونی خلاهاي

 موانع قانونی

 ايموانع رسانه هاتجاري، عدم مطالبه گري رسانه ها به محصولاتعدم توجه رسانه
هاي دولتی، عدم هاي سال مالی در باشگاهکمبود منابع مالی، تفاوت

 تعهد سازمان لیگ
 موانع مالی اعتباري

 مشتریان هواداران محلی باشگاه مشتریان بالفعل باشگاه، هواداران وفادار باشگاه، مشتریان هوادار

شرایط زمینه اي
باشگاه، آکادمی و مدارس فوتبال، خانواده ورزشکاران،  بالقوه مشتریان 

 تماشاچیان
 طرفداران

ها، سرمایه گذاران و برندها به عنوان مشتري، شهروندان به شرکت
 عنوان مشتري، گروه هدف کودکان، مرز ارتباط با هوادار

 مشتریان بالقوه

   بندياولویت بندي مشتریاناولویت
محصولات ورزشی، محصولات غیر ورزشی، خدمات در روز مسابقه، 

مسابقه،  به مربوط خدمات مختلف مثل تغذیه و سرگرمی، پوشاك، محصولات
 ترکیب کالا با خدمات، محصولات سفارشی، کالاي متناسب با جنسیت

 بندي محصولتقسیم
 محصول

بندي محصول مبتنی بر گروه کیفیت فنی محصولات، بستهتوسعه محصول، 
هدف، توجه به چرخه عمر محصول، جذاب و پرکشش بودن محصولات 

 یفیتک ورزشی، ایجاد ارزش افزوده براي محصول، شناخت محصولات،
 محصولات يبرا سازيیتشخص ،محصول

 ویژگی محصول

 موجوديفهرست  فهرست بروز کالاها، سیستم کنترل موجودي
 توزیع زمان توزیع زمان مناسب عرضه، توزیع روز مسابقه

استفاده از خرده هایی موجود در سطح شهر، توزیع در داخل باشگاه، فروشگاه
پذیري اسپانسر، انعطاف طریق ین، ازآنلا هايفروشگاهیگر، د هايیفروش

فروشگاه، نوع مالکیت هاي مرکزي، کرایه بخشی از هاي توزیع، فروشگاهکانال
 مکان فروشگاه

 مکان توزیع

هاي پرهوادار، مشخص کردن نحوه توزیع، تعدد فروشگاه براي تیم
تحویل  فرآیند ارسال رایگان محصول، تقویت شبکه توزیع، ارائه جزئیات
 خدمات یا محصولات و اطلاع رسانی دقیق

 فرایند توزیع

 رویداد نوع رویداد برگزاري انواع تورنمت
 سطح رویداد در نظر داشتن سطح رویداد

 محیط بیرونی عوامل خردها در ها، ظرفیت کوچک هزینهها از دیگر بخشتاثیرپذیري باشگاه
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 هاي بیرونیصنعت ورزش، شناسایی رقبا، استفاده از ظرفیت سازمان
 عوامل کلان عوامل اقتصادي، قانونی و تکنولوژي، در نظر داشتن مسائل فرهنگی

ها، ها و طرحنگر، اخذ ایدهگرا بودن افراد ورزشی، مدیران حالتجارت
توجه به همه ها، نیاز به تبدیل باشگاه به بنگاه، تجاري سازي باشگاه

 ياقتصاد هايیتظرف
 نگرش مدیریتی

 عوامل مدیریتی

 ثبات مدیریت سرمایهداشتن استقلال مدیریتی، ثبات در کار مدیران، مدیریت منابع 
اهداف بلند مدت باشگاه بر  یرتاثي، وجود اهداف تجارریزي، برنامه

 هدف گذاري بورس بازار به ، شرح وظایف، ورودفروش

 هاي رفتاريویژگی صداقت در رفتار
 ساختار تشکیلاتی ارتقاء تشکیلات بازاریابی به سطح اول سازمان

متخصص، نیاز به آشنایی با  نیروي آموزش استمرار آموزش بازاریابی،
 خارجی مشاوران از هاي بازاریابی فوتبال، استفادهقراردادها، عدم برگزاري دوره

 هاي آموزشیدوره
 آموزش

 مشاوره پذیري حضور مشاور بازاریابی در جلسات
 نظارت و ارزیابی چند وجهی ارزیابی محصولات براي باشگاه ارزیابی فروش، دریافت بازخورد از مشتري، نظارت

 نظارت مالی وجود نظام پایش مالی
 نظارت نهاد بالا دستی ضرورت نظارت نهادهاي بالادستی

توجه به بنگاه ها، یدکنندهنقش صنف تولها، توجه وزارت به تولیدکننده
 ی، مشارکت در طراحی و تولیدمحل یدکنندهو تول

  تامین کننده ها هاتولید کننده

 روش تامین محصول خرید امانی محصولات
 سطح انتظارات رفع انتظارات انتظارات سرمایه گذاران، انتظارات حامیان، برآوردن حداقل انتظارات

 ساماندهی نظام مالی تامین منابع نیاز به نظام پلکانی تامین منابع مالی

دها
هبر

را
 شفافیت مالی هاي حسابداريسیستمشفاف سازي مالی، هزینه کرد درآمد فروش در ورزش،  

 نیازسنجی شناخت علایق آگاهی از علایق مخاطبان، اطلاع کافی از ماهیت خدمات مدنظر مشتري
 داده کاوي هااستفاده از داده آوري اطلاعات پایه از هوادارانجمع

گردآوري و پخش اطلاعات، به روزرسانی پایگاه داده هواداران، 
 داده هاي گذشتهاستفاده از 

 پایگاه داده

 تنوع در بازاریابی شیوه بازاریابی وجود بازاریابی یکپارچه، بازاریابی انبوه
 منابع انسانی جذب منابع انسانی عدم وجود مدیران اقتصادي، جذب مدیران قوي، جذب بازاریاب متخصص

نیاز به گیري از مدیران با تجربه، استفاده از متخصصان، حفظ و بهره
 افراد خلاق اقتصادي و حفظ آنان

حفظ و بهره وري 
 منابع انسانی توانمند

نقش یرساخت، داشتن ابزار و زتبلیغات مناسب، اطلاع از اصول تبلیغ، 
یغی، روابط عمومی متخصص، مختلف تبل هاياستفاده از روش، باشگاه يارسانه

 ايرسانه خلاق، وجود بسته برد فروش، ترویجهاي پیشفعالیت
 آشنایی با مبانی تبلیغ

 ترویج و تبلیغ

گذاري، بروشور تبلیغات، نصب بیلبورد، صحه در باشگاه لوگوي استفاده
ها، ترغیب و اطلاعات کالا، از طریق بازیکن، اسپانسرینگ، استفاده از حراجی

ها، مراسمات فرهنگی هنري، تهییج مشتریان، اهداي محصولات در جشن
 یزیونی پخش تلو ،ارائه مشوقامکان استفاده از کالا، کوپن تخفیف، 

شکل ترویج و 
 تبلیغات

 

ایجاد شخصیت برند، استفاده از برند خود باشگاه، عدم ثبت لوگو در 
ها، استفاده از مسکات باشگاه، ایجاد مزیت رقابتی، ثبت آرم، برخی باشگاه

 ارزش یرهزنج یفیتک یشافزامجوز دهی، 
 توسعه برند

 برندسازي

 توسعه برند لیگ ارزشمند کردن لیگ به لحاظ اقتصادي
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 توسعه برند فدراسیون از طریق فدراسیون ایجاد اعتبار
ایجاد اشتغال و کسب و کار، کمک به توسعه درآمد، تاثیر فروش بر 

 جذب حامیان قویتر
 مزایاي ملموس

 منافع

دها
یام

پ
 

کمک به توسعه برند، کمک به توسعه مشارکت، کمک به تبلیغات 
 نتیجه کسب بر تجاري وضعیت باشگاه، تاثیر

 مزایاي غیرملموس

هاي فروش آنلاین، اپلیکشن هواداري براي فروش، فروش وجود زیرساخت
 فروش مستقیم بازاریابی از جزئی فروشی شخصی، فروش حضوري، فروش اینترنتی، خرده

 فروش کالاي تجاري

ري
حو

ه م
دید

پ
 

قرار داد با برندهاي معتبر، کمک به تولیدکننده براي فروش از طریق 
 فروش، کمک به اسپانسر براي فروشباشگاه، برون سپاري 

 فروش غیرمستقیم
 

 
ستناد  با صل  هايیافته به ا شکل    محوري مقوله کدگذاري از حا صلی در الگوي پارادایمی تحقیق قرار گرفتند که در   1هاي فرعی و ا

 باشد.قابل مشاهده می

 

 
 . مدل پارادایمی پژوهش1شکل 
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  يریگجهینتو  بحث
) نیاز به منابع جدید بود. اولین عامل شرایط علی الزامات قانونی بود؛ براي هر 2) الزامات قانونی و 1شامل دو عامل در این پژوهش شرایط علی 

رده است که اي اروپا، مقرر کوکاري باید الزامات قانونی رعایت و فراهم شود. در این خصوص کنفدراسیون فوتبال آسیا با نگاه به فوتبال حرفهکسب
ي حقوق نهادهاي تجاري برخوردار اي باید تحت قانون تجارت کشورشان، به عنوان یک نهاد تجاري شناخته شوند و از همههاي لیگ حرفهباشگاه
فروش کالاهاي هاي درآمدزایی از جمله ). البته کنفدراسیون آسیا اجباري براي انجام تمامی روش1396(رضایی صوفی، فراهانی و شبانی،   باشند

اگر قرار باشد باشگاه « ها بیان نمود باشد. یکی از نمونهها  میها از خواستههاي باشگاهها ندارد ولی وجود رویکردي تجاري در فعالیتتجاري باشگاه
گیرند شناخته شوند. الان کار میبهاي را هایی که تمام ساختارهاي حرفهاي شوند باید از نظر سازمان هاي بالادستی به عنوان باشگاههاي ما حرفه

دومین عامل شرایط علی نیاز به منابع ». مساله فروش کالاهاي تجاري را در باشگاه هاي اروپایی و مطرح به راحتی می بینیم که چقدر درآمدزایی دارند
هاي نوین بازاریابی ، تبلیغات در تلویزیون و روشهاي دولتیها از جمله حمایت) به منابع درآمد باشگاه2015و همکاران ( ایپاتروشجدید بود. 

هاي انجام شده محصول یکی از هاي ورزشی اشاره داشتند. بر اساس مصاحبهها و سازمانمو نقش آن در رشد و بهبود عملکرد باشگاه
مطالعه سیلور  نتایج) همخوان بود. 2018و همکاران ( بلوت) و 2019( 1سیلوراي بود. این نتایج با مطالعه ترین عوامل شرایط زمینهمهم

بهترین استراتژي براي افزایش  محصول به عنوان کیفیتو  است محصولکه تأثیرگذارترین متغیر استراتژي بازاریابی،  نشان داد )2019(
هاي هواداران خود را برطرف نیازها و خواستههاي لیگ برتر فوتبال ایران براي اینکه باشگاهمحصولات ورزشی بود. کنندگان خرید مصرف قصد

گیري تصمیمتوانند با ارائه محصولات متنوع و با کیفیت به صورت مستقیم هواداران خود را براي خرید این کالاها ترغیب کنند. کنند، می
هاي مرکزي باشگاه جهت توزیع کالاهاي تجاري، اندازي فروشگاهراهاي است. درباره چگونگی توزیع کالاهاي تجاري نیز از دیگر شرایط زمینه

هاي در بررسی سایت باشد.توزیع به صورت آنلاین و توزیع در روز مسابقه براي فروش محصولات تجاري از راهکارهاي توزیع می
هر گونه محتوایی بود و هاي حاضر در لیگ برتر مشاهده شد که تنها دو باشگاه در سایت رسمی خود آیتم فروشگاه داشتند که فاقد باشگاه

ها به اندازه حامیان توسعه نیافته هاي فروش از طریق باشگاهگونه بخشی در این ارتباط نداشتند. البته باید توجه داشت زیرساختمابقی هیچ
 پردازند.ها بیش از مرچندایزینگ به استفاده از مجوزدهی میو به همین دلیل هم باشگاه

 مبنی بر  )2016( گر بود. این نتایج تا حدودي با نتایج مطالعات قنبري و دهنويعوامل شرایط مداخلهفضاي فروشگاهی یکی از 
طلبی فردي مشتریان همخوان بود. براي توسعه فضاي فروشگاهی لازم است راهبردهاي آموزش، اثرگذاري فضاي فروشگاهی بر تنوع

 باعث هوادار پسند موردراحی مبتنی بر نیاز مورد توجه قرار گیرد. فضاي فروشگاهی سازي، طسازي، معماري خارجی و داخلی، نمونهنظام
 مشتریان براي را خدمات کیفیت درك نباشند و بیشتر تخفیفات گرفتن دنبال به هواداران و یابد کاهش هواداران قیمتی حساسیت شودمی

ها، دولتی ها، عدم وجود فروشگاه مجازي در باشگاهگر شامل: دولتی بودن باشگاهموانع ساختاري به عنوان شرایط مداخله .کندمی تسهیل
هاي هاي نامناسب دولت در مورد باشگاه) از سیاست2006( 2باروسها و عدم وجود سازمان اقتصادي در بدنه فوتبال بود. بودن استادیوم

 برتر لیگهاي باشگاه باید شرایطی را مهیا سازد تا است. در واقع، دولت روي توسعه صنعت فوتبال نام بردهانع پیشفوتبال به عنوان م
حرکت در جهت تبدیل باشگاه براي ) هم نتایج مشابهی بدست آورده است. 2020بردبوري (ایران به صورت خصوصی اداره شوند.  فوتبال

فروش بایست توانایی رقابت داشته باشند که این مهم به مدد استفاده از می لیگ برتر فوتبال ایرانهاي به یک بنگاه اقتصادي باشگاه
 . پذیر استدستاوردهاي بازاریابی ورزشی امکانو  کالاهاي تجاري

                                                 
1. Silver 
2. Barros 
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 پوشش را وابسته هم به هايفعالیت از ايمجموعه ترویج ورزشی، بازاریابی یکی از راهبردهاي مهم تحقیق، ترویج و تبلیغ بود. در
 محصولات خرید به ترغیب نهایت در و کنندگانمصرف آگاهی و علایق برانگیختن و توجه جلب هدف با هافعالیت این همه. دهدمی

 بوده خدمات و محصولات مورد در مثبت نگرش ایجاد منظور به مشتریان و بین شرکت ارتباط روند ترویج،. شودمی اجرا و طراحی ورزشی
 هايسازمان بین شدید رقابت به توجه ) بیانگر آن بود که با2019نتایج مطالعات سلیمی ( ).2013، 1شود (میهايمی بازار در خرید به منجر که

 ابزارهاي بنديالویت و مناسب ترویج آمیخته انتخاب ورزشی، کنندگانمصرف رفتار در سریع تغییرات همچنین و بازارها سریع رشد و ورزشی
هاي ) به اهمیت توسعه کانال2006) و کن و وون (2018کند. عبدالملکی (می کمک هاي لیگ برترباشگاه بازاریابی اهداف پیشبرد به آن

از جمله تبلیغ و  ترویج آمیخته از عناصر استفاده آن هدف که است مفیدي روش توزیع و ترویج اشاره نمودند. داشتن یک طرح ترویجی
برندها اعتبار هر « ها است. برندسازي از دیگر راهبردهاي پژوهش بود. به گفته یکی از نمونه نتیجه بهترین کسب برايروابط عمومی 

اي هاي فوتبال دارند و وسیلهکنند و برندهاي ورزشی نقشی خاص در   باشگاهکننده ارتباط نزدیکی برقرار میمحصولی هستند و با مصرف
طرحی است که ایران  فوتبال برتر لیگهاي باشگاه درستراتژي برندسازي توان اینگونه بیان نمود که امی». تبراي ابراز وجود باشگاه اس

مشخص و قابل  یک استراتژيدر واقع تواند با تکامل و بهبود یک برند موفق حاصل شود. گیرد و میمی اهدافی خاص و بلندمدت را در بر
احساسات و محیط  هوادارانو به طور مستقیم با نیازهاي باشد ایران می فوتبال برتر لیگهاي شگاهبا تجاري در کالاهاي فروشبراي  اجرا 

بینی کننده رتبه باشگاه هاي لیگ برتر هاکی را یکی از متغیرهاي پیش) قدرت برند  باشگاه2015اورلی و همکاران ( ت.رقابتی مرتبط اس
 دانند.  در فروش محصولات می

یجاد اشتغال و کسب و ا) 1) غیر ملموس بودند. عوامل ملموس شامل: 2) عوامل ملموس و 1پیامدها در این پژوهش شامل دو عامل: 
) بیان نمودند 2015) و پیالی (2020بردبوري (تر بود. ) تاثیر فروش کالاهاي تجاري بر جذب حامیان قوي3) کمک به توسعه درآمد و 2کار، 

هایی هستند که ي زیرساختتوانند در فروش کالاهاي باشگاه تاثیرگذار باشند. حامیان قدرتمند داراون حامیان میشرکاي باشگاه همچ
ه مشارکت بود. در هر عوامل غیر ملموس شامل: کمک به توسعه برند و کمک به توسعتوانند به فروش کالاهاي باشگاه کمک کند. می

باشد. این فرهنگ شامل عقاید ها و برندهایش میشخصیت آن جامعه از طریق شرکت فرهنگ ناملموس بیانگر ،جامعۀ مصرفى مشخص
شود. عبدالملکی لید شده و مصرفى گنجانده میباشد که در بین کالاها و خدمات توهایى مىاخلاقیات و ایدئولوژى ،هاانتزاعى از قبیل ارزش

ایجی همسو با این پیامد ) نت2015بعدي آنها موثر شمرده است. پیالی (کنندگان را در خریدهاي ورزشی ) شخصیت و تجربه مصرف2018(
ها معمولاً همپوشانی دارند و با همدیگر مرتبط هستند. رسد که، مشاهدة این تأثیرات اغلب پیچیده است زیرا آنبیان نمود. به نظر می

ها همچنین در تعاملات ند بلکه آنکندها یا کاربردهایشان رشد میي لیگ برتر فوتبال ایران نه فقط به خاطر عملکرهابنابراین، برند باشگاه
دهد تا آن بخشی از بازار توسعه برند به آنها این امکان را می د.کننده فرهنگ، مشارکت دارناجتماعى، مفاهیم (معانى) و آداب و رسوم تعیین

هاي لیگ برتر فوتبال ایران شود باشگاههمچنین این امر موجب می بیاورند تسخیر خود در به نگرفتهد قرار حرا که تحت پوشش برند وا
 تر به فروش برسانند. کالاهاي تجاري خود را راحت

 مفهومی مدل یک درك هاي لیگ برتر فوتبال ایران مستلزمهاي مدل فروش کالاهاي تجاري باشگاهقابلیت بررسی جهت در حرکت
 سطوح مدیران ورزش فوتبال ایران را در آگاهی تواندمی پژوهش این نتایج مورد نظر است. بنابرایندر حوزه  و مطرح مؤثر عوامل کلیه از

همچنین به پژوهشگران این حوزه  .دهد هاي لیگ برتر فوتبال ایران افزایشفروش کالاهاي تجاري باشگاه مورد در خرد و میانی کلان،

                                                 
1 Mihai 
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تري هایی که به لحاظ هوادار و برند سطح پایینهاي تحقیق به باشگاهیافته اساس بر اطلاعاتی براي ادامه و تکمیل تحقیقات آتی بدهد.
شود در ابتداي راه از ظرفیت حامیان و سایر شرکاي باشگاه براي فروش کالاهاي هاي بزرگ و پرهوادار دارند توصیه     مینسبت به باشگاه

اندازي فروشگاه هاي موجود خود اعم از فروشگاه فیزیکی و فضاي مجازي براي راهتهاي بزرگ نیز از ظرفیباشگاه استفاده نمایند و باشگاه
آوري هاي مختلف جمعهاي هواداران که در طول سالیان با روشمجازي استفاده کنند. در این راه استفاده مناسب از منابع اطلاعاتی و داده

شود، زیرا هایی که توانایی انجام دارند به باشگاه توصیه میاه به شرکتسپاري طرح فروش کالاهاي باشگشده اهمیت دارد. همچنین برون
 موضوعات تخصصی نیاز به تجربه و آموزش دارند.  

 فروش زمینه در فوتبالهاي باشگاه بازاریابان براي آموزشیهاي کارگاه برگزاري با شودمی پیشنهاد لیگ سازمان و فوتبال فدراسیون به
 تخصص نداشتن صورت در شودمی پیشنهاد فوتبالهاي باشگاه کنند. به فراهم طریق این از را باشگاه درآمد توسعه زمینه هاباشگاه کالاهاي

 فروش بخش اندازي راه شودمی توصیه فوتبال فدراسیون بگیرند و به کمک باشگاه براي بازاریابی مشاور یک از بازاریابی زمینه در لازم
هاي تحقیق، اي در نظر بگیرد. از محدویتها و صدور یا تمدید پروانه حرفهعنوان یک امتیاز در ارزیابی باشگاهبه  را ورزشی هايباشگاه

هاي مد نظر تیم تحقیق امکان مصاحبه هاي ورزشی بود که باعث شد با برخی باشگاهها در  باشگاهعدم همکاري مناسب برخی از نمونه
 مهیا نشود. 

 

 تقدیر و تشکر

محترم پژوهشگاه تربیت بدنی و علوم ورزشی به عنوان سفارش دهنده طرح تشکر نمایند. همچنین  از داوران از ن بر خود لازم نگارندگا
 .شودیم يسپاسگزار  یو علم يساختار يبه خاطر ارائه نظرها
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