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Introduction: The purpose of this research was to identify effective solutions for 
the implementation of digital marketing in the Iranian Football Federation. 

Methods: This research was conducted with a qualitative method, which was 
applied in terms of purpose and exploratory in nature. The sampling was theoretical. 
The interviewees included managers and executive experts at the highest levels of 
Persian Gulf Premier League football clubs, league organizations, football 
federations, and football unions, information technology specialists, and especially 
digital marketing experts and university professors. Sampling was performed 
purposefully and with 18 interviews, theoretical saturation was performed. In total, 
104 concepts were obtained, which were classified into 13 categories and 6 main 
categories. These concepts included research and education, oversight, resources, 
targeting and legislation, communications, and executive solutions. 

Results: In total, 104 concepts were obtained, which were classified into 13 
categories and 6 main categories. These concepts included research and education, 
oversight, resources, targeting and legislation, communications, and executive 
solutions. 

Conclusion: According to the research results, success in digital marketing in the 
federation requires having a specialized and experienced team, adopting marketing 
strategies, as well as the existence of marketing infrastructure and systems. In 
addition, federation managers can help the growth and development of digital 
marketing by accurately targeting and managing, hiring a skilled workforce. 
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Extended Abstrac 
 
Introduction 
Due to the increasing progress of online marketing in 
football, it is necessary for the Iranian Football 
Federation to effectively exploit the marketing 
opportunities provided by digital media to compensate 
for income and establish effective communication with 
customers. However, one of the main obstacles to digital 
business is the manager’s lack of experience in doing 
digital business, especially, the lack of simultaneous 
experience in online marketing and domestic and 
international business technology. Proper use of digital 
marketing to effective communication with customers 
can solve these problems. In this regard, this research 
aims to help create more knowledge for the Iranian 
Football Federation to develop the digital marketing. 
 
Methods 
The current research method is qualitative and 
exploratory research type. The statistical sample of the 
research included managers and executive specialists at 
the highest levels of football clubs of the Premier 
League of the Persian Gulf, league organization, 
football federation, and football union, information 
technology specialists, and especially for digital 
marketing experts and university professors. Sampling 
was done purposefully, with 18 interviews, and 
theoretical saturation was done. The research tool was a 
semi-structured interview with experts. The interviews 
were conducted during a 5-month process, and the 
duration of the interviews were between 30 and 40 
minutes. 
 
Results  
The descriptive report of the interviewees showed that 
most of the interviewees were men (11 people). Also, 6 
people (33/3) of them were between 11 and 15 years of 
experience in sports marketing. After analyzing the data, 
104 main concepts were identified, which were finally 
divided into 6 research and educational categories 
(including the sub-categories of research, specialized 
education, and cultural education), supervisory 
(including the sub-category of control and supervision), 
resources (including the sub-categories of structural and 
software, financial and human), goal setting and 
legislation (including planning and legal sub-
categories), communication (main media-advertising 
categories and interactions with customers) and 
executive measures (including digital marketing 
operational strategies sub-categories). 
 
 

Conclusion 
Digital marketing is a part of business in today's era and 
means using digital technologies to achieve goals. In 
addition to advanced countries, developing countries are 
also plaing and trying to create the necessary 
infrastructure and platforms for e-commerce. In this 
regard, the available evidences talk about the use and 
expansion of digital marketing in countries, and it seems 
that there is no escape other than accepting this 
importance. Scattered efforts have also been made in 
Iran, but these efforts have not been effective so far, 
because on the one hand, they do not have the necessary 
coherence and integrity, and on the other hand, they lack 
the appropriate speed.  Also, due to the influence of the 
Internet on business and the formation of the 
foundations of the digital economy, to achieve the goals 
of modern marketing in financial transactions, digital 
marketing is considered a key factor in the 
competitiveness of international markets. Increasing the 
speed of calculation, fast processing of information, the 
possibility of searching and increasing accuracy, 
removing unnecessary intermediaries, and doing things 
electronically, overshadows the exchange process, 
reduces the time of exchanges, and increases 
productivity. To have a significant share of the market 
and create trust, satisfaction, and loyalty from 
customers, the Iranian Football Federation needs a well-
knowledge and experienced team. 
In addition to having an experienced team, successful 
performance requires marketing strategies as well as 
infrastructure and marketing systems. A system that can 
manage the federation by planning and monitoring the 
correct implementation of programs, training marketing 
techniques, offering services and products, and guiding 
the organization towards predetermined goals. 
Managers of this department can contribute to the 
growth and development of digital marketing with 
accurate targeting and correct management, proper 
employment of labor, and motivation, as well as 
choosing the right ways to communicate with 
customers. It is also suggested to the managers of the 
football federation to strengthen their relationship with 
the physical education research institute and the 
faculties of physical education and sports sciences in 
terms of supporting university research (doctoral theses 
and master's theses) and research projects, from possible 
opportunities and challenges in the future. Accurately 
assess the needs of the customers and provide a product 
or service that fits their needs and demands. In addition, 
the football federation is required to improve its 
interactions with the federation. In this regard, it is 



 
suggested that the content of advertisements and the 
type of interaction between the managers of the 
marketing department and customers, and the frequency 
of communication between experts and customers 
should be specified. This can have a positive effect on 
customer loyalty. Therefore, in today's competitive 
markets, it is very important to pay more attention to 
digital marketing channels that lead to increased 
customer loyalty. 
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  ها:واژهکلید
 بازاریابی دیجیتال،
 توسعۀ ارتباطات، 

  صنعت فوتبال
  
 
 

سازي بازاریابی دیجیتال در فدراسیون فوتبال ایران هدف از تحقیق حاضر، شناسایی راهکارهاي مؤثر بر پیاده :مقدمه
 بود.

 يریگی بود. نمونههدف کاربردي و با ماهیت اکتشافاین تحقیق با شیوة کیفی انجام شد که از لحاظ  روش پژوهش:
هاي فوتبال ها شامل مدیران و متخصصان اجرایی در سطوح عالی باشگاهشونده. مصاحبهبود نظري يریگنمونه نوع از

ویژه اطلاعات و به ، سازمان لیگ، فدراسیون فوتبال و اتحادیۀ فوتبال، متخصصان فناوريفارسجخلی لیگ برتر
مصاحبه،  18صورت هدفمند انجام گرفت و با گیري بهنظران بازاریابی دیجیتال و استادان دانشگاهی بودند. نمونهصاحب

 .اشباع نظري صورت گرفت

بندي شدند. این مفاهیم شامل مقولۀ اصلی دسته 6مقوله و  13دست آمد که در مفهوم به 104در مجموع، ها:  یافته
 .گذاري و قانونگذاري، ارتباطات و راهکارهاي اجرایی بودتی، منابع، هدفتحقیقاتی و آموزشی، نظار

اشتن تیم متخصص و مستلزم د ونیفدراسبا توجه به نتایج تحقیق، موفقیت در بازاریابی دیجیتال در  گیري: نتیجه
بر این مدیران . افزوناستیز ني بازاریابی هاستمیسو  هارساختیزي بازاریابی و همچنین وجود هامجرب، اتخاذ راهبرد

د و توسعۀ بازاریابی دیجیتال ي دقیق و مدیریت صحیح، استخدام نیروي کار خبره به رشگذارهدفبا  توانندیم ونیفدراس
 .کمک کنند

 
 
 
 

، مدیریت ورزشینشریه  .دراسیون فوتبال ایراندیجیتال در فشناسایی راهکارهاي توسعۀ بازاریابی ). 1401( مهدي، رسولی و هژبرنیا، زهرا؛ شهرام، علم ؛هدایت، ممبینی استناد: 
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 مقدمه 

ي داشته است. این اجانبهو پیشرفت و توسعۀ همهفراتر رفته  یورزش يباز کیصرف  يهاو جنبه نیزم ةفوتبال از محدود ۀامروزه رشت
ت ورزش در آن را به تجار ي از کل صنعت واعمدهی است که سهم المللنیبترین ورزش در سطح رشتۀ ورزشی پرطرفدارترین و محبوب

پرورش و امکانات،  ومیاستادساخت ، فوتبال پایهدر  يگذارهیسرمادر صورت  کهيطوربه)، 2006و همکاران،  1ویپرخود اختصاص داده است (
فوتبال نشان  یامور مال در زمینۀ هاشگزار. شودیمحاصل  هاباشگاهچشمگیري براي ، درآمد یابیبازاري و نام تجارتوسعۀ ماهر،  رانیمد
 15با رشد  2014-2013فصل  يو فرانسه) برا ایتالی، آلمان، اای، اسپانسیانگل يهاگی(ل اروپا بزرگ گیپنج ل ۀکه درآمد انباشت دهدیم

 551کمتر از  1995در سال  سیبرتر انگل گیل درآمد کل .)2015، 2گزارش سالانۀ امور مالی فیفا( دیرس وروی اردیلیم 3/11به  يدرصد
 26/3 ، به2015یورو رسید. این رقم در سال  اردیلیم 1/1از  شیببه  2001 در یورو و ونیلیم 744به  1997سال در  یورو بود که ونیلیم
 یابیمناسب بازار راهبرد يو اجرا یدر مورد طراح یحال، اطلاعات کم نیا با). 2015و همکاران،  3پارگاناس(افزایش یافت  وروی اردیلیم

منظور ، بهشودیارائه م دیجد ۀکه توسط رسان یابیبازار يهافوتبال از فرصت يهاباشگاه است ازین نیبنابراوجود دارد. فوتبال  میت کی يبرا
ها برنامهبراي پیشبرد ورزشی  يهامدیران سازماناز طرفی  کنند. يبرداربهره يطور مؤثر، بهانیارتباط مؤثر با مشتر يجبران درآمد و برقرار

ي دیگري نیز از سوي و درآمدها شودیمن منابع از محل دولتی تأمیاین از  زيدارند، بخش ناچینیاز  ي خود به حمایت مالیهاو پروژه
ید با یزشسازمان ور یاروشن و موفق براي باشگاه  ياندهیآن براي تضمی. قابل حصول است ی و درآمدهاي بازاریابیالمللنیبي هاسازمان

شدن پول  سرازیر یدبه ام توانیو دیگر نماست تر شده زیرا امروزه رقابت براي پول از هر زمان دیگري فشرده ،زبان درآمدزایی را دانست
منابع  کنندگاننیجهت متقاعدسازي تأم سیاستی در ؛درآمدزایی بپردازندسیاست  نبه تدوی یدها باباشگاه. دولت نشست يهاکمک گریو د

 ).1396(صفرنژاد و نصیرزاده،  مهم در تعیین منابع مالی است يهاعنوان یکی از روشبهیابی نقش مهم بازارة دهندموضوع نشان اینمالی. 

یکی از  کنند. دنظریخود کاملاً تجد یابیبازار يهاراهبردمورد  در دیخود، با يمشتر گاهیحفظ ارتباط و حفظ پا يفوتبال برا يهاباشگاه
 ،تالیجید یابیمفهوم بازار ۀتوسع. استي مطرح است، بازاریابی دیجیتال فناوري مداوم هاشرفتیپابعاد بازاریابی که امروزه با توجه به 

 يکنند تا ارزش تجار يگذارهیسرما تالیجید یابیبازار يهادر برنامه تیرا توسعه دهند و با موفق یاتیعمل میمفاه سازدیم قادر راها سازمان
ارتباطات  يهايورافن ریتلفن همراه و سا يها، برنامهیاجتماع يها، رسانهنترنتیاستفاده از ا ).2012و همکاران،  4ینی(مار ابدیتوسعه  شتریب
حدود  ییکایبزرگسالان آمر انیدر م نترنتیاستفاده از ا یفعل زانیمثال، م رايشده است. بانسان  اردهایلیمزندگی روزمرة از  یبخش تالیجید

 قاتیمرکز تحق( است کنزدی درصد 100دانشگاه و درآمد بالاتر به  ةکردلیبزرگسالان تحص ندمان یتیجمع يهاگروه براي و است درصد 87
 شودیم ینیبشی، پقتیاند. در حقپاسخ داده یاساس رییتغ نیبه ا تالیجید یابیبازار يهااستفاده از کانال شیبا افزا ابانیبازار). 2015، 5ویپ

مهم فوتبال  يهاتمام باشگاه باًیتقر). 2015، 6استفان( باشد یتالیجید يهادر کانال یجهان غاتیتبل يهانهیهز سومکی باًیتقر 2017تا سال 
 کهیدرحال. دیرس ونیلیم 1/30به  2012 یۀانگلستان از ژوئ بوكسیف تیجمع. )2015، 7سوشال بیکرز( حضور فعالی دارند بوكسیاروپا در ف

برابر با  2013در مارس  سیبرتر انگل گیل يهاباشگاه ترییکنندگان تودنبال آمارت. اس افتهی شینفر افزا ونیلیم 8/23به  ي بریتانیاهاهینما
هستند که به  یابیبازار يدیکل يابزارها یاجتماع يهاشبکه يهاتیسا نیا برافزون ).2013، 8نفر بود (سایت فوتبال دیجیتال ونیلیم 5/8

 يحال، هنوز کمبود شواهد در مورد ارزش آنها برا نیو با آنها تعامل داشته باشند. با ا نندارتباط برقرار ک انیبا مشتر دهندیبرندها امکان م

                                                 
1. Preu 
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اجتماعی، استفاده از ي هابازاریابی در رسانه) 2014( 2سولومونبه نظر توتن و ). 2020همکاران،  و 1(ماچادو فوتبال وجود دارد يهامارك
نفعان نظرها و پیشنهادهایی است که براي ذي افزارها براي ایجاد ارتباط، ارائه و تبادلها و نرماجتماعی، کانال يهارسانه يهايفناور

مدیران  گیتجرببیمؤثر،  تالیجیتجارت د یانع اصلوماز  . با وجود این یکیشوندیسازمان ارزش دارند و موجب تحقق اهداف بازاریابی م
 ةاستفاد .ی استالمللنیو ب یتجارت داخل يو فناور نیآنلا یابیهمزمان در بازار ۀتجرب نداشتن، ژهیوبه ،تالیجیها در انجام تجارت دسازمان

 یابیبازار يهاستمیاز س استفاده مشکلات را برطرف کند. نیا تواندیم انیارتباط مؤثر با مشتر يبرقرار يبرا بازاریابی دیجیتالمناسب از 
 ).2017، 3کروم( بگذارد ریتأث يمشتر يریگمیبر تصم تواندیم نیدر تجارت آنلا نانیاطم جادیارتباط و ا يبرقرار يبرا نیآنلا

بر توسعۀ بازاریابی دیجیتال در ورزش انجام گرفته است که در ادامه به آنها اشاره  رگذاریتأثشناسایی عوامل  منظوربهتحقیقات متعددي 
 خیمون رنیکه باشگاه باداد نشان  هاافتهرا ارزیابی کرد. ی خیمون رنیباباشگاه  یابیبازار یجهان تحقیقی راهبرد ) در2019( 4بائنا خواهد شد.

ها این اقدام خود گام برداشته است. یطرفداران جهان نیو همچن خود در آلمان و مشتریان طرفداران يازهایدر جهت رفع ن از مدتی قبل
) 1395. نتایج تحقیق محمدي و همکاران (است یمال يهاتیمهم و حما قراردادهاي شدن و بستن تریالمللنیبازار هدف، ب شیفزاشامل ا

اند از: ریسک خرید، فرایند خرید، ویژگی کالاي ترتیب عبارتزشی در ایران بهنشان داد شش عامل تأثیرگذار بر خرید اینترنتی کالاهاي ور
 نگرش محصول، با درگیري ) گزارش کردند که1396ورزشی، ویژگی مشتریان، ادراك مشتریان از خرید و فناوري. ذاکریان و همکاران (

) به 1396. حافظی و همکاران (رگذارندیتأث ورزشی کنندگانمصرفخرید  قصد اینترنتی بر تبلیغات محتواي و اینترنتی تبلیغات به
ایران  فوتبال برتر لیگ الکترونیکی مسابقات بلیت خرید قصد بر مشتریان نگرش گريمیانجی نقش با اثرگذار عوامل وتحلیلتجزیه

 (مزایاي دیگر عوامل ايواسطه نقش با نگرش رسدیم نظربه است، ولی تأثیرگذار تیبل خرید قصد بر پرداختند و مشخص شد نگرش
و همکاران  5دارد. ننتایج کوزما نقش بیشتري بلیت خرید قصد شده و پیچیدگی) بردرك ریسک اعتماد، شده،سازگاري درك شده،درك نسبی

یوسفی محبی. یوب دارند. بوك، توییتر و یوتي اجتماعی مانند فیسهاشبکهي فوتبال حضور نسبی در هاباشگاه) نشان دادند که بیشتر 2014(
عات لاابعاد فناوري اط از میان دارد و ریعات و ارتباطات بر گسترش بازاریابی الکترونیکی تأثلافناوري اط) در تحقیق خود گزارش کرد 1395(

را  ریشده بیشترین تأثبعد سهولت درك فناروري) شده، نگرش به کاربرد و تمایل به استفادهشده، سهولت دركسودمندي درك(و ارتباطات 
فاکتورهاي اثرگذار اتخاذ و اجراي بازاریابی الکترونیکی در «با عنوان  يامقاله نیز در) 2012( 6هريوگ ال. بر بازاریابی الکترونیکی داشت

بازاریابی الکترونیکی از  يهاتیکافی براي اجراي فعال يهارساختیبیان کرد که منابع ملی و سازمانی و وجود ز» گردشگري يهاشرکت
با عنوان  ايدر مقاله) 2015( و همکاران 7مزيهستند. گردشگري  يهامؤثر بر اتخاذ و اجراي بازاریابی الکترونیکی در شرکت عوامل

میزان  ماننددریافتند که عوامل مدیریتی » کوچک و متوسط يوکارهاتوسط کسب بازاریابی الکترونیک يریکارگفاکتورهاي اثرگذار بر به«
 هستند.کوچک و متوسط  يوکارهامؤثر بر اتخاذ بازاریابی الکترونیک توسط کسب عواملمهارت و سطح تحصیلات مدیران جزو 

استفاده  ، از همین روترش استتوسعه و گس حال همواره در روندالشعاع قرار داده و این هاي بشر را تحتر فعالیتبیشتاینترنت امروزه 
ي آنلاین هافروشگاهبه  توانیمراي مثال ب). 1396پیدا کرده است (پورفرهاد و همکاران، همیت زیادي در صنعت ورزش نیز ااز اینترنت 

صورت به تیبل). همچنین ارائۀ 1395اشاره کرد که از راهکارهاي نوین فروش محصولات و کالاهاي هواداري است (رسولی و همکاران، 
ي هایصندلتا با بررسی نقشۀ همۀ  دیآیموجود است و مزایاي مختلفی براي مشتریان دارد و این امکان براي مشتریان به آسانآنلاین بسیار 

فروش غیرقانونی  تواندیمسایت از طریق وب تیبلبر این فروش موجود و با توجه به توانایی مالی خود بهترین گزینه را انتخاب کنند. افزون
همیت بازاریابی در عصر جدید، با توجه به ). ا2004، و همکاران  8آنتانوو بازار سیاه را محدود کند و امنیت مسابقات را افزایش دهد ( تیبل

                                                 
1. Machado 
2. Tuten & Solomon 
3. Krom 
4. Baena 
5. Kuzma 
6. El-Gohary 
7. Mzee 
8. Antano 
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 چیزهايمحرومیت از  سببحضور تبلیغات بازاریابی،  بدونشک زندگی بیه است. ترقابت در بازار، افزایش یاف تولید و در نتیجهرشد 
و امکان  شوندیم وارد عرصۀ تجارت الکترونیکی، اینترنتتبلیغات  و تیساوبایجاد یک با و مدیران  دکنندگانیتول .شودیم يارزشمند

بازاریابی اینترنتی بیش از پیش مورد توجه قرار گرفته است. . امروزه دیآیموجود به آنهاي تجارت الکترونیک براي راهکارهااستفاده از 
یک محصول یا خدمت پاسخ  ةمشتریان دربار يهااطلاعاتی جامع که به پرسش ۀبا ارائ مکمل بازاریابی سنتی منزلۀبازاریابی اینترنتی به

بازاریابی الکترونیکی در صنعت ورزش کشورهاي پیشرفته،  يهاتیاهمیت روزافزون فعال با وجود. کندی، پیام یک سازمان را منتقل مدهندیم
توجه لازم را  ،بازاریابی از طریق فضاهاي الکترونیکی و مجازي يهاتیکشورمان به فعال ياورزشی حرفه يهاونیفدراس رسدیمنظر به

فدراسیون بخش یا کارگروه تخصصی فعال در این حیطه  20کمتر از  فدراسیون موجود در کشور 51که متأسفانه از بین  ياگونهبهد، ندارن
مد آن را به اصورت کاربه يایا در صورت وجود چنین برنامه ندداربازاریابی ن ۀهدفمند و مشخصی در زمین ۀدارند که بیشتر آنها نیز یا برنام

بازاریابی تحت وب فدراسیون فوتبال  ۀمقایس) به 1396در این زمینه پورفرهاد و همکاران ( ).1396صفرنژاد و نصیرزاده، ( آورندیاجرا درنم
موجود،  ۀمؤلف 23از پرداختند و نتیجه گرفتند  منتخب يهاي فوتبال کشورهاجمهوري اسلامی ایران با بازاریابی تحت وب فدراسیون

بنابراین با توجه به . بودند دارامؤلفه را  10و آرژانتین  17، آمریکا و استرالیا 21، انگلستان 12، ژاپن 9سایت فدراسیون فوتبال ایران وب
تا بتواند به جذب  سایت خود نیاز داردفدراسیون فوتبال ایران به بازنگري کامل در وب ،پیشرفت روزافزون بازاریابی تحت وب در جهان

از آنجا که مسئولان و  .گذاران و حامیان مالی مختلف براي رونق فوتبال جمهوري اسلامی ایران بپردازدسرمایه ،هرچه بیشتر طرفداران
تر با مشتریان توجه کافی ندارند، تر و ایجاد ارتباط مناسبیشمنظور دستیابی به درآمد ببازاریابی الکترونیکی به ۀمدیران ورزش کشور به مقول
الکترونیکی این فدراسیون  بازاریابی توسعۀمنظور به ایران فوتبال فدراسیون براي بیشتر دانش خلق به مککهدف نهایی پژوهش حاضر 

منظور توسعۀ بازاریابی دیجیتال در فدراسیون فوتبال ارائه دهد. مرور ادبیات پژوهش یی بهراهکارها محقق بر آن شد تا رو، ازایناست ملی
رو این مشخص شد که تاکنون هیچ تحقیقی مشابه انجام نگرفته است، ازاین کهيطوربهته است، در تحقیقات گذش خلأگواهی بر وجود 

ي شایانی به تکمیل مبانی نظري این حوزه کند. از لحاظ هاکمک تواندیم، چراکه نتایج نهایی استة اهمیت نظري تحقیق دکنندییتأمورد 
ي تحقیق هاافتهاز ی توانندیممانند وزارت ورزش و جوانان و فدراسیون فوتبال جمهوري اسلامی ایران  ربطيذي هاسازمانکاربردي نیز 

محقق در پی یافتن پاسخ این پرسش  شدهمطرحمنظور توسعۀ بازاریابی الکترونیک در فدراسیون فوتبال بهره گیرند. با توجه به موارد به
 اند؟نیک در فدراسیون فوتبال کدامي توسعۀ بازاریابی الکتروراهکارهااست که 

 

  شناسی پژوهشروش

رو از لحاظ هدف کاربردي این پژوهش با هدف شناسایی راهکارهاي توسعۀ بازاریابی الکترونیک در فدراسیون فوتبال صورت گرفت، ازاین
سطوح عالی شامل مدیران و متخصصان اجرایی در پژوهش  ي اکتشافی است. نمونۀ آماريهاپژوهش. تحقیق حاضر کیفی و از نوع است

ویژه ، سازمان لیگ، فدراسیون فوتبال و اتحادیۀ فوتبال، متخصصان فناوري اطلاعات و بهفارسجیخلي فوتبال لیگ برتر هاباشگاه
 2مصاحبه، اشباع نظري 18انجام گرفت که با  1هدفمند صورتبهگیري نمونه نظران بازاریابی دیجیتال و استادان دانشگاهی بود.صاحب

. در این )1397بازرگان هرندي، ( دانندیکافی م 3مصاحبه را براي رسیدن به اشباع نظري 18تا  12در منابع علمی انجام صورت پذیرفت. 
 ،بوده است یاقبو تع یصورت تکاملشده و در آن انتخاب نمونه به تیکه با دقت هدا ايند در مطالعهکرد انی) ب1994(4نکلنیگوبا و لزمینه 

 .)2015و همکاران،  5يمز( نفر نخواهد شد 20از  شتریتعداد ب نیو احتمالاً ا دیرس ي خواهداشباع نظر ۀکننده به نقطشرکت 12با حدود 

                                                 
1. purposive sampling 
2. Theorical saturation 
3. Theoretical Saturation 
4. Guba & Lincoln 
5. Mzee 
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. 1ي کیفی صورت گرفت: هادادهي آورجمعبه شیوة  هادادهبا خبرگان بود. در این مرحله گردآوري  1ساختاریافتهابزار تحقیق مصاحبۀ نیمه
(مطالعۀ پیشینۀ تحقیق و  هاداده. انتخاب رویکرد گردآوري 4هدفمند)،  صورتبهي (ریگنمونه. 3. تماس و برقراري ارتباط، 2انتخاب افراد، 

ظیم و تحلیل . نگهداري، تن7، هايدشوار وفصلحل. 6ي)، بردارادداشتضبط صدا و ی صورتبه( هاداده. چگونگی ثبت 5اخذ مصاحبه)، 
کنندگان بالقوه براي انجام مصاحبه تماس گرفته شد و کسانی که مایل به شرکت در مصاحبه بودند، در ). با شرکت1393(بنسبردي،  هاداده

ة رندیدربرگها صورت پذیرفت. در این زمینه ابتدا راهنماي مصاحبه براي افراد ارسال شد که زمان و مکان مورد انتخاب این افراد مصاحبه
هاي اولیۀ مصاحبه با توجه به پیشینۀ با موضوع بحث آشنا شوند. پرسش هاشوندهمصاحبههاي کلی مصاحبه بود تا عنوان، اهداف و پرسش

ماهه، با مدت زمان طی روند پنج هامصاحبه. شدتدوین شدند که در بین اعضاي نمونه با توالی متفاوتی ارائه  موردنظرتحقیق و اهداف 
نفر احساس کرد که به نقطۀ اشباع نظري رسیده است. در واقع  18مصاحبه با 18دقیقه انجام گرفت. محقق پس از  40تا  30بین  مصاحبه

هاي آخر تکراري بود، بنابراین در این هاي مصاحبههاي قبلی اضافه نشد و درصد زیادي از دادهاین نقطه جایی بود که دادة جدیدي به داده
منظور ثبت اطلاعات ا و بخش اول پژوهش که مربوط به روش کیفی بود، پایان داده شد. در این پژوهش، پژوهشگر بههنقطه به مصاحبه

به ضبط مصاحبه با استفاده از دستگاه ویژة ضبط  شوندهمصاحبهبر یادداشت رئوس مطالب، با کسب اجازه از فرد ها، افزونحاصل از مصاحبه
. با گرفتانجام  و مفاهیم اصلی بازاریابی دیجیتال هایژگیوشناسایی منظور ها بهداده لیوتحلهیتجز ،هابهمصاحصدا اقدام کرد. پس از اخذ 

د. در نهایت راهکارهاي توسعۀ بازاریابی دیجیتال در فدراسیون فوتبال ایران استخراج و در ها متوقف شها، مصاحبهبه اشباع داده یابیدست
 اشاره کرد.  شوندگانمصاحبهي در دسترسی به دشوار به توانیمي تحقیق هاتیمحدودگزارش شد. از  2جدول 

 

  هاي پژوهشیافته
درصد) از آنها  3/33نفر ( 6مچنین نفر). ه 11مرد بودند ( شوندگانمصاحبهکه بیشتر  دهدیمشناختی نشان نتایج جدول اطلاعات جمعیت

 .شودیممشاهده  1سال سابقۀ فعالیت در بازاریابی ورزشی را داشتند. سایر نتایج در جدول  15تا  11بین 
 شوندگانگزارش توصیفی مصاحبه. 1جدول 

 درصد فراوانی فراوانی شناختیویژگی جمعیت متغیر

 جنسیت
 11/61 11 مرد
 89/38 7 زن

 تحصیلات
 66/16 3 کارشناسی

 89/38 7 کارشناسی ارشد
 45/44 8 دکتري

 مدت فعالیت در بازاریابی ورزشی

 66/16 3 سال 5زیر 
 78/27 5 سال 10ـ  6

 33/33 6 سال 15ـ 11
 23/22 4 سال 15بیشتر از 

 پست سازمانی
 33/33 6 علمی ـ پژوهشی

 67/66 12 اجرایی
 

مقولۀ اصلی  6زیرمقوله و  13آمد که در نهایت در  دستبهمفهوم اصلی  104 هامصاحبه لیوتحلهیتجزپس از که  دهدیمنشان  2نتایج جدول 
تحقیقاتی و آموزشی (شامل زیرمقولات تحقیقات، آموزش تخصصی و آموزش فرهنگی)، نظارتی (شامل زیرمقولۀ کنترل و نظارت)، منابع (شامل 

                                                 
1. Semi-structured 
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ي و قانونی)، ارتباطات (شامل زیرمقولات زیربرنامهي اصلی هامقولهي (قانونگذاري و گذارهدفي، مالی و انسانی)، افزارنرمزیرمقولات ساختاري و 
 .ي شدندبنددستهتبلیغاتی و تعاملات با مشتري) و اقدامات اجرایی (شامل زیرمقولۀ راهبردهاي عملیاتی بازاریابی دیجیتال) _يارسانه

 
 راهکارهاي توسعۀ بازاریابی دیجیتال در فدراسیون فوتبال ایران وو مفاهیم اصلی  زیرمقولاتمقولۀ اصلی، . 2جدول 

 مفاهیم اصلی زیرمقولات مقولۀ اصلی

 تحقیقاتی و آموزشی

 

 تحقیقات

 نوتحلیل محیط درونی فدراسیوتجزیه

 وتحلیل محیط بیرونیتجزیه

 دیجیتال شناسایی اهداف بازاریابی

 شناسایی تمامی ابزارهاي بازاریابی دیجیتال

 تحقیق و تحلیل مداوم بازار هدف و رقبا

 شناسایی بازار هدف

 بندي بازاربخش

 هادادهشناسایی نیاز مشتري از کلان 

 آموزش تخصصی

 ایجاد تفکر راهبردي

 آموزش به مشتریان

 ایجاد آگاهی در بین کارکنان

 بهبود مدیریت دانش

 آموزش فرهنگی

 ایجاد استانداردهاي اخلاقی و قانونی

 ي دیجیتالهايفناوردرك اهمیت راهبردي 

 سازمانیتغییر فرهنگ 

 تغییر نگرش سنتی سازمان نسبت به بازاریابی

 کنترل و ارزیابی نظارتی

 طراحی نظام ارزشیابی چندوجهی

 ارزیابیبرپایی سیستم سنجش و 

 ي فدراسیونهاتیظرفو  هالیپتانسارزیابی 

 هاي مداوم از آمارهاي و گزارشریگبهره

 نظارت و ارزیابی از سوي نهادهاي نظارتی

 یفدراسیون به خصوص بخش بازاریابي هاتیفعالي الحظهکنترل 

 

 توسعۀ منابع

 منابع ساختاري

 بهبود موانع ساختار سازمانی

 و تخصصی ربطيذتشکیل کمیتۀ 

 فدراسیوناصلاح ساختار 

 مهیاسازي امکانات فیزیکی

 ي سازمانیهارساختیزبهبود 

 يافزارنرمتجهیزات 

 ایجاد ابزارهاي بازاریابی دیجیتال

 ازخورها)و ب شنهادهایپبرپایی سیستم آنلاین و مداوم پاسخگویی (نظرها، 

 بازاریابی دیجیتالطراحی اتوماسیون 

 هابرقراري سیستم ارتباطی با بانک
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 مفاهیم اصلی زیرمقولات مقولۀ اصلی

 مالیمنابع 

 فدراسیونتخصیص منابع 

 حضور اسپانسر محصولات و خدمات

 فدراسیونگرفتن اسپانسر سایت 

 تخصیص بودجه و اعتبارات

 ي ورزشی فوتبال در حوزة دیجیتالهابنگاهي گذارهیسرما

 منابع انسانی

 فدراسیونتربیت منابع انسانی 

 حضور نیروي متخصص علمی و اجرایی

 آموزش، حمایت و پاداش به کارکنان

 ایجاد یا ارتقاي خلاقیت در نیروي انسانی

 ربطيذآشنایی فنی مدیران و کارکنان 

 فدراسیون فوتبالحمایت مدیران داخلی و خارجی 

 الخصوص بازاریابی دیجیتبازاریابی و بهنگاه ریزبینانۀ مدیر به 

 ویژه بخش بازاریابی)فدراسیون (بهوجود مدیران متخصص در 

 ي فردي و اجتماعی مدیرهایستگیشاارتقاي 

 فدراسیونتفکر راهبردي مدیران 

ي و گذارهدف

 يقانونگذار

 يزیربرنامه

 فدراسیوني سطوح مختلف زیربرنامه

 ي براي رشدزیربرنامهآمادگی و 

 وجود طرح بازاریابی مدون

 وجود برنامۀ راهبردي

 فدراسیونتعیین فلسفه و اهداف 

 فدراسیونایجاد فضاي فناورانه در محیط 

 هابندي اقدامایجاد جدول زمان

 تعیین و تصویب بودجۀ لازم

 ترکیب بازاریابی الکترونیک با بازاریابی سنتی

 ویژه در کمیتۀ بازاریابیفدراسیون بهایجاد اتاق فکر در 

 اصلاح قوانین

 ایجاد و تصویب قوانین توسط قوة مقننه

 ایجاد قوانین همسو

 تسهیل قوانین و مقررات سازمانی

 ي قوانین موجودهایکاستو  هانقصاصلاح 

 

 ارتباطات
 رسانه رسانی از طریقاطلاع

 ي ارتباطی در دسترسهاشبکهاستفادة کامل از 

 تبلیغات شفاهی

 يارسانهپیگیري 

 ساختن نام تجاري در اینترنت

 افزایش کیفیت در اینترنت

 افزایش خلاقیت در اینترنت
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 مفاهیم اصلی زیرمقولات مقولۀ اصلی

 ي انتقال آسان پیامهاروشایجاد ابزار و 

 ي خصوصیهاشرکتي هاتیظرفاستفاده از 

 دیگر سازمانیجیتال به سپاري بخش بازاریابی دبرون

 

 

 مشتري مداري

 ي ارتباطیهاکانالمدیریت ارتباط با مشتري در تمامی 

 تعاملات پویا با مشتري

 و رفتارهاي مخاطب هازهیانگي از ریگبهره

 توسعۀ شبکۀ افراد و مخاطبان

 ي ارتباطی سازمان به مشتريهاکانالمعرفی 

 ارائۀ خدمات رایگان در برخی مواضع

 کنندگانمصرفایجاد و توسعۀ رویکرد براي دسترسی به 

 کنندهمصرفي شخصی هایژگیوتوجه به نیازها و 

 فدراسیونشفافیت با مشتریان 

 ارتباط با خریداران و تبدیل آنان به مشتري

 فدراسیونارتقاي دانش مشتریان 

 

 

 

 اجراییهاي اقدام

 هاي عملیاتیاقدام

 پخش رویدادهاي زنده

 وگوي آنلاینتالارهاي گفت

 و سمینارهاي اینترنتی هاکارگاهارائۀ 

 هاسازماننظر با سایر تبادل

 هاتیساگرفتن پورسانت فروش از طریق تبلیغ سایر 

 فروش اینترنتی کالاهاي ورزشی

 )1IPTV(فرد تلویزیون اینترنتی منحصربه

 بازاریابی از طریق پیام کوتاه

 وجوبازاریابی از طریق موتورهاي جست

 بازیکنان) فدراسیون (مانند مصاحبه با IPTVي جانبی در هابرنامهطراحی 

 تبلیغات در سایت فدراسیون

 ایجاد کانون هواداران

 دارفیتخفایجاد سامانه فروش 

 تولید محتوا

 ي کامپیوتريهايبازطراحی 

 ی مسابقاتنیبشیپایجاد اپلیکیشن 

 ي اجتماعیهاشبکهتبلیغات از طریق 

 طراحی سایت خبري

 پلتفرم مجازي و اینترنتی

                                                 
1. Internet Protocol Television 
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 مفاهیم اصلی زیرمقولات مقولۀ اصلی

 ي آموزشیهاشنیکیاپلطراحی 

 ۀ افراد بزرگنامیزندگساخت کلیپ مانند 

 ی آنلاینفروشتیبل

 نام خبرنامه روي سایتثبت

 

  يریگجهینتبحث و 

 104 هاداده لیوتحلهیتجز پس از بازاریابی دیجیتال در فدراسیون فوتبال ایران بود. توسعۀهدف از تحقیق حاضر، شناسایی راهکارهاي 
 خصصی و آموزش فرهنگی)،مقولۀ تحقیقاتی و آموزشی (شامل زیرمقولات تحقیقات، آموزش ت 6مفهوم اصلی شناسایی شد که در نهایت به 

ي (شامل قانونگذاري و گذارهدفسانی)، ي، مالی و انافزارنرمنظارتی (شامل زیرمقولۀ کنترل و نظارت)، منابع (شامل زیرمقولات ساختاري و 
عاملات با مشتري) و اقدامات اجرایی (شامل زیرمقولات تبلیغاتی و ت-يارسانهي اصلی هامقولهي و قانونی)، ارتباطات (زیربرنامهزیرمقولۀ 

 ي شدند.بنددستهراهبردهاي عملیاتی بازاریابی دیجیتال) 

واقع شود. این عامل  مؤثردر توسعۀ بازاریابی دیجیتال فدراسیون فوتبال  تواندیم» آموزشی-تحقیقاتی«با توجه به نتایج تحقیق عامل 
شناسایی بازار هدف، آموزش وتحلیل محیط درونی و بیرونی فدراسیون، شناسایی تمامی ابزارهاي بازاریابی دیجیتال، به مواردي مانند تجزیه

از زوایاي مختلف  دیبا بازاریابی دیجیتال راموضوع . کندیمسازمانی و ... اشاره به مشتریان، ایجاد آگاهی در بین کارکنان، تغییر فرهنگ 
همچون حل کردن مشکل مشتري، ارتقاي  هااقداماز  يابلکه مجموعه ،کالا یا خدمات نیست ۀدیگر تنها ارائ این مسئلهمورد توجه قرار داد. 

اختن رهنمون س و وکار مشتري، شریک شدن در مسائل مشتريبراي بهبود کسب ییهاحلراه ۀگاهی، ارائآکیفیت زندگی، سطح فرهنگ و 
بسیاري  )2019(و همکاران  1وسترمن تحقیق. طبق شود زدهشگفتو  مشتري به سمت و سویی است که از کالاها یا خدمات شما لذت ببرد

تحول دیجیتال به فرهنگی نیاز دارد تا در حین پشتیبانی از تغییرات، . هاي فرهنگ دیجیتالی دست یابندها سعی دارند تا به جنبهاز شرکت
نتایج شناسایی شده است. براساس  تحول دیجیتال عنوان یکی از موانعسازمان نیز حمایت کند. با این حال، فرهنگ به اصلی راهبرد از

ترین مانع در برابر تحول دیجیتال است. تغییر فرهنگ نیازمند آموزش بسیار بزرگ یفرهنگمعضلات  )2017تی (آيامدانشگاه تحقیقات 
افزایش شناخت و آگاهی مدیران، جذب نیرو و  ةو همچنین شیو فدراسیونارزیابی عملکرد  ةتلزم تغییر در شیومسکه این موضوع  است

دهندگان پاسخ درصد 33که  کرد، بیان 2016نیز در بررسی خود در سال  2مکنزي است. کارکنان و مشتریان نسبت به فضاي دیجیتال
د این باور را در کارکنان ننتوان مدیران فدراسیون فوتبال بنابراین اگر .ل عنوان کردندمدي دیجیتااترین مانع کاررا مهم یفرهنگمعضلات 

مؤثري به  تحول دیجیتال اي بهتر کمک کند،براي آینده و جامعۀ هدف تواند به سازماندیجیتال میایجاد فضاي د که نخود ایجاد کن
مشتریان است. هرچه شناخت نیاز شناخت دقیق  ورزشی فدراسیون فوتبال هاي بازاریابیاصلی فعالیت ۀهستبر این . افزونپیونددحقیقت نمی

آگاهی از جنسیت، سن، بر این علاوهداشت.  موفقیت بازاریابی توان امید بیشتري بهتر باشد، میدقیقش وکارمخاطب و توصیف کسب
بنابراین مدیران بخش بازاریابی فدراسیون فوتبال تر مشتریان کمک کند. قبه توصیف دقی تواندمی اقتصادي اجتماعی و علایق، سطح

یان، شناسایی اهداف بازاریابی دیجیتال، شناسایی تمامی ابزارهاي مشتر ازین ییشناسا ه،یبازار اول قاتیو انجام تحق یازسنجینبا  توانندیم
 کنند. بازار  ۀروانبازاریابی دیجیتال و تحلیل مداوم بازار هدف و رقبا، محصولات خود را 

                                                 
1. Westerman 
2. McKinsey 
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بارویز و ت. ي بازاریابی اسهابرنامهفوتبال عامل نظارت و کنترل بر  ونیفدراسي بازاریابی دیجیتال سازادهیپبر  مؤثردومین راهکار 
رفت اند و براي بروناز گذشته مواجه بازاریابی با فشارهاي بیشتري يهاتیبراي انجام بهتر فعال مدیران در پژوهشی دریافتند )2004( 1فارلی

مؤید  )2007( 2پاترسون يهاافتهیاز سوي دیگر، . ارزیابی کنند مناسب يهابازاریابی خود را با شاخص يهاتیفعال لازم استاز این فشار 
 يهادر خصوص تغییرات و روش يریگمیتصم ،يریگراه رفتن با چشمان بسته است و بدون اندازه این است که کار کردن بدون معیار مانند

براي حضور در بازار و جذب  هااستفادة درست از اندازهگفت که  توانیمهاي تحقیق حاضر با توجه به یافته بسیار سخت خواهد بود. جدید
خواهد منجر ها هاي سازمانافزایش توانمندي به شدهنییتعهاي ثبت رکوردهاي جدید در شاخص رونیازا. خواهد بود مشتریان بسیار مطلوب

فدراسیون عملکرد سیستم بازاریابی بر  که یی استهاشاخص تمامیشامل  دیجیتال فدراسیون فوتبال ارزیابی بازاریابی در این زمینه شد.
 ارتباط با مشتریان رفتار و ،توزیع يهاکانالي فدراسیون، هاتیظرفو  هالیپتانس، تبلیغاتی يهابرنامه، هاشاخصرت دارند. این فوتبال نظا

 .کنندیارزیابی م را

سیون است که این منابع شامل چهار ي تحقیق راهکار مهم دیگر در بازاریابی دیجیتال فدراسیون فوتبال، منابع این فدراهاافتهبراساس ی
شامل فناوري و استانداردهاست. با  تیاطلاعا يهارساختیزي، منابع انسانی و منابع مالی است. افزارنرممقولۀ اصلی منابع ساختاري، منابع 

زیرساخت جهانی اطلاعات  .ارندبرخی کشورها در این حوزه عملکرد خوبی نداوري و استانداردهاي تجارت الکترونیک، شتابان فن ۀوجود توسع
. با منظور طراحی زیرساختار فنی باید به آن بپردازندبه مختلفاطلاعات تجارت الکترونیکی است که کشورهاي  ةکنندلیتسه نیترمهم

ي هارساختیزبهبود ، یزیکیمهیاسازي امکانات فهمچون الزامات فنی ش در فدراسیون فوتبال باید توجه به اهمیت موضوع مدیران این بخ
سرعت ، تیسااز طریق وب یرسانوجود امکان خدمات، فعال بودن بخش انفورماتیک سازمانایجاد ابزارهاي بازاریابی دیجیتال، ، سازمانی

  ند با خللی مواجه نشود.ي این فرایسازادهیپرا فراهم کنند تا  مدیریت دانشوجود سیستم و  مناسب شبکه و پهناي باند اینترنت

بازاریابی الکترونیکی  يهاتیالکافی براي اجراي فع يهارساختیوجود ز ي خود به این نتیجه رسید کههاافتهدر ی )2012( هريوگ ال
هاي تحقیق حاضر همسوست؛ اگرچه وجود منابع مالی نیز در است که با یافتهو اجراي بازاریابی الکترونیکی  يریکارگمؤثر بر به عواملاز 

حضور فدراسیون، منابع  تخصیص ی مانندهایطراحی زیرساختار مالی و بانکداري الکترونیکی، مستلزم اقدامتحقق این مسئله مهم است. 
ي ورزشی فوتبال هابنگاهي گذارهیسرماها و باطی با بانک، برقراري سیستم ارتفدراسیوناسپانسر محصولات و خدمات، جذب اسپانسر سایت 

 است. در این خصوص از طرف مدیران فدراسیون فوتبال  ياستهیشا هاياقدامو نیازمند  در حوزة دیجیتال

ي بازاریابی دیجیتال شناسایی کردند که شامل ها) در تحقیق خود پنج حیطه براي موفقیت کلیدي راهبرد2015( و همکاران 3رادیکونیانا
 ونیفدراسمنظور اجراي این پدیده در . بهاستریزي، عوامل اجرایی، عوامل مالی، عوامل فناوري اطلاعات و عوامل ارتباطات عوامل برنامه
ها مهارت ربطيذآشنایی فنی مدیران و کارکنان ، منابع انسانیآموزش و یادگیري مداوم و  نیروي متخصص علمی و اجراییفوتبال جذب 

 امري ضروري است. تخصصی يهاییو توانا

سازي بازاریابی دیجیتال در فدراسیون فوتبال است. نتایج تحقیق به عواملی مانند ي دیگر مقولۀ مهم در پیادهقانونگذاري و گذارهدف
ایجاد قوانین ویژه در کمیتۀ بازاریابی، فدراسیون بهون، ایجاد اتاق فکر در وجود طرح بازاریابی مدفدراسیون، ي سطوح مختلف زیربرنامه

 .شودینحوة دستیابی به آنها تعریف م ریزي اهداف تعیین وبرنامهدر . کندیمي قوانین موجود و ... اشاره هایکاستو  هانقصهمسو و اصلاح 
رو . ازاین)1394(روستا و ابراهیمی، فرایند دستیابی به آنهاست  بازاریابی و تحقق اهدافبه معناي  ریزيبازاریابی ورزشی برنامه در حوزة

 ،بازاریابی فدراسیونهاي اقدامگفت که  توانیاهداف مرسیدن به  ها وبرنامه ي. در صورت اجراها طبق برنامه اجرا شونداقدامضروري است 
با چنین رویکردي بازار را  ونیفدراس بیان دیگر، مدیریت بازاریابی در کوشا بوده است. به را جذب کرده و در حفظ آنها هدفمشتریان 

با چنین بخش بازاریابی فدراسیون جامعۀ هدف ارائه کرده است. در واقع  طور مناسب بهشناسایی کرده و خدمات مورد نیاز را بهی خوببه

                                                 
1. Barwise & Farley 
2. Patterson 
3. Radikonyana 
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 میزان تبلیغات، کیفیت تبلیغات، نرخ پیشبرد خدمات، مانند ییاهوجود شاخص رونی. ازابه اهداف خود دست پیدا کند تواندیی مهایاقدام
در  بایدفوتبال  باشد و متولیان بازاریابی در فدراسیون پیشبرد مدیریت بازاریابی مفید براي تواندیمیزان شناخت از بازار و تعهد مشتریان، م

است.  حقوقی يهاتیقوانین و حماوجود و تصویب  هابرنامهسازي این ۀ پیادهلازمهمچنین  .به آنها توجه کنند ي خودهايزیربرنامه
 خواهد گذاشت.  يجابه تجاري فدراسیونبسیار اساسی بر عملکرد  راتیباید توجه داشته باشند که این کار تأثفدراسیون فوتبال  مسئولان

یندي ابازاریابی دیجیتالی فرفدراسیون فوتبال است. نکتۀ مهم دیگر مربوط به راهکارهاي ارتباطی در توسعۀ بازاریابی دیجیتال در 
ها و مشتریان ایجاد سازمان شود. بازاریابی مسیر تعامل دوطرفه بینتر میروز گستردههاي آن نیز روزبهرشد است و حوزه حال همواره در

جلب مشتریان جدید است، مشتریان قبلی و همیشگی  در پیاي تعاملی است و جدا از اینکه بازاریابی، شیوه در ارتباطی این روش .کندمی
وسیلۀ بازاریابی استفاده  عنوانبهاز اینترنت  هاباشگاه. بیشتري خواهد داشت يرگذاریبنابراین تأث؛ دهدمیقرار  وکار را نیز هدفآن کسب

ي هاافته). ی2010و همکاران،  1سیمادیکربفروشند ( با هواداران ارتباط برقرار کنند و محصولات و خدمات را توانندیمو از طریق آن  کنندیم
. در این زمینه شودفزایش تعداد بینندگان تلویزیونی میي ورزشی موجب ادادهایدر رو یابیبازار يزیربرنامه) نشان داد که 2019( 2رایم
، مدیریت ارتباط با مشتري اطلاعاتی-هاي ارتباطیفناورياستفاده از رسانی از طریق رسانۀ ملی، اطلاعي ارتباطی همچون هاراهاز  توانیم

ها با نتایج این یافتهارتباط با خریداران و تبدیل آنان به مشتري استفاده کرد. ، ي ارتباطی، توسعۀ شبکۀ افراد و مخاطبانهاکانالدر تمامی 
 . ستداشتند نیز همسو دیتأکارتباطی -اتیهاي اطلاع) که بر سودمندي استفاده از فناوري1396تحقیق ذاکریان و همکاران (

وگوي دادهاي زنده، تالارهاي گفتاز راهکارهاي اجرایی توسعۀ بازاریابی دیجیتال در فدراسیون فوتبال مانند پخش روی توانیمدر نهایت 
ریابی از طریق پیام کوتاه و موتورهاي فرد بازاي تلویزیون اینترنتی منحصربهاندازراه، هاتیساآنلاین، پورسانت فروش از طریق تبلیغ سایر 

ي اجتماعی، ساخت کلیپ مانند هاشبکهی مسابقات، تبلیغات از طریق نیبشیپدار، ایجاد اپلیکیشن وجو، ایجاد سامانۀ فروش تخفیفجست
ي اجتماعی دیجیتال در دنیاي ورزش نیز، نقطۀ هارسانهر حال حاضر دنام خبرنامه روي سایت استفاده کرد. ۀ افراد بزرگ و ثبتنامیزندگ

ي پرامیدي براي برقراري هاروزنهي جدید به هايفناور، زیرا این ندیآیم حساببه هارسانهي ورزشی، ورزشکاران و هاسازمانقوتی براي 
بازاریابی دیجیتال  ).2012همکاران،  ی ونیمار( اندشدهورزشی و افزایش تناوب و شدت تعاملات با آنها تبدیل  کنندگانمصرفارتباط با 

، تلویزیون، بیلبوردهاي دیجیتال تاپلپي هوشمند، تبلت، هاتلفناز هر دستگاهی مانند  تواندیم فوتبالفدراسیون  هیچ محدودیتی ندارد و
راي ارائۀ محصولات و خدمات خود استفاده ، ایجاد محتوا، پست الکترونیکی و موارد دیگر بهالمیفي اجتماعی، هارسانهیی مانند هارسانهو 

تا  کندیمکرده و به مدیران کمک  ي اجتماعی برند ورزشی را فراهمهاشبکهي بازاریابی هاتیفعالبینش ارزشمندي از ها این اقدامکند. 
 رادیکونیانا و همکاران). 2010، ختلف طرفداران انتخاب کنند (ماچادو و همکاراني مهاگروهبا  مؤثریی براي ارتباط و تعامل هاراهبرد

در آفریقاي جنوبی شامل  2010ل جام جهانی فوتبال سا يهايبازاریابی الکترونیکی در باز درابزارهاي مورد استفاده  ) بیان کردند2015(
یک، کتاب الکترونیک، الکترون مجلۀ الکترونیکی، يهاآنلاین، روزنامه وهايئجو، ویدو، ایمیل، موتورهاي جستهاتیساوب مانندمواردي 

ها، اجتماعی دیگ و فلیگر، وبلاگ يهاصوتی الکترونیکی، شـبکه يهالی، یوتیوب، توییتر، فابوكسیبرچسب زدن، مسافرت اینترنتی، ف
  .سایت تلفن همراه و فناوري موبایل بودند

براي دستیابی به اهداف  دیجیتال يهايو به مفهوم استفاده از فناورتجارت در عصر حاضر بخشی از دیجیتال ، بازاریابی کلی طوربه
و بسترهاي لازم براي تجارت الکترونیک، در  هارساختیمنظور ایجاد زبر کشورهاي پیشرفته، کشورهاي در حال توسعه نیز بهافزون .است

 دارد در کشورها دیجیتالیو گسترش بازاریابی  يریکارگاهد و قرائن موجود، حکایت از بهشودر این زمینه و تلاش هستند.  يزیرحال برنامه
ها تاکنون صورت گرفته است، اما این تلاش ياپراکنده يهادیگر گریزي جز پذیرش این مهم نیست. در ایران نیز تلاش رسدینظر م و به

اند (طریقی و همکاران، و از طرف دیگر، فاقد سرعت مناسب ندیستی لازم برخوردار ناند، زیرا از یک طرف از انسجام و یکپارچگاثربخش نبوده
اقتصاد دیجیتالی، براي دستیابی به اهداف بازاریابی مدرن در  يهاانیبن يریگتأثیر اینترنت بر تجارت و شکل ۀواسطبه). همچنین 1396

                                                 
1. Kriemadis 
2. Mira 



سیون فوتبال ایران                                                 325                                                    شناسایی راهکارهاي توسعۀ بازاریابی دیجیتالی در فدرا

 

 یالمللنیبازارهاي ب يریپذو عامل کلیدي در رقابت است صورت اساسی مورد توجه قرار گرفتهبه دیجیتالی، بازاریابی مالیدادوستدهاي 
غیرضروري و  يهاجو و افزایش دقت، حذف واسطهو. افزایش سرعت در محاسبه، پردازش سریع اطلاعات، امکان جستشودیمحسوب م

  .دهدیرا افزایش م يورزمان انجام مبادلات را کاهش و بهره و دادهالشعاع قرار یند مبادله را تحتاانجام الکترونیکی کارها، فر

مندي و وفاداري مشتریان منظور داشتن سهم چشمگیري از بازار و ایجاد اعتماد، رضایتفدراسیون فوتبال جمهوري اسلامی ایران به
داشتن تیم مجرب، نیازمند  بر در اختیاروفق افزونو آگاه به اصول مربوط نیازمند است. اما عملکرد م باتجربهشک به تیم بادانش، بی

ي و نظارت بر اجراي زیربرنامهند با ؛ سیستمی که بتوااستي بازاریابی نیز هاستمیسو  هارساختیزي بازاریابی و همچنین وجود هاراهبرد
را به سمت اهداف از پیش  رده و سازماني بازاریابی، ارائۀ خدمات و محصولات فدراسیون را مدیریت کها، آموزش روشهابرنامهصحیح 

رست نیروي کار و ایجاد انگیزه در ي دقیق و مدیریت صحیح، استخدام دگذارهدفبا  توانندیمهدایت کند. مدیران این بخش  شدهنییتع
مدیران فدراسیون مچنین به ه .ي صحیح ارتباط با مشتري به رشد و پیشرفت بازاریابی دیجیتال کمک کنندهاراهآنها و همچنین انتخاب 

لوم ورزشی نسبت به حمایت از ي تربیت بدنی و عهادانشکدهبا تقویت ارتباط خود با پژوهشگاه تربیت بدنی و  شودیمفوتبال پیشنهاد 
 در آینده، احتمالی هايچالش و هافرصت از هاي پژوهشی،سی ارشد) و طرحکارشنانامۀ هاي دکتري و پایانتحقیقات دانشگاهی (رساله

بر این پیدا کنند. علاوه شناخت دقیق و عمیقی از مشتریان و ارائۀ محصول یا خدمتی متناسب با نیاز و تقاضاي آنها نیازسنجی دقیق
ت و نوع تعامل میان مدیران بخش محتواي تبلیغا دشویم. در این باره پیشنهاد است ونیفدراسفدراسیون فوتبال ملزم به ارتقاي تعاملات 

مثبت بگذارد.  ریتأثاري مشتریان بر وفاد تواندیمزاریابی با مشتریان و تعدد ارتباط میان کارشناسان و مشتریان مشخص شود. این موضوع با
، از شودیم وفاداري مشتریان منجر ی دیجیتالی که به افزایشابیبازاري هاکانالرو در بازارهاي رقابتی کنونی توجه هرچه بیشتر به ازاین

 . استاهمیت خاصی برخوردار 
 

 تقدیر و تشکر
نظران به ویژه صاحبات و اعضاي هیأت علمی مدیریت ورزشی، متخصصان فناوري اطلاع ،از تمامی مدیران و کارشناسان فدراسیون فوتبال

 .دشوکه در این تحقیق با ما همکاري کردند، تشکر و قدردانی میدیجیتال بازاریابی 
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