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Introduction: Success of sports clubs depends on the presence of customers and the 

presence of customers requires the use of basic strategies. Therefore, this research was 

carried out using thematic analysis approach to identify strategies for private karate clubs 

to attract maximum people. 
Methods: The statistical population included sports management faculty members, 

athletes, referees, coaches, karate club managers, and managers of Tabriz Sports and Youth 

Department. Purposive sampling method was used to select the samples. Semi-structured 

in-depth interviews were used to collect the data required for the research, and theoretical 

saturation was achieved by conducting 20 interviews. Results:  Data analysis was done 

using thematic or theme analysis method and by coding and producing, defining and 

naming themes of qualitative data. The results showed that the strategies for maximum 

attraction of people in karate clubs include 45 primary concepts, 12 categories and 

secondary themes (behavioral, communication, economic, marketing, media coverage, 
technical, knowledge, club ownership, coaching, event-planning, service quality, cultural-

social) and 6 main topics (public relations, economic, marketing management, professional, 

strategic, cultural-social management solutions). 

Conclusion: Based on the findings, it is suggested that the managers of karate clubs, in 

cooperation with trainers, use multifaceted and practical strategies that include the 

principles of professional administration, the principles of professional education and 

teaching, focusing on customer orientation and satisfying them, paying sufficient attention 

to the principle of updating and staying up-to-date, develop and implement more interaction 
with the Karate Federation and more emphasis on specialized behaviors related to sports. 

In this way, the field of increasing sports participation of those interested in karate sports, 

as well as the economic development of clubs can be achieved. 

Keywords:  
Club,  
Customer attraction,  
Marketing,  
Martial art 

Cite this article: Dakhteh, M. R. , Yavari, Y. and Faragi, R. (2024). Identification of customer attraction strategies in Tabriz 
private karate clubs. New Approaches in Sports Mmanagement, 12(46), 139-154. doi: 10.22034/ntsmj.2024.2031804.1054 

 Publisher: Iranian Scientific Association of Sports Management  

 

 

 

  



142     ⧫    New Approaches in Sports Mmanagement/ Volume 12/ Issue 46/ Autumn 2024 

Extended Abstract 

Introduction  
The global expansion of sports has made sports become one of the leisure activities of people around the world. 

The role of clubs in the sports industry is very important. In general, one of the main goals of private clubs is 
to earn money. In addition, without suitable strategies for generating income, it seems unlikely that a sports 

business can remain stable in the long term. 

In recent years, evidences show that the private sector in sports, especially in martial arts such as karate, 

has not been able to manage customers and attract customers. Based on this, serious attention and urgent action 
are needed to identify appropriate measures to increase the attendance of people in sports clubs related to 

karate, because the survival of this sport depends on the activities of national and international champions of 

this field in private clubs along with the recruitment and retention of athletes. This research aims to explain 
the strategies of managers and trainers of private karate clubs in Tabriz to attract maximum number of people 

to these clubs. The results can be used by managers and coaches of private sports clubs for developing effective 

and appropriate plans for satisfying people who participated in their clubs and to attract other athletes to clubs. 

Methods  
This study is a qualitative and applied research. It was conducted within the framework of thematic or theme 

analysis. The method of data collection was semi-structured in-depth interviews. The statistical population 

included the members of the sports management faculty members, athletes, referees, coaches, managers of 
karate clubs and managers of sports and youth departments. Sampling was done purposefully by the researcher. 

The interviews continued until theoretical saturation. 

Results  
The participants were a selection of experts from the academic field, referees, coaches and champions of karate 
sports, club managers and managers of sports and youth departments of East Azerbaijan province. In the coding 

stage, 345 codes or semantic units (initial concept) were identified, after removing duplicates and merging 

similar concepts, 45 of them were confirmed, and then sub-concepts and themes were set. Finally, strategies 

and solutions were identified under the main themes in six management concepts as: public relations, 
economic, marketing management, professional, strategic and socio-cultural management. 

Conclusion  

According to the results of this research, the maximum attraction of people to attend private karate clubs is 

affected by various management strategies of public relations, economic, marketing, professional, strategic 
and cultural-social management. In the public relations management solution, it was determined that in terms 

of behavior, proper interactions and interactions should be established between the clubs' managers, coaches, 

and visitors. Also, by using different kinds of traditional and modern communication methods introduce the 
club's activities, services, and facilities to customers.  

In economic solutions, considering appropriate tuition and providing discounts for attendance. On the other 

hand, it is necessary to consider various packages with reasonable fees for the convenience of the customers 

by taking into account their financial capacity. In marketing management solutions, conducting periodical and 
regular advertisements, learning and implementing marketing and customers attracting methods, taking into 

account the needs of participants in club programs by managers, using medalists and karate elites as guests in 

various programs are effective. 
In professional reviewing the way of training and awarding coaching and karate degrees, increasing the 

technical ability of coaches and holding retraining courses and training standardization for coaches, applying 

a suitable and acceptable refereeing model especially for competitions, employing coaches with high 
knowledge and experience are important. In cultural-social solutions, familiarizing people with the roots and 

rich culture of karate, paying attention and valuing the veterans of the karate field, and also fulfilling social 

responsibility by the club were identified. In terms of strategic management solutions in terms of planning, 

reviewing the way of holding various competitions in the country and paying attention to karate in extra-
curricular programs of schools and universities, as well as in terms of service quality, proper and up-to-date 

equipment of the club, providing the basis for presentation quality, desirable and timely services to athletes 

and customers and the attractive design of the club (beauty, light, space, etc.) are effective. 
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In general, if the managers of the karate training clubs develop multi-faceted and practical strategies which 
include the principles of professional management, the principles of professional education and teaching, 

focusing on customer orientation and gaining their satisfaction, paying sufficient attention to principles of 

updating and staying up-to-date, having more interaction with Karate Federation can make great and 
noteworthy steps in the field of attracting the maximum number of people to private clubs. 
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 چکیده  اطلاعات مقاله 
ها نیز نیازمند به کارگیری راهبردهای  های ورزشي به حضور مشتريان وابسته است و حضور مشتريان در باشگاه موفقیت باشگاه مقدمه:  مقاله پژوهشي نوع مقاله: 

های خصوصي کاراته  اساسي است. از اين رو، اين پژوهش با استفاده از رويکرد تحلیل مضمون به حهت شناسايي راهبردهايي برای باشگاه
 را شد.  جهت جذب حداکثری افراد اج

های کاراته و مديران اداره  جامعه آماری شامل اعضای هیأت علمي مديريت ورزشي، ورزشکاران، داوران، مربیان، مديران باشگاه روش: 

های مورد نیاز پژوهش  آوری داده ها استفاده شد. برای جمع برای انتخاب نمونه  گیری هدفمندورزش و جوانان تبريز بودند. از روش نمونه 
ها با استفاده از روش  مصاحبه اشباع نظری حاصل گرديد. تحلیل داده  20ساختار يافته استفاده شد و با انجام های عمیق نیمه  احبه از مص 

 های کیفي انجام شد. تحلیل تماتیک يا مضمون و با کدگذاری و تولید، تعريف و نامگذاری مضامین داده 

مقوله و مضمون ثانويه )رفتاری،    12مفهوم اولیه،    45های کاراته شامل  نتايج نشان داد راهبردهای جذب حداکثری افراد در باشگاه   یافته:

بازاريابي، پوشش رسانه  اقتصادی،  باشگاه ارتباطي،  برنامهای، فني، دانشي،  مربیگری،  فرهنگي -ريزی داری،    -رويدادی، کیفیت خدمات، 
  -ای، مديريت استراتژيک، فرهنگي ن اصلي )راهکارهای مديريت روابط عمومي، اقتصادی، مديريت بازاريابي، حرفه مضمو 6اجتماعي( و  

 اجتماعي( است. 

های کاراته با همکاری مربیان راهبردهای چند جانبه و کاربردی  شود مديران باشگاه ها پیشنهاد مي بر اساس يافته :  گیریبحث و نتیجه

ای، تمرکز بر مشتری مداری و جلب رضايت آنان، توجه کافي به اصل  ای، اصول آموزش و تدريس حرفه اداره حرفه که مشتمل بر اصول 
به روز شدن و به روز ماندن، تعامل بیشتر با فدراسیون کاراته و تاکید بیشتر بر رفتارهای تخصصي و مرتبط با رشته ورزشي را تدوين و  

ها ش مشارکت ورزشي علاقمندان به رشته ورزشي کاراته و همچنین توسعه و رونق اقتصادی باشگاه اجرا کنند. از اين طريق زمینه افزاي
    تواند محقق شود.مي 

 ها:  واژه کلید
 ، ياب يبازار

 باشگاه، 
 ، یمدار مشتری 
 ي رزم   ورزش

در   ن ينو ی کردها يرو. زيکاراته تبر يخصوص ی هادر باشگاه  یجذب مشتر   ی راهکارها  يي(. شناسا 1403. ) رسول ،ي و فرج وسفي  ،یاور ي ، محمودرضا ، داخته: استناد
 doi: 10.22034/ntsmj.2024.2031804.1054.  154-139  ،(46)12 ، يورزش تي ريمد

 ناشر: انجمن علمي مديريت ورزشي ايران   
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  مقدمه

های اوقات فراغت مردم در سراسر جهان تبديل شود که اکثر افراد دوست دارند  به يکي از فعالیت  1گسترش جهاني ورزش باعث شده ورزش
ورزش از انجام يک فعالیت بدني صرف فراتر رفته و در کشورهای مختلف توسعۀ  (.  2015،  2بالاجي و چاکرابورتي)در آن حضور داشته باشند  

نمايد، تا جايي که در بیشتر کشورها به مثابۀ يک  ای ايفا ميکنندهنقش مهم و تعیین زيادی داشته به نحوی که در توسعۀ اقتصادی جوامع
گذاران در کشورهای پیشرفته ورزش را به عنوان يک راهبرد مهم برای کسب سلامتي افراد جامعه  رود و سیاستصنعت مهم به شمار مي

های ورزشي  ها و شرکتبا افزايش علاقه به ورزش، تیم(.  2018انیا،  احمدی، امیرتاش و صف ) آورند  در کنار اقدامات پزشکي به حساب مي
از اين طريق بر میزان درآمد و  مندند تا حد امکان ورزشکاران بیشتری را برای فعالیت در باشگاهبسیار علاقه های ورزشي جذب کنند تا 

مین کنند، چرا که راه بسیار مؤثری برای کاهش موانع  هايشان بیفزايند و بقای خود را در اين صنعت عظیم تضسودآوری و جبران هزينه
باعث تغییر نقش و   4صنعت ورزش(. 2005، 3گوستاوسون )های ورزشي است های ورزشي، افزايش مشتريان و حفظ آنها برای باشگاهبرنامه

.  ها و افراد ايجاد کرده استهای درآمدزايي زيادی را برای جوامع، سازمانها و موقعیتجايگاه ورزش در جوامع امروزی شده است و فرصت 
از   صنعت ورزش به عنوان بخشي از اقتصاد، در تولید و مصرف کالاها و خدمات و توسعه اقتصادی جوامع مختلف نقش اساسي دارد و يکي

 (.2014 ناظمي، گودرزی و خبیری،) رودبه شمار مي 21عوامل اثرگذار در رشد اقتصاد ملي و نیز از درآمدزاترين صنايع قرن 
سايمون  )های ورزشي را بر دوش دارند  های ورزشي به عنوان متولیان حوزه ورزش در جامعه بار سنگیني از فعالیتامروزه سازمان      
ها در صنعت ورزش اهمیت  نقش باشگاه.  بر کسي پوشیده نیست   6های ورزشي در اين میان نقش و اهمیت باشگاه  و(  2020،    5و اسکات 

ها  ريشه و هستۀ اصلي توسعۀ ورزش در درون باشگاه.  روندهای ورزشي هستۀ اصلي ورزش به شمار ميزيادی دارد، به طوری که باشگاه
های اقتصادی اين صنعت عمل  های تولیدی و بنگاهها هستند که به مثابۀ کارخانهگاهگیرد و زيرساخت اصلي صنعت ورزش باششکل مي

معتقدند که با توجه به توانايي بالقوه ورزش در درآمدزايي و بازگشت  (  2010)  7ها و هان (.  2019  حسیني و علیدوستي قهفرخي،)کنند  مي
سازمان سرمايه،  هنگام  باشگاهزود  و  از طها  بايد  ورزشي  برنامههای  طراحي  بر حفظ  ريق  علاوه  افراد،  در حوزه جذب  استراتژيک  های 

معتقدند که  (  2021)  8همچنین فاجاردو، نونزپومار و کالابوئینگ .  ورزشکاران قبلي، زمینه جذب و افزايش ورزشکاران جديد را فراهم سازند
که  باشگاه طوری  به  هستند  برخوردار  بالايي  اهمیت  از  جامعه  در  ورزشي  دارندهای  اجتماعي  ارزش  ايجاد  در  مهمي  های  برنامه.  نقش 
استهای اخیر در حال رشد بوده و گزينههای ورزشي در سالباشگاه افراد جامعه  اهمیت  مطالعات نشان مي.  ای برای سلامتي  دهد که 
وط به ورزش مهم است و مورد توجه  های سالم برای ورزشکاران برای نهادهای مربهای ورزشي و پتانسیل ايجاد عادتهای باشگاهبرنامه

  (.2020، 9بیرتو )باشد ها ميآن
زايي و افزايش  تواند نقش مؤثری در توسعۀ ورزش همگاني، قهرماني و همچنین اهدافي مانند اشتغالبخش خصوصي ورزش مي       

در ورزش     10سازیخصوصي(.  2015فراهاني، علیدوستي قهفرخي و درخشاني قهفرخي،  )وری از اماکن و تجهیزات ورزشي داشته باشد  بهره
به اعتقاد اکثر کارشناسان،  .  يعني به وجود آوردن شرايط لازم برای فعالیت بخش خصوصي در راستای تعمیم و گسترش ورزش در کشور است

تواند کمک بزرگي به  وه بر حل مشکلات بخش دولتي، ميسازی علاخصوصي. شوند که ورزش خصوصي شودها زماني درآمدزا ميباشگاه
افزايش رقابت، سودآوری باشگاه و رونق اقتصادی صنعت ورزش نمايدافزايش مشارکت گسترده مردم،  های خصوصي  در کل باشگاه.  ها 

باشگاه به رشد و توسعه  ترين هدف بخش خصوصي کسب درآمد و سودآوری است، علاوه بر آن، خريد سهام هر درآمدزا هستند چون مهم
ها، چشم انداز  های باشگاهها و اتخاذ تدابیر ويژه در مورد افزايش درآمد و کاهش هزينهکند و استفاده از اين روشآن تیم کمک شاياني مي
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 رسد کسبه نظر مياز طرفي بدون راهبردهای مناسب، در دراز مدت بعید ب. دهدهای ورزشي در آينده را نويد ميمثبتي از صنعت و باشگاه
 (. 2020، 1انیس )کند بتواند پايدار بماند کاری که در حوزه ورزش فعالیت ميو

ها مانند هر  موفقیت باشگاه.  اندو کار خدماتي، روزانه پذيرای افراد مختلف در سنین مختلف  های ورزشي به عنوان يک کسبباشگاه
ها جذب مشتری  ترين آنيکي از مهم(.  2016زاده،  لوی، نجفي سیاهرودی و رحیمع )وکاری تحت تأثیر عوامل متعددی قرار دارد    کسب
های درخواستي عرضه کنند و به طور  ها بايد تلاش کنند تا پیش از ديگران خدمات مورد نظر مشتری خود را با تمام ويژگيباشگاه.  است

فراهم آورند را  ارزش جديدی  تازه،  نوآوری  و  با خلاقیت  اي.  پیوسته  با ويژگياز  رو ضرورت حضور مديراني  مهارتن  و  ای  های حرفهها 
از آنجايي که اماکن و فضاهای ورزشي، مراکزی هستند که تعداد زيادی از مردم  (. 2019حسیني و علیدوستي قهفرخي، )شود تر ميپررنگ
ها و  اگیر به منظور تأمین سلامت و امنیت برنامهدهند، بايد اصول و ضوابط مدرن و فر های ورزشي را در خود جای ميمند به فعالیتعلاقه
سازی محقق شود  تواند از طريق خصوصيکنندگان اين اماکن مهیا شود که ميکنندگان و استفادههای ورزشي برای عموم مراجعهفعالیت

های ورزشي خصوصي، اين مراکز  اين در حالي است که در صورت عدم جذب افراد به باشگاه(.  2016زاده،  علوی، نجفي سیاهرودی و رحیم)
های اخیر  بخش خصوصي در طي سال.  های مالي بسیاری مواجه شوند و چه بسا به سمت منحل شدن پیش بروندممکن است با چالش

دهد که بخش خصوصي در ورزش به دلايلي مانند  داری داشته ولي شواهد نشان ميتمايل زيادی به جذب افراد به عرصه ورزش و باشگاه
م همسويي دولت و نیز وجود مشکلات مالي به ويژه در هنرهای رزمي، قادر به مديريت مشتريان و جذب مشتری نبوده و موفقیت  عد

های مختلف ورزش  از طرفي به دلیل عدم همکاری و مديريت بخش(.  2015پناهي و فولادی حیدرلو،  خواني، سیفقره)چنداني نداشته است  
افراد و مشتری به باشگاهها برای جکشور، توانايي آن زاده،  علوی، نجفي سیاهرودی و رحیم)های خصوصي، امکان پذير نبوده است  ذب 

2016 .)  
ارتباط با مشتری از نظر سويقت  به عنوان رويکردی برای درک و تأثیرگذاری بر رفتار مشتری از طريق ارتباطات  (  2000)    2مديريت 

بهبود جذب مشتری، حفظمعني به منظور  تعريف مي  دار  وفاداری مشتری و سودآوری مشتری  با مشتری  .  شودمشتری،  ارتباط  مديريت 
ای بر روابط مشتری داشته و هدف نهايي آن ارائه ارزش متمايز  ای است که تأکید ويژهها يا بازاريابي رابطهها، استراتژیدربرگیرنده ارزش

کومار، وينت  )شود  ات و کیفیت محصول است که باعث رضايت بیشتر مشتريان ميوری بازاريابي، بهبود خدمبه مشتری از طريق بهبود بهره
ارتباط با مشتری و همیشه مهم(.  2018،  3و رينارتز  اولین قدم در مديريت  اندازی  ترين هدف در هنگام راهدستیابي به مشتريان مناسب 

ای به عنوان يک مسئله مهم مديريتي مورد توجه قرار  ايندهاز طرفي حفظ مشتری به طور فز .  مشاغل جديد و يا تولید محصول جديد است
از طريق تلاش فعالیتگرفته و به لزوم تمرکز بر حفظ مشتری موجود  های بازاريابي محکم تاکید شده چرا که حفظ مشتری برای  ها و 

ن جلب رضايت مشتری از طريق تأمین  بنابراين به منطور حفط مشتری و ايجاد وفاداری در آنا .  موسسه يا شرکت، بسیار سودآورتر است
 (.2021ونديان، ونديان، غفاری و زهرهزهره)نیازها و برآورده کردن انتظارات آنها با محصولات و يا خدمات مورد نظر ضروری است 

اماکن ورزشي نشان مي انجام شده در زمینه جذب مشتری در  تحقیقات  پیامکي و فضاینتايج  تبلیغات  از  استفاده  مجازی    دهد که 
های مديريت کسب وکار ،  های شخصي و مهارتها شامل مهارتهای کارآفريني مديران باشگاه، مهارت (2019بین، علوی و توکلي، نیک)

بخش و همکاران،  روان( ) برنامه ريزی، تبلیغات، هزينه)و خدمات ( مجريان، خانواده) ، اجتماعي (طراحي، امکانات، بهداشت)عوامل محیطي  
های  ، فعالیت مناسب در شبکه(2017صابونچي، فراهاني و رضوی،  )گانه قیمت، کارکنان، امکانات، محصول و مکان   ، عوامل پنج(2020

رتباط  ، داشتن روابط عمومي مناسب برای پشتیباني از باشگاه ورزشي، مديريت ا (2014پور، پورصفر و مومني،  پودينه حاجي) اجتماعي مجازی  
  ، برگزاری رويدادهای ورزشي در باشگاه (2018نظری و عندلیب،  )، به کارگیری فناوری اطلاعات  (2020،  4سايمون و اسکات )با مشتری  

است(2018،  5هاسکین، ديکسون و سوتريادو) اثرگذار  همچنین مشخص شد افزايش رقابت، به خصوص در بخش  .  ، در جذب مشتريان 
( 2009زاده و همکاران، حمیدی)به حفظ و نگه داشت مشتريان فعلي و تلاش برای جذب مشتريان جديد شده  خدمات، موجب توجه بیشتر

 
1 . Ennis 
1.  Swift 

3 . Kumar, Vineet & Reinartz 

4 . Simon & Scot 

5 . Hoskyn, Dickson & Sotiriadou 
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لازم به توضیح است که در بررسي  (.  2008،  1برينک و برندت)گردد  و داشتن روابط بلندمدت با مشتريان موجب تأثیر مثبت بر سود دهي مي
های ورزشي خصوصي کاراته باشد مشاهده نشد و از اين رو  و افزايش تعداد مشتری در باشگاه ای که مرتبط با جذبپیشینه تحقیق، مطالعه

  .ای استشود و موضوع نیازمند بررسي و پژوهش جداگانهخلا پژوهشي در اين بخش احساس مي
اخلاقیات مي  رشته      و  فنون رزمي  از  ترکیبي  از رشتهورزشي کاراته  و يکي  پرجمعیت درباشد  است    های  و  )سطح جهان  باتواني 

الگوهای  .  ترين اصول اين هنر و ورزش زيبا استتواضع، ادب، احترام به مربي و پیشکسوت از مهم(.  2022همکاران،   اين ورزش دارای 
و فنون  پذيری، تعادل، چابکي های آمادگي جسماني مانند استقامت، سرعت، قدرت، انعطافحرکتي فراواني بوده و علاوه بر توسعه شاخص

انساني را نیز تقويت مي از توانايي  (.  2019زاده، زندی و بابان،  حسین) نمايد  رزمي، مسائل اخلاقي و صفات نیک  از اين رو ورزش کاراته 
افراد مختلف به جهت شرکت در فعالیت بديهي است که لازمه دستیابي به چنین مواردی،  .  های آن برخوردار استلازم برای جلب توجه 

باشد و لازمه دست يافتن به چنین استانداردهائي ارائه راهبردهايي  های پرمحتوا و غني از مفاهیم اخلاقي و فني ميبرگزاری کلاس  منوط به 
های اخیر  در سال. های خصوصي کاراته است تا بتواند به جذب حداکثری افراد در اين ورزش کمک نمايداز سوی مربیان و مديران باشگاه

تواند طرفداران  قطعاً همین عامل مي. اندورزشي کاراته با کاهش حضور مشتريان روبرو بوده و در مواردی نیز تعطیل شده های رشتهباشگاه
تر  رنگهای کاراته را کمانگیزگي مواجه سازد و مانع از جذب افراد به سمت ورزش کاراته شده و حضور آنها در باشگاهورزش کاراته را با بي

.  سازی برای آينده ورزشي آن را تحت تأثیر قرار داده و تهديد نمايدود پرورش استعدادهای ورزشي اين رشته و پشتوانهکرده و به نوبه خ 
بیش از نیم قرن از  . باشد که هم بین بانوان و هم بین آقايان طرفدار داردهای رزمي ميکاراته در تبريز يکي از پرطرفدارترين شاخه ورزش

اين رشته يکي  .  های مختلف شهر در اين رشته فعالیت دارندهای زيادی در قسمت باشگاه.  گذردشرقي مياستان آذربايجانورود کاراته به  
استان در سطح ملي و بیناز رشته های  شرقي در طول سالیان زيادی مقامکاران استان آذربايجانکاراته.  المللي استهای ورزشي موفق 

کاران  همچنین از کاراته. ها نیز دارای رنکینگ جهاني هستندها و سبکاند و در برخي وزنللي کسب نمودهالممتعددی در سطح ملي و بین
افرادی در کسوت مربي و مدير تیم علاوه بر اين مسابقات مختلف ملي و .  اندهای مختلف ملي و حتي ساير کشورها فعالیت کردهتبريز 

های اخیر فراز و فرودهای زيادی به خود ديده و اوضاع نابساماني را  ين میان کاراته تبريز در سالدر ا. المللي در تبريز برگزار شده استبین
 .تجربه کرده و از جمعیت ورزشکاران اين رشته نیز کاسته شده است

جهت شناسايي  های مختلف ورزشي، رشته کاراته نیازمند توجه جدی و اقدام عاجل در  با توجه به موارد بیان شده فوق از میان رشته
های ورزشي مربوط به اين رشته است چرا که آنچه که ضرورت توجه جدی به جذب  اقدامات مناسب برای افزايش حضور افراد در باشگاه

کند، بقای اين رشته ورزشي در سايه فعالیت بسیاری از قهرمانان ملي و بین المللي اين  های کاراته را ايجاب ميحداکثری افراد به باشگاه
در نهايت اين سوال مطرح است که برای جذب بیشتر  .  باشدهای خصوصي به همراه جذب و حفظ ورزشکاران جديد ميشته در باشگاهر

توان استفاده کرد؟ با توجه به نبود دانش و اطلاعات کافي در اين  های خصوصي کاراته شهر تبريز از چه راهکارهايي ميافراد به باشگاه
جود مطالعات منسجم در راستای شناسايي راهبردهای مورد نیاز برای جذب مشارکت حداکثری افراد برای حضور  زمینه و همچنین عدم و

های خصوصي کاراته شهر تبريز جهت  های کاراته، اين پژوهش بر آن است که به تبیین راهکارهای مديران و مربیان باشگاهدر باشگاه
افراد به اين باشگاه های  تواند به صورت کاربردی مورد توجه مديران و مربیان باشگاهنتايج تحقیق حاضر مي.  ها بپردازدجذب حداکثری 
تر به توسعه اقدامات موثر و  های بهتر و منعطفريزیها بتوانند با برنامهشود تا مديران و مالکان باشگاهخصوصي ورزشي قرار گیرد و باعث 

های خود، نظر ساير ورزشکاران برای حضور در آن باشگاه را  فراهم  کنندگان به باشگاهعهمناسب بپردازند و با ايجاد رضايت بیشتر در مراج
   (.  2019، 2سلنگرو و همکاران )آورند 

   شناسی پژوهش روش
پژوهش حاضر از نظر هدف کاربردی و از نوع تحقیقات کیفي است؛ مطالعه در چهارچوب روش تحلیل تماتیک يا تحلیل مضمون  رويکرد  

جامعه آماری شامل اعضای هیأت علمي  .  ها مصاحبه عمیق نیمه ساختاريافته با صاحب نظران بودروش گردآوری داده.  انجام گرفت  کیفي
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ادارات ورزش و  های علوم ورزشي، ورزشکاران، داوران، مربیان، مديران باشگاهها و گروهمديريت ورزشي دانشکده های کاراته و مديران 
گیری به صورت هدفمند توسط محقق بر اساس منابع اطلاعاتي مکتوب، مشاهده و نظرخواهي از افراد متخصص و آگاه  نمونه.  جوانان بودند

ها به حد آوری دادهدر اين پژوهش در مصاحبه بیستم جمع. ها تا رسیدن به حد اشباع نظری ادامه پیدا کردمصاحبه. در اين زمینه انجام شد
سئوالات مصاحبه با استفاده از مباني نظری، مقالات و  .  ها انديشه جديدی به وجود نیامدا ادامه مصاحبهطوری که باشباع نظری رسید، به

ها و راهکارهايي بود  سئوالات در زمینه انواع روش.  کمک متخصصان و با توجه به سطح دانش و تخصص شرکت کنندگان طراحي شدند
قبل از مصاحبه، روز و مکان مصاحبه، مطالب و سوالات .  ها از آن استفاده کنندباشگاهتوانند برای جذب افراد به  که مديران و مربیان مي

همچنین مسائل مربوط به اهداف پژوهش، محرمانه بودن اطلاعات  . های تلفني هماهنگ شدمصاحبه از طريق پست الکترونیکي و تماس
.  ها جداگانه ضبط و يادداشت برداری گرديدانجام شد و مصاحبهها توسط يک محقق  همه مصاحبه.  با مصاحبه شونده مورد بحث قرار گرفت

کنندگان به وضوح هدف و سوالات را درک کردند و به همه شرکت کنندگان زمان  در طول مصاحبه، اطمینان حاصل شد که همه شرکت
 .  انجامیدها بطور متوسط يک ساعت به طول مصاحبه. کافي برای درک کامل و پاسخگويي به سوالات داده شد

ها  در اين روش محقق داده. های کیفي در اين مطالعه از روش تحلیل تماتیک يا تحلیل مضمون استفاده شدبرای تجزيه و تحلیل داده
ترين  رايج.  شوند، را شناسايي کندها و الگوهای معنايي که مکررا مطرح ميکند تا مضامین مشترک، موضوعات، ايدهرا از نزديک بررسي مي

تعريف و نامگذاری مضامین  . 5بررسي مضامین، . 4تولید مضامین، . 3کدگذاری، . 2آشنايي، . 1ای آن شامل يک فرآيند شش مرحله شکل
تواند با بسیاری از انواع مختلف تحقیق  پذير در پژوهش کیفي است که ميتحلیل مضمون در واقع نوعي روش انعطاف.  نوشتن است.  6و  

هومن،  )ها استفاده شد  مطالعه از رويکرد معنايي تحلیل مضمون شامل تجزيه و تحلیل محتوای صريح و آشکار دادهدر اين  .  تطبیق داده شود
2016 .) 

ها چند مصاحبه به عنوان نمونه انتخاب شدند و در يک فاصله زماني دوباره کدگذاری شدند برای محاسبه پايايي ابزار از بین مصاحبه
ها با هم مقايسه شده و از طريق میزان توافقات و عدم توافقات فاصله زماني برای هر کدام از مصاحبهسپس کدهای مشخص شده در دو  

تعداد کل کدها در فاصله  .  شودمشاهده مي(  1)همان طور که در جدول  .  ها محاسبه گرديددر دو مرحله شاخص ثبات برای آن پژوهش
پايايي باز  .  بود  9و تعداد کل عدم توافقات در اين زمان برابر    26ا در اين زمان برابر  ، تعداد کل توافقات بین کده59روزه برابر    30زماني  

با توجه به اينکه میزان پايايي بیشتر  .  درصد است  13/88های انجام گرفته در اين پژوهش با استفاده از معادله ذکر شده، برابر  آزمون مصاحبه
های  معادله محاسبه پايايي باز آزمون بین کدگذاری(. 2016هومن، )ها مورد تايید است یدرصد است در نتیجه قابلیت اعتماد کدگذار  60از 

 :پژوهشگر در دو فاصله زماني به صورت زير است

درصد پايايي  =
2 × تعداد توافقات

تعداد کل  کدها
× 100 

 . پایایی باز آزمون کدگذاری  1جدول 
 درصد پایایی باز آزمون  تعداد عدم توافقات  تعداد توافقات  تعداد کل کدها  عنوان مصاحبه ردیف

1 P1 13 6 3 30/92  
2 P2 15 7 2 33/93  

3 P4 16 7 3 50/87  

4 P9 15 6 1 80 

13/88 9 26 59 کل   

 پژوهش 

ها و  شرکت کنندگان در پژوهش منتخبي از متخصصین حوزه دانشگاهي، داوران، مربیان و قهرمانان رشته ورزشي کاراته، مديران باشگاه
نشان داده  (  2)ها در جدول  های جمعیت شناختي آننیز مديران ادارات ورزش و جوانان استان آذربايجان شرقي بودند که برخي از ويژگي

 .شده است
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 کنندگان بر حسب جنسیت، تحصیلات، سن و حوزه تخصص  . توزیع فراوانی مشارکت 2جدول 
 درصد فراوانی  فراوانی سطوح متغیر متغیر

 جنسیت
 90 18 مرد
 10 2 زن

 تحصیلات 
 15 3 کارشناسي 

 35 7 کارشناسي ارشد 
 50 10 دکتری 

 سن 

 15 3 سال  30-25
 20 4 سال 40-31
 40 8 سال  50-41

 25 5 سال  50بیش از 

 حوزه تخصص 

 15 3 متخصص دانشگاهي 
 25 5 داور 
 20 4 مربي 

 15 3 مدير باشگاه 
 10 2 مديران اداره ورزش) رئیس هیات( 

 15 3 قهرمانان ورزشي 

های  دادههای خصوصي جهت جذب حداکثری افراد بود،  برای دستیابي به هدف اصلي پژوهش که همان شناسايي راهبردهای باشگاه
کد يا واحد    345در مرحله کدگذاری  .  های نیمه ساختار يافته به روش تحلیل تماتیک يا مضمون تحلیل شدندکیفي حاصل از مصاحبه

ها تأيید نهايي شده و در ادامه مفاهیم  مورد آن  45شناسايي شدند که پس از حذف موارد تکراری و ادغام مفاهیم مشابه  (  مفهوم اولیه)معنايي  
مديريت  و م اقتصادی،  روابط عمومي،  اصلي در شش مفهوم مديريت  نهايت راهکارها تحت مضامین  و در  گرديد  تنظیم  فرعي  ضامین 

 (. 3جدول )اجتماعي مشخص شدند - ای، مديريت استراتژيک و فرهنگيبازاريابي، حرفه

 های کیفی بندی داده . نتایج حاصل از کدگذاری و دسته3جدول 

مصاحبه شونده شماره  ردیف  مفاهیم اولیه  
مفاهیم  
 ثانویه

مضمون 
 اصلی

1 P1, P3, P6, P9, P11, P16, P19, P20  تعامل شايسته میان مدير و مربي باشگاه 
 رفتاری 

راهکارهای  
مديريت  
روابط  
 عمومي

2 P1, P2, P3, P4, P5, P6, P7, P9, P10, P11, P12, P13, 
P14, P15, P18, P20 

مناسب مدير با مراجعه کنندگان برخورد شايسته و   

3 P1, P8, P10, P14, P15, P16, P20 
 

های ارتباطي جهت برقراری ارتباط نظیر  استفاده از فناوری 
های اجتماعي، وب سايت در راستای  تلفن، پیامک، شبکه 

 ثبت نام و آشنايي با باشگاه برای مشتريان 
 ارتباطي 

4 P10, P14, P15, P16, P20  ارتباط دوستانه و صمیمي با هنرجويان و مراجعه کنندگان 

5 P1, P3, P4, P5, P6, P7, P8, P9, P11, P12, P13, P15, 
P16, P17, P18 

 شهريه متناسب 
 اقتصادی 

راهکارهای  
 ,P1, P3, P4, P5, P6, P7, P8, P9, P11, P12, P13, P15 6 اقتصادی 

P17, P18, P20 
هنرجويان ارائه تخفیفات برای   

7 P1, P2, P3, P6, P9, P12, P13, P16, P18, P19 ای و منظم انجام تبلیغات دوره  

 بازاريابي 
راهکارهای  
مديريت  
 بازاريابي 

8 P1, P2, P3, P7, P8, P10, P11, P12, P14, P15, P16, 
P17, P18, P19, P20 

های اصول جذب مشتری و بازاريابي آشنايي با روش   

9 P4, P5, P6, P7  تطابق برنامه های باشگاه با نیاز شرکت کنندگان 

10 P3, P9  در تبلیغات  کاراته استفاده از مدال آوران و نخبگان  

11 P2, P3, P4,  P5, P6, P8, P12, P14, 16, P17, P18,  
P19, P20 

مسابقات تلويزيوني پخش   
پوشش  

ای رسانه   12 P3, P4, P2, P7, P8, P9, P16, P17, P18, P19, P20 
به عنوان   کاراته  استفاده از مدال آوران و نخبگان رشته 

های تلويزيوني مهمان در برنامه   

13 
 P1, P2, P4, P5, P6, P7, P9, P11, P16, P17, P19 

مربیگری، درجات و   اعطای بازنگری در نحوه آموزش و 
ها در کاراته دان  فني  

 
 
 
 14 P2, P4, P8, P10, P13  داشتن توانايي فني مربیان 
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مصاحبه شونده شماره  ردیف  مفاهیم اولیه  
مفاهیم  
 ثانویه

مضمون 
 اصلی

15 P5, P7, P14, P16, P17, P18, P19, P20  های آموزشي برای مربیان برگزاری دوره   
 
 
 
 
 
 

راهکارهای  
ایحرفه   

16 P2, P3, P4, P6, P7, P8, P9, P12, P15, P16, P17, P18, 
P19, P20 

ها داوری  بودنمملوس و قابل درک    

17 P2, P8  وجود مربیان با دانش 

با تجربه   با دانش بالا و  به کارگیری مربیان P4, P12, P13, P14, P16, P17, P18, P19, P20 18 دانشي   

19 P1, P7, P9  آشنايي مديران و مربیان با اصول روانشناختي 

20 P6, P7, P12  توجه به ساعات برگزاری کلاس 

 باشگاه 
 داری 

21 P2, P12, P13, P14  ها و نیاز  متفاوت ورزشکاران خواسته توجه به  

22 P5, P9, P16, P17, P18, P19, P20  منظم بودن باشگاه در ارائه خدمات 

23 P2, P3, P4,  P5, P6, P8, P12, P14  انتخاب نام مناسب برای باشگاه 

24 P4, P6, P7, P8, P9, P12, P15  مشتريان پذيرش و رسیدگي به انتقادات و پیشنهادات  

25 P7, P8, P9, P11, P12  ارائه خدمات مبتني بر جنسیت مشتريان باشگاه 

26 P2, P5, P7, P11, P12, P13, P16, P17, P18, P19  انتخاب مناسب مکان باشگاه 

27 P4, P5, P6, P7, P8, P9, P10, P11, P12, P13, P14, 
P15, P18, P19, P20 

هنرجويان برخورد مناسب مربیان با   

 مربیگری 
28 P6, P7, P8, P9, P10, P11, P12, P13 وجود قهرمانان برجسته در باشگاه 

29 P1, P6, P7, P11, P15, P16, P17, P18, P19  برگزاری مسابقات درون باشگاهي 

30 P1, P2, P4, P5, P6, P7, P8, P9, P10, P11, P12, P15, 
P16, P17, P18, P19, P20 

درتمرينات همراه با تمرينات ريتمي و با موسیقي تنوع   

31 P1, P7, P12, P14 
استاني و   بازنگری در نحوه برگزاری مسابقات انتخابي 

برنامه   اردوهای مرتبط با آن 
- ريزی

ويدادی ر  

راهکارهای  
مديريت  
 استراتژيک 

32 P1, P6, P7, P11, P15 
مسابقات در سطح  های برگزاری بازنگری اساسي در روش 

 کشور 

33 P14, P15  توجه به ورزش کاراته در مدارس 

34 P4, P8, P10, P12  بهداشت و نظافت باشگاه 

کیفیت  
 خدمات 

35 P5, P9  ارائه به موقع خدمات به هنرجويان باشگاه 

36 P1, P2, P7, P8, P10, P16, P17, P18, P19, P20  به روز وجود امکانات و تجهیزات مناسب و  

37 P1, P3, P4, P5, P6, P7, P8, P9 , P11, P12, P13, P15, 
P16, P17, P18, P19, P20 

 ارائه خدمات با کیفیت به مراجعه کنندگان و هنرجويان 

38 P4, P5, P6, P7, P10, P11  وجود وسايل گرمايشي و سرمايشي 

39 P5, P6, P7, P8, P9, P16, P17, P18, P19, P20  تهويه مناسب و هوای مطبوع سالن تمرين 

40 P1, P6, P7, P11, P16, P17, P18, P19, P20  )..... طراحي داخلي باشگاه )زيبايي، نور، فضا و 

41 P2, P3, P9, P12, P18, P19, P20  توجه به پیشکسوتان رشته کاراته 

  - فرهنگي
 اجتماعي 

راهکارهای  
  - فرهنگي

 اجتماعي 

42 P5, P6, P10, P16, P18, P19 های کاراته شنا نمودن جوانان با قهرمانان و اسطوره آ  

43 P12, P13, P14, P18, P19, P20  آشنايي مردم با ريشه و فرهنگ غني کاراته 

44 P10, P11, P18, P19, P20 انجام مسئولیت اجتماعي توسط باشگاه 

45 P1, P7, P8, P10, P16, P18, P16, P17, P18, P19  جو اجتماعي مناسب باشگاه 



 151    ⧫و همکاران     محمودرضا داخته 

توان به عنوان الگوی نهايي پژوهش با هدف نشان دادن عوامل اصلي مؤثر در  را مي( 1)های پژوهش، شکل  در نهايت بر اساس يافته
 . های خصوص کاراته پیشنهاد دادجذب حداکثری افراد در باشگاه

 
 . الگوی نهایی مضامین پژوهش 1شکل 

   گیرینتیجهبحث و 
های  های متولي رشتههای ورزشي خصوصي هستند؛ که زير نظر سازمانهای ورزشي در ايران، باشگاهترين و موثرترين بخشيکي از مهم

های  باشگاهدهد ظهور ورزشکاران بزرگ از دل های زيادی وجود دارد که نشان مينمونه. کنندهای ملي فعالیت ميورزشي يعني فدراسیون
افراد و نیز معرفي  باشگاه.  ورزشي خصوصي بوده است های ورزشي خصوصي به عنوان بخشي از جامعه نقش تاثیرگذاری را در سلامتي 
های ورزشي خصوصي  ای به باشگاهاندرکاران ورزش کشور بايد توجه ويژهبنابراين دست. کنندهای ملي ايفا مياستعدادهای ورزشي به تیم

سازی  که بسیاری از کشورهای جهان نقش و اهمیت زيادی برای خصوصيها حمايت کنند؛ همچنانشند و به طور مداوم از اين باشگاهداشته با
  .های مختلف قائل هستندورزش

ازند و از  پردهای ورزشي درون و برون باشگاهي ميهای کاراته در ايران بیشتر به رقابترسد باشگاهبر اساس شواهد میداني به نظر مي
ها را به صورت  تواند ادامه فعالیت و حیات اين باشگاهرقابت تجاری که دارای ابعاد و تاثیرات بیشتری است، غافل هستند و همین موضوع مي

های  از اين رو، ضرورت شناسايي راهبردهايي جهت جذب حداکثری افراد و مخاطبان برای حضور در باشگاه.  منفي تحت تأثیر قرار دهد
با توجه به نتايج اين تحقیق، جذب .  ناپذير استهای کاراته خصوصي به صورت خاص اجتنابزشي خصوصي به صورت عام و باشگاهور

باشگاه افراد جهت حضور در  مديريت  حداکثری  اقتصادی،  راهکارهای مختلف مديريت روابط عمومي،  تأثیر  های خصوصي کاراته تحت 
  .گیرداجتماعي قرار مي  -ژيک و فرهنگيای، مديريت استراتبازاريابي، حرفه

کنندگان  در راهکار مديريت روابط عمومي مشخص شد که از نظر رفتاری بايستي تعامل و برخورد شايسته میان مدير، مربي و مراجعه
ها، خدمات و امکانات  ن فعالیتهای ارتباطي سنتي و نوين در جهت شناساندگیری از انواع راهباشگاه ايجاد شود و از لحاظ ارتباطي نیز با بهره

گیرد مراجعه کنندگان تلاش موثر صورت  و  با هنرجويان  ارتباط دوستانه و صمیمي  برقراری  و  بالقوه  مشتريان  به  با  .  باشگاه  نتايج  اين 

راهبردهای باشگاه های 
جهت کاراتهخصوصی

جذب حداکثری افراد

راهکارهای مدیریت روابط 
:عمومی

ارت ا  ، رفتاری

راهکارهای مدیریت 
:استراتژیک

،ر ی ادی-برنامه ری ی

  ف ت   ما 

:اجتماعی-راهکارهای فرهنگی

 ا   ،ت  ه به پ ش   تا 
معرف  ، رمانا  با  ازی 

، هریشه   فر    غ    ارات
ان ام م ئ ل ت ا ت ا   

:ایراهکارهای حرفهبا گا 

 ی ، اف ایش ت ان  ف  ب   د 
م   ب،داریبا گا ، دانش 

م ا  مرب گری

:راهکارهای مدیریت بازاریابی

ا تفاد  از ر ش  ای 
  ، ب   دبازاریاب م ت ف 

اف ایش

پ  ش ر انه ای

:راهکارهای اقتصادی

ارائه ،   ریه مت ا  
تخف فا  برای   ر  یا 



 1403/ پاییز 46/ شماره 12رویکردهای نوین در مدیریت ورزشی/ دوره     ⧫     152

نیاز ورزشکاران   در زمینه افزايش وفاداری ورزشکاران از طريق فراهم کردن اطلاعات مورد( 2019)های فسنقری، بنسبردی و رحیمي يافته
های ارتباطي و مديريتي  که مهارت(  2015)و ارائه سريع و آسان پاسخ سئوالات در مورد خدمات ارائه شده در باشگاه و سلیماني و همکاران  

  .داری گزارش کردند، همسو استترين معیار باشگاهرا مهم
به عبازت ديگر لازم است تا  .  شودبرای هنرجويان مربوط مي  راهکارهای اقتصادی به درنظر گرفتن شهريه متناسب و ارائه تخفیفات

ارائه ميمديران و صاحبان باشگاه های منتوع جلساتي و ماهانه و با  شود بر اساس معیارهای موجود بستهها برای خدماتي که در باشگاه 
های مختلف  ها و موقعیتد و همچنین در مناسبتشهريه معقول را به فراخور مشتريان و با در نظر گرفتن توان مالي آنان در نظر بگیرن

های روانبخش و همکاران  اين نتايج با يافته.  های متنوع به مشتريان و مراجعان خود لحاظ کنندتخفیفات قابل توجهي را در قالب طرح
های آمادگي جسماني استان  اشگاهبه عنوان عوامل مؤثر بر جذب مشتريان در ب(  ريزی، تبلیغات، هزينهبرنامه)که به نقش خدمات  (  2020)

اشاره کردند، صابونچي، فراهاني و رضوری   که تاثیرگذاری پنج عامل قیمت، کارکنان، امکانات، محصول و مکان بر جذب (  2017)يزد 
  .مشتری اماکن ورزشي استان خوزستان را گزارش کردند، همخواني دارد

ای و منظم،  ای بود، مشخص گرديد که انجام تبلیغات دورهزاريابي و پوشش رسانهدر راهکارهای مديريت بازاريابي که شامل دو بخش با
اجرای روش از سوی مديران و  کنندگان در برنامههای بازاريابي و جذب مشتری، در نظر گرفتن نیازهای شرکتيادگیری و  های باشگاه 

و   از مدال آوران  استفاده  و  تلويزيوني مسابقات  برنامهفراهم کردن زمینه پخش  به عنوان مهمان در  مختلف  نخبگان رشته کاراته  های 
های فسنقری، بنسبردی و رحیمي اين نتايج با يافته.  باشدمناسبتي و ورزشي تلويزيوني از سوی مسولین و ساير دست اندرکاران موثر مي

درباره تأثیر  (  2009)ورزشکاران خود، قیامي راد  در زمینه افزايش درآمد و سوددهي باشگاه از طريق تامین و برطرف کردن نیازهای  (  2019)
های  در مورد نقش موثر رسانه(  2008)های ورزشي، همچنین مهدويان مشهدی  های تبلیغاتي در مورد توسعه و ترويج رشتهزياد برنامه

های خود  های گروهي در برنامهای و پیشنهاد اختصاص سهم قابل قبول رسانهگروهي در توسعه ورزش همگاني، تربیتي، قهرماني و حرفه
های  ای گسترده از بازیها برای حمايت از ورزش خصوصي نیازمند پوشش رسانهاز اين رو مديران و صاحبان باشگاه.  ها همسو استبه ورزش

ها و  و مسابقات تیمها  ها و سراسر کشور بازیبنابراين بهتر است مسئولین شرايطي را مهیا کنند که در استان.  تیمي يا باشگاهي هستند
همچنین مديران برای رسیدن به اهداف مورد نظرشان، به  . تری پوشش داده شوندهای مختلف به صورت بهتر و مناسبها در رسانهباشگاه

 . ای بیانديشندگیری کافي و مناسب از تبلیغات متنوع رسانهامکان بهره
است، بازنگری در نحوه آموزش و اعطای مربیگری و  اهای که شامل موارد فني، دانشي، باشگ در راهکارهای حرفه داری و مربیگری 

سازی آموزشي برای مربیان، به کارگیری الگوی داوری  های بازآموزی و يکساندرجات کاراته، افزايش توانايي فني مربیان و برگزاری دوره
ها و  دانش بالا و با تجربه برای آموزش و توجه به خواسته  کارگیری مربیان  بامناسب و قابل قبول در تمرينات و به ويژه مسابقات، به

انتقادات و پیشنهادات مشتريان، مکان يابي مناسب باشگاه، رفتار مناسب مربیان با هنرجويان،  نیازهای  متفاوت ورزشکاران، رسیدگي به 
تواند در جذب بخشي به تمرينات ميو تنوع  برگزاری مسابقات درون باشگاهي و تدارک برای شرکت در مسابقات مختلف در سطوح مختلف،

در مورد اهمیت منابع انساني در توسعه و رشد اقتصادی (  2022)اين يافته با نتايج پژوهش باتواني و همکاران  .  مشتريان مفید و موثر باشد
يران و همچنین پژوهش چال اشتری  های مربیگری ورزش ادر مورد شناسايي مولفه(  2022)در ورزش و مطالعه زماني نوکاآبادی و همکاران  

داری در فوتبال ايران که به اهمیت جدب و بکارگیری نیروی انساني  با عنوان تدوين چهارچوب نظام باشگاه(  2021)مکاری و همکاران  
رشد و توسعه های ورزشي کاراته به منظور کسب درآمد و تلاش برای  با اين حال، باشگاه.   متخصص و مجرب تاکید دارد، همخواني دارد

گیری از نیروهای متخصص، آشنايي به علم روز دنیا در  باشگاه بهتر است به مسائلي مانند رضايت مشتری، کیفیت خدمات، بازاريابي، بهره
چند  در  .  حوزه ورزش و مديريت و مديريت ارتباط با مشتری توجه بیشتری داشته باشند و سعي کنند خود را با تکنولوژی روز دنیا پیش ببرند

.  سال اخیر مشخص شده که برای دستیابي به مزيت رقابتي پايدار و موثر، منابع انساني متخصص و متعهد از اهمیت زيادی برخوردار است
  های خود را توسعه دهند تا بتواننددر واقع دنیايي که روز به روز در حال تغییر و تحول است، مربیان و مديران نیز بايد به طور مداوم  قابلیت

های ورزشي کاراته که خدمت محور هستند، منابع  از طرفي در باشگاه.  در مسیری که رقابتي تنگاتنگ با ديگر رقبا دارند موفق ظاهر شود
ايفا مي های ورزشي کاراته،  همچنین، با توجه به اينکه باشگاه.  کنندانساني ارزشمندتر بوده و نقش تاثیرگذار و مهمي در موفقیت باشگاه 
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های نیروی  ها و شايستگيها، دانش، قابلیتی پويايي هستند که در آنها مربیان و مديران نقش موثر و مفیدی دارند، توسعۀ تواناييهامحیط
  .های کاراته منجر شودتواند به توسعه باشگاهمي( هامديران و مربیان باشگاه) انسان 

فرهنگ غني کاراته، توجه و بها دادن به پیشکسوتان رشته کاراته و آشنا  اجتماعي آشنا ساختن مردم با ريشه و    -در راهکارهای فرهنگي
اسطوره و  قهرمانان  با  باشگاه مشخص شدنمودن جوانان  توسط  اجتماعي  انجام مسئولیت  کاراته و همچنین  يافته.  های  نتايج  اين  با  ها 

اده، تصور خويش از بدن، سرمايه اجتماعي، سرمايه فرهنگي  مبني بر وجود  رابطه مثبت بین متغیرهای حمايت خانو (  2017)عابديني و طالبي  
در زمینه تاثیر گذاری رفتار  ( 2019)و سرمايه اقتصادی شهروندان و میزان گرايش آنان به ورزش همگاني، غلامپورگالشکلامي و همکاران 

در مورد نقش عوامل اجتماعي و  (  2022)مطلوب اجتماعي و حمايت اجتماعي بر تمايل جوانان به ورزش، فغاني، حضرتي و امیرظاهری  
 .فرهنگي در توسعه ورزش و لزوم توجه مسئولین نسبت به افزايش آگاهي و اطلاع رساني، اعتماد و باور افراد همسو است

ش  در سطح کشور و توجه به آموز  ريزی، بازنگری در نحوه برگزاری مسابقات مختلفدر راهکارهای مديريت استراتژيک در بعد برنامه
ها و همچنین در بعد کیفیت خدمات، تجهیز مناسب و به روز باشگاه، فراهم  کاراته در برنامه آموزش ورزشي و فوق برنامه مدارس و دانشگاه

.....(  زيبايي، نور، فضا و غیره)آوردن زمینه ارائه خدمات با کیقیت، مطلوب و به موقع به هنرجويان و مشتريان و طراحي داخلي جذاب باشگاه  
ريزی  بندی مراجعین و برنامهدر مورد دسته(  2014)  1های کاردوسو و همکاران به طور کلي نتايج اين بخش از پژوهش با يافته.  اثرگذار است

در زمیزنه لزوم داشتن راهبرد برای توسعه باشگاه و ايجاد مزيت رقابتي برای آن،  (  2015)  2مناسب برای جذب آنان، هوانگ، هان و چو 
،  کنندگان در باشگاههای آموزشي جذب شرکتدر مورد استفاده از رويدادهای ورزشي و کارگاه(  2018)  3هاسکین، ديکسون و سوتیريادو 

عندلیب   و  باشگاه(  2018)نظری  مشتريان  فرايند جذب  بر  اطلاعات  فناوری  کارگیری  به  و  بازاريابي  آمیخته  تأثیرگذاری  حوزه  های  در 
اثرگذاری ارائه اطلاعات جامع از خدمات و عوامل کمي ترغیب(  2019)وی و توکلي  بین، عل خصوصي، نیک کننده مشــتری در  در زمینه 

امروزه نگاه استراتژيک به ورزش خصوصي، اهمیت زيادی يافته است چرا که ورزش  . باشدهای تبلیغاتي بر جذب مشتری همسو ميپیامک
توان بیان داشت برای همچنین در تبیین اين يافته مي.  در توسعه برندينگ آنها اهمیت فراوان دارد به عنوان ابزار تبلیغاتي در اختیار صنايع، 

مديران ورزشي و  .  ايجاد وضع مطلوب و حضور حامیان در ورزش، به منظور مشارکت حداکثری آنها بايد بسترسازی مناسبي صورت گیرد
تدوين  .  های حضور افراد و مشتريان را به حداکثر برسانندتوانند زمینهد نیاز، ميهای موراندرکاران ورزش کاراته با توسعه زيرساختدست 

برنامه استراتژيک مشخص در زمینه جذب مشتری، افزايش کیفیت خدمات و حمايت مالي، افزايش دانش مربیان و مديران يک مسیر واحد  
های  وری را در زمینه توسعه باشگاها با کمترين هزينه بیشترين بهرهه شود مديران و مالکان باشگاهکند و باعث ميبرای مديران فراهم مي

 . خود داشته باشند
بدون وجود تجهیزات، تاسیسات و .  آيدتاسیسات، تجهیزات و امکانات ورزشي از عوامل مهم و اساسي توسعه باشگاها به حساب مي

ترين مديران  اني، قهرماني و جذب مشتری موفق نخواهند شد و موفقهای ورزشي در زمینه همگ امکانات ورزشي مناسب و استاندارد، باشگاه
.  ای دست يابندتوانند بدون وجود تجهیزات، تاسیسات و امکانات استاندارد و مدرن، به توسعه باشگاه و ورزشکاران حرفهو مربیان نیز نمي

ت استاندارد و مناسب از مهمترين عوامل توسعه و پیشرفت  دهد که توجه به عواملي مانند امکانات، تاسیسات و تجهیزا ها نشان ميبررسي
های کاراته به همراه  باشند؛ وجود تجهیزات استاندارد در باشگاههای کاراته نیز از اين قاعده مستثني نمي باشگاه.  باشدهای ورزشي ميباشگاه

تواند نقش بسیار پررنگي در جذب مشتريان و  یني ميتوجه به اصول مربوط به مکان گزيني، تهويه مطبوع، ايمني بخشي و مسائل اين چن 
های  رسد بازنگری در نحوه برگزاری مسابقات نقش مهمي را در توسعه باشگاهاز سوی ديگر، به نظر مي.  های کاراته داشته باشدتوسعه باشگاه

انتخابي استاندارد و بدون تبعیض به عنوان واسطه.  کاراته خواهد داشت ايفای نقش  ا برگزاری مسابقات  انگیزه ورزشکاران  ی برای بهبود 
اندرکاران بايد به اين  همچنین دست. های بین المللي بودتواند سطح ورزش کشور را بهبود بخشد و شاهد کسب مدال در رقابتکرده و مي

چرا که کودکان  . و به آنها پرداخت  ريزی کردگیری آينده ورزش کودکان بايد از دوران مدرسه برای آنها برنامهامر توجه کنند که برای شکل

 
1 . Cardoso  & et al 

2 . Hwang, Han & Choo   
3 . Hoskyn, Dickson & Sotiriadou 
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آموزان  ريزی برای گنجاندن ورزش کاراته در فوق برنامه دانشبنابراين برنامه.  گیرند که دنبال چه ورزشي برونددر آن سنین تصمیم مي
  .های تخصصي آن در آينده را در پي خواهد داشتمطمئناً در توسعه رشته کاراته و باشگاه

ها توسط مديران و مربیان  نمايند و چرخ اقتصاد آنها دريافت نميگونه کمک مالي از دولتهای خصوصي هیچباشگاهبا توجه به اين که  
تواند تأثیر  های غیر مستقیم قانوني از اين گونه مراکز ميهایهای اصولي و حمايتشود، لذا تدوين سیاستها گردانده ميو مالکان باشگاه

ها داشته باشد و متولیان اين مراکز را به ادامه  کنندگان اين باشگاههای اجرايي ادارهجهي در به بار نشستن برنامهگیر و درخور توبسیار چشم
سازی  در خصوصي. تر نمايدهايشان در زمینه سلامتي جامعه و همچنین رونق بخشي بیشتر به استعداديابي و قهرمان پروری دلگرمفعالیت
را سازمان تبیین  ورزشي،  باشگاههای  برنامههبردهای  تمام  کردن  علمي  و  ورزش  ساختار  تغییر  و  خصوصي  فعالیتهای  و  جمله  ها  از  ها 

  .های خصوصي را در پي داشته باشدتواند جذب حداکثری افراد به باشگاهها ميترين اقداماتي است که توجه به آنمهم
دهد و نقش پررنگي در ايجاد  رهای توسعه يافته را تشکیل ميبه طور کلي، صنعت ورزش بخش مهمي از تولید ناخالص داخلي کشو

توان وجود مشکلات  ها ميشواهد حاکي از اين است که بخش خصوصي بنا به دلايلي که از جمله آن. فضای کسب و کار و سرگرمي دارد
ذب ورزشکاران ندارد، زيرا به اعتقاد  و موانع گوناگون در سر راه مشارکت بخش خصوصي در عرصه ورزش کشور است، توانايي چنداني در ج

اصليمتخصصان حوزه خصوصي انگیزه ورود بخش خصوصي به هر حوزهسازی،  ی کسب سود و درآمد است در حالي که با عدم  ترين 
در انجام اين    هرچند (.  2017جهانديده، رضوی و بهادری،  )ها، در حال حاضر امکان پذير نیست  ها برای جذب افراد به اين باشگاهتوانايي آن

های پیشینه، مشکل  هايي از قبیل عدم برداشت صحیح همه پاسخگويان از مفهوم جذب مشتری در باشگاه، کمبود پژوهشمطالعه محدوديت
های اين مطالعه،  نظران و همکاری کم برخي از مديران و مربیان بوجود آمد، در نهايت بر اساس يافتههماهنگي با مديران، اساتید و صاحب

ها، تدوين راهبردهای چند جانبه و کاربردی که مشتمل  های آموزش کاراته با همکاری مربیان شاغل يا سهیم در آنچنانچه مديران باشگاه
ای، تمرکز بر مشتری مداری و جلب رضايت آنان، بذل توجه کافي به اصل به روز  ای، اصول آموزش و تدريس حرفهبر اصول اداره حرفه
به روز ماندن، تعامل بیشتر با فدراسیون کاراته و تاکید بیشتر بر رفتارهای تخصصي و مرتبط با رشته ورزشي را انجام  شدن و همین طور  

های سلامت عمومي و ورزش  های خصوصي در کنار جنبههای بزرگ و شايان توجهي در زمینه جذب حداکثری افراد به باشگاهدهند، گام
های رزمي بوده و سابقه  شد در نهايت با توجه به اين که کاراته تبريز يکي از پرطرفدارترين شاخه ورزشای برداشته خواهد  قهرماني و حرفه

به منظور رهايي از اوضاع نابسامان موجود و افزايش گرايش و  .  های زيادی در اين رشته فعالیت دارندطولاني در اين شهر داشته و باشگاه
از  های ملي و بینت ورزشکاران اين رشته و همچنین حفظ و توسعه قهرمانياقبال عمومي به اين ورزش و توسعه جمعی  المللي استفاده 

 .      شودراهکارهای مشخص شده در اين مطالعه توصیه مي
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