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ABSTRACT 

The purpose of this study is to design a business model in sports 

academies from the perspective of experts of this field. The present study 

is based on the paradigm of interpretive research, in terms of practical 

purpose, qualitative research approach and data collection in the form of 

in-depth and semi-structured interviews. The statistical population of the 

study includes entrepreneurs, sports business owners, managers of sports 

academies, presidents of sports federations and managers of the National 

Olympic Academy. 15 people were selected as the sample size using targe 

ted sampling strategy and snowball. Data analysis was performed using 

qualitative content analysis and open, pivotal and selective coding 

methods using Maxqda software version 18 in which 9 main components 

and 45 pivotal categories were discovered and counted. The reliability of 

the recoding of the interviews conducted in this study using Scott's 

formula is equal to 90%. Managers, presidents of sports federations and 

academies should be comprehensively acquainted with these categories 

and components so that they can design the components and elements of 

the sports academy business specific to their sport in accordance with the 

needs and characteristics of their business and based in that take the 

suitable action. 
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 چکیده
 

خبرگان  دگاهیاز د یورزش یهایمدل کسب و کار در آکادم یحاضر طراح قیهدف از تحق

حاظ هدف به ل ،یریتفس قاتیاز نوع تحق میپارادا یحاضر بر مبنا قی. تحقباشدیحوزه م نیا

 مهیو ن قیعم یهاصورت مصاحبهها بهداده یو نحوه گردآور یفیک قیتحق کردیرو ،یکاربرد

 ،یشورز یاوکارهصاحبان کسب نان،یشامل کارآفر قیتحق یآمار جامعهاست.  افتهیساختار 

 کیالمپ یمل یآکادم رانیو مد یورزش یهاونیفدراس یروسا ،یورزش یهایآکادم رانیمد

عنوان هب یو  روش گلوله برف یراحتمالیغ یریگنفر با استفاده از راهبرد نمونه 11که  یباشدم

و  یفیک یمحتوا لیها با استفاده از روش تحلداده لیو تحل هیحجم نمونه انتخاب شدند. تجز

 3صورت گرفت که  11نسخه  Maxqdaافزار نرم لهیبوس یو انتخاب یباز، محور یگذار کد

 مجدد( ی)کدگذار نگیبازکُد ییای. پادیکشف و احصاء گرد یمقوله محور 01و  یمؤلفه اصل

درصد است.  31فرمول اسکات، برابر  زپژوهش با استفاده ا نیانجام گرفته در ا یهامصاحبه

 جامع صورت به ها مقوله ها و مولفه نیبا ا یورزش های یو آکادم ونیفدراس یروسا ران،یمد

اجزاء و  یکسب و کار خود نسبت به طراح های یژگیو و ازیاسب با نمتن بتوانند تا شوند آشنا

 .ندیاخود اقدام نم یخاص رشته ورزش یورزش یعناصر کسب و کار آکادم

 .رانیاتهران،  ،واحد تهران جنوب یدانشگاه آزاد اسلام یبدنتیدانشکده ترب یورزش تیریمد یدکتر یدانشجو .1

 .رانیا، تهران، واحد تهران جنوب یدانشگاه آزاد اسلام یبدنتیدانشکده ترب ،یورزش تیریمد اریاستاد .2

 .رانیا ،، تهراندانشگاه تهران ینیدانشکده کارآفر اریدانش. 3

mailto:f_sharififar@hotmail.com
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 : مقدمه

امروزه ورزش یکی از مهمترین عوامل توسعه اقتصادی، اجتماعی و منطقه ای در دنیا شده به طوری که این صنعت یکی 

را به  یگذاران علاقه فراوان هیسرما . از این رو(1)از بزرگترین و قابل لمس ترین صنایع در سطح جهان تبدیل شده است

ها امر موجب شده است که سازمان نیاند. انشان داده 2یکار ورزشوکسب کیبه عنوان  1یورزش ینیبخش ورزش و کارآفر

در بلند مدت  یسودآور یبرا را از آنها یریگدر حوزه ورزش و بهره دیجد یهابه شناختن فرصت ازیها نو شرکت

صورت  ( و خواه بهیحیتشر، ینیوکار خواه به صورت آشکارا )عمدل کسب کی دیبا، یبا تأسیس هر بنگاه تجار. (2)ابندی

وکار، منطق چگونگی یک مدل کسب .(0, 3)ساختار تعاملات آن به کار گرفته شود ی(، جهت طراحینیتکو، ی)ذهن ینهان

وکار مناسب، منجر دهد و عدم تشخیص یک مدل کسبخلق، ارائه و به دست آوردن ارزش در یک سازمان را توضیح می

وکار با آن کسب یهامدل یاجزا نییتع نهیدر زم هیاول قاتیکه تحق یمشکل. (1)شودبه ناکامی در دستیابی به اهداف می

نداشتند. بر اساس نظر  هیبه قض یعلم کردیاز ادراک محقق بودند و رو یبود که اغلب ناش نیاند، امواجه بوده

نهادی یشپ ارزش، یمشتر نهیدر زم یآن را دارد که با پاسخ به سوالات ییواناوکار مناسب، تمدل کسب کی( 2112مارگارت)

توان یداده و شرح دهد که چگونه م حیسازمان را توض تیفعال یمنطق اقتصاد نهیکسب درآمد، زم یو چگونگ یمشتربه 

 اریوکار مناسب در اختکسب لمد کیها اگر سازمان نیبنابرا .(6)مناسب ارائه نمود نهیرا با هز انیارزش مورد نظر مشتر

مدل  کی( تنها داشتن 2111تسه)، یاز طرف .(1)ندیتوجهی از بازار را تصرف نماتوانند بخش قابلینداشته باشند، نم

 کیداشتن و حفظ  اریتر است، در اختیاتیداند بلکه آنچه حیوکار مطلوب در زمان آغاز به کار شرکت را مهم نمکسب

، ینوآور گریوکار نسبت به انواع دمدل کسب یبه علاوه، نوآور. (3)موسسه است اتیدر طول ح نهیوکار بهمدل کسب

 .(1)تر و کاراتر استنهیکم هز

 یزیر ساختار و منابع مال تیریمد، 3یشامل چهار بلوک محصول، ارتباط با مشتر (2110)شده توسط استروالدرمدل ارائه

شده، بلوک ارتباط شمارد. بلوک محصول شامل ارزش ارائهیرا بر م ییها اجزابلوک نیاز ا کیهر  یبرا نیاست. او همچن

 ییو توانا تیارزش، قابل یکربندیزیر ساختار شامل پ تیریو روابط، بلوک مد عیوزهدف، کانال ت یشامل مشتر یبا مشتر

وکار است که بوم مدل کسب نیمدل ا نیا تیمز .(3)و مدل درآمد است نهیشامل ساختار هز ینابع مالو بلوک م یو همکار

 نیکند. ایم فیوکار را توصکسب مدل یبخش سازنده 3قدرتمند است که  اریحال بسو درعین یریابزار ساده تصو

                                                           
1 - Sport Entrepreneurship 
2 - Sports business 
3 - customer relationship 
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 یهاتیدرآمد، فعال انیجران، یارتباط با مشترع، ی( توزی)ها نالکا، یشنهادیارزش پان، یهای مشترها شامل بخشبخش

 .(11)است هانهیو ساختار هز یدی( کلی)تجار یشرکا، یمنابع اصل، یاصل

 

  

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                              

 

 

 

 

 

 

 

 (2110. مدل کسب و کار استروالدر)1شکل شماره 

وکار خود و اجزای سازنده آن داشته بسیار مهم است که مدیران ورزشی درکی صحیح، واضح و مشترک از مدل کسب

 کند تاها کمک میوکارهای ورزشی بوده و به آنباشند. چرا که این موضوع در واقع منبع مزیت رقابتی برای کسب

منحصر به فرد است که از امکانات و  یآموزش یسکو کی 0یورزش یامروزه آکادم. (11)دهندوکار خود را توسعه کسب

 تشرفیو پ ییشناسا ،یورزش یمهم هر آکادم فهیو اوقات فراغت برخوردار است و وظ یبدنساز ،یمنابع مراکز ورزش

 ،یورزش یهایو کار در آکادم بکس یهاروش یو بررس نیتدو .(12)باشدیعنوان قهرمانان ارشد مجوانان با استعداد به

شدن  یروند جهان یریشتاب گ زیو ن ریچند دهه اخ عیو سر دهیچیدارد. تحولات پ یاز لحاظ علم قیبه ملاحظات دق ازین

 های. جنبه(13)تحول آماده کنند رشیپذ یخود را برا شیاز پ شیموجب شده است تا جوامع گوناگون تلاش کنند، ب

                                                           
4 - sports academies 

 بلوک

 رابط مشتری
 بلوک محصول

بلوک مدیریت 

 زیرساخت

 های مالیبلوک جنبه

 هزینه

 صورتحساب

 سود

 قیمت

 درآمد

 معیار

 مشتری

 رابط

 کانال

 مکانیزم

 شرکت ارتباط

نامهتوافق  

 پیکربندی

 فعالیت

 قابلیت

 پیشنهاد منبع

ارزش قابل 

 ارائه

 نقش آفرین
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ان حد است موضوع تا بد نی. اابدیتوسعه  زین نیاز ا شیب تواندیو م افتهیگسترش اریورزش امروزه در جهان بس یتصاداق

نماید و این میلیارد دلار درآمد خالص نصیب صاحبان این صنعت می 211سالانه حدود  کا،یکه تنها در کشوری چون آمر

به مکان  یآکادم .(10)شود شناخته کشور این در آورسود نعتعنوان ششمین صموضوع سبب گشته تا صنعت ورزش به

 یآن رشته م ی، ورزش و ... به آموزش تخصص یقیمختلف مانند هنر، موس یشود که در حوزه ها یگفته م ییها

کاران ورزش یبه معرف یدهند، بلکه در بعد قهرمان یبرنامه خاص را ارائه نم کیوابسته به  یورزش یها یآکادم .(11)پردازند

که در حال حاضر  یاجتماع یها میاز ت تیهمه و  مهارت ها و حما یبه توسعه ورزش برا ینخبه و در بعد همگان

سازی، فراهم صحیح جهت پشتوانه سازی، استعدادیابی، فرهنگضرورت آموزش . (11)دهد یورزشکار هستند را ارائه م

 مندان، توجه به توسعه کمی و کیفی،آوردن بستر آموزش پایدار، رشد استعدادهای موجود و پاسخگویی به نیازهای علاقه

ادی ققان زینماید. محهای ورزشی، بیش از پیش ایجاب میعنوان یکی از متولیان توسعه رشتههای ورزشی را بهآکادمی

( مدعی 2113طور مثال مچیل و کولز )اند. بههای کسب و کار در ورزش تحقیق کردهبرای پاسخگویی به سؤالات مدل

هایی همچون چه کسی؟ چرا؟ چگونه؟ چه وقت؟ کجا؟ چقدر؟ برای برآورد های کسب و کار با واژهشد که مدل

( در تحقیق خود اظهار داشتند که به برخی 2113. پریس و همکاران )(16)اندها استفاده کردههای سازمانهای مدلخروجی

سازی نسبت به سایر عناصر از اهمیت بیشتری برخوردار زیست، ایمنی و امنیت و شبکهاز عناصر مانند حفاظت از محیط

های کسب و کار ارائه داد که شامل ارزش، ( در تحقیقی شش عنصر اصلی را برای مدل2111. چس بروق )(11)هستند

. جانسون و همکاران (11)شدندبازار هدف، زنجیره ارزش، مکانیسم )های( درآمد، شبکه ارزش و استراتژی رقابتی می

های کسب و عنوان عناصر اصلی مدلفرمول سود را به( گزاره ارزش مشتری، منابع اصلی، فرایندهای کلیدی و 2111)

طراحی )محتوای سیستم فعالیت، ساختار و حاکمیت( و ( عناصر 2111زوت و امیت ) ، در حالی که(0)پیشنهاد داد کار

ماده  20( در تلاش برای نظام سازی رویکردهای مختلف، 2110موریس و همکاران ) .(13)مضامین طراحی را ارائه دادند

 311از طرفی محققان زیادی مجموعاً  ،(21)اندعنوان عناصر ممکن ذکر شدهمختلف را در ادبیات مربوطه یافتند که به

رایطی، استخراج اجزای در چنین ش. (22, 21, 13)اندهای کسب و کار را در ادبیات این حوزه معرفی کردهعنصر در مدل

های کسب و کار معرفی شوند بسیار سخت مدل عنوان عناصرها را تشکیل دهند و بههای اصلی این مدلاصلی که سازه

ت. برای یک مرکز ورزشی، های ورزش مدرن ارتباط قوی آن با کسب و کارها استرین جنبهیکی از مشخص .(23)است

باشد؛ اما داشتن مشتریانی که صرفاً مراجعه مجدد دارند داشتن مشتریانی که بازگشت مجدد دارند و مورد توجه می

ها را در برابر رقبا حفظ کند، زیرا ممکن است این گروه از افراد از روی عادت، سهولت دسترسی، پایین بودن تواند آننمی

 (20)باشدمراجعه کنند. در حقیقت هدف اصلی هر مرکز ورزشی، دستیابی به مشتریان وفادار میقیمت و غیره به آن 
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 0 با توزیع کانال فرعی، مؤلفه 6 با هدف مشتریان فرعی، مؤلفه 12 با شده ارائه ارزش ابعاد( در تحقیقی 1331شاپوری)

 شرکت کار و کسب مدل مشتریان روابط و محصول هایبلوک اجزای فرعی مؤلفه 6 با مشتریان با ارتباط و فرعی مؤلفه

( در 2111و همکاران) رادمان پسا .(21)باشندمی ها بانک مشتریان باشگاه به رفاهی و گردشگری خدمات دهنده ارائه

 رد ورزش صنعت در کنندگان شرکت شدن اجتماعی و جهانی، ادغام روند از کنندگان مصرف آگاهی بردن تحقیقی بالا

شد ورزش را از عوامل ر با مرتبط های برنامه مدیریت و ایجادپیدا کردن اسپانسر برای یک تیم یا بازیکن و هدف،  بازار

 بخش: شامل را خود مدل در پژوهشی اجزاء همکارانش و کاظمی محمد. (26)کسب و کار در صنعت ورزش  بیان کردند

 منابع، رکاء،ش شرکتی، ساختار فعالیتها، توزیع، کانال ،(مشتری وفاداری مشتری، اعتماد)مشتری با ارتباط خدمت،/محصول

 برسی به یقی( در تحق1336) و همکاران ی. غلام(21)اند نموده بیان و ارائه هزینه ساختار و گذاری قیمت درآمدی، مدل

ه به و توج یشنهادیپژوهش خلق ارزش پ یناساس ا برکه  پرداخت کارآفرینانه رویکرد با ورزشی کارهای و کسب مدل

 های رصتف شناسایی به مستمر توجه نیز و مشتری به خدمات ارائهبه  یتقرار گرفت، اهم یتدر اولو یانمشتر یها یازن

شود تا با در نظر در این تحقیق تلاش می .(11)شود ورزشی کارهای و کسب رونق و توسعه به منجر تواند می آینده

شود. در ایران تا کنون مدل وکار مناسب در حوزه آکادمی های ورزشی طراحی گرفتن چارچوب استروالدر ، مدل کسب

وان یاد تابراین به عنوان نوآوری از این تحقیق میوکار در حوزه آکادمی های ورزشی طراحی و تدوین نشده است بنکسب

 کرد. این مدل دارای چهار رکن اصلی و نه عنصر به شرح جدول و نمودار ذیل هست.

 . اجزای مدل کسب و کار از دیدگاه استروالدر1جدول 

 وکارعناصر مدل کسب ارکان

 شرکت است که برای مشتریان دارای ارزش است.های پیشنهادی : نمایی کلی از محصولات و خدمات یک ارزش محصولات

 مشتریان هدف

 

 ها بپردازدخواهد به ارائه ارزش به آنمشتریان هدف : بخشی از مشتریان هستند که یک شرکت می

 های توزیع : ابزاری است برای ادر ارتباط بودن با مشتریانکانال

 کند.خود و مشتری ایجاد کده است را توصیف میروابط با مشتریان : نوع پیوندی را که یک شرکت بین 

 مدیریت زیرساخت

 

 کند.های کلیدی : چیدمان فعالیت ها و منابع ضروری در خلق ارزش برای مشتری را توصیف میفعالیت

 کند.منابع کلیدی : توانایی اجرای الگویی تکرارپذیر از اقداماتی است که در خلق ارزش برای مشتری را توصیف می

 مشارکت های کلیدی : یک موافقتنامه همکاری داوطلبانه بین دو یا چند شرکت باهدف خلق ارزش برای مشتری است.

 جنبه های مالی
 وکار بر اساس پول است.شده در مدل کسبساختار هزینه : نمایش تمامی تمهیدات به کار گرفته

 کند.های درآمدی مختلف را توصیف میجریآند یک شرکت از طریق »های درآمدی : روش کسب درآجریآن

ند تا قبل کمک ک یورزش یوکارهاالتحصیلان و علاقمندان ورود به حوزه کسبتواند به فارغیم قیتحق نیانجام ابنابراین، 

، مدل الگو نیداشته باشند و بتوانند با استفاده از ا ارینقشه راه و الگو در اخت کیو شروع کار خود،  یگذارهیاز سرما
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در سال های اخیر در کشورمان ایران، آکادمی ها بخصوص در رشته های  .ندینما یوکار خاص خود را طراحکسب

پرطرفدار و دارای پیشینه قوی مشغول انجام فعالیت هستند. طبق آمار وزرات ورزش و جوانان و فدراسیون ها بیشترین 

توجه به  ابتبال، ژیمناستیک در رده های پایه و نونهالان وجود دارد.  تقاضا در رشته های فوتبال، والیبال، کشتی، بسک

وکار کسب یمعقول از سودآور نانیبه  اطم یبستگران، یدر ا یورزش یوکارهاتوسعه کسب زانیم، شدهانجام قاتیتحق

د، یارد نظر را مشخص نموکار موها و عناصر مرتبط با کسبکه تمام مؤلفه یمدل هیدارد. لذا ته یورزش نانیتوسط کارآفر

اط های ورزشی یکی از نقلذا با توجه به شرایط اقتصادی کشور و فدراسیونوکار است. توسعه آن کسب یبرا یانهیزم

های ورزشی نتوانند خوشان ها و رشته های ورزشی آکادمی ها و قسمت آموزش هست، و اگر فدراسیوندرآمدی فدراسیون

 یهاتیبا وجود ظرف نیهمچنهای ورزشی دل بست. توان به آینده قهرمانی رشتهرا به علوم کارآفرینی مجهز کنند نمی

 مناسب وکاری کسبهااز مدل یحوزه با آگاه نیبه ا نی, کمک به ورود افراد کارآفررانیدر ا آکادمی های ورزشیشمار بی

کنندگان و مشتریان آکادمی های ورزشی، مدیران آکادمی های ورزشی و روسای ی مصرفرا برا یو ثمرات فراوان دیفوا، 

 خواهد داشت. یدر پ امعه ورزشفدراسیون و به طور کلی ج

 روش شناسی

که نمونه مورد مطالعه در تحقیق حاضر آکادمی  باشدیم یورزش یهایحاضر ارائه مدل کسب و کار آکادم قیهدف از تحق

. شودیمحسوب م مدرنپست قاتیاز نوع تحق میحاضر از منظر پارادا قی. تحقملی ژیمناستیک جمهوری اسلامی ایران بود

وری داده که در اختیار استراتژی تئ بود دارشناسانهیپد صورتبه قیتحق ی. استراتژباشدیم کیفی قیتحق نیا کردیرو

 مهیو ن قیمع یهاصورت مصاحبهبه قیابزار تحقو بوده  یصورت اکتشافبه قیتحق تی. ماهباشدیم بنیاد)گرندتئوری(

می باشد. جهت گردآوری داده ها اقدام به انتخاب نفراتی گردید که بیشترین اشراف و تخصص را در حیطه  افتهیساختار 

 تیرمدی هرشت نظرانحوزه کسب و کار، صاحب نیمتخصص هیپژوهش، شامل کل یجامعه آمارموضوع تحقیق داشته باشند. 

 ونیدراسف مدیران ارشد ،یورزش یهایآکادم رانیمدو  ینیکسب و کار و کارآفر نهیدر زم یو پژوهش یبا سابقه علم یورزش

 یپژوهش ،ییاجرا نهیپژوهش حاضر در زم شوندگانصاحبهم هیکه کل باشندیمو  کیالمپ یمل یآکادم رانیو مدژیمناستیک 

نفر از خبرگان  11محقق پس از مصاحبه با  نیتخصص لازم و مرتبط با مطالعه پژوهش را دارا بودند؛ بنابرا یدارا یو علم

 مدیران ،یورزش یهایآکادم رانیمد ،یورزش یوکارهانظران، صاحبان کسبصاحب نان،یشامل کارآفر ق،یتحق

و به طور ویژه مدیر آکادمی  کیالمپ یمل یآکادم رانیو مد ی از جمله رییس فدراسیون ژیمناستیکورزش یهاونیفدراس

 جهینت نیا یانیپا مصاحبه 3مذکور در  یهاپس از انجام مصاحبه یعنی د؛یرس یاشباع نظر یحلهبه مر ملی ژیمناستیک

مرحله  نیها در ا. لذا انجام مصاحبهندینمایمطلب نم شتریب یبه غنا یکمک خاص گرید دیجد یهاحاصل شد که مصاحبه

. تماس 2. انتخاب افراد، 1صورت گرفت:  یفیک هایداده آوریجمع وهشی به هاداده یمرحله گردآور نیمتوقف شد. در ا

و اخذ  قیتحق نهیشپی مطالعه) هاداده یگردآور کردی. انتخاب رو0صورت هدفمند(، )به یرگی. نمونه3ارتباط،  یو برقرار
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 ،ی. نگهدار1 ها،ی. حل و فصل دشوار6(، برداری ادداشتی و صدا ضبط صورتبه) هاثبت داده ی. چگونگ1مصاحبه(، 

( لیاص ¬)مقوله  ی(، محوریباز  )مقوله فرع کدگذاری روش از استفاده با ها،مصاحبه اخذ از پس . هاداده لیو تحل میتنظ

مکس  یفیافزار کاستفاده از نرم با کیمناستیژ یبر آکادم دیبا تأک یورزش یهای)مفهوم( کسب و کار در آکادم  ینشیو گز

ها، جملات کلیدی مستخرج بدین صورت که در ابتدا ضمن آشنایی با داده شدند.  یبندو دسته یکدگذار  1یا ید ویک

بندی، مدل تحقیق ارائه گردید. ها در سه مرحله باز، محوری و انتخابی کدگذاری شده است و پس از جمعاز مصاحبه

دد، تحلیل گران از منابع متع برای تعیین روایی، جهت افزایش مقبولیت تحقیق به رعایت سه نکته توجه شده است: استفاده

متعدد و روش های متعدد. برای تحلیل کیفی داده ها از دو نفر از دانشجویان دکتری  و یک نفر از اساتید دانشگاه آشنا به 

روش کیفی داده ها کمک گرفته شد  و از روش کتابخانه ای به همراه مصاحبه ها استفاده شد. همچنین به منظور انتقال 

ج پژوهش با مرور متعدد مصاحبه ها و استخراج حداکثری و غیر تکراری مطالب سعی به اجرای این توصیه پذیری نتای

شد . جهت تایید پذیری و اطمینان بخشی نیز جزئیات پژوهش و یادداشت برداری ها ثبت و ضبط گردید. برای تعیین 

 یهاهمصاحب نیاز ب دو کدگذار استفاده گردید.میزان پایایی مصاحبه ها از روش بازآزمون و توافق درون موضوعی بین 

 در بار دو ها¬مصاحبه بود؛ انتخاب شد و هر کدام از آن 0ها که شامل درصد مصاحبه 21 یصورت تصادفانجام گرفته، به

 (،2111راستا استملر  ) نیشدند. در ا یپژوهش کُدگذار میاز ت گریماه( توسط پژوهشگر د کیروزه ) 31 یفاصله زمان کی

حاصل از  جی(. نتا2111نمود )استملر،  انیو قابل قبول ب دیدرصد را مورد تائ 61از  شتریب ییایپا زانیدر پژوهش خود م

 :آمده است 2مجدد( در جدول شماره  ی)کدُگذار نگیبازکدُ
 کُدینگ )کدگذاری مجدد( باز روش به هامصاحبه پایایی محاسبه -2جدول

 تعداد عدم توافقات تعداد کل توافقات کدهاتعداد کل  عنوان مصاحبه ردیف
پایایی باز آزمون 

 )درصد(

1 1I 75 57 11 75٪ 

2 5I 11 11 1 71٪ 

3 5I 11 17 5 69٪ 

4 7I 55 11 5 61٪ 

5 11I 57 51 7 61٪ 

 ٪61 55 75 179 کل

، تعداد کل 116روزه برابر  31 یتعداد کل کدُها در دو فاصله زمان شودی، مشاهده م2که در جدول شماره  طورهمان

 نیانجام گرفته در ا یهامجدد( مصاحبه ی)کدگذار نگیبازکدُ ییایکُد بود. پا 10دو زمان برابر  نیکدُها در ا نیتوافقات ب

 ،(21)درصد است 61از  شتریب ییایپا زانیم نیا نکهیدرصد است. با توجه به ا 31پژوهش با استفاده از فرمول اسکات، برابر 

 و قابل قبول است. دیمورد تائ هایکدگذار ییایپا تیقابل

 

                                                           
5 - Maxqda 
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 یافته ها

  (. 0و  3مشارکت کنندگان تحقیق به شرح ذیل می باشد)جدول  های توصیفییافته

 یافته های توصیفی مشارکت کنندگان تحقیق -3جدول 

 درصد فراوانی تجمعی فراوانی تجعی درصد فراو.انی فراوانی 

مدرک 

 تحصیلی

 26/7 26/7 26/7 4 کارشناسی

 66/7 40/0 40/0 6 کارشناسی ارشد

 100/0 33/3 33/3 5 دکتری

فعالیت در 

این کسب 

به  و کار

 سال

 66/7 66/7 66/7 10 5-0 سال

 73/3 6/7 6/7 1 10-6 سال

 86/7 13/3 13/3 2 15-11 سال

 100/0 13/3 13/3 2 20-16سال

تجربه 

پیشین 

 )سال(

 60/0 60/0 60/0 9 10-1 سال

 93/3 33/3 33/3 5 20-11سال

 100/0 6/7 6/7 1 30-21سال

نوع کسب 

 و کار

 20/0 20/0 20/0 3 کارآفرین

 46/7 26/7 26/7 4 آکادمی

 66/7 20/0 20/0 3 فدراسیون

 80/0 13/3 13/3 2 دانشگاهی

 100/0 20/0 20/0 3 مجموعه ورزشی

 های جمعیت شناختی نمونه آماریویژگی -0جدول

 نوع کسب و کار تحصیلات کد مصاحبه شونده
 فعالیت در این کسب و کار

 )سال(
 تجربه پیشین )سال(

1I 11 7 مشاور و کارآفرین ورزشی بدنیدکترای تربیت 

2I 11 7 کمیته ملی المپیک دنیبکارشناسی ارشد تربیت 

3I 5 5 آکادمی ورزشی مدیر دنیبکارشناسی ارشد تربیت 

4I 11 5 مدیر آکادمی ورزشی کارشناسی اقتصاد 

5I 15 5 فدراسیون دکترای تخصصی 

6I 15 1 کارآفرین ورزشی دنیبکارشناسی ارشد تربیت 

7I 11 5 مشاور و مدیر ورزشی و استاد دانشگاه بدنیدکتری تربیت 

8I 11 5 مدیر پایگاه قهرمانی دنیبکارشناسی ارشد تربیت 

9I 15 5 فدراسیون بدنیکارشناسی تربیت 

11I 5 5 مدیر مجموعه ورزشی و مشاور شهردار بدنیدکتری تربیت 

11I 9 15 مدیر مجموعه ورزشی دنیبکارشناسی ارشد تربیت 

12I 57 51 مدیر بازاریابی دنیبکارشناسی ارشد تربیت 

13I 15 15 علمی دانشگاههیئت دکتری کارآفرینی 

14I 9 5 فدراسیون کارشناسی عمران 

15I 9 15 آکادمی ملی المپیک دنیبکارشناسی ارشد تربیت 
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 ستفادها محوری و انتخابی و باز و کدگذاری کیفی محتوای تحلیل روش ازها داده تحلیل و تجزیه منظور به مطالعه این در

 یاعهمجمو به عنوانی محوری گذاری کد در و استخراج شده مصاحبه افراد یهاگفته کلیدی مفاهیم باز گذاری کد در. شد

 ضوعاتمو از تریکل چارچوبی قالب در محوری گذاری کد یهامؤلفه نهایت در. گیردیم تعلق شده بیان مشترک مفاهیم از

کلی  ی شناسایی شده در قالب یک جدولهامؤلفهبر همین مبنا، کلیه ابعاد و  .شوندیم بندی طبقه تم)انتخابی( عنوان تحت

( به ارائه نتایج حاصل از کد 1و ماتریس شنون )شکل  2دسته بندی و الگوی نهایی پژوهش ارئه گردید. جدول پیوست 

 پرداخته است.  هاشوندهگذاری باز و محوری و انتخابی مصاحبه 

ستنباط جینتا ستفاده از نرم قیتحق یفیبخش ک یا شان داد رفتیصورت پذ یا ید ویکافزار مکس که با ا پس از حذف  ن

شان یکه دارا ییو کدها یتکرار یکدها صاء  303 یکد باز با مجموع فراوان 212بودند تعداد  ییمعنا یهمپو شف و اح ک

پس از بررسی ویژگی های جمعیت شناختی مشارکت کنندگان پژوهش محقق مصاحبه های جمع آوری شده در  .دیگرد

صورت ترتیب جمع آوری آنها در هر بازه زمانی مورد تجزیه و تحلیل )کدگزاری( قرار داده و  طی عملیات میدانی را به 

یر حرکت تحقیق بازتعریف گردید. در نهایت پس با بازخورد دریافتی از هر مصاحبه مصاحیه های بعدی اصلاح و یا مس

شباع نظری دست یافت و برای اطمینان از صحت این ادعا دو مصاحبه دیگر را نیز  13از انجام  مصاحبه محقق به نقطه ا

 انجام داد و اشباع نظری که درحقیقت اشتاع مقولات ایجاد شده از گزاره های اولیه است حاصل گردید. 

ای حاصللل از مصللاحبه ها محقق مصللاحبه هارا در قالب فرمت متنی پیاده سللازی نمود. وتحلیل داده  در گام اول تجزیه

سلللپس در قالب فرایند کدگزاری باز ابتدا واحدهای معنادار را به اجزای کوچکتر خورد کرده و واقعیاتی که این اجزای 

سب مفهومی به نام گزاره یا شاره می کنند را برچ ساس روابط  خرد معنادار به آن ا سپس بر ا کد اولیه اطلاق می کنند. و 

سته ها یا مقولات را ایجاد می نماییم. البته در تحلیل محتوای پنهان که تاکتیک تجزیه و تحلیل بین این گزاره های اولیه د

صاحبه شد تعداد فراوانیم شت؛های پژوهش می با ضریب اهمیت کدهای اولیه نخواهد دا شی در  ن ارائه اما به عنوا ها نق

شنون ضافه در فرایند کدگذاری اولیه فرمول  سبه گردیده و در قالب  6شنون اطلاعات ا برای هر یک از کدهای اولیه محا

 ماتریس فراوانی کدها جهت ارائه ضریب اهمیت کدها از نظر فراوانی در پژوهش ارائه می شود.

 .دهدیان مرا نش یورزش یهایشنون مدل کسب و کار در آکادم سی( ماتر1شکل )

                                                           
6 - CHANON 
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 . اجزای مدل کسب و کار آکادمی های ورزشی1شکل  



 

  

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

116 

 

0011، 22دوره یازدهم ، شماره  -ورزشی و رفتار حرکتی پژوهش در مدیریت   

های ورزشی پس از مطالعه گردد مدل کسب و کار آکادمی(، مشاهده می1طور که در ماتریس شنون شکل شماره )همان

باشد که شامل میمقوله اصلی )ابعاد یا تم(  3های صورت گرفته با خبرگان تحقیق دارای های کسب و کار و مصاحبهمدل

(، مشتریان هدف )با 22(، ارتباط با مشتری )با مجموع فراوانی 61مقولات اصلی ارزش پیشنهادی )با مجموع فراوانی 

(، 13ها )با مجموع فراوانی ها و مزیت(، قابلیت16)مزیت و رقابت( )با مجموع فراوانی  یدی(، منابع کل23مجموع فراوانی 

(، ساختار 20)فروش خدمات( )با مجموع فراوانی  یع(، کانال توز03ی( )با مجموع فراوانی )همکاری کلید یدیشرکای کل

ها دارای مقولات باشند. هر کدام از این تم( می26( و ساختار درآمدی )با مجموع فراوانی 23هزینه )با مجموع فراوانی 

باشد. در این میان بیشترین فراوانی مشاهده می(، مدل تحقیق قابل 2ها( اولیه بودند که در شکل )محوری و کدها )شاخص

باشد. لازم به ذکر است می 22فراوانی و ارتباط با مشتری با مجموع فراوانی  61ارزش پیشنهادی با  مقوله اصلیمربوط به 

اره شهای صورت گرفته توسط خبرگان اباشد و صرفاً با اشتراک مصاحبهتعداد فراوانی دلیل بر اهمیت مقوله اصلی نمی

های ورزشی پیداست، تم )مقوله اصلی( ارزش ( مدل کسب و کار احصاء شده آکادمی2طور که در شکل )دارد. همان

های جانبی، خدمات نوآورانه، مشاوره، خدمات آموزش، خدمات پزشکی، ورزشی پیشنهادی دارای مقولات فرعی فعالیت

چنین تم ارتباط با مشتری دارای مقولات محوری حس مثبت، باشد و همو سلامتی، نیازهای احساسی و خدمات رفاهی می

باشد. تم مشتریان هدف دارای مقولات محوری ورزشکاران )مبتدی تا قهرمانی(، شبکه مجازی و ارتباط رو در رو می

وس، ناملمباشد. مقوله اصلی منابع کلیدی دارای مقولات محوری اعتبار، منابع مربیان و داوران و عموم مردم )همگانی( می

ها دارای مقولات محوری طرح ها و مزیتباشد. مقوله اصلی قابلیتهای مدیران و مزیت رقابتی میمنابع ملموس، مهارت

زیر ساختی،  هایهای ترویج و بازاریابی، قوانین حقوقی، فعالیتکسب و کار، برنامه استراتژیک، ساختار گرایی، فعالیت

کلیدی( دارای مقولات محوری تأمین  هاییباشد. همچنین تم شرکای کلیدی )همکارهای آموزشی و مدیریتی میفعالیت

کنندگان سرمایه، تأمین کنندگان وسایل مورد نیاز، خبرگان ورزشی، دانشگاه و اساتید دانشگاه و سازمان و نهادهای مرتبط 

شبکه غیرمجازی، گروهی، شبکه فروش خدمات دارای مقولات محوری تیم داری، مشتریان،  یعباشد. تم کانال توزمی

های تبلیغ و ترویج، هزینه باشد. تم ساختار هزینه دارای مقولات محوری دارای مؤلفهمجازی و طراحی پلت فرم می

باشد؛ و در نهایت تم ساختار درآمدی دارای مقولات محوری آموزشی، دستمزد و توسعه کارکنان، سرمایه اولیه و جاری می

حال به جمع بندی نهایی مولفه ها و مقوله های  باشد.های مالی می، جانبی، آموزش و حمایتفروشی و شهریه یتبل

 (پرداخته و بدین ترتیب مدل کسب و کار نهایی استخراج می شود.2شناسایی شده در قالب شکل )
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 . نمودار درختی مدل کسب و کار آکادمی های ورزشی2شکل 

 بحث و نتیجه گیری

پژوهش در حوزه مدل های کسب و کار این موضوع به روشنی مشخص شد که پژوهشگران متعددی از بررسی ادبیات 

به ارائه تعاریف مدل های کسب و کار و ابعاد و اجزای آن پرداخته اند و با توجه به جنبه ها و بخش های خاص هر 

جامع  (31, 23, 1)شد که بنا بر استدلال کسب و کار، ابعاد و اجزای متعددی نیز ارائه شده است. در این بین چنین استنباط

( می باشد، که تمامی جوانب را در نظر گرفته و به ارائه مدلی جامع 2110ترین مدل کسب و کار مربوط به اوستروالدر )

خته اند. مدل ارائه شده توسط وی شامل چهار بلوک محصول، مشتری، مدیریت زیرساخت و منابع مالی در این حوزه پردا

است. در پژوهش حاضر نیز با توجه به جامع و کامل بودن این مدل، چهار بلوک محصول، مشتری، مدیریت زیرساخت 

 و جریان درآمدی به عنوان چارچوب تحقیق از آن استفاده شد.
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مقوله  01مولفه اصلی و  3های حاصل از تجزیه و تحلیل مصاحبه های کیفی در این پژوهش ، در نهایت بر اساس یافته 

مولفه ارزش پیشنهادی ، مشتریان هدف، کانال توزیع)  3نظام مند برای مدل کسب و کار آکادمی های ورزشی پیشنهاد شد. 

عالیت های کلیدی، منبع کلیدی و ساختار هزینه روش معرفی و فروش خدمات(، روابط با مشتری ، ساختار درآمدی ، ف

: جیائو 2113: کاظمی ،2111: استروالدر و پیگنر،2110: استروالدر ، 2113ها شناسایی شدند که با یافته های افوا و توکی، 

اما با مدل ارائه شده  (33-31, 21, 3)به طور کامل مطابقت دارد 2111: اورلانو،2111: تاسچ و لادین،2116و ایوانس،

از جهت معرفی تعداد اجزا و عناصر مدل ارائه شده دارد.  بعضی محققین در عین اینکه همسو می باشد ، اما تفاوت هایی

مولفه  3مولفه ارائه داد. وی در مدل ارائه شده خود به غیر از  31بلوک اصلی و  0( در تحقیق خود مدلی با 1331سعدی)

( نیز یک چارچوب پیشنهادی برای تشریح 2116.آدرودگاری )(30)مولفه دیگر نیز مطرح نمود 21یافته تحقیق حاضر، 

کسب و کار خدمتگرا ارائه نمود و با پذیرش مدل استروالدر ، بلوک های ساختاری نه گانه مدل کسب و کار را  مدل های

عداد مولفه تحقیق حاضر همخوان است . اما در ت 3مولفه اصلی ارائه نمود که با  6. وی مدل خود را با (1)در نظر گرفت

مولفه ها همخوان نیست . علت تفاوت تعداد مولفه ها نیز این است که مولفه های روابط مشتری، کانال توزیع و مشتریان 

هدف تحت یک نام مشتری بیان شده است و ساختار هزینه و درآمد نیز تحت عنوان مکانیسم درآمد نام گذاری شده 

 است.

جریان اصلی شامل جریان ارزشی، درآمدی و پشتیبانی را ارائه نمود که  ( نیز در مدل خود شکل فقط سه2111مهدوان )

های مربوط به مدل کسب ( نیز در پژوهش خود مؤلفه2112. آلت و زیمرمن )(31)باشدمؤلفه این تحقیق همراستا می 6با 

هایی مانند اهداف، چشم انداز، تکنولوژی، قوانین و مؤلفه و کار و استراتژی کسب و کار را با هم ترکیب و عواملی مانند

 های تحقیق حاضر در مؤلفه ارزشای صنعت را نیز در مدل خود دخیل نمودند که با یافتهمأموریت و بررسی تمرکز منطقه

ها ر مؤلفهپیشنهادی، کانال توزیع، اقدامات کلیدی، مشتریان هدف، جریان درآمدی و منابع همخوان است؛ اما در سای

( نیز در پژوهش خود 2111رسد. همل )همخوان نیست. ترکیب استراتژی و مدل کسب و کار علت این تفاوت به نظر می

عنوان یکی از اجزاء مدل خود بیان مدل و استراتژی کسب و کار را با هم در نظر گرفت و عامل استراتژی محوری را به

هایی همچون فرایندها، مأموریت کسب مؤلفه اصلی که با تحقیق حاضر همخوان است به مؤلفه 3. وی علاوه بر (36)نمود

کیب ین تفاوت نیز ترهای تحقیق حاضر همخوان نیست. علت او کار، اطلاعات و دیدگاه هم اشاره داشته است که با یافته

های ( نیز یک چارچوب پیشنهادی برای تشریح مدل2111) یرسد. آدرودگارمدل و استراتژی کسب و کار به نظر می

گانه مدل کسب و کار را در نظر  3های ساختاری کسب و کار خدمت گرا ارائه نمود و با پذیرش مدل استروالدر، بلوک

ها مؤلفه تحقیق حاضر همخوان است؛ اما در تعداد مؤلفه 3مؤلفه اصلی ارائه نمود که با  6. وی مدل خود را با (1)گرفت

های روابط با مشتری، کانال توزیع و مشتریان هدف ها نیز این است که مؤلفههمخوان نیست. علت تفاوت تعداد مؤلفه

است و ساختار هزینه و درآمد نیز تحت عنوان مکانیسم درآمد نام گذاری شده است. شاید  تحت نام مشتری بیان شده

تواند زمینه و صنعت مورد تحقیق باشد. در های مدل کسب و کار ارائه شده، میبتوان گفت علت تفاوت زیاد در مؤلفه

ا هی کاملاً نا ملموس است. آکادمیهای ورزشی مورد تحقیق قرار گرفت که دارای کالااین پژوهش، کسب و کار آکادمی
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باشند و مردم به دلیل توسعه تکنولوژی و زندگی شهری بیشتر به عنوان یکی از ارکان توسعه ورزش در کشور میبه

های اند؛ اما در حوزه کسب و کار آکادمیمند شدههای ورزشی علاقههای ورزشی و همکاری با آکادمیمشارکت در فعالیت

صورت جامع تا کنون چنین کاری صورت نگرفته بود. لذا تحقیق حاضر با هدف طراحی مدل کاربردی ان بهورزشی در ایر

ی عنوان یک)آکادمی کلی ژیمناستیک( به مرحله اجرا درآمد. در این تحقیق به یهای ورزشو مناسب کسب و کار آکادمی

ی شد که تمامی جوانب را در نظر گرفته و به ارائه های ورزشی، سعاز اولین تحقیقات در زمینه مدل کسب و کار آکادمی

 مدلی جامع در این حوزه پرداخته شد.

 یورزش یهایپرداخته شده است و با توجه به وجود آکادم یورزش یهایپژوهش به ارائه مدل کسب و کار آکادم نیدر ا 

 بر آن یسع ها،یآکادم نیمناسب کسب و کار در ا یو عدم وجود الگو یو دولت یمتعدد در کشور چه در بخش خصوص

انند تا بتو ردیقرار گ هایآکادم نیو مالکان ا رانیمد اریختدر ا یورزش یهایکسب و کار آکادم یمناسب برا یشد تا مدل

مدل کسب و کار  یشده جهت طراح نیاز مدل تدو ییهاکسب و کار خود از بخش یهایژگیخود و و ازیمتناسب با ن

 دمدل کسب و کار خو حیطور واضح به تشربتوانند به یورزش یهایآکادم رانیکه مد ی. در صورتندیخود استفاده نما

 دیجد یهایبا ظهور فناور جیبه تدر یورزش یکسب و کارها یهاداشته باشند. مدل یعملکرد مناسب توانندیبپردازند، م

 رییا تغها رموقع آنخود، به یجهت بقا ستیبایم یورزش یکسب و کارها نیبنابرا ند؛شویقابل استفاده م ریناکارا و غ

قادر  یریمد نیکه مدل کسب و کار مناسب خود را بشناسد. چن است یموفق کس یورزش ریصورت مد نیدهند، در ا

 یرقابت طیمح کیدر  تیفعال ازین شیفهم مدل کسب و کار پ گریکند؛ به عبارت د تیریرا مد راتییتغ یخواهد بود به خوب

مورد استقبال  یاندهیطور فزانوپا و هم با سابقه به یکسب و کار، هم در کسب و کارها یهامدل یاست. امروزه، طراح

و  یت تجاررقاب شیافزا ،یتحولات اقتصاد نکهیاند، ضمن او تکرار شده دیقابل تقل یقرار گرفته است، چرا که به آسان

 یکسب و کار جا یهامدل یرا ناکارآمد کرده و برخ یمیکسب و کار قد یهااز مدل یاریبس ن،ینو یهایظهور فناور

ه ب یابیدست یبرا یکسب و کار ورزش یها. لذا کسب دانش در ارتباط با انواع مدلاندخود را به مدل تازه و نوآور داده

 یرمعقول از سودآو نانیبه اطم یبستگ رانیا در یورزش یتوسعه کسب و کارها زانیم نیاست. همچن یضرور ت،یموفق

 یهایبا کسب و کار آکادم مرتبطها و عناصر که تمام مؤلفه یمدل هیدارد. لذا ته یورزش نانیکسب و کار توسط کارآفر

 .شودیتوسعه آن کسب و کار م یبرا رگذاریعامل تأث د،یرا مشخص نما یورزش

مقوله ها و مولفه ها به صورت جامع آشنا شوند  نیبا ا یورزش یها یو آکادم ونیفدراس یروسا ران،یگردد مد یم شنهادیپ

 یورزش یاجزاء و عناصر کسب و کار آکادم یکسب و کار خود نسبت به طراح یها یژگیو و ازیتا بتوانند متناسب با ن

 یها یکسب و کار آکادم طیشود در مح یم شنهادیپبا توجه به نتایج تحقیق  .ندیخود اقدام نما یخاص رشته ورزش

به عنوان مشاور و همکار  زهیو با انگ ن،یخلاق، کارآفر انیحتما از دانشجو دیجد یضمن استفاده از پژوهش ها ،یورزش

همچنین  .ندیاقدام نما یپرداز دهیفکر و ا یاتاق ها لیخود ، نسبت به تشک یاستفاده شود و با توجه به نوع رشته ورزش

شود و  و مطالعه یبررس ستین ارینا مشهود که فعلا در اخت ایها و منابع مشهود  رساختیمات، زالزا یینسبت به شناسا

 نفعان،یان، ذکنندگ نی) شرکاء ، رقبا، تام یشبکه قو جادیا یاقدام گردد. برا زین نفعانیشرکاء و ذ گرید یجلب همکار یبرا
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در نهایت با توجه به یافته های تحقیق  و اقدام گردد. یزیبرنامه ر زیو ..( ن نهمکارا ندگان،یو نما عیاعضاء کانال توز

قاء با حفظ  و ارت یبهره ور شیها و افزا نهینسبت به کاهش هز یسودآور شیشود جهت کسب درآمد و افزا یم شنهادیپ

اه ها ر نیاقدام شود. ا یو جانب دیخلق درآمد جد یبرا ییروش ها جادینسبت به ا نی.  همچنندیخدمات اقدام نما تیفیک

 نیریو خ انیدر ارتباط با جذب حام ایاز هر دو و  یبیترک ایو  ملموس یکالاها ایتواند مرتبط با خدمات نا ملموس و  یم

 باشد. گرید یها تیفعال ایمختلف و  یها زهیبا انگ
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 پیوست

 ( اسامی مصاحبه شوندگان در تحقیق1پیوست

کد مصاحبه 

 شونده
 نام و نام خانوادگی نوع کسب و کار تحصیلات

1I بهزاد نوریان مشاور و کارآفرین ورزشی بدنیدکترای تربیت 

2I  کارشناسی ارشد

 بدنیتربیت

 ناهید کریمی کمیته ملی المپیک

3I  کارشناسی ارشد

 بدنیتربیت

محمد مهدی گیلانی  مدیر آکادمی ورزشی

 نژاد

4I پیام مظفری مدیر آکادمی ورزشی کارشناسی اقتصاد 

5I زهرا اینچه درگاهی فدراسیون دکترای تخصصی 

6I  کارشناسی ارشد

 بدنیتربیت

 فرزانه کرلو ورزشیکارآفرین 

7I مشاور و مدیر ورزشی و استاد  دکتری کارآفرینی

 دانشگاه

 یاور امیدی

8I  کارشناسی ارشد

 بدنیتربیت

 سجاد بیرامی مدیر پایگاه قهرمانی

9I سیامک یوسفی مربی فدراسیون یبدنکارشناسی تربیت 

11I مدیر مجموعه ورزشی و مشاور  بدنیدکتری تربیت

 شهردار

 جعفریالهام 

11I  کارشناسی ارشد

 بدنیتربیت

 حمید خلیلی مدیر مجموعه ورزشی

12I  کارشناسی ارشد

 بدنیتربیت

 سیامک یوسفی مدیر بازاریابی

13I ناصر غلامی استاد دانشگاه دکتری کارآفرینی 

14I حمید هاشمی فدراسیون کارشناسی عمران 

15I  کارشناسی ارشد

 بدنیتربیت

ژیمناستیک)آکادمی آکادمی ملی 

 ملی المپیک(

 محسن سلیمانی
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 ( اجزای مدل کسب و کر آکادمی های ورزشی)کدهای اولیه، مقولات محوری(2پیوست 

 تم: ارزش پیشنهادی

 کد محوری کد باز مصاحبه شونده ردیف

1 1I ایجاد حس خوب و مطلوب در مشتری 

 جذب اولیا ورزشکار 1I 2 خدمات رفاهی

3 3I،11I نظافت 

0 6I علاقه مندی 

 نیازهای احساسی

1 6I،1I اعتماد پذیری 

6 2I ورزش پاک 

1 13I،10I ایجاد فضای امن 

1 1I،0I ارزش اختصاصی مشتری 

3 1I نیاز مشتری 

11 2I شادابی 

11 1I کسب رضایت مشتری 

12 3I،1I تهیه و جزوه و کتاب و مقالات علمی 

 خدمات آموزش

13 1I )خدمات تخصصی علم تمرین) بیومکانیک 

10 6I،11I نیاز آموزشی 

11 1I همکاری آموزشی 

16 3I کلاس های آموزشی 

11 3I،1I،11I خدمات آموزشی غیر مستقیم 

11 10I برگزاری کلاس مربیگری و داوری 

13 11I برگزاری کارگاه های آموزشی 

21 3I،6I،11I ورزشکار آموزش 

21 2I تولید محتوای آموزشی 

22 1I تربیت مربی 

23 1I تربیت داور 

20 1I خدمات ورزشی 

21 10I خدمات مستقیم و حضوری 

26 3I،13I کیفیت آموزش 

21 1I آموزش مهارت های روانی 

 -خدمات پزشکی

 ورزشی و سلامتی

21 1I ارزیابی سلامت جسمانی و روانی 

23 1I،3I 
پزشکی)فیزیوتراپی، حرکات اصلاحی، خدمات 

 روانشناسی(

31 2I سلامتی 

31 1I خدمات سلامت 

32 1I مشاوره مشاوره روانی 
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33 1I همکاری مشاوره ای 

30 3I،0I،1I،1I استعدادیابی 

31 1I،1I تکنولوژی های جدید 

 استفاده از نوآوری های جدید 1I،3I 36 خدمات نوآورانه

31 0I،11I استفاده از فناوری 

31 3I اردوی مشترک بین المللی 

 فعالیت های جانبی

33 3I کمپ های تمرینی بین المللی 

01 3I کلاس های بین المللی 

01 3I اردوهای مشترک داخلی 

02 3I کمپ های تمرینی داخلی 

 تم : ارتیاط با مشتری

03 1I ارتباط دوستانه با مشتری 

 ارتباط رو در رو

00 3I رابطه دوستانه 

01 1I،12I صحبت و ارتباط با مشتریان 

06 6I ارتباط صمیمانه 

01 11I برخورد مناسب با مشتری 

01 1I ارتباط صمیمانه و دوستانه 

03 10I ارتباط با خانواده ها 

11 11I مهارت های ارتباطی 

11 11I جلسه ماهیانه یا هفتگی با اولیا 

12 2I روراستی صداقت و 

13 3I شبکه مجازی گروه های تلگرامی 

10 1I وجود برند در حفظ مشتری 

 حس مثبت

11 1I باشگاه دوستانه 

16 11I بازخورد 

11 11I بسته های تشویقی 

11 12I رضایت مشتری 

13 13I جو مناسب 

61 13I خدمات رایگان و اضافی به مشتریان خاص 

61 13I،10I  امنایجاد فضای 

62 10I 
برگزاری همایش و فستیوال و مسابقات و دادن مدال 

 و جایزه

63 2I شفاف سازی 

60 2I 

 

 تعهد و تخصص
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 تم : مشتریان هدف

61 1I،1I،11I،10I )جامعه هدف) قهرمانی و استعداد یابی 

ورزشکاران ) مبتدی تا 

 قهرمانی(

66 2I،3I مشتریان هدف 

61 11I،10I ورزشکاران 

61 2I همکاری با مهد کودک ها و آموزش و پرورش 

63 1I،1I،11I،10I )جامعه هدف) همگانی 

 عموم مردم)همگانی(

11 2I آحاد مردم 

11 2I،11I ورزش برای همه 

12 2I افراد دارای فقر حرکتی 

13 11I،11I ترویج ورزش همگانی 

10 1I تربیت مربی 

 تربیت داور 1I 11 مربیان و داوران

16 2I تربیت نیروی تخصصی ماهر 

 تم : منابع کلیدی) مزیت و قابلیت(

11 1I نیروی انسانی باهوش 

 مزیت رقابتی

11 1I،0I مزیت رقابتی 

13 1I،12I نیروی انسانی ماهر 

11 3I،11I،11I،12I مربیان نخبه 

11 1I نخبه بین المللی 

12 1I استفاده از مربیان معروف 

13 1I منابع انسانی باهوش جذب 

10 1I،1I،11I.0I،1I منابع فیزیکی 

 منابع ملموس
11 1I،2I،3I،0I،1I،11I،11I منابع انسانی 

16 1I،2I،3I،0I،1I،11I منابع مالی 

11 1I،1I منابع اطلاعاتی 

11 1I،2I،3I،11I،11I )منابع نا ملموس منابع نامشهود) برند 

13 12I انگیزه اولیه 

 مدیرانمهارت های 

31 12I عشق به کار 

31 1I استفاده از تسحیلات قانونی 

32 12I انتخاب کارکنان 

33 10I توانایی و مهارت ها 

30 10I ارتباط بین علم و عمل 

31 12I توجه به رضایت کارکنان 

36 1I وجود برند در حفظ مشتری 

 شهرت 12I 31 اعتبار

31 11I مربیان قهرمان ساز 
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33 12I،13I،11I تجربه پیشین 

111 11I عملکرد گذشته 

 تم : اقدامات کلیدی) قابلیت ها و مزیت ها(

111 1I،3I،11I امکان سنجی 

 طرح کسب و کار

112 1I،11I طرح کسب و کار 

113 1I،13I نیاز سنجی مشتریان 

110 10I مطالعات آغازین طرح 

111 1I،11I مدل کسب و کار 

116 1I راه نقشه 

111 1I مطالعات اولیه 

111 11I برنامه ریزی 

 برنامه استراتژیک

113 1I بازنگری مستمر طرح مطالعاتی 

111 11I استراتژی 

111 0I هدف گذاری 

112 0I اهداف راهبردی 

113 1I شناسایی نقاط قوت و ضعف 

110 0I هدفمند بودن 
 ساختارگرایی

111 0I  ساختارگراییپیکرشناسی و 

116 1I اهمیت جذب مشتری نسبت به حفظ آن 

فعالیت های ترویج و 

 بازاریابی

111 1I ایجاد طراحی مناسب محصولات 

111 1I فروش خدمات 

113 1I معرفی محصولات و خدمات 

121 1I نوآوری در ارائه خدمات 

121 1I وجود برند در حفظ مشتری 

122 1I  مناسب تبلیغاتیاستفاده از ابزار 

123 1I رسانه و اپلیکیشن 

120 1I تبلیغات مستقیم و غیر مستقیم 

121 1I قوانین حقوقی استفاده از تسحیلات قانونی 

126 2I تولید محتوای آموزشی 
فعالیت های زیر 

 ساختی

121 3I،1I،11I خدمات آموزشی غیر مستقیم 

فعالیت های آموزشی و 

 مدیریتی

121 1I،11I تجلیل از پیشکسوتان 

123 3I استفاده از نوآوری های جدید 

131 3I کلاس های آموزشی 

131 3I،0I،1I،1I استعدادیابی 

132 3I،1I تهیه و جزوه و کتاب و مقالات علمی 
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133 3I،0I مسابقات 

130 2I اتحاد بین دانشگاه و ورزش 

131 2I تربیت نیروی تخصصی ماهر 

136 0I،11I استفاده از فناوری 

131 1I،1I،3I،13I،11I خدمات آموزشی 

131 6I خدمات متناسب و به روز 

133 1I آینده نگری 

101 1I تربیت مشتری 

101 1I آموزش درون سازمانی 

102 1I ایجاد سیستم مالی مناسب 

103 11I مستند سازی 

100 1I ریسک پذیری 

101 11I  ورزشکارانبورسیه کردن 

106 12I ترانسفر مربی 

101 11I تغییر پذیری 

 تم : شرکای کلیدی) همکاری های کلیدی(

101 3I،0I،11I هیات های استانی 

سازمان ها و نهاد های 

 مرتبط

103 0I،11I فدراسیون 

111 1I،11I همکاری با فدراسیون های ورزشی 

111 1I انجمن های مختلف 

112 1I  های مرتبط با ورزشسازمان 

113 1I،2I،3I همکاری با وزارت خانه ها 

110 2I،1I،11I شهرداری 

111 2I،0I،1I،6I،3I،11I وزارت خانه ها 

116 2I محیط زیست 

111 2I،1I،3I،11I کمیته ملی المپیک و آکادی ملی المپیک 

111 11I،10I آموزش و پرورش 

113 2I اتحاد بین دانشگاه و ورزش 
دانشگاه و اساتید 

 دانشگاه
161 11I10I اساتید دانشگاه 

161 1I همکاری آموزشی 

162 2I،1I خبرگان 

 خبرگان ورزشی
163 1I افراد صاحب نفوذ 

160 1I همکاری مشاوره ای 

161 3I،12I پیشکسوتان 

166 1I تولید کنندگان وسایل 
تامین کنندگان وسایل 

 مورد نیاز رشته
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161 1I همکاری تبلیغاتی 

 خیرین 11I 161 تامین کنندگان سرمایه

163 1I،3I،0I،6I،1I،3I،11I اسپانسر 

 تم: کانال توزیع) فروش خدمات(

111 1I،11I رسانه 

 گروهی
111 1I،11I همکاری با سازمان های مرتبط 

112 10I 
برگزاری مسابقات و جایزه بزرگ ها و گرفتن 

 تبلیغات

113 13I اینستاگرام وشبکه های اینترنتی 
 شبکه مجازی

110 13I فروش اینترنتی 

111 1I استفاده از ابزار مناسب تبلیغاتی 

طراحی پلت فرم 

 فروش

116 1I تبلیغات مستقیم و غیر مستقیم 

111 1I طراحی پلت فرم فروش 

111 1I فروش مستقیم و غیر مستقیم 

113 11I،12I،11I شبکه غیر مجازی تبلیغات بصری 

111 11I،13I مشتریان بازریابی دهان به دهان 

111 11I تیم داری تیم داری 

 تم : ساختار هزینه

112 1I هزینه اجاره مکان 

 جاری
113 11I هزینه های پیش بینی نشده 

110 1I،11I هزینه حامل های انرژی 

111 1I،6I،1I،1I،12I هزینه های متغیر 

116 1I،3I،6I،1I،1I هزینه های ثابت 

 هزینه تکنولوژی 2I،11I 111 سرمایه اولیه

111 1I هزینه خرید لوازم مورد نیاز 

113 2I،12 هزینه نیروی انسانی 
دستمزد و توسعه 

 کارکنان
131 11I دستمزد مربیان 

131 11I دستمزد پرسنل 

132 2I هزینه آموزشی هزینه تولید محتوای آموزشی 

133 3I،12I هزینه تبلیغات 

 ترویج و تبلیغ
130 2I،11I هزینه پاداش مربی و ورزشکار 

131 3I،12I هزینه فضای مجازی 

136 1I هزینه اساتید نخبه 
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 تم : ساختار درآمدی

131 
1I،3I،1I، 

6I،11I،12I11I،11I،0I 
بلیط فروشی و شهریه  شهریه

 ها
131 3I،0I مسابقات 

133 1I اجاره خوابگاه 

 جانبی

211 3I اردوی مشترک بین المللی 

211 3I کمپ های تمرینی بین المللی 

212 3I کلاس های بین المللی 

213 3I اردوهای مشترک داخلی 

210 11I تیم داری 

211 0I کمپ های آموزشی 

 آموزش

216 10I برگزاری کلاس مربیگری و داوری 

211 10I برگزاری همایش و فستیوال 

211 11I برگزاری کارگاه های آموزشی 

213 11I آموزش مشتریان 

211 1I،3I،0I،6I،1I،3I،11I اسپانسر 

 خیرین 11I 211 حمایت های مالی

212 1I،11I نهاد ها و سازمان های حمایتی 

 


