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 دهیچک

عوامل رشد  نیاست که از مؤثرتر یفروش تیبل ،یورزش یابع باشگاه هامن نیتأم یاز روش ها یکی

   یبند تیو اولو یپژوهش به منظور بررس نی. ادیآ یبه شمار م عیصنا نیو درآمدزاتر یاقتصاد مل

حاضر به  قیانجام گرفت. تحق رانیدر ا یبزرگ ورزش یرخدادها یفروش تیبل یدیکل یشاخص ها

     استفاده شد و جهت تحلیل محتوا از  ادبنی داده هیاز نظر ،یفیخش کباشد. در ب یم ختهیصورت آم

نفر( به صورت  11اطلاعات، افراد متخصص)  یستفاده شد. جهت گردآور ا  MAXQDA افزار نرم

    با استفاده از  قیمدل تحق دییجهت تأ یدیتأئ یعامل لیتحل یدر بخش کم شدند.  هدفمند انتخاب

استفاده شد و  (AHP) عوامل از روش بندی تیاولو یبکارگرفته شد. برا AMOS و  SPSS نرم افزار

 در نظر گرفته شدند. 1996مولر  یطبق قاعده سرانگشت نفر 370
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 یعامل راهبرد 8گر،  عامل مداخله 7 ،ای نهیعامل زم 4 ،یعامل عل 8 یمیمدل پارادا یها مؤلفه هیبر پا

 شیو افزا یاجتماع یتقاضا جادی( و بلندمدت )ایو سودآور مد)کسب درآیمقطع یامدهایو پ ییشناسا

با وزن  یعامل فناور یعل طیدرآمد( حاصل شد. در شرا تیو امن یمال انیتعداد تماشاگران، جذب حام

(، در 279/0) یاستاندارد با وزن نسب یها تیگ یریعامل به کارگ یا نهیزم طی(، در شرا169/0) ینسب

 یبا وزن نسب یساز (، در راهبردها عامل فرهنگ177/0) یبا وزن نسب یماهنگگر عامل ه مداخله طیشرا

( در 562/0) ی( با وزن نسبی)کسب درآمد و کسب سودآوریمقطع یامدهایپ امدها،ی( و در پ161/0)

 .اول قرار داشت اند تیاولو

 یمال انیحام ،یسودآور ،یبزرگ ورزش یرخدادها ،یفروش تیبل: کلیدی های واژه
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Abstract   

Ticket sales are one of the most effective ways to provide resources for sports 

clubs. Ticket sales are also one of the most lucrative industries in the country. 

This study was conducted to review and prioritize key indicators of ticket 

sales for major sporting events in Iran. The present study is mixed.  

In the qualitative part, the data-based theory was used and MAXQDA 

software was used for content analysis. A total of 11 experts were 

purposefully selected to collect information. According to Mueller's rule of 

thumb, 370 people were considered within a confirmatory factor analysis 

using SPSS and AMOS software, and the AHP method was used to prioritize 

the factors. Based on the components of the paradigm model, 8 causal 

factors, 4 underlying factors, 7 intervening factors, 8 strategic factors are 

identified and cross-sectional consequences such as revenue and profitability; 

And long-term, such as creating social demand and increasing the number of 

spectators, attracting sponsors and securing income. In causal conditions, 

technology factor with relative weight (0.169), in background conditions, the 

factor of using standard gates with relative weight (0.279), in intervention 

conditions, the factor of coordination with relative weight (0.177), in 

strategies, culture factor with weight Relative (0.161) and the outcomes, 

cross-sectional outcomes with relative weight (0.562) were in the priority. 

Keywords: Ticket Sale, Sports Mega-Events, Profitability, Sponsors 
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 مقدمه

شود. ورزش ها افزوده میجامعۀ امروزی هستند و سالانه بر تعداد آن رویدادها بخش مهمی از فرهنگ و

به عنوان یک بخش اقتصادی چه در بُعد عملی و چه در بُعد تماشایی، در تولید و مصرف کالاها و خدمات 

ورزشی و توسعۀ اقتصادی جوامع مختلف نقش اساسی دارد و هم اکنون یکی از عوامل اثرگذار در رشد 

. (1392رود )ناظمی، گودرزی، و خبیری، به شمار می 21و نیز از درآمدزاترین صنایع قرن اقتصاد ملی 

المللی در این صنعت، موجب رشد اقتصادی راستا، جهانی شدن ورزش و ایجاد استانداردهای بین دراین

ورزش و تلاش گستردۀ برخی کشورها برای تمرکز و توسعۀ هویت ملی از طریق ورزش شده است 

تر از میزبانی . درحوزۀ دیپلماسی ورزشی، تصمیمی مهم(1393بهار، منصف، گودرزی و عرفانی، )شعبانی

ها صورت رویدادهای بزرگ ورزشی وجود ندارد و میزبانی این رویدادها بایستی با بررسی تأثیرات بالقوۀ آن

 لحاظ از وجود دارند و ممکن است مختلف اشکال در . رویدادها( 2016، 3و  اندرو 2، راسل 1گیرد)باریوس

 در ثابت وجه یک همواره ،اما باشند متفاوت میزبانی دلایل و میزبان بر جامعه تأثیرات ارزش، بزرگی،

 چقدر هر که گفت توان می آن بر علاوه است، آن ها زمان بودن محدود آن و دارد وجود رویدادها مورد

 به لحاظ چه را افراد بیشتری تعداد)باشد  بزرگ تر عبارتی رویداد به یا باشد تر وسیع رویداد یک دامنه

 خواهد بیشتر میزبان جامعه بر تأثیرات میزان( دهد پوشش بصورت تماشاگر یا کننده شرکت

رویدادهای بزرگ، به دلیل اندازه و برجسته بودن شان، باعث ایجاد استاندارهای  .(2007، 4اوتوانگر)بود

اقتصادی بر ساختار و سازماندهی کشور میزبان،  ای، پرستیژ و تأثیراتعالی در گردشگری، پوشش رسانه

های شود. بنابراین، میزان جذابیت و درآمدهای حاصل از میزبانی نه تنها در کوتاه مدت بلکه در دورهمی

. ( 2016، 9و تابوراس 8، رایولا7، پالما6، سورنتینی5زمانی میان مدت و بلند مدت نیز افزایش می یابد )ویتو

آن ها  آورند؛ می عمل به معنوی و مادی حمایت خود تیم از شان گسترده حضور با از طرفی، تماشاگران

و  11، کاپلان10)اوریلی کنند می تأمین را تیم های هزینه از بخشی ورزشی رویدادهای بلیت خرید با

توان از فروش بلیت، واگذاری حق بهره برداری های ورزشی را می. منابع اصلی درآمد تیم(2008،  12نادیو
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نیز در قراردادهای تلویزیونی، بلیت فروشی،   (2017) 1از امتیازات و حق پخش تلویزیونی دانست. ویلی

انه فعالیت، مشارکت حامیان مالی و تبلیغات را ازمنابع اصلی درآمدی ورزش کانادا برشمرده است. پرو

برای ایجاد حداکثر سود، لازم است که مدیران بینشی در مورد رابطۀ بین قیمت بلیت و میزان حضور 

ان، جمعیت شهر تماشاگران درورزشگاه داشته باشند. مجموعه عواملی از قبیل قیمت بلیت، درآمد هوادار

ها اثرگذار شوند بر تقاضا برای بازیها در آن برگزار میمیزبان، کیفیت تیم و قدمت استادیومی که بازی

 درآمد کسب سازمانی، هر موفقیت رمز امروزه طرفی از(. 1397فر، هستند )نوروزی، معماری، و عسکری

 در توانندنمی و رفته نابودی و به انحلال رو هاسازمان مطمئن درآمد بدون. باشدمی ماندگاری و برای بقاء

 و هاهزینه با برای رویارویی را لازم امکانات تواندپایدار می و مطمئن درآمد دوام بیاورند، رقابتی محیط

. همچنین اذعان شده است که در قرن بیستم، اکثر (1395بیاورند )فلاح و آقاخانی،  وجود به مخارج

که قیمت هر بلیت و هر  2اند. رویکرد قیمت کلیفروشی بهره گرفتهمدیران ورزشی از دو رویکرد در بلیت

ها با فاصلۀ صندلی به زمین مسابقه، که قیمت 3بازی دقیقاً مشابه هم می باشد و رویکرد موقعیت صندلی

که دراین بین می بایست نقش مدیران ورزشی و آگاهی و  (2012، 6، و لی5، شاپیرو 4ایرارتباط دارد )در

به روز بودن آن ها در راستای توسعه مدیریت باشگاه و مسابقات ورزشی را مورد توجه قرار داد )افتخاری، 

چنین توسعۀ تکنولوژی، با این وجود، افزایش مداوم نیاز به درآمد و هم (.2018گوهررستمی، و برومند، 

گذاری دچار تغییر کرد. درواقع، با افزایش دستمزدهای ها را برای قیمتامی رویکردهای سازمانبه آر

های ورزشی مجبور شدند که به دنبال سایر منابع های اجرایی، سازمانورزشکاران و سایر هزینه

نگری منظور افزایش درآمدزایی مجدداً شروع به بازهای ورزشی بهدرآمدزایی باشند. لذا، سازمان

در پژوهشی به بررسی  2020(. در سال 2012گذاری بلیت کردند)درایر و همکاران، درراهبردهای قیمت

، و 10، چو9، آریا8، گودمن7سیستم قیم گذاری رویدادهای ورزشی و کنسرت ها پرداخته شد )سانشاین

. این روش شامل تعیین نرخی است که در آن اولین موجودی صندلی ها برای یک  (2020، 11ریپبرگر

رخی است که در فروش می رسد و موجودی ثانویه صندلی ها به عنوان تابعی از نرویداد در یک محل به

های اولیه و ثانویه درکیفیت و موقعیت مکانی با های فروخته شده و موجودی صندلیآن موجودی صندلی

گیرد و ها و قیمت آن ها در اختیار مشتریان قرار میاند و بدین ترتیب اطلاعات صندلیهم قابل مقایسه
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ین امر موجب افزایش خرید بلیت و توانند صندلی مورد نظر خود را انتخاب کنند و ابه راحتی می

درنتیجه افزایش تماشاچیان گردیده است. تأثیر مجموعه های متنوع بلیت و قیمت گذاری در بازار ثانویه 

با توجه به سطوح درآمدی متفاوت بر ادراک و پذیرش تماشاچیان و میزان فروش بلیت از جمله موارد 

، 3، مک ایوی2، شاپیرو، والش1به آن توجه کنند)پاپمهمی است که مسئولین برگزاری رویدادها باید 

 یمعتبر برا یهاگیل یورزش رانیمدهای فروش بلیت، درخصوص شیوه(. 2018، 5، و هاول4سیمونز

مانند  ندرا به کاربر تیاز فروش بل یتوانند انواع متنوعیم یفروش یتبل نهیدر زم تیموفقدستیابی به 

 ،6کر)رییز و  ژهیو گاهیجا یفروش تیو بل یگروهی فروش ی، بلیتتک باز یفروش یتبل ی،فصل یفروش یتبل

هوشمند و چند  یتالیجید تیفروش بل شیبه پ توان یمیت فروش بل ی دیگرها وهیش . ازجمله(2013

 یتبل ،شفرو یها انهیپا قیاز طر یتفروش بل ی،سپار برون ی،همراه با قرعه کش یفروش تیبل، منظوره

وب  قیاز طر یفروشیت بل یها بسته ،فصل ریپذ مجموعه انعطافی، افتراق یگذار متیق قیاز طر یفروش

های فروش بلیت در رویدادهای بزرگ ورزشی  . هر یک از این شیوهاشاره نمود یکیالکترون یتها و بل تیسا

سیدنی، المپیک  2000، جام ملت های آسیا، بازی های المپیک 2008چون بازی های المپیک پکن 

زمستانی وونکور کانادا و غیره انجام شده و نتایج و دستاوردهای مثبت و قابل توجهی را به همراه داشته 

    در پژوهشی با عنوان عوامل اثرگذار بر پذیرش بلیت فروشی دیجیتال و همکاران  7است. مارکوز

دریافت اند اعتماد به بلیت فروشی دیجیتالی، تمایل به پرداخت آسان هزینه و سهولت درک شده استفاده 

از این فناوری، بر سودمندی درک شده فناوری تأثیر می گذارد که به نوبه خود تأثیر معناداری در قصد 

 میزان که دهد نشان می تحقیقات (.2020، 9، و کلیسون8رید بلیت دیجیتال دارد)مارکوز، سیانفرونخ

 2004 سال در دلار میلیون 9/3به  1999سال  در دلار میلیون 300 از سایت وب طریق از بلیت فروش

 در دلار میلیون 45 از اینترنت از طریق بلیت فروش که است ذکر شایان همچنین. است یافته افزایش

است  افزایش حال در سرعت به روند این و افزایش یافته 2007 سال در دلار میلیارد نیم به 2002 سال

 10ساس گزارش لیگ فوتبال آلمان. در حالی که برا(2017)جابری، خبیری، خزایی پول، و مرادی، 

میلیون بلیت برای هر فصل به فروش  18یک و دو بیش از  11های فوتبال در بوندس لیگاباشگاه( 2016)
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( در رابطه با سیستم بلیت فروشی براساس کنترل سهمیه و پردازش 2014) 1اند. از طرفی کاتکاترسانده

های  ورزشی ترکیه مطالعاتی را انجام داد و بیان نمود این روش با افزایش تعداد  در سازمان 2آنی

جذب تماشاچیان به  تماشاچیانی است که در رویدادها  حضور پیدا خواهندکرد و این عامل مهمی در

هایی است که مخاطبان و تماشاچیان زیادی ندارند و یا از طریق این سیستم به تشویق مردم برای  ورزش

اجتماعی پائینی برخوردارند، بپردازد. در این  -سطح اقتصادی هایی که از مکان رویدادها در حضور در

قه و تاریخ، نام محل مسابقه و هشدارها و ها دارای یک نشان تصویری مربوط به مساب سیستم فروش، بلیت

بعدی هست اند. به منظورکنترل رویدادهای ورزشی  هویت دیجیتالی شماره بلیت با بارکد دو بعدی یا تک

بایست به صورت آنلاین با  های ورزشی می شوند، سالن زمان در بیش از یک محل انجام می که به طور هم

رکزی داشته باشند. همان طور که عنوان شد افزایش تعداد یکدیگر مرتبط شده و یا یک مدیریت م

تماشاگران برای هر رویداد ورزشی بسیار مهم است و یکی از منابع درآمدی مسابقات محسوب می گردد. 

به تأثیر و نقش وبکوال در رضایت مندی کاربران و تمایل بر خرید (. 2019جابری، سوینی، و فرزانه، 

ای اینترنتی مسابقات فوتبال لیگ برتر پرداخت اند و نشان دادند که این رضایت مندی باعث ایجاد زمینه

فروش بلیت الکترونیک و حضور بیشتر مردم های ورزشی در فرایند مؤثر در راستای توسعه عملکرد تیم

 شود.در رویدادهای ورزشی می

عوامل  بررسیدر زمینه شود خلأ بزرگی  مشاهده می ،با عنایت به پیشینه تحقیقات داخلی و خارجی

مؤثر بر بلیت فروشی و نیز رتبه بندی و اولویت بندی این عوامل وجود دارد و امید است تحقیق حاضر در 

ی منبع فروش یتبل رانیدر حال حاضر در اگر ورزش کشور و پرکننده خلاء موجود باشد. یاریاین راستا 

توسط  شتریها ب باشگاه یمال یها نهیهز یرو نیاز ا ،کند یم نیمأاز درآمد باشگاه ها را ت ناچیزی

رزش و و وزارت و ایفوتبال آس ونیکلان کنفدراس یها استیس البته .شود یم نیمأت یدولت یها سازمان

و در  ردندگمستقل و خودکفا  ی،مال ثیاز حو شوند  یخصوص ها شگاهاست که با یبه سمتنیز جوانان 

و  شتریو جذب تماشاگران ب تیفروش بل یبرا ییکارها به دنبال راه بایست میها  باشگاه کینزد یا ندهیآ

های  جا که به دلیل محدودیت از آن. (1398حمیدی،  ورضوی،  )فیضی،درآمد باشند شیافزا تیدر نها

ها به  ها را فراهم نمود، لازم است که باشگاه ها و باشگاه های لازم برای تیم توان هزینه ای دولت، نمی بودجه

. از سوی دیگر، با توجه به این که (1394، دیلمو )ایزدی ها گرایش پیدا کنند منابع مالی سایر بخش

ای امروزی و زندگی های نوین در بلیت فروشی در ورزش حرفهسهولت در خرید بلیت و به کارگیری روش

ها نقش ترین رویداد در جذب هر چه بیشتر تماشاگران به سمت ورزشگاهتواند به عنوان مهمماشینی می

های ورزشی و ای از جمله افزایش درآمدزایی برای سازمانتواند مزایای چند جانبهایفاء کند و این کار می

رسد در ایران و به را فراهم سازد، اما به نظر می چنین امنیت و سهولت برای تماشاگران و هوادارانهم
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ای برای فروش های خاص و ویژهالمللی که از پروتکلویژه برای برگزاری رویدادهای ورزشی بزرگ و بین

بلیت بایستی تبعیت کنند، چارچوبی جامع و یکپارچه وجود ندارد و عوامل اثرگذار بر آن به روشنی 

های جدی المللی را با چالشدلیل برگزاری یک رویداد ورزشی بزرگ و بین شناسایی نشده اند، به همین

 شود.ترین عامل عدم کسب میزبانی برخی از رویدادها میسازد و گاهی اوقات مهممواجه می

در داخل و خارج از کشور انجام شده  یفروش یتبا موضوع بل رابطهدر  یادیز قاتیتحق با توجه به این که

پرداختن به  رسی و اولویت بندی شاخص های کلیدی بلیت فروشی دقیقاً مشخص نیست.چگونگی براما 

، دادیرو تیامن ،انیاطلاعات تماشاچ تیامن ی،بلیت مسابقات ورزش هیآسان جهت ته یچون کاربر یامور

و  هیاول تیفروش بل یقانون یجنبه ها ، لحاظ کردنآن عیو توز یفروشیت بل ندیفرا، انیروابط با مشتر

و برگزارکنندگان  نیاست و مسئول یهر سازمان ورزش یبرا تیبا اهم اریاز جمله موارد بس هیانوث

موارد فوق را  شاخص های تأثیرگذار بر بلیت فروشی،ارائه  یخود برا یها در طرح دیبا یورزش یدادهایرو

نظام  کی و نبود یمربوط به بلیت فروش یرهایمتغ یگستردگ لیبه دل یاز طرف .مدنظر قرار دهند

موجود در  ازیبه واسطه احساس ن یرزشو یدادهایرو تیشده و مدون درخصوص فروش بل یسازمانده

روی، محقق در پژوهش حاضر به دنبال . از این همت گمارده است قیتحق نیا به انجاممحقق  ،کشور

 بزرگ ایرویداده فروشی پاسخ به این سؤال است که بررسی و اولویت بندی شاخص های کلیدی بلیت

 ایران چگونه است ؟  در ورزشی
 تحقیقشناسی روش 

انجام گرفت.  بصورت اکتشافی تحقیق حاضر از نوع تحقیقات آمیخته بوده که در دو بخش کیفی و کمی

تحلیل محتوایی و  و مصاحبهدر قالب در بخش کیفی، از نوع نظریه داده بنیاد )گرندد تئوری( است که 

ش اشتراوس و کوربین انجام شد و در بخش کمی نیز، از معادلات ساختاری و ها با رومصاحبهساختاری 

استراتژی پژوهش حاضر از توع  بندی عوامل استفاده شد.تحلیل سلسله مراتبی برای شناسایی و اولویت

افراد باشد. در بخش کیفی  ها از نوع تحقیقات توصیفی می تحقیقات کاربردی است و نحوه گردآوری داده

        بازاریابی کمیته ورزشی، مسئولین های فدراسیون بازاریابی کمیته ، مسئولینو خبرهمتخصص 

 نفر به صورت 11 فروشی، اساتید دانشگاه ها به تعداد بلیت امر در ورزشی، متخصصین های باشگاه

ظری ها تا زمان رسیدن به اشباع نو مصاحبه  به عنوان نمونه انتخاب شدهدفمند و به شیوه قضاوتی 

فدراسیون های فوتبال، والیبال، بسکتبال، تنیس، کشتی،کاراته و تکواندو  ادامه یافت. در بخش کمی نیز،

انتخاب شدند، چرا که بیشترین میزان و یا امکان فروش بلیت در این فدراسیون ها وجود دارند، در حوزه 

خصص در مدیریت ورزشی و وزارت ورزش و جوانان، مدیران ورزشی و در حوزه دانشگاهی، اساتید مت

    بخش بازاریابی، همچنین مسئولین سازمان لیگ و اتحادیه فوتبال و هیأت های فوتبال و والیبال 

تیم( و لیگ برتر  16لیگ برتر فوتبال)  استان های سراسر کشور و در بخش باشگاه ها نیز باشگاه های

ری فروش بلیت، مسئولین و دست اندرکاران تیم( انتخاب شدند. در رابطه با شرکت های مج 13) والیبال

شرکت توسعه و تجهیز اماکن ورزشی، شرکت مبنا توسعه مبین، شرکت ریحان فیلم، شرکت امین سیما 
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برای تعیین حجم نمونه  1کیش و شرکت تنیس آپت از سوی پژوهشگر مورد مطالعه قرار گرفت اند. مولر

، حد 1به  5ستفاده کرده است. وی حداقل این نسبت را از نسبت نمونه پارامترهای آزاد برای برآورد ا

    (. با توجه به مقیاس ها1996عنوان می کند) مولر،  1به  20و حد بالای آن را  1به  10متوسط آن را 

)شرایط علی، زمینه ای ، مداخله گر، راهبردها و پیامدها( بیشترین تعداد پارامتر آزاد در این پژوهش 

نفر می باشد که طبق  310تعداد نمونه  1به  10مورد و براساس نسبت  31است.  مربوط به شرایط علی

نمونه خوب  300عاملی تعداد منطقی نمونه  در تحلیل( 2009) 5، و اندرسون4، ببین3، بلک2نظر هر

پرسشنامه به صورت کامل دریافت  370پرسشنامه توزیع و  386است. به منظور جبران افت نمونه تعداد 

و  صورت گرفت یی منطقیبا استفاده از روش استقرا هاافتهی لیو تحل هیپس از انجام مصاحبه، تجز شد.

 تحلیل شدند.  18ورژن  MAXQDAنرم افزار کدهای به صورت باز و محوری به وسیله 

به  ییاملا ،یشکل ،یشیرایو راداتیبه دور از ا ییو پرسشنامه نها یبررس یظاهر ییپژوهش روا نیدر ا

 دیو تائ یو مورد بررس دیگرد نینمونه، استاد راهنما و مشاور تدو اعضای از نفر چند گر، کمک پژوهش

حاصل  نانیشده اطم یگردآور یها داده ییاز روا نریز روش اسکا زین یفیو در بخش ک قرار گرفت یینها

مقیاس شرایط علی، زمینه ای ، مداخله گر،  5پایایی ابزار تحقیق از طریق آلفای کرونباخ برای  شد.

 بدست آمد.   79/0و  81/0 -75/0 – 85/0- 78/0راهبردها و پیامدها به ترتیب 

نفر از  0اس های به دست آمده استفاده شد. با ری شاخصدر بخش کمیُ، از تحلیل دلفی برای غربالگ

تر بوده، کنار گذاشته شدند. پایین 6/0معیارهایی که از مقدار در نظر گرفته  تحمل خبرگان، آستانه

برای تعیین  از تحلیل عاملی تائیدی 1سپس با استفاده تناد به نتایج فازی زدایی مقادیر تجمیع شده 

 و تجزیه (  استفاده شد. کلیۀAHPامل مؤثر از روش تحلیل سلسله مراتبی)بندی عواهمیت و اولویت

 .انجام گرفت AMOS و SPSSبا استفاده از نرم افزارهای  آماری در بخش کمیُ تحلیل

 های تحقیق  یافته

 رابطه متغیرهای پنهان با سازه اصلی خود بررسی و نیز پذیر با متغیرهای پنهان رابطه متغیرهای مشاهده

های محوری به صورت ترکیبی و ر ادامه در بخش کیفی پس از کدگذاری باز و محوری کدگذاریو د

های نظری به شرح ها در قالب کدهای نظری قرار داده شدند. شیوه کدگذاریمحتوای هر یک از آن

 است. ای و راهبردها کدهای شرایط علی، شرایط مداخله گر، شرابط زمینه ، به عنوان1جدول 
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 . کد گذاری نظری) گزینشی(1ل جدو

 کد نظری کد محوری نشانگر

P1, P5, P8, P10, P11, P7 راهبرد سازیفرهنگ 

P1, P6, P11, P4 شرایط علی گذاریشماره 

P1, P6, P4, P5 ایشرایط زمینه های استانداردبه کارگیری گیت 

P1, P2, P11, P9 شرایط علی توزیع بلیت 

P7, P8 گرشرایط مداخله صول خریداری شدهارسال مشخصات مح 

P3, P5, P2, P9 راهبرد سپاریبرون 

P1, P9 گرشرایط مداخله امکان فروش مجدد 

P9, P6, P7, P3 راهبرد استراتژی فروش 

P7, P9, P6, P11 شرایط علی بلیت فصلی 

P4, P10, P11, P3, P8, P5 شرایط علی ریزی برنامه 

P8, P11, P7, P6, P5 ایشرایط زمینه بلیت فروشی سامانه 

P5, P10 گرشرایط مداخله برخورد پرسنل 

P6, P5 گرشرایط مداخله پاسخگویی 

P1, P5, P2, P4 شرایط علی نظارت و کنترل 

P10, P9 راهبرد گیری از خدمات مشاورهبهره 

P1, P2, P9, P10, P11, P7 راهبرد گذاریقیمت 

P1, P3, P5 گرمداخله شرایط تعامل و همکاری 

P1, P7, P2, P10 گرشرایط مداخله هماهنگی 

P1, P7, P2, P5, P9, P4, P10, P3 ایشرایط زمینه هافراهم بودن زیرساخت 
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P8, P5, P6, P2, P4,P3, P10 شرایط علی دادن اطلاعات به متقاضیان 

P3 پیامد پیامدهای مقطعی 

P8, P9, P5 پیامد پیامدهای بلند مدت 

P7, P4, P3, P8 راهبرد اصل عمل متقابل 

P4, P10 راهبرد اقدامات بازاریابی 

P11, P3, P8 راهبرد سازیشفاف 

P6, P5, P11 گرشرایط مداخله اعتمادسازی 

 

 :های ارائه شده ، مدل نهایی تحقیق به شرح زیر استبراساس ترکیب لایه

 

 . مدل نهایی شاخص های  بلیت فروشی رویدادهای بزرگ ورزشی در ایران1شکل

P2, P4, P5, P3, P9, P11, P6, P8, P3 ایشرایط زمینه سیستم اطلاعات مدیریت 

P2, P8, P6, P11 راهبرد توانمندی نیروی انسانی 

P3, P7, P8 شرایط علی ن اطلاعات مختص به موقعیت به صورت گرافیکیداد 

P8, P6, P4 شرایط علی استفاده از فناوری 
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شود. از این تکنیک معمولاً برای آزمون یج توصیفی آمار استنباطی به کار گرفته میاز ارزیابی نتاپس 

ها شود. تحلیل دلفی یکی از این روشدست آمده از نتایج توصیفی استفاده میها یا تأیید نتایج بهفرضیه

ها و  صشود. برای تعیین میزان اهمیت شاخهای بدست آمده استفاده میاست که برای غربالگری شاخص

توان از تکنیک دلفی با رویکرد فازی استفاده کرد. یکی از  های شناسایی شده می غربال مهم ترین شاخص

ها آن است  های تکنیک دلفی فازی نسبت به تکنیک دلفی سنتی جهت غربال شاخص ترین مزیت عمده

شاخص اولیه  113هش ها استفاده کرد. در این پژو توان از یک راند برای تلخیص و غربال آیتم که می

کارشناس برای تعیین میزان اهمیت این  10براساس نظریه داده بنیاد شناسایی شده است. دیدگاه 

درجه گردآوری شده است. با استناد  5ها با استفاده از پرسشنامه اعداد فازی مثلثی طیف لیکرت  شاخص

 با توأم گذاریقیمت"ارهای معی تحمل به نتایج فازی زدایی مقادیر تجمیع شده خبرگان، آستانه

 بلیت محدود بندیسهمیه"، "فروشی بلیت فروش ارتقای به کمک برای شرکت با قرارداد عقد"، "تخفیف

 فروشی بلیت" ،"باجه از مستقیم فروش"، "واسطه هایشرکت با همکاری"، "مرتبط هایسازمان برای

تر است، لذا این معیارها از پایین 6/0فته از مقدار در نظر گر "هاشرکت به فصلی بلیت روش"و  "حضوری

شوند چرا که از مجموع عوامل مؤثر بر بلیت فروشی رویدادهای بزرگ ورزشی در ایران کنار گذاشته می

ای ندارند. در این بخش اعتبار عاملی دیدگاه کارشناسان این حوزه معیارهای مذبور نقش تعیین کننده

ه ای، مداخله گر، پیامدها و راهبردها با استفاده از تحلیل عاملی سازه تأیید سازه شرایط علی، زمنی

 .های این متغیر روایی لازم را دارند یا خیرتأییدی مورد بررسی قرار گرفت تا مشخص گردد که آیا سازه

 

 تحلیل عاملی تأییدی سازه شرایط علی. 2شکل 
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 های ارزیابی کلیت مدل سازه شرایط علی. شاخص2جدول 

 

ها در مجموع های ارزیابی کلیت مدل معادله ساختاری، با توجه به دامنه مطلوب این شاخصخصشا

شوند، به عبارت دیگر هش حمایت میهای پژوبیانگر این است که مدل مفروض تدوین شده توسط داده

 .ها دلالت بر مطلوبیت مدل معادله ساختاری دارندها به مدل برقرار است و همگی شاخصبرازش داده

 

 ای. تحلیل عاملی تأییدی سازه شرایط زمینه3شکل 

 مقتصد تطبیقی مطلق شاخص

CMIN GFI TLI CFI PCFI DF CMIN/DF RMSEA 

 067/0 676/2 205 773/0 981/0 955/0 979/0 575/548 مقدار

ها در مجموع های ارزیابی کلیت مدل معادله ساختاری با توجه به دامنه مطلوب این شاخصخصشا

شوند، به عبارت دیگر های پژوهش حمایت میبیانگر این است که مدل مفروض تدوین شده توسط داده

 .لت بر مطلوبیت مدل معادله ساختاری دارندها دلاها به مدل برقرار است و همگی شاخصبرازش داده

 مقتصد تطبیقی لقمط شاخص

CMIN GFI TLI CFI PCFI DF CMIN/DF RMSEA 

 071/0 847/2 373 746/0 912/0 975/0 833/0 931/1061 مقدار
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 گر.تحلیل عاملی تأییدی سازه شرایط مداخله4شکل 

 گرهای ارزیابی کلیت مدل سازه شرایط مداخله. شاخص4جدول 

 مقتصد تطبیقی مطلق شاخص

CMIN GFI TLI CFI PCFI DF CMIN/DF RMSEA 

 080/0 834/3 112 70280 953/0 921/0 975/0 364/429 مقدار

 

ها در مجموع های ارزیابی کلیت مدل معادله ساختاری با توجه به دامنه مطلوب این شاخصخصشا

شوند، به عبارت دیگر های پژوهش حمایت میبیانگر این است که مدل مفروض تدوین شده توسط داده

 .ساختاری دارند ها دلالت بر مطلوبیت مدل معادلهها به مدل برقرار است و همگی شاخصبرازش داده
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 .تحلیل عاملی تأییدی سازه راهبردها5شکل 

 

 های ارزیابی کلیت مدل سازه راهبردها.شاخص5جدول 

 مقتصد تطبیقی مطلق شاخص

CMIN GFI TLI CFI PCFI DF CMIN/DF RMSEA 

 080/0 907/3 426 565/0 977/0 968/0 947/0 445/1664 مقدار

 

ها در مجموع دله ساختاری با توجه به دامنه مطلوب این شاخصهای ارزیابی کلیت مدل معاصخشا

شوند، به عبارت دیگر های پژوهش حمایت میبیانگر این است که مدل مفروض تدوین شده توسط داده

 .ها دلالت بر مطلوبیت مدل معادله ساختاری دارندها به مدل برقرار است و همگی شاخصبرازش داده
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 هاپیامدییدی سازه .تحلیل عاملی تأ6شکل 

 

 هاپیامدهای ارزیابی کلیت مدل سازه .شاخص6جدول 

 مقتصد تطبیقی مطلق شاخص

CMIN GFI TLI CFI PCFI DF CMIN/DF RMSEA 

 017/0 545/1 4 397/0 992/0 980/0 994/0 178/6 مقدار

 

ا در مجموع ههای ارزیابی کلیت مدل معادله ساختاری با توجه به دامنه مطلوب این شاخصخصشا

شوند، به عبارت دیگر های پژوهش حمایت میبیانگر این است که مدل مفروض تدوین شده توسط داده

 .ها دلالت بر مطلوبیت مدل معادله ساختاری دارندها به مدل برقرار است و همگی شاخصبرازش داده

فروشی از روش تحلیل های بلیت بندی عوامل مؤثر بر شاخصادامه برای تعیین اهمیت و اولویتدر 

ها ابتدا میانگین هندسی درجه (  استفاده شد. برای محاسبه وزن هر یک از شاخصAHPسلسله مراتبی)

،  به ترتیب 7ی ماتریس مقایسه زوجی محاسبه گردیده که در جدول هاها برای هر یک از سلولاهمیت

 .ها مشخص استنوع عامل
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 گر، راهبردها و پیامدها ای، مداخله ط علی، زمینههای شرایشاخص بندی.  اولویت7 دولج

 وزن رتبه

 نسبی

مقدار 

 استاندارد

 ردیف مقیاس نشانگر عوامل

  C8 استفاده از فناوری 000/1 169/0 1

 

 

 شرایط علی

 

 

 

1 

 

 

 C7 ریزیبرنامه 917/0 155/0 2

 C1 گذاریشماره 833/0 141/0 3

 C6 نظارت و کنترل 779/0 132/0 4

 C5 دادن اطلاعات مختص به موقعیت گرافیکی 674/0 114/0 5

 C4 توزبع بلیت 635/0 107/0 6

 C2 بلیت فصلی 549/0 093/0 7

 C3 دادن اطلاعات به متقاضیان 527/0 089/0 8

  C4 های استانداردبکارگیری گیت 000/1 279/0 1

 عوامل 

 زمینه ای

 

2 

 

 

 C3 هایرساختفراهم بودن ز 949/0 264/0 2

 C2 سیستم اطلاعات مدیریت 832/0 232/0 3

 C1 سامانه بلیت فروشی 805/0 225/0 4

  C6 هماهنگی 000/1 177/0 1

 

 

 عوامل 

 مداخله گر

 

 

 

3 

 

 

 C7 اعتماد سازی /.990 /.175 2

 C5 تعامل و همکاری 905/0 160/0 3

 C4 شدهارسال مشخصات محصول خریداری  808/0 143/0 4

 C3 امکان فروش مجدد 676/0 119/0 5

 C1 پاسخگویی 645/0 114/0 6

 C2 برخورد پرسنل 637/0 113/0 7

   C1 سازیفرهنگ 000/1 161/0 1

 C4 گیری از خدمات مشاورهبهره 851/0 137/0 2
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  C7 اقدامات بازاریابی 813/0 131/0 3

 

 

 راهبردها

 

 

 

4 

 

 

 C8 سپاریبرون 807/0 130/0 4

 C6 توانمندی نیروی انسانی 754/0 122/0 5

 C5 گذاریقیمت 738/0 119/0 6

 C3 استراتژی فروش 688/0 111/0 7

 C2 سازیشفاف 542/0 088/0 8

 5 پیامدها C1 پیامدهای مقطعی 000/1 562/0 1

 C2 پیامدهای بلند مدت 780/0 438/0 2

 

شرایط علی بدین شرح است که عامل استفاده از فناوری با  بندی، اولویت7ول شماره توجه به نتایج جدبا 

     ( اولویت دوم و عامل 155/0ریزی با وزن نسبی )( اولویت اول، عامل برنامه169/0وزن نسبی )

های نظارت و کنترل، ( اولویت سوم است. در ادامه به ترتیب عامل141/0گذاری با وزن نسبی )شماره

ادن اطلاعات مختص به موقعیت گرافیکی، توزیع بلیت، بلیت فصلی و دادن اطلاعات به متقاضیان قرار د

های استاندارد با وزن ای بدین شرح است که عامل به کارگیری گیتشرایط زمینه بندیداشت اند. اولویت

اولویت دوم، عامل ( 264/0ها با وزن نسبی )( اولویت اول، عامل فراهم بودن زیرساخت279/0نسبی )

( اولویت سوم و عامل سامانه بلیت فروشی با وزن نسبی 232/0سیستم اطلاعات مدیریت با وزن نسبی )

گر بدین شرح است که عامل هماهنگی با وزن شرایط مداخله بندی( اولویت چهارم است. اولویت225/0)

اولویت دوم، عامل تعامل و  (175/0( اولویت اول، عامل اعتمادسازی با وزن نسبی )177/0نسبی )

های ارسال مشخصات ( اولویت سوم است. در ادامه به ترتیب عامل160/0همکاری با وزن نسبی )

 بندیمحصول خریداری شده، امکان فروش مجدد، پاسخگویی و برخورد پرسنل قرار داشت اند. اولویت

( اولویت 161/0ا وزن نسبی )سازی بهای مرتبط با راهبردها بدین شرح است که عامل فرهنگشاخص

( اولویت دوم، عامل اقدامات بازاریابی با 851/0گیری از خدمات مشاوره با وزن نسبی )اول، عامل بهره

    سپاری، توانمندی نیروی انسانی، ( اولویت سوم است. در ادامه به ترتیب برون813/0وزن نسبی )

های مرتبط با پیامدها شاخص بندیت اند. اولویتسازی قرار داشگذاری، استراتژی فروش و شفافقیمت

( اولویت اول و پیامدهای بلند مدت با وزن 562/0بدین شرح است که پیامدهای مقطعی با وزن نسبی )

 .( اولویت دوم است438/0نسبی )
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 بحث و نتیجه گیری

ورزشی  پژوهش حاضر با هدف شناسایی و اولویت بندی شاخص های بلیت فروشی رویدادهای بزرگ

ایران صورت پذیرفت. بر اساس مدل پارادایمی حاصل از این پژوهش، پدیده محوری بلیت فروشی 

گر مختلفی ای و مداخلهیابد که موانع علی و زمینهرویدادهای بزرگ ورزشی ایران در صورتی عینیت می

د یابد و راهبردها و که در حال حاضر بر بلیت فروشی رویدادهای بزرگ ورزشی در ایران حاکم است، بهبو

ای، مداخله گر و تحولات اساسی در این زمینه شکل گیرد. با توجه به فرضیات پژوهش عوامل علی، زمینه

         های هر یک به ترتیب اولویت مورد بحث قرار ها و ریزشاخصراهبردها تعیین شدند که شاخص

دهد که یکی از رزشی در ایران نشان میمی گیرند. نگاهی به شرایط بلیت فروشی رویدادهای بزرگ و

موانع راهبردی برای بهبود وضعیت بلیت فروشی، مساله فرهنگ سازی در امر بلیت فروشی است، که 

و کند. مشبکی اصفهانی، وحدتی، حسینی، یکی از موانع تجاری سازی اکثر صنایع ایران عنوان می

 بال ایران را هویت ساز معرفی کرده و بر نقش فرهنگی آن تاکید دارند. صنعت فوت( 1392) احسانی

کند. های ورزشی ذکر می( اصلاح فرهنگ را از عوامل مهم و مؤثر در موفقیت باشگاه2008کوالتر )

      ( 1396توان از طریق برنامه های تلویزیونی و رسانه ها انجام داد که رضایی )سازی را میفرهنگ

قانونی،  -مهم ترین موانع اخذ حق پخش تلویزیونی در ایران را در هفت دسته اصلی؛ عوامل حقوقی

سیاسی، عوامل مدیریتی، عوامل ساختاری، عوامل معنایی، عوامل رفتاری و عوامل -عوامل اقتصادی

ز در زمینه فرهنگ سازی بلیت فروشی بسیار محیطی تقسیم نمودند. همچنین نقش مدیران ورزشی نی

توانند برای ایجاد فرهنگ بلیت فروشی مهم است. مدیران با افزایش آگاهی و به روز کردن دانش خود می

بسیار تاثیرگذار باشند. همچنین تغییر نگرش نسبت به سیستم های قدیمی فروش بلیت نیز برای 

ت از شکل سنتی فروش در محل مسابقه که همراه با فرهنگ سازی باید صورت گیرد. نحوه فروش بلی

 ازدحام و دشواری برای علاقه مندان است، به روش نوین فروش اینترنتی تغییر یابد.  

بازاریابی نیز یکی از عوامل راهبردی موثر در فرهنگ سازی می باشد. از این رو مدیران ورزشی بهتر است 

یابی رابطه مند(، قیمت گذاری منعطف بلیت و تضمین بازگشت از روش های نوین بازاریابی )مانند بازار

بررسی ها  ، در راستای افزایش بلیت فروشی مسابقات استفاده کنند.(1،2004پول )هوارد و کرامپتون

ت. یکی دیگر از راهبردهایی دهد که در رویدادهای ورزشی، روش قیمت گذاری متفاوت رایج اسنشان می

        که به بلیت فروشی کمک خواهد کرد برون سپاری است. یعنی فرآیند بلیت فروشی را به یک 

     تأمین کننده خارجی تحت قرارداد مشخص برای یک تغییر شدید در کیفیت بلیت فروشی، واگذار کرد. 

ش رواج زیادی یافته است. در این راستا برون سپاری فروش بلیت، روند نوینی است که در صنعت ورز

معرفی کردن یک پیمانکار جهت انجام امور اجرائی، البته تحت شرایط خاص کمک شایانی خواهد کرد 

که بهتر است تفویض اختیار بلیت فروشی به پیمانکار وجود داشته باشد، یعنی از صفر تا صد بلیت 

 
1 Howard و Crompton 
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داد. توانمندسازی نیروی انسانی از عوامل راهبردی است  فروشی را به کارفرما تحت نظارت سازمان انتقال

       زیرا موفقیت هر تشکیلاتی حاصل انتخاب مناسب افرادی است که در آن سازمان به ایفای نقش 

شناسی کارکنان، عوامل مندی، توانایی، ادب، دلسوزی، برخورد مناسب، آراستگی و وقتپردازند. علاقهمی

ات خدماتی است. با توجه به نقش کارکنان در ارائه خدمات باید به عوامل مهمی در کامیابی موسس

. (1391احمدی، و گزینش، استخدام، آموزش، پرورش و انگیزش آن ها توجه شود )علیدوست قهفرخی، 

    عامل بازاریابی نیز بسیار تاثیرگذار است داشتن استراتژی ها که بردر رابطه با قیمت گذاری بلیت

قیمت گذاری بسیار مهم است. یعنی برای قیمت گذاری بلیت ها از نظر زمان برگزاری مسابقات اول 

فصل یا آخر فصل و حتی شرایط آب و هوای محل برگزاری مسابقات و ... استراتژی مشخصی داشت که 

یران و نداشتن آگاهی مدیران ورزشی از انواع قیمت گذاری، از موانع داشتن نداشتن این استراتژی در ا

 چارچوب بلیت فروشی است. 

در استراتژی فروش رویدادهای ورزشی، بهتر است، فروش همزمان بلیت الکترونیک و کاغذی از سوی 

لیت برای اکثر ای برای فروش بسازمان لیگ انجام شود. فروش گروهی نیز نمایانگر منبع قابل ملاحظه

ای است. یکی دیگر از موانع راهبردی و اثرگذار بر بلیت فروشی نبود شفاف سازی های ورزشی حرفهتیم

است که برای کمک به رفع این مانع بایستی مراحل تراکنش در خرید الکترونیکی بلیت کاملا شفاف 

وده و همچنین دستورالعمل های باشد و قیمت واقعی و تخفیف خورده برای همه خریداران بلیت نمایان ب

های استاندارد جهت حقوقی روشنی برای بستن قرارداد با حامیان مالی وجود داشته باشد. نبود گیت

ای در بلیت فروشی رویدادهای بزرگ ورزشی است. برای های فروخته شده از موانع زمینهکنترل بلیت

کنترل بلیت ضروریست. نبود زیرساخت های الکترونیکی جهت رویدادهای بزرگ ورزشی ایجاد گیت

 شمار می آید. ای بهدومین مانع زمینه

ها یا تسهیلات یعنی فراهم کردن بسترهای مناسب سرویس دهی )با بررسی تعداد تماشاگران زیر ساخت

های مناسبی جهت فراهم کردن و عوامل تأتیرگذار بر استقبال یا عدم استقبال تماشاگران، تصمیم گیری

توان انجام داد(، فراهم کردن امکانات رفاهی که یکی از عوامل مشوق ای مناسب سرویس دهی میبستره

برای خریدار، فراهم کردن خدمات اولیه )از حمله سرویس بهداشتی، پارکینگ و حتی رستوران در محل 

باشد. یکی دیگر های ایران موجود نمیباشد که متاسفانه حداقل این امکانات نیز در ورزشگاهورزشگاه( می

از موانع زمینه ای در بلیت فروشی رویدادهای بزرگ ورزشی ایران، نداشتن سیستم اطلاعات مدیریت 

باشد. برای ایجاد یک سیستم اطلاعات مدیریت، داشتن اطلاعات از تماشاگران و خریدارن بلیت می

ایجاد  1اه داده یا سی آر امبایستی در دستور کار دستاندرکاران مربوطه قرار گیرد یعنی مدیریت پایگ

گردد. باید اطلاعات لازم به صورت برخط از نرم افزار مربوطه گرفته شود. همچنین اطلاعات از صاحب 

بلیت باید در سیستم اطلاعات مدیریت باشد، چرا که عدم امکان شناسایی صاحب بلیت و کنترل رفتار 
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 ر ایران وجود دارد. چهارمین مانع شخص متخلف از مشکلاتی است که در بلیت فروشی حال حاض

ای مربوط به سامانه بلیت فروشی است. می توان با بهینه کردن سایت بلیت فروشی در موتورهای زمینه

جستجو، توجه به مسائل زیبا شناسی در طراحی سایت فروش و همچنین سهولت استفاده از وب سایت و 

بلیت و استفاه از نرم افزارهای تخصصی بلیت اپلیکیشن فروش بلیت،توجه به مسائل امنیتی فروش 

باشد. گر در امر بلیت فروشی میفروشی، سامانه بلیت فروشی را ارتقاء داد. نبود هماهنگی از موانع مداخله

باشد، بنابراین همکاری و ها میبرای اجرایی شدن هر طرحی نیاز اولیه و اساسی به هماهنگی ارگان

گر، باشد تا به هدف مورد نظر برسند. دومین مانع مداخلهکار لازم میهای دست اندرهماهنگی ارگان

مساأله بی اعتمادی به خرید بلیت الکترونیک است. برای از بین بردن بی اعتمادی و اعتمادسازی بین 

مردم، باید تدابیری در نظر گرفت که در رفع این بی اعتمادی کمک کند به عنوان مثال باید شیوه های 

لکترونیک مطمئن باشند و در صورت بروز مشکل حتما تضمین برگشت و یا استرداد پول وجود پرداخت ا

های مالی و از دست ندادن پول خود، برای خرید داشته باشد تا مردم بتوانند با اعتماد کامل به تراکنش

ا توجه کردن به توان بگر در رابطه با فروش بلیت که میبلیت اینترنتی اقدام نمایند. از شرایط مداخله

ها خرید اینترنتی بلیت رویدادهای ورزشی را بهبود داد؛ خدماتی چون ارسال بلیت به آدرس آن

های دزدیده شده و یا گم شده و ای )بلیتهای دو نسخهدرخواست کننده یا خریدار بلیت، ارائه بلیت

ازی به خرید اینترنتی کمک خراب شده(، ارسال ایمیل حاوی فایل بلیط به خریدار است که در اعتمادس

شایانی خواهد داشت. بایستی شرایط امکان فروش مجدد را برای خریداران بلیت، با ایجاد سایت مزایده 

توانند به دیدن اند و به هر دلیلی نمیکه بلیت تهیه کرده(، برای کسانی1بلیت فروشی )سکند مارکت

ش یک بلیت را دارد نه بیشتر( را فراهم کرد. نبود مسابقه بروند )مشروط بر این که هر نفر فقط حق فرو

احترام به مشتری و برخورد نامناسب پرسنل، نبود برخورد مناسب کارکنان و متصدیان بلیت فروشی در 

های زیای را به دنبال داشته است. با توجه با این که برخورد مناسب و ها و نارضایتیاستادیوم ها، درگیری

  فروشی است؛ فروشی یکی از موارد اصلی تأتیرگذار مرتبط با بلیتدیان بلیتشایسته کارکنان و متص

توان بیان کرد موفقیت هر تشکیلاتی حاصل انتخاب مناسب افرادی است که در آن سازمان به ایفای می

(. مهم ترین مانع علی موجود در بلیت فروشی رویدادهای 1398پردازند )فیضی، و همکاران نقش می

کنندگان در تحقیق، با برقراری ران، عامل فناوری است که با توجه به تحلیل نظرات مشارکتورزشی ای

های الکترونیکی و داشتن پنهای باند متناسب با تعداد خریداران بلیت و با توجه به رویدادهای زیرساخت

      . عامل توان به فناوری کمک زیادی کردهای استقلال و پرسپولیس و غیره، میمهم؛ مانند بازی

    برنامه ریزی، دومین اولویت موانع علی را به خود اختصاص داده است. امروزه بلیت فروشی یکی از 

ای نیست، اما شود. اگر چه بلیت فروشی عملیات پیچیدههای اماکن ورزشی محسوب میمهم ترین بخش

رده و اولین واحدی است که واحدی است که مشتریان از طریق آن با مجموعه ورزشی ارتباط برقرار ک

 
1 Second Market 
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شود و این در حالی است که بیشتر اماکن ورزشی بخش منبع درآمد اماکن ورزشی از آن تأمین می

آورند. نداشتن شماره گذاری نیز از موانع ای از درآمدهای خود را از طریق فروش بلیت به دست میعمده

ان وجود دارد. لازم است برای جلوگیری از های ایرعلی است که در راستای بلیت فروشی در استادیوم

های استادیوم انجام گیرد و ها و صندلیهای ورودی استادیومنظمی و هرج و مرج، شماره گذاری گیتبی

با تعیین شماره صندلی و تخصیص آن به بلیت فروخته شده امنیت خاطر تماشاگر را تامین کرد. نظارت 

حیاتی است. متأسفانه در ایران به دلیل عدم وجود سیستم در بلیت فروشی مساله بسیار  و کنترل

شود و با های امنیتی( هرج و مرج هر چه بیشتری توسط تماشاگرنماها را سبب میمانیتورینگ )دوربین

ها اقدام به ها )تعدادی از کنترل کنندهتوجه به ضعف این کنترل گاهاَ افراد بدون بلیت از طریق حفره

های مستمر شوند که البته با پیگیریکنند( وارد ورزشگاه مییت به داخل ورزشگاه میورود افراد بدون بل

اند. نبود روش های % کاهش یافته5ها در رویدادهای ورزشی به کمتر از و گزینشی تعداد این حفره

-شیوه باشد. بایستی برای بهبود توزیع بلیت ازمناسب توزیع بلیت نیز از موانع علی موجود در ایران می

ها آموزش و اصولی برای های الکترونیکی استفاده شود و برای آنهای فروش اینترنتی، وب سایت و بلیت

توزیع وجود داشته باشد که متاسفانه برنامه و اصول درستی برای توزیع بلیت در ایران در نظر گرفته 

ئه چارچوب بلیت فروشی نشده است. عدم توجه به فروش بلیت فصلی در اولویت هفتم موانع علی ارا

     های فصلی بخش مهمی از جریان درآمد رویدادهای ورزشی ایران قرار گرفته است. اگر چه بلیت

کند بلکه ممکن هست اند حجم بالای بلیت فروشی فصلی نه تنها بخشی از درآمد بلیت را تأمین می

یت فروشی مربوط به دادن اطلاعات است حامیان مالی بیشتری را جذب کند. آخرین مانع علی موثر در بل

دانند از چه طریقی می بایست اقدام به خرید بلیت کنند و ها نمیبه متقاضیان است. زیرا هواداران تیم

های فوتبال پرسپولیس و ثباتی در مرجع بلیت فروشی وجود ندارد به عنوان مثال؛ بلیت فروشی تیم

گیرد، در صورتی که جهت جلب اعتماد مشتریان )هواداران ها انجام میاستقلال از طریق حامیان مالی آن

 و تماشاچیان( باید مرجع بلیت فروشی ثابت باشد و با تغییر حامیان مالی تغییری نداشته باشد. 

ها و همچینن مدیران ورزشی با مسائل و مشکلات عدیده ای مواجه لیگ و باشگاه در حال حاضر سازمان

عملکرد خود آن ها و برخی دیگر به محیطی که در آن فعالیت می کنند بر  هستند که برخی از آن ها به

رسد براساس اولویت های اول به دست آمده در این  گردد. بر اساس مدل پارادایمی پژوهش به نظر میمی

های استاندارد، هماهنگی، استفاده از فناوری، و کسب سازی، به کارگیری گیتپژوهش یعنی فرهنگ

آوری در مسیر بلیت فروشی رویدادهای بزرگ ورزشی، مسئولین برگزاری مسابقات و درآمد و سود

مدیران باشگاه ها می توانند در جذب بیشتر حامیان مالی، امنیت رویداد، تقاضای اجتماعی تماشاگران و 

 بطور کلی برگزاری رویدادها به موفقیت های بیشتری دست یابند.
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