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هدفتحقیقحاضربررسیارتباطبینهوشرقابتیوبازاریابیاثربخشدرباشگاههایورزشیاستانالبرزاستکهبعدازبررسیارتباط،سهم
هریکارمؤلفههایهوشرقابتیرادرپیشبینیبازاریابیاثربخشبدستآوردیم.روشتحقیقتوصیفیوازنوعهمبستگیاست.جامعه
آماریمدیرانباشگاههایورزشیاستانالبرزاستتعداد152نفربهعنواننمونهدردسترسانتخابشدند.وتعداد134پرسشنامهبرگشت
دادهشد.پرسشنامهتحقیق36سؤالدارد.21سؤالمربوطبههوشمندیرقابتیو15سؤالمربوطبهاثربخشیبازاریابیاست.برایتجزیه
کهبینهوشرقابتیوابعادآنبابازاریابی وتحلیلدادههاازآمارتوصیفیوآماراستنباطیدرنرمافزارSPSS16استفادهشد.نتایجنشانداد
اثربخشارتباطمثبتومعناداریوجوددارد.بینمدیرانباشگاههایورزشیبانوانوآقایانتفاوتمعناداریدرهوشرقابتیوبازاریابی
کهباافزایشموارداستفادهمدیریتازمتغیرهایچهارگانههوش اثربخشوجوددارد.ازنتایجبهدستآمدهازاینپژوهشروشنمیشود
گاهیازتهدیداترقبا،آسیبپذیریکلیدی(عملکردباشگاههادرجهتارایهخدماتبه گاهیازمخاطراترقبا،آ رقابتی)فرصتهایبازار،آ

مشتریان،دسترسیبههدفهایتبیینشدهوپیشیگرفتنازرقبابهبودمییابد.
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1- مقدمه
یکیازویژگیهایبارزعصرحاضر،تغییراتفزایندهدردانشبشریوعرصههایمختلفاجتماعی،اقتصادی،
سیاسیوتکنولوژیکاست.درچنینشرایطی،یکیازالزاماتاساسیرقابت،شناختماهیتتغییراتوپیش
بینیروندآتیبازار،فناوریها،نوآوریها،ترجیحاتوالگوهایرفتارمشتریاناست)مهریوخدادادحسینی،
1384(.جستجویمداومبراییافتنروشهایجدیدمبارزهدربازارهایرقابتیهموارهیکیازموضوعاتاصلی
بقای برایحفظ عاملی و شده پایدار رقابتی مزیت مفهوم خلق موجب که است، بوده استراتژیک مباحث در

سازماناست)حسینیوپناهی،1386(.
ابزارهای ادامهدهندبه اقتصادیخود اینکهدرمحیطبهشدترقابتیبهحیات امروزهسازمانهابرای
کهدرسطح رقابتیاست یا ابزارهاهوش این ازجمله نیازدارند. گیری جدیدیجهتتصمیمسازیوتصمیم
کهبتواندمدیران جهانودربینشرکتهابهسرعتروبهرشدوگسترشبودهودرحالتبدیلبهمعیاریاست
که است فرایند رقابتییک یاریدهد.هوشمندی اخذتصمیماتهوشمندانه در را ها وسازمان ها شرکت
که است گیری فرآیندهایتصمیم از پشتیبانی آن مهمترینوظیفه است. ارزیابیشده اطلاعات آن محصول
بهوسیلهمدیراناجراییانجاممیشود.ضرورتوجودهوشمندیدرکاهشعدماطمینانوخطرپذیری معمولا
گیریامریبدیهیاستهدفاصلیازانجامتجزیهوتحلیلاطلاعاترقابتی،شناختبهترصنعتو درتصمیم

کسبوکاراست.)پیرایشوعلیپور،1391( رقبایآنودرنتیجهدستیابیبهنتایجبهتردر
و مستقیم رقبای های فعالیت سازمان، محیطی و داخلی اطلاعات تحلیل با رقابتی، هوشمندی فرایند
غیرمستقیمرادرابعادمختلفپیگیریمینماید.ازاینرو،تحلیلمداوممحیطهایدرونیوبیرونیسازمانو
تفسیرمستمراطلاعاتدریافتیازمحیط،تأثیربهسزاییدرتصمیماتآتیمدیرانبرایموفقیتبیشترسازمان
کلان،دستیابیبهرشداقتصادیبلندمدتومداوم،نیازمندتجهیز خواهدداشت)راچوسانتی،2001(.دربعد
کارآمدبه کمکبازارهایمالیبهویژهبازارسرمایه کار،بدون وتخصیصبهینهمنابعدرسطحملیاستواین
سهولتامکانپذیرنیست.بازارسرمایه،نقشبهسزاییدرایجادامکاناتمالیوسرمایهایبرایرشدوتوسعه
کهزمینهسازتشکیلسرمایهاستوباعملکردمطلوبخود،منابع کشورهاداشتهوتنهامکانیاست اقتصادی
درسلامت پررنگی نقش کارآمد، سرمایه بــازار که جا آن از کند. می فراهم را تولیدی واحدهای موردنیاز مالی
ترمی پررنگ بازار این در پذیرفتهشده رقابتیدرشرکتهای اهمیتنقشهوشمندی دارد، کشور اقتصادی

شود)چاووشیوجوادیپورفر،1391(.
کنندگاناست.امروزهبسیاریازشرکتهاو ازطرفدیگرتوجهاصلیعلمبازاریابیتمرکزبرنیازهایمصرف
کهتمرکزبرنیازهای کنند.آنهامتوجهشدهاند سازمانهامفاهیمجدیدبازاریابیراپذیرفتهاندوطبقآنعملمی
کیفیتمحصولوارائهخدماتبهمشتریاناست)روستاوهمکاران،1381(.موفقیت مشتریانبهمعنیتوجهبه
کهبصیرتواطلاعاتبیشترینسبتبهخودومحیطرقابت کارازآنسازمانهاییاست کسبو فردادرعرصه
می بهشمار بازاریابی ابزارهای و استراتژیک های دارایــی مهم اقلام از یکی عنوان به اطلاعات باشند. داشته
گردآوریوارزیابیاطلاعاتمربوطبهشرکتهایرقیبدرامرتدویناستراتژیها،نقشیحیاتیدارد.هر آید.
قدرشرکتبتواندازشرکتهایرقیباطلاعاتبیشتریبهدستآورد،احتمالآنکهاستراتژیهایاثربخشو
کنشبهرقبابهعنوان کند،بیشتراست)دیوید،1379(.بنابراینردیابی،درکووا موفقیتآمیزتدوینواجرا
یکجنبهیویژهازفعالیتهایبازاریابیمطرحبوده)رایتوهمکاران،2002(ولازماستشرکتهایکبرنامه

اثربخشبهنامهوشمندیرقابتیرابهاجرادرآورند)فایالوآپیا،2001(
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اثربخشبودنفعالیتهایبازاریابیمیتواندبیشترینتأثیررابرموفقیتسازمانهاداشتهباشد.بررسی
موضوعنشانمیدهددربینمحققانونظریهپردازاندراینکهچهعواملیمیتوانندبراثربخشیبازاریابیتأثیر
بگذارنداختلافقابلملاحظهایوجوددارد.باتوجهبهاهمیتمسألهاثربخشیبازاریابی،تحقیقاتدراینحوزه
همچنانادامهداشتهودرحالتکاملاست.قاسمی)1388(تحقیقیراتحتعنوانارزیابیتأثیرهوشمندی
نتایج است. داده انجام تغییر، درحــال متوسط و کوچک تجاری های سازمان بر اطلاعاتی پشتوانه با رقابتی
رابطهمستقیمداردوپشتیبانی تغییر اثربخشیسازمانتجاریدرحال با رقابتی تحقیقنشانمیدهدهوش
اثربخش تعدیل دارد. مستقیم رابطه تغییر درحال تجاری سازمان اثربخشی با رقابتی اطلاعاتی سیستمهای

سیستمهایاطلاعاتیبااثربخشیسازمانتجاریدرحالتغییررابطهمستقیمدارد.
وکار کسب عملکرد و بازاریابی اثربخشی بین رابطه بررسی ان عنو تحت را تحقیقی 2001 سال در فایال
کاتلرپنجمتغیربرایسنجشاثربخشی کشورانگلستانانجامداد.ویباتوجهبهمدل درصنعتخدماتمالی
گیری جهت و عملیاتی کارایی بازاریابی، یکپارچه اطلاعات بازاریابی، اطلاعات مشتری، )رضایت بازاریابی
استراتژیک(تعریفنمود.اثراتابعادمختلفاثربخشیبازاریابیبرسودآوریورشدوهمچنینشاخصهای
عملکردمبتنیبرمشتریدرپژوهشویموردبررسیقرارگرفتهاست.نتایجتحقیقنشانمیدهدکهمتغیرهای
کاراییعملیاتی،اطلاعاتبازاریابیوفعالیتهاییکپارچهبازاریابیعمومبطور سازمانینظیررضایتمشتری،
مثبتومعناداریباعملکردکسبوکاردرارتباطمیباشند.درهمینراستاجاوید)1386(تحقیقیتحتعنوان
بررسیتأثیرهوشمندیرقابتیبررضایتمشتریاندرسازمانهایخدماتیانجامداد.نتایجتحقیقنشانمی
اردشیری دارد. معناداریوجود و رابطهمثبت ورضایتمندیمشتریان آن ابعاد و رقابتی بینهوشمندی دهد
رقابتیصنایعغذاییچهارگانه)پگاه،تک قابلیتهایهوشمندی تبیین چم)1388(تحقیقیتحتعنوان
کهعواملقیمت،تبلیغات کرد کارون،شیرینعسل،مهرام(دردانشگاهتهرانانجامداد.نتایجتحقیقبیان ما
وتعهددریکدستهمیانگینیقراردارند؛درواقعاینسهشاخصهوشمندیبازار،ازطرفچهارشرکتمذکور
و آهیازو بیشتریهستند. رقابتیموردتوجه افزایشمزیت بهمنظور برایمشتری بیشتر ارزش درجهتخلق
اطلاعات مشتریان، رضایت : متغیر پنج نیز بازاریابی اثربخشی برای  که کردند بیان تحقیقی در )2008( نوکا
گیریاستراتژیکوکاراییعملیاتیتعریفشدهاستودرنهایت بازاریابی،فعالیتهاییکپارچهبازاریابی،جهت
و پیرایش ومعناداریوجودارد. رابطهمثبت رقابتی باهوشمندی بازاریابی اثربخشی که نتیجهرسید این به
علیپور)1391(درتحقیقیرویاثربخشیبازاریابیبانکهابیانکردندکهاثربخشیبازاریابیبانکهایخصوصی
گندال)1998(دریکپژوهشبرروی610شرکت نسبتبهبانکهایدولتیدرسطحبالاتریقراردارد.فوریو
موفقدرچهارصنعتشیمیایی،داروسازی،موادشویندهولوازمآرایشیدرنیوزیلند،تاثیرسرمایهگذاریدرهوش
رقابتیبرموفقیتشرکتهارابررسینمودند.دراینتحقیق،عملکردسازمانیبااستفادهازپرسشنامهبهدست
آمدوسازمانهامتوسطعملکردسهسالهخودرابراساسروندسهمبازاربیاننمودند.محدودیتاینتحقیق،
کهموجبوابستگینتایجتحقیقبهارزیابیشخصی محاسبهعملکردبراساسنظرفردیپاسخدهندگانبود

گردید.
سابرامانیانوایساکبااستفادهازبازدهداراییهابهجایEPSبهبررسیعملکردسازمانیوبااستفادهاز
ارزیابیفردیپاسخدهندگانبهبررسیسطحپیشرفتگیفرآیندهایهوشمندیرقابتیدرسازمانپرداختندو
در رقابتی پیشرفتگیهوشمندی براساسسطح ها بندیشرکت برایطبقه برهمسنجیدند. را دو این تأثیر
آنها،سهسؤالدربارهفرآیندهایهوشمندیرقابتی،مطرحشد.نتیجهاینتحقیق،وجودرابطهمثبتبین
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به )رویتنر،2008(.کینگ داد نشان را ها دارایــی بازده نرخ و رقابتی هوشمندی فرآیندهای پیشرفتگی سطح
کههدفازآن،مقایسهEPSشرکتهای بررسیرابطههوشمندیرقابتیوعملکردمالیشرکتهاپرداختهاست
دارایبرنامههاوفرآیندهایهوشمندیرقابتیباشرکتهایفاقداینموارداست.نتیجهاینتحقیق،بهطور
که میانگین،EPSبالاتریرابرایشرکتهایدارایفرآیندهایهوشمندیرقابتینشاندادهاست.ازآنجا
EPSنشانگرمناسبینیست،اینتحقیقدرتشخیصصریحتأثیرهوشمندیرقابتیبرعملکردشرکتهاضعیف
کردهاست)رویتنر،2008(.ژندالدرسال2002تحقیقیتحتعنوانهوشرقابتیورابطهیآنباعملکرد عمل
شرکتهایتولیدینیوزلندیانجامداد.دراینتحقیقمدلهوشرقابتیمدیران،براساسنظریهیدانشکده
مدیریتفرانسهتعریفشدهاست.عملکردسازماندرقالبسهمتغیررشدفروش،سهمبازاروسودآوریتعریف
شدهاست.نتایجمطالعهنشانمیدهدبینهوشرقابتیمدیرانوعملکردشرکتهاارتباطمثبتومعناداری
وجوددارد.چاووشیوجوادیپور)1391(رابطههوشرقابتیوعملکردشرکتهایپذیرفتهشدهدربورسرابررسی

گزارشنمود. کردورابطهمثبتیبینآنها
حالباتوجهبهمواردمذکورواهمیتبازاریابیاثربخشدرمحیطقابتیامروزونیزنقشمدیراندرپیشبرد
کهدرتحقیقاتانجام کهازبعدجدیدیبهمسألهاثربخشیبازاریابیبپردازد سازمان،تحقیقحاضربرآناست
اثربخشوهوش بازاریابی رابطهبین لذاهدفتحقیقحاضربررسی کمتربهآنتوجهشدهاست. شدهقبلی

رقابتیدرباشگاههایورزشیاستانالبرزاست.

1-1- فرضیه اصلی پژوهش
فرضیهاصلیدراینپژوهشرابطهبینبازاریابیاثربخشوهوشرقابتیدرباشگاههایورزشیاستانالبرز

است.

1-2- فرضیه های فرعی پژوهش
1 بینفرصتهایبازارواثربخشیبازاریابیدرباشگاههایورزشیاستانالبرزرابطهمثبتومعناداریوجوددارد..
2 گاهیازمخاطراترقباواثربخشیبازاریابیدرباشگاههایورزشیاستانالبرزرابطهمثبتومعناداریوجوددارد.. بینآ
3 گاهیازتهدیداترقباواثربخشیبازاریابیدرباشگاههایورزشیاستانالبرزرابطهمثبتومعناداریوجوددارد.. بینآ
4 و. مثبت رابطه البرز  استان ورزشی های باشگاه در بازاریابی اثربخشی و سازمان کلیدی پذیری آسیب از گاهی آ بین

معناداریوجوددارد.
5 بینفرضیاتمحوریواثربخشیبازاریابیدرباشگاههایورزشیاستانالبرزرابطهمثبتومعناداریوجوددارد..
6 بینهوشرقابتیدرمدیرانباشگاههایورزشیبانوانوآقایانتفاوتمعناداریوجوددارد..
7 بیناثربخشیبازاریابیدرمدیرانباشگاههایورزشیبانوانوآقایانتفاوتمعناداریوجوددارد..

2- روش تحقیق
است البرز استان ورزشی باشگاههای آماریمدیران .جامعه است نوعهمبستگی از و توصیفی روشتحقیق
تعداد152نفربهعنواننمونهدردسترسانتخابشدند.وتعداد134پرسشنامهبرگشتدادهشد.پرسشنامه
تحقیق36سؤالدارد.21سؤالمربوطبههوشمندیرقابتیو15سؤالمربوطبهاثربخشیبازاریابیاست.
کاتلر)1997(طراحیوشاملابعاد: پرسشنامهیاثربخشیبازاریابیبراساسشاخصهایمطرحشدهتوسط
رضایتمشتریان3سؤال؛فعالیتهاییکپارچهبازاریابی3سؤال؛جمعآوریاطلاعاتبازاریابی3سؤال؛جهت
کرونباخآن)0/83(است.وپرسشنامههوشرقابتی کاراییعملیاتی3سؤالوآلفای گیریاستراتژیک3سؤال؛
براساسشاخصهایمطرحشدهتوسطفهی)2007(طراحیوشاملفرصتهایبازار5سؤال؛تهدیداترقبا
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کلیدی3سؤال.رواییپرسشنامهبا 5سؤال؛مخاطراترقبا4سؤال؛فرضیاتمحوری4سؤال؛آسیبپذیری
کرونباخ،0/86 استفادهازنظراتاساتیدمربوطهبهصورتمحتواییتأییدشدوپایاییآنبااستفادهازآلفای
ازآمارتوصیفینظیرمیانگین،وانحرافاستانداردوآماراستنباطی بدستآمد.جهتتجزیهوتحلیلدادهها
کولموگراف-اسمیرنوف،ضریبهمبستگیپیرسون،تیمستقلورگرسیونچندگانهدرنرم نظیرآزمونآماری

افزارSPSS16استفادهشد.

3- نتایج 
الف-بخشتوصیفی

1-جنسیت:درآزمودنیهایتحقیق)134نفر(56/7%رامردان)76(و43/3درصدرازنان)58نفر(تشکیل
میدهند.

2-سن:درآزمودنیهایتحقیق48درصدبین25تا35سالو41/2درصدبین36تا45سالو10/8درصد
گفتتقریبا90ًدرصدبین25تا45سالهستند. کهمیتوان بالای45سالهستند

کارمندانمتاهلوتعداد50 3-وضعیتتاهل:براساسنتایجبهدستآمدهتعداد84نفر)62/6درصد(از
نفر)37/4درصد(ازآنهامجردمیباشند.

کارکنانمدرکتحصیلیدیپلموزیردیپلم،تعداد22نفر 4-مدرکتحصیلی:تعداد24نفر)17/9درصــد(از
)16/4درصد(مدرکتحصیلیفوقدیپلم،تعداد77نفر)57/4درصد(مدرکتحصیلیلیسانس،تعداد11نفر

)حدود8/2درصد(مدرکتحصیلیبالاترازلیسانسدارند.
الف- بخش توصیفی

فرضیه اصلی:رابطهبینهوشرقابتیواثربخشیبازاریابی
کوچکترازآلفای که کنیدسطحمعنیداریآن)p-value=0/001(است کهجدولرامشاهدهمی همانطور
گرفتهشدهبرایتحقیقاست.بنابراینبینفرصتهایبازارواثربخشیبازاریابیدرباشگاه )α=0/05(درنظر

هایورزشیاستانالبرزرابطهمثبتومعنیداری)r=0/613(است.

جدول شماره1. ارتباط بین هوش رقابتی و بازاریابی اثربخش

اثربخشی بازاریابی
0/613ضریبهمبستگی)r(هوشرقابتی

)Sig(0/001سطحمعناداری

فرضیه اول:رابطهبینفرصتهایبازارواثربخشیبازاریابیدرباشگاههایورزشیاستانالبرز

کوچکترازآلفای که کنیدسطحمعنیداریآن)p-value=0/001(است کهجدولرامشاهدهمی همانطور
گرفتهشدهبرایتحقیقاست.بنابراینبینفرصتهایبازارواثربخشیبازاریابیدرباشگاه )α=0/05(درنظر

هایورزشیاستانالبرزرابطهمثبتومعنیداری)r=0/585(است.

جدول شماره2. ارتباط بین فرصت های بازار و بازاریابی اثربخش

اثربخشیبازاریابی

0/585ضریبهمبستگی)r(فرصتهایبازار

)Sig(0/001سطحمعناداری
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گاهیازمخاطراترقباواثربخشیبازاریابیدرباشگاههایورزشیاستانالبرز فرضیه دوم: ارتباطبینآ
کوچکترازآلفای)α=0/05(در که کنیدسطحمعنیداریآن)p-value=0/001(است کهجدولرامشاهدهمی همانطور
گاهیازمخاطراترقباواثربخشیبازاریابیدرباشگاههایورزشیاستانالبرز گرفتهشدهبرایتحقیقاست.بنابراینبینآ نظر

رابطهمثبتومعنیداری)r=0/443(است.

گاهی از مخاطرات رقبا و بازاریابی اثربخش جدول شماره3. ارتباط آ

اثربخشیبازاریابی

گاهیازمخاطراترقبا آ
)r(0/443ضریبهمبستگی

)Sig(0/001سطحمعناداری

گاهی از تهدیدات رقبا و اثربخشی بازاریابی در باشگاه های ورزشی استان البرز. 1 ارتباط بین آ
آلفای از کوچکتر که است )p-value =0/001( آن داری معنی کنیدسطح رامشاهدهمی  کهجدول همانطور
گاهیازتهدیداترقباواثربخشیبازاریابیدر گرفتهشدهبرایتحقیقاست.بنابراینبینآ )α=0/05(درنظر

باشگاههایورزشیاستانالبرزرابطهمثبتومعنیداری)r=0/603(است.

گاهی از تهدیدات رقبا و بازاریابی اثربخش جدول شماره4. ارتباط آ

اثربخشیبازاریابی

گاهیازتهدیداترقبا آ
)r(0/603ضریبهمبستگی

)Sig(0/001سطحمعناداری

کلیدی سازمان و اثربخشی بازاریابی در باشگاه های ورزشی استان . 2 گاهی از آسیب پذیری  ارتباط بین آ
البرز 

آلفای از کوچکتر که است )p-value =0/001( آن داری معنی کنیدسطح رامشاهدهمی  کهجدول همانطور
گاهیازمخاطراترقباواثربخشیبازاریابیدر گرفتهشدهبرایتحقیقاست.بنابراینبینآ )α=0/05(درنظر

باشگاههایورزشیاستانالبرزرابطهمثبتومعنیداری)r=0/595(است.

جدول شماره5. ارتباط آسیب پذیری و بازاریابی اثربخش

اثربخشیبازاریابی

آسیبپذیری
)r(0/595ضریبهمبستگی

)Sig(0/001سطحمعناداری

ارتباط بین فرضیات محوری و اثربخشی بازاریابی در باشگاه های ورزشی استان  البرز . 3
آلفای از کوچکتر که است )p-value =0/001( آن داری معنی کنیدسطح رامشاهدهمی  کهجدول همانطور
گرفتهشدهبرایتحقیقاست.بنابراینبینفرضیاتمحوریواثربخشیبازاریابیدرباشگاه )α=0/05(درنظر

هایورزشیاستانالبرزرابطهمثبتومعنیداری)r=0/339(است.
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اثربخشیبازاریابی

فرضیاتمحوری
)r(0/339ضریبهمبستگی

)Sig(0/001سطحمعناداری

قایان . 4 تفاوت بین هوش رقابتی در مدیران باشگاه های ورزشی بانوان و آ
tاستفادهشدو آزمون از آقایاناستان بهمنظورمقایسههوشرقابتیدرمدیرانباشگاههایورزشیبانوانو

گروهدرسطح)α=0/05(تفاوتمعنیداریوجوددارد. کهبینهوشرقابتیدربیندو نتایجنشانداد
جدول شماره7. تفاوت بین هوش رقابتی مدیران زن و مرد

انحرافمتوسطسطحمعنیداریTDfآماره

4/4051320/0070/078هوشرقابتی

قایان. 5 تفاوت بین اثربخشی بازاریابی در مدیران باشگاه های ورزشی بانوان و آ
بهمنظورمقایسهبازاریابیاثربخشدرمدیرانباشگاههایورزشیبانوانوآقایاناستانازآزمونtاستفادهشد
گروهدرسطح)α=0/05(تفاوتمعنیداریوجوددارد. کهبینبازاریابیاثربخشدربیندو ونتایجنشانداد

جدول شماره7. تفاوت بین بازاریابی اثربخش مدیران زن و مرد

انحرافمتوسطسطحمعنیداریTDfآماره

3/2451320/0010/114بازاریابیاثربخش

پیش بینی اثر بخشی با استفاده از ابعاد هوش رقابتی
برایبررسیتأثیرهمزمانابعادپنجگانههوشرقابتیبراثربخشیبازاریابیرگرسیونچندگانهاستفادهشدهاست
کهمشاهدهمیشودبیشترینضریبمربوطبهفرصتهایبازار کهطبقجدولزیرنتایجآمدهاست.همانطور
کلیدی،مخاطراترقبا،فرضیاتمحوریوتهدیداترقبادراولویتهایضریبیبتا وبهترتیبآسیبپذیری

هستند.
)X5(0/289+)X4(0/204+)X3(0/231+)X2(0/174+)X1(0/681+3/437=Y)اثربخشیبازاریابی(

جدول شماره 8. تحلیل رگرسیون چندگانه جهت پیش بینی اثربخشی بازاریابی

مدل
ضرایباستانداردشدهضرایباستانداردنشده

Tسطحمعناداری
BخطایاستانداردBeta

3/4370/03442/8520/001ضریبثابت
X11/3430/0160/68164/3140/001فرصتهایبازار
X20/3120/0130/17422/2100/001تهدیداترقبا
X30/4350/0210/23129/3090/001مخاطراترقبا
X40/2990/0150/20425/2980/001فرضیاتمحوری
X50/3220/0110/28927/6730/001آسیبپذیری

جدول شماره6. ارتباط فرضیات محوری و بازاریابی اثربخش
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4- بحث و نتیجه گیری
یافتههایاینپژوهشنشاندادبینهوشرقابتیواثربخشیبازاریابیدرباشگاههایورزشیاستانالبرزرابطه
کههرچهنمرههوشرقابتیافزایشیایدمیزاناثربخشیبازاریابینیز مثبتومعناداریوجوددارد.بهاینمعنی
کهاثربخشیبازاریابیباهوشمندیرقابتیرابطه افزایشمییابد،ایننتایجبایافتههایآهیازوونوکا)2008(
مثبتومعناداریوجودداردوهمچنینجاوید)1386(دربررسیتأثیرهوشمندیرقابتیبررضایتمشتریاندر
سازمانهایخدماتی،همسوییدارد.پیرایشوعلیپورنیزدرسال1391درتحقیقشانایننتایجرارویبانک

هانشاندادند.
کیازارتباطبینتمامابعادبابازاریابیاثربخش بررسیارتباطبینابعادهوشرقابتیوبازاریابیاثربخشحا
کهنتایجتحقیقتاحدودبسیارزیادیمؤیدنتایجآهیازوونوکا)2008(،پیرایشوعلیپور)1391(وفایالو بود
باید باشگاههایورزشیبطورخاص و گفتسازمانهابهطورعام توان بنابراینمی همکاران)2002(است.
کنندتاچالشهاوفرصتهایبازارراازطریقفرایندیمستمرونظاممندشناساییودرجهتایجادمزیت تلاش

گامبردارند. رقابتیوافزایشرضایتمشتریان
از بازاریابی اثربخشی بر رقابتی ابعادهوش همزمان تأثیر بررسی رگرسیونجهت تحلیل از تحقیق این در
اثربخشی رقابتیبهچهمیزان بعدهوش پنج که نتایجنشانمیدهد  آمد. استفادهبعمل رگرسیونچندگانه
نوکا)2008(، و آهیازو نتایج با زیادی تاحدود نتایجتحقیق کنند. بینیمی معناداریپیش بطور را بازاریابی
پیرایشوعلیپور)1391(،فایالوهمکاران)2002(،قاسمی)1388(واردشیریچم)1388(همراستاوآنهارا
کند.ازدیگرنتایجتحقیق،تفاوتمعناداریبینهوشرقابتیوبازاریابیاثربخشمدیرانزنومرد تأییدمی
کهبایدباتوجهبهشرایط،آموزشهایلازمواصولاصلیدررابطهبادومتغیرمورد درباشگاههایورزشیاست
توجهقراربگیرد.بنابراینمدیریتباشگاههایورزشیدربرابرهوشرقابتیواستفادهازآنبهعنوانیکعامل
کنونیبرایافزایشاثربخشیدرسازمانوظایفمختصبهخودرادارند.بهعلاوهاز کلیدیدرشرایطرقابتی
کهباافزایشموارداستفادهمدیریتازمتغیرهایچهارگانه نتایجبهدستآمدهازاینپژوهشروشنمیشود
کلیدی(عملکرد گاهیازتهدیداترقبا،آسیبپذیری گاهیازمخاطراترقبا،آ هوشرقابتی)فرصتهایبازار،آ
گرفتنازرقبابهبود باشگاههادرجهتارایهخدماتبهمشتریان،دسترسیبههدفهایتبیینشدهوپیشی

مییابد.
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