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Abstract 
The purpose of this study is to identify and prioritize business indicators in the National 

Gymnastics Academy. The present research is based on paradigm which is a kind of 

pragmatism research and in terms of purpose, it is an applied research. The research 

approach is mixed and the method of data collection in the qualitative part is in the form 

of in-depth and semi-structured interviews and in the quantitative part is in the form of 

descriptive-survey. The statistical population in the qualitative and quantitative part of the 

research includes entrepreneurs, sports business owners, managers of sports academies, 

presidents of sports federations and managers of the National Olympic Academy that 15 

people were selected using the targeted sampling strategy and snowballs in the qualitative 

stage and also a total of 25 people were selected as the sample size in the same way in the 

quantitative stage. Data analysis was done using qualitative content analysis and open, 

axial and selective coding methods by using the 18th version of Maxqda software. The 

reliability coefficient of re-reading in the qualitative part of the research was calculated to 

be 0.90. Then it was counted in the quantitative section, the main components and 

categories proposed in the previous section were prioritized by using the AHP method 

manually. The result of qualitative research showed 9 categories. Then with a total of 349 

which included 212 open codes in the field of identifying business dimensions in sports 

academies. Using pairwise comparison and hierarchical ranking, the value proposition 

dimension and customer segment were identified as the most important, while the 

dimensions of key partners and cost structure as the least important dimensions. Providing 

customer service as well as constant attention to identifying future opportunities can lead 

to the development and prosperity of sports service businesses. In addition to economic 

and financial development in the community, this development can make more people 
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interested in sports and health, and significantly improve the business situation in sports 

academies. 
 

Keywords: Business, Distribution Channel, Paradigm Model, Pairwise Comparison Sports 

Academy, Value Proposition. 
 

 

Extended Abstract  

Background and Purpose: 
Currently, sports academies representing a unique educational platform equipped 

with the facilities and resources of sports clubs, bodybuilding gyms and leisure 

centers are considered as the custodians of identifying and developing talented 

teenagers as senior champions. One of the clearest aspects of modern sport is the 

strong connection that sport has established with businesses. The objective of this 

research is to identify and prioritize business model indicators in the National 

Academy of Gymnastics. 
 

Materials and Methods: 
The present work is based on the paradigm of pragmatism research and is 

classified as applied research in terms of objective. The research methodology is 

mixed and in-depth, and semi-structured interviews is applied to collect 

qualitative data and descriptive-survey method is used to collect quantitative data, 

respectively. The statistical population in the qualitative and quantitative parts of 

the research includes entrepreneurs, sports business owners, directors of sports 

academies, presidents of sports federations, and directors of the National Olympic 

Academy. This population comprised 15 people selected using purposive 

sampling and snowball strategy in the qualitative stage, as well as a total of 25 

people, similarly, in the quantitative stage were selected as the sample size. Data 

analysis was performed using qualitative content analysis and open, axial, and 

selective coding by Maxqda software version 18. The reliability coefficient of re-

coding in the qualitative part of the research was calculated to be 0.90. Then, in 

the quantitative part, the main components and categories proposed in the 

previous part were prioritized manually using the AHP method. 
 

Findings: 
The inferential results of the qualitative part showed that after removing duplicate 

codes and codes that had semantic overlap, 212 open codes with a total frequency 

of 349 were discovered and counted. The results of qualitative research illustrated 

9 categories and dimensions with a total frequency of 349 which included 212 
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open codes in the field of identifying business dimensions in sports clubs. As can 

be seen in the Shannon matrix demonstrated in Figure 1, the business model of 

the Gymnastics Academy, after studying business models and interviews with 

research experts, has 9 main categories (dimensions or themes), namely Value 

Proposition (total frequency of 61), Customer Relationship (total Frequency of 

22), Target Customers (total frequency of 23), Key Resources (Advantage and 

Competition with total frequency of 56), Capabilities and Benefits (total 

frequency of 59), Key Partners (Key cooperation with a total frequency of 49), 

Distribution Channel (Sales of services with a total frequency of 24), Cost 

Structure (total frequency of 29), and Revenue Structure (total frequency of 26). 

Each of these themes had central categories and codes (indicators) that can be seen 

in Figure 2 representing the research model. The results showed that the highest 

frequency is related to the main categories of value proposition and customer 

relationship with frequencies of 61 and 22, respectively. Using pairwise 

comparison and hierarchical ranking, the value proposition dimension and the 

customer segment were identified as the most important, and the dimensions of 

key partners and cost structure were determined as the least important dimensions. 

Providing customer service as well as constant attention to identifying future 

opportunities can lead to the development and prosperity of sports service 

businesses. In addition to economic and financial development in the community, 

this development can make more people interested in sports and health, and 

significantly improve the business status in sports academies. 
 

Conclusion: 

The development rate of sports businesses in Iran highly depends on reasonable 

assurance of the profitability of the business by sports entrepreneurs. Therefore, 

designing and compiling a model that identifies all the components and elements 

related to the business of sports academies (National Gymnastics Academy) can 

be an effective factor for the development of that business. In the present study, 

the comments of elites and experts in business as well as experienced managers 

and distinguished university professors have been used. Hence, the results can be 

considered fully practical and the obtained model can be proposed as a complete 

business model for the sports academies in Iran. 
 

Keywords: Business, Distribution Channel, Paradigm Model, Pairwise 

Comparison Sports Academy, Value Proposition. 
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 مقالة پژوهشی 

  یمل  یوکار در آکادممدل کسب  یهاشاخص  یبندت یو اولو ییشناسا

 1  کیمناستیژ
 

 3ی، رضا محمدکاظم *2فری ف یشر دهی، فر1زدفریا دیوح

 

، تهران،  بدنی دانشگاه آزاد اسلامی واحد تهران جنوبتربیت   ۀدکتری مدیریت ورزشی دانشکد دانشجوی   .۱

 ایران 

 ، تهران، ایران بدنی دانشگاه آزاد اسلامی واحد تهران جنوبتربیت  ۀاستادیار مدیریت ورزشی، دانشکد  .۲

 ، تهران، ایران دانشگاه تهران  ،کارآفرینی  ۀدانشیار دانشکد .۳
 

 1399/ 29/11تاریخ پذیرش:                          1399/ 05/04تاریخ دریافت: 

 چکیده 

انجام شد. پژوهش    کیمناستیژ  یمل  یوکار در آکادممدل کسب  یهاشاخص  بندی¬ت یو اولو   ییپژوهش با هدف شناسا   نیا

پژوهش   کردیبود. رو  یکاربرد یهاو به لحاظ هدف از نوع پژوهش سمیپراگمات یها از نوع پژوهش  میپارادا  یحاضر برمبنا

  یو در بخش کمّ  افتهی   ساختارمهیو ن   ق یعم  یهامصاحبه  صورتبه  یفیها در بخش کداده  یگردآور  ۀبود و نحو  ختهیآم

  ی وکارهاصاحبان کسب  نان، یپژوهش، کارآفر   یو کمّ  یفیک  ی هادر بخش  یآمار  ۀ بود. جامع   ی شیمایپ-یفیصورت توصبه

نفر با    15بودند که    ک یالمپ  یمل  یآکادم  رانیو مد   ی ورزش  یهاونیفدراس  یرؤسا  ، یورزش  ی هایآکادم  ران ی مد  ،یورزش

  یکمّ  ۀ روش در مرحل  نینفر به هم  25و درمجموع    یفیک  ۀدر مرحل   ی هدفمند و گلوله برف  ی ریگاستفاده از راهبرد نمونه

  یباز، محور  یو کدگذار  یفیک  یمحتوا  لیها با استفاده از روش تحلداده  لیو تحل  هی عنوان حجم نمونه انتخاب شدند. تجزبه

  90/0پژوهش برابر با    ی فیدر بخش ک  نگیبازکد   یی ای پا  ب یانجام شد. ضر   18  ۀ ودا نسخیکافزار مکسنرم  ۀل یوسبه  ی و انتخاب 

  یهامؤلفه  ی بندتی به اولو  یمراتبی به روش دستاده از فرایند تحلیل سلسلهبا استف  یمحاسبه شد. سپس در بخش کمّ

نُه مقوله و بعد با مجموع    ادنشان د  یف یبخش پژوهش ک  ج یپرداخته شد. نتا   یبخش قبل   ۀشنهادشد یپ  ی هاو مقوله  یاصل

بود. با استفاده از   ی ورزش ی هایوکار در آکامابعاد کسب  ییشناسا  ۀ کد باز در حوز 212احصاء شد که شامل  349 ی فراوان 

  یو ابعاد شرکا  ن تری¬تیاز بااهم  انیو بخش مشتر  یشنهادیبعد ارزش پ  ،یمراتبسلسله  ۀ ویبه ش  یبندو رتبه  یزوج  ۀس یمقا

ارائاب   نتری ¬تیاهمعنوان کمبه  نه یهز  تارو ساخ  یدیکل به مشتر  ۀعاد شناخته شدند.  ن   ی خدمات  به    زیو  توجه مستمر 

  ۀ بر توسعتوسعه علاوه  ن یمنجر شود. ا   یخدمات ورزش   یوکارهابه توسعه و رونق کسب  تواندیم  ندهیآ  یهافرصت  ییشناسا 
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وکار  در  کسب  تیمند کند و وضععلاقه یورزش و تندرست  بهاز افراد را    یشتریبخش ب  تواندیدر جامعه م  یو مال  یاقتصاد

 بهبود بخشد.  ی ریطور چشمگرا به  یورزش یها یآکادم
 

 .یزوج  ۀس یمقا ،یمیوکار، مدل پارادا کسب ع، یکانال توز ،یشنهادیارزش پ  ،یورزش یآکادمکلیدی:  نواژگا

 

 مقدمه
  امکانات و منابع  برخورداری ازبا  فرد  یک سکوی آموزشی منحصربه عنوان  بهورزشی    هایامروزه آکادمی

همچنین بدن  و  ورزشی،  اوقاتمراکز  و  بهفراغتسازی  متولی،  جوانان   عنوان  پیشرفت  و  شناسایی 

  برای ضرورت آموزش صحیح    (.  2019  ،7  ،1)تادس   شوندمحسوب میقهرمانان ارشد    مثابۀبهبااستعداد  

آوردن بستر آموزش پایدار، رشد استعدادهای موجود  سازی، فراهمسازی، استعدادیابی، فرهنگپشتوانه 

عنوان های ورزشی را بهکمی و کیفی آکادمی  ۀتوجه به توسع  ،مندانو پاسخگویی به نیازهای علاقه

های  ترین جنبه یکی از مشخص . کندازپیش ایجاب میهای ورزشی، بیشرشته  ۀیکی از متولیان توسع

کارها است. برای یک مرکز ورزشی، داشتن مشتریانی که وبا کسب  ورزشورزش مدرن ارتباط قوی  

مجدد  ۀمشتریانی که صرفاً مراجعکنند، در مقابل و از خدمات مرکز استفاده میبازگشت مجدد دارند 

این نوع مشتریاندارند بیشتری برخوردار است؛ چراکه  اهمیت  از  رقبا ند آن نتوانمی  ،  برابر  را در  ها 

بودن قیمت و غیره  کم  گروه از افراد از روی عادت، سهولت دسترسی،ممکن است این    و  دنحفظ کن

اصلی هر مرکز ورزشی، دستیابی به مشتریان وفادار    ،مراجعه کنند. درحقیقت  ها به آن   است هدف 

   (. 47، 2015، ، مانیان و خداداد برامی )محمدیان

تواند بیش از این نیز  و میاست یافته  امروزه در جهان بسیار گسترش ،های اقتصادی ورزشجنبه

میلیارد   250توسعه یابد. این موضوع تا بدان حد است که تنها در کشوری چون آمریکا، سالانه حدود  

تا صنعت ورزش   شده استو این موضوع سبب    شوددلار درآمد خالص نصیب صاحبان این صنعت می

صنعت ورزش با    (.8،  2007  ،2ر این کشور شناخته شود )پیتز و استوتلارآور د ششمین صنعت سود

ظرفیت  توان  های داشتن  بسیار    زیادی  کشورها،  زیادیدرآمدزایی  از  بسیاری  در  صنعت    دارد. 

اقتصادی مطلوبی در صنعت  ایداری حرفهباشگاه توسعۀ  و  رشد  است. در  آن  ورزش  سبب  ها شده 
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ماشینی اقتصادی    منزلۀهای فوتبال بهتان، آلمان، ایتالیا و فرانسه باشگاهانگلس  کشورهایی چون اسپانیا،

(.   50،  2018سلطانی، کارگر، کشکر و غفوری،  درآمد دارند )  ها دلارکنند که سالانه میلیون عمل می

روش بررسی  و  آکادمیهای کسبتدوین  در  دارد.  وکار  نیاز  علمی  دقیق  ملاحظات  به  ورزشی  های 

شدن موجب شده است تا  گیری روند جهانیاخیر و نیز شتاب  ۀچند دهدر  ده و سریع  تحولات پیچی

،  2004،  1سیورای ازپیش خود را برای پذیرش تحول آماده کنند )جوامع گوناگون تلاش کنند بیش

وکارهای  کسبقبولی از  ، هنوز تعریف کاملاً واضح و قابلپژوهشگرانهای فراوان  (. با وجود تلاش21

-(، شرکت2003(. طبق اعلام کمیسیون اروپا )14،  1994  ،3)استواری   وجود ندارد  2کوچک و متوسط

شوند )کمیسیون  بندی میوکارهای کوچک و متوسط دسته کسب  ۀکارمند در رد   250ایی با کمتر از  ه

که شرکت در موقعیت  ،طورکلیبه  .(2003اروپا،   قرار میزمانی  رقابتی  های مفهوم مدل  ، گیردهای 

(. از طرفی، با تأسیس هر بنگاه  32،  2019  ،  4، ویتزیچ و بادورینا )پریس  شوداستفاده میوکار  کسب

صورت نهانی )ذهنی،  صورت آشکارا )عینی، تشریحی( و خواه بهوکار خواه بهتجاری، یک مدل کسب

 ،6؛ جانسون172،  2010  ،5)تسهطراحی ساختار تعاملات آن باید به کار گرفته شود    منظوربه  تکوینی(

2010 ،16  .) 

و  اند  کوتاه  وکار و نیازها دلیل تغییرات سریع محیط کسب به  عمر  ۀامروزه محصولات دارای چرخ 

 یمختلف  یابزارها  نترنتیو ا  یمتن  ام یپ /امکیپ   یبه لطف فناور  .هستندوکار نیز ناپایدار  های کسبمدل

دارد  ریدرگ  یبرا وجود  ها  باشگاه  با  هواداران  مدل (23،  2020)محمدکاظمی،    کردن  اگر  های  . 

خواهی( از ارزش های راهبردی آن برای ایجاد و جذب )سهموکار منطق اصلی شرکت و انتخابکسب

وکار مناسب به ناکامی  یک مدل کسب  نشدندادهد، تشخیصنارزش در نظر گرفته شو  ۀدرون یک شبک

ای وکار مجموعه(. مدل کسب227،  2008  ،7شود )لمبرتدستیابی به اهداف آن منجر میها در  سازمان

وکار،  کند. یک مدل کسبوکار معین را تبیین میهاست و منطق یک کسباز عناصر و روابط بین آن 
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به  و  ارائه  خلق،  توضیح میدستمنطق چگونگی  را  سازمان  یک  در  ارزش  )آدرودگاریآوردن  ،  دهد 

های  تعیین اجزای مدل  ۀدر زمین  اولیه  های(. مشکلی که پژوهش519،  2016،  1ساکانی و کووالکوسکی

و رویکرد علمی به قضیه    است  بوده   پژوهشگراند، اغلب ناشی از ادراک  وکار با آن مواجه بودهکسب

وکار مناسب توانایی آن را دارد که با پاسخ  (، یک مدل کسب2002)   2اند. براساس نظر مارگارتنداشته 

منطق    ۀه مشتری و چگونگی کسب درآمد، زمینمشتری، ارزش پیشنهادی ب  ۀدر زمین  هایی ل اؤبه س

توان ارزش مدنظر مشتریان را با  اقتصادی فعالیت سازمان را توضیح داده و شرح دهد که چگونه می

وکار مناسب در ها یک مدل کسب(؛ بنابراین اگر سازمان86،  2002  )مارگارت،  کردمناسب ارائه    ۀهزین

(.  471،  2017  یس، ل)ک   کنند توجهی از بازار را تصرف  خور  درتوانند بخش  اختیار نداشته باشند، نمی 

وکار مطلوب در زمان آغاز به کار شرکت را مهم  ( تنها داشتن یک مدل کسب2010از طرفی، تسه )

وکار بهینه در طول حیات  تر است، دراختیارداشتن و حفظ یک مدل کسببلکه آنچه حیاتی  ،داندنمی

انواع دیگر نوآوری،    در مقایسه با وکار  علاوه، نوآوری مدل کسب(. به172،  2010  سسه است )تسه،ؤم

شامل    3شده توسط استروالدر(. مدل ارائه 9،  2013  تر و کاراتر است )منطقی و ثاقبی سعیدی،هزینهکم

شده(، ارتباط با مشتری )شامل مشتری هدف، کانال توزیع و  محصول )شامل ارزش ارائه   ۀچهار مؤلف

منابع مالی   ۀروابط(، مدیریت زیرساختار )شامل پیکربندی ارزش، قابلیت و توانایی و همکاری( و مؤلف

لدر (. تعریف استروا16،  2005  ،4و توکی  پیگنر،  )استروالدر  است)شامل ساختار هزینه و مدل درآمد(  

که امروزه  طوری به  ؛برخوردار شده است  چشمگیریوکار پیشنهادی وی از استقبال  و بوم مدل کسب

عنوان تابلوی راهنمایی  های موفق جهان و رویدادهای استارتاپی از این بوم مدل بهشرکت  بیشتردر  

استفاده می دهی مسیر کسببرای جهت  )راپا وکار  اجد  هرچن  ؛(13،  2003،  5کنند  نظری  هنوز  ماع 

وجود ندارد   ،اینکه دقیقاً چه عناصری برای ایجاد ارزش و تحویل آن به مشتریان مورد نیاز است  دربارۀ

 
1. Adrodegari Saccani & Kowalkowski 

2. Margaret 

3. Osterwalder 

4. Osterwalder Pigneur & Tucci 

5. Rappa 
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شود،  زمانی که صحبت از خدمات ورزشی می  ویژهبه  ؛ (36،  2016  ،1ویرتز، پیستویا، اولریچ و گوتل)

 (. 13، 2017 ،2دورکین و ویتزیچ ، کنند )پریسوکار تجربیات جدیدی را توصیف میهای کسبمدل

سؤال  پژوهشگران به  پاسخگویی  برای  دربارۀ زیادی  ورزشهای کسب مدل  ها  در  پژوهش    ،وکار 

هایی همچون واژهاز  وکار  های کسبکه مدل  ند( مدعی شد2003)  3مچیل و کولز  ،مثال   برای  ؛ اندکرده

ها استفاده  های سازمانهای مدلی چه کسی؟ چرا؟ چگونه؟ چه وقت؟ کجا؟ چقدر؟ برای برآورد خروج

که برخی از عناصر مانند حفاظت    کردند ( در پژوهش خود اظهار  2019. پریس و همکاران )کنندمی

سایر عناصر از اهمیت بیشتری برخوردار    در مقایسه با سازی  زیست، ایمنی و امنیت و شبکه از محیط 

وکار ارائه داد که  های کسببرای مدل( در پژوهشی شش عنصر اصلی را  2010)  4چس بروق.  هستند

  .شدند ارزش و استراتژی رقابتی    ۀارزش، مکانیسم )های( درآمد، شبک   ۀشامل ارزش، بازار هدف، زنجیر

و   گزار2010)  5لافلی جانسون  را   ۀ(  سود  فرمول  و  کلیدی  فرایندهای  اصلی،  منابع  مشتری،  ارزش 

( عناصر  19،  2011)  6زوت و امیت کهدرحالیند؛  پیشنهاد داد وکارهای کسبعنوان عناصر اصلی مدلبه

ارائه دادند را  موریس و  .  طراحی )محتوای سیستم فعالیت، ساختار و حاکمیت( و مضامین طراحی 

مختلف را در ادبیات    ۀ ماد  24سازی رویکردهای مختلف،  لاش برای نظام( در ت242،  2004)  7روگرز 

حوزه به  این  که  شدهیافتند  ذکر  ممکن  عناصر  فناوری،  اند عنوان  کارکنان،  همچون  رویکردهایی   .

تجهیزات، اطلاعات، محیط رقابت، قیمت، هزینه، طراحی، امنیت و غیره از جملۀ این رویکردها هستند.  

این حوزه های کسب عنصر در مدل  380  درمجموعزیادی    نپژوهشگرااز طرفی   ادبیات  در  را  وکار 

، زوت و امیت؛  454،  2014  ،8، والنوفر و هاکلینکلانگ ؛36،  2016  و همکاران،  ویرتزاند )معرفی کرده

ها را تشکیل های اصلی این مدل، استخراج اجزای اصلی که سازهوضعیتی(. در چنین  1019،  2011

، دورکین و بسیار سخت است )پرایس  ،شوندمیوکار معرفی  های کسبمدل عنوان عناصربهدهند و  

 
1. Wirtz, Pistoia, Ullrich, Göttel 

2. Perić, Đurkin, & Vitezić 

3. Mitchell & Coles 

4. Chesbrough 

5. Johnson & Lafley 

6. Zott & Amit 

7. Morris & Rogers 

8. Klang, Wallnöfer & Hacklin 
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ارزش به مشتری را در تمامی فرایندها    ۀبر ارائوکارهایی که فرهنگ مبتنیکسب  .(13،  2017  ،ویتزیچ

  ،1یپرپ   و  رقبای خود دارند )ساونی  در مقایسه باکنند، عملکرد تجاری برتری  و اقدامات خود تقویت می

هایی مشخص برای مشتریان ها و مؤلفه وکارهای ورزشی باید از شاخصرو کسبازاین  ؛ (260،  2002

های  ورزش نیز از این مقولات مستثنا نیستند. آکادمی  ۀهای فعال در حوزخود برخوردار باشند. آکادمی

ایروز در کسببا درنظرگرفتن رویکردهای به  اید بورزشی می در    بایدن رویکردها  وکار عمل کنند و 

وکار  شناسایی ابعاد مدل کسب.  ل کنندهای مشتریان عمگرفته و نیازمندیچارچوب مطالعات صورت 

شود های ورزشی مادر میعنوان یکی از رشته در آکادمی ملی ژیمناستیک موجب رونق این آکادمی به

لمللی در این رشته، به ایجاد  اارتقای بینبر تربیت و معرفی ورزشکاران نخبه در این رشته و  که علاوه

بدنی و قهرمانان این رشتۀ آموختگان تربیت ویژه دانشوکار در سطح جامعه و بهکارآفرینی و کسب

عنوان یک معیار توانند بهشده در این پژوهش میشود. علاوه بر آن رویکردهای احصاءورزشی منجر می

آکادمی سایر  شمار  برای  به  ورزشی  کسبهای  مدل  از  استفاده  یکپارچهروند.  برای  سازی وکار 

آکادمیاستراتژی  بههای  ورزشی  ورزش های  بهخصوص  و  انفرادی  آکادمیهای  ویژه  های  طور 

تواند این نوید را به جامعۀ کارآفرین در ورزش دهد که با استفاده از  ژیمناستیک در سطح کشور می

شده  های احصاءها و شاخصوکار با توجه به مؤلفه عۀ کسبنتایج این پژوهش در جهت کارآفرینی و اشا

دنبال آن است چارچوبی را ارائه دهد تا از  پژوهش حاضر بهخروجی مناسب و مؤثری داشته باشند.  

طور ویژه آکادمی ژیمناستیک را شناسایی  های ورزشی و بهاین طریق بتوان خلأهای موجود در آکادمی

وکار آکادمی ژیمناستیک از منظر خبرگان و  شده در مدل کسباحصاءهای  مؤلفه   ۀکرد و به مقایس

امر   این  بر کسب  همچنین.  پرداختکارشناسان  مؤثر  عوامل  شناسایی  است ضمن  در  درصدد  وکار 

 عنوان یک راهبرد بپردازد. ها بهاین مؤلفهۀ ها به مقایسبندی آن آکادمی ژیمناستیک و اولویت
 

 پژوهش روش

از   حاضر  شدن  انجامهدف  اولویتپژوهش  و  آکادمیکسبمدل  ابعاد    بندی شناسایی  در  ملی    وکار 

  ،رویکردو از منظر  پراگماتیسم    های پژوهش حاضر از منظر پارادایم از نوع پژوهشژیمناستیک بود.  

 
1. Sawhney & Piper 
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 ۀ . استراتژی پژوهش در مرحلانجام شده است یکمّ- کیفی ۀبدین صورت که در دو مرحل بود؛آمیخته 

به پدیدارشناسانهاول  از    صورت  مقولات  تبیین  و  محوری  و  باز  کدگذاری  روش  از  استفاده  )با 

صورت توصیفی و شناسایی، ماهیت پژوهش  بهها  شده صورت گرفت(، شکل فرضیههای انجاممصاحبه 

ساختاریافته بود.  های عمیق و نیمهصورت مصاحبهآوری اطلاعات بهصورت اکتشافی و شیوۀ جمعبه

  ،ایصورت مقایسه به  ها ، شکل فرضیه پیمایشی-صورت توصیفیبه  ، استراتژی پژوهشیکمّ  ۀدر مرحل

بود  اول    ۀشده در مرحلاستخراج   ۀپرسشنام  گردآوری اطلاعاتابزار    و صورت میدانی  ماهیت پژوهش به

ریت  مدی  ۀحوز  ۀه کانونی پژوهش و اساتید خبروید روایی صوری و محتوایی توسط گرأیپس از تکه  

  ۀدر اختیار نمون  2و شاخص روایی محتوا   1نسبت روایی محتوا های  ورزشی و کارآفرینی در قالب فرم

برابر با    شاخص روایی محتواو    78/0برابر با    نسبت روایی محتوا.  گرفتی پژوهش قرار  بخش کمّ

 محاسبه شد.   72/0

شناختی )سن،  های جمعیتویژگی  بارۀبخش اول در  :این پژوهش شامل دو بخش است  ۀپرسشنام

ابعاد    هایهو بخش دوم پرسشنامه به مقایساست  (  غیره  کاری، تحصیلات و  ۀجنسیت، سابق زوجی 

 گسترده   9تا    1از  بوده که    زوجی ۀمقایس  135پردازد و مشتمل بر  مدل می  ۀگاننههای  اصلی و مؤلفه 

  .است

پژوهش  ۀجامع همۀ  آماری  کیفی  بخش  حوزامتخصص  در  صاحبکسب  ۀن  رشت وکار،  ۀ نظران 

های  وکار و کارآفرینی و مدیران آکادمیکسب  ۀعلمی و پژوهشی در زمین  ۀمدیریت ورزشی با سابق

در یمناستیک بودند.  ژ  ۀجامع  و  های ورزشی و مدیران آکادمی ملی المپیکسای فدراسیون ؤورزشی، ر

عنوان نظران ژیمناستیک بهنفر از صاحب  10  ،شوندهمصاحبه  ۀخبر  15بر  ی پژوهش علاوهبخش کمّ

انتخاب   پرسشنامشدند  نمونه  از  ۀ  و  کیفی پس  از بخش  بهروایی  تأییدبرآمده  صورت های ظاهری، 

شوندگان پژوهش  مصاحبه  همۀد.  شی پژوهش توزیع  بخش کمّ  ۀنمونی  زوجی در بین اعضا  ۀمقایس

زمین  در  و    ۀحاضر  پژوهشی  با  اجرایی،  مرتبط  و  تخصص لازم  دارای  ؛  بودندپژوهش  موضوع  علمی 

با    پژوهشگربنابراین   مصاحبه  از  صاحب  15پس  کارآفرینان،  شامل  پژوهش  خبرگان  از  نظران،  نفر 

 
1. Content Validity Ratio (CVR) 

2. Content Validity Index (CVI) 
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های ورزشی و مدیران سای فدراسیون ؤهای ورزشی، روکارهای ورزشی، مدیران آکادمیصاحبان کسب

سه  های مذکور در  مصاحبه   دادنری رسید؛ یعنی پس از انجاماشباع نظ  ۀآکادمی ملی المپیک به مرحل

که مصاحبه  ۀمصاحبه نتیجه حاصل شد  این  بیشتر پایانی  غنای  به  های جدید دیگر کمک خاصی 

 1گوبا و لینکلن  ،در این راستا.  ها در این مرحله متوقف شدمصاحبه   جرایا  کنند؛ بنابراینمطلب نمی

صورت که یک مطالعه که با دقت هدایت شده است و در آن انتخاب نمونه به  ان کردند ( بی1994)

اشباع نظری خواهد رسید و احتمالاً    ۀنقطه  کننده بشرکت  12تکاملی و تعاقبی بوده است، با حدود  

عمیق و   ۀ. ابزار پژوهش، مصاحب( 163، 1994)گوبا و لینکلن،  نفر نخواهد شد 20این تعداد بیشتر از 

های کیفی  آوری دادهجمعۀ  ها به شیوبا خبرگان بود. در این مرحله گردآوری داده  2اریافتهساختنیمه 

  -4صورت هدفمند(،  گیری )به نمونه  -3تماس و برقراری ارتباط،    -2انتخاب افراد،    -1صورت گرفت:  

ها  دادهچگونگی ثبت    -5مصاحبه(،    جرایپژوهش و ا  ۀپیشین  ۀها )مطالعانتخاب رویکرد گردآوری داده

نگهداری، تنظیم و تحلیل    -7  و  هاحل و فصل دشواری  -6  ،برداری(صورت ضبط صدا و یادداشت)به

 (.  1393ها )بازرگان، داده

اصلی(  )مقوله 4فرعی(، محوری ۀ)مقول 3ها، با استفاده از روش کدگذاری بازمصاحبه اجرایپس از 

های ورزشی با تأکید بر آکادمی ژیمناستیک با استفاده  در آکادمی  ها وکارکسب  ،)مفهوم(  5و گزینشی 

 .  بندی شدندکدگذاری و دسته 6.ای.دی.کیو.افزار کیفی مکساز نرم

مصاحبه پنج  ها که شامل مصاحبه از  درصد    20صورت تصادفی  گرفته، بهانجام هایمصاحبه  بین از

پژوهشگر دیگر از   توسط روزه )یک ماه( 30 زمانی ۀفاصل در بار دو هاآن از و هرکدام شد انتخاب د،بو

( در پژوهش خود میزان پایایی بیشتر از  2001)  7استملر   ،شدند. در این راستا کُدگذاری تیم پژوهش

ت   60 را  بیان    کرد   ید أیدرصد  قبول  قابل  نتایج 137،  2001)استملر،    کردو  بازکدُینگ   حاصل (.  از 

 .است آمدهیک  ۀشمار جدول  در )کدُگذاری مجدد(

 
1. Guba & Lincoln 

2. Semi-Structured 

3. Open Coding 

4. Axial Coding 

5. Selective Coding 

6. MAXQDA 

7. Stemler 
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 بازکُدینگ )کدگذاری مجدد(  روش به هامصاحبه  پایایی بةمحاس -1 جدول

Table 1- Calculating the Reliability of Interviews by Recoding Method 

 ردیف 

Index 

 عنوان مصاحبه 

Interview 

title 

تعداد کل  

 کدها 

Total 

Number of 

Codes 

 تعداد کل توافقات 

Total 

Number of 

Agreement 

 تعداد عدم توافقات 

Number of 

Disagreement 

پایایی باز آزمون  

 )درصد( 

Retest 

Reliability 

(Percentage) 

1 I1 57 25 10 87% 
2 I2 31 13 3 83% 
3 I7 31 15 7 96% 
4 I8 22 10 2 90% 
5 I10 45 21 5 93% 

 کل

Total 
186 84 27 90% 

 

 روزه 30 زمانی ۀفاصل دو در کُدها کل تعداد  ، شودمشاهده می  ۀ یکجدول شمارطورکه در  همان

بازکدُینگ   پایایی کدُ بود.  84  با   برابر  زمان دو این  در کدُها بین کل توافقات تعدادکُد و    186  با   برابر

  90 با  برابر اسکات، فرمول  از استفاده با پژوهش این در گرفتهانجام های)کدگذاری مجدد( مصاحبه

 ،(137،  2001استملر،  )  استبوده  درصد    60 از بیشتر پایایی میزان  این  به اینکه  توجه با .بوددرصد  

در بخش کیفی    ها منظور تجزیه و تحلیل دادهبه  .شودتأیید و پذیرفته می هاکدگذاری پایایی قابلیت

  1مراتبیسلسلهتحلیل  از فرایند  ی نیز  و در بخش کمّ  18  . نسخۀای.دی.کیو. افزار مکسپژوهش از نرم

 بندی ابعاد مدل استفاده شد. رتبه برای

 

 نتایج 

پژوهش    ۀنمونی  درصد از اعضا  33های توصیفی پژوهش در بخش کیفی حاکی از آن بود که  یافته

درصد دارای   20ارشد و  درصد دارای مدرک تحصیلی کارشناسی  47دارای مدرک تحصیلی دکتری،  

درصد از اعضا    27صورت بود که  بدین  وکارفعالیت در کسب  ۀمدرک تحصیلی کارشناسی بودند. سابق

 
1. Analytic Hierarchy Process (AHP) 
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  یۀ کاردرصد دارای سابق  27سال و    15تا    10درصد    13سال،    10تا  پنج  درصد    33سال،  پنج  زیر  

 (. شمارۀ دوبودند )جدول  و بیشترسال  15

 آماری ةشناختی نمونهای جمعیتویژگی -2  جدول

Table 2- Demographic Features of the Statistical Sample 

کد  

 شونده مصاحبه

Interviewer 

Ccode 

 تحصیلات 

Education 

 وکار نوع کسب

Business Type 

فعالیت در این  

 وکار کسب

 )سال( 

Activity 

in This 

Business (In a 

year) 

پیشین   ۀتجرب

 )سال( 

Previous 

Experience 

(In a Year) 

I1 

 بدنی دکتری تربیت

Ph.D. of Physical 

Education 

مشاور و کارآفرین  

 ورزشی 

Sports Consultor 

and Entrepreneur 

5 10 

I2 

ارشد  کارشناسی

 بدنی تربیت

Master of Physical 

Education 

 ملی المپیک  ۀکمیت

National Olympic 

Committee 

5 13 

I3 

ارشد  کارشناسی

 بدنی تربیت

Master of Physical 

Education 

 مدیر آکادمی ورزشی 

Director of the 

Sports Academy 

2 4 

I4 

 کارشناسی اقتصاد

Bachelor of 

Economics 

 مدیر آکادمی ورزشی 

Director of the 

Sports Academy 

4 10 

I5 
 دکترای تخصصی

Ph.D. 

 فدراسیون 

Federation 
2 17 

I6 

ارشد  کارشناسی

 بدنی تربیت

Master of Physical 

Education 

 کارآفرین ورزشی 

Sports 

Entrepreneur 

3 12 
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I7 

 بدنی دکتری تربیت

Ph.D. of Physical 

Education 

مشاور و مدیر ورزشی و  

 استاد دانشگاه 

Consultor and 

Sports Director 

and University 

Professor 

7 11 

I8 

ارشد  کارشناسی

 بدنی تربیت

Master of Physical 

Education 

 مدیر پایگاه قهرمانی

Champion Sport 

Center Manager 

8 10 

I9 

 بدنی کارشناسی تربیت

Bachelor of 

Physical Education 

 فدراسیون 

Federation 
7 12 

I10 

 بدنی دکتری تربیت

Ph.D. of Physical 

Education 

ورزشی و   ۀمدیر مجموع

 مشاور شهردار 

Sports Complex 

Manager and 

Mayor Advisor 

2 7 

I11 

ارشد  کارشناسی

 بدنی تربیت

Master of Physical 

Education 

 ورزشی  ۀمدیر مجموع

Sports Complex 

Manager 

12 6 

I12 

ارشد  کارشناسی

 بدنی تربیت

Master of Physical 

Education 

 مدیر بازاریابی 

Marketing 

Director 

20 28 

I13 

 دکتری کارآفرینی

Ph.D. of 

Entrepreneurship 

 علمی دانشگاه هیئت

Assistant 

Professor 

17 12 

I14 

 کارشناسی عمران 

Bachelor of Civil 

Engineering 

 فدراسیون 

Federation 
2 6 
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I15 

ارشد  کارشناسی

 بدنی تربیت

Master of Physical 

Education 

 آکادمی ملی المپیک 

Olympic National 

Academy 

14 6 

 

با  های ورزش ی  وکار آکادمیزوجی مقولات اص لی و ابعاد مدل کس ب ۀمنظور مقایس بههمچنین 

ش د.   هنفر از خبرگان بخش اول کیفی اس تفاد 10 از  مراتبی،فرایند تحلیل س لس لهروش  کاربردنبه

س نی   ۀدرص د از اعض ا در باز 30/33س ال،   40تا   30  ۀی در بازبخش کمّ ۀنمون یدرص د از اعض ا 40

درص د   87س ال س ن داش تند.   30درص د نیز زیر   70/6س ال و    50از   تریش درص د ب  20س ال،   50  تا 40

تا    15 ۀس ابق  ۀکاری در باز ۀش ترین س ابقیدرص د زن بودند. ب 13ی مرد و بخش کمّ ۀنمون یاز اعض ا

  یبودند. کمترین درص د مدرک تحص یلی نیز به مدرک کارش ناس ی در اعض ا  30/33س ال با درص د  20

 (.شمارۀ سهول جد)ی مربوط بود  بخش کمّ ۀنمون

 ی بخش کم   ةنمون یشناختی اعضاهای جمعیتتوصیف ویژگی -3جدول 

Table 3- Describe the Demographic Features of the Sample Members of the 

Quantitative Section 

 متغیر

Variable 

 ها مؤلفه

Components 

 فراوانی 

Abundance 

 راوانی ف  درصد

Frequency  

 تجمعی فراوانی 

Cumulative 

Frequency 

درصد فراوانی  

 جمعی 

Percentage 

of 

Cumulative 

Frequency 

 سن 

Age 

  30 کمتر از 

 سال 

Under 30 

1 6.7% 1 10% 

 سال  40تا 30

30 to 40 
6 40% 7 40% 

 سال  50تا 40

40 to 50 
5 33.3% 12 80% 

  50از   بیشتر

 سال 

Over 50 

3 20% 15 100% 
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 جنسیت

Gender 

 مرد

Male 
13 86.7% 13 86/7% 

 زن 

Female 
2 13.3% 15 100% 

 سابقه کار 

Work 

Experience 

  10 کمتر از 

 سال 

Under 10 

3 20% 3 20% 

 سال   15تا  10

10 to 15 
4 26.7% 7 46/7% 

 سال  20تا 15

15 to 20 
5 33.3% 12 80% 

  20از   بیشتر

 سال 

Over 20 

3 20% 15 100% 

 تحصیلات 

Education  

 کارشناسی 

Bachelor 
3 20% 3 20% 

 ارشد کارشناسی

Master 
7 46.7% 10 66/7% 

 دکتری

PhD 
5 33.3% 15 100% 

 جمع 

Total 
15 100% 15 100% 

 

نشان    . انجام شد، ای.دی.کیو. افزار مکسنتایج استنباطی بخش کیفی پژوهش که با استفاده از نرم

کد باز با مجموع   212  ، داد پس از حذف کدهای تکراری و کدهایی که دارای همپوشانی معنایی بودند

وکار  ماتریس شنون مدل کسب  شمارۀ یک و جدول شمارۀ چهار  د. شکلشکشف و احصاء    349فراوانی  

 دهد. های ورزشی را نشان میدر آکادمی
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 های ورزشی وکار آکادمیوکار( مدل کسبدل کسبهای مماتریس شنون مقولات اصلی )تم -1شکل 

Figure 1-Shanon Matrix Main Categories (Business Model Themes) Business 

Model Sports Academies  
 

 وکار در آکادمی های ورزرشی جدول کدهای اولیه، مقولات محوری و ابعاد کسب  -4جدول 

Table 4- Table of Initial Codes, Key Category and Dimensions of Business in Sports 

Academies 

 کد اولیه 

Initial Code 

 مقولة محوری

Key Category 

 بعد/ مقولة اصلی 

Dimension/Main 

Category 
های تمرینی کمپ، المللیاردوی مشترک بین

اردوهای ، المللیهای بینکلاس،  المللیبین

 تمرینی داخلیهای کمپ، مشترک داخلی
 

 های جانبیفعالیت

Side Activity 

 ارزش پیشنهادی

Value Proposition 

د،  جدی  های تکنولوژی، خدمات ۀ وآوری در ارائ ن 

 استفاده از فناوری 
 

 خدمات نوآورانه 

Innovative 

Services 
،  ایمشاوره همکار، مشاور روانی، خدمت ۀمشاور

 استعدادیابی ،  روانی ۀمشاور

 مشاوره 

Consultation 

، ارزیابی سلامت جسمانی و روانی، سلامتی

خدمات  ،  خدمات پزشکی، خدمات سلامت

)فیزیوتراپی، حرکات اصلاحی،   پزشکی

 های روانیآموزش مهارت، ناسی(شروان

ورزشی  -خدمات پزشکی

 و سلامتی 

Medical-Sports 

and Health Services 
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،  کیفیت آموزش، حفظ مشتری، فضای آموزشی

خدمات  ، نیاز آموزشی، های آموزشیسکلا

خدمات  ، )بیومکانیک( تمرینم تخصصی عل

آموزش  ، حضوری خدمات مستقیم و ورزشی

 کتاب و مقالات علمی ،جزوه  ۀتهی، ورزشکار

 خدمات آموزش 

Training Services 

ن  کسب رضایت مشتریا  اخلاقیات، امید به آینده

ورزش  ، نیاز مشتری اختصاصی مشتری  رزش

 ایجاد فضای امن  مندیعلاقه شادابی پاک

 اعتمادپذیری 

 نیازهای احساسی 

Emotional Needs 

،  تکریم ارباب رجوع نمایندگان ۀ ایجاد شبک

جذب  ،  مشتریر ایجاد حس خوب و مطلوب د

 نظافت ن،  اولیا ورزشکا 

 خدمات رفاهی 

Welfare Services 

،  باشگاه دوستانه، سازیشفاف، دوستانه ۀرابط 

،  رضایت مشتری، های تشویقیبسته،  بازخورد

 جو مناسب 

،  خدمات رایگان و اضافی به مشتریان خاص

 تعهد و تخصص 

 حس مثبت 

Positive Feeling 

 ارتیاط با مشتری 

Customer 

Relationship 

 های تلگرامی شبکه، پایگاه اطلاعاتی
 مجازی  ۀشبک

Virtual Network 
ارتباط ، برای مشتریان سازمانیتعیین رابط 

ارتباط ، ارتباط دوستانه با مشتری، صمیمانه

صحبت و ارتباط با   صمیمانه و دوستانه 

 برخورد مناسب با مشتری  مشتریان 
 ارتباط رو در رو 

Face to Face 

Communication های ارتباطیمهارت، هاارتباط با خانواده 

صداقت و ،  اولیاجلسه ماهیانه یا هفتگی با 

 روراستی 

 مربی  تربیت، مربیان و داوران
 مشتریان هدف 

Target Customers 
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و   تربیت داور، تربیت نیروی تخصصی ماهر

 مربی 

 مربیان و داوران 

Coaches and 

Referees 
ورزش  ، آحاد مردم، افراد دارای فقر حرکتی

ترویج ، )همگانی(  هدف ۀجامع، برای همه

 همگانی ورزش 

 )همگانی(  عموم مردم 

General People 

(Public) 
 مشتریان هدف 

Target Customers ها و  همکاری با مهد کودک، تشویق ورزشکار

)قهرمانی و   هدف ۀ جامع، آموزش و پرورش

 مشتریان هدف ، ورزشکاران، استعدادیابی(

ورزشکاران )مبتدی تا  

 قهرمانی( 

Athletes 

(Beginner to 

Champion) 
مربیان  ، پیشین ۀتجرب، عملکرد گذشته

وجود برند در حفظ  ، شهرت،  سازقهرمان

 مشتری

 اعتبار

Credit 

)مزیت و   منابع کلیدی

 قابلیت( 

Key Resources 

(Advantage and 

Competition) 

،  انتخاب کارکنان، عشق به کار، اولیه  ۀانگیز

، عملارتباط بین علم و ، هامهارت توانایی و

 توجه به رضایت کارکنان 

 های مدیران مهارت

Managers' Skills 

منابع  ،  منابع مالی، منابع انسانی، منابع فیزیکی

 اطلاعاتی

 منابع ملموس 

Tangible 

Resources 
مانند سابقۀ آکادمی،   منابع نامشهود

شهرت و امتیازت خاص از نظر موقعیت  

 جغرافیایی و فرهنگی 

 ملموس نا  منابع

Intangible 

Resources 

استفاده از مربیان  ، نیروی انسانی باهوش

نیروی ، منابع انسانی باهوشب جذ، معروف

،  مربیان نخبه، المللیبین ۀنخب ،  انسانی ماهر

 مزیت رقابتی 

 رقابتی مزیت 

Competitive 

Advantage 

،  ردن ورزشکارانکبورسیه، مربی نقل و انتقال 

،  تربیت مشتری، سازمانیآموزش درون

خدمات  ، روزخدمات متناسب و به، نگریآینده

 خدمات آموزشی غیرمستقیم، آموزشی

 های آموزشی فعالیت

Educational 

Activities 

 ها ها و مزیتقابلیت

Capabilities and 

Benefits 
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  ، تغییرپذیری، اریذگسیاست، ورزشکاران ۀانگیز

ایجاد سیستم مالی  ، مستندسازی، پذیریریسک

تجلیل از  ، های جدیداستفاده از نوآوری  ،مناسب

 تولید ، های زیرساختیفعالیت ،پیشکسوتان

 مدیریتی های فعالیت

Managerial 

Activities 

 محتوای آموزشی 
 زیرساختی های  فعالیت

Infrastructure 

Activities 

 یلات قانونی هاستفاده از تس
 قوانین حقوقی 

Juridical Laws 
معرفی  ، رسانه و اپلیکیشن،  سود و زیان

ایجاد  ، فروش خدمات، محصولات و خدمات

اهمیت جذب ، طراحی مناسب محصولات

 حفظ آن   در مقایسه بامشتری 

های ترویج و  فعالیت

 بازاریابی 

Promotion and 

Marketing Activities 

،  و ساختارگرایی مدیریتی پیکرشناسی

 هدفمندبودن 

 ساختارگرایی 

Structuralism 

اهداف  ، شناسایی نقاط قوت و ضعف

 راهبردی

بازنگری مستمر  ،  استراتژی، گذاریهدف

 ریزی برنامه،  طرح مطالعاتی

 برنامه استراتژیک 

Strategic Plan 

بخشیدن  تنوع، نیازسنجی،  طراحی علمی

مدل  ، راه  ۀنقش ، مطالعات اولیه، درآمدیل مد

نیازسنجی  ،  مطالعات آغازین طرح، وکارکسب

 سنجی امکان،  وکارطرح کسب، مشتریان

 وکار طرح کسب

Business Plan 

 ، حامیان مالی نا خیر، همکاری تبلیغاتی
 کنندگان سرمایه مینأت

Capital Supplier   شرکای کلیدی

 )های کلیدی)همکاری

Key Partners (Key 

Partnership) 
 تولیدکنندگان وسایل 

کنندگان وسایل  مینأت

 مورد نیاز 

Required 

Equipment Suppliers 
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افراد  ،  )مربیان، داوران، پرسنل( همکاران

 پیشکسوتان ، خبرگان،  صاحب نفوذ

 خبرگان ورزشی 

Sports Experts 

اتحاد  ، اساتید دانشگاه، همکاری آموزشی

 بین دانشگاه و ورزش 

 دانشگاه و اساتید دانشگاه 

University and 

University Professors 
،  های ورزشیهمکاری با فدراسیون

محیط  ، هاهمکاری با وزارتخانه، هاوزارتخانه

،  های استانیتئهی، شهرداری، زیست

های سازمان، فدراسیون، های مختلفانجمن

آموزش و  ، ملی المپیک ۀکمیت، مرتبط با ورزش

 پرورش

ها و نهادهای  سازمان

 مرتبط

Related 

Organizations and 

Institutions 

 داری تیم، مشاور اداری، حقوقی، مالی
 داری تیم 

Team 

)فروش    کانال توزیع

 خدمات( 

Distribution 

Channel 

ریابی  ا باز، مشتریتولید ، مشتری ۀانگیز

 دهان به دهان 

 مشتریان 

Customers 

 تبلیغات بصری 
 غیرمجازی  ۀشبک

Non-Virtual 

Network 
فروش  ،  استفاده از ابزار مناسب تبلیغاتی

،  فرم فروشطراحی پلت، مستقیم و غیرمستقیم

 تبلیغات مستقیم و غیرمستقیم

 فرم فروش طراحی پلت

Sales Platform 

Design 

،  فروش اینترنتی، مجازیفضای 

 های اینترنتی شبکه  اینستاگرام و

 مجازی  ۀشبک

Virtual Network 

و   بزرگ  هایهبرگزاری مسابقات و جایز

، های مرتبطهمکاری با سازمان، گرفتن تبلیغات

 رسانه 

 گروهی

Group 

، اساتید نخبه ۀهزین، فضای مجازی  ۀهزین

،  پاداش مربی و ورزشکار ۀهزین، تبلیغات ۀهزین

 تولید  ۀهزین

 ترویج و تبلیغ 

Promotion and 

Advertisement 

 ساختار هزینه 

Cost Structure 

 
 آموزشی  ۀهزین محتوای آموزشی 
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Training Fee 

،  دستمزد پرسنل، نیروی انسانی  ۀهزین

 دستمزد مربیان 

  ۀدستمزد و توسع 

 کارکنان 

Salaries and 

Development of 

Employees 
  ۀهزین، های ثابتهزینه، تکنولوژی ۀهزین

 ، اجاره خوابگاه خرید لوازم مورد نیاز

 اولیه  سرمایۀ 

Initial Investment 

  ۀ اجار ۀ هزین، های انرژیحامل  ۀهزین

های  هزینه، نشدهبینیپیشی هاهزینه، مکان

 متغیر

 جاری 

Current Costs 

های  نهادها و سازمان، همکاری شرکا 

 حمایتی

 های مالی حمایت

Financial Support 

 ساختار درآمدی 

Revenue Structure 

فروش محصولات  مدیریت مالی،  آموزش

های  برگزاری کارگاه،  آموزش مشتریان، آموزشی

های  کمپ، برگزاری همایش فستیوال، آموزشی

 برگزاری کلاس مربیگری و داوری، آموزشی

 منابع مالی  آموزش

Financial 

Resources Training 

 درآمد شهریه ، مسابقات
 ها فروشی و شهریهتبلی

Ticket Sales and 

Tuition Fees 
 

آکادمیمدل کسب  شود،مشاهده مییک    ۀشکل شماردر  طورکه در ماتریس شنون  همان   وکار 

دارای   ، با خبرگان پژوهش  شدهانجامهای  وکار و مصاحبههای کسبمدل  ۀپس از مطالعژیمناستیک  

(،  61که شامل مقولات اصلی ارزش پیشنهادی )با مجموع فراوانی    استاصلی )ابعاد یا تم(  ۀ  مقولنُه  

)مزیت    یدی(، منابع کل23(، مشتریان هدف )با مجموع فراوانی  22ارتباط با مشتری )با مجموع فراوانی  

)همکاری    یدی(، شرکای کل59ها )با مجموع فراوانی  ها و مزیت(، قابلیت56با مجموع فراوانی  و رقابت( )

(، ساختار هزینه  24)فروش خدمات( )با مجموع فراوانی    یع(، کانال توز49کلیدی( )با مجموع فراوانی  

ها دارای  م. هرکدام از این تاست(  26( و ساختار درآمدی )با مجموع فراوانی  29)با مجموع فراوانی  

.  شودمشاهده می(  مدل پژوهش)  شمارۀ دوها( اولیه بودند که در شکل  مقولات محوری و کدها )شاخص
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فراوانی و ارتباط با مشتری   61ارزش پیشنهادی با    مقولۀ اصلیبیشترین فراوانی مربوط به    ، در این میان

 ه و صرفاً بیست  اصلی نۀ  ت مقولاست تعداد فراوانی دلیل بر اهمیگفتنی  .  است  22با مجموع فراوانی  

وکار  مدل کسب  شمارۀ دو،طورکه در شکل  خبرگان اشاره دارد. همانبا    شدهانجامهای  اشتراک مصاحبه 

اصلی( ارزش پیشنهادی دارای مقولات فرعی    ۀ)مقول  زمینههای ورزشی پیداست،  آکادمی  ۀشداحصاء

های جانبی، خدمات نوآورانه، مشاوره، خدمات آموزش، خدمات پزشکی، ورزشی و سلامتی،  فعالیت

ارتباط با مشتری دارای مقولات محوری   زمینۀهمچنین    است.نیازهای احساسی و خدمات رفاهی  

شبک مثبت،  رو    ۀحس  در  رو  ارتباط  و  محوری  مش  زمینۀ  است.مجازی  مقولات  دارای  تریان هدف 

اصلی منابع    ۀ. مقولاستورزشکاران )مبتدی تا قهرمانی(، مربیان و داوران و عموم مردم )همگانی(  

مهارت ملموس،  منابع  ناملموس،  منابع  اعتبار،  محوری  مقولات  دارای  مزیت  کلیدی  و  مدیران  های 

مقولاسترقابتی   قابلیت  ۀ.  مزیتاصلی  و  مقولاها  دارای  کسب ها  طرح  محوری  برنامت    ۀوکار، 

فعالیت ساختارگرایی،  فعالیتاستراتژیک،  حقوقی،  قوانین  بازاریابی،  و  ترویج  زیرساختی، های  های 

)همکار  زمینۀ.  استهای آموزشی و مدیریتی  فعالیت کلیدی( دارای مقولات    هاییشرکای کلیدی 

یاز، خبرگان ورزشی، دانشگاه و اساتید  کنندگان وسایل مورد نکنندگان سرمایه، تأمینمحوری تأمین 

فروش خدمات دارای مقولات محوری   یعکانال توز  زمینۀ.  استدانشگاه و سازمان و نهادهای مرتبط  

ساختار   زمینۀ.  استفرم  مجازی و طراحی پلت  ۀغیرمجازی، گروهی، شبک  ۀداری، مشتریان، شبکتیم

مؤلفه دارای  محوری  مقولات  دارای  و هزینه  تبلیغ  هزین  های  توسع  ۀترویج،  و  دستمزد    ۀآموزشی، 

سرمای جاری    ۀکارکنان،  و  محوری   زمینۀ  ،درنهایتاست.  اولیه  مقولات  دارای  درآمدی  ساختار 

 .استهای مالی جانبی، آموزش و حمایتهای فعالیتفروشی و شهریه،  یتبل
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 مطالعه: آکادمی ژیمناستیک(های ورزشی )مورد وکار آکادمیکسبمدل  نمودار درختی -2شکل 

Figure 2- Tree Diagram of the Business Model of Sports Academies (Case Study: 

Gymnastics Academy) 
خبرگان    مراتبی، فرایند تحلیل سلسلهزوجی به روش    های ه مقایس  دادنمنظور انجامدر ادامه به

مقایسهبخش کمّ و  ی  معیارها  بین  را  دادزیرمعیارهای تصمیمهایی  انجام  آن  ندگیری  امتیاز  را  و  ها 

مقایسه این  کردند.  تعیین  یکدیگر  به  بهنسبت  و  کمیتی  نه  جدول  براساس  با  ها  دو  به  دو  صورت 

های »اهمیت برابر«، »اهمیت اندکی بیشتر«، »اهمیت بیشتر«، »اهمیت خیلی بیشتر«، »اهمیت ارزش 

)ابعاد    یهازوجی تم  ۀماتریس مقایسشمارۀ چهار  ذیرفت. جدول  مطلق«، »ترجیحاً بینابین« صورت پ

آکادمیاصلی( مدل کسب انجاموکار  از  را پس  در بین  فرایند توزیع پرسشنامه  دادنهای ورزشی  ها 

ی و ظاهری توسط خبرگان و گروه کانونی  ایهای محتوروایی  دادنی و البته انجامخبرگان بخش کمّ

 دهد. پژوهش نشان می
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 های ورزشی وکار در آکادمیابعاد کسب یزوجة ماتریس مقایس -5 ولجد

Table 5- Paired Comparison Matrix of Business Dimensions in Sports Academies 

ابعاد  

 اصلی 

Main 

Dimen

sions 

کانال  

 توزیع 

Distrib

ution 

Chann

el 

شرک 

ای  

 کلیدی

Key 

Part

ners 

جریان  

 درآمد

Reve

nue 

Strea

m 

ساختار  

 هزینه 

Cost 

Struc

ture 

منابع  

 اصلی 

Key 

Resou

rces 

ارتباط  

با  

 مشتری

Custo

mer 

Relati

on 

بخش  

مشتری

 ان 

Custo

mer 

Segm

ent 

فعالیت

های  

 اصلی 

Key 

Acti

vity 

ارزش  

پیشنهاد

 ی

Value 

Propos

ition 

ارزش  

پیشنهاد

 ی

Value 

Propos

ition 

6.23 7.09 5.32 6.66 7.21 4.28 4.42 5.65 1 

ها فعالیت

 ی اصلی 

Key 

Activit

y 

1.85 1.06 1.31 1.44 1.27 1.85 2.78 1  

بخش  

 مشتریان 

Custo

mer 

Segme

nt 

4.32 4.18 3.31 0.81 4.14 3.69 1   

ارتباط با  

 مشتریان 

Custo

mer 

Relatio

n 

1.05 0.85 0.67 0.77 1.18 1    
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منابع  

 اصلی 

Key 

Resour

ces 

1.22 0.98 0.85 1.04 1     

ساختار  

 هزینه 

Cost 

Structu

re 

0.93 0.62 0.72 1      

جریان  

 درآمد

Reven

ue 

Stream 

5.15 6.84 1       

شرکای  

 کلیدی

Key 

Partner

s 

0.33 1        

کانال  

 توزیع 

Distrib

ution 

Chann

el 

1         

 

خود در سطح   به  مراتبی، عناصر هر سطح نسبت به عنصر مربوطسلسله  تحلیل  فرایند  ۀدر ادام

شوندگان  منظور اعتبار پاسخ پرسشنرخ ناسازگاری به  و   هاصورت زوجی مقایسه شد و وزن آن بالاتر به

های  نامیم. سپس با تلفیق وزنها را وزن نسبی میزوجی محاسبه شد. این وزن  هایه مقایسصورت  به  

های هریک از ی مؤلفههاوزنبه  مربوط    شمارۀ شش د. جدول  شنسبی، وزن نهایی هر گزینه مشخص  

 . ارائه شده استها  بندی مؤلفه رتبه   در شکل شمارۀ سهو    استوکار استرووالدر  مدل کسب ۀگاننُهابعاد 
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 های ورزشی وکار در آکادمیکسبابعاد  نرخ ناسازگاری در قضاوتوزن و  -6جدول 

Table 6- Weight and Rate of Inconsistency in Judging the Dimensions of Business 

in Sports Academies 

CR CI λmax رتبه 

Ranking 

ها وزن  

weights 

 ابعاد اصلی 

Main Dimensions 

 ارزش پیشنهادی 0.37026 1 7.516 0.0859 0.0651

Value Proposition 

های اصلی فعالیت 0.10294 4 7.707 0.1178 0.0893  

Key Activity 
 بخش مشتریان  0.15905 2 3.09 0.0456 0.0786

Customer Segment 

 ارتباط با مشتریان  0.05209 7 0.0367 0.0183 0.0316

Customer Relation 

 منابع اصلی  0.05232 6 5.195 0.0488 0.435

Key Resources 
 ساختار هزینه  0.05168 8 5.341 0.0852 0.0761

Cost Structure 
 جریان درآمد  0.10897 3 4.071 0.023 0.026

Revenue Stream 
 شرکای کلیدی  0.04966 9 5.118 0.0297 0.026

Key Partners 
 کانال توزیع  0.05302 5 6.14 0.028 0.022

Distribution Channel 
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Series 10
0.1
0.2
0.3
0.4

 بعاد ا لی

 
 (AHP) سلسله مراتبی  تحلیل وکار بر اساس فرایندبندی ابعاد اصلی مدل کسبرتبه -3شکل 

Figure 3- Ranking the Min Dimensions of the Business Model Based on the AHP 

Hierarchical Process 
 

جدول  رب نتایج  سه،و    شمارۀ ششاساس  شمارۀ  وزن    شکل  با  پیشنهادی  بخش  37/0ارزش   ،

  یدی، شرکای کل103/0با وزن    یهای اصل فعالیت  ،109/0، جریان درآمد با وزن  159/0با وزن    یانمشتر

با    ینه، ساختار هز0521/0با وزن    یان، ارتباط با مشتر0523/0  با وزن  ی ، منابع اصل0530/0با وزن  

صورت  هبندی بها و رتبهگفتنی است محاسبۀ وزن   .هستند  0496/0و کانال توزیع با وزن    0517/0وزن  

که بین    کنددرصدد است تا واکاوی    ، محققبا کمک شاخص نرخ ناسازگاریدستی انجام شده است.  

به دو و زوجی در پرسشناممقایسه یا خیر. جدول    ۀهای دو  نرخ  شمارۀ شش  سازگاری وجود دارد 

ابعاد  شمارۀ پنجهای جدول  براساس یافته  دهد. ها را نمایش میناسازگاری در قضاوت ، برای تمامی 

CR<0.1  وکار  زوجی تمامی ابعاد مدل کسب  ۀماتریس مقایس  که  کرد  توان بیانترتیب میبدین  ؛است

 کاملاً سازگار است. 
 

 گیریبحث و نتیجه 

 ۀ وکار مشخص شد که پژوهشگران متعددی به ارائهای کسبمدل  ۀبررسی ادبیات پژوهش در حوزبا  

های خاص هر  ها و بخشاند و با توجه به جنبه وکار و ابعاد و اجزای آن پرداخته های کسبتعاریف مدل
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  تأییدچنین استنباط شد که بنا بر    ،وکار، ابعاد و اجزای متعددی نیز ارائه شده است. در این بینکسب

  یآدرودگار  (،559،  2013، یدالهی، زیور و پناهی )محمدکاظمی  (،227،  2008)  رتلامبهای پژوهش

وکار  ترین مدل کسبجامع  ،(97،  2017)  1، نوبرت، گزارا و لی دین اورلاندو  ( و 519،  2016)  و همکاران

 ۀ و به ارائاند  که تمامی جوانب را در نظر گرفته   است(  2005)  2، پیگنور و توکیمربوط به استروالدر

( شامل چهار بلوک محصول،  2004)  3پیگنوراند. مدل استروالدر و  مدلی جامع در این حوزه پرداخته 

بودن  مشتری، مدیریت زیرساختار و منابع مالی است. در پژوهش حاضر نیز با توجه به جامع و کامل

عنوان چارچوب  شتری، مدیریت زیرساخت و جریان درآمدی به این مدل، چهار بلوک اصلی محصول، م

 استفاده شد. ش پژوه

تکنولوژی و زندگی    ۀدلیل توسعو مردم به  هستندورزش در کشور    ۀها یکی از ارکان توسعآکادمی

  ،اند مند شدههای ورزشی علاقههای ورزشی و همکاری با آکادمیبیشتر به مشارکت در فعالیت  ،شهری

صورت جامع تاکنون چنین کاری صورت نگرفته  به   ،های ورزشی در ایرانوکار آکادمیکسب  ۀاما در حوز

ملی ژیمناستیک   وکار آکادمیکسب ابعاد    بندیشناسایی و اولویتپژوهش حاضر با هدف    بنابراین  ؛بود

بهانجام شد پژوهش  این  پژوه. در  اولین  از  آکادمیمدل کسب  ۀدر زمین  ها شعنوان یکی  های  وکار 

 . زه ارائه شودمدلی جامع در این حوشود و  در نظر گرفته  ورزشی، سعی شد که تمامی جوانب

از تجزیه و تحلیل مصاحبهیافته پژوهشهای حاصل  این   ۀ مؤلف  نُه  نشان داد که  های کیفی در 

و   کسبنظام  ۀمقول  45اصلی  مدل  برای  آکادمیمند  وج  وکار  ژیمناستیک  دارد.ملی  ۀ مؤلفنُه    ود 

های  ارزش پیشنهادی، بخش مشتریان، جریان درآمد، فعالیت  شده به ترتیب اولویت شاملشناسایی

هستند که این   شرکای کلیدی  و  اصلی، کانال توزیع، منابع اصلی، ارتباط با مشتریان، ساختار هزینه

مییافته را  یافته  توانها  توکی مطالعات  های  با  و  )  استروالدر  (،2003)  4آفوا  همکاران    (،2004و 

جیائو    (،2016و همکاران )  ، آدرودگاری(2013و همکاران )  محمدکاظمی  (،2005)  استروالدر و پیگنر

تعداد اجزا   حیثهایی از  تفاوت  دانست؛ البتههمسو    (2017و همکاران )  اورلاندو ( و  2016)  5و ایوانس

 
1. Orellano, Neubert, Gzara, & Le Dain 

2. Osterwalder, Pigneur & Tucci 

3. Osterwalder & Pigneur 

4. Afuah & Tucci 

5. Jiao & Evans 
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بلوک    چهار( در پژوهش خود مدلی با  2012)  یسعد  مثال،وجود دارد؛ برای  شده  و عناصر مدل ارائه 

مطرح  در مدل وی  دیگر نیز    ۀمؤلف  21پژوهش حاضر،    ۀمؤلفنُه  به غیر از  که    مؤلفه ارائه داد  30اصلی و  

( در مدل خود فقط سه جریان اصلی شامل جریان ارزشی، درآمدی و  2000مهدوان )همچنین  .  بود

ارائه   را  با    کرد پشتیبانی  پژوهش همراستاشده در  مطرح  ۀمؤلف  شش که  زیمرمن  ست.این  و   1آلت 

مؤلفه 2001) پژوهش خود  نیز در  استراتژی کسبهای مربوط به مدل کسب(  با هم  وکار و  را  وکار 

مؤلفه کردند  ترکیب   و  قوانین  تکنولوژی،  مانند  عواملی  اهداف، چشمو  مانند  و  هایی  مأموریت  انداز، 

های پژوهش حاضر در  که با یافته  کردند ای صنعت را نیز در مدل خود دخیل  بررسی تمرکز منطقه

منابع    ۀمؤلف و  درآمدی  جریان  هدف،  مشتریان  کلیدی،  اقدامات  توزیع،  کانال  پیشنهادی،  ارزش 

ترکیب استراتژی و مدل    توان بهکه دلیل آن را می  ها همخوان نیستاما در سایر مؤلفه   ی دارد،همخوان

واسطۀ ویژه آکادمی ملی ژیمناستیک، به وکارهای ورزشی بهرسد کسببه نظر می  .نسبت دادوکار  کسب

های  فعالیت ورزشی و موفقیت  دادندنبال ترغیب فرزندان و نوجوانان به انجامتعامل با مشتریانی که به

ی مالی نیستند، عمدتاً در صنعت اهداف عمده  دنبال سودهاورزشی در عرصۀ قهرمانی هستند و تنها به

وکار  وکار در زمینۀ کسبها و ابعاد کسبهایی در استراتژی روند؛ به همین دلیل تفاوتبه شمار می

وکار را  ( نیز مدل و استراتژی کسب2000) 2همل های صنعتی و ورزشی وجود دارد. در همین راستا، 

  برعلاوه  کرد. او   مدل خود بیان  یعنوان یکی از اجزاوری را بهبا هم در نظر گرفت و عامل استراتژی مح

است  ۀمؤلفنُه   همخوان  حاضر  پژوهش  با  که  مؤلفه   ،اصلی  مأموریت  به  فرایندها،  همچون  هایی 

های پژوهش حاضر همخوان نیست. است که با یافته  کرده  وکار، اطلاعات و دیدگاه هم اشارهکسب

ی، ساکانی  آدرودگار  درنهایت،  رسد.وکار به نظر میاستراتژی کسب علت این تفاوت نیز ترکیب مدل و 

د کرگرا ارائه  وکار خدمتهای کسب( یک چارچوب پیشنهادی برای تشریح مدل2016)  و کووالکسی

وکار را در نظر گرفت. وی مدل مدل کسب  ۀگاننُههای ساختاری  و با پذیرش مدل استروالدر، بلوک

ها  اما در تعداد مؤلفه  ،پژوهش حاضر همخوان استۀ  لفؤمنُه  که با    کرداصلی ارائه    ۀمؤلفشش  خود را با  

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

 
1. Alt & Zimmermann 

2. Hamel 
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  « مکانیسم درآمد»عنوان  با    ده است و ساختار هزینه و درآمد نیزمشتری بیان ش  با نام و مشتریان هدف  

 گذاری شده است. نام

به  نتیجۀ  پژوهشگران دست در توضیح  های متفاوت و در  با دیدگاه  آمده لازم است ذکر شود که 

وکار  های کسبمدلهای  درنتیجه، چارچوب   ؛اندوکار پرداختههای متنوع به مفهوم مدل کسبمحیط

؛  2010؛ استروالدر و پیگنر،  354،  2002  ،1روسنبلوم)چسبروگ و    زای متفاوت و متنوعی استدارای اج

(. شاید  250،  2016  ؛ جیائو و ایوانس، 519،  2016  ،و همکاران  ؛ آدرودگاری2010  جانسون و همکاران،

مؤلفه در  زیاد  تفاوت  علت  گفت  کسببتوان  مدل  ارائههای  میوکار  و  شده،  زمینه  صنعت  تواند 

طور ویژه آکادمی ملی  و به  های ورزشیوکار آکادمیکسبدربارۀ  ،  مطالعهباشد. در این    شدهپژوهش

 که دارای کالای کاملاً ناملموس است.    شدپژوهش  ژیمناستیک

مدل  در    زیادبا اهمیت    فهترتیب دو مؤلبه  ،ارزش پیشنهادی و مشتریان هدف   ها نشان داد کهیافته

(  2017)  2، راجالا، اولاند و کرننتویتاری  ی ورزشی هستند؛ این در حالی است کههاوکار آکادمیکسب

عنوان عنصر کلیدی گیری آینده و خلق ارزش پیشنهادی خدمات ناملموس بهکه جهت  دارند نیز تأکید  

که درعمل،  نشان داد  پژوهش دیگری    مطرح هستند. همچنین نتایجوکارهای خدماتی  رقابت در کسب

های پیشنهادی را  طور مستمر ارزش با شناسایی نیازها و منافع مشتریان و سازمان، به دبای مدیران می

غنی و  )بالداسرارزشمندتر  کنند  جاسکیویز تر  و  بوکن  کالابرتا،  راستا،  (.  175،  2017  ،3،  همین  در 

ارزش اذعان داشتند که اگر بین ارزش پیشنهادی به مشتری توسط فروشنده با    نیز  دیگری  پژوهشگران

،  ارتباط و تعامل بعدی با مشتری مختل خواهد شد )بومان  ، باشد  وجود داشته  مدنظر مشتری تفاوت

کردند  ( نیز بیان  899،  2015)  5، تورجی، اسماعیلی و زارع (. ایازی107،  2017  ،4لی مونیر و ویلسون 

نیازمندی باید  مدیران  مشتریان،  نیازهای  ارضای  برای  را  که  خود  مشتریان  کهای  و   نند شناسایی 

ارزش نیازها  این  دهندبراساس  ارائه  را  فردی  به  منحصر  به های  نتیجۀ  بنابراین  مبنیدست ؛  بر  آمده 

های ورزشی، با توجه وکار آکادمیدر مدل کسبارزش پیشنهادی و توجه به مشتریان هدف    اهمیت
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؛  175،  2017  و همکاران،؛ بالداسر  2017  )تویتاری و همکاران،  متعدد در این زمینه  هایبه پژوهش

،  2017  ؛ استروالدر و همکاران،،  559،  2013  ؛ محمدکاظمی و همکاران،107،  2017  ،و همکارانبومانو  

امری منطقی و پذیرفتنی به نظر  (  529،  1391  پناهی، ؛ شیخ  529،  2000  ،1؛ چسبروگ و رزنبلوم  97

ها و ابعاد  شود که براساس زمینه ورزشی پیشنهاد میهای  به مدیران و مالکان آکادمی  روازاین  رسد؛می

ارزش پیشنهادی و مشتریان    ۀوکار خود را بر تأکید بر مؤلفگوناگون کارآفرینی ورزشی، مدل کسب

مؤلفه سایر  سپس  و  بههدف  طراحی  ها  و  شناسایی  اختصاصی  همچنین  صورت  ایجاد کنند.  برای 

های پیشنهادی جذاب و نوآورانه برای مشتریان هدف  ارزش   ۀثر در خلق و ارائؤهای مساختارها و زمینه

ارزش    ۀکه خلق و ارائ  کنندتوجه  نیز  به این نکته  کنند.  ریزی  های گوناگون ورزشی برنامهدر رشته 

های ورزشی است و موجب حفظ وکار آکادمیساز خلق ثروت پایدار برای کسببرای مشتریان، زمینه 

وکار در بازار ورزش ید و درنتیجه حفظ و ارتقای موقعیت کسبمشتریان قبلی و جذب مشتریان جد

که خلق ارزش با نگاه مستمر برای شناخت    آمده باید توجه داشتدستدر تفسیر نتیجۀ به   شود.می

به مدیران و مالکان    بنابراین  ؛ نیازهای مشتریان هدف و ایجاد نیازهای جدید برای آنان پدید خواهد آمد

ها،  خلق آن ۀ  گیری از عناصر پیشنهادی و نحوشود با شناسایی و بهرهیشنهاد میهای ورزشی پ آکادمی

را   متنوعی  برای علاقهارائه کنند  خدمات  ارزش هستندبه  مندان  که  دارای  کار ؛ چراکه  ورزش  این 

های مشتریان هدف پاسخ داده شود و از این  تری از نیازها و خواسته شود طیف گستردهموجب می

دنبال آن سودآوری، کسب سهم توانند به مزیت رقابتی و بههای ورزشی میار آکادمیوکمسیر کسب 

توجه به کیفیت خدمات و نیز  براین،  علاوه  بیشتر دست یابند.  ۀبازار بیشتر و درنهایت رشد و توسع

و در پژوهش    های ورزشیوکار آکادمیتواند به توسعه و رونق کسبدیگر می  ۀشناسایی خدمات قابل ارائ

ژیمناستیک آکادمی ملی  توسعه علاوهمنجر    حاضر  این  توسعشود.  مالی در جامعه    ۀبر  و  اقتصادی 

های سلامت در کشور مندکردن بخش بیشتری از افراد به ورزش و تندرستی، شاخصتواند با علاقهمی

 را بهبود بخشد.

آکادمی توجه به وجود  چه در بخش  های ورزشی متعدد در کشور چه در بخش خصوصی و  با 

وکار  ها، سعی بر آن شد مدلی مناسب برای کسبوکار در این آکادمیالگوی مناسب کسب  نبوددولتی و  
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ها  در اختیار مدیران و مالکان این آکادمی  طور خاص آکادمی ملی ژیمناستیکو به  های ورزشیآکادمی

شده  هایی از مدل تدویناز بخش  ،وکارهای کسبقرار گیرد تا بتوانند متناسب با نیاز خود و ویژگی

های ورزشی بتوانند  . در صورتی که مدیران آکادمیکنندوکار خود استفاده  طراحی مدل کسب  برای

های  اشند. مدلتوانند عملکرد مناسبی داشته بوکار خود بپردازند، میطور واضح به تشریح مدل کسببه

شوند؛ بنابراین می  نشدنی استفاده  های جدید ناکارا وتدریج با ظهور فناوریوکارهای ورزشی بهکسب

در این صورت مدیر ورزشی ؛  ها را تغییر دهندموقع آنبقای خود، به  برای  یدبا وکارهای ورزشی میکسب

خوبی  یری قادر خواهد بود بهوکار مناسب خود را بشناسد. چنین مد موفق کسی است که مدل کسب

وکار پیش نیاز فعالیت در یک محیط رقابتی  تغییرات را مدیریت کند؛ به عبارت دیگر فهم مدل کسب

باسابقه وکارهای در کسبوکارهای نوپا و هم  وکار هم در کسبهای کسب طراحی مدلاز  است. امروزه  

ضمن اینکه تحولات اقتصادی،    .اند کرار شدهآسانی قابل تقلید و تچراکه به  ؛استای  گسترده استقبال  

از مدلافزایش رقابت تجاری و ظهور فناوری وکار قدیمی را ناکارآمد  های کسبهای نوین، بسیاری 

کسب دانش    بنابراین  ؛اندوکار جای خود را به مدل تازه و نوآور دادههای کسبو برخی مدلاست  کرده  

ابی به موفقیت ضروری است. همچنین میزان یوکار ورزشی برای دستهای کسبدر ارتباط با انواع مدل

وکار توسط کارآفرینان  وکارهای ورزشی در ایران به اطمینان معقول از سودآوری کسب کسب   ۀتوسع

وکار  مرتبط با کسبها و عناصر  مدلی که تمام مؤلفه  طراحی و تدوین  ؛ بنابراینداردبستگی  ورزشی  

 ۀ توسع  رتأثیرگذار ب  ی عاملتواند  می،  کند)آکادمی ملی ژیمناستیک( را مشخص    یهای ورزشآکادمی

وکار و نیز مدیران باشد. ازآنجاکه در پژوهش حاضر از نظر نخبگان و متخصصان امر کسبوکار  آن کسب

تایج پژوهش را کاملاً کاربردی دانست  توان نباتجربه و اساتید دانشگاهی توانمند استفاده شده است، می

وکار برای آکادمی های ورزشی کشور پیشنهاد عنوان یک مدل کامل کسبآمده را بهدستو مدل به

 کرد.
 

 تشکر و قدردانی 
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