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ABSTRACT 
Objective: This research aimed to identify factors and present a conceptual framework for 

applying the growth hacking method in virtual businesses and startups of sport services in Iran. 

Methodology: The research method was qualitative with a thematic analysis approach (Braun 

& Clarke, 2006). The research participants included academic experts (university professors and 

researchers with a focus on business studies, entrepreneurship, and sports marketing) and 

executive experts (managers, consultants, and experts in the field of virtual businesses and 

sports services). The sample size was selected based on reaching theoretical saturation (16 

people). Sampling was also done using the theoretical (judgmental) method and based on the 

expertise, experience, and responsibility of the experts. The research tool was a semi-structured 

exploratory interview. The validity of the tool and research results was evaluated and confirmed 

based on the desirability of the scientific and executive competence of the interviewees, 

confirmation of the content validity of the interview framework by expert researchers, and the 

inter-coder reliability (0.72). To analyze the findings, a four-stage conceptual coding method 

with a thematic analysis approach was used. 

Results: The findings showed that the extracted themes included 6 general themes, 13 main 

themes, 45 sub-themes and 142 conceptual codes. Based on that, a thematic network was drawn. 

The general themes included; feasibility assessment of growth hacking for businesses, 

smartening the business system for growth hacking, capacity building of businesses for rapid 

growth in the market, marketing capability of growth hacking for businesses, user community 

and customer growth hacking and functions of growth hacking in virtual sports services 

businesses. 
Conclusion: Based on the findings, it can be said that the application of growth hacking 

innovation in virtual businesses and startups of sports services in the country is a multi-stage, 

multi-level, and multi-dimensional process that achieves operational capability through market 

scoping and system capacity building. Therefore, it is suggested that the presented framework 

be used for the analysis and planning of businesses in the sports service industry. 

Keywords: Growth Hacking, Growth Hacker, Business Growth, Sports Businesses, Virtual 

Services. 
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Extended Abstract  

Introduction and State of Problem  

he rapid advancement of digital technologies has fundamentally transformed the 

business environment, creating new opportunities for entrepreneurship, 

innovation, and customer engagement across various industries, including the 

sports sector. In recent years, virtual sports service businesses and sport-related 

startups have experienced substantial growth by providing online coaching, 

fitness services, sports education, event management, and other digital solutions. 

Nevertheless, these businesses operate in highly dynamic and competitive markets where 

traditional marketing approaches are often insufficient to achieve rapid and sustainable growth. 

In response to these challenges, growth hacking has emerged as an innovative business 

development methodology that integrates digital marketing, data analytics, customer behavior 

analysis, experimentation, and product optimization to accelerate business growth while 

minimizing resource consumption (Anuradha & Sailaxmi, 2024). Previous studies have also 

emphasized that the adoption of growth hacking strategies can significantly improve 

organizational competitiveness, customer acquisition, and business scalability, particularly in 

digital and online markets (Alipour et al., 2020). Within the sports industry, the competitiveness 

and sustainable growth of small and medium-sized sports businesses increasingly depend on 

entrepreneurial capabilities, innovation, digital transformation, and effective market-oriented 

strategies (Alizadeh et al., 2023). Despite these developments, the application of growth hacking 

in virtual sports service businesses remains conceptually fragmented, and no comprehensive 

framework has yet been developed to explain its dimensions, implementation process, and 

expected outcomes in the Iranian sports context. Therefore, considering the multidisciplinary 

and evolving nature of growth hacking, the present study aimed to identify the key factors 

influencing its application and to develop a comprehensive conceptual framework for virtual 

sports service businesses and startups in Iran. 

 

Methodology  

This study adopted a qualitative research design using thematic analysis based on semi-

structured interviews to develop a conceptual framework for applying growth hacking strategies 

in virtual sports service businesses. Participants were selected through purposive (theoretical) 

sampling and included university scholars in sport management and sport marketing, managers 

and experts of virtual sports businesses, business consultants, sports market analysts, and senior 

executives from governmental organizations associated with the sports industry. Data collection 

continued until theoretical saturation was achieved; after 16 interviews conducted over a Five-

month period, no new concepts emerged, indicating that additional interviews would not 

provide further insights. Ten interviews were conducted face-to-face and six were held online. 

To enrich and triangulate the findings, interview data were complemented with evidence from 

academic literature, organizational documents, and relevant media sources. The credibility and 

trustworthiness of the study were enhanced through multiple strategies, including selecting 

participants with diverse academic and professional backgrounds, involving a research assistant 

T 
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and a focus group during the coding process, and assessing inter-coder reliability using Cohen’s 

Kappa coefficient (κ = 0.72), which indicated substantial agreement. Member checking was also 

employed by presenting preliminary findings and conceptual models to participants after each 

interview to confirm the accuracy of interpretations, while continuous comparison and iterative 

questioning further strengthened internal validity. Data analysis followed a four-stage thematic 

coding procedure consisting of open coding, selective coding, thematic coding, and theoretical 

coding. Initial concepts were identified and organized into categories, which were subsequently 

integrated into sub-themes, main themes, and overarching themes through constant comparison 

and iterative refinement. Previous literature and expert opinions were incorporated throughout 

the analytical process to improve conceptual consistency and theoretical rigor.  

 

Results  

To illustrate the thematic analysis procedure, an example of the coding process is presented at 

the beginning of this section, demonstrating the relationships among overarching themes, main 

themes, sub-themes, and initial conceptual codes generated through four consecutive stages of 

coding: open coding, axial coding, focused coding, and theoretical coding. The fourth stage, 

theoretical coding, was employed because the analysis produced a relatively large number of 

main themes, making an additional level of conceptual integration necessary. In thematic 

analysis, theoretical coding is recommended when more than ten main themes emerge, allowing 

researchers to synthesize related concepts into broader theoretical categories. The coding 

process began with the systematic examination of interview transcripts and documentary 

evidence, resulting in the extraction of 142 initial conceptual codes during the open coding 

stage. These concepts were continuously compared, refined, merged, or separated according to 

their conceptual similarities and differences. Through successive rounds of analysis, the initial 

codes were organized into 45 sub-themes, which were subsequently grouped into 13 main 

themes and finally synthesized into six overarching themes that collectively explain the 

application of growth hacking within virtual sports service businesses. These overarching 

themes include: the conceptual network of relationships and causal chains, the feasibility of 

growth hacking for virtual sports businesses, intelligent business system development for 

growth hacking, business capacity building for rapid market growth, growth hacking marketing 

capabilities, user and customer growth hacking, and the functional outcomes of growth hacking 

in virtual sports service businesses. The first overarching theme, feasibility of growth hacking, 

comprises two main themes: business market and environmental conditions, and the 

compatibility of growth hacking with virtual sports service businesses. The second theme, 

intelligent business system development, includes data-driven business management, 

automation of business activities, and agile management of growth hacking processes. The third 

theme, business capacity building for rapid growth, encompasses innovation and creativity 

within sports service businesses, together with the development of digital content, service 

delivery, and supply chain capabilities. The fourth theme, growth hacking marketing 

capabilities, consists of growth hacking marketing mix strategies and strategic marketing 

approaches specifically designed for virtual sports businesses. The fifth theme focuses on user 

and customer growth hacking through user experience optimization and the growth hacking 

customer funnel. Finally, the sixth theme addresses the outcomes of growth hacking, including 
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enhanced organizational performance, increased market share, and revenue and sales growth. 

Based on these hierarchical coding results, a thematic network was developed to visually 

represent the relationships among the extracted themes and to provide the conceptual foundation 

for the proposed growth hacking framework for virtual sports service businesses.  

 

Discussion and Conclusion  

The findings of this study suggest that growth hacking should be conceptualized not merely as a 

digital marketing technique or a collection of promotional tactics, but as a comprehensive 

organizational growth system that integrates strategic planning, intelligent technologies, 

organizational capabilities, customer-centered innovation, data-driven decision-making, and 

continuous experimentation within a dynamic business ecosystem. The proposed conceptual 

framework demonstrates that sustainable growth in virtual sports service businesses is achieved 

through the interaction and alignment of multiple organizational dimensions rather than isolated 

marketing activities. Specifically, organizational readiness, technological infrastructure, market 

intelligence, customer engagement strategies, agile business processes, innovation capability, 

and continuous learning collectively create the conditions necessary for rapid and sustainable 

business growth. The findings further emphasize that growth hacking is a cyclical and adaptive 

process in which customer feedback, data analytics, experimentation, and iterative improvement 

continuously reinforce one another to optimize business performance and accelerate value 

creation. Accordingly, organizations that successfully integrate these capabilities are more likely 

to improve customer acquisition, increase customer retention, enhance operational efficiency, 

expand market share, and generate sustainable revenue growth in highly competitive digital 

environments. The conceptual framework also highlights the importance of intelligent 

technologies, automation, and data-driven management as strategic enablers that support 

informed decision-making, resource optimization, and faster organizational responses to 

changing customer needs and market conditions. Furthermore, the identified themes reveal that 

business growth is influenced not only by internal organizational capabilities but also by 

external environmental factors, including market readiness, ecosystem support, technological 

advancement, and customer acceptance of innovative digital services. These findings are 

consistent with previous research, which emphasizes the critical role of digital growth hacking 

strategies, business competitiveness, analytical capabilities, and data-driven decision-making in 

enhancing organizational growth and long-term performance in digital and sports business 

environments (Alipour et al., 2020; Alizadeh et al., 2023; Anuradha & Sailaxmi, 2024). From a 

practical perspective, the proposed framework offers a systematic roadmap for entrepreneurs, 

startup founders, managers, investors, and policymakers by identifying the strategic capabilities 

required to design, implement, and sustain growth hacking initiatives within virtual sports 

service businesses. It also provides a theoretical foundation for future studies examining digital 

transformation, entrepreneurial growth, sports business innovation, and technology-enabled 

marketing strategies. Ultimately, the framework contributes to both theory and practice by 

presenting an integrated perspective on how virtual sports service businesses can achieve 

sustainable competitive advantage and long-term organizational growth within the rapidly 

evolving digital sports economy. 
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Originality/Value 

This study is among the first to develop a comprehensive conceptual framework explaining the 

application of growth hacking specifically within virtual sports service businesses and startups in Iran. By 

employing thematic analysis based on expert experiences, the study identifies the essential dimensions, 

implementation mechanisms, organizational capacities, market-oriented strategies, and functional 

outcomes of growth hacking. The proposed framework extends existing knowledge beyond conventional 

digital marketing approaches by offering a systematic, context-specific, and empirically grounded model 

that supports strategic planning, entrepreneurial development, and sustainable business growth in the 

sports industry. 

 

Research Limitations/Implications 

This study has several limitations. First, the proposed framework was developed based on qualitative 

evidence obtained from interviews with 16 experts and therefore requires empirical validation through 

quantitative research. Second, the dynamic nature of digital technologies, customer behavior, and online 

business environments may influence the long-term applicability of some findings. Third, the study was 

conducted within the context of virtual sports service businesses in Iran, which may limit the 

generalizability of the framework to other industries or countries. Future studies are encouraged to 

validate the proposed model using structural equation modeling, examine the causal relationships among 

its dimensions, and investigate its applicability across different sectors of the digital sports economy and 

international business environments. 
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 مقاله پژوهشی

 بکارگیری هک رشد در صنعت ورزش: 

 ازی خدمات ورزشیارائه چارچوب مفهومی برای کسب وکارهای مج
  3، مهران نصیری 2سیاوش خداپرست، *1رویمعصومه بهاج

 09/07/1405: رشپذی تاریخ                            08/07/1405تاریخ بازنگری:                     24/04/1405: دریافت تاریخ

  چکیده

هدف از این پژوهش شناسایی عوامل و ارائه چارچوب مفهومی بکارگیری روش هک رشد در کسب وکارهای مجازی و  :هدف

 های خدمات ورزشی کشور بود.استارتاپ

ظران نشد. مشارکت کنندگان پژوهش شامل صاحب انتخابمضمون تحلیل با رویکرد از نوع کیفی  پژوهشروش  :شناسیروش

نظران اجرایی )مدیران، علمی )اساتید و پژوهشگران دانشگاهی با گرایش مطالعاتی کسب وکار، کارآفرینی و بازاریابی ورزشی( و صاحب

وکارهای مجازی و خدمات ورزشی( موضوع پژوهش بودند. تعداد نمونه بر حسب رسیدن به اشباع مشاوران و کارشناسان حوزه کسب

نظران انجام شد. گیری نیز به روش نظری )قضاوتی( و بر مبنای تخصص، تجربه و مسئولیت صاحب. نمونهدشنفر انتخاب  16نظری 

اکتشافی نیمه هدایت شده بود. روایی ابزار و نتایج پژوهش براساس مطلوب بودن شایستگی علمی و اجرایی  ابزار پژوهش مصاحبه

( 72/0توسط پژوهشگران خبره و میزان توافق بین دو مصحح کدگذاری )شوندگان، تایید روایی محتوای چارچوب مصاحبه مصاحبه

 ای با رویکرد تحلیل مضمون استفاده شد.ها از روش کدگذاری مفهومی چهار مرحله. جهت تحلیل یافتهشدارزیابی و تایید 

اساس آن بود و بر کد مفهومی 142مضمون فرعی و  45مضمون اصلی،  13مضمون کلی،  6مضامین مستخرج شامل  :هایافته

وکار  . مضامین کلی شامل؛ امکان سنجی هک رشد برای کسب وکارها، هوشمندسازی سیستم کسبشدشبکه مضامین ترسیم 

 ههک رشد جامع برای هک رشد، ظرفیت سازی کسب وکارها برای رشد سریع در بازار، قابلیت بازاریابی هک رشد کسب وکارها،

 شد در کسب وکارهای خدمات ورزشی مجازی بود.کاربری و مشتری و کارکردهای هک ر

کشور یک  های خدمات ورزشیتوان گفت بکارگیری نوآوری هک رشد در کسب وکارهای مجازی و استارتاپمی :گیرینتیجه

حاصل  ت اجراییسازی سیستم به قابلییابی بازار و ظرفیتای، چندسطحی و چندبعدی است که از طریق زمینهفرایند مرحله

ی مورد ات ورزشریزی کسب وکارهای صنعت خدمشود چارچوب ارائه شده برای تحلیل و برنامهود. از این رو پیشنهاد میشمی

 استفاده قرار بگیرد.

 ، هکر رشد، رشد کسب وکارها، کسب وکارهای ورزشی، خدمات مجازی.هک رشد های کلیدی:واژه

 (سئولنویسنده م)، ایران. آزاد اسلامی، رشت دانشگاهد رشت، واح علوم ورزشی،تربیت بدنی و گروه  مدیریت ورزش، دانشجوی دکتری. 1

 ، ایران. لاهیجان، آزاد اسلامیدانشگاه علوم ورزشی، واحد لاهیجان،  تربیت بدنی و گروهمدیریت ورزش،  استادیار. 2

 ایران.  انزلی، آزاد اسلامی،دانشگاه علوم ورزشی، واحد انزلی، تربیت بدنی و گروه مدیریت ورزش،  استادیار. 3

  hojjat.pasandideh@gmail.com :ک نویسندۀ مسئول* نشانی الکترونی

ارچوب رزش: ارائه چبکارگیری هک رشد در صنعت و(. در دست انتشار. )خداپرست، سیاوش و نصیری، مهران عصومه؛، مرویبهاج: استناد

 ؟؟.؟-؟؟؟؟ )؟؟؟(، ؟؟ ؟، توسعه ورزشمدیریت و . مفهومی برای کسب وکارهای مجازی خدمات ورزشی

DOI: https://doi.org/10.22124/JSMD.2021.18943.2519 
  نوآوری پژوهش و پیام کلی

ست. ا افتهیتوسعه  یخدمات ورزش یمجاز یوکارهاکسب و یخدمات ورزش یمجاز یوکارهاها و کسباستارتاپ یمدل هک رشد برا

 یمدل مفهوم ن،یاست. علاوه بر ا نیشینسبت به مطالعات پ یشتریب تیجامع یمدل حاضر دارا شده،ییشناسا میاز نظر مفاه

 لیلتح کردیرو قیپژوهش با تلف نیا گر،ید یها است. از سوو مؤلفه نیابعاد، مضام انیم یو روابط نظر یبندسطح یشده داراارائه

 .کندینعت ورزش فراهم مص نانیو کارآفر رانیمد یریگمیتصم یکاربرد براو قابل یبوم یو منطق هک رشد، چارچوب کیتمات

https://guilan.ac.ir/
https://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0/legalcode.en
mailto:mmm@guilanu.ac.ir
mailto:mmm@guilanu.ac.ir
https://doi.org/10.22124/jsmd.2021.19871.2574
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  مقدمه

های بازاریابی توان از اثربخشی روشهای امروزه فضاهای آنلاین و مجازی به سختی میدر شلوغی تبلیغات و بازاریابی

کارها و برندها به پیچیدگی و تنگاتنگی بالایی رسیده است به طوری که حتی گاها صحبت کرد و رقابت بین کسب و

تواند فروش و سودآوری یک برند را به شدت تحت تاثیر های اجتماعی مییک کلیپ تبلیغاتی یا یک کامنت در شبکه

به صورت بلندمدت بر یک یا توان (. از این رو نمی2021میرزازاده و همکاران،  ،2024و همکاران،  1کاولاقرار دهد )

. در (2026 ی و همکاران،روستائیافت)چند استراتژی بازاریابی متمرکز شد و هزینه نمود تا به نتایج و بازدهی بالا دست 

های بازاریابی و تبلیغاتی مبتنی بر رشد اخیرا کسب وکارهای نوپا و هوشمند بر آزمایش و اجرای استراتژیراستا همین 

شود. هدف استراتژی هک شناخته می 2اند که تحت عنوان استراتژی هک رشده کسب و کار تمرکز کردهسریع و پربازد

های معمول یا خلاقانه که با هزینه اندک برای رسیدن به نتایج بسیار افزایی تمام فعالیتسازی و همرشد یکپارچه

(. از 2020، 4آدهیا ؛2020، و همکاران 3یتروسمطلوب در کسب و کار از طریق رشد دادن آن در تمامی ابعاد است )

های لازم برخوردار باشد از ابزارها و قابلیتاین رو بکارگیری آن نیازمند این است که سیستم بازاریابی یک کسب و کار 

. در واقع (2023)عظیمی و همکاران،  و با جو موجود بازار هدف و جامعه مشتریان آن کسب وکار سازگاری پیدا کند

گیری بکارگیری استراتژی هک رشد تحت فضای دیجیتال برای کسب و کارها یک ابهام و تشخیص و تصمیم چگونگی

 (. 2024، و همکاران 5سانتوروچالش است که مورد توجه تحلیلگران بازار نیز قرار دارد )

 کردیرو کیبلکه  ست،ین یابیبازار یهانهیکاهش هز ای تالیجید غاتیاز تبل شتریاستفاده ب یهک رشد صرفاً به معنا

و اصلاح مستمر  جیسنجش نتا ،یابیاقدامات بازار عیسر یرشد، طراح یهافرصت ییشناسا یبرا محورشیمند و آزمانظام

بر شواهد  یصورت مستمر و مبتنبه دیبا کردیرو نیدر ا یریگمیتصم ل،یدل نیاست؛ به هم یواقع یهاداده یها بر مبناآن

جذب،  رینقاط قابل بهبود در مس ییوکار با شناساکسب کرد،یرو نی(. در ا2024و همکاران،  6ستوفارویانجام شود )کر

حاصل،  جینتا راساسو قابل آزمون را اجرا کرده و ب نهیهزاز اقدامات کم یامجموعه ،یمشتر لیحفظ و تبد ،یسازفعال

و همکاران،  8یبارگون؛ 2024 ،7یلاکسمیرادها و سا)آنو کندیحذف م ایاثر را اصلاح اقدامات موفق را توسعه و اقدامات کم

 ل،یتکرارشونده از تحل یندیبلکه فرا ست،یمنفرد ن کیتکن کی ای یمقطع تیفعال کیمنظر، هک رشد  نی(. از ا2024

ن نوپا امکا یوکارهاکسب یبرا تواندیاقدامات موفق است که م یدهاسیو مق یریادگی ،یریگاندازه ش،یآزما ،یپردازدهیا

از بهترین  (.2025و همکاران،  10یفوگت؛ 2024و همکاران،  9رشد و توسعه بازار را فراهم کند )کاوالو هب ترعیسر یابیدست

ها برای  کسب و کارهای پیشرو در استفاده از هک رشد، دراپ باکس، لینکداین، توییتر، فیس بوک است. مای کپی مثال

که صورت  مطالعاتیبا  .ب سنتی، به محتواهای معمول دسترسی رایگان دادندبه جای استفاده از یک آهنربای سر 11بلاگر

دلار ارزش درآمد  300000درصدی و  400گرفت، مشخص شد این تغییر کوچک نسبت به مدل سنتی موجب افزایش 

 .(2026سانتورو و همکاران، ) شد

                                                 
1 Cavallo 
2 Growth Hacking Strategy 
3 Troisi 
4 Adhiya 
5 Santoro 
6 Cristofaro 
7 Anuradha & Sailaxmi 
8 Bargoni 
9 Cavallo 
1 0 Foggetti 
1 1 MyCopyBlogger 
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جیتال، های رقابتی و دیر در محیطوکامبانی نظری استراتژی هک رشد بر این دیدگاه استوار است که رشد کسب

ها، آزمایش راهکارهای های تبلیغاتی باشد، نتیجه شناسایی مستمر فرصتبیش از آنکه صرفاً حاصل افزایش هزینه

چارچوب،  در این .سازی مداوم فرایندهای جذب، حفظ و توسعه مشتریان استنوآورانه، تحلیل رفتار مشتری و بهینه

گیری از ابزارهای شود که با ترکیب خلاقیت، تحلیل اطلاعات و بهرهحور و تجربی تلقی میمهک رشد رویکردی داده

، (. از سوی دیگر2020گیری دست یابد )آدهیا، کند با منابع محدود به رشد سریع و قابل اندازهدیجیتال، تلاش می

پذیر و متناسب هزینه، انعطافدهایی کمت استفاده از راهبروکارهای نوپا ضرورمحدودیت منابع مالی و انسانی در کسب

وکارهای مجازی ورزشی ویژه در کسب(. این رویکرد به2016دهد )برینکر، وکار را افزایش میهای داخلی کسببا قابلیت

تواند پذیر است، میکه تعامل با مشتری، ارائه خدمات دیجیتال و دسترسی به بازارهای گسترده از طریق فناوری امکان

 .وکار فراهم کنده مناسبی برای توسعه بازار و افزایش عملکرد کسبزمین

منظور هدف معین و کارآفرینی تاسیس تازگی بهگویند که بهکسب وکارهای مجازی نوپا به یک شرکت یا تجارتی می

و  هایامه ریزاند و نیاز به برنتازگی مشغول به کار شدههای استارتاپ بهشده و توسعه سریعی دارد. در واقع شرکت

ی زیادی برای بازاریابی ها منابع و بودجه(. استارتاپ2022اطلاعاتی به خصوصی برای راه اندازی دارند )رسولی و آزادی، 

های احتمالی خود را با کمترین امکانات و هزینه افزایش دهند از این رو نیاز به ندارند و این یعنی باید تعداد مشتری

ی اخیر با پیشرفت تکنولوژی و افزایش دسترسی هاهدر ده(. 2016، 1ی مانند هک رشد دارند )برینکراستفاده از رویکردهای

بازارها و اند. این روند در به اینترنت، کسب و کارهای مجازی به یکی از مهم ترین بخش های اقتصاد جهانی تبدیل شده

. با این حال، بسیاری از (2021)کرمی و محمدی،  تبه دلیل افزایش تقاضا برای خدمات آنلاین قابل مشاهده اس صنایع

(. 2021تأثیر بگذارد )کرمی و محمدی،  هاآنتواند بر موفقیت های متعددی روبرو هستند که میوکارها با چالشاین کسب

سازی هی بازاریابی دیجیتال، بهینهایاز استراتژتواند به معنای استفاده در زمینه کسب و کارهای ورزشی، هک رشد می

. با افزایش تعداد (2026)آزادی و همکاران،  برای بهبود خدمات و محصولات باشد هاهتجربه کاربر و تجزیه و تحلیل داد

سودآوری کسب و  تواندمیاین موضوع  و کسب و کارهای ورزشی مجازی، رقابت در این بازار بسیار افزایش یافته است

 (. 2023، تامپسونراتن و ه کاهش قیمت برای جذب مشتریان بیشتر کند )را مجبور ب هاآنکارها را کاهش داده و 

بکارگیری این  دهد کهمطالعات اولیه در زمینه کاربرد و کارآیی استراتژی هک رشد در موفقیت کسب وکارها نشان می

د دارد. همچنین ای از نظر تخصص موجود در تیم کسب وکار نیاز وجوهایی ویژهروش برای کسب وکارهای به توانمندی

 نیدر همقرار دارد و بین بازارها و کسب وکارهای مختلف تفاوت وجود دارد.  هاآنهای نسبتا فراوانی پیش روی چالش

به تعامل و مشارکت مستمر  یمحور بودن خدمات، وابستگدر تجربه توانیمتفاوت صنعت ورزش را م تیراستا، ماه

و  یبا محتوا، سرگرم یزمان خدمات ورزشهم وندیکننده و پمصرف یهاوع گروهتن ،یو تعلق هوادار تینقش هو ان،یمشتر

 یعموم تالیجید یوکارهااز کسب یاریرا از بس یورزش یوکارهارشد کسب ندیمشاهده کرد که فرا تالیجید یهایفناور

خدمت  کنندهافتینها درت یمشتر ،یمجاز یخدمات ورزش یوکارها(. در کسب2024)کاوالو و همکاران،  سازدیم زیمتما

و از  کندیم مشارکتارزش  جادیا ندیکاربران در فرا ریو سا یپلتفرم، مرب ،یورزش یتعامل با محتوا قیبلکه از طر ست،ین

 ن،ی(. بنابرا2023و همکاران،  هیوکارها دارد )هافزکسب نیدر رشد ا یاژهیو تیو تعامل مستمر، اهم یرو تجربه کاربر نیا

 تالیجید یابیبازار یابزارها ای غاتیاستفاده از تبل یصرفاً به معنا یمجاز یخدمات ورزش یوکارهابهک رشد در کس

سنجش  ع،یسر شیآزما د،یدج یهادهیا یو اجرا یرشد، طراح یهافرصت ییشناسا یمستمر برا یندیبلکه فرا ست،ین

رشد  ریبازار ورزش، مس یهایژگیناسب با ومت تواندیها است که مداده یواکنش کاربران و اصلاح اقدامات بر مبنا

                                                 
1 Brinker 
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بسیاری از کسب دهد بندی شواهد و مطالعات نشان میبررسی و جمع. (2020و همکاران،  1)کیم وکار را شکل دهد.کسب

کنند. این و کارهای ورزشی هنوز با مفهوم هک رشد آشنا نیستند و از روش های سنتی برای جذب مشتری استفاده می

(. همچنین، بسیاری از 2021در بازار رقابتی شود )غلامی و رحیمی،  هاآنشکست  موجب اندتومیموضوع 

در اجرای  هاآنتواند بر توانایی های مالی مواجه هستند و این میوکارهای ورزشی مجازی با محدودیتکسب

چالشی برای این  تواندمینیز  (. تغییرات سریع در فناوری2023های هک رشد تأثیر بگذارد )زارعی و فدایی، استراتژی

باید دائماً خود را با تغییرات وفق دهند. با توجه به شیوع بیماری کرونا و تغییرات اجتماعی،  هاآنمشاغل باشد، زیرا 

 تقاضا برای خدمات ورزشی آنلاین بسیار افزایش یافته است. 

هک  یهاکیراهبردها و تکن یدر محورها انتویحوزه را م نیمطالعات ا دهدیپژوهش نشان م یداخل نهیشیمرور پ

 یورزش یوکارهاوکار و کسبو توسعه کسب ینوآور ،یو سازمان یطیعوامل مح تال،یجیو ارتباطات د یابیرشد، بازار

 یهاهک رشد در استارتاپ ی( راهبردها2022) زادهیهک رشد، ول یهاکیراهبردها و تکن نهیکرد. در زم یبندطبقه

 یراهبرد هک رشد برا یسازادهیپ ی( الگو2023و همکاران ) نژادعتیشر ،ییرا شناسا یشرق جانیباموفق استان آذر

 یهانیهک رشد متناسب با اهداف کمپ یهاکیتکن یبند( چارچوب طبقه2023) رمحمدزادهیپ ،یها را طراحاستارتاپ

و ارتباطات  یابیکردند؛ در حوزه بازار یسازهک رشد محتوا را مدل ی( راهکارها2022) یئیرا ارائه و رض یغاتیتبل

 غاتیو تبل یرفتار لاتیتما ،یاجتماع یهارسانه یابیهک رشد بر اقدامات بازار ری( تأث2018) یو شعبان ضیف تال،یجید

خدمات  یهااستارتاپ یبر هک رشد را برا یمبتن تالیجید یابیبازار ی( استراتژ2020) یو خداداد یرا بررس یشفاه

هک رشد  ی( راهبردها2020و همکاران ) پوریعل ،یو سازمان یطیمح طیشرا نهیدر زم نیکرد؛ همچن یحطرا نیآنلا

استان تهران،  یهاهک رشد در استارتاپ یاستراتژ ی( الگو2020) یغلام ن،یآنلا یبحران و بازارها طیشرادر  تالیجید

( تعامل 2025و همکاران ) نژادیو فضل یرانیا یهاهک رشد در استارتاپ تی( عوامل موفق2026و همکاران ) یروستائ

و  یکردند؛ در حوزه نوآور یها را بررسدر رشد استارتاپ نفعانیو روابط ذ یطیمح طیشرا ،ینیکارآفر میت ،یعوامل سازمان

صنعت ساختمان و املاک  ینوپا یوکارهاکسب ی( مدل هک رشد برا2024) پوریو حسنقل یاریس زیوکار نتوسعه کسب

و  یورزش یوکارهاکردند. در حوزه کسب یبر هک رشد را بررس یمبتن یابیبازار کیاستراتژ ی( طراح2018) نژادیاشمو ه

( عوامل رشد 2021و همکاران ) رزازادهیم ،یورزش یهااستارتاپ یریگ( عوامل شکل2023و همکاران ) یطالب ،یاستارتاپ

کوچک و متوسط  یوکارهاکسب یریپذ( رشد و رقابت2023کاران )و هم زادهیعل ،یعلوم ورزش انیدانشجو یهااستارتاپ

کردند؛  یدر ورزش را بررس ییدانشجو یهاتوسعه استارتاپ ی( راهکارها2020و همکاران ) یرفسنجان یو تقو یورزش

و همکاران  یمیکر ،یمجاز یدر فضا یورزش ینوپا یوکارهاکسب هتوسع ی( الگو2022) یو آزاد یرسول نیهمچن

 یهااز استارتاپ تی( عوامل حما2020) یشیقر ،یخدمات ورزش یمجاز یوکارهاتوسعه کسب یها( چالش2023)

، یورزش ینوپا یوکارهابر عملکرد کسب کیالکترون یو آمادگ نانهیکارآفر شیگرا ری( تأث2019) فریو طوط اءیض ،یورزش

 یاجتماع یهاشبکه ری( تأث2026و همکاران ) یو آزاد یورزش یهااستارتاپ یانداز( موانع راه2023و همکاران ) یمیعظ

 یمبتن دانش تیریبلوغ مد یهاعوامل و مؤلفه زی( ن2017) یکردند؛ دهقانپور یرا بررس یورزش یوکارهابر توسعه کسب

 ،یابیارابعاد متنوع رشد، باز یکرد. در مجموع، اگرچه مطالعات داخل یسازو مدل ییرا شناسا رانیوکار در ورزش ابر کسب

 یجامع برا یاند، چارچوبرا پوشش داده یورزش یوکارهاو توسعه کسب تالیجید یفضا ،یسازمان یهاتیقابل ،ینوآور

است و پژوهش حاضر درصدد پاسخ به  نییتب ازمندیهمچنان ن یخدمات ورزش یمجاز یوکارهاکاربرد هک رشد در کسب

 خلأ است. نیا

                                                 
1 Kim 
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غالب  کردیکاربرد و رو نهیزم ل،یا توجه به موضوع مطالعه، سطح تحلب توانیرا م یخارج هایپژوهشمرور 

و  هاتیشده را از منظر قابلمطالعات انجام ،یبنددسته نیکرد. ا یبندها در چند محور مرتبط دستهپژوهش

 طیشرا ن،ینو یهایمحور، فناورداده یریگمیو تصم یابیهک رشد، بازار یو ابزارها ندهایرشد، فرا یهارساختیز

منظر،  نی. از اسازدیم کیقابل تفک یورزش یوکارهاکاربرد آن در کسب نیو همچن یستمیو اکوس یطیمح

سازوکار  کیعنوان هم به کردیرو نیاند که در آن، انسبتاً گسترده از هک رشد ارائه کرده یریتصو یخارج یهاپژوهش

مورد  یسازمان یریادگیو  یابیبازار ،یفناور ،یمرتبط با نوآور یندهایو فرا هاتیاز قابل یاعهعنوان مجمورشد و هم به

هک  کردیمولد با رو ی( نشان داد ادغام هوش مصنوع2026) 1سانتورودر مطالعات خارجی  قرار گرفته است. یبررس

ها را در اپاستارت داریو رشد پا یآورتاب ،یسازمان یریادگیمحور و داده یریگمیتصم ،یگرشیبهبود آزما قیرشد، از طر

استارتاپ ناب در  یهاتیقابل یهانایزبنیر ی( با بررس2025و همکاران ) 2یفوگت .کندیم تیتقو یرقابت یهاطیمح

 نیترفناورانه، مهم یهاتیو توسعه قابل یمیت یمستمر، همکار یریادگی ،یسازمان یهک رشد نشان دادند چابک یاجرا

( نقش 2024و همکاران ) 3کاوالو وکارها هستند.کسب یریپذاسیمق هک رشد و یراهبردها تیموفق یازهاینشیپ

و  4محوری مقیاس بندی مدل کسب و کار و هک رشد در کارآفرینی دیجیتال را مورد تایید قرار دادند. سانتورو

دها و ها و مسیرها هک رشد مبتنی بر هوش مصنوعی را شناسایی و تحلیل نمودند. آنورا( مزایا، چالش2024همکاران )

و  6های کوچک ارائه دادند. برسیانی( ابزارهای تحلیلی هک رشد برای کسب و کار شرکت2024) 5سایلاکسمی

( 2024و همکاران ) 7( تأثیر سرمایه فکری بر قابلیت هک رشد کسب وکارهای کوچک، کریستوفارو2024همکاران )

( 2024) 8بتنی بر داده  و بارگونی و همکارانهای هک رشد به عنوان یک رویکرد علمی برای تصمیم گیری مقابلیت

( 2023و همکاران ) 9چارچوب مفهومی هک رشد و قابلیت های بازاریابی پویا بین المللی را ارائه و تایید نمودند. هافزیه

ی بازاریابان شرکت ها گزارش هاهکاربرد و موفقیت استراتژی بازاریابی هک را وابسته به سطح توسعه تخصص و شیو

آپ با پشتیبانی های رشد استارت( به توسعه یک چارچوب کلان پویا از محرک2023و همکاران ) 10دند. ریزوانویچکر

( قابلیت هک رشد به عنوان رویکردی برای ایجاد رشد در میان 2019) 11همفیل پرداختند. کانوای وبازاریابی دیجیتال 

ها، آپ( کاربرد استراتژی هک رشد در استارت2021) 12دند. گسنرهای فناوری بریتانیا را مورد تایید قرار داآپاستارت

( قابلیت هک 2018) 14ها، میوک( نقش هک رشد در تصمیم گیری داده محور شرکت2020) 13تروسی و همکاران

( کاربرد هک رشد در بازاریابی 2016و همکاران ) 15رشد برای ارتباطات بازاریابی کم هزینه در مشاغل کوچک و هتوا

کسب وکارهای ورزشی؛ کیم و همکاران  مطالعاتتال کسب وکارهای نوپا و مجازی را بررسی و تاید نمودند. در دیجی

                                                 
1 Santoro 
2 Foggetti 
3 Cavallo 
4 Santoro 
5 Anuradha & Sailaxmi 
6 Bresciani 
7 Cristofaro 
8 Bargoni 
9 Hafezieh 
1 0 Rizvanović 
1 1 Conway & Hemphill 
1 2 Gassner 
1 3 Troisi 
1 4 Miotk 
1 5 Herttua 
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 19( گزارش کردند به واسطه تحول دیجیتال، ظرفیت رشد کسب وکار ورزش الکترونیکی پس از دوره کووید2020)

را وابسته به اکوسیستم های کارآفرینی  های ورزشی( رشد استارتاپ2020) 1سونامپو تافزایش داشته است. راتن 

بر  هیهک رشد از تمرکز اول یخارج اتیادب دهدیمطالعات نشان م نیا یدر مجموع، بررس اند.دیجیتال ورزش دانسته

هوشمند،  یهایفناور ،یمحورداده ،یسازمان یهاتیمانند قابل یفراتر رفته و به موضوعات یابیو اقدامات بازار هاکیتکن

 است. افتهیگسترش  ینیکارآفر یهاستمیو اکوس ایپو یابیبازار ،یریپذاسیمق ،یریادگی ،یگرشیآزما

 یهاوکارها و استارتاپرشد کسب عیتسر یبرا نینو یکردیعنوان روهک رشد به دهدینشان م اتیمرور ادب

ده و ش یبررس التیجید یرهاو ابزا یسازمان یهاتیقابل ،یابیبازار یهاکیتکن ت،یعمدتاً از منظر عوامل موفق تال،یجید

ده شتمرکز  التیجیو د نانهیکارآفر یهاتیو قابل یمجاز یهاوکارها، کسببر توسعه استارتاپ شتریب زیدر حوزه ورزش ن

 زین وهک رشد  یاجرا یوکار براکسب یهاتیورزش و قابل یبازار مجاز یهاتیظرف انیم وندیحال، پ نیاست. با ا

صورت تر بهآن کم یهاامدیو پ یبردموانع، اقدامات راه ،یابیفناورانه و بازار یهاتیقابل ،ییالزامات اجرا ها،تعامل محرک

هک  یسازادهیو پ نییتب یبرا یتخصص یپژوهش، فقدان چارچوب یشکاف اصل ن،یشده است. بنابرا یبررس کپارچهی

و  نییضر، تباست. مسئله پژوهش حا نینوپا و آنلا یخدمات ورزش یوکارهاکسب یهایژگیرشد متناسب با و

که به  ییوکارهااست؛ کسب نیآنلا ونوپا  یورزش دماتخ یوکارهاهک رشد در کسب یمند استراتژنظام یسازادهیپ

به  بازار، به عیسر یابیو ضرورت دست تالیجید یهارساختیبه ز یوابستگ د،یمنابع، رقابت شد تیمحدود لیدل

 یهاتیبازار، قابل یهاتیها، ظرفمحرک ییشناسا نه،یزم نیدارند. در ا ازیمتعارف ن یابیارفراتر از باز ییسازوکارها

مانند تعامل  ییهایگژیدارد. و تیها اهمرشد و نحوه تعامل آن یموانع و سازوکارها ،ییو فناورانه، الزامات اجرا یازمانس

هک  یراب یمناسب تیتقاضا، ظرف عیسر رییات و تغخدم یسازیشخص ،یرفتار یهابه داده یمستمر با کاربران، دسترس

 یابیمون و ارزو توان آز یرنوآو ،یداده، چابک لیتحل تال،یجید یآمادگ بهها از آن یریگاما بهره کنند؛یم جادیرشد ا

صص، متخ یروید نفناورانه، کمبو یهارساختیمنابع، ضعف ز تیمحدود گر،ید یوابسته است. از سو هادهیا عیسر

 یخشاثرب توانندیم نیکنندگان و چالش اعتماد در خدمات آنلاو رفتار مصرف یفناور راتییبه داده، تغ یناکاف یسدستر

مات موانع، اقدا ها،تیبازار، قابل یهاتیالزامات، ظرف ها،شرانیشناخت همزمان پ رو،نیهک رشد را محدود کنند. ازا

ه ساس، مسئلا نیست. بر اا یضرور یکاربرد ییارائه الگو یها برانآ انیروابط م نییهک رشد و تب یامدهایو پ ییاجرا

ها و د، مؤلفهبر اساس چه ابعا یمجاز یخدمات ورزش یوکارهاپژوهش حاضر آن است که هک رشد در کسب یاصل

 است؟ یسازادهیو پ نییقابل تب ییسازوکارها

 

  شناسیروش

 افتهیساختارمهیمصاحبه ن قیها از طراست و داده یکتشافو از نظر هدف ا یفیک تیحاضر از نظر ماه پژوهشروش 

 تیماه لیروش به دل نیشدند. انتخاب ا لیتحل (2006، 2براون و کلارک)مضمون  لیو با استفاده از تحل یگردآور

 یمجاز یوکارهاهک رشد در کسب یریرگموضوع و محدود بودن شناخت موجود درباره ابعاد و الزامات بکا یاکتشاف

 یینظران و شناساصاحب قیعم یهادگاهیها و دبه تجربه یابیامکان دست یفیپژوهش ک رایانجام شد؛ ز یت ورزشخدما

 ،ییشناسا یمند برانظام یمضمون روش لیتحل ن،ی. همچنکندیشده را فراهم مشناخته کمتر یو الگوها میمفاه

 نیدر قالب مضام هاافتهی یبنداست و امکان طبقه مصاحبه یهامعنادار موجود در داده یوهاالگ ریو تفس یدهسازمان

 د.سازیرا فراهم م نیشبکه مضام میو ترس یو کل یاصل ،یفرع

                                                 
1 Ratten & Thompson 
2 Braun & Clarke 
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اساتید و پژوهشگران صنعت ورزش و بازاریابی  -1مشارکت کنندگان مصاحبه شامل افراد با تجربه و دانش بالا بود: 

مشاور کسب وکار و بازار تحلیلگران و  -3ای ورزشی مجازی مدیران و کارشناسان کسب وکاره -2ها ورزشی در دانشگاه

مدیران اجرایی حوزه صنعت ورزش )مراکز مرتبط در وزارت ورزش، وزارت صنعت و.. مانند کمیسیون مجوز  -4ورزش. 

و  ییشناسا)قضاوتی(  ینظر یریگنمونهکنندگان پژوهش با استفاده از مشارکتها وکسب وکارهای ورزشی(. باشگاه

و خدمات  یابیبازار ،ینیوکار، کارآفرافراد فعال در حوزه کسب ییو اجرا یسوابق علم یتخاب شدند. در ابتدا، با بررسان

در مقالات و  یعلمسوابق  یوجوجست قیشد. سپس از طر هینظران تهاز صاحب هیاول یفهرست ،یمجاز یورزش

افراد  یمعرف نیو همچن تالیجیو د یورزش یوکارهاسبدر ک ییو اجرا یتیریسوابق مد یمرتبط، بررس یهانامهانیپا

ارتباط  یشدند. پس از برقرار ییمشارکت در پژوهش شناسا یافراد مناسب برا ه،ینظران اولتوسط صاحب طیواجد شرا

انجام مصاحبه با آنان هماهنگ شد.  وهیزمان و ش ،یدر صورت اعلام آمادگ و حیافراد تشر یهدف پژوهش برا ه،یاول

ادامه  ییو اجرا یعلم یهادگاهیاز پوشش مناسب د نانیو اطم یبه اشباع نظر یابیکنندگان تا دستاب مشارکتانتخ

گیری به روش نظری نمونهنفر(.  16روش برآورد نمونه براساس رسیدن مفاهیم استخراجی به اشباع نظری بود ) .افتی

تا زمانی ادامه یافت که پژوهشگر اطمینان حاصل کند که  هاکار گردآوری داده)قضاوتی( انجام گرفت. به این صورت که 

، (1404تا آذر  )مرداد ماه پنجمصاحبه در طی دورۀ  16افزاید. پس از انجام های او نمیای به دانستهادامۀ کار چیز تازه

های مستخرج از های قبلی بود؛ چرا که درصد بالایی از دادهها حاکی از اضافه نشدن دادۀ جدید به دادهتحلیل داده

 ها پایان داده شد. های آخر تکراری بود. بنابراین، با رسیدن به حد اشباع نظری، به مصاحبهمصاحبه

سؤالات مصاحبه بر اساس هدف بود. ها و مفاهیم استخراج مولفه برای ساختاریافتهابزار پژوهش شامل مصاحبه نیمه 

صورت و به یمجاز یو خدمات ورزش تالیجید یابیوپا، بازارن یوکارهامرتبط با هک رشد، کسب اتیپژوهش و ادب

 ییآشنا زانیدرباره سوابق، تخصص و م یو عموم یشد. بخش نخست شامل سؤالات مقدمات یطراح افتهیساختارمهین

و الزامات  طیشرا ها،نهیدرباره زم یو عموم یکنندگان با موضوع پژوهش، بخش دوم شامل سؤالات اکتشافمشارکت

عوامل  ،ییاجرا یهاوهیش از،یموردن یهاتیدرباره قابل یهک رشد و بخش سوم شامل سؤالات اختصاص یریبکارگ

مرتبط با  یلیتکم لدرباره نکات مغفول و عوام انیدر پا ن،یآن بود. همچن یریبکارگ یامدهایو بازدارنده و پ کنندهلیتسه

از مطالعه منابع اطلاعاتی  .شدها استفاده داده قیتعم یبرا رانهیگیها، از سؤالات پموضوع سؤال شد و متناسب با پاسخ

های مصاحبه ها( برای تکمیل و کدگذاری یافتههدانشگاهی، اسناد سازمانی و محتوای رسآن هایپژوهشمعتبر و مختلف )

ه و بر اساس ارتباط مقال یانیفهرست منابع پا انی، از م)لیست منابع انتهای این مقاله( منابع مورد استفاده استفاده شد.

عنوان ها بهآن یهاافتهیانتخاب شدند و  یمجاز یو خدمات ورزش یورزش یوکارهابا موضوع هک رشد، کسب میمستق

 ی. محتواقرار گرفتند دهمورد استفا نیمضام ریو تفس سهیمقا ندیمصاحبه و در فرا یهادر کنار داده ،یلیتکم یهاداده

 ندیحاصل در فرا یشد و کدها یو کدگذار یهدفمند بررس صورتبهمصاحبه،  یهاداده همانند زیمرتبط منابع منتخب ن

 مورد استفاده قرار گرفتند. نیمضام ریو تفس دییتأ ل،یتکم یمصاحبه و برا یمستمر با کدها سهیمقا

با  زین یزمجا یهامصاحبهنفر( در فاصله پنج ماه انجام گرفت.  6نفر( و مجازی ) 10مصاحبه به دو روش حضوری )

 طیتخصص و شرا ت،یاز شروع مصاحبه، هو شیانجام شد و پ یمصاحبه حضور یو استانداردها ندیهمان فرا تیرعا

 یاجرا ،یاصول طراح تیارتباط، در صورت رعا وهیبودن ش یمجاز رو،نیازا ؛شدکنندگان احراز مشارکت یاحرفه

 یفیحاصل در پژوهش ک یهااستفاده از داده یبرا یانعم خودیخودبه ده،کننمصاحبه و تعامل مناسب با مشارکت

ها، سؤالات، نحوه طرح اعتماد داده تیقابل شیافزا یبرا ن،یهمچن(. 2014، 1)دیکین و واکفیلد شودیمحسوب نم

                                                 
1 Deakin & Wakefield 



14    

 

ج
بها

ن
ی و همکارا

رو
؛ 

ب
ش: ارائه چارچو

ت ورز
صنع

شد در 
ک ر

ی ه
بکارگیر

 ...
 

 

مدت زمان  .رفتانجام گ کسانی یاهیبا رو یو مجاز یحضور یهادر مصاحبه لیتحل ندیها و فراها، ثبت پاسخپرسش

به طول  قهیدق 50طور متوسط نظران متفاوت بود و بهصاحب یهامشارکت و عمق پاسخ زانیاحبه متناسب با مهر مص

 یسازو آماده یسازادهیمضمون پ لیتحل یکنندگان ثبت و سپس برامشارکت تیها پس از کسب رضامصاحبه د؛یانجام

 ،یری( شامل اعتبارپذ1985و گوبا ) نکلنیل یرهاایاز مع ،یفیک یهاافتهیاعتبار و استحکام  یابیارز یبرا شدند.

 هیاول یهاافتهی ینیکنندگان، بازبتنوع مشارکت قیاز طر یریاستفاده شد. اعتبارپذ یریدپذییو تأ یوابستگ ،یریپذانتقال

 کنندگانبا ارائه مشخصات مشارکت یریپذخبره، انتقال رانتوسط پژوهشگ یکدگذار یکنندگان و بررستوسط مشارکت

 قیاز طر یریدپذییها و تأداده لیو تحل یمراحل گردآور یبا ثبت و مستندساز یپژوهش، وابستگ ندیفرا فیو توص

 خام و منابع مرتبط مورد توجه قرار گرفت. یهابا داده هاافتهی قیمستقل کدها و تطب یبررس

آوری شده بود. ر مفاهیم جمعنظر و خلاء مفهومی دگیری در مصاحبه متناسب با تخصص و تجربه فرد صاحبجهت

نظر و مبنا های زیر استفاده شد: الف( تنوع در انتخاب افراد صاحبجهت بررسی، تایید و ارتقای روایی پژوهش از روش

قرار دادن تسلط نظری )تحصیلات( و تجربی )اجرایی( ب( استفاده از دستیار پژوهش و گروه کانونی ج( توافق بین 

( / )توافقات مورد انتظار 1 -)توافقات مورد انتظار هشگر خبره( که میزان مناسب حاصل شد: پژو 2مصححان کدگذاری )

توسط دو پژوهشگر خبره  یکد مفهوم 142 ،یکدگذار ییایپا یبررس یبراتوافقات دو ارزیاب( =  ضریب کاپا.  -

کوهن برابر با  یکاپا بی، ضرشده و توافق مورد انتظارتوافق مشاهده زانیشد و بر اساس م یصورت مستقل بررسبه

 دو کدگذار است. نیقبول بدهنده توافق قابلبه دست آمد که نشان 72/0

 
 دو کدگذار نیتوافق ب بیمحاسبه ضر .1جدول 

Table 1. Calculation of the agreement coefficient between two coders 
تعداد کل 

 کدها

Total 

Codes 

شدهتوافق مشاهده  

Observed 

Agreement (Po) 

 عدم توافق

Disagreement 

 توافق مورد انتظار
Expected 

Agreement (Pe) 

 فرمول کاپا
Cohen’s 

Kappa 

Formula 

 ضریب کاپا

Cohen’s 

Kappa (κ) 

 تفسیر
Interpretation 

142 111 (0.782) 31 (0.218) 0.220 
κ = (Po − Pe) / 

(1 − Pe) 
قبولتوافق قابل 0.72  

 

 هانآراردادن ان و قشوندگش روایی درونی در حین مصاحبه نیز از رویکرد ارائه بازخورد به مصاحبهبه منظور افزای

ز طریق اها گیریتأثیر نگذارد، استفاده شد. شناسایی جهت هاآندر مسیر پژوهش به طوری که بر نحوه پاسخگوئی 

س په براین، د. علاوشرتقای روایی نتایج انجام ها دیگر روشی بود که برای اهای مکرر در حین تحلیل دادهپرسش سؤال

الگو  ا نسبت بهکاتی رشونده نشد و در صورتی که مصاحبهاز انجام هر مصاحبه، الگوی بدست آمده تا آن مرحله ارائه می

فرضو یشگونه پ شد تا مصاحبه خالی از هرداد. این کار پس از انجام مصاحبه انجام میداشت، مورد بحث قرار می

 گیری انجام شود.هتج

 لیتحل ندی( استفاده شد. فرا2006مضمون براون و کلارک ) لیها از روش تحلحاصل از مصاحبه یهاداده لیتحل یبرا

بار مطالعه  نیچند شدهیسازادهیپ یهاها آغاز شد و در مرحله نخست، متن مصاحبهداده یزمان با گردآورصورت همبه

معنادار و مرتبط با سؤال پژوهش  یهادا کند. در مرحله دوم، بخشیپ قیعم ییها آشناهداد یشد تا پژوهشگر با محتوا

به استخراج  هیاول یکدها، کدگذار عیو تجم یدهو ثبت شدند. در سازمان دیمند تولصورت نظامبه هیاول یو کدها ییشناسا

به  سوم یکدگذار ،مرتبط یکدها یدهنارتباط و سازما یبه برقرار دوم یخام، کدگذار یهااز داده یمفهوم یکدها

 یدهو شکل نیمضام یینها قیبه تلف ی )چهارم(نظر یو کدگذار ،یو اصل یفرع نیدر قالب مضام میو انتزاع مفاه عیتجم
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 ندیکدها در فرا یدهعنوان سطوح سازمانچهار عنوان به نیا ن،یبنابرا افت؛یها اختصاص آن انیو روابط م یکل نیمضام

بر اساس  نیعنوان مراحل مستقل روش براون و کلارک. در ادامه، کدها و مضامبه نهون به کار گرفته شدند، مضم لیتحل

مشابه  نینامتناسب حذف، مضام نیقرار گرفتند و مضام ینیو بازب سهیمشترک مورد مقا یو الگوها یتشابه، ارتباط مفهوم

شدند و حدود  یگذارو نام فیرتع قیصورت دقبه یینها نیو اصلاح شدند. سپس مضام کیادغام و در موارد لازم تفک

 جینتا ،یانیمشخص شد. در مرحله پا نیمضام ریآن از سا زیو تما دهندهلیتشک یهر مضمون، ارتباط آن با کدها یمفهوم

شد. در تمام مراحل،  میترس یو کل یاصل ،یفرع نیمضام انیو روابط م یدهسازمان نیدر قالب شبکه مضام لیتحل

و  یمفهوم زیتما ،یاز انسجام درون یینها نیانجام گرفت تا مضام نیخام، کدها و مضام یهاادهد انیوبرگشت مستمر مفتر

 یریگو شکل یکدگذار ندیفرا ل،یاعتبار تحل شیافزا یبرا ن،یها برخوردار باشند. همچنمصاحبه یبا محتوا یتناسب کاف

 اصلاح شد. یو بحث علم سهیامق قیوارد اختلاف از طرو م یبا مشارکت پژوهشگران خبره بررس نیمضام

 

  هایافته

 است. تشریح شده  2 جدول درنفر(  16)کنندگان پژوهش مشارکت یهایژگیو
 

 بخش کیفی مصاحبه. توصیف نمونه در 2جدول 

Table 2. Sample description in the qualitative interview 
 ردیف
Row 

 شغل/تخصص
Job/ Specialization 

  سازمان
Organization 

 تحصیلات
Education 

 جنسیت
Gender 

 سابقه
Experience 

P1  11 مرد دکتری مدیریت ورزش لرستاندانشگاه  ورزشی بازاریابی /عضو هیات علمی 
P2  مدیر نوآوری و فناوری /عضو هیات علمی 

  ورزشی
پژوهشگاه تربیت بدنی و علوم 

 ورزشی
 17 مرد دکتری مدیریت ورزش

P3  عضو هیات علمی مدیریت ورزشی )گرایش

 اقتصاد(
 17 مرد دکتری مدیریت ورزش شهید بهشتیدانشگاه 

P4 15 زن دکتری مدیریت ورزش موسسه خدمات فیتنس  مدیر کسب وکار ورزشی مجازی 
P5 17 زن دکتری مدیریت ورزش های آبیموسسه ورزش مدیر کسب وکار ورزشی مجازی 
P6 بازاریابی  شناس خبرهمدیر اجرایی و کار

 فناورانه
 18 مرد کارشناسی ارشد گیلان پارک علم و فناوری

P7 23 مرد کارشناسی ارشد انجمن صنعت ورزش کشور ایی و فنیمدیر اجر 
P8 

 متخصص فناوری ورزشی
شرکت دانش بنیان ورزشی 

 دانش سالار ایرانیان
 18 مرد کارشناسی ارشد

P9 کار متخصص فناوری و دیجیتال کسب و

 ورزشی
 25 مرد کارشناسی ارشد استارتاپ ورزشی مانکن

P10 43 مرد دکتری مدیریت ورزش ارزش آفرینان ورزشی هموسس مشاور کسب وکار ورزشی 
P11 10 مرد دکتری مدیریت ورزش گیلاندانشگاه  مدرس و پژوهش و منتور کارآفرینی ورزشی 
P12  17 مرد دکتری مدیریت ورزش انتهردانشگاه  ورزشی کسب وکار /عضو هیات علمی 
P13  ی اجتماعی درهاهشبک /عضو هیات علمی 

 ورزش
 9 مرد دکتری مدیریت ورزش بوعلی همدان  دانشگاه

P14 
 مدیر فناوری / کسب وکارهای دیجیتال

شرکت فناوری کسب وکار 

 بومرنگ
 12 مرد کارشناسی ارشد

P15  16 زن دکتری مدیریت ورزش اراکه دانشگا ورزشی نوآوری و فناوری /عضو هیات علمی 
P16  کارشناس تخصصی مدیر مرکز ملی نوآوری

  ورزشی و فناوری
 پژوهشگاه تربیت بدنی و علوم 

 ورزشی
 12 مرد دکتری مدیریت ورزش
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ضامین کلی، شامل مکه ارائه شده است  3برای بخش کدگذاری در ابتدا یک نمونه از کدگذاری پژوهش در جدول 

استخراج  در روش تماتیک،کدگذاری است. لازم به ذکر است  احلکد مفهومی اولیه مربوط به مراصلی، فرعی و 

 ،و کلارک براون) شود که تعداد مضامین اصلی زیاد باشدبه عنوان کدگذاری نظری هنگامی بکارگرفته می مضامین کلی

2006) .  

 
 پژوهش. نمونه کدگذاری مفاهیم مستخرج 3 جدول

Table 3. Sample coding of research extracted concepts 
مضمون 

 کلی
General 

Theme 

مضمون 

 اصلی
Main 

Theme 

مضمون 

 فرعی
Sub-

Theme 

 کد مفهومی
Primary 

Concept Code 

 فراوانی تکرار مضمون کلیدی هر کد در مصاحبه و نمونه منابع
Frequency of repetition of key themes of each code in 

interviews and sample sources 

-امکان

سنجی هک 

رشد برای 

کسب 

وکارهای 

خدمات 

ورزشی 

 مجازی
Feasibility 

Study of 

Growth 

Hacking 

for Virtual 

Sports 

Services 

Businesses 

شرایط 

بازار و 

محیط 

رشد 

کسب 

وکارهای 

ورزشی 

 مجازی

رشد 

فزاینده 

بازار 

خدمات 

 ورزشی

مندی رشد علاقه -

عمومی به خدمات 

جازی ورزشی م

مانند مشاور 

آنلاین فیتنس و 

 بدنسازی

کنم که مردم بیشتر از قبل به خدمات آنلاین احساس می

رسد که اند. به نظر میورزشی، فیتنس و بدنسازی روی آورده

 وکنند  اند نیازهای افراد را بهتر برآوردهاین نوع خدمات توانسته

 ه است.افتها افزایش یمندی به آنبه همین دلیل، علاقه

مصاحبه 

 1شونده 

رسد که دیگر این نوع خدمات در حال رشد هستند. به نظر می

د نیازی نیست برای رفتن به باشگاه وقت صرف کنیم. این رون

 های نوین ورزش است.ی عمومی به روشی علاقهدهندهنشان

مصاحبه 

 4شونده 

است.  کنم که این یک تغییر بزرگ در صنعت ورزشیفکر می

تر برای رسیدن به اهداف ورزشی و های راحتمردم به دنبال راه

فیتنس خود هستند و خدمات آنلاین این امکان را فراهم 

مندی عمومی ی افزایش علاقهدهندهکنند. به نظرم این نشانمی

ها خواهیم به این نوع خدمات است و در آینده بیشتر از این

 دید.

مصاحبه 

 11شونده 

 

 6ن کدها در کد مفهومی از کدگذاری اول به صورت جدول زیر استخراج شد. سپس ای 142، تعداد 4جدول مطابق 

 بندی شدند.مضمون فرعی چارچوب 45مضمون اصلی و  13مضمون کلی، 

 
 . مراحل کدگذاری و کدهای مستخرج از مصاحبه4جدول 

Table 4. Coding steps and codes extracted from the interview 

 مضمون کلی
General Theme 

 مضمون اصلی
Main Theme 

 مضمون فرعی
Sub-Theme 

 کد مفهومی اولیه
Primary Concept Code 

سنجی هک امکان

رشد برای کسب 

وکارهای خدمات 

 ورزشی مجازی
Feasibility Study 

of Growth 

Hacking for 

شرایط بازار و محیط 

د کسب وکارهای رش

 ورزشی مجازی

رشد فزاینده بازار 

 خدمات ورزشی

 مندی عمومی به خدمات مجازی ورزشی مانند مشاور آنلاین فیتنس و بدنسازیرشد علاقه -

 اص سازی خدمات ورزشی مجازی و ارائه محتوای متناسب با علایق و نیازهای خافزایش شخصی -

 ینی آنلامانند افزایش دسترسی به مربیگررشد روزافزون استفاده از خدمات مجازی ورزشی  -

قوانین و مقررات بازار 

 برای خدمات ورزشی

 وکارها در بازار گذار بر فعالیت کسب گیرانه تأثیرقوانین سخت -

 های قانونی در زمینه تبلیغات و بازاریابیهای قانونی مانند محدودیتمحدودیت -

وضعیت رقابت در بازار 

 خدمات ورزشی

 های مشابه و جذب کاربرانهای ورزشی متعدد مانند رقابت با استارتاپتارتاپوجود اس -

  گذاری رقابتی و تأثیر آن بر جذب کاربرانهای قیمت بازار خدمات ورزشی مجازی مانند قیمتتفاوت -

 های مناسب برای رقابت با دیگران های رقابتی مانند انتخاب استراتژیپیچیدگی استراتژی -
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 مضمون کلی
General Theme 

 مضمون اصلی
Main Theme 

 مضمون فرعی
Sub-Theme 

 کد مفهومی اولیه
Primary Concept Code 

Virtual Sports 

Services 

Businesses ال صنعت تحول دیجیت

 و بازار خدمات ورزشی

اربری کهای نوین و استفاده از هوش مصنوعی و واقعیت مجازی برای بهبود تجربه رشد فناوری -

 و تعامل با مشتریان

های اشتراکی و دسترسی آنلاین به وکار جدید و تغییر به سمت مدلهای کسبتنوع مدل -

 خدمات ورزشی

 ازی دمات ورزشی مجآوری شده برای بهبود مستمر خهای جمعها و استفاده از دادهرشد داده -

پذیری روش تطبیق

هک رشد با کسب 

وکار خدمات ورزشی 

 مجازی

-راهبردپذیری کسب

وکارها به روش هک 

 رشد

 کنندگان در بازار خدمات ورزشی مجازیها و رفتار مصرفتطبیق نیازها، خواسته -

 های هک رشدر در استفاده از تکنیکوکاهای کسبها و محدودیتتوانایی مدیریت قابلیت -

  قابلیت استفاده از دانش فنی برای بازاریابی به مثابه هک کردن بازار -

 های نوآورانه برای جذب مشتریان جدید و حفظ مشتریان فعلیتوانایی ایجاد ایده -

کابردپذیری روش هک 

وکارها رشد در کسب

 مجازی نوپا

 وکارها برای تعیین موقعیت کسبقوت و ضعف آنتوانایی بررسی رقبا و شناسایی نقاط  -

 سازی خدمات و تجربه کاربریآوری شده از کاربران برای بهینههای جمعتوان تحلیل داده -

 وکار بر اساس بازخورد مشتریان و شرایط بازارقابلیت تغییر مدل کسب -

 هاهای آنای متمایز برای مشتریان با توجه به نیازها و خواستهایجاد تجربه -

هوشمندسازی 

کسب  سیستم

وکارهای ورزشی 

مجازی برای هک 

 رشد
System 

intelligence of 

virtual sports 

businesses for 

growth 

hacking 

سازی رویکرد پیاده

محور و هوشمند داده

در کسب وکارهای 

خدمات ورزشی 

 مجازی

تامین و دستیابی 

های کسب وکار و داده

 بازار

هبود بها و بازخوردهای کاربران برای ربران مانند استفاده از نظرسنجیآوری نظرات کاجمع -

 خدمات

 تحلیل رفتار کاربران مانند بررسی الگوهای استفاده کاربران از پلتفرم -

وت قیی نقاط گیری از ابزارهای تحلیل داده برای شناسااستفاده از ابزارهای تحلیلی مانند بهره -

 و ضعف

های کسب تحلیل داده

 ار و بازاروک

 هاتحلیل الگوها و شناسایی الگوهای رفتاری مشتریان برای بهبود استراتژی -

 بینی روندهای آینده و نیازهای مشتریانها برای پیشبینی روندها و استفاده از دادهپیش -

ها برای شناسایی نقاط قوت و ضعف در تجربه شناسایی نقاط قوت و ضعف و تحلیل داده -

 کاربری

زی خودکارسا

فرایندهای کسب وکار 

خدمات ورزشی 

 مجازی

آزمون و کدنویسی رشد 

 کسب وکارها

 سایتسازی نرخ تبدیل وبهای مختلف برای بهینههای محتوا و آزمایش عناوین و متنآزمون -

 آوری بازخوردهای اولیه برای جمعاندازی سریع نمونهها و راهآزمایش سریع ایده -

 سایتافزایش اعتبار وب داخلی و خارجی برایهای سازی و ایجاد لینکلینک -

یادگیری و سازگاری 

 محیطی کسب وکارها

 تر کاربرانقها برای درک عمیها و مصاحبههای کیفی مانند استفاده از نظرسنجیآوری دادهجمع -

 سازی مستمرها برای بهینهتحلیل نتایج و بررسی و تحلیل نتایج آزمون -

 های چابک برای تسریع در فرآیند توسعهسازی روشو پیادههای چابک استفاده از روش -

سازی خدمات بهینه

 مجازی کسب وکارها

 های جدید سازی بر اساس دادهها و بهینهتکرار فرآیند و تکرار مداوم آزمون -

 ها و متا دیتا برای جلب توجه موتورهای جستجوسایت، تگسازی داخلی و بهبود ساختار وببهینه -

 ازی صفحات فرود و طراحی صفحات فرود جذاب و کاربرپسندسبهینه -

قابلیت فناوری و بستر 

 دیجیتال کسب وکارها

 بهبود دسترسی محدود به اینترنت مانند مشکلات زیرساختی در برخی مناطق  -

 هاهدسترسی به ابزارهای تحلیلی مانند استفاده از ابزارهای مدرن برای تحلیل داد -

 های جدید مانند هوش مصنوعی گیری از فناوریای نوین مانند بهرههاستفاده از فناوری -

سازی مدیریت چابک

فرایند هک رشد 

کسب  وکار خدمات 

 ورزشی مجازی

تحلیل بازار خدمات 

 ورزشی مجازی

 هاها و مصاحبههای مشتریان از طریق نظرسنجیتحقیقات بازار و شناسایی نیازها و خواسته -

 های رقبا و شناسایی نقاط تمایزی استراتژیتحلیل رقبا مانند بررس -

 هانجیهای کاربران از طریق نظرسشناسایی نیازهای کاربران مانند بررسی نیازها و خواسته -

 تحلیل روندهای بازار مانند شناسایی روندهای جدید در صنعت ورزش و فناوری -

تعیین هدف و 

 استراتژی کسب وکار

 شدان و رتعداد کاربر ت مانند مشخص کردن اهداف مالی،مدت و بلندمدتعیین اهداف کوتاه -

  گیری موفقیتلکرد برای اندازههای کلیدی عمتعریف شاخص و تعیین -

 های مناسبداشت کاربران مانند انتخاب روشهای جذب و نگهتعیین استراتژی -

 رزشی مجازیهای خاص خدمات وهای هک رشد با ویژگیانطباق استراتژی -

سازی ینهاجرا و و به

 هک رشد

 های بازاریابیها و فعالیتها مانند اجرای کمپینسازی استراتژیپیاده -

 های عملیاتیزینههای جاری کمتر و کاهش هکاهش هزینه -

 هاادهها بر اساس بازخوردها و دپاسخ سریع به تغییرات بازار و توانایی تغییر استراتژی -

 گیریو چابک برای تسریع در تصمیمهای کوچک های چابک و تشکیل تیمایجاد تیم -
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 مضمون کلی
General Theme 

 مضمون اصلی
Main Theme 

 مضمون فرعی
Sub-Theme 

 کد مفهومی اولیه
Primary Concept Code 

سازی ظرفیت

کسب وکارهای 

خدمات ورزشی 

مجازی برای رشد 

 سریع در بازار
Capacity 

building of 

virtual sports 

services 

businesses for 

rapid market 

growth 

نوآوری و خلاقیت 

کسب وکار خدمات 

 ورزشی مجازی

قابلیت نوآوری مداوم 

 کسب وکارها

 های جدیدهای طراحی برای حل مشکلات و ایجاد ایدهطراحی و استفاده از روشتفکر  -

 های نوپردازی گروهی و برگزاری جلسات طوفان فکری برای تولید ایدهایده -

 طراحی تجربه کاربری منحصر به فرد و جذاب و ارتقای تجربه کاربری -

فرهنگ نوگرایی و 

 خلاقیت کسب وکارها

 های کاریانند تشویق به نوآوری و خلاقیت در تیمایجاد فرهنگ نوآوری م -

 های جدید از سوی کارکنانهای جدید و ایجاد فضایی برای بیان ایدهتشویق ایده -

 هاروزرسانی مهارتهای آموزشی برای بهآموزش مداوم و ارائه دوره -

توسعه زنجیره تامین 

و فروش محتوا و 

خدمات ورزشی 

 مجازی

های تامین توسعه شبکه

 و همکاری

 ازارشراکت با برندهای مشابه و همکاری با برندهای دیگر برای افزایش دسترسی به ب -

 طلاعات با شرکای تجاریاگذاری منابع و تبادل منابع و اشتراک -

 ها برای افزایش دسترسی به بازار و منابع وکارها یا سازمآنایجاد همکاری با سایر کسب -

تامین محتوا و خدمات 

 جدید

 دیدجزهای یل نیازهای بازار و بررسی نظرات و بازخوردهای مشتریان برای شناسایی نیاتحل -

 هاتبادل محتوا و همکاری در تولید محتوا و تبادل لینک -

 آوری بازخوردهای آزمایشی برای جمعاندازی نسخهآزمایش محصولات جدید و راه -

تنوع محتوا و خدمات  

 مجازی ورزشی

 مانند ارائه مقالات و ویدئوهای آموزشی مرتبط با ورزشتولید محتوای متنوع  -

 دید جتنوع در محصولات و خدمات و ارائه محصولات و خدمات جدید برای جذب بازارهای  -

 های ورزشینلاین در زمینههای آموزشی آارائه انواع خدمات دوره -

عرضه و دسترسی 

محتوا و خدمات 

 ورزشی

های ه مشاوره ورزشی و برنامهائه خدمات مختلف از جملهای مختلف مانند ارتوسعه پلتفرم -

 تمرینی 

 های اجتماعی برای جذب کاربران های اجتماعی مانند انتشار محتوا در شبکهاستفاده از شبکه -

نند توسعه خدمات جدید و ایجاد و معرفی خدمات جدید بر اساس نیازهای مشتریان، ما -

 های تمرینی آنلاینبرنامه

یابی قابلیت بازار

هک رشد کسب 

وکارهای خدمات 

 ورزشی مجازی
Marketing 

capability of 

growth 

hacking for 

virtual sports 

services 

businesses 

آمیخته باز اریابی 

هک رشد کسب 

وکارهای مجازی 

 ورزشی

خدمات  یمت و ارزشق

 ورزشی

ها و ری برای کلاسگذاهای مختلف قیمتسازی مدلش و بهینهگذاری و آزمایهای قیمتمدل -

 خدمات ورزشی

 زش با رقبای بازارها و زنجیره اررقابت قیمتی و مقایسه قیمت -

 ها و پیشنهادات ویژه خفیفمند از تها و درصد مشتریانی بهرهاستفاده از تخفیف -

فضای عرضه و توزیع 

 خدمات ورزشی

سایت، هنده خدمات )وبهایی ارائه دها و کانالهای توزیع و تعداد پلتفرمتعداد کانال -

 های اجتماعی(اپلیکیشن، شبکه

 دسترسی جغرافیایی و درصد کاربران با دسترسی به خدمات از مناطق مختلف -

 سایت یا اپلیکیشن و  ترک سبد خریدشده در وبتجربه کاربری و میانگین زمان صرف -

و ارتقای خدمات  یجترو

 ورزشی

 غننده به خرید پس از کلیک بر روی تبلیتبدیل تبلیغات و درصد کاربران اقدام ک -

 های مرتبطها و نظرات در پستگذاریها، اشتراکهای اجتماعی و تعداد لایکتعامل در شبکه -

 های تبلیغاتیسایت از طریق کمپینترافیک ورودی و تعداد بازدیدکنندگان وب -

سازی یند مجازیفرآ

 خدمات ورزشی

 نام صرفکه کاربران برای ثبت نام و میانگین زمانیمدت زمان ثبت -

 نام یا پرداخت خرابی فرآیند و درصد کاربران دچار مشکل در حین ثبت -

 یانزمان پاسخگویی به مشتری و میانگین زمان لازم برای پاسخگویی به سوالات مشتر -

ای زمینه شواهد

 خدمات ورزشی مجازی

 د تبلیغاتیسایت و مواکیفیت طراحی برند و ارزیابی طراحی لوگو، وب -

 درصد ونظرات و بازخوردها و تعداد نظرات مثبت و منفی در مورد خدمات وفاداری برند  -

 مشتریان توصیه کننده برند شما به دیگران 

استراتژی بازاریابی 

هک رشد کسب 

وکارهای مجازی 

 ورزشی

هک رشد از طریق 

 بازاریابی ویروسی

گذاری خدمات کاربران را به اشتراک هایی کهنهای اشتراکی مانند طراحی کمپیکمپین -

 کندترغیب می

 کنندیها مانند ارائه جوایز به کاربرانی که خدمات را به دیگران معرفی مجوایز و تخفیف -

هک رشد از طریق 

 بازاریابی دیجیتال

 جستجو های اجتماعی و موتورهایتبلیغات هدفمند مانند استفاده از تبلیغات هدفمند در شبکه -

 سازی موتور جستجوی محتوا برای افزایش رتبه در نتایج جستجوسئو و بهینه -

 عیو تبلیغات اجتما تبلیغات آنلاین و استفاده از تبلیغات پرداخت به ازای کلیک -

 های هدفمند برای ارتباط با مشتریانایمیل مارکتینگ و ارسال ایمیل -

 داشت مشتریانتولید محتوای ارزشمند برای جذب و نگه بازاریابی محتوا و -هک رشد از طریق 
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 مضمون کلی
General Theme 

 مضمون اصلی
Main Theme 

 مضمون فرعی
Sub-Theme 

 کد مفهومی اولیه
Primary Concept Code 

 ران ایجاد محتوای جذاب مانند تولید محتوای جذاب و مرتبط با ورزش برای جذب کارب - بازاریابی محتوا

 سازی شده بر اساس علایق و رفتار مشتریانهای شخصیسازی محتوا و ارسال ایمیلشخصی -

هک رشد از طریق 

های بازاریابی رسانه

 اجتماعی

 های اجتماعی برای جذب مشتریان خاصت هدفمند و استفاده از تبلیغات در شبکهتبلیغا -

 رندگاهی از بآهای اجتماعی برای افزایش همکاری با اینفلوئنسرها و همکاری با افراد مشهور در شبکه -

 کدینهای اجتماعی و استفاده از تبلیغات در فیسبوک، اینستاگرام و لینتبلیغات در شبکه -

عه هک رشد جام

کاربری و مشتری  

خدمات ورزشی 

 مجازی
Growth 

hacking of the 

user 

community 

and customer 

of virtual 

sports services 

هک رشد از  قابلیت

تجربه کاربری  طریق

خدمات ورزشی 

 مجازی

ایجاد تجربه کاربری 

 مثبت در کسب وکارها

 دطراحی رابط کاربری مانند ایجاد طراحی ساده و کاربرپسن -

 آوری بازخورد از کاربران برای بهبود تجربه تحلیل تجربه کاربری مانند جمع -

 آوری بازخورد مانند دریافت نظرات کاربران برای بهبود تجربه کاربریجمع -

تعامل و اگاهی کسب 

 وکارها به کاربران

 اربرانکهای اجتماعی برای برقراری ارتباط با ایجاد ارتباط نزدیک مانند استفاده از شبکه -

 صورت مستقیم آوری بازخورد مانند دریافت نظرات و پیشنهادات کاربران بهجمع -

 کمبود اطلاعات مانند عدم آگاهی کاربران از مزایای خدمات آنلاین ورزشی -

سازی تجربه فعال

کاربری در کسب 

 وکارها

 نام و استفاده از خدماتطراحی محیط کاربری ساده و کاربرپسند برای ثبت -

 نشتریاتیبانی مشتری و ارائه خدمات پشتیبانی سریع و مؤثر برای پاسخ به سوالات مپش -

 ز مشتریان برای بهبود تجربه خدماتاآوری بازخورد ها و جمعنظرسنجی -

های جذب استراتژی

کاربران در کسب 

 وکارها

 مؤثرهای واسطه استراتژیتر کاربران جدید مانند افزایش تعداد کاربران بهجذب سریع -

 های اجتماعی و موتورهای جستجوتبلیغات آنلاین مانند استفاده از تبلیغات در شبکه -

 ربرانهای معروف در حوزه ورزش برای جذب کاهمکاری با اینفلوئنسرها مانند همکاری با شخصیت -

قیف مشتری هک 

رشد کسب وکارهای 

خدمات ورزشی 

 مجازی

بخشی مشتریان آگاهی

 کسب وکارها

های ورزشی برای سایتهای اجتماعی و وبلاین و استفاده از تبلیغات در شبکهتبلیغات آن -

 جذب توجه به خدمات ورزشی

بوک برای های اجتماعی مانند اینستاگرام و فیسهای اجتماعی و فعالیت در پلتفرمرسانه -

 های ورزشیها و موفقیتنمایش فعالیت

 ندخت بردهای ورزشی برای افزایش شنارویدادها و مسابقات و برگزاری یا شرکت در رویدا -

شناخت رفتار مشتری 

 کسب وکارها

 استفاده از ابزارهای تحلیلی برای تحلیل رفتار کاربران -

 های مربوط به کاربرانآوری دادههایی برای جمعهای کاربران مانند ایجاد سیستمآوری دادهجمع -

جذب مشتری توسط 

 کسب وکارها

سایت خدمات ورزشی در نتایج جستجو با کلمات بهبود رتبه وب و  جوسازی موتور جستبهینه -

 کلیدی مرتبط

های هدفمند برای جذب مشتریان های تبلیغاتی مؤثر و طراحی کمپیناستفاده از کمپین -

 جدید

 ها و طراحی صفحات فرود جذاب برای جذب اعضای جدید به باشگاه یا خدماتلندینگ پیج -

 ورزشی

ر نگهداری مشتری د

 کسب وکارها

های ویژه یا ها و جوایز به مشتریان وفادار، مانند تخفیفهای وفاداری و ارائه مشوقبرنامه -

 های رایگانکلاس

ی یادآور برای پیگیری و ارتباط و برقراری ارتباط مداوم با مشتریان از طریق ایمیل و پیامک -

 ها و رویدادهاکلاس

 شتریانمیازهای نا برای شناسایی الگوهای استفاده و هتحلیل رفتار مشتری و استفاده از داده -

ارجاع مشتریان در 

 کسب وکارها

 فز یا تخفیهای ارجاع و تشویق مشتریان به معرفی خدمات ورزشی به دیگران با ارائه جوایبرنامه -

 های ارجاع و تشویق مشتریان فعلی به معرفی برند به دیگرانتوسعه استراتژی -

 آوری نظرات مشتریان درباره تجربه ارجاعو جمع نظرسنجی از مشتریان -

ارتقای وفاداری مشتری 

 کسب وکارها

 افزایش رضایت کاربران مانند بهبود تجربه کاربری و افزایش رضایت کاربران -

 دماتتمایل به استفاده مداوم مانند افزایش تمایل کاربران به استفاده مداوم از خ -

 های پاداش برای مشتریان دائمیمههای وفاداری و طراحی برنابرنامه -

کارکردهای هک 

رشد در کسب 

ارتقای عملکرد و سهم 

 بازارکسب وکارها در 
کیفیت خدمات کسب 

 وکار

 رزشیخدمات و کسب وکارهایهای رضایت مشتری در نظرسنجی -

 خدمات ورزشی مجازی کسب وکارهایتنوع در ارائه خدمات و محصولات  توسط  -

 ت ورزشی مجازیتر برای خدماآسانی دسترسی مشتریان و زمان کوتاه -
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وکارهای خدمات 

 ورزشی مجازی
Functions of 

growth 

hacking in 

virtual sports 

services 

businesses 

رضایت و تعامل 

 مشتریان

 گذاری(میزان تعامل کاربران با محتوا )لایک، کامنت، اشتراک -

 ای برای خدمات ورزشی مجازیهزمان متوسط صرف شده توسط کاربران در پلتفرم -

 های ورزشی برگزار شده توسط کسب وکارها تعداد رویدادها یا چالش -

 جذب سریع مشتریان و نرخ رشد کاربران جدید خدمات ورزشی -

 تعداد کاربران فعال و نرخ تبدیل از تبلیغات به کاربر واقعی خدمات ورزشی -

 میزان بازگشت کاربران در کسب وکارهای خدمات ورزشی -

رشد کسب وکار در بازار 

 خدمات ورزشی

 خدمات ورزشی رشد سریع و پربازده کسب وکارهای -

 گسترش به بازارهای جدید یا جغرافیایی و دسترسی به بازارهای گسترده تر  -

 های دیگرهمکاری کسب وکارهای مجازی ورزشی با برندها و شرکت -

 شی خدمات ورز در بازار رقابتی کسب وکارهانفوذ قابل توجه  -

رشد درآمد و فروش 

وکارهای کسب

خدمات ورزشی 

 مجازی

افزایش درآمد و 

 سودآوری

 رزشیافزایش درآمد از خدمات مانند افزایش درآمد از طریق فروش خدمات و محصولات و -

 ت ها و تبلیغاتنوع در منابع درآمد مانند ایجاد منابع درآمدی متنوع از جمله اشتراک -

 روش محصولات و خدمات در یک دوره زمانی مشخصمیزان کل درآمد حاصل از ف -

 بوط به تولید یا ارائه خدمات.های مستقیم مردرآمد کل و هزینه -

افزایش فروش کسب 

 وکارها

 کارایی و چابکی کسب وکارها در عرضه و فروش خدمات مجازی ورزشی -

 های فروش مؤثر برای افزایش درآمدافزایش فروش و استفاده از استراتژی -

 های جدید و بهبود خدماتهای فروش برای شناسایی فرصتل و استفاده از دادهتحلی -

 

ها، سب وکارکاین شبکه مفاهیم جریان روابط و زنجیره عوامل؛ امکان سنجی هک رشد برای مضامین کلی شامل؛ 

لیت بهوشمندسازی سیستم کسب وکار برای هک رشد، ظرفیت سازی کسب وکارها برای رشد سریع در بازار، قا

های بازاریابی هک رشد کسب وکارها، هک رشد جامعه کاربری و مشتری و کارکردهای هک رشد در کسب وکار

 گیرد.خدمات ورزشی مجازی را  در بر می

زار و های اصلی؛ شرایط باسنجی هک رشد برای کسب وکارهای خدمات ورزشی مجازی شامل تمامکانمضمون  -

 باشد.میروش هک رشد با کسب وکار خدمات ورزشی مجازی  پذیریمحیط رشد کسب وکارها و تطبیق

سازی دههای اصلی؛ پیاکسب وکارهای ورزشی مجازی برای هک رشد مشتمل بر تم هوشمندسازی سیستممضمون  -

سازی مدیریت فرایند هک رشد های کسب وکارها و چابکمحور در کسب وکارها،  خودکارسازی فعالیترویکرد داده

 است. ات ورزشی مجازیکسب  وکار خدم

ی نوآور؛ های اصلیسازی کسب وکارهای خدمات ورزشی مجازی برای رشد سریع در بازار شامل تمظرفیتمضمون  -

 باشد.یمحتوا و خدمات ورزشی مجازی م زنجیره تامین و فروشتوسعه خدمات ورزشی و  و خلاقیت کسب وکار

خته های اصلی؛ آمیورزشی مجازی مشتمل بر تمقابلیت بازاریابی هک رشد کسب وکارهای خدمات مضمون  -

 است. بازاریابی هک رشد کسب وکارها و استراتژی بازاریابی هک رشد کسب وکارهای مجازی ورزشی

شد از هک ر های اصلی؛ قابلیتهک رشد جامعه کاربری و مشتری  خدمات ورزشی مجازی مشتمل بر تممضمون  -

 .باشدهک رشد کسب وکارهای خدمات ورزشی مجازی می تریقیف مشتجربه کاربری خدمات ورزشی و  طریق

د و ارتقای عملکرهای اصلی؛ شامل تم کارکردهای هک رشد در کسب وکارهای خدمات ورزشی مجازی مضمون -

 وکارهای خدمات ورزشی مجازی است.سهم کسب وکارها در بازار و شد درآمد و فروش کسب

 .سیم شدتر 1صورت شکل ای شبکه مضامین پژوهش به ی چندمرحلهدر نهایت براساس مضامین مستخرج از کدگذار
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 شبکه مضامین پژوهش )مضامین کلی، اصلی و فرعی( .1شکل 

Figure 1. Network of research themes (general, main and sub-themes) 

 

 یخدمات ورزش یوکارهاهک رشد در کسب یریکارگب دهدینشان م هاافتهیپژوهش،  نیشبکه مضام نییدر تب

 یو هوشمندساز یسازآماده قیآغاز شده و از طر یسنجاست که از امکان وستهیپهمو به یارهیزنج ندیفرا کی یمجاز

به  ،یو مشتر یجامعه کاربر یسازو فعال یابیزاربا یهاتیرشد، توسعه قابل یبرا یسازتیوکار، ظرفکسب ستمیس

و  طیبازار و مح طینقش نقطه آغاز را دارد و شرا« هک رشد یسنجامکان»شبکه،  نی. در اشودیم یرشد منته یکارکردها

 ستمیس یهوشمندساز». در ادامه، کندیرا مشخص م ندیورود به فرا نهیوکار، زمهک رشد با کسب یریپذقیتطب زانیم

و  سازدیهک رشد را فراهم م یاجرا یلازم برا رساختیز ،یسازو چابک یخودکارساز ،یمحوربر داده دیبا تأک «وکاربکس

را  عیرشد سر یوکار براو فروش، توان کسب نیتأم رهیو توسعه زنج تیخلاق ،ینوآور قیاز طر« وکارکسب یسازتیظرف»

 نهیزم ،یزمجا یمتناسب با فضا یهایو استراتژ ختهیاستفاده از آم اب« هک رشد یابیبازار تیقابل». سپس کندیم تیتقو

تجربه  قیاز طر «یو مشتر یهک رشد جامعه کاربر»را فراهم کرده و  یابیبه اقدامات بازار جادشدهیا یهاتیظرف لیتبد
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 نیتعامل ا ندیبرآ ت،ی. در نهاکندیم لیکاربران را تکم لیجذب، تعامل و تبد ندیفرا ،یمشتر فیق تیریو مد یکاربر

 شود؛یم انیدرآمد و فروش نما شیعملکرد و سهم بازار و افزا یشامل ارتقا «هک رشد یکارکردها»ها در قالب مؤلفه

تعامل  جهیبلکه نت ست،ین یابیاقدام منفرد بازار کیهک رشد حاصل  یآن است که اثربخش انگریب نیشبکه مضام ن،یبنابرا

است  یو رفتار جامعه مشتر یابیبازار یرشد، سازوکارها یهاتیظرف ،یستمیس یهاتیقابل ،یانهیزم طیشرا انیم انیو جر

 وکار اثرگذار باشد.کسب ییبر عملکرد نها تواندیها محلقه نیاز ا کیو ضعف در هر 

 

 بحث 

 هیبا تک شدهییشناسا یهاو مؤلفه نیمضام شودیبخش تلاش م نیدر ا ن،یشیپژوهش در بخش پ یهاافتهیپس از گزارش 

 یکل نیراستا، ابتدا مضام نی. در همرندیقرار گ سهیو مقا ریتفس ،یپژوهش مورد بررس نهیشیو پ ینظر یبر مبان

شده و سپس ارتباط و  حیتشر یخدمات ورزش یمجاز یوکارهاهک رشد در کسب یریکارگشده درباره بهاستخراج

 انیمورد مطالعه و روابط م دهیتا ابعاد مختلف پد شودیم یبررس نیشیپ یهاپژوهش یهاافتهیها با آن ییهمسو

 تر شود.روشن شدهییشناسا یهامؤلفه

 طیحمبازار و  طیعامل شراتاز  یمجاز یخدمات ورزش یوکارهاکسب یهک رشد برا یسنجنشان داد امکان هاافتهی

دمات ازار شامل رشد بازار خب طی. شراردیگیوکارها شکل مکسب نیا یهایژگیهک رشد با و یریپذقیرشد با تطب

 هک رشد یریربردپذو کا یریبه راهبردپذ زین یریپذقیو تطب تالیجی، شدت رقابت و تحول دو مقررات نیقوان ،یورزش

 یفرهنگ ،یاجتماع ،یقتصادا(. از آنجا که عوامل 2024نوپا وابسته است )سانتورو و همکاران،  یمجاز یوکارهادر کسب

 عیسر رشد تیقابل نییتع یرقبا برا لیلزار و تحشناخت با گذارند،یکننده اثر مو فناورانه بر تقاضا، رقابت و رفتار مصرف

 ،یعبانو ش ضیبا نوع خدمات و مخاطبان هدف متناسب باشند )ف دیهک رشد با یراهبردها نیاست؛ همچن یضرور

و  یمی(، کر2024) پوریو حسنقل یاریس جیبا نتا افتهی نی(. ا2022 ،یو آزاد ی؛ رسول2023و همکاران،  ی؛ طالب2018

 ستمیوساک ط،ی( همسو است که بر نقش مح2020) مکارانو ه می( و ک2020) تامپسون(، راتن و 2023همکاران )

شرط  یسنجامکان جه،یاند. در نتکرده دیتأک یورزش یوکارهادر رشد کسب تالیجیو تحول د تالیجید ینیکارآفر

 ، رقابت وتقاضا راتییوکار با تغکسب یدرون یهاتیکه قابل ابدییتحقق م یآن زمان یهک رشد است و اثربخش نیآغاز

 هماهنگ باشد. یرفناو

 کردیکه بر سه محور رو ابدییهک رشد ضرورت م یوکار براکسب ستمیس یهوشمندساز ،یسنجاز امکان پس

 لیحلو ت نیشامل تأم ندیفرا نیت. اهک رشد استوار اس ندیفرا یسازو چابک هاتیفعال یمحور، خودکارسازداده

 رساختیزخدمات، توسعه  یسازنهیه، بیو سازگار یریادگیرشد،  یسیوکار، آزمون و کدنوو کسب بازار یهاداده

(. 2024ران، و همکا یانیاست )برس نیماش یریادگیو  یمانند هوش مصنوع ییهایاز فناور یریگو بهره تالیجید

اهش با ک زین یودکارسازخو  ردیقرار گ یرفتار و بهبود تجربه کاربر لیتحل ،یریگمیتصم یمبنا دیکاربران با یهاداده

 همکاران، و وفاروستیکند )کر لیداده را تسه لیپردازش سفارش و تحل ،یارتباط با مشتر تیری، مدیدست یهاتیفعال

( 2024کاوالو و همکاران ) ( و2021و همکاران ) رزازادهی(، م2023و همکاران ) نژادعتیشر جیبا نتا افتهی نی(. ا2024

 ن،یارند. بنابراد دیتأک تالیجید یکارهاودر رشد کسب یریپذاسیو مق یفناور ،یمحورکه بر دادههمسو است 

و  یریدگایمون، کرده و چرخه مستمر آز فایرا ا یو اقدام اصلاح یریگمینقش حلقه اتصال داده، تصم یهوشمندساز

 .کندیرا فراهم م یسازنهیبه

 یضرور یدر بازار همزمان با هوشمندساز عیرشد سر یوکارها برابکس یسازتینشان داد ظرف نیهمچن هاافتهی

 ی. نوآورردیگیو فروش محتوا و خدمات شکل م نیتأم رهیزنج تیبا ظرف تیو خلاق ینوآور تیاست و از تعامل ظرف
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و  کندیرا فراهم م دیو خدمات جد حصولاتتوسعه م نهیمتناسب با بازار، زم تیو خلاق یمستمر، فرهنگ نوآور

 شیبه خدمات را افزا یامکان تنوع و دسترس زین عیتوز یهامحتوا و پلتفرم دکنندگانیتول ،یو همکار نیتأم یهاشبکه

با  دیو با ستندین یرشد کاف یبرا ییتنهاو داده به یفناور ط،یشرا نی(. در ا2020 ،ی؛ خداداد2021)گسنر،  دهندیم

و  ی( و تروس2023) رمحمدزادهیپ جیبا نتا افتهی نیشوند؛ ا بیترک یهمکار یهاو شبکه ینوآور ،یریادگیمنابع، 

وکار و هوشمند کسب یهاتیقابل انیحلقه واسط م یسازتیظرف جه،یهمخوان است. در نت زی( ن2020همکاران )

 است. دیبه محصولات و خدمات جد شدهییشناسا یهافرصت لیتبد ییتوانا

د شکل هک رش یابیبازار یهایو استراتژ یابیبازار ختهیکارها از تعامل آموهک رشد کسب یابیبازار تیادامه، قابل در

و شواهد  یسازیمجاز ندیفرا ج،یترو ع،یو ارزش خدمات، کانال عرضه و توز متیشامل ق یابیبازار ختهی. آمردیگیم

 یبرا یاجتماع یهاهانمحتوا و رس تال،یجید ،یروسیو یابیبازار زا زیهک رشد ن یهایخدمات است و استراتژ یانهیزم

با  یاثرگذار نیشتریبه ب یابیعناصر امکان دست نیمناسب ا بی(. ترک2018 وک،ی)م کنندیتوسعه بازار استفاده م

 نی. ا(2018 نژاد،ی)هاشم سازدیبر اساس بازخورد بازار را فراهم م یابیبازار یهامیو اصلاح مستمر تصم نهیهز نیکمتر

و همکاران  هیو هافز (2016(، هتوا و همکاران )2020و همکاران ) یرفسنجان ی(، تقو2022) هزادیبا مطالعات ول افتهی

 یوکارهاکسب و هک رشد در توسعه تالیجید یابیبازار یهاتیو قابل هاکی( همسو است که بر نقش تکن2023)

 یبرا یکه سازوکاربل ست،ین یغاتیتبل یاز ابزارها یاهک رشد صرفاً مجموعه یابیبازار ن،یاند. بنابراکرده دیتأک یمجاز

 عه بازار است.وکار به جذب و توسکسب یهاتیها و ظرفداده لیتبد

 یبر. تجربه کارردیگیشکل م یمشتر فیو ق یاز دو مؤلفه تجربه کاربر زین یو مشتر یرشد جامعه کاربر هک

جذب،  ت رفتار،شناخ ،یر مراحل آگاهجذب کاربران، در کنا یو راهبردها یسازفعال ،یمثبت، تعامل مؤثر، آگاه

ر د یار مشترو رفت هاازی. شناخت نکنندیم راهمرا ف نهیهزو کم عیامکان رشد سر ،یمشتر ینگهداشت، ارجاع و وفادار

با  افتهی نی(. ا2019 ،یانیصوف مینع یدهد )شعبان شیرا افزا یو وفادار تیرضا ل،ینرخ تبد تواندیم فیمراحل مختلف ق

ر دارد. د دیهک رشد تأک ندیدر فرا یمشتر فیو ق یهمسو است که بر نقش تجربه کاربر زی( ن2022) یئیرض جینتا

 ازخورد اوببه و فعال از چرخه رشد است و تجر یبلکه بخش ست،ین یابیبازار امدیدر هک رشد صرفاً پ یمشتر جه،ینت

 .ندکیم دیرا تول یابیبازار یهاتیاصلاح خدمات و فعال یداده لازم برا

ازار بملکرد و سهم ع یدر دو حوزه ارتقا یمجاز یخدمات ورزش یوکارهاهک رشد در کسب یکارکردها ت،ینها در

و  کاربران شیفزاا قیو نفوذ بازار از طر یمشتر تیخدمات، رضا تیفیک یاست. ارتقا نییو رشد درآمد و فروش قابل تب

مود ن یدآورفروش، درآمد و سو شیدر افزا زین مددرآ و رشد شودیرشد دنبال م یراهبردها یو اثربخش انیمشتر

 یبرا زیبازار ن یواقع یهاو اصلاح راهبردها بر اساس داده جیمستمر نتا شی(. پا2023و همکاران،  زادهی)عل ابدییم

( همسو 2020) پوری( و عل2020) یبا مطالعات غلام افتهی نیاست؛ ا یضرور یرشد کاربران به رشد اقتصاد لیتبد

 ت،یرضا ت،یفیبهبود ک موجبمدت کاربران بوده و کوتاه شیفراتر از افزا دیهک رشد با یواقع یخروج ن،یبنابراست. ا

 شود. یسهم بازار، فروش و سودآور

 بیترت کی یدارا یمجاز یخدمات ورزش یوکارهانشان داد که هک رشد در کسب نیمضام انیروابط م ندیبرآ

هک رشد  ،یابیبازار تیقابل ،یسازتیظرف ستم،یس یهوشمندساز ،یسنجامکانشامل  یریاثرپذ -یاثرگذار ینظر

 یندیآن است که هک رشد فرا انگریب انیجر نیهک رشد است. ا یکارکردها تیو در نها یو مشتر یجامعه کاربر

 ،یبا فناوروکار آغاز شده و کسب یهاتیظرف یسازاست که از شناخت بازار و آماده یو چندبعد یچندسطح ،یامرحله

 یئیرض یهاافتهیالگو با  نی. اشودیم یمنته یاقتصاد جیعملکرد به نتا شیو پا یتجربه مشتر ،یابیبازار ،ینوآور

و همکاران  چیزوانوی(، ر2024و همکاران ) ی(، بارگون2018) نژادی(، هاشم2020) پوری(، عل2020) یشی(، قر2022)
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 جه،یدارد. در نت یو کاربرد ینظر ی( همخوان2024) یلاکسمیها و سا( و آنوراد2019) لیهمف و یکانوا(، 2023)

 یابیو بهبود عملکرد ارز یاقتصاد شرشد کاربران به ارز لیتبد یو بر مبنا یارهیصورت زنجبه دیهک رشد با تیموفق

 تعداد کاربران. شیشود، نه صرفاً افزا

از  یااً مجموعهصرف یمجاز یخدمات ورزش یاوکارهپژوهش نشان داد هک رشد در کسب یهاافتهیمجموع،  در

 یابیارز محور است که ازو داده کپارچهی یتیرینظام مد کیبلکه  ست،ین تالیجید یابزارها ای یابیبازار یهاکیتکن

 یارتقا تیو در نها یبهبود تجربه مشتر ،یابیبازارتوسعه  ،یسازتیظرف ،یهوشمندساز قیبازار آغاز و از طر طیشرا

فناورانه،  یهااخترسیز ،یطیعوامل مح انیم ییافزابه هم کردیرو نیا تی. موفقابدییو درآمد تکامل معملکرد 

ا ر ندیکل فرا تواندیابعاد م نیاز ا کیبازارمحور وابسته است و ضعف هر  یو راهبردها ینوآور ،یسازمان یهاتیقابل

 گذاراناستیس و نانیکارآفر ران،یمد یبرا یکاربرد یچارچوب تواندیپژوهش م یمدل مفهوم ن،یکند. بنابرا حدودم

 م کند.فراه یمجاز یرزشخدمات و یوکارهاکسب نیآفرو ارزش داریپا ع،یرشد سر یابیاجرا و ارز ،یورزش در طراح

 

 گیری کلی و پیام مقاله نتیجه
لکه ب ست،ین یابیزارصرفاً با کردیرو کی یمجاز یخدمات ورزش یوکارهاپژوهش نشان داد هک رشد در کسب نیا یهاافتهی

 انگریشده برائه. مدل ادیآیبه شمار م یو شناخت رفتار مشتر ینوآور ،یبر داده، فناور یرشد مبتن تیریمد یجامع برا یچارچوب

زار، با یهاتیرفظ یابیشامل ارز وستهیپهماز عوامل به یارهیزنج یریگمستلزم شکل داریو پا عیبه رشد سر یابیآن است که دست

د ستمر عملکرم شیپا و یبهبود تجربه کاربر ،یابیبازار یتوسعه راهبردها ،یسازمان یهاتیقابل تیتقو ندها،یفرا یهوشمندساز

در  هاآن ییاشد، به تواناوابسته ب یآنکه به منابع مال زا شیب یمجاز یخدمات ورزش یوکارهاکسب تیموفق رو،نیاست. ازا

اله مق نیا یصلا امیسته است. پواب یرقابت طیمح راتییمستمر و انطباق با تغ یریادگیچابک،  یریگمیها، تصماز داده یریگبهره

 یوکارهاکسب یریپذاسیتحول و مق ریمس تواندیم یو راهبرد یتیریمد کردیرو کیعنوان آن است که استقرار هک رشد به

 نیا گاهیاج یو ارتقا توسعه بازار ،ینیآفرارزش شیافزا نهیزم ار،دیپا یرقابت تیمز جادیرا هموار کرده و با ا یمجاز یخدمات ورزش

 ورزش را فراهم سازد. تالیجیوکارها در اقتصاد دکسب

 

 ها محدودیت
راتی د با ابتکاه سعی شکالمللی بود محدودیت اول در دسترسی به حجم مناسب از اطلاعات و مطالعات مرتبط با موضوع در سطح ملی و بین

صان و دسترسی متخص و انجام مصاحبه متخصصان این محدودیت تعدیل شود. محدودیت دیگر مربوط به هاپژوهشگیری از همانند نمون

 ته نباشد.این اثر برجس مصاحبه بود که سعی شد با استفاده از حداقل دو نفر در هر حوزهدر  هاآنگیری و یا دیدگاه انتقادی جهت

 

 آتی   پیشنهاد برای مطالعات
سنجی پیشنهاد امکان مضمون براساس -1د: شومیهای مستخرج پیشنهادات زیر ارائه س کلیات و روابط شبکه مضامین و تمبراسا

روز نگه دارند. این امر های مشتریان را بهبازار انجام دهند تا نیازها و خواسته هایپژوهشوکارها به طور مستمر شود که کسبمی

همچنین  -2سازی کنند. ند خدمات و محصولات خود را متناسب با تغییرات سریع بازار بهینهکند تا بتوانکمک می هاآنبه 

های نوین و ابزارهای تحلیلی گذاری در فناوریوکارها به سرمایهشود کسبهوشمندسازی سیستمی؛ پیشنهاد می مضمون براساس

 -3بینی روندها و بهبود تجربه کاربری کمک کنند. ها، پیشتوانند به تحلیل دادهها میای داشته باشند. این فناوریتوجه ویژه

تواند به شود؛ ترویج فرهنگ نوآوری در سازمان میسازی نوآوری و زنجیره تامین پیشنهاد میظرفیت مضمون علاوه براین براساس

تواند به تشویق جلسات خلاقیت میها و سازی کنند. برگزاری کارگاههای جدید را شناسایی و پیادهوکارها کمک کند تا ایدهکسب

وکارها به پایش مستمر شود که کسبکارکردها پیشنهاد می مضمون براساس -4های نوآورانه کمک کند. کارکنان برای ارائه ایده

توانند ها و بازخوردهای مشتریان باشد تا بعملکرد و ارزیابی نتایج اقدامات هک رشد بپردازند. این پایش باید شامل تحلیل داده
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های خود را بهبود بخشند. در این میاان گرفتن بازخورد از مشتریان و استفاده از آن برای بهبود خدمات و محصولات، از استراتژی

وکارها کمک کند تا نیازهای واقعی مشتریان را شناسایی کرده و بر اساس تواند به کسباهمیت بالایی برخوردار است. این اقدام می

شود با توجه به تغییرات سریع در دنیای دیجیتال و نیازهای متغیر براساس کلیات شبکه مضامین پیشنهاد می -5 آن عمل کنند.

 های خود لحاظ کنند. تراتژیوکارهای خدمات ورزشی مجازی باید رویکردهای هک رشد را در اسمشتریان، کسب

: شودیئه مارا ریز یکاربرد یشنهادهایپژوهش، پ یکل یهاافتهیهک رشد و  یو چندبعد یچندسطح ،یندیفرا تیبا توجه به ماه

صورت به در نظر نگرفته و آن را یقطعم یغاتیاقدام تبل کیعنوان هک رشد را به ،یخدمات ورزش یمجاز یوکارهاکسب رانیمد -1

 یابیارز و یه جامعه کاربروسعت ،یابیاقدامات بازار یاجرا ،یسازتیظرف ستم،یس یسازآماده ،یسنجمستمر از امکان ندیفرا کی

 منابع صیاز تخص شی، پ«هک رشد یسنجامکان»مربوط به  یهاافتهیبا توجه به  -2وکار خود مستقر کنند. کارکردها در برنامه کسب

 یبایارز یجازم یوکار با الزامات فضاو تناسب مدل کسب انیمشتر یازهایبازار هدف، ن تیوکار، ظرفکسب یبه اقدامات رشد، آمادگ

 یهاداده لیبت، پردازش و تحلث یلازم برا یهارساختیز رانی، مد«وکارکسب ستمیس یهوشمندساز»براساس مضمون  -3شود. 

شود.  اتخاذ یاقعو یبازخوردها و شواهد هیمربوط به رشد بر پا یهامیکنند تا تصم جادیرا ا یابیبازار یهاتیو عملکرد فعال انیمشتر

و  ینوآور ،یرفناو ،یمنابع انسان یهاتیبر قابل یگذارهیسرما ،«عیرشد سر یوکارها براکسب یسازتیفظر»با توجه به مضمون  -4

ا توجه به ب -5د. رشد را داشته باش یهادهیآزمون و اصلاح ا ع،یسر یوکار توان اجراتا کسب ردیقرار گ تیدر اولو یسازمان یچابک

 یریادگیآزمون، سنجش،  چرخه مستمر کیصورت نوپا به یخدمات ورزش یارهاوکهک رشد در کسب یاجرا ،پژوهش یکل یهاافتهی

 وکار فراهم شود.و بهبود مستمر عملکرد کسب یجذب و حفظ مشتر ع،یهمزمان به رشد سر یابیو اصلاح دنبال شود تا امکان دست
 

 ملاحظات اخلاقی 

 یاخلاق یهادستورالعمل تیرعا
هانه آگا تیا رضاصورت داوطلبانه و بافراد به یق در پژوهش انجام شده است. مشارکت تمامکامل اصول اخلا تیپژوهش با رعا نیا

، حفظ اطلاعات یمحرمانگ نیشده است. همچن حیکنندگان تشرمشارکت یها، اهداف پژوهش برااز انجام مصاحبه شیبوده و پ

 ها و استنادداده فیاز هرگونه تحر زیپره ها،افتهیو گزارش  لیتحل ،یدر گردآور یداراصل امانت تیدهندگان، رعاپاسخ تیهو

 مراحل پژوهش مورد توجه قرار گرفته است. یدر تمام یبه منابع علم حیصح

 بیانیه استفاده از هوش مصنوعی
وجو و جست یبرا 2یتیمتون، پرپلکس شیرایترجمه و و یبرا 1یتیپیجمورد استفاده در پژوهش: چت یهوش مصنوع یابزارها

ها و کمک به استخراج و متن مصاحبه هیاول لیتحل ،یدهسازمان یبرا 3امالبوکو نوت ،یعلم یهامنابع و رفرنس یبررس

 یعلم یمحتوا نیو تدو جینتا ریتفس ها،افتهی لیها، تحلداده یپژوهش، گردآور یمراحل طراح یتمام .میکدها و مفاه یندبدسته

 است. سندگانیمقاله بر عهده نو یعلم یکامل صحت، اصالت و محتوا تیلمسئو وانجام شده  سندگانیمقاله توسط نو

  مالی منابع
 یدولت یهانهاد ای، مؤسسات هاآنسازم یاز سو یبانیپشت ای یپژوهش نهیهزکمک ،یمال تیهرگونه حما افتیپژوهش بدون در نیا

 انجام شده است. یردولتیو غ

 مشارکت نویسندگان
 و یعلم ینیبنگارش، باز ها،افتهی ریها، تفسداده لیو تحل یگردآور ،یچارچوب نظر نیژوهش، تدوپ یدر طراح سندگانینو یتمام

ه را مقال یعلم یحتوام یکپارچگیصحت و  تیمسئول سندگانیهمه نو نیاند. همچنمقاله مشارکت داشته یینسخه نها دییتأ

 .اندرفتهیپذ

                                                 
1 ChatGPT 
2 Perplexity 
3 NotebookLM 
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 تعارض منافع
 یشخص ای یلشغ ،یازمانس ،یتعارض منافع مال گونهچیآن ه جیپژوهش و انتشار نتا نیکه در انجام ا کنندیاعلام م سندگانینو

 وجود نداشته است.

  تقدیر و تشکر
و ارائه  با صرف وقت که یمجاز یخدمات ورزش یوکارهاو فعالان حوزه کسب رانیاستادان، خبرگان، مد یاز تمام سندگانینو

 که یافراد از همه نی. همچنکنندیو تشکر م یقدردان مانهیکردند، صم یش همکارپژوه نیارزشمند خود در انجام ا یهادگاهید

 .شودیم یبودند، سپاسگزار رسانیاری هاهداد یپژوهش و گردآور یاجرا ندیدر فرا
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