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  مقدمه
 يتدر اولو ياناست و جلب توجه مشتر يمحور ياصل يارتباط با مشتر يابي،بازار هاي يتامروزه در فعال

 يدهايخر يقسازمان از طر ياتح ةبه ادام يانمشتر يكه وفادار طوري ، بهاست ها قرار گرفته سازمان ةهم

مشتري عامل كليدي و محوري در تقويت چابكي سازمان  .كند يخدمات كمك م يامجدد محصول 

ها و منابع حول محور جذب و نگهداري مشتري است  راهبرداهداف،  ةري كليگي شود و جهت قلمداد مي

نقش  يابيبازار يريتمد ،هاست از اقدامات سازمان ياريبس ياصل ةهست يمشتر ينكهبا توجه به ا). 1(

رابطه و تعامل بلندمدت  يجادا يابيبازار يريتاهداف مد ترين مهم. كند يم يفاها ا در سازمان يمهم ياربس

اهداف  ينا). 2(سازمان است  يسودآور يتآنها و در نها يو وفادار يتجلب رضا يدر راستا يانمشتربا 

خود اختصاص دهند و  يابيرا به اقدامات بازار يشتريها منابع ب شده است كه امروزه سازمان سبب

 يانخصوص ب يندر ا) 2008( 1يووارتاست). 3(خصوص انجام دهند  يندر ا يكلان ياه گذاري يهسرما

 يابيدارند تا اقدامات بازار يازن يشترو كسب سود ب يانمشتر يتجلب رضا يها برا كه سازمان كند يم

ها  چالش يشتوجه به افزا با ).4(خصوص انجام دهند  يندر ا يگذاري مناسب و سرمايه نندروز ك خود را به

 يمهم برا يارمع يكعنوان  بهسازمان  يسودآور ي،وكار امروز كسب يطها در مح و مشكلات سازمان

 شود يدر نظر گرفته م يندهها در آ سازمان يتعدم فعال يا يتفعال يتو در نها يابياقدامات بازار يابيارز

سازمان منعكس  يدر سودآور يديو تول يمال ميماتتص ها، يتها، فعال برنامه ةهم يينها يجةنت). 5(

از  يمطور مستق ها، به سازمان يياجرا ياتعمل يابيارز يبرا يازموردن يها داده يشترب). 6( شود يم

و  ياتعمل يجنتا ةخلاص يزحساب ن صورت ينكه خود ا شود، يفراهم م يانحساب سود و ز صورت

 يجكه نتا هايي ييبا دارا بايد يياجرا ياتهر حال، عمل هب. سازمان است يديو تول يمال هاي يتفعال

دست آوردن  شركت در به ييبه توانا يسودآور). 7(ط داشته باشند ارتبا آورند، يوجود م را به ياتعمل

 ةبه گفت). 8(است  يسودآور يريگ اندازه يارسود خالص، تنها مع يادرآمد . كند يدرآمد و سود اشاره م

سازمان خود  يو آت يجار يسودآور يابيبه ارز ياديز ةعلاق گذاران يهسرما) 2009( ارانو همك 2يلن

بازده مناسب جهت  ينتأم يبرا يخود، مجبورند سود كاف يازمورد ن يةجذب سرما يها برا سازمان. دارند

نكنند، قادر به جذب  يلتحص يها سود كاف كه سازمان درصورتي). 9(دست آورند  به گذاران يهسرما

سازمان در  يك يدوام و بقا. بودخود نخواهند  يها ها و برنامه انواع طرح ياجرا براي يازموردن يةسرما

                                                           
1. Stewart 
2. Neil  
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سهامداران  يبازده مناسب برا ينتعهدات و تأم يةانجام كل يآن در كسب درآمد برا ييبلندمدت، به توانا

ها استفاده  سازمان يياجرا ياتعمل هاي يتفعال يابيدر ارز يسودآور يها نسبت). 10(دارد  يبستگ ي،اصل

سود و بازده خالص نسبت به  يلسازمان را در تحص يتموفق يزانم ي،سودآور يها نسبت. شوند مي

سازمان و  يعملكرد كل ي،سودآور هاي تنسب). 4( سنجند يم گذاري يهنسبت به سرما يادرآمد و فروش 

را  ياول سودآور ةدست: ندا ها بر دو نوع نسبت ينا. سنجند ميسود مناسب،  يلرا در تحص يريتمد ييكارا

 سنجند مي ها ييو دارا ها گذاري را در رابطه با سرمايه يدوم، سودآور ةدست در رابطه با فروش و درآمد و

 ينتر از مهم يسودآور ينكهبا توجه به ا كنند يم يانخصوص ب يندر ا) 2008( 1كومار و باسو). 11(

سازمان و رفع موانع  يعوامل اثرگذار بر سودآور ييشناسا ،است يو خدمات يديتول يها اهداف سازمان

  ).3( رسد ينظر م به يآن لازم و ضرور

 ييراتبا توجه به تغ. است ييبازارگرا ي،امروز يها سازمان ياز عوامل اثرگذار بر عملكرد و سودآور

ها  است تا سازمان يها ضرور سازمان ينرقابت ب يشو افزا يفناور يشرفتپ يان،مشتريازهاي در ن يدشد

 يطپاسخ به شرا يتوتحليل آنها و در نها آن، تجزيه ييراتكسب اطلاعات بازار و تغ يرا برا ييها روش

وتحليل و  تجزيه يش،پا يكه توسط سازمان در راستا يبه مجموعه اقدامات. )12( موجود توسعه دهند

 ندگوي يم يياصطلاح بازارگرادر  گيرد، يها انجام م در درون سازمان يانبازار و مشتر يازهايپاسخ به ن

به حد و  يرادارد، ز يابيبازار ياتدر ادب يكاربرد فراوان هاست كه امروز ياصطلاح ييبازارگرا). 13(

نارور و  ةبه گفت ينهمچن). 14( كند ياشاره م كنند، ياستفاده م يابيها از مفهوم بازار كه سازمان يا اندازه

 يازهاين ةز بازار در كل سازمان درباراطلاعات حاصل ا يجادعبارت است از ا ييبازارگرا) 1990( 2يتراسل

به آن  يياطلاعات و استعداد در سراسر سازمان و پاسخگو ينتوسعه و انتقال ا يان،مشتر يندةو آ يجار

ي ها سازمان. آن است يازهايو ن يتوجه به مشتر يياساس كار بازارگرا). 15(در تمام سطوح سازمان 

ضمن جلب رضايت و تا  دهند يقرار مخود را در مركز توجه  يانمشترهاي  بازارگرا نيازها و خواسته

 3و ولاچوپولو يوتسوس يت ةبه گفت). 16( خود را تضمين كنندبلندمدت  يسودآوروفاداري مشتريان، 

. است يفوظا ينب يو هماهنگ گرايي يبرق گرايي، يمشتر يشامل سه جزء رفتار ييبازارگرا) 2011(

آنها اشاره  يطور مستمر برا جاد ارزش بهيآنها و ا يازهايو ن يانتربه درك و شناخت مش گرايي يمشتر

آنها  يها و اهداف و برنامه يي، قدرت، تواناها رقبا از جمله ضعف يقبه شناخت دق گرايي يبرق. كند يم
                                                           

1. Kumar & Basu 
2. Narver & Slater 
3. Tsiotsou & Vlachopoulou 
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 يهمچون منابع و اقدامات سازمان و چگونگ يبه موارد يزن اي يفهوظ ينب يهماهنگ. شود يمتمركز م

 ييبازارگرا يها چنانچه اجزا و مؤلفه. كند ياشاره م يانمشتر ايخلق ارزش بر منظور بهآنها  ينارتباط ب

  ).7(سازمان خواهد بود  يتند، حاصل كار موفقشومرتبط  يكديگرو با  ينتدو ي،طراح يخوب به

. ه استگرفتمختلف انجام  يعآن در صنا يامدهايو پ ييدر خصوص بازارگرا يگوناگون تحقيقات

كه  يافتنددست  يجهنت ينبه ا ،انجام دادند يمهكه در صنعت ب يقيدر تحق) 1389(وند و همكاران عبدال

 نتايج). 17(اثرگذار بوده است  يانپارس يمةمراكز ب يو سودآور يعملكرد اقتصاد يبر رو ييبازارگرا

بر  يينشان داد كه بازارگرا يلامشهر ا يها بانك كاركنان پست يبر رو) 2013(و همكاران  يفتح يقتحق

 ينيحس يحاج ينهمچن). 18(اثرگذار بوده است  يمراكز خدمات ينا يو عملكرد مال يدخدمات جدة ارائ

وكار در  و عملكرد كسب ينوآور يزانبر م ييكه بازارگرا يافتنددر يقيدر تحق) 1393(و نورزاد مقدم 

هتل پنج ستاره  63 يبر رو) 2005(و همكاران  1لئو يقتحق يجنتا). 19(اثرگذار است  يصنعت يها بنگاه

وجود  داري مثبت و معنا ةها رابط هتل ينا يو عملكرد مال ييبازارگرا ينكنگ، نشان داد كه ب در هنگ

 يجهنت ينبه ا يالوازم تناسب اندام در كن يدتول يها شركت يرو يقدر تحق) 2009( 2ديويد). 20(دارد 

 داري مثبت و معنا ةها رابط شركت ينكالاها و خدمات و عملكرد ا يفيتك يي،بازارگرا ينكه ب يافتدست 

و  يتبر خلاق ييبازارگرا يرتأث«با عنوان ) 2009(و همكاران  3يليامو يقتحق يجنتا). 21(وجود دارد 

، نشان داد يكاآمر ةمتحد يالاتا گو يهد وكار متوسط در شهر سن شركت كسب 800 ير روب »يسودآور

با انجام ) 2010( 4لوپز). 22(وكار خود دارند  در كسب يشتريب يسودآور ييدر بازارگرا موفق يها شركت

در  موفق يها هتل يافتدست  يجهنت ينبه ا يچهار و پنج ستاره در مالز تله 41 يبر رو يقيتحق

به عملكرد  يتامر در نها ينو ا دهند يخود ارائه م يانبه مشتر يزن تري يفيتخدمات باك ييبازارگرا ينةزم

 يبر رو يقيدر تحق) 2013( 5ريوو روجازب يگزرودر). 23( شود يآنها منجر م يها و سودآور هتل ينبهتر ا

مثبت بر عملكرد  ياثر يدارا ييكه بازارگرا يافتنددست  يجهنت يندر بوگوتا، به ا يشركت خدمات 303

 6يبنديو ج يوموناوس يقتحق هاي يافته ينهمچن). 14(ها بوده است  شركت ينا يو سودآور يمال

 ينب داري مثبت و معنا ةنشان داد كه رابط يجريهونقل در ن حمل يها كاركنان شركت يبر رو) 2014(

                                                           
1. Leo  
2. David 
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كه  گفت توان يشده م ارائه يشينةبا توجه به پ). 24(آنها وجود دارد  يها و سودآور شركت ينا ييبازارگرا

 ها شركتها و  سازمان يو سودآور يص عملكرد مالخصو در عملكرد و به يمهم يارنقش بس ييبازارگرا

  . دارد

نقش در خصوص ) 2008( 1وانگ. دارد اي يژهجايگاه و يزامروزه در صنعت ورزش ن بازارگرايي

 ها، يمفراوان آن مورد توجه ت يايدليل مزا به ييهاي بازارگرا راهبردكه امروزه  كند يم يانببازارگرايي 

تر شدن صنعت ورزش، اهميت آن  با توجه به رقابتي و قرار گرفته است يورزش يها ها و سازمان باشگاه

 ةهست يانمشتر يترضا ييدر بازارگرا) 2008(و همكاران  2يفارلبه گفتة ). 25(بيشتر نيز خواهد شد 

 يانمشتر يازهاين يارضا يدر راستا يدبا سازمان هاي يتفعال يةو كل دهد يم يلرا تشك سازمان يتفعال

 ييرتغ دليل تنوع در كالاها و خدمات ورزشي و همچنين هاي ورزشي به كه چنين امري در سازمان باشد

 ميتدر خصوص اه) 2001( 3يجبومنت كر). 26(رسد  نظر مي يان ورزشي ضروري بهمشتر يازهاين

هاي توليدي و خدماتي در جلب رضايت مشتريان ورزشي و  درك اهميت محيط كند يم يانب ييبازارگرا

منظور كسب مزيت رقابتي و سود بيشتر  سو و تعامل بلندمدت با مشتريان ورزشي به آنها از يك حفظ

 يويدد ينهمچن). 27( هاي بازارگرايي بر آن غلبه كرد توان با استفاده از راهبرد چالشي است كه مي

 يشافزابا  يدبا يورزش يها ها و باشگاه ها، سازمان كه شركت كند يم يانخصوص ب يندر ا) 2009(

به  يشتر،آنها و كسب سود ب يتضمن جلب رضا يانخود به مشتر ةشد كالاها و خدمات ارائه يفيتك

  ).21(مناسب است  ييكار بازارگرا ينخود كمك كنند و اساس ا يانمثبت در مشتر يتفكر يريگ شكل

ا و ه وكار در باشگاه كسب يهمچون سودآور يعملكرد يامدهاياز پ يشناخت و آگاه يت،در نها

 يشترب يترا در خصوص موفق يمناسب يراهكارها تواند يبدنسازي م يها همچون سالن يورزش يها سالن

بر  زارگراييهمچون با يو ارتباط عوامل يراست تا تأث يمنظور ضرور ينبد. كندارائه  ياماكن ورزش ينا

مردم به ورزش و  يشبا توجه به گرا. دشومشخص  يورزش يها ها و سالن وكار در باشگاه كسب يسودآور

ورزشكاران، توجه  يازهاين يقهمچون شناخت دق ييبر بازارگرا يمبتن يخصوص جوانان، انجام اقدامات به

 يورزش يها و سالن ها شگاهاقدامات رقبا و هماهنگ كردن منابع و اقدامات موجود در با يگيريو پ

 ينا يرزشكاران، عملكرد و سودآورو يتشده و جلب رضا در خدمات ارائه يفيتك يضمن ارتقا تواند يم

كه  موضوع پژوهش و از آنجا يتبا توجه به اهم. مثبت قرار دهد يرها را تحت تأث ها و سالن باشگاه
                                                           

1. Wang 
2. Farrelly  
3. Beaumont-Kerridge 
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 يندر ا يقيتحق ينكهو ااند  يورزش يها و سالن ها ذكرشده از عوامل مؤثر بر عملكرد باشگاه يرهايمتغ

در  يچه نقش يياست كه بازارگرا پرسش ينپاسخ به ا در پيه است، پژوهشگر گرفتخصوص انجام ن

  بدنسازي شهر كرمانشاه دارد؟ يها وكار در سالن كسب يسودآور
 

  شناسي تحقيق روش
 ياز نوع همبستگ توصيفي ها داده آوري جمع ةو از جنب يحاضر به لحاظ هدف، كاربرد تحقيقروش 

 يها باشگاه يرانمد يةشامل كل يقحقت يآمار ةجامع. ه استگرفتانجام  يدانياست كه به شكل م

 ن،حجم نمونه با استفاده از جدول كوكرا. نفر بود 153مجوز شهر كرمانشاه به تعداد  يبدنسازي دارا

 يگردآور براي. ساده استفاده شد يانتخاب تصادف يوةاز ش ها يانتخاب آزمودن يبرا. شد ييننفر تع 113

و  يلياموكار و كسب يو سودآور) 2011( و همكاران 1ياهراما ييبازارگرا يها از پرسشنامه يق،تحق يها داده

و سه  يهگو 10 يدارا) 2011(و همكاران  ياهراما ييبازارگرا ةپرسشنام. استفاده شد) 2009(همكاران 

است كه براساس ) يهگو 3( يفوظا ينب هنگيو هما) يهگو 3( گرايي يب، رق)يهگو 4( گرايي يمشتر ةمؤلف

 ةپرسشنام ينهمچن. دشو امتيازگذاري مي) 5=تا كاملاً موافقم 1=كاملاً مخالفم(ليكرت  يارزش 5مقياس 

 يارزش 5سؤال است و براساس مقياس  12مشتمل بر ) 2009( و همكاران يلياموكار و كسب يسودآور

 يها تعيين روايي محتوايي پرسشنامه براي). 5=يادز يليتا خ 1=كم يليخ(د شو ليكرت امتيازگذاري مي

تعيين پايايي  برايسپس  ،استفاده شد يورزش يريتمد تاداننفر از اس 15 هاياز نظر يق،تحق

 يبانجام گرفت و ضر) نفر 40ها توسط  دن پرسشنامهكر يلبا تكم(مقدماتي  ةها، يك مطالع پرسشنامه

 يسودآور يو برا) α= 87/0( ييبازارگرا يونباخ براكر يبا استفاده از آزمون آلفا ها مهپرسشنا ينا ياييپا

در بخش ديگري از . بود يريگ از ثبات ابزار اندازه يدست آمد، كه حاك به) α= 79/0(وكار  كسب

 اشگاهب يريتمد ةو سابق يلاتتحص يزانسن، م مانند يرانمد يشناخت يتپرسشنامه، اطلاعات جمع

بدنسازي و  يأتبا ه يو با هماهنگ يريگ ابزار اندازه ياييو پا ييروا يينپس از تع. شد يآور بدنسازي جمع

بدنسازي شهر كرمانشاه كه مجوز  يها باشگاه يرانمد ينها در ب پرورش اندام استان كرمانشاه، پرسشنامه

از  تحقيق يندر ا. شد يآور جمع امهپرسشن 113 يتو در نها يعتوز ،باشگاه به اسم آنها صادر شده بود

 ها، يها شامل فراوان داده يفكردن و توص يبند منظور سازمان دادن، خلاصه كردن، طبقه به يفيآمار توص

ها از آزمون  داده يوتحليل استنباط در تجزيه. و انحراف استاندارد استفاده شده است ها يانگينم
                                                           

1. Ramayah  
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 يينتع يبرا يرسونپ يهمبستگ يبها، ضر داده يعتوز چگونگيآزمون  يبرا يرنوفاسم-كولموگروف

 يسودآور بيني يشپ يچندگانه برا يونوكار و رگرس كسب يو سودآور ييابعاد بازارگرا ينرتباط با

در  ها يهفرض يةكل. استفاده شد ييبدنسازي شهر كرمانشاه براساس ابعاد بازارگرا يها وكار در سالن كسب

  .وتحليل شد تجزيه Spss 19افزار  و با استفاده از نرم P≥05/0 داري سطح معنا

  

  هاي تحقيق يافته
 31 يسن ةدر طبق ها يآزمودن يشترنشان داد كه بتحقيق  يجنتا ي،شناخت يتجمع هاي يژگيدر خصوص و

 ينهمچن. هستند) نفر 42( يكاردان يليمدرك تحص يآنها دارا يشترو ب) نفر 58(سال قرار داشته  40تا 

است  يفراوان يشترينب يسال دارا 10تا  6 يريتمد ةنشان داد كه سابق يجنتا يريت،مد ةدر خصوص سابق

  ).1جدول (
 

  ها به تفكيك سن، مدرك و سابقة مديريت فراواني و درصد فراواني آزمودني. 1جدول 
 درصد فراواني فراواني مؤلفه متغير

 سن
سال 30تا  20  19 8/16  

سال 40تا  31  58 3/51  

سال 50تا  41  36 9/31  

 مدرك تحصيلي

6/33 38 ديپلم  

2/37 42 كارداني  

6/26 30 كارشناسي  

ارشد و بالاتر كارشناسي  3 6/2  

 سابقة مديريت

سال 5تا  1  22 5/19  

سال 10تا  6  45 8/39  

سال 15تا  11  22 5/19  

سال و بالاتر 16  24 2/21  
 
 

 

بيشترين گرايي داراي  در بين ابعاد بازارگرايي، رقيب شود، يمشاهده م 2جدول در طوركه  همان

 همچنين. است) 03/4±66/0(وظايف داراي كمترين ميانگين  ينب يهماهنگو ) 14/4±77/0(ميانگين 
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بالاتر از سطح ) 85/3±55/0(وكار  و سودآوري كسب) 09/4±45/0(ميانگين متغيرهاي بازارگرايي 

  . متوسط است و در سطح نسبتاً مطلوبي قرار دارند

 
  توصيف متغيرهاي تحقيق. 2جدول 

 متغير
 آماره

 انحراف معيار ميانگين تعداد
09/4 113 بازارگرايي  45/0  

گرايي مشتري  113 08/4  51/0  
گرايي رقيب  113 14/4  77/0  

03/4 113 هماهنگي بين وظايف  66/0  
وكار سودآوري كسب  113 85/3  55/0  

 

 

-نتايج آزمون كولموگروف. اسميرنوف استفاده شد-ها از آزمون كولموگروف براي بررسي توزيع داده

 استوكار طبيعي  ها در دو متغير بازارگرايي و سودآوري كسب اسميرنوف نشان داد كه توزيع داده

وكار از ضريب همبستگي  رو براي بررسي ارتباط بين ابعاد بازارگرايي و سودآوري كسب ، ازاين)3جدول (

  . پيرسون استفاده شد
 

  ها نتايج بررسي توزيع طبيعي داده. 3جدول 

  متغير
  آماره

  P  Z  تعداد
  129/1  156/0  113  بازارگرايي

  113/0  151/0  113  گرايي مشتري

  241/1  174/0  113  گرايي رقيب

  011/1  259/0  113  هماهنگي بين وظايف

  054/1  217/0  113  وكار سودآوري كسب

 
هاي بدنسازي شهر  وكار در سالن گرايي با سودآوري كسب نتايج تحقيق نشان داد كه بين مشتري

هاي  وكار در سالن گرايي با سودآوري كسب همچنين بين رقيب. داري وجود ندارد كرمانشاه ارتباط معنا
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و سودآوري  در نهايت بين هماهنگي بين وظايف. داري مشاهده نشد بدنسازي شهر كرمانشاه ارتباط معنا

  ). 4جدول (داري مشاهده شد  هاي بدنسازي شهر كرمانشاه رابطة مثبت و معنا وكار در سالن كسب

  
  وكار ارتباط ابعاد بازارگرايي و سودآوري كسب. 4جدول 

بين متغير پيش متغير ملاك داري سطح معنا ضريب همبستگي   

سودآوري 
وكار كسب  

گرايي مشتري  12/0  239/0  
گرايي رقيب  19/0  053/0  

42/0** هماهنگي بين وظايف  001/0  
 

  .دار است معنا 01/0همبستگي در سطح  **
 

 

 5/2تا  5/1در فاصلة ) آزمون استقلال خطاها(با توجه به اينكه مقدار آمارة آزمون دوربين واتسون 

وكار  بيني سودآوري كسب ها طبيعي است، از آزمون رگرسيون چندگانه براي پيش قرار دارد و توزيع داده

  . دهاي بدنسازي شهر كرمانشاه براساس ابعاد مختلف بازارگرايي استفاده ش در سالن

  

  براساس ابعاد بازارگراييوكار  كسب يسودآوربيني  پيش. 5جدول 

 β Sig R  بين متغير پيش  متغير ملاك
R 

  شده يلتعد
دوربين 
 واتسون

سودآوري 
  وكار كسب

  127/0  14/0  گرايي مشتري

44/0  17/0  05/2  
  431/0  08/0  گرايي رقيب

هماهنگي بين 
  وظايف

39/0  001/0  

 

 

تواند سودآوري  گانة بازارگرايي، هماهنگي بين وظايف مي نشان داد از بين ابعاد سهنتايج تحقيق 

مشاهده  5كه در جدول  گونه همان. بيني كند هاي بدنسازي شهر كرمانشاه را پيش وكار در سالن كسب

هاي  وكار در سالن بر روي سودآوري كسب β=39/0شود، هماهنگي در وظايف با ضريب رگرسيوني  مي

درصد از واريانس متغير سودآوري  17زي شهر كرمانشاه تأثير مثبت دارد و در نهايت توانسته است بدنسا

  .بيني كند وكار را پيش كسب
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  گيري بحث و نتيجه
هاي بدنسازي شهر كرمانشاه  وكار سالن هدف تحقيق حاضر، مطالعة نقش بازارگرايي در سودآوري كسب

وكار در  گرايي و سودآوري كسب داري بين مشتري ابطة معنانتايج تحقيق حاكي از اين بود كه ر. بود

اين نتيجه با نتايج تحقيقات . هاي بدنسازي شهر كرمانشاه از ديدگاه مديران آنها وجود ندارد سالن

، )2010(، ماتجا )2009(، ويليام و همكاران )2009(، نيل و همكاران )1389(عبدالوند و همكاران 

 15، 18، 19، 22، 27(همخواني ندارد ) 2014(و اوسيومون و جيبندي ) 2013(رودريگز و روجاز بريو 

هاي ورزشي در  ها و سالن دليل اين ناهمخواني را شايد بتوان چنين بيان كرد كه امروزه باشگاه). 3،

هاي ورزشي كمتر  شوند و اين بخش هاي بدنسازي بيشتر به شكل سنتي اداره مي كشور ما از جمله سالن

. اند بازاريابي و نقش مشتريان در كسب سودآوري و موفقيت خود پي برده اقداماتاهميت  به ارزش و

). 7( استاساس كسب درآمد و سودآوري و در نهايت موفقيت هر سازمان خدماتي و توليدي، مشتري 

 ناگزيرند ها ها و سازمان شركت رو ازاين تر از گذشته شده و در زمان حاضر حق انتخاب مشتري گسترده

به گفتة راماياه و همكاران . )6( توجه به نيازها و علايق مشتري را بيش از پيش مدنظر قرار دهند

است، مديران صنايع عامل اصلي در درآمدزايي و موفقيت هر صنعتي كه مشتري  از آنجا) 2011(

ز پيش اصول بازاريابي، موفقيت خود را بيش ا يريكارگ تا با به هستند ، در تلاشيدرست مختلف به

تواند در بهبود جايگاه  درست اصول آن مي يريكارگ درك كامل مفاهيم بازاريابي و به. تضمين كنند

و  در اين زمينه، شناسايي دقيق نيازهاي مشتريان .)21( راهگشا باشد ها ها و سازمان شركترقابتي 

تواند عاملي مهم در موفقيت عملكرد سازمان و سودآوري آن تلقي  يمارتقاي كيفيت كالاها و خدمات 

و  وري مشتري، بهره رضايت در دل مفروضات مربوط به سازمان يك گرايي ي مشتريتوانمند). 22(شود 

 هاي نظريه كنند كه براساس در اين خصوص بيان مي) 2010(ماتجا . دارد جاي عملكرد مالي سازمان

و  نيازها سمت ارضاي را به هاي خود تلاش تمام بايد موفق باشد، بخواهد كه بازاريابي، سازماني

كه  معني به اين .سودآور سوق ده؛ صورت بهمشتري  نيازهاي مديريت عبارتي به يا مشتريان هاي خواسته

). 15(رقباي خود بپردازند  از مؤثرترطريقي  به مشتري به ارزش و حفظ ارائه به بايد ها سازمان

 و امثال آن گرا محور، مشتري بازارگرا، مشتري هايي چون واژه با كنند، مي چنين عمل ينا كه هايي سازمان

كنند تا با استفاده از  هايي با علم به نياز مشتري همواره تلاش مي چنين سازمان. شوند توصيف مي

شند كه اين اقدامات مينوآوري و ارتقاي كيفيت كالاها و خدمات خود، پاسخگوي نياز مشتريان خود با

تواند نقش مهمي در  گرايي مي از آنجا كه مشتري. تضمين كند درازمدتتواند سودآوري سازمان را در 
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هاي بدنسازي ايفا كند، شناسايي دقيق مشتريان كليدي، شناسايي دقيق  وكار باشگاه سودآوري كسب

ات قابل ارائه براي مشتريان، هاي مشتريان كليدي، مشخص كردن دقيق نوع خدم نيازها و خواسته

اي براي حفظ اطلاعات مشتريان، استفاده  برقراري سيستم مديريت ارتباط با مشتريان، ايجاد پايگاه داده

سايت و ايميل، توجه به انتقادها و شكايات  هاي ارتباط الكترونيك با مشتريان از جمله وب بيشتر از كانال

  .شود ل بهتر با مشتريان پيشنهاد ميمنظور تعام مشتريان، آموزش مربيان به

هاي بدنسازي شهر كرمانشاه  وكار در سالن گرايي و سودآوري كسب نتايج تحقيق نشان داد بين رقيب

هاي تحقيقات عبدالوند و همكاران  اين يافته با يافته. داري وجود ندارد از ديدگاه مديران آنها رابطة معنا

رودريگز و روجاز بريو  ،)2010(، ماتجا )2009(، ويليام و همكاران )2009(، نيل و همكاران )1389(

دليل اين ). 15،3، 18، 19، 22، 27(همخواني ندارد ) 2014(، و اوسيومون و جيبندي )2013(

هاي ورزشي كشور ما كمتر به  ها و سالن ناهمخواني را شايد بتوان چنين بيان كرد كه امروزه باشگاه

پذيري چنين  ده است تا رقابتكنند و اين امر موجب ش عوامل محيطي از جمله عملكرد رقبا توجه مي

به گفتة . رو براي غلبه بر اين رقبا نيز بايد عملكرد آنها را پايش كنند هايي بسيار محدود شود، ازاين بخش

وكاري حفظ مشتريان قديم و جذب مشتريان  اساس سودآوري هر كسب) 2009(ويليام و همكاران 

اساسي در حفظ وضعيت موجود و كسب سهم  رقابت عنصري. استجديد و در نهايت تثبيت سهم بازار 

در چنين . تر شده است ها رقابتي وكار سازمان امروزه محيط كسب. استبيشتر در محيط تجاري امروز 

رقباي خويش را بررسي كنند تا بتوانند سهم موجود خود از بازار  عملكردشرايطي، مديران بايد همواره 

شود تا همواره مديران به محيط  اين عمل موجب مي. ت آورنددس را حفظ كنند و سهم بيشتري از رقبا به

هاي محيط بيرون هماهنگ سازند  هاي خود را با نيازمندي بيروني توجه كرده و اقدامات و توانمندي

ها براي رقابت بهتر با رقباي خود و ارائة خدمات  كند سازمان در اين زمينه بيان مي) 2009(ديويد ). 27(

آگاهي از اهداف، . خود همواره بايد اطلاعات جديدي از عملكرد آنها داشته باشندبهتر به مشتريان 

تواند اطلاعات  توسط رقبا مي شده ارائهراهبردها، نحوة ترويج و تبليغات، نوع خدمات و كيفيت خدمات 

ائة ها و نظرهاي جديد براي ار گيري ايده همراه داشته باشد و موجب شكل ارزشمندي را براي سازمان به

بازارگرايي «در تحقيقي با عنوان ) 2014(پانتواكيس ). 6(خدمات جديد يا ارتقاي كيفيت خدمات شود 

هاي  ترين ويژگي بيان كرد كه يكي از مهم» ونقل يونان هاي حمل در شركت شده ارائهو كيفيت خدمات 

كالاها و خدمات  هاي جديد در توليد گيري ايده رقابت موجب شكل. استهر صنعتي اصل رقابت در آن 

شود كه حاصل  شود و اين امر موجب ارضاي بهتر نياز مشتريان و تحكيم روابط سازمان با مشتري مي مي
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ها براي كسب سود بيشتر و بهبود عملكرد  ها و شركت سازمان). 20(آن سودآوري سازمان خواهد بود 

ارزيابي رقبا و اقدامات آنها  خود همواره در حال يادگيري هستند و بخشي از اين يادگيري از طريق

ها ضمن رعايت مسائل اخلاقي بايد بتوانند همواره  ها و شركت رو سازمان ازاين. گيرد صورت مي

با . هاي خود را براي ارائة جديد و با كيفيت در راستاي رقابت بهتر با رقباي خود ارتقا دهند توانمندي

شناسايي دقيق رقبا، هاي بدنسازي،  در باشگاهوكار  گرايي در سودآوري كسب توجه به اهميت رقيب

هاي بدنسازي شهر  سالنوكار در  ارزيابي دقيق اقدامات بازاريابي و عملكرد رقبا جهت سودآوري كسب

   .شود پيشنهاد مي كرمانشاه

داري بين هماهنگي بين وظايف و سودآوري  نتايج تحقيق نشان داد كه رابطة مثبت و معنا

اين نتيجه با نتايج . ي بدنسازي شهر كرمانشاه از ديدگاه مديران آنها وجود داردها وكار در سالن كسب

، ماتجا )2009(، ويليام و همكاران )2009(، نيل و همكاران )1389(تحقيقات عبدالوند و همكاران 

همخواني دارد ) 2014(، و اوسيومون و جيبندي )2013(، رودريگز و روجاز بريو )2010(

ها همواره با آن  بهبود عملكرد و كسب سود بيشتر چالشي است كه سازمان). 27،22،19،15،18،3(

كنند كه سودآوري سازمان نتيجة  در اين خصوص بيان مي) 2009(نيل و همكاران . رو هستند روبه

سودآوري فرايندي است ). 18( استهاي مختلف آن  كلية كاركنان سازمان و بخش اقداماتها و  تلاش

ها و وظايف در درون سازمان  افزايش هماهنگي بين اقدامات، رويه. شود ان آغاز ميكه از درون سازم

هاي  و تغييرات محيط بيرون از جمله نيازها و خواسته الزاماتتواند سرعت پاسخگويي سازمان به  مي

لازمة چنين امري مشخص كردن دقيق اهداف سازمان و آگاه كردن كاركنان از . مشتريان را افزايش دهد

هاي  نها، انتخاب درست كاركنان، آموزش كاركنان، حمايت از كاركنان، استفاده از تمامي ظرفيتآ

هاي نوين از جمله فناوري  هاي مختلف سازمان و استفاده از فناوري سازمان، ايجاد هماهنگي بين بخش

ي انساني و رو ايجاد هماهنگي بين اقدامات سازمان، منابع سازمان، نيرو ازاين). 22( استاطلاعات 

تواند ضمن تسريع در شناسايي نياز مشتريان و پاسخ به آنها، موجب سودآوري  هاي مختلف مي بخش

هاي بدنسازي،  وكار باشگاه با توجه به نقش هماهنگي بين وظايف در سودآوري كسب. سازمان نيز شود

 يرويآنها، استفاده از ن يرانبدنسازي توسط مد يها در سالن يابيهاي بازار استراتژي يقمشخص كردن دق

بدنسازي متناسب با  يها بدنسازي، هماهنگ كردن اقدامات سالن يها با دانش در سالن يانو مرب يانسان

 شده يينتع يشهاي از پ راهبردبدنسازي براساس اهداف و  يها اقدامات سالن يابيو ارز يانمشتر يازن

  .شود يم يشنهادپ
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هاي بدنسازي  وكار در سالن در اين تحقيق نقش بازارگرايي در سودآوري كسب اگرچهدر نهايت، 

شهر كرمانشاه بررسي شد، ساير عوامل از جمله نوآوري در خدمات، تبليغات، مديريت ارتباط با مشتري 

توان آن  هاي بدنسازي اثرگذار باشند كه مي توانند بر سودآوري باشگاه نيز مي شده ارائهو كيفيت خدمات 

شود آنها را  هاي تحقيق در نظر گرفت و به محققان در تحقيقات آتي پيشنهاد مي را جزء محدوديت

 .بررسي كنند
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Abstract  
The aim of this study was to investigate the role of market orientation in 
business profitability of bodybuilding halls in Kermanshah City. The 
population consisted of all managers of bodybuilding halls of Kermanshah 
city (N=153). 113 subjects were selected as the sample by Cochran formula 
and simple random sampling method; finally 113 questionnaires were 
returned. To collect data, Market Orientation Questionnaire developed by 
Ramayah et al. (2011) and Business Profitability Questionnaire developed 
by William et al. (2009) were used. Internal consistency of these 
questionnaires was determined by Cronbach's alpha as 0.87 and 0.79 
respectively. Descriptive and inferential statistics were used for data 
analysis. The findings showed no significant relationship between customer 
orientation and business profitability. No significant relationship was 
observed between competitor orientation and business profitability. There 
was a significant and positive relationship between inter-functional 
coordination and business profitability. Among dimensions of market 
orientation, inter-functional coordination had the ability to predict business 
profitability. It is recommended that the manager of bodybuilding halls in 
Kermanshah city should improve and develop market orientation in their 
clubs so that they can pave the way for profitability of their business. 
 
Keywords 

 Competitor orientation, customer orientation, Kermanshah city, market 
orientation, profitability. 

                                                           
  Corresponding Author: Email: Nasser_bay@yahoo.com, Tel: +989113724347 


