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Introduction: Co-production is a way to utilize additional resources and customer skills. 

The aim of the present study was to investigate the effect of sports service co-production on 

customer engagement through customer learning, considering the moderating role of 

ivolvement. 

Methods: The current research method is correlation, which was carried out in the field. 

The statistical population of the research was the customers of sports clubs in Baghdad city 

in Iraq, 398 people were selected as a sample using the stratified sampling method. The co-

production questionnaires of Ranjan and Read (2016), customer learning by Behnam et al. 

(2021), customer involvement by Hollebeek et al. (2014) and participation by Malar et al. 

(2011) were used. SPSS version 18 and PLS version 4 software were used for data analysis. 

Results: The results showed that co-production has a significant effect on customer learning 

and customer engagement. This research showed that customer learning has a significant 

effect on customer engagement. Also, customer learning has a mediating role in the 

relationship between co-production and customer engagement. Finally, this research 

highlighted that involvement has a moderating role in the relationship between customer 

learning and customer engagement. 

Conclusion: The current research showed that co-production as a method for cooperation 

between service providers and customers in creating value has a key role in improving 

customer learning, which leads to more customer engagement with services, especially in 

customers who have a higher level of involvement. 
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Extended Abstract 
 

Introduction 
Co-production, defined as the collaboration between service 

providers and customers in creating value, is important 

because it leads to service innovation and a better experience 

for all parties. It is a way for organizations to use the skills and 

experience of customers and better meet their needs. Co-

production is a response to the demands, customers engaged 

in the organization and the competitive environment. When 

co-production is well designed, it benefits all parties. For 

clients, co-production gives them a voice and balance in the 

power dynamic. It also allows them to co-create value for 

themselves and other customers. For organizations, co-

production leads to service innovation. This is a way to 

leverage additional resources and leverage the skills of 

customers. 

So far, limited research has been done in relation to co-

production in sports organizations, and most research has 

conceptualized this variable. The aim of this research was to 

fill the scientific gap regarding the consequences of co-

production. Therefore, in this research, the researchers are 

looking to investigate whether co-production influences 

customer learning and engaging them, considering the 

moderating role of involvement. 

 

Methods 
The current research method is correlation, which was carried 

out in the field. The statistical population of the research was 

formed by the customers of sports clubs in Baghdad, Iraq, 

based on Morgan's table, at least 384 people were selected as 

a sample using the stratified sampling method. For this 

purpose, the city was divided into five regions (North, South, 

East, West and Center). Four clubs were randomly selected 

from each region (20 clubs in total). Then, except on holidays, 

the researcher distributed the questionnaires in front of the 

entrance door of the clubs from 16:00 to 21:00. The response 

time was approximately 20 minutes. 430 questionnaires were 

distributed, and 398 complete and correct questionnaires were 

collected. 
The co-production questionnaires of Ranjan and Read (2017), 

customer learning by Behnam et al. (2021), customer 

engagement by Hollebeek et al. (2014) and participation by 

Malar et al. (2011) were used. 

 

Results 
Cronbach's alpha, composite reliability and discriminant 

validity were confirmed. The results showed that co-

production has a direct, positive, and significant relationship 

with customer learning (t=8.22; β=0.43). Co-production has a 

direct, positive, and significant relationship with customer 

involvement (t=2.50; β=0.13). Customer learning has a direct, 

positive, and significant relationship with customer 

involvement (t=12.72; β=0.62). Co-production through 

customer learning has an indirect, positive, and significant 

relationship with customer involvement (β=0.27). 

Participation has a moderating role on the relationship between 

customer learning and customer engagement (t=2.61; β=0.12). 
 

Conclusion  
The present study provides new insight into the role played by 

co-production. Our results suggest that there is a positive and 

direct association between co-production and customer 

learning, which in turn leads to customer engagement. Higher 

levels of involvement are associated with a stronger link 

between customer learning and customer engagement. These 

findings have implications for organizations as they endeavor 

to reinforce their customer engagement. 
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 ریتأث. هدف تحقیق حاضر بررسي است انيمشتر یهاو مهارت ياز منابع اضاف یریگبهره یبرا يراهتولیدی هم :مقدمه

 مشارکت ۀکنندليتعدنقش  با در نظر گرفتن انيمشتر یریادگي قياز طر یکردن مشتر ریبر درگ يخدمات ورزش یدیتولهم
 . است

 قیتحق یآمار ۀجامع. انجام شده است يدانیم رتصوبهاست که  يحاضر همبستگ قیروش تحقروش پژوهش: 

 یاطبقه یریگنمونه با استفاده از روش نمونه عنوانبهنفر  398که  بودندشهر بغداد در عراق  يورزش یهاباشگاه انيمشتر
 ریدرگ ،(2021بهنام و همکاران ) یمشتر یریادگي ،(2016) ديرنجان و ر یدیتولهم هایاز پرسشنامه .ندشدانتخاب 

 هاداده لیوتحلهيتجز ی( استفاده شد. برا2011و همکاران ) مشارکت مالار و (2014و همکاران ) کیهولب یکردن مشتر
 .استفاده شد 4نسخه  اساليو پ 18 ۀنسخ اساسيپاس یافزارهانرم از نیز

اين تحقیق نشان داد . معناداری دارد ریتأث یکردن مشتر ریدرگو  انيمشتر یریادگی بر يدیتولهمنتايج نشان داد که ها: یافته

کردن  ریدرگی و دیتولهمبین  ۀرابط در انيمشتر یریادگی اثر معناداری دارد. همچنین يکردن مشتر ریدرگبر  انيمشتر یریادگيکه 

 ریدرگو  نايمشتر یریادگبین ي ۀرابطی نقش میانجي دارد. در نهايت، اين تحقیق برجسته کرد که مشارکت نقش تعديلي بر مشتر
 ی دارد.کردن مشتر

خدمات و  دهندگانارائه نیب یهمکاربرای  ایشیوه عنوانبهتولیدی همتحقیق حاضر نشان داد که  نتايجگیری: نتیجه

 ژهيوبهکه به درگیری بیشتر مشتری با خدمات  رددا، نقش کلیدی در بهبود يادگیری مشتريان ارزش جاديدر ا انيمشتر
 شود. ميمنجر مشارکت بیشتری دارند،  در مشترياني که سطح

: نقش انيمشتر یریادگي قياز طر یکردن مشتر ریبر درگ يخدمات ورزش یدیتولهم ریثأت(. 1404)سمیر عبدعلي، انورک؛ بهنام، محسن؛ و سرلاب، رقیه. : استناد

 .50-35 ،17(2)، مديريت ورزشي ۀنشري. مشارکت ۀکنندليتعد

                 .2024.372708.3258JSM./10.22059DOI:http//doi.org/  
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  مقدمه

 ۀتجربخدمات و  یبه نوآور نکهيا لیدلبهارزش،  جاديدر ا انيخدمات و مشتر دهندگانارائه نیب یهمکاراز است  عبارتکه  ،1یدیلتوهم

 شود،يانجام م يخوببهکه يزمان ،یدیتول. هم(2011، و همکاران 2چن) مهم است اریبس شود،يممنجر  نیطرف يتمام یبرا یبهتر

 اربتجها و هاست تا از مهارتسازمان یبرا يراه نيا (.2022، و همکاران 3ماکي) کنديفراهم م تیو ظرف یزتوانمندسا یبرا ييهافرصت

 يو کارکنان کنندهينیبشیپ یوجود دارد. رهبر یدیتولعامل محرک هم نيچند .آنها را بهتر برآورده کنند یازهایاستفاده کرده و ن انيمشتر

 یبا شرکا ی. سازگار(2016، و همکاران 4مینکیوکز) کننديم بیترغ انيبا مشتر یدیتولهم یها را براانتمرکز دارند، سازم انيکه بر مشتر

به  يسخپا ،یدیلتو. هم(2011، چن و همکاران)هستند  یدیتولهم یبرا يمحرک زیتعهد به شراکت و تخصص ن ،یروابط قو ،یتجار

 ،یبه نگهدار یروست. نگرش قوهروب يبا موانع یدیتولحال، هم نياست. با ا يرقابت طیشده به سازمان و محمشغول انيتقاضاها، مشتر

مینکیوکز و ) دهستن یدیتولهم یبرا يموانع ،يمال نیتأم یهاتيکارکنان و محدود یهانگرش و مهارت ده،یچیپ يسازمان یساختارها

، و همکاران 5گريس) به آن پرداخته شود ديوجود دارد که با انيها و مشترسازمان یهازهیتعارض در اهداف و انگ نی. همچن(2016، همکاران

به آنها صدا و تعادل در  یدیتولهم ان،يمشتر ی. برااندرسيسود م نیطرف ۀهمبه  شود،يم يطراح يخوببه یدیتولهم کهيهنگام (.2019

 کنند یدیتولهم انيمشتر ريخود و سا یارزش را برا دهديبه آنها اجازه م نی. همچن(2022، ماکي و همکاران) دهديقدرت م ييايپو

. (2016، مینکیوکز و همکاران؛ 2011، چن و همکاران) شوديخدمات منجر م یبه نوآور یدیتولها، همسازمان یبرا(. 2007، 6انيذوالفقار)

  (.2016، و همکاران 7اسبورن) است انيمشتر یهااز مهارت یریگو بهره ياز منابع اضاف یریگبهره یبرا يهرا نيا

ارزش را  توانديم یدیتولاول، هم ؛ردیمورد مطالعه و توجه قرار گ بايد يدر خدمات ورزش یدیتولچرا هم که وجود دارد لیدل نيچند

 نیب یهمکار قيارزش از طر ينيآفرکردند که هم بیان( 2014) 8و جکسون نزیمارت-کاسترودهد.  شيافزا انيها و مشترسازمان یبرا

( 2019) و همکاران 9ارهارتمشابه،  طوربههر دو طرف منجر شود.  یبرا راهبردیبه منافع  توانديجامعه م یو اعتمادها وتبالف یهاباشگاه

 يو خارج يسهامداران داخل یبرا یفردمنحصربهو طرفداران منافع  يورزش یهاسازمان نیب نيو نماد يارزش عاطف ينيآفرکه هم افتنديدر

 نیب یهمکار ايکه رقابت  افتندي( در2016) و همکاران 10ومردنبال داشته باشد. بهرا  ینوآور توانديم یدیتولهم ،. دومکنديم جاديا

 ینوآور یسازادهیو پ يدر به دست آوردن دانش خارج لیتسه قياز طر يبر عملکرد سازمان ياثر مثبت ،يرقابت يرانتفاعیغ يورزش یهاباشگاه

به روابط و  شدتبه یدیتولکسب کنند. سوم، هم يرقابت تيباشد تا مز يورزش یهاباشگاه یبرا یدیکل توانديم یدیتولهم ن،يدارد. بنابرا

 یهمکار جيترو یبرا یفردنیب( متوجه شدند که روابط 2011) 11گو و نگها، وابسته است. سازمان نیون و هم بافراد، هم در نیتعاملات ب

سپس در طول  کنند،يمتقابل را فراهم م یهستند. روابط در ابتدا همکار یضرور زاتیبر تجه يمبتن يموفق در خدمات ورزش یو همکار

( 2017) 12چيور. ادهنديرا م گريکديبا  ينيآفرامکان هم انيبه مشتر يکيزیو ف یمجاز یها. چهارم، پلتفرمشوديتر مجامع یرزمان همکا

 انيمشتر نیارزش ب ينيآفرکرد که هم ييشناسارا  يکيزیف یداريو نقاط د یمجاز یزنده، فضاها یهامانند مکان يمختلف یهاپلتفرم

                                                 
1. Co-production 
2. Chen 
3. Makey 
4. Minkiewicz 
5. Grace 
6. Zolfagharian 
7. Osborne 
8. Castro-Martinez & Jackson 
9. Erhardt 
10. Wemmer 
11. Guo & Ng 
12. Uhrich 
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 هاهيها و روپلتفرم ني. درک ادهنديها رخ مپلتفرم نيمانند ارتباط، رقابت و تبادل در ا يمختلف یهاهي. روکننديم لیرا تسه يورزش یهامیت

  مهم است. یدیتولهم تيريمد یبرا يورزش یهاسازمان یبرا

ارزش  جاديمختلف نهادها در ا یهمکار ياست که به بررس ينوظهور پژوهش ۀحوز کي ،يورزش تيريمد اتیدر ادب یدیتولهم    

 یدیتولهم ي( به بررس3202) و همکاران 1تیاسموجود دارد.  یدیتولهم یراه برا نيچند ،انشانيمشترو  يورزش یهاسازمان نی. بپردازديم

. او معتقد پردازديبر تجربه، م يمبتن قاتیو تحق کپارچهيدانش  ليتبد ،يت عموممشارکت شهروندان در خدما يعنيسه نوع آن،  ييو شناسا

 نیارزش ب ينيآفرهم یرو هاپژوهش يدهد. برخ شرفتیدر ورزش و سلامت را پ يمشارکت قاتیتحق توانديم یدیتولاست که هم

ارزش  طرفدارانشانو  يورزش یهامیکه چگونه ت دندرک ي( بررس2019) ارهارت و همکاران. دتمرکز دارن طرفدارانشانو  يورزش یهاسازمان

 یریجلوگ «يبيتخرهم»دهند تا از  قیها را با هم تطبتنش دياما با کنند،يم ينيآفرمشترک، هم یهاعلاقه قيرا از طر نيو نماد يعاطف

( 2017) شيور. اکنندياستفاده م شدهکنترل اریتا بس يعیطب ينيآفراز هم يياردهاز راهب يورزش یهاکه سازمان افتنديکنند. آنها در

 ،يکيزیف یداريد یهاو مکان یمجاز یزنده، فضاها یهامانند مکان کنند،يم ينيآفررا که طرفداران در آنها ارزش را هم ييهاپلتفرم

 ،یگذاراشتراکبه/یریکردن، درگ کیشامل انجمن/تفک کنند،ياستفاده م زشار ينيآفرهم یطرفداران برا را که وهیکرد. او پنج ش ييشناسا

به  قياز طر ياجتماع ۀيسرما جاديبا ا ياجتماع یهاکه رسانه ديگوي( م2013) 2يو هاجل يهاجلو مبادله، مشخص کرد.  ديرقابت، تشد

. کنديم يبانیرا پشت يسازمان ۀتوسعو  یریادگيامر،  نيکند. ايارزش م ينيآفرطرفداران را توانمند به هم ،اربتجتن دانش و اشتراک گذاش

 انیتماشاچ رفتار»( 2014) 3کارگدونالد و مک. کننديم يرا بررس يصنعت یو شرکا يورزش یهاسازمان نیب یدیتولهم گر،يد قاتیتحق

جامعه در /میهستند، اما ممکن است با منافع ت عيشا اریبس هارفتار نيکه ا افتنديو در کردند يبررس ينيآفراز هم يمثال عنوانبهرا  «يسنت

 و همکاران 4گروسدنبال دارند. به رفدارانو حضور را در ط میت تيهو ت،يمانند رضا يجينتا ،يسنت هایکه رفتار افتنديتضاد باشند. آنها در

آنها  یهاکه شبکه کننديم يو بررس نندیبيمحل( م ،يورزشکار، حام داد،يمختلف )رو یاز برندها يبیترک عنوانبهرا  يورزش عي( وقا2020)

و  موردنظرمنابع، درک ارزش  یاهيوابستگ صینشان داد که فراهم کردن منابع، تشخ پژوهش ني. اکننديم یدیتولچگونه ارزش را هم

ارزش،  یدیتولو هم یهمکار یسازفعالبا  تواننديم داديرو ی. برندهاکنديم لیرا تسه دادهايدر رو یدیتولها همساختارها/نقش قیتطب

 ۀعلاقاست که  يمهم يژگيتنها و جهیاز نت نانیرا که عدم اطم يسنت دگاهي( د2020) 5وراتچککنند.  کيجذب برند و مصرف را تحر

 اياروپا اغلب متعادل  یهاگیدر ل شتریب یهانشان داد که پرداختتحقیق  ني. ادیبه چالش کش کند،يورزش جلب م هطرفداران را ب

 و همکاران 6بهنام. کننديمطرفداران را جلب  ۀعلاق یدیتولمانند هم یگرياست که عوامل د نيا ۀدهندنشانکه  ستند،ین نيترنامطمئن

 يرانتفاعیغ يورزش یهادر باشگاه یدیتولو هم انيبه ارزش در استفاده از مشتر يشرکت ياجتماع تیئولکردند که چگونه مس ي( بررس2023)

مثبت دارد و  ریو ارزش در استفاده تأث یمشتر یریشده بر درگدرک ياجتماع تینشان داد که مسئول تحقیق نيانتايج . شوديممنجر 

و  ياجتماع تیکه مسئول دهندينشان م هاافتهي. کنديم تيرا تقو یمشتر یریرگشده و ددرک ياجتماع تیمسئول نیب ۀرابط یدیتولهم

، اما تاکنون کردند يبررس ايزوا يرا از برخ یدیتولمحققان هم اگرچهحال،  نيبا اارزش در استفاده هستند.  جيترو یبرا یدیکل یدیتولهم

شکاف  نيا يبررس قیتحق نيهدف ا رونيازاوجود دارد.  يشکاف علم نهیزم نياند و در اکرده يتوجه اندک یدیتولهم یامدهایبه پ قاتیتحق

 است.

                                                 
1. Smith 
2. Hajli & Hajli 
3. McDonald & Karg 
4. Grohs 
5. Woratschek 
6. Behnam 
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 یدیتولهم (.2022، 1هويي و ويي) ابدييآنها با سازمان بهبود م یریدرگ کنند،يشرکت م یدیتولهم نديافرفعال در  طوربه انيمشتر يوقت

 یریو درگ تی، که به احساس مالک(2016، 2رنجان و ريد) ها و منابع خود را به اشتراک بگذارندمهارت ها،دهيتا ا دهدياجازه م انيبه مشتر

و  یاحساس ارزشمند انيمشتر رايز ،شوديم یریاز درگ یترقیسطح عم جاديا سببفعالانه مشارکت  ني. اشوديممنجر با سازمان 

به  ینديافر کرديبگذارد. رو 3انيکردن مشتر ریبر درگ ياثر مثبت توانديم یدیتولهم ن،يبنابرا .(2023 ،و همکاران بهنام) کننديم یقدرتمند

رخ  یدیتولهم نديافرمشارکت فعال در  قياز طر یریادگي دهديکه نشان م کنديم دیتأک يتجرب یریادگي یهادگاهيد یرو یدیتولهم

 قيو از طر آورنديدست مبهخود را با خدمت  ۀیاول ۀتجرب کنند،يشرکت م یدیتولدر هم انيمشتر ي. وقت(2021، 4جنسن و تاماسن) دهديم

 یبرا يفرصت انيبه مشتر نیهمچن یدیتولهم (.2012، و همکاران 5فیلد) دهنديخود را توسعه م یهامهارت «انجام قياز طر یریادگي»

 يتعاملات اجتماع نيا (.2020، 6سوگاتان و رنجان) کنديآشنا م ديو دانش جد هادگاهيو آنها را با د دهديم انيمشتر ريتعامل با کارکنان و سا

 یریادگيدر  ينقش مهم توانديم یدیتولهم جه،یدر نت (.2016، 7احمد) کنديکمک م یمشتر يستگياش ۀتوسعو  یریادگيبه  اربتجو 

 کيبه  يابیدست یدر حال رشد فرد برا يکيزیف ايو/ يذهن یهامهارت ۀدهندنشان و یتکرار نديافر کي یریادگيداشته باشد.  8انيمشتر

است و ممکن است شامل اصلاح  ديمحصول/خدمت جد نشیب اياز کسب دانش  يحاک یمشتر یریادگي(. 2002، 9ررماوهدف خاص است )

هولبیک و ) یکردن مشتر ریدرگ يزشیانگ تیماه (.2019، و همکاران 10هولبیک) شود زین هآمددستبه نشیب ايدانش  نيرفتار بر اساس ا

 ن،ي(. بنابرا2012، و همکاران 11کيشاوندارد )دلالت  اصخ یدر مورد محصولات/برندها یریادگيبه  انيمشتر ليبر تما (2019، همکاران

با انجام ورزش  برای مثالدارد که از تعامل با خدمات لذت ببرند ) یشتریباشد، احتمال ب شتریخدمات ب خصوصدر  انيهرچه دانش مشتر

 دهند. شيآنها را افزا یری(، و سطح درگتريمدت زمان طولان یبرا

 شيافزا شده و سبب تریآنها قو ۀهمکاران یریادگي یو رفتارها یریادگي یهازهیانگ، ستا ييدر سطح بالا انيمشارکت مشتر يوقت

 یهافعال از گروه صورتبهکننده که مشارکت انيکه مشتر دهدينشان م نيا (.2017، و همکاران 12چیانگ) شوديآنها م یو وفادار تيرضا

 نیبر رابطه ب کنندهلينقش تعد کي 13مشارکت گر،يعبارت دبه. شونديو متعهد م ریدرگ شتریبه سازمان ب نسبت رند،یگيم ادي يسازمان

 يطراح نديافرشرکت در  اي انيبا مشتر میرمستقیغ اي میشامل کار مشترک مستق یدیتولدارد. هم یمشتر یریادگيو  یدیتولهم

سطح مشارکت  نيهرچه ا رونيازادارد.  ازین یبه مشارکت مشتر یدیتولمعنا که همني. بد(2016، 14جان و ريدرن) محصول/خدمت است

خواهد شد. از منجر  انيمشتر شتریب یریبه درگ یدیتولهم نيکه بحث شد اطورهمانبهتر صورت خواهد گرفت و  یدیتولباشد، هم شتریب

، (2014، هولبیک و همکاران)شده است  ييشناسا زین یکردن مشتر ریدرگ ۀکنندينیبشیپ عنوانبه يابيبازار اتیآنجا که مشارکت در ادب

 داشته باشد. انيکردن مشتر ریو درگ یدیتولهم نیب ۀرابطدر  یاکنندهلينقش تعد توانديسطح مشارکت م ن،يبنابرا

                                                 
1. Hui & Wei 

2. Ranjan & Read 

3. Customer engagement 

4. Jensen & Thomassen 

5. Field 

6. Sugathan & Ranjan 

7. Ahmad 

8. Customer learning 

9. Maurer 
10. Hollebeek 
11. Van Schaik 
12. Chiang 
13. Involvement 
14. Ranjan & Read 
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 ریمتغ نيا یسازبه مفهوم قاتیتحق شتریانجام شده است و ب يورزش یهادر سازمان یدیولتهم زمینۀدر  یمحدود قاتیتاکنون تحق

کار مشترک  یباشد برا یآغاز ۀنقط توانديم يورزش یهاخصوص باشگاههدر صنعت ورزش ب يمفهوم نیچن يبررس رونيازااند. پرداخته

را  يعلم ۀجامع ازیکه ن نهیزم نيدر ا يعلم قاتیتحق یباشد برا يسخپا نیو همچن يمحصول و خدمت ورزش دیتول رد گريکديبا  گرانيباز

پرداخته است، هنوز  یمشتر یریادگيو  آفريني ارزشهم ،یمشتر درگیر کردن یهاموجود به جنبه اتیادب کهيدرحال .سازد برطرف

، بهنام و همکارانبرای مثال ) قبلي ز مطالعاتحاصل ا یهانشیآنهاست. با استفاده از ب يبررس قیتحق نيوجود دارد که هدف ا ييهاشکاف

 ۀینزمدر  یخاص تعامل مشتر یهاييايتر در پوقیدنبال کاوش عمبه قیتحق ني(، ا2022 ،2یلو؛ 2015، 1پاراگا-فلورس و واسکوئز؛ 2021

که با  کردند دیتأک یمشتر درگیر کردن یامدهایو پ هاکنندهبینيپیش يبررس تی( بر اهم2021) بهنام و همکاراناست.  يخدمات ورزش

-زوئفلورس و واسک ن،يگذارد، همسوست. علاوه بر ايم ریتأث یمشتر درگیر کردنبر  یدیتولهمچگونه  نکهيمطالعه در درک ا نيتمرکز ا

 ۀنیزمدر  یمشتر یریادگياکتشاف  توانديمرا روشن کردند، که  یمشتر تيارزش و رضا جاديا یدیتولهمبر  انتخاب ری( تأث2015) پاراگا

-يحالات عاطف تیو اهم کردهدر خدمات بحث  یبه وفادار يدلبستگ زمینۀر ( د2022) یلو ن،يرا نشان دهد. علاوه بر ا يخدمات ورزش

در  یدیتولهم قياز طر یمشتر یریادگيچگونه  نکهيتواند در درک ايم دگاهيد نيکند. ايرا در طول تعامل با خدمات برجسته م يروان

خدمات  یدیتولهم ریتأث زمینۀدر  قیهدف تحق ن،يبنابرا ارزشمند باشد. ،گذارديم ریتأث مدتيطولان یبر تعامل و وفادار يخدمات ورزش

درگیر بر  یدیتولهم یندهايامشارکت در فر ریتأث ياز چگونگ يقیدرک دق ۀارائ ،یمشتر یریادگي قياز طر یمشتر درگیر کردنبر  يورزش

با توجه به بحث  .است يورزش تيريدم ۀنیزم یبر رو ژهيحال تمرکز و نیو در ع يقبل اتیادب یهانشیبا استفاده از ب یمشتر کردن

 يدنبال بررسبهپژوهش  نيمحققان در ا رونيازااست.  یدیتولهم یامدهایپ زمینۀدر  يپر کردن شکاف علم قیتحق نيشده، هدف اانجام

 دارد؟  ریثتأکردن آنها  ریو درگ یمشتر یریادگيبر  یدیتولمشارکت، هم ۀکنندليتعدگرفتن نقش  در نظربا  ايهستند که آ نيا

 

 شناسی پژوهش روش

 ي شهر بغدادورزش یهاباشگاه انيرا مشتر قیتحق یآمار ۀجامع. ه استانجام شد يدانیم صورتبهاست که  يحاضر همبستگ قیروش تحق

 نيا .ندداد لیتشک کنند مانند بدنسازی، ايروبیک و ...(کنندگان خدمات ورزشي ارائه ميهايي است که به مصرف)منظور باشگاه عراق در

 انی( ب2013) 3نکمپیبورگس و است. شده است، انجام ستانوظهور  یبازار یتوسعه که دارادر حال کشور  کي عنوانبهدر عراق  قیتحق

 ن،يباشند. بنابراقابل اجرا ختلف م طينوظهور با شرا یرا توسعه دهند که در بازارها یديجد یهاهيها و نظرمدل ديکردند که پژوهشگران با

از آنجا که تعداد  .شده است شيبازار نوظهور آزما کي عنوانبهدر عراق  يورزش یهاباشگاه یبرا یشنهادیپ يمدل مفهوم تحقیق نيا در

 یریگروش نمونه نمونه با استفاده از عنوانبهنفر  384بر اساس جدول مورگان حداقل  مشخص نبود،ي ورزش یهاباشگاهدقیق مشتريان 

 صورتبهشهر به پنج منطقه تقسیم شد )شمال، جنوب، شرق، غرب و مرکز(. از هر منطقه چهار باشگاه  منظورنيبد .ندانتخاب شد یاطبقه

ها، در جلوی در ورودی باشگاه 21تا  16روزهای تعطیل، از ساعت  جزبهباشگاه(. سپس محقق  20تصادفي انتخاب شد )در مجموع 

درصد برای  10با در نظر گرفتن نرخ ريزش دقیقه بود.  20 باًيتقر. زمان پاسخگويي دکرتوزيع  در دسترسی هابین نمونهها را مهپرسشنا

 آوری شد.پرسشنامه کامل و صحیح جمع 398پرسشنامه توزيع شد و  430ها، داده

                                                 
1. Flores & Vasquez-Parraga 
2. Levy 
3. Burgess & Steenkamp 



 1404دیریت ورزشی، دورة هفدهم، شمارة دوم، تابستان  م                                                                                                                              42

 

در  ژهيوبهاز بررسي عمیق ادبیات قبلي،  پسابزار اب خانت ایبرمحققان استفاده شد.  اتیادب يبررس منظوربه یاابتدا از روش کتابخانه

: از یدیتولهم کردند.استفاده ، است علمي که از نشريات معتبر رياستاندارد ز یهاها از پرسشنامهداده یآورجمع یبراخدمات،  ۀزمین

 سؤالو تعامل چهار  سؤالچهار  ی، برابرسؤالدانش چهار ۀ مؤلفريسه ز یشد که دارا ( استفاده6201) ديرنجان و ر يسؤال 12 ۀپرسشنام

 12 ۀپرسشنام: از یکردن مشتر ریدرگ .( استفاده شد2021) بهنام و همکاران يسؤالشش ۀپرسشنام: از یمشتر یریادگی .است

 یریو درگ سؤالچهار  ياحساس یری، درگسؤالچهار  يپردازش شناخت ۀمؤلفريسه ز ید که دارا( استفاده ش2014و همکاران ) کیهولب يسؤال

ها پرسشنامه ييايپا جيدر بخش نتا ( استفاده شد.2011) و همکاران 1مالار يسؤالپنج ۀپرسشنام: از مشارکت .است سؤالچهار  یرفتار

 لیوتحلهيتجز یبرا. کردند يبررس يورزش تيريمد تاداناسنفر از  8ها را پرسشنامه ،ييسنجش روا یست. براکامل گزارش شده ا طوربه

 اساليو پ 18 ۀنسخ اساسيپاس یافزارهااز نرمسبب نيبداستفاده شد.  یو مدل معادلات ساختار يفیتوص یآمار یهاها از روشداده

  استفاده شد. 4 ۀنسخ

 

 های پژوهشیافته

درصد( زن بودند؛  7/33نفر ) 134 درصد( مرد و 3/66نفر ) 64کننده، شرکت 398پژوهش مشخص شد که از مجموع  یهاافتهيبه  با توجه

 28ارشد و  يکارشناس( رصدد 8/18نفر ) 75 ،يکارشناس( درصد 46نفر ) 183 ،ديپلم و فوق ديپلم( درصد 1/28نفر ) 112، نظر تحصیلاتاز 

نفر  89سال،  30-21( صددر 6/28نفر ) 114سال،  20کمتر از ( درصد 6/29نفر ) 118 نیهمچن. دهنديم لیرا تشک یدکتر( درصد 7نفر )

سابقه  خصوصدر . دهنديم لیسال را تشک 50از  شتریب( درصد 0/4نفر ) 16سال و  50-41( درصد 3/15نفر ) 61سال،  %31-40(  4/22)

 3-2( درصد 6/29فر )ن 118سابقه، سال  1-2( درصد 9/36نفر ) 147، سابقه سال يکر از کمت( درصد 5/9نفر ) 38 عضويت در باشگاه،

  .دارندرا  گاهعضويت در باشۀ سابقسال  4از  شیب( درصد 5/6نفر ) 26و سابقه سال  4-3( درصد 3/17نفر ) 69سابقه، سال 

کم،  سؤالبا تعداد  ييرهایورد متغمدر  ن آمارابرخي محققالبته . دهديرا نشان م يقابل قبول ييايپا 7/0کرونباخ بالاتر از  یآلفا مقدار

 قیتحق یرهایگرفت که متغ جهینت توانيم 1جدول  جيشده است. با توجه به نتا يکرونباخ معرف یآلفا بيضر ييحد بالا عنوانبه 6/0مقدار 

 اریاز مع PLSهاست، روش سازه ييايپا نییتع یبرا يسنت اریمع کيکرونباخ  یآلفا اریکه مع يياز آنجا .برخوردارند ييبالا يدرون يياياز پا

ها سازه يياياست که پا نيلفا در اآمرکب نسبت به  ييايپا ی. برترکندياستفاده م يبیترک نانیاطم تینسبت به آلفا به نام قابل یترمدرن

 ييهاآن شاخص ۀمحاسب یبرا نی. همچنشودياسبه ممح گريکديساختار آنها با  ياساس همبستگ بربلکه  شود،يمطلق محاسبه نم صورتبه

 یرا برا يخوب يدرون یسازگار ،اشدب 7/0هر سازه بالاتر از  یبرا يبیترک نانیاطم تیمهم است. اگر مقدار قابل اریبالاتر بس يبا بار عامل

 يخوب ييايمدل از پا ،1جدول  ريمقاد جه بهاست. با تو ييايعدم پا ۀدهندنشان 6/0و مقدار کمتر از  دهدينشان م یریگاندازه یهامدل

 برخوردار است.

 پایایی ترکیبیو  کرونباخ یآلفا بیضرا .1جدول 

 یبیترک ییایپا کرونباخ یآلفا ریمتغ

 93/0 92/0 تولیدیهم

 90/0 87/0 یادگیری مشتریان

 93/0 92/0 درگیر کردن مشتری

 97/0 96/0 مشارکت

                                                 
1. Malär 
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از  ديبا ریهر متغ ۀشداستخراج انسيوار نیانگیکه جذر م کننديم بیان( 1981) 1لارکر و فرنل ها،ازه( سي)اعتبار افتراق ييروا یبرا

 ديآشکار( آن با یرهای)متغ هایپنهان و شاخص ریهر متغ يکه همبستگ يمعن نيباشد. به ا شتریب رهایمتغ گريبا د ریآن متغ يهمبستگ

آورده شده است.  2در جدول  فيهر رد یدر انتها شدهاستخراج انسيوار نیانگیباشد. جذر م رهایمتغ گريبا د ریآن متغ يستگباز هم شتریب

 یقابل قبول ابزارها ييروا دهندۀنشان نيو ا شتریب رهایمتغ گريبا د ریهر متغ ياز همبستگ ریمربوط به هر متغ ريمقاد شوديمشاهده م

 . است یرگیاندازه

 AVE. ماتریس همبستگی متغیرهای تحقیق و جذر 2ل جدو

 4 3 2 1 متغیرها

    74/0 تولیدیهم

   78/0 43/0 یادگیری مشتریان

  76/0 68/0 44/0 درگیر کردن مشتری

 93/0 16/0 04/0 27/0 مشارکت

 

 بيضرا يبا بررس ،يلو مدل ک یاختارس ،یرگیاندازه هایبرازش مدل يپس از بررس ،PLS روش در هاداده لیتحل تميبر اساس الگور

 .شونديه مآزمود قیتحق هایهیفرض رها،یمربوط به مس يبار عامل استانداردشده بيضرا زیو ن رهایاز مس کيهر یمعنادار

 ۀیفرضرصد معنادار و د 95 نانیمربوطه در سطح اطم ریباشد، مس 96/1از  شیب رهایاز مس کيهر یمعنادار بيمقدار ضر کهيدرصورت

در سطح  ن،ي. بنابرادهديرا نشان م t بيحاصل ضرا يخروج 1شده در شکل آزمون يمدل مفهوم بر اساس. شوديم ديیمرتبط با آن تأ

درگیر ـ  يادگیری مشتری ،درگیر کردن مشتریـ  تـولیدیهم ،يادگیری مشتریـ  تـولیدیهم ۀشدينیبشیپ یرهایدرصد، مس 95 نانیاطم

  .معنادارند کردن مشتری

                                                 
1. Fornell & Larcker 
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 اجرای مدل در حالت معناداری .1شکل 

 

مشاهده  2که در شکل طورهمانشد.  يبررس پژوهش هایسازه نیب يعلت و معلول ۀرابطصورت گرفت،  استاندارد نیتخم نکهياز ا پس

 گريعبارت دبه. شوديم ديیتأ ،قرار ندارد -96/1و  96/1 نبی هااعداد معناداری آن نکهيا لیدلبه متغیرهای پژوهش نیارتباط ب شود،يم

 ۀرابط درگیر کردن مشتری با تـولیدیهم(. β= 43/0؛ t=22/8مستقیم، مثبت و معناداری دارد ) ۀرابط يادگیری مشتری با تـولیدیهم

رد مستقیم، مثبت و معناداری دا ۀرابط درگیر کردن مشتری با يادگیری مشتری(. β= 13/0؛ t=50/2مستقیم، مثبت و معناداری دارد )

(72/12=t 62/0؛ =β .)27/0، مثبت و معناداری دارد )میرمستقیغ ۀرابط درگیر کردن مشتریبا  يادگیری مشتری قياز طر تـولیدیهم =

β .)تعديلينقش  و درگیر کردن مشتری يادگیری مشتری بینرابطۀ بر  مشارکت ( 61/2دارد=t 12/0؛=β.) 
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 . اجرای مدل در حالت تخمین استاندارد2شکل 

 

 ی ریگجهینتو  بحث

نقش  با در نظر گرفتن انيمشتر یریادگي قياز طر یکردن مشتر ریبر درگ يخدمات ورزش یدیتولهم ریتأثپژوهش حاضر با هدف بررسي 

قبلي برای ادبیات  یدارد. اين يافته سهم جديد ریتأث انيمشتر یریادگی بر يدیتولهمنتايج نشان داد که . انجام گرفت مشارکت ۀکنندليتعد

( دريافتند 2023)بهنام و همکاران  برای مثال (.2019 ،ارهارت و همکاران؛ 2023، بهنام و همکاراناست )در خدمات ورزشي تولیدی هم

اين تحقیق با  رونيازاهای ورزشي و درگیر کردن مشتری نقش میانجي دارد. باشگاه پذيری اجتماعيبین مسئولیت ۀرابطتولیدی بر که هم

 يبانیپشت دهيا نيبا ا يافته نيا به ادبیات قبلي مديريت ورزشي افزود. ،ان دارددر يادگیری مشتري یمؤثرتولیدی نقش نشان دادن اينکه هم

 تیبر اهم اتیکند. ادبيشود و به خلق ارزش کمک ميممنجر  شناختيانرو یامدهایبه پ دیتول نديافردر  یشود که مشارکت مشتريم

 تيدهد و در نهايم شيها را افزاکند، که خلق مشترک ارزشيم دیو مقامات شرکت تأک انيمشتر نیدانش ب یگذاراشتراکبه یهاتیفعال

 تنهانه دیو تول يطراح نديافردر  اني. مشارکت مشتر(0032، 1)بنداپودی و لئونه ابنديدست  یتجار یايکند تا به مزايها کمک مبه شرکت

ارزش مشترک و سود  جاديکند و به ايخدمات کمک م ايو درک آنها از محصول  یریادگيبخشد، بلکه به يرا بهبود م یمشتر تيرضا

مشترک در نظر گرفته شود که در  ارزش جاديو ا یمشتر یریادگيمحرک  عنوانبهتواند يم یدیتولهم ن،يشود. بنابرايممنجر متقابل 

و اجازه دادن به  قیتحق نديافردر  انيبا مشارکت دادن مشتر .(2022، و همکاران 2چاترجي) گذارديم ریتأث وکارکسب يبر سود کل تينها

. (2022، و همکاران 3کاسیدی) کنند تيرا تقو یرک مشترمشت یریادگيتوانند يها مو بازخورد خود، سازمان نشیمشارکت در ب یآنها برا

                                                 
1. Bendapudi & Leone 
2. Chatterjee 
3. Casidy 
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 ۀارائها و دستورالعمل از یرویاطلاعات، پ یادآورياطلاعات،  یگذاراشتراکبهاطلاعات،  یجوومانند جست ياقدامات قيتوان از طريرا م نيا

 دست آورد.بهبازخورد 

( 2022) دونالد و همکارانمکاين يافته بر تحقیق دارد.  ریتأث درگیر کردن مشتریبر  یدیتولن داد که همنشا اين پژوهش ۀیجنتديگر 

سازی، همچون اجتماعي يمفاهیم آنهاها و پیامدهای درگیر کردن مشتری در ورزش را شناسايي کرده بودند، افزود. کنندهبینيکه پیش

با  تحقیقاين  زمینهدر اين در ورزش معرفي کردند.  های درگیر کردن مشتریکنندهبینيپیش عنوانبهو مشارکت را هويت،  انگیزش،

آورد.  وجودبه در ورزش درگیر کردن مشتری ادبیات قبلي سهم جديد برایيک درگیر کردن مشتری،  در یدیتولهمنقش برجسته کردن 

 شيرا افزا جهیو ارتباط آنها با نت تیکنند، احساس مالکيخدمات مشارکت م ايمحصول  کي جاديدر افعال  طوربه انيمشتر کهيهنگام

. علاوه شوديممنجر  درگیری شيکه به افزا کنديم جاديو برند ا انيمشتر نیرا ب یتریقو يعاطف وندیپ افتهيشيافزامشارکت  نيدهد. ايم

خود  فردمنحصربه حاتیها و ترجدگاهيد انيمشتر رايز د،یتر داشته باشتر و متناسبيشخص ۀتجرب کيدهد تا ياجازه م یدیتولهم ن،يبر ا

خدمات، بر  ۀدهندو ارائه انيمشتر نیب تريمعنادارتر و تعامل ۀرابط جاديبا ا توانديم یدیتولهم يمشارکت تیماه ن،يدهند. بنابرايرا ارائه م

از دانش،  تواننديها مو توسعه، سازمان يطراح نديافرمشارکت در  یبرا انياجازه دادن به مشتر با مثبت بگذارد. ریتأث یمشتر درگیر کردن

مانند درخواست  يمختلف یهاروش قيتوان از طريامر را م ني. اشوديممنجر  تریقو درگیریآنها بهره ببرند که به حس  حاتیو ترج هادهيا

 طیمح کي ديها باسازمان ن،يدست آورد. علاوه بر ابه یمشترتوسط مشاوره  یهاتأیه اي ينيآفرهم یهاکارگاه یبرگزار ،یبازخورد مشتر

 کنند. ينيآفرو با شرکت هم جويندکند تا فعالانه مشارکت  قيرا تشو انيکنند که مشتر جاديا يو مشارکت يتيحما

اين يافته به ادبیات قبلي درگیر کردن مشتری در  دارد. ریتأث درگیر کردن مشتریبر  يادگیری مشتريانکه  برجسته کرد اين پژوهش

اثر  یمشتر کردن ریدرگبر  برندۀ شدادراکاز برند و ارزش  تيرضا، برند ۀتجرب دريافتند که آنها(. 2023، نوروزی و همکارانورزش افزود )

به  ،های ورزشيدر باشگاه ردن آنهاکش يادگیری مشتری بر درگیر قکردن ن يق برجستهتحقیق ما از طر، اين تحقیق با همراستا. دارند

 يشناخت یهاهينظر توان ازرا مي یمشتر درگیر کردنبر  یمشتر یریادگي ریتأث در خصوص ینظر بحث افزود.ادبیات قبلي مديريت ورزشي 

کنند، درک آنها يخدمات دانش کسب م ايمحصول  کيمورد فعال در  طوربه انيکه مشتر يزمان ،ياز منظر شناخت کرد.بررسي  یو رفتار

 انيمشتر رايشود، زمنجر  یبالاتر ۀشدادراکتواند به ارزش يم افتهيشيافزادرک  ني. اابدييم شيو استفاده از آن افزا ايها، مزايژگياز و

 راينقش دارند، ز زین یرفتار یهانظريهگذارد. يمثبت م ریثآنها تأ درگیریبر  نيمجهزترند، بنابرا شنهادهایپ یارتباط و سودمند يابيارز یبرا

 شتریآن ب یهاشنهادیپو  یبا نام تجار انيکه مشترطورهمانمنجر شود.  یوفادار شياعادت و افز یریگتواند به شکليم یمشتر یریادگي

 یریادگي نديافر ن،يکند. علاوه بر ايکمک م داريپا درگیریکنند که در طول زمان به يم جاديرا ا يحاتیها و ترجشوند، احتمالاً رواليآشنا م

 شتریآنها را ب درگیریو  کننديم دایپ نفساعتمادبهو تعامل با برند  یریگمیدر تصم انيمشتر رايکند، ز تيرا تقو یحس توانمند توانديم

درک و تعامل آنها با  ،خدمات ايمحصولات  خصوصدر  انيو اطلاعات به مشتر يمنابع آموزش ۀارائتوانند با مديران مي .کنديم تيتقو

در مورد نقاط قوت و  یبازخورد انتقاد توانديم یو بازخورد در برنامه آموزش مشتر يابيارز یهاسمیدهد. گنجاندن مکان شيرا افزا سازمان

 هبود بخشد.خود را ب یآموزش مشتر یهاتلاش يکمک کند اثربخش سازمانارائه دهد و به  خدماتضعف برنامه 

 یبینش جديد اين يافتهدارد.  درگیر کردن مشتری و تولیدیبین هم ۀرابطنشان داد که يادگیری مشتری نقش میانجي بر  اين پژوهش
 يورزش یهامیکه چگونه ت ادندنشان د( 2019) ارهارت و همکاران(. 2019، ارهارت و همکاران)برای مثال، د کربرای ادبیات قبلي ايجاد را 
نقش يادگیری اضر حدر اين مسیر، نتايج تحقیق  .کننديم ينيآفررا هم نيو نماد يارزش عاطف ،مشترک یهاعلاقه قياز طر طرفدارانشانو 

های اشگاهبه درک نقش مشتريان در بکه  يک ارزش اکتشاف کرد عنوانبه درگیر کردن مشتری و تولیدیبین هم ۀرابطمشتری را بر 
 یاو رابطه يشناخت یهاهينظر ۀچيدر قيتوان از طريرا م جهینت نيا در خصوص یبحث نظر. کمک خواهد کرد ينيآفرارزشورزشي و 
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 ،يمشارکت نديافر نيا قيدر خلق ارزش است. از طر انيشامل مشارکت فعال مشتر یدیتولهم يشناختهای . از منظر نظريهداد حیتوض
ها در کسب اطلاعات و مهارت ۀدهندنشان نه،یزم نيدر ا ،یمشتر یریادگيکنند. يخدمات دانش کسب م ايمحصول  در مورد انيمشتر
درک  شي. افزاشوديم جاديمشترک ا طوربهشود که منجر  يارزش ترقیبه درک و درک عم توانديدانش م نياست. ا یدیتولهم نديافرطول 

 ریتأث یدیتولهماز تجربه  انيبر نحوه درک مشتر نيکند. ايعمل م يواسطه شناخت کي عنوانهب یمشتر یریادگي قياز طر آمدهدستبه
و  یارزش است، بلکه حس همکار جاديشامل ا تنهانه یدیتولهمای، هرابط ۀينظر. از ديد گذارديم ریآنها تأث درگیریگذارد و متعاقباً بر يم

 تيرا با تقو یارابطه ۀجنب ،يانجیم کي عنوانبه یمشتر یریادگيکند. يم تيات را تقوخدم ۀدهندارائهو  انيمشتر نیمشترک ب ۀتجرب
کنند، يمشترک مشارکت م جاديو در ا رندیگيم ادي لانهفعا انيکه مشترطورهماندهد. يم شيافزا یدیتولهم نديو فرآ انيمشتر نیارتباط ب

 ۀتوسع .گذارديممثبت  ریآنها با برند تأث يکل درگیریخود بر  ۀنوببه  ني. اشوديم جادياعتماد و مشارکت در آنها ا ت،یاحساس مالک
 یمشتر تيو رضا درگیری شيبه افزا توانديشرکت کنند، م آفرينيهم نديافردر  دهدياجازه م انيکه به مشتر يتعامل یریادگي یهاپلتفرم
کند و  لیرا تسه یمشتر یریادگيتواند يمتولیدی هم نديافربازخورد در  یهاسازوکار یاجرا .(2016، کارانو هم 1کاناز-مارتینز) شودمنجر 

 .(2022، و همکاران 2احمد) شودمنجر  درگیری آنها شيبه افزا یمشتر حاتیو ترج ازهایبا توجه به ن

 همراستايافته  ايندارد.  درگیر کردن مشتری بین يادگیری مشتری و ۀرابطبر  کنندهتعديلنقش نهايت، نتايج نشان داد که مشارکت  در
با نشان دادن اين تحقیق ۀ نتیج رونيازااست.  مؤثرکردن آنها  ( که دريافتند يادگیری مشتری بر درگیر2021) بهنام و همکارانبا يافته 

 یمشارکت مشتر .استبرای ادبیات قبلي  یسهم جديد درگیر کردن مشتری بین يادگیری مشتری و ۀرابطبر مشارکت ۀ دکننتعديلنقش 
 دارد یمشتر درگیریارزش مشترک و  جاديبر ا يتوجه شايان ریخدمات اشاره دارد و تأث ايبرند، محصول  کيبا  انيبه تعامل فعال مشتر

 یمشارکت مشتر شيتواند به افزايکنند، ميخلق مشترک شرکت م نديافرفعال در  طوربه انيمشتر کهيهنگام. (2021، 3نگ و توچئو)
 نیمشارکت فعال همچن نيکنند. ايم يو قدردان یو احساس ارزشمند کرده جاديبا برند ا یتریقو يعاطف طآنها ارتبا رايشود، زمنجر 

مشارکت  ن،يشوند. بنابرايآشنا م شتریخدمات آن ب ايبا برند و محصولات  انيمشتر رايشود، زمنجر  یمشتر یریادگي شيتواند به افزايم
 درگیریبر  یمشتر یریادگي ریتواند تأثيم رايکند، زيم فايا یمشتر درگیریو  ی مشتريانریادگين یب ۀرابطکننده را در لينقش تعد یمشتر

بر  دیبا تأک انيبهبود تعامل با مشتر یبراشود پیشنهاد مي .(2021، چئونگ و تو) دهد شيافزا رينيآفهممشارکت فعال و  قيرا از طر
که  يمحصولات و خدمات ۀارائو  يطراح. همچنین، دشو ارائهيي ندهايافر خدمات اياو از محصول  ۀتجربو  یریادگي نديمشارکت آنها در فرا

 .ابندي، بهبود است خدمات ايآنها از محصول  ۀتجربو  یریادگي نديدر فرا انيشارکت مشتربر اساس م

 يباشگاه ورزش 20 یاز اعضا در دسترس ۀنمون کي اين تحقیق ۀنمون. هايي داشتاين تحقیق نیز همچون ساير تحقیقات محدوديت
 کي ديبا ندهيآ قاتیباشد. تحق يورزش یهاباشگاه ريسا یاعضا به میتعم تیممکن است فاقد قابل اين تحقیق یهاافتهي ن،يبود. بنابرا

 يو خصوص يانتفاع يورزش یها، مانند باشگاهيورزش یهاباشگاه ري( را به سا2018، 4جرک و دالاپرياچندگانه ) یمطالعه مورد کرديرو
 اي ندکن يابيرا ارز بین متغیرهاارتباط  يعل تأثیراتتا  دهدياجازه نم محققانبه  اين تحقیق یهاداده يمقطع تیگسترش دهد. دوم، ماه

غلبه  تيمحدود نيو بر ا کرده تيرا تقو يفعل یهاافتهي يطول قاتی. تحقندآور دستبه نديافر نيمرتبط با ا يزمان تمد در خصوص ينشیب
حال،  ني. با اکنندبیني ميپیشرا  گیری مشتری، درگیر کردن مشتریتولیدی و يادهمکرد که چگونه  يبررس اين تحقیق. سوم، کنديم

 هاواسطه نيتوان با گنجاندن ايرا م اين تحقیق. مدل دهنديرا نشان م یشتریب ۀبالقو یهاو دانش اعضا، واسطه تیمانند خلاق ييرهایمتغ
 گسترش داد.

 تقدیر و تشکر

                                                 
1. Martínez-Cañas 

2. Ahmad 

3. Cheung & To 

4 Gerke & Dalla Pria 
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کمال تشکر و قدرداني  ،که اعضای تیم پژوهش را ياری کردند کننده در اين تحقیقشارکتهای مو باشگاه تحقیق حاضر هاینمونهاز تمامي 
 را داريم. 
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