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Introduction: The aim of this study was to analyze the effective indicators on 

service pricing in fitness and aerobic sports clubs in Mashhad.  

Methods: The research method was correlational and chronological and its data 

were collected by a questionnaire. The questionnaire based on the research of 

Nazari and Dastar (2018) and Zilk (2009-2012) was used to determine the factors 

affecting pricing in the form of 31 questions. The obtained data were analyzed 

using statistical software in two parts: descriptive and inferential. For this SPSS 22, 

Excel 2010 and Amos software were used.  

Results: The results of exploratory factor analysis showed that eight factors, 

characteristics and structure of the club, social functions, personal characteristics of 

sales, service quality, sales policies, pricing and advertising strategies, customer 

management and competitors' affiliates were identified and approved. The 

identified factors, in total, explained 65.96% of the variance, and the average score 

of all pricing components indicates a favorable relative status. According to the 

share of variance for each of the extracted factors, the characteristics and structure 

of the club, social functions, personal characteristics of the customer and the 

service quality, respectively, had the highest priority.  

Conclusion: Considering the findings, paying attention to pricing determinants, 

such as the characteristics and structure of the club can have a positive effect on 

customer attraction in fitness and aerobics clubs, and in addition to developing sales 

policies, lead to optimal management of customer needs.  
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Extended Abstract 
 

Introduction  
One of the areas of communication measurement with target 

communities is to pay attention to the marketing mix (Nath et 

al., 2010). In fact, the marketing mix is the strategic 

combination of product, price, place, and promotion. In the 

meantime, the price mix can play a significant role in the 

mutual relationship between the organization (club) and the 

customer, which helps companies to establish a strong 

relationship between customers and other members (Nath et 

al., 2010). The term price in the definition is the exchange 

value of goods and services, which is expressed in terms of 

currency. The price is the most important factor and 

motivation of the activity in the market, and supply and 

demand are adjusted according to this factor (Ghazizadeh et 

al., 2009). 

As stated, among marketing mix, price as a major parameter 

has a significant effect on the income of facilities (clubs) 

(Dolgui & Proth, 2010). Although competition on price is one 

of the important issues, many cannot solve this issue in an 

excellent way, so the price element has become one of the 

most important factors affecting the retention and attraction of 

customers and their loyalty and satisfaction (Ghazizadeh et al., 

2009).  

As a result, the dynamic and multifaceted nature of pricing 

shows the need for physical fitness clubs to pay attention to 

this matter and can be considered as a suitable guide for 

researchers and managers and provide valuable results for the 

future. Also, the need to pay attention to the different tastes of 

people in clubs can lead to the introduction of the 

organization's personality and have distinct effects on 

attracting and developing customers. So, if a person manages a 

club or works in a club, by raising this issue, the quality of the 

club can be increased by making changes in the environment 

of the club, therefore, club managers should take an important 

step by using the first principles of sports marketing in 

designing and providing services to customers and paying 

attention to pricing issues. Therefore, the main question of the 

research was to answer this issue, whether the price marketing 

mix element can lonely be considered by customers as an 

effective factor? 

 

Methods  
The research method is applied in terms of purpose and 

correlational in terms of type. The statistical population 

included the customers of women's aerobics and physical 

fitness clubs in Mashhad city, who, operationally, in addition 

to being a member of the club, used the club's sports services 

three times a week. Therefore, after determining the size of the 

population in an indefinite manner, the number of samples 

(280 samples including determining the sample size of 5 to 10 

times the number of research questions in correlational 

studies) was considered. In the following, in order to examine 

the determinants of pricing by examining the background of 

theoretical research by Nazari & Dastar (2018) and Zielke 

(2009-2012), the initial list of the questionnaire was compiled 

and then based on the opinion of the experts, 31 questions 

were proposed in the form of 8 components. 

For data analysis, descriptive statistics and inferential statistics 

(exploratory and confirmatory factor analysis, data normality 

test, and one-sample t-test) were used. SPSS 22, Excel 2010, 

and Amos were used at a significant level (P≥0.05). 

 

Results  
Due to the normality of the data distribution, one sample t-test 

was used to investigate the role and importance of the 

components (Table 1). As can be seen in Table 1, the average 

score of the components of "club features and structure, social 

functions, service quality, sales policies, customer 

management and factors related to competitors" indicates a 

favorable relative situation, so their average score is more than 

3. But the components of "customer's personal characteristics 

and price and advertising strategies", according to their 

average, are not in good condition. Also, according to the 

significance levels, it is clear that apart from the components 

of social functions, customer management, and price and 

advertising strategies, there is a significant difference between 

the average of other components and the hypothetical average. 

 

 

 

Table 1. Results of the one-sample t-test to determine the role of the score of pricing determinants and its components 

Variable Mean T-value Sig. 

Club features and structure 3.28 5.09 0.001 

Social functions 3.01 0.38 0.78 

Customer's personal characteristics 2.59 6.22 0.001 

Service quality 3.62 10.86 0.001 

Sales policies 4.05 18.62 0.001 

Price and advertising strategies 2.99 0.12 0.98 

Customer management 3.07 1.40 0.16 

Factors related to competitors 3.30    6.22 0.001 



 

 

 

Conclusion  
Considering the findings, paying attention to pricing 

determinants, such as the characteristics and structure of the 

club can have a positive effect on customer attraction in 

fitness and aerobics clubs, and in addition to developing sales 

policies, lead to optimal management of customer needs. 
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و  یجسمان یآمادگ یورزش یهاخدمات در باشگاه یگذارمتیمؤثر بر ق یهاشاخص ییشناسا

 کیروبیا
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  ها:واژهکلید
 ،کیروبیو ا یجسمان یآمادگ
 ،یابیبازار ةختیآم

 ،یورزش یهاباشگاه
 ،یگذارمتیق
 یوفادار 
  

 یو آمادگ کیروبیا یهاهخدمات در باشگا یگذارمتیمؤثر بر ق یهاشاخص لیهدف از پژوهش حاضر، تحل :مقدمه

 .شهر مشهد بود یجسمان

 یدانیصورت مآن به یهانگر بود و دادهحال یو به لحاظ زمان یروش پژوهش، از نوع همبستگروش پژوهش: 

( با 2012-2009) لکیز یهاهش( و پژو1397و دستار ) ینظر قاتیبر تحق یمبتن ةشد. در ادامه، از پرسشنام یآورجمع
 یافزارهاآمده با استفاده از نرمدستبه اطلاعاتسؤال استفاده شد.  31در قالب  یگذارمتیعوامل مؤثر بر ق نییهدف تع
 لیو آموس تحل 2010، اکسل 22 ..اس.اسیاس.پ یافزارهاو با استفاده از نرم یو استنباط یفیدر دو بخش توص یآمار
 .شدند

 ،یماعاجت یدهاگاه، کارکرو ساختار باش هایژگینشان داد که هشت عامل و یاکتشاف یعامل لیتحل جینتا: هاافتهی

و  انیمشتر تیریمد غات،یو تبل متیق یفروش، راهبردها یهااستیخدمات، س تیفیفروش، ک یشخص یهایژگیو
، کردند نییرا تب انسید از واردرص 96/65مجموع،  در شده،یی. عوامل شناساشدند دیأیو ت نییعوامل وابسته به رقبا، تع

 انسیره سهم واب. با توجه باشدیم یمطلوب ینسب تیوضعانگر بی ،یگذارمتیق یهامؤلفه یتمام نیانگیم ۀنمر نیهمچن
و  یشترم یشخص یهایژگیو ،یعاجتما یو ساختار باشگاه، کارکردها هایژگیاز عوامل مستخرج، و کیهر  یبرا

 .را دارا بودند تیاولو نیبالاتر بیترتبهخدمات،  تیفیک

 تواندیاه مو ساختار باشگ هایژگیو رینظ ،یگذارمتیق ۀکنندنییتوجه به عوامل تع ها،افتهیبه  تیبا عنا: یریگجهینت

 ةبر توسععلاوه قیرط نیو از ا ذاردبگ کیروبیو ا یجسمان یآمادگ یهادر باشگاه یبر جذب مشتر یمثبت ریتأث
 شود. انیمشتر یازهایمطلوب ن تیریمد موجبفروش،  یهااستیس

 یآمادگ یورزش یهاخدمات در باشگاه یگذارمتیمؤثر بر ق یهاشاخص ییشناسا(. 1401) بهادر، دهقان قهفرخی، امین؛ عزیزی؛ زهرا، سیدی ؛چیان، وحیدساعت: استناد

 .182-165 ،14(3)، یورزش تیریمد ةیشرن. کیروبیو ا یجسمان

                  2021.295201.2390JSM./10.22059http//doi.org/ :DOI 
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  مقدمه

 یاابی،بازار ةیختاآم ،(. در واقاع2010و همکااران،  2نااتاسات ) 1یاابیبازار ةیختبا جوامع هدف، توجه به آم یسنجارتباط یهااز حوزه یکی
 یان. اشاداباداع  1960 ةدر دها یکاآمر یابیبازار جمنان ، توسطواژه ین( است. ا3یجمکان و ترو یمت،)محصول، ق عناصر یراهبرد یبترک

 توانادیم 5یماتق ةیختاآم ین،با ین(. در ا2013، 4پیتز و استاتلر) کنترل کنند توانندیم یورزش یابیهستند که متخصصان بازار یاجزا موارد
و  یانمشاتر ینبا یقاو یتاا ارتبااط کنادیها کماک مکه به شرکت کند یفاا یسازمان )باشگاه( و مشتر ةدر ارتباط دوجانب ییسهم بسزا
 خادمات کاالا و یاعام کلمه عباارت از ارزش مبادلاه یبه معنا یف،تعر در یمتق ۀ(. واژ2010نات و همکاران، د )نبرقرار کن یگرد یاعضا
 یلدعامال تعا ینا بهکه عرضه و تقاضا با توجه  استدر بازار  یتفعال ۀیزعامل و انگ ینترمهم یمت،. قشودیم یانب ،واحد پول باکه است 
خادمت،  یاااستفاده از کاالا  یاحاصل از داشتن  یایمزا یکنندگان برااست که مصرف اییدهفا یزانم یمت،تر، قجامع یفی. در تعرگرددیم

ت و ساهم باازار صاورت یماق یشو افازا یااتح ةاداما یفیات،ک یبا اهداف به حداکثر رساندن سود، رهبر گذارییمت. قکنندیپرداخت م
 (.1389و همکاران،  زادهیقاض) کالا یاخدمت  یبرا یمتمشخص کردن ق یعنی گذارییمتق ،ساده یتعباربه. گیردیم

باازار، لازوم  یطو نوساانات شارا یطیمح ییراتتغ یلدلبه یوستگی،پ یناست. ا یوستهپ مداوم و یفرایند گذاری،یمتق زمینهدر همین 
 یمناساب بارا یراهنماا نباودارائاه باه باازار و  یمناساب بارا یمات(. عادم ق2001، 6شیپلی و جابر) کندیم یجادرا ا یمتق یلوتعدجرح
باه باازار  ،یساتنموردنظر باازار منطباق  یمترا که با ق هایییفناور یا ها، کالا و خدمت واز شرکت یاریشده تا بس موجب گذاری،یمتق

 یزنهم به چاناه با یمتق یینتع یبرا یدارانندگان و خربوده است که فروش ینرسم بر ا ،(. در گذشته2003و همکاران،  7جینعرضه کنند )
 یمات،حاال، ق یان(. باا ا1390و همکااران،  زادهیقاضا) رسایدندیم توافاقباه  یماتق یاک یبار رو ینو سارانجام طارف پرداختنادمی

عناصار  یراز ساا تریعبتاً سارنس تواندیم گذارییمتق یماتاست که تصم یدر حال ینا است، یابیبازاری در عنصر راهبرد یرترینپذانعطاف
 ساازییتجار ةینادشاوار در زم هااییتاز جملاه فعال ین(. همچنا2005، 8آولاونیتیس و اینادوناسشاود ) ساازییادهپ یاابیبازار یراهبرد

 یشااسات کاه بتواناد ارز یخود رقابت یانمشتر یدگاهاز د یزمان ،شرکت یک(. 2010، 9فاستر) است گذارییمتو ق یابیمحصولات، ارزش
که  یفیتدر ک یزتما یجادا یا قبامشابه نسبت به ر یفیتاما با ک ،کمتر هاییمتبا ق یمحصولات یقاز طر ،ارزش یناز رقبا ارائه کند. ا یشترب

از  ی،ورزش هاییت، موضع فعالفعلی ی(. در بازار رقابت1390مهرگان و همکاران، خواهد شد ) یدهکند، سنج یهبالاتر را توج هاییمتبتواند ق
 شوندیورزش محسوب م صنعتقسمت  ینترها مهمباشگاه ،و در واقع استموجود برخوردار  یوکارهاکسب یرسا یندر ب یزیمتما یگاهجا

 یهاو باشاگاه اساتارکان آن  ینتراز مهم ،10درآمد ی،در هر صنعت روازاین دارد.بستگی ها صنعت به فعال بودن باشگاه ینا یاتح ةکه ادام
 یار،اخ یهاو درآمادزا باشاند. در ساال ننادک ینخود را تأم هایینهخود ادامه دهند که بتوانند هز یاتقادر خواهند بود به ح یانزم یاحرفه
باه  یخصوصا یهاباشاگاه یقاز طر یبوده و ورزش تجار یو هم قهرمان یحیورزش، هم در بخش تفر ةمحور توسع ی،ورزش یهاباشگاه
 یماتق یاابی،بازار هاییختاهآم یاانمدر شاد،  یاانطورکاه ب(. همان2011، 11لی و کانا شده است ) یلدتبدرآمدزا  المللیینصنعت ب یک
 مساائلاز  یمات،(. اگرچه رقابت بار سار ق2010، 12دولگی و پراثها( دارد ))باشگاه بر درآمد اماکنچشمگیری عمده، اثر  یشاخصعنوان به

حفظ  عوامل مؤثر بر ینتراز مهم یکیبه  یمتعنصر قرو ازاینحل کنند،  یعال اییوهموضوع را به ش ینا توانندینم یاریاست، اما بسمهم 

                                                 
1. Marketing Mix 
2. Nath  
3. Product, Price, Place & Promotion 
4. Pitts & Stotlar 
5. Price Mix 
6. Shipley & Jobber  
7. Jain 
8. Avlonitis & Indounas 
9. Foster 
10. Income 
11. Lee & Kang 
12. Dolgui & Proth 
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هنار  ،گذارییمتق توان گفت کهیمبنابراین، (. 1389و همکاران،  زادهیقاض) شده است یلآنها تبد یتو رضا یان و وفاداریجذب مشتر و
 گاذارییمت. قاسات یچیادهپ هایوتحلیلیاهگذشته و تجز یهاجربهت یرت،از بص یبیترک ۀکنندمنعکس گذاری،یمتق هاییمو تصماست 

از  یعنصار ،یساازمان یهابر انعکاس هادفعلاوهعمل،  یناست. ا یو چندوجه یاپو یفرایند یشتر، چراکه بدگیرینمهرگز در خلأ انجام 
 گذارییمتق و همچنین ممکن است کهمنجر شود  درآمد، یدارپا یانتواند به جرشاید ب مناسب یمتق یین. تعاست یزن یابیبازار یراهبردها
 (.1386حیدری، را پوشش دهد ) هاینههز اما نتواند، کمک کندوکار کسببه ایجاد  یینپا یاربس

به سهم بازار  یریناپذجبران یهاهعوامل مؤثر بر آن، ضرب تیریو مد یگذارمتیق یاز چگونگ یورزش یهاباشگاه یبدون شک، ناآگاه    
ر دحاال،  نیبا ا خواهد داشت. یورزش یهاوکار باشگاهکسب تیریدر مد یعوامل، نقش مهم و مؤثر نیا ییارد خواهد کرد و شناساآنها و
 یهاافتاهی یبنادجمع یو بار مبناا نیشیبر مطالعات پ دیبا تأک زمینه نیاست. در اه گرفتانجام  یکم قاتیتحق وهش،موضوع پژ خصوص

 یو بررس یبه مدلساز یدر پژوهش (1388و همکاران ) ی. معمارشودیمورد اشاره پرداخته م یهااز مؤلفه یرخب نییمحققان در ادامه به تب
و تنهاا  یلاصامحور  ،یگذارمتیق تیریمدکه  افتندیو در ندپرداختصنعت خدمات ورزش کشور  یابیبازار ةختیآم یمدل چهار عامل ییکارا

و  یگاذارمتیؤثر بار قمعوامل  یبا بررس زی( ن1388و همکاران ) زادهیکشور است. قاضعامل ورزش  رانیمد یبرا یعامل قابل دستکار
 یتماام یوده و بررسابامرتبط  یداخل متینسبت به ق یشتریب یبه فاکتورها یدراتصا متیکه قند کرد انیصادرات، ب ةنقش آن در توسع
و  یدون بررسااست که با نیه بوده، ا. آنچه مورد توجرندیناپذینیبشیپ یو تا حد ینشدنکنترلاز فاکتورها،  یاری. بسستیعوامل ممکن ن

را جباران  یابیدر مراحل بازار قصور مت،یق نییفراموش شود که تع دینبا نی. همچندیرس تیبه موفق توانینمشک بیعوامل،  نیا یابیارز
 ناژادبحرینظری و . دهدیالشعاع قرار مرا تحت یابیربازا ةختیآم یاجزا ةیموفق در بق یهاتلاش ةنامناسب، هم متیق نییاما تع کند،ینم
 یهااچالش نیتارز مهم، ایمشتر یوفادار کسبآن  عتبو به متیق تیریاز مد یمشتر تیرضاکه  ند( در پژوهش خود عنوان کرد1391)

 شیافازا متیق تیریعوامل مد ها ازآن یوفادارو  انیمشتر تیرضاخدمات،  تیفیکسطح  شیافزاکه با  رودمیشمار بههر سازمان موفق 
 .ابدییم

 واکانش یآن باه بررسا در یو باا دساتکار یماتق  یابی،عنصر مهم بازار یمایشبا پ یز( ن2003) و همکاران 1لیکا زمینهدر همین    
 ییرتغ یمتا از قانتظارات افراد ر توانیم ی،موضوع مشخص خصوصمختلف در  هاییامپ ةکه با ارائ کردند یانو ب ندپرداختکنندگان مصرف

 یادبا هاایامپ ینا یمحتوا یچگونگ همچنین .دکر کنترلتوان یمرا  یمتق ییراتاشخاص به تغ یمنف واکنش ها،یامپ ینا یداد. با دستکار
نشاان داد همچناین پژوهش این . ندشواستفاده  یرانمد توسط راهبردی ییراهکارهاعنوان به بایستیبوده و م یعلم هاییبراساس تئور

 هاییافتهدارد. براساس  یسازگار یتقابل ،خدمات موردنظر دهندگانتدارک عملکردخدمات با  کالا و ۀدربار یمتاز ق یانمشتر ادراکات که
 هااییمتباا ق یانمشاتر یساازگارشده باشد، با خدمات ارائه یشنهادیپ هاییمتبر تناسب ق یمبتنشده اطلاعات ارائه کهیدرصورت ،آنان
در نیاز ( 2017همکااران ) و 2کاریصاورت نخواهاد گرفات. ب یشنهادیپ هاییمتبرابر ق و مقاومت در گرفتهتر صورت ناسبم ،یشنهادیپ

کااهش ده  توانندیم گذارییمتاشتباهات ق یدند کهرس یجهنت ینبه ا «یدجد گذارییمتق یاستراتژ یابیمدل ارز ةارائ» عنوان با یپژوهش
سااختار باازار و  یدر بررسا ،(2018) 3سنادوناای ینهمراه داشاته باشاد. همچنابه یخدمات یهاوعهمجم یرا برا یهبازگشت سرما یدرصد
 یدندرسا یجاهنت ینبه فروش و اهداف مربوط به سود( به ا ی، مربوطدر بخش خدمات )شامل اهداف مربوط به مشتر گذارییمتاهداف ق
 یادجد مشاتریانموجاود و جاذب  یانآنها بر حفظ مشاتر یو تمرکز اصل کنندیرا دنبال م گذارییمتمراتب اهداف قسلسله ،هاکه شرکت
 دیاخر گیرییمدر تصام یاساسانقاش  ،آن تیااهمبا توجه باه  یمتیق ریتصوکه ند کرد یان( ب1397و دستار ) ینظر ،هزمین یناست. در ا
را از  تیاهم نیشتریب یمتیق فاتیتخفو  تعایترفو  یمتیق، انصاف متیقعوامل سطح همچنین ها دارد. فروشگاه یرقابتو قدرت  انیمشتر

 .دارا هستند یاننظر مشتر

                                                 
 Kyle .1 

 Baker .2 

Indounas .3 
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در  تیار موفقو فااکتو یعامل برتار رقاابت کیعنوان را به یگذارمتیق ،یابیکه پژوهشگران بازار دهدی، نشان مهگرفتت انجامتحقیقا
و  یبرطرف کردن مشاکلات مرباوط باه مشاتر منظوربهراه  نیترنهیهزعنوان کمو از آن بهکرده  یگوناگون بررس یخدمات یهامجموعه
موضوع  نی. اتافیدست  انیمشتر یمندتیاز رضا ییبه سطح بالا توانیمناسب م یگذارمتیکه با استفاده از ق انددهکر ادیآنان  تیریمد

عنصار  نیا ترقیعم یدنبال بررسهبحاضر محققان  قیاکتفا شده بود که در تحق یورزش یابیبازار ةختیآم یتنها به بررس یقبل قاتیدر تحق
و  فااتیتخف ةو بعاد ارائادرا در  ماتیق ۀدهندلیتشاک می(، مفااه1398و همکااران ) ی. صاابربودناد یهمراه عامل مورد بررسبه ختهیآم
فرهن  بادن و  با توجه به یآموزش گانیرا یهاکارگاه یبه برگزار توانیم فات،یتوجه قرار دادند. در خصوص تخف مورد ایپو یگذارمتیق
 قابال ماتیل کاه قشاک نیبه ا ا،یپو یگذارمتیبا استفاده از ق نیهمچن ،اشاره کرد یرزشو زاتیها و تجهاستفاده از مکان فاتیتخف ةارائ
 ةارائا ماتیق وود شها توجه آن یو اجتماع یاقتصاد هایژگیبه و ،شودیبه گروه مخاطب ارائه م یکه خدماتیزمان قتیباشد، در حق رشیپذ

 ،یگاذارمتیکه عنصر ق فتندای(، در پژوهش خود در2018و همکاران ) یپناه فیس زمینه نیکنند. در هم نییخدمات را متناسب با افراد تع
. اساتود محصاولات خا یبارا متیق نییتع زمینةها در باشگاه استیضعف س انگریکه ب ندداشترتبه را  نیترنییپا ،یکیزیپس از شواهد ف

ا موضاوع مساتثن نیاهام از ا یورزشا یهاو باشاگاهشود میمنجر  هارکتش یعملکرد مثبت برا جادیبه ا ،یگذارمتیق ،شواهدبراساس 
 یو اعضاا انیرمشات نیب یقو یطو ارتبا شوندخود نائل  انیمشتر یازهایبه شناخت هرچه بهتر ن ندتوانیاز آن م یریگکه با بهره ستندین
 رت،یز بصاا یبایترک ۀکننادمنعکس یگاذارمتیق یهامیهنر است و تصم کی یگذارمتیگفت که ق توانیم ن،یبرقرار کنند. بنابرا گرید

 یآماادگ یهالازوم توجاه باشاگاه ،یگاذارمتیباودن ق یو چندوجه ایپو جه،ی. در نتاست دهیچیپ یهالیوتحلهیگذشته و تجز یهاتجربه
 یا بارار یج ارزشامندینتا و ودشمحسوب  رانیپژوهشگران و مد یبرا یمناسب یراهنما تواندیو م دهدمیمهم نشان  نیرا به ا یجسمان
 راتیو تاأث دنجامابیساازمان  تیشخصا یباه معرفا توانادیها ممتفاوت افراد در باشگاه قیلزوم توجه به سلا نیفراهم آورد. همچن ندهیآ

 یساالن ورزشا در ایا رددا اریخترا در ا یلن ورزشسا کی تیریاگر فرد مد کهیطورداشته باشد. به انیمشتر ةرا بر جذب و توسع یزیمتما
 ن،یناابرابدهاد؛  شید افازاخاو ةمجموعا طیدر مح یراتییتغ جادیسالن را با ا تیفیک دتوانیموضوع م نیکردن ا مطرحبا  کند،یم تیفعال
وجاه باه مباحا  و ت انیت باه مشاترو ارائة خدما یدر طراح ،یورزش یابیبازار ةیاصول اول از یریگبا بهره دیبا یورزش یهاسالن رانیمد
 توانادیم ماتیق یابیابازار ةختایمعنصر آ ایموضوع است که آ نیپاسخ به ا قیتحق یسؤال اصل رونیازامهم بردارند.  یگام ،یگذارمتیق
 رد؟یقرار گ انیمورد توجه مشتر ییتنهااثرگذار به یعنوان عاملبه
 

  پژوهش یشناسروش

 کیروبیا یهاباشگاه انیشامل مشتر پژوهش، یآمار ة. جامعاست همبستگی ،لحاظ نوع بهو  یاربردهدف ک ی حاضر از حروش پژوهش 
ی سه جلسه نسبت به اهفتهبر عضویت در باشگاه، علاوهمستمر  صورتبهکه از نظر عملیاتی بانوان در شهر مشهد بود  یجسمان یو آمادگ

نمونه با  280عداد نمونه )، تنامعین صورتبه حجم جامعه یینپس از تعرو ازاینورزیدند. یماستفاده از خدمات ورزشی باشگاه مبادرت 
منظور ده باشگاه از ینبدد. ش( در نظر گرفته یتعداد سؤالات پژوهش در مطالعات همبستگ یبرابر 10 تا 5 ةحجم نمون ییناحتساب تع

ت خدما ةارائی بندسطح ۀنحوبندی جغرافیایی منطقه و یمتقس )به استناد یاطبقه به روشو  یطور تصادفبه ،شهر مشهد ةانگ 13 ینواح
 . ندشدانتخاب ( VIPاز نوع  هاباشگاه

 یها( و پژوهش1397) و دستار ینظر یقاتتحق ةیشینپ یبا بررس گذارییمتق ۀکنندیینعوامل تع یمنظور بررسبه ،در ادامه    
سؤال طرح و در  31نظران در ابتدا رداخته شد و  در ادامه براساس نظر صاحبپرسشنامه پ ةیفهرست اول ینبه تدو ،(1220-0920) 1یلکز

 یهادکارکر ةمؤلف یبرا 6 تا 4ساختار باشگاه، سؤالات  و هایژگیو ةمؤلف یبرا 3تا  1سؤالات  کهیطورهب ،شد یمتنظ ةمؤلف 8 قالب
 19تا  15خدمات، سؤالات  یفیتک ةمؤلف یبرا 14تا  11سؤالات  ی،مشتر یشخص هاییژگیو ةمؤلف یبرا 10 تا 7سؤالات  ی،اجتماع
و  یان،مشتر یریتمد یبرا 28تا  25سؤالات  یغات،و تبل یمتق یراهبردها یبرا 24 تا 20فروش، سؤالات  هاییاستس ةمؤلف یبرا

                                                 
Zielke .1 
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( تا 1از کاملاً مخالفم ) رتیکل ایینهگز 5 یفطبراساس سؤالات پرسشنامه همچنین، . استعوامل وابسته به رقبا  یبرا 31 تا 29سؤالات 
هدف و  یلات،تأهل، شغل، تحص یتشامل سن، وضع یشناختیتجمع هاییژگیاز و ینشده است. همچن یگذار( ارزش5کاملاً موافقم )

اده از ید، و با استفأیتنظر نفر از استادان صاحب 5پرسشنامه توسط  ییمحتوا ییاستفاده شد. سپس روا یاز حضور در باشگاه ورزش یزهانگ
نفر و با استفاده  30با  یمقدمات ةپس از انجام مطالع یزآن ن یاییپا در نهایت، شد.ید أیتابزار پژوهش نیز  ۀسازییدی، روایی تأتحلیل عاملی 

 . سپس باییدی مورد روایی سازه قرار گرفتتأو در نهایت براساس تحلیل عاملی اکتشافی و  دست آمدبه( r= 89/0کرونباخ ) یاز آلفا
پرسشنامه  280 1397 یزمان ۀبازدر  ،. محققشدها پرسشنامه یع، اقدام به توزمنتخب یهاباشگاه یریتلازم با مد هاییانجام هماهنگ

 . شد وتحلیلیهتجز شده،یلتکم ةپرسشنام 272مخدوش،  یهاکرد و پس از کنار گذاشتن پرسشنامهتوزیع 

 یعیآزمون طب ییدی،و تأ یاکتشاف یعامل یل)تحل استنباطی آمار و (جداول وها ب شکلقال )در توصیفی آمار ازها داده یلتحل یبرا  
 P ≤ 05/0 یمعناداردر سطح  3آموسو  2010 2، اکسل22. 1.اس.اسیاس.پ یافزارها( و نرمیانمونهتک یها و آزمون تبودن داده
 استفاده شد. 

 
 اول ۀمرحل تأییدی. تحلیل عاملی 1شکل 

عوامل  اثر بر، بنابراین مدل تحقیق مبنی نداز مقدار قابل قبولی برخوردار مدل برازش یهاشاخصکه  دهدیمنشان  1جدول  نتایج   
  .شودتأیید می و وفاداری گذارییمتق کنندۀیینتع

 

 اول ۀمرحلبرازش مدل معادلات ساختاری  هایشاخص .1جدول 

برازش یهاشاخص هاشاخصمقادیر   قبول قابلمقادیر   سیرتف   
Cimin 74/1058  - - 

آزادی ةدرج  702 - - 

(Cimin/df( 52/1 3تا  1مقدار بین    مطلوب 

دوم میانگین خطای برآورد  ةریش
(RMSEA) 

082 /0 1کمتر از   /0  مطلوب 

                                                 
1 . SPSS 
2 . Excel 
3 . Amos 
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  پژوهش یهاافتهی

بود، ( درصد 1/44سال ) 40 تا 31 یافراد، مربوط به گروه سن نیمراجعه به باشگاه در ب زانیم نیشتریب ،یفیبراساس اطلاعات توص
 2/34) پلمیو د پلمید ریافراد ز شتریب زین یلیمدرک تحص خصوص. در دادندیم لیتشک( درصد 3/71) نرا متأهلا نامراجعر بیشت نیهمچن
حفظ  ن،اجعهدف مرا نیترمهم نیبودند. همچن( درصد 8/47دار )خانه ،یورزش یهااز خدمت باشگاه کنندهاستفادهافراد  شتریو ب( درصد
 (.2بود )جدول (، درصد 2/70) یسلامت

 

 های توصیفی پژوهشیافته .2جدول 

 درصد فراوانی فراوانی سطوح شناختیجمعیتنام متغیر 

 سن

 5./5 15 سال 20زیر 

 7/28 78 سال 30تا  21

 1/44 120 سال 40تا  31

 7/21 59 سال به بالا 41

 تحصیلات

 2/34 93 زیر دیپلم و دیپلم

 6/24 67 کاردانی

 0/32 87 کارشناسی

 2/9 25 تحصیلات تکمیلی

 شغل

 2/20 55 آزاد

 5/23 64 کارمند

 5/8 23 و دانشجو آموزدانش

 8/47 130 دارخانه

 استفاده از باشگاه ۀانگیزهدف/ 

 2/70 191 حفظ سلامتی

 4/22 61 کاهش و افزایش وزن

 8/4 13 پزشک ةتوصی

 6/2 7 تفریح

 

با استفاده  ل،یتحل نیشد. در ا یریگبهره ،یدییو تأ یاکتشاف یعامل لیاز روش تحل ق،یابزار تحق ۀساز ییروا یمنظور بررسدر ادامه، به
 یشخص یهایژگیو ،یاجتماع یو ساختار باشگاه، کارکردها هایژگیعامل و 8، 1از  شتریب ۀژیو ریو مقاد یاصل یهامؤلفه لیاز روش تحل

 دیأیو مورد ت نییو عوامل وابسته به رقبا، تع انیمشتر تیریمد غات،یو تبل متیق یفروش، راهبردها یهااستیخدمات، س تیفی، کیمشتر
. 2و  ژهیو ری. مقاد1 ۀ، دو شاخص عمدشده اشباع معنادارچند عامل از  یگذارمتیق ۀکنندنییعوامل تع ةپرسشنام نکهیا نییتع ی. براشدند
عوامل  انسیدرصد از وار 96/65گانه در کل، توجه قرار گرفت که عوامل هشت مورد زیهر عامل، ن ةلیوسشده بهنییتب انسیوار سبتن
 (.3داشت )جدول  دیبودن ابزار در ورزش تأک یبر چندبعد و کردند نییرا تب یگذارمتیق ۀکنندنییتع

 

 نیاوکل و ری یم – سریک و بارتلت آزمون جینتا .3 جدول

 مقدار             فرضشیپ

 857/0 حجم نمونه( تیکفا) نیاوکل و ری یم – سریکمقدار 

 بارتلت تیکروآزمون 
 218/3848 خی دو ۀآمارمقدار 
 465 یآزاد ةدرج
 001/0 یمعنادارسطح 
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رائاه شاده اسات ا کیااز عوامل به تفک کیهر انسیسهم وار است. قبول سؤالات قابل یتمام یعاملبار  کهنشان داد  جینتا ن،یهمچن    
 (.4)جدول 

 

 گذارییمتق ةکنندیینتعی عاملهشتدر مدل  هاعاملاز  کیهر انسیوارسهم  جینتا .4 جدول

ةشمار

 عامل
 نام عامل

 شدهاستخراج یبارهامربعات 

 انسیواردرصد  کل انسیوار
 انسیواردرصد 

 یتجمع

1 

 

 39/11 39/11 53/3 (ها و ساختار باشگاهیژگی)و 1 عامل

2 
3 

 96/21 57/10 27/3 (کارکردهای اجتماعی) 2 عامل

 34/31 38/9 90/2 های شخصی مشتری(یژگی)و 3 عامل 3
 64/39 29/8 57/2 (کیفیت خدمات) 4 عامل 4
 90/46 26/7 25/2 های فروش(یاستس) 5عامل  5

 13/54 23/7 24/2 )راهبردهای قیمت و تبلیغات(  6عامل  6
 43/60 29/6 95/1 ()مدیریت مشتریان 7عامل  7
 )عوامل وابسته به رقبا( 8عامل  8

 

 

 

 

17/1 35/5 96/65 

  

 شاودمیپرسشنامه پرداختاه  سؤالات لیتکم بررسیبه  سؤالاتاز  کیهر نیانگیو م دانحراف استاندار ،عاملی بار انیدر ادامه، ضمن ب
 یریگانادازه ی( بارا6کرونباخ پرسشنامه )جدول  یآلفا بیضرو  شدهاستخراج انسیوار نیانگیم ،یبیترک ییایپا بی(. سپس ضر5)جدول 

و  یبرازنادگ ۀشادنرمشااخص  ،یشاخص تناسب برازنادگ ،یقیاز شاخص تناسب تطب ،یآزاد ةدو به درج یخ بتبر نسعلاوهتناسب مدل، 
باا  یگاذارمتیق ۀکننادنییعوامل تع یابیشده، حد مطلوب ابزار ارزحاصل جیاستفاده شد و براساس نتا ب،یتقر یخطا انسیجذر برآورد وار

)شاکل  شودیداده م شیشده نمابرازشمدل  یدییتأ یعامل لیتحل ةجینت ز،ی. در ادامه ناست بمناس ییروا یتوجه به موارد ذکرشده، دارا
2.) 

 

 سؤالاتو میانگین هریک از  د، انحراف استاندارعاملی بار. بیان 5جدول 

  ردیف متغیرها

 هایهوگ

بار 

 عاملی

انحراف 

 استاندارد

 میانگین

یو
ژگ
ی
 ها

و ساختار  باشگاه
 

 براساااسگااذاری یمتقدر ایاان باشااگاه  1
موقعیت مکانی )جغرافیاایی( آن تعیاین 

 شود.یم

54/0 59/0 28/3 

تنوع  براساسگذاری یمتقدر این باشگاه  2
یزی محاایط باشااگاه تعیااین آمرناا و 
 شود.یم

61/0 63/0 44/3 

 براساااسگااذاری یمتقدر ایاان باشااگاه  3
هااای گذشااته تعیااین یتفعال ةسااابق
 شود.یم

46/0 32/0 51/4 

ی
ی اجتماع

کارکردها
 براساااسگااذاری یمتقیاان باشااگاه در ا 4 

های یااک باشااگاه در قبااال یتمساائول
، حقااو  ساتیز یطمحااورزش ) ةجامعا

 شود.یمفردی،...( تعیین 

48/0 28/0 42/3 

 براساااسگااذاری یمتقدر ایاان باشااگاه  5
های یااک باشااگاه رعایاات یتمساائول

55/0 36/0 45/4 
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بااه حقااو   و احتااراماصااول اخلاقاای 
 گیرد.یممشتری تعیین 

 براساااسگااذاری یمتقیاان باشااگاه در ا 6
های یک باشگاه در قبال عدم یتمسئول

ی نادرساات تعیااین هااامکملمصاارف 
 شود.یم

62/0 61/0 62/4 
یو

ژگ
ی
ها

ی
ی مشتر

ص
ی شخ

 

ناوع  براساسگذاری یمتقدر این باشگاه  7
 شود.یمشغل مشتری تعیین 

73/0 55/0 61/4 

 براساااسگااذاری یمتقدر ایاان باشااگاه  8
 شود.یمسابقه مشتری تعیین 

41/0 49/0 66/4 

 براساااسگااذاری یمتقدر ایاان باشااگاه  9
 شود.یمسطح درآمد مشتری تعیین 

76/0 36/0 79/3 

 براساااسگااذاری یمتقیاان باشااگاه در ا 10
افااراد )ساان، معلولیاات، سااالم(  شاارایط
 شود.یمتعیین 

78/0 33/0 25/3 

ت
ت خدما

کیفی
 

 براساااسگااذاری یمتقباشااگاه  نیاادر ا 11
بودن تجهیازات  روزبهکیفیت وسایل و 
 شود.یمورزشی تعیین 

66/0 31/0 01/3 

 براساااسگااذاری یمتقیاان باشااگاه در ا 12
کیفیت ارائه خدمات مربیان )سابق کاار 

 شود.یم مربی( تعیین

54/0 62/0 66/3 

 براساااسگااذاری یمتقیاان باشااگاه در ا 13
رعایات نظاام و انضاباط زمااانی تعیااین 

 شود.یم

48/0 78/0 85/3 

 براساااسگااذاری یمتقیاان باشااگاه در ا 14
اصاول بهداشات و نظافات و پااکیزگی 

 شود.یمتعیین 

59/0 69/0 79/4 

یس
ت
اس

ها
 ی

ش
فرو

 

 راساااسبگااذاری یمتقیاان باشااگاه در ا 15
ی ورزشاای متفاااوت تعیااین هارشااته
 شود.یم

63/0 82/0 61/3 

 ارائاه براساسگذاری یمتقین باشگاه در ا 16
 ةبرناماتمارین،  ةبرنامخدمات ورزشی )

 شود.یمرژیم غذایی....( متفاوت تعیین 

47/0 75/0 98/3 

 براساااسگااذاری یمتقیاان باشااگاه در ا 17
ی قیمتی تخفیفی )معرفی چناد هاطرح
پرداخات  کجاایشتری جدید، چند ماه م

 شود.یمشهریه( تعیین 

52/0 33/0 48/4 

 براساااسگااذاری یمتقدر ایاان باشااگاه  18
مشااهور شاادن یااا برنااد شاادن تعیااین 

 شود.یم

55/0 42/0 73/4 

یاک  براساسگذاری یمتقدر این باشگاه  19
 شود.یم( تعیین سرسربهسود منطقی )

59/0 40/0 75/4 

ی ق
راهبردها

ت 
تیم
و تبلیغا

 براساااسگااذاری یمتقدر ایاان باشااگاه  20 
شده )تضمین کاهش یا ینتضمخدمات 

 شود.یمافزایش وزن .....( تعیین 

61/0 55/0 96/3 

 75/3 66/0 60/0 براساااسگااذاری یمتقیاان باشااگاه در ا 21
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 شود.یمانصاف قیمتی تعیین 

گااذاری از  تنااوع یمتقیاان باشااگاه در ا 22
 ار است.قیمتی برخورد

44/0 68/0 66/4 

 براساااسگااذاری یمتقیاان باشااگاه در ا 23
 شود.یمتعیین  پرمصرفخدمات 

42/0 73/0 34/4 

 براساااسگااذاری یمتقیاان باشااگاه در ا 24
اعطای برخی جوایز یا تخفیفات تعیاین 

 شود.یم

81/0 54/0 78/4 

ت مشتریان
مدیری

 

 براساااسگااذاری یمتقیاان باشااگاه در ا 25
  مشتریان احترام و ارتبااط رعایت حقو
 شود.یممتقابل تعیین 

63/0 59/0 98/4 

توجه  براساسگذاری یمتقین باشگاه در ا 26
مشااتریان  یشاانهادهایپو  هااابااه نظر
 شود.یمتعیین 

46/0 67/0 56/4 

 ۀشیو براساسگذاری یمتقین باشگاه در ا 27
پرداخاات )نقااد و یااا اقساااط( تعیااین 

 شود.یم

58/0 72/0 32/4 

 براساااسگااذاری یمتقیاان باشااگاه در ا 28
کارکنان باشگاه )منشی،  یافزایش نیرو
 شود.یمپاکبان( تعیین 

77/0 66/0 03/4 

ل وابسته به رقبا
عوام

 

توجه  براساسی گذارمتیقدر این باشگاه  29
ی سااایر رقبااا تعیااین گااذارمتیقبااه 
 .شودیم

71/0 48/0 10/4 

 براساااسی گااذارمتیقدر ایاان باشااگاه  30
ی مصااااوب از ساااامت اداره هااااانرخ
 .شودیمی تعیین بدنتیترب

65/0 52/0 63/3 

 براساااسی گااذارمتیقدر ایاان باشااگاه  31
شرایط بازار و توان رقابت در مقایسه باا 

 .ردیگیمصورت  هاباشگاهسایر 

49/0 47/0 69/3 

  
 .شودمی هئپرسشنامه ارا هایگویه ۀشدبرازشمدل  زیدر ادامه ن   
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در حالت استاندارد گذارییمتق هایگویه ییدیتأ یعامل یلتحل .2شکل   

   

نشاان از  6 جادول یرهاایکرونبااخ متغ یآلفاا بیو ضر شدهاستخراج انسیوار نیانگیم یبیترک ییایپا بیبا توجه به بالاتر بودن ضر
  .(3)شکل  دارد گیریاندازه هایمدل قبول قابلبرازش مناسب و 

 

  پرسشنامه کرونباخ یآلفا بیضرو  شدهاستخراجمیانگین واریانس  پایایی ترکیبی، بضری .6جدول 

 آلفای کرونباخ CR AVE سازه

 84/0 629/0 87/0 (ها و ساختار باشگاهیژگی)و 1 عامل
 906/0 767/0 928/0 (کارکردهای اجتماعی) 2 عامل
 902/0 726/0 928/0 های شخصی مشتری(یژگی)و 3 عامل
 93/0 784/0 947/0 (کیفیت خدمات) 4 عامل
 902/0 773/0 931/0 های فروش(یاستس) 5عامل 
 89/0 81/0 9/0 )راهبردهای قیمت و تبلیغات(  6عامل 
 91/0 7/0 91/0 )مدیریت مشتریان( 7عامل 
 87/0 78/0 94/0 )عوامل وابسته به رقبا( 8عامل 
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 در حالت استاندارد گذارییمتق ةکنندیینعوامل تع ییدیتأ یعامل یلتحل .3شکل 

 

 یاز آزمون ت یبررس مورد ةپژوهش در جامع یهامؤلفه تینقش و اهم بررسی منظوربه ،هاداده عیدر ادامه، با توجه به نرمال بودن توز
و سااختار باشاگاه،  هاایژگیو» یهامؤلفاه نیانگیام ۀنمر شود،یمشاهده م 7طورکه در جدول همان .(7)جدول  استفاده شد یانمونهتک

 یمطلاوب ینساب تیوضاعانگر بیا، «و عوامل وابسته به رقبا انیمشتر تیریفروش، مد یهااستیخدمات، س تیفیک ،یاجتماع یکارکردها
باا ، «غااتیو تبل ماتیق یو راهبردهاا یمشاتر یشخص یهایژگیو» یهابوده، اما مؤلفه 3از  شتریآنها ب نیانگیم ۀنمر کهیطورهب ،است
 یکارکردهاا یهااز مؤلفاه ریاکه غ شودیمشخص م ،یبا توجه به سطوح معنادار نیندارند. همچن یمناسب تیآنها، وضع نیانگیه متوجه ب
 وجود دارد. یتفاوت معنادار یفرض نیانگیها با مر مؤلفهیسا نیانگیم نیب غات،یو تبل متیق یو راهبردها انیمشتر تیریمد ،یاجتماع

 

  3برش  ةنمری آن در گروه نمونه با هامؤلفهگذاری و یمتق ةکنندیینتععوامل  ةنمری برای تعیین نقش انهنموتکآزمون تی  .7 جدول

 سطح معناداری t ةآمار میانگین متغیر

 001/0 09/5 28/3 ها و ساختار باشگاهویژگی

 78/0 38/0 01/3 کارکردهای اجتماعی

 001/0 22/6 59/2 ویژگی شخصی مشتری

 001/0 86/10 62/3 کیفیت خدمات

 001/0 62/18 05/4 های فروشسیاست

 98/0 12/0 99/2 راهبردهای قیمت و تبلیغات

 16/0 40/1 07/3 مدیریت مشتریان

 001/0 22/6 30/3 عوامل وابسته به رقبا

 

  یریگجهینتو  بحث

شهر مشهد انجام  کیروبیو ا یجسمان یآمادگ یهاخدمات در باشگاه یگذارمتیعوامل مؤثر بر ق یعامل لیپژوهش، با هدف تحل نیا
ها است که در باشگاه انیمشتر یبر رفتار مصرف یگذارمتیتوجه به مباح  ق ،یورزش یابیمهم علم بازار یکردهای. از جمله روگرفت

 تیفیک ،یمشتر یشخص یهایژگیو ،یاجتماع یو ساختار باشگاه، کارکردها هایژگیو یعنی متیق ۀکنندنییعامل تع 8پژوهش حاضر 
صورت گرفت.  لیوتحلهیو عوامل وابسته به رقبا، مورد تجز انیمشتر تیریمد غات،یو تبل متیق یفروش، راهبردها یهااستیخدمات، س
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و  یوفادار شیافزامنظور به یورزش یهابهتر خدمات باشگاه یگذارمتیق یبرارا  ییشنهادهایپبتوان  قیطر نیتا از ا رودیانتظار م
 رانیمد یرو شیدرست پ یریمس ،یاصول یگذارمتیشناخت و ق قیبتوان از طر نیها ارائه داد. همچندر باشگاه انیمشتر یمندتیرضا
 قرار دهد. انیمشتر یدر جهت جذب و نگهدار یورزش یهاباشگاه

و ساختار باشگاه،  هایژگیو یهامشخص شد که مؤلفه ،یگذارمتیق ۀکنندنییعوامل تع نیحاصل در ب جینتا براساسدر ابتدا و    
 یکارکردها یهامطلوب و مؤلفه تیاهم یفروش و عوامل وابسته به رقبا، دارا یهااستیخدمات، س تیفیک ،یمشتر یشخص یهایژگیو

از  رانیبتوان عدم شناخت درست مد دینامطلوب برخوردار بودند. شا تیاز وضع انیمشتر تیریو مد غاتیتبلو  متیق یراهبردها ،یاجتماع
در  ینقش خوب نهیزم نیاند در اها هنوز نتوانستهاحتمالاً باشگاه نیموضوع عنوان کرد. همچن نیبر ا یلیرا دل انیمشتر یواقع یازهاین

با  فیضع غاتیو تبل انیو عدم ارتباط درست با مشتر یارتباط با مشتر تیریباشگاه در مورد مد رانیمد یاطلاعبیکنند، مانند  فایجامعه ا
 یهااستیس بیترتبه ،یگذارمتیق ۀکنندنییتع یهامؤلفه نیحال، در ب نی. با ااست شدهیمعرف لیدلا نیترنامناسب، از مهم تیفیک

و  متیق یراهبردها ،یاجتماع یکارکردها ان،یمشتر تیریساختار باشگاه، مد یهایژگیوخدمات، عوامل وابسته به رقبا،  تیفیفروش، ک
و  متیعنصر ق یکار(، با دست2003و همکاران ) لیکا زمینه نیبرخوردار بودند. در ا تیاز اولو ،یمشتر یخصش یهایژگیو و غاتیتبل
 متیانتظارات افراد را از ق توانیمختلف در رابطه با موضوع مشخص، م یهاامیپ ةبا ارائ کهداشتند  انیکنندگان، بمصرف واکنش لیتحل
 یچگونگ رسدینظر مبه ،حال نیا نمود. با کنترلرا  متیق راتییاشخاص به تغ یمنف واکنش توانیم ها،امیپ نیا یکارداد.  با دست رییتغ

و  ینظر .شونداستفاده  ،رانیمد راهبردی توسط ییراهکارها عنوانبه ستیبایبوده و م یعلم یهایتئور براساس دیبا هاامیپ نیا یمحتوا
دهندگان خدمات کالا و خدمات با عملکرد ارائه ۀدربار یداخل متیاز ق انیمشتر راکاتاد که دندیرس جهینت نیبه ا زی( ن1397دستار )

خدمات، متناسب باشد،  یشنهادیپ یهامتیشده با قاطلاعات ارائه کهیرتآنان، درصو یهاافتهیدارد. براساس  یسازگار تیموردنظر، قابل
. افتیکاهش خواهد  یشنهادیپ یهامتیو مقاومت آنان در برابر ق تر خواهد بودمناسب یشنهادیپ یهامتیبا ق انیمشتر یسازگار
 یاضافآن محصول را همراه با خدمات  متیق شیدهند و عامل افزا شیمحصول خود را افزا متیها قشرکت که یزمان گر،ید عبارتبه
 نینخواهد شد. ا جادیدر برابر آن ا یمنفمت و مقاو گیردمیبهتر شکل  دیجد متیبا ق یسازگارکننده برسانند، شده به اطلاع مصرفارائه

 یگذارمتیکه ق گفت توانیم زمینه نیفروش در پژوهش حاضر  همسوست. در ا یهااستیآمده در خصوص سدستبه ةجیموضوع با نت
هستند که در  یملعوااز جمله  یفیتخف یهااستفاده از طرح نیمنصفانه و همچن متیبا ق یخدمات ورزش ةو ارائ یورزش یهامناسب رشته

 ها مؤثر واقع شود.در شهرت و برند شدن باشگاه تواندیمناسب م یگذارمتیق یمؤثرند. حت یگذارمتیق

و همکاران  ی( و محمود1395) رزادیش کهیطوربهبرخوردار بود،  زیادی تیاز اهم زیخدمات ن تیفی، عامل کآمدهدستبه جینتا براساس
 وز،ربه یورزش زاتیو تجه لیکه استفاده از وساگفت  توانیم زمینه نیاند. در امؤلفه دانسته نیترتیااهمخدمات را ب تیفیک زی( ن1394)

است که از  یها، مواردو نظافت در باشگاه یاصول بهداشت تیو رعا ینظم و انضباط زمان تیباسابقه و مجرب و رعا انیبهره بردن از مرب
رقبا و در نظر  یگذارمتیکه توجه به ق کرد انی( ب1395) رزادیشده است. ش انیموضوع ب نیاعنوان عوامل مهم در به انیجانب مشتر
 یعامل خدمات، ةحال، توسع نی. با اکنند یبررس دیها باباشگاه رانیاست که مد یباشگاه، جزو موارد یبازار و توان رقابت طیگرفتن شرا

موقع خدمات به قیرا از طر یمناسب یبتوان آمادگ کهیدرصورت نی. همچنشودیها محسوب مخدمات در باشگاه یگذارمتیق شیافزا یبرا
 زی( ن2018) ندوناسی. ادیرس یگذارمتیبا ق یتناسب قابل قبول به توانی( میو نظافت ییغذا ،یجاد کرد )مانند خدمات بهداشتیدر باشگاه ا

 یمنظور تمرکز بر روحال، به نیها عنوان کرد. با امجموعه یاهیرا توجه به خدمات حاش یگذارمتیق ةمهم توسع یهااستیس از یکی
 خدمات برقرار کرد. ةارائ تیفیرا با ک یاتعادل عاقلانه ستیبایم د،یجد انیموجود و جذب مشتر انیحفظ مشتر

باشگاه است.  تیفعال ةسالن و سابق طیمح یطراح ،یزیآمرن  ،یمکان تیو ساختار باشگاه شامل موقع یژگیو ةمؤلف ،یعامل بعد 
 زهیانگ جادیا انگریباشگاه، هرکدام ب یداخل ةکمدها و محوط وارها،یو د هاکیسرام بیترک نه،یو آ هاوارهیرن  دستگاه، د مانند یعوامل
 یهارن  در باشگاه یروانشناس یاثربخش یدر راستا زی(، ن1398) انیساعتچ و کیند. بایجسمان یهاتیمداوم در فعال شارکتم یبرا
 یبرا انیمشتر یدر آمادگ یموضع خود نقش مؤثر نیو ا اندسطح خدمات دانسته یشدن و ارتقا زیمتما یبرا یآن را عامل مهم ،یورزش
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حس آرامش  یو نشاط داخل باشگاه و القا یتوجه به شاداب ،یداشتندوست ییفضا جادیا ین تلاش برایخواهد بود. همچن شتریپرداخت ب
و همکاران  کریدوستان فراهم آورد. ب ریبه سا نامراجعآن از جانب  غیتبل یرا برا ییبالا یریحس نفوذپذ دتوانیخوب در رختکن، م

از  یریگراهکار، بهره کیعنوان عنوان کرده و به انیکاهش مشتر یبرا یرا عامل مهم یابیاز دانش روز بازار یریگعدم بهره زی( ن2017)
 .کنندیم یمعرف انیانتظارات مشتر تیریمد یزنده براسا یرا عامل یابیبازار نینو یهاوهیش

نظری و  کهیطوره. بشودیمطرح م یاگسترده اریعنوان موضوع بساست که خود به انیمشتر تیریمد ،ی، عامل بعدهزمین نیدر هم  
با باشگاه  یمشتر یمکارها خط قرمز تداوم هباشگاه یرا در ساختار رسم یارتباط با مشتر تیری( توجه به مد1391) نژادبحری
و احترام  انیحقو  مشتر تیباشگاه خود و ضمن رعا انیمشتر یشنهادهایپو  هارموفق با توجه به نظ ریهر مد روازاین. شماردیبرم

 یهاوهیشکه با در نظر گرفتن  کردند انی( ب1397و دستار ) ینظر زمینه نیقرار دهد. در ا میرا بهتر مورد تکر انیمشتر تواندیمتقابل، م
 یهاوهیش نیتراز مناسب یکی حال، نیا کرد. با یاریخدمات باشگاه  زرا در استفاده ا انیمشتر توانیصورت اقساط، مبه هیپرداخت شهر

( 2011) لکیاشاره شده است. ز قاتیارزشمند آن بارها در تحق جیاست که نتا انیارتباط با مشتر تیریافزار مداز نرم یریگبهره ت،یریمد
 تیریمد تیبر ماه گذارد،یم انیمشتر تیبر شخص یریناپذجبران تأثیرات ،یاعلام متینکته که احساس شرم و گناه از ق نیا انیبا ب زین
 .کندیم دیتأک اریبس متیق

در  یرمشت یشخص یهایژگیو ،حال نیا قرار گرفتند. با یبعد یهادر رتبه زین غاتیو تبل متیق یو راهبردها یاجتماع یکارکردها
 نیسن، سطح درآمد و...( دانست که ا ت،ی)معلول انیمشتر طیبه تفاوت و شرا رانیمد یتوجهیب توانیآن را م لیآخر قرار گرفت و دل ةرتب

ا موفق ر یابیدرست و بازار یگذارمتیق انیارتباط م دیها باباشگاه رانیگفت که مد توانیم ان،ی. در پاردیمدنظر قرار گ شتریب دیعامل با
 ازیامت نیترمهم رایبپردازند، ز انیارتباط با مشتر تیخود به تقو یهامحصولات و خدمات باشگاه یمناسب برا یبها نییو با تع کننددرک 
 یرا بر نظام اقتصاد یمداناکار جیتدرکه مانع رقابت در بازار شود، به یبر بازار رقابت بوده و هر عامل یمبتن یاقتصاد امنظ اتیح ةیو پا
خدمات و  تیفیفروش، ک یهااستیس بیترتبهباره  نیمهم در ا اریکه عوامل بس شد، مشاهده تحقیق نیدر ا روازاین. سازدیاکم مح

 رازیغخدمات و محصولات خود به یبها افتیدر یها براباشگاه رانیکه مد شودیم شنهادیپ نی. همچندعوامل وابسته به رقبا هستن
و  یماهه، چندماهه، هفتگ میتر )اقساط، سالانه، نو متنوع رتریپذانعطاف یهاو روزانه( از روش انیروز در م کیمتداول )ماهانه،  یهاروش

نظران معتقدند که بدانند که صاحب دیها باباشگاه رانیاقدام کنند. مد دیبه اشکال مختلف و جد یفیتخف یهاروزانه و ...( و استفاده از طرح
است  نیمهم ا اریبس ةنکتاست. اما،  انیخواسته و انتظارات مشتر نیمنظور تأمخدمات به تیفیبهبود ک ،یاثربخش شیافزا یهااز راه یکی

از  یاریذکر است که بس شایانموردنظر، مطابقت داشته باشد.  یهاباشگاه انیمشتر یو اقتصاد یبا توان مال دیبا تیفیک نیا ةکه ارائ
 یممکن است آنان را در راستا تیوضع نیکه ا دانندمیمحصولات و خدمات خود  یگذارمتیق یابر یها، رقبا را مرجعباشگاه رانیمد
 یمنابع مال نیتأم ةیکه پا یگذارهیمانند بازده سرما یگرید یهابه روش تا شودیم شنهادیپ ن،یاهداف باشگاه ناکام کند. بنابرا گرید

 یادیز یزنان کشور را دستخوش دگرگون ةها، جامعباشگاه رانیمد زیآمتیفقتلاش مو ةجینت نیتوجه کنند. همچن شتری، باستباشگاه 
 .دکشور خواهد بو یو شاداب یو تندرست یسلامت یخواهد کرد و آن ارتقا

 یبوده و از طرف انیو وابسته به ادراکات مشتر یچندبعد ،یخدمات ورزش یگذارمتیق تیریموضوع مد نکهیبا توجه به ا ت،یدر نها    
 شودیم شنهادیحاضر است، پ قیتحق یهاتیموضوع از جمله محدود نیاست که ا ریبر آن انکارناپذ یو فرهنگ یتیموقع یرهایمتغ ریتأث

کار به ساخت  نی. ادگیرانجام  یورزش یهامجموعه یمتیق ریاثرگذار بر تصو یو فرهنگ یتیعوامل موقع ییشناسا زمینةدر  یکه پژوهش
 خواهد بود. تریآن الگو، کاربرد ییشناساکه بدون شک  شودیمنجر م انیمشتر یرفتار یهاتیواقع یمبنابر  یبوم یالگو

 

  تشکرو  ریتقد

  داریم.را  یسپاسگزار، کمال تشکر و افزودندو به غنای آن داشتند افرادی که در این پژوهش مشارکت تمامی از   وسیلهینبد
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