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 دانشگاه پیام نور )نویسنده مسئول(   ،استادیار مدیریت ورزشی .  1
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 چکیده 
نگرش مشتریان   بر کنندة گرایش بازار ادراک از عوامل تعیین تاثیر بررسی  ،هدف پژوهش حاضر

  مطالعات پیمایشی و ازنوع  -، همبستگیحاضر  روش پژوهش های ورزشی شهر تهران بود. باشگاه
 های ورزشی شهر تهرانبه باشگاه که افرادی تماممیدانی اجرا شد.  صورت بود که به کاربردی 

نفر   384، با توجه به جدول مورگان تشکیل دادند.  را پژوهش آماری  جامعة کردند،می  مراجعه
  کنندة عوامل تعیین نامة پرسش  از ها آوری داده. برای جمع عنوان نمونة پژوهش انتخاب شدندبه

ضریب  با استفاده از  زاده  استفاده شد. نگرش مشتری عبدالعلی  نامةو پرسش  اوزر گرایش بازار 
نامة  و برای پرسش  0/ 83برابر با  عوامل گرایش بازار  نامة پرسش برای یایی پامقدار  ،آلفای کرونباخ 

،  از آزمون کشیدگی و چولگی  اهوتحلیل دادهبرای تجزیه  . گزارش شد 0/ 89برابر با نگرش مشتری 
نتایج حاصل از پژوهش،   براساس و مدل معادلات ساختاری استفاده شد.  همبستگی پیرسون

اساس نتایج، مدل معادلات  معنادار داشتند. بر ارتباط نگرش مشتری  باهای گرایش بازار مؤلفه
بخشی از واریانس  یعنی  بودند؛بینی نگرش مشتریان ی عوامل گرایش بازار قادر به پیش ساختار

که مدیران و  رسد نظر می این مؤلفه را دربین مشتریان تبیین کردند. با توجه به نتایج پژوهش به 
مثبت   ازار توجه بیشتری کنند و از اثرهایگرایش ب کنندةمسئولان باشگاه باید به عوامل تعیین

 مند شوند. نگرش مشتری بیشتر بهرهها بر این گرایش
 

 . ورزشیهای ، نگرش مشتری، باشگاه، محیط بازار گرایش مشتری، گرایش رقبا گان کلیدی:واژ
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 مقدمه
ها و مراکز آمادگی هاي ورزشی )باشگاهخصوص در سازمانبه موجود  رقابتی فضاي در موفقیت

 روي بازاریابی هايهبرنام و هاطرح رویکردها، به  ازپیشبیش این مراکز که  است این مستلزم  جسمانی(

 بازارگرایی  مقولة به آن مدیریت توجه و باور میزانبراساس  وکاريکسب هر در بازاریابی ورند. زیربنايآ

 سلامت در اساسی ینقش هاي ورزشیباشگاه (.2008، و آقازاده نهاوندیان نیکوکار، است )دیواندري،

 موفقیتبر  هاآن  شده و نحوة ارائةارائهکیفیت خدمات  .کنندمی ایفا روانی ازحیث جسمانی و جامعه

 گذارد )بیرامی ایگدر،می تأثیر دیگر برخی شکست و ها و مراکز آمادگی جسمانیباشگاه برخی

 یا رکود در جامع عاملی ورزشی کنندةمصرف رفتار ،بنابراین ؛(2015،حاتمی و رحیمی

 کلیدي نکتة. رودشمار میآمادگی جسمانی بهمراکز  در بازاریابی هايفعالیت تمامی افتادنجریان به

 این .است کنندهمصرف رفتار درک ،عملی جنبة از و هم علمی جنبة از هم بازاریابی راهبرد موفقیت

 ها و مراکز آمادگی جسمانیباشگاهنیز براي  و غیرتجاري هايسازمان ،تجاري هايشرکت براي امر

 رفتار و درک بازارگرایی، ه توجه بهالبت دارد؛ کاربرد کنند،می تدوین را بازار به مربوط قوانین که

 هايتتفاو به هتوج با مختلف جوامع در کنندگانمصرف عملکرد ارزیابیهمچنین،  مشتري و نگرش

 .(2005 پور،)اسماعیل هستند برخوردار ايویژه اهمیت از نیز فرهنگی

 پیوسته سرعت و تجاري به طیاست که مح یمعندینب یو رشد تجارت جهان فناوري ةتوسع ،امروزه

راهبردي به اشراق و شهود  هايري یگمیتوانند براي تصمینم نیاز ا شیب رانیاست. مد رییتغدرحال

 برايها سازماناست.  یپوشچشمقابلرینادرست غ  میتصم کی ةجیکارها نت شتریکنند. در ب هیتک

اطلاعات  دیها با. آنز دارندایات نع اي، به اطلانهیدر هر زم انیمشتر تیرضا نیتأم ارزش بالاتر و ةارائ

بازار فعال هستند، داشته که در  یو عوامل روهاین ریها و ساواسطه ب،یرق هايسازماناز  اديیز اریبس

 )روستا، دیآیشمار مبه یابیو ابزارهاي بازار راهبرديهاي ییاز اقلام مهم دارا یکیباشند. اطلاعات 

 یی نها ةعنوان مرحلبه  ییبه بازارگرا( 2002) 1گولسبايو  لاسک  کندي، .(20011،ابراهیمیداور و 

 هايشیگرا ةبازار در امتداد توسع شیکه گرا ندو معتقداند ریسته نگ یسازمان بازرگان کی ةتوسع

 یابیتفکر بازار وشده است  جادیا یابیتفکر بازار ةیپابر ییاست. بازارگراوجود آمده به یمختلف بازرگان

که  یفرهنگ سازمان عبارت است از ییبازارگرا ،یکلطوره. بدهدیم لیآن را تشک یفلسف ربنايیز

تر براي هاي افزونخلق ارزش رايکه ب پردازدیم ییکارا و اثربخش به خلق رفتارها اریصورت بسبه

 .هستندلازم و ضروري  ارتقاي عملکرد تجاري شرکت ،جهینتو در انیمشتر

 
1. Kennedy,  Lassk & Goolsby 
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گرایش مشتري، گرایش گرایش بازار از سه بعد  ،(2000) 1سالترفرهنگی نارور و  ةاساس اندیشبر

یعنی توجه بلندمدت و سودآوري تشکیل شده است.  ؛و دو شاخص تصمیم محیط بازاررقیب و 

 بارق و خریداران به راجع اطلاعات اکتساب ايهفعالیت همة ایش مشتري و گرایش رقیب شاملگر

 همة سوم این ساخته به یکپارچگی  ةلفؤکارها است. موار هدف و انتشار آن در تمام  کسبدر باز

کوچکی و تازگی  باوجودازهاي مشتریان اشاره دارد. نی کردنبرآورده برايافراد درون شرکت 

 اغلبها باید گفت که این دسته از شرکت ،کوچک و متوسط هايسازمانها و  تعهدات در مسئولیت

راحتی ما را در درک توانند بهتر میبزرگ هايسازمانرقابت کارا با  دلیله و ب هستندبسیار  بازارگرا 

 دربارة انند و همین موضوع مطالعه هاي کوچک و متوسط یاري رسمحیطبهتر گرایش بازار در هرچه 

 .(2013 ،صمديو  ی)قنوات کندها را ارزشمند میآن 

خود  رفتار مشتریان درستک به شناخت و در درک نگرش و رفتار مشتريها براي سازمان ،طرفیاز

و اطلاعات باشند  نظر داشته زیروسته مشتریان و رقباي خود را منظور باید پیدیندارند و بنیاز 

از  ،کنندهمصرف یکل یابیعنوان ارزبه محصولات به نگرش .کنندوتحلیل ها را تجزیهآنحاصل از 

 ،امروزه .(2013 ،صمديو  ی)قنوات شودیم فیتعر تیفیکالا مانند شکل، برند و ک کی يهایژگیو

 يهاکار سازمانوکسب شرفتیتوسعه و پ  یامل اصلواز ع  يوجود دارد که موضوع مشترباور  نیا

قدرت   ،امروز يایدن در .ورزش و اقتصاد ورزش دارد ةبر توسع ياملاحظهقابل ریثأ که ت است یورزش

 ت یریعلم مد ةنیزمدر دیاست و با ظهور مباحث جد انیسمت مشترها بهانتقال از سازماندرحال

به خود  ياشکل تازه ،هادر سازمان انیجذب مشتر يهاوه یکسب ش يبازار برا تیوضع یمانند بررس

به  یابیدستبراي  انیربازار در ارتباط با نگرش مشت   شیگرا ةکنندنییگرفته است. عوامل تع

  ت ی اهممختلف  یبه خدمات و محصولات ورزش انیکردن مشترلیخصوص متماررزش دااطلاعات با

 ایباشگاه  کیتوسط  انیدر جذب مشتر تیموفقتواند از عوامل یم ي. درک نگرش مشتردارند

 (.2014و محمدي، سلطانیدهقانی ) باشد یسازمان ورزش

 وفاداري و نگرش بر بازار گرایش ( به بررسی تأثیر2017) مرادي و راسخ اسماعیلی، رسولی،

 بازارگرایی که بود آن بیانگر هاآبی پرداختند. یافته هايپارک در خدمات کیفیت به توجه با مشتریان

 کیفیت بر ولی ندارد؛ معنادار ي تأثیر مستقیم طورها بهمشتریان و نگرش مثبت آن  وفاداري بر

 و بازار گرایشبا ارتباط  در را واسطه نقش تواندمی نیز خدمات کیفیت. دارد معنادار يتأثیر خدمات

عوامل  یبررسدر پژوهشی به ( 2017)و ساراکشیک  امیرنژاد حسینی،. کند ایفا کنندهمصرف رفتار

حاصل  يهاافتهی يمبنابرپرداختند.  تهران دوي ةمنطق یاماکن ورزش انیمشتر دیر رفتار خردمؤثر 

 یعوامل اجتماع  ،یعوامل فرهنگ ،یدسترس زات،یتجه عامل امکانات و پنج ،یاکتشاف یعامل لیاز تحل

 
1. Narver & Slater 
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نیا . رحیمشدند ییشناسای اماکن ورزش انیمشتر دیر رفتار خردعنوان عوامل مؤثر به ژهیو خدمات و

 موردمطالعه:) وفاداري مشتریان و  نگرش بر گرایش بازار تأثیر»با عنوان  ( پژوهشی2014) و هرندي

 و نگرشدر  هاي بازارگرایشنتایج نشان داد که  انجام دادند. («مشهد شهر ستارة پنج هايلهت

مدل »با عنوان  ( پژوهشی2017) 1بالوگلوباسر و  بو و ،راستادرهمین .هستند مؤثر وفاداري مشتریان

 آمریکا انجام دادند. نتایج پژوهشدر  «و کاربرد آن براي اهداف چندگانه بر مشتريمبتنی بازارگرایی

گرایش بازار مشتري که  داداین نشان برو افزون کردبر مشتري را تأئید تنیمببازارگرایی مفهوم 

مشتریان به  بر وفاداري مستقیم يتواند اثراما نمی ؛دارد نگرش و رفتار مشتریانبر  مثبت يتأثیر

 دارد، ممکن است مشتري وفاداري نباشد. مثبت ینگرشدیگر، توریستی که بیانبرند داشته باشد. به

وفاداري  رد، اعتماد و رضایت بازارگرایینقش »با عنوان  اي( در مطالعه2016) 2گرین و اورث

 هاي بازارگرایشبه این نتیجه رسیدند که  «در تجارت خانوادگی با تجارت غیرخانوادگی مشتریان

رضایت  ،مچنیند. هنطریق رضایت( بر وفاداري مشتریان تأثیر دار)از  غیرمستقیم طور مستقیم وهب

تأثیر اعتماد قرار مستقیم تحتطور غیرو به بازارگراییتأثیر مستقیم تحتطور بهیز مشتري ن

 نگرش و بربازارگرایی و محیط بازار  اثره بررسی ب ايمقاله در (2016) 3لاواک و مراگانکگیرد. می

بر ادراک  دیشد يریتأث محیط بازارکه  نتایج نشان داد ي پرداختند.مشتر شدةادراک تیفیک

 هتواند بیم یابیبازار هايتیدر فعال بازارگراییبر  دیتأک ،نیبنابرا؛ برند دارد تیفیکننده از کمصرف

زعم به شده،با توجه به مطالب گفته  .کندبرند کمک  یذهن ریهاي تصویابیارز نگرش و بهبود

سنجش  براي ییکارهامطالعات کاربردي کمی درخصوص ارائة راه ،این پژوهش پژوهشگران

و  اندشدهانجام  ها و مراکز آمادگی جسمانیباشگاه نگرش مشتریانبازارگرایی و تأثیر آن بر 

هاي خصوص در سازمانبهزمینة گرایش بازار در ادبیات موضوعی و پژوهشی بسیار کمی ،همچنین

در ادبیات موضوعی و  راهبرديلزوم توجه به این حوزة ؛ بنابراین، در کشور ما وجود داردورزشی 

 ينظر کاربردحاضر از پژوهش تیاهم. رسدنظر میبه ضروري ،رزشیمدیریت بازاریابی وپژوهشی 

با توجه به مبانی نظري و ادبیات . استاتکا و قابل دیمف اریبس یورزش يهاسازمان رانیمد يبرا

 آورده شده است. ، مدل مفهومی پژوهش حاضر در شکل شمارة یکپژوهش

 

 
1. Boo & Busser& Baloglu 

2. Orth & Green 

3. Maragan & Loavloak 
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 مدل مفهومی پژوهش -1شکل 

 

 شدهرنهادهاي ذک در بازارگرایی و تأثیر آن بر نگرش مشتریان موضوع د،قبلًا اشاره شکه گونههمان

 به  توجه . بادارند زمینهدراین  اندکی اطلاعات کارکنان و مدیران و است ناشناخته بسیار زیادي تاحد

 سطوح برخوردار هستند،تري قوي بازارگرایی از که هاییسازمان که واقعیت این و بازارگرایی اهمیت

سطوح فوقانی ورزش  نمدیران و مسئولا تأکید به با توجه و دهندمی نشان را توسعه و رشد از بالاتري

 کردنبهینه و ورزشی کشور هايباشگاه درآمدزایی خدمات مطلوب به مشتریان، ارائة برمبنی کشور

 آن  به پاسخ دنبالبه  ر گپژوهش و است موردنظر پژوهش این  در  که سؤال اصلی ها،سازمان عملکرد این

شهر  یورزش يهاباشگاه انیمشتر بازار بر نگرش شیگرا ةکنندنییعوامل تع ایآ است، این است:

 ؟هستند تأثیرگذارتهران 

 

 شناسی پژوهش روش
ردي است که به شکل میدانی کارب هايپیمایشی و ازنوع پژوهش -روش پژوهش حاضر همبستگی

 که تمامی مشتریانی .هاي مقطعی است، این مطالعه ازنوع پژوهشلحاظ زمانیشده است. ازاجرا 

 مراجعه  هاي ورزشی و مراکز آمادگی جسمانی و تندرستی شهر تهرانبه باشگاه خود نگرش  طبق

بودن ا توجه به گستردگی جامعة آماري و نامشخص. برا تشکیل دادند پژوهش آماري جامعة کنندمی

نفر از  384 ،نامحدود تعداد آن، نمونة آماري براساس جدول تعیین حجم نمونة مورگان براي جامعة

 اي مرحلهاي چندصورت خوشهطور تصادفی و بههاي ورزشی انتخاب شد که بهمشتریان باشگاه

مرکز تقسیم  شرق و به پنج منطقة شمال، جنوب، غرب،که شهر تهران صورتانتخاب شدند؛ بدین

روش نامه به پرسش ،سپس صورت تصادفی دو باشگاه ورزشی انتخاب شدند.و از هر منطقه به شد

که با  توزیع شدورزشکاران  بین  نامهپرسش 400 درمجموعکه  دردسترس توزیع شد گیرينمونه 

نفر از مشتریان  348لاعات هاي مخدوش و ناقص، اطنامهگذاشتن پرسشتوجه به حجم نمونه و کنار

اي براي  بر بررسی کتابخانهها علاوه، براي گردآوري دادهدر این پژوهش .وتحلیل آماري شدتجزیه 

 -1 نامه استفاده شده است:مشتریان از دو پرسش آوري نظرهايجمع تکمیل بخش پیشینه، براي 
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با هدف بررسی عوامل تعیین کننده  1زروتوسط ااین پرسشنامه  : بازار گرایشاستاندارد   نامةپرسش

 ط یمح و بیرق شیگرا ،يمشتر شی)گرا سه بعد يکه دارا، گرایش بازار تهیه و تنظیم شده است 

نگرش استاندارد   نامةپرسش -2 .است کرتیارزشی لپنج اسیبراساس مقو است  هیگو 37بازار( و 

براساس و   ال ؤس 17 نامه داراياست. این پرسش تدوین شده  زاده یعبدالعلتوسط : مشتري

 يهانامهپرسش یی،محتوا یی صوري وروا یینتع يبراتنظیم شده است.  کرتیارزشی لپنج اسیمق

که  نددش یعتوز تربیت بدنینظران متخصص ها و صاحبدانشگاه یداز اسات تعدادي ینب پژوهش

د که شاطمینان حاصل  ،ترتیببدین ند؛دشها لحاظ نامهپرسش یینها یرایشدر ویشنهادها پ 

پایاي درونی پرسشنامه  با آلفاي   د.نسنجرا می پژوهشگر موردنظر هايها همان خصیصهنامهپرسش

براي و  83/0برابر با  عوامل گرایش بازار نامةپرسشبراي یایی پامقدار کرونباخ اندازه گیري شد  و 

ها در سطح آمار تحلیل دادهوتجزیهبراي  .گزارش شد 89/0برابر با نگرش مشتري نامة پرسش

هاي آماري میانگین و انحراف استاندارد استفاده شد و در سطح آمار استنباطی، از شاخص توصیفی،

استفاده شد. این  مدل معادلات ساختارياز آزمون کشیدگی و چولگی، همبستگی پیرسون و 

 .نداجرا شد 23 نسخة 3آموس افزارو نرم 20نسخة  2اس.پی.اس.اس.  افزارها ازطریق نرممحاسبه

 

 نتایج
درصد  1/22هل و درصد متأ  77/ 9درصد زن،  4/35 و درصد مرد 6/64 مونه،نفر ن 384از مجموع 

درصد  1/5، 31-40روه سنی بین گسال و بیشترین  50کمترین تعداد گروه سنی بالاي مجرد، 

 ارشد درصد کارشناسی 5/20درصد کارشناسی و  9/35کاردانی،  1/14درصد دیپلم،  4/24دیپلم، زیر

درصد بین یک تا سه  6/23ها کمتر از یک سال، نمونه از درصد  2/11، قة کاردرخصوص ساب .بودند

  .درصد بالاي پنج سال سابقة عضویت داشتند 8/25درصد بین سه تا پنج سال و  4/39سال، 

از  یرپارامتري،یا غ  هاي پارامترياستفاده از آزمون منظورها بهابتدا براي تعیین توزیع طبیعی داده

 استفاده شد.چولگی و کشیدگی  آزمون

 

 

 
 

 
1. Ozer 

2. SPSS 

3. AMOS 
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که از نتایج جدول شمارة یک مشخص است، نسبت ضریب به خطاي چولگی و کشیدگی گونههمان

هاي پژوهش از آمده، از قدر مطلق دو کمتر است؛ درنتیجه، توزیع دادهدستبه  با توجه به مقادیر

گرایش مشتري بر نگرش مشتریان در وضعیت طبیعی برخوردار است. براي بررسی تأثیر و ارائة مدل 

  از مدل معادلات ساختاري استفاده شده است.هاي ورزشی شهر تهران باشگاه
 

 نسبت چولگی به خطای استاندارد چولگی و نسبت کشیدگی به خطای استاندارد کشیدگی -1جدول 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 و نگرش مشتری گرایش مشتریساختاری روابط بین مدل  -2شکل

 متغیرها
 نسبت ضریب به خطا

 در کشیدگی در چولگی

 -98/0 -52/0 گرایش بازار

 -62/1 -17/0 گرایش مشتري

 -21/1 -42/0 گرایش رقبا

 -48/0 -40/0 محیط بازار

 13/0 -88/0 نگرش مشتري

 -06/0 -68/0 شدهدرکحمایت 

 -86/0 -43/0 نگرش نسبت به استفاده

 -48/0 -65/0 درک سهولت استفاده

 -49/0 -37/0 درک مفیدبودن

 -40/0 -49/0 استفادة واقعی
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 های نیکویی برازش برای مدلشاخص -2جدول 

 21/689 دوپوشش کايسطح 

 347 درجة آزادي

 53/2 دودرجة آزادي/ کاي

 93/0 شاخص برازش تطبیقی

 91/0 شدهشاخص نیکویی برازش تعدیل

 95/0 شاخص برازش هنجارشده

 97/0 شاخص برازش تطبیقی

 042/0 ریشة میانگین مربعات خطاي برآورد

 

 ، برازش2شدهتعدیل برازش ، نیکویی1تطبیقی هاي برازشمقادیر براي شاخص ،در این پژوهش

همچنین، مقدار براي . انددست آمدههب 97/0و  95/0، 91/0، 93/0برابر با  ترتیببه 3شده هنجار

موارد گرفتن این درنظربا دست آمد. هب 042/0 برابر با 4برآورد خطاي مربعات میانگین شاخص ریشة

طور مطلوبی برازش  شده بهکه مدل ارائه باید گفت  شده در جدولدادهنمایشتوجه به مقادیر با و 

هاي ورزشی شهر گرایش رقبا بر نگرش مشتریان در باشگاهمدل  براي بررسی تأثیر و ارائة شده است.

 . معادلات ساختاري استفاده شده است از مدلتهران 

 
 نگرش مشتری مدل ساختاری روابط بین گرایش رقبا و  -3شکل 

 
1. Adaptive Fit Indicators (AFI) 

2. Moderate Goodness of Fit (NGOF) 

3. Normal Fit (NF) 

4. Mean Square Root of Estimation Error (MSREE) 



 235                                                  ... بازار بر نگرش شیگرا ةکنندنیینقش ادراک از عوامل تع: رادموسوی
 

ارائه شده است.  سه  شمارة الگوي مربوط به روابط علّی بین گرایش رقبا و نگرش مشتري در شکل

اي بر نگرش ملاحظهتأثیر قابل 97/0متغیر گرایش رقبا با ضریب بتاي  ،آمدهدستهب نتایج براساس

 مشتریان دارد.
 

 های نیکویی برازش برای مدلشاخص -3جدول 

 19/521 دوکايسطح پوشش 

 347 درجة آزادي

 41/3 دودرجة آزادي/ کاي

 91/0 شاخص برازش تطبیقی

 98/0 شدهشاخص نیکویی برازش تعدیل

 92/0 شاخص برازش هنجارشده

 95/0 شاخص برازش تطبیقی

 029/0 ریشة میانگین مربعات خطاي برآورد
 

 ، برازش شدهتعدیل برازش ، نیکوییتطبیقی هاي برازششاخصمقادیر براي  ،در این پژوهش

. انددست آمدهه ب 95/0و  92/0، 98/0، 91/0ترتیب برابر با بههنجارشده  برازش شده وهنجار

درنظرگرفتن این با دست آمد. هب 029/0 برابر بامربعات خطاي برآورد شاخص همچنین، مقدار براي 

طور مطلوبی شده بهائهکه مدل اردول باید گفت جدر شده دادهتوجه به مقادیر نمایشبا موارد و 

هاي محیط بازار بر نگرش مشتریان در باشگاهمدل  براي بررسی تأثیر و ارائة برازش شده است.

 . معادلات ساختاري استفاده شده است از مدلورزشی شهر 

 
 مدل ساختاری روابط بین محیط بازار و نگرش مشتری  -4 شکل

 

ارائه شده است. چهار  شمارةالگوي مربوط به روابط علیّ بین محیط بازار و نگرش مشتري در شکل 

اي بر نگرش ملاحظهتأثیر قابل 57/0متغیر محیط بازار با ضریب بتاي  ،آمدهدستهب نتایج براساس
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 مشتریان دارد.

شده، تعدیل برازش تطبیقی، نیکویی هاي برازششاخص با توجه به جدول شمارة چهار، مقادیر براي

اند. دست آمدهبه 94/0و  93/0، 98/0، 99/0ترتیب برابر با هنجارشده به هنجارشده و برازش برازش

دست آمد. با به 033/0همچنین، مقدار براي شاخص ریشة میانگین مربعات خطاي برآورد برابر با 

شده شده در جدول باید گفت که مدل ارائهدادهدرنظرگرفتن این موارد و با توجه به مقادیر نمایش

عوامل گرایش بازار بر نگرش براي بررسی تأثیر و ارائة مدل طور مطلوبی برازش شده است. به

 از مدل معادلات ساختاري استفاده شده است. شهر تهران یورزش هايباشگاهمشتریان 
 

 های نیکویی برازش برای مدلشاخص -4جدول 

 89/441 دوکايسطح پوشش 

 193 درجة آزادي

 11/2 دودرجة آزادي/ کاي

 99/0 شاخص برازش تطبیقی

 98/0 شدهشاخص نیکویی برازش تعدیل

 93/0 شاخص برازش هنجارشده

 94/0 شاخص برازش تطبیقی

 033/0 ریشة میانگین مربعات خطاي برآورد
 

 
 بازار و نگرش مشتریمدل ساختاری روابط بین عوامل گرایش  -5 شکل
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گرایش مشتري با  ، مؤلفةبین عوامل گرایش بازار، دردهدنشان می پنج شمارةکه شکل طورهمان

هاي مؤلفه ،. همچنیناي مطلوب براي نگرش مشتري استکنندهبینیپیش 64/0ضریب بتاي 

نگرش مشتریان در  کنندةبینیپیش 20/0و  23/0ترتیب با ضریب بتاي و محیط بازار به گرایش رقبا

 هاي ورزشی هستند. باشگاه

شده، تعدیل برازش تطبیقی، نیکویی برازش هايبا توجه به جدول شمارة پنج، مقادیر براي شاخص

اند. دست آمدهبه 93/0و  92/0، 94/0، 91/0ترتیب برابر با هنجارشده به هنجارشده و برازش برازش

دست آمد. با به 028/0ریشة میانگین مربعات خطاي برآورد برابر با  همچنین، مقدار براي شاخص

شده در جدول باید گفت که مدل اصلی دادهدرنظرگرفتن این موارد و با توجه به مقادیر نمایش

 طور مطلوبی برازش شده است.پژوهش به

 
 های نیکویی برازش برای مدلشاخص -5جدول 

 08/317 دوسطح پوشش کاي

 347 آزاديدرجة 

 53/2 دودرجة آزادي/ کاي

 91/0 شاخص برازش تطبیقی

 94/0 شدهشاخص نیکویی برازش تعدیل

 92/0 شاخص برازش هنجارشده

 93/0 شاخص برازش تطبیقی

 028/0 ریشة میانگین مربعات خطاي برآورد

 

 گیریبحث و نتیجه 
تاکنون در کشور شود.  سنجیدهمشتریان  نگرشسعی شد تا تأثیر گرایش به بازار بر  پژوهشدر این 

هاي ورزشی و مراکز باشگاهبه بررسی این متغیرها در  جامع زة ورزش، پژوهشیویژه در حوو به

 همگانی ورزش عةتوسنیز و  افزایش سلامت جسمانی و روانیکه امروزه نقش مهمی در  تندرستی

نتایج بیانگر آن شود. مشخص می پژوهشاین دادن انجام ضرورت  ،روایناز ؛بود شدهن انجام دارند،

قشر نوجوانان و جوانان از  تندرستیمراکز هاي ورزشی و باشگاهخدمات  مشتریان بیشتراست که 

 بگنجانند خود خدمات زةهایی را در حوها و فعالیتمراکز مربوط باید برنامه ،دلیلهمینهستند. به

حکایت از آن  هابرخی باشگاهدر  روز بهالبته وجود وسایل و تجهیزات  ؛دنباش گروه این علاقةمورد که

  هستند. حدودي به اهمیت این امر واقفاین مراکز تا نو مسئولا دارد که مدیران
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هاي ورزشی شهر تهران تأثیر  نگرش مشتریان باشگاه ري بر، گرایش مشتبا توجه به نتایج پژوهش

 و سلطانی دهقانی(، 2014نیا )هرندي و رحیم داشت. این یافته با نتایج مطالعات معناداري

همکاران   و بو( و 2015) 1جانس و استون  ،بروکاو(، 2017و همکاران) اسماعیلی (،2014محمدي)

ایش مشتري بر نگرش هاي خود اثر گردر پژوهش خوانی داشت؛ زیرا، این پژوهشگرانهم( 2017)

 و کالاها خرید صرف را مبالغی روزانه کنندگانکه مصرفرسد نظر میبه .اندتأیید کردهمشتري را 

 هايگرایش کنند،می مصرف یا خرید که چیزهایی درموردطور مشخص به و کنندمی خدمات

گرایش به  ،دلایل این از یکی. دهد روي مختلفی دلایل به تواندمی مصرف .کنندمی اتخاذ را مختلفی

 دهد.تأثیر قرار مینده را به یک کالا یا سازمان تحتکنکه نگرش مصرف است کالا یا سازمانی خاص

. ها گرایش داردکه به آن کندرا مصرف می خاص کالاهایی خود نیاز کردنبرطرف براي شخص

 از آگاهی وجود با نوجوانی ،مثال براي ؛گیردمی صورت تنش یک با همراه مصرف اوقاتبرخی

 است  ممکن مصرف این که کندمی مصرفآن را  خود دوستان احترام کسب براي سیگار مضرات

 از شدنخلاص و مصرف گرایش به توانندنمی کنندگانمصرف اوقاتبعضی .باشد روانی تنش با همراه

 و باشند کرده عادت کالا یک مصرف به است ممکن افراد. کنند متوقف را خدمات و کالایی خاص

سمت که ما باید بیشتر به رسدنظر میبه مورد آن کالا یا خدمت مثبت باشد.ها درنگرش آن 

است. ما  شدهضرورت و اجبار ها براي سازمانگرایی مشتري  زهکنیم؛ زیرا، امروگرایی حرکت مشتري

کارها اغلب با والت پویا به خود گرفته است و کسب کنیم که بیشتر از گذشته حدر جهانی زندگی می

 رو هستند.هرقابت روب

هاي ورزشی شهر ، گرایش رقبا و توجه به رقیب بر نگرش مشتریان باشگاهبا توجه به نتایج پژوهش

ار  مدل ساختاري بین این دو متغیر از برازش مطلوبی برخورد ،همچنین ي معنادار داشت.تهران تأثیر

محمدي  و سلطانی دهقانی، (2007) 2استنفورس  و هوک هايپژوهشبود. این یافته با نتایج 

( 2016) 3لاواک و مراگانک ( و2016گرین ) و اورث(، 2017و همکاران) اسماعیلی (،2014)

به ها هاي خود توجه به رقبا و گرایش آننیز در پژوهش پژوهشگرانراستا قرار دارد؛ زیرا، این دریک

ها نتایج پژوهش حاضر را تأیید که این یافته اندبر نگرش مشتري تأثیرگذار دانسته سازمان را 

 يریتأث هاتوجه به رقبا و گرایش آنکه  دریافتند (2016)4لاواک  و راگانم ،راستادرهمین .کنندمی

در  گراییبازارگرایی و رقیببر  دیتأک ،نیبرند دارد و بنابرا تیفیکننده از کرفبر ادراک مص دیشد

 .کندبرند کمک  ی مشتري ازذهن ریهاي تصویابیارز نگرش و تواند بر بهبودیم یابیبازار هايتیفعال

 
1. Brokaw, Stone & Jones 

2. Hawke & Stanforce 

3. Maragan  & Loavloak 

3.  Maragan & Loavloak, 
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هاي یک مرکز هماهنگی بین بخش ،اهه رقبا و عملکرد آنتوجه ب ،علایق مشتريشناخت نیازها و 

خشنودي  تاحدودي موجب د نتوانبازار و تغییرات آن می به توجه و ورزشی خدمات دةدهنارائه

ها کاملاً قوت آننقاط ضعف ونقاط ،دنشناخترقباي خود را می هاسازماندر گذشته . شوند مشتریان

محلی صورت  ها به شکل ابتمشخص بود و اصولاً رقها آن فعالیت  ةحوز بود،آشکار  سازمانبراي 

عنوان مرز فعالیت وجود ندارد و رقبا یز تغییر کرده است. دیگر چیزي بهچاما امروزه همه ؛گرفتمی

زمان محصولات، رقبا و طور همدیگر، بهشوند. ازطرفمی هادیگر سازمانراحتی وارد مرزهاي هب

بر علاوههاي ورزشی باشگاهن ، نیاز است تا مدیران و مسئولاپس ؛شدن هستندحال جهانیبازارها در

-که رقیبان کلیدي که مشتریان ما می کنندال ؤ از خود سو ارائة خدمات مطلوب،  توجه به مشتري

باید به رقباي فعلی و  باشگاه ورزشی و مرکز تندرستی یک ؟نداکدام ،ها مراجعه کنندتوانند به آن 

هاي آنان منطبق را با فعالیت بازي شطرنج خودو  گرشی حساس داشته باشدخود ن یندةآرقباي 

  همة در یک تجارت بازارمحور،  .ندثرؤبسیار م باشگاههاي رقابتی راهبرد ة. این اطلاعات در توسعکند

 یکدیگرختیار او درکنند میاطلاعات مربوط به رقبا را با یکدیگر تقسیم  ،در تمام سطوح مجموعه

آوري اطلاعات از براي واحدي همچون تحقیق و توسعه، دریافت و جمع ،مثالعنوانبه ؛هنددقرار می

طور وري و حیاتی است. مدیران ارشد بهبسیار ضر ارقب فناورانةنیروهاي فروش درمورد تغییرات 

یدهاي مورد تهدرپردازند و اطلاعات مختلف دمی نظرهاي رقبا به بحث و تبادلراهبردمداوم درمورد 

این است که هاي ژاپنی یل مهم موفقیت شرکتگذارند. یکی از دلامیان میبا هم دررقابتی بالقوه را 

جزئی از کار هر مدیر  که توانایی درک عوامل رقابتی دهندآموزش میها به مدیرانشان آن 

قوت هاي رقبا و نقاطتوجه به ضعفهاي رقابتی را با اغلب فرصت ،کارهاي بازارمحوروکسب  است.

 کنند.دهند و براي خود مزیت رقابتی ایجاد میقرار میهدف خود 

هاي ورزشی شهر تهران گرایش مشتري بر نگرش مشتریان باشگاه که نشان داد نتایج پژوهش

استنفورس   و هوک ،(2007) 1نزمارتی و فراج داشت. این یافته با نتایج مطالعات ي معنادارتأثیر

(، 2015) 2و جمال  لواي(، 2017همکاران)  و حسینی(، 2014) محمدي و سلطانی دهقانی ،(2007)

رسد که نظر میگونه به. اینخوان استهم( 2016لاواک ) و و مراگانک (2015)و همکاران بروکاو 

 یبخش بازار بوم یژگیو نیبهتر ي که دارا هستند ییهاآن یلیتکمخود يهاو ارزش یطیمح يالگوها

 يها افرادشوند. آنیم فیتوص خود  یلیتکم توسط احساسات خود انیگروه از مشتر نیا .هستند

دهند که چالش را یرا انجام م ییهاتیر اصلاح و بهبود خود دارند و فعالد یسع شهیکه هم هستند

که  شوندیم فیتوص ،که دارند ايیبوم یبا سبک زندگها آن ،نیهمچن کند. جادیها اآن  يبرا
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 ةنقط .طیحفاظت از مح يو شرکت در امور برا دیتول ةانتخاب و چرخ ،طیاز مح یاز: آگاه اندعبارت

و نیازهاي  هابازار است. اطلاعات بازار به ترجیح  از محیط آوري اطلاعاتشروع بازارگرایی جمع 

فرهنگی، ، عوامل ثیر عوامل بیرونی مانند قوانین دولتیأ بررسی تشامل اما  ؛استمربوط مشتریان 

-هاي مربوط به تجسسشود. فعالیتمیاین نیازها نیز  بر غیره و سیاسی، اقتصادي، روانی، اجتماعی

از  آوري اطلاعاتمهمی که باید در جمع ةنکت هستند.طی نیز بخشی از اطلاعات بازار هاي محی

ی باید ازهاي فعلبر نیآوري اطلاعات علاوهکه درهنگام جمع این است ،به آن توجه داشت محیط بازار

پیشنهاد  ،زیرا ؛حیاتی است ،بینی نیازهاي مشتریان. پیشمشتریان نیز توجه کرد یندةبه نیازهاي آ

هاي ازار ممکن است از راهب محیط ها زمان نیاز دارد. اطلاعاتیک محصول جدید اغلب به سال

ت اساسی طلاعاشرکاي تجاري( حاصل شود. ا هاي غیررسمی بارسمی )مانند بحثرسمی یا غیر

ها مسرسمی و غیررسمی هستند. این مکانیهاي ترتیب راهاي دست دوم بهول و منابع مشاورها ةدست

 وتحلیل تجزیهکنندگان(، ري )مانند توزیعگو با مشتریان و شرکاي تجاوگفت هايهشامل جلس

بازار  هايپژوهشهاي جهانی درمورد مشتریان، لیل اطلاعات پایگاهتحوهاي فروش، تجزیهگزارش

-نگرش مصرف ،طرفیاز .هستندبازار محیط نتایج فروش در  هاي مشتریان وشامل بررسی نگرش

ثیر نیروهاي أتنوعی تحتکننده بهند تصمیم مصرفأثیر عوامل خارجی قرار دارد.  فرایتکننده تحت

خود بد یا خوب نیست. تعدادي از این نیروهاي خارجی شامل خودي البته این تأثیر به  ؛خارجی است

بیشتر  ،نهایتدر هستند. غیره عی، خانواده، محیط بازاریابی واجتما ةفرهنگ، طبقرهنگ، خردهف

 براي جاي تلاش اند که بهتجربه دریافتهبه ،هاي باسابقه درزمینة فروش محصولات و خدماتشرکت

هاي مشخصی را ، باید گروهبا توجه به محیطی که در آن قرار دارند هاي جامعهبال از همة گروهاستق

-. بخشکنندگذاري ها سرمایهجذب آن درو  بیابند ،پسندندکه کالا و خدمات شرکت را واقعاً می

 مورد اهمیت آن را دهد و همین بازاریابی محصولات را تشکیل می فرایندبندي بازار اولین مرحله از 

شناختی معیارهاي جمعیت هاترین آن بندي معیارهاي متنوعی دارد که رایجاین بخش دهد.می نشان

کند. در انواع کاراتر بندي میدسته غیره لحاظ سن، جنسیت، محل سکونت وکه مشتریان را به  است

سان مثل مردم را برمبناي یک خواست یک ،ندي برپایة منافع مشترکببندي مانند بخشبخش

 .کنندبندي میخدمات عالی تقسیمارزانی، کیفیت برتر و 

ي معنادار گرایش بازار بر نگرش مشتري تأثیر کنندةنشان داد که عوامل تعیین نتایج پژوهش

ار بود. این برازش مطلوبی برخوردشده بین این متغیرها از ، مدل ساختاري ارائه . همچنینداشتند

 اسماعیلی ،(2014) هرندي و رحیم نیا، (2009) 2، راجا(2005) 1یافته با نتایج مطالعات چن و کیو
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نیز در  راستا قرار دارد. این پژوهشگراندریک (2017) همکاران و بو و( 2017و همکاران )

با توجه به یافتة . رفتار مشتري اثرگذار استبر نگرش و که بازارگرایی  هاي خود نشان دادندپژوهش

هاي ورزشی گرایش بازار بر نگرش مشتریان باشگاه کنندةبر اثر عوامل تعیینپژوهش حاضر مبنی

 مشتري  به مناسب خدمات ئةورزشی بر ارا هايباشگاهتأکید مدیران  که توان گفتمیشهر تهران، 

مراکز است. این   نگرش مثبت مشتريکسب  ،نهایتوفادارکردن مشتریان و در برايمؤثر  یگام

 وة شرح نح مختلف، هايگروه ژةهاي مفرح ویتجهیزات جذاب و برنامه ئةد شامل ارانتوانخدمات می

 ئة برخورد، وجود محیطی زیبا و پاکیزه، اراو خوش  کافی انسانی نیروي حضور تجهیزات، از استفاده

شده، لحاظ تعداد مشتري پذیرشاز باشگاه ورزشیبه مشتریان، توجه به ظرفیت  ملازهاي آموزش

 قیمت ئةگویی به مشتري و توجه به شکایات، اراوجود پارکینگ، رستوران و امکانات جانبی، پاسخ

-سبب میامر افزایش وفاداري مشتري باشد. این  براي غیره،خدمات و  ارائة مناسب زمان و مناسب

فراغت ورزش و  اوقاتتا اغلب بداند و سعی کند مجموعةمشتري خود را عضوي متعهد به که شود 

کافی مناسب نیست،  زةانداآن مرکز به ،فکر کنند دیگرانآن مرکز بگذراند و حتی اگر خود را در 

استفاده از  براي دربرابر پیشنهادي دیگرچنین، کند. همحاضر است از خدمات آن مرکز استفاده 

این بخش  ،واقعکه در دهد از همان مرکز همیشگی استفاده کندترجیح میمشتري سایر مراکز، 

مشتري با عمل و رفتار خود  رفتاري، وفاداري و بعدي لةدهد. در مرحوفاداري نگرشی او را نشان می

و با پرداخت هزینه به عضویت مجدد مرکز درآید و  حمایت کند ربوطتا از مرکز م حاضر خواهد شد

 .کندسعی خواهد کرد تا دیگران را به این کار تشویق 

نقش مهمی  هاي ورزشی و مراکز تندرستیکه باشگاه رسدنظر می، ذکر این نکات ضروري بهنهایتدر

راهبردهاي هاي ورزشی باید باشگاه رند؛ بنابراین،حی اقشار مختلف جامعه داجسمی و رو سلامتدر 

اهنگی بین استفاده از فناوري روز، هم ،با مشتریان، توجه به وضعیت رقبامورد ارتباط اصلی در

را  آن لی به محیط بازار و تغییراتمورد اهداف و راهبردها و توجه کهاي مختلف مرکز دربخش

لحاظ زیبایی و زیفیت خدمات ابه موضوع ک هاي ورزشی بایددرنظر بگیرند. همچنین، باشگاه

گویی و تعهدداشتن به جذابیت، ارتقاي کیفی خدمات، تناسب خدمات با شعارها و تبلیغات، پاسخ

که بیشتر اقشار مردم توانایی استفاده داشته باشند و طوري به مناسب قیمت ئةارا و مشتریان

. توجه به این عوامل سبب کنند توجهو دسترسی آسان براي مشتریان تبلیغات مناسب  به ،همچنین

 .خواهد شد مراکز بهها آن مجدد عةایجاد وفاداري در مشتریان و مراج
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Abstract 

The purpose of this study was to investigate the role of perception as a determinant 

of market orientation on the attitude of customers in sports clubs in Tehran. The 

research method is correlation-survey and is a type of applied research that was 

carried out in field form. The statistical population of the study consists of all 

individuals who come to the sports clubs of Tehran. According to Morgan's table, 

384 people were selected as the sample of the study. To collect data, a 

questionnaire on the determinants of Alert & Associates' market trends (2006) and 

customer attitude questionnaire (1391) Using Cronbach's alpha coefficient, the 

reliability of the market orientation factors was 0.83 and the customer's attitude 

was 0.89. To analyze the data of this study, elongation and skidding, Pearson 

correlation and structural equation model were used. According to the results of 

the research, the components of market tendency with customer's attitude were 

significant. Based on the results, the structural equation model of market 

orientation factors was able to predict customer attitudes, which is part of the 

variance of this component among customers. According to the results of the 

study, it seems that the managers and officials of the club should pay more 

attention to the factors determining the market orientation and benefit from the 

positive effects of these tendencies on the customer's attitude. 

 

Keywords: Customer Orientation, Rivalry, Market Environment, Customer 

Attitude, Sports Club. 
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