
 

 

 

 

 

 ورزشهای فیزیولوژی و مدیریت در  پژوهش

 1398پاییز  ، 3شمارة ، 11دورة 

 157  - 168 ص ص :

 

 

 رانشهر ته یخصوص یورزش یهاباشگاه انیبر جذب مشتر رانیمد ینیکارآفر یهامهارت یرتأث

 
 

  2براهیم علی دوست قهفرخی ا  – 1اکرم حسینی 

انشکدة د، اریدانش .2 ، تهران، ایرانالبرز تهران سیدانشگاه پرددانشکدة تربیت بدنی،  ،یورزش تیریمد . دانشجوی دکتری1

 تربیت بدنی و علوم ورزشی، دانشگاه تهران، تهران، ایران
 1396 / 04 /20 : ، تاریخ تصویب1395 / 05 /01)تاریخ دریافت : 

 
 

 چکیده

 ةدر زمر قیتحق نید. ابو ی خصوصی شهر تهرانورزش یهاباشگاه انیبر جذب مشتر رانیمد ینیکارآفر یهامهارت ریتأث یبررسپژوهش حاضر  از هدف

 لیروش تحلاز  با استفاده ،یفیدر بخش کلحاظ هدف، کاربردی بود. (، و از یکم ،یفی)ک ختهیآم یهاو در گروه پژوهش یشیمایاز نوع پ یفیتوص قاتیتحق

ی کارآفرینی هامهارتی هامؤلفهبرفی به به روش گلوله )نفر15) هاباشگاهبا استادان کارآفرینی، تربیت بدنی و مدیران  افتهیساختمهین ۀو مصاحب ییمحتوا

 یاطبقهی ریگنمونهباشگاه به روش  300ی ورزشی بودند که هاباشگاهتنظیم شد. جامعۀ آماری،  سؤال 51با  رانیمد ۀپرسشنام دست یافته و براساس آن

استاندارد  ۀپرسشنام ینفر( پاسخگو 35تا  25 نیانگی)مانتخاب شدند. در هر باشگاه مدیر پاسخگوی پرسشنامۀ مدیران، و مشتریان همان باشگاه  یتصادف

ای پنهان و آزمون بررسی روایی، پایایی و برازش متغیره منظور. بهدادندیم لینفر را تشک 6338 در مجموع( بودند که ACSI) ی آمریکاییمشتر تیرضا

، روایی، پایایی و برازش یدییتأنتایج عاملی استفاده شد.  Amosافزار نرمی ریکارگبهی ساختاری با هامعادلهی مدلسازی پژوهش از روش هاهیفرض

جذب  زانیوکار( بر مکسب تیریمد یهاو مهارت یشخص یها)مهارت ینیکارآفر یهانشان داد، مهارت جینتاکرد.  دییتأمتغیرهای پنهان پژوهش را 

 ،یارتباط ،یزیراستقلال، برنامه ،یابیبازار یرهایمتغ بیترتبه پس از آن و ریتأث نیشتریب یشگامیپ ریمتغ نیداشت، همچن یمعنادار ریتأث یمشتر

 یعنادارم ریتأث یبر جذب مشتر یطلبقیو توف تیخلاق یرهایقرار داشت. متغ یو نوآور یریپذسکیر ،یسازیتجار ،یمرکز کنترل درون ،یریگمیتصم

 نداشت. 
 

 یدیکل یهاواژه
 .ی مدیریتیهامهارتی شخصی، هامهارت ،ینیکارآفر یهامهارت ،یمشترجذب 

 

 مقدمه

ۀ توسعۀ اقتصادی و محرکموتور  عنوانبهکارآفرینی 

اجتماعی، نقش اساسی در فرایند توسعه دارد و استفاده از 

                                                           

- 09122025593: نویسنده مسئول : تلفن Email 

akram_hooseini@yahoo.com                                                                                       

 کارآفرینی دراست،  ریناپذاجتنابامری  هاسازمانآن در 

 ۀادار ایجاد وی، گذارهیسرما یهاجوی فرصتوواقع جست

کارآفرینی بر ایجاد  راتیتأث. (1) وکار موفق استکسب



 1398پاییز ، 3 ، شمارة11ة های فیزیولوژی و مدیریت در ورزش، دور نشریۀ پژوهش                                               158

 

 

 یراتیتأث .ناپذیر استتمانک کوچک و متوسط یهاسازمان

گسترش  درآمد، ایجاد اشتغال و توزیع ثروت و تولید و مانند

  (2)است  دیاز این فوا ییهاار، تنها نمونهوکانواع کسب

در گرو حضور مدیران کارآفرین در  راتیتأثتحقق این 

خدمات را  ی خود، تولید وهامهارتعرصۀ جامعه است تا با 

ی و ادارۀ یک اندازراهدگرگون سازند. مدیران برای 

 .(3)ی گوناگونی نیاز دارند هامهارتموفق، به  وکارکسب

 و تیموفق برمؤثر  عامل چهار انیم از (2002)1وکیگاند

ی شخص یهایژگیو را عامل دو ،ینیکارآفر ندیفرا شکست

 همکاران و 2. رومی(4)نام برده است ی تیریمد فیوظا و

رشد  دۀکنننییتع کلیدی عوامل از ( برخی2009)

 مالی، منابع مدیریتی، یهامهارت را کوچک یوکارهاکسب

و  دلمار .(5) اندبرده نام و انسانی شخصی یهامهارت

 اصلی متغیر ( در مطالعات خود چهار2003) 3دویدسون

 و کارآفرین شخصی یهایژگیو مدیریتی، یهامهارت

عنوان به ی شرکت راهایژگیوو وکار کسب یهایژگیو

 متوسط و کوچک یوکارهاکسب رشد بر رگذاریتأث عوامل

 و شناسایی ( برای2016) 4. گانگا(6)کردند  مطرح

 چارچوب یک ،وکارکسب یهایستگیشا یسازمانده

وکار کسب یهامهارتو  شخصی یهامهارت شامل یدوبعد

 در موفقیت دارد برای اعتقاد وی است، کرده پیشنهاد را

 توجهوکار کسب بعد هر دو افراد، باید به یاحرفه ۀتوسع

 . (7)شود 

ی شخصی هایژگیوی با نیکارآفراین موضوع که آیا 

افراد ارتباط دارد یا نه؟ توجه بسیاری از محققان را در چند 

، معتقد است 5اخیر به خود جلب کرده است. مک کللنددهۀ 

که کارآفرینان در مقایسه با غیر کارآفرینان، احساس نیاز 

                                                           

1. Kiggundo 

2. Roomi  

3. Delmar & Davidson 

4. Ganga 

5. Macclelland 

6. Rotter 

7. Pomar  

کنترل، توسط . کانون (8)بیشتری به کسب موفقیت دارند 

( مطرح شد. کانون کنترل، عبارت است از 1996)6روتر

چگونگی نسبت دادن منبع نتایج، به خود و دیگران. از 

ی دیگر شخصیتی که بارها در زمینۀ کارآفرینی هایژگیو

ی است. براساس نتایج تحقیقات، ریپذسکیر، شده یبررس

تحمل ریسک بالایی دارند.  ذاتاً، وکارهاکسبصاحبان 

ی را تمایل به سودآوری در ریپذسکیر( 2010) 7اسمیت

 کندیمی که همراه با عدم اطمینان است، تعریف اپروژه

(9). 

نیاز به استقلال را کاری را برای خود انجام دادن  8رابرتز

ی خود بودن تعریف کرده است و آقاوآزادی عمل داشتن 

( در تحقیق خود پی برد که 2014) 9. چاکسیکارین(8)

ی مهم و ضروری جهت موفقیت در هامؤلفهپیشگامی از 

زیادی دارد  ریتأثبخش گردشگری است و در جذب مشتری 

(10) . 

ی هامهارت( اظهار داشت که در میان 2013) 10حسین 

. (11)ی مدیریتی اهمیت خاصی دارد هامهارت کارآفرینی

 نیترمهم( از میان ابعاد مدیریتی، 2014) 11به نظر مین

ی ریگمیتصمی است. او اظهار داشت که ریگمیتصمبعد، 

شناخت فرصت، کارآفرینانه یعنی برقراری ارتباط با جامعه، 

. (12)ی آن سازیتجاری برای نیبشیپ ارائۀ ایدۀ جدید و

در پی ایجاد شرایط عالی برای  تنهانهبازاریابی کارآفرینانه 

، بلکه در ایجاد جذب مشتری نقش هاستشرکترشد 

( معتقدند که 2015)12. یودی و ادیبو(13)بسزایی دارد 

شناخت بازار به مدیران کمک خواهد کرد تا نقاط قوت و 

نسبی خود را به تمامی زوایای پنهان بازار منتقل مزیت 

ی مدیریتی هامهارت( یکی از 2013) 13. آگبیم(14)کنند 

8. Roberts 

9. Chockesikarin 

1 0. Hussin 

1 1. Maine 

1 2. Udih & Odibo 

1 3. Agbim 
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ی جلب هاراه نیترعمدهرا مهارت ارتباطی و  وکارکسب

اعتماد مشتریان را برقراری ارتباط مناسب با مشتریان 

معتقد است که استفاده از مدیریت ارتباط  1. مسوکاداندیم

. همچنین (15) دهدیمبا مشتری ارزش مؤسسه را افزایش 

( معتقدند که یکی از عوامل کلیدی 2016و همکاران ) 2لی

خصوص در بازارهای ، بهارهاوکدر کسب بلندمدتموفقیت 

 .(16)پویا، نوآوری است 

یکی از وظایف اصلی و وجوه مدیریت عملکرد هر 

ی میزان رضایت ریگاندازه. (3)سازمان ارزیابی عملکرد است 

ی هانظامیکی از عوامل و عناصر اصلی  عنوانبهمشتری 

ی تجاری مورد توجه قرار هاشرکتو  هاسازمانمدیریتی در 

ی، ارزیابی از تجربۀ مندتیرضاطور کلی، گرفته است. به

 شده است. کلی مشتریان در خصوص خدمات ارائه

ی رضایت مشتری را ریگشکلی مختلف ندهاایفر

ی کرد. معتبرترین بندطبقهی مختلفی هامدلدر  توانیم

 دییتأی رضایت مشتری براساس نظریه، عدم ریگشکلمدل 

طور کلی، رضایت مشتری از انتظارات بنا شده است. به

در نتیــجۀ دو متغیر  توانیممحصولات و خدمات را 

های ادراکی دانست: انتظارات پیش از خرید و ناسازگاری

مشتری انتظارات  کهیدرصورتپس از خرید. بر این اساس، 

پیش از دریافت محصول را منطبق با ادراکات محصول 

 .(17) کندیمشده ببیند، احساس رضایت دریافت

 شرفتیدر پی اکنندهنییتعامروزه صنعت ورزش نقش 

میان نقش و اهمیت  نیدر او  (18)اقتصاد کشور دارد 

ی هاباشگاهی ورزشی بر کسی پوشیده نیست. هاباشگاه

ذیرای افراد کار خدماتی روزانه پویک کسب عنوانبهورزشی 

مانند هر  هاباشگاهند. موفقیت امختلف نیدر سنمختلف 

عوامل متعددی قرار دارد. یکی از  ریتأثی تحت وکارکسب

باید تلاش کنند  هاباشگاهآنها جذب مشتری است.  نیترمهم

مشتری خود را با تمام  موردنظرتا پیش از دیگران خدمات 

طور پیوسته با ی درخواستی عرضه کنند و بههایژگیو

خلاقیت و نوآوری تازه، ارزش جدیدی را فراهم آورند. 

ی هامهارتو  هایژگیوضرورت حضور مدیرانی با  رونیازا

 از طریق مصاحبه با نیبنابرا. شودیم ترپررنگکارآفرینی 

و با مرور  هاباشگاهاستادان کارآفرینی، تربیت بدنی و مدیران 

 1نه طراحی و در شکل ادبیات تحقیق مدلی در این زمی

 ارائه شد.  

 

 . مدل پژوهش1شکل 

                                                           

1  . Msoka 2. Lee  
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 روش پژوهش

ی شیمایاز نوع پ یفیتوص قاتیتحق ۀدر زمر قیتحق نیا

از لحاظ  ، و(یکم ،یفی)ک ختهیآم هایپژوهش گروه در و

 لیاز روش تحل ،یفیدر بخش ک است. یهدف، کاربرد

با استادان  یافتهساختمهین ۀو با مصاحب ییمحتوا

 (19)های ورزشی باشگاه رانیمدکارآفرینی، تربیت بدنی و 

 های کارآفرینیمهارت هایمؤلفهبه ی برفبه روش گلوله

 سؤال 51با  رانیمد ۀو براساس آن پرسشنام افتهیدست 

 یورزش هایی تحقیق باشگاهآمار ۀشد. جامع میتنظ

باشگاه به روش  300شهر تهران بودند که  یخصوص

ی از چهار منطقۀ شمال غرب، تصادف ایطبقه گیرینمونه

در  .انتخاب شدندشمال شرق، جنوب غرب و جنوب شرق 

پاسخگوی کار( وکسب ۀجادکنندی)ا ریهر باشگاه مد

 نفر( 25-35)میانگین  انیو مشترپرسشنامۀ مدیران، 

آمریکایی  یمشتر تیاستاندارد رضا ۀپرسشنام یپاسخگو

(ACSI بودند که )لیکرا تش مشتری 6338 در مجموع 

 ۀنمر عنوانبه انیمشتر نیا هاینظر نیانگیو مدادند می

سؤال پرسشنامۀ مدیران،  51از  .در نظر گرفته شد انیمشتر

سؤالات مربوط به متغیرهای مرکز کنترل درونی، استقلال، 

طلبی، ارتباطی، پذیری، خلاقیت، پیشگامی، توفیقریسک

سؤال،  4گیری هر کدام شامل ریزی و تصمیمنوآوری، برنامه

سؤال را به خود اختصاص  6سازی سؤال و تجاری 5بازاریابی 

سؤال،  15دادند. سؤالات مربوط به رضایت مشتری حاوی 

که برای انتظارات مشتری، کیفیت خدمات و هزینه هر کدام 

 فیهر دو پرسشنامه ط گیریاندازه اسیمقسؤال بود.  5

 ۀسشنامپر ییروا گیریاندازه یبود. برا ارزشیپنج کرتیل

استفاده شد و  CVRو  CVI ینسب بیاز دو ضر رانیمد

. حاصل شد. /97بالاتر از  اریعدو م نیا هاآیتم یتمام یبرا

هر دو  ییایپا بیکرونباخ ضر یآلفا بیبا استفاده از ضر

 لیتحل یبود. برا رشیکه مورد پذ نشان داد، ./7پرسشنامه 

در  .استفاده شد یو برازش مدل از روش معادلات ساختار

 ییروا)گیری اندازه یهامدل تأیید یبرا یمعادلات ساختار

 یمدل ساختار یبررس یو برا تأییدی یعامل لیسازه( از تحل

 منظوربهاستفاده شد و  ریمس لی( از تحلرهایمتغ نیب ۀ)رابط

 استفاده شد. Amos افزارنرمو برازش مدل از  یطراح
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 هایافته

مدل استفاده شد که در هر دو مدل  از پژوهش نیدر ا

 جی. نتاگرفتهر عامل انجام  یبرا ییدیتأ یعامل لیتحل

دارد و  یمعنادار ۀنشان داد که هر عامل با سؤالات رابط

. با توجه به کنندیم یریگاندازه یدرستسؤالات عامل را به

 یاصل یرهایمتغ یرتأث ی، در مدل اول به بررس2شکل 

 رهایمتغ نیرابطه ب 2و  ریمتغ 3که متشکل از  شد پرداخته

و  یشخص یهاوابسته، و مهارت ریمتغ ی. جذب مشترست

 مستقل است. ریمتغ یتیریمد

 

 . رابطۀ بین متغیرهای اصلی پژوهش1 جدول

 مسیر
ضریب 

 مسیر

ضریب مسیر 

 استاندارد شده

انحراف 

 معیار
 معناداری آمارة تی

 007/0 7/2 15/0 14/0 406/0 جذب مشتری      مهارت شخصی

 017/0 4/2 035/0 10/0 084/0 جذب مشتری     مهارت مدیریتی

 

 

 رهایمتغ نیاستانداردشده ب بیو ضر یاول پژوهش و بار عامل یریگو اندازه یمدل ساختار .2شکل 

 

و ، متغیرهای مهارت شخصی 1با توجه به جدول 

بر  084/0و406/0ترتیب وکار با ضریب مسیرهای بهکسب

معنادار دارد )دارای معناداری  ریتأثمتغیر جذب مشتری 

 ریتأث( و از آنجا که هر دو ضریب مثبت است، 05/0کمتر از 

بودن ضریب مسیر  تربزرگباشد. با توجه به جهت میهم

 وکارکسب( نسبت به 14/0استاندارد برای مهارت شخصی )

 وکارکسببیشتری از مهارت  ریتأث(، مهارت شخصی 10/0)

 بر جذب مشتری دارد.

زیرعوامل  ریتأث، مدل دوم بررسی 3با توجه به شکل 

 .دهدیمی اصلی بر جذب مشتری را نشان رهایمتغ
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 رهایمتغ نیاستانداردشده ب بیو ضر یدوم پژوهش و بار عامل یریگو اندازه یمدل ساختار .3شکل 

 

 پژوهش یفرع یرهایمتغ نیب ۀرابط .2جدول

 

 مسیر
ضریب 

 مسیر

ضریب مسیر 

 استاندارد شده

انحراف 

 معیار

آمارة 

 تی
 معناداری

 027/0 21/2 014/0 065/0 031/0 جذب مشتری   کنترل درونی

 025/0 5/2 024/0 172/0 054/0 جذب مشتری          استقلال

 134/0 5/1 02/0 097/0 03/0 جذب مشتری          خلاقیت

 024/0 26/2 015/0 061/0 034/0 جذب مشتری     پذیریریسک

 018/0 36/2 05/0 204/0 118/0 جذب مشتری          پیشگامی

 151/0 43/1 016/0 083/0 023/0 جذب مشتری           توفیق طلبی

 009/0 61/2 013/0 062/0 034/0 جذب مشتری     سازیتجاری

ابی ری ازا  029/0 19/2 073/0 189/0 16/0 جذب مشتری        ب

 031/0 15/2 019/0 07/0 041/0 جذب مشتری    گیریتصمیم

 012/0 5/2 016/0 079/0 04/0 جذب مشتری        ریزیبرنامه

 039/0 07/2 014/0 029/0 029/0 جذب مشتری              نوآوری

رتباطی  042/0 03/2 029/0 077/0 059/0 جذب مشتری           ا
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 یمفهوم هایبرازش مدل .3جدول 

RMSEA NFI RFI IFI TLI CFI RMR GFI AGFI (𝝌𝟐 𝒅𝒇⁄  شاخص ها 

053/0  988/0  987/0  916/0  923/0  941/0  07/0  858/0  922/0  88/2  مدل اول 

076/0  908/0  907/0  906/0  987/0  904/0  032/0  903/0  972/0  72/2  مدل دوم 

 

نشان مدل دوم  ریمس لیتحل جی، نتا2با توجه به جدول 

متغیر بر متغیر وابسته  10متغیر مستقل،  12دهد که از می

طلبی و متغیر توفیق تیخلاق ریمتغمعناداری دارد.  ریتأث

دهد این است که نشان می 05/0از  تربزرگدارای معناداری 

معناداری ندارد. دیگر  ریتأثدو متغیر بر جذب مشتری 

 05/0مسیرهای موجود در مدل دارای معناداری کمتر از 

دهد؛ یعنی است که معنادار بودن رابطه را نشان می

ی، ریپذسکیری مرکز کنترل درونی، استقلال، رهایمتغ

ی، ریگمیتصمی، زیربرنامهپیشگامی، ارتباطی، نوآوری، 

 ریتأثی بر متغیر جذب مشتری سازیتجاربازاریابی و 

 ریتأث معنادار دارد. همۀ ضرایب معنادار مثبت است، بنابراین

مستقیم دارد. همچنین با توجه به ضریب مسیر 

 ، متغیر پیشگامیاستانداردشده

و  ،ی دیگر داردرهایمتغرا در بین  ریتأثبیشترین ( 204/0) 

(، 172/0(، استقلال )189/0غیرهای بازاریابی )مت

گیری یمتصم(، 077/0(، ارتباطی )079/0یزی )ربرنامه

سازی یتجار(، 065/0(، مرکز کنترل درونی )07/0)

( 029/0( و نوآوری )061/0پذیری )یسکر(، 062/0)

 یر را دارند.تأثبیشترین  ترتیببه

های آماری با استفاده از تحلیل در این پژوهش، تحلیل

افزار آموس انجام گرفت. عاملی، روش تحلیل مسیر و با نرم

زمانی یک الگو از برازش مناسب برخوردار خواهد بود که از 

RMR   وRMSEA  پایینی برخوردار بوده و نیز

 90آن از  CFI و NNFIو  GFIو  AGFIهای شاخص

چنانچه مقادیر بحرانی ضرایب مسیر از  درصد بیشتر باشد.

تر باشد، رابطۀ موجود کوچک -2تر و از عدد بزرگ 2عدد 

                                                           

1  . Agbim 

 3در الگوی تحقیق، معنادار خواهد بود. با توجه به جدول 

های مفهومی نشان داد که بررسی نتایج آزمون برازش مدل

الگوی پژوهش از وضعیت مناسبی برخوردار است. همچنین 

شدۀ مربوط گیریلی تأییدی معادلات اندازهنتایج تحلیل عام

دهندۀ آمده نشاندستهای بههای تحقیق و شاخصبه سازه

گیری است. به دیگر سخن های اندازهبرازش مطلوب مدل

های هایی که برای سازهها و شاخصتمامی ابعاد، مؤلفه

های کارآفرینی های کارآفرینی شخصی، مهارتمهارت

رضایت مشتری تعریف شدند، وکار و مدیریت کسب

توانند متغیرهای مذکور را اند و به لحاظ تجربی میمناسب

و مدل ساختاری از لحاظ برازش گیری کنند تبیین و اندازه

 است. دییتأدر هر دو مدل مورد 

 

 گیرییجهنتبحث و 

 ینیکارآفر یهامهارت ریتأث یبررسپژوهش حاضر  از هدف 

با توجه به بود.  یورزش یهاباشگاه انیبر جذب مشتر رانیمد

دریافت که مهارت شخصی بر جذب  توانیم 1جدول 

و  ( و دابز2013)1معناداری دارد. آگبیم ریتأثمشتری 

بر رشد  رگذاریتأثاز میان عوامل  (2007)2همیلتون 

 (.15،6داشتند ) دیتأکی شخصی هامهارتبه  وکارکسب

 وکارکسبی شخصی، در موفقیت هایژگیو ریتأثبحث 

( 1394در حیطۀ ورزش نیز، به اثبات رسیده است. احسانی )

ی شخصیتی کارآفرینانه در توفیق ایجاد هایژگیوبه اهمیت 

. (8)داشت  دیتأکی کوچک و متوسط ورزشی وکارهاکسب

2  . Dobbs & Hamiltion 
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ی و ریپذسکیر( ادعا کرد که پیشگامی، 2010) 1اسمیت

ی خدماتی ورزشی هاشرکتنوآوری بر جذب مشتری در 

ی هایژگیو( 2016) و همکاران 2. مورنو(9)است  رگذاریتأث

ی( را بر ریپذسکیو رآوری، خلاقیت، پیشگامی شخصی )نو

ی ورزشی هاشرکتی در ابیبازارجذب مشتری و اثربخشی 

( نیز اذعان داشت 2015) 3. نوآ(20)یافتند  رگذاریتأثبسیار 

تأثیرات چشمگیری در  تواندیمی کارآفرینی هامهارتکه 

شتغال به بحث ا و کمکورزشی  وکارکسبقصد و ایجاد 

نتایج با نتایج تحقیقات . این (21)داشته باشد 

( 2009) 5( و سامباسیوان2014) 4چاکسیکارین

ی است که محققانی در حال. این (10 ،22)همراستاست 

( این موضوع را با تردید نگریستند 2007) 6چون کسلر

ز جامعۀ آماری شاید ناشی ا شدهمشاهده. تناقض (23)

 نیب ، متغیر پیشگامی در2متفاوت باشد. با توجه به جدول 

داردکه  را بر جذب مشتری ریتأثگر بیشترین ید یرهایمتغ

( چاکسیکارین 1392این نتیجه با نتایج محمدکاظمی )

(، که در پژوهش خود به نتایج 2011) 7( و اسلام2014)

، اما با (3 ،10 ،19)مشابه دست یافته بودند، همخوانی دارد 

. شاید علت (24)( مغایرت دارد 2008) 8ی کالیندوهاافتهی

ی خود هیچ اثر هامدلاین اختلاف این باشد که آنها در 

ی شخصیتی کارآفرینان را بر جذب هایژگیومستقیمی از 

باید  هاباشگاهمدیران  رونیازا، اندنگرفتهمشتری در نظر 

ی قائل شوند، زیرا سبب تمایز اژهیواهمیت  مؤلفهاین برای 

و این خود عاملی  دشویم هاباشگاهباشگاه آنها، از دیگر 

مناسب برای جذب مشتری است. پیشگامی مدیر در ایجاد 

ی ورزشی نوینی همچون پاراگلایدرسواری، پرش هاباشگاه

ی، سینکونایز درمانآبی، نوردسنگنوردی، با بانجی، صخره

و جویای  طلبتنوعو غواصی پاسخی است به مشتریان 

                                                           

1  . Smith 

2 . Moreno et al 

3  . Nova 

4 . Chokesikarin 

5 . Sambasivan 

. از نتایج دیگر ندهست هانیاولجوی وهیجانی که در جست

ی در جذب مشتری است. این ریپذسکیر ریتأثاین تحقیق 

( و 2014) 9(، چاکسیکارین2009نتیجه با نتایج کالیندو )

ه دست (، که در پژوهش خود به عوامل مشاب2016) 10مورنو

 ریخطرپذ. در واقع افراد (10 ،20 ،24)یافتند، همراستاست 

در ورزش شامل طراحان رویدادهای ورزشی، مدیران و 

ی ورزشی در انواع هاباشگاهند. مدیران امربیان ورزشی

گوناگونی از خطرها مانند مخاطرات تجاری و اجتماعی 

منابع، به رای مثال مدیران با اختصاص بند. ریدرگ

یی که با احتمال تقبل هزینه، شکست معقولی را هافرصت

 مثلاً. رندیگیم بر عهدههمراه دارد، ریسک آن را نیز به

مدیری که یک رشتۀ جدیدی را در باشگاه معرفی و برای 

یا  ردیپذیمی آن را ضررها، در واقع کندیمآن هزینه 

مدیری که با مربیان و فروشندگان اسباب و وسایل باشگاه 

، درگیر مخاطرات کارآفرینی یا کندیمقرارداد تنظیم 

مهارت استقلال در  2. با توجه به جدول شودیم وکارکسب

ی ازانندهیبرانگاست. استقلال، نیروی  مؤثرجذب مشتری 

بر سرنوشت  کندیماست که فرد، با این ویژگی احساس 

نده یفزا یتقاضا رقابت و خود کنترل دارد. با توجه به افزایش

ی طلباستقلالنیاز به  ،خدمات متنوع محصولات و یبرا

ی ورزشی هاباشگاهاساسی برای مدیران  ایانگیزه عنوانبه

 یت رقابتیجاد مزیا ، زیرا آنها برشودیمخصوصی پیشنهاد 

برای تحقق این هدف  داشته و دیسه با رقبا تأکیدار در مقایپا

. دیآیمشمار ی عمل یک اصل بهو آزادعدم اتکا به دیگران 

با توجه به شرایط کنونی اقتصاد کشورمان که در محیط 

ی کوچک و وکارهاو کسببرند سر میبسیار پرتلاطمی به

، هر لحظه، شاهد نوسانات قانونی، هاباشگاهمتوسط از جمله 

ی هاباشگاهبه ایجاد و ادارۀ  ، افرادی قادراندیاسیسقیمتی و 

6 . Keiser 

7 . Islam 

8 . Calindo 

9 . Chokesikarin 

1 0 . Moreno 
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خودشان سرنوشت  و کوششند، که معتقدند تلاش اورزشی

، و موفقیت یا شکست را به کندیمرا تعیین  وکارشانکسب

. این دهندینمسرنوشت، اقبال یا نیروهای مشابه نسبت 

( همخوانی 2011)1( و اسلام1394نتیجه با نتایج احسانی )

پیشگامی بر جذب مشتری  ریأثت(. با توجه به 8،19دارد )

ی شهر تهران، با بررسی هاباشگاه، مدیران دشویمپیشنهاد 

لحظه به لحظۀ بازار در پی یافتن بهترین اقدامات رقبا داشته 

ی، مدیران با توجه ریپذسکیرباشند. همچنین در خصوص 

به نوسانات قانونی، قیمتی و سیاسی باید ریسک معقولی را 

ر نظر بگیرند. در مورد مهارت استقلال خود د وکارکسبدر 

در جذب مشتری  مؤثرعوامل  عنوانبهدرونی  و کنترل

ی ناکافی دولت و مشکلات اقتصادی هاتیحمادلیل به

ی در گذارهیسرماافرادی که تمایل به  شودیمپیشنهاد 

ی هاییتواناصنعت ورزش را دارند، هنگام ایجاد باشگاه، به 

و  هاتیخصوصشخصیتی خود بپردازند تا با آگاهی کامل از 

ی شخصیتی خود وارد بازار کار شوند. البته ممکن هاقابلیت

 هایژگیواست افرادی که قصد ایجاد باشگاه دارند، تمام این 

قابل قبول نداشته باشند و در بعضی ابعاد امتیاز  صورتبهرا 

این افراد،  شودیم، پیشنهاد رونیازاکمتری کسب کنند، 

ی باشگاه خود اندازراهدنبال شرکایی برای به کهیدرصورت

وجوی کسانی باشند که ابعاد شخصیتی هستند، در جست

، این رویه، توفیق احتمالاًآنها را پوشش دهند.  موردنظر

 همراه دارد.به وکارکسببیشتری را در ایجاد و پیشبرد 

ی مدیریتی هاهارتمبر تأثیر مبنی 2با توجه به جدول 

 3و همیلتون (، دابز2013)2بر جذب مشتری، آگبیم

(، نیز در پژوهش خود به 2009) 4و سمباسیوان (2007)

 رگذاریتأثنتایج  مشابه دست یافته بودند و از میان عوامل 

داشتند  دیتأک مدیریتی یهامهارتبه  وکارکسببر رشد 

(22، 15، 6). 

                                                           

1. Islam 

2. Agbim 

3. Dobbs & Hamiltion 

مهارت  نکهیابر مبنی این تحقیق، یافتۀ براساس

بر  را ریتأث نیشتریی مدیریتی بهامهارتبازاریابی در بین 

 هاباشگاهجذب مشتری دارد، محقق معتقد است که مدیران 

ی اطلاعات دربارۀ آورجمعجو در بازار و وبا تفحص و جست

تقاضاهای متنوع مشتری، از طریق خلاقیت و نوآوری به 

ارائۀ خدمات متمایز و  قیمت مناسب بپردازند و با تبلیغ، به 

 شناساندن خدمات باشگاه اقدام کنند تا ضمن حفظ

مشتریان فعلی به جذب مشتریان جدید نیز اقدام کنند. 

ی جدید ورزشی، وسایل هارشتهیافتن اطلاعات، در زمینۀ 

، ساخت و طراحی فضای باشگاه، روزبهو تجهیزات 

ی آموزشی و هایدیسی بهینه، ارائۀ رسانخدمات

یی با نام و برند باشگاه، ارسال هدایا، اهدای کارت هاشرتیت

دادن تخفیف شهریه و خدمات ویژه به دارندگان وفاداری، 

یی از هانمونهی ویژه، هاجشنکارت وفاداری و برگزاری 

ی ورزشی است. از نتایج دیگر این هاباشگاهبازاریابی در 

تحقیق ارتباط نوآوری با جذب مشتری بود که با نتایج یودی 

( که در پژوهش خود به 2011) 6( و اسلام2015) 5وادیبو

. (14 ،17)مشابه دست یافته بودند، همخوانی دارد عوامل 

برای مبارزه با فشارهای رقابتی ناشی از محیط  هاباشگاه

، تا شایستگی متمایز زنندیم خارجی، اغلب دست به نوآوری

در  هاباشگاهکه خود را حفظ کنند. برای مثال زمانی

ورزشی خود به مشتریان از رویکردهای نوین  یهاهیتوص

تبلیغاتی مانند پیامک، ارائۀ خدمات مجازی و خدمات پس 

متمایزی از  صورتبه، در واقع کنندیماز فروش استفاده 

ی به رسانخدماتیا نوآوری جهت  رندیگیمرقبا پیشی 

مشتریان خاص باشگاه مانند زنان باردار، کودکان، 

 -ی اسکلتیهایناهنجارمبتلا به سالمندان، کسانی که 

ی خاصی بعد از هاورزشعضلانی هستند یا کسانی که به 

به سرطان نیاز دارند.  ابتلای ورزشی، جراحی و هابیآس

4. Sambasivan 

5. Udih & Odibo 

6. Islam 
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ی اهیتغذی هابرنامهی ورزشی و ارائۀ هاتستهمچنین انجام 

مناسب توسط کارشناس، تعیین تناسب قد و وزن با 

ی دیگری، برای هاینوآوردستگاه،  نیترشرفتهیپ

با رقباست.  سهیدر مقای خدمات باشگاه زسازیمتما

ی پژوهش نشان داد مهارت ارتباطی بر جذب هاافتهی

( و 2013) 1دارد و این نتیجه با نتایج آگبیم ریتأثمشتری 

( که در پژوهش خود به نتایج مشابه دست 2013) 2مسوکا

 و همکاران 3. یودی(15 ،52)یافته بودند، همخوان بود 

( معتقدند که استفاده از مدیریت ارتباط با مشتری 2015)

. مهارت ارتباطی را (14) دهدیمارزش موؤسسه را افزایش 

در  وکارکسبعامل مهمی در رونق هرچه بیشتر  توانیم

ورزشی در نظر گرفت، زیرا برقراری روابط نزدیک  هاباشگاه

و درک عواطف و احساسات مشتری، به برقراری ارتباط و 

. در این زمینه دشویم افزایش وفاداری به باشگاه منجر

با برقراری  هاباشگاه نو کارکناکه مدیران  دشویمپیشنهاد 

ارتباط بهتر و افزایش جلب توجه در بین مشتریان و درک 

عواطف و احساسات و نیازهای مشتری، به برقراری ارتباط 

و افزایش وفاداری او به باشگاه منجر شوند. با توجه به نتایج 

مدیران با  دشویمتحقیق در خصوص بازاریابی پیشنهاد 

ی جدید، هاکانالاستفاده از  ی خلاقانه درهاروشیافتن 

ی بازاریابی، تبلیغات و هزینۀ کمتر، از طریق جلب هاروش

رضایت مشتری به وفاداری او دست یابند. در خصوص 

به  بلندمدتمدیران برای موفقیت  شودیمنوآوری پیشنهاد 

اهمیت قائل شوند و به  هاباشگاهاقدامات نوآور و جدید در 

 آنها پاداش دهند. 

از دیگر نتایج این تحقیق، این بود که متغیرهای 

ندارند. در  ریتأثبر جذب مشتری  تیقلاخو  یطلبقیتوف

طلبی این نتیجه با نتایج محمدکاظمی مورد مهارت توفیق

                                                           

1. Agbim 

2. Msoka 

3. Udih & Odibo 

4. Moreno 

( و 2016) 4ی مورنوهاافته، اما با ی(3)( همسوست 1392)

. علت این تفاوت (02 ،32)( مغایرت دارد 2007) 5کسلر

 چراکهممکن است تفاوت در انتخاب متغیر وابسته باشد، 

و در این تحقیق درشده عملکرد مالی،  در پژوهش بررسی

جذب مشتری متغیر وابسته بوده است. در مورد خلاقیت 

( و 2016)6پژوهش با نتیجۀ تحقیقات مورنونتیجۀ این 

، این تفاوت (14 ،20)است  ریمغا( 2015)7یودی وادیبو

ی ریکارگبهممکن است به این دلیل باشد که خلاقیت 

یا مفهوم جدید است و تا توانایی ذهنی برای ایجاد فکر 

ی برای رضایت و اجهینتکه به نوآوری تبدیل نشود، زمانی

ی ورزشی به ارمغان نخواهد هاباشگاهجذب مشتری در 

 داشت. 

در  هگرفتانجامکه اولین مطالعۀ  نتایج این تحقیق

های کارآفرینی بر جذب مشتری در خصوص تأثیر مهارت

بر باز کردن مدخل جدیدی های ورزشی است، علاوهباشگاه

وزه در این حوزۀ تحقیقاتی، به افزایش دانش نظری در این ح

 کند. یمکمک 

با توجه به نتایج تحقیق حاضر، امید است مدیران 

قویت جذب مشتری، به بهبود و ت منظوربه هاباشگاه

در صورت اجرای این  رسدیمنظر اقدام کنند. به هامهارت

انتظار داشت که مدیران به شکلی مناسب به  توانیمامر 

 اهداف عالی، در حوزۀ ورزش و تجارت دست یابند.

5. Keiser 

6.  Moreno 

7.  Udih & Odibo 
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Abstract   
The aim of this study was to evaluate the effect of entrepreneurial skills of managers 

on customer attraction in Tehran private sports clubs. This study was descriptive-

survey and mixed (qualitative - quantitative) and applied in terms of aims. In the 

qualitative section, the entrepreneurship skills components were achieved by content 

analysis and semi-structured interviews with entrepreneurship and physical education 

professors and club managers (15 subjects) using snowball method and then managers 

questionnaire was designed with 51 items. The population consisted of the sport clubs 

and 300 clubs were selected by stratified random sampling method. In each club, the 

manager responded to the managers questionnaire and the clients of the same club 

(average 25-35 subjects) responded to the American Customer Satisfaction Standard 

Questionnaire (ACSI) (N=6338). Structural equation modeling was used to examine 

validity, reliability and fitness of latent variables and to test research hypotheses with 

Amos software. The results of confirmatory factor analysis confirmed the validity, 

reliability and fitness of latent variables. The results showed that entrepreneurial skills 

(personal skills and business management skills) had a significant effect on customer 

attraction. Also, the pioneer variable had the highest effect and the variables of 

marketing, independence, planning, communication, decision making, center of 

internal control, commercialization, risk taking and innovation respectively occupied 

other places. The variables of creativity and success had no significant effects on 

customer attraction. 
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