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  چکیده

 سازي بدن هايباشگاه مشتریان آتی رفتار با نوآوري و سازي يتجار ارتباط یبررس قیتحق هدف از انجام

شامل  قیتحق نیا يجامعه آمار. است همبستگی–یفیحاضر از نوع توص قیتحق. بود شهر کرج ایروبیک و
 دسترس،نفر به روش در  200تعداد  .دو ایروبیک شهر کرج بو سازي بدنهاي باشگاهان مرد یمشتر هیکل

 و وانگ ، نوآوري)1393( رسازي منصورپوتجاري يهااز پرسشنامه. داد لیرا تشک قیتحق ينمونه آمار
 ییایپا بیضر. اطلاعات استفاده شد آوري جمع يبرا) 1996(بري آتی  رفتاري تصمیمات، )2004( احمد

سازي، نوآوري و رفتار تجاري يرهایمتغ يکرونباخ برا يآلفا بیبا استفاده از روش ضر قیتحق يرهایمتغ
از  زیشده ن آوري جمعاطلاعات  لیو تحل هیتجز يبرا. آمد دست به 88/0 و 84/0 ،92/0 یبترتبه  آتی

 بیاز ضر قیتحق هاي فرضیه یو جهت بررس) اریانحراف مع( یو پراکندگ) نیانگیم( يمرکز يارهایمع
چند  ونیملاك از روش رگرس ریمتغ هاي بین یشپ یو جهت بررس براي رابطه بین متغیرها رسونیپ یهمبستگ

مشتریان  رفتار آتیبا  ها آنو ابعاد  و نوآوري سازي يتجار ینبنشان داد که  قیتحق جینتا. استفاده شد رهیمتغ
 بینی پیشمرد را  انیمشتر رفتار آتیتوانند یمو نوآوري  سازي يتجار .وجود دارد داريمثبت و معنا ارتباط

  .کنند
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  ، نوآوري، رفتار آتی مشتریانسازي تجاري: کلیديواژگان 

  مقدمه

صنعت ورزش با در دست داشتن عامل محرکی همچون برگزاري مسابقات ورزشی، 
ها را فراهم کرده که خود بستر لازم براي هاي تبلیغاتی و رسانهگیري از فرصتامکان بهره

ي راهبردي در مسیر توسعهتعامل بین صنعت، تجارت و ورزش را ایجاد کرده است و پلی 
برخورداري ورزش از ). 1386عسگریان، ( رودورزش و رونق اقتصادي آن به شمار می

داران و صاحبان صنعت و ثروت فرد سبب شده تا سرمایه هاي منحصربهتوانمندي
نگاه اقتصادي به  که يطور به .)1386رحمتی، ( به این بازار سودآور رو آورند شیازپ شیب

ریزي بازاریابی از ضروریات این رشته است که هدف ش و متعاقب آن برنامهصنعت ورز
 کلان تأثیر ).2009، 1و همکاران شو( آن رضایت و ایجاد تقاضا براي محصولات است

 آن سهم ملی ناخالص تولید و داخلی ناخالص تولید در ورزش سهم نظیر ورزش اقتصادي
 ورزش تأثیرات منظم و دقیق صورت به ساله هر تا داشته آن بر را کشورها اشتغال، ایجاد در
 اقتصادي پایدار توسعه و درآمدزایی رویکردهاي از یکی. کنند ارزیابی کشور اقتصاد بر را

 مانند تجاري هايبنگاه عنوان به هاباشگاه این ثبت نام، صاحب کشورهاي در هاباشگاه
 را تبدیل دانش به يسازيتجار) 2007( 2رددي .است دیگر تجاري مؤسسات و هاشرکت

 ،یبه عبارت .دانند ییا استفاده ارزشمند م محصولات و خدمات با کاربردهاي عملی و
 براي استفاده از ییوهایعنوان ش کار به و  کسب که یک شود یوقتی آغاز م يساز يتجار

بازار از طریق طراحی، توسعه،  ازیبه ن پاسخ نوین، باهدف يها علمی و دانش يها شرفتیپ

                                                        
1. Shu 
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 شودبراي ارتقاء محصول، ایجاد  بعدي يها و بازاریابی و شامل تلاش دیو تول ساخت
  ).2008، 1مهتا(

اقتصادي را  دادوستدکالا یا خدمات در چرخه  واردکردنکلی فرآیند  صورت به
اي جدید و دهي شامل تولید ایساز يتجارهمچنین ). 1387بندریان، (نامند سازي میتجاري

سازي آن روي یک محصول، فراگرد یا خدمت جدید است که به رشد پویاي اقتصاد پیاده
 2تول( وکار نوآور منجر است ملی و افزایش اشتغال و افزایش سود خالص براي بنگاه کسب

سازي فرآیندي پیچیده و متأثر از عوامل متعدد زیرساختی، يتجار ).2007و همکاران، 
عواملی . تاریخی و دیگر موارد است سیاسی، اجتماعی، ي،ا رسانه وکاري،فناوري، کسب
سازي باشد و از سوي دیگر با بروز سو عامل موفقیت تجاريتواند از یککه هرکدام می

مسیر ایده تا  کردن یط. سازي مانع موفقیت آن باشداشتباهات معمول در فرایند تجاري
هاي نوآورانه قدم کثر کارآفرینانی است که با ایدهمحصول و به بازار رسانیدن آن دغدغه ا

واقعیت این است که هیچ الگوي قطعی و بلامنازعی در . گذارندوکار میبه عرصه کسب
است تا علم » هنر«سازي بیشتر یک توان گفت که تجاريوجود ندارد و می ینهزم ینا
  ).1391سبحانی، (

امروزي را مجبور کرده که براي بقاي خود نوآوري  يها سازماننیروي رقابتی جهانی، 
به طوري که  .داشته باشند که در این میان نقش مدیران بسیار پررنگ و مهم خواهد بود

. با شجاعت و جسارت خاصی سعی در ایجاد تغییرات بنیادي در درون سازمان دارند ها آن
ور کلی براي همه جوامع به نوآوري به عنوان یک مسئله مهم براي افراد، مؤسسات و به ط

توجه دلیل  همین به. پذیري و تولید بسیار مهم و اساسی استفن با انعطادلیل ارتباط آ
                                                        

1. Mehta 
2 . Toole 
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 .به بازاریابی و نوآوري در محصولات و خدمات ارائه شده به مشتري است هاسازمان
. کنـد جلـوه تـازه یـا اینکـه باشـد بکـري و تـازه شـئ یـا شـیوه ایـده، ،تواند می نـوآوري
 باشـد، ازهت یارایـده بس کی وآورين هک تنیس نیـازي نـوآوري، ظاهـري اسـم برخلاف

 پذیرنـد،می را آن کـه رادياف دگاهدی از کـه باشـد ئش ای یوهش ایـده، کـه تاس یکاف بلکـه
 که معتقدند) 2003( 2گاگلیاردي کر و ).1995، 1روگرس( کنـد جلـوه نـو و تـازه
چـن و  گفتـه به. است خلاقیت و نوآوري هازمینه تمام در بشر پیشرفت و رشد در عامل

 عهتوس و قتحقی راي، اجدهی سازمان صلاحیت: از تاس عبارت وآورين) 2004( 3همکاران
 کاريهم ازمانسـ. تریانمش تقاضاي اختنس رآوردهب رايب دجدی ولمحص و اوريفن ادایج و

 .اسـت دهنامی وآورين را ددانش جدی از اريتج برداري بهره وعن ره توسعه و اقتصادي
 باید مدیران خدماتی مختلف يها حوزه در رقابتی محیط گسترش بیان کرد) 2012( 4بشیر

 ایجاد خصوص این در .باشند داشته بر بازار مؤثر هاي ياستراتژ توسعۀ به اي یژهو توجه
 فراهم را خدماتی يها سازمان موفقیت زمینۀ تواند یمخدمات  ارائۀ در نوآوري و خلاقیت

  .کند

 ترین مهم و که نخستین کنند می نشان خاطر خود، گسترده مطالعات به توجه با محققان
 خواسته به توجه بدون هاسازمان. ستن امشتریا خواسته به توجه سازمانی هر در اصل

در ) 1393( قیاسی ).1380رنجبران و سلطانی، (دهند  ادامه خود حیات به توانندنمی مشتري
. کند که بین نوآوري و رفتار آتی مشتریان رابطه وجود داردنتایج تحقیقات خود عنوان می

 بخش اخیر، هايسال کنند دردر نتایج تحقیقات خود عنوان می) 1394(رضایی و همکاران 

                                                        
1. Rogers 
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3. Chen et al 
4. Basheer  



    5                             ...هاي   سازي و نوآوري با رفتار آتی مشتریان باشگاه ارتباط تجاري
 

 نرخ این، علیرغم. است یافته اختصاص ورزش به دولت هاي گذاري سرمایه از زیادي
- می اي،هزینه اتلاف چنین از جلوگیري منظور به. است انتظار حد از کمتر سازي تجاري

-طرح در را هاحوزه دیگر در سازي تجاري هايپروژه یابی ارزش بازخورد اطلاعات توان

 همه پیشرفت براي را سازيتجاري) 2010( 1همکاران و شیباتا .گرفت کار به ورزشی هاي
 2یانگک. هاي کاربردي استپژوهش نیازمند خود که دانستند ضروري کشور یک صنایع

و خدمات انجام  یدتول اي مقایسهمطالعه : يو نوآور يمشتر رفتاربا عنوان  یقیتحق) 2015(
 .وجود دارد داري معنیارتباط  یانمشتر رفتارو  ينوآور یننشان داد ب یقتحق یجنتا. داد

 انتظارات که ییها فروشگاه به مشتریان آمد و رفت احتمال کند یم بیان )2013( 3ناندا
 مشتري نگهداري و تعهد در مهمی نقش نوآوري و است بیشتر کنند می برآورده را خدماتی

 هايسازمان کار کسب و رونق و افزایش که کند می عنوان) 2005( 4چاندون. کند یم ایفا
 مندي یترضا که عنوان این به .شود می حاصل وفاداري و رضایتمندي تعامل از خدماتی

-علاقه دوباره خدمت از استفاده یا محصول مجدد خرید به مشتري یا فرد که شود می سبب

 به بار یک تنها کهمشتریانی  به کار و کسب هر موفقیت) 2012( 5چانگ گفتۀ به .شود مند
 در آن با منظم طور به که است مشتریانی به بلکه وابسته ندارد، بستگی کنند می مراجعه آن

 سلامت و روزمره زندگی در بدنی هايفعالیت و تحرك تأثیر به توجه با .هستند ارتباط
 زمینه، این در ورزشی اماکن و هاسالن ها،باشگاه نقش و اهمیت آن تبع به و جامعه افراد

 ورزشی هايمکان سمت به افراد بیشتر چه هر جذب جهت در مؤثر و مهم عوامل شناسایی
 فراهم را امکان این بدنی، هايفعالیت در آنان شرکت تداوم در مهم عوامل بررسی و

                                                        
1. Shibata 
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 آحاد که طوري به شود، تمرکز تفریحی هايفعالیت و ورزش در ها فرصت بر تا نماید می
 به شخصی تمایل و علاقه با خانوادگی، و اجتماعی مسائل از دور به را ساعاتی بتوانند مردم

پاسخ دهد که آیا بین  سؤال لذا محقق سعی دارد به این .بپردازند بدنی هايفعالیت و ورزش
و ایروبیک  سازي بدنهاي باشگاهمرد آتی مشتریان قصد حضور سازي و نوآوري با تجاري

 ضمن تا کرد خواهد کمک هاباشگاه مدیران به سؤال این به رابطه وجود دارد؟ پاسخ
 مجدد حضور سایه در بیشتر اقتصادي منافع به تنها نه مشتریان، نیازهاي نمودن برآورده
 اعمال جدید مشتریان نگهداري و جذب در تريپررنگ نقش بلکه نماید، کسب مشتریان

  .کنند

  شناسی تحقیقروش

 کلیه شامل تحقیق این آماري جامعه .باشد می همبستگی - توصیفی تحقیق روش
 آخرین اساس بر .باشد می کرج شهر ایروبیک و سازي بدن هاي باشگاهمرد  مشتریان

 و سازي بدن باشگاه 450 تعداد البرز، نااست بدنی تربیت اماکن اداره از شده کسب اطلاعات
 آماري، جامعه دقیق تعداد بودن نامشخص به توجه با .دارد وجود کرج شهر در ایروبیک

 و غرب شرق، جنوب، شمال، قسمت 5 به کرج شهر هايباشگاه تصادفی ايخوشه روش به
 انتخاب مشتري 40 الی 20 مشتریان تعداد نسبت به بخش هر از و شدند تقسیم شهر مرکز

 نمونه کرج شهر ایروبیک و سازي بدن هايباشگاه مرد مشتریان از نفر 200 درمجموع .شد
  .داد تشکیل را تحقیق آماري

سازي استفاده گیري تجاريبراي اندازه )1393( منصورپور سازي تجارياز پرسشنامه  
 اجتماعی، -فرهنگی مؤلفه پنج شامل ومقیاس لیکرت  اساس بر سؤال 43شد که داراي 
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 يپرسشنامه نوآوراز . باشد میفناوري  - ترویجی و حقوقی - سیاسی مدیریتی، اقتصادي،
 يتفاده شد که داراسسازمان ا ينوآور یريگاندازه يبرا) 2004( 1و احمد نگاو یسازمان

نوآوري محصول،  يها مؤلفهو با  یکرتل يادرجه 5 یاسبر اساس مق ياینهگز 5 سؤال 16
) 1996(بري آتی  رفتاري تصمیماتاز پرسشنامه . باشد میفرایندي و استراتژیک  رفتاري،

مقیاس لیکرت  بر اساس سؤال 5گیري رفتار آتی مشتریان استفاده شد که داراي براي اندازه
، نوآوري و سازي تجاريدر تحقیق حاضر ضریب آلفاي کرونباخ براي متغیرهاي . باشد می

  .آمد به دست 88/0و  84/0، 92/0رفتار آتی به ترتیب 

 و) میانگین( مرکزي معیارهاي از نیز شده يآور جمع اطلاعات تحلیل و تجزیه براي
 پیرسون همبستگی ضریب از تحقیق يها هیفرض ررسیب جهت و) معیار انحراف( پراکندگی

 چند رگرسیون روش از ملاك متغیر يها نیب شیپ بررسی جهت و متغیرها بین رابطه براي
  .شد استفاده متغیره

  هاي تحقیقیافته

 و سازي بدن هايباشگاه مرد مشتریان فردي اطلاعات به مربوط توصیفی هاي یافته
 مشتریان درصد 5/65 ،دهد می نشان - 1 جدول نتایج. دهند می نشان را کرج شهر ایروبیک

 5/42 دیپلم، زیر مرد مشتریان درصد 5/13. هستند متأهل مشتریان درصد 5/34 و مجرد
 5/4 لیسانس، مشتریان درصد 21 دیپلم، فوق مشتریان درصد 5/18 دیپلم، مشتریان درصد
) 86/26±82/3( مرد مشتریان سن میانگین .باشند می بالاتر و لیسانس فوق مشتریان درصد

  .باشد می) 6/3±32/5( مرد مشتریان حضور سابقه میانگین. باشد می

                                                        
1. Wang & Ahmad 
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  .دهد می نشان را تحقیق متغیرهاي توصیفی هاي یافته 2و  1 جدول

  سازي تجاريآمار توصیفی متغیر  -1جدول 
  آماريهاي  شاخص متغیر

  انحراف معیار  میانگین
  60/0  86/3  سازي تجاري

  5/0  82/3  اجتماعی -فرهنگی
  69/0  99/3  اقتصادي
  73/0  82/3  مدیریتی

  /67  80/3  حقوقی -سیاسی
  65/0  58/3  فناوري - ترویجی

  
  نوآوري و رفتار آتیآمار توصیفی متغیر -2جدول 

  آماريهاي  شاخص  متغیر
  انحراف معیار  میانگین

  54/0 01/3  نوآوري
  82/0  11/3  محصول نوآوري

  84/0  60/3  رفتاري نوآوري
  87/0  73/2  فرایندي نوآوري

  81/0  84/2 استراتژیک نوآوري
  52/0  44/3  رفتار آتی

  

 ارتباط منظور به. گرفتند قرار آزمون مورد هایی فرضیه تحقیق، اهداف اساس بر
 از کرج شهر ایروبیک و سازي بدن هايباشگاه مرد مشتریان آتی رفتار و سازيتجاري
 این طبق. است شده گزارش - 3 جدول در نتایج .شد استفاده پیرسون همبستگی ضریب

 رابطه ابعاد .باشد میآمد و معنادار  به دست 72/0زي با رفتار آتی سانتایج رابطه تجاري
با رفتار آتی  يفناور -ترویجی و حقوقی - سیاسی مدیریتی، اقتصادي، اجتماعی، - فرهنگی

  .باشد میآمد و معنادار  به دست 63/0و  52/0، 44/0، 55/0، 51/0به ترتیب 
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  نتایج ضریب همبستگی پیرسون در مشتریان مرد -3 جدول
  7  6  5  4  3  2  1  متغیر

       1  سازي تجاري .1

      1 69/0**  اجتماعی -فرهنگی .2

     1 66/0** 70/0**  اقتصادي .3

    1 56/0**  53/0* 71/0**  مدیریتی .4

   1 39/0** 70/0** 69/0** 78/0**  حقوقی -سیاسی .5

  1 32/0** 31/0** 17/0 11/0 42/0** فناوري - ترویجی .6

 1 63/0** 52/0** 44/0** 55/0** 51/0** 72/0**  رفتار آتی .7

  است دار معنی 01/0همبستگی در سطح  **

و ایروبیک  سازي بدنهاي به منظور ارتباط نوآوري و رفتار آتی مشتریان مرد باشگاه
 .است شده گزارش - 4 جدول در نتایج. شهر کرج از ضریب همبستگی پیرسون استفاده شد

رابطه ابعاد نوآوري  .باشد می معنادار و 27/0رابطه نوآوري با رفتار آتی  نتایج این طبق
استراتژیک با رفتار آتی به ترتیب  نوآوري و فرایندي نوآوري رفتاري، محصول، نوآوري

افزایش بنابراین با  ؛باشند می معنادار و است آمده به دست 16/0و  23/0، 26/0، 15/0
  .یابدافزایش می مرد ، رفتار آتی مشتریانينوآور

  نتایج ضریب همبستگی پیرسون در مشتریان مرد -4 جدول
  6  5  4  3  2  1  متغیر

      1  ينوآور .1

     1 83/0**  محصول ينوآور .2

     1 55/0** 81/0**  يرفتار ينوآور .3

   1 24/0** 05/0 42/0**  يندیفرا ينوآور .4

  1 10/0 34/0** 29/0** 54/0** کیستراتژا ينوآور .5

  1 16/0* 23/0** 26/0** 15/0** 27/0**  رفتار آتی .6

  معنی دار است 01/0همبستگی در سطح  **
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کرج  شهر ایروبیک و سازي بدن هايباشگاه رفتار آتی مشتریان مرد بینی پیشبه منظور 
متغیره  چنداز روش رگرسیون ، نوآوري و سابقه حضور سازي تجاريبه وسیله متغیرهاي 

 از درصدي یعنی تعیین، ، ضریبشود میملاحظه  - 5که در جدول  طور همان. استفاده شد
 17 با برابر رابطه این در ،گردد می تبیین بین پیش متغیرهاي توسط که ملاك متغیر واریانس

 بینی پیش را مرد مشتریان رفتار آتی درصد 17 بینپیش متغیر این بنابر. باشد می درصد
 ثابت مقدار و نوآوري ،سازي تجاري رگرسیون ضریب گرفتن نظر در با بنابراین. کند می
 .آید یم به دست زیر صورت به مرد مشتریان در رگرسیون معادله 43/0

  'y=43/0+52/0 )سازيتجاري+ (34/0) نوآوري(

  گامبا استفاده از روش گام به مرد مشتریان  نتایج رگرسیون چند متغیره در -5 جدول

ك
متغیر ملا

  متغیر 
  بینپیش

ضریب 
همبستگی 
  چندگانه

R 

ضریب 
  تعیین

2R 

F آماره  
سطح 

 معناداري

  ضرایب رگرسیون

  نوآوري  سازيتجاري

رفتار آتی مشتریان مرد
  

 3/71  17/0  32/0  سازيتجاري

001/0  
39/0 = B  

44/0=β  
001/0  

  

  28/0  44/0  نوآوري
  

4/62  
001/0  

52/0 = B  
33/0= β  

001/0  

34/0 = B  
31/0= β  

001/0  
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  گیرينتیجه

 مهم صنعتی به منزله یافته توسعه کشورهاي در سالم تفریحات و ورزش حاضر حال در
 صنایع درآمدزاترین از یکی و است توجه مرکز در ملیاقتصاد  رشد در اثرگذار عاملی و

 به نیاز و ورزش به مردم رشد روبه گرایش). 1383عسگریان، (رود می شمار به 21 قرن
 درآمدزایی روند ورزش صنعت تا است شده باعث ورزشی خدمات و کالاها مصرف
این در  .باشد داشته کشورها اقتصاد در بسزایی سهم و کند تجربه را ايحظهملا درخور

 هاي خودفراورده فروش بر هاشرکت تکیه امروز کار و کسب دنیاي درحالی است که 
 به تنها نه هاشرکت خواست. آورند سود مشتریان آوردن دست به پی در آنانبلکه  نیست،
 دلیل. نگهدارند خود براي عمر تمام براي را او تا اند مایل بلکه ستن امشتریا آوردن دست

 خرید ادامه در را اصلی سود سازمان کارها، و کسب از بسیاري در است، روشن امر این
 براي نماید خرید را خدمتی یا محصول بار یک براي مشتري یک اینکه و داندمی مشتري
 مشتري جذب و تبلیغات صرف که اي هزینه اوقات گاهی بلکه ندارد، منفعتی شرکت

 ایجاد و مشتري حفظ. کندمی شرکت نصیب اول خرید از که است سودي از بیشتر شود می
 ابزار و ترفندها که حیاتی و حساس بسیار است اي وظیفه او مجدد بازگشت براي زمینه

  .طلبد می را خاصی

سازي و ابعاد آن با رفتار آتی مشتریان مرد شان داد که بین تجارينتایج تحقیق ن
 سازي تجاريهمچنین  و ؛شهر کرج رابطه وجود دارد ایروبیکو  سازي بدن هاي باشگاه

سید جوادین و  تحقیق با برخی از نتایج نتایج .کند می بینی پیشرفتار آتی مشتریان را 
 اجتماعی - فرهنگی مؤلفه .باشد میهمخوان  )2014( شاپیروودرایر، )1393(همکاران 

 حتم طور به .بهبود بخشد را مشتریان رفتار آتیمحیط،  و مشتري بین رابطه بهبود با تواند می
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رفتار آتی مشتریان و به نوعی حضور مجدد  دنبال به که صورتی در هاباشگاه مدیران
 مدیریت بین روابط در فرهنگی و اجتماعی مسائل به حتم طور به بایستیمی باشند، مشتریان

 سبب تا گردد اجتماعی مؤلفه در رابطه این بهبود در سعی و نموده توجه مشتریان و
 خود تحقیق در) 2002( همکاران و توربان .گردد مشتري و مدیریت بین روابط سازي عادي
 تأثیرگذار مشتریان وفاداري ایجاد بر ايرابطه بازاریابی اجتماعی مؤلفه کردند عنوان

 اخلاقی رفتار که بردند پی خود تحقیقات در) 2005(ورومنورایز ) 2009(چنومائو . باشد می
در تبیین رابطه  .گردد مشتریان وفاداري افزایش سبب تواند می احترام جمله از فروشندگان

 میان مستقیمی رابطه امروز دنیاي عنوان کرد درتوان میاقتصاد و رفتار آتی  مؤلفهبین 
 به. است برقرار کشورها فرهنگی و سیاسی اجتماعی، اقتصادي، پیشرفت و فناوري توسعه
 و توانایی ثروت، ایجاد براي اساسی عاملی فناوري و دانش گفت، توان می که طوري
 اتخاذ بنابراین. گردد می تلقی ملی توسعه در قدرتمند اي وسیله و بوده کشورها دانایی

 جزء کشور اقتصاد مختلف هاي بخش در مناسب فناوري و دانش انتشار راهبردهاي
 طور از طرفی به .گردد می محسوب کشور یک اقتصادي توسعه و بازسازي ضروریات

 غیرقابل و مسلم امري هاسازمان و مشتري بین سازنده رابطه ایجاد در مدیریت همیت حتما
 گذاشته احترام آنان به که یابند حضور هايمکان در دارند دوست مشتریان. باشدمی انکار
 که داشت انتظار تواندمی باشد داشته وجود سازمانی هر در احترام این که صورتی در. شود

 محرکی عامل داشتن دست در با ورزش صنعت .باشندمی خشنود حتم طور به مشتریان
 را هارسانه و تبلیغاتی هايفرصت از گیريبهره امکان ورزشی، مسابقات برگزاري همچون

 کرده ایجاد را ورزش و تجارت صنعت، بین تعامل براي لازم بستر خود که کرده فراهم
. رودمی شمار به آن سیاسی رونق و ورزش توسعه مسیر در راهبردي پلی و است

 صاحبان و دارانسرمایه تا شده سبب فرد  به منحصر هايتوانمندي از ورزش برخورداري
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 به اقتصادي نگاه که طوري به. روآورند سودآور بازار این به پیش از  بیش ثروت و صنعت
 هدف که است؛ رشته این ضروریات از بازاریابی ریزيبرنامه آن متعاقب و ورزش صنعت

  .است محصولات براي تقاضا ایجاد و رضایت آن

مرد باشگاه  انیمشتر رفتار آتیو ابعاد آن با  ينوآورنتایج تحقیق نشان داد که بین 
همچنین نتایج نشان داد که نوآوري . و ایروبیک شهر کرج رابطه وجود دارد سازي بدن

، )1395(اسبان پنتایج تحقیق با نتایج تحقیقات . کندبینی میمشتریان را پیشرفتار آتی 
همخوان  )2013( ناندا، )2016(فارودي و همکاران ، )1395(الهی ، سیف)1395(وفایی 

 ارتباط مشتریان وفاداري و نوآوري بین کرد بیان پژوهشی در) 2015( کیانگ .باشد می
. باشد می مشتریان وفاداري کننده بینیپیش نوآوري ابعاد همچنین. دارد وجود داريمعنی

 همراه به زیاد نوآوري داشتن برنده، فرمول یک که کنند می بیان) 2003( کروگاگلیاردي
 همچنین بلکه نیست بهتر و جدید محصولات خلق در صرفاً نوآوري. است وسیع بازاریابی

 نوآوري) 2009( همکاران و لوپز. است کار و کسب جدید مفاهیم و بهتر هاينظام توسعه
 .باشد خلاق نامحدود صورت به تواندمی فردي هر کند می ادعا و داندمی نامحدود امري را

 باشد، نداشته نوآوري و خلاقیت که کنند سازمانین میابی) 2001(جوهانسن و اولیسن 
 در پیوسته هاسازمان رو ازاین. شودمی محو صحنه از زمان طول در و یابد بقا تواندنمی

 سطح در هم و فردي سطح در هم( را نوآوري و خلاقیت تا هستند هاییراه جستجوي
 در خلاقیت افزایش زیرا ؛نمایند برطرف سازمان در را آن موانع و نموده تقویت) سازمانی
 از جلوگیري ها،هزینه کاهش خدمات، کیفیت و کمیت ارتقاي به تواندمی هاسازمان
 شغلی رضایت و انگیزش ایجاد ،وري بهره و کارایی افزایش رقابت، افزایش منابع، اتلاف
 هايسازمان تنها کنونی محور دانش و متغیر محیط در که گفت توانمی واقع در شود منجر
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 اسرع در نفعانذي و مشتریان هاينیاز به و کرده حفظ را خود موجودیت توانندمی نوآور
-چالش به تواندمی هاسازمان سایر از تر سریع و بهتر نوآور هايسازمان و ؛دهند پاسخ وقت

 و کمیت ارتقاي به تواندمی هاسازمان در نوآوري افزایش لذا. دهند پاسخ محیطی هاي
 درنهایت و رقابت افزایش منابع، اتلاف از جلوگیري ها،هزینه کاهش خدمات، کیفیت

 ایجاد در بودن نوآور به توجه شودمی پیشنهاد لذا .شودمی مشتریان وفاداري به منجر
 و خدمات براي هاییکانال و منابع اختصاص نوآوري، محور حول در وظایفی و ساختار

 مورد باید اول وهله در که است عواملی از تغییرپذیري فرهنگ ایجاد و هاایده کارگیري به
  .باشد و ایروبیک شهر کرج سازي بدنهاي مدیران باشگاه توجه

  منابع فارسی

و  مندي یترضابینی پیش). 1392. (لهی، علیرضاافچنگی، سمیه، هادوي، سیده فریده، ا
: هاي ورزشیمند در باشگاههاي بازاریابی رابطهتمایل حضور مجدد مشتریان توسط مؤلفه

 .4. هاي کاربردي در مدیریت ورزشیوهش، پژهاي ایروبیک زنان مشهدمطالعه باشگاه
70-63. 

هاي تحقیقاتی با استفاده از منطق گیري پتانسیل تجاري طرحاندازه ).1387. (بندریان، رضا
 .15- 24 .)1(1 .ت علم و فناورياسصلنامه سی، ففازي

 ارزشگري  یانجیم نقش با مشتریان وفاداري بر نوآوريیر تأث بررسی). 1395. (پاسبان، الهه
 نامه یانپا. مشهد در تجارت بانک مشتریان رضایت گریل تعد نقش و شده درك

  .دانشکده علوم اداري. دانشگاه فردوسی مشهد. کارشناسی ارشد
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. نشریه حرکت. شناسانه بر تجاري شدن ورزشتأمل جامعه). 1386. (رحمتی، محمدمهدي
32. 186-161. 

 طراحی ).1394( .یمجتب ،یريام ؛هاشم چیان،کوزه ؛محمد ،یاحسان الدین؛شمس رضایی،
 مدیریت در پژوهش فصلنامه دو. ایران فوتبال هايباشگاهسازي  يتجار مؤثر سازوکار
  .130 - 120). 9(5 .حرکتی رفتار و ورزشی

 .تحلیل عوامل مؤثر بر جذب سرمایه بخش خصوصی در ورزش). 1391. (سبحانی، عباس
  .شهید چمران دانشگاه .کارشناسی ارشد نامه پایان

 وفاداري و رضایت روي بر خدمات کیفیتیر تأث بررسی). 1395. (سیف الهی، مریم
 نامه پایان .پاسارگاد بانک در شده ادراك ارزش و نوآوريگري  یانجیم با مشتري

 و مدیریت دانشکده .مرکزي تهران واحد اسلامی آزاد دانشگاه. کارشناسی ارشد
  .حسابداري

-المللی کالاهاي ورزشی ایران در سالبررسی میزان مبادلات بین). 1386. (عسگریان، فریبا

  .97- 103 .4 .فصلنامه المپیک، 1380و  1377هاي 

 کیفیت با اینترنتی فروشهاي  سایت وب نوآوري بین رابطه بررسی). 1393(قیاسی، رضا 
: موردي مطالعه( مشتریان شفاهی تبلیغات و وفاداري اعتماد، الکترونیکی، خدمات

 ادبیات دانشکده - گیلان ، دانشگاهکارشناسی ارشد نامه پایان، )شهروند فروشگاه سایت وب
 .انسانی علوم و
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 الکترونیک وفاداري بر نوآوري و گرایی بازاریر تأث بررسی). 1395. (وفایی، محمد
. کارشناسی ارشد نامه پایان. سرمایه بازار در فعالهاي  يکارگزار موردي مطالعه مشتریان،
  .حسابداري و مدیریت دانشکده .تهران استان نور پیام دانشگاه
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