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پژوهش حاضررر با هدب بررسرری میتان ت قیر قیذت گ اری امارز ورزشرری بر 

صفهان انجام گردید. روش ا شهر ا صرب رنندگان   قیتحق زیشیوه انتخاب م

 یعل   -یهذبسرررتگ قاتیاز نوع تحق تیو از نظر ماه یبه لحاظ هدب راربرد

انجام گرفت. جامعه آماری مصررررب رنندگان  یشررریذایبود ره به صرررورت پ

؛ ره به روش نذونه گیری تصادفی خدمات امارز ورزشی شهر اصفهان بودند

نفر به عنوان نذونه  383طبقه بندی شرررده براسررراق مناطق جیرافیایی، 

 یذتپرسشنامه های استاندارد قانتخاب شدند. به منظور گردآوری داده ها از 

انتخاب مصرررب رنندگان شرریوه  ( و2002 ندوناق،یو ا سیتیگ اری )آولون

پرسشنامه ها مورد  ییایو پا یی. روااستفاده شد( 1332طالب پور و رضوی، )

 87/0پرسشنامه ها به ترتیب برابر ررونباخ  یآلفا بیضر؛ و قرار گرفت دییتا

به منظور تحلیل داده ها از آزمون های آماری از جذله . به دست آمد 83/0و 

نسررخه  AMOSو  23نسررخ   SPSSمدل معادلات اختاری و از نرم افتار 

نتایج تحقیق نشرران داد ره ضررریب مسرریر قیذت گ اری اسررتفاده شررد.  20

امارز ورزشی بر شیوه انتخاب مصرب رنندگان شهر اصفهان مقداری مثبت 

و وجود ت قیر معنادار و مثبت  (؛β ،001/0=Sig=22/0) باشررردمیو معنادار 

صفهان  شهر ا شیوه انتخاب مصرب رنندگان  قیذت گ اری امارز ورزشی بر 

ش ت عنوان یک عامل پویای ن بهبه قیذت گ اری بایستی  بنابرایز،ت یید شد. 

های مختلف،  مل  عا ته از  بان از آن در گرف یا بازار مدیران و  توجه شرررود، و 

 ایش سهم بازار خود برنامه ریتی و اقدام نذایند.  راستای حفظ و افت
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A b s t r a c t 

 
This study aimed to investigate the effect of pricing sports facilities on consumer choice 

in Isfahan. The method of this research was descriptive causal which was done by survey 
method. The statistical population of the study was all consumers of sports facilities in 
Isfahan. The statistical sample size was 369 using Cochran's formula. The measurement tool 
in this study was standard questionnaires. These questionnaires were based on the objectives 
of the research; In the pricing sectors (market stability, customer-related goals, market share 
and capacity goals, competition-related goals, service-related goals, financial goals, goals 
related to achieving acceptable profit and sales, and goals related to Maximizing profits and 
sales) and consumer choice (need for uniqueness, functional value, social value, emotional 
value, product orientation and purchase intention). After conducting a preliminary study and 
determining the variance of the questions; Through Cronbach's alpha coefficient, the 
reliability coefficient of pricing questionnaires was 0.87 and consumer choice was 0.84. T, F 
and structural equation tests were used to analyze the findings of this study. The results 
showed that the coefficient of pricing path of sports venues on the method of consumer choice 
in Isfahan is equal to 0.55, which is a positive value and the existence of a significant and 
positive effect of pricing of sports venues on the method of consumer choice in Isfahan was 
confirmed. Finally, it can be said that pricing can be maintained as a dynamic factor derived 
from various factors. 
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 مقدمه

ره  یهر نوع حررت آگاهانه و هدفذند در بازار ضرورت دارد. بازار یبرا یابیامروز، بازار یرقابت یایدر دن

 رانیدم نان،یرارآفر یهذه یبرا یابیرا در نظر دارد. شعار امروز بازار یخاص یو نه مشتر شناسدینه مرز م گرید

 زیدر چن«. عذل رز یمحل ش،یندیب یجهان: »شودیروتاه خلاصه م یجذله زیدر ا یاحرفه ابانیو بازار

 افتهیسازمان و بازار تکامل  زیارتباط ب جادیا یبرا یجامع تجار  فلسف کیبه صورت  یابیبازار ،ییایپو طیمح

رند تا ارتباطی قوی را بیز مشتریان و ارران قابلیت بازاریابی به یک شررت رذک می (.1331 ،ینیاست )حس

های خود استفاده ها از قابلیتعلاوه ادبیات بازاریابی حاری از آن است ره سازماندیگر بازار برقرار رند. به

(. برخی 2017و هذکاران،  1گرنند تا منابع را به بازده تبدیل نذوده و مرتبط با عذلکرد سازمان باشد )فانمی

رنند ره متیت رقابتی در منابع ملذوق و ناملذوق منجر به ایجاد متیت رقابتی برای از محققان بیان می

ای از دهد. بنابرایز برخورداری از مجذوعهشود و ارزش بالاتری را به سازمان و مشتریان آن میسازمان می

و  2متیت رقابتی و ایجاد منافع سازمانی، ضروری است )سونگ ای برای گسترشعنوان زمینهها بهقابلیت

ها بالاتر باشد، آنها قادر خواهند بود های بازاریابی در شررت(. به عبارت دیگر، هر چه قابلیت2017هذکاران، 

های رقبا رسب رنند، ارزش خاصی را برای مشتریانشان ایجاد العذلتا اطلاعاتی را در مورد اعذال و عکس

بنابرایز،  (.1337ه و موانعی را برای ورود رقبا ایجاد و از تهدیدهای آنها جلوگیری رنند )عتیتی و هذکاران، ررد

 یابیبازار(. 2018های ورزشی امروزی است )طهذاسب پور و هذکاران، تریز وظایف سازمانبازاریابی از پیچیده

بتواند  اترند یبا او برقرار م یرابطه مستحکذررده و  جادیاست ره در آن شررت برای مشتری ارزش ا ندیآیفر

 (. 2008، 3رند )راتلر  و رلر افتیدر عوض از مشتری ارزش در

 4مدارانه سوق داده است )گوستاوسزها را به سوی رقابت مشتریدر بازارهای پویا و رقابت تهاجذی، سازمان

رغم ا بارها و بارها خریداری می رنند، علی(. در واقع مشتریان وفادار یک محصول و خدمات ر2012و هذکاران، 

تلاش رقبا برای وادار رردن آنها به تیییر. ایز به شررت اجازه می دهد تا تعداد زیادی فروش تکراری را از 

، 5دست آورند )گوردونه رنند بتعدادی از افراد ره وفادار هستند و آگاهانه، ناخودآگاه برند آنها را تبلیغ می

ه دست آورد ره توان از مشتریانی برند ره متایای پایدار را فقط می( نیت استدلال می2012) 6(. ایتوگو2021

رند ره افتایش شاخص حفظ مشتری به ( بیان می2020) 7وفاداری نسبتاً بالایی دارند. در هذیز راستا تونک

تا  20به مشتری فعلی  دهد؛ و هذچنیز احتذال فروشدرصد افتایش می 32تا  22درصد، سود را از  2میتان 
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درصد  1درصد و در برخی موارد زیر  20ره احتذال فروش به مشتری جدید زیر درصد است، در حالی 70

 یجنبه و هم از یمحل یهم از جنبه یابیراهبرد بازار تیموفق یدیرل ینکته ز،یبنابرا)خدمات تخصصی( است. 

 یاریبس دیجد میگ شته، مفاه یهاحال در سالزی(. با ا1332 ،یرننده است )صذدرفتار مصرب کدر ،یجهان

بت رنندگان نسمصرب یهاموارد مربوط به پاسخ زیاز ا یکیست ره ه ادیرننده گردرفتار مصرب اتیوارد ادب

 تیفیر بودن،یوقتآن را ازنظر م لیدل رنندیم یسع ذت،یدر زمان مواجهه با ق انیاست. مشتر ذتیبه ق

)بترورت و  شوندیم دیفروشنده دچار ترد ۀره انتظار آن را ندارند، دربار یمحصول و... درک رنند و در موارد

 .(2013 ،1گوریگل

از  یاری. بسرنندیم زییتع یذتیخود، ق یرالاها و خدمات عرضه شده یها، براها و شررتسازمان یتذام

خود  شررت ،یاتفاق یگ ارذتیق یهاوهیرار و با اتخاذ ش زیا یدگیچیاز پ یبدون آگاه ران،یو مد نانیرارآفر

 یریگمیها، تصذبر سرنوشت سازمان ؤقرعوامل م زیاز مهذتر یکی ز،ی. بنابرادهندیقرار م دیرا در معرض تهد

رالا و خدمت ره به  یادر بازار عبارت است ارزش مبادله ذتیاست. ق یگ ارذتیق یهااستیدر مورد س

 است؛ یابیبازار ختهیآم یاجتا زیدرآمد در ب جادیتنها عنصر موجب ا ذت،یشود. قیم انیصورت واحد پول ب

بدون شک  ذتی(. ق1332و هذکاران،  ینی)سلطان حس رنندیم نهیهت جادیعناصر، ا زیا یره مابق یدر حال

بر درآمد  رگ اریت ق ی( و پارامتر اصل2021، 2و هذکاران کسونیرننده در بازار )ارمصرب یبرا یمهذ دیرل

 یهانهیتو ه یبر سودده میطور مستقاست ره به یابیبازار  ختیعناصر آم زیرتریپ از انعطاب یکیها و شررت

 ذتیق ریررد ره متی انیبنیت ( 2020) 3ینیع (.1338 ،یو عبدالله یاست )استاد رگ اریشررت ت ق یخشاقرب

است  یمشکل زیمهذتر ذتیق گر،یدارد. از طرب د یمثبت و معنادار ریق ت یورزش انیمشتر دیخر ذاتیبر تصذ

در  یمدون یراهنذا هاناز سازما یاریبا آن مواجه هستند و بس یابیبازار ییاجرا یهائتیاز ه یادیره تعداد ز

هند دیم حیترج رانیاست و مد گدردسر بتر کی ذتیاعتقاد دارند ره ق رانیاز مد یاریندارند. بس نهیزم زیا

اعث رنند ره بیرفتار م یاهوشذند به گونه رانیتوجه رنند. اگرچه مد یابیبازار ختهیعوامل آم ریسا یبر رو

 ینیگ ارد )سلطان حسیمختلف م یهابر سازمان یذیمستق ریت ق ذتیشود اما ق انیو حفظ ارزش مشتر جادیا

 .(1332و هذکاران، 

را  یگ ارذتیره قدرت ق یورزش هایناست و سازما یاتیح یامر یگ ارذتیورزش، ق یامروز یایدن در

دهند و باعث  شیتعداد علاقذندان خود را افتا یآن به صورت معنادار یاجرا قیاند از طراند توانستهدرک ررده

 کیمعناست ره  زیشود به ایدر ورزش مطرح م یگ اریذتره ق یاند. هنگامخود شده یارتقاء درآمدها

 تواندیم ،یورزش باشگاه کی ایشخص  کی داد،یرو یک فعالیت یانوع ورزش،  کی لیخدمت، از قب ایمحصول 

 

1 Bozkurt, S., & Gligor 
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. درننیمختلف درک م یهاموارد را به گونه زیا یورزش انیمشتر زیچنذارزش شناخته شود؛ ه کیبه عنوان 

مخاطب و درک آن از طرب مخاطبان  زدر ذه ذتیشده از ق جادیا ریاست ره تصو زیا یمطلب مهم و اصل

محصول و قضاوت  یارزش پول یذهن ریشده تفسادراک ذتیو ق رند؛یم فیخدمات را تعر ایارزش رالا 

 . (2017 ،1زیمانگ-یپورال و لو-برند است )رالوو ایبودن محصولات صرفهبهمقرون ۀرنندگان دربارمصرب

( معتقدند ره شناخت انتظارات و ادرارات مشتریان از ارائه خدمات در 2018و هذکاران ) 2ررک پاتریک

و سبب وفاداری بیشتر آنها  باشدقر ؤگ اری مناسب و ج ب مشتریان متواند در جهت قیذتامارز ورزشی می

 ختهیعوامل آماز تر قیدرک عذ( نیت معتقدند ره 2022نسبت به مجذوعه ورزشی گردد. پاتریک و هذکاران )

رذک  تناسب اندامو  یبدنساز یاههبه باشگا پی( از قبیل قیذت، مکان، محصول و ترویج، و.. 7) یابیبازار

 یدهند و وفادار شیرا افتا خود رنند، درآمد جادیا یرا بهبود بخشند، شهرت مثبت یمشتر تیرند تا رضایم

قر بر ؤ( با عنوان شناسایی عوامل م2021هذکاران )زاده باغی و . نتایج تحقیق نقیرنند تیرا تقومشتریان 

 ند،یرآف ،یکیتیشواهد فهای ورزشی بانوان، نشان داد ره ایز عوامل به ترتیب اولویت عبارتنداز انتخاب سالز

 ی.خصوص میو حر رویجمحصول، افراد، ت ذت،یق مکان،

بر فروش  یو اصول حیحص یگ ارذتیدهد ره قینشان م نهیزم زیدر ا تیمختلف ن قاتیتحق جینتابه علاوه 

و رونق رسب و رارها محسوب  یابیدر بازار یعامل اساس کیاست؛ و به عنوان  رگ اریمحصولات و خدمات تاق

 ریناپ (، عوامل رنترل2012مطابق با راتلر و رلر ) گرید ی(. از سو1332و هذکاران،  ینیشود )سلطان حسیم

 دیذال خراحت شیافتا ۀرنندمنعکس د،یدر قصد خر شی. افتاگ ارندیم ریرننده ت قمصرب دیبر قصد خر یادیز

انجام  نهیزم زیرا در ا یقاتیتحق گریراستا پژوهشگران د زی(. در هذ2020، 3و هذکاران وروداگیاست )بو

 ندهیبر اهداب آ ذتیق شیافتا ریتحت عنوان ت ق ی( پژوهش2013) 4عنوان مثال، رالابوگ و هذکاراناند؛ بهداده

 یراب یشتریب یها، اقربخشپژوهش آنها نشان داد ره درک از ارزش جیرنندگان ورزش انجام دادند. نتامصرب

 ندهیاهداب آ ینیب شیپ یرو یها اقر رذذتیق شیره افتا یرنندگان دارد، بطورمصرب تیرضا

گ اری مرارت ( در خصوص راهبردهای قیذت1302نتایج پژوهش درخشنده قهفرخی ) رنندگان دارد.مصرب

 هایگ اری خدمات ورزشی در بخش استخرها و سالزخدمات تفریحی ورزشی، نشان داد ره ابعاد نهایی قیذت

ان چیعتباشد. سابُعد شامل محیط اقتصادی، قوانیز، محیط بازار، رقبا، ارزش رالا و هتینه می 2ماساژ دارای 

 یهاخدمات در باشگاه یگ ارذتیمؤقر بر ق یهاشاخص ییشناسا ( در تحقیق خود به1301و هذکاران )

عامل  8ه نشان داد ر ی ایز تحقیقارتشاف یعامل لیتحل جینتاپرداختند.  کیروبیو ا یجسذان یآمادگ یورزش

 یهااستیخدمات، س تیفیفروش، ر یشخص یهایژگیو ،یاجتذاع یو ساختار باشگاه، راررردها هایژگیو
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ایز . شدند دییو ت  زییو عوامل وابسته به رقبا، تع انیمشتر تیریمد یات،یو تبل ذتیق یفروش، راهبردها

ی م ها،افتهیبه  تیبا عنا. بنابرایز رردند زییرا تب انسیدرصد از وار 32/22در مجذوع،  شده،ییعوامل شناسا

بر  یمثبت ریت ق تواندیو ساختار باشگاه م هایژگیو رینظ ،یگ ارذتیق ۀنندرزییتوجه به عوامل تعتوان گفت 

  بر توسععلاوه قیطر زیو از ا داشته باشد کیروبیو ا یجسذان یآمادگ یهادر باشگاه یج ب مشتر

( 2020و هذکاران ) 1نتایج پژوهش بایرشود.  انیمشتر یازهایمطلوب ن تیریفروش، موجب مد یهااستیس

قبات، متناسب با نوسانات تصادفی معذولی ماررووی، پارامترهای قیذت را گ اری بینشان داد ره مدل قیذت

 یهاسالز ایپو ذتیق لیو تحل هیبه تجت ی( در پژوهش2020) 2یو ل انگیجرند. به میتان قابل توجهی بهتر می

در سلامت  یپژوهش آمده است ره ورزش نقش مهذ زیورزش بر اساق بستر داده بترگ پرداختند، در ا

دارد.  یکیسز، درآمد و اوقات فراغت ارتباط نتد با یافراد دارد. انتخاب امارز ورزش یروان میو تنظ یجسذ

هستند ره منجر به هدر  گ اریقیذتو نحوه  یبرداردر زمان بهره یاشکالات یدارا یسنت یورزش یهاسالز

از  بستر بترگ داده کیمقاله با ساخت  زیشود. در ایرفتز منابع فضا، سود خالص نامتعادل و ضعف مصرب م

 زیتدو ایپو گ اریقیذت یاستراتژ ،یبانیبردار پشتزیو ماش یاضیو با استفاده از آمار ر گ اریقیذتمدل 

 یستراتژاست و ا افتهیبهبود  اریبس یسالز ورزش یسود رل ،ریگ اقیذتمختلف  یهاراهبرد سهیشود. با مقایم

در مورد  قیتحق یروش مؤقر برا کیره  دیآیبا زمان به دست م ایبه صورت پو گ اریقیذت میتنظ یبرا نهیبه

 . رندیفراهم م ایپو گ اریقیذت راهبرد

مصرب  تیعوامل موقر بر رضا( در تحقیق خود به تحلیل 2022) 4و آجایارومار خادرا 3سریجانا خادرا

 تاتیتجه تیفیو ر یاتی(، مکان، تبلذتیبا تذررت بر مقرون به صرفه بودن )ق تناسب اندام یهارننده در باشگاه

بر  یوجهبه طور قابل ت یاتیره مقرون به صرفه بودن، مکان و تبل دادنشان  ونیرگرس لیتحل جینتاپرداختند. 

 بتناس یهااهباشگ ازین هاافتهی زیندارد. ا یریت ق تاتیتجه تیفیره ر یحالگ ارد، در یم ریت ق یمشتر تیرضا

رننده بمصر تیرضا شیافتا یمؤقر برا یاتیمقرون به صرفه بودن و تبل ،یدسترس یبندتیاولو یاندام را برا

 بیادرارات فر یو احساس یشناخت یهانهیشیپ ت،یشخص ی( به بررس2021) 5و رومز کلمیر. دهدینشان م

 تیروابط را بسته به دو موقع زیتفاوت ا تانیاند و مپرداخته دهد،یرخ م یذتیق یهایره در نابرابر یذتیق

 دهدیان منش نهاپژوهش آ جی. نتارنندیم یبالاتر( بررس ذتینامطلوب )ق تی( و موقعترزییپا ذتیمطلوب )ق

 زیآنلا یذتیق بیرننده از فرراک مصرببر اد یعاطف ریشناخت یهانهیشیدر مورد پ یشنهادیره اقرات پ

 رنندگان، درصورت وجودمصرب یمنف یهابه عواطف و پاسخو باتوجه شوندیم دییت  یتا حد ایطور رامل و به

 

1 Bayer  
2 Jiang   &  Li 
3 Srijana Khadka 
4 Ajaya Kumar Khadka 
5 Riquelme & Román 
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ندگان رنرا ره مصرب یتا حد مذکز ارتباطات منف شودیم هیتوص زیفروشان آنلابه خرده ،یذتیق ینابرابر

( 2013) گوریمحدود رنند. بترورت و گل رنند،یادراک م زیفروش آنلاخرده یو راهبردها یپرداخت ذتیق زیب

نامطلوب  یگ ارذتیق یبه خطاها انیوارنش مشتر  نیدر زم یدر پژوهش خود به پررردن خلأ پژوهش

 یره خطاها دهدیپژوهش آنها نشان م جیدارد. نتا نهیهت انیمشتر یدلار برا اردهایلیره سالانه م پردازندیم

نده، به فروش ینگرش منف ،یتیشده، نارضاادراک بیفر اد،یز یبالا و بترگ ینامطلوب با فراوان یگ ارذتیق

از سطح  نظرصرب ز،ی. هذچندهندیمجدد را راهش م تیو مقاصد حذا شیرا افتا یدهان منفبهدهان یابیبازار

نشان  یمنف یهاامطلوب، وارنشن یگ ارذتیق یآنها هنگام برخورد با خطاها ان،یمشتر ذتیاز ق یآگاه

حاصل  اننیاطذ دیصندوق خر ذتیو ق شدهغیتبل ذتیاز مطابقت ق رانیمد شودیم شنهادیپ ز،یبنابرا دهندیم

 یتفاوت معنادار یو بررس یاخلاق اکسطح ادر زییخود را تع ی( هدب اصل1301و هذکاران ) یرنند. نظر

. رنندیاعلام م یو خارج یداخل یبرندها زیمحصول، در ب 7در  ذتیق شیحاصل از افتا بودنیادراک اخلاق

 یورتدر ص یرانیرنندگان امصرب دهدیپژوهش نشان م زیا ویبر سنار یمبتن یشیحاصل از طرح آزما جینتا

. نندریم یتلق یمحصولات را اخلاق ذتیق شیشده باشد، افتا دیتول یهانهیبراساق هت ذتیق زییره تع

 مشابه یو خارج یدو حالت محصولات در برند داخل یبرا ذتیق شیاز افتا بودنیادراک اخلاق تانیم ز،یهذچن

نشان داد ره بهبود  تی( ن1301) یاسفنجان یعباس قیتحق جیوجود ندارد. نتا یبوده است و تفاوت معنادار

 یتوانذند یارتقا یبرا ییتواند روش هایم دیزا یهایتها و ح ب فعالنهیهذراه با رنترل هت ندهایمستذر فرآ

 جهینت زیبه ا یقی( در تحق1338نژاد اصل و هذکاران )خیمر زیباشد. هذچن زییپا ذتیق تیو مت گ اریقیذت

  . ندریم جادیرنندگان ااز مصرب یمتفاوت یهاوارنش ،یذتیق ضیره سطوح مختلف تبع افتندیدست 

 یامارز ورزش انیقر بر ج ب مشترؤعوامل م یدر پژوهش خود به بررس تی( ن1337و هذکاران ) یصابونچ

راررنان، امکانات، محصول و مکان بر  ذت،یآنها نشان داد ره پنج عامل ق جیاستان خوزستان پرداختند. نتا

ز امار انیمشتر ج ببر  یاتیعامل تبل یگ ار است ولریق استان خوزستان ت یامارز ورزش یج ب مشتر

( نیت در پژوهشی با عنوان ارائه مدل ارزیابی راهبرد 2017و هذکاران ) 1بیکر ندارد. یچنانآن ریتاق یورزش

درصدی بازگشت  10توانند راهش گ اری میگ اری جدید، به ایز نتیجه رسیدند ره اشتباهات قیذتقیذت

( در بررسی 2018) 2ها و امارز ورزشی به هذراه داشته باشند. به علاوه، ایندوناقسرمایه را برای مجذوعه

ها، سلسله گ اری در بخش خدمات به ایز نتیجه دست یافتند ره ایز مجذوعهختار بازار و اهداب قیذتسا

رنند و تذررت اصلی آنها بر حفظ مشتریان موجود و ج ب مشتریان گ اری را دنبال میمراتب اهداب قیذت

  جدید است. 

 

1 Baker  
2 Indounas  
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 یبرا ردراهبدر انتخاب  حیصح یهاه از گامرقبا و استفاد ریدر رنار ارائه خدمات بهتر نسبت به سا زیبنابرا

ه قادر ب دیبا یمکان ورزش کی شتر؛یرسب سود ب یمطلوب در مقابل رقبا، در راستا تیبه موقع دنیرس

ست بد یارائه شده به مشتر رزشمتناسب با ا ییباشد ره بتواند درآمدها یاخدماتش به گونه یگ ارذتیق

. دیخدمات مکذل، رقبا و تازه واردان بالقوه حفظ نذا ان،یرا نسبت به مشتر تشیموقع بیترت زیآورد و به ا

، 1و هذکاران ییدارد )رو یها، به نوع رالاها و خدمات بستگ ذتیق ۀدربار یمثبت و منف اتادرار گر،یازطرب د

وع و ن گ اری مناسب برای خدمات ورزشی بایستی براساق شرایط اقتصادی ول ا از آنجایی ره قیذت(. 2021

ها دارای تنوع و گستردگی ریفیت خدمات تعییز شده انجام گردد و در ایز راستا خدمات ورزشی باشگاه

ر رفتار گ اری بقیرات قیذت گ اری و خلاء پژوهشی در نتایج و تطور رلی مشکل قیذتباشد، و بهوسیعی می

 ارائه شده و قاتیتحق جیه به نتابا توج های ورزشی مشهود است. و هذچنیزرنندگان باشگاهخرید مصرب

 یدر بررس یپژوهش سع زی، محققان در اها و مرارت ورزشیباشگاه یرقابت طیدر مح گ اریقیذت تیاهذ

 زیا لیرنندگان در شهر اصفهان دارند تا با تحلانتخاب مصرب وهیبر ش یامارز ورزش گ اریقیذت ریت ق تانیم

 . ندیارائه نذا رنندگانانتخاب مصرب وهیبر ش گ اریقیذت ریت ق یبرا یموضوع مدل

  شناسیروش

بود ره به صورت  یعل  -یاز نوع هذبستگ تیو به لحاظ ماه یراربرد ،پژوهش حاضر به لحاظ هدب

خدمات امارز ورزشی در شهر  رنندگانمصربی پیذایشی انجام شد. جامعه آماری ایز پژوهش، شامل رلیه

بودند؛ و از آنجایی ره حجم جامعه آماری ایز پژوهش به طور دقیق مشخص نبود،  1302اصفهان در سال 

نفر در نظر گرفته شد، ره  383، برابر با 02/0براساق جدول ررجسی و مورگان حجم نذونه آماری در سطح 

ور رامل تکذیل و مورد استفاده قرار گرفت. هذچنیز پرسشنامه به ط 373پس از توزیع پرسشنامه ها، تعداد 

ای براساق مناطق جیرافیایی شهر اصفهان بود. به نحوی ره پس گیری ایز تحقیق تصادفی طبقهروش نذونه

امارز ورزشی منتخب شهر اصفهان  حضور درهذاهنگی مدیران و مسئولیز و با  انمحققها، از تایید پرسشنامه

رنندگان خدمات امارز ورزشی توزیع و پس از تکذیل در ها را در بیز استفادهنامهپرسش، به مدت سه هفته

)آولونیتیس و  گ اریقیذت هایگیری در ایز تحقیق پرسشنامهابتار اندازهآوری رردند. هذان محل، جذع

روایی ( است ره اعتباریابی و 1332پور و رضوی، رنندگان )طالب( و شیوه انتخاب مصرب2002ایندوناق، 

بخش اول پرسشنامه  گیرد.می علقبه آنها ت 2تا  1کرت نذره یف لیبر اساق ط یید رردند، و آنها را محققان ت

رنندگان؛ و در بخش دوم پرسشنامه استاندارد های جذعیت شناختی مصربسوالاتی در زمین  ویژگی

مشتری، اهداب مربوط به سهم بازار،  لفه )قبات در بازار، اهداب مرتبط باؤم 8سوال و در  28با  گ اریقیذت

اهداب مرتبط با رقابت، اهداب مرتبط با خدمات، اهداب مالی، اهداب مرتبط با دستیابی به سود و فروش 

 

1 Cui 
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رنندگان قبول، و اهداب مرتبط با بیشینه نذودن سود و فروش( و پرسشنامه استاندارد شیوه انتخاب مصربقابل

فرد بودن، ارزش عذلکردی، ارزش اجتذاعی، ارزش عاطفی، گرایش منحصربهمولفه )نیاز به  2سوال و  22با 

 (. 1محصول و قصد خرید( ارائه شد )جدول شذاره 

 

(، و پرسشنامه شیوه 2115های پرسشنامه قیمت گذاری )آولونیتیس و ایندوناس، سؤال.  1جدول 

 (1915پور و رضوی، انتخاب مصرف کنندگان )طالب

 شماره سؤالات پرسشنامه قیمت گذاریمؤلفه های  ردیف

 13، 10، 3، 8، 3 قبات در بازار 1

 28، 27، 22، 13، 12 اهداب مرتبط با مشتری 2

 23، 17، 2، 3 اهداب مربوط به سهم بازار و ظرفیت 3

 22، 23، 11 اهداب مرتبط با رقابت 3

 22، 21، 7 اهداب مرتبط با خدمات 2

 20، 13، 2 اهداب مالی 2

 18، 12، 12 اهداب مرتبط با دستیابی به سود و فروش قابل قبول 7

 2، 1 اهداب مرتبط با بیشینه نذودن سود و فروش 8

 شماره سؤالات مولفه های پرسشنامه شیوه انتخاب مصرف کنندگان ردیف

 1-3 نیاز به منحصر به فرد بودن 1

 2-8 ارزش عذلکردی 2

 3-11 ارزش اجتذاعی 3

 12-12 ارزش عاطفی 3

 17-13 گرایش محصول 2

 20-22 قصد خرید 2

 

نفر از اساتید مدیریت ورزشی و بازرگانی بررسی و تایید شد.  10های تحقیق توسط روایی پرسشنامه

نفری از پاسخگویان  30های تحقیق بیز نذون  ها، ابتدا پرسشنامههذچنیز به منظور تعییز پایایی پرسشنامه

ست ده های بها براساق دادهآوری شد. سپس ضریب پایایی یا قبات درونی پرسشنامهجذعمورد نظر توزیع و 

و در مقیاق  87/0آمده با استفاده از ضریب آلفای ررونباخ محاسبه شد ره مقدار آن در مقیاق قیذت گ اری 

های آمار از روشپژوهش،  هایدادهل یه و تحلیتجت دست آمد. جهته ب 83/0رنندگان شیوه انتخاب مصرب

طی علاوه برای آمار استنبابه .گردید استفادههای فراوانی و درصدی( ، توزیعاریانحراب مع ز،یانگیم) فییتوص

تجتیه و علاوه شد. بهمتییره، مدل معادلات ساختاری استفاده های رولذوگروب اسذیرنوب، تی تکاز آزمون
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انجام  02/0در سطح خطای  20نسخه  AMOSو  23نسخه  SPSSها از طریق نرم افتار آماری تحلیل داده

 گردید.

  هایافته

نفر مرد و رذتریز اعضای گروه  281بیشتریز اعضای گروه نذونه به تعداد ، 2بنابر اطلاعات جدول شذاره 

ضعیت تیمزن  33نذونه به تعداد  شند. در خصوص و نفر آنها  128نفر مجرد و  232هل گروه نذونه، تعداد  با

نفر( و رذتریز  117قرار داشتند ) 27-32بودند. هذچنیز بیشتریز اعضای گروه نذونه در دامنه سنی هل  مت

ضای گروه نذونه به تعداد  سنی بیش از  22اع ضای  32نفر در دامنه  شتریز اع شتند. به علاوه، بی سال قرار دا

و رذتریز اعضای گروه  شندبانفر در مقطع رارشناسی می 187گروه نذونه بر اساق مقطع تحصیلی به تعداد 

  باشند.یمنفر در مقطع درتری  33نذونه بر طبق مقطع تحصیلی به تعداد 

 

 های جمعیت شناختیتوزیع فراوانی گروه نمونه براساس ویژگی .2جدول 

 های آماریشاخص

 های جمعیت شناختیویژگی
 درصد فراوانی

 جنسیت
 13/72 281 مرد

 87/23 33 زن

 وضعیت تاهل
 78/22 232 مجرد

 22/33 128 مت هل

 سن

 13/23 103 سال 20-22

 30/31 117 سال 27-32

 32/21 82 سال 32-33

 23/17 22 سال 32بیش از 

 مقطع تحصیلی

 32/20 72 فوق دیپلم

 20 187 رارشناسی

 18/18 28 رارشناسی ارشد

 20/11 33 درتری

 

انتخاب  وهیو ش گ اریقیذت یرهایآزمون در متی ی، سطح معنادار3با توجه به جدول شذاره 

های لفهؤو م رهایهذه متی عیتوز زیبدست آمد. بنابرا 02/0از  شتریب های آنهالفهؤو تذامی م رنندگانمصرب

 است. یعیطبآنها 
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 اسمیرنوف( –های تحقیق )آزمون کولموگروف لفهؤبررسی نرمال بودن توزیع متغیرها و م .9جدول 

 داریسطح معنی Z هامولفه نام متغیر/

 07/0 22/1 قبات در بازار

 13/0 12/1 اهداب مرتبط با مشتری

 12/0 18/1 اهداب مربوط به سهم بازار و ظرفیت

 08/0 23/1 اهداب مرتبط با رقابت

 1/0 12/1 اهداب مرتبط با خدمات

 03/0 23/1 اهداب مالی

 03/0 12/1 قبولاهداب مرتبط با دستیابی به سود و فروش قابل 

 12/0 28/1 اهداب مرتبط با بیشینه نذودن سود و فروش

 08/0 27/1 گذاریقیمت

 02/0 20/1 نیاز به منحصر به فرد بودن

 11/0 12/1 ارزش عذلکردی

 28/0 88/0 ارزش اجتذاعی

 37/0 22/0 ارزش عاطفی

 7/0 78/0 گرایش محصول

 32/0 38/0 قصد خرید

 28/0 13/1 کنندگانمصرفشیوه انتخاب 

 

 ره در آن دیپژوهش استفاده گرد یرهایمتی تیوضع یجهت بررس ینذونه اتک یت کیاز آزمون پارامتر

، متوسط نظر 3براساق یافته های جدول  شد.( پرداخته 3 یفرض زیانگیبا عدد قابت )م زیانگیم  سیبه مقا

μاست ره از میانگیز فرضی ) 01/3برابر با  امارز ورزشی گ اریقیذتدهندگان نسبت به وضعیت پاسخ =

باشد. مقدار ( بیشتر می3
sig

2
برابر با  tباشد و هذچنیز مقدار آماره رذتر می 02/0است ره از  001/0برابر با  

دهندگان نسبت به وضعیت شیوه انتخاب باشد. هذچنیز متوسط نظر پاسخبوده ره مقداری مثبت می 22/38

μاست ره از میانگیز فرضی ) 02/3هان برابر با رنندگان شهر اصفمصرب = باشد. مقدار ( بیشتر می3
sig

2
 

بوده ره مقداری مثبت  12/30برابر با  tباشد و هذچنیز مقدار آماره رذتر می 02/0است ره از  001/0برابر با 

 باشد. می
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 کنندگانو شیوه انتخاب مصرف گذاری اماکن ورزشیای وضعیت قیمتنمونهتک tآزمون  .1جدول 

 آماره

  متغیر و مؤلفه

s t sig 

 000/0 23/28 32/0 33/3 قبات در بازار

 000/0 03/32 38/0 23/3 اهداب مرتبط با مشتری

 000/0 38/30 33/0 33/3 اهداب مربوط به سهم بازار و ظرفیت

 000/0 10/13 20/0 82/3 اهداب مرتبط با رقابت

 000/0 21/37 33/0 17/3 خدماتاهداب مرتبط با 

 000/0 72/17 71/0 30/3 اهداب مالی

 000/0 38/27 22/0 23/3 اهداب مرتبط با دستیابی به سود و فروش قابل قبول

 000/0 18/21 27/0 82/3 اهداب مرتبط با بیشینه نذودن سود و فروش

 000/0 22/38 32/0 01/3 گذاری اماکن ورزشیقیمت

 000/0 83/22 28/0 11/3 به فرد بودننیاز به منحصر 

 000/0 22/23 22/0 18/3 ارزش عذلکردی

 000/0 13/32 32/0 10/3 ارزش اجتذاعی

 000/0 27/32 32/0 12/3 ارزش عاطفی

 000/0 00/23 22/0 32/3 گرایش محصول

 000/0 28/18 22/0 82/3 قصد خرید

 000/0 12/30 37/0 02/3 کنندگانشیوه انتخاب مصرف

 

بر  گو دارای ت قیرگردد ره ردام متییرهای پیشهای ساختاری ایز نکته مشخص میبر پایه مدل

ان به زمطور همتوان به گیری از مدل معادلات ساختاری میترتیب با بهرهایزاند. بهمتییر ملاک بوده

های لها و قبول اقرات مستقیم و غیرمستقیم و هذچنیز تعاملفهؤارزیابی ریفیت سنجش م

سازی معادلات ها پرداخت. ل ا در ایز مرحله با استفاده از اصول و مبانی مدللفهؤشده میان متعریف

 ساختاری در نرم افتار تحلیلی مدل پژوهش رسم شد.

ورد گیری مدر ابتدا و قبل از بررسی معناداری بارهای عاملی، بایستی شاخص های رفایت نذونه

و آزمون بارتلت  KMOگیری از دو شاخص های رفایت نذونهبررسی قرار گیرد. جهت بررسی شاخص

دهد مقادیر هر دو شاخص در سطح مطلوب نشان می 2طور ره نتایج جدول استفاده شده است. هذان

و مقدار معناداری آزمون بارتلت  2/0برای تذامی متییرها بیشتر از  KMOر دارند. مقدار معیار قرا

x
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بودن حجم نذونه جهت انجام تحلیل توان از مناسبباشد. بر ایز اساق میمی 02/0نیت رذتر از 

 عاملی اطذینان حاصل ررد. 

 

 برای متغیرها KMOنتایج آزمون بازتلت و شاخص  .5جدول 

 آزمون بارتلت KMOشاخص  متغیرها

 000/0 778/0 گ اریقیذت

 000/0 803/0 رنندگانشیوه انتخاب مصرب

 

 است. ابعاد مؤلفه 13 و بُعد 2 شامل شدهتدویز شود، مدلمشاهده می 2طور ره در جدول شذاره هذان

 ارائه متناظر ابعاد روی ها،لفهؤاز م یک هر عاملی بار هذراه به بُعد به هر مربوط هایمولفه و شدهساخته

 مفهوم و دارند تناسب خود متناظر ابعاد با هالفهؤم ره دهدمی شده، نشان ایجاد عاملی است. بارهایگردیده

در  یید است، ت مورد آماری لحاظ از آن بُعد با لفهؤم هر رابطه دهند. به علاوه،نشان می خوبی به را بُعد هر

 هالفهؤم ایز به مدل ساختز محدود است. هذچنیز باید توجه داشت ره 001/0 رذتر معناداری سطح ضذز

رنندگان امارز ورزشی و انتخاب مصرب گ اریقیذت در شکل گیری هاایز مولفه تنها ره نیست مفهوم ایز به

 هستند.  هالفهؤم قرتریزؤم هالفهؤم توان گفت ایزقیرگ ار هستند، بلکه می ت
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 بارهای عاملی برآورد شده .1جدول 

 
 بارعاملی های مشاهده شدهمؤلفه

آماره 
t 

سطح 

 معناداری

ی
ذار

ت گ
یم

ق
 

 <01/0 13/2 22/1 قبات در بازار

 <01/0 23/2 72/0 اهداب مرتبط با مشتری

 <01/0 23/8 33/0 اهداب مربوط به سهم بازار و ظرفیت

 <01/0 01/8 20/1 اهداب مرتبط با رقابت

 <01/0 22/2 22/0 اهداب مرتبط با خدمات 

 <01/0 23/8 22/1 اهداب مالی 

 <01/0 20/2 78/0 اهداب مرتبط با دستیابی به سود و فروش قابل قبول 

 <01/0 - 00/1 اهداب مرتبط با بیشینه نذودن سود و فروش 

 <01/0 - 00/1 نیاز به منحصر به فرد بودن 

 <01/0 21/8 02/1 ارزش عذلکردی 

 <01/0 73/3 32/0 ارزش اجتذاعی 

وه 
شی

ب
خا

انت
 

 <01/0 33/2 23/0 ارزش عاطفی

 <01/0 32/7 83/0 گرایش محصول

 <01/0 81/7 11/1 قصد خرید

 

ها نشان در ادامه، جداول ضرایب ت قیر برآورد شده در مدل مفهومی پژوهش را هذراه با مقدار معناداری آن

فرضیه پژوهشی بر ت قیر بیز متییرهای پنهان مدل دلالت دارند با استفاده از اطلاعات دهد. از آنجایی ره می

 های پژوهشی پرداخت.توان به آزمون فرضیهارائه شده در ایز جدول می

دهد بارهای عاملی نشان می Tهای حاصل از مدل پژوهش بر اساق نتایج به دست آمده از آزمون یافته

های گیری سازهو در اندازه اندشدهمعنادار  %33های اصلی پژوهش در سطح اطذینان های مربوط به متییرگویه

مسیر  ضریب، 7و جدول  1راستا با توجه به شکل شذاره  زیدر ا. اندرردهخود سهم معناداری را ایفا 

 داریمق باشد رهمی 22/0برابر با  رنندگان شهر اصفهانانتخاب مصرب وهیبر ش یامارز ورزش گ اریقیذت

 نتیجه توانمی درصد 32است بنابرایز با اطذینان  38/2 برابر با (T)تی  آماره داشت و هذچنیز مقدار مثبت

 گ اریقیذتو وجود ت قیر معنادار و مثبت  است معنادار 02/0 خطای سطح در مسیر ضریب ایز ره گرفت

امارز  گ اریقیذتتوان گفت شود و میتائید میرنندگان شهر اصفهان انتخاب مصرب وهیبر ش یامارز ورزش

 دارد. وجود معناداری نقش مثبت و رنندگان شهر اصفهانانتخاب مصرب وهیبر ش یورزش
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 کنندگانگذاری بر شیوه انتخاب مصرفقیمت ریبرآورد شده تاث نیتخم بیضرا .1جدول 

 متغیرها
ضریب 

 استاندارد

آماره 
t 

سطح 

 معناداری

 <01/0 38/2 22/0 کنندگاناماکن ورزشی بر شیوه انتخاب مصرفگذاری قیمت

 

 

 
 

   پژوهش( یهاهیمدل فرض ریمس بیپژوهش )نمودار ضرا یمدل ساختار .1شکل 

 های مشاهدهدر خصوص برازش مدل وقتی ره ماتریس روواریانس ضذنی مدل با ماتریس روواریانس داده

ماتریس باقیذانده و عوامل )عناصر آن( به عدد صفر نتدیک باشند. البته شده هم ارز )معادل( باشد یعنی وقتی 

های مشاهده شده و غیره بستگی دارد. آزمون مج ور های دادهایز تناسب به روش تخذیز، به مدل، ویژگی

است. البته استفاده از ایز آزمون متضذز رعایت یکسری مفروضاتی  1رای مهذتریز شاخص تناسب مدل

ره در برخی از موارد امکان نقض ایز مفروضات وجود دارد. تفاوت مهذی ره بیز آزمون تناسب باشد می

های تناسب قانویه وجود دارد، ایز است ره آزمون مج ور رای به واقع شاخص عدم مج ور رای و شاخص

در مقابل  دهد ره مدل تناسب بهتری دارد. اماتر باشد نشان میتناسب مدل است و هرچه ارزش آن روچک

شاخص برازش  ،(RMSEA2) ریش  میانگیز مربعات خطای برآورد قبیلهای تناسب قانوی از شاخص

 

1 Goodness of Fit 

2 The Root Mean Square Error of Approximation 

https://www.google.com/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=2&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwjfwa_L7P7VAhVIYVAKHdMPDB0QFggnMAE&url=https%3A%2F%2Fwww.rasch.org%2Frmt%2Frmt254d.htm&usg=AFQjCNEihJKYlkMz7K1xvePBIqIKSPVWyQ
https://www.google.com/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=2&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwjfwa_L7P7VAhVIYVAKHdMPDB0QFggnMAE&url=https%3A%2F%2Fwww.rasch.org%2Frmt%2Frmt254d.htm&usg=AFQjCNEihJKYlkMz7K1xvePBIqIKSPVWyQ
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ها هرچه ارزش آنها ایز شاخص درره هستند،  (PCFI2) شاخص برازش تطبیقی مختصر و (CFI1) تطبیقی

می توان ، 8براساق جدول شذاره  زیبنابرا(. 1337بیشتر باشد، مدل تناسب بهتری دارد )داوری و رضازاده، 

 . و مناسب برخوردار است یاز برازش رافبیان ررد ره مدل 

 های برازش مدلشاخص .1جدول 
 حدمجاز مقدار نام شاخص

 2رذتر از  30/2 ی آزادی()رای دو بر درجه

RMSEA )03/0بالاتر از  28/0 )ریشه میانگیز مربعات خطای برآورد 

CFI )3/0بالاتر از  32/0 )شاخص برازش تطبیقی 

PCFI )2/0بالاتر از  23/0 )شاخص برازش تطبیقی مختصر 

 

 گیری نتیجه

هاست. دنیای سرشار از تیییرات، تیییراتی ره به طور رامل به  دنیای رنونی، دنیای تحولات و دگرگونی 

هایی ره از نیازهای متفاوت و گستردۀ نهاد آن هم خواسته ؛آیدافراد پدید می تقاضاهایا و هتبع خواسته

گیرد. عصر رنونی، عصری است ره انطباق با تیییرات به معنای واقعی و هذگامی پیچیدۀ انسان سرچشذه می

منظور ها بههذیز دلیل، سازمان(. به2003و هذراهی با ایز تیییرات از خصوصیات بارز ایز دوره است )رارگر، 

های وتو ق ضعفنقاط رنندگان خود را رصد رنند تا ای یا مستذر، مصربه صورت دورهحفظ و بقای خود باید ب

. را نیت توسعه بخشند شانیهاها، تصذیذات لازم اتخاذ رنند و قوتسازمان را تشخیص دهند و برای رفع ضعف

ریان از ارزیابی مشت شده تاترند، سببنسبت به رالاها ناملذوقخدمات  با توجه به اینکه ،خدماتدر بازاریابی 

نابرایز ب تر گردیده است.آن نیت پیچیده گ اریقیذتدشوارتر بوده و فرآیند  خدمات ارائه شده نسبت به رالاها

یا حق با مشتری است،  «اول مشتری»رردن شعار با پیشه ابتداورزشی  در مرارتمدیران  ضروری است ره

ای ره ایز نگرش جتیی گونهافراد ذینفع خود ارائه رنند، بهرا در تذامی سطوح بیش از انتظارات  دخدمات خو

 (. 2008شود )باورساد،  های بدنی و ورزشفعالیتو موجب اقبال بیشتر مردم به  شودورزشی  سازماناز فرهنگ 

انتخاب  وهیبر ش یامارز ورزش یگ ارذتیق ریت ق لیتحل پژوهش، زیا از هدب جایی رهاز آن

ضعیت دهندگان نسبت به وبود؛ نتایج ایز پژوهش نشان داد ره متوسط نظر پاسخرنندگان شهر اصفهان مصرب

باشد. مقدار است ره از میانگیز فرضی بیشتر می 01/3برابر با  گ اری امارز ورزشیقیذت
sig

2
 001/0برابر با  

باشد. بوده ره مقداری مثبت می 22/38باشد و هذچنیز مقدار آماره تی برابر با رذتر می 02/0است ره از 

 

1 Comparative Fit Index 

2 Parsimonious Comparative Fit Index 
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 رنندگان شهر اصفهان برابر بادهندگان نسبت به وضعیت شیوه انتخاب مصربهذچنیز متوسط نظر پاسخ

باشد، و مقدار است ره از میانگیز فرضی بیشتر می 02/3
sig

2
باشد رذتر می 02/0است ره از  001/0برابر با  

دست آمده در ایز تحقیق ه باشد. نتایج ببوده ره مقداری مثبت می 12/30و هذچنیز مقدار آماره تی برابر با 

چیان و (، ساعت1302(، درخشنده قهفرخی )1338چیان )(، بیک و ساعت1332با نتایج پژوهش شیرزاد )

توان اذعان دست آمده میه باشد. بنابرایز با توجه به نتایج ب( هذسو می2018(، ایندوناق )1301هذکاران )

یکی از عوامل اصلی در رابطه با حضور افراد در مرارت ورزشی و ورزش رردن، میتان قیذت خدمات نذود ره 

ارائه شده و چگونگی تعییز آن می باشد. هذچنیز محققان معتقدند ره توجه به آمیخته بازاریابی، ریفیت 

یتات ورزشی مدرن، های ورزشی، شرایط بازار و توان رقابتی مرارت، تجهای مجذوعهخدمات، خدمات حاشیه

 گ اری مهم و اساسیموقعیت مکانی، طراحی محیط امارز ورزشی، سابقه فعالیت مجذوعه و... در فرآیند قیذت

 است.  

گ اری امارز ورزشی بر شیوه انتخاب ره ضریب مسیر قیذت داد نشانپژوهش  نتایجبه علاوه 

باشد و وجود ت قیر معنادار و مثبت ت میبود ره مقداری مثب 22/0رنندگان شهر اصفهان برابر با مصرب

توان گفت رنندگان شهر اصفهان ت یید شد و میگ اری امارز ورزشی بر شیوه انتخاب مصربقیذت

تایج ن رنندگان شهر اصفهان نقش مثبت و معناداری دارد.گ اری امارز ورزشی بر شیوه انتخاب مصربقیذت

(، نظری و 1337(، صابونچی )1333با نتایج پژوهش شافعی )دست آمده در ایز تحقیق تا حدود زیادی ه ب

( هذسویی 2021(، و ریکلم و رومز )2021(، رویی و هذکاران )2021(، رالابوگ و هذکاران )1301هذکاران )

های مختلف )قبات در بازار، اهداب مرتبط با مشتری، گ اری با مؤلفهبنابرایز از آنجایی ره متییر قیذت دارد.

مربوط به سهم بازار و ظرفیت، اهداب مرتبط با رقابت، اهداب مرتبط با خدمات، اهداب مالی، اهداب اهداب 

مرتبط با دستیابی به سود و فروش قابل قبول و اهداب مرتبط با بیشینه نذودن سود و فروش( ایز ت قیرگ اری 

از  یک عامل پویا ره نش ت گرفتهعنوان هگ اری بتوان به قیذترنندگان گ اشته است میرا بر انتخاب مصرب

( تحت 2020ره نتایج ایز پژوهش با نتایج پژوهش جیانگ و لی )طوریهامل مختلف است، نگاه داشت. بوع

 دارد. در ایز پژوهش با سوییهای ورزش براساق بستر داده بترگ هذعنوان تجتیه و تحلیل قیذت پویا سالز

 اهبردربردار پشتیبانی، ی و با استفاده از آمار ریاضی و ماشیزگ ارساخت یک بستر بترگ داده از مدل قیذت

گ اری، سود رلی سالز ورزشی بسیار های مختلف قیذتراهبردشود. با مقایسه گ اری پویا تدویز میقیذت

ک روش آید ره یدست میه گ اری به صورت پویا با زمان ببهینه برای تنظیم قیذت راهبردبهبود یافته است و 

 رند. گ اری پویا فراهم میقیذت راهبردبرای تحقیق در مورد مؤقر 

امارز  در پویا گ ارییعنی قیذت راهبرد رارگیری ایزهتوان بیان نذود ره بدر تبییز ایز نتایج میل ا 

 ؛تاس هذراه بیشتری ریسک با دیگری دلیل به مقوله، بودن نو و اجرا با مرتبط هایشبر چال علاوه ورزشی،
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 نارارآمد و ساختار ضعیف دلیل به را قیذت تفاوت گونه هر و ندارند آشنایی مقوله ایز با رنندگانمصرباینکه 

 عدم فساد، تورم، )مانند اقتصاد در نگرشی قیذت هایهمقول سایر با را آن و رنندمی تلقی غیرمنصفانه امارز،

 رنند. بنابرایز اقدام نیت آن با مقابله برای مذکز است حتی و پندارندمی یکسان قانونی و غیره( نظارت

مرارر ورزشی  در راهبرد ایز رارگیریبه هنگام هم و امارز ورزشی هم قبل مدیران ره می شود پیشنهاد

 متفاوت شرایط استخراج و طالعهمدهند.  انجام رویکرد ایز بیشتر برای اقربخشی را اقدامات برخی ،خود

 ارائه رنندهمصرب برای متفاوتی ایهقیذت شرایط، آن تحت توانمی رهورزشی  تقاضامندی خدمات امارز

 مختلف عرض  هایرانال متفاوت، مصرب زمانی هایدوره تقاضا، در زمانی تفاوت وجود مثال،ررد )برای

 و بازار بندیبعدی، بخش اقدام است. راستا ایز در اقدام نخستیز ،و غیره( خدمات فسادپ یری خدمات،

 دادن دخالت منظور به آنها ترجیحات قیذتی و بازار از بخش هر مشتریان هایویژگی و اتخصوصی شناسایی

رند.  هذراه بیشتری موفقیت با را فرآیند ایز رارگیریتواند بهمی ره است پویا گ اریقیذت اجرایی روی  در

 اجرایی با رابطه در مهذی اقدام خدمات، نیت متقاضی هایگروه و اهی قیذتاهتینه ساختار و جتئیات به توجه

هتین   ساختار نوع به توجه با رویکرد ایز رارگیریهب زیرا است؛امارز ورزشی  ساختار در ایز فرآیند رردن

 تضذیز تواندیآنها، نذ خدمات ماهیت و قابت( و متییر هایهتینه نقش بودن )متفاوتورزشی امارز  برخی

 پویا گ اریقیذت مقول  با رردن آنها آشنا و رنندگانمصرب به اتاطلاع ارائ  شود. امارز بهینه درآمد رنندۀ

 را آنها بیشتر رضایت و پ یرش زمین  تواندیم است ره مهذی اقدام خدمات، قیذت بودن متفاوت چرایی و

 مراحل در و اولیه مراحل درورزشی  امارز وفادار مشتریان رویکرد برای ایز رارگیریبه آورد. هذچنیز فراهم

 جای به تخفیف چون واژگانی از مثبت )استفاده قیذت بیان هایاز تکنیک استفاده مشتریان، سایر برای بعدی

 ها )تفاوتقیذت تفاوت میتان و فاصله رردن منطقی خدمت، یک متفاوت هایبرای قیذت و غیره(اء به اضافه

ت قیر  نیت رنندگانمصرب تذایلات و انتظارات سطح با قیذت( چند یا دو برای شده گرفته نظر قیذت در

 . دارد پویا گ اریقیذت از مشتریان رضایت و ادراک بر مطلوبی

، عامل سهم بازار و رقابت بیشتریز ت قیر را برای آنها داشته گ اریقیذتدر بیز مؤلفه های مربوط به 

(، درخشنده قهفرخی 1301)چیان و هذکاران ، ساعت(2013است. نتایج تحقیق حاضر با نتایج اینجینلیک )

حارم بر بازاریابی  گ اریقیذتتحت عنوان بررسی  (2013اینجینلیک )هذسویی دارد. نتایج تحقیق  (1302)

به طور خاص، نتایج پژوهش . انجام شد گ اریقیذتهای های نظری رویههدب تقویت زمینهو با خدمات 

اری منطق حارم بر خدمات، یعنی نظریه رقابت و های مهم ساختارچوب یکی از بلوکهرا در چ گ اریقیذت

یک منبع عذل  گ اریقیذتهای تخصصی است. گ اری استفاده از دانش و مهارتداد. قیذتمتیت منابع قرار 

رند و رند، آن را در گتاره های قیذت چند بعدی اعذال مییا صلاحیت است ره ارزش خدمات را ارزیابی می

آگاهانه از ارزش، روش اصلی  گ اریقیذترند. د قیذت با مشتریان پیاده سازی مییندهای ایجاآآن را در فر
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؛ متفاوت است «بد»و  «خوب»ها در بیز سایر افراد بیز هایی است. قیذتدر چنیز شایستگی گ اریقیذت

 نیت متیت رقابتی ایجاد رنند.  گ اریقیذتنه تنها از طریق ایجاد ارزش بلکه از طریق  امارز ورزشی

رنندگان، عامل ارزش عذلکردی بیشتریز ت قیر را برای انتخاب مصربشیوه در بیز مؤلفه های مربوط به 

 3بیسکایا ،(2007و هذکاران ) 2(، یوجی2003و هذکاران ) 1آنها داشته است. نتایج تحقیق حاضر با نتایج روو

 یباغ زادهینق، (2022و هذکاران ) کیپاتر(، 2020(، عینی )2018، پاتریک و هذکاران )(2013و هذکاران )

بیز تریز پیش( عذلکرد بازیکنان قوی2003دارد. در تحقیق روو و هذکاران ) سوییهذ (2021و هذکاران )

های اصلی رویداد، مانند ریفیت بازیکنان و تلاش تیم نقش مهذی در داد ره جنبهرضایتذندی بود و نشان می

( به ایز نتیجه رسیدند ره ریفیت 2007رنند. یوجی و هذکاران )رضایتذندی تذاشاچیان بازی میافتایش 

بیز مهذی برای رضایتذندی هستند. بیسکایا و هذکاران محصول اصلی و محصولات جانبی عوامل پیش

 ینیع دارند. ی( نیت به ایز نتیجه رسیدند ره عذلکرد بازیکنان بر رضایتذندی تذاشاگران ت قیر مستقیذ2013)

 دارد. یمثبت و معنادار ریق ت یورزش انیمشتر دیخر ذاتیبر تصذ ذتیق ریره متی نیت متعقد است( 2020)

به طور قابل قیذت  ره مقرون به صرفه بودن ( نیت بیان رردند2022) سریجانا خادرا و آجایارومار خادرا

ات امارز بنابرایز از اقدامندارد.  یریت ق تاتیتجه تیفیره ریگ ارد، در حالیم ریت ق یمشتر تیبر رضا یتوجه

ریفیت باشد ره رارایی لازم را ندارند و توجه به انتخاب ورزشی در ایز زمینه می تواند خودداری از خدمات بی

 . رنندگان می تواند رذک رننده باشدمصرب

تار توان دریافت شناخت رفیهای ایز تحقیق و پیشینه تحقیقات مرتبط با آن مدر مجذوع، براساق یافته

 نی. تا زمارذک نذاید می تواند به مدیران مرارت ورزشی در روند حفظ و ج ب موفق مشتریان ،خرید مشتریان

صرب و م اتدهنده خدمارائهتوانیم ارتباط منطقی سیستذاتیکی میان ره رفتار خرید مشتریان را نشناسیم، نذی

ها و ساختار خود را براساق شناخت  تر هستند ره اهداب، روشموفق تیمرار ها وباشگاهایجاد رنیم و  رننده

های بازاریابی باید پیش از تهیه برنامه مدیران مرارت ورزشیرنندگان تنظیم رنند. بنابرایز، هرچه بیشتر مصرب

با شناخت رفتار خرید ؛ تا های دقیق علذی استفاده ررده و رفتار خرید مشتریان را مطالعه رننداز روش

 یند بازاریابی خود داشته باشند. آفر توانند عذلکرد بهتری دربمشتریان 

ره یکی از اولیز و مهذتریز عوامل مدیریت موفق یک مجذوعه ورزشی، میتان مشتریان از آنجایی علاوهبه

ه مدیران امارز ورزشی شده ارتباط دارد؛ ل ا بفعال آن مجذوعه است ره ایز میتان با قیذت خدمات ارائه

پیشنهاد می شود ره در زمان تعییز قیذت به مواردی از قبیل امکانات رفاهی و خدماتی، تجهیتات موجود و 
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ریفیت آنها، ریفیت خدمات، ج ابیت محیط، معذاری و دروراسیون مجذوعه، ابعاد زیباشناختی و... در مرارت 

 ذکز در حوزه بازاریابی و رسانه های مختلف استفاده نذایند. ورزشی توجه نذایند. هذچنیز از تذامی پتانسیل م

توان به مدیران ورزشی در خصوص راهبردهای دست آمده از ایز تحقیق میه در نهایت براساق یافته های ب

انجام دهند،  بازار بندیبخشراهبرد براساق خود را گ اری قیذتشان پیشنهاد ررد ره گ اری خدماتقیذت

 .استفاده رنندها قیذت تفاوت میتانو  فاصله شدنمنطقی خدمت با یک متفاوتی پویا و اهقیذتو از 
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