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کارآفرینی / باشگاه خصوصی  هوش رقابتی / بازارگرایی / 

/ ورزش

چکیده
و  حضور  بازار،  در  موفقیت  تعیین کننده  عوامل  تعدد  افزایش 

سلایق  مداوم  تغییر  متعدد،  وارد  تازه   و  قدرتمند  رقبای  ظهور 

را  ورزشی  باشگاه های  انتظارات،  سطح  افزایش  و  مشتریان 

امروزه  بنابراین،  است.  کرده   روبه رو  متعددی  مخاطرات  با 

ورزشی  باشگاه های  بقای  اساس  رقابتی  هوشمندی   داشتن 

اثر هوش رقابتی بر بازارگرایی  از پژوهش حاضر،  است. هدف 

پژوهش  بود.  اصفهان  خصوصی  باشگاه های  در  کارآفرینی  و 

ع تحقیق کاربردی است که از نظر استراتژی توصیفی  حاضر از نو

و از نظر اجرا پیمایشی است، ضمن اینکه جمع آوری اطلاعات 

اثــر هــوش رقابتــی بــر بازارگرایــی و کارآفرینــی 
)مطالعــه مــوردی: باشــگاه های خصوصــی اصفهــان(

پذیرش: 97/10/2 دریافت: 96/10/25   

رسول نظری، نویسنده مسئول
گروه مدیریت ورزشی دانشکده علوم ورزشی دانشگاه آزاد اسلامی واحد اصفهان )خوراسگان( دانشیار 

nazarirasool@yahoo.com, r.nazari@khuisf.ac.ir

مهرالسادات قفقازی
کارشناس ارشد مدیریت ورزشی دانشگاه آزاد اسلامی واحد اصفهان )خوراسگان(

به روش میدانی و از طریق ابزار پرسشنامه انجام شد. جامعه 

باشگاه های خصوصی اصفهان در سال  کلیه مشتریان  آماری 

کوکران  فرمول  به  استناد  با  بودند.  نفر   750 تعداد  به   1395

به  شدند.  انتخاب  آماری  نمونه  عنوان  به  نفر   254 تعداد 

گردآوری اطلاعات از پرسشنامه های هوشمندی  رقابتی  منظور 

نرور  بازارگرایی   ،)1388( کردنائیج  کارآفرینی   ،)2012( ک  نوا

محتوایی  و  صوری  روایی  تأیید  از  پس  استفاده  شد.   )1990(

آلفای  طریق  از  پایایی  متخصصین،  توسط  پرسشنامه ها 

گردید.  محاسبه   )0/92  ،0/91  ،0/90( ترتیب  به  کرونباخ 

معادلات  مسیر  تحلیل  روش  از  یافته ها  تحلیل  و  تجزیه  برای 

که برازش  کی از آن است  گردید. یافته ها حا ساختاری استفاده 
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مدل ساختاری ضرایب t برای تمامی رابطه های تحقیق بیشتر 

از 1/96 به دست آمده است )6/37، 2/10، 11/69(، می توان 

نمود.  تأیید  را  ساختاری  معادلات  مدل  برازش  بودن  مناسب 

از  باید  باشگاه ها  مدیران  نمود  اذعان  می توان  کلی  طور  به 

رویکردهای  و  بازارگرایی  و  بوده  برخوردار  رقابتی  هوشمندی 

کارآفرینی را برای بقای باشگاه خود مد نظر قرار دهند.

مقدمه
بین  این  در  دارد.  قرار  فرایندها  از  متغیری  شرایط  در  جهان 

حاضر  قرن  ک  شتابنا تغییرات  از  متأثر  شدت  به  سازمان ها 

منظم  طور  به  نیازمندند  سازمان ها  منظور  بدین  می باشند. 

معنی دار  نقش  ایفای  منظور  به  را  خود  روش های  و  فرایندها 

فرایندهای  و  دهند  قرار  بررسی  و  بازبینی  مورد  محیط  در 

ارزش ها  رسالت ها،  به  دستیابی  منظور  به  را  خود  عملیاتی 

حفظ  بر  علاوه  که  کنند  سازمان دهی  طوری  مطلوبیت ها،  و 

نیازهای  پاسخ گوی  بتوانند  حاضر  شرایط  در  خود  بقای  و 

خشنود  سازمان ها،  از  بسیاری  هدف   .]1[ باشند  محیطی 

که فقط خشنود باشند به  کردن مشتریان است زیرا مشتریانی 

راحتی و در صورت مواجه شدن با محصول یا خدمت بهتری، 

گرفتن  که از خرید یا  فروشنده خود را تغییر می دهند. مشتریانی 

کمتر  خدمات از یک فروشنده بسیار راضی و خشنود می شوند؛ 

کالا  کنند و  کالای خود را عوض  حاضرند ارائه دهنده خدمات و 

نمایند.  دریافت  دیگری  منبع  از  را  خود  نیاز  مورد  خدمات  و 

خشنودی زیاد و رضایت فراوان، نه فقط برتری منطقی، بلکه 

کالا و خدمات  ع وابستگی عاطفی نسبت به نام تجاری  یک نو

کیفیت  ایجاد می کند ]2[. یک مبحث مهم در بررسی خدمات، 

عملکرد  در  حیاتی  تعیین کننده   عامل  یک  که  است  خدمات 

فعالیت تجاری و قابلیت سوددهی بلندمدت می باشد  ]3[.

را  تازه ای  و  اخیر صنعت ورزش دوران جدید  در دهه های 

بخش  یک  عنوان  به  ورزش  که  طوری  به  می نماید،  تجربه 

اقتصاد  توسعه  و  ورزشی  خدمات  و  کالاها  تولید  در  اقتصادی 

به شمار  در قرن 21  درآمدزاترین صنایع  از  یکی  کشور ها،  ملی 

در  ابزاری  عنوان  به  ورزش  نمود  اذعان  باید   .]4[ می رود 

 .]5[ می گذارد  جا  به  گسترده ای  تأثیرات  مختلف،  حوزه های 

تأثیر گذار  عوامل  از  یکی  مجری  ورزشی  باشگاه های  بنابراین 

ورزش  به  نیاز  به  روز  روز  که  چرا  هستند.  امروزی  جامعه  بر 

بیشتر احساس می شود و از اهمیت زیادی برخوردار است ]6[. 

گسترش روز افزون جهانی شدن، رقابت پذیری یک  در عصر 

ع مهم در بین سیاست گذاران صنایع مختلف می باشد.  موضو

در این میان یکی از بحث برانگیزترین صنایع، صنعت ورزش 

بررسی رضایت  با عنوان  ]8[، در مقاله خود  ]7[. بودت  است 

که بـر روی 1184 مشتری از  مشـتری در باشـگاه های سـلامتی 

پنج باشگاه سلامتی فرانسه انجام شد، نشان داد چهار عامل 

که  کرد  پیشنهاد  پـژوهش  نتـایج  مهـم اند.  رضایت مندی  در 

کارکنان و عوامل غیرملموس  کیفیت عوامل انسانی مثل رفتار 

مثل تصویرسازی در شـکل گیری رضایت مشتریان تعیین کننده 

عنوان  با  مقاله ای  در   ،]9[ تسیوراس  و  تسیتسکاری  است. 

نتیجه  ورزشـی،  باشگاه های  در  خدمات  کیفیت  اندازه گیری 

کیفیت خدمات سازمان های تفریحی و ورزشی  گرفتند ارزیابی 

کشور  کشوری به  دارای ساختار چندبعدی است و این ابعاد از 

کیفیت  بر  تمرکز  است.  متفاوت  مختلف،  خدمات  در  و  دیگر 

همچنین  است،  ورزشی  و  تفریحـی  کز  مرا مأموریت  خدمات، 

کل  کیفیت خدمات در درجه اول باید به  پژوهش در ماهیت 

]10[، در پژوهشی با عنوان مزایای  سازمان مربوط شود. ولف 

مشتریان  علاقه مندی  سلامتی،  و  آمادگی  صنعت  در  رقابتی 

آمادگی  سنجش  آزمون های  ویژه  به  پشتیبانی  خدمات  به  را 

خـدمات  به  مشتریان  داد،  نشان  پژوهش  نتایج  کرد.  بررسی 

خدمات  از  متنوعی  مجموعه های  دارند،  توجه  پشتیبانی 

کرد و مشـتریان بیشـتر بـه خدماتی  پشتیبانی را می توان تعریف 

متنوعی  فیزیولوژیکی  و  روانی  خ  نیمر که  می باشند  علاقه مند 

به  توجه  بـا  می تواننـد  باشگاه داران  بنابراین  دهند.  ارائه  را 

ضمن  پشتیبانی،  خدمات  این گونه  تهیه  و  مشتریان  خواست 

دستیابی و حفظ مزایای رقابت در بازار، خـود را نیز متفاوت از 

دیگر رقبا نشان دهند.
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و  داخلی  اطلاعات  تحلیل  با  رقابتی،  هوشمندی  فرایند 

غیر مستیم  و  مستقیم  رقبای  فعالیت های  سازمان،  محیطی 

تحلیل  رو،  این  از  می نماید.  پیگیری  مختلف  ابعاد  در  را 

محیط های درونی و بیرونی سازمان و تفسیر مستمر اطلاعات 

آتی مدیران  در تصمیمات  به سزایی  تأثیر  از محیط،  دریافتی 

این  در   .]11[ داشت  خواهد  سازمان  بیشتر  موفقیت  برای 

سخنگوی  نقش  بر  علاوه  سازمان  رهبر  یا  مدیر  سازمان ها 

را  کارآفرینی  نقش  مدیریتی،  نقش های  دیگر  و  سازمان 

علی  حال،  عین  در   .]12[ باشد  داشته  عهده  به  می بایست 

بازارگرایی، درک مجرد  بالقوه توسعه و به کارگیری  ارزش  رغم 

اغفال کننده  همچنان  سازمان ها  از  بسیاری  برای  مفهوم  این 

به  بیشتری  گرایش  که  سازمان هایی  که  چرا   .]13[  است 

مشتری  بیشتر  وفاداری  میزان  از  و  هستند  نوآورتر  دارند،  بازار 

 ]15[ رو  این  از   .]14[ برخوردارند  نیز  بهتری  مالی  عملکرد  و 

حال  رفتار  مورد  در  اطلاعات  جمع آوری  با  هوشمندی  رقابتی 

یک  عنوان  به  می تواند  کار  کسب  و   محیط  و  رقبا  آینده  و 

گیرد. جاروسکی و  منبع مهم اطلاعاتی برای برنامه ریزی قرار 

با  بازاریابی،  استراتژی  که  دارند  این  بر  اشاره   ،]16[ همکاران 

ورزش  زمینه  در  می شود.  آغاز  هوشمندی  رقابتی  و  مشتریان 

داشتند  این  بر  اشاره   ،)1392( همکاران  و  زهره وندیان  نیز 

مثبت  ارتباط  اثربخش  بازاریابی  و  بین هوشمندی   رقابتی  که 

متغیرهای  از  مدیریت  استفاده  افزایش  با  و  داشته  وجود 

از  گاهی  آ رقبا،  تهدیدات  از  گاهی  آ بازار،  )فرصت های  رقابتی 

کلیدی( عملکرد باشگاه ها در جهت  مخاطرات، آسیب پذیری 

تعیین  هدف های  به  دسترسی  مشتریان،  به  خدمات  ارائه ی 

گرفتن از رقبا بهبود می یابد. شده و پیشی 

رقابتی  هوشمندی   اثرات  از  بهره گیری  می رسد  نظر  به 

به  را  آنها  و  گذاشت  تأثیر ژرف  بازارگرایی  بر  باشگاه ها  مدیران 

به  آنان،  باشگاه های  تا  کرد  ترغیب  عنصر  دو  این  از  استفاده 

کسب  در  همچنین  و  شوند  شناخته  برتر  باشگاه هایی  عنوان 

شما  از  مشتریان  وقتی  رساند.  یاری  آنها  به  مشتریان  رضایت 

در  و  می کنند  ایجاد  سود  شما  برای  می کنند  دریافت  خدمات 

واقع منبع سود محسوب می شوند. بنابراین مدیر باشگاه باید 

خود  مشتریان  آن  از  بیشتر  و  کرده  جذب  را  بیشتری  مشتری 

از دست بدهد، چون هزینه جذب  کمتری  را حفظ و مشتری 

راستای  در   .]17[ است  آن  حفظ  هزینه  برابر  چند  مشتری 

رقابتی  هوشمندی   جدید،  مشتریان  جذب  و  مشتریان  حفظ 

دریافت  یک  رقابتی  هوشمندی  می باشد.  پراهمیتی  عنصر 

کلی از یک صنعت و شرکت های رقیب  همه جانبه و یک دید 

را آشکار  زمینه های آسیب پذیری سازمان  و  به دست می دهد 

شناسایی  را  آن  پیامدهای  و  رقبا  رفتار  سرانجام  و  می سازد 

که نقش حائز اهمیتی  می نماید ]18[. بازارگرایی مفهومی است 

که از یک سو بر جمع آوری اطلاعات  در تحقق این امر دارد؛ چرا 

تمرکز  رقبا  قابلیت های  و  مشتریان  خواسته  و  نیاز  درباره ی 

از منابع سازمان و یکپارچگی  از سوی دیگر به کارگیری  دارد و 

بخش های درون سازمان منجر به ایجاد بیشترین ارزش برای 

]19[، علاوه بر این ضرورت وجود استراتژی  مشتریان می شود 

کارآفرینی نیز از سه نیاز اساسی یعنی افزایش رقبای  گرایش به 

و  سنتی  مدیریت  شیوه های  به  بی اعتمادی  حس  جدید، 

کارآفرینی نشأت  کاری و اقدام آنها به  خروج بهترین نیروهای 

گرفته است ]20[. 

توجهات  اخیر  دهه ی  در  ورزشی  مدیریت  و  کارآفرینی 

کرده است. رشته های ورزشی موفق،  به خود جلب  را  زیادی 

که به مسائل اقتصادی نیز توجه می کنند همگی، فعالیت های 

که نو آوری، ریسک پذیری و تغییر عناصر  کارآفرینانه ای هستند 

حرکت  در  مهمی  منشأ  کارآفرینان   .]21[ هستند  آنها  کلیدی 

خ های توسعه اقتصادی را به عهده دارند. آنها پیشگامان  چر

موفقیت های تجاری در جامعه بوده و از نظر رهبری، مدیریت، 

تشکیل  و  بهره وری  رقابت،  شغل،  ایجاد  کارایی،  نوآوری، 

شرکت های جدید، سهم مهمی در رشد اقتصادی دارند ]22[. 

همکاران  و  کشیوتی  کا جمله  از  کارآفرینی  حوزه  پژوهش های 

به  نیاز  کارآفرینانه  فعالیت های  که همواره  دارد  اذعان   ،]23[

مهارت و انگیزه دارد. مارتین و همکاران ]24[، عنوان نمودند 

کارآفرینی ممکن است عملکرد را تحت تأثیر قرار  گرایش به  که 
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رقابتی  شدت   نقش  باشد  محدود  منابع  که  زمانی  در  دهد. 

سرمایه گذاری  بحث  و  می شود  کشیده  چالش  به  بازارها  در 

کرابورتی و همکاران  گرفته می شود. چا جدید و عملکرد نادیده 

با فرهنگ می توان در جامعه  را  کارآفرینی  نمود  ]25[، عنوان 

و  پاداش  به  نیاز  شوند  کارآفرین  مردم  اینکه  برای  کرد،  القا 

به  افراد  واقع  در  دارند.  خود  سرمایه  بازگشت  برای  ضمانت 

سمت  به  آنها  گر  ا هستند.  پایین  ریسک  با  شغل هایی  دنبال 

این  در  می شوند.  تجاری  رشد  باعث  کنند  حرکت  کارآفرینی 

که  یافتند  نتیجه دست  این  به   ،]26[ و همکاران  راستا چان 

کارآفرینان دارای شخصیتی فعال و برون گرا هستند.

کارایی بنگاه های دولتی از فقـدان اسـتقلال در تعیین  عدم 

یا اخراج  کالاهـا و خدمات تولیدی، استخدام  اهـداف، قیمـت 

بـا  می گیرد.  نشـأت   ... و  پاداش  و  حقوق  پرداخت  کارگران، 

بین  منطقی  رابطه ای  دولتی،  بنگاه های  خصوصـی سازی 

اجازه  مدیران  و  می شود  تعریف  مدیران  و  شرکت  مالکان 

کنند.  اعمال  اقتصادی  بنگاه های  بر  کاملی  کنتـرل  می یابنـد 

که در زمینه بهبود عملکرد در دهه  یکی از مهم ترین تحولاتی 

شدن  شناخته  ع  موضـو پیوسـت،  ع  وقـو بـه  بیسـتم  قـرن  آخر 

از عناصر و  اندازه گیری میزان رضایت مشتری به عنوان یکی 

الزامات اصلی سیستم های مدیریتی در مؤسسات و بنگاه های 

کار بود. ایجاد و پیاده سازی سیستم های اندازه گیری  کسب و 

در  شاخص  مهم ترین  عنوان  بـه  مشـتری  رضـایت  پایش  و 

امروزی  سازمان های  اساسی  نیازهای  از  عملکرد،  بهبود  امر 

در  روزافزون  رقابت  وجود  به  باتوجه   .]27[ می رود  شمار  به 

در  گسـترده ای  تـلاش های  چنـان  شـاهد  مختلـف،  صنایع 

گسترش نگرش مشتری گرایی  کیفیت و  ارتقـای ابـزار مدیریت 

کارشناسـان و مـدیران سـازمان های تجـاری  توسـط محققـان، 

به  می توان  را  مشتری  وفاداری  و  رضایت  کنون  ا که  هستیم، 

عنوان یکی از مهم ترین عوامـل در تعیین موفقیت سازمان ها 

در سودآوری و بقای خود به شمار آورد. اندازه گیری و پایش بـه 

خدمات،  و  محصولات  کیفیت  در  شـاخص  مهم ترین  عنـوان 

اصولی  ابزاری  همچنین  است،  سازمان ها  اساسی  نیازهای  از 

با  را  خود  ارتباط  سلامت  آن،  کمـک  بـه  بازاریابان  که  است 

مشتریانشان ارزیابی می کنند ]28[.

ابزاری  بازارگرایی  نمودند  و همکاران، عنوان  احمد  رحیم 

کار  کسب  و   که از طریق آن می توان به مزیت  رقابتی در  است 

که با متغیرهایی مثل فرصت بازار، خطرات رقبا، تهدید  رسید 

آوردن  فراهم  می رسد  نظر  به  رو  این  از  است.  ارتباط  در  رقبا 

زمینه تهیه و تدوین برنامه راهبردی باشگاه های خصوصی گام 

گسترده و  عمده و آغازین برای سامان بخشیدن به تلاش های 

کنونی،  گون در عرصه های ورزش باشگاهی است. دنیای  گونا

تغییرات،  از  سرشار  دنیای  دگرگونی هاست.  و  تحولات  دنیای 

کامل بـه تبـع خواسته ها و اراده افراد پدید  که به طور  تغییراتی 

گسـترده  که از نیازهای متفاوت و  می آید، آن هم خواسته هایی 

کنونی، عصری  نهـاد پیچیده انسـان سرچشمه می گیرد. عصر 

و  همگامی  و  واقعی  معنای  به  تغییرات  با  انطباق  که  است 

این  بارز  از خصوصیات و مشخصات  تغییرات  این  با  همراهی 

دوره است. به همین دلیل، سازمان ها به منظور حفظ و بقای 

مشتریان  رضایت  مستمر،  یا  دوره ای  صورت  به  باید  خود 

را  سـازمان  قـوت های  و  ضـعف ها  تـا  کنند  اندازه گیری  را  خود 

اتخاذ  لازم  تصمیمات  ضعف ها،  رفع  برای  و  دهند  تشخیص 

کنند و قوت ها را نیز توسعه بخشـند.

به  مردم  عمومی  اقبال  و  توسعه  پیشرفت،  به  عنایت  با 

این  در  بالا  و  مناسب  ظرفیت های  وجود  و  سویی  از  ورزش 

وضع  صحیح  و  دقیق  شناخت  مستلزم  دیگر  سوی  از  بخش 

استراتژی  تعیین  برای  علمی  و  اصولی  راهبرد  ارائه  و  موجود 

کوتاه  و  مدت  میان  برنامه  افق  در  خصوصی  باشگاه های 

باشگاه های  کلی  هدف  که  به طوری  می باشد.  ضروری  مدت 

تقویت  منظور  به  مناسب  بستر  ایجاد  استراتژی،  از  خصوصی 

مشتریان  وفاداری  و  رضایت مندی  ایجاد  و  خدمات  کیفیت 

شناسایی  به  نسبت  را  مذکور  باشگاه های  مدیران  می باشد. 

کیفیت  منظر  از  رقابتی  هوشمندی  استراتژیک  دیدگاه های 

گاه خواهد نمود.  خدمات، رضایت مندی و وفاداری مشتریان آ

ورزشکاران،  به  بهتر  خدمات  ارائه  برای  مناسب  راهکار  تعیین 
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کن ورزشی توسعه یافته و تجهیزات مناسب یکی از  از جمله اما

راه های افزایش رضایت مشتری از خدمات باشگاه های ورزشی 

گسترش  است، باید اذعان نمود مدیران باشگاه های ورزشی در 

قهرمانی،  ورزش  توسعه  و  مردم  عموم  جذب  همگانی،  ورزش 

توجه  با  و  دارند  را  اساسی  نقش  قهرمانان  و  ورزشکاران  جذب 

و  بازارگرایی  بر  رقابتی  هوشمندی  اثر  که  پژوهشی  اینکه  به 

کارآفرینی  را نشان دهد صورت نگرفته، از این رو محقق مصمم 

بحث  مورد  متغیرهای  مطالعه ی  به  حاضر  تحقیق  در  تا  است 

توسعه  به  بتواند  حاصل  نتایج  است  امیدوار  محقق  بپردازد. 

مهم تر  همه  از  و  بازارگرایی  کارآفرینی،  ویژگی های  اهمیت  و 

از  بیش  تا  نماید  کمک  باشگاه ها  مدیران  رقابتی  هوشمندی   

پیش در جذب مخاطبان ورزش همگانی و قهرمانی موفق ظاهر 

صورت  مطالعات  و  شده  یاد  موارد  به  توجه  با  بنابراین  شوند. 

رقابتی  هوشمندی  آیا  که  است  ح  مطر پرسش  این  حال  گرفته 

کارآفرینی در باشگاه های خصوصی موثر است؟ بر بازارگرایی و 

1. روش شناسی 
کاربردی است  ع تحقیقات  تحقیق حاضر به لحاظ هدف از نو

کاربردی در یک زمینه خاص می پردازد،  زیرا به توسعه دانش 

از  و  توصیفی  پژوهشی  چگونگی  گردآوری  داده ها،  نظر  از 

هدف  زیرا  است.  همبستگی  تحقیقات  انواع  از  ماهیت  نظر 

صورت  به  که  است  متغیرها  میان  رابطه  کشف  پژوهش  این 

از طرف  ارائه شده  آمار  اساس  بر  انجام خواهد شد.  پیمایشی 

کل ورزش و جوانان اصفهان تعداد  دفتر امور باشگاه های اداره 

عضویت(،  سابقه  سال   5( خصوصی  باشگاه های  مشتریان 

تصادفی  تحقیق  این  نمونه گیری  روش  بوده اند.  نفر   750

تعداد  کوکران  فرمول  به  استناد  با  و  جامعه  حجم  با  متناسب 

254 نفر به عنوان نمونه انتخاب شدند.

جدول  1- برآورد جامعه و نمونۀ آماری

غربشرقمرکزجنوبشمال

130170250100100برآورد جامعۀ آماری

750 نفرجمع جامعۀ آماری

13/3 درصد13/3 درصد33/5 درصد22/6 درصد17.3 درصددر صد مشترک

4457853434برآورد نمونۀ آماری

254 نفرجمع نمونۀ آماری

نظر  در  نفر  نمونه254  حجم  کوکران  فرمول  اساس  بر 

که به صورت تصادفی از بین جامعه آماری انتخاب  گرفته شد 

گردید )جدول 1(.

گردآوری اطلاعات از پرسشنامه های هوشمندی    به منظور 

ک و فرانسس ]29[، مشتمل بر پنج بعد فرصت های  رقابتی نوا

مفروضات  رقابتی،  ریسک های  رقبا،  از  ناشی  تهدیدات  بازار، 

اندازه گیری  برای  شد،  استفاده  آسیب پذیری ها  و  زیربنایی 

کارآفرینان که در پرسشنامه  کارآفرینی ]30[ هشت ویژگی عمده 

ایرانی  کارآفرینان  شخصیتی  ویژگی های  سنجش  استاندارد 

رویا پردازی،  کنترل،  کانون  از:  عبارتند  شدند،  سنجیده 

توفیق  طلبی،  متعادل،  ریسک پذیری  فکری،  سلامت  

برای  و  شده  استفاده  عملگرایی  و  ابهام  تحمل  چالش  طلبی، 

استفاده   ]31[ اسلاتر  و  نرور  پرسشنامه  از  بازارگرایی  سنجش 

  شد. این پرسشنامه دارای سه بعد مشتری گرایی، رقیب گرایی 

و هماهنگی میان وظیفه ای است. پس از تأیید روایی صوری 

و محتوایی پرسشنامه ها توسط متخصصین، پایایی از طریق 
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اساس  بر  مقدماتی  مطالعه  یک  در  داده ها  نمودن  نیمه  دو 

که ضریب آلفا به ترتیب  گرفت  کرونباخ مورد بررسی قرار  آلفای 

تحلیل  و  تجزیه  برای  گردید.  برآورد   )0/92 و   0/91  ،0/90(

یافته های آزمون تحلیل مسیر در معادلات ساختاری استفاده 

علوم  آماری  نرم افزار  بسته  از  استفاده  با  داده ها  کلیه  گردید. 

اجتماعی نسخه 19 و نرم افزار PLS ]32[ تحلیل شد.

2. یافته ها
بر اساس اطلاعات جمعیت شناختی در پژوهش حاضر، مردان 

 48 حدود  مطالعه  مورد  زنان  فراوانی  و  درصد   52 حدود  با 

گروه 27  درصد بود. بیشترین فراوانی مشاهده شده مربوط به 

گروه 20 تا 26 سال  تا 35 سال با حدود 33 درصد و پس از آن 

فراوانی  بیشترین  اینکه  ضمن  می باشد.  درصد   30 حدود  با 

و  درصد   39 حدود  با  لیسانس  گروه  به  مربوط  شده  مشاهده 

آن  کمترین  است.  با حدود 24 درصد  دیپلم  گروه  آن  از  پس 

نرمال  برای  ابتدا  در  می باشد.  درصد   12 با  دیپلم  فوق  گروه 

همگنی  برای  و  اسمیرنوف  کلموگروف  آزمون  از  نمونه  بودن 

واریانس از آزمون لوین استفاده شد)p≥0/05(. بر اساس نتایج 

به دست آمده نمونه از توزیع نرمال تبعیت و متغیرهای تحقیق 

از تجانس واریانس برخوردارند. 

t_ )مقادیر   Z معنی داری  ضرایب  ساختاری  مدل   برازش 

تمامی  برای   t ضرایب  چون   ،)1( نمودار  به  توجه  با   )values

در  لذا  آمده اند،  به دست   1/96 از  بیشتر  تحقیق  رابطه های 

سطح اطمینان 95% معنی دار بودن همگی آنها تأیید می شود. 

نمودار 1- مدل اصلی پژوهش بر اساس نمره تی
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را  برازش مدل  جدول )2( مقادیر مهم ترین شاخص های 

که مشخص و نمایان است، همه  نشان می دهد. همان گونه 

برآورده  را  نیاز  مورد  و  مطلوب  حد  مرحله  این  در  شاخص ها 

تحقیق  مدل  از  داده ها  پشتیبانی  معنای  به  این  و  ساخته اند 

گرافیکی حاضر،  است. به عبارت دیگر مدل تحقیق با نمودار 

قابل قبول بوده و می توان در مرحله بعد به ارزیابی فرضیه های 

تحقیق پرداخت. پس از برازش مدل، برای سنجش مناسب 

بودن داده های پژوهش و یا به عبارتی دیگر برای بررسی این 

متغیرهای  سنجش  برای  که  تحقیق  سؤالات  آیا  که  ع  موضو

و  انتخاب  درستی  به  گرفته اند،  قرار  استفاده  مورد  پژوهش 

و  مدل  مولفه های  ضرایب  بررسی  به  خیر،  یا  شده اند  طراحی  

کدام می پردازیم. سطح معنی داری هر 

جدول 2- بررسی شاخص های مناسب بودن مدل

نتیجه گیریمقدار شاخص در مدل مقدار استاندارد شاخصنام شاخص

-0/065-آی.آی.آر.اس

برازش مدل مناسب است0/030کمتر از 0/05سطح معنی داری

برازش مدل مناسب است1/034کمتر از 5وی.آی.اف

جی.او.اف
کوچک < 0/1

متوسط< 0/25
بزرگ< 0/36

بزرگ0/58

برازش مدل مناسب است1/0بیشتر از 0/7اس.پی.آر

برازش مدل مناسب است1/0بیشتر از 0/9آر.اس.سی.آر

برازش مدل مناسب است1/0بیشتر از 0/7اس.اس.آر

بر اساس یافته های جدول )3(، دومین معیار برای بررسی 

به  مربوط   R2 پژوهش ضرایب  در یک  برازش مدل ساختاری 

R2 معیاری  متغیرهای پنهان درون زای )وابسته( مدل است. 

که نشان از تأثیر یک متغیر برون زا بر یک متغیر درون زا  است 

 R2 با نتایج جدول )3(، مقدار  گرفته می شود. مطابق  در نظر 

با  که  شده  است  محاسبه  پژوهش  درون زای  سازه های  برای 

ک، می توان مناسب بودن برازش مدل  توجه به سه مقدار ملا

ساختاری را تأیید ساخت.

جدول 3- میزان Communality و R2 متغیرهای تحقیق

CommunalityR2متغیرهای مکنون

0/680/45هوش رقابتی

0/690/44بازارگرایی

0/610/37کارآفرینی 

]33[ استفاده   GOF کلی از معیار  برای بررسی برازش مدل 

مقادیر  به عنوان   0/36 و   0/25  ،0/01 مقدار  سه  که  می شود 

با توجه  برایGOF معرفی شده است.  و قوی  ضعیف، متوسط 

میزان  به   GOF برای   )4( جدول  در  آمده  به دست  مقدار  به 

کلی تأیید می شود. 0/54، برازش بسیار مناسب مدل 

کلی جدول 4- نتایج برازش مدل 

CommunalityR2GOF

0/660/440/54

متغیرهای  بین  غیرمستقیم  و  مستقیم  رابطۀ  همچنین 

که نشان دهنده میزان رابطه  پژوهش در مدل نهایی پژوهش 

مستقیم و غیرمستقیم متغیرها بر روی یکدیگر است، در قالب 

جدول )5( ارائه می شود.
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جدول 5- نتایج رابطه مستقیم و ضرایب معنی داری فرضیات 
مدل

ضریب مسیرمسیر

0/18هوش رقابتی-- بازارگرایی

0/53هوش رقابتی --کارآفرینی 

0/66بازارگرایی-- کارآفرینی 

جمع بندی و ملاحظات 
هوش  میان  رابطه   مسیر  ضریب  که  داد  نشان  یافته ها  نتایج 

هوشمندی  افزایش  با  یعنی  است.   0/53 کارآفرینی  با  رقابتی 

اصفهان  خصوصی  باشگاه های  مدیران  کارآفرینی  رقابتی، 

در  کارآفرینی  بر  رقابتی  هوش  تأثیر  بحث  در  می یابد؛  افزایش 

عرصه مدیریت بازار و سازمان، کارآفرینانی که حوزه وسیع تری از 

کامل تری  بخش های بازار را مورد جستجو قرار می دهند، تصویر 

به  و  می آورند  به دست  رقبایشان  و  خود  و  قوت  ضعف   نقاط  از 

برخوردار  آن  از  رقبا  دیگر  که  می یابند  دست  رقابتی ای  مزایای 

نیستند. غفاری و همکاران )1393(، عنوان نمودند جستجوی 

کسب هوشمندی  رقابتی بیشتر یک فعالیت مربوط به  راه های 

کارآفرینانه دربرگیرنده ویژگی هایی  کارآفرینی است. نگرش های 

است؛  درونی  کنترل  مرکز  و  موفقیت  به  نیاز  نوآوری،  چون 

دارا هستند، حوزه  را  این نگرش ها  بالای  که سطح  کارآفرینانی 

مورد  بیشتری  فراوانی  با  را  رقابتی  هوشمندی   از  وسیع تری 

کنکاش قرار می دهند. همچنین سازمان ها و باشگاه های ورزشی 

کارهای  کسب  و   ایجاد  و  کارآفرینی  به مقوله  توجه  نیازمند  نیز 

کارآفرینی  ترکیبی  رشته های  ایجاد  و  طراحی  طریق  از  ورزشی 

همکاران  و  کشیوتی  کا یافته های  نتایج  با  نتیجه  این  هستند؛ 

هوشمندی  که  می رسد  نظر  به  واقع  در  است.  همسو   ،)2016(

باشگاه های  مسئولان  و  مدیران  کارآفرینی  رویکردهای   رقابتی 

کار را از طریق شناسایی و عمل  ورزشی را ارتقا خواهد داد و این 

مدیران  به  کارآفرینی  می دهد.  انجام  الگوها  و  وقایع  اساس  بر 

کمک می کند با جمع آوری اطلاعات از رقبا و تغییرات  باشگاه ها 

به  نسبت  خوبی  عملکرد  آن ها،  اطلاع رسانی  و  رقابتی  محیط 

به  لازم  همچنین  دهند.  نشان  خود  از  باشگاه ها  مدیران  سایر 

طریق  از  که  است  فرایندی  رقابتی  هوشمندی  که  است  ذکر 

تصمیم گیری های  در  را  مدیران  اخلاقی،  و  قانونی  روش های 

می توانند  باشگاه ها  مدیران  واقع  در  می رساند.  یاری  راهبردی 

و  برنامه ریزی  و  مدیریت  امر  در  هوشمندی  رقابتی  مزایای  از 

مدیران  همچنین  برند.  بهره   شهرت  کسب  و  عملکرد  بهبود 

کلیدی  سازمان ها می توانند علاوه بر تجزیه  و  تحلیل اطلاعات 

به  رقابتی  هوشمندی   از  راهبردی،  تصمیمات  بهینه سازی  و 

عنوان ابزاری برای تسلط بر فن آوری های نوین در جهت جذب 

استفاده  قبلی  مشتریان  حفظ  و  جدید  مشتریان  جذب  بازارها، 

همکاران  و  رضایی  یافته های  با  نتایج  از  بخش  این  نمایند. 

بنابراین،  است.  و همکاران )2015(، همسو  برانزاس   ،)1390(

که مدیران باید هوشمندی  رقابتی  گرفت  می توان چنین نتیجه 

کنند.  کید  داشته و در تصمیم گیری های خود بر عناصر رقابتی تأ

ورزشی،  باشگاه های  ماموریت  از  مهمی  بخش  که  آنجایی  از 

که مدیران  خدمات رسانی به مشتریان ورزشی است، لازم است 

که مشتریان  کامل داشته  و بدانند  به ویژگی های ورزش اشراف 

منحصر  دیگر  سازمان های  در  مشتریان  سایر  به  نسبت  ورزشی 

به فرد هستند. استمرار ارتباط با مشتریان، تأمین محیط امن و 

گهانی در محیط های  پاسخ گویی به موقع، می تواند از حوادث نا

و  سلامتی  در  مشتریان  تا  دهد  اجازه  و  کند  جلوگیری  ورزشی 

حفظ  باعث  امر  این  بپردازند.  ورزشی  فعالیت های  به  آرامش 

مشتریان و همچنین حفظ باشگاه در شرایط رقابتی می شود.

هوش  بین  رابطه  مسیر  ضریب  حاصل  یافته های  نتایج 

هوشمندی  رقابتی  با  یعنی  است.   0/18 بازارگرایی  و  رقابتی 

رویکردهای بازارگرایی مدیران باشگاه های خصوصی افزایش 

از  یکی  بازارگرایی،  واقع  در  داشت  اذعان  باید  می یابد. 

کنار هوشمندی  رقابتی در باشگاه های  استراتژی های جدید در 

از  بازارگرایی یکی  گفت  خصوصی محسوب می شود. می توان 

در  که  است  باشگاه ها  در  سازمانی  فرهنگ  داشتن  جنبه های 

آن مدیران، بالاترین ارزش را به سودآوری باشگاه و نگهداری 

مشتری، از طریق ایجاد ارزش برتر می دهند. بازارگرایی، یک 
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گسترش  باشگاه  سرتاسر  در  که  است،  رفتاری  هنجار  ع  نو

پاسخ گویی  برای  مدیران  رقابتی  هوشمندی   طریق  از  و  یافته 

مثبت  تأثیر  مشتری  و  باشگاه  آینده ی  و  حال  نیازهای  به 

در  مزیت  رقابتی  دارای  بازارگرا  باشگاه های  می پذیرد. 

می باشند؛  مشتریان  و  باشگاه  نیاز های  به  پاسخ گویی  سرعت 

همچنین در پاسخ به فرصت ها و تهدیدات باشگاه های دیگر 

به صورت اثر بخش عمل می کنند. ارزش  محوری در بازارگرایی 

کار جدید  کسب  و   با شرایط  را در مقابله  که باشگاه  این است 

آماده می سازد و می تواند اطلاعات لازم را از باشگاه های دیگر 

به دست آورده و خود را آماده پاسخ گویی به نیازهای مشتریان 

ع فرهنگ بازارگرایی زمانی برای باشگاه به عنوان  کند. این نو

ارزش  با  و  نادر  تقلید،  غیر قابل  که  است  ح  مطر مزیت رقابتی 

از یافته های پژوهش حاضر با نتایج باقری  باشد. این بخش 

یکی  بازار  به  گرایش  نمودند  عنوان  که   ،)1392( همکاران  و 

سازمان ها  در  هوشمندی  رقابتی  وجود  مهم  و  اصلی  ارکان  از 

درگیر  بیشتر  باید  مدیران  نتیجه  در  می باشد.  همسو  است، 

)رضایت  مشتری  گرایش  شامل  که  شوند  بازار  به  گرایش 

مشتری،  برای  ارزش آفرینی  مشتری،  نیازهای  مشتری، 

گرایش  سنجش رضایت مشتری، ارائه خدمات پس از فروش( 

قوت  نقاط  بررسی  فرصت،  از  بهره گیری  رقبا،  )اقدامات  رقبا 

به  )خدمت رسانی  بین  وظیفه ای  هماهنگی  رقبا(   و  ضعف 

کسب و   انتقال تجارب موفق و ناموفق عملکردهای  مشتری، 

مشتری  برای  ارزش  ایجاد  هدف،  بازار  به  خدمت  ارائه  کار، 

کارکنان( می باشد. در محیط های ورزشی به  روز بودن  توسط 

کسب مشتری و  و پاسخ گویی سریع به نیازهای ورزشی موجب 

گر به  طور  شهرت بیشتر نسبت به دیگر باشگاه ها می شود پس ا

مستقیم بتوان از هوشمندی  رقابتی مدیران بر بازارگرایی برای 

از  و سود حاصل  بوده  بهتر  استفاده کرد  بر عملکرد  تأثیر  گذاری 

این روش نیز برای باشگاه بیشتر است.

بازارگرایی  میان  رابطه   مسیر  ضریب  یافته های  نتایج 

میل  بازارگرایی  افزایش  با  یعنی  است.   0/66 کارآفرینی  و 

شرایط  می یابد.  افزایش  باشگاه ها  مدیران  کارآفرینی   به 

است  گونه ای  به  کشور  امروز  فرهنگی  و  اجتماعی  اقتصادی، 

و  جدید  راه حل های  و  الگو ها  تنگنا ها،  و  مشکلات  حل  که 

اساسی  مقولات  جمله  از  کارآفرینی  می کند.  طلب  را  متفاوتی 

پیش  از  بیش  کنونی  شرایط  در  آن  به  پرداختن  که  است 

کارآفرینی  کارآفرینی،  اصلی  شاخه های  از  یکی  دارد.  ضرورت 

در  چشمگیری  سهم  شک  بدون  که  می باشد  باشگاه ها  در 

گسترش  کارآفرینی  تلاش برای  توفیق و تعالی باشگاه ها دارد. 

که در باشگاه  مزیت رقابتی باشگاه از طریق نوآوری هایی است 

حقیقت  یک  به عنوان  کارآفرینی   واقع  در  می شود.  انجام 

سودآوری،  استراتژیک،  بازسازی  به  منجر  که  است  اساسی 

نامطمئن  و  متغیر  شرایط  در  می شود.  باشگاه  رشد  و  نوآوری 

تغییرات  به  بیشتر می توانند  نوآوری  با  تنها  باشگاه ها  کنونی، 

جایگاه  و  دهند  ارتقا  را  خود  عملکرد  دهند،  پاسخ  محیطی 

بسیاری  کنند.  مستحکم  پایدار  مزیت رقابتی  ایجاد  با  را  خود 

از سازمان ها به دلیل عدم توانایی رقابت با سایرین از صحنه 

بازار حذف شده اند. به همین منظور توجه به بازارگرایی یکی از 

رویکردهای مهم و قابل توجه در بازاریابی سازمان ها به  شمار 

در  سرعت  به  که  است  پدیده هایی  از  نیز  کارآفرینی  می رود. 

از این رو سنجش  گسترش یافته  است.  دهه اخیر رشد  کرده و 

کارآفرینی دارای اهمیت  رابطه این دو متغیر یعنی بازارگرایی و 

زیادی است. این یافته ها با نتایج باقری و همکاران )1393(، 

بازارگرایی  با  متقابل  رابطه ای  کارآفرینی  نمود  اذعان  که 

وفادار  مشتریان  حفظ  در  را  عامل  این  نقش  اهمیت  و  دارد 

را  باشگاه ها  کارآفرینی  واقع  در  بر جسته می کند، همسو است. 

در شناسایی نیاز های بالقوه مشتریان و روش های نو توانمند 

جهت گیری  بر  باید  باشگاه ها  مدیران  بنابراین،  می سازد. 

کارآفرینانه  فعالیت  یک  عنوان  به  بازار  سمت  به  یکپارچه 

رشد  و  خدمت  منظور  به  بتوانند  طریق  این  از  تا  کنند  تمرکز 

رقبا شناسایی  از  بهتر  را  ارزش های مشتریان  رقابتی  بازارهای 

پیشنهادات  و  درخواست  به  می توانند  مدیران  نمایند. 

و  مفید  اطلاعات  گذاشتن  اختیار  در  با  همچنین  و  مشتریان 

از طریق بخش روابط  عمومی در باشگاه ها و به  طور  مطمئن 
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خود  مشتریان  مراجعه کنندگان  با  قوی  ارتباطی  برقراری  کلی 

از مزایای رقابتی در مقابله با دیگر باشگاه ها  را حفظ نموده و 

با  باشگاه ها  مربیان  و  مسئولین  واقع  در  باشند.  برخوردار 

ارزش گذاری  مشتریان،  خواسته های  و  نیازها  به  پاسخ گویی 

برای مشتریان، برنامه ریزی جهت استفاده از خدمات باشگاه 

و ارائه و توصیه آن به مشتری و همچنین با داشتن اطلاعات 

باشگاه های  و  مشتریان  تمایلات  خصوص  در  جامع  و  کامل 

و  باشگاه ها  سایر  بین  در  را  خود  شایستگی  می توانند  رقیب 

و  بودن  شاخص  امروزه  دهند.  افزایش  ورزشی  مجموعه های 

خبرگی یک باشگاه در انجام وظایف می تواند به نوعی تبلیغ 

برای آن باشگاه باشد. در این مسیر می توانند از تبلیغات مؤثر 

بیشتر  جذب  جهت  در  شایستگی  ارائه  خصوص  در  صحیح  و 

کنند. مردم استفاده کنند و در بلند مدت آنان را حفظ 

امروزه رقابت در صنایع  کلی می توان اذعان نمود  به طور 

مختلف از جمله صنعت ورزش در حال افزایش است. از آنجا 

باشگاه های خصوصی  مانند  که سازمان های خدماتی ورزشی 

سر  بر  رقابت  می دهند،  ارائه  مشتریان  به  را  مشابهی  خدمات 

از همه مهمتر حفظ آن است. مدیران  دستیابی به مشتری و 

این  به  رسیدن  در  خود  هوشمندی  رقابتی  از  باید  باشگاه ها 

کارآفرینی  و  بازارگرایی  به کار گیری  با  و  کرده  استفاده   هدف 

خواسته های  و  نیاز ها  برآوردن  و  باشگاه ها  دیگر  با  رقابت  به 

مربیان  و  مدیران  اساس  همین  بر  بپردازند.  مشتریان شان 

بخشی  عنوان  به  هوشمندی  رقابتی  رویکرد  از  باید  باشگاه 

کردن  فیلتر  و  جمع آوری  از  بعد  و  ببرند  بهره  خود  شغل  از 

استفاده  تصمیم گیری  اصلی  کلید  عنوان  به  آن  از  اطلاعات، 

 کنند. بعد از جمع آوری اطلاعات طی فرایند کارآفرینی می توانند 

فرصت های جدید را شناسایی و با نوآوری و خلاقیت به ارائه 

از  اطلاعات  کسب  منظور  به  آنها  همچنین  بپردازند.  خدمات 

بازارگرایی  عنصر  از  می توانند  دیگر  باشگاه های  و  مشتریان 

استفاده کنند. در واقع مدیران و مربیان با انجام اقداماتی نظیر 

به  عمل  مشتریان،  سلیقه  به  احترام  به وقع،  تعهدات  انجام 

کیفیت، رعایت  کردن خدمات با  وعده، قول و قراردادها، مهیا 

در  ح  مفر و  شاد  فضایی  ایجاد  محیط،  و  دستگاه ها  بهداشت 

باشگاه، برنامه ریزی در خصوص استفاده از خدمات باشگاه، 

خصوص  در  صحیح  اطلاعات  ارائه  سودمند،  و  مؤثر  تبلیغات 

به  پاسخ گویی  خصوصی،  باشگاه های  و  مشریان  تمایلات 

و  جدید  خدمات  از  استفاده  مشتریان،  خواسته های  و  نیازها 

تغییر  انعطاف پذیری در خصوص  نوآوری در خدمات،  به روز، 

خصوص  در  بحث  و  بالقوه  تعارضات  از  جلوگیری  خدمات، 

هوشمندی  رقابتی  افزایش  نتیجه اش  و  آمده  پیش  مشکلات 

می رسد  نظر  به  می شود.  خصوصی  باشگاه های  مدیران 

گردد  خصوصی  باشگاه های  برند  استراتژیک  جایگاه  ارتقای 

توجه  مخاطبان،  و  باشگاه  بین  متقابل  اعتماد  که  شرطی  به 

به رویکردهای اجتماعی و ارتباطی با مشتریان، حفظ شهرت 

استراتژیک  مدیران  توجه  مورد  رقابتی  فضای  در  شده  کسب 

گیرد. در این راستا باید توجه داشت قضاوت هایی  باشگاه قرار 

که از طریق مشتریان نسبت به برند انجام می شود تحت تاثیر 

اجتماعی  پذیرش  و  تأییدات  و  اعتبار  کیفیت،  برند،  برتری 

نسبت به برند می باشد.

باشگاه  ارشد  مدیران  که  می گردد  پیشنهاد  این رو  از 

در  کیفیت  و  اعتماد  بهبود  و  بردن  بالا  در  سعی  خصوصی 

افزایش  با  که  چرا  نمایند،  خود  باشگاه  خدمات  و  محصولات 

باعث  و  می یابد  افزایش  نیز  مشتریان  باشگاه  برند  اعتبار 

می شود مشتریان استفاده از خدمات و محصولات باشگاه مورد 

نظر را به دیگران نیز پیشنهاد کنند، و در نهایت تعداد مشتریان 

مدیران  گردد.  حاصل  باشگاه  برای  بیشتری  درآمد  و  افزایش 

باشگاه های خصوصی باید اهمیت بیشتری برای برند باشگاه 

خود قائل شوند و به علائق و خواسته های ورزشکاران اهمیت 

عملکرد  از  کلی  نمای  یک  باید  باشگاه ها  همچنین  دهند. 

خود  مشتریان  اختیار  در  باشگاه  سایر  به  نسبت  خود  سازمان 

خدمات  و  محصولات  خرید  با  بدانند  مشتریان  تا  دهند،  قرار 

را  باشگاه مورد نظر چه ویژگی های خاص و منحصر به فردی 

در مقایسه با سایر باشگاه ها به دست می آورند. 
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