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Abstract 

The present study is practical as it introduces a novel method for predicting customer lifetime value 

and applies it to enhance the profitability of sports organizations. In terms of data collection method, 

it employs a field research approach. In this research, the lifetime value of customers in sports clubs 

has been calculated and predicted using the GMDH artificial neural network.  In the qualitative 

section, the sample size of 18 experts (comprising university professors and sports managers) was 

determined using a purposive non-random method. These experts had expertise in relevant fields to 

the subject, and direct interviews or open-ended questionnaires were conducted with them. To achieve 

saturation, the field study continued until no new evidence or components were obtained from the 

data. Subsequently, the factors were analyzed, and the research tool was developed. The overall 

reliability of the questionnaire was calculated to be 0.85. In the quantitative part of the study, the 

statistical population comprises 413 male and female athletes who have at least 6 months of sports 

activity and are members of sports clubs located in the western and northwestern provinces of the 

country (i.e., Zanjan, Kurdistan, West and East Azarbaijan, Kermanshah and Ardabil).  The study 

utilized cluster sampling due to the dispersed and diverse nature of the target population. For data 

analysis, demographic information, sports history, and 33 independent variables were input into the 

network. The findings indicated that using this method allows predicting customer lifetime value with 

an accuracy exceeding 95%.  Furthermore, the presence of sports infrastructure, financial support 

from clubs, societal well-being, effectiveness of sports services, intelligent sports management, and 

the skill of the coach were identified as factors with a significant impact on increasing customer 

lifetime value.  
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Extended Abstract 

Background and Purpose 
In today's hyper-competitive environment, managers are distinguished by their ability to create and 

sustain valuable relationships with customers, rather than solely focusing on economic goals (1). 

Organizations that foster a culture centered around customer value across all their operations 

demonstrate superior business performance. Today, social institutions have a primary responsibility 

to establish optimal, value-creating conditions in delivering top-tier services within the sports industry 

(2). Modern management of sports organizations constantly grapples with how to deliver faster, less 

expensive, and higher quality services to meet customer needs. As customers increasingly become 

aware of the value they receive, satisfying them becomes more challenging (3). The primary objective 

of this research is to propose a solution for predicting customer lifetime value using the GMDH 

artificial neural network. 
 

Materials and Methods 
The present study is practical as it offers a method for calculating and predicting customer lifetime 

value, with applications in segmenting and enhancing the profitability of sports organizations. It is 

classified as applied research in terms of purpose, and field research in terms of data collection 

method. In the qualitative section, 18 experts (comprising university professors and sports managers) 

were identified using a purposive non-random method (snowball sampling). Interviews were 

conducted directly with them, or an open-ended questionnaire was used. To achieve saturation, the 

field study continued until no new evidence or components emerged from the data. Then the factors 

were analyzed and ultimately, the research tool was developed. In the quantitative part, the statistical 

population of the present study includes 413 male and female athletes who have at least 6 months of 

sports experience and are members of sports clubs located in the western and northwestern provinces 

of the country (Zanjan, Kurdistan, Kermanshah, West Azarbaijan, East Azarbaijan and Ardabil). Due 

to the widespread and diverse nature of the target population, the sample size was determined using 

the cluster sampling method. Subsequently, the collected information was utilized to predict customer 

lifetime value using the Group Method of Data Handling (GMDH) within the MATLAB software 

environment. The input and output files for the neural network were prepared using the information 

obtained from the questionnaire. Thus, according to the equation used in the research, the 

demographic information of the study sample was used as input and the history of sports activity 

served as the output of the equation. The overarching concept is to determine whether there exists a 

relationship, based on the input parameters of the research, that specifies whether the activity history 

of athletes adheres to these parameters. To achieve this, neural network analysis using the Group 

Method of Data Handling was conducted, categorizing codes into several classes. 
 

Findings 
After classifying the primary data and coding the neural network by running the codes, the results of 

the GMDH neural network were interpreted through linear regression. In this research, a neural 

network with 4 layers and 15 neurons per layer was implemented. At each layer, the least squared 

error decreased, and in the final stage of implementation, the lowest error reached 0.8136. This error 
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value is considered acceptable and does not exceed the expected threshold. Also, upon examining and 

evaluating the training data, it is observed that the modeled values closely approximate the 

independent output values with significant overlap. The error trend across the entire neural network 

training data has also exhibited a normal pattern. Following an analysis of the data graph and error 

rates in both the training and evaluation phases, the linear regression graph was examined in three 

modes. In this section, it was observed that the best approximation in the training data section is 

R=0.67096 and in the evaluation and test data section the value is R=0.65373 and in the entire model, 

the value is R=0.66758. 
 

Discussion & Conclusion 
Since calculating and predicting customer lifetime value is crucial for customer segmentation, 

marketing strategies, and resource allocation in any organization, this research leverages GMDH 

neural network technology to forecast future customer lifetimes effectively. Characteristics that 

exhibit little or predictable changes over time, or remain unchanged (such as demographic 

characteristics), are emphasized. This emphasis assists managers in making decisions and formulating 

strategies within sports clubs. According to the research findings, the variables influencing customer 

lifetime value in the neural network regression model are ranked as follows: gender (weight: 0.794), 

sports infrastructure (weight: 0.632), age (weight: 0.293), education (weight: 0.165), support and 

financial backing (weight: 0.123), public welfare (weight: 0.116), service effectiveness (weight: 

0.080), sports management (weight: 0.079), intelligent management style (weight: 0.064), and coach's 

skill (weight: 0.059). These factors were identified as having the greatest impact on determining 

customer lifetime value. Furthermore, the results demonstrated that using this method enables 

predicting customer lifetime value with an accuracy exceeding 95%. Additionally, factors such as the 

presence of sports infrastructure, financial support from clubs, societal well-being, effectiveness of 

sports services, intelligent sports management, and coach's skill were identified as significantly 

increasing customer lifetime value.  
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 مقالة پژوهشی 

 ( GMDH)  گروهی شبکه عصبی  کنیکت  اساس بران ورزشی  ارزش طول عمر مشتری بینیپیش 
 

 4حسینی، رشاد 3، مظفر یکتایار*2، مژگان خدامرادپور1ماهرخ رجبی اصل

 

 ؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟/// .1
  ران ی، سنندج ، ا  یواحد سنندج، دانشگاه ازاد اسلام ، یو علوم ورزش  یبدن تی گروه ترب .2
  ران ی، سنندج، ا   یواحد سنندج ، دانشگاه آزاد اسلام ، یورزش  تیریگروه مد اریدانش .3
  ران یدانشگاه تهران، تهران، ا  ، یفن دانشکده وتر، یبرق و کامپ یدانشکده مهندس .4
 

 1402/ 18/05تاریخ پذیرش:   ،  22/04/1402  تاریخ اصلاح:،  10/07/1401تاریخ دریافت:  

 

 چکیده 

  به  ورزشی  هایسازمان  سودآوری  افزایش  در  آن  کاربرد  و  مشتری  عمر   طول  ارزش  بینیپیش  نوین برای  روشی  ارائه  دلیل  به  حاضر  پژوهش

 هاداده گروهی بندیدسته تکنیکدر این پژوهش با استفاده از . است میدانی نوع از هاداده  گردآوری روش ازنظر و بوده  کاربردی  هدف، لحاظ

  با   کیفی  بخش  در  نمونه  است. حجم  شدهپرداختهورزشی    هایباشگاهارزش طول عمر مشتریان در    بینیپیشبه محاسبه و    عصبی   شبکهدر  

  با   مرتبط  هایحوزه  در  که(  ورزشی  متخصص  مدیران  و  دانشگاهی  اساتید)  خبرگان  از  نفر  1۸  تعداد  هدفمند،  تصادفی  غیر  روش  از  استفاده

  به   دستیابی  برای.  گردید   استفاده  پاسخ  باز  پرسشنامه  از  یا  و  شد  انجام  مستقیم  مصاحبه  هاآن  با   و  شدهشناسایی  داشتند،   تخصص   موضوع

 ابزار   و  گردیده  تحلیل  عوامل  ازآنپس.  نشد  حاصل  هاداده  از  جدیدی  مؤلفه  و  گواه  هیچ  که  کرد  پیدا  ادامه  زمانی  تا  میدانی  مطالعه  اشباع،  نقطه

 که  مرد  و  زن  ورزشکاران  از  نفر  413  شامل  آماری  جامعه  کمی  بخش  در.  گردید   محاسبه  0/ ۸5  پرسشنامه  کلی  پایایی.  شد   ساخته  تحقیق

  کردستان،   زنجان،)  کشور  غرب  شمال  و  غرب  هایاستان  در  واقع  ورزشی  هایباشگاه  از  یکی  در  عضویت  و  ورزشی  فعالیت  سابقه  ماه  6  حداقل

کرمانشاه  آذربایجان شرقی،  و    روش  از  موردنظر  جامعه  بودن  گسترده  و  پراکندگی  علت  به  که  ؛ گردید   توزیع  داشتند،  را(  اردبیل  و  غربی 

 نتایج.  شد  متغیر مستقل وارد شبکه  33اطلاعات جمعیت شناختی، سابقه ورزشی و    ها،داده  تحلیل  برای.  شد  استفاده  ایخوشه  گیرینمونه

حمایت    ورزشی،  زیرساختهمچنین وجود    . کرد   بینیپیش  درصد  95  بالای  دقت  با  را  عمر   طول  ارزش  توانمی  این روش  از  استفاده  داد با  نشان

بالایی بر افزایش ارزش طول   تأثیر مربی، مهارت و هوشمند ورزشی مدیریت  ورزشی، خدمات اثربخشی جامعه، عمومی رفاه ،هاباشگاهمالی 

 عمر مشتری دارد.
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                                                         ...                شبکه یگروه کیبر اساس تکن یورزش انیارزش طول عمر مشتر ینیبشیپ

81 شماره ، 15، دوره 1402 دیو  آذر، مطالعات مدیریت ورزشیفصلنامه   

 مقدمه 
هستند   بازار رقابتی  و پویا  هایسازمان از بسیاری  در وکارهاهای کسبدارایی ترینمهم از مشتریاندر محیط فرا رقابتی امروز  

  منافع   مبادله و  بر  تمرکز  جایبه  محققان  و  مدیران  اخیر  های سال  در.  (291،  2019،  1امین، العبیدات، شاه، عدنان، لو و انوار )

با استفاده    هاسازمانمروزه  ا.  (104،  2022،  2)آرسکوت   اندشده  متمایل  مشتریان  با  ارزشمند  روابط  حفظ  و  ایجاد  به  اقتصادی

،  3جاین و سینگ)  از مفاهیمی چون ارزش عمر مشتری به دنبال ایجاد و نگهداری ارتباط بلندمدت با مشتریان ارزشمند هستند

  کمک  درآمد   در  هاآن  سهم  اساس  بر  مشتریان  بینیپیش  و   بندیرتبه  در  وکارهاکسب   به  مشتری  عمر  طول  ارزش  (.38  ،2002

 افزایش   و  العمرمادام  سودآوری  رساندن  حداکثر  به  برای  مشتری  سطح  هایاستراتژی   اجرای  و   توسعه  برای  تواندمی  این.  کند می

  از   هاآن  سهم  اساس  بر  متفاوت  طوربه  مشتری  هر  با  تا  کندمی  کمک  شرکت  به  یکسان،  طوربه  شود؛  استفاده  عمر  طول

 بازار  تقسیم رفتاری متغیر یک مشتری عمر طول ارزش ،(2018)4اوغلو  عثمان فرحات و چاودار گفته به. کند رفتار سودآوری

  ارائه   منظوربه  مشتریان  بندیتقسیم  برای  مدیران  مورداستفاده  ابزارهای  ازجمله  مشتری  عمر  دوره  ارزش  دیگرعبارتبه  است؛

 در (.  2018  ،5همکاران  و  جاسک)   است  مشتریان  از  دسته  هر  برای  بازاریابی  مناسب  هایاستراتژی  کارگیریبه  و  بهتر  خدمات

 تشخیص  و  سودآوری  افزایش  در  رقابتی  مزیت  و  راهبردی  سلاح  نوعی  مشتری  عمر  طول  ارزش  محاسبه  و  بینی پیش  ،راستا  این

  معینی،)  شودمی  استفاده  بازار  بندیبخش   برای  که  است  مفاهیمی   ترینمهم  از  و  رودمی  شمار  به  بیشتر  سودآوری  با   مشتریانی

و ابزارهایی    فناّوریاجزای مدیریت طول عمر مشتریان شامل ترکیبی از فرایند،    (.3،  1391  شریعت،  خادم  و  احراری  مهر،  بهراد

 (.193، 1401 فخرایی و آرمکی،)مرادی،  عمر مشتری اضافه نماید  دورههستند که سعی دارد به ارزش 

  یا  محصول  هاپیشنهاد  نتیجه  بینیپیش  برای  فرآیندی  بلکه   است،  بینی پیش  برای  فرآیندی  تنهانه  این   سازمان،  دیدگاه  از

 با   محصول  توسعه  فرآیند  کل  در  را  نتایج  و  بگیرد  عهده  بر  را  فرآیند  این  مسئولیت  است  ممکن  بازاریابی  بخش.  است  خدمت

 ارزش  خلق تسهیل برای را خدمات ارائه و  جدید محصول توسعه  است ممکن بینیپیش فرآیند. کند  بینیپیش  جدید خدمت

  مشتریان  خاص،  طوربه.  است  ها سازمان  بینیپیش  هایفعالیت  از  ها آن  انتظار  غالب،   عوامل  از  یکی .  کند  راهنمایی  مشتری

  که  زمانی  اما نتوانند؛ خودشان اوقات  گاهی   اگر حتی  کنند، بینی پیش  را هاآن هایخواسته   و  نیازها ها سازمان که  دارند انتظار

 آیا   که  دهند  تشخیص  بود  خواهند  قادر  باشند،  داشته  مصرف  تجارب  و  محصول  بندیدسته   مورد  در  بیشتری  دانش  مشتریان

 به   مربوط  اطلاعات  توانندمی  مشتریان  ،21  قرن  در  خصوصبه.  خیر  یا  هستند  بینیپیش  قابلیت   دارای  هاآن   کنندگانتأمین

 را   خود  جدید  محصولات  ها سازمان  یا   ها شرکت   اینکه  از  قبل   حتی   اجتماعی،  هایرسانه  یا   اینترنت   طریق  از  را  جدید  محصول

  نسل  پنج   6اپل شرکت    ازاینکهپس  ، مثالعنوانبه  . (415،  2020  شیری،  و   ابراهیمی  محمدکاظمی، )   آورند   دست  به  کنند،   عرضه

  خاص   احساس  این.  نیازهایشان از این شرکت تولیدات الکتریکی داشتند  درک  برمشتریان احساسی مبنی    کرد،  عرضه  را  آیفون

  (. 3726،  2016،  7)ژانگ، لیانگ و وانگ   بگذارد  تأثیر  جدید  محصولات  به  نسبت  مشتریان  نگرش  بر  تواندمی  هدف   برند   مورد  در
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 81 شماره ، 15، دوره 1402 دیو  آذر، مطالعات مدیریت ورزشیفصلنامه 

به   بلکه  فروش یا خدمت نیست  قلمیک   دادن  دست  از  معنی  به  مشتری  یک  دست دادن  از   که  انددریافته  هاسازمانامروزه  

است  جریان  کل   دادن  دست  از  معنی زمانی   یا   خود  زندگی   طول  در  توانستمی  مشتری  که  خریدهایی    خریدار   که  دوره 

  با   متفاوت  رفتار  مورد  در  نوین  بازاریابی.  (209،  2004،  1کاتلر و آرمسترانگ )دهد    انجام  بود،   یا خدمات سازمان  محصولات

  بینی پیش  برای  بازاریابی  در  مقیاس   اعتمادترینقابل  مشتری  عمر  طول  ارزشو    است  ها آن  سودآوری  سطح   اساس  بر  مشتریان

 برای   ابزاری  عنوانبه  ورزش  شدن  فراگیر  حاضر  عصر  در  (. 1051،  2019،  2، لین، یانگ و وو وی)  است  مشتریان  سودآوری

  ابزار  این  توسعۀ  و   رشد  در   مؤثر  عوامل  تبیین  لذا.  است  مطرح  غیره   و   فرهنگی   اجتماعی،   اقتصادی،   سیاسی،  ابعاد   در  توسعه

  موضوعات  این(.  1396  همکاران،  و   پورکیانی)  شود  واقع  مؤثر  کشورها  استراتژیک  هایسیاست  و  اهداف  به  نیل  در  تواندمی

 در  عموم  مشارکت  روزافزون  هایهزینه  گرچه  شود؛  تبدیل  هاگذاریسیاست   برای  ابزار  یک  طورکلیبه  ورزش  تا  شده  باعث

 کمک   افراد  سلامت  وضعیت  بهبود  به  بتوانند  که  ورزشی  هایفعالیت  به  نابرابر  دسترسی  و  تجهیزات   به  دسترسی  عدم  ورزش،

  ؛ 1221،  2018  ،3همکاران   و  هوکسترا)  اندکرده  ایجاد  را  موانعی  جامعه  سلامت  بهبود  برای  ورزش  کردن  همگانی  مسیر  در  کنند؛

 . (3 ، 2019 ،4رو و ادوارد

محور برای استفاده بهینه از منابع و ارائه خدمات مناسب به هر یک از مشتریان خود نیازمند شناسایی    مشتری هایسازمانمامی  ت

و   یافتهافزایشعمومی   ، رفاهاطلاعاتی های فناوریبا رشد تکنولوژی و  (. 179، 1398 )آمدی و همکاران، است ها آنو تحلیل رفتار 

  صنعت  به  خدمات  بخش  ورود  بابالاتر رفتن سطح زندگی باعث افزایش سطح آگاهی و انتظارات مشتریان گردیده است، همچنین  

  ؛ است ورزشی باشگاه هر موفقیت و بقا برای نیازیپیش ،شگرف و فاخر خدمات ارائه رقابتی، بسیار  خدماتی  صنعت عنوانبه  ورزش

  مباحث  ترینمهم  از  ،ها آن   با  ارزش  ارائه  و  خلق  درنهایت   و  مشتریان   با  کارآمد  ارتباط  برقراری  انتظارات،  کردن  برآورده  و  درک

  . (100،  2014  برجوئی و فتحی،  هنری، شجاعی )  شودمی  محسوب  ورزش  صنعت  در   خدماتی   مراکز  مدیران  و  محققان  محبوب

 بسیار  بهزیستی  و   موفقیت  برای  که  رودمی  شمار  به  روح  و   جسم  اصلی   یک نیاز  مثابه بهنیازهای اولیه بشر،    کنار   در  ورزشامروزه  

ارائه بهترین خدمات در عرصه  در    آفرینارزش فلذا فراهم نمودن شرایط بهینه و  (.  2020  ،5همکاران   و   مولیا)رسد  می  نظر  به  ضروری

با این  هماره ورزشی  هایسازمان مدیریت نوینبه همین دلیل . گردد میاجتماعی محسوب  هاینهادهصنعت ورزش، وظیفه اصلی 

تا بتوانند پاسخگوی نیازهای    بالاتر ارائه دهند  باکیفیتو    ترهزینه کم، بهتر و  ترسریعخدماتی    توانندمیکه چگونه    اندمواجه پرسش  

باشند   بیوکا )لیممشتریان  به    روزروزبه مشتریان  زیرا    ؛ (159،  2015،  6، هوانگ، کیم و  به دست    هایی ارزش نسبت    آورندمیکه 

 . کندمیرا دشوارتر  هاآنجلب رضایت  مسئلهو این  شوندمی هوشیارتر

ارزش طول عمر مشتری متمرکز هستند، همه قواعد و قوانینی را که رابطه    برافزایشهای بازاریابی که  ن دسته از استراتژی آ 

  ها پژوهشبنابراین    ؛(5،  2021،  7)لین و همکاران  دهندگیرد، مدنظر قرار میها شکل میبین یک برند و مشتری در بستر آن

  هایشیوهدر خدمات و محصولات مختلف باشد که به    طول عمر مشتری  ارزش  بینیپیش  گیچگون در این زمینه باید متمرکز بر  

(  1399رضایی و تنهاپور )  ،. رضوانیباشدمی  بینیپیش. شبکه عصبی مصنوعی یکی از این رویکردهای  پذیردمیمختلفی صورت  
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نتایج  پرداختند و    عصبی مصنوعی  هایشبکه بر    نوظهور مبتنی  هایسازمانمشتریان در    سازی  وفادارمدل  در پژوهشی به ارائه  

عصبی  شبکه  بود. در میان انواع  عصبی مصنوعی گویای خطای کمتر آن نسبت به مدل رگرسیونی    هاز مدل شبک  تخرجمس

ای  به دلیل خصوصیت خود سازمانده بودن و وابسته نبودن به تابع هدف، اهمیت ویژه  1ها ، روش بررسی گروهی دادهمصنوعی

با تبیین ضرورت شناخت ارزش طول عمر مشتری   ایمقاله(، در  1391معینی و همکارانش )در پژوهشی،  پیدا نموده است.  

ها با تحقیق  الگوسازی آن استفاده کردند، آن  برای  ها دادهبررسی گروهی    های عصبی در مدیریت ارتباط با مشتری، از شبکه 

، به این نتیجه رسیدند که متغیرهای مالی نسبت بـه متغیرهای جمعیت شناختی تأثیر بیشتری بر  ها بانکبر روی مشتریان  

بررسی گروهی    عصبیشبکه  (، در پژوهشی با استفاده از  1395خانلری و همکاران )همچنین  ارزش طول عمر مشتریان دارند.  

  90توان با دقت بالای  یم بینی ارزش طول عمر مشتریان بانکی پرداختند و نتایج نشان داد به کمک این روش  یشپ به   ها داده

را   به نسبت  یشپ درصد ارزش طول عمر مشتریان  بالاتری دارد.هاروشبینی کرد که  همچنین در    ی آماری متعارف دقت 

رزلی و   مسابقات  بینیپیشدر    کاویداده  هایتکنیک   تطبیقی  بررسیبه  (،  2018)  2و همکاران  پژوهشی  پرداختند  فوتبال 

و  عصبی،  هایشبکه   تصمیم،  درخت:  از  اندعبارتمختلفی    هایتکنیک  نتایج  بیزی  شبکه  کا  کردند.  آزمایش   از  حاصل  را 

  بینیپیش  حوزه  در  را  بینی پیش  دقت  میانگین  بالاترین  ٪99.56، با  گیریتصمیم  درختان  که  داد  نشان  ایمقایسه  های آزمایش

 کرد.   ایجاد فوتبال  مسابقات

بینی  ، راهکاری برای پیشعصبی مصنوعی  هایمندی از شبکه ، تلاش دارد با بهرهادبیات تحقیقپژوهش حاضر ضمن استناد به  

های موجود در صنعت ورزش، در جهت ارائه دهد تا بر پایه آن بتوان از داده  ورزشی  هایباشگاهدر    ارزش طول عمر مشتری

هدف اصلی این پژوهش، ارائه راهکاری برای محاسبه  رد.  بهره ببندی مشتریان  گذاری و دسته بهبود ارتباط با مشتری، ارزش 

 این  برای .ها بر تابع هدف استکشف روابط میان ارزش طول عمر مشتریان و تأثیر آنو بینی ارزش طول عمر مشتریان پیش

 بررسی  تکنیک  با  عصبی  شبکه  از  غیرخطی،   پیچیده  سیستم  رفتار  دقیق  بینی پیش  و   دهیخودسازمان  خاصیت  دلیل  به  منظور،

 . نماید  ضمانت را ورزشی هایسازمان سودآوری افزایش زیادی  حدود تا تواندمی راهبرد این که شد؛  استفاده هاداده  گروهی

 پژوهش   روش

و افزایش    بندی بخشمشتری و کاربرد آن در    عمر  طول  ارزش  بینیپیشپژوهش حاضر به دلیل ارائه روشی برای محاسبه و  

 نمونه   حجم.  است  میدانی  نوع  از  ها داده  گردآوری  روش  ازنظر  و   بوده   کاربردی  هدف،   لحاظ  به  ورزشی  هایسازمانسودآوری  

 مدیران   و   دانشگاهی   اساتید)  خبرگان  از  نفر  18  تعداد  ،(برفی   گلوله)  هدفمند   تصادفی   غیر  روش  از  استفاده   با  کیفی  بخش  در

  مدیریت   انسانی،  منابع  مدیریت  ورزشی،  مدیریت  بر  مشتمل  پژوهش   موضوع  با  مرتبط  هایحوزه   در  که(  ورزشی  متخصص

  باز  پرسشنامه  از  یا   و  شد   انجام  مستقیم  مصاحبه  هاآن  با   و  شده شناسایی  داشتند،  تخصص  ورزشی  بازاریابی  و  ورزشی  اماکن

 از   جدیدی  مؤلفه  و  گواه  هیچ  که  کرد  پیدا  ادامه  زمانی  تا  میدانی   مطالعه  اشباع،  نقطه  به  دستیابی  برای  . گردید  استفاده  پاسخ

  تحلیل  عوامل  ها مصاحبه   محتوای  رسیدن  اشباع  به  از  پس.  شد  انجام  ها داده  کامل   وارسی  دیگرعبارتبه.  نشد  حاصل  ها داده

 و   زن  ورزشکاران  از  نفر  413  شامل  حاضر  پژوهش  آماری  جامعه  کمی  بخش  در.  شد  ساخته  تحقیق  ابزار  درنهایت  و  گردیده

 غرب   شمال  و  غرب  هایاستان  در  واقع  ورزشی  هایباشگاه  از  دریکی  عضویت  و  ورزشی  فعالیت  سابقه  ماه  6  حداقل  که  مرد

 
1. Group Method of Data Handling 

2. Roseli & et al   
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  پراکندگی  علت   به   که  ؛ گردید  توزیع  داشتند،  را(  اردبیل  و   شرقی  آذربایجان   غربی،   آذربایجان  کرمانشاه،  کردستان،   زنجان،)  کشور

اطلاعات    سپس .  شد  انجام  ایخوشه   گیرینمونه  روش  از  استفاده   با   نمونه  حجم  انتخاب  موردنظر  جامعه   بودن  گسترده   و

 افزار نرم  محیط  در و    عصبی  شبکهدر    هادادهبررسی گروهی    روش  به  مشتری  عمر  طول  ارزش  بینی پیش  برای  آمدهدستبه

 به  توجه  با  صورتبدین. شد  تهیه  پرسشنامه دریافتی  اطلاعات  از  عصبی  شبکه  برای  خروجی و  ورودی   فایل  . شد  استفاده  متلب

 عنوان به   ورزشی  فعالیت  و سابقه  ورودی  عنوانبه  موردمطالعهاطلاعات جمعیت شناختی نمونه    ،پژوهش  مورداستفاده  معادله

 که هست ایرابطه  آیا ببینیم  تحقیق، ورودی پارامترهای  اساس  بر که است قرار بدین کلی صورت  .گرفت قرار معادله خروجی

بررسی   روش  به  عصبی  شبکه  کار منظور    این  برای.  خیر  یا   باشد می  پارامترها  همان  تابع  ورزشکاران  فعالیت  سابقه  نماید   مشخص

 . اند شده بندیدسته چندطبقه در کدها کلی صورتبه که  شد انجام  هادادهگروهی  

 ها دادهبررسی گروهی    روش   به  عصبی  شبکهالگوریتم  

  شناسایی  همچنین  و  ویژگی  استخراج  و  بندیطبقه  ها، داده  تحلیل  در  هوشمند  الگوریتم  کارایی  افزایش  با   زمانهم  امروزه

  یکی.  است  گسترش  به  رو  مدیریت،   و  اقتصاد   ویژه به  علوم،  مختلف  هایشاخه  در  هاالگوریتم  این  استفاده   موارد  الگوها،  و   ها نظام

بررسی گروهی    روش  به  عصبی  شبکه. الگوریتم  هستند  مصنوعی  عصبی  هایشبکه   هوشمند  هایالگوریتم  انواع  پرکاربردترین  از

الگوریتم  ها داده از  رگرسیون مصنوعی  های مورداستفاده در شبکه عصبی  یکی  برای  مناسبی  بسیار  های  است که جایگزین 

پیچیده با ساختار نامشخص ایدروش برای سیستم  ن یباشد. اضرب میفرم حاصل  استاندارد با  ها  ه در آنکل است  ه آهای 

  هایسیستم  سازیمدل  در  اساسی   مشکل  یک  تحلیلگر علاقه نمد به کشف روابط متغیرهای ورودی و خروجی با مراتب بالا است.

 مسئله   است،  نامشخص  هاداده  ساختار  و  رفتاری  فرآیند  ها آن  در  که  مسائلی   و  اجتماعی  اقتصادی،  مسائل  مانند  پیچیده

  های فرض  باشد،  پیچیده  و  بسیط  است  ممکن  مسئله  موردنظر  سیستم  ازآنجاکه.  است  مدل  ساختار  مورد  در  محقق  داوریپیش

  دوپهلو  و   مبهم  حالت  این  در   آمده دستبه  نتایج   بنابراین  باشد؛  مبهمی  های حدس  تنها  است  ممکن  حالت،   بهترین  در  اولیه

 بر   را  مدل  فقط  که  پیچیده  بهینه  مدل  یک  طراحی  از  است  عبارت  الگوریتم  این  اصلی  ایده.  دارند  کیفی  ماهیت  اغلب  و  بوده

  این   و  نگرفته  صورت  محقق  سوی  از  هاداده  عملکرد  نحوه  از   نظری  زمینهپیش  گونههیچ  و  نموده  طراحی  اطلاعات  و  هاداده  پایه

 الگوریتم   بنابراین  گیرد؛می  صورت  سیستم  خروجی  و  ورودی  هایداده  میان  پیچیده  و  ساده  ارتباط  کشف  اساس  بر  تنها  کار

  مسائل   حل  قابلیت  که  ساخت  خواهد  کننده  خودتنظیم  مدل   یک  ایواخنینکو  یهادادهبررسی گروهی    روش  به  عصبی  شبکه

 برای   بعدی  دلایل(.  1995  ،1ایواخنینکو )  دارد  را  شده  کاربردهبه  سیستمی  مسائل  سایر  و  کنترلی  ترکیبات  تشخیص،  بینی،پیش

  شناسایی  و  الگوها  استخراج  پیچیده،  هایداده  از  نتایج  استنتاج  در  توجهقابل  توانایی  عصبی،  هایشبکه   از  نوع  این  از  استفاده

این مدل دارای ساختار یک شبکه    .است  ،باشد یم  دشوار  بسیار  ها آن  شناسایی  کامپیوتر  و   هاانسان  برای  که  مختلف  هایگرایش

ها دارای دو  است که هریک از آن   شدهل یباشد. هر لایه از یک یا چند واحد پردازشگر )نرون( تشکو جلو رونده می  هیچندلا

های  یکها با استفاده از تکنباشد که ضرایب آن هایی میایصورت چندجمله ها بهونو یک خروجی است. تابع انتقال نر  ورودی

 آیند. رگرسیونی به دست می

 
1. Ivakhnenko 
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 هادادهبررسی گروهی  روش بهها در شبکه عصبی نحوه اتصال نرون  -1شکل 

Figure 1- How neurons are connected in the GMDH neural network 
 

داده  روش  بهساختار یک شبکه عصبی کلی    شماره یک  شکل توابع چندجمله   هابررسی گروهی  از  استفاده  با  نشان   یارا 

 . دهدیم

 ها دادهی  سازآماده

پرسشنامه  داده ابزار  با  و  میدانی  روش  از  حاضر  تحقیق  موردنیاز  اطلاعات  و  این خصوص آورجمعها  در  است.  گردیده  ی 

به فرمت مناسب  سازآماده،  1متغیرهای وابسته و مستقل تحقیق حاضر به شرح جدول     بتلمو در کدهای    شدههیتهی و 

 مورداستفاده قرار گرفت.
 متغیرهای پژوهش  -1جدول 

Table 1- Research variables 
 متغیر وابسته
dependent 
variable 

 متغیر مستقل 
independent variable 

 متغیر مستقل 
independent variable 

 متغیر مستقل 
independent variable 

 متغیر مستقل 
independent variable 

 فعالیت ورزشیسابقه 
Sports history 

 جنسیت 
gender 

 مدیریت ورزشی 
Sport Managment 

 بودجه تخصیصی
Allocation budget 

 شناخت محیط
Knowing environment 

 تحصیلات 
education 

 ارتباط مؤثر
Effective communication 

 قدرت مالی مشتریان 
Financial strength of 

customers 

 خدمات سودمندی از 
Usefulness of services 

 سن
Age 

 تجربه مؤثر 
Effective experience 

 فناوری ورزشی 
Sports technology 

 تصور ذهنی مشتری
customer's mental image 

 همگانی بودن  ای/ حرفه
Professional / public 

 مالی  حمایت
Financial support 

 هاچهره شناخت 
Recognizing faces 

 اثربخشی خدمات
Service effectiveness 

 ثبات اقتصادی 
Economic stability 

 زیرساخت ورزشی 
Sports infrastructure 

 رضایتمندی مشتری 
customer satisfaction 

 منابع انسانی متخصص 
Expert human resources 

 تشکیلات ورزشی محدودیت ابزاری
Sports organization 

 ورزشیند باشگاه بر
Sports club brand 

 ی گذارمتیق
Pricing 

 هنجارهای اجتماعی 
Instrumental limitation 

 عملکرد باشگاه 
Club performance 

 رضایتمندی تجربی 
Experiential satisfaction 

 دسترسی آسان 
easy access 

 رفاه عمومی
public welfare 

 کیفیت خدمات
quality of service 

 مهارت مربی
Coaching skills 

 یریپذتیمسئول
responsibility 

 تعامل فعال 
Active interaction 

 سبک مدیریت هوشمند 
Smart management style 

 ی تشویقیهابسته
Incentive packages 

 قوانین حمایتی
Protective rules 
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 متلبمحیط در   هادادهبررسی گروهی    روش  به  عصبی   شبکهی  سازادهیپ

کد    افزارنرماز    هادادهبررسی گروهی    روش  به  عصبی  شبکهی الگوریتم  سازادهیپ که ذکر شد در این تحقیق جهت    طورهمان

  شدهاستفادهو توابع مختلف    هاماژولی کدهای نگارش شده، از  سازنه ی به  منظوربه ی متلب استفاده گردید. در این خصوص  سینو

 ی قرار گرفت. موردبررسی زیر در بدنه اصلی کد هابخشبنابراین ؛  که بدنه اصلی کد قابل شهود و بررسی باشد

 نتایج 
 توصیفی  نتایج.  بودند  ( نفر  142)  مرد  درصد  3/34  و  (نفر  271)  زن  نمونه  از  درصد  6/65که    داد  نشان  پژوهش  توصیفی  نتایج

  پژوهش   یهانمونه  ددرص  3/42  ،نفر(  31)  الس  20  از  ترکم  سنی  رده  دارای  پژوهش   یهانمونه   درصد  5/7  که  داد  نشان  پژوهش

 1/10نفر(،    143)  سال  40تا    31  نیس  رده  دارای  پژوهش  یهانمونه  درصد  6/34  و  نفر(  175)  سال  30-20  سنی  رده  دارای

 50بیش از  سنی رده دارای پژوهش یهانمونه درصد  3/5و  نفر( 42) سال 50-41 سنی رده دارای پژوهش  یهانمونه  درصد

درصد    8/26نفر(،    84)  سال   یکپژوهش دارای سابقه ورزشی کمتر از    یهانمونهدرصد    20همچنین  بودند.    نفر(  42سال )

 10تا    6دارای سابقه ورزشی    پژوهش  یهانمونه درصد    7/14نفر(،    111سال )  5تا    1دارای سابقه ورزشی    پژوهش  یهانمونه 

نتایج ارزیابی    2جدول    بودند.  (نفر  157)  سال  10بالای    ورزشی  سابقه  دارای  پژوهش  یهانمونه  درصد  38نفر(،    61سال )

می نشان  را  آزمون  ابزار  بیرونی  استخرا دهد شاخصاعتبار  واریانس  بین  ج های  اعتبار همگرا  ارزیابی  نشان  مؤلفه شده،  را  ها 

اشتراک گذاشتهمی به  ابزار  شده بهدهد. شاخص حداکثر واریانس  اعتبار واگرا در  پایایی  مورداستفاده قرار  منظور  از  گرفت. 

 پایایی مناسبی است.ها ابزار آزمون دارای اعتبار و استفاده گردید. بر اساس یافته ترکیبی جهت برآورد پایایی
 

 پرسشنامهعوامل  همبستگی و پایایی واگرا،  همگرا،  اعتبار -2  جدول
Table 2- Convergent validity, divergent validity, reliability and correlation of questionnaire factors 

 عامل
factor 

CR AVE MSV 
MAX 
R(H) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 

 ی افزارسخت
hardware 

82/0 66/0 38/0 91/0 61/0         

 افزاری نرم
software 

80/0 61/0 32/0 89/0 69/0 72/0        

 مالی 
Financial 

86/0 63/0 22/0 96/0 89/0 82/0 80/0       

 راهبردی
strategic 

84/0 64/0 31/0 87/0 73/0 68/0 72/0 65/0      

 اجتماعی 
social 

92/0 65/0 28/0 83/0 58/0 50/0 63/0 59/0 69/0     

 انگیزشی 
motivational 

89/0 67/0 36/0 86/0 74/0 73/0 89/0 75/0 72/0 79/0    

 رفتاری 
behavioral 

84/0 60/0 29/0 81/0 82/0 76/0 74/0 81/0 69/0 75/0 82/0   

 فرآیندی 
a process 

87/0 62/0 39/0 90/0 69/0 52/0 76/0 61/0 63/0 74/0 78/0 65/0  

 اجرایی 
executive 

81/0 67/0 34/0 87/0 82/0 74/0 73/0 84/0 75/0 71/0 76/0 86/0 81/0 
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 جهت ارزیابی طول عمر مشتری   هادادهبررسی گروهی    روش  به  نتایج شبکه عصبی

بررسی   روش  به  عصبی  شبکه  کدها، نتایج رگرسیون خطیهای اولیه و کد نویسی شبکه عصبی با اجرای  بندی دادهپس از دسته 

 زیر تعریف شد.  صورتبه هادادهگروهی  
 

 
 هادادهبررسی گروهی  روش به نتایج رگرسیون خطی شبکه عصبی -2شکل 

Figure 2- Linear regression results of GMDH neural network 

 

 کمترین   لایه  هر  در  و  اجراشده  شبکه  نرون  15  تعداد   با  لایه  4  از  تحقیق  این  در.  است  شدهداده  نشان  بالا  شکل  در  که  طورهمان

 مرحله   در  و   یابد می  کاهش  خطا  کمترین  میزان  عصبی  شبکه  اجرای  از  مرحله  هر   با   که  است  شده داده  نشان   مربعات   خطای

 نرفته   فراتر  انتظار  مورد  آستانه  حد   از  و  است  قبولی  قابل   خطای  درواقع  و  است  رسیده  0.8136  به  خطا  کمترین  مقدار  آخر

  خروجی   مقادیر   به  شده  مدل   مقادیر  زیادی  حد   تا   که  دریافت  توانمی  آموزش  های داده  ارزیابی  و  بررسی  با  همچنین.  است

  نرمالی   روند  عصبی  شبکه  آموزش  هایداده  کل  در  خطا  مقدار  همچنین.  دارند  توجهیقابل  همپوشانی  و  بوده  نزدیک  مستقل،

 .است داشته را

 
 شدهآزمایش هایداده  برازش مدل -3 شکل

Figure 3- Model fitting the tested data 
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  دقیقی  نسبتاً  برازش  مدل  و   شده   رعایت  مدل   کل   در  مناسبی  همبستگی  که  دریافت   توانمی  نیز  آزمایش   های داده  بررسی  با 

 کمترین  خطای   و   باشدمی  واقعی   مقدار  از  شده تهیه  مدل  مقدار   جدایی   شاهد   مدل   از  مناطق  برخی   در  اما   نماید؛ می  ایراد  را

 .کندمی  ارائه  را  مطلوبی نتایج کل  در  و  نرفته  فراتر  انتظار  حد  از  خطا  میزان  اما  است؛  داشته افزایش  توجهیقابل حد  تا   مربعات

 
 هابررسی گروهی داده روش به عصبی شبکه  آموزش از پس  های هدفداده  و های آزمون شدهداده  نیب سهیمقا -4شکل 

Figure 4- Comparison between Test Data and Target Data after GMDH network training 

 

 دهد. شکل زیر وضعیت کل مقادیر آزمون و آموزش را در کنار یکدیگر نشان می

 
 شبکه  آموزش از پس های هدفداده وهای خروجی داده نیب سهیمقا -5شکل 

Figure 5- Comparison between Output Data and Target Data after GMDH network training 
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 است. 3آماری نیز به شرح جدول  هاینمونهلایه برای  4در حالت   بینیپیشمقادیر خطای  
 

 لایه  4با شبکه  بینیپیشخطا و دقت  -3جدول 
Table 3- Prediction error and accuracy with 4-layer network 

 آماره خطا
Error statistics 

Test Data / Target Data Ouput Data / Target Data 

MSE 78/0 76/0 

RMSE 88/0 87/0 

 بینیپیشخطای 
Prediction error 

16/0 - 05/0 

 بینی پیشدقت 
Prediction accuracy 

87/0 87/0 

 

 
 حالت سه در هابررسی گروهی داده روش به عصبی نتایج شبکه خطی  رگرسیون نمودار -6شکل 

Figure 6- Linear regression diagram of GMDH neural network results in three modes 
 

 سه  در خطی رگرسیون نمودار  حال ،(آزمون) ارزیابی  و های آموزشبخش از یک  هر  در خطا میزان و  ها داده نمودار بررسی از پس 

  در  و  R= 0.67096  مقدار  آموزش  های داده  بخش   در   تقریب  بهترین  که   شد   مشاهده   بخش   این  در .  قرار گرفت  موردبررسی  حالت

 باشد. می R= 0.66758 مقدار مدل  کل در نیز و R= 0.65373 مقدار آزمون و ارزیابی  هایداده بخش
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 بر طول عمر مشتریان   مؤثر های تحلیل شاخص

  روش  به  عصبی  شبکهرگرسیون خطی    بر اساس در جدول زیر وزن هر یک از متغیرهای مستقل    مؤثری  هاشاخصبرای بررسی  

  ریچند متغ ای کی یاز رو ر یمتغ کی ینیبشیپ  یاست برا ینوع مدل آمار کی ونیرگرساست.   شدهیابیارز هادادهبررسی گروهی  

پ   ی نوع   یخط  ونی. رگرسگرید   ؛ شود  ینیبشیکه قرار است پ   یرمتغی،  وابسته  ریاست که در آن متغ  یکننده خط  ینیبشیتابع 

که در    یبیمستقل در ضر  یرهایکه هرکدام از متغ  ی معن  نیبد   شود،یم   ینیبشیمستقل پ   یرهایاز متغ  یخط  یبترکیصورت  به

مقدار ثابت خواهد بود    کیعلاوه  ها بهضربمجموع حاصل  یجواب نهائ  شود؛ یآمده ضرب مدستبه  ریآن متغ  یبرا  نیتخم  ندیفرا

  ون یساده است که برخلاف رگرس  یخط  ونیرگرس  ،یخط  ونینوع رگرس  نیتراست. سادهآمده  دستبه  نیتخم  ندیهم در فراکه آن

  ر یمتغ  کی  ینیبشیپ   یجااست که در آن به  یخط  ونیرگرس  ،ونی رگرس  گریمستقل دارد. نوع د  ریمتغ  کیچندگانه، تنها    یخط

انتخاب   یاگونه را به  یخط  ونی مدل رگرس  بیضرا  کند یم   یسع  نیتخم  ندیفرا  .شودیم   ینیبشیوابسته پ   ریمتغ  نیوابسته چند

داده با  که  باشد،    یموجود همخوان  ی هاکند  مقاد  ها ینیبشیپ   ی عنیداشته  داده  ت یرؤ  ریبه  نزدشده در  و    کیها  از   ی کیباشند 

مسئله وجود   نیحل ا  یبرا  ی مختلف  ی اهدو است. راه  نیا  نیبه حداقل رساندن اختلاف ب   ، یخط  ونیمسائل در رگرس  نیترمهم

احتمال   عیوابسته )و نه توز  ریمتغ  یِاحتمال شرط  عیدر برآورد توز  یسع  یخط  ونیرگرس  یهامدل  ،یاحتمال  یهادارد. در روش 

مورداستفاده    یهاآماره  نیتر. از متداولبرند یبه کار م   یینها  ینیبش یعنوان پ وابسته را به   ریاز متغ  ی اآماره  قیتوأم( دارند که از آن طر

 . رندیگیمورداستفاده قرار م زیها نچندک ای  انهیم ریها نظآماره ریاست، اگرچه سا نیانگیم
 

بررسی گروهی   روش  به عصبی رگرسیون خطی شبکه بر اساسبر ارزش طول عمر مشتریان  مؤثرهای تحلیل شاخص  -4جدول 

 ها داده
Table 4- Analysis of indicators affecting customer lifetime value based on linear regression of GMDH 

neural network 

 ردیف 
Row 

 نام متغیر 
Variable name 

 متغیرمعرف 
Variable 

identifier 

 ضریب متغیر
Variable 

coefficient 

 انحراف معیار 
standard 

deviation 

 قابلیت اطمینان
Reliability 

 یداریمعنسطح 
The significance level 

 % 95ی در سطح داریمعن 2V 79/0 32/0 0 ت یجنس 1

 % 95ی در سطح داریمعن 6V 63/0 37/0 0 ی ورزش رساختیز 2

 % 95ی در سطح داریمعن 4V 29/0 23/0 0 سن 3

 % 95ی در سطح داریمعن 3V 16/0 16/0 0 لات یتحص 4

 % 95داری در سطح معنی 14V 12/0 11/0 05/0 یمال یبانیپشت 5

 % 95داری در سطح معنی 23V 11/0 09/0 18/0 یعموم رفاه  6

 % 95داری در سطح معنی 32V 08/0 07/0 23/0 خدمات یاثربخش 7

 % 95داری در سطح معنی 11V 07/0 06/0 40/0 ی ورزش تیریمد 8

 % 95داری در سطح معنی 19V 06/0 06/0 26/0 هوشمند  تیریمد 9

 % 95داری در سطح معنی 27V 05/0 05/0 48/0 یمرب مهارت 10

 % 95داری در سطح معنی 89/0 - 04/0 ثابت  ثابت بیضر 11

 % 95داری در سطح معنی 7V 03/0 03/0 70/0 هاچهره  شناخت 12

 % 95داری در سطح معنی 30V 03/0 02/0 64/0 حاصل  یسودمند 13

 % 95داری در سطح معنی 35V 02/0 01/0 79/0 آسان  یدسترس 14



                                                         ...                شبکه یگروه کیبر اساس تکن یورزش انیارزش طول عمر مشتر ینیبشیپ

81 شماره ، 15، دوره 1402 دیو  آذر، مطالعات مدیریت ورزشیفصلنامه   

بررسی گروهی   روش  به عصبی رگرسیون خطی شبکه بر اساسبر ارزش طول عمر مشتریان  مؤثرهای تحلیل شاخص  -4جدول 

 ها داده
Table 4- Analysis of indicators affecting customer lifetime value based on linear regression of GMDH 

neural network 

 ردیف 
Row 

 نام متغیر 
Variable name 

 متغیرمعرف 
Variable 

identifier 

 ضریب متغیر
Variable 

coefficient 

 انحراف معیار 
standard 

deviation 

 قابلیت اطمینان
Reliability 

 یداریمعنسطح 
The significance level 

 % 95داری در سطح معنی 25V 01/0 01/0 80/0 یباشگاه ورزش برند 15

 % 95داری در سطح معنی 37V 01/0 04/0 39/0 یتیحما نیقوان 16

 % 95داری در سطح معنی 8V 00/0 00/0 88/0 ی ورزش یفناور 17

 % 95داری در سطح معنی 12V 01/0 - 00/0 90/0 مؤثر ارتباط 18

 % 95داری در سطح معنی 17V 01/0 - 01/0 - 86/0 باشگاه  عملکرد 19

 % 95داری در سطح معنی 33V 01/0 - 01/0 - 80/0 متخصص  یانسان منابع 20

 % 95داری در سطح معنی 21V 01/0 - 01/0 - 85/0 ان یمشتر یمال قدرت 21

 % 95داری در سطح معنی 26V 01/0 - 01/0 - 82/0 ی تجرب یتمندیرضا 22

 % 95داری در سطح معنی 20V 02/0 - 02/0 - 73/0 یصیتخص بودجه 23

 % 95داری در سطح معنی 31V 02/0 - 02/0 - 71/0 یمشتر یذهن تصور 24

 % 95داری در سطح معنی 7V 03/0 - 05/0 - 18/0 یورزش لاتیتشک 25

 % 95داری در سطح معنی 15V 03/0 - 03/0 - 57/0 ی اقتصاد  ثبات 26

 % 95داری در سطح معنی 28V 03/0 - 03/0 - 57/0 یقیتشو یهابسته 27

 % 95داری در سطح معنی 16V 04/0 - 03/0 - 48/0 یابزار تیمحدود 28

 % 95داری در سطح معنی 36V 04/0 - 03/0 - 57/0 یریپذتیمسئول 29

 % 95داری در سطح معنی 22V 04/0 - 04/0 - 39/0 ی اجتماع یهنجارها 30

 % 95داری در سطح معنی 24V 05/0 - 04/0 - 46/0 ی مشتر یتمندیرضا 31

 % 95داری در سطح معنی 34V 05/0 - 04/0 - 50/0 ی گذارمتیق 32

 % 95داری در سطح معنی 29V 06/0 - 04/0 - 53/0 طیمح شناخت 33

 % 95داری در سطح معنی 13V 07/0 - 06/0 - 37/0 مؤثر  تجربه 34

 % 95داری در سطح معنی 10V 09/0 - 07/0 - 29/0 فعال  تعامل 35

 % 95داری در سطح معنی 18V 09/0 - 07/0 - 17/0 خدمات تیفیک 36

 % 95داری در سطح معنی 5V 10/0 - 04/0 - 34/0 ی همگان / ایحرفه 37

 

 گیرییجه نتبحث و 
ی  هابرنامهی مشتریان، تدوین  بندبخشابزاری کلیدی برای    عنوانبهمشتری    عمر  طول  بینی ارزشمحاسبه و پیش  کهییازآنجا

اخیر بسیار در کانون توجه  بینی آن در سالرود، محاسبه و پیشیمبازاریابی و تخصیص منابع هر سازمانی به شمار   های 

با استفاده از   مشتریان ورزشی  عمر  طول  ارزش  بینیاختصاصی به پیش  طوربهرو در این پژوهش ین ازااست.    قرارگرفتهمدیران  

در    ها پژوهشی عمده این پژوهش با سایر  هاتفاوتیکی از  .  است  شدهپرداخته   هابررسی گروهی داده  روش  به  عصبی  شبکه

یرخطی بودن رفتار  غ مشتری است. به دلیل    عمر   طول  یتی به نام ارزشبااهمبینی تابع هدف  این زمینه، پرداختن به پیش
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تا با بررسی رفتار مشتریان   اند کردهی مختلفی استفاده  هامدلاز ابزار و    هاپژوهشبینی، اغلب  مشتریان و پیچیدگی فرآیند پیش

توان گفت محققان اغلب سعی در بهبود یمی دیگر  هاپژوهشبا مرور    درواقعی مشتریان بپردازند.  بندطبقهی و  بندخوشه به  

معمول در  هامدل روش  بندبخشی  مانند  این    اندداشته ،  1.اماف  ار.ی مشتریان،  دلیل    هاروشکه  پویایی  پوشچشمبه  از  ی 

(،  2018در همین راستا در پژوهشی رزلی و همکاران ) بینی کمتری دارند،تغییرات رفتار مشتریان در طول زمان قدرت پیش

  درخت  که داد  نشان   نتایج تجربی.  پرداختند  فوتبال   مسابقه  نتیجه بینیپیش  در  ی کاوداده  استاندارد  الگوریتم  چهار  مقایسه  به

 به   که  است   هایکتکن  سایر  با  مقایسه  درصد در  99.56  دقت  با   فوتبال   بازی  نتیجه  بینیپیش  برای  تکنیک  ترینیقدق  تصمیم

  ترینیکنزد-الگوریتم کی  ( و%41/76)  2بیزی   ( شبکه%83/96)  هابررسی گروهی داده  روش  به  عصبی  شبکه  از:اند  عبارت  ترتیب

در آینده با استفاده   مشتری عمر طول ارزشاز تکنیک شبکه عصبی،  یریگبهرهفلذا در این تحقیق با  (.%54/77) 3همسایگی 

بینی پذیری دارند و یا حتی بدون تغییر هستند )مانند مشخصات  یی که نسبت به زمان، تغییرات کم یا پیشهامشخصه از  

استخراججمعیت   مشتریان(  به    شناختی  بزرگی  کمک  امر  این  که  در گیری یمتصمگردید  مدیران  استراتژی  تدوین  و  ها 

 ورزشی خواهد نمود.  های باشگاه

تنتای ازج  حاکی  که  حقیق  بود    ، 0.293  وزن  با  سن  ،0.632  وزن  با  ورزشی  زیرساخت  ،0.794  وزن  با  متغیرهای جنسیت  این 

  ، 0.08  وزن  با   خدمات   اثربخشی  ، 0.116  وزن  با   عمومی   رفاه   ، 0.123  وزن  با   و حمایت مالی   پشتیبانی  ، 0.165  وزن  با  تحصیلات

تعیین   را در  تأثیر  بیشترین  0.059  وزن  با  مربی  مهارت  و   0.064  وزن  با   هوشمند  مدیریت  سبک  ،0.079  وزن  با  ورزشی  مدیریت

که با هوشمندی برای  ینااین شبکه علاوه بر    . اختصاص دادندبه خود    عصبی  شبکه  رگرسیون  مدل  در  مشتری  عمر  طول  ارزش

رو، ینازازند و  یمهای ناشناخته ارتباطی را نیز درست محک  یهلاکمی و کیفی، تصمیم سازی کرده است،    ازنظررویدادهای ورودی  

دهد )ملکوتی،  یم بینی را با توجه به اعتبار درون سازی در شبکه عصبی مصنوعی با متغیرهای استنتاجی، افزایش  صحت پیش

1393.) 

در ارزش طول عمر مشتری مورد شناسایی قرار گرفت. نتایج این تحقیق با   بینیشپ یک متغیر   عنوانبهدر این پژوهش، جنسیت 

بر ارزش طول عمر مشتریان است. با   یرگذارتأث( همسو بود که نشان دادند جنسیت از عوامل مهم و  1398)  یکتاتحقیق صفایی و  

  توان یمورزشی دارند که    هایباشگاهپی برد که مردان نسبت به زنان تمایل بیشتری به حضور در    توانیمنتایج    تریقدقبررسی  

بنابراین مدیران و بازاریابان ورزشی در ؛  بانوان، مسائل فرهنگی و موارد دیگری مرتبط دانست  ی هامشغلهبه    احتمالاً  هاآندلایل  

دارا    هاخانوادهاین حوزه وظیفه سنگینی در راستای توسعه فرهنگ ورزش بانوان و ضرورت تبیین نقش ورزش در سلامت جامعه و  

و    یسازفرهنگایمن فرهنگی ورزشی و    هاییطمح. ایجاد فضاهای مناسب برای حضور بانوان در کنار فرزندان، ایجاد  باشند یم

به مدیران در افزایش طول عمر مشتریانشان در    تواندیم(  181،  1398)آمدی و همکاران،    ورزش همگانی  ینهدرزمآگاهی بخشی  

 ورزشی کمک نماید.  های باشگاه

  و   دارد  قرار  نامناسبی   وضعیت  در  ایرانی   جامعه  در  نشاط   و  سلامت  هایشاخص  که دهدمی  نشان  المللیبین  و   ملی  هایگزارش 

  فراهم  نیازمند  که  ؛(156 ،2021همکاران،و  هولاسو بشارتی) شودمی محسوب منظر این از نیافتهتوسعه کشورهای جزو ایران

  و هسته اصلی صنعت ورزش  ها زیرساخت  ترینمهم  از  ورزشی،   هایباشگاه.  است  زمینه  این  در   لازم   هایزیرساخت  ساختن

 
1. RFM 

2. Bayesian network 

3. k-nearest neighbor’s algorithm 
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رقابت  عرصه    در  بتوانند  اینکه  برای  ورزشی  های باشگاه  (. مدیران629،  1397آقایی شهری و همکاران،  شوند )میمحسوب  

  هاییفناور  و از  بهبود بخشند  را  خود  و تجهیزات  امکانات  کیفیت  کنند  تلاش  باید  پیوسته  ندهند،  دست  از  را  خود  مشتریان

  نیز  باشگاه   سوددهی   بلکه  دهد، می  افزایش   را  مشتریان  عمر  طول  ارزش  تنها نه  عوامل این  رعایت  استفاده کنند؛ بنابراینجدید  

، عدم  زات در دسترس، ضعف امکانات رفاهی تجهی  پایینو کیفیت    ها باشگاهورزشی در  مناسب  کمبود امکانات    یابد. می  ارتقا

مجیدی و همکاران،  )  باشد میو بازاریابان    ها باشگاه  نیازمند توجه مدیران  که  است  مواردی  همه...  و   متناسب امکاناتتوزیع  

پاسخگویی سریع به نیازهای مشتریان   ورزشی، توجه به نیازهای مشتریان باشگاه،  به تجهیزات و امکانات  بخشییفیت ک(.  1395

  و  نیازها  همهمشتری با    .بردن ارزش عمر و ماندگاری مشتریان سودمند باشد  الاب  در  تواندیم و ایجاد محیط مناسب ورزشی،  

مشتریان تولید   های یژگیوو  ها خواسته  بر اساسمرکز توجه قرار گیرد و تجهیزات، امکانات و خدمات باید   در باید   آرزوهایش

اشگاهی، مقدم  برسد مدیریت ورزش  به نظر مینخواهد رفت.  که سودآوری و کارایی اقتصادی از دست    است  شوند، با این شرط

 سبب افزایش ارزش طول عمر ورزشی گردد.تواند مدیریتی مناسب می مداخلهو افزاری بر بسترسازی سخت 

  عوامل  اصلی   ارکان  دهد می  ارائه  که  خدماتی  از  باشگاه  درآمد  میزان  و  بودجه  تخصیص  میزان،  ورزشی  باشگاه  مالی   پشتیبانی

  هر   هایچالش  ترینمهم  از  یکی  همواره  مالی  عوامل.  دارند اثر  مشتری  عمر  طول  ارزش  بر  که  هستند  باشگاه  ایبودجه  و  مالی

  بر  اثرگذار  عامل  ترینیادی»بن  عنوانبه  را  اقتصادی  یهاشاخص  ، (2010)  1همکاران   و   طرفی، جیانگ  از  .است  ورزشی   باشگاه

  ورزشی  هاییرساخت زتوسعه    به  منابع  از  بیشتری  مبلغ  تخصیص  به  قادر  ثروتمند  جامعه  یک.  اندکرده  معرفی  «توسعه ورزش 

 همراه   به  کشور  در  را  بیشتری  ورزشی  توسعه استعداد  و  ایجاد  که  است(  یاحرفه  مربیگری  و  تجهیزات  ،ها یوماستاد  مثال،  برای)

  برای  مردم  تقاضای  افزایش  با  ،بالطبع  موضوع  این  و  مردم  رفاه  افزایش سطح  با  اقتصادی،  وضعیت  بهبود  چراکه  داشت،  خواهد

  و   مترقی  اقتصاد  و  صنعت  به  دستیابی  راهبردهای  ترینضروری  و  تریناثربخش   ازجمله  سازیخصوصیاست.    همراه  ورزش

  و  اجتماعی   و  سیاسی  اقتصادی،   مستحکم  هایبنیان  و  ها زیرساخت  ایجاد   به  منوط  آن  دستاوردهای   حصول  که  پویاست

 اثربخشی   تأثیر  پژوهش  های یافته  دیگر   از (.  46  ، 2015  کندی،   محمدنژادپناه )   است  علمی  هایشیوه  و   رویکرد  کارگیریبه

  انتظار   و  کندنمی  استفاده  باشگاه   خدمات   از  وقت   گذران  برای  صرفاً   ورزشی  مشتری  هست،  مشتری  عمر  طول  ارزش  بر   خدمات

 سلامتی   برای  آینده  در  را  مشخصی  اثرات  که  مدون  برنامه  یک  قالب  در  ورزشی  خدمات  اثربخش  و  علمی  صورتی  به  دارد

  ورزشی   فعالیت  در  شرکت  از  مردم  انگیزه  امروزه  حقیقت  در  شود؛  ارائه  او  به  باشد  داشته  دنبال  به  فرد روانی  /روحی  و  جسمانی

  تمایل  در  را   نقش  کمترین  مسابقه  و   نیست(  ترقوی  بالاتر،   تر،سریع )  المپیک  اصول  از  یکی   به  دستیابی   و  بالا   درجات  به  رسیدن

  و   ها بیماری   از  جستن  دوری  اجتماعی،   روابط  نشاط،   تندرستی،  سلامتی،   کسب  که  است  حالی   در  این.  دارد  ورزش  به  آنان

  ایشیوه  به  تفریحی  هایورزش  و (  16  ،2017  ،2سوزان )  است  ورزش  در  شرکت   هایانگیزه  ترینمهم  ورزشی  خدمات  اثربخشی

  آستانه   صورت  این  به  تا  (13  ،2018  ،3ژانگ)  اندشدهتبدیل  زندگی  کیفیت  و  فردی  سلامت  ارتقاء  برای  روشی  عنوانبه  استاندارد

  ،2011  ،4تایکوم   ون)  آورد  فراهم  قدرتمندی  ورزشی  اندازچشم  و   ببرد  بالاتر  را  مشتری  عمر  طول  ارزش  و   ورزشی  مشارکت

  تأمین  باهدف   بتواند  نژاد  و   اقتصادی   اجتماعی،   موقعیت  توانایی،   سن،  جنسیت،  به  توجه  بدون   فرد  هر   که  معنا  بدین   ؛(62
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 ،2018  همکاران،  و  بروجنی  نسترن)  نماید  شرکت  ورزشی  و جسمانی  هایفعالیت  در  اجتماعی،   روابط  بهبود  و   نشاط  و  سلامت

پژوهش    .(52 دادحاضر  نتایج  عمومی در جامعهبا    نشان  رفاه  از دیگر بالاتر خواهد رفت.    ارزش طول عمر مشتری  توسعه 

 از   وقت   گذران  برای  صرفاً مشتری ورزشی    ، باشدیم  بر ارزش طول عمر مشتری  اثربخشی خدمات  یر تأث  پژوهش   های یافته

اثرات    که  مدون  برنامه   یک   قالب  در  ورزشی  خدمات   اثربخشو  علمی    یبه صورت  دارد  انتظار و  کند ینم  استفاده   خدمات باشگاه

 جهت   دربنابراین  ؛  شود  ارائه  او  به  باشد  داشته  دنبال  به  روانی فرد  /روحی  و  یانجسم  سلامتی  برای  آینده  در  را  مشخصی

  ها باشگاه  در  مشتریان  به علمی و تخصصی  خدمات  ارائه  جهت  مناسب  راهکارهای  از  برداریبهره  و   مشتریان  جذب  و  نگهداشت

.  برسند مناسب  سوددهی به مشتری عمر طول ارزش افزایش با ها مکان  این تا  است شده  تأکید ورزشی مختلف هایسازمان و

مدیریت باشگاه و سبک مدیریت    به  ورزشی  هایباشگاه  در  مشتری  عمر  طول  افزایش ارزش  ،همچنین در راستای نتایج پژوهش 

  آن  به  هاباشگاه  مدیران  که  بهتر است  و  دارد  اهمیت  مشتریان  جذب  و  حفظ  در  که  نکاتی   از   یکی؛  است  وابسته  نیز  هوشمند

  باشگاه  که  خدماتی  و  محصولات  به  نسبت  دانش کامل  ها مجموعه  پرسنل  و  کارمندان  همه  که  است  این  باشند  داشته  توجه

  عملکرد  بر  تریقدق  نظارت  پیشرفته،  تجهیزات  یریکارگبه  کارآمد،   متخصص و   فعال  کارمندان  وجود .  باشند   داشته  ، کندیم  ارائه

  ها باشگاه  این  در  جدید  مشتریان  ینا  بر   علاوه .  است  میسر  ها پاداش  طریق  از   در کارکنان  مختلف  های یزهانگ  ایجاد   کارکنان، 

  و   ها سرویس  ورزشی،  خدمات   مشتری  خاص   نیازهای   به  توجه  با.  کنندمی  برقرار  ارتباط  خوبیبه  شده ارائه   ورزشی  خدمات

.  گردد میایجاد    تمایز  ورزشی   خدمات  مشتریان  سایر  و   پرسود  مشتریان  بین  تسهیلات  ارائه  در  شودمی  داده   خدمات اختصاصی

 از جدا . داشت خواهد معجزه گونه تأثیری کنونی  شرایط در آنان  حقوق  برای شدن  قائل ارزش و احترام با توأم صمیمی رابطه

خلاقانه در  و    نوین  هایروش  ارائه  با  انتخاب مربیان با دانش و با تجربه  با  توانندمی  هاباشگاه  کنونی  شرایط  در  یادشده   موارد

  برای   قوی  ریزیبرنامه  و   مدیریتی  راهبردهای  از  گیریبهره  شکبی  .کنند  تبدیل  دائمی  مشتریان  به  را  خود  مشتریان  ،تمرین

 اصول   به   مدیران  اشراف  راهبردی،  هدفمند   های برنامه  تدوین  بالا،   پاسخگویی  و تعهد  راهنمایی،   و   گذاریقانون  گذاری،سیاست

  ایجاد  و   ها مشارکت  ساماندهی  جهت  بلندمدت  برنامه  تدوین  متخصص،  انسانی  نیروی  کارگیریبه  ارتقاء  مردم،   مشارکت  قواعد   و

  مشتری   عمر  طول  ارزش  رفتن  بالاتر  برای  مشارکت  مسیر  در  آمده  وجود  به  مشکلات  نمودن  مرتفع  و  نظارتی  روشن  مکانیسم

 برای  برابر حق فرد هر کهاین  از اطمینان برای ملی مسئولیت به ورزشی هایسازمان مدیران تمام. داشت خواهد بسزایی تأثیر

  در  مهمی   نقش   غیردولتی  هایسازمان  مدیران  و   دولت   و   کنند می  اشاره   دارد،   جسمانی   و  ورزشی  های فعالیت  در   مشارکت

،  2018  همکاران،  و   دزفولی  عصاره)  دارند   را  مشتریان  ورزشی  عمر  طول  ارزش  بردن  بالاتر  و  ورزش  در  مشارکت  به   دستیابی

46 .) 
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