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6چکیده

ضور دهان با تمایل حبهاز تحقیق حاضر بررسی ارتباط تبلیغات دهانهدف 
هاي ورزشی والیبال شهرستان رشت بود. روش این تحقیق افراد در باشگاه

 يآمار بود. جامعه یمایشیپ -توصیفی نوع  نظر هدف، كاربردي و از از
هاي والیبال شهر رشت بودند. شامل كلیه افراد فعال در باشگاه تحقیق

دردسترس انتخاب شد. از  صورتبهیري تحقیق گنمونهروش 
ها استفاده شد كه شامل آوري دادهجهت جمعساخته محقق يانامهپرسش

تن از اساتید  حوزه مدیریت  06به تأیید  نامهپرسشبود. روایی  سؤال 33
رونباخ ي كآلفاب نامه با استفاده از ضریورزشی رسید و پایایی پرسش

هاي ها از آزموندست آمد. در نهایت براي تجزیه و تحلیل دادهبه 941/1
آمار توصیفی )میانگین و انحراف معیار( و استنباطی )كلموگروف 

انجام گرفت و جهت  SPSS 23افزار اسمیرنف( با استفاده از نرم
. نتایج استفاده شده است PLSافزار سازي معادلات ساختاري از نرممدل

 ثراطور مستقیم تمایل حضور افراد بهمتغیر ارتباطات بر  كه نشان داد
همچنین نتایج نشان داد كه متغیر ؛ درصد(، دارد063/1معناداري )مثبت و 

مستقیم اثر مثبت و معناداري دارد و  طوربه تمایل حضور افراد اعتماد بر
بر  غیر تخصصكند. همچنین متدرصد این متغیر را تبیین می 61حدود 

درصد(، 363/1معناداري )مثبت و  اثرطور مستقیم به تمایل حضور افراد
 طوربهدارد. در نهایت مشخص گردید متغیر تعهد بر تمایل حضور افراد 

درصد از تغییرات آن را  66مستقیم اثر مثبت و معناداري دارد و حدود 
به  آن صرفم از قبل خدمات كیفیت توان گفت ارزیابىكند. میتبیین می

 اطبنابراین استفاده از ارتب. بود خواهد دلیل ناملموس بودن خدمات مشکل
تواند منجر به تمایل به حضور و همچنین حضور مجدد می دهانبهدهان

 هاي والیبال گردد.در باشگاه

اي هدهان، تمایل حضور، باشگاهبهدهانتبلیغات  کلیدی:هایواژه

 والیبال، ورزشکار.

؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟

Abstract
The purpose of this study was to investigate the 

relationship between mouth-to-mouth advertising and 

the willingness of people in volleyball clubs in Rasht. 

The method of research is descriptive-survey. The 

statistical population of the survey is all people who were 

sporting in volleyball clubs in Rasht. Sampling method 

was selected randomly. Uose to a researcher-made 

questionnaire consisted of  questions. The validity of 

the questionnaire was confirmed by  professors of the 

field of sports management and the reliability of the 

questionnaire was confirmed using the Cronbach's alpha 

coefficient of 0.940. Inferential statistics (Kolmogorov 

Smirnov). Finally, PLS software version  was used for 

modeling structural equations. The results showed that 

communication variable had a positive and significant 

positive effect on the person's willingness to attend 

( .0%); The results also showed that the trust variable 

had a positive and significant effect on the willingness of 

people directly, and about  the percentage of this 

variable is explained. Also, the specialty variable has a 

positive and significant positive effect on the person's 

willingness to attend ( . %). Finally, the commitment 

variable has a positive and significant effect on the 

willingness of the people directly, explaining about % 

of its changes. It can be said that it will be difficult to 

assess the quality of services before it is consumed. 

Therefore, the use of oral-to-mouth communication 

could lead to the presence and re-entry into volleyball 

clubs.  
 Keywords: Oral-to-Mouth Advertising, Desire 

for Presence, Volleyball Clubs, Athlete. 
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 مقدمه
داري ایران با شروع به كار صنعت باشگاه، در چند سال اخیر

 ردهكرشد و تغییر چشمگیري را تجربه ، هاي خصوصیباشگاه
 ارائههاي موجود در رابطه با برنامه ،این رشد انفجاري. است

شفیعی و ) قرار داده است تأثیر خدمات به مشتریان را تحت
با توجه به اینکه ورزش در عصر حاضر اهمیت . (0393، همکاران

است و اماكن ورزشی بستر اجرایی  پیدا كردهبسیار زیادي 
 هاي ورزشی امکانو اینکه باشگاه، ورزشی هستند هايفعالیت

طرف دیگر موجب  و از، كندورزش افراد جامعه را فراهم می
-باید در بخش بازاریابی آن پژوهش، شودكارآفرینی و اشتغال می

هایی انجام شود تا راه و روش جذب مشتریان براي مسئولان 
 و ییاچر درک با موفق شیورز یابیزاربا. تر شودها شفافباشگاه

، شودمی آغاز شیورز نمخاطبا و كنندگانمصرف رفتار چگونگی
 كنندگانر مصرففتار و تترجیحا بر مؤثر ملاعو درک رواز این
شی كننده ورززیربنایی براي تصمیمات مصرف توانمی را ورزش

كننده ورزشی شامل فرایندهاي روانی و رفتار مصرف. قلمداد كرد
 نمخاطبا هايفعالیت از بعد و قبل كه اجتماعی گوناگونی است

 چگونه، كنندمیفکر  چگونه شیورز نمخاطباكه این ؛وجود دارد
 یشاگر بر ملیاعو چه، گیرندمی تصمیم چگونه، كنندر میفتار
 تلااسؤگذارد و می تأثیر شیورز مختلف يهاادیدرو به نناآ

ا و هسازمان براي مؤثرهاي بازاریابی كلید توسعه برنامه، دیگر
شده برگزاركنندگان رویدادهاي ورزشی به اهداف از پیش تعیین

 (.0364، زادهحسن) است
حفظ مشتري و كسب ، مداريمشتري، در شرایط رقابتی

بنابراین ، ها اهمیت زیادي داردرضایت مشتري در سازمان
است ا هشناسایی رضایت مشتري نقش اساسی در حیات سازمان

گرفته در مفهـوم تحولات صورت. (0396، افچنگی و همکاران)
وكارها را به كسبها و كلیه همه سازمان، بازاریـابی در دهه اخیر

توصیـه نهـایی همه . گرایی سوق داده اسـتسمت مشتري
ظ و مبتنی بر حف، رویکردهاي جدید بازاریابی در بازارهاي رقابتی

. (0366، امیرشاهی و همکاران) باشدنگهداري مشتریـان می
وفــاداري مشتـري هدف اساسی در بازاریابی مشتریان و ركن 

 درک، گیري وفادارياندازه. رودر میاساسی پایداري آن به شما
. (6101، 0چن و چن) دكني از بازگشت مشتریان فراهم میبهتر

بازگرداندن مشتریان حاضر هزینه كمتري نسبت به جذب 

                                                                                                                                             

. (6101، 6؛ ماتسو و روسی6101، چن و چن) مشتري جدید دارد
 واحتمال اینکه مشتریان وفادار محصول یا خدمتی را به دوستان 

 با تبلیغات كهنیو اپیشنهاد دهند بیشتر است  نایآشنا
 وكنند رایگان براي آن تبلیغ می طوربهمثبت  دهانبهدهان

باشد كه كیفیت خدمات بالا و رضایت عقیده بر آن می همواره
ي رفتاري چون وفاداري و تبلیغات هاواكنشحاصل از آن به 

 هاهیتوص یهخود را بر پا یدخر یمتصم كهیهنگام»دهان بهدهان
اتفاق  ییاباز ارتباط بازار ینوع كنیمیاتخاذ م یگراند یاتو تجرب

و  یلوندجل) شودیگفته م دهانبهدهانتبلیغات كه به آن  افتدیم
مثبت و بازگشت مجدد مشتریان منجر  «(0390، همکاران

بنابراین باید مشخص كرد ؛ (6101، 3زبکار و همکاران) شودمی
، زشی و ارائه خدمات در این مراكزهاي وركه در محیط

حضور  و دهانبهدهانتبلیغات با تواند ي مشتریان میمندرضایت
یکی از مراكز ورزشی كه در حال حاضر  .افراد رابطه داشته باشد

ورزشی  هايباشگاه، كندبه مشتریان خدمات ورزشی ارائه می
ث عاین زمینه باید در جستجوي عواملی كه با دراست. والیبال 

ه باشگا) یورزشرضایت مشتریان از خدمات ارائه شده در مراكز 
ی و خوبهباین تحقیق  جینتاكرد. شود را پیدا ورزشی والیبال( می

كه مدیران و مالکان بر روي  استعملیاتی و بیانگر آن  كاملاً
مایند و ن دیتأكي بیشتر از قبل تمركز و مندرضایتي هامؤلفه

اهمیت زیادتري قائل شدند كه این امر موجب وفاداري مشتریان 
از سوي مشتریان شود و این مسئله باعث  دهانبهدهان غاتیو تبل

ري سودآو تینها و ( گرددوالیبال) حضور افراد در باشگاه ورزشی
ر باهدف حاض مطالعه. كندمالی براي باشگاه والیبال را تضمین می

 حضور افراد در دهانبهدهانرگرسیون تبلیغات تعیین معادله 
 . هاي ورزشی والیبال انجام گرفته استباشگاه

 وكه مشتریان داوران نهایی كیفیت محصول با توجه به این
گشاي بسیاري از تواند راهنظرات آنان می و نقطهبوده  خدمات

ها باشد و از طرفی بر رفتار خرید آن مسائل و مشکلات سازمان
محیطی كه  در. (0396، الماسی) زیادي خواهد گذاشت تأثیرنیز 

 ،ي تبلیغاتی كاهش یافته استهایو آگهها اعتماد به سازمان
 .راهی براي دستیابی به مزیت رقابتی است دهانبهدهان ارتباط
 ندهكنعرضهي هاسازماني بر عقاید سایر افراد براي گذارتأثیر

جلیلیان و ) را در پی دارد یتوجهقابل منافع، و خدماتكالاها 
 دهانبهدهانی از طریق ارتباطات ابیبازار. (0390، همکاران
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به  افراد %04چون تنها  ،ي بازاریابی استهافنمعتبرتر از سایر 
توجه  ،شنوندیم ای خوانندیم، دننیبیمكه ي بازرگانی هایآگه

یا  دوستان، نود درصد از افراد به خانواده كهنیا ترجالب كنندیم
اعتماد ، كنندیم تأیید را همکاران خود كه محصول یا خدمتی

ود براي آنان وج تأثیرمنافعی در این  كه دانندیمها آن دارند چون
 . (0391، جلیلوند و ابراهیمی) ندارد

مرور مطلعات قبلی حاكی از انجام تحقیقات مختلف و با نتایج 
و  به طوري كه كردلو. باشدمتفاوتی در زمینه تحقیق حاضر می

 رايب مناسبی بینپیش وفاداري كه داد ( نشان0393) همکاران
 هايباشگاه مشتریان دهانبهدهان تبلیغات و مجدد حضور تمایل

( 0393) همچنین دوراندیش و همکاران. است زنجان بدنسازي
 متغیر دو هر با خدمات كیفیت هايمؤلفه تمامی داد نشان

 اداريمعن و مثبت ارتباط مشتریان ضورح تمایل و يمندرضایت
 ( در پژوهشی تحت عنوان بررسی0394) ایزدي و دیلمی. دارند

 در حضور به نسبت مشتریان گیريجهت بر گذارتأثیر عوامل
، اجتماعی متغیرهاي كه دهدمی نشان ورزشی رویدادهاي

 بر عنادارم و مثبت تأثیر اولویت ترتیب به احساسی و شناختی
 ورزشی رویدادهاي در حضور به نسبت دانشجویان گیريجهت

( نشان 0394) گوهر رستمی و همکاران. گذارندمی دانشگاهی
 میزان بر جسمانی مراكز آمادگی خدمات دادند كه كیفیت

بر  ي كلیمندرضایتكلی و وفاداري مشتریان و  يمندرضایت
 امیر تاش و همکاران. است وفاداري و قصد خرید مجدد مؤثر

 بین قوي نسبتاً مثبت ( در پژوهشی نشان دادند كه رابطۀ0394)
، صمیمیت، رضایت از رابطه، تعهد، اعتماد) مندرابطه بازاریابی

 هاياستخر مشتریان وفاداري و رابطه متقابل و مدیریت تعارض(
در  (0396) و همکارانخبیرى . دارد وجود تهران شهر دولتی

 ارتباطات، تعهد، اعتماد متغیر چهار تأثیر بررسیتحقیقی با عنوان 
 ارتباط بر رابطه كیفیت تأثیر و رابطه كیفیت بر تخصص و

 خصوصی سازيبدن هايباشگاه مشتریان میان در دهانبهدهان
 و ارتباطات، تعهد، اعتماد متغیر چهار كه داد نشان نتایج. پرداخت

 نیز رابطه كیفیت و رابطه كیفیت بر معناداري تأثیر شایستگی
 مشتریان میان در دهانبهدهان ارتباط بر معنادارى و مثبت تأثیر

 ارتباط كه ندداد ( نشان0396) افچنگی و همکاران. دارد هاباشگاه
 مجدد ورحض تمایل با مندرابطه بازاریابی هايهمؤلف بین متوسطی
 همچنین. دارد وجود مشهد زنان ایروبیک هايباشگاه مشتریان
 مجدد ورحض تمایل و منديرضایت بر تواندمی مندرابطه بازاریابی
 و. باشد داشته اثر مشهد زنان ایروبیک هايباشگاه مشتریان
 تمایل و يمندرضایت براي مناسبی بینپیش مندرابطه بازاریابی

                                                                                                                                             

 است مشهد زنان ایروبیک هايباشگاه مشتریان مجدد حضور
، مندابطهر بازاریابی و مشتریان يمند، رضایتمندرابطه بازاریابی)

 دیرانم و مالکان به بنابراین. (مشتریان مجدد حضور جهت تمایل
 ضورح تمایل و مشتریان رضایت براي شودمی توصیه باشگاه
 لاوهع تا، گیرند بهره مندرابطه بازاریابیهاي همؤلف از آنان مجدد

 مدت دراز در باشگاه بیشتر سودهی باعث مشتریان افزایش بر
 .شود

-هاي مختلفی مینتایج مطالعات خارجی نیز حاكی از تفاوت

 دندهمی ( نشان6106) 0باشد به طوري كه ماركویچ و همکاران
 هايهواسط طریق از، مشتري اعتماد، مستقیم تأثیر بر علاوه كه

 و مثبت تأثیرمشتري  درک كیفیت و مشتري عاطفی تعهد
 همدلی، این بر علاوه. دارد مشتري وفاداري بر غیرمستقیم

 عاطفی دتعه بر مشتري شده درک اعتماد تأثیر بر مثبت كاركنان
( در پژوهشی به 6107) 6شو فن وو. گذاردمی تأثیر مشتري
 عتصن در اعتماد برند روي بر دهانبهدهان تبلیغات اثر بررسی

 تگیهمبس كه دهدمی نشان تحقیق نتایج. گردشگري پرداختند
د برند وجو اعتماد و دهانبهدهان تبلیغات بین و معنادار مثبت
 در تجاري نام هدف و دهانبهدهان همچنین بین تبلیغات. دارد

 متغیرهاي، این بر علاوه وجود داشت؛ تجاري علامت به اعتماد
 اتتبلیغ بین ارتباط بر داريمعنا اتتأثیر شناختیجمعیت

( 6103) 3مگان و روز. دهدمی نشان برند اعتماد و دهانبهدهان
 را در دهانبهدهان یقاز طر يانتقال تجارب فرد تأثیر یانباب
 يرفتار یاتن و یمیت یابییتهو، برند یتداع يهاینهزم

ان دادند نش هایافته. دادند قرار یتماشاگران بسکتبال را موردبررس
از  یبرخ يبر رو يدهان اثر معناداربهدهان يهاكه صحبت

عه مطال مورد هايیافتهگذاشته است و  یريگمورداندازه يهاسازه
 تأثیر یدهان منفبهدهان يهااست كه صحبت یناز ا یاكح
. اردد یانمشتر يمثبت بر رو يهانسبت به صحبت یشتريب

 یغاتتبل تأثیر ینۀزم كه در یقی( در تحق6113) 4چوالیر
 یرهاییمتغ یفروش انجام داد به بررس یشدهان برافزابهدهان

 یجانت. پرداخت يمشتر یددهان و رفتار خربهدهان غاتیچون تبل
 یغاتكه تبل دهدینشان م یقتحق ینآمده از ا دست به

 یدخر فتاربر ر یتوجهقابل تأثیر يتوسط مشتر دهانبهدهان
 كننده دارد.مصرف

غات توان بیان كرد كه تبلیبا توجه به مرور مطالعات مختلف می
برخوردار گردیده  هاابیبازاراز اهمیت بسیاري نزد  دهانبهدهان
مله از ج دهانبهدهاني معتقدند تبلیغات اعدهیی كه تا جا، است

ی و رضوان) ي تبلیغاتی استهاوهیش نیكارآمدترو  نیمؤثرتر
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ر ب دهانبهدهاناثبات شده تبلیغات  اتتأثیر. (0391، پناه زدانی
و ها آن دیخر قصدو از محصولات  كنندگانمصرفقضاوت 

 موجبوكار، كسبنابودي یک محصول یا  ایو همچنین رونق 
شده كه محققان در چند سال اخیر توجه بیشتري به این موضوع 

عوامل  و wom ي گوناگونهاجنبهداشته باشند و به بررسی 
تبلیغات ( 6103، 0مونز و سرجیونت) بپردازند بر آن گذارتأثیر

ر د كنندگانمصرفمیان  فردي میان به ارتباطات دهانبهدهان
از یک شركت یا یک  شانیشخص و تجارب هایابیبازارارتباط 

تحقیق با توجه  نیا. (6113، 6كمپف و پلن) محصول اشاره دارد
 دهانبهدهانبه بررسی ارتباط تبلیغات  دارد به مطالب فوق قصد

 لهاي والیبادر باشگاه انیو مشترآن به حضور افراد  تأثیرو 
 به دستیی براي هاراهها همیشه به جستجوي سازمان. بپردازد

ین آوردن ا به دستآوردن مزیت رقابتی هستند كه یک راه براي 
 گونهنیاچون است.  دهانبهدهانمزیت استفاده از تبلیغات 

-می هادهكننمصرفي قوي بر روي رفتار و نگرش تأثیرتبلیغات 

ست و با ا رندهیو گگذارد و یک ارتباط بین فردي میان فرستنده 
ایران در حوزه بازاریابی تحقیقات مختلفی با  كهنیاتوجه به 

نه دام اما، صورت گرفته دهانبهدهانتمركز بر شیوه بازاریابی 
به دلیل رشد  نیهمچن. باشدورزش محدود می این مطالعات در

در ها آن ترپررنگاد و حضور به جذب افر ازیو نسریع بازار 
بازاریابی كمک شایانی  مؤثري هاوهیش كسب، بازارهاي مختلف

بنابراین تحقیق حاضر  ؛به مدیران ورزشی در این مهم خواهد كرد
است كه آیا بین تبلیغات  سؤالپاسخگویی به این  درصدد
ال والیب هاي ورزشیبا تمایل حضور افراد در باشگاه دهانبهدهان

 داري وجود دارد؟اط معناارتب

 شناسی پژوهشروش
 -توصیفی ماهیت نظر از و كاربردي هدف نظر از حاضر پژوهش

 امعهجكه به شکل میدانی انجام گرفته است.  باشد؛همبستگی می
هر هاي والیبال شیه افراد فعال در باشگاهكلآماري این تحقیق را 

 صورتبهیري تحقیق گنمونهدهند. روش یمرشت تشکیل 
یري مورگان، گنمونه جدول هدفمند و در دسترس انتخاب شد. از

 اب حداقل باید برابر هانمونهي با این حجم، تعداد اجامعهبراي 
نامه پرسش 411باشد كه با احتمال پنج درصد ریزش  نفر 364

ردید. توزیع گ موردنظرتصادفی بین نمونه  صورتبهتهیه شد و 
نامه پرسش 364آوري شده هاي جمعنامهدر نهایت از بین پرسش

نامه پژوهش شامل دو مورد تجزیه و تحلیل قرار گرفت. پرسش
شناختی هاي جمعیتباشد كه در بخش اول ویژگیبخش می

امه نها مورد سنجش قرار گرفته است. بخش دوم پرسشآزمودنی
اعتماد، تعهد، بعد،  پنجكه در قالب  است سؤال 33شامل 

رزشی ا پنجوسیله مقیاس بهتمایل حضور  وخصص ارتباطات، ت
: 4، نظري ندارم: 3: مخالفم، 6: كاملاً مخالفم، 0شامل ) لیکرت

. در این پژوهش روایی شد یريگ: كاملاً موافقم( اندازه3موافقم و 
نفر( تأیید  06نظران )نامه توسط صاحبمحتوا و صوري پرسش

اخ آزمون آلفاي كرونب شد؛ همچنین پایایی آن نیز با استفاده از
ها ( محاسبه شد. در نهایت براي تجزیه و تحلیل داده94/1)

هاي آمار توصیفی )میانگین و انحراف معیار( و استنباطی آزمون
صورت  SPSSافزار )كلموگروف اسمیرنف( با استفاده از نرم

 PLSافزار سازي معادلات ساختاري از نرمپذیرفت و جهت مدل
 .استفاده شده است

 های پژوهشیافته
 مورد استنباطی و توصیفی بخش دو در پژوهش هايیافته

 برخی، توصیفی بخش در. گرفت قرار تحلیل و تجزیه و بررسی

 و تأهلوضعیت ، سن، جنسیت) شناختیجمعیت هاياز ویژگی
جدول ) است شده گزارش نمونه آماري تحقیق میزان تحصیلات(

0.) 
 033) درصد 4/41شود كه ملاحظه مییک، با توجه به جدول 

 669) درصد 3/39از افراد نمونه مربوط به جنسیت مرد و  نفر(
رین همچنین بیشت. از افراد نمونه مربوط به جنسیت زن بود( نفر

مربوط به سطح تحصیلات  نفر( 063) درصد 6/46فراوانی با 

مربوط به  نفر( 61) درصد 6/3كارشناسی و كمترین فراوانی با 
اد بیشترین فراوانی دامنه سنی افر. سطح تحصیلات دكتري بود

 31تا  60نفر( مربوط به سن در دامنه  040) درصد 7/33نمونه با 
نفر(  31) درصد 6/7سال است و كمترین سن افراد نمونه با 

 درصد 0/47در نهایت . سال است 31ه سن بالاتر از مربوط ب
 تأهلنفر( م 613) درصد 9/36، از افراد نمونه مجرد نفر( 060)

تمركز میانگین ، پژوهش هاي توصیفیبخش دیگر یافته در. بودند
هاي نامهپرسشو همچنین انحراف معیار براي متغیرهاي 

 (.6جدول ) ی آورده شده استبررس موردپژوهش 
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نمونه آماري توصیف -6 جدول

درصد فراوانی Nفراوانی  متغیر

4/41% 033 مرد
جنسیت

3/39% 669 زن

7/07% 36 سال 61كمتر از 

سن

7/33% 040 سال 31تا  60

6/63% 69 سال 41تا  30

3/04% 33 سال 31تا  40

6/7% 31 سال 31بالاتر از 

0/47% 060 مجرد
تأهلوضعیت 

9/36% 613 تأهلم

6/3% 63 كاردانی

میزان تحصیلات
6/39% 063 كارشناسی

6/3% 033 كارشناسی ارشد

6/3% 61 دكتري

شود كه عامل تخصص داراي ملاحظه میدو، با توجه به جدول 
و عامل اعتماد داراي كمترین  است( 36/4) بیشترین میانگین

در بخش دیگري از ضریب شاخص . باشد( می17/4) میانگین

R2  و فرمولGOF  جهت مناسب بودن برازش مدل ساختاري
. (0و فرمول  3جدول ) است هاستفاده شد

میانگین و انحراف معیار بین متغیرهاي پژوهش -4جدول 

(S.D) انحراف استاندارد (Mean) میانگین متغیرهاي پژوهش

19/4 14/0 ارتباطات

17/4 33/0 اعتماد

36/4 09/0 تخصص

64/4 67/0 تعهد

30/4 19/0 تمایل حضور افراد

R2  ک بر ی زابرونیک متغیر  تأثیرمعیاري است كه نشان از
مقدار  عنوانبه 37/1، 33/1، 09/1دارد و سه مقدار  زادرونمتغیر 

در نظر گرفته  R2متوسط و قوي ، ملاک براي مقادیر ضعیف
سه، با توجه به نتایج جدول . (0393، داوري و رضازاده) شودیم

، متغیرهاي پژوهش با توجه به سه مقدار ملاک R2مقدار 
، PLS در. كندمی تأییدمناسب بودن برازش مدل ساختاري را 

گیري و هر دو بخش مدل اندازه) منظور برازش مدل كلی به
 GOF (Goodnessساختاري( معیاري كلی تحت عنوان 

Of Fit) شاخصی مطمئن براي برازش كل مدل  عنوانبه
از طریق معادله  GOF اه. با توجه به بررسیشودمیمحسوب 
رمول ف آمده توسط این مقادیر به دست. باشدمحاسبه می زیر قابل

با سه  دتوان( می6119) و همکاران 0با توجه به مطالعات وتزلس
متوسط و قوي ، در سه سطح ضعیف 33/1و  63/1یک، مقدار 

 736/1 برابر نامبرده معیار كهآن به توجه با. شوند بنديیمتقس
( 6119) همکاران و وتزلس هايپژوهش بنابر فلذا، باشدمی

 .یردگمی قرار تأیید مورد «قوي بسیار» حد در مدل كلی برازش
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مدل زايدرون متغیرهاي R Square شاخص ضرایب -3جدول 

R زامتغیرهاي درون

زابرون ارتباطات

زابرون اعتماد

زابرون تخصص

زابرون تعهد

713/1 افرادتمایل حضور 

GOF= √0/703 × 0/584 = 732
هامؤلفه میان ارتباط مجدد بررسی براي استنباطی آمار بخش در
 شکل. شد استفاده يتأیید تحلیل عاملی از مربوط متغیرهاي با

هاي مربوط به هر متغیر را نشان نتایج بارهاي عاملی گویه، (6)
 دهد.می

اثر مدل پژوهش ضریب میزان -4شکل 

-دهد بار عاملی اكثر گویه( نشان می6) كه نتایج شکل طورهمان

و  04یک، بیشتر بود و سؤالات شماره  4/1از  نامهپرسشهاي 
انجام از پس، بود حذف گردید 4/1كه بار عاملی آن كمتر از  09

، پاسخ فرضیات پژوهش یافتن براي يتأیید عاملی تحلیل
مسیر و گرفت انجام معادله ساختاري سازيمدل تحلیل و تجزیه

فرضیات  از یکی با متناظر مسیر هر. شد ارزیابی ساختاري مدل
و اندازه، علامت بررسی طریق از هر فرضیه آزمون. مدل است
متغیر با متغیر مکنون هر بتا( بین) مسیر ضریب آماري معناداري

نتایج مربوط به ، (3و  4) ( و جدول3) شکل. است وابسته
بارهاي عاملی  .دهندمعادله ساختاري را نشان می سازيمدل
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ضمن . شده است نشان داده چهار حاصل از اجراي مدل در جدول
 Crossاینکه در پژوهش بارهاي عاملی به همراه آزمون 

Loadin شده است گزارش. 
بارهاي ، شودملاحظه میچهار، كه در جدول  يطورهمان

باشند؛ و می 4/1ها در سازه مربوط به خود بالاتر از عاملی سنجه

بودند از مدل  4/1عاملی كمتر از  يكه داراي بارها یسؤالات
ویه گ) گویه بود سهبا  برابرها آن تعدادكه پژوهش حذف شدند 

تجزیه و تحلیل پژوهش بر اساس ، در ادامه( 67و  04یک، شماره 
 است. شده صورت گرفته تأیید يهاسؤال

رهاي عاملی متغیرهاي پژوهشضرایب با -2جدول   

 

 بار عاملی گویه ابعاد بار عاملی گویه ابعاد

 اعتماد

0 سؤال  حذف 

 تخصص

61سؤال  733/1  

6 سؤال  700/1 60 سؤال   614/1  

3 سؤال  317/1 66 سؤال   606/1  

4 سؤال 63 سؤال حذف   739/1  

3 سؤال  399/1  

 تمایل حضور افراد

64 سؤال  743/1  

3 سؤال  739/1 63 سؤال   769/1  

7 سؤال  704/1 63 سؤال   391/1  

6 سؤال  736/1 67 سؤال   حذف 

 ارتباطات

9 سؤال  747/1 66 سؤال   746/1  

01 سؤال  637/1 69 سؤال   716/1  

00 سؤال  666/1 31 سؤال   736/1  

06 سؤال  767/1 30 سؤال   776/1  

 تعهد

03 سؤال  731/1 36 سؤال   730/1  

04 سؤال 33 سؤال حذف   711/1  

03 سؤال  396/1 34 سؤال   334/1  

03 سؤال  777/1 33 سؤال   363/1  

07 سؤال  736/1 33 سؤال   330/1  

06 سؤال  336/1  

09 سؤال  370/1  
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مدل پژوهش تی ولیو معناداري اماره میزان -3شکل   

 93/0از  tداري پنج، تمامی ضرایب معنابا توجه به نتایج جدول 
دار بودن تمامی سؤالات و روابط تر هستند كه این امر معنابزرگ

بنابراین  سازد؛می تأیید %93میان متغیرها را در سطح اطمینان 
 گردید. قبول واقعتمامی فرضیات پژوهش مورد 

 هاي پژوهش(مرتبط با متغیرهاي پژوهش )آزمون فرضیه tمقادیر ضریب مسیر مستقیم و آماره  -5جدول 

داريسطح معنا نتیجه فرضیه ماره ا  T فرضیه ضریب مسیر 

فرضیه تأیید  110/1  739/3  063/1 تمایل حضور افراد <-ارتباطات    

فرضیه تأیید  110/1  733/4  614/1 تمایل حضور افراد <-اعتماد    

فرضیه تأیید  110/1  031/3  363/1 تمایل حضور افراد <-تخصص    

فرضیه تأیید  110/1  333/3  663/1 تمایل حضور افراد <-تعهد    

 

 گیریبحث و نتیجه

 دهانبهدهانتعیین میزان ارتباط تبلیغات  هدف با حاضرتحقیق 
هاي ورزشی والیبال شهرستان با تمایل حضور افراد در باشگاه

 پرداختهها آن جداگانه به بررسی هریک از طوربه ؛ كهرشت بود
نتایج تحلیل مسیر نشان داد كه متغیر تعهد بر تمایل . خواهد شد

مثبت  ،اثر مستقیم، هاي والیبال شهر رشتحضور افراد در باشگاه
و كیم و  (6101) كیم هايحاضر با یافته یافته. داري داردو معنا

 در تعهد ۀمؤلف دیگر عبارت به. است همخوان (6106) همکاران
 با كه آیدمی شمار به مهمهاي همؤلف از شده هاي ذكرپژوهش

 یزن ایران در. است داشته معناداري رابطه مشتریان تمایل حضور
( 0393) دوراندیش و همکاران، (0393) كردلو و همکاران نتایج با

 باید موجود هايیافته به نظر. است همخوان( 0366) و صمدزاده
 و مشتریان بین رابطه در مهم عناصر از تعهد كه كرد درک

 و بی كه گونههمان زیرا، گیرد قرار مدنظر باید و هاستباشگاه
 اطارتب آغاز لحظۀ از ورزشی مشتریان، دارندمی بیان( 6113) كال

 در (دهانبهدهان تبلیغات و خرید) آن پایان تا ورزشی سازمان با
 مؤثر دهانبهدهانتبلیغات  طریق از تنها. هستند رقبا سایر تیرس
ی از طرف. شودمی متعهد سازمان به و شده جذب مشتري كه است

 تریانمش نگهداري و حفظ براي فرصت این از توانندمی هاباشگاه
، مناسب امکانات كردن فراهم، فعلی مشتریان جذب و كنونی

 و دانش ایجاد و محورمشتري هايبرنامه هدایت و مدیریت
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 براي ارتباطی مختلف هايكانال طریق از نیاز مورد اطلاعات
 فزایشا نتیجه در و مشتریان و خود بین ارتباط كیفیت افزایش

 . كنند استفاده و حضور مجدد مشتریان ماندگاري دورۀ
بر تمایل  مشتریان نتایج تحلیل مسیر نشان داد كه متغیر اعتماد

مثبت  ،اثر مستقیم، هاي والیبال شهر رشتحضور افراد در باشگاه
 ماركویچ و همکاران هايپژوهش نتایج با داري دارد كهو معنا

 بررسی همچنین. است همخوان( 6104) لیو و ( و چین6106)
 كنستانتینو و( 6101) كیم پژوهش در داد نشان تحقیق پیشینه

-اشگاهب بر تمایل حضور افراد مشتریان مؤلفه این تأثیر( 6113)

 در. ندكمی حمایت را یافته این آنان نتایج و بالاست ورزشی هاي
 و( 0366) براري و رنجبریان، (0391) صمدزاده نتایج با نیز ایران

 به نتیجه این بودن مهم كه است همخوان( 0390) علیشیري
توان نتیجه گرفت كه در صورتی كه بنابراین می. رسدمی اثبات

ابد یاعتماد مشتریان جلب شود میزان وفاداري آنان نیز افزایش می
 افراد دیگري دهانبهدهانشود كه از طریق تبلیغات و باعث می

را نیز براي باشگاه جذب كنند و از طرفی باعث شود كه میزان 
راین بناب. هاي ورزشی افزایش یابدحضور افراد در باشگاهتمایل 

هاي ورزشی باید شرایطی را فراهم نمایند كه مسئولین باشگاه
 میزان اعتماد مشتریان به باشگاه ورزشی خود را افزایش دهند.

ر تمایل ب افراد نتایج تحلیل مسیر نشان داد كه متغیر تخصص
مثبت  ،اثر مستقیم، شهر رشتهاي والیبال حضور افراد در باشگاه

 افچنگی و همکاران، ها با تحقیقاتاین یافته. داري داردو معنا
 سوري، (0391) یلوندجل، (0396) و همکارانخبیرى ، (0396)
( 6103) همسو و با تحقیق هو و فنگ، (0391) یانرنجبر، (0390)

مسو هتنها در زمینه نقش تخصص منبع اطلاعاتی در قصد خرید نا
كه افراد به هر میزان كه استنباط بالاتري از ینایعنی . دبو

متخصص  بودن منبع داشته باشند بیشتر تمایل دارند قبل از 
ها آن ي اطلاعات و نظراتجوجستحضور در باشگاه ورزشی به 

 از تجربه فرد و یناش يچراكه تخصص فرد را تا حدود ،بپردازند
 ياكه افراد حرفه آنجا ازو  داندیم ياز دانش و یناش يتا حدود
 يدارا، زمینه خاص یکبه جهت داشتن تخصص در  صو متخص

نسبت به افراد  یشتريو ادراک ب، اطلاعات، دانش، یآگاه
اطلاعاتی شود یمموجب  هستند؛ یر متخصصو غ ايیرحرفهغ

و  ترهمتقاعدكنندكنند یاز یک منبع متخصص كسب م افراد كه
دارند  یواقع مردم سع در. ارتر باشدتأثیرگذ یشانهاانتخاببر روي 

 یدا تردب هاي ورزشیباشگاه ییواقعاً نسبت به كارا ینکهاز ا یشپ
كرده و احتمال آن را كاهش  یریتمواجه شوند بتوانند آن را مد

با  در زمان مواجهه یانمشتر یشتراست كه ب یلدل یندهند و به ا

-باشگاه) خدماتۀ ربارد یبه دنبال اطلاعات هاینهگز یادتعداد ز

كه نسبت به  ینخصوص متخصصاز منابع مختلف به داري(
 ،هستند یديمف یارتجربه و اطلاعات بس يدارا خدمات ییكارا

كمک كرده و در ، کیسدر كاهش رها آن تا به گردندیم
( 0391) به طوري كه جلیلوند. كند یاريها آن گیريیمتصم

استنباط از تخصص منبع اطلاعات و شباهت او با  عنوان كرد كه
 الشعاع قراراین اطلاعات را تحت تأثیرمیزان ، گیرنده اطلاعات

 سوي از دهانبهدهان فرستنده تخصص بنابراین اگر. دهدیم
 طلاعاتا از استفاده به تمایل گیرنده، شود ارزیابی خوب، گیرنده

 ،باشد ارزش با فرستنده اطلاعات اگر. داشت خواهد فرستنده
 در. ذاردگمی اطلاعات گیرنده بر بیشتري تأثیر طبیعیطور به

 تخصص، دریافتند نیز( 6103) كلین و بوتو دي رابطه همین
 اگر. دارد گیرنده خرید ترغیب بر مثبتی ، تأثیراطلاعات فرستنده
 تواندمی، باشد بالایی تخصص داراي دهانبهدهان فرستنده
. نماید لمنتق گیرنده به شکل بهترین به را دهانبهدهان تبلیغات

 براساس دهانبهدهان اطلاعات فرستنده انگیزه كه آنجایی از
 مشتري اولویت ،(6116، ویر بانسال و) است اجتماعی انگیزه

 چرا ،است( دهانبهدهان تبلیغات) شخصی یا غیررسمی اطلاعات
 با اطلاعات همچنین و راحت، رایگان صورتبه منبع این كه

 هايیزهانگ از دور به منبع این، ویژهبه؛ نمایدمی مهیا را كیفیتی
 تندهفرس تخصص بین مثبت ارتباط، دیگر سوي از. است مادي
 در ضورح یا تمایل مشتریان خرید تصمیم بر تأثیر و دهانبهدهان

 .گرفت قرار تأیید مورد نیز (6101) چانگ و تادانی مطالعه
ر تمایل ب تحلیل مسیر نشان داد كه متغیر ارتباطات افرادنتایج 

مثبت  ،اثر مستقیم، هاي والیبال شهر رشتحضور افراد در باشگاه
 و كیم، (0393) زاده و همکارانقلی مطالعات. داري داردو معنا
 كه است این مؤید نیز، (0390) زادهحسنی و( 6101) تربل

-می نهادپیش بنابراین. گذاردمی تمایل حضور افراد اثر بر ارتباطات

 وردم بیشتر را شده ذكر مؤلفه ورزشی هايباشگاه مدیران شود
 فادارو باشگاه به و حفظ را بیشتري مشتریان تا دهند قرار توجه
 رمغانا به باشگاه براي بیشتري سودآوري آن دنبال به و سازند
 مؤثر اركان از ارتباطات، (6116) كیم پیشنهادي مدل در. آورند

. ستا شده شمرده بر دهانبهدهانمند و تبلیغات رابطه بازاریابی
-اشگاهب مشتریان در حضور تمایل كه ارتباطات بربا توجه به این

 اط بینارتب به، رابطه بنابراین قدرت ؛بود مؤثر والیبال رشت هاي
 از طرفی. دارد اشاره دهانبهدهان اطلاعات گیرنده و فرستنده

 گرانپژوهش. استاجتماعی  ارتباطات از متأثر بیشتر رابطه قدرت
 ای سازمان كنترل كمتر در اجتماعی تعاملات كه باورند این بر
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-شاهدهم عنوانبه نقش باشگاه كه دریافتندها . آنباشدمی شركت

 بین ماعیاجت تعاملات وابسته به كنندهشركت و كنندهتعدیل، گر
 (.6103، هو و فنگ) است مشتریان

 فتگ توانمی پژوهش این هايیافته به توجه با و طوركلیبه
 اشگاهب با تعامل در را رفتار مشتریان، اعتماد شاخص كه از آنجایی

 ؤلفۀم به بایستمی هاي ورزشیباشگاه، دهدمی قرار تأثیرتحت 
، رواز این نمایند؛ ايویژه توجه خود به نسبت اعتماد مشتریان

در  هك لازم است باشگاه ورزشی از مؤثر تصویر یک ارائۀ منظوربه
 و مشتریان هايگروه كلیۀ نیازهاي و انتظارات، ادراكات راستاي

 رقابتی محیط در، از سوي دیگر. تلاش شودها آن اعتماد جلب
 وفاداري و اعتماد بر كه دارد را پتانسیل این باشگاه تصویر، امروز

 جودو، سوي دیگراز . بگذارد تأثیر شركت به نسبت مشتري
 در امروزي و مهم هاياز مؤلفه یکی عنوانبه اعتماد شاخص
 نیز طرواب بهبود. گرددمی روابط بهبود و افزایش سبب بازاریابی

 ولیدت افزایش و مشتریان رضایت اصلی ابزارهاي از یکی عنوانبه
 هاي ورزشیبراي باشگاه بلندمدت سودآوري ، تأمیندر نهایت و

 عقاید به وسیلۀ مردم اینکه به توجه با، همچنین. شد خواهد
 تواندیم دهانبهدهان تبلیغات، گیرندمی قرار تأثیردیگران تحت 

 خدمات و هاي ورزشیباشگاه انتخاب در مؤثر عامل یک عنوانبه
 به جهتو با كه گفت باید، پایان در. شود گرفته به كار مربوطه

سبت نكننده مصرف اعتماد كه شودمی استنباط پژوهش هايیافته
-مصرف یراز گذارد؛می مثبتی تأثیر وي تمایل حضور بر باشگاه به

 بود؛ واهدخ وفادار، كند اعتماد پیدا باشگاه به نسبت كه ايكننده
 ،دارد باشگاه به كمی اعتماد كه ايكنندهمصرف درحالی كه

 رزشیهاي وباشگاه شودمی پیشنهاد، بنابراین باشد؛سردرگم می
 متقی، خدمات عملکرد كیفیت و در نظر گرفتن مانند عواملی

 در نظر گرفتن، هاي ورزشیباشگاه سایر با در مقایسه محصول
، كنندهمصرف به درست اطلاعات ارائۀ، حال مشتریان رفاه

 و اعتماد را كه غیره و باشگاه كارهاي در یکپارچگی و انسجام
 ظرن در، دهندمی شافزای را كنندگانمصرف و مشتریان اطمینان
 .بخشند را ارتقا موارد این و بگیرند

اي هباشگاه كه زمانی، پژوهش هايیافته به توجه با همچنین
 به زنی مشتریان، دهندقرار می اولویت در را خود مشتریان ورزشی
 پیدا شافزای آنان تمایل حضور نتیجه در و كنندمی اعتماد باشگاه

 شود؛یم باشگاه براي بیشتر سودآوري باعث در نهایت و كنندمی
 صلیا مسئله، و فروشنده خریدار بین شده ایجاد اعتماد بنابراین

 ترضای ایجاد باعث و است دوطرفه و سودمند رابطۀ یک ایجاد در
 میزان كه كنونی وضعیت در رواین از. شد مشتریان خواهد

 راه تنها، شودمی كمتر روزبهروز خدمات به مشتریان وفاداري
 اب اعتماد بر مبتنی روابطی داشتن، رقابتی فضاي در ماندن

 كه معتقدند دیگران و مازارول رابطه همین در. مشتریان است
 مزیت كسب براى جدید هایىراه پى یافتن در هموارهها سازمان
 را تىفرص یننچ تواندمى دهانبهدهان ارتباط و باشندمى رقابتى

 تأثیر دهانبهدهان زیرا ارتباط. دهد قرارها سازمان اختیار در
. (6117، مازول) خواهد داشت مشتریان رفتار و نگرش بر عمیقى

 بخش در دهانبهدهان ارتباط كه داشت توجه باید همچنین
 .است برخورداراى العادهفوق اهمیت ازها باشگاه همانند خدماتى

از  بلق خدمات كیفیت ارزیابى و بوده ناملموس اغلب خدمات زیرا
 به كنندگانمصرف نتیجه در. بود خواهد مشکل آن مصرف

 خرید با مرتبطهاى ریسک كاهش براى دهانبهدهان ارتباطات
 داشت. خواهند فراوانى توجه
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