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Abstract 

The purpose of the present study is to review an estimation of customer lifetime value (CLV) based 

on quality of services provided by Mashhad body building gyms. The research method was 

correlational description and it had an estimation approach. The Research statistical population 

consisted of those who enrolled in body building gyms in Mashhad for at least 6 months, among 

whom 384 members were studied in different gyms ranked from 1 to 3 with respect to their 

cooperation and accessibility. The research instruments consisted of 2 standard questionnaires 

including Services Quality by Parmason et al. (1985) and Customer Lifetime Value by Vow Vali 

(2011) which were distributed among the customers in the gyms through a stratified way.  SPSS 

and LIZREL software programs were used for data analysis. The results showed that by 95% 

confidence level it can be said that quality of services provided by the gyms can have a significantly 

positive effect on CLV while no significant correlation was observed between CLV and ranking of 

the gyms. On the other hand, quality of services and ranking of the gyms have a significant impact 

on CLV. Therefore, it is recommended to the directors of the gyms to pay more attention to the 

components which enhance service quality and ranking of their gyms.   

 

Keywords: Customer Lifetime, Quality of Services, Body Building Gyms, Mashhad. 

 

 

 

 

 
 

1 Cite this article: Hosseini Ravesh, M.H. & Moghadam, A. (2023). An Estimation of Customer Lifetime Value Based on Quality 

of Services in Mashhad Body Building Gyms. Applied Research in Sports Science and Health, 2(2), p. 

 

Received:  21/03/202 ; Revised: 04/04/2023 ; Accepted:  30/04/2023 ; Published online:         40/05/2023  

Article type: Research Article                    Publisher: Qom Islamic Azad University                    © the authors 

 

 
 

https://www.orcid.org/0000-0002-3946-5679
https://www.orcid.org/0000-0002-6324-2758


 
 

20 
 

   یمبنا بر  یارزش طول عمر مشتر  نیتخم   ینیب شیپ 

 1مشهد  یبدنساز ی هاباشگاهخدمات ارائه شده در  تی فیک 
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 چکیده 

 یبدنسههاز یهاخدمات ارائههش شههده در باشههگاه  ت یفیک   یبرمبنا  یارزش طول عمر مشتر  نیتخم  ینیبشیپ  پژوهش حاضر بررسی  هدف

 کننههدگان بههشمراجعش  مطالعههش  ایههن  آمههاری  جامعههش  باشههد.بینههی میتوصیفی همبستگی بهها رویدههرد پیش  روش پژوهش  شهر مشهد بود.

 لحهها  از نظر مورد هایباشگاه در تفدیک بش نفر 384. داشتند فعالیت  سابقش ماه شش حداقل کش مشهد بودند  شهر  بدنسازی  هایباشگاه

ابههرار پههژوهش گرفتنههد.    قههرار  مطالعههش  مههورد  تعیین  سش  تا  یک  درجش  بش صورت  هاباشگاه  امتیاز  برحسب   بودن،  دسترس  در  و  همداری

( بود کههش بههش 2011ی )( و پرسشنامش ارزش چرخش عمر مشتری واو ول1985پرسشنامش استاندارد کیفیت خدمات پارماسون و همداران )

افههرار اس.پههی.اس.اس و هههای پههژوهش از نرمبش منظههور تحلیههل دادههای بدنسازی توزیع شد.  ای، بین مشتریان باشگاهصورت خوشش

های توان گفت کش کیفیههت خههدمات ارائههش شههده در باشههگاهدرصد می 95نتایج نشان داد، در سطح اطمینان    استفاده شد.لیررل    افرارنرم

بنههدی باشههگاه، تفههاوت بر ارزش طول عمر مشتری تاثیر مثبت و معنههاداری دارد و بههین ارزش طههول عمههر مشههتری و درجش  بدنسازی

 رانیبش مههد ،نیبنابرا .دارد یطول عمر مشتر  یرو  یمعنادار  ریباشگاه تاث  یبنددرجشکیفیت خدمات ارائش شده و    معناداری مشاهده نشد.

 داشتش باشند.    ی باشگاهبنددرجشهای افرایش کیفیت خدمات و مولفشبش بحث    یشتریتا توجش ب  شودیم  شنهادیپ  هاباشگاه

 های بدنسازی، شهر مشهد.کیفیت خدمات، باشگاه  طول عمر مشتری، ها:کلیدواژه

 
 یبدنساز یهاخدمات ارائش شده در باشگاه  ت یفی ک یمبنا بر  یارزش طول عمر مشتر نی تخم ینیبشیپ (.1402) حسینی روش، سیَد محمدَحسین؛ مقدم،امیر این مقاله:استناد به  1

 (، ص 2)2پژوهش های کاربردی در علوم ورزش و سلامت،  .مشهد
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 مقدمه

طور کههش همههانهای اخیر تبدیل بش یدی از موضوعات مهم در زمینش مدیریت ارتباط با مشتری شده است و  ارزش عمر مشتری در سال

: »ارزش فعلی جریان سود آتی مورد انتظار در یک افق زمههانی مشههخش ناشههی از معههاملات نداکرده( بیان  1996)  1و آرمسترانگ  کاتلر

تعاریف مختلفی از ارزش طههول کش این مسئلش بش معنای شناسایی کاربران سودآور است.  ،نامند«مشتری را مدیریت ارتباط با مشتری می

این ها بش این نتیجش رسیدند کش فقط  ت. امروزه بسیاری از باشگاههای مختلف ارائش شده اسعمر مشتری با استفاده از رویدردها و روش

مهم نیست کش مشتری جدید داشتش باشند، بلدش مهم است کش مشتری فعلی خود را راضی نگش دارند. در واقع، میران و نوع ارتباطی کههش 

های مختلفی دارد کش در سش بخش جهه، ، ی روشها با مشتریان دارند، باید طبق سود و وفاداری مشتریان باشد. ارتباط با مشترشرکت 

کنههد، در باشگاه وقتههی از خههدمات باشههگاه اسههتفاده می  (. مشتری2013)اسماعیلی و تارخ،    بندی شده است حفظ و حاشیش سود بخش

شههتری شود کش بش منبع مهمی برای باشههگاه تبههدیل شههود. سههود مشههتری و ارزش مکند و این مسئلش باعث میتجربش و دانش کسب می

ها برای دستیابی بش سود مشتری، ارزش طول عمر مشتری است. ارزش طههول عمههر مشههتری بهها بندی شود، یدی از روشتواند دستشمی

توان دقیقاً مشخش کرد کش کدام مشتری بههرای باشههگاه سههودآور های مدرن میشود. با روشهای متنوعی محاسبش میاستفاده از فرمول

صرفش است، حفظ کدام مشتری استراتژیک است، در تئوری، باید تمام مشتریان در باشگاه مهم باشند بشنمقرواست، حفظ کدام مشتری  

 توان سطح یدسانی از توجش را بش همش مشتریان داد. ها برخورد شود، اما واقعیت این است کش نمیخوبی با همش آنبشو 

مورد مطالعش قرار گرفتش اسههت و در تعههداد زیههادی از مقههایت در پایگههاه داده اهمیت درک مفهوم طول عمر مشتری در تاریخچش بارها 

ت تا ت. پویایی تدنولوژی اطلاعات و احتمال گردآوری اطلاعات درباره مشتریان باعث شده اسسهای اخیر آورده شده اعلمی در سال

کنههد کههش های بازاریابی خاصههی توسههعش پیههدا تژیدسترسی بش ارزش طول عمر مشتری افرایش و استرا یدهای جدعلاقش بش یافتن روش

رود، مفاهیمی مانند سودآوری مشتری، وفاداری مشتری، مشتریان ارزشههمند طور کش انتظار میهمانروی مشتریان ارزشمند تمرکر دارد. 

دو دهش اخیر، تمایل زیههادی بههش بررسههی 2.(2020پلیوا،  و )نگ، سیوانی مقایت جدید ذکر شده است مندی ارزشمند بارها در و رضایت 

ها در زمینههش ترین سرفصلتوان کیفیت خدمات را یدی از مهمکش میصورتیبششده است، ایجاد متغییر کیفیت خدمات در بخش صنعتی 

وفههاداری شود و باعث مرایایی ماننههد دانست. مشخش است کش کیفیت برتر باعث عملدرد بهتر باشگاه میخدمات و بازاریابی ورزشی  

کیفیههت خههدمات در   (.1390شود )سجادی و همداران،  وری در سازمان میمشتری، پاسخگویی بش نیاز مشتری، رشد سهم بازار و بهره

 توان بش موارد زیر مربوط دانست: باشگاه را می

شههود، بههش ایههن کیفی ملموس: این موارد شامل تمام تجهیرات ظاهری باشگاه، محیط باشگاه و ظاهر پرسنل و مربی می  موارد .1

 مفهوم کش کیفیت وسایل و تجهیرات ورزشی در چش اندازه است و آیا کیفیت کافی دارد. 

 
1 Kotler & Armstrong 
2. Ng, Sweeney & Plewa 
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آیا تمام شههرایطی  ؟کندتش عمل میآیا دقیق و درست بش خدما  ؟کنداعتماد: آیا باشگاه حریم خصوصی مشتری را رعایت می .2

  ؟کنددر طول مدت زمان مقرر ارائش می  ،را کش وعده داده است 

آیا تمایل و آمادگی دارد کش خدمات مطلههو    ؟دهدپاسخگویی: آیا اگر مشتری شدایت یا سوالی داشتش باشد، بش او پاسخ می .3

 ؟زمان انتظار برای هر دستگاه چقدر است  ؟افت پاسخ منتظر بماندآیا مشتری باشگاه باید زمان زیادی را برای دری ؟را فراهم سازد

آیهها خطههرات   ؟توانند اعتماد مشتری را جلب کنندآیا می  ؟اطمینان: آیا مربی و کارمندان باشگاه دانش و مهارت یزم را دارند .4

  ؟ی القاء کندتواند حس اعتماد و اطمینان را بش مشترآیا مربی می ؟کننداحتمالی را بش مشتری گوشرد می

برقرار سازد و توجش خاص بش تههک تههک مشههتریان داشههتش  یهمدلی: آیا باشگاه این توانایی را دارد کش با مشتری ارتباط درست .5

 ؟هایشان برسندها را یاری کند تا بش خواستشباشد و آن

ههها خههدمات وفادار خود را شناسایی کنند و بههرای آنسازی مانند هر سازمان و شرکت دیگری تمایل دارند کش مشتریان  های بدنباشگاه

مناسبی را ارائش دهند، همچنین سعی دارند تا مشتریان غیروفادار را با راهبردهای استراتژیک بش مشتریان وفادار تبدیل کننههد و خههدمات 

های مدیریت درست نند. یدی از راهها را از دامنش خدمات خود ح،ف ک ها ارائش دهند و در غیر این صورت آنمناسب و با ارزش بش آن

توانههد اسههت؛ ایههن نتههایج می Customer Life Time Valueیا CLVارتباط با مشتری روش محاسبش ارزش طول عمر مشتری یا 

 های بازاریابی و فروش شرکت بش کار گرفتش شود. های مختلف بش کار رفتش و برای توضیح استراتژیبرای بخش

و تداوم حیات سازمان بش مشتریان نگاه کنند و بقاء سازمان در گرو شناسایی مشههتریان   ءید از دیدگاه رقابتی، بقاباهای بدنسازی  باشگاه

توجهی دارد و عمدتاً تمام فعالیت سازمانی باشههگاه بایههد بههر قابلجدید و حفظ مشتریان قبلی است. حفظ مشتری در بازاریابی اهمیت  

سههازمان و بازار تواند بش صورت مستقیم بر عملدرد مالی داری را در مشتریان ایجاد سازد و میاین اساس باشد کش بتواند رضایت و وفا

خواستش مشتریان کمک کند. این مسئلش فرضی وجود دارد کش ارزش طول عمههر مشههتری بهها افههریش مشههتریان کنههونی و مین تأاز طریق  

 1صرفش است )بلاتیربرگف هرینش برای افرایش طول عمر مشتری کاملاً بش، بنابراین صرکندها افرایش پیدا میارتباط دائم با آنبرقراری  

برای ارتباط بهها مشههتری در بههازار بسههیار از آن  تواند  می  ،کندعمر مشتریان را تعیین    طولارزش    . اگر باشگاه بتواند(2001و همداران،  

ها ؛ بنههابراین شههرکت (1401)رجبی اصههلی و همدههاران،    ضروری است رقابتی استفاده کند کش این مسئلش برای طول عمر سازمان بسیار  

ها یهها دوره زمههانی تواند بش معنای از دست دادن کل جریان خریدهای آن مشتری در طول عمر آندریافتند کش از دست دادن مشتری می

عمههر مشههتری هسههتند، در  طههولکسههب ارزش هایی کش بش دنبال کند. بنابراین، باشگاهباشد کش مشتری از خدمات آن باشگاه استفاده می

طول چند دهش اخیر، رویدردهای بازاریابی سنتی را تغییر دادند و بش دنبال ایجاد مشتریان وفادار هستند. مشتریان کلید موفقیت تجههاری 

ها و میران سههوددهی ار آنتوان انتظار داشت کش سهم بازبش این معنا کش با افرایش وفاداری مشتریان می  ،های بدنسازی هستنددر باشگاه

های مناسب خ، استراتژیأریری و  بازار باید با برنامش  . درک (0620،  2همداران)هانت و    توجهی افرایش پیدا کندقابلباشگاه بش صورت  

ها را بش همراه داشتش باشد. عملدرد هر باشگاه بش حفظ مشههتریان درازمههدت همراه باشد تا وفاداری مشتریان و افرایش نرخ وفاداری آن

 
1 Blattberg  
2 Hunt 
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خههدمات باید بش دنبال ج،  مشتریان جدید باشند، بلدش باید بش حفظ مشتریان قبلی و موجود نیههر بدردازنههد.    تنهانشها  آن  .بستگی دارد

 ،(1999،  1مشتری احساس عدم اطمینان بیشتری بش خرید دارد )مانگولد  ،در بخش خدمات؛  برخلاف کایها، ناملموس و تجربی هستند

 ازمدت باشد. رد گشایی برای حفظ مشتری دراند راهتو میدر باشگاه  بررسی کیفیت خدمات 

. نتههایج مطالعههش بررسههی شههدسههازی و در ارزش طههول عمههر مشههتری مدل  ( نقش سههبک رهبههری2022)  2صفاری و کریمیدر مطالعش  

در ارزش طول عمر مشتری در این مطالعههش در بافههت لفش  ؤ مشش  .  دباشمیرهای کلیدی  معنادار روی متغی  مثبت وثیرهای  أتدهنده  نشان

رهبههری خههدماتی روی ارزش ثیر أتهه تواند باندداری مشخش شد. نتایج تجربی نشان داد کش مدل پیشنهادی کاملاً تائید شده است و می

ن اهای ایروبیک بههانو بینی ارزش طول عمری مشتری براساس مدیریت ارتباط در باشگاهکند. در مطالعش پیشید  أیتطول عمر مشتری را  

( اسههتفاده کردنههد کههش 2015( از پرسشنامش استاندارد مدیریت ارتباط با مشتری لههویین )1398)  و همداران  شهرستان گرگان، خدابخشی

های ایروبیک بههانوان رابطههش معنههادار و منطقههی نتایج این مطالعش نشان داد کش بین ارزش طول عمر مشتری با مدیریت ارتباط در باشگاه

هههای های مناسب از طریههق کانالبش دست آوردن فرصت با  ن باید  اهای ایروبیک بانو توان گفت کش باشگاهدیگر میعبارتبشجود دارد.  و

سازی محصویت و خدمات مناسب برای مشتریان، اعتماد مشتریان را افرایش دهند و با اطمینههان در عملدههرد باشههگاه مناسب و فراهم

 را حفظ کنند. خود با مشتریان شده و مشتریان  خود باعث تعاملات مثبت  

عنوان بههش( ارزش طول عمر مشتری را 1399) و همداران رحیمی اقدم ،مند بر ارزش طول عمر مشتری«بازاریابی رابطشثیر أتدر مطالعش »

منههد بههش صههورت مسههتقیم بههر نشان داد کش بازاریههابی رابطش  . نتایجابراری مهم برای دستیابی بش مدیریت ارتباط با مشتری بررسی کردند

مثبت و معنههادار دارد. همچنههین بازاریههابی ثیر  أت  0.57و بر کیفیت رابطش با ضریب مسیر    0.51ارزش طول عمر مشتری با ضریب مسیر  

دارد. ثیر أتهه ول عمههر مشههتری بههر ارزش طهه   0.51مند بش صورت غیرمستقیم از طریق متغییر میانجی کیفیت رابطش با ضریب مسههیر  رابطش

و باعههث   نندک با مشتری برقرار  ثری  ؤ متوانند ارتباط  مند و بهبود کیفیت رابطش میگ،اری روی بازاریابی رابطشها با سرمایشبانک  ،بنابراین

 طول عمر مشتری شوند.  شده و  ارزش حاصل  افرایش  

( 1398) و همدههاران  اسفیدانی  ،شعب بانک ملی شهر چالوس(«-شدر مطالعش »ارائش مدل شناخت ارزش طول عمر مشتریان )مورد مطالع

بررسی کردند. تحلیههل را مشتریان بر های تعویض ساختارهای چند بعدی تعهد، وفاداری و هرینشثیر  أتمشتری استفاده کردند و    278از  

مثبت و معنادار تعهد عاطفی، تعهههد   ثیرأتبیانگر  ج  ینتاداده و تست مدل پیشنهادی پژوهش، روش حداقل مربعات جرئی استفاده شد و  

 های تعویض بر ارزش طول عمر مشتری بود. ، وفاداری رفتاری، هرینشسابگرانشح

محمههدی و همدههاران   توسط  ،مطالعش »رابطش مدیریت ارتباط با مشتری و کیفیت رابطش و ارزش طول عمر مشتری در صنعت هتلداری«

شود. نتههایح حاصههل از رتباط با مشتری نهایتاً باعث ارتقاء چرخش عمر مشتری از طریق کیفیت رابطش مینشان داد کش مدیریت ا  ،(1394)

. ن دادنشهها 0.75ری را برابههر بهها یر کیفیت رابطههش و ارزش طههول عمههر مشههتمدلسازی معادیت ساختاری، ضریب استاندارد بین دو متغ

. نتههایج ایههن نههدهای بدنسههازی پرداختکیفیت خدمات ارائش شده در باشههگاه  بش بررسی  ، در پژوهشی(1395پلنگرد و همداران )ناصری  
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های بدنسههازی بایههد خههدماتی هاست. باشههگاهمطالعش نشان داد کش بهبود در خدمات دریافتی توسط مشتریان از دییل سودآوری باشگاه

های بدنسههازی . باشههگاهشدمشتری خواهد    فظحتیجش  فراتر از انتظار ورزشداران ارائش دهند و این مسئلش باعث افرایش وفاداری و در ن

سازی زمینش برای استفاده مجدد مشتریان از خدمات خود و کسب سههودآوری در مقایسههش بهها سههایر مراکههر برای ج،  مشتری و فراهم

ی بیشتری را بههش وقت رضایت بیشتر و در نتیجش وفادار  کنند. این رقابت اگر بش جهت افرایش سطح کیفیت باشد، آنورزشی رقابت می

 همراه دارد. 

زمان انتظار بر ارزیابی کیفیت خدمات و رضایتمندی مشتریان در حیطش خههدمات ورزشههی از ثیر  أت( در مطالعش  1397رهبر و همداران )

هههای تغیرهای این مطالعش نشههان داد کههش زمههان انتظههار و میافتش  .نفر خانم استفاده کردند  100  ای شاملروش توصیفی پیمایشی با نمونش

خدمات(، در اختیار مههدیران مستقل برای دستداری و اثرگ،اری بر دو عامل دیگر مدل )رضایت و کیفیت   عنوان متغیربشکننده آن،  تبیین

تواند باعث افرایش رضههایت مشههتریان مجموعههش گ،اری در ساختار خدماتی میست. این مطالعش نشان داد کش توسعش و سرمایشاورزشی  

 بشود.  ورزشی 

یابی بش مرایای رقابتی مورد بررسی قرار گرفتههش عنوان ابراری حیاتی برای دستبش( کیفیت خدمات  1396فرد و همداران )در مطالعش معین

های پژوهش نشان داد کش تفاوت معناداری بین ابعاد کیفیت یافتش  هر مشهد مورد بررسی قرار گرفتند.گردشگر پارک آبی ش  384است و  

رها ارتباط معناداری با رضایتمندی مشتریان دارند. نتایج این پههژوهش نشههان داد کههش بهها بازگشههت ید دارد و تمام این متغخدمات وجو 

مین أتهه ها باید متوجش رضایت مشتری شود. مشههتریان ناراضههی بههرای  ها و توانمندیشود. همش فعالیت مشتریان، بقاء سازمان تضمین می

تر از ضرر و زیان ناشی از ترک یک مشتری یا از دسههت دادن مشههتری ناراضههی بسههیار جههدی  .کنندنیازهای خویش بش رقبا مراجعش می

تواند با تعداد بسیار زیادی از مردم صحبت کند و نارضایتی خههویش را کش یک مشتری ناراضی میرسد. چراچیری نیست کش بش نظر می

های ورزشی باید عوامل رضایتمندی مشههتریان را های آبی و سازمانعشمجمو   نمالدابش مراتب بدتر جلوه دهد. بر این اساس، مدیران و  

 پیدا کنند.  هاشناسایی کنند و راهدار مناسبی را برای حفظ و ارتقاء سطح رضایت آن

( ارزش طول عمر مشتری مورد بررسی قرار گرفت. در این مطالعش ارزش طههول عمههر مشههتری بههش 2022در مطالعش ژانگ و همداران )

بههرای حداکثرسههازی ارزش طههول عمههر مشههتری  MREOptسازی کارآمدی سازی شده است و الگوریتم بهینشختاری مدلصورت سا

روزرسههانی بشریری پویهها بههرای ی و ترکیههب آن بهها برنامههشنپیشنهاد شده است. این الگوریتم براساس فرض تدرار تجربیات بش یاد مانههد

توانههد باعههث های تجارت الدترونیههک میدر اپلیدیشن  MREOptآفلاین نشان داده است کش    تتجربیاهاست. در این مطالعش،  حلراه

های معمول شههود. نتههایج آنلایههن هههم مریههت ایههن روش سازی ارزش طول عمر مشتریان در مقایسش با سایر روشبهبود در بهینش  60%

 ان داد. های سنتی نشساختاری را در مقایسش با روش

یا تمدید حق عضویت در نظر گرفتههش   ثبت . در این مطالعش  انجام شدارزش طول عمر مشتری  ( ارزیابی  2022عش بادری و تران )لدر مطا

 صورتی باشد کش بتوان موقعیت فعلی سازمان را ارزیههابی کههرد و بتههوان تفههاوت بههینبشتواند  و نشان داده شده است کش ارزش می  شده

شناسههی درآمد مازاد بش خاطر عضویت یا عدم عضویت اعضا را بدست آورد. این مسئلش کاربردهای زیادی دارد و بهها اسههتفاده از روش

قیمههت عضههویت را بههر ثیر  أت.   2بینی کند،  . آینده تعداد اعضا را پیش1  :دهدبرانگیر پاسخ میزنجیره مارکو بش سش سوال رایج اما چالش
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کههش باعههث   در نظههر بگیههردهایی را بش صورت تخفیف قیمت  . سیاست 3بینی کند و  در صورت افرایش قیمت پیشدرآمد و رشد اعضا  

 شود. افرایش درآمد طول عمر مشتری می

برای ارتباط با مشتری در بازار بسیار رقابتی اسههتفاده کنههد کههش   از آن  تواندکند میعمر مشتریان را تعیین  طول  اگر باشگاه بتواند ارزش  

تواند بههش معنههای از از دست دادن مشتری می. (1401)رجبی اصلی و همداران،   ن مسئلش برای طول عمر سازمان بسیار ضروری است ای

کنههد. ها یا دوره زمانی باشد کش مشتری از خدمات آن باشگاه اسههتفاده میدست دادن کل جریان خریدهای آن مشتری در طول عمر آن

عمر مشتری هستند، در طول چند دهش اخیر، رویدردهای بازاریابی سههنتی را تغییههر طول  هایی کش بش دنبال کسب ارزش  بنابراین، باشگاه

بش این معنا کش بهها افههرایش  ،های بدنسازی هستنددر باشگاهدنبال ایجاد مشتریان وفادار هستند. مشتریان کلید موفقیت تجاری  بشدادند و  

)هانههت  کندتوجهی افرایش پیدا میقابلها و میران سوددهی باشگاه بش صورت  سهم بازار آنتوان انتظار داشت کش  وفاداری مشتریان می

مبنای کیفیت خدمات   تخمین ارزش طول عمر مشتری بربینی  پیشاین مطالعش بش دنبال    ذکر شده  با توجش بش موارد  .(2006و همداران،  

تواند بش پژوهشگران کمک کند تا بتوانند سود حاصل از شرکت را افههرایش های آن میکش یافتش  های بدنسازی است باشگاهارائش شده در  

 د.دهند و درباره ارزش طول عمر مشتریان جدید براساس کیفیت خدمات باشگاه بدنسازی بیشتر مطالعش کنن

 روش تحقیق

افههرار لیههررل جهههت نرم، از مقدمههشبنابراین در این پژوهش طبق مطالب گفتش شههده در   است.وصیفی همبستگی  تحاضر    پژوهشروش  

 بش و توصیفی  روش  با  پژوهش  این  است   مشهد  شهر  بدنسازی  هایباشگاه  مشتریان  کلیش  آماری  جامعش  شود.میها استفاده  بررسی فرضیش

 مههاه شههش حههداقل کش است  مشهد شهر بدنسازی هایباشگاه در کنندگانشرکت   مطالعش  این  آماری  جامعش.  گرفت   صورت  میدانی  شدل

 مطالعش این در هستند، مشغول  فعالیت   بش  غیرقانونی  صورت  بش  کش  هاییباشگاه  و  تأسیس  تازه  هایباشگاه  بنابراین،.  داشتند  فعالیت   سابقش

 حههدود در مشهد  در  بدنسازی  هایباشگاه  تعداد.  باشند  داشتش  بدنسازی  هایدستگاه  باید  الراماً  ورزشی  هایباشگاه.  نشدند  گرفتش  نظر  در

 کههش  گرفههت   صههورت  هاییباشگاه  بین  در  مطالعش  این.  دارند  فعالیت   مجوز  باشگاه  600  تا  500  حدود  کش  هست   باشگاه  1400  الی  1300

 و باشههگاه یتههابلو  مبنههای بههر شههده ارائههش خههدمات کیفیت  بندیدرجش وضعیت  براساس هاباشگاه درجش تعیین ضمن،  در.  داشتند  مجوز

 باشههگاه  هر  در  کنندهمراجعش  مشتریان  تعداد.  است   شده  لیست   و  بندیدستش  عادی  و  خو   ممتاز،  صورت  بش  کش  است   مدیریت   اظهارات

 از ناشههی مشههدلات و جامعههش پراکندگی و باشگاه مدیران طرف از اطلاعات صحیح ارائش عدمدلیل  بش  مسئلش  این.  نبود  گیریاندازه  قابل

 بههش  بههوده اسههت   نمونش  نفر  384  حداکثر  کش  نامشخش  جامعش  مبنای  بر  نمونش  حجم  تعیین  روش  ،بنابراین.  بود  تحقیق  شرایط  کنترل  عدم

 مههورد و تعیههین  سش  تا  یک  درجش  صورتشب  هاآن  امتیاز  برحسب   بودن  دسترس  در  و  همداری  لحا   از  نظر  مورد  هایباشگاه  در  تفدیک

جامعش آماری این مطالعش از نظر یههک صههفت مشههترک هسههتند و آن   است.  عادی  3  و  خو   2  ممتاز،معنای  بش  1  کش  گرفتند  قرار  مطالعش

از  ،دهد، بنابراین های مناطق مشهد است. نمونش آماری در این مطالعش باید بش بهترین صورت بتواند کل جامعش را نشاناستفاده از باشگاه

پهه،یری بهتههر تعمیمهای سطح شهر مشهههد وجههود دارد و بههرای جایی کش احتمال تفاوت معناداری بین باشگاهحیث نحوه انتخا ، از آن

کههش در بخههش نمونههش مدههانی طوریشب  ای(خوشههشای و  طبقههشگیری ترکیبی )ماهیت جامعش آماری از نمونشدلیل  اطلاعات و همچنین بش  

تعههداد  فهرسههت ای اسههتفاده شههد. خوشههشصههورت  شای و در بخش نمونش انسانی )مشتریان( بطبقشصورت  شا( برحسب درجش بهباشگاه)



 
 

26 
 

حجههم طبقههش و توزیههع جغرافیههایی بههش  توجش    های فوق باپرسشنامش بین باشگاه  384تا تعداد    شدندبندی تعیین  درجشمبنای    ها برباشگاه

های فعلی مورد بررسی قرار بگیرنههد ای توزیع شود. در ابتدا برای انتخا  بهتر ابرار، باید گرینشطبقشصورت نمونش تصادفی  شها بباشگاه

و  ها از نظههر راحتههیها، اسههتفاده از پرسشههنامشو بهترین گرینش برای ارزیابی هر متغییر شناسایی شود. بههش خههاطر شههرایط فعلههی باشههگاه

( بیشترین مطابقت را با اهههداف ایههن پههژوهش 2011ارزش چرخش عمر مشتری واو ولی )پرسشنامش صرفش بودن پیشنهاد شدند. بشمقرون

 شود.میمؤلفش  5داشت. این پرسشنامش شامل  

در مورد کیفیت خدمات مشتری در باشگاه ورزشی هم چندین پرسشنامش در مطالعات داخلی و خارجی استفاده شدند مانند پرسشههنامش 

فههرد و همدههاران معین(، و پرسشههنامش اسههتاندارد لیههو )مطالعههش 2002شنامش هیگتورو و همداران )(، پرس2008لیو )کیفیت خدمات چین

( اسههت 1985ترین پرسشنامش مطابق با اهداف این مطالعش، پرسشنامش استاندارد کیفیت خدمات پارماسون و همدههاران )مناسب   .(1396)

استفاده شده است. ابعاد این پرسشنامش عبارت اسههت از: عوامههل محسههوس، قابلیههت شده این پرسشنامش در این مطالعش اصلاحکش نسخش  

خاطر و همدلی کش در دو بخش ادراکات )وضعیت موجود( و انتظارات )وضعیت مطلو ( هستند. اعتبههار اطمینان، پاسخگویی، اطمینان

( تائید شده اسههت. پایههایی 1393( و شعبانی )1390( توسط سرمد و همداران )2011یا روایی پرسشنامش چرخش عمر مشتری واو ولی )

بههود کههش ایههن مقههدار مههورد قبههول اسههت.   0.92( برابر با  1393این پرسشنامش نیر با استفاده از روش آلفای کرونباخ در مطالعش شعبانی )

ش آمههاری پرسشنامش استاندارد کیفیت خدمات روایی صوری و محتوایی داشتش اسههت ولههی جهههت هماهنههگ کههردن سههوایت بهها جامعهه 

تأییههد اصلاحات مختصری در آن صورت گرفت. ل،ا روایی محتوایی و صوری آن با صلاحدید متخصصان در زمینش تربیت بدنی مورد 

مطالعش بش بررسی مطالعاتی پرداخت کش بش دو دستش کلیدواژه ارزش طول عمر مشتری و کیفیت ارائش خههدمات این  در ابتدا    قرار گرفت.

های حاصل گردآوری و مدل اولیش بههرای ایههن طالعات در بخش داخلی و خارجی مورد استفاده قرار گرفتند و دادهپرداختش بودند. این م

پژوهش بررسی شد. در مرحلش بعد، ابرارهای این مطالعات با یددیگر مقایسش شده و بهترین ابرار برای بررسی هر متغییر شناسایی شد. 

روش میدانی قرار گرفت و در مرحلش دوم، ابرارهای مههورد اسههتفاده شناسههایی شههدند و دو   ای معیارگردآوری داده بش صورت کتابخانش

بینههی های حاصل از این مطالعههش در پیشهای بدنسازی توزیع شد. یافتشای، بین مشتریان باشگاهصورت خوششبشپرسشنامش آماده شد کش 

ابتههدا بههش توصههیف آمههاری های بدنسازی استفاده شدند.  باشگاه  مبنای کیفیت خدمات ارائش شده در  تخمین ارزش طول عمر مشتری بر

های دادهمنظور توصیف  بشگیرد.  میهای مطرح شده مورد آزمون قرار  فرضیشهای حاصل از اجرای پرسشنامش پرداختش شده و سدس  داده

محاسبش گردید و ماکسیمم، فراوانی و درصد  مینیمم، میانگین، انحراف معیار،های شاخش 1اساس.پی.اس.افرار نرمم،کور با استفاده از 

 شود.  میکار برده ش ب 3لیررلافرار نرماز   ( با استفاده2SEMاز مدل معادیت ساختاری )  هافرضیشدر سطح استنباطی جهت بررسی 

  

 
1. SPSS 18 

2. Structural Equation Model: SEM 

3. Lisrel 8.80 
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 هایافته

درصههد(  58/ 6سههال ) 30تهها  20دهندگان بههین پاسههخسههن اکثههر  باشههند.میدرصد مرد   27/ 9درصد زن و    72/ 1مورد بررسی    نمونشدر  

صورت درجش یک تهها سههش تعیههین و مههورد شها بهای مورد نظر از لحا  همداری و در دسترس بودن برحسب امتیاز آنباشگاه  باشد.می

درصههد از  42/ 2اسههت و  1درجههش ها از نههوع درصد از باشگاه  28/ 4عادی است.    3خو  و    2ممتاز،    معنایبش  1مطالعش قرار گرفتند کش  

نههیمم، های توصههیفی شههامل میشههاخش (1) در جدول است. 3درجش  ها از نوعدرصد از باشگاه 29/ 4است و  2درجش  ها از نوعباشگاه

 ماکسیمم، میانگین و انحراف معیار برای هر یک از متغیرهای پژوهش مشخش شده است.

 ها برای متغیرها دادههای توصیف  شاخص  -1 جدول

 انحراف معیار میانگین ماکسیمم  مینیمم متغیرها

 0/75 3/50 5 1 میران استفاده از خدمات

 0/91 3/42 5 1 وفاداری

 0/81 3/51 5 1 تبلیغات شفاهی

 0/81 3/56 5 1 تمایل بش مراجعش مجدد

 0/70 3/50 5 1 ارزش طول عمر مشتری

 0/85 3/69 5 1 عوامل محسوس

 1/07 3/47 5 1 قابلیت اطمینان

 1/07 3/56 5 1 پاسخگویی

 0/97 3/85 5 1 اطمینان خاطر

 0/96 3/85 5 1 همدلی

 0/85 3/69 5 1 کیفیت خدمات

 

گیرد و در صورت برقرار بههودن ایههن میاسمیرنوف، نرمال بودن متغیرهای پژوهش مورد بررسی قرار -روفبا استفاده از آزمون کولموگ 

آمههده اسههت. بهها توجههش بههش  (2)نتایج این آزمون در جدول گردد. میدر معادیت ساختاری استفاده  1نماییشرط از روش نسبت درست 

تههوان از میباشد، ادعای نرمال بودن متغیرهای پژوهش پ،یرفتههش شههده و می 0/ 05ایندش سطح معناداری آزمون در تمام متغیرها بایتر از 

 ها استفاده کرد.فرضیشهای پارامتری برای بررسی  سازی معادیت ساختاری و همچنین روشمدلنمایی در روش نسبت درست 

  

 
1 . Maximum likelihood 
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 اسمیرنوف  -روفنتایج آزمون کولموگ -2 جدول

 نتیجش   سطح معناداری Zآماره   متغیرها

 نرمال است 0/122 1/392 میران استفاده از خدمات

 نرمال است 0/118 1/313 وفاداری

 نرمال است 0/112 1/191 تبلیغات شفاهی

 استنرمال   0/090 1/072 تمایل بش مراجعش مجدد

 نرمال است 0/079 1/546 ارزش طول عمر مشتری

 نرمال است 0/099 1/047 عوامل محسوس

 نرمال است 0/183 1/578 قابلیت اطمینان

 نرمال است 0/122 1/397 پاسخگویی

 نرمال است 0/194 1/005 اطمینان خاطر

 نرمال است 0/132 1/593 همدلی

 نرمال است 0/099 1/047 کیفیت خدمات

 

اصههلی   فرضههیشمربوط بش مدل معادلش ساختاری را جهت بررسههی    tبش ترتیب نمودار ضرایب مسیر و مقادیر آماره    (،2و    1)  نمودارهای

 گ،ارد.میپژوهش بش نمایش 

 

 
 و ضریب مسیر مدل فرضیه اصلی پژوهش نمودار ضرایب عاملی -1 نمودار
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 برای مدل فرضیه اصلی پژوهش tنمودار مقادیر آماره    -2نمودار 

 

باشد و با توجههش بههش ایندههش می 0/ 054برابر با  RMSEAهای برازش نشان داده شده است. مقدار مقادیر شاخش  (3شماره )  در جدول

دو بر درجش آزادی برابر . همچنین مقدار کای اسدوئر نسبی یعنی تقسیم کای است دهد کش مدل قابل قبول  است نشان می  0/ 08کمتر از  

72.59)  1/ 34با  
54

باشههند. در میبیشههتر  0/ 9نیههر از  NFIو  AGFI ،GFI ،IFI ،CFI هههایباشد و میران شاخشمی 3و  1( است و  بین 

، ساختار ابعاد مورد بررسی در مههدل پههژوهش را تأییدیها مطابقت دارند و تحلیل عاملی ها با ملاک تفسیری آنمجموع مقدار شاخش

 کند. أیید میت

 

 های برازش مدل پژوهششاخص  -3جدول 

AGFI GFI IFI CFI NFI RMSEA χ2/df 

92/0 94/0 92/0 91/0 91/0 054/0 34/1 

 

شود. با توجههش میسوایت مربوط بش ابعاد پرسشنامش، در قسمت بعد بش آزمون و بررسی فرضیش اصلی پژوهش پرداختش تأیید  با توجش بش  

طور کههش گفتههش شههد ، نشان داده شده اسههت. همههان(4)شده در جدول برازشآمده از مدل دست بشخلاصش نتایج    (،2و    1)بش نمودارهای  

 باشد، معنادار هستند.   -1/ 96و یا کمتر از  1/ 96ا بیشتر از ه( آنt-valueمسیرهایی کش مقدار آماره تی )
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 نتایج جهت آزمون فرضیه اصلی پژوهش  -4 جدول

 

 1ضریب مسیر روابط مورد بررسی فرضیه 
 آماره تی

 (t-value ) 
 نتیجه

 معنادار است 06/2 54/0 مشتری   عمرارزش طول   ←کیفیت خدمات ارائه شده  اصلی

 

های بدنسازی و ارزش طول عمر مشتری برابههر بهها ضریب مسیر بین کیفیت خدمات ارائش شده در باشگاه (،4)شماره با توجش بش جدول  

تههوان میدرصد    95بنابراین با اطمینان    ؛باشدمی  1/ 96است کش بیشتر از    2/ 06( برابر  tباشد. مقدار آماره تی )کش مقداری مثبت می  0/ 54

ی معنادار و مثبت بین کیفیت خدمات ارائههش شههده رابطشمعنادار است و وجود    0/ 05خطای    نتیجش گرفت کش این ضریب مسیر در سطح

های بدنسازی بر توان گفت کیفیت خدمات ارائش شده در باشگاهمیشود و  تأیید میهای بدنسازی و ارزش طول عمر مشتری  در باشگاه

 t، بش ترتیب نمههودار ضههرایب مسههیر و مقههادیر آمههاره 4و  3دارهای نمو در ادامش  مثبت و معناداری دارد. تأثیر  ارزش طول عمر مشتری  

 گ،ارد.میهای فرعی پژوهش بش نمایش  فرضیشمربوط بش مدل معادلش ساختاری را جهت بررسی 

 

 

 های فرعی پژوهش فرضیهو ضریب مسیر مدل  نمودار ضرایب عاملی  -3نمودار 

 
1 Path Coefficients 
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 فرعی پژوهش های فرضیهبرای مدل  tمقادیر آماره  -4نمودار

 

باشد و با توجش بش ایندههش کمتههر از می 0/ 028برابر با  RMSEAهای برازش نشان داده شده است. مقدار شاخشمقادیر  (5)در جدول  

باشد. همچنین مقدار کای اسدوئر نسبی یعنی تقسیم کای دو بر درجههش آزادی برابههر بهها میدهد کش مدل قابل قبول  است نشان می  0/ 08

31 /1  (80.20
61

باشههند. در بیشههتر می 0/ 9نیههر از  NFIو  AGFI ،GFI ،IFI ،CFI هههایباشد و میههران شههاخشمی 3و  1( است و  بین 

، ساختار ابعاد مورد بررسی در مههدل پههژوهش را تأییدیها مطابقت دارند و تحلیل عاملی ها با ملاک تفسیری آنمجموع مقدار شاخش

 کند. میتأیید 

 

 های برازش مدل پژوهششاخص  -5جدول 

AGFI GFI IFI CFI NFI RMSEA χ2/df 

93/0 91/0 91/0 91/0 92/0 028/0 31/1 

 

شههود. بهها میهای فرعی پژوهش پرداختههش فرضیشسوایت مربوط بش ابعاد پرسشنامش، در قسمت بعد بش آزمون و بررسی تأیید  با توجش بش  

 طور کههش گفتههش، نشان داده شده است. همههان(6)جدول شده در برازشخلاصش نتایج بدست آمده از مدل    ،(4  و  3)توجش بش نمودارهای  

 باشد، معنادار هستند.   -1/ 96و یا کمتر از  1/ 96ها بیشتر از آن(  t-valueشد مسیرهایی کش مقدار آماره تی )
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 های فرعی پژوهش نتایج جهت آزمون فرضیه -6 جدول

فرضییییییه 

 فرعی  
 ضریب مسیر روابط مورد بررسی

 آماره تی

(t-value) 
 نتیجه

 بینی دارد قدرت پیش 52/2 33/0 میران استفاده از خدمات ←کیفیت خدمات ارائش شده  اول

 بینی داردقدرت پیش 17/8 53/0 وفاداری ←کیفیت خدمات ارائش شده  دوم

 بینی دارد قدرت پیش 92/6 55/0 تبلیغات شفاهی ←کیفیت خدمات ارائش شده  سوم

 بینی داردقدرت پیش 61/9 50/0 تمایل بش مراجعش مجدد ←کیفیت خدمات ارائش شده  چهارم

 

ا های بدنسازی و میران استفاده از خدمات برابههر بهه ضریب مسیر بین کیفیت خدمات ارائش شده در باشگاه  (،6)با توجش بش جدول شماره  

توان نتیجش گرفههت کههش ایههن ضههریب میدرصد  95با اطمینان  ،است بنابراین 19.2مقدار آماره بتا برابر باشد.  کش مقداری مثبت می  0/ 33

های بدنسههازی قههدرت دهههد کیفیههت خههدمات ارائههش شههده در باشههگاهمعنادار است و این مسئلش نشان می  0/ 05مسیر در سطح خطای  

بینههی وفههاداری های بدنسههازی و پیشضریب مسیر بین کیفیت خدمات ارائش شده در باشههگاهرا دارد.  تأثیر  بینی استفاده از خدمات  پیش

تههوان نتیجههش میدرصههد  95با اطمینان  ،بنابراین ؛است  18.94باشد. مقدار آماره بتا برابر میکش مقداری مثبت    است   0/ 50مشتری برابر با  

های بدنسههازی کیفیت خدمات ارائش شده در باشگاهکش  شود  میتأیید  معنادار است و    0/ 05گرفت کش این ضریب مسیر در سطح خطای  

های بدنسازی و تبلیغات شفاهی ضریب مسیر بین کیفیت خدمات ارائش شده در باشگاهدارد.  یل بش مراجعش مجدد را  بینی تماقدرت پیش

 95بهها اطمینههان ، لهه،ا، باشههدمی 1/ 96است کههش بیشههتر از  8/ 17( برابر tباشد.  مقدار آماره تی )میکش مقداری مثبت  است    0/ 53برابر با  

ی معنههادار و مثبههت بههین کیفیههت رابطههشمعنادار است و وجود    0/ 05این ضریب مسیر در سطح خطای    توان نتیجش گرفت کشمیدرصد  

های توان گفت کیفیت خدمات ارائش شههده در باشههگاهمیشود و  تأیید میهای بدنسازی و تبلیغات شفاهی  خدمات ارائش شده در باشگاه

های بدنسههازی و ضریب مسیر بههین کیفیههت خههدمات ارائههش شههده در باشههگاهمثبت و معناداری دارد. تأثیر  بدنسازی بر تبلیغات شفاهی  

درصههد   95بهها اطمینههان    ،اسههت. بنههابراین  19.13بهها  باشد. مقدار آماره بتا برابر  میکش مقداری مثبت  است    0/ 53تبلیغات شفاهی برابر با  

شههود کههش کیفیههت خههدمات ارائههش شههده در میتأییههد معنادار اسههت و   0/ 05توان نتیجش گرفت کش این ضریب مسیر در سطح خطای  می

های بدنسههازی و ضریب مسیر بین کیفیت خدمات ارائش شده در باشههگاهبینی تبلیغات شفاهی را دارد.  های بدنسازی قدرت پیشباشگاه

 95بهها اطمینههان  ،اسههت. بنههابراین 18.96باشد. مقدار آماره بتا برابر  میکش مقداری مثبت  است    0/ 53بینی تمایل بش مراجعش مجدد با  پیش

 بینی تمایل بش مراجعش مجدد را دارد.  های بدنسازی قدرت پیشتوان نتیجش گرفت کش  کیفیت خدمات ارائش شده در باشگاهمیدرصد 

 شود.میپرداختش  بندی باشگاه  درجشارزش طول عمر مشتری بر مبنای  بش بررسی وجود تفاوت بین  1طرفشبا استفاده از آنالیرواریانس یک

طرفههش، بندی باشگاه متفاوت است. یزم بش ذکر است در آزمون پارامتری تحلیههل واریههانس یکدرجشارزش طول عمر مشتری برحسب  

 نتایج آزمون در جداول زیر نشان داده شده است.    .گیردمی( مورد بررسی قرار sig( و سطح معناداری )Fی فیشر )آماره

 
1 Anova 
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 بندی باشگاه های توصیفی ارزش طول عمر مشتری به تفکیک درجهشاخص  -7جدول 

 انحراف معیار میانگین درجش بندی باشگاه

 0/77 4/07 1درجش 

 0/74 3/75 2درجش 

 0/89 3/24 3درجش 

 

و  3/ 75برابر با  2، در باشگاه درجش 4/ 07برابر با  1میانگین ارزش طول عمر مشتری در باشگاه درجش با توجش بش جدول و نمودار فوق،  

بیشههتر از سههایر  1توان گفت ارزش طول عمر مشتری در باشگاه درجش میصورت توصیفی شاست کش ب 3/ 24برابر با   3در باشگاه درجش  

 باشد.میها  باشگاه

 

 س یک طرفه نتایج تحلیل واریان -8جدول 

 مجموع مربعات منبع تغییرات
درجههههههش 

 آزادی

میهههههههانگین 

 مربعات
F (سطح معناداریSig) نتیجش 

 19/14 2 38/28 بین گروهی
30/25 

  
  

*000/0 

 

 

تفهههاوت معنهههاداری 

 وجود دارد
 0/63 381 241/04 درون گروهی

   383 279/32 کل

 

 ؛(Sig < 0.05) باشههدمی 0/ 05است کش کمتر از  0/ 000( برابر با Sig) داری آزمونمعنیشود سطح میاساس جدول فوق مشاهده بر

بندی باشگاه تفاوت معناداری وجود دارد. با توجش بههش درجشتوان گفت بین ارزش طول عمر مشتری و  میدرصد    95بنابراین با اطمینان  

ها بیشههتر اسههت و پههس از آن از بقیههش باشههگاه 1شگاه درجش جدول آمار توصیفی و نمودار فوق، میانگین ارزش طول عمر مشتری در با

 باشد.می 3و در نهایت باشگاه درجش  2باشگاه درجش 

 

  



 
 

34 
 

 گیرینتیجه

شهر مشهههد  یبدنساز یهاباشگاهخدمات ارائش شده در   ت یفیک   یمبنا  بر  یارزش طول عمر مشتر  نیتخم  ینیبشیپ  حاضر  مطالعش  هدف

یان باشگاه بش یک توان بش تمام مشترها اهمیت فراوانی دارد. نمیاز مسائلی است کش در باشگاهمفهوم درک طول عمر مشتری یدی  بود.  

ای های ورزشی پیوسههتش بههش دنبههال شههیوهها اهمیت زیادی دارد. مدیران باشگاهد، با این حال حفظ مشتری برای باشگاهمیران اهمیت دا

ارد کیفی ملموس، اعتماد، پاسخگویی، اطمینان یا همدلی در این زمینش اهمیت برای افرایش طول عمر مشتری هستند. مفاهیمی مانند مو 

ها افرایش این مسئلش فرضی وجود دارد کش ارزش طول عمر مشتری با افریش مشتریان کنونی و برقراری ارتباط دائم با آنزیادی دارند.  

 . اگههر باشههگاه(1020و همدههاران،  1بلاتیربههرگصرفش اسههت )بش، بنابراین صرف هرینش برای افرایش طول عمر مشتری کاملاً کندپیدا می

تواند برای ارتباط با مشتری در بازار بسیار رقابتی استفاده کند کش این مسههئلش کند از آن میعمر مشتریان را تعیین می  طولبتواند ارزش  

زاده و نبههیهای این مطالعش از این حیث با مطالعههش یافتش  ؛(1401)رجبی اصلی و همداران،    سیار ضروری است برای طول عمر سازمان ب

زاده بش این مسئلش اشههاره شههده نبیدارد. در مطالعش تأثیر مشابش است کش خدمات ارائش شده بر ارزش طول عمر مشتری   (1399روحانی )

 ارزش افروده، باعث افرایش طول عمر مشتری شد.   توان با ارتقاء عملدرد و افرایشاست کش می

های ایروبیههک بین ارزش طول عمری مشتری با مدیریت ارتباط در باشههگاه( نشان داده شد کش 1398) خدابخشی و همداراندر مطالعش  

ترین منابع کسههب سههود و بقههاء اساسیترین و بانوان رابطش معنادار و منطقی وجود دارد. رابطش مستمر و خو  با مشتری، یدی از اصلی

رو مشههتریان تجربههش خههود را بهها دیگههران بههش تواند باعث حفظ مشتریان باشگاه بشود. از ایههنها است و ارائش خدمات خو  میباشگاه

تواننههد ها میآنها با کاهش هرینش برای مشتریان و ارائش خدمات بهتر بش شوند. همچنین باشگاهاشتراک گ،اشتش و باعث تبلیغ باشگاه می

باعث شوند کش مشتری در زمان نیاز دوباره باشگاه قبلی خود را بهترین انتخا  بداند و تمایل بیشههتری بههرای خریههد دوبههاره امدانههات 

  از این حیث این مطالعش مشابش با مطالعش فعلی است. های رژیمی آن داشتش باشد.باشگاه و برنامش

های مختلههف اسههتفاده از خههدمات باشههگاه، نشان داد کش بین طول عمر مشتریان با سههابقش( 1398) رانپژوهش خدابخشی و همدانتایج  

نشان داد کش بین درجش باشگاه و طول عمر مشتری ارتبههاط معنههاداری وجههود دارد و از حاضر  اما مطالعش    تفاوت معناداری وجود ندارد.

مند بش صههورت مسههتقیم بههر بازاریابی رابطشنشان داد کش  (1399)و همداران  رحیمی اقدمهای ما متفاوت هستند. مطالعش این حیث یافتش

مثبت و معنههادار دارد. همچنههین بازاریههابی ثیر  أت  0.57و بر کیفیت رابطش با ضریب مسیر    0.51ارزش طول عمر مشتری با ضریب مسیر  

دارد. ثیر أتهه بههر ارزش طههول عمههر مشههتری   0.51ر  مند بش صورت غیرمستقیم از طریق متغییر میانجی کیفیت رابطش با ضریب مسههیرابطش

بههش ایههن حاضههر از این حیث مطالعههش  معنادار بودن اثر مستقیم و غیرمستقیم متغییر کیفیت رابطش نقش میانجی جرئی در این رابطش دارد.

مثبههت و تههأثیر های بدنسازی بر ارزش طول عمههر مشههتری کیفیت خدمات ارائش شده در باشگاه  و نشان داده شد کش  بودهشبیش    پژوهش

( بافت مطالعاتی بانک و مشههتریان بانههک بههود، امهها از ایههن حیههث کههش کیفیههت 1399) و همداران اقدمرحیمیمعناداری دارد در مطالعش 

 . تحقیق حاضر همخوانی داردهای  یافتشبا دارد، تأثیر ات روی ارزش طول عمر مشتری  خدم
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دارد و نتههایج معههادیت سههاختاری، ثیر  أتهه مشتری بر ارزش طول عمر مشتری    مدیریت دانش  نشان دادند کش  (1398همداران )آمدی و  

کرد. امهها در بخههش ارزش طههول عمههر ید أیترا    0.87مدیریت دانش مشتری بر ارزش طول عمر مشتری با بار عاملی  ثیرگ،اری  أتمیران  

های نقههدی مشتری، ارتباط مثبت و معناداری بر حاشیش سود مشتریان مشاهده نشد. حاشیش سود معیاری است کش سودی غیههر از هرینههش

 بههر هرینههشیبی است از مدت زمانی کش مشتری با باشگاه در ارتبههاط بههوده و علاوهدهد. حاشیش سود ضرمستقیم را مورد بررسی قرار می

نتههایج پههژوهش گههرارش کردنههد.  حاضههرنتایج مشابهی با مطالعش  (1394محمدی و همداران ) شهریش باشگاه، سودهای جانبی نیر دارد.

بههادری  و (2022ژانگ و همداران ).  بود  حاضراز ابعادی مشابش با مطالعش  هم    (1396فرد و همداران )معینو    (1397رهبر و همداران )

 دانند. عامل مهمی برای موفقیت آن می  ،هار را در باشگاهبش بررسی ارزش عمر مشتری پرداختند و این متغی  (2022و تران )

بههش بحههث   یشههتریتا توجش ب  شودیم  شنهادیباشگاه پ  رانیبش مد  ،نیدارد، بنابرا  یطول عمر مشتر  یرو  یمعنادار  ریثأتباشگاه    یبنددرجش

تر و باسههابقش انیهه کش مرب شودیم شنهادیرو پنیدارد و از ا یدر چرخش عمر مشتر یادیز ت یاهم  یشفاه  غاتیتبلداشتش باشند.    یبنددرجش

و ثبههت   حفههظکمههک کنههد.    یارزش عمر مشههتر  شیها بتواند بش افراتر استخدام شوند کش شهرت آناطلاعات جامع  یتر و داراباتجربش

کههش   شههودیم  شههنهادیپ  نیدر باشگاه شود. بنههابرا  انیبش مراجعش مجدد مشتر  لیباعث تما  تواندیدر سامانش باشگاه م  یاطلاعات هر مشتر

 اقدام کنند.  یهر مشتر یاطلاعات فردثبت  نام و ثبت  بشها  باشگاه
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