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  ده يچک

ن حـوزه   ين محقق ـ يچن ـ  و هـم   ياب سـازمان  ي ـ هـر بازار   ي بـرا  يداران سازمان يد خر يشناخت رفتار خر  

 اسـت   يد سـازمان  يل رفتار خر  يه و تحل  ي، تجز  قين تحق ي ا يهدف اصل .   است يار ضرور ي بس يابيبازار

کننـد و چـه عوامـل و         ي م ـ ي را ط ـ  ينـد ي چـه فرا   يا هن ـايراد محـصولات    ي در خر  ها  سازمانکه   و آن 

 و يفيع توصق از نو يروش تحق . گذارند ير م ي تاث ها  آند  ي خر يريگ ميند تصم ي فرا ي بر رو  ييرهايمتغ

 و نامـه  پرسـش  مـصاحبه و    يها  روش از   يبيها ترک   داده يآور  روش جمع  ،يس همبستگ ي ماتر ليتحل

دهـد کـه    يق نـشان م ـ يج تحقينتا.باشد ي ميز روش معادلات ساختار   يها ن  ل داده يه و تحل  يروش تجز 

 ‐اي  رايانـه د محـصولات    ي ـدر خر )  کـشور  ي و اعتبـار   ي و موسسات مال   ها  بانک(يداران سازمان يخر

د ي ـ خر يري ـگ مينـد تـصم   ي در فرا  هـا   آن. کننـد  ي م ـ ي را ط ـ  يا ند هشت مرحلـه   ي فرا کيسخت افزار   

،  يط ـي و مهـم تحـت عنـوان عوامـل مح          ير پنج دسته از عوامـل اصـل       ي تحت تأث  يا نهايرامحصولات  

 قرار ي و عوامل فردي، عوامل گروه يکنندگان ، عوامل سازمان     عرضه يابي بازار يها  محرکعوامل  

 عوامل فوق و    ين تمام ير نشان داد که ب    يل مس يستاندارد شده از آزمون تحل    ر ا يب مس يضرا. رنديگ يم

  .  وجود داردي رابطه معناداريازمانداران سيد خري خريريگ ميند تصميفرا
  
  
  

 ـند خر ي، فرا يازمانسد  يرفتار خر ،  ي سازمان يابيبازار :ي کليد يها واژه ، عوامـل   يد سـازمان  ي
   يد سازمانيرگذار بر خريتأث
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 مقدمه .١
ن ي ـا ق آن، ي ـ عم يهـا   تفاوت بدون توجه به     ها  سازمانن ما و  ي مشترک ب  يها   از جنبه  يکي

 در سـلامت    يس ـکننـدگان نقـش مهـم و اسا         مـصرف  .ميکننده هست    مصرف ياست که همگ  

اع کالاها و خـدمات     د و مصرف انو   يخر،     که درمورد تقاضا   يماتيتصم. کنند  يفا م ياقتصاد ا 

گـر را   ي د ي و شکـست برخ ـ    هـا    شرکت يت برخ يشود، موفق   ي گرفته م  ها  سازمانتوسط ما و    

کننـده    ا مـصرف  ي ـ ييکننـده نهـا     کننـده اعـم از مـصرف        ن رفتـار مـصرف    يبنابرا. زند  يرقم م 

 و  يدي ـ تول يهـا  تي ـ فعال يان افتـادن تمـام    ي ـا بـه جر   ي ـک عامل مهـم در رکـود و         ي يسازمان

 يازهـا ي ن ي هماننـد مـا دارا     هـا   سازمان .باشد  يکننده م   ش مصرف يامعه با گرا   در ج  يبازرگان

د انـواع کالاهـا و خـدمات        ي ـ خود دست به خر    يازهاي مرتفع نمودن ن   ي هستند و برا   يمختلف

 از  ي بخـش بزرگ ـ    سـخت افـزار    ‐يا هانيرا کننده محصولات    عرضه يها  شرکت .]۱[زنند  يم

 موفـق   ين و اجـرا   ي تـدو  .کننـد   ي عرضـه م ـ   يبـازار سـازمان    خـود را بـه       يدي ـمحصولات تول 

 مشکل  يداران سازمان ي از خر   و کامل  حي بدون درک و شناخت صح     يابي بازار يها ياستراتژ

  . مواجه است يياست و با مخاطره بالا

 کننـده   مـصرف د  ي ـن باور است که رفتار خر     ي بر ا  کننده  مصرف و رفتار    يابيات بازار يادب

 خود ين امر به خود   ي ا .]۳[ قرار داد  ي و مورد مطالعه علم    ديتوان سنج  ي را م  ي و سازمان  يينها

 باشد که از    يابيران بازار ي و مد  کننده  مصرف پژوهشگران حوزه رفتار     ي برا ي مشوق تواند  يم

هـا    شـرکت  يبرا  موثر يابي بازار ين استراتژ ي و تدو  يابي بازار يها يورئت آن در ارايه ت    ياهم

 نـسبت بـه     يي نهـا  کننده  مصرفد  ينه رفتار خر  يمش مطالعه و پژوهش در ز     يگرا.  آگاه هستند 

 ني ـ ا قـات در  ي از مطالعـات و تحق     يم ـيست و بخـش عظ    ي ـسه ن ي قابل مقا  يد سازمان يرفتار خر 

، مطالعـه و پـژوهش در    ن حـال ي ـ بـا ا يول .]۱۰[پردازد يم يي نهاکننده مصرفحوزه به رفتار    

 ي صـنعت  يشورها در ک ـ  ي دهـه گذشـته از رشـد خـوب         در چنـد   يد سـازمان  ي ـنه رفتـار خر   يزم

ن مقالـه   ي ـدر ا . مورد توجه قرار نگرفته است    ما   متاسفانه در کشور     يبرخوردار بوده است ول   

م و مـشخص  ين قـرار ده ـ   يـي  و تب  ي را مـورد بررس ـ    يداران سـازمان  ي ـد خر يم تا رفتار خر   يبرآن

کنند و   ي م ي را ط  يندي سخت افزار چه فرا    ‐يها  انيراد محصولات   ي در خر  ها  آنم که   يساز

  .گذارند ير مي تأثها آند ي خريريگ مي بر تصمياملچه عو
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  قي تحقنهيشي پ.٢
جـاد  ي چهـار دهـه قبـل ا       ي كه در ط ـ   يد سازمان يکننده و رفتار خر      رفتار مصرف  يها  مدل

 يل اصـل  يدل. دهند ي م داران را نشان  ي و رفتار خر   يريگ  مي قابل درک تصم   يها  وهياند، ش   شده

 يريادگي ـل در   ي و تـسه   يورئ ـک ت ي ـجاد  ي کمک به ا   ، ي سازمان دي رفتار خر  يها  مدلتوسعه  

د و در جهـت کمـک بـه    ي ـک ابـزار مف ي ـعنوان   بهها  مدل .]۱۰[باشد  ي م ،  شود  يه م يچه ارا  آن

 ييايل پو ياما به دل  . رنديگ  ي مورد استفاده قرار م    يابي درخصوص بازار  يتيري مد يريگ  ميتصم

  .]۳[و به روز شوندد به طور مداوم مرور يد باي رفتار خريها مدلبازارها، 

د ي ـند خر ي فرا ي بررو يابين بازار ي از محقق  ي چهار دهه گذشته تعداد    ي در ط  ،  به هر حال  

د ي ـح رفتـار خر ي تـشر ي را بـرا ييهـا  مـدل اند و تـلاش کردنـد        انجام داده  يقاتي تحق يسازمان

تند  هس يحل  ه شده فاقد هرگونه نسخه و راه      ي ارا يها  مدلن  ي از ا  يتعداد. ه دهند ي ارا يسازمان

 را ارايـه  ييهـا  حـل  راهز يگر ني دياند و تعداد  پرداخته يد سازمان يف رفتار خر  يو تنها به توص   

انـد و   دهين جالـب بـه نظـر نرس ـ   يسندگان و محقق ـي نوي براها مدلن ي از اي تعداد .]۲[اند  داده

اد، ي ـ ز يهـا   بـا وجـود گذشـت سـال        هـا   آنگر از   ي د يها رفتند و تعداد    ع ازخاطره ي سر يليخ

اســاتيد و محققــين مختلــف  . هــستنديابيــن بازاريسندگان و محققــيــمــورد توجــه نوبــازهم 

چهـار مـدل   ، رفتار خريد سازمانينه ي ارايه شده در زم    يها  مدلان  ياز م بازاريابي معتقدند كه    

گـذرد    ميها آن دهه از ارايه ند در حدود چ  ن که يااز پذيرش بالايي برخوردارند و با وجود        

  :عبارتند از ها مدلن يا .]۱۷[ ،]۱۰[ ،]۳[ ،]۲[گيرند  ر ميهمچنان مورد توجه قرا

 از  يا  ند هشت مرحلـه   يک مدل فرا  ي ]۲۵[رابينسون، فاريس و وايند   : دي مدل شبکه خر   .١

 از  .د معـروف اسـت    ي ـ که به مـدل شـبکه خر       ددادنارايه   يد سازمان ي خر يريگ  ميند تصم يفرا

يد سازماني ارايه شده، مدل شبكه خريد حال در حوزه رفتار خر  ه  يي كه تا ب   ها  مدلميان همه   

ــ.]۱[بيــشترين ثبــات و پايــداري را داشــته اســت  ــهد مــدل شــبكه خري شناســي از   يــك گون

 طبقـات مختلفـي از      هـا   سـازمان ن مـدل    ي ـطبق ا .دهد  ه مي ئهاي خريد سازماني را ارا      وضعيت

به هـم  لحـاظ ماهيـت، قيمـت، مقـدار و غيـره مـشا           اين كالاهـا از   . کنند  يم يداريخركالاها  

   .دارند  مورد نياز خود برمييدر خريد كالاهارا  مختلفي يها گام ها آن نيجن هم. نيستند

 يد سـازمان  ي ـنـه رفتـار خر    يد در زم  ي ـار جـامع و مف    يک مدل بـس   ي: ندي مدل وبستر و وا    .۲

د ي ـشان بـه رفتـار خر       هدگاي، د ها  آن مدل ي اساس يژگيو. ند ارايه داده شد   يتوسط وبستر و وا   

 رفتـار   ي نمودند که در بررس    ي سع ها  آن است و    ي سازمان يريگ  ميک تصم يانند   هم يسازمان

نــد، ياو دگاه وبــسترويــ از د.]۲[رنــديرهــا را درنظــر بگي، همــه جوانــب و متغيد ســازماني ـخر
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 يي را در سـازمان شناسـا  ازي ـنک ي ـ سـازمان  ي که اعـضا   شود  يمجاد  ي ا يد زمان يت خر يموقع

، سـازمان   ازي ـ ن ييبـا شناسـا   .  گـردد  مرتفعد  يق عمل خر  يتواند از طر    ي م ازينن  يکنند که ا    يم

د ي ـ خر تهيکمل  ين اقدامات تشک  ي از ا  يکي. له خواهد زد  ئ به منظور حل مس    يدست به اقدامات  

 اسـت کـه توسـط       يريگ  ميند تصم يک فرا ي يد سازمان ي خر ، مدل نياساس ا بر .]۱۵[باشد  يم

 عوامـل  چهـار دسـته از       ن مـدل  ي ـدر ا . رديگ  يگران صورت م  ي از افراد در تعامل با د      يگروه

. گذارند  ير م ي تأث يد سازمان ي خر يريگ  ميند رفتار تصم  يد که بر فرا   ريگ ي قرار م  يمورد بررس 

  .يفردعوامل  و يعوامل گروه، يعوامل سازمان، يطيعوامل مح:عبارتند ازعوامل ن يا

کننـده    د مـصرف  ي رفتار خر   مدل  شث برگرفته از   يصنعتد  يمدل رفتار خر  : مدل شث  .٣

نـد  ي عناصـر مهـم در فرا      ي اسـت و بـررو     يک مـدل کل ـ   ي ـمدل شث   . باشد  يم  شث  و هوارد

رها و يان متغين مدل، جري شث در ا   .]۳[کند  يد م ي تأک ها  آنن  يد و روابط ب   ي خر يريگ  ميتصم

ن مدل  يدر ا  يگر را نشان داده است، اما روابط کاركرد       ي بر همد  ها  آن ي اثرگذار يچگونگ

 يهـا   يژگيو .١  متشکل از سه بعد    يد سازمان يل شث، رفتار خر   براساس مد . اند  ف نشده يتعر

  .]۱۲[باشد يم  حل تعارض.٣ و يريگ ميط تصميشرا .٢ ،يروانشناخ

نـد و   ي وا ‐ وبـستر  يهـا   ن بر اساس چـارچوب مـدل      يلي و ل  يچفر :نيلي و ل  يمدل چفر  .۴

 ياتي ـعملک مدل   ي ها   آن . ارايه دادند  يد سازمان ي رفتار خر  نهي در زم  يک مدل مفهوم  يشث،  

 يت و نقـش بـالا  ي ـح و روشـن بـه اهم  ي ارايه دادند که بـه طـور صـر         يد سازمان ياز رفتار خر  

 نسبت بـه    ن مدل يا .]۵[ اشاره دارد    يد سازمان ي خر يها يريگ  ميتصمد در   يته خر ي کم ياعضا

ان افـراد   يح و روشن به روابط م     يطور صر  هن مدل ب  يا.  است تر ک مدل ساده  ي،  ي قبل يها  مدل

کنـد و     ي ارتباط برقرار م   يد سازمان ي خر يريگ  ميند تصم يفرا يد و مراحل اصل   يدر مرکز خر  

  :]۳[استصورت ن يدن ارتباط بيا

  .  سازمان را ندارنديازهاين ني تأميي که توانايکنندگان  حذف عرضه.۱

  . کنندگان عرضه يبند  و رتبه دي خريريگ مي مشارکت کنندگان در تصمنييتع .٢

  .دي خريريگ مي در تصمي سازمانيها تي اولويريگ  شکل.٣
  

گـر در حـوزه رفتـار    يد دي ـ جامع و مفيها مدل ي چند دهه گذشته تعداد يهر چند در ط   

ن ي ـ بـسط و توسـعه ا      ي بـرا  يار کم ـ يقـات بـس   ين حال تحق  ي با ا  ي، ول ه شد  اراي يد سازمان يخر

 کـه  يل ـي از دلا. صـورت گرفتـه اسـت   ي واقع ـيها طي در مح ها  آنن آزمون   ي و همچن  ها  مدل

 يدگيچينکنند، پ     ها  مدلن  ي، توسعه و آزمون ا     به بسط  يا ن چندان توجه  يباعث شده تا محقق   
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رهـا را کـه ممکـن    ي از عوامـل و متغ  يادي ـار ز ي تعداد بس  ها  مدلن  ي ا . است ها  آن بودن   يکل و

 لازم جهت درک و ي، را در خود جا دادند و از سادگر بگذارندي تأث يد سازمان يت بر خر  اس

ن ي ـ آن اسـت کـه ا      هـا   مـدل ن  ي ا يها تيگر از محدود  ي د يکي .]۳[ستندير ن شناخت برخوردا 

 مورد آزمون قرار نگرفتنـد      ي و واقع  يداني م يها  طي توسط ارايه دهندگان شان در مح      ها  مدل

ک ي ر وکدامين تأثيشتريرها بين عوامل و متغيک از ا ي  که کدام  کنند  يمن مشخص ن  يو همچن 

 ها  مدل همه اين    هرحاله  ب .]۱۳[ دارند يد سازمان ي خر يريگ  ميتصمند  ير را بر فرا   ين تأث يکمتر

دهنـد،    وري براي درك و شناخت رفتار خريد سازماني ارايه مي         ئبينش كمكي را در سطح ت     

 شـده اسـت تـا       يق سـع  ين تحق يدر ا . ]۱۵[رسند  اما در سطح عملي چندان مناسب به نظر نمي        

 بتواننـد از    يابيران بازار يدد که  مد    ارايه گر  ي ارايه شده مرتفع گردد و مدل      يها  مدلنواقص  

  . ندي خود استفاده نمايابي بازاريا هين استراتژيآن در تدو

  
  قي تحقيمدل مفهوم .۳

ان يق و روابط مي تحقيرهاي است که به کمک آن متغيليق، ابزار تحل ي تحق يمدل مفهوم 

م ي ترس ـ )۱‐۳(ن پـژوهش در قالـب نمـودار         ي ـا يمـدل مفهـوم    .]۱[ گـردد  ي مشخص م  ها  آن

 پـنج دسـته     يمدل مفهوم ن  يادر  .  مشخص گردد  ها  آنن  يرها و روابط ب   يده تا تعداد متغ   يگرد

ر ي تـاث  يداران سـازمان  ي ـد خر ي ـ خر يري ـگ  ميتـصم نـد   ي فرا يعوامل وجـود دارنـد کـه بـر رو         

  . نشان داده شده است )۱‐۳( در نمودار ها آنن يگذارند که روابط ماب يم

، عوامـل  يط ـيه عوامـل تحـت عنـوان عوامـل مح        ق شامل پنج دست   ي مستقل تحق  يرهايمتغ

ر ي ـ متغ . دنباش ـ ي م ـ ي و عوامـل فـرد     ي، عوامل گروه ـ  ي، عوامل سازمان  يابي بازار يها  محرک

ر ي ـ کـه خـود متغ     اسـت  يداران سـازمان  يد خر ي خر يريگ ميند تصم يق فرا ين تحق يوابسته در ا  

  .باشد ي ميسازماند ي خريريگ ميند تصميج فراي بنام نتايگرير وابسته دي متغي برايانجيم
د ي ـشـده در حـوزه رفتـار خر       ه   اراي ـ يهـا   مـدل ات و   ي ـاسـاس نظر  بر : عوامل محيطـي   .١

 باشـند   يم ـگذار بر رفتار خريد سـازماني          اولين دسته از عوامل تأثير     يطيعوامل مح ،  يسازمان

ها و متغيرهايي هستند كه در خارج از سازمان خريدار وجـود دارنـد و خـارج         که شامل نيرو  

كننده يا     تمامي رفتار خريد و فروش در بازارهاي مصرف        .]۱۵[ ،]۱۲[ ،]۱[باشند  ل مي از كنتر 

  .]۱۰[ ،]۶[ ،]۲[ ،]۱[دسازماني تحت تأثير عوامل محيطي قرار دارن
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  )ها بانک (يداران سازمانيد خري رفتار خريمدل مفهوم: )۱ ‐۲(نمودار 

  سخت افزار ‐هاي راياند محصولات يدر خر

  

 همـان   کننـدگان   عرضـه  يابي ـ بازار يها  محرکعوامل   :يابي بازار يها  محرکعوامل   .٢

. رنـد يگ  يکار م ه   ارايه دهنده محصول ب    يها  شرکت هستند که    يابي بازار يها  محرک ياجرا

ند ، تحـت    دار قرار   يابي بازار يها  محرکن  يز که در معرض ا    ي در سازمان ن   ريگ  ميتصمافراد  

 ‐يا  انـه يرا عرضـه کننـده محـصولات        يهـا   شـرکت  يابي ـ بازار يت ها ير برنامه ها و فعال    يتأث

  .]۱۵[ ،]۲[ ،]۱[رنديگ يمافزار قرار  سخت
چارچوب يك سـازمان رسـمي      كه هر خريد سازماني در       از آنجايي  :ي عوامل سازمان  .۳

هـاي    سيـستم ،  ، منـابع سـازمان    ، سـاختار  هـا   ها، رويه   دهد، لذا اهداف سازمان، سياست      رخ مي 

 يرو، ارتباطات و ساير متغيرهاي سـازماني تـأثيرات مهمـي بـر            ار، جايگاه پاداش، سطح اختي  

  .]۱۵[ ،]۱۲[گذارند گيري خريد سازماني مي فرآيند تصميم
اي    نيروهاي گروهي بر تصميمات خريد سازماني تأثير قابل ملاحظـه          :يگروهعوامل   .٤

مـشابه اسـت كـه      اي از تـصميمات       فرايند خريد سازماني شامل مجموعه پيچيده     . گذارند  مي

ميزان درگيري اعـضاي گـروه در فراينـد         . شود  غالباً توسط چندين فرد در سازمان اتخاذ مي       

تـه خريـد از افـراد و        يکم. هـاي خريـد مختلـف يكـسان نيـست           خريد سـازماني در وضـعيت     

گردد كه در ارتباط بـا خريـد سـازماني بـا هـم در                 گروههاي مختلفي در سازمان تشكيل مي     

ــستند و خ ــل ه ــصميم تعام ــق ت ــازماني از طري ــدهاي س ــشترك  ري ــري م ــا آنگي  صــورت ه

 
  فرايند 

 گيري تصميم
خريدخريداران 

 سازماني

 نتايج
 گيري تصميم

خريد 
خريداران 
 سازماني
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  .]۱۵[ ،]۱۲[ ،]۳[ ،]۲[گيرد مي

، يد سـازمان  ي ـ شـده در حـوزه رفتـار خر         ارايه يها  مدلها و    هيطبق نظر  : عوامل فردي  .٥

، ، اهـداف  ند شامل يكسري از نيازها    گذار  عوامل فردي كه بر فرايند خريد سازماني تأثير مي        

تـه  يهـاي هـر عـضو کم        ها و نگـرش    ، ديدگاه ، تجربيات گذشته، اطلاعات   ها  ها، عادت   انگيزه

تـه خريـد ايـن عوامـل را در          يهـر فـرد عـضو کم      . آورد   است كه با خود به همـراه مـي         خريد

ايـن عوامـل از افـراد     . گيـرد   شود، بكـار مـي      د سازماني كه با آن مواجه مي      هاي خري   موقعيت

باشند و جزيي از رفتـار،    همراه ميها  آنشه با   درگير در فرايند خريد جداشدني نيستند و همي       

متغيرهـاي فـردي تأثيرگـذار بـر فراينـد خريـد            . دهند   را تشكيل مي   ها  آنكردار و شخصيت    

كننـده   كننده نهايي هـستند و هماننـد بازارهـاي مـصرف           سازماني مشابه فرايند خريد مصرف    

  .]۱۵[ ،]۱۲[ ،]۷[ ،]۱[گذارند ير مي تأثيد سازماني رفتار خري روبر، نهايي
  

  قي تحقي مدل مفهوميرهايمتغ، سازه ها و ميمفاه : )۱‐۳(نگاره 
م و يمفاه

  ها سازه
  منابع  رهايمتغ

 
  يطيعوامل مح

ــصاد‐۱ ــ جغراف‐۲ ي اقت ــوژ ‐۳ يياي   يکيتکنول

  ي و اجتماعي فرهنگ‐۵ ي و قانونياسي س‐۴
 عوامـــــــــل 

ــرک ــا مح  يه
   يابيبازار

   عيج و ترفيترو ‐۳ متيق ‐۲  محصول1-

  خدمات پس از فروش ‐۵ عي توز‐۴

  
  يعوامل سازمان

ســـاختار  ‐۲ يف ســـازماني اهـــداف و وظـــا‐۱

   دي خريه هاياست ها و رويس ‐۳ يسازمان

   منابع سازمان‐۵  سازماني تکنولوژ‐۴

   يسازمان جو ‐۷ سازمانستم پاداش ي س‐۶

سـبک   ‐۹  عملکـرد سـازمان    يابيستم ارز يس ‐۸

  ت سازمانيريمد

 
  يعوامل گروه

روابط  ‐۳ ي تعاملات گروه  ‐۲ ديته خر يکم ‐۱

    انسجام گروه‐۵ تنوع گروه ‐۴ قدرت

 يارتباطات گروه ‐۶
  

   يعوامل فرد
 يهــــا يژگــــيو ‐۲ ي فــــرديهاي توانمنــــد‐۱

باورهــا و  ‐۵ ادراک ‐۴ زشيــانگ ‐۳ يتيشخــص

    متفاوتيابي ارزيارهايعم ‐۶ يد فرديعقا

  يريسک پذيسطح ر ‐۷
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ي رفتار خريد سـازماني     ها  مدلتمامي  : يداران سازمان يد خر ي خر يريگ  ميتصمند  يفرا .۶

ريـداران  گيري خريـد توسـط خ   اي بودن فرايند تصميم ر چند مرحلهبكه تا بحال ارايه شدند   

در آنـان    يها  تفاوتد مراحل گاهاً    در مورد تعدا  ،  سازماني اتفاق نظر دارند، اما با وجود اين       

ــ. وجــود دارد ــا ب ــاله ت ــصميم ح ــد ت ــد خر ، از مراحــل فراين ــري خري ــگي ــازماني ي داران س

 ]۱۱[يپتـر و دانل ـ اي  بندي چهار مرحله   متفاوتي ارايه شده است كه از تقسيم       يها بندي  تقسيم

نظـران و    ثر صـاحب   اك  ،با اين حال  . گيرد   را دربرمي  ]۱[هاساي     ه مرحله وازدبندي د   تا تقسيم 

 اي موافق هستند بندي هشت مرحله  تقسيمکيبا  صنعتي/ د سازمانيين حوزه رفتارخريمحقق

ران تـدارکات و  ي که بـا مـد     يا ق مصاحبه يق از طر  ين تحق ي ما در ا   .]۱۵[ .]۱۴[ .]۱۰[ .]۷[ .]۲[

 يزمانسـا  دي ـنـد خر  يم کـه فرا   ي ـا دهيس ـ ر جهين نت ي، به ا  ميها انجام داد    عات بانک  اطلا يفناور

تعيـين مشخـصات    .۲ شناسايي نيـاز  .١:  نموديم بندي به هشت مرحله تقستوان يمرا  ها  بانک

 كننـدگان  درخواست ارسال پيشنهاد از عرضه     .٤ كنندگان بالقوه  شناسايي عرضه  .۳محصول  

انجـام سـفارش     .۷ تخـاب عرضـه کننـده مناسـب       ن ا .٦كنندگان   ارزيابي پيشنهادات عرضه   .۵

  .ديكننده پس از خر ي عملكرد عرضهارزياب  .۸ خريد

  
  قي و هدف تحقيله اصلئمس .۴

 يهـا   سـازمان ها و      توسط شرکت  يا  انهيراد محصولات   ي خر ير تقاضا برا  يدر دو دهه اخ   

 داراني ـ خريهـا  ازها و خواسـته يع و مداوم در ن  يرات سر ييتغ . است ش بوده ي رو به افزا   يرانيا

 يش رقابت در سطح مل ـ    ي، افزا يکي تکنولوژ ياه  شرفتي، پ  موجود ي، اشباع بازارها  يسازمان

کننـده     عرضـه  يهـا   ن مدعا هستند که بقا و رشد شـرکت        ي شاهد ا  يره همگ ي و غ  يالملل  نيو ب 

 و توجه مـستمر بـه       يداران سازمان يت خر يرضابرآوردن  ق  ي تنها از طر   يها  انيرامحصولات  

 مـستلزم   يان سـازمان  داري ـت در خر  يجـاد رضـا   يا. باشـد   يسر م ـ ي م ها  آن يها  ازها و خواسته  ين

 بـه    و هـا   روش هـا،   يومـش   خـط  هـا،   استيس ،منابع انتظارات، ها،  خواسته ،هاازيق ن يشناخت دق 

 يله اصـل  ئمـس  ت بـه نکـات بـالا،      ي ـبـا عنا   .باشـد   ي م يداران سازمان يد خر ي رفتار خر  يکلطور

 و  يا  انهيراد محصولات   ي در خر  يداران سازمان يد خر يرفتار خر «ن است که    يق حاضر ا  يتحق

 در  يداران سـازمان  ي ـد خر يند خر ي بر فرا  ين چه عوامل  يهمچن. »لوازم جانبي آن چگونه است    

  عوامل چگونه است؟ ني ايت بنديگذارند و الو يرميد تأثي خريها يريگ ميتصم
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  قيحق تي روش شناس.۵
 مناسب پژوهش و اسـتفاده      يها  روش، انتخاب   يت هر پژوهش  ي از عوامل مهم موفق    يکي

 روش  هـا   داده يق از منظر گردآور   ين تحق يا.  است ها  داده ي گردآور يم برا  لاز ياز ابزارها 

. اسـت ان  ي ـا کوار ي ـ يس همبـستگ  يماترل  ي و تحل  يق همبستگ ي و از نوع تحق    يفيق توص يتحق

 و  ي، خـصوص  ي دولت يها  بانک يتمامد  يته خر ي کم يشامل اعضا ،  قين تحق ي ا يجامعه آمار 

   .هستند  کشوري و اعتباريموسسات مال

اسـتفاده از  و  يکتابخانـه ا  مطالعـات  يهـا  روشاز  قي ـ تحقي مـدل مفهـوم  يطراح يبرا

 از روش   زي ـ ن قي ـ تحق يداني ـدر بخش م  . دي گرد  استفاده ي علم ينترنتي جستجوگر ا  يموتورها

 پاسـخ از نـوع      ‐ بـسته  يا نامـه   پرسـش  ن روش يچن  و هم  يافته و اکتشاف  ي ساختارمه  يمصاحبه ن 

، مراجعـه   نامـه   پرسـش  يآور  ع و جمـع   ي ـ روش توز  .د استفاده ش ـ  کرتي ل يا  نهيف پنج گز  يط

 ۱۷۵ع شـد و تعـداد       ي ـ توز ين جامعه آمـار   ي در ب  نامه  پرسش ۲۱۰تعداد  .  بوده است  يحضور

  .ل قرار گرفتنديه و تحلي شد که مورد تجزيآور جمع نامه پرسش

د ياسـتفاده از نظـر اسـات      ( يصـور  ي از روش اعتبار محتـوا     نامه  پرسش يين روا يي تع يبرا

 ي و خـصوص   ي دولت ـ يها  بانک اطلاعات   ي و فناور  تدارکاتران  ي و مد  يابيت و بازار  يريمد

 يبـرا . دي ـاسـتفاده گرد  ) باشند  يمن موضوع مورد مطالعه     ي از خبرگان و متخصص    يکه همگ 

 در يب آلفـا يضر.  کرونباخ استفاده شده استيش آلفا  از رو  زين نامه  پرسش ياييسنجش پا 

ک از  ي ـ کرونبـاخ هـر      يب آلفـا  ي است و ضـر    ييبالاار  يب بس يکه ضر بود   درصد   ۹۴حدود  

  . باشند يم يب قابل قبول و مناسبيد که ضرابودن درصد ۸۰ز بالاتر از يعوامل ن
  

  ها دادهل يه و تحليتجز .۶

ت ي، ماه ها هيوالات، فرض ئ بر اساس ساختار س    يقي هر تحق  يها  دادهل  يه و تحل  يروش تجز 

 يهـا  دادهل ي ـه و تحلي ـ تجز يبـرا ق  ي ـن تحق ي ـ ا در. شـود   يم ـق انتخاب   ي و اهداف تحق   ها  داده

 بـه کمـک     ريل مـس  ي تحل  و يل عامل ي از تحل  يبيترک(يمعادلات ساختار مدل   روش   ازق  يتحق

ق ي ـن تحقي ـ در اي علت استفاده از مدل معادلات سـاختار    . است استفاده شده  )زرلي ل افزار نرم

 قـرار  يد بررس ـرت منـسجم مـور  رهـا را بـه صـو   ين متغي ب ـين مدل روابط عل ـ يآن است که ا   

د و  ير وابـسته سـنج    ي ـ متغ ي مستقل را بـر رو     يرهاي اثر متغ  توان  يمن مدل   يق ا ياز طر . دهد يم

  . ز مورد سنجش قرار داديمستقل را ن يرهاين اثر متقابل متغيهمچن

ل ي ـ و تحل  يديي ـ تأ يل عامل يق از روش تحل   يتحق يها هيجهت آزمون فرض  ق  ين تحق يدر ا 
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 يهـا ريهـا و متغ    ل سـازه  ي ـه و تحل  ي ـ، تجز يمرحله پس از بررس ـ   ن  يدر ا . ديگرد استفاده   ريمس

 ين مدل مفهوم  يي جهت تب  ريل مس ي تا در بخش تحل    شدندره  يق، نمرات برآورد شده ذخ    يتحق

ب ير ضـر  ي، مقـاد  زرلي ـب به کمـک نـرم افـزار ل        ين ترت يبد. رنديگ مورد استفاده قرار     قيتحق

ک از  ي ـ محاسبه شده هـر      tر  يقادو م  )R2(ن  ييب تب ي، ضر )يب همبستگ يضر(استاندارد شده   

ج آزمــون ي و نتــاگرفتــهق مــورد محاســبه و ســنجش قــرار يــ تحقي مــدل مفهــوميهــاريمتغ

مـلاک  .  آمـده اسـت    )۲‐۷ و ۱‐۷( شـماره    يهـا  ق در نگاره  ي تحق يفرع و   ي اصل يها هيفرض

ن معنا که   يبد. بوده است % ۹۹نان  ي محاسبه شده در سطح اطم     tر  ي مقاد ي بر مبنا  يريگ  ميتصم

ز ي ـآن ن  Sigزان  ي ـ اسـت کـه م     ين معن ـ يبـد  بزرگتر باشد،    ۲محاسبه شده از عدد      tر مقدار   اگ

د يي ـ تأH1 رد و فـرض    H0 جه گرفـت کـه فـرض      ي نت توان  يم، پس   باشد  يم. ۰۱کوچکتر از   

مـشاهده  ) ۱‐۴(ق در نگـاره  ي ـ تحقيات اصـل يج فرض ـي بـه نتـا    يبـا نگـاه   .  و بالعکس  شود  يم

 بزرگتـر   ۲ق از   ي ـ تحق يفهوم مدل م  ي تمام عوامل اصل   يا محاسبه شده بر   t که مقدار    شود  يم

د قـرار   يي ـق مـورد تأ   ي ـ تحق يلات اص ـ ي فرض ـ ي کـه تمـام    شـود   يم يريگ جهي نت لذا،  شده است 

مـشاهده   )۲‐۴(ق در نگـاره شـماره       ي تحق يات فرع يج فرض ي به نتا  ي با نگاه  نيهمچن .گرفتند

ست و  ي ـم، هـشتم، شـانزدهم و هفـدهم، ب         چهارم، پنج  ي فرع اتي فرض ي که به استثنا   شود  يم

ه ي ـ شـده اسـت، بق     ۲ کمتـر از   هـا   آن محاسـبه شـده      tزان  ي ـم کـه م   ا يست و هشتم و س    ي، ب دوم

    .اند د شدهيي تأقي تحقي فرعاتيفرض
  

  قيتحق ي اصليها هيضزمون فر آجينتا: )١ ‐٤(نگاره 

  

عامـل عوامـل     از آن است کـه ت      يحاک )۲‐۴(اساس نمودار   برق فوق   يج تحق ين نتا يهمچن

ر ي ـبـه صـورت ز    ) ها بانک(يداران سازمان ي خر يريگ  ميتصمند  ي فرا يرگذار بر رو  ي تاث ياصل

  :باشد يم
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 ي رابطـه معنـادار    کننـدگان   عرضـه  يابي بازار يها  محرک و عوامل    يطيعوامل مح  ني ب .۱

ن ي ب ـ .۳.  وجـود نـدارد    ي رابطـه معنـادار    يمان و عوامل ساز   يطين عوامل مح  ي ب .۲ وجود دارد 

 و  يط ـين عوامـل مح   ي ب ـ .۴ . وجـود دارد   ي رابطـه معنـادار    ي گروه ـ  و عوامـل   يطي مح عوامل

 رابطـه  ي و عوامـل گروه ـ ين عوامـل سـازمان  ي ب.۵ . وجود داردي رابطه معنادار يعوامل فرد 

 . وجود نـدارد   ي رابطه معنادار  ي فرد  و عوامل  ين عوامل سازمان  ي ب .۶ . وجود ندارد  يعنادارم

  . وجود دارد ي رابطه معناداريرد و عوامل فين عوامل گروهي ب.۷

  

  يريگ جهيبحث و نت .۷
اي بـودن     حال ارايه شدند بـر چنـد مرحلـه        ه  ي رفتار خريد سازماني كه تا ب      ها  مدلتمامي  

، اما بـا وجـود ايـن در         ريداران سازماني اتفاق نظر دارند    گيري خريد توسط خ     فرايند تصميم 

ق بـر  ي ـن تحقي ـج اينتـا  .ي آنان وجود داردها ي در ديدگاهها تفاوتمورد تعداد مراحل گاهاً     

د محــصولات يــ در خرهــا بانــک يداران ســازمانيــد خريــنــد خري بــودن فرايا چنــد مرحلــه

عيـين  ت .۲ شناسـايي نيـاز    .١: ن مراحـل عبارتنـد از     ي ـا. کنـد   يم ـد  ي سخت افزار تأک   -يا  انهيرا

ــاز    ــورد ني ــصول م ــصات مح ــه    .۳ مشخ ــايي عرض ــراي شناس ــستجو ب ــالقوه  ج ــدگان ب    كنن

ــشنهادات از عرضــه  .٤ ــال پي ــدگان درخواســت ارس ــ.۵ كنن ــشنهادات   و ي بررس ــابي پي ارزي

ارزيـابي عملكـرد     .۸ انجام سفارش خريد   .۷  اتخاب عرضه کننده مناسب    .٦كنندگان   عرضه

د يت خر ي به شدت متأثر از وضع     ي سازمان يابي بازار يها يستراتژا. ديكننده پس از خر    عرضه

 بر حـسب    يستي با يابان سازمان يبازارلذا  . باشند  يم يان سازمان داريد خر يند خر يو مراحل فرا  

 يابي ـ بازار يهـا  ي، اسـتراتژ  هـا   بانـک  يداران سازمان يد خر ي خر يريگ  ميتصممراحل مختلف   

  .ندين و اجراء نمايو تديخاص

نـد  يعوامـل مـؤثر بـر فرا      . رنـد يگ  يم ـ قـرار    يادير عوامل ز  يتحت تأث  ي سازمان يهاديخر

، يط ـي تحـت عنـوان عوامـل مح       يگروه اصـل   به پنج    يداران سازمان يد خر يخر يريگ  ميتصم

م ي تقـس  ي و عوامـل فـرد     ي، عوامـل گروه ـ   ي، عوامـل سـازمان    يابي ـ بازار يها  محرکعوامل  

نـد  ي فرا ي عوامل فوق الذکر بر رو     ي تمام يگذاررير از تأث  يل مس يج آزمون تحل  ينتا. شوند  يم

 يابـان سـازمان  يلـذا بازار . دارد تي ـحکا) هـا  بانـک ( يداران سـازمان يد خر ي خر يريگ  ميتصم

 شـناخت   هـا   بانکن عوامل در    ي، نسبت به ا    خود يابي بازار يها  محرکن  ي قبل از تدو   يستيبا

  .ندي آن نماي و اجرايابيامه بازارن برني به دست آورند و سپس اقدام به تدويکاف
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ار بر فرايند گذرجهت متغيرهاي تاثي  تحليل عاملي تأييديزمون آنتايج : )٢‐٤ ( شمارهنگاره

  )ها بانک(گيري خريد خريداران سازماني  تصميم
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  بلي  ٢,٢٢  .١٢  .٣٥  فرايند تصميم گيري خريد  متغيرهاي اقتصادي  ١

  بلي  ٥,٥٢  .٦١  .٧٨  فرايند تصميم گيري خريد  متغيرهاي جغرافيايي  ٢

  بلي  ٥,٠٦  .٥٣  .٧٣  فرايند تصميم گيري خريد  متغيرهاي تکنولوٍيکي  ٣

  خير  .٥٣  .٠٠٧  .٠٨  فرايند تصميم گيري خريد  متغيرهاي سياسي وقانوني  ٤

  خير  ١,٥٥  .٠٦  .۲۵  فرايند تصميم گيري خريد  متغيرهاي فرهنگي واجتماعي  ٥

  بلي  ٥,٨٧  .٦٥  .٨١  فرايند تصميم گيري خريد  متغيرکالاها و تجهيزات   ٦

  بلي  ٢,٨٦  .٢١  .٤٦  فرايند تصميم گيري خريد  متغيرقيمت کالاها    ٧

  خير  .٥٨  .٠١  .١٠  فرايند تصميم گيري خريد  متغير فعاليت هاي ترويجي   ٨

  بلي  ٦,٤٥  .٧٣  .۸۶  فرايند تصميم گيري خريد  متغير نحوه توزيع  ٩

  بلي  ٧,٨٣  .٩٢  .٩٦  فرايند تصميم گيري خريد  متغيرخدمات پس ازفروش  ١٠

  بلي  ٥,٣٩  .٥٨  .۷۶  فرايند تصميم گيري خريد  متغيراهداف و وظايف سازماني  ١١

  بلي  ٢,٦٧  .١٩  .٤٣  فرايند تصميم گيري خريد  متغير ساختار سازماني  ١٢

  بلي  ٦,١٣  .٦٩  .٨٣  يدفرايند تصميم گيري خر  متغير سياست ها و رويه هاي خريد   ١٣

  بلي  ٤,٩٨  .٥٢  .٧٢  فرايند تصميم گيري خريد  متغير تکنولوژي سازمان  ١٤

  بلي  ٦,٧٧  .٧٨  .٨٨  فرايند تصميم گيري خريد     متغير منابع سازمان  ١٥

  خير  .٩١  .٠٢٤  .١٥  فرايند تصميم گيري خريد     متغير سيستم پاداش سازمان  ١٦

  خير  .٥٥  .٠٠٨  .۰۹  صميم گيري خريد   فرايند ت  متغير جو سازماني     ١٧

  بلي  ٣,٧٧  .٣٤  .۵۸  فرايند تصميم گيري خريد     متغير سيستم ارزيابي عملکرد   ١٨

  بلي  ٢,٤٧  .١٨  .٤٢  فرايند تصميم گيري خريد     متغير سبک مديريت سازمان  ١٩

  يبل  ٣,٢٥  .٢٢  .۴۷  فرايند تصميم گيري خريد     متغير کميته خريد سازمان        ٢٠

  بلي  ٣,٥٤  .١٤  .٣٧  فرايند تصميم گيري خريد     متغير تعاملات گروهي        ٢١

  خير  .٨  .٠٢  .١٢  فرايند تصميم گيري خريد  متغير روابط قدرت        ٢٢

  بلي  ٨  .٢٩  .۵۳  فرايند تصميم گيري خريد  متغير تنوع گروه        ٢٣

  بلي  ٨,٣٩  ٩٣  .٩٧  فرايند تصميم گيري خريد  متغير انسجام گروه        ٢٤

  بلي  ٤,٧٢  .٩٨  .٩٩  فرايند تصميم گيري خريد  متغير ارتباطات گروهي        ٢٥

  بلي  ٦,٨٠  .٦٨  .٨٢  فرايند تصميم گيري خريد  متغيرتوانمندي هاي فردي        ٢٦

  بلي  ٤,٢٧  .٤٨  .٦٩  فرايند تصميم گيري خريد  متغير ويژگي هاي شخصيتي  ٢٧

  خير  ١,٢٤  .٠٥  .٢١  يري خريد فرايند تصميم گ  متغير انگيزش  ٢٨

  بلي  ٥,٢٢  .٥٦  .۷۵  فرايند تصميم گيري خريد   متغير ادراک  ٢٩

  خير  ١,٣٤  .٠٥  .٢٢  فرايند تصميم گيري خريد  متغير باورها و عقايد فردي  ٣٠

  بلي  ۳,۶۱  .٣١  .٥٦  فرايند تصميم گيري خريد  متغير معيارهاي ارزيابي متفاوت  ٣١

  بلي  ٤,٢٥  .٤١  .٦٤  ايند تصميم گيري خريدفر  متغير سطح ريسک پذيري   ٣٢
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  ريل مسيدر تحل قي تحقيير استاندارد شده مدل نهايمقاد:  )۱‐۴(نمودار شماره 

  
  ريمس يل عامليق در تحليتحق يينها مدل يرهاي متغt ريمقاد : )۲‐۴(نمودار شماره 

  

  :قين تحقيدر ا

F1يطي عوامل مح F2 دگانکنن عرضه يابي بازاريها محرک عوامل F3ي عوامل سازمان 

F4ي عوامل گروه F5ي عوامل فردDMP  يداران سازمانيد خريند خريفرا 
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ل يتحل يهاج آزمونينتا  براساسيداران سازماني خر ديند خريج فراي نتا EDM)ها بانک(

ند ير گذار بر فراين عامل تأثي مؤثرتر به عنوانيابي بازاريها محرک عوامل ،دمنيفرر و يمس

 يها شرکتلذا  . ند شدييشناسا) ها بانک(يداران سازمانيد خري خريريگ ميتصم

 درست و يابي بازاريها محرکم ي سخت افزار با تنظ‐يا انهيراکننده محصولات  عرضه

  .ش دهنديخود افزا شتر محصولاتي شانس خود را در فروش بتوانند يم، مؤثر

 درصـد   ۹۰ش از   يب ـکـه    ياز آنجـاي  : يابي بازار يها  محرک بحث در خصوص عوامل      .۱

ق ي ـ کـشور از طر    ي و اعتبـار   ي و موسسات مال   ها  بانک سخت افزار در     ‐يا  انهيرامحصولات  

 ين نامه معاملات تمـام يگردد و در آي  ي م يداريا محدود خر  ي ي عموم يها  مناقصه يبرگزار

ر ين بود که متغ   ي بر ا  ي، لذا انتظار نظر    شده است  دي تأک متين ق يتر نييد با پا  ي خر ها  بانکن  يا

ن يشتري ـ از ب  کنندگان  عرضه يابي بازار يها  محرک عوامل   يرهاير متغ يسه با سا  يمت در مقا  يق

ج يکن نتـا  يل ـ. برخوردار باشـد   يد سازمان ي خر يريگ  ميتصمند  ي بر فرا  يرگذاريت در تأث  ياهم

 وت برخـوردار اسـت   ي ـن اهمي آن از بالاتريها يژگيور محصول و يق نشان داد که متغ  يتحق

 يد سـازمان  ي ـ خر يريگ  ميتصمند  يگذار بر فرا  ري گانه تأث  ۳۲ يرهاي متغ يمامن ت ين در ب  يهمچن

 بـر   هـا   بانـک ران  ي مـد   کـه  کنـد   يمد  يق تاک ين تحق يج ا ينتا. از رتبه اول برخوردار بوده است     

ن ي ـا. د دارنـد ي ـار تاکي بانک بسياسته هاازها و خويانه با ن  يت و منطبق بودن محصول را     يفيک

ازهـا  ي از نيستي که باکند يم يادآوري يا انهيراه محصولات  عرضه کننديها شرکتنکته به   

ق محـصول مـورد     ي دق يها  يژگيو، مشخصات و    )ها  بانک(يداران سازمان ي خر يها و خواسته 

 مطلع باشند تا بتوانند محصولات خـود را منطبـق   ها آنت مورد درخواست   يفينظر و سطح ک   

  .ندينمارضه  فروش عي و براي طراحها آن يها ازها و خواستهيبا ن
ر خدمات پس از فروش ي، متغ آنيها يژگير محصول و وي متغيالاار بيت بسيبعد از اهم

 قـرار گرفتـه     يد سـازمان  ي خر يريگ  ميتصمند  يگذار بر فرا  ري عوامل تأث  يرهاير رتبه دوم متغ   د

 بـه  يه خدمات مختلف بـانک ئ در اراها بانک ي به وابستگ ،رين متغ ي ا يت بالا يل اهم يدل. است

س بـه موقـع و      يسـرو ارائـه   لذا خدمات پس از فـروش در        . گردد ي بر م  يا  انهيرالات  محصو

 توان  يابي در ارز  ها  بانکران  يمد. شود  يم برخوردار   يي از نقش بالا   خدماتسرعت در ارايه    

ه خدمات پس از ئکه از توان ارارا  يها شرکت، کنندگان عرضهه خدمات پس از فروش   ئارا

  . کنند يمج  خاريابيست ارزياز ل، شند برخوردار نباييفروش بالا

ان ي ـ در م  يع ـي و ترف  يج ـي ترو يهـا  تير فعال يق آن بود که متغ    ين تحق ي ا مهم در افته  يک  ي

ان ي ـت برخـوردار بـوده اسـت و از م         ين اهم ي از کمتر  يابي بازار يها  محرک عوامل   يرهايمتغ
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.  را داشـته اسـت  ۲۷  رتبهيد سازمان ي خر يريگ  ميتصمند  ير گذار بر فرا   يگانه تأث ۳۲ يرهايمتغ

 و  يج ـي ترو يهـا  تير فعال ين متغ ي نشان داد که ب    يديي تأ يل عامل ي آزمون تحل  ين اجرا يهمچن

 ‐يا انـه يراد محـصولات  ي ـدر خر) هـا  بانـک (يد سـازمان ي ـ خريريگ  ميتصمند  ي و فرا  يعيترف

  کـه کنـد  يم ـد ي ـن موضـوع تأک يافته بر اين يالبته ا.  وجود ندارد يافزار رابطه معنادار   سخت

ر عوامــل ي هــستند و کمتــر تحــت تــأثي و اقتــصادي رفتــار منطقــي دارايداران ســازمانيــخر

خود  يغي و تبليجي ترويها محرکن ي در تدويستي باها شرکت لذا. رنديگ يم قرار ياحساس

  . يد کنند نه بر جنبه احساسيد تأکيخر  بودني و اقتصاديشتر بر جنبه منطقيب

ر اهـداف و    ي ـن بـود کـه متغ     ي ـ بـر ا   ينتظـار نظـر   ا :ي بحث در خصوص عوامل سـازمان      .۲

ت در يــن اهميشتريــ از بيعوامــل ســازمان يرهــاير متغيسه بــا ســايــ در مقايف ســازمانيوظــا

ق نشان  يج تحق يکن نتا ي، ل د برخوردار باش  يد سازمان ي خر يريگ  ميتصمند  ي بر فرا  يرگذاريتأث

 و اسـت     بـوده  خـوردار ت بر ي ـن اهم يت سازمان از بالاتر   يريسبک مد دگاه و   يدر  يداد که متغ  

ــيهمچنــ ــه تأث۳۲ يرهــاي متغين تمــامين در ب ــر فراري گان د يــ خريريــگ ميتــصمنــد يگــذار ب

 هـا  بانکن باشد که در   يل آن ا  يد دل يشا.  از رتبه دوم برخوردار بوده است      )ها  بانک(يسازمان

نـده  يا نما ي ـر عامـل و     يد مـد  يي به تأ  دي با  را ها  مناقصه يج تمام ي نتا ي و اعتبار  يو موسسات مال  

ره يمـد  يـت ي ه ي از اعـضا   يک ـيکـه معمـولاً     (هـا     در امور معاملات و مناقـصه      يار و يالاخت تام

 يآورادي ـ يا  انـه يرا عرضـه کننـده محـصولات        يهـا   شـرکت ن نکته بـه     يا. اندبرس) باشد  يم

يـت  يا عـضو ه   ي ـرعامل  يمد( بانک يت عال يري مد يها دگاهي از نظرات و د    يستي که با  کند  يم

 سخت افزار مطلع باشند و ‐يا انهيراد محصولات يدر خصوص خر) تره ناظر بر معاملا يمد

  . ندي خود لحاظ نمايابيرنامه بازارها را در ب دگاهيآن نظرات و د

 سازمان ير تکنولوژي، متغ سازمانتيرير سبک مدي متغيار بالايت بسيبعد از نقش و اهم

 ي عوامـل سـازمان    يرهـا يوم متغ  برخـوردار بـوده اسـت و در رتبـه د           ييار بـالا  يت بـس  ياهم از

ن باشـد   ي ـل آن ا  يد دل ي، شا  قرار گرفته است   يد سازمان ي خر يريگ  ميتصمند  يگذار بر فرا  ريتأث

. کننـد   يم ـ اسـتفاده    يا  انـه يرا ي خود از تکنولوژ   يه خدمات متنوع مال   ئ جهت ارا  ها  بانککه  

 و   موجود ي شوند با تکنولوژ   يداري خر يستي که با  يدي محصولات جد  کنند  يم تلاش   ها  آن

لذا . جاد نشود ي ا ي بانک خلل  يت ها يفعال يمورد استفاده در بانک هماهنگ باشد تا در اجرا        

 ضـرورت دارد کـه از       هـا   بانـک  بـه    يا  انـه يراکننـده محـصولات       عرضـه  يهـا   شـرکت  يبرا

خواهنـد بـه     ي را کـه م ـ    ي مطلع باشند و محصولات    ها  بانک موجود و مورد استفاده      يتکنولوژ

  . شان باشد يود و مورد استفاده فعل موجيا آن تکنولوژ بفروشند منطبق بها آن
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د در ي ـتـه خر ير کمين بود که متغي بر ايانتظار نظر  :ي بحث در خصوص عوامل گروه     .۳

نـد  ي بـر فرا يرگـذار يتأثت در ي ـن اهم يشتري ـ از ب  يعوامـل گروه ـ   يرهـا ير متغ يسه بـا سـا    يمقا

ر تنـوع   ي ـق نـشان داد کـه متغ      ي ـتحقج  ينتاکن  ي، ل برخوردار باشد  يد سازمان ي خر يريگ  ميتصم

 و بعـد از     بودهت برخوردار   ين اهم ي از بالاتر  ي و اعتبار  ي و موسسات مال   ها  بانک در   يگروه

ر ين بود که متغي بر ا  ي، انتظار نظر  نيچن هم.  در مرتبه دوم قرار دارد     يام گروه ر انسج يآن متغ 

ر ي گانه تأث  ۳۲ يهارين متغ ي و همچن  ي عوامل گروه  يرهايان متغ يروابط قدرت در گروه در م     

 برخـوردار باشـد،     يت قابـل ملاحظـه ا     ي ـ از اهم  يد سازمان ي خر يريگ  ميتصمند  يگذار بر فرا  

 يرهـا يسه بـا متغ   ينها در مقا  ر روابط قدرت در گروه نه ت      ي نشان داد که متغ    قيج تحق يکن نتا يل

د ي خريريگ ميتصمند يگذار بر فراري گانه تأث۳۲ يرهاي متغيبا تمامسه ي، بلکه در مقا   يگروه

  .  است بوده برخوردارينييار پايت بسياز اهم يسازمان

 يط اقتـصاد ير مح ـين بود که متغي بر ايانتظار نظر  :يطي بحث در خصوص عوامل مح     .۴

نـد  ي بـر فرا   يگـذار ري تأث ت در ي ـ اهم نيشتري ـ از ب  يط ـيعوامل مح  يرهاير متغ يسه با سا  يدر مقا 

ق نـشان داد  يج به دست آمده از تحقينتاکن  ي، ل دن برخوردار باش  يد سازمان ي خر يريگ  ميتصم

ت ي ـن اهميشتري از بيطيعوامل مح يرهاير متغيسه با ساي در مقا  يکيتکنولوژط  يمحر  يکه متغ 

ر ي ـمتغ.  در مرتبـه دوم قـرار دارد  يياي ـغرافط جير مح ـ ي ـبرخوردار بوده است و بعـد از آن متغ        

. بـه چهـارم  قـرار دارد        در مرت  يط ـيعوامـل مح   يرهـا ير متغ يسه با سا  ي در مقا  يط اقتصاد يمح

نـد  ير گـذار بـر فرا     ي گانـه تـأث    ۳۲ يرهاي متغ ين تمام ي در ب  يکيط تکنولوژ ير مح ين متغ يهمچن

 و  هـا   بانـک ن باشد که    يل آن ا  يد دل يشا.  در رتبه سوم قرار دارد     يد سازمان ي خر يريگ  ميتصم

 مختلـف و متنـوع خـود بـه          يه خـدمات مـال    ئ ـ ارا ي در کـشور بـرا     ي و اعتبار  يموسسات مال 

 کـه از  کننـد  يم ـ ين خدمات سعياز دارند و جهت بهبود و توسعه اي ن يکي تکنولوژ يابزارها

 اطلاعــات ي و فنـاور يران عـال يمـد . رنـد ي روز بهـره گ يکي تکنولـوژ يردهان دسـتاو يآخـر 

 يگرفتـه در خـصوص تکنولـوژ    صـورت  يشرفت هاي از پکنند يم در کشور تلاش     ها  بانک

 در ها آندا کنند و از ي پيا شناخت کافي در کشور و در دنانهي، انتقال اطلاعات و راارتباطات

 اسـتفاده بـه عمـل       يک ـيالکترون يژه بانکـدار  ي ـو ه خـود و ب ـ    ين بانک يه خدمات نو  ئند ارا يفرا

انه ي، انتقال اطلاعات و را     ارتباطات يد در عرصه تکنولوژ   ي جد يها ي به نوآور  ها  آن. آورند

،  ارتباطاتيد در عرصه تکنولوژ   ي جد يها يور از نوآ  کنند  يم يار علاقمند هستند و سع    يبس

 يهـا  شـرکت . انه قبل از رقبا در بانـک خـود اسـتفاده بـه عمـل آورنـد             يانتقال اطلاعات و را   

د در  ي ـ جد يهـا  ي بـا ارايـه نـوآور      تواننـد   يم سخت افزار    ‐يا  انهيراکننده محصولات    عرضه
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  . دهندش ي افزايمانن بازار سازي، فروش خود را به ايا انهيرامحصولات 

 يهـا  ير توانمنـد  ي ـن بـود کـه متغ     ي ـ بر ا  يانتظار نظر  :ي بحث در خصوص عوامل فرد     .۵

ت در ي ـن اهميشتري ـ از ب يعوامل فرد  يرهاير متغ يسه با سا  يد در مقا  يته خر ي کم ي اعضا يفرد

ج به دست آمـده     ي، که نتا  برخوردار باشد  يسازمان دي خر يريگ  ميتصمند  ي بر فرا  يگذارريتأث

 ي اعـضا  ي فـرد  يهـا  ير توانمنـد  ي ـبعـد از متغ   . د کـرد  يين انتظار را تأ   ي ا يتز درس يق ن ياز تحق 

 . در مرتبـه دوم قـرار دارد       )کننـده  ها و عرضـه    مارک(ر ادراک از محصول   ي، متغ ديته خر يکم

 ياعـضا ) ي و شـغل   ي شخـص  يهـا  زهي ـانگ(زشير انگ ين بود که متغ   ي بر ا  يانتظار نظر ن  يچن هم

گـذار بـر    ري گانـه تأث   ۳۲ يرهـا ين متغ يچن ـ  و هـم   يرد عوامل ف  يرهايان متغ يد در م  يته خر يکم

ج يکن نتـا  ي، ل ـ  برخوردار باشد  يا ت قابل ملاحظه  ي از اهم  يسازمان دي خر يريگ  ميتصمند  يفرا

سه با  ير مقا د نه تنها د   يته خر ي کم يزش اعضا ير انگ يق نشان داد که متغ    يبه دست آمده از تحق    

نـد  يگـذار بـر فرا    ري گانـه تأث   ۳۲ يرهـا يغ مت يبا تمـام  سه  ي، بلکه در مقا   ي عوامل فرد  يرهايمتغ

ار يت بـس ي از اهمي و اعتبار ي و موسسات مال   ها  بانک يداران سازمان يد خر ي خر يريگ  ميتصم

ن ي نشان داد کـه ب ـ     يديي تأ يل عامل ي آزمون تحل  ين اجرا يچن هم. است بوده    برخوردار ينييپا

 يا  انـه يرامحـصولات   د  ي ـ در خر  يد سازمان يند خر يد و فرا  يته خر ي کم يزش اعضا ير انگ يمتغ

  .رد وجود ندايرابطه معنادار

در  دي ـته خر ي کم ي اعضا يد فرد ير باورها و عقا   ين بود که متغ   ي بر ا  ين انتظار نظر  يچن هم

 يري ـگ  ميتصمند  يگذار بر فرا  ري گانه تأث  ۳۲ يرهاين متغ يو همچن  ي عوامل فرد  يرهايان متغ يم

ن انتظـار   ي ا يز درست يق ن يج تحق يکه نتا  برخوردار باشد    ينييار پا يت بس ي از اهم  يد سازمان يخر

ت و در   ي ـ اهم نيتـر   کم ي دارا ي عوامل فرد  يرهايغان مت يالذکر در م   ر فوق يمتغ. د کرد ييأرا ت 

) هـا   بانـک (يداران سـازمان  يد خر ي خر يريگ  ميتصمند  ي گانه اثرگذار بر فرا    ۳۲ يرهاين متغ يب

ن ي نشان داد که ب   يديي تأ يملل عا ي آزمون تحل  ين اجرا يچن هم. کم قرار دارد  ي و   يدر رتبه س  

د يــ در خريد ســازمانيــنــد خريد و فرايــتــه خري کمي اعــضايد فــرديــر باورهــا و عقايــمتغ

  . وجود ندارديافزار رابطه معنادار سخت ‐يا انهيرامحصولات 

  

   يقات آتي انجام مطالعه و تحقي براييشنهادهايپ .۸
ق ي ـان تحق ي ـ در جر  يسـازمان د  ي ـبا توجه به تجربه و مطالعات محقق در حـوزه رفتـار خر            

 يهـا  نـه پـژوهش   ين حوزه در کشور ما، زم     يار کم در ا   يقات بس ين انجام تحق  يچن حاضر و هم  

قـات مختلـف و   ياز بـه انجـام تحق  ي ـار متنوع و جالب توجه است و ن  ين حوزه بس  ي در ا  يدانيم
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 يپژوهش حاضر که به صورت جامع به بررس ـ       . رسد ي به نظر م   ين حوزه ضرور  يدر ا متنوع  

) هـا   بانـک (يداران سـازمان  ي ـد خر ي ـ خر يريگ  ميتصمند  يرگذار بر فرا  ي تأث يرهايوامل و متغ  ع

ن حوزه را مشخص ساخته اسـت و انجـام          ي در ا  يقاتي تحق ي از خلاءها  ي، برخ پرداخته است 

 ينـه رشـد و بالنـدگ      ي زم تواند  يمن حوزه   ي مختلف ا  يق در محورها  ي و عم  يليمطالعات تکم 

. دي ـور اخـص را فـراهم نما       به ط  يد سازمان ي طور اعم و رفتار خر      به ي سازمان يابيدانش بازار 

 يقات کـاربرد  يا تحق ي و   يان نامه دانشگاه  ي در قالب پا   تواند  يمن موضوعات که    ي از ا  يبرخ

  :رد ، عبارتند از يصورت پذ

د محصولات  ي در خر  يداران سازمان ي خر يريگ  ميتصمند  ي عوامل مؤثر بر فرا    يبررس .١

  .يافزار رم نيها  بسته–يا انهيرا

د انواع  ي در خر  يداران سازمان يد خر ي خر يريگ  ميتصمند  ي عوامل مؤثر بر فرا    يبررس .٢

  .يا هيزات سرمايها و تجه يداراي

 ها  سازمان،  يدي تول يها و واحدها   ق در شرکت  ين موضوع و عنوان تحق    ي هم ي بررس   .٣

  .يانتفاعري غيو نهادها
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