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چکیده
مقاصدبازاریابیبالایی براياهمیتازگردشگرانیدخرها و رفتار یژگیآگاهی از و
شهر گردشگران هاي یژگیوشناساییاین پژوهش .باشدخرید برخوردارمیگردشگري 

384بدین منظور تعداد .یر آن بر رفتار خرید آنها را هدف قرار داده استتأثو بانه
یري گبه روش نمونه1394گردشگر در دو دوره زمانی ایام تعطیلات عید و تابستان 

آوري هاي مورد نیاز از طریق پرسشنامه جمعاي از مراکز خرید شهر انتخاب و دادهخوشه
که مبدأ گردشگران و وضعیت تأهل آنها بر هزینه و نتایج تحقیق نشان دادند. گردید

زمان خرید و فراوانی سفر گردشگران تأثیرگذار بوده و میزان تحصیلات تنها با روش مدت
هزینه در بین عوامل فردي نیز سن گردشگران بر . داري داشته استیپرداخت رابطه معن

دشان تأثیرگذار بوده و خریزمانمدتوروش پرداخت،متگاهانوع اق،مدت اقامت،خرید
انگیزه خرید و منابع اطلاعاتی گردشگران رابطه معناداري با متغیرهاي رفتار خرید نداشته 
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بیان مسئله
و ترینرایجهند از دیانجام ملاتیکه مردم در تعطهاییفعالیتانیدر م1دیخر

کندیمجادیسفر را اهیاولزهیو انگیموارد جاذبه اصلشتریو در بهاسرگرمیترینبخشلذت
)Butler, 1991(ها گردشگر میلیونبک خرید، انگیزه اصلی سالانهاي که طبق گفتهگونهبه

ها، نوعی مزیت مهم بیشتر مواقع، خرید همراه با دیگر جاذبه.)Beck, 1998(شودمحسوب می
. )Jansen Verbeke, 1998(آورد رقابتی براي کشورها و همچنین مقاصد گردشگري به وجود می

عنوان یکی از به"2گردشگري خرید"با توجه به اهمیت خرید در زمان مسافرت و تفریح  لذا
مبادله طیبا توجه به شرااین نوع از گردشگري. باشدهاي مهم گردشگري شهري مطرح میگونه

نیبياز اشکال آن در مرزهایکیکه ردیگیبه خود میفروشنده و گردشگر، انواع مختلفانیم
).77: 1393، تیموتی(دهدیکشورها رخ م

یی همچون دوري از مرکز، انزواي جغرافیایی، ناپایداري هایژگیومناطق مرزي به دلیل 
ي در اژهیواز اهمیت ... ي فرهنگی، تهدیدات خارجی، تبادلات مرزي و هاتفاوتسکونت، 

دنیارتقاء بخشدر همین راستا، . آمایش کشور برخوردار هستندي توسعه، امنیت و هايزیربرنامه
ي درآمدهانیاشتغال سالم، تأمجادیان،یمردم مرزنشیاجتماع–ياقتصادیزندگسطحبه

مبادلات مناطقجادیاهیاهداف اولنیترمهمقاچاق از و کاهشنانیمرزنشيبرایمشروع و قانون
.)83: 1387ري و همکاران، افتخا(بوده است،)هابازارچه(يمرز

تا حد زیادي به 3کنندهبراي تأثیرگذاري بر رفتار مصرفبازاریابانوفقیتمبدون شک 
حدادیان و همکاران، (آنها بستگی داردي هاخواستهو ازهاین، هایژگیواز درك صحیح 

بر آن توسط محققین مختلفی همچون رگذاریتأثو عوامل کنندهمصرفلذا مطالعه رفتار ).2015
Fratu, Bray, Keownو دیگران مورد مطالعه قرار گرفته است.
در تأثیرگذارشناخت عوامل که توسط حدادیان و  همکاران درتحقیقیدر این ارتباط در

هاي سودمندي، اعتماد و کیفیت انجام شد عاملیماییهواپهايشرکتیتبلینترنتیایدخر
در ).2015حدادیان و همکاران، (سایت بیشترین تأثیر را در تصمیم خرید مشتریان داشته است 

هاي مرزي و عوامل تأثیرگذار بر رفتار خرید، مطالعات ارتباط با گردشگري خرید در بازارچه
ریدارانخازدرصد49کهنشان دادمرزي آمریکاهايبازارچهدرهمکارانوعسگري
بقیه. کنندمیعبورمرزازمناسبهايقیمتخاطربهبیشترتگزاس،ایالتشهرهايدرمکزیکی

کنندمیذکرخوداصلیدلیلرامشتريبهخدماتوفراوانیتنوع،کالا،کیفیتافراد،

1. Shopping
2. Shopping Tourism
3. Consumer behavior
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)Asgary, de Santos, Vincent, & Davila, 1997( .
عنوان انگیزه اولیه یا شوندگان ، خرید را بهدرصد از مصاحبه51در تحقیق مک کورمیک، 

در تحقیقی . )McCormick, 2001(اند هاي گذشته اشاره کردهثانویه در سفرهاي خود در سال
شده،انجامخریدگردشگريمورددر2000سالدرآمریکامسافرتانجمنوسیلهبهکهمشابه

گونه که در همان).123: 1393، 1تیموتی(شد مشخصتعطیلاتدرمردمخریدبرايدلیل10
جدول شماره یک نشان داده شده است انجام فعالیت تجاري و خرید براي دیگران به ترتیب 

فرد و تنوع انتخاب جز آخرین دلایل مهمترین دلیل خرید گردشگران و خرید  اقلام منحصربه
.هاي مرزي بوده استنها براي خرید بازارچهآ

)اعداد به درصد(دلایل خرید در اکثر سفرهاي خرید - 1جدول 
22انجام کار تجاري

21خرید براي دیگران
15شرکت در یک رویداد که مجبور به خرید شود

13خرید سوغات
12معمولاً خرید در سفر/علاقه به خرید

6برندرا به خرید میخویشاوندان ما / دوستان
6جویی پولصرفه/ ترهاي پایینقیمت

4کالاهاي اصل/ فرد یک مقصدخرید اقلام منحصربه
3ها نسبت به کشور خودتنوع انتخاب مغازه

)2000(صنعت سفر آمریکا : منبع

هاي گردشگري هاي گردشگران برخی گونهدر مطالعات مرتبط در ایران نیز بررسی ویژگی
هنرور و همکاران، (یا گردشگري ورزشی )1392شمس و همکاران، (ون اکوتوریسم همچ

ها و رفتار خرید گردشگران در ایران و با این وجود ویژگی. مورد توجه بوده است)1392
.رار گرفته است ویژه در شهرهاي مرزي کمتر مورد توجه محققین حوزه گردشگري قبه

ورودي به شهرستان بانه 2ها و رفتار خرید گردشگرانلذا هدف این تحقیق شناسایی ویژگی
.باشدهاي گردشگران و الگوي رفتاري آنها میو بررسی ارتباط بین ویژگی

1. Dallen J Dimothy
2. Tourists buying behavior
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غرب کشورمرزيياز شهرهایکیشهر بانه گرددیمملاحظه ) 1(که در شکل گونههمان
ایجاد بازارچه مرزي و قیمت پایین محصولات به مقصدي براي خرید که به لطفباشدیم

. نمایدتبدیل شده و مسافران و گردشگران زیادي را از تمامی نقاط ایران به خود جلب می
.باشدگفت انگیزه و هدف اصلی گردشگران شهر بانه خرید میتوانیمي طوربه

منطقه تجاري شهر بانهنقشه موقعیت جغرافیایی شهرستان بانه و- 1شکل

هاي در همین راستا با توجه به ماهیت خرید این مقصد گردشگري شناسایی دقیق ویژگی
بینی رفتار آتی و شناسایی تقاضاي گردشگران و تواند پیشگردشگران و رفتار خرید آنها می

به دنبال لذا این مطالعه . توسعه محصولات جدید گردشگري خرید در شهر بانه را میسر سازد 
. باشدپاسخ به سؤالات زیر می

سؤالات تحقیق
هاي برخوردارند؟ گردشگران شهر بانه از چه ویژگی.1
رفتار خرید گردشگران بانه چگونه است؟.2
هاي آنها در ارتباط است؟رفتار خرید گردشگران با کدام یک از ویژگی.3
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مفاهیم و مبانی نظري
رفتار گردشگران خرید

فیزیکی، احساسی و ذهنی که مستقیماً در جهت کسب، مصرف و هايمجموعه فعالیت
عنوان ها صورت گیرد بهها در جهت ارضاي نیازها و خواستهکنارگذاري کالاها، خدمات و ایده

اي از کننده شامل مجموعهبه عبارت دیگر، رفتار مصرف. گرددکننده تعریف میرفتار مصرف
& Kotler(یابداز خرید آغاز و تا بعد از مصرف ادامه میفرآیندهاي روانی و فیزیکی است که قبل

Caslione, 2009(.

1عوامل مؤثر بر رفتار گردشگران

. دهدار میگیري و رفتار خرید گردشگران را تحت تأثیر قرعوامل مختلفی تصمیم
کننده و عوامل تأثیرگذار بر آن، عوامل پژوهشگران در مطالعاتشان در باب رفتار مصرف

.  اندکننده در نظر گرفتهعنوان فاکتورهاي تأثیرگذار بر رفتار مصرفمختلفی را به
اجتماعی،شناختی،روانعواملشاملراگردشگررفتاربرمؤثرعوامل) 2011(فراتو 
گروهسهدربنديدستهبهقائلعواملاین. داندمیمحیطیعواملحتیوصادياقتفرهنگی،

خودپنداره،شخصیتی،،شناختیجمعیتعواملکهاستفرديعواملشاملاول،دسته. است
اجتماعیعواملدومدسته. اندجملهآناززندگیسبکوادراکاتها،انگیزهباورها،ها،نگرش
. استآنهاترینمهمجملهازمرجعهايگروهواجتماعی،طبقهاده،خانوفرهنگ،کههستند
بازاریابان. گیرددربرمیرااجتماعیوفیزیکیمحیطعواملموقعیتی،عواملسومدسته

رفتاربرتأثیرگذاريبرايرامؤثريهاياستراتژي،عواملاینشناختباتوانندمیگردشگري
. )Fratu, 2011, pp. 120-125(کنندتدوینگردشگر

کننده در گردشگريي رفتار مصرفهامدل
بهمنجرآنهابینروابطتعیینوکنندهمصرفرفتاربرتأثیرگذارمتغیرهايکردنیکپارچه

راگردشگررفتارازجامعیدركبهدستیابیامکانکهشدهمتفاوتیهايمدلگیريشکل
استطبیعیلذا. اندشدهتدوینمختلفیاهدافبامتناسبهامدلاینازکدامهر. سازدمیمیسر

. )Bray, 2008, p. 3(باشد متفاوتمدلآنهدفبهتوجهبامدلهردرموجودمتغیرهايکه
جدول (کردبنديتقسیماصلیگروهسهدرتوانمیگردشگري راکنندهمصرفرفتارهايمدل

برکههستندهاییمدلدومگروه. باشندمیفرآینديومحتواییهايمدلاولگروه. )4و 3و 2
1. Factors affecting the consumer behavior
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کههستندهاییمدلسومگروهدارند وزیاديتأکیدکنندهمصرفرفتاربرمؤثرعوامل
).27: 1388، 1موون و مینور(باشند میاطلاعاتپردازشفرآیندکنندهتوصیف

کنندههاي محتوایی و فرآیندي رفتار مصرفمدل- 2جدول 

کهباشدمیکنندهعرضهسازمانوکنندهمصرفبینارتباطدهندهنشانمدلایننیکوزیامدل
کندمیبرقرارارتباطنسازمابا... وتبلیغاتمثلپیاممنبعطریقازمشتريآنطی

هايگزینهوهاماركبینازکنندهمصرففردکهاستیادگیريمدلیکشث- هواردمدل
.کندمیانتخابیادگیريعاملبهتوجهباراماركیکمختلف

کولات،انگل،مدل
ولبلک

گیريتصمیمفرایندمتفاوتهايگامبرکهاستشناختیروانمتقابلمدلیک
.داردتمرکزکنندهمصرف

چندگانهمدل
پالمرکنندهمصرف

تحلیلوتجزیهدرکنندهمصرفادراکاتاساسبراستچارچوبیمدلاین
.خریدفرایند

یکخریدهنگامبهکنندهمصرفگیريتصمیمفرایندکنندهتوصیفمدلایناستانتونمدل
.باشدمیبخصوصیماركیاکالا

)22-35: 1393کاران، رنجبریان و هم: مآخذ(

کنندهمصرفرفتاربرمؤثرعواملهايمدل- 3جدول 

کنندهمصرفگیريتصمیمچگونگیمورددرمقدماتیهايبررسیدهندهنشاناندرسنمدل
.باشدمیجدیدکالايیکخریدموقعدر

واجتماعیمدل
.دهدمیقرارمطالعهموردکنندهمصرفرفتاربررابیرونیودرونیواملعتأثیرآلپورتروانکاوي

جعبه سیاه (کاتلرمدل
)کنندهمصرف

خریدارسیاهجعبهبرکههاییمحركواسترفتارواکنش–محركمدلیک
بازاریابی،هايمحركمدلایندر. دهدمیقراربررسیموردرادارندتأثیر

بروزسبباینوشدهکنندهمصرفسیاهجعبهوارداهمحركسایرباهمراه
جعبهایندرکهبدانندبایدبازاریابان. شودمی»سیاهجعبه«ایندرهاییواکنش

.دهدمیرخچهسیاه

عدمیاخریدکنندهمشخصکهاستاجتماعیوشناسیروانعواملکنندهادغاموالترمدل
.باشدمیبخصوصماركیاکالایکخرید

)همان: مآخذ (

1. John C Mowen & Michael S Minor
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اطلاعاتپردازشفرآیندهايمدل- 4جدول 

اطلاعاتپردازشمدل
منبت

هايمدلتمامساختجهتکهاستهاییکوششازترعقبگامیک
آوريجمعمدلاین. استگرفتهصورتکنندهمصرفرفتارچندگانه
.دهدمیقراربررسیموردخریدازقبلراکنندهمصرفارزیابیواطلاعات

اطلاعاتپردازشمدل
گلدسمیتوفوگزال

مدلایندرکنندهمصرفتوسطاطلاعاتارزیابیوجستجومراحل
.شودمیدادهشرح

)همان: مآخذ (

1مدل جعبه سیاه رفتار گردشگر

بهره گرفته است لذا در این بخش مدل Black boxبا توجه به اینکه تحقیق حاضر از مدل 
کننده، هاي مصرفها، ویژگیمدل جعبه سیاه تعامل محرکه. شودده میذکر شده توضیح دا

تواند و می)Sandhusen, 2000(گذاردگیري و واکنش خریدار را به نمایش میفرآیند تصمیم
شناخته شود ) در افراد(هاي درون فردي و یا محرك) بین مردم(هاي میان فردي بین محرك

مدل جعبه سیاه به نظریه جعبه سیاه رفتارگرایی مرتبط است که به تمرکز بر فرآیندهاي . )همان(
.باشدکننده میکننده تنظیم نشده است بلکه رابطه بین محرکه و واکنش مصرفدرونی مصرف

که شود درحالیریزي و پردازش میها برنامهها و شرکتمحرکه بازاریابی توسط کمپانی
توسط عوامل اجتماعی بر اساس شرایط فرهنگی، سیاسی و اقتصادي هاي محیطیمحرکه

گیري است هاي خریدار و فرآیند تصمیمجعبه سیاه خریدار شامل ویژگی. شونداجتماع داده می
).همان(کند هاي خریدار را تعیین میکه واکنش

یرساباهمراهبازاریابی،هايمحركدهدمینشان) 2(شکل شمارهکهطوريهمان
جعبهایندرهاییواکنشبروزسبباینوشوندمیکنندهمصرفسیاهجعبهواردهامحرك

.گذردمیچهخریدارسیاهجعبهدرکهبدانندبایدبازاریابان. شودمیسیاه

1. Black box model
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کنندهرفتار مصرفمدل جعبه سیاه) : 2(شکل 
هاي محیطیمحركجعبه سیاه خریدارهاي خریدارواکنش

خرید
ب کالاانتخا

انتخاب مارك تجاري کالا
انتخاب فروشنده

بندي خریدزمان
نحوه پرداخت

مبلغ خرید

مشخصات خریدار
ها و باورهانگرش

انگیزش و محرکه
ادراك

شخصیت
سبک زندگی

هاي بازاریابیمحرك
کالا

قیمت
مکان

تبلیغات پیشبردي

بدون خرید

فرآیند تصمیم خریدار
تشخیص مشکل

تاطلاعاجستجو
هاارزیابی گزینه

خریدبهتصمیم
خریدازپسرفتار

هاسایر محرك
اقتصادي

تکنولوژي
سیاسی
فرهنگی

,Sandhusenمآخذ 2000)(

این. اندشدهتشکیلپیچهارازکهدارندقراربازاریابیهايمحركشکل،چپسمتدر
شاملها،محركسایر. نداپیشبرديتبلیغاتومکانقیمت،محصول،یاکالاهمانپیچهار

سیاسیفنّاورانه،اقتصادي،عمدتاًنیروهااین. خریدارندمحیطدرموجوداساسیوقایعونیروها
طیازپسکهجایی. شوندمیخریدارسیاهجعبهواردهامحركاینتمام. اندفرهنگیو

هايواکنشاین. شوندمیتبدیلراستسمتدرخریدارمشاهدهقابلهايواکنشبهمراحلی،
استزمانوفروشندهانتخابکالا،تجاريماركکالا، انتخابانتخابهمانرؤیتقابل

Kotler & Caslione,2009)(.
یکبهکننده،مصرفسیاهجعبهدرمحركچگونهبداندکهاستاینپیدربازاریاب

اول،سمتق. استشدهتشکیلقسمتدوازخودسیاهجعبه.شودمیتبدیلواکنش
داردتأثیرمحركبهنسبتاوواکنشودركنحوهرويکهاستخریدارفرديخصوصیات

جعبهمدل.گذاردمیاثراورفتاررويکهاستخریدارگیريتصمیمفرآینددوم،قسمتو
آندرکهگیردمینظردرعقلانیتصمیمآگاهانهفرآیندنتیجهعنوانبهراخریدارواکنشسیاه

. استشناختهرسمیتبهرامسئلهومشکلخریدارکهاستاینبرفرض
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مدل مفهومی تحقیق
اي از عوامل دهد که دستهگردشگري نشان میکنندههاي رفتار مصرفمروري بر مدل

ها، شخصیت، ادراکات، انگیزه. ها، جنبه فردي و درونی دارندتأثیرگذار بر فرآیند انتخاب گزینه
ها از جمله تصویر ذهنی ادراك شده، جستجوي اطلاعات در مورد گزینهها، تجارب،نگرش

دسته دیگر عوامل . باشند که بر فرآیند انتخاب گردشگر تأثیرگذار هستندعوامل درونی می
باشند که با عوامل آمیخته بازاریابی خدماتبیرونی هستند که مربوط به بافت تصمیم سفر می

مفهومی تحقیق حاضر تلفیقی از مدل جعبه سیاه رفتار گردشگر و مدللذا . باشندقابل تبیین می
نشان داده شده است )3(که در شکل شماره گونههمان. باشدآمیخته بازاریابی خدمات می

در رفتار خرید گردشگران به دو دسته عوامل مستقل یا عوامل آمیخته رگذاریتأثعوامل 
.شودي گردشگران تقسیم میهایژگیوی خدمات و عوامل مداخله کننده یا ابیبازار

Black Boxمدل مفهومی تحقیق برگرفته از مدل  - 3شکل 
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عوامل آمیختـه بازاریـابی اصـلی    . 1خود به دو بخش عوامل اصلی یا متغیرهاي مستقل تحقیق
فرآینـدها و شـواهد   . 2و ) کـالا (محصول، قیمت، خدمات فروشندگان، تبلیـغ و ترفیـع و توزیـع    (

هـاي مـدیریتی و   هاي گردشگري و جغرافیایی مقصد، ویژگـی ویژگیمدیریتی، شامل فیزیکی و
بـر متغیرهـاي وابسـته یعنـی رفتـار خریـد گردشـگران از جملـه         اند، کـه  انسانی مقصد تقسیم شده

انتخاب محصول، انتخاب برند محصول، زمـان صـرف شـده خریـد، مقـدار هزینـه کـرد و روش        
دیگر رفتار خریـد گردشـگران بـا عوامـل مداخلـه کننـده کـه        از طرف. گذاردمیریتأثپرداخت 

باشـد در  اجتماعی، فردي و روانی گردشـگران مـی  -ي فرهنگی، اقتصاديهایژگیورندهیدربرگ
و ارتبـاط آن  ) هاي گردشـگران ویژگی(لذا در مقاله حاضر به عوامل مداخله کننده . ارتباط است

عوامل آمیخته بازاریابی خدمات بر ریتأثشده است و با رفتار خرید گردشگران شهر بانه پرداخته 
.بحث خواهد شدرفتار گردشگران در مقاله دیگري

روش تحقیق
با توجه به عدم . روش تحقیق از نوع توصیفی است که به شکل پیمایشی انجام شده است
با بر این اساس.  وجود آمار مشخص از  گردشگران شهر بانه جامعه آماري نامحدود فرض شد

براي . انتخاب گردیدنمونه آماري عنوانبهگردشگر384استفاده از فرمول کوکران تعداد 
که در دو دوره پیک گردشگري محقق ساخته استفاده شد يااطلاعات از پرسشنامهيآورجمع

اي از مراکز گیري خوشهروش نمونهبا1394شهر بانه یعنی تعطیلات نوروز و فصل تابستان سال 
يهااز روشیريگبهرهو SPSSافزارنرمي تحقیق با استفاده از هاداده. تکمیل شدشهر خرید 

ي استنباطی هاآزمونو نیز از آماري توصیفی مانند فراوانی، درصد، میانگین و انحراف استاندارد 
هاي گردشگران با همچون آزمون کاي دو و کروسکال والیس براي بررسی ارتباط بین ویژگی

لذا در تجزیه و تحلیل نتایج تحقیق به ترتیب ابتدا . استفاده گردیده استرید آنها رفتار خ
شود و در آن رفتار و الگوي خرید آنها پرداخته میهاي گردشگران شهر بانه و بعد ازویژگی

.گرددهاي گردشگران بر رفتار خریدشان تشریح مینهایت تأثیر ویژگی

هانتایج و یافته
هاي اصل در سه بخش پرسش اصل تحقیق حاضر در این بخش نتایج و یافتهبا توجه به سه 

ها و رفتار خرید هاي گردشگران، رفتار خرید گردشگران و ارتباط ویژگیویژگی: شامل
. گرددگردشگران شهر بانه  به شرح زیر ارائه می
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هاي گردشگران شهر بانه یژگیو) الف
وضعیت تأهل گردشگران

-میتأثیرگذاروکنندهتعیینگردشگرمصرفالگويدرخانوادهعمرچرخهشکبدون
بررسی وضعیت تأهل مسافران شهر بانه حاکی از آن است که بیشترین درصد گردشگران .باشد

دهند و بعد از آن گردشگران مجرد با  درصد تشکیل می55,5با ) داراي فرزند(ها را متأهل
درصد را شامل 16,1دشگران متأهل بدون فرزند نیز گر. درصد در رده دوم قرار دارند27,9

. درصد به خود اختصاص داده است0,5شود و سایر موارد کمترین درصد را با می

وضعیت شغلی گردشگران
دارايدرصد آنها74دهدمینشاناطلاعات به دست آمده از وضعیت شغلی گردشگران

وفروشعمدهتجارتبازاریابی،همچونجاريتدرصد آنها داراي شغل26وغیرتجاريهايشغل
.اند بودهفروشخرده

مبدأ گردشگران
گردشگرانکلازدرصد16تنهااستانداخلدهد که گردشگراننتایج تحقیق نشان می

ازدرصد60بر بالغومجاورهاياستانازآنهادرصد20حدود. دهندمیتشکیلرابانهشهر
براي ارائه تصویري بهتر از توزیع جغرافیایی .اندکردهمسافرتبانهشهربهدیگرهاياستان

ترسیم ArcGISافزار گردشگران بانه، نقشه توزیع استانی مبدأ گردشگران، با استفاده از نرم
هاي آذربایجان گونه که در این نقشه نشان داده شده است استانهمان) . 4شکل شماره ( گردید

ربایجان شرقی، تهران، خراسان رضوي و البرز به ترتیب مبدأ بیشترین غربی، کردستان، آذ
هاي سیستان بلوچستان، گلستان، مرکزي و مازندران به گردشگران شهر بانه بوده و نیز استان

توان نتیجه گرفت از نقشه فوق می. باشندترتیب کمترین گردشگر فرستی به شهر بانه را دارا می
ها نبوده و توزیع جغرافیایی گردشگران ننده گردشگر فرستی استانکبعد مسافت عامل تعیین

از طرف دیگر گسترش حوزه نفوذ . ورودي شهر بانه کاملاً پراکنده و غیر متعادل است
هاي دوردست نشان از محبوبیت این مقصد گردشگري و گردشگري خرید شهر بانه به استان

. باشدگردشگري آن میریزي براي تقویت و توسعهضرورت توجه و برنامه
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نقشه توزیع کشوري گردشگران ورودي به شهرستان بانه- 4شکل 
)هاي تحقیقمآخذ، یافته(

وضعیت تحصیلی گردشگران
پاسخگویانآمده از تحصیلات گردشگران حاکی از این است که اکثریتدستاطلاعات به

ودیپلممدركدارندگانآنازپسبوده ولیسانسودیپلمفوقمدركداراي) درصد57,6(
.دهندمیتشکیلرادرصد) 10,2(بالاترولیسانسفوق،)درصد32,3( دیپلمزیر

جنسیت گردشگران
رادرصد74,5یعنینفر،286تعدادگردشگر،نفر384ازکهاستآندهندهنشانهایافته

.دهندمییلتشکزنانراگویانپاسخازدرصد25,2یعنینفر98ومردان
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رده سنی گردشگران 
بیشترینسنیگانه4هايگروهدرکهاستمسئلهاینبیانگرگردشگرانسنیوضعیتبررسی

شاملراگردشگراندرصد29,2کهباشدمیساله26–34سنیگروهبهمربوطگردشگرانتعداد
سنیگروهسوممرتبهدرداشته وقراردرصد28,1باساله35–44سنیگروهدر رتبه دوم،. شودمی

درصددرصد، کمترین18,3سال به بالا با 45سنیگیرد و در نهایت ردهقرار میسال25کمتر از 
.باشدمیسال34,4نیزسنی گردشگرانمیانگین.  انددادهاختصاصخودبهراگردشگران

هاي خرید گردشگران انگیزه
خرید با قیمت "شان، درصد گردشگران انگیزه عمده55,5،  6با توجه به جدول شماره 

تنوع محصولات و قدرت "شود و پس از آن بوده است که بیشترین درصد را شامل می"مناسب
خرید "هاي انگیزه. درصد دومین انگیزه گردشگران بوده است20,8با "انتخاب زیاد

-درصد دیگر موارد می9,6با"لذت بردن از خرید"درصد و 14,1با "محصولات با کیفیت
) .5(جدول . باشند

انگیزه خرید گردشگران از شهرستان بانه- 5جدول 
درصد تراکمیدرصد خالصفراوانیانگیزه خرید گردشگران

5414,114,1خرید محصولات با کیفیت
21355,569,5خرید با قیمت مناسب

8020,890,4تنوع محصولات و قدرت انتخاب زیاد
379,6100لذت بردن از خرید

384100جمع
1394هاي تحقیق، یافته: مآخذ

هدف گردشگران از خرید در شهرستان بانه
درصد خرید محصول براي 82,3نفر یعنی 316شود که مشاهده می) 6(با توجه به جدول 

نفر یعنی 38پس از آن . اندشان انتخاب نمودهعنوان هدف عمدهمصرف خود و خانواده را به
درصد خرید محصول براي 7,8نفر یعنی 30درصد خرید محصول براي فروش در بازار و 9,9

در مطالعات . مصرف دوستان و آشنایان دیگر اهدافشان براي خرید از شهرستان بانه بوده است
درصد بود 20روي رفتار خرید گردشگران ژاپنی سهم خرید محصول براي دوستان و آشنایان 
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باشد  که این امر به توان گفت نسبت به گردشگران ایرانی تقریباً سه برابر بیشتر مییکه م
هاي آن اومیاجی و سنبتسو نام ترینگردد که رایجها بازمیاحتمال زیاد به سنت هدیه دادن ژاپنی

) . 136- 140: 1393تیموثی، (دارند 

بانهشهرستاندرخریدازگردشگرانهدف- 6جدول 

درصد فراوانیهدف خرید گردشگران
خالص

درصد 
تراکمی

31682,382,3خرید محصول براي مصرف خود و خانواده
307,890,1انخرید محصول براي مصرف دوستان و آشنای

389,9100خرید محصول براي فروش در بازار
384100جمع

1394هاي تحقیق، یافته: مآخذ

منابع اطلاعاتی گردشگران خرید براي سفر به بانه
وبانهسفر بهبرايگردشگراناطلاعاتیمنابعدرصد87دهد که هاي تحقیق نشان مییافته

منابع.استبودهآشنایانودوستانکلامیتبلیغاتطریقازیعنیشخصیمنابعکردنخرید
آگهی(تجاريمنابعودرصد7,8با) اینترنتوتلویزیونرادیو،مجله،روزنامه،(عمومی
.دهندبانه را تشکیل میشهرستانگردشگراناطلاعاتیمنابعدرصد سایر5,2با..) وتبلیغاتی

ان شهر بانهرفتار و الگوي خرید گردشگر) ب
گونه که در مدل مفهومی تحقیق تشریح شد در این تحقیق الگوي خرید گردشگران همان

هاي متعددي همچون ترجیح نوع برند، مقدار هزینه براي خرید، مکان اقامت، با شاخص
تخصیص خرید به تعداد افراد، زمان صرف شده براي خرید، روش پرداخت مورد ارزیابی قرار 

.باشدها در بین گردشگران شهر بانه به شرح زیر میت کلی این شاخصگرفت که وضعی

ترجیح برندهاي تجاري و زمان صرف شده براي خرید 
که افراد وابستگی شدیدي به ویژه ایرانبهعرفی یک برند در کشورهاي در حال توسعهم

یداران، حتی وقتی براي این دسته از خر. ها بسیار دشوار استشرکتصاحبانبرند دارند، براي 
شان اولویت بالاتري نسبت به علاقههاي بسیاري پیش رو دارند، برند قدیمی موردانتخاب



45شهر بانهها و رفتار خرید گردشگران ویژگی

در همین رابطه سؤالی که از گردشگران بانه در خصوص . امتحان کردن یک برند جدید دارد
ها فتهکه یاترجیح و خرید کالا یا برند تجاري ناآشنا پرسیده شد بر همین موضوع تأکید دارد

21,4کنند و درصد پاسخگویان کالا یا برند تجاري ناآشنا را خریداري نمی62,5دهند نشان می
درصد نیز نسبت به این امر  16,1کنند و درصد برعکس برند تجاري ناآشنا انتخاب می

.تفاوت بودندبی
نتایج زمان صرف شده توسط گردشگران براي خرید کردن در شهر بانه نیز از نظر مدت

ساعت بوده 1-8دهد که  بیشترین زمان صرف شده براي خرید توسط گردشگران نشان می
درصد و کمترین زمان 33,1ساعت با 9- 16پس از آن . شوددرصد را شامل می48,4است که 

.درصد بوده است18,5ساعت با 17نیز بیش از 

دفعات سفر، مدت اقامت و نوع اقامتگاه گردشگران 
هاي شاخصو تمایل به بازگشت را ، بازدید مکررهاپژوهشه گردشگري، بیشتر در حوز

خدمات، ه مثبت گردشگر ازتجرب. )Nam, Ekinci, & Whyatt, 2011(اندگرفتهوفاداري در نظر 
طور تأثیراتهمینشده در مقصد گردشگري موجب بازدید مجدد و ارائهکالاها و سایر منابع 

در . )Konecnik & Gartner, 2007(شودبه دوستان و سایر وابستگان میتبلیغات کلامیمثبت 
.شوددفعات مسافرت گردشگران به بانه مشاهده می) 7(جدول شماره 

دفعات مسافرت گردشگران به بانه- 7جدول 
درصد تجمعیدرصد خالصفراوانیفراوانی سفر

13134,134,1اولین بار
25365,9100چندمین بار

384100جمع
1394، هاي تحقیقیافته: مآخذ

اند در درصد پاسخگویان براي اولین بار به بانه مسافرت کرده34,1، )8(طبق جدول شماره 
شودمیشاملرادرصد65,9،اندکردهسفربانهبهبارچندمینمقابل گردشگرانی نیز که براي

.گیرددربرمیرادرصدبیشترینکه
درصد45بربالغوداشتهروزانهبازدیدگردشگرانازدرصد37,8،نیزاقامتمدتنظراز
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.اندداشتهاقامتبانهشهردربیشتریاشبدودرصد16,9حدودوشبیکآنهااز
پذیر و یک باشگاه مهمان7هتل، 6اماکن اقامتی شهرستان بانه شامل در کل مجموعه

مت در هتل و ، اقا)8(طبق جدول.دهنداماکن اقامتی را تشکیل می14باشد که مجموعاً می
شگران هاي گرداقامتگاه24,2اي هاي اجاره، خانه30,7درصد ، کمپ شخصی 20,1مسافرخانه 

مقایسه مدت اقامت و نوع اقامت گاه گردشگران حاکی از این واقعیت است . دهدرا تشکیل می
راي درصد از گردشگران علیرغم اینکه اقامت شبانه در بانه ندارند با این حال ب12که حدود 

.کنندیمي فوق استفاده هااقامتگاهاستراحت خود در طول روز از یکی از انواع 

توزیع گردشگران بر اساس مکان اقامت- 8جدول 
مکان اقامت 
درصد درصد خالصفراوانیگردشگران

تراکمی
7720,120,1هتل و مسافرخانه
11830,750,8کمپ شخصی

9324,275ايهاي اجارهخانه
9625100اقامتفاقد

384100جمع
1394هاي تحقیق، یافته: مآخذ

گردشگرانخریدبودجه
باشد با این وجود ترین انگیزه گردشگران براي دیدار از بانه خرید میبدون شک عمده

هاي خرید گردشگران به دلیل ذهنیتی که دریافت اطلاعات دقیق در خصوص میزان هزینه
49دهد که حدود هاي ما نشان میداده. ر و اطلاعات دارند دشوار است نسبت به دادن آما

میلیون تومان 5الی 1درصد بین 44درصد از گردشگران کمتر از یک میلیون تومان و بالغ بر 
.اندمیلیون تومان براي خرید در بانه هزینه کرده5درصد بیش از 6,5اند و تنها خرید نموده

ید گردشگرانروش پرداخت هزینه خر
درصد 71,9باشد که هاي اعتباري میترین روش پرداخت گردشگران از طریق کارتعمده

در . کنندپاسخگویان  از این روش براي پرداخت هزینه محصولات خریداري شده استفاده می
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درصد گردشگران 27,1باشد که کنار آن دیگر روش پرداختی گردشگران به صورت نقدي می
درصد نیز کمترین 0,5حوالی بانکی و چک مسافرتی نیز هر کدام با . شودرا شامل می

.باشدهاي پرداخت گردشگران میروش

آنهاهاي گردشگران شهر بانه با رفتار خرید ارتباط ویژگی) ج
هاي گردشگران شهرستان هاي تحقیق درباره ارتباط بین ویژگیدر این بخش مهمترین یافته

بر اساس چارچوب مفهومی تحقیق مورد بررسی قرار آنهارفتار خرید بانه را با متغیرهاي
بررسی شده و سپس 1یرها از طریق جداول متقاطعمتغبدین منظور ابتدا روابط توصیفی . دهیمیم

دار بودن روابط  مذکور از نظر آماري مورد یمعن2با استفاده از آزمون استنباطی کاي دو
از الامکان یحتین با توجه به حجم زیاد مطالب سعی شد که همچن. ارزیابی قرار گرفته است

. یرضروري اجتناب شودغجداول متقاطع درج

اجتماعی بر رفتار خرید گردشگران- هاي اقتصاديارتباط ویژگی
هزینه خریدبااستان مبدأ ارتباط بین 

ویکیفیزهايویژگیمحل،بهدسترسیوعرضهکهدهدیمتحقیقات قبلی نشاننتایج
گردشگران مسیرانتخابرفتاربررگذاریتأثمهمعواملازاند،شدهانتخابقبلاً کهمسیرهایی

ي هایژگیوتوجهقابلراتیتأثیکی از . ) 2012کروبی و همکاران، (باشندیمخرید 
گردشگران مبدأبا افزایش فاصله . گردشگران بر هزینه خرید بوده استمبدأگردشگران، استان 

ي کمتر از یک میلیون دهایخرسهم کهيطوربهاز شهر بانه هزینه خرید آنها افزایش یافته است 
دور هااستاندرصد و 59,1جوارهمي هااستاندرصد، 75ستان تومان در گردشگران استان کرد

میلیون در گردشگران داخل استان 5تا 1ي دهایخربه همین ترتیب . درصد بوده است43,2
ي دور به ترتیب به هااستانو جوارهمي هااستاندرصد بوده و در گردشگران 10کردستان 

میلیون در هر سه گروه کمترین درصد را 5ي بیش ازدهایخر.درصد رسیده است 50و 40,9
.به خود اختصاص داده است

که در طورهماناین روابط با استفاده از آزمون کاي اسکوار نیز مورد سنجش قرار گرفت و 
درصد و با 99گفت که بین این دو متغیر با احتمال توانیمشود مشاهده می) 1(شمارهفرمول

. ناداري وجود داردرابطه مع0,01سطح اطمینان 

1. Crosstab
2. Chi-square
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X2)1(فرمول شماره  (4) = 30.390 , p: 0.000 )(
مقدار بزرگی تست کاي اسکوار است و 30,390، درجه آزادي، عدد4در این رابطه عدد 

.  باشدمقدار عدد پی می0,000عدد تیدر نها

فراوانی سفربااستان مبدأ ارتباط بین 
با کهدهدیماوانی سفر گردشگران به شهر بانه نشان با فرمبدأبررسی رابطه متغیر استان 

درصد گردشگرانی که براي کهيطوربهیابد افزایش بعد فاصله، فراوانی سفرها کاهش می
ي هااستاندرصد، 90کنند براي گردشگران داخل استان چندمین بار از شهر بانه دیدن می

ي هااستاني سوبهو بالعکس هر چه درصد بوده59,4هااستاندرصد و سایر 78,8جوارهم
. شودبیشتر میاندآمدهرویم درصد گردشگرانی که اولین بار به این شهرستان دورتر می

دیمؤنتایج آزمون کاي اسکوار نیز گردد ملاحظه می) 2(شمارهفرمولکه در گونههمان
باشد درصد می1و فراوانی سفر در سطح آلفاي مبدأي روابط بین متغیر استان داریمعن

X2))                                2(فرمول شماره  (2) =20.516 , p: 0.000)

زمان خریدمدتباوضعیت تأهل ارتباط بین 
زمانمدتهاي گردشگران بر یکی از ویژگیعنوانبهتأهلوضعیت ریتأثبا سنجش 

17خرید بالاي زمانمدتداراي فرزند در متأهلود که گردشگران شخریدشان مشاهده  می
درصد و 59بدون فرزند متأهلهمچنین گردشگران . باشندساعت بیشترین درصد را دارا می

این روابط با استفاده از .اندکردهساعت را صرف خرید 8تا 1درصدشان بین 50مجردها
مشاهده ) 3(شمارهفرمولکه در طورهمانفت و آزمون کاي اسکوار نیز مورد سنجش قرار گر

رابطه 0,01درصد و با سطح اطمینان 99گفت که بین این دو متغیر با احتمال توانیمشود می
. معناداري وجود دارد

(X2(10) =31.097 ,  p: 0.001))                                         3(فرمول شماره 

هاي فرهنگی بر رفتار خرید گردشگران ارتباط ویژگی
روش پرداخترابطه تحصیلات با

نشان داد که در هر سه رده هاافتهیآنهاپرداختدر بررسی رابطه تحصیلات و روش 
ي اعتباري بود اما در روش پرداخت از طریق هاکارتتحصیلی بیشترین روش پرداخت از طریق 

درصد از این روش بهره 10,3به بالاتر سانسیلفوقاراي مدرك حواله بانکی گردشگران د
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در نهایت گردشگران .باشدکه در دو رده دیگر تحصیلی این مقدار صفر درصد میاندبرده
درصد از روش پرداخت نقدي براي خرید کردن 29,9و لیسانس نیز پلمیدفوقداراي مدرك 

15,5و بالاتر سانسیلفوقن با مدرك تحصیلی که این رقم در بین گردشگرااندنمودهاستفاده 
فرمولکه در گونههمان. درصد بوده است25,8درصد و گروه تحصیلی دیپلم و زیر دیپلم 

ي روابط بین متغیر داریمعندیمؤنتایج آزمون کاي اسکوار نیز گرددیمملاحظه ) 4(شماره
.دباشدرصد می1میزان تحصیلات و روش پرداخت در سطح آلفاي 

(X2(4) =24.420 , p: 0.000))                                                                4(فرمول شماره 

هاي فردي بر رفتار خرید گردشگران ارتباط ویژگی
هزینه خریدباکلاس سن ارتباط 

یعنی سن با ارتباط دو متغیر دیگر مربوط به ویژگی گردشگران و رفتار خرید) 9(جدول شماره
سال 35- 44حاکی از آن است که اکثریت گردشگران بین هاافتهی. دهدیمهزینه خرید را نشان 

خرید بیش از پنج میلیون تومان نیز با . اندنمودهمابین یک الی پنج میلیون تومان خرید ) درصد62,9(
- 34رده سنی . تعلق دارددرصد به همین رده سنی 8,6ي سنی با هاردهاختلاف کمی نسبت به دیگر 

.اندنمودهکمتر از یک میلیون تومان خرید ) درصد64,3(سال 25
که در طورهماناین روابط با استفاده از آزمون کاي اسکوار نیز مورد سنجش قرار گرفت و 

درصد و با 99توان گفت که بین این دو متغیر با احتمال شود میمشاهده می) 5(فرمول شماره 
.رابطه معناداري وجود دارد0,01نان سطح اطمی

(X2(6) =30.005 ,  p: 0.000))                          5(فرمول شماره 

است که این عدد مقدار بزرگی تست 30,005باشد که مساوي با درجه آزادي می4عدد 
.است0,000مساوي با مقدار عدد پیتیدر نهاکاي اسکوار است و 

توزیع فراوانی هزینه خرید بر اساس کلاس سن- 9جدول 
هزینه خرید

کل کمتر از یک 
میلیون

5-1
میلیون

5بیش از 
میلیون

سن
س 

کمتر از کلا
25

5042496تعداد
در درون به لاس سنک

100٪4,2٪43,8٪52,1٪درصد

72337112تعداد34-25
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ر دروندسال به کلاس سن
100٪6,3٪29,5٪64,3٪درصد

44-35
سال

30669105تعداد
در درون به کلاس سن

100٪8,6٪62,9٪28,6٪درصد

45 یا 
بیشتر

3729470تعداد
در درون به کلاس سن

100٪5,7٪41,4٪52,9٪درصد

کل
18917024383تعداد

در درون به کلاس سن
100٪6,3٪44,4٪49,3٪درصد

تمدت اقامباکلاس سن ارتباط بین 
دهد که مدت اقامت یک نشان میآنهابررسی و ارتباط بین سن گردشگران و مدت اقامت 

سال بیشترین  25-34ي سنی گردشگران غالب بوده است اما در گروه سنی  هاردهشب در  اکثر 
میزان اقامت بیش از دو شب نیز در بین همچنین  بیشترین. روزانه بوده استدهایبازد

این روابط با استفاده از آزمون کاي اسکوار نیز مورد . سال بوده است45گردشگران بالاي 
توان گفت که بین شود میمشاهده می) 6(شمارهفرمولکه در طورهمانسنجش قرار گرفت و 
. طه معناداري وجود داردراب0,01درصد و با سطح اطمینان 99این دو متغیر با احتمال 

(X2(6) = 19.667 ,  p: 0.003))                                                                6(فرمول شماره 

است که این عدد مقدار بزرگی تست 19,667باشد که مساوي با درجه آزادي می6عدد 
.است0,003ا مقدار عدد پی مساوي بتیدر نهاکاي اسکوار است و 

نوع اقامتگاهباکلاس سن ارتباط بین 
در شهرستان آنهارده سنی گردشگران بر نوع اقامتگاه ریتأثنتایج بررسی )10(جدول شماره 

گفت که بیشترین درصد اقامت در توانیمي این جدول هادادهبر اساس . دهدیمبانه را نشان 
باشد که به ترتیب سال می45آن گروه سنی بالاي و بعد از 25- 34مربوط به گروه سنی هاهتل

سال به 35- 44در گروه سنی  در چادرکمپینگ و  اقامت .  باشددرصد می24,3درصد و 28,6
درصد گردشگران این 45دیگر سنی بالاتر بوده و بالغ بر هاگروهی نسبت به توجهقابلمقدار 
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30همچنین بیش از .. نندیگزیمه اقامت ي سطح شهر بانهاپاركگروه  سنی با کمپ زدن در 
ي سنی هاردهي اقامت دارند که نسبت به ااجارهسال در منازل 45درصد گردشگران بالاي 

.باشددیگر بیشتر می
توزیع فراوانی نوع اقامتگاه بر اساس سن گردشگران-10جدول 

نوع اقامتگاه

کل منزل کمپینگهتل
غیرهيااجاره

کلاس 
سن

25تر از کم
1720253496تعداد
کلاس در درون 

100٪35,4٪26٪20,8٪17,7٪به درصدسن

سال34-25
32342323112تعداد
کلاس در درون 

100٪20,5٪20,5٪30,4٪28,6٪به درصدسن

سال44-35
10482423105تعداد
کلاس در درون 

100٪21.9٪22,9٪45,7٪9,5٪به درصدسن

یا سال 45
بیشتر

1716211670تعداد
کلاس در درون 

100٪22,9٪30٪22,9٪24,3٪به درصدسن

کل
761189396383تعداد
کلاس در درون 

100٪25,1٪24,3٪30,8٪19,8٪به درصدسن

که در طورهماناین روابط با استفاده از آزمون کاي اسکوار نیز مورد سنجش قرار گرفت و 
درصد و با 99توان گفت که بین این دو متغیر با احتمال شود میمشاهده می) 7(شمارهفرمول

. رابطه معناداري وجود دارد0,01سطح اطمینان 
(X2(9) =30.343 ,  p: 0.000))                                             7(فرمول شماره 
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هاي روانی بر رفتار خرید گردشگرانیارتباط ویژگ
ترجیح برندباهدف خرید ارتباط 

ي تجاري عامل  برندهادر رفتار گردشگران در خصوص ترجیح رگذاریتأثیکی از عوامل 
حاکی از این است کسانی که براي دوستان و اقوام خرید هاافتهی. باشدهدف از خرید می

این رقم براي گردشگرانی کهیدرصورتدهند ترجیح میدرصد برندهاي ناآشنا را 6,7کنند، می
درصد و براي گردشگرانی که با هدف فروش 22,8اندکردهیمکه براي مصرف شخصی خرید 

باشد و این امر به نگرش ریسک گریزي گردشگرانی که درصد می21,1اندکردهدر بازار خرید 
درصد  21,4هر سه گروه جموعدرم.. گرددبازمیکنندیمبراي دوستان و اقوام خرید 

و براي بقیه دهندیمترجیح راشدهشناختهي برندهادرصد 62برندهاي تجاري ناآشنا و حدود 
این روابط با استفاده از آزمون کاي اسکوار نیز مورد سنجش . نوع برند تفاوتی چندانی ندارد

توان گفت که بین این دو کنید میمشاهده می) 8(که در فرمول شماره طورهمانقرار گرفت 
.رابطه معناداري وجود دارد0,01درصد و با سطح اطمینان 99متغیر با احتمال 

)( X2(4) = 40.869  p: 0.000)                                                              8(فرمول شماره 

فراوانی سفرباهدف خرید ارتباط 
دو  - خرید و فراوانی سفر از طریق جدول کراس تب و آزمون کايبا بررسی ارتباط بین هدف

اندآمدهشود که از میان سه گروه هدف خرید که براي اولین بار به شهرستان بانه مشخص می
درصد  شامل 37,7بیشترین رقم مربوط به گردشگران با هدف خرید خود و خانواده بوده است که  

بانهدرصد گردشگرانی که براي اولین بار به 90رت دیگر بیش از به عبا) . 11جدول شماره (شود می
و این رقم براي گردشگرانی که با کنندیمبا هدف خرید براي خود و خانواده سفر کنندیمسفر 

8درصد و 2به ترتیب اندکردههدف   خرید براي اقوام و دوستان و خرید براي فروش در بازار سفر 
.کنندباشد که به این مقصد خرید سفر میبراي چندمین بار میدرصد بوده است  درصدشان
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ی سفر بر اساس هدف خریدفراوانتوزیع -11جدول 

فراوانی سفر
کل چندمین باراولین بار

رید
ف خ

هد

119197316تعدادبراي خود و خانواده
در درون 100٪62,3٪37,7٪به درصدهدف خرید

22830تعدادنبراي اقوام و دوستا
در درون 100٪93,3٪6,7٪به درصدهدف خرید

102838تعدادبراي فروش در بازار
در درون 100٪73,7٪26,3٪به درصدهدف خرید

131253384تعدادکل
در درون 100٪65,9٪34,1٪به درصدهدف خرید

که در طورهمانرد سنجش قرار گرفت این روابط با استفاده از آزمون کاي اسکوار نیز مو
درصد و با 99گفت که بین این دو متغیر با احتمال توانیمکنید مشاهده می) 9(فرمول شماره 
.رابطه معناداري وجود دارد0,01سطح اطمینان 

X2(2) = 12.849)                                                               9(فرمول شماره  ,  p: 0.002 )(

مدت اقامتباهدف خرید ارتباط 
آنهاهدف خرید بر رفتار خرید گردشگران در مدت اقامت توجهقابلراتیتأثیکی دیگر از 

ی که به قصد خرید براي فروش در بازار سفر از گردشگراندرصد 63,2ي که اگونهبهباشد می
این رقم براي گردشگرانی که با هدف مصرف کهیدرصورتمانندیمکنند تنها یک روز در بانه می

درصد 13,3درصد و 37,8به ترتیب  اندآمدهشخصی و با هدف خرید براي دوستان و اقوام به بانه 
به عبارت دیگر بیشترین مدت اقامت بیش از یک شب را گردشگرانی دارند که براي . باشدمی

مانند بیان داشتند که دو روز را در این مقصد میدرصد از آنها 73,3و کنندیمدوستان و اقوام خرید 
درصد گردشگران با هدف 47با هدف فروش در بازار و گردشگراندرصد 10فقط کهیدرصورت

این روابط با استفاده از آزمون کاي اسکوار نیز مورد . مصرف شخصی دو روز در بانه اقامت دارند
توان گفت که بین این کنید میمشاهده می) 10(که در فرمول شماره طورهمان. سنجش قرار گرفت
.رابطه معناداري وجود دارد0,01درصد و با سطح اطمینان 99دو متغیر با احتمال 
)( X2(4) =29.109 , p: 0.000)                                                              10(فرمول شماره 
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دزمان خریمدتباهدف خرید ارتباط 
صرف شده براي خرید گردشگران بانه در جدول زمانمدتارتباط بین هدف خرید با 

گفت  گردشگرانی که توانیمبر اساس اطلاعات این جدول . نشان داده شده است12شماره 
کمتري براي خرید زمانمدتهاگروهدر مقایسه با سایر کنندیمبراي فروش در بازار خرید 

ساعت را صرف 8الی 1درصد از این گروه از گردشگران 63,2کهيطوربهکنندیمصرف 
48,7کنندیمنمایند که این رقم براي گردشگران که با هدف مصرف شخصی خرید خرید می

. باشددرصد می26,7کنندیمدرصد و براي گردشگرانی که براي دوستان و اقوام خود خرید 
یی هاخانوادهصرف شده براي خرید در بین ) تساع17بیش از (از طرف دیگر بیشترین زمان 

تواند این تفاوت می.  ي بیشتر استاملاحظهقابلطوربهکنندیمکه براي خود و خانواده خرید 
ي قبلی افراد و میزان آشنا بودن آنها به بازار و فروشندگان و یا تعداد و سفرهاریشه در تعداد 

. شود داشته باشدي میتنوع محصولاتی که براي مصرف شخصی خریدار

خرید بر اساس هدف خریدزمانمدتتوزیع فراوانی -12جدول 
زمان خریدمدت

کل 8-1
ساعت

16-9
ساعت

بیش از 
ساعت17

رید
ف خ

هد

براي خود و 
خانواده

1549765316تعداد
هدف خریددر درون 

100٪20,6٪30,7٪48,7٪به درصد

براي اقوام و 
دوستان

820230عدادت
هدف خریددر درون 

100٪6,7٪66,7٪26,7٪به درصد

براي فروش 
در بازار

2410438تعداد
هدف خریددر درون 

100٪10,5٪26,3٪63,2٪به درصد

کل
18612771384تعداد

هدف خریددر درون 
100٪18,5٪33,1٪48,4٪به درصد

زمون کاي اسکوار نیز مورد سنجش قرار گرفت و نتیجه آزمون در این روابط با استفاده از آ
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کنید مشاهده می)13(که در جدول شماره طورهمانبوده است داریمعندرصد 5سطح آلفاي 
رابطه معناداري 0,01درصد و با سطح اطمینان 99گفت که بین این دو متغیر با احتمال توانیم

.وجود دارد

خریدزمانمدتسکوار ارتباط بین هدف خرید با - آزمون کاي-13جدول 
Value df Asymp. Sig. (2-sided)

Pearson Chi-Square 20.253a 4 .000
Likelihood Ratio 19.341 4 .001

Linear-by-Linear Association 2.290 1 .130
N of Valid Cases 384

a. 0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected
count is 5.55.

گیري بندي و نتیجهجمع
اختصاص به خریدهزینه مصرفی گردشگراندومینالمللی،بینوداخلیتوریسمصنعتدر

هايهزینهازمراتب چشمگیرتربهحتیتواندمیکشورها،ازبرخیدرخرید،هزینه. یابدمی
هاي گردشگران و الگوي خرید آنها و تحقیق حاضر  ویژگی. )Chen, 2013(باشداقامتمحل

هاي گردشگران با متغیرهاي رفتار خرید را مورد ارزیابی و بررسی قرار داد ارتباط بین ویژگی
کند تا در تر ما از رفتار خرید گردشگران کمک شایانی میکه این امر به درك بهتر و جامع

اند آینده برنامه ریزان، تاجران و نیز مسئولان دولتی با توجه به شناختی که به دست آورده
روزتري را با هدف توسعه پایدار و بقاي این نوع از گردشگري ارائه تر و بهخدمات مناسب

.نمایند
وزه نفوذ گسترش حتوان نتیجه گرفت که ها میاز مباحث مطرح شده و تجزیه و تحلیل داده

هاي دوردست همچون خراسان شمال و جنوبی نشان از گردشگري خرید شهر بانه تا استان
ها و رفتار محبوبیت این مقصد گردشگري داشته و این امر بر ضرورت شناخت ویژگی

54,3در رابطه با سن گردشگران . ریزي بر اساس شناخت دقیق تأکید داردگردشگران و برنامه
این امر بیانگر این مطلب است . اندسال واقع شده34هاي سنی زیر ر گروهدرصد گردشگران د

تر بیشتر از سایر افراد تمایل سفر به که بین سن و خرید رابطه قوي وجود دارد، یعنی افراد جوان
در رسد که این یافته براي گردشگران داخلی صادق بوده وبه نظر می. قصد خرید را دارند

که  مطالعه ضرغام و عطرسایی طوريبه. باشدجی شرایط متفاوت میخصوص گردشگران خار
سال 70تا 61بر رفتار خرید گردشگران اروپایی در شهر اصفهان نشان داد که گردشگران سنین 
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ضرغان و (اندهاي دیگر داشتهدستی را در مقایسه با گروهویژه مردان بیشتر خردید صنایعو به
گانه هاي سهتوان گفت که شغلبا توجه به وضعیت شغلی گردشگران می) 2006عطر سایی، 

با توجه به ماهیت خرید مقصد درصد کمی از ) فروش و بازاریابفروش، عمدهخرده(تجارت 
. نمایند را به خود اختصاص داده استشهر بانه بازدید میگردشگرانی که از 

درصد از گردشگران خرید 62هاي حاصل از ترجیح برند تجاري نشان داد که بیش از یافته
با اتکا بر . کنندشان، از خرید برندهاي ناآشنا دوري میبه دلیل نگرش ریسک گریزيشهر بانه 

درصد از گردشگران را 34توان گفت حدود میبانه هاي به دست آمده از دفعات سفر بهیافته
درصد را گردشگران وفادار که براي چندمین بار به شهرستان بانه 66مشتریان جدید و حدود 

.دهداند تشکیل میسفر کرده
درصد 95اطلاعات به دست آمده از مدت اقامت گردشگران حاکی از آن است که بیش از 

تواند به کمبود امکانات و گزینند که میشب را اقامت میگردشگران بانه بین یک یا دو
هایی که همراه با فقدان جاذبه. هاي خدماتی و گردشگري در شهرستان بانه مرتبط باشدجاذبه

رسانی ضعیف، بهره خرید به گردشگران عرضه شود و موجب جذب گردشگران شود، اطلاع
اکوتوریسم این شهرستان موجب شده که هاي طبیعت براي ارائه جاذبه نبردن از پتانسیل

. گردشگران یک الی دو روزه  فرآیند خرید خود را به اتمام برسانند و مقصد را ترك کنند
گردشگران بانه معمولاً به صورت جمعی و در قالب خانواده و تا حدود کمی ضمن اینکه

دي هم در شهرستان بانه با البته خریداران انفرا. نماینددوستان و آشنایان اقدام به مسافرت می
اند که بیشتر با هدف تجارت و اهداف کاري به این درصد مشاهده شده) 11,7(درصد کمی 

درصد گردشگران در کمپ و 30,7هاي این تحقیق مطابق یافته. کنندشهرستان سفر می
، پارك کوهستانی دوکانان و پیرمرادهاي گزینند که در پاركچادرهاي شخصی اقامت می

کمبود مراکز علاوه بربه عبارت دیگر . شوندي سطح شهر بانه توزیع میهاپاركعلم و دیگر م
اقامتی در شهرستان بانه اقداماتی درست و کارآمد در جهت جذب هر چه بیشتر گردشگران به 

.ها انجام نشده استها و مسافرخانههتل
ار خریدشان نشان داد که هاي گردشگران با متغیرهاي رفتتجزیه و تحلیل رابطه ویژگی

اجتماعی، فرهنگی، فردي و روانی بر رفتار خرید گردشگران شهر بانه -عوامل اقتصادي
اجتماعی مبدأ گردشگران و -دهنده عوامل اقتصاديهاي تشکیلدر بین مؤلفه. اندتأثیرگذار بوده

أثیرگذار بوده زمان خرید و فراوانی سفر گردشگران تبر هزینه و مدت) وضعیت تأهل(خانواده 
است اما وضعیت و شرایط اقتصادي گردشگران بر رفتار خریدشان تأثیرگذار نبوده و شغل 
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همچنین با بررسی تأثیر . گردشگران تفاوت چندانی را در رفتار گردشگران برجاي نداشته است
عوامل فرهنگی بر رفتار خرید گردشگران نشان داد که میزان تحصیلات تنها با روش پرداخت 

در . اي نداشته استداري داشته و از نظر آماري با دیگر متغیرهاي رفتار خرید رابطهرابطه معنی
نوع ،مدت اقامت،هزینه خریددهنده عوامل فردي نیز سن گردشگران بر متغیرهاي تشکیل

دشان تأثیرگذار بوده و از طریق آزمون آماري نیز این خریزمانمدتوروش پرداخت،متگاهااق
عنوان دیگر عامل فردي تأثیري آشکارا بر رفتار اما جنسیت گردشگران به. دار بوده معنیرابط

هاي عوامل روانی تنها هدف خرید بر رفتار خریدشان نگذاشته بود و در آخر از بین مؤلفه
شان ها همچون انگیزه خرید و منابع اطلاعاتیگردشگران شهر بانه تأثیرگذار بود و دیگر مؤلفه

.معناداري با متغیرهاي رفتار خرید نداشته استرابطه 

هاپیشنهاد
توان موارد زیر را براي تقویت گردشگري خرید شهر میو نتایج تحقیق هایافتهبا توجه به 

:کردپیشنهاد بانه 
سال به بالا بیشترین استفاده را از هتل براي 45و 25-34هاي سنی با توجه به اینکه گروه.1

ها به این هر بانه را دارند لذا بهتر است در تنظیم آمیخته بازاریابی هتلاقامت خود در ش
هاي سنی توجه ویژه داشته باشندگروه
هاي دوردست به شهر بانه درصد از گردشگران از استان60با توجه به اینکه بیش از .2

ریزي برنامهکنند ضروري است درصد از آنها دو شب یا بیشتر در بانه اقامت می17آمده و  فقط 
هاي گردشگري شهر بانه و مناطق اطراف آن  انجام لازم براي تقویت، توسعه و معرفی جاذبه

. بتوان مدت اقامت گردشگران در شهر بانه را افزایش دادپذیرد تا
شده را درصد از گردشگران محصولات با برند شناخته62با توجه به اینکه بیش از .3

کنند براي ارتقاي فروش د از آنها از برندهاي ناآشنا استقبال میدرص21خریداري کرده و تنها 
توان ضمن اعتمادسازي و از سایر عناصر آمیخته بازاریابی مثل شده میمحصولات کمتر شناخته

.استفاده کرد... تبلیغات و ترفیعات فروش، قیمت و 
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