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Abstract 
This study was done to explore the impact of strategic agility on the 

behavioral intentions of customers in Asia Insurance Company. The study 

is a quantitative correlational research in terms of design, applied in terms 

of the purpose, and descriptive in terms of the observation and the amount 

of control on the variables, and survey and field study in terms of the 

nature and method. The statistical population consisted of 367 employees 

and experts of Asia Insurance Company in Khorasan Razavi Province, 

Iran. Using Cochran's formula, 188 employees were randomly selected for 

this study. The data collection tool was Ahmadzadeh's (2023) Standard 

Strategic Agility Questionnaire for and Zeithaml et al.'s (1996) Customers 

Behavioral Intentions Questionnaire. The construct validity of the 

questionnaires was evaluated and confirmed by confirmatory factor 

analysis and their reliability was evaluated and confirmed using the 

composite reliability coefficient. The inferential analysis of the data was 

done in line with the testing of the hypotheses through structural equations 

modeling and by using the maximum likelihood estimation method in 

AMOS. The results of indicated that the strategic agility of Asia Insurance 

Company impacted the customers’ intention to oral advertismet, intention 
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to recommend the company to others, intention to be loyal to the company, 

intention to buy more from the company, and intention for paying more. 
 

Keywords: Organizational Agility, Strategic Agility, Behavioral 

Intentions, Asia Insurance Company 
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 چکیده

تأثیر بررسی  هدف  با  حاضر  در    انیمشتر   ی رفتار  لاتیتما  ر ب  کی استراتژ  ی چابک  تحقیق 

  مطالعۀ حاضر یک تحقیق کمّی مقطعی   طرح تحقیق،  انجام شده است. ازنظر  شرکت بیمۀ آسیا

  و   نوع نظارت  اساس هدف، یک تحقیق کاربردی است؛ ازلحاظ  ؛ براست نوع همبستگی    از

  ماهیت و روش در زمرة  اساس بر  ؛است  تحقیقات توصیفی زمرة در درجۀ کنترل بر متغیرها

قرار دارد. جامعه آماری تحقیق کارکنان و کارشناسان شرکت    میدانی از نوع پیمایشی  تحقیقات

نفر بودند. با استفاده از فرمول کوکران    ۳۶۷بیمۀ آسیا در استان خراسان رضوی به تعداد  

عنوان نمونۀ آماری تعیین و به روش تصادفی انتخاب شدند. ابزار گردآوری  نفر به  ۱۸۸تعداد  

( برای چابکی استراتژیک و زیتامل و همکاران ۱۴۰۲نامۀ استاندارد احمدزاده )ها پرسشداده

برای  ۱۹۹۶) روایی سازه(  بود.  مشتریان  رفتاری  پرسشنامهتمایلات  عاملی  ای  تحلیل  با  ها 

ها با استفاده از ضریب پایایی مرکب ارزیابی و تأیید گردید. تأییدی بررسی شد و پایایی آن

سازی معادلات ساختاری  ها با مدلها در راستای آزمون فرضیهتحلیل استنباطی دادهوتجزیه
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انجام شده است. نتایج تحقیق نشان داد    AMOSافزار  نمایی در نرمبه روش حداکثر درست 

بر    کیاستراتژ  یچابک آسیا  بیمۀ  تبلمشتریان    لی تماشرکت  توص  لیتمای،  شفاه  غی به    یۀ به 

به   ل یتماو از شرکت  شتریب  دیبه خر لیتما، به شرکت  یبه وفادار   لیتمابه دیگران،  شرکت

 اثرگذار است.  شتری پرداخت ب

 ی، شرکت بیمۀ آسیا.رفتار لاتیتما  ،کیاستراتژ  ی سازمانی، چابکیچابک کلیدی:واژگان
 

 مقدمه   .1

 لهبیان مسئ. 1.1

  دانشی شده  اییا عصر اقتصاد نوآورانۀ شبکه  انقلابی  تغییر  عصر  را  آن  که  نو  عصردر آغاز  

  کاهش  انتظار،  زمان  کاهش  بازارها،  سریع  تغییر  گسترده،  جهانی  رقابت   با   هاسازمان  اند،نامیده

 گوناگون  هایمدل   پیدایش  جدید،  هایفناوری  یورش  تقاضا،  تنوع  محصولات،  عمرة  دور

 ۱کاسونن   و  داز  دلیل،  همین  به  اند. شده  مواجه  اطمینان  عدم  و  پیچیدگی  افزایش   وکار،کسب

 به  را  استراتژیک  چابکی  باید  گسیخته  جهان  در  فعالیت  برای  ها سازمان  اندکرده  بیان  (۲۰۰۸)

 رقابتی  محیط  در  سازمان  پویایی  حفظ  برایکه  هنگامی  باشند.  داشته   نعملیاتشا  کارایی  اندازه

  تعریف  آید،می  میان  به  هااستراتژی  اجرای  و  استراتژیک  ریزیبرنامه  اصلاح  یا  و  تغییر  به  توجه

 چابکی  از   فراتر   را   پا   استراتژیک   چابکی   ،درواقع  شود.می  حیاتی   استراتژیک   چابکی  درک  و

 و   نامطمئن   محیط  تغییرات  به  سریع  گوییپاسخ  برای  هاسازمان  قابلیت   و  گذاردمی  سازمانی

 (. ۲۰۱۳ ،۲الرباعی  و )ادریس گیردمی  بر در نیز را تهدیدات و هافرصت شناسایی  همچنین

  معرفی   متغیر  هایمحیط  در  هاسازمان  موفقیت  اصلی   عوامل  از  یکی  را   استراتژیک  چابکی

  با  رویارویی  در  پذیریانعطاف  برای   سازمان  قابلیت  عنوانبه  را  آن  نظران،صاحب  و  کنندمی

 و   فرآیندها  از؛  استراتژیک  چابکی  .(۲۰۱۴  ،۳تاربا  و  )وبر  اندکرده  تعریف  جدید  تحولات

  هاقابلیت  و  بازار   گسترش   به   است،  دانش   بر  مبتنی   کاملاً  شود،می  مشتق  سازمان  بیرون  هایسیاست

 
1. Doz & Kosonen  
2. Idris & Al-Rubaie  
3. Weber & Tarba  
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 به  گوییپاسخ  و  بینیپیش  در  کنشیپیش  ذاتاً  ماهیتی  و  دارد  احتیاج  محیط  با  بیشتر  مطابقت  برای

 ایجاد   خارجی  و  داخلی  توازن  سازمان  برای  ،روازاین  (.۲۰۱۷  ،و همکاران  ۱)آربوسا  دارد  تغییرات

 و   خود  متغیر  محیط  از   صحیح  درک   به  را   سازمان  توانایی،  این  (.۲۰۱۸  ،۲)راویچاندران   کند می

 (. ۲۰۱5 ،و همکاران ۳)شین  سازدمی قادر آن مقابل در موقعبه و مناسب  واکنش

بیشتر سازمان  ها در آن ایجاد چابکی استراتژیک در عصر اقتصاد نوآوری، چالشی است که 

برخی   حتی  و  نیستند  آن    هاسازمان موفق  حفظ  به  قادر  کسب  از  و بعد  تمرکز   نبوده  علت  به 

ی رشد و فراموش کردن نیاز به چابک شدن، در گذر زمان توانایی خود را از  بر رو   ازاندازه ش ی ب 

ها نیاز دارند از طریق سنجش مستمر از این قابلیت پویا آگاه شوند بنابراین، سازمان ؛  دهند می دست  

(. براساس رویکرد مبتنی بر منابع، این قابلیت یک منبع ارزشمند، نادر،  ۲۰۰5،  ۴)احسن و انگویه

غیر قابل تقلید و غیر قابل جایگزین شدن است و به سازمان برای کسب و حفظ مزیت رقابتی 

)بارنیپایدار کمک می  و حفظ  (.  ۱۹۹۱،  5کند  ایجاد  مسأله اصلی  نیز  مطالعات جدید  اساس  بر 

عنوان دغدغه ای که به به عبارتی، مسأله (. ۲۰۱۴هاست )وبر و تاربا، چابکی استراتژیک در سازمان 

اصلی مدیران مطرح است مرتبط ساختن چابکی با تغییرات محیطی سازمان است. این موضوع از 

و از سوی دیگر، چالاکی استراتژیک   کندیک سو نحوه شناسایی تغییرات محیطی را مطرح می 

 (. ۱۹۹۶،  ۶دهد )راثسازمان در ارتقای واکنش سازمان به تغییرات را نشان می 

  جلب   به  بقاء  برای  که   است   کرده وادار  را  صنعت   این   های شرکتبیمۀ    صنعت   رقابتی   شرایط 

 هدایت  به  تولیدکننده  از  پیروی  حالت  از  مشتریان  نقش  امروزه،  بیاورند.  رو  مشتریان  بیشتر  هرچه

  ها سازمان  دلیل،  همین  به   است.  شده  مبدل  نوآوران  و  محققان  حتی  و  تولیدکنندگان  گذاران،سرمایه

 (.۲۰۲۱  ،۷کایانی   و  )حیدر  کنند  ریزی برنامهها  آن  برای  و  بشناسند  را  خود  مشتریان  دارند  نیاز

 
1. Arbussa 

2. Ravichandran 

3. Shin 

4. Ahsan & Ngo-Ye  
5. Barney  
6. Roth  
7. Haider &  Kayani  
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 چابکی  اهمیت  که  مواردی  از  دیگر  یکی  مشتریان،  متغیر  هایخواسته  و  ترجیحات  بر  علاوه

 و  )صالح  است بازار  شدن  رقابتی  و  روزافزون  رقابت  دهد،می  نشان  را  صنعت  این  در  استراتژیک

 است   گذاشته   فزونی   به  رو  نیز   ایرانبیمۀ    صنعت   در   رقابت  اخیر،  هایسال   در  (.۲۰۱۴  ،۱الناجی 

  )عباسی  هستند  جدید  رویکردهای  اتخاذ  نیازمند  سودآوری  سپس  و  بقاء  برای  بیمه  هایشرکت  و

  از   توانندمی  چگونه  هاشرکت  این  که  است  همین  تحقیق   اصلی  مسأله  ،درواقع  (.۱۳۹۶  نظری،  و

 کنند. استفاده  خود بازاری شرایط بهبود راستای در مفهوم این

  تمایلات   مفهوم  خدماتی،  هایشرکت  برای  کنندهمصرف  بازاریابی  در  مفاهیم  ترینمهم  از  یکی

 کمک   و  است  مهم  بیمه  صنعت  در  که مسائلیازجمله    (.۲۰۱۹  ،و همکاران   ۲)هوک   است رفتاری

 بیمه  خرید تصمیم  بر مؤثر عوامل  شناسایی   با مشتریان رفتار  بینیپیش کندمی  آن رشد به شایانی

 صنعت   این  در  مشتری  رضایت  بهبود  هایراه  یافتن  و  مشتریان  رفتاری   تمایلات  بررسی  .است

  تمایلات (.۱۳۹۳ مهرگان، و )خورشید باشد داشته تنگاتنگ رابطه استراتژیک چابکی با تواندمی

 داده  توضیح  متعدد  هایپاسخ  از  ایمجموعه  و  خدمات  ارزیابی  نتایج  عنوانبه  مشتریان  رفتاری

 شکایتی،  رفتار   بازار،  و  کوچه   هایگفته  در   شدن  درگیر  برای  میل  شامل   تمایلات  این   شود.می

 دلیل،   همین  به  (.۲۰۰۹  ،۳رینولد   و  )اسمیت   باشند می  غیره  و  مجدد  خرید  خدمات،   دادن  تغییر

 مشتریان  رفتاری  تمایلات  تغییر  و  تعیین  برای  لازم  توانایی  از  استراتژیک  چابکی  که  شودمی  گفته

 دهیپاسخ و سازمان  استراتژیک چابکی شد،  گفته بالا  در که دلایلی به بنابراین،؛ است برخوردار

  محصولات  عمر  دوره  و  طولانی  جایگزینی   تدارک  زمان  بالا،  تقاضا  نوسانات  که  محیطی  در  سریع

 (.۱۹۹۸ ،و همکاران ۴)یانگ  داردفراوان   کاربرد  باشد کوتاه
 

 

 

 
1. Salih & Alnaji  
2. Hoque 

3. Smith & Reynolds 

4. Young 
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 هاپرسش اهداف و. 1.2

 مهم   این  و  است  مشتریان  ذهن  در  ماندن  باقی  موفقیت  کسببرای    راه  ترینمطمئن  کل،  در

 کیفیت   عامل  ترینمهم  کننده،مصرف  منظر  از  شود.می  حاصل  باکیفیت   خدمات  سایه  در  تنها

 عواملیاز طریق    استراتژیک،   چابکی  منظر  از  و  است   جدید  های خواسته  ارضای   و  دادن  پوشش

  سؤال بنابراین،؛ شودمی حاصل گوییپاسخ  سرعت و پذیریانعطاف محیطی،  حساسیت همچون

بیمۀ   شرکت  مشتریان  رفتاری  تمایلات  انواع  بر  استراتژیک  چابکی  که  است  این  حاضر  تحقیق

 دارد؟ تأثیری چه آسیا
 

 مبانی نظری تحقیق .2

 رور پیشینه و چارچوب نظریم. 2.1

  اهمیت   بازاریابی  محققان  برای   رو؛ ازاینهستند  واقعی  رفتار   کنندة بینیپیشرفتاری    تمایلات

  انجام   در  درگیرشدن  برای  وی  اشتیاق  یعنی  کنندهمصرف  نیت  (. ۱۴۰۰  مینور،  و  )موون  دندار

 از  است  تابعی  رفتار   یک  دادن  انجام  قصد   شده،ریزیبرنامه  رفتار  نظریه   اساس  بر   قطعی.  رفتاری 

  از  فرد  برداشت  و  است   قائل  اهمیت  برایشان  که  افرادی   نظر  رفتار،  یک  به  نسبت  فرد  نگرش 

 کننده،مصرف رفتار دیدگاه از (.۲۰۱۱ ،۱هان و )جانی رفتار آن رساندن انجام به آسانی یا سختی

 )فکور  است   خدمت  یا  محصول   یک  خرید  برای  کنندهمصرف  تمایل  نمایانگر  رفتاری  هاینیت

  رفتاری  نیات  (۱  :کرد  تقسیم  گروه  دو  به  توانمی  را  رفتاری  نیات   (.۱۳۹۹  همکاران،  و  ثقیه

 سازمان  مالی  عوامل  بر  که  کنندگانمصرف  رفتار  از  دسته  آن  .اجتماعی  رفتاری   نیات  (۲  و  اقتصادی

 از  دسته  آن  .شودمی  محسوب  اقتصادی  رفتاری  نیات  جزء  خرید  تکرار  قبیل  از  تأثیرگذاراست؛

  نیات   ،شکایات  قبیل  از   است،  تأثیرگذار  سازمان  فعلی  مشتریان  رفتار   بر   که  کنندهمصرف  رفتار

و   ۳زیتامل   بندی دسته  از  حاضر،  تحقیق  در  .(۲۰۲۲  ،۲)هالیزاه   شودمی  نامیده  اجتماعی  رفتاری 

 
1. Jani & Han 

2. Halizah  
3. Zeithaml 
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  نیات   مدل،  این  طبق  شد.  استفاده  کنندگانمصرف  مطلوب  رفتاری  نیات  برای  (۱۹۹۶)  همکاران

  دیگران،  به  شرکت  توصیه  به  تمایل  (۲  مثبت،  شفاهی  تبلیغ  به  تمایل  (۱  شامل  مطلوب  رفتاری

 است.  بیشتر  پرداخت  به  تمایل  (5  و  بیشتر  خرید  به  تمایل  (۴  شرکت،  به  وفاداری  به  تمایل  (۳

 است.  شده  تبیین موارد  این تکتک با استراتژیک  چابکی رابطه ادامه، در

  در   محصولات   درباره   گفتگو  یا   دهان بهدهان  ارتباط   کننده مصرف  رفتار  در   مفاهیم  از   یکی

  که   است  بالقوه  و  واقعی  مشتریان  و  دوستان  و  خانواده  محصول،  دهندگانارائه  مثل  هاییگروه

  اساس   بر  (.۲۰۲۳  ،۱لی)  کندمی  بازی   کنندهمصرف  رفتارو    نگرش  دهیشکل  در  مهمی  نقش

  شفاهی  تبلیغ  بر  حجم  و  ظرفیت  جهت،  دگاهید  سه  از  تواندمی  استراتژیک  چابکی  تحقیق،  ادبیات

  یا   و  گیریتصمیم  فرآیند  در   آن  تأثیر   جهت،  از  منظور  .(۲۰۲۲  ،و همکاران   ۲)ژانگ   بگذارد  تأثیر

 تعداد  حجم،  از  مقصود  و  است  آن   بودن  منفی  یا  مثبت  ظرفیت،  از  منظور  است.  خرید  نتیجه

 بیشترین   زمانی  شفاهی   تبلیغ  (.۱۳۹۸  علیرضایی،  و  بابایی)  اند کرده  دریافت  را   آن  که  است  افرادی

 حالت  این  در  زیرا  باشد،  گرفته  نشأت  اجتماعی  ارتباطات  و  هاتماس  دل   از  که  دارد  را  تأثیر

 ،ستین  هاسازمان  رسمی  کنترل   تحت  ارتباطی  شیوه  این  اگرچه  است.  بیشتر  آن  اطمینان  قابلیت

  ابزار  یک  که  شفاهی  تبلیغ  برای  مشتریان  قصد  توانندمی  استراتژیک  چابکی  با  هاسازمان  اما

 در   باید  مدیران  (.۲۰۱۸  ،۳موگان   و  برانن)  دهند  افزایش  را  رودمی  شمار  به  بازاریابی  قدرتمند

 منفی شفاهی تبلیغ  که را مراحلی و برانگیزند را مثبت شفاهی تبلیغ که باشند هاییراه جویتجس

 در  پذیریانعطاف  و  سرعت  طریق  از  امر   این  بخشند.ب  توسعه  دهد می  کاهش  را  آن  اثرات  و

 ، طورکلیبه  (.۲۰۱۳  ،و همکاران  ۴)کریستوفی   شود می  محقق  مشتریان  متغیر  نیازهای   به   گوییپاسخ

 شدهخریداری  محصول   از  انمشتری  نارضایتی  یا  رضایتشدت  به  منفی  و  مثبت  شفاهی  اتتبلیغ

 محورمشتری  عملکرد  تأثیر  تحتتوجهی  قابل  حد  تا  که  دارد  بستگی  شدهاستفاده  خدمت  یا

 
1. Le  
2. Zhang 

3. Brannen & Mughan  
4. Christofi 



 ۲۱۹                                  … یهابا مؤلفه  کیاستراتژ يارتباط چابک  ن ییتب                       چهارمشمارة 

 

  نیز  استراتژیک  چابکی  عملکردی  هایشاخص  از  یکیازآنجاکه    گیرد.می  قرار  سازمان

  اثرگذار   مشتریان  رفتاری  قصد  این  بر  تواندمی  (،۲۰۱۰  کاسونن،  و  )داز  است  محوریمشتری

 بنابراین:؛ باشد

 . چابکی استراتژیک بر تمایل به تبلیغ شفاهی مثبت تأثیر دارد.۱فرضیه  

  جهت   یک  در  را  شرکت  که  شوند  ییرفتارها  درگیرنیز    مشتریان  ممکن است  ،کارکناندر کنار  

 کتشر  از  خرید  به  دیگران  کردن  توصیه  مانند  مواردی  شامل  رفتارها  این  کنند.  هدایت  خاص

  تعامل   و  محیط  تأثیر   تحت   مشتریان  رفتارهای  این  اینکه  بر  علاوه  (.۲۰۱۶  ،و همکاران  ۱)ژو   است

 دارند.   قرار  نیز  جامعه   اعضای   از  اجتماعی   حمایت   تأثیر   تحت   گیرند می  قرار  مشتریان  سایر   با

 ۲)بوون گیرندمی نظر در سازمان از  جزئی کارمندان همانند را مشتریان روزافزون طوربه محققان

 »کارمندان  عنوانبه  مشتریان  کردن  تلقی  با  را  مفهوم   این   رسماً  (۲۰۰5)  ۳گراث   (.۲۰۰۰  همکاران،  و

 مشتریان  دیگر   رفتار  مشتریان،  رفتار  این  (،۲۰۰5)   گراث  نظر  طبق  است.  کرده  بیان  وقت«نیمه

 قانع  در  توانندمی  استراتژیک  چابکی  با  هاسازمان  اساس،  همین  بر  کند.می  دهیجهت  را  مرکزی

 (. ۲۰۲۳  ،۴مهتا   و  )بالا   باشند  داشته  تریپررنگ  نقش  دیگران  به  سازمان  توصیه  برای  مشتریان  کردن

بر   شرایط   تسهیل  و  الکترونیکی  هایفروشگاه  معرفی   تأثیر  (۲۰۱۳)  5ژائو   و  آنازا   ، مثال عنوانبه

؛  اندکرده  تأیید  و  بررسی  را  الکترونیکی  فروشیخرده  زمینه  در  مشتریان  ایتوصیه  رفتار  یرو

 بنابراین:

 . چابکی استراتژیک بر تمایل به توصیه شرکت به دیگران تأثیر دارد.۲فرضیه  
 بروز   موجب  خدمات،   یا   محصولات   به   مشتریان  مثبت   نگرش  وکارها،کسب  تمامی  در

  مشتری وفاداری  شاخص ترینمهم  شد.  خواهد   آنان  جانب  از  مجدد  خرید  قصد مانند  رفتارهایی

 
1. Zhu 

2. Bowen  

3. Groth  
4. Bala & Mehta  
5. Anaza & Zhao  



 بیستم سال                                        علوم اجتماعي دانشگاه فردوسي مشهد      نشریة                                                   ۰۰۰

 مجدد   خرید  نیت  (.۲۰۱۱  ،و همکاران  ۱)کورتیس   است  شرکت  از  مجدد  خرید  برای  وی  قصد

  خرید برای مداوم  علاقه  و اشتیاق  یک نمایانگر  که آیدمیحساب به کنندهمصرف رفتار از  جزئی

  کند  ایجاد   خود  در  را  استراتژیک  چابکی   قابلیت  شرکت   اگر  محققان،  زعمبه  .است  محصول 

 و   )بینویو   یافت  نخواهد   کاهش  شرکت   با  دار(ادامه  )خرید   همکاری  ادامه  به   مشتریان  اشتیاق 

 و  محصولات  از  مشتری  خرید  برای   توانندمی  استراتژیک  چابکی  با  هاسازمان  (.۲۰۲۰  ،۲ایتای 

از   که  استراتژیک  چابکی  منطق  اساس   بر  طرفی،  از  کنند.  ایجاد  مانع  یک  رقبا  همشاب  خدمات

 پایدار  رقابتی   مزیت   داشتن   برای   هاشرکت  گیرد،می  نشأت   منابع  بر  مبتنی   رویکرد  مانند یی  هاهینظر

 مهتا، و بالا ) رندیکارگبه و کرده درک را شودمی انمشتریانش  مجدد خرید موجب که دلایلی باید

 است   این  در  مجدد  خرید  قصد  و   رضایت  تفاوت  (،۲۰۱۷)  و همکاران  ۳یر می  عقیده  به  (.۲۰۲۳

 یعنی   مجدد  خرید  قصد  و  مشتری  توسط  گذشته   در  محصول   عملکرد  ارزیابی  یعنی  رضایت   که

 چابکی،  به  استراتژیک  رویکرد  اتخاذ  با  بنابراین،؛  هآیند  در  محصول   عملکرد  به  مشتری   اعتماد

 شرکت  خدمات   و  محصولات  عملکرد  به  مشتریان  بلندمدت   اعتماد  بود  خواهند  قادر  هاسازمان

 بنابراین: ؛ (۲۰۲۱ ،۴فریمن و یامروندا )ان کنند  جلب را

 بکی استراتژیک بر تمایل به وفاداری به شرکت تأثیر دارد.. چا۳فرضیه  

  موقعیت   از   باید   ها شرکت  استراتژیک  چابکی   به  دستیابی   راه   در  که   است  شده   استدلال 

 )که   جذب   ظرفیت  مانند  سازمانی  هایقابلیت  و  کارآفرینی  گیریجهت  محور،نوآوری  استراتژیک

 (.۲۰۰5  انگویه،  و  احسن)  شوند  مندبهره  کند(می  تسهیل  را  نوآوری  و  استراتژیک  ابتکارات  اجرای

  افزایش   را  شرکت  سودآوری  و  فروش   رشد  متعاقباً  و  بیشتر  خرید  به  مشتریان  تمایل  ،روازاین

 عملکرد   به  زمانی   ها شرکت  دهدمی  نشان  مطالعات   (.۲۰۲۰  ،و همکاران  5)کوهتاماکی   دهند می

  )ویکلوند   شود  تکمیل  مناسب  هایقابلیت  با  استراتژیک   وضعیت  یک  که  یابندمی  دست   بالاتری 

 
1. Curtis 

2. Binuyo & Itai  
3. Meyer 

4. Nyamrunda & Freeman  
5. Kohtamäki 



 ۲۲۱                                  … یهابا مؤلفه  کیاستراتژ يارتباط چابک  ن ییتب                       چهارمشمارة 

 

  تواند می  که  مثبت  نوآوری  و  استراتژیک  چابکی  بین  تعامل  رسدمی  نظر  به  (.۲۰۰۳  ،۱شفرد  و

 با   هاشرکت  عبارتی،  به  کند.می  ایجاد  سودآوری  نتایج،  باشد  مشتریان  جدید  نیازهای   گوی پاسخ

  محرک  عامل  کهرا    خدمات   و  محصولات   در  ورینوآ  شد  خواهند  قادر  استراتژیک  چابکی

  مختلف  هایقابلیت و منابع نقش همچنین محققان کنند. ایجاد، است  بیشتر خرید برای مشتریان

 و  محصول  توسعه  های قابلیت  سازمانی، بین  هایشبکه  ناملموس،  منابع  مالی،  منابع  مانند

  اندکرده  بررسی   مشتری  نوآوری  بالقوه  ابزارهایعنوان  به  را  منابع   ارکستراسیون  هایقابلیت

 بنابراین:؛ هستند استراتژیک   چابکی ملزومات  از همگی که ( ۲۰۲۰ همکاران، و )کوهتاماکی

 دارد.. چابکی استراتژیک بر تمایل به خرید بیشتر از شرکت تأثیر  ۴فرضیه  

می  استراتژیک  چابکی  نظریه،طبق   ایجاد  شرکت  برای  بهرهشرایطی  با  که  از کند  گیری 

 این  عمل،  دراری جدید وارد شود.  تج  هایحوزه  از  وسیعی  طیف  به  خود  اصلی  هایشایستگی

  کندمی پیدا  بستگی  محصولات  و خدمات  قیمت  به  مشتریان  حساسیت  مانندعوامل    برخی  به  امر

 حساسیت  کاهش  بر  علاوه  زمینه  این   در  تأثیرگذار  عوامل  از   دیگر  یکی   (.۲۰۱۰  کاسونن،  و  )داز

  وکارکسب  محیط  کند.می  خلق  مشتریان  برای  شرکت  که  است  ارزشی  میزان  قیمت،  به  مشتریان

  یک   در  خصوصبه؛  کندمی  فراهم  را  دیگر  مفهوم  و  مفهوم  یک  بین  تفاوت  افزایش  امکان  فعلی

 این  این،  بر  علاوه  است.  شده  تبدیل  بازار  پوشش  از  ناشی  درک  افزایش   به  که  وکارکسب  محیط

 عملکرد  به  دستیابی  در  را  شایسته  منابع  ارزش  وکارکسب  دیدگاه  که   افتدمی  اتفاق  صورتی  در  امر

 است.  استراتژیک چابکی  از  تعریفی  خود  که   (۲۰۱۴  ،۲نایلز   و  )جستون  باشد  گنجانده  وکارکسب

  های راه  از  حتی  موفقیت  برای  را   نفساعتمادبه  و  مزایا  تواندمی  مناسب  چابکی  استراتژی

  چیزی   تولید   و  شود می  انجام  منعطف  صورت به  که  مانورهایی  مانند   مواردی   کند.  فراهم  غیرمعمول 

  پذیریانعطاف  سازد.می  ممکن  را   رقابتی  مزیت  و   مشتری  ارزش  خلق  العاده،خارق  و  فرد منحصربه

  کاهش  را  سازمانی  هایدستگاه  و  منابع  به  حملات  فناورانه  چابکی  کمک  به  تواندمی  عملیاتی

 
1. Wiklund & Shepherd  
2. Jeston & Nelis  



 بیستم سال                                        علوم اجتماعي دانشگاه فردوسي مشهد      نشریة                                                   ۲۲۲

 مشتریان  برای  بیشتر  آفرینیارزش  راه  از  استراتژیک  چابکی  اساس،  این  بر  (.۲۰۰۲  ،۱یر )می  دهد

 :بنابراین؛  داد خواهد  افزایش را بالاتر هایقیمت  پرداخت بهها آن تمایل

 چابکی استراتژیک بر تمایل به پرداخت بیشتر تأثیر دارد.. 5فرضیه  
 

 چارچوب مفهومی تحقیق. 2.2

 موجود  تحقیقات  استراتژیک،  چابکی  بر  تمرکز  جای  به  دهدمی  نشان  داخلی   حقیقات ت  مرور

  تحقیقات  عبارتی، به  اند.کرده  بررسی  را   آن  پیامدهای   یا  سازمانی   چابکی  بر  مؤثر   عوامل  عمدتاً

  استراتژیک  مدیریت  یعنی،  حاضر  تحقیق  خاص  منظر  از  را  سازمانی  چابکی  مفهوم   محدودی

  ( ۱۴۰۰)   یمحمد گل  ،انیبندانش  عیصنا  در  (۱۴۰۰)   یغمخوار  مشخص،  طوربه  .اندهکرد  بررسی

 در (۱۳۹۷)  ان ینجات   ی،خودروساز عت صن  در  ( ۱۴۰۰)ی و همکاران  شلقیو  ی،بانکدار  صنعت  در

 چابکی  مدل   ارائه  به  یفناور  و  پژوهش  یها سازمان  در  (۱۳۹5)  انی بندر  و  غذایی  صنعت

  مشخصاً   و  مالی  هایسازمان  در  استراتژیک   چابکی  خالی  جای  بنابراین،؛  اندپرداخته  استراتژیک

 گفته پیش  مطالعات  از  یکهیچ  حاضر،  تحقیق  برخلاف  ،علاوهبه  شود.می  حس  بیمه  هایشرکت

 و   نشده  متمرکز  مشتری(  رفتاری  تمایلات  )مانند  استراتژیک  چابکی  محورمشتری  پیامدهای  بر

همکاران   مرتبط،  نسبتاً  مورد  تنها  در  اند.کرده  بررسی  را  آن  کلان  پیامدهای  عمدتاً و  کاویانی 

 بررسی  کی استراتژ  انی مشتر  رفتار  گرفتن  نظر  در  با  را  یرقابت  تأمین  رهیزنج  در  یچابک  (۱۳۹۷)

 در  بندیجمع  این  دارد.  فاحش   تفاوت  حاضر  تحقیق  بستر  با   نیز  آن  شودمی  مشاهده  که   اندکرده

 موجود   تحقیقات  از  بسیاری  ،مثال عنوانبه  کند.می  صدق  وبیشکم  نیز  خارجی  تحقیقات  مورد

 مشابه،  موارد  معدود  از  یکی  در  اند.کرده  مطالعه  را  تأمین  زنجیره  در   استراتژیک  چابکی  پیامدهای

 در   را  کیاستراتژ  یچابک  یمرز  طیشرا  و  امدهایپ  ،پیشایندها  (۲۰۲۲)  همکاران  و  ۲آدوماکو

  برای   بومی  تحقیق  یک  انجام  بنابراین،؛  اندکرده  بررسی  المللیبین  متوسط  و  کوچک  هایشرکت

  نظر   به  لازم  بیمه  هایشرکت  در  مشتریان  رفتاری  تمایلات  بر  استراتژیک  چابکی  تأثیر  بررسی

 
1. Meyer  
2. Adomako, Amankwah-Amoah, Donbesuur, Ahsan, Danso, and Uddin 



 ۲۲۳                                  … یهابا مؤلفه  کیاستراتژ يارتباط چابک  ن ییتب                       چهارمشمارة 

 

 در بومی مدل  یک از اولًا چراکه دهد؛ می پوشش را پژوهشی شکاف این حاضر تحقیق رسد.می

 و  کند می  استفاده  استراتژیک  چابکی  پردازیمفهوم  برای  (۱۴۰۲  )احمدزاده،  آسیابیمۀ    شرکت

 . سنجدمی را آسیابیمۀ  شرکت  مشتریان  رفتاری تمایلات بر مدل این  اجزای تأثیر  ثانیاً،
 

 روش تحقیق .3

  اساس   بر.  استهمبستگی    نوع  از مطالعه حاضر یک تحقیق کمّی مقطعی طرح تحقیق،  ازنظر

 زمرة  در  نیز  بر متغیرها  کنترل   درجه  و  نظارت  نوع  . ازلحاظاست  کاربردی  تحقیق  یک،  هدف

 ، همچنین .  کندمی  بررسی  هاآن   طبیعی  حالت  در  را  متغیرها  محقق  چراکه   ؛است  توصیفی  تحقیقات

میدانی   تحقیقات  زمرة  در  (،موردنیاز  هایداده  آوردن  دست ه  ب  )چگونگی  روش  و  ماهیت   اساس   بر

 متشکلکه    بود  استاندارد  پرسشنامهیک    پیمایش  ابزار. در این تحقیق،  دارد  قرار  پیمایشی   نوع   از

ی احمدزاده سؤال  ۲۳متغیر چابکی استراتژیک با پرسشنامه استاندارد    .تخصصی است  سؤال   ۳۸  از

  ک ی استراتژ  توسعه،  ید یکل   ی هاتی قابل  از  یآگاهکه دارای هفت مؤلفه    گیری شد( اندازه۱۴۰۲)

  کی استراتژ  رصد،  کیاستراتژ  تی حساس ،  محوردانش  و  منعطف  سازمان،  یجمع  تعهد،  کارکنان

 ص ی بازتخص و    محوردانش  و  منعطف  سازمانهای  است. مؤلفه  منابع  عیسر  صیبازتخصو    بازار

گیری شدند. برای سنجش  ها با سه سؤال اندازهدارای چهار سؤال بودند و مابقی مؤلفه  منابع  عیسر

( استفاده شد که ۱۹۹۶تمایلات رفتاری مشتریان نیز از پرسشنامه استاندارد زیتامل و همکاران )

 همه  که  است   ذکر  به  لازمسؤال داشت و سهم هریک از تمایلات رفتاری سه سؤال بود.    ۱5

 شدند.  گیریاندازه  موافقم   کاملاً  تا   مخالفم  کاملاً  از یی  تا  5  لیکرت  طیف   یکی  بر رو  سؤالات 

  ای نمونه  که  بود  رضوی  خراسان  استان  در  آسیا بیمۀ    شرکت   کارکنان   و  مدیرانآماری تحقیق    جامعه

 حجم  شده،انجام  هایاستعلام  اساس  بر  است.  گرفته  قرارموردمطالعه    تصادفی  روش  به  آن  از

  فرمول  از   آماری  نمونه   اندازه  تعیینمنظور  به  است.بوده    نفر   ۳۶۷  با   برابر  تحقیق  آماری  جامعه

 آمد.  دست  به  نفر  ۱۸۸  با  برابر  نمونه  اندازه  حداقل  و  شد  استفاده  مشخص  جامعه  برای  کوکران

افراد با اجرای تحلیل عاملی تأییدی بررسی شد و پایایی آن  های به دست آمده از این  روایی داده
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مدل  از  گردید.  ارزیابی  مرکب  پایایی  با ضریب  به روش حداکثر نیز  معادلات ساختاری  سازی 

ها های تحقیق استفاده شده است. این تحلیل نمایی برای تخمین مدل مفهومی و آزمون فرضیه درست 

 انجام گرفت.   AMOSافزار  در نرم 
 

 تحقیقهای یافته. ۴

  اکثریت   سن  و  نفر(  ۱۰۶)  هستندمرد    دهندگانپاسخ  درصد  5۶/ ۴های میدانی نشان داد  داده

 که  افراد  از  نفر  ۶۱سابقه کاری    نفر(.  ۷۲)  است  سال   ۳5  تا  ۲5  بازه  در  درصد  ۳/۳۸  یعنیها  آن 

تحصیلات    نفر  ۷5  و  درصد(  5/۳۲)  بودسال    ۲۰تا    ۱۶  بودند  اکثریت  گروه   را   خودسطح 

ها  های استنباطی، اعتبار دادهپیش از انجام تحلیل درصد(. ۹/۳۹)  اندکرده عنوانکارشناسی ارشد 

 و سپس، مدل آزمون فرضیه برآورد گردید. تحقیق بررسی شد
 

 هابررسی اعتبار داده. ۴.1

  ی نیبشی پ  در   پرسشنامه  های گویه  یعامل   بار   یمعنادار   است   لازم  ، یساختار  مدل  یابی ارز  از   قبل

  ی گرها نشان  بودنقبول  قابل  و  گیریاندازه  ی هامدل   ش تا از براز  شود  ی سمربوطه برر  هایسازه

 .( ۱  )جدول  رسید  انجام   به  تأییدی   عاملی  تحلیل   تکنیک   با   امر  این  .گردد  حاصل  نانیاطمها  آن 

  یبرا   .گرفت  قرار  یموردبررس  کشیدگی  و  چولگی  شاخص  دو  له ی وسبه  نیز  هاداده  بودن  نرمال 

 ( ۱۹۹۸)   و همکاران  ۱و چمثال  عنوانبه  .است  شده  ارائه   مختلف  ری مقاد  ها شاخص  ن یا  بحرانی   حد

 مشخص  که  طورهمان  دانند.یم  (-۳  و  ۳)  نبی  هاداده  بودن  نرمال   جهت   را  شاخص  دو  نیا  ریمقاد

 عاملی   تحلیل  انجام  برای  محورکوواریانس  رویکرد  از  توانمی  لذا؛  است  نرمال   هاداده  توزیع  ،است

 و  5۰/۰  از تر  بزرگ  مربوطه  هایعامل  بینیپیش  در  هاشاخص  تمامی   عاملی   بار  کرد.  استفاده

  واریانس   متوسط  مقادیر  ،علاوهبه  است.  عاملی  بارهای  کفایت  دهندهنشان  امر  این  است.  دارمعنا

  کند می  تأیید  را  هاداده  گراییهم  روایی  نیز  هاعامل  برای  5۰/۰  از  تربزرگ  (AVE)  شدهتبیین

 
1. Chou 
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ها گویه  از  یکهیچ  و  شودمی  تأیید  هاداده  ایسازه  روایی  اساس،  این  بر  (.۱۹۸۱  ،۱لارکر   و  )فورنل

 .شوندنمی حذف های آتیوتحلیلتجزیه از
 

 هانتیجه بررسی روایی داده  .1دول ج
 برازندگی t-value AVE کشیدگی چولگی عاملی بار سازه  گویه

i1 از آگاهی  

  هایقابلیت

 کلیدی 

۸۸۴/۰ ۰۲۶/۰ ۳۳۴/۰- - 

۶۳5/۰ 

CMIN = 295. 631 

DF = 209 

CMIN/Df = 1. 415 

CFI = 0. 964 

GFI = 0. 885 

RMR = 0. 040 

RMSEA = 0. 047 

i2 ۷۰۷/۰ ۰۷۲/۰- ۳۴۰/۰- ۳۷/۱۰ 

i3 ۷۹۱/۰ ۲5۸/۰- ۲۴۹/۰- ۸۱/۱۱ 

i4 توسعه 

  استراتژیک

 کارکنان

۷۹۰/۰ ۶۷۰/۰- ۱۱۷/۰ - 

5۴5/۰ i5 ۷۳5/۰ ۶۶5/۰- 5۸۶/۰ ۴5/۹ 

i6 ۶۸۷/۰ 5۹۷/۰- ۳۱۳/۰ ۸۷/۸ 

i7 

 تعهد جمعی 

۸۳5/۰ 5۰۷/۰- ۳۰۸/۰- - 

۶۹۰/۰ i8 ۸۲۳/۰ ۶۸۲/۰- ۱5۶/۰ ۸۹/۱۲ 

i9 ۸۳5/۰ ۳۴۶/۰- ۴۳۶/۰- ۱۴/۱۳ 

i10 
سازمان 

منعطف و 

 محور دانش

۷۶۶/۰ ۷۳۱/۰- ۸۳۸/۰ - 

۶۴۱/۰ 
i11 ۷۸5/۰ 5۹۱/۰- ۴۷۷/۰ ۰۳/۱۱ 

i12 ۸۴۹/۰ ۷۰5/۰- ۰۸۴/۱ ۰5/۱۲ 

i13 ۸۰۱/۰ 5۳۷/۰- ۲۰۸/۰ ۳۰/۱۱ 

i14   حساسیت

)محیطی(  

 استراتژیک 

۸۳۰/۰ ۰۸۹/۰ ۳۱5/۰- - 

5۴۲/۰ i15 ۶۹۳/۰ 5۰۴/۰- ۴۴5/۰- ۴5/۹ 

i16 ۶۷۸/۰ ۰۳۷/۰- ۴5۸/۰- ۲۲/۹ 

i17   رصد

استراتژیک  

 بازار 

۸۲۳/۰ ۳۹۷/۰- 5۰5/۰- - 

۶۴۰/۰ i18 ۷۷۶/۰ 5۲۹/۰- ۴۱۸/۰ ۷۴/۱۱ 

i19 ۸۰۱/۰ ۳۷5/۰- 5۳5/۰- ۲5/۱۲ 

i20 
بازتخصیص  

 سریع منابع 

۷5۷/۰ ۰۸۹/۱- ۴۳۴/۱ - 

5۲۳/۰ i21 ۷۰۸/۰ ۶۶۱/۰- ۰۲۶/۰ ۴۲/۹ 

i22 ۷۲5/۰ ۱5۸/۱- ۹۰۴/۱ ۶۶/۹ 

 
1. Fornell & Larker  
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 برازندگی t-value AVE کشیدگی چولگی عاملی بار سازه  گویه

i23 ۷۰۳/۰ ۳۶5/۰- ۳۰5/۰- ۳۶/۹ 

i24 
  یشفاه غیتبل

 مثبت 

۷۴۱/۰ ۶۴۳/۰- ۱۹۳/۰ - 

۶5۲/۰ 

CMIN = 84. 964 

DF = 80 

CMIN/Df = 1. 062 

CFI = 0. 997 

GFI = 0. 944 

RMR = 0. 036 

RMSEA = 0. 018 

i25 ۸۶۴/۰ ۷۹۸/۰- ۳۷5/۰ ۴۸/۱۰ 

i26 ۸۱۴/۰ ۶۷5/۰- ۳۳۰/۰ ۳۱/۱۰ 

i27 
شرکت   هیتوص 

 گران یبه د

۸۰۰/۰ ۱۶۲/۱ - ۴۶۱/۱ - 

۷۳۹/۰ i28 ۹۲۱/۰ ۳۰۳/۱ - ۴۰5/۱ ۷۷/۱۳ 

i29 ۸5۴/۰ ۰۸۴/۱ - ۷۶۷/۰ ۰۸/۱۳ 

i30 
به   لیتما

 ی وفادار 

۸۱۸/۰ ۹۰۹/۰ - ۳۷۲/۰ - 

۶۹۸/۰ i31 ۸۲۹/۰ 5۹۱/۰ - ۶۱5/۰ - ۱۷/۱۲ 

i32 ۸5۹/۰ ۶۹۱/۰ - ۰۱۳/۰ ۴۷/۱۲ 

i33 

 شتر یب دیخر

۸۷۳/۰ 5۷۹/۰ - ۲۷۸/۰ - - 
۷۸۳/۰ i34 ۹۲۲/۰ ۸۷۳/۰- ۲۲۸/۰ ۸۴/۱۶ 

i35 ۸5۹/۰ ۶۱۷/۰- ۳۱۳/۰- ۴۳/۱5 

i36 

 شتر یب   پرداخت

۸۹۴/۰ ۲۳۹/۱- ۲5۸/۱ - 

۷۶۱/۰ i37 ۹۰۸/۰ ۱۳۶/۱- ۸۹۳/۰ 5۰/۱۶ 

i38 ۸۱۳/۰ ۹۱۹/۰- ۲۹۰/۰ ۲۶/۱۴ 

 

  ۲پایایی مرکب به شرح جدول شماره    ضریبوسیله  ها بهداده  پایایی،  روایی  بررسی  از  بعد

 است   ۰/ ۷۰  ازتر  بزرگ  مقدار  اینهای تحقیق  سازه  همه  برای  اینکه  به  توجه  با  است.  شدهبررسی  

  ساختاری   معادلات  یساز مدل   در  مرکب  پایایی  .است  برخوردار  مناسب  پایایی  از  که  گفت  توانمی

 است.  کرونباخ  آلفای به نسبت  بهتری معیار



 ۲۲۷                                  … یهابا مؤلفه  کیاستراتژ يارتباط چابک  ن ییتب                       چهارمشمارة 

 

 هاداده  پایایی بررسی نتیجه .2 جدول
 مرکب  پایایی مؤلفه  متغیر 

 استراتژیک  چابکی

 ۸۳۸/۰ کلیدی  هایقابلیت از آگاهی

 ۷۸۲/۰ کارکنان  استراتژیک توسعه

 ۸۷۰/۰ جمعی  تعهد

 ۸۷۷/۰ محور دانش و  منعطف سازمان

 ۷۷۹/۰ محیطی  حساسیت

 ۸۴۲/۰ بازار  استراتژیک رصد

 ۸۱۴/۰ منابع  سریع بازتخصیص

  رفتاری تمایلات

 کننده مصرف

 ۸۴۸/۰ مثبت  شفاهی تبلیغ

 ۸۹۴/۰ دیگران  به توصیه

 ۸۷۳/۰ وفاداری   به تمایل

 ۹۱5/۰ بیشتر  خرید

 ۹۰5/۰ بیشتر   پرداخت

 

 هابرآورد مدل آزمون فرضیه .۴.2

  این  باید  ابتدا  (.۱ )شکل  شد  برآورد  ساختاری  مدل  ،هاداده  پایایی  و روایی از اطمینان از  پس

  کنند. می  حمایت  آن  از  اندازه چه  تا  هاداده  که شخخخود مشخخخخص  تا گیرد  قرار  ارزیابی مورد  مدل 

  ها شخاخص  اینکه  درصخورتی  شخود.می  اسختفاده  برازندگی  هایشخاخص  از  سخؤال  این به  پاسخخ  برای

 .پرداخت مدل  درون روابط به  توانمی گرفت،  قرار  تأیید مورد  مدل   اعتبار و بودندقبول  قابل

انواع شاخص از  کاییکی  عمومی، شاخص  مقدار  های  تقسیم  از  که  است  بهنجار  اسکوئر 

قبول  ترتیب قابلرا به  ۳و    5شود. اغلب مقادیر کمتر از  آزادی مدل حاصل می  اسکوئر به درجهکای

بخش  که مقداری رضایت  است  ۱/ 5۱دانند. مقدار این شاخص در مدل تحقیق  بخش میو رضایت

برای آن نشان از   ۸/۰های تطبیقی است که مقدار بیشتر از  یکی از شاخص  GFI. شاخص  است

که    به دست آمد  ۸۷/۰ها دارد. مقدار این شاخص برای مدل تحقیق  برازش خوب مدل به داده

داده به  مدل  برازندگی خوب  از  یا  نشان  تطبیقی  برازش  دارد. شاخص  از    CFIها  دیگر  یکی 
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برای آن   ۸۰/۰تر از  که همچون شاخص نیکویی برازش، مقادیر بزرگ  های تطبیقی استشاخص

 است   تربزرگ  ۸۰/۰که چون از    است  ۰/ ۹5قبول است. مقدار این شاخص برای مدل تحقیق  قابل

مدل از مدل استقلال فاصله گرفته و به مدل اشباع نزدیک شده است. شاخص ریشه دوم میانگین 

بر    RMRو نیز شاخص ریشه میانگین مربعات باقیمانده یا    RMSEAمربعات خطای برآورد یا  

باقیمانده قرار دارند. مدل  تحلیل ماتریس  تر  یا کوچک  ۰۹/۰قبول دارای مقدار  های قابلمبنای 

هستند ضعیف    ۱/۰تر از  هایی که دارای مقادیر بزرگبرای این شاخص هستند. برازندگی مدل 

می شبرآورد  مقدار  تحقیق    RMSEAو    RMRهای  اخصشود.  مدل  که    است   ۰/ ۰5برای 

قابلنشان مدل  دهنده  بودن  می؛  (۱۳۹۲)قاسمی،    استقبول  فرضیهبنابراین،  آزمون  به  ها  توان 

شود. شرط معنادار های معناداری استفاده میپرداخت. برای بررسی معناداری ضرایب از شاخص

یا قدرمطلق    ترکوچک  ۰/ ۰5درصد اطمینان این است که سطح معناداری از    ۹5بودن یک رابطه با  

 باشد.  تر بزرگ ۹۶/۱عدد معناداری از  
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 تحقیق  ساختاری مدل .1 شکل

 

  شده   برآورد  ۴۲/۰  میزان  بهشفاهی مثبت    تبلیغات   به  تمایل   بر  استراتژیک   چابکی  اثر  ضریب

 عدد  نیز  و  است  ترکوچک  ۰5/۰  از   و  است  ۰۰۰/۰  با  برابر  که  معناداری  سطح  به  توجه  با  است.

 ضریب   این  که  گرفت  نتیجه  توانمی  است،  ۹۶/۱  ازتر  بزرگ  و  بوده  ۹5/۴  با  برابر  که  معناداری

تما  استراتژیک   چابکی  یعنی  است،  معنادار  درصد  ۹5  اطمینان  سطح   در  شفاهی  تبلیغ  به  لیبر 
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. به همین ترتیب، معناداری سایر ضرایب نیز تأیید گردید و دارد  معنادار  و  مثبت   تأثیری  مثبت

و   دیگران  به  شرکت  توصیه  به  تمایل  بر  استراتژیک  چابکی  اثرمربوطه تأیید شد. ضریب    فرضیه

 بر و   ۳۲/۰برابر با    شرکت   از مجدد  خرید  به  تمایل ، بر  ۴۶/۰برابر با تمایل به وفاداری به شرکت  

های  جزئیات آزمون فرضیه  ۳بوده است. جدول شماره    ۴۰/۰برابر با    بیشتر   پرداخت  به  تمایل

 دهد. تحقیق را نشان می
 

 ها فرضیه آزمون  نتیجه خلاصه .3 جدول
 نتیجه p-value t-value اثر  ضریب اثر فرضیه

 تأیید  ۹5۱/۴ ۰۰۰/۰ ۴۲/۰ شفاهی تبلیغ به  تمایل ← استراتژیک چابکی ۱

 تأیید  ۶۴۳/5 ۰۰۰/۰ ۴۶/۰ شرکت  توصیه به  تمایل ← استراتژیک چابکی ۲

 تأیید  ۶۴۱/5 ۰۰۰/۰ ۴۶/۰ شرکت  به  وفاداری  به  تمایل ← استراتژیک چابکی ۳

 تأیید  ۰۲۴/۴ ۰۰۰/۰ ۳۲/۰ شرکت  از بیشتر خرید  به  تمایل ← استراتژیک چابکی ۴

 تأیید  ۰۴۹/5 ۰۰۰/۰ ۴۰/۰ بیشتر  پرداخت   به  تمایل ← استراتژیک چابکی 5

 

 گیری و پیشنهادهانتیجه .۵

بینی تمایلات  تحقیق حاضر با هدف بررسی نقش چابکی استراتژیک شرکت بیمۀ آسیا در پیش

رفتاری مشتریان انجام شد. بر اساس نتایج تحقیق، چابکی استراتژیک بر تمایل مشتریان به تبلیغ  

پرداخت بیشتر  و    شفاهی، توصیه شرکت به دیگران، وفاداری به شرکت، خرید بیشتر از شرکت

کند این است که فرد میبهتأثیر داشت. آنچه مقایسه این نتایج با نتایج سایر تحقیقات را منحصر

طور خاص و مجتمع، نقش  و به  پیامدهای چابکی استراتژیک در یک سازمان مالی به دست آمده

 آن در مجموعه تمایلات رفتاری مطلوب مشتریان را مشخص کرده است.

  ان یبندر  و  (۱۳۹۷)  انی نجات   ،(۱۴۰۰)   همکاران  و  ی شلقیو  ،(۱۴۰۰)  یمحمد گل  مانند  تحقیقاتی

  ی ها سازمان  و  غذایی  ی،خودروساز  ی،بانکدار  صنعت  در  را  استراتژیک   چابکی  که  (۱۳۹5)

  را   مربوطه  صنایع  در  استراتژیک  چابکی   خاص  مدل ،  اندکرده  پردازیمفهوم  یفناور  و  پژوهش

 چابکی   اجزای  یا   ها مؤلفه  پوشانی هم  که   دهد می  نشان  مطالعات  این   بررسی   دادند.  توسعه 
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 چابکی   اجزای  ،مثال عنوانبه  است.  کم  بسیار  مطالعات  این  هایمدل   با  حاضر  تحقیق  در  استراتژیک

 شامل   شد،  ارائه  خودروسازی  صنعت  برای  که  (۱۴۰۰)  همکاران  و  ویشلقی  تحقیق  در  استراتژیک

 ها،رساختیز  اصلاح  ک،ی استراتژ  راتییتغ  ،یساختار  راتییتغ  ن،ینو  فناوری  از  یریگبهره

  با  مفهومیازنظر    مشخصاً  که  است  یانسان  منابع  یساز چابک  و  تأمین  رهیزنج  در  راتییغت 

 محورمشتری  پیامدهای   دارد.  بسیاری  هایتفاوت حاضر  تحقیق  در  استراتژیک   چابکی  هایمؤلفه

 است.  شده  بررسی  داخلی  تحقیق  کمتر  در  مشتریان  رفتاری  تمایلات  یعنی  استراتژیک  چابکی

  با   مرتبط   رفتاری  متغیرهای   )نه  استراتژیک   چابکی   کلان  پیامدهای   عموماً  موجود   مطالعات

 (، ۱۴۰۲)  عطائی   و  احمدی   همچون  مطالعاتی  ،مثال عنوانبه  اند.کرده  بررسی   را   کنندگان(مصرف

 چابکی  نقش  (۱۳۹۲)  محمدزاده  و (۱۴۰۲)محمدی و همکاران  گل  (،۱۴۰۲)رحیمی و همکاران  

  ( ۱۳۹۶)  شفیعی  و  آرمان  و  (۱۳۹۷)  باوقار  مختلف؛  هایشرکت  موفقیت  و  عملکرد  در  استراتژیک

 را  کارایی   بر  آن  تأثیر  (۱۳۹5)بائی و همکاران    و  رقابتی؛  هایقابلیت  و  پذیریرقابت  بر  آن  اثر

 قابل  حاضر  تحقیق   نتایج   با  داخلی   تحقیقات  این  نتایج  که   است  مشخص  اند.کرده  تأیید   و  بررسی

  استراتژیک  چابکی   پیامدهای  که   داخلی  مرتبط   نسبتاً   مورد   تنها   گفت  بتوان  شاید  نیست.  مقایسه 

 رهی زنج  در  یچابک  که  است  (۱۳۹۷)   همکاران  و  کاویانی  تحقیق  کرده  بررسی  رفتاری  رویکرد  با  را

د. نتایج تحقیق مذکور نشان کر  بررسی  کیاستراتژ  انیمشتر  رفتار  گرفتن   نظر  در  با  را  یرقابت  تأمین

  فروش  متیق  توانندمی  یچابک  و  ع ی سر  یدهپاسخ  یر یکارگبه   با  دکنندگانی تول  و  انفروشخردهداد  

 کنندگان مصرف  قیمتی  حساسیت   کاهش   تأیید  در  تحقیق  این  نتایجازآنجاکه    .دهند  شی افزا  را

 .است  راستاهم  جاری  تحقیق  نتایج  با  حاضر(،  تحقیق  در  بیشتر،  پرداخت  به  تمایل  با  )متناظر  است

  که   معنا  این  به  کند؛می  صدق  نیز  خارجی  تحقیقات  درباره  وبیشکم  کلی  مقایسه  همین

 خارجی  مطالعات  مثلاً  اند.کرده  بررسی  بندرت  را  استراتژیک  چابکی  رفتاری  و  جزئی  پیامدهای

  ۳آروکوداره   ،(۲۰۲۲)  همکاران  و  آدوماکو  (،۲۰۲۳)  ۲مرت   و  طوفان  (،۲۰۲۳)  ۱ناسوشن   و  ساپوترا

 
1. Saputra & Nasution  
2. Tufan & Mert  
3. Arokodare  
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  چابکی  تأثیر  (۲۰۱۸) ۳وانگاسا  و  (۲۰۲۰) و همکاران ۲سورادی  (، ۲۰۲۱) ۱پاشا  و ارشد  (،۲۰۲۱)

  مدل  ینوآور  بر  آن  اثر  (۲۰۱۴)  ۴هاک   و  کلاوب  مطالعه  و  شرکت   عملکرد  بر  استراتژیک

 شدهشناسایی خارجی تحقیق ترینمرتبط گفت بتوان شاید اند.کرده تأیید و مطالعه را وکارکسب

 جزئی   هایشاخص  از  یکی  یعنی  ی،ابیبازار  عملکرد  که  است  ( ۲۰۲۰)  5القید   مطالعه  به  مربوط

 بینیپیش  به  وابسته  زیادی  حدود  تا  بازاریابی  عملکردازآنجاکه    است.  کرده  مطالعه  را   عملکرد

  نتایج  با  سوهم را  مذکور  مطالعه نتایج   توانمی ، هاستآن رفتاری   مقاصد  و کنندگانمصرف  رفتار

  سازگاری   دهندهنشان  گذشته،  مطالعات  با   مقایسه  و  نتایج   مرور  ،طورکلیبه  دانست.  جاری  تحقیق

  تمایلات  بهبود  چراکه  است؛  پیشین  مطالعات  در  شدهارائه  تجربی  شواهد  با  حاضر  تحقیق  نتایج

 و  بازار  عملکرد  ارتقایمنظور  به  سپس  مشتری،  عملکرد  بهبود  راستای  در  نهایتاً  مشتریان  رفتاری

 است.  وکارکسب عملکرد افزایش راستای  در نهایتاً

  »ایجاد  و  دیگران«  به  شرکت  توصیه  به  »تمایل  بر  استراتژیک  چابکی  اثرگذاری  میزان  بیشترین

  شرکت«  از  بیشتر  »خرید  به  مربوط  آن  اثر  کمترین  و  دارد  اختصاص   شرکت«  به  نسبت  وفاداری

 مشتریان   با   بلندمدت  روابط  ایجاد در  استراتژیک چابکی  نقش  بنابراین،؛  بود  مجدد  خرید  قصد  یا

 به  شرکت  )توصیه  مشتری  شهروندی  رفتار  هایشاخص  متغیر  این   ضمناً  است.  برجسته  کاملاً

 بازاریابی  عملیاتی  هایهزینه  کاهش  در  مهمی  سهم  شودمی  باعث  که  کندمی  تقویت  را  دیگران(

 باشد.  داشته تبلیغات(  برای ،مثال عنوانبه)
 

 تحقیق  هایمحدودیت.  ۵.1

  چون   .العاتی یا موردمطالعه تحقیق استمط   بستر  حاضر   تحقیق  هایمحدودیت  ترین مهم  از

  خاص  نوع  یک  با  متناسب  هاداده  آوریجمع  است،  شده  انجام  آسیابیمۀ    شرکت  در  تحقیق  این

 
1. Arshad & Pasha  
2. Suradi 

3. Wangasa  
4. Clauß & Hock  
5. Al-Qeed  
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 به دارد.  وجود  هاسازمان و  صنایع انواع  سایر در  متفاوت  نتایج  حصول   امکان  و  هاست سازمان  از

  رضوی  خراسان  استان  در  آسیابیمۀ    شرکت  کارشناسان  وکارکنان    بین  در  تحقیق  اینمدل    عبارتی،

  نتایج  به  دیگر  صنعت  یک  در  آن  انجام  صورت  در  است  ممکن  لذا،  و  است  شده  اعتبارسنجی

  برای   خوداظهاری   و  پرسشنامه  ابزار  از  که   است   این  تحقیق  بعدی  محدودیت  بیانجامد.  متفاوتی 

  رفتاری   )تمایلات  بازار  هم  و  استراتژیک(  )چابکی  شرکت  هم  با  رابطه   در  متغیرهایی گیریاندازه

  تا   است  ممکن  میدانی  هایداده  بودن  منبعیتک  تر،دقیق  عبارت  به   است.  کرده  استفاده  مشتریان(

 الشعاع قرار داده باشد.ا تحتر تحقیق  نتایج حدودی
 

 ی تحقیقهاشنهادیپ .۵.2

  را بینی تمایلات رفتاری مشتریان  در پیش  استراتژیک  چابکی  مدل   اعتبار   حاضر  تحقیق  نتایج

 آگاهی سازمان  کلیدی  های قابلیت  از  که  پیشنهاد آسیا بیمۀ  شرکت  مدیران  به بنابراین،؛ کرد تأیید 

  هایاستراتژی  و  انسانی  منابع  همخوانی  )یعنی  استراتژیک  رویکرد  با  را  سازمان  کارکنان  کنند؛  پیدا

 و   کارکنان  بین  در  جمعی  تعهد  یک   سازمانی،  مشترک  هویت  ایجاد   با  دهند؛  توسعه  سازمان(

  نقش   بر  مبتنی  و  پذیریانعطاف  رویکرد   با  را  سازمانی  ساختار  کنند؛  ایجاد  سازمان  مدیریت

  تغییرات   وقوع  به  نسبت  خود  محیطی  هایگیرنده  حساسیت  کنند؛  بازطراحی  دانش  محوری

  بر  را  آن  مختلف  هایبخش  و  خود  هدف  بازار  دهند؛  افزایش  را   بیرونی   محیط  در  استراتژیک

  هماهنگ  برای  سازمانی  منابع  سریع  بازتخصیص  قابلیت  و  کنند؛  رصد  استراتژیک  متغیرهای  اساس

 نمایند. تقویت خود در را محیطی   تغییرات  با موقعبه شدن

  اثرگذار  مشتریان  رفتاری   تمایلات  همه   بر  استراتژیک   چابکیعلاوه، نتایج تحقیق نشان داد هب

 اتخاذ  با  که  شودمی  پیشنهاد  سازمان  گذاراناستیس  و  هاسیستم  طراحان   به  اساس،  این  بر  است.

 بهبود  امکان  آن،ی  بر رو  گذاریسرمایه  و  سازمانی  چابکی  موضوع  به  استراتژیک  رویکرد  یک

 شفاهی   تبلیغ به تمایل بهبود برای  مشخص،  طوربه کنند. فراهم را سازمان محورمشتری  عملکرد

 رویکرد  با  آن  هایخروجی  کردن  راستاهم  و  هاشنهادیپ  نظام  از  که  شودمی  پیشنهاد  مشتریان،
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 استفاده  مشتری با  ارتباط   مدیریت  بهبود  و  مشتریان   هایخواسته  ارضای   برای  استراتژیک  چابکی

  مانند  نوین  هایفناوری  از  که  شودمی  پیشنهاد  دیگران،  به  شرکت  توصیه  بهبود  برای  کنند؛

 مشتریان   ارتباط  برای  را  زمینه  برند  مجازی  جوامع  تشکیل  با  و  کرده  استفاده  اجتماعی  هایشبکه

 ایجاد  با  شودمی  پیشنهاد  مشتریان،  وفاداری  به  تمایل  بهبود  برای  کنند؛  فراهم  یکدیگر  با  شرکت

 جابجایی   یا  سوئیچینگ  هزینه   که کنند  عمل ایگونهبه  استراتژیک چابکی  بر  مبتنی  رقابتی  مزایای

 چابکی   از  که  شودمی  پیشنهاد  بیشتر،  خرید  به  تمایل   بهبود  برای  یابد؛   افزایش   مشتریان  برای

  برای مشتریان  تمایل تا   کنند استفاده فروش  از  پس خدمات  سیستم  بهبود راستای  در استراتژیک 

  پیشنهاد  بیشتر،  پرداخت  به  تمایل  بهبود   برای  و  یابد؛  افزایش  شرکت  از  خدمات  مجدد  خرید

 ایجاد  با  تا  کنند  سوهم  شرکت  بازاریابی   هایاستراتژی  با  را  استراتژیک   چابکی  که  شودمی

 قیمتی  حساسیت  تمایز،  بازاریابی  استراتژی  از  پیروی  و  شرکت  خدمات   در  گیرچشم  تمایزهای

 یابد.  کاهش  مشتریان
 

 کتابنامه

نقش    نییتب  یبرا  یمدل  انیبندانش  یها در شرکت   یرقابت  یها ت یقابل(.  ۱۳۹۶شفیعی، م. )  .، وآرمان، م .۱

 . ۲5-5۰(، ۸۳)۲5مطالعات مدیریت بهبود و تحول، . کیاستراتژ یریادگیو   کیاستراتژ یچابک

  ان یمشتر  یرفتار  لاتیآن بر تما  ریتأث  یو بررس  کیاستراتژ  یارائه مدل چابک(.  ۱۴۰۲احمدزاده، م. ا. ) .۲

آس بیمۀ  شرکت  علی  (ای)موردمطالعه:  واحد  منتشرنشدة(.  دکتری  آزاد )رسالۀ  دانشگاه  کتول،  آباد 

 اسلامی، ایران. 

  یوکارهابر عملکرد کسب   کیاستراتژ   یتأثیر چابک  یبررس(.  ۱۴۰۲عطائی، ن. )  .، واحمدی، ع. ا .۳
 یهاکالا در سالیجیموردمطالعه: شرکت د)نوآورانه    یهایتوانمند  یگری انجیبا نقش م  کیالکترون

و    تیریدر مد  شرفته یپ  قاتیتحق  ی المللنیکنفرانس ب  ن یسوممقاله ارائه شده در    (.۱۴۰۱تا    ۱۳۹5

 ی، تهران. علوم انسان
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و  میبدی،  بابایی .۴ )  علیرضایی،   ح.،  الگویابی۱۳۹۸ا.  بانکداری   رابطه  ساختاری  معادلات  (.    بین 

  علمی   فصلنامهسیرجان(.    شهرستان  ملی  بانک  شعب   :مشتریان )موردمطالعه  رضایت   و  الکترونیک
 . ۱5۱-۱۷۱(، ۲۸)۸ اسلامی، بانکداری و اقتصاد

نوآورانه بر رقابت   کیاستراتژ  یتأثیر چابک  یبررس(.  ۱۳۹۷باوقار، ف. ) .۵ نامه  )پایان  یریپذو رفتار 

 کارشناسی ارشد منتشرنشده(. دانشگاه زنجان، ایران.  

و تأثیر    رانیا  یدر صنعت بانکدار  ک یاستراتژ  یچابک(.  ۱۳۹5دلخواه، ج. )  .، وبائی، س.، کردنائیج، ا .٦

 . ۴۴-5۸(، ۸)۱۳راهبردهای بازرگانی، یی. آن بر کارا

۷. ( ر.  مفهوم(.  ۱۳۹5بندریان،  مدل  سازمان  کیاستراتژ  یچابک  یارائه  فناور  یهادر  و  ی.  پژوهش 

 .۹-۱۴(، ۴۶)۱۲فصلنامه رشد فناوری، 

  مه یب  یهاشرکت   کیاستراتژ  یسطح چابک  لیسنجش و تحل(.  ۱۳۹۳مهرگان، م. )  .، وخورشید. ص .۸

سنجه  ی مبتن  یفاز  ارهیچندمع  یر یگ میتصم  کیتکن  له یوسبه ارائهشباهت   یها بر  مقاله  در  .  شده 

 ، تهران.و توسعه ت یریمد .یپژوه ندهیآ یکنفرانس مل نینخست

  تی بر موفق کی استراتژ  یتأثیر چابک ی بررس(. ۱۴۰۲احمدیان، آ. ) .، ورحیمی اقدم، ص.، صنوبر، ن .۹

م  یهاشرکت   یالمللنیب نقش  با  متوسط  و  شبکه  یانجیکوچک  کسب محوررشد  مدیریت  وکار  . 

 . ۱۷۷-۱۹۴(، ۲)۶، المللیبین یوکارها کسب   ت یریمدالمللی. بین

  ی ها یاستراتژ  نییو تع  مهیرقابت و تمرکز در صنعت ب  یبررس(.  ۱۳۹۶نظری، م. )  .، و عباسی، ف .۰۰

 . ۶۴۱-۶۶۰(، ۳)۹مدیریت بازرگانی، . مناسب  یرقابت

.  انیبندانش  عیآن در صنا  ت یوضع  نییو تع  کیاستراتژ  ی(. ارائه مدل چابک۱۴۰۰. ). مس  ،یغمخوار .۱۱

 .۱5۲-۱۳۷ ، (۲)۹ ی،دولت یهاسازمان ت یریمد

قوی .۲۲ ا.،  ثقیه،  مفکور  وهیکل،   ،.  ( ر.  ن  یبررس(.  ۱۳۹۹ایلانی،  به مصرف  ازیتأثیر    کنندگان 

تحقیقات بازاریابی نوین،  یی. و خودنما یخودابِراز  ۀلیوسها بهآن  دیفردبودن، بر رفتار خر منحصربه
۱۰(۴ ،)۳۶-۱۷ . 

)   قاسمی، .۳۳ پژوهشمدل(.  ۱۳۹۲و.  در  ساختاری  معادله  کاربرد سازی  با  اجتماعی   های 

Amos Graphicsشناسان. . تهران: انتشارات جامعه 
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  یتأمین رقابت  رهیدر زنج  یچابک(.  ۱۳۹۷قیدرخلجانی، ج. )  .، وپور، س. حکاویانی چراتی، م.، قدسی .۴۴

مشتر  رفتار  گرفتن  نظر  در  سیستمپژوهش.  کیاستراتژ  انیبا  در  صنایع  مهندسی  تولید، های  های 
۶(۱۲ ،)۴۷-۳۳ . 

)گل .۵۵ ع.  رو  کیاستراتژ  یچابک  یبرا  یمدل  ی طراح(.  ۱۴۰۰محمدی،  در   ا یپو   ی هات یقابل   کردیبا 
بانکدار بانک  یصنعت  ا  یها)موردمطالعه:  استان  در  ارشد  )پایان  (لامیفعال  کارشناسی  نامه 

 منتشرنشده(. دانشگاه ایلام، ایران.  

  ک یاستراتژ  ی تأثیر چابک  یبررس(.  ۱۴۰۲پورقربان، م. )  .، و زاده گنجی، امحمدی چنار، ف.، رستمگل .۶۶
  ان یبن دانش  یها)موردمطالعه: شرکت وکار  مدل کسب   ینوآور  یگریانجیبر عملکرد شرکت با نقش م

ی،  و حسابدار  ت یریعلوم مد  یالملل ن یکنفرانس ب  نینهم. مقاله ارائه شده در  (هیدر شهرستان اروم

 تهران.

ها بر برند و تأثیر آن  ت یریمد  ستمیبر س  کیاستراتژ  یتأثیر چابک  یبررس(.  ۱۳۹۲محمدزاده، گ. ) .۷۷
سازمان شرکت )  عملکرد  معرف  یهاموردمطالعه:  سو یبرتر  از  مد  یشده    ی( صنعت  ت یریسازمان 

 نامه کارشناسی ارشد منتشرنشده(. دانشگاه علوم اقتصادی، تهران، ایران. )پایان

:  تهران. )ک. حیدرزاده. مترجم( )چاپ نهم(.  کنندهرفتار مصرف(.  ۱۴۰۰مینور، م. )  .، وموون، ج. س .۸۸

 انتشارات کتاب مهربان. 

۹۹. ( م.  قاسمیه،  دکتری تخصصی(.   سازمان  کی استراتژ  ینگاشت مدل چابک(.  ۱۳۹۷نجاتیان  )رساله 

 دانشگاه تربیت مدرس، تهران، ایران. 

در رابطه با رونق    کیاستراتژ  یچابک   یالگو   ی(. طراح۱۴۰۰د. )  ض،ی.، و فع  ،یزارع  .،م  ،یشلقیو .۰۰

مبنا  دیتول  داریپا مدی(.  خودروساز  عی)موردمطالعه: صنا  ادیبنداده  یپردازهینظر  یبر    ، ت ی ریبهبود 
۱5(۲)، ۱۲۷-۱5۳ . 
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