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 در اب پايين درگيري با مصرف تند محصولات آنلاين خريد رفتار مدل تبيين و طراحي

  مشتريان شخصيتي عوامل نظرگرفتن
  ١يونس رضائي 

 وحيدرضا ميرابي٢

 حميدرضا كردلويي٣

  چكيده

. است ينآنلا آني خريد بر انيمشتر يتيشخص يهايژگيو ريتأث بررسي و شناسايي پژوهش اين هدف
 ١٨ يبالا شهروندان پژوهش يآمار جامعه. است توصيفي و كاربردي نوع از و پيمايشي ق،يتحق روش
  .شد آوردهبر عدد ٣٨٥ نمونه حجم محاسبات، اساس بر كه بوده تهران شهر سال

 رصدد و يفراوان از استفاده با يشناختتيجمع يهاريمتغ فيتوص به يفيتوص بخش يآمار جينتا
 يافاكتش ليتحل با هالعام استخراج ،ياستنباط بخش و شد پرداخته اريمع انحراف و نيانگيم ،يفراوان
 آزمون با هاريمتغ نيب روابط شد، يبررس يدييتا يعامل ليتحل با پرسشنامه ييايپا و اعتبار شد، انجام

 جيتان. شد آزمون يساختار معادلات يسازمدل كيتكن از استفاده با پژوهش مدل و رسونيپ يهمبستگ
 كه شد انجام نيآنلا يجانيه ديخر پرسشنامه سوال ٦٠ بر ياكتشاف عامل ليتحل اول مرحله در پژوهش
 بر ثرمو عوامل عنوان به تيساوب يژگيو ع،يتوز يژگيو فات،يتخف و متيق يژگيو كالا، يژگيو: عوامل

. شد يبررس نيآنلا يجانيه ديخر بر عوامل اين ريتاث دوم مرحله در. شدند شناخته نيآنلا يجانيه ديخر
 ديخر بر يمنف ريتاث يسازگار و يشناسفهيوظ مثبت، ريتاث يرنجورروان و ييگرابرون دهديم نشان جينتا
  .گذارنديم نيآنلا يجانيه
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  مقدمه

 ،مقدمهخريد ناگهاني يك رفتار بي گردد.ميسال بر ٥٠از  توجه محققين به خريد آني به بيش علاقه و
 ، ملاحظات وگونه تفكركه در آن سرعت تصميم خريد، از هر ه استجويي پيچيدناگريز و از لحاظ لذت

به ايدار قوي و پ ، غالباًكننده تمايلي ناگهانيتي يك مصرف. وقكندها جلوگيري ميينهسي ساير گزبرر
 ت و ممكن است تعارض احساسي ايجاد. اين انگيزه ناگهاني پيچيده اسكندخريد آني يك كالا پيدا مي
  .)١٣٩٠، نمايد (نظري و قاداري عابد

گردد كه در آن مفهوم خريد ناگهاني با باز مي ١٩٥٠ها در حوزه خريد ناگهاني به سال اولين پژوهش
ريزي نشده مترادف در نظر گرفته شد. تحقيقات در اين حوزه ادامه پيدا كرد تا اين كه خريد برنامه

Rook  ن ياشناختي و چندين عنصر ديگر را نيز به خريد ناگهاني اضافه نمود. عنصر روان ١٩٨٧در سال

 درينظري و قا( دهنداز مردم خريد آني انجام مي % ٩٠موضوع از اهميت خاصي برخوردار است چرا كه 
 يبه بررس پژوهش نيلذا، در ا .صورت گرفته است يمطالعات مختلف يآن ديخر نهيدر زم .)١٣٩٠عابد، 

كنندگان ايراني و فرانسوي با رويكرد ي ميان مصرفآن ديخر يروبر تيشخص يپنج عاملي الگو ريتاث
اين تحقيق به كار برده خواهد  گانه شخصيت را كه درالگوي پنچ ١جدول  پرداخته خواهد شد.اي مقايسه

  دهد:، نشان ميشد

  )١٣٩٠عابد،  نظري و قادري(گانه شخصيت الگوي پنج : ١جدول 

  منبع  هارمتغي  ابعاد

 Tampson,2008  تعلق ،خروجي ،گراساكت و آرام برون ،انرژيپر ،حرفپر ،خجالتي  گراييبرون
Ginns.2014  

  Tamson,2008  ملاحظهيب، ادبيب ،همكاري ،خشن ،دلسوز ،مهربان ،گرم  پذيريتوافق

  وجدان
 ،آمدكارنا ،شسته و رفته ،درهم و برهم ،دقتبي ،آشفته ،آمدكار

  Ginns.2014  يافته منظم و سازمان ،سيستماتيك

  Tampson,2008  بدون اضطراب ،خلق و خوي ،حسود ،آرام ،مضطرب ،احساسي ،حساس  نژاديروان

 Tampson,2008  بدون تخيل هنري ،منطقي،خالق   پذيريانعطاف
Ginns.2014  

 پژوهش حاضر اين است تا دريابد مشتريان با توجه به خصوصيات روان هدف اصليكلي به طور

ن عمل خواهند كرد. براي شناسي كه دارند چگونه در فرايند خريد با درگيري پايين در محيط آنلاي
گرايي، گشودگي، رنجوري، برونروان: داراي ابعادحصول به اين امر از مدل پنج عاملي شخصيتي كه 

  چه  كه اين است پژوهشسوال اصلي اين  اينبنابر .مورد ارزيابي قرار گرفته است شناسيسازگاري، وظيفه
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  محيط آنلاين وجود دارد؟ هاي شخصيتي مشتريان و خريد با درگيري پايين دريان ويژگياي مرابطه

  پيشينه پژوهشچارچوب نظري و 

دهند عامل شادي، در خريد آني سهيم است اما شواهدي نيز پيشين نشان مي هايپژوهشاگر چه 
شود (بابك مطلوب ميشناختي ناروان هايتدهند خريد آني باعث كاهش حالوجود دارند كه نشان مي

  ).١٣٩٢صومي، 

  :ه استطبقه بندي كرددسته  ٤خريد آني را به  )١٩٦٢استرن (

خريد يك محصول كه بر خلاف الگوي معمول  : ميل فوري و بدون برنامه به١ني محضآ. خريد ١
  باشد.مي خريد فرد

تعيين شده است كه در حين خريد به محض  : نتيجه يك نياز از قبل٢ي يادآوري شدهآن. خريد ٢
كننده يك شي را كه مصرف به عنوان مثال زماني .شودبا آن آيتم (شيء) برانگيخته مي مواجه شدن

 شود،شدن كامل آن مي اش در مورد كمبود آن شي در خانه يا مصرف حافظه بيند كه باعث تحريكمي
  گيرد.تصميم به خريد مي

يد بينيك خريدار يك شي را براي اولين بار مي افتد كه: زماني اتفاق مي٣پيشنهاد شده آني . خريد٣
  انش پيشين در مورد آن محصول.د گيرد، بدون هيچ گونهميل به خريد آن شيء شكل مي و در او

را فقط به خاطر حراجي  هابعضي از محصول خواهدكننده مي: مصرف٤شده ريزي برنامه آني . خريد٤
 .Coley, A. L( خريداري نمايد خاطر اين كه معتقد است كه آن يك خريد ارزان است بودن يا به

2002.(  

 عوامل مؤثر بر خريد آني

ناگهاني با  گردد كه در آن مفهوم خريدباز مي ١٩٥٠خريد ناگهاني به سال ها در حوزه اولين پژوهش
در جهت متمايز  هاييدر تحقيقات بعدي، تلاش. خريد برنامه ريزي نشده مترادف در نظر گرفته شد

عنصر  ١٩٥١در سال  ٥آپلوام ريزي نشده صورت گرفت. به طور مثالساختن خريد ناگهاني از خريد برنامه
ويژگي پاسخ به  ١٩٦٠در سال  بعد استرن را مطرح نمود و چند سال "هانسبت به محركواكنش "

اين حوزه ادامه پيدا كرد تا اين كه روك  در هاپژوهش. نمود هاي داخل فروشگاه را نيز به آن اضافهمحرك
هاي ر سالرا نيز به خريد ناگهاني اضافه نمود. د شناختي و چندين عنصر ديگرعنصر روان ١٩٨٧در سال 
ر بگرفته است كه هر كدام به بخشي از عوامل مؤثر  اي در اين حوزه صورتگسترده هاپژوهشبعد نيز 

  اند.خريد ناگهاني اشاره كرده
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 نلاينآي موثر بر خريد لدر ادامه به بررسي ويژگي شخصيتي مشتريان كه از عوامل داخ

  :پردازيمباشد ميمي

  مدل پنج عاملي شخصيت

هاي تهسرفتار افراد از نوع تيپ شناسي بود كه در آن رفتار در طبقات و د ها براي توجيهاولين تلاش
 ، براي مثال بقراط پزشك يوناني،ي چند هزار ساله داردتپ شناسي قدمگيرد. تيجا ميمجزا و همه يا هيچ

  ).Ryckman , 2008( ، صفراوي، بلغمي و دموي تقسيم نمودها را به چهار تيپ سوداويانسان

  شخصيت مطالعه هايدرويكر

 كه اين هاييديدگاه به توجه با و است شده ارائه شخصيت از مختلفيهاي ديدگاه وها نظريه
 هتوجبا و برنديم كار به شخصيت ارزيابي براي كه هاييرابزا دارند، انسان شخصيت مورد درها نظريه

 صاحب اكثر .گيرندمي قرار ايهجداگان هايدرويكر در شخصيت، مورد در اساسي هايمفروضه به

  :كنندمي بندي طبقه گونه بدين را شخصيت هايدرويكر )١٣٨٦( كريمي از نقل به نظران

  كاوي روان رويكرد

 ماهيت از جبري تصوري كاوي روان. است كاويروان رويكرد شخصيت مطالعه در هادرويكر از يكي

 مبتني كه پرخاشگري و جنسي هايونير يا اميال نظريه، اين. سازدمي مطرح را انسان سرشت و انسان

 در شخصيت گرداننده و اصلي عنوان عامل به را است كودكي دوران هايتعارض و زيستي هايپايه بر

 تحليل چون هم مختلفي هايرابزا با موردي تحليل بيشتر رويكرد اين در مطالعه روش .گيردمي نظر

  .است آزاد تداعي و رؤيا

  گراييررفتا رويكرد

 لذا عادتي نيست هاينظام يا شده آموخته هايررفتا از بيشتر چيزي شخصيت اسكينر نظر از

 يافت، تنزل كرد عيني مشاهده طور به را آن بتوان كه چيزي به گراييررفتا نظام در شخصيت مفهوم

 ابراين. بنماندنمي باقي هوشيار نا يا هوشيار مفهوم شدن مطرح براي جايي تعريف اين در كه طوري به

 به كه مشابهي هايدفراين يا هازنيا ها،هزانگي اضطراب، نظير دروني امور به سنتي، رفتار رويكرد در

  .شودنمي ايهاشار است شده شخصيت عنوان مورد در پردازانهنظري ديگر وسيله

  گرايينانسا رويكرد

 هايدهه در كه است گراييانسان جنبش از بخشي شخصيت مطالعه در گراييانسان رويكرد

 اصلي نيروي دو به گرانانسا شناساننرواد. كن اصلاح را شناسيروان كل تا كوشيد و شد آغاز ١٩٦٠
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 تصويري ديدگاه دو هر كه نمودند استدلال و كردند اعتراض )گراييررفتا كاوي،روان( شناسيروان در

 اراده انسان، هايوآرز و فضائل بر شخصيت در گراانسان رويكرد .دانكرده ارائه انسان از محدود بسيار

 بينانهخوش تصويري رويكرد اين د.دار تأكيد شخص بالقوه هايتوانايي شكوفايي توانايي و آگاهي آزاد،

 خود بر كه نگردمي خلاق و فعال موجوداتي عنوان به را هانانسا كه كندمي ترسيم انسان ماهيت از
  .دارند رشد توجه و پيشرفت شكوفايي،

   شناختي رويكرد

 پردازندمي شان محيط و خود شناخت به مردم كه ايشيوه به شخصيت در شناختي رويكرد

 مسائل حل و گيري تصميم يادگيري، ارزشيابي، به چگونه هاآن كه اين يعني ورزد،مي تأكيد

 اختي،د شنرويكر در .است كرده تأكيد هوشيار ذهني هايتفعالي بر منحصراً  رويكرد اينپردازند. مي

 هايبحث تمام مانند كه شودمي گرفته نظر در شخصيت از هاييبخش عنوان به هاهيجان يا هازنيا

  .شوندمي كنترل شناختي هايدفراين وسيله به شخصيت

  صفات رويكرد

 )ويژگي( مشاهده ابلـق تكراري هايررفتا در را شخصيت دارد سعي صفات بر مبتني رويكرد
 هايوالگ دادن نشان به تمايل در فردي هايتفاوت ابعاد عنوان به را هاويژگي ،رويكرد اين. كند تعريف

 اصلي صفت عنوان به صفت رويكرد اين در .كندمي تعريف هافعاليت و احساسات تفكرات، پوياي

شناسي پشتيباني  هاي رواناز تئوريدر ارتباط با اين رويكرد يكي  .)١٣٨٦,كريمي( استه شد معرفي
باشد كه پنج طبقه شخصيتي را فرآهم نموده است. اين پنج طبقه كننده، مدل پنج عاملي شخصيت مي

گرايي، گشودگي، سازگاري و وظيفه شناسي. مطالعات زيادي از مدل پنج عبارتند از: روان رنجوري، برون
سازگاري و هماهنگي بين شخصيت افراد و توصيف رفتار دهد عامل شخصيتي وجود دارد كه نشان مي

  ).Migliore,2011( خود و ديگران در طول عمر خود وجود دارد

هاي پيشين مرتبط با موضوع پژوهش بعد از بررسي مباني نظري پژوهش به بررسي پژوهش

  خواهيم پرداخت:

عوامل مؤثر بر رفتار  يبا عنوان بررس ١٣٩٠در سال  يجعفر لايو ل يتوسط عباس جواد يامطالعه

 يزنان را مورد بررس ديرفتار خر ق،يتحق نيصورت گرفت. ا ٦يزنان بر محصولات سوپر ماركت يآن ديخر
ر ب ديخر ي: زمان در دسترس براديخر يرونيب ريامر مطرح شد كه متغ نيا پژوهش نيقرار گرفت. در ا

 شي: پول در دسترس بر گرايرونيب ريو متغ يداخل فروشگاه دينشده و خر يزيربرنامه ديبه خر شيگرا
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 ريو متغد نينشده تأثير دارند و همچن يزيربرنامه ديبر وقوع خر تأينشده و هر دو نها يزيربرنامه ديبه خر
  رفتار تأثير دارند. ني) بر وقوع ادهنش يزيبرنامه ر ديبه خر شيو گرا ديلذت خر ي(تفاوت فرد

ارشد خود، به تمايل به خريد مجدد آنلاين در  ينامه كارشناسانيدر پا ١٣٩٠درسال  يسياو نينوش
رويكرد كيفيت ارتباطات آنلاين پرداخت و دانشجويان  كننده باتجارت الكترونيك بين بنگاه و مصرف

هاي رمتغيو براي انجام تحقيق خود، تأثير  مطالعه خود انتخاب كرد يدانشگاه علامه طباطبائي را برا
 و انجام در شده ادراك مهارت و سايت، تخصصوب از قابليت استفاده سايت (شامل وب هايويژگي

 نسبت اعتمادي بي ينترنتي (شاملافروشنده هايويژگي شده)، ادراك شهرت و اعتبار و سفارشتكميل

نتايج  آنلاين بررسي كرد. مجدد وي خريدر آنلاين را بر ارتباطات كيفيت اينترنتي) و فروشنده رفتار به
حاصل شده با استفاده از تحليل همبستگي نشان داد كه هر چهار متغير مورد تحقيق داراي رابطه معنادار 
مثبت باكيفيت ارتباطات آنلاين بوده و به دنبال آن بر متغير وابسته قصد خريد مجدد آنلاين اثر دارند. از 

  اشد.بميمثبت معناداري با تمايل به خريد مجدد آنلاين  طرفي كيفيت ارتباطات آنلاين داراي رابطه

عوامل تأثير  يابي، با عنوان ارز١٣٩٢را در سال  يقيتحق يلقاسم غلامرضا تهراناو ابو يرابيم رضا ديوح
در كشور را انجام دادند. نتايج به دست  يآن ديخر يهاتأثير مولفه يبا هدف بررس يآن ديگذار بر رفتار خر

أثير ت يآن ديو رفتار خر ديو عزت نفس) بر قصد خر جانيكننده (همصرف اتيآمده نشان داد كه خصوص
تأثير مثبت و معنادار و قصد  يآن ديو خر ديبر قصد خر ديدانش محصول جد طورنيمثبت و معنادار و هم

  دارد. يتأثير مثبت و معنادار يآن ديبر رفتار خر ديخر

خريدار و  يگراييتأثير عوامل آن يبررس، با عنوان ١٣٩٣ اي را درمطالعه و نيكبخت خداداد ،يمشبك
 روشن آمده بدست نتايج ي انجام دادند.ا زنجيره يهاهدر فروشگا يبر خريد آن يعوامل درون فروشگاه

 در فوريت و بيروني عوامل عنوان به فروشگاه سايز ،فروشگاه طراحي ،وشگاهيفر ندرو محيط كه ساخت
 .ستا مؤثر آني خريد بر دروني عوامل عنوان به عمل از پيش تفكر فقدان و طلبي هيجان ،رفتار

در مطالعه با عنوان خريد آني: نقش عاطفه، تأثير اجتماعي و سلامت  ٢٠٠٨سيلورا و همكاران در سال 
ي با فقدان آنعقلايي خريدكه بخشنشان دادخريد آني پرداختند. نتايجاين عوامل برذهني، به بررسي تأثير

 صورت منفي در ارتباط است. عقلايي با سلامت ذهني بهخريد آنيگيري خريد در ارتباط است وتصميم

هاي مالي بر رفتار خريد آني پرداخت و در به بررسي نحوه تأثير وضعيت و روش ٢٠١٠در سال  لاي

ها را براي مطالعه خود انتخاب كرد. افرادي كه خريد آني پاييني داشتند دانشگاه هايودانشجاين پژوهش 
ها بالاتر است، ريزي خاصي براي وضعيت مالي خود داشتند. افرادي كه خريد آني در آنهاي برنامهدوره

كودكي خود تجربه بيان كردند كه پول راهي براي پاداش دادن به خودشان است كه اين را از دوران 
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ر مورد تر (فكر بيشتري د گراهاي اعتباري دارند و پولاند. افراد با خريد آني بالاتر تمايل به فعاليتكرده
  كنند) هستند.هاي مختلف پول ميجنبه

 نيآنلا ديبر خر نيفروشگاه آنلا ديتأثير عقااي را با عنوان مطالعه ٢٠١١در سال  ورهاگن و وندولن
 ذتكالا، ل تيجذابهاي رصورت داد و در پژوهش خود به بررسي متغي يكننده: مدل و كاربرد تجربمصرف

ها آن جينتا .پرداخت كنندهاحساسات مصرف ن،يآنلا يآن ديخر ن،يبردن، سبك ارتباطات فروشگاه آنلا
 يآن ديبر خر يريتأثير چشمگ نيكالا، لذت بردن و سبك ارتباطات فروشگاه آنلا تينشان داد كه جذاب

 شوند.يم ليكننده تعددارند و توسط احساسات مصرف نيآنلا

 ديخر كيدر تحر تيسا وب يهايژگيواي را با عنوان مطالعه ٢٠١٣در سال  و همكاران يل ونگي
داد كه  افراد نشان نيپژوهش ا جينتا .انجام دادند كنندهبر ادراكات مصرف يتجرب يبررس كي: نيآنلا يآن
 تيساعوامل وبو  هستند يآن ديبه خر كيتحر يديكل يهاكننده نييتع ،يتيخصش يهايژگيو
 هستند. نيآنلا يآن ديخر يبرا يمهم يهازساشيپ

 رنتنتيا از طريق يآن ديو تأثير تعهد بر خر نهيشيپ اي را با عنوانمطالعه ٢٠١٣ي در سال فيالت موئز
را  يآن دياز خدمت، تعهد، خر يخشنود ت،يوب سا ياهيژگيظاهر، و ش،يمايپي هاريو متغ انجام دادند

عوامل  تيسا وب يهايژگياز آن است كه و يپژوهش حاك نيا جينتا پژوهش خود انتخاب كردند. يبرا
 جهيو در نت تيبه سا ندهكنبه تعهد مصرف ياندهيكننده است كه به طور فزامصرف يدر خشنود يمهم

 شود.يمنجر م يآن ديبه خر

انجام  نترنتيا يآن ديبر رفتار خر يمرور را با عنوان يامطالعه ٢٠١٣و بكارت در سال  وگاناتاميمو
و  يشناختتيمرتبط با محصول و جمع ،يتيعوامل موقع ،يو خارج يداخل يهامحرك يهاريدادند و متغ

 عوامل مختلف يبندپژوهش منجر به طبقه نيا د.پژوهش خود انتخاب كردن يرا برا يآن ديو خر يفرهنگ
  چارچوب پژوهش شد. شتريو توسعه ب يآن ديمؤثر بر خر

  

 

 

 

 

 

 

  مدل مفهومي تاثير عوامل شخصيتي بر خريد هيجاني آنلاين از  بخش كيفي : ١شكل 

  روان رنجوري

 گشودگي

 گراييبرون

 هاي وبسايت ويزگي
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 ويژِگي توزيع  
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  روش تحقيق

قش فتن نگذار خريد هيجاني آنلاين با در نظر گررهاي تاثييراز اين پژوهش بررسي نقش متغهدف 
  از نظر هدف اكتشافي و از نظر روش انجام  پژوهشاين  باشد.مي عوامل شخصيتي مشتريان

وزيع است كه با ت آوري اطلاعات از ابزار پرسشنامه استفاده شدهباشد. جهت جمعپيمايشي مي –توصيفي 
باشد كه اين امر پايايي مي ٧نباخ پرسشنامه بالاي وريب آلفاي كرـص گرديد ضـها مشخاوليه پرسشنامه

ي آزمون روايي سوالات از اعتبار محتوا استفاده شد كه به اين منظور از نمايد. براپرسشنامه را تاييد مي
متخصصان، اساتيد دانشگاهي و كارشناسان خبره استفاده شده است. در اين مرحله پرسشنامه  هايرنظ

گرايي زيادي ميان نظرات اين متخصصان، تاييد شد و بدين ترتيب اطمينان حاصل گرديد كه با هم
 دهد كه پرسشنامهسنجد. مجموع اين نتايج نشان ميويژگي مورد نظر پژوهشگر را مي انپرسشنامه هم

وده رف در محدصمكالاي تند ندگانكنجامعه پژوهش حاضر مصرف باشد.داراي پايايي و روايي مناسبي مي
تبه رتوجه به اينكه در اين تحقيق از روش اكتشافي و معادلات ساختاري و  باشند. بااستان تهران مي

 نفر ٢٠٠بندي استفاده گرديده است لذا براي انجام تحقيق نياز به حجم نمونه بزرگي (حداقل به تعداد 
باشد، با متغير مي  ٦٠پرسشنامه اول تعداد هاي تحقيق در رنياز داريم). با توجه به اينكه تعداد متغي

  N<Q٥> ١٥ Q استفاده از محدوده:

آوري شوندگان توزيع و جمعبه همين تعداد نيز در بين پرسشنفر انتخاب و  ٣٨٤ها تعداد نمونه
  آوري شد. پرسشنامه جمع  ٤٠٠كه  گرديد

  هاتجزيه و تحليل داده

  :نتايج آماري در اين فصل و در دو بخش كيفي  و كمي ( توصيفي و استنباطي )آمده است

  آمار توصيفي

ها پرداخته شد كه اطلاعات عمومي پاسخ دهندگان ، به تجزيه و تحليل آنهاآوري دادهپس از جمع
  باشد:زير ميبه صورت 

درصد. از نظر وضعيت  ٦/٤٢شوند و زنان درصد نمونه را شامل مي ٤/٥٧مرد  مطابق نتايج پاسخگويان
 ٤/٣٧درصد مجرد هستند. از نظر سني  ٩/٣١درصد متاهل هستند و  ١/٦٨تاهل بيشتر پاسخگويان يعني 

سال سن دارند. از نظر ميزان  ٤٠رصد بيشتر از د ٦/٦٢سال سن دارند و  ٤٠درصد پاسخگويان كمتر از 
درصد تحصيلات فوق ديپلم  ٥/٧درصد داراي تحصيلات ديپلم و پايين تر هستند،  ٢/٢٦تحصيلات تعداد 

 درصد تحصيلات كارشناسي ارشد و دكترا دارند. ٩/٢٢درصد تحصيلات كارشناسي دارند و  ٤/٤٣دارند، 
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  تحليل كمي 

  شود:ئه مياقسمت استنباطي و اكتشافي ار در دو

 تحليل عاملي اكتشافي

هاي تحقيق براي شناسايي عوامل موثر و هاي اصلي دادهكشف ابعاد يا سازهبه منظور شناسايي و 
ريد خ اثرگذارهاي مولفهشناسايي ها در زمينه ها و نيز اولويت آنتبيين سهم واريانس توسط اين عامل

از روش تحليل عاملي اكتشافي استفاده شده است. قبل از انجام تحليل عاملي اكتشافي  آنلاين هيجاني
  :توان از تحليل عاملي استفاده نمودلذا ميدرصد است  ٨٨) حدود KMOگيري (ميانگين كفايت نمونه 

تمايل به خريد  و بارتلت جهت بررسي عامل پذيري پرسشنامه KMOهاي مقادير آزمون : ٢جدول 

  هيجاني آنلاين

 KMOمقدار 
  آزمون بارتلت

  سطح معني داري  ي دو تقريبيمقدار ت
٠٠١/٠  ١٩/٣٥٦٢  ٨٨/٠ <p 

ها شاخص ارزش دهد، معيار تعيين تعداد عاملهاي استخراج شده را نشان ميعاملتعداد  ٣جدول 

) ياشد بهترين ١هايي كه مقدار ويژه آن ها بيشتر از يك () معتقد است كه عامل١٣٧٦. دواس (ويژه است
  ها هستند.عامل

شده پرسشنامه  هاي استخراج شده، ارزش ويژه و ميزان واريانس استخراجتعداد عامل : ٣جدول 

  تمايل به خريد هيجاني آنلاين

  واريانس استخراج شده تجمعي %  واريانس استخراج شده %  ارزش ويژه  تعداد عوامل

٥١/٢٧  ٥١/٢٧  ٥٦/٢٢  ١  

٥٠  ٤٩/٢٢  ٤٤/١٨  ٢  

٩٨/٥٨  ٩٨/٨  ٣٦/٧  ٣  

٠٢/٦٤  ٠٤/٥  ١٣/٤  ٤  

اين نتيجه بدين معناست كه هستند.  ١عامل داراي مقدار ويژه بيشتر از  ٤دهد كه نتايج نشان مي

عامل بدست آمده  ٤است. گويه پرسشنامه شناسايي شده  ٨٦بنايي از مجموع  عامل يا بعد زير ٤تعداد 
ها را تبيين نمايند كه مقدار قابل قبولي است. عامل درصد واريانس تمامي شاخص ٠٢/٦٤توانند حدود مي

  درصد  ٤٩/٢٢ترين عامل بوده است، عامل دوم  درصد، مهم ٥١/٢٧اول با درصد واريانس استخراج شده 
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درصد واريانس كل را تبيين  ٠٤/٥و عامل چهارم  ٩٨/٨كند، عامل سوم واريانس كل را تبيين مي
  كند.مي

 PLSسازي معادلات ساختاري به روش حداقل مجذورات جزئي يا در بخش استنباطي آزمون مدل
  .ها استفاده شدبراي آزمون فرضيه

 آزمون مدل اصلي پژوهش 

يابي معادلات ساختاري به روش حداقل مجذورات مدل مفهومي پژوهش با استفاده از تكنيك مدل
در ادامه مدل پژوهش در حالت است.  Smart PLS) آزمون شد. نرم افزار مورد استفاده PLSجزئي (

بدين دليل  ) ارائه شده است.٢) و در حالت ضرايب استاندارد شده (شكل ٢داري يا مقدار تي (شكل معني
كه پرسشنامه تمايل به خريد هيجاني و مدل پژوهش اكتشافي و محقق ساخته بودند از تكنيك حداقل 

  براي آزمون مدل استفاده شد. PLSمجذورات جزئي يا همان 

  
  در حالت معني داري (مقدار تي) مدل معادلات ساختاري : ٢شكل 

 ٩٦/١دهد. چنانچه مقدار تي بزرگتر از داري نشان ميمعني ت مقدار تي يامدل را در حال ٢ شكل
رسي ). برp>٠٥/٠شود (درصد تاييد مي ٩٥اطمينان حداقل  شود بدين معناست كه رابطه آماري در سطح

شده است.  ٩٦/١دهد كه در چهار مسير در مدل مقادير تي بيشتر از مقادير تي بدست آمده نشان مي
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د شناسي و سازگاري بر تمايل به خريگرايي، وظيفهرنجوري، برونامل تاثير رواناين اساس چهار تاثير شبر
  شود.خريد هيجاني رد مي شود و تاثير گشودگي بر تمايل بههيجاني تاييد مي

  
  در حالت ضرايب استاندارد مدل معادلات ساختاري : ٣شكل 

ياري براي مقايسه استاندارد معدهد. ضرايب در حالت ضرايب استاندارد نشان ميمدل را  ٣شكل 
ها بر يكديگر رزرگتر به معناي تاثير بيشتر متغيها بر يكديگر هستند و ضرايب تاثير برشدت تاثير متغي

ها در رترين تاثيدهد كه قوياست. بررسي ضرايب مدل نشان مي ١تا  ٠است. دامنه ضريب استاندارد از 

و روان رنجوري بر  -٣١٦/٠مدل مربوط به تاثير سازگاري بر تمايل به خريد هيجاني آنلاين با ضريب 
  است.  ٣٠٨/٠تمايل به خريد هيجاني آنلاين با ضريب 

  بررسي برازش مدل 

  :هاي برازش مدل ارائه شده استشاخص ٤در جدول 

  هاي برازش مدلشاخص : ٤جدول 

  GOF شاخص كلي برازش  2Qاعتبار افزونگيشاخص   2Rتعيينشاخص ضريب   وابستهرمتغي

  ٥٢/٠  ٥٦/٠ ٨٨/٠ تمايل به خريد هيجاني آنلاين

قابل قبول و مورد تاييد دهد كه برازش مدل هاي برازش نشان از اين ميي شاخصدر مجموع بررس
ي براي اند پشتوانه مناسبها توانستهكلي تاييد كنيم. به بيان ديگر، دادهتوانيم مدل را به طوراست و مي

  مدل باشند و مدل در نمونه پژوهش نتيجه قابل قبولي داده است.
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  روابط مدلآزمون 

نتايج آزمون روابط مدل پژوهش گزارش شده است. در جدول مقدار ضريب مسير  ٧در جدول 
روابط و ) بدست آمده گزارش شده است. بررسي p-valueو سطح معني داري ( tاستاندارد شده، مقدار 

  ).p>٠٥/٠چهار رابطه از مجموع پنج رابطه در مدل تاييد شده است (دهد مدل مفهومي نشان مي

  و سطح معني داري tآزمون ضرايب مدل ساختاري: ضرايب استاندارد شده، مقدار  ٥جدول 

  نتيجه pمقدار   tمقدار    استاندارد شدهضريب   هارتاثي
 تاييد > ٠٠١/٠  ٢٩/٧ ٣٠٨/٠ خريد هيجاني آنلاينرنجوري بر تمايل به تاثير روان

  تاييد  > ٠٠١/٠  ١٠/٤  ١٧٤/٠ گرايي بر تمايل به خريد هيجاني آنلاينتاثير برون
  رد  ٤٦٤/٠  ٧٣٤/٠  ٠٢٨/٠ تاثير گشودگي بر تمايل به خريد هيجاني آنلاين

  تاييد  > ٠٠١/٠  ٢٨/٤  -١٧٩/٠ شناسي بر تمايل به خريد هيجاني آنلاينتاثير وظيفه
  تاييد  > ٠٠١/٠  ١٠/٩  -٣١٦/٠ تاثير سازگاري بر تمايل به خريد هيجاني آنلاين

  نتيجه گيري

 فات،يتخف و متيق ت،يسا وب يژگيو( ينترنتيا يابيبازار طيمح حاضر، قيتحق هايافتهي راساسب
 انگريب هافتهاي نيا. گذارديم ريتأث نترنتيا در انيمشتر يجانيه ديخر رفتار بر) عيتوز و محصولات يژگيو
 صورت هب بتوانند و گرفته قرار مناسب ينترنتيا طيمح در كنندگانمصرف كه يصورت در كه هستند نيا

 زا واقع در و نمود خواهند يجانيه صورت به نترنتيا قيطر از ديخر به اقدام ند،ينما استفاده آن از كارا
 نيا يبررس در تامل قابل نكته .كرد خواهند استفاده ديخر ابزار كي عنوان به ،ينترنتيا يجانيه ديخر

 يترنتنيا طيمح در يمشتر به بهتر خدمات هئارا به نسبت دهندگان پاسخ كه است ييبالا انتظار عامل،
  .دارند

 تيفيك از هاآن تيرضا كه كننديم انتخاب را يفروشگاه د،يخر يبرا انيمشتر عموماً :محصول يزگيو
 هليوس به آزمودن اي و كردن لمس به ازين ديخر يبرا كه يمحصولات. دينما حداكثر را نظرشان مورد
 ملموس ريغ و بودن ملموس لذا و رسنديم فروش به نترنتيا قيطر از كمتر دارند، مختلف يهاحس

 ايجايو( .رديگ قرار نظر مد محصولات يبرا ينترنتيا طيمح در ديبا كه است يمهم يهايژگيو بودن
 يهاشاخص نيترمهم دن،يچش و دنييبو صدا، دن،يد حس ،يكيزيف يبررس يهاشاخص). ٢٠٠٢،يسارات

 بر انيرمشت ازين به بسته آن، طيشرا و محصول نوع به توجه با زين محصول يگژيو. باشديم ريمتغ نيا
 ولاتمحص در كه ييهاتفاوت به توجه با دهندگان پاسخ اكثر و بوده گذارريتاث آنان يجانيه ديخر رفتار

 .اندداده نشان خود از مختلف يكالا به نسبت يمتفاوت يهاررفتا و داشته يگوناگون نظرات دارد وجود
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 ياوتمتف رفتار محصول به انيمشتر تيذهن به توجه با ييشنوا حس و يكيزيف يبررس چون هم يموارد
  .   داشت خواهد

 ورتص نيآنلا يجانيه ديخر بر يتيشخص يهايژگيو ريتاث يبررس هدف با حاضر قيتحق يطرف از
 زا گروه نيا. دارد گرانيد يبرا هم و فرد يبرا هم ديشد يهاامديپ يجانيه دارانيخر رفتار. است گرفته
 به يورشكستگ و يبدهكار يمال فيضع تيريمد و درآمد از شيب كردن خرج علت به كنندگانمصرف

 .كنند جاديا شانه خانواد يبرا هم و خودشان يبرا هم ياقتصاد مشكلات توانديم داشت، خواهد مراهه

 به توجه اب. دارد ريتاث نيآنلا يجانيه ديخر بر ييخوبه  رنجورروان ريمتغ كه داد نشان جينتا نيا بر وهلاع
 ،استرس يدارا د،يام نا و وسيما ،يعصب نگران، كه يافراد د،يرس جهينت نيا به توانيم هيفرض نيا

. كننديم دايپ سوق يجانيه ديخر سمت به شتريب هستند مزاج يدمدم و زده شتاب ر،يپذ بيآس ،يخجالت
 ديرخ رفتار يروبر تيشخص ريتاث مقاله در همكاران و شاهجهان توسط نيشيپ مطالعات طبق نيهمچن

  .كردند دييتا يآن ديخر بر ييگرابرون ريمتغ ريتاث ٢٠١٢ سال در يآن

 دچار را فرد موارد اغلب در و دارد يگررانيو يروان و ياجتماع ،ياقتصاد يهاجنبه يجانيه ديخر
 و برخوردارند نييپا نفس عزت از افراد نيا. كنديم اضطراب ،يافسردگ مانند يروان و يروح يهابحران

 رهيت فطر توانديم يجانيه ديخر نكهيا به توجه با. دارد هاآن يريگ ميتصم در ياديز ريتاث گرانيد نظر
  .است كنندهمصرف رفتار تار و
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