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 چکیده:

 خودما  محصووت  و دهندگان ارائه برای سریع و مهم فروش کانال یک به تبدیل آنلاین گروهی خرید

در  انیمختلو  متوتر یهوازهیوانگ یبررسوبه به طور کامل  انجام شده قا یتحقشده است، با این حال 

 مصرف هایانگیزه الگوی ن تحقیق طراحیبر همین اساس هدف ای .اندهنداشتتوجه  نیآنلا یگروه دیخر

تفسیری بووده اسوت. روش تحقیوق  -ساختاری مدلسازی از استفاده با آنلاین گروهی خرید برای کننده

آنلایون  گروهوی خرید برای کننده مصرف هایتوصیفی و نمونه آماری تحقیق در بخش شناسایی انگیزه

بنودی از در بخش دوم برای طراحی الگو و سطح گروهی بوده است. های خریدکاربر وبسایت 212شامل 

ها از دو پرستنامه بهوره گرفتوه شوده اسوت. آوری دادهبه منظور جمعده فرد خبره استفاده شده است. 

های خرید گروهی آنلاین و پرستنامه دوم به منظور طراحی الگو و پرستنامه اول برای شناسایی انگیزه

تفسیری بوده است. به منظور تجزیه و تحلیل اطلاعوا   -تاریساخ مدلسازیبندی بر اساس روش سطح

-برای شناسایی انگیزه tاز تحلیل عاملی و ضریب آلفای کرونباخ برای بررسی روایی پرستنامه، از آزمون 

سوازی از مودل کننوده مصورف هایانگیزه الگوی های کاربران برای خرید گروهی آنلاین و برای طراحی

اده شده است. نتایج در بخش شناسایی نتان داد که از مجموع شوانزده عامول تفسیری استف -ساختاری
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آنلایون  گروهوی خریود بورای کننوده مصورف هایمستخرج از ادبیا  تحقیق، ده عامل به عنوان انگیزه

تفسیری نتان داد که کیفیوت وبسوایت  -سازی ساختاریگردند. همچنین نتایج روش مدلمحسوب می

گوردد. انگیوزه خودشوکوفایی نیوز در ته و به عنوان اساس سیستم محسوب مویدر سطح هفتم قرار گرف

 باشد. های خرید گروهی آنلاین میسطح اول به عنوان تأثیرپذیرترین انگیزه در بین کاربران وبسایت

 یریتفس -یساختار یمدلساز ،نینلاآ یگروه دیخر، مصرف کننده هایزهیانگ :کلیدی گانواژ

 مقدمه -1

 ارائوه برای سریع و مهم فروش کانال یک به تبدیل آنلاین گروهی خرید گذشته، دهه در

 نیوآنلا دیوخرهوای تیوبسا .(2412، 1تبدیل شده است )چانگ فروشی خرده دهندگان

و توسو  مصورف کننودگان در سراسور  هشود یکتورها راه انوداز از یاریدر بس یگروه

 ریوگوزارش اخ  .(2412، 2ائو)ژیشده است رفتهیپذ ،ییایآس یدر کتورها ژهیجهان، به و

 دیدهد که تعداد کاربران در بازار خری( نتان م2410) نیتوس  مرکز اطلاعا  شبکه چ

 رانیمد است. دهینفر رس ونیلیم 22/124به  2412سال  انیتا پا نیدر چ یگروه نیآنلا

بسویاری از در  یگروهو نیوآنلا دیومتوجوه رونود رو بوه رشود خر یتجار یهاتیوب سا

وب  با ایجوادرقابت . اندکرده جادیمتابه را ا تیاند و هزاران وب ساشده جهان کتورهای

 دیوخر تیکه چنود وب سوا یدر حال شده است. دیصنعت تتد نیمتابه در ا هاییتسا

بوازار  نیواز آنها شکست خوورده و از ا یادیاند، تعداد زدر بازار موفق بوده یگروه نیآنلا

 24از  شیبو یگروهو نیوآنلا دیخر هایتیوب ساست نرخ شک جهیدر نت. خارج شده اند

موجوود و جوذب مصورف  دارانیوحفوظ خر یچگوونگ بر همین اساس نیوزدرصد است. 

. گورددمحسووب موی یگروه نیآنلا دیفروشندگان خر یاول برا تیکنندگان بالقوه، اولو

 نیوا تحقق یبرا یابیمربوط به بازار یهایمصرف کننده و ارائه استراتژ یازهایشناخت ن

، 3)دل افوروز و همکواران ذکر شوده اسوت یتجار تیموفق دیبه عنوان کل تهیها هم ازین

2442 .)  

                                                           
1 . Chang 
2 . Xiao 
3 . Delafrooz et al. 
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 قوا یرا بوه خوود جلوب کورده و تحق محققوانتوجوه  نیآنلا یگروه دیرونق خر

انجام  ریاخ یدر سال ها نیآنلا یگروه دیدرک رفتار مصرف کننده در خر یبرا یمتعدد

حوال،  نیبا ا(. 2410، 3؛ وانگ و چو2412، 2شی و لیائو؛ 2410، 1)لیم و تینگشده است

-یمو یو اجتمواع یروانتناخت ک،یچگونه عوامل تکنولوژ نکهیا یموارد به بررس نیاکثر ا

، 0)چوی و همکواران بگذارنود ریمجودد تواث دیوخر ایومصرف کننده  دیخر یتوانند بر رو

واقعا    بررسی نتده کهدر این تحقیقا ؛اندمتمرکز شده (2410، 2؛ سو و همکاران2412

اکثور مطالعوا   ن،یوعولاوه بور ا خواهند.خرید آنلاین گروهی چه چیزی میاز  انیمتتر

 (TAM) یفناور رشیمدل پذ رینظفناوری اطلاعا   یسنت رشیپذ یهاهینظر زعمدتا ا

؛ وانوگ و 2410اند )لیم و تیانگ، نموده( استفاده TPBشده ) یزیرفتار برنامه ر هینظر و

 (. 2410چو، 

در  انیمختلو  متوتر یهوازهیوانگ یبررسوبه به طور کامل  انجام شده قا یتحق

. بوا در نظور گورفتن تمرکوز انودهنداشوتتوجوه کاربر یک  دگاهیاز د یگروه نیآنلا دیخر

 ی،کویفروشوندگان الکترون ی، بورا"محور یمتتر"کسب و کار  یها یبر استراتژ ندهیفزا

)دل افوروز  مهم استخرید آنلاین گروهی ر بر رفتار عوامل موث ژهیبه وو  انیهدف متتر

کوچوک بوا منوابع  یشورکت هوا یگروه دیخر یهاتیاکثر وب سا(. 2442و همکاران، 

 14درصود بوه  24 ها در چنود سوال گذشوته ازاین شرکتسود  هیمحدود هستند. حاش

 ن،یبنوابرا. اندافتهی شیافزانیز ها  تیکه تعداد وب سا ی، در حالیافته استدرصد کاهش 

 زهیومودل انگ کیتوسعه  .ستین یفمصرف کننده کا یازهاین ایها زهیدرک انگ یبه سادگ

کمک کند که کودام  یگروه نیآنلا دیخر یهاتیساتواند به وب یمتفسیری  -ساختاری

 یکند که بوه طوور مو ثریبه آنها کمک م جهیمهم است، در نت اریو بس یها ضرورزهیانگ

 یمو یمدل سلسله مراتب نیرا توسعه دهند. چن اهزهیانگ نیمهمتر متمرکز بر یراهبردها

                                                           
1 . Lim and Ting 
2 . Shi and Liao 
3 . Wang and Chou 
4 . Che et al. 
5 . Hsu et al. 
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محصوت  و  دیدرک کنند که چگونه با قایکمک کند تا دق یکیالکترون ابانیتواند به بازار

 (.2412)ژیائو،  خدما  خود را ارائه دهند

ای که محقق را به انجام ایون تحقیوق سووق داده، با توجه به مباحث فوق، مسئله

های مختلو  خریود ه این موضوع بوده است که در حال حاضر در کتور، وبسایتتوجه ب

باشوند. از طرفوی ایون اندازی شده که بیتتر اینها دارای منوابع موالی محودودی مویراه

گردند کوه بورای اداموه حیوا  آنهوا ها منبع مهمی برای کارآفرینی محسوب میوبسایت

گردد تا این وبسایت ادامه حیا  دهند. در بایستی تمهیدا  تزم اندیتیده شده و کمک 

بندی و ایجاد روابو  بوین های خرید آنلاین گروهی و سطحاین چارچوب شناخت، انگیزه

ها تلقی گردد. بر همین اساس نیوز تواند اولین گام در بهبود وضعیت این وبسایتآنها می

بوا  نیونلاآ یوهگر دیخر یمصرف کننده برا هایزهیانگ یالگو یطراحهدف این تحقیق 

 باشد. ی میریتفس -یساختار یاستفاده از مدلساز

 ادبیات تحقیق -2

 در چتومگیری رشود بوه منجور که است الکترونیک تجار  نوعی 1آنلاین گروهی خرید

 در محصووت  دادن قورار طریق از فروشندگان،. است شده آنلاین کنندگان مصرف میان

در قیموت محصووت  و خودما   را یتووجه قابول هایتخفی  گروهی، خرید هایسایت

 احسواس باعث ایجاد خود، نوبه به این کار،. کنندمی فراهم محدود زمان مد  خود برای

 کننودگانمصورف محصوت  و خدما  پیتنهاد شده در میوان برای خرید فوری هیجان

 طوور بوه آنلایون کننودگانمصرف آنلاین، گروهی خرید در شرکت برای. شودمی آنلاین

هوای ارائوه شوده در وارد معامله شوده و از تخفیو  تا دهندمی تتکیل را گروه یک موثر

 تجوار  فورم ایون. هوای تخفیو  گروهوی بهوره گیرنودمحصوت  و خودما  در سوایت

-موی ایجواد ارزش آنلاین گروهی خرید معاملا  در درگیر طرفین همه برای الکترونیک

 فروشوندگان کننود؛ خریوداری خفیو ت بوا را محصوت  توانندمی کنندگانمصرف  کند؛

                                                           
1- Online group buying 
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 گروهوی خریود هوایسوایت اپراتورهای و آورند؛ دست به را فوری متتری یک توانندمی

 معواملا  فوروش هوایاز کمیسیون برخی یا و خدما  هزینه دریافت از توانندمی آنلاین

( اعتقاد دارند که خریود گروهوی 2412(. چن و همکاران)2412، 1سود ببرند )لیم موفق،

 از زیوادی در آن تعوداد که دارد اشاره جمعی یا اجتماعی آنلاین خرید از نوعی آنلاین به

دهند؛ در چنوین یک معامله یا خرید را نتان می در شرکت برای خود موافقت خریداران

های خیلی پایین)کواهش یافتوه( با قیمت را خدما  اقلام یا توان محصوت شرایطی می

 جدیود پوارادایم یک دهنده خرید گروهی آنلاین نتان کار و کسب خریداری نمود. مدل

 بوا را خودما  یوا محصوول توانندمی کنندگان مصرف آن در که است الکترونیک تجار 

 خوود متوتری پایگاه توانند می فروشندگان آورند، همچنین دست به پایین بسیار قیمت

 خریود هوای(. روش2241، 2دهنود )شوی و لیوائو ارتقوا را خوود فروش و داده افزایش را

های است، اما اینترنت با از بین بردن محدودیت داشته وجود زیادی سالهای برای گروهی

خرید گروهی سنتی، خرید گروهی را بیش از گذشته عملی و کاربردی کرده است )آنانود 

 (. 2443، 3و آرون

اسوت  متفواو  مختل  موارد سنتی در الکترونیک تجار  خرید گروهی آنلاین از

خریود گروهوی  الکترونیوک سونتی، تجار  با مقایسه در (. اول،2412، 0)چن و همکاران

هوای (. کوار 2413، 2است )وانگ و همکاران متمرکز تجربی محصوت  بر عمدتا آنلاین

 محصووتتی هواهتل و سرگرمی به مربوط های تخفی کار  ها،رستوران تخفی  گروهی

های تخفیو  گروهوی اند. دوم وبسایتشده اریخرید گروهی آنلاین خرید در که هستند

 قودر  توا سوازد می قادر را خریداران و گیرند می کار به را تخفی  تجاری مدل معموت

 کننود. در خریوداری تورپایین قیمت با را محصوت  بتوانند تا داده افزایش خود را خرید

                                                           
1 . Lim 
2 . Shi & Liao 
3 . Anand and Aron 
4 . Chen et al. 
5 . Wang et al. 
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 دارای آنلایون خریود گروهوی معاملوه الکترونیوک سونتی، تجوار  بوا مقایسه در نهایت،

 (. 2412است )ژیائو،  شده خریداری محصوت  یا خدما  برای زمانی محدودیت

 مودل ایون مختل  نیز به محققان جهان، سراسر خرید گروهی آنلاین در رونق با

 بوه شوده انجوام مطالعوا  از زیوادی تعوداد. اندکرده توجه الکترونیک کار و کسب جدید

 گذارد، تاثیر مجدد خرید قصد یا کننده مصرف خرید ویر بر تواندمی که عواملی بررسی

 بررسی به مطالعا  از دسته اولین. شودمی تقسیم دسته سه به عموما اند کهتوجه نموده

انود. در ایون توجوه نمووده کننوده خرید گروهی آنلاین مصرف رفتار موثر در فنی عوامل

سیسوتمهای  موفقیت مدل و TAMهای پذیرش تکنولوژی نظیر تحقیقا  بیتتر از مدل

 اسوتفاده درک شوده، بهره گرفته شده و عواملی مانند سهولت 1لیناطلاعاتی دلون و مک

در ایون مطالعوا  موورد بررسوی قورار گرفتوه  سایت وب کیفیت و سودمندی درک شده

( و وانوگ و 2410تووان بوه تحقیقوا  هوو و همکواران)است. از جمله این مطالعا  موی

هایی مانند نظریوه اساس الگوهای و نظریه بر مطالعا  دوم د. دسته( اشاره نمو2410چو)

 ریوزی شوده، سورمایه اجتمواعی و مقایسوه اجتمواعی، عوامولاقدام مستدل، رفتاربرنامه

انود. از روانتناختی نظیر اعتماد، تعهد و تعاملا  اجتمواعی را بررسوی کورده و اجتماعی

( 2413( و چنوگ و هوانوگ)2412ن)توان به تحقیقا  چن و شوجمله این مطالعا  می

 شوده، درک در قیموت عودالت ماننود معاملا  با مرتب  عوامل اشاره کرد. دسته سوم بر

هوای رضوایت بور اسواس نظریوه و قبلی خرید تجربه اینترنتی، تبلیغا  متارکت، میزان

  اند. از جمله این مطالعوابرابری، هزینه مبادله اقتصادی و هویت اجتماعی تمرکز نموده

 ( اشاره کرد. 2412( و شیائو و چائو)2412توان به تحقیقا  لیم)می

کننوده در با وجود مطالعا  مختلفی که از منظر نظری در توضویح رفتوار مصورف

کننده در خریود های مصرفخرید گروهی آنلاین انجام شده، از دیدگاهی جامع به انگیزه

 انودبه این مسئله پرداختوه مطالعا  اغلب این، بر گروهی آنلاین توجه نتده است. علاوه

 به توجه با بگذارند، گروهی تأثیر آنلاین خریداران بر توانند می مختل  عوامل چگونه که

                                                           
1- DeLone & McLean 
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عوامول مووثر  از غیور به که است این مهم خرید گروهی آنلاین، رقابت شد  و محبوبیت

 مسویرهای نیازهوا، محتوای و شناسایی خرید گروهی آنلاین توس  متتریان، در پذیرش

نیازها نیز متخص گردد. به عبارتی متخص شود که چه رابطه درونوی بوین ایون  تحقق

بندی مطالعوا  عوامل برای دستیابی به خرید گروهی آنلاین وجود دارد. بر مبنای دسته

آنلایون را بوه صوور   گروهوی خریود برای کننده مصرف هایتوان انگیزهانجام شده، می

 ( متخص نمود.1جدول)

 آنلاین به همراه تعریف گروهی خرید برای کننده مصرف های(: انگیزه1ل)جدو

 محقق تعری  انگیزه خرید گروهی

 انتخاب بهینه

 کننودگان بورایمصورف انگیوزه بوه انتخاب بهینوه

 مناسوب بورای و انتخاب محصول ایمون و جستجو

 دارد.  اشاره خود نیازهای

 2412ژیائو، 

 راحتی

 مصوورف توولاش و مووانز ادراک بووه راحتووی اشوواره

 خودما  از اسوتفاده یوا خریود به مربوط کنندگان

 دارد.

سیدرز و 

 2444، 1همکاران

 مطلوبیت اقتصادی

 کننوده مصورف پرداخوت شوده پولی هزینه کل به

 شوده اشواره خریوداری خدما  یا برای محصوت 

 دارد. 

، 2چانگ و همکاران

 2414، 2همکاران

 سرگرمی
 راحتی ،بازی طریق از آرامش و سرگرمی معنای به

 است. شناسیزیبایی لذ  و

، 3کالدر و همکاران

2442 

 جستجوی اطلاعا 
/  محصووت  بوه مربوط اطلاعا  جستجو انگیزه به

 دارد.  اشاره کنندگان تامین/  خدما 

، 0کرسپو و بوسکه

2414 

 بازاریابی ارتباطی

 بورای فرد یا شرکت یک استفاده مورد استراتژی به

 مختلوو  انووواع طریووق از هوودف بووازار بووه رسوویدن

 دارد. اشاره ارتباطا 

 2412ژیائو، 

                                                           
1 . Seiders et al. 
2 . Chang et al. 
3 . Calder et al. 
4 . Crespo and Bosque 
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 محرک آنی آنلاین

/  محصوووت  خریوود بوورای شووخص ناخودآگوواه بووه

 یا و کند می اشاره قبلی ریزی برنامه بدون خدما 

 هوایخریود یوادآوری بورای هایی نتانه از استفاده

 مورد نظر که از ذهن فرد گذشته است.  

، 1هوانگ و کو

2412 

ستفاده ا سهولت

 درک شده

کووردن محوول  پیوودا بووه سوواده و راحووت بووودن

 در اطلاعوا  حرکوت و جسوتجو محصول/خدما ،

 سایت اشاره دارد.  وب

، 2آواد و راگوسکی

2442 

سودمندی درک 

 شده

بوا  کوه اعتقواد دارد یک فرد که است معنی این به

 اثربختی گروهی، خرید های سایت وب در تجار 

 داد خواهد افزایش را خود خرید

 2440، 3شی

 ادراک از محصول
مجموعووه و کیفیووت  از متووتریان درک معنووی بووه

 سایت خرید گروهی آنلاین است. وب محصوت 

، 0جارونپا و تود

1220 

 مزیت نسبی

 را مزایوایی خرید گروهی آنلاین که است ای درجه

 معموولی آنلاین خرید مانند هاروش سایر به نسبت

 دهد. می نتان آفلاین خرید و

 2412ژیائو، 

نیازهای 

 خودشکوفایی

 مربوط به خودهدایتی و دستیابی به موفقیت است. 
 2412ژیائو، 

 تحریک حسی
و یووادگیری در افووراد در مووورد  نوووآوری بووه تمایوول

   دهد.می نتان روندهای جدید را

چانگ و همکاران، 

2414 

 اجتماعی شدن

 مصورف و خریود از بوردن لوذ  اجتماعی شدن به

 بوا ارتبواط برقوراری و خانواده و دوستان با گروهی

 دارد.  اشاره دیگران

، 2آرنولد و رینولدز

2443 

 رضایت کاربر

 تجربوه بوه نسوبت متتری روانتناختی واکنش به

 و انتظوار موورد عملکورد بوا مقایسوه در خود قبلی

 دارد.  اشاره شده درک

اندرسون و 

، 0سریناواسان

2443 

                                                           
1 . Huang and Kuo 
2 . Awad and Ragowsky 
3 . Shih 
4 . Jarvenpaa and Todd 
5 . Arnold and Reynolds 
6 . Anderson and Srinivasan 
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 کیفیت وبسایت

 یا وب بر مبتنی اطلاعاتی هایمسیست کیفی اندازه

 موی ارائوه سوایت وب یک توس  که است خدماتی

 شود.

 1سای و همکاران

 

علاوه بر مطالعا  خارجی فوق، برخی مطالعا  داخلی نیز در موورد انگیوزه هوای 

( بوه تودوین 1322مصرف کننده انجام یافته است که از آن جمله اسداللهی و همکاران )

ایون پوژوهش در چوارچوب نلاین در بازار ایوران پرداختوه انود. مدل قصد خرید مجدد آ

الگوواره فلسفی تفسیری، رویکرد استقرایی، روش کیفوی و تکنیوک تحلیول مضومون بوا 

پس از تجزیه و تحلیول نهوایی،  این تحقیقدر . استفاده از ابزار مصاحبه انجام شده است

نود: روان اهبنودی شود مضمون های پایه در قالب چهار مضمون سوازمان دهنوده دسوته

شناختی، فناوران، سوازمانی و متوتری. از میوان ایون چهوار مضومون، مبحوث فنواوری 

بیتترین میزان تأکید را داشته است و مباحث سازمانی، متتری موداری و مباحوث روان 

شناختی در رتبه های بعدی قرار دارند که می تواند با همین میزان اهمیت موورد توجوه 

 .دنار  الکترونیک قرار گیرمدیران حوزه تج

( به توسعه الگوی اجتماعی رفتار خرید مجدد آنلاین بوا 1322رهنما و همکاران )

حلیول داده هوا در نظر گرفتن نقش عوامل پیش از خرید و پس از خرید پرداختوه انود. ت

نتان داد که شهر  برند، طراحی وب سایت، حریم خصوصی/امنیت، خودما  متوتری، 

نافع برند، تحویل کات، گوارانتی از طریوق اعتمواد برنود و قصود خریود سفارشی سازی، م

 .مجدد متتریان تأثیر مثبت دارند

( در تحقیقی به ارائوه الگووی مفهوومی 1322پور اسداللهی، سعیدنیا و علی پور )

برای تبین بازاریابی کمیابی با تا کید بر اصالت برند در رفتار خرید آنلاین پرداختوه انود. 

در این پژوهش شناسایی عوامل اثرگذار بور مفهووم بازاریوابی کمیوابی بوا  ینقهدف محق

پوژوهش دارای رویکوردی بنیوادی بووده و از ایون تاکید بر نقش اصالت برند موی باشود. 

                                                           
1 . Tsai et al. 
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است. به این ترتیب که در بخش کیفی از استراتژی نظریوه  شدهرویکرد آمیخته استفاده 

وری، انتخابی به منظور دستیابی به مدل الگوی داده بنیاد و متتمل بر کدگذاری باز، مح

پژوهش بهره برده شده است. در بخش کمی از روش توصیفی پیمایتوی و بورای آزموون 

مدل پیتنهادی از نرم افزار پی ال اس استفاده شده است که نتایج پژوهش در قالب یک 

 .شده استبعد فرعی ارائه  33بعد اصلی و  2مدل تایید شده و برازش یافته، شامل 

( در تحقیق به بررسی تواثیر باورهوای مصورف 1320اکبری، نوع پسند و امیری )

نتوایج پوژوهش نتوان موی کنندگان بر رفتار خرید آن ها در محی  آنلاین پرداخته اند. 

دهد که جذابیت کات، تاثیری متقارن بر هور دو هیجوان هوای مثبوت و منفوی داشوته و 

بر این هیجان های نداشته است. بوا توجوه بوه باورهوای سهولت استفاده، تاثیر معناداری 

لذ  بخش بودن تاثیر معناداری بر هیجان های مثبوت  "دلگرمی در نتیجه ی بازاریابی"

و منفی داشته؛ اما تاثیر معناداری لذ  بخش بودن و سبک برقوراری ارتبواط توسو  وب 

معنوادار لوذ  بوردن سایت بر هیجان های مثبت و منفی نداشته است. نتوایج بوه تواثیر 

هنگام جستجو بر تتویق به خرید و تاثیر معنادار تتویق به خرید بر خرید ناگهانی اشاره 

دارد؛ بنابراین برای تحریک خرید، فروشندگان آنلاین بایود یوک سوایت آرام، دوسوتانه و 

تفریحی را با چینتی جذاب ایجاد کنند. بر همین اساس فراهم کردن لذ  در زمانی کوه 

 .یان در حال جستجو هستند موجب تقویت خرید ناگهانی می شودمتتر

به بررسی انگیزه های خرید اینترنتوی افوراد از ( 1324اسماعیل پور و گلدوزیان )

نتان می دهود کوه تحقیق آنها نتایج پرداخته اند.  دو دیدگاه فایده طلبانه و لذ  جویانه

لذ  جویانه قرار دارد که انگیزه فایده  خرید آنلاین تحت تاثیر انگیزه های فایده طلبانه و

طلبانه محرک قوی تری در خرید آنلاین افراد است و تاثیر بیتتری بر قصود جسوتجو و 

قصد خرید آنلاین دارد، در حالی که تاثیر انگیزه لذ  جویانه بر قصد خرید غیر مسوتقیم 

در جامعوه است و از طریق تاثیرگذاری بر قصد جستجو به قصد خرید منجور موی شوود. 

صورفه جوویی در "خریداران اینترنتی تهران انگیزه فایده طلبانه به ترتیوب تحوت تواثیر 

 .قرار دارد "ماجراجویی/کاوش"و انگیزه لذ  جویانه تحت تاثیر  "راحتی"و  "هزینه
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 روش تحقیق -3

تحلیلوی  -این تحقیق از منظر هدف تحقیق، کاربردی و بر اساس روش تحقیق توصویفی

ها از دو پرستنامه استفاده شده اسوت. آوری دادهین تحقیق به منظور جمعباشد. در امی

( تنظیم شده 1های خرید گروهی آنلاین بر اساس جدول)پرستنامه اول بر اساس انگیزه

کنندگان از خرید گروهوی آنلایون بووده اسوت. های مصرفو هدف از آن شناسایی انگیزه

-های شناسوایی شوده مصورفر آن انگیزهبوده و د ISMپرستنامه دوم، بر اساس روش 

شوده و مقایسوا  دو بوه دوی  ISMکنندگان از خرید گروهی آنلایون وارد پرستونامه 

بندی انجام شده است. روایی پرستنامه اول بر اساس روایی سوازه و ها جهت سطحانگیزه

( تعیین شده است. جامعوه 2پایایی آن بر اساس ضریب آلفای کرونباخ به صور  جدول)

کننودگان، کلیوه کواربران هوای خریود مصورفآماری تحقیق در بخش شناسوایی انگیوزه

های خرید گروهی بوده است. برای دستیابی به نمونه آماری در این بخش، ابتودا وبسایت

های خرید گروهوی شناسوایی شوده و از های فروش داخلی، وبسایتبا جستجو در سایت

هوا و ارسوال ایمیول، ق بوه ایون وبسوایتهوای اجتمواعی متعلوهوای شوبکهطریق کانال

ها قرار داده شده است. در مجمووع های تحقیق در اختیار کاربران این وبسایتپرستنامه

پرستونامه بوه  212های زموانی متفواو ، تعوداد های مختل  در دورهبر اساس پیگیری

-صور  کامل و صحیح برگتت داده شده است. در بخش دوم پوس از شناسوایی انگیوزه

 کننوده مصورف هوایانگیوزه الگوی ای خرید گروهی، از ده فرد خبره در جهت طراحیه

تفسیری بهره گرفتوه شوده  -ساختاری مدلسازی از استفاده با آنلاین گروهی خرید برای

است. از مجموع این ده خبره، چهار نفر استاد دانتگاه بوا درجوه اسوتادیاری و آشونا بوه 

اند. سه نفور کارشوناس فنواوری اطلاعوا  و روهی بودهمباحث بازاریابی آنلاین و خرید گ

اند و سه نفر نیز مسئول ارتباط با متوتریان در فعال در فروش و بازاریابی دیجیتال بوده 

 اند. های خرید گروهی بودهها و کانالوبسایت

ها در ایون تحقیوق، بورای بررسوی روایوی سوازه از به منظور تجزیه و تحلیل داده

، آزمون بارتلت و واریانس تبیوین KMOبر اساس بارهای عاملی، شاخص تحلیل عاملی 
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و بورای   tهوای کواربران از خریود گروهوی آنلایون از آزموون شده، برای شناسایی انگیزه

سوازی آنلایون از مودل گروهوی خریود بورای کننوده مصورف هوایانگیزه الگوی طراحی

 تفسیری استفاده شده است.  -ساختاری

 1220 سوال در 2وارفیلود توسو  ابتودا (1ISMتفسویری) -یسازی ساختارمدل

خبوره و  گوروه یوک در کننده شرکت افراد قضاو  پایه بر روش این. است شده پیتنهاد

 روابو  شناسایی برای موثر روش یک ISM(. 2412، 3گیر است )گان و همکارانتصمیم

؛ لووترا و 2241، 0اسوت )ابوزینوب و همکواران پیچیوده سیسوتم یک مختل  اجزاء میان

 توان به صور  زیر بیان نمود. را می ISMهای روش (. گام2410، 2همکاران

 موی شناسوایی بحث مورد مسئله یا متکل به مربوط در این گام، متغیرهای گام اول: -

 شوند.

هوای شناسوایی شوده در گوام اول، در این مرحله رابطوه دو بوه دوی متغیور گام دوم: -

شوود. بورای تعیوین رابطوه دو بوه دوی خودتعاملی ایجاد می تعیین و ماتریس ساختاری

توان از نظرا  خبرگان استفاده نمود. در این تحقیق همانگونه که گفتوه شود ها میمتغیر

، Vبا استفاده از حوروف  jو  iاز هفت فرد خبره استفاده شده است. رابطه بین دو متغیر 

A ،X  وO شود. تعیین میV  متغیر به این معنی است کهi  منجر به متغیرj شوود. می

A  به این معنی است که متغیرj  منجر به متغیرi شود. میX  به معنی ارتباط دو طرفوه

 باشد. می jو  iبه معنی عدم ارتباط بین دو متغیر  Oاست.  jو  iبین 

ایجاد و توسعه یک ماتریس دستیابی؛ با توجه به اینکه مواتریس سواختاری  گام سوم: -

دهد. ماتریس دستیابی نه تنها رواب  ها را نتان میاملی رواب  مستقیم بین متغیرخودتع

دهد. برای ایجاد و توسعه ها را  نیز نتان میمستقیم، بلکه رواب  غیر مستقیم بین متغیر

                                                           
1- Interpretive structural model 
2- Warfield 
3 . Gan et al. 
4 . Abuzeinab et al. 
5 . Luthra et al. 
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شود. در مرحله اول، ماتریس ساختاری خودتعواملی، ماتریس دستیابی دو مرحله طی می

شوود )شون باینری از طریق قوانین زیر تبدیل می 1و  4ولیه و به یک ماتریس دستیابی ا

 (. 2410، 1و همکاران

 ( اگر خانهi  وj در ماتریس ساختاری خودتعاملی )V ( بگیرد، آنگاه خانوهi  وj )

 ( صفر خواهد شد. iو  jو خانه  ) 1در ماتریس دستیابی 

 ( اگر خانهi  وj در ماتریس ساختاری خودتعاملی )A بگیرد، آن( گاه خانوهi  وj )

 خواهد شد.  1( iو  jو خانه  ) 4در ماتریس دستیابی 

 ( اگر خانهi  وj در ماتریس ساختاری خودتعاملی )X ( بگیرد، آنگاه خانوهi  وj )

 خواهد شد.  1( iو  jو خانه  ) 1در ماتریس دستیابی 

 ( اگر خانهi  وj در ماتریس ساختاری خودتعاملی )O ( بگیرد، آنگاه خانوهi  وj )

 خواهد شد.  4( نیز iو  jو خانه  ) 4در ماتریس دستیابی 

در مرحله دوم نیز، برای نتان دادن رواب  غیر مستقیم، ابتودا مواتریس اولیوه بوا 

اندازه جمع شده و بعد از آن، مواتریس بدسوت آموده بوا اسوتفاده از یک ماتریس یکه هم

ار برسد. رواب  غیر مستقیم بوه ایون شود تا به حالت پایدقاعده بولین به توان رسانده می

هوم  Cبه  Aگردد، پس می Cمنجر به  Bشود، و می Bمنجر به  Aمعنی است که اگر 

( مواتریس دسوتیابی نهوایی بوا در 2410منجر خواهد شد. بر اساس کار شن و همکاران)

شوود. در ایون رابطوه ( محاسوبه موی1نظر گرفتن مباحث گفته شده به صوور  رابطوه )

f
R  مقدار درایه در ماتریس دستیابی نهوایی و

i
R مقودار درایوه در مواتریس دسوتیابی

 باشد.اولیه می

11   (1رابطه)   KRRR k

i

k

if
,     

شوود. بندی برای شناسایی سطوح مختل  مدل انجام مویدر نهایت سطح گام چهارم: -

 مجموعوه پایوه بنودی بورسطح دی شده از متغیرهای تحقیق،بنسطح ساختار ایجاد برای

                                                           
1 . Shen et al. 
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یوک  دسوتیابی مجموعوه. گیردمتترک انجام می مجموعه و پیتنیاز مجموعه دستیابی،

این متغیور منجور بوه آنهوا  است ممکن که است دیگری متغیرهای و متغیر شامل متغیر

 ممکون اشد کوهبمی دیگری متغیرهای و متغیر شامل یک متغیر پیتنیاز شود. مجموعه

هوا در اشتراک متغیر است آن متغیرها منتهی به این متغیر بتوند. مجموعه متترک نیز

هوای موجوود در سوطر هور متغیور مواتریس 1باشد. دو مجموعه دستیابی و پیتنیاز می

هوای موجوود در سوتون هور متغیور 1دستیابی نهایی، نتان دهنده مجموعه دستیابی و 

باشوند )گوان و همکواران، دهنوده مجموعوه پیتونیاز موی ماتریس دستیابی نهایی نتان

2412 .) 

بندی، نموداری به منظور دستیابی به یک در این گام بر اساس نتایج سطح گام پنجم: -

 منظووور ابتوودا متغیرهووا، برحسووب سووطح آنهوووا بوه همینشود. به مدل ترسیم می

تووان از روابو  . برای رسمم نمودار مویشوووندبووه پاییوون تنظیووم می باتترتیووب از 

هوای در نموودار از روی ها و جهت پیکانپوشی نمود. رواب  بین متغیرغیرمستقیم چتم

 (.   1320گردد)قنبری و صفایی شکیب، ماتریس نهایی متخص می

 های پژوهشیافته -0

عواملی، ابتدا به منظور بررسی روایی و پایایی تحقیق از تحلیل عاملی بر اسواس بارهوای 

KMO آزمون بارتلت، واریانس تبیین شده و ضریب آلفای کرونباخ بهوره گرفتوه شوده ،

نتان دهنوده ارتبواط مناسوب سوازه بوا معورف  2/4است. مقدار بارهای عاملی بزرگتر از 

ضعی  ارزیابی شوده و از تحلیول بایود  2/4باشد. بارهای عاملی کمتر از متناظر خود می

تووان گیری بوده و مینتان دهنده کفایت نمونه 2/4قل حدا KMOحذف شوند. مقدار 

ساختار عاملی را بر اساس نمونه مورد مطالعه شناسایی نمود. آزمون بارتلت برای بررسوی 

گیرد، در صوورتی کوه مواتریس ها انجام میشناخته بودن ماتریس همبستگی بین معرف

شناسوایی سواختار عواملی  توان از تحلیل عاملی برایهمبستگی شناخته شده باشد، نمی

محاسوبه شوود،  42/4داری در آزمون بارتلت کمتر از معنیاستفاده نمود. اگر مقدار سطح
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توان بور ها شناخته شده نبوده و میتوان ادعا نمود که ماتریس همبستگی بین معرفمی

اساس تحلیل عاملی ماتریس همبستگی را شناسایی نمود. مقدار ضریب آلفوای کرونبواخ 

هوا تأییود شوود. محاسبه شود تا سازگاری درونی بوین معورف 2/4بایستی بزرگتر از  نیز

 ( نتان داده شده است. 2نتایج در جدول)

 ج بررسی روایی و پایایی پرسشنامه(: نتای2جدول)

انگیزه خرید 

 گروهی)نماد(
 KMO بار عاملی معرف

-سطح معنی

 داری بارتلت

واریانس 

 تبیین شده

آلفای 

 کرونباخ

 (C1خاب بهینه)انت
Q1 221/4 

244/4 444/4 012/22 230/4 
Q2 221/4 

 (C2راحتی)
Q3 210/4 

004/4 444/4 003/23 212/4 Q4 223/4 

Q5 200/4 

 (C3مطلوبیت اقتصادی)
Q6 232/4 

022/4 444/4 204/24 222/4 Q7 222/4 

Q8 242/4 

 (C4سرگرمی)
Q9 220/4 

002/4 444/4 023/21 222/4 Q10 223/4 

Q11 222/4 

جستجوی 

 (C5اطلاعا )

Q12 241/4 

243/4 444/4 042/20 212/4 
Q13 221/4 

Q14 242/4 

Q15 223/4 

 (C6بازاریابی ارتباطی)
Q16 210/4 

244/4 444/4 222/22 223/4 
Q17 210/4 

 (C7محرک آنی آنلاین)
Q18 020/4 

021/4 444/4 230/02 230/4 Q19 222/4 

Q20 202/4 

 Q21 024/4 224/4 444/4 220/02 222/4استفاده درک  سهولت
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 Q22 202/4 (C8شده)

Q23 202/4 

سودمندی درک 

 (C9شده)

Q24 220/4 

202/4 444/4 220/02 224/4 Q25 222/4 

Q26 212/4 

 (C10ادراک از محصول)
Q27 220/4 

212/4 444/4 312/24 212/4 Q28 233/4 

Q29 022/4 

 (C11مزیت نسبی)
Q30 201/4 

032/4 444/4 321/22 232/4 Q31 223/4 

Q32 222/4 

نیازهای 

 (C12خودشکوفایی)

Q33 232/4 

222/4 444/4 232/02 202/4 Q34 242/4 

Q35 202/4 

 (C13تحریک حسی)
Q36 202/4 

022/4 444/4 402/20 242/4 Q37 213/4 

Q38 221/4 

 (C14اجتماعی شدن)

Q39 230/4 

023/4 444/4 230/02 220/4 
Q40 222/4 

Q41 242/4 

Q42 222/4 

 (C15رضایت کاربر)
Q43 212/4 

020/4 444/4 222/02 232/4 Q44 222/4 

Q45 224/4 

 (C16کیفیت وبسایت)

Q46 020/4 

203/4 444/4 200/03 210/4 
Q47 032/4 

Q48 212/4 

Q49 202/4 

Q50 223/4 
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-دهد که مقادیر بارهای عاملی برای هور یوک از انگیوزه( نتان می2نتایج جدول)

مناسوب بدست آمده که نتوان دهنوده ارتبواط  2/4های خرید گروهی آنلاین بزرگتر از 

-برای هور یوک از انگیوزه KMOسازه با معرف متناظر خود بوده است. همچنین مقدار 

محاسوبه شوده اسوت کوه نتوان  2/4های خرید گروهی به عنوان یک سازه، بزرگتور از 

-داری آزمون بارتلت برای تمامی انگیزهگیری بوده است. سطح معنیدهنده کفایت نمونه

هوای خریود واریانس تبیین شده هور یوک از انگیوزهو  42/4های خرید گروهی کمتر از 

دهد که هر یوک از درصد بدست آمده که نتان می 04گروهی در تمامی موارد بزرگتر از 

-دهنود و مویهای خود را توضیح میدرصد پراکندگی معرف 04ها، حداقل بیش از سازه

در نهایت بر اساس  ها از سازه به عنوان یک مولفه اصلی استفاده کرد.توان به جای معرف

محاسوبه  2/4ها بزرگتور از ( ضریب آلفای کرونباخ در هر یک از انگیزه2های جدول)داده

 ها و تأیید پایایی پرستنامه بوده است. شده که نتان دهنده سازگاری درونی بین معرف

ای توک نمونوه tپس از اطمینان از روایی و پایایی ابزار، در مرحله بعدی از آزمون 

های خرید گروهی آنلاین در بوین اعضوای نمونوه آمواری شناسایی هر یک از انگیزه برای

 tدرصود اگور مقودار  22تحقیق اقدام شده است. برای ایون منظوور در سوطح اطمینوان 

کننوده در های خرید گروهی آنلاین مصورفباشد، آن عامل جزء انگیزه 002/1بزرگتر از 

شده و در غیر اینصور  رد خواهود شود. نتوایج های ایرانی محسوب بین کاربران وبسایت

 ( نتان داده شده است. 3در جدول)

 کنندگان در خرید گروهی آنلاینهای مصرفبرای شناسایی انگیزه t(: نتایج آزمون 3جدول)

 tمقدار  انگیزه خرید گروهی

درصدی  59فاصله اطمینان 

 نتیجه برای تفاضل میانگین

 حد بات حد پایین

 رد 1344/4 -1022/4 -134/4 بهینهانتخاب 

 تأیید 0231/4 2022/4 231/0 راحتی

 تأیید 3022/4 4200/4 022/3 مطلوبیت اقتصادی

 رد 1132/4 -1243/4 -222/4 سرگرمی
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 تأیید 3002/4 4204/4 322/3 جستجوی اطلاعا 

 رد -1223/4 -0203/4 -232/0 بازاریابی ارتباطی

 تأیید 0102/4 1230/4 010/2 محرک آنی آنلاین

 تأیید 2243/4 3040/4 302/2 استفاده درک شده سهولت

 تأیید 0222/4 2442/4 024/2 سودمندی درک شده

 رد 2422/4 -4024/4 342/1 ادراک از محصول

 تأیید 2232/4 4124/4 122/2 مزیت نسبی

 تأیید 0320/4 3222/4 042/2 نیازهای خودشکوفایی

 رد -4022/4 -3010/4 -224/2 تحریک حسی

 رد -3144/4 -2202/4 -222/0 اجتماعی شدن

 تأیید 2222/4 3322/4 222/2 رضایت کاربر

 تأیید 2132/4 2222/4 222/0 کیفیت وبسایت

های انتخاب بهینوه، سورگرمی، بازاریوابی دهد که انگیزه( نتان می3نتایج جدول)

کووچکتر  tه به مقدار ارتباطی، ادراک از محصول، تحریک حسی و اجتماعی شدن با توج

درصدی برای تفاضل  22و مثبت نبودن دو حد پایین و بات در فاصله اطمینان  002/1از 

کنندگان برای خرید گروهی آنلاین های مصرفمیانگین با مقدار مورد آزمون، جزء انگیزه

هوای خریود گروهوی، ایون گردند. به عبارتی از دیدگاه خریوداران وبسوایتمحسوب نمی

گردد. بنابراین این عوامول های خرید گروهی آنلاین محسوب نمیبه عنوان انگیزه عوامل

تفسیری بر اساس عوامل باقیمانده  -ها حذف شده و مدلسازی ساختاریاز مجموع انگیزه

 انجام شده است. 

 متوکل بوه مربوط ، گام اول که شناسایی متغیرهایISMبر اساس مراحل روش 

، ISMانجام شوده اسوت. در گوام دوم روش  tبر اساس آزمون مسئله مورد نظر بوده،  یا

هوای شناسوایی شوده در گوام اول تعیوین و مواتریس سواختاری رابطه دو به دوی متغیر

هوا نظور اکثریوت بور خودتعاملی ایجاد شده است. برای تعیین رابطه دو بوه دوی متغیور

 شده است. ( نتان داده 0اساس رابطه زیر محاسبه شده است. نتایج در جدول)
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12(                                               2رابطه ) 
N 

 (: ماتریس ساختاری خودتعاملی بر اساس نظر اکثریت0جدول)

C3 C5 C7 C8 C9 C11 C12 C15 C16  
O A O O A O O V O C2 

 O O O O A O V O C3 

  V O V O O O A C5 

   O O O V O O C7 

    V O O O A C8 

     A O O O C9 

      O O O C11 

       A O C12 

        O C15 

، ماتریس دستیابی اولیه با تبدیل نمادهای ماتریس ساختاری ISMدر گام سوم از روش 

( نتوان داده شوده 2خودتعاملی به اعداد صفر و یک محاسبه شده که نتایج در جودول )

 باشد. می jبر ستون  iفوذ و تأثیرگذاری عامل سطر به معنای ن 1است. عدد 

 (: ماتریس دستیابی اولیه9جدول)
C16 C15 C12 C11 C9 C8 C7 C5 C3 C2  

4 1 4 4 4 4 4 4 4 4 C2 

4 1 4 4 4 4 4 4 4 4 C3 

4 4 4 4 1 4 1 4 4 1 C5 

4 4 1 4 4 4 4 4 4 4 C7 

4 4 4 4 1 4 4 4 4 4 C8 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 1 C9 

4 4 4 4 1 4 4 4 1 4 C11 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 C12 

4 4 1 4 4 4 4 4 4 4 C15 

4 4 4 4 4 1 4 1 4 4 C16 
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پس از محاسبه ماتریس دستیابی اولیوه، در مرحلوه دوم گوام سووم، روابو  غیور 

( محاسبه شده و ماتریس دستیابی اولیه در توان پنجم بوه 1مستقیم با استفاده از رابطه)

 ( نتان داده شده است.0ی رسیده است. ماتریس دستیابی نهایی در جدول)پایدار

 (: ماتریس دستیابی نهایی6جدول)
C16 C15 C12 C11 C9 C8 C7 C5 C3 C2  

4 1 1 4 4 4 4 4 4 1 C2 

4 1 1 4 4 4 4 4 1 4 C3 

4 1 1 4 1 4 1 1 4 1 C5 

4 4 1 4 4 4 1 4 4 4 C7 

4 1 1 4 1 1 4 4 4 1 C8 

4 1 1 4 1 4 4 4 4 1 C9 

4 1 1 1 1 4 4 4 1 1 C11 

4 4 1 4 4 4 4 4 4 4 C12 

4 1 1 4 4 4 4 4 4 4 C15 

1 1 1 4 1 1 1 1 4 1 C16 

بنودی بورای شناسوایی در نهایت، پس از محاسبه ماتریس دستیابی نهایی، سوطح

 انجوام شوده اسوت. نیونلاآ یگروهو دیخر یمصرف کننده برا هایزهیانگسطوح مختل  

 مجموعوه پایوه بنودی بورسطح بندی شده از متغیرهای تحقیق،سطح ساختار ایجاد برای

( توا 2ل)متترک انجام گرفته است. نتایج در جداو مجموعه و پیتنیاز مجموعه دستیابی،

 ( نتان داده شده است.12)

 ISM(: مرحله اول تعیین سطح در روش 7جدول)

 انگیزه دستیابی پیتنیاز متترک خروجی

 

C2 
C2, C5, C8, C9, C11, 

C16 
C2, C12, C15 C2 

C3 C3, C11 C3, C12, C15 C3 

C5 C5, C16 C2, C5, C7, C9, C12, C15 C5 

C7 C5, C7, C16 C7, C12 C7 
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C8 C8, C16 C2, C8, C9, C12, C15 C8 

C9 C5, C8, C9, C11, C16 C2, C9, C12, C15 C9 

C11 C11 C2, C3, C9, C11, C12, C15 C11 

C12 C12 
C2, C3, C5, C7, C8, C9, 

C11, C12, C15, C16 
C12 C12 

 

C15 
C2, C3, C5, C8, C9, C11, 

C15, C16 
C12, C15 C15 

C16 C16 
C2, C5, C7, C8, C9, C12, 

C15, C16 
C16 

 ISM(: مرحله دوم تعیین سطح در روش 8جدول)

 انگیزه دستیابی پیتنیاز متترک خروجی
 

C2 
C2, C5, C8, C9, C11, 

C16 
C2, C15 C2 

C3 C3, C11 C3, C15 C3 

C5 C5, C16 C2, C5, C7, C9, C15 C5 

C7 C7 C5, C7, C16 C7 C7 

 

C8 C8, C16 C2, C8, C9, C15 C8 

C9 C5, C8, C9, C11, C16 C2, C9, C15 C9 

C11 C11 
C2, C3, C9, C11, 

C15 
C11 

C15 C15 
C2, C3, C5, C8, C9, 

C11, C15, C16 
C15 C15 

 
C16 C16 

C2, C5, C7, C8, C9, 

C15, C16 
C16 

 ISM(: مرحله سوم تعیین سطح در روش 5جدول)

 انگیزه دستیابی پیتنیاز متترک خروجی

C2 C2 
C2, C5, C8, C9, C11, 

C16 
C2 C2 

C3 C3 C3, C11 C3 C3 

 C5 C5, C16 C2, C5, C9 C5 

C8 C8, C16 C2, C8, C9 C8 

C9 C5, C8, C9, C11, C16 C2, C9,  C9 

C11 C11 C2, C3, C9, C11 C11 

C16 C16 C2, C5, C8, C9, C16 C16 
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 ISM(: مرحله چهارم تعیین سطح در روش 14جدول)

 انگیزه دستیابی پیتنیاز متترک خروجی
 C5 C5, C16 C5, C9 C5 

C8 C8, C16 C8, C9 C8 

C9 C9 C5, C8, C9, C11, C16 C9  C9 

 
C11 C11 C9, C11 C11 

C16 C16 C5, C8, C9, C16 C16 

 ISM(: مرحله پنجم تعیین سطح در روش 11جدول)

 انگیزه دستیابی پیتنیاز متترک خروجی
C5 C5 C5, C16 C5 C5 

C8 C8 C8, C16 C8 C8 

C11 C11 C11 C11 C11 

 C16 C16 C5, C8, C16 C16 

 ISM(: مرحله ششم تعیین سطح در روش 12جدول)

 انگیزه دستیابی پیتنیاز متترک خروجی
C16 C16 C16 C16 C16 

( 2های خرید گروهی آنلایون در جودول)بندی انجام شده برای انگیزهنتایج سطح

دهد که نیازهای خودشکوفایی به عنوان خروجی مرحلوه اول بووده و در سوطح نتان می

ها، سوطح دوم در موع متغیرگیرد. پس از حذف نیازهای خودشکوفایی از مجاول قرار می

( نتان داد که خروجی این مرحله محرک آنی آنلاین و رضایت کاربر بووده کوه 2جدول)

هوای ها در سطح دوم قورار گرفتنود. در مرحلوه سووم و پوس از حوذف متغیوراین متغیر

های راحتی و مطلوبیت اقتصادی در سوطح ( نتان داد که متغیر2خروجی، نتایج جدول)

دهود کوه سوودمندی ( نتان موی14گیرند. در مرحله چهارم، نتایج جدول)سوم قرار می

( برای مرحله پونجم نتوان 11درک شده در سطح چهارم قرار گرفته است. نتایج جدول)

های مزیت نسبی، سوهولت اسوتفاده درک شوده و جسوتجوی اطلاعوا  در داد که متغیر

تان داد که کیفیت وبسوایت در ( ن12اند و در نهایت نتایج جدول)سطح پنجم قرار گرفته

 یالگووتوان گیرد. بر همین اساس و با حذف رواب  غیر مستقیم، میسطح شتم قرار می
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( نتوان 1را به صوور  شوکل) نینلاآ یگروه دیخر یمصرف کننده برا هایزهیانگنهایی 

 داد.

 
 خرید گروهی آنلاین کننده برایهای خرید مصرفالگوی نهایی انگیزه -1شکل 

دهد کوه کیفیوت وبسوایت در بندی انجام شده نتان می( بر اساس سطح1شکل)

سطح شتم قرار دارد. این انگیزه سنگ بنای سیستم بوده و کاربران برای خرید گروهوی 

کننود. پوس از آن در سوطح پونجم آنلاین قبل از هر کاری به کیفیت سیستم نگواه موی

درک شده و جستجوی اطلاعا  قرار گرفته اسوت. مزیوت  مزیت نسبی، سهولت استفاده

شود. سهولت اسوتفاده درک نسبی موجب مطلوبیت اقتصادی و سودمندی درک شده می

شده باعث سودمندی درک شده و جستجوی اطلاعوا  موجوب ایجواد سوودمندی درک 

شود. در سطح چهارم سوودمندی درک شوده قورار شده، راحتی و محرک آنی آنلاین می

د که بر راحتی در سطح سوم موثر است. علاوه بر راحتی در سطح سوم، در این سطح دار

-مطلوبیت اقتصادی نیز قرار دارد که هر دو در این سطح بر رضایت کاربر تأثیرگوذار موی
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باشند. رضایت کاربر و محرک آنی آنلاین در سطح دوم نیز بر نیازهای خود شوکوفایی در 

 سطح اول موثر هستند. 

 گیرینتیجهبحث و  -9

های فناوری اطلاعوا  خرید گروهی آنلاین یکی از موضوعا  مهمی است که با پیترفت

های زیادی را به خود جلب کرده است. در این میان بوا و توسعه تجار  الکترونیک، توجه

وجود مطالعا  گسترده در حوزه تجار  الکترونیوک و خریود گروهوی، توجوه کموی بوه 

آنلاین شده و شناخت کاملی از آنها در دسترس قرار نودارد. در های خرید گروهی انگیزه

هوای های خرید گروهی آنلاین در بین کاربران وبسایتاین تحقیق سعی گردید تا انگیزه

هوای خرید گروهی به صور  الگوویی تودوین گوردد. نتوایج در بخوش شناسوایی انگیوزه

ارتبواطی، ادراک از محصوول،  کاربران از خرید گروهی نتان داد که سورگرمی، بازاریوابی

های خرید گروهی تلقی های کاربران وبسایتتحریک حسی و اجتماعی شدن جزء انگیزه

 ،(2442)همکاران و کالدر ،(2412)گردند. این نتایج در تضاد با تحقیقاتی مانند ژیااونمی

دهنوده  توانود نتوانقرار دارد. تحلیل هر یک از این نتایج می (2443)رینولدز و آمولد و

های کاربران باشد. برای مثال اگور هوم کواربران بوه عنووان سورگرمی از برخی از ویژگی

کنند، برای اکثر آنها خرید گروهی آنلاین سورگرمی فضای مجازی و اینترنت استفاده می

شود؛ یا کاربران اگر هم بر اساس تحریک حسی بوه دنبوال خریود گروهوی محسوب نمی

ین عقیده هستند که به تحریک حسی اعتقادی ندارنود. تحریوک روند، ولی بر اآنلاین می

های مختل  مورد بررسوی قورار تواند از جنبهحسی یک مسئله روانتناختی است که می

بندی و طراحی الگو نتان داد که در سوطح شتوم کیفیوت گیرد. پس از شناسایی، سطح

ید گروهی آنلاین قبول وبسایت قرار دارد که سنگ بنای سیستم بوده و کاربران برای خر

کنند. به عبار  بهتر کیفیت وبسایت نقطه شوروع از هر کاری به کیفیت سیستم نگاه می

های تحقیق، کیفیت وبسایت گردد. بر اساس یافتهبرای خرید گروهی آنلاین محسوب می

های فرد خواهود بوود. در گوامی فراتور و در سوطح پونجم، نقطه آغازی برای سایر انگیزه
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های تحقیق نتان داد، مزیوت نسوبی، سوهولت اسوتفاده درک شوده و ه که یافتههمانگون

جستجوی اطلاعا  قرار دارند که سهولت استفاده درک شده و جسوتجوی اطلاعوا  بوه 

طور مستقیم از کیفیت وبسایت تأثیر گرفته و در سطحی باتتر منجر به سودمندی درک 

برای کواربر در جهوت خریود و کیفیوت  ریزیشوند. کارایی خرید، تسهیل برنامهشده می

باشوند کوه حاصول سوهولت های سودمندی درک شده مویگیری از جمله معرفتصمیم

کننده در نهایت بوه های مصرفاستفاده و جستجوی مناسب اطلاعا  است. الگوی انگیزه

گردد کوه در سوطح اول قورار دارد و از رضوایت کواربر و نیازهای خود شکوفایی ختم می

نی آنلاین نتأ  گرفته اسوت. لوذ  بوردن از زنودگی در جریوان خریود، حوس محرک آ

موفقیت و احساس کامل کردن خرید به معنی خودشکوفایی ناشی از رضوایت و تحریوک 

باشد که در ناخودآگاه ذهن کاربر قرار داشته و او را درگیور مسوئله شدن سریع کاربر می

صادی حاصل از مزیت نسبی درک شوده خرید کرده است. البته نبایستی از مطلوبیت اقت

نیز غافل شد که در شراط فعلی اقتصادی، اگر نگوییم، مهمترین انگیزه، ولی حداقل یکی 

تواند رضایت کاربر را به همراه داشته باشد. بوه گردد که میاز مهمترین آنها محسوب می

هوای فوروش سایت تواند به فروشندگان، اپراتورها و مدیرانطور کلی نتایج این مقاله می

کمک نماید تا تصمیما  مناسبی به منظور جلب نظر کاربران برای خرید گروهی آنلاین 

اتخاذ نمایند. در این میان توجه به کیفیوت وبسوایت، سواده بوودن جسوتجو در سوایت، 

توانود حرکت آسان در سایت و قرار دادن اطلاعا  در سایت به صور  ساده و راحت موی

 برای خرید گروهی آنلاین جذب کند. کاربران بیتتری را

 منابعفهرست 

 سوترن ون ،یدریوح یحواج هموور؛؛ط ،یاسووریپور  یحسنقل لهه؛ا ،یدهکرد یاسداله

. رانیودر بوازار ا نیومجودد آنلا دیومودل قصود خر نی(. تدو1322) یراحمدم ،یرشاهیام

 .12-1 ،(1)2 ی،منابع سازمان تیریمد یپژوهش ها
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 نیوآنلا دیوخر زهیو(. عوامول مووثر بور انگ1324) میورا ان،یگلدوز و سنپور، ح لیاسماع

 .132-143 ،(2)2 ،کسب و کار تیریمصرف کننده. مد

 یباورهوا ری(. تواث1320) ازنیننو ،یریوو ام یدمهدیسو ل،ینوع پسنداص حسن؛م ،یاکبر

 3)2 ،نینوو یابیوبازار قوا ی. تحقنیآنلا  یآن ها در مح دیمصرف کنندگان بر رفتار خر

 .30-21 ،(( 12 یاپی)پ

 ی(. ارائوه الگوو1322) هوراز ش،یپوردرو یو عل میدرضاح ا،یدنیسع اطره؛خ ،یپوراسداله

. نیوآنلا دیوبور اصوالت برنود در رفتوار خر دیبا تا ک یابیکم یابیبازار نیتب یبرا یمفهوم

 .102-122 ،(1)0 ،مطالعا  رفتار مصرف کننده

 ،یزینژادپار رانیو ا میدرضاح ا،یدنیسع ریم؛ک ،یحمد فتین؛ا گلو،یخان برهنما قره

با در نظر گرفتن نقش  نیمجدد آنلا دیرفتار خر یاجتماع ی(. توسعه الگو1322) هدیم

-102 ،(3)11 ،رانیا ی. مطالعا  توسعه اجتماعدیو پس از خر دیاز خر شیعوامل پ

122. 

 بوا کیفیوت مدیریت مسائل به (، ساختاردهی1320قنبری، وحید و صفایی شکیب، علی)
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