
Arc
hive

 of
 S

ID

 بازرگانی مدیریت اندازچشم                                                                                     
                 1389 پاییز -36پیاپی  -3شماره                                                                                     

  9-24ص  ص                                                                                           
 

  بر اساس گیري مشتریان  هاي تصمیم سبک
 کندال و مدل اسپرولز
  

 ∗∗∗علی عسگر حلوایی، ∗∗ شهریار عزیزي، ∗نسرین جزنی

   
 چکیده 

سپرولز و کندال در بین مشتریان گیريِ مدل ا هاي تصمیم این پژوهش با هدف ارزیابی سبک      
این پژوهش به این صورت مطرح شد که اولویت و   اي سپه شهر تهران سؤال اصلی هاي زنجیره فروشگاه

اي سپه شهر  هاي زنجیره گیري مدل اسپرولز و کندال در بین مشتریان فروشگاه هاي تصمیم اهمیت سبک
نفر از اعضاي جامعه آماري بود که به طور  180نمونه آماري این تحقیق شامل  تهران چگونه است؟

ها، پرسشنامه  ابزار اصلی گردآوري داده. اي انتخاب شدند گیري خوشه تصادفی با استفاده از روش نمونه
هاي تحقیق بیانگر آن بود که پنج سبک در بین مشتریان  نتیجه تجزیه و تحلیل داده. حضوري بود

  .شناسایی شداي سپه شهر تهران  هاي زنجیره فروشگاه
 

گیري، مدل اسپرولز و  تصمیم  سبک، کننده ، رفتار مصرفخرده فروشی: ها کلید واژه
 .کندال

 
 
 
 

                                                
  25/01/89: تاریخ پذیرش مقاله 25/7/88 :تاریخ دریافت مقاله

  .یبهشت دیدانشگاه شه ،يو حسابدار تیریمد اردانشکدهیدانش ∗
   .دانشکدة مدیریت و حسابداري، دانشگاه شهید بهشتیاستادیار،  ∗∗
  ).نویسنده مسئول(دیریت و حسابداري، دانشگاه شهید بهشتیمدیریت بازرگانی، دانشکدة م کارشناسی ارشد ∗∗
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  مقدمه
ها یا تعهدات  هاي مشترك بین همه ما، بدون توجه به میزان تحصیلات، سیاست یکی از جنبه   

مسکن،  حمل و  ما برمبناي نظم خاصی غذا، لباس،. کننده هستیم ما این است که همگی مصرف
ما به . کنیمها را استفاده یا مصرف می ها، خدمات و ایده نقل، تحصیل، وسایل خانه، مرخصی

تصمیماتی که در مورد مصرف، . کنندگان نقش اساسی در سلامت اقتصاد داریم عنوان مصرف
قرار و تقاضا براي مواد خام، حمل و نقل، تولید، کارهاي فنی و همچنین استخدام کارکنان و است

گیریم، موفقیت برخی صنایع و شکست برخی  دیگر را تحت تأثیر قرار  تخصیص منابع می
کننده یک عامل عمده در رکود و یا به جریان افتادن تمامی  بنابراین رفتار مصرف. دهد می

  . ]4[کننده است  اي با گرایش مصرف هاي بازرگانی در جامعه فعالیت
ازاریابی، هم از جنبه محلی و هم بین المللی، درك رفتار نکته کلیدي موفقیت راهبرد ب   

هاي غیرانتفاعی و همینطور  هاي تجاري، سازمان این امر براي شرکت. کننده است مصرف
  . ]11[دارد کنند، کاربرد  هاي دولتی که قوانین مربوط به بازار را تدوین می سازمان

این . کننده را تحت تأثیر قرار دهد تار مصرفهاي رف تلاش علم بازاریابی بر این است که شیوه   
بدین سبب شناخت و درك . ها، مشتریان و جامعه تأثیراتی را به همراه دارد ها براي سازمان تلاش

گیري  این پژوهش بر آن است تا با بهره. کننده براي همگی ما مهم و ضروري است رفتار مصرف
کنندگان، که اولین بار از سود  گیري مصرف هاي تصمیم از یک مدل ادراکی آزمون شده از سبک

اي سپه شهر تهران  هاي زنجیره ارائه شد، میزان تمایل مشتریان فروشگاه) 1986(اسپرولز و کندال
ها سنجیده و اولویت این مشتریان را در استفاده از  را نسبت به استفاده از هر یک از این سبک

واسطه نتایج امید است به. یم خرید تبیین کندگیري این مدل، در فرایند تصم هاي تصمیم سبک
تري نسبت به عوامل مؤثر بر تصمیم  تر و عمیق تر، جزئی حاصل از این پژوهش درك صحیح

کنندگان از نتایج این  اي سپه شهر تهران در اذهان استفاده هاي زنجیره خرید مشتریان فروشگاه
  .تحقیق ایجاد شود

  
  گیري مشتریان سبک تصمیم

کنند از سالیان متمادي موضوع مطالعات و تحقیقات  که افراد چگونه و چرا خرید میاین   
نفر از  124با انجام نخستین تحقیقات توسط استون با گرایش خرید بر روي . دانشمندان است

همچنین تحقیقات انجام شده از . هاي خرید تدوین شد زنان خریدار، یک نوع شناسی از روش
هاي  شناسی محققان دیگر به نوع. کردندهاي استون حمایت می از یافتهسوي داردن و رینولد 

این مطالعات انجام شده . بردند هاي مختلف خرید پی متفاوت دیگري به وسیله آزمایش جنبه
هاي خرید سازگاري را از خود نشان  موفق به تبیین این نکته شدند که برخی خریداران گرایش
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 ١١  ...اساس مدل  مشتریان بر گیري هاي تصمیم سبک

کاملاً متضاد با دیگر خریداران باشند، براي مثال یک خریدار،  توانند دهند به نحوي که می می
تفاوت است، اما آنها به طور واضح این  گراست و در مقابل، خریدار دیگري نسبت به خرید بی لذت

شود که به  گیري می کننده چگونه اندازه گیري مصرف کنند که روشهاي تصمیم سؤال را بیان نمی
تحقیقی از سوي اسپرولز وکندال انجام شد و با پرسشنامه سبک  .گردد این تصمیمات منتج می

مند را جهت تدوین یک روش  کننده توسعه یافت که براي نخستین بار تلاشی نظام مصرف
  .]14[کنندگان ارائه داد ها و رفتار خرید مصرف گیري گرایش قدرتمند براي اندازه

یک گرایش ": اینچنین تعریف کردندکننده را  گیري مصرف اسپرولز و کندال سبک تصمیم   
همچنین آنها . "کند کننده را نسبت به انتخاب کردن تشریح می گیري مصرف ذهنی که جهت

خرید را که نسبتاً پایدار است و از » شخصیت«کنندگان هرکدام یک  پیشنهاد کردند که مصرف
ترین  به شخصیت در وسیعبینی است برگزینند؛ همانند روانشناسان که هاي مشابهی قابل پیش راه

آموزان  نفري از دانش 482کننده از یک نمونه  پرسشنامه سبک مصرف. کنند حالت آن نگاه می
، به عمل آمد که در خصوص  Xکنندگان از نسل  دبیرستانی ایالات متحده، آخرین  مصرف

و  گیریشان براي خرید محصولات شخصی همچون لباس، لوازم آرایشی و بهداشتی سبک تصمیم
هاي احساسی و  در تمام سؤالات مطرح شده در پرسشنامه که مربوط به گرایش. غیره سؤال شد

گیري بودند، اساساً هر هشت سبک یا مشخصه بالقوه مؤثر بر رفتار را  ادراکی ِ مؤثر در تصمیم
همچنین این هشت سبک در کشورهاي مختلف و در بین مشتریان  .]14[توان شناسایی کرد می

به صورت خلاصه به ) 1(هاي گوناگونی نیز مورد آزمون قرار گرفته است که در جدول  با فرهنگ
  .آنها اشاره شده است

  
 کنندگان گیري مصرف هاي تصمیم نتایج حاصل از تحقیقات انجام شده در مورد سبک. 1جدول 

 نتایج حاصل تحقیقات انجام شده

 تأیید سه سبک زلند و امریکالایسونسکی، دورواسولا و زوتوس؛ یونان، هند، نیو. 1
 تأیید هفت سبک یونگ و آو ؛ چین  کان،.2
 تأیید هفت سبک چنگ لو وان، نوئل سو و آلیس هو؛ چین. 3
 تأیید شش سبک لئو، بنت و هارتل؛ سنگاپور و استرالیا.4
زکان؛ ترکیه. 5 تأیید پنج سبک اولون آکتوران و نوراي ت 
 یید هشت سبکتأ ؛ ایرانسیاوش باقري یکتا. 6
 تأیید دو سبک مهدي قلی زاده؛ ایران. 7
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  مدل مفهومی تحقیق
منظور معرفی عوامل مؤثر بر خرید ها به مدل پیشنهادي اسپرولز و کندال در بسیاري از پژوهش   

اسپرولز و کندال تأکید . کنندگان مورد توجه قرار گرفته است گیري مصرف هاي تصمیم و روش
آنها نهایتاً توانستندهشت . گیري دارند کننده در نحوه تصمیم ذهنی مصرفزیادي بر خصوصیات 

تعریف و ) کننده سبک مصرف(اي با عنوان  خصوصیت ذهنی یا سبک مصرف را در پرسشنامه
آل خواهی  ایده) 1 :]20[ اند ازگیري مدل اسپرولز و کندال عبارت تصمیمهشت سبک . ارائه کنند

حساسیت نسبت به ) 3تجاري کالا،  حساسیت نسبت به نام) 2، ه کیفیت کالاو حساسیت نسبت ب
حساسیت ) 5گرایی و تمایل به خرید به عنوان سرگرمی،  لذت) 4جدید بودن و مد روز بودن کالا، 

سردرگمی ) 7ریزي و قصد قبلی،  تمایلات بدون برنامه) 6نسبت به قیمت و ارزش مورد تبادل، 
  . تجاري گرایی و وفاداري نسبت به یک نام عادت) 8راوان و هاي ف کننده به واسطه انتخاب مصرف

گیري مربوط به  این نوع سبک تصمیم :آل خواهی و حساسیت نسبت به کیفیت کالا ایده   
مند و  کنندگان حساس نسبت به کیفیت از طریق یک فرایند خرید نظام مصرف. کیفیت کالاست

  .]7و19و17[ الاترین کیفیت هستنددقیق به دنبال دستیابی به کالاي موردنظر با ب
هاي  گیري مربوط به انتخاب نام این نوع سبک تصمیم: تجاري کالا حساسیت نسبت به نام   

کنندگان با این نوع سبک تصمیم، معتقدند که هر چه  مصرف. تجاري معروف و گران قیمت است
  .]17[قیمت محصولی بالاتر باشد، کیفیت آن نیز بهتر است

این نوع، سبک تصمیمی است که به : نسبت به جدید بودن و مد روز بودن کالاحساسیت    
هاي جدید  اي است در جهت به روز بودن با سبک همچنین انگیزه. دنبال محصولات جدید است

  .]17[بازار و روندهاي مد
ان گیري به خرید به عنو این نوع سبک تصمیم: گرایی و تمایل به خرید به عنوان سرگرمی لذت   

گیري از جستجو و انتخاب  خریداران با این نوع سبک تصمیم. نگرد یک فعالیت سرگرم کننده می
 .]7و17[برند محصولات لذت می

گیري به دریافت کالا به  این نوع سبک تصمیم: حساسیت نسبت به قیمت و ارزش مورد تبادل   
کننده  است که مصرف داشتن این مشخصه به معناي آن. تر مربوط می شود هاي پایین قیمت

نسبت به قیمت حساس است و هدف وي دریافت بالاترین ارزش در قبال مبلغ پرداختی 
  .]19و17[است

سبک تصمیمی است که خریداران را به عنوان افرادي : ریزي و قصد قبلی تمایلات بدون برنامه   
. ها ارتباطی نداردریزي است و با مبلغ خرید آن کند که خریدهایشان بدون برنامهتوصیف می

کنند امکان دارد که بعداً از تصمیمشان پشیمان  کنندگانی که از این سبک پیروي می مصرف
  .]19[شوند
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 ١٣  ...اساس مدل  مشتریان بر گیري هاي تصمیم سبک

دهنده گیري نشان این نوع سبک تصمیم: هاي فراوان کننده به واسطه انتخاب سردرگمی مصرف   
کنندگانی  مصرف. خاب استهاي دردسترس براي انت اعتمادي و ناتوانی در مدیریت تعداد گزینه بی

 .]7و19و17[کنند اي دارند حجم بالایی از اضافه بار اطلاعاتی را تجربه می  که چنین مشخصه
این نوع، سبک تصمیمی است براي خرید در : تجاري گرایی و وفاداري نسبت به یک نام عادت   

وفاداري به . یدهاي تجاري مشابه در هر بار خر هاي مشابه و تمایل به خرید نام فروشگاه
دهند و  رود که خریدهاي از روي عادت انجام می کنندگانی به کار می تجاري در مورد مصرف نام

گیري یک  این نوع سبک تصمیم. هاي مطلوبشان وفادارند هاي تجاري و فروشگاه به خرید از نام
  .]19و17[راهبرد کاهش ریسک است

هاي این  ي مدل اسپرولز وکندال، فرضیهگیر هاي تصمیم بر این اساس با توجه به سبک   
  :اند ازپژوهش عبارت

هاي سپه  خواهی و حساسیت نسبت به کیفیت کالا در بین مشتریان فروشگاهآل سبک ایده .1
  .شهر تهران وجود دارد

هاي سپه شهر تهران  تجاري کالا در بین مشتریان فروشگاه سبک حساسیت نسبت به نام .2
  .وجود دارد

هاي سپه شهر  و مد روز بودن کالا در بین مشتریان فروشگاه سیت نسبت به جدیدسبک حسا .3
  .تهران وجود دارد

هاي سپه  گرایی و تمایل به خرید به عنوان سرگرمی در بین مشتریان فروشگاه سبک لذت .4
  .شهر تهران وجود دارد

ن مشتریان سبک حساسیت نسبت به قیمت و ارزشی که مورد تبادل واقع شده است در بی .5
  .هاي سپه شهر تهران وجود دارد فروشگاه

هاي سپه شهر تهران  ریزي و قصد قبلی در بین مشتریان فروشگاه سبک تمایلات بدون برنامه. 6
  .وجود دارد

هاي  هاي فراوان در بین مشتریان فروشگاه کننده به واسطه انتخاب سبک سردرگمی مصرف .7
  .سپه شهر تهران وجود دارد

هاي سپه  فروشگاه تجاري در بین مشتریان گرایی و وفاداري نسبت به یک نام ادتسبک ع .8 
        .شهر تهران وجود دارد

هاي  اولویت و اهمیت سبک: دهیم که همچنین در انتهاي تحقیق به این سؤال نیز پاسخ می   
ر تهران اي سپه شه هاي زنجیره گیري مدل اسپرولز و کندال در بین مشتریان فروشگاه تصمیم

  چگونه است؟
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  ها روش تحقیق و ابزارگردآوري داده
 -این پژوهش، پژوهشی کاربردي است، و از نظر هدف و استراتژي در زمره تحقیقات توصیفی   

هاي  جامعه آماري این پژوهش عبارت است از کلیه افرادي که از فروشگاه. پیمایشی قرار دارد
در فاصله زمانی بین خرداد تا مرداد سال ) هرانفروشگاه در سطح شهر ت16(اي سپه  زنجیره
. باشد نفر از اعضاي جامعه آماري می 180نمونه آماري این تحقیق شامل . خرید کردند1388

به دلیل اینکه در این پژوهش . محاسبه شده است ]3[گیري از مدل راسکو حجم نمونه با بهره
/ دیپلم یا کاردانی/ زیر دیپلم: لات مردان، سطح تحصی/ زنان(طبقه فرعی  6اعضاي نمونه به 

اند، پژوهشگر براي دستیابی به حجم نمونه  تقسیم شده) کارشناسی اشد وبالاتر/ کارشناسی
عضو را  30براي هر طبقه فرعی حداقل   منطقی که نماینده مناسبی براي جامعه مورد نظر باشد،

  .نمونه دست یافتعضو براي تعداد اعضاي  180در نظر گرفت و در نهایت به عدد 
سؤال و بر اساس یک  16هاي مورد نیاز در این پژوهش از طریق پرسشنامه در قالب  داده   

همچنین . گرفتند هاي تحقیق مورد آزمون قرار آوري و سپس فرضیه جمع) لیکرت(مقیاس کمی
سن، جنسیت و سطح (شناختیِ اعضاي جامعه  در این پرسشنامه برخی ویژگیهاي جمعیت

اي  گیري خوشه ها از روش نمونه آوري داده براي جمع. نیز مورد پرسش قرارگرفت) تتحصیلا
فروشگاه اصلی تعاونی سپه در سطح شهر  16به نحوي که ابتدا از بین . شد اي استفاده  مرحله دو

 30ها،  شد و در مرحله بعد از هرکدام از این فروشگاه فروشگاه به تصادف انتخاب  6تهران، 
  .شدند و پرسشنامه موردنظر جهت تکمیل در اختیار آنها قرار گرفت صادف انتخاب مشتري به ت

سؤالات پرسشنامه مورد استفاده در این پژوهش برگرفته از : گیري روایی و پایایی ابزار اندازه   
 ]20و18و12 [کننده است که از سوي اسپرولز وکندال و سایر دانشمندان پرسشنامه سبک مصرف

آمده است  و مورد تأیید اساتید مشاور و راهنماي پژوهشگر نیز مختلف به اجرا دردر کشورهاي 
  .قرار گرفته است

 2براي بررسی پایایی پرسشنامه ضریب آلفاي کرونباخ محاسبه شد که نتایج آن در جدول    
  .قابل مشاهده است

  
  ضرایب آلفاي کرانباخ. 2جدول 

 منبع تعداد سؤالات ضریب آلفا متغیرها

 ]17[ 2 871/0 گراي آل یدها
 ]17[ 2 779/0 تجاري توجه به نام

 ]17[ 2 741/0 نوگرایی و مدگرایی
 ]17[ 2 839/0 گرایی لذت

 ]17[ 2 712/0 حساس به قیمت

www.SID.ir

www.SID.ir


Arc
hive

 of
 S

ID

  
  

 ١٥  ...اساس مدل  مشتریان بر گیري هاي تصمیم سبک

 ]17[ 2 613/0 ریزي تمایلات بدون برنامه
هاي  در انتخاب سردرگمی

 فراوان 
873/0 2 ]17[ 

 ]17[ 2 752/0 گرایی عادت
  16 711/0 ها کتمام سب

  
منظور تجزیه وتحلیل نتایج به دست آمده در این پژوهش، به: ها روش تجزیه و تحلیل داده   

. شود استفاده می) اي نمونه تک(استیودنت  tها، از روش تخمین فاصله اطمینان و آزمون فرضیه
هاي سپه  هگیري در بین مشتریان فروشگا هاي تصمیم همچنین به منظور تعیین اولویت سبک
  .شود شهر تهران از آزمون فریدمن استفاده می

  
  ها نتایج تجزیه و تحلیل داده

  شناختی نمونه توصیف جمعیت
نفر را آقایان  70ها و  نفر از آنها را خانم 110دهندگان یعنی معادل  درصد پاسخ 60بیش از    

اکثر سن مورد بررسی در سال و حد 16دهندگان در این پژوهش  حداقل سن پاسخ. اند تشکیل داده
. سال بود 29سال و میانه آنها  33دهندگان  همچنین میانگین سن پاسخ. سال بود 83بین آنها 
سال  35تا  16اي سپه را جوانان و افراد  هاي زنجیره درصد از مشتریان فروشگاه 62بیش از 

دیپلم یا کاردانی،  دهندگان داراي سطح تحصیلات درصد از پاسخ 48.9معادل . تشکیل داده بودند
درصد داراي تحصیلات زیر دیپلم و کمترین  1/11درصد داراي تحصیلات کارشناسی،  8/32

  .داراي تحصیلات کارشناسی ارشد یا بالاتر بودند) درصد 2/7(نفرات 
 

  نتایج آزمون فرضیات
ئه ارا) 3(هاي تحقیق در جدول شماره  در این قسمت ابتدا نتایج حاصل از آزمون فرضیه   
ها و مقایسه آنها با نتایج سایر تأیید هر یک از فرضیه شود و پس از توضیح مفهوم تأیید یا عدم می

  .گیري ارائه خواهد شد تحقیقات، پیشنهادات و نتیجه
  هاي تحقیق نتایج کلی آزمون فرضیه.  3جدول  

 ها فرضیه
آماره 
 آزمون

مقدار 
 بحرانی

 شرح نتیجه

 دتأیی 96/1 627/20 فرضیه اول
در بین  حساسیت نسبت به کیفیت کالا آل خواهی و سبک ایده

 .هاي سپه شهر تهران وجود دارد مشتریان فروشگاه
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 عدم تأیید 96/1 395/0 فرضیه دوم
تجاري کالا در بین مشتریان  سبک حساسیت نسبت به نام

 .هاي سپه شهر تهران وجود ندارد فروشگاه

 عدم تأیید 96/1 -454/7 فرضیه سوم
حساسیت نسبت به جدید بودن و مد روز بودن کالا در بین سبک 

 .هاي سپه شهرتهران وجودندارد مشتریان فروشگاه

 129/3 فرضیه چهارم
 تأیید 96/1

گرایی و تمایل به خرید به عنوان سرگرمی در بین  سبک لذت
 .هاي سپه شهر تهران وجود دارد مشتریان فروشگاه

 025/3 فرضیه پنجم
 تأیید 96/1

حساسیت نسبت به قیمت و ارزش مورد تبادل در بین سبک 
 .هاي سپه شهر تهران وجود دارد مشتریان فروشگاه

 -406/6 فرضیه ششم
 عدم تأیید 96/1

ریزي و قصد قبلی در بین مشتریان  سبک تمایلات بدون برنامه
 .هاي سپه شهر تهران وجود ندارد فروشگاه

 731/3 فرضیه هفتم
 تأیید 96/1

هاي فراوان در  کننده به واسطه انتخاب مصرف سبک سردرگمی
 .هاي سپه شهر تهران وجود دارد بین مشتریان فروشگاه

 132/14 فرضیه هشتم
 تأیید 96/1

تجاري در بین  نامگرایی و وفاداري نسبت به یک  عادت سبک
 .هاي سپه شهر تهران وجود دارد مشتریان فروشگاه

  
  آل خواهی سبک ایده

آل خواهی و حساسیت نسبت به کیفیت کالا در  ول بدین معناست که سبک ایدهتأیید فرضیه ا    
توان گفت مشتریان  بنابراین می. هاي سپه شهر تهران وجود دارد بین مشتریان فروشگاه

ها به آنها  اي سپه شهر تهران نسبت به کیفیت کالاهایی که در این فروشگاه هاي زنجیره فروشگاه
هاي تجاريِ مختلف از یک نوع کالاي معین، به دنبال  در بین ناماند و  شود حساس عرضه می

این مشتریان از طریق یک فرایند . ترین آنها هستند ترین و یا به عبارت دیگر با کیفیت آل  ایده
  . یابی به کالاي مورد نظر با بالاترین کیفیت هستند خرید سیستماتیک و دقیق به دنبال دست

به طور مشروح ارائه گردید، این سبک تنها در ) 1(در مقایسه با تحقیقات دیگر که در جدول   
هایی  مورد تأیید قرار نگرفت زیرا در این تحقیق لایسونسکی تنها به یافتن سبک ]1[تحقیق 

و دو کشور ) یونان و هند(کنندگان دو کشور در حال توسعه  پرداخته بود که در بین مصرف
  .به طور مشترك یافته شده بودند) آمریکا و نیوزیلند(فته یا توسعه

    
  تجاري کالا سبک حساسیت نسبت به نام

تجاري کالا در بین  عدم تأیید فرضیه دوم بدین معناست که سبک حساسیت نسبت به نام   
  .هاي سپه شهر تهران وجود ندارد مشتریان فروشگاه
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 ١٧  ...اساس مدل  مشتریان بر گیري هاي تصمیم سبک

هاي  هاي سپه شهر تهران تمایل به انتخاب نام توان گفت مشتریان فروشگاه بنابراین می   
این مصرف کنندگان کیفیت یک محصول را مجزاي از نام . تجاري معروف و گران قیمت ندارند

تجاري بالاتر  دهند و معتقدند که هر چه قیمت یک محصول یا نام تجاري آن مورد توجه قرار می
  .باشد، لزوماً کیفیت آن بهتر نخواهد بود

وجود   همانند تحقیق حاضر به نتیجه عدم ]7[و  ]2[سه با سایر تحقیقات، تحقیقات در مقای   
اند، اما دیگر تحقیقات مؤید وجود این سبک در بین  کنندگان رسیده سبک فوق در بین مصرف

  .اند جامعه آماري خود بوده
  

  سبک حساسیت نسبت به جدید بودن و مد روز بودن کالا
ین معناست که سبک حساسیت نسبت به جدید و مد روز بودن کالا عدم تأیید فرضیه سوم بد   

  .هاي سپه شهر تهران وجود ندارد در بین مشتریان فروشگاه
هاي سپه به دنبال محصولات جدید نیستند و  توان گفت مشتریان فروشگاه بنابراین می   

به روز بودن با  این مشتریان در جهت. همچنین علاقه چندانی به محصولات نوآوري شده ندارند
  .سبکهاي جدید بازار و روندهاي مد با انگیزه نیستند

وجود سبک فوق   همانند تحقیق حاضر به نتیجه عدم ]7[در مقایسه با سایر تحقیقات، تحقیق    
کنندگان رسید، اما دیگر تحقیقات مؤید وجود این سبک در بین جامعه آماري خود  در بین مصرف

  .اند بوده
  

  یی و تمایل به خرید به عنوان سرگرمیگرا سبک لذت
گرایی و تمایل به خرید به عنوان سرگرمی در  تأیید فرضیه چهارم بدین معناست که سبک لذت   

  .هاي سپه شهر تهران وجود دارد بین مشتریان فروشگاه
اي سپه شهر تهران از خرید کردن لذت  هاي زنجیره توان گفت مشتریان فروشگاه بنابراین می   
نگرند و از جستجو و انتخاب محصولات  برند و به فرایند خرید به عنوان یک سرگرمی می می

آنها از گشتن در فضاي . از نظر این مشتریان خرید کردن اتلاف وقت نیست. برند لذت می
برند و از این منظر بیشتر به دنبال  هاي مختلف لذت می ها و ویترین فروشگاه و مشاهده قفسه

  .تباط اجتماعی فعال هستندبرقراري یک ار
همانند تحقیق حاضر به نتیجه تأیید وجود  ]7[و  ]1[در مقایسه با سایر تحقیقات، تحقیقات    

اند، اما دیگر تحقیقات مؤید عدم وجود این سبک در  کنندگان رسیده سبک فوق در بین مصرف
  .اند بین جامعه آماري خود بوده
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  د تبادلسبک حساسیت نسبت به قیمت و ارزش مور
تأیید فرضیه پنجم بدین معناست که سبک حساسیت نسبت به قیمت و ارزش مورد تبادل، در    

توان گفت مشتریان  بنابراین می. هاي سپه شهر تهران وجود دارد بین مشتریان فروشگاه
اي سپه شهر تهران نسبت به قیمت و ارزشی که در قبال خرید کالاهاي  هاي زنجیره فروشگاه

آنان به این فرضیه که هر قدر . پردازند، حساس هستند ها می در سطح این فروشگاه عرضه شده
کنند تا براي  آنها تلاش می. قیمت یک کالا بیشتر باشد کیفیت آن هم بالاتر است، معتقد نیستند

  . ترین قیمت ممکن را بپردازند خرید یک کالاي معین، پایین
همانند تحقیق حاضر به نتیجه تأیید  ]6[و  ]3[،  ]2[در مقایسه با سایر تحقیقات، تحقیقات    

اند، اما دیگر تحقیقات مؤید عدم وجود این سبک  کنندگان رسیده وجود سبک فوق در بین مصرف
  .اند در بین جامعه آماري خود بوده

  
  ریزي و قصد قبلی سبک تمایلات بدون برنامه

ریزي و قصد قبلی در  بدون برنامهعدم تأیید فرضیه ششم بدین معناست که سبک تمایلات    
  .هاي سپه شهر تهران وجود ندارد بین مشتریان فروشگاه

توان گفت براي مشتریان فروشگاه سپه، مبلغ خرید از اهمیت بالایی برخوردار  بنابراین می   
است، سطح اجتناب از عدم اطمینان در این مشتریان بالاست و آنها به دنبال گریز از احساس 

  . پس از خرید هستند پشیمانی
به نتیجه تأیید وجود سبک فوق در بین  ]6[در مقایسه با سایر تحقیقات، تنها تحقیق   

است، اما دیگر تحقیقات همانند تحقیق حاضر مؤید عدم وجود این سبک   کنندگان رسیده مصرف
  .اند در بین جامعه آماري خود بوده

  
  ي فراوانها کننده به واسطه انتخاب سبک سردرگمی مصرف

هاي  کننده به واسطه انتخاب تأیید فرضیه هفتم بدین معناست که سبک سردرگمی مصرف   
  .هاي سپه شهر تهران وجود دارد فراوان در بین مشتریان فروشگاه

هاي سپه در انتخاب کالاي مورد نظرشان از بین  توان گفت مشتریان فروشگاه بنابراین می   
بار  شوند و در اکثر مواقع حجم بالایی از اضافه درگمی میهاي تجاري مختلف دچار سر نام

اعتمادي و نا گیري منعکس کننده بی همچنین این نوع سبک تصمیم. کنند اطلاعاتی را تجربه می
  . هاي دردسترس براي انتخاب است توانی مشتریان در مدیریت تعداد گزینه
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به نتیجه وجود نداشتن سبک فوق در  ]7[و  ]1[در مقایسه با سایر تحقیقات، فقط تحقیقات   
اند، اما دیگر تحقیقات همانند تحقیق حاضر مؤید وجود این سبک در   کنندگان رسیده بین مصرف

  .اند بین جامعه آماري خود بوده
  

  تجاري گرایی و وفاداري نسبت به یک نام سبک عادت
تجاري در  بت به یک نامگرایی و وفاداري نس تأیید فرضیه هشتم بدین معناست که سبک عادت   

  .هاي سپه شهر تهران وجود دارد بین مشتریان فروشگاه
این . تجاري خوب وفادارند هاي سپه نسبت به یک نام توان گفت مشتریان فروشگاه بنابراین می   

، خریدهایشان را از روي عادت انجام می تجاري  دهند و نه تنها نسبت به نام مشتریان غالباً
به عبارت دیگر آنها به خرید . ظرشان بلکه نسبت به مراکز خریدشان نیز وفادارندکالاهاي مورد ن

  . از کالاهاي مشابه و مراکز خرید پیشین خود عادت دارند و تمایل زیادي به تغییر این روند ندارند
به نتیجه وجود نداشتن سبک فوق در بین  ]5[در مقایسه با سایر تحقیقات، فقط تحقیق   

است، اما دیگر تحقیقات همانند تحقیق حاضر مؤید تأیید وجود این سبک   ن رسیدهکنندگا مصرف
  .اند در بین جامعه آماري خود بوده

  
  نتاج کلی آزمون فرضیات.  4جدول 

تحقیقات 
پیشین

 

ک 
سب

ک  1
سب

ک  2
سب

ک  3
سب

ک  4
سب

ک  5
سب

ک  6
سب

ک  7
سب

8 

 تأیید عدم تأیید عدم تأیید عدم تأیید عدم تأیید تأیید تأیید عدم تأیید 1

 تأیید تأیید عدم تأیید تأیید تأیید تأیید عدم تأیید تأیید 2
 تأیید تأیید عدم تأیید تأیید تأیید تأیید تأیید تأیید 3
 تأیید تأیید عدم تأیید عدم تأیید تأیید تأیید تأیید تأیید 4

 تأیید عدم تأیید عدم تأیید تأیید تأیید تأیید تأیید 5
عدم 
 تأیید

 تأیید تأیید تأیید تأیید تأیید تأیید تأیید أییدت 6
 تأیید عدم تأیید عدم تأیید عدم تأیید عدم تأیید عدم تأیید عدم تأیید تأیید 7
 تأیید تأیید عدم تأیید تأیید تأیید عدم تأیید عدم تأیید تأیید 8

  

www.SID.ir

www.SID.ir


Arc
hive

 of
 S

ID

20 1389 پاییز -36پیاپی -3شماره  - بازرگانی مدیریتاندازچشم                                                                                  

  ها اولویت سبک
هاي سپه  ن مشتریان فروشگاههاي مطرح شده در مدل اسپرولز و کندال در بی اولویت سبک   

  :شهر تهران با انجام آزمون فریدمن به قرار زیر حاصل شد 
Χ٢: 425/350  

  
  نتاج حاصل از آزمون فریدمن.  5جدول 

  
  
  
  
  
  

  
  

هاي تأیید شده از مدل اسپرولز و کندال در بین مشتریان فروشگاه سپه  در نتیجه اولویت سبک
  :بدین صورت خواهد بود 

  ؛آل خواهی و حساسیت نسبت به کیفیت کالا ایده .1
 ؛تجاري گرایی و وفاداري نسبت به یک نام ادتع .2
 ؛گرایی و تمایل به خرید به عنوان سرگرمی لذت .3
 ؛هاي فراوان سردرگمی مصرف کننده به واسطه انتخاب .4
 .حساسیت نسبت به قیمت و ارزشی که مورد تبادل واقع شده است .5

  
  گیري  نتیجه

 :هاي سپه شهر تهران براي مدیران ارشد فروشگاه
گرایی و تمایل به خرید به عنوان سرگرمی به عنوان اولویت سوم  به تأیید سبک لذتبا توجه    

گرفتن از سایر  در بین مشتریان فروشگاه سپه، بهتر است مدیران ارشد فروشگاه سپه براي پیشی
اي در شهر تهران، توجه به روندهاي توسعه همه  هاي زنجیره رقباي موجود در صنعت فروشگاه

بخشی فرایند خرید  اخلی و خارجی فروشگاه را در راستاي افزایش جذابیت و فرحجانبه فضاهاي د

هاسبک  میانگین رتبه 
49/6 سبک اول  
06/47 سبک دوم  
88/2 سبک سوم  
49/6 سبک چهارم  
41/4 سبک پنجم  
00/3 سبک ششم  
70/4 سبک هفتم  

هشتم سبک  78/5  

Test Statisticsa 
 180 تعداد اعضاي نمونه

χ٢ 350.425 

 7 درجه آزادي

a. Friedman Test 
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 ٢١  ...اساس مدل  مشتریان بر گیري هاي تصمیم سبک

هاي خود را بیش از پیش در  هاي خود قرار دهند و فعالیت براي مشتریان، در اولویت سیاست
ها متمرکز سازند، به نحوي که این تمایل  آور و مفرح در فروشگاه جهت ایجاد یک فضاي نشاط

سپه با یک تجربه مثبت و لذت بخشِ خرید از فروشگاه سپه پاسخ داده هاي  مشتریان فروشگاه
  : توان به موارد زیر اشاره کرد  در این مورد می. شود
ها  ها در جهت کاهش تراکم جمعیت مشتریان در این بخش ها و صندوق فضاي بین قفسه   

بانه و محترمانه با داري در زمینه برخوردهاي مؤد کارکنان فروش، خدمات و صندوق. شود بهینه
  .مشتریان آموزش ببینند

 
اي سپه شهر تهران  هاي زنجیره هایی که از طریق فروشگاه براي مدیران ارشد شرکت
   :کنندمحصولات خود را ارائه می

با انجام تحقیقات علمی و مستند جایگاه کیفی محصولشان را در اذهان مشتریان، در بین    
تا از این طریق با درکی صحیح از جایگاه محصول نسبت به هاي تجاري رقبا بیابند،  نام

از سویی با . محصولات رقبا، در مورد بهبود و ارتقاء کیفیت محصول خود تصمیم مناسبی بگیرند
ریزي و  تجاري کالا و تمایلات بدون برنامه هاي حساسیت نسبت به نام توجه به عدم تأیید سبک

هاي سپه کیفیت یک محصول را مجزاي از  وشگاهقصد قبلی، به دلیل اینکه مشتریان فر
توان  دهند و سطح اجتناب از عدم اطمینان در آنها بالاست، می تجاري آن مورد توجه قرار می نام

هاي  امیدوار بود که ارتقاي کیفیت محصول، توسط آنها ادراك شود و در صورت تناسب شاخص
از محصولات رقبا مورد توجه آنها  دیگرِ مورد نظر در تصمیم خریدشان، محصول شرکت بیش

  .قرار گیرد
تجاري به عنوان اولویت دوم،  گرایی و وفاداري نسبت به یک نام با توجه به تأیید سبک عادت   

شود پس از آگاهی از موضع محصول، اگر مشاهده شد که موضع محصول نسبت به  پیشنهاد می
هایی براي ارتقاي موضع   اتخاذ راهبردرقبا در جایگاه مناسبی نیست، مسؤلان شرکت نسبت به 

محصول به سرعت اقدام کنند، زیرا همانطور که از نتیجه آزمون فرضیه هشتم روشن شد، 
هاي سپه نسبت به یک محصول یا نام تجاريِ خوب، وفادارند و لذا هرگونه  مشتریان فروشگاه

با در ذهن مشتریان و به کوتاهی در اصلاح جایگاه محصول، منجر به بهبود جایگاه محصولات رق
تر شدن دوران رکود شرکت و  تبعِ آن تضعیف بیشتر جایگاه محصولِ شرکت و درنتیجه طولانی

 .زیان آن خواهد شد
که ) هاي فراوان کننده به واسطه انتخاب سردرگمی مصرف(شود سبک هفتم پیشنهاد می   

ان فرصتی جهت پیشی گرفتن از هاي سپه بود، به عنو چهارمین اولویت در بین مشتریان فروشگاه
هایی در راستاي راهبرد رقابتی  توانند با اتخاذ سیاست ها می این شرکت. سایر رقبا استفاده شود
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اصلاح کالا، اصلاح بازار و یا اصلاح ترکیب عناصر آمیخته (تمایز، با ارتقاي محصولشان 
یان ایجاد کنند و از این طریق ، تصویرِ ذهنیِ متمایزي از کالاي خود در اذهان مشتر)بازاریابی

  .هاي تجاري رقبا بهبود بخشند موضع محصولشان را در بین نام
  

  :پیشنهاداتی براي تحقیقات آتی
ي محصول معین در زمینه پژوهش در  رسد که تمرکز بر یک نوع محصول یا رده به نظر می   

شود در  پیشنهاد می. ر خواهد بودت کننده با استفاده از مدل اسپرولز و کندال، کاربردي رفتار مصرف
تحقیقات آتی جامعه آماري تحقیق از نظر طبقه اجتماعی متجانس باشند تا نتایج تحقیق 

  .تر شود کاربردي
 

   :هاي تحقیق محدودیت
دهندگان به طور طبیعی  ها در ساعات میانی روز در بین پاسخ رسد توزیع پرسشنامه به نظر می   

  .ان شرکت کننده در نمونه آماري خواهد شدمنجر به افزایش تعداد زن
با توجه به مقایسه تحقیقات پیشین و مشابه با موضوع تحقیق، براي به دست آوردن نتایج    

  .تر نیاز به حجم نمونه بالاتري بود تر و دقیق صحیح
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