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  چكيده
ي تأثيرگذار روي فرآيند جستجوي اطلاعات و به تبع آن عوامل اصل  

اند كه نتايج تحقيقات نشان  گيري براي خريد به وفور مورد بررسي قرار گرفته تصميم
هاي محصول، خصوصيات  هاي بازار، ويژگي ويژگي: تند ازردهد اين عوامل عبا مي

كننده عواملي   در مورد خصوصيات مصرف. هاي موقعيتي و ويژگيكننده   مصرف
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نظير موقعيت اجتماعي، سن، ميزان يادگيري و آشنايي افراد با انواع محصولات و 
كننده از ريسك، به صورت عوامل انفرادي مورد بررسي قرار  برداشت مصرف

زندگي را در هاي  ليكن اين پژوهش براي اولين بار در ايران نقش سبك. اند گرفته
كنندگان ايراني براي خريد مورد بررسي قرار   گيري مصرف تعيين نوع تصميم

گيري  با استفاده از روش آماري آزمون كاي دو و ضريب گاما، نوع تصميم. دهد مي
هاي زندگي والس برخوردار از منابع بالا شامل  كنندگان در سبك  غالب مصرف

شدگان با روش پيمايشي مورد بررسي   اضيكنندگان و ر نوآوران، موفقان، تجربه
كنندگان در   گيري مصرف قرار گرفت كه در نهايت مشخص شد، نوع غالب تصميم

گيري محدود و در سبك زندگي موفقان،  سبك زندگي نوآوران تصميم
باشد ولي بين انواع  گيري بر اساس وفاداري به مارك تجاري مي تصميم
شوندگان تفاوت قابل   كنندگان و راضي  بهگيري در دو سبك زندگي تجر تصميم
گيري خريد  اي وجود ندارد و لذا اين دو سبك از تمام چهار روش تصميم ملاحظه

  .نمايند به يك اندازه استفاده مي
شدگان، تجربـه    گيري، سبك زندگي والس، نوآوران، راضي تصميم: واژگان كليدي

  .كنندگان، موفقان 

  مقدمه
مركز  توان دريافت كه مي ،كننده  ارائه شده از رفتار مصرفهاي  با توجه به مدل  

كننده است كه تحت تأثير عوامل   گيري مصرف ها فرآيند تصميم ثقل اين مدل
كننده و تجارب و   دروني، بيروني، برداشت از خود، شيوه زندگي مصرف

  .گردد هاي وي منجر به اخذ تصميم خريد مي آموخته
ل خود يك سري عوامل بيروني و دروني را برشمرده بطور مثال هاوكينز در مد  

كننده تأثير گذاشته و   مصرف داست كه اين عوامل بر سبك زندگي و تصور از خو
گيري  دهند و منجر به تصميم كننده را شكل مي در نهايت نيازها و علايق مصرف

در جريان اين . دهند را شكل مياو گيري  كننده شده و فرآيند تصميم  مصرف
آورد كه بر عوامل دروني و  دست ميه ها و تجاربي را ب كننده يافته  ، مصرفرخهچ
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خود بر سبك زندگي و تصور از  گذارند و اين عوامل نيز به نوبه بيروني تأثير مي
وي همچنين . يابد همچنان ادامه مي چرخهگذارد و اين  كننده تأثير مي  مصرف خود

  .لويحاً بر يكديگر تأثير دارندمعتقد است كه عوامل بيروني و دروني ت
 

 
 كننده از ديدگاه هاوكينز الگوي رفتار مصرف .1شكل 

  :باشد كننده از دو بعد قابل بررسي مي  گيري مصرف از طرفي انواع تصميم
  .تواند روي يك طيف از كم تا زياد تعريف شود درگيري ذهني با فرآيند خريد كه ميـ 1
  

  كم   درگيري ذهني خريد   زياد
  
  .تواند روي يك طيف از كم تا زياد تعريف شود كه مي ١درگيري ذهني با محصولـ 2
  

  كم   با محصولدرگيري ذهني   زياد
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كنندگان وجود   گيري در رفتار مصرف بر اساس اين دو بعد، چهار نوع تصميم 
ه برخوردار از منابع بالا، چهار گرو ١هاي زندگي والس دارد و با توجه به انواع سبك

و موفقان ) گرا اصول(شدگان   ، راضي)گرا عمل(كنندگان   شامل نوآوران، تجربه
هاي ايشان  هاي زندگي و ويژگي وجود دارند كه آشنايي با انواع سبك) گرا وجهه(

بندي بازارهاي مصرفي  هاي بازاريابي و بخش كمك زيادي به تدوين استراتژي
  .نمايد مي
  گيري غالب مصرف رد با تعيين نوع تصميمسعي داحاضر در اين راستا پژوهش  

هاي زندگي والس و شناخت بيشتر از فرآيند  كنندگان ايراني با استفاده از مدل سبك
هاي زندگي آشنايي بيشتري پيدا  هاي مصرفي اين سبك گيري آنان با ويژگي تصميم
  .كند
بررسي . تسا هاآنتر از خود  ها، مهم نظريهبندي  بطور كلي آگاهي از منطق دسته 

بندي و سامان بخشي به جنگل  هاي انديشمنداني كه در زمينه دسته آراء و نظريه
: عمدتاً نتايج زير را در پي داشته است ،اند هاي مديريت و سازمان تلاش كرده تئوري

  )1382اعرابي، (
 هاي مديريت  بندي تاريخي تئوري دسته •
 هاي مديريت بندي موضوعي تئوري دسته •
 هاي مديريت  شي تئوريبندي نگر دسته •
كاربرد تئوري نقاط مرجع (هاي مديريت  بندي فلسفي و منطقي تئوري دسته •

 )استراتژيك
عوامل بنياديني كه  ،هاي مديريت بندي فلسفي و منطقي تئوري در رويكرد دسته 

مد نظر قرار گرفته و  ،دنباش هاي مديريت و سازمان مرتبط مي يبه نحوي به كليه تئور
شناسايي . شوند بندي و جانمايي مي ها بر مبناي اين عوامل بنيادين تقسيم كليه تئوري

 يها ارتباط تئوري روشن شدنها بر مبناي آنها به  عوامل بنيادين و جانمايي تئوري
در موضوعات مختلف مديريت و سازمان از جمله فرهنگ، ساختار، نيروي موجود 

ها با نظمي منطقي  تئوري جنگل و بر اين اساس كند كمك ميانساني و غيره 
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توان به  بندي عوامل بر اساس عوامل بنيادين كه مي نتيجه دسته. دشو ميبندي  دسته
 .ي همه جانبه استيآنها نقاط مرجع استراتژيك گفت، دستيابي به الگو

ح وبراي دستيابي به اين الگوي همه جانبه تا كنون تحقيقات متعددي در سط 
سازمان در ) اي وظيفه(هاي كاركردي  استراتژيبه خصوص  ،مختلف استراتژيك

زمينه بازاريابي، منابع انساني، ساختار و رفتار سازماني انجام گرفته است و همچنين 
مديريت رفتار (در مباحث استراتژي رفتار در سه سطح فردي، گروهي و سازماني 

كننده به  ليكن از زاويه رفتار مصرف .هايي انجام گرفته است نيز پژوهش) سازماني
لذا در اين تحقيق با توجه به نگرش نقاط مرجع . استاين موضوع توجهي نشده 

هاي  گيري غالب در انواع سبك شود با تعيين نوع تصميم استراتژيك سعي مي
هاي مورد نظر  زندگي والس برخوردار از منابع بالا، جايگاه هر يك از انواع سبك

  .دشومشخص ) 2شكل (كننده   فگيري مصر زندگي در ماتريس انواع تصميم

  مرور ادبيات و سؤالات تحقيق
. فرآيندي نيست  كننده تك  گيري مصرف فرآيند تصميم ١از ديدگاه اسَل 

گيري براي خريد  گيري براي خريد يك ماشين فرآيندي متفاوت از تصميم تصميم
دامنه  ـ1: هاي خريد مبتني بر دو بعد است گيري انواع تصميم .يك خمير دندان است

 .ميزان دخالت در خريد ـ2گيري،  وسعت تصميم
كنندگان   مصرف. باشد گيري تا عادت مي شامل پيوستاري از تصميم اولين بعد

از كسب اطلاعات ) تفكر(را بر يك فرآيند شناختي  خود توانند تصميمات مي
) يگير عدم تصميم(و يا از روش عادت   هاي متفاوت مبتني سازند، مارك  وارزيابي
پيوستاري را از خريدهاي بسيار پيچيده تا خريدهاي با  دومين بعد. كنند استفاده 

 .دهد پيچيدگي اندك شرح مي
چنين . كننده مهم هستند  خريدهاي بسيار پيچيده آنهايي هستند كه براي مصرف  

كننده و تصوري كه از خودش دارد، در   خريدهايي به شدت با شخصيت مصرف
چنين . باشند هاي شخصي، اجتماعي يا مالي مي مل برخي ريسكارتباط هستند و شا

                                                                                                                             
1- Assael 
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كننده وقت و انرژي خود را براي بررسي   محصولاتي، ارزش اين را دارد كه مصرف
ي يبا پيچيدگي اندك، آن دسته از خريدها يخريدها. دقيق انواع آن صرف كند
اختي، هاي روانشن كننده آنقدرها مهم نيستند و ريسك  هستند كه براي مصرف

در چنين مواردي ممكن است آن محصول ارزش . دناجتماعي يا مالي چنداني ندار
كننده وقت و كوشش خود را براي جستجوي   اين را نداشته باشد كه مصرف

اسل، ( ها صرف كند ها و يا بررسي طيف وسيعي از بديل اطلاعات درباره مارك
1998(.  

گيري در مقابل عادت و  متصمي ،شود مشاهده مي 2همانگونه كه در شكل  
كننده را   پيچيدگي اندك در مقابل پيچيدگي زياد، چهار نوع رفتار خريد مصرف

  .دهند شكل مي

  

  كننده از ديدگاه اَسل گيري مصرف انواع تصميم .2شكل 
درگيري ذهني با خريد زياد و درگيري ذهني با () گسترده( گيري پيچيده تصميمـ 1

كه  افتد گيري پيچيده، زماني اتفاق مي ند تحت عنوان تصميماولين فرآي :)محصول زياد
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قبل از "با اين پيش زمينه كه  . دهد گيري رخ مي پيچيدگي زياد است و تصميم
تئوري يادگيري كه به بهترين نحو اين فرآيند را توضيح . "هركاري فكر كن

لازم فرآيند شناختي فرآيندي است كه در آن . يادگيري شناختي است  دهد، مي
  .كند  هاي يك مارك را بسط داده و جزئيات آن را ارزيابي است مشتري ويژگي

ها را بطور تفصيلي و در يك  كننده مارك گيري پيچيده، مصرف در تصميم  
شوند و  اطلاعات بيشتري جستجو مي. دهد حالت تدافعي مورد بررسي قرار مي

واقع   گيري مورد ارزيابي مهاي تصمي هاي بيشتري نسبت به ساير انواع موقعيت مارك
 .)1998اسل، ( شوند مي
گيري پنج  كننده براي تصميم  مصرف ،گيري پيچيده خريد در فرآيند تصميم  

تحقيق براي جمع  شناخت مشكل،   شامل  كه گذارد مرحله كامل را پشت سر مي
د باش مي گيري خريد و رفتار پس از خريد ها، تصميم گزينه  آوري اطلاعات، ارزيابي

  . )2000كاتلر، (
درگيري ذهني با خريد زياد و درگيري ذهني با محصول ( گيري محدود تصميمـ 2

را در يك حالت با پيچيدگي كم اتخاذ   كننده تصميمي  زماني كه يك مصرف :)كم
  گاهي مواقع مصرف. شود گيري محدود مشخص مي كند، به وسيله تصميم مي

ندكي درباره يك محصول دارند، مسير كنندگان به دليل اينكه تجارب قبلي ا
كنند، حتي اگر اين تصميمات چندان هم  گيري را در يك خريد طي مي تصميم

  گيري محدود ممكن است زماني رخ دهد كه مصرف همچنين تصميم. پيچيده نباشند
گاهي در خريدهاي ساده بر خلاف . كنندگان در جستجوي تنوع هستند

گيري  نياز به تصميم هاي خريد اجباري است،  يژگيهاي روتين كه از و گيري تصميم
گيري دارد و ديگري نياز  هر دو ساده هستند كه يكي نياز به تصميم (باشد  محدود مي
هاي موجود،  توليد محصولات جديد و ايجاد تغيير در مارك). گيري ندارد به تصميم

گيري  يمباعث سوق دادن مشتري از خريدهاي روتين به سمت خريدهاي با تصم 
به عنوان مثال زماني كه يك نوع كاعذ جديد و نازك با يك سري . شود محدود مي

شود، توجه مشتري به سمت آن محصول جلب  هاي جديد به بازار عرضه مي ويژگي
زماني كه . پردازد مارك مي  شود و تا حدي به جستجوي اطلاعات و ارزيابي مي



  89بهار ، 16، شماره ششممطالعات مديريت صنعتي، سال   8

 

  آن را ارزيابي سپسخريد كرده و   مشتري نسبت به آن محصول اعتقاد پيدا كرد،
شوند،  هاي محدود شامل فرآيند ذهني مي گيري بنابراين اگر چه تصميم. كند مي

 زيرا. فرآيند آموزشي مربوط به آنها يك فرآيند منفعل است تا يك آموزش ذهني 
تئوري . گيرد مارك به صورت منفعلانه صورت مي  جمع آوري اطلاعات و ارزيابي

تئوري  ،كند گيري محدود را به بهترين شكل توصيف مي تصميم يادگيري كه
  .يادگيري منفعلانه است

درگيري ذهني با خريد ( گيري بر اساس وفاداري به يك مارك تجاري تصميمـ 3
  زماني كه انتخاب تكراري است، مصرف :)كم و درگيري ذهني با محصول زياد

گيري اندك يا حتي بدون  تصميمرا آموخته و با   كننده از تجارب گذشته مطالبي
خريداري گيري ماركي را كه بيشترين رضايت را از آن دارد،  احتياج به تصميم

ين وفاداري به مارك، نتيجه رضايت مداوم و تعهد زياد به يك مارك ا. كند مي
اي  هاي پارچه هائي مانند خريد كفش توان مثال در اين مورد مي. باشد خاص مي

بنابراين . ك يا يكي از غلات غني شده كلاگ را ذكر كردمخصوص بسكتبال ناي
مندي قبلي دارد و يا در پي يك  كند چون رضايت مشتري با كمترين تاملي خريد مي

تئوري يادگيري كه وفاداري . مسئله خاص، نسبت به آن مارك تعهد قوي دارد
 ستا يشرطي سازي عامل  كند، نسبت به يك مارك را به بهترين شكل توصيف مي

در .  )شود رضايت خاطر از يك مارك كه منجر به تكرار رفتار مي تقويت مثبت يا (
 "رفتار/  ارزيابي/ اعتقاد"گيري پيچيده از طريق سلسله مراتب  هر دو مورد تصميم

مارك در   با اين تفاوت كه قسمت شكل دهي اعتقاد و ارزيابي شود،  شرح داده مي
  .باشد لازم نمي  فرآيند وفاداري نسبت به يك مارك،

درگيري ذهني با خريد كم و درگيري ذهني ( )روتين(گيري اجباري يا  ـ تصميم4
گيري روش اجباري يا دخالت كم در خريد  چهارمين رويه تصميم :)با محصول كم

كننده   تفاوتي به اين معني است كه مصرف بي. باشد گيري مي محصول و عدم تصميم
ه به دليل وفاداري به آن مارك، بلكه به اين دليل كه خرد، ن همان مارك قبلي را مي

از ديدگاه او ارزش اينكه وقت بگذارد و خود را براي جستجوي يك بديل به 
  .)1998اسل، ( زحمت بيندازد، ندارد
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درگيري ذهني خريد عبارت است از  :شرايط درگيري ذهني فرد با خريد  
يل نياز فرد به يك خريد خاص سطحي از توجه و علاقه به فرآيند خريد كه به دل

درگيري ذهني براي خريد يك حالت موقت است   بر اين اساس،. شود تحريك مي
هاي افراد،  دهد و تحت تأثير تعاملات بين ويژگي كه براي فرد يا خانواده رخ مي

توجه داشته باشيد كه . گيرد هاي موقعيتي قرار مي هاي محصول و ويژگي ويژگي 
ممكن است . نيست ١شبيه به درگيري ذهني با يك محصولدرگيري ذهني خريد 

كننده از نظر ذهني با يك نام تجاري يا يك رده محصول كاملاً   يك مصرف
درگيري ذهني پيدا كرده باشد اما به دلايلي نظير وفاداري به نام تجاري يا محدوديت 

كينز، هاو( زماني از درگيري ذهني اندكي براي خريد آن محصول برخوردار باشد
كننده با محصول نيز پيوستاري از   سطح درگيري مصرف ).2007مودرزباخ و بست، 
كننده در اين پيوستار به چندين عامل بستگي   موقعيت مصرف. زياد تا كم است

كننده با يك محصول در گير شود زماني   بطور كلي احتمال اينكه مصرف. دارد
  . )1998اسل، ( ننده مهم استك  كه اين محصول براي مصرف يابد افزايش مي

شيوه زندگي بطور ساده  .كننده است هاي زندگي مصرف  شيوهموضوع ديگر،   
هاوكينز، بست و ( تعريف شده است "كند چگونه يك نفر زندگي مي"به عنوان 

يك فرد،  ـ  ٢از شيوه زندگي براي توصيف سه سطح تجمع مردم. )1983كاني، 
) مثلاً يك بخش بازار(امل و گروه بزرگي از افراد گروه كوچكي از افراد در حال تع

اي از  مفهوم شيوه زندگي به مجموعه. )1984اندرسون و گولدن، (شود  مياستفاده 
شيوه زندگي به نحوه زندگي افراد، نحوه . ددارعقايد كاملاً متمايز از شخصيت اشاره 

اعمال آشكار مربوط است و با   آنها  تاوقاخرج كردن و چگونگي اختصاص دادن 
هاي استاندارد   در مقابل، مدل. باشد كنندگان در ارتباط مي  هاي مصرف و رفتار

از اين ديدگاه، . كنند تري توصيف مي كننده را از ديدگاه دروني  شخصيت مصرف
كننده را ترسيم   هاي تفكر، احساس و ادراك مصرف  شخصيت الگوي ويژگي

  .)1974ماركين، ( كند مي
نگاشتي مانند پرسشنامه   هاي روان  تحليل از طريقهاي زندگي را   شيوهبازاريابان   

                                                                                                                             
1- Product involvement 
2- Level of Aggregation of People 
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كنند كه در اين پژوهش شيوه  گيري مي اندازه... و AIOنگاشتي والس، روش   روان
  .والس مورد استفاده قرار گرفته است

  1نگاشتي والس پرسشنامه روان 
بندي شيوه  ح طبقهطر ،كننده  نگاشتي مصرف  روانهاي رايج براي  يكي از شيوه 

اين طرح به وسيله مؤسسه تحقيقاتي استانفورد ايجاد و به . باشد دو مي 2زندگي والس
بندي بازار و ايجاد راهبرد  اي براي بخش هاي آمريكايي بطور گسترده  وسيله شركت

اين پرسشنامه . )1983آرنولد، (ه است تبليغات و محصول مورد استفاده قرار گرفت
. كند ا طبق هويت شخصي و منابعشان به هشت بخش تقسيم ميجمعيت آمريكا ر

هاي هويت شخصي را شناسايي  گيري محققان والسِ دو، سه گروه متفاوت از جهت
  ..5، عمل4مقام  ،3اصل :اند كه عبارتند از ه كرد
منابع به . كننده است بندي والس دو، منابع مصرف دومين بعد مهم طرح طبقه 

منابع رواني  ،مادي - منابع اقتصادي علاوه براند كه  ف شدهاي تعري ه صورت گسترد
افرادي كه منابع فراواني در اختيار . گيرند در بر مي نيزكننده را   و جسماني مصرف

در سوي  كمتر با منابع يدر يك سوي طيف قرار دارند در حالي كه افراد ،دارند
سبك زندگي والس كه در اين پژوهش چهار . )2005موون، ( اند ديگر جاي گرفته

هاي زندگي والس برخوردار از  منابع فراواني را در اختيار دارند تحت عنوان سبك
  .شوند مي بررسيمنابع بالا 

توانند موافقت يا عدم  عبارت كه پاسخ دهندگان مي 42اين سيستم با استفاده از  
نه خود قرار هاي هشت گا بندي موافقت خود را اعلام كنند، افراد را در يكي ازطبقه

  :)2007هاوكينز، مودرزباخ و بست، ( دهد مي
گذاران اين  پايه. برداشت فرد از خود، يكي از دو بعد اصلي سيستم والس است

  :اند سيستم سه طبقه بندي اصلي را براي رويكرد فرد به خود در نظر گرفته

                                                                                                                             
1- VALS (Values And Life Styles) 
2- VALS lifestyle classification scheme 
3- Principal 
4- Status  
5- Action  
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اصول زندگي  ها و بيشتر به باور خود هاي  انتخاب اين قبيل افراد در :اصول گراـ 1
  .كنند تا به احساسات يا موقعيت و نظر ديگران توجه مي

عقايد و پذيرش سايرين بر روي اين گروه  ها،   فعاليت ):1وجهه گرا(موقعيت گرا ـ 2
  .از افراد بسيار تأثيرگذار است

تنوع طلبي و   هاي فيزيكي واجتماعي،  اين قبيل افراد به فعاليت :2عمل گراـ 3
  .تماعي علاقه دارندپذيري اج ريسك

سي هشت بخش عمده را از نظر .آر.گروه مشاوره اس  بر پايه اين دو بعد،   
هاوكينز، (ه است هاي جمعيت شناختي در جامعه آمريكا شناسايي كرد ويژگي

  .)2007مودرزباخ و بست، 
هاي زندگي والس برخوردار از  چون در اين مقاله سبك: هاي والس بندي بخش  

هاي  لذا در ادامه تنها به توصيف سبك ،باشد گر مي نظر پژوهش منابع بالا مد
  .شود شدگان بسنده مي  كنندگان، موفقان و راضي  نوآوران، تجربه

  ) خود شكوفايان( ٣گروه نوآورانـ 1
اين گروه شامل افراد موفق، فعال و خبره است كه معمولاً سرپرستي و كنترل ديگران   

احترام در آنها شديد است و منابع اطلاعاتي زيادي در اختيار  نياز به. گيرند را به عهده مي
هاي نو و راضي كردن خود از  اين افراد در طلب رشد، توسعه خود، يافتن چيز. دارند

پردازند و گاهي سعي  آنها گاهي به پيروي از اصول مي. هاي مختلف هستند  طريق روش
كه ديگران از آنها   تصوير ذهنيظور منبراي اين . در ايجاد تغيير و تأثيرگذاري دارند

البته نه به عنوان شاهدي براي موفقيت و قدرتشان، بلكه براي اينكه   .مهم است ،دارند
 .بتوانند سلايق، شخصيت و آزادي عمل خود را به ديگران نشان دهند

  )گرايان گروه اصول( 4شدگان  راضي گروهـ 2
با  آنها  تلاشند رفتار و نگرشگرا افرادي هستند كه در  كنندگان اصول مصرف

                                                                                                                             
1- Status Oriented 
2- Action Oriented 
3- Actualizers  
4- Fulfilleds  
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كنندگان هستند كه به   شدگان گروهي از مصرف  راضي. وضيت دنيا سازگار باشد
آنها . و زندگي راحتي دارند  اند، از زندگي راضي هستند ه حالت بلوغ و پختگي رسيد

افراد متفكري هستند كه به نظم و تربيت و دانش و مسئوليت پذيري بها و ارزش 
اي هستند كه مشاغل تخصصي دارند،  اكثر آنها افراد تحصيل كرده. دهند بسيار مي

هاي  اين افراد از اخبار دنيا و رويداد. اند يا در حال بازنشستگي هستند بازنشسته شده
و   جاري مملكت خود با خبرند، به دنبال فرصتي براي گسترش دانش خود هستند

خانواده و با توجه به مسير  هاي خود را در محيط  كنند كه سرگرمي كوشش مي
 . زندگي شغلي، خانواده و موقعيت خود در خانواده انجام دهند

  1)گرا وجهه( موفقانـ 3
ترند، منابع اطلاعاتي بيشتري در اختيار دارند و  كنندگان اين گروه فعال  مصرف  

در جستجوي اين هستند كه با استفاده از موفقيت در زندگي شغلي و خانوادگي 
موفقان از نظر شغلي موفق هستند و بيشتر به كار  .مايت و قدرداني قرار گيرندمورد ح
گرايش دارند و دوست دارند كنترل زندگي خود را در دست بگيرند  خود و فعاليت

بيني، ثبات در برابر خطرات و  به قابليت پيش. و اغلب هم در اين كار موفق هستند
افراد نسبت به كار و خانواده خود فوق اين دسته از . دهند خودشكوفايي اهميت مي

  .كنند العاده متعهدند و به كار به منزله يك وظيفه و وجهه اجتماعي نگاه مي

  2)گرا عمل( كنندگان  تجربهـ 4
مند به  كنندگان جوان، پرشور و علاقه  آن دسته از مصرف  كنندگان،  تجربه  

هاي جديد و پر   ربهكه دائماً در طلب كسب هيجانات مختلف و تج هستند ريسك
هاي   هاي زندگي و الگو  آنها درگير فرآيند فرموله كردن ارزش. دباشن ميخطر 

مند و به همان  هاي جديد علاقه ها و چيز خيلي سريع به دارائي  رفتاري خود هستند،
دراين مرحله از زندگي آنها اعتقادات سياسي چنداني . شوند سرعت از آنها دلزده مي

هاي  روند و خريد كننده آنها به تنهايي به خريد مي  الب نقش مصرفدر ق. ندارند
                                                                                                                             
1- Achievers  
2- Experiencers  
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 .)2007هاوكينز، مودرزباخ و بست، ( برنامه را دوست دارند بي
هاي رفتار  كننده هاوكينز و اكثر مدل در مدل رفتار مصرف همانطور كهلذا  

از  اي از عوامل دروني و بيروني، تصور مجموعه ،قابل مشاهده استكننده   مصرف
دهد كه بطور مستقيم روي فرآيند  خود و سبك زندگي فرد را تشكيل مي

كننده اثر گذار   گيري مصرف كننده و به تبع آن نوع تصميم  گيري مصرف تصميم
گيري در مدل هاوكينز،  هاي زندگي والس و انواع تصميم با جايگزاري سبك. است

  .آيد به دست مي 3مدل شكل 
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 كننده هاوكينز مدل جايگزاري شده رفتار مصرف . 3شكل 
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هاي زندگي والس و  گيري و سبك رابطه انواع تصميمدارد  سعيپژوهش  اين 
لذا مدل مفهومي تحقيق به . هماهنگي اين دو مفهوم را مورد سنجش قرار دهد

هاي  گيري و سبك باشد، كه رابطه بين انواع تصميم مي4 صورت شكل شماره
  .دهد زندگي والس را مورد سنجش قرار مي

  

  مدل مفهومي تحقيق .4 شكل

 ها فرضيه

كنندگان و هشت سبك   گيري خريد مصرف بين چهار نوع تصميم :فرضيه اصلي
  .داري وجود دارد زندگي والس رابطه معني

كنندگان شيوه زندگي خود شكوفايان استراتژي  مصرف :فرضيه اصلي يك
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 .گيري غالب منحصر به خود را دارند تصميم
خود شكوفايان،  گيري غالب در شيوه زندگي نوع استراتژي تصميم :1ـ1فرضيه 
 . گيري گسترده است تصميم

گيري غالب در شيوه زندگي خود شكوفايان،  نوع استراتژي تصميم :1ـ2فرضيه 
  . گيري محدود است تصميم

گيري غالب در شيوه زندگي خود شكوفايان،  نوع استراتژي تصميم :1ـ3فرضيه 
 .گيري بر اساس وفاداري به نام تجاري است تصميم

گيري غالب در شيوه زندگي خود شكوفايان،  ع استراتژي تصميمنو :1ـ4فرضيه 
 . است )روتين(گيري اجباري  تصميم

شدگان استراتژي  كنندگان شيوه زندگي راضي   مصرف :فرضيه اصلي دو
  .گيري غالب منحصر به خود را دارند تصميم

شدگان،   گيري غالب در شيوه زندگي راضي نوع استراتژي تصميم :2ـ1فرضيه 
 . گيري گسترده است ميمتص

شدگان،   گيري غالب در شيوه زندگي راضي نوع استراتژي تصميم :2ـ2فرضيه 
 . گيري محدود است تصميم

شدگان،   گيري غالب در شيوه زندگي راضي نوع استراتژي تصميم :2ـ3فرضيه 
  .گيري بر اساس وفاداري به نام تجاري است تصميم

، شدگان  راضيري غالب در شيوه زندگي گي نوع استراتژي تصميم :2ـ4فرضيه 
 . است) روتين(گيري اجباري  تصميم

گيري  كنندگان شيوه زندگي موفقان استراتژي تصميم  مصرف :فرضيه اصلي سه
 .غالب منحصر به خود را دارند

گيري غالب در شيوه زندگي موفقان،  نوع استراتژي تصميم :3ـ1فرضيه 
 . گيري گسترده است تصميم

گيري غالب در شيوه زندگي موفقان،  نوع استراتژي تصميم :3ـ2فرضيه 
 . گيري محدود است تصميم
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گيري غالب در شيوه زندگي موفقان،  نوع استراتژي تصميم :3ـ3فرضيه 
 .گيري بر اساس وفاداري به نام تجاري است تصميم

گيري غالب در شيوه زندگي موفقان،  نوع استراتژي تصميم :3ـ4فرضيه 
  . است) روتين(اجباري  گيري تصميم

كنندگان استراتژي   كنندگان شيوه زندگي تجربه  مصرف :فرضيه اصلي چهار
 .گيري غالب منحصر به خود را دارند تصميم

كنندگان،   گيري غالب در شيوه زندگي تجربه نوع استراتژي تصميم :4ـ1فرضيه 
 . گيري گسترده است تصميم

كنندگان،   غالب در شيوه زندگي تجربهگيري  نوع استراتژي تصميم :4ـ2فرضيه 
 . گيري محدود است تصميم

كنندگان،   گيري غالب در شيوه زندگي تجربه نوع استراتژي تصميم :4ـ3فرضيه 
 .گيري بر اساس وفاداري به نام تجاري است تصميم

كنندگان،   گيري غالب در شيوه زندگي تجربه نوع استراتژي تصميم :4ـ4فرضيه 
 . است) روتين(باري گيري اج تصميم

  روش تحقيق
ترين استفاده از  متداول. شود از آزمون استقلال استفاده مي حاضردر پژوهش   

 ها استقلال دو معيار رده بندي دادهبررسي آزمون فرضيه، براي مربع  ـتوزيع كاي 
چنانچه توزيع   .در صورتي كه معيارهاي مزبور به همان مجموعه اعمال شود  ست،ا

دو معيار  آنگاهبندي بدون توجه به توزيع معيار ديگر رخ دهد،  عيارهاي ردهيكي از م
گيري  براي مثال چنانچه نوع تصميم .گيرند در نظر مياز هم مستقل  را بندي رده

انتظار ما اين است كه توزيع نوع   خريد و نوع سبك زندگي از هم مستقل باشد،
به عبارت ديگر در جدول . ق افتدگيري بدون توجه به نوع سبك زندگي اتفا تصميم

 ): 1378آذر، ( ديد  1توان شرط استقلال را به صورت رابطه  تؤام آنها مي
),()()(          )1(رابطة  yfxfyxf ×=  
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نتيجه گرفت كه آيا تمايز بين  توان مي) 2x(برمبناي اندازه آماره آزمون   
)(هاي مشاهده شده  فراواني iFo   و مورد انتظار)( iFe   كوچك است يا بزرگ كه

 :شود بيان مي 2به صورت معادله 
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  جامعه آماري تحقيق
جامعه آماري شامل گروهي از افراد است كه يك يا چند صفت مشترك دارند كه  

 كليهجامعه آماري در اين تحقيق  ).1374بست، ( است اين صفات مورد نظر محقق
گيري از بين آنها  باشند كه نمونه منطقه شهرداري تهران مي 22 شهروندان تهراني در

گيري  جامعه آماري نمونه يشود، ولي با توجه به اينكه به دليل ناهمگون انجام مي
گيري  روش نمونهبنابراين پژوهشگر از  است،احتمالي ساده با اشكالاتي مواجه 

 .نمايد استفاده كرده و مطالب خود را بر روي آن متمركز ميشده بندي  طبقه
نفر است، تعداد خانوارها كه  5/3با توجه به اينكه متوسط بعد خانوار در شهر تهران 

بنابراين حجم  .باشند واحد مي 2،044،598گيري هستند معادل  مبناي فرايند نمونه
 :بابرابر است ) n(نمونه 

6000.96040.042,044,598
0.50.51.962,044,598
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در اين تحقيق حجم نمونه تا جايي ادامه خواهد يافت كه محقق اطمينان حاصل  
اند و لذا با وجود هشت سبك زندگي  هاي زندگي پوشش داده شده كند كليه سبك

گيري هر كدام از  آوري شد تا در مورد نوع تصميم پرسشنامه جمع 990والس تعداد 
  .جه معناداري حاصل شودهاي زندگي نتي سبك

  تجزيه و تحليل داده ها
 1ول شماره اآماري شامل جنسيت و ميزان تحصيلات به شرح جد جامعههاي  ويژگي

  .باشد مي 2و 
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  توزيع جنسي پرسش شوندگان .1جدول 
 درصدفراوانيجنسيتطبقه

 %9/52 524زن 1
 %4572/46مرد2
 %99/0نا مشخص3
  %990100جمع-

 
  توزيع مدرك تحصيلي پرسش شوندگان .2 جدول

ميزان تحصيلات فراواني درصد طبقه
1 سيكل 48 8/4%
زير ديپلم 39 9/3% 2
ديپلم 253 6/25% 3
فوق ديپلم 167 9/16% 4
ليسانس 347 1/35% 5
فوق ليسانس و بالاتر 116 7/11% 6

نا مشخص  20 0/2% 7
جمع 990 100%  

 
كنندگان و هشت سبك   گيري خريد مصرف بين چهار نوع تصميم :اصلي فرضيه

 .داري وجود دارد زندگي والس رابطه معني
جدول توافقي آزمون استقلال براي هر يك از فرضيات تشكيل و آماره آزمون  
درصد اطمينان و درجه آزادي معين مقايسه  90دست آمده با مقدار بحراني ه ب

شامل هشت سطر و چهار  3زمون استقلال به شرح جدول جدول توافقي آ. شود مي
 .ستون است
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  جدول توافقي براي آزمون استقلال. 3جدول 

 مجموع
گيري  تصميم

 )روتين(اجباري 

گيري  تصميم

 محدود

وفاداري به 

 نام تجاري

گيري  تصميم

 گسترده

  گيريانواع تصميم

  

 هاي زندگي والس سبك     

 خود شكوفايان 416176 43
 راضي شدگان 5292811 73
 معتقدان 11222313 69
 سازندگان 8203418 80
 موفقان 7313117 86

 تلاشگران 3412910179 343
 تجربه كنندگان 231276866 284
 تلاش كنندگان براي بقا 1335 12

 مجموع 93377305215 990
 

 1Hنشان دهنده استقلال دو متغير و فرض  وارههم 0Hدر آزمون استقلال فرض 
  . نقيض آن است

  0H :بين نوع تصميم گيري و سبك هاي زندگي والس ارتباط وجود ندارد
  1H  :بين نوع تصميم گيري و سبك هاي زندگي والس ارتباط وجود دارد

  دول توافقي براي آزمون استقلالج .4جدول 

 توضيحات
Phi Coefficient  

 )ضريب في(
fd.  

 )درجه آزادي(

Asymp. Sig.  
 )سطح معني داري(

2x  
 )كاي مربع(

 181/30 088/0 21 175/0 تأييد فرضيه اصلي

  
دو  نشان دهنده عدم استقلال Feو  Foتمايزات بزرگ بين  با توجه به اينكه تنها وجود

همچنين مقدار . .، لذا آزمون استقلال يك آزمون يك طرفه راست استاست متغير
.))((و  α%=10بحراني بر حسب  11 −−= crfd  ،4- 1)(8- 1=(21يعني=(fd. 



  21 ....  ي خريدتعيين نوع تصميم گيري غالب برا

 

 .شود محاسبه مي
29.6121     :پس

%10 2
%5,21 =⇒

⎩
⎨
⎧

=
∝=

x
fd.

 
 

چون آماره آزمون در  ،دهد نشان مي 4همانگونه كه جدول شماره : گيري تصميم
درصد بين نوع   90توان گفت كه در سطح اطمينان  گيرد مي قرار مي 1Hناحيه 
لذا فرض هاي زندگي والس ارتباط معني داري وجود دارد و  گيري و سبك تصميم

1Hداري وجود  هاي زندگي رابطه معني گيري و سبك مبني بر اينكه بين نوع تصميم
  .شود ، پذيرفته ميدارد

شكوفايان استراتژي  شيوه زندگي خود كنندگان مصرف :فرضيه اصلي يك
 .گيري غالب منحصر به خود را دارند تصميم

گاما در مورد چهار فرضيه اول مربوط به هاي آزمون و ضريب  با مقايسه آماره 
فرضيه قضاوت نمود، به همين  اين توان نسبت به رد يا تأئيد فرضيه اصلي يك مي

مربوط به سبك زندگي خود شكوفايان براي هر چهار نوع  5دليل جدول شماره 
گيري گسترده، محدود، وفاداري و اجباري ترسيم و  گيري شامل تصميم تصميم
يك نمونه از جدول توافقي مربوط به نوع ( صورت پذيرفته استايي گيري نه نتيجه

شده ارائه  5شكوفايان در جدول شماره  گيري محدود و سبك زندگي خود تصميم
  ).است

  جدول توافقي براي آزمون استقلال .5جدول 

  قوي  متوسط  ضعيف  مجموع
  گيري محدود تصميم

  خود شكوفايان

  قوي 4 10 2 16
  ضعيف 31 28 7  66
  مجموع 35 38 9 82
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  جدول آماره آزمون سبك زندگي خود شكوفايان .6جدول 

گيري  تصميم

 غالب

نوع 

 رابطه
 توضيحات

ضريب كندال 

 تائو سي

ضريب كندال 

 تائو بي

ضريب 

 گاما

سطح معني 

 داري

2x  
كاي (

 )مربع

نوع 

 گيري تصميم

 گسترده 617/0 735/0 -240/0 -085/0 0-/063 مستقلند منفي - 

 محدود 618/2 270/0 342/0 150/0 130/0 مستقلند مثبت √

 وفاداري 310/3 191/0 -482/0 -219/0 -200/0 مستقلند منفي - 

 اجباري 113/1 573/0 -167/0 -063/0 -050/0 مستقلند منفي - 

 
توان  مي ،6هاي آزمون و ضريب گاما در جدول شماره  مقايسه آماره با توجه به 
گيري محدود از بالاترين آماره آزمون و ضريب گاماي  تصميم كه جه گرفتنتي

گيري در سبك  غالب تصميمآن را به عنوان نوع توان  مثبت برخوردار است و لذا مي
 .پذيرفتزندگي خود شكوفايان 

كنندگان شيوه زندگي راضي شدگان استراتژي  مصرف :دو فرضيه اصلي
 .دارند گيري غالب منحصر به خود را تصميم

 جدول آماره آزمون سبك زندگي راضي شدگان. 7جدول 

گيري  تصميم

 غالب

نوع 

 رابطه
 توضيحات

ضريب كندال 

 تائو سي

ضريب كندال 

 تائو بي
 ضريب گاما

سطح معني 

 داري

2x  
 )كاي مربع(

نوع 

 گيري تصميم

 گسترده 155/3 207/0 -610/0 -339/0 -355/0 مستقلند منفي - 

 محدود 057/4 132/0 -262/0 -153/0 -174/0 مستقلند منفي - 

 وفاداري 263/1 532/0 -227/0 -124/0 -133/0 مستقلند منفي - 

 اجباري 206/0 902/0 -130/0 -074/0 -083/0 مستقلند منفي - 

 
بر  7هاي آزمون و ضريب گاما در جدول شماره  ونه كه از مقايسه آمارهگهمان 
تيجه گرفت با توجه به منفي بودن ضريب گاما نوع غالبي در توان ن مي ،آيد مي
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 .شدگان وجود ندارد  گيري سبك زندگي راضي تصميم
گيري  كنندگان شيوه زندگي موفقان استراتژي تصميم  مصرف :فرضيه اصلي سه

 .غالب منحصر به خود را دارند

 جدول آماره آزمون سبك زندگي موفقان .8جدول 

گيري  تصميم

 غالب

نوع 

 رابطه
 توضيحات

ضريب كندال 

 تائو سي

ضريب كندال 

 تائو بي
 ضريب گاما

سطح معني 

 داري

2x  
 )كاي مربع(

نوع 

 گيري تصميم

 گسترده 233/0 890/0 -084/0 -046/0 -051/0 مستقلند منفي - 

 محدود 116/0 944/0 055/0 031/0 034/0 مستقلند مثبت - 

 وفاداري 028/1 598/0 185/0 100/0 107/0 مستقلند مثبت √

 اجباري 574/2 276/0 -357/0 -173/0 -165/0 مستقلند منفي - 

 
بر  8هاي آزمون و ضريب گاما در جدول شماره  همانگونه كه از مقايسه آماره

گيري بر اساس وفاداري به مارك تجاري از  توان نتيجه گرفت تصميم مي ،آيد مي
غالب  نوعگاماي مثبت برخوردار است و لذا  بالاترين آماره آزمون و ضريب

 .استگيري وفاداري  تصميم ،گيري در سبك زندگي موفقان تصميم
شيوه زندگي تجربه كنندگان استراتژي  كنندگان مصرف :فرضيه اصلي چهار

 .گيري غالب منحصر به خود را دارند تصميم
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 جدول آماره آزمون سبك زندگي تجربه كنندگان. 9جدول 

يري گ تصميم

 غالب

نوع 

 رابطه
 توضيحات

ضريب كندال 

 تائو سي

ضريب كندال 

 تائو بي
 ضريب گاما

سطح معني 

 داري

2x  
 )كاي مربع(

نوع 

 گيري تصميم

 منفي - 
رابطه 

 معكوس
 گسترده 657/9 008/0 - 453/0 - 269/0 - 304/0

 محدود 100/4 129/0 - 222/0 - 126/0 - 141/0 مستقلند منفي - 

 وفاداري 923/1 382/0 - 140/0 - 077/0 - 084/0 مستقلند منفي - 

 اجباري 605/2 272/0 - 363/0 - 194/0 - 200/0 مستقلند منفي - 

 
بر  9هاي آزمون و ضريب گاما در جدول شماره  همانگونه كه از مقايسه آماره

توان نتيجه گرفت با توجه به منفي بودن ضريب گاما نوع غالبي در  مي ،آيد مي
  .گيري سبك زندگي تجربه كنندگان وجود ندارد متصمي

  بحث و بررسي
ها نشان داده شد، فرضيه اصلي پژوهش و دو  تجزيه و تحليل دادهدر همانگونه كه  

فرضيه اصلي . دنشو فرضيه اصلي يك و سه تأييد و فرضيه اصلي دو و چهار رد مي
كنندگان را هاي زندگي مصرف  گيري و سبك يك كه رابطه كلي بين نوع تصميم

نشان  اين فرضيه. شود درصد تأييد مي 90دهد با اطمينان  مورد بررسي قرار مي
داري وجود دارد ولي با توجه به اينكه در  بين اين دو متغير رابطه معني كه دهد مي

توان نشان داد كه اين رابطه  نمي ،شود مي بررسيوجود رابطه تنها آزمون كاي دو 
زندگي در نظر گرفته شده با هر يك از انواع  يك از چهار سبك بين كدام
لذا در ادامه در مورد هر يك از چهار سبك زندگي بطور  .باشد گيري مي تصميم

گيري خريد مصرف كننده مورد  ها با انواع تصميم جداگانه رابطه هر يك از سبك
مورد فرضيه اصلي يك، رابطه سبك زندگي خود  در. گرفته است بررسي قرار
با هر يك از چهار نوع تصميم گيري مصرف كننده براي خريد از طريق  شكوفايان
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آزمون كاي دو، ضريب گاما، تائو كندال  بي و سي مورد بررسي قرار گرفت كه در 
گيري  شود با توجه به اينكه تصميم هاي آزمون مشخص مي نتيجه مقايسه آماره

لذا مي توان  ،دار استمحدود از بالاترين آماره آزمون و ضريب گاماي مثبت برخور
  .در نظر گرفتگيري در اين سبك زندگي  نوع غالب تصميم آن را

در فرضيه اصلي دو، رابطه سبك زندگي راضي شدگان به همان ترتيب مورد  
اشاره در سبك زندگي خود شكوفايان بررسي گرديد كه با توجه به منفي بودن 

يچ يك از انواع توان ه ضريب گاما در هر چهار روش تصميم گيري نمي
  .گيري را به عنوان  نوع غالب در اين سبك زندگي قلمداد نمود تصميم

 ،دهد در فرضيه اصلي سه كه رابطه سبك زندگي موفقان را مورد بررسي قرار مي 
هاي آزمون و ضريب گاماي مثبت در مورد نوع  با توجه به مقايسه آماره

گيري عالب همين نوع از  تصميمتوان نتيجه گرفت، نوع  گيري وفاداري مي تصميم
  . باشد گيري مي تصميم

در نهايت فرضيه اصلي چهار رابطه سبك زندگي تجربه كنندگان و انواع تصميم  
دهد كه با توجه به منفي  گيري مصرف كننده براي خريد را مورد آزمون قرار مي

توان هيچ نوعي از  گيري ، نمي هر چهار نوع تصميم بودن ضريب گاما در
  . غالب انتخاب نمود نوعگيري را به عنوان  ميمتص

  گيري  نتيجه
كنندگان، اين   گيري مصرف هاي اسل در مورد انواع تصميم بندي با توجه به دسته 

هاي زندگي و تعيين  گيري براي هر يك از سبك تحقيق با تعيين نوع غالب تصميم
هاي  گيري صميمراهنماي خوبي براي ت ،هاي زندگي در اين چارچوب جايگاه سبك

  .كند ارائه ميكننده   استراتژيك در رفتار مصرف
نوع غالب  ،هاي انجام گرفته در اين پژوهش بر اساس مطالعات و بررسي 

گيري محدود و در  كنندگان در سبك زندگي نوآوران تصميم  گيري مصرف تصميم
. دباش گيري بر اساس وفاداري به مارك تجاري مي سبك زندگي موفقان، تصميم

شوندگان   كنندگان و راضي  گيري در دو سبك زندگي تجربه ولي بين انواع تصميم
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هاي زندگي،  اي مشاهده نشد و لذا براي اين دو نوع از سبك تفاوت قابل ملاحظه
بنابراين بر اساس نتايج پژوهش اين دو  .گيري وجود ندارد نوع غالبي از تصميم

لذا . نندك ريد به يك اندازه استفاده ميگيري خ سبك زندگي از هر چهار نوع تصميم
گيري  هاي زندگي برخوردار از منابع بالا مدل تصميم توان با اضافه كردن سبك مي

 .ترسيم و تكميل نمود 5اسل را به صورت شكل 
 

  

  هاي زندگي والسِ برخوردار از منابع بالا گيري و سبك انواع تصميم .5شكل 
گيري آنان از گذشته  عوامل مؤثر بر تصميم كنندگان و  بيني رفتار مصرف پيش 

آنها سعي . كننده بوده است  يكي از اهداف اصلي دانشمندان علم رفتار مصرف
هاي زندگي و با  كنندگان مختلف در انواع سبك  بندي مصرف اند با دسته كرده

كنندگان را بيش   بيني رفتار مصرف انگاشتي، پيش  هاي تحليل روان استفاده از روش
ز پيش ممكن سازند تا بتوانند عوامل مؤثر بر رفتار و رفتار مصرف كننده را شناسائي ا

هاي بازاريابي آن را در جهت مورد نظر هدايت  ها و استراتژي و با استفاده از برنامه
  .نمايند

ها كه در مطالعات  بندي ها و طبقه بندي اين دسته يهر چقدر هماهنگي بين اجزا 
هدف اصلي  ،اند بيشتر باشد كننده شكل گرفته  صرفمختلف رفتارشناسي م
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سعي نموده حلقه حاضر پژوهش بر اين اساس  .شود رفتارشناسان بيشتر محقق مي
كوچكي از اين هماهنگي را ترسيم نمايد و اميد است ساير محققان فعال در اين 

از پيش به كننده را بيش   هاي رفتار مصرف زمينه با ادامه اين مسير استفاده از تئوري
تواند در راستاي تكميل  ساير تحقيقاتي كه مي. سمت اجرائي و عملي شدن پيش برند

  :گردد اين حلقه انجام گيرد به شرح ذيل پيشنهاد مي
هاي زندگي والس  گيري غالب براي خريد در انواع سبك تعيين نوع تصميمـ 1
  .)برخوردار از منابع كم(
نگاشتي   هاي روان خريد در انواع سبك گيري غالب براي تعيين نوع تصميمـ 2

 .گرا گرا و وجهه گرا، عمل اصول
كننده با جنسيت، درآمد، تحصيلات، سن و مرحله   تعيين رابطه خريد مصرفـ 3

 .زندگي
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