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 دهکیچ

 هيکل قيتحق یانجام گرفته است. جامعه آمار عوامل روانشناختی بر قصد خرید و تعهد مشتری ريتاث یتحقيق حاضر با هدف بررس

نفر به عنوان  112تعداد  ، چون جامعه نامحدود می باشداستفاده از جدول مورگانبا  ؛ کهباشند یم مشهد مشتریان شرکت هاکوپيان

 نیا دیاز پرسشنامه استفاده گرد قيتحق نیدر ا دیگرد عیآنان توز نيپرسشنامه ب یانتخاب شدند که بصورت تصادف یآمارنمونه 

به دست آمد  1/3از ضریب آلفای کرونباخ بالاتر از  ها با استفاده است پایایی پرسشنامه یهمبستگ -یفيتوص از نظر روش اجرا قيتحق

و  یفيآمار توص یها ها از روش داده ليو تحل هیپژوهش جهت تجز نیمناسب برخوردار است. در ا ییایگفت ابزار از پا توان یم که

ضریب همبستگی از ، 5نسخه  SPSSبا استفاده از نرم افزار  ق،يتحق اتياست. در قسمت آزمون فرض دهیاستفاده گرد یاستنباط

 طور مثبت بر قصد خرید و تعهد مشتری موثر است.عوامل روانشناختی به ها نشان داد که  یافته استفاده شد. پيرسون
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 مقدمه. 1

که در بخش خدمات  ییسازمان ها یبرا یديکل یمساله راهبرد کیبه عنوان  فروش و سوداوریبهبود  یامروزه رقابت برا

از  ی، سطوح بالاترابنديخدمات دست م تيفياز ک یکه به سطح بالاتر ییکنند شناخته شده است. سازمان ها یم تيفعال

برند (. 5331و همکاران،  سخواهند داشت )گا تعهد مشتریبه  یابيدست یبرا یرا به عنوان مقدمه ا یمشتر یمند تیرضا

را برعهره  ینيسنگ اريبس تيمهم اقتصاد هر کشور است و مسئول یاز اجزا یکیبربازار  یدر اقتصاد مبتن زين های مختلف

امر  نیهستند. ا دخو عوامل روانشناختیبه  ژهیمتلاطم امروز ناچار از توجه و طيرقابت در مح یبرا توليدکنندگاندارد. 

دهه  یرا به دنبال خواهد داشت. در ط یوسود آور یوبهبود عملکرد مال دیجد انیجذب مشتر ان،یمشتر شتريب یماندگار

از بازار توجه آن ها را به  یشتريدر جهت بدست آوردن سهم ب یاقتصاد یبنگاه ها انيرقابت م افتنی، شدت رياخ یها

و همچنين در وحله ای مهم تر، آنان را به سوی شناخت  انیمشتر یازها و خواسته هايتر ن قيتر و عم قيسمت شناخت دق

تر شدن روز  دهيچيامر با توجه به پ نیا (.3133، تابلیسوق داده است )بيشتر عوامل روانشناختی موثر بر مصرف کنندگان 

 ازينظام مند ن ییها یافتد، بلکه به روش ها و رو یخود به خود اتفاق نم ،یو فرهنگ یاجتماع ،یاقتصاد یها ستميافزون س

 تيواقع کی انیو انتظارات مشتر ازهايخواسته ها، ن رييتغ یمبدل کند. از طرف مفاهيمی قابل بررسیرا به  ميمفاه نیدارد که ا

عوامل روانشناختی، چه اثری بر مشتری دارند و در مفهوم بزرگ تر،  مشخص شود که دیابتدا با نیاست، بنابرا ریانکارناپذ

برند های مختلف پوشاک، (. 3115،یاوریو  یبرآمد )منصور تحقق آن لهيوس یخواهد و سپس در جستجو یچه م یمشتر

و در جهت  عیسر یاستفاده از تکنولوژ یبه سو در حال حرکت یرقابت ود، بصورتدر محصولات خمتنوع  یایبا ارائه مزا

 تياقدامات، ماه نیا ليمرزها هستند. به دل انياز م افتنیدر حال گسترش  و انیمشتر رييدر حال تغ یازهايبرآورده کردن ن

و به سرعت در  یرقابت اريبس طيشده است. مح راتييدستخوش تغ انیو ارتباط با مشتر محصولات به دليل رقابت پيچيده

 ینظر در نگرششان به سو دیتجد یدر آن هستند آن ها را به سو تيمجبور به فعال برند های مختلفکه  یرييحال تغ

و همچنين مطالعه ی رفتار مصرف کنندگان و چگونگی تاثير عوامل  خدمات تيفيک یساز نهيو به یمشتر تیرضا

در کنار خدمات نو،  محصولات مختلف (.5332و همکاران،  یدهد )اراسل یسوق م روانشناختی بر رفتار مصرف کنندگان

آن ها  هيط اولگذار است. لذا ضرورت دارد نوع برخورد و ارتبا ريتاث ارينحوه ارائه و رفتار و مهارت کارکنان عامل بس

معمولا در حضور  معرفی محصول نکهیسازند. به علت ا ايتداوم ارتباط مه یرا برا نهيمناسب، دوستانه و محترمانه باشد تا زم

کمک کردن،  ،ییادب، پاسخگو ،یستگیشا ان،يظاهر، رفتار، نوع ب ريآن تحت تاث تيفيک یابیارز رد،يگ یانجام م یمشتر

حس اعتماد است. کارکنان  ازمندين یانجام مبادلات و معاملات پول یبرا یقرار دارد. مشترکارمندان  ییدرک و خوشرو

دارد. از  یرابطه تنگاتنگ محصول نندهاعتماد دارند چرا که ارائه خدمت با فرد ارائه ک جادیدر ا یمهم ارينقش بس یک برند

کند.  فایا یینقش بسزا انیحس اعتماد مشتر ادجیتواند در ا یساده، مطمئن، کارآمد و روان م یها یفناور گرید یسو

به  یو حت انیدر مشتر تیرضا جادیا دیاست. بدون ترد انیارتباط بلند مدت با مشتر کی یرياعتماد، بستر شکل گ جادیا

و سپس انتقال  شانیا یو خواسته ها ازهايشناخت ن ازمنديدر وهله اول ن محصولات و خدمات تيفياز ک شانیا آوردنشوق 

شود. در اکثر مطالعات، اعتماد همواره یک عنصر  یم دياست که محصولات و خدمات تول یتيبه موقع خواسته ها نیا

 تيبحث های بسيار مطرح در تجارت است. ماه ازباشد. بحث اعتماد  فروشنده می -تعيين کنند روابط بلند مدت خریدار

سازد.  یخاص خود روبرو م یها یدگيچياعتماد را با پ ادجیاست که ا یلیاز مسا یکی یبانک یها تيبودن فعال یخدمات

یک جزء اساسی و لاینفک روابط اجتماعی است. با افزایش اهميت بازاریابی ارتباطی و مدیریت ارتباط با مشتری  تعهد
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را در روابط تجاری شناسائی کرده  تعهدمحققان اهميت  33و  23های  در دهه نيز اهميت بيشتری یافته است. تعهدبحث 

های متعدد  در زمينه تعهد 13بصورت ميدانی بوده است. در طی دهه  تعهدتلاش در شناسائی اهميت  13اند. در دهه 

بسيار قدیمی بوده و متون بسياری پيرامون آن نوشته شده است. در چنين  فهومیک م تعهدبسياری وارد شد. بنابراین مفهوم 

می باشد خریدار و فروشنده به جای بهره گيری فرصت طلبانه و کوتاه مدت از نابرابری  تعهدابط مبتنی بر شرایطی که رو

در روابط تجاری ریسک  تعهد فتهای موجود سعی می کنند در بلند مدت این مساله را حل نمایند، بنابراین می توان گ

هد. در نتيجه احتمال گرایش مشتری به برقراری روابط بلند مدت هزینه مبادله را می کا رفتار فرصت طلبانه را از بين برده و

 (.3133،ی.( تابلبا فروشنده افزایش خواهد یافت

 یاقتصاد ۀو مصرف کالا و خدمات و توسع یاز بعد عمل یبخش اقتصاد کیعنوان  به صنعت پوشاکدر عصر حاضر 

کسب و کار  نیو از درآمدزاتر یمل یعوامل اثرگذار در رشد اقتصاد نیاز مؤثرتر یکیدارد و  یجوامع مختلف نقش اساس

 سازمان ها، نوع پوشش و کالاهای این طبقه هعلاقه و توجه مردم ب شی. با افزاروديشمار م به کمیو ستيدر قرن ب ها

ر این بخش تکنولوژی های موجود داستفاده از  یبرا انیبه جذب حداکثر ممکن مشترشرکت های فعال در این بخش، و

 ۀبازار تلاش کنند با عرض یازهايو ن انیاز مشتر یموقع و با شناخت کاف به یريگ ميبا تصم دیاند. سازمانها با مند شده علاقه

 کننده و جهت آگاه غاتياستفاده از تبل ع،یتوز لوبمط یروشها یريکارگ مناسب در به یمتيمحصولات خوب و با ق

 و خواسته ازهايبا ن قيتطب ت،يسهم بازار خود و خلاق شیبر افزا علاوه طيمح یدهایرقبا، فرصتها و تهد ییدهنده و شناسا

به کسب  انیرفتار مشتر ندیراف ليوتحل هیکشف و تجز ،ییبا شناسا ابانیامروزه بازار مشتریان خود را نيز حفظ کنند. یها

خواسته ها صورت می گيرد  و ازهاين یارضا یاست که برا ییتهايفعال انیچراکه رفتار مشتر پردازند،ی م یرقابت تیمز

 (.3112)خداداد،

طی دو دهه گذشته سازمانهای بسياری به اهميت رضایتمندی مشتریان خود واقف شده و دریافته اند که حفظ مشتریان 

ر و مراقب تعامل بين خود و شرکتها همواره باید ناظ نیبنابرا موجود به مراتب کم هزینه تر از جلب مشتریان جدید است،

مشتریانشان باشند و با شناخت و درک صحيح از نيازها و ارزشهای مد نظر مشتریانشان کالا و خدمات با ارزشی به آنان 

دیگر رضایتمندی مشتریان کافی نبوده و شرکتها  امروزه ارائه کنند تا با جلب رضایت مندی در آنها وفاداری ایجاد کنند.

این پارادایم هدف  در باید مطمئن شوند که مشتریانشان وفادار هستند. آنان تمندی مشتریان دل خوش کنند،نباید به رضای

مشتریان می باشد، به طوری که مشتریان بيشتری حفظ و  ژهیبو برقراری روابط بلند مدت و متقابل با گروههای ذینفع،

را نيز به این کار ترغيب کنند. بهترین رویکرد جهت مجددا در آینده از او خرید کنند و دیگران  است که مشتریان

 مورد نگهداری مشتریان این است که رضایتمندی فراوانی در مشتری ایجاد کرد و آنچه برای او ارزش تلقی می شود،

 (3113توجه قرار داد تا در نتيجه وفاداری او به شرکت مستحکم شود )حق گویی،

عبارت پوشاک  یابیاند. بازار متفاوت انیمشتر ریآن با سا انیمشتر راید است، زفر منحصربهمحصولاتی پوشاک  یابیبازار

خدمات خود  جیترو یبرا یعنوان محرک بهآن از  یندهایطور فزا خدمات که به یابیو بازار انیمشتر یتهاياست از فعال

 یک نوع پوشاک خاص هستندمحصولات  داریخر ینحو هستند که به یافراد عهمجمومشتریان این طبقه  کنندی استفاده م

 ضرورت توجه به تعدد شرکت ها و برند های مربوط به پوشاک، با در عصر حاضر،(.3133)وظيفه دوست و حریری،

یکی از مهم ترین عوامل تاثير گذار بر . شناخت مصرف کننده و عوامل موثر بر قصد خرید مصرف کننده اهميت می یابد

روانشناختی به طور مستقيم بر زندگی  عوامل وثر بر قصد خرید مصرف کنندگان می باشد.خرید، عوامل روانشناختی م
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روانی افراد تاثر می گذارند و تعيين می کنند که فرد با توجه به حالات روانی مورد نياز خود به چه نوع محصولاتی در 

این تحقيق در پی یافتن پاسخ به این سوال است که عوامل روانشناختی به چه ميزان بر  نیبنابرا زمينه پوشاک نيازمند است.

 قصد خرید و تعهد مشتری تاثير دارند؟

 . مبانی نظری و ادبیات پژوهش2

 عوامل روانشناختی. 2-1

 رفتیار مصیرف کننیده را درک کننید.     یو چگیونگ  ییی کند تا چرا یکمک م ابانیبه بازار یروانشناس یو فرد یعوامل روان

 مصرف کنندگان هستند. تیو هدا دیخر ندیفرا ريتفس یبرا یموضوعات مهم یو تلق تيشخص ،یريادگیادراک،  ،زهيانگ

 هییا. و فهییم آن یاز اطلاعییات حسیی افتنییی یآگییاه دهيییچيپ نییدی( عبییارت اسییت از فراPerceptionادراک ) ادراک: (الیف 

 ريو تفسی  ميخود دارند، تنظ طيرا که از مح ییها و برداشتها آن، پنداشت لهياست که افراد، به وس یندیادراک، فرا ،نيهمچن

متفاوت باشید. غالبیا ، افیراد     اريبس ،ینيع تيکه با واقع تواند یادراک م یولدهند.  یم یبه آنها، معن له،يوس نیکنند و بد یم

برداشیت آنهیا )و نیه     ایی کهرفتار میردم، بیه نیوع ادراک، پنداشیت      توان گفت یدارند. م یمتفاوت یواحد، برداشتها یاز امر

 دارد. ی( بستگتيواقع

گرفته شده اسیت. در حیوزه رفتیار انسیان      (Mobile) جنبنده یبه معنا "Motivus" ینياز واژه لات زشينگب( انگيزش: 

شناسیان   . رواندهنید  یسوق می  یهدف خاص یبلکه ما را به سو کنند، یوادار م تيتنها ما را به فعال وجود دارند که نه یعوامل

تئیودور   دهيی است که رفتار متوجه آن است کیه بیه عق   یو هدف یدرون فشارشامل حالت  زهيانگنامند یم زهيعوامل را انگ نیا

 .مشخص ساخت یحالت فشار درون یهدف آن و نه از رو یرا از رو زهيبهتر است انگ وکامبين

کیه   (behavioral potentiality)رفتیار بیالقوه    یدر توان رفتار دارینسبتا پا رييتغ(، learning) یريادگی :یريادگی( ج

همیواره   یريادگیی  نکیه ینخسیت ا  م،يکن یم یبررس یشتريرا با دقت ب فیتعر نیدهد. ا یشده رخ م تیتقو نیتمر جهيدر نت

 ینمی  یريادگیاز  شيخواهد بود که پ یانجام کار( قادر به learner) رندهيادگیباشد.  ریقابل انتقال به رفتار مشاهده پذ دیبا

در رفتیار   رييو نه ثابت است. سوم، تغ ینه موقت یعنیاست؛  دارینسبتا پا یرفتار رييتغ نیا نکهیتوانست آن را انجام دهد. دوم ا

 نکیه یشود و پینجم، ا  یم یناش نیتمر ای ربهدر رفتار از تج ريي، تغچهارم رخ دهد. یريادگیبالافاصله بعد از تجربه  دیالزاما نبا

 شود. تیتقو دیبا نیتمر ایتجربه 

طیرز رفتیار، طیرز تلق ین، پنداشیت، طیرز تفکیر بیر اسیاس           سیتار، ینگیرش، ا  ،یدر فارس Attitude معادل واژه د( نگرش :

 کیی نسیبت بیه    ژهیواکنش و یبرا یعبارت از آمادگ یطرز تلق ای نگرش  ها ترجمه شده است و مانند آن نيشيمفروضات پ

 ایی شیخص   ء،یشی  کیی نسبت بیه   یرفتار اتياز اعتقادات، عواطف و ن یا مجموعه نگرش است تيوضع ایفکر  ء،یفرد، ش

 شیودنگرش  یمی  انیی است که در احساس و رفتار نما یدادیرو ای یزيچ ،یبه شخص دارینسبتا  پا لیتما یواقعه است. به عبارت

 ی. نگرش بازتیاب رديگ یصورت م یدادیرو ایفرد  ای ینامطلوب درباره ش ایاست که به صورت مطلوب  یبرآورد ای یابیارز

تجربیه   قیی کیه از طر  ل،یی عصیبن حیاکن از تما   ایی حالتن ذهنین   بهفرد است.  کی ای زيچ کیاحساس فرد نسبت به  وهياز ش

 ایی پو ایی دار  جهیت  رىيکه بیا آن در ارتبیاط اسیت، تی ث     نیها تيهاى فرد به تمامن موضوعات و موقع و بر پاسخ افتهی سازمان

 شود یدارد، نگرش گفته م

 قصد خرید. 2-2
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و ارتبیاط   دیی و تکرار در خر ندهیمحصولات در آ دیبه خر شنهاديپ کیاز کاربران که  یبه عنوان تعداد دیقصد خر حيتوض

مربوط به چهار رفتار مصرف کننیدگان   دیخر قصد .(5332و حامد،  ميحل) با محصول خاص دارند مطرح شده استمجدد 

 محصیول،  دیی خر یکیردن بیه صیراحت بیرا     فکر محصول، دیخر یبرا دیشود که شامل داشتن برنامه مسلم و بدون ترد یم

بیه   دیی خر قصید  (5332و حامید،   ميحلی شود ) یمحصول خاص م کی دیمطلقا خر و ،ندهیمحصول در آ دیبه خر دنيشیاند

مطیرح شیده    زيمحصول خاص ن کی دیخر دیشده از مصرف کنندگان در کوتاه مدت در مورد تجد ینيب شيعنوان رفتار پ

 دیی کنید خر  یرا هر زمان کیه مجیدد بیه بیازار مراجعیه می       یمحصول رديگ یم ميتصم یکه شخص یعنوان مثال وقت به است.

ست که اول مصیرف کننیده اطلاعیات را در میورد برنید میورد نظیر جمیع          یچند مرحله ا ندیفرآ کی دیخر ميتصم .دینما

سیپس   افیت یمناسیب   داریی آن را بیا مقاصید خر   اگیر  کند، یم یمورد نظر خود را بررس یها یژگیو سپس کند، یم یآور

اکنون که مصرف کننده اطلاعیات   هممحصول با برند خاص خواهد کرد دیخر یريگ ميشروع به فکر کردن در مورد تصم

مشتاق هسیتند   ایباشد دوباره کاملا به محصول فکر خواهند کرد و  یخاص راض کامل در مورد محصول دارد و اگر از برند

 شود. یم دهينام دیقصد خر نیکنند که ا دیکه دوباره خر

 . تعهد مشتری2-3

 یک انعنو به ضایتر رمعيااز  دهستفاا .زدسا می درمتبا هنذ بهرا  تعهد یا ،قتاصدو  ستیرا ،مهر یا علاقه نچو مفاهيمی تعهدواژه 

 متغير یک تعهددارد  مثبت ت ثير ،خرید تنيا بر ضایتر که ستا ینا بر ضفر که اچر ،ستا دهبو یجرا ربسيا تعهد هنمایند رمعيا

 به هنداخو بطهرا ها می یمشتر که ستا یحد تعهد. ستا دیقتصاا دعملکرو  یمشتر ضایتو ر تخدما کيفيت بين هکنند تعدیل

 که معتقدند رچقد که به طور معمول تعهد مشیتری از ایین ناشیی میی شیود      عرضه کننده حفظ نمایند یک بارا  نشا عرضه ارمقدآن 

 به نظر ردمو نمازسا کنند احسییاس نمشتریا که فتدامی قتفاا مانیز تعهد .ستا بيشتر سایرین به نسبت هکنند عرضه یناز ا نشا ارزش

 (.3133)تاج،کند  فبرطررا  نهاآ یهازنيا نداتومی  ممکن جهو بهترین

 

 

 

 (2113( مدل مفهومی پژوهش اقتباس شده از مقاله سریستو )1شکل )

 شناسی پژوهش . روش3

 از برخیورداری  هیدف  با هنگامی که است. استنباطی و توصيفی آمارهای  روش با کاربردی پژوهشی نوع از حاضر پژوهش

 مطالعه و توصيف به پژوهش این در. ناميم می کاربردی را آن کنيم می تحقيق سازمان موجود مسائل حل ها، برای یافته نتایج

 توصیيفی  تحقيیق  است، روش رفته به کار پژوهش این در که مناسب تحقيق روش شود، بنابراین می پرداخته هست که آنچه

 اسیت  عبیارت  «پيمیایش . »داد قرار آزمون تحت پيمایشی طریق از را مطالعه مورد جامعه ميتوان توصيفی تحقيقات در .است

 و تجزییه  منظیور  بیه  ییا  و بينیی  پیيش  یا توصيف عملی راهنمای عنوان به و نقشه و طرح با که است اطلاعات آوری جمع از

پیردازد،   میی  معين محيطی در خاصهای  پدیده توصيف توصيفی، به پيمایش. گيرد می متغيرها، صورت برخی روابط تحليل

 تعهد مشتری عوامل روانشناختی

 قصد خرید



 13-13 ص اول، جلد -3131 تابستان ،31 شماره حسابداری، و مدیریت در نوین پژوهشی رویکردهای 3

 

 

 روش. اسیت  گيیری  نتيجیه  و توصیيف  شیامل  و رود میی  کیار  بیه  پژوهشیهای  پرسش به پاسخگویی وها  نظریه آزمون برای

 تحقيقیات  در اطلاعیات  گیردآوری  مسیلط  شيوه اینکه به توجه با. باشد می پيمایشی نوع از توصيفی، پژوهش این در تحقيق

 .است شده استفاده اطلاعات گردآوری برای پرسشنامه از نيز پژوهش این باشد، در می پرسشنامه اغلب پيمایشی

 پرسشنامه زیر استفاده شده است: 3این پژوهش از  در ابزار این پژوهش پرسشنامه می باشد.

 محقق ساخته. ادراک پرسشنامه .3

 انگيزش محقق ساخته. پرسشنامه .5

 (5333یادگيری هابرلند ) پرسشنامه .1

 نگرش نحقق ساخته. پرسشنامه .0

 (5331قصد خرید پارک و همکاران ) پرسشنامه .2

 (5332)رومن و رویز،تعهد مشتری  پرسشنامه .3

 تحقیق روش -1-7

 جمعيیت هیای   ویژگی تحليل جهت. شد خواهد استفاده استنباطی و توصيفی های آمار روش ازها  داده تحليل و تجزیه جهت

 فرضیيات  آزمیون  قسیمت  و در هیای فراوانیی   نمیودار  و جیداول  شیامل  توصيفی آمارهای  پارامتر از نظر مورد نمونه شناختی

ساده و چندگانیه   ونيرگرس رسون،يپ یهمبستگ بیضر یآزمون ها قیاز طر ( وSPSS_21) افزار نرم از استفاده تحقيق، با

 خواهد شد. ليو تحل هیتجز

 های پژوهش . یافته4

ه نتایج آن در جدول ذیل قابل مشیاهده  کرونباخ پرداخته شد کابتدا برای تعيين پایایی پرسشنامه ها به بررسی ضریب آلفای 

 .است

 رونباخ متغیرهاک. پایایی آلفای 1جدول 

 مقدار آلفا متغيرها

 133/3 ادراک

 133/3 انگيزش

 /.115 یادگيری

 152/3 نگرش

 /.135 قصد خرید

 /.133 تعهد مشتری
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 بررسی فرضیات تحقیق

برای بررسی صحت فرضيه ها فوق، در ابتدا هر دو متغير برای هریک از پاسخگویان مورد مطالعه محاسبه شیده و بیه عنیوان    

اسیتودنت بیه بررسیی     -tگيری از ضریب همبستگی خطی پيرسن و آزمون  شوند، سپس با بهره یک جفت در نظر گرفته می

 :توان به شکل زیر نشان داد شود. فرضيه تحقيق فوق را از لحاظ آماری می پرداخته می دار بودن این رابطه معنی

 فرضيه قبول است
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 که در آن
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 این آزمون در زیر ارائه شده است: ی هآمارباشد و  می
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 :شود می به صورت زیر محاسبهاست و  ای پيرسن ضریب همبستگی نمونه rحجم نمونه و nکه در این رابطه
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داری  سیپس معنیی   و گردییده با توجه به توضيحات فوق در ابتدا جهت بررسی این فرضيه ضریب همبستگی پيرسن محاسبه 

 .گزارش شده است (5جدول )که نتایج حاصله در  گيرد انجام می استودنت -t آماره این ضریب همبستگی توسط

 به نتایج فرضيه های این تحقيق در ذیل گزارش می شود: با توجه به توضبحات فوق جدول مربوط

 ( نتایج فرضيات تحقيق5جدول )

 نتیجه P Value ضریب همبستگی مسیر

 معنادار 0/000 0/606 قصد خرید  ادراک

 معنادار 0/001 0/711 قصد خرید  انگیزش

 معنادار 0/000 0/715 قصد خرید  یادگیری

 معنادار 0/000 0/821 قصد خرید  نگرش

 معنادار 0/000 0/742 تعهد مشتری  ادراک

 معنادار 0/000 0/728 تعهد مشتری انگیزش

 معنادار 0/000 0/852 تعهد مشتری  یادگیری

 معنادار 0/000 0/824 تعهد مشتری  نگرش
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 و نتیجه گیری بحث .5

 داردادراک بر قصد خرید مشتریان پوشاک هاکوپیان مشهد تاثیر : 1فرضیه 

 مثبت یمورد بررس ريمسضریب همبستگی ميان دو متغير معنادار بوده و شود که  دست آمده ملاحظه میضریب ببا توجه به 

حسين آبادی و  حاصل از این فرضيه با نتایج پژوهش نتایج شود. می تایيددرصد  32 نانياول با اطم هيفرض نیاست، بنابرا

نتایج این  نيهمچن ( همخوانی دارد.3130( و پژوهش سميعی و همکاران )3130(، خيری و فتحعلی )3133شکرچی زاده )

قصد خرید مشتریان را تایيد می بر  ادراک ريکه تاث( در یک راستا قرار دارد 5333فرضيه با پژوهش اینگ و همکاران )

هرچقدر ادراک مشتریان از محصولات هاکوپيان در راستای یک مسير مثبت قرار  که توان نتيجه گرفت بنابراین می؛ نماید

ادراک . گيرد، فروش این محصولات به ميزان بالاتری افزایش یابد، قصد خرید مشتری نيز در راستای آن بيشتر خواهد شد

ترتيب  نیبد .فروشگاه استبرای جذب مشتری به سمت خرید از یک های اساسی  یکی از راه  مثبت مشتری از محصول

که اگر مشتری نسبت به محصولات هاکوپيان از ادراک مثبت برخوردار باشد، می تواند این حس را درک کند که 

رزش نسبت داده ا محصولات هاکوپيان بکيفيت مناسبی دارد و می تواند از سایر محصولات، کارایی بيشتری داشته باشد.

مربوط  یها نهیبا هز نيدارد و همچن مياز آن انتظار دارند، رابطه مستق انیکه مشتر ییایخدمت با مزا ایمحصول  کیشده به 

 خدمت رابطه معکوس دارد ایبه استفاده از آن محصول 

 : انگیزش بر قصد خرید مشتریان پوشاک هاکوپیان مشهد تاثیر دارد2فرضیه 

بين دو متغير انگيزش و قصد خرید مشتری معنادار  شود که ضریب همبستگی با توجه به نتایج به دست آمده ملاحظه می

انگيزش دارای تاثير مثبتی بر قصد خرید مشتریان  که توان نتيجه گرفت و همچنين باتوجه به ضریب مسير مثبت می است

پژوهش اسماعيل پور و  نتایج با فرضيه این از حاصل نتایج شود. درصد تایيد می 32است، بنابراین فرضيه دوم با اطمينان 

نتایج این پژوهش با نتایج پژوهش تيلور  نيهمچن (، همسو است.3132) صدر(، 3130(، خيری و فتحعلی )3133گلدوزیان )

 چنين توان می پژوهش اینهای  یافته درتکميل ( در یک راستا قرار دارد.3331(، سویيفت و همکاران )5333و همکاران )

از لحاظ انگيزشی در برخورد با مشتریان خود از عملکرد  که ان و همچنين شرکت هاییپوشاک هاکوپي که نمود بيان

بهتری برخوردار هستند، موجب افزایش تعداد دفعات مراجعه مشتریان و در نتيجه افزایش قصد خرید مشتریان می 

انگيزشی وطرح های تشویقی که ی طراحی برنامه های  هد که باید در مرحله نتایج این فرضيه، به مدیران نشان می...شوند

، طراحی طرح امروزه بيشتری نمایند. تلاش باعث ایجاد انگيزه و تمایل مشتریان برای خرید بيشتر از فروشگاه می شود،

های تشویقی فروش، طرح های تخفيفی برای خرید مشتریان و همچنين برپایی جشنواره های فروش فصلی برای ایجاد 

است که مصرف کنندگان در  یاعمال یمصرف کننده شامل تمام یفتار هار مهم و حياتی است. انگيزه در مشتریان بسيار

که تمامی این اعمال تحت  دهند یکالاها و خدمات بعد از مصرف انجام م یارتباط با بدست آوردن، استفاده و کنار انداز

 تاثير انگيزش مشتریان قرار دارد

 پوشاک هاکوپیان مشهد تاثیر دارد: یادگیری بر قصد خرید مشتریان 3فرضیه 

 نی، بنابراو مسير مثبت است است ضریب همبستگی بين دو متغير معنادارشود که  به دست آمده ملاحظه می جیبا توجه به نتا

 (،3132ایج پژوهش کفاش پور و همکاران )شود. نتایج حاصل از این فرضيه با نت می تایيددرصد  32 نانيسوم با اطم هيفرض

نتایج این تحقيق با نتایج  نيهمچن .( همخوانی دارد3132(، نائيجی و سيچانی )3133شاگردی و همکاران ) انیغفور

با بسياری از رفتارها،  ( در یک راستا قرار دارد یادگيری مشتری5333( و جوهانسون )5333پژوهش اسکارلت و همکاران )
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 مشتری، جلب یادگيری و کسب اطلاعاتاست. از طریق  ذهن مشتری درگيرای )وضعيتی(  ها و متغيرهای زمينه نگرش

ميتوان اینگونه تفسير کرد که مدیران  نیبنابرا .کنند های خود جذب می های مهم سازمان را به عنوان ویژگی ژگیوی

می شود را شناسایی و در  فروشگاه هاکوپيان مشهد باید پيش زمينه های مهمی که سبب به وجود آمدن یادگيری موثر

فرضيه ی ثابت شده در این پژوهش، هنگامی که یادگيری مشتریان بر اساس  رایز تقویت این عناصر بکوشند. جهت

 قصد خرید مشتری نيز افزایش یافته و سودآوری سازمان افزایش می یابد افزایش یابد، در راستای آن تمایل و

 دارد: نگرش بر قصد خرید مشتریان پوشاک هاکوپیان مشهد تاثیر 4فرضیه 

 نی، بنابراو مسير مثبت است است ضریب همبستگی بين دو متغير معنادارشود که  به دست آمده ملاحظه می جیبا توجه به نتا

( و 3132ایج پژوهش دهدشتی و احمدی )شود. نتایج حاصل از این فرضيه با نت می تایيددرصد  32 نانيبا اطم چهارم هيفرض

( و احمد 5332نتایج این تحقيق با نتایج پژوهش تواف و همکاران ) نيهمچن .دارد (، همخوانی3131محمودیان و بخشنده )

می تواند تاثير بسياری بر مراجعه ی مجدد  نگرش مشتری ( در یک راستا قرار داردبنابراین ميتوان نتيجه گرفت که5330)

مشتریان نسبت به محصولات خود در وی به فروشگاه داشته باشد بنابراین شرکت هاکوپيان باید در جهت تقویت نگرش 

به عمل  لیو تما یعنصر احساس کی ،یعنصر شناخت کیبادوام است که شامل  یگرش، نظام نزد مشتریان تلاش نماید.

آن  ،یعاطف ای یاست. عنصر احساس ءیش ای شهیاند کیشخص درباره  یشامل اعتقادات و باورها ،یاست. عنصر شناخت

به  ییپاسخگو یبرا یدگبه عمل به جهت آما لیدارد و تما ونديما پ یبا باورها یاطفاست که معمولا نوع احساس ع

 یا ژهیبه آن توجه و دیرود با یدر رفتار افراد م رييدر نگرش احتمال تغ رييآنجا که با تغ از .شود یخاص اطلاق م یا وهيش

و در  دیآ یمهم در رفتار آنها به حساب م یگرش افراد عامل چرا که سود آوری سازمان را به دنبال خواهد داشت.شود 

 úفروش و  شبرديو پ غاتيهمچون تبل یموارد قیتوان ابتدا نگرش افراد را از طر یرفتار، م رييتغ یرفتار مصرف کننده برا

 یمیدر نگرش دا رييافزود که تغ دیداد هر چند با رييتغ (فروش باشد شیتواند افزا می مثال عنوان به که) هدف جهت در

 و موقت است ستين

 : ادراک بر تعهد مشتریان پوشاک هاکوپیان مشهد تاثیر دارد5فرضیه 

 نی، بنابراو مسير مثبت است است ضریب همبستگی بين دو متغير معنادارشود که  به دست آمده ملاحظه می جیبا توجه به نتا

( و 3132ایج پژوهش قره چه و قنبرزاده )شود. نتایج حاصل از این فرضيه با نت می تایيددرصد  32 نانيبا اطم پنجم هيفرض

( 3330نتایج این تحقيق با نتایج پژوهش اسپيرمن و والدوف ) نيهمچن .(، همخوانی دارد3130پژوهش روحی و همکاران )

می تواند تاثير بسياری بر مراجعه ی  یادراک مشتر ( در یک راستا قرار داردبنابراین ميتوان نتيجه گرفت که5331و ریتزو )

مجدد وی به فروشگاه داشته باشد بنابراین شرکت هاکوپيان باید در جهت تقویت ادراک مشتریان نسبت به محصولات 

وجود آمده، باعث  به ادیز یبندیتعهد و پا قیکه از طر تیحما زهيانگ رود یانتظار م خود در نزد مشتریان تلاش نماید.

که  شوند یم ییها که باعث جدا کردن جنبه یشود، اطلاعات یاطلاعات به صورت منتخب و شناخت یپردازش و بررس

مورد  یامدهايپ جهيدر نت هک شود یاست و استدلال م یدیبه برند، مفهوم جد ی. تعهد مشترکنند یم دینگرش فرد را تهد

با برند و...  تیمحصول، احساس هو کی دیحاصل از خر یامدهايبازار مانند پ شرکت به یها از عرضه یانتظار مشتر

سر  کیکه در  یفيمحصول به صورت ط یرياز برخورد با مفهوم درگ دیبا یابیبازار رانیمروزه مدرديگ یقرار م ريتاث تحت

 .قرار دارند، اجتناب کنند نیيپا یريآن محصولات با درگ گریبالا ودر سر د یريآن محصولات با درگ
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 : انگیزش بر تعهد مشتریان پوشاک هاکوپیان مشهد تاثیر دارد6فرضیه 

و  است ضریب همبستگی بين دو متغير انگيزش و تعهد مشتری معنادارشود که  به دست آمده ملاحظه می جیبا توجه به نتا

ایج پژوهش نجات شود. نتایج حاصل از این فرضيه با نت می تایيددرصد  32 نانيبا اطم ششم هيفرض نی، بنابرامسير مثبت است

( در یک راستا 5333نتایج این تحقيق با نتایج پژوهش آیلن و مایر ) نيهمچن .( همخوانی دارد3131( و تيموری )3133)

د بيشتری را پوشاک هاکوپيان مشهد از طریق ایجاد انگيزه ی مناسب، تعه انیمشتر نتيجه ی این فرضيه، بنابر قرار دارد.

آنان انگيزه  و این مبنا که هنگامی که طرح های انگيزشی به مشتریان ارائه شود، بر نسبت به این فروشگاه نشان می دهند.

به فروشگاه هاکوپيان دارای یک تعهد احساسی و عاطفی می شوند به نحوی که رقبای این  نسبت های بيشتر پيدا کنند،

مدیران فروشگاه هاکوپيان باید  نیبنابرا ی خرید، صرفا به این فروشگاه مراجعه می کنند.فروشگاه را نادیده گرفته و برا

 ییقابل مشاهده ا ريغ یدرون یروين زشينگنسبت به اهميت مفهوم انگيزش در مشتریان تلاش بيشتری را اعمال نمایند. 

رفتار  ییچرا ليدل زشيکند به عبارت ساده تر انگ یم نييفرد را تع ی، جهت و هدف واکنشهایرفتار یاست که پاسخها

تواند  یمحصول ساده مثل آب م کیپنهان در پس مصرف  زشيدهد انگ یفرد است؛ همان طور که مثال نشان م

 باشد دهيچيارپيبس

 دارد ریمشهد تاث انیپوشاک هاکوپ انیبر تعهد مشتر یادگیری: 7فرضیه 

و  است ضریب همبستگی بين دو متغير یادگيری و تعهد مشتری معنادارشود که  به دست آمده ملاحظه می جیبا توجه به نتا

ایج پژوهش شود. نتایج حاصل از این فرضيه با نت می تایيددرصد  32 نانيبا اطم ششم هيفرض نی، بنابرامسير مثبت است

نتایج این تحقيق با نتایج پژوهش  نيهمچن .دارد( همخوانی 3132( و ثانی )3131(، عسگری و همکاران )3132حسينی )

پوشاک هاکوپيان مشهد از طریق  انیمشتر نتيجه ی این فرضيه، بنابر ( در یک راستا قرار دارد.5330هگزین و همکاران )

ین ا بر یادگيری و کسب اطلاعات در رابطه با محصولات هاکوپيان، تعهد بيشتری را نسبت به این فروشگاه نشان می دهند.

 محصولات مبنا که هنگامی که مشتری از طریق فرآیند کسب اطلاعات و بادگيری مستمر، در رابطه با اهداف شرکت،

مواد مصرفی در توليد محصولات و همچنين ویژگی های متمایزی که این محصولات نسبت به سایر  نوع شرکت،

همين ترتيب، در آینده نيز برای  به سبت به برند دارد.پيدا می کند، بيشتر از قبل حس اعتماد را ن یآگاه محصولات دارد،

خرید، تمایل دارد تا ابتدا هاکوپيان را انتخاب نماید چرا که اطلاعات بيشتری در رابطه با محصولات هاکوپيان پيدا کرده 

رقبا  این اطلاعات از مراجعه مشتری به سایر نيهمچن است و این اطلاعات موجب نزدیکی مشتری و شرکت می شود.

 جلوگيری ميکند

 دارد ریمشهد تاث انیپوشاک هاکوپ انیبر تعهد مشتر نگرش: 8فرضیه 
و مسير مثبت  است ضریب همبستگی بين دو متغير نگرش و تعهد مشتری معنادارشود که  به دست آمده ملاحظه می جیبا توجه به نتا

( و مقصودلو 3133ایج پژوهش عرفانی )شود. نتایج حاصل از این فرضيه با نت می تایيددرصد  32 نانيبا اطم ششم هيفرض نی، بنابرااست

 نتيجه ی این فرضيه، بنابر ( در یک راستا قرار دارد.5333نتایج این تحقيق با نتایج پژوهش ميراکس ) نيهمچن .( همخوانی دارد3130)

که  همچنين احساس اعتماد به محصولات هاکوپيان يانپوشاک هاکوپيان مشهد از طریق کسب نگرش مثبت به برند هاکوپ انیمشتر

صورت  کیو  ستيکه در قرن ب یقاتيتحق یط ناشی از نگرش قوی آنان است تعهد بيشتری را نسبت به این فروشگاه نشان می دهند.

از  نگرش .و شناخت رفتار مصرف کنندگان دارد یابیبازار نهيدر زم یادیز اريبس ريحاصل شده است که نگرش تاث جهينت نیگرفته، ا

 نگرش خاص دارند. یزيهر چ بایغذا و تقر ،یقيلباس، موس است،يدرباره مذهب، س افراد شود، یحاصل م یريادگیعمل  قیطر
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Abstract 

The purpose of this study was to investigate the psychological effects of factors on purchasing intention 

and customer commitment in the first half of 1398. Statistical Society of Mashhad Mashhad Garment 

Clients. In order not to limit the population of the population, using Morgan's table, 385 people were 

selected as the statistical sample. The questionnaire was randomly distributed among them. This 

research is descriptive-correlational. The questionnaires were obtained using Cronbach's Alpha 

coefficient higher than 0.7, which means that the instrument has the appropriate reliability. In this 

research, descriptive and inferential methods were used to analyze the data. Using SPSS software, 

Pearson correlation coefficient and t test were used. Based on the hypothesis test, the psychological 

impact on the intention to buy approved customers and the psychological impact on the accrued 

customer was confirmed. 
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