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 The research’s purpose is to design a model for Retail Therapy. The 

research is qualitative and fundamental one in terms of its goal and 

exploratory research in terms of data collection. The data collected by using 

in-depth and semi-structured interviews with the experiencers of this type 

of shopping behavior, which lasted until reaching theoretical saturation (15 

interviews). After setting the protocol of the interview questions, the 

validity of the questionnaire confirmed, in such a way that the reliability of 

the results of this research was confirmed by rereading its results by some 

interview participants and professors in the field of consumer behavior. 

Also, in order to verify the results of this research, the researcher has 

reviewed the events, notes and other items, and the Holstein coefficient has 

been used to evaluate the reliability of the qualitative part. The results 

showed that the observed percentage of agreement in this study is 0.712, 

which is greater than 0.6, so the reliability of the qualitative part is 

favorable. Next, the data obtained from the interview was analyzed using 

MAXQDA version 2022.8 software. The findings led to the identification of 

9 categories and 56 optional codes, which include increasing savings and 

economic improvement, individual regret and frustration, controlled 

behavior, cultural-social norms, interior design and store environment, 

family education context, lack of money risk, retail therapy and thoughts, 

emotions and feelings are the personality of people. 
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EXTENDED ABSTRACT 

 

Introduction 

Therapy means the treatment of mental or physical illness without drugs or surgery and is a cognitive 

stimulation to change behavior. This concept when used in the field of shopping is reminiscent of the 

concept of Retail therapy. Retail therapy happens when consumers buy to improve their negative feelings 

and not just to get the product, they need its benefits include positive distraction, the motivation to escape 

from realit, increased self-confidence, a sense of control, and better social communication. the purpose of 

which is to design a conceptual model for Retail Therapy, which will greatly help to increase the 

understanding of this concept. This research, has been tried to fully investigate this concept and the causal, 

intervening, and contextual components that are effective on this behavior, as well as the positive and 

negative consequences that this behavior will have for the individual and the society. Be identified and 

finally, the possible strategies that help to weaken or strengthen these consequences are also identified so 

that finally a comprehensive model is based on the Grounded theory. 

 

Methodology 

This research is a type of qualitative research, which is part of basic research in terms of its purpose and 

exploratory research in terms of data collection. In order to analyze the data, the Grounded theory method 

based on a systematic approach has been used. The data-based approach is a type of qualitative research 

method that uses the inductive approach of a series of systematic procedures to create a theory about the 

phenomenon under study. The reason for using this method is that in this method the theories are formed 

based on the concepts obtained from the data and provide a better explanation because they are more 

suitable to the situation and on the other hand, this method is an efficient method in the field of the model 

making and theorizing. In this research, the main data was collected through interviews with people who 

have experience in this type of shopping behavior. In qualitative methods, determining the sample size 

does not follow a specific formula and the researcher will continue the data collection process until 

reaching theoretical saturation, which this research is not an exception to this rule and the data collection 

process will continue until theorecal saturation is reached.  

 

Discussion and Results 

In the present study, the researcher reached theoretical saturation after 15 interviews. Understanding how 

and why people buy has led to a growing interest in studying consumer decision-making styles. The variety 

of consumer behavior is due to the variety of factors affecting the behavior and motivation of a person to 

buy. Among the types of shopping, we can mention Retail Therapy, which has attracted the interest and 

attention of researchers for more than 50 years. Currently, 50% of people do Retail Therapy and 50% buy 

a certain class of goods in this way. Retail Therapy is rooted in consumer behavior and is considered one 

of the valuable concepts of the market environment; Because marketing managers can increase their sales 

and profitability by identifying the drivers that influence the Retail Therapy. Internal factors (such as 

emotional states) and external factors (such as brand-related factors) have a great impact on Retail Therapy. 

In the current research, the design of Retail Therapy model including 9 main categories and 56 sub-

categories was obtained. The main categories include: increasing savings and economic improvement, 

personal disappointment and disappointment, controlled behavior, cultural-social norms, interior design 

and store environment, family education context, lack of money risk, Retail Therapy and thoughts, 

emotions and feelings of people's personality.  
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Conclusion 

The results show that according to the current conditions, Retail Therapy is rooted in consumer behavior 

and is considered one of the valuable concepts of the market environment; Because marketing managers 

can increase their sales and profitability by identifying the drivers that influence the purchase of therapy. 

The purchase process includes various steps such as search, selection, acquisition, and consumption. 

Research shows that sad feelings can be alleviated simply by liking a product without buying that product, 

which highlights the fact that Retail Therapy is not necessarily the result of buying or consuming, so the 

main concept of Retail Therapy is that Consumers, even by searching for products, can relieve their stress 

and expect numerous psychological improvements through Retail Therapy. But despite the high prevalence 

of this behavior, there is no correct understanding of it, and there is no source of information that could 

correctly clarify this issue.  

  

Keywords: Consumer behavior, Retail Therapy, purchase behavior, Consumer purchase experience. 
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ی است. این پژوهش از نظر هدف جزء درمان یدمدل خر یطراحهدف پژوهش کیفی حاضر،  
 با هاداده. استهای اکتشافی ها در زمره پژوهشهای بنیادی و از نظر گردآوری دادهپژوهش
 تا  دیخر رفتار از نوع نیا کنندگانتجربه با افتهیساختار نیمه و عمیق یهامصاحبه از استفاده

 ییروا مصاحبه، سوالات میتنظ از پس .شد یگردآور( مصاحبه 15) ی نظر اشباع به دنیرس
از  یبرخ یبازخوان قیطر از پژوهش نیا جینتا یریپذاعتبار ؛گرفت قرار دأییت مورد پرسشنامه

 همچنین. گرفت قرار دأییت مورده کنندحوزه رفتار مصرف یدکنندگان در مصاحبه و اساتشرکت
 داده انجام را هاادداشتی و هادادهی رو بر یبازبین محقق پژوهش، نیا جینتا یریدپذییتأ جهت
 توافق درصد مقدار. است شده استفاده یهولست بیضر از یفیک بخش ییایپا یابیارز یبرا .است

 یفیک بخش ییایپا ،نیبنابرا ؛بوده بزرگتر 6/0 از کهاست  712/0 مطالعه نیا در  شدهمشاهده
 2022.8نسخه  MAXQDAافزار مصاحبه با استفاده از نرم یهاداده یلتحل .است مطلوب

شامل افزایش که  یانتخاب کد 56مقوله و  ۹ ییها منجر به شناسایافته ست.اصورت گرفته 
شده ، هنجارهای انداز و بهبود اقتصادی، پشیمانی و سرخوردگی فردی، رفتار کنترلپس

پولی، طراحی داخلی و محیط فروشگاه، زمینه تربیتی خانواده، ریسک بی اجتماعی، -فرهنگی
 خرید درمانی و افکار، عواطف و احساسات شخصیت افراد است.

 یدرمان یدمدل خر یطراح(. 1403) سید محمد؛ مروتی شریف آبادی، علی  ،طباطبائی نسب؛ محمود، نادری بنی؛ اسما ،محمدیبه این مقاله:  استناد
 .154-135، (16)35، های مدیریت بازرگانیکاوش. 
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 مقدمه .1

که نیازهای خرید بخش مهم از زندگی روزمره هر فرد است. خرید کردن علاوه بر کسب و دستیابی به کالا و خدمات متنوع 
ویژه خودرضایتی و ترمیم و بهبود احساسات را جویانه بهتواند دستیابی به اهداف لذتسازد، میعملکردی را برآورده می

کنندگان به منظور ترمیم و بهبود احساسات و خلقیات منفی خود، تصمیم به خرید و نیز میسر سازد. بسیاری از مصرف
 (.2013، 1خرید درمانی است )لی ،گرگیرند؛ این مفهوم تداعیفروش می

تحریک شناختی به منظور تغییر رفتار است. این مفهوم زمانی که  ،درمان بیماری روانی یا جسمی بدون دارو یا جراحی
شود که بر رغبت و تمایل افراد به خرید شود، همان مفهوم خرید درمانی را یادآور میدر زمینه خرید به کار برده می

 (.2017، 2رای خود دلالت دارد )لی و مارکیتیمحصولاتی ب
کننده رفتار فردی است که اتفاقات ناخوشایندی را تجربه کرده است و تبعات این اتفاقات ناخوشایند، خرید درمانی توصیف

رد خرید توانند یک خبر بد، استرس و یا یک روز سخت باشند که فایجاد روحیه منفی در فرد است. این اتفاقات ناخوشایند می
شوند افراد مترقبه هستند که باعث میکند. خریدهای درمانی، خریدهایی کاملاً غیررا پاسخی برای جبران این رویدادها تلقی می

اند را نادیده بگیرند و به خرید این اقلام مبادرت هایی مانند قیمت داشتهتردیدی را که در خرید برخی از اقلام به واسطه ویژگی
 (. در واقع،200۹، 3تواند در بهبود خلقیاتشان مثمرثمر واقع شود )کانگکنند خرید این محصولات میه احساس میکنند؛ چرا ک

که شامل  این فرآیند .یردگیو احساسات صورت م یاتخلق یمکه به منظور بهبود و ترم یدیعبارت است از خر یدرمان یدخر
 .(2021 ،4زلف و واگنر) روزمره فرار کنند یاز زندگکند تا یمرور محصولات مختلف است، به افراد کمک م

ی توان مورد بررسی قرار داد: اقدام به خرید درمانی، یک خرید جبرانی و بهبود دهندهخرید درمانی را از دو منظر می
یدگاه جبرانی، کنند و از دکند که افراد به منظور کاهش خلقیات منفی خود خرید میخلقیات. این دیدگاه زمانی ظهور پیدا می

ای از خریدهای جبرانی است که افراد به منظور جبران برخی از نقایص ظاهری و روانشناختی مبادرت به خرید درمانی گونه
توانند سبب ایجاد اعتیاد به خرید شوند و اگر شوند، میکنند. احساسات مثبتی که با خرید درمانی حاصل میانجام آن می

های افراطی سوق پیدا کنند برای بهبود خلق و خوی خود پیدا نکنند، ممکن است به سمت مصرفهای دیگری خریداران روش
 (.2017؛ لی و مارکیتی، 2010، 5)کانگ و جوهانسن

انگیز به سادگی و با احساسات غم .فرآیند خرید شامل مراحل مختلفی از جمله جستجو، انتخاب، دستیابی و مصرف است
خرید مطابق تسکین بخشد؛ خرید درمانی لزوما حاصل خرید یا مصرف نیست.  دتوانید آن میو بدون خر یپسندیدن محصول

های خود را تسکین دهند و انتظار بهبودهای توانند اضطرابمصرف کنندگان، حتی با جستجوی محصولات می، درمانی
کنندگان افتد که مصرفهنگامی اتفاق می(. خرید درمانی 201۹، 6الهجار روانشناختی متعددی با خرید درمانی داشته باشند )

کنند و از مزایای آن به منظور بهبود احساسات منفی خود و نه صرفا به دلیل کسب محصول مورد نیاز اقدام به خرید می
ه پرتی مثبت، انگیزه فرار از واقعیت، افزایش اعتماد به نفس، احساس کنترل و ارتباطات اجتماعی بهتر اشارتوان به حواسمی

 (.2018، 7مو و آتاکاتیکرد )جی
( استمردان  %40زنان و  %64که شامل  52%) کایاز مردم آمر یمیاز ن شیب 8گلوبال اس ان یت موسسه یهاینظرسنج طبق

 نیا یبالا وعیش رغمبه اما است دینوع رفتار خر نیمتداول بودن ا نشانهآمار  نی(. ا2015 ،۹)کمل هستند یدرمان دیخر ریدرگ
شفاف  یحیصح نحو به را موضوع نیا باشد توانسته که یاطلاعات منبع نیهمچن و ندارد وجود آن از یحیصح ادراک رفتار،

 ینشان از کمبود پژوهش خارج یو خارج یداخل یاطلاعات یهاگاهیپا در وجوجست جهی. نتستیدر دست ن ،و روشن سازد
 آنپژوهش شد که هدف  نیا انجامبر  یلیمهم دل نیا .دارد نهیزم نیدر ا یقاتیو وجود شکاف تحق یو فقدان پژوهش داخل

در این پژوهش این مفهوم  .کرد خواهد یانیشا کمک مفهوم نیا از درک شیافزا به که است یدرمان دیخریمفهوم یالگو یطراح

                                                                                                                                                          
1. Lee 
2 .Lee & Marcketti 

3 .Kang 

4 .Zulauf & Wagner 
5 .Kang & Johanson 

6. Elhajjar 
7 .Gitimu & Waithaka 

1. TNS Global 

9. kamel 



 1۴۰ ------------------------------------------------------------------------------------محمدی و همکاران /طراحی مدل خرید درمانی

ای که بر این رفتار مؤثر هستند و پیامدهای گر و زمینههای علّی، مداخلهگیرد و مولفهمیبه طور کامل مورد بررسی قرار 
های ممکن که به تضعیف یا تقویت این در نهایت راهبرد .شوندمیمثبت و منفی این رفتار برای خود فرد و جامعه شناسایی 

 بنیاد تدوین شود.کنند نیز شناسایی شوند تا نهایتاً مدلی جامع بر اساس نظریه دادهپیامدها کمک می

 
 نظری و پیشینه پژوهشمبانی . 2

دهندگی کنندگان معاصر است که بر جنبه بهبودخرید درمانی یک جنبه از سبک زندگی بسیاری از مصرف. خرید درمانی
کننده رفتار فردی است که اتفاقات ناخوشایندی را تجربه کرده است و تبعات خلقیات منفی تأکید دارد. خرید درمانی، توصیف

خود آگاه هستند و با  یاز حالات روح افرادگونه  ینا(. 1،200۹، ایجاد روحیه منفی در فرد است )کانگاین اتفاقات ناخوشایند
  .(2،2022و همکاران زولاف) دارند حالات منفی خوددر کاهش  یسع از جمله خرید شاد و متنوع یهایتفعال

افراد تردیدی را که در خرید برخی از اقلام به واسطه شوند مترقبه هستند که باعث میخریدهای درمانی خریدهایی کاملاٌ غیر
کنند خرید این اند را نادیده بگیرند و به خرید این اقلام مبادرت کنند؛ چرا که احساس میهایی مانند قیمت داشتهویژگی

اب، دستیابی و وجو، انتخ(. فرآیند خرید شامل جست200۹، 3تواند در بهبود خلقیاتشان مثمرثمر باشد )کانگمحصولات می
خرید  لذاتوان تسکین بخشید؛ انگیز را به سادگی و با پسندیدن یک محصول و بدون خرید آن میمصرف است. احساسات غم

حتی با  کنندگان،مصرف، مفهوم اصلی خرید درمانیمطابق درمانی لزوماٌ حاصل خرید یا مصرف نیست. بنابراین، 
های خود را تسکین دهند و انتظار بهبودهای روانشناختی متعددی از طریق خرید توانند اضطرابوجوی محصولات میجست

تواند در بهبود ( برای درک این موضوع که خرید درمانی تا چه اندازه می2013لی ) (.201۹ ،4درمانی داشته باشند )لی و لی
رفتاری و انگیزشی است. وی عواملی را که ارائه داده که دارای سه بعد احساسی،  جانبهسهواقع شود، رویکرد  مؤثرخلقیات 

بندی کرده است. اگرچه این سه بعد متمایز به نظر شوند را در این سه بعد دستهسبب بهبود خلقیات با خرید درمانی می
وه خرید تواند بر نحکننده برای خرید میانگیزه مصرف مثالرای برسند، اما در عمل دارای ارتباط متقابل با یکدیگر هستند. می

به زندگی عاطفی خریداران و بُعد احساسی  است. مؤثرخود بر تجربه عاطفی آنان  نوبهبهبگذارد، که این عامل نیز  ریتأثآنان 
کند. بررسی این را به سمت خرید سوق دهد و نیز تغییرات احساسی در حین خرید اشاره می هاآناحساساتی که ممکن است 

کنندگان را به سمت خرید درمانی، خودنمایی و خریدهای غیرمترقبه احساسات منفی، مصرفدهد که موضوعات، نشان می
در افراد در فرآیند خرید و همچنین رفع احساسات منفی ناشی از  جادشدهیادهد و احساساتی مانند حس کنترل سوق می

افتند، سبب اثربخشی خرید درمانی در های روانی و فیزیولوژیکی که با خرید جبرانی بسیاری از محصولات اتفاق میضعف
 (. 5،2020شوند ) لی و همکارانبهبود احساسات و ایجاد حالات روحی مثبت می

          کنند؟کنندگان چرا خرید میانگیزشی:مصرف                                                                                 
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 ، سازوکار اثربخشی خرید درمانی1شکل 

                                                                                                                                                          
1. kang 

2. Zulauf 
3. kang 

4. lee & lee 

5 .Lee & cooperator 

ابعاد خرید 

 درمانی
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 خوی و خلق توانند در ایجادو می دارند خرید برای کنندگانمصرف مختلفی است که هایانگیزه و اهداف شامل عد انگیزشیبُ
، خشنودی از کسب شدهیزیربرنامهجویی خرید، رضایت از اهداف خرید های لذتبیشتر مؤثر باشند. ارزش و رفاه مثبت

به قدرت روانی زنی و رقابت با سایر خریداران، تعاملات اجتماعی و دستیابی اطلاعات در مورد بازار، انجام معامله، لذت چانه
 (. 2013شوند )لی،احساسات منفی می ها، سبب بهبودانگیزه و اهدافی هستند که دستیابی به آن ازجملهو کنترل با خرید 

در این نوع  خریدار عامل اول، شوند؛ توانند باعث ایجاد احساسات مثبتزنی میروانشناختی در فرآیند چانه عامل دو حداقل
میزان ارزش محصول را در سطح پایینی درک کرده باشد و با کاهش قیمت محصول، سعی در افزایش  است ممکن فرآیند،

تواند باعث ایجاد احساس و می نیز است، داده انجام زنیچانه انجام برای وی که تلاشی عامل دوم، .داشته باشد معامله سود
شود که خود گیری تصور هوشمندی در خریدار میشده سبب شکلدر وی شود که این احساس ایجاد ذکاوت و زیرکی ذهنیت

 (.2015است، شود )سانتانا و مرویتز، "رقابت" در پیروزی ساز  ایجاد شادی خاصی که ناشی ازتواند  زمینهمی
شود که مشارکت در این فعالیت سبب ه در نظر گرفته میهای سازنددر بعد رفتاری، خرید یک زنجیره از اقدامات و فعالیت

اند از: بررسی، انتخاب و پرداخت. فراتر از این رفتارها، ها عبارتشود. این اقدامات و فعالیتبهبود خلقیات و بهزیستی می
-تجربه خرید مصرف تواند بر بهبود احساسات وان، میداریخرهایی مانند گذر زمان حاصل از خرید و تماشای سایر فعالیت

کنندگان به تواند مزایای روانی بسیاری را برای مصرف(. فرآیند بررسی و کسب اطلاعات می2013باشد )لی،  مؤثرکنندگان 
همراه داشته باشد. مطابق با این ادعا، مشخص شده است که کسب اطلاعات، سطح بالاتری از اعتماد به نفس، برونگرایی 

جوها که تنها به دلیل کسب اطلاعات و افزایش دانش ورا به همراه خواهد داشت. این گونه جستاجتماعی ورضایت از خرید 
(. 2014کنندگان بدل نماید ) زویبنر، پرداز برای سایر مصرفتوانند فرد را به یک رهبر ایدهگیرند، میمحصول صورت می

خلقیات و احساسات شوند: شیوه اول، اطلاع از توانند سبب بهبود وجو و کسب اطلاعات با دو شیوه میهمچنین جست
کنندگان در ایجاد بانک اطلاعاتی کمک نماید و این اطلاعات تواند به مصرفجدیدترین برندها و روندهای موجود در بازار می

ماعی کافی شود. شیوه دوم، تعاملات اجتناتوانند سبب ایجاد احساس کنترل و کاهش اضطراب خرید ناشی اطلاعات نیز می
توجهی در ایجاد خلقیات مثبت خواهند ی خود سهم قابلشوند، نیز به نوبهجو و کسب اطلاعات ایجاد میوکه در فرآیند جست

 (.2020داشت ) لی، همکاران ،
 . است شده پیشینۀ پژوهش ارائه 1 جدول در

 موضوع نهیشیپ: 1 جدول
 پژوهش یها افتهی عنوان سال و سندهینو

 .دارد وجود رابطه یتکانشبرخط  دیخر رفتار و های اتفاقییافته و بودن ابیکم گرا،لذت دیخر ارزش نیب برخط یناگهان دیخر رفتار یهانیبشیپ (2021) نگیهومبیس و رایپراو

 (2020)همکاران و یپسند شاه
 دیخر بر لذت مرور و انیجر اتیتجرب ریتأث
 نستاگرامیا  در یآن

. دارد یعاطف و یشناخت تجربه دیخر بر یمثبت ریتأث انیجر و دارد انیجر بر یمثبت ریتأث گرالذت مرور جینتا
 .دارد یآن دیخر بر یمثبت ریتأث یعاطف و یشناخت تجربه ن،یا بر علاوه

 (2020) دهاندرا
 یآگاهذهن نیب در نفس عزت نقش چارچوب

  یتکانش دیخر و یشیگرا
 یشیگرا یآگاهذهن نیهمچن. است تأثیرگذار یناگهان دیخر لاتیتما در نفس عزت قیطر از یشیگرا یآگاهذهن

 نفس عزت قیطر از یتکانش دیخر رفتار در(آگاهانهذهن یآگاه و توجه اسیمق از استفاده با شده یریگ اندازه)
 . تأثیرگذار است یناگهان دیخر لاتیتما و

 (2020) همکاران و زفر
: یاجتماع یهاشبکه تجارت در یفور دیخر

 یجانیه هوش و هایبررس ،یابسته شنهادیپ
 یآن دیخر به لیتما یجزئ یگریانجیم با یتکانش دیخر به لیتما بر را هدفمند یهاسازه مثبت ریتأث قیتحق جینتا

 اما کند،یم منصرف آن از و دلسرد را کاربران یآن دیخر لاتیتما یجانیه هوش ن،یا بر علاوه. دهدیم نشان
 .است زیناچ آن کننده لیتعد اثر

 (201۹)همکاران و ساندستورم
 دیخر رفتار کاوش - یحوصلگ یب بررسی 

 مد دربرخط  یتکانش ای یآن
 فیتوص بعد دو در و است کسالت زهیانگ با اغلب برخط، مد اقلام از جوان کنندگانمصرف یناگهان یدهایخر

 کسالت( 2 و بشکنند را یکنواختی توانندیم که دهندیم پاسخ ییهامحرک به اغلب کنندگانمصرف( 1: شودیم
 . دهدیم رخ یانهیزم تیکل کی در

 .گذارد یم ریتأثتنوع م یفرهنگ یهانهیشیپ با افراد یزشیانگ دیخر رفتار بر فرهنگ یآن دیخر بر فرهنگ ریتأث (2018) وئنینگ و کاکانلار

 (2021) همکاران و نزیل
 یجبران دیخر یرفتارها: انتقام تا وحشت از
 یریگهمه طول در

 و زده،وحشت دیخر ،یتکانش دیخر ،یاجبار دیخر مانند ؛کرد دییتأ را یریگهمه در دیخر رفتار نیچند ،جینتا
 رفتار دو هر. بود نیتربرجسته انهیجوانتقام دیخر و وحشت دیخر د،یخر یرفتارها نیا نیب از. یانتقام دیخر
 .هستند یمنف احساسات کاهش یبرا یامقابله یاستراتژ کی و یجبران دیخر

 (13۹8لالوها و میری )
بررسی نقش تعاملات فرااجتماعی بر رفتار 

 کننده در تجارت اجتماعیخرید آنی مصرف
دهد. ارتقاء جاذبه محصول از طریق شکل و رنگ از نظر کیفیت، لذت افراد در خرید آن محصول را افزایش می

 .ثیر مثبت داردأگیری تعاملات فراجتماعی کاربران در محیط تجارت اجتماعی تشکلشباهت بین کاربران نیز بر 

 (13۹7ترکستانی و همکاران )
 یریپذیکو تحر گاهوب یفیتک ینرابطه ب
در  یناگهان یدبه خر یلکننده با تمامصرف

 ینترنتا یطمح

رابطه مثبت  اما دارند. برخط یناگهان دیبه خر یلمثبت با تما یارابطه گاهوب یفیتکننده و کمصرف یریپذیکتحر
 نشد. أییدکننده تمصرف پذیرییکو تحر گاهوب یفیتک یانم
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بحرینی زاد و مقدم جزه 
(13۹4) 

: یناگهان یدرفتار خر یندهایو پسا یشایندهاپ
و ارائه مدل با استفاده از  هایتاولو یینتع

 یمتلو د یدلف یبیروش ترک

 روان شناختی، محیطی، شخصیتی، آمیخته بازاریابی، جمعیت شناختی و عواملعوامل موقعیتی، در این پژوهش 
 مرتبط با کالا که بر رفتار خرید ناگهانی تأثیر دارند، شناسایی شدند.

 (13۹4نیکبخت و همکاران )
گرایی خریدار و بررسی تأثیر عوامل آنی

فروشگاهی بر خرید آنی در درون
 ایهای زنجیرهفروشگاه

 وطلبی فروشگاهی، طراحی فروشگاه، اندازه فروشگاه از عوامل بیرونی و فوریت در رفتار، هیجانمحیط درون
 نبود تفکر پیش از عمل عوامل درونی بر خرید آنی اثر دارند.

 (13۹3سهرابی و همکاران )
 یناگهان یدو آزمون رفتار خر یطراح
 یانمشتر

ه ب یابعاد عوامل اصل یاندر م. رابطه دارند یآن یدبا رفتار خر یمحصول و روانشناخت یتیموقع ی،عوامل فرد
 ارد.رابطه معنادار د یآن یدمحصول و عزت نفس با رفتار خر یطراح یابی،بازار یعاتترف ید،جز سن، لذت از خر

 

 پژوهش شناسیروش. 3
این پژوهش از نظر هدف، جزء ی بوده و درمان یدمدل خر یطراح آن،هدف های کیفی است. این پژوهش از نوع پژوهش

 های اکتشافی است.  ها در زمره پژوهشهای بنیادی و از نظر گردآوری دادهپژوهش
ای عمیق ههای مصاحبهو غیره( و منابع اولیه )داده یت علملاها، مقا)کتاب منابع تحقیق شامل منابع ثانویه

. است دیفتار خرنوع از ر نیا کنندگانتجربه ،جامعه تحقیق و( دارند را دینوع رفتار خر نیکه تجربه ا یافرادساختاریافته با نیمه
 هب دنیرس تا را هاداده یگردآور ندیفرآ پژوهشگر و کندینم یرویپ یخاص فرمول از نمونه حجم نییتع یفیک یهاروش در

 اشباع به ندیرستا زمان  هاداده یآورجمع ندیو فرآ ستیقاعده مستثنا ن نیپژوهش از ا نیکه ا ؛داد خواهد ادامه ینظر اشباع
 .یافتمصاحبه( ادامه 15)ی نظر

 نیا جینتا یریپذاعتبار کهصورت  نیگرفت، به ا قرار دأییتپرسشنامه مورد  ییمصاحبه، روا الاتؤس میاز تنظ پس
 همچنین .گرفت قرار دأییت مورد کننده مصرف رفتار حوزه دیاسات و مصاحبه در کنندگانشرکت از یبرخ یبازخوانبا  پژوهش

 یابیارز یداده است و برا انجام موارد ریسا و هاادداشتی ها،دادهی رو بر یبازبین محقق پژوهش، نیا جینتا یریدپذییتأ جهت
. شد یدر دو مرحله کدگذار شده انجام یهامصاحبه متن منظور نیا یبرا استفاده شد. 1یهولست بیاز ضر یفیک بخش ییایپا

 :دشمحاسبه  )PAO( 2شدهدرصد توافق مشاهده سپس

𝑃𝐴𝑂 =
2𝑀

𝑁1+𝑁2
=

236

298+365
= 0.712 (             1رابطه    

شده یموارد کدگذار هیتعداد کل بیبه ترت  N2و N1. استدو کدگذار  نیمشترک ب یتعداد موارد کدگذار M ، 1رابطه  در
 .ستامطلوب شود، بزرگتر  6/0)توافق کامل( است و اگر از  کیصفر )عدم توافق( و  نیب PAOکدگذار اول و دوم است. مقدار 

 .استمطلوب  بوده، بنابراین پایایی بخش کیفیبزرگتر  6/0از  بدست آمده است که 712/0در این مطالعه  PAOمقدار 
 ت،ینسمصاحبه شد. افراد مصاحبه شده به لحاظ ج  دینوع از رفتار خر نیا کنندگانتجربهنفر از  15با  پژوهش نیا در

نفر(  10)شتریو ب سال 35( نفر 4سال) 35تا 25(، نفر 1سال)  25کمتر از  یدر دامنه سن یسن لحاظ از و( نفر8)زن(، نفر7مرد)
 .دبودننفر( 3)یدکتر ونفر( 4)یکارشناس(، نفر 2)یکاردان(، نفر 1و کمتر) پلمید لاتیتصقرار داشته و به لحاظ 

ها و ابعادشان بسط داده شده بر اساس ویژگیبنیاد لازم است تدابیری اندیشه شود تا مفاهیم شناساییدر نظریه داده
ی های ابتدایی پدیدههای خام اولیه، مقولهکه محقق از بطن دادهطوریپذیرد. بهشوند که این فرآیند در کدگذاری باز صورت می

دهد ها را محور فرآیند بررسی و اکتشاف قرار میدر کدگذاری محوری، محقق یکی از مقوله کند.موردبررسی را استخراج می
دهد. پژوهشگر با توجه را به آن ارتباط می 7و پیامدها 6گر، شرایط مداخله5، راهبردها4ای، عوامل زمینه3و سپس شرایط علی
 (.1400کرسول،) خود را به رشته تحریر درخواهد آوردشده از کدگذاری محوری، نظریه های استخراجبه روابط میان مقوله

 یادر تلاش بر هامصاحبه انیدرجر محقق که یالاتؤس. شودیمذکور پرداخته م یهایکدگذار یسازادهیپ به بخش نیا در
 :استارائه شده  ریز جدول در بود هاآنبه پاسخ  دنیرس

 
 
 

                                                                                                                                                          
1. Holsti, O. R. (1969). Content analysis for the social sciences and 

humanities, Reading, MA: Addison-Wesley. 

2. Percentage of Agreement Observation 
3. Casual conditions 

4. Context conditions 

5 .Strategic 

6 .Intervening Conditions 
7 .Consequences 
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 مصاحبه الاتؤس .2جدول

 مصاحبه الاتؤس فیرد

 کدامند؟ یدرمان دیخر مدل یطراح در رگذاریثأت یعل طیشرا  1

 کدامند؟  یدرمان دیخر مدل یدرطراح رگذاریثأت یانهیزم طیشرا  2

 ست؟یچ  یدرمان دیخر مدل یطراح در یمحور دهیپد  3

 کدامند؟ یدرمان دیخر مدل یطراح در گرمداخله طیشرا  4

 کدامند؟  یدرمان دیخر مدل استقرار جهت لازم اقدامات و راهبردها  5

 کدامند؟  یدرمان دیخر مدل استقرار یامدهایپ  6

 
 
 های پژوهشیافته. 5

 (. 1۹۹8 ،1استراوس و کوربین) به شرح زیر استفاده شد یانتخابیو کدگذار یمحوریباز، کدگذار یفن کدگذار سه از
های بالقوه و مرتب کردن همه خلاصه دادهبندی کدهای مختلف در قالب مضامین این مرحله شامل دسته. کدگذاری باز

گیرد که شده در قالب مضامین مشخص شده است. در واقع محقق، تحلیل کدهای خود را شروع کرده و در نظر میکدگذاری
توانند برای ایجاد یک مضامین کلی ترکیب شوند. در این مرحله، با غربالگری، حذف کدهای تکراری چگونه کدهای مختلف می

به دلیل زیاد بودن  شوند.بندی میها مقولههای استخراج شده از متون مصاحبهمعنی، شاخصارچه نمودن کدهای همو یکپ
 .ده استشارائه  نحوه کدگذاریای از نمونه 3و  2 شماره شکلطور نمونه در  و عدم امکان ارائه همه آنها در مقاله به اشکال

 ارائه شده است:  Maxqdaافزاردر شکل زیر برای نمونه نحوه کدگذاری در نرم

 
 Maxqdaافزار نحوه کدگذاری در نرم -2شکل 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                                                                                                                          
1 .Strauss & Corbin 
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 ارائه شده است: 3فراوانی کدهای مصاحبه در شکل 

 
 فراوانی کدهای مصاحبه -3شکل

 
 .ای از کدهای باز ارائه شده استنمونه 2در جدول ، همه آنهابه دلیل زیاد بودن تعداد کدهای مستخرج و عدم امکان ارائه   

 بین رابطه مرحله برقراری ایناز  هدف است. بنیاد داده پردازینظریه در وتحلیل تجزیه مرحله محوری دومین کدگذاری

یکپارچه نمودن کدهای  است. در این مرحله، با غربالگری، حذف کدهای تکراری و باز کدگذاری مرحله شده در تولید هایطبقه
 شش در طبقه محوری با هاطبقه سایر ارتباط شوند.بندی میها مقولههای استخراج شده از متون مصاحبهمعنی، شاخصهم

 ایشرایط زمینه گر،اقدامات، شرایط مداخله راهبردها و محوری، پدیده علی، شرایط از استعبارت که یابد تحقق تواندمی مبنا

ها پرداخته مقوله این مرحله به تعیینهای مرحله کدگذاری باز، در(. لذا از کلیه شاخص1۹۹8 کوربین، و )استراوسپیامدها  و
 مقوله فرعی حاصل شد.  56مقوله اصلی و تعداد  ۹شده و 

 کدگذاری باز - 2جدول 
 درصد پوشش حوزه بخش کد

کردن رو همه دوست  دیمشارکت کننده: به نظرم خر کردن دیعلاقه همه افراد به خر
 دارن

4۹ 08/2  

 شیآدم پول داره، آرامشم داره، از زندگ یچرا که وقت یآرامش، پول و لذت بردن از زندگ
 لذت ببره خوادیم

65 76/2  

 دیخر ییهوی یکردن مخصوصا وقت دیمسلما با خر ییهوی دیو خر یدوست داشتن زندگ
 یرو هم دوست دار یو زندگ یبریلذت م ،یکنیم

85 61/3  

و  رونیکه آرومم دوست دارم برم ب ییوقتا یمن  دیخر یبرا لینداشتن دل
 و یشاد با! ) کنم؟یم دیدفعه خر کیدونم چرا ینم

 (زندیم حرف تعجب

107 54/4  

81/0 1۹ هم خوشحال شدما یلیخ دیفرد با خر یخوشحال  

منو  نشیتریمغازه گذشتم، و یوقتا از در  یگاه جذاب مغازه نیتریو
 مغازه، یکشونده تو

60 55/2  

ل بوده، برام جالب بوده و همون گش خوشطراحی یمشتر دیمغازه و خر یبایز طراحی
 بگم؟ یچ گهیکردم. د دیلحظه خر

70 ۹7/2  
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 درصد پوشش حوزه بخش کد

کم حرف بودن فرد و نداشتن دوستان 
 ادیز

-یندارم و نم یادیز یهامشارکت کننده: من دوست
من اهل  دوننیو م دونستنیهمه شون م یعنیدونم، 

-کم ؛بگم یزیچ ادی یو خوشم نم ستمیحرف زدن ن

 یعاد یهاحرفم اونا هم خداروشکر با من حرف
 ...زایجور چ نیو ا یو چطور یخوب زنن،یم

208 83/8  

خانواده )مصاحبه  یاعضا یرگذاریثأت
1 .Pos. 7) 

فکر کنم....پدرم هم  یکم نیم، بگذاراخانواده یاعضا
 طوره، کارش آزاده و سرشناسهنیهم

80 40/3  

 خوادیمون الگو هست و چون ممحله یبرا ییجورا ی از طرف پدر به مادر ادیدادن پول ز
راحت باشه  الشیخ شهیزن هم دیبا نهیو اعتقادش بر ا

 مادرم بود اریدر اخت ادیو خرج کنه، پول ز

133 65/5  

پدر و مشابهت فرزند به  ادیخرج کرد ز
 او

و منو پدرم هم، پدرم  میهست هیو بلهههه منو مادرم شب
 یدونم چطورینم نه،یو الانم هم کردیخرج م شهیهم

اونم  دیشا اورد،ییو از کجا م کردیخرج م ادیز نقدریا
 (خنده) یمثل الان من، اعتبار

176 47/7  

میل ناگهانی و کنترل نشده به خرید 
 (Pos. 9. 1)مصاحبه 

خود و میل ناگهانی و  یمقابله نمودن با احساسات منف
 مهمه یلیکنترل نشده به خرید خ

7۹ 35/3  

خود  یمقابله نمودن با احساسات منف
 (Pos. 9. 1)مصاحبه 

خود و میل ناگهانی و  یمقابله نمودن با احساسات منف
 مهمه یلیکنترل نشده به خرید خ

7۹ 35/3  

. 1وقت آزاد در طول روز  )مصاحبه 
Pos. 11) 

وقت آزاد در طول روز  نشیترمشارکت کننده: مهم
 هست

51 16/2  

رو چک  نایو ا تیسا نیا هامتیارم، چون از مسئول مشابه مسکن ،به فرد دیآرامش دادن خر
-قهیکه دوست دارم مثل عت ییزایچ یعنیم اکنم، علاقه

 دیخوام آشفته باشه و خر یجات، فرش، ذهنم که نم
فکر کنم خودمو خوب شناختم،  کنه،یحالمو خوب م

 مسکن هست برام.

1۹7 36/8  

 ییتنها حیاز افراد و ترج ینیگزیدور
 خود

آروم کردن  یهست برا ارمیکه در اخت یاز لحظات
 ادیها رو زخواد آدم یدلم نم کنم،یخودم استفاده م

وقتمو به  گرانیو باهاشون حرف بزنم، به نظرم د نمیبب
داره رخ  ایکه در دن ییهاشرفتیو از پ دنیهدر م

 دارنیعقب نگهت م ده،یم

212 00/۹  

و کار   یخانوادگ طیآرامش در مح
 (Pos. 13. 1)مصاحبه 

و کار وجود داشته  یخانوادگ طیاگر آرامش در مح
 یلیخ میدور کن دیذهنمون رو از خر میباشه و بتون

 خوبه

۹5 03/4  

۹5/1 46 خوبه یلیخ میدور کن دیذهنمون رو از خر میو بتون دیدور کردن ذهن خود از خر  

)مصاحبه  ادیخانواده از خرج ز ینگران
1 .Pos. 15) 

خانواده از  یسرزنش شدن فرد توسط خانواده و نگران
 بولده یلیخ  ادیخرج ز

68 8۹/2  

سرزنش شدن فرد توسط 
 (Pos 15. 1خانواده)مصاحبه

خانواده از  یسرزنش شدن فرد توسط خانواده و نگران
 بولده یلیخ  ادیخرج ز

68 8۹/2  

 
 

 شده است. در جداول جداگانه ارائه در ادامه، موارد مذکور
 

 های اصلی و فرعی پژوهشد مقولهابعا -3جدول 

 مقوله فرعی مقوله اصلی دابعا

 ایزمینهشرایط 
 افکار، عواطف و احساسات

 شخصیت افراد

 یی افرادگرابرون

 یی افرادگرادرون 

 ی مختص هر فردشخص تیهو

 سن، تحصیلات و تجربیات متفاوت هر فرد

 داشتن حس غرور و رضایت پس از خرید

 خرید براساس احساس و وسواس فردی
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 مقوله فرعی مقوله اصلی دابعا

 شرایط علی
 -هنجارهای فرهنگی

 اجتماعی

 فردی کاریمحافظه

 در جامعه رگذاریثأو ت کیداشتن ظاهر ش

 یی در جامعهنماقدرتو  شخصی ءارتقا

 روابط و تعاملات اجتماعیداشتن به  علاقه

 در اجتماع ارزش دادن به خود

 شرایط علی
طراحی داخلی و محیط 

 فروشگاه

 و عطر فروشگاه نور گ،رن

 ملایم در فروشگاه موزیکپخش 

 در فروشگاه وسایل و طراحی چیدمان هنحو

 رفتار مناسب مدیر و کارکنان فروشگاه

 تنوع محصولات 

 خانواده یتیترب نهیزم شرایط علی

 سیخس ای ریفق نیداشتن والد

 داشتن کمبود برخی موارد از دوران کودکی فرد

 خانواده ای در همه اعضدرمانی  دیعادت خر داشتن

 در دوستان و آشنایان چشمیهمو چشم وجود 

 (پدر و مادر )در خانواده  خرید تیمحدود

 خرید درمانی پدیده محوری

 نوین یهاتجربه علاقه به کسب

 و کسب آرامش نمودن خود خوشحال

 مدگرائی 

 و خوب کردن حال خود طلبیهیجان

 دیدر خر ییجولذت

 دیپس از خر هیبهبود روح

 زدنیی و امکان چانهگرافیتخف

 خود یبا احساسات منفمقابله نمودن 

 به خرید و کنترل نشده میل ناگهانی

راهبردها و 
 اقدامات

 رفتار خرید کنترل شده

 گذرانی با دوستان و آشنایان نزدیکوقت

 های مفیدمشغول نمودن خود با فعالیت

 مراجعه به مشاور جهت کنترل خرید خود

 ایجاد آرامش در محیط خانوادگی و کار

 دور کردن ذهن خود از خرید

 قبل از مراجعه به فروشگاه دیخر مشخص نمودن فهرست
 تلاش در جهت کاهش خرید و مدیریت آن

 مشکل استرس و اضطراب خودیابی ریشه          

 یمال یزیربرنامه

 پولیریسک بی گرشرایط مداخله

 شدن و کمبود بودجه فردمقروض 

 فرد ی روحیهبهبود موقت

 به عواقب خرید عدم توجه

 پول تیریعدم مد 

 خریدپیش از  مالی تفکر نبود

 پیامد مثبت
انداز و بهبود افزایش پس

 اقتصادی

 برنامه و غیرضروریکرد بیکاهش خرج

 انداز فردی با حفظ پول خودافزایش پس

 خریدهای ضروری زندگی با تأمین بودجه مکفیپرداختن به 

 عدم مقروض شدن به دیگران

 پولیکاهش استرس و اضطراب بی

 افزایش رفاه مادی فرد

 پیامد منفی
پشیمانی و سرخوردگی 

 فردی

  یاقتصاد ی ومخرب احساس یامدهایپ
 دیبعد از خر یمانیاضطراب و پش

 یخانوادگ -ات کاریتعارضایجاد 

 توسط خانوادهشدن فرد سرزنش 

 از خرج زیاد فرد خانواده نگرانی
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 پیامدها به منجرآن  بستردر  تتعاملاو  هادهبررا که یطیاشراز  ستا رتعبای انهیزم طبرا. یانهیزم طیشراهای مقوله
مختص  یشخص تیافراد، هو ییگرادرون افراد، ییگرابرون هایبراساس نتایج کدگذاری ثانویه پژوهش، شاخص. دشومی

براساس احساس و  دیخر د،یپس از خر تیمتفاوت هر فرد، داشتن حس غرور و رضا اتیو تجرب لاتیهر فرد، سن، تحص
 ی انتخاب شدند.درمان دیمدل خر یطراحای در های زمینهی مقولهوسواس فرد

 یانهیزم طیشرا یهامقوله: 4جدول 
 مقوله فرعی مقوله اصلی بعد

 ایزمینهشرایط 
شخصیت  افکار، عواطف و احساسات

 افراد

 یی افرادگرابرون

 یی افرادگرادرون 

 ی مختص هر فردشخص تیهو

 سن، تحصیلات و تجربیات متفاوت هر فرد

 داشتن حس غرور و رضایت پس از خرید

 خرید براساس احساس و وسواس فردی

 
 

 .دشومی ناشیاز آن ( صلیا مقوله) فکتشاا ردمو هپدید کهاست  صلیا تموجباو  علل، یعلّ طیشرا. یهای شرایط علّمقوله
در جامعه، ارتقاء  تأثیرگذارو  کیداشتن ظاهر ش ،یفرد کاریمحافظههای براساس نتایج کدگذاری ثانویه پژوهش، شاخص

ادن به خود در اجتماع، رنگ، نور و ارزش د ،یدر جامعه، علاقه داشتن به روابط و تعاملات اجتماع یینماشخصی و قدرت
و کارکنان  ریمد ناسبوسایل در فروشگاه، رفتار م یدر فروشگاه، نحوه چیدمان و طراح میعطر فروشگاه، پخش موزیک ملا

فرد، داشتن عادت  یدوران کودک درموارد  یداشتن کمبود برخ س،یخس ای ریفق نیفروشگاه، تنوع محصولات، داشتن والد
در خانواده ) پدر و   دیخر تیمحدود ان،یدر دوستان و آشنا یچشمخانواده، وجود چشم و هم یدر همه اعضا یدرمان دیخر

 ی انتخاب شدند.درمان دیمدل خر یطراحهای شرایط علی در مقوله مادر(
 علی طیشرا یهامقوله: 5جدول 

 مقوله فرعی مقوله اصلی بعد

 شرایط علی

 -هنجارهای فرهنگی
 اجتماعی

 فردی کاریمحافظه

 در جامعه رگذاریثأو ت کیداشتن ظاهر ش

 یی در جامعهنماقدرتو  شخصی ءارتقا

 روابط و تعاملات اجتماعیداشتن به  علاقه

 در اجتماع ارزش دادن به خود

طراحی داخلی و محیط 
 فروشگاه

 و عطر فروشگاه نور گ،رن

 ملایم در فروشگاه موزیکپخش 

 در فروشگاه وسایل و طراحی چیدمان هنحو

 رفتار مناسب مدیر و کارکنان فروشگاه

 تنوع محصولات 

 خانواده یتیترب نهیزم

 سیخس ای ریفق نیداشتن والد

 داشتن کمبود برخی موارد از دوران کودکی فرد

 خانواده ای در همه اعضدرمانی  دیعادت خر داشتن

 در دوستان و آشنایان چشمیهمو چشم وجود 

 (پدر و مادر )در خانواده   خرید تیمحدود
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در  رمکر ینظرهانمعاا با چیز هراز  قبل که ستآن ا تحلیلاز  مگا ینا موفقیت مهزلا ترینمهم. های پدیده محوریمقوله
براساس نتایج کدگذاری . شودکشف پژوهش  عموضو موقعیتو  مینهدر ز صلیا هپدید ه،مدآ ستد به تمقولاو  مضامین

، عدم درنظر یخوشحال نمودن خود و کسب آرامش، مدگرائ ن،ینو یهاعلاقه به کسب تجربههای ثانویه پژوهش، شاخص
 ییگرافیتخف د،یپس از خر هیبهبود روح د،یدر خر ییجوطلبی و خوب کردن حال خود، لذتخود، هیجان دیگرفتن عواقب خر

 یطراحمقوله پدیده محوری در  نشده به خرید رلخود، میل ناگهانی و کنت یله نمودن با احساسات منفزدن، مقابو امکان چانه
 ی انتخاب شدند.درمان دیمدل خر

 پدیده محوری یهامقوله: 6جدول 
 مقوله فرعی مقوله اصلی بعد

 خرید درمانی پدیده محوری

 نوین یهاتجربه علاقه به کسب

 و کسب آرامش نمودن خود خوشحال

 مدگرائی 

 خود دیعدم درنظر گرفتن عواقب خر 

 و خوب کردن حال خود طلبیهیجان

 دیدر خر ییجولذت

 دیپس از خر هیبهبود روح

 زدنیی و امکان چانهگرافیتخف

 خود یبا احساسات منفمقابله نمودن 

 به خرید و کنترل نشده میل ناگهانی

 
 

 تموجبا ثرابر انکنشگر که یریتدابو  ریفتار یهادهبراز را رتعباراهبردها و اقدامات . راهبردها و اقدامات هایمقوله
براساس نتایج کدگذاری ثانویه پژوهش، . ندورزمی درتمباآن  به، نددار ارقردر آن  که یطیاشرو  هامینهز یقتضاا به ی وعل

مراجعه به مشاور جهت کنترل  د،یمف یهاتیمشغول نمودن خود با فعال ک،ینزد انیبا دوستان و آشنا یگذرانوقتهای شاخص
قبل از  دیخر فهرستمشخص نمودن  د،یو کار، دور کردن ذهن خود از خر یخانوادگ طیآرامش در مح جادیخود، ا دیخر

ی مال یزیربرنامهمشکل استرس و اضطراب خود،  یابیشهیآن، ر تیریو مد دیمراجعه به فروشگاه، تلاش در جهت کاهش خر
 ی انتخاب شدند.درمان دیمدل خر یطراحدر  راهبردها و اقدامات مقوله

 راهبردها و اقداماتی هامقوله: 7جدول 

 مقوله فرعی مقوله اصلی بعد

 رفتار خرید کنترل شده راهبردها و اقدامات

 گذرانی با دوستان و آشنایان نزدیکوقت

 مفیدهای مشغول نمودن خود با فعالیت

 مراجعه به مشاور جهت کنترل خرید خود

 ایجاد آرامش در محیط خانوادگی و کار

 دور کردن ذهن خود از خرید

 قبل از مراجعه به فروشگاه دیخر مشخص نمودن فهرست

 تلاش در جهت کاهش خرید و مدیریت آن

 مشکل استرس و اضطراب خودیابی ریشه

 یمال یزیربرنامه

  



 1۴۰3 بهارـ  35ـ شماره  های مدیریت بازرگانیکاوش   1۴9

 

 .مینماید تعدیل و داده ارقر علشعااتحترا  همتخذ تتعاملاو  هادهبرراگر شرایط مداخله. گرهای شرایط مداخلهمقوله
فرد، عدم  هیروح یموقت یمقروض شدن و کمبود بودجه فرد، بهبودهای براساس نتایج کدگذاری ثانویه پژوهش، شاخص

ی درمان دیمدل خر یطراحدر  گرمداخله طیشرا مقوله دیپیش از خر یپول، نبود تفکر مال تیریتوجه به عواقب خرید، عدم مد
 انتخاب شدند.

 گرمداخله طیشرای هامقوله: 8جدول 

 مقوله فرعی مقوله اصلی بعد

 پولیریسک بی گرشرایط مداخله

 مقروض شدن و کمبود بودجه فرد

 فرد ی روحیهموقت یبهبود

 به عواقب خرید عدم توجه

 پول تیریعدم مد 

 خریدپیش از  مالی تفکر نبود

 
که براساس نتایج کدگذاری دارد  پیرا در  پیامدهاییو  رثاآ ،هادهبرو را یعلّ تموجبا عمجمو ت،یدر نها. های پیامدهامقوله

با حفظ پول خود، پرداختن به  یانداز فردپس شیافزا ،یرضروریو غ برنامهیکرد بکاهش خرجهای ثانویه پژوهش، شاخص
 شیافزا ،یپولیکاهش استرس و اضطراب ب گران،یعدم مقروض شدن به د ،یبودجه مکف نیمأبا ت یزندگ یضرور یدهایخر

 ،یخانوادگ -یتعارضات کار جادیا د،یخربعد از  یمانی، اضطراب و پشیو اقتصاد یمخرب احساس یامدهایفرد، پ یرفاه ماد
 ی انتخاب شدند.درمان دیمدل خر یطراحپیامدها در  مقوله فرد ادیخانواده از خرج ز یسرزنش شدن فرد توسط خانواده، نگران

 امدهایپ یهامقوله: 9جدول 
 مقوله فرعی مقوله اصلی بعد

 انداز و بهبود اقتصادیافزایش پس پیامد مثبت

 برنامه و غیرضروریکرد بیکاهش خرج

 انداز فردی با حفظ پول خودپسافزایش 

 پرداختن به خریدهای ضروری زندگی با تأمین بودجه مکفی

 عدم مقروض شدن به دیگران

 پولیکاهش استرس و اضطراب بی

 افزایش رفاه مادی فرد

 پشیمانی و سرخوردگی فردی پیامد منفی

  یاقتصاد ی ومخرب احساس یامدهایپ
 دیبعد از خر یمانیاضطراب و پش

 یخانوادگ -ات کاریتعارضایجاد 

 توسط خانوادهشدن فرد سرزنش 

 از خرج زیاد فرد خانواده نگرانی

 
 

 گیری و پیشنهادنتیجه. 6
کننده به وجود آورده گیری مصرفهای تصمیمشناخت چگونگی و چرایی خرید افراد، علاقه روزافزونی برای مطالعه سبک

توان کننده به دلیل گوناگونی عوامل اثرگذار بر رفتار و انگیزه فرد برای خرید است. از انواع خرید میمصرف است. تنوع رفتار
شود؛ زیرا کننده دارد و از مفاهیم ارزشمند محیط بازار محسوب میاشاره کرد که ریشه در رفتار مصرف درمانیبه خرید 

توانند فروش و سودآوری خود را افزایش دهند. می درمانیبر خرید  ثیرگذارأهای تمدیران بازاریابی با شناسایی محرک
در پژوهش تأثیر زیادی بر خرید درمانی دارند. عوامل درونی )همچون حالات عاطفی( و عوامل بیرونی )همچون عوامل برند( 

 مقوله فرعی به شرح ذیل طراحی شد. 56مقوله اصلی و  ۹شامل مدل خرید درمانی حاضر، 
 ریتأثاو را تحت دی، رفتار خر، اعم از زن و مردهر فرد زیکاملاً متما تیشخص. افراد تیشخص اطف و احساساتافکار، عو

فرد  کی یو دائم داریهای نسبتاً پامنحصر به فردی است که به واکنش یروان اتی، مجموعه خصوصتی. شخصدهدیقرار م
ی، شود: اعتماد به نفس، ثبات عاطفیم فیتعر ریز هاییژگیحسب و، معمولاً برتی. شخصانجامدیخود م طینسبت به مح

کاری و تجربه، ، تفاوترییپذ، انعطافی، وابستگریی، تغ، نظمبودن ی، تدافع، خودمختاریروزیی، پییجو، معاشرتتسلط
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مختص هر  یشخص تیافراد، هو ییگرادرون افراد، ییگرابرون هایبراساس نتایج کدگذاری ثانویه پژوهش، شاخص .تیخلاق
براساس احساس و وسواس  دیخر د،یپس از خر تیمتفاوت هر فرد، داشتن حس غرور و رضا اتیو تجرب لاتیفرد، سن، تحص

 ی انتخاب شدند.درمان دیمدل خر یطراحای در های زمینهی مقولهفرد
توان یدارد فرهنگ است. م میمستق ریتأث تیشخص، رشد و تحول نیکه در تکو یاز عوامل یکی. یاجتماع -یفرهنگ یهنجارها

جامعه در همان حال که  کیفرهنگ بارز  تبیین کرد.را  گوناگون وامعاعضای ج تیشخص تفاوت ،جامعه فرهنگ لهیبه وس
جامعه های اعضای تیبر شخص یکسانی ری، تأثسازدیها را مآن تیو شخص ردیگیدر برم را دارد و همه اعضای جامعه تیکل
براساس نتایج کدگذاری ثانویه پژوهش، . است فرهنگخردهدارای  یگانگی نی، در عمانند جامعه زیفرهنگ ن. زیرا گذاردینم

در جامعه، علاقه  یینمادر جامعه، ارتقاء شخصی و قدرت رگذاریثأو ت کیداشتن ظاهر ش ،یفرد محافظه کاریهای شاخص
ی درمان دیمدل خر یطراحهای شرایط علی در مقوله ارزش دادن به خود در اجتماع ،یداشتن به روابط و تعاملات اجتماع

 انتخاب شدند.
شناختی، محیطی، روشنائی، محصول و محیط داخلی فروشگاه شامل امکانات )زیبائی. داخلی و محیط فروشگاه طراحی

دهنده عوامل دارد و عوامل محیطی نشان شناسی به عملکرد طراحی معماری و چیدمان داخلی اشارهخدمات( است و زیبائی
رنگ، نور و عطر فروشگاه،  هایبراساس نتایج کدگذاری ثانویه پژوهش، شاخصو دما است.  ، عطرنامشهود مانند موسیقی

و کارکنان فروشگاه، تنوع  ریمد ناسبوسایل در فروشگاه، رفتار م یدر فروشگاه، نحوه چیدمان و طراح میپخش موزیک ملا
 ی انتخاب شدند.درمان دیمدل خر یطراحی در های شرایط علّمقوله محصولات

در  .رشد و تحول فرزندان برعهده دارد یسازنهینقش را در زم نیترمهم یعیخانواده به طور طب. خانواده یتیترب نهیزم
 دیکأت تیترب ندیخانواده در فرآ گاهیبر جا ،ی)ع( و کتب معتبر علم نیمعصوم اتین، رواآات قریبا استفاده از آ یاسلام دگاهید
و  اتیچه در روا ،تنوع و تکرار آن نیهمچن ت،یدر ترب نیشود. صراحت متون مقدس و معتبر اسلام در توجه به نقش والدیم

و  ینید یعلما انیفرزندان در م تینسبت به ترب نیوالد تیولدرباره مسئ یکل یخانواده، اجماع یتیترب فیدرباره وظا ثیاحاد
 ای ریفق نیداشتن والد هایبراساس نتایج کدگذاری ثانویه پژوهش، شاخصآورده است.  دیپد یاسلام تیکارشناسان ترب

، وجود چشم خانواده یدر همه اعضا یدرمان دیفرد، داشتن عادت خر یموارد از دوران کودک یداشتن کمبود برخ س،یخس
 دیمدل خر یطراحهای شرایط علی در مقوله در خانواده ) پدر و مادر( دیخر تیمحدود ان،یان و آشنادر دوست یچشمو هم
 ی انتخاب شدند.درمان

 د،یخر میاست که در آن سرعت تصم دهیچیپ ییجوو از لحاظ لذت ریمقدمه، ناگزیب دیرفتار خر،درمانی دیخر. یدرمان دیخر
علاقه به های . براساس نتایج کدگذاری ثانویه، شاخصکندیم یریها جلوگنهیگز ریسا یاز هرگونه تفکر، ملاحظات و بررس

طلبی و خوب خود، هیجان دیگرفتن عواقب خرن، درنظر یخوشحال نمودن خود و کسب آرامش، مدگرائ ن،ینو یهاکسب تجربه
زدن، مقابله نمودن با احساسات نهو امکان چا ییگرافیتخف د،یپس از خر هیبهبود روح د،یدر خر ییجوکردن حال خود، لذت

 ی انتخاب شدند.درمان دیمدل خر یطراحمقوله پدیده محوری در  نشده به خرید رلخود، میل ناگهانی و کنت یمنف
 ک،ینزد انیبا دوستان و آشنا یگذرانوقتهای براساس نتایج کدگذاری ثانویه پژوهش، شاخص. کنترل شده دیخر رفتار

و کار،  یخانوادگ طیآرامش در مح جادیخود، ا دیمراجعه به مشاور جهت کنترل خر د،یمف یهاتیمشغول نمودن خود با فعال
و  دیقبل از مراجعه به فروشگاه، تلاش در جهت کاهش خر دیخر فهرستمشخص نمودن  د،یدور کردن ذهن خود از خر

 دیمدل خر یطراحدر  راهبردها و اقدامات ی مقولهمال یزیرمشکل استرس و اضطراب خود، برنامه یابیشهیآن، ر تیریمد
 ی انتخاب شدند.درمان

 مخاطرهو  تیقطعها، عدمباعث شده که بحران آوریفنو  یاجتماع ،یاقتصاد یهانظام یدگیچیپ شی. افزایپولیب سکیر
مقروض شدن و کمبود بودجه فرد، های براساس نتایج کدگذاری ثانویه، شاخصشود.  یامروز دنیایدر  ریناپذییبخش جدا

 گرمداخله طیشرا مقوله دیپیش از خر یپول، نبود تفکر مال تیریفرد، عدم توجه به عواقب خرید،  عدم مد هیروح یموقت یبهبود
 ی انتخاب شدند.درمان دیمدل خر یطراحدر 

 ژهیومرحله به نیپرداخت است. ا مرحله یمحصول، مرحله بعد کی دیخر میاز تصم بعد. یانداز و بهبود اقتصادپس شیافزا
را  یدرد روان نیاما ا ،دشو ندیاحساس ناخوشا جادیممکن است باعث ا ،قرار دارد یاقتصاد یدر تنگنا داریکه خر یزمان

 یهادهبرو را یعل تموجبا عمجمو ت،یدر نها .شده برطرف نمود یداریمصرف محصول خر دیو فوا ینیبشیتوان با لذت پیم
 برنامهیکرد بکاهش خرجهای که براساس نتایج کدگذاری ثانویه پژوهش، شاخصدارد  پیرا در  پیامدهاییو  رثاآ ه،شد ذتخاا
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عدم  ،یبودجه مکف نیمأبا ت یزندگ یضرور یدهایبا حفظ پول خود، پرداختن به خر یانداز فردپس شیافزا ،یرضروریو غ

 دیمدل خر یطراحپیامدها در  مقوله فرد یرفاه ماد شیافزا ،یپولیکاهش استرس و اضطراب ب گران،یمقروض شدن به د
 ی انتخاب شدند.درمان

، یو اقتصاد یمخرب احساس یامدهایپ هایبراساس نتایج کدگذاری ثانویه پژوهش، شاخص. یفرد یو سرخوردگ یمانیپش
خانواده از  یسرزنش شدن فرد توسط خانواده، نگران ،یخانوادگ -یتعارضات کار جادیا د،یخربعد از  یمانیاضطراب و پش

 ی انتخاب شدند.درمان دیمدل خر یطراحپیامدها در  مقوله فرد ادیخرج ز
 ارائه شد: 4در نهایت و براساس نتایج، مدل پارادایمی پژوهش به صورت شکل 

 

 

 یدرمان دیخر پارادایمی مدل -4شکل 

به  افراد ییگرادرونو  ییگرابروندر ابتدا با بررسی  شود،پیشنهاد می افراد تیشخص افکار، عواطف و احساسات برای
سن،  پرداخته شود. آنچه در خرید درمانی به صورت مستقیم تأثیرگذار است، مختص هر فرد یشخص تیهو شناسایی

داشتن حس غرور و  شود. برخی افراد بااست که سبب افزایش و یا کاهش خرید می متفاوت هر فرد اتیو تجرب لاتیتحص
ها از دلایل سازی آنآورند. لذا آگاهبه خرید درمانی روی می یبراساس احساس و وسواس فرد دیخر و دیپس از خر تیرضا

 تواند در کاهش و کنترل خرید تأثیرگذار باشد.خرید می
و  کیداشتن ظاهر ش ی و علاقه بهفرد کاریمحافظهشود، با توجه به ی پیشنهاد میاجتماع -یفرهنگ یهنجارها بارۀدر

مندی خرید درمانی جزئی از هنجارهای فردی شده باشد. لذا در این زمینه نیاز است با تغییر نگرش و علاقهدر جامعه،  رگذاریثأت
 در جامعه یینماارتقاء شخصی و قدرتها را راهنمایی نمود. افراد دارای وسواس به خرید، در جهت کنترل و کاهش خرید آن

ی علاقه داشتن به روابط و تعاملات اجتماع پذیر بوده و با جایگزینی سایر موارد با خرید درمانی،با انجام دیگر امور نیز امکان
که  بودهخاص آن منطقه حاکم  فرهنگ یی،ایدر هر منطقه جغراف نیهمچنشود. نیز میسر می ارزش دادن به خود در اجتماعو 

 دهید زیمورد نظر ن ییایکننده ساکن در منطقه جغراففرهنگ در رفتارهای مصرف نی. اافراد آن منطقه مشهود است یدر زندگ
تا در  ندینمایم یدقت بررس همحدوده خود را ب طیو مح یزندگ راتییتغ ،و فروشندگان موفق دکنندگانیتول شتری. بشودیم

تواند با گذشت یکننده م. فرهنگ و رفتار مصرفندیاستراتژی بدهند و سهم بازار خود را حفظ نما رییم بتوانند تغصورت لزو
سرعت ، اقتصادی طیشرا ،نی، شاغل بودن زوجهابافت شهری، کوچک شدن خانه شیهمچون افزا ی. عواملدینما رییزمان تغ

 ثر دارد.ؤنقش م راتییتغ نیا عیبر تسر یمختلف فرهنگ روهاییمبادله و ن هایستمیس ،یبازار محل طی، شراآوریفن شرفتیپ
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نماید، شود، آنچه در نگاه اول نظر خریدار را به خود جلب میپیشنهاد می داخلی و محیط فروشگاه طراحی درخصوص
 وسایل در فروشگاه یطراح نحوه چیدمان و است. همچنین در فروشگاه میپخش موزیک ملاو یا  رنگ، نور و عطر فروشگاه

 جینتادر فروشگاه نیز در حوزه خرید تأثیرگذارند.  تنوع محصولاتو داشتن  و کارکنان فروشگاه ریرفتار مناسب مد و البته
 نیبنابرا رد؛یگیصورت م هادر داخل فروشگاه دیخر ماتیدرصد تصم 53دهد حدود یو کانادا نشان م کایها در آمرپژوهش

بگذارند. از طرف  ریکنندگان بالقوه خود تأثمصرف دیخر ماتیبر تصم زیبتوانند در درون فروشگاه ن دیبا یابیبازار رانیمد
و در  مکانرا در هر  متیکنندگان را قادر ساخته تا بتوانند اطلاعات محصول و قمصرف د،یخر دیجد یگسترش ابزارها گرید

ها نسبت به گذشته وارد فروشگاه یشتریب یکنندگان با آمادگامر منجر شده تا امروزه مصرف نیبه دست آورند که ا یهر زمان
را انجام  یتر عیشده سر یزیربرنامه دیکنند و خر خابخود را انت ازیبتوانند محصولات موردن یشتریشوند و با سرعت ب

درمانی دیشده و هم بر خر یزیربرنامه دیهم بر خر ،دیخر یبالاتر برا یآمادگ زانینشان داده است که م ریدهند. مطالعات اخ
شود؛ بلکه ممکن است در خارج از فروشگاه و در یلزوما در داخل فروشگاه گرفته نم ماتیکه تصم یمعن نیدارد؛ بد ریتأث

 اخذ شوند. دیقبل از سفر خر یهاتیفعال
در دوران کودکی ها نسبت به فرزندان خود توجه بیشتری نموده و شود خانوادهپیشنهاد می خانواده یتیترب نهیزم برای

رشد کودکان شده و امکانات مورد نیاز کودک را فراهم آورند. این مهم سبب  ها رفتار خسیسانه نداشته و در حد توان،با آن
 و خانواده یدر همه اعضا یدرمان دیداشتن عادت خرهمچنین  باعث می شود که در بزرگسالی کمتر احساس کمبود کنند.

 رفع شود. در خانواده ) پدر و مادر( دیخر تیمحدود نیز باید با ایجاد انیدر دوستان و آشنا یچشموجود چشم و هم
خوشحال نمودن خود و کسب  و نینو یهابه کسب تجربه افراد علاقهشود، به دلیل ی پیشنهاد میدرمان دیخر درخصوص 

عدم درنظر گرفتن ی و مدگرائ ریزی قبلی و نوشتن نیازهای ضروری خود به خرید بروند. در این میان البتهه، با برنامآرامش
شود و افراد ، همواره به خوبی تمام نمیطلبی و خوب کردن حال خودهیجان دارای عوارض بعدی است و این ،دیعواقب خر

پس از  هیبهبود روح و دیدر خر ییجولذت خواهند شد. لذا با خریدهای زیاد و غیرضروری، سرانجام از کار خود پشیمان
مقابله زدن، راهی برای گرایی و امکان چانهتخفیفاز سویی دیگر،  ، مقطعی بوده و این مهم را باید افراد درک نمایند.دیخر

است که برای فرد امکان ایستادگی در برابر آن وجود  میل ناگهانی و کنترل نشده به خرید و خود یبا احساسات منف نمودن
 یبالاتر یزمان و انرژ د،یکه قبل از خر یافرادنداشته و درواقع فرد اراده کافی در این زمینه و عدم انجام خرید را ندارد. 

توان یم ی؛ به عبارتهستند دارتریشده خود پا یزیربرنامه دیکنند، احتمالا نسبت به خریاطلاعات صرف م یجست و جو یبرا
شوند. یم یریگمیتصم ندیفرآ ریکمتر درگ ،دهندیشده انجام م یزیربرنامه دیکه خر یدرمانی نسبت به افراد دارانیگفت که خر

)شامل  دی(، اهداف خردیسفر خر یتا انتزاع یاز اهداف باطن دیاهداف سفر خر)از شامل سه عامل  دیعوامل قبل از خر
انجام شده از قبل است  یابیو انعکاس بازار ی(، بازدهتیخاص و عام، جمع یو راحت شیخدمات، آسا ،یبندطبقه ،یگذارمتیق

 شود. منجرنشده  یزیربرنامه دیتواند به خریکه م
مشغول نمودن  و کینزد انیبا دوستان و آشنا یگذرانوقت شود، افراد باپیشنهاد می کنترل شده دیخر رفتار درخصوص

 دیمراجعه به مشاور جهت کنترل خر تا حدی از خریدهای غیرضروری خود جلوگیری نمایند. همچنین دیمف یهاتیخود با فعال
 دیدور کردن ذهن خود از خر و و کار یخانوادگ طیآرامش در مح جادیا تأثیرگذار است. کنترل شده دیخر رفتار نیز در خود

تلاش  و وشگاهقبل از مراجعه به فر دیخر فهرستمشخص نمودن هستند. افراد با  کنترل شده دیخر رفتار نیز از ارکان مهم در
کنترل  دیخر رفتارقادر خواهند بود به تدریج این نوع خرید کردن را از خود دور سازند.  آن تیریو مد دیدر جهت کاهش خر

 د بود.قابل حصول خواه یمال یزیربرنامه و مشکل استرس و اضطراب خود یابیشهیر با شده
شود، افراد با عدم قرض گرفتن پول از دیگران و ذخیزه نمودن بودجه خود، از ی پیشنهاد میپولیب سکیر درخصوص
عدم توجه یابد و ی بهبود میموقتبا خرید درمانی به طور  فرد هیروح پولی جلوگیری نمایند. افراد باید بدانندایجاد ریسک بی
سازد. علاوه بر موارد مذکور پیشنهاد پولی مواجه میها را با ریسک بیبیش از پیش آنپول،  تیریعدم مد  و به عواقب خرید

 ، اقدام به خرید نمایند.دیپیش از خر یتفکر مالشود افراد با داشتن می
 شیافزا ی ورضروریو غ برنامهیکرد بکاهش خرجشود، با ی پیشنهاد میانداز و بهبود اقتصادپس شیافزا درخصوص

 یضرور یدهایپرداختن به خر ، به بهبود وضعیت اقتصادی خود کمک نمایند. در این راستابا حفظ پول خود یانداز فردسپ
ی و پولیکاهش استرس و اضطراب ب شود. همچنینپیشنهاد می گرانیعدم مقروض شدن به د ی وبودجه مکف نیمأت اب یزندگ
 است. نیز از پیامدهای این مهم فرد یرفاه ماد شیافزا

، اضطراب یو اقتصاد یمخرب احساس یامدهایپ شود، جهت پیشگیری ازی پیشنهاد میفرد یو سرخوردگ یمانیپش برای
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فایده و غیرضروری بپرهیزند. خریدهای مذکور بی ی از خریدهایخانوادگ -یتعارضات کار جادیا و دیبعد از خر یمانیو پش
تواند با تفکر و کنترل بر شود که فرد میمی فرد ادیخانواده از خرج ز ینگران و البته سرزنش شدن فرد توسط خانوادهسبب 

 رفتارهای خود بر این مهم فائق آید.
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