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  محسن منتظري 

  کارشناس ارشد بازاریابی

  چکیده 

افزایش خریدهاي  امروزه بسیاري از فروشگاه ها به دنبال افزایش سهم از بازار هستند که این امر می تواند از طریق

ی شود، لذا مطالعه مناگهانی مشتریان امکان پذیر شود. از آنجا که خریدهاي ناگهانی به صورت برنامه ریزي نشده انجام 

ژوهش حاضر به لذا در پوسط مشتریان از اهمیت بالایی برخوردار است. عوامل موثر بر قصد انجام خریدهاي ناگهانی ت

 روش اهیتم نظر از حاضر پژوهش پرداخته شده است.ناگهانی پوشاك  يدهایاز عوامل موثر بر قصد خر یمطالعه برخ

. است مقطعی هاي پژوهش جزء زمانی نظر زا و باشد می کاربردي هدف نظر از و است پیمایشی -توصیفی پژوهش جزء

ي محصولات پوشاك منتظر 1397مشتریانی است که فصل اردیبهشت سال  شامل تمام حاضر تحقیق آماري جامعۀ

ي نامحدود می این که جامعه آماري پژوهش از نوع جامعه آمار  به توجه در شهرستان گلپایگان خریده کرده اند. با

فرمول حجم  مونه استفاده شده است که بر اساس اینباشد، از فرمول تعیین حجم نمونه کوکران براي بدست اوردن ن

یایی آن مورد بررسی بود که روایی و پا ساخت محقق پرسشنامه ها داده گردآوري نفر می باشد. ابزار 217نمونه برابر با 

 و توصیفی رآما قالب در آماري هاي روش از شده آوري جمع هاي داده تحلیل و تجزیه براي. قرار گرفت و تائید شد

 وشگاهفر طیمح يها یژگیویافته هاي پژوهش نشان داد  .است شده استفاده SPSSاستنباطی در نرم افزار  آمار

  دارد.  تاثیر معنی داريناگهانی پوشاك  دیقصد خری بر تیوامل موقعو ع داریخر يها یژگیوی، جیترو اقدامات

، داریخر ياهیژگیو، یجیترو اقدامات، محصول يهایژگیو، فروشگاه طیمح يهایژگیو، خرید ناگهانی ها:کلیدواژه

  یتیعوامل موقع

  

  مقدمه

ها تلاش می کنند از روش هاي مختلفی براي افزایش فروش و سودآوري خود استفاده در دنیاي رقابتی امروز، شرکت

یکی از روش هایی که می تواند در جهت دستیابی به سطوح بالاتر  2یا همان رفتار خرید ناگهانی 1کنند. خرید تفننی

؛ 164: 2002، 3فروش مورد استفاده قرار گیرد و البته سودآوري خوبی را نیز نصیب شرکت ها می کند (کاسن و لی

                                                           
I- Impulse buying behavior  
2- Unplanned buying behavior  
3- Kacen and Lee 


