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   دهیچک

روش مورد . صرف کنندگان بر نگرش خرید آن ها می باشدهدف اصلی این پژوهش بررسی تاثیر سبک هاي زندگی و قومیت گرایی م
استفاده در تحقیق حاضر، توصیفی، پیمایشی و کاربردي بوده و جامعه آماري آن کلیه مشتریان فروشگاه شهروند شعبه میدان آرژانتین 

ونه انتخاب شدند و داده ها با نفر از مشتریان به عنوان نم 385می باشد که با استفاده از روش نمونه گیري تصادفی ساده تعداد 
سپس داده هاي جمع آوري شده با استفاده از نرم افزار اس پی اس اس مورد تجزیه و . استفاده از ابزار پرسشنامه جمع اوري گردید

نتایج این تحقیق نشان می دهد که سبک هاي زندگی سنت گرایی، واقع گرایان، راضی شدگان، معتقدان، . تحلیل قرار گرفتند
همچنین نتایج تحقیق نشان می دهد که قومیت گرایی اثر قابل . وفقان،تلاش گران و سازندگان بر نگرش خرید موثر می باشندم

 .توجهی بر نگرش خرید داشته و مشتریان در هنگام خرید آن را به عنوان عامل مهمی در نظر می گیرند

 
  ، قومیت گرایی، نگرش خریدسنت گرایی، ریسک پذیري، سبک هاي زندگی والس :کلمات کلیدي

  
  

  مقدمه
گوناگونی و تنوع رفتار . طی دهه هاي اخیر رفتار مصرف کننده یکی از مهمترین موضوعات مورد توجه محققان بازاریابی بوده است

مصرف کننده  وجود گروه هاي متفاوت. مصرف کنندگان به دلیل گوناگونی در عوامل اثرگذار بر رفتار و انگیزه فرد براي خرید می باشد
موفقیت یک  امروزه مصرف کننده به عنوان کلید اصلی موفقیت یا عدم .براي بازارهاي یک محصول بیانگر تفاوت هاي گسترده است

تواند تحت  تصمیم خرید مصرف کننده می. شرکت محسوب می شود لذا درك رفتار مصرف کننده از اهمیت زیادي برخوردار است
از جمله عوامل درونی، انگیزه، ادراك و شخصیت فرد می باشند که از . ا درونی و یا بیرونی هستند قرار گیردتاثیرعوامل گوناگونی که ی

مفهوم سبک زندگی به مجموعه اي از عقاید کاملا متمایز از شخصیت اشاره ). 1392،21سولومون،(درون شخص سرچشمه می گیرند 
هاي  درواقع سبک زندگی نشان دهنده جلوه بیرونی برداشت ازخود فردوانتخاب ."چگونگی زندگی یک فرد"دارد و اساسا عبارت اند از

همچنین در بررسی فرآیند رفتار مصرف کنندگان هدف، توجه به میزان ). Bergman&Wells,2002(او در زندگی روزمره است 
داخل کشور و ترس از پیامدهاي زیان بار  قوم گرایی در واقع نتیجه توجه داشتن به تولید. قومیت گرایی آن ها حائز اهمیت می باشد

واردات بی رویه بوده که باعث تزلزل پایه هاي اقتصاد کشور و افزایش نرخ بیکاري می شود و نکته مهم پدیدار شدن این مهم در رفتار 
خرید و  علاوه برآن، نگرش مصرف کنندگان نقش مهمی در تحلیل رفتار). Altinas&Tokol,2007(خرید مصرف کنندگان است 

، اشیاء، آگهی ها و یا )شامل خود فرد(منظور از نگرش، یک ارزیابی کلی پایدار از افراد. تصمیم گیري ان ها براي خرید، برعهده دارد
کنندگان  در این تحقیق، سعی بر آن است تا میزان تاثیر سبک هاي زندگی بر نگرش خرید مصرف. )Krosnick,1988(مسائل است 
گرایی تا چه حد به عنوان یکی از عوامل اثرگذار بر نگرش  ن به بررسی این موضوع پرداخته می شود که قومیتهمچنی. بررسی شود

  .گیرد خرید، توسط مشتریان مدنظر قرار می



  ادبیات و چارچوب نظري
  سبک زندگی و جمعیت شناسی روانی

سبک . کند بک زندگی منحصر به فرد کمک میهرفرد محصولات، خدمات و فعالیت هایی را انتخاب می کند که به تعریف یک س
. ي انتخاب فرد در مورد چگونگی صرف کردن وقت و پول خودش است زندگی یک الگوي مصرف را تعرف می کند که نشان دهنده

ی به عبارتی شیوه زندگی نشان دهنده جلوه بیرون). 1392،281سولومون،(شود  سبک زندگی به چگونگی زندگی یک فرد نیز اطلاق می
  ).Bergman&Wells,2002(روزمره است  در زندگی او هاي انتخاب و برداشت از خود فرد در محیط زندگی

وثیژگی هاي سبک زندگی اطلاعات مناسب . اطلاعات سبک زندگی مصرف کنندگان امروزه یک ابزار رایج در تصمیمات بازاریابی است
ي  ن بازار ارائه می دهد و آن ها را قادر می سازد در فضاي رقابت فزایندهتر و کاربردي تري را در باره ي مصرف کنندگان به فعالا

آید که از طریق  زیرا از این طریق اطلاعاتی بدست می ).Kamakura&Wedel,1955(امروزي به تقاضاهاي بیشتري دست یابند 
داد که استفاده از خصوصیات نشان  1991همچنین بن در سال . )Cooper,1984( اطلاعات دموگرافیک صرف، حاصل نمی گردد

به عنوان مثال استفاده از . دموگرافی مانند سن،درآمد و وضعیت اشتغال می تواند فاکتورهاي گمراه کننده اي در بخش بندي بازار باشد
) ري داردکه با سن روانی ارتباط نزدیک ت(سن تقویمی به عنوان ابزاري براي بخش بندي نمی تواند ارتباط نزدیکی با رفتار خرید 

رویکردهاي اقتصادي براي ردیابی تغییرات در اولویت هاي وسیع اجتماعی سودمند هستند ولی نمی . )Bone,1991(داشته باشد 
سبک نه تنها نحوه تخصیص درآمد قابل . توانند معناي نمادینی را که متمایز کننده ي گروه هاي سبک زندگی هستند، تشخیص دهند

بسیاري از افرادي که در موقعیت هاي اجتماعی . است درباره این که فرد در جامعه کیست و چه کسی نیستخرج است بلکه بیانیه اي 
با این حال هرفرد سلیقه منحصر به فردي نیز در الگو اعمال . مشابهی هستند ممکن است از الگوي مصرف کلی یکسانی پیروي کنند

سبک زندگی تغییر ناپذیر نیست زیرا سلیقه و ترجیحات افراد در . شودمی کند که سبب می شود فردیت او در سبک زندگی تزریق 
دانند، انتخاب  افراد غالبا یک محصول را دقیقا به این خاطر که آن را با یک سبک زندگی خاصی مرتبط می. یابد طول زمان تکامل می

ول را با انطباق دادن آن با یک الگوي مصرف به همین دلیل راهبردهاي بازاریابی سبک زندگی، تلاش می کنندکه یک محص. می کنند
دیدگاه بازاریابی  .جایگاه سازي کنند و یک شخصیت نام و نشان تجاري ایجاد کنند که با انواع محصولات و موقعیت ها مرتبط است
همه کالاها . مودسبک زندگی دربردارنده ي این معناست که براي درك رفتار مصرف کنندگان باید به الگوهاي رفتاري آنان توجه ن

در حقیقت به نظر می رسد که بسیاري از محصولات و . داراي معنی هستند ولی نه به تنهایی بلکه معنا در روابط بین همه کالاهاست
بنابراین یک بخش مهم از . خدمات به هم می آیند که این معمولا به خاطر این است که افراد مشابهی آن ها را انتخاب می کنند

. سبک زندگی، شناسایی محصولات و خدماتی است که ظاهرا افراد آن ها را در یک سبک زندگی خاص بهم پیوند می دهند بازاریابی
وقتی که متغیرهاي شخصیتی با دانش مربوط به ترجیحات سبک زندگی ترکیب شود دید قدرتمندتري براي بخش بندي مصرف 

جمعیت شناسی روانی می تواند به یک بازاریاب کمک . انی گفته می شودبه این رویکرد جمعیت شناسی رو. کنندگان بدست می آید
که سبک  1960از سال  ).1392،286سولومون،( کند که محصولات خود را براي تامین نیازهاي بخش هاي مختلف بازار تنظیم کند

سیار رایج شد زیرا اطلاعات زندگی معرفی شد، اطلاعات سبک زندگی مصرف کنندگان در تصمیمات مربوط به مدیریت تبلیغات ب
 تر و کاربردي تر هستند مربوط به سبک زندگی براي تبلیغ کنندگان در شرایط فزاینده رقابتی جهت ایجاد تقاضا، مناسب

)Kamakura&Wedel,1995 .( در بررسی ارتباط سبک زندگی و نگرش نسبت به تبلیغات، سه سبک زندگی  2004یانگ در سال
، تحقیقاتی در 1960بعد از معرفی سبک زندگی در سال  ).Yang,2004( ریسک پذیران و تجربه گرایان ایان،سنت گر :شناسایی نمود

این زمینه انجام شد که یکی از مشهورترین سیستم هاي طبقه بندي، سیستم طبقه بندي ارزش ها و سبک زندگی است که توسط 
 تانفورد هشت سبک زندگی شناسایی شدآرنولد میشل معرفی شد و در نهایت توسط موسسه تحقیقاتی اس

)Satish&Rajamohan,2012.( این .هدف پرسشنامه والس شناخت روابط ویژه ما بین نگرش هاي مصرف کننده و رفتار خرید است
سه گروه متفاوت از جهت گیري هاي هویت . پرسشنامه افراد را بر اساس هویت شخصی و منابع شان به هشت گروه تقسیم می کند

منابع هم شامل .است) عمل(و گرایش به خود)مقام(، گرایش به موفقیت)اصل( ها آل شناسایی شده که شامل گرایش به ایدهشخصی 
مصرف کنندگانی که گرایش به  ).Hawkins,mothersbaugh&Best,2007(درآمد،آموزش،سطح انرژي و اشتیاق به خرید می باشد 

افرادي که گرایش به .رید به باورهاي خود توجه می کنند و کاري به نظر دیگران ندارنددارند براي انجام تصمیمات خ) اصل(ایده آل ها 
موفقیت دارند، رقابتی تر بوده و آنچه را همسالان آن ها درباره تصمیمات خود فکر می کنند درنظر می گیرند و این که این انتخابها 

تنی بر بیان خود دارند بیشتر نگران جنبه هاي عاطفی تصمیمات در نهایت کسانی که گرایش مب. چه تاثیري بر آنها خواهد داشت



هاي  سبک ).Sathish&Kajamohan,2012( خرید و رضایتی هستند که به طور شخصی از محصولات و خدمات حاصل خواهد شد
  :این طرح طیقه بندي به طور خلاصه عبارت اند از

  
این افراد آمادگی پذیرش تغیر و تحول را دارند . ي منابع فراوان هستندافرادي موفق و فرهیخته و دارا ):واقع گرایان(نوآوران  )1

  .و خرید هاي آن ها منعکس کننده سلیقه و شخصیت آن ها می باشد
این افراد در خریدهایشان . لفرادي بالغ و تحصیل کرده بوده که به دنبال ایده آل ها می باشند ):متفکران( راضی شدگان )2

  .تنداصولا به دنبال فایده هس
. این افراد تعهد عمیقی به خانواده و حرفه خود دارند جهت گیري حرفه اي داشته و از لحاظ سیاسی محافظه کارند :موفقان )3

  .در خریدهایشان کالاهاي شناخته شده را ترجیح می دهند
الیت هاي اجتماعی این افراد اغلب جوان بوده و از تجربیات ناگهانی استقبال می کنند و به ورزش و فع :تجربه گرایان )4

  .ریسک پذیر بوده و مبالغ زیادي صرف پوشاك و موسیقی و غذاهاي آماده می کنند. علاقمندند
سنت گرا و تخلاقی بوده و زندگی آنها بر محور خانواده و جامعه می . افرادي محافظه کار و قابل پیش بینی هستند :معتقدان )5

  .دهند جیح میاین افراد نام هاي تجاري ثابت شده را تر. باشد
این افرا مانند گروه موفقان بوده اما از نظر منابع . بدست آوردن پول براي این افراد به معناي موفقیت است :تلاش گران )6

  .ریزي دارند کنندگانی فعال بوده و هر زمان که شرایط مالی محیا بود خریدهاي بدون برنامه مصرف. داراي محدودیت هستند
به . خانواده گرا بوده و به تفریحات فیزیکی علاقمندند. ا بوده و جهت گیري مبتنی بر عمل دارندافرادي خودکف :سازندگان )7

  .عنوان مصرف کننده براي مالکیت اشیاي مادي چندان ارزشی قائل نیستند مگر اینکه داراي فایده عملی باشد
. رف کردن نیازهاي لحظه اي خود می اندیشنداین افراد از نظر مالی بسیار محدودیت دارند و بیشتر به برط :تقلا کنندگان )8

 و )244-1381،243مینور، و موون( و )1385،191کاتلر و آرمسترانگ،( وفادارند ولی محتاط خریدارانی
)Sathish&Kajamohan2012( و )Miranda et al,2007.( 

  
  :از استبر مبناي چارچوب ارائه شده و با توجه به هدف این پژهش فرضیه اول عبارت 

H1- سبک هاي زندگی مصرف کنندگان بر نگرش خرید آن ها اثر می گذارد .  
  :از اند سبک زندگی بررسی شده در این پژوهش، فرضیه هاي فرعی عبارت 10با توجه به 

1. H1 .گذارد سبک زندگی سنت گرایی بر نگرش خرید مصرف کنندگان اثر می.  
2. H1 گذارد ثر میسبک زندگی ریسک پذیري بر نگرش خرید مصرف کنندگان ا. 
3. H1 .گذارد سبک زندگی واقع گرایان بر نگرش خرید مصرف کنندگان اثر می. 
4. H1 .گذارد سبک زندگی راضی شدگان بر نگرش خرید مصرف کنندگان اثر می. 
5. H1 .گذارد سبک زندگی معتقدان بر نگرش خرید مصرف کنندگان اثر می. 
6. H1 .گذارد می سبک زندگی موفقان بر نگرش خرید مصرف کنندگان اثر. 
7. H1 .گذارد سبک زندگی تلاش گران بر نگرش خرید مصرف کنندگان اثر می. 
8. H1 .گذارد سبک زندگی تجربه گرایان بر نگرش خرید مصرف کنندگان اثر می. 
9. H1 .گذارد سبک زندگی سازندگان بر نگرش خرید مصرف کنندگان اثر می. 

10. H1 .گذارد اثر می سبک زندگی تقلاکنندگان بر نگرش خرید مصرف کنندگان. 
  

 مصرف کنندگان قومیت گرایی
نگرشی که شخص گروه خویش را مرکز همه " براي نخستین بار قوم گرایی را مطرح کرد و آن را به این صورت تعریف نمود سامنر

 "دهد پدیده ها دانسته و کل پدیده هاي دیگر را با توجه به آن رتبه بندي و مقیاس بندي کرده و به آن ارجاع می
)Altinas&Tokol,2007(. کنندگان را در مورد مناسب  باشدکه باورهاي مصرف گرایی می قوم گرایی در مصرف شکلی اقتصادي از قوم

، اولین کسانی بودند 1987شیمپ و شارما  .)Sharma et al,1995( دهد یا در حقیقت اخلاقی بودن خرید کالاهاي خارجی شکل می
. که مصرف کنندگان باورهاي خود را در فرآیند خرید محصولات خارجی به کار می گیرند، پرداختند که قوم گرایی را از این نقطه نظر



زیرا واردات به اقتصاد  .آن ها پی بردند که قوم گرایی مصرف کننده با کالاهایی که از کشورهاي خارجی وارد می شوند، در تضاد است
دورواسولا یافت که . یجه خرید کالاي وارداتی یک فعالیت ضد وطن پرستی استشود و در نت باعث بیکاري می  و  ملی ضرر وارد کرده

لذا قومیت گرایی یکی از عواملی است که در خرید محصولات داخلی و . افراد قوم گرا نگرشی مثبت و قوي به سوي کشور خود دارند
جه به این که تمایلات قومیت گرایی از یک همچنین با تو. )Altinas&Tokol,2007(خارجی بر تصمیم مصرف کننده اثرگذار است 

 ناحیه به ناحیه دیگر متفاوت می باشد، می توان از آن به عنوان معیاري براي تقسیم بندي بازار نیز استفاده نمود
)Kynak&Kara,2000( . مصرف کنندگان قوم گرا به دنبال اطلاعاتی در مورد کشور سازنده هستند و محصولات خارجی را نسبت به
 Klein(ها مبنی بر برتر بودن کشور خودشان است  کنند که این امر ریشه در باورهاي اخلاقی آن حصولات بومی منفی تر ارزیابی میم

et al, 1998(  و این در حالی است که مصرف کنندگان کمتر قوم گرا، محصولات را بر اساس مزیت و ویژگی هایشان مورد ارزیابی قرار
  :با توجه به چارچوب ارائه شده فرضیه دوم این پژوهش عبارت است از ).Pereira et al,2002(می دهند 

H2 :قومیت گرایی مصرف کنندگان بر نگرش خرید آن ها اثر می گذارد.  
  
  
  

  
  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

مدل مفهومی تحقیق .1شکل  
 
 

Source:Qing et al,2012&VALS/Lifestyles  
 

  
 روش پژوهش

جامعه آماري مورد نظر کلیه . و همبستگی بوده همچنین از نظر هدف کاربردي می باشد روش پژوهش حاضرتوصیفی، پیمایشی
بوده که در محدوده زمانی توزیع و جمع آوري پرسشنامه به این فروشگاه ) تهران(مشتریان فروشگاه شهروند شعبه میدان آرژانتین 

نفر به عنوان نمونه آماري انتخاب شدند که با توجه به  385با استفاده از روش نمونه گیري تصادفی ساده، تعداد . مراجعه نمودند
  . نامحدود بودن جامعه آماري از فرمول کوکران با حجم جامعه نامحدود استفاده شد

  

  

:سبک هاي زندگی  
 سنت گرایی
 ریسک پذیري
 واقع گرایان
 راضی شدگان

 معتقدان
 موفقان

 تلاش گران
 تجربه گرایان
 سازندگان

 قومیت گرایی

 نگرش خرید

H1 

H2 
 



به منظور جمع آوري داده هاي مورد نیاز جهت آزمون فرضیه هاي تحقیق، از پرسشنامه به عنوان یکی از متداولترین ابزارهاي سنجش 
 .یقات پیمایشی استفاده شده استدر تحق

وبراي تعیین میزان تمایلات قومیت گرایی مصرف کنندگان از پرسشنامه  VALS2براي تعیین سبک هاي زندگی از پرسشنامه 
همچنین براي تعیین نگرش خرید مصرف کنندگان از پرسشنامه استانداردي که به همین منظور تهیه . استفاده شد CSIاستاندارد 
. تنظیم شده است)کاملا مخالفم تا کاملا موافقم(این پرسشنامه بر مبناي طیف لیکرت و متشکل از پنج گزینه . استفاده شدشده بود 

در این راستا نسخه اولیه پرسشنامه در . براي حصول اطمینان از روایی پرسشنامه، روایی صوري و محتوایی آن مورد بررسی قرار گرفت
 30سپس در یک بررسی مقدماتی تعداد . زاریابی قرار گرفت و پیشنهادات اصلاحی آن ها اعمال گردیدنفر از متخصصان با 15اختیار 

پرسشنامه بین اعضاي جامعه آماري توزیع شد و با توجه به نتایج کسب شده، سوالات مبهم اصلاح و یا حذف شدند و پرسشنامه نهایی 
کرونباخ که یکی از معتبرترین و متداولترین آزمون ها در زمینه سنجش براي سنجش پایایی پرسشنامه از ضریب آلفاي . شکل گرفت

بدست آمد که نشان دهنده قابل قبول  α%=81.2نفري،  60پایایی ابزار می باشد، بهره گرفته شد و در یک آزمون مقدماتی با نمونه اي 
  .بودن پایایی پرسشنامه تحقیق می باشد

  
  تک متغیرها ضرایب آلفاي کرونباخ براي تک. 1جدول 

  ضرایب پایایی  متغیرها  ضرایب پایایی  متغیرها
  0.84  تجربه کنندگان  0.81  سنت گرایی
  0.83  سازندگان  0.92  ریسک پذیري
  0.75  تقلاکنندگان  0.73  واقع گرایان

  0.90  قومیت گرایی  0.83  راضی شدگان
  0.83  نگرش شناختی  0.76  معتقدان
  0.73  نگرش احساسی  0.75  موفقان

  0.73  نگرش رفتاري  0.82  گرانتلاش 
  یافته هاي پژوهش: منبع                                                             

  روش تجزیه و تحلیل آماري داده ها
  .و با استفاده از آمار توصیفی و استنباطی صورت گرفت SPSSتجزیه و تحلیل داده ها به کمک نرم افزار آماري 

  آمار توصیفی
%) 59(نفر 266زن و %)41(نفر 159اده هاي توصیفی از توزیع پاسخ دهندگان بر اساس ویژگی هاي جمعیت شناختی نشان می دهد د

نفرو از نظر تحصیلات اکثریت  196سال با  31-40از نظر سنی بیشترین فراوانی مربوط به رده سنی . را مردان تشکیل داده اند
% 56.28نفر معادل  217طبقه متاهل با . نمونه را تشکیل می دهند% 35.5دیپلم بودند که داراي مدرك تحصیلی ) نفر 137(افراد

و همچنین در بین % 49.7نفر معادل  191میلیون تومان با فراوانی  1-2گروه درآمدي . نمونه بیشترین تعداد را تشکیل داده اند
  .جم نمونه را تشکیل می دهندبیشترین ح%) 39.9نفر معادل  154(طبقات شغلی، افراد با شغل آزاد 

  آمار استنباطی
با استفاده از ضریب همبستگی، میزان همبستگی بین . براي آزمون فرضیه ها از روش رگرسیون خطی ساده استفاده شده است

یرهاي در جدول زیر میزان ضرایب همبستگی و نتایج تحلیل واریانس مربوط به متغ. متغیرهاي مستقل و وابسته نشان داده می شود
  .سبک زندگی را مشاهده می نمایید

  
  
  
  
  
  



  ضرایب همبستگی و نتایج تحلیل واریانس. 2جدول 
  سطح معناداري Fآماره   میانگین مجذورات  درجه آزادي  ضریب همبستگی  متغیر  فرضیه
H1-1 6..0  7.69  2.96  1  0.202  سنت گرایی  
H1-2  0.507  0.443  0.177  1  0.050  ریسک پذیري  
H1-3  0.007  7.46  2.87  1  0.200  یانواقع گرا  
H1-4  0.017  5.85  2.27  1  0.177  راضی شدگان  
H1-5  0.041  4.24  1.66  1  0.152  معتقدان  
H1-6  0.001  12.30  4.62  1  0.253  موفقان  
H1-7  0.027  4.98  1.94  1  0.164  تلاش گران  
H1-8  0.094  2.84  1.12  1  0.125  تجربه گرایان  
H1-9  0.012  6.39  2.47  1  0.185  سازندگان  
H1-10  0.153  2.06  0.818  1  0.106  تقلاکنندگان  

H2  0.000  29.21  10.08  1  0.374  قومیت گرایی  
  هاي پژوهش یافته: منبع

  
همچنین با مقایسه . نشان داده شده است 2ضرایب همبستگی هر یک از متغیرهاي مستقل با متغیر وابسته نگرش خرید در جدول 

  .معناداري یا عدم معناداري معادله رگرسیون نتیجه می شود )F.95,1,384=1.969(ول با مقدار جد Fمیزان آماره 
  

  )Tنتایج آزمون (نتایج ضریب تاثیر رگرسیونی متغرهاي مستقل بر متغیر وابسته نگرش خرید . 3جدول
  سطح معناداري  Tآماره  ضریب استاندارد شده  انحراف استاندارد  متغیر  فرضیه
H1-1 0.006  2.77  0.202  0.063  سنت گرایی  
H1-2  0.507  0.665  0.050  0.049  ریسک پذیري  
H1-3  0.007  2.73  0.200  0.059  واقع گرایان  
H1-4  0.017  2.41  0.177  0.070  راضی شدگان  
H1-5  0.041  2.06  0.152  0.066  معتقدان  
H1-6  0.001  3.51  0.253  0.063  موفقان  
H1-7  0.027  2.23  0.164  0.052  تلاش گران  
H1-8  0.094  1.68  0.125  0.059  تجربه گرایان  
H-1-9  0.012  2.52  0.185  0.066  سازندگان  
H1-10  0.153  -1.43  -0.106  0.088  تقلاکنندگان  

H2 0.000  5.4  0.374  0.046  قومیت گرایی  
  یافته هاي پژوهش: منبع

  
  نتیجه گیري

د، آنگاه متغیر مستقل تاثیر معناداري در تبیین تغییرات بزرگتر باش 1.96از  α%=5در سطح خطاي  Tهرگاه قدرمطلق مقدار آماره 
  .نشان داده شده است 4آزمون فرضیه ها در جدول  بر این اساس نتایج حاصل از. متغیر وابسته خواهد داشت

  
  
  
  
  



  ها آزمون فرضیه نتایج حاصل از. 4جدول
  نتیجه آزمون فرضیه  بر متغیر  اثر متغیر  فرضیه
H1-1 پذیرش فرضیه  دنگرش خری  سنت گرایی  
H1-2  رد فرضیه  نگرش خرید  ریسک پذیري  
H1-3  پذیرش فرضیه  نگرش خرید  واقع گرایان  
H1-4  پذیرش فرضیه  نگرش خرید  راضی شدگان  
H1-5  پذیرش فرضیه  نگرش خرید  معتقدان  
H1-6  پذیرش فرضیه  نگرش خرید  موفقان  
H1-7  پذیرش فرضیه  نگرش خرید  تلاش گران  
H1-8  رد فرضیه  نگرش خرید  تجربه گرایان  
H1-9   پذیرش فرضیه  نگرش خرید  سازندگان  
H1-10  رد فرضیه  نگرش خرید  تقلاکنندگان  

H2  پذیرش فرضیه  نگرش خرید  قومیت گرایی  
  

با توجه به این که در فرضیه اول اثر سبک هاي زندگی بر نگرش خرید مصرف کنندگان مورد بررسی قرار گرفته است و با عنایت به 
بدست آمده، تنها سه سبک زندگی ریسک پذیري،تجربه گرایان و تقلاکنندگان بر نگرش خرید اثر ندارند در حالی که اثر بقیه  نتایج

همچنین در فرضیه دوم،تاثیر تمایلات قومیت گرایی مصرف کنندگان بر نگرش . سبک هاي زندگی بر نگرش خرید تایید شده است
  .درصد اطمینان فرضیه دوم تایید می گردد 95تایج بدست آمده با خرید آنها بررسی شده که با توجه به ن

  
  )دات کاربردي و مدیریتیپیشتها(پیشنهادات ناشی از نتایج فرضیه هاي تحقیق 

با توجه به نتایج بدست آمده در تحقیق حاضر، می توان به مدیران فروشگاه و همچنین مدیران ارشد شرکتهایی که محصولات خود را 
  :وشگاه شهروند ارائه می دهند، پیشنهاداتی بر اساس نتایج فرضیه هاي تحقیق ارائه نموداز طریق فر

،مبنی بر اثر سبک زندگی سنت گرایی بر نگرش خرید، پیشنهاد می شود در خصوص این مشتریان )1-1(با توجه به تایید فرضیه
زیرا این دسته از مصرف کنندگان، ریسک پذیر نبوده و در . کالاهایی با برندهاي شناخته شده که مورد قبول عموم هستند ارائه شود

  .جستجوي محصولات جدید نیستند همچنین تحت تاثیر تبلیغات محصولات جدید نیز قرار نمی گیرند
از آنجایی که این افراد نسبت به قیمت حساسیت کمتري . ،اثر سبک زندگی واقع گرایان بر نگرش خرید تایید شد)1-3(در فرضیه

  .پیشنهاد می شود کالاهایی که نشان دهنده سلیقه خاص آن ها باشد و براي آنها جذابیت داشته باشد ارائه گردددارند، 
، مبنی بر اثر سبک زندگی معتقدان بر نگرش خرید مناسب است کالاهایی با برند شناخته شده، با )1- 5(با توجه به تایید فرضیه

  .رفتن محدودیت قیمتی ارائه شودکیفیت و با حداقل ریسک، همچنین با در نظر گ
که اثر سبک زندگی موفقان بر نگرش خرید تایید شده است و با توجه به این که این دسته از مصرف کنندگان طرفدار ) 1-6(در فرضیه

این برندهاي معروف و شناخته شده اي بوده و ریسک پذیري کمی دارند، به نظر می رسد کالاهایی شناخته شده و با کیفیت براي 
  .دسته از مصرف کنندگان مناسب است

مبنی بر تایید اثر سبک زندگی تلاش گران بر نگرش خرید، پیشنهاد می شود کالاهایی ارائه گردد که به ) 1-7(با توجه به تایید فرضیه
ند که علی رغم زیرا تلاش گران افرادي هست. روز بوده و از نظر ظاهري جذابیت کافی داشته همچنین داراي قیمت مناسبی باشند

  .داشتن محدودیت مالی تحریک پذیر بوده و به مد توجه دارند
بر این اساس پیشنهاد می شود کالاهایی با مزایاي فرعی . اثر سبک زندگی سازندگان بر نگرش خرید تایید شده است)1-9(در فرضیه

زیرا سازندگان عموما افرادي خودکفا بوده و .ئه شودکمتر، قیمت پایین تر ولی با کیفیت مناسب براي این دسته از مصرف کنندگان ارا
به عنوان مصرف کننده به دنبال فایده عملی کالاها می باشند به این معنا که به اصلی ترین ویژگی کالا توجه نموده و براي مزایاي 

  .فرعی آن تمایل چندانی به هزینه کردن ندارند
بنابراین پیشناد می شودکه مدیران فروشگاه . نگرش خرید آن ها تایید شده است در فرضیه دوم، اثر قومیت گرایی مصرف کنندگان بر

شهروند نسبت به سطح تمایلات قوم گرایی مشتریان خود آگاهی بیشتري کسب کرده و آگاه باشند که مشتریان آن را به عنوان عاملی 



دارند محصولات خارجی را نسبت به برندهاي داخلی  مشتریانی که قوم گرایی کمتري. موثر در خرید محصولات مدنظر قرار می دهند
بنابراین لازم است علاوه بر کالاهاي داخلی در طیقه محصولات زودمصرف، نمونه هاي خارجی آنها نیز ارائه . مشابه ترجیح می دهند

  .شود

  پیشنهادات براي تحقیقات آتی
. تنها در طبقه محصولات زودمصرف مورد بررسی قرار داده است این تحقیق تاثیر سبک هاي زندگی و قومیت گرایی را بر نگرش خرید،

همچنین در تحقیق حاضر از سبک هاي زندگی والس و . لذا پیشنهاد می شود در طبقات دیگر محصولات نیز مورد بررسی قرار گیرد
دیگر سبک زندگی استفاده دو سبک زندگی سنت گرایی و ریسک پذیري استفاده شده است بنابراین پیشنهاد می شود از شاخص هاي 

 .شود

  محدودیت ها
این تحقیق صرفا بر روي مشتریان شعبه میدان آرژانتین صورت گرفته است، لذا نتایج آن باید با احتیاط به سایر شعبه ها تعمیم  - 1

  .داده شود
  .براي بدست آوردن نتایج صحیح تر و دقیق تر نیاز به حجم نمونه بالاتري می باشد - 2
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