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  ست؟يچي ناگهان ديخر
 جنبه  از شودي م گفته  زيني ا تكانه روانشناسانه ديد از و ،يتفنن دي،خريآن ميباتصم ديخر ، برنامه بدون ديخر آن به كهي ناگهان ديخر
در واقع  خريد  ناگهاني تجربه يك تمايل و اشتياق براي خريد است  اين اشتياق يك احساس  باشدي م كنندگان مصرف رفتار مهمي ها

همه ما ممكن است خريد هايي را انجام دهيم كه هيچ قصد و برنامه قبلي براي اين   .اغلب وسوسه انگيز استو ناگهاني و شديد بوده
ايجاد اين انگيزه خريد، هنر .ن و انگيزه ايجاد شده اقدام به خريد نماييم خريد نداشته و در يك فرآيند تصميم گيري سريع ناشي از هيجا

ميل ) تفنني (خريد ناگهاني ) 1390 امير عباس كاوياني نيا(راهكار هاي مختلف ممكن مي گردد    يك فروشنده ماهر است كه بااتخاذ
، خريد بدون برنامه مي باشد كه از قبل برنامه )تفنني(فوري، بدون هدف، قوي و پايدار به خريد كالا مي باشد، به طور كلي خريد ناگهاني

 به كلام ساده، نيازهاي روزمره همچون غذا، لباس و كليه موارد مربوط به منزل در زمره خريدهاي. اي براي خريد آن وجود نداشته است
، جواهرات در گرو DVDدر حقيقت، گروه كالاي لذت رواني مواردي همچون لوح فشره موسيقي، . برنامه ريزي شده قرار مي گيرد

قرار مي گيرد مانند شخصي كه ممكن است كالايي مانند ژاكت اضافي را تفنني بخرد ويا براي خريد ايكس باكس ) تفنني(خريد ناگهاني 
  .)ليلا جعفري, جواد عباسي (اشد از قبل برنامه ريزي كرده ب

 تحت آنهاي روانشناخت -ياجتماع شهير در موجودي ها تفاوت و ها شباهت هنوز كه هستندي تلاش كمي احساسي رفتارهاي ناگهان ديخر
ي ناگهان ديخر به منجر وكمتر هرچقدر خريد گران تر باشد درگيري ذهني بالايي را براي مشتري به وجود مي آورد استي برس و كشف

 دهايخر گونه نيا در شودي مي ناگهان ديخر به منجر  شتريب و بوده نييپا  كننده مصرفي ذهني  ريدرگ سطح ارزان ديخر در اما  شوديم
ي م       ستنديني راض و خرسند چندان خود ديخر از اند كرده ديخر نينچنيا كهي دارانيخر و است اديز ديخر از پسي تينارضا متاسفانه

 ح،يتفر ،يسرگرم اساس و هيپا بر شتريب و  شودي نم انجام ديخري عقلان ماتيتصم طبق بري  ناگهاني ها ديخر در كه كرد متصور توان
 ديخر  باشندي مي فور وي اتفاق  ها ديخر از نوع نيا شتريوب)  ياسداله نيام(  كندي م ديخر به مبادرت فرد احساسات و جاناتيه

ي گستردگ خاطر به نيهمچن  بلكهي گ ديچيپ خاطر به تنها نه باشدي م كننده مصرف رفتار محققان انيم دري اصل  پژوهش كي يناگهان
 مقاله.( است كرده جلب خود به  كننده مصرف رفتار  نيدرمحقق راي اديز توجه   محصولاتي بند طبقه ازي ا گسترده  دامنه انيم در آن

  )معادن و عيصنا وي بازرگان اتاق

  
  :يناگهان ديخر مطاله خچهيتار

خريد ناگهاني منبع مهمي .  مورد مطالعه قرار گرفته است 1950پديده خريد ناگها ني در در تحقيقات مربوط به مصرف كننده  از سال 
بندي درصد از خريد ها در خرده فروشي ها را مي توان  به عنوان خريد ناگهاني  طبقه  40تا  30براي  درامد خرده فروشان  مي باشد و 

را  مترادف و برابر با خريد بدون برنامه مي دانستند هر چند كه در ادبيات ) آني(ادبيات آن زمان خريد   ناگهاني ) 89آرش صديقي (نمود
( ني بدون برنامه را شرطي براي خريد آ ن دوران خريد ناگهاني را مترادف با خريد بدون برنامه مي دانستند اما بعضي از محققين خريدآ



نميدانستند  و اين نظريه پذيرفته شده بود اما اين نظريه نيز رد شد با اين عنوان كه خريد ناگهاني يا آني به طور مسلم يك خريد  )هانيناگ
غير منطقي است نمي توان آن را تحت تاثير قرار داد هر چند خريد ناگهاني از نگاه اول يك مفهوم ساده به نظر ميرسد  امامي توان گفت 

  ) Mayank Dhaundiyal 2009(م پيچيده و چند وجهي  مي باشديك مفهو

او  خريد آني يا ناگهاني را  اين چنين تعريف مي كند  كه خريد آني هنگامي رخ مي دهد،  1998در تعريفي پذيرفته شده از راك در سال 
 Mayank 2009(.را  تجربه نماييد ،اغلب قدرتمند، ناگهاني براي خريد بي درنگ چيزي)لذت،هيجانات/ خوشي(كه يك ميل مزمن 

Dhaundiyal  (روك صاحب نظر بازاريابي در تعريفي  خريد ناگهاني)حالتي كه يك مشتري ناگهان با يك (را اينچنين مي گويد ) تفنني
  )افشين رهنما( اظطرار شديد و اكيد براي يك خريد فوري مواجه مي شود

رنامه ريزي شده يك رفتار منطقي و معقول بوده  و به زمان زيادي نياز دارد  از طرف بيان داشت كه رفتار خريد ب 1962استرن در سال 
   )افشين رهنما(ديگر خريد برنامه ريزي شده نيازي به اين چنين برنامه هاي ندارد و خريد ناگهاني ناميده مي شود 

   :فنني اشاره كرده استت) ناگهاني( استرن در تحقيقات خود به چهار نوع خريد 
   زديري م هم به را ديخري عاد برنامه كهيي كالا ديخر بهي قبل برنامه بدون وي فور ليم  :ساده ديخر
ي م منزلي ازهاين ستيل در كالا آن كه آورند ادي به و ننديبي ميي كالا مورد در راي غيتبل اي محصول كهي دارانيخر :ادآورندهي ديخر
  باشد

  ندينماي م احساس را آن ديخر به ازين نند،يبب را آن اگر اما ندارند محصول مورد دري قبل تجربه چيه  انيمشتر :ينيتلق ديخر

 فرد در درايخر و معامله احساس كالا آن كه نيا اي و است شده حراج كالا آن رايز خردي م رايي كالا ي مشتر :شدهي زير برنامه ديخر
  )ليلا جعفري,جواد عباسي ( .آوردي م بوجود

توسط محققين در رفتار خريد  بدست آورديم  خريد ناگهاني را )تفنني،آني،بدون برنامه(حال با توجه به تعريف هاي كه از خريد ناگهاني
مي توانيم نوعي از خريد ها  دانست كه در آن نيازي به تفكرو تصميمات  عقلاني و نياتي قبلي در مورد آن وجود ندارد و بيشتر اين 

كه اگر . ريع  و فوري مي باشند   و جنبه خريد اين موارد از روي اشتياق و لذت جوي فرد در خريد  وي مي باشدگونه خريد ها س
  خريد همراه با نيت قبلي باشد شايد اين لذت و هيجان خريد را به همانند خريد ناگهاني به همرا خود نداشته باشد 

  
  :كارانشاز نظر جانز و هم) آني(سه خصوصيت اصلي خريد ناگهاني

اشاره دارد به موقعيتي كه مصرف كننده به طور فعال در جستجوي براي محصول نيست  اما محصول را در : بدون قصد يا ناخواسته
دوره خريد ،خريداري مي كند و خريد بدون قصد خود به دو نوع تقسيم مي شود خريد ياد آوري نشده و يادآوري شده زماني رخ مي 

يادآوري )آني(موقعيتي يك محصول را ببيند اتفاق مي افتد م به يك تلنگر خريد تبيل مي شود وخريد ناگهانيدهد كه مصرف كننده در 
  )beatty and ferrell1998(نشده مي باشد

  بر عدم تفكر بر فقدان ارزيابي مشتري در خصوص محصول و بي زاري از تفكر در مورد نتايج بلند مدت دلالت دارد: بدون تفكر
يعني تمايل مصرف كننده به خريد محصول تقريبا بلافاصله بعد از مشاهده نمودن محصول بدون بگار گيري تفكر : درنگ فوري يا بي

 Mayank 2009(يك دوره زماني بين محرك ديدن محصول و در نتيجه خريد محصول خيلي كوتاه است  زياد
Dhaundiyal (  

  
  



  ):آني(عوامل موثر و فعال كننده خريد ناگهاني 
  

 beatty and( اين عوامل حول خصوصيت شخصيتي مصرف كننده مي چرخد بنابراين تمركز اصلي بر فرد است :مل داخلي عوا

ferrell1998(  
اشاره دارد به آن دسته از محركهاي كه با توجه به محيط  خريد ، خود محصول،  مهارت فروشندگان و عواملي موقعيتي : عوامل خارجي

  ) Mayank Dhaundiyal 2009(دگان  به خريد بيشترمي شود موجب تحريك كردن مصرف كنن
  

  :فاكتور يا محركهاي عوامل خارجي در خريد ناگهاني 
    
  كالا نييپا متيق.1

 شده پنهان ازين .2

 انبوه عيتوز .3

 مصرف هنگام در گريدي كالا بهي وابستگ عدم .4

  فراوان غاتيتبل .5

 فروشگاه برجسته ظاهر .6

 محصول كوتاه عمر .7

  آسان حمل با كالا كم وزن اي كوچك اندازه .8
  )،مريم نجفي پيراسته هانيه منافي(

  

  راحتي دسترس.9
  ظاهر وبسته بندي كالا.10
  نحوه چيدمان كالا در فروشگاه.11
  فروشندگان ماهر.12
  وضعيت اقتصادي جامعه.13
 ايجاد انگيزه خريد در مشتري.14

  نام نيك فروشگاه.15
  فروشگاهيجستجوي . 16
  قابليت نگهداري و ذخيره آسان.17
  
 )امير عباس كاوياني نيا(



بيان داشت آن دسته از محصو لاتي كه قيمت پايين دارند  ويا عمر كوتاهي دارند  امكان  1962استرن درسال :عمر كوتاه محصول
  )89آرش صديق(بيشتري دارند تا به صورت ناگهاني خريداري شوند

انگيزه خريد در مشتري باعث رسيدن به فرآيند فروش مي شود و اين انگيزه در صورت قوي و موثر بودن باعث ايجاد :ايجاد انگيزه  
خريد هاي ناگهاني بيشتري توسط مشتري ها مي شود ، فروشندگان حرفه اي بايد از تمام محركهاي موثر استفاده نمايند تا انگيزه خريد 

  .مايندرا تقويت نموده و به فرآيند خريد تبديل ن
  
شهرت نام   محرك ها مي توانند در ذهن مشتري به صورت بالقوه وجود داشته باشند مثل تاثيرات تبليغات موثر و همچنين :تبليغات 

  تجاري كالا كه مشتري با ديدن كالا اين محرك بالقوه به بالفعل تبديل شده و انگيزه خريد ايجاد ميشود
 

  ن مشتري نيز اشاره نمود كه با ديدن كالا آشكار ميگردد و تمايل خريد در وي به وجود مي آيدميتوان به نياز پنها :نياز پنهان شده
.  

در جذب مشتري بسيار موثر است كه با چيدمان صحيح و شكيل كالا فرآيند خريد ناگهاني توسط مشتري را : هظاهر و محيط فروشگا
ي خود فراهم نموده تا مشتري بتواند در محيط فروشگاه بيشتر وقت در فروشگاه هايي كه محيطي راحت براي مشتر.تسهيل مي نمايد

امروزه فروشگاه هاي بزرگ خصوصاً .بگذراند و كالاهاي مختلف را مشاهده كند درصد فروش ناشي از خريد هاي ناگهاني بالاتر است
ه از راه كارهاي مختلف مانند تشكيل محيط اهميت بسيار زيادي به راحتي مشتري در هنگام خريد مي دهند و با استفاد  هايپر ماركتها

 ...فروشندگان آموزش ديده تا . مخصوص نگهداري كودكان و محل هاي بازي آنها و پخش موسيقي در فروشگاه ،صندوق هاي بيشتر 

 سعي ميكنند كه مشتري را مشتري وقت بيشتري را در فروشگاه صرف نمايد

  
تخفيفات ويژه نيز ازمحرك هاي اصلي خريد ناگهاني مي باشد همه ما كاغذ ها و نوشته هاي  قيمت پايين كالا و استفاده از:قيمت كالا  

زيادي را روي شيشه مغازه ها و فروشگاه ها مشاهده كرديم كه درصد هاي مختلف تخفيف روي آن نوشته شده است و همينطور 
قيمت پايين معطوف كند البته اين خريد تنها محدود به به جاي واحد پولي تا ذهن مشتري را به سمت  9/99برچسب هاي قيمت مانند 

 Mayank 2009(اقلام پايين نيست وو اقلام گران قيمت مي توانند مي توانند ناگهاني خريداري شوند اما با توجه به بودجه مشتري
Dhaundiyal ( 

  
كالا هايي كه در مقياس هاي بالا به صورت گسترده توزيع ميشوند و داراي شبكه هاي توزيع مويرگي هستند در همه جا قابل  :توزيع

  نيز دارند  دسترسي و مشاهده مشتري مي باشند امكان خريد ناگهاني بيشتري را
  
افزايش مي يابد زيرا افراد با نگراني كمتري مي توانند همچنين با بالا رفتن قدرت خريد مردم خريد هاي ناگهاني نيز :وضعيت اقتصادي  

  )manshu2010(اقدام به خريد نمايند رفا منجر به خريد ناگهاني مي شود 
  
عامل استفاده از فروشنده ماهرنيز در ايجاد فرآيند خريد ناگهاني بسيار تاثير گذار است، يك فروشنده ماهر مي  : گان ماهر فروشنده 

ا به سوي خريد هدايت نمايد و با توجه به فرهنگ منطقه و شناخت صحيح رفتار مصرف كننده منطقه خود به راحتي مي تواند خريدار ر



بهتر است دوره هاي فروش و كلاسهاي آموزش خاص براي فروشندگان برگذار نمود و . تواند انگيزه خريد را در مشتري تقويت نمايد 
  با مشتري و همينطور علوم روانشناسي و علوم اجتماعي آشنا كردآنها را با روشهاي نوين فروش و برخورد 

.    
ظاهر كالا و نوع بسته بندي آن چه قدر مي تواند در جذب مشتري موثر باشد اگر فروشنده خود مستقيم در  :كالا و بسته بندي ظاهر

 بسته بندي كالا و ظاهر آن نقش دارد بايد به بهترين شكل اين كار را انجام دهد

وقتي به كالاهاي كاملاً يكسان در . چيدمان صحيح و شكيل كالا و ظاهر آراسته مغازه مي تواند فرايند فروش را تسهيل نمايد :دمانچي
فروشگاه هايي با ظاهر هاي متفاوت برخورد ميكنيم به وضوح مي بينيم كه كالاي موجود در يك فروشگاه شيك بسيار بيشتر از همان 

 مولي خود نمايي مي كندكالا در يك فروشگاه مع

  
ساختن نام نيك براي فروشگاه نيز از ديگر عوامل بالا بردن انگيزه خريد مشتري است ، مثلاً وقتي فروشگاهي در يك منطقه :نام نيك  

گاه ها در اين فروش. جغرافيايي خوش نام مي شود مي تواند اعتماد مشتري را بيشتر جلب نمايد و در فرايند فروش نيز موفق تر است
ميزان خريد هاي ناگهاني بسيار بالا تر است زيرا در جلب اعتماد مشتري موفق تر هستند ومشتري باديدن كالا و ايجاد انگيزه خريد، نام 

 )امير عباس كاوياني نيا(نيك فروشگاه به عنوان عامل افزاينده اين انگيزه عمل مي نمايد و فرايند خريد شكل مي گيرد

به عنوان يكي از متغيرهاي تاثير گذار بر خريدهاي ناگهاني است كه در واقع به معني ) پرسه زدن در فروشگاهها( :جستجوي فروشگاهي
كساني كه بيشتر  بررسي فروشگاهها با چيدمان و چينش هاي متفاوت است كه به منظور سرگرمي يا بدون داشتن نيتي، براي خريد است

زيرا در . دهاي بدون برنامه بيشتري نسبت به كساني كه كمتر به جستجو مي پردازند ، دارند در فروشگاهها به جستجو مي پردازند ، خري
هوك ولوانستين مي گويند همين كه خواسته به وجود بيايد ،تمايل مشتري تغيير مي .  شوندرو ميواقع با محركهاي بيشتري روبه

ت دوست داشتني مواجه شوند و مجبور به خريد شوند كه چشم كند،بنابراين گشت وگذار درون مغازه سبب مي شود كه با محصولا
  )امين اسدالهي(پوشي از آن كار دشواري است 

  
در خريد ناگهاني يك امر تسهيل كننده به حساب مي آيد مثال ، خريدار تصميم مي گيرد به صورت   :قابليت نگهداري و ذخيره آسان

  )امير عباس كاوياني(ه در يخچالش جايي براي آن ندارد تفنني بستني يككليويي بخرد اما به خاطر مي اورد

  
 :فرهنگ

 در فرهنگ نيا. است مشهود منطقه آن افرادي زندگ در كه باشدي م حاكم منطقه آن خاص فرهنگيي ايجغراف منطقه هر در
 موفق فروشندگان و كنندگان ديتول شتريب. شودي م دهيد زين نظر مورديي ايجغراف منطقه در ساكن كننده مصرفي ها رفتار

 سهم و بدهندي استراتژ ريتغ بتوانند لزوم صورت در تا ندينماي مي بررس دقت به را خود محدوده طيمح وي زندگ راتيتغ
 بافت شيافزا همچوني عوامل .دينما رييتغ زمان گذشت با تواندي م كننده مصرف رفتار و فرهنگ.دنينما حفظ را خود بازار
 راتيتغ نيا عيتسر وبري تكنولوژ شرفتيپ سرعت ،جنگ،ياداقتص طين،شرايزوج بودن ها،شاغل خانه شدن كوچك ،يشهر
 اريبسي فروشگاهها(پرماركتهايها ، ندارند ديخري براي چندان فرصت باشند شاغل دو هر نيزوجي وقت مثلا .دارد موثر نقش
 كه است توجه انيشا و است شانيا ازين رفعي براي خوب طيمح) رسدي م فروش به آنجا در كالا نوع همه باًيتقر كه بزرگ



 بودن دسترس در و تنوع و شده فراهم لاتيتسه و وسعت ليدل دارندبهي ناگهاني دهايخري برا آل دهياي طيمح ماركتها پريها
 آورندي م وجود به راي فراوان آشكار و پنهاني ازهاين زيني مسكوني  ها خانه شدن كوچك وي شهري فضا سعهتو...و ها كالا
 كنندي م رفع را ازهاين نيا كهيي كالاهاي برا مناسب غاتيتبل و ازهاين نيايي شناسا ، شودي م دهيد كننده مصرف رفتار در كه
 مناسب حاتيتوض و انيمشتر ديد معرض در كالا دادن باقرار تواندي م خبره فروشنده كي.  است موثر اريبس كالا فروش در
امير عباس ( .شود نهيزم نيا دري اديزي ناگهاني دهايخر باعث كرده مراجعه خود روزانهي ها ديخر جهت كهي مشتر به

  )كاوياني نيا
  

در حالت كلي خريد ناگهاني با سهوات و آساني پيوند خورده است بازاريابان تلاش زيادي  را انجام داد ه اند تا عمل خريد را براي 
سازند به عنوان مثال به وجود آوردن فروشگاه با امكان  خريد خود خدمتي ،مراكز مصرف كنندگان به يك فرايند سهل و آسان تبديل 

ساعته،محل هاي براي پارك خودرو و نوآوريهاي ديگر كه هدف آنها ايجاد كردن عمل خريد به عملي سهل براي خريداران مي 24خريد 
  باشد

  
  :فاكتورهاي عوامل داخلي در خريد ناگهاني

اين  ) Mayank Dhaundiyal 2009( ندعوامل داخلي تاثير زيادي بر تمايل به خريد ناگهاني را دارعلاوه بر عوامل خارجي 
مي چرخند  بنابراين تمركز اصلي بر فرد است است نه محيط و فرهنگ وي  عوامل حول خصوصيت شخصيت مصرف كننده 

ل مي توان گفت ابعاد روانشناختي هيجانات ،احساسات، لذت جويي فرد و در ك)  Mayank Dhaundiyal 2009(بيروني
به عنوان مثال حالات عاطفي مثبت در فرد  در . يك فرد  مي توانند به عنوان عواملي در  اقدام به خريد ناگهاني براي فرد موثر باشند

رسندي و حالت عاطفي مثبت مانند هيجان وخ) beatty and ferrell1998(هنگام خريد ميل به خريد ناگهاني را افزايش مي دهد
) آني (خريد ناگهاني .  حالت منفي به نظر نمي رسد  به ترغيب به خريد ناگهاني تاثير داشته باشد مانند حالات عاطفي اظطراب و گناه 

مدت زمان بسيار طولاني است  كه با ويژگيهاي منفي مختلفي  همچون عدم بلوغ ، قدرت اراده  ضعيف و ناداني آميخته شده است 

)2009 Mayank Dhaundiyal ( خريد ناگهاني را در شخصيت افراد مي توان ريشه يابي كرد خريد ناگهاني براي هر فرد
متناسب با شخصيت وي متفاوت است كه در بيشتر دانشگاه در دنيا بر روي اين موضوع كار شده و ميشود تا ريشه يابي درستي از اين 

  .رفتار خريد را بدست آورند 
  

  :موثر بر خريد نا گهاني  و فرهنگي روانشناختيعوامل 
افراد وجود دارند كه تاثير زيادي در تصميم هاي خريد دارند كه ما به اين عوامل و فرهنگ  در خريد ناگهاني عوامل مهمي در شخصيت 

، جامعه پذيري ، در ابعاد روانشناختي و تاثيرشان برروي تصميمات خريد مي پردازيم در بعد روانشناختي سه مفهوم  انگيزش خوشي 

  ) Mayank Dhaundiyal 2009(تحليل خواهيم كرد فرهنگ 
  
  
  



  :لذتي/ انگيزش خوشي 
 كه داشت وجود منوال نيبراي سنتي ها دگاهي،د است دهيد خود به زمان  نمودن رييتغ با  توجه قابل رييتغ كي  ديخر ارزشي معنا

 2009(بود شده جاديا محصول  از برجسته طور به درك نيا استي رقابت متيق كي در خدمات اي تيفيكيي معنا به  اساسا ارزش

Mayank Dhaundiyal  (وجود به محصولات ملموسي هايژگيو قيطر از كنندگان مصرفي براي لذت ارزشي سنت طور به 
 تر مهم عوامل بلكه  ستندين ليقاي چندان  تياهم آني برا و  دانندي نم محصول خود در  را ديخر لذت اي ارزش امروزه اما آمدي م

  كه شد متذكر هاسمون2000 سال در نهيزم نيا در كه  كننده مصرفي برا  ديخر ارزش چوني عوامل   دانندي م مهم  را محصول ازخود
ي  شگفت تنوع، ،يگرم سر  جان،يه ، لذت همچون عوامل بلكه   ستين متيق آن در محصول ارزش اي وي ازمندين  از منتج شدن كيتحر

ي م ديخر)  راستهيپي نجف ميمر(  آوردي م بدست ديخر نديفرا در نفر كي كه استي نديخوشا احساس ديخر لذت.  دارد وجود زين
 بر كه باشد ترس ، اظطراب ،ي،خوشحال لذت  توانندي م حالات نيا و  اورديب وجود به راي متفاوتي ها حالت متفاوت درافراد تواند
 ميتقس دسته دو به تواني م را ديخر نديفرا از حاتشانيترج به توجه باي كل طور به دارانيخر.  بود خواهند  گذار ريتاث ديخر ماتيتصم
 بنا  است تري جانيه ريغ و تر معقولي سودمند براساس ديخري  سودمند خواهان دارانيخر وي  خوش/لذت خواهان دارانيخر  نمود
 ديخري لذت/يخوش اساس بر ديخر اما مناسب متيق و تيفيك با محصول كي آوردن بدستي برا كندي م تلاش كننده مصرف نيبرا
 بايز جذبه مورد در  همراه تلفن ديخر مانند  هستند انهيجو لذتي ايمزا دنبال به و  باشندي مي احساس وي حانيه و معقول ريغي ها

هاي ناگهاني با لذت و شعف بيشتري همراه است معمولاً خريد  )يمحمد ريام.(باشدي م هستند  رنگ و شكل شامل كه  كالاي شناس
يك فروشنده ماهر بايد سعي كنداين .چون معمولا با يك تصميم ناگهاني و سريع همراه با هيجان و احساس خوشايند صورت مي گيرد

  )امير عباس كاوياني نيا(احساس را ماندگار تر نمايد
  

  :   يلذت/ ي خوش زشيانگ ديخر انواع

 Mayank 2009(.  اند ه نمود ميتقس گروه 6 به راي لذت/ي خوشي ها زشيانگ خود قاتيتحق به توجه با نيمحقق
Dhaundiyal (  

  ارزش ديخر. 6 نقش ديخر.5ي تصور/ ياليخ ديخر. 4ي ساز خرسند اي يكامرواساز ديخر. 3ي اجتماع ديخر. 2يي ماجراجو ديخر.1
  
بسياري از مركز خريد امروزي، نيز به عنوان مراكز . براي ماجراجويي و برانگيختن اشاره به خريدي دارد اصولا : خريد ماجراجويي 

  كه در وهله اول كشاندن مصرف كنندگان به محلشان. تفريحي با موضوع درون بافت  پاركهاي ماجراجويي
وهله اول ،انگيزه در اين حالت  همانطور كه از نامش پيداست اشاره دارد به خريد به همراه خانواده و دوستان كه در:خريد اجتماعي

،معاشرت نمودن با افراد به جاي خريد كردن محصول است  مصرف كنندگان استفاده مي كنند از خريد كردن به عنوان يك فرصت براي 
  .پيوستن به افراد ديگر 

كاهش دهنده استرس،توصيف  اشاره به خرسندي در فعاليت خريد را دارد مصرف كنندگان خريد را به عنوان يك: خريد كامرواسازي
  لذتي در فروشگاهايشان تمركز مي نمايند/نموده اند و در پي رقابت شديد ،خرده فروشان  بر هر دو جنبه سودمندي و خوشي

  خريد تصوري كه اصولا انجام مي گيرد ابا كسب آخرين روندهاي مد ونو آوري تكنولوژيكي:تصوري/خريد خيالي
در درجه اول براي ديگران انجام مي گيرد  به طور مثال  هنگامي كه مصرف كننده  اجرا مي نمايد  توسط مصرف كنندگان :نقش خريد

  نقش هايش را توسط خريد كردن براي اقوام و دوستانش 



ز لحاظ آشنا ترين و معمولترين نوع خريد است  واشاره دارد به  اينكه انجام مي گيرد  براي كسب بهترين معامله  در بازار ا: خريد ارزش

  ) Mayank Dhaundiyal 2009 (مذاكره و پيشنهادات خاص/شرايط ضوابط و معا مله 
  

  :جامعه پذيري يا معاشرت پذيري
 و استعدادها شدن شكوفا و انسان هيعالي ازهاين ازي اريبس.گرانيد با ارتباطي برقرار مند ازيوني اجتماع استي موجود اصالتا انسان
  )گروه جامعه  سايت تبيان زنجان.(ابدي تيوفعل شود ارضاء تواندي مي اجتماع ارتباط و فرد نيب تعامل قيطر از شيتهايخلاق

است يا به مفهوم ديگرميل باطني فرد  اجتماعيجامعه پذيري به معناي همسازي و همنوايي فرد با ارزشها ، هنجارها و نگرشهاي گروهي 
 2009( .به حضور داشتن  در نزد افراد به جاي تنها بودن و همچنين درجهاي از مشاركت  دريك گفتگو  در يك گروه همتا

Mayank Dhaundiyal (  

    كيفيت و كميت. جامعه پذيري دو نوع جنبه دارد
  

ار بودن  تعاملات برقرار شده كميت جامعه ون توجه به كيفيت  يا عدم معني دبعد كيفيت مربوط است به ميزان تعاملات اجتماعي بد
من دوستان بسياري نسبت  (و )من ترجيح مي دهم با افراد بسياري ارتباط داشته باشم (: پذيري انازه گيري شده با شاخص هاي همچون

اين امر مشخص شده است  نياز براي تمايل با افراد  منجر به خريد آني مي شود  مصرف كنندگان مي گويند كه   )به اكثر مردم دارم

   ) Mayank Dhaundiyal 2009(ديگران استبدون قصد فبلي خريد مي كنند  و هدف اصليشان  تعامل و معاشرت با 
  

   :نتيجه
ي برا و فروشندگاني براي خوب كي شك بدون  شودي م داده نسبتي  ناگهان ديخر به دهايخر ازي بزرگ بخش هرچند
 كي يناگهان ديخر كه بدانند ديبا ابانيبازار  وجود نيا با شودي مانيپش باعث است ممكن چون ستيني خوب كنندگان مصرف
 از  توانندي م چگونه بدانند دارند ازين ابانيبازار و فروشان خرده  نيبنابرا  استي مصرف بازار در دارانيخر از مهم رفتار

 ديخر رنديبگي شيپي مشتري  زير برنامه برنامه بدون وي  ناگهان ديخر از شتريب سهم آورد بدستي برا  بازار در گريگدي
 افتهي دست بدان مختلفي ها محرك از استفاده با توانندي م ماهر فروشندگان كه است كننده مصرف رفتار پنهان مهيني ناگهان

 و فرهنگ از و نمودي بررس ويي شناسا را لازمي فاكتورهاي تمام ديبا شتريب تيموفقي برا ببرند بالا را خود فروش زانيم و
  . نشد غافل زين كننده مصرف رفتار

  
  
  
  
  



  :وماخذ منابع
  

Beatty, S. & Ferrell, E.M. 1998. Impulse buying: Modeling its precursors. Journal of Retailing . 

  
 Mayank Dhaundiya and Joseph Coughlan  2009 The Effect of Hedonic MoƟvaƟons, Socialibility  
and Shyness on the Implusive Buying Tendencies of the lrish consumer 

  
ليلا , جواد عباسي. FMCGزنان بر محصولات سوپرماركتي) برنامه ريزي نشده(بررسي عوامل موثر بر رفتار خريد تفنني 1

  جعفري
   198شماره  - 1387آبان  « تدبير « مديريت،مريم نجفي پيراسته ماهنامه تدبير هانيه منافي. 2

     3.خريد ناگهاني نيمه پنهان رفتار مصرف كننده امير عباس كاوياني نيا دانشجوي كارشناسي ارشد ام بي اي ارديبهشت 90

  

  يد تنوع طلبانه وخريد آني سايت اتاق بازرگاني و صنايع ومعادن ايرانخر.4
  89خريد ناگهاني در اينترنت آرش صديقي دانشجويي كارشناسي ارشد مديريت بازرگاني دانشگاه آزاد قزوين پاييز . 5 
  گروه جامعه  سايت تبيان زنجان. 6
  دانشگاه آزاد قزوين 90-89ين راهنما  نيمسال دوم ارزيابي تاثير عوامل موقعيتي و فردي بر خريد تفنني افش.7
  2010در ژانويه manshu عامل كه باعث خريد آني مي شود توسط  one mint) (5سايت .8
  خريد تفنني وتاثيرات آن بر رفتار مصره كننده  امين اسدالهي دانشجويي كارشناسي ارشد بازرگاني  روزنامه سرمايه .9
  


