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The main purpose of the current research is to investigate and compare the developed pattern of electronic and non-elec-
tronic buying behavior of Baloch needlework clothing. This research is applied in terms of purpose and correlational 
in terms of descriptive method. The data collection tool is a standard questionnaire related to research variables. The 
statistical population of the research is the buyers of needlework products who purchased these products electronically 
and non-electronically. In this research, stratified random sampling method was used and among the 772 questionnaires 
collected, 387 questionnaires are related to non-electronic buyers and 385 questionnaires are related to electronic buyers 
of needlework products. In order to analyze the research data, variance-oriented structural equations were used by partial 
least squares method with Smart PLS-3 software. Cronbach’s alpha and composite reliability (CR) were used to measure 
the reliability of the questionnaire, and face and construct validity methods were used for the validity of the questionnaire. 
After data analysis, all hypotheses were confirmed; This means that in both types of electronic and non-electronic shop-
ping behavior, the perceived value has a significant effect on the three variables of relationship quality, recommendation 
marketing and engagement. The variables of customer engagement, recommendation marketing and preoccupation have 
a significant effect on purchase intention, purchase intention directly has a significant effect on purchase behavior, and 
finally, the results were confirmed for both types of purchase behavior, which indicates the approval of the developed 
model. In both societies, non-electronic and electronic purchase of clothing is Baloch needlework.
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مقایســه تطبیقــی الگــوی توســعه یافته رفتــار خریــد الکترونیکــی 
ک ســوزن دوزی  و غیرالکترونیکی صنایع دســتی )مطالعه موردی: پوشــا

بلــوچ (

یافت:1401/9/29                    بازنگری: 1401/10/23                    پذیرش: 1401/11/11  در

سعید ده یادگاری1 )نویسنده مسئول(  / الهام بادینی2 
 محمد مهدی پورسعید3  / کیمیا قاسمی4 

چکیده
یافته  توسعه  الگوی  مقایسه  و  بررسی  حاضر  پژوهش  اصلی  هدف 

بلوچ  سوزن دوزی  ک  پوشا غیرالکترونیکی  و  الکترونیکی  خرید  رفتار 

توصیفی  روش  نظر  از  و  بردی  کار هدف  نظر  از  پژوهش  این  می باشد. 

پرسشنامه  داده ها  جمع آوری  ابزار  می باشد.  همبستگی  نوع  از 

پژوهش  آماری  جامعه  می باشد.  پژوهش  متغیرهای  به  مربوط  استاندارد 

و  الکترونیکی  صورت  به  که  هستند  سوزن دوزی  محصولات  خریداران 

غیرالکترونیکی اقدام به خرید این محصولات نموده اند. در این پژوهش 

 772 میان  از  و  شد  استفاده  تصادفی  طبقه ای  نمونه گیری  روش  از 

خریداران  به  مربوط  پرسشنامه   387 تعداد  شده  جمع آوری  پرسشنامه 

الکترونیکی  خریداران  به  مربوط  پرسشنامه   385 و  غیرالکترونیکی 

از  پژوهش  داده های  تحلیل  منظور  به  است.  سوزن دوزی  محصولات 

با  جزیی  مربعات  حداقل  روش  به  محور  یانس  وار ساختاری  معادلات 

پرسشنامه  پایایی  سنجش  برای  شد.  استفاده   Smart PLS-3 نرم افزار 

روایی  برای  و  شد  استفاده   )CR( ترکیبی  پایایی  و  کرونباخ  آلفای  از 

تجزیه  از  پس  گردید.  استفاده  سازه  و  صوری  روائی  روش  از  پرسشنامه 

گرفتند؛ به این معنا  و تحلیل اطلاعات، تمامی فرضیه ها مورد تایید قرار 

ادراک  ارزش  الکترونیکی و غیرالکترونیکی  رفتار خرید  که در هر دو نوع 

تأثیر  و دلمشغولی  توصیه ای  یابی  بازار رابطه،  کیفیت  متغیر  بر سه  شده 

توصیه ای  یابی  بازار مشتری،  شدن  عجین  متغیرهای  دارد.  معناداری 

طور  به  خرید  قصد  دارند،  معنادار  تأثیر  خرید  قصد  بر  دلمشغولی  و 

مستقیم بر رفتار خرید تاثیر معنادار دارد و در نهایت، نتایج حاصل برای 

هر دو نوع رفتار خرید مورد تایید قرار گرفت که نشان دهنده تایید الگوی 

ک  توسعه یافته در هر دو جامعه خرید غیرالکترونیکی و الکترونیکی پوشا

سوزن دوزی بلوچ است.

 M31، L86، M16 :JEL طبقه بندی

ک سوزن دوزی بلوچ/ ارزش ادراک شده/ عجین شدن مشتری    رفتار خرید/ قصد خرید/ پوشا
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1. مقدمه: طرح مسأله
بسیار  مقوله  خرید  حوزه  در  مصرف کننده  رفتار  بررسی 

یابان  بازار می باشد.  یابان  بازار و  روانشناسان  برای  جذابی 

بر  که  مختلفی  عوامل  از  باید  موفقیت،  کسب  منظور  به 

گرفته و ببینند مصرف کنندگان  خریداران تأثیر دارند پیشی 

)طاهری کیا  می گیرند  تصمیم  خود  خرید  درباره ی  چگونه 

و  رفتار  بر  عمدتا   حوزه  این  در  مطالعات   .)1391 ی،  نادر و 

مختلف،  برندهای  به  نسبت  مصرف کنندگان  نگرش های 

متمرکز  کسب وکار  استراتژی های  و  فروشنده ها  پیشنهادها، 

تغییر  که  است  مدتی   .)2018 همکاران،  و  یکتور  )و شده اند 

جهت حرکت از فروشگاه های سنتی به سمت خرید آنلاین 

کار  و  کسب  در  تغییرات  به  توجه  با  است.  انجام  حال  در 

تغییرات،  این  با  اینترنت، مشتریان همسو  بستر  و پیشرفت 

و  داده  تغییر  حدی  تا  را  خود  نیازهای  کردن  برطرف  نحوه 

خرید  سریع  رشد  کرده اند.  حرکت  اینترنتی  خرید  سمت  به 

که به میزان قابل توجهی بر الگوی  آنلاین این قابلیت را دارد 

افراد  خرید  رفتار  درک  بنابراین  بگذارد  تأثیر  سنتی  خرید 

مناطقی  در  ی  سیاست گذار در  ویژه  به  می تواند  ایران  در 

هستند،  مواجه  برانگیز  چالش  اقتصادی  مسائل  با  که 

حمیدی،2020(.  و  دشتی  قصرو  )اطمینانی  باشد  مفید 

رفتار  مشتری،  جذب  بر  مؤثر  عوامل  مقایسه ی  و  شناسایی 

مصرف کننده و افزایش قصد خرید مشتریان همگی می تواند 

ک،  پوشا فروشگاه های  مخصوصاً  اینترنتی  فروشگاه های  به 

رو  بازار  را در  تا بتوانند جایگاه خود  کند  کمک قابل توجهی 

کنار این امر می توان به فروشگاه های  کنند. در  به رشد پیدا 

ی  کرد تا بتوانند با بهبود خدمات و برقرار کمک  فیزیکی نیز 

کیفیت با مشتریان و غیره، به حفظ مشتری و رقابت  رابطه با

بن  و  )ژانگ  بپردازند  عوامل  سایر  و  نوظهور  سایت های  با 

یوسف، 2016(. 

میراث  خوب  بسیار  ظرفیت های  از  یکی  دستی  صنایع 

اینکه  با  که  می رود  شمار  به  بلوچستان  و  سیستان  فرهنگی 

یادی  ز تأثیر  استان  این  گردشگری  و  اقتصاد  در  می تواند 

کالا،  صادرات  برای  توجه  قابل  ی  ابزار و  باشد  داشته 

ملی  تولید  سطح  بردن  بالا  و  یسم  تور جذب  اشتغال زایی، 

چالش های  و  ندارد  بایسته ای  و  شایسته  جایگاه  اما  باشد، 

ی فعالان این بخش  ی در مسیر تولید و صادرات فرا رو بسیار

مختلفی  مدل های  و  تحقیقات  کنون  تا چند  هر  دارد.  قرار 

است،  گرفته  صورت  مصرف کننده  خرید  رفتار  بررسی  برای 

الکترونیکی  خرید  رفتار  مقایسه ی  و  بررسی  به  که  مدلی  اما 

ی  سوزن دوز ک  پوشا صنعت  در  ویژه  به  غیرالکترونیکی  و 

بلوچ بپردازد و الگویی منسجم و ساختار یافته در این راستا 

اینکه  به  توجه  با  بنابراین  نمی خورد.  چشم  به  دهد  ارائه 

منطقه ی  بانوان  درآمدی  منبع  تنها  بلوچ  ی  دوز سوزن  غالباً 

ک تأثیر بسزایی در  بلوچستان است و افزایش فروش این پوشا

و معرفی هرچه  فرهنگ  ارتقای  آن  بر  و علاوه  رونق معیشت 

ک دست دوز بلوچ به علاقه مندان عرصه ی مد و  بیشتر پوشا

در  کافی  تحقیقات  وجود  عدم  دلیل  به  نیز  و  دارد،  ک  پوشا

این زمینه، هدف اساسی ما در این پژوهش، ارائه ی الگویی 

توسعه یافته در این زمینه خواهد بود. لذا با توجه به مطالب 

ذکر شده در این پژوهش به دنبال پاسخ به این سوال هستیم:

و  الکترونیکی  خرید  رفتار  توسعه یافته  الگوی 

ی بلوچ چگونه است؟ ک سوزن دوز غیرالکترونیکی پوشا

2. مبانی نظری و پیشینه پژوهش
کاربرد اصلی تزئین  ی صنایع دستی بلوچستان با  سوزن دوز

را در میان این قوم حفظ  که همچنان جایگاه خود  ک  پوشا

کرده است، به دلیل کاربرد فراوانش می تواند مهم ترین سرمایه 

مادی و هویتی-فرهنگی بلوچ باشد. همچنین از اصیل ترین 

جامعه  این  در  که  چرا است  بلوچ  زنان  میان  رایج  هنرهای 

مردان  به  منحصر  خانواده  معیشت  تأمین  جهت  در  تلاش 

خانگی  فعالیت های  عنوان  به  زنان  دستی  صنایع  و  نبوده 

توسط هنجارهای فرهنگی و اجتماعی شناخته شده در این 

جامعه مورد توجه قرار گرفته است.



 30      شماره 123، بهمن و اسفند 1402

ارزش ادراک شده

یک  برای  مصرف کننده  منفعت  یابی  ارز ک شده  ادرا ارزش 

می تواند  مصرف کننده  هر  برای  که  است  خاص  محصول 

ی  تئور دیدگاه  از   .)2019 همکاران،  و  )چائی  باشد.  متفاوت 

یابی تعادل بین هزینه ها  مطلوبیت افراد انتظار دارند که با ارز

و منافع از منابع محدود خود به طور کامل استفاده کنند و به 

که تحقق این امر اغلب  کثر سودمندی موردنظر برسند  حدا

عملکرد،  کیفیت،  جمله  از  بعد  چندین  تعامل  به  وابسته 

و  اجتماعی  اقتصادی،  ابعاد  همچنین  و  کارایی  میزان 

احساسی می باشد )وانگ و همکاران، 2020(. 

کیفیت رابطه

رابطه  یک  استحکام  و  شدت  عنوان  تحت  رابطه  کیفیت 

تعریف می شود )تجویدی و دیگران،2021(. از مؤلفه ها یا ابعاد 

پیشنهاد شده برای کیفیت رابطه می توان به رضایت مشتری 

ارائه دهنده  به  اعتماد  خدمات،  ارائه دهنده  عملکرد  از 

کرد.  اشاره  خدمات  شرکت  با  رابطه  به  تعهد  و  خدمات 

که عجین شدن  کومار )2017( استدلال می کنند  ی و  پانسار

بر  گرفته  شکل  رابطه  ی  که  می پیوندد  بوقوع  زمانی  مشتری 

اساس اعتماد و تعهد بنا شده، رضایت بخش بوده و بتوانند 

پیوند احساسی با شرکت ایجاد کنند.

یابی توصیه ای بازار

یابی توصیه ای به عنوان ارتباطات غیررسمی با مشتریان  بازار

کالاهای  ویژگی های  یا  و  استفاده  مالکیت،  مورد  در  دیگر 

شده است  تعریف  آن ها  فروشندگان  یا  و  خدمات  و  خاص 

یابی  بازار طریق  از  که  2018(.مصرف کنندگانی  )موکرجی، 

ارزش  بلندمدت  در  می شوند،  جذب  دهان  به  دهان 

می دهند  انجام  بیشتری  کلامی  تبلیغات  زیرا  دارند  بالاتری 

 )2020 ، و مشتریان جدیدی را نیز جذب می کنند )کیم و یو

 دلمشغولی

که در فارسی آن را به صورت درگیری نیز ترجمه  دلمشغولی 

ی مناسب برای توضیح رفتار مصرف کننده  می کنند، معیار

دلمشغولی  که  مصرف کنندگانی  است.  بازار  بخش بندی  و 

یادی دارند قبل از تصمیم گیری در مورد خرید هر محصول  ز

آنان  گشت.  خواهند  بیشتری  اطلاعات  کسب  دنبال  به 

معیارهای  و  می کنند  پردازش  بیشتر  دقت  با  را  اطلاعات 

به  نسبت  خریدشان  تصمیم گیری  برای  را  بیشتری 

قرار  استفاده  مورد  ضعیف  دلمشغولی  با  مصرف کنندگان 

ی و دیگران،1396(. می دهند )ده یادگار

عجین شدن مشتری

عجین شدن مشتری به سطحی از حضور فیزیکی، شناختی 

یا  محصول  خدمت،  یک  با  رابطه  در  مشتری  احساسی  و 

بازار  در   .)2017  ، تور و  نِین  )حُس  می شود  اطلاق  سازمان 

لازم،  بینش  کسب  منظور  به  کار ها  و  کسب   ، امروز رقابتی 

و  داده ها  ی  ک گذار اشترا به  مشتری،  کلی  تجربه  بهبود 

غیرالکترونیکی  چه  و  الکترونیکی  صورت  به  چه  اطلاعات 

)ایتانی  به حساب می آید.  بعد اصلی عجین شدن مشتری 

و همکاران، 2019( ساختار عجین شدن مشتری دارای پنج 

مؤلفه شناسایی، اشتیاق، توجه، جذب و تعامل است )ین 

و همکاران، 2020(. 

قصد خرید

ضعیف  بسیار  تا  قوی  بسیار  از  محصول  خرید  احتمال 

خرید  قصد  هرچه  نمود.  تعریف  خرید  قصد  می توان  را 

بیان شده بیشتر باشد، احتمال خرید نیز قوی تر است )دِی و 

رفتار خرید مصرف کننده بسیار  با  چانگ،2016(. قصد خرید 

مرتبط است و شاخص احتمال و پیش بینی کننده ای است 

به رفتار خرید می شود.  اینکه قصد مصرف کننده منجر  برای 

تأثیر  مصرف کنندگان  عمل  بر  خرید  رفتار  این،  بر  علاوه 

می گذارد و پیش بینی آن ها مهم است )چائی و دیگران،2019(. 



مقایسه تطبیقی الگوی توسعه یافته  ...        31

رفتار خرید

از  روانشناختی  فرایند  یک  مصرف کننده  خرید  رفتار 

از  پس  مصرف کنندگان  آن  در  که  است  تصمیم گیری 

با  مرتبط  اطلاعات  تحلیل  و  تجزیه  و  یابی  ارز ی،  جمع آور

توجه به تجربه شخصی و محیط بیرونی برای تعیین توانایی 

تصمیم  نهایت  در  آن ها  نیازهای  کردن  برآورده  در  محصول 

به خرید یک محصول می گیرند )چانگ و همکاران، 2021(. 

و  بی واسطه ترین  برنامه ریزی شده  رفتار  ی  تئور اساس  بر 

آن  انجام  برای  فرد  قصد   ، رفتار پیش بینی کننده  مهم ترین 

شاخصی  مصرف کننده  قصد   .)2020 همکاران،  و  )لو  است 

)پِنا  خاص  رفتار  یک  انجام  به  مردم  تمایل  میزان  از  است 

گارسیا و دیگران،2020(

لذا بر اساس مبانی نظری و پیشینه تحقیق به این نتیجه 

می رسیم که درک مشتریان از ارزش می تواند تأثیر قابل توجهی 

بر قصد خرید آن ها داشته باشد. از آنجا که ارزش درک شده 

یابی  شامل قیمت و یک ویژگی ملموس است،می تواند بازار

توصیه ای را نیز تحت تأثیر قرار دهد.ایتانی و دیگران )2019( 

شدن  عجین  رابطه،  کیفیت  شده،  ک  ادرا ارزش  بین  روابط 

گاهی از ارزش را مورد بررسی قرار دادند و یک رابطه  مشتری و آ

یافتند. لی و چن )2011(، به این نتیجه  واسطه ای بین آن ها 

یا  موضوع  یک  مورد  در  بیشتر  دلمشغولی  که  یافتند  دست 

ی  ک شده و نیات رفتار محصول ارتباط مثبتی با ارزش ادرا

نتیجه  این  به  خود  پژوهش  در  همکاران)2017(،  و  لی  دارد. 

بر دلمشغولی محصول  تاثیر مثبتی  که قصد خرید  رسیدند 

مشتری  معتقدند   ،)2017( کومار  و  ی  پانسار داشت.  خواهد 

عجین  آن  با  که  است  محصول  با  رابطه  تشکیل  از  پس 

 ،)1395( همکاران  و  مطلقی  احدی  پژوهش  طبق  می شود. 

به عنوان پیش بینی کننده  قصد خرید یک محصول خاص 

شده  داده  تشخیص  محصول  خرید  در  واقعی  رفتار  خوب 

به  توجه  با  و  موضوعی  ادبیات  مرور  با  نهایت،  در  است. 

مقدمه پژوهش و بررسی هر یک از متغیرها و رابطه میان آنها 

صورت  به  پژوهش  مفهومی  مدل  پیشـین،  پژوهش های  در 

نمودار )1( طراحی و تبیین شده است.

 

.شده است نييو تب يطراح (1) شکلصورت  به پژوهش
 
 
 

  
 

  
  

 
 

  
  

 
 

 شپژوه يمفهوم يالگو(. 1شکل )
 

ق يتحق يه هايبا توجه به مدل فوق، فرض
 عبارتند از:

ت رابطه در يفي: ارزش ادراک شده بر که اوليفرض
بلوچ  يدوز پوشاک سوزن يکيرالکترونيد غيخر
 دارد. ير معناداريتأث

ه يتوص يابيبر بازاره دوم: ارزش ادراک شده يفرض
 يدوز پوشاک سوزن يکيرالکترونيد غيدر خر يا

 دارد. ير معناداريبلوچ تأث
در  يه سوم: ارزش ادراک شده بر دلمشغوليفرض
بلوچ  يدوز پوشاک سوزن يکيرالکترونيد غيخر
 دارد. ير معناداريتأث

ن شدن يت رابطه بر عجيفيه چهارم: کيفرض
پوشاک  يکيرالکترونيد غيدر خر يمشتر

 دارد. ير معناداريبلوچ تأث يدوز سوزن
د يبر قصد خر ين شدن مشتريه پنجم: عجيفرض

 يدوز پوشاک سوزن يکيرالکترونيد غيدر خر
 دارد. ير معناداريبلوچ تأث

د يبر قصد خر يه ايتوص يابيه ششم: بازاريفرض
 يدوز پوشاک سوزن يکيرالکترونيد غيدر خر
 دارد. ير معناداريبلوچ تأث

د يد در خريبر قصد خر يه هفتم: دلمشغوليفرض
ر يبلوچ تأث يپوشاک سوزن دوز يکيرالکترونيغ

 دارد. يمعنادار
د يد در خريد بر رفتار خريه هشتم: قصد خريفرض

ر يبلوچ تأث يپوشاک سوزن دوز يکيرالکترونيغ
 دارد. يمعنادار

ت رابطه در يفيارزش ادراک شده بر ک ه نهم:يفرض
ر يبلوچ تأث يدوز پوشاک سوزن يکيد الکترونيخر

 دارد. يمعنادار
ه يتوص يابيه دهم: ارزش ادراک شده بر بازاريفرض

 يدوز پوشاک سوزن يکيد الکترونيدر خر يا
 دارد. ير معناداريبلوچ تأث

 ديقصد خر
پوشاک 

 يدوز سوزن
 بلوچ

  يلمشغولد

ت يفيک
 رابطه

د پوشاک يخر 
 يدوز سوزن

 بلوچ
 

 يابيبازار
 دهان به دهان

دهان به 
 دهان

ن شدن يعج
 يمشتر

ارزش 
ادراک 

 شده

H2،H10 

 

H4،H12 

،H9 

 

H6،H14 

 

H8،H16 

 

نمودار 1- الگوی مفهومی پژوهش
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: با توجه به مدل فوق، فرضیه های تحقیق عبارتند از

رابطه در خرید  کیفیت  بر  ک شده  ادرا ارزش  اول:  فرضیه 

ی دارد. ی بلوچ تأثیر معنادار ک سوزن دوز غیرالکترونیکی پوشا

توصیه ای  یابی  بازار بر  شده  ک  ادرا ارزش  دوم:  فرضیه 

تأثیر  بلوچ  ی  سوزن دوز ک  پوشا غیرالکترونیکی  خرید  در 

ی دارد. معنادار

خرید  در  دلمشغولی  بر  شده  ک  ادرا ارزش  سوم:  فرضیه 

ی  معنادار تأثیر  بلوچ  ی  سوزن دوز ک  پوشا غیرالکترونیکی 

دارد.

مشتری  شدن  عجین  بر  رابطه  کیفیت  چهارم:  فرضیه 

تأثیر  بلوچ  ی  سوزن دوز ک  پوشا غیرالکترونیکی  خرید  در 

ی دارد. معنادار

خرید  قصد  بر  مشتری  شدن  عجین  پنجم:  فرضیه 

تأثیر  بلوچ  ی  سوزن دوز ک  پوشا غیرالکترونیکی  خرید  در 

ی دارد. معنادار

یابی توصیه ای بر قصد خرید در خرید  فرضیه ششم: بازار

ی  معنادار تأثیر  بلوچ  ی  سوزن دوز ک  پوشا غیرالکترونیکی 

دارد.

خرید  در  خرید  قصد  بر  دلمشغولی  هفتم:  فرضیه 

ی دارد. ی بلوچ تأثیر معنادار ک سوزن دوز غیرالکترونیکی پوشا

خرید  در  خرید  رفتار  بر  خرید  قصد  هشتم:  فرضیه 

ی دارد. ی بلوچ تأثیر معنادار ک سوزن دوز غیرالکترونیکی پوشا

کیفیت رابطه در خرید  ک شده بر  فرضیه نهم: ارزش ادرا

ی دارد. ی بلوچ تأثیر معنادار ک سوزن دوز الکترونیکی پوشا

یابی توصیه ای در  ک شده بر بازار فرضیه دهم: ارزش ادرا

ی  ی بلوچ تأثیر معنادار ک سوزن دوز خرید الکترونیکی پوشا

دارد.

ک شده بر دلمشغولی در خرید  فرضیه یازدهم: ارزش ادرا

ی دارد. ی بلوچ تأثیر معنادار ک سوزن دوز الکترونیکی پوشا

فرضیه دوازدهم: کیفیت رابطه بر عجین شدن مشتری در 

ی  ی بلوچ تأثیر معنادار ک سوزن دوز خرید الکترونیکی پوشا

دارد.

فرضیه سیزدهم: عجین شدن مشتری بر قصد خرید در 

ی  ی بلوچ تأثیر معنادار ک سوزن دوز خرید الکترونیکی پوشا

دارد.

در  خرید  قصد  بر  توصیه ای  یابی  بازار چهاردهم:  فرضیه 

ی  ی بلوچ تأثیر معنادار ک سوزن دوز خرید الکترونیکی پوشا

دارد.

خرید  در  خرید  قصد  بر  دلمشغولی  پانزدهم:  فرضیه 

ی دارد. ی بلوچ تأثیر معنادار ک سوزن دوز الکترونیکی پوشا

خرید  در  خرید  رفتار  بر  خرید  قصد  شانزدهم:  فرضیه 

ی دارد. ی بلوچ تأثیر معنادار ک سوزن دوز الکترونیکی پوشا

3. روش شناسی پژوهش
روش  لحاظ  از  و  کاربردی  هدف  لحاظ  به  حاضر  پژوهش 

ی  پژوهش، از نوع توصیفی- همبستگی می باشد. روش گردآور

پژوهش  این  ی  آمار جامعه  است.  میدانی  نوع  از  اطلاعات، 

به  که  است  بلوچ  ی  سوزن دوز ک  پوشا محصولات  مشتریان 

این  خرید  به  اقدام  غیرالکترونیکی  و  الکترونیکی  صورت  دو 

ی اطلاعات در این پژوهش  گردآور محصولات نموده اند. ابزار 

که  می باشد  متغیر  هر  به  مربوط  استاندارد  پرسشنامه های 

گردیده اند.  یع  توز غیرالکترونیکی  و  الکترونیکی  صورت  به 

تعداد  شده  ی  جمع آور پرسشنامه   772 تعداد  مجموع  از 

و  غیرالکترونیکی  خریداران  به  مربوط  پرسشنامه   387

می باشد.  الکترونیکی  خریداران  به  مربوط  پرسشنامه   385

منظور  به  شد.  انجام  طبقه ای  روش  از  استفاده  با  نمونه گیری 

یانس  وار ی  ساختار معادلات  از  پژوهش  داده های  تحلیل 

 Smart PLS-3 محور به روش حداقل مربعات جزیی با نرم افزار

استفاده شده است. برای سنجش پایایی پرسشنامه از آلفای 

نتایج  بررسی  که  ترکیبی )CR( استفاده شد  پایایی  و  کرونباخ 

نشان می دهد مقادیر این دو شاخص برای تمامی متغیرهای 

پایایی  تأیید  نشان دهنده  که  هست   0/7 از  بزرگتر  تحقیق 

است )جدول 1 و 2(
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جدول 1- ضرایب پایایی جامعه خرید غیرالکترونیکی

پایایی ترکیبی )CR(آلفای کرونباخابعاد

0/7810/853ارزش ادراک شده

0/9100/937اعتماد

یابی توصیه ای 0/8970/928بازار

0/8960/951تعهد

0/8520/900دلمشغولی

0/8470/908رضایت

ک سوزن دوزی بلوچ 0/8490/899رفتار خرید پوشا

0/8260/886عجین شدن مشتری

ک سوزن دوزی بلوچ 0/8160/890قصد خرید پوشا

0/9450/954کیفیت رابطه

محتوایی  اعتبار  از  پرسشنامه  روایی  سنجش  منظور  به 

که پرسشنامه ها در اختیار  استفاده شده است، به این نحو 

گرفت  قرار  استفاده  مورد  آن ها  نظرات  و  گرفته  قرار  اساتید 

روایی  بررسی  برای  ی  ساختار معادلات  شاخص های  از  و 

روایی  و  روایی همگرا  روایی سازه شامل  استفاده شد.  سازه 

اعتبار  ضریب  شاخص  از  همگرا  روایی  برای  است.  گرا  وا

اعتبار  ضرایب  تمامی  اینکه  به  توجه  با  شد.  استفاده  کلی 

قرار  تأیید  مورد  همگرا  روایی  بنابراین  بوده  از 0/5  بزرگتر  کلی 

گرفت. )جداول 3 و 4(.

جدول 2- ضرایب پایایی جامعه خرید الکترونیکی

پایایی ترکیبی )CR(آلفای کرونباخابعاد

0/8590/899ارزش ادراک شده

0/9100/937اعتماد

یابی دهان به دهان 0/8950/927بازار

0/8910/948تعهد

0/7760/860دلمشغولی

0/8480/909رضایت

ک سوزن دوزی بلوچ 0/8410/895رفتار خرید پوشا

0/8410/894عجین شدن مشتری

ک سوزن دوزی بلوچ 0/8750/923قصد خرید پوشا

0/9410/955کیفیت رابطه

جدول 3- روایی سازه جامعه خرید غیرالکترونیکی پژوهش

متغیرها
روایی واگراروایی همگرا

)10()9()8()7()6()5()4()3( )2()1( ضریب اعتبار

0/5400/735)1( ارزش ادراک شده

0/7890/5440/888)2( اعتماد

یابی توصیه ای 0/7640/5550/5530/847)3( بازار

0/9060/4950/8120/5190/952)4( تعهد

0/6940/4770/4700/6760/4420/833)5(دلمشغولی

0/7660/5640/7720/5480/7830/5610/875)6( رضایت

ک سوزن دوزی بلوچ 0/6910/5680/4590/6510/4470/6920/5550/831)7( رفتار خرید پوشا

0/6630/5340/5140/7810/5230/7150/5870/6490/814)8( عجین شدن مشتری

ک سوزن دوزی بلوچ 0/7300/5510/5580/6810/5650/7360/6380/7760/7060/854)9( قصد خرید پوشا

0/6960/5800/9490/5850/9140/5300/9120/5240/5810/6300/834 )10( کیفیت رابطه



 34      شماره 123، بهمن و اسفند 1402

جدول4- روایی سازه جامعه خرید الکترونیکی پژوهش

متغیرها
روایی واگراروایی همگرا

)10()9()8()7()6()5()4()3( )2()1( ضریب اعتبار

0/6420/801)1( ارزش ادراک شده

0/7890/6560/888)2( اعتماد

یابی توصیه ای 0/7600/6930/7090/872)3( بازار

0/9020/5460/8110/6300/950)4( تعهد

0/5970/7070/6260/8010/6110/773)5( دلمشغولی

0/7680/7600/8120/7640/7790/7230/877)6( رضایت

ک سوزن دوزی بلوچ 0/6820/6280/6610/8180/6820/7790/7120/826)7( رفتار خرید پوشا

0/6810/6300/6680/8390/5800/8280/7040/7620/825)8( عجین شدن مشتری

ک سوزن دوزی بلوچ 0/8010/6330/5520/7700/6480/8320/7230/8090/7780/895)9( قصد خرید پوشا

0/7050/7120/9570/7580/9040/7010/9260/7300/7060/6890/839 )10( کیفیت رابطه

4. یافته ها
که با استفاده  بررسی توصیفی متغیرهای جمعیت شناختی 

از نرم افزار SPSS انجام شد، در جدول )5( آورده شده است:

غیرالکترونیکی  خرید  پاسخ دهندگان  اول،  قسمت  در 

بر  الکترونیکی  خرید  پاسخ دهندگان  دوم  قسمت  در  و 

خرید  دفعات  تحصیلات،  سنی،  گروه  جنسیت،  مبنای 

)جدول  می شوند  تفکیک  شده  ی  خریدار ک  پوشا نوع  و 

خرید  داده های  نرمالیتی  بررسی  جهت  همچنین   .)6 و   5

کلموگروف اسمیرنف  غیرالکترونیکی و الکترونیکی از آزمون 

استفاده شد )جدول 7 و 8(.

گی های جمعیت شناختی جامعه خرید غیرالکترونیکی جدول 5- نتایج توصیفی ویژ

درصد فراوانیفراوانیابعاددرصد فراوانیفراوانیابعاد

جنسیت

6215/24مرد

تحصیلات

215/02زیر دیپلم

4812/10دیپلم32584/76زن

100100جمع
6015/39دانشجوی کارشناسی

15841/59کارشناسی

گروه سنی

6416/70دانشجوی کارشناسی ارشد245/81کمتر از 18

369/20کارشناسی ارشد و بالاتر185614/41 تا 24

387100جمع2521256/12 تا 34

354511/47 تا 44

ک  نوع پوشا
خریداری شده

5614/60پیراهن و شلوار

13535/72مانتو45194/70 تا 54

9625/03شومیز317/49بالاتر از 54

359/25شال387100جمع

دفعات خرید

266/31لباس مجلسی14237/11یک بار

122/81کراوات5613/70دو بار

143/18کت18949/19بیش از دو بار

387100جمع
133/10سایر محصولات

387100جمع
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گی های جمعیت شناختی جامعه خرید الکترونیکی جدول 6- نتایج توصیفی ویژ

درصد فراوانیفراوانیابعاددرصد فراوانیفراوانیابعاد

جنسیت

4412/10مرد

تحصیلات

6717/47زیر دیپلم

338/12دیپلم34187/90زن

385100جمع
5113/46دانشجوی کارشناسی

10327/34کارشناسی

گروه سنی

7618/81دانشجوی کارشناسی ارشد6717/48کمتر از 18

5514/80کارشناسی ارشد و بالاتر185614/55 تا 24

385100جمع2519350/68 تا 34

354210/88 تا 44

ک  نوع پوشا
خریداری شده

5213/46پیراهن و شلوار

13836/75مانتو45204/96 تا 54

8522/29شومیز71/45بالاتر از 54

5213/46شال385100جمع

دفعات خرید

143/30لباس مجلسی11831/62یک بار

225/36کراوات9722/56دو بار

92/15کت17045/82بیش از دو بار

385100جمع
133/23سایر محصولات

385100جمع

جدول 7- نرمال بودن متغیرهای موجود درخرید غیرالکترونیکی

متغیرها
آزمون کلموگروف اسمیرنف

نتیجه آزمون
سطح معناداریمقدار آماره

نرمال نیست3/8310/00کیفیت رابطه

نرمال نیست4/3850/00ارزش ادراک شده

نرمال نیست3/4720/00دلمشغولی

یابی توصیه ای نرمال نیست5/6630/00بازار

نرمال نیست3/2500/00عجین شدن مشتری

ک سوزن دوزی  قصد خرید پوشا
بلوچ

نرمال نیست4/3280/00

ک سوزن دوزی  رفتار خرید پوشا
بلوچ

نرمال نیست4/2310/00

جدول 8- نرمال بودن متغیرهای موجود در خرید الکترونیکی

متغیرها
آزمون کلموگروف اسمیرنف

نتیجه آزمون
سطح معناداریمقدار آماره

نرمال نیست2/5630/000کیفیت رابطه

نرمال نیست3/5920/000ارزش ادراک شده

نرمال نیست3/3130/000دلمشغولی

یابی توصیه ای نرمال نیست3/6450/000بازار

نرمال نیست2/5660/000عجین شدن مشتری

ک سوزن دوزی  قصد خرید پوشا
بلوچ

نرمال نیست3/0080/000

ک سوزن دوزی  رفتار خرید پوشا
بلوچ

نرمال نیست3/2030/000
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ی  گردآور داده های  تحلیل  و  تجزیه  جهت  پژوهش  این  در 

ی  یکرد مدلساز شده و نیز آزمون مدل مفهومی پژوهش از رو

جزیی  مربعات  حداقل  روش  پایه  بر  ی  ساختار معادلات 

)PLS( استفاده شده است. با توجه به نتایج به دست آمده 

پایایی  کرونباخ،  آلفای  ضرایب  مقادیر  که   2 و   1 جداول  در 

همگرا  روایی   ،)0/7 از  معیار  دو  هر  شدن  )بالاتر  ترکیبی 

و  نیکی  الکترو  جامعه  دو  در  پژوهش  متغیرهای  گرای  وا و 

به  توجه  با  همچنین  و  می دهند  نشان  را  غیرالکترونیکی 

نمودار )2( و )3( و بالاتر شدن ضرایب بارهای عاملی از 0/5 

تأیید  مدل  اندازه گیری  بخش  برازش  که  نمود  بیان  می توان 

شده است. در مدل تخمین ضرایب استاندارد )نمودار 2 و 

 )β( بارهای عاملی در مدل اندازه گیری و ضرایب مسیر ،)3

که نشان دهنده تأیید  ی بزرگتر از 0/5 است  در مدل ساختار

 ) نمودار مستطیلی  )متغیرهای  آشکار  متغیرهای  حضور 

بیضی  )متغیرهای  نهفته  متغیرهای  و  اندازه گیری  مدل  در 

ی است.  ( در مدل ساختار نمودار

نمودار 2- مدل پژوهش با ضرایب استاندارد جامعه خرید غیرالکترونیکی
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نمودار 3- مدل پژوهش با ضرایب استاندارد جامعه خرید الکترونیکی

از  کی  حا پنهان(  متغیرهای  بین  )روابط  ی  ساختار مدل 

معنی دار بودن ضرایب مسیر بین متغیرهای پژوهش است. 

R2 و ضرایب  از معیار  ی  برازش مدل ساختار بررسی  جهت 

شدن  بالاتر  است.  شده  استفاده   )T-value( ی  معنی دار

بین  رابطه  صحت  از  نشان   ،1/96 از   t ی  معنی دار ضرایب 

سازه ها و در نتیجه تایید فرضیه های پژوهش دارد. مقادیر و 

ی t )نمودارهای 4و 5( نشان دهنده ی تایید  ضرایب معنادار

فرضیه های پژوهش و همچنین مقادیر R2 و GOF )جدول 9 

ی و کلی است. و 10( نشان دهنده برازش مدل ساختار

نشان  را  پژوهش  فرضیه های  نتایج   )12( و   )11( جدول 

می دهند. ضریب تاثیر مربوط به آزمون هر یک از فرضیه های 

ی  t، سطح معنادار R2، مقادیر آماره  پژوهش، ضریب تعیین 

این  در  پژوهش  فرضیه های  شدن  رد  یا  و  تایید  همچنین  و 

جداول مشخص شده اند.



 38      شماره 123، بهمن و اسفند 1402

نمودار 4- مدل پژوهش در حالت معناداری ضرایب )t-value(جامعه خرید غیرالکترونیکی

نمودار 5- مدل پژوهش در حالت معناداری ضرایب )t-value(جامعه خرید الکترونیکی
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جدول 9- شاخص ضرایب تعیین و GOF جامعه خرید غیرالکترونیکی 

معیار نیکویی برازش )GOF(مقدار  R2نام متغیر

0/3360/409کیفیت رابطه

یابی توصیه ای 0/3080/392بازار

0/3330/408دلمشغولی

0/3380/411عجین شدن مشتری

0/6220/557قصد خرید

0/6030/549رفتار خرید

جدول 10- شاخص ضرایب تعیین و GOF جامعه خرید الکترونیکی

معیار نیکویی برازش )GOF(مقدار R2نام متغیر

0/5060/502کیفیت رابطه

یابی دهان به دهان 0/4810/490بازار

0/4990/499دلمشغولی

0/4980/498عجین شدن مشتری

0/7330/604قصد خرید

0/6540/571 رفتار خرید

جدول 11- نتایج فرضیه های جامعه خرید غیرالکترونیکی پژوهش

نتیجهSigمقدار tضریب تعیین )R2(ضریب مسیر )β(فرضیه ها شماره

تأیید0/5800/33613/240/000کیفیت رابطهارزش ادراک شده1

یابی دهان به دهانارزش ادراک شده2 تأیید0/5550/30811/550/000بازار

تأیید0/5770/33311/670/000دلمشغولیارزش ادراک شده3

تأیید0/5810/33813/080/000عجین شدن مشتریکیفیت رابطه4

تأیید0/2450/6223/040/000قصد خریدعجین شدن مشتری5

یابی توصیه ای6 تأیید0/2030/6032/930/000قصد خریدبازار

تأیید0/4230/3366/490/000قصد خریددلمشغولی7

تأیید0/7760/30831/030/000رفتار خریدقصد خرید8

جدول 12- نتایج فرضیه های جامعه خرید الکترونیکی پژوهش

ضریب مسیر )β(فرضیه ها شماره
ضریب تعیین 

)R2(
t مقدارSigنتیجه

تأیید0/7110/50618/100/000کیفیت رابطهارزش ادراک شده9

یابی توصیه ایارزش ادراک شده10 تأیید0/6930/48115/590/000بازار

تأیید0/7060/49915/660/000دلمشغولیارزش ادراک شده11

تأیید0/7060/49818/060/000عجین شدن مشتریکیفیت رابطه12

تأیید0/2100/7332/310/000قصد خریدعجین شدن مشتری13

یابی توصیه ای14 تأیید0/1880/6542/320/000قصد خریدبازار

تأیید0/5070/5067/170/000قصد خریددلمشغولی15

تأیید0/8090/48125/120/000رفتار خریدقصد خرید 16
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5. نتیجه گیری و توصیه های سیاستی
بررسی  پژوهش،  این  هدف  گردید  بیان  پیشتر  که  همانطور 

و  الکترونیکی  خرید  رفتار  یافته  توسعه  الگوی  مقایسه  و 

این  از  می باشد.  بلوچ  ی  سوزن دوز ک  پوشا غیرالکترونیکی 

مرور  با  سپس  و  شد  بیان  مقاله  کل  برای  مقدمه ای  ابتدا  رو 

مبانی نظری و پیشینه پژوهش، اهمیت و ضرورت، اهداف 

پژوهش  روش شناسی  قسمت  در  گردید.  مطرح  فرضیه ها  و 

نیز به اطلاعات مربوط به روش و مواردی مانند نوع پژوهش، 

ی اطلاعات، روایی و پایایی ابزار  جامعه، نمونه، ابزار جمع آور

و روش های تجزیه و تحلیل داده ها پرداخته شد. در قسمت 

ی بیان  بعدی نیز جزییات و یافته های تجزیه و تحلیل آمار

یافته های  و  توصیفی  یافته های  کلی  قسمت  دو  در  که  شد 

کمی سازماندهی شد تا فرضیات مورد بررسی قرار گرفته و به 

سوالات مطرح شده در پژوهش پاسخ داده شود. در نهایت، 

پس از مرور کلی پژوهش، بحث در مورد نتایج تجزیه و تحلیل 

پژوهش  نیز محدودیت های  و  پژوهش  داده ها، پیشنهادات 

بر  شده  ک  ادرا ارزش  معنادار  تأثیر  بر  مبنی  می شوند.  بیان 

الکترونیکی  و  غیرالکترونیکی  خریدهای  در  رابطه  کیفیت 

تایید  نهم مورد  و  اول  بلوچ فرضیه های  ی  ک سوزن دوز پوشا

ایتانی  تحقیقات  با  آن ها  از  حاصل  نتایج  که  گرفتند  قرار 

دارد.  همگرایی   )2016( چانگ  و  دِی  و  دیگران)2019(  و 

در  بلوچ  ی  سوزن دوز ک  پوشا از  ک شده  ادرا ارزش  بنابراین 

خریدهای الکترونیکی و غیرالکترونیکی به طور قابل توجهی 

کیفیت رابطه  که ابعاد  بر رضایت و اعتماد و تعهد مشتری 

کیفیت  که با افزودن مزایایی مانند  می باشند تاثیر می گذارد 

بالای محصولات، قیمت مناسب آن ها و ارائه تجربه بهتر به 

مشتریان ایجاد می شود. 

یابی  بازار بر  شده  ک  ادرا ارزش  معنادار  تأثیر  بر  مبنی 

الکترونیکی  و  غیرالکترونیکی  خریدهای  در  توصیه ای 

مورد  دهم  و  دوم  فرضیه های  بلوچ  ی  سوزن دوز ک  پوشا

تحقیقات  با  آن ها  از  حاصل  نتایج  که  گرفتند  قرار  تایید 

دارد.  همگرایی   )2018( موکرجی  و   )2016( چانگ  و  دِی 

فضاهای  در  ی،  سوزن دوز ک  پوشا خریداران  هرچه  بنابراین 

الکترونیکی و فضاهای سنتی و فروشگاهی ارزش بیشتری از 

ک درک کرده باشند به مراتب بیشتر از سایرین  این نوع پوشا

یابی توصیه ای می پردازند.  به بازار

ک شده بر دلمشغولی در  مبنی بر تأثیر معنادار ارزش ادرا

ی  ک سوزن دوز خریدهای غیرالکترونیکی و الکترونیکی پوشا

که  گرفتند  قرار  تایید  مورد  یازدهم  و  سوم  فرضیه های  بلوچ 

و   )2020( کِلِین  و  شارما  تحقیقات  با  آن ها  از  حاصل  نتایج 

تسای،  و  چن  همچنین  دارد.  همگرایی   )2011( چِن  و  لای 

مصرف کننده  یک  دلمشغولی  میزان  که  یافتند  در  .)2008(

در رابطه با یک موضوع یا محصول به عنوان معیار مهمی در 

یابی و رفتار مصرف کننده عمل می کند.  ارز

شدن  عجین  بر  رابطه  کیفیت  معنادار  تأثیر  بر  مبنی 

ک  مشتری در خریدهای غیرالکترونیکی و الکترونیکی پوشا

تایید  مورد  دوازدهم  و  چهارم  فرضیه های  بلوچ  ی  سوزن دوز

و  ایتانی  تحقیقات  با  آن ها  از  حاصل  نتایج  که  گرفتند  قرار 

اینکه  به  توجه  با  بنابراین  دارد.  همگرایی   )2019( دیگران 

می دهد  نشان  که  است  جوانبی  از  یکی  شدن  عجین 

تحقیق  می یابد،  تکامل  چگونه  محصول  با  مشتری  رابطه 

ی  سوزن دوز ک  پوشا با  که  مشتریانی  می دهد  حاضرنشان 

عجین شده اند تعداد دفعات بیشتری به خرید الکترونیکی 

ک اقدام کرده اند.  و غیرالکترونیکی این نوع پوشا

برقصد  مشتری  شدن  عجین  معنادار  تأثیر  بر  مبنی 

ک  پوشا الکترونیکی  و  غیرالکترونیکی  خریدهای  در  خرید 

تایید  مورد  سیزدهم  و  پنجم  فرضیه های  بلوچ  ی  سوزن دوز

و  ایتانی  تحقیقات  با  آن ها  از  حاصل  نتایج  که  گرفتند  قرار 

 )2018( الغرابات  و   )2019( دیگران  و  )پرنتیس  دیگران)2019 

خود  پژوهش  در   ،)2020( کایهاتو  همچنین  دارد.  همگرایی 

کند، احساس مثبتی  که نسل Z هر چه بیشتر درک  یافت  در

در  بیشتر  دانستن  برای  زمان  صرف  به  مایل  و  باشد  داشته 

خواهند  نیز  خرید  به  تمایل  بیشتر  باشد،  محصول  مورد 

ی  سوزن دوز ک  پوشا با  بیشتر  مشتریان  هرچه  لذا  داشت. 
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صورت  به  هم  آن ها  خرید  قصد  باشند  شده  عجین  بلوچ 

در  یافت.  خواهد  افزایش  غیرالکترونیکی  هم  و  الکترونیکی 

کتیک  واقع می توان از عجین شدن مشتریان به عنوان یک تا

می شود،  فروش  افزایش  و  مطلوب  یابی  بازار به  منجر  که 

استفاده نمود. 

برقصد  توصیه ای  یابی  بازار معنادار  تأثیر  بر  مبنی 

ک  پوشا الکترونیکی  و  غیرالکترونیکی  خریدهای  در  خرید 

تایید  مورد  چهاردهم  و  ششم  فرضیه های  بلوچ  ی  سوزن دوز

و  دِی  تحقیقات  با  آن ها  از  حاصل  نتایج  که  گرفتند  قرار 

از طریق  یابی توصیه ای  بازار چانگ )2016(  همگرایی دارد. 

ی و همچنین  ی در صفحات مجاز ک سوزن دوز معرفی پوشا

افراد  کیفیت توسط  با  و  قابل اطمینان  فروشگاه های  معرفی 

به دیگران به طور مستقیم و به صورت قابل توجهی بر قصد 

ی تاثیر دارد. بنابراین فروشندگان این  ک سوزن دوز خرید پوشا

به روزرسانی  و  وب سایت  ی  راه انداز با  می توانند  محصولات 

در  را  ی  سوزن دوز محصولات  مورد  در  اطلاعات  آخرین  آن، 

راه کارهایی  آن  بر  علاوه  دهند.  قرار  مصرف کنندگان  اختیار 

از  فروشگاه  فیزیکی  محیط  در  اطلاعات  انتقال  همچون 

قصد  تحریک  و  جذب  زمینه  تصاویر  کاتالوگ،  ارائه  طریق 

ی را فراهم می آورد. خرید طرفداران البسه سوزن دوز

در  خرید  قصد  بر  دلمشغولی  معنادار  تأثیر  بر  مبنی 

ی  ک سوزن دوز خریدهای غیرالکترونیکی و الکترونیکی پوشا

که  گرفتند  قرار  تایید  پانزدهم مورد  و  بلوچ فرضیه های هفتم 

کلدا و همکاران )2015( نتایج حاصل از آن ها با تحقیقات با

خریداران  بنابراین  دارد.  همگرایی   )2008( دیگران  و  دیز  و 

که دلمشغولی بالایی در مورد  الکترونیکی و غیرالکترونیکی 

ی بلوچ دارند، زودتر از دیگران عمل خرید  ک سوزن دوز پوشا

را انجام می دهند. همچنین این افراد ممکن است دیگران را 

نیز تشویق و ترغیب به خرید این محصولات نمایند. 

در  خرید  رفتار  بر  خرید  قصد  معنادار  تأثیر  بر  مبنی 

ی  ک سوزن دوز خریدهای غیرالکترونیکی و الکترونیکی پوشا

بلوچ فرضیه های هشتم و شانزدهم مورد تایید قرار گرفتند که 

 )2021( کوپلین  و  راوش  تحقیقات  با  آن ها  از  حاصل  نتایج 

اساس  بر  دارد.  همخوانی   )2020( دیگران  و  گارسیا  پنا  و 

مهم ترین  و  بی واسطه ترین  برنامه ریزی شده  رفتار  ی  تئور

)لو  است  آن  انجام  برای  فرد  قصد   ، رفتار پیش بینی کننده 

را  ی  سوزن دوز ک  پوشا خرید  قصد  فلذا   .)2020 دیگران،  و 

از  نوع  این  خرید  رفتار  قابل اعتماد  پیش بینی کننده  می توان 

که قصد انجام آن را  گرفت زیرا افراد آنچه را  ک در نظر  پوشا

دارند، انجام می دهند.

با توجه به نتیجه های فوق موارد زیر پیشنهاد می گردد:

کیفیت  بر  شده  ک  ادرا ارزش  معنادار  تأثیر  به  توجه  با 

و  الکترونیکی  غیرالکترونیکی  خریدهای  رفتار  در  رابطه 

فروشندگان  می گردد  پیشنهاد  بلوچ،  ی  سوزن دوز ک  پوشا

مزایایی  افزودن  با  ی  سوزن دوز لباس های  تولیدکنندگان  و 

مانند به روز بودن، متفاوت و متمایز بودن محصولات نسبت 

به نمونه های مشابه و تا حد امکان کاهش هزینه های مربوط 

در  مشتریان  خواسته های  گرفتن  نظر  در  و  فروش  و  تولید  به 

را  ارزشمندی  محصولات  ی،  سوزن دوز لباس های  طراحی 

شده  ک  ادرا ارزش  افزایش  که  چرا  دهند  ارائه  خریداران  به 

کیفیت تر با فروشندگان و  منجر به ایجاد رابطه ی قوی تر و با 

و  اجتماعی  شبکه های  در  چه  ک  پوشا این  عرضه کنندگان 

ی و چه در فروشگا ه های فیزیکی و سنتی منجر  فضای مجاز

می شود.

یابی  بازار بر  شده  ک  ادرا ارزش  معنادار  تأثیر  اساس  بر 

الکترونیکی  و  رفتار خریدهای غیرالکترونیکی  توصیه ای در 

و  فروشندگان  می گردد  پیشنهاد  بلوچ،  ی  سوزن دوز

ی مشتریان را برای بحث در  ک سوزن دوز تولیدکنندگان پوشا

ی  سوزن دوز لباس های  بودن  منحصربه فرد  و  جذابیت  مورد 

مورد  در  خود  دانسته های  ی  ک گذار اشترا به  دیگران،  با 

توصیه ای  یابی  بازار به  مشتریان  ترغیب  لازمه ی  برانگیزانند. 

با  آن ها  ارائه  و  ی  سوزن دوز ک  پوشا کیفیت  بهبود  بر  تمرکز 

تا رضایت  رقابتی به مشتریان است  و  قیمت هایی مناسب 

ک شده افزایش  یافتی و ارزش ادرا مشتریان از محصولات در
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شفاهی  توصیه های  ی  سوزن دوز ک  پوشا درمورد  و  یافته 

، اتخاذ استراتژی های اثربخش  کنند؛ ازاین رو مثبتی منتشر 

کار  باید سرلوحه  ی  و قیمت گذار ارزش عملکردی  زمینه  در 

ی  ک سنتی و سوزن دوز سیاست گذاران و فعالان حوزه پوشا

قرار گیرد.

ک شده بر دلمشغولی  با توجه به تأثیر معنادار ارزش ادرا

ی  در رفتار خریدهای غیرالکترونیکی و الکترونیکی سوزن دوز

سازوکارهای  طریق  از  فروشندگان  می گردد  پیشنهاد  بلوچ، 

در  مصرف کننده  دانش  افزایش  به  تبلیغات  و  یابی  بازار

ارزش های  یج  ترو در  ک  پوشا این  از  استفاده  تاثیر  خصوص 

با  که  است  بدیهی  کنند.  اقدام  منطقه  معنوی  و  فرهنگی 

آن ها، شناخت  بودن  فرد  به  ک، منحصر  بودن پوشا کیفیت 

مشتری به واسطه طرح های خاص، به روز و قیمت مناسب 

با  بیشتر  دلمشغولی  ایجاد  محورهای  عنوان  به  می تواند 

ارائه دهندگان  و  تولیدگنندگان  برای  ی  سوزن دوز لباس های 

فضاهای  در  هم  و  ی  مجاز صفحات  در  هم  ک  پوشا این 

فروشگاهی و سنتی قرار گیرد.

شدن  عجین  بر  رابطه  کیفیت  معنادار  تأثیر  به  توجه  با 

الکترونیکی  و  غیرالکترونیکی  خریدهای  رفتار  در  مشتری 

ی بلوچ، پیشنهاد می گردد سیاست گذاران  ک سوزن دوز پوشا

برای  مختلفی  استراتژی های  ی  سوزن دوز ک  پوشا فعالان  و 

ایجاد  در  ی  سرمایه گذار توسط  خود  مشتریان  شدن  عجین 

مانند  مزایایی  ارائه  طریق  از  و  قوی تر  پیوندهای  و  روابط 

وب  ی  راه انداز یا  ی  حضور صورت  به  نمایشگاه ها  ی  برگزار

ی اجرا نمایند. ک سوزن دوز سایت های فروش پوشا

قصد  بر  مشتری  شدن  عجین  معنادار  تأثیر  به  توجه  با 

الکترونیکی  و  غیرالکترونیکی  خریدهای  رفتار  در  خرید 

سایت ها  گردانندگان  می گردد  پیشنهاد  بلوچ.  ی  سوزن دوز

ی اجازه دهند فضا برای مصرف کنندگان  و صفحات مجاز

استفاده  به  مربوط  نظرات  و  تجارب  تا  باشد  داشته  وجود 

ک  اشترا به  دیگر  مشتریان  با  را  ی  سوزن دوز ک  پوشا انواع  از 

برای  مشتریان  سایر  به  می تواند  اطلاعات  نوع  این  بگذارند، 

تصمیم گیری درباره آنچه می خواهند خرید کنند، کمک کند 

قرار خواهند  نیز تحت تاثیر  آن ها دیگران  نظرات  ارسال  با  و 

تا  ساخت  خواهد  قادر  را  فروشندگان  استراتژی  این  گرفت. 

اطلاعاتی در رابطه با نگرش مصرف کنندگان از طریق پلتفرم 

بهبود  برای  که می توان  آورند  به دست  اجتماعی  رسانه های 

ی  فروش محصولات از آن ها استفاده نمود. در فروش حضور

هم می توانند با ایجاد یک سیستم پاداش و ارائه انگیزه مانند 

دادن  هدیه  یا  خرید  مشخصی  تعداد  از  پس  تخفیف  دادن 

و  مشارکت  به  را  فعال  مشتریان  ی  سوزن دوز ی های  کسسور ا

در نتیجه خرید بیشتر تشویق نمایند.

قصد  بر  توصیه ای  یابی  بازار معنادار  تأثیر  به  توجه  با 

الکترونیکی  و  غیرالکترونیکی  خریدهای  رفتار  در  خرید 

کیفیت  سوزن دوزان  می گردد  پیشنهاد  بلوچ،  ی  سوزن دوز

زمینه  تا  دهند  افزایش  را  خود  تولیدی  محصولات  ارزش  و 

دهند  افزایش  را  خود  مشتریان  توسط  توصیه ای  یابی  بازار

تجربه  حال  به  تا  ولی  دارند  خرید  قصد  که  کسانی  که  چرا 

به  دهان  توصیه های  بر  بیشتری  اهتمام  نداشته اند  خریدی 

گرفتن جوایز و تخفیفاتی برای مشتریان  دهان دارند.. درنظر 

بر  افزون  فروشگاه،  به  بالقوه  مشتریان  سایر  ارجاع  بابت 

موجب  می تواند  خوشایند  تجربه  و  خاطره  یک  شکل گیری 

شفاهی  تبلیغات  ایجاد  طریق  از  بالقوه  مشتریان  ترغیب 

ی شود. همچنین پیشنهاد  ک سوزن دوز مثبت درمورد پوشا

روزرسانی  به  و  وبسایت  ی  راه انداز با  فروشندگان  می گردد 

آن، آخرین اطلاعات در اختیار مصرف کنندگان قرار دهند. 

محیط  در  اطلاعات  انتقال  چون  راه کارهایی  آن  بر  علاوه 

فیزیکی فروشگاه، ارائه کاتالوگ، تصویر و پخش فیلم کوتاه از 

آخرین مدل ها، جذب و تحریک قصد خرید طرفداران البسه 

ی را موجب می شوند. سوزن دوز

در  خرید  قصد  بر  دلمشغولی  معنادار  تأثیر  به  توجه  با 

ک  پوشا الکترونیکی  و  غیرالکترونیکی  خریدهای  رفتار 

ی بلوچ، بر اساس این فرضیه ها پیشنهاد می گردد  سوزن دوز

ی  مجاز فضای  در  ی  سوزن دوز محصولات  فروشندگان 
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در  شده  منتشر  محتوای  از  بیشتر  دلمشغولی  ایجاد  برای 

جهت  به  ی  مجاز صفحات  و  وب سایت ها  صفحات 

ی  سوزن دوز به  علاقه مندان  و  مشتریان  مشارکت  تسهیل 

گردد  گونه ای طراحی  استفاده نمایند. در واقع محتوا باید به 

به وسیله  کاربران خود  با  و طبیعی  راحت  تعامل  بتوانند  که 

ارائه اطلاعات مفید و جالب در مورد این محصولات، ایجاد 

ی باید به فروشندگان  ک سوزن دوز کنند. تولیدکنندگان پوشا

به  ارسال شده  محصولات  مورد  در  که  کنند  کید  تأ خود 

از  استفاده  با  کاملی  و  جامع  توضیحات  آنلاین،  صورت 

دهند.  ارائه  غیره  و  جذاب  انیمیشن های  رنگی،  تصاویر 

تحت تأثیر  بیشتر  مصرف کنندگان  امر  این  نتیجه  در  زیرا 

نسبت  را  آن ها  دلمشغولی  که  گرفت  خواهند  قرار  محصول 

به محصول افزایش خواهد داد و نهایتاً موجب افزایش قصد 

می توانند  نیز  دستی  صنایع  حوزه  در  فعالان  می گردد.  خرید 

رسانه ها،  در  ی  سوزن دوز محصولات  تبلیغات  و  معرفی  با 

نمایشگاه ها و جشنواره های داخلی و بین المللی دلمشغولی 

افزایش  محصولات  این  انواع  به  نسبت  را  مصرف کنندگان 

دهند و انگیزه خرید را در آن ها تحریک نمایند.

خریدهای  رفتار  بر  خرید  قصد  معنادار  تأثیر  به  توجه  با 

پیشنهاد  بلوچ،  ی  سوزن دوز الکترونیکی  و  غیرالکترونیکی 

ی  می گردد فروشندگان و تولیدکنندگان محصولات سوزن دوز

این  خرید  هنگام  افراد  که  دغدغه هایی  شناسایی  ضمن 

آن ها  کردن  برطرف  جهت  هستند،  روبرو  آن  با  محصولات 

از  بعد  خریدار  یک  گیرد.  صورت  مناسبی  اقدامات  نیز 

نمی تواند  محصول  که  خاطر  بدین  یا  خرید  تصمیم گیری 

گاه  انتظارات او را برآورده سازد و یا این که از یک گزینه برتر آ

روانی  تنش  احساس  پیشین  تصمیم  مورد  در  است  شده 

یابی باید به منظور  کرد. در این مرحله ارتباطات بازار خواهد 

ویژگی های  بر  کید  تا طریق  از  پیشین  تصمیمات  تقویت 

بیشتر  اطلاعات  آوردن  فراهم  طریق  از  یا  محصولات  مثبت 

برای کمک به استفاده از آن صورت گیرد 

محدودیت های پژوهش

این پژوهش تنها در خصوص یکی از هنرهای دستی و بومی 

که  گرفته است. و همچنین یک طرح مقطعی است  صورت 

در میان  نتیجه گیری قوی علمی  ایجاد  برای  توانایی محقق 

متغیرهای مدل نظری را محدود می کند. 

دانش افزایی و سهم پژوهش در توسعه دانش

در  مصرف کننده  رفتار  زمینه  در  که  پژوهش هایی  وجود  با 

صورت  گانه  جدا صورت  به  ی  غیرمجاز و  ی  مجاز فضای 

کنون در ایران پژوهش و مدلی که به طور  پذیرفته است ولی تا

خرید  رفتارهای  تطبیفی  مقایسه ی  و  آزمون  به دنبال  خاص 

الکترونیکی و غیرالکترونیکی باشد، مشاهده نشده است. از 

ی بلوچ با وجود جذابیت  طرفی از آنجا که صنعت سوزن دوز

توجه  مورد  نیز  و  عموم  گاهی  آ مورد  کمتر  خاص  ظرافت  و 

نهادهای مربوطه قرار گرفته نیاز به انجام تحقیقاتی به جهت 

یابی بهتر دارد که تحقیق حاضر تاحدودی این  معرفی و بازار

شکاف تحقیقاتی را پر می کند.

پیشنهاد به پژوهشگران آتی

پیشنهاد  تحقیق،  این  مختلف  ابعاد  کردن  شفاف تر  برای 

می شود تا این موضوع در مورد سایر صنایع دستی در استان 

همچنین   . گیرد  قرار  بررسی  مورد  ایران  شهرهای  سایر  یا  و 

الکترونیکی  خریدهای  در  بیشتر  موثر  ابعاد  شناسایی  برای 

با  متناسب  بلوچ  ی  سوزن دوز ک  پوشا غیرالکترونیکی  و 

گیرد  صورت  زمینه  این  در  کیفی  تحقیقات  مردم  فرهنگ 

خرید،  )ارزش های  دیگری  متغیرهای  از  استفاده  با  نیز  و 

توسعه  را  مدل  غیره(  و  محصولات  کیفیت  رقابتی،  قیمت 

محصولات  خرید  رفتار  و  قصد  ی  رو بر  را  آن ها  تاثیر  و  داده 

ی بسنجند. سوزن دوز
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دسترسی به داده ها 

داده های استفاده شده یا تولید شده در این پژوهش در متن 

مقاله ارائه شده است.

تضاد منافع نویسندگان

تضاد  هیچ گونه  که  می دارند  اعلام  مقاله  این  نویسندگان 

منافعی در رابطه با نویسندگی و یا انتشار این مقاله ندارند.
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