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 خلاصه

 

کنند، اهمیت زیادی ها و فرایندی که در این بین طی میامروزه درک رفتار مصرف کنندگان و نحوه اتخاذ تصمیم آن 

های پیشین در حوزه رفتار است. طبق پژوهشیافته و مورد توجه اقشار متفاوتی از ذینفعان از جمله بازاریابان قرار گرفته 

دیده که این پ باشدمصرف کننده، یکی از عناصر بسیار مهم و تأثیرگذار در رفتار مصرف کننده، ناهماهنگی شناختی می

تواند ادراک و برداشت مصرف کننده نسبت به تصمیم و انتخابی که انجام داده است را تحت تأثیر خود قرار دهد، این می

ی هایدهد که دارای ویژگیشود، روی میله به خصوص در مورد نوع خاصی از خرید که تحت عنوان خرید آنی شناخته میمسئ

باشد، لذا در این پژوهش سعی شده ، بدون برنامه ریزی بودن و عدم شناخت اولیه نسبت به محصول میاز جمله آنی بودن

ننده، مورد مصرف ک و تأثیر آن بر تجربه ناهماهنگی شناختی توسط است به صورت توصیفی رابطه بین تمایل به خرید آنی

 بررسی قرار گیرد.
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 مقدمه  .1

 توانیرا م یتئور نی. ادیمطرح گرد 7591در سال   نجریبار توسط لئون فس نیاول یبرا یشناخت یناهماهنگ یتئور

که فرد دو شناخت  یصورت است زمان نیبه ا یتئور نیا انی. ب]7[دانست  یعلم روانشناس خیمباحث در تار نیتریغن از یکی

و  یناهماهنگ یرا انتخاب کند، در ذهن و یکیدو شناخت،  نیا نیو مجبور باشد از ب اشدداشته ب اریمطلوب را در اخت

 نیسه روش کاهش ا نیتلاش کند و از ب یناهماهنگ نیکاهش ا یفرد در راستا شودیکه باعث م دآییم شیپ یناسازگار

 کیاضافه کردن  شود،یم یناهماهنگکه منجر به  یسه روش عبارتند از: حذف شناخت نی، ابر گزیندرا  یکی ،یناهماهنگ

در حوزه مباحث رفتار  یتئور نیمباحث ا . شروع]2[ هااز شناخت یکی تیشناخت هماهنگ و همراستا، کاهش دادن اهم

 دهیمصرف کننده با توجه به پد رفتار نهیتاکنون در زم زین یادیز قاتیو تحق ]3[ گرددیبر م 7511مصرف کننده، به سال 

 چنینهم و دآییبه وجود م تیعدم رضا لیبه دل یشناخت یناهماهنگ نکهیانجام شده است. با توجه به ا یشناخت یناهماهنگ
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