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 מציתת
:   שוני§  של  חנויות  לבוש  קמעונאיות§קבלת  החלטות  והתנהגות  צרכניות  בסוגי,  טרת  המחקר  הייתה  לבדוק  רגשותמ

שוער  כי  יימצא  קשר  חיובי .  בהתחשב  בתנאי§  הסביבתיי§  השוני§  הקיימי§  בכל  אחד  מה§,  בזארי§  לעומת  בוטיקי§

מעבר  לחנויות ,  בי©  עוררות  לבי©  קבלת  החלטות  אינטואיטיבית  וקשר  שלילי  בי©  עוררות  לבי©  קבלת  החלטות  רציונלית

  שוער  כי  בזארי§  מאופייני§  בעוררות  גבוהה  יותר  מאשר  בוטיקי§  וכי  ההחלטות  המתקבלות ודע.  ובתו¤  כל  סוג  חנות

בנוס .  שבה§  ההחלטות  המתקבלות  ה©  רציונליות  יותר  בטבע©,  בה§  ה©  אינטואיטיביות  יותר  בטבע©  ביחס  לבוטיקי§

שוער  כי  תמצא ,    כל  חנותביבסיס  השוני  בדרישות  המשימה  שמעמידה  כל  חנות  והשוני  בציפיות  הצרכני§  לג�על,  לכ¤

כ¤  שבזארי§  מעוררי§ ,  התרחקות�אינטראקציה  בי©  סוג  החנות  לבי©  העוררות  הנחווית  בה  ביחס  להתנהגות  התקרבות

בעוד  בזארי§  מרגיעי§  ובוטיקי§  מעוררי§  יגרמו  להתנהגות  התרחקות ,  ובוטיקי§  מרגיעי§  יעודדו  התנהגות  התקרבות

נובא  כי  הקונות  בבוטיקי§  יהיו ,    בי©  אוכלוסיית  הקונות  בשני  סוגי  החנויותותלגבי  הבדלי  האישי.  בקרב  הצרכניות

 . אקסטרוברטיות במידה רבה יותר ביחס לקונות בבזארי§
.   חנויות  בגדי§  מסוג  בזארי§  ובוטיקי§  הסכימו  למלא  שאלו©  ולהשתת  במחקר�6נשי§  שסיימו  את  שהות©  ב  175

התרחקות  ומספר  מדדי§ �התנהגות  התקרבות,  ית  ורציונליתבקבלת  החלטות  אינטואיטי,  השאלו©  מדד  רגשות

נמצא  קשר  חיובי  בי©  עוררות  וקבלת  החלטות  אינטואיטיבית  ובי©  רוגע  וקבלת  החלטות .  אקונומיי§�אישיותיי§  וסוציו

זארי§  ה§  פחות  מרגיעי§  מבוטיקי§ בבנוס  נמצא  כי  .  וקשר  שלילי  בי©  עוררות  וקבלת  החלטות  רציונלית,  רציונלית

ג§  כאשר  העוררות (י  קבלת  ההחלטות  המתקבלת  בה§  היא  אינטואיטיבית  במידה  רבה  יותר  מאשר  בבוטיקי§  כו

נמצא  כי  בזארי§  מעוררי§  ובוטיקי§  מרגיעי§  מעודדי§  התנהגויות  התקרבות  והוצאה  כספית ,  בנוס).  נשמרה  קבוע

ות  התרחקות  והוצאה  כספית  קטנה ויגבוהה  מהמתוכנ©  בעוד  בזארי§  מרגיעי§  ובוטיקי§  מעוררי§  מעודדי§  התנהג

תוצאות  המחקר  נידונות  בהקשר  התיאוריות .  קונות  בבזארי§  היו  אקסטרוברטיות  יותר  מקונות  בבוטיקי§.  מהמתוכנ©

 . הרלוונטיות בספרות ומובאות מסקנות ביחס לניהול קמעונאי אפקטיבי
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Abstract 
The goal of the research was to explore emotions, decision making and behavior of consumers in different 

types of retail apparel stores: discount stores versus specialty stores, considering the different environmental 

conditions in each one of them. The research predicted positive correlation between arousal and intuitive 

decision making and negative correlation between arousal and rational decision making. It was also predicted 

that discount stores are characterized by higher arousal compared to specialty stores, and that the decision 

making in them is more intuitive in it’s nature compared to specialty stores in which the decision making is 

more rational in it’s nature. Also, based on the difference in task demands of each store and in consumer’s 

expectations, the research predicted interaction between store type and arousal in relation to approach-

avoidance behavior. With regard to individual differences, it was hypothesized that consumers at discount 

stores will be more extroverted than consumers at specialty stores.                                                                  
175 women that finished their stay at 6 discount and specialty apparel stores agreed to fill in questionnaire and 

take part in the research The questionnaire examined emotions, intuitive and rational decision making, 

approach-avoidance behavior and some personality and socio-economical measures. The results showed 

positive correlation between arousal and intuitive decision making and between calmness and rational 

decision making, and negative correlation between arousal and rational decision making. It was found that 

discount stores are less calm than specialty stores and that the decision making in them is more intuitive in it’s 

nature compared to specialty stores (even when arousal is controlled). Discount stores with high arousal and 

specialty stores with low arousal facilitate approach behaviors and higher money expense than what was 

planned, while discount stores with low arousal and specialty stores with high arousal facilitate avoidance 

behaviors and lower money expense than what was planned. Consumers at discount stores were more 

extrovert than consumers at specialty stores. The results are discussed with regard to relevant theories, and 

some conclusions are brought considering effective retail management.                                                              
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 בוא המחקרמ
 רקע . א

כיצד  משפיעות  תגובות  רגשיות ?  ה©  תגובותינו  הרגשיות  לסביבתנו  ולמקומות  בה§  אנו  נמצאי§מ

 ?  הא§ יש קשר בי© חוויותינו הרגשיות כצרכני§ לבי© התנהגויותינו בחנויות? אלו על התנהגויותינו

, רגשות  הצרכ©  ,ית©  למצוא  בספרות  עדות  אמפירית  לקשר  בי©  הסביבה  הפיזית  של  החנותנ

תוצאות  אחד  המחקרי§  הוכיחו  שרגשות  ה§  גורמי§  סיבתיי§  המסבירי§  שונות .  והתנהגות  הקניה

רגשות  שוני§  מופיעי§ ).  Donovan & Rossiter  ,1982(בהתנהגות  הצרכ©  ובקבלת  ההחלטות  שלו  

בת יבכל  חווית  קניה  וה§  בעלי  השפעה  על  תגובת  הצרכ©  לגירויי§  שיווקיי§  אשר  מופיעי§  בסב

, הרגשות  הנחווי§  משפיעי§  בחוזקה  על  מה  שקונה  הצרכ©:  לדוגמא.  הקניה  ועל  התנהגות  הקניה

המידה  שבה  הוא  משווה ,  מש¤  הזמ©  שבו  הוא  עור¤  קניות,  כמות  הכס  שהוא  מוציא,  מקו§  הקניה

, Swinyard(מוצרי§  וחנויות  בקפידה  לפני  שהוא  מקבל  החלטה  וכ©  על  כוונתו  לרכוש  את  המוצר  

ידי  סביבת  קמעונאות  יכולי§  להשפיע  על  ביצוע  משימת �עוד  נמצא  כי  רגשות  המועלי§  על).  1993

ויכולי§  לתרו§  להחלטת  קניה  אימפולסיבית ,  )Bitner, Booms & Mohr  ,1994(הקניה  

 ). Rook ,1987(וקומפולסיבית 

  בתחו§ אקיימ�סביבה  הול¤  והופ¤  לטקטיקה  ניהולית  ברת�יהול  אפקטיבי  של  אינטראקציית  אד§נ

ניהול  הסביבה  הפיזית  מהווה  אלמנט  חשוב  בהצלחה  הפיננסית  של  העסק  ומספק .  הקמעונאות

הנחת  בסיס  המצדיקה  את  השענות  הניהול  על  תכנו©  הסביבה  היא .  לקוני§  התנסות  קניה  בעלת  ער¤

במקו§  שבו  אינטראקציה  ישירה  ע§ ,  "רגע  האמת"שפעולות  קוני§  יכולות  להיות  מושפעות  בדיוק  ב

החשיבות  של  תכנו©  חנות  קמעונאות  נשענת  של  היכולת  של .  יבה  נותנת  השרות  מתרחשתבסה

במקרי§  מסוימי§  המקו§ .  סביבת  הקמעונאות  הפיזית  לשנות  את  התנהגויות  ותגובות  הצרכ©

תכנו©  נכו©  של  החנות ).  Milliman  ,1986(ה§  בעלי  השפעה  גדולה  יותר  מהמוצר  עצמו  ,  והאווירה  בו

, החלטות  ניהול  בנוגע  לעיצוב).  Babin & Darden  ,1995(פקטיבי  לגירוי  קניה  איכול  להוות  כלי  

ידי  ההבנה  של �אווירה  ואלמנטי§  חברתיי§  של  סביבת  החנות  יכולות  להיות  אפקטיביות  יותר  על

לכ©  נראה  כי  לתחומי  הפסיכולוגיה  החברתית  והפסיכולוגיה ).  Bitner  ,1992(סביבה  �יחסי  צרכ©

ות  מיוחדת  לנותני  שירות  שתפקיד§  כולל  את  התכנו©  והניהול  של יהסביבתית  יש  רלוונט

 . הקונטקסט החברתי והפיזי שבו קניה וצריכה מתרחשות
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בודה  זו  תבדוק  מה  הקשר  בי©  סוגי§  שוני§  של  חנויות  המעוצבי§  באופ©  שונה  לבי©  הרגשות  שה§ ע

היא ,  כמו  כ©.  ©  מבצעכומה  הקשר  בי©  שניה§  לבי©  סוג  קבלת  ההחלטות  שהצר,  מעלי§  אצל  הצרכ©

תבדוק  כיצד  האינטראקציה  בי©  הגורמי§  הללו  משפיעה  על  שביעות  רצונו  של  הקונה  ועל  נכונותו 

 . לבלות בחנות זמ© רב יותר ולהוציא סכו§ כס גדול יותר ממה שתכנ©

ש§  הסבר  דברי§  אלו  תתחיל  העבודה  מסקירת  הספרות  הקיימת  על  רגשות  ומסקירת  הספרות ל

בנוס  יוצגו  שתי  סביבות  קמעונאות  שונות .  לת  החלטות  ותקשור  בי©  השתיי§בהקיימת  על  ק

. מתחו§  הלבוש  המעלות  רגשות  שוני§  בקרב  הקוני§  ומזמינות  סוגי§  שוני§  של  קבלת  החלטות

 .  מאוחר יותר תובא התייחסות להשפעות של גורמי§ אלו על התנהגות הקניה

  

 רגשות. ב

מ©  התמונה .  ואי©  הסכמה  ביניה©  בנוגע  למבנה  הרגשות,  רגשות  ספרות  קיימות  תיאוריות  רבות  שלב

ועל  כל  חוקר ,  המצטיירת  עולה  כי  כל  אחת  מהתיאוריות  הקיימות  מסבירה  רק  פלח  מתופעות  הרגש

לפי ,  לבחור  בתיאוריה  בעלת  הפוטנציאל  להסביר  הכי  טוב  את  היבט  הרגשות  שהוא  מבקש  להסביר

להל©  מובאת  סקירה  של  הגישות ).  Ashkanasy, Hartel & Zerbe  ,2000(השאלה  המצויה  בידיו  

 .על והבנה של מבנה הרגשות�הממדיות במחקר הרגשות שיאפשרו מבט

 

אשר  מצביעה  על ,  )Mehrabian & Russell  ,)1974יאוריה  מוקדמת  יחסית  היא  התיאוריה  של  ת

אמפירית   מחקרי§  רבי§  מצאו  עדות.  עוררות  וכוח,  נעימות:  קיומ§  של  שלושה  ממדי§  רגשיי§

) Donovan & Rossiter  ,1982(א¤  לא  לגבי  הממד  של  כוח  ,  לגבי  שני  ממדי  הרגש  של  עוררות  ונעימות

 ). Foxall & Greenley ,1999(ולכ© תיאוריות אחרונות משמיטות ממד זה 

Russell  ,)1980  ,1997(  ,  פיתח  את  התיאוריה  שלMehrabian & Russell  ,)1974(  , בהגדירו  רגשות

�כל  אחד  מממדי§  אלו  הוא  דו.  נעימות  ועוררות:  ות  בסיסיי§  המערבי§  שני  ממדי§שליבה  כרג

הפתעה  וערנות ,  ממד  העוררות  נע  מרמה  של  עוררות  קיצונית  המתבטאת  בתחושות  ריגוש:  קוטבי

ממד  הנעימות  נע  מרמה  גבוהה  של  נעימות .  ועד  לחוסר  עוררות  המתבטאת  ברוגע  ובעייפות

ועד  למצב  שלילי  של  חוסר  נעימות  המתבטא  באי ,  יעות  רצו©בשהמתבטאת  בתחושות  של  שמחה  ו

וה§  עולי§  ויורדי§  במהל¤  הזמ©  ומשתני§ ,  אד§  חווה  רגשות  ליבה  כל  הזמ©.  שביעות  רצו©  ובעצב

 . א¤ ג§ אינטנסיביי§, ה§ יכולי§ להיות מתוני§: בעוצמת§
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בנקודות  על  היק  מעגל   ידי  ייצוגי§�ומסבירי§  מצבי  רוח  שוני§  על,  תלויי§  זה  בזה�ממדי§  בלתיה

והמרחב ,  כל  הקומבינציות  האפשריות  של  שני  הממדי§  הללו  קורות.  המעוג©  בשני  ממדי§  אלו

שנוצר  כולל  מצבי§  רבי§  המספקי§  מפה  תיאורית  של  רגשות  ליבה  שה§  עירוב  של  נעימות  ועוררות 

מרגיש  רגש   §כ¤  שסובייקטיבית  האד,  שני  הממדי§  משתלבי§  באופ©  אינטגרלי.  בעוצמות  שונות

 . 1מובא בתרשי§  Russellמעגל הרגשות של . אחד ולא שניי§ נפרדי§

 
 

 

מבנה  רגשות   ,)1985(,  Watson & Tellegenהציגו  ,  )

כ¤  שנוצרי§  שני ,    מעלות�45תו¤  הזזת§  ב,  וררות

Positive Activation  –    להל©  (עוררות  חיוביתPA  (ו�

NA(  ,ות  של  עוררות נוה§  נובעי§  משילוב  רמות  שו

W  ,1999  .(PA   מייצג  את  המידה  שבה  האד§  מרגיש

+PA  ( מאפיינת  מצב  של  תחושות  חזקות  של  אנרגיה

ישות דא,  מאופיינת  בתחושות  עייפות)  �PAלהל©   (

  NAרמות  גבוהות  של  .  התרגשות  שלילית  ומצוקה

ואילו  רמה  נמוכה  של ,  כעס  ורוגז,  פחד,  עצבנות,  זות

  יכול §אד).  Watson, Clarck & Tellegen  ,1988(ווה  

והשילוב  בי©  שני  הממדי§  הללו  יוצר  רגשות ,  מו¤

 ). Russell ,)1997ידי �ע על

וררות
ע
 

                                

 

                                                              

 

 

 

 

 

Russell  ,)1980התבסס  על  מבנה  הרגשות  של  ב

נעימות  וע:  המבוסס  ג§  הוא  על  שני  הממדי§

:  הגורמי§  ה§.  גורמי§  בלתי  תלויי§  של  רגשות

Negative Activation  –    להל©  (עוררות  שלילית

atson, Weise, Vaidya & Tellegen(ונעימות  

להל©    (PAרמה  גבוהה  של  .  ערני  ומתלהב,  פעיל

 PAואילו  רמה  נמוכה  של  ,  והתרגשות  נעימה

הוא  ממד  כללי  של    NA,  בניגוד  לכ¤.  ועצבות

התב,  מאופיינות  בתחושת  של  גועל)  NA+להל©  (

NA)    ©להלNA-  (מאופיינת  בתחושות  רגיעה  ושל

גבוה  או  נ  NAוכ©  ,  גבוה  או  נמו¤  PAלהרגיש  

מעגל הרגשות המוצ: 1רשי§ ת

 עימותנ
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מעגל  הרגשות  של .  שוני§  המסודרי§  בצורה  רציפה  על  היק  מעגל  המעוג©  סביב  שני  צירי§  אלו

Watson & Tellegen  §21מובא בתרשי . 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

אשר  כל  אחד  מה§ ,  ממדיי§  ומעגליי§  של  רגשות  ליבה�י§  בולטי§  דונמב

ומתייחס ,  )Larsen & Diener  ,)1992ידי  �האחד  הוצג  על.  שות  הנחווי§

והוא  מתייחס  לממדי§  של ,  )Thayer  ,)1989ידי  �והשני  הוצג  על,  עימות

עלול  להיווצר  הרוש§  שכל  אחת ,    משתמשות  ארבעת  התיאוריות  השונות

אול§  בחינה  מדויקת  יותר  מגלה  כי  התאורטיקני§  מניחי§  שהמבני§ ,  רת

).   מעלות  של  המעגל45ג§  א§  הוא  מצרי¤  לפעמי§  תזוזה  של  (ותו  מרחב  

Russell   ,)1999(  , §מגלה  כי  המבני§  השוני§  המתארי§  את  החלל  הרגשי  ה

 של  הקומבינציות  השונות  הנוצרות  מאות§  שני  ממדי§  של  מידת  הערכיות 

 ).עוררות(בציה 

               
עדיי©  נית©  למצוא  הבדלי§ ,   המוצגות  דומות  ומבוססות  על  הזזה  של  מערכת  הצירי§

 .      מחקר זה המשמעותיי§ לניתוח ממצאי)) Watson et al. ,)1999ראה (

NA

). Watson & Tellegen ,)1985ידי �מעגל הרגשות המוצע על: 2

NA+

-

וררותע  

עימותנ  
-

PA+ 
PA
 

 

 

 

יימי§  לפחות  עוד  שני  ק

נות©  פרשנות  שונה  לרג

לממדי§  של  פעולה  ונ

 . אנרגטיות ומתח

ב©שהמושגי§  השוני§  מ

מה©  מתארת  תופעה  אח

השוני§  מתארי§  את  א

Barrett &מחקר  שערכו  

תיאורי§  אלטרנטיביי§ 

ומידת האקטי) נעימות(

                                  
למרות  ששתי  התיאוריות   1

תיאורטיי§ מהותיי§ ביניה© 

רשי§ ת
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רעיו©  מאחורי  המודל  המעגלי  העומד  בבסיס  כל  התיאוריות  הוא  שרגשות  יכולי§  להיות  מסודרי§ ה

ככל  שהרגשות  קרובי§  יותר  אחד .  ה  רציפה  סביב  היק  של  מרחב  הנוצר  סביב  שני  גורמי§רבצו

 . מרכז המעגל נחשב למייצג נקודה ניטראלית. כ¤ ה§ דומי§ יותר, לשני על ההיק

המחקר  בפרקטיקה ,  תו¤  הספרות  עולה  כי  למרות  ההתפתחויות  התיאורטיות  בתחו§  הרגשותמ

נראה  כי ,  למרות  זאת.  אמפירית  ופחות  מהגישה  התיאורטיתההשיווקית  הונע  בעיקרו  מהגישה  

 ,Bagozzi(תוצאות  המחקרי§  עולות  בקנה  אחד  ע§  תיאוריות  מובילות  על  רגשות  בפסיכולוגיה  

Gopinath, & Nyer  ,1999  .(באחד  המחקרי§  אשר  בדק  תגובות  רגשיות  כלפי  פרסומות ,  לדוגמא

, Holbrook & Barta(עוררות  וכוח  ,  נעימות:  תונער¤  ניתוח  גורמי§  ונמצאו  שלושה  גורמי§  לרגש

חוקרי§  אחרי§  שהשתמשו  בניתוח  גורמי§  מצאו  פריטי§  רגשיי§  שהיו  טעוני§  על  שני ).  1987

 ). �PA) Westbrook ,1987ו �NAפקטורי§ המקבילי§ ל

 

משקפי§  אספקטי§  חשובי§  ובסיסיי§  של  התנסות )  �NAו  PAנעימות  ועוררות  או  (ני  הממדי§  ש

אול§  עבודה  זו  תתמקד  בממד  העוררות ,  )Watson, Wiese, Vaidya & Tellegen  ,1999  (,רגשית

 . מכמה סיבות

היא .  העוררות  מהווה  רכיב  רגשי  עיקרי  ואספקט  בסיסי  של  התנהגות  הקשורה  ברגשות,  אשיתר

, LeDoux(,  מתבטאת  במערכות  עצביות  במוח  ומפורשת  כפונקציה  ביולוגית  של  מערכת  העצבי§

מידת  העוררות  משפיעה  על  דר¤  החשיבה  של  האד§  וכתוצאה ,  כפי  שיפורט  בהמש¤,  ניתש).  1996

. נושא  המהווה  גור§  חשוב  בעבודה  זו,  )Epstein  ,1994(,  מכ¤  על  עיבוד  מידע  וקבלת  החלטות

, בעוד  שבמספר  מחקרי§  נמצא  באופ©  עקבי  שלנעימות  יש  השפעה  חיובית  על  הקונה,  שלישית

ררות  היו  שוני§  מעבר  למחקרי§  ולא  נית©  להגיע  למסקנות  חד והממצאי§  ביחס  להשפעת  הע

אחת  ממטרות ).  Donovan, Rossiter, Marcoolyn, & Nesdale  ,1994(משמעיות  ביחס  לממד  זה  

 . עבודה זו היא לקד§ את המחקר בתחו§ זה

 

 קבלת החלטות. ג

§  גורמי§  סיבתיי§ הנמצא  שרגשות  ,  לדוגמא.  תפקודו  והתנהגותו,  רגשות  השפעות  רבות  על  האד§ל

, עד  כה  התמקד  הדיו©  ברגשות).  Donovan & Rossiter  ,1982(המסבירי§  שונות  בקבלת  ההחלטות  

 . אחר כ¤ יעשה הקישור בי© שני התחומי§. אול§ עתה הוא יתמקד בתחו§ של קבלת החלטות
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. תספרות  ההחלטות  עולה  כי  קיימות  שתי  אסטרטגיות  עיקריות  לעיבוד  מידע  ולקבלת  החלטומ

אשר  כל  אחד  מה§  מצביע  על  שתי  מערכות  של  קבלת ,  להל©  מובאת  סקירה  של  מספר  מודלי§

ג§  כא©  עולה  הרוש§  כי  המודלי§  מציגי§  שתי ,  כמו  בתיאוריות  העוסקות  ברגשות.  החלטות

למרות  שה§  מכני§  אות©  בשמות ,  מערכות  כלליות  עיקריות  הדומות  זו  לזו  במאפייניה©  הבסיסיי§

 . שוני§

 

טוענת  כי  אנשי§  מסתגלי§  לסביבת§ ,  )�Cognitive-Experiential Self-Theory  ,)CESTת  הייאורית

מערכת  רציונלית  ומערכת :  תו¤  שימוש  בשתי  מערכות  מקבילות  ואינטראקטיביות  של  עיבוד  מידע

היא  מערכת  אנליטית  של  הפעלת  שיקול   מערכת  הרציונליתה).  Epstein & Pacini  ,1999(התנסותית  

ידי �זוהי  מערכת  הפועלת  על.  ת  בעיקר  במדיו§  של  השפה  והיא  חופשייה  יחסית  מהרגשלהפוע,  דעת

. ידי  התרבות�תהלי¤  של  הסקה  באמצעות  ההבנה  של  האד§  את  החוקי§  הלוגיי§  המועברי§  לו  על

איטית ,  היא  מודעת.  המערכת  הרציונלית  בעלת  יכולת  לרמות  גבוהות  של  הפשטה  ודחיית  סיפוקי§

מערכת ה,  בניגוד  לכ¤.  ובעלת  היסטוריה  אבולוציונית  ארוכה,  מכוו©  בעיבוד¯  דורשת  מאמ,  יחסית

מונעת ,  היא  קשורה  באופ©  הדוק  לרגש.  מקודדת  מידע  בצורה  קונקרטית  והוליסטית  ההתנסותית

המערכת ).  Epstein  ,1994(ידי  רגשותינו  �אנחנו  נשלטי§  על:  ממנו  ונחווית  כפסיבית  ותת  מודעת

כלל  מודעי§  רק �מודע  כ¤  שאנחנו  בדר¤�אוטומטית  ובאופ©  תת  ,מעבדת  מידע  בצורה  מהירה

אופ©  החשיבה  האסוציאטיבי  יוצר  את  מה  שנחווה  כתגובה  רגשית ).  Bargh  ,1994(לתוצאות  העיבוד  

למרות  שהמערכת .  כ¤  שאנו  מודעי§  לתוצאה  א¤  לא  לדר¤,  ואינטואיטיבית  לאירוע  או  אובייקט

ת  כיוו©  שהיא  חסכונית  מבחינת  הקצאת  משאבי§ יהיא  גסה  יחס,  ההתנסותית  נחשבת  ליעילה

 ).  Epstein ,)1994תמיכה אמפירית ודיו© ראה , להרחבה. קוגניטיביי§ והיא מעבדת מידע במהירות

וביחד  ה© ,  מקביל  ואינטראקטיבי,  שתי  אופנויות  החשיבה  פועלות  באופ©  בלתי  תלוי,  CESTפי  �לע

ת  מה©  משתנה  מחוסר  השפעה  ועד חתורמות  להתנהגות  כ¤  שהתרומה  היחסית  של  כל  א

ברוב  הסיטואציות  העיבוד ).  Pacini & Epstein  ,1999(לדומיננטיות  מושלמת  של  אחת  האופנויות  

האוטומטי  של  המערכת  ההתנסותית  יהיה  דומיננטי  על  פני  המערכת  הרציונלית  משו§  שהיא 

 ). Epstein ,1994(יעילה יותר ומהווה ברירת מחדל , דורשת פחות מאמ¯

 

). Heuristic Systematic Model  ,)HSM:  פי  מידע  רלוונטי�ודל  אחר  שהוצג  עוסק  ביצירת  עמדות  עלמ

). Chaiken  ,1987(המודל  טוע©  כי  ה©  עיבוד  היוריסטי  וה©  עיבוד  סיסטמתי  משמשי§  ליצירת  עמדות  
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 עמוגדר  כאוריינטציה  אנליטית  שבה  אנשי§  לוקחי§  בחשבו©  את  רוב  או  כל  המיד  יבוד  סיסטמתיע

הבנת  המידע  והאלבורציה  הקוגניטיבית  הנוגעת  אליו .  הרלוונטי  ביצירת  השיפוט  העמדתי  שלה§

מוגדר  כאופ©  מוגבל  יותר   יבוד  היוריסטיע,  בניגוד  לכ¤.  ה§  בעלי  חשיבות  ניכרת  בעיבוד  הסיסטמתי

עיבוד  כזה  אינו  מבוסס  על  הבנת .  של  עיבוד  מידע  הדורש  פחות  מאמצי§  ומשאבי§  קוגניטיביי§

, ע  אלא  מציע  אוריינטציה  שבה  אנשי§  מסתמכי§  בעיקר  על  חלק  מסוי§  במידע  הנכנסדמי

אנשי§  משתמשי§ .  המאפשר  לה§  להשתמש  בחוקי  החלטה  פשוטי§  כדי  ליצור  את  שיפוטיה§

מנת  לבצע �על,  ידי  רמזי§  קונטקסטואליי§  שוני§�המופעלות  על,  לעיתי§  קרובות  בהיוריסטיקות

 . את המידע במלואול שיפוטי§ בלי לקודד או לשכל

 

ודל  דומה  שהציג  שתי  אסטרטגיות  כלליות  לעיבוד  מידע  דיבר  על  עיבוד  אנליטי  אל  מול  הוליסטי   מ

)Foard & Kemler-Nelson  ,1984  .(מאופיי©  כעיבוד  מידע  שבו  המעבד  ש§  לב   יבוד  מידע  אנליטיע

עיבוד  מידע ,  לכ¤  דבניגו.  לכל  אחד  ממאפייני  הגירוי  במטרה  לבנות  הבנה  מקיפה  של  האובייקט

כ¤  שמאפייני  גירוי  זה  מתמוטטי§  אל ,  מאופיי©  בכ¤  שגירוי  נכנס  מעובד  כשל§  גשטלטי  הוליסטי

עיבוד  זה  מציע ,  כיוו©  שמאפייני  הגירוי  אינ§  נבחני§  כל  אחד  בנפרד.  תו¤  ייצוג  כללי  של  האובייקט

 .אוטומטיות ומאמצי§ קוגניטיביי§ מופחתי§, את היתרונות של מהירות

  

אשר  מציג  שני  נתיבי§  מובחני§  יחסית ,  )�Elaboration Likelihood Model  ,)ELMדל  נוס  הוא  המו

שינוי ).  Petty & Cacioppo  ,1981(הנתיב  הפריפריאלי  והנתיב  המרכזי  :  לשכנוע  ולשינוי  עמדות

נובע  מחשיבה  מעמיקה  של  האד§  על  הטיעוני§  הרלוונטיי§  לנושא   נתיב  המרכזיההעמדות  דר¤  

בשינוי  זה  מעורבי§  תהליכי§ .  ידע  הרלוונטי  המרכזי  לקריטריוני§  של  מצב  עמדתי  מסוי§מהועל  

נתיב השינוי  עמדות  דר¤  ,  לעומת  זה.  הזכרות  במידע  רלוונטי  וכדומה,  למידה,  הבנה:  כמו

אלא  משו§  שמושא ,  אינו  מתקיי§  משו§  שהאד§  עשה  שיקולי  בעד  ונגד  של  הנושא  הפריפריאלי

או  משו§  שהאד§  מסיק  הסקות  פשוטות  בהתבסס ,    חיוביי§  ושליליי§§יהעמדה  מקושר  ע§  רמז

רמזי§  אלו  מאפשרי§  לאד§  ליצור  עמדה .  על  חוקי  החלטה  ורמזי§  פשוטי§  המצויי§  בקונטקסט

 & Petty, Cacioppo(בלי  הצור¤  לעסוק  בחשיבה  מאומצת  על  הטיעוני§  הרלוונטיי§  לנושא  

Schumann ,1983 .( 

ביות  של  מתודות  לשכנוע  תלויה  בסבירות  לאלבורציה  בסיטואציה  שבה יטמידת  האפק,  �ELMפי  הל

, כאשר  הסבירות  לאלבורציה  גבוהה  הנתיב  המרכזי  לשכנוע  יהיה  אפקטיבי  במיוחד.  מתקבל  המסר
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חוקרי§  אלו  בדקו .  אול§  כשהסבירות  לאלבורציה  נמוכה  הנתיב  הפריפריאלי  יהיה  אפקטיבי  יותר

  מחקר  הצרכ©  וחקרו  מתי  צרכני§  מחפשי§  ומעבדי§  מידע שלאת  מודל  שני  הנתיבי§  ג§  בתחו§  

הוכח  כי  ניבויי .  רלוונטי  למוצר  באופ©  אקטיבי  ומתי  ה§  הופכי§  לשטחיי§  יותר  בעיבוד  המידע

ELM  תקפי§ ג§ כאשר מושא המחקר הוא מוצר ולא נושא)Petty, Cacioppo & Schumann ,1983 .( 

 

: ומי§  זה  לזה  בתיאור  ובאפיו©  שני  סוגי  עיבוד  המידעד  אפשר  לטעו©  כי  המודלי§  השוני§,  סיכו§ל

לעומת )  ערכות  רציונליותמלהל©  (עיבוד  סיסטמתי  או  אנליטי  ונתיב  מרכזי  ,  מערכת  רציונלית

). ערכות  אינטואיטיביותמלהל©  (עיבוד  היוריסטי  או  הוליסטי  ונתיב  פריפריאלי  ,  מערכת  התנסותית

וגניטיבי  והשקעת  המשאבי§  לש§  ביסוס  החלטה קההבסיס  המשות  למודלי§  הוא  מידת  המאמ¯  

 . לעומת ביסוסה באופ© רגשי או אינטואיטיבי על פי כללי אצבע פשוטי§, או עמדה

טועני§  כי  המודלי§  מצביעי§  על  אות©  התופעות  למרות  השימוש ,  )Smith & DeCoster  ,)2000§  ג

לעיבוד )  Dual-Process(יכי§  להחוקרי§  אלו  מציגי§  מודל  אינטגרטיבי  של  שני  ת.  במושגי§  שוני§

המשלב  מודלי§  אלו  ומודלי§  אחרי§  שפותחו  במישורי§  שוני§  של  הפסיכולוגיה  החברתית ,  מידע

על  פי  המודל .  תו¤  הצגת  המאפייני§  הבסיסיי§  המשותפי§  לכל  המודלי§,  והקוגניטיבית

:   אופני  העיבודיגידיה§  ישנ§  הבדלי§  קוגניטיביי§  בסיסיי§  בי©  שני  סו�האינטגרטיבי  שהוצג  על

בעל  תכונות  של  מערכת  למידה  איטית  ופועל )  אסוציאטיבי  בלשונ§(אופ©  העיבוד  האינטואיטיבי  

, אוטומטי  ולא  מודע,  מערכת  זו  משמשת  להשלמת  מידע  באופ©  מהיר.  בעיקר  כמכניז§  של  השלמה

-Rule(י  נלאופ©  העיבוד  הרציו,  בניגוד  לכ¤.  פי  סיטואציות  עבר  הדומות  לסיטואציה  הנוכחית�על

Based §איטי יותר ומערב מודעות, הוא אנליטי, מתבסס על יכולות ורבליות) בלשונ. 

 

 רגשות וקבלת החלטות. ד

מעריכה  שכל  ההתנהגויות  ה©  תוצר  של  הפעולה  המשותפת  של  שתי  המערכות   �CESTיאוריית  הת

עוררות ,  משלל  .ידי  מגוו©  פרמטרי§�אול§  הדומיננטיות  היחסית  שלה©  נקבעת  על,  לעיבוד  מידע

רגשית  והתנסויות  קודמות  רלוונטיות  יכולות  להטות  את  האיזו©  של  ההשפעה  לכיוו©  המערכת 

 ). Epstein ,1994(ההתנסותית 

הדיו©  בשתי  המערכות  עולה  כי  לרגשות  ולעוררות  יש  תפקיד  משמעותי  בעיבוד  מידע  ובקבלת מ

יה  בחשיבת§  והיא  הופכת צמכאשר  אנשי§  מעוררי§  מבחינה  רגשית  מתרחשת  טרנספור.  החלטות

ברמות  גבוהות  של  עוררות  החשיבה  מאופיינת .  לשונה  מדר¤  חשיבת§  במצב  של  העדר  עוררות
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שה§  בעצ§  מאפייני§ (בעל  עיבוד  מהיר  ואוריינטציה  לפעולה  מיידית  ,  קונקרטי,  בדפוס  אישי

¤ וככל  שהרגשות  חזקי§  יותר  כ¤  הולכת  ומתגברת  דר,  )בסיסיי§  של  המערכת  ההתנסותית

זאת  למשל  הסיבה  שאנשי§  ממליצי§  לאחרי§  הנמצאי§  במצבי  עוררות  רגשית .  החשיבה  הזו

כשתירגע  תראה  את   …אתה  נסער  מדי  מכדי  לחשוב  בהיגיו©  …תחזיק  את  עצמ¤:  "המלצות  כמו

 ). Epstein ,1994" (…הדברי§ אחרת

רגשות .  שלו  תעוררות  תפקיד  חשוב  בתפקוד  הרגשי  במוח  והיא  אחראית  לחלק  ניכר  מהאוטומטיול

ותגובות  לרגשות  כגו©  פעולות ,  מודעת�משמעויות  מעובדות  בצורה  תת,  מופעלי§  באופ©  אוטומטי

? כיצד  זה  קורה).  Bagozzi, Gopinath, & Nyer  ,1999(והתמודדות  מופעלי§  באופ©  אוטומטי  

§ ישאנ.  מודעת  של  אירועי§�ידי  פרשנות  תת�יו§  מיוצרי§  כמעט  בקביעות  על�הרגשות  בחיי  היו§

אלא  בגלל  אי¤  שה§  מפרשי§  את ,  מרגישי§  רגש  לא  כתוצאה  של  מה  שקורה  מבחינה  אובייקטיבית

, שה©  היוזמות  והמשפיעות  על  הרגשות,  האוטומטיות,  מודעות�הפרשנויות  התת.  מה  שקרה

הסדרתית ,  כ¤  שתהלי¤  זה  קוד§  לחשיבה  האנליטית,  מתקבלות  באופ©  מאוד  אוטומטי  ומהיר

יש  ביכולת§  של  רגשות  בעוצמה  גבוהה :  כלומר.    המערכת  הרציונליתאתוהמחושבת  המאפיינת  

 ).  Epstein ,1994(ולגרו§ לפעולה כתוצאה מתהלי¤ זה , מודעת ואוטומטית�להביא לחשיבה תת

קשר  של  המערכת  ההתנסותית  לעוררות  ניכר  ג§  בתגובתה  התדירה  יותר  לגירויי§  מעוררי§ ה

דינמיקה  מסוג  זה ).  Epstein, Lipson, Holstein & Huh  ,1992(מאשר  לגירויי§  פחות  מרגשי§  

כשהעוררות  הנוצרת  מהתמודדות  ע§  חיה  מסוכנת ,  בולטת  למשל  במקרי§  קיצוניי§  של  איו§

 ). ריצה של האד§ או מאבק כדי להציל את חייו(מובילה לפעולה מידית 

הלי¤  הסקה תב,  המערכת  הרציונלית  מאופיינת  בחוקי§  לוגיי§,  לא  כמו  המערכת  ההתנסותיתש

בניגוד  למערכת  ההתנסותית .  המבוסס  עליה§  ובניתוח  אנליטי  תו¤  שימוש  במאמ¯  מכוו©

המערכת  הרציונלית  מאופיינת  בעיבוד  איטי  ובמכוונות  כלפי  פעולה ,  המאופיינת  באוטומטיות

ידי  הערכות  מודעות  של �התנהגות  שהיא  תוצר  של  המערכת  הרציונלית  מתווכת  על.  מושהית

חשיבה  בדר¤  זו  נחווית  באופ© .  חשי§  ולעיתי§  קרובות  תו¤  מודעות  לצעדי  העיבודתרהאירועי§  המ

לאור  מאפייני§  אלו  נראה  כי ).  Epstein  ,1994(אקטיבי  והתחושה  היא  שאנו  שולטי§  במחשבותינו  

. 2אלא  נמוכה  יותר,  שימוש  במערכת  הרציונלית  מתאי§  יותר  למצבי§  שבה§  אי©  עוררות  גבוהה

                                                 
מדובר  ברמות  נמוכות  יותר :  כלומר,  סביר  שהשימוש  במערכת  הרציונלית  מתקיי§  במצבי§  של  עוררות  ברמה  בינונית  2

א¤  לא  נמוכות  מדי  משו§  שאז  ייווצר  מצב  של  חוסר  אכפתיות ,  של  עוררות  מאלו  המפעילות  את  המערכת  ההתנסותית
ברמות  קיצוניות :  רלוונטית  לכא©  Uלכ©  סביר  שעקומת  .  לי¤  עיבודהכדאיות  להשקיע  משאבי§  קוגניטיביי§  בתוחוסר  

א¤  ברמות  גבוהות  מתבצע  עיבוד  אוטומטי ,  של  עוררות  גבוהה  מדי  או  חוסר  עוררות  שו§  סוג  עיבוד  אינו  מתאפשר
 .   וברמות בינוניות עיבוד רציונלי
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מהירי§  ותת  מודעי§  ולא ,  תהליכי§  אוטומטיי§"  מציתה"בוהה  הייתה  ג  זאת  משו§  שעוררות

 . שקולה ומסודרת, הייתה בכלל מאפשרת להגיע לרמות של חשיבה איטית

חקרי§  אשר  בחנו  אספקטי§  של  עוררות  בקונטקסטי§  הקשורי§  בשיווק  מצאו  קשר  אמפירי  בי© מ

מצאו  שעוררות  שולטת ,  )Sanbonmatsu & Kardes  ,)1988,  לדוגמא.  עוררות  לבי©  אופ©  עיבוד  מידע

עמדות  היו  מבוססות  על  רמזי§  פריפריאליי§ :  ביצירת  עמדות  בקונטקסט  של  מסר  שכנועי

. א¤  על  חוזק  הטיעוני§  כשה§  היו  מעוררי§  במידה  בינונית,  כשנבדקי§  היו  מעוררי§  במידה  רבה

בוד  המידע  הוא  מועט יעכי  כאשר  ,  )Bagozzi, Gopinath, & Nyer  ,)1999באותו  אופ©  טענו  ג§  

התוכ©  הרגשי  הנלווה  למסר  מעובד  ישירות ,  )או  טיעוני§  חלשי§,  כתוצאה  מחוסר  מוטיבציה(

, כאשר  החשיבה  הרלוונטית  לנושא  היא  רבה,  לעומת  זאת.  ומשפיע  על  עמדות  כלפי  המוצר  או  המסר

ה  יותר רבתהלי¤  שהוא  ה,  שינוי  העמדות  הוא  פונקציה  של  האיזו©  בי©  בעד  ונגד  ביחס  למסר

 . ורגשות לא מהוות בו גור§, רציונלי

 

אופ© ,  חד  המושגי§  הבולטי§  שהחל  להופיע  בספרות  השיווק  בשני§  האחרונות  המקשר  בי©  רגשותא

הגדירו ,  )Weinberg & Gottwald  ,)1982.  עיבוד  מידע  ופעולה  הוא  המושג  של  קניה  אימפולסיבית

קוגניטיביי§  וריאקטיביי§  של  התנהגות ,  §יבסיס  גורמי§  רגשי�החלטת  קנייה  אימפולסיבית  על

קניה  אימפולסיבית  מלווה  ברגשות  חזקי§  ומאופיינת  בעוררות  גבוהה  של ,  מבחינה  רגשית.  הצרכ©

מדובר  בשליטה  אינטלקטואלית  מועטת  על  החלטת  הקניה  ובפעילות ,  מבחינה  קוגניטיבית.  הצרכ©

ומונעת ,    שהיא  אוטומטית  ברובהותמדובר  בהתנהג,  מבחינה  ריאקטיבית.  קוגניטיבית  מינימלית

מצאו  כי  קוני§  בקניית  אימפולס  מעריכי§  עצמ§ ,  )Weinberg & Gottwald  ,)1982.  ידי  גירויי§�על

למעורבות  הרגשית  יש  השפעה  רבה  יותר  על  החלטת  הקניה  מאשר .  כאמוציונליי§  במידה  רבה

 . למעורבות הקוגניטיבית

Rook  ,)1987(  ,  ניה  האימפולסיבית  כטעונה  ברגשות  רבי§  של קהתיאר  ג§  הוא  את  אפיזודת

כנטייה ,  הוא  הוסי  שהקנייה  מאופיינת  בדח  ספונטני  ועז.  התרוממות  רוח  ואנרגטיות,  עוררות

אלא  מהווה ,  הקניה  האימפולסיבית  איננה  מתוכננת  באופ©  מודע.  ללא  שיקול  דעת,  פתאומית  לפעול

מהירות  ואוטומטיות  ה§ .  ה  מידיתולומעודד  פע,  צור¤  שעולה  ונכפה  בהיתקלות  ע§  הגירוי

 .    מאפייני§ בולטי§ של קנייה אימפולסיבית והיא מגרה קונפליקט אמוציונלי

Burroughs  ,)1996(  ,  טע©  שאפיזודות  קניה  אימפולסיבית  מאופיינות  בסגנו©  הוליסטי)אינטואיטיבי (

שב§  הוא  נתקל ,  §ישמאפשר  לצרכ©  להתאי§  משמעויות  סימבוליות  של  אובייקט,  של  עיבוד  מידע
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האוריינטציה  של ,  כשחפיפה  כזו  נוצרת.  למושג  העצמי  שלו  באופ©  מהיר,  בסביבה  החיצונית

והתוצאה  היא  צרכ©  שהופ¤  למעורר  במהירות  ובעוצמה ,  האינדיבידואל  לעבר  האובייקט  חזקה

 ). Belk ,1988(ע§ רצו© לרכוש את האובייקט ולשלב אותו כחלק ממושג העצמי שלו , רבה

הרי  שבתיאורי§ ,  או  מהפא©  הקוגניטיבי,  §  הקניה  האימפולסיבית  מוסברת  מהפא©  הרגשיא  י©ב

הרמות  הגבוהות  של .  אלו  נית©  למצוא  מאפייני§  רבי§  של  הגישה  האינטואיטיבית  לעיבוד  מידע

ריגוש  שמיוחסות  לקניית  אימפולס  מבחינות  אותה  מקבלת  החלטות  יותר  רגועה  ורציונלית  של 

, חזקה  וספונטנית,  דחופה,  מרגשת,  בעוד  קניית  אימפולס  היא  אמוציונלית).  Rook  ,1987(הצרכ©  

 ).Weinberg & Gottwald ,1982(איטית וזהירה , מהורהרת, שלווה, קניה רציונלית היא יותר רגועה

 

. כל  האמור  לעיל  נוכל  לסכ§  ולומר  כי  קיי§  קשר  בי©  רגשות  ועיבוד  מידע  בקונטקסט  של  קניהמ

בעוד  עוררות  נמוכה  מובילה  לשימוש ,  לה  לשימוש  במערכות  אינטואיטיביותיבעוררות  גבוהה  מו

 . במערכות רציונליות

 

 סביבה ועוררות. ה

אול§  לפני  שרגשות  אלו  ישפיעו ,  ד  כה  דובר  על  השפעת  העוררות  על  עיבוד  מידע  והחלטות  קניהע

ה  אחת  מהתיאוריות ווהמה,  )Mehrabian & Russell  ,)1974התיאוריה  של    .  עליה©  להופיע  ולהחוות

גורסת  כי  גירויי§  פיזיי§  או  חברתיי§  בסביבה ,  הבולטות  בתחו§  הפסיכולוגיה  הסביבתית

 .משפיעי§ באופ© ישיר על המצב האמוציונלי של האד§ ובכ¤ משפיעי§ על התנהגויותיו

נמצא  כי  רמזי§ .  חקרי§  רבי§  חקרו  את  השפעת  הגירויי§  השוני§  בסביבה  על  התנהגות  הצרכ©מ

שמות  מותגי§ ,  אופ©  פרסו§,  אופ©  אריזה,  מוסיקת  רקע:  יי§  בחנויות  קמעונאיות  כגו©תבסבי

הרגשות  הנוצרי§ .  וגירויי§  אחרי§  משמשי§  לעיתי§  קרובות  ליצירת  תגובות  רגשיות  אצל  קוני§

  ).Hill & Gardner ,1987(מפעילי§ תגובות קניה 

, הפיזיי§  והחברתיי§,  סביבתיי§ה  חקר  זה  יתמקד  בשני  סוגי§  של  חנויות  השוני§  בגירויי§מ

תחילה  יוגדרו  החנויות  הללו .  בזארי§  ובוטיקי§:  נתמקד  בחנויות  לבוש  לנשי§  מסוג.  הקיימי§  בה©

 .    ולאחר מכ© יידונו הגירויי§ הסביבתיי§ היוצרי§ את הרמות השונות של העוררות בכל אחת מה©

, )Lee & Johnson  ,1997(מריקנית  אהגדרת  חנויות  הלבוש  מתבססת  על  הגדרות  קודמות  בספרות  ה

 .וג§ על תצפיות והתנסות בחנויות לבוש בערי§ מרכזיות בישראל
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בבזאר  מספר  רב  של  פריטי§  אופנתיי§  מסוגי§  שוני§  כ¤  שכל  פריט  קיי§  במגוו© :  גדרת  הבזארה

י§ דפמה©  מבחינת  עומס  הסחורות  וה,  הבזאר  אינו  מרווח  ה©  מבחינת  שטחו.  צבעי§  ובמגוו©  מידות

מוסיקת  הרקע  בבזאר  היא  קצבית  ומושמעת  בעוצמה .  שבו  וה©  מבחינת  מספר  הקוני§  הנמצאי§  בו

 . מחיר הפריטי§ בבזאר זול יחסית והרמה של איכות הפריטי§ היא בינונית. גבוהה

בבוטיק  מספר  מצומצ§  של  פריטי§  בעלי  סגנו©  מיוחד  המעוצבי§  על  פי  צו :  גדרת  הבוטיקה

ה©  מבחינת  היק ,  הבוטיק  מרווח  יחסית  ה©  מבחינת  שטחו.  מעצבי§  מובילי§י  דלרוב  על  י,  האופנה

מוסיקת  הרקע  בבוטיק  היא  לרוב  בעלת .  הסחורה  והמדפי§  שבו  וה©  מבחינת  מספר  הקוני§  שבו

מחיר  הפריטי§  בבוטיק  נע  מבינוני  עד  יקר  יחסית  והרמה  של .  קצב  איטי  ומושמעת  בעוצמה  נמוכה

 .האיכות הפריטי§ היא גבוה

 

בוטיקי§ .  פי  הגדרת  שני  סוגי  החנויות  נית©  לצפות  לרמות  שונות  של  עוררות  נחווית  בכל  אחת  מה©ל

בסוג  ובעוצמת ,  ובזארי§  שוני§  זה  מזה  במידת  המרחב  האישי  והצפיפות  הנתפסת  הקיימת  בה§

נפנה  להסביר  כל  אחד  מגורמי§ .  המוסיקה  המושמעת  בה§  ובמגוו©  הפריטי§  הקיי§  בכל  אחד  מה§

 .   ת תרומתו לעוררותוא אלו

 

 מרחב אישי וצפיפות. 1. ה

שלא  אמורה  להיות  חדירה ,  רחב  אישי  מתייחס  לאזור  בעל  גבול  בלתי  נראה  המקי  את  גו  האד§מ

מרחב  זה  קט©  כאשר .  אנשי§  מחפשי§  מרחב  אופטימלי  מאחרי§).  26עמוד  ,  Sommer  ,1968(לתוכו  

כל  שמדובר  באנשי§  זרי§  ואנשי§  זרי§  שלא   כרמדובר  בחברי§  ואנשי§  קרובי§  וגדל  יותר  ויות

חדירה  למרחב  האישי  גורמת  להרגשת  חוסר  נוחות  ומכניסה  את  הגו .  מצפי§  לאינטראקציה  עימ§

הקטנת  מגע ,  הביטויי§  לכ¤  ה§  חסימת  המרחב  תו¤  אוריינטציה  גופנית  הגנתית.  למצב  של  דריכות

  סימני§  של  אי  נוחות  במצבי§  מעי© להמגג§  האד§  הפולש  .  עי©  ואפילו  הפנית  גב  ועזיבת  המקו§

 ). Sundstrom & Altman ,1976(אלו 

מצב  פסיכולוגי  הקורה  כאשר  דרישת  האד§  למרחב  עולה :  ושג  נוס  שקשור  הוא  צפיפות  נתפסתמ

 ,Machleit(מרחבי  וחברתי  :  צפיפות  נתפסת  מורכבת  משני  ממדי§).  Stokols  ,1972(,  על  המסופק

Eroglu & Mantel  ,1994  .(כמו  ג§  בקצב ,  אנושי  של  צפיפות  עוסק  במספר  האנשי§�מד  החברתיהמ

(,  .Machleit et al.  התחלפות§  ובמידת  האינטראקציות  החברתיות  ביניה§  במקו§  סביבתי  נתו©

קושרי§  בי©  סוג  החנות  לבי©  הצפיפות  החברתית  הנתפסת  שבה  וטועני§  כי  בזאר  מאופיי© ,  )2000
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ית  גבוהה  עלולה  להוביל  לתחושות  של  חוסר  פרטיות רתבצפיפות  ח.  בכמות  גדולה  של  קוני§

 .ולרגשות עוררות חזקי§

מספר  האלמנטי§  שאינ§  אנושיי§  בסביבה  והיחסי§  ביניה§  מגדירי§  את  מידת  הצפיפות ,  צד  שנימ

ריבוי  המתקני§  בחנות  בזאר  ואופ©  הקונפיגורציה  שלה§  במרחב  ה§  גורמי§  פיזיי§ .  המרחבית

ג§  הכמויות .  3ית  בחנות  ובעקבות  זאת  את  הצפיפות  הנתפסתחברהמגבירי§  את  הצפיפות  המ

נמצא .  הגדולות  של  פריטי§  בבזאר  ועומס  הסחורה  משפיעי§  על  תפיסת  הצפיפות  ומגבירי§  אותה

מגבירה  עוררות  ומעלה  רגשות  של  לח¯  ומתח   –  מרחבית  וחברתית  �כי  מידת  הצפיפות  הנתפסת  

; Machleit et al.  ,2000(פיפות  אינ©  צפויות    צלאשר  הולכת  ומתחזקות  ככל  שהרמות  הגבוהות  ש

Stokols ,1972 .( 

 

 מוסיקה. 2. ה

. וטו©  אמוציונלי)  מקצב,  עוצמה(ממד  פיזי  :  ל  יצירה  מוסיקלית  מורכבת  מלפחות  שני  ממדי§כ

מוסיקה  במקומות .  אנשי§  מייחסי§  משמעות  רגשית  למוסיקה  וחווי§  תגובה  רגשית  ביחס  אליה

   ,Bruner(להעלות  תגובות  רגשיות  והתנהגותיות  מורכבות  אצל  קוני§  ה  להקשורי§  בשיווק  יכו

1990  .(Yalch & Spangenberg  ,)2000(  , §בדקו  את  הקשר  בי©  מוסיקת  רקע  בחנויות  בגדי§  ומצבי

וזה  השפיע  על  החלטת  הקניה  והערכת ,  רגשיי§  ומצאו  כי  מוסיקה  השפיעה  על  מצבי§  אמוציונליי§

 .   המוצר

עוצמות  גבוהות  ומקצבי§  מהירי§  גרמו :  ולוגית  להשפעת  מוסיקה  על  עוררותייימת  עדות  פיזק

כימיות  ובתגובות  עור  גלווניות      �לעוררות  רגשית  גבוהה  אצל  נבדקי§  אשר  התבטאה  בתגובות  ביו

)Vanderark & Ely  ,1993  .( ישנ§  ג§  ממצאי§  בנוגע  להשפעת  מקצב  מוסיקלי  על  רגשות  מבחינה

ודאגה    )  ממד  העוררות(ה  בעלת  מקצב  מהיר  מעלה  רמות  של  עוררות  קמוסינמצא  כי  :  פסיכולוגית

)Smith A Morris ,1976  .( 

Milliman    ובמסעדה   )  1982(בדק  השפעות  של  מוסיקה  במקצבי§  שוני§  על  התנהגות  בסופרמרקט

וכי ,  הוא  מצא  כי  במצבי  מקצב  איטי  צרכני§  בזבזו  יותר  זמ©  וכס  בסופרמרקטי§).  1986(

ב  איטי  לקח  לאנשי§  יותר  זמ©  לסיי§  את  הארוחה  וכמות  המשקאות  שה§ צדות  ע§  מקבמסע

הסיק  כי  מוסיקת  רקע ,  )Milliman  ,)1986.  הזמינו  הייתה  גדולה  יותר  מאשר  במצב  של  מקצב  מהיר

                                                 
3  Stokols  ,)1972(  ,להבחי©  בי©  שני  המושגי§  של  צפיפותטוע©  כי  יש    :"density  "ו�"crowding  ."Density   מתייחס

מתייחס  לצפיפות  נתפסת  שהיא   crowding,  לעומת  זאת.  למצב  של  התנאי§  הפיזיי§  במוב©  של  הפרמטרי§  המרחביי§
 . ידי האד§�הרגשה הנחווית על
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התייחסו  ג§  לה§ ,  )Donovan et al.  ,)1994.  איטית  יוצרת  אווירה  רגועה  יותר  ומעלה  את  הרווחי§

והמליצו  לקמעונאי§  הרוצי§  להגביר  את  העוררות  להוסי  מוסיקה   קה  וריגושלקשר  בי©  מוסי

 .בעוצמה גבוהה

נית©  להבי©  כי  המקצב  והעוצמות  המאפיינות  את  המוסיקה  המושמעת  בו ,  פי  הגדרת  הבזארל

 . מביאי§ לרמות גבוהות יותר של עוררות ביחס לסוג המוסיקה המושמעת בבוטיק

 

 מגוו©. 3. ה

לקוחות  בחנות  בזאר  רגילי§  להיות  מוצפי§  בסחורות  וה§  מצפי§ ,  )Lee & Johnson  ,)1997פי  ל

הציעו  מדד ,  )Mehrabian & Russell  ,)1974.  למצוא  מבחר  גדול  של  סחורות  במגוו©  של  גדלי§  במלאי

מדד  זה  היה  גבוה  יותר  ככל  שעלו .  Information Rateכללי  למדידת  מגוו©  גירויי  הסביבה  הנקרא  

הוכח  כי  המדד  של       .  תנועה  וחוסר  המוכרות  של  הסביבה,  שינוי,  מהצעו,  רכבותהגורמי§  של  מו

Information Rate  נמצא  במתא§  גבוה  ע§  האיכויות  המעוררות  של  הסביבה  .Nasar  ,)1994( ,

מתייחס  ג§  הוא  להשפעת  מאפייני§  ויזואליי§  על  רגשות  ומציע  כי  תכנו©  שמטרתו  ליצור  התרגשות 

, מגוו©,  )מספר  גדול  של  אלמנטי§  שוני§  ע§  קונטרסט  ביניה§(בות  כפיי©  במורועוררות  גבוהה  מאו

המליצו  לקמעונאי§ ,  )Donovan et al.  ,)1994ג§  .  קוהרנטיות  נמוכה  ומעט  סדר,  עושר  ויזואלי

 . הרוצי§ להגביר את העוררות להוסי מגוו© של צבעי§

 

חווית  גבוהה  יותר  מאשר נות  כללית  כל  האמור  לעיל  נית©  לשער  שבזארי§  מאופייני§  במידת  עוררמ

מוסיקה  קצבית ,  סבירות  גבוהה  יותר  לחדירה  למרחב  האישי,  צפיפות  נתפסת  גבוהה.  בוטיקי§

בעוד  צפיפות ,  וקולנית  ומגוו©  גדול  של  פריטי  לבוש  המאפייני§  בזארי§  מעלי§  בה§  עוררות  גבוהה

  איטי  ומגוו© צבובעלת  מקמוסיקה  שקטה  ,  סבירות  קטנה  לחדירה  למרחב  האישי,  נתפסת  נמוכה

 .קט© יחסית של פריטי§ המאפייני§ בוטיקי§ מעלי§ רמות נמוכות יותר של עוררות

 

יש  לצפות  לרמה  דומה  של  רגשות  נעימות ,  ניגוד  לפערי§  בי©  בזארי§  ובוטיקי§  ביחס  לעוררותב

 סיכולוגיהמחקרי§  בפ).  Kluger & Rafaeli  ,2001כפי  שאכ©  נמצא  במחקר§  של  (בשני  סוגי  החנויות  

סביבתית  ובשיווק  גילו  כי  צרכני§  נמנעי§  מסביבות  בלתי  נעימות  וניגשי§  לסביבות  נעימות             

)Mehrabian & Russell  ,1974  ;Donovan & Rossiter  ,1982  ;Baker at al.  ,1992  .( נעימות  הנוצרת

אריכה  את  שהות מ,  )Bitner  ,1992(ידי  הסביבה  נמצאה  כתורמת  להצלחת  פעולת  השירות  �על
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 & Donovan et al.  ,1994  ;Foxall(מגבירה  את  שביעות  הרצו©  ומעודדת  קניה  ,  בחנויות  הצרכני§

Greenley  ,1999  .( ©סביר  שבעלי  עסקי§  מודעי§  לאיכויות  החיוביות  של  נעימות  בסיטואציה  של  מת

ו§  ובכ¤ ומעוניני§  לשדר  אותה  במטרה  להשפיע  על  שביעות§  רצונ§  של  הלקוחות  מהמק,  שרות

לכ©  הגיוני  להניח  שה©  בעלי  בוטיקי§  וה©  בעלי  בזארי§  ישאפו .  ת  בית  העסקחלהגביר  את  הצל

 .4ללא קשר לסוג החנות, ליצור רגשות נעימות בקרב הצרכני§ באותה מידה

 

 סביבה וקבלת החלטות. ו

ות עיצוב  הפיזי  השונה  והמאפייני§  השוני§  של  בזארי§  ובוטיקי§  משפיעי§  לא  רק  על  העוררה

מידת  העוררות .  אלא  ג§  על  אופ©  עיבוד  המידע  והחלטת  הקניה  שלה§,  ני§כידי  הצר�הנחווית  על

אול§  מעבר ,  הנחווית  בכל  אחת  מהחנויות  יכולה  להשפיע  על  תהלי¤  עיבוד  המידע  המתקיי§  בה

המשפיעי§  על  תהלי¤  קבלת ,  שבה§  נבדלי§  בזארי§  ובוטיקי§,  לעוררות  ישנ§  גורמי§  נוספי§

מש¤  שהיית  הקוני§  בכל  אחת ,  תנאי§  הסביבתיי§  השוני§  ה:הגורמי§  ה§.  ל  הצרכ©ההחלטות  ש

ומידת  המעורבות  המצבית  המאפיינת  כל  אחת ,  המחירי§  השוני§  בשני  סוגי  החנויות,  מהחנויות

 . נפנה לדו© בגורמי§ אלו ובתרומת§ לעיבוד המידע.  מהחנויות

 

 עוררות. 1. ו

יני§  בעוררות  ובגרייה  גבוהות יקניה  כ¤  שמקומות  המאופצוגת  הקמעונאות  משפיעה  על  דפוס  הת

מגוונת  ומעוררת  יטה  יותר  לחוות  אימפולס ,  צרכ©  בסביבה  צבעונית.  מעודדי§  קנייה  אימפולסיבית

סביבות  ע§  עוררות  מגרות .  גונית  או  משעממת�חד,  פתאומי  מאשר  לקוח  שהוא  בסביבה  רגועה

 Bellizzi, Crowley(לטה  החכי§  ומקצרות  את  זמ©  הפונקציות  ביולוגיות  אשר  מונעות  שיקולי§  ארו

& Hasty ,1983.( 

הראה  שרמת  הצפיפות ,  אשר  הוזכר  קוד§  לכ©,  מחקר  בנוגע  להשפעת  משתנה  הצפיפות,  דוגמאל

). Eroglu & Machleit  ,1990(ידי  קוני§  יכולה  להשפיע  על  החלטות  הקניה  �הנתפסת  בחנות  על

וג§  מידת  המרחב ,  דפי§  בבזארמכמו  כמות  ומיקו§  ה,  סתגירויי§  הקשורי§  לצפיפות  מרחבית  נתפ

  מהקוני§ 62%בהתא§  לכ¤  נמצא  כי  ).  Patterson  ,1963(במד  משפיעי§  על  קנייה  אימפולסיבית  

                                                 
 . מסיבה זו לא שוער לגבי הבדלי נעימות בי© שני סוגי החנויות 4
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  מהקוני§ 39%לעומת  ,  )קניית  אימפולס(בחנויות  בזאר  קנו  לפחות  פריט  אחד  על  בסיס  לא  מתוכנ©  

 .  Prasad ,1996(5(בו �בחנויות כל

 

  תנאי§ סביבתיי§.2. ו

ישנ©  סיטואציות  המעלות  את .  יות  שונות  יוצרות  מוטיבציות  שונות  לעיבוד  מידעציטואס

וישנ© ,  המוטיבציה  של  האנשי§  לחפש  מידע  רלוונטי  על  מוצר  או  נושא  ולעבד  אותו  באופ©  מעמיק

הנמנעי§  מפעילות  אינטלקטואלית  מורכבת "  קמצני  קוגניציה"סיטואציות  שבה©  אנשי§  ה§  

אספקטי§  של  הסביבה  המיידית  ומשתני§ ).  Petty, Cacioppo & Schumann  ,1983(שהי  כל

 . סביבתיי§ ה§ מתווכי§ חשובי§ בבחירת סוג העיבוד

הזדמנות  אשר ,  אלא  ג§  את  ההזדמנות  לעבד  מידע,  שיבה  מעמיקה  מצריכה  לא  רק  את  היכולתח

לש§  ביצוע  קבלת ,  יביתשלא  כמו  בקבלת  החלטות  אינטואיט.  מושפעת  באופ©  ניכר  מהסביבה

הפרעה  או ).  Assael  ,1998(חלטות  רציונלית  צריכי§  להתקיי§  מספר  תנאי§  סביבתיי§  מאפשרי§  ה

נוטי§  להפחית  את  הזדמנות  הצרכ©  לעבד ,  המאפייני§  לרוב  בזארי§,  רעש  או  צפיפות:  הסחה  כגו©

, די  ביטוי  בבוטיקי§כפי  שהוא  בא  לי,  סיפוק  מרחב  פיזי  ופסיכולוגי.  אינפורמציה  בסביבת  הקניה

 Petty, Wells & Brock ,1976 ;Celsi(סמ¤  החלטה  רציונלית �שר  לקוני§  לעבד  מידע  ולבחור  עלפמא

& Olson ,1988.( 

 

                                                                                              מש¤ שהיית הקוני§ בחנות. 3. ו

כדי  שתתבצע  קבלת  החלטות .  על  תהלי¤  עיבוד  המידע  הקוני§  במקו§  יש  השפעהמש¤  שהיית  ל

בקשת  מידע  מתאי§ (צרי¤  שיהיה  מספיק  זמ©  לחיפוש  מידע  ולעיבוד  שלו  )  רציונלית(מורכבת  

קבלת  החלטות  מורכבת  לא  תקרה  א§  ההחלטה  מתקבלת ).  מהמוכרי§  והערכת  הפריטי§  השוני§

 ). Assael,1998 (מהר 

צא  כי  למקצב  המוסיקה  ולעוצמתה  יש  השפעה  על  מש¤ מו  השפעות  של  מוסיקה  וננבדק,  אמורכ

אנשי§ ,  המאפיי©  בוטיק,  כ¤  שבמצב  של  מוסיקה  שקטה  במקצב  איטי,  השהיה  במקו§  מסוי§

, Milliman(נשארו  במקו§  זמ©  רב  יותר  בהשוואה  למוסיקה  רועשת  במקצב  מהיר  המאפיינת  בזאר  

1986  ;Smith & Curnow  ,1966  .(§גורמת  לאנשי§  בבזאר  לשהות  בו  זמ©     מוסיקה  קולנית  וקצביתא

                                                 
 עדיי© נית© להשלי¤ ממצאי מחקר זה על הפערי§ בי© חנויות בזאר , בחנויות בוטיק בו ולא�למרות שמדובר בחנויות כל 5
 .  בו�משו§ הדמיו© החלקי בי© מאפייני בוטיקי§ וחנויות כל, בי© חנויות בוטיק בנוגע לקניית אימפולסל
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ההסתברות  לקבלת  החלטות  רציונלית  האורכת  זמ©  רב  יותר  יורדת  וההסתברות  לקבלת ,  מועט

היות  והמערכת  הוליסטית  נחשבת  לפחות  דרשנית  מהמערכת .  החלטות  אינטואיטיבית  עולה

  הזמ©  הדרוש ב©ה  מועד  בסיטואציות  שסגנו©  זה  של  עיבוד  יהי,  האנליטית  מבחינה  קוגניטיבית

בבוטיק לצרכ© יש יותר זמ© ומרחב , לעומת  זאת).  Foard & Kemler-Nelson  ,1984(לעיבוד  הוא  קצר  

ככל  שלרשות  הצרכ©  עומד  זמ©  רב  יותר  ההסתברות  לקבלת  החלטות .  לבקש  מידע  ולעבד  אותו

 .רציונליות הולכת ועולה

 

 מחיר. 4. ו

טי§  בחנויות  בזאר  הוא  זול  יחסית  למחיר יהמחיר  הממוצע  של  פר,  תפי  הגדרת  סוגי  החנויול

מחקרי§  טועני§  לקשר  בי©  סוג  החלטת  קניה  לבי©  מחיר .  הממוצע  של  פריטי§  בחנויות  בוטיק

נראה  כי  לקוחות ).  Assael  ,1998(קניית  אימפולס  מערבת  בעיקר  קניית  מוצרי§  זולי§  :  הפריט

©  יש  לצפות  לקבלת  החלטות כול)  Lee & Johnson  ,1997(בבזאר  רגילי§  לסחורות  במחיר  זול  

, קוני§  שרוכשי§  מוצרי§  במחירי§  גבוהי§,  בניגוד  לכ¤.  אימפולסיבית  או  אינטואיטיבית  בבזאר

קניה  רציונלית  רלוונטית  יותר .  נוטי§  פחות  לעשות  החלטות  קנייה  מהירות  ואימפולסיביות

  ה©  יקרות  מאוד    י§מעט  אופציות  אשר  לפעמבה§  קוני§  צפויי§  לשקול  בזהירות  ,  לחנויות  בוטיק

)Kluger & Rafaeli ,2001 .( 

 

 מידת מעורבות . 5. ו

חיר  הפריטי§  בחנות  משפיע  על  משתנה  נוס  המהווה  מתוו¤  מוטיבציוני  חשוב  בכמות  ובאופ© מ

רמת  המעורבות  של  צרכ©  ע§  אובייקט  או  מצב  נקבעת  על  ידי .  עיבוד  המידע  והוא  מידת  המעורבות

קשור  לעצמי  שלו  או  כאמצעי  בהשגת ,  רלוונטי  אליו  באופ©  אישיכדה  שבה  הוא  תופס  מושג  זה  המי

קיימת  הבחנה ).  Petty & Cacioppo  ,1981  ;Celsi & Olson  ,1988(המטרות  והערכי§  האישיי§  שלו  

המשקפת  מעורבות  שקורת  רק  בסיטואציות  ספציפיות  וזמניות  כגו©   עורבות  מצביתמבי©  

יצגת  אכפתיות  מתמשכת  וקבועה  למוצר  אשר  עולה יהמ  עורבות  מתמשכתמה  לבי©  סיטואציית  הקני

 ). Richins & Bloch ,1986(על השפעות מצביות 

רכני§  החווי§  מעורבות  גדולה  יותר  בסיטואציה  של  קניה  ה§  מעבדי§  אקטיביי§  יותר  של  מידע צ

§ יוה§  משקיע,  )Ray, Sawyer, Rothschild, Heeler, Strong & Reed  ,1973(קוגניטיבי  הנוגע  אליה©  

בתהליכי  הקשב  וההבנה  שלה§  אנרגיה  ומשאבי§  קוגניטיביי§  במידה  רבה  יותר  מאשר  אנשי§ 
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החיפוש  אחר  מידע ,  כאשר  רמת  המעורבות  גבוהה).  Celsi & Olson  ,1988(שחווי§  מעורבות  נמוכה  

, לעומת  זאת.  בת  יותרמתבצע  עיבוד  של  מידע  רב  יותר  וקבלת  ההחלטות  הופכת  למורכ,  וניתוחו  גדל

צרכני§  חווי§  מצבי§  המאופייני§  במעורבות  נמוכה  אי©  לה§  מספיק  מוטיבציה  לתכנ©  את   כאשר

ידי  קבלת  החלטות  מצומצמת  ותתכ©  קניית �והחלטות  בלתי  מתוכננות  אלו  נעשות  לרוב  על,  הקניה

 ).Assael,1998 (אימפולס 

צרכ©  יטה .  ותמחיר  המוצר  והסיכו©  בקנייידת  המעורבות  המצבית  תלויה  במספר  גורמי§  ביניה§  מ

להיות  מעורב  יותר  ככל  שהמוצר  יקר  יותר  וככל  שקנייתו  מצריכה  סיכוני§  משמעותיי§  יותר 

לפי  הגדרה  זו  המעורבות  המצבית  בבוטיק  היא  גבוהה  יותר  בעוד ).  חברתיי§  או  פיזיי§,  כספיי§(

 בלת  החלטות  רציונלית  היאמכא©  שהסבירות  לק.  המעורבות  המצבית  בבזאר  היא  נמוכה  יותר

והסבירות  לקבלת  החלטות  אינטואיטיבית  היא  גבוהה  יותר ,  בוהה  יותר  בבוטיק  מאשר  בבזארג

 .    בבזאר מאשר בבוטיק

במצב  שבו  צרכני§  ע§  מעורבות  מתמשכת  נמוכה  לבגדי§  יכנסו ,  יחס  למעורבות  המתמשכתב

ב  שבו  צרכני§  ע§  מעורבות במצ.  לבזאר  סביר  להניח  שההחלטה  תתקבל  באופ©  אינטואיטיבי

במצבי§ .  תמשכת  גבוהה  לבגדי§  ייכנסו  לבוטיק  סביר  להניח  שההחלטה  תתקבל  באופ©  רציונלימ

שבה§  צרכ©  ע§  מעורבות  מתמשכת  גבוהה  לבגדי§  ייכנס  לבזאר  או  שצרכ©  ע§  מעורבות  מתמשכת 

מוש  באופ© היות  שמידת  המעורבות  דוחפת  לשי,  נמוכה  לבגדי§  ייכנס  לבוטיק  ייתכ©  קונפליקט

 . 6 וסוג המקו§ על מאפייניו דוח לשימוש באופ© קבלת החלטות שניחדקבלת החלטות א

א¤  למעשה  נית© ,  מצבי§  אלו  מתואר  קונפליקט  בי©  רמת  המעורבות  לבי©  עוצמת  הרגש  הנחוויתב

בעוד  שהסביבה  מהווה  גור§  חיצוני  לתחושת .  להסתכל  על  כל  אחד  מגורמי§  אלו  כמקור  לעוררות

המוצר  הוא  בעל "  מעורב"עבור  צרכ©  .  י  לתחושת  עוררותממעורבות  מהווה  מקור  פני,  עוררות

בעל  משיכה  רגשית  ומגרה  אצלו ,  בעל  משמעות  ועניי©,  קשור  בדימוי  העצמי  שלו,  חשיבות  מיוחדת

יש  להניח .  חשיפה  למוצר  יכולה  לכ©  ליצור  עוררות  רגשית  פנימית).  Assael  ,1998(תגובות  רגשיות  

גיע  לבזאר  יחווה  מידה  גדולה  מאוד  של  התרגשות מל  מעורבות  מתמשכת  גבוהה  הכי  צרכ©  בע

סביר  שצרכני§ .  ועוררות  שמקור©  ה©  מהסביבה  החיצונית  וה©  מבפני§  לאור  החשיפה  למוצר

                                                 
6)  Bruner,)  1990(  ,לגור§  עוררות  פיזי   לטענתו.  פליקט  מסוג  זה  יתקיי§  בבזאררומז  במאמרו  על  כ¤  שלא  סביר  שקונ

כאשר  לקוני§  יש .  כגו©  מוסיקה  יש  השפעה  חזקה  ביותר  כשללקוחות  יש  מעורבות  קוגניטיבית  נמוכה  ע§  המוצר
מה  שמאפשר  עיבוד ,  גורמי  עוררות  פיזיי§  בבזאר  ה§  בעלי  השפעה  פחותה  על  הקוני§,  מעורבות  קוגניטיבית  גבוהה

 .רציונלי
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יתקשו  לתפקד  בסיטואציה  שכזו  וינסו ,  כ¤  של  עוררות  ירגישו  הצפה�החווי§  רמות  גבוהות  כל

 .  7 המקו§בתידי דחיית ההחלטה או עזי�לפחית את העוררות החיצונית על

צרכני§  בעלי  מעורבות  נמוכה  שיגיעו  לבוטיק  יחוו  עוררות  נמוכה  שג§  לה  שני ,  אותו  אופ©ב

מצב  מסוג  זה  יכול  להיות .  ופנימי  הנובע  ממעורבות  נמוכה,  סביבתי  הנובע  מעיצוב  המקו§:  מקורות

ואפילו   ל  חוסר  נכונות  לקבל  החלטהבחוסר  עניי©  ובחוסר  אכפתיות  עד  למצב  ש,  מאופיי©  בשעמו§

יותר  מדי  עוררות  ממקור  פנימי :  היא  זו  המתארת  את  המצב  Uנראה  סביר  שעקומת  .  עזיבת  המקו§

צרכ©  לא  מעורב (או  פחות  מדי  עוררות  הנובעת  מבפני§  ומבחו¯  )  צרכ©  מעורב  בבזאר(וחיצוני  

ררות  נחווית  במידה עו.  מובילה  להימנעות  מהמצב  ולאי  התעסקות  בהחלטת  הקניה)  בבוטיק

מאפשרת  התמודדות )  צרכ©  מעורב  בבוטיק(או  פנימית  )  צרכ©  לא  מעורב  בבזאר(חיצונית  :  תבינוני

 .  מחקר זה מתמקד במצבי§ משני סוגי§ אלו. ע§ סיטואצית הקניה וקבלת החלטות מתאימה

 

. יינת  אותוהמאפ  שימת  קבלת  החלטות  שונהמנית©  לראות  כי  לכל  אחד  מסוגי  החנויות  יש  ,  סיכו§ל

שהיית§  הממושכת  יחסית  של ,  הגורמי§  הסביבתיי§  המאפשרי§  שבו,    בבוטיקההעוררות  הנמוכ

המחירי§  הגבוהי§  יחסית  והמעורבות  המצבית  הגבוהה  יוצרי§  משימת  קבלת  החלטות ,  הקוני§

שהיית§ ,  מיעוט  התנאי§  המאפשרי§  שבו,  העוררות  הגבוהה  בבזאר,  לעומת  זאת.  רציונלית

כי§  יחסית  והמעורבות  המצבית  הנמוכה  יוצרי§ מוהמחירי§  הנ,  ת  של  הקוני§הקצרה  יחסי

 . משימת קבלת החלטות אינטואיטיבית

 

 קונפליקט אפשרי בי© סביבה לבי© רגשות. ז

תמונה  המצטיירת  מכל  האמור  עד  כה  היא  של  בזארי§  המאופייני§  במשימת  קבלת  החלטות ה

טות  רציונלית למאופייני§  במשימת  קבלת  החאינטואיטיבית  ובעוררות  גבוהה  ושל  בוטיקי§  ה

סוג  החנות  והעוררות  הנחווית  בה  ה§  שני  משתני§  הקובעי§  יחד  את  סוג  מערכת .  ובעוררות  נמוכה

עוררות  גבוהה  בחנות  שהיא  בזאר  תסייע  לקבלת  החלטות .  קבלת  ההחלטות  שבה  יעשה  שימוש

ני   ש,לקבלת  החלטות  רציונליותבעוד  עוררות  נמוכה  בחנות  שהיא  בוטיק  תסייע  ,  אינטואיטיביות

נשאלת  השאלה  מה  קורה  כאשר  מתקיי§ ,  אול§.  סוגי  ההחלטה  האופייניי§  לכל  אחת  מהחנויות

כאשר  סוג  המקו§  דורש  שימוש  במערכת  אחת  בעוד  העוררות ,  קונפליקט  בי©  שני  המשתני§

                                                 
אשר  טע©  לעוררות  קורטיקלית  כללית  גבוהה  אצל ,  )Eysenck  ,)1997טיעו©  זה  מבוסס  על  התיאוריה  של    7

 .דבר אשר מביא אות§ להתרחק מסיטואציות מעוררות ביחס לאקסטרוברטי§, אינטרוברטי§ ביחס לאקסטרוברטי§
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ית  נמוכה מה  יקרה  בבזאר  ע§  עוררות  נחוו,  לדוגמא?  הנחווית  בו  דוחפת  לשימוש  במערכת  אחרת

  קבלת  ההחלטות  האופיינית  למקו§  היא  אינטואיטיבית  בעוד  העוררות מתכ¤  שמשי,  יחסית

או  מה  יקרה  בבוטיק  שבו  העוררות  הנחווית  היא ?  הנחווית  מעודדת  שימוש  במערכת  הרציונלית

ואז  משימת  קבלת  ההחלטות  של  המקו§  מצריכה  שימוש  במערכת  הרציונלית  בעוד ,  גבוהה  יחסית

 ?    האינטואיטיביתכתחווית דוחפת לשימוש במערהעוררות הנ

שלושת  הממדי§ ).  Mehrabian & Russell  ,)1974כדי  לפתח  דיו©  זה  ארחיב  לגבי  המודל  של  ב

מסכמי§  את  התגובות  הרגשיות ,  )עוררות  וכוח,  נעימות(,  הרגשיי§  הבסיסיי§  אשר  מציע  המודל

�בותרת  מגוו©  התנהגויות  של  התקידי  הסביבה  ומהווי§  משתני§  מתווכי§  בקביע�המועלות  על

: התרחקות  נמנות  התנהגויות  כגו©�בי©  התנהגויות  התקרבות).  Approach – Avoidance(,  התרחקות

 . אינטראקציה חברתית וביצועי§ בעבודה, חקירת הסביבה, גישה פיזית

 .3מודל מובא בתרשי§ ה

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ).Mehrabian & Russell ,)4197מודל של ה: 3רשי§ ת

 

 Stimulus – Organism,  תגובה�מבוסס  על  פרדיגמת  גירוי,  )Mehrabian & Russell  ,)1974מודל  של  ה

– Response Paradigm  ,)  ©להלSOR  .(  הפרדיגמה  מקשרת  מאפייני§  של  הסביבה)§גירויי (

ידי  המצב  האמוציונלי  של  האד§ �התנהגות  זו  מתווכת  על).  תגובה(התרחקות  �להתנהגות  התקרבות

המודל  מתמקד  בעיקר  באספקטי§  של  האורגניז§ .    הסביבהייד�אשר  מעורר  על,  )רגניז§או(

 ).  R�O(והתגובה 

 ירויי§ סביבתיי§ג
:שתני§ תחושתיי§ כגו©מ

 בעצ
 מפרטורהט

תמוציות אופייניוא

הקשורות באישיות

גובות רגשיות בסיסיותת

 עימותנ
 וררותע

גובות התנהגותיות ת

:התרחקות –התקרבות 

 ישה פיזיתג
 קירהח
 ייכותש
 יצועב

 ינטראקציהא



 26

לפיה  ישנו  קשר  חיובי  בי©  נעימות  והתנהגות ,  העולה  בקנה  אחד  ע§  מודל  זה,  יימת  עדות  אמפיריתק

נעימות  שנוצרה  על  ידי  הסביבה  הוכחה  כתורמת .  תרחקות  במקומות  של  קמעונאותה–התקרבות

 ). Bitner ,1992(להצלחת פעולת השרות 

התמונה  האמפירית  המתקבלת  אינה  מספיק  ברורה  וחד ,  ביחס  לממד  העוררות,  ניגוד  לכ¤ב

במחקר  מעבדה  נמצא  כי  ה©  נעימות  וה©  עוררות  נמצאי§  במתא§  ע§  התנהגות ,  לדוגמא.  משמעית

אליות  רמות  גבוהות מחקר  אחר  מצא  כי  בסביבות  ניטר).  Baker, Levy & Grewal  ,1992(גישה  

בעוד  עוררות  במידה  בינונית  קשורה  בהתנהגות ,  ת  של  עוררות  מביאות  להתרחקות  עולהוונמוכ

 ). Russell & Mehrabian ,1978(התקרבות 

ידי  נעימות  כ¤  שעוררות  מגבירה �אחרי§  מצאו  שההשפעות  של  עוררות  מתווכות  על,  עומת  זאתל

התקרבות  בסביבות   ה  קשורה  חיובית  להתנהגותעוררות  היית.  את  האפקט  הנחווה  של  נעימות

 & Donovan(א¤  נמצאה  קשורה  שלילית  להתנהגות  התקרבות  בסביבות  בלתי  נעימות  ,  נעימות

Rossiter  ,1982  .(מחקר  נוס  מצא  כי  התנהגות  התקרבות  קשורה  חיובית  לנעימות  ולעוררות ,

 מאמר  אחר  גורס  כי).  Foxall & Greenley  ,1999(והתנהגות  התרחקות  קשורה  שלילית  לשתיה©  

הממד  של  עוררות  הוא  בעל ,  בעוד  הממד  של  נעימות  הוא  בעל  אפקט  עקבי  על  התנהגות  התקרבות

 ,Donovan(אפקט  משתנה  מעבר  למחקרי§  ותלוי  בסוג  המסוי§  של  החנויות  הנכללות  במחקר  

Rossiter, Marcoolyn & Nesdale  ,1994  .(להשפעות נית©  לראות  כי  קיימת  חוסר  עקביות  ביחס  

 .קרי§ השוני§חהעוררות בי© המ

 

Kluger & Rafaeli  ,)2001(  , הציעו  פתרו©  לחוסר  העקביות  הקיימת  בי©  המחקרי§  השוני§  ביחס

וטענו  כי  היא  נובעת  בחלקה  מהתפקיד ,  התרחקות�להשפעות  העוררות  על  ההתנהגות  של  התקרבות

 . הידו בתהלי¤ הקני�וצעת עלהמתוו¤ של סוג משימת קבלת ההחלטות העומדת בפני הצרכ© ומב

Kluger & Rafaeli  ,)2001(  ,§ה§ .  חקרו  התנהגות  צרכני§  בחנויות  לבוש  מסוג  בזארי§  ובוטיקי

ולעומת§ ,  )בזארי§(הציעו  כי  יש  מקומות  בה§  הדרישה  היא  להחלטות  קניה  מהירות  וספונטניות  

ההשקעה ).  יקי§בוט(יש  מקומות  בה§  הדרישה  היא  להחלטות  קניה  יותר  איטיות  ושקולות  

ההשקעה ,  לעומת  זאת.  זארי§  קטני§  יחסית  ולכ©  נית©  לקבל  החלטה  אינטואיטיביתבוהסיכו©  ב

 . והסיכו© בבוטיקי§ גדולי§ יותר ולכ© כדאי לחשוב היטב ולקבל החלטה באופ© רציונלי יותר

Kluger & Rafaeli  ,)2001(  ,חלטות מצייני§  את  העוררות  כמשתנה  שיכול  לסייע  לתהלי¤  קבלת  הה

סביבות  המעלות  עוררות .  רישות  הצרכ©  למילוי  משימת  קבלת  ההחלטותדכאשר  הוא  עקבי  ע§  
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בעוד  סביבות ,  גבוהה  אצל  הצרכני§  יקלו  על  קניות  המתבצעות  בצורה  אוטומטיות  ואינטואיטיביות

עוררות  גבוהה ,  במילי§  אחרות.  פיזיות  שיוצרות  עוררות  נמוכה  יסייעו  לקבלת  החלטות  מחושבת

  במקומות  בה§  קוני§  עוסקי§  באופ©  טיפוסי  בקניות ית¤  בהתנהגות  צרכ©  אפקטיבתתמו

בעוד  עוררות  נמוכה  תתמו¤  בהתנהגויות  במקומות  בה§  קוני§  עוסקי§ ,  )בזארי§(אינטואיטיביות  

 ).  בוטיקי§(באופ© טיפוסי בקניות רציונליות 

 נחווית  בו  יפחיתו  מהצלחתהלימה  בי©  סוג  המקו§  לבי©  מידת  העוררות  ה�אי,  פי  הניבוי  שלה§ל

צרכני§  שירגישו  חוסר  התאמה  בי©  הדרישות  הקוגניטיביות  של  מטלת  החנות  ורמת :  כלומר.  החנות

. ידיה  צפויי§  להימנע  מההתנסות  במושגי§  של  עזיבת  החנות  או  אי  קניה  בה�העוררות  שתיווצר  על

, מוגברת  של  עוררותהצרכ©  ירגיש  קונפליקט  בי©  הצור¤  לחשוב  במהל¤  מטלת  הקניה  והתחושה  ה

 . ה של עוררות ע§ תהלי¤ החשיבה תוביל את הצרכ© להימנעות מקניה בחנותרעוההפ

צרכני§  שיכנסו  לחנות  המצריכה  קניית  אימפולס  ויחוו  רמות  נמוכות  של  עוררות  יחוו ,  אופ©  דומהב

של ידי  רמות  נמוכות  �הדח  לעסוק  בקניה  אימפולסיבית  ללא  חשיבה  יהיה  מדוכא  על.  קונפליקט

ויפריעו ,  מות  העוררות  הנמוכות  לא  יענו  על  צור¤  הצרכ©  בעוררות  גבוההרבמקרי§  כאלו  .  עוררות

להתנהגות  הקניה  דר¤  האפשרות  של  הפעלת  של  תהליכי§  קוגניטיביי§  שעלולי§  להטיל  ספק 

    ,Kluger & Rafaeli"  (?הא§  אני  באמת  זקוק  לבגד  הזה:  "בצור¤  בקניה  והופעת  מחשבות  כמו

2001 .(    

Kluger & Rafaeli  ,)2001(,  הרחיבו  למעשה  את  המודל  שלMehrabian & Russell  ,)1974(  , באמצעות

ומביא  את   Kluger & Rafaeli  מסכ§  את  התיזה  של  4תרשי§  .  הוספת  משתנה  קבלת  ההחלטות

 .המודל המורחב

 

 

 

 

 

 

 

 

 ).Kluger & Rafaeli ,)2001ל שמודל ה: 4רשי§ ת

 ירויי§ סביבתיי§ג
 מגוו©: דוגמאל

ת בסיסיותוגובות רגשית

 וררותע

 גובות התנהגותיות ת
צירת הלימה בי© המשימהי

ידי �והעוררות על

:התקרבות או התרחקות

 שקעת משאבי§ בחנות ה
 )זמ© וכס(

 בלת החלטותק
 ינטואיטיביתא

 ציונליתר
)ידי דרישות המשימה�נקבעת על(
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Kluger & Rafaeli  ,)2001(  ,התרחקות  במונחי§  של  חוסר  הלימה  בי© �ת  התקרבותוהסבירו  התנהג

סוג  החנות  והמטלה  שהיא  מעמידה  לבי©  התנאי§  הסביבתיי§  שהיא  מעמידה  והעוררות  שהיא 

ידי  התייחסות �נית©  לנבא  את  אות©  התוצאות  של  חוסר  ההלימה  בי©  שני  משתני§  אלו  על.  מעלה

 . לציפיית הצרכ©

Lee & Johnson  ,)1997(  ,יש  ציפיות  שונות  לשרות  שה§  רוצי§  לקבל  כשה§ עושי§ יטענו  כי  לצרכנ  §

מחקר .  רצו©  של  לקוחות�מחקרי§  מצאו  קשר  בי©  ציפיות  לבי©  שביעות.  קניות  בחנויות  לבוש  שונות

הראה  שלציפיות ,  )Expectancy – Disconfirmation(,  חוסר  אישוש�שעשה  שימוש  בפרדיגמת  ציפייה

והיא  קשורה  למידה ,  )Pung & Stewart  ,1983(,  קניההרצו©  הצרכ©  מ�ביעת  שביעותיש  משקל  בק

 ). Oliver ,1993) (אפקט חוסר האישוש(שבה הציפיות לגבי ההתנסות מאוששות או לא מאוששות 

נמצא  כי  קוני§  אשר ,  למשל.  ביבות  קניה  מעלות  ציפיות  לגבי  מידת  העוררות  המתאימה  לה©ס

בעוד ,    היו  בעלי  רמות  גבוהות  של  סיפוקוצפיפות  הצפויה  במקו§  אוששציפיותיה§  לגבי  מידת  ה

 ,Bitner ,1992 ;Machleit(קוני§  שציפיותיה§  לא אוששו חוו רמות נמוכות של סיפוק ושביעות רצו© 

Eroglu & Mantel  ,2000  .(המאופיי©  בכמות  גדולה  של  קוני§  בדר¤,  מצב  של  מעט  קוני§  בבזאר�

פחות  משתתפי§  מהמספר  הטיפוסי  הדרוש   מצב  שבו  ישנ§  (�Undermanningעלול  להוביל  ל,    כלל

ולהשפיע  על  הערכת  החנות  לשלילה     ))Baker  ,1963(,  כדי  להחזיק  מקו§  ברמה  אופטימלית  וצפויה

)Machleit et al. ,2000  .( 

זארי§  רועשי§  ובוטיקי§  שקטי§  עוני§  על  הציפיות  המוקדמות  ביחס  למקו§  ויוצרי§  הערכה ב

א  רועש  עלול  להיתפס  כבזאר  לא  מצליח  או  לא  פופולרי  וליצור לבזאר  ,  אול§.  ית  ביחס  לחנותחיוב

או  כסוג  של "  מדרגה  שניה"באותו  אופ©  בוטיק  רועש  יכול  להיתפס  כבוטיק  .  התנהגות  התרחקות

חוסר  ההלימה  במישור  הציפיות  מהחנות  יכול  להשפיע  על .  בזאר  ולכ©  להרחיק  ממנו  את  הלקוחות

 . ימנעות או התרחקות הות לשלילה ועל ההתנהגות שלהערכת החנ

סביבות  קניה  מעלות  ציפיות  לגבי  משימות  קבלת ,  )Kluger & Rafaeli  ,)2001כפי  שטענו  ,  נוסב

כלל  ידע  מוקד§  על  המקומות  שאליה§  ה§ �היות  שלאנשי§  יש  בדר¤.  ההחלטות  שה©  מצריכות

יות  לגבי פסביר  שג§  לקוני§  יש  צי.  אלוה§  מצפי§  מעצמ§  להתנהגות  מסוימת  במקומות  ,  נכנסי§

וייתכ©  שקוני§ ,  התנהגות  שונה  בבוטיק  ובבזאר  ואולי  ג§  לגבי  הדר¤  לקבל  החלטה  באות©  החנויות

בסביבה  שבה  מאפייני  המשימה ,  לדוגמא.  בבוטיק  מצפי§  לקבל  החלטות  באופ©  שונה  מאשר  בבזאר

י§ ביפי§  להשקיע  מאמצי§  קוגניטיצרכני§  מצ,  )כמו  בבוטיק(מצריכי§  קבלת  החלטות  רציונלית  

לקוחות  בבזאר  רגילי§ ,  לעומת  זאת).  Lee & Johnson  ,1997(משמעותיי§  ולעבד  מידע  רב  יותר  
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ולכ©  ייתכ©  שה§  מצפי§  לקבלת  החלטות ,  )Lee & Johnson  ,1997(,  לסחורות  במחיר  זול

 . אימפולסיבית או אינטואיטיבית בסוג חנות זאת

חנויות  בוטיק  עשויה  להוביל  לצפייה בסכומי§  גדולי§  יותר  של  כס  ייתכ©  שג§  השקעת  ,  נוסב

עוררות  גבוהה  מדי  בחנויות  מסוג  בוטיק  עלולה  להפר  את  ציפייתו  של .  לקבלת  החלטות  רציונלית

 . ולהרחיקו מהסביבה, הצרכ© לקבל החלטה מסודרת ומחושבת

 

רות  הנחווית  בבזאר  היא סכ§  ונאמר  כי  כאשר  העוררות  הנחווית  בבוטיק  היא  גבוהה  או  העורנ

המתאר ,  מצב  זה.    מתקיי§  מצב  של  חוסר  הלימה  בי©  סוג  החנות  לבי©  העוררות  הנחווית  בההנמוכ

הוא  מצב  לא ,  קונפליקט  בי©  דרישות  המשימה  של  המקו§  לבי©  התנאי§  הסביבתיי§  שהוא  מעמיד

מצב  של ,  ת  זאתלעומ.  ידי  התנהגויות  של  התרחקות�ולכ©  ה§  ימנעו  ממנו  על,  נוח  עבור  צרכני§

מכא©  נשער .    נוח  ומאפשר  עבור  הצרכני§  ולכ©  ה§  יגלו  בו  התנהגות  של  התקרבותצבהלימה  הוא  מ

, כי  במצבי§  של  הלימה  בי©  סוג  החנות  לבי©  מידת  העוררות  הנחווית  בה  תהיה  התנהגות  התקרבות

 להל©  השערת(ובמצבי§  של  חוסר  הלימה  ב©  שני  המשתני§  הללו  תהיה  התנהגות  התרחקות  

,           האחד  מקשר  בי©  הצור¤  של  הצרכ©  והחוויה  שלו:  להשערה  זוו  שני  הסברי§  הוצע).  ההלימה

)Kluger & Rafaeli ,2001( ,והשני מקשר בי© הציפייה של הצרכ© והחוויה שלו . 

בעוד  מחקרי§  אלו  ניבאו .  שערה  זו  מנבאת  ניבוי  השונה  ממחקרי§  קודמי§  שהוצגו  זה  מכברה

אנו  מנבאי§ ,  נעימות  נמוכה  בלבד  רות  מגבירה  התנהגות  התרחקות  במצבי§  שלוהוכיחו  כי  עור

 .  תנאי§ שבה§ עוררות תגביר התנהגות התרחקות ג§ א§ הנעימות היא גבוהה

 

 הבדלי§ אישיותיי§ בקרב קונות בבזאר ובבוטיק  . ח

גרו§ חת  הבעיות  במחקר  שדה  מסוג  זה  היא  הקושי  להתמודד  ע§  העובדה  שסוג  החנות  עלול  לא

ישנ§  גורמי§ ,  מחקר  שבו  אי©  הקצאה  מקרית  לקבוצותב.  יתתאקונומית  או  אישיו�לסלקציה  סוציו

ייתכ©  כי ,  דוגמאל.  רבי§  היכולי§  להיות  מוצמדי§  למשתני§  הנמדדי§  ולהטיל  עליה§  איו§

אקונומי  נמו¤  ולחנויות  בוטיק  נכנסות  נשי§  ממעמד �לחנויות  בזאר  נכנסות  נשי§  ממעמד  סוציו

סוימי§  מעדיפי§  להיכנס  לבוטיק  בעוד  טיפוסי מאו  ייתכ©  שטיפוסי  נשי§  ,  אקונומי  גבוה�סוציו

די  להתגבר כ.  דבר  זה  יכול  להשפיע  על  התוצאות  המתקבלות.  נשי§  אחרי§  מעדיפי§  להיכנס  לבזאר

 . על בעיות אלו יש לקחת בחשבו© משתני§ דמוגרפיי§ ומשתני§ אישיותיי§ רלוונטיי§
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אינטרוברטיות �טיותרמ©  הספרות  עולה  הממד  של  אקסטרוב,  תיי§יחס  למשתני§  האישיוב

, אישיי§  ברמת  החברותיות�ממד  זה  מייצג  הבדלי§  בי©.  כרלוונטי  למחקר  על  עוררות

הפעלתנות  והחיפוש  אחר  ריגושי§  כ¤  שאקסטרוברטי§  מאופייני§  ברמות ,  החיות,  האימפולסיביות

 ללכ�ה  השני  של  הממד  ונוטי§  להעדי  בדר¤ואינטרוברטי§  מצויי§  בקצ,  גבוהות  של  תכונות  אלו

מבחינה  פיזיולוגית  נמצא  כי ).  Eysenck & Eysenck  ,1975(בדידות  ויציבות  ,  שלווה,  שקט

אקסטרוברטיות  היא  תוצר  של  עוררות  מוחית  נמוכה  הנוצרת  בגלל  תפקוד  איטי  של  מערכת 

וררות  מוחית  גבוהה בעוד  אינטרוברטיות  היא  תוצר  של  ע,  האקטיבציה  הרטיקיולרית  התחתונה

 ). Eysenck ,1997(יותר מהממוצע 

שלכות  הפער  בעוררות  המוחית  באות  לידי  ביטוי  ברגישות  גבוהה  יותר  של  אינטרוברטי§ ה

יד§  ובהיות§  של  האינטרוברטי§  מושפעי§ �בהעצמתו  של  כל  גירוי  חיצוני  הנקלט  על,  לגירויי§

, בנוס).  Eysenck & Eysenck  ,1985(יותר  מגירויי§  חיצוניי§  ביחס  לאקסטרוברטי§  

נמצא  כי  היות  ואצל ,  לדוגמא.  §  ואקסטרוברטי§  נבדלי§  בתגובת§  לגירויי§  חיצוניי§יאינטרוברט

הפעלת  גירויי§  חזקי§  מובילה  אצל§ ,  האינטרוברטי§  קיימות  רמות  גבוהות  יותר  של  עוררות

ות  נמוכות  יותר  של להביטואציה  חלשה  יותר  ולאינהיביציה  דפנסיבית  ברמ,  לתגובה  חזקה  יותר

 ). T. Shigehisa & Symons ,1973(רוברטי§ סטגירוי מאשר אצל אק

ספר  מחקרי§  חקרו  את  יחסי  הגומלי©  בי©  תכונת  האקסטרוברטיות  לבי©  נטייה  כללית  לחוות מ

מצא  קשר  בי© ,  )Chang  ,)1997,  לדוגמא.  עוררות  חיובית  או  שלילית  לאור¤  מש¤  זמ©  ארו¤

יתוח  לממצאי  מספר  מחקרי§  שוני§ נערכו  ,  )Watson et al.  ,)1999.  חיוביתאקסטרוברטיות  עוררות  

שבחנו  את  הקשר  בי©  נטייה  אישית  לחוות  רגשות  לאור¤  ממדי  העוררות  לבי©  ממדי  האישיות  ומצאו 

 . מתאמי§ גבוהי§ בי© הנטייה לעוררות חיובית לבי© ממד האקסטרוברטיות

§ ישל  האישיות  וקי"  Big Two Traits"�ור  היציבות  נתפסי§  בת�מד  זה  וממד  הנוירוטיותמ

קונצנזוס  רחב  בנוגע  לבסיסיות§  של  ממדי  אישיות  אלו  כמייצגי§  את  התכונות  האלמנטריות  ביותר 

)Watson et al. ,1999     .( 

נשי§  הגבוהי§  בממד  האקסטרוברטיות  מאופייני§  בהתנהגויות  שמטרת©  העלאת  רמת  העוררות א

יני§  בהתנהגויות  שמטרת© יואנשי§  הנמוכי§  בממד  זה  מאופ,  שינויי§שלה§  וחיפוש  אחר  ריגושי§  ו

היות  והבזאר  מאופיי©  בעוררות ).  Eysenck & Eysenck  ,1985(להוריד  את  רמת  העוררות  שלה§  

גבוהה  והבוטיק  בעוררות  נמוכה  נית©  לשער  שקיימת  העדפה  של  אקסטרוברטי§  לקנייה  בבזאר  
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רוברטי§  יותר טנצפה  שהקוני§  בבזאר  יהיו  אקס,  כלומר.  והעדפה  של  אינטרוברטי§  לקניה  בבוטיק

 .מהקוני§ בבוטיק

 

 מטרות המחקר. ט

קבלת  החלטות  והתנהגות ,  מחקר  הנוכחי  הוא  מחקר  שדה  הבא  לקשור  בי©  המשתני§  של  רגשותה

 .התרחקות בסוגי§ שוני§ של חנויות לבוש�התקרבות

אשר  בדק  השערות  דומות ,  )Kluger & Rafaeli  ,2001(,  נעשה  כבר  מחקר  קוד§  בתחו§,  אמורכ

שיער ,  )Kluger & Rafaeli(  ,)2001(המחקר  של  .  מעלה  מחקר  זה  והצליח  לאושש  חלק  מה©שלאילו  

כ© �כמו.  ולגבי  מידת  המגוו©  בכל  אחד  מה§,  לגבי  מידת  העוררות  הנחווית  בבזארי§  ובבוטיקי§

וסוג  החנות  שתבוא  לידי שוער  שתהיה  אינטראקציה  בי©  מידת  העוררות  :  נבדקה  השערת  ההלימה

התרחקות  הוגדרה  אופרציונלית �התנהגות  התקרבות.  התרחקות�של  התקרבות  ביטוי  בהתנהגות

בהתא§  להשערות  העוררות  והמגוו©  נמצא  כי .  זמ©  שהות  בחנות  והוצאה  כספית:  בשני  אופני§

פריטי§  שיש בגלל  מגוו©  גדול  יותר  של  ,  בזארי§  הביאו  לרמות  עוררות  גבוהות  יותר  מאשר  בוטיקי§

: השערת  ההלימה  אוששה  רק  באופ©  חלקי,  לעומת  זאת.  בוטיקת  בחנויות  בזאר  לעומת  חנויו

 �נמצאה  אינטראקציה  בי©  עוררות  לסוג  החנות  כפי  שהיא  באה  לידי  ביטוי  בהתנהגות  התקרבות

 .  א¤ לא ביחס להוצאה הכספית כפי ששוער, התרחקות ביחס לזמ© השהות בחנות

 

פתח  אשנב  להבנת   Kluger & Rafaeliמחקר§  של    ).Kluger & Rafaeli  ,)2001גבלות  המחקר  של  מ

התרחקות  בחנויות  קמעונאות  המאופיינות  ברמות  שונות  של  ריגוש �ההתנהגויות  של  התקרבות

 .   א¤ הוא לוקה במספר חסרי§, ועוררות

  דרישות המחקר  מניח  קשר  בי©  סוג  החנות  לבי©.  במודל  חסר  המשתנה  של  קבלת  החלטות,  אשיתר

א¤  הוא  לא  בודק  כיצד  בפועל  מתקבלות ,  טות  המתבצעת  בהלהמשימה  שהיא  מעמידה  וקבלת  ההח

 . ההחלטות בבזארי§ לעומת בוטיקי§

שוויו  של  פריט ,  לעיתי§.  המחקר  לא  מתחשב  בהבדלי  המחירי§  בי©  בזארי§  לבוטיקי§,  ניתש

נראה  לא  סביר  להגדיר  התנהגות ,  לאור  עובדה  זו.  בוטיק  אחד  הוא  פי  כמה  משוויו  של  פריט  בבזאר

 .תרחקות כסכו§ ההוצאה הכספית המוחלטת של לקוחותה�התקרבות

 �במחקר  אי©  ניסיו©  להתמודד  ע§  העובדה  שסוג  החנות  עלול  לגרו§  לסלקציה  סוציו,  לישיתש

 .  אקונומית או אישיותית
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  המועלות להרחיב  ולשכלל  את  ההשערות,  מטרתו  של  מחקר  זה  היא  לבדוק  מחדש,  אור  האמורל

 .  תו¤ שימוש באופרציונליזציות חדשות, )Kluger & Rafaeli ,)2001במחקר§ של 

חקר  זה  יכלול  את  משתנה  קבלת  ההחלטות  ויבדוק  את  הקשר  שבי©  סגנו©  קבלת  ההחלטות  וסוג מ

 . החנות

התייחסות  לגורמי  העוררות  בחנויות  תורחב  ומעבר  למשתנה  של  מגוו©  הפריטי§  יילקחו  בחשבו© ה

 . סיקה מושמעתומידת צפיפות ומ: י§ נוספי§ של עוררותגורמ

יות  ולא  נמצא  בספרות  כלי  למדידת  אופני  קבלת  החלטות  רציונליי§  ואינטואיטיביי§  בסיטואציה ה

מדידת  חלק  מהמשתני§ ,  בנוס  לכ¤.  של  צרכנות  במהל¤  מחקר  זה  יהיה  ניסיו©  לפתח  כלי  שכזה

 .     דבר שיהווה תיקו נוס,תתבצע באמצעי§ שוני§ מאלו של המחקר הקוד§

 . אקונומיי§ ומשתני§ אישיותיי§ רלוונטיי§�מחקר ימדוד משתני§ סוציוה, נוסב

 

   ,Kluger & Rafaeliמחקר  זה  עשוי  להגדיל  את  יכולת  ההכללה  של  הממצאי§  במחקר  של  ,  סיכו§ל

וגיות  הקשורות בעוד  מחקר§  היה  בעל  מספר  מגבלות  מתודול.  ולהוות  נדב¤  נוס  בתיקופו,  )2001(

ת  החלטות  ואישיות  למודל  ובחוסר  היכולת  להתגבר  על  פערי לבאי  הכנסת  המשתני§  של  קב

משכלל ,  מחקר  זה  מנסה  לתת  מענה  למגבלות  אלו,  המחירי§  בי©  בזאר  ובוטיק  כהסבר  אלטרנטיבי

המחקר  מסייע  בהסבר  הקשר  שבי©  גירויי§ ,  כמו  כ©.  את  כלי  הבדיקה  ומתבצע  בחנויות  חדשות

ובכ¤  הוא  יוכל  לנסות ,  בחנויות  קמעונאותת  התרחקו�תיי§  לרגשות  ולהתנהגות  התקרבותסביב

 ). Mehrabian & Russell ,)1974לתת אישוש נוס ג§ למודל של 
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 סיכו§ השערות המחקר. י

 :סכ§ בהצגת כל השערות המחקרא

 

 :ימצא קשר בי© מידת העוררות הנחווית לבי© אופ© קבלת החלטה. 1

  אינטואיטיבי  ויקט©  השימוש  באופ© ת  תגדל  כ¤  יגדל  השימוש  באופ©  קבלת  החלטוכל  שהעוררותכ

 . קבלת החלטות רציונלי

 .בתו¤ כל סוג חנות .במעבר לסוגי חנויות  .א: שערה זו תיבדקה

 

 :ימצא קשר בי© סוג החנות לבי© מידת העוררות הנחווית בה. 2

 .בוטיקי§וני§ בבזארי§ יחוו עוררות גבוהה יותר מאשר קוני§ בק

 

 :י© אופ© קבלת ההחלטהבימצא קשר בי© סוג החנות ל. 3

בעוד ,  בזארי§  אופ©  קבלת  החלטות  אינטואיטיבי  יהיה  דומיננטי  יותר  מאשר  בבוטיקי§ב

 . שבבוטיקי§ אופ© קבלת החלטה רציונלי יהיה דומיננטי יותר מאשר בבזארי§

 .השניההשערה זו נובעת מההשערה הראשונה ומההשערה : שערת תיוו¤ה

 

ות  לבי©  העוררות  הנחווית  בה  שתבוא  לידי  ביטוי  במשתנה  של נמצא  אינטראקציה  בי©  סוג  החת.  4

 :התקרבות�התנהגות התרחקות

כ¤  תל¤  התנהגות  ההתקרבות ,  כל  שתהיה  יותר  הלימה  בי©  סוג  החנות  לבי©  העוררות  הנחווית  בהכ

כ¤  תל¤ ,  עוררות  הנחווית  בהככל  שתהיה  פחות  הלימה  בי©  סוג  החנות  לבי©  ה,  ולהפ¤.  ותגדל

בזארי§  מעוררי§  ובוטיקי§  מרגיעי§  יעודדו  התנהגות :  כלומר.  חקות  ותגדלרהתנהגות  ההת

 . התקרבות בעוד בזארי§ מרגיעי§ ובוטיקי§ מעוררי§ יעודדו התנהגות התרחקות

 

 :ימצא קשר בי© סוג החנות לבי© מאפיי© האישיות של אקסטרוברטיות. 5

 .ות בבוטיקי§נו אקסטרוברטיות במידה רבה יותר מאשר קוקונות בבזארי§ יהי 

 .השערה זו נובעת מההשערה השניה: שערת תיוו¤ה
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 יטהש

 דג§מ

 �87  בבוטיק  ו88(  נשי§  175המדג§  כלל  .  חקר  השדה  כלל  קונות  בחנויות  מסוג  בזאר  ובוטיקמ

יה  התבצעה הפנ.  שהתנדבו  להשתת  במחקר  ללא  תמורה  בעקבות  פניית  הנסיינית  אליה©)  בבזאר

בשני (סרבו  )  67%  (�378נענו  ו)  33%  (186מתוכ©  ,    ולמלא  שאלו©ת  נשי§  להשת�564באופ©  אקראי  ל

  שאלוני§  נפסלו  עקב  סט  תגובה  או  משו§  שהשאלו© 11).  סוגי  החנויות  נמצאו  אחוזי  סירוב  דומי§

  על  גיל לא  הייתה  הגבלה.  כל  הנשי§  היו  דוברות  עברית  וידעו  קרוא  וכתוב.  לא  מולא  במלואו

  וכל  היתר 25�45  מהנשי§  היו  בגילאי  56%.  הייתה  נורמלית©  והתפלגות  גיל,  המשתתפות  במחקר

  מהחנויות 3.    חנויות  לבוש  הממוקמות  בעיר  רחובות�6הנשי§  נדגמו  מ.  היו  מעל  או  מתחת  לטווח  זה

. מספר  המשיבות  בכל  אחת  מהחנויות  היה  דומה.    נוספות  היו  מסוג  בוטיק�3היו  מסוג  בזאר  ו

וג§  משו§  הקושי  במציאת ,  ל  הבדלי§  בי©  המיני§  שהמחקר  כלל  נשי§  בלבד  כדי  להקטי©  רעש

 . חנויות בזאר מובהקות לגברי§

להל© .  חירת  החנויות  התבצעה  לפי  הקריטריוני§  שהוגדרו  כמאפייני§  חנויות  בזאר  ובוטיקב

 : הגדרות החנויות לפיה© נבחרו החנויות המשתתפות במחקר

 

§  שוני§  כ¤  שכל  פריט  קיי§  במגוו© יבבזאר  מספר  רב  של  פריטי§  אופנתיי§  מסוג:  גדרת  הבזארה

ה©  מבחינת  עומס  הסחורות  והמדפי§ ,  הבזאר  אינו  מרווח  ה©  מבחינת  שטחו.  צבעי§  ובמגוו©  מידות

מוסיקת  הרקע  בבזאר  היא  קצבית  ומושמעת  בעוצמה .  שבו  וה©  מבחינת  מספר  הקוני§  הנמצאי§  בו

 . § היא בינוניתטי בבזאר זול יחסית והרמה של איכות הפרימחיר הפריטי§. גבוהה

 

בבוטיק  מספר  מצומצ§  של  פריטי§  בעלי  סגנו©  מיוחד  המעוצבי§  על  פי  צו :  גדרת  הבוטיקה

ה©  מבחינת  היק ,  הבוטיק  מרווח  יחסית  ה©  מבחינת  שטחו.  לרוב  על  ידי  מעצבי§  מובילי§,  האופנה

בעלת   מוסיקת  הרקע  בבוטיק  היא  לרוב.  וני§  שבוהסחורה  והמדפי§  שבו  וה©  מבחינת  מספר  הק

מחיר  הפריטי§  בבוטיק  נע  מבינוני  עד  יקר  יחסית  והרמה  של .  קצב  איטי  ומושמעת  בעוצמה  נמוכה

 .איכות הפריטי§ היא גבוהה
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 לי מחקריכ

רגשות .  1:  למילוי  עצמי  שהורכב  ממספר  מדדי§)  1ראה  נספח  (צור¤  ביצוע  המחקר  נבנה  שאלו©  ל

: אישיות.  4התקרבות  �גות  התרחקותההתנ.  3אופ©  קבלת  החלטות  .  2ידי  הסביבה  �המועלי§  על

   .נתוני§ דמוגרפיי§. 5 אינטרוברטיות �אקסטרוברטיות

 

 גשותר. 1

  פריטי§  שתארו  רגשות  של  עוררות  ושל 11הערכת  הרגשות  הנחווי§  נבנה  סול§  רגשות  אשר  כלל  ל

נעשה  שימוש  ביותר  משלושה ,  )Bagozzi, Gopinath, & Nyer  ,)1999לפי  המלצת§  של  .  נעימות

, נינוחות,  אנרגטיות,  עוררות:  מד  העוררות  כלל  את  הפריטי§מ  :קטגוריה  רגשית�יטי§  לכל  תתרפ

. כי  ושמחה,  הנאה,  נעימות:  וממד  הנעימות  כלל  את  הפריטי§,  קופצניות  ורוגע,  פעלתנות,  ערנות

אשר  הכיל ,  Pre-testתוח  תוצאות  שאלו©  פריטי§  אלו  נבחרו  למדוד  את  שתי  תת  הקטגוריות  לאחר  ני

) 1985(,  Watson & Tellegenמהשאלו©  של  ,  )Russell & Mehrabian  ,)1974יטי§  מהשאלו©  של  רפ

 & �Babinו,  )Bagozzi, et al.  ,)1999בהתא§  להמלצת§  של  .  ופריטי§  נוספי§  שנמצאו  רלוונטיי§

Darden  ,)1995(  ,קוטבי  �§  דוקוטבי  במקו§  סול�נעשה  שימוש  בסול§  חד)אשר )  סמנטי�דיפרנציאלי

 .  לטשטש הבדלי§ בתגובות רגשיות מעבר לממדי§ השוני§לעלו

נבדקות  נתבקשו  לסמ©  על  פני  הסול§  עד  כמה  החנות  עצמה  גרמה  לה©  להרגיש  כל  אחד  מהרגשות ה

  מציי©  את  הרגשת  הרגש  המתואר 1כאשר  ,    רמות7הקידוד  נעשה  על  פני  סול§  ב©  .  המתוארי§

  רמות  בכדי 7נכללו  .  אר  במידה  רבה  מאודו  מציי©  את  הרגשת  הרגש  המת�7ועטה  מאוד  ובמידה  מ

 .להגביר את האפשרות להשגת תכונות התפלגותיות אופטימליות

וצאות  הניתוח  הצביעו  על  קיומ§  של  שני ת.  ש§  בניית  סולמות  הרגשות  נער¤  ניתוח  גורמי§ל

הממד  הראשו© ).  Watson & Tellegen  ,)1985גורמי§  עיקריי§  התואמי§  את  ממדי  התיאוריה  של  

, אנרגטיות,  כי,  עוררות,  פעלתנות:  והוא  מורכב  מהפריטי§)  עוררות  חיובית  (PA+צא  הוא  משנ

והוא  מורכב )  העדר  עוררות  שלילית  (�NAהממד  השני  שנמצא  הוא  .  הנאה  וקופצניות,  ערנות

הפריט ).  גורמי§  של  רגשותתוצאות  ניתוח    –  2ראה  נספח  (רוגע  ונעימות  ,  נינוחות:  מהפריטי§

א¤  הוא  הושמט  מהניתוח  משו§  חוסר  שייכותו ,  וא  שיי¤  לגור§  זההשמחה  נמצא  ג§  

מערב  עוררות   +PAאול§  בעוד  ,  שני  הממדי§  מערבי§  נעימות  גבוהה.  הקונספטואלית  לממד  זה

 ונבדקה  מהימנות,  לכל  נבדק  חושב  סול§  של  כל  אחד  מהממדי§.  מערב  עוררות  נמוכה  -NAגבוהה  

 .  הסול§ לפי אלפא כרונב¤
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  :רגשותהיכו§ מדדי ס

 . 1�7: טווח ערכי§.  הפריטי§ השייכי§ לממד זה7ממוצע : משתנה רצי � PA+ול§ ס .א

 .0.93: מהימנות הסול§      

 . 1�7: טווח ערכי§.  הפריטי§ השייכי§ לממד זה3ממוצע : משתנה רצי � -NAול§ ס .ב

 .0.84: מהימנות הסול§      

 

   החלטותבלתק. 2

�מסתמכת  על  מחקר  ה,  הראשונה.  המידע  נמדדו  בשתי  דרכי§  ופ©  קבלת  ההחלטות  ורמת  עיבודא

Pre-test  , ©שבו  נמצאו  שני  קריטריוני§  עיקריי§  המבחיני§  בי©  קבלת  החלטות  אינטואיטיבית  לבי

הפריטי§  חוברו  בהשראת .  מהירות  ההחלטה  ותכנו©:  קבלת  החלטות  רציונלית  בחנויות  לבוש

בדקו  רמת  עיבוד  מידע  קוגניטיבי  בקרב  צרכני§   אשר,  )Weinberg & Gottwald  ,)1982§  של  מחקר

  פריטי§ 6חוברו  .  הקנייה  של  המוצר�באמצעות  בדיקת  המחשבות  שקדמו  להחלטת  הקנייה  או  אי

. אשר  בדקו  מהירות  החלטה  או  תכנו©  האופייניי§  לקבלת  החלטות  אינטואיטיבית  או  רציונלית

 .1פי הקטגוריות ראה טבלה מספר �עללפירוט הפריטי§ 

 

 פריטי קבלת ההחלטות המסודרי§ לפי מערכת ההחלטה ותכני השאלה: 1 מספר הבלט

ערכת החלטהמ ינטואיטיביתא ציונליתר

 וכ© השאלהת
רהרתי  מספר  פעמי§  עד  שהחלטתי  הא§ ה

 לקנות את הבגד או לא
אי  קניית  הבגד /החלטה  לגבי  קנייתה

 התקבלה במהירות
  הירותמ

זמ©  ההחלטה  חשבתי  על  הפריטי§  בארו© ב

 שלי שיתאימו לבגד החדש
צו©  שלי  את רזמ©  ההחלטה  התחשבתי  יותר  בב

ופחות  הטריד  אותי  לאילו  פריטי§ ,  הבגד

 בארו© הוא יתאי§
זמ©  ההחלטה  חשבתי  על  ההזדמנויות  בה© ב

 ל ללבוש את הבגד ועל מידת השימוש בוכאו
על  ההזדמנויות זמ©  ההחלטה  חשבתי  פחות  ב

ויותר  על  כ¤ ,  שבה©  אוכל  ללבוש  את  הבגד

 שאני רוצה ללבוש אותו

 

 
 כנו©ת

 

הרציונל  שעמד  מאחורי  בחירת  סוג  זה .    רמות7מדידת  הפריטי§  נעשה  שימוש  בסול§  ליקרט  ב©  ל

של  שאלות  היה  ביכולתו  לאפשר  למשתת  לדרג  את  מידת  תמיכתו  לגבי  כל  הצהרה  על  גבי  סול§ 

ידוד  יעיל  וניתוח  מדויק  של קוכ©  לאפשר  ,  ה  עליו  בחירת  תשובה  מסוימתשאינו  כופ,  אורדינלי

הנבדקות  נתבקשו  לסמ©  על  פני  הסול§  עד  כמה  ה©  מסכימות  ע§  המתואר  בכל  אחת .  התשובות

  מציי©  הסכמה  במידה  רבה �7  מציי©  הסכמה  במידה  מועטה  מאוד  ו1כאשר  ,  מההצהרות  שהובאו
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ית  כ¤ יב§  ציינו  דפוס  של  קבלת  החלטות  אינטואיט  מהפריטי3,  כפי  שעולה  מ©  הטבלה.  מאוד

שהסכמה  עימ§  העידה  על  דומיננטיות  של  המערכת  האינטואיטיבית  והתנגדות  לה§  העידה  על 

כ¤  שהסכמה  עימ§ ,    פריטי§  נוספי§  ציינו  דפוס  של  קבלת  החלטות  רציונלית3.  שימוש  מועט  בה

  העידה  על  שימוש  מועט  יחסי העידה  על  דומיננטיות  של  המערכת  הרציונלית  והתנגדות  לה§

 . נליתיובמערכת הרצ

 6בור  עהנחה  כי  מדובר  בשתי  מערכות  החלטה  נפרדות  נבדקה  באמצעות  ניתוח  גורמי§  שנער¤  ה

וצאות  הניתוח  הצביעו  על  קיומ§  של  שני  גורמי§ ת,  כפי  שנובא.  הפריטי§  של  קבלת  ההחלטות

טי§  שהתקבלו  בכל  גור§  היו  זהי§ והפרי,  אינטואיטיבי  ורציונלי:  עיקריי§  של  קבלת  החלטות

כל  נבדק ל.  1כפי  שהשתק  בטבלה  מספר  ,  שנבנו  במטרה  למדוד  כל  סוג  של  קבלת  החלטה  לפריטי§

 .   ונבדקה מהימנות הסול§ לפי אלפא כרונב¤, חושב סול§ של כל אחת ממערכות ההחלטה

מצעות  סט דר¤  השניה  למדידת  דפוס  קבלת  ההחלטות  ורמת  העיבוד  הקוגניטיבי  הייתה  באה

�כפי  שעלו  במחקר  ה,    גורמי§  העשויי§  להשפיע  על  קניית  בגד14  לש  Check-listפריטי§  אשר  היוו  

Pre-test)  הנבדקות ).  סגנו©  הלבוש  אליו  משתיי¤  הבגד,  איכות  הבגד,  הא§  הבגד  נוח:  לדוגמא

ת נתבקשו  לקרוא  את  הרשימה  ולסמ©  רק  את  הגורמי§  שה©  חשבו  עליה§  בזמ©  החלטת©  הא§  לקנו

ההנחה  העומדת  בבסיס  פריט .    להוסי  גורמי§  משלה©תלנבדקות  ניתנה  האפשרו.  את  הבגד  או  לא

ככל .  זה  היא  שמספר  הגורמי§  המועלי§  הוא  מדד  למידת  המורכבות  של  התהלי¤  הקוגניטיבי

כ¤  סביר  שהתהלי¤  הקוגניטיבי  מורכב ,  שמספר  השיקולי§  המעורבי§  בהחלטת  הקניה  רבי§  יותר

פר  השיקולי§  המעורבי§  הוא  נמו¤ מסככל  ש,  ולהפ¤.  קניה  היא  רציונלית  יותריותר  והחלטת  ה

 . יותר כ¤ סביר שההחלטה שהתקבלה היא אינטואיטיבית יותר בטבעה

 

 : יכו§ מדדי קבלת ההחלטותס

  הפריטי§  המשקפי§  שימוש  במערכת 3ממוצע  :  משתנה  רצי  –סול§  מערכת  רציונלית  .  א.  1

 . 0.73: מהימנות הסול§. 1�7: טווח ערכי§. הרציונלית

  הפריטי§  המשקפי§  שימוש  במערכת 3ממוצע  :  משתנה  רצי  –כת  אינטואיטיבית  רסול§  מע.  ב.  1

 .0.68: מהימנות הסול§. 1�7: טווח ערכי§. האמוציונלית

 . ס¤ כל הגורמי§ המסומני§: משתנה בדיד –מספר הגורמי§ שעלו בזמ© ההחלטה . 2

 . 1�14: טווח ערכי§    
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  תקרבותה–תנהגות התרחקותה. 3

 .  התקרבות נמדדה במספר אופני§�קותחתנהגות התרה

 ,�Machleitו,  )Donovan & Rossiter  ,)1982בהתבסס  על  מחקריה§  של  :  סול§  דרוג  –תקרבות  ה

Eroglu & Mantel  ,)2000(  ,נשאלו  הנבדקות ,  התרחקות  בחנויות�אשר  בדקו  התנהגות  התקרבות

הא§  ימליצו  על .  4לשוב  לחנות      רצונ©.  3הנאת©  מהקניה  בחנות    .  2נות    חיבת©  כלפי  הח.  1:  לגבי

הנבדקות  נתבקשו  לסמ©  על .    רמות7שאלות  אלו  נבדקו  באמצעות  סול§  ליקרט  ב©  .  החנות  לאחרות

  מציי© 1כאשר  ,  גבי  הסול§  עד  כמה  ה©  מסכימות  ע§  המתואר  בכל  אחד  מהמשפטי§  שהוצגו  לה©

 .מציי© הסכמה במידה רבה מאוד �7הסכמה במידה מועטה מאוד ו

שהושקעו )  כס  וזמ©(נמדדה  כמות  המשאבי§  ,  )Kluger & Rafaeli  ,)2001  מחקר§  של  להתבסס  עב

 . בחנות

ובמידה  וענו  בחיוב  ה©  נשאלו  הא§  הסכו§ ,  הקונות  נשאלו  הא§  ה©  בצעו  רכישה:    כס�תקרבות  ה

. ל  בהרבה  מהסכו§  שהתכוונו  להוציאגדול  או  גדו,  דומה,  קט©,  הכולל  של  הרכישה  היה  קט©  בהרבה

  היא  כי  ככל  שהקונות  מוציאות  סכו§  גדול  יותר  ממה  שה©  תכננו  כ¤  התנהגות  ההתקרבות הההנח

והוא  בא ,  מדד  זה  מאפשר  השוואת  סכו§  רכישה  יחסי  במקו§  סכו§  רכישה  מוחלט.  ולהפ¤,  גדלה

 . להתגבר על בעיית פערי המחירי§ בי© בזארי§ לבוטיקי§

מדד .  יקטיבי  ובמדד  אובייקטיביילמדידת  הזמ©  נעשה  שימוש  במדד  סוב:  זמ©  �תקרבות  ה

  הקונות  נשאלו  כמה  דקות  בער¤  ה©  חשבו  שיבלו  בחנות  וכמה  דקות  להערכת©  ה©  בילו �סובייקטיבי  

כ¤  התנהגות ,  ההנחה  היא  כי  ככל  שהקונות  מבלות  בחנות  זמ©  רב  יותר  ממה  שתכננו.  בחנות  בפועל

  של  הקונות  את  זמ©  שהיית© יתמדד  זה  בודק  את  התפיסה  הסובייקטיב.  ¤ולהפ,  ההתקרבות  גדלה

 .   הנסיינית נתבקשה למדוד את מש¤ השהות של הקונות בחנות בדקות�מדד אובייקטיבי. בחנות

 

  : התרחקות�יכו§ מדדי התנהגות התקרבותס

 �  הפריטי§  הבודקי§  התנהגות  התקרבות  4ממוצע  :  משתנה  רצי  –ול§  דרוג  התקרבות  ס .א

 . 0.94: סול§המהימנות . 1�4: טווח ערכי§. התרחקות

 . 1�5: טווח ערכי§. משתנה בדיד –כו§ רכישה יחסי ס .ב

 . בלתי מוגבל: טווח ערכי§. משתנה רצי –מ© שהות יחסי ז .ג

 . בלתי מוגבל: טווח ערכי§. משתנה רצי –מ© שהות מוחלט ז .ד
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   אינטרוברטיות�סקלת אקסטרוברטיות: ישיותא. 4

אשר )  EPQ-R)  Eysenck Personality Questionnaire – Revised  �  האישיות  נעשה  שימוש  בבדיקתל

מתו¤ :  במחקר  זה  נעשה  שימוש  בנוסח  המקוצר).  Eysenck, Eysenck & Barret  ,)1985ידי  �פותח  על

 12נכללו  במחקר  הנוכחי  )    פריטי§  המודדי§  אקסטרוברטיות  ונוירוטיות100הכולל  (השאלו©  

, שלא  כמו  בנוסח  המקורי  של  השאלו©.  קי§  את  מידת  האקסטרוברטיות  של  הנבדקותפריטי§  הבוד

במחקר  הנוכחי  הוצג ,  בו  הפריטי§  מנוסחי§  באמצעות  שאלות  שהתשובות  עליה©  ה©  כ©  או  לא

הנבדקות  נתבקשו  לסמ©  על  גבי  הסול§  עד  כמה  ה©  מסכימות  ע§ .    דרגות7לנבדקות  סול§  ב©  

  מציי© �7ה  מאוד  ועט  מציי©  הסכמה  במידה  מו1כאשר  ,  גו  לה©המתואר  בכל  אחד  מהמשפטי§  שהוצ

מיקומה  של  הנבדקת  לאור¤  ממד  האקסטרוברטיות  נקבע  באמצעות .  הסכמה  במידה  רבה  מאוד

וסחו  באופ©  כזה  שהסכמה  עימ§  תעיד  על  דומיננטיות  של נ  פריטי§  10.  חישוב  ממוצע  תשובותיה

 ושניי§,  ננטיות  של  אישיות  אינטרוברטיתאישיות  אקסטרוברטית  והתנגדות  לה§  תעיד  על  דומי

שחושב "  קרונב¤�אלפא"ציו©  המהימנות  ,  שאלו©  נבדק  ונמצא  מהימ©ה.  מה§  נוסחו  בצורה  הפוכה

נעשה  שימוש  בנוסח  עברי  של  השאלו©  אשר .  עבור  נשי§,  0.85הוא  ,  )Eysenck et al.  ,)1985ידי  �על

 §בור  פריטי  האישיות  העלה  כי  שני  הפריטיניתוח  גורמי§  שהתבצע  ע).  Montag  ,)1985ידי  �פותח  על

 –לכ©  סול§  האקסטרוברטיות  .  ההפוכי§  מהווי§  גור§  נפרד  וא  גורעי§  מהמהימנות

: מהימנות  הסול§.  1�10:  טווח  ערכי§.    הפריטי§  שנוסחו  בצורה  רגילה10אינטרוברטיות  כלל  את  

0.93. 

 

   תוני§ דמוגרפיי§נ. 5

פריטי§     על  שלושה  פריטי§  כלליי§  שנוסחו  בצורתסיו§  השאלו©  נתבקשו  הנבדקות  להשיבב

ההוצאה  החודשית  הממוצעת  של .  3,  )  קטגוריות4(הכנסה  חודשית  .  2,  )  קטגוריות6(גיל  .  1:  סגורי§

 ).  קטגוריות5(האישה לש§ קניית בגדי§ עבור עצמה 

 

 הל¤מ

בי© ,    ממנהמחקר  התבצע  באמצעות  העברת  השאלוני§  לנשי§  אשר  בילו  בחנות  מספר  דקות  ויצאוה

הנסיינית  עמדה  בפתח  החנות  במקו§  שבו  יכלה  להשקי  על .  לא  א§  קנו  פריט  כלשהו  ובי©  א§

הנסיינית .  בדקות,  וניהלה  רישו§  של  הנשי§  הנכנסות  לחנות  כולל  שעת  הכניסה  שלה©,  החנות  כולה

אות© צפתה  בנשי§  ופנתה  רק  לאלו  ששהו  בחנות  מעל  לשתי  דקות  ושלפחות  פריט  אחד  בחנות  עניי©  
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  �3  מדויקות  למי  מהנשי§  לפנות  ולמי  מה©  לא  לפנות  ראה  נספח  ותלש§  הנחי(וה©  הרהרו  בנוגע  אליו  

מיד  ע§  יציאת  הנשי§  מהחנות  נרש§  זמ©  יציאת©  ונעשתה  פנייה  אל  משיבות ).  ד  הנחיה  לנסייניות

הנסיינית  הציגה  את  עצמה  והסבירה  כי  היא  אסיסטנטית  במחקר  מטע§ .  פוטנציאליות

. של  נשי§  בחנויות  בגדי§)  רגשות,  דעות,  בותשמח(יברסיטה  העברית  שבו  חוקרי§  התנהגות  האונ

 . הנסיינית שאלה את האישה הא§ היא מעונינת להשתת במחקר ולמלא את השאלו©

. נשי§  שהסכימו  להשתת  במחקר  ושאכ©  התעניינו  בפריט  מסוי§  הוגשו  שאלו©  וכלי  כתיבהל

§  למלא  את  כל יא¤  בנוס  לכ¤  הזכירה  הנסיינית  לנש,  בותבשאלו©  שנית©  הוצגו  הוראות  כתו

מנת  למנוע �פה  על�מעבר  לכ¤  לא  הייתה  כל  תוספת  של  מידע  או  הוראות  בעל.  השאלות  בשאלו©

הנסיינית  הודתה .  הטיה  של  הנסיינית  והטיה  שעלולה  להיווצר  עקב  ניסוח  לא  אחיד  של  הוראות

ת  מש¤  שהיית  המשתתפות  בחנות  ושעת כמו  כ©  היא  מדדה  א.  למשתתפות  ע§  מסירת  השאלו©

 .     בחנות וציינה אות§ על גבי השאלו© שלה©ורהביק

 

 יכו§ המשתני§ הנמדדי§ס

 :סכ§ בהצגת כל המשתני§ הנמדדי§ הרלוונטיי§ לניתוח ההשערותא

 .בזאר ובוטיק: משתנה שמי בעל שתי רמות :וג החנותס .1

 . -NAסול§ , PA+סול§ : גשותר .2

 , טיביתיסול§ מערכת אינטוא, ול§ מערכת רציונליתס: בלת החלטותק.   3

 . מספר הגורמי§ שעלו בזמ© ההחלטה                                 

 , סכו§ רכישה יחסי, ול§ דרוג התקרבותס: תקרבותה–תנהגות התרחקותה.   4

 . זמ© שהות מוחלט, זמ© שהות יחסי                                 

 . אינטרוברטיות�ול§ אקסטרוברטיותס: ישיותא.   5

   .הוצאה חודשית ממוצעת לקניית בגדי§, הכנסה חודשית, ילג: שתני§ דמוגרפיי§מ.   6
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 וצאותת

 מגמות כלליות בנתוני§. א

פני  תחילת  עיבוד  הנתוני§  התבצעה  בדיקת  התפלגויות  וערכי§  חורגי§  הוחלפו  בערכי§  הקרובי§ ל

 .  נבדק¤וני§ חסרי§ הוחלפו בממוצע ההתפלגות בתונת. אליה§ ביותר בטווח הנורמלי

  מציגה 2טבלה  .  הל©  יוצגו  נתוני§  תיאוריי§  של  כל  משתני  המחקר  והקשרי§  העיקריי§  ביניה§ל

 .סטיות התק© והמתאמי§ הפנימיי§ בי© כל משתני המחקר, את הממוצעי§

 

 סטיות תק© ומתאמי§ פנימיי§ בי© משתני המחקר, ממוצעי§: 2בלה ט

13 12 11 10 9 8 7 6 5  4  3  2 1  SD M שתנהמ 

 סוג חנות. 1 � � #            

           # 0.12 
  

 גיל. 2 3.48 1.23

          # 0.28 
** 

0.24�
** 

 הכנסה            . 3 2.47 0.93
 חודשית    

         # 0.20 
** 

0.02� 
  

0.33� 
** 

הוצאה חודשית   . 4 2.07 0.99
 בגדי§�תממוצע    

        # 0.06� 
  

0.30� 
** 

0.18� 
* 

0.10 
  

 סקלת  . 5 5.23 1.22
 אקסטרוברטיות    

       # 0.05 0.26 
** 

0.10 
  

0.01� 
  

0.34� 
** 

 שהות   . 6 15.6 7.33
 מוחלטת    

      # 0.33� 
** 

0.07 
  

0.04� 
  

0.12 
  

0.06 
  

0.12� 
  

 שהות    . 7 3.15 5.48
 יחסית    

     # 0.02� 
  

0.14� 
  

0.06 
  

0.07� 
  

0.12� 
  

0.17 
* 

0.22 
** 

 סול§   . 8 4.27 1.35
 אינטואיטיביות    

    # 0.05 
  

0.12� 
  

0.03� 
  

0.05 
  

0.20� 
** 

0.01� 
  

0.03 
  

0.06 
  

 סול§ . 9 4.61 1.46
 רציונליות    

   # 0.21 
** 

0.12� 0.16 
* 

0.11 
  

0.09 
  

0.10� 
  

0.11 
  

0.28 
** 

0.02 
  

 מספר גורמי§. 10 8.15 2.90

  # 0.18� 
* 

0.13� 
  

0.35 
** 

0.02� 
  

0.17 
* 

0.07 
  

0.07 
  

0.03� 0.15 
* 

0.10� 
  

1.46 4.84 11+ .PA 
 

 # 0.45 
** 

0.15 
* 

0.02� 
  

0.07 
  

0.03 
  

0.26 
** 

0.11 
  

0.21 
** 

0.13 
  

0.26 
 ** 

0.35� 
** 

1.38 5.47 12 .–NA 
 

# 0.28� 
** 

0.25� 
* 

0.13 
  

0.01 
  

0.09� 
  

0.04 
  

0.08 
  

0.18� 
  

0.07� 
  

0.06 0.23� 
* 

0.08� 
  

 סכו§ רכישה   . 13 3.16 0.99
 יחסי      

0.19� 
  

0.58 
** 

0.59 
** 

0.19 
* 

0.06� 0.14 0.06 
  

0.20 
** 

0.09 
  

0.22 
** 

0.16 
* 

0.28 
** 

0.29� 
** 

 סול§    . 14 5.94 1.26
    �התקרבות      
 התרחקות      

 .�2 ובזאר קודד כ�1וג החנות בוטיק קודד כס במשתנה; n=175 ;* =p<0.05 ,** =p<0.01: ערותה

 

אקונומיי§  בי©  הקונות �ביחס  להבדלי§  הסוציו,  ראשית.  ספר  מגמות  ראויות  לציו©  מתו¤  טבלה  זומ

ובהוצאה )  r=-0.24, p<0.01(נמצא  כי  הקונות  נבדלות  בהכנסת©  החודשית  :  בבזארי§  ובבוטיקי§

כ¤  שנשי§  הקונות  בבוטיקי§  בעלות ,  )r=-0.33, p<0.01(©  בעבור  בגדי§  ההחודשית  הממוצעת  של

כדי  לפתור  את .  הכנסה  חודשית  גבוהה  יותר  והוצאת©  החודשית  הממוצעת  עבור  בגדי§  גבוהה  יותר
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תני§  אלו  קבוע הוחזקו  מש,  אקונומיי§  בי©  הקונות  בשני  סוגי  החנויות�בעיית  ההבדלי§  הסוציו

גיל©  של  הקונות  בבזארי§  היה  גבוה  במקצת .    להבדלי§  בי©  החנויותתבניתוח  ההשערות  המתייחסו

 ). .r=0.12, N.S(א¤ הבדל זה לא היה משמעותי , מגיל© של הקונות בבוטיק

משתני  העוררות  החיובית ,  כאמור).  �NA)  r=0.45, p<0.01ו  PA+מצא  מתא§  גבוה  יחסית  בי©  נ

ובעוד  לכל  אחד  מה§  יש  רמה  משתנה ,  ותמרות  השלילית  הנ§  נגזרות  של  עוררות  ונעיוהעדר  העור

המתא§  הגבוה  הושפע  ממרכיב  הנעימות  המשות .  של  עוררות  בשניה§  יש  רמה  גבוהה  של  נעימות

לש§  ניתוח  ההשערות  נבנה  עבור  כל  אחד  מהמשתני§  הללו ,  בשל  המתא§  הגבוה.  8לשני  המשתני§

 .  פעות המשתנה האחרהנקי מהש 9משתנה שארית

נמצא  מתא§  בי© .  ביחס  למדידת  דפוס  קבלת  ההחלטות,  ראשית:  תכנסי§ממצאו  מספר  מדדי§  נ

וככל ,  )r=0.21, p<0.01(סול§  המערכת  הרציונלית  ומספר  הגורמי§  שצוי©  שעלו  בזמ©  ההחלטה  

שההחלטה  שנתקבלה  הייתה  רציונלית  יותר  בטבעה  כ¤  עלה  מספר  הגורמי§  שהיו  מעורבי§ 

  המדידה  המשתמשת  במספר  הגורמי§  המועלי§ תמתא§  זה  מורה  על  מהימנות  של  שיט.  קבלתהב

 . ומחזק את השימוש באפשרות מדידה זו

מתא§  חיובי :    מתוכ§  היו  במתאמי§  חיוביי§3,    מדדי§4התרחקות  כללה  �תנהגות  ההתקרבותה

 ,r=0.20(נסיינית  ידי  ה�התרחקות  לבי©  שהות  הקוני§  בחנות  אשר  נמדדה  על�בי©  סול§  התקרבות

p<0.01(  ,ידי  הנסיינית �בי©  השהות  המוחלטת  של  הקוני§  בחנות  כפי  שנמדדה  על  ומתא§  חיובי

כל  יתר  המתאמי§  בי© ).  r=0.33, p<0.01(לבי©  התפיסה  הסובייקטיבית  שלה§  את  שהות§  בחנות  

ול§ להוציא  את  המתא§  בי©  סכו§  רכישה  יחסי  וס,  המדדי§  היו  חיוביי§  א§  כי  לא  מובהקי§

 ).  .r=-0.19, N.S(א מובהק להתקרבות התרחקות אשר היה שלילי א¤ 

©  הטבלה  נית©  לראות  כי  ישנ§  מספר  מתאמי§  בי©  חלק  ממשתני  המחקר  לבי©  חלק  מהמשתני§ מ

 9כדי  לנטרל  את  ההשפעות  של  מתאמי§  אלו  על  ניתוח  הנתוני§  נבנו  משתני  שארית.  הדמוגרפיי§

 . § התבצע ניתוח ההשערותובאמצעות, לכל אחד ממשתני המחקר

                                                 
¤  לא  על  חוסר  תלות  בי©  שני א,  באופ©  כללי  NAוהממד  של    PAהתיאוריה  מדברת  על  חוסר  תלות  בי©  הממד  של    8

זאת  משו§  ששני  הייצוגי§  השוני§  מעוגני§  באות§  שני .  �NAו  +PAני§  על  היק  המעגל  שבמקרה  זה  ה§  וייצוגי§  ש
 . ממדי§

נעשה  איתור  של  המשתני§  הרלוונטיי§  אשר ,  עבור  כל  משתנה,  באמצעות  טבלת  המתאמי§  ומבחני  מובהקות,  ראשית  9
נבנה  משתנה  השארית  באמצעות  ניתוח   אחר  כ¤.  אות§  היה  צור¤  להחזיק  קבוע,  היו  במתא§  מובהק  ע§  המשתנה

" לנקות"הוכנסו  המשתני§  שאות§  רצינו  להחזיק  קבוע  או  )  שהוגדר  כמשתנה  תלוי(רגרסיה  שבו  עבור  כל  משתנה  
ועמו ,  )משתנה  השארית(נעשתה  שמירה  של  המשתנה  התלוי  .  ENTERבמתודה  מסוג  )  הוגדרו  כמשתני§  בלתי  תלויי§(

 .    התבצעו הניתוחי§
 



 43

 ותרבדיקת השע. ב

 קשר בי© מידת העוררות הנחווית לבי© אופ© קבלת החלטה: 1שערה ה

השערה  הראשונה  נבאה  שככל  שהעוררות  תגדל  כ¤  יגדל  השימוש  באופ©  החלטה  אינטואיטיבי ה

וככל  שהעוררות  תקט©  כ¤  יגדל  השימוש  באופ©  החלטה ,  וירד  השימוש  באופ©  החלטה  רציונלי

לצור¤  בדיקת  ההשערה  חושבו  מתאמי§  בי© .  ואיטיביטרציונלי  ויקט©  השימוש  באופ©  החלטה  אינ

לבי©  מדדי  קבלת  ההחלטות )  העדר  עוררות  שלילית  �  -NA,  עוררות  חיובית  �  +PA(מדדי  העוררות  

 ). סול§ רציונליות ומספר הגורמי§, סול§ אינטואיטיביות(

 

ואת  מידת     מציגה  את  המתאמי§3טבלה  .  סוגי  חנויותבשלב  ראשו©  נבדקה  ההשערה  מעבר  ל  .א.  1

 .מובהקות§

 

 המתאמי§ בי© מדדי עוררות לבי© מדדי קבלת החלטות מעבר לסוגי חנויות  : 3בלה ט

ול§ אינטואיטיביותס ול§ רציונליותס ספר גורמי§מ בלת החלטותק
 וררות ע

**0.31� 

  

**0.14� 

  

**0.35 

  
PA+) עוררות חיובית( 

 )כי, עוררות, פעלתנות: לדוגמא(

**            0.23 

  

0.07 

                

     0.10� 

  
NA-) ות שליליתרהעדר עור( 

 )נעימות, רוגע, נינוחות: לדוגמא(

 .p<.05 ,=**p<.01 ;175=N: *=ערהה

 

 .   מתוכ§ מובהקי§ סטטיסטית�4פי הטבלה נית© לראות כי כל המתאמי§ ה§ בכיוו© המשוער ו�לע

ככל  שמידת  העוררות  הנחווית  עלתה  כ¤  עלה :  לאמי  העוררות  החיובית  הניבוי  אושש  באופ©  גבל

ציו©  סול§  האינטואיטיביות  וירדו  ציו©  סול§  הרציונליות  ומספר  הגורמי§  המעורבי§  בקבלת 

ככל  שהעוררות  הנחווית  עולה  כ¤  עולה  השימוש  בקבלת  החלטות  אינטואיטיבית ,  כלומר.  ההחלטה

 . כמצופה, קבלת החלטות רציונליתויורד השימוש ב

נית©  לראות  כי  ככל  שהמדד  של  העדר .  יש  אישוש  חלקי  בלבד  של  המשוער,  עוררות  השליליתהגבי  ל

כ¤  היו  מעורבי§  יותר  גורמי§  בקבלת )  כלומר  מידת  העוררות  הנחווית  ירדה(עוררות  שלילית  עלה  

ות  שלילית  וסול§ לא  נמצא  קשר  שלילי  מובהק  בי©  העדר  עורר,  לעומת  זאת.  ההחלטה

 .     חיובי מובהק בי© העדר עוררות שלילית וסול§ רציונליותר אינטואיטיביות או קש
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  מציגה  את  המתאמי§  ואת  מידת 4טבלה  .  בשלב  שני  נבדקה  ההשערה  בתו¤  כל  סוג  חנות  .ב.  1

 .מובהקות§

 

  המתאמי§ בי© מדדי עוררות לבי© מדדי קבלת החלטות בתו¤ כל סוג חנות : 4בלה ט

וג החנותס יותבול§ אינטואיטיס ול§ רציונליותס ספר גורמי§מ  
 וררות ע

 וטיקב 0.36** �0.27**  �0.32**

 זארב  0.34**   0.01   �0.29**

PA+) עוררות חיובית( 
 )כי, עוררות, פעלתנות: לדוגמא(

 וטיקב �0.01          �0.03    0.12  

 זארב �0.07     0.18   0.33**

NA-) העדר עוררות שלילית( 
 )נעימות, רוגע, נוחותני: לדוגמא(

 . p<.05 ,=**p<.01: *=ערהה

 

פי  הטבלה  נית©  לראות  כי  באופ©  כללי  תוצאות  הבדיקה  בתו¤  כל  סוג  חנות  דומות  לתוצאות �לע

בעוד  מעבר  לסוגי  חנויות ,  ראשו©ה:  הבדיקה  מעבר  לשני  סוגי  החנויות  למעט  שני  הבדלי§  קלי§

בניתוח  בתו¤  סוגי  חנויות  קשר  זה ,  תילי  בי©  עוררות  חיובית  לבי©  סול§  רציונליונמצא  קשר  של

המדד  השני ,  למרות  שהקשר  ע§  מספר  הגורמי§(א¤  לא  בתו¤  בזארי§  ,  נמצא  רק  בתו¤  בוטיקי§

בעוד  מעבר  לסוגי  חנויות  נמצא  קשר  חיובי  בי©  העדר  עוררות ,  והשני).  נמצא  מובהק,  לרציונליות

ו¤  סוגי  חנויות  קשר  זה  נמצא בתבניתוח  ,    הגורמי§  המעורבי§  בקבלת  ההחלטהשלילית  לבי©  מספר

למרות  שהמתא§  בחנויות  הבוטיק  היה  בכיוו© (א¤  לא  בתו¤  בוטיקי§  ,  רק  בתו¤  בזארי§

 .  10)המשוער

  

 קשר בי© סוג החנות לבי© מידת העוררות הנחווית בה: 2שערה ה

נחווית  תהיה  גבוהה  יותר  מאשר  בחנויות השערה  השניה  נבאה  כי  בחנויות  בזאר  העוררות  הה

למדגמי§  בלתי  תלויי§  עבור  כל  אחד  משני  מדדי   Tלצור¤  בדיקת  ההשערה  נער¤  מבח©  .  קבוטי

 . 5תוצאות הניתוח מובאות בטבלה מספר . העוררות הקיימי§

 

 

                                                 
בות  לכ¤  שבניתוח  זה  לא  נמצאו  מתאמי§  מובהקי§  כמו  בניתוח  מעבר  לסוגי  חנויות  היא  הקטנת  מספר יאחת  הס  10

    ).N=175: כ"סה, N=87: בזאר, N=88: בוטיק(הנבדקי§ במעבר למדידה בתו¤ חנויות 
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   Tסטיות תק© וערכי , ממוצעי§ מתוקנני§ –מדדי עוררות לפי סוגי חנויות : 5בלה ט

 דדי עוררותמ וג חנותס מוצעמ ית תק©טיס Tר¤ ע

  וטיקב  �0.07   1.28

 זארב 0.07  1.31  �0.77  

PA+ )עוררות חיובית( 

 )כי, עוררות, פעלתנות: לדוגמא(

  וטיקב  0.38  1.01

 זארב  �0.38   1.20  4.55**

NA- )העדר עוררות שלילית( 

 )נעימות, רוגע, נינוחות: לדוגמא(

 . p<.05 ,=**p<.01: *=ערהה

 
נמצא  כי  בחנויות  מסוג  בוטיק .  ראות  כי  ההשערה  אוששה  בחלקהלל  פי  תוצאות  הניתוח  נית©  ע

). T(173)=4.55, p<0.01(העדר  העוררות  השלילית  גבוה  יותר  באופ©  מובהק  מאשר  בחנויות  בזאר  

לעומת .  בחנויות  בוטיק  ישנה  תחושה  רבה  יותר  של  נינוחות  ורוגע  מאשר  בחנויות  בזאר:  כלומר

רות  החיובית  בחנויות  בזאר  היא  גבוהה  מהעוררות  החיובית רבניגוד  להשערה  לא  נמצא  כי  העו,  זאת

כלומר  לא  נמצא  שחנות  הבזאר  מעוררת  יותר  תחושות  של ).  .T(173)=-0.77, N.S(בחנויות  בוטיק  

 . א§ כי התוצאות היו בכיוו© המשוער, עוררות והתלהבות ביחס לחנות בוטיק

 
 ר בי© סוג החנות לבי© אופ© קבלת ההחלטהקש: 3שערה ה

כ¤  שאופ©  קבלת  החלטה ,  שערה  השלישית  ניבאה  קשר  בי©  סוג  החנות  לבי©  אופ©  קבלת  ההחלטההה

אינטואיטיבי  יהיה  גבוה  יותר  בחנויות  בזאר  מאשר  בחנויות  בוטיק  בעוד  שאופ©  קבלת  החלטה 

  היות  שמדובר  בהשערת  תיוו¤ .רציונלי  יהיה  גבוה  יותר  בחנויות  בוטיק  מאשר  בחנויות  בזאר

לבדיקת  ההשערה  נערכו  ניתוחי  תיוו¤ ,  )  נובעת  משתי  ההשערות  הקודמותיתההשערה  השליש(

 מהקשר)  �NAו  PA(+עוררות  המטרת  הניתוחי§  הייתה  לנקות  את  משתני  .  שכללו  רגרסיה  בשלבי§

נער¤  ניתוח עבור  כל  אחד  משלושת  מדדי  קבלת  ההחלטות  .  בי©  סוג  החנות  ואופ©  קבלת  ההחלטות

שני  משתני ,  מדד  קבלת  ההחלטות  היווה  את  המשתנה  התלוי,  §בכל  אחד  מהניתוחי.  רגרסיה  נפרד

ואחר  כ¤  הוכנס  סוג  החנות  כמשתנה ,  העוררות  הוכנסו  למודל  כמנבאי§  בכדי  לנקות  את  השפעת§

 .6תוצאות הניתוח מובאות בטבלה מספר . מנבא בכדי לבדוק את הקשר שלו לקבלת החלטות
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 י© סוג חנות וקבלת החלטות בניקוי העוררותבמדדי ניתוח הרגרסיה לבחינת הקשר : 6בלה ט

 

R Square 
 ל המודלש

t  β SE B B 
 )סוג חנות (

דדי          מ

 קבלת החלטות

  
0.18 

 
**3.04 

  
0.22 

 
0.19 

 
0.59 

ול§ ס

 אינטואיטיביות

 
0.02 

 
  0.12 

 
0.01  

 
0.22  

 
0.02 

 
 ול§ רציונליותס

 
0.11  

   
  0.60 

 
0.04  

 
0.42  

 
0.25  

 
 ספר גורמי§מ

 . p<.05 ,=**p<.01: *=ערותה
 .  2= בזאר , 1= בוטיק : קידוד סוג החנות             

 

סוג  החנות  נמצא  מנבא  מובהק  לאופ©  קבלת :  ©  הטבלה  נית©  לראות  כי  ההשערה  אוששה  בחלקהמ

ולא , ).β=0.01, N.S(אופ©  קבלת  החלטות  רציונלי  א¤  לא  ל,  )β=0.22, p<0.01(החלטות  אינטואיטיבי  

, כיווניות  הער¤  המנבא  של  סוג  החנות  מלמדת  כי  בהתא§  למשוער).  .β=0.04, N.S(למספר  הגורמי§  

כלומר  ממוצע  הסול§  האינטואיטיבי ,  סוג  החנות  וסול§  החלטה  אינטואיטיבי  קשורי§  בקשר  חיובי

 . גבוה יותר בבזארי§ מאשר בבוטיקי§

 .י קבלת החלטות לפי סוגי חנויותדמביאה ממוצעי§ מתוקנני§ וסטיות תק© של מד 7בלה ט

 
 ממוצעי§ מתוקנני§ וסטיות תק©   –מדדי קבלת החלטות לפי סוגי חנויות : 7בלה ט

 דדי מ וג חנותס מוצעמ טיית תק©ס
 בלת החלטותק

 וטיקב �0.26  1.43

 זארב  0.27  1.16

 ול§ ס
 **ינטואיטיביות א

 וטיקב 0.01  1.55

 זארב �0.01  1.29

 
 ול§ רציונליותס

 וטיקב  0.04  2.64

 זארב  �0.04  2.93

 
 ספר גורמי§מ

 . p<.05 ,=**p<.01: *=ערותה
 . הממוצעי§ מתוקנני§            
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ממוצע (טבלה  ממחישה  כי  השימוש  באופ©  החלטה  אינטואיטיבי  גבוה  יותר  בבזאר  מאשר  בבוטיק  ה

ו  הבדלי§  מובהקי§  בי©  בזארי§ אלמרות  שלא  נמצ).    בבוטיק�0.26אר  לעומת    בבז0.27:  הסול§

לבי©  בוטיקי§  ביחס  לקבלת  החלטות  רציונלית  וביחס  למספר  הגורמי§  המועלי§  בזמ©  קבלת 

  מלמדת  כי  הבדלי  הממוצעי§  בי©  שני  סוגי  החנויות  ביחס  לשני  המשתני§  הללו 7טבלה  ,  ההחלטות

 . 11ה§ בכיוו© המשוער

 

  נות לבי© העוררות הנחווית ח אינטראקציה בי© סוג ה�השערת ההלימה : 4שערה ה

השערה  הרביעית  ניבאה  שתמצא  אינטראקציה  בי©  סוג  החנות  לבי©  העוררות  הנחווית  בה  שתבוא ה

הניבוי  היה  שככל  שתהיה  יותר  הלימה .    התרחקות�לידי  ביטוי  במשתנה  של  התנהגות  התקרבות  

ולהפ¤  ככל  שתהיה ,  לנחווית  בה  כ¤  תל¤  התנהגות  ההתקרבות  ותגדבי©  סוג  החנות  לבי©  העוררות  ה

לש§ .  פחות  הלימה  בי©  סוג  החנות  לבי©  העוררות  הנחווית  בה  כ¤  תל¤  התנהגות  ההתקרבות  ותקט©

לכל  אחד  מארבעת  המשתני§  התלויי§  של .  Ancovaבדיקת  השערה  זו  נערכו  ניתוחי  שונות  מסוג  

  עבור  מדד דאחד  עבור  מדד  העוררות  החיובית  ואח,  וחי§מדדי  התקרבות  התרחקות  נערכו  שני  נית

 . 12  8תוצאות הניתוחי§ מובאות בטבלה . העדר העוררות השלילית

  

    Fערכי  – התרחקות �אינטראקציה בי© סוג חנות ועוררות המתבטאת במדדי התקרבות : 8בלה ט

 )+PA(יתוח עבור עוררות חיובית נ )-NA(יתוח עבור העדר עוררות שלילית נ

 וג חנותס  x PA  PAוג חנות ס וג חנותס  x NA  NAוג חנות ס
 
דדי התקרבות מ

 התרחקות

ול§ התקרבות ס  20.32**  43.30**  13.29**  5.49 *  12.85**  6.04*

 התרחקות
 כו§ רכישה יחסיס  0.16    0.86    5.06 *  0.51   0.67    6.83*

 
 הות יחסיתש  2.76    0.28    0.18    2.52  0.01   0.01  

 
 הות מוחלטתש  13.14**  1.49    0.26    8.56**  1.72   0.01 

 

 .p<.05 ,=**p<.01: *=ערותה

 

                                                 
ראי§ ממקבילי§ אינ§ הβ �המשוער בעוד שערכי הנית© לראות כי הממוצעי§ בטבלת הממוצעי§ ה§ בהתא§ לכיוו©  11

  .   זאת משו§ שהטבלה מציגה ממוצעי§ מתוקנני§. את אותה הכיווניות
שערה  זו  נבדקה  ג§  באמצעות  ניתוחי  תיוו¤  שבה§  נמדדה  האינטראקציה  הבאה  לידי  ביטוי  בהתנהגות  התקרבות ה  12

 .  בנפרד ומשו§ כ¤ לא פורטו, המדווחות בטבלה זוהתוצאות שהתקבלו היו דומות לתוצאות . בניקוי אופ© ההחלטה
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©  הטבלה  נית©  לראות  כי  השערת  ההלימה  מאוששת  בחלקה  עבור  שניי§  ממדדי  ההתקרבות מ

 . מדדי§להל© יובא פירוט עבור כל אחד מה. א¤ לא לגבי שני הממדי§ האחרי§, התרחקות

קות  נמצאה  אינטראקציה  בי©  סוג  החנות  לבי©  העוררות חגבי  המדד  של  סול§  התקרבות  התרל

  מציגי§  בצורה  גראפית  את  הממצאי§  עבור  המדד  של  סול§  התקרבות �5  ו4תרשימי§  .  הנחווית

 .ההתרחקות

 

 וג החנות ועוררות שליליתאינטראקציה בי© ס: 5רשי§ ת      אינטראקציה בי© סוג החנות ועוררות חיובית: 4רשי§ ת

 התרחקות�בור סול§ התקרבותע                                            התרחקות�בור סול§ התקרבותע                  

 

  נית©  לראות  כי  ככל  שהעוררות  החיובית  בבזאר  הולכת  ועולה  כ¤  עולה  ג§  התנהגות 4פי  תרשי§  �לע

  שמדד  העדר ל  נית©  לראות  כי  ככ5פי  תרשי§  �על.  בוטיקההתקרבות  בצורה  משמעותית  ביחס  ל

בבוטיק  הול¤  ועולה  כ¤  עולה  ג§  התנהגות  ההתקרבות  בצורה  משמעותית )  רוגע(עוררות  השלילית  ה

 . ביחס לבזאר

עליה  חדה  יחסית  בסול§  התקרבות  ככל (תרשימי§  מלמדי§  על  רגישות  הבזאר  לעוררות  חיובית  ה

�התקרבות  ככל  ש  עליה  חדה  יחסית  בסול§(ר  עוררות  שלילית  ורגישות  הבוטיק  להעד)  גדל  PA+ש

NA  עליה  קצובה  ברמת  העוררות  החיובית  מביאה  לקפיצה  גדולה  יותר  בהתנהגות ).  הול¤  ועולה

בשעה  שאותה  עליה  תביא  לקפיצה  קטנה  יחסית  בהתנהגות  ההתקרבות ,  ההתקרבות  בבזארי§

  לקפיצות  גדולות  יותר  בהתנהגות עליה  קצובה  ברמות  הרוגע  מביאות,  מצד  שני.  בבוטיקי§

בעוד  שאות©  עליות  מביאות  לקפיצות  קטנות  יחסית  בהתנהגות  ההתקרבות ,    בבוטיקי§תההתקרבו

 . בבזארי§
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420-2-4-6

ות
חק

תר
 ה

� 
ת
בו

קר
הת

 ¦
ול

ס

2

1

0

-1

-2

-3

-4

סוג חנות

בזאר

בוטיק

NA�

420-2-4-6

ות
חק

תר
 ה

� 
ות

רב
תק

 ה
ל¦

סו

2

1

0

-1

-2

-3

-4

סוג חנות

בזאר

בוטיק



 49

סוג  החנות  קשור  להתנהגות :    מלמדת  ג§  על  קיומ§  של  אפקטי§  עיקרי§  מובהקי§8בלה  ט

יש  התנהגות  התקרבות  רבה בחנויות  בוטיק  :  כלומר,  )r=-0.26, p<0.01(ההתקרבות  בקשר  שלילי  

(ומשתני  העוררות  קשורי§  להתנהגות  ההתקרבות  בקשר  חיובי  ,  ות  בזארייותר  מאשר  בחנו

rPA=0.40, p<0.01  ;rNA=0.30, p<0.01(  ,ככל  שהעוררות  החיובית  והעדר  העוררות :  כלומר

 . השלילית עולי§ כ¤ הולכת התנהגות ההתקרבות וגדלה

 

 . העוררות הנחווית©בי© סוג החנות לבי סי נמצאה אינטראקציה§ לגבי המדד של סכו§ רכישה יחג

 . מציגי§ בצורה גראפית את הממצאי§ עבור המדד של סכו§ רכישה יחסי�7 ו6רשימי§ ת

 

 אינטראקציה בי© סוג החנות ועוררות שלילית: 7רשי§ ת      אינטראקציה בי© סוג החנות ועוררות חיובית: 6רשי§ ת

 בור סכו§ רכישה יחסיע                                                         בור סכו§ רגישה יחסיע                  

 

  נית©  לראות  כי  ככל  שהעוררות  החיובית  בבזאר  הולכת  ועולה  כ¤  עולה  ג§  התנהגות 6פי  תרשי§  �לע

הולכת ההתקרבות  המתבטאת  בסכו§  רכישה  יחסי  לעומת  הבוטיק  שבו  ככל  שהעוררות  החיובית  

  נית©  לראות  כי  ככל  שמדד  העדר  העוררות 7פי  תרשי§  �על.  ועולה  כ¤  יורדת  התנהגות  ההתקרבות

כ¤  עולה  ג§  התנהגות  ההתקרבות )  העוררות  הנחווית  הולכת  ויורדת(השלילית  בבוטיק  הול¤  ועולה  

המתבטאת  בסכו§  רכישה  יחסי  לעומת  הבזאר  שבו  ככל  שהעדר  העוררות  השלילית  עולה  כ¤ 

 . ההתקרבות יורדתהתנהגות

. שהות  יחסית  ושהות  מוחלטת:  י©  סוג  החנות  ועוררות  לגבי  מדדי  הזמ©בא  נמצאה  אינטראקציה  ל

לגבי  המדד  של  שהות  מוחלטת  נמצא  אפקט  עיקרי  לסוג  החנות  כ¤  שבחנויות  בוטיק  הקונות  שהו 
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ה  השפעה א¤  כאמור  לא  היית,  מאשר  בחנויות  בזאר,  ידי  הנסיינית�כפי  שנמדד  על,  זמ©  רב  יותר

 .  רות על שהיית הקונות בחנותורמשותפת של סוג החנות ומידת הע

, �NAו  PA+,  כל  ארבעת  התרשימי§  נית©  היה  לראות  שיש  הטיה  קלה  של  שני  סולמות  הרגשותב

 13ככל  הנראה  הדבר  נובע  מכ¤  שמשתני§  אלו  ה§  משתני  שאריות  מתוקנני§.  לכיוו©  הקוטב  השלילי

  ).ואי© לכ¤ משמעות תיאורטית(

 

 :יי© האישיות של אקסטרוברטיותפאמקשר בי© סוג החנות לבי© : 5שערה ה

השערה  האחרונה  ניבאה  כי  קונות  בבזארי§  יהיו  גבוהות  מקונות  בבוטיקי§  בממד  האישיות  של ה

ההשערה  נבדקה  באמצעות  ניתוח  תיוו¤  אשר  כלל  רגרסיה  בשלבי§  לניקוי  משתני .  אקסטרוברטיות

  בי©  אקסטרוברטיות ייי§  בי©  סוג  חנות  ועוררות  והקשר  התיאורטוזאת  משו§  הקשר  הק(הרגשות  

שני  משתני  העוררות  הוכנסו  למודל ,  מדד  האקסטרוברטיות  היווה  את  המשתנה  התלוי).  ועוררות

ואחר  כ¤  הוכנס  סוג  החנות  כמשתנה  מנבא  בכדי  לבדוק  את ,  כמנבאי§  בכדי  לנקות  את  השפעת§

 .  9 מובאות בטבלה מספר תוצאות הניתוח. הקשר שלו לאקסטרוברטיות

 

 יתוח רגרסיה לבחינת הקשר בי© סוג חנות ואקסטרוברטיות בניקוי עוררותנמדדי : 9בלה ט

 

R Square 
 ל המודלש

T  β SE B B 
 )סוג חנות (

דד          מ

 אישיות

  
0.04 

 
*2.07 

  
0.16 

 
0.19 

 
0.40 

 
 קסטרוברטיותא

 . p<.05 ,=**p<.01: *=ערותה
 .  2 = בזאר, 1= בוטיק : קידוד סוג החנות             

 
סוג  החנות  נמצא  מנבא  מובהק  למשתנה  האישיות  של :  ©  הטבלה  נית©  לראות  כי  ההשערה  אוששהמ

כיווניות  ער¤  המנבא  של  סוג  החנות  מלמדת  כי  בהתא§ .  )β=0.16, p<0.05(אקסטרוברטית  

  קונות  בחנויות  בזאר  גבוהי§ ,כלומר.  סוג  החנות  ואקסטרוברטיות  קשורי§  בקשר  חיובי,  למשוער

 .14ר מקונות בחנויות בוטיק בממד האקסטרוברטיותתיו

 

                                                 
רוב  הנבדקות  נטו  לסמ©  את  הערכי§ :  כלומר,  לפני  חישוב  משתני  השארית  שתי  התפלגויות  הרגשות  נטו  ימינה  13

הסקאלה  מעט "  משיכת"ונראה  כי  ,  התפלגויות  משתני  השארית  עצמ©  היו  נורמליות.  הגבוהי§  יותר  בסול§  התשובות
 . של תהלי¤ התקנו©שמאלה היא פיצוי 
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 . מציגה את ממוצעי מדד האקסטרוברטיות בכל אחד מסוגי החנויות10בלה ט

 
 ממוצעי§ וסטיות תק©   –מדדי אקסטרוברטיות לפי סוגי חנויות : 10בלה ט

 וג חנותס מוצעמ טיית תק©ס
 וטיקב  5.10  1.14

 זארב  5.35  1.25

 

ממחישי§  כי  קונות  בחנויות  בזאר  גבוהות  יותר  מקונות  בחנויות  בוטיק  בממד   ממוצעי§  בטבלהה

 . האקסטרוברטיות

 

 

    

                                                                                                                                              
מתא§  ספירמ©  שנער¤  בי©  שני  המשתני§ .  ות  לבי©  אקסטרוברטיות  התקבל  ג§  ללא  ניתוח  תיוו¤נהקשר  בי©  סוג  הח  14

 ). p<0.05( והוא נמצא מובהק 0.13: היה



 52

 דיו©

 דיו© נוכח ההשערות והספרות. א

מחקר  זה  שאוב  מתחומי  הפסיכולוגיה  החברתית  והפסיכולוגיה  הסביבתית  ומטרתו  הייתה  לבדוק 

תחו§  המחקר  הנו .  קבלת  ההחלטות  שלו  והתנהגותו,  כיצד  הסביבה  משפיעה  על  רגשות  האד§

נקודת .  במת©  שירותהתחו§  הקמעונאי  ומשו§  כ¤  הוא  בעל  ער¤  לבעלי  עסקי§  וחנויות  העוסקי§  

ידי  סביבת  קמעונאות  ה§  בעלי  השפעה  על  תגובת  הצרכ© �המוצא  הייתה  שרגשות  המועלי§  על

המחקר ).  Swinyard  ,1993(לגירויי§  שיווקיי§  אשר  מופיעי§  בסביבת  הקניה  ועל  התנהגות  הקניה  

ות  נתפסת חנויות  בזאר  מאופיינות  בצפיפ:  הכיל  שתי  סביבות  השונות  זו  מזו  ברגשות  שה©  מעלות

מוסיקה  קצבית  וקולנית  ומגוו©  גדול  של  פריטי  לבוש  ולכ©  ה©  צפויות  להעלות  עוררות  גבוהה ,  גבוהה

מוסיקה  שקטה  ובעלת  מקצב  איטי ,  יותר  מחנויות  בוטיק  המאופיינות  בצפיפות  נתפסת  נמוכה

 .ומגוו© קט© יחסית של פריטי§

סדר  ההשערות  ולאחר  מכ©  יובא  דיו© תחילה  יובאו  המסקנות  העיקריות  העולות  מ©  הממצאי§  לפי  

 . בממצאי§ ובמסקנות, מפורט בהשערות

 

 מסקנות      

כ¤  ההחלטות  המתקבלות  ה©  אינטואיטיביות  יותר ,  ככל  שתחושת  העוררות  היא  רבה  יותר .1

כ¤  ההחלטות ,  ככל  שתחושת  הרוגע  היא  רבה  יותר,  כמו  כ©.  בטבע©  ורציונליות  פחות  בטבע©

 .יותר בטבע©המתקבלות ה© רציונליות 

 . בוטיקי§ משרי§ רוגע רב יותר מאשר בזארי§ .2

ההחלטות  המתקבלות  בבזארי§  ה©  אינטואיטיביות  יותר  בטבע©  מאשר  ההחלטות  המתקבלות  .3

 . בבוטיקי§

 . קונות בבזארי§ ה© אקסטרוברטיות יותר מאשר קונות בבוטיקי§ .4

וצאה  כספית  גבוהה בזארי§  מעוררי§  ובוטיקי§  מרגיעי§  מעודדי§  התנהגויות  התקרבות  וה .5

מהמתוכנ©  בעוד  בזארי§  מרגיעי§  ובוטיקי§  מעוררי§  מעודדי§  התנהגות  התרחקות  והוצאה 

 . כספית קטנה מהמתוכנ©
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  סקירת  הספרות  של  מחקר  זה  גילתה  כי  מחקרי§  אשר  בחנו  אספקטי§  של  עוררות .1.א

(                                      וד  מידעבקונטקסטי§  הקשורי§  בשיווק  מצאו  קשר  אמפירי  בי©  עוררות  לבי©  אופ©  עיב

Sanbonmatsu & Kardes  ,1988  .( עוררות  רגשית  מעודדת  דומיננטיות  של  המערכת  האינטואיטיבית

קניה  אימפולסיבית  הוגדרה  כמאופיינת ).  Epstein  ,1994(פני  המערכת  הרציונלית  �לעיבוד  מידע  על

בית  מינימלית  ושליטה ברגשות  חזקי§  ובעוררות  גבוהה  של  הצרכ©  וכבעלת  פעילות  קוגניטי

  שיערה ההשערה  הראשונה).  Weinberg & Gottwald  ,1982(קוגניטיבית  מועטה  על  החלטת  הקניה  

עוררות  רגשית  תהיה  קשורה  באופ©  עיבוד  המידע  כ¤  שככל  שהעוררות  תגדל ,  כי  מעבר  לסוג  החנות

 .חלטות רציונליכ¤ יגדל השימוש באופ© קבלת החלטות אינטואיטיבי ויקט© השימוש באופ© קבלת ה

והממצאי§  שהתקבלו  תמכו ,  ההשערה  נבדקה  לגבי  שני  מדדי  העוררות  שנתקבלו  בניתוח  הגורמי§

בהשערה  באופ©  מלא  לגבי  המצב  של  עוררות  חיובית  ובאופ©  חלקי  לגבי  המצב  של  העדר  עוררות 

כ¤  ההחלטות  המתקבלות  ה© ,  נמצא  כי  ככל  שתחושת  העוררות  היא  רבה  יותר,  כלומר.  שלילית

עוד  נמצא  כי  ככל  שתחושת  הרוגע  היא  רבה .  אינטואיטיביות  יותר  בטבע©  ורציונליות  פחות  בטבע©

כ¤  ההחלטות  המתקבלות  ה©  רציונליות  יותר  בטבע©  מבחינת  מספר  הגורמי§  המעורבי§ ,  יותר

א¤  לא  נמצא  קשר  מובהק  בי©  רוגע  לבי©  סול§  ההחלטה  האינטואיטיבי  וסול§  ההחלטה ,  בהחלטה

 . הרציונלי

מדוע  הממצאי§  משקפי§  את  הקשר  בי©  עוררות  ומערכות  ההחלטה  בבהירות  רבה  יותר  יחסית 

הממצאי§ ,  ראשית.  יכולי§  להיות  לכ¤  שני  הסברי§  עיקריי§?  לקשר  בי©  רוגע  ומערכות  ההחלטה

נמצאה  עדות  ספרותית  רחבה  מאוד  לגבי  הקשר  בי©  עוררות .  תואמי§  את  משב  הרוח  בספרות

 & Epstein  ,1994  ;Epstein(יות  של  המערכת  האינטואיטיבית  באופ©  כללי  רגשית  גבוהה  ודומיננט

Pacini  ,1999  ;Bagozzi, Gopinath, & Nyer  ,1999  ;Epstein, Lipson, Holstein & Huh  ,1992(  , ©ובי

, Sanbonmatsu & Kardes(עוררות  ודומיננטיות  של  המערכת  האינטואיטיבית  בקונטקסט  השיווקי  

1988  ;Bagozzi, Gopinath, & Nyer  ,1999(  , ©א¤  לא  נמצאו  מאמרי§  שדיברו  במפורש  על הקשר שבי

רמז  לקשר  זה  במאמרו ,  )Epstein  ,)1994ורק  ,  חוסר  עוררות  או  רוגע  לבי©  קבלת  החלטות  רציונלית

 . למרות שלא ד© בו בצורה ברורה

שות  חזקי§ הספרות  השיווקית  קושרת  בי©  קבלת  החלטות  אינטואיטיבית  לבי©  רג,  בהמש¤  לכ¤

מחקרי§  רבי§  ניסו .  קניה  אימפולסיבית:  ועוררות  ואפילו  מעניקה  לקבלת  החלטות  מסוג  זה  ש§

(                            להגדיר  ולאפיי©  קניה  אימפולסיבית  ולהערי¤  את  התהליכי§  המתרחשי§  בקניה  מסוג  זה  

Weinberg & Gottwald  ,1982  ;Rook  ,1987  ;Burroughs  ,1996  ;Belk  ,1988  .(לא ,    זאתלעומת



 54

נמצאת  בספרות  השיווקית  התעניינות  מקבילה  או  המשגה  מסוימת  של  סוגי  קניה  רציונליי§  יותר 

מה  שיכול  לרמז  על  קשר  פחות  משמעותי  בי©  רמות  נמוכות  של  עוררות  ואופ©  החלטה ,  בטבע§

 . רציונלי

נוספי§ ידי  התחשבות  בגורמי§  �נית©  להסביר  את  התוצאות  שהתקבלו  על,  מעבר  לעדות  הספרותית

הקשר  בי©  עוררות  גבוהה  ועליית  הדומיננטיות  של  המערכת .  הקובעי§  את  סגנו©  העיבוד  הנבחר

פני  המערכת  הרציונלית  הוא  חזק  וכמעט  מוחלט  משו§  שמצד  אחד  עוררות �האינטואיטיבית  על

ומצד  שני  ה©  פוגמות  ביכולת  של  האד§  להשקיע ,  והתרגשות  גבוהה  מפעילות  תהליכי§  אוטומטיי§

) עומס  ויזואלי,  המולה,  רעש(גורמי  העוררות  השוני§  .  §  קוגניטיביי§  בעת  ביצוע  משימהמשאבי

מסיטי§  את  תשומת  ליבו  של  האד§  מהמטלה  ומביאי§  אותו  לידי  מצב  רגשי  השונה  מהמצב 

  מה ,במצב  העוררות  הזה  האד§  מתקשה  לשלוט  בקוגניציה  ולחשוב  בצורה  מסודרת.  הרגיל

 .תשמאופיי© כחשיבה אינטואיטיבי

למרות .  עוררות  נמוכה  אינה  כופה  על  האד§  בחירה  באופ©  מחשבה  מסוי§,  בניגוד  לעוררות  הגבוהה

אי© ,  שהיא  מעמידה  תנאי§  המאפשרי§  לאד§  שימוש  במשאבי§  הקוגניטיביי§  וחשיבה  מסודרת

, מספר  גורמי§  אשר  יקבעו  את  סגנו©  העיבוד  הנבחרעוד  פה  יכולי§  להיכנס  .  היא  מחייבת  זאת

גורמי§  מוטיבציוניי§  כגו©  הרצו©  והנכונות  לעבד  את  המידע  ביסודיות  ולהשקיע  מחשבה :  לדוגמא

מידת  המעורבות  והרלוונטיות  האישית  המעלה  את  המוטיבציה  של  האד§  לעסוק ,  מאומצת

גורמי§  אישיי§  כגו©  נטיית  האד§  לעבד ,  )Petty, Cacioppo & Schumann  ,1983(בחשיבה  מעמיקה  

וכ©  גורמי§  אחרי§ ,  )Smith & Baron  ,1981(השכלית  לבצע  עיבוד  רציונלי  בדר¤  מסוימת  ויכולתו  

גורמי§  אלו  יכולי§ .  הסיכו©  שטמו©  בקבלת  ההחלטה  או  הזמ©  העומד  לרשות  האד§  למחשבה:  כגו©

א¤  אי©  ה§  גורמי§  להעדפה  של  מערכת ,  פני  השניה�להוביל  לדומיננטיות  של  אחת  המערכות  על

 .   קשר ברור בי© מצבי עוררות נמוכה לבי© אחת ממערכות ההחלטהלכ© לא נמצאייתכ© שמסוימת ו

 

,   התבססה  על  ההבדלי§  בי©  הבזאר  לבוטיק  ביחס  למידת  הצפיפות  הנתפסתההשערה  השניה.  2.א

שוער  כי  הקונות  בבזאר  יחוו .  ביחס  לסוג  ולעוצמת  המוסיקה  המושמעת  וביחס  למגוו©  הפריטי§

ההשערה  נבדקה  לגבי  שני  מדדי  העוררות .  ונות  בבוטיקרמות  גבוהות  יותר  של  עוררות  מאשר  הק

והממצאי§  הוכיחו  כי  ההשערה  אוששה  בחלקה  ביחס  למדד  העדר ,  שהתקבלו  בניתוח  הגורמי§

בחנויות ,  בהתא§  למשוער:  כלומר.  העוררות  השלילית  א¤  לא  ביחס  למדד  העוררות  החיובית

א¤  לא  נמצא  שחנויות  בזאר ,  ות  בזארבוטיק  ישנה  תחושה  רבה  יותר  של  נינוחות  ורוגע  מאשר  בחנוי

 . מעלות תחושות של עוררות והתלהבות במידה רבה יותר ביחס לחנויות בוטיק
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אשר ,  )Kluger & Rafaeli  ,)2001ממצאי  ההשערה  משחזרי§  את  התוצאות  שהתקבלו  במחקר§  של  

א¤  לא ,  ליתג§  ה§  מצאו  כי  חנויות  בוטיק  גבוהות  יותר  מחנויות  בזאר  במדד  של  העדר  עוררות  שלי

כיצד  נית©  להסביר  את .  מצאו  הבדלי§  בי©  שני  סוגי  החנויות  ביחס  למדד  העוררות  החיובית

 ? הממצאי§ הללו

נמצאו בוטיקי§  בעזרת  הגורמי§  שי©  בלבזארי§  הרוגע  בי©  רגשות  ב  §הבדליהנית©  להסביר  את  

וו©  קט©  יחסית ומג,  מוסיקה  שקטה  ובעלת  מקצב  איטי,  קיומ§  של  צפיפות  נתפסת  נמוכה.  בספרות

ברמה  גבוהה מאפשרי§  רגשות  של  נינוחות  והרגעות  )  המתקשר  לעומס  ויזואלי  נמו¤(של  פריטי§  

  וייתכ©  שזו  הסיבה בעוד  אי  קיומ§  של  תנאי§  הללו  בבזאר  מונעי§  הרגשה  של  רוגע,  בבוטיק

ל  של מוסיקה  קצבית  וקולנית  ומגוו©  גדו,    גבוההקיומ§  של  צפיפות  נתפסת,  לעומת  זאת.  להבדלי§

א¤  רגשות  אלו  נמצאו  לא  רק .  התלהבות  והתרגשות  בבזאר,  פריטי  לבוש  יוצרי§  רגשות  של  עוררות

  שבבוטיק  ישנ§  גורמי  עוררות  נוספי§  שאולי  אינ§  נובעי§  מהסביבה ייתכ©.  בבזאר  אלא  ג§  בבוטיק

ייתכ©  שתצוגת  בגדי§ :  לדוגמא.  אלא  ממקורות  אחרי§  שלא  נלקחו  בחשבו©,  הפיזית  שלו

יביי§  וייחודיי§  שעוצבו  בידי  מעצבי§  מובילי§  יכולה  לגרו§  להתרגשות  ולהתרוממות  רוח אקסלוס

, ייתכ©  ג§  שעצ§  המדידה  או  המחשבה  על  מדידה.  מוסיקה  ומגוו©,  לא  פחות  מתנאי§  של  צפיפות

ישנה ,  כלומר.  או  אפשרות  הרכישה  שלו  מביאה  למצב  רגשי  שכזה,  כ¤  מיוחד  ויקר�של  פריט  כל

עוררות  יכולי§  להיגר§  לא  רק  מהסביבה  הפיזית  אלא  ג§  מעצ§  המעמד  או אפשרות  שרגשות  

 .מהמחשבות העולות בסיטואציה

ידי  סביבת �מחקר  זה  התבסס  על  ההנחה  שרגשות  נעימות  ועוררות  מועלי§  בחנות  על,  כאמור

הערכה  של  מצב  הרגשות ,  )Dawson, Bloch & Ridgway  ,)1990כפי  שטענו  במחקר§  ,  אול§.  החנות

ידי �סביבת  החנות  יכולה  לשק  מצב  רגשות  המובא  לסביבה  במקו§  מצב  רגשות  המועלה  עלבתו¤  

הא§  ייתכ©  שקונות  הנכנסות  לחנויות  בגדי§  משני  הסוגי§  יחוו  כבר  ע§  כניסת©  לחנות .  הסביבה

נשי§  רבות  יוצאות  למסע  קניות  עבור  עצמ©  כדי  לרומ§  את  מצב ?  רגשות  עוררות  במידה  ניכרת

. ת  ג§  רגשות  של  שמחה  והתעלות  לאחר  שרכשו  לעצמ©  פריטי§  מסוגי§  שוני§ורבות  חוו,  רוח©

הפינוק  העצמי ,  עצ§  המחשבות  על  האפשרות  לרכישת  בגד  עבור  עצמ¤,  ייתכ©  שע§  הכניסה  לחנות

דמיו©  בתוצאות  לגבי דבר  שעשוי  להוביל  ל  ,וההתחדשות  גורמות  לתחושות  עוררות  חיובית  גבוהה

ייתכ©  מאוד  שאמוציות  הנמדדות  בחנות ,  )Dawson et al.  ,)1990לפי  .  ותהעוררות  בי©  שני  סוגי  החנוי

ידי �על          משקפות  קומבינציה  כלשהי  של  מצב  הרגשות  המובא  לסביבה  ומצב  ברגשות  המועלה  

אולי  במחקרי§  עתידיי§  כדאי  יהיה  למדוד  את  הרגשות  הנחווי§  לפני  הכניסה  לחנות  וכ© .  הסביבה

 . כדי לשפו¤ אור על סוגיה זוזמ© מה אחרי הכניסה לחנות 
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והממצא  כי  שני  גורמי ,  )Watson & Tellegen  ,)1985קבלת  מבנה  הרגשות  של  ,  ביחס  לנעימות

יש ,  א  הרמות  המשתנות  של  עוררות�הרגשות  שהתקבלו  מאופייני§  ברמות  גבוהות  של  נעימות  על

היות ,  ות  הנעימותבכוח§  להבליט  את  הרלוונטיות  הרבה  של  העוררות  לנושא  מחקר  זה  ואת  משני

הגורמי§  שעלו  מתו¤  שני  סוגי  החנויות  ה§  עוררות  חיובית .  שהיא  משובצת  בתו¤  הגורמי§  השוני§

ה§ ,  וג§  כשישנ§  הבדלי§  בי©  החנויות  בנוגע  לאחד  מה§,  )שג§  הוא  נעי§(ורוגע  )  שהיא  נעימה(

לה  בקנה  אחד  ע§ דבר  זה  עו".  טהורה"א¤  לא  של  נעימות  ,  מצייני§  רמות  שונות  של  עוררות  נעימה

 . הציפייה המוקדמת למצוא רמות דומות של נעימות בשני סוגי החנויות

 

ביחס ,    התבססה  על  ההבדלי§  בי©  הבזאר  והבוטיק  ביחס  לעוררותההשערה  השלישית.  3.א

שוער  כי .  ביחס  למחירי§  וביחס  למידת  המעורבות,  ביחס  לשהיית  הקוני§,  לגורמי§  הסביבתיי§

בעוד  שאופ© ,  טואיטיבי  יהיה  דומיננטי  יותר  בבזארי§  מאשר  בבוטיקי§אופ©  קבלת  החלטות  אינ

: ההשערה  אוששה  בחלקה.  קבלת  החלטה  רציונלי  יהיה  דומיננטי  יותר  בבוטיקי§  מאשר  בבזארי§

כ¤  שההחלטות ,  נמצאו  הבדלי§  בי©  שני  סוגי  החנויות  ביחס  לקבלת  החלטות  אינטואיטיבית

אול§  לא ,  ר  בטבע©  ביחס  להחלטות  שהתקבלו  בבוטיקשהתקבלו  בבזאר  היו  אינטואיטיביות  יות

ראוי  לציי©  כי  סוג  החנות .  נמצאו  הבדלי§  בי©  שני  סוגי  החנויות  ביחס  לקבלת  החלטות  רציונלית

כלומר  שהקשר  מתקיי§ ,  נמצא  קשור  לאופ©  החלטה  אינטואיטיבי  ג§  כשהעוררות  הוחזקה  קבוע

 .    הגורמי§ המשוערי§ יש השפעהונראה שג§ ליתר , מעבר להשפעה המתווכת של עוררות

הגורסת  כי  בחנויות  בזאר ,  )Kluger & Rafaeli  ,)2001תוצאות  אלו  מחזקות  את  הנחת§  של  

א¤  ה©  מציעות  להתייחס  בזהירות ,  ההחלטות  המתקבלות  ה©  אינטואיטיביות  בבסיס©  ביחס  לבוטיק

החלטות  המתקבלות להנחה  המקבילה  שההחלטות  המתקבלות  בבוטיק  ה©  רציונליות  יותר  מאשר  ה

 .בבזאר

מלמדת  כי  ממוצעי )    בפרק  התוצאות7ה  טבל(בחינת  מדדי  קבלת  ההחלטות  לפי  סוגי  חנויות  

  ובזאר 0.01=  בוטיק  :  סול§  רציונליות(קרובי§  מאוד  אחד  לשני  )  המתוקנני§(המדדי§  הרציונליי§  

האינטואיטיבי בעוד  ממוצעי  המדד  ,  )�0.04=    ובזאר  0.04=  בוטיק  :  מספר  גורמי§;  �0.01  =

היות  ואי©  הבדל ).  0.27  =  ובזאר  �0.26=  בוטיק  (רחוקי§  יחסית  ולכ©  ג§  נמצא  אפקט  של  מובהקות  

בי©  הממוצעי§  הרציונליי§  א¤  יש  הבדל  בי©  הממוצעי§  האינטואיטיביי§  נית©  להסיק  מכ¤  על 

  קבלת סטטיות  מסוימת  של  המערכת  הרציונלית  ועל  שונות  של  המערכת  האינטואיטיבית  בתהליכי

בעוד  מידה  מסוימת  של  רציונליות  היא  בעלת  משקל  דומה  בהחלטות .  ההחלטות  בשני  סוגי  החנויות

ההחלטות  המתקבלות  בחנויות  בזאר  מאופיינות  בדומיננטיות  רבה  של ,  המתקבלות  בשתי  החנויות
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המערכת  האינטואיטיבית  וההחלטות  המתקבלות  בחנויות  בוטיק  מאופיינות  בפעילות  מינימלית  או 

הדומיננטיות  הגדולה  של  המערכת  האינטואיטיבית  בחנויות  בזאר  היא ,  ככל  הנראה.  שיתוק  שלהב

 ". החלטה אימפולסיבית"שיוצרת את מה שנקרא בספרות השיווק 

נשאלת  השאלה  מדוע  לא  נמצא  שההחלטות  בחנויות  בוטיק  ה©  רציונליות  יותר  מאשר  בחנויות 

(,  Epsteinכפי  שטע©  .  ת  לסיטואציית  הקניה  בבוטיקייתכ©  שנית©  להסביר  זאת  תו¤  התייחסו?  בזאר

למרות .  ישנ©  סיטואציות  שאינ©  מזוהות  ככאלה  הדורשות  רמות  גבוהות  של  חשיבה  רציונלית,  )1994

עדיי©  מדובר  ברכישת  פריטי  לבוש  שערכ§  המקסימלי  במחקר  זה ,  שמחירי  הבוטיק  יקרי§  יותר

נכסי§  יקרי§  או ,  בית,  והות  יותר  כגו©  רכבולא  ברכישות  בעלות  עלויות  גב,  ח"  ש�1300הגיע  ל

 . בהחלטות אחרות כבדות משקל בחיי§

מהממצאי§  נית©  אולי  להסיק  שבכל  מקרה  רמה  מסוימת  של  רציונליות  דרושה  בקבלת  החלטות 

הפעלת  המערכת ,  לעומת  זאת.  ולכ©  מערכת  זו  היא  פעילה  תמיד  ברמת  בסיס  כלשהי,  בחנויות  בגדי§

אשר  חלק§ ,  בסיטואציית  ההחלטה  ובתנאי§  הפיזיי§  המופיעי§  בההאינטואיטיבית  תלויה  

 . אותה" מכבי§"את המערכת האינטואיטיבית וחלק§ " מדליקי§"

של  כל  אחת  ממערכות  ההחלטה  בקבלת  ההחלטות  בכל "  מינוני§"  כי  הבאופ©  כללי  נית©  לראות

כת  ההחלטה למרות  שמער.  אחת  מהחנויות  ה§  בהתא§  למצופה  ממה  שעולה  בסקירה  הספרותית

הרי  שמערכת  ההחלטה  האינטואיטיבית  היא ,  הרציונלית  פעילה  בחנויות  בזאר  במידה  מסוימת

למרות  שלא  נמצא  שמערכת  החלטה  רציונלית  היא ,  ומצד  שני.  הדומיננטית  מבי©  השתיי§

היא  עדיי©  פעילה  בבוטיק  במידה  רבה  יותר  מאשר  מערכת ,  דומיננטית  יותר  בבוטיק  מאשר  בבזאר

נמצאו  הבדלי  ממוצעי§  בכיוו© (ינטואיטיבית  שהיא  מדוכאת  בבוטיק  לחלוטי©  ההחלטה  הא

 ).  בי© שני אופני קבלת ההחלטות בתו¤ כל חנות, א§ כי לא מובהקי§,המשוער

 

התבססה  על   ,  שהיא  ההשערה  המרכזית  במחקר  זה,  השערת  ההלימה�ההשערה  הרביעית  .  4.א

וית  בה  כפי  שהיא  באה  לידי  ביטוי  בהתנהגות מידת  ההלימה  בי©  סוג  החנות  לבי©  העוררות  הנחו

שוער  כי  חנויות  בזאר  ע§  עוררות  גבוהה  וחנויות  בוטיק  ע§  עוררות  נמוכה .  התקרבות  התרחקות

יעודדו  התנהגות  של  התקרבות  בעוד  חנויות  בזאר  ע§  עוררות  נמוכה  וחנויות  בוטיק  ע§  עוררות 

  בי©  העוררות  הנחווית  לבי©  סוג נבדקה  האינטראקציה.  גבוהה  יעודדו  התנהגות  של  התרחקות

ההשערה  אוששה  עבור  שניי§ .  החנות  עבור  ארבעת  מדדי  התנהגות  התקרבות  התרחקות

א¤  לא  עבור  שני  המשתני§  של  זמ©  שהיית הקוני§ ,  סול§  התקרבות  וסכו§  רכישה  יחסי:  מהמדדי§

 . בחנות
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כולה  להשפיע  על אישוש  השערת  ההלימה  מלמד  שהלימה  בי©  המקו§  לבי©  הרגשות  שהוא  מעלה  י

רצו©  לשוב  אליו  ולהביא  אליו ,  הנאה  משהיה  בו,  התנהגויות  התקרבות  המתבטאות  בחיבה  למקו§

עדיי©  לא  ברור  בדיוק  מהו  המנגנו© ,  למרות  המסקנות  הללו.  וג§  על  קניה  רבה  יותר,  אנשי§  נוספי§

תאימי§ והא§  מדובר  בצור¤  של  הצרכ©  שבמקו§  ישררו  תנאי§  מ,  שעומד  מאחורי  ממצאי§  אלו

או  בציפייה  שלו  למצוא  אטמוספירה  ותנאי§  מסוימי§ ,  שיאפשרו  תפקוד  אופטימלי  בסיטואציה

 .     אליו הוא נכנסההולמי§ את המקו§

עליה  חדה  יחסית (ממצא  נוס  מעניי©  וראוי  לציו©  הוא  הממצא  של  רגישות  הבזאר  לעוררות  חיובית  

עליה  חדה  יחסית (ר  עוררות  שלילית  ורגישות  הבוטיק  להעד)    גדלPA+בסול§  התקרבות  ככל  ש

נית©  ללמוד  מכ¤  שתוספת  עוררות  חיובית  בבזאר  תגרו§ ).    הול¤  ועולה�NAבסול§  התקרבות  ככל  ש

בעוד  הקטנה  שלה  יכולה  לעשות  בדיוק ,  לעליה  משמעותית  בהתנהגות  ההתקרבות  ביחס  לבוטיק

.   בבזאר  לקוחות  כשרוצי§  לקרבעוררות  החיוביתה    להתמקד  בהעלאתמשו§  כ¤  צרי¤  .ההפ¤

הגברת :  אלא  את  משתנה  הרוגע,  כשמדובר  בבוטיק  יש  לווסת  לא  את  משתנה  העוררות,  לעומת  זאת

כשרוצי§ ,  לכ©.  תחושת  הרוגע  מגבירה  התנהגות  התקרבות  בבוטיק  בצורה  משמעותית  ביחס  לבזאר

  בקרב לעודד  התנהגות  התקרבות  יש  להתמקד  בדרכי§  להגביר  את  תחושות  הרוגע  והנינוחות

 .   הלקוחות

. אוששה  ההשערה  ביחס  לחלק  ממדדי  ההתקרבות,  )Kluger & Rafaeli  ,)2001ג§  במחקר§  של  

לא  נמצאו  מובהקי§  במחקר ,  לגביה§  אוששה  השערה  במחקר§,  מפתיע  למצוא  שמדדי  זמ©  השהיה

לא  נמצא  מובהק ,  אשר  לגביו  אוששה  ההשערה  במחקר  זה,  ולעומת  זאת  מדד  סכו§  הרכישה,  זה

 ?כיצד נית© להסביר זאת). סול§ התקרבות לא נכלל במחקר שלה§(במחקר§ 

סביר  מאוד  להניח  כי  את  הסיבה  להבדלי§  בי©  שני  המחקרי§  נית©  לייחס  לאופרציונליזציות 

(                  ,  Kluger & Rafaeliבמחקר§  של  ,    משתנה  הכסלגבי.  השונות  שנערכו  בה§  לאות§  משתני§

הא§  קנתה  יותר  פריטי§  ממה "או  מוחלט  §  הוצאה  סכו:  כמונעשה  שימוש  במדדי§  ,  )2001

ההחלטה  כמה .    אשר  לא  לקחו  בחשבו©  את  עובדת  הפער  בי©  מחירי  הבזאר  והבוטיק,"שתכננה

אישה  שתכננה  לקנות :  לדוגמא,  פריטי§  לקנות  יכולה  להיות  מושפעת  ממחירי  הפריטי§  בכל  חנות

לקנות  שלושה  פריטי§  כיוו©  שכ¤ רק  שני  פריטי§  יכולה  לשנות  את  דעתה  בקלות  יתרה  בבזאר  ו

  לוותר  על עלולהא¤  אותה  אישה  בבוטיק  ,  תרוויח  בגד  נוס  תמורת  תוספת  קטנה  יחסית  במחיר

ג§  השימוש  במדד  של .  רכישת  פריט  נוס  א§  הוא  כרו¤  בהוצאת  מאה  או  מאתיי§  שקלי§  נוספי§

עט  בטוח  שסכו§ כמ.  סכו§  הרכישה  אינו  ממצה  את  עול§  התוכ©  של  משתנה  ההתקרבות  התרחקות

סכו§  קניה :  כפי  שקרה  ג§  במחקר  זה(הרכישה  בבוטיקי§  יעלה  תמיד  על  סכו§  הרכישה  בבזארי§  
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לא  משו§  שהקונה  מרגישה  טוב  יותר )  הבדל  מובהק,  156.40=    ובבזאר  306.52=  ממוצעת  בבוטיק    

יקרי§ אלא  פשוט  משו§  שהמחירי§  בבוטיק  ,  בחנות  בוטיק  שקטה  אשר  עונה  על  ציפיותיה  וצרכיה

ומסיבה  זו  נעשה  במחקר  זה ,  בדיקה  מסוג  זה  אינה  תקפה  ומכניסה  רעש  רב.  מהמחירי§  בבזאר

 .שימוש באופרציונליזציה של סכו§ רכישה יחסי

 & Klugerבעוד  .  ג§  לגבי  משתני  הזמ©  נית©  למצוא  הבדלי§  באופרציונליזציות  בי©  שני  המחקרי§

Rafaeli  ,)2001(  ,  עשו  שימוש  במדד  יחסי)  ביליתי "מנבדקותיה§  לציי©  עד  כמה  נכו©  המשפט  בקשו

ככל .  15במחקר  זה  משתנה  הזמ©  חושב  מתו¤  שני  משתני§,  ")יותר  זמ©  בקניה  בחנות  מאשר  תכננתי

היות  שבשני .  לא  מדויקת  ומקשה  על  אישוש  ההשערה,  הנראה  בדיקה  מסוג  זה  היא  מסורבלת

) המתוכנ©  תאמו  לתוכנית  המקוריתעד  כמה  הסכו§  או  הזמ©  "  (יחסיות"המחקרי§  שימוש  בשאלות  

ייתכ©  שניסוח  ומדידה  באופ©  הזה ,  סייע  למצוא  אפקטי§  מובהקי§  יותר  ביחס  לניסוחי§  אחרי§

 . 16ה§ מדויקי§ ותקפי§ יותר

ביחס ,  Kluger & Rafaeliסיבה  נוספת  לחוסר  העקביות  בי©  ממצאי  מחקר  זה  לבי©  המחקר  של  

בעוד  במחקר .  ות  הרגשות  שב©  נעשה  שימוש  בכל  מחקרלמדדי  הזמ©  יכולה  להיות  הבדלי§  בתיאורי

(,  Kluger & Rafaeliהמחקר  של  ,  )Watson & Tellegen  ,)1985הנוכחי  התקבל  מבנה  הרגשות  של  

(,  Russellבאחד  של  (הורכב  משני  תתי  מחקרי§  שבכל  אחד  מה§  התקבל  מבנה  רגשות  שונה  ,  )2001

ובכל  אחד  מה§  נמצאו  ממצאי§  שוני§  ביחס ,  ))1985(,  Watson & Tellegenובשני  של  ,  )1997

ייתכ©  שהבדלי§  בתיאוריות  ובמדדי  הרגשות ).  Kluger & Rafaeli  ,2001ראה  (למשתנה  הזמ©  

 . לפערי§ בממצאי§גורמי§

 

 

,   הייתה  להתמודד  חלקית  ע§  בעיית  הסלקציה  האישיותיתההשערה  החמישיתמטרת  .  5.  א

ערת  ההבדלי§  בי©  בזארי§  ובוטיקי§  בממד בהתבסס  על  הש.  המאפיינת  מחקרי  שדה  מסוג  זה

ובהתבסס  על  ההבדלי§  בי©  אינטרוברטי§  לאקסטרוברטי§  ברמת  העוררות ,  העוררות  הנחווית

                                                 
ומשתנה  השהיה ,  הנבדקות  נשאלו  כמה  דקות  ה©  חשבו  שיבלו  בחנות  וג§  כמה  דקות  להערכת©  ה©  בילו  בחנות  בפועל  15

סרה  של   חושב  מתו¤  הח–  הא§  ה©  בילו  יותר  או  פחות  זמ©  מהמתוכנ©  כאינדיקטור  להתקרבות  התרחקות  –היחסית  
 .מספר הדקות בשאלה הראשונה ממספר הדקות בשאלה השניה

16  Donovan et al.  ,)1994(,  ה§  ממליצי§  לרשו§  מדדי§ "  יחסיות"  מגדילי§  לעשות  ובמקו§  להשתמש  בשאלות
מקדימי§  של  הערכת  הוצאה  כספית  וזמ©  שהיה  בחנות  ולהשוות§  למדדי§  שלאחר  הרכישה  של  בזבוז  זמ©  וכס 

 .  אקטואליי§
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שוער  כי  ימצאו  הבדלי§  בי©  אוכלוסיית  הקונות ,  ברגישות  לעוררות  ובתגובה  ביחס  אליה,  המוחית

 . בבזארי§ ובבוטיקי§ ביחס לממד האקסטרוברטיות

שקונות  בחנויות  בזאר  גבוהות  יותר  בממד  האקסטרוברטיות  מאשר  קונות   ונמצא  ההשערה  אוששה

אשר ,  )Eysenck & Eysenck,)  1985ממצא  זה  עולה  בקנה  אחד  ע§  התיאוריה  של  .  בחנויות  בוטיק

אנשי§  אקסטרוברטי§  מאופייני§  בהתנהגויות  שמטרת©  העלאת  רמת  העוררות  שלה§ טענו  כי  

ינטרוברטי§  מאופייני§  בהתנהגויות  שמטרת©  להוריד  את  רמת ואילו  א,  וחיפוש  אחר  ריגושי§

  ייתכ©  שאקסטרוברטיות  אוהבות  לקנות  בבזארי§  משו§  שהדבר  מגביר  את .העוררות  שלה§

בעוד  אינטרוברטית  מרגישות  טוב  יותר  לקנות  בבזארי§  כי  ש§  ה© ,  העוררות  והריגושי§  שה©  חוות

ידוש  של  מחקר  זה  הוא  בכ¤  שהתנהגות הח.  מרגישות  רגועות  ונינוחות  יותר  מאשר  בבזאר

ההתקרבות  של  אקסטרוברטיות  למוקדי  עוררות  והתנהגות  ההתרחקות  של  אינטרוברטיות 

בשילוב  הממצא ,  קשר  זה  בי©  אישיות  לבי©  סוג  חנות.  ממוקדי  עוררות  נכונות  ג§  לסיטואציות  קניה

בות  רגועות  יותר למד  שאינטרוברטיות  מעדיפות  סבימ,  כי  בוטיקי§  מרגיעי§  יותר  מבזארי§

 . מאקסטרוברטיות ג§ כאשר ה© באות לקנות בגדי§

ישנ§  גורמי§  נוספי§  המושכי§ ,  מעבר  להבדלי  העוררות  בי©  המקומותניתוח  התיוו¤  מלמד  כי  

נראה  שג§  להבדלי§  בקבלת  החלטות  בי© .  אקסטרוברטיות  לבזארי§  ואינטרוברטיות  לבוטיקי§

, כלומר.  להסביר  את  הקשר  בי©  סוג  חנות  לבי©  אישיותוא  ה§  יכולי§  ,  17החנויות  יש  חלק  בכ¤

קבלת  החלטות  אינטואיטיבית  בבזאר  יכולה  להסביר  את  ההעדפה  של  אקסטרוברטיות  להגיע  אליו 

בעוד  קבלת  החלטות  רציונלית  בבוטיק  יכולה  להסביר  את  ההעדפה  של  אינטרוברטיות ,  ולקנות  בו

 .   להגיע אליו ולבצע בו את קניותיה©

 

 ות המחקר ביחס לבעלי עסקי§השלכ. ב

 . למחקר זה יכולות להיות מספר משמעויות פרקטיות לבעלי עסקי§

                                                 
 

לעומת .  המנבא  של  סוג  החנות  נמצא  מובהק  בהסבר  ההבדלי§  באישיות,  בניתוח  תיוו¤  שבו  הוחזקה  עוררות  קבוע 17
מה ,  לא  נמצא  קשר  בי©  סוג  חנות  לאישיות,  זאת  בניתוח  תיוו¤  שבו  ג§  עוררות  וג§  קבלת  החלטות  הוחזקו  קבוע

 .  שמראה כי ג§ לקבלת החלטות יש חלק בהסבר השונות
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נטייה  של  נשי§ המ©  המחקר  עולה  .  ביחס  להבדלי  האישיות  בי©  הקונות  בשתי  החנויות,  ראשית

גבוהות  בממד  האקסטרוברטיות  להגיע  לחנויות  בזאר  ונטייה  של  נשי§  הנמוכות  בממד  זה  להגיע 

מלמדת  אולי  על  הניסיו©  של  הקונות ,  בי©  א§  היא  מודעת  ובי©  א§  לא,  נטייה  זו.  וטיקלחנויות  ב

אינטרוברטיות  מעדיפות .  לענות  על  צרכי§  פסיכולוגיי§  במהל¤  הבילוי  והקניה  בחנויות  בגדי§

סביבות  רגועות  יותר  מאקסטרוברטיות  בשעה  שה©  מגיעות  לערו¤  קניות  של  פריטי  לבוש  עבור  עצמ© 

  בקרב רכי§  הללולכ©  נראה  כי  ככל  שבעלי  עסקי§  יטיבו  לענות  על  הצ.  טות  קניהומבצעות  החל

  בכ¤  את וגדילילמשו¤  אות©  אל  סביבת§  ויותר  ה§  יצליחו  ,  באמצעות  ויסות  עוררות  ורוגע  ,הקונות

 .       הסבירות שיתקיימו רכישות

וא  מעלה המסקנה  ביחס  להשערת  ההלימה  היא  שהלימה  בי©  המקו§  לבי©  הרגשות  שה,  שנית

כדי  להגביר  את  האפקטיביות  של  העסק  וכדי ,  חשובה  כדי  ליצור  התנהגות  התקרבות  של  לקוחות

מחקר  זה  מוצא  שמידת  עוררות  שיוצר  מקו§  אשר  עולה  בקנה  אחד  ע§ .  להעלות  את  הרווחי§

או  ע§ ,  הצרכי§  של  אותו  צרכ©  למילוי  משימה  זווהמשימה  המנטלית  שהוא  מעמיד  בפני  הצרכ©  

וג§ ,  הוצאת  סכו§  רכישה  גדול  מהמתוכנ©ידי  �הגדלת  הרווחי§  על  מובילה  ל,לו  מהמקו§הציפיות  ש

חלק ,  בנוס.  יוצרת  התקרבות  המתבטאת  בתחושות  של  חיבה  כלפי  החנות  והנאה  מבילוי  בה

הלימה  מגבירה  את  הרצו©  לשוב  לחנות :  מביטויי  ההתקרבות  בעלי  השפעה  ג§  לגבי  רווחי§  עתידיי§

חנויות  שלא  יווסתו  את  מידת  העוררות .  ויי§  להמלי¯  לנשי§  אחרות  עליהוג§  מגדילה  את  הסיכ

בהתא§  לסוג  קבלת  ההחלטות  האופייני  לה©  ולציפיות  הצרכ©  יחבלו  באפקטיביות  של  פעילות 

בחיבה ,  נמוכה  מהמתוכנ©  או  אפילו  באי  הוצאהכספית  דבר  שיתבטא  בהוצאה  ,  הצרכ©  בחנות

חוסר  רצו©  של  אותו  צרכ©  לשוב  לחנות :  עתידיות  שליליותוג§  יסתכנו  בהשלכות  ,  ובהנאה  מופחתות

כדאי  לבעלי  חנויות  בגדי§  לשקול  היטב  איזה  סוג  עסק  ה§  רוצי§ ,  לכ©.  ולהמלי¯  עליה  למכריו

ובאילו )  או  בכלל  מעצבי§(מאילו  ספקי§  ,  מה§  כמות  וסגנו©  הפריטי§  שה§  רוצי§  למכור,  לפתוח

, הקונפיגורציה  של  אביזריה  השוני§,  יזי  של  החנותורק  אחר  כ¤  להחליט  על  העיצוב  הפ,  מחירי§

הלימה  בי©  סוג  העסק  לבי©  הרגשות  שהוא .  מוסיקת  הרקע  שתושמע  בה  וסוג  האווירה  שייצרו  בה

 .    מייצר משמעותית להצלחת העסק

נראה  כי ,  ביחס  לעובדה  כי  השערת  ההלימה  אוששה  רק  לגבי  חלק  מהתנהגויות  ההתקרבות

גביה§  אוששה  ההשערה  חשובות  ומכריעות  יותר  עבור  בעלי  עסקי§  יותר התנהגויות  ההתקרבות  של

סביר  להניח  שבעלי  עסקי§  ירצו  לגרו§ .  ממשתני  הזמ©  אשר  לא  קבלו  אישוש  במחקר  זה

וכל ,  לשוב  אליה  ולהמלי¯  עליה  לאחרי§,  לחבב  את  החנות,  ללקוחותיה§  להוציא  סכו§  גדול  יותר

זמ©  השהיה  של  לקוחות .    בחנות  פחות  רלוונטי  עבור§עוד  אלו  מתקיימי§  זמ©  השהיה  של  הצרכני§
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יכול  אולי  לעניי©  בהקשרי§  אחרי§  וג§  אז  תתכנה  העדפות  שונות  לפי  היעדי§  העסקיי§ 

טע©  כי  לעיתי§  המטרה  היא  להאט ,  )Milliman  ,)1982,  למשל.  וסיטואציית  השיווק  הספציפית

א¤ ,    לעודד  אות§  לקנות  עודתזוזת  צרכני§  ולשמור  אנשי§  בתו¤  החנות  ככל  שנית©  במטרה

, לדוגמא(לזרז  את  תנועת  הקוני§  כדר¤  להעלות  כמות  מכירות  :  בפעמי§  אחרות  היעד  הוא  הפו¤

מסעדה  תרוצה  לזרז  אנשי§  ולהגביר  את  קצב  תחלופת§  בזמ©  ארוחת  צהרי§  כיוו©  שהמטרה  היא 

לי  בזארי§ ייתכ©  אולי  שבע).  למקס§  את  מספר  המקומות  המפוני§  בטווח  קצר  מאוד  של  זמ©

יעדיפו  להארי¤  את  שהות  הלקוחות  כדי  להגביר  את  הצפיפות  הנתפסת  וליצור  אפקט  של  עוררות 

 . בעוד בעלי בוטיקי§ יעדיפו למנוע מצב של צפיפות בחנות§

(לא  נמצאו  מתאמי§  בי©  ארבעת  המשתני§  התלויי§  למעט  מתא§  בי©  שני  מדדי  הזמ©  ,  באופ©  כללי

r=0.36  (ות  התרחקות  ומדד  זמ©  אובייקטיבי  ומתא§  בי©  סול§  התקרב)r=0.16  .( ©העובדה  כי  בי

משתני  הזמ©  והכס  לא  נמצא  מתא§  מלמדת  שאפשר  לבזבז  יותר  כס  בחנות  בלי  להיות  בה  יותר 

 . מה שיכול להיות משמעותי עבור בעלי הבוטיק, זמ©

 

 השלכות המחקר ביחס לספרות. ג

Gardner & Vandersteel  ,)1984(  ,מחקר  זה .    ה§  הרבה  מעבר  לשליטת  המשווקטועני§  שרגשות

קושר  בי©  חנויות  קמעונאות  בעלות  עיצוב  פיזי  מסוי§  לבי©  הרגשות  שה©  מעלות  בקרב  האנשי§ 

למרות  שהקשר  המנובא  בי©  סוג  החנות  לבי©  העוררות .  הנכנסי§  אליה©  ומראה  כי  אי©  זה  מדויק

©  בזארי§  לבוטיקי§  בנוגע  לרגשות עדיי©  נית©  היה  למצוא  הבדלי§  בי,  הנחווית  לא  נתמ¤  במלואו

המחקר  לא  מפורט  דיו  כדי  לאפשר  להבחי©  מה  בדיוק  בחנויות  הללו  גר§  להבדלי§ .  המועלי§  ב§

א¤  הוא  מצביע  על ,  ידי  הקונות  בחנויות�שנחוו  על)  העדר  עוררות  שלילית(ברגשות  הרוגע  והנינוחות  

מחקרי  המש¤  יוכלו  לנסות .  חותכ¤  שההבדלי§  קיימי§  ועל  כ¤  שנית©  להשפיע  על  רגשות  של  לקו

לקשור  בי©  הגורמי§  הפיזיי§  המאפייני§  כל  אחת  מהחנויות  לבי©  הרגשות  שה§  יוצרי§  בקרב 

 .   הקוני§ ולחדד יותר את אופ© היכולת של המשווק להשפיע על הרגשות

כאמור  קיימות  תיאוריות  רבות ,  באשר  להשלכות  מחקר  זה  לתחו§  התיאוריות  של  הרגשות

טועני§  כי  המבני§  השוני§  המתארי§  את ,  )Russell & Barrett  ,)1999.  מבנה  הרגשותהנוגעות  ל

החלל  הרגשי  ה§  תיאורי§  אלטרנטיביי§  של  הקומבינציות  השונות  הנוצרות  מאות§  שני  ממדי§ 

ולכ©  ה§  מעודדי§  לבחור  בתיאוריה  אחת  ,  )עוררות(ומידת  אקטיבציה  )  נעימות(של  מידת  ערכיות  

הסכמה  על  תואר  משות  תפשט  את  תהלי¤  התקשורת  בי© .  גשות  כולושתנחה  את  מחקר  הר
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, כמו  רוב  המחקרי§,  מחקר  זה.  חוקרי§  ותאפשר  אינטגרציה  ופיתוח  של  תיאוריה  מורכבת  יותר

 & Watsonהונע  מהגישה  האמפירית  וממצאי  ניתוח  הגורמי§  שלו  הראו  תמיכה  בתיאוריה  של  

Tellegen  ,)1985  .(  כפי  שקרה  במחקרו  שלWestbrook  ,)1987(  , §ג§  במחקר  זה  נמצא  כי  הפריטי

מחקר  זה  ומחקרי§  נוספי§  שישתייכו .  �PA  וNAהרגשיי§  היו  טעוני§  על  שני  פקטורי§  שה§  

לתחו§  הרגשות  יוכלו  להבהיר  מי  מבי©  התיאוריות  תופסת  את  המציאות  בצורה  טובה  יותר  יחסית 

 .  § של מבנה הרגשות בתחולאחרות ומתאימה יותר להוות את התיאוריה העיקרית

של  ניהול  סביבות  שירות  בכלל  ותכנו© המחקר  תוצאות  מחקר  זה  ה©  בעלות  חשיבות  לתחו§  

ושני  המחקרי§ ,  )Kluger & Rafaeli  ,)2001מחקר  זה  הוא  המש¤  למחקר§  של  .  הקמעונאות  בפרט

ררות שעסק  בהשפעות  הנעימות  והעו,  )Kluger & Rafaeli  ,)2000הללו  מרחיבי§  מחקר  נוס  של  

�ארגוני§  שוני§  מ  �10אשר  נער¤  ב,  )Kluger & Rafaeli  ,)2000במחקר  של  .  בסביבות  של  מת©  שירות

. הראו  החוקרי§  שארגוני  שירות  מתעשיות  שונות  הכילו  רמות  שונות  של  עוררות,    תעשיות  שירות5

תנה אלא  מש,  )במקרה  שלנו  חנויות  לבוש(נראה  שעוררות  איננה  משתנה  רק  בתו¤  תעשיות  ,  כלומר

ההבדלי§  בי©  התעשיות  גדולי§ ,  )Kluger & Rafaeli  ,)2000לפי  מחקר§  של  .  ג§  בי©  תעשיות

ההשלכות  ה©  שתעשיות .    ובמחקר  הנוכחי2001מהשונות  בתו¤  התעשיות  שנמצאה  במחקר§  בשנת  

אלא  ג§ ,  ידי  הקוני§�עשויות  להפיק  תועלת  מניהול  המתייחס  לא  רק  לרמת  הנעימות  הנחווית  על

 . מות העוררותמשליטה בר

המחקר  חולק  על  מחקרי§  אחרי§  אשר  טועני§  לאפקט  עיקרי  של  עוררות .  תרומת  המחקר  הנוכחי

התרחקות  והוא  מלמד  כי  יצירת  עוררות  צריכה  להתאי§  לסיטואציה �על  התנהגות  התקרבות

, בדקו  השפעת  מוסיקה  בעוצמות  שונות,  )Smith & Curnow  ,)1966,  למשל.  השיווקית  הספציפית

נמצא  כי  במקומות  ע§  מוסיקה  רועשת  צרכני§  שהו  בחנויות .  על  התנהגות  צרכני§,  ת  ושקטהרועש

ה§  הסיקו  כי  מוסיקה .  פחות  זמ©  ותדירות  תחלופת  האנשי§  הייתה  גדולה  יותר  במקומות  אלו

(,  Millimanבדומה  לכ¤  .  שהיא  רועשת  בצורה  רבה  או  לא  מתאימה  יכולה  ליצור  מצב  של  התרחקות

. על  צרכני§  בסופרמרקט,  מהיר  ואיטי,  דק  השפעת  מוסיקה  במקצבי§  שוני§ב,  )1986;  1982

מוסיקה  בקצב  איטי  הייתה  קשורה  ע§  כמות  קנייה :  מוסיקת  רקע  נמצאה  קשורה  לרמת  מכירות

  הסיק  כי  מוסיקת Milliman.  בעוד  מוסיקה  בקצב  מהיר  הייתה  קשורה  למכירות  נמוכות,  גדולה

 . ווירה רגועה יותר והתנהגות התקרבות רבה יותררקע איטית יותר יוצרת ככל הנראה א

תרומתו  של  מחקר  זה .  בשני  המחקרי§  נמצא  כי  מוסיקה  איטית  העלתה  את  הרווחי§  של  העסק

היא  בכ¤  שהוא  מוכיח  כי  אי©  זה  נכו©  להתייחס  לאפקט  עיקרי  הנוצר  ממאפייניה  הפיזיי§  של 
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מוסיקה  איטית  ושקטה  יכולה .  עצמוההשפעה  של  המאפייני§  הפיזיי§  תלויה  בסוג  המקו§  .  החנות

מוסיקה  איטית  ושקטה  בבזאר  עלולה :  א¤  היא  עלולה  להפריע  באחרי§,  לסייע  במקומות  מסוימי§

הכל  בהתא§  לציפיות  הצרכני§ .  להרחיק  קוני§  בעוד  מוסיקה  שקטה  בבוטיק  עשויה  לקרב  אות§

 Mehrabianמחקר§  של  טענה  דומה  נית©  לטעו©  ג§  ביחס  ל.  ולמטלה  שמעמידה  בפניה§  אותה  חנות

& Russell  ,)1974(  , §אשר  חקרו  ומצאו  כי  ישנה  חוסר  העדפה  לסיטואציות  צפופות  ואנשי§  נמנעי

המחקר  הנוכחי  מקד§  את  הרעיו©  שמקומות  צפופי§  עשויי§  לעיתי§  לעלות .  ממקומות  צפופי§

  ממצאיה§ דבר  זה  הול§  את.  בקנה  אחד  ע§  הציפייה  לצפיפות  ולעודד  התנהגות  התקרבות  כלפיה§

כי  קוני§  אשר  חוו  צפיפות  נתפסת  שהייתה אשר  מצאו  ,  )Machleit, Eroglu & Mantel,)  2000של  

אול§  קוני§ ,    ציפיית  הצפיפות  שלה§  היו  בעלי  רמות  גבוהות  יותר  של  סיפוק  מהקניהע§עקבית  

 .שהצפיפות הנתפסת שלה§ עלתה על ציפיית§ חוו רמות נמוכות של שביעות רצו©

 

 מתודולוגיותמגבלות . ד

נית©  לזהות  מספר  תחומי§  של  בעיות  אשר  אפיינו  את  מהל¤  המחקר  וייתכ©  שהשפיעו  על 

 . הממצאי§

עבודה  זו  כללה  שני  סוגי  חנויות .  ממנו  סובל  המחקרתוק  התחו§  הראשו©  נוגע  למספר  בעיות  

יחס הבליטה  את  ההבדלי§  ביניה§  בהגדרת  הבזארי§  והבוטיקי§  .  והגדירה  אות©  על  מאפייניה©

סמ¤  ההבדלי§  בגורמי§  אלו  שוער  כי  הקונות  בכל  אחת �על.  מגוו©  הפריטי§לוסיקה  ולמ,  צפיפותל

נמדדה  רמת  העוררות  הנחווית  בכל  אחת ,  כאמור.  מהחנויות  יחוו  רמות  שונות  של  עוררות

דבר  זה  אינו  מאפשר  לדעת  בוודאות .  אול§  לא  נבדק  הקשר  בי©  העוררות  לבי©  גורמיה,  מהחנויות

גורמי§ מא  ישנ§  או  שוהגורמי§  שצוינו  רות  הנחווית  היא  תוצר  של  הסביבה  הפיזית  א§  העור

לא  נית©  ג§  לדעת  מה  משקלו  היחסי  של  כל .  נוספי§  אחרי§  הקשורי§  בחנות  שלא  נלקחו  בחשבו©

(            ,  .Machleit et al.  אחד  מגורמי  העוררות  בהשפעה  עליה  והא§  יש  גור§  אחד  דומיננטי  מביניה§

 משייתכ©  שהיה  צור¤  להשת.  י§  במאמר§  מספר  מדדי§  למדידת  צפיפות  בחנותמציג,  )2000

המוסיקה  והמגוו©  וכ¤  לבדוק  את  הקשר ,  במדדי§  אלו  ובמדדי§  אחרי§  כדי  לבדוק  את  הצפיפות

כ©  התייחסו  אליו  במחקר§  בדר¤ ,  )Kluger & Rafaeli  ,)2001 �זהו  דבר  ש.  בינ§  לבי©  העוררות

וקרי§  אלו  מדדו  ה©  את  המגוו©  וה©  את  העוררות  בשני  סוגי  החנויות ח.  כלשהי  והוא  חסר  במחקר  זה

ומצאו  שחנויות  בזאר  היו  מאופיינות  במגוו©  גדול  יותר  מאשר  חנויות  בוטיק  וזה  מה  שיצר  את 

 . ההבדלי§ בעוררות הנחווית בי© שתי החנויות
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 אותו  הציגו  ,  הנימוק  הראשו©.  בעיה  נוספת  מתקשרת  לנימוקי§  העומדי§  בבסיס  השערת  ההלימה

Kluger & Rafaeli  ,)2001(  , התייחס  למשימת  קבלת  ההחלטות  עצמה  וטע©  כי  הלימה  בי©  סוג  מטלת

החנות  לבי©  העוררות  הנחווית  בה  תוביל  להתנהגות  התקרבות  ואילו  חוסר  התאמה  בי©  שני 

ות הנימוק  השני  התייחס  לציפיית  הצרכ©  וטע©  כי  צרכני§  מצפי§  לרמ.  המשתני§  תוביל  להתרחקות

חוסר  האישוש  של  הציפייה  עלול .  מוסיקה  ואטמוספירה  בכל  סוג  חנות,  צפיפותמסוימות  של  

הדר¤  שבה  התבצע  המחקר  לא .  לאכזבה  ולהתרחקות  מהמקו§,  להוביל  לחוסר  שביעות  רצו©

מאפשרת  להבחי©  הא§  מדובר  בתהלי¤  שהוא  מודע  או  לא  והא§  התנהגות  ההתקרבות  התרחקות 

 .  מהציפייה או משניה§ ג§ יחדמונעת בעיקר מהצור¤ או 

נראה  כי  חלק  מפריטי  הרגשות  קצת  בעייתיי§ .  דר¤  מדידת  הרגשותתתכ©  ג§  בעייתיות  הנוגעת  ל

משובי§  מהקונות  מלמדי§  שלחלק  היו  קשיי§ .  ובלתי  ברורי§  במחקר  בסביבת  חנות  קמעונאית

אחת .  בזמ©  הקניה  כרגשות  הנחווי§  ,קופצניות  ואנרגטיות:    כגו©,להתייחס  לפריטי§  מסוימי§

הדרכי§  להתמודד  ע§  הבעייתיות  שבהצגת  פריטי  רגשות  מילוליי§  היא  השימוש  ברשת  הרגשות 

כדר¤  אלטרנטיבית  למדידת  שני ,  )Russell, Weiss & Mendelsohn  ,)1989ידי  �אשר  פותחה  על

א¤  ג§  הרשת  מצריכה  מספר  דקות  של ,  של  עוררות  ונעימות,  המצבי§  האמוציונליי§  העיקריי§

 . דבר שאינו קל במחקר שדה כמו זה, אימו©

בעיה  נוספת  הנוגעת  למדידת  הרגשות  ולמדידת  המשתני§  התלויי§  בהשערת  ההלימה  נעוצה  בכ¤ 

כלומר  לאחר  שבצעו  או  לא  בצעו  קניה  ועמדו  לצאת ,  שהנבדקי§  דווחו  עליה§  באופ©  רטרוספקטיבי

למדידת  רגשות  שנחוו  בזמ© מחקרי§  רבי§  משתמשי§  במדידה  שלאחר  הקניה  .  מהחנות  החוצה

משתני§ ).  Yalch & Spangenberg  ,1990(  בחנות  ני§בלתי  מתוכנוזמ©  למדידת  בזבוז  כס  והקניה  

הנמדדי§  לאחר  הקניה  חשופי§  להטיית ,  כמו  בזבוז  בלתי  מתוכנ©  ויותר  זמ©  בחנות,  התנהגותיי§

ל  הזכרות  ברגשות מסתמכי§  עג§  מדדי  הרגשות    .זיכרו©  ולהשפעות  של  ייחוסי§  שלאחר  מעשה

ידי  רגשות �מתמתני§  או  מוחלפי§  על,  רגשות  שחולפי§  מהר  יחסית  ושמשתני§,  שנחוו  בזמ©  הקניה

דיווח  על  פי  הזכרות ).  Donovan et al.  ,1994(  הקשורי§  ע§  הרכישה  עצמה,  שלאחר  הרכישה

מדייקי§  למדי טוע©  כי  נבדקי§  נמצאו  כ,  )Barrett  ,)1997א§  כי  ,  ברגשות  יכול  להוות  בעיה  מסוימת

וה§  יכולי§  לדייק  באופ©  סביר  בהיזכרות  שלה§  לגבי ,  בדירוגי§  הרטרוספקטיביי§  של  רגשות

. במיוחד  בהינת©  זה  שה§  נתבקשו  למלא  את  השאלו©  מיד  לאחר  הקניה,  פרטי§  באפיזודת  הקניה

למרות  שהיא  בוודאי  לא ,  לכ©  נראה  כי  המתודה  המבוססת  על  מילוי  שאלו©  לאחר  הקניה

 . היא מתודה מתקבלת לאיסו נתוני§, יתאידיאל



 66

היא  הבעיה  שסוג ,  לאור  היותו  מחקר  שדה,  ייתכ©  כי  אחת  הבעיות  הגדולות  ביותר  במחקר  זה

ההתמודדות  ע§  בעיות  הסלקציה  האישיותית  דר¤ .  סלקציה  אישיותיתהחנות  עלול  לגרו§  ל

י§  קונצנזוס  רחב קי.  אקסטרוברטיות  הוכחה  כנכונה  לנוכח  אישוש  ההשערההתייחסות  לממד  ה

). Watson et al.  ,1999(בנוגע  להיותו  של  הממד  בסיסי  ומייצג  את  התכונות  האלמנטריות  ביותר  

תכונות  שיכולות  להסביר  את  המשיכה  של  אנשי§  שוני§  לחנויות מספר    שהמדד  מכיל  בתוכו  נראה

(              צור¤  במגוו©  ה,  )Arousal Seeking  ,Mehrabian & Russell  ,1974(הצור¤  בעוררות  :  כמו,  שונות

Variety Seeking  ,Hirschman  ,1980(  ,  הצור¤  בגרייה)Stimulation Need  ,Raju  ,1980  ( וסבילות

א¤  סביר  להניח  שהוא  אינו  מכיל  בתוכו  תכונות  אחרות  שיכולות ,  )Machleit et al.  ,2000(לצפיפות  

 .   להשפיע על סלקציה אישיותית

אנשי§  מסוימי§  נהני§ .    רלוונטית  היא  הצור¤  בקוגניציהתכונה  נוספת  שיכולה  להיות,  למשל

לחשוב  יותר  מאחרי§  ולכ©  ה§  יעדיפו  לעבד  מידע  באופ©  רציונלי  בעוד  האחרי§  יעדיפו  לעבד  מידע 

אנשי§  שוני§  עוסקי§  באופ©  טיפוסי  בסגנונות  שוני§  של  עיבוד  מידע ,  כלומר.  באופ©  אינטואיטיבי

ייתכ©  אולי ).  Smith & Baron  ,1981(מהווה  מאפיי©  אישיותי  וסגנו©  העיבוד  הדומיננטי  של  האד§  

שאנשי§  בעלי  סגנו©  עיבוד  רציונלי  ירגישו  טוב  יותר  לערו¤  קניה  בחנויות  בוטיק  בעוד  אנשי§  בעלי 

חשיבה  מעמיקה  מצריכה  לא .  סגנו©  עיבוד  אינטואיטיבי  יחושו  נוח  יותר  לערו¤  קניות  בחנויות  בזאר

ייתכ©  שג§ ולכ©  ,  )Petty et al.  ,1983(א  ג§  את  היכולת  לעבד  מידע  רק  את  המוטיבציה  לחשוב  אל

 . יכולת זו בעלת השפעה על העדפה לקניות בחנויות מסוג זה או אחר

הבדלי§  אישיותיי§  המשפיעי§  על  התוצאות  המתקבלות  עקב  סלקציה עד  עתה  התייחסנו  ל

  את  התוצאות  ג§  עקב  מיסו¤ עלולי§  להטותאול§  הבדלי§  אישיותיי§  ,  אישיותית  בכניסה  לחנויות

טועני§  כי  הרגשות  ה©  פונקציה  לא  רק  של ,  )Mehrabian & Russell  ,)1974.  אפקטי§  קיימי§

תפיסות  של  צפיפות  ושל  עוררות  ה©  אינדיבידואליות .  גירויי§  סביבתיי§  אלא  ג§  של  אישיות  האד§

תלוי ,  יפות  ושל  עוררותשני  קוני§  שוני§  באות§  תנאי§  עשויי§  לתפוס  רמות  שונות  של  צפ,  בטבע©

 . דבר זה יכול לטשטש אפקטי§ הקשורי§ ברגשות). Machleit et al. ,2000(במאפייניה§ האישיי§ 

. אישיי§  ה§  מתווכי§  של  תגובות  הצרכ©  לסביבת  הקניה�תכונות  אישיות  והבדלי§  בי©,  בנוס  לכ¤

כ¤ ,    התנהגויותיוידי  הסביבה  משתנות  ע§  היכולת  של  הצרכ©  לווסת  את�השפעות  המועלות  על

ידי �שחלק  מהצרכני§  בעלי  תכונות  המפחיתות  או  משנות  את  ההשפעה  של  הרגשות  המועלות  על

אשר ,  הציגו  מבנה  הנקרא  ויסות  עצמי,  )Babin & Darden  ,)1995.  סביבת  החנות  על  ההתנהגות

ה§ התיאוריה  של.  נמצא  מתוו¤  פוטנציאלי  לקשר  שבי©  הרגשות  הנחווי§  בחנות  ותגובות  הלקוח
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מכווני  הפעולה  יוצרי§ :  מבחינה  בי©  אנשי§  שה§  מכווני  פעולה  לבי©  אנשי§  שה§  מכווני  מצב

�כוונות  מוצקות  לפני  תחילת  פעילות  וה§  פחות  רגישי§  למגמות  של  פעולות  מתחרות  המונעות  על

מכווני  המצב  רגישי§  יותר  להשפעות ,  לעומת§.  ידי  הקונטקסט  שמפריעות  לכוונות  המקוריות

וה§  נוטי§  יותר ,  אליות  ולאלמנטי§  חברתיי§  ורגשיי§  של  מצב  חיצוני  או  פנימי  כלשהוקונטקסטו

רגשות  של  עוררות ).  Kuhl  ,1986,  פעולות  צרכני§  קומפולסיביי§:  לדוגמא(לווסת  את  התנהגות§  

  תכנו©  חנות  המעלה :בעלי  השפעה  חזקה  יותר  על  מכווני  מצב  מאשר  על  חבריה§  מכווני  הפעולה

ל  ריגוש  ועוררות  אצל  הקוני§  נוטה  להיות  הרבה  יותר  אפקטיבי  אצל  קוני§  מכווני רמות  גבוהות  ש

 .    יש לקחת בחשבו© הבדלי§ אלו בבואנו לדו© במחקר שדה מסוג זה, לכ©. מצב

ישנו  קושי  לייש§  ממצאי§  ממעבדה .  תוק  חיצוניתחו§  נוס  שראוי  להתייחסות  הוא  התחו§  של  

ובתור  מחקר  שדה  למחקר ,  ירויי§  מוגבלת  לשוק  הקמעונאותנשלטת  ע§  מדג§  מוגבל  וע§  כמות  ג

הנבדקי§  דווחו  על  חווית  הקניה  שלה§  כפי .  זה  יש  את  היתרו©  של  תוק  חיצוני  ואקולוגי  גבוה

זוהי  התנסות  קניה  אמיתית  ולא  סימולטיבית .  שהיא  אכ©  קרתה  באופ©  טבעי  בקונטקסט  הקמעונאי

 . כל שיותר למציאותולכ© יש לשער כי התמונה המתקבלת קרובה כ

הנתוני§  ה§  קורלטיביי§  בטבע§  בהתבסס ,  ראשית.  למרות  זאת  מחקר  זה  סובל  ממספר  מגבלות

היות  שכ¤  אלמנטי§  שהוצעו  כמשפיעי§  על  משתני§ .  על  דיווחי§  רטרוספקטיביי§  של  הנבדקות

מחקר  מעבדה ,  במקרה  זה.  אחרי§  ה§  בלתי  נשלטי§  והטבע  הסיבתי  של  הקשר  הוא  אינו  ברור

במחקר  זה  לא  נית©  היה  לשלוט  בשונות ,  שנית.  מבוקר  אשר  ישלוט  במשתני§  מסוימי§  הוא  עדי

ייתכ©  אפילו  שגורמי§ .  מוסיקה  ומגוו©,  שבי©  חנויות  הבזאר  והבוטיק  מבחינת  הגורמי§  של  צפיפות

דבר  אשר  גורע  מאחידות  התנאי§  ומשפיע  על ,  אלו  שוני§  בי©  חנות  לחנות  בתו¤  כל  קטגוריה

 .  שהתקבלוהתוצאות

אול§  יחד  ע§  מחקר§  של ,  )רחובות(תוצאות  מחקר  זה  תקפות  לעיר  אחת  בלבד  ,  באופ©  כללי

Kluger & Rafaeli  ,)2001(  ,אשר  מצאו  ממצאי§  דומי§  בנוגע  לחלק  מהשאלות  שהועלו  במחקר  זה ,

כור יש  לז,  כמו  כ©).  אביב  ורחובות�תל,  ירושלי§(  ערי§  בישראל  3נית©  להכליל  את  הממצאי§  לגבי  

כי  כל  המחקרי§  נערכו  על  אוכלוסיית  קונות  ולכ©  בשלב  זה  נית©  להכליל  את  תוצאותיה§  רק  לגבי 

יש  לייש§  את  הממצאי§  בזהירות  לאור  העובדה ,  בנוגע  לתחו§  הקמעונאי  הנחקר.  המי©  הנשי

? במסעדות?  בחנויות  רהיטי§?  מה  יקרה  בחנויות  למוצרי  חשמל.  שהמחקר  נער¤  בחנויות  בגדי§

ממצאי§  לסביבות  שירות  שלא  נבחנו  מצריכה  רפליקציה  של  המחקר  במקומות  נוספי§ הכללת  ה

 .  של סיטואציית צרכנות
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, Yalch & Spangenberg(לאור  העובדה  שמחקר  זה  ודומיו  נערכו  בישראל  ובמדינות  המערב  ,  ולבסו

1990  ;Donovan et al.  ,1994  (י§ נית©  לשער  כי  תוצאות  מחקר  זה  ותוצאות  המחקרי§  האחר

 .   ולא לכלכלות עניות יותר, מוגבלות לכלכלות מכוונות שיווק ועשירות

 

 מחקרי המש¤. ה

אחת  המטרות  הראשוניות  של  מחקרי  ההמש¤  היא  כמוב©  לנסות  להתגבר  על  המגבלות 

נקודה  חשובה  היא  ההתייחסות  לגורמי  העוררות  בחנויות  והכנסת§ .  המתודולוגיות  של  מחקר  זה

, אלו  תאפשר  ללמוד  לא  רק  על  השפעת§  היחסית  על  העוררות  הנחוויתמדידת  משתני§  .  למחקר

אלא  ג§  לברר  הא§  העוררות  הנחווית  היא  אכ©  תוצר  של  הסביבה  הפיזית  השונה  בכל  אחת 

 . מהחנויות או של גורמי§ אחרי§ שלא הובאו בחשבו©

,   החנותמחקר  זה  עסק  בקשר  בי©  המערכת  הרגשית  והמערכת  הקוגניטיבית  ובקשר  של  שתיה©  לסוג

  הפנימי  שבו  מתקיי§  השילוב  של  שתי  המערכות  ואת  אופ© �א¤  הוא  לא  בדק  את  התהלי¤  המנטלי  

לש§  כ¤  יש  להביא  נבדקי§  למעבדה  ולראות  מה  קורה  לה§ .  השפעת©  ההדדי  בתו¤  ראשו  של  הנבדק

ייתכ©  כי  ישנה  השפעה  יחסית  שונה  של  כל  אחת  מהמערכות  הללו  על ,  בנוס.  תחת  זכוכית  מגדלת

טועני§  כי  השפעתו  של  עיבוד  המידע  בהחלטת ,  )Weinberg & Gottwald  ,)1982,  למשל.  התנהגותה

כי ,  )Donovan et al.  ,)1994לעומת§  טועני§  .  הקניה  היא  קטנה  מאשר  זו  של  המעורבות  הרגשית

בעוד  גורמי§  קוגניטיביי§  נראי§ ,  גורמי§  רגשיי§  נראי§  חשובי§  יותר  לבזבוז  זמ©  רב  יותר  בחנות

מחקרי§  עתידיי§  יוכלו  להתמקד .  שובי§  יותר  מגורמי§  רגשיי§  לבזוז  כס  בלתי  מתוכנ©ח

 . בהשפעה של המערכות הללו על ההתנהגות וברלוונטיות היחסית שלה© למדדי ההתנהגות השוני§

הקונות  בבזארי§ בי©  בממד  האקסטרוברטיות  אישיי§  �  הבדלי§  בי©מצאהמחקר  הנוכחי  

מחקרי .    הבדלי§  נוספי§  בי©  הקוני§  בשני  סוגי  החנויותיימי§קניח  כי  אול§  סביר  לה,  ובבוטיקי§

העמיק  את  המחקר  בנוגע  למיפוי  ההבדלי§  האישיותיי§  לגבי  ההעדפה  להגיע המש¤  יצטרכו  ל

בחינת  הגורמי§  האישיותיי§  תאפשר  ג§  לעמוד  על  תרומת§ .  למקומות  נותני  שירות  מסוגי§  שוני§

היא  תאפשר  ללמוד  על  הבדלי§  בתפיסת ,    כמו  כ©.גובותיולתהלי¤  שעובר  הצרכ©  בחנויות  ולת

 . העוררות ובויסות תגובות הצרכ© בסביבת הקניה

מחקרי  המש¤  יוכלו  לעסוק  בחקירה  נוספת  של  התנהגות  התקרבות  התרחקות  בחנויות  מתעשיות 

מה  הציפיות  של  הלקוח  ולבדוק ,  לש§  כ¤  יש  לברר  מה©  הדרישות  של  כל  חנות  מהלקוח.  אחרות

דרישותיו  והציפיות  ממנו  לבי©  הגירויי§  הפיזיי§ ,    מתקיימת  הלימה  אפקטיבית  בי©  המקו§הא§
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מחקרי§  מסוג  זה  יוכלו  לסייע  בהכללת  הממצאי§  לשורה  רחבה  יותר  של  בתי  עסק .  שהוא  מעמיד

 . ויסייעו לקמעונאי§ לעודד התנהגות צרכני§ אפקטיבית עבור§

 

קיי§  קשר  ברור  בי©  עוררות  וקבלת ,  ראשית.  תנית©  לשאוב  ממחקר  זה  מספר  מסקנו,  לסיכו§

ונראה  כי  ככל  שמקו§  הוא  מעורר ,  החלטות  אינטואיטיבית  ובי©  עוררות  וקבלת  החלטות  רציונלית

יותר  כ¤  הוא  מעודד  קבלת  החלטות  שהיא  אינטואיטיבית  או  אימפולסיבית  יותר  בטבעה  ופחות 

וככל  שמקו§  הוא  מרגיע ,  ות  רציונליתקיי§  ג§  קשר  בי©  רוגע  לבי©  קבלת  החלט.  רציונלית  בטבעה

נמצא  שבזארי§  ה§  פחות .  יותר  כ¤  הוא  מעודד  קבלת  החלטות  שהיא  רציונלית  יותר  בטבעה

מרגיעי§  מבוטיקי§  וכי  קבלת  ההחלטות  המתקבלת  בה§  היא  אינטואיטיבית  במידה  רבה  יותר 

י§  התנהגויות נמצא  כי  בזארי§  מעוררי§  ובוטיקי§  מרגיעי§  מעודד,  בנוס.  מאשר  בבוטיקי§

התקרבות  והוצאה  כספית  גבוהה  מהמתוכנ©  בעוד  בזארי§  מרגיעי§  ובוטיקי§  מעוררי§  מעודדי§ 

ביחס  להבדלי  האישיות  בי©  הקונות .  התנהגות  התרחקות  והוצאה  כספית  קטנה  מהמתוכנ©

בבזארי§  ובבוטיקי§  נמצא  כי  הקונות  בבזארי§  ה©  אקסטרוברטיות  יותר  מאשר  הקונות 

 .   בבוטיקי§

היא  התייחסות ,  )Kluger & Rafaeli  ,)2001התרומה  העיקרית  של  מחקר  זה  ביחס  למחקר  של  

בדיקה  אי¤  בפועל  מתקבלות  ההחלטות  בכל  אחת  מהחנויות  ואישוש ,  למשתנה  של  קבלת  ההחלטות

, כמו  כ©.    אינטואיטיביתההשערה  בנוגע  להבדלי§  בי©  בזארי§  לבוטיקי§  ביחס  לקבלת  החלטות

אישיי§  בי©  בזארי§  ובוטיקי§  והצליח  למפות  חלק  מה§ �ות  להבדלי§  בי©המחקר  כלל  התייחס

המחקר  מגדיל  את  יכולת  ההכללה  של  מסקנות  המחקר ,  ולבסו.  באמצעות  ממד  האקסטרוברטיות

  ומחזק  את  הרעיו©  כי ידיה§�מתק  את  המודל  שהוצג  על,  )Kluger & Rafaeli  ,)2001שערכו  

 .       היא חשובהי שירות לטבע המשימה המצופה מהלקוחהתאמה של רמת העוררות בארגוני§ נותנ
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  שאלו©� 1נספח 

 

 
 , משיבה  יקרה

. שמי  רויטל  רחמני  ואני  סטודנטית  לתואר  שני  במחלקה  לפסיכולוגיה  באוניברסיטה  העברית

. במסגרת  מחקר  שנער¤  באוניברסיטה  אנו  חוקרי§  דעות  ורגשות  שיש  לנשי§  כשה©  קונות  בגדי§

 . שאלו© זה הוא אנונימי ולא יעשה בו שימוש אלא למטרות מחקר
 .  השאלות בהתא§ להוראותכלאנא עני על 

 .     אנא שאלי, א§ יש ל¤ שאלות. לפי התשובה הראשונה העולה בראש¤, עני מהר

 

 
 : כל אחד מהרגשות הללועד כמה החנות עצמה גרמה ל¤ להרגישפני הסול§ �סמני על

 
במידה 
רבה 
 מאוד

במידה 
 רבה

במידה 
בינונית 
 עד רבה

במידה 
 בינונית  

במידה 
ה עד מועט

 בינונית

במידה 
 מועטה

במידה 
מועטה 

 מאוד

 הרגשת

 ערנות. 1 1 2 3 4 5 6 7
 הנאה. 2 1 2 3 4 5 6 7
 פעלתנות . 3 1 2 3 4 5 6 7
 כי. 4 1 2 3 4 5 6 7
 נינוחות. 5 1 2 3 4 5 6 7
 עוררות. 6 1 2 3 4 5 6 7
 נעימות. 7 1 2 3 4 5 6 7
 שמחה . 8 1 2 3 4 5 6 7
 אנרגטיות. 9 1 2 3 4 5 6 7
 רוגע. 10 1 2 3 4 5 6 7
 קופצניות. 11 1 2 3 4 5 6 7
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להל©  מספר  משפטי§  המתייחסי§  להרגשת¤  בחנות  ולאופ©  החלטת¤  א§  לקנות  או 

  ע§  המתואר  בכל  אחד  מהמשפטי§ עד  כמה  את  מסכימהסמני  על  גבי  הסול§  .  לא

 :הבאי§
במידה 
רבה 
 מאוד

במידה 
 רבה

במידה 
 בינונית

עד רבה  

במידה   
 בינונית

במידה 
מועטה 

עד 
 בינונית

במידה 
 מועטה

במידה 
מועטה 

 מאוד
  

 החנות מצאה ח© בעיני . 1 1 2 3 4 5 6 7
 נהניתי להיות בחנות . 2 1 2 3 4 5 6 7
 אני ארצה לשוב לחנות   . 3 1 2 3 4 5 6 7
 אמלי¯ לנשי§ אחרות להגיע לחנות . 4 1 2 3 4 5 6 7
 אי קניית הבגד התקבלה /ההחלטה לגבי קניית. 5 1 2 3 4 5 6 7

     במהירות
 בזמ© ההחלטה חשבתי על הפריטי§ בארו© שלי    . 6 1 2 3 4 5 6 7

     שיתאימו לבגד החדש
 בזמ© ההחלטה חשבתי על ההזדמנויות בה© אוכל . 7 1 2 3 4 5 6 7

     ללבוש את הבגד ועל מידת השימוש בו
 הרהרתי מספר פעמי§ עד שהחלטתי א§ לקנות . 8 1 2 3 4 5 6 7

    את הבגד או לא 
, בזמ© ההחלטה התחשבתי יותר ברצו© שלי את הבגד. 9 1 2 3 4 5 6 7

     ופחות הטריד אותי לאלו פריטי§ בארו© הוא יתאי§
 בזמ© ההחלטה חשבתי פחות על ההזדמנויות שבה© . 10 1 2 3 4 5 6 7

 ויותר על כ¤ שאני רוצה , גד      אוכל ללבוש את הב
       ללבוש אותו

   

 
קראי  את  הרשימה .  להל©  מובאת  רשימת  גורמי§  שעשויי§  להשפיע  על  קנית  בגד

הגורמי§  שחשבת  עליה§  בזמ©  החלטת¤  הא§  לקנות  או  לא וסמני  בעיגול  רק  את  

 .   את הבגדלקנות
 1 הא§ הבגד יפה 8  מי ה§ יצרני הבגד

 2 הא§ הבגד נוח 9 גדסוג הכביסה הדרושה לב
 3 הא§ הבגד מחמיא לגו 10 סגנו© הלבוש אליו משתיי¤ הבגד

 4 מחיר הבגד 11 עד כמה הבגד מגביל מבחינת צבעו או סגנונו 
 5 צבע הבגד 12 באילו נסיבות נית© יהיה ללבוש את הבגד

 6 סוג הבד של הבגד 13 מש¤ התקופה שבה נית© יהיה להשתמש בבגד
 7 איכות הבגד 14 ___________________________: אחר
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 : עני על השאלות הבאות

 .דקות? _____   היו§ בחנותחשבת שתבליכמה דקות בער¤ . 1
 .דקות?     _____  בילית בחנות בפועלכמה דקות להערכת¤ . 2

 לא[  ] כ©    )               [  ] xסמני (?        כלשהוקנית בגדהא§ . 3
 .ח"ש?   ____  של הקניההסכו§ הכוללמהו , בגד או מספר בגדי§ במידה וקנית. 4
 גדול בהרבה  [  ] גדול        [  ] דומה     [  ] קט©    [  ] קט© בהרבה      [  ] : הסכו§ שהוצאת היה, במידה וקנית. 5

 .    מהסכו§ שהתכוונת להוציא
 כדי להסתכל וג§ כדי לקנות[  ] בעיקר כדי לקנות            [  ] בעיקר כדי להסתכל      [  ]    ?מדוע נכנסת לחנות. 6

 

  ע§  כל  אחד  מהתיאורי§ עד  כמה  את  מסכימהצייני  .  לסיו§  כמה  שאלות  רקע  לגבי¤

  :הבאי§
במידה 
רבה 
 מאוד

במידה 
 רבה

במידה 
בינונית 

עד 
 רבה

במידה 
 בינונית

במידה 
מועטה 

עד 
 בינונית

במידה 
מועטה  

במידה 
מועטה 

 מאוד

 

 את אד§ שאוהב לדבר. 1 1 2 3 4 5 6 7
 את אד§ עליז ומלא חיי§. 2 1 2 3 4 5 6 7
 וליהנות במסיבה עליזה" להשתחרר"בדר¤ כלל את יכולה . 3 1 2 3 4 5 6 7
 לרוב את שותקת כאשר את בחברת אנשי§. 4 1 2 3 4 5 6 7
 את נהנית להכיר אנשי§ חדשי§. 5 1 2 3 4 5 6 7
 ר¤ כלל את לוקחת את היוזמה ברכישת חברי§ חדשי§בד. 6 1 2 3 4 5 6 7
 את יכולה בקלות להכניס קצת רוח חיי§ במסיבה משעממת. 7 1 2 3 4 5 6 7
 את נמנעת מלהתבלט באירועי§ חברתיי§. 8 1 2 3 4 5 6 7
 את אוהבת להתחבר ע§ אנשי§. 9 1 2 3 4 5 6 7
  אירועבמסיבה או" לעשות שמח"את יכולה . 10 1 2 3 4 5 6 7
 את אוהבת הרבה פעילות והתרגשות סביב¤. 11 1 2 3 4 5 6 7
 את נחשבת בעיני אחרי§ לאד§ עליז ומלא חיי§. 12 1 2 3 4 5 6 7

 
  ויותר 55   [  ]              45�55            [  ] 35�45                [  ] 25�35               [  ] 18�25            [  ] 18עד [  ] :      גיל¤. 1

 
 ח      "  ש6,000מעל [  ] ח     " ש3,500�6,000[  ] ח   " ש1,000�3,5000[  ]  ח     " ש1,000עד [  ] :  הכנסת¤ החודשית. 2

 
 ):  בדר¤ כלל( לש§ קניית בגדי§ עבור עצמ¤ הסכו§ הממוצע שאת מוציאה בחודש. 3

 ח"  ש1,000מעל [  ] ח            " ש750�1,000[  ] ח            " ש500�750    [  ] ח      " ש250�500[  ] ח        " ש250עד [  ] 

 

 .                                                                            אנו מודי§ ל¤ על תרומת¤ למחקר
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  תוצאות ניתוח הגורמי§ של רגשות � 2נספח 

 
Total Variance Explained 

 Initial 
Eigenvalues 

  Extraction 
Sums of 
Squared 

Loadings 

  Rotation 
Sums of 
Squared 

Loadings 
Component Total % of 

Variance 
Cumulative % Total % of 

Varian
ce 

Cumulative % Total 

1 6.494 59.037 59.037 6.494 59.037 59.037 6.148 
2 1.758 15.978 75.015 1.758 15.978 75.015 4.204 
3 .742 6.749 81.763     
4 .425 3.863 85.627     
5 .358 3.254 88.880     
6 .302 2.745 91.625     
7 .254 2.308 93.933     
8 .230 2.095 96.028     
9 .179 1.628 97.656     

10 .130 1.184 98.840     
11 .128 1.160 100.000     

Extraction Method: Principal Component Analysis. 
a  When components are correlated, sums of squared loadings cannot be added to 
obtain a total variance. 

 

Structure Matrix 
 Compone

nt 
 

 1 2 
 396. 908. פעלתנות

 460. 901. עוררות
 551. 899. כי

 539. 881. אנרגטיות
 205. 827. ערנות
 529. 823. הנאה

 261. 655. קופצניות
 886. 409. נינוחות

 861. 214. רוגע
 821. 588. נעימות
 806. 760. שמחה

Extraction Method: Principal Component Analysis.   Rotation Method: Promax with 
Kaiser Normalization. 
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 ד הנחיה לנסייניות� 3נספח 

 . קבלת החלטות והתנהגות של נשי§ בחנויות בגדי§,  לחקור רגשות:מטרת המחקר

מספר ,    נשי§  משתתפות�180המחקר  מצרי¤  כ.    חנויות  לבוש�6המחקר  יער¤  ב:  ביצוע  המחקר

  העברת  שאלוני§  לנשי§  אשר  בילו  בחנות  מספר ידי�המחקר  יתבצע  על.  דומה  של  נשי§  בכל  חנות

 . בי© א§ קנו פריט כלשהו ובי© א§ לא, דקות ויצאו ממנה

 :תפקידי הנסייניות

 .לנהל רישו§ של הנשי§ הנכנסות לחנות .1

 ).יובאו בהמש¤( להחליט למי לפנות על פי קריטריוני§ נתוני§ מראש  .2

 .לבצע את הפניה תו¤ הצגה עצמית .3

 . ה על כל השאלותלוודא שהמשתתפת עונ .4

 .להודות למשתתפת בסיו§ ע§ מסירת השאלו© .5

 ).יובאו בהמש¤(לכתוב מאחורי הד פרטי§ נוספי§  .6

 .למסור סיכו§ סטטיסטי, בסו היו§ .7

 

 :פירוט תפקידי הנסייניות

,   לכתוב  מספר  מאפייני§  של  כל  אישה  הנכנסת  לחנות:לנהל  רישו§  של  הנשי§  הנכנסות  לחנות .1

 .יקת שלה בדקותואת שעת הכניסה המדו

  כדי  שאישה  תוכל  להשתת  חובה  להקפיד  על  כ¤  שלפחות  פריט  אחד :להחליט  למי  לפנות .2

התעכבות ,  מגע  בפריט  מסוי§:  הביטויי§  לכ¤  ה§.  בחנות  עניי©  אותה  והיא  הרהרה  בנוגע  אליו

לש§  קבלת  ההחלטה  יש  לצפות  בנשי§  אשר .  'התלבטות  לגביו  וכו,  הליכה  וחזרה  אליו,  לידו

,   וא§  לא  בטוחי§  נית©  לשאול  את  האשה  לפני  מת©  השאלו©  א§  היה  בגד  שמצא  ח©  בעיניה,בחנות

א¤  יש  לוודא  שכל ,  נית©  לפנות  לנשי§  שמגיעות  בזוגות  או  בשלשות.  אותה"  תפס"עניי©  אותה  או  

 .אחת מה© עונה על השאלו© בנפרד משו§ שהשאלו© הוא אינדיבידואלי

נשי§  שהגיעו  ע§ ,  נשי§  שבילו  בחנות  עד  שתי  דקות:  אי©  לפנות  לנשי§  באחד  מהמקרי§  הבאי§

נשי§  שאינ© ,  נשי§  שנראות  ממהרות  ביציאה  מהחנות,  נשי§  שהגיעו  ע§  ב©  זוג©,  תינוקות  או  ילדי§

, )אפשר  לשאול  לגיל©,  15�16בנות  (ילדות  או  נערות  שנראות  צעירות  מדי  ,  מדברות  עברית  שוטפת

 .נשי§ שנכנסו לחפש משהו ספציפי ולא מצאו
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 : הפניה תעשה באופ© הבא:לבצע את הפניה תו¤ הצגה עצמית .3

במסגרת  מחקר  הנער¤  באוניברסיטה  אנו .    ואני  עוזרת  מחקר  באוניברסיטה  העבריתXשמי  ,  שלו§"

של  נשי§  בחנויות  בגדי§  ורציתי  לשאול  א§  תהיי )  רגשות,  דעות,  מחשבות(חוקרי§  התנהגות  

 ).  דקות4ית© לציי© שמילוי השאלו© אור¤ בער¤ נ(" ?מעונינת למלא שאלו© ולהשתת במחקר

במידה  והאישה  מסכימה  יש .  במידה  והאישה  מסרבת  יש  להודות  לה  בנימוס  ולאחל  לה  יו§  טוב

א§  לא  התעניינה  יש  להודות  לה (לוודא  א§  אכ©  התעניינה  בפריט  מסוי§  במידה  ולא  בטוחי§  

להזכיר  לה  למלא  את ,  לאישה  מראשיש  להודות  ).  ולהסביר  לה  שהיא  אינה  יכולה  להשתת  במחקר

אחרי  מת© .    השאלו©  בלי  לדלג  על  א  שאלה  ולעודד  אותה  לשאול  בנוגע  לדברי§  שהיא  לא  מבינהכל

לרשו§  ליד  שעת  הכניסה ,  1לחזור  לרשימה  שערכנו  בסעי  ,  )בדקות(השאלו©  יש  לבדוק  את  השעה  

גבי  הנשי§  שלא  הסכימו ל.  של  האישה  את  שעת  היציאה  שלה  ולסמ©  וי  על  כ¤  שהסכימה  לענות

 .  ליד שמ© ברשימהXיש לסמ© , להשתת

נית©  לבדוק  זאת  מדי  פע§  בעת  שהאישה  ממלאת :  לוודא  שהמשתתפת  עונה  על  כל  השאלות .4

עדי  לוודא  זאת  בעת  מסירת .  א¤  לא  באופ©  מוגז§  כדי  לא  ליצור  תחושת  איו§,  את  השאלו©

ניה  יש  לוודא  הימנעות  מתשובות  כמו בשאלות  הפתוחות  לגבי  מספר  דקות  או  סכו§  ק.  השאלו©

או ,  יש  לבקש  מנשי§  שטוענות  כי  ה©  לא  יודעות  כמה  תכננו  לבלות  בחנות.  '  שקלי§  וכוX,  מעט  זמ©

עדי  ניחוש  שלה© (לנחש  בעצמ©  או  לענות  את  הדבר  הראשו©  העולה  בראש©  ,  כמה  כס  להוציא

 ).מאשר ניחוש של המחשב

  בצורה  אדיבה  ומנומסת  כדי להשאיר טע§ טוב :ו©להודות  למשתתפת  בסיו§  ע§  מסירת  השאל .5

א§  הנשי§  רוצות  מידע  נוס  לפני  או  אחרי .  וכדי  שה©  יגלו  נכונות  ג§  במחקרי§  הבאי§  א§  יהיו

מילוי  השאלו©  נית©  לומר  שזהו  מחקר  שנעשה  בשיתו  של  המחלקות  לפסיכולוגיה  ולמנהל  עסקי§ 

למידע  נוס  נית©  למסור  את  הטלפו© .    רחמניר  אבי  קלוגר  ורויטל"באוניברסיטה  העברית  על  ידי  ד

 .   ולומר שאשמח לענות על כל שאלות נוספות058�362621שלי 

  ישנ§  עוד  ארבעה  פרטי§  שעל  הנסיינית  להוסי  מאחורי :לכתוב  מאחורי  הד  פריטי§  נוספי§ .6

 . ושבלעדיה§ לא נית© יהיה להשתמש בשאלו©, הד

 .ציי© כמה דקות הייתה האישה בחנותעל פי מדידת הזמני§ שערכנו ל: מש¤ שהות .1

 . בשעות עגולות,  מה השעה:שעה ביו§ .2

 . לציי© את המילה בזאר או בוטיק:סוג החנות .3
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 . לכתוב את ש§ החנות:ש§ החנות .4

  ולספור 1  בסו  היו§  יש  לחזור  לרשימה  שערכנו  בסעי  :למסור  סיכו§  סטטיסטי,  בסו  היו§.  7

יש  לנסות  לשי§  לב  למגמות ,  כמו  כ©.  שתת  וכמה  סירבוכמה  מתוכ©  הסכימו  לה,  לכמה  נשי§  פנינו

 .  בקרב המשיבות והמסרבות להשיב ולציי© ג§ אות© א§ יש

 

 :הנחיות כלליות

א§  הנסיינית  מתעייפת  רצוי  שהיא  תמצא  לה  מקו§  ישיבה  ממנו  תוכל  לתצפת  ולקו§  רק  •

  יותר  למניעת   שעות  ביו§  ולא3�4מומל¯  לעבוד  בער¤  .  כשהיא  תצטר¤  לגשת  לאישה  מסוימת

 .א¤ זה אינדיבידואלי, שחיקה ועייפות

יש  לעמוד  או  לשבת .  הנסיינית  היא  אורחת  בחנות  ורצוי  שנוכחותה  לא  תתפרש  כהפרעה •

א§  יש  לח¯  או  עומס  יש  להשתדל .  במקו§  שממנו  נית©  לתצפת  אל  כל  החנות,  בכניסה  לחנות

  רצוי  מאוד  להתחבר  ע§  עובדי ,כמו  כ©.  להפריע  כמה  שפחות  או  אפילו  לעשות  את  העבודה  מבחו¯

 .חנויות המשתתפות במחקר יוכלו לבקש לקבל עותק ממסקנות המחקר. החנות ולהתחבב עליה§

הנסיינית  נותנות ,  נשי§  רבות  יוצאות  ונכנסות:  לפעמי§  יש  דקות  של  עומס  ג§  לנסיינית •

ה  לראות הנסיינית  לא  הספיק,  למשהי  למלא  שאלו©  ואז  מופיעה  אחרת  שהיא  רוצה  לפנות  אליה

בכל  מקרה  יש  להעדי  מסירה  של  שאלו©  א§  האישה  מסכימה  להשתת .  'ולרשו§  מי  נכנסה  וכו

לאחר  מכ©  יש  לבדוק  מי  נכנסה  ולרשו§  את  השעה  המוערכת .  ווידוא  שהשאלו©  מולא  בצורה  הנכונה

 ). הערכה מתו¤ הרישומי§(באופ© כמה שיותר מדויק 

יש ,  במידה  והנסיינית  פונה  אליה©  בפע§  השניה,  לגבי  נשי§  שנכנסו  ויצאו  ושוב  נכנסו  ויצאו •

 .לחבר את ס¤ כל הדקות שה© היו בחנות

אני :  "נסו  לדובב  אות©  לחשוב  שוב".  פסולות"נשי§  שעונות  באופ©  מגמתי  ה©  ,  באופ©  כללי •

את  רוצה  אולי  לקרוא  שוב  ולהחליט  א§  את  באמת ?  הא§  את  בטוחה,  1רואה  שסימנת  פה  הכל  

 . בכל מקרה יש לאסו את השאלוני§ מכל הנשי§. "?מרגישה כ¤ או אחרת
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