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نفر    600ها با جامعه آماری  پژوهش حاضر به منظور بررسی رفتار خریداران میگو و ارزیابی ترجیحات آن

در بازار بعثت تهران انجام شد. در این پژوهش خریداران میگو مورد سه دسته سوال قرار گرفتند. سوالات  

شناختی و سوالات دسته دوم در ارتباط با میزان و دلایل خرید میگو های جمعیت دسته اول مربوط به ویژگی

هایی نظیر سایز، انواع مدل عرضه و گونه میگو )آزمون  های خریداران در شاخصو همچنین ارزیابی اولویت 

ای لیکرت حاضر و به منظور بررسی عوامل گزینه فریدمن( بودند. سوالات دسته سوم بر اساس طیف پنج

سازی معادلات موثر بر نگرش جامعه آماری به خرید میگو با استفاده از طراحی مدل مفهومی و روش مدل

لیزرل( مطرح شدند. نتایج این تحقیق نشان داد خریدارانی که در سال سه یا چهار مرتبه   افزارساختاری )نرم 

و   33/54کنند، دارای بیشترین فراوانی بودند )به ترتیب کیلوگرم میگو خریداری می 5/1تا  1و در هر مرتبه 

از خریداران ارزش غذایی و مزه مطلوب )به صورت توام( را دلیل اصلی    56/64درصد(.    34/56 درصد 

  35تا    26های خریداران مشخص شد که سایز بزرگ میگو )خرید میگو عنوان کردند. در بررسی اولویت

بندی و ترکیبی(، میگوهای دریایی )در مقایسه ای )در مقایسه با میگوی بستهقطعه در هر کیلوگرم(، میگوی فله

و دارای طرفداران بیشتری هستند. نتایج  گرم بسته میگ  750تا    500با میگوی پرورشی و ترکیبی( و سایز  

اجرای مدل مفهومی تحقیق نشان داد که همه فرضیات تائید شدند؛ به این صورت که متغیرهای سایز، انواع  

بر نگرش خریدارن   47/0و    33/0،  19/0داری به ترتیب با ضرایب اثر  عرضه و گونه میگو به صورت معنی

 71/0بر تصمیم به خرید و این سازه با ضریب اثر  68/0موثر بودند. در ادامه نگرش خریداران با ضریب اثر 

بر خرید میگو اثرگذار بودند. نتایج چنین تحقیقاتی به مدیران تولید و فروشندگان در جهت تامین نیازهای  

 ازار، حفظ تعادل آن و سود پایدار کمک شایانی خواهد کرد. ب 
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 مقدمه -1

جمله   از  مختلف  دلایل  به  که  است  آبزیانی  از  یکی  میگو 

، از سرانه مصرف بسیار کمی نسبت به  [ 1] قیمت بالا و بو  

 1398. پژوهشی که سال  [ 2] ماهی در کشور برخوردار است  

پیرامون سرانه مصرف میگو در کشور انجام شد، نشان داد که  

آماری   جامعه  در  شاخص  این  جامعه   98/ 5میزان  برای  و 

میزان کل تولید میگو در [.  1] گرم بوده است    487مصرف  

تن    68267مطابق سالنامه آماری سازمان شیلات،    1401سال  

درصد صادر   55/ 07تن معادل    37598بوده که از این مقدار،  

  30669درصد و    44/ 92مانده تولید کل که معادل  شد. باقی

به   توجه  با  رقم  این  که  شد  مصرف  داخل  در  است،  تن 

در   میگو  مصرف  پائین  سرانه  بر  دال  خود  کشور  جمعیت 

 باشد. کشور می 

راهکارهای   و  بازاریابی  مورد  در  کاملی  تقریبا  تحقیقات 

انجام شد    90افزایش سرانه مصرف میگو در کشور در دهه  

. با این  [ 7-1] که نتایج درخور توجهی هم به همراه داشت  

-حال با توجه به فوائد افزایش سرانه میگو در کشور )اشتغال

زیربخش در  شاغل  افراد  شغلی  ثبات  و  های شیلات،  زایی 

تداوم تولید در صورت بروز مشکل در صادرات، نقش میگو  

بیماری از بروز  پیشگیری  های  در حفظ سلامت جمعیت و 

تر در این حوزه  تر و دقیق( انجام تحقیقات جزئی[ 2] مختلف  

 تواند به دستیابی راهبردهای تولیدی مناسب منجر شود. می

-، مهم15بازار بعثت تهران واقع در بزرگراه بعثت و منقطه  

پایانه نهایی  رین بازار خرید انواع آبزیان در پایتخت است که  ت

های کشور و تخلیه بار آبزیان از شمال، جنوب و سایر استان

. تنوع آیدبه حساب می  کلانشهر تهرانمبدأ توزیع آبزیان در  

ها و همچنین قیمت  های آنهای انواع آبزیان و فرآوردهگونه

ویژگی مهم بازار بعثت به  مناسب نسبت به سایر اماکن، دو  

می مصرفشمار  را  بازار  این  خریدران  عمده  گرچه  -آید. 

دهند، اما مطابق تحقیقات میدانی، کنندگان ماهی تشکیل می

به   هستند.  توجهی  قابل  دارای جمعیت  نیز  میگو  خریدران 

همین دلیل شناخت رفتار خرید این افراد و ارائه گزارش این  

می دست تحقیق  به  در  تواند  بالادستی،  مدیران  و  اندرکاران 

کنندگان  گویی مقتضی به نیاز مراجعهایجاد ثبات بازار و پاسخ

کمک شایانی کند. اینکه گردانندگان و مسئولین بالادستی این  

بازار و بازارهای مشابه بدانند چه تعداد از مراجعه کنندگان  

آیند، اینکه بدانند میگوی جهت خرید میگو به این بازار می

بدانند  اینکه  پرورشی،  یا  دارد  بیشتری  طرفداران  دریایی 

ای، اینکه بدانند کدام ای فروش بیشتری دارد یا فلهمیگوی فله

چه  بدانند  اینکه  است،  افراد  توجه  مورد  بیشتر  میگو  سایز 

متغیرهایی بر نگرش خریدران جهت خرید میگو موثر است  

-و چه متغیرهایی بر رفتار و تصمیم به خرید موثرترند، می

ها به  تواند به صورت قابل توجهی در آگاهی بخشی به آن

تولیدی مناسب  راهبرد  انتخاب  باشد -منظور  موثر  اقتصادی 

-1] . اینگونه تحقیقات بازاریابی آبزیان در داخل کشور  [ 5] 

طی دهه اخیر بسیار مورد توجه بوده   [ 18-13] و خارج   [ 12

اقتصاددانان کشاورزی  و نتایج مفیدی در اختیار مدیران بازار،  

 اندرکاران تولید قرار داده است. و دست 

تحلیل   منظور  به  مشابهی  تحقیق  تحقیق،  این  انجام  از  قبل 

شده   انجام  بعثت  بازار  در  ماهی  خریداران  اما    [ 10] رفتار 

کنندگان و خریدارن میگو در این بازار  تاکنون رفتار مصرف

مورد بررسی قرار نگرفته است. به همین دلیل هدف از انجام  

رو، شناخت رفتار خریدران میگو در بازار بعثت،  تحقیق پیش

اولویت  بر  ارزیابی  موثر  عوامل  شناسایی  و  آنان  های خرید 

نگرش خریداران به خرید این آبزی بود که توسط محققین 

 انجام شده است.  1402در نیمه دوم سال 

 مواد و روش-2

 نامهطراحی پرسش -2-1

ارزیابی رفتار خریداران میگو در بازار بعثت، سه دسته جهت  

های مختلف و  نامهسوال با کمک اساتید دانشگاهی، پرسش

سوالات دسته اول مربوط به  ای آماده شد.  مطالعات کتابخانه

آماری و سوالات دسته    شناختیهای جمعیتویژگی جامعه 

دوم در ارتباط با میزان و دلایل خرید میگو و همچنین ارزیابی  
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مدل اولویت  انواع  سایز،  نظیر  مواردی  در  خریداران  های 

بندی و سایز بسته بودند. های بستهعرضه، گونه میگو، ویژگی

پنج طیف  اساس  بر  سوم  دسته  لیکرت  گزینهسوالات  ای 

  4، زیاد با کد  3، متوسط با کد  2، کم با کد  1کم با کد  خیلی )

کد   با  زیاد  بر  5و خیلی  موثر  عوامل  بررسی  منظور  به  و   )

طراحی   از  استفاده  )با  میگو  خرید  به  آماری  نگرش جامعه 

سازی معادلات ساختاری( مطرح  مدل مفهومی و روش مدل

 .[ 2] شدند 

2-2-  ( پایایی  اعتمادتعیین  )قابلیت  قابلیت  روایی  و   )

 نامه ( پرسشاعتبار

از روش آلفای کرونباخ   نامه، سوالات پرسش جهت تعیین پایایی 

نامه  پرسش   30بدین منظور یک نمونه اولیه شامل  استفاده گردید.  

آمده از  های به دست پیش آزمون گردید و سپس با استفاده از داده 

پرسش  نرم نامه این  کمک  به  و  آماری  ها  میزان    22SPSSافزار 

دهنده  که نشان   محاسبه شد   0/ 93ضریب اعتماد با روش مذکور  

سطح قابل قبولی از پایایی برای سوالات مورد پرسش از افراد  

نامه ابتدا از اعتبار صوری  به منظور بررسی روایی پرسش است.  

های مختلف و کسب  در این مرحله با انجام مصاحبه استفاده شد.  

، اصلاحات لازم بعمل آمد و بدین ترتیب  متخصص   نظرات افراد 

نظر   مورد  پرسشنامه همان خصیصه  که  گردید  اطمینان حاصل 

به منظور دقت و اطمینان بیشتر در بحث    سنجد. محققین را می 

-های( مدل طراحی های )سازه نامه و گویه تناسب سوالات پرسش 

)روایی سو  برای فرضیات  تائیدی  شده  از تحلیل عاملی  الات(، 

ارائه شده است. با توجه   1استفاده گردید که نتایج آن در جدول  

برای   )که  عاملی  بارهای  مقادیر  از  همه  به  بیشتر    0/ 3سوالات 

تا    - 1/ 96)که برای تمام سوالات خارج از بازه    T-valueاست( و  

شده دارای  توان دریافت که سوالات طراحی ثبت شد( می   1/ 96

 . [ 4] سطح مطلوبی از روایی هستند  

Table 1. Factor loadings and t-value for questions (Confirmatory Factor Analysis) 

Questions 
Factor 

loading 
T-

value 
Questions 

Factor 

loading 
T-

value 
1.Size   4. Attitude   
Small 0.51 9.26 Pleasure feeling 0.63 11.23 

Medium 0.29 4.98 Good feeling 0.42 7.86 

Big 0.45 8.34 Bad feeling 0.49 9.12 

Very big 0.64 11.25 5. Intention   
2. Type of supply   I want to purchase 0.55 9.68 

Bulk 0.71 12.87 I have a plan to purchase 0.54 9.49 

Packaging 0.58 10.18 Try to purchase 0.84 17.11 

Combined 0.47 8.69 6. purchase   
3. Species of shrimp   1-2 times purchase in year 0.32 5.82 

Farmed 0.35 5.77 3-4 times purchase in year 0.53 9.63 

Marine 0.43 7.98 5-6 times purchase in year 0.66 11.24 

Combined 0.3 5.11 7-8 times purchase in year 0.40 7.36 

 ها فرضیات پژوهش و ساخت مدل مفهومی بر پایه آن  -2-3

مشخص و سپس مدل    با مطالعه منابع داخل و خارج، فرضیاتی 

مفهومی متناسب با فرضیات طراحی شد که دیاگرام آن در شکل  

ارائه شده است. در این مدل متغیرهای سایز، انواع عرضه و    1

زا( هستند.  گونه میگو از دسته متغیرهای مکنون مستقل )بروزن 

-نگرش و تصمیم به خرید متغیرهای میانجی مدل را تشکیل می 

دهند و نهایتا، رفتار نهایی )خرید( جز متغیرهای مکنون وابسته  

 باشد. فرضیات تحقیق عبارتند از: زا( می )درون 

داری بر نگرش خریداران  سایز میگو به صورت معنی  .1

 به خرید میگو موثر است. 

معنی  .2 صورت  به  میگو  عرضه  نگرش  نوع  بر  داری 

 خریداران به خرید میگو موثر است. 
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داری بر نگرش خریداران  گونه میگو به صورت معنی  .3

 به خرید میگو موثر است. 

داری  نگرش خریداران به خرید میگو به صورت معنی  .4

 بر تصمیم به خرید میگو موثر است. 

داری بر رفتار  تصمیم به خرید میگو به صورت معنی  .5

 نهایی )خرید( موثر است. 

 

Fig 1. Diagram of conceptual model of research 

 جامعه آماری  -2-4

جامعه آماری تحقیق حاضر بر اساس میانگین حداقل و  

بینی حد غرفه بازار بعثت و پیش 10حداکثر خرید از 

مشخصی از میانگین خرید سالیانه و نهایتا فرمول ککران،  

-نتایج قابل اطمیناناما به منظور کسب نفر بدست آمد  384

 نامه )جامعه آماری( استفاده گردید.پرسش 600ر از تعداد ت

 تجزیه و تحلیل آماری -2-5

رد   یا  قبول  بررسی  تائیدی،  عاملی  تحلیل  انجام  منظور  به 

درصد( و همچنین شدت و    95ها )در سطح اطمینان  فرضیه

معادلات  سازی  های مدل از روش مدلجهت رابطه بین سازه

. در ( استفاده گردید8/ 80افزار لیزرل )نسخه  ساختاری و نرم

های جامعه آماری  بندی اولویت جهت ارزیابی و رتبهادامه،  

-پیرامون برخی از خصوصیات میگو از آزمون فریدمن )نرم

 ( استفاده شد.22SPSSافزار 

 نتایج-3

 شناختی جامعه آماریهای جمعیتویژگی -3-1

شناختی جامعه آماری شامل  های جمعیت ویژگی  2در جدول  

جنسیت، سن، تحصیلات، وضعیت تاهل، شغل، محل تولد، 

جمعیت خانوار و درآمد ارائه شده است. مطابق این جدول،  

از   که  برابر است  تقریبا  آماری  مردان جامعه  و  زنان  نسبت 

آن کل  فقط  تعداد  بیشتر   13/ 3ها  بودند.  مجرد  درصد 

بازه سنی   درصد( قرار    89/ 8سال )  50تا    20خریداران در 

که   آن  19/ 8داشتند  تحصیلات  درصد  کردند  اعلام  ها 

شد،   مشخص  ادامه  در  ندارند.  از    21/ 6دانشگاهی  درصد 

در   که  مناطق ساحلی هستند. همانطور  متولد  آماری  جامعه 

درصد خریداران دارای   80شود، حدود  مشاهده می  2جدول  

آن و همچنین درآمدی بیشتر از نفر و بیشتر از  4خانوارهای 

حدود    200 همچنین  بودند.  ریال  از   50میلیون  درصد 

خریداران میگو را کارمندان و بازنشستگان )با نسبت تقریبا  

-درصد را افراد دارای شغل آزاد تشکیل می  43/ 5برابر( و  

 ادند. د

Table 2.  Socio-demographic characteristics of the sample (% respondents, n=600) 

Abundance Characteristics Abundance Characteristics 

 Place of birth  Gender 
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 دفعات و میزان خرید میگو -3-2

در سال و میزان هر مرتبه خرید    ، دفعات خرید میگو 3جدول  

را   آماری  جامعه  مصرف  دلایل  فراوانی  درصد  همچنین  و 

دهد. مطابق این جدول، خرید سالیانه سه تا چهار  نشان می

  1درصد( بود و خرید  33/54مرتبه دارای بیشترین فراوانی )

)  2تا   سال  در  قرار    26/ 73مرتبه  بعدی  سطح  در  درصد( 

از  داشت. فراوانی   بیشتر  که  مرتبه در سال خرید    5افرادی 

درصد بود. همانطور که در جدول   20دادند، کمتر از  انجام می

درصد از افراد جامعه آماری در هر    85/ 1شود،  مشاهده می  3

-کیلوگرم میگو خریداری می 1/ 5تا  0/ 5مرتبه خرید، میزان 

ردند و درصد افرادی که بیشتر از این میزان در هر مرتبه  ک 

های  درصد ثبت شد. در بین گزینه  15خرید داشتند، کمتر از  

جامعه   اکثر  میگو،  مصرف  و  خرید  اصلی  دلایل  با  مرتبط 

درصد، ارزش غذایی و مزه مطلوب به    64/ 56آماری یعنی  

درصد نیز   26/ 01صورت توام را انتخاب کردند. ضمن اینکه  

-صرفا میگو را به دلیل ارزش غذایی بالا خرید و مصرف می

 کردند. 

 

 

 

 

Table 3. Frequency of purchases, amount of each purchase of shrimp and reasons of 

consumption 

Abundance 

(%) 
Main reasons of 

consumption 

Abundance 

(%) 

Purchase 

amount 

per time 

Abundance 

(%) 

Purchase 

frequency 

in year 

26.01 Just nutritional value 28.76 0.5 to 1 26.73 1 or 2 

64.56 Nutritional value and taste 56.34 1 to 1.5 54.33 3 or 4 

9.43  Just taste 10.23 1.5 to 2 10.27 5 or 6 

  3.57 2 to 2.5 5.86 7 or 8 

  
1.1 

2.5 and 

more 
2.81 

9 and 

more 

21.6    Coastal city     50.2    Male 

78.4    Non-coastal city 49.8    Female    

 Household size  Age 

4.1    Two   1    <20 years  

16.8    Three   29.3    20-35 years    

54.4     Four   60.5    35-50 years    

24.7     Five and more          8.2    50-65 years   

 Income (Rials)  1    65-80 years 

1.1    100-150 millions  Education 

18    150-200 millions   80.2    College education 

55.2    200-250 millions 19.8    Diploma & less 

25.7  250 millions  ≤       Marital Status 

  86.7    Married    

  13.3    Single  

   Job 

  43.5    Free   

  25.1    Employee     

  4.9    Student     

  1.1    Unemployed        

  25.4    Retired 
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های جامعه آماری پیرامون سایز میگو،  اولویت -3-3

 بندیبندی و وزن بستهخرید میگوی بسته

سایز  )رتبه  اولویت   4جدول   پیرامون  آماری  جامعه  بندی( 

-بندی میگو و سایز بسته را نشان میمیگو، مشخصات بسته

-شود، بین سایزدهد. همانطور که در این جدول مشاهده می

( بزرگ  سایز  میگو،  مختلف  یک    35تا    26های  در  قطعه 

(؛ به  1/ 82کیلوگرم( در رتبه اول قرار گرفت )با میانگین رتبه  

دهندگان آن را اولویت اول درصد از پاسخ  49/ 3ای که  گونه

ها این سایز را در اولویت دوم قرار دادند. درصد از آن  33/ 9و  

  25تا    16در ادامه مشخص شد میگوی خیلی بزرگ با سایز  

قطعه در هر کیلوگرم، در رتبه دوم قرار دارد )با میانگین رتبه  

یداران این سایز را در  درصد از خر  67/ 6( و مجموعا  2/ 29

های اول و دوم قرار دادند. میگوهای با سایز متوسط  اولویت 

قطعه در هر کیلوگرم حائز رتبه سوم )با میانگین   50تا  36یا 

دهندگان این  درصد از پاسخ  11/ 2( شدند و فقط  2/ 97رتبه  

میگوهای   نهایتا  دادند.  جای  نخست  اولویت  در  را  سایز 

قطعه در هر کیلوگرم( در رتبه چهارم )با    70تا    51کوچک )

درصد  2/ 4ای فقط ( قرار گرفتند؛ به گونه3/ 66میانگین رتبه 

 از جامعه آماری این سایز را در اولویت اول انتخاب کردند.

شود، خریداران جهت  مشاهده می  4همانطور که در جدول  

کردند، بندی به اولین موردی که توجه می خرید میگوی بسته 

)رتبه   بود  برند  یا  تجاری  رتبه    1نام  میانگین  به  1/ 18با  (؛ 

مجموعا  گونه که  آن  85/ 6ای  در  درصد  را  عامل  این  ها 

های اول و دوم قرار دادند. بعد از برند، طرح و رنگ  اولویت 

بندی بود که از نظر خریداران در رتبه دوم اهمیت )رتبه  بسته

رتبه    2 میانگین  که  1/ 96با  صورت  این  به  داشت؛  جای   )

از جامعه آماری به این عامل در اولویت اول   64/ 3مجموعا  

کردند. سایز و وزن بسته در رتبه  و دوم هنگام خرید توجه می

( جای گرفت و  2/ 85با میانگین رتبه    3سوم اهمیت )رتبه  

اولویت نخست    12/ 4  فقط این عامل را در  افراد  از  درصد 

با میانگین    4، رتبه چهارم )رتبه  4جای دادند. مطابق جدول  

بسته3/ 74رتبه   به جنس  متعلق  فقط  ( هم  بود و    5/4بندی 

هنگام خرید در اولویت    دهندگان این فاکتور رادرصد پاسخ

 اول قرار دادند.

میگو    های جامعه آماری در مورد وزن بسته بندی اولویت رتبه

گرم دارای رتبه    750تا    500( نشان داد که وزن  4)جدول  

رتبه   میانگین  )با  گونه1/ 11اول  به  است؛  مجموعا  (  که  ای 

های اول  دهندگان این وزن را در اولویت درصد از پاسخ  84/ 9

گرم حائز رتبه    500تا    250و دوم قرار دادند. همچنین وزن  

درصد از   72/ 2( شد و مجموعا  1/ 73دوم )با میانگین رتبه  

این وزن را در اولویت  آماری  های اول و دوم جای  جامعه 

گرم در رتبه سوم قرار گرفت )با    1000تا    750دادند. وزن  

رتبه   فقط  2/ 68میانگین  و  این   12/ 1(  خریداران  از  درصد 

نهای دادند.  جای  نخست  الویت  در  را  آماری وزن  جامعه  تا 

گرم را در رتبه چهارم قرار داد )با    1000سایزهای بیشتر از  

درصد از آنان این اوزان را    6/ 8( و صرفا  3/ 39میانگین رتبه  

 در اولویت اول انتخاب کردند.

 

 

Table 4. The priorities of the statistical community regarding shrimp size, packaging 

characteristics and packed size 

Options 
Consumer preferences Average 

score 
Rank Friedman 

Significance 

level 
1 2 3 4 

Size (pieces per kg)       

323.26 0.001 

Small (51 to 70) 2.4 11.1 39.4 47.1 3.66 4 

Medium (36 to 50) 11.2 24.5 25.5 38.8 2.97 3 

Big (26 to 35) 49.3 33.9 14.7 2.1 1.82 1 

Very big (16 to 25) 37.1 30.5 20.4 12 2.29 2 

Packed shrimp         

Size and weight 12.4 21.6 34.5 31.5 2.85 3   
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Color and design 32.2 32.1 19.3 16.4 1.96 2 293.64 0.001 

Material 4.5 11.6 36.4 47.5 3.74 4   

Brand 50.9 34.7 9.8 4.6 1.18 1   

Packed size         

250 to 500 gr 36.8 35.4 15.1 12.7 1.73 2   

500 to 750 gr 44.3 40.6 12.4 2.7 1.11 1 301.57 0.001 

750 to 1000 gr 12.1 19.8 36.7 31.4 2.68 3   

More than 1000gr 6.8 4.2 35.8 53.2 3.39 4   

اولویت جامعه آماری پیرامون انواع مدل عرضه و   -3-4

 های میگو گونه

آماری  اولویت   5در جدول   جامعه  مدل  های  انواع  پیرامون 

های میگو ارائه شده است. مطابق این جدول، عرضه و گونه

ای دارای رتبه اول )با  بین انواع مدل عرضه میگو، میگوی فله

درصد از افراد جامعه آماری   72/ 4( بود و  1/ 12میانگین رتبه  

میگوی   دادند.  خرید جای  نخست  اولویت  در  را  مدل  این 

( قرار گرفت و  1/ 85بندی در رتبه دوم )با میانگین رتبه بسته

دهندگان این مدل عرضه را در اولویت درصد از پاسخ  22/ 6

و   خرید   61/ 8اول  کردند.  انتخاب  دوم  اولویت  در  درصد 

بندی در هر ای و بستهترکیبی به معنای خرید توام میگوی فله

( جای  2/ 47مرتبه خرید بود که در رتبه سوم )با میانگین رتبه  

درصد از جامعه آماری این نوع خرید را در   5قط گرفت و ف

های دریایی، پرورشی و  اولویت نخست قرار دادند. بین میگو 

رتبه   میانگین  )با  اول  رتبه  ترکیبی،  به  1/ 28خرید  مربوط   )

های  درصد از جامعه آماری گونه  81/ 5میگوی دریایی بود و  

دادند.   جای  نخست  اولویت  در  را  از    17/ 6دریایی  درصد 

درصد   45خریداران، میگوی پرورشی را در اولویت اول و  

ها این میگوها را در اولویت دوم انتخاب کردند و این  از آن

رتبه   میانگین  )با  دوم  رتبه  در  گرفتند.  1/ 99میگوها  قرار   )

دریایی و   میگوی  توام  ترکیبی )خرید  آماری، خرید  جامعه 

نگین رتبه  پرورشی در هر مرتبه خرید( را در رتبه آخر با میا

جای دادند و درصد افرادی که این مدل خرید را در   2/ 67

 درصد بودند.   1اولویت اول انتخاب کردند، کمتر از 

 

 

 

 

Table 5. The priorities of the statistical community regarding types of supply and species of 

shrimp 

Options 

Consumer 

preferences 
Average 

score 
Rank Friedman 

Significance 

level 
1 2 3 

Type of supply      

296.58 0.001 
Bulk 72.4 19.7 7.9 1.12 1 

Packaged 22.6 61.8 15.6 1.85 2 

Combined 5 18.5 76.5 2.47 3 

Species of shrimp      

281.33 0.001 
Farmed 17.6 45 37.4 1.99 2 

Marine 81.5 8.8 9.7 1.28 1 

Combined 0.9 46.2 52.9 2.67 3 
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اجرای مدل مفهومی تحقیق در حالت استاندارد و  -3-5

 داریمعنی

اجرای مدل مفهومی تحقیق را در دو حالت استاندارد    2شکل  

دهد. مطابق این شکل،  افزار لیزرل( نشان میداری )نرمو معنی

همه فرضیات تحقیق تائید شدند )به دلیل قرارگیری مقادیر  

T-Value    ؛ به این صورت  -1/ 96تا    1/ 96در خارج از بازه)

صورت   به  میگو  گونه  و  عرضه  انواع  سایز،  متغیرهای  که 

بر    0/ 47و    0/ 33،  0/ 19اثر    داری به ترتیب با ضرایب معنی

نگرش خریدارن )نسبت به خرید میگو( موثر بودند. در ادامه 

سازه نگرش خریداران )نسبت به خرید میگو( با ضریب اثر  

بر تصمیم به خرید و این سازه )تصمیم به خرید( با    0/ 68

بر خرید میگو )رفتار نهایی( اثرگذار بود.    0/ 71ضریب اثر  

ا ضریب  مقادیر  نگرش  مطابق  بر  موثر  متغیر  موثرترین  ثر، 

خریداران )نسبت به خرید میگو(، گونه میگو بود )دریایی، 

 پرورشی و ترکیبی(. 

 

Figure 2. Implementation of the research model in two standard and significant modes 

 برازش مدل های شاخص -3-6

دهد. با توجه  های برازش مدل را نشان میشاخص 6جدول 

این شاخص اینکه  قابل  به  استاندارد، در سطح  به  نسبت  ها 

توان ادعا کرد که مدل از برازش مناسبی  قبولی قرار دارند، می

باشد. به این معنی که مدل اعتبار بسیار بالایی  برخوردار می

ارزیابی روابط بین متغیرهای مورد بررسی   برای سنجش و 

 دارد.

Table 6. The measurement of model goodness of fit index (GOFI) 

Model Evalution The Fit Criteria Result Fit Index 

Good Fit Chi-Square/Df ≤5  3.45 Chi-Square/Df 

Good Fit RMSEA ≤ 0.08 0.064 RMSEA 

Good Fit CFI ≥ 0.90 0.96 CFI 

Good Fit GFI ≥ 0.90 0.92 GFI 

Good Fit AGFI ≥ 0.90 0.93 AGFI 

Good Fit IFI ≥ 0.90 0.95 IFI 

Good Fit NFI≥ 0.90 0.92 NFI 

Good Fit NNFI ≥ 0.90 0.95 NNFI 

 بحث -5
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جامعه آماری    شناختیبا بررسی اجمالی خصوصیات جمعیت 

ای از افراد  شود که طیف گستردهتحقیق حاضر مشخص می

نامه انتخاب شدند که این عامل موجب  جهت تکمیل پرسش

استناد قابل  و  بیشتر  میصحت  پژوهش  نتایج  گردد.  بودن 

پیش پژوهش  در  نمونه  تعداد  اینکه  به  ضمن  نسبت  رو 

 تحقیقات مشابه بیشتر و قابل توجه است. 

نتایج مربوط به دفعات خرید در سال و میزان هر مرتبه خرید 

میگو در جامعه آماری نشاد داد که سرانه مصرف میگو در 

آبزیان   دیگر  حتی  و  غذایی  مواد  سایر  نسبت  کشور  داخل 

 [1] بسیار کم است که نتیجه تحقیق ریحانی پول و همکاران 

پیرامون سرانه مصرف میگو در کشور، این مورد را قبلا اعلام 

پیش تحقیق  در  بود.  یا  کرده  در سال سه  که  رو خریدارانی 

کیلوگرم میگو خریداری   1/ 5تا  1چهار مرتبه و در هر مرتبه 

و    54/ 33کنند، دارای بیشترین فراوانی بودند )به ترتیب  می

درصد(. در پژوهشی که مقادیر خرید میگو در بازار    56/ 34

قرار گرفت، مشخص   با جامعه آماری کل کشور مورد مطالعه

مرتبه و    1درصد از افراد مورد پرسش سالیانه    44/ 2شد که  

آن  28/ 6 از  سالیانه  درصد  می  2ها  میگو خریداری  -مرتبه 

که  ک  داد  نشان  مذکور  پژوهش  نتیجه  همچنین    76/ 3ردند. 

از مصرف مقدار  درصد  درصد   20/ 2کیلوگرم و    1کنندگان 

-کیلوگرم را در هر مرتبه خرید ترجیج می  0/ 5ها میزان  آن

پیش6] هند  د پژوهش  در  پاسخ[.  اکثر  یعنی رو  دهندگان 

درصد، دلیل اصلی خرید و مصرف میگو را ارزش    64/ 56

کردند.  گزارش  توام(  صورت  )به  مطلوب  مزه  و  غذایی 

درصد از افراد، صرفا ارزش غذایی را دلیل   26/ 01همچنین  

اصلی خرید و مصرف میگو عنوان نمودند. این دو گزارش 

دهند که غالب جامعه آماری به ارزش غذایی و نقش  نشان می

بیماری بروز  از  )پیشگیری  سلامت  حفظ  در  های  میگو 

 مختلف( آگاه و دانا هستند.

های جامعه آماری پیرامون سایز میگو نشان  ارزیابی اولویت 

قطعه در هر کیلوگرم   35تا    26داد که سایز بزرگ میگو یعنی  

دیگر سایزها می به  باشد. در  دارای بیشترین طرفدار نسبت 

های  بزرگ، متوسط و ریز به ترتیب در ردهادامه، سایز خیلی

-بعدی از نظر محبوبیت قرار گرفتند. در پژوهشی که اولویت

ها و موانع مصرف میگو در کشور مورد بررسی قرار گرفت  

یافته چنین  شد  نیز  تائید  و  1]ای  بازاریان  به  نتیجه  این   .]

دهد که به منظور تامین میگوی  اندرکاران تولید نشان میدست 

ها باید روی تولید مورد پسند جامعه آماری، بیشتر تمرکز آن

اشد تا هم نیاز بازار تامین شود و پخش سایز بزرگ میگوها ب

و مردم کالای مورد پسند خودشان را خریداری کنند و هم  

یابد.  کاهش  رفت  هدر  و  شده  بهینه  تولید  طریق  این  از 

میگوهای خیلی بزرگ احتمالا به دلیل عدم تناسب قیمت و  

مقرون )عدم  گرفتند. سایز  قرار  دوم  اولویت  در  بصرفگی( 

میگوهای ریز نیز احتمالا به دلیل هدررفت و پرتی زیاد طی  

کردن و طبخ در رتبه آخر محبوبیت جای داشتند. همه  پاک 

توانند در ایجاد یک راهبرد مناسب جهت تنظیم  این نتایج می

 [. 1نیاز بازار به مسئولین امر کمک کنند ] 

بندی، برند یا نام تجاری محصول  از خصوصیات مهم بسته 

 [ گونه5است  به  تجاری  [.  نام  که  گفت  بتوان  شاید  که  ای 

توجه   جلب  و  محصول  یک  فروش  در  معروف  )برند( 

در   غذایی  مواد  کیفیت  گاهی  که  است  مهم  آنقدر  مشتریان 

رو نشان  نتایج پژوهش پیش  شود.پس نام تجاری پنهان می

بسته  میگوی  خرید  هنگام  تجاری  داد  نام  یا  برند  بندی، 

ترین عاملی بود که در وحله اول مورد توجه  محصول، مهم

ای که پیرامون ارزیابی  گرفت. در مطالعهجامعه آماری قرار می 

مصرف و  خریداران  انجام  رفتار  کشور  در  میگو  کنندگان 

ویژگی بین  از  بستهگرفت،  مختلف  اولین  های  برند  بندی، 

-ویژگی مورد توجه جامعه آماری جهت خرید میگوی بسته

[ که این یافته با تحقیق حاضر مطابقت  1]بندی گزارش شد  

 دارد. 

ابعاد مهم بسته  از  اولین   بندی محسوب ورنگ بسته، یکی 

.  گرددمی   کنندهمصرفنمادی است که موجب جلب توجه  

ها ماهیتی کاملا روانی داشته و بطور  تاثیرپذیری انسان از رنگ

شوند.  رفتارهای فرد موثر واقع میو  ها  غیرمستقیم در واکنش

انگیزد و قدرت خرید محصول را علاقه را برمی  بسته  رنگ

می تصمیم  .دهدافزایش  درگیرشدن گیریدر  که  هایی 

-کننده در آن کمتر است، از آنجا که ارزیابی ویژگیمصرف

قابل مشاهده فاکتور  دارد،  کمتری  اهمیت  ای  های محصول 
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ها یکی از علائم . رنگ[ 1] مانند رنگ بسیار با اهمیت است  

بازاریابی    کلامی در  مهم  عنصر  یک  عنوان  به  که  هستند 

ها  اند. در صنعت غذا، اهمیت رنگمحصولات شناخته شده

بندی باشند، به ویژه زمانی که در ارتباط با تبلیغات و یا بسته 

-به دلیل نقشی که در جلب توجه مشتری دارند، بیشتر می

از.  [ 19] شوند   بسته استفاده  برای  مناسب  بندی رنگ 

یک تایپوگرافی ،محصولات طراحی و  تواند می  شدهظاهر 

نشانگر آن باشد که مخاطبین هدف محصولات چه کسانی  

خواهند احساسات لوکس  برندهایی که میبرای مثال  هستند.  

هایی مانند سیاه،  بوجود بیاورند اغلب از رنگ در مشتریان  را

ای را  کنند تا اظهارات جسورانهای و طلایی استفاده مینقره

توان برای برقراری ارتباط  بنابراین از رنگ بسته می  .بیان کنند

.  [ 20]   با مشتری و یا ترویج یک واکنش احساسی استفاده کرد

بستهبعد   جذابیت  دیگر  به  بعد  این  است.  آن  طرح  بندی، 

طرحبسته وجود  به  مربوط  و  دارد  اشاره  تصاویر، بندی  ها، 

های گرافیکی روی  ها و نگارهرنگی، علائم، نشانه  های ترکیب 

کننده  شود. طبق مطالعات، گرایش و توجه مصرفبسته می

بسته با  به سمت محصولاتی  معطوف  بندی جذاببیشتر  تر 

بندی مناسب و کارا است که  طرحی برای بسته.  [ 21] شود  می

تولید بازاریابی  فرایندهای  تمامی  در  رقبا  بتواند  بر  را  کننده 

جلب  سریعا  باید  طرح  این  که  این صورت  به  کند.  پیروز 

در   خرید  به  تمایل  و  علاقه  تشدید  موجب  کند،  توجه 

انتها  مصرف در  و  کند  خرید  به  وادار  را  افراد  شود،  کننده 

موجب   بتواند  تا  باشد  داشته  دنبال  به  را  مشتری  رضایت 

گردد. محصول  مستمر  محصولات   فروش  تولیدکنندگان 

-غذایی برای رسیدن به اهداف ارتباطی به طور موثر و بهینه 

کننده  مصرف  و واکنش  پاسخ  از  بندی بایدکردن پتانسیل بسته 

کننده  و فرآیندهای ادراکی مصرف  آگاه باشندهایشان  به بسته

کنند.  بندی لحاظ  و در ابعاد مختلف بسته  را با طراحی ادغام

بازاریابان و طراحان بستههمچنین   بندی در فرآیند طراحی، 

های وی  کننده، نیازها و خواستهباید تجربیات گذشته مصرف

. در پژوهش حاضر، طرح و رنگ  [ 22]   را مد نظر داشته باشند

بندی از نظر اهمیت بودند  بندی میگو دومین ویژگی بستهبسته

که   تحقیقی  در  گرفتند.  قرار  خریداران  توجه  مورد  که 

بندی میگو از نظر جامعه آماری )کل کشور(  خصوصیات بسته

بندی شد، طرح و رنگ بسته حائز رتبه دوم اهمیت شدند رتبه

با نتایج تحقیق  [.  1]    Delizaو    Aresیافته پژوهش حاضر 

ابعاد بسته بسته  [ 23]  بندی )رنگ، جذابیت، شکل، درج  که 

بندی، اندازه و ...( را مورد اطلاعات محصول بر روی بسته

خوانی دارد. نتایج پژوهش  قرار داده بودند، کاملا هم ارزیابی  

همکاراناسماعیل و  بسته  [ 24]  پور  نقش  مورد  بر  در  بندی 

نتایج  تصمیم است.  حاضر  پژوهش  مشابه  خرید  گیری 

تر بیشتر انتخاب  های جذابپژوهش مذکور نشان داد که طرح

های جذاب و انتخاب محصول ارتباط شوند و میان طرحمی

گونه به  دارد.  افزایش جذابیت طرح، مثبت وجود  با  که  ای 

بیشتر   محصول  انتخاب  برای  افراد  تمایل  گرافیک،  و  رنگ 

توان نتیجه گرفت جذابیت رنگ، طرح و شود. بنابراین میمی

-بندی محصول بر روی تصمیم خرید مصرفگرافیک بسته

معنی و  مثبت  اثر  میکنندگان  آن  داری  نتیجه  در  که  گذارد 

کنندگان و  تولیدکنندگان مواد غذایی برای جلب نظر مصرف

تصمیم   بر  بستهآنتاثیرگذاری  دنبال  به  باید  های بندیها 

های  جذاب با طرح، رنگ و گرافیک مناسب بوده تا در بازار

کننده را ترغیب به خرید میگو نمایند. رقابتی بتوانند مصرف

-در مورد تاثیر بسته  [ 22] نتیجه مطالعه مهرانی و همکاران  

کننده نشان داد  ندی مواد غذایی تولید داخل بر رفتار مصرفب

عبارتند   از نظر خریداران  بندیبسته  خصوصیاتترین  مهمکه  

بسته بستهاز طراحی  متمایزبودن  دیگر،  بندی،  انواع  از  بندی 

-کننده روی بستهذکر قیمت مصرف و بندیبودن بستهبادوام

 .بندی

آیتم(، مربوط به سایز    4بندی )از  خصوصیات بستهرتبه سوم  

بندی موجود در بازار و وزن بسته میگو بود. میگوهای بسته

-گرم عرضه می  1000تا بیشتر از    250در اوزان مختلفی از  

محدودیت ش و  خانواده  نیاز  به  بسته  خریداران  و  هایی  وند 

می خریدارای  را  خود  دلخواه  اوزان  قیمت،  در  نظیر  کنند. 

کل   در  میگو  خریداران  رفتار  ارزیابی  پیرامون  که  تحقیقی 

بسته   انجام شد، وزن  از محبوبیت    500تا    250کشور  گرم 

که این یافته    [ 1] بیشتری نسبت به سایر اوزان برخوردار بود  

http://sigolpack.com/%d8%b1%d9%86%da%af-%d9%85%d9%86%d8%a7%d8%b3%d8%a8-%d8%a8%d8%b3%d8%aa%d9%87-%d8%a8%d9%86%d8%af%db%8c/
http://sigolpack.com/%d8%b1%d9%86%da%af-%d9%85%d9%86%d8%a7%d8%b3%d8%a8-%d8%a8%d8%b3%d8%aa%d9%87-%d8%a8%d9%86%d8%af%db%8c/
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دارد مغایرت  حاضر  تحیقق  نتیجه  پیش .با  پژوهش  رو،  در 

 گرم حائز رتبه نخست شد. 750تا  500سایز بسته در بازه 

رو اکثر خریداران میگوی فله را به میگوی  در پژوهش پیش

بندی ترجیح دادند و تمایلی هم به منظور خرید ترکیبی  بسته

راحت )بسته دسترسی  احتمالا  ندادند.  نشان  فله(  و  تر  بندی 

بسته میگوی  اماکن خرید(،  )عدم موجودی  تمامی  در  بندی 

ارزان دلیل  قیمت  طراوت،  و  تازگی  حس  همچنین  و  تر 

فله میگوی  بستهارجحیت  میگوی  به  نسبت  است.  ای  بندی 

بندی نیز طرفداران خاص خود را داشت.  البته میگوی بسته

بو و طعم می بهبود  به  منجر  که  فرآوری  گردد، حس شاید 

بودن محصول از جمله علل  بودن و همچنین لوکسبهداشتی

 بندی باشد.گرایش خریداران به میگوی بسته

در تحقیق حاضر میگوهای دریایی )وحشی( نسبت به میگوی  

پرورشی از طرفدارن بیشتری برخوردار بودند که این یافته با  

[ و دارایی و همکاران  1] تحقیقات ریحانی پول و همکاران  

دهد که بازاریان و . همین یافته نشان می[ مطابقت دارد25] 

مسئولین مرتبط با تولید و پخش میگو در بازار بعثت و سایر  

اماکن باید بیشتر تلاش خود را جهت تامین میگوی دریایی  

میگوهای   باشند.  خریداران  نیاز  پاسخگوی  تا  کنند  متمرکز 

و   بیشتر  قیمت  دارای  پرورشی  میگوهای  نسبت  دریایی 

کیفیت مط ارزش غذایی و  تری هستند. لوبهمچنین طعم، 

از    ضمن اینکه در جریان تولید میگوی پرورشی ممکن است 

هایی استفاده شود که در دراز مدت بیوتیکها و آنتیهورمون

. از  [ 26] شود  کنندگان میموجب ایجاد عوارضی در مصرف

رو اولویت اکثر مردم میگوی دریایی  آنجا که در پژوهش پیش

بود، آگاهی خریداران به برتری غذایی و سلامتی این گونه  

تائید می  تا حد زیادی  این  از میگوها  یافته بعدی در  گردد. 

بخش مربوط به عدم تمایل غالب خریداران به خرید میگوی  

ترکیبی )دریایی و پرورشی( در هر مرتبه خرید بود. به این  

می   معنی پرورشی  میگوی  یا  خریداران  اکثر  یا  که  خرند 

در تحقیقی آگاهی و    [ 25] میگوی دریایی. دارایی و همکاران  

صرف میگوی پرورشی رفتار شهروندان بوشهری نسبت به م

و وحشی را بررسی کردند. در این پژوهش مشخص شد که  

بودن و  خانوارهای بوشهری به دلیل طعم و مزه بهتر، مغذی

تربودن میگوی وحشی نسبت به پرورشی از آن استفاده سالم

 کنند. می

داری نشان داد  نتایج اجرای مدل در حالت استاندارد و معنی

که نگرش خریداران میگو در بازار بعثت از سه متغیر سایز،  

پذیرد که در این بین، متغیر مدل عرضه و گونه میگو تاثیر می

گونه میگو موثرترین عامل بر سازه نگرش بود. دو متغیر مدل 

های بعدی از نظر اهمیت  عرضه و سایز میگو به ترتیب در رده

مصرف و  خریداران  رفتار  که  پژوهشی  در  گرفتند.  -جای 

کنندگان میگو در شهر تهران مورد بررسی قرار گرفت، نوع  

نگرش   بر  متغیرها  موثرترین  از  میگو  فرآوری  و  عرضه 

[.  5] شهروندان نسبت به خرید و مصرف میگو گزارش شد  

شود که یک  های مثبت یا منفی اطلاق مینگرش به احساس

دارد.   رفتار  یک  انجام  به  نسبت  جامعفرد  صورت  تر، به 

ای  نگرش یعنی احساسات نسبتا پایدار، تمایلات یا مجموعه

شده به سمت یک ایده، شی، شخص و یا  از باورهای هدایت

موقعیت. در مورد خرید و مصرف یک ماده غذایی، نگرش  

شود که افراد نسبت به خرید به احساسات مختلفی گفته می

در بسیاری از تحقیقاتی   [.2]   و مصرف آن ماده غذایی دارند

کنندگان آبزیان، که پیرامون ارزیابی رفتار خریداران و مصرف

گرفتهفرآورده عذایی صورت  مواد  سایر  و  دریایی  اند،  های 

نگرش موثرترین سازه بر تصمیم به خرید گزارش شده است  

[. بنابراین، نتایج این بخش از پژوهش موید آن  27-30،  13] 

-ضه این آبزی و همچنین گونهاست که سایز میگو، مدل عر

آن، بر حسی که خریداران نسبت به خرید و مصرف  های 

باشند و از آنجایی که فرضیه اثرگذاری  میگو دارند، موثر می

سازه نگرش بر تصمیم به خرید میگو و نهایتا بر رفتار نهایی  

با ضریب اثر بالایی تائید شده است، مدیران امر تولید، توزیع  

باید در بحث   اماکن  بازار بعثت و سایر  و فروش میگو در 

سایز، مدل عرضه و گونه میگو به سلایق و علایق خریداران 

ای داشته  ه در تحقیق حاضر به آن پرداخته شد( توجه ویژه)ک 

نیاز مراجعه بتوانند  این طریق  به  تا  کنندگان و متعاقبا  باشند 

 سود پایدار خود را تامین کنند.

 گیری نتیجه -6
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در  سرانه   این  و  است  کم  بسیار  کشور  در  میگو  مصرف 

میگو   سلامتی  فوائد  و  غذایی  ارزش  از  مردم  که  حالیست 

کنند. آگاهند و مزه مطلوبی از مصرف این آبزی دریافت می

)میگو(  غرفه آبزیان  فروش  اماکن  سایر  و  بعثت  بازار  داران 

های معروف و در عین حال با قیمت مناسب در  باید از برند

بندی استفاده کنند و تمرکزشان بیشتر بر  بحث میگوهای بسته

کیلوگرم بسته باشد. در ادامه، بازاریان باید    750تا    500اوزان  

-قطعه در یک کیلوگرم و میگوهای فله   35تا    26های  به سایز

ویژه ا توجه  بازار  نیاز  تامین  منظور  به  دریایی  داشته  ی  ای 

یگو باید در بحث  مدیران امر تولید، توزیع و فروش مباشند. 

سایز، مدل عرضه و گونه میگو به سلایق و علایق خریداران 

ویژه نیاز  عنایت  بتوانند  طریق  این  به  تا  باشند  داشته  ای 

کنند. مراجعه تامین  را  خود  پایدار  سود  متعاقبا  و    کنندگان 

نتایج چنین تحقیقاتی به مدیران تولید و فروشندگان  بنابراین 

نیازهای بازار و حفظ تعادل آن کمک شایانی در جهت تامین  

خواهد کرد؛ ضمن اینکه استفاده صحیح از این نتایج، سود  

 کند. پایدار فروشندگان را نیز تضمین و تامین می
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ABSTRACT ARTICLE INFO  

The present study was conducted in order to investigate the behavior of 

shrimp buyers and evaluate their preferences with a statistical population of 

600 people in Tehran's Besat market. In this research, shrimp buyers were 

asked three categories of questions. The questions of the first category were 

related to demographic characteristics and the questions of the second 

category were related to the amount and reasons for purchasing shrimp, as 

well as evaluating the preferences of buyers in indicators such as size, types 

of supply models, and species of shrimp (Friedman test). The third group of 

questions were prepared based on the Likert five-option scale and in order to 

investigate the factors affecting the attitude of the statistical community to 

the purchase of shrimp by using conceptual model design and structural 

equation modeling method (Lisrel software). The results of this research 

showed that buyers who purchase 3 or 4 times a year and selected each time 

1 to 1.5 kg of shrimp, had the highest frequency (54.33 and 56.34%, 

respectively). 64.56 percent of the buyers cited the nutritional value and good 

taste (together) as the main reason for buying and consuming shrimp. In the 

study of buyer’s preferences, it was found that large size shrimp (26 to 35 

pieces per kilogram), bulk shrimp (compared to packaged and combined 

shrimp), marine shrimps (compared to cultured and combined shrimp) and 

the size of 500 to 750 grams of shrimp package have more fans. The results 

of the implementation of the research conceptual model showed that all 

hypotheses were confirmed; in such a way that variables of size, types of 

supply and shrimp species were significantly effective on buyer’s attitudes 

with effect coefficients of 0.19, 0.33 and 0.47, respectively. In the following, 

the attitude of buyers with an effect coefficients of 0.68 on the decision to 

purchase and this element with an effect coefficients of 0.71 was effective 

on the purchase of shrimp. The results of such research will be of great help 

to production managers and sellers in order to meet the needs of the market, 

maintain its balance and sustainable profit. 
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