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摘 要

本研究以網路二手攝影器材市場的消費者為研究對象，以思考可能性模式中的兩種思考路徑，中央路徑思考者與邊緣路徑

思考者，試圖了解情感因素，包括正面情感與負面情感，與網路二手市場特性，對二手攝影器材市場的消費者購買意圖的

影響。

本研究共計發出問卷560份，回收560份，有效問卷443份，研究結果發現，消費者思考可能性過程中，情感對態度改變和

認知一樣重要，情感對於購買意圖有顯著影響。中央路徑思考者與邊緣路徑思考者，不管是正面情感或負面情感，對於購

買意圖均有顯著影響，這跟以往的研究有很大的不同。研究結果也支持，網路二手市場特性，也會影響思考可能性模式的

兩種路徑。中央路徑思考者，會受到網路二手市場特性影響，但邊緣路徑思考者並不會受到網路二手市場特性影響。最後

研究結果發現，中央路徑思考者，受影響的正面情感因素有三項，包括興趣，喜歡，與信任。受影響的負面情感因素有五

項，包括不相信，不喜歡，無趣的，羞愧，與緊張。邊緣路徑思考者，受影響的正面情感因素有三項，包括興趣，喜歡，

與滿意。受影響的負面情感因素有五項，包括不相信，不喜歡，無趣的，不信任，與害怕。

關鍵詞 : 思考可能模式、情感、購買意圖
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