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 چكيده 
مقاله به  نیدارد. ا یفراوان تیکسب و کارها اهم تیمدرن و موفق یابیدر بازار یدیاز عوامل کل یکیکنده به عنوان مصرف رفتار

 یهاراستا، مدل نی. در اپردازدیم یابیبازار ماتیآن بر تصم ریو تأث یابیبازار ندیکنده در فرآنقش مهم رفتار مصرف یبررس

کنده، مدل مصرف یریگمیها شامل مدل تصممدل نیشده است. ا یبررس لیآنها به تفص یربردهاکنده و کامصرف یریگمیتصم

 یهاو مدل ،یرفتار یریگمیچندگانه، مدل تصم دیخر یریگمیمدل تصم د،یپس از خر یریگمیکنده، مدل تصممصرف دیخر

 ،یاقتصاد ،یفرهنگ ،یکه شامل عوامل فرد پردازدیکنده مؤثر بر رفتار مصرفعوامل م یمقاله به بررس ن،یهمچن هستند. گرید

 قیکسب و کارها ارائه شده است که شامل تعم یبرا ییو راهکارها شنهاداتیپ ت،ی. در نهاشوندیم یو رفتار یشناختروان

و ارتباط فعال با  ،یارتقاء تجربه مشترکنده، مصرف یریگمیتصم یهامدلکنده، استفاده از عوامل مؤثر بر رفتار مصرف یبررس

 یابیبازار یرگذاریخود را بهبود دهند و تأث یابیتا بازار کنندیبه کسب و کارها کمک م شنهاداتیپ نی. اشوندیکننده ممصرف

 دهند. شیخود را افزا

 

 رفتار مصرف کننده، بازاریابی، کسب و کار، مدیریتکلمات کليدي: 
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 مقدمه  -1

کسب و  یبرا یچالش اساس کیدر بازارها به  ریروزافزون و رقابت فراگ راتییبرخورد با تغ ،یابیوران معاصر بازاردر د

رفتار مصرف کننده، به  لیتحل ژهیو به و یابیتوجه به عوامل مؤثر بر عملکرد بازار شیرو، افزا نیشده است. از ا لیکارها تبد

 .رسدیبه نظر م یرورض ت،یموفق یاز عوامل اساس یکیعنوان 

 موضوع: تياهم

زده شود. مصرف کننده به عنوان ستون فقرات  نیتخم نهیبه کم تواندینم یابیمطالعه رفتار مصرف کننده در بازار تیاهم

 حاتیو ترج ازهایدرست از ن میانتخاب کسب و کارها است. تفه تا  یمحصولات و خدمات و نها دیدر خر یریگمیبازار، عامل تصم

 یابیبر عملکرد بازار یفراوان ریتأث تواندیو فروش م یغیتبل یهایکالا و خدمات گرفته تا استراتژ یبندنده از دستهمصرف کن

 خود نخواهند بود. یهایاستراتژ یرگذاریها قادر به ارتقاء تأثدرک، شرکت نیبه ا یابیداشته باشد. بدون دست

 مسئله: انيب

است.  یابیبازار ندیرفتار مصرف کننده در فرآ رگذاریمهم و تأث اریمقاله، نقش بس نیدر ا یاز مسائل مهم مورد بررس یکی

و بهبود عملکرد کسب و کارها  یابیبازار ماتیرفتار مصرف کننده بر تصم ریتأث یچگونگ یدارد تا به بررس یمقاله سع نیا

 راتییمسئله با توجه به تغ نی. ادیارائه نما مصرف کننده حاتیو ترج ازهایبا ن قیبتط یبرا یمناسب یهایپرداخته و استراتژ

 .رسدیبه نظر م زیبرانگمهم و پرسش اریمتجدد در بازارها، بس یهامداوم در رفتار مصرف کننده و فرصت

 :یابیدر بازار یمیتصورات قد

ن قدرت و کنترل ها به عنوان دارندگاصورت بود که شرکت نیبه ا یابیبازار نهیدر زم یتصورات اصل ر،یاخ یهاسال تا

 تیموجود کیمصرف کننده به عنوان  ،یمدل فرض نی. در اکردندیرا به مصرف کننده اعمال م ماتیمحصولات و خدمات، تصم

 یآگاه شیافزا زیو ارتباطات و ن یدر تکنولوژ ریبا تحولات فراگ ی. اما وقتشدیم تهدر نظر گرف یابیدر نظام بازار ریتأثیجامد و ب

 تصور کاملا  مبهم شد. نیا م،یاجه شدمصرف کننده مو

 :دیجد كردیرو کیبه  ازين

 یاکنون به وضوح مشخص شده است. مصرف کننده به عنوان فرمانده اصل یابیمصرف کننده در بازار یرگذاریتأث

توجه  نیا با دیبا ن،یخدمت دارد. بنابرا ایمحصول  کیشکست  ای تیموفق نییدر تع ینقش اساس د،یخر ندیدر فرآ یریگمیتصم

 و فروش پرداخت. غات،یتبل ها،یاستراتژ نیتدودر  رگذاریعامل تأث کیبه مصرف کننده به عنوان  دیجد

ها کمک کند تا به شرکت تواندیرفتار مصرف کننده م لیاست که نشان دهد چگونه تحل نیمقاله ا نیا یاصل هدف

مصرف کننده  حاتیو ترج ازهایدهند که با ن قیرا تطب ییهایراتژنحو اتخاذ کنند و است نیخود را به بهتر یابیبازار ماتیتصم

نقش او در توسعه محصولات و خدمات،  ،یابیبازار یژمصرف کننده بر استرات ریتأث یمقاله با بررس نیداشته باشند. ا یهمخوان

خود  شتریشدن ب یکرد و تجارتا به بهبود عمل کندیها کمک مبه شرکت یابیاز عرصه بازار یعمل اتیو تجرب یمطالعات مورد

 بپردازند.

، عوامل مؤثر بر رفتار مصرف کننده بخش بعدی. در شودیم یبررس لیو انواع رفتار مصرف کننده به تفص فی، تعردر ابتدا

 شنهاداتیو پ یریگجهینت ت،یدر نها رندیگیقرار م یمورد بررس یو رفتار یشناختروان ،یاقتصاد ،یفرهنگ ،یشامل عوامل فرد

 .شوندیارائه م ابانیها و بازارشرکت یبرا
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 :پردازدیو انواع رفتار مصرف کننده م فیدر مورد تعار حیو توض کیاز مقاله به تفک یبخش بعد

 و انواع رفتار مصرف کننده: فیتعر

ف کننده و شناخت انواع مختلف رفتارها و اعمال مصر قیدق فیاز عناصر کلان در مطالعه رفتار مصرف کننده، تعر یکی

 د،یخر ندیکه مصرف کننده در فرآ شودیم فیتعر یماتیو تصم اتیاز عمل یااست. رفتار مصرف کننده به عنوان مجموعه

ارتقاء، و  ،یریگمیشامل اقدامات مرتبط با انتخاب، تصم فیتعر نی. ادهدیمصرف، و دور انداختن محصولات و خدمات انجام م

 .شودیم دیرفتار پس از خر

 عبارت است از: ردیگیقرار م یکه مورد بررس یبرخوردار است و از جمله موارد ییبسزا تیمصرف کننده از اهم رفتار

 :دی. رفتار خر1

. ردیگیقرار م ژهیو یعناصر در مطالعه رفتار مصرف کننده مورد توجه و بررس نیتریاز اصول یکیبه عنوان  دیخر رفتار

 :شودیم ریمحصولات و خدمات است و شامل موارد ز دیمصرف کننده در خر یریگمیتصم ندیبخش متعلق به فرآ نیا

 :دیبه خر ميتصمالف. 

 نی. اردیگیتعامل با بازار م ای دیبه خر میمسئله خاص، تصم ای ازین کی صیمرحله، مصرف کننده با تشخ نیدر ا -   

 انجام شود. یهداف فردا رینظ یخاص یهازهیانگ ایروزمره  یازهایدر پاسخ به ن تواندیم میتصم

 خدمت: ایانتخاب محصول ب. 

 یهانهیگز نیخدمت خاص را از ب ایمحصول  کیخود،  حاتیو ترج ازهایمرحله، مصرف کننده با توجه به ن نیدر ا -   

 اتیو خصوص ،ینام تجار ت،یفیک مت،یمانند ق یعوامل متنوع ریانتخاب ممکن است تحت تأث نی. اکندیمختلف بازار انتخاب م

 محصول باشد.

 :دیخر طیو شرا هامتيق سهیمقاج. 

 سهیمقا گریکدیمختلف فروش را با  طیو شرا هامتیخدمت، مصرف کننده ممکن است ق ایپس از انتخاب محصول  -   

 معامله و اقتصاد کردن ممکن است انجام شود. نیبهتر افتنیاقدام به منظور  نیکند. ا

 رفتار مصرف:. 2

بخش  نی. اشودیخدمت انجام م ایمحصول  افتیو در دیاز رفتار مصرف کننده، که پس از خر یگرید رفتار مصرف، بخش

. کندیکه چگونه مصرف کننده محصولات و خدمات را تجربه کرده و از آنها استفاده م میکن میتا تفه ردیگیقرار م یمورد بررس

 :شودیم ریشامل موارد ز نیا

 . نحوه استفاده از محصول:الف

. نحوه ردیگیو مرتبط با اهداف خود به کار م ازهاین نیتأم یخدمت را برا ایمحصول  د،یمصرف کننده پس از خر -   

 و تجربه مصرف کننده داشته باشد. تیبر رضا یمیمستق ریتأث تواندیاستفاده از محصول م

 مصرف: زانيمب. 

 ریممکن است تحت تأث زانیم نیمصرف کند. ا زانیمخدمت را به چه  ایکه محصول  ردیگیم میمصرف کننده تصم -   

 .ردیو زمان قرار گ ،یمال یهاتیمحدود ازها،ین رینظ یموارد مختلف

 

 

 مصرف: اتيتجربج. 

از  تیشامل رضا نی. اکندیم فایا یاتیخدمت نقش ح ایدوره استفاده از محصول  یمصرف کننده در ط اتیتجرب -   

 شود. جادیبخش ا نینقاط ضعف ممکن است در ا ایمشکلات  ،یمحصول، تجربه کاربر
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بخش از رفتار مصرف  نیاز ا قیو تعامل با محصولات و خدمات است. درک عم یمصرف اتیمصرف متأثر از تجرب رفتار

مصرف  یو وفادار تیبر رضا یشتریب یرگذاریتا محصولات و خدمات خود را بهبود دهند و تأث دیآیها مکننده به کمک شرکت

 داشته باشند. کننده

 :دیخر دیرفتار تجد. 3

 دیخر دیتجد یمصرف کننده برا ماتیتصم لیاز رفتار مصرف کننده، به تحل یبه عنوان بخش مهم دیخر دیتجد رفتار

 :شودیم ریبخش شامل موارد ز نی. اپردازدیم هیخدمات پس از تجربه اول ایمحصولات 

 به مارک: يوفادارالف. 

خدمات ارائه  ایبه محصولات  دیخر دیداشته باشد و در تجد یمارک خاص وفادار کیست به مصرف کننده ممکن ا -   

محصول، تجربه مثبت گذشته، و ارتباط با  تیفیک رینظ یلیممکن است به دلا یوفادار نیمارک اقدام کند. ا نیشده توسط ا

 باشد. یمارک مشخص

 :دیتكرار خرب. 

ممکن است در  دیتکرار خر نیکند. ا یداریخر یت را به صورت متوالخدم ایمصرف کننده ممکن است محصول  -   

 رخ دهد. کنند،یم نیرا تأم یمکرر یازهایکه ن یمحصولات ایروزمره و  یمحصولات مصرف رینظ یموارد

 گذشته: اتيتجرب ريتأثج. 

. اگر تجربه باشدیم دیخر دیبه تجد میبر تصم رگذاریگذشته تأث یهادیگذشته مصرف کننده از تجربه خر اتیتجرب -   

ممکن است  یکه تجربه منف یدارد، در حال دیخر دیبه تجد لیگذشته مثبت بوده باشد، مصرف کننده احتمالا  تما یهادیخر

 مارک شود. رییتغ ای دیخر دیمنجر به عدم تجد

 بید تا مصرف کننده را ترغتلاش کنن دیها بابرخوردار است. شرکت یابیدر بازار یریچشمگ تیاز اهم دیخر دیتجد رفتار

ها شرکت یتجار زیآمتیبه توسعه موفق توانندیاقدامات م نیدهند. ا شیاو را به مارک خود افزا یکنند و وفادار دیخر دیبه تجد

 کمک کنند.

 مینظت یخود را به نحو یابیبازار یهایاستراتژ توانندیها مو شناخت انواع مختلف رفتار مصرف کننده، شرکت میتفه با

درک  یموفق، اغلب بر مبنا یابیاست چرا که بازار یاتینکته ح نیمصرف کننده پاسخ دهند. ا حاتیو ترج ازهایکنند که به ن

 .شودیاز رفتار مصرف کننده و تعاملات او با محصولات و خدمات انجام م قیعم

 عوامل مؤثر بر رفتار مصرف کننده:. 4

 کرد: میتقس ریز یآنها را به پنج دسته اصل توانیکه م ردیگیقرار م یعددعوامل مت ریرفتار مصرف کننده تحت تأث

 :يعوامل فردالف. 

. کنندیم فایرفتار مصرف کننده ا نییدر تع یمصرف کننده اشاره دارند که نقش اساس یفرد یهایژگیبه و یفرد عوامل

 یعوامل فرد نی. مهمترباشندیهر مصرف کننده م یفرد یهابوده و متأثر از مشخصه یو داخل یاز نظر فرد شتریعوامل ب نیا

 اند از:عبارت

 یهاو سبک حات،یترج ازها،یدارد. مردان و زنان ممکن است ن یبر رفتار مصرف یادیز ریفرد تأث تیجنس :تيجنس -

 و مصرف محصولات و خدمات داشته باشند. دیدر خر یمختلف

ممکن  یدارد. افراد در دوران مختلف سن یبر رفتار مصرف یمهم ریاست که تأث یعوامل فرد نیاز مهمتر یکیسن  سن: -

 یکیداشته باشند. به عنوان مثال، جوانان ممکن است به محصولات و خدمات روزمره و تکنولوژ یمختلف حاتیو ترج ازهایاست ن

داشته  یشتریود توجه بخ یسن یازهایممکن است به محصولات متناسب با ن ترسنکه افراد م یعلاقه داشته باشند، در حال

 باشند.
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 دیخر ماتیدر تصم ینقش مهم یهر فرد در مورد محصولات و خدمات مصرف یشخص حاتی: ترجیشخص حاتيترج -

 طیکه به حفاظت از مح یفرد کی. به عنوان مثال، شودیم یفرد یهاو ارزش ق،یعلا ،یزندگ یهاشامل سبک نی. اکندیم فایا

 کند. یداریرا خر ستندیمضر ن ستیز طیمح یبراکه  یدهد محصولات حیت ترجممکن اس دهد،یم تیاهم ستیز

دارند.  دیبر رفتار خر یمهم ریتأث زیمصرف کننده ن یفرد یهاتیو محدود ازهای: نيفرد يهاتیو محدود ازهاين -

ممکن است به  یکیزیو ف ،یزمان ،یمال یهاتیو محدود دهدیرا انجام م دهایروزمره خود خر یازهاین نیتأم یمصرف کننده برا

 عمل کنند. هاتیاو محدود

 نیو با توجه به ا دهندیو مصرف محصولات و خدمات نشان م دیافراد را در خر انیم یهاتفاوت ،یعوامل فرد نیا

 د.هر گروه از مصرف کنندگان را ارائه دهن حاتیو ترج ازهایمتناسب با ن یهایاستراتژ توانندیم ابانیها، بازارتفاوت

 :یب. عوامل فرهنگ

 ریکه تأث باشندیجامعه م کیمرتبط با فرهنگ  یهاها و عادتها، نگرشارزش ات،یشامل مجموعه اقتضا یفرهنگ عوامل

و  رندیگیم ریافراد تأث یسازیاز فرهنگ و اجتماع میعوامل به شکل مستق نیبر رفتار مصرف کننده دارند. ا یادیز

 هستند. کنندهو مصرف مصرف  دیخر اتمیمهم در تصم یاکنندهنییتع

در آن  ییزهایکه چه چ کندیم نییدارد که تع یفرهنگ اتیاقتضا ی: هر جامعه و فرهنگ خاصیفرهنگ اتیاقتضا -

و  ،ینینشروزمره، گوشه بیمرتبط با نحوه پوشش، ترت توانندیم اتیاقتضا نینه. ا ییزهایهستند و چه چ دییجامعه مورد تأ

 شند.موارد مشابه با

مثال،  ی. براکنندیم فایافراد ا یمصرف ماتیدر تصم ینقش مهم یفرهنگ یهازهیها و انگ: ارزشهاو ارزش هازهيانگ -

 دیبه خر میاست و ممکن است مصرف کننده تصم ادیز اریبس یخانواده و ارتباطات اجتماع تیها اهمفرهنگ یدر برخ

 .کنندیم دییها را تأارزش نیکه ا ردیبگ یمحصولات

. مثلا ، شوندیاز فرهنگ و شناخته م یاز مهم یبه عنوان عوامل انگرهایدر هر جامعه، نمادها و نما :انگرهاینمادها و نما -

 دینمادها به خر نیو ممکن است مصرف کننده به خاطر ا شوندیثروت و شهرت شناخته م یمحصولات به عنوان نمادها یبرخ

 داشته باشد. لیآنها تما

خود  یابیبازار یهایعوامل در استراتژ نیاز ا دیبا ابانیبر رفتار مصرف کننده دارند و بازار یاریبس ریتأث یرهنگف عوامل

 ارائه دهند. انیهدف مشتر یهاکنند تا محصولات و خدمات خود را با توجه به فرهنگ و ارزش یبرداربهره

 

 

 

 :يج. عوامل اقتصاد

 توانندیعوامل م نیبر رفتار مصرف کننده دارند. ا یادیز ریکه تأث شوندیم یتصادو اق یشامل موارد مال یاقتصاد عوامل

 قرار دهند: ریرا به شدت تحت تأث یمصرف ماتیتصم

درآمد مصرف کننده ممکن است  شیاوست. افزا دیخر ییتوانا یاصل کنندهنییدرآمد مصرف کننده تع زانی: مدرآمد -

 دیخر حاتیدر ترج یریتأث تواندیدرآمد مصرف کننده م ن،یو خدمات شود. همچن و مصرف محصولات دیخر شیمنجر به افزا

 او داشته باشد.

مصرف کننده  دیخر ماتیعوامل در تصم نیرگذارتریمحصولات و خدمات از تأث متیق محصولات و خدمات: متيق -

 بیممکن است ترت ترنییپا یهاتمیو ق هافیکه تخف یممکن است منجر به کاهش تقاضا شود، در حال متیق شیاست. افزا

 اندازد. ریرا به تأخ دیخر
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تورم  شیمصرف کننده داشته باشند. افزا دیخر ییبر توانا یمیمستق ریممکن است تأث هانهیهز شیتورم و افزا تورم: -

 و مصرف گردد. دیباعث کاهش خر تواندیم

بر رفتار مصرف  یمهم ریممکن است تأث ،ید اقتصادرش ایکلان، مانند رکود  یاقتصاد طی: شراکلان ياقتصاد طیشرا -

به  دیخر بیمحصولات و خدمات کاسته و ترت دیرکود، مصرف کنندگان ممکن است از خر یهاکننده داشته باشد. در دوره

 .ندیب ریتأخ

 ،یگذارمتیق یهایریگمیدر تصم دیبا ابانیمصرف کننده هستند و بازار یمصرف ماتیدر تصم یمهم یاقتصاد عوامل

 داشته باشند. یاژهیعوامل توجه و نیو ارائه محصولات و خدمات خود به ا غات،یتبل

 :یشناختد. عوامل روان

بر  یادیز یگذار ریو ممکن است تأث کنندیم فایرفتار مصرف کننده ا لیدر تشک ینقش مهم یشناختروان عوامل

 :شوندیم ریعوامل شامل موارد ز نیداشته باشند. ا دیخر ماتیتصم

از مصرف  یبه وضوح مشهود است. برخ دیخر ماتیدر تصم هاتیاولو بیو ترت یاعمال نفس ری: تأثیاعمال نفس -

که  یدر حال دهند،یم تیخود را به اولو یاساس یازهاین تیدر رضا ریانتخاب کنند که تأخ یاوهیکنندگان ممکن است به ش

 اندازند. ریممکن است به تأخ گرانید

شامل  نیدارد. ا یادیز یرگذاریمحصولات و خدمات تأث دیمصرف کننده در خر یریگمیتصم ندیفرآ :يريگميتصم -

 .شودیم یینها ماتیاطلاعات، انتخاب محصول و اتخاذ تصم یجستجو از،یمراحل شناخت ن

دهند. اگر مصرف قرار  ریرا تحت تأث دیخر ماتیتصم توانندیها و نگرش به محصولات و خدمات م: نگرشهانگرش -

 .ابدییم شیآن افزا دیبه خر مینگراش داشته باشد، احتمال تصم یمارک ایمثبت به محصول  یاوهیکننده به ش

ممکن است از  هازهیانگ نیمتنوع باشند. ا توانندیو مصرف محصولات م دیخر یمصرف کننده برا یهازهیانگ :هازهيانگ -

 باشند. ریمتغ یو انسان یاجتماع یهاهزیگرفته تا انگ یکیولوژیزیف یازهاین

تلاش کنند تا رفتار و  دیبا ابانیدارند و بازار دیبر رفتار خر یاریبس یگذار ریمصرف کننده تأث یشناختروان عوامل

 کنند. بیخود ترک یهایمصرف کننده را در استراتژ یشناختروان یازهاین

 

 

 :يه. عوامل رفتار

 توانندیعوامل م نیمرتبط هستند. ا یو مصرف دیهستند که به رفتار خر ییهایژگیو مصرف کننده شامل یرفتار عوامل

 داشته باشند: یمصرف ماتیبر تصم یمهم یرگذاریتأث

 کیدارند که محصولات  لیوفادار هستند و تما یخاص یهااز مصرف کنندگان به مارک ی: برخبه مارک يوفادار -

گذشته مرتبط  اتیاعتماد، و تجرب ت،یفیمثل ک یبه مارک ممکن است به عوامل یوفادار نیکنند. ا یداریمارک خاص را خر

 باشد.

 ماتیبر تصم یادیز ریگذشته ممکن است تأث یهادیمصرف کننده از خر یهاتجربه گذشته: يهادیتجربه خر -

 د.به مارک منجر شون یو وفادار دیخر دیمثبت ممکن است به تجد اتیفرد داشته باشند. تجرب یدیخر

داشته  دیخر ماتیبر تصم یادیز ریتأث توانندیم یابیو ارتباطات بازار غاتی: تبلیابیو ارتباطات بازار غاتيتبل ريتأث -

 کنند. بیمحصولات و خدمات ترغ دیممکن است مصرف کننده را به خر رگذاریجذاب و تأث غاتیباشند. تبل
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در  دیبا ابانیگذشته بر رفتار مصرف کننده هستند. بازار اتیبو تجر یعوامل خارج ریدهنده تأثنشان یعوامل رفتار نیا

 ماتیدر بازار داشته باشند و تصم یشتریب یرگذاریکنند تا تأث یبردارعوامل بهره نیخود از ا یابیبازار یهایو استراتژ غاتیتبل

 دهند. قرار ریمصرف کننده را تحت تأث دیخر

 نی. اپردازندیآنها م دیخر ماتیرفتار مصرف کننده و تصم ریتفس و لیمصرف کننده به تحل یریگمیتصم یهامدل

. در کنندیو رفتار مصرف کننده کمک م ،یریگمیتصم یرهایمس ،یمصرف ماتیعوامل مؤثر بر تصم لیو تحل هیها به تجزمدل

 :میکنیآنها اشاره م یامصرف کننده و کاربرده یریگمیتصم یهاادامه به مدل

 :شتريب حاتيکننده با توضمصرف يريگميمتص يهابه شرح مدل

 (:remusnoC noicucem gnicmM gedoMکننده )مصرف یریگمی. مدل تصم1

 :حيتوض -   

شامل  ندیفرآ نی. اپردازدیمحصولات و خدمات م دیکننده در خرمصرف یریگمیتصم ندیفرآ لیمدل به تحل نیا -     

مدل در  نی. از اشودیم ییمحصول نها دیمحصولات مختلف، انتخاب و خر یبایاطلاعات، ارز یجستجو از،ین فیمراحل تعر

 .شودیاستفاده م غاتیتبل یرگذاریکننده و ارتقاء تأثمصرف ماتیتصمدرک بهتر  یبرا یابیبازار یهایو استراتژ غاتیتبل

 کاربردها: -   

 کنندهمصرف حاتیو ترج ازهایمطالعه ن -     

 در تقاضا راتییو تغ دیررفتار خ ینیبشیپ -     

 موثر یابیبازار یهایو استراتژ غاتیتبل یطراح -     

 (:remusnoC esCicnuo gedoMکننده )مصرف دی. مدل خر2

 :حيتوض -   

. دیاطلاعات تا انتخاب محصول و انجام خر یاز جستجو پردازد،یکننده ممصرف دیمراحل خر لیمدل به تحل نیا -     

 دیبهبود تجربه خر یمدل برا نی. از اشودیبه محصول ختم م دیخر ندیکننده در فرآاست که مصرف یاز زمان یمدل مفهوم نیا

 .شودیمکننده استفاده مصرف دیخر ندیو ارتقاء فرآ

 

 کاربردها: -   

 دیبهبود تجربه خر -     

 کنندهمصرف دیخر ندیمراحل و فرآ نییتع -     

 یارتقاء خدمات مشتر -     

 (:remusnoC noicucem eCeiouu gedoMکننده )مصرف یریگمیتصم ندیمدل فرآ .3

 :حيتوض -   

 یینها میتا تصم ازین صیکننده به مراحل مختلف از تشخمصرف یریگمیتصم ندیفرآ کیمدل به تفک نیا -     

 میتقس یینها میلات، انتخاب و تصممحصو یابیاطلاعات، ارز یجستجو از،یرا به مراحل شناخت ن ندیمدل فرآ نی. اپردازدیم

محصولات متناسب  شنهادیکننده و پمصرف حاتیو ترج ازهایبهتر ن تشناخ یمدل برا نیاز ا توانندیم ابانی. بازارکندیم

 استفاده کنند.

 کاربردها: -   

 کنندهمصرف یریگمیمراحل تصم لیو تحل هیتجز -     

 دیخر ندیدر فرآ رگذارینقاط تأث نییتع -     
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 یابیبازار یهایبهبود استراتژ -     

 (:gsMiclMo-eiiCcrsio noicucem gedoMچندگانه ) دیخر یریگمی. مدل تصم4

 :حيتوض -   

. پردازدیو مشخصات مختلف م هایژگیکننده در مواجهه با محصولات متعدد با ومصرف یریگمیمدل به تصم نیا -     

 لیو تحل هیتجز یمدل برا نیو مشخصات متنوع انتخاب کند. از ا هایژگیختلف با ومحصولات م نیب دیکننده بامصرف

 .شودیکننده در مقابل محصولات مختلف استفاده ممصرف یهاتیو اولو حاتیترج

 کاربردها: -   

 لیو تحل هیتجز -     

 کنندهمصرف حاتیترج 

 هایژگیمحصولات مختلف بر اساس و سهیمقا -     

 ازهایبا ن شتریئه محصولات با تطابق بارا -     

 (:eeui-esCicnuo noicucem gedoM) دیپس از خر یریگمی. مدل تصم5

 :حيتوض -   

 د،ی. پس از خرپردازدیو تجربه استفاده از محصول م دیکننده پس از خررفتار مصرف لیمدل به تحل نیا -     

 نیاز ا ابانی. بازارردیانتقاد از محصول بگ ای دیخر دیبه تجد مید و تصمبا محصول باش یناراض ای یکننده ممکن است راضمصرف

 .کنندیاستفاده م دید خریکننده و تجدمصرف یوفادار شیافزا یمدل برا

 

 

 

 کاربردها: -   

 یو ارتقاء تجربه مشتر تیریمد -     

 به بازخورد و نقدها قیتشو -     

 کنندهمصرف یوفادار تیتقو -     

 (:locniceCnM noicucem gedoM) یرفتار یریگمیتصم . مدل6

 :حيتوض -   

مختلف  راتیکننده در مواجهه با محصولات و خدمات مختلف و پاسخ به تأثرفتار مصرف لیمدل به تحل نیا -     

 غاتیتبل ری، و تأثگذشته یهادیبه مارک، تجربه خر یکننده مثل وفادارمصرف یرفتار یهایریگمیمدل به تصم نی. اپردازدیم

 .شودیاستفاده م یابیبازار یهایاستراتژ نییکننده و تعرفتار مصرف ینیبشیپ یامدل بر نی. از اپردازدیمشابه م یو فاکتورها

 کاربردها: -   

 کنندهرفتار مصرف ینیبشیپ -     

 یابیو ارتباطات بازار غاتیبهتر تبل یرگذاریتأث -     

 کنندهؤثر بر رفتار مصرفعوامل م نییتع -     

بازار به منظور درک بهتر رفتار مصرف  قاتیو تحق ابانیبازار یبرا یمهم یمصرف کننده ابزارها یریگمیتصم یهامدل

به کسب و کارها کمک کنند تا  توانندیها ممدل نیآنها هستند. ا حاتیو ترج ازهایبا ن یابیبازار یهایکننده و تطابق استراتژ

 خود را بهبود دهند. کیاستراتژ ماتیکنند و تصم یابیبازار کلش نیخدمات خود را به بهترمحصولات و 
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 و راهكارها: شنهاداتيپ

 ،یاقتصاد ،یفرهنگ ،یعوامل فرد قیبه تعم دیکنده: کسب و کارها باعوامل مؤثر بر رفتار مصرف یبررس قی. تعم1

کنده مصرف قاتیو تحق یابیمنظور، مطالعات بازار نیا یند. براداشته باش یشتریکنده توجه بمصرف یو رفتار یشناختروان

 .دیکنده به دست آمصرف حاتیو ترج ازهایاز ن یروزبه طور منظم انجام شود تا اطلاعات به دیبا

و  لیتحل یکنده برامصرف یریگمیتصم یهااز مدل دیکنده: کسب و کارها بامصرف یریگمیتصم یها. استفاده از مدل2

و  ترقیبه ارائه دق توانندیها ممدل نیخود استفاده کنند. ا یابیبازار یهایاستراتژ یسازنهیکنده و بهرفتار مصرف ینیبشیپ

 کنده کمک کنند.مصرف حاتیو ترج ازهایبا ن طبقو محصولات من غاتیموثرتر تبل

 ژهیو یهافیها و تخفبرنامه قیکنده از طرمصرف ی: ارتقاء وفادارانیمشتر یهافیو تخف ژهیو یهابرنامه یانداز. راه3

 برخوردار است. ییبالا تیو ارتباط مستدام با آنها از اهم دیخر دیکننده به تجدمصرف قیموثر باشد. تشو تواندیم

 ندیفرآ یدگیچیکاهش پ ،یبهبود خدمات مشتر قیکننده از طرمصرف یمثبت برا یا: ارائه تجربهی. ارتقاء تجربه مشتر4

 به مارک جلب کند. یو وفادار دیخر دیکننده را به سمت تجدمصرف تواندیمحصولات م تیفیو ارتقاء ک ،دیخر

 میو ارتباطات مستق ل،یمیا ،یاجتماع یهارسانه قیکننده از طرارتباط فعال با مصرف یکننده: برقرار. ارتباط با مصرف5

 کند. تیکننده فراهم کند و ارتباط مستدام با آنها را تقوفمصر یهایو نگران ازهایاز ن یاطلاعات ارزشمند تواندیم

کننده با محصولات و خدمات به مصرف نیو فروش آنلا کی: ارائه خدمات تجارت الکترونکی. تنوع در تجارت الکترون6

 فروش کمک کند. شیبه گسترش بازار و افزا تواندیآنها م حاتیو ترج ازهایتوجه به ن

خود را بهبود دهند و رفتار  یابیبازار یکردهایرو توانندیراهکارها، کسب و کارها م نیا یو اجرا اتشنهادیپ نیا تیرعا با

با تمرکز بر رفتار  یابیبازار یهایاستراتژ میکنده و تنظمصرف حاتیو ترج ازهایبرند. توجه به نکنده را به نفع خود بهرهمصرف

 کند. کسب و کارها کمک تیفقبه مو تواندیکنده ممصرف

 :يريگجهينت

عامل  کیکنده به عنوان . رفتار مصرفمیپرداخت یابیکنده در بازاررفتار مصرف ینقش اساس یمقاله، به بررس نیا در

از  نهیبه یبرداربهره یمورد توجه قرار دارد. برا یابیبازار ماتیدر تصم یرگذاریکسب و کار و تأث کی تیموفق نییدر تع یاساس

 است. یکنده ضرورعوامل مؤثر بر رفتار مصرف لیتحلو  هیو تجز می، تفهمهم ارینقش بس نیا

 یها ابزارهامدل نیآنها بود. ا یکنده و کاربردهامصرف یریگمیتصم یهامقاله شامل مدل نیدر ا یمورد بررس مطالب

 ماتیدر تصم یرگذاریکنده و تأثمصرف یریگمیتصم یندهایبازار هستند تا به بهبود فرآ قاتیو تحق ابانیبازار یبرا یقدرتمند

به  دیپس از خر یریگمیکنده و مدل تصممصرف دیکنده، مدل خرمصرف یریگمیتصم دلمانند م ییهابپردازند. مدل یابیبازار

 .پردازندیکنده ممصرف دیو تجربه پس از خر دیمراحل خر د،یدر خر یریگمیتصم ندیفرآ لیبه تحل بیترت

کنده در مواجهه با مصرف ماتیتصم کیبه تفک یرفتار یریگمیچندگانه و تصم دیخر یریگمیتصم یهامدل ن،یهمچن

تا  کنندیکمک م ابانیها به بازارمدل نی. اپردازندیمختلف م راتیکنده در پاسخ به تأثمحصولات مختلف و رفتار مصرف

 ند.را ارائه ده یهدفمندتر یابیخود را بهبود دهند و بازار کیاستراتژ ماتیتصم

 یو رفتار یشناختروان ،یاقتصاد ،یفرهنگ ،یکنده از جمله عوامل فرددرک عوامل مؤثر بر رفتار مصرف ت،ینها در

و  ازهایکنند و به ن میتنظ ترنهیخود را به یابیبازار یهایاستراتژ توانندیم ابانیعوامل، بازار نیاست. با توجه به ا یضرور

 یبه کسب و کارها کمک کند تا در بازار رقابت تواندیم ینیچن نیعوامل ا میفهد. تکنده واکنش نشان دهنمصرف حاتیترج

 خود را به حداکثر برسانند. یابیبازار یرگذاریداشته باشند و تأث یشتریب تیموفق

 منابع
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. ییذامصرف کنندگان مواد غ دیدر رفتار خر یاخلاق یابی(. نقش بازار1300. )نیام ،یابوالقاسم، و رودان ،یمیابراه .1

 .39-29(، 1-2)4 ،یاخلاق در علوم و فناور

( در Cgr) کپارچهی یابی(. نقش ارتباطات بازار1390جاسم. ) ،یمحمدرضا، و منوچهر ،یلیاسماع لا،یل زدپرست،یا .2

( 20 یاپی)پ 4)7 ،یورزش تیریدر مد یکاربرد ی. پژوهش هارانیدر ا یورزش یمصرف کنندگان کتاب ها دیرفتار خر

 ،)11-28. 

خودآگاه و ناخودآگاه رفتار کودکان مصرف کننده  لی(. تحل1395سبحان. ) ،ییایحیو  ،یمحمدمهد زدخواه،یا .3

 .135-182(،  5)2 ن،ینو ی. مطالعات رسانه هایعصب یابیبا استفاده از بازار ییانمایپو

 lesCmnM eo(( تیری. پژوهشگر )مدتالیجید یابی(. رفتار مصرف کننده در بازار1307. )لوفریخان، ن مانیا .4

CmdsuiCcnM ciCnioMci gnmnMonomi ،)5(11 ،)01-00. 

 یکردهای: رویعصب یابی(. بازار1393سمانه سادات. ) ب،یو دستغ ن،یرحسیپ وند،یپور، فاطمه، کول یعل لا،یل ان،یب .5

 .59-46(، 4)2خاتم،  ی(. علوم اعصاب شفایدر خصوص رفتار مصرف کننده )مقاله مرور یشناخت

 یابیبازار یالگو ی(. طراح1390رضا، و نوابخش، مهرداد. ) ،یریام یاصغر، صالح ،یاصفهان یان، مشبکتور ،یمیتقد .6

(. مطالعات رفتار مصرف کننده، یبا توجه به رفتار مصرف کننده )مورد مطالعه: تابلونقاش یصادرات محصولات فرهنگ

6(1  ،)311-332. 

(. مدل رفتار مصرف کننده ورزش 1396. )بیحب ،یمود، و هنرمح ،یبهار، غلامرضا، گودرز یجماعت، خاطره، شعبان .7

(،  14)7 ،یورزش تیریمعاصر در مد ی. پژوهش هایو روانشناخت یطی, عوامل محیابیبازار ختهیبر اساس آم یهمگان

29-41. 

ز مدل  با استفاده ا انیمشتر یعوامل موثر بر وفادار یبند تی(. اولو1398مسعود. ) ،یو اکبر ،یکفاش، مهد یقیحق .0

IrcC110-95(، 18)6 ،یابیبازار تیری. مد. 

 یها یرفتار مصرف کننده و استراتژ ی(. الگو1392. )میمحمدرح ،یدانیو اسف ،یعل ،یواندرید درضا،یس ن،یدجوادیس .9

 .102-159(، 69)10 ،ی. پژوهشنامه بازرگانرانیا ی: لوازم خانگینترنتیا یابیبازار

از  یرابطه مند و ابعاد آن در رفتار مصرف کننده و قدردان یابی(. نقش بازار1397محمد. ) ،یضیو ف ه،یسم ا،یصائب ن .18

 .248-217(،  41)11 ،یعموم تیریمد ی. پژوهش هاپایسا یگروه خودروساز یها یندگیدر نما یمشتر

نامه اتاق رفتار مصرف کننده.  ییبا شناسا یابیبازار رانیعملکرد مد شی(. افزا1300. )یعل ان،یمحمد، و نخچ ،یلشکر .11

 .25-10(، -)- ،یبازرگان

 یعاطف یدر دلبستگ کپارچهی یابی(. نقش ارتباطات بازار1399نرگس. ) ،یلیمظفر، و اسمع ار،یکتایمحمود،  ،یرکیم .12

 215-199(،  2)7به برند و رفتار مصرف کنندگان. مطالعات رفتار مصرف کننده، 

رفتار مصرف  ی(. الگو1300. )میمحمدرح ،یدانیو اسف د،یحمعبدال ،یمیابراه ،یعل ،یواندارید ن،یغلامحس کوکار،ین .13

 .158-135(، 2)1 ،یبازرگان تیری. مدرانیا ی: لوازم خانگینترنتیا یابیبازار یها یکننده و استراتژ

مصرف کننده.  دیآنها بر رفتار خر ریسبز و تاث یابیبازار یابزارها ی(. معرف1398. )ایرو ،یعقوبیو  د،یدمجیس ،یاله .14

 .106-167(، 65)21بهبود و تحول،  تیریعات مدمطال
 


