
 

Journal of  

Management, Economics & Entrepreneurship 

www.JMEK.ir 

 

Volume 2, Issue 2, 2021 

 

Factors affecting Psychological Consumption in Shopping and 

Consumer Behavior in Electronic Sales 
 

 

Hossein Arab
1   

1. PhD Student in Business Management-Marketing, Sari Branch, Islamic Azad University, Sari, Iran. 

 
 

ARTICLE INFORMATION  ABSTRACT 

Type of Article: 

Original Research 

Pages: 39-46 

 

Given the important of consumer behavior, to study, because I buy all the 

goods and services, and we can rely on our daily experience in the market, 

rely on to understand the concept and theories of this field, our purpose is 

to study consumer behavior it is measure of consumer satisfaction. 

According to consumer insight from the acquisition of consumption 

alongside the product, and an increasing relationship to familiarity with 

consumer behavior, Help companies improve their marketing strategies, 

consumer behavior is influenced by consume thought and attitude, 

consumer behavior includes idea and product, serviced. Due to the 

increasing expansion of internet users and sales in the digital environment, 

investigating the effective factors in e-shopping and creating a safe and 

easy environment for consumers, investigating the key points of consumer 

behavior and influential factors in the formation of the buyers mental 

structure, introduction of digital environment and presentation and 

influential factors in electronic sales environment are examine in the article. 
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 چکیده  اطلاعات مقاله

 مروری: نوع مقاله

 04-93: صفحات

با توجه به اهمیت مطالعه رفتار مصرف کننده برای مطالعه به دلیل اینکه همه کالا وخدماتی که  

روزانه خود در بازار برای درک مفاهیم و نظریهه ههای   توانیم برتجربیات کنیم و میخریداری می

این حوزه تکیه نماییم، هدف ما از مطالعه رفتار مصرف کننده برسی عوامهل مهو ر و مهرتبا بها     

توجه به بینش و درک مصرف کنندگان از اکتسها  ،مصهرف، کنهار گه اری م صهوا و رابطهه       

کند تا راه کار های بازاریابی خود میفزاینده بین اشنایی به رفتار مصرف کننده به شرکت کمک 

ر فتار . رفتار مصرف کننده ت ت تا  یر افکار و گرایش مصرف کنندگان قرار دارد. را بهبود بخشد

 با توجه به گسترش روز افهزون کهاربران  . مصرف کننده شامل خدمات ایده و م صوا می باشد

یهد الکترونیکهی و ایجهاد رابطهه     ، بررسی عوامل مهو ر درخر اینترنت و فروش در م یا دیجیتاا

بررسی نکات  ایجاد م یا امن و اسان برای مصرف کنندگان، متقابل با خریداران الکترونیکی و

عوامل تا یر گ ار در شهکل گیهری سهاختار یهنهی خریهدار،معرفی       کلیدی رفتار مصرف کننده و

-این مقاله بررسی مهی م یا دیجیتاا و ارائه عوامل تا یر گ ار در م یا فروش الکترونیکی در 

 . شود
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 مقدمه -0

پیشرفت  تجارت الکترونیک اززمان ظهورتاکنون پیوسته با

ت ولات  نوین سخت افزاری و نرم افزاری دچار های فناوری

تجارت : های جدیدتری ازآن مانند بسیاری شده است و نسخه

مده اند مهمترین اتفاقی که آهمراه تجارت شبکه ای بوجود 

های اجتماعی درجهان بوجود امده  توسعه شبکه از بعد

های اجتماعی است که  موضوعی ت ت عنوان تجارت درشبکه

ی و پیرم مدیان) شود تجارت اجتماعی گفته می به اختصار

پیشرفت فناوری و نیاز به سرعت  به دلیل(. 1952همکاران، 

عمل در ارتباطات و انجام معاملات، موضهوع تجارت 

معینی و همکاران، ) اجتماعی در کانون توجه قرار گرفته است

دید  هم از و دیدکسب و کار تجارت اجتماعی هم از(. 1956

و به طور روز افزون نقش  مشتریان مزایای بسیاری دارد

بای و همکاران، )کند در خرید مصرف کنندگان ایفا می مهمی

های  تجارت اجتماعی دارای ساختاری براساس شبکه (.2019

مشتری یک  هر یا و اجتماعی است که هم مرکز کسب و کار

ها ساختاری و رابطه ای شبکه  خصیصه .باشد شبکه می گره از

ا سطح مشارکت ر ،گ ارد می تا یر تعاملات مابین مشتریان بر

تقویت علاقه ی مصرف  بهنهایت منجر  دهد و در افزایش می

کهاربران  (.1952پیرم مدیانی و همکاران، )شود کالا می

عنوان  ی اجتماعی بهها ی شبکهها تجارت اجتماعی از سایت

گ اشتن  منظهور بهه اشتراک ابزاری برای همکاری بهه

و اطلاعات مرتبا با م صوا و ی خرید آنلاین ها تجربه

که سبب (. 2019هوانگ و بنیوسف، ) کنند می خدمات استفاده

ایجاد علاقه به یک م صهوا و افهزایش قصهد خریهد آن 

علاوه بر تمایل به خرید، ). 2019بای و همکاران، )شود  می

کنند و بهترین  کهاربران تجهارت اجتمهاعی آگاهانهه خرید می

اطلاعات قابل اعتماد در مهورد م صهولات قیمت را با تبادا 

 آورند که این قابلیت من صربه دست می و خهدمات خاص به

گرچه  ). 2019کیم و پارک، )فرد تجارت اجتماعی است 

ی اینترنتی رایجترین نمود تجارت الکترونیک ها فروشگاه

ها  های اینترنتی در کمک به بنگاه هستند، اما بسیاری از پایگاه

. در رسیدن به اهداف سودآوری خود ناموفق عمل کهردهانهد

درصد خریداران اینترنتی  72دریافت که  ، (2001)کرنهی 

بهدون نههایی کهردن سهفارش، فرآینهد خریهد اینترنتی خود 

نیز بیان داشته،  ( 1555)کین . را نیمه کاره رها میکنند

بخش، ناتوان های اینترنتی در ارائهه تجربه خرید رضایت پایگاه

م یا تجارت الکترونیک (. 1951نظری و همکاران،) هستند

سازد به جستجوی  مبتنی بر اینترنت، مشتریان را قادر می

اطلاعات و خرید کالا و خدمات از طریق ارتباط مستقیم با 

این بدین معناست که خرید . های اینترنتی بپردازند فروشگاه

، اطلاعات کیفی و مشتریان بر ظواهری مانند تصویر، شکل

تبلیغات ویدیویی از کالا و نه بر تجربه واقعی از کالا مبتنی 

های اینترنتی همانند خرید از  خرید از طریق فروشگاه .است

باشد زیرا در هر دو ت ویل کالا از طریق  طریق بروشورها می

خرید  تواند کالا را قبل از باشد و مصرف کننده نمی پستی می

بنابراین قبوا تجارت الکترونیک و . ندلمس و یا احساس ک

خرید اینترنتی تا حد زیادی به ارتباطات مصرف کننده و 

پارک و )چگونگی تعامل خریداران با کامپیوتر بستگی دارد 

ادامه  (.1979به نقل از دهشتی و تونکه نژاد، 2009 کیم، 

حیات و موفقیت کسب و کارهای آنلاین به ج   مصرف 

به همین دلیل انجام . ریان بستگی داردکنندگان و حفظ مشت

پژوهش در زمینه رفتار آنلاین مصرف کننده و شناخت و 

های خرید آنلاین به عنوان یکی از عوامل تا یر  بررسی انگیزه

گ ار بر رفتار مصرف کننده و بررسی میزان اهمیت و تا یر 

از . عوامل انگیزشی بر فرآیند خرید آنلاین حائز اهمیت است

ها در موضوع پ یرش  ، امروزه ت قیقات و پژوهشاین رو

از آنجا که . آنلاین  مورد توجه قرار گرفته است خرید و فروش

گردد،  های اینترنتی به چند ساا اخیر بر می پیدایش فروشگاه

توان گفت که در خیلی از کشورها از جمله  به همین دلیل می

و  اینترنتی یک پدیده نسبتا جدید است فروشکشور ما 

پژوهش حاضر از آن .. کند مراحل اولیه رشد خود را طی می

جهت اهمیت دارد که با ورود اینترنت به فرایند فروش ابعاد 

مختلفی ایجاد شده که بررسی بر روی هر یک از مسائل و 

باشد چراکه  ابعاد ایجاد شده از جهت نظری دارای اهمیت می
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راهم خواهد نتایج این ت قیقات زمینه اقدامات اجرایی را ف

در این پژوهش سعی در بررسی مطالعات مروری . ساخت

رفتار مصرف کننده و عوامل روانی تا یر گ ار در خرید 

پژوهش حاضر با استفاده از مطالعات  .الکترونیکی داریم

کتابخانه ای و کلید واژه های رفتار مصرف کننده، فروش 

الکترونیکی،ادراک و بینش مصرف کننده در پایگاه های 

 .و انگلیسی مورد بررسی قرار گرفتفارسی 

 چارچوب نظری پژوهش - 4

 رفتار مصرف کننده.  الف

 : عوامل مو ر در رفتار مصرف کننده

 شغل، ت صیلات دموگرافی مانند جنسیت،عوامل 

عوامل اجتماعی مانند فرهنگ، خرده فرهنگ، گروه مرجع، 

 خانواده

عوامل روانشناسی مانند یادگیری، تئوری م رک پاسخ، 

 .تئوری شناخت، ادراک

 اسماعیل پور،)عوامل اقتصادی مانند درامد، اعتبار، دارایی

1971) 

 چهار عنصر تصمیم برای خرید. ب

مشتریان به هنگام خرید چهار مساله را مورد بررسی قرار می 

دهند و چهار تصمیم متفاوت می گیرند، ایا هم اکنون به 

خرید چیزی مبادرت می کنند،افراد به طور معموا چیز هایی 

را میخرند که می خواهند در اختیار داشته باشند و با توجه به 

ی که نیاز مبرم منابع م دود و فرصت های بی شمار تا هنگام

چه چیزی را باید خریداری . نداشته باشند خرید نمی کنند

کنیم،هنگامی که خریدار به این نتیجه میرسد که اقدام برای 

خرید در اولویت قرار دارد این مساله برایش پیش می اید که 

ایا منابع و امکانات لازم برای خرید . چه مسیری باید طی کند

ر برای ان که بتواند به خرید چیزی در اختیار داریم ،خریدا

با ید از چه . مبادرت کند باید پوا لازم را در اختیار داشته باشد

هنگامی که خرید کالا و بودجه و امکانات  ،کسی خرید کنیم

لازم را در اختیار دارید باید بداند از چه فروشنده ای کالای 

 دهد مورد نیاز خود را خریداری کندکه به موقع ان را ت ویل

 (.1978استینت،)

 .قوانین طلایی در رفتار مصرف کننده .ج

سود حاصل از یک مشتری دائم بیشتر از سود حاصل از ج   

 .یک مصرف کننده است

 .نارضایتی مصرف کننده از نارضایتی دوستان مهم تر است

اگر برای بهبود بخشیدن به وضع موجود خود به سرعت اقدام 

های خود را برای همیشه از دست نکنید به طور قطع مشتری 

 .خواهید داد

 .همیشه حق با مشتری نیست

به اعلام نظر مشتری های خود گوش دهید تا بفهمید که چه 

 .میخواهند

 .به شکایت مشتریان خود خوش امد گویید

 .هرگز فراموش نکنید که این مشتری است که انتخا  میکند

این کار را اگر از مشتریان خود مواظبت نکنید کس دیگری 

 (.1972اتش پورومیس جنتیان)میکند

 مدل پذیرش فن اوری. د

در رابطه با مدا پ یرش فناوری مطالب زیادی گفه شده است ،و 

این مدا یکی از مدا هایی است که به دفعات توسا 

برای نخستین بار . پژوهشگران مورد استفاده قرار گرفته است

. اجتماعی ارائه گردیددر زمینه روانشناسی  (1575)توسا دیویس 

اگر بخواهیم به ریشه یابی تئوری پ یرش فناوری بپردازیم، به دو 

رفتار برنامه ریزی شده  و (1570اجزن و فیشبن ، )مدا مستدا 

می رسیم، چرا که اساس انها  روانشناسی اجتماعی ( 1570اجزن،)

همان     .گردیدند(TAM)بوده واین دو تئوری منجر به ایجاد 

گفته شد  تئوری رفتار منطقی عمل یک فرد، در مورد طور که 

یک رفتار به خصوص به وسیله رفتار او برای انجام ان عمل 

بر این عمل دلالت دارد که نیت ( TPB)تئوری. مشخص میشود
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فرد در انجام رفتار های مختلف را می توان با نگرش فرد نسبت 

ده پیش بینی به ان رفتار و هنجار یهنی و رفتار ادراکی کنترا ش

در مدا پ یرش تکنولوژی میتوان پیش بینی رفتار و نقش . نمود

ان در زمینه تصمیم گیری و پ یرش استفاده از یک فن اوری 

ویژه را به وضوح دید، چرا که این مدا ادعا میکند که تصمیم 

یک فرد جهت استفاده از یک فن اوری بر دو اصل استوار است، 

ده و سهولت استفاده از ادراک  که شامل سود مندی ادراک ش

با توجه به این دو اصل درفرضیات پ یرش فن . شده می باشد

اوری میتوان تئوری دیویس را اینگونه تعریف نمود، سود مندی 

ادراک شده گویای انتظارات یهنی فردی است که فن اوری 

مورد استفاده او عملکردش را بهبود بخشیده، به عبارت ساده تر 

ن اوری به عملکرد فرد با توجه به انتظاراتش کمک چه مقدار ف

سهولت در استفاده ادراک شده عبارتست از میزان . کرده است

انتظارات فرد از اینکه استفاده از فن اوری مورد نظرش بدون 

علاوه بر این باید اشاره کرد مدا پ یرش فن اوری . زحمت است

خاص ت ت  ادعا دارد سودمندی ادراک شده برای یک تکنولوژی

به این دلیل . تا یر سهولت در استفاده ادراک شده ان نیز قرار دارد

که هر چه استفاده از یک فن اوری برای فرد سودمند تر به نظر 

خواهد رسید، در ارتباط با همین برداشت از سودمندی ادراک شده 

و اینکه ل ت بردن مصرف کنندگان جوامع مجازی نشان دهنده 

فعالیت برای وی است، تاکید بیشتر بر ل ت  سود مند بودن این

 .(2011دیوید )ادراک شده است 

 نگرش. ه

اگاهی از نگرش تا حد زیادی فرد را قادر به پیش بینی رفتار ها  

البته واضح است رفتار از عوامل مختلفی شکل میگیرد . می کند

و شرایا و موقعیت های گوناگونی در شکل گیری وتعداد ان 

اما همه این عوامل و شرایا رفتار را در بستر . ستتا یر گ ار ا

و با مرور زمان و با استمرار . هایی همساز با نگرش جهت میدهند

عمل برخی از تعارضات بدوی نیز که معمولا میان این دو واقع 

در حقیقت . میشود، جای خود را به سازگاری و التیام می دهد

به میزان امکان درست پیش بینی رفتار بر اساس نگرش 

به عنوان مثاا ،در جایی که باورها . همسازی این دو بستگی دارد

نا همساز وجود ( عناصر هیجانی)و نگرش ها ( عناصر شناختی)

داشته باشد، از نگرش نمی توان به عنوان یک مبنای مطمئن در 

به اعتقاد برخی بسیاری از عواملی . پیش بینی رفتار استفاده کرد

را از روی نگرش ها امکان پ یر می سازد، در که پیش بینی رفتار 

یک چارچو  نظری در هم تنیده شده است و پیش بینی تنها با 

خواجه سروی و اسدی )درک ان مجموعه امکان پ یر خواهد بود 

1978.)1 

 تمایل. و

تمایل را به عنوان یک عامل مو ر درمشارکت می توان همان 

ارزیابی های لازم را که در ان فرد . حالت انگیزشی یهن دانست

انجام می دهد تا درک کند که انگیزه لازم برای انجام کارها را 

ا بات  (1552)مطالعات انجام شده توسا بگوزی . دارد یا خیر

کرد، تمایل افراد نقش یا تا یر ویژه ای در نیات ان ها برای 

بنابراین اگر فردی به صورت اگاهانه بپ یرد که . مشارکت دارد

نجام عمل خاصی دارد منجر به ایجاد انگیزه برای شکل میل به ا

همچنین این پژوهشگر معتقد است . دادن به یک نیت میشود

تمایلات میتواند مقدمه ای برای فراهم ساختن انگیزه لازم جهت 

از سوی دیگر در بررسی . ورود به فرایند تصمیم گیری باشد

تمایلات وجودی سطح تمایلات میتوان اشاره کرد زمانی این 

موضوعیت و موجودیت می یابند که به وسیله یک شخص 

در این صورت انها منجر به ایجاد نیات رفتاری در . تجربه شود

پروژینی و باگوزی )امتدتد یک هدف از پیش تعیین شده میگردد 

2001.) 

همچنین تمایل بع عنوان ارزیابی مطلو  یا نا مطلو  در نظر 

اختارهای اعتقادی افراد میشود، تمایلات شامل س. گرفته میشود

تمایلات . زیرا نمی تواند رفتار و نیات را ت ت تا یر قرار دهد

مصرف کننده تا حد زیادی ایده ها و مقاصد تصمیمات منجر به 

مشارکت شده و رفتار مصرف کننده را ت ت تا یر قرار می دهد 

 (.2008مک گوایر )

                                                           
Technology acceptance model 
1 Theory of planned behavior 
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پرداخته شود که  برای درک بهتر مشارکت بهتر است به این امر

. چگونه اشخاص نیات خود را در م یا اینترنت تصور می کنند

در این زمینه حداقل دو دیدگاه وجود دارد اولی مرتبا با نیات 

شخصی است که انگیزه فردی شخص در حس اگاهانه اش 

برای برنامه ریزی به منظور ازدیاد تلاشی او برای انجام یک 

 (.1559گلی و چیکن ای)رفتار به وسیله خودش است 

به عنوان مثاا نیات فردی میتواند در بیشتر زمینه ها از جمله 

دومین . بررسی اخرین اخبار یا شرکت در حراجی انلاین باشد

دیدگاه مربوط به نیات گروهی است در این مب ث بیشتر 

ت قیقات و مطالعات موجود به برسی ارتباط افراد در جوامع 

نی بر نهاد های جمعی گروه و نه به انلاین پرداخته است، مبت

در این مب ث بیشتر مطالعات و ت قیقات .صورت انفرادی است 

موجود به بررسی ارتباط افراد در جوامع انلاین پرداخته است ،این 

مورد بیشتر مبتنی بر نهاد های جمعی گروه و نه زبه صورت 

بنابراین نیات گروهی مستلزم اندیشه های . انفرادی است

 2000باگوزی )کون و ویک الگوی منطقی استنه نیات فردیگونا

 (. 2009تیوملا 

  پیشینه تحقیق -9

نقش پژوهشی با عنوان ( 1952)پیرم مدیانی و همکاران  

انجام  انیمشتر دیخر یریگ میبررفتاروتصم یتجارت اجتماع

های  صهیو خص یمقاله ابعاد تجارت اجتماع نیدرا. دادند

 لیشده ت ل یشده است و درادامه سع یشبکه بررس یساختار

بررفتار و  یهای اجتماع شبکه رگ ارانیازتا  یکیستماتیس

 دیخر ندیازمراحل فرا کیبرهر انیمشتر دیخر یریگ میتصم

مصرف کننده درشناخت عوامل  دیشود مطالعه رفتارخر هیارا

کسب و  نیکند همچن کمک می دیخر یریگ میتصممو ردر

 یهایدرخصوص استراتژ انیکاررا قادر به درک واکنش مشتر

 دیچرا کجا و چگونه خر نکهیسازد درک ا شان می یابیبازار

موجب  دهیآنان را بهبود بخش ابانیهای بازار رقابت انیمشتر

 یابیبازار یبه راهبردها انیازپاسخ مشتر یبهتر ینیب شیپ

 .گردد می نآناا

بررسی عوامل پژوهشی با عنوان ( 1959)منتظری و همکاران

هدف از . انجام دادند مؤ ر بر قصد خرید در تجارت الکترونیک

قصد خرید اینترنتهی در  این پژوهش بررسی عوامل مؤ ر بر

بهرای آزمهون . وبسایت رایانه است بهین مشهتریان

 ی پهژوهش، از آزمهون همبسهتگی پیرسهون،ها فرضهیه

نتایج . یون خطی، و مدا ت لیل مسیر استفاده شدرگرس

توانند، با  مجازی می یها ت قیهق نشهان داد کهه شهرکت

یی در خرید موفق، ها ایجاد م یطی امن و ایجاد ضمانت

آنلاین مشتریان را، با کاهش ریسک  تمایل بهه خریهد

. دهند درکشده و افزایش منفت درکشده و اعتمهاد، افهزایش

ی مجازی به ها ایش توجه مدیران شرکتهمچنین، افز

شخصیتی، و حالت عاطفی  پیشهایندهای شهناختی، تجربهی،

باعث افزایش اعتماد و کاهش ریسک درکشدة مشهتریان 

 . میشود آنلایهن

ی ها تأ یر قابلیتپژوهشی با عنوان ( 1956)معینی و همکاران

 واسطة اعتماد تجارت اجتماعی بر نگرش مشتریان به خرید به

امعة ج. انجام دادند )کاربران اینستاگرام: مطالعة موردی(

کاربران اینستاگرام که حداقل  آماری پژوهش، آن دسهته از

یک بار از طریق این شبکة اجتماعی خرید انجهام داده 

 با استفاده از روش نمونه. نظر گرفته شده است باشهند، در

ه نمون نفهر بهرای( 169 در دسهترس)گیری غیرتصادفی 

. ، پرسشهنامه اسهتها ابزار گردآوری داده. انتخا  شدند

 و SPSSافزارهای  نرم ی پهژوهش بها اسهتفاده ازها داده

AMOS نتایج نشان میدهد بهین . اند ت لیل شده

 اجتماعی و نگرش مشتریان به خرید به ی تجهارتها قابلیهت

 طور غیرمستقیم رابطهة واسطة اعتماد به طور مستقیم و به

ی ها همچنین هر یک از ابعاد قابلیهت. معناداری وجود دارد

اطلاعاتی، بر نگرش  جهز حمایهت تجهارت اجتمهاعی بهه

بنهابراین . گ ارد مشتریان به خرید تأ یر مثبت و معناداری می

تجارت اجتماعی عامل برجسته و تأ یرگ ارندهای  یها قابلیهت

 . ودمیش بر نگرش مشتریان نسبت به خریهد م سهو 
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های  تا یر ویژگیپژوهشی با عنوان  (2019)و پارک  کیم

کنندگان و عملکرد  مختلف تجارت اجتماعی پر اعتماد مصرف

آنها در این پژوهش به منظور ت لیل . انجام دادند اعتماد

الگویابی معادلات ساختاری با رویکرد حداقل ها از  داده

هش نشان داد های این پژو یافته. استفاده کردند مربعات جزئی

های تجارت الکترونیکی مانند اعتبار، اندازه،  که تمام ویژگی

کیفیت اطلاعات، ایمنی معاملات، ارتباطات و توصیه به 

آ ار قابل توجهی بر ( به جز امکان سنجی اقتصادی)دیگران

اعتماد دارند و اعتماد به طور چشمگیری در توصیه به دیگران 

 . مو ر است

تأ یر فاکتورهای پژوهشی با عنوان  (2019)بای و همکاران 

آنها . دادند بر انجامکار مختلف تجارت اجتماعی پر قصد خرید

مدا یابی معادلات  ها از در این پژوهش به منظور ت لیل داده

نتایج این پژوهش . استفاده کردند نرم افزار آموسو ساختاری 

تواند تا یرشایان توجهی بر  نشان داد که عوامل اجتماعی می

. افزایش مقاصد خرید کاربران در خرید اجتماعی داشته باشند

ارزیابی و به اشتراک گ اری اطلاعات توسا کاربران به 

عنوان بک منبع قابل اعتماد تا یر چشمگیری بر قصد خرید 

 . کاربران دارد

 نتیجه گیری. 0
 با گسهترش روز افهزون اینترنهت در امهور مختلهف زنهدگی،       

ت قیقات زیادی برای حمایت از ترغیب مصرف کننهدگان بهه   

بها توجهه بهه    . خرید در م یا دیجیتاا صورت پ یرفته اسهت 

ویژگیهای م هیا دیجیتهاا و خصوصهیات رفتهاری مصهرف      

 ن، مهی کنندگان به منظور تسهیل فرایند خرید مصرف کنندگا

بایست دلایلی که موجب بی اعتمادی مصرف کننهدگان و یها   

طراحی ضعیف سایتها و در نتیجه عدم خرید مصرف کنندگان 

با تکیه بهر  . در م یا دیجیتاا می شود، بررسی و مرتفع نمود

نگرش،بررسی عوامل مو ر در خرید ،عوامهل  ،تمایلویژگیهای 

امکهان   یک ،مو ر در رفتار مصرف کننده،برسی م یا الکترون

دریافت بازخورد در زمان و برقراری تعامهل سیسهتم و ایجهاد    

در م یا دیجیتاا،  مطلو  برای مصرف کننده تصاویر یهنی

می توان ساختار یهنی مصرف کننهدگان را بسهوی خریهد در    

اینترنت معطوف و فرایند تصمیم گیری خرید آنهها را ههدایت   

صهیت ههای   اسهتفاده از شخ همچنین پیشهنهاد مشهود    .نمود

شناخته شده اجتماعی برای تبلیغات و همچنین ایجاد م هیا  

خرید الکترونیکی با م توای ج ا  برای خریداران و م یطی 

با استفاده اسان امن و همچنین طهرح ههای تشهویقی باعهث     

 .افزایش فروش شد

موارد مربوط به اخلاق در پژوهش و  :ملاحظات اخلاقی

داری در استناد به متون و ارجاعات مقاله تماماً  نیز امانت

 . رعایت گردید

تدوین این مقاله، فاقد هرگونه تعارض  :تعارض منافع

 .منافعی بوده است

نویسنده نگارش مقاله تماماً توسا  :سهم نویسندگان

 .انجام گرفته است

که ما را در تهیه این  تمام کسانیاز : ر و قدردانیتشک

 .اند، سپاسگزاریم مقاله یاری رسانده

مین اعتبار ن تأوبداین پژوهش : تأمین اعتبار پژوهش

 .مالی سامان یافته است
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