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 یدهچک

ارزشها و معیارها بسیاری از سازمانهای موفق جهانی  -فناوری -تحولات پیچیده و پر شتاب جهانی در عرصه های علم

را بر آن داشته است تا اهداف و روشهای خود را در جهت شناخت هر چه بیشتر مشتریان هدایت کنند. در این مقاله 

رف کننده مورد بررسی قرار گیرد. ابتدا فرایند تصمیم سعی شده است که عوامل موثر بر تصمیم گیری خرید مص

گیری خرید مورد توجه قرار گرفته است و آنگاه انواع تصمیمات خرید و عوامل تعیین کننده در این تصمیم گیری 

مورد بحث و توجه قرار گرفته است. نتایج پژوهش حاضر نشان داد که مصرف کننده برای رفع حوایج خود ناچار به 

ست و خرید او مستلزم شناخت و ارزیابی گزینه های موجود در دسترس اوست و مصرف کننده با توجه به خرید ا

این مسایل نسبت به خرید اقدام می کند که این خرید ممکن است تحت تأثیر شرایط مختلف قرار گیرد. اولین 

کننده شکل می گیرد و کم کم با در شناختها درباره مارکها و گزینه های مختلف خرید از خانواده در رفتار مصرف 

معرض قرار گرفتن محرکهای محیطی و خارجی تغییر شکل می یابد و تحت تأثیر گروههایی که عضو آنهاست و یا 

درکی که از پیرامون خود می کند و باتوجه به طبقه اجتماعی که در آن زندگی می کند و سبک زندگی که برای 

 .خود برگزیده است تغییر می یابد

 

 عوامل، خرید، تصمیم گیری، مصرف کننده.کلیدی:  گانواژ

 

 مقدمه -6

سیاست ها یا تعهدّات ما این است که همگی مصرف  -یکی از جنبه های مشترك بین همه ما بودن توجّه به میزان تحصیلات

 -مرخصی ها -خانه وسایل -تحصیل -حمل و نقل -مسکن -لباس -کننده هستیم، بدین معنا که ما بر مبنای نظم خاصی غذا

ین ب -عملی -خدمات و ایده ها را استفاده یا مصرف می کنیم. ما به عنوان مصرف کنندگان نقش اساسی در سلامت اقتصاد )داخلی

کارهای فنی و همچنین استخدام  -تولید -حمل و نقل -المللی( ایفا می نماییم. تصمیماتی که در مورد مصرف تقاضا برای موادّ خام

استقرار و تخصیص منابع می گیریم، موفقیت برخی صنایع و شکست برخی دیگر را تحت تأثیر قرار می دهد. بنابراین  کارکنان و

رفتار مصرف کننده یک فاکتور جامع در رکود و یا جریان افتادن تمامی فعالیت های بازرگانی در جامعه ای که گرایش مصرف کننده 

بازاریابی هم از جنبه علمی هم از جنبه محلی از جنبه جهانی درك رفتار مصرف کننده می باشند. نکته کلیدی موفقیت استراتژی 

است. این امر هم برای شرکت های تجاری و هم سازمان های غیر انتفاعی و همینطور سازمانهای دولتی که قوانین مربوط به بازار 

یابی عملکرد مصرف کنندگان در جوامع مختلف با توجّه به را تدوین می کنند، کاربرد دارد. البتهّ درك رفتار مصرف کننده و ارز

تفاوتهای فرهنگی نیز از اهمیت ویژه ای برخوردار است. سازمانها و شرکتها در برهه ای از زمان که تحت عناوین مختلف از جمله 


