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  چکیده
ای که مدیریت ارتباط با توجه مدیران قرار گرفته به گونه عنوان یک موضوع مهم موردخرید مجدد مشتریان امروزه به 

به دنبال این هستیم که اثر ارزش ادراکی مشتری بر قصد خرید  مقالهدر این  .مشتریان بر همین مفهوم بنا شده است

سنجش ثیر لاعات را نیز در این تأاشتراک اط مجدد او را از طریق مطالعه میدانی آزمون کنیم و سهم متغیر تمایل به

توان از طریق ارزش ادراکی مشتری، میزان تمایل به خرید مجدد را ال هستیم که: آیا مینماییم و به دنبال این سه سؤ

آیا تمایل به تسهیم اطلاعات سهمی در تأثیر ارزش ادراکی مشتری بر میزان تمایل به خرید  بینی کنیم؟تبیین و پیش

بندی نوع چای خشک )خارجی بودن در تأثیر ارزش ادراکی مشتری بر میزان تمایل به خرید مجدد، دسته مجدد دارد؟آیا

هدف کاربردی است به این دلیل  ازنظرتحقیق حاضر  یا ایرانی بودن( منجر به افزایش یا کاهش شدت تاثیر خواهد بود؟

روش توصیفی  ازنظر. همچنین تحقیق حاضر شودیمکه نتایج حاصل از پژوهش به بهبود قصد خرید مشتریان منجر 

نمونه موردنظر که  باشدجامعه آماری این پژوهش کلیه مصرف کنندگان )خریداران( چای خشک شهر اصفهان می. است

شهر  ایمشتریان چندین فروشگاه زنجیرهتوزیع پرسشنامه بین ریق از ط داده های پژوهشگیری تصادفی ساده و از نمونه

 داده های بدست آمده از معادلات ساختاری استفاده شد که نهایتاً جهت تجزیه و تحلیل. شده استوری آ، جمعاصفهان

 به اشتراک گذاشتن اطلاعات لیتما و مجدد دیبه خر لیبر تما یارزش ادراک شده توسط مشتربدست آمد که  این نتایج 

همچنین  ثیری ندارد.تأ مجدد دیبه خر لیت بر تمابه اشتراک گذاشتن اطلاعا لیتمادار داشته ولی تأثیر مثبت و معنی

 نقش میانجی داشته ولیمجدد  دیبه خر لیتماثیر ارزش ادراک شده مشتری بر در تأبه اشتراک گذاشتن اطلاعات  لیتما

 .گر ظاهر شودتواند به عنوان تعدیلنوع چای مصرفی در این رابطه نمی

 

 خرید مجدد، تمایل به اشتراک گذاری اطلاعات، معادلات ساختاری ارزش ادراک شده مشتری، قصد :کلیدی هایواژه

 

 مقدمه -1
ای های اخیر دچار تغییرات عمدها در طی سالهبا توجه به افزایش شدید رقابت و پویایی اقتصاد، سازمان

اما این از ها در حال از دست دادن مشتریان خود هستند، رقابتی امروز، بسیاری از فروشگاهشده است. در بازار 

-نها، نیاز خود را از جای دیگری تأمین میدست دادن مشتری، به معنی از بین رفتن نیاز مشتریان نیست، بلکه آ

د، ولی امروزه سیاست حالی که پیش از این، جذب مشتریان جدید، استراتژی عمده فروشندگان بور نمایند. د

ز کرده است. با توجه به اینکه هیچ کسب و کاری بدون کنندگان و فروشندگان بر حفظ مشتریان تمرکتجاری تولید

توجه مدیران قرار  مشتری، توان ادامه فعالیت ندارد، خرید مجدد مشتریان امروزه به عنوان یک موضوع مهم مورد
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