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ولات رفتارمصرف کننده مطالعه این موضوع است که افراد و گروهها چگونه و چرا محص
.و خدمات را مصرف می کنند

عوامل شناخته شده موثر بر رفتار مصرف کننده

عوامل فرهنگی و جغرافیا

فرهنگ حاکم بر جامعه

عامهفرهنگ

خرده فرهنگ ها

جغرافیا

عوامل اقتصادی و اجتماعی

طبقه اجتماعی

طبقه درآمدی

نقش و مقام

عوامل شخصی

خانواده و ساختارآن

جنسیت

دوستان و آشنایان

توصیه ها و درددل ها

عوامل روانی

انگیزه

یادگیری

ادراک

باورهاونگرش

هیجان و منطق
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انتنوع معنایی محصولات در فرهنگ مصرف کنندگ

Self Concept Attachmentنقش محصول در ایجاد هویت مصرف کننده : تعلق به خویشتن *

Nostalgic Attachmentکننده         نقش محصول در ایجاد پیوند میان گذشته و حال مصرف : تعلق نوستالژیک *

Interdependenceروزمره                      نقش محصول بعنوان یکی از فعالیت های مصرفی : وابستگی متقابل *

 Loveنقش محصول درایجاد محبت و گرمی و انگیزه و احساسات مثبت در مصرف کننده : دوست داشتن *

Classificationخاص                      به طبقه اجتماعی یا گروهی نقش محصول در نشان دادن تعلق: طبقه بندی * 

Integrationوی              نقش محصول در همانند سازی رفتار مصرف کننده با افراد محبوب : یکپارچه سازی *
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انواع رفتـارهای پرتکرار در مصرف کنندگان

رفتار مبهم*

ناراحتی یا ناسازگاری پس از خرید* 

خرید برحسب عادت* 

هتغییر سلیق* 



www.sadaghianifar.com

ادراک و یادگیری
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ادراک
. ستتوسط فرد ا( کالا ، محصول یا خدمت) پردازش و ایجاد باور اولیه در یک شیء دریافت، 

فرآیند ادراک

یط یا  به این معناست که کدام محرک ، توسط کدام حس مصرف کننده دریافت و در کدام مح

.  درکجای محیط اطراف تفسیر می گردد
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نقشه ادراک

جایگاه
قدیمی

پایین

قیمت و
ویژگی های انحصاری

عدم تغییر/ کلاسیکجهت گیری محصول تغییر/ مد

بالا

جایگاه
جدید
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مفـاهیم مهـم ادراک

سازگاری* مواجهه* 

توجه* 
مغایرت* 
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یادگیری

.اهده استتجربه و مشدانش، به معنای تغییر نسبتاً دائمی در رفتار است که این تغییر ناشی از 

انتخابی و آگاهانه✓

فیغیرانتخابی و تصاد✓
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پذیرشیادگیریادراک

پـذیـرش
میم به از آگاه شدن از محصولی جدید تا قبول آن و تصمیکند؛ فرآیند ذهنی که فرد مصرف کننده طی 

.مصرفخرید و 
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پذیرشفرآیند 

.مصرف کننده از محصول جدید آگاه میشود ولی درباره آن اطلاعاتی ندارد:آگاهی-1

.مصرف کننده موضوع را جالب یافته و درصدد جمع آوری اطلاعات درباره محصول برمی آید: تمایل-2

(فایده-هزینه)مصرف کننده در این اندیشه است که آزمون محصول جدید معقول است یا نه : ارزیابی-3

به قبول مصرف کننده محصول جدید را درمقیاس کم یا کوچک مصرف میکند تا تصمیم نهایی خود را نسبت: آزمون-4

.یا رد آن بگیرد

.کندمتناوب یا مستمر مصرفاتفاقی، منظم، مصرف کننده تصمیم میکیرد تا محصول جدید را بطور : پذیرش-5
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انگیـزش
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فرآیند انگیزش

ایجاد تنشوجود نیاز

حذف نیاز

رفع نیاز

تمایل به مصرف

ی و تفاوت بین حالت فعل
حالت آیده آل
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(  میزان انگیزه)قدرت انگیزش

.هدفی برسدصرف میکند تا بهدرمقایسه با دیگران بیانگر مقدار انرژی است که مصرف کننده 

.شودنکته کلیدی این است که افراد مقدار انرژی محدودی دارند که باید در راستای هدف های خاص هدایت 

تمایل مستمر یا مقطعی•
زمـان•
بودجه•
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تعارض های انگیزشی

(بدست آوردن) کسب -تعارض کسب ❖

پرهیز-تعارض کسب ❖

پرهیز-تعارض پرهیز ❖
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موفقیت*

(بودن در جمع)تعلق *

(توانایی کنترل محیط یا تاثیر گذاری بر آن)قدرت * 

(اثبات شخصیت فردی)یگانگی * 

ابعاد نیازهای ایجادکننده ی انگیزه در انسان
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درگیری ذهنی مصرف کننده

.استوابستگی ادراکی یک شخص به یک شیء بر پایه نیازها ، ارزش ها و علایق درونیدرگیری، 

داف، نیازها، اهکه بین است؛ زمانی انگیزه های مهم برای پردازش اطلاعات در ذهن مصرف کننده درگیری، 

.وجود داشته باشدارتباطیمحصول ارزش ها و دانش مصرف کننده درباره 



www.sadaghianifar.com

پیش زمینه های درگیری

عوامل فردی
نیازها•
اهمیت •
علایق •
ارزش ها •

عوامل مربوط به محرک یا شیء
تفاوت گزینه ها•
منبع ارتباط•
محتوای ارتباط•

عوامل موقعیتی
خرید یا مصرف•
اقتضای موقعیتی•

نتایج احتمالی درگیری

فراخوانی تبلیغات

اثربخشی تبلیغات  درمتقاعدسازی

اهمیت نسبی طبقه محصول

تفاوت های ادراکی درمشخصه های 

محصول

ترجیح نام تجاری خاص

تاثیر قیمت برانتخاب نام تجاری

میزان جستجوی اطلاعات

هازمان صرف شده برای ارزیابی گزینه

قواعد مورد استفاده درتصمیم گیری

برای انتخاب

درگیری

درگیری با تبلیغات

درگیری با محصول

درگیری با تصمیمات خرید
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صورت های مختلف درگیری

درگیری محصول❖

(یغدرگیری تبل)واکنش  -درگیری پیام ❖

خود درگیری❖
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روشهای پرکاربرد افزایش درگیری در بازاریابی

ایجاد جذابیت برای نیازها* 

.....(موسیقی خاص ، آگهی های بزرگ )استفاده از محرک های شناخته شده بصورت تمرکزی * 

استفاده از افراد مشهور* 

تشکیل گروه هایی خاص از مصرف کنندگان و ارتباطات مداوم با آنها* 

محرک های ابتکاری مختص هر صنعت یا صنف* 



www.sadaghianifar.com

www.sadaghianifar@hotmail.com

112-4969-0912

sadaghianifar


