
 

بنگاهمهم  فروش درآمدزایی  رویکرد  و کسبترین  الکترونیک  تجاری  مجازی   وکارهایهای  حوزه  در  فعال 

و   زیادیمحسوب شده  بنگاه  تا حد  این  بازاریابی  میرویکردهای  متأثر  را  بازاریابی    .کند ها  ابعاد  در  دقت 

هدف اصلی مطالعه   .وکارهای دیجیتال فعال این حوزه استدستی نیز یکی از الزامات توانمندی کسبصنایع

  ق ی تحقست.  ادستی  نایعهای درج نظر مشتریان با رویکرد توسعه بازاریابی صانگیزه  یبندتیسازی و اولومدل

های درج نظر مشتریان انگیزه  ییشناسا  یبرا  ی دارد مدل  ی است و سع  ی و اکتشاف  ینییحاضر براساس هدف، تب

سازی مدل  وه یاز ش  یریگو با بهره  یی شناسا  ی دستی را با استفاده از روش دلفبا رویکرد توسعه بازاریابی صنایع

 ن یاطلاعات ا  یازنظر گردآور  نیبوده و همچن  یاسعه از نوع تو  قیارائه دهد. تحق  plsافزار  و نرم  یساختار

آم ا  ختهیپژوهش  در  روش  کیاز    قیتحق  نیهست.  باتوجه  یشناسنوع  نچندگانه  و  پژوهش  هدف    ز یبه 

استفاده  یشناسروش  یهاتیمز آمار  ی فیبخش ک  درشده است.  چندگانه  ق خبرگان و ین تحقیا  یجامعه 

 ی فیگیری مورداستفاده در بخش ک نمونه   روشجی کالا و ترب بوده است.  دی  تیسا   دو فروش در    رانیمد

رتبه اول(، علاقه    226/0های شخصی مشتریان )ها، انگیزهبراساس یافته  . بوده استپژوهش، روش هدفمند  
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رتبه پنجم(   119/0روزرسانی محصول و نام و نشان تجاری )رتبه چهارم(، به   171/0رو بودن سازمان )به پیش
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 مقدمه 

ی  تحولات تجار  ترینبزرگاز    ی کی، ی نترنتی ا  یها ستمی ق سیالا و خدمات از طرکا مبادله  ی  کیترونک ظهور تجارت ال

تجارت اساساً    ۀنی تحول مهم در زمن  یای هست.  و تجار  ی، صنعت ی، علم یمختلف اجتماع  یهانهی در زم  فناورانهم  ی عظ

ه در  کاز مبادلات شد  ید ینوع جد ی ریگلکمنجر به ش   درنهایته کاطلاعات است  یر فناوریشرفت چشمگیاز پ  یناش

گر ملاقات داشته  یدکیه با  کنیبدون ا  یداشته باشند و حت   هم  با  ی قبل  ییآشنا  کهایندار بدون  یآن، افراد فروشنده و خر

کالا و خدمات از    خریدوفروش  شیبا افزا  (.14:  2011فرد و همکاران،  ید )تقوشونیم  یمبادله تجار  ک یباشند، وارد  

است. تجارت    کرده دایپ   ی اریبس   تیاهم   یک یاعتماد در تجارت الکترون  جادیوب موضوع ا  ی و شبکه جهان  نترنتیا  قیطر

  ن یاست و ا  داریفروشنده و خر  ن یآن عدم وجود اعتماد ب  ل یدل  ترینمهمهمراه دارد که  به  یی هاسک یر  نترنتیا  قیاز طر

کالا و مکان فروش آن قبل    ی، فقدان امکان بررس دادوستدو فروشنده در محل    دار یخر  ی ک یزیحضور ف  قدان موضوع به ف

خر دسترس   ایو    دیاز  کالا    داریخر  یعدم  همکاران   گردد بازمیآن،    یداریخر  محضبهبه  و   (.8:  2018,  1)پونته 

فعالان این    بیشتر.  دارد  زیادی  درآمدزایی  و  کارآفرینی   قابلیت  که  است  ملی   ارزشمند   هایسرمایه  از  یکی   دستیصنایع

  موارد برخی  در.  کنندمی تولید  سنتی  صورت به خارج،  و  داخل  بازار  رقابتی  فضای   از فارغ که  هستند  بومی  مردم ،حوزه

  دستی صنایع  که  است  درحالی  این   ؛شوندمی  تعطیل   اقتصادی  صرف  نداشتن   و  تقاضا   نبود  دلیل به  تولیدی   های کارگاه  نیز

  منابع   از   یکی  به  تواندمی  و  دارد  موفقیت  برای  را  لازم  ظرفیت  آن،   کارکردهای  و  هویت  و  اصالت  ،تنوع  دلیلبه  ایران

وکارهای برخط،  های الکترونیک و بازاریابی الکترونیک و کسب. با رواج فعالیتشود  تبدیل  ملی  و  داخلی تولید  ارزشمند

های مناسب  ایجاد زیرساخت  وکارها شده است.های فعالیت این کسبدستی نیز تبدیل به یکی از زمینهفروش صنایع

ها یکی از الزامات موفقیت این  ایتدستی در این سها و نظرات مشتریان و ارتقا ابعاد بازاریابی صنایعبرای دریافت ایده

هستسایت اطم  ت یقابل  .ها  و  عملکردها  ، نانیاعتماد  ا  ی اصل  ی از  است.    ی تجار  سایتوبو    ینترنتیفروشگاه 

  یعوامل مختلف  یدارد به بررس  نانی اطم  تیقابل  موردنظرشان  تیسا  ای بدانند آ  نکهیا  یبرا   هاسایتوب  دکنندگانیبازد

نام  برند دارند.  ک ی با  یمختلف  یهاینندگان وابستگ کمصرفهمچنین،  دارا باشد. دیبا یتجار  تیسا  ک یکه   پردازندیم

نشان تجاری  و  تحرهای  ارائه  از  حس کیفراتر  مم یات  باعث  ک،  است  منفیمثبت    وخویخلقن  شوند،    ی ا  افراد 

مسئله اصلی    ؛ لذا(9:  2017  ،2رمان یو  ی )د شوندین می و غمگ  ی ـا عصبانی  ی و خوشحال ی نندگان احساس شادکمصرف 

شناسایحق ت دلا  هازهیانگ  ییق  پلتفرم  نظردرج    لیو  هرچند  هستبرخط    یهادر  متعدد  خصوصنیدرا.    ی مطالعات 

در نظر    ت یماه  کی محتمل را به تفک  ل یو دلا  هازهیانگ  ی که تمام   یجامع و کامل   ق یکنون تحق گرفته است، اما تا صورت

درخصوص درج نظرات    یقی تحق   چی ه  رانیدر ا  باشد وجود ندارد. خصوصاً  دهیرا سنج   هاآن  ی اثربخش  زانیگرفته باشد و م 

 نشده است. دهی د ان یبرخط مشتر

 
۱. Ponte et al 

۲. Dee, E. L, Yerman, T 
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  ی حس  یابیدر بازار  انیدرج نظر مشتر   یهازه یانگ  تأثیر  یعنوان »بررس  نیبا ا  ی( در پژوهش2020و همکاران )  یمعارف

  ، یاجتماع   دیکه خر  دهدیحاصل از پژوهش نشان م   جیپگاه در کرج(« پرداختند. نتا  ریبرند ش  ان ی: مشتری)مطالعه مورد

  ی باباجان.  دارد  ی مثبت و معنادار  تأثیر  ی حس  ی ابیبر بازار  یو نوآور  ت یاحساسات و عواطف، قابل  د، یارزش خر  د، یرفتار خر

  ی هاسایتوبدر   انیمشتر  د یبر قصد خر  زهینگرش و انگ تأثیرعنوان » نیبا ا  ی ( در پژوهش2019و همکاران ) یمحمد

مقاله حاضر،    ینظر  ی مبان  ی بررس   جی اند. نتاپرداخته  « یو خارج  ی داخل  ی غذاها  کننده عرضه  ی ها فروش محصول رستوران

 زةیانگسطح نگرش و    شی با افزا  دیگرعبارتبهدارد.    تأثیر  انیبر قصد مشتر  ان یمشتر  زةیانگکه نگرش و    دهدینشان م 

 .افت یتوسعه خواهد  زین  انیمشتر  دیسطح خر ان یمشتر

)  آرمان پژوهش2018و همکاران  ا  ی( در  انگ  یهاشاخص  بندیرتبهعنوان »  ن یبا  بر  نظر مشتر  زهیمؤثر  در    ان یدرج 

  ن یبا ا  ی( در پژوهش2017و همکاران )  یب یغر.  پرداختند  «یابی بازار  ختهیدر چارچوب عوامل آم  دیخر  یهاسایتوب

رفاه(«    یارهی: فروشگاه زنجموردمطالعه)  ها سایتوبدر    یآن  د یمؤثر بر رفتار خر  یدرون  یهازهیانگ  ییعنوان »شناسا

( بر  ییو مدگرا  یشخص  ت یهو  د،یاز خر  جوییلذت  ،یگری)آن  ی درون  یهازهیانگ  تأثیراز    ی حاک  قیتحق   ج یپرداختند. نتا

رفتار خر  د یاز خر  جوییلذترا    تأثیر  نیشتریبکه    بود  یآن  دیخر  تاررف  دارد.  انیمشتر  یآن  دیبر  رفاه    ی د   فروشگاه 

  ی ها سایتوبدر    دیعوامل مؤثر بر قصد خر  گیریاندازه  یهاعنوان »ارائه مدل و شاخص  نیبا ا  ی( در پژوهش2020)

و   ی پژوهش آنان نشان داد تمرکز بر توسعه جهان ج یپرداختند. نتا « یاجتماع  یهافروش محصول در جوامع برند رسانه

  یها بر رودر نحوه تمرکز شرکت  یراتییفروش منجر به تغ  شبرد یو پ   غاتیتبل  ،ی ابیدر بازار  یاستفاده گسترده از فناور

  گر،یکد یبا    ی ارتباط فور  یبرقرار   یبرا  کنندگان مصرف  یبا توانمندساز   ی اجتماع  یهارسانهو    شده است   کنندگان مصرف 

  های سیاستبر    دی( با تأک2018)  1و دانگ  انگی  .داده است  رییرا تغ   کنندگانمصرفو    وکارهاکسب  ان ی م  ی روابط سنت

 زهیانگ  عنوان بهرا    فیداده است و عامل تخف   بیترت  انیدرج نظر مشتر  یهازهیدرخصوص انگ  یپژوهش   ی ف ی و تخف   ی متیق 

 دیاز عوامل مؤثر بر قصد خر  یعنوان »مطالعه برخ  نیبا ا   ی( در پژوهش2018)  2و همکاران   نیبالانت   .نموده است  یمعرف 

که    هاآنپژوهش    یهاافتهیپرداختند.    ها«سایتوبدر    نیآنلا داد  وابستگ  دیی تأنشان  بر  برند،    یانتظار    منهفتبه 

از برند،    تیبه برند، رضا  یبر وابستگ  شدهادراکمنفعت    نیدارد. همچن  داریمعنی  تأثیراز برند    تیو رضا  شدهادراک

( در  2017)  3و همکاران   براوندارد.    داریمعنی  تأثیر  نیریبرند به سا  ه یبه توص  لیمجدد برند و تما  دیبه خر  لیتما

:  ی)مطالعه مورد  یاجتماع   ی هاشبکه  ی هاپرتالدر    ن،یآنلا  د یعوامل مؤثر بر قصد خر  ی عنوان »بررس  ن یبا ا  یپژوهش

  ، یاز آن است که اعتبار منبع، ادراک از سودمند  ی حاک  ات یفرض   از بررسی  آمدهدستبه  جی پرداختند. نتا  («نستاگرامیا

 دارند. نیآنلا د یر قصد خرب یمعنادار مثبت تأثیر پذیریریسک و  کتمشار  زانیم ام، ی پ یمحتوا
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های درج نظر مشتریان  انگیزه یی شناسا یبرا ی دارد مدل  ی است و سع ی و اکتشاف ین ییاساس هدف، تب بر حاضر ق یتحق 

  ی ساختار  سازی مدل  وهی از ش   گیریبهرهو با    ییشناسا  یرا با استفاده از روش دلفدستی  با رویکرد توسعه بازاریابی صنایع

پژوهش    نیاطلاعات ا  یگردآور  ازنظر  نیبوده و همچن   یااز نوع توسعه  قیتحق   ، جهینت  برحسب  . ارائه دهد  pls  افزارنرمو  

  ی شناس روش  یهاتیمز  ز یهدف پژوهش و ن  بهباتوجهچندگانه    یشناس نوع روش  ک ی از    قیتحق  ن ی. در اهست  ختهیآم

  توانند یم  نیبنابرا  ؛ستند ی جدا از هم ن  صورت به  هایها و استراتژروش  نیآشکار ا  طوربه.  شده استاستفادهچندگانه  

 شوند. همسانو  ختهیآم

ق  ین تحق یا  ی آمار  جامعه  یفی در بخش ک  .شده استاستفادهپژوهش    یاز دو جامعه مجزا برا  ، هدف پژوهش  بهباتوجه 

  ی فیدر بخش ک   مورداستفاده  گیرینمونه  روش   .بوده است  ترب   کالا  جی دی  تیسا  دوفروش در    ران یخبرگان و مد

و    (ترب  کالا  جیدیمعتبر )  تیسا  دو. از هر  اندشدهانتخابنفر    15روش تعداد    نیا  در.  هستروش هدفمند    ،پژوهش

  .شده است   ی دعوت به همکار یاب یرفروش و بازا یهاارشد در حوزه  ریپنج مد هرکدام 1ی نترنتیفروش ا نه یموفق در زم

  ی که در ابتدا برا  هست  نامهپرسشو    افته ی ساختارمهینبخش از پژوهش، مصاحبه    نی اطلاعات در ا  آوری جمع  روش

  ن یبا ا  نامهپرسشدر قالب    شده شناسایی  ی هامؤلفه  و سپساستفاده    افته یساختارمهی نها از مصاحبه  مؤلفه  ییشناسا

ابعاد  عنوان  به  توانندمی  یی هاچه مؤلفه  نظر شما که »به  مصاحبه در    شدهشناسایی  یهااز مؤلفه  هرکدام سؤال در مورد  

  5  فیط   ی درنظر گرفته شوند؟« بر مبنادستی  های درج نظر مشتریان با رویکرد توسعه بازاریابی صنایعانگیزهمدل  

دوم پژوهش به ارائه مدل    بخش  .نمونه قرار گرفت  یاعضا  اریبود، در دو مرحله در اخت  شدهساخته  کرت یل   یانهیگز

 پرداخته است دستی های درج نظر مشتریان با رویکرد توسعه بازاریابی صنایعانگیزه 

 چارچوب نظری و یا چارچوب مفهومی  . 1

 ی مشتر زهیانگ. 1.1

ه  از، ین  : مانند  ییندهایفرابه    زشیانگ رو  جان، یشناخت،  م   ی رونیب  یدادهایو  ن  شود یگفته  رفتار،  به  و جهت    رو یکه 

است، مرتبط هستند. شناخت،    یضرور  یو رشد و سلامت   یادامه زندگ  یفرد که برا  یدرون  طیبا شرا  ازهای . ندهندیم

.  دهدینشان م  شتریرا ب  شهی اند  وهیکه ش  شودیرا شامل م  خودپندارهانتظارات و    ،یذهن   یدادهای باورها، و رو  د،ی عقا

: 2017  و همکاران،   ی)خواجو  هستند  چندبعدی و    یهدفمند و اجتماع   ، یستیز  ،یذهن  ی هادهیپد  صورتبه  جان،یه

20.) 

از    ی حاک  یجو  کنندیکه افراد احساس م  یتی شده و مسئول  یگروه  تیو فعال  یموجب همکار   یمشارکت  یریگ میتصم

بودن را    یررسم یو غ  تی می توجه به کارکنان در ابعاد مختلف، صم  و درنهایت  آوردیوجود ممتقابل به  و حمایتاعتماد  

مح  ا  ط یدر  جوکندیم  جاد ی کار  همکاری  یبرابر  براساسکه    ی.  نظام    یبرا  و  از  و  است  مشترک  اهداف  تحقق 

 
 هستند.  یکیبرتر فروش الکترون   یهاها به عنوان پرتالپرتال نیا  ی معرف یمبنا تالیجی د یکنندگان درفضااز مصرف  تیسازمان حما طبق  .۱
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و    یهمکار  ت،یم یها، تعلق و صمارزش  یاعتلا  هیبر پا  Z  کردیبر رو  یمبتن   یها . سازمانکندینم  تیتبع   یمراتبسلسله

 (.9: 2017و همکاران،  یشده است )کرم گذاری پایه  یتساو

 یاجتماع ی ریادگی هینظر. 1.2

 عبارت است از:  ی اجتماع  یریادگ ی هینظر اصول

 . اموزندیب گریکدی از  را  آن رفتارها ج یو نتا گرانیرفتار د  مشاهدةبا  توانند یافراد م -1

باشد در مقابل   توأمرفتار  رییبا تغ  د یبا یادگیریکه   گویندمی ان یرفتار باشد. رفتارگرا ریی بدون تغ تواندیآموختن م -2

دارند  یاجتماع   یریادگ ی   پردازاننظریه م   ازآنجاکه که    اعتقاد  طر  توانندیمردم  از  بگیرندمشاهده    قیفقط  لزوماً    یاد 

 . شودیرفتار نم ر ییمنجر به تغ یریادگ ی

در    ایفزاینده  طوربه  یاجتماع   یریادگی  هیگذشته نظر  سالیس دارد. در طول    در یادگیری  یشناخت نقش مهم   -3

که در    ییهاهیو تنب  هاقی رفتار، تشو  جی و شناخت از نتا  آگاهی نقش داشته است.    یری ادگیخود از    ریو تفس  شناخت

 بگذارد. تأثیرمردم  یارفتاره ش ینما ی رو تواندیم  دهدیم  یرفتار رو ک ی  لیدل به ندهیآ

در نظر    ی شناخت  ی ریادگیو    انهیرفتارگرا  ی ریادگی  هینظر  ن یپل ب  کی   عنوانبه  توانیرا م  ی اجتماع  یریادگ ی   هینظر  -4

 (. 17: 2021و همکاران،  ی گرفت )احمد

 رفتار . 1.3

 زهیانگ  حضور  است.  مشاهدهقابل  آگاهی  اد،یحرکات و زبان چهره، تلاش ز  قیاز طر  زهی. انگتیف ی با حضور، شدت و ک

در کنار هم اتفاق  که    استنباط شود  گریهدف بر هدف د  کیدر انتخاب    تیو قاطع   یداری از سطوح پا  تواندیم  ن یهمچن

 (.6: 2021،خانیو ولی همت افزا)  کندیم جاد یرا ا یی افتد و احتمال وقوع بالایم

 دستی صنایع بازاریابی . 1.4

  هرکدام   محصولات  و  ایرانی  دستیصنایع  از   یک   هر  بادررابطه  مردم   آگاهی  سطح   افزایش  برای  دستیصنایع  بازاریابی

  بازاریابی  در   بارزی   تفاوت   تواننمی.  داد  نخواهد   رخ  اعتبار   کسب   و   فروش   افزایش   صورت   این   غیر   در   است   ضروری   بسیار 

  بازاریابی .  است  محصول  نوع  و   ماهیت  در  تفاوت   از   ناشی  صرفاً  تفاوت.  کرد  استخراج   محصولات   سایر  با   دستیصنایع

  شکلی به بازده، دیر و پیچیده هایروش  از استفاده و گزاف هایهزینه صرفبه نیاز بدون تا کندمی کمک  دستیصنایع

  و  هنری   فرهنگی،  ارتباط  و   کنیم  منتقل  کشورها  سایر  به  را  کشور  این  رسوم  و  هنر  و  فرهنگ  تأثیرگذار،   و  زیبا   بسیار

هم  آن  دستی صنایع  با   مردم  آشناسازی   و   تبلیغ   و   مناسب  بازارهای   داکردنیپ   البته .  بگیرد  شکل   پایداری   و   مؤثر  علمی 

 (.7: 2021،برومندو  ی می )سل بود خواهد برزمان  و سخت  ایدر حوزه الکترونیک و بازاریابی الکترونیک پروسه
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 یارتباط با مشتر  تیر یمد. 1.5

گسترش، حفظ و    ب،یترغ  ، ییشناسا   یبرا  هاسازمانها و  که در شرکت  شود یگفته م  یی هایو فناور  ندها یفراهمه    به

  ترکوتاهچرخه فروش را    توانند یم  ی ارتباط مشتر  تیریبا استفاده از مد  هاسازمان.  رودیکار م به  انیارائه خدمت به مشتر

  تواند یم   یروابط با مشتر  تیریمد  ستمی دهند. س  شیو درآمد را افزا  ترنزدیک روابط    جادی به ا  یمشتر  یو حفظ و نگهدار 

تباط  را  ت یریمد  (.8:  2019،  1و دام   )کرزنر  جذب شوند   ی دی جد  ان یموجود حفظ شوند و مشتر  انی کمک کند تا مشتر

وفادارتر و    ان یمشتر  جاد ی. منظور از روابط، ا تیریروابط و مد  ، یمشتر  است:   شدهتشکیل  ی از سه بخش اصل  ی با مشتر

طر از  مد  هست   یادگیرنده  ی ارتباط  قیسودمندتر  خلاق  تیریو  از  است  هدا  تیعبارت    وکار کسب  ند یفرا  ک ی  تیو 

هر   یبرا ی گهداران، حفظ و نیمشتر یو تجارب سازمان. در استراتژ ندها یفرادر مرکز   یمشتر قراردادن و  مدار یمشتر

 (.9: 2019، 2)توماس و همکاران  ک داردیت استراتژیاهم ی سازمان

 عیسر یپاسخگو یهابر اساس مدل سازمان انی مشتر یو نگهدار حفظ . 1.6

ش را در بازار  یخو  ی گاه رقابتیه دغدغه حفظ و توسعه جاک یی هاشرکت یان برای مشتر  ی ت حفظ و نگهداریو تقو  حفظ 

الا در سطح  ک ع  یشور، توزک هر    یداخل   یفه بخش بازرگانی وظ  ترینمهم  ازآنجاکه .  شودیم  یتلق  کیاستراتژ  یدارند، چالش 

شبرد اهداف  ی است. در جهت پ  یارهیزنج  هایفروشگاهجاد  یا  ی ع داخلیاصلاح نظام توز  یهااز روش  یک یجامعه است،  

 (.7: 2018و همکاران،  دارد )طاهرفر  یاژهیت ویان اهمیمشتر یازها ین بینی پیششناخت و  هافروشگاهن یا

 ی مشتر  تیرضا. 1.7

اهش  کان،  یمشتر  یخشنود بالابردنمعطوف به    هاسازمانران یه توجه مدک کند یجاب میامروز اصل رقابت ا  یایدن در 

  ی مشترت  یرضا  یهاشاخص  و شناخت  یبررس  ؛ لذا ار باشدکت در  یفیک   یخدمات با سطح بالا  و ارائهد  یتول  یهانهیهز

ا  یت  یموفق   ةکنندتعیین  ی ت مشتریسطح رضا  تینهادره  کت بوده  ین لحاظ حائز اهمی ان بدی ت مشتریو سنجش رضا

را راضیمشتر  توانندیه نمک  یی هاهستند. شرکت  هاشرکتمنبع سود    ی ان راضی است. مشتر  هاسازمانست  کش   ی ان 

ان در سطح  یخدمات به مشتر  و ارائهبرتر    باکیفیتول  نخواهند ماند. عرضه محص   یدر بازار باق  درازمدتدر    دارندنگه 

ان،  یمشتر  ی، وفاداریجاد موانع رقابتیا  ازجمله   شود،یت مکشر  یبرا  یرقابت  یهاتیجاد مزیموجب ا  تمرمس  طوربه  یعال 

گفت در مورد   توانیبالاتر سرانجام م ی هامتی ن ق ییو تع ی ابیبازار ی هانهیاهش هزک ز، ید و عرضه محصولات متمایتول

م و ما در  ی نکرا برآورده    هاآنه انتظارات  ک  دهندیم  لان به ما پویه مشترکن یوجود دارد و ا  ی اخلاق   یها ت نکتهیفیک

فا  ی ا  ی نقش اساس  یسازمان  ی هاتیند فعالیان در فرایمشتر  ازآنجاکه   (.13:  2021)روستا،    می مسئول هست  ها آنقبال  

ه  کار آنان، بلک آش  یازهای شناخت ن  تنهانهلذا    گذارند،یم   تأثیر  سازمانسرنوشت خود بر    های سیاستار و  کنموده و با اف

 
۱. Kerzner, S. M., & DAM, T. C. (۲۰۱۹). 

۲. Thomas, E., & WIRAATMAJA, J. (۲۰۱۹). 
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ازها  ین نیدر جهت رفع ا  ات ها و ارائه خدم برنامه   یو اجرا  یان و طراحیپنهان مشتر  یازهای ت نین و هدایی، تعبینیپیش

 (.7:  2011 ،یو اسکندر ی است )صمد ی و سازمان ی ان اساسک از ار

 نیآنل  دی و قصد خر نگرش. 1.8

به مدل    طور معمول به(،  ی عمل مستدل )منطق   ، یاست. تئور  یمقاصد رفتار   ةکنندینیب شیپ  ترینمهم  انیمشتر  نگرش

  ة کنندتعیینعوامل    یکه هم نگرش نسبت به رفتار و هم هنجار ذهن  کنند یثابت م  فیش بیناشاره دارد، مدل    فیش بین

رفتار    ک ی مثبت شخص از    ای   یمنف  یابیارز  عنوانبه  تار( قصد انجام رفتار هستند. نگرش نسبت به رفی هی)بد  درنگ بی

  انگیاست )بشده از انجام رفتار  درک  یامدهایاست و مرکب از اعتقادات برجسته افراد در خصوص پ  شدهشناختهمرتب  

  یهاتراکنش  تیقطع عدم، بالاتربودن سـطح  کنندهمصرفاعتماد    ت یاهم  ل یدل  (.9:  2020،  1کانگ  یها یو ج  نیج  هو

  ی ای اعتماد دن  جاد ی ا  یاز راهکارها  ی اریکاربرد بس  تیقابلو عدم  ی نسبت به تجارت سنت  کیتجـارت الکترون  ی اقتصـاد

  ـا ی  ها سک یر   نی. ادارندهمراه  به  ی متعدد  ی هاسک یر  نترنتیدر ا  ی اقتصاد  ی هااست. تراکنش  ی نترنتید ایدر خر  ی سنت

  نکهی ا  ای( بوده و  ستمیوابسته به س  ی هاتیقطععدمدر تبادل اطلاعات )  فناورانه  یهارساختیدر ارتبـاط بـا استفاده از ز

:  2020، 2اران ک)پاولو و هم وابسته به تراکنش( است تی قطععدم)  ینترنتیا یهادر تراکنش  لیدر ارتبـاط با عوامل دخ

4.) 

آن دشوار    رییاز آن بوده و تغ  هاآن  ی منف   ای مثبت    یابیارز   ز،یهر چ   در خصوص  کنندگانمصرفنگرش    نکه یا  بهباتوجه 

  :از  اند عبارتاست که    فردیمنحصربه  یهایژگ یو  یدارا  ینترنتیا  یبه مراودات فروشگاه  یاعتماد مشتر  ،روازایناست.  

باز جهت    رساختیاستفاده از ز  یذات   تیقطع عدمو    ،ینولوژ استفاده گسترده از تک  ن،یآنلا  طی مح  یرشخص یغ  تیماه

مربوطه و   یساختارها  ر یو ز نترنتیا ط یبودن مح  اعتمادقابلراجع به    ییهاینگران ن ی. همچنیانجام مراودات فروشگاه

رسانه راجع  ی اپوشش  دارد  ی نترنتیا  ی هایکلاهبرداربه  گسترده  طر  توانندیم   ها فروشگاه  .وجود    ی ندهایفرا  قیاز 

بس  یمبتن  ی مشارکت دوجانبه  روابط  اعتماد،  مشتر  یارزشمند   اری بر  ا  نیآنلا  انیبا  هنوز    ،حالبااینکنند.    جادیخود 

بر فروش    تأثیراتیاعتماد چه    نیو ا  دیآیوجود مچگونه به   نیآنلا  ط یمشخص نشده است که اعتماد در مح  خوبیبه

فروشندگان در تجارت برخط است و    تیموفق  های ویژگی  نیتریبه فروشنده از اساس  انیاعتماد مشتر.  ددار  ینترنتیا

موجود و اعتماد به    یهاسک ی جهت غلبه بر ر  انیمشتر.  گذاردیم  تأثیر  سایتوباز    یمشتر   دیبر خر  می مستق   طوربه

تا قبل از ارائه اطلاعات    خواهندیم  ها آن.  داطلاعات مرتبط با آن هستن  یاب یخواهان ارز  ک، یتجارت الکترون  ی هاتراکنش

باشند    اعتمادقابل  وکارهایکسب  یی اعتماد فروشنده و شناسا  تیقابل  ی ابیو انجام تراکنش قادر به ارز  ی مال  ،یشخص

 (.9: 2020، 3للبوو)ب

 
۱. Byoungho Jin & Ji Hye Kang 
۲. Paolo, A., Terho, H., Böhm, E., Virtanen, A., & Rajala, R. (۲۰۲۰). 
۳. Bülbül D. W. 
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  نیفروشگاه آنلا  فنّاورانه  یهایژگ ین مؤثر هستند. دسته اول مربوط به وید آنلایخر  رشی پذ  بادررابطهدسته از عوامل    سه

هستند    یاشاره کرد. دسته دوم عوامل   رهیو غ  ینترنتیا  دی خر  دبودنیمف استفاده،    سهولتبه  توانیجمله م   نیاست که از ا

.  رهیو غ ینترنت یا یهاتی فعال ة کنندتسریع طیشرا ،یرونیب یدارند؛ مانند هنجارهاارتباط   یو اجتماع  ی رونیب طی که مح

کنترل    ،ییبه اعتماد، خوداتکا  توانیدسته موارد م  نیمرتبط هستند که از ا  یهستند که به مشتر  یدسته سوم عوامل

 (. 13: 2020، 1و همکاران  کار بیت )  اشاره کرد رهیو غ شدهکادرا یرفتار

 هابخش تحلیل. 2

  ،یپانل دلف  جادیاقدام به ادستی  های درج نظر مشتریان با رویکرد توسعه بازاریابی صنایعانگیزهابعاد    یی شناسا  یبرا

از فرم از مصاحبه و استفاده  ابعاد    یهاپس  با رویکرد توسعه  انگیزهباز اظهارنظر درخصوص  های درج نظر مشتریان 

های  انگیزهابعاد    عنوانبه  اریرمعیز  65ها تعداد  ینظرسنج  نیا  ج ینتا  قیدق   یهایو پس از بررسدستی  بازاریابی صنایع

صنایع بازاریابی  توسعه  رویکرد  با  مشتریان  نظر  بعد  نی ا  تیقطع   یبراگردید.  مشخص  دستی  درج  مراحل    یموارد 

 .است شدهانجامراند به راند  صورتبه

  یبند دسته یو خارج   ی پژوهش با مطالعات معتبر داخل   ج ینتا  یهمراه  کرد یاز خبرگان و با رو  ی نظرسنج  ج یاساس نتابر

  یاندازمحصول، مشارکت در توسعه محصول، مشارکت در راند راه  ده یدر ا  مشارکت »   اصلیبعد    16در    ارها ی رمعیز  نیا

قابل گروهیسرگرم  ،ینوآور  تیقابل  ، یفن   ینوآور  تیمحصول،  در  ییگرا،  و  ارسال  بازخورد،  ارسال  اطلاعات    افتیو 

برند،    ی هایژگیو  نیی، تبمحصول  یبندکردن بستهروزبهکردن ظاهر محصول،  روزبه،  یکاربرد   روزشدن به محصول و 

  در قالب   و  ر« ییتغ  تیریو مد  ع یتوز  ندیفرا  ت یریدر مد  یهمکار   ،یمشتر  بینی خوش،  تیفیک   ی ، بهبود استانداردهامتیق 

  ان، ی مشتر  ی شخص  یهازهیبودن سازمان، انگ  شروی »علاقه به مشارکت در محصول و خدمت، کمک به پ  ار ی شش مع

  ی اقدام به طراح  ر«ییتغ  جادیبه ا  ین یبخوش  سازمان و  ی ابیبهبود ابعاد بازار  ،یمحصول و نام و نشان تجار   روزرسانیبه

 .دی گرد سؤالی  65 نامهپرسشدر قالب  یانامهپرسش

 پژوهش   یرهایسؤالات مربوط به متغ  یپراکندگ . 1 جدول

 
۱. Carbit, V., Manglik, K., Mukherjee, S., Sajja, S. S. K., Dwivedi, S., & Raykar, V. 

 منبع چینش  تعداد گویه مؤلفه 

 Mcf۱- mcf۱۳ 13 محصول و خدمت علاقه به مشارکت در 

ه از   ــنجی اولیـ ایج نظرسـ نتـ

نـظـری   مـبــانـی  و  خـبـرگــان 

 پژوهش

 mcf۲٤ -Mcf۱٤ 11 کمک به پیشرو بودن سازمان 

 mcf۳۳ -Mcf۲٥ 9 های شخصی مشتریان انگیزه

 mcf٤۳ -Mcf۳٤ 10 روزرسانی محصول و نام و نشان تجاری به

 mcf٥۱ -Mcf٤٤ 8 بهبود ابعاد بازاریابی سازمان 
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  نامه پرسشپژوهش از    یرهایمتغ   ی بندتیاولو  ی و برا  یعوامل از روش دلف یی اطلاعات مربوط به شناسا  ی گردآور  یبرا

خبره    نامهپرسش  ک ی  مراتبسلسلههر سطح از    یاست. برا  شدهاستفاده  AHP  ک یتکن   و  یزوج  ساتی مقا  یسیماتر

 .شده استاستفاده لیکرت  ی ادرجه 5 فیاز ط ی ازدهیامت یو برا شدهتهیه

  شده تعریف  یزبان  یرهای و متغ  یشنهادی پ  نهیگز  بهو باتوجه خبرگان قرار گرفت    اریدر اخت  نامهپرسش  2  و  1های  در راند

  به باتوجه  شد.  قرارگرفتن   ل یمورد تحل  ها مؤلفه  هندسی  نیانگی م  نامه پرسشدر    قیدشده   ی هاپاسخ  ی حاصل از بررس  ج ینتا

/.(  1از حد آستانه )  بیشتردر دو راند  هندسی    نیانگی م  نی اختلاف ب  چون اول و دوم،    هایدر راند  شده ارائه  ی هادگاهید

اختلاف    ند یفرامحاسبه گردید،   نظرسنجی  راند سوم  ادامه پیدا کرد. در  راند سوم  و در  نگردیده  نظرسنجی متوقف 

های  انگیزهتوان گفت که خبرگان در مورد ابعاد  می( رسیده و  1/0گانه کمتر از حد آستانه )  65ها  میانگین هندسی مؤلفه

نظرسنجی از خبرگان متوقف    ندی؛ لذا فرااندهبه اجماع رسید  دستی درج نظر مشتریان با رویکرد توسعه بازاریابی صنایع

 گردید. 

 پژوهش  هاییافته . 3

های درج نظر مشتریان با رویکرد توسعه بازاریابی  انگیزه ابعاد    هیمدل اول   ،یپانل دلف  جینتا  پژوهش  ینظر  یمبانبراساس  

 صورت زیر ارائه گردیده است. بهدستی صنایع

 

  2  شماره  جدول  صورتبه  دستیصنایع  بازاریابی  توسعه  رویکرد  با  مشتریان  نظر  درج  های انگیزه  ابعادماتریس ارزش  

 .گردیده استمحاسبه  

ی درج نظر مشتریان در و
انگیزه ها

ب 
صول 

ش مح
ی فرو

ت ها
سای

علاقه به مشارکت در محصول و خدمت 

کمک به پیشرو بودن سازمان 

انگیزه های شخصی مشتریان 

به روزرسانی محصول و نام و نشان تجاری

بهبود ابعاد بازاریابی سازمان 

خوش بینی به ایجاد تغییر 

 Mcf٥۲- mcf٦٥ 14 بینی به ایجاد تغییر خوش

 Mcf۱- mcf٦٥ 65 جمع 
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 دستیصنایع   بازاریابی  توسعه  رویکرد  با  مشتریان  نظر  درج  هایانگیزه   ابعادماتریس ارزش   . 2جدول 

،  171/0  باارزشبودن سازمان    شروی، کمک به پ202/0  باارزش  علاقه به مشارکت در محصول و خدمت،  اساسن یبرا

، بهبود ابعاد  119/0  باارزش  یمحصول و نام و نشان تجار   روزرسانی به،  226/0  باارزش  انی مشتر  ی شخص  هایانگیزه 

های درج  انگیزهابعاد    تی ارجح   سیماتر  191/0  باارزش  ر ییتغ  جاد یبه ا  بینی خوشو    084/0  باارزش سازمان    ی ابیبازار

 . اندداده ل یرا تشک دستی نظر مشتریان با رویکرد توسعه بازاریابی صنایع

 چگونه است؟ دستی درج نظر مشتریان با رویکرد توسعه بازاریابی صنایع  هایانگیزه  یهامؤلفه ی دهوزنسؤال اول: 

  بابودن سازمان    شروی ، کمک به پ202/0  باارزش  علاقه به مشارکت در محصول و خدمت  های پژوهش، براساس یافته

،  119/0  ارزش   با  یمحصول و نام و نشان تجار  روزرسانیبه،  226/0  باارزش   ان یمشتر  یشخص   یهازهی، انگ171/0  ارزش

بازار ابعاد  ا  بینی خوشو    084/0  باارزشسازمان    یابی بهبود  ابعاد    تیارجح   سیماتر  191/0  ارزش  با  ر ییتغ  جاد یبه 

 .اندداده لیرا تشک دستی های درج نظر مشتریان با رویکرد توسعه بازاریابی صنایعانگیزه 

 چگونه است؟ دستی های درج نظر مشتریان با رویکرد توسعه بازاریابی صنایعانگیزه یها مؤلفه ی بندتیاولوسؤال دوم: 

صورت جدول زیر ارائه گردیده  بهدستی  ریان با رویکرد توسعه بازاریابی صنایعهای درج نظر مشتانگیزهابعاد  بندی  اولویت

 است.

 

 

 

 

 ارزش  دستیبازاریابی صنایع های درج نظر مشتریان با رویکرد توسعه  ابعاد انگیزه  

 202/0 علاقه به مشارکت در محصول و خدمت

 171/0 کمک به پیشرو بودن سازمان

 226/0 شخصی مشتریان   هاییزه انگ

 119/0 محصول و نام و نشان تجاری   روزرسانیبه

 084/0 بهبود ابعاد بازاریابی سازمان 

 191/0 به ایجاد تغییر   بینیخوش 
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 های فروش محصول سایت بندی ابعاد درج نظر مشتریان در وباولویت  . 3 جدول

 فروش محصول چگونه است؟ یها سایتوبدرج نظر در  یبرا ان یمشتر زشیانگ مدل: 3 سؤال

بررستوجه با تحل  آمدهعملبه  یهایبه  تحل  یریتفس   یساختار  ل یاز  از    یهاافتهیمجدد    لیو  اصل بُ  6پژوهش    ی عد 

زم   شدهشناخته بازاریابی صنایعانگیزه  نهیدر  توسعه  رویکرد  با  نظر مشتریان  مدل دستی  های درج  با سه سطح    یدر 

معتبر و موفق    سایتوبدر سه  دستی  های درج نظر مشتریان با رویکرد توسعه بازاریابی صنایعانگیزه  یالگو  عنوانبه

 گردیده است.  یفروش محصول کشور معرف

محصول و نام و   روزرسانی بهعلاقه به مشارکت در محصول و خدمت، : 2ح. ، سطشخصی مشتریان هایانگیزه  : 1سطح 

 .رییتغ  جادیبه ا بینیخوشو  سازمان ی ابیبازار بهبود ابعاد: 3 . سطحبودن سازمان  شرویکمک به پ نشان تجاری و 

  

 گیری نتیجه

فروش    رانیمد  انی در م  یدلف  ک ی تکن  یسازادهیاز پ  آمدهدستبه  یهاداده  بر پایهو    نیشی مطالعات پ  یبندبراساس جمع

حوزه شش    ن یگذاران آن سازمان در ایمش و خط  ینترنتیمعتبر و موفق فروش ا  یهاتی در سا  ی ابیارشد بازار  ران یو مد

  روزرسانی به،  انیمشتر  یشخص  یهازهیشرو بودن سازمان، انگی، کمک به پ تعلاقه به مشارکت در محصول و خدم  ار یمع

های درج  انگیزه   ابعاد  عنوانبه  رییتغ  جادیبه ا  بینیو خوش سازمان    یاب یبهبود ابعاد بازار  ،یمحصول و نام و نشان تجار

برای    اریرمعیز  65معیار اصلی و    16در این میان    شدند. ییشناسا دستی  نظر مشتریان با رویکرد توسعه بازاریابی صنایع

 ه است.ابعاد مذکور شناسایی گردید

  با دررابطه  مشتریان   و   بازار  نیازسنجی   بازاریابی،   هایروش  اکثر  ، دستیصنایع  محصولات  بالای  فروش  و   تنوع  بهباتوجه 

  نوع  هر  برای  توانندمی  دارند  فعالیت   زمینه   این  در   که  هاییشرکت  و  هنرمندان   ،حالبااین.  هستند  دستی صنایع  بازاریابی 

  کامل   و  جامع   معرفی  .کنند  استفاده   ویژه در حوزه بازاریابی الکترونیک و به  بازاریابی  هایتکنیک   این   از  دستی صنایع  از

 اولویت ارزش  ابعاد

 رتبه اول  226/0 شخصی مشتریان   هاییزه انگ

 رتبه دوم 202/0 علاقه به مشارکت در محصول و خدمت

 رتبه سوم 191/0 به ایجاد تغییر   بینیخوش 

 رتبه چهارم  171/0 کمک به پیشرو بودن سازمان

 رتبه پنجم  119/0 محصول و نام و نشان تجاری   روزرسانیبه

 رتبه ششم  084/0 بهبود ابعاد بازاریابی سازمان 
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  شیک  بندی ای؛ بستهحرفه  و  مناسب   گذاری ای؛ قیمتحرفه  توزیع   و  ارسال  وش ؛ رمحصولات  و  دستیصنایع  از   یک   هر

  تبلیغ ؛  فروش  هایسایت درسازنده  تبلیغات  و  گذاریاشتراک؛  هدفمند  تبلیغات  ؛مشتریان  سلیقه  کردندخیل؛  لوکس  و

ساز تحول در بازاریابی الکترونیک  تواند زمینهها میجشنواره  و  نمایشگاه   در  فعالیت  و  اجتماعی  هایشبکه  در  فعالیت  و

  میزان   و   کرده  کسب   بیشتری  مشتریان  تا   کندمی  فراهم  را  امکان  این   دستیصنایع  بازاریابی  دستی را فراهم نماید.صنایع

  خواهد  چشمگیری   نتیجه  یقیناً   باشد،   اینترنت  بستر  در  و   دیجیتال  شکل   به   بازاریابی  نوع  این  اگر .  بیشتر شود  درآمد

  از   رفت برون  رویکرد  به  و   داشته  هنرمندان   و   مردم  بین  در   همیشه   که مهمی  بسیار  جایگاه  دلیل  به  دستی صنایع  .داشت

  دستیصنایع بازاریابی  هرچقدر.  شوند  تبدیل  دائمی  و  قوی بسیار  درآمد   منبع   به  توانندمی  ، کنندکمک می نفتی  اقتصاد 

  زایی اشتغال  آن  نتیجه  که   کرد  خواهد  جلب  خود  سمت  به  را  بیشتری   مندان علاقه  شود،  انجام  تراصولی  و  ترایحرفه

 .بود خواهد بیشتر

 پیشنهادها 

 ها زیر بیان نمود: دهایی نظیر پیشنها دتوان پیشنهاپژوهش میهای یافته بهباتوجه 

 محصول  دهیارائه ا  در  ی استفاده از مشارکت مشتر

 در توسعه محصول   یگیری از مشارکت مشتربهره 

 اندازی محصول در مرحله راه  یمندی از مشارکت مشتربهره 

 ی مشتر نانیاطماعتماد و در قالب  یفن   ینوآور تیگیری از قابلبهره 

 ها و انتقادات دهای پیشنها از طریق سیستم ان یمشتر یو ارسال بازخوردها یی گراگروه  دهیاستفاده از ا

 ان ی از مشتر یافت یدر  یهادهی ا قیروز کردن ظاهر محصول از طربه یبرا یزیربرنامه 

 ان یاز مشتر ی افتی در یهادهیا قیمحصول از طر ی بندروز کردن بستهبه یبرا یزیربرنامه 

 منصفانه  متی در مورد ق مشتری نظر اظهاراز طریق  متی روزشدن ق به یلازم برا هایبررسی

 ت یف ی ک  استانداردهای بهبود

 ان یمشتر  ان یبینی در م خوش جادیا

 ع یتوز ندیفرا ت یریدر مد انی مشتر یهایاستفاده از همکار  

 شده و خدمات ارائه فرایندها  رییروزرسانی تغو به تیریمد
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 : فهرست منابع و مآخذ

  مقالات

معلمان    انیو احساسات در م   زشینوآور و انگ  یارتباط رهبر  نیرابطه ب  یبررس»(.  1400زاده، س. )نیم؛ حس  ،یاحمد

  ی در علوم انسان  یو پژوهش  یکاربرد  یکردهای رو  یکیالکترون  یمل   شیهما  نینخست  «.هیاروم   کی  ه یمدارس متوسطه ناح

 .هزاره سوم ی پژوهش ی سسه آموزشؤم ،ی ک یصورت الکترونبه ت،یریو مد

  ان یمشتر  دیخر  زهیمؤثر بر انگ  ی هاشاخص  ی بندرتبه»(.  1397. )هرهز  ، یزهران  ی ؛ کاظمریساپ  ، ی؛ فاطمارفع  آرمان،

  ت یریدر مد یکاربرد یها پژوهش ی کنفرانس مل  نیپنجم «.ی ابیبازار ختهی اسنوا در چارچوب عوامل آم زریو فر خچال ی

 .تهران ، یو حسابدار

مختارعیدهس  ،یمحمد  یباباجان ش لیع   ،ی؛  فربدفر،  )یوا؛  انگ  ریتأث»(.  1398.  و  خر  زهینگرش  قصد    ان یمشتر  دیبر 

  ی ک یالکترون  یوکارها دانش و کسب  ت یریمد  ی مل  ش یهما  نیدوم «.  یو خارج   یداخل   یکننده غذاها عرضه یهارستوران

 .مشهد ، یاقتصاد مقاومت کرد یبا رو

کننده در رفتار  و اعتماد مصرف  ی ابی بازار  یهایاستراتژ  ر یتأث  ی بررس»(.  1390. )فسانها  ، یملکم   ، یفرد، محمدتقیتقو

  ی و حسابدار تیریاقتصاد، مد  نیمطالعات نو یکنفرانس مل «.کالا( ی جید  ینترنت ی)موردمطالعه فروشگاه ا نیآنلا دیخر

 .یشهردار ی اریهم ناسازم یکاربرد  یکرج، دانشگاه جامع علم .رانیدر ا

آموزش ضمن خدمت   ریتأث  زانیم یبررس»(. 1396م؛ منصور لکورج، م. )  ،یکلائ عیبا یع؛ مختار  ،یج؛ فاضل  ،یخواجو

انگ بهبود  سازمان  زشیبر  احساسات  مازندران  تیموردمطالعه: جمع   ی دولتریغ  یها و  استان  احمر  کنفرانس    «. هلال 

 . رازیها و راهکارها، شچالش ت،یریمد ی المللنیب

انگ  ت یریرابطه مد  ی بررس»(.  1396. )صطفیم  ن،ی ی؛ آویامقدم، ر  ی؛ غفار ربیعی و احساسات در    زشیدانش و بهبود 

 .رازیش  ،یو نوآور تیریمد  یالملل نیکنفرانس ب  نیاول «.1393 – شهر زنجان  ی درمان یمراکز آموزش

  ی اکرانه  -تقاطع  ک یدولت الکترون  ستم یس  ریتأث»(.  1400. )دعباسیس  ،یمیزهره و ابراه  ،یل یاسماع  ی راحله و عل  روستا،

 .تیریو مطالعات مد یعلوم انسان ی کنفرانس مل ن یششم «.یات یاز عملکرد سازمان مال  یمشتر تیبر رضا

  «. (نده یو احساسات )بانک آ  زشیبر انگ  ی مشارکت  ی اثر پژوهش عمل  یبررس»(.  1400. ) هرا؛ برومند، زریمم  ،ی میسل

 . مهر اشراق شگرانیسسه هماؤ تهران، م ت، یریو مد ی حسابدار یالملل نیکنفرانس ب نیسوم

چابک   طاهرفر، معتمد  و  )نیحس  ،یفرنود  ورزش  یداخل  یطراح»(.  1397.  ت  یباشگاه  رضا  دی ک أبا    «.یمشتر  تیبر 

 .بابل ،یو توسعه شهر یعمران، معمار  یمهندس یکنفرانس مل  ن یدوازدهم
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)موردمطالعه:    ان یمشتر  یآن   دیمؤثر بر رفتار خر  ی درون  یهازهیانگ  یی شناسا »(.1396غزاله. )  ،ی انیحسن و محمد  ، یبیغر

 . در هزاره سوم، کرج تیریو مد یحسابدار نینو یهاپژوهش  یکنفرانس مل  «.رفاه(  یارهیفروشگاه زنج

  ان ی : مشتری)مطالعه مورد  یحس   ی ابی بر بازار  د یخر  یهازهیانگ  ریتأث  ی بررس»  (.1399. )محمد  ،ی فرهاد و مهبود  ، یمعارف

و اقتصاد    ی حسابدار  ت،یریدر مطالعات علوم مد   نینو  یدستاوردها   ی کنفرانس علم نیچهارم   «.پگاه در کرج(   ریبرند ش

 .لامیا ران،یا

کنفرانس    «.و احساسات کارکنان   زشیبر بهبود انگ  یسازمان  یچابک ساز   ریتأث  یبررس»(.  1400م. )  ، یخانیا؛ ول  افزا،همت

  یسازمان  یرفتارشهروند  را،یو  تخت ی)متانا( پا  رانیا  نینو  ی هامرکز توسعه آموزش  راز،یش  ، یهزاره سوم و علوم انسان  یمل

 پرداز.دهیا ران یسسه مدؤتهران، م  ع،یصنا ی اقتصاد و مهندس  ت،یر یمد ی المللنیها، کنفرانس بآن

 


