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 چکیده

 تاثيرگذار كننده مصرف رفتار روي بر كه عواملي بررسي و مطالعه

 رفتار روي بر عوامل اين از يك هر تاثير ميزان بررسي و هستند

 گردد مي كننده مصرف رفتار از دركي و شناخت به دستيابي باعث

 ارائه را محصولي بود خواهند قادر صورت اين در تنها بازاريابان كه

 بيشتري انطباق كنندگان مصرف هاي خواسته و نيازها با كه نمايند

 برآيند" كه نمايند ارائه را كالايي ديگر تعبير به يا و باشد داشته

 آنان رضايت حداكثر و باشد "كنندگان مصرف رفتار بر موثر عوامل

 كلي تمايلات و نيازها ها انگيزه اين بر علاوه. نمايد تامين را

 دارند وجود زير شرح به نيز ديگري هاي انگيزه كنندگان، مصرف

 برتر و شدن شناخته به نياز. ميروند شمار به خريد اصلي عامل كه

 رفاه، و راحتي به نياز داشتن، طولاني عمر و سلامتي به نياز بودن،

 كسب به نياز تامين، به نياز آور، اشتها هاي نوشيدني و غذا به نياز

 جذب به نياز فاميل، افراد حمايت به نياز انداز، پس به نياز مال،

 به نياز و كار از ناشي زحمت كردن كم به نياز مخالف، جنس

 تغييرات به پاسخگويي نياز اهميت به توجه با. تفريح و سرگرمي

توجه به رفتار مصرف  يافتن اهميت آن دنبال به و بازار، سريع

 بر مروري با اي كتابخانه مطالعه يك طي كه شديم آن بر ،كننده

رفتار  زمينه در شده انجام تحقيقات آخرين بر شده، چاپ مقالات

  .باشيم داشته مروري آن بحث قابل جديد مباحث و مصرف كننده

 های کلیدیواژه

 ، تحلیل بازار.رفتار مصرف کننده، رفتار خرید، قصد خرید

 

 

 

 

Abstract 
Studying the factors that affect consumer behavior and 

examining the impact of each of these factors on 

behavior leads to gaining knowledge and understanding 

of consumer behavior that marketers will only be able 

to offer a product that To be more in line with the needs 

and desires of consumers, or in other words, to provide 

goods that are "the result of factors affecting consumer 

behavior" and provide maximum satisfaction. In 

addition to these motivations, the general needs and 

desires of consumers, there are other motivations as 

follows that are the main factor of purchase. The need 

to be known and superior, the need for health and 

longevity, the need for comfort and well-being, the 

need for appetizing food and drinks, the need to 

provide, the need to acquire property, the need to save, 

the need to support family members The need to attract 

the opposite sex, the need to reduce the hassle of work 

and the need for entertainment and recreation. Given 

the importance of the need to respond to rapid market 

changes, and consequently the importance of paying 

attention to consumer behavior, we decided that in a 

library study with a review of published articles, the 

latest research on consumer behavior and Let's review 

the new controversial topics. 
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