باسمه تعالی

صاحب نظر ارجمند، پژوهش حاضر با موضوع «ارائه​ی الگوی رفتار تصمیم​گیری مصرف​کننده در فروشگاه​های اینترنتی برای خرید محصولات ارتباطی الکترونیکی»، به دنبال ارائه​ی مدلی جهت شناخت ابعاد و مؤلفه​های تصمیم​گیری مصرف​کنندگان آنلاین محصولات ارتباطی الکترونیکی است. برای انجام این مهم، مبانی نظری و پیشینه​ی تحقیق به​دقت مطالعه شد و پرتکرارترین مؤلفه​های مربوط به هریک از عوامل تحقیق (ابعاد و مفاهیم، علل ایجاد، ویژگی​ها، راهبردها، عوامل زمینه​ای، عوامل مداخله​گر و پیامدها) احصاء گردید.

خواهشمند است با پاسخ سؤالات زیر، ما را در ارائه​ی الگویی کامل​تر یاری فرمایید.

تاریخ: 23/04/1401           نام مشارکت​کننده: محمد مشهدی           مرتبه​ی علمی: کارشناسی ارشد                             
شغل (عنوان مدیریتی): مدیر بازرگانی   رشته​ی تحصیلی: مدیریت بازرگانی  مدت زمان مصاحبه: 30 دقیقه
سؤالات
1. هر تصمیمی را می​توان براساس ابعاد مختلف آن تجزیه​وتحلیل کرده و میزان اهمیت آن را در زندگی روزمره​ی فردی و اجتماعی افراد تعیین نمود. از نظر شما، مهم​ترین ابعاد تصمیم​گیری مصرف​کنندگان آنلاین محصولات ارتباطی الکترونیک کدامند؟
2. گاهی پیش می​آید که توجه به علل یک تصمیم از خود تصمیم مهم​تر جلوه کرده و ما را به سرمنزل مقصود هدایت می​کند. از نظر شما مهم​ترین عللی که منجر به تصمیم​گیری مصرف​کنندگان آنلاین محصولات ارتباطی الکترونیک می​شوند، کدامند؟
3. عوامل بسیاری وجود دارند که زمینه​ساز تصمیمات ما هستند. با توجه به اهمیت تصمیم مصرف​کنندگان در حوزه​ی فروشگاه​های اینترنتی، از نظر شما عوامل زمینه​ای تصمیم​گیری مصرف​کنندگان آنلاین محصولات ارتباطی الکترونیک کدامند؟
4. نظر به اینکه در ممکن است در خرید اینترنتی عواملی بر اتخاذ تصمیم از سوی مصرف​کننده دخیل باشند، از نظر شما عوامل مداخله​گر تصمیم​گیری مصرف​کنندگان آنلاین محصولات ارتباطی الکترونیک کدامند؟
5. ویژگی​های خاص هر تصمیمی توصیف​گر آن بوده و به آن تصمیم وزن و ارزش می​دهند.  به نظر شما مهم​ترین راهبردها تصمیم​گیری مصرف​کنندگان آنلاین محصولات ارتباطی الکترونیک کدامند؟
6. با توجه به اینکه تصمیم مصرف​کنندگان آنلاین می​تواند بازار فروشگاه​های اینترنتی را تحت تأثیر قرار دهد، از نظر شما مهم​ترین پیامدهای تصمیم​گیری مصرف​کنندگان آنلاین محصولات ارتباطی الکترونیک کدامند؟
	مفاهیم
	متن مصاحبه

	
	1. ابعاد را می​توان در قالب چند بعد تعریف کرد. یکی بعد اقتصادی است که کاملاً اهمیتش واضح و روشن است. بعد دیگر بعد فناوری است. یعنی باید فضای لازم محیا باشد تا مشتری بتواند محصول را سفارش دهد. همچنین دسترسی مشتری به وب​سایت فروش راحت باشد. بعد آخر هم از نظر من بعد اجتماعی است. به این معنا که مشتری تحت تأثیر جامعه​ای که در ان زندگی می​کند، تصمیم می​گیرد یک محصول را بخرد یا نخرد.
2. اولین علت کاملاً واضح است. نیاز مصرف​کننده به محصول، منجر به تصمیم برای خرید می​شود. من شخصاً یکی از علل تصمیم برای خرید را به صرفه بودن از نظر زمان و هزینه می​دانم. از طرفی خرید آنلاین با توجه به گارانتی​های موجود برای محصولات و پذیرش وب​سایت​های خرید اینترنتی از طرف مردم، سهولت و دسترسی آسان در خرید را فراهم آورده است. گاهی هم تصمیم به خرید آنلاین ناشی از پرمشغله بودم مصرف​کننده در زندگی روزمره است که فرصت خرید حضوری را ندارد.
آیا غیر از مواردی که فرمودین، علل دیگری ندارد؟
 عرض کردم. بله دارد. به عنوان مثال توجه افراد به مدگرایی و همراهی با سیل مد در جامعه باعث می​شود تصمیم به خریدهایی بگیرند که گاهی واقعاً لزومی به آن خرید ندارند. مثل افرادی که اصلاحاً به گوشی​باز معروف هستند و با ورود هر گوشی جدیدی در بازار اقدام به تعویض گوشی و لوازم جانبی آن می​کنند.
3. عوامل مربوط به محصول بسیار دخیل​اند. مثل قیمت محصول، مدت​زمان بین خرید محصول تا دریافت آن، مواردی مثل تخیف​ها، اشانتیون​ها و امثال اینها هم گاهاً مصرف​کننده را وسوسه می​کنند که حتی پول بیشتری بدهد تا محصول با کیفیت بالاتری را خریداری کند.
4. در مورد محصولاتی مثل موبایل، تبلت و لوازم جانبی آنها، با توجه به اینکه بسیاری از برندها محصولات در یک سطح ارائه می​دهند، باید بگویم که بعضی از مشتریان دوس دارند تمام ویژگی​های محصول را در میان برندهای مختلف با هم مقایسه کنند و نهایتاً تصمیم به خرید بگیرند، بنابراین وجود امکانات اینچنینی می​تواند بر تصمیم مشتری مؤثر باشند. همچنین جلوه​های بصری وب​سایت بی تأثیر نیست. 
5. مشتری تحت تأثیر عوامل خارجی زیادی قرار دارد. نگرانی از اینکه اطلاعات شخصی​اش فاش بشود یا اینکه امنیت پایین شبکه باعث لو رفتن اطلاعات کارت بانکی​اش بشود همگی عواملی هستند که بر تصمیم مصرف کننده تأثیر می​گذارند. یعنی  
آیا صرفاً اطمینان از فاش نشدن اطلاعات برای تصمیم به خرید کفایت می​کند؟

قطعاً نه. باز هم عواملی هستند که فرد را تحت تأثیر قرار می​دهند. مثل سن، معمولاً جوانتر ها راحت​تر خرید می​کنند و ریسک​پذیزی بیشتری دارند و راحت تر با تکنولوژی کنار می​آیند. جنسیت افراد هم بی​تأثیر نیست، ولی نه به اندازه​ی سن. تحصیلات هم خیلی مهم است. افرادی که تحصیلات دانشگاهی دارند، معمولاً با کامپیوتر و اینتر اشنایی بیشتری دارند و راحت​تر تصمیم به خرید آنلاین می​گیرند. گاهی اوقات افراد زود هیجانی می​شوند و اقدام به خرید محصول می​کنند که می​شود نتیجه گرفت احساسات افراد می​تواند در تصمیم گیری آنها دخیل باشد.
چرا؟

چون الان در همه​ی سایت​ها اطلاعات محصولات مثل CPU و رم و اینجور اطلاعات وجود دارد و به راحتی می​توان محصول مورد نظر را انتخاب کرد. یک چیز دیگر که مهم است وضعیت اقتصادی مصرف​کننده است. ممکن است یک مشتری محصولی را ببیند و انتخاب کند، اما به خاطر مسائل اقتصادی این انتخاب تبدیل به تصمیم برای خرید نشود.
 توجه به وجود اینترنت، سرعت آن و حتی پهنای باند وب​سایت هم امر مهمی است که سهولت و راحتی بیشتر را برای مصرف​کننده فراهم می​کند. 
6. البته که تبلیغات، تخفیفات و شرایط مختلف فروش محصول در فروشگاه​های اینترنتی یکی از مهم​ترین رابردها هستند، یعنی قیمت محصول می​تواند نوعی محرک خرید باشد. گاهی هم ممکن است نبود یک محصول در فروشگاه​های نزدیک به محل زندگی مصرف​کننده او را به تصمیم برای خرید آنلاین ترغیب کند. نکته​ی دیگر اینکه ممکن است مشتری نتواند با دقت و به​طور کامل همه​ی محصولات هم سطح را در فروشگاه​های فیزیکی بررسی کند که در مقابل این امکان به صورت نامحدود در فروشگاه​های اینترنتی وجود دارد. 
آیا فقط تبلیغ و تخفیف مصرف​کننده را به تصمیم برای خرید محصول تحریک کند؟

البته که این موارد لازم​اند ولی کافی نیستند. نوع محصول، کیفیت آن، میزان درگیری ذهنی که خرید محصول برای مصرف​کننده ایجاد می​کند و اینکه مشتری قصد دارد محصول را لمس نکرده بخرد همگی بر تصمی خرید آنلاین تأثیر می​گذارند. حتی طراحی صفحه​ی فروشگاه آنلاین، میزان دسترسی​های مشتری در سایت، رنگ و شکل آیکون​ها، گرافیک وب​سایت همگی روی تصور مصرف کننده از فروشگاه و تصمیم او به خرید یا عدم خرید مؤثر هستند.
به علاوه نمایش تمامی اطلاعات محصول با جزئیات، نمایش نظرات موافق و مخالف دیگران در مورد محصول، نمایش مزایا و معایب محصول و امکان مقایسه​ی محصولات با یکدیگر همگی به تصمیم مشتری کمک می​کنند. 

7. خب خیلی خلاصه بخواهم خدمتتان عرض کنم، چون مصرف​کننده برای خرید از منزل خارج نمی​شود، ترافیک سطح شهر کمتر می​شود، مصرف بنزین کمتر می​شود که نتیجتاً آلودگی هوا کمتر خواهد شد. از نظر من در حالت خیلی پیشرفته به کارآفرینی هم کمک می​کند، چراکه شما برای راه​اندازی یک فروشگاه اینترنتی نیازی به اجاره​ی مغازه با این قیمت​های سرسام​آور ندارید در نتیجه ورد به این فضا برای بسیار از افراد آسان است.
یک پیامد مثبت دیگر آن است که با توجه به حرکت همه​ی کشورهای دنیا به سمت و سوی استفاده​ی هرچه بیشتر از تکنولوژی، هرچه مصرف​کنندگان اینترنتی بیشتر باشند، درواقع ما با دنیا بیشتر همسو هستیم، درنتیجه سرعت پیشرفت به مرور زمان افزایش پیدا می​کند و مردم هم مهارت های استفاده از اینترنت را یاد می​گیرند. همچنین می​توان به این مطلب اشاره کرد که افرادی که مداواًض در حال تعویض لوازم اینچنینی بر مبنای مد روز هستند، لوازم قبلیشان را جهت فروش در بازارهایی مثل دیوار و شیپور ارائه می​کنند که خود این اتفاق هم می​تواند گردش پول در جامعه را بالا ببرد و کمکی به رشد اقتصادی نماید. البته به نظر من پیامدهای منفی هم دارد. انجام خرید از طریق فروشگاه​های اینترنتی باعث می​شود مشتریان تحرک فیزیکی کمتر داشته باشند، درنتیجه ممکن است این کم​تحرکی منجر به تنبلی شده و زمینه​ی ابتلا به بیماری هایی مثل چربی خون و بیماری​های قلبی و عروقی را فراهم آورد.


