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Abstract 
One of the most profoundly influential aspects of periods of economic sanctions is their 

psychological dimension, which exerts negative effects on the economic structure of society. 

This study was conducted with the aim of designing a model for managing consumer anxiety 

during periods of economic sanctions in Iran. In terms of purpose, the study is applied–

developmental, and with regard to data collection, it is descriptive research conducted through 

a cross-sectional survey.  The study population for the model development phase consisted of 

both theoretical experts (university academics) and practical experts (managers of executive 

organizations as well as owners of industries and businesses). Using purposive sampling, 20 

participants were selected for semi-structured interviews. In this study, thematic analysis and 

MAXQDA software were employed to identify the categories of the consumer anxiety 

management model; the DEMATEL method and Excel software were used to examine the 

relationships among the research variables; and interpretive structural modeling (ISM) along 

with MICMAC software was applied to design the model. Based on the findings, economic 

sanctions function as an underlying variable that influences marketing strategies and marketing 

research. In turn, marketing strategies and the outcomes of marketing research affect consumer 

knowledge management and value co-creation with consumers, ultimately leading to 

consumer learning and experience management. Through this process, consumer anxiety 

during periods of economic sanctions can be effectively managed. 
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 چکیده
های اثرگذار در دوران تحریم اقتصاااادی، برد روانی آن اسااات که اثرات منفی بر ساااا تار یکی از جنبه

کنندگان گذارد. این مطالره با هدف طراحی مدل مدیریت اضاطراب در رفتار مصارفاقتصاادی جامره می
ای و از توساره-در دوران تحریم اقتصاادی ایران اناا  شاده اسات. مطالره حاضار از ندر هدف، کاربردی

ها، یک پژوهش توصایفی اسات که به شایوه پیمایش میطری اناا  شاده اسات.  مندر شایوه گردآوری داده
کنندگان پژوهش در بخش ارائۀ الگو شاام   برگان ندری ااسااتید دانشاگاهی  و  برگان جامره مشاارکت

ها با اساتفاده نفر از آن 20وکارها  بوده که های اجرایی و صااحبان صانایو و ک ا تاربی امدیران دساتگاه
اند. در این مطالره، جهت سااا تاریافته انتخاب شاادهگیری هدفمند، جهت اناا  مصاااحبه نیمهاز نمونه

 افزارکنندگان از روش تحلی  مضامون و نر های مدل مدیریت اضاطراب در رفتار مصارفشاناساایی میوله

MAXQDA افزار، جهت ساااناش روابی بین متهیرهای پژوهش از روش دیمت  و نر EXCEL  و
اساتفاده شاده اسات.  MICMAC افزارساازی ساا تاری تف ایری و نر جهت طراحی مدل از روش مدل

ها و های این پژوهش، تحریم اقتصاااادی یک متهیر زیربنایی اسااات که بر اساااتراتژیبر اسااااا یافته
حاصاا  از تحیییات بازاریابی نیز بر  های بازاریابی و نتایجگذارد و اسااتراتژیتحیییات بازاریابی تأثیر می
گاذارناد و باه ایاااد یاادگیری و  کنناده اثر میآفرینی ارزش باا مصااارفکنناده و هممادیریات دانش مصااارف
کننده در زمان توان اضاطراب مصارفشاوند. به این ترتی ، میکننده منتهی میمدیریت تاربه مصارف
 .تحریم را مدیریت نمود
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 . مقدمه1
کننده اح اسی نا وشایند و مبهم است که  باشد. اضطراب مصرف کنندگان میاضطراب یکی از عوام  ب یار مهم مؤثر بر رفتار مصرف 

کننده توجه چندانی نشده با این وجود، به استرا و اضطراب مصرف .(Patil et al., 2021) شودباعث عد  اطمینان ن بت به  رید می
شود؛ در حالی که توجه به استرا و اضطراب، ابزاری قدرتمند است که به بازاریابان  است و بیشتر بر عناصر آمیخته بازاریابی تأکید می 

کنندگان در  اضطراب مصرف  .(Shehbazi et al., 2018) کننده داشته باشندکند تا درک مؤثرتری از رفتار  رید مصرفکمک می
شود. در نتیاه، شناسایی و تحلی   روز حالات روانی نا وشایندی در آنان منار میهنگا   رید تحت تأثیر عوام  مترددی است که به ب 

 .(Mehimani et al., 2018) کنندگان امری ضروری استاین رفتارها جهت کاهش اضطراب مصرف

کننده به این تئوری اشاره دارد که  رید محصول یا  دماتی  اص با عد  اطمینانی همراه است که موج  تشویش و  اضطراب مصرف
 Zheng et) شنا تی و فردی داشته باشد یا در شرایی  اص محیطی رخ دهدتواند منشأ روان شود. این موضوع مینگرانی در افراد می 

al., 2021).   در شرایی  اص که م ائلی مانند جنگ، بلایای طبیری و مواردی از این دست، به صورتی کلان عوام  سیاسی، اجتماعی
ای و پایدار بیشتر متأثر کند. در این حالت،  رید محصولات سرمایهتأثیر قرار دهند، اضطراب  رید افزایش پیدا می و اقتصادی را تحت 

 .(Hall et al., 2021) شودمی

کند و این موج  اضطراب  بینی را محدود می کنندگان، عد  قطریت محیطی است که قابلیت پیش های اصلی اضطراب مصرفیکی از ریشه
توانند  شود افراد اح اا کنند که نمی تاربه عد  قطریت محیطی باعث می  .((Sankaran et al., 2020) شودکننده مینزد مصرف 

ها تأثیرگذار است.  گیری  رید آن گیری کنند؛ به طوری که استرا ناشی از عد  قطریت اقتصادی بر مصرف و تصمیمبه طور مؤثر تصمیم
دهند و فیدان کنترل کنندگان با اح اا اضطراب واکنش میهای مالی به عنوان عد  قطریت محیطی، مصرف هنگا  تف یر محدودیت 

از جمله عوام  عد  قطریت محیطی در کشور، م ئله تحریم است. تحریم به عنوان   .(Hamilton et al., 2019) کنندرا اح اا می 
ها و رفتارها،  المل  به مندور تهییر یا تردی  در سیاست ابزاری جهت اعمال فشار سیاسی و اقتصادی بر کشورها، از سوی تابران حیوق بین 

 .(Samadi et al., 2021) گیردپیش مورد توجه و عم  قرار می 

کنندگان دارد. از سوی دیگر، عد  اطمینان ناشی از فشارهای فزاینده توان گفت اضطراب نیشی کلیدی در رفتار مصرفطور کلی میبه 
کنندگان نیز به شک  جدی تأثیرگذار بوده  تنها بر ک  اقتصاد کشور اثر گذاشته است، بلکه بر افزایش اضطراب در رفتار مصرف ها نه تحریم

کنندگان در زمان تحریم اقتصادی ایران است؛ بنابراین م ئله اصلی پژوهش حاضر، ارائه و اعتبارسنای الگوی مدیریت اضطراب مصرف
کنندگان، به تریین پیشایندهای  است. در این مطالره کوشش شده است تا ضمن شناسایی عوام  مؤثر بر مدیریت اضطراب در مصرف 

کننده در زمان تحریم ارائه توان چارچوبی کاربردی برای مدیریت اضطراب مصرفی میمدیریت اضطراب پردا ته شود. با چنین تحلیل
های کنندگان در زمان تحریم کدامند و تحریمنمود. پرسش کلیدی مطالره حاضر این است که پیشایندهای مدیریت اضطراب مصرف 

 کنندگان به همراه دارد؟اقتصادی چه پیامدهایی را برای اضطراب مصرف 

کننده از اهمیت  شود، لذا درک رفتار مصرف کننده به عنوان کلید اصلی موفییت یا عد  موفییت یک شرکت مح وب می از آناا که مصرف 
کننده، مطالره چگونگی  رید، استفاده و  رفتار مصرف  .(Seyedjavadin & Esfidani et al., 2013: 39) زیادی بر وردار است

 :Moon & Miner, 2017) باشدها میها جهت ارضای نیازها و  واسته ها و سازمان ها، کالاها و  دمات توسی افراد، گروه مصرف ایده

های امروزی کننده از طریق ایااد و حفظ روابی موفق و بلندمدت، یکی از وظایف اساسی در فرالیت سازمان مدیریت رفتار مصرف  .((47
 .(Dolam et al., 2021) شودگان میکننداست. این امر موج  افزایش وفاداری در مصرف

کننده  توانند درک کنند چه چیزی بر تصمیمات  رید مصرفکننده از این جهت مهم است که از این طریق، بازاریابان میمطالره رفتار مصرف
تواند تحت تأثیر عوام  مختلفی که یا درونی و یا  کننده میتصمیم  رید مصرف .(Elhoshi and Lanzini, 2020) گذاردتأثیر می

بیرونی ه تند قرار گیرد. عواملی همچون عوام  فرهنگی، اقتصادی، سیاسی و قانونی و عواملی که در حیطه قدرت شرکت نی تند را  
توان جزء عوام   ارجی در ندر گرفت. انگیزه، ادراک، شخصیت و از این قبی  عوام  که منحصر به فرد ه تند و از درونیات شخص  می

های مرجو در تصمیم  شوند. از این رهگذر، بررسی تأثیر و نیش گروهبندی می یرگذار طبیه گیرند، به عنوان عوام  درونی تأثسرچشمه می
از جمله عوام  با اهمیت در بررسی رفتار  .((Jafari and Mohseni, 2019) کننده از اهمیت ب یار بر وردار است رید و رفتار مصرف 

 تواند بر میزان فروش هم کالاهای مصرفی و هم کالاهای بادوا  تأثیر بگذاردباشد. میزان اضطراب می کننده، میوله اضطراب می مصرف

(Laxton et al., 2020)). گیرد. در یک بدیهی است که سطح مطلوب فروش بین دو مییاا  رید افراطی و عد   رید قرار می
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کند. در انتهای دیگر این مییاا، فرد  کننده به دلی  ترا یا ب یار مضطرب بودن، هرگز چیزی را  ریداری نمیانتهای مییاا، مصرف
 .((Berezka et al., 2021) قدر رضایت دارد ایرنی عد  نگرانی کام   که نیازی به مصرف برندهای دیگر نداردآن

تواند باعث ایااد اضطراب در بین مشتریان شود، فیدان کالاهای مورد ندر در اثر بروز تحریم است.  از جمله عواملی که به شک  بالیوه می 
ها، وادار  اند. هدف از این گونه تحریمهای دولتی مرمولاً توسی کشورهای نیرومند به عنوان ابزار سیاست  ارجی به کار گرفته شدهتحریم

کنند، ها صرفاً اهداف اقتصادی را دنبال نمیباشد. بنابراین، این تحریمشان می کردن دولت هدف به تهییر در رفتارهای سیاست  ارجی 
 Samadi et) کننده باشدهای کشور تحریمها و انگیزهبلکه دستیابی به اهداف سیاسی، اجتماعی یا ندامی نیز ممکن است جزء برنامه

al., 2019). شود که از سوی یک کشور علیه کشور دیگر، به تنهایی یا به کمک کشورهای دیگر المللی به اعمالی گفته می ن تحریم بی
ها به پذیرش هناارهایی مرین و ها از اناا  بر ی مبادلات یا وادار سا تن آن و برای ماازات این کشورها، با اهداف محرو  سا تن آن 

 .شود اهمان منبو مهم اجرا می

Ghaffari et al. (2013) المللی های بینکنندگان در اثر تحریمدر یک مطالره میدانی در بین مشتریان ایرانی دریافتند که رفتار مصرف
تهییر یافته و گرایش به محصولات دا لی بیشتر شده است. همچنین این پژوهش نشان داد که ادراک از قیمت، کیفیت و توانایی تولیدکننده 

های اقتصادی  نیز در بررسی تأثیر تحریم Garvitch and Prilsky (2015) .ایرانی بر نگرش ن بت به کالای ایرانی اثر مثبت دارد
کنندگان ایااد شده است. همچنین این محییان نشان  ای در رفتار  رید مصرفبر اقتصاد روسیه نشان دادند که تهییرات قاب  ملاحده 

 Ezzati and Salmaniکنندگان در فرآیند  رید شده است. در تحیییی دیگر،  کاری مصرفحافدهها باعث افزایش مدادند که تحریم

کنندگان ایرانی را به شکلی  که سطح رفاه اقتصادی مصرف ها علاوه بر اینها نشان دادند که تحریم با بررسی تأثیرات تحریم  (2017)
 .تأثیر قرار داده است، قدرت  رید و سطح انتخاب محصولات توسی مشتریان را نیز متأثر سا ته است منفی تحت 

کننده در زمان تحریم است. این در حالی است  کننده رفتار مصرفبندی کرد که اضطراب یک ابزار تریینتوان چنین جموطور کلی میبه 
کنندگان اناا  شده است. در این مطالره، برای پاسخ به که مطالرات اندکی پیرامون مدیریت اضطراب در حوزه بازاریابی و رفتار مصرف

 .کنندگان با تبیین پیشایندهای آن ترسیم شده استشکاف پژوهشی موجود، چارچوبی برای مدیریت اضطراب مصرف

 

 پژوهششناسی روش. 2
کنندگان  سازی پیشایندهای مدیریت اضطراب مصرف ای است که برای مدلتوسره-پژوهش حاضر از ندر هدف، یک پژوهش کاربردی

ها نیز یک مطالره غیرآزمایشی اتوصیفی  از نوع پیمایشی در زمان تحریم اقتصادی اناا  شد. از مندر شیوه و بازه زمانی گردآوری داده
 .است

جامره آماری پژوهش شام   برگان ندری ااساتید مدیریت بازاریابی  و  برگان تاربی امدیران صنرت  ودرو  است. ملاک  برگی،  
  20گیری با روش هدفمند صورت گرفت و در نهایت  سال سابیه کاری مرتبی بوده است. نمونه   10حداق  مدرک تحصیلات تکمیلی و  

 .نفر از  برگان مشارکت کردند

نامه دیمت  استفاده گردید. از آناا که برای مطالرات کیفی که با هدف اکتشافی و طراحی  ها از مصاحبه و پرسش برای گردآوری داده
سا تارمند با  برگان استفاده شد.  تر ه تند، در این پژوهش نیز از مصاحبه نیمهسا تاریافته مناس های نیمهشوند، مصاحبهالگو اناا  می 
ای برای ارائه مدل پژوهش طراحی گردید. برای ارزیابی پایایی بخش کیفی از ضری  هول تی استفاده شد. برای این  نامهسپس پرسش 

 :محاسبه گردید (PAO) شدهشده در دو مرحله کدگذاری شد. سپس درصد توافق مشاهدههای اناا مندور، متن مصاحبه

𝑃𝐴𝑂 =
2𝑀

𝑁1 + 𝑁2
=

2 ∗ 239

368 + 307
= 0.71 

شده به ترتی  ترداد کلیه موارد کدگذاری N2 و N1 .باشدترداد موارد کدگذاری مشترک بین دو کدگذار می  Mدر فرمول فوق،  
باشد.  تر باشد، مطلوب میبزرگ   6/0بین صفر اعد  توافق  و یک اتوافق کام   است و اگر از   PAO توسی کدگذار اول و دو  است. میدار

رسیم که پایایی بخش کیفی  تر است؛ بنابراین به این نتیاه می بزرگ  6/0به دست آمده است که از    71/0در این مطالره   PAO میدار
 .((Afshar et al., 2024) باشدمطلوب می
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 ISM-FDEMATEL ترکیبی  رویکرد و آمیخته تحییق  روش با پیشنهادی چارچوب -1 شک 

 

  روابی .  شد  پردا ته  تحریم  زمان  در  کنندگانمصرف   اضطراب  مدیریت  هایمیوله   شناسایی  به   مضمون  تحلی   روش   با  کیفی   بخش  در
 با  کنندهمصرف  اضطراب  مدیریت  پیشایندهای  مدل  طراحی  برای  روش  این  نتایج  از.  گردید  شناسایی  دیمت   روش  با  پژوهش  متهیرهای

 است   مدیریت  در  مدل  طراحی  اکتشافی  هایروش  از  یکی  تف یری-سا تاری   مدل ازی .  شد  استفاده  تف یری-سا تاری   مدل ازی  روش
 که  سازدمی   قادر  را   برگان  ISM  رویکرد.  گردید  مررفی   1977ا  Sage  توسی  و  مطرح    1974ا  Warfield  توسی  آن  اولیه  ایده  که

 دهیجهت   و   بخشیدن  ندم  برای  روش   این .  کنند  ترسیم  گیری،تصمیم  ۀپیچید  موقریت   یک  در   را  عناصر  از  زیادی  ترداد   بین   پیچیده  روابی 
 میان  پیچیده  روابی  جهت  و   ترتی   دیگر،  هایسازه  بر  سازه  یک  تاثیر  تحلی   با  روش  این  در.  کندمی  عم   هاسازه   میان  روابی  پیچیدگی  به

  ها داده  وتحلی تازیه  .  Azer et al., 2018ا  شودمی  غلبه  هاسازه  بین  روابی  پیچیدگی  بر  وسیلهبدین   و  بررسی  سی تم  یک  هایسازه
  افزار نر   با  تف یری-سا تاری  مدل ازی  و  Excel  افزارنر    با  دیمت    MaxQDA 20  افزارنر   با   مضمون  تحلی ا  کیفی  بخش  در

MicMac  شد  اناا . 

 ها و بحث. یافته3
  ندر  از.  بودند  زن   نیز نفر  6  و   مرد  نفر   14  جن یت  ندر   از. شد  اناا    مطالره  مورد   ۀحوز   برگان از  نفر   20  دیدگاه  براساا  مطالره  این

   برگان   از  نفر  2  تحصیلات  ندر  از.  داشتند  سن  سال  45  بالای  نیز  نفر   11  و  سال  45  تا  35  بین  نفر  7  سال،  35  از  کمتر  نفر  2  سنی
 . داشتند تاربه سال  20 بالای  نیز نفر  13 و سال 20 تا 10 بین  نفر 7 نهایت در. داشتند دکتری  نفر   18 و ارشد کارشناسی تحصیلات

 ی فیبخش ک  یشناخت تیجمع یهایژگی و -1جدول 

 تجربه  کاری شغل و زمینه  تحصیلات سن جنسیت  ردیف 

 سال  23 مراون دفتر صنایو  ودرویی وزارت صمت  کارشناسی ارشد بیولوژی  54 زن 1

 دکترای اقتصاد  42 زن 2
عضو هیئت علمی موس ه مطالرات و پژوهش های بازرگانی وزارت صمت  

 و پژوهشگر 
 سال 16

 سال 19 عام  دفتر صنایو  ودرویی وزارت صمت  مدیر از آمریکا    DBAدکتری  42 مرد 3

 سال 15 دانشیار و عضو هیات علمی دانشگاه علامه طباطبایی  دکتری بازاریابی 49 مرد 4

 سال 12 دانشیار و عضو هیئت علمی دانشگاه علامه طباطبایی  دکتری مدیریت بازرگانی  41 مرد 5

 سال 13 استادیار و عضو هیئت علمی دانشگاه علامه طباطبایی  دکتری مدیریت بازرگانی  50 مرد 6

 

 های تخصصیمصاحبه

 سازی مقادیرنرمال

 شناسایی روابط ثانویه تعیین روابط معنادار

 ماتریس خودتعاملی 

ISM 

 تشکیل ماتریس تصمیم

DEMATEL 

 ماتریس ارتباط کامل

 ها و اشتراکها، خروجیشناسایی ورودی

 تعیین سطح نهایی عناصر

 شناسایی عوامل اصلی
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 لی انس کشاورزی 54 مرد 7
مدیرک  امور مصرف کنندگان سازمان حمایت از حیوق  تولید کنندگان و 

 مصرف کنندگان وزارت صمت 
 سال 18

 سال 22 های توزیو اقتصادی وزارت صمتمدیر ک  شبکه دکترای علو  سیاسی  58 مرد 8

 دکتری مدیریت بازرگانی  55 مرد 9

عام  شرکت   ریمد دک، یعام  شرکت مزدا  ریفرال در صنرت  ودرو مد
فروش گروه بهمن و در  ریمد زل، یشرکت بهمن د رعام یساز،  مد یشاس

 عام  شرکت کوک  ریحال حاضر مد
 سال 28

 سال 18 مدیر ک  ندارت بر کالاهای سرمایه ای وزارت صمت دکترای مدیریت 53 مرد 10

 51 زن 11
دانشاوی دکترا و کارشناا  
 ارشد جهرافیای اقتصادی

 سال 20 وزارت صمت  یبازرگان یموس ه مطالرات و پژوهش ها یعلم  ئتیعضو ه

 سال 33 مشاور ارشد مدیر ک  دفتر صنایو  ودرویی وزارت صمت  کارشناا ارشد صنایو  66 مرد 12

 دکتری اقتصاد  52 مرد 13
مشاوره   کی نیعام  کل ریکرمانشاه و مد یدانشگاه راز یعلم  اتیعضو ه

 زان یک   و کار دل انگ
 سال 27

 سال 12 دانشگاه و فرال در حوزه اقتصاد و تاارت  یعلم  اتیعضو ه اقتصاد  یدکتر 40 مرد 14

 42 مرد 15
  یارشد مهندس  یکارشناس

 ک یمکان
 سال 25 و توسره استان کرمانشاه  قیانامن تحی  سییصنرتگر و ر

 سال 23 استادیار و عضو هیئت علمی دانشگاه  دکتری روانشناسی  59 زن 16

 سال 20 استادیار و عضو هیئت علمی دانشگاه  شناسی  دکتری جامره 62 مرد 17

 39 زن 18
دانشاوی دکترا و کارشناا  

 ارشد روانشناسی 
 سال 12 عضو هیئت علمی دانشگاه 

 سال 15 دانشیار و عضو هیئت علمی دانشگاه  شناسی دکتری جامره  44 زن 19

 سال 17 دانشیار و عضو هیئت علمی دانشگاه  شناسی دکتری جامره  56 مرد 20

 

   برگان   با  یافتهسا تنیم  تخصصی  هایمصاحبه  اقتصادی،  تحریم  دوران   در  کنندگانمصرف  اضطراب  مدیریت  الگوی  ۀ ارائ  جهت
  فرایند   طول   در  و   است   شده  گرفته   ندر   در   باز  سوال   شش   مصاحبه،  شروع  از   پیش   مرحله  این  در.  است  گرفته   صورت    بازاریابی  مدیریت
 محتوایی   گ تره  و  عمق  با  پژوهشگر  اینکه  برای.  شود  مطرح  نیز  جدیدی  سوالات  که  است  شده  گرفته  ندر  در  بینیپیش  این  مصاحبه

  ها مصاحبه  نتایج.  است  گردیده    الگوها  و  مرانی  ج تاویا  فرال  صورت  به  هاداده   واندن  و  هاداده  مکرر  باز وانی  به  اقدا   شود  آشنا  هاداده
 ها داده  سپس .  شد  مرور  و  مطالره  بار  چندین  هامصاحبه  متن  مندور  این  برای.  گرفت  قرار  وتحلی تازیه  مورد   تمِا  مضمون  تحلی   روش  با
  سپس   و  مرور  بار  چندین  نیز  مرنایی  واحدهای.  شد  شک ته   اصلی  مرنای  با  مرتبی  هایپاراگراف   و  جملات   قال   در  مرنایی  واحدهای  به

  به  مصاحبه هر شدن اضافه با وتحلی تازیه  جریان. شد بندیطبیه مرنایی تشابه براساا کدها و نوشته مرنایی واحد هر مناس  کدهای
 کدهای  در  تکرار  به   رسیدن  ندری  اشباع  به   دستیابی  ملاک.  یافت  ادامه  ندری  اشباع  به  رسیدن  تا  هامصاحبه.  شد  تکرار   ترتی   همین

  پیدا   دست  شا ص  42  و  اصلی  میوله  8  شده  اناا   ملاحدات  با   که   گردید  شناسایی  کد  413  باز  کدگذاری  مرحله  در.  است  بوده  استخراجی
  مضمون   تحلی   روش   به  هامصاحبه  از  م تخرج  اقتصادی  تحریم  دوران  در  کنندهمصرف   رفتار  اضطراب  مدیریت  الگوی  هایشا ص . شد
 . است شده  ارائه 4 جدول در

 کننده در دوران تحریم اقتصادی مدیریت اضطراب رفتار مصرفهای الگوی شاخص -2جدول 
 مقوله فرعی  مقوله اصلی

 کنندگان مدیریت اضطراب مصرف

،  کنندهو آرامش مصرف تیرضاافزایش ها،  متیدرآمدها به شرط ثبات ق شیمرد  با افزا  دیقدرت  ر شیافزا 
متیاب ،  تیحما یکل  یفضا اادی، ا حفظ نمودن سطح اشتهال ،  یعموم   ی، رفاه اجتماع یحفظ ارزش پول مل 

 یریعرضه و تیاضا و نوسان گ  چر ه ح یصح تیریاقتصاد کلان، مد  انیبن تی، تیوی اجتماع   هیسرما شیافزا 
 ی اقتصاد  تیامن  اادیبازار، ا 

 های بازاریابی استراتژی

پایه ریزی اقتصاد کشور بر  حاکم بر جامره،  یو تاار یو میررات اقتصاد نیقوانایااد تهییرات سازنده در 
 ییدر شرا  دیمرد  به عد   ر قی ، تشویدو جهش تول یتامشارکت همه در امر تیومبنای اقتصاد اسلامی

مراجو   یریتو مد یاادها، ا حیوق در ثبت نا  یمحدود کننده جهت ت او ییشرا  اادیا و احتکار،   یمیتحر
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کنندگان   یدتول یقطرات برا  ینتام  ی، ساماندهیحو ندارت صح یو کارشناس یگذار یمتجهت  ق یرسم
 کالاها فروش شیدر بازار و در پ متیکننده شکاف ق اادیکشور، کاهش عوام  ا 

 تحریم اقتصادی 

واردات   تی موارد ممنوع  یکاهش و در بر  المل ،  نیاقتصاد ب یرفتار   راتییته، یبانک یهاکاهش سود سپرده
توسی   یدیمحصول تول کیبودن  یانحصار،  ی ارزنرخ بالا وتور  ها،  تحریمدولت،   یکمبود منابو ارز  یبه دل
، ی اجتماع  یهاها و شبکهتیسادر وب راتیوجود شا، کاهش ارزش پول ملیچند شرکت محدود،   ای کی

 نشده تیریمد یاسیس ییشرا 

   کنندهافزایش یادگیری در مصرف

ندا  کنترل   تیتیو، ی و فرهنگ کیآگاهانه، استراتژ راتییته اادی، ای ان ان هیسرما هی کردن آموزش اول یات یعمل
در   یو قانو کنندگ قیانتخاب، درک، تحی یهامهارت تیکننده، تیودر مصرف یروان تی امن اادیو ا  تیفیک

 یگذار  یهمرد  در سرما یح صح یتجهت آموزش و هدا  یدجد یراهکارها یاادا کننده، مصرف

 تحقیقات بازاریابی 

در  یگذار متیق  تی شفافو نرخ ارز،  یگذار متیندارت بر ق بازرسی ها و  استفاده از افراد متخصص جهت
در و  افتهیتوسره  ی کشورها نیدر ب یهمکارها و روابی  ود، ، حفظ مهارتها، رزومهها شنیکیها و اپلتیوب ا

به   یابیستدو در دسترا بودن منابو،  یبه مندور ترادل در رشد اقتصاد یبهره ور شیافزا توسره،  حال
 ی در علو  و فناور تیموفی

 مدیریت تجربه مصرف کننده 
عواطف و اح اسات درونی مصرف  در ندر گرفتن  ، مشتری مداری، کننده و رفو آنهاشناسایی نیازهای مصرف

 مصرف کننده  در حس کناکاوی، تفکر و ح  م ئلهتحریک  کننده، 

 مدیریت دانش مصرف کننده 
هدایت پیوسته دانش از شرکت به مصرف  ، سازمانی به عنوان سازندگان ارزش  انگمشارکت با مصرف کنند

 ی او آت  یها واسته و یکنون یازهاین ، دانش در مورد مصرف کنندهشنا ت و ، کنندگان

 ی اطلاعات، فرهنگ سازمان ی، مهارت فناوریمهارت توسره  دمات، مهارت ارتباط  آفرینی ارزش با مصرف کننده هم

 

مصرف های  شا ص رفتار  اضطراب  دسته کننده  مدیریت  اصلی  میوله  هشت  قال   شده در  از:  بندی  عبارتند  که  اضطراب  اند  مدیریت 

تاربه مصرف    تیریمد ، یابیبازار  یاتیکننده، تحیدر مصرف   یریادگی  ش یافزا  ،یاقتصاد  میتحر  ،یابیبازار  یهای کنندگان، استراتژمصرف

 .ارزش با مصرف کننده ینیآفردانش مصرف کننده، هم تیریکننده، مد

مریارهای اصلی از تکنیک  میان  روابی درونی براساا مدل تحییق گا  بردی شناسایی الگوی روابی علی میان آنها است. جهت انرکاا

اثرات     شدت   و  اثرات اجهت  با   رابطه   در    ود  ندرات   بیان   به   بیشتری   ت لی  با   قادرند  متخصصان  که  طوری   به .  دیمت  استفاده شده است

چون در این مطالره از ندر بیش از یک کارشناا استفاده شده است بنابراین برای تامیو دیدگاه  برگان میانگین  .  بپردازند   عوام    میان

 آمده است. 3جدول تشکی  گردید. ماتریس ارتباط م تییم در  Xح ابی ساده محاسبه شد و ارتباط م تییم یا 

 کننده ماتریس ارتباط مستقیم عوامل مدیریت اضطراب مصرف -3جدول 

X CBS CKM MS CL CEM CCV MR EC 

 0.00 0.30 0.10 0.30 0.20 0.20 0.20 0.10 (CBS) کنندگانمدیریت اضطراب مصرف

 3.40 0.00 0.70 3.70 3.60 3.50 0.30 0.30 (CKM)کننده مدیریت دانش مصرف

 3.30 3.20 0.00 3.50 3.00 3.50 3.60 0.20 (MS)استراتژی بازاریابی 

 3.60 0.40 0.40 0.00 3.80 0.20 0.20 0.40 (CL)کننده ایجاد یادگیری در مصرف

 3.30 0.30 0.30 3.80 0.00 0.40 0.20 0.20 (CEM)کننده مدیریت تجربه مصرف

 3.70 3.10 0.40 3.80 3.30 0.00 0.30 0.20 (CCV)کننده آفرینی ارزش با مصرفهم

 3.80 3.40 3.60 3.40 3.40 3.70 0.00 0.30 ( MR) تحقیقات بازاریابی

 3.70 3.40 3.40 3.40 3.20 3.70 3.60 0.00 ( EC) تحریم اقتصادی

 

را تشکی    kشود. مرکوا بزرگترین عدد سطر و ستون ها محاسبه میبرای نرمال سازی ماتریس تصمیم، جمو تمامی سطرها و ستون 

 شود تا ماتریس نرمال شود.  است و تمامی میادیر جدول بر مرکوا این عدد ضرب می  8/24بزرگترین عدد   3جدول دهد. براساا می
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𝒌 = 𝒎𝒂𝒙{𝒎𝒂𝒙∑𝒙𝒊𝒋,

𝒏

𝒋=𝟏

∑𝒙𝒊𝒋,

𝒏

𝒊=𝟏

} = 𝟐𝟒. 𝟖 

𝑁 =
1

24.8
∗ 𝑋 

 ماتریس ارتباط مستقیم نرمال شده  -4جدول 

X CBS CKM MS CL CEM CCV MR EC 

 0.000 0.012 0.004 0.012 0.008 0.008 0.008 0.004 (CBSکنندگان )مدیریت اضطراب مصرف

 0.137 0.000 0.028 0.149 0.145 0.141 0.012 0.012 (CKMکننده )مدیریت دانش مصرف

 0.133 0.129 0.000 0.141 0.121 0.141 0.145 0.008 ( MSاستراتژی بازاریابی )

 0.145 0.016 0.016 0.000 0.153 0.008 0.008 0.016 (CL) کنندهایجاد یادگیری در مصرف

 0.133 0.012 0.012 0.153 0.000 0.016 0.008 0.008 (CEM) کنندهمدیریت تجربه مصرف

 0.149 0.125 0.016 0.153 0.133 0.000 0.012 0.008 (CCVکننده )آفرینی ارزش با مصرفهم

 0.153 0.137 0.145 0.137 0.137 0.149 0.000 0.012 (MRتحقیقات بازاریابی )

 0.149 0.137 0.137 0.137 0.129 0.149 0.145 0.000 ( ECتحریم اقتصادی )

 

 ماتریس همانی است.  Iشود. در این رابطه برای تبدی  ماتریس نرمال به ماتریس ارتباط کام  از رابطه زیر استفاده می

( )
1

T N I N
−

=  −
  

 کننده ماتریس ارتباط کامل عوامل مدیریت اضطراب مصرف -5جدول 

X CBS CKM MS CL CEM CCV MR EC 

 0.014 0.018 0.008 0.023 0.019 0.015 0.011 0.005 (CBS)کنندگان مدیریت اضطراب مصرف

 0.246 0.044 0.047 0.233 0.224 0.169 0.030 0.021 (CKMکننده )مدیریت دانش مصرف

 0.301 0.199 0.045 0.278 0.254 0.212 0.167 0.022 (MS)استراتژی بازاریابی 

 0.194 0.034 0.027 0.048 0.179 0.027 0.019 0.020 (CL) کنندهایجاد یادگیری در مصرف

 0.181 0.029 0.022 0.178 0.044 0.031 0.017 0.013 (CEM)کننده مدیریت تجربه مصرف

 0.248 0.150 0.034 0.227 0.207 0.040 0.027 0.017 (CCV) کنندهآفرینی ارزش با مصرفهم

 0.326 0.208 0.173 0.282 0.273 0.222 0.041 0.026 (MR) تحقیقات بازاریابی

 0.360 0.234 0.188 0.315 0.298 0.250 0.189 0.018 ( EC)تحریم اقتصادی 

 

  یهاعام   ریآن عام  بر سا  یرگذاریتاث  زانی  نشانگر مDجمو عناصر هر سطر ااز ماتریس ارتباط کام  نکات مترددی قاب  استنتاج است.  

هر عام  نشانگر    ی  براRجمو عناصر ستون ا   است.  یبر وردار  یرگذاریتاث  نیشتریاز ب   ECا  یاقتصاد  میاساا تحر  نیبرا  است.   تمیس

سا  یرپذریتاث  زانیم از  عام   سعام   ریآن  مریار    است.   تمیهای  اساا  مصرفبراین  اضطراب  امدیریت  میزان    CBSکنندگان  از 

 تاثیرپذیری ب یار زیادی بر وردار است.  

 

 



 

 

 17-1. صفحات .1404سال .تاب تان فص  .2 شماره .1  دوره

 مطالعات مدیریت و بهره وری

Research of Management and productivity studies 

9 

 

 میزان اثرگذاری و اثرپذیری عوامل مدیریت اضطراب  -6جدول 

 وضعیت  D-R رتبه  D+R رتبه  R رتبه  D معیارها

 مرلول  0.113 8 1.870 1 1.98 6 -1.756 (CBS)کنندگان مدیریت اضطراب مصرف

 علی  1.014 4 0.914 5 1.93 7 0.100 (CKM) کنندهمدیریت دانش مصرف

 علی  1.478 3 0.544 6 2.02 3 0.935 ( MSاستراتژی بازاریابی )

 مرلول  0.548 6 1.585 2 2.13 1 -1.037 (CL) کنندهیادگیری در مصرف ایجاد

 مرلول  0.515 7 1.499 3 2.01 4 -0.984 (CEM) کنندهمدیریت تجربه مصرف

 مرلول  0.950 5 0.967 4 1.92 8 -0.016 (CCVکننده )آفرینی ارزش با مصرفهم

 علی  1.552 2 0.501 7 2.05 2 1.051 (MRتحقیقات بازاریابی )

 علی  1.851 1 0.143 8 1.99 5 1.708 ( ECتحریم اقتصادی )

 

 زانیم ، D + Rا یبردار افیتوان نمودار مختصات دکارتی را ترسیم کرد. براساا میزان تاثیرگذاری و تاثیرپذیری متهیرهای تحییق، می

 D-Rدهد. بطور کلی اگر  ، قدرت تاثیرگذاری هر عام  را نشان می (D-R)بردار عمودی  است.     تمیو تاثر عام  مورد ندر در س  ریتاث

،  CBSکنندگان ااضطراب مصرف  تیریمدشود.  شود و اگر منفی باشد، مرلول مح وب میمثبت باشد، متهیر یک متهیر علی مح وب می

ادر مصرف  یریادگی  اادیا م CLکننده  ا تاربه مصرف   تیرید،  متهیرهای     CEMکننده  کننده  دانش مصرف   تیری مدمرلول ه تند. 

 علی ه تند.   ECا یاقتصاد میتحر ، MRا یابیبازار  یاتیتحی ، MSا یابیبازار  یاستراتژ ، CKMا

 

 کننده نمودار مختصات دکارتی عوامل مدیریت اضطراب مصرف - 1شکل 

 

ندر کرده و شبکه  توان از روابی جزئی صرفباید ارزش آستانه محاسبه شود. با این روش می  (NRM)برای تریین نیشه روابی شبکه  

نمایش داده  واهد شد.   NRMاز میدار آستانه بزرگتر باشد در  Tروابی قاب  اعتنا را ترسیم کرد. تنها روابطی که میادیر آنها در ماتریس 

محاسبه شود. برد از آنکه شدت آستانه تریین شد، تمامی میادیر    Tبرای محاسبه میدار آستانه روابی کافی است تا میانگین میادیر ماتریس  

به    205/0شود. در این مطالره ارزش آستانه برابر که کوچکتر از آستانه باشد صفر شده یرنی آن رابطه علی در ندر گرفته نمی  Tماتریس 

 دست آمده است.  
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تواند  ارائه شده است، استخراج شود می   Tاگر براساا آستانه تحم ، میادیر روابی مرنادار  روجی نهائی تکنیک دیمات  که در ماتریس  

مرنی  صفر و  مح وب شود. میادیری که از آستانه تحم  کوچکتر است اروابی بی   ISMیک ماتریس قاب  اتکا به عنوان ورودی روش  

 . Yin et al., 2012؛  .Zhou et al., 2006اشود  میادیری که از آستانه تحم  بزرگتر است اروابی مرنادار  یک در ندر گرفته می

 طراحی شد.  7جدول ماتریس دریافتی براساا  روجی نیشه روابی مرنادار دیمت  با ملاحده آستانه تحم  مطابق 

 

 ISMماتریس دریافتی روش   -7جدول 

TM CBS CKM MS CL CEM CCV MR EC 

 1 0 0 0 0 0 0 0 (CBSکنندگان )مدیریت اضطراب مصرف

 1 1 0 1 1 1 0 0 (CKMکننده )مدیریت دانش مصرف

 1 1 1 1 1 1 1 0 (MS) استراتژی بازاریابی

 1 0 0 1 1 0 0 0 (CL) کنندهیادگیری در مصرف ایجاد

 1 0 0 1 1 0 0 0 (CEM)کننده مدیریت تجربه مصرف

 1 1 0 1 1 1 0 0 (CCV) کنندهآفرینی ارزش با مصرفهم

 1 1 1 1 1 1 1 0 (MR) بازاریابی تحقیقات

 1 1 1 1 1 1 1 1 ( EC) تحریم اقتصادی

 

  . شود از ماتریس دریافتی استخراج    مریارها برای هر  ورودی  ماموعه  ها وباید ماموعه  روجی   مریارهاسطح بندی    برای تریین روابی و 

که است  هایی  مریار  و  مریارها شام   ود  ماموعه ورودی  پذیرد.که از آن تاثیر میاست  هایی  مریار  و   مریارشام   ود    هاماموعه  روجی

تاثیر    بر روابی دو طرفه    سپس   گذارند.می آن  براساا ماموعه   شود.مشخص می  مریارهاماموعه  مریار  بندی  هر  های حاصله سطح 

دهند. شود. مریاری که ماموع  روجی و ماموعه روابی دوطرفه یک ان داشته باشند، مریار سطح بالایی سل له مرات  را تشکی  می می

 گردد. هنگامیکه سطح بالایی ترریف شد، از دیگر مریارها تفکیک گردیده و متهیرهای آن سطح از ماموعه متهیرها حذف می 

 

 ها برای تعیین سطح ها و خروجیمجموعه ورودی – 8جدول 

متغیره 

 ا
 اشتراک  ورودی: اثرپذیری  خروجی: اثرگذاری 

CBS CBS 
CBS,CKM,MS,CL,CEM,CCV,MR,

EC 
CBS 

CK

M 
CBS,CKM,CL,CEM,CCV CKM,MS,CCV,MR,EC 

CKM,CC

V 

MS CBS,CKM,MS,CL,CEM,CCV,MR MS,MR,EC MS,MR 

CL CBS,CL,CEM CKM,MS,CL,CEM,CCV,MR,EC CL,CEM 

CE

M 
CBS,CL,CEM CKM,MS,CL,CEM,CCV,MR,EC CL,CEM 

CCV CBS,CKM,CL,CEM,CCV CKM,MS,CCV,MR,EC 
CKM,CC

V 

MR CBS,CKM,MS,CL,CEM,CCV,MR MS,MR,EC MS,MR 

EC 
CBS,CKM,MS,CL,CEM,CCV,MR,

EC 
EC EC 
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 واهد شد. چنانچه    مشخص  تیباشد، سطح اول اولو  ها یاورودیابیقاب  دست  ماموعه  سطری که اشتراک دو ماموعه برابر با  نیاول

سطح قرار   نیبالاتردر  ISM سیمربوطه در سل له مرات  ماتر ریبرابر باشد مته ها ا روجیمید  ماموعه و هاورودی اشتراک ماموعه 

ها و  ورودیماموعه حذف کرده و مادداً ماموعه    یاز تمام  ول دکه سطح آن مرلو  شده را در ج  ی اریمر  سطح،  نییاز تر  س. پردیگمی

 . دیآی به دست م بردی ری داده و سطح مته  یرا تشک ها روجی

مصرف  تیریمد  نیبنابرا رفتار  در  ااضطراب  مته   CBSکننده  عنوان  م  ر یبه  مح وب  اول  در   یریادگی  اادیا  یرهایمته.  شودی سطح 

و   CKMاکننده دانش مصرف تیریمد یرهایمتهدر سطح دو  قرار دارند.   CEMاکننده تاربه مصرف تیریو مد  CLاکننده مصرف

در     MRا   یابیبازار  یاتی  و تحی MSا  یابیبازار  یاستراتژ  یرهایمته    در سطح سو  قرار دارند. CCVکننده اارزش با مصرف  ینیآفرهم

الگوی نهائی سطوح متهیرهای شناسائی شده    در سطح پنام قرار دارد.     ECا  یاقتصاد  میتحر  ریمته  تینها  ردسطح چهار  قرار دارند.  

نمایش داده شده است. در این نگاره فیی روابی مرنادار عناصر هر سطح بر عناصر سطح زیرین و همچنین روابی درونی مرنادار   2شک   در  

 عناصر هر سطر در ندر گرفته شده است.  

 

 
 در زمان تحریم اقتصادی  کنندهپیشایندهای مدیریت اضطراب مصرف یالگو  -2شکل 

 

 یابیبازار قاتیتحق

 کنندهدر مصرف یریادگی ایجاد

 یابیبازار یهایاستراتژ

 تجربه مصرف کننده تیریمد

 کنندگانمصرفاضطراب  تیریمد

 یاقتصاد میتحر

 دانش مصرف کننده تیریمد ارزش با مصرف کننده ینیآفرهم
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  یابیبازار  یهای . استراتژگذاردی م  ریتاث  یابیبازار  یاتیو تحی  هایاست که بر استراتژ   ییربنایز  ریمته  کی  یاقتصاد  میالگو تحر  نیبراساا ا

 یریادگی  اادیو به ا  گذارندیکننده اثر مارزش با مصرف  ینیآفرکننده و همدانش مصرف   تیریبر مد  زی ن  یابیبازار  یاتیحاص  از تحی  جیو نتا

 .نمود تیریرا مد میکننده در زمان تحراضطراب مصرف  توانی م  یترت نی. به اشوندیم ی کننده منته تاربه مصرف  تیریو مد

نشان داده شده است که موج  درک    ی به  وب  مختلفسطوح    ارهاییو ارتباط مر  ارهایمر  نیب  رگذاریی  روابی متیاب  و تأثISMا   در مدل

  ی دسترس   سیدر ماتر  ارهایمر  یقدرت نفوذ و واب تگ  دییکل  ارهای یمر  نییتر  برایشود.  یم  رانیمد  لهیوس  بهری  یگمی بهتر فضای تصم

 دهد. را نشان می  3شک  مطالره در مورد  رهاییبرای مته  واب تگی-شود. نمودار قدرتمی  یتشک یینها

 

 کننده قدرت نفوذ و میزان وابستگی متغیرهای پیشایندهای مدیریت اضطراب مصرف -9جدول 

 سطح قدرت نفوذ  میزان وابستگی متغیرهای پژوهش 

 8 1 1 ( CBS) مدیریت اضطراب در رفتار مصرف کننده

 5 5 3 (CKM)کننده مدیریت دانش مصرف

 3 7 4 (MSاستراتژی بازاریابی )

 7 3 2 (CL)کننده ایجاد یادگیری در مصرف

 7 3 2 (CEM) کنندهمدیریت تجربه مصرف

 5 5 3 (CCV) کنندهآفرینی ارزش با مصرفهم

 3 7 4 ( MR) تحقیقات بازاریابی

 1 8 5 ( EC) تحریم اقتصادی
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 مک -نمودار قدرت نفوذ و میزان واب تگی ا روجی میک  -3شک  

ق مت م اوی تی یم نمود. گروهی از    توان دستگاه مختصاتی ترریف کرد و آن را به چهاربر اساا قدرت واب تگی و نفوذ متهیرها، می 

 این متهیرها قدرت نفوذ زیاد و واب تگی کمی دارند. در دستۀ بردی متهیرهای واب ته قرار دارند  ،گیرندمیمتهیرها در زیرگروه محرک قرار  

در این تحلی  متهیرها به چهار گروه    ساز متهیرهای دیگر شوند.توانند زمینه و کمتر می  سایر متهیرهای پژوهش ه تندای نتایج  که به گونه 

 ،  MSا  یابیبازار  یاستراتژ  یرهایمته  ی واب تگ-براساا نمودار قدرت نفوذ  .شوند ودمختار، واب ته، پیوندی ارابی  و م تی  تی یم می

م تی  قرار   یرهایمته  هی دارند و در ناح  یکم یریرپذیداشته و تاث  یی   قدرت نفوذ بالاECا یاقتصاد  می  و تحرMRا  یابیبازار  یاتیتحی

مته است.  مصرف   تیریمد  یرهایگرفته  رفتار  در  ا اضطراب  اCBSکننده  مصرف  یریادگی  اادی ،  ا در  مدCLکننده  و  تاربه    تیری  

 ت یریمد  یرهای. متهشوندیواب ته مح وب م  یرهایمته  نیبر وردار است بنابرا  یبالا اما نفوذ اندک  ی از واب تگ  زی  نCEMکننده امصرف

 یرهایمته  نیدارد بنابرا  ییبالا  یواب تگ  زان یقدرت نفوذ و م  زی  نCCVکننده اارزش با مصرف   ینیآفر  و همCKMکننده ادانش مصرف 

 . ودمختار قرار نگرفته است هیناح یرنیدر ربو اول  زین یریمته چیه تند. ه یوندیپ
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 گیری. نتیجه4
کنندگان در زمان تحریم اقتصادی ایران اناا  شده است.  پژوهش حاضر با هدف طراحی و اعتبارسنای الگوی مدیریت اضطراب مصرف

ها و تحیییات بازاریابی  شده، متهیر تحریم اقتصادی یک متهیر اصلی است که بر استراتژی بر اساا نتایج، مشخص گردید در الگوی ارائه 
 Dulam, Fruita & Cano و Samadi, Nouraei, Mozafari and Haji Karimi (2019) گذارد. در نتایج مطالراتتأثیر می 

 . وانی داردنیز به این مهم اشاره شده و از این مندر با نتایج پژوهش حاضر هم (2021)

های بازاریابی و نتایج حاص  از تحیییات بازاریابی نیز بر مدیریت دانش  بر اساا نتایج پژوهش نشان داده شد که استراتژی
با مصرفکننده و هممصرف ارزش  اثر میآفرینی  نتایج مطالرهکننده  نیز به   Seyedjavadin and Esfidani (2013) گذارند. در 

های بازاریابی اشاره شده و با نتایج حاضر سازگار است. همچنین نتایج نشان داد که موارد مذکور به ایااد یادگیری  اهمیت متهیر استراتژی 
کننده در زمان تحریم را کنترل و مدیریت نمود. توان اضطراب مصرف شوند. به این ترتی  می کننده منتهی میو مدیریت تاربه مصرف 

 Mohimani, Heydarzadeh & Mansourian (2018) و Hall, Fieger, Prayag & Diason (2021) در نتایج مطالرات

 .راستاستکننده اشاره شده و از این مندر با نتایج پژوهش حاضر همنیز به متهیر مدیریت تاربه مصرف 
 .گرددآمده، پیشنهادات کاربردی زیر ارائه می دستبر اساا دستاوردهای پژوهش و نتایج به 

شود م ئولین دولتی با ایااد تهییرات سازنده در قوانین و میررات اقتصادی و های بازاریابی پیشنهاد میدر  صوص استراتژی 
ریزی اقتصاد کشور بر مبنای اقتصاد اسلامی، تشویق مرد  به عد   رید در شرایی تحریمی و جلوگیری از  تااری حاکم بر جامره و پایه

گذاری و کارشناسی و ندارت صحیح، ساماندهی تأمین  احتکار با ایااد شرایی محدودکننده، ایااد و مدیریت مراجو رسمی جهت قیمت
فروش کالاها، قادر به کنترل و کاهش قطرات برای تولیدکنندگان کشور و کاهش عوام  ایاادکننده شکاف قیمت در بازار و در پیش 

 .کننده باشنداضطراب در رفتار مصرف
توان اذعان داشت، مرتفو سا تن م ائ  موجود در کشور نیاز به زمان زیادی دارد؛ اما بهبود در  صوص تحریم اقتصادی می

تواند به عنوان اهر   زدایی و تیویت بیش از پیش تولید دا لی می المل  از یک طرف و پشتیبانی، مانو های  ارجی و روابی بین سیاست 
 .ها باشدتوانمندی در رفو و یا میابله با تحریم 

گذاری و نرخ ارز و ها و ندارت بر قیمترسد استفاده از افراد متخصص جهت بازرسی در بحث تحیییات بازاریابی، به ندر می
تواند تأثیرگذار باشد. همچنین همکاری  کننده میها در کاهش اضطراب در رفتار مصرفها و اپلیکیشنسایتگذاری در وبشفافیت قیمت

وری به مندور ترادل در رشد اقتصادی  واهد شد. م ئولین مربوطه باید در  یافته و در حال توسره سب  افزایش بهرهکشورهای توسره
ندر داشته باشند که دستیابی به موفییت در علو  و فناوری در گرو در دسترا بودن منابو است و این مهم در کاهش اضطراب در رفتار  

 .کننده نیش ب زایی داردمصرف
ها و همچنین در ندر  کننده و رفو آن شود که با شناسایی نیازهای مصرفکننده پیشنهاد میدر  صوص مدیریت تاربه مصرف 

مداری را رعایت نمایند. به طور کلی، تحریک حس کناکاوی کننده، ارکان تأثیرگذار در مشتریگرفتن عواطف و اح اسات درونی مصرف
 .کننده کمک شایانی  واهد نمودکننده به کاهش اضطراب در رفتار مصرفو تیویت تفکر ح  م ئله در مصرف 

شود با عملیاتی کردن آموزش اولیه سرمایه ان انی، میدمات ایااد کننده پیشنهاد میدر  صوص افزایش یادگیری در مصرف
کنندگان را فراهم نمایند. در این میان، تیویت ندا  کنترل کیفیت و ایااد امنیت تهییرات آگاهانه، استراتژیک و فرهنگی برای مصرف 

کنندگی در وی سب  کنترل و مدیریت اضطراب در رفتار های انتخاب، درک، تحییق و قانو کننده به همراه تیویت مهارتروانی در مصرف 
گذاری، به طور  ربی قادرند با ایااد راهکارهای جدید جهت آموزش و هدایت صحیح مرد  در سرمایه کننده  واهد شد. مدیران ذیمصرف

 .ها بکاهندچشمگیری از اضطراب رفتاری آن
کنندگان وکارها با افزایش مشارکت با مصرفشود مدیران و صاحبان ک  کننده، پیشنهاد میدر بحث مدیریت دانش مصرف 

کننده  کنندگان، سری در کاهش اضطراب در رفتار مصرفبه عنوان سازندگان ارزش سازمانی و هدایت پیوسته دانش از شرکت به مصرف
های آتی او منار به کاهش اضطراب در رفتار کننده، نیازهای کنونی و  واسته داشته باشند. در واقو، شنا ت و دانش در مورد مصرف

 .کننده  واهد شد که این مهم، همان هدف نهایی مدندر استمصرف
ارائه رهبری مناس  برای مدیریت اضطراب، پیشنهاد می شود مدیران فرال در این حوزه با  جهت ایااد درگیری مشتری و 

آفرینی ارزش با مشتری بردارند. همچنین های بازاریابی و توسره محصولات جدید، گامی اساسی در جهت دستیابی به همتیویت مهارت
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به افزایش توان رقابتی و بیای سازمان مبادرت ورزیده و با ایااد فرهنگ آموزش و یادگیری به همراه استخدا  افراد دارای مهارت و  
گزینی سب  افزایش مهارت  کنندگان بپردازند. تأکید بر امر شای تهتاربه، به توسره محصولات و برندسازی مبتنی بر  واسته مصرف 

 .گرددهای ارتباطی می توسره  دمات و تیویت مهارت 

 حامی مالی
 این پژوهش حامی مالی ندارد.بنا به اظهار نوی نده م ئول، 

 تضاد منافع
 . ندارند  میاله این انتشار یا و نوی ندگی   با رابطه در منافری تضاد هیچ که  دارندمی اعلا  انوی ندگان  نوی نده

 تقدیر و تشکر
 .شودمی سپاسگزاری میاله کیفیت بهبود جهت در علمی  و سا تاری سازنده ندرهای  ارائه واسطه  به  فصلنامه محتر  داوران از

 . داریم را قدردانی و تشکر کمال نمودند  یاری میاله این تدوین در را ما که صاحبندرانی تمامی از همچنین
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