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Abstract 

Objective  

The world is constantly evolving through technological advancements and marketing 

innovations. Within the field of information technology, augmented reality (AR) is 

recognized as a key innovation that significantly impacts customer purchase experiences. 

This emerging technology enhances the consumer journey by offering engaging visual 

and interactive experiences, thereby facilitating and improving the purchasing process. 

Leveraging this knowledge, marketing professionals can utilize AR more effectively 

across digital retail channels to achieve their business goals. The primary objective of this 

study is to analyze the consumer purchase process within the digital retail context using 

AR technology, and to explore the potential of AR at each stage of the purchasing 

journey. These stages include: need recognition, information search, option evaluation, 

purchase decision, and post-purchase behavior, with a specific focus on persuasion and 

personalization. 

 

Methodology  

Given the subjective nature of the research problem and its reliance on lived experiences, 

the study adopts a constructivist/interpretivist paradigm as its philosophical foundation. 
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Accordingly, a qualitative inductive reasoning approach has been employed, using 

Grounded Theory methodology with a multiple-case design based on Goldkuhl and 

Cronholm’s variant. This strategy involves analyzing qualitative data from semi-

structured in-depth interviews, documents, and video content through systematic coding. 

The study further investigates the characteristics of consumer purchasing behavior 

enhanced by AR in the context of digital retail. Judgmental sampling was used, and the 

data set included scholarly articles, AR-related videos, and interviews with 15 experts in 

AR and marketing, selected through the snowball sampling technique. 

 

Findings 

In this study, the researcher, in collaboration with experts, identified the final factors of 

the customer purchase process using augmented reality. These factors include 225 open 

codes, 10 sub-themes, and five core themes, which are as follows: problem recognition 

through AR stimuli, information search in an interactive virtual environment, information 

evaluation through virtual simulation, purchase decision influenced by multisensory 

experiences, and post-purchase experience in the AR environment. These are further 

categorized into three segments: pre-purchase analysis with augmented reality (readiness 

for interaction), purchase via augmented reality technology (real-time experience), and 

engaging post-purchase experience with augmented reality technology (sustained 

experience). 

 

Conclusion 

The findings of this study indicate that by implementing augmented reality (AR) 

technology, digital businesses create significant added value for consumers. These values 

include intelligent product selection, optimized decision-making, and interactive 

purchasing. In the readiness for interaction stage, AR plays a vital role in enhancing the 

shopping experience and fostering a deeper understanding of products across various 

retail domains. By offering immersive and unique experiences—as noted by the majority 

of interviewees—AR strengthens consumer creativity and facilitates a more realistic and 

tangible interaction with products. In the real-time experience stage, augmented reality 

reduces consumers’ cognitive load during online search by visualizing 3D virtual 

products within real environments. It improves consumers’ perception of interaction, 

enhances perceived clarity, and delivers an innovative and engaging experience, thereby 

enriching the overall quality of the shopping journey. In the sustained experience stage, 

AR offers interactive post-purchase support, enabling consumers to resolve issues more 

quickly and independently. This technology is considered a key tool in creating enjoyable 

and value-driven shopping experiences, which can effectively increase purchase 

intention, encourage repeat usage of AR applications, and promote word-of-mouth 

recommendations. 

Keywords: Augmented reality technology, Consumer purchase process, Digital businesses, 

Marketing. 
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 چکیده

های بازاریابی همواره در حال تحول است. در حوز  فناوری اطلاعات، واقعیت افدوده یکززی جهان با پیشرفت فناوری و نوآوری  هدف: 

های بصززری شود که بر تجربة خرید مشتریان تأثیر چشمگیری دارد. این فناوری نوین با ارائة تجربههای کلیدی شناخته میاز نوآوری

گیززری از ایززن دانززش، فعززا ن حززوز  کنززد. بززا بهرهکننده، نقش مهمی ایفا میو عملی جذاب، در تسهیل و بهبود فرایند خرید مصرف

وکار خززود را محقزز  صورت مؤثرتر استفاده کنند و اهداف کسزز های خرید، از فناوری واقعیت افدوده، بهتوانند در کانالبازاریابی، می

فروشی دیجیتال با استفاده از فناوری واقعیت افدوده و کننده در بستر خردهند خرید مصرفسازند. هدف اصلی این پژوهش، تحلیل فرای

وجوی اطلاعززات، انززد از: شناسززایی نیززاز، جسززتهای این فناوری نوین در هر مرحله از خرید است. این مراحززل عبارتبررسی قابلیت

 سازی.های پس از خرید با تأکید بر ترغی  و شخصیگیری خرید و فعالیتها، تصمیمارزیابی گدینه

 عنوانبززه  را  تفسززیری  گرایی/برسززاخت  پارادایم  زیسته،  ةتجرب  به  وابستگی  و   آن  بودن  ذهنی  مسئله،  ماهیت  به  توجه  با  محق   : روش

 الگززوی  بززر  تأکیززد  بززا  بنیززادداده  راهبرد  و   کیفی  استقرایی  استد لی  رویکرد  اساس،  این  بر  است.  کرده  انتخاب  خود  فلسفی  فرضپیش

 ماننززد ابدارهززایی از حاصززل کیفززی هززایداده محتززوای تحلیززل طری   از  راهبرد  این  .شد  گرفته  نظر  در  کرونهلم  و   گلدکوهل  ةچندگان

 هززایویژگی  ادامززه،  در  .کنززدمی  تلخززیص  کدگذاری  فرایند  قال   در  را  اطلاعات  ها،فیلم  و   اسناد  ،افتهیساختارمهین  عمی   هایمصاحبه

 صززورتبه گیرینمونه گرفت. قرار بررسی مورد تالیجید  یفروشخرده  در  افدوده  واقعیت  فناوری  از  استفاده  با  کنندهمصرف  خرید  فرایند

 در  متخصززص  خبرگززان  از  نفززر  15  بززا  مصاحبه  و   افدوده  واقعیت  فناوری  با  مرتبط  ویدئوهای  ،هاهمقال  تحلیل  بر  بود  مشتمل  و   قضاوتی

 بودند. شده انتخاب برفی ةگلول روش با که بازاریابی و  افدوده واقعیت هایحوزه
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کرد.  در این پژوهش، محق  با همکاری خبرگان، عوامل نهایی فرایند خرید مشتری با استفاده از واقعیت افدوده را شناسایی  : هایافته

انززد شده عبارتهای اصلی شناساییبندی شدند. مضمونمضمون اصلی دسته  5مضمون فرعی و    10کد باز،    225این عوامل در قال   

. ارزیززابی اطلاعززات بززا 3وجوی اطلاعات در محززیط مجززازی تعززاملی؛ . جست2های واقعیت افدوده؛ . تشخیص مسئله با محرک1از:  

. تجربة پس از خرید در فضززای واقعیززت افززدوده و سززه 5های چندحسی؛ گیری خرید تحت تأثیر تجربه. تصمیم4سازی مجازی؛  شبیه

زمززان( و تجربززة بخش شامل تحلیل پیش از خرید با واقعیت افدوده )آمادگی برای تعامل(، خرید با فناوری واقعیت افدوده )تجربززه هم

 جذاب پس از خرید با فناوری واقعیت افدوده )تجربة پایدار(.

کارگیری فناوری واقعیززت افززدوده، ارزش افززدود  شززایان وکارهای دیجیتال با بهنتایج این پژوهش نشان داد که کس   : گیرینتیجه

کنند. در مرحلة آمززادگی کنندگان ایجاد میگیری و خرید تعاملی، برای مصرفسازی تصمیمتوجهی از جمله انتخاب هوشمندانه، بهینه

فروشی، نقشززی مززؤثر ایفززا های مختلف خردهتر محصو ت در حوزهبرای تعامل، فناوری واقعیت افدوده در بهبود تجربه و درک عمی 

کند و امکززان شوندگان(، خلاقیت مشتری را تقویت میفرد )اغل  مصاحبهور و منحصربههای غوطهکند. این فناوری با ارائة تجربهمی

زمان، فناوری واقعیت افدوده بززا نمززایش محصززو ت . در مرحلة تجربة همسازدتر با محصو ت را فراهم میتر و ملموستعامل واقعی

طور چشززمگیری کززاهش وجوی آنلایززن بززهکنندگان را در فراینززد جسززتهای واقعی، بار شناختی مصززرفسهُبعدی مجازی در محیط

ای نوآورانه و جززذاب، کیفیززت شده و ایجاد تجربهکنندگان از تعامل، افدایش وضوح ادراکدهد. این فناوری با بهبود ادراک مصرفمی

کننده این امکان بخشد. در مرحلة تجربة پایدار، فناوری واقعیت افدوده با ارائة پشتیبانی تعاملی، به مصرفکلی تجربة خرید را ارتقا می

ی خریززد سززودمند و هاتر و مستقل حل کند. این فناوری بززرای ایجززاد تجربززهصورت سریعدهد که مشکلات پس از خرید را بهرا می

رود و در تقویت قصد خرید محصول، تشوی  به استفاد  مجدد از برنامة واقعیت افدوده و توصیه آن شمار میبخش، ابدار کلیدی بهلذت

 به دیگران، نقش مؤثری دارد.
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 مقدمه

 (.2022  ،1)کومار  است  شده  منجر  آنلاین  یابیبازار  طیمح  در  یاساس  راتییتغ  به  ،فناوری  یهاینوآور  گذشته،  ةده  طول  در

 صززنعتی  تززاجران  (.2021  ،2همکززاران  و  )کززایمی  اسززت  رییتغ  حال  در  شهیهم  یابیبازار  یهایفناور  ینوآور  دلیلبه  جهان

 و  عملکززرد  کیفیززت،  هایزمینززه  در  را  21  قززرن  جمعیت  نیازهای  بتوانند  که  برند  کاربه  را  هاییفناوری  تا  کوشندمی  امروزه

 در اخیززر هایپیشززرفت (.2023 ،3باهوبالنززدرونی راجززو و اینکولززو گولیوینززدا ، ،اسززواران) سززازند بززرآورده شناسززیزیبایی

 دیجیتززال هززایفناوری بززا شدهغنی جدید هایمحیط توسعة برای را  زیادی  ییهافرصت  ارتباطات  و  اطلاعات  هایفناوری

 به که است بوده  افدارینر   و  افداریسخت  هاینوآوری  یهور  شاهد  گذشته  ةده  (.2017  ،4بایر  و  رز  ،پانتانو)  کندیم  فراهم

 شززود تبززدیل عمززومی مقبولیززت بززا فنززاوری  یزز   بززه  و  کنززد  ایجاد  تحول  بازار  در  تا  اندداده  را  قابلیت  این  افدوده  واقعیت

 در  ،گیرنززدمی  شززکل  هززایفناور  تززأثیر  تحززت  ذاتی  طوربه  بازاریابی  هایانتخاب  (.2022  ،5فلاویان  و  اوروس   ،سانچدایباند)

 بازاریابززان  به  نویهور  هایفناوری  .است  گرفته  الها   بازاریابی  حوزه  اندازهایچشم  و  نیازها  از  نید  هافناوری  توسعة  کهحالی

 هایراه ترتی ، بدین و  است  بوده  ناپذیرتصور  این  از  پیش  که  کنند  استفاده  هاییروش   و  ابدارها  از  که  اندداده  را  امکان  این

 تیزز واقع ،یمصززنوع هززوش  ماننززد هوشمند یهایفناور .کنندیم ایجاد کنندگانمصرف با تعامل و  دسترسی  برای  جدیدی

 صززاحبان  ،انیمشززتر  برای  تریغن  و  واضح  ،یتعامل  تجارب  جمله  از  ،بسیاری  مدایایی  ،6 یومتریب  و  افدوده  تیواقع  ،یمجاز

 در  افززدوده  تیزز واقع  یکاربردهززا  ةمطالع  یبرا  یعلم  قاتیتحق  از  یموج  گذشته،  ةده  در  .دارند  فروشانخرده  و  دیخر  مراکد

 مشززتریان  تجربززة  بهبززود  در  فناوری  این  توان  بیانگر  که  است  داشته  وجود  یجدئ  طوربه  یفروشخرده  و  یطورکلبه  تجارت

   (.2022  ،)کومار است

 صززنعت بززه هاآزمایشززگاه از افززدوده واقعیت مسیر اما ؛کرد ردیابی  1950  ةده  در  توانیم  را  افدوده  واقعیت  ةچتاریخ

 از  پززیش  تا  انبوه،  مخاطبان  میان  در  افدوده  واقعیت  فناوری  معرض  در  گرفتن  قرار  .است  انجامیده  طول  به  قرنمین  از  بیش

 پززذیرش  نهایززت در و فنززاوری ایززن  گسززترد شززدن شززناخته  بززه  که  2016  سال  در  گو  پوکمون  بازی  چشمگیر  محبوبیت

 بززا بلکززه کززرد، تبدیل اصلی جریان به را افدوده واقعیت تنهانه ،بازی  این  موفقیت  .بود  محدود  بسیار  انجامید،  آن  اجتماعی

 گززو، پوکمززون بززازی در خلاصززه، طوربززه .سززاخت همززوار نیززد را بازارها به فناوری این ورود مسیر  آن،  محبوبیت  افدایش

 هززایمکان  در  مجازی  موجودات  تا  شوندمی  تشوی   همراه  تلفن  هایدستگاه  یا  هوشمند  هایگوشی  از  استفاده  با  بازیکنان

 از مززا  دیدگاه  با  دیجیتال  اطلاعات  ترکی   معنایبه  افدوده  واقعیت  .(2019  ،7هینش  و  فلیکس  ،راشنابل)  کنند  پیدا  را  واقعی

 دیجیتززال عدیبُسززه مدل و  هالمیف  متون،  مانند  بصری  اطلاعات  شامل  ،شدهافدوده  اطلاعات  نیترجیرا  .است  واقعی  دنیای

 زززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززز

1. Kumar 

2. Kazmi  

3. Eswaran, Gulivindala, Inkulu & Raju Bahubalendruni   

4. Pantano, Rese & Baier 

5. Ibáñez‐Sánchez et al 

 .کنندمی استفاده هویت احراز و  شناسایی برای فرد ی  رفتاری یا فیدیکی هایویژگی از که شودیم اطلاق ییهایفناور .6
7. Rauschnabel, Felix & Hinsch 
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 ،1هامززاری و  زارنکززو  کوربززل،  شززی،  ،اریزز ر)  کننززد  تریتعززامل  را  کاربری  تجربة  تا  شوندیم  ادغا   فیدیکی  محیط  با  که  است

 در هززاییچالش با و دارد پیچیده ساختاری همچنان حوزه این  افدوده،  واقعیت  به  مربوط  ادبیات  سریع  رشد  وجود  با  (.2023

 شززگرینما نمونه نیاول ساترلند وانیا که یزمان کار، به آغاز زمان از .است روروبه سازیعملیاتی و سازیمفهو   سازی،زمینه

 در یادیزز ز شرفتیپ افدوده تیواقع فناوری ساخت، 1960 سال در  را  (ببینند  واقعی  دنیای  روی  را  مجازی  تصاویر)  سر  یرو

 افززدوده تیواقع یفناور از که  ییوکارهاکس   که  است  کرده  اعلا   2یفایشاپ  شرکت  ،براینعلاوه  .است  داشته  گذشته  دهه

 جینتززا درصززد 94 برنززد،ینم بهره یفناور نیا از که ییوکارهاکس  به نسبت  کنند،یم  استفاده  خود  محصو ت  ارائه  یبرا

 در افززدوده تیزز واقع فناوری یبرا را یادوارکنندهیام ندهیآ یجهان  یهاداده  نیا  .اندداشته  درآمد  و  فروش   شیافدا  در  یبهتر

 را  هارشززته  از  ایگسترده  طیف  که  است  عدیچندبُ  مفهو   ی   افدوده  واقعیت  فناوری  .کنندیم  میترس  یفروشخرده  صنعت

 بززا فنززاوری این ادغا  با .کندمی فراهم  را  بازاریابی  در  فناوری  این  کاربردی  هایدانش  جامع  ارزیابی  امکان  و  ردیگیبرمدر

 ماننززد تعززاملی،  هایفناوری  (.2022  ،)کومار  شودمی  ایجاد  کاربران  تجربة  ارتقای  برای  ،نوآورانه  هایفرصت  مختلف،  علو 

 طوربززه  خریززداران  بززرای  را  خرید  تجربة  خدماتی،  تعاملات  بهبود  در  حیاتی  عملکرد  ی   عنوانبه  توانندمی  افدوده،  واقعیت

 تجربززة امکان کنندگانمصرف آن  در  که  کند  فراهم  محیطی  تواندمی  افدوده  واقعیت  .کنند  کارآمدتر  و  ترآسان  توجهیقابل

 به که کندمی منتقل خریداران به را واقعی« »حضور حس  فناوری  این  باشند.  داشته  را  واقعی  دنیای  در  مجازی  محصو ت

 دهززدمی  قرار  تأثیر  تحت  گیریتصمیم  در  را  احساسی  هایواکنش  و  کرده  تقویت  را  کنندهمصرف  مثبت  ادراکات  خود  سهم

 و وکارهاکسزز  عملکززرد در ایفداینززده طوربززه دیجیتال هایفناوری  (.2020  ،3شانکار  و  کراومه  اشمیت،  کروسکِه،  ،هویر)

 افززدایش و هاهدینززه کاهش برای گسترده طوربه هافناوری این وکارها،کس  در  اند.کرده  ایجاد  نوآوری  خریداران  با  تعامل

   (.7201  ،4ویلمد و برنگمن ،کربروک )ون شوندمی گرفته کاربه خریداران با تعامل

 نوآورانه  هایپروژه  در  یدرپیپ  طوربه  ،دارد  که  پتانسیلی  و  جذابیت  دلیلبه  ،نوین  فناوری  ی   عنوانبه  افدوده  واقعیت

 در 2000 ةدهزز  اواخززر از ،افززدوده واقعیززت کاربردهززای (.2022 ،5کورمیزز م  و بززوردمن پری، ،چن) شودیم  برده  کاربه

 و  )شززولد  کززرد  ایجززاد  خریززداران  تعامززل  بززرای  جدیدی  یهافرصت  زمان،  آن  از  و  (2016  ،6)جاورنی   شد  یاهر  بازاریابی

 متوسززط  طوربززه  ،بززازار  این  که  دهدمی  نشان  2014  تا  2018  هایسال  برای  افدوده  واقعیت  جهانی  بازار  (.2016  ،7اسمیت

 فززروش  افززدایش بززا ،خریززداران بززرعلاوه افززدوده واقعیززت (.2022 ،همکززاران و چن) است داشته رشد  سال  در  درصد130

 5/3 حززدود 2017 سززال در کززه زمینززه ایززن در جهانی بازار که رودمی نتظارا .رساندمی  سود  نید  فروشانخرده  به  دیجیتال

 و  خریززداران  هنگفززت  گذاریسززرمایه  بیانگر  رشد  این  یابد.  ارتقا  د ر  میلیارد  198  به  2025  سال  تا  است  بوده  د ر  میلیارد

   (.2022  ،8لوریرو و الوی گررو، ،)دآموریم  است فناوری این در  هاشرکت

 زززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززز

1. Riar, Xi, Korbel, Zarnekow & Hamari 

2. Shopify 

3. Hoyer, Kroschke, Schmitt, Kraume & Shankar 

4. Van Kerrebroeck, Brengman & Willems 

5. Chen, Perry, Boardman & McCormick 

6. Javornik 

7. Scholz & Smith 

8. de Amorim, Guerreiro, Eloy & Loureiro 
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 اسززت.  شده  استفاده  (2  )شکل  یارهیدا  نمودار  و  (1  )شکل  خطی  نمودار  دو  از  پژوهش،  موضوع  اهمیت  بیان  منظوربه

 نمززودار در که طورهمان .اندشده یطراح اسکوپوس  علمی معتبر پایگاه از شدهاستخراج هایداده از استفاده  با  نمودارها  این

 پایگززاه از پژوهشززی ز علمززی ةمقالزز  1486 اسززتاندارد، یوجوجست استراتژی اساس  بر است، شده  داده  نشان  شکل  خطی

 کززاربرد بززا  مززرتبط  هززایپژوهش  صززعودی  روند   دهندنشان  هاهمقال  این  شد.  دریافت  پژوهش  ادبیات  عنوانبه  ،اسکوپوس 

 .است  2024 تا  1983 هایسال  طی ،بازاریابی در افدوده  واقعیت  فناوری

 

 
 

   2024 تا  1983 یهاسال  طی بازاریابی در افزوده واقعیت  فناوری هایمقاله  انتشار  روند خطی نمودار .1 شکل

 

 مختلف  یهاحوزه  در افزوده  واقعیت فناوری هایهمقال انتشار  روند یاره یدا ودارنم . 2 شکل

   2024 تا  1983 یهاسال  طی 
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 ،مثال برای ،است  مختلف  کاربردهای  در  اساسی  هایفناوری  به  شدنلیتبد  حال  در  ،افدوده  واقعیت  فناوری  همچنین

 بززرای  تقاضززا  و  افززدوده  واقعیززت  فنززاوری  بززه  علاقززه  ،آموزش   و  سرگرمی  بازاریابی،  عمران،  مهندسی  پدشکی،  صنعت،  در

 بخززش تززرینبدرگ .(2020 ،1همکززاران و  لززوانا) است گسترش  حال در  ،فناوری  این  خصوص  در  یادگیری  یهافرصت

 در  افززدوده  واقعیززت  فنززاوری  کاربردهززای  بززا  (درصززد6/18)  مززدیریت  و  وکارکسزز    حوز  یهاپژوهش  به  ،2  شکل  نمودار

 خود  به  را  هاپژوهش  بیشترین  ،حوزه  این  که  دهدمی  نشان  و  است  مربوط  بازاریابی  بخش  در  ژهیوبه  ،مدیریت  و  وکارکس 

  است. داده  اختصاص

 حززوزه ایززن کززه اسززت ایززن بیززانگر و است مربوط (درصد3/17) کامپیوتر علو  یهاپژوهش  به  2  شکل  دیگر  بخش

 این  در  افدوده  واقعیت   گسترد  کاربردهای  است.  داده  اختصاص  خود  به  مدیریت  و  کاروکس   از  بعد  را  هاپژوهش  بیشترین

 یزز   بززه  شززدنتبدیل  بززا  فنززاوری  ایززن  است.  داشته  مهمی  نقش  اخیر  هایسال  در  منتشرشده  هایمقاله  رشد  در  ،هاحوزه

 واقعیززت  فروشززی،خرده  ماننززد  رقززابتی  صنایع  در  ویژهبه  ؛است  گذاشته  فروشیخرده  اندازچشم  بر  چشمگیری  تأثیر  نوآوری،

 یسززنت و نیآنلا یفروشخرده نیب شکاف ،محوریمشتر یهایورافن .دارد  زیادی  اهمیت  مشتری  تجربة  بهبود  برای  افدوده

 تردقیزز   تززا  کنززدیم  کمزز   مشززتریان  بززه  فنززاوری  این  .سازندیم  ممکن  کاربران  برای  را  جامع  یاتجربه  و  کنندیم  رپُ  را

 فراهم هکنندمصرف رایب را امکان این افدوده واقعیت محصول، انتخاب و  ارزیابی  فرایند  در  خصوصبه  ؛کنند  گیریتصمیم

 یززا  هززا،ویژگی  ةمقایسزز   واقعززی،  محززیط  در  محصززول   مشاهد  ازجمله  د،باش  داشته  محصول  از  واقعی  ایتجربه  که  کندمی

 اطمینان با را خرید تصمیم تا کندمی  کم   کنندهمصرف  به  نهایت  در  که  واقعی  دنیای  در  محصول  عملکرد   نحو  آزمایش

  .دبگیر بیشتری

 حززال  در  ایفداینززده  طوربززه  ،کنندهمصززرف  گیریتصززمیم  و  فروشیخرده  در  افدوده  واقعیت  از  استفاده  که  یوجود  با

 مجززازی، آزمززایش هززایمحیط در ژهیوبززه کنندگان،مصززرف گیریتصززمیم بززر آن دقی  تأثیر بار در  هنوز  است،  گسترش 

 واقعززی شززرایط در را محصززو ت کززه دهنززدمی امکان مشتریان به هامحیط  نوع  این  ندارد.  وجود  کافی  دانش  و  تحقیقات

 کامززل  طوربززه  ،کنندهمصززرف  نهززایی  هایانتخاب  و  رفتار  بر  مجازی  هایتجربه  این  دقی   هایتأثیر  هنوز  اما  ؛کنند  تجربه

 یریگمیتصم فرایند مختلف مراحل  یهامؤلفه  و  هایژگیو  تا  دارد  نیاز  بیشتری  تحقیقات  به  حوزه  این  است.  نشده  مشخص

 .شود بررسی افدوده  واقیعت  فناوری با خریداران

 محززدود  هایجنبززه  بر  بیشتر  تمرکد  قبلی،  مطالعات  از  بسیاری  در  که  است  شده  مشخص  ،پژوهش  ةپیشین  بررسی  با 

 شززده  پرداختززه  خریززد  مراحل  از  برخی  به  تنها  و  است  بوده  افدوده  واقعیت  فناوری  از  استفاده  با  خریدار  گیریتصمیم  فرایند

 کیفیززت ارتقززای و هوشمندانه هایانتخاب تسهیل گیری،تصمیم فرایند سازیبهینه به  مربوط  هایجنبه  ،براینعلاوه  است.

 پیشززین، تحقیقززات در خززأ ایززن .اسززت شززده گرفتززه نادیززده هززاپژوهش ایززن در افدوده واقعیت طری   از  مشتری  تجربة

 گیریتصززمیم  فراینززد  مراحززل  تمززا   بر  ،افدوده  واقعیت  فناوری  هایتأثیر  ترجانبههمه  و  ترجامع  بررسی  به  نیاز   دهندنشان

 کززردنرپُ دنبالبززه خریدار، گیریتصمیم ةمرحل پنج کامل بررسی و هاجنبه این به  پرداختن  با  حاضر  پژوهش  .است  خریدار

 .است خرید مراحل تمامی در کنندگانمصرف رفتار بر افدوده  واقعیت هایتأثیر درک برای  جدید  چارچوبی ةارائ و خأ این

 زززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززز

1. Alalwan et al. 
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 تیزز واقع  یفنززاور  کنندگاناسززتفاده  توسززط  یریگمیتصززم  فراینززد  ییهامؤلفه  و  هایژگیو  نییتع  حاضر  پژوهش  هدف

 تجربززة و خریززد برای گیریتصمیم ها،گدینه ارزیابی اطلاعات، یوجوجست نیاز، تشخیص شامل مراحل این. است  افدوده

 کززه شززودیم شناسززایی افدوده واقعیت از استفاده برای ایویژه هایفرصت مراحل، این سازیمفهو   با  است.  خرید  از  پس

 است: زیر مطرح شده اساسی پرسش راستا این در .دیافدایم  خریداران گیریتصمیم فرایند به را  ییهاارزش 

 تقویززت  افززدوده  واقعیززت  یفناور  کنندگاناستفاده  توسط  چگونه  خریداران  یریگمیتصم  فرایند  یهامؤلفه  و  هایژگیو

 ؟ شودیم

 پژوهش   نظری  ۀپیشین

  افزوده واقعیت فناوری

 تفززاوت دارد. مجززازی واقعیت مانند مصنوعی کاملاً هایمحیط با که است مجازی هایمحیط انواع از  یکی  افدوده  واقعیت

 توانززدنمی حالت این در و شودمی ورغوطه  مصنوعی  محیط  ی   در  کامل  طوربه  کاربر  ،یمجاز  هایمحیط  هایفناوری  در

 ایززن  اما  ؛ببیند  را  واقعی  دنیای  تا  دهدمی  اجازه  کاربر  به  افدوده  واقعیت  مقابل،  در  کند.  مشاهده  را  خود  اطراف  واقعی  دنیای

 افززدوده واقعیززت بنابراین، .دشومی ترکی  آن با یادارد  قرار واقعی دنیای در که شودای تکمیل میمجازی یاشیا  با  تجربه

 نمززای افززدوده واقعیززت. (1997 ،1ازومززا) کندمی تکمیل دیجیتالی عناصر افدودن  با  را  آن  ،واقعیت  کامل  جایگدینی  یجابه

 تیزز تقو  رایانززه  توسط  تولیدشده  اطلاعات  افدودن  با  که  است  واقعی  زمان  در  فیدیکی  محیط  ی   از  غیرمستقیم  یا  مستقیم

 مجززازی  محززیط  در  کامززل  طوربززه  کززاربران  آن  در  که  مجازی  واقعیت  برخلاف  (.2011  ،2همکاران  و  یانینیکارم)  شودیم

 .(1997  ،ازمززا)  کننززد  مشززاهده  را  آن  و  بماننززد  واقعی  دنیای  در  دهدمی  اجازه  کاربران  به  افدوده  واقعیت  شوند،می  ورغوطه

 قززرار  کززاربر  فیدیکززی  دنیززای  بززر  را  دیجیتال  تصاویر  و  اطلاعات  که  دارد  اشاره  هافناوری  از  ایمجموعه  به  افدوده  واقعیت

 واقعیت فناوری (.2017 ،3هپلمن و پورتر) کندمی ایجاد فیدیکی و دیجیتال دنیای  بین  جدید  رابط  ی   ،جهینت  در  و  دهدمی

 و  )کانتززاک  بخشدمی  بهبود  را  فیدیکی  محیط  با  تعامل  و  درک  و  کندمی  ادغا   واقعی  دنیای  با  را  دیجیتال  اطلاعات  افدوده

   .(2024  ،4همکاران

 تولید  طری   از  و  اندوابسته  ذهنی  هایتصور  به  اغل   ،هکنندمصرف  یریگمیتصم  طول  در  افدوده  واقعیت  یهایژگیو

 واقعیت  به  ترنددی   و  ترملموس   صورتبه  را  محصو ت  که  کنندیم  ایجاد  هکنندمصرف  برای  را  امکان  این  ذهنی  تصاویر

 از  واضززح  نمززایش  ایجززاد  بززرای  آن  توانززایی  ،افدوده  واقعیت  اصلی  مدایای  از  یکی  .(2220  ،5اوزر  و  بل  ،)اویمن  کنند  تصور

 (.2019  ،6کیلینزز   و  مهر  رویتر،  دی  چیلینسکی،  ،)هلر  کندیم  ترکی   را  مجازی  دنیای  و  واقعی  دنیای  که  است  محصولی

 تززا سززازدیم قززادر را هززاآن و  کندیم  ارائه  را  تجربه  یا  محصول  ی   از  بصری  نمایش  دارانیخر  به  افدوده  واقعیت  بنابراین
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1. Azuma 

2. Carmigniani et al. 

3. Porter & Heppelmann 

4. Kantak et al. 

5. Oyman, Bal & Ozer 
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 سززه  ،افززدوده  واقعیززت  فنززاوری  (.2019  ،همکززاران  و  راشززنابل)  کنند  تجسم  یریگمیتصم  فرایند  طول  در  را  ذهنی  تصاویر

   :(1997 )آزوما، دارد  کلیدی ویژگی

 بززه ایویززژه و فردمنحصززربه تجربززة بنززابراین ؛کنززدیم ترکی   را  مجازی  دنیای  و  واقعی  دنیای  افدوده،  واقعیت . 1

   .است شده  سازیشخصی هاآن اقدامات با مداو  طوربه که دهدیم ارائه کاربران

 .کندمی فراهم کنندهمصرف برای را پویا ایتجربه که است  واقعی زمان در  تعاملی  فناوری ی  افدوده  واقعیت . 2

   .دکنمی فراهم  ترواقعی ایتجربه  بعدی،سه قال  در محتوا ثبت با افدوده  واقعیت . 3

 طریزز   از  خریززد  تجربززة  کززردن  بخشلززذت  و  بززودن  کززاربردی  افززدایش  با  افدوده  واقعیت  فردمنحصربه  یهایژگیو

 .(2020 ،1یو و )پارک کندمی کم  خرید فرایند بهبود به ،هااپلیکیشن

  صنعت در افزوده واقعیت کاربردهای

 از  فنززاوری  ایززن  هسززتند.  کنندهمصرف  بازارهای  در  افدوده  واقعیت  فناوری  استقرار  و  پیشرفت  حال  در  هاشرکت  از  بسیاری

 .است کرده پیدا را خود  جایگاه  فروشیخرده  صنعت  جمله  از  کاربردی  هایحوزه  در  و  است  رفته  فراتر  تحقیقاتی  هایمحیط

 شززناخته کنندهمصززرف تجربة بهبود در ،افدوده واقعیت کارگیریبه پیشگامان عنوانبه  مجازی  و  هوشمند  هایآینه  ویژه،به

 .اسززت  داشززته  هززاآن  دیزز خر  ماتیتصززم  و  کنندگانمصززرف  توجززهجل   در  چشززمگیری  لیپتانسزز   افدوده  تیواقع  .شوندمی

 آزمززون»   یزز طر  از  ژهیوبززه  ؛بخشند  بهبود  را  انیمشتر  با  خود  تعاملات  یفناور  نیا  از  یریگبهره  با  توانندیم  فروشانخرده

 فززراهم کنندگانمصززرف یبززرا را محصززو ت یهایژگیو بهتر درک و یابیارز  امکان  که  «محصول  آموزش »  و  «یمجاز

 را  کززاربران  تعامززل  دانیزز م  و  ارتقا  را  یمشتر  تجربة  تواندیم  ،نوآورانه  یکارراه  عنوانبه  ،شنیکیفیمیگ  براینعلاوه  .کندیم

 بززه  توانززدیم  ،یمجززاز  یمحتززوا  قال   در  محصول   دربار  یلیتکم  اطلاعات  ةارائ  با  نیهمچن  ،افدوده  تیواقع  .دهد  شیافدا

 از  یکززی  (.2017  ،2شرایبر  و  شولد  گیر  بایر،  رسه،)  کند  کم   محصو ت  انتخاب  و  یریگمیتصم  فرایند  در  کنندگانمصرف

 توانززدمی  فنززاوری  ایززن  اسززت.  پیچیززده  آ تماشززین  تعمیززر  و  نگهززداری  مونتاژ،   حوز  در  افدوده  واقعیت  مهم  کاربردهای

 مززتن  با  راهنما  هایکتابچه  جایبه  شود.  ترآسان  کاربران  برای  هاآن  درک  که  دهد  ارائه  ایگونهبه  را  فنی  هایدستورالعمل

 یرو  میمسززتقطور  بززه  که  شوند  داده  شینما  یتعامل  یعدبُسه  یهانقشه  صورتبه  توانندیم  هادستورالعمل  ثابت،  تصاویر  و

 در  را  کززاربران  و  آوردیمزز   فززراهم  را  گا بززهگا   یراهنمززا  ةارائ  امکان  یعدبُسه  شینما  نیا  .رندیگیم  قرار  یواقع  داتیتجه

 ازجملززه  نویهززور،  هززایفناوری  اخیززر،  هایسال  در  (.1993  ،3گمنیسل  و  رینتایام   نر،ی)فا  کندیم  ییراهنما  فیویا  انجا 

 سززرعت بززا خریززد و سززفر مختلززف  مراحززل  در  کاربران  گردشگری  تجربة  بهبود  در  مؤثرشان  نقش  دلیلبه  ،افدوده  واقعیت

 .(2020 ،4دان  و دن   چای، ،)فان اندیافته توسعه  چشمگیری
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1. Park & Yoo 

2. Rese, Baier, Geyer-Schulz & Schreiber  

3. Feiner, MacIntyre & Seligmann 

4. Fan, Chai, Deng & Dong 
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 بازاریابی در افزوده واقعیت از استفاده

 همچنززین  و  تبلیغززات  مشززتری،  بززا  تعامل  برای  ایتازه  هایفرصت  و  شد  بازاریابی  وارد  2000  ةده  اواخر  از  افدوده  واقعیت

 ،1یدافزز  شززولدو)  اسززت  پذیرفتززه  خوبیبه  را  فناوری  این  ویژهبه  فروشیخرده  کرد.  ایجاد  موبایل  و  فروشیخرده  در  بازاریابی

 از  یکززی  به  و  کندمی  ترکی   واقعی  دنیای  با  بصری  طوربه  را  مجازی  محتوای  کهاست    ایفناوری  افدوده،  واقعیت  (.2018

 در  افززدوده  واقعیززت  جهززانی  رونزز   (.2017  ،همکاران  و  ه)رس  است  شده  تبدیل  همراه  تلفن  بازاریابی  در  ابدارها  ترینجذاب

 .اسززت  کرده  ترغی   فناوری  این  بر  مبتنی  کاربردی  هایبرنامه  در  گذاریسرمایه  به  را  بیشتری  هایشرکت  اخیر،  هایسال

 افززدایش و کنندهمصززرف  علاقه  جذب  برای  افدوده  تیواقع  یهایفناور  از  نینتندو،  و  ایکیا  آمازون،  مانند  بدرگ  یهاشرکت

 با که است  فناوری  نوعی  افدوده  واقعیت  (.2024  ،2هوان   و  نیل)  اندکرده  استفاده  خود  تبلیغاتی  یهاتلاش   و  برند  بازاریابی

 واقعززی زمززان در را کززاربر تجربززة واقعززی،  محززیط  با  بعدی(سه  هایمدل  یا  تصاویر  متن،  )مانند  دیجیتال  اطلاعات  ترکی 

 یززا هوشززمند هایدسززتگاه دوربززین طری  از فیدیکی محیط مستقیم مشاهده طری  از تواندمی  تقویت  این  کند.می  تقویت

 توصززیف  را  افززدوده  واقعیززت  مفهززو   خوبیبززه  «جهان  ة ی»   استعار  شود.  انجا   مجدا  نمایشة  صفح  روی  هاداده  نمایش

 یززا تبلیغززات محصززو ت، بندیبسته )مثل فیدیکی فضاهای و اشیا به دیجیتال اطلاعات کردن اضافه با  بازاریابان  کند:می

 از را هیبریدی  هایواقعیت  این  کنندگانمصرف  .سازندمی  دیجیتال  و  واقعی  دنیای  از  ترکیبی  ایتجربه  شهری(  هایمحیط

 ماننززد  تریپیشرفته  هایفناوری  یا  ویدئویی(  نمایشگرهای  یا  هوشمند  هایتلفن  )مانند  دیجیتال  هاینمایشة  صفح  طری 

 الکتریزز ،  جنززرال  و  دونالززدم   کوکاکو ،  جمله  از  جهان،  هایشرکت  ترینبدرگ  از  بسیاری  کنند.می  تجربه  هاهولوگرا 

 تعززاملی،  تبلیغززات  ایجززاد  بززرای  افززدوده  واقعیت  از  هاشرکت  این  اند.گنجانده  خود  بازاریابی  هایبرنامه  در  را  افدوده  واقعیت

 امکززان این بازاریابان به هاابتکار این اند.کرده استفاده  جذاب  هایبازی  توسعة  و  فروشیخرده  هایتجربه  بهبود  بندی،بسته

 تززا  ددهزز می  فرصززتی  کنندگانمصززرف  بززه  و  بسززازند  خززود  برنززدهای  برای  تریعمی   و  جذاب  هایداستان  که  دهدمی  را

 (.2016  ،اسمیت و شولد) کنند تجربه متفاوت و نوآورانه ایشیوهبه را هامحیط و  محصو ت

 خریداران یریگ میتصم

 مززدل  ول،بلزز   و  کو ت  انگل،  مدل  :مانند  دارد  وجود  کنندهمصرف  یریگمیتصم  فیتوص  یبرا  یمتعدد  ینظر  یهامدل

 یسززنت  مدل  به  یادیز  شباهت  هامدل  اکثر  اگرچه  .یندیکم    ینامید  مدل  و  یامرحله  چهار  یریگمیتصم  مدل  مون،یس

 مرحلة و دیخر ها،نهیگد یابیارز و اطلاعات یوجوجست  کننده،مصرف  ازین  شناخت  شامل  که  دهندیم  نشان  یامرحله  پنج

   (.2018  ،3یحیس) شودیم دیخر از پس

 بززر تنهانززه موضززوع ایززن و دارد اشززاره اطرافشان محیط و خود از مشتریان درک  نحو به ادراک :ازین  صیتشخ •

 توانززدمی  نیاز  تشخیص  گذارد.می  تأثیر  نید  خرید  گیریتصمیم  فرایند  مراحل  دیگر  بر  بلکه  نیاز،  تشخیص  مرحلة

 حتززی یززا خراب یا قدیمی کا های جایگدینی  جدید،  محصولی  خرید  جمله  از  ،گیرد  صورت  مختلفی  هایشیوهبه
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1. Scholz & Duffy 

2. Lin & Huang 

3. Sihi 
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 تززأثیر تحززت فرایند این کند.می برآورده را کنندهمصرف نیازهای بهتری طوربه  که  ایگدینه  با  محصول  تعویض

 و مززاداوان) اسززت گززذارتأثیر  خریززد  تصززمیمات  بززر  مسززتقیم  طوربززه  و  دارد  قززرار  فززردی  هایبرداشززت  و  نیازها

   (.2015 ،1کالیاپرمال

 مختلززف هایکانال و منابع از خریداران آن  در  که  است  خرید  فرایند  در  کلیدی  ایمرحله  :اطلاعات  یوجوجست •

 محصو تی  یافتن  ،وجوجست  این  از  هدف  کنند.می  استفاده  موجود  محصو ت   دربار  اطلاعات  آوریجمع  برای

  (.1975 ،2نیمارک و انای)نارا کنند برآورده را قبل مرحلة در شدهمطرح نیازهای بتوانند که است

 محصززو ت دربززار  بیشززتری اطلاعززات ها،گدینززه کززردن محدود با  خریداران  که  است  ایمرحله  :خرید  ارزیابی •

 اصززلی هززدف منززابع، محززدودیت دلیلبززه مرحلززه، این در کنند.می ارزیابی و مقایسه را  هاآن  و  کرده  آوریجمع

 حداکثر به شودمی صرف اطلاعات آوریجمع برای که زمانی  ارزش   تا  است  تلاش   و  انرژی  زمان،  مؤثر  مدیریت

 ،اوربززان)  شززودمی  انجززا   شخصززی  هایرایانه  مانند  دیجیتال  هایدستگاه  طری   از  معموً   هاارزیابی  این  برسد.

   (.1996  ،3هاوزر و واینبرگ

 ،یفززرد یهززادهیانگ  ماننززد  یمتعدد  عوامل  تأثیر  تحت  که  است  دهیچیپ  یشناخت  فرایند   ی  خرید:  یریگمیتصم •

 و  دیلی  ،آزوما)  گیردمی  قرار  فرد  منطقی  هایمهارت  و   یاستراتژ  تفکر  فعال،  ةحافظ  توجه،  ،شخصی  هایتصور

   (.2006 ،4فورمانسکی

 بخواهنززد  فروشززانخرده  و  بازاریابززان  اگززر  .ابززدییم  ادامه  دین  دیخر  از  پس  یحت  دیخر  فرایند  :دیخر  از  پس  رفتار •

 بززه  خریززد  از  پس  رفتار  کنند.  درک  نید  خرید  از  بعد  را  هاآن  رفتار  باید  ،کنند  برقرار  خود  مشتریان  با  خوبی  ارتباط

 و  ماداوان)  دهندمی  انجا   خرید  از  بعد  مشتریان  که  هاییاقدا   و  خرید  از  رضایت  شود:می  تقسیم  اصلی  دسته  دو

 .(2015 ،کالیاپرمال

 پژوهش   تجربی  ۀپیشین

 نشززان گیریتصمیم فرایند در را خود تأثیر تعاملی، گیریتصمیم تسهیل و  عمی   هایهتجرب  ةارائ  با  افدوده  واقعیت  فناوری

 و  کنززدمی  فراهم  را  با تر  کیفیت  با  حسی  اطلاعات  که  شوندمی  ایجاد  ایفناوری  طری   از  عمی   هایتجربه  این  دهد.می

  (.2018 ،5پروفت و سو) بخشدمی بهبود را  مجازی و واقعی دنیای بین مرز

 تبلیغززات و خریززد تیززابرن افدوده واقعیت فناوری نقش» عنوان با پژوهشی در  (2024)  6میشرا  و  یوسف  نردا،  ،ناروس 

 عززاطفی  یهاپاسززخ  بززر  را  لززوکس  هایبرنززد  افززدوده  واقعیت  بر  مبتنی  برنامه  تجربة  تأثیر  ،«لوکس  کا های  دهانبهدهان

 نشززان  نتززایج  اند.کرده  بررسی  تجربه(  از  رضایت  و  )اعتماد  شناختی  یهاپاسخ  و  لذت(  و  عاطفی  )مشارکت  کنندگانمصرف

   .دهندمی افدایش را شفاهی  تبلیغات ،خرید مثبت هایتجربه که داد
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1. Madhavan & Kaliyaperumal 

2. Narayana & Markin  

3. Urban, Weinberg & Hauser 

4. Azuma, Daily & Furmanski 

5. Suh & Prophet 

6. Nawres, Nedra, Yousaf & Mishra 
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 هززدف  انجا  دادند.  «مد  فروشیخرده  بخش  در  افدوده  واقعیت  فناوری»  عنوان  با  پژوهشی  (2024  )  1اسلم  و  دیویس

 ایززن  در  شده  گرفته  نادیده  ایحوزه  کهبوده    افدوده  واقعیت  یهابرنامه  محورکنندهمصرف  و  عملی  هایجنبه  درک  پژوهش

 بیززانگر یدیکل یهاافتهی .اندهداشت تمرکد افدوده واقعیت یهابرنامه فنی یهاجنبه بر  مطالعات  از  بسیاری  زیرا  است؛  زمینه

 در خریززد مشززابه جانبززههمه و فردمنحصززربه خرید تجربة برای افدوده واقعیت هایبرنامه  از  کنندگانمصرف  که  است  این

 کززردن امتحززان توانززایی عدی،بُسه تجسم مانند هاییویژگی که داد نشان نیهمچن مطالعه نیا کنند.می  استقبال  فروشگاه

 اهززداف  بززر  عدیبُسه  بصری  تجربة  ویژهبه  ،پیشرفته  هایویژگی  گنجاندن  و  ناوبری  سهولت  مجازی،  صورتبه  محصو ت

 .گذارندتأثیر کنندهمصرف

 گیریتصززمیم  یهافراینززد  بر  افدوده  تیواقع  یفناور  تأثیر»  عنوان  با  پژوهشی  در  (2024)  2ساری  و  با کریشنان  لیو،

 ارائززه بززا و داشززته چشززمگیریتززأثیر   فروشیخرده  بخش  بر    افدوده  واقعیت  فناوری  که  اندداده  نشان  «دهکننمصرف  دیخر

 ایززن  اسززت.  گرفته  قرار  توجهدر کانون    کاربر،  واقعی  دنیای  بر  مجازی  اطلاعات  دادن  قرار  طری   از  ،جذاب  یخرید  تجربة

 کنندهمصرف  اعتماد  افدایش  در  مهمی  نقش  محصو ت،  درن بی  نمایش  و  مجازی  هایاتاق  مانند  هاییویژگی  با  فناوری

 .کندمی ایفا خرید  قصد تقویت و

 و یشززناخت یناهمززاهنگ کززاهش بززر افززدوده تیواقع از استفاده» عنوان با پژوهشی در  (2023)  3فلاویان  و  گریا  بارتا،

 افدوده تیواقع که است داده نشان  یتحق نیا .اندکرده  یبررس  را  دیخر  فرایند  در  افدوده  تیواقع  تأثیر  «دیخر  قصد  شیافدا

 ،هانهیگد  ادیز  تنوع  از  یناش  یسردرگم  کاهش  و  شدهدرک  شباهت  بهبود   یطر  از   یطر  از  ،یشناخت  یناهماهنگ  کاهش  با

 در  افززدوده  تیزز واقع  یایزز مدا  به  مطالعه  نیا  .شودیم  محصو ت  یبرا  شتریب  پرداخت  به  لیتما  و  دیخر  قصد  شیافدا  باعث

 محصززو ت  از  یاگسززترده  فیط  که  نیآنلا  فروشانخرده  یاقتصاد  عملکرد  بهبود  یبرا  آن  لیپتانس  و  دیخر  یریگمیتصم

 .کندیم تأکید دهند،یم ارائه را مشابه

 ورغوطززه  افززدوده:  تیزز واقع  دیزز خر  تجارب  هایاثر»  عنوان  با  پژوهشی  در  (2023)  4بامفورد  و  پریم  کرانمر،  ، ید  تا 

 افززدوده واقعیززت تجربززة مختلززف  سززطوح  در  حضززور  و  وریغوطززه  پیشززایندهای  که  نشان دادند  «تیرضا  و  حضور  شدن،

 مرتبط وریغوطه به تازگی و اطلاعات یوجوجست جریان، مانند عواملی  فراگیر،  افدوده  واقعیت  تجربة  ی   در  .اندمتفاوت

 عمزز ،کم افززدوده واقعیززت با ایتجربه در برعکس،  دارند.  ارتباط  حضور  با  بیشتر  سازیشخصی  و  لذت  کهحالی  در  ،هستند

 شززوند.می  مززرتبط  حضور  به  بیشتر  سازیشخصی  و  تازگی  اطلاعات،  یوجوجست  و  است  مرتبط  وریغوطه  با  جریان  تنها

 در  خریززد  بخشرضززایت  تجربززة  ایجززاد  در  کلیززدی  هاییواسززطه  عنوانبه  را  حضور  و  وریغوطه  نقش  اهمیت  هایافته  این

 .سازدمی برجسته افدوده  واقعیت  هایمحیط

 در  وریغوطززه  حالززت  ایجاد  موج   محصول  درگیری  آیا»  عنوان  با  پژوهشی  در  (2023)  5اسونیو  و  مدینهو  ،سراوال

 کنندهمصززرف  درگیری  تأثیر  بررسی  به  «رفتاری  هایواکنش  بر  ایمطالعه  شود؟ می  افدوده  واقعیت  محیط  در  کنندهمصرف
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 بززا کنندهمصززرف درگیززری کززه  دهززدمی  نشان  نتایج  اند.پرداخته  افدوده  واقعیت  محیط  در  وریغوطه  تجربة  بر  محصول  با

 رفتززاری  هززاینیت  بززر  همچنززین  تززأثیر  ایززن  است.  داشته  افدوده  واقعیت  در  وریغوطه  تجربة  بر  مستقیمی  تأثیر  محصول

 .شودمی مشاهده تجربه  گذاریاشتراک به تمایل و فروش خرده سایتوب از بازدید نیت خرید، نیت نظیر کنندهمصرف

 فراینززد و ریسزز  بززر تززأثیر طری  از را تعامل افدوده واقعیت چگونه» عنوان با پژوهشی در (2023) همکاران و  تاارب

 افدوده واقعیت از استفاده با آنلاین محصو ت  خرید  شدهادراک  ریس   کاهش  بررسی  به  ،«؟ دهدمی  افدایش  گیریتصمیم

 ادغززا    نحو  ،مجازی  طوربه  تا  دهدمی  را  امکان  این  کنندگانمصرف  به  افدوده  واقعیت  که  دهدمی  نشان  نتایج  اند.پرداخته

 در  اطمینززان  راحتززی،  افدایش  و  آنلاین  خرید  هایخطر  کاهش  با  فناوری  این  کنند.  مشاهده  را  واقعی  دنیای  در  محصو ت

 هززایپلتفر  بززا کززاربران  بیشززتر  تعامززل  بززه  ،نید  حاصل  رضایت  بخشد.می  بهبود  را  خرید  تجربة  از  رضایت  و  گیریتصمیم

 بززرای را آن پیامززدهای و گیریتصززمیم فرایند بر افدوده واقعیت تأثیر  ویژه  طوربه  پژوهش  شود.میمنجر    آنلاین  فروشگاه

 .کندمی  بررسی متاورس  عصر در مدیریت و بازاریابی  تئوری

 تغییززر را معززاد ت دهانبززهدهان تبلیغات اثر چگونه افدوده: واقعیت با خرید»  عنوان  با  پژوهشی  در  (2022)  1ارغشی

 و  اطلاعززات  باراضززافه  الهززا ،  شززگفتی،  تززازگی،  )ماننززد  افززدوده  واقعیززت  هایویژگی  هایاثر   زنجیر  بررسی  به  ،«دهدمی

 و مسززتقیم فرضززی ارتباطات تما  که داد نشان نتایج است. پرداخته افدوده واقعیت از استفاده با خرید قصد بر  پرتی(حواس 

 اسززت این جال  نکته  است.  بوده  معنادار  بخش،لذت  خرید  انگیده  و  پرتیحواس   میان  رابطه  جدبه  متغیرها،  بین  غیرمستقیم

 بخشلززذت  خریززد   انگیززد  توانززدمی  زیززرا  ؛نیسززت  مفیززد  همیشه  افدوده  واقعیت  در  با    شگفتی  اثر  دادند  نشان  هایافته  که

 .دهد کاهش را افدوده  واقعیت هایبرنامه  طری  از خرید قصد ،آن تبعبه و کنندگانمصرف

 نگززرش   بززر  افززدوده  واقعیززت  محصززول  نمززایش  تأثیر»  عنوان  با  پژوهشی  در  (2022)  2لیو  و  چن  کان ،  فن ،  ،سان

 عززد  کززاهش بر  افدوده  واقعیت  هایویژگی  تأثیر  بررسی  به  ،«محصول  قطعیت  عد   کاهش  دیدگاه  محصول:  به  مشتریان

 اطمینان  عد   کاهش  برای  آنلاین  فروشانخرده  اند.پرداخته  کنندگانمصرف  مثبت  نگرش   گیریشکل  و  محصول  اطمینان

 کززه  دهززدمی  نشززان  نتززایج  اند.کرده  استفاده  محصو ت  نمایش  برای  افدوده  واقعیت  فناوری  از  فیدیکی  جداسازی  از  ناشی

 کم  کنندگانمصرف اطمینان عد  کاهش به ذهنی تصویرسازی و  حضور  شده،ادراک  اطلاعات  افدایش  با  افدوده  واقعیت

 محصززول،  مشززارکت  عوامززل  تززأثیر  تحت  اطمینان  عد   کاهش  و  افدوده  واقعیت  هایویژگی  بین  ةرابط  همچنین،  کند.می

 .شودمی منتهی محصول به نسبت مثبت نگرش  گیریشکل به نهایت در که دارد قرار برند ارتباط  و حسی غنای

 الها  گیریشکل در افدوده واقعیت  هایویژگی  تأثیر  بررسی»  عنوان  با  پژوهشی  در  (1403)  یوسفی  و  اصانلو  خدامی،

 بززار کززاهش که دهدمی نشان نتایج  .بررسی کردند  را  شناختیروان  الها   بر  افدوده  واقعیت  هایویژگی  تأثیر  «شناختیروان

 هایرابط  ایجاد  همچنین،  کند.می  تقویت  را  افدوده  واقعیت  جویانهلذت  مدایای  محتوا،  گراییواقع  افدایش  طری   از  شناختی

  .دهد ارتقا را افدوده واقعیت سودمندانه مدایای تواندمی  شدهسازیشخصی  هایویژگی و جذاب  کاربری

 سززنجش  و  یبررسزز   سززه،یمقا»  عنوان  با  پژوهشی  در  (1403)  بابائی  حاجی  و  آشتیانی  غفاری  لموکی،  قبادی  ،اکبری 

 زززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززز

1. Arghashi 

2. Sun, Fang, Kong, Chen & Liu  
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 از  اسززتفاده  آیا  بودند که  سؤال  این  به  پاسخ  دنبالبه  ،«محصول  و  لیموبا  بر  یمبتن  افدوده  تیواقع  غاتیتبل  یاثربخش  دانیم

 تززلاش   بززه  را  تبلیغززات  نوع  این  مخاطبان  هاینگرش   تبلیغاتی،  و  تجاری  هایتلاش   ةارائ  منظوربه  ،افدوده  واقعیت  فناوری

 یجنتا دهد؟  افدایش افدوده واقعیت تبلیغات مشاهده  از  پس  هاآن  در  را  خرید  قصد  میدان  تواندمی  و  دهدمی  توسعه  تبلیغاتی

 تززلاش  خصززوص در مشززتریان  نگززرش   بهبززود  و  توسززعه  بززرعلاوه  افدوده،  واقعیت  فناوری  بر  مبتنی  تبلیغات  که  داد  نشان

  شد. خواهد نید آنان در خرید قصد بر زیادی بسیار و مثبت تأثیر  سب  شده، اجرا  تبلیغاتی

 واقعیززت تززأثیر از جززامعی بررسززی و اندپرداخته خرید فرایند مراحل برخی به عمدتاً پیشین مطالعات اینکه  به  توجه  با

 پوشززش  را  فراینززد  این  مراحل  تمامی  که  جامع  پژوهشی  به  نیاز  همچنان  اند،نکرده  ارائه  گیریتصمیم  فرایند  کل  بر  افدوده

 مراحززل تمززامی بززر افززدوده واقعیززت یکپارچززه بررسی به خأ، این کردنرپُ هدف با حاضر پژوهش .شودمی  احساس   ،دهد

 .پردازدمی کننده مصرف  گیریتصمیم

 پژوهش   شناسیروش

 استراتژی  کیفی،  پژوهش  روش   قیاسی،  ز  ییاستقرا  پژوهش  رویکرد  تفسیری،  ز  برساختی  پژوهش  پارادایم  پژوهش  این  در

 مززتن،  اطلاعززات  فرمت  اسناد،  و  فیلم  مصاحبه،  یآورجمع  ابدار  پنهان،  محتوای  تحلیل  پژوهش  تاکتی   ،بنیادداده  پژوهش

 ،هامصززاحبه  یکدگززذار  و  ثبززت  یبرا  است.  شده  انتخاب  کلاسی   مکت   یکدگذار  اطلاعات  تحلیل  تجدیه  فیلم  و  صوت

 یفزز یک یهززاداده لیوتحلهیزز تجد یابدارهززا از یکزز ی که شد  گرفته  بهره  1ادویکمکس  افدارنر   0202  نسخة  از  اسناد  و  فیلم

 از گیری،نمونززه بززرای اسززت. شده  آوریجمع  یافتهساختارمهین  ةمصاحب  طری   از  هاداده  پژوهش،  این  در  .شودیم  محسوب

 ابتززدا نشززوند. شناسایی  راحتیبه  پژوهشی  ةجامع  اعضای  که  است  مناس   زمانی  ویژهبه  که  شده  استفاده  برفی  ةگلول  روش 

 معرفززی را مززرتبط دیگززر افززراد تززا شودمی خواسته  هاآن  از  سپس  و  شده  شناسایی  پژوهش  معیارهای  با  کنندگانمشارکت

 1  جززدول  در  نمونه  به  ورود  معیارهای  دارد.  کاربرد  خاص  هایحوزه  در  متخصصان  شناسایی  برای  ویژهبه  ،روش   این  کنند.

   .(1403 ،درفشی و شریفی نرگسیان، اربطانی،  روشندل  ،احمدنیا) است شده ذکر

 شوندگانمصاحبه  نمونه به ورود هایاریمع.  1جدول 

 منطق ار یمع  جزئیات 

یمع
ها
ار

 ی
ود 
ور

 

 یتجربزز   و  یفنزز   دانش  که  یافراد
 افززدوده  تیزز واقع  یفناور  نهیزم  در

 دارند
 

 توسززعة یهززاروش و ابدارهززا ،یفنززاور از  یزز عم درک شززامل هززاآن دانش دانش: عم  و  تخصص
 یهاپلتفر 
 ارزشمند یهانشیب ارائه و حوزه نیا در موجود یهافرصت و هاچالش ییشناسا :یعمل تجربة

  یریگمیتصم فرایند و انیمشتر رفتار بر افدوده تیواقع یفناور اتتأثیر لیتحل :یابیارز و لیتحل

 دهندهتوسززعه  عنوانبه  که  یافراد
 تیزز واقع  یهززاپروژه  در  مشززاور  ای

 کنندیم کار افدوده

  

 بززا  یزز ندد از  و  دارند  نقش  افدوده  تیواقع  یهاپروژه  یسازادهیپ  و  یطراح  در  صنعت:  در  فعال  نقش
 هستند آشنا دارانیخر یرفتارها و ازهاین
  دیخر یهایریگمیتصم بر آن تأثیر و یفناور از انیمشتر استفاده یچگونگ ارائه :یکاربرد نشیب

  یفناور نیا با مرتبط یهاینوآور و دیجد یروندها ییشناسا روندها: ییشناسا
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 اشززباع  و  نیامد  دست  به  جدیدیة  مقول  ،بعد  به  12  ةمصاحباز    و  گرفت  انجا   مصاحبه  15  مجموع  در  پژوهش  این  در

 میانگین  طوربه  ،مصاحبه  هر  زمان  که  است  ذکر  شایان  یافت.  ادامه  مصاحبه  15  تعداد  تا  یریگنمونه  اما  ؛بود  گرفته  صورت

 رونززد پژوهش، اهداف حیتوض شامل شونده،مصاحبه هر  یبرا  یآمادگ  جادیا  به  قهیدق  15  حدود  است.  بوده  دقیقه  45  حدود

  دهد.را نشان می شوندگانمصاحبه  شناختیجمعیت یهاویژگی 2 جدول شد. داده  اختصاص هاابها   رفع و مصاحبه

 مصاحبه  در خبرگان شناختیجمعیت   یهای ژگیو . 2 جدول

 جنسیت 
 61/84 آقا 

 15 /38 خانم 

 سن

30-40 07/ 23 

41-50 23/ 69 

51-60 07/0 

 تحصیلات
   84./62 ارشد  کارشناسی

 15 /38 دکتری 

 شغلی سابقه

2 - 4 38 /0 

5- 7 30 /0 

8-10 23/0   

 7 /69 سابقه   10 با ی

 
 .است شده ارائه 3 جدول در آن پروتکل که است شده استفاده  افتهیساختارمهین ةمصاحب از حاضر پژوهش در

 ژوهش پ ۀمصاحب های ؤال س پروتکل.  3جدول 

 پژوهش  هایلسؤا

 نیاز  تشخیص ةمرحل 2

 و  ترسززریع را خززود نیازهززای تززا کند کم  خریداران به تواندمی فناوری این چگونه افدوده، واقعیت هایویژگی  به  توجه  با . 1
 کنند؟ شناسایی تردقی 

 هایتجربه اساس بر را خود نیازهای تا کندمی کم  خریداران به  آنلاین  خریدهای در ویژهبه ،افدوده واقعیت  از  استفاده  آیا . 2
 کنند؟ درک ترملموس و  ترواقعی

 اطلاعات  یوجوجست  ةمرحل 3
 کند؟ تردقی  و  تسریع را محصو ت به مربوط اطلاعات یوجوجست تواندمی افدوده واقعیت فناوری چگونه . 1

 هززا،داده انبززوه و  پیچیززده اطلاعززات دنیای  در  تا  کندمی  کم   خریداران  به  افدوده  واقعیت  چگونه  کارشناس،  ی   عنوانبه . 2
 کنند؟ پیدا سرعتبه را خود نیاز مورد اطلاعات

 اطلاعات ارزیابی مرحلة 4

 در را مختلززف هایگدینززه  تززا  کندمی  کم   کنندگانمصرف  به  افدوده  واقعیت  چگونه  خرید،  سنتی  هایروش  با  مقایسه  در . 1
 کنند؟ ارزیابی واقعی شرایط

 از هززاییویژگی چززه زمینززه ایززن در دارد؟ پررقابت ایبازاره در خرید تصمیمات بر مثبتی تأثیر افدوده  واقعیت  از  استفاده  آیا . 2
 است؟ جذاب بیشتر خریداران برای افدوده واقعیت

  خرید یریگمیتصم مرحلة   5

 در  ویژهبززه  محصززو ت،  خریززد  بززه  نسبت  را  کنندگانمصرف  اطمینان  تواندمی  افدوده  واقعیت  چگونه  شما،  تجربة  اساس  بر . 1
 دهد؟ افدایش آنلاین، خریدهای
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 پژوهش  هایلسؤا

 ایجززاد چگونززه تززأثیر ایززن بگززذارد؟ تأثیر رقی  برندهای با  مقایسه  در  برند  انتخاب  بر  تواندمی  افدوده  واقعیت  از  استفاده  آیا . 2
 شود؟می

  است؟ کنندهکم  چگونه محصول عملکرد زمینه در افدوده واقعیت فناوری . 3

 خرید  از پس  مرحلة   6

 و  محصززو ت از پشززتیبانی زمینززه در ویژهبززه کنززد؟ ایفززا خریززد از پززس در تواندمی افدوده واقعیت  نقشی  چه  شما،  نظر  به . 1
 .هاآن از استفاده راهنمایی

  است؟ کنندهکم  چگونه خرید از بعد خریداران اطلاعات یگذاراشتراک به تمایل بر افدوده واقعیت فناوری . 2

 ؟شود خرید از پس خریداران نارضایتی کاهش یا رضایت افدایش موج  تواندمی افدوده واقعیت چگونه . 3

 
 وتحلیلتجدیززه بززرای قضززاوتی گیرینمونه روش  از استفاده با افدوده واقعیت  با  مرتبط  ویدئوهای  از  ایمجموعه  ویدئوها:

 برنززد  افززدوده  واقعیززت  کمپززین  در  تززوانمی  را  خریززد  از  پیش  مرحلة  در  افدوده  واقعیت  کاربرد  ،نمونه  رایب  اند.شده  انتخاب

 و مبلمززان آنلایززن )فروشززگاه 3فززروی برنززد خریززد، حززین مرحلززة در  کززرد.  مشاهده  2لووز  ایزنجیره  فروشگاه  و  1تیمبرلند

 ایززن از اسززتفاده بززا آنلایززن خریززد امکان که  کرد  اشاره  آنلاین  4خرید  برای  افدوده  واقعیت  از  استفاده  و  مندل(  دکوراسیون

 از اسززتفاده از اینمونززه عنوانبززه 5آبسززولوت برنززد کمپززین  خرید،  از  پس  مرحلة  برای  همچنین،  آورد.می  فراهم  را  فناوری

 .شودمی شناخته مرحله این در افدوده  واقعیت

 تیزز واقع  یفنززاور  حززوزه  در  اطلاعات  پوشش  و  دقتبه  توجه  با  را  یاستناد  مآخذ  و  منابع  محق   ،حاضر  پژوهش  در  اسناد:

 مقالززه27 تعززداد .اسززت  شده  داده  نشان  4  جدول  در  وجوجست  یاستراتژ  است.  دهیبرگد  اسکوپوس   یاستناد  گاهیپا  افدوده،

 .دش انتخاب  یکدگذاربرای   یقضاوت یریگنمونه صورتبه

   وجوجست  یاستراتژ  استاندارد  یهاهیرو . 4 جدول

 ف ی توص هاتمیآ

 اسکوپوس   یاستناد  گاهیپا 6ی استناد  گاهیپا

 7ها دواژه یکل

( ( "Augmented Reality" OR "AR" ) AND ( " consumer decision " OR " customer 

decision " OR " consumer decision model " OR " customer decision model" OR " 

consumer decision process" OR "customer decision process" OR "consumer " OR 

"customer " OR" purchase decision" OR "shopping decision" OR "buying decision" 

OR " consumer decision Making " OR" customer decision Making") ) 

 ی دیکل  کلمات و  دهیچک عنوان، کتابخانه  در 8وجوجست  حوزه

 
 

 زززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززز

1. Timberland 

2. Lowe's 

3. Wayfair 

4. Shopping with augmented reality 

5. Absolut 

6. The scopus database 

7. Search words 

8. Search feilds 
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 پژوهشززگر  یزز   بززرای  متعززددی  د یلبززه  (2010)  1کرونهلم  و  گلدکوهل  چندگانه  بنیادداده  نظریة  نسخه  از  استفاده

 :کرد بیان زیر شرح به را هاآن توانمی که است  کاربردی و جذاب  ایحرفه

 و هززاداده با نویهور نظریه مداو  انطباق و بازبینی ،کرونهلم و  گلدکوهل  ةنسخ:  هاداده  تحلیل  در  پذیریانعطاف •

 پژوهشگر به ویژگی این زیادی دارد. پذیریانعطاف هاداده تحلیل فرایند در و کندمی  ایجاد  را  موجود  هاینظریه

 دهد. قرار مطالعه مورد را پدیده  واقعیت با ترمنطب  و ترجامع اینظریه تا کندمی  کم 

 که شودیم باعث مرحله این .کندیم تأکید نظریه تقویت و  سازیغنی  بر  نسخه  این:  نظریه  سازیغنی  بر  تمرکد •

بررسززی  تردقیزز  طوربززه را هایمقولززه و دهد انجا  بیشتری انسجا  و دقت سطح با را نهایی  ةنظری  ،پژوهشگر

 کند.

 موجززود  هاینظریززه  بززا  را  نویهززور  ةنظریزز   کززه  دهدمی  امکان  پژوهشگر  به  ویژگی  این  :نظری  انطباق  بر  تأکید •

 .کند استفاده نظریه به اعتباربخشی برای مختلف هایدیدگاه از و مقایسه

 پژوهشگر  به   که  ی داردروشن  و  منظم   مراحل  کرونهلم  و  گلدکوهل   ةنسخ  :مشخص  هایگا    و  منسجم  ساختار •

 پژوهش  کارایی  ساختار  این  .دهد  انجا   یافتگیسازمان  و  دقت  با  را  نظریه  توسعة  فرایند  تا  دهدی م  را  امکان  این

  .دهدیم افدایش را

 ارائه   بنیادداده   نظریة  نسخه  مراحل  در  که  انعطاف  دلیلبه  نسخه  این  :پیچیده  موضوعات  در  پذیری  کاربرد •

 یوکارها کس   در  خریداران  گیریتصمیم  فرایند  نظیر  چندبعدی،  و  پیچیده  هایپدیده  مطالعه  برای  دهد،می

 .است مناس  نوین، هایفناوری با انسانی تعاملات یا دیجیتال

 شود.مشاهده می 3، در شکل بنیادداده نظریة در کرونهلم و گلدکوهل  روش  مراحل

 

 

 بنیاد داده  نظریۀ در کرونهلم و  گلدکوهل نسخه مراحل. 3شکل 

 پژوهش کیفی ارزیابی

 ارزیززابی  بززرای  کلیززدی  معیارهززای  از  یکی  اعتماد  قابلیت  مفهو   ،بنیادداده  نظریة  روش   در  ویژهبه  و  کیفی  هایپژوهش  در

 کززه اسززت اصززلی ةجنبزز  چهززار شززامل و اسززت  شززده  بیان  (1985)  2گوبا  و  لینکلن  توسط  معیار  این  .است  پژوهش  کیفیت

  است. کرده استفاده  پژوهش کیفیت از اطمینان برای هاآن از پژوهشگر

 زززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززز

1. Goldkuhl & Cronholm 

2. Lincoln & Guba 

تعیین مسئلة 
پژوهش

کدگذاری انتخابیکدگذاری محوریکدگذاری باز

پا یش و توسعة 
نظریه

ارزیابی و 
اعتبارسنجی

ارائة مدل نهایی
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 در  1بنززدیمثلث  .دارد  اشززاره  کنندگانمشززارکت  دیززدگاه  از  پززژوهش  هاییافته  واقعی  و  یدرستبه  :اعتبار  قابلیت •

 تنززوع از اطمینززان بززرای  اسناد(  ها،مصاحبه  )مانند  داده  مختلف  منابع  از  استفاده  معنایبه  ،بنیادداده  پردازینظریه

 از  و  مختلززف  منززابع  از  هاداده  پژوهش  این  در  (.2016  ،2پوت  و  کرسول)  ستهاداده  بررسی  از  آمدهدستبه  نتایج

 ،هامصاحبه مانند متنوعی یهاداده از پژوهش این در ،شد ذکر که طورهمان است.  شده  بررسی  مختلفی  زوایایی

  است. شده استفاده هالمیف و مقاله

 با  پژوهشگر  .دارد  اشاره  مشابه  شرایط  تحت  و  زمان  طول  در  هایافته  پایداری  و  ثبات  به  معیار  این  :انتقال  قابلیت •

  یتحق یاجرا و یطراح .دهدیم افدایش را انتقال قابلیت هاداده و پژوهش زمینه از  دقی   و  غنی  توصیفات  ارائه

 بززرای جلسززات در شززدهارائه یبازخوردهززا  و  گرفززت  قززرار  یعلم  و  یتخصص  یهاییراهنما  تحت  مستمر  طوربه

 (.2016  ،3والتر و کمپبل  کیورز، اسکات، ،)برت کرد کم   یهالیتحل و هاداده یسازیغن به شرفتیپ

 هایتعص  یا هافرضپیش نه و هستندمبتنی  هاداده بر فقط هایافته  که  کندمی  تضمین  معیار  این  :تأیید  قابلیت •

 شززود  شززناخته  معتبززر  نظریززه  یزز   عنوانبززه  که  اینظریه  ایجاد  به  توجه  ،بنیادداده  پردازینظریه  در  .پژوهشگر

 و آوریجمززع نظززری، حساسززیت نظززری، گیرینمونه ادبیات، جانبههمه بررسی شامل فرایند این  ؛است  ضروری

  (.10  ؛2014  ،4چارمد) است بردارییادداشت و کدگذاری ها،داده مقایسه

 ثبززت  .دارد  اشززاره  مشززابه  شززرایط  تحت  و  زمان  طول  در  هایافته  پایداری  و  ثبات  به  معیار  این  :وابستگی  قابلیت •

 .کندمی کم  معیار این از اطمینان به پژوهش  هایفرایند دقی 

 چندگانه بنیادداده نظریۀ

 روش   یزز   شززد،  معرفززی  کززرونهلم  و  گلززدکوهل  توسززط  2003  سال  در  بارنخستین  که  چندگانه  بنیادداده  نظریة  چارچوب

 مبنای بر نظریه این دارد.  اتکا  پیشین  هاینظریه  و  هاداده  به  زمانهم  طوربه  نظریه،  تولید  هدف  با  که  است  کیفی  پژوهش

 .کندمی عمل آن اصول برخی به انتقادی واکنشی عنوانبه ،حال عین در و گیردمی شکل بنیادداده نظریة

 پژوهش   هاییافته

 را  هززاداده  بززارز  هززایویژگی  کززه  اسززت  نمززادین  و  فشرده  ایواژه  یا  عبارت  اولیه  کد  چارمد،  از  نقل  به  و  کیفی  پژوهش  در

 شززوندمی اسززتخراج تصززویری صوتی، متنی، هایداده از  کدها  این  .کندمی  بیان  اختصاربه  را  پدیده  ی    جوهر  و  بازنمایی

 ترجززامع  یبررسزز   امکززان  متنززوع  داده  منززابع  از  اسززتفاده  ،یفزز یک  یهززاپژوهش  در  (.2014  ،5ترنززر  و  جانسون  ،ستنسنیکر)

 و  لیتکم  با  موضوع،  تر یعم  درک  لیتسه  برعلاوه  داده،  منبع  نیچند  از  استفاده  .کندیم  فراهم  را  مطالعه  مورد  یهادهیپد

 زززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززز

1. Triangulation 

2. Creswell & Poth 

3. Birt, Scott, Cavers, Campbell & Walter 

4. Charmaz 

5. Christensen, Johnson & Turner 
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 هززایداده  (.1999  ،1)پتون  بخشدیم  ارتقا  را  هاافتهی  اعتبار  و  داده  کاهش  را  روش   هر  یذات  یهاتیمحدود  گر،یکدی  تیتقو

 گیرینمونززه  و  اصززولی  یوجوجسززت  از  استفاده  با  پژوهشگران  ابتدا،  .است  اسناد  و  ویدئوها  ها،مصاحبه  شامل  پژوهش  این

 افززدوده واقعیت فناوری با مرتبط ویدئوهای همچنین، کردند. انتخاب تحلیل برای مرتبط هایمقاله از  ایمجموعه  قضاوتی

 گیرینمونززه  صززورتبه  ،دهنززدمی  پوشززش  را  خریززد  از  پززس  و  خرید  حین  خرید،  از  پیش  مراحل  که  فروشیخرده   حوز  در

 فنززاوری   حززوز  خبرگززان  از  نفززر  15  نهایززت،  در  د.شو  حاصل  پژوهش  موضوع  از  تریجامع  درک  تا  ندشد  انتخاب  قضاوتی

 .شد خواهد حیتشر هاآن به مربوط اتیجدئ ادامه در که داشتند مشارکت پژوهش این در  بازاریابی و افدوده  واقعیت

 هیاول یکدگذار اول: گام

 ند.شززد  ییشناسززا  هیاول  یکدها  و  شد  پرداخته  گرفته  صورت  اسناد  و  هالمیف  ،هامصاحبه  تحلیل  و  بررسی  به  مرحله  این  در 

 درج شده است. هالمیف و اسناد  ،هامصاحبه اولیه وکدهای هاقول نقل از اینمونه  ،5 جدولدر 

 اولیه  کدهای  و هاقول  نقل از  اینمونه  5جدول

 مصاحبه  شماره اولیه  کد ها مصاحبه اولیه گذاریکد

 که  یزمان  مثلاً  است.  گونههمین  هم  اطلاعات  پردازش  در

 به را کولر اگر ،دکن نص  اتاق در را یکولرگاز قصد  یفرد

 است ممکن اورد،یب محل به و  کرده یداریخر  یسنت  روش

 مشززکلات  و   باشززد  بززدرگ  ایزز   کوچزز   شدهانتخاب  محل

 تیزز واقع  از  استفاده  با  که  یزمان  اما  .دیایب  شیپ  دین  یگرید

 یگززذاریجا  چگونززه  کززولر  نیا  کهکندیم  مشاهده  افدوده

 بسززیار اطلاعززات  پززردازشپیش  در  موضززوع  نیزز ا  شودیم

 .بود خواهد کنندهکم 

 نص  محل اندازه در مشکل -

 بززرای افززدوده واقعیززت از اسززتفاده -

 جایگذاری

 نص  محل اندازه در مشکل -

 ابزز   اطلاعات  پردازشپیش  به  کم  -

 افدوده واقعیت

 1 خبره

 فززرد  ییگززو  ؛اسززت  کززرده  ترراحت  را  انتخاب  فناوری  این

 گرید  جه،ینت  در  است.  کرده  تست  را  آن  و   دهیپوش  را  لباس

 وجززود نه، ای دیآیم او  به لباس نیا ایآ نکهیا یبرا  یسکیر

 .ندارد

 ترراحت انتخاب -

 لباس پوشیدن سازیشبیه -

 خرید در ریس  کاهش -
 3 خبره

 ،خززردیم  رژ  یزز   آنلایززن  تیسززاوب  یزز   از  فززردی  وقتی

 نظززر  بززه  چگونززه  شیهززال   روی  رنزز   این  که  داندینم

 از  که  یزمان  اما  است  با   انتخاب  س یر  نیبنابرا  .رسدیم

 رژ  رنزز   و   کندیم  استفاده  افدوده  تیواقع  با  نیآنلا  تست

 میتصززم یشززتریب  نززانیاطم  بززا  ندیبیم  خود  چهره  یرو   را

 بززرای محصززول اینکززه  احتمززال  آنلاین  خرید  در  .ردیگیم

 بززا  خرید  در  اما  است  درصد  10  باشد  مناس   کنندهمصرف

 .ابدییم افدایش درصد 90 به احتمال این افدوده واقعیت

 در تناسزز  یدرصززد 90 احتمززال -

 افدوده تیواقع با دیخر

 نیآنلا دیخر در انتخاب س یر -

 در تناسزز  یدرصززد 10 حتمززالا -

 نیآنلا دیخر

 

 7 خبره

 زززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززز

1. Patton 
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 مصاحبه  شماره اولیه  کد ها مصاحبه اولیه گذاریکد

 که  کندیم  کم   فرد  به  و   است  جدیدی  فناوری  ی   این

 نیزز ا  ازآنجاکززه  .کنززد  قززرار  بززر  مخاطزز   با  یبهتر  ارتباط

 ندهابهدهان  غاتیتبل  گسترش  موج   است  ینینو  یفناور

 محصول خرید تجربة یفرد  که  یزمان  مثال  یبرا  .شودیم

 اشززتراک بززه دوسززتان بززا را آن .دارد افززدوده تیزز واقع بززا

 او   بززه  چگونززه  یفناور  نیا  که  دهدیم  حیتوض  و   گذاردیم

 نیزز ا آورد  دسززت  یبهتززر  اطلاعززات  که  است  کرده  کم 

 .است دهانبهدهان غیتبل همان

 دهانبه دهان تبلیغ -

 مخاط   با بهتر ارتباط -

 نوین  هایتجربه  ایجاد -

 شخصی  تجربة -

 اعتمادسازی  -

 تجربه  گذاریاشتراک  -

 5 خبره

 اسناد   چکیده اولیه گذاری  کد

 مقاله لینک اولیه  کد اسناد  چکیده یهاافتهی

 یفنززاور  از  اسززتفاده  هنگززا   خریززداران  یورغوطززه  تجربة

 شززکلی  بززه  کززه  شززودمی  سززب   دیزز خر  در  افدوده  تیواقع

 .باشد داشته تعامل محصول با ترواقعی و  ترعمی 

  هنگا   خریداران یورغوطه  تجربة

 افدوده   تیواقع یفناور از  استفاده
https://doi.org/10.1108/IJRDM-

10-2021-0522 

 ،یبصززر  یهاتجربززه  شیافدا  باعث  یفناور  نیا  از  استفاده

 تعامل  جهیدرنت  که  شودیم  دارانیخر  یلمس  یحت  و   یصوت

 .کندیم بیشتر را هاآن تجربة عم  و 

  شیافدا باعث یفناور نی ا از  استفاده

 *لمسی تجربة
10.1093/ietisy/e89-d.1.106 

(augmented, Pos. 375) 

 خلاقیززت از فردمنحصززربه شززکل یزز  افززدوده واقعیززت

 قبلززی یهایسززازمفهو  از  کززه  کنززدیم  فراهم  را  مشتری

 است. متماید مشتری تعامل با آن  ارتباط طری   از خلاقیت

  خلاقیت فردمنحصربه  شکل   ایجاد

 مشتری

https://doi.org/10.3390/su1506

5448  

 

  تعامل، از کنندگانمصرف  ادراک افدوده واقعیت فناوری

 است  بخشیده بهبود را تازگی تجربة و  شدهادراک  وضوح
https://doi.org/10.3390/agricult شده ادراک  وضوح بخشیدن بهبود

ure13020335 

 تعامززل،  نظززر  از  مثالعنوانبززه)افدوده  تیواقع  یهاییتوانا

 و   سودمند  خرید  تجارب  منبع  غیره(  و   اطلاعات  ،بودنزنده

 یزز  خریززد قصززد از توانززدیم کززه باشززد مززی  بخشلذت

 یززا  افززدوده  تیواقع  برنامه  ی   از  مجدد  استفاده  محصول،

 کند. پشتیبانی دیگران به آن توصیه

-https://doi.org/10.1108/INTR بودنزنده

08-2021-0611 

 ها فیلم اولیه کدگذاری

 لینک اولیه  کد فیلم  از عکس

 

  بر مضاعف فشار لیتحم از جلوگیری
 ** تخیل قوه و  مغد

Wayfair Reality App Demo - 

YouTube 

 

https://doi.org/10.1108/IJRDM-10-2021-0522
https://doi.org/10.1108/IJRDM-10-2021-0522
https://doi.org/10.3390/su15065448
https://doi.org/10.3390/su15065448
https://www.youtube.com/watch?v=-W4KtSTrnJ4
https://www.youtube.com/watch?v=-W4KtSTrnJ4
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 ها فیلم اولیه کدگذاری

 لینک اولیه  کد فیلم  از عکس

 

 Absolut Vodka Augmented واقعی  زمان در پشتیبانی

Reality App - YouTube  

 

  به دیجیتال  اطلاعات  کردن اضافه
  دنیای  به گرایانهواقع  و  تعاملی شکلی

 واقعی

Shopping with Augmented 

Reality - YouTube 

 

 

 افدوده  خدمات
https://vimeo.com/198481246 

 

 

 باز یکدگذار :دوم گام

این کززدها  .شد ییشناسا باز کد 225 و پرداخته گرفته صورت اسناد و هالمیف، هامصاحبه لیتحل و یبررس به مرحله  نیا  در

  شود.مشاهده می 6در جدول 

 یمحور یکدگذار :سوم گام

 در گرفتززه صززورت یبنززددسته سپس گرفت. شکل هیاول مفهو  24 و  شد  پرداخته  باز  کد225  یبنددسته  به  مرحله  نیا  در

  است. شده ارائه 6 جدول در یینها جینتا .شد تأیید همة کدها تیدرنها و گرفت قرار حوزه نیا خبرگان اریاخت

 

 

https://www.youtube.com/watch?v=ewE05pwWwI8
https://www.youtube.com/watch?v=ewE05pwWwI8
https://www.youtube.com/watch?v=UQcJSZPpNhA
https://www.youtube.com/watch?v=UQcJSZPpNhA
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 اولیه  مفاهیم و باز کدگذاری . 6 جدول

 باز  کدهای اولیه مفاهیم

 نیازها  بهتر تجسم

 الهززا  ،*(5) فززردی احساسات تحری  (،11) محصو ت یبعدسه مشاهده  *(6)  مشتری  خلاقیت  افدایش

 یسززازهیشب  ،(6)  *ذهنززی  یسززازهیشب  ،*(5)  قززوی  تجسم  (،6)  تعاملی  اینفوگرافی  ،*(5)  خریداران  گرفتن

 محصززو ت  یهایژگیو   و   معرفی  با  افراد  نیازهای  نیتأم،**(6)  ذهنی  تخیل  تحری   ،**(5)  گرایانه  واقعی

  (13) نیاز احساس ایجاد ،(12) فرد نیاز با کا  تناس  ،(11) بصری صورتبه

 مجازی  محیط  با  کاربر یکنشهم 

 (،10) حسززی  چنززد  تجربززة  ،*(5)  یلمس  تجربة  (،11)  تعاملی  و   صوتی  تجربة  (،12)  بعدیسه  یبصر  تجربة

 تجربززة (،12) اسززت نداشززته افدوده تیواقع در فرد  که  ایتجربه  یفانتد  بازآفرینی  ،*(5)  یباشناسیز  تجربة

 کاربری تجربة (،15) افدوده واقعیت  با  نوین  ایتجربه  (،14)  شدهیسازیشخص   هایتجربه  ،**(5)  نگرندهیآ

 (،13) تعززاملی حس ،*(5) نشده دیده هرگد ربهتج  یریپذامکان  (،13)  مؤثر  و   متفاوت  ایتجربه  ،(11)  غنی

  *(7) شدهادراک تعامل ،*(6) فضایی حضور تجربة (،14) واقعیت با مشابه تجربة (،14) کلی تجربة بهبود

 حرکتی  پویش

 احسززاس  (،13)  تعززاملی  احساس  (،15)  محصول  محور  حول  چرخیدن  (،15)  مختلف  یهاهیزاو   از  مشاهده

 و  مجازی محصول  بین  فاصله بردن  بین از  (،15)  محصول  جانمایی (،15)  خود  رویبهرو  در  محصول دیدن

 محصول با عدیبُسه عاملت ،(15) محیط با تعامل ،(15) واقعی بستر  در  محصول  دیدن  ،(15)  واقعی  محیط

 (8) *فرد یورغوطه ،(7) *شدهیسازهیشب فیدیکی کنترل ،(8) *محیطی تعبیه ،(6) *هرمنوتی  ،(14)

 نیاز  تشخیص مشکلات رفع

 با  مشکل  حل  ،(12)  کا   یا  خدمت  ی   یهایرافت  درک  ،(13)  مشتریان  وبرگشترفت  مشکل  کردن  کم

 محصززول  بززا  شززدهادراک  سززازگاری  (،14)  اضافه  توضیحات  حذف  ،(13)  خدمات  کا /  نهایی  شکل  دیدن

 درد  نقطززه  کززاهش  ،(9)  عمیزز   درک  ،(10)  بززا   تمرکززد  ،(13)  یرکلامیغ  یهانشان  انتقال  توانایی  ،(11)

 از ناشززی سززردرگمی کززاهش ،  (6)  *شززناختی  ناهمززاهنگی  ،کززاهش  *(7)  شدهادراک  شباهت  ،(8)  مشتری

 (7) *ازحدشیب انتخاب

 رقابتی مدیت  داشتن

 مخاطزز  توسززط خززدمت یززا  و   کا   ی   یریباورپذ  ،(9)  احساسات  یالقا  ،(11)  کا   یا  خدمت  یسازهیشب

 یالحظززه  درک  ،(13)  مخاطزز   نیازهززای  دقیزز   شناسززایی  ،(10)  تعاملی  و   مرتبط  هایداده  نمایش  ،(11)

 صززورتبه محصززو ت مشاهده  ،(12)  فرد  یازهاین  با  محصول  یهایژگیو   تطاب   قابلیت  ،(10)  هاتیموقع

 دنیززای هایمحدودیت از  فرار  ،(12)  مؤثر  و   پرمحتوا  تعاملات  ،(15)  فیدیکی  حضور  به  نیاز  بدون  و   مجازی

 واقعیت فناوری  با  متنوع  امکانات  و   هاگدینه  داشتن  ،(13)  خریداران  بیشتر  انتخاب  ح   داشتن  (،14)  واقعی

  (14) خرید انگیده یجادا ،(12) افدوده

  واقعیت فناوری کارایی به باور

 افدوده

 کنندهمصززرف  راحتززی  و   کززارایی  ،*(12)  یالحظه  بازخورد  ،(15)  بودن  روزبه  ،(14)  خریداران  یتوانمندساز

 ،*(6)  شدهادراک  سودمندی  ،*(6)  شدهادراک  سهولت  ،(14)  گسترده  مخاط   ،(7)  *شدهادراک  مدیت  ،(14)

 ** (6) سازی ملموس ،*(5) شدهادراک ارزش

 فناوری به نسبت مثبت نگرش

 افدوده واقعیت

 ،*(8) یارسززانه غنززای و  حضززور ،(9) افززدوده تیواقع یفناور از استفاده در خرید به نسبت مطلوب  نگرش

 ،(13)  مشززتریان  برای  افدودهارزش  خل   ،(14)  خلاقانه  و   نوآورانه  شیوه  به  خدمات  و   محصول  به  دسترسی

 (12) محصو ت خوب کیفیت انگریب جدید فناوری از استفاده ،(14) نوآوری تداعی

 محور  مشتری فناوری

 دیجیتززال و  واقعززی دنیززای  ترکیزز   ،(8)  نهیهدکم  کاربرپسند  تجربة  ،(5)  **کا   یا  خدمات  با  نوین  آشنایی

 اقتصززادی  صرفه  ،(13)  مخاط   برای  سرگرمی  ایجاد  ،(14)  مخاط   در  یکنجکاو   حس  ایجاد  ،(11)  افراد

 (6) **عمومی آگاهی افدایش و  توجهجل  ،(6)
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 باز  کدهای اولیه مفاهیم

 اطلاعات  به دسترسی

 تعامل  ،(13) زیاد دیتاهای ،(11) خریداران دسترس در  ایلحظه طوربه  ضروری و  مهم  طلاعاتا  دادن  قرار

 ،(15) فیدیکززیآزمایش  به نیاز بدون محصول امتحان ،(12)  تعاملی  توضیحات  ،(12)  محصول  با  عدیبُسه

 هایمحززدودیت از فززرار ،(11) پرمحتززوا تعامززل ،*(6)  شززدهادراک  تشخیص  (،10)  افدوده  واقعیت  کاتالوگ

 بززه دائمززی دسترسززی ،(10) روزبززه و  دقی  اطلاعات ،(14)  افراد  به  دسترسی  گسترش  (،13)  واقعی  دنیای

 (9) شده ادراک اطلاعات (،8) مفید اطلاعات کیفیت (،13) اطلاعات

 اطمینان  افدایش و  ابها  کاهش

 (،6) *زنززده اطلاعززات ،(10) صززادقانه اطلاعززات ،(4) جززامع اطلاعززات ،(12) ربهتزز  تیزز فیباک اطلاعززات

 (،5)  *شززده  ادراک  گرایززی  واقعززی  (،10)  تطززاب   عد   کاهش  (،9)  سازیشبیه  اطلاعات  (،5)*دهندهیآگاه

 (6) *شدهادراک وضوح

 نینو کردیرو 

 محصول  به شتریب جدئیات و  دقی  نگاه ،(11) مشتری پاسخ و  پرسش زمان  کاهش  ،(5)  *فناوری  اضطراب

 دیجیتززال اطلاعات کردن اضافه ،(6) *بودن دیانگشگفت ،(11)  محتوا  ،گسترش(6)  *شدهادراک  طند  ،(12)

 ،(15) بصززری جززذابیت ،**(6) افززدوده خززدمات ،**(5) واقعززی دنیززای  بززه  گرایانززهواقع  و   تعاملی  شکلی  به

 کاربردهززای  و   خززاص  هززایویژگی  بززرای  انیمیشززن  از  اسززتفاده  ،(13)  محصززول  هززایویژگی  یینمابدرگ

 (15) دنیا کل در بودن جدید ،(14) محصو ت

 (15) تبلت ،(15) هوشمند گوشی ،(15) شخصی کامپیوترهای و  تاپلپ ،(15) یتساوب طری  از ارتباط ها پلتفر  انواع  در حضور

 زمان  یریناپذتوقف
 جهززانی  دسترسززی  (،15)  وقفه  بدون  فروشگاه  (،15)  ساعت  24  دسترسی  ،(15)  مکان  و   زمان  هر  در  خرید

(6)** 

 رفتاری  تغییرات

 ارتبززاط  ،*(8)  شدهادراک  تشخیص  ،*(7)  نفساعتمادبه  افدایش  (،14)  اطلاعات  یوجوجست  زمان  کاهش

 احسززاس (،10) یچشززموهمچشم (،11) تگززرش تغییززر (،12) خرید انگیده ایجاد (،12)  محصول  با  عاطفی

 ،ایجززاد*(5) شززدهادراک اعتمززاد افدایش ،*(5) یشناختروان تیمالک احساس ،**(6) محصول به  خاطرتعل 

 *(6) محصول به علاقه

 یهایژگیو  ارزیابی بهبود

 محصو ت 

 چنززد  عملکززرد  ارزیززابی  (،14)  بصززری  آسززان  ارزیززابی  (،12)  واقعی  محیط  در  محصو ت  مجازیآزمایش  

 راحت ارزیابی (،14) بیشتر  یهانهیگد  ارزیابی  (،15)  نهیگد  سریع  ارزیابی  (،14)  زمانهم  صورتبه  محصول

  (12) تناس  ارزیابی (،11) کا ها رایگان و 

 تعاملی  مقایسه
 بیشززتر پذیریانعطاف، *(6) دقی  و  یاسهیمقا اطلاعات ،(9)  افدوده  واقعیت  با  خرید  در  هاتصور  با  مطابقت

  (13) زمانهم ةمقایس، (15) واقعی محیط در مقایسه ،(14) یعدچندبُ بررسی ،(11)

  فضایی یهاداده  بازآفرینی

 شرفتهیپ

 محصززول  از  یکززامل  درک  ،(13)  اطلاعززات  ییجابه  تیواقع  یفناور  با  محصو ت  اثربخش  بصری  تحلیل

 شززفافیت  افززدایش  ،(11)  محصززو ت  تعززاملی  و   عدیبُسه  نمایش  ،(12)  اطلاعات  پردازش  بر  تسلط  ،(10)

 بززه نیاز کاهش، (12) اطلاعات پردازش یبا سرعت ،*(6) شناختی  تسلط  ،*(7)  شناختی  بار  کاهش  ،(14)

  (5) **ذهنی هایگیریتصمیم

 گیری تصمیم  سازیبهینه

 بهینززه  یریگمیتصززم  ،**(6)  استرس  و   روانی  فشار  کاهش  ،(5)  *کلی  رفاه  بهبود  ،(14)  آسان  گیریتصمیم

 مغد بر مضاعف فشار تحمیل از جلوگیری ،(15) ترعیسر گیریتصمیم  بهبود  ،(15)  زمان  جوییصرفه  ،(13)

  (10) تردقی  گیریتصمیم، **(5) یریگمیتصم در تخیل قوه و 
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 باز  کدهای اولیه مفاهیم

 تعاملی  خرید

 ،(12) خرید در اطمینان احساس ،(5) *خرید  در  سازیسفارشی  ،(12)  بهتر  آگاهی با خرید  تصمیمات گرفتن

، (9)  احساسززی  خریززد،  (14)  ترراحززت  خرید  ،(13)  قطعیت  عد   کاهش  ،(14)  خرید  فعالیت  در  شدن  درگیر

 **(5) دردسر بدون خرید

 هوشمندانه   انتخاب

 ریسزز  کززاهش  ،(9)  عملیززاتی  ریسزز   کاهش  ،(10)  روانی  ریس   کاهش  (،11)  انتخاب  ریس   کاهش

 ،(14)  انتخززاب  پرسززه  یهاتیمحززدود  حذف  ،(11)  تر یدق  انتخاب  ،(6)  مالی  ریس   کاهش  ،(7)  سلامت

 انتخاب راحتی ،(15) انتخاب تنوع ،(7) اجتماعی ریس  کاهش  ،(12)  بهینه  انتخاب  ،(11)  مطمئن  نتخابا

(14) 

 تعاملی  راهنمایی

 کردن ترآسان ،(5) گوسخن کارشناس ،**(5) محصول از استفاده  تعاملی  دفترچه  ،(15)  تعمیر  خدمات  ارائه

 تشززخیص  هززاحلراه  و   مشکلات  سازیشبیه  ،(14)  محصول  کارکرد  با  ارتباط  در  پیچیده  مفاهیم  یادگیری

 (13) مشکلات

  هایفرایند ی ساز هوشمند

 آموزشی 

 ،(10)  محصول  عملکرد  نحوه  و   فنی  اطلاعات  ارائه  برای  انیمیشن  از  استفاده  ،(12)  داستان  صورتبه  ،میگ

 کززردن  کززار  نحززوه  ترصززرفهبه  و   تعززاملی  هززایروش  بززا  آموزش  ،(13)  زنده  نمای  ی   در  آموزشی  فرایند

  ** (5)  تعاملی یهادستورالعمل، (6) **آموزش و  یادگیری افدایش ،(11) محصول

 خرید  از  بعد فناوری قابلیت

 افدوده واقعیت با محصول کردن  اسمبل  ،(12)  افدوده  واقعیت  کم   با  محصول  هوشمند  نگهداری  و   حفظ

 ،(9) جاییهجابزز   بززرای  محصززول  جداسززازی  ،(15)  خریززد  از  پس  پشتیبانی  به  آسان  دسترسی  امکان  ،(14)

 از  برداریبهره راحتی (،11)  ماندگار  ارتباط  (،12)  ماندگار تأثیر  ،(9)  مونتاژ ،(8)  محصول هوشمند بندیبسته

 از پشززتیبانی ،(15) خریززد از پززس تعامززل افززدایش ،(13) فیدیکززی تعمیرات به نیاز کاهش  ،(11)  محصول

 استفاده ،(12) یادآوری افدایش ،** (10) واقعی  زمان  در  پشتیبانی  ،(7)  دمونتاژ  ،(8)  هوشمندانه  هایانتخاب

  *(5) مستمر

 مفرح  خرید تجربة

 خریززد  بززرای  افززدوده  واقعیززت  فناوری  از  مجدد  استفاده  ،(9)  *دارانیخر  رضایت  ،(15)  دهانبهدهان  تبلیغ

 کززاهش  ،(13)  کززا   تعززویض  در  مخاطبززان  کززاهش  ،(10)  محصززول  مجدد  خرید  قصد  ،(14)  محصو ت

 کززاهش  ،(15)  فنززاوری  ایززن  از  اسززتفاده  بززه  دیگران  تشوی   ،(12)  شکایت  کاهش  ،(9)  خرید  در  پشیمانی

 (12) کا  برگشت در مخاطبان کاهش ،(11) نادرست هایدیخر خطا احتمال

 مصاحبه  

 **وهایدیو 

 ها*مقاله

  باز کدهای تکرار تعداد پرانتد داخل اعداد

 یانتخاب یکدگذار :چهارم گام

 قززرار مشززابه دسته ی  در داشتند مفهو  و یریگجهت در که شباهتی اساس  بر  فرعی  مضامین  بندیدسته  مرحله،  نیا  در

 یاصززل  و  یفرع  هایمضمون  و  7  جدول  در  است.  اصلی  مضمون  5  و  فرعی  مضمون10  شامل  مرحله  نای  خروجی  ،رفتندگ

 شود.مشاهده می
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 اصلی  و فرعی  مضامین  . 7 جدول

 اولیه مفاهیم فرعی  مضمون اصلی مضمون بخش 

  برای آمادگی  مرحلة
 تعامل 

  مرحلة   در خریدار یریگمیتصم
 یهامحرک  با مسئله  تشخیص

 افدوده تیواقع

 نیازها  بهتر درک و  آگاهی افدایش
 نیازها  بهتر تجسم

 مسئله  تشخیص مشکلات رفع

 مسئله  فیتعر و  درک لیتسه

 حرکتی  پویش

 محور  مشتری فناوری

 مجازی  محیط  با یکنشهم 

   یتحر و  دهیانگ  جادیا

 افدوده واقعیت به نسبت مثبت نگرش

 افدوده  واقعیت فناوری کارایی به باور

 رقابتی مدیت  داشتن

 زمان هم  تجربة

  مرحلة   در خریدار یریگمیتصم
  طیمح در اطلاعات یوجوجست

 ی تعامل یمجاز

  در  دقت و  سرعت افدایش
 اطلاعات  یوجوجست

 اطلاعات  به  سریع دسترسی

 اطمینان  افدایش و  ابها  کاهش

 رفتاری  تحو ت
 رفتاری  تغییرات

 ها پلتفر  انواع  در حضور

 خرید  در نوآوری و  زمان مدیریت
 زمان  یریناپذتوقف

 نینو کردیرو 

  مرحلة   در خریدار یریگمیتصم
  یسازه یشب  با اطلاعات ارزیابی

 ی مجاز

  از ارزیابی  عم  و  وضوح ارتقای
 افدوده واقعیت طری 

 محصو ت  یهایژگیو  ارزیابی بهبود

 پیشرفته  فضایی یهاداده  ینیبازآفر

 تعاملی  مقایسه

  مرحلة   در خریدار یریگمیتصم
 تأثیر تحت خرید یریگمیتصم

 ی حس چند هایتجربه 

 گیریتصمیم فرایند تسهیل
 خریداران 

 گیری تصمیم  سازیبهینه

 هوشمندانه   انتخاب

 تعاملی  خرید

 پایدار  تجربة

 
  مرحلة   در خریدار یریگمیتصم
  تیواقع یفضا در خرید از پس

 افدوده

  هایفرایند توسعة و  پشتیبانی
 آموزشی 

 تعاملی  راهنمایی

 آموزشی  هایفرایند یسازهوشمند

  از  پس  خدمات و  تعاملات بهبود
 مشتری خرید

 خرید  از  بعد فناوری قابلیت

 مفرح  خرید تجربة

 مفهومی پالایش

 بززه  پاسززخ  ،چندگانززه  بنیززادداده  نظریة  در  مفهومی  پا یش  .شودیم  انجا   مفهومی  پا یش  مرحلة  کدگذاری،  انجا   از  پس

 است: شده بررسی «افدوده واقعیت فناوری بر مبتنی کنندهمصرف خرید فرایند» ةزمین در هاسؤال این .است سؤال شش

 در  افززدوده  واقعیززت  از  گیززریبهره  بززا  خریززدار  گیریتصززمیم  فراینززد  شززناخت  پززژوهش  ایززن  محوری  پدیده  :محتوا  تعیین

 گیریتصززمیم  گانززهپنج  مراحززل  از  ی   هر  در   ز   هایبررسی  موضوع  این  شناسایی  برای  است.  دیجیتال  وکارهایکس 

 دهززدمی  قززرار  توجه  مورد  را  خریداران  گیریتصمیم  فرایند  هایمؤلفه  و  هاویژگی  پژوهش  این  ترتی   بدین  شود.می  انجا 

 .یابندمی بهبود و تقویت افدوده  واقعیت فناوری از استفاده با که
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 پدیده شناسیهستی جایگاه

 جدئیززات و کززرده ادغززا  واقعززی هززایمحیط در را محصززو ت نمززایش تواندمی افدوده واقعیت فناوری  :فردی  سطح •

 در  دهززد.  ارائه  کنندگانمصرف  به  شوندمی  مشاهده  افدوده  واقعیت  فیلترهای  طری   از  که  محصو تی  دربار   بیشتری

 تززا  دهدیم  اجازه  هاآن  به  و  دهدیم  کاهش  را  کنندگانمصرف  شدهادراک  ریس   و  شناختی  بار  افدوده  واقعیت  نتیجه

 خریززدپیش هایناهماهنگی خود نوبهبه امر  این  بگیرند.  بهتری  خرید  تصمیمات  بیشتر  راحتی  و  با تر  نفساعتمادبه  با

 .دهززدیم  افززدایش  را  کنندگانمصززرف  رضززایت  و  بخشززدیم  بهبززود  را  خرید  تجربة  دهدیم  کاهش  را  خرید  از  پس  و

 .کند تقویت نید را مشتری تعامل رودمی انتظار افدوده  واقعیت  هایتجربه از کاربر رضایت افدایش

 فیدیکی محصول ی  جایگدین که دیجیتالی محتوای  که  است  مهم  نکته  این  به  توجه  :محیطی  و  تکنولوژی   سطح •

 یابد. دست دنظرم هدف به بتواند تا باشد  نددی   خود  فیدیکی  همتای  به  امکان  حد  تا  و  بوده  گرایانهواقع  باید  شودمی

 بززه تیزز درنها کززه باشززند داشته محصول از اعتمادقابل و دقی  ایتجربه کنندگانمصرف که  کندمی  تضمین  امر  این

 .شودمی منجر خرید به تمایل و اعتماد افدایش

 اسززت همززراه بخشلززذت هایتجربززه و سرگرمی با اغل  افدوده واقعیت  کهدرحالی  :مرتبط  هایپدیده  و  زمینه  تعیین •

 افززدایش کنززد. ایجززاد کنندگانمصززرف بززرای  چشززمگیری را  مدایای  تواندمی  فناوری  این  که  اندداده  نشان  تحقیقات

 مدایززای دارنززد. تمایززل افدوده واقعیت از استفاده به کنندگانمصرف که است اصلی د یل از یکی محصول  اطلاعات

 تأثیر  مرتبط  مدیریتی  متغیرهای  سایر  و  برند  ی   به  نسبت  کنندگانمصرف  نگرش   بر  افدوده  واقعیت  توسط  ایجادشده

 .گذاردمی

 عززد  و هززاخطر مززؤثری طوربززه توانززدمی آنلایززن خریززد تجززارب در افدوده واقعیت ادغا   :اهداف  و  کارکردها  تعیین •

 محصززو ت،  بززا  مجززازی  تعامززل  امکززان  ارائززه  بززا  فنززاوری  ایززن  دهززد.  کاهش  را  آنلاین  خرید  با  مرتبط  هایقطعیت

 تعامززل  ایززن  نتیجززه  کنززد.می  برطززرف  را  کا هززا  فیدیکززی  لمززس  و  مشاهده  در  توانایی  عد   از  ناشی  هایمحدودیت

 بهبززود  تنهانززه  را  خریززد  تجربززة  کززه  اسززت  خریداران  توسط  شده  درک  سودمند  و  بخشلذت  ارزش   افدایش  پیشرفته،

 .دهدمی ارتقا چشمگیری طوربه نید را مشتریان  رضایت و اطمینان بلکه .بخشدمی

 جززهیدرنت  و  شززدند  یززاهر  یابیزز بازار  عمززل  در  2000  دهززه  اواخززر  از  افززدوده  تیواقع  یکاربردها  :یهور  و  منشأ  تعیین •

 آورد.  وجززود  بززه  لیموبا  و  فروشیخرده  یابیبازار  نیهمچن  و  غاتیتبل  کننده،مصرف  با  تعامل  یبرا  یدیجد  یهافرصت

 یبصززر ییسززوهم که افدوده تیواقع (.2018 ،یداف شولدو) است رفتهیپذ  را  افدوده  تیواقع  خاص  طوربه  یفروشخرده

 همززراه تلفززن یابیزز بازار یبززرا محبوب اریبس یموضوع کندیم فیتوص یواقع یایدن یهانهیزم  با  را  یمجاز  یمحتوا

 (.2017  ،همکاران و  هرس) است

 بززا خریززدار تعامززل شززامل افززدوده، واقعیززت فنززاوری بززا خریدار  خرید  فرایند  :دهیپد  مورد  در  ردنک  صحبت  یچگونگ •

 ایجززاد  واقعی  فضاهای  در  را  مجازی  تجربة  و  مشاهده  امکان  که  است  دیجیتالی  محیط  ی   در  خدمات  یا  محصو ت

 .کندمی
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 الگویی کدگذاری

 هازیرمقوله و هامقوله میان ارتباط برقراری بر ،است ادیبنداده  نظریه  در  محوری  کدگذاری  معادل  که  الگویی  کدگذاری  گا 

 هززدف شززوند.می دهیسازمان محوری مقوله ی  حول ابعادشان  و  هاویژگی  اساس   بر  هامقوله  مرحله،  این  در  دارد.  تمرکد

 نظززری بنیززانی ایجززاد منظوربززه مفاهیم بین روابط از پژوهشگر درک ارتقای و  منسجم  مفهومی  ساختار  تدوین  مرحله  این

 سززهیمقا  هززاتفاوت  و  هاشززباهت  بززه  توجه  با  ترکوچ   یلیتحل  یهابخش  نیا  .(49  :2001  ،1لی)  تاس  نهایی  تحلیل  برای

 مقولززه و مفهو  اصطلاحات از نیکورب و اشتراوس  کرد.  یگذاربرچس   کد  همان  با  توانیم  را  مشابه  یهابخش  .شوندیم

 و  یبنززدطبقه  بززا تر،  درجززه  میمفززاه  ایزز   )مفهو (  کد   ی  به  آن  انتساب  با  که  کنندیم  استفاده  یادهیپد  دادن  نشان  یبرا

 انطبززاق مرحلززة در پززژوهش یینهززا یالگو قال  در مرحله  نیا  ةجینت  (.1998  ،2نیکورب  و  اشتراوس )  شودیم  یسازمفهو 

 یکدگززذار نیززد فرعی مضامین و اولیه یکدها 7 جدول در همچنین است. شده گذاشته شینما به 3 لکش قال  در  ینظر

 آمده است. محوری

 نظری انطباق

 مقایسززه  مززرتبط  پیشین  هاینظریه  با  نویهور  نظریه  آن  طی  که  است  ایمرحله  چندگانه  بنیادداده  نظریة  در  نظری  انطباق

 ابتززدا ،فراینززد این در است. موجود نظری مبانی با پژوهش هاییافته سازگاری و راستاییهم میدان بررسی هدف،  شود.می

 ،همکززاران و ایاحمززدن)  شوندمی  تحلیل  پژوهش  از  شدهاستخراج  مقو ت  با  تطبی   در  سپس  و  گردآوری  مرتبط  هاینظریه

 شده انتخاب یمفهوم چارچوب عنوانبه (1968 ،3ولبلک و کو ت انگل،) کنندهمصرف رفتار مدل پژوهش، نیا  در  (.1403

 پززردازش   و  یشززناخت  یهاهیزز نظر  ةیزز پا  بززر  مززدل  نیزز ا  .دهززدیم  پوشش  را  یریگمیتصم  فرایند  جامع  طوربه  که  چرا  ؛است

 و  هززولبروک)  کنندهمصرف  ةتجرب  و  (4،1980پارک  و  بتمن)  اطلاعات  پردازش   یهاهینظر  از  و  است  گرفته  شکل  اطلاعات

 بززه  است  ممکن  فرایند  این  ،اندکرده  اشاره  روش   این  پردازاننظریه  که  طورهمان  .است  شده  یبرداربهره  (1982  ،رشمنیه

 تناسزز   اسززت  ممکززن  پیشززین  هاینظریززه  در  موجززود  هایمقولززه  اوقات  گاهی  شود.  منجر  نویهور  اینظریه  در  بازنگری

 ،فرایند  این  طی  نتیجه،  در  گیرند.  قرار  استفاده  مورد  کنونی  هایمقوله  یجابه  و  باشند  داشته  بررسی  مورد  پدیده  با  بیشتری

 در مثززال، رایب کند.می ایجاد نهایی هایمقوله در تغییراتی  و  پردازدمی  هانظریه  ادغا   و  بازبینی  به  دقی   طوربه  پژوهشگر

 ؛«دهززدیم گسززترش  را محصززول بززه توجززه» جایبه «نیازها  بهتر  درک  و  ادراک  افدایش»  نظیر  هاییمقوله  پژوهش،  این

 طریزز   از  ارزیابی  عم   و  وضوح  رتقایا»  «؛کندیم  محدود  را  انتخاب  مجموعه»  یجابه  «مشتری  ةتجرب  کیفیت  شیافدا»

 ایجاد» یجابه «خریداران گیریتصمیم فرایند تسهیل» «؛محتوا  گدینش  در  افدوده  واقعیت  نقش»  یجابه  «افدوده  واقعیت

 انتخززاب  نفساعتمادبززه»  یجابززه  «آموزشززی  هایفراینززد  ةتوسززع  و  پشززتیبانی»  و  «بازیگوشی  طری   از  گرایانهلذت  ارزش 

  .شدند جایگدین و انتخاب «کنندهمصرف

 زززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززز

1. Lee 

2. Strauss & Corbin 

3. Engel, Kollat & Blackwell 

4. Bettman & Park 
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 افزوده  واقعیت فناوری بر مبتنی  خریداران ی ریگم یتصم  مدل. 4 شکل

 جایبززه «زمززانهم ةتجربزز  ةمرحل» «؛خرید ةاولی  ةمرحل»  یجابه  «تعامل  برای  آمادگی  ةمرحل»  که  است  کرذ  ایانش

 یریگمیتصززم  نهززایی  مززدل  شدند.  جایگدین  «خرید  از  پس  ةمرحل»  یجابه  «پایدار  ةتجرب  ةمرحل»  و  «خرید  حین  ةمرحل»

 فراینززد  پززژوهش،  ایززن  در  شززدهارائه  نظززری  مدل  .شودمی  مشاهده  4  شکل  در  ،افدوده  واقعیت  فناوری  بر  مبتنی  خریداران

 و «زمززانهم تجربززة» تعامززل«، بززرای »آمززادگی مرحلززة سه در را افدوده واقعیت  فناوری  بستر  در  خریداران  گیریتصمیم

 بززا خریززداران تعامززل نحززوه عمیزز  تحلیززل و تجربززی هززایداده بززر  مبتنی  مدل،  این  کند.می  بندیدسته  «تجربة پایدار»

 .کندمی کم  آنان نهایی گیریتصمیم بهبود به و کرده تبیین را نویهور  هایفناوری

 نظریه سازیغنی

 این شود.می انجا  مدل ارائه از پس که است نظریه  سازیغنی  چندگانه،  بنیادداده  استراتژی  در  نظریه  توسعة  نهایی  مرحلة

 اصززلی،  هایمقولززه  بززر  تمرکززد  با  تحلیلگر  آن  طی  که  است،  کلاسی   بنیادداده  نظریة  در  انتخابی  کدگذاری  معادل  مرحله
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 بززا پززژوهش ایززن .شزود حاصل نظری انسجا  تا سازدمی محدود نظریه مرکدی هسته با مرتبط متغیرهای  به  را  کدگذاری

 افززدوده واقعیززت فنززاوری بسززتر در خریززداران گیریتصمیم فرایند تبیین به چندگانه، بنیادداده  نظریة  رویکرد  از  گیریبهره

 هاداده .است فناوری این  کاربران  منظر  از  خرید  گیریتصمیم  هایمؤلفه  تقویت  چگونگی  شناسایی  اصلی،  هدف  پردازد.می

 نتیجززه در .اندشده گردآوری قضاوتی گیرینمونه روش  با ویدئوها  و  اسناد  تحلیل  و  ساختاریافتهنیمه  هایمصاحبه  طری   از

 پززژوهش  تلفی ،  و  بازبینی  مراحل  از  پس  شد.  استخراج  خریداران  گیریتصمیم  فرایند  با  مرتبط  باز  کد  225  ها،داده  تحلیل

 از شیپزز  مرحلززةد: ش  منجر  کلان  بخش  3  نهایت  در  و  اصلی  مضمون  5  فرعی،  مضمون  10  اولیه،  مفهو   24  شناسایی  به

 یریگمیتصززم و (زمززانهم تجربة) افدوده تیواقع با دیخر  نیح  یریگمیتصم  افدوده(،  تیواقع  با  تعامل  یبرا  ی)آمادگ  دیخر

 سه  این  از  کدا   هر  بررسی  به  پژوهش  یهاافتهی  قسمت  در  ادامه  در  .(پایدار  تجربة)  افدوده  واقعیت  فناوری  با  خرید  از  پس

 .شودیم پرداخته مقو ت نیا خصوص در حیتوض ارائه به  ،هامصاحبه در کنندگانمشارکت ایهارات از ییهانمونه با بخش

 پژوهش   یهاافتهی 

 پززردازد.می  افززدوده  واقعیززت  فناوری  بستر  در  خرید  گیریتصمیم  فرایند  واکاوی  به  ،بنیادداده  نظریة  رویکرد  با  پژوهش  این

 کززد 225 تحلیل، نتیجه در شد. گردآوری ویدئوها و اسناد هدفمند  تحلیل  و  افتهیساختار  مهین  هایمصاحبه  طری   از  هاداده

 تقویززت و ها،گدینززه ارزیززابی تسززهیل کننده،مصززرف درک یارتقززا در افززدوده واقعیت نقش بیانگر که  گردید  شناسایی  باز

 کززه  شززد  منجززر  فرعززی  مضمون  10  و  اصلی  مضمون  5  شناسایی  به  هاداده  تحلیل  .است  خرید  گیریتصمیم  در  مشارکت

 .کنندمی  تبیین  خرید  از  پس  و  خرید  ارزیابی،  اطلاعات،  یوجوجست  نیاز،  تشخیص  مراحل  در  را  خرید  گیریتصمیم  فرایند

؛ افدوده  واقعیت  فناوری  با  (تعامل  برای  آمادگی)  خرید  از  پیش  یریگمیتصم  :یافت  توسعه  ایمرحلهسه  ةنظری  ی   تیدرنها

 افززدوده  واقعیززت  فناوری  با  خرید  از  پس  یریگمیتصم  ؛(زمانهم  تجربة)  افدوده  واقعیت  فناوری  با  خرید  حین  یریگمیتصم

 .شودمی مشاهده  تکرار تعداد و فرعی و  اصلی هایمضمون 8  جدول در .(پایدار تجربة)

 ی ف یک  قیتحق   یهاافتهی. 8جدول 
 تکرار  تعداد فرعی  مضمون اصلی مضمون

  با مسئله  تشخیص مرحلة   در خریدار یریگمیتصم
 افدوده  تیواقع یهامحرک 

 10 نیازها  بهتر درک و  آگاهی افدایش

 11 مسئله  فیتعر و  درک لیتسه

 12   یتحر و  دهیانگ  جادیا

  در  اطلاعات یوجوجست  مرحلة   در خریدار یریگمیتصم
 ی تعامل یمجاز  طیمح

 13 اطلاعات  یوجوجست  در  دقت و  سرعت افدایش

 7 رفتاری  تحو ت

 15 خرید  در نوآوری و  زمان مدیریت

  با اطلاعات  ارزیابی مرحلة   در خریدار یریگمیتصم
 ی مجاز  یسازهیشب

 افدوده واقعیت طری  از ارزیابی  عم  و  وضوح ارتقای
11 

  تحت خرید یر یگم یتصم مرحلة   در خریدار یریگمیتصم
 ی حس چند هایتجربه  تأثیر

 خریداران گیریتصمیم فرایند تسهیل
14 

  یفضا در خرید  از پس  مرحلة   در خریدار یریگمیتصم
 افدوده تیواقع

 15 آموزشی  هایفرایند توسعة و  پشتیبانی

 13 مشتری خرید  از  پس  خدمات و  تعاملات بهبود
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 (تعامل برای آمادگی) خرید از پیش

 مرحلززه،  ایززن  در  اسززت.  «نیززاز  تشززخیص»  شززامل  افززدوده،  واقعیززت  فناوری  با  خرید  از  پیش  گیریتصمیم  اصلی  مضمون

 ایززن بززه و کننززد مشززاهده خود مطلوب و فعلی وضعیت بین داریامعن تفاوت که شوندمی خود نیاز متوجه زمانی  خریداران

 در (.1393 ،دانییاسززف و جوادینسززید) شززود حل پیچیده، یا ساده بدرگ، یا کوچ  هرچند ای،مسئله  باید  که  برسند  نتیجه

 هززایمحرک  تززأثیر  تحززت  خرید  از  پیش  مرحلة  در  خریداران  ،(8201  ،1نهمکارا  و  ساندرز)  خریدپیش  گیریتصمیم  مرحلة

 در  چززه  و  فیدیکززی  هایمحیط  در  چه  را  خرید  تجربة  کلیدی  نقشی  ایفای  با  افدوده  واقعیت  گیرند.می  قرار  خارجی  و  داخلی

 میدان  مانند  داخلی  هایمحرک  گذارد.می  خریدار  اختیار  در  را  تعاملی  و  مفید  اطلاعات  و  دهدمی  ارتقا  آنلاین  هایفروشگاه

 اثززر گیریتصززمیم بززر تواننززدمی فناوری  کارگیریبه  و  محیط  طراحی  نظیر  خارجی  هایمحرک  و  خرید  دفعات  و  مشارکت

 و  ترجززذاب  را  خریززد  تجربززة  تعززاملی  و  بصززری  عناصر  طری   از  خارجی  هایمحرک  این  تقویت  با  افدوده  واقعیت  بگذارند.

  (.2015 ،2کومار و واگنر  ،گاراوس ) سازدمی مؤثرتر

 بززه و  اسززت  خریززداران  هززایاولویت  و  هاخواسززته  تردقی   تحلیل  و  شناسایی  ساززمینه  نیازها،  درک  و  ادراک  افدایش

 .شودمی منجر خرید گیریتصمیم فرایند در هاآن انتظارات و هاانگیده از  تریعمی   درک

 گفت: خبرگان از یکی

 واقعزی فضزای بزا محصزول شناختیزیبایی و بصری تطاب  خرید از پیش که سازدمی فراهم را امکان این افدوده  واقعیت»

 تزا  کنزدمی  کمز   کنندهمصرف  به  فناوری  این  نیست  اولویت  در  محصول  عملی  کاربرد  که  شرایطی  در  حتی  شود.  بررسی

 .د.«باش داشته تریآگاهانه گیریتصمیم درنتیجه و خیر یا دارد هماهنگی محیط سب  و دکوراسیون با محصول آیا ببیند

 تعامززل  دانندمی  خوبیبه  چراکه  ؛کنندنمی  بسنده  خریداران  با  سطحی  مشارکت  به  دیگر  وکارهاکس   علت  همین  به 

 چززون  هاییفناوری  از  استفاده  سویبه  مستقیم،  تعامل  نبود  جبران  برای  هاآن  دهد.می  افدایش  را  گذاریسرمایه  بازده  مؤثر

 کننززد  برقززرار  خریززداران  بززا  ترتعاملی  و  ترعمی   پیوندی  تا  اندآورده  روی  افدوده  واقعیت  ترپیشرفته  مراحل  در  و  هاباتچت

   (.2021 ،3هیر و کولتون  لندرز،  ،موریوچی)

 است. مرتبط  مجازی فضاهای با کاربران ارتباط و تعامل به مجازی محیط با خریداران  یکنشهم

 گفت: خبرگان از یکی

 ایزن در نه. یا است هماهن   تانخانه  فضای  با  آیا  بدانید  خواهیدمی  حا   و  ایدکرده  انتخاب  را  دلخواهتان  مبل  کنید  تصور»

 فضزای در را مبزل بعدیسزه مزدل توانیزدمی  مخصوص  افدارنر   از  استفاده  با  آید.می  شما  کم   به  افدوده  واقعیت  مرحله،

 «.کنید ارزیابی زنده صورتبه وسایل سایر و دکوراسیون با را آن تطاب  و ببینید تانخانه واقعی

 افززدوده  واقعیت  فناوری  برنامه  از  یتعامل  استفاده  رایز  ابدی  شیافدا  تواندمی  خانه  در  ای  فروشگاه  در  چه  یمشتر  تجربة

   (.2017  ،همکاران و  ه)رس است کنندهسرگر 

 زززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززز

1. Saunders et al. 

2. Garaus, Wagner & Kummer  

3. Moriuchi, Landers, Colton & Hair 
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 بززا را برنززد یمحتززوا رایزز ز ؛اسززت یتر یزز عم روابط نیچن جادیا یبرا ئالیدیا یفناور  افدوده  تیواقع  رسدیم  نظر  به

 بززه فروشززیخرده در  افززدوده  واقعیت  فناوری  (.2018  ،یداف  شولدو)  چدیپیم  هم  در  و  کندیم  ادغا   کاربران  وجود  و  طیمح

   (.2016 ،اسمیت و شولد) کندمی کم  محصو ت بهتر درک به کم  و مشتریان تجربة بهبود

 گفت: خبرگان از یکی د.دار اشاره دیجیتال دنیای با کاربران بدنی  تعاملات به مجازی  هایمحیط در حرکتی پویش

 هزر  در  را  اشزیا  تواننزدمی  خاصزی  تارگت  به  نیاز  بدون  کاربران  آن  در  که  است  راسان  شیرآ ت  اپلیکیشن  مانند  دیگر  نوع»

 «. دهند قرار دلخواه نقطه

 ماننززد  کننززد؛  مشززاهده  خززود  واقعززی  محززیط  در  را  مجازی  محصو ت  توانندمی  خریداران  افدوده،  واقعیت  فناوری  در

 بززرای مجززازی هایآینه یا تعاملی صفحات از بازاریابان ،براینعلاوه نشیمن. اتاق در ایکیا برند از مجازی  مبل  ی   تجسم

   (.2023 اران،همک و ا)بارت کنندمی استفاده مشتریان برای  ترجذاب و  ترواقعی ایتجربه کردن فراهم

 فرایند  و  هاتجربه  بهبود  در  فناوری  این  هاتوانایی  به  نسبت  خریداران  نگرش   به  افدوده  واقعیت  فناوری  کارایی  به  باور

 بیان کرد: خبرگان از یکی دارد. تأکید خرید  یریگمیتصم

 و کنیزد بررسزی را هاگدینزه بیشزتری راحتزی و دقزت بزا کزه کنزدیم فراهم را امکان  این  افدوده  واقعیت  دیگر،عبارتبه»

 و  کنزدمی  مفیزدتر  و  ترجزذاب  را  شزما  خریزد  تجربزة  بیشزتر  اطلاعات  ارائه  برعلاوه  فناوری  این  بگیرید.  بهتری  تصمیمات

 د.«. کنمی اضافه آن به ایافدودهارزش

 نگززرش   مفیززد،  و  بخشلززذت  نوآورانززه،  ایتجربززه  ایجاد  با  افدوده  واقعیت  که  دهدمی  نشان  همکاران  و  ییم  پژوهش

 نسززبت مثبززت نگرش  (.2017 ،1 ساور و چو  ،ییم)  کندمی  ایجاد  وب  هایارائه  با  مقایسه  در  خرید  قصد  به  نسبت  تریمثبت

 توانززدمی  کززه  نگرشززی  است؛  فناوری  این  از  استفاده  به  خریداران  مطلوب  دیدگاه  و  تمایل  بیانگر  افدوده  واقعیت  فناوری  به

 گفت: خبرگان از یکی .کند ایفا خرید فرایند در آن گیریبهره و پذیرش  در مهمی نقش

 و کرده جلوگیری خرید از پیش احتمالی  هایناهماهنگی  از  واقعی،  محیط  در  کا   مجازی  مشاهده  امکان  با  افدوده  واقعیت»

 .«. دهدمی کاهش را کا  بازگرداندن و وآمدرفت هایهدینه نتیجه در

 و  ترآسززان  را  خریززد  فراینززد  محصززو ت،  مجززازی  تجربززة  امکززان  و  بیشززتر  اطلاعات  ارائه  با  افدوده  واقعیت  فناوری

 در  را  هززاآن  اعتمززاد  تززر،واقعی  ایتجربززه  ایجززاد  بززا  و  داده  کززاهش  را  خریززداران  تردیززد  فنززاوری  ایززن  سازد.می  ترمطمئن

 (.2023 ،2سعود  و الهلال) دهدمی افدایش خرید  گیریتصمیم

 (زمانهم ۀتجرب) خرید حین

 اطلاعززات، یوجوجسززت مرحلززة در خریززدار یریگمیتصززم» افززدوده واقعیت با خرید حین در  یریگمیتصم  اصلی  مضمون

 و  فنززاوری  پیشززرفت  بززا  .اسززت«  خریززد  مرحلززة  در  خریززدار  یریگمیتصززم  و  خریززد  ارزیابی  مرحلة  در  خریدار  یریگمیتصم

 یززا  محصززول  دنبززال  به  تنها  مشتریان  امروزه  است.  تغییر  حال  در  پیوسته  مشتریان  نیازهای  و  جهان  بازاریابی،  هاینوآوری

 زززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززز

1. Yim, Chu & Sauer 

2. Al Hilal & Saud 
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 متوجززه  خریززدار  کززههنگامی  .هستند  خرید  فرایند  در  مسحورکننده  و  جذاب  متفاوت،  ایتجربه  خواهان  بلکه  نیستند  خدمت

 تززا کندمی کم  او به فرایند این پردازد.می اطلاعات وجویجست به حل،راه  یافتن  برای  شودمی  مسئله  یا  نیاز  ی   وجود

  (.1393 ،دانییاسف و جوادین سید) بگیرد منطقی و آگاهانه  تصمیمی مرتبط، هایداده  آوریجمع با

 در هززاآن بززه و کززرده متحول  را  خریداران  رفتار  واقعی،  هایسازیشبیه  و  نو  تعاملات  ایجاد  با  افدوده  واقعیت  فناوری

 موجزز  و کززرده ترآسززان را فنززاوری این به دسترسی نید همراه هایتلفن گسترش  کند.می کم   ترمطمئن  گیریتصمیم

 گفت:  خبرگان از یکیست. ا شده تجارت حوزه در آن سریع  رشد

 باشزند  شفاف  و   یدق  شدهارائه  اطلاعات  و  باشد  داشته  ییبا   تطاب   کنندهمصرف  انتظارات  با  شدهیداریخر  محصول  اگر»

 د.«.ریگیم بهره یفناور نیا از که داشت دخواه یفروشگاه از دیخر تکرار به یشتریب لیتما فرد

 را  خریززداران  هایگیریتصززمیم  و  هززاتحلیل  واقعززی  دنیای  در  عدیبُسه  محصو ت  نمایش  با  افدوده  واقعیت  فناوری

 کندمی کم  هاآن به محصول  یوجوجست  فرایند  در  کنندگانمصرف  شناختی  بار  کاهش  با  فناوری  این  بخشد.می  بهبود

 بززر  مثبتی  تأثیر  سردرگمی،  و  اضطراب  کاهش  و  ذهنی  تجسم  تقویت  با  فناوری  این  همچنین،  بگیرند.  بهتری  تصمیمات  تا

  بیان کرد: خبرگان از  یکی  (.2023  ،همکاران و اسواران) دارد خریداران خرید فرایند

 در شدن جابجا و فروشگاه به رفتن به ازین بدون را تیواقع با مشابه یاتجربه  که  دهدیم  را  امکان  نیا  فرد  به  یفناور  نیا»

 بلکه د؛یکن یط را یمسافت  ستین  یازین  گرید  دیکنیم  پرو  را  لباس   ی  که  یوقت  مثال  عنوانبه  آورد.  دست  به  یواقع  یایدن

 .«. دیشو مندبهره فروشگاه در لباس پرو با مشابه یاتجربه از و دیده انجا  خود خانه در را کار نیا دیتوانیم

 مجموعززه ایززن  .نززدیگویم  شززده  فراخوانی  مجموعه  شوندیم  خرید  یریگمیتصم  و  ارزیابی  فرایند  وارد  که  هایگدینه

 .نززدیآیم چشززم بززه بیشززتر هایفروشزز خرده در کززه محصززو تی و دارد وجززود حافظززه در  که  باشد  می  محصو تی  شامل

 ناشایست یا ناجور مجموعه باشند او تصمیم یهانهیگد  جدو  خواهدینم  یول  است  آگاه  هاآن  از  خریداران  که  را  محصو تی

 و جززوادین سززید) نززدیگویم اثززریب یززا راکززد مجموعززه را نیسززتند خریدار  موردتوجه  اصلاً  که  را  محصو تی  اما  گویند.می

   (.1393  ،دانییاسف

 .نززدیگدیبرم  را  تجززاری  نززا   چنززد  یززا  ی   انتخاب  سبد  در  مختلف  تجاری  هاینا   میان  از  ارزیابی  مرحلة  در  خریدار

   .بپروراند خود در تجاری نا   نیترارجح برای را خرید قصد  است ممکن خریداران

 از  یکی  .است  زمانهم  صورتبه  گدینه  چند  یا  دو  معای   و  مدایا  ها،ویژگی  تحلیل  و  ارزیابی  معنای  به  تعاملی  ةمقایس

  گفت: خبرگان

 هاانزدازه  ها،ویژگی  و  کرده  مقایسه  و  مشاهده  زمانهم  را  مشابه  محصول  دو  دهدمی  امکان  شما  به  افدوده  واقعیت  فناوری»

 .«. بگیرید بهتری تصمیم تا کنید بررسی واقعی محیط در را هاآن یاهر و

 او  ذهنززی  مخاطره  تأثیر  تحت  بسیاری  حد  تا  خرید  یریگمیتصم  از  اجتناب  یا  تعوی   تغییر،  برای  خریدار  یریگمیتصم

 تززأثیر هززاآن خریززد گیریتصززمیم بززر توانززدمی که شودمی منفی احساسات ایجاد باعث  خریداران  اطمینان  عد   .دارد  قرار

   (.2023  ،ارانهمک و ا)بارت کنند درک را محصول خرید ریس  که زمانی ویژهبه بگذارد
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 و  دقیزز   اطلاعززات  جززامع  لیوتحلهیزز تجد  اساس   بر  گیریتصمیم  یا  گدینه  ی   انتخاب  فرایند  به  هوشمندانه  انتخاب

  گفت: خبرگان از یکید. دار اشاره خریداران  شخصی  هایاولویت و نیازها از عمی   درک

 طوربزه مرحلزه هزر در و کزرده مشزاهده انتهزا  تا  ابتدا  از  را  محصول  تواندمی  افدوده  واقعیت  فناوری  از  استفاده  با  مشتری»

 ایتجربزه  افزدوده  واقعیزت  زیزرا  شزودمی  مشتری  رضایت  افدایش  باعث  فرایند  این  دهد.  انجا   را  خود  هایانتخاب  تعاملی

 ند.«. کمی برقرار محصول با تریعمی  آشنایی و ارتباط و دهدمی ارائه سنتی هایروش به نسبت ترواقعی و ترغنی

 محصززول یزز  خززاص هایویژگی از خریداران که  زمانی  زیرا  ؛است  مهم  بسیار  خریداران  گیریتصمیم  مفهو   درک

 بنابراین،  (.2015  ،همکاران  و  گاراوس )  کنندمی  پیدا  خود  تصمیم  به  نسبت  بیشتری  اعتماد  و  قدرت  احساس   دارند  اطمینان

 شززده مشتریان برای خرید گیریتصمیم فرایند بهبود باعث تواندمی مرتبط  هایریس   کاهش  و  افدوده  واقعیت  از  استفاده

  (.2023 ،همکاران و ا)بارت منجر شود آنلاین خرید به بیشتر تمایل و تعامل افدایش به و

 از اسززتفاده بززا  معمززوً   خریززد  نوع  این  است.  گیریتصمیم  فرایند  در  خریداران  فعال  مشارکت  معنای  به  تعاملی  خرید

 .باشززند  داشززته  هدینززهکم  و  کاربرپسززند  یخرید  تجربة  دهدمی  امکان  خریداران  به  و  شودمی  ایجاد  افدوده  واقعیت  فناوری

  کرد: ایهار خبرگان از یکی

 امکزان  زمزانی،  و  مکزانی  هایمحزدودیت  حزذف  بزا  زیزرا  کنزدمی  کمز   گیریتصمیم  فرایند  به  افدوده  واقعیت  فناوری»

 تسزت  بتوانزد  فزرد  تا  کندمی  فراهم  را  شرایطی  فناوری  این  همچنین،  سازد.می  فراهم  را  تریدقی   و  ترسریع  گیریتصمیم

 فزرضپیش یزا سزنتی صزورتبه هاتسزت انجا  که مواردی در ویژهبه کند؛ تجربه ترواقعی و تردقی  صورتبه را  محصول

 ..«نیست پذیرامکان

 واقعززی، زمززان در دیجیتززال دنیای  و  مادی  محیط  ترکی   با  تبلیغات  در  ضروری  نوآوری  ی   عنوانبه  افدوده  واقعیت

 بززر  آن  تززأثیر  درک  فنززاوری  ایززن  از  اسززتفاده  افززدایش  کنززد.می  ایجززاد  مخاطبان  به  محتوا  ارائه  برای  جدیدی  هایفرصت

   (.2021  ،همکاران و  )کایمی سازدمی ضروری مشتری سود و گذاریتأثیر بهبود برای را کنندهمصرف  هایفعالیت

 (پایدار تجربۀ) خرید از پس

 نارضززایتی  یززا  رضایت  خریدار  آن  طی  که  است  افدوده  واقعیت  فناوری  با  خرید  فرایند  از  بخشی  خرید،  از  پس  گیریتصمیم

 تززأثیر مشززتری وفززاداری بززر است، احساسی و شناختی  که  رضایت،  این  سنجد.می  واقعی  تجربة  و  انتظار  مقایسه  با  را  خود

 .کننززد گذاریسززرمایه آن بهبززود بززرای هاشرکت  و  بررسی  را  خرید  از  پس  خریدار  رضایت  و  رفتار  باید  بازاریابان  گذارد.می

 ،1آینززی و پززوتری ،امانززا) شززودیممنجززر  پایززدار روابط به خود سهم به  که  دارد  خریدار  رضایت  برچشمگیری    تأثیر  تجربه

 ارزش   ایجززاد  طریزز   از  را  خریززداران  رضززایت  و  کند  تقویت  را  برند  و  مشتری  مثبت  روابط  تواندیم  افدوده  اقعیتو  (.2023

 کززه یزمززان آن رد کنززد ایجززاد خریززد از قبززل را  خریززداران  رضززایت  تواندیم  فناوری  این  دهد.  افدایش  شدهادراک  تجربی

 و  هپوشززن)  بگیرنززد  را  خززود  خریززد  تصززمیمات  مشززتریان  اینکه  از  قبل  درست  و  کنندیم  ارزیابی  را  محصول  ی   خریداران

   (.2017  ،2واسکد

 زززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززز

1. Amanah, Putri & Aini 

2. Poushneh & Vasquez 
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 هززدنخوا زنده سرگرمی جدء ی  بدون آینده در احتماً  محصول ی  ،مایکلولف  نوشته  «سرگرمی  قتصادا»  کتاب  در

 حضززور، و سززرگرمی وری،غوطه که دادند  نشان  خود  پژوهش  در  همکاران  و  دی   تا   (.2011  ،1انگن  و  اوغلو  محمد)  ماند

 در  خریززد  تجربززة  بهبززود  با  باید  هاشرکت  بنابراین،  دارند.  افدوده  واقعیت  فناوری  با  خرید  رضایت  در  مهمی  ایواسطه  نقش

 احساسززات  کننده،مصززرف  رفتار  در  (.2023  ،همکاران  و  دای   تا )  دهند  افدایش  را  مشتریان  رضایت  و  مشارکت  فضا،  این

 دارد، اهمیت هاآن تردقی  بررسی که اندداده نشان تحقیقات اما شوند،می تعریف بودنشان  منفی  یا  مثبت  اساس   بر  معموً 

 تر،گسززترده توجززه بززا ، فیدیولززوژیکی برانگیختگززی با اغل  مثبت احساسات  باشند.  داشته  متفاوتی  اتتأثیر  توانندمی  زیرا

 و سززون) هسززتند  مززرتبط  کنندهمصززرف  اهداف  به  دستیابی  با  معموً   و  هستند  همراه  یادآوری  افدایش  و  بیشتر  بینیخوش 

  داشت: ایهار خبرگان از یکی  (.2023  همکاران،

  بگیرند. فرا  را محصو ت با کار نحوه  صرفه،بهمقرون و تعاملی  صورتبه  تا  دهدمی  را  امکان این  کاربران  به  افدوده  واقعیت»

 را محصزول از اسزتفاده یزا  مونتزاژ  مراحزل  تواننزدمی  کزاربران  کزه  چرا  است  مؤثر  فنی  هایآموزش  در  ویژهبه  فناوری  این

  «.کنند دنبال دقی  و تصویری صورتبه

 و بخشززدمی بهبززود را کاربر تجربه افدوده، واقعیت و ویدیو انیمیشن، مانند ابدارهایی از  گیریبهره  با  تعاملی  راهنمای

 و دانززش تززا کنززدمی کم  خریداران به کاربردی، هایآموزش  ارائه با  نید  خرید  از  پس  مرحلة  در  کند.می  جل   را  او  توجه

 .کنند کس  را خدمت یا محصول از مؤثر استفاده برای  ز  مهارت

  گفت: زمینه این در خبرگان از دیگر یکی مثال،عنوانبه کند. ترمفرح را خرید تجربة تواندمی هافدود  واقعیت

 افزدوده  واقعیت  بر  مبتنی  راهنمایی  دفترچه  محصول  همراه  توانمی  نارضایتی،  کاهش  و  مشتری  رضایت  افدایش  منظوربه»

 نمزایش مشزتری بزرای روشزنیبه را دسزتگاه از اسزتفاده نحزوه و نصز  مراحل تصویری، و تعاملی صورتبه که داد  ارائه

 .«دهدمی

 خبرگززان  از  دیگر  یکی  کند.  کم   برند  و  مشتری  بین  دارمدت  یتعامل  و  یدائم  ارتباط  به  خرید  از  بعد  فناوری  قابلیت

  بیان کرد: زمینه این در

 کزودک ارتباط خرید، از پس تا باشد داشته )گیم( بازی جنبه  که  شودمی  طراحی  ایگونهبه  کودکان  محصو ت  بندیبسته»

 شزود؛ حز  کزودک ذهزن در برنزد شزودمی باعزث  رویکرد  این  نشود.  محدود  خرید  لحظه  به  تنها  و  کند  پیدا  ادامه  برند  با

 را آن دوبزاره باشزد داشزته تمایل و کند پیدا آشنایی حس ببیند، فروشگاه در را محصول آن  دوباره  آینده  در  اگر  کهطوریبه

 ..«بخرد

 هوشززمند یبندبسززته .کنززدمی پشززتیبانی فززروش   نقطززه  در  گیریتصززمیم  از  محصززول  بندیبسته  در  افدوده  واقعیت

 تصززمیم  درنتیجززه  و  تعامززل  باعززث  محصززول  به  مربوط  اطلاعات  یا  مجازی  یاشیا  یاهر  و  خاص  محصول  ی   محصول

 بززه افززدوده واقعیززت بززر مبتنززی تعززاملی پشززتیبانی (.2022 ،2برازیولیززت و کیگولیِن) شودمی محصول  خرید  برای  مشتری

 از اسززتفاده بززا کننززد. برطززرف را خززود  مشززکلات  سززریع  و  مسززتقل  صززورتبه  خریززد،  از  پززس  تا  کندمی  کم   خریداران

 زززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززززز

1. Mehmetoglu & Engen 

2. Kyguolienė & Braziulytė.  
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 بززا  تمززاس   بززه  نیززاز  روش،  این  شوند.می  داده  نمایش  مرحلهبهمرحله  صورتبه  راهنما  هایهولوگرا   هوشمند،  هایدستگاه

 .سازدمی ترکوتاه را خریدار برای مشکل حل زمان و کندمی کم را شرکت هایهدینه داده،  کاهش را فنی پشتیبانی

 امکززان  کززه  دارد  را  ویززدیوها  یززا  تصززاویر  طریزز   از  گذاریاشززتراک  قابلیززت  افززدوده  واقعیززت  محتززوای  ،براینعلاوه

 بززه  تنهانه  خرید،  گیریتصمیم  هنگا   کنندگانمصرف  نتیجه،  در  کند.می  فراهم  را  دیگران  با  خرید  تجربة  گذاریاشتراکبه

 و هلززر فلززیکس، ،راوشززنابل) کنندمی تکیه نید اجتماعی همتایان هایتجربه و نظرات به  بلکه  خود،  اطراف  فیدیکی  محیط

  بیان کرد: زمینه این در خبرگان از دیگر  یکی  (.2024 ،1هینش

 ،شزودیم تردیزد دچزار محصزول ندیزدن  دلیلبزه  او  و  دهدمی  پیشنهاد  خود  دوست  به  را  محصولی  فردی  که  شرایطی  در»

 صزورتبه را آن متنزوع هایبنزدیرن  و هزاویژگی محصول، تعاملی و بعدیسه نمایش با  تواندمی  افدوده  واقعیت  فناوری

 ..«سازدمی ترآسان خریدار برای را گیریتصمیم و کرده ایجاد کا  از تریملموس درک تجربه، این دهد. نمایش زنده

 بززا  مقایسززه  در  کنندگانمصززرف  برای  اعتمادقابل  و  معتبر  منبعی  فرد،فردبه  ارتباط  عنوانبه  دهانبهدهان  هایتوصیه

 بیشززتری  تجززاری  ارزش   تواننززدمی  اجتمززاعی،  هایرسانه  فضای  در  ویژهبه  هاتوصیه  این  شود.می  شناخته  رسمی  بازاریابی

   (.2016 ،2)بارند باشند گذارتأثیر خرید رفتار بر  متقاعدسازی، و اطلاعات انتقال طری  از وداشته 

 پیشین  یهاپژوهش  با حاضر پژوهش یهاافته ی ۀمقایس.  9جدول 

 پیشینه  یهاافتهی حاضر  پژوهش یهاافتهی

 خرید  اولیه مرحلۀ تعامل  برای آمادگی مرحلۀ

 مسئله تشخیص مشکلات رفع نیازها، بهتر تجسم :نیازها بهتر درک و ادراک افدایش
 یمجاز طیمح با یکنشهم محور، مشتری فناوری حرکتی، پویش :مشتری تجربة کیفیت شیافدا

 واقعیززت فناوری کارایی به باور افدوده، واقعیت به  نسبت  مثبت  نگرش  :رقابتی  مدیت  و  اعتماد  تقویت
 رقابتی مدیت داشتن افدوده،

 دهد ی م  گسترش را  محصول  به توجه
 کندی م  محدود  را انتخاب  مجموعه

 برند   ارزش کاهش

 خرید  حین مرحلۀ زمان هم ۀتجرب مرحلۀ

 و  ابهززا   کززاهش  اطلاعززات،  بززه  سززریع  دسترسززی  اطلاعات:  یوجوجست  در  دقت  و  سرعت  افدایش
  اطمینان افدایش
 هاپلتفر  انواع در حضور رفتاری، تغییرات رفتاری: تحو ت
 نینو کردیرو زمان، یریناپذتوقف:خرید در نوآوری و زمان مدیریت
 محصززو ت، یهززایژگیو  یابیزز ارز  بهبززود  افززدوده:  واقعیززت  طریزز   از  ارزیابی  عم   و  وضوح  ارتقای
 یتعامل سهیمقا شرفته،یپ ییفضا یهاداده ینیبازآفر
 یتعامل دیخر هوشمندانه، انتخاب، یریگمیتصم یسازنهیبه :دارانیخر یریگمیتصم فرایند لیتسه

 محتوا   گدینش در افدوده واقعیت  نقش
 ی گوشیباز    ی طر از انهیگرالذت  ارزش جادیا

 خرید  از پس مرحلۀ پایدار  تجربۀ مرحلۀ

 یآموزش یهافرایند یساز هوشمند ،یتعامل ییراهنما :آموزشی هایفرایند توسعة و پشتیبانی
  تعاملات بهبود
 مفرح خرید تجربة خرید، از بعد فناوری قابلیت مشتری: خرید از پس خدمات

 کننده مصرف  انتخاب  نفساعتمادبه
 شناختی  ناهماهنگی  تقویت
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1. Rauschnabel, Felix, Heller & Hinsch 

2. Barnes 
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 حاضززر  پژوهش  هاییافته  با  هاآن  انطباق  میدان  و  پیشین  هایپژوهش  از  آمدهدستبه  هاییافته  تمامی  ،9  جدول  در

 و  مطالعززات  از  کلززی  بنززدیجمع  یزز   اسززاس   بر  پژوهش،  تجربی  ةپیشین  بخش  در  پژوهشگر  .است  شده  آورده  تفکی   به

 شدهکس   دستاوردهای  (،0212)  1پلانت  و  ساندز  ،رومانو  بندیدسته  با  مطاب   مشتری،  درگیری  حوزه  ادبیات  هایپژوهش

 کززه  است  کرده  بندیتقسیم  خرید  از  پس  مرحلة  و  خرید  حین  مرحلة  ،خرید  از  اولیه  مرحلة  دسته  سه  به  را  مفهو   این  برای

 کززه هستند هاییمقوله از دسته آن شامل زرد هایرن  برچس  با هایمقوله .است شده لحاظ زیر جدول در  نید  مورد  این

 اشاره  حاضر  و  قبلی  پژوهش  بخش  دو  هر  در  معنایی  نسبی  انطباق  با  یا  مشابه  تقریباً  مفهومی  به  اما  دارند؛  متفاوت  هاینا 

 بززه صززورتی رن  با هایمقوله  که  حالی  در  هستند،  حاضر  پژوهش  هاینوآوری  به  مربوط  آبی  رن   با  هایمقوله  کنند.می

 .دارند اختصاص پیشین پژوهش  هاییافته

 پژوهش نوآوری

  یززه چهززار از نمززودار ایززن اسززت. شده  ارائه  5  شکل  در  نتایج  پژوهش،  این  دستاوردهای  ترروشن  و  تردقی   نمایش  برای

 :است شده تشکیل

 افززدوده  واقعیت  ری  بافناو  خرید  گیریتصمیم  اصلی  مرحلة  پنج  دارد،  قرار  نمودار  مرکد  در  که   یه  این  :اول  ة ی •

 ارزیززابی  ،یتعامل  یمجاز  طیمح  در  اطلاعات  یوجوجست  ،افدوده  تیواقع  یهامحرک  با  مسئله  تشخیص  شامل

 در  خریززد  از  پس  مرحلة  و  یحس  چند  هایتجربه  تأثیر  تحت  خرید  یریگمیتصم  ،یمجاز  یسازهیشب  با  اطلاعات

 بازاریززابی و کنندهمصززرف رفتززار در اسززتاندارد چززارچوبی  مراحززل  ایززن  گیززرد.می  بر  در  را  افدوده  تیواقع  یفضا

 .اندشده داده نمایش آبی رن  با 5 شکل در و شوندمی محسوب

 ایسززابقه پیشززین تحقیقززات در و اسززت نوآورانززه کاملاً که است مفاهیمی  و  مقو ت  شامل   یه  این  دو :  ة ی •

 .شوندمی محسوب پژوهش اصلی  دستاوردهای عنوانبه و ندرندا

 در  جدیززدی  هایدیززدگاه  و  اسززت  شده  افدوده  موجود  ادبیات  به  که  است  هاییهمقول  شامل  سو   ة ی  سو :  ة ی •

 .دهندمی ارائه تحقی  موضوع

 تحقیزز  این در پیشین، هایپژوهش به مفهومی شباهت وجود با که  است  مقو تی  شامل   یه  این  چهار :  ة ی •

 «زمززانهم تجربززة مرحلززة»  خریززد(،  از  )پیش  تعامل«  برای  آمادگی  مرحلة»  اند:شده  معرفی  ایتازه  گذارینا   با

 .است خرید( از )پس «پایدار تجربة مرحلة»  و خرید( )حین

 و شززده افززدوده موضززوع  ادبیات  به  که  کنندمی  بیان  را  پژوهش  هاینوآوری  تریناصلی  چهار   و  سو   دو ،  های یه

 میززدان  نظززر  از  حاضززر  پززژوهش  دستاوردهای  بندیدسته  ،5  شکل  در  .سازندمی  مشخص  را  علم  پیشبرد  در  پژوهش  سهم

 .است مشاهده قابل  نوآوری
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1. Romano, Sands & Pallant 
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 نوآوری میزان نظر از  حاضر پژوهش  دستاوردهای یبند دسته  نمودار. 5 شکل

 پیشنهادها و  یر یگجهینت

 و گیریتصززمیم مراحززل تمززا  در افززدوده واقعیت با  پایدار  کاربری  تجربة  ایجاد  در  را  مختلف  مقو ت  تلفی   تأثیر  6  شکل

 فراوانززی بززه توجه با که  است  شده  تقسیم  ایاولیه  کدهای  و  مقو ت  ریز  به  اصلی  محور  هر  .دهدمی  نشان  مشتری  تعامل

 ایتوصززیه  تبلیغات  کنندگان،شرکت  هاینظر  اساس   بر  شود.می  تعیین  پایدار  تجربة  تحلیل  در  مفاهیم  نسبی  اهمیت  ،هاآن

 از پس فناوری قابلیت ةمقول در نید محصول از برداریبهره راحتی و داشته را  فراوانی  بیشترین  مفرح  خرید  تجربة  ةمقول  در

 در  را  سهم  بیشترین  زنده  نمای  ی   در  آموزشی  فرایند  ،براینعلاوه  .است  داده  اختصاص  خود  به  را  فراوانی  با ترین  خرید

 ةمقولزز  در را فراوانززی  بززا ترین  نیززد  محصول  از  استفاده  تعاملی  دفترچه  و  داشته  آموزشی  هایفرایند  یساز  هوشمند  ةمقول

 و کلیدی مقو ت از استفاده اهمیت بر نتایج این .است شده مشخص پررن  خطوط با  نمودار  در  که  دارد  تعاملی  راهنمایی
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 شززکل در .دارد تأکیززد افدوده واقعیت فناوری از مؤثر  برداریبهره  و  مشتری  تعاملات  بهبود  برای  جامع  تجربة  ی   طراحی

 پررنزز  خطززوط بززا افززدوده واقعیت فناوری از استفاده در پایدار تجربة با مرتبط  مقو ت  و  اولیه  کدهای  فراوانی  سهم  ،زیر

 .است شده مشخص

 

 

 افزوده   واقعیت فناوری با پایدار تجربۀ در مقولات و  اولیه  کدها فراونی سهم. 6 شکل

 پرداختززه  افدوده  واقعیت  با  تعامل  برای  آمادگی  با  مرتبط  مقو ت  و  اولیه  کدهای  فراوانی  توزیع  بررسی  به  7  شکل  در

 شززدهادراک تعامل و کاربر فضایی حضور شناختی،زیبایی تجربة قوی، کاربری تجربة که  دهندمی  نشان  هایافته  است.  شده

 محززور،  یمشززتر  فنززاوری  ةمقولزز   در  انززد.داده  اختصززاص  خود  به  مجازی  فضای  با  کنشیهم  ةمقول  در  را  فراوانی  بیشترین

 جززذاب  بصززری  تجربززة  و  محززیط  بززا  تعامززل  و  وریغوطززه  همچنین،  است.  بوده  فراوانی  بیشترین  دارای  سرگرمی  تجارب

 بززا ترین احساسززات یالقززا رقززابتی، مدیززت داشتن ةمقول در .اندداشته حرکتی پویش ةمقول در را سهم  بیشترین  بعدیسه

 واقعیت  فناوری  کارایی  به  باور  ةمقول  در  را  سهم  بیشترین  نید  شدهادراک  سودمندی  .است  داده  اختصاص  خود  به  را  فراوانی

 مشززتریان  وبرگشززترفت  مشززکلات  کاهش  و  خدمات  یا  کا    ی   هاییرافت  درک  ،براینعلاوه  است.  داده  نشان  افدوده

 در  اصززلی  عامل  عنوانبه  قوی  سازیتجسم  نهایت،در    اند.داشته  نیاز  تشخیص  مشکلات  رفع  ةمقول  در  را  فراوانی  بیشترین
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 فنززاوری نقززش و کززاربری تجربة با مرتبط کلیدی عناصر اهمیت بر نتایج این .است شده شناخته نیازها بهتر  تجسم  ةمقول

 اولیززه کدهای فراوانی سهم نید 7 شکل در دارد. تأکید مشتریان نیازهای به  گوییپاسخ  و  تعاملات  بهبود  در  افدوده  واقعیت

 .است شده داده نمایش پررن  خطوط با افدوده  واقعیت فناوری با تعامل برای آمادگی در مقو ت و

 

 

   افزوده واقعیت  فناوری با تعامل برای آمادگی در مقولات و  اولیه  کدها فراونی سهم . 7 شکل

 افززدوده واقعیززت فنززاوری بززا زمززانهم تجربززة با مرتبط مقو ت و اولیه کدهای فراوانی توزیع بررسی به  8  شکل  در

 کززه اسززت شززده  توزیززع  نحززوی  به  مختلف  هایمقوله  در  اولیه  کدهای  فراوانی  تحلیل،  نتایج  اساس   بر  است.  شده  پرداخته

 و  مشززتری  ذهنززی  درگیززری  .دهززدمی  نشززان  را  مشززتریان  خریززد  تجربززة  در  افززدوده  واقعیززت  فنززاوری  کلیززدی  هایتأثیر

 بززا ترین ترتی بززه انتخاب تنوع و مطمئن  انتخاب  .اندداشته  تعاملی  خرید  ةمقول  در  را  فراوانی  بیشترین  شدهسازیشخصی

 ةمقولزز  در سززهم بیشززترین آسززان گیریتصززمیم و زمان جوییصرفه .اندداده نشان هوشمندانه انتخاب  ةمقول  در  را  فراوانی

 دارای  تعززاملی  مقایسززه  ةمقولزز   در  زمززانهم  مقایسززه  امکززان  کردن  فراهم  .اندداده  اختصاص  خود  به  گیریتصمیم  تسهیل

 بیشززترین اطلاعززات دریافززت و محصززول از کامززل درک اطلاعززات،  پززردازش   با ی  سرعت  .است  بوده  فراوانی  بیشترین

 ةمقولزز  در سززهم بیشززترین کا هززا رایگان  و  راحت  ارزیابی  .اندداشته  پیشرفته  فضایی  هایداده  بازآفرینی  ةمقول  در  فراوانی

 نززوین  رویکززرد  ةمقولزز   در  را  فراوانززی  با ترین  جذابیت  .است  داده  اختصاص  خود  به  محصو ت  هایویژگی  ارزیابی  بهبود

 هززاپلتفر  انززواع ةمقولزز  در را فراوانززی بیشززترین ابدارهززا، پرکززاربردترین عنوانبه تبلت و هوشمند گوشی .است داده  نشان

 و  کامززل  اطلاعات  آوردن  دست  به  .است  داده  نشان  رفتاری  تغییرات  ةمقول  در  را  فراوانی  بیشترین  عاطفی  ارتباط  .اندداشته

 از مفید اطلاعات کس  .اندداشته اطمینان افدایش و ابها  کاهش ةمقول در سهم بیشترین بهتر کیفیت با  اطلاعات  و  جامع

 در  مختلززف  عوامززل  اهمیززت  نتززایج  ایززن  .اسززت  داشته  اطلاعات  به  دسترسی  ةمقول  در  را  فراوانی  بیشترین  نید  محصو ت

 7شکل در دهد.می  نشان  را  هاآن  برای  افدوده  ارزش   ایجاد  در  افدوده  واقعیت  فناوری  نقش  و  مشتریان  خرید  تجربة  ارتقای
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 شززده  مشززخص  پررنزز   خطززوط  با  افدوده  واقعیت  فناوری  با  زمانهم  تجربة  در  مقو ت  و  اولیه  کدهای  فراوانی  سهم  نید،

 .است

 

 

 افزوده  واقعیت فناوری با زمانهم  تجربۀ در مقولات و  اولیه  کدها فراونی سهم . 8شکل 

 

 تواننززدمی  کززه  اسززت  بازاریززابی  مززدیران  و  برنززد  مدیران  برای  ضروری  مدیریتی  مفاهیم  دارای  همچنین  تحقی   این

  کنند. لحاظ خود  بازاریابی  هایاستراتژی در را مطالعه این هایتوصیه

 محصززو ت  از  ایگسززترده  مجموعززه  کززه  زمززانی  ویژهبه  اینترنتی  هایفروشگاه  در  افدوده  واقعیت  فناوری  از  استفاده

 خززود  اقتصادی  عملکرد  بهبود  برای  افدوده  واقعیت  از  توانندمی  آنلاین  فروشانخرده  است.  مفید  بسیار  شود،می  ارائه  مشابه

 .شوند مندبهره سود حاشیه و  فروش   حجم افدایش طری  از

 تسهیل  به  محصول  از  استفاده  و  آموزش   خرید،  هایفرایند  پیچیدگی  کاهش  برای  افدوده  واقعیت  فناوری  کارگیریبه

 کند ساده را پیچیده هایفرایند تواندمی اپلیکیشن  این .شوند منجر  بهتر  هایانتخاب  به و کنند  کم  پیچیده  گیریتصمیم

 برندها به .شود کاربران بیشتر رضایت و ترآگاهانه هایانتخاب به  منجر  گیری،تصمیم  زمان  کاهش  و  شفافیت  افدایش  با  و

 محصززو ت دیجیتززال بازاریززابی در فنززاوری این از هدفمندتر و تردقی  محصو ت و خدمات ارائه در  که  شودیم  شنهادیپ

 کنند. استفاده

 اسززت. داده اختصاص خود به  «خرید  از  بعد  فناوری  قابلیتة »مقول  در  را  فراوانی  با ترین  محصول،  از  استفاده  راحتی

 وکارهاکسزز  بززه .اسززت خریززد از پززس کززاربران برای  کاربرپسند  و  ساده  هایکارراه  ارائه  اهمیت   دهندنشان  موضوع  این

 از  اسززتفاده  در  را  کاربران  افدوده  واقعیت  فناوری  از  استفاده  با  تعاملی  و  گا بهگا   هایدستورالعمل  ایجاد  با  شودیم  پیشنهاد

 .کند هدایت محصول
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 کززاربران که دهدمی نشان موضوع این است.  داشته  «تعاملی  راهنمایی»ة  مقول  در  را  فراوانی  با ترین  تعاملی  فترچهد

 هایدفترچززه یجززادا بززا کارهاوکسزز  کززه شززودیم پیشززنهاد  نتیجززه  در  .دارند  ساده  و  تعامل  قابل  هایدستورالعمل  به  نیاز

 صززورتبه را محصززول از اسززتفاده نحززوه هززاآن از اسززتفاده با  بتوانند  کاربران  که  افدوده  واقعیت  بر  مبتنی  تعاملی  دیجیتال

 .کنند مشاهده گا بهگا 

 ةمقولزز   در  را  فراوانززی  بیشززترین  شدهادراک  تعامل  و  کاربر  فضایی  حضور  شناختی،زیبایی  تجربة  قوی،  کاربری  تجربة

 تجربززة  پویززا  و  جذاب  مجازی  هایمحیط  طراحی  با  شودیم  پیشنهاد  وکارهاکس   به  .اندداشته  مجازی  فضای  با  کنشیهم

 .بخشد بهبود را کاربران فضایی  حضور و  شناختیزیبایی

 بززرای محصول نگهداری  و  تعمیر  هایدستورالعمل  یا  افدوده  واقعیت  هایباتچت  از  شودمی  پیشنهاد  وکارهاکس   به

 تعامززل بززه نیززاز رسززاندن حززداقل به ضمن ،کارراه این کنند. استفاده حضوری مراجعه به  نیاز  بدون  کاربران  مشکلات  حل

 کنززد.می  فززراهم  کززاربران  بززرای  شززدهسازیشخصی  و  پیشززرفته  ایتجربه  و  داده  کاهش  را  عملیاتی  هایهدینه  حضوری،

چشززمگیری   طوربززه  محصززو ت  از  اسززتفاده  در  اشززتباه  یززا  خطا  بروز  احتمال  فوری،  و  دقی   اطلاعات  ارائه  با  ،براینعلاوه

 .یابدمی کاهش

 ماهیززت  پززژوهش  ایززن  اینکززه  بززه  توجه  با  است.  خاصی  هایمحدودیت  دارای  دیگری،  مطالعه  هر  مانند  مطالعه،  این

 بززرای  هززاییراه  تززا  اسززت   ز   بیشززتری  تحقیقات  ،حالنیباا  ؛است  گرفته  صورت  اولیه  هایسازیمفهو   ارائه  دارد،  کیفی

 ایززن در نمونه حجم همچنین، شود. گرفته نظر در تربدرگ هاینمونه از  استفاده  با  هاآن  اعتبارسنجی  و  هایافته  یسازیکم

 مختلززف  هززایبخش  بززر  توانندمی  آینده  مطالعات  هستند.  اکتشافی  بودن،  قطعی  یجابه  نتایج  که  معناست  این  به  پژوهش

 قززرار  بررسی  مورد  را  پژوهش  این  اولیه  هاییافته  تا  کنند  طراحی  آزمایشی  شبه  سناریوهای  یا  کنند  تمرکد  کنندگانمصرف

 و درمززان و بهداشززت آمززوزش، ،یگردشگر جمله از گرید عیصنا در دیخر فرایند در افدوده  تیواقع  یفناور  بر  تمرکد  دهند.

 .است ندهیآ  یهاپژوهش یبرا مناس  یانهیزم  خودرو

 منابع

 پسزایندهای  شناسزایی  (.1403)  باتخزه  درفشزی،  و  سزیدمهدی  شزریفی،  عباس؛  نرگسیان،  طاهر؛  اربطانی،  روشندل  میثم؛  احمدنیا،

 ،بازرگزانی  مزدیریت  .گردشزگری  صزنعت  در  اجتمزاعی  هایرسانه  در  دیجیتال  سراییداستان  بر  مبتنی  مشتری  درگیرسازی

16(2،) 478- 517.  

 میزدان  سزنجش  و  بررسزی  مقایسزه،  (.1403)  حسزین  بابائی،  حاجی  و  پیمان  آشتیانی،  غفاری  تحفه؛  لموکی،  قبادی  مهدیار؛  اکبری،

 .831 – 796 (،3)16 ،بازرگانی مدیریت محصول. و موبایل بر مبتنی افدوده واقعیت تبلیغات اثربخشی

 شزناختی.روان  الها   گیریشکل  در  افدوده  واقعیت  هایویژگی  تأثیر  بررسی  (.1403)  مجتبی  یوسفی،  و  بهاره  اصانلو،  سهیلا؛  خدامی،

 .774 -749 (،3)16 ،بازرگانی مدیریت

 .رانته  دانشگاه انتشارات تهران: ،کنندهمصرف رفتار .(1393) محمدرحیم ،اسفیدانی ا؛سیدرض ،سیدجوادین
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