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 بر ادراککشاورزي  هاي تولیدلمحصو برند تیجذاب ریتأث یبررس
  مشتريدانش  تیریو  مد مشتري  تیرضا  یانجیبا  نقش م  مشتري

  شرکت گلستان در شهر تهران کشاورزي هاي تولیدلمحصودر 
 1، مهری مقامی دولت آبادیناصر سیف الهی
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 چكیده
 مشتری با تأکید بر نقش میانجی رضایت مشتریتأثیر جذابیت برند بر ادراك و ارزیابی هدف این پژوهش بررسی 

شرکت گلستان در شهر تهران است. با توجه کشاورزی  یهای تولیدلمحصوزمینه در  مشترییریت دانش و مد
تحلیل چگونگی  پژوهشو تأثیر آن بر وفاداری و خرید مکرر، هدف اصلی این  برندبه اهمیت درك مشتری از 

 مشترییریت دانش و مد مشتریاز طریق دو عامل اساسی رضایت  مشتریاثرگذاری جذابیت برند بر ادراك 
 یهای تولیدلمحصوکنندگان پیمایشی بوده و جامعه آماری شامل مصرف-از نوع توصیفی پژوهشاین  .است

ها با عنوان نمونه انتخاب و دادهنفر به 433،  با استفاده از فرمول کوکران گلستان در تهران است. کشاورزی
یی پرسشنامه با استفاده از تحلیل عاملی تأییدی و پایایی آن با آوری شدند. رواگرداستفاده از پرسشنامه استاندارد 

  AMOS افزارتحلیل توصیفی شده و تحلیل استنباطی با نرم SPSS افزارها با نرمآلفای کرونباخ تأیید شد. داده
دارد و این  مشتریتأثیر مثبت و معناداری بر ادراك برند ها نشان دادند جذابیت یافته .انجام گرفتتحلیل عاملی 

طور مستقیم، بلکه تنها بهشود. جذابیت برند نهتقویت می مشتریو مدیریت دانش  مشتریتأثیر از طریق رضایت 
تقویت جذابیت  همچنین نتایج نشان داد که .دارد مشتریمیانجی نیز ارتباطی معنادار با ادراك  املاز طریق ع

گلستان را  شرکت کشاورزی های تولیدلمحصواز برند و  مشتریتواند ادراك می مشتریبرند و بهبود رضایت 
 مشتریو مدیریت دانش  مشتری، رضایت برندهایی در تحلیل روابط میان جذابیت ارتقا دهد. این پژوهش نوآوری

 .کندکمک میکشاورزی  های تولیدلمحصو زمینهدر  هااملعاین  پیامدهایارائه کرده و به درك بهتر از 

 JEL: Q13, M31, D12, L15بندی طبقه

 .مشتریمدیریت دانش ، مشتریجذابیت برند، ادراك مشتری، رضایت : هادواژهیکل 
 
 
 
 

                                           
 دانشجوی دکتری دانشگاه محقق اردبیلیو  )نویسنده مسئول(استادبه ترتیب  1

Email: naser_seifollahi@yahoo.com 

https://www.iranianjae.ir/article_729053.html
mailto:naser_seifollahi@yahoo.com


 

 

 

 

 

 

 
 

 

  4/9444/شماره 91اقتصاد کشاورزی/جلد    914

 مقدمه

-به شمار ميی وکارها و بازاریابی دو عنصر اساسی موفقیت در کسب برندرقابتی امروز،  جهاندر 

 یای تولیيد هي لکننيد  محصيو  ای ایفيا ميی  و در صنایع حیاتی مانند کشاورزی، نقش ویيهه  آید 

پيییری  های اخلاقيی و مسيئولیت  کشاورزی به دلیل وابستگی مستقیم به کیفیت، تازگی، ارزش

دیگير،  سوی گیرند  از قرار میبرند کنندگان، تحت تأثیر مستقیم جیابیت اجتماعی برای مصرف

 توانيد بيا جليب ادراث م  يت    متمایزکننيده، ميی   املترین ععنوان یکی از مهم بهبرند جیابیت 

 هيای تولیيد  لمحصيو کيه بير    پهوهش، زمینه وفاداری و خرید مکرر را فراهم آورد  این مشتریان

بيا   مشيتریان بر ادراث برند جیابیت  پیامدهایشرکت گلستان تمرکز دارد، به تحلیل کشاورزی 

فراتير از  برنيد  جيیابیت   .پردازدمی مشتریو مدیریت دانش  مشتریمتغیرهای میانجی رضایت 

تيازگی محصيول، کیفیيت بيار، یراحيی و      ماننيد  هایی است و شامل ویهگی اریدیدیک هویت 

کيه   مشيتریانی محیطيی اسيت    اجتمياعی و زیسيت   هيای ئلهبندی، نوآوری و تعهد به مسي بسته

ها همسو است، بيه یيور ی یعيی اعتمياد بیشيتری یافتيه و       های آنبا ارزشبرند احساس کنند 

 ,.Quraishi Dinani et al., 2023; Zhang et al). داشتخواهند برند تری با آن مدتدرازتعامل 

 تير با ارائه ایلاعات دقیق ها به ویهه، این ویهگیکشاورزی یهای تولیدلمحصو زمینه در (2023

شيوند  همننيین، ارائيه خيدمات پي  از      تر می، برجستههالمحصودرباره منشأ تولید و کیفیت 

 ,.Soltani et al)انيد وفياداری بیشيتری ایجياد کنيد     تو، ميی مشتریانفروش و توجه به نیازهای 

2023; García-Salirrosas, 2024).  نقيش کلیيدی در    مشيتری ، رضيایت  برنددر کنار جیابیت

 هيای هتجربي کيه   آیيد دسيت ميی  ه بکند  رضایت زمانی ایفا می مشتریارتقای ادراث و وفاداری 

 یهيای تولیيد  لمحصيو یفیت و تازگی ویهه در کمشتری بیش از انتظار او باشد و این موضوع به

مشتریان راضيی تمایيل بيه بازگشيت و      .(Liu & Kao, 2022) یابدای میاهمیت ویههکشاورزی 

و برند ایجياد   مشتریم  ت میان  هایلای از تعامبه دیگران دارند، که این امر حلقهبرند توصیه 

آوری و گيرد از یریيق   ریمشيت ، ميدیریت دانيش     از سوی دیگر(Vuong et al., 2024)د کنمی

شيناخت ابعياد گونياگون نیازهيای      ضيروری بيرای  هيا ابيزار   به شرکت مشتریامهای تحلیل داده

سيازی شيده و   سفارشیهای لمحصودهد  این دانش به به ود خدمات، ارائه مشتریان را ارائه می

 & Mohammadzadeh Alamdari) شيود ميی  پيییری شيرکت منجير   در نهایت به يود رقابيت  

Sarhangi, 2023; Salem et al., 2024)راهيی بيرای تقویيت    مشتریبهینه از دانش    استفاده ،

عنيوان یيک متغیير    ات مختلي  بيه  پهوهشي اسيت کيه در   برند ادراث م  ت و افزایش اعتماد به 
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عنيوان  شرکت گلستان، بيه  .شده استشناخته مشتریو رضایت برند در رابطه جیابیت  یلگرتعد

ایران، با رویکرد توسعه پایيدار و ارائيه   کشاورزی  های تولیدلمحصو زمینهدر پیشرو برند یکی از 

شيرایطی  نوآورانه تلاش دارد تا سهم بیشتری از بازار را به خود اختصاص دهيد  در   هایمحصول

هيایی  ، چيالش مشيتریان رو به افيزایش   یهااقتصادی و انتظار هایاقلیمی، نوسان هایکه تغییر

کلیيدی ميرثر بير    هيای  اميل عکرده است، این پهوهش با هدف شناسایی  برای این صنعت ایجاد

 م نایکند  بر تر ارائه میدقیق راه ردهای گلستان، فرصتی برای تدوینبرند از  مشتریانادراث 

 تولیيدی  هيای لاز محصيو برنيد  نه تنها تأثیر مستقیم و م  تی بير ادراث  برند ها، جیابیت یافته

نتيای  ایين    .شودتقویت می مشتریو مدیریت دانش  مشتریرضایت  راهدارد، بلکه این تأثیر از 

، حفي  رضيایت   برنيد افيزایش جيیابیت   بيا  تواند به شرکت گلستان کميک کنيد تيا    می پهوهش

رقيابتی پایيدار و    برتيری رویکردهای مرثری بيرای ایجياد    انآنو به ود مدیریت دانش  مشتریان

  کندتخاذ خود در بازار کشاورزی ابرند تقویت جایگاه 

شيرکت  کشياورزی   هيای تولیيد  لمحصيو برنيد  بررسی تيأثیر جيیابیت    پهوهشاین  هدف اصلی

و ميدیریت   مشتریدر شهر تهران، با تأکید بر نقش میانجی رضایت  مشتریانگلستان بر ادراث 

  دانش مشتری
 

 پژوهش هایهفرضی

 فرضیه اصلی

با نقش میانجی  مشتریانادراث شرکت گلستان بر کشاورزی  یهای تولیدلمحصوبرند جیابیت 

 .تأثیر معناداری دارد مشتریو مدیریت  دانش  مشتریرضایت 

 فرضیات فرعی

شرکت گلسيتان تيأثیر معنياداری بير رضيایت      کشاورزی  یهای تولیدلمحصوبرند جیابیت  -1

  دارد مشتریان

شياورزی  ک هيای تولیيد  لمحصيو برنيد  هيا از  تأثیر معنياداری بير ادراث آن   مشتریانرضایت  -2

  گلستان دارد

شرکت گلسيتان تيأثیر معنياداری بير ميدیریت      کشاورزی  یهای تولیدلمحصوجیابیت برند -3

  دارد مشتریدانش 

 یهيای تولیيد  لمحصيو برنيد  تأثیر معنياداری بير ادراث مشيتریان از     مشتریمدیریت دانش -4

  گلستان داردکشاورزی 
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 هيای تولیيد  لمحصوبرند ها از ریت دانش آنتأثیر م  ت و معناداری بر مدی مشتریانضایت ر -5

  گلستان دارد کشاورزی

  کند نقش میانجی ایفا می مشتریانو ادراث برند بین جیابیت  مشتریرضایت  -6

 کند نقش میانجی ایفا می بین جیابیت برند و ادراث مشتریان  مشتریمدیریت دانش  -7

هيای  لمحصيو از  مشيتریان بر ادراث  یو م  ت میقمست رینه تنها تأثبرند  تیجیاب ها،افتهی بنا بر

 تیتقو مشتریدانش  تیریو مد مشتری تیرضا قیاز یر ریتأث نیدارد، بلکه ا کشاورزی یتولید

 تیجيیاب  شیافيزا  قیبه شرکت گلستان کمک کند تا از یر تواندیم پهوهش نیا  ی  نتاشودیم

 مزیيت  جادیا یبرا یمرثر یکردهایو، راندانش آن تیریو به ود مد مشتریان تی، حف  رضابرند

پيهوهش  ایين   ی  هدف اصلکنداتخاذ  یخود در بازار کشاورزبرند  گاهیجا تیو تقو داریپا یرقابت

در  مشيتریان شرکت گلستان بير ادراث  کشاورزی  های تولیدلمحصوبرند  تیجیاب ریتأث یبررس

  نيوآوری خياص   مشتریدانش  تیریو مد یمشتر تیرضا یانجیبر نقش م دیشهر تهران، با تأک

 شرکت گلستان است  کشاورزی های تولیدلمحصواین پهوهش بررسی 
 

 کشاورزی های تولیدلمحصودر 1برند ذابیت ج

-هتجربي  هيا و ای از ویهگیفراتر از یک نام یا لوگو است؛ این مفهوم شامل مجموعهبرند جیابیت 

، کشياورزی  یهای تولیيد لصومحسازد  در مرت ط میبرند است که مشتری با یک های پیشین 

بنيدی، نيوآوری، خيدمات مشيتری،     این جیابیت بر کیفیت و تازگی محصيول، یراحيی و بسيته   

سيالم و   هيای لمسئولیت اجتماعی و پایداری تأکید دارد  کیفیت و تازگی به معنای ارائه محصو

تقیم دارنيد   مسي  هایاثرگیاریی یعی با بارترین استانداردهای کیفی بوده و بر رضایت مشتری 

گیری در جلب توجه و ایجاد حي  م  يت دارد، بيه ویيهه اگير      بندی نقش چشمیراحی و بسته

تواند فرآینيد  میبرند تقویت جیابیت   (Wisanto et al., 2025)د کننده باشکاربردی و محافظت

 رقابتی پایدار باعي   مزیتعنوان یک عامل کند و شهرت سازمان به آسانگریرا  مشتریانجیب 

های پیشین شکل گرفته و نقش فعالیت م نایشود  شهرت خوب سازمان، میبرند متمایز شدن 

 .(Alizadeh Sani, 2016)رقابتی دارد مزیتراه ردی مهمی در ایجاد 
 

 از برند مشتری ادراك

 ، باورها و ایلاعاتها، انتظارهاهادراث مشتری، یک فرآیند ذهنی است که تحت تأثیر تجرب
  

                                           
1.Brand appeal 
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 بر م نایبرند تفسیر مشتری از یک توجیه و گیرد  این مفهوم به معنی کل میدریافتی ش

-لمحصو زمینهدیگران است  در  هایو دیدگاه شده و نظرشخصی، ایلاعات دریافت هایهتجرب

، بافت، تازگی و کیفیت، تأثیر مزه، تجربه مستقیم با محصول، از جمله کشاورزی یهای تولید

بازاریابی  های لیغات و ارت اطت (Demakova et al., 2020)  دارد تریمشتوجهی بر ادراث قابل

کنند  ، نقشی کلیدی ایفا میبرنددرباره کیفیت و ارزش  مشتریاندهی تصورات نیز با شکل

های اجتماعی( های آنلاین، بازخوردها و ش کهدیگران )مانند توصیه هایعلاوه بر این، نظر

، از دیگر برنداز  آگاهی (Piao et al., 2024) دارند مشتریادراث  انکارناپییر بر هایاثرگیاری

  کندآشنا با برند و افراد ناآشنا ایجاد می مشتریانمرثر است که تفاوتی در ادراث  هایاملع
 

 1مشتریایت رض

به عنوان یک واکنش احساسی به تجربه خرید و مصرف محصول یا خدمات، از  مشتریرضایت 

به  مشتری، رضایت کشاورزی یهای تولیدلمحصوزمینه خوردار است  در ای براهمیت ویهه

  رضایت مشتری، نه استاز محصول و تجربه واقعی  مشتری هایمقایسه بین انتظار دست آمده

 هایاملعبلکه  (Vuong et al., 2024)ت تنها یک عامل کلیدی در وفاداری مشتری اس

، شامل کیفیت محصول، کشاورزی های تولیدلمحصو زمینهدر  مشتریکننده رضایت تعیین

شده است  ، قیمت منصفانه و ارزش درثمشتریمرثر با  های، ارت اطهابرآورده شدن انتظار

 های تولیدی کشاورزیلترین عامل، به معنای ارائه محصوکیفیت محصول، به عنوان اصلی

اهمیت باریی است   ایدارقیمت منصفانه نیز    (Zand t al., 2021)ت باکیفیت و تازه اس

هستند که با قیمت مناسب و منصفانه ارائه شوند  در نهایت،  هاییبه دن ال محصول مشتریان

به  مشتریاناز ارزش کلی محصول یا خدمات است   مشتریشده به معنای ادراث ارزش درث

 & Ettis) دهستند که ارزش باریی را در مقایسه با قیمت آن ارائه دهن هاییدن ال محصول

Sellami, 2025)  
 

 1مشتریش مدیریت دان

که  مشتریان، تحلیل و استفاده از ایلاعات آوریگردست شامل فرآیندی مشتریمدیریت دانش 

را در سه نوع اصلی دانش برای مشتری )ایلاعات  مشتریدهد دانش ها امکان میبه سازمان

                                           
1.Customer Satisfaction 

2.Customer Knowledge Management 
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(، و دانش درباره مشتریشده از آوری گرد)ایلاعات  مشتری(، دانش از مشتریشده به ارائه

 های راه ردیگیریدهی کنند و در تصمیم( سازمانمشتری)شناخت رفتار و شخصیت  مشتری

، مشتریمدیریت به دلیل تأکید بر دانش موجود در    این(Wu et al., 2013) مند شوندبهره

 زمینهدر  .وری را داردنوآ آسانگریگویی به نیازها، ایجاد ارزش افزوده و توانایی تسریع پاسخ

کیفیت، تازگی،  ماننداتی شامل ایلاع مشتری، مدیریت دانش کشاورزی یهای تولیدلمحصو

کمک کرده و برند از  مشتریاست که به ارتقای درث  هایی، و ارزش غیایی محصولبندبسته

   ,.Salem et al)کندرا تقویت می مشتریانتأثیر جیابیت برند بر رضایت مشتری و ادراث 

های بیشتری از جیابیت برند را که دانش بیشتری درباره محصول دارند، جن ه مشتریانی (2024

 گیری خرید،بر تأثیر بر تصمیم افزوندهند  این دانش، درث کرده و تجربه بهتری گزارش می

   Mohammadzadeh & Sarhangi) 2023 ,رد )نیز نقش دا مشتریوفاداری  و اعتماد در ایجاد

در یيی   مشيتری و ميدیریت دانيش    مشيتری ها پیرامون تأثیر جيیابیت برنيد، رضيایت    هشپهو

در صنایع مختل  بوده برند در موفقیت  هااملعدهنده اهمیت روزافزون این های اخیر نشاندهه

و ایجياد   مشيتری مانند ميدیریت دانيش    هاییمفهومحول محور  هانتای  پهوهش، آغازاست  در 

و تأثیر میانجی این متغیرهيا  برند بودند؛ اما با گیر زمان، نقش جیابیت  متمرکز مشتریرضایت 

ات از ابتيدا تيا زميان حيال بررسيی      پهوهشي تر شد  در زیر، روند ایين  برجسته مشتریدر ادراث 

 :شودمی

و  مشيتری ا تمرکز بير ميدیریت دانيش    ب (Wu, Guo, & Shi 2013) های اولیهنتای  پهوهشدر 

و دانيش   مشيتری وکار، سه نوع دانش )دانش برای مشتری، دانيش از  بهای کسنوآوری در مدل

توانيد دسترسيی   می مشترینشان داد که دانش  پهوهش( را مشخص کردند  این مشتریدرباره 

 هيای روشکيرده و از   آسيانگری را  مشيتریام تر درباره نیازها و رفتيار  ها به ایلاعات دقیقشرکت

-Al) در اداميه  .رسانی را تقویت کندای بازاریابی و خدماتفناوری ایلاعات، نوآوری در فرآینده

Hyari 2016)  هيای اردن، نشيان داد کيه دانيش     موردی بر روی بانيک  بررسی و ارزیابیدر یک

تواند نقشی اساسی در جیب مشتریان بازی کند  رقابتی کلیدی، می مزیتعنوان یک به مشتری

کارگیری مدیریت دانش بيه منظيور   و به مشتریاین پهوهش بیانگر آن بود که شناخت نیازهای 

بلکه منجر به وفياداری   ،کندافزایی در خدمات، نه تنها برندها را متمایز میایجاد نوآوری و ارزش

تيأثیر رضيایت    در تحقیقيی بيا عنيوان    (Bahari et al. 2016)  شيود مدت مشتریان ميی یورنی

 مشيتریان کيه رضيایت    نشيان داد  لداریدر صنعت هت مشتریبر وفاداری برند و تصویر  مشتری
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ه بي   & ,Pourmordini 2016) (Ebrahimiبر وفياداری دارد  برند تأثیر بیشتری نس ت به تصویر 

و قصيد خریيد    مشيتری بررسی تيأثیر مسيئولیت اجتمياعی درث شيده بير شيهرت، شناسيایی        

 ارادهرفرميا بير   کابرنيد  نیز به بررسی تأثیر جیابیت  (Izadeh Sani, & Nejat 2016)  پرداختند

را  مشيتری مدیریت دانش  (Munawar, Ahmed, & Ahmad 2018)استخدام نخ گان پرداختند

 ماننيد  ییهيا اميل عمعرفی کرد  این پهوهش نشان داد کيه  برند آفرینی عاملی حیاتی برای ارزش

بر اثربخشی مدیریت دانيش مشيتری بير افيزایش ارزش      مشتریجنسیت و موقعیت جغرافیایی 

 و ارزیيابی  بررسيی  واندر تحقیقی بيا عني    (Valipour & Sayari 2022)  یرگیار هستندبرند تأث

م  يت   هيای هکه تجربي  نتای  نشان داد اند  پرداخته مشتریانو نقش آن در ادراث برند جیابیت 

 مشيتریان ، باع  تقویت جیابیت آن شده و همننین بر شناسيایی برنيد توسيط    برنداز  مشتری

بيا یيک بررسيی تجربيی دربياره تمایيل        (Guo et al.2022)د  همننيین،  گيیار تأثیر م  ت ميی 

آگياهی   ماننيد  هایاملع، نشان داد که کشاورزی یهای تولیدلمحصوبه خرید آنلاین  مشتریان

و تمایيل  برنيد  از  مشتریانتوانند بر ادراث دهان میبهاز سلامت، قیمت مناسب و ت لیغات دهان

   .ای داشته باشندحظهملاها به خرید تأثیر قابلآن

دهد که ایجاد یک برنامه وفاداری حاضر نشان می این پهوهشدر  هااملعدر نهایت، ترکیب این 

هيا و ميدیریت دانيش    شرکت گلسيتان کيه م تنيی بير تحلیيل داده      مشتریانساختاریافته برای 

  شيود نجير  مبرنيد  تواند به افزایش رضایت مشتریان و تقویت ادراث م  يت از  باشد، می مشتری

وفيادار، اسيتفاده از ابزارهيای     مشتریانهای ویهه برای ها و پاداشاین نوآوری شامل ارائه تخفی 

و خيدمات   هيا ها جهت به ود کیفیيت محصيول  بازخورد، و تحلیل داده آوریگرددیجیتال برای 

را  مشيتریان تواند نیازهيای خياص   ، شرکت گلستان میمشتریاست  با محوریت مدیریت دانش 

را ارتقا دهد  این برناميه در نهایيت بيه تقویيت وفياداری       آنانخرید  هایناسایی کرده و تجربهش

 .منجر خواهد شدبرند و ایجاد ارزش پایدار برای  مشتریان
 

 پژوهشروش 
 پیمایشی مقطعی است و به بررسيی  -ها از نوع توصیفینوع گردآوری دادهم نای  بر پهوهشاین 

شيرکت گلسيتان   کشاورزی  های تولیدلمحصوکنندگان معه مصرفوضعیت کنونی جاو ارزیابی 

پيردازد  جامعيه آمياری شيامل     میان متغیرهای پيهوهش ميی   یهارابطه تحلیل در شهر تهران و

شيرکت  کشياورزی   یهيای تولیيد  لمحصوکنندگانی است که یی سال گیشته از مصرف یهمه
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جم جامعه آماری، از آمار فروش شيرکت  اند  برای برآورد حگلستان در شهر تهران استفاده کرده

هيای ميرت ط بيا بازاریيابی و     و گيزارش  مشتریانایلاعات  سامانهشده در های ث تگلستان، داده

گلستان استفاده شده است  ایين ایلاعيات توسيط پایگياه      تولیدی کشاورزی هایتوزیع محصول

فعيال،   مشيتریان های ل دادهتحلی بر م نایو  شدهداده واحد بازاریابی شرکت گلستان گردآوری 

برای تعیین حجم نمونه، از جدول کرجسيی   .شده است برآوردنفر  335۳این افراد حدود  شمار

گیيری تصيادفی     روش نمونيه شدنفر محاس ه  344و مورگان استفاده شد و حجم نمونه برابر با 

ن )شيمال،  مختلي  تهيرا   هيای منطقهای متناسب با حجم انتخاب شد، به این صورت که خوشه

هيای اولیيه در نظير گرفتيه شيدند و از هير خوشيه،        عنوان خوشهجنوب، شرق، غرب و مرکز( به

 شيمار  درسيتی و بهینيه بيودن   بیشتر از  برای ایمینان .صورت تصادفی انتخاب شدندها بهنمونه

 :است به شرح زیر رابطهنمونه، حجم نمونه از یریق فرمول کوکران نیز محاس ه شده است  این 
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ورژن ، از شيد سياختاری آزميون    هایهسازی معادلبا استفاده از مدل هایهپهوهش، فرضی این در

میيان   رابطيه بيرای بررسيی    AMOS افيزار برای ارائه آمار توصيیفی و از نيرم   SPSS افزارنرم 26

 هيای یبضير  وردبيرآ  بيا اسيتفاده از   هيای همتغیرها و آزمون فرضیات استفاده شده است  فرضيی 

، RMSEAهيای نیکيویی   شياخص از برای برازش ميدل    تحلیل شدندT آماره استاندارد و آزمون

CFI و GFI  شودتا تناسب و اعت ار مدل ارزیابی  استفاده شد   

 

 نتایج و بحث
 3۳توسط  CVR و CVI هایروایی پرسشنامه از نظر ظاهری متناسب و از نظر محتوایی آزمون

است  پایایی پرسشنامه یا  شدهان متخصص در زمینه محتوای آزمون تأیید نفر از کارشناس

قابلیت ایمینان، معیاری است که دامنه ضریب آن از صفر تا یک متغیر است  ضریب پایایی 

دهنده پایایی کامل ابزار است، پایایی ابزار و ضریب پایایی یک نشان ن وددهنده صفر نشان

گیری، برای محاس ه ضریب پایایی ابزار اندازه. شودمشاهده می ندرتبه« پایایی کامل»هرچند 

های رای  برای محاس ه قابلیت اعتماد، شود  یکی از روشهای مختلفی به کار گرفته میشیوه

گیری است  این روش برای محاس ه هماهنگی درونی ابزارهای اندازه استفاده از فرمول کرون اخ
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 دشوکنند، استفاده های مختل  را ارزیابی میایی که خصیصههها یا آزمونمانند پرسشنامه

(Bahrami Kamil, 2014)  
  ( جدول آلفا کرونباخ9جدول )

Table (1) Cronbach's Alpha 

 متغیر
Variable         

 هاشماره پرسش
Number of questions 

 آلفا کرونباخ
Cronbach's alpha 

 0.966 9 برندجیابیت 

 0963. 6 مشتریادراث 

 0983. 7 شتریرضایت م

 0908. 7 ریمدیریت دانش مشت

Source: Kennedy et al (2011)                                                                                   من ع : یافته های تحقیق 
پرسشنامه محاس ه شد   شمار، آلفای کرون اخ برای همان  SPSSافزار نرم 26ورژن  با استفاده از

شود، آلفای کرون اخ برای هر سه متغیر بارتر از یور که در جدول مربویه مشاهده میهمان

تأیید شده و پایایی پرسشنامه مورد ق ول واقع  هاپرسشاست؛ بنابراین، هم ستگی بین  ۳.7

همننین، در این  .افزار آموس استفاده شده استوتحلیل ایلاعات، از نرمشده است  برای تجزیه

های شناختی نمونه آماری به منظور شناخت بهتر ویهگی، ایلاعات جمعیتپهوهش

دهد های آماری ارائه شده است  نتای  نشان میسازی برای انجام تحلیلدهندگان و زمینهپاسخ

اند  بیشترین فراوانی افراد در درصد مرد بوده 46درصد زن و  54دهندگان شامل که پاسخ

ها دید کلی سال و با تحصیلات کارشناسی یا بارتر بوده است  این داده 35تا  3۳ده سنی محدو

های پهوهش در بخش آمار را فراهم کرده و به تحلیل داده پهوهشاز ترکیب جمعیتی نمونه 

  استن ایی کمک کرده است

که مقدار آن انجام شد  KMO انجام تحلیل عاملی، آزمون برایبررسی کفایت نمونه آماری     

ها برای تحلیل عاملی مناسب هستند  به دست آمد و نشان داد که داده 868/۳برابر با 

ها دارای نشان داد که ماتری  داده ۳5/۳همننین، آزمون بارتلت با سطح معناداری کمتر از 

های چولگی و کشیدگی ها نیز با استفاده از شاخصهم ستگی کافی است  نرمال بودن داده

 از پهوهش، این   دردداشتن قرار( 2±در بازه استاندارد )بین  مقدارها یهمهی شده است و بررس

 CKM )رضایت مشتری( و CS ،ی(مشتر )ادراث CP ، د(یابیت برن)ج BA اختصاری حروف
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به متغیرهای اصلی استفاده شده است  این  هایسازی ارجاع)مدیریت دانش مشتری( برای ساده

برای ارزیابی  .اندمدل به کار گرفته شده های، نمودارها و توضیحهاولجد یهمهدر ها اختصار

ها از حد مجاز ی شاخصهمه  و ارزیابی شدند های مختلفی بررسیبرازش مدل، شاخص

ترین نتای  شامل مقدار دهنده برازش مناسب مدل است  مهمع ور کردند که نشان شدهتعیین

 825/۳برابر با  GFI ، و شاخص0۳/۳برابر با  CFI خص، شا5۳3/۳برابر با  RMSEA شاخص

ها دارند  با توجه به این نتای ، است که همگی درلت بر اعت ار مدل و قدرت آن در توضیح داده

مدل  برآورد کردنمدل از نظر برازش در وضعیت مطلوب بوده و امکان حرکت به سمت 

  ساختاری وجود دارد
 ترکیبی پایایی و سازه روایی بررسی (1جدول )

Table (2) Examination of construct validity and composite reliability 
CKM CS CP BA ASV MSV AVE CR Variables 

   0.752 0.818 0.407 0.504 .0.901 BA 

  0.743 0.208 0.68 0.142 0.462 0.738 CP 

 0.879 0.782 0.538 0.115 0.37 0.530 0.781 CS 

0.803 0.749 0.712 0.539 0.105 0.279 0.63 0.871 CKM 

Source: Kennedy et al (2011)                                                                            من ع : یافته های تحقیق 

      

 
 ندارداستا هاضریب حالت در شده اصلاح گیریاندازه ( مدل9شکل )                       

Figure (1) Modified measurement model in the case of estimating standard coefficients 
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 استاندارد ضریب حالت در شده اصلاح گیریاندازه ( مدل1جدول )
Table(3)Modified measurement model in the case of estimating standard coefficients 

 فرضیه 
Hypothesis 

 مستقل متغیر
Independent 

variable 

 متغیر وابسته

Dependent 

variable 

 ضریب مسیر
Path 

coefficient 

 Tآماره 

T-statistic 

 نتیجه آزمون
Test result 

 دأییت 13.51 0.83 مشتریادراث  برندجیابیت  اصلی

 دأییت 15.72 0.61 مشتریرضایت  برندجیابیت  1فرعی

 دأییت 10.43 0.63 مشتریادراث  مشتریرضایت  2فرعی

 برندجیابیت  3فرعی
مدیریت دانش 

 مشتری
 دأییت 8.23 0.62

 4فرعی
مدیریت دانش 

 مشتری
 دأییت 13.63 0.74 مشتریادراث 

 دأییت 6.33 0/85 مشتریدانش  مشتریرضایت  5فرعی

 دأییت 0.61۳ , 0.86 مشتریادراث  مشتریرضایت  برندجیابیت  6فرعی

 برندجیابیت  7فرعی
یت دانش مدیر

 مشتری
 دأییت 0.62 ,0.61 مشتریادراث 

Source: Kennedy et al (2011)                                                                                   من ع : یافته های تحقیق 

د  معنادار هستن پهوهشمیان متغیرهای  هارابطه همهنشان داد که  هاهنتای  آزمون فرضی

(  همننین، 83/۳ دارد )ضریب مسیر: مشتریجیابیت برند تأثیر م  ت و معناداری بر ادراث 

(  61/۳دهد )ضریب مسیر: را تحت تأثیر قرار می مشتریاین متغیر به یور مستقیم رضایت 

(  در بررسی 61/۳نیز تأیید شد )ضریب مسیر:  مشتریو ادراث  مشتریمیان رضایت  هایرابطه

تأثیر  مشتری، مشخص شد که جیابیت برند بر مدیریت دانش مشتریدانش  نقش مدیریت

نیز مستقیم بر ادراث مشتری مرثر است  مشتری( و مدیریت دانش 62/۳دارد )ضریب مسیر: 

بیشترین تأثیر را بر  مشتریعلاوه بر این، نتای  نشان داد که رضایت . (74/۳)ضریب مسیر: 

مستقیم روابط نیز تأیید نا هایاثرگیاری(  مدل 85/۳ر: دارد )ضریب مسی مشتریمدیریت دانش 
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، تأثیری معنادار بر ادراث مشتریگری رضایت شد؛ به یوری که جیابیت برند با میانجی

، مشتریگری مدیریت دانش ( و همننین با میانجی86/۳و  61/۳دارد )ضرایب مسیر:  مشتری

به یور کلی، بیشترین تأثیر  .(61/۳و  62/۳مسیر:  هاییبتأثیرگیار است )ضر مشتریبر ادراث 

است، و  مشتریرضایت مشتری بر مدیریت دانش  هایگیاریمربوط به اثر رابطهدر میان 

مشاهده  مشتریو رضایت مشتری بر ادراث  برندجیابیت  گیاریکمترین تأثیر مربوط به اثر

  شد

 
 (: مدل مفهومی پژوهش1شکل )

Figure (2): Conceptual research model 

 

 گیری و پیشنهادهانتیجه
تأثیر مستقیم و کشاورزی  یهای تولیدلمحصوبرند نتای  آماری نشان داد که جیابیت 

 افزونها دارد  این یافته مشتریو مدیریت دانش  مشتری، رضایت مشتریمعناداری بر ادراث 

تر نشان ه شکلی دقیقتعاملی میان این متغیرها را ب هایاثرگیاریبر همخوانی با م انی نظری، 

عنوان یک عامل میانجی، موجب به مشترییور ویهه، مشخص شد که رضایت دهد  بهمی

دیگر مدیریت دانش  یرفاز شود و می مشتریو ادراث برند تقویت ارت اط بین جیابیت 

همننین  .دارد مشتریبه ادراث برند جیابیت  هایاثرگیارینقش فعالی در انتقال  مشتری

گیارد، بلکه تأثیر میبرند تنها مستقیماً بر ادراث وی از نه مشتریشان داد که رضایت پهوهش ن

ی مشتریانمرثر باشد  برند تعامل مشتریان با  چگونگیتواند بر می مشتریمدیریت دانش  راهاز 

کنند، با دسترسی پیدا می هاولتر درباره محصکه رضایت بیشتری دارند و به ایلاعات دقیق

ها خود دارند  این یافته هایهتجربتری برقرار کرده و تمایل به تسهیم دانش و رت اط مداومابرند 
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ترین ابزارهای راه ردی عنوان یکی از مهمبه ،مشتریدهند که مدیریت دانش نشان می

نتای  .آوردرا فراهم می مشتریانها، زمینه رزم برای افزایش تعامل و وفاداری سازمان

 Esch) (2006اند  ها را تأیید کردهمشابه نیز اهمیت این ارت اط جام شده همانندهای انپهوهش

et al.,  مشتریمستقیمی بر فرآیند وفاداری  هایاثرگیاری مشتریاند که رضایت اث ات کرده 

این  در راستای تحلیل نتای   .مرت ط است برندمستقیم با جیابیت  به یور دارد و این وفاداری

های ، استراتهیبرندجای تمرکز صرف بر جیابیت ظاهری به برندری است مدیران ، ضروپهوهش

و مدیریت دانش ایجاد کنند  این پهوهش نشان داد که  مشتریمشخصی برای توسعه رضایت 

تواند در انجامد، بلکه میمی مشتریتنها به ارتقای ادراث تعامل مرثر میان این متغیرها، نه

بازاریابی و فروش را تضمین کند  برای دستیابی به این هدف، مدت به ود عملکرد دراز

نیازهای مشتری و  کننده، شناساییتحلیل رفتار مصرف مانندها باید فرآیندهایی سازمان

 پهوهشنتای  مهم این  .ها با مدیریت دانش سازمانی را ساختارمند کنندسازی این دادهیکپارچه

که رابطه جیابیت یوریبود؛ بهبرند م در مسیر جیابیت مستقیناهای راه ردتأکید بر اهمیت 

و جیابیت برند، مدیریت دانش  مشتریبر رضایت مشتری، رضایت مشتری بر ادراث برند 

د  این الگو به دادن نشان ترینس ت به مسیر مستقیم تأثیر قوی مشتریبر ادراث  مشتری

را برند تنها ارزش دانش نه و تسهیم مشتریدهد که تمرکز بر رضایت ها نشان میشرکت

ایجاد  مشتریدر ذهن برند ای برای ارتقای جایگاه های نوآورانهدهد، بلکه فرصتافزایش می

  کندمی

 

 پیشنهادها

 هيای مسيئله از  تیي حما ، افزایش هميدلی و مشتریبه ود پشتی انی  با تواندشرکت گلستان می

 هيای لیراحی هدفمند محصوبگیارد و با  شرکت تأثیر م  تبرند از  مشتری بر ادراث یاجتماع

را برنيد  جيیابیت   ها و واکنش سریع بيه نیازهيای بيازار محليی    بندیجدید، اصلاح بسته تولیدی

    به ود ب خشد

بستری آنلاین یا رویدادهای ، مشتریانایجاد مرکز دانش تعاملی  تواند باشرکت گلستان می

های دانش خود را به اشتراث بگیارند  جشنواره یهاهتجرببتوانند نظرات و  مشتریانفیزیکی که 

 .کنندو خدمات فراهم می هاایلاعات مستقیم و به ود محصول آوریگردفرصتی برای  مشتری
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پایداری  در رابطه با مشتریاناعتماد شود شرکت گلستان برای جلب میتأکید پیشنهاد  

حاوی  QR هایصفحههمراه با های قابل بازیافت بندیتولید بستهاقدام به  محیطیزیست

برند عنوان یک و جایگاه شرکت را بههای مورد نظر محصولکمی و کیفی ضروری ایلاعات 
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Extended Abstract 

Introduction 

In today’s highly competitive marketplace, brand attractiveness has become 

a critical factor influencing customer perceptions, attitudes, and purchasing 

decisions. This issue is particularly important in the agricultural products 

sector, where consumers increasingly pay attention to product quality, 

reliability, sustainability, and brand reputation. Agricultural brands that 

successfully create positive emotional and cognitive connections with 

customers are more likely to achieve customer loyalty and long-term market 

success. In this context, customer satisfaction and customer knowledge 

management have emerged as important mechanisms through which brand 

attractiveness influences customer perceptions. 

Materials and Methods 

This study employed a descriptive-survey and applied research design. The 

statistical population consisted of consumers of Golestan agricultural 

products in Tehran. Based on the Krejcie and Morgan table and Cochran’s 

formula, a sample size of 344 respondents was selected using proportional 

cluster random sampling. 

Data were collected through a standardized questionnaire consisting of four 

constructs: brand attractiveness, customer perception, customer satisfaction, 

and customer knowledge management. The validity of the questionnaire 

was confirmed through content validity and confirmatory factor analysis, 

while reliability was assessed using Cronbach’s alpha coefficient. The alpha 

values for all variables exceeded 0.90, indicating high reliability. 

Results and Discussion 

The findings revealed that brand attractiveness exerts a significant positive 

effect on customer perception (β = 0.83, T = 13.51). Furthermore, brand 
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attractiveness significantly influenced customer satisfaction (β = 0.61, T = 

15.72) and customer knowledge management (β = 0.62, T = 8.23). 

The mediation analysis confirmed that both customer satisfaction and 

customer knowledge management play significant intermediary roles in the 

relationship between brand attractiveness and customer perception. The 

results suggest that customers who perceive a brand as attractive tend to 

experience higher satisfaction levels and acquire greater knowledge about 

products and services, leading to more favorable perceptions of the brand. 

These findings are consistent with previous studies emphasizing the 

importance of brand attractiveness, customer satisfaction, and knowledge 

management in strengthening customer relationships and building 

sustainable competitive advantages. The results also demonstrate that 

indirect effects through mediating variables are stronger than several direct 

effects, highlighting the strategic importance of customer-centered 

management practices. 

Conclusion and Suggestions 

The study concludes that brand attractiveness is a fundamental determinant 

of customer perception in the agricultural products sector. Customer 

satisfaction and customer knowledge management significantly strengthen 

this relationship and contribute to positive customer evaluations of the 

brand.Based on the findings, the following recommendations are proposed: 

Golestan Company should enhance customer support services and 

strengthen emotional engagement with customers to increase satisfaction 

levels.Continuous improvement of product design, packaging quality, and 

innovation can enhance brand attractiveness and strengthen customer 

perceptions.The company should establish interactive customer knowledge 

platforms, including digital communities and feedback systems, to facilitate 

knowledge sharing and customer participation. 

Organizing customer-oriented events and knowledge festivals can improve 

communication with consumers and provide valuable insights for product 

development. 

JEL Classification: Q13, M31, D12, L15 

Keywords: Brand attractiveness, customer perceptions, customer 

satisfaction, customer knowledge management. 

 


