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حيث درس الباحثون تأثير اللام الشفه الإلترون والهوية الاجتماعية وإدراك المخاطر والثقة عل نية شراء المستهلين. وأن
الثقة ه العامل الأكثر أهمية الذي يؤثر عل نية الشراء، تليها الهوية الاجتماعية واللام الشفه الإلترون. كما استنتجت الدراسة

أن التركيز عل المحتوى وخاصة محتوى المدونة ومحتوى وسائل التواصل الاجتماعية تأثير عل قرار الشراء.


