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 چکیده

 یوند هاررو به  نیاست. از سازمان ها دشوار کرده ا یرا برا شتریو کسب سود ب یابیکار بازار ، عیصنا نیرقابت ب شیوزه افزاامر

نند هما یواملعر اثر و شرکت ها که د انیامروزه مشتر یباشد که با سبک زندگ یم ازین یابیدر بازار یتر و به روز تر دیجد

ر بازار د یتحولات جادیا داشته باشد و بتواند با یشتریبشر تطابق ب یابعاد زندگ یدر تمام التیجید یتوسعه روزافزون ابزارها

ب و کس یارهادر تحولات باز یبه عنوان عامل نگیمارکت تالیجیدحال کند.  یریکمک چشمگ عیکسب و کار ها به رشد صنا

ند کت ها مانشر یراب ییایشده است و مزا یابیبازارپرکاربرد در میاز مفاه یکیبه  لیکه تبد یشود. بگونه ا یکار شناخته م

 نیبنابرا  .ه است کرد اهمرا فر ییکرونا یبحران طیدر شرا یحت عیصنا یسابقه  یو رشد ب انیبه مشتر عیآسان و سر یدسترس

ز حد ا تر نییپا رانیچون ا یدرحال توسعه ا یآن در کشور ها یتوسعه  کیتکن نیرغم ضرورت احساس شده نسبت به ا یعل

نان به ا همچهاز شرکت  یبرخ یکه به صورت باور نکردن یباشد و مغفول مانده است به نحو یکشور م ازیمطلوب و مورد ن

ت جه نیه همنند بگردا یم بینص یب تالیجید یابیبالقوه بازار یعمل کرده و خود را از فرصت ها یابیبازار یسنت یروش ها

 یها هینظر یررسو ب یضرور میمختصر از مفاه یفیکرده و پس از ارائه تعار کیتکن نیب اجوان یمطالعه اهتمام به بررس نیدر ا

 یآور ات جمعبراساس اطلاع نیمحقق ریشده توسط سا شترانجامیپ یپژوهش ها یو بررس قیتحق اتیمطرح شده در قالب ادب

  کرد. خواهیم را استخراج  کیتکن نی... ا ب،یمعا ا،یشده مزا

 کسب و کار، تحول، نگیمارکت تالیجید، تالیجیدهای کلیدی: واژه
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  مقدمه

دمت وسایل های آن در دنیای امروزی است. هرچند ق هنر قانع کردن مشتری هنری قدیمی است. آنچه تغییر کرده روش

است  د آمدهریابی به وجواز بازا جدیدی گردد، اما با گسترش وسایل الکترونیکی شاخه الکترونیکی به زمان اختراع رادیو بازمی

رفتن  نگ و بالامارکتی با وجود رشد روز افزون اطلاعات در حوزه دیجیتال به نام دیجیتال مارکتینگ یا بازاریابی دیجیتال.

 ی می کنیمی زندگاسطح حمایتی بازار و مشتریان ضرورت انجام تحقیقات گسترده در این زمینه احساس می شود.ما در دوره 

گ ل مارکتینی دیجیتاداشتن استراتژ ه ای در میان مردم جهان پیدا کرده اند.بهتر است بدانیم که کسب وکارها جایگاه ویژ

یش اهای پیدایم. ردپبا تاریخچه آن بیشتر آشنا شو درادامه وکاری واجب است. اما خالی از لطف نیست که امروزه بر هرکسب

ر رادیو تینگ از زمان ظهوعتقاد دارند سروکله دیجیتال مارکمیلادی باز میگردد. هرچند برخی ا 90بازاریابی اینترنتی به دهه 

در سال  وفزایش یافته ابه تعداد محدود افرادی دسترسی به اینترنت پیدا کردند. به مرور این تعداد  1990در سال . پیدا شد

رتباط با فزارهای اا نرموکارها شروع به کار بر روی  میلیون کاربر اینترنت وجود داشت. به این ترتیب کسب 18حدود  1995

 . ریت کنندخود گرفتند تا ارتباط خود را با مشتریان بالقوه و فعلی خود بتوانند به خوبی مدی CRMمشتریان یا 

اولین سیستم مدیریت مشتریان و ذخیره اطلاعات کاربران، رفتار آنها بر روی سایت  salesforce سایت هم 1999در سال 

گیری آینده دیجیتال مارکتینگ  افزار به عنوان نقطه مرکزی شکل ( ارائه داد. این نرمsaasکل )ها را به ش و ردیابی کمپین

تغییراتی اساسی در رفتار مشتریان به وجود آمد. با روی کار آمدن موتورهای  2010تا  2000های  در سالشود.  میشناخته 

 موتورها در مورد اطلاعات کالای مورد نظر خود جستجو میجستجو مانند گوگل و یاهو مشتریان قبل از اقدام به خرید در این 

 کردند. این امر باعث سردرگمی دیجیتال مارکترها شده بود چرا که نمی دانستند رفتار کاربران چگونه تغییر کرده است.

. به کمک هایی مانند مارکتو مشکل سردرگم شدن مارکترها را به کمک اتوماسیون مارکتینگ تا حدودی حل کردند کمپانی

اند امکان ردیابی  آمده در تاریخچه دیجیتال مارکتینگ داشته های پیش ابزارهایی مانند مارکتو که نقش مهمی در تحول

های  همچنین دوره تحول پلتفرم 2010تا  2000هایی که در چند کانال در حال اجرا هستند، به وجود آمد.سالهای  کمپین

کارها شد. و از سوی بسیاری از کسب یاجتماع یها هشبک تخدما بعد منجر به ارائه های های اجتماعی بود که در سال شبکه

های آنلاین افزایش بسیاری  های اجتماعی و فروشگاه های هوشمند دسترسی به اینترنت، شبکه همچنین به علت رواج گوشی

تغییرات بسیار سریعی را در میان  داشته و رفتار کاربران را تغییر داد.و درنهایت در دهه سوم تاریخچه دیجیتال مارکتینگ

بسیار این دهه به علت رواج بسیار زیاد گوشیهای هوشمندی بود که زمان سپریشده کاربران را کاربران به خود دید .تغییرات 

در شبکههای اجتماعی و فروشگاههای اینترنتی و موارد دیگر افزایش داد. اپلیکیشنها به طور کامل هرجنبهای از زندگی بشر را 

ه موجب شد بسیاری از کسبوکارها تمرکز ویژهای بر روی در این دهه تحت تاثیر خود قرار دادند.افزایش این زمان سپریشد

کانالهای آنلاین خود بگذارند. امروزه کسبوکارها به کمک تکنولوژی به شکل بهتری مشتریان هدف خود را تعیین میکنند؛ با 

 توجه به گروه سنی و تاریخچه جستجوهایشان و موارد دیگر این کار به خوبی توسط دیجیتال مارکترها انجام

 (. 1399 , پرتوشیدزمان)میشود

ستفاده اتسهیل در  وترنت همانطور که تاکید کردیم امروزه درمقایسه با گذشته به دلیل افزایش روز به روز فعالیت مردم در این

انیم که د بده است. بایا کرداز آن در زندگی روزمره رفته رفته تمایل افراد برای استفاده از آن در کسب و کارها نیز افزایش پید

ت مورد خدما وسبک زندگی مردم هم تغییر کرده  .بطوریکه بیشتر مردم ترجیح می دهند در خانه خود نشسته و محصولات 

 نیاز خود را از طریق اینترنت سفارش دهند . به این 
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ی می بی دیجیتالریازاطریق استفاده از وسیله های ارتباطی با استفاده از اینترنت درراستای  کسب و کارها ی مربوطه را با

ی ق دستگاههاز طریگویند .در واقع امروزه دیجیتال مارکتینگ به هرگونهای از بازاریابی محصولات و خدمات میگویند که ا

 (.2020,آرمان صفایی)الکترونیکی انجام میشود

 ه اول برایر نگاشاید ددیجیتال شدن صنعت بازاریابی باعث شده که ترفندهای بازاریابی سنتی کم کم کنار گذاشته شوند. 

جربه تیجیتال را به د بازاریابان سنتی سخت باشد که با تکنولوژیهای جدید وفق پیدا کنند و تغییر مسیر از بازاریابی سنتی

رسد ولی بنظر  کنند. در نگاه اول ممکن است تغییرات دائمی و ماهیت دنیای دیجیتال حتی ممکن است یک ویژگی منفی به

  .کار در اختیار شرکت ها و سازمان ها میگذارد برای گسترش کسبو فرصتهای فراوانی

 ی است .ار سنتالبته بهتر است بدانیم بازاریابی دیجیتالی خیلی گسترده تر از دیگر روش های بازاریابی درکسب و ک

 وبی خدمات ازاریابدرحقیقت بازاریابی دیجیتالی یعنی استفاده از ابزارهای موجود در اینترنت و دنیای دیجیتال برای 

 (.201۴ ,اسچولز و همکاران )محصولات مورد نیاز افرار و صاحبان سرمایه

به  د،ر گیرنهم چنین با گذشت زمان و دیجیتالی شدن محصولات و خدمات شرکت ها می توانند به راحتی در دسترس قرا

  یمکارها و موفقیت آمیزترین راه سرعت در بین افراد توزیع شوند و با سرعت بیشتری تحویل داده شوند. بهترین

 انی وم سازمتواند به سرعت در تیم ها شناسایی و تکرار شود. نتیجه کلی می تواند یک پیشرفت چشمگیر در انسجا

 .بهبود در مهارت پاسخگویی باشد  

تری ههای مشدادفنآوری دیجیتال نمایش اطلاعات در بیتها، کاهش هزینههای جمعآوری، ذخیره سازی و تجزیه هم چنین 

 است .

ههای ، هزیناین امر منجر به کاهش پنج هزینه شدهاست: هزینههای جستجو، هزینههای تکرار، هزینههای حمل و نقل

  .)   2019مارکتینگ,  دیجیتال کتاب ۵ فصل(  ردیابی، و هزینههای تایید 

2 

نها آجلب نظر  شتری ومز ابزارهای مهم ارتباط با درنهایت هم مهمترین عامل موفقیت بازاریابان دیجیتالی، استفاده درست ا

نابراین ب. لب کنندا را جاست؛ چراکه بازاریابان باید از مسیرهای متفاوت ارتباطی با مشتریان در ارتباط باشند و رضایت آنه

ود و هم به اریابان شازان بانتخاب بهترین شیوه و ابزار برای اجرای بازاریابی دیجیتالی، هم میتواند منجر به صرفهجویی در زم

 (.1399,زهرا رضایی )جذب بیشتر مشتریهای هدف کمک کند

کار شان  روی کسب و ها بربسیاری از مدیران کسب و کار ها به اهمیت فوق العاده دیجیتال مارکتینگ  با استفاده از این ابزار

 و کارهای ند.هنوز کسب پی برده اند و تاثیر چشم گیر آن را بر روی فروش و رشد بیزینس خود دیده ا

کارها  وگر از کسب ری دیزیادی وجود دارند که تبلیغات چاپی و تلفنی را برای استراتژی بازاریابی خود دارند، در مقابل بسیا

نکه ند. کما ایاده ادمخصوصا در سال اخیر و پس از پاندمی کرونا به سمت بازایابی دیجیتال روی آوردند و تغییر استراتژی 

داشته  م گیریرشد چشکوتاهی بسیاری از کسب و کارهای کوچک و تازه کار اخیرا از همین طریق در زمان بسیار  میبینیم

 (.1۴00, فیروزنیا)اند
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همانطور که پیش تر هم اشاره کردم که گسترش روزافزون اینترنت باعث شده است که همه درنهایت لازم به ذکر است که 

گی خود را در فضای اینترنت بگذرانند. همین مسئله سبب شده است که تقریبا تمامی مردم روزانه ساعات بسیاری از زند

کارهای خود از قبیل خرید کالا و خدمات  مورد نیاز خود را هم از طریق اینترنت انجام دهند؛ بنابراین بازاریابی آفلاین دیگر 

 یستراتژا است که حرف اول را در زمینه جذب بازار هدف می زند و در واقع لدیجیتا یازاریابب تاثیرگذاری سابق را ندارد و این

از آغاز پیدایش خرید و فروش در بین روابط انسان ،مفهوم بازاریابی بر یک اصل استوار .دستخوش تغییراتی شده است یبازاریاب

ت و آن ارتباط صحیح با مخاطب در مکان درست و در زمان مناسب می باشد که با توجه به رفتارهای این دوره از تاریخ، اس

بازاریابی از نقطه ای شروع می شود که مخاطب بیشتر وقت خود را در آن صرف می کند و این نقطه، جایی نیست جز 

ابی اینترنتی و آنلاین است که می تواند کسب و کارها را به هدف نهایی خود، اینترنت.بنابراین این بازاریابی دیجیتال یا بازاری

در این پژوهش قصد داریم با جمع بندی مقالات واطلاعات استخراج شده به توصیف و تشریح این .یعنی سود بیشتر، برساند

 دردنیای امروزی داشته است. نکته بپردازیم که بازاریابی دیجیتالی چگونه رویکردی تحول گرایانه بر کسب و کارها 

  

 

  ادبیات تحقیق

  

  مفاهیم نظری

  

 مفهوم دیجیتال  

ه از ترکیب کمی باشد  «digitalis» سرچشمه اش واژۀ لاتین» digital« دیجیتال، رقم ، در لغت همواره  واژۀ انگلیسی

سیستم  ◌ٴ پایه روش دیجیتال، سبد. درحقیقت به رقم پسوند نام ساز می چ .بدست آمده است« al» و پسوند« digit»واژۀ

روزه ی شدند امرائه مابه بازار  )آنالوگ(های رایانه ای است. همچنین بسیاری از سیستم هایی که در گذشته به صورت قیاسی 

 )رسیور(. گیرنده ماهواره و  پخش صدا ، دستگاهدستگاه ضبط به صورت دیجیتال هستند مانند تلویزیون،

 می شوند. تبدیل های آنالوگ پیش از پردازش و یا برای نگهداری، به داده های گسسته ، سیگنالدر سامانه های دیجیتال

 ◌ٴ ت که در سامانهولتی اس 10 ◌ٴ ولت تغییر کند، دارای یک محدوده 10مثلاً یک سیگنال آنالوگ که ممکن است میان صفر تا 
 ◌ٴ ا کمک یک شمارهبد و مقدار مربوط به هر بخش را سطح برابر تقسیم نمو 100دیجیتال می توان این محدوده را مثلاً به 

امروزه  ی کردند؛ ولیمها آنالوگ کار  در گذشته بیشتر سامانه های موجود در بازار با سیگنال مشخص نمود. 100بین صفر تا 

ش عمولاً بخم یجیتالددر سامانه های )بسیاری از دستگاه های الکترونیکی موجود با کمک سامانه های دیجیتال کار می کنند 

  .(هایی از آن ها به صورت آنالوگ هستند

 مفهوم بازاریابی  

ها، نیازها و خواسته های خود را از طریق  بازاریابی یک فرآیند اجتماعی و مدیریتی است که به وسیله آن، افراد وگروه

(. در فعالیت 1385،۴6، 27و کلر 26)کاتلر تولید و عرضه و مبادله ی کالاهای مفید و با ارزش با دیگران، تامین میکنند

بازاریابی، نوآوری بحثی بسیار حیاتی و مهم است. رویکرد سنتی به بازاریابی معتقد است که مدیر ارشد شرکت باید های 

استراتژی های بازاریابی شرکت را تدوین کند و آنها را به مدیران و کارکنان شرکت ابلاغ کند. اما به بیان امروزی ایده 
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لاقانه در بسیاری از شرکت ها وجود دارند و مدیران ارشد باید از این ایده ها در تدوین استراتژی های بازاریابی های خا

 (.1385، 16)کاتلر و کلر، استفاده کنند 

قرار  رد مطالعهیی موبازاریابی به عنوان یک موضوع علمی در نوع خود برای بیش از شش دهه به طور جدی و با محبوبیت بالا

 فته است. گر

، این مفهوم را منتشر شد 1960که در نشریه کسب وکار هاروارد در سال   "نزدیک بینی بازاریابی"اصلی تئودور   پژوهش

بارنز )ز کنند تر خواهند بود اگر بر روی شناسایی و برآورده کردن نیازهای مشتری تمرک ها موفق بیان کرد که شرکت

201۴/183.) 

که  لیپ کاتلرفسر فین یک سیستم کلی که کسب و کار را با مشتریانش مرتبط می کند، نگریست. پربه بازاریابی باید بعنوا

ین ست وهم چنی آن اپدر علم بازاریابی مدرن نامیده می شود، معتقد است چیزی که یک بنگاه تجاری را می سازد بازاریاب

 (.2015،28)پوسنر،بازاریابی را هم علم هم هنر می داند 

 . است بالقوه یک فلسفه کسب و کار یا یک طرز تفکر در مورد بنگاه تجاری از دیدگاه مشتری و یا مشتریبازاریابی 

ی یازهانچنین دیدگاهی محاسنات زیادی دارد. زیرا محک و معیار خوبی برای موفقیت کسب و کار است. اگر 

 هیم. ونق درنکه بتوانیم آن را مشتریان را برآورده نکنیم، در کار خود دوام نخواهیم آورد، چه رسد به ای

  

  مفهوم بازاریابی دیجیتال

ال  مانند طات دیجیتی ارتبادستیابی به اهداف بازاریابی با استفاده از فناّوری ها»نوعی کسب و کار الکترونیکی که تعریف آن 

که « ینریابی آنلابازا» ز اصطلاحاست. این واژه ا اینترنت، ایمیل، کتب الکترونیکی، بانک های اطلاعاتی و گوشی های موبایل

   .است، متداول تر است اینترنت برای رسیدن به اهداف بازاریابی فناوریمحدود به استفاده از 

 ،بیبازاریا ،بلیغاتت ،های گوناگون است که انگار همه با هم یک جا جمع شده باشند؛ از ارتباطات دامنۀ پهناوری از موضوع

جوشان  ا به دیگیر« جیتالبازاریابی دی»ر تا علم آمار و تحقیقات بازار. همین گوناگونی است که علوم کامپیوت ،خلاقیت ،فروش

ین ای که آیا و درنگ آید دارید، چیزی متفاوت به چشمتان می را بر می آن از عبارات و اصطلاحات تبدیل کرده که هر بار در

  بایی(.)پوربادانم یا نه ام و از آن چیزی می عبارت را قبلا شنیده

ز آنهارا ادادی در باب بازاریابی دیجیتالی مفاهیم و اصطلاحات مختلفی وجود دارد که در زیر به عنوان مثال تع

 برشمردم:  

Ad recall, Adwords, Affiliate  marketiN g, Alexa,Apl, App ,Avatar, Back Link, Back end   

develop, Boostrap ,call to action… 

  

 اریابی دیجیتالی انواع باز

 )سئو(بهینه سازی موتور جستجو -1

از مهم ترین شیوه های بازاریابی دیجیتال، سئوی کلمات کلیدی است. در این شیوه، شما پس از ایجاد وب سایت برای برند 

ورهای با مجموعه اقدامات برنامه ریزی شده و دقیق، رنکینگ سایت برند خود را در رتبه بندی موت یا کسب و کار خود



 پژوهش های علوم مدیریتفصلنامه 

 1401 بهار، 10چهارم، شماره سال 

      

232 

 

صورت  (SEMrush) باید توسط متخصصان سئو و با ابزارهای مخصوصی نظیر  تسایبخشید. سئو جستجو بهبود می 

 . گیرد

 بازاریابی محتوا -2

نمود.  تفکیکیقی با سئو دارد؛ به طوری که گاهی نمی توان این دو را از هم این نوع از بازاریابی دیجیتال پیوند بسیار عم

بازاریابی محتوا مهم ترین اقدامات صورت گرفته در بهینه سازی موتور جستجو یا همان سئو است. در واقع با  چراکه

در واقع تولید و تبلیغ  امحتواریابی بخشید. بازاستفاده از محتواهای بازاریابی است که شما می توانید سئو سایتتان را بهبود 

 . محتوا با هدف معرفی و شناساندن برند، رشد ترافیک سایت و جذب کاربر دائمی یا مشتری است
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 بازاریابی شبکه های اجتماعی- -3

ده است. یاد بوزاخیر، بسیار  های در  سال به این شبکه ها رشد چشمگیر تعداد شبکه های اجتماعی و کشیده شدن مردم

 اشد .به گونه ای که کمتر کسی را می بینیم که در یکی از این شبکه های اجتماعی فعالیت دائمی نداشته ب

 همین موضوع سبب شده است که بازاریابی شبکه های اجتماعی از مهم ترین شیوه های بازاریابی دیجیتال باشد. تبلیغ و

معرفی برند به مردم از طریق محتوای شبکه های اجتماعی و هدایت ترافیک به وب سایت برند برای جذب کاربرهای دائمی، از 

 . است یاجتماع یها هشبک یازاریابب اهداف

   PPC تبلیغات کلیکی یا -۴

ن ر فضای ایدود را خیغ مربوط به وب سایت تبل تواندر این روش، با پرداخت هزینه به برخی از سایت های پربازدید، می 

کی از . یکردخت پردا ارو هر بار که کسی روی تبلیغ شما کلیک کند، باید به منتشر کننده تبلیغ مبلغی  دادسایت ها قرار 

 . است رایج ترین انواع تبلیغات کلیکی، گوگل ادوردز

 ( Email Marketingبازاریابی ایمیلی ) -5

احی سایت مناسب ،صفحه است. شما در این روش با طر یایمیل یازاریابب ن شیوه های بازاریابی دیجیتال،یکی از پربازده تری

و تهیه یک لیست ایمیل از مخاطبان، به آن ها ایمیل هایی هدفمند ارسال می کنید تا قدم به ( Landing Page) فرود سایت

قدم آن ها را تا خرید محصولاتتان هدایت کنید. ایمیل مارکتینگ تنها نوع بازاریابی دیجیتال و اینترنتی است که به صورت 

با مخاطب ارتباط برقرار می کند و از اهداف آن می توان به شناساندن برند به مشتریان، اطلاع رسانی به  خصوصی و مستقیم

. بسیاری از مشاوران بازاریابی دیجیتال، این اشاره کرد جدید ترین محصولات و خدمات جهت آگاهی پیدا کردن ازمشتریان 

 . برای ارزش گذاشتن به مخاطبان خود استفاده می کنندموضوع را به خوبی درک می کنند و از این کانال خصوصی 

 بازاریابی ویروسی -6

که یکی از شیوه های بازاریابی دیجیتال است و با کمک شبکه های اجتماعی صورت می گیرد، کسب و  یویروس یازاریابب در

کار یا برند شما باید به صورت یک اپیدمی در بین مردم بچرخد و دهان به دهان شود؛ از این روست که به این بازاریابی، 

اریابی دیجیتال، به یک کمپین خلاقانه نیاز است تا خود به خود در بازاریابی دهان به دهان نیز گفته می شود. در این نوع از باز

 . بین مردم پخش شود. از اینجا به بعد است که برند شما توسط خود مردم تبلیغ می شود

  بازاریابی چریکی یا پارتیزانی-7

   Guerillaیچریک یبازاریاب خلاقانه ترین شیوه بازاریابی که می تواند بازاریابی دیجیتال را نیز درگیر کند،

Marketing است. این بازاریابی کم هزینه مبتنی بر ساختار شکنی در بازاریابی و تبلیغات اگر در بستر دیجیتال صورت

بگیرد، از انواع بازاریابی دیجیتال است. برای مثال یک کمپین خلاقانه که بیشتر کاربران فضای مجازی و شبکه های 

  )مهریزان(.اجتماعی را درگیر کند
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  تحول مفهوم

رگونه هعنای متحول در لغت به معنی تغییر و دگرگونی است اما باید در نظر داشت که منظور از تحول، تحول لغوی به 

و  های مفید هۀ تازدگرگونی نیست؛ بلکه منظور از آن، دگرگونی رو به کمال و برطرف کردن نقص ها و پر کردن خلأها و عرض

در این  ما ما(بیان.تحوزه علمیه  -خشت اول)ک کلمه، تحول مطلوب مورد نظر ماستهای مؤثر است و در ی به کارگیری روش

ه یسه باگذشتل مقاجا به دنبال تحولی هستیم که بازاریابی دیجیتالی در دنیای امروزی کسب وکار ایجاد کرده است که قاب

 نیست. 

  

  مفهوم کسب وکار

ست از هر نوع کسب کاری که در آن خدمات یا کارهایی که دیگر افراد جامعه ا تعبار روکا بکس (تهان و کاروی) رنظ قطب رب

 (پترسن و پلومن) .دمیشو هعرض و عتوزی ،دتولی ،ددارن ار نآ یابه تپرداخ نتوا و دهستن نآ دخری هب لمای و ددارن زنیا به آن

هرنوع تبادل تکراری و  باورند که هر تبادلی که در آن خرید و فروش صورت گیرد، کسب وکار نیست، بلکه کسب وکار، بر این

داند که طی آن کالاها یا خدمات برای  ، کسب وکار را یک نوع کاسبی می )اون(پروفسور .ی خرید و فروش است تجدید شونده

توان دریافت که کسب وکار با خرید و فروش  شده می ن باتوجه به تعاریف یادبنابرای فروش در بازار تولید و توزیع میشوند.

منظور به دست آوردن سود، سر و کار دارد. با توجه به تعاریف یاد شده، ویژگی -کالاها، تولید کالاها یا عرضه ی خدمات، به

 های کسب وکار عبارتند از: 

  

  روش یا انتقال کالاها و خدمات برای کسب ارزشف -1

 معامله ی کالاها و خدمات  -2

 تکرار معاملات  -3

 انگیزه سود   -۴

 فعالیت توام با ریسک.  -5

  

 پیشینه تحقیق  

  

ای بازاریابی هطی تحقیقی با عنوان شکاف قابلیت  (2020)هرهاوزن، داریو میوچویچ ، روبرت مورگان و میرلا کلیجنن 

رک نحوه نبال دقان بازاریابی صنعتی و بازاریاب های صنعتی که به دپرداختن به شکاف بین تلاش محق دیجیتال با هدف

 سازماندهی ارچوبچپیکربندی و ساختار بازاریابی دیجیتال انجام شد  با پذیرفتن دیدگاه مبتنی بر منابع به عنوان یک 

 افزایش می B2Bهای  های بازاریابی دیجیتال را برای شرکت ها و اهمیت قابلیت فرصت COVID-19دریافتیم بحران فعلی 

جرا کردند بزرگ ا گذاری اجتماعی را در مقیاس ها برای محدود کردن شیوع ویروس، فاصله دهد برای مثال بسیاری از دولت

پژوهش ، هیچ  اولویت داشتند. با توجه به اینکه در زمان نوشتن COVID-19های فروش دیجیتال در طول بحران  و کانال

ابلیت می بایست شکاف ق B2Bو محققان  B2Bلسات شخصی دوباره عادی شود، شرکت های نشانه ای وجود نداشت که ج

 های بازاریابی دیجیتال را با بیشترین سرعت ممکن برطرف کنند. 
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ول موخ ، ، نیکهم چنین طی پژوهش  لاتین نقش بازاریابی در بسترهای کسب و کار دیجیتال  که توسط آرویند رنگاسوامی

کردن ویژگی های  با هدف تعریف پلتفرم های دیجیتال مارکتینگ و برجسته (2020)ت ون بروگن،  یاپ ایکلودیو فلتن،  گری

ریابی ه به بازاویژه، ک کند، به های مرتبط با پلتفرم های دیجیتال مارکتینگ را توصیف می ها و چالش ها فرصت مهم آن

ازهای همه ی به نیدر حال حاضر برای شناسایی و پاسخگوی نجام شد به طور خاص، بازاریابیاشوند تهیه شده است  مربوط می

ن رای کاربراناسب بهای یک پلتفرم مورد نیاز است و نقش اصلی آن انتقال به سمت یافتن پیشنهادات م کاربران در همه طرف

  .پلت فرم و تسهیل تعاملات مختلف آنها است

 "ته نگرونیک در مونلکترول در ارتقاء برند، موقعیت یابی وتجارت اپژوهش  لاتین بعدی که با عنوان تحول و بازاریابی دیجیتا
 ک دودی که توسط ان بوبان ملوویکا ، میات جوکوویچ ، مارینا دابیچ ، تامارا باکوویچ ، وولیچ ، برانیسلاو

رد  و باعث گذا می هایی که تحول دیجیتال بر استفاده از بازاریابی دیجیتال در تجارت تأثیر با هدف  بررسی روش (2020)

وی نمونه بر ر ارتقا برند  و توسعه تجارت الکترونیک از طریق خدمات الکترونیک می شود نوشته شده و با روش پیمایش

ورد تجزیه و تحلیل قرار م etaها با استفاده از مدل معادلات ساختاری، آزمون آنالیز واریانس و ضریب  ای و داده تصادفی طبقه

حقیق حاکی از این شرکت اعمال شد و نتایج ت 172تحلیل چند متغیره برای داده های به دست آمده از گرفته است. تجزیه و 

 تذ توسط شرکتلف نفوهای اعمال بازاریابی دیجیتال و استفاده از سطوح مخ کننده روش امر بود که  تعدادی از عوامل تعیین

 صرفه بودن هب قرونمای افراد مسئول در استفاده از آن، درک ه ها هستند که از جمله آنها میتوان به دوره اجرا، توانایی

بسیار  شدمی  ال استفادهدیجیت گیری اشاره کرد. از بین این موارد دوره ای که در آن بازاریابی بازاریابی دیجیتال، قابلیت اندازه

رون به یران از مقرک مددعملکرد آن و  مهم بود و به طور قابل توجهی بر انتخاب ابزار بازاریابی دیجیتال، نحوه اندازه گیری

یتال در اریابی دیجز بازصرفه بودن آن تأثیر می گذاشت .علاوه بر این، نتایج نشان داد که هرچه یک شرکت بیشتر به استفاده ا

 تجارت خود متکی باشد، تأثیر آن بر ارتقاء و جایگاه برند بیشتر خواهد بود. 

ز توسط  لوپ ان کهلات با کیفیت غذایی ضعیف: تهدیدی بزرگ برای کودکان و نوجواندرپژوهش   بازاریابی دیجیتالی محصو

 ی کلی، استفاده از تکنیکها و با هدف شناسایی ویژگی( 2020)سانتیاگو ، کروز کاساروبیاز ، مندوزا پابلو ، تولنتینو مایو  

د ور و بازدیفالو ی برند با بیشترین تعدادهای متقاعدکننده و کیفیت تغذیه بازاریابی دیجیتال مکزیکی غذا و نوشیدن

ه نتخاب نمونرای ابا جذابیت خاص برای کودکان ونوجوانان به روش فرآیند چند مرحله ای ب (فیسبوک، توییتر و یوتیوب)

 محصول با یک وب سایت مکزیکی و مخاطبان اصلی در شبکه های اجتماعی.  ۴6ای از 

تحلیل شد  وجزیه تیدنی ها با مدل نمایه مواد مغذی سازمان بهداشت پان آمریکا انرژی و محتوای مواد مغذی غذاها و نوش

ر است که ین امابیان گر   های مختلف دیجیتال مارکتینگ در صنعت غذایی بودیم و نتیجه حاصله تحقیقدوشاهد دیدن کاربر

کزیک و ان در می کودکان و نوجوانای که دارد، تهدیدی بزرگ برا های متقاعدکننده بازاریابی دیجیتال به دلیل تکنیک

 احتمالا ً در سرتاسر جهان است و باید تنظیم شود. 

پژوهش  بعدی به تاثیر علوم داده در دیجیتال مارکتینگ پرداخته است. این پژوهش  با عنوان استفاده از علوم داده در بازاریابی 

های تجزیه و  که با هدف بررسی روش( 2020)ن سائورا ها و معیارهای عملکرد که توسط خوزه رامو دیجیتال: چارچوب، روش

های بازاریابی دیجیتال استفاده  ها و استراتژی معیارهای عملکرد بر اساس علوم دادهای که در تکنیک تحلیل، استفاده ها و 

ته، استفاده از شود انجام شد. طی تحقیق محقق با استفاده از روش مرور ادبیات سیستماتیک نتیحه گرفت که در دهه گذش می

های بزرگ در محیط بازاریابی دیجیتال  های عملی و دانش را از مجموعه داده گیری و استخراج بینش علوم داده، که تصمیم

های کاربرپسند مبتنی بر یادگیری  کند، به طرز چشمگیری افزایش یافته است. بر این اساس، تعداد اپلیکیشن تسهیل می
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 توانند از آنها استفاده کنند، به میزان قابل توجهی افزایش یافته است. بان و محققان غیر فنی میها، بازاریا ماشینی که شرکت

به طور خاص، گزارش شده است که کسب و کارها زمان زیادی را برای سازماندهی، تمیز کردن، و ساختاردهی پایگاه داده 

ها، بازاریابان  ها و معیارهای عملکرد مرتبط به شرکت شاخص در این زمینه، استفاده از .کاربران و مشتریان خود تلف می کنند

کند تا تحقیقات بهتری انجام دهند و زمانی را که صرف تجزیه و تحلیل و  و محققان غیرفنی در حوزه بازاریابی کمک می

 گیری کنند.  کنند، کارآمدتر اندازه شان می های داده ساختاردهی پایگاه

 ار های تبلیغاتیبه بررسی عوامل تأثیر گذار بر اشتغال در کسب و ک (1399) ی و علی نقویدر پژوهش  بعدی حسینعلی قجر

دازند و رنتی می پراینت اینترنتی؛ دیجیتال مارکتینگ با هدف بررسی عوامل مؤثر بر اشتغال افراد در کسب و کار های تبلیغاتی

کسب و کار  عوامل مهم تأثیر گذار بر اشتغال در) متغیر  6پس از کنکاش در نظریات یک مدل نظری بین رشته ای با 

مامی سیدند که ترتیجه نتعیین کرده اند و فرضیات پژوهش را از طریق پرسشنامه آزمایش کرده و به این  (هاتبلیغاتی اینترنتی

 (صادیی اقتطبقه اجتماع –بازار کار  –فرهنگ سازمانی  –مزایای شغلی  –استعداد  –علاقه )شش متغیر مستقل تحقیق 

بازار "و  "علاقه"ستقل رابطه معناداری با متغیر وابسته اشتغال در کسب و کار های اینترنتی دارد  و معناداری متغیر های م

ا در جذب أثیر راشتغال مورد تأیید قرار نگرفت و مشخص شد استعداد و مزایای شغلی بیشترین ت"با متغیر وابسته  "کار

 ات اینترنتی دارد. شاغلین به کسب و کار های تبلیغ

مدیر ارشد  ه چارچوبی برای وظایفئهم با هدف ارا( 1۴00) سید مهدی حسینی نسب، مهدی شامی زنجانی، آرین قلی پور

 ازمان و بال در سبه تحقیقی  با عنوان ارائه چارچوب وظایف مدیر ارشد دیجیتال به عنوان حکمران تحول دیجیتا دیجیتال

ز روش اتفاده و در گام اول با اس و مرحله ای برای تبیین چارچوب وظایف بهره جسته انداستفاده از روش استراتژی د

یی، با هدف اصلاح پژوهش  نها 18پژوهش  در این حوزه استخراج شد و پس از ایجاد چارچوب وظایف اولیه از  198فراترکیب، 

درنتیجه به ولف، چارچوب نهایی تدوین شد خبره حوزه تحول دیجیتال از صنایع مخت 8و تکمیل چارچوب، طی مصاحبه با 

رار دیجیتال ق ارشد ه شده در این پژوهش ، نقشه راهی در برابر مدیرانئاهدافی رسیدند که شامل به کمک چارچوب وظایف ارا

 گرفته تا با بهره گیری از آن، سفر دیجیتال سازمان را مدیریت کنند. 

عی، حسنا ا شاففناوری های دیجیتالی به نوشته آرمان احمدی زاد ، رض درپژوهش  سنجش مهارت های بازاریابی مبتنی بر

های  هارتهای کسب و کاری و تکنیکی چراکه  م های بازاریابان دیجیتال مهارت باهدف بررسی مهارت (1۴00)محمود 

بخشند و بد را رونق رت خوجاها یا افرادی که میخواهند ت بازاریابان در بازاریابی مبتنی بر فناوری دیجیتال برای مدیران شرکت

ه از روش  ستفادآن ها با ا مشتریان زیادی را جذب کسب و کار خود کنند از اهمیت خاصی برخوردار است صورت گرفته است.

طابق با یافته های آنها م حلیلی به نتایج مفیدی رسیدند.ت -و روش پژوهش پیمایشی از نوع توصیفی (201۴، )مدل رویل و لن

و  ( 6188/۴)قداربینی آینده با م های پیش ژوهش در مرحله اهمیت، بیشترین مقدار میانگین مربوط به مهارتهای پ یافته

ازاریابان دیجیتال ب، است همچنین بیشترین شکاف میان ابعاد مهارتی (۴989/۴)های دیجیتالی با مقدار سازی مهارت یکپارچه

 است.  ،(-8913/0)مقدار گیری با های پایش و اندازه و مهارت( -001۴/1)های پیشبینی آینده با مقدار  مربوط به مهارت

ه چارچوبی برای استقرار در پژوهش  ای با عنوان ارائ( 1397حیدری )وجیهه  - عاطفه امیدوار -لی عبدالهیع -منیژه قره چه

ازاریابی باستقرار  ازی وسپیاده  بازاریابی مبتنی بر رایانامه در کسب و کارهای الکترونیک و با هدف بررسی اقدامات لازم جهت

یانامه ای و اریابی رایش بازرایانامه ای که باید انجام شود متوجه شدند که متخصصین بازاریابی رایانامه ای به تحلیل نتایج پو

 تعیین هدف های بلند مدت و میان مدت برای ارسال رایانامه کم توجهی می کنند .
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ر مه ای بسیاایاناریشتر به این عوامل میزان موفقیت آنها در پویش های بازاریابی این در حالی است که در صورت توجه ب

 بیشتر خواهد شود. 

 اهدفب (1397)درپژوهش  ی مدلسازی عوامل مؤثر بر عملکرد بازاریابی دیجیتال هم مریم شکوری و معصومه محمدی

در  حلیل عاملیروش ت وتحلیل محتوا در فاز کیفی  روش شناسایی و ارزیابی عوامل مؤثر بر عملکرد بازاریابی دیجیتال با کمک

که های فاده از شب، استفاز کمی برای اعتبار سنجی دریافته اند که برنامه ریزی بازاریابی دیجیتال، درگیری و مشارکت مشتری

 اجتماعی و عملکرد بازاریابی دیجیتال ارکان اصلی بازاریابی دیجیتال را تشکیل می دهند .

ت و مشارکی درگیر دهد که برنامه ریزی بازاریابی دیجیتال یک متغیر علی است که بر عناصر نیز نشان می رابطه علی

ال ابی دیجیتازاریبمشتری و همچنین استفاده از شبکه های اجتماعی تاثیر می گذارد. در نهایت این سه عنصر عملکرد 

 را تحت تاثیر قرار می دهند. 

روش تحقیق  است که با( 1399) ارکتینگ در بهبود کسب و کار نوشته علی ایران عقیدهپژوهش  بررسی ابزار دیجیتال م

یفی صورت کحلیل استفاده شده توصیفی، اسنادی، کتابخانه ای و تحلیلی است که تحلیل نهایی مطالب به شیوه تجزینه و ت

 ت.کار ها اس وت کسب بزار ها آن در موفقیهدف از این پژوهش  تعریف مقوله دیجیتال مارکتینگ و بررسی تأثیر ا گرفته است.

هر کسب  نجاکهآاز  وارند دیافته هایی ازاین پژوهش  نیز وجود دارد اعم از: در بازاریابی دیجیتال مخاطبین بیشترین اهمیت را 

همچنین ت. بی اسو کاری دنبال جذب مشتری است استفاده از بازاریابی دیجیتال به جهت برتری نسبی که دارد گزینه مناس

باعث رشد  تواند و البته همان طور که کسب و کار دیجیتال می مهمترین عامل در موفقیت یک کسب و کار تولید محتوا است

ژی با کنولوتکسب و کار ها شود از سویی هم می تواند باعث از بین رفتن برخی مشاغل شود به فرض زمانی که پیشرفت 

 ود. بواهد خد بیکاری در کشور را کاهش دهد در غیر این صورت آسیب رسان ساختار بازار کار متناسب نباشد می توان

 وین قره بیگلحس –ری حسین عما –و تاثیر آن بر رفتار مصرف کننده هم که با قلم یه ویلکی  یپژوهش   بازاریابی دیجیتال 

ی مزمز انجات غذایمشتریان کارخباهدف بررسی بازاریابی دیجیتالی و تأثیر آن بر رفتار مصرف کننده در بین  و( 1397)

تباط بین رسی ارتهران است. با استفاده از روش  تحقیق توصیفی و پیمایشی است و از آزمون همبستگی پیرسون برای بر

د یند خریآرسهیل فتمتغیر ها و از آزمون رگرسیون برای بررسی میزان تأثیر آنها تهیه واستفاده شده است درنهایت جهت 

بی  ه موجبا توجه به ویژگی های محیط دیجیتال و خصوصیات رفتاری مصرف کنندگان باید دلایلی کمصرف کنندگان ب

شود،  تال میاعتمادی مصرف کنندگان و یا طراحی ضعیف سایت ها و در نتیجه عدم خرید مصرف کنندگان در محیط دیجی

دیریت تباطات، منه ، ارسهولت، مزایا، هزی)نیس بررسی و مرتفع نمود تمامی مولفه های بازاریابی دیجیتالی بر مینای مدل د

ر ننده تأثیکمصرف  جز مؤله آخر در بازاریابی دیجیتال بر رفتار (اقلام .و حق انتخاب، خدمت و اولویت دادن به مشتری

 گذارند. 

ی با پژوهش  ا تالبا هدف بررسی مهمترین عوامل مؤثر بر نوآوری باز در کارآفرینی دیجی ( 1397)شقایق سخته، آصف کریمی

بتدا باید بر ایطایـران، مل محعنوان عوامل موثر بر نوآوری باز در کارآفرینی دیجیتال  نوشته اند. دراین پژوهش  یافته اند در عا

اید به بتوجه  سازی در این زمینه متمرکز شود سپس برای موفقیت، پیشرفت و رسیدن به استاندارد جهانی، کانون فرهنگ

ر فرهنـگ کارها ددر عامل قابلیت های کسب و کار افراد و کسب و مخاطبان کسب وکـار سـوق پیـدا کنـد.سمت قابلیت های 

 ایرانی دارای روحیه جمع گرا نیستند و نیازمند فرهنگسازی در این زمینه هستیم. 

طلاعـات و ارتباطات اما از آنجا که موضوع کارآفرینی دیجیتال مد نظر است، لازم است توجه اصلی به مدیریت فناوری ا

معطوف شود. در عامل خصوصیات فردی، صاحبان کسب وکارهای دیجیتال در ایران دچـار ضـعف در ایـن شـاخص 
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های استراتژیک، مـی تـوان بـه ضـعف استراتژیک و اتخاذ استراتژی مناسب در مرحله  هسـتند. سـرانجام در عامل فعالیت

 اولیه کسب وکار پی برد. 

محمد عربی  -راحی مدل شایستگی مدیران بازاریابی دیجیتال با روش تحلیل مضمون نوشته جبار باباشاهی در پژوهش  ط

 فته های آنا ست.یا با هدف طراحی مدلی به منظورِ تعیین شایستگی مدیران بازاریابی دیجیتال انجام شده و  (1398) شفیعی

مفهوم و در  26و  کد 11۴هش حاصل شد که از ترکیب یافته ها با این گونه است: با بررسی داده های مصاحبه مدل نهایی پژو

ای تخصصی شایستگی ه (مهارت مدیریتی –مهارت مذاکرده  –ویژگی شخصیتی  )رفتاری  –سه دسته شایستگی های انسانی 

 (... -یلی ر تحلتفک –تفکر سیستمی  )ی تحلیلی شایستگی ها(... -دانش استراتزی های بازاریابی  –دانش بازاریابی )فنی  –

 شکل گرفت. 

ی با ز بازاریابی موبایلدرپژوهش  ی بررسی عوامل مؤثر بر گرایش مشتریان به استفاده ا( 1۴00)نورا... پیلتن و اسفندیار نصر

کردی ا رویبروش تحقیق توصیفی پیمایشی به دنبال رسیدن به سنجش تأثیر بازاریابی موبایلی بر قصد خرید مشتریان 

م غیر مستقی تقیم وحضور اجتماعی فناوری به صورت مس ه اند. هم چنین یافته های تحقیق به شرح روبه رو است:کاربردی بود

ین از مهم تر اده نیزسودمندی ادراک شده و لذت استف –بر گرایش به بازاریابی موبایلی تأثیر دارد همچنین سادگی استفاده 

 ات بازاریابی موبایلی است. عوامل مؤثر بر گرایش مشتریان به استفاده از خدم

 -علی رجبزاده -ینیلگو بازاریابی دیجیتالی پویا برای توسعه صادرات فناوری برتر به نوشته میرزاحسن حسادر پژوهش  ی 

ریابی ر به دنبال رسیدن به هدف بررسی چگونگی تسهیل و تسریع حصول اهداف بازامحسن پاکپرو -محمد محمودی میمند 

رای بسطح  5یک راگماتپبه بعد پویایی با استفاده از روش های استقرایی، علمی و ترکیبی در پارادایمی  دیجیتال نوسط توجه

پویا  ولفه مشتریانم یافته های آن اینگونه است: صورت گرفته است. شدهمولفه شناسایی و طبقه بندی  9متغیر در قالب  22

ازمان سولفه های ط به مته ها نشان داد که به ترتیب متغیرهای مربودر الگو بالاترین اولویت را کسب کرد. با این وجود یاف

ی و ارتقای رنامه ریزببرای  پویا، آمیخته بازاریابی پویا، تامین مالی پویا، پویایی کارکنان و چرخه حیات پویا از قابلیت قوی

 اثربخشی الگو برخوردارند. 

نی بر رویکرد رائه مدل راهبردی مبتادر تحقیقی با عنوان  (1399)علیرضا عاشوری رودپشتی، هرمز مهرانی، کریم حمدی

 ن به اهدافرسید یادگیری ماشین به منظور سنجش خودکار نظرات و کاوش اطلاعات کالاها در بازاریابی دیجیتال به دنبال

وش ربا  هبررسی نظراتی که مشتریان درخصوص محصولات در فضای مجازی ارائه می دهند بوده اند. در این پژوهش  ک

ه بصورت ئایت ارشناسایی نظرات مرتبط، خصوصیات مختلف را در سطوح گوناگون ارزشیابی سنجیده و نظرات را بسته به کیف

یف خدمات تعر/برند/خودکار طبقه بندی می نماید. خروجی این مدل با بکارگیری قابلیت های بازاریابی در بهبود فروش کالا

ت را حصولارنهایت یافته اند که براساس نظرات مشتریان می توان محبوب ترین مشده بصورت کارآمد وارد شده است.د

اهبردی را ردیریت مهای  مورد توجه قرار داد و استراتژی شناسایی و در بازار دیجیتال عرضه و تقاضا را به صورت راهبردی

این  بردی درن استراتژی های راهتری یکی از مناسب برپایه مدل مبتنی بر هوش مصنوعی پیاده سازی شده طراحی نمود.

ن ارزشمندی ه رده اول فروش دیجیتال می باشد که می تواند میزاستقاضا برای  -گرایی و توازن عرضه  زمینه توجه به مصرف

در  تواند ص میند خارا برای چرخه سرمایه در بازار فراهم نماید. در این میان رضایتمندی هدفمند مشتریان نسبت به یک بر

وشش برند پدر زمینه  هبردیبازار فروش توانمند بسیار موثر باشد. بنابراین می توان بیان داشت که با پیاده سازی مدل را ایجاد

 می توان فروش قابل توجهی را بازار کشور به دست آورد. (آیفن و اپل)خاص 
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 ای مرکزی وه آسیتر ایران در منطقهم چنین در پژوهش  الگوی بازاریابی دیجیتال هوشمند برای توسعه صادرات فناوری بر

ا هدف که محقق:محسن پاک پرور، محمد محمودی میمند، میرزا حسن حسینی زحمت آن راکشیده اند وب (1399)قفقاز

ورت گرفته صفقاز قشناسایی الگوی اثربخش و کارا برای تسریع و تسهیل توسـعه صـادرات ایران در منطقه آسیایی مرکزی و 

متغیر موثر 30رای بطبقه  ۴سطحی و ماتریس  5های استقرایی، علمی و ترکیبی در پارادایمی عملگرا الگو است در آن از روش 

خـصوصا  ت محیطیافته ها بدین صورت است: تغییرات در محیط بازاریابی با تحولا را شناسایی و طبقه بندی نموده اند.

ند سازی ارهای هوشم. ابزه سـمت بازاریـابی دیجیتـال سـوق دادهفنـاوری به وقوع پیوسته که بازاریابی سـنتی را بـه کـوچ بـ

ـد همچـون رش واملیبازاریابی دیجیتال برای توسعه صادرات فنـاوری برتـر در منطقـه آسیای مرکزی و قفقاز با توجه به ع

 صمیم گیـریتی و ه ریزیسـریع بـازار مـصرف و مزیـت هـای نسبی ایران در تامین آن و متغیرهای مرتبط با آن جهت برنام

ای حفظ یزی برهمچنین از آنجاکه مؤلفه ها فرصت مهمی برای تصمیم گیران در جهت برنامه ر بـسیار موثر خواهند بود.

ارتباطات  شمند،جایگاه با تاکید بر اهمیت آنها می باشند در منطقـه نفـوذ مؤلفه های ابزارهای نوین تصمیم گیری هو

ند و باشـ یمدانـش، تجارت هوشمند شناسایی شده اند که دارای بالاترین قابلیت برای رشد هوشـمند ، هوشمندسـازی 

ارایی آنها ثربخشی و کازایش اهمیت بالایی دارند چراکه بهترین ابزار را به تصمیم گیران برای به کـارگیری بهینـه آنهـا در افـ

 دهند.  در الگو می

ا ناصری، نوشته زهر می بهشناسایی مولفه ها و ابعاد اساسی به منظور ارائه مدل مفهو و درنهایت پژوهش  ی بازاریابی محتوایی:

ارائه  یابی محتوایی به منظوربا هدف شناسایی مولفه ها و ابعاد اساسی بازار (1396)علیرضا نوروزی، فاطمه فهیم نیا، امیر مانیان

ه ای ت مرحلرویکرد پژوهش کیفی و از روش هف ز روشمدل مفهومی برای درک بهتر آن انجام شده است. در این پژوهش ا

 ه به منظوراست ک یافته ها حاکی از آن فراترکیب سندلوسکی و باروسو به منظور بررسی نظام مند متون استفاده شده است.

 مفاهیمست. وجه اپیاده سازی بازاریابی محتوایی، ابعاد و مولفه های بسیاری در تولید، توزیع و سنجش اثربخشی مورد ت

 ند. ر هستارزشمندی، مرتبط بودن، سرگرم کننده و آموزشی از بیشترین فراوانی و اهمیت در تولید محتوا برخوردا

 

 بحث و نتیجه گیری  

ند تا مر ثمرهستمث ییابدنبال روش ه شتریبقا و کسب سود ب یشوند شرکت ها برا یتر م یاز آنجاکه روز به روز بازارها رقابت

د داده ش حیتوض ترشیبه دست آورند. همانطور که پ یرقابت تیرا متحول کرده و به کمک آن نسبت به رقبا مزکسب و کار خود 

 یم جادیا ار ییها وفرصت ایاست که نقص ها را بر طرف کرده، مزا یو رو به کمال مثبت راتییو تغ یمنظور از تحول، دگرگون

 نیمناسب تر د امااستفاده کنن یمتعدد یتوانند از روش ها یت ها مامر شرک نیتحقق ا یدهد. برا یکند و خلأها را پوشش م

رقم  ملموس تر تر و عیموردنظر را سر جهیو نت دداشته باش یو مناسب تر شتریب یایتر، مزا نییپا نهیاست که باهز یروش روش

 بزند. 

ا بکامل  ییادا آشنتخاب هر روش، ابتانتخاب مذکور، قبل از ان تیرو لازم است صاحبان کسب و کارها به جهت حساس نیاز ا 

ب سپس مناس و ابندیآن اشراف  یها یژگیو و ایها، مزا امدیکنند وبطور کامل بر پ دایموجود پ یو ابزار ها یعمل یروش ها

 روش را انتخاب کنند.  نیتر
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ت و در قسم دهیردهتمام گمطالعه ا نیتحقق اهداف مذکور به ا یمطروحه و در راستا یجهات فوق و با توجه به ضرورت ها به

ت و ضرور یزم پردامسئله ،مفهو انیپرداخته شده است . ب ردیپژوهش انجام گ نیپژوهش  به آنچه قرار است در ا نیمقدمه ا

 . میبود که به آن اشاره کرد یردآن از موا شیدایپ خچهیآن با توجه به تار

،آغاز  میرداخته اپ  قیقتح نیکه با اتکا برآن، به انجام ا یمیاهابتدا با مرور برمف یپژوهش  به طور جد نیا اتیقسمت ادب در

 یم فیتعر قیبخش به طور دق نیو کسب و کار را در ا نگیمارکت تالیجید نگ،یچون تحول، مارکت یمی. مفاهمیکن یشد م

 . میکن

 ریط ساتر توس شیکه پ ییحاضر و پژوهش ها قیتحق ی نهیشیبر پ یمرور یمطالب، به صورت اجمال نیا یاز بررس پس

ش  را پژوه 20ز ا شیب یها افتهیو  میانواع آن و اثراتش داشته اند پرداخته ا نگ،یمارکت تالیجیدر رابطه با موضوع د نیمحقق

که توسط  یحولاتتانواع  یحاصل از آنها، اقدام به دسته بند جیو نتا الاتمق نیا یکرده و با مطالعه  یو بررس یگردآور

کرده  ارائه یریگ جهیتنمقالات را در قالب  یبررس جهینت انیو درپا میدهد نموده ا یدر کسب وکار ها رخ م نگیمارکت تالیجید

 . میا

ر دفسور اون پرو زیو هانت، پترسون و پلومن و ن کیچون ارو یشمندانیمتعدد از اند فیتعار یمثال ابتدا پس از بررس یبرا

 . میده ارا استخراج کر شیها یژگیو براساس آن و دهیمفهوم رس نیاز ا یواحد فیخصوص مفهوم کسب و کار ،به تعر

 یگژیارد و ودر و کار سخدمات، به منظور به دست آوردن سود  یعرضه  ایکالاها و  دیو فروش کالاها، تول دیکسب و کار با خر 

 آن عبارتند از:   یها

 کسب ارزش   یانتقال کالاها و خدمات برا ایفروش . 1

 الاها و خدمات  ک یمعامله . 2

 تکرار معاملات . 3

 سود  زهیانگ. ۴

  سکیتوام با ر تی. فعال5

ست و ا تیئز اهمحا اریبس نهیامر، بحث کسب سود و هز یشرکت ها در ابتدا یسوبرا کیقرار دادن آن، از آنجا که از  هیبا پا و

به  یشنهادیپروش  نیکه بهتر میگرفت جهیمحتوا است ، نت دیکسب و کار تول کی تیعامل در موفق نیمهمتر گرید یاز سو

به  یابیدست نگ،یمارکت تالیجیباشد. د یم ( Digital Marketing) تالیجید یابیصاحبان کسب و کار ها، راهکار بازار

ر موتو یازس نهید بهمانن یاست و انواع تالیجیارتباطات د یها یفروش، با استفاده از فناور زانیم شیمثل افزا یابیاهداف بازار

کردن  هکپارچیرد. با دا یروسیو یابیبازار – یکیکل غاتیتبل – یاجتماع یشبکه ها یابیبازار –محتوا  یابیبازار –جست و جو 

 نجاکه بعداز آ و میکرد یو دسته بند ییدر کسب و کار ها را شناسا نگیمارکت تالیجیتحول د جادیا یها، حوزه ها افتهی

ب و کس یقتصادوزه احدر  تالیجید یابیکه بازار یسب و کار ها است در ابتدا به تحولاتابعاد مد نظر ک نیاز مهمتر یاقتصاد

 : میپرداز یکند م یم جادیکار ها ا

 یعرضه و تقاضا را به صورت راهبرد تالیجیو در بازار د ییمحصولات را شناسا نیتوان محبوب تر یم انینظرات مشتر براساس

نمود.  یسازی شده، طراح ادهیپ یبر هوش مصنوع یمدل مبتن هیرا برپا یراهبرد تیریمدهای  یمورد توجه قرار داد و استراتژ

سه رده اول  یتقاضا برا -و توازن عرضه  ییتوجه به مصرف گرا نه،یزم نیدر ا یرداستراتژی های راهب نیاز مناسب تر یکی

 یتمندیرضا انیم نی. در ادیر بازار فراهم نماد هیچرخه سرما یرا برا یارزشمند زانیتواند م یباشد، که م یم تالیجیفروش د

 انیتوان ب یم نیموثر باشد. بنابرا اریبس ندبازار فروش توانم جادیتواند در ا یبرند خاص م کینسبت به  انیهدفمند مشتر
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ا در ر یتوان فروش قابل توجه یو اپل( م فنیپوشش برند خاص )مثل آ نهیدر زم یمدل راهبرد یساز ادهیداشت که که با پ

 بازار کشور به دست آورد.  

 شیراگبر  میمستق ریو غ میبه صورت مستق یفناور یصورت است که حضور اجتماع نیبد نگیمارکت تالیجید یاجتماع تحول

 – استفاده یسادگ نیگذارد. همچن یم ریاست تأث تالیجید یابیبازار یها یاز انواع استراتژ یکیکه  یلیموبا یابیبه بازار
 یلیوبام یابیزارمات بابه استفاده از خد انیمشتر شیعوامل مؤثر بر گرا نیتر ماز مه زیراک شده و لذت استفاده ناد یسودمند

رو با  نیز ااشود.  یم دیو عبارات جد میزبان مشترک و مفاه یریبستر باعث شکل گ نیاستفاده از ا گرید یاست. از سو

 نایکت مشترمشار و دبکین بستر ما فیدر ا نی. همچنمیآور یبدست م انیجذب مشتر یبرا دیجد یبستر، امکان نیاستفاده از ا

 نیین را تعرد شاعملک ندیو فرآ استیشان  س یبراساس کامنت ها میتوان یداشت و م میخواه یکیزیخود را بهتر از تعامل ف

ت و اس ازید نرم مورپلتف کی یاهمه کاربران در همه طرف ه یازهایبه ن ییو پاسخگو ییشناسا یبرا یابی.درواقع، بازار میکن

 تی. مزنها استتعاملات مختلف آ لیکاربران پلت فرم و تسه یمناسب برا شنهاداتیپ افتنیآن انتقال به سمت  یاصل شنق

 یکه مشتر زمان شود هر یاست که باعث م غینرفتن تبل نیکند از ب یفراهم م انیمشتر یبرا تالیجید یابیکه بازار یگرید

که  باعث شده شدن یتالیجیو د یاجتماع یکند. گسترش فراوان شبکه ها یررسرا مجدداً مشاهده و ب غیواند تبلدارد بت لیتما

 یابیبازار اده ازمحسوس شود. استف اریبس نگیمارکت تالیجید راتیکند و تأث رییتغ یفرهنگ ینحوه انجام امور و سازه ها

از  یریگ بهره زمندایر، نام نیخود ا کهدهد  یرا م انیبر مشتر شتریب ریثها و تأ یبه ما امکان استفاده از مفهوم ساز تالیجید

که  یامر است؛ شده جادیا تالیجید لهیکه به وس میکن یصحبت م یاز زبان مشترک میباشد. درواقع دار یم یسواد رسانه ا

ده ر افراد شدشترک دادن زبان م و از دست راتییعقب ماندن از تغ ینگران دیبالا برده و باعث تشد اریرا بس راتییسرعت تغ

ا که از ر یانیشترم ،یارفرصت و ابز نیرقم بخورد که علاوه بر استفاده از چن تالیجید یابیبازار یبه نحو دیجهت با نی. بدستا

 کنند، از دست ندهند.  یکمتر استفاده م ایدن نیا

د برند تقا عملکرار میدان یاشد چرا که همان طور که مب یکسب و کار ها م یبرا یبعد پس از بعد اقتصاد نیمهمتر ،یرقابت بعد

است که  ده شدهتوسعه دا یمختلف یها دگاهیرابطه د نیبوده است در ا رانیمسائل مورد توجه مد نیاز مهمتر یکیهمواره 

ا است. ه تیلر قابب یمبتن دگاهید یعنیحوزه  نیدر ا دگاهید نیتر دیو جد –بر منابع  یمبتن دگاهید – یطیمح دگاهیشامل د

 تیزبه م ز،یامتم یها تیگرفتن قابل اریدر اخت قیتواند از طر یکند که هر سازمان م یها مطرح م تیبر قابل یمبتن دگاهید

طعا باشد، ق یمرف رقبا طاز  ینیگزیجا ایو  دیخر – دیقابل تقل یبه راحت یکیزیف یها ییبرسد و از آنجاکه دارا داریپا یرقابت

در جهت  رکت هاش یاز آنجاکه تمام نیاست. علاوه بر ا یمناسب تر نهینامشهود، گز یها ییدارا قیطراز  تیقابل شیافزا

و ر شیپ نهیگز نیمناسب تر تالیجید یابیکنند ،بازار یبرند تلاش م گاهیو ارتقا جا شتریب یجذب مشتر ،یبهره ور شیافزا

 دارند . را  تیاهم نیشتریب انیمشتر یابینوع بازار نیاست، چراکه در ا

 ریثباشد، تأ ید متکدر تجارت خو تالیجید یابیبه استفاده از بازار شتریشرکت ب کینشان داده است که هرچه  قاتیتحق جینتا

 تیریدم رتباطات، ا،  نهیمثل سهولت، هز تال،یجید یابیبازار یخواهد بود، چراکه مؤلفه ها شتریبرند ب گاهیآن بر ارتقاء و جا

 نیو چن گذارد یم ریمصرف کننده تأث دیخر تیجذب او و در نها –بر رفتار مصرف کننده  ب،حق انتخا چون ییایاقلام و مزا

 یبرا تالیجید یبایبازار یها تی، فرصت ها و قابل 19 دیکو وعیمثل بحران ش یخاص طیشود که در شرا یباعث م ییمؤلفه ها

 کند.   دایپ تیبرابر اهم نیکسب و کارها، چند

مصرف  دیخر ندیفرا لیآن بر رفتار مصرف کننده که به منظور تسه ریو تأث تالیجید یابیپژوهش  بازار افتهیبراساس  نیهمچن

 دیعدم خر جهیها و در نت تیسا فیطراحی ضع ایکه موجب بی اعتمادی مصرف کنندگان و  لییدلا ستیکنندگان، می با

کسب  رساخت،یدر بحث ز تالیجید یابیکه بازار میریگ یم جهیمی شود را مرتفع نمود، نت تالیجید طیمصرف کنندگان در مح
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گذارد. چراکه  یم ریکارکنان هم تأث بیشود و در ترک یها محدود نم رساختیامر تنها به ز نیو ا کندیم جادیو کار ها تحول ا

ای کسـب وکـار و در مدل هـ نینوتوجه به کارکردهای فناوری های  ازمندین یبهره ور شیافزا یشرکت ها برا نکهیعلاوه برا

 یالزام تالیجیارشد د ریرو حضور مد نیغافل شوند .از ا یاصل فیاز انجام کارها و وظا دیباشند، نبا ینحـوه انجـام دادن کارها م

است  یدیکل یفرد تالیجیارشد د ریباشد. مد یم ازین یاحتمال یاز نامرتب یریحفظ نظم و جلوگ یاست، چراکه حضور او برا

توان گفت  یکشد، اما در کل م یرا به دوش م ریخط فهیوظ نینشده است و ا نیاو تدو یبرا یو مدون قیدق هفیکه هرچند وظ

 تیمسئول نیتمرکز داشتتته باشد. با توجه به ا تیو هدا زییهای طرح ر تیبر مسئول دیبا ر،یدر ابتدای مس تالیجیارشد د ریمد

واحدهای مختلف سازمانی، بـه منظـور  انیهماهنگی م جادیتوجه به امی شود. در گام بعدی،  نیحرکت سازمان مع ریها، مس

با توجه به صنعت و  دیمطرح شده، با فیتوجه داشت که همه وظا دیمهم برخوردار است. با گاهییتحقـق اهداف تحول از جا

 ـنینـد بـا اسـتفاده از امـی توان زین نسازما تالیجیگذاران تحول د استیبندی شود. س تیرقبا اولو نیسازمان در ب تیموقع

تحقـق  تـال،یجیارشـد د ریمـد فی. در واقـع، تحقـق وظـانـدینما نییهای برنامه های تحولی خود را تع تیچارچوب، اولو

 سازمان خواهد بود.  تالیجیبرنامه های تحول د

 نییعت یبرا رو تلاش نیاز اآن مجموعه است  رانیوابسته به مد یدر نظر گرفت که سرنوشت هر مجموعه ا دیبا نیهمچن 

ست که شده ا موفق کسب و کارها رانیمد یبرا یالزام یستگیمنجر به سه دسته شا تالیجید یابیبازار رانیمد یستگیشا

 یها یستگی( شایتیریمهارت مد –مهارت مذاکرده  – یتیشتخصت یژگی) و یرفتار – یانسان یها یستگیعبارتند از: شا

 – یستمیس)تفکر  یلیتحل  یها یستگیشا تیا..(  و در نه. - یابیبازار یها یدانش استراتز – یابی)دانش بازار یفن – یتخصص
 ...( - یلیتفکر تحل

 یه مک یفرادا ایشرکت ها  رانیمد یرا جذب شرکت کنند. برا انیهستند که قرار است مشتر یافراد تالیجید ابانیبازار

 یکیکنو ت یکسب و کار یرا جذب کسب و کار خود کنند، مهارت ها یادیز انیخواهند تجارت خود را رونق بخشند و مشتر

 برخوردار است.   یخاص تیاز اهم تال،یجید یربر فناو یمبتن یابیدر بازار تال،یجید ابانیبازار

 زییر ون برنامههم چ یکند، عوامل یدهد و متحول م یقرار م ریکسب و کار را تحت تأث تال،یجید یابیهمانطور که بازار البته

 یرکان اصلا تال،یجید یابیو عملکرد بازار یو مشارکت مشتری، استفاده از شبکه های اجتماع رییدرگ تال،یجید یابیبازار

 یعل ریمتغ کی ل،تایجید یابیبازار زییدهد که برنامه ر ینشان م زیعناصر ن یدهند. رابطه عل یم لیرا تشک تالیجید یابیبازار

ه عنصر س نیا تیگذارد. در نها یم ریتاث یاستفاده از شبکه های اجتماع نیمشتری و همچنو مشارکت  رییاست که بر درگ

به  میوانت یه آن مبتوجه  گذارد که با یاثر م تالیجید یابیدهند و بر بازار یقرار م ریرا تحت تاث تالیجید یابیعملکرد بازار

 .  میمطلوب در کار برس جهینت

 یتحم باشد و هننده ز بیتواند آس یشرکت ها داشته باشد م یمثبت برا جیتواند نتا یکه م همانطور تالیجید یابیبازار البته

قدرت رقابت  ر ها،از کسب و کا یدهد و برخ یشدن رخ م یتالیجیکه امروزه با رشد د یکند. امر لیاز شرکت ها را تعط یبرخ

 یه گاهککرد  اشاره قتیحق نیتوان به ا یم ییاز سو نیشوند. هم چن یحذف م قابتدهند و از عرصه ر یخود را از دست م

ر د ایان؛ و کودک هیدارد؛ مثل حوزه فست فود ها و تغذ ینامطلوب یامدهایپ تالیجید یابیبازار یمتقاعد کنندگ یها کیتکن

 نیا ریدر غ دارد، یباشد، اثرات مثبت تاکشور سازگار و همراس کی یاقتصاد ستمیبا س تالیجید یابیبازار استیکه س یطیشرا

 کند.  یوارد م بیصورت به آن جامعه آس

به  نگیمارکت تالیجید ندهیاست که در اوج خود قرار دارد. آ دهیاز خود رس یبه نقطه ا نگیمارکت تالیجید خچهیتار امروزه

به مرور به  ینترنتیا یابیآن بگذارد. بازار یبر رو یاریبس ریتاث یشود که به عنوان مثال هوش مصنوع یم ینیب شیپ یگونه ا
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در  یسیبرنامه نو یو توسعه زبان ها یامر به کمک هوش مصنوع نیجامع است و ا یها دادهدر  راتییالگوها و تغ افتنیدنبال 

 حال انجام است . 
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