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Abstract 

In this study, we seek to answer the question of what are the influential factors and indicators on the 

development of a new product based on seed marketing in the banking industry. To achieve the main 

goal of the research, which is to present a new product development model based on seed marketing in 

order to promote and increase the effectiveness of new banking products, the exploratory mixed method 

has been used and with the help of qualitative data method, factors, and characteristics are identified, 

categorized and modeled. Qualitative development of a new banking product was extracted and then the 

model was tested using the survey method and structural equations. Based on the interviews and 

previous studies, the factors affecting the new product development model based on seed marketing in 

18 components of time management, cost management, relationship management, appropriate decision 

making, welfare and comfort, marketing techniques, commercialization strategies, creativity strategies 

Innovative strategies, value creation, competitive advantage, globalization, product growth and 

maturity, entrepreneurship, information technology, targeted marketing, individual and environmental 

factors were obtained. Also, micro-moment components, social stories, live video, artificial intelligence, 

personalization, SEO search engines, social networks, voice search, visual advertising, blockchain, 

influential people, advertising, video marketing automation robots are known to influence the 

development of new banking products. Were. This research presents a new product development model 

according to the new marketing environment and by introducing a model based on seed marketing, 
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provides a relatively comprehensive local model to promote and increase the effectiveness of banking 

products. 

 

Introduction  
Due to the increasing prevalence of virtual communication and its many benefits in improving the 

experience and the possibility of consumers benefiting from similar experiences, it is important to pay 

attention to new marketing methods designed based on social platforms. In this regard, the present study 

seeks to answer the following question: What are the influential factors and indicators for the 

development of a new product based on seed marketing in the banking industry? 

 

Methodology 
To achieve the main goal of the research, which is to present a new product development model 

based on seed marketing in order to promote and increase the effectiveness of new banking products, 

the exploratory mixed-methods approach has been used and using qualitative data analysis, factors and 

characteristics are identified, categorized, and modeled. The qualitative development of a new banking 

product was extracted and then the model was tested using the survey method and structural equations. 

Based on the interviews and previous studies, the factors affecting the new product development model 

based on seed marketing in 18 components were:  1) time management, 2) cost management, 3) 

relationship management, 4) appropriate decision making, 5) welfare and comfort, 6) marketing 

techniques, 7) commercialization strategies, 8) creativity strategies, 9) innovative strategies, 10) value 

creation, 11) competitive advantage, 12) globalization, 13) product growth and maturity, 14) 

entrepreneurship, 15) information technology, 16) targeted marketing, 17) individual factors, and 18) 

environmental factors. Also, micro-moment components, social stories, live video, artificial 

intelligence, personalization, SEO search engines, social networks, voice search, visual advertising, 

blockchain, influential people, advertising, and video marketing automation robots are known to 

influence the development of new banking products.  

 

Findings: 

Based on the interviews and previous studies, the factors affecting the new product development 

model based on seed marketing in 18 components were:  1) time management, 2) cost management, 3) 

relationship management, 4) appropriate decision making, 5) welfare and comfort, 6) marketing 

techniques, 7) commercialization strategies, 8) creativity strategies, 9) innovative strategies, 10) value 

creation, 11) competitive advantage, 12) globalization, 13) product growth and maturity, 14) 

entrepreneurship, 15) information technology, 16) targeted marketing, 17) individual factors, and 18) 

environmental factors. Also, micro-moment components, social stories, live video, artificial 

intelligence, personalization, SEO search engines, social networks, voice search, visual advertising, 

blockchain, influential people, advertising, and video marketing automation robots are known to 

influence the development of new banking products.  

 

 

 

Conclusion  
This research presents a new product development model according to the new marketing 

environment. By introducing a model based on seed marketing, it provides a relatively comprehensive 

local model to promote and increase the effectiveness of banking products. The results of the present 

study present a relatively comprehensive model based on the requirements of the bank's characteristics. 
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It could be said that it is more suitable than other models presented by experts as other models have been 

presented for the development of new products in various industrial sectors such as cosmetics, fast food 

products, and edibles. Compared to other models, the obtained model has advantages in terms of the 

obtained dimensions, components, and indicators. 

 

Keywords: New Product Development, Seed Marketing, Banking Industry, Marketing Activities, 

Foundation Data Technique. 
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 چکیده

از  کنن دگان  مص ر   یمن د به ره  امک ان  و یمش تر  ۀتجرب   بهب ود  در آن ف راوان  یای  مزا و یمجاز ارتباطات روزافزون گسترش و وعیش لیدلبه

 پ ووه   نی  ااس ت    یض رور  اریبس   ش وند، یم   یطراح   یاجتم اع  یهاپلتفرم بستر بر که نینو یابیبازار یهاوهیش به توجه نوعان،هم اتیتجرب

 یص نعت بانک دار   درب ذر   یابیبر بازار یمبتن دیمحصول جد ۀبر توسع مؤثر یها شاخص و گذارتأثیرکه عوامل  است سؤال نیپاسخ به ا دنبال به

 یاثربخش    یمنظ ور ارتق ا و اف زا    ب ذر ب ه   یابیبر بازار یمبتن دیمحصول جد ۀتوسع مدل ۀارائ کهپووه   یبه هد  اصل دنیرس ی  برااند کدام

 ،مش خص  ه ا شاخص ه  و عوام ل  ادی  بنداده یف  یاستفاده شده است و با کمک روش ک یاکتشاف ۀختیآم روش از ،است یبانک دیمحصولات جد

آزم ون ش د     م دل   ،یس اختار  مع ادلات  و  یم ا یپروش  کم ک  با سپس  شد استخراج یبانک دیجد محصول ۀتوسع یفیکو مدل  یبند دسته

 ۀؤلف  م 11 درب ذر   یابی  ب ر بازار  یمبتن   دی  محص ول جد  ۀعوامل مؤثر ب ر م دل توس ع    ن،یشیمطالعات پ یشده و بررس انجام یها براساس مصاحبه

 ،یس از یتج ار  یراهبرده ا  ،یابی  بازار یه ا کی  تکن  ،یآس ا  و رف اه  مناس ،،  یری  گمیروابط، تصم تیریمد نه،یهز تیریزمان، مد تیریمد

 اطلاع ات،  یفن اور  ،ینیک ارآفر  محص ول،  بل و   و رش د  شدن،یجهان ،یرقابت تیمز ،ینیآفرارزش نوآورانه، یراهبردها ت،یخلاق یراهبردها

اس ت   یبانک دیجد محصول ۀتوسع ،یو محور یاصل ۀمقول ،پووه  نی  در اآمد دست هب یطیو مح یاقتصاد ،یفرد عوامل هدفمند، یابیبازار

 کرولحظ ه، یم یه ا ؤلف ه م ن،یهمچن    هس تند  م دل  یام دها یپ ینیک ارآفر  و محص ول  و رشد و بل   شدن،یجهان ،یرقابت تیمز ،ینیآفرو ارزش

 یوجوگرها جست ،یاجتماع یها ، شبکهSEOوجوگر  جست یموتورها ،یساز یشخص ،یهوش مصنوع زننده، یدئویو ،یاجتماع یها داستان

 یب انک  دی  جد محص ول  ۀتوس ع  ب ر  نگیمارکتدئوی  خودکار و یها ربات غات،یل، تبگرافراد تأثیرگذار و نفوذ ن،یبلاکچ ،یبصر غاتیتبل ،یصوت

 ب ر  یمبتن   م دل  یمعرف   ب ا  و ده د یارائ ه م    یابیبازار نینو یفضا به باتوجهرا  دیجد محصول ۀتوسعپووه ، مدل  نیشناخته شدند  ا رگذاریأثت

   آوردیفراهم م یمحصولات بانک یاثربخش  یو افزا ارتقا یبرا را یجامع نسبتاً یبوم یالگو بذر، یابیبازار

 

  ادیبن داده کیتکن ،یابیبازار یها تیفعال ،یصنعت بانکدار ،بذر یابیبازار د،یمحصول جد ۀ: توسعها کلید واژه
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 مقدمه -1

ه ا   بقا است و س ازمان  یعصر حاضر عصر رقابت برا

و خ ود   ین  یب  یرا پ انیمشتر دیجد یازهاین وستهیپ دیبا

 دیتول ،یمتلاطم رقابت طیمح نیدهند  در ا قیرا با آن تطب

در  وهیو به ؛است یضرور یامر دیمحصول جد ۀو توسع

و  کس ان یارائه  کشور که عمدتاً خدمات قابل ینظام بانک

 .و دش وار اس ت   ری  خط یام ر  یحفظ مشتر ،مشابه است

 یه ا  و چ ال   انیمش تر  ۀم دام ذائق    ریی  تغ ،رشد رقابت

 ۀتوس ع  و دی  تول یس و  ه ا را ب ه   م رتبط، بان ک   یبازارها

 یده سیسرو تیموفق دی  کلبرد یم  یپ دیخدمات جد

خ دمات و خ دمات    ینوآور جادیا ییتوانا زیآم تیموفق

 یری  گ جه ت  یهان د یفرا تم ام  ازآنجاک ه  ست ا دیجد

 ت أثیر  ه ا  بان ک  ب ازار  عملکرد و یمال عملکرد بر بازار

 رانیم د  ک ه  س ت ین ی، ش ک گذارند یم معنادار و مثبت

 کی   ب ر  فقط که باشند داشته توجه دیبا ها بانک ارشد

 ،ی  ترک بلک ه  ؛نکنن د  تمرک ز  ب ازار  یری  گ جه ت  بع د 

 در را ب ازار  یری  گ جهت مختلف یهاندیفرا از یا نهیبه

 ج اد یا و بازار و یمال یعملکردها کردننهیشیب یراستا

 ب ه  را یابی  بازار یها برنامه و کنند انتخاب یرقابت تیمز

 زم ان  ه م  که درآورند اجرا به و نندک یطراح یاوهیش

 یاج را  در یو اثربخش   یب انک  یابی  بازار در تی  خلاق

  باشد ریپذ امکان یابیبازار ۀبرنام

 ظه  ور و رقاب  ت ،یمش  تر یازه  ایه  ا و ن خواس  ته

و  ین  وآور ۀکنن  د ،ی  عوام  ل تر  د،ی  جد یه  ا یفن اور 

وکارش ان خواه د    کس، یهاندیها در فرا بانک تیخلاق

شد و آنان را مجب ور خواه د ک رد ک ه درجه ت حف ظ       

ب  القوه و ج  ذب  انیمش  تر ،ی  موج  ود و تر  انیمش  تر

را ص ر    یش تر یب یه ا  یگ ذار  هیس رما  دیجد انیمشتر

 ۀتوس ع  ن د یخ دمات خ ود کنن د  فرا    ۀتوس ع  یهان د یفرا

تعری ف   ین د یفرا ای   یخط   ییها با مدل دیمحصول جد

گ ام   ب ه  صورت گ ام  شدن را به یتجار ندیفرا که شود یم

ه  ا دارای    در برخ  ی م  وارد ای  ن م  دلکن  د یتش  ریم م  

هس تند ک ه    ییه ا  تی  موازی برای تکمیل فعال یها شاخه

منظ  ور اف  زای  ش  انس    زم  ان ب  ه  ط  ور ه  م  بای  د ب  ه 

 ( 1518 ،زاده یو محمد نیانجام شوند )مت یساز یتجار

 محص ول  ۀتوس ع های متعدد در ح وزۀ   با وجود مدل

 یابی  بازار رانیم د  ا ل ، توان ادعا ک رد ک ه    می دیجد

 از یک امل  درک ،یم ال  و یبانک دار ۀ ح وز  در فع ال 

 را مفه وم  نی  ا و ندارند یابیبازار تأثیرگذار یهاندیفرا

 به ک ار  یبانک مصار  عیتوز ای منابع جذب یبرا فقط

 و ندارن د  یم ؤثر  و ج امع  دی  د آنه ا  ،درواقع  برند یم

 محدود یابیبازار از یخاص ۀحوز به فقط آنها شناخت

 شکس ت  ب ه  یش  یمحدوداند نی  ا ام د یپ و ش ود  یم  

ن واد و   ی)بح ر  انجام د  یم یابیبازار دپارتمان یها تلاش

 ( 1510 ،همکاران

های معاصر برای شناخت بهتر مشتریان خ ود   سازمان

نی از دارن د ت ا آنه ا     خ ود   انیارتباط با مش تر  یبرقرار به

بتوانند یاد بگیرند که چگونه نیازهای خود را بهت ر ارض ا   

کنن  د، خ  دمات بهت  ری ب  ه مش  تریان ارائ  ه دهن  د و       

طری  ق عملک  رد تج  اری خ  ود را بهب  ود بخش  ند    نی  ااز

ه ای ارتب اطی    های اجتماعی یک ی از ان واع کان ال    رسانه

 نی  ا از تی  حما یب را حاضر  حالها در هستند که سازمان

  (8488، 1کنند )تورانی ها از آن استفاده می یاستراتو

 ین وع  به یمال یها مؤسسه و ها بانک که است ممسلّ

 ؛رن د یپذ یم   تأثیر یابیبازار پنهان و دایپ یکردهایرو از

 آن یای  مزا و یابیبازارهای  کیاز تکن یقیاما شناخت دق

مختل   ف  یعم   دتاً محص   ولات در واح   دها  ندارن   د

 بدون یبانک نینو خدمات و مطالبات اعتبارات،همچون 

و  ازی  ب ازار و توج ه ب ه ن    مختل ف های  قسمت یبرا تنوع

ه  ای  یاس  تراتو از یری  گ و ب  دون به  ره یمش  تر ۀذائق  

                                                           
1. Tourani 



 

 50/  ارائۀ مدل توسعۀ محصول جدید بانکی مبتنی بر بازاریابی بذر/ ناصر حمیدی و همکاران 

 و قال  ، در و محص ول  ۀتوس  عدر گس ترش و   یابی  بازار

چ ه بس ا    و ش وند  م ی  ارائ ه  و یطراح  ثاب ت   ارچوبهچ

ش ده   ارائ ه  محص ول  یای  مزا و وج ود  از جامعه تیاکثر

 ۀلازم ب ه دور  یو محص ول ب دون ب ازده    باشند اطلاع یب

 لی  دل ب ه  یسنت یابیبازار ،گرید یافول خود برسد  ازسو

 م درن،  یبانک دار  و اه دا   هان د یفرا با بودن ارتباط یب

 ،رو نی  ازا؛ اس ت  نبوده کارساز چندان هد  نیا یبرا

 ب ازار  س هم ی و ارتق ا  س ود  کس ،  یب را  باید ها بانک

 کنن د،  عم ل  خ لا   و م درن  یبانک دار  ی ۀ پا بر خود،

تن  وع  ب  ه باتوج  ه را یمتن  وع یامکان  ات و خ  دمات

و  دهن د  ارائ ه و  کنن د  ج اد یا ه د   ب ازار ه ای   قس مت 

 نیچن    کنن  د هب  رآورد هنگ  ام را ب  ه انیمش  تر یازه  این

 محص ول  ۀتوس ع  نیم دل ن و   کی  ض رورت   یکردیرو

در  هک   چن ان   طلب د  م ی  را نینو یابیبر بازار یمبتن دیجد

 نینو یها روش از یکی ،ه خواهد شدپرداخت آن بهادامه 

 یابیبازار ،یتعامل و یاجتماعهای  شبکه بستر بر یابیبازار

 بهت ر  درک همچ ون  یمختلف یکارکردها که است بذر

 عیگس ترده و س ر   یروس  یو انتشار و وعیش ،یمشتر ۀذائق

 لاتیو تم  ا راتیی  محت  وا، کس  ، ب  ازخورد، درک تغ 

 بخ     محص    ول ب    ه   عیس    ر ۀارائ     ان،یمش    تر

محص ول و   تی  فیک  یاف زا  ب ازار،  ۀش د  یگ ذار  ه د  

ه ای   یکاس ت  و ازه ا ین توان د  م ی  و رددا یمشتر تیرضا

  کند مرتفع را یبانکدار صنعت

 

 ی نظر یمبان -2

 1وکار کسب دلم -1-2

بان د و   یارزان، پهن ا  یاطلاع ات  یفن اور  عیرشد س ر 

و ت راکن  را   یهم اهنگ  یها نهیهز ،یارتباط یها تیقابل

ه   ا در قال   ،  ش   رکت تی   ک   اه  داده و فعال اریبس   

                                                           
1. Business Model 

ده اس  ت  ک  رت  ر  آس  ان اریارزش را بس   یه  ا ش  بکه

ص  ورت  ارزش ب  ه ۀو ارائ   یس  از ش  بکه ،،ی  ترت نای   هب  

 لیها ازجمله رقب ا تس ه   شرکت ریمکمل با سا ایمشترک 

 یه  ا ن  د جنب  ها هه  ا توانس  ت ش  رکت نک  هیض  من ا ش  ده 

اطلاع ات و   یب ا فن اور   ش ده  ی ن یها مؤلفه ای یاطلاعات

در محص   ولات و خ   دمات خ   ود   زی   ارتباط   ات را ن

 ۀک ه هم    یسنت یها برخلا  سازمان ،جهیبگنجانند  درنت

ص نعت خ اص    کی  آنه ا در   یوک ار  کس ،  یه ا  مدل

 ،ارزان و دردس  ترس یاطلاع  ات یمش  ابه بودن  د، فن  اور 

 اریوک ار را بس    کس ،  یطراح   یب را  رانیمد یها نهیگز

م مس  لّ  (8443 ،8همک  اران و اوس  تروالدر)داد   یاف  زا

 کس ان ی ووک ار خ اص    م دل کس ،   انتخاب ک ه اس ت

مهم  ۀو نکت بودنخواهد  ثرؤسازمان م انواع تیموفق یبرا

 طیو مح   بس  ترش   ده ب   ا  ب  ودن م  دل انتخ  اب  متناس  ،

 خ اص مش تری   ازی  ش رکت و ن  های ییوکار، توانا کس،

 ارائه نفعان، یذ نیب مؤثرارتباطات  یبرقرار امکان  است

 همچ  ون نین  وه  ای  یفن  اور رشیمحت  وا، پ  ذ ۀمبادل   و

 م  دل تی  مقبول در توان  د ی م  یاجتم  اعه  ای  ش  بکه

  باشد  مؤثردر سازمان  وکار کس،

 

 دیجد محصول ۀتوسع-2-2

ها ناچ ار ب ه    شرکت ،یماندن در رقابت بازار جهان یبرا

در  دی  جد یه  ا و نگ  رش ه ا  س  تمیدر س یتوس عه و ن  وآور 

 نی  خ ود هس تند  ا   انیمحصولات نو ب ه مش تر   ۀو ارائ دیتول

 ۀدهن د  ارائ ه  ای  و  دکنن ده یک ه تول  ییه ا  ش رکت  یمهم برا

 تی  از اهم ،هس تند  یت ر عم ر کوت اه   ۀمحصولات با چرخ  

 یب را  دی  ت جدمحص ولا  ۀتوس ع اس ت    اربرخورد یشتریب

ی کس، س ود ض رور   درآمد و  یافزا ،رشد شرکت ۀادام

 د،ی  جد محص  ولات تی  موفق از ن  انیمنظ  ور اطم ب  ه اس  ت 

                                                           
2 . Osterwalder et al. 
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 دهند می را توسعه یگذار هد  یها برنامه ا ل، ها شرکت

   ( 8412 ،1و همکاران ی)چ کنند یو اجرا م

عملک رد   یب را  دی  محص ولات جد  زی  آم تیموفق دیتول

مه م   یب ازار رق ابت   کی  ها و رشد آنها در  شرکت یاقتصاد

 ظه ور  درح ال  یه ای اقتص اد   بنگاه یصوص براخ به ؛است

 تی  فیمحصولات خلاقانه و ب ا ک  دیتوان با تول که در آن می

را  یرق ابت  یای  محصول، مزا ۀهای کوتاه توسع بالا در چرخه

 ( 8484 ،8و همکاران واسی)ر دست آورده ب

 «مح  صول جدی  د   ۀتوس ع»س نتی  های م دل تمام

 ش روع  ای ده  تولی د  ب ا  ک ه  کند یم تشریم را فرایندی

 به سرانجام و شود می دنب ال مرحل ه چن دین شود، یم

  انجام   د م   ی جدی    د محص   ولات س   ازیتج   اری

فراین   د  ه  ای بازاری  ابی در ط  ی ارچوب فعالی  ته  چ

شناس ایی نیازه ای    یه ا  تیمحصول شامل فعال ۀتوسع

ایدهپردازی،  رب ال ای ده، ارزی ابی ب ازار،    مشتریان و

آزمون بازار، معرفی محصول به بازار و تولی د نه ایی   

 ؛1121 ،تیاس م  ؛1144، مریپس ؛1130، آنسف) است

 ؛1123، راثول و زیگفیل د  ؛1128 ،لتونیبوزآلن و هم

 ؛1115، و ه وزر  انی  اور ؛1114، کوپر؛ 1114، پورتر

 ؛1110ی، ج  ول ؛1113، تیگلداس  م ؛1113، روب  رت

 ؛8444، جانس    ون ؛1111، آرمس    ترانگ و ک    اتلر

 ؛8440، نیاندرو و سرک ؛8445 ی،رسیکارناورس و پ

 ( 8442، تویبند یکرافورد و د

 د،ی  و خلاقان  ه از محص  ولات جد  ادی  ز انتظ  ارات

 یب  را دی  جد یه ا  تی  قابل ج اد یک اه  زم ان توس عه، ا   

و  ن ه یک اه  هز  ن د، یآ یکه تازه به ب ازار م    یمحصولات

ها را ب ه   هستند که سازمان یلیدلا یهمگ تیفیک  یافزا

  ن  دکن یم   ،ی  تر  ای  و پو دی  جد یه  ا اس  تفاده از م  دل

ش  امل  یط  یمح ۀگس  ترده  ای  مح  رک گ  ر،ید یازس  و

                                                           
1. Chi et al. 

2. Rivas et al 

ه  ای  رس انه  نترن  ت،یده ان، ا  ب ه  ده  ان غ ات یتبل غ ات، یتبل

 زم  ان ه  ر از  یب   ،یاجتم  اعه  ای  و ش  بکه یاجتم  اع

 یدگی  چیه ا پ  مح رک  نی    ااس ت  ش ده  ریفراگ یگرید

 ۀجیاند که نت داده  یافزا را انیمشتر یریگ میتصم ندیفرا

ه  ای  م  تیق ب  ا ش  تریب تی  لوبمط کس  ، ب  ه لی  آن، تما

 اس  ت ش  تریب یه  ا یوگ  یتر و وب  الا تی  فیت  ر، ک نییپ  ا

 ( 1510 ونفر،ی)هما

 

 بذر یابیبازار-3-2

س  ه ن  وع از   (8410) 5یب  ایل و نینلیه  ا پ  ووه 

: کن  د یرا برجس  ته م    یکلام   ارتباط  ات یه  ا برنام  ه

 قیرا تش و  یفعل   انیک ه مش تر   یارجااع  یهاا  برنامه

 انیکم ک کنن د ت ا مش تر     یمش تر  دی  تا ب ه خر  کنند یم

 ،نیا آنلا ۀتوصای هاای   برنامه ؛را جذب کنند دیجد

 ارتباط ات ت ا   دن  کن یم   قیک ه اف راد را تش و    ییها برنامه

مانن د   ت ر  عیوس ۀشبک ای یاجتماع ۀخود را به شبک یکلام

 باذر  یها برنامهارتقا دهند؛  نیآنلا یبررس تیسا وب

 یدس ت بعض     که محصولات را بهان آن است شهدف که

ت  أثیرات  دی  دواریک  ه ام دی  ه  ا( منتق  ل کن از اف راد )دان  ه 

 .سرعت و روند رشد کمک کند آنها متعاقباً به یاجتماع

ب ر ش نوندگان    6های ارتباط کلام ی  به تأثیر برنامه باتوجه

 رس د  یب ه نظ ر م     یتج ار  یبرن دها و تأثیر آن در انتخ اب  

 قی  توجه دارند ک ه ازطر  ییها ینوآور به شتریبپووهشگران 

تأثیرگ ذار و   یابی  کاش ت، بازار  یه ا  برنام ه  مانند ییابزارها

 دی  تول را ش ده  تی  تقو یپاداش ارج اع ارتب اط کلام     ۀبرنام

 ( 8410 ،یبایل و نینلی)ها کنند یم

کس انی رابط ه داش ته     دارن د ب ا   لی  تما شتریب افراد

س ن، ج نس،    ری  نظ ییه ا  یوگ  یباشند ک ه ازلح او و  

 یه  ا ص  هیخص ای   ش  غل و لاتیس  طم تحص   ت،ی  قوم

                                                           
3. Haenlein & Libai 

4. Word of Mouth(WOM)  
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ب ا   یاس  یس یه ا  نگ رش  و ح ات یرفتاری همچون تفر

از افراد که ارتباط آنه ا   یا شبکه  آنها مشابهت دارند

 یلیهم وف  ۀ، ش بک ش ود  یم   یدوس ت  ای  مربوط به کار 

  (1515، نواد یصادق ،ینو اندهند ) یم لیتشک

 یداف ر ا انی  م ص فات تشابه  از یا درجه»را  یلیهموف

 ۀدرج    کنن د  یم فیتعر «در تعامل هستند گریکدی باکه 

است که افرادی ک ه دارای رواب ط     یمعن نیا به یلیهوموف

 یخاص یها یوگیوو  اجتماعی هستند، مشابه یکدیگرند

 گرانید یرا برا یاطلاعات کاربر  کیکه  یدارند  هنگام

 نی  ک ه ا  یکس ان کند،  ارسال می یاجتماع ۀشبک کیدر 

عن وان   توانن د آن را ب ه   اند م ی  کرده افتیاطلاعات را در

کاربران ارس ال   ریسا یو آن را برا رندیبپذ یواقع قیحقا

طور مداوم اطلاع ات را   به دادهایاز رو یتوال نیکنند  چن

 کن د و  کاربران شبکه در طول زم ان منتش ر م ی    نیدر ب

 لانتش ار اطلاع ات را در ط و    ندیفرا های اجتماعی شبکه

 ( 8488، 1د )تو و همکاراننده می لیزمان تشک

 ین  یّمع تع داد  که است نیبذر ا یابیبازار یکل مفهوم

زم ان ب ا    ه م ب ذر انتخ اب و    عوام ل عنوان  به انیمشتر از

درب ارۀ برن د    یعات اض اف لااط همراه بهت لامحصو ارائۀ

شوند تا ب ا   یم قیتشو انیمشتر سپسبازار عرضه شود   به

نوع ان خ ود    ح ال ب ا ه م    محصول درگیر شوند و درعین

 اب ان یگذش ته، بازار  ۀده دو در .دربارۀ آن صحبت کنند

 ۀب ذر اس  تفاد  یابی  بازاراز  8المص ر   عیمحص ولات س ر  

ینّ ی از مش تریان   تع داد مع  وهیش   نیدر ا ،اند هی کردادیز

 عن  وان عام  ل ب  ذر ب  رای بازاری  ابی و بح    درب  ارۀ   ب  ه

ب رای ش رکت    و ش وند  یمحصول انتخاب م یها یوگیو

 برن د  ای   ومحص ول   ب ارۀ نظ ر در  تب ادل وگ و و   در گفت

 ( 8412، 5)داس   ت و همک   اران  ش   وند یم    قیتش   و

                                                           
1. Tu et al 

2. Fast Moving Consumer Goods(FMCG) 

3. Dost et al 

ی را شناس ایی  همگن   انیمش تر  توانن د  یفروش ان م    خرده

 فع ال در ش بکۀ اجتم اعی   کنند و هد  ق رار دهن د ک ه    

بن  ابراین، بررس  ی ت  أثیر هوم  وفیلی ب  ر می  زان     ؛هس  تند

 اس ت  تیحائزاهم اریبسبذر،  یها اثرگذاری سود برنامه

  ( 8413، 6نواد و همکاران)

 از یبخش    ب   ه دی   جد محص   ول ۀارائ    ،یبذرپاش   

م ؤثر تبلیغ ات   انج ام   منظ ور  )ب ذر( ب ه   کنندگان مصر 

 اس  ت ب  ازار ب  ه آن گس  تردۀ ۀارائ   از  یپ   ای توص  یه

 ( 1644جعفری، )

از دان  ، رفت ار و    یت ابع  امی  پ یشدن اجتماعریفراگ

 یهدفمن دتر ب را   یبذرها ییافراد است  شناسا گرینظر د

 ۀاس   ت  نکت    یب   ذر ض   رور یدرک بهت   ر اس   تراتو

از  یتع داد  یه ای اجتم اع   در ش بکه  نک ه یمل اأتدرخورِ

 ،درواق ع  گذارن د و  م ی  گرانیبر د ییبسزا ریثأکاربران ت

آن  غی  و تبل انی  جر کی   یری  گ در ش کل  یدی  نق  کل

 ( 1512 و همکاران، ی)اوحد دارند

کاش  ت، بخش  ی از   یه  ا بن  ابراین، ازطری  ق برنام  ه 

ازطری  ق ش  بکۀ اجتم  اعی   ،کنن  دگان ب  القوه  مص  ر 

را از دوس تان   دی  محص ول جد  بارۀاطلاعات در تواند یم

 یچ و ) اندازی آن دریافت کن د  راه ۀاولی ۀخود در مرحل

 ( 8412، 3و همکاران

(، 8412داس ت و همک اران )   ه ای  پووه  براساس 

 ک ه ی ک م دیر     ش کل اس ت ک ه هنگ امی     ی ن ا هب ندیفرا

در ابتدا باید به این  ،دهد یرا تشکیل م 4نیکمپ بازاریابی،

در  بای د  سؤال پاسخ دهد که چ ه مق دار از عوام ل دان ه    

دوم اینک ه چ ه زم انی ب رای      ؛وجود داشته باش د  نیکمپ

در  دیبا ییچه محتوا قاًیدق ؛اجرای کمپین موردنیاز است

 یاره ا یبراس اس مع  ،درنتیج ه   دانه قرار داده شود اریاخت

                                                           
4. Nejad et al 

5. Cui et al 

6. SMC (Seeding Marketing Campain) 
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ول و محت وا ب ه   و محص   ش وند  یها انتخاب م انتخاب دانه

 معم   ولاً انتخ   اب یاره   ای  معش   ود یآن ارائ   ه م    

عملکرد، موارد شخص یتی،   شناختی، مشارکت و تیجمع

 ارتباط  اتوف  اداری، انگی  زه و س  وابق  علاق  ه ب  ه برن  د،

معم ول، چن ین    ط ور  ب ه   ش ود  یرا ش امل م    یقبل یکلام

وبالا    کی  ش امل   کمپین بازاریابی بذر عامل سیستم

 امی  شامل اب زار پ  ارتباطات ؛تعامل لیتسه یبرا پروژه

 یو ابزار بررس   م؛یطور مستق تماس با عوامل دانه به یبرا

 یکلاما  ارتباط، و درخواستپاس خ،   یریگیپ یبرا

و ب ا   کنن د  یم  یها سپس محصولات را آزما   دانهاست

، شد انیطور که ب همان  گذارند یم انیخود در م انیهمتا

 یاجتم  اع یه  ا اس  تفاده از رس  انه یگس  تردگ ب  ه باتوج  ه

 ییک   ارا نی   آنلا طیب   ذر در مح    یابی   بازار ب   رخط،

؛ بنابراین، ایجاد بستر مناس ، و مطم  ن   دارد یریچشمگ

ارتباط   ات متقاب   ل ب   ذر و جامع   ۀ ه   د ، ابزاره   ای 

و  میط ور مس تق   تماس با عوام ل ب ذر ب ه    یبرا یرسان امیپ

 ،گوهاو گفت ،ها پاسخ یریگیپ یبرا ینظرسنج یابزارها

ه  ای ارتب  اط کلام  ی بس  یار     ه  ا و برنام  ه  درخواس  ت

 است   تیاهمحائز

محص ول   ۀم دل توس ع   ۀارائ  » پ ووه   یاصل هد 

 و «یص نعت بانک دار   درب ذر   یابی  ب ر بازار  یمبتن دیجد

 اند از: عبارت زیپووه  ن یاهدا  فرع

و پارامتره ا در   ره ا یه ا، ابع اد، متغ   مؤلف ه شناسایی  •

 مبتنی بر بازاریابی بذر؛ۀ خدمات بانکی توسعمدل 

و  ره  ایه  ا، ابع  اد، متغ مؤلف  ه نیرواب  ط ب   ییشناس  ا •

ۀ خ  دمات ب  انکی مبتن  ی ب  ر   پارامتره  ا در م  دل توس  ع 

  بازاریابی بذر 

 

 یو کاربرد یعلم خلأ-4-2

 ۀن  یزمک  ه در ی بس  یاریخ  ارج مطالع  ات وج  ود ب  ا

 بذر ص ورت گرفت ه ک ه در ادام ه ب دان اش اره       یابیبازار

 مغف ول  کش ور  داخ ل  در موضوع نیا سفانهأمت ،دشو می

 عم دتاً  گرفت ه  صورتهای  پووه  ی،ازطرف  است مانده

 در آن ریثأت   و ب وده  المص ر   یعمحصولات س ر  بارۀدر

محص ولات    نش ده اس ت   یبررس   یخدمات بانک ۀتوسع

 ای   کنن د  یم   ریی  تغ س رعت  که ب ه  یو مشابه بانک کسانی

چاب ک ب ا    یابیبازار ۀبرنام کی بهنیاز  شوند، ی میمنقض

 نی  ا ک ه  دی  نما ی میانتشار بالا را ضرور ۀسرعت و دامن

؛ س  تین ریپ  ذ امک  ان غ  اتیتبل یس  نته  ای  وهیش   ب  ا مه  م

و  عیبذر در انتشار سر یابیبازار تیاهم به باتوجه بنابراین،

 ۀش  بک یازه  ایو ض  رورت توج  ه ب  ه ن میاثرگ  ذار مف  اه

 نی  در ا ،محص ولات و خ دمات   م ؤثر  ۀدر توس ع  یبانک

 یب را  ینسبتاً ج امع  یبوم یپووه  تلاش شده که الگو

    شود ارائه یبانک ۀشبک

 

 پژوهش ۀنیشیپ-3

 یداخل ۀنیشیپ-1-3

ب  ا عن  وان  یپووهش  (، 1510) خ  واه ین  یام و محت  رم

و  یروس  یو یابی  بازار یه ا  مح رک  نیارتباط ب   یرسبر

 ارائ ه  زدی  ش هر   یبه برن د در ش ع، بان ک مل      یوفادار

 ینترنت  یا ۀش  بک لیب  ا تب  د یروس  یو یابی  بازار  کردن  د

ک  ه خبره  ا را  یم  یعظ نیو مش  ترکان ب  ه ماش   انیمش  تر

 دی  ، شرکت را در مع ر  د کنند یدهان پخ  م به دهان

ارتب اط   یبررس ،حاضر پووه    هد دهد یهمه قرار م

ب ه برن د    یو وف ادار  یروسیو یابیبازار یها محرک نیب

  ی  ازح پ ووه   نی  بود  ا زدیشهر  یدر شع، بانک مل

را  ره  ایمتغ نیو ازآنجاک  ه رواب  ط ب    یک  اربرد ه  د ْ

( است  یعلّ   یفی)توص یاز نوع همبستگ ،کند یم یبررس

ب ود   زدیافراد در شهر  یۀشامل کل ی پووه آمار ۀجامع

 526نامح دود   یها جامعه یکه بنا به فرمول کوکران برا

 یا اطلاع ات پرسش نامه   یشد  اب زار گ ردآور   نیینفر تع

مختل ف گرفت ه    ه ای  پ ووه   آن از یه ا  هی  بود که گو
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ی بررس   ن  هیزم نی  ا اف  راد خب  ره در را آن ی  یش  ود و روا

ب ه دس ت آم د      26ازطری ق   زیپرسشنامه ن ییای  پاکردند

 یها از روش مع ادلات س اختار   داده لیوتحل هیتجز یبرا

نش  ان داد  جیاس  تفاده ش  د  نت  ا   AMOSاف  زار  ب  ا ن  رم 

 یابی  علاقه و تجربه بر بازار ،یهآگا ،یدسترس یرهایتغم

 یابی  بازار ،نیهمچن  تأثیر مثبت و معنادار دارند یروسیو

برن د ت أثیر مثب ت و معن ادار دارد       یبر وف ادار  یروسیو

 تی  فیت أثیر ک  یبررسبا عنوان  یپووهش( 1510) اهپوریس
ب ا   انیده ان مش تر   ب ه  دهان یابیها در بازار خدمات بانک

  ک رد  ارائ ه  یمش تر  تیدرنظرگرفتن نق  واس ط رض ا  

ه ا در   خ دمات بان ک   تیفیتأثیر ک یهد  مطالعه بررس

نظرگ رفتن نق     رب ا د  انیده ان مش تر   ب ه  ده ان  غاتیتبل

 تی  فیس  نج  ک یب  را ی ب  ود ومش  تر تیواس  ط رض  ا

بهره گرفت ه ش د     شده از مدل سروکوال خدمات ادراک

 تیشده ب ر رض ا   خدمات ادراک تیفیک داد نشان جینتا

ت أثیر را ب ر    نیش تر یب نیتأثیر مثبت و معنادار دارد و تضم

ب ر   تیاثر رضا ،نیها دارد  همچن بانک انیمشتر تیرضا

 و یلاه ورد  ش مس  ش د   تأیی د  زیدهان ن به دهان غاتیتبل

ب ر نق      یا مطالع ه با عنوان  ی( پووهش1510) همکاران
 ارائ ه  یب انک  نیخدمات ن و  ۀدر اشاع یروسیو یابیبازار

 عی  ترف ن  دیفرا ۀرمجموع  یز عن  وان ب  ه غ  اتیتبل  کردن  د

 ج اد یم ؤثر ا  یها از راهکن  یکی یابیبازار یها ختهیآم

 دی  ب  ه خر انیمش  تر ،ی  از برن  د س  ازمان و تر  یآگ  اه

 ن  دیفرا نی  س  وم، ا ۀمحص  ولات اس  ت  در آ   از ه  زار 

 اطلاعات یفناور ریو فراگ ندهیرشد فزا ۀواسط به یعیترف

 یس  نت یه  اراهک  ن  گ  ریش  ده و د دهیب  ه چ  ال  کش  

 در وک   ار کس   ، یازه   این یگ   و پاس   خ غ   اتیتبل

 ی  اس  تراتوس  تین یبرن  د و برندس  از  یرس  ان یآگ  اه

 غ  اتیتبل یاس  تراتو کی  عن  وان  ب  ه یروس  یو یابی  بازار

 ک رد یرو ،یاجتم اع  یه ا  ده ان ب رخط در ش بکه    به دهان

 روسیو یگسترش تصاعد ندیاست که همانند فرا ینینو

ها را در دس ترس تع داد    برند شرکت اطلاعاتسرعت  به

 از ش ناخت  قی  طر نی  ده د و ازا یاز مردم قرار م   یادیز

ب ازار   کی  م رتبط ب ا آن را ب ه     محص ولات برند و  کی

 ضمن ،یمرور صورت به پووه  نیند  اکیبالقوه القا م

 یابی  بازار یک  ارکرد یه  ا یوگ  یو و میمف  اه یمعرف  

آن در بهب ود   و ک اربرد  ه ا  کی  تاکت ش ر   ب ه  ،یروسیو

 ه ا  بان ک  نیم ؤثر در بخ   خ دمات ن و     غ ات یروند تبل

 ب ا  ی( در پووهش  1510) همکاران و ونفریهما  پردازد یم

ب ا   دی  جد محص ول  ۀتوس ع  یای  م دل پو  یطراح  عنوان 

ه ای   اس ت یس یبررس   ب ه  ،ب اس  انتش ار  یت  ور  بر دیکأت

 ش  امل دی  جد محص  ول زی  آم تی  موفق ۀتوس  ع مختل  ف

مت وازن   ۀو توس ع  قی  و تحق غ ات یتبل ه،ی  پاه ای   استیس

 کردن د  انی  و روابط آنه ا ب  رهایمتغ یپرداختند و با بررس

 محص ول  ف روش  ن ر   ان،یمش تر  تع داد   یاف زا  باکه 

 از ک ه  اب د ی می  یافزا کل درآمد آن دنبال به و دیجد

 غاتیتبل و یابیبازار ۀبودج  یافزا به توان می آن جینتا

ه  ای  برنام ه  یاثربخش    یاف  زا ج ه، یدرنت و ش رکت 

و توس عه ک ه ب ه     قی  تحق ۀبودج    یاف زا  زین و یابیبازار

 ج ه یدرنت و ک الا  تی  فیک و محص ول  یه ا  یوگیبهبود و

 یابی  بازار ام ر  نی  ا ک ه  ش ود  ی منج ر م ی  مشتر تیرضا

 نیبهت  ر ،خاتم  ه در  ده  د م  ی توس  عه را ده  ان ب  ه ده  ان

و  غ  اتیتبل اس  تیرا س دی  جد محص  ول ۀتوس  ع اس  تیس

  ی کردن  دمعرف   زم  ان مت  وازن و ه  م  ۀو توس  ع قی  تحق

 یمنظور درک و طراح   ( به1512) همکاران و تبار آقاجان

 یروش   و یروس  یو یابی  مختلف کارزار بازار یبهتر اجزا

انتظ ار ب ا   مورد جیمنظ ور کس ، نت ا    ب ه  دی  با اج زا  نیا که

 ۀارائ  ب  ا عن  وان   یدر پووهش   ش  وند ،ی  ترک گریک  دی
 یروس  یو یابی  بازار یکارزاره ا  یطراح یبرا یارچوبهچ

وک ار ب ه    خدمات کس، یبرا یاجتماع یها شبکه قیازطر
 و ،ی  فراترک روش از اس تفاده  ب ا  ،رانیکننده در ا مصر 

ص  نعت،  نی  ب  ا خبرگ  ان ا  افتهیس  اختار م  هین ۀمص  احب
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 نی  یتع ۀس  ه مرحل   ش  امل یج  امع یش  نهادیارچوب په  چ

ده گ  ام  ،نیهمچن   و یبانیپش  ت و یزی  ر برنام  ه ،یاس  تراتو

ه  ای  س  میمکان نی  ی، تعیزی  ر برنام  ه ،یاس  تراتو نی  یتع

 ام،ی  پ یه ا  یوگ  یو نی ی تع ،ی ی عناصر روا نییتع ،یروسیو

 ب ذر  انتخ اب  رسانه، انتخاب یارهایمع رسانه، نوع انتخاب

 مط ر   یبانیمناس ، و پش ت   یمناس،، روش بذرپاش   یۀاول

 یکارزارها یطراح برای یارچوب اختصاصهو چ کردند

 یب  را یاجتم  اعه  ای  ازطری  ق ش  بکه یروس  یو یابی  بازار

  دادند کننده ارائه وکار به مصر  خدمات کس،

 خ   ود پ   ووه  در( 1512) همک   اران و یاوح   د

ه  ای  ش  بکه در تی  بااهم ک  اربران ییشناس  ا منظ  ور ب  ه

 یابی  بازار ارچوبه  در چ غ  اتیتبل ی درزمین  ۀاجتم  اع

ش  بکۀ نف  ره در 144 یآم  ار ۀنمون   یبررس   ب  ا یروس  یو

 ازطری  قآنه  ا  یرفتاره ا  لی  و تحل نس  تاگرامیا اجتم اعی 

 یب  را کی  نامیدا یبن  د و کامن  ت، روش خوش  ه کی  لا

ارائ ه دادن د و    شبکۀ اجتماعی کهای ی گره یبند خوشه

 یارتب اط ه ای   ش بکه  لی  و تحل یکه با بررس   کردند انیب

 در آن پخ    و م  وردنظر اطلاع  ات ت  وان م  ی انیمش  تر

 در (1512) و همک  اران یم  یکر  ک  رد کنت  رل را ش  بکه

س تخراج متغیره ای اساس ی م ؤثر ب ر      ا ب ه  خ ود  پووه 

طراح   ی محص   ولات و خ   دمات ب   انکی در مح   یط   

و ادعا داشتند توجه به ترجیح  ات   پرداختندقطعیت  عدم

مش   تریان ب  ه ح  داقل مراجع  ه ب  ه ش  عبه و توج   ه ب   ه    

محص ولات و   ۀرون دهای فرهنگ ی و فناوران  ه در ارائ    

 یط  آی د   ها به شمار م ی مزیت رقابتی بانک خدمات از

ب  ر  م  ؤثر  ی  ۀاول  یره  ایمتغ گرفت  ه ص  ورته  ای  یبررس  

 س  تمیرسیز 4 قال  ،  در  ری  متغ 82 ش  امل  تی  قطع ع  دم 

 و  یق  انون ،یتکنول  و   ،یاس  یس  ،یاجتم  اع  ،یاقتص  اد 

 یره ا یپ س از اس تخراج متغ   ش د   نی ی تع  یداخل    طیمح   

آنها انتخاب و رواب ط آنه ا    انیاز م ریمتغ 84تعداد  ه،یاول

نالخ الص   دی  تول م دل  ه ای   افت ه ی ب ه  باتوج ه  ی شد بررس

اروپ ا،   ی ۀ اتحاد ب ا  رواب ط  و ک ا یآمرهای  میتحر ،یداخل

 یبانک دار ه ای   سیس رو  تی  امن و تی  فیک ه ا،  ت ک  نیف

 یآم ادگ  و ره ا یمتغ ریسا بر را ریثأت نیشتریب کیالکترون

 بان  ک انعط  ا  بان  ک، اطلاع  ات یفن  اور رس  اختیز

 و دیجدهای  یفناور بر حاکم نیقوان رشیپذ در یمرکز

را دارند   رهایمتغ ریاز سا یریرپذیثأت نیشتریب بانک منابع

ب ا عن وان    ی( در پووهش  1511) و همک اران  فرد یمعتمد

 تیریب  ر م  د م  ؤثر یدی  عوام  ل کل یو بررس   ییشناس  ا
 یم  ال یه  ا یفن  اور ۀدر ح  وز دی  جد محص  ول ۀتوس  ع

پ ووه ،   ۀ پیش ینۀ مطالع   ب ا  ،تج ارت  بان ک  در ینظارت

 یاص ل  ع د بُ 0 ،یآم ار ه ای   یخبرگ ان و بررس    ۀمصاحب

 ریمس   فی  ب ازار، تعر  تیریمد ،یراهبرد تیریمد شامل

و عوام ل   یتکنول و   تیریم د  د،ی  جد محص ول  ۀتوسع

 یمرزگس تر  تیریمد ،یو مهندس یطراح تیریمد ،یفن

ب ر   م ؤثر  یعام ل اص ل   64و  یساختار سازمان تیریو مد

براس   اس  ش   د  دأیی   و ت ییشناس   ا محص   ول ۀتوس   ع

ب ر   گان ه  هف ت  عوام ل  یتم ام  گرفته صورتهای  یبررس

 م ؤثر نف وذ مختل ف    ،یبا ض را  محصول ۀتوسع تیموفق

توس  عه و س  اختار  ریمس   فی  تعر ،نیب   نی  هس  تند  از ا

  دارن  د را ریثأت   نیش  تریب ن  دهایفراو  ه  ا روش ،یس  ازمان

س هم   نیش تر یب محص ول  ۀتوس ع  ریمس ۀدر دست ،نیهمچن

 آن از بع د  و محص ول ه ای   یوگ  یو فی  مربوط ب ه تعر 

 گ  اهیجا فی  عم  ر محص  ول و تعر  ۀچرخ   ین  یب  یپ  

 گان ه،  از عوام ل هف ت   ،نیاس ت  همچن    دیمحصول جد

 تی  موفق رب   را ریثأت   نیکمت ر  محص ول  ۀتوسع تیریمد

 همک اران  و یسردوراه زحمتک   دارد دیمحصول جد

 یابی  ب ر بازار  م ؤثر ( در پووه  خود ب ه عوام ل   1511)

س  لامت پرداخت  ه و   یگردش  گر ۀدر توس  ع یروس  یو

 ،یتندرس   ت ۀح   وز س   ه در را س   لامت یگردش   گر

 ۀو در جامع   یپزش ک  یسلامت و گردشگر یگردشگر

ی بررس   یگردش  گر ۀخبرگ  ان ح  وز ۀنف  ر144 یآم  ار



 

 65/  ارائۀ مدل توسعۀ محصول جدید بانکی مبتنی بر بازاریابی بذر/ ناصر حمیدی و همکاران 

 یروسیو یابیعوامل مؤثر بر بازار، تینهااست  در کرده

خ  دمات  ای  را عوام  ل محص ول   یگردش  گر ۀتوس ع  در

 ،یآن   یه  ا یخش  نود ج  ادیا ز،یمتم  ا یوگ  یو گ  ان،یرا

نف وذ ازطری ق    ،یریتص و  یابی  بازار ف،ی  تخف ای  پاداش 

 ام،ی  پ یمحت وا  ،یفن اور  از اس تفاده  ،یاجتماعهای  شبکه

 امی  پ یظ  اهره  ای  تیج  ذاب و اعتب  ار و اعتم  اد ج  ادیا

 یوگ  یو ،یف از  لی  تحل جیدادن د  براس اس نت ا    صیتشخ

 ب ر  عامل نیو تأثیرگذارتر نیرتریخدمات تأثیرپذ زیمتما

 یوگ  یو یلاب ا  یتأثیرگذار ،نیهمچن است  عوامل ریسا

 نیدهد که ا یم نشان مؤثر عوامل ریسا بر خدمات زیمتما

 ۀتوس ع  در بهب ود  ن وع  ه ر  ج اد یا در یادی  ز نق  عامل

  مت داردلاس یصنعت گردشگر

 ی ب ا پووهش   در( 1511) باش کوه  و ینور عسگرنواد

 یه ا  براساس مدل یروسیو یابیبازار یرفتارشناسعنوان 

، عوامل م ؤثر ب ر   یفناور رشیشده، پذ یزیر رفتار برنامه

در  لی  ب ا موبا  یروس  یو یابی  و رفتار بازار لینگرش، تما

ی بررس  را  لی  کنن دگان ج وان در ش هر اردب    مصر  نیب

ش ده ب ر    ل ذت درک و ه ا   ن ه ینشان داد هز جینتا کردند 

ب ا   یروس  یو یابی  کنندگان جوان به بازار نگرش مصر 

 س هولت  ،یذهن یهنجارها  است بوده رگذاریثأت لیموبا

 لی  ان د ب ر تما   شده توانس ته  درک تیمطلوب و استفاده در

 لی  موبا ب ا  یروس  یو یابیکنندگان جوان به بازار مصر 

 لی  ک ه تما  ش د  مش خص  ،تی  نهادرداش ته باش ند     ریثأت

 یابیرفتار بازار ۀتواند به توسع یکنندگان جوان م مصر 

 ،نیهمچن   کن د   آنه ا کم ک   نیدر ب   لیبا موبا یروسیو

 ب  ا یروس  یو یه  ا امی  پ یعن  وان داش  تند ک  ه س  ازگار 

ب  ودن آن از  قب  ول جامع  ه و قاب  ل  یفرهنگ  ه  ای  ارزش

کنن دگان   ش ود ت ا مص ر     یم سب، جامعه افراد دگاهید

 لی  تما یذهن   یب ا درنظرگ  رفتن نق   هنجاره  ا   یران  یا

را ب ا   یروس  یو یغ ات یتبل یه ا  امیپ تا باشند داشته یشتریب

 و یجعفرنند  کارسال  گرانیخود به د لیاستفاده از موبا

 ه د   ب ا  ،یفراترک کردیرو با یپووهش(، 1644) همکاران

 ج امع  ارچوبه  چ ۀارائ   و یبذرپاش   مختلف ابعاد ییشناسا

 مقال  ه 42 یبررس   و هع  مطال از پ  س و دادن  د انج  ام آن

 ش د  بذر استخراج یابیبازارا در شاخص 21 خصوص نیدرا

ب ر   م ؤثر ش امل عوام ل    ی پ ووه  مدل مفهوم ،انیو در پا

 ب ازار ه ای   یوگیاجرا، و تیماه ط،یبذر شامل مح یابیبازار

رش د و   شامل یبذرپاش امدهایپ و یساز شبکه و ارتباطات و

 و یابی  بازار یابزارها از حاصل یابیازارب یامدهایتوسعه و پ

( در 1644) همک اران  و یریگرمس   ارائه شد  یمشتر ۀتجرب

خ دمات   یابیو آزمون مدل بازار یطراحبا عنوان  یپووهش
در بان  ک  کیس  تماتیس ادی  بن ب  ر روش داده هی  ب  ا تک یب  انک

در ام  ر  کبهب  ود س  اختار بان   ۀلف  ؤم 88 ،رانی  ص  ادرات ا

در ب ازار،   ش ده  تی  تثب و شتریحضور ب ،یبانک یرسان خدمت

 ۀویش   ،یابی  بازار یراهب رد  کس ب  ،یداخل   یابیتحقق بازار

 ،یمن ابع انس ان   تیریم د  ،یتیریس اختار م د   ،یرسان خدمت

(، خل ق ارزش  ی ی گرا ،ی  و رق ی ی گرا ی)مش تر یی بازارگرا

و جامع  ه، برن  د و   انیترارتباط  ات ب  ا مش    ،یمش  تر یب  را

 ن    دها،یبهب    ود فرا ،یک    یزیامکان    ات ف ،یازبرندس    

 ان،یتراطلاع    ات مش      تیریم    د ،یم    دار یترمش    

 م  ت،یق غ  ات،یخ  دمات، کارکن  ان، تبل ک  ردن کی  الکترون

 یو مح  ور یاص  ل ۀرا در مقول   عی  / خ  دمت، توزمحص  ول

و  ان د  دانس ته  م ؤثر  یدر بانک دار  یمش تر  یخلق ارزش برا

 س اختار  بهبود بازار، در شده تیو تثب شتریحضور ب یامدهایپ

 م  دل ام  دیپ و ج  هینت را یداخل   یابی  بازار قی  تحق و بان  ک

  اند کرده ییشناسا پووه 

 

 یخارج ۀنیشیپ-2-3

با عن وان   ی( پووهش8410) 1همکاران و یجانکوسک

ب  ا اس  تفاده از   یروس  یو یابی  در بازار یداری  پا ج  ادیا

                                                           
1. Jankowski et al 
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 تی    مقال ه ب ه اهم  کردن د  ارائه بذر یابیبازار یها نیکمپ

 یروس  یو یابیبازار در بذر یابیبازار یتیحما یها نیکمپ

 یب ه بررس    یمدل مع ادلات س اختار   براساس و پرداخته

 یابی  بازار در ب ذر  یابی  بازار یتیحم ا  یه ا  نینق  کمپ  

 اس ت  نی  ا انگری  ب پووه  جینتا  است پرداخته یروسیو

 ۀلیوس   ب  ه یروس  یو یابی  بازار ،یمج  از یای  دن در ک  ه

  دارد ییب الا  یور بذر بهره یابیبازار یتیحما یها نیکمپ

ب    ا عن    وان  ی( پووهش    8410) 1همک    اران و یچ    ا

  کردند ارائه دهان به دهان یابیبازار نیکمپ لیوتحل هیتجز

ده ان،   ب ه  ده ان  یابی  بازاره ای   کی  تکن ب ا  بذر یابیبازار

  پ ووه  ب ه   کنن د  یم   جادیا انیرا در مشتر دیشو  خر

ب ذر پرداخت ه    یابی  در بازار WOMهای  کیتکن تیاهم

ب ذر،   یابی  بازار نیمحصول در کمپ   514 براساساست  

 ش ده ی بذر بررس یابیدر بازار WOMهای  کیتأثیر تکن

در  WOMاز  اس تفاده اس ت ک ه    نی  ا انگریب جیاست  نتا

  یمحصول و افزا تیمحبوب  یبذر سب، افزا یابیبازار

  شود یآن م دیخر

ب  ا عن  وان   ی( پووهش   8410) 8همک  اران و وی  تریل

 رهب ران  ییشناس ا  اری  مع: یاجتماع یها و شبکه یابیبازار
و  دهی  رهب ران عق  تی    پووه  به اهمکردند ارائه دهیعق

از  یک  یعن  وان  ب  ه یاجتم  اع یه  ا نف  وذگران در ش  بکه

پرداخت ه اس ت  روش    یابی  عوامل مهم و اث ربخ  بازار 

حاص ل   یه ا  گره و گرا  ییو شناسا یکاو داده لیتحل

 یه  ا ه  ا در ش  بکه  از ارتباط  ات رهب  ران و نفوذکنن  ده  

 میمس تق  نق  و تیاهم انگریب جینتا  است بوده یاجتماع

 در  اس ت  کنندگان مصر  دیخر رفتار بر دهیعق رهبران

  دارد زی ادی  تی  ده ان اهم  ب ه  ده ان  یابیبازار ،انیم نیا

 م  دلب  ا عن  وان  ی( پووهش  8410) 5همک  اران و فلس  تاد

                                                           
1. Chae et al 

2. Litterio et al 

3. Fjedlstad et al. 

 نی  ا در  کردن  د ارائ  ه یس  ازمان یطراح   و وک  ار کس ، 

و  یمب   ان وج  ود ب   ا اس   ت ک  ه   ش  ده   انی   ب پ  ووه  

ی وک ار، م دل   م دل کس ،   ۀنیدرزم متفاوت یها پووه 

 ؛س ازمان را پوش   ده د    ۀک ه بتوان د هم     وجود ن دارد 

 یتوجه ب ه طراح    ازمندیوکار ن کس، مدل ۀارائ ،نیبنابرا

 ،یمشتر ۀمؤلف 3 به باتوجهمقاله  نیهر سازمان است  در ا

محص  ولات و خ  دمات، ارزش   ،یس  ازمان یه  ا ارزش

 پرداخت ه  م دل  ۀارائ  ب ه   یرق ابت  یها تیمحصولات و مز

وک ار ب ا ن  وع    م  دل کس ،  ،حال ت  نی  ش ده اس ت  در ا   

پ ووه    نی  است  ا دهکرسازمان ارتباط برقرار  یطراح

ش ده اس ت و نش ان      انجام یا و کتابخانه یفیصورت ک به

وک  ار  س  ازمان و م  دل کس  ،  یطراح  داده اس  ت ک  ه 

 6سیت  هس  تند   گ  ذارتأثیر گریک  دیب  ر  اریبس   یس  ازمان

 و وک   ارکس   ، م   دلب   ا عن   وان  ی( پووهش   8410)

 و یوابستگ به مقاله نیا در  کرد ارائه ایپو یها یتوانمند

 یو استراتو ایپو یها تیوکار، قابل مدل کس، یپوشان هم

 یای  پو یها تیقابل یشده است  توان بالا  اشاره یسازمان

 و یری  گ در ش  کل یادی  ش  رکت و کارمن  دان، نق    ز

 ک رد یرو ب ا  مقال ه  نی  ا  ددار وک ار  کس ،  مدل تیموفق

 دهیرس   ج ه ینت نی  ا ب ه  مش اهده،  ابزار از استفاده و یفیک

 س ب،  وک ار  کس ،  م دل  و یس ازمان  یطراح   ک ه  است

 ش ود؛  یم شرکت و کارمندان یایپو یها تیقابل  یافزا

ب  ا اس  تفاده از  یس ازمان  کیم دل اس  تراتو  ،اس  اس نیب را 

وکار، ب ه اه دا     آمده از مدل کس، دست به یها ارزش

 انی  مقال ه ب  نی  ا ،تی    درنهاش ود  یم تر کینزد یسازمان

 یه ا  ارزش براساس باید وکار کس، مدل که ستکرده

 ین وآور  یدارا کارکن ان،  یایپو یها تیقابل و یسازمان

ب  ا عن  وان   ی( پووهش  8410) 3همک  اران و  ائ  و  باش  د

 یه  ا در ش  بکه دهی  ش  ناخت ق  درت ت  أثیر رهب  ران عق 

                                                           
4. Teece 

5. Zhoaoa et al. 
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 ییای  پو ی ۀ ان داز از نظر  چش م  کی  : کیتجارت الکترون
تعام ل   س م یمکان ی  در مقاله، به بررسکردند ارائه دهیعق

تج   ارت  ۀگ   روه از عوام   ل مس   تقل در جامع    کی   

شبکۀ اجتماعی( و ق درت ت أثیر رهب ران     ای) کیالکترون

 ی ۀ نظر دگاهی  از د ،یگروه ۀدیعق لیتشک یدر ط دهیعق

ب ه   مقال ه باتوج ه   نی  شده اس ت  ا   پرداخته دهیعق ییایپو

موج ود در   یععوامل اجتم ا  د،یعقا دیتجد ۀویتأثیر و ش

: کن د  یم   میتقس   رگروهیشبکۀ اجتماعی را به دو ز کی

م  دل  کی    س  پس، دهی  و طرف  داران عق دهی  رهب  ران عق

رهب ران و   یبر اعتماد مح دود ب را   یمبتن یایو پو دیجد

در  دهی  ت ا تکام ل عق  ش ده اس ت    جادیا دهیطرفداران عق

 یس از  هی  ازطری ق ش ب  شود یساز هیاز عوامل شب یگروه

و  یگروه   ۀدی  عق یتک امل  س م یمکان یبه بررس   ،یعدد

 و سه عامل پرداخت ه  دهیقدرت نفوذ رهبران عق نیب ۀرابط

س طو    ده،ی  رهب ر عق  یه ا  رگ روه ینس بت ز  :شده است 

و درج ات اعتم  اد ب ه رهب  ران    دهی  اعتم اد طرف داران عق  

منظ  ور  ب  ه ده  د ینش  ان م    یس  از هیش  ب جی  نت  ادهی  عق

 ک،ی  نف وذ در تج ارت الکترون   تق در  یحداکثررسان به

 نیچ  اس ت    یضرور یامر دهیاعتبار رهبران عق  یافزا

 تی  کش ف اهم ب ا عن وان    ی( پووهش8410) 1و همکاران
 یام دها ی: پیاجتم اع  یه ا  رابط ه در ش بکه   یها یوگیو

ک ه   کردن د  و اش اره  ، ارائ ه بذر یها یمربوط به استراتو

 یه ا  یوگ  یب ه و  زی ادی  زانی  م به انیمشتر نیارتباطات ب

و  ییآش   نا ای   و  یهمک   ار ،یرابط   ه همچ   ون دوس   ت

خود  پووه  دارد  در یزمان و شدت تعامل بستگ مدت

مؤثر شبکه ارائ ه و   یاعضا ییشناسا یبرا یدیروش جد

  ی کردن د رابطه در انتشار محصول را بررس   یها یوگیو

انج ام   امج زّ  ۀدو برنام   یخ ود را ط    های پووه  شانیا

 65در  یخ رد م ال   لاتیتس ه  ۀانتش ار برنام    یک  ی دادند:

                                                           
1. Chen et al 

از معلم ان، کس به و    یبخش   ۀلیس  و ههندوستان ب یروستا

 یگ ر یعن وان عوام ل دان ه و د    روس تاها ب ه   یه ا  یکش

 کاربر 68444شبکۀ اجتماعی با  کیانتشار اطلاعات در 

متح ده   الاتی  دانش گاه در ا  کی   انیدانشجو یکه همگ

 ریتفس   ون  هگ ی ن ع  ات را المطا جینت ا  ،خاتم  ه هس تند  در 

ب ه   یه ای اجتم اع   که قدرت ارتباطات در ش بکه  کردند

ی ش ده بس تگ   اطلاع ات ردوب دل   رواب ط و  یه ا  یوگیو

  یعوام  ل ب  ذر باع    اف  زا  ریثأاول ت   ۀ  در برنام  دارد

 ،دوم ۀش د  در برنام   درص د   14 زانی  م محتوا ب ه  رشیپذ

عوامل دانه و قدرت رواب ط   کسانی یها یوگیتوجه به و

را  یبهت ر  یبازده درصد18 یتصادف عیبا توز سهیدر مقا

د دارن د  ی  کأنکت ه ت  نی  نشان داده است  هر دو برنامه بر ا

 ش تر یلاتر و انتش ار ب با یبالا به دسترس تیکه بذر با مرکز

ب  ا عن  وان  ی( در پووهش  8412) 8ک  وپر د ش  و منج  ر م  ی

 دنب ال  ب ه  دی  جد محص ول  ۀتوس ع  تی  موفق یهامحرک

از محص ولات   یچرا برخ   که است پرس  نیا به پاسخ

 ۀه  ا در توس  ع از ش  رکت یموف  ق هس  تند و برخ   دی  جد

 یب  را   اودارن  د یا عملک  رد برجس  ته دی  محص  ول جد

  1 :را در نظ   ر گرف   ت  یس   ه عام   ل کل      تی   موفق

ه   ای  کی   تاکت و ریت   داب :تی   موفقه   ای  مح   رک

 یطراح   خ اص  محصول تیموفق یبرا که ردف همنحصرب

 ش ده  س اخته  رد،ف   هبمحص ول منحص ر   شامل؛ است شده

قب ل از ش روع    ن د یفرا ییشناسا ،یمشتر ۀخواست براساس

 یریجل وگ  یمحص ول ب را   عیو سر قیدق فیبه کار، تعر

 آزم  ون،)س  اخت،  ش  فا  مک  رر ۀاز انح  را ، توس  ع

قب  ل از  ینمون  ه ب  ه مش  تر  ۀارائ   و یب  ازنگر ب  ازخورد،

 ب ه  توج ه  و یجه ان  یری  گ جه ت (، محصول شدن آماده

دوم  ۀدس   ت  8 ی؛ان   داز راه ،یالملل    نیب    محص   ولات

 ش  امل  و اس  ت  وک  ار  کس  ،  س  طم  دره  ا   مح  رک 

                                                           
2. Cooper  
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: اس  ت کیاس  تراتو عوام  ل و یس  ازمانه  ای  شاخص  ه

خ اص، توج ه    ۀپ رو   بر تمرکز نوآورانه، یها یاستراتو

 ج ذاب، ه ای   ب ازار  گ رفتن  ه د   ،یرقابتهای  تیبه مز

متقاب ل و   یک ار های  میت از یریگ بهره دردسترس، منابع

کن د   یبانیکه از اقدامات نوآورانه پشت ییها تیفعال ،مؤثر

 وه  ا  س  تمیس عام  ل نیس  وم  5ی؛ رهب  ر ،تی  درنهاو 

 دی  جد محصول ۀتوسع تیریمد یشرکت برا یها روش

 ع،یس ر  ۀتوس ع  یکرده ا یرو چاب ک، ه ای   س تم یمانند س

و  م ؤثر  یپ رداز  دهیا یها روش ،یرودچندوُهای  ستمیس

ب ا   ی( پووهش  8412) 1تیاس م  و نگهبان  اجرا ،تینهادر

و ب ذر   دیتول یها یاستراتو مشترک لیلوتح هیتجزعنوان 

ب ر   یمبتن یساز هیروش شب کی: دیمحصولات جد یبرا
 و دی  تول زم ان  ه م  قی  تلف ب ه  پووه   کردند ارائه عامل

 در یتکنول و   رشیپ ذ  یت  ور   است پرداخته یابیبازار

 یزیر و برنامه ازین جادیاست  ا ی شدهبررس بذر یابیبازار

 یابی  و بازار دی  تول قی  تلف یها یوگیو نیتر از مهم دیخر

  یبذر سب، اف زا  یابیبازار یاستراتو یریکارگ است  به

  ش  ود یم   دی  تقاض  ا و تول زانی  م نیف  روش و همچن   

 ۀارائ  با عن وان   ی( پووهش8412) 8همکاران و سدورفریگ
 یه ا  ش رکت  یب را  داری  وکار نوآوران ه و پا  کس، مدل
مدل  تی  توسعه و سرعت دو عامل موفقندکردارائه  نوپا

 نی  شده اس ت  ا   نوپا شناخته یها وکار در شرکت کس،

 ش رکت  یب را  داری  پا یرق ابت  تی  مز جادیعوامل سب، ا

 میمف اه  ب ه  باتوجه  کند یم نیآن را تضم یو بقا شود می

 ،یرق ابت  تی  مز ج اد یا یوک ار و راهکاره ا   مدل کس ، 

نوپ ا،   یه ا  ش رکت  یو ماندگار شرفتیپ لیدل نیتر مهم

ش ده    ش ناخته  داری  و پا ای  وکار مناس ، و پو  مدل کس،

 ییشناس ا  یبرا یمدل مفهوم کیپووه   نیاست  در ا

است ک ه   شده  شرکت ارائه یمدل مناس، برا یابیو ارز

                                                           
1. Negahban & Smith 

2. Geissdoerfer et al. 

  دس ت   ب ه  یمقالات علم یمحتوا و بررس لیبا روش تحل

ب ا   ی( در پووهش  8412) 5همکاران و ییچو  آمده است

 دیمحصول جد یانداز راه یبذر برا یها یاستراتوعنوان 
انتش ار   ن د یفرا تی  در موفق یمنف WOM ریثأت یبررس به

مراک ز   ۀلف  ؤس ه م  یمطالع ات خ ود را ب ر رو   پرداختند و 

 یکنن دگان تص ادف   و مص ر   هیاول رندگانی، پذیاجتماع

ب ر عام ل    یمبتن   یازس استفاده از مدل با و ندکرد متمرکز

 رن دگان یب ه پذ  یبذرپاش ،یترت که به کردند بذر مشخص

 یتص ادف  کنن دگان  مصر و سپس  یاجتماع مراکز ه،یاول

 یآورنف  وذ در ب  ازار و س  ود نیش  تریب باع   توانن  د  م  ی

اس تدلال کردن د ک ه در     نیچن   ،در خاتمه  شوندشرکت 

  یاف زا  باع  یمنف دهان به انتشار دهان شده یبررسموارد 

 در نف وذ   یاف زا  و م دت  کوت اه  در یداخل خالص ارزش

ب ذر در   ن د یفرامتوسط  طور به  شود می درازمدت در بازار

و نف وذ   یارزش خ الص داخل    نیب الاتر  ،هیاول رندگانیپذ

 یروابط اجتم اع  نیشتریداشتن ب  کند می جادیدر بازار را ا

ب ذر   ندیفراکند   عیتواند روند انتشار را تسر ، میگرانیبا د

مثب  ت و  WOM  یباع    اف  زا  هی  اول رن  دگانیدر پذ

اگر محصول  ی،ازطرف  شود می رد محصول زانیکاه  م

از  یعیوس   فیط جادیا یبرا و باشد دیتول دست در دیجد

ه ای ب ذر    ، هابباشدشده  یکنندگان طراح مصر  ۀقیسل

ب ا   س ه یرا در مقا یب الاتر  یتوانند ارزش خالص داخل   می

 د نکن جادیا یتصادف کنندگان مصر  و هیاول رندگانیپذ

ب ا عن وان    ی( پووهش  8412) 6همکاران و نیبروخوز

 یرو  یپ   یها وکار و چال  کس، دیمدل جد یاجرا

 تیریم د  تی  ب ه اهم  ،پ ووه   نی  ا در  ندکرد ارائهآن 

وک ار   کس ،  دی  م دل جد  یدر اج را  رانیم د  یراهبرد

وک ار ش امل    کس ،  دی  شده اس ت  ه ر م دل جد     اشاره

 بای د  آن میص ح  یاج را  یب را  ک ه  س ت ا ییها ینوآور

                                                           
3. Cui et al. 

4. Broekhuizen et al 
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انج ام داد  در   میصح یزیر مناس، و برنامه یها استیس

 یمق الات علم    ،یف  یپووه  با اس تفاده از روش ک  نیا

وک ار   کس ،  دیو نشان داده شد هر مدل جد ی شدبررس

ش ده از   اس تقلال کس ،   زانی  م  1است:  یوگیو 6شامل 

 کیاس تراتو  یزی  ر برنامه شرفتیپ زانیم  8 ؛مدل یاجرا

  6 و ش رکت  یریپ ذ  ق درت رقاب ت   زانی  م  5 ی؛سازمان

 یوک  ار ب  را  م  دل کس  ،  یاز اج  را جادش  دهیا ارزش

 م   دل یابی   ارز ب   ابای   د  رانیم   د ن،یبن   ابرا ؛ش   رکت

 وک  ار کس  ، م  دل در مؤلف  ه، 6 نی  ا در وک  ار کس  ،

ب ا   ی( پووهش8412) 1نوتو و کاسنز  کنند جادیا ینوآور

 ک رد یرو ب ا  وک ار  کس ،  م دل  یطراح   و راهبردعنوان 

  م  دل کردن  د ارائ  ه ای  پو وک  ار کس  ، یس  از م  دل

 ین دها یفرا یاج را  یب را  یعن وان ق الب   ب ه  یوکار کس،

اس  ت   ش  دهی کارمن  دان معرف    دادن ش  کل و ش  رکت

از  یاجتم  اع ت  أثیرو  یرش  د، ن  وآور ،یریپ  ذ انعط  ا 

 یمنظ ور طراح    اس ت  ب ه   ای  وکار پو اهدا  مدل کس،

است ک ه   شده شنهادیپووه  پ نیوکار، در ا مدل کس،

سپس   شود یساز ابتدا اهدا  شرکت و منابع آن شفا 

م دل   کی  وک ار،   م دل کس ،   ییای  اهدا  پو براساس

 یابی  ارز از پ س   ش ود  اج را  و یس از  هیوک ار ش ب   کس،

 ،تی  و درنها ودش رفع وکار کس، مدل ،یمعا ،یمقدمات

ش ود    یش رکت طراح    یبرا ایوکار پو مدل کس، کی

ص ورت گرفت ه و منب ع     یف  یص ورت ک  ب ه  پ ووه   نیا

 محس  وب وک  ار کس  ، یه  ا م  دل ۀارائ   یب  را یمناس  ب

( در پ ووه  خ ود ب ا    8412) 8همک اران  و سلا  شود یم

مس  تمر  یه  ا ت  لاش: فع  ال یروس  یو یابی  بازارعن  وان 
 ک  ه ن  دکن م  ی انی  ب یبراس  اس م  دل انتش  ار بذرپاش    

 ک ردن  ب ا آل وده   معم ولاً  یروس  یو یابیبازارهای  تیفعال

 ،ادام ه  در و ش ود  م ی  ش روع  ابیبازار کی توسط افراد

                                                           
1. Cosenz & Noto  

2. Sela et al 

 ؛ش وند  م ی  باع  انتشار آن گریکدیبه  امیافراد با انتقال پ

 یفراموش   عل ت  ب ه  زمان مرور به آن انتشار که یدرصورت

 م دل  کی   خ ود  ه ای  پ ووه   در شانیا  شود می کمتر

ارائ  ه  فع  ال را یروس  یو یابی  بازار ن  امِ ب  ه دی  جد انتش  ار

 یواقع   یای  دن یابی  بازار یوهایکه بهتر ب ا س نار   کنند می

ب  ر  یمحص  ولات متک   نتخ  ابدر آن او  متناس  ، اس  ت

  است دانه عاملمداوم توسط  فعال و یغاتیتبل یها تلاش

انتش ار   ۀدامن و سرعت یفراموش اثر علت به ،زمان رورم هب

 همتا گره کی یگذارتأثیر احتمال و ابدی می کاه  امیپ

  ش ود  م ی  خ راب  س رعت  به دیجد محصول دیخر یبرا

 یاکتش اف  یه ا  روش براس اس  دی  ک ه با  ستی ازمان نیا

 ب ه عوام ل دان ه مراجع ه     (SSH) 5ب ذر  ۀش د  یزی  ر برنامه

اف راد   ۀش بک   یبراس اس توپول و   پ ووه   نیا در  کرد

 یزی  ر برنام  ه براس  اس و ک  رده ییشناس  ا را رگ  ذاریثأت

 ب ا  که کند می شنهادیپ انتشار کیتحر منظور به یشنهادیپ

اف  راد مراجع  ه ش  ود و در  نی  ب  ه ا ه دوب  ارهن  یهز ص  ر 

 یابی  بازار یاکتش اف  یها روش که کند می عنوان ،خاتمه

 رشیپ ذ  زانی  بهب ود م  باع  درصد03 تا 54 زانیم به بذر

 و داس ت   دش و  م ی  ه ا  روش ریمحصولات نسبت به س ا 

 یبخش   یبذرپاشبا عنوان  ی( در پووهش8412) همکاران
 ب ازار  در ب ذر  یاس تراتو  ۀمطالع   ب ه  یابی  بازار ۀختیآم از

FMCGمص  ر   عیس  ر یکالاه  ا
پرداختن  د و عن  وان  6

 و یاجتماعهای  گذشته با ظهور شبکه ۀداشتند که در ده

 یه ا  کان ال  و انیمش تر  قیس لا  کی  الکترونهای  تجارت

 منظ ور  ب ه  ه ا  ش رکت  و اس ت  ک رده  دای  پ رییتغ یارتباط

را  ه  ای کلان  ی بودج  ه ،دی  جد طیش  را ب  ا خ  ود قی  تطب

 س و   یاجتم اع ه ای   ش بکه  و تالیجید غاتیتبل سمت به

 ییک  ارا و یاثربخش    یاف  زا منظ  ور ب  ه ش  انیا  ان  د داده

                                                           
3. Scheduled Seeding Heuristics (SSH) 

4. Fast Moving Consumer Goods 
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SMCب ذر   یابیبازار نیبذر، کمپ یاستراتوهای  تیفعال
1 

شامل  غاتیانواع مختلف تبل ۀدادند و به مطالع شنهادیرا پ

 یه ا  تیفعال انواع و یچاپ ،یتالیجید ،یونیزیتلو غاتیتبل

 ب  ازار در فی  تخفه  ای  ف  روش مانن  د ک  وپن  یارتق  ا

 و قه وه  ش کلات،  ردندان،یخم مانند پرمصر  یکالاها

 جیآن ب ا نت ا   ۀس  یاروپ ا و مقا  ی ۀ اتحاد در یش  یآرا لوازم

 پرداختند بذر یابیبازارهای  نیکمپهای  تیحاصل از فعال

 ی کردن د بررس ی راابیبازار ۀختیآم بر بذر یابیبازار اثر و

 توس ط  ش ده  تی  تقو WOMک ه   کردند انیب ،جهینتو در

  یم وارد باع   اف زا    ۀهم   در بذر یابیبازارهای  نیکمپ

 ب ر  WOMاث ر مثب ت     اس ت  ش ده  ف روش  توجهدرخورِ

فروش مشاهده شده است   یارتقاهای  تیفعال و غاتیتبل

 یاس تراتو  از اس تفاده  ک ه  اس ت  تیواقع نیا انگریب جینتا

 ت ا  5  یاف زا  س ب،  شده مطالعهدر صنعت  بذر یابیبازار

  است شده فروش زانیم یدرصد12

ب  ا عن  وان  پووهش  ی ( در8411) 8همک  اران و زان  گ

 ی  یافزا ه  م ج  ادیا ب  ا یاجتم  اع یه  ا ش  بکه چگون  ه
ب  ه  ،کن  د  یم   تیه  دا را ش  رکت یتج  ار یه  ا ارزش

 محص ول  ۀتوس ع در  یاجتم اع ه ای   نق  ش بکه  یبررس

 تلف ن ه ای   برنامهۀ دهند شرکت توسعه 161 نیاز ب دیجد

ک ه اس تفاده از    کردن د  انی  ب و پرداختن د  نیچ   در همراه

 اطلاع ات  ب ه  یدسترس امکاندلیل  به یاجتماعهای  شبکه

 یا دهیا خلق باع  تواند می که یفرد متنوع و ادیز اریبس

 ش  ود، مختل  ف انیمش  تر یازه  این از برگرفت  ه ج  ذاب،

 اب زار  و ده د  م ی  ک اه   را توسعه و ینوآورهای  نهیهز

 را انیمش تر  یتوانمندس از  و یابیارز ،یطراح یبرا لازم

 ،محص   ول ۀتوس   ع ده،ی   ا خل   ق مراح   ل یتم   ام در

 ن د یفراو کس، بازخورد را در  یانداز راه ،یازس یتجار

و ب ا اش تراک و    آورد م ی  ف راهم  دیجد محصول ۀتوسع

                                                           
1. Seeding Marketing Campaign 

2. Zhang et al 

 ین  دهایفرا دی  اطلاع  ات محص ول جد  یروس  یانتش ار و 

 داد نش  ان جی  نت  اکنن  د م  ی لیتس  ه را یس  از یتج  ار

در انتق  ال  یاجتم  اعه  ای  ش  بکه ب  ر یمبتن   ی  یافزا ه  م

 ت أثیر مثب ت  ش رکت   5ج ذب  تی  اثربخ  دان  و ظرف

 ی ۀ پا ب ر  ش رکت  و یمش تر  ی ی افزا ه م  ،نیهمچن    دارند

دان  و  ازطریقعملکرد شرکت  در یاجتماعهای  شبکه

  دارد ت  أثیر  یرمس  تقیم توس  عه  یای  پوه  ای  ییتوان  ا

 یون دها یپ ،یس اختار ه ای   وندیپ دهد می نشان مطالعات

دان  در  مؤثرباع  انتقال  یا رابطه یوندهایپ و یشناخت

 عملک  رد و ج  ذب تی  ظرف ب  ر ک  ه دش  ون م  ی ش  رکت

 ج اد یا ه، بی ان کردن د ک    تی  درنها  دارن د  ریثأت شرکت

 وتب ادل   منظ ور  ب ه  یررسمی  و یرسم یتعاملهای  کانال

ه ای   در ش بکه  شرکت و یمشتر اطلاعات ختنیآم درهم

 (8484) 6لاواراس ان یا و رات ور است   یضرور یاجتماع

 یان داز راه از بع د  و قب ل  احساس ات ب ا عن وان    پووهشی
 ،تریت   وئ در محص   ول 5 یم   ورد یبررس   : محص   ول
 ک   اربران ۀمتمرکزش   د یاطلاع   ات من   ابع درخص  وص 

 را آنه ا  یرفت ار  یالگوه ا  توان د  م ی  که پووه  کردند

قبل از ه ر   کنندگان مصر که  کردند انیو ب دهد شکل

 آنه ا   کنن د  م ی  وجو پرس گرانیآن از د ربارۀد یدیخر

در  یاجتم اع ه ای   رس انه  لی  وتحل هی  تجز کاربرد دنبال به

بودن د و احساس ات ک اربران را     دی  جد محص ول  ۀتوسع

 تلفن و نیماش تزا،ی)پ دیمحصول جد ۀقبل و بعد از عرض

 ه زار 548 لی  وتحل هیو پس از تجز ی کردندبررس( همراه

 محص ولات  ۀتوس ع ک ه در   دندیرس   جهینت نیبه ا تیتوئ

 تمرکز محصولهای  یوگیو ربباید  همراه تلفن و نیماش

بای  د  ت  زایپ محص  ول ۀتوس  عدر  ک  ه یص  ورتدر ؛ک  رد

ه  ای  جنب  ه و خ  دمات ب  ر محص  ول یوگ  یو ب  ر ع  لاوه

 در (8484) 3همک اران  و گلپ ر   داشت توجه زین یغاتیتبل
                                                           
3. Absorptive capacity 

4. Rathore & Ilavarasan 

5. Gelper et al 
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 یه  ا ش  بکه ب  ه توج  ه یب  را رقاب  تب  ا عن  وان  پووهش  ی
ب ا   ،ب ذر  یه ا  یاس تراتو  یب را  ام دها یپ: نیآنلا یاجتماع

منظ ور   ب ه  8تی  مرکز ۀو درج   1ه ا  یباز یۀاستفاده از نظر

 بخ    دو در مطالع  ه ب  ه مطل  وب ب  ذر ارائ  ۀ اس  تراتوی

ه  ای  نیکمپ   و ش  بکۀ اجتم  اعی کی   در یب  از نیکمپ  

 ییشناس ا  یب را  مختل ف  یاجتم اع ه ای   شبکه در متعدد

 ن د یفرا در را یرگ ذار یثأت نیش تر یب که ی پرداختندافراد

ب ه   ،تی  درنها  دارن د  رشیپذ ۀدرج نیشتریب زیانتشار و ن

 ۀاف راد ب ا درج     ۀک ه انتخ اب آگاهان     دندیرس جهینت نیا

 م رتبط ه ای   ن ود  و یاجتماعهای  بالا در شبکه تیمرکز

 گس ترده  ارتباطات و ترند حساس امیپ به زین آنها که ادیز

بیش تری   ریثأت ،افراد یبا انتخاب تصادف سهیدر مقا ،دارند

انتخ اب اف راد ب ا ارتباط ات      زی  انتشار دارند و ن ندیفرا رد

  کند مواجه مخاطره با را امیپ انتشار تواند می کم

 نق با عنوان  پووهشی در( 8481) 5همکاران و مینع
 یط   ینترنت  یا یبانک دار  انتق ال  در یاجتم اع  یها رسانه
 بازت  اب ۀچرخ   روش از یرگی   هب ا به  ر  6کرون  ا یپان دم 

 ک  اربران ب  ا افتهیس  اختار م  هینه  ای  مص  احبه بس،ی  گ

 ب  ا متمرک  ز گ  روهه  ای  مص  احبه و ینترنت  یا یبانک  دار

 یبررس   ب ه  ،یخصوص و یدولت بخ  یها بانک رانیمد

 یاجتم اع ه ای   رس انه  ازطریق 3یاجتماع گرانیباز نق 

 ب ه  یس نت  یبانکدار به لیتما از انیمشتر یرفتار رییتغ در

حاص  ل از  ین  انیاطم ی ب  یفض  ا در ینترنت  یا یبانک  دار

 ۀمبادل   ،ه  ا خ  ودپرداز از)اس  تفاده  کرون  ا یری  گ هم  ه

 نیب   پرداخ  ته  ای  ک  ارت و یاعتب  اره  ای  ک  ارت

  پرداختن د  پاکس تان  کشور در( انیمشتر و داران صندو 

 یم ار یب احتمال انسان و ایاش با یبدن تماس و رفتن رونیب

                                                           
1. Game Theory 

2. Centrality 

3. Naeem et al 

4. Covid-19 

5. Social Actors 

 یریادگی   ج ز  یا چاره مردم ن،یبنابرا ؛داد می  یافزا را

 گ  ر،ید ازط  ر   نداش  تند ینترنت  یا یبانک  دار ش  روع و

 یدر م ردم ب را   زهی  انگ ج اد یا یب را  نیبانکداران همچن  

  یپ   در را یابتک  ارات ینترنت  یا یبانک  دار از اس  تفاده

و  یمانن   د ک   اه  س   اعات ک   ار و معرف      ؛گرفتن   د

 ریمشاه ازطریقمحصولات و خدمات  یذارگ اشتراک به

ت ا م ردم در    ی،اجتم اع های  شبکه در شده و افراد شناخته

 م ن یا طیبان ک در مح    نترن ت یا یخانه بمانند و از فض ا 

 یدئوهای  و و یبهداش  ته  ای  امی  اس  تفاده کنن  د  انتش  ار پ

 آن یس از  س اده  و افزاره ا  ن رم  یارتقا کنار در یآموزش

 یریچش مگ  طرز به بانک نترنتیا از استفاده تا شد باع 

  ابدی کاه  شع، به مراجعات و  یافزا

ه ای   ش بکه  ریثأت   ی( ب ه بررس   8481) 4همک اران و  فرم

 همچ ون  مش ترک  ارزش ج اد یا و ی ی افزا ه م  رب   یاجتماع

  یاف زا  بهت ر،  هنیهز بازده ،یوفادار  یافزا شتر،یب تیرضا

 ص نعت  در یرق ابت  یایمزا و سکیر کاه  ،یمشتر ن یب

 ش ان یا  پرداختن د  متحده الاتیا در یفروش خرده یبانکدار

محص ولات   دارانیفقط خر گرید انیمشتر که کنند می انیب

 بهب ود  در فع ال  کنن دگان  بلکه مش ارکت  ؛ستندیو خدمات ن

 نی  ا در آنها  دارند مشترک منافع ها شرکت با و هستند برند

 انیمش تر  انیم مشترک رفتار کی ییشناسا نبالد به پووه 

 نگ  رش و اتیخصوص   و یاجتم  اعه  ای  ش  بکه در بان  ک

 ان د  بوده یاجتماعهای  شبکه در ییافزا هم جادیا در انیمشتر

 انتخ اب  یب را  ه ا  بان ک  یابی  بازار رانیمد یبرا یو راهبرد

ه ا   افت ه ی  دادن د  ارائه ییافزا هم تیتقو و نهیبههای  یاستراتو

 زانی  م ب ه  ه ا  بان ک  نی  آنلا انیمش تر  ک ه  ب ود  آن از یحاک

ه ای   ش بکه  در محت وا  یگذار اشتراک به و انتشار رزیادی د

 مش ارکت  مشترک ارزش جادیا در و هستند فعال یاجتماع

 یت ر  گ ران  خ دمات  از ت ر  یراض   انیمشتر ،نیهمچن  دارند

 تمای ل مربوط ه   یانتش ار محت وا   ب ه  شتریو ب کنند یم استفاده

                                                           
6. Casper ferm et al 
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 ،هس تند  ه م  هیش ب  اریبس   ها بانک کهی زمان، نیهمچن  دارند

  دارن د  زیتم ا  ج اد یا در ییبس زا  ریثأت   یاجتم اع های  شبکه

 از ترم  ؤثر اریبس   1ک  اربر ۀجادش  دیا یمحت  وا ،نیهمچن  

 تی  تقو یب را  بای د  است ک ه  8ابیبازار ۀجادشدیا یمحتوا

 رانیش ده ک ه م د    هیآن پاداش در نظر گرفته ش ود و توص   

 را و آن کنن د  کاربر استفاده ۀشددجایا یاز محتوا یابیبازار

 ج اد یا باع    نی  ا ک ه  دهن د  توسعه یاجتماعهای  شبکه در

  دشو میی عموم اعتماد

 

 نهیشیپ یبند جمع-3-3

 ،دی  آ م  یبر ه پ  وو ی پیش  ینۀبررس   از هک   چن  ان

 یطراح   و وک ار  کس ،  ۀتوسع دنبال همواره به ها سازمان

 ت  لاش و هس  تند خ  ود وک  ار کس  ، دی  جد یه  ا م  دل

ح اکم م دل    یای  و پو تی  قطع ع دم  یدر فض ا  کنن د  می

ه  ای  تی  قابل اطلاع  اتْ یورافن    کنن  د ئ  هاار را م  ؤثری

 ب ا  را سس ات ؤم یاجتم اع  و یتع امل های  شبکه ،یارتباط

 راتیی  تغ رشیاست و پ ذ  کرده مواجه یجد یها چال 

 ف راهم  را وک ار  کس ،  م دل  تی  مقبول توان د  م ی  دیجد

ش  امل  ،یط  یمحه  ای  مح  رک ریی  تغ س  رعت  آورد

 نترن  ت،یا ده  ان، ب  ه ده  ان غ  اتیتبل ،یروس  یو یابی  بازار

 یدگی  چیپ ب ر  یتع امل ه ای   ش بکه  و یاجتماعهای  رسانه

 یب  را را طیش  را و اس  ت اف  زوده انیمش  تر ماتیتص  م

عم ر   ۀدور و ک رده  داری  ناپا اریبسها  سازمان و سساتؤم

 تی  در موفق توان  د م  ی ک  ه ک  رده کوت  اه را محص  ول

 داش ته  یانیش ا  ریثأت   دی  جد محص ول  ۀتوسع یندهایفرا

 ازی  ن یگ و  پاس خ  گ ر ید یسنت یابیبازار یها روش  باشد

 یاریو بس ستین محصول ۀتوسع یندهایفرادر  ها سازمان

خ ود ب ه    یا توسعه یندهایفرا تیموفق یبراها  از سازمان

 یابی  بازار وهوی هب یابیبازار نینوهای  روش از یریگ بهره

                                                           
1. User-generated content 

2. Marketer-Generated content 

 ک ه  ب ذر  یابیبازار ،نیب نیا در  اند آورده یرو یروسیو

 ورتص   هب   را یروس  یو یابی  بازاره ای   کیتکن تواند می

 ،کن د  یس از  ادهیپ یاجتماعهای  شبکه بستر بر و هدفمند

 به ووه پ ۀنیشیپ یبررس بااست   افتهی یشتریب تیمطلوب

 ده  ان، ب  ه ده  ان ،یروس  یو یابی  بازار چ  ون یمیمف  اه

رهب ران و   ام،ی  پ یمحت وا  ،یاجتم اع های  شبکه غات،یتبل

ه ای   دهی  ا ام،ی  سرعت انتقال و گسترش پ ده،یعق روانیپ

 نظ رات،  یگ ذار  اش تراک  ان،یمش تر  نظ رات  از برگرفته

ارزش  ،یرق  ابت  تی  مز ا،ی  پو و تی  قطع ع  دم طیمح  

اش اره ش ده    یگ ر یو موارد د یمشتر تیرضا ،محصول

 رس اند؛  ی میاری ووه پ یرهایمتغ ییکه ما را در شناسا

 ریثأت   ب ه  کام ل  کلش   هب   ک ه  وج ود ن دارد   یپووهش اما

 یم ال  دیجدخدمات  و محصول ۀتوسعبذر در  یابیبازار

 ت لاش  ووه پ   نی  در ا ؛ بنابراین،باشد پرداخته یو بانک

 از اس تعانت  و ووه پ   پیش ینۀ  از یریارگک   هب   با تا شده

م  دل  یبانک  دار ۀعرص   متخصص  ان و خبرگ  ان نظ  رات

را در  یب انک  ۀش بک  یازه ا یت ا بتوان د ن   شود ارائه یجامع

  کند برآورده یکنون یایپو یفضا

 

 پژوهشروش -4

 های روش کیفی افتهی -1-4

  اس ت  ش ده   اس تفاده  خت ه یاز روش آم ،پووه  نیا در

 میپ  ارادا ۀپ  ووه  در زم  ر ۀفلس  ف  ی  ازح پ  ووه  نی  ا

 پ  ووه  ۀص  بغ  ی  ازح و یک  اربرد ازن  وع ی  یگرا اثب  ات

 راهب رد  و یاس  یق و یاس تقرائ  کردیرو یدارا ،یکمّ و یفیک

است و  یاکتشاف هد ْ  یحپووه  از نی  ااست یشیمایپ

 اطلاع ات   پ ردازد  یم آنها یو ارتباط علّ رهایبه اکتشا  متغ

 وپ ووه    یو خ ارج  یداخل   ۀنیش  یپاستفاده از  با ازیموردن

اس  ت   ش  ده ی آور جم  ع خبرگ  ان ب  ااز مص  احبه  اس  تفاده

و کارشناس ان ص نعت    رانیپووه  حاضر شامل م د  ۀجامع

اس  ت و ب  رای تحق  ق  وس  تیپ ج  دول ش  ر  ب  ه یبانک  دار
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 ش د  مطر  ریز سؤالاتسازی کیفی  اهدا  در مرحلۀ مدل

 )هدفمند( انج ام  یقضاوت یاحتمالریکه با استفاده از روش  

 ب  ه ش  ناخت ک  ه ابت  دا باتوج  ه ،ی  ترت نای   هب  ؛ ش  ده اس  ت 

پاس  خ ب  ه  یس  تگیاز خبرگ  ان منتخ  ، ک  ه شا  پووهش  گر

مص احبه ب ا    ان د،  شتهبه اهدا  پووه  دا سؤالات را باتوجه

 پووه  انجام شد  یها نمونه

 را امک ان  نی  ا پووهش گر  ب ه  ه ا،  مصاحبه نیا لیتحل

 ش ان  یکپ ارچگ ی ک ه  کند درک را یمیمفاه که دهد می

 یو چگ  ونگ یس ت یچ ت  ر قی  عم فه  م امک ان  گریک  دی ب ا 

 ای  ب ذر را مه  یابی  ب ر بازار  یمبتن   دی  جد محصول ۀتوسع

 ای یمحور یکدگذار باز، یکدگذار مراحل تمام  کند

 ب ه  یابی   دست تیدرنها و یانتخاب یکدگذار و متمرکز

 و گرفت ه  ص ورت ه ای   مص احبه  مت ون  از ینظ ر  م دل 

 ورط   هب    اس ت  آمده دست به پووه  نیا در مستندشده

 ازطری ق  آم ده  دست هب یفیکهای  داده لیتحل یبرا ی،کل

 ،یریهدفمن  د و ب  دون هرگون  ه س  وگ  ۀپ  انزده مص  احب

 کیس  تماتیس یگرن  ددت ور یبردارمراح  ل روش ک  د 

  است شده استفاده نیکورب   استراس

 و ب از  س ؤالات  با افتهیساختار همیصورت ن بهمصاحبه 

 ادی  بن داده کیبا استفاده از تکن ،تیدرنهاانجام شد   یکل

 عوام ل  ییشناس ا  به ،MAXQDA افزاربا استفاده از نرم

  شد پرداخته

از  یف  یک یه ا  داده یبه گ ردآور  ،نخست ۀمرحل در

کنن دگان پ ووه     با مشارکت قیعم یها خلال مصاحبه

 یه ا  ب از، مض مون   یکدگ ذار  ن د یفراپرداخته ش د  در  

 لی  تحل یوبرگشت رفت ندیفرا یحاصل شد که ط یاریبس

 یه ا  ب ه مقول ه   هیاول یفیک یها داده نیا ۀمجموع ،ها داده

 نی  از ا کی  هر یبه بررس   ،ادامه در  افتی لیتقل یکمتر

 ش ده   پرداخت ه  یف  یک ۀمرحل   در آمده دست به یها مقوله

 پ  ووه ه  ای  داده یآور جم  ع منب  ع نینخس  ت  اس  ت

 باس ابقه  یبانک کارشناسان و رانیمد از نفر 13 با مصاحبه

  بود 8جدول  شر  به دانشگاه مدرس و
 شده مطرح سؤالات :1 جدول

 هدف سؤال

های  تیفعال بر تمرکز به را ازین نیشتریب بانک محصولات از دسته کدام

 دارند  دیجد یفضا در یا توسعه

 یبانکدار مثال  دارد را ما پووه  با ارتباط نیشتریب که یخدمات ییشناسا

 خرد یبانکدار   کیالکترون

 یمحور ۀمقول بر اثرگذار یعلّ عوامل ییشناسا ست یچ دیجد محصول ۀتوسعاز  هد 

 چگونه حاکم دیجد طیشرا به باتوجه یبانکدار صنعت در محصول ۀتوسع

 بود  خواهد

 ییشناسا ی،بانکدار صنعت در محصول ۀتوسع در رو  یپ موانع ییشناسا

 ۀتوسع بر اجتماعیهای  شبکه تأثیر ی،مشتر ازین ییشناسا، هد  ۀجامع

 دیجد محصول

 خواست بر تأثیری چه اجتماعیهای  و شبکه تعاملیها  رسانه ظهور شما نظر به

 ست یچ دیجد محصول شکست ای تیموفق لیدلا و دارد انیمشتر

 نظر تبادل و تعامل ی، تأثیرمشتر خواست بر اجتماعیهای  رسانه تأثیر ییشناسا

 دیجد محصول تیموفق عدم ای قیتوف لیدلا ،آنها خواست بر انیمشتر

 گریکدی از انیمشتر اتتأثیر به باتوجه

 ۀتوسع در یی رارهایمتغ و عوامل چه ، بایدحاکم یارتباط یفضا به باتوجه

 گرفت  نظر در یبانکدار صنعت در دیجد محصول

 گر مداخله ی،ا نهیزم ی،علّ عوامل ییشناسا

 استراتوی تعاملیهای  رسانه زین و اجتماعیهای  شبکه گسترش به باتوجه

 باشد  تواند می چه یابیبازار مناس،

 بذر ،تینهادر و یروسیو یابیبازار به موضوع تیهدا

 گر مداخله و یا نهیزم یعلّ عوامل ییشناسا برشمرد  توان می دیجد محصول ۀتوسع در را نوینهای  رسانه ،یمعا و ایمزا چه
 

 تیموفق به و تعاملی اجتماعیهای  رسانه در امیپ تیریمد با توان می چگونه

 کرد  کمک یبانکدار صنعت در دیجد محصول ۀتوسع

 یابیبازار از افترا  وجه امیپ تیتقو امکان به باتوجه بذر یابیبازار هیتوج

 یروسیو
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 دهنده مشخصات خبرگان پاسخ :2 جدول
 لاتیتحص سابقه یسازمان پست سن شونده مصاحبه کد

P1 68 یبازرگان تیریمد یدکتر یدانشجو 81 یارز معاونت 

P2 68 یابیبازار یدکتر 10 یابیبازار ۀادار معاونت 

P3 63 اطلاعات یفناور تیریمد یدکتر 16 ارشد کارشناس 

P4 68 کارو کس، تیریمد یدکتر 88 ارشد کارشناس 

P5 68 وکار کس، تیریمد یدکتر 14 شعبه مس ول 

P6 61 یبازرگان یدکتر 84 شعبه مس ول 

P7 34 تیریمد لیسانس فو  82 نیخدمات نو ۀادار سیرئ 

P8 68 ییاجرا تیریمد لیسانس فو  81 یابیبازار ۀادار سیرئ 

P9 65 اقتصاد یدکتر 14 دانشگاه مدرس 

P10 68 یمال رتیمد لیسانس فو  84 شعبه سیرئ 

P11 66 یمال تیریمد یدکتر 14 دانشگاه مدرس 

P12 65 یمال تیریمد لیسانس فو  14 شعبه معاون 

P13 64 اقتصاد یدکتر 14 دانشگاه مدرس 

P14 38 یبانکدار تیریمد لیسانس فو  82 جامع یبانکدار امور ریمد 

P15 33 یمال تیریمد لیسانس فو  54 شع، ریمد 

 

 باز یکدگذار-1-1-4

عوام  ل  یب  از ب  را یکدگ  ذار یب  ه بررس   ،ادام  ه در

 دراس  ت   ش  ده  پرداخت  ه ادی  بن دادهم  دل  ۀدهن  د لیتش  ک

 وت ا ح د امک ان ثب ت      میمفاه یتمام ی،کدگذار ندیفرا

ک د   112، تینهاو در شد حذ  مشابه و یتکرار موارد

 در یبند دسته و انتخاب یبرا پووهشگرماند که  یباز باق

   ی آنها را بررسی کیفی کردمحور یکدگذار ال،ق

 باز یکدگذار :3 جدول
 باز یکدگذار

 یو اطلاعات یارتباط یها شبکه یبند زمانو  یزیر برنامه

 نترنتیا انقلاب ها تیفعال یبند تیاولو

 کنندگان مصر  ۀواسط یبو  میو تعامل مستق ارتباط مبادلات سرعت  یافزا

 با شرکت یمشتر بلندمدتروابط  جادیا وجو جستمحصولات مناس، جهت  یبند دسته

 وکار کس،و  یمنافع مشترک مشتر جادیا اطلاعات عیسر انتقال

 انیمشتر یازهاین ییشناسا منابع تیریمد

 وکار کس،و  یمشتر شتریب یهمدل یور بهره  یافزا

 متقابل ارتباطات وجود وجو جست ۀنیهز کاه 

 یجهان یبازارها عیسر راتییتغ محصولات یرقابت متیق

 یاقتصاد یها میتحر یاجتماع یها رسانهاز  نهیبه ۀاستفاد

 آن ۀندیآ بودن و نامعلوم یمجاز ارز ظهور انیمشتر با مانهیصم ارتباط

 ها واردات دستگاه یبه تکنولو ی تولید روز و سخت نداشتن دسترسی اثربخ  و سودمند ارتباطات و تعاملات

 یالملل نیاندک با عوامل ب ایکند و  یریپذ انطبا  همراه تلفن یها تیقابل

 ارز نر  نوسانات دیخر تیفیک

 یحقوق ینامشخص طر  دعو یسازوکارها انتخاب در انعطا  و یآزاد

 یکندبودن روال ادار دیجد محصولات خودکار و هوشمندانه صیتشخ

 اطلاعات تیامن درک محصول شناخت
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 باز یکدگذار

 تالیجیفرهنگ تجارت د یثبات یب محصولات قیدق مشخصات و اطلاعات وجود

 یا توده یرفتارها یاجتماع یها رسانهآسان  کاربرد

 یتالیجید تجارت دان  کمبود یکیزیف مسافت حذ 

 جامعه  ال، افکار بودن یسنت معامله یراحت

 شده درک سکیر محصولات به راحت یدسترس

 جامعه افراد نانیاطم کند روند غاتیتبل یاثربخش و ییکارا

 مؤثرمقررات  وضع یبرندساز یها کیتکن

 لازم یها رساختیز جادیا (دهان به دهان) یا رابطه یابیبازار

 ریفراگ یاطلاعات یها بانک جادیا وکنفرانسئدیو

 یرساختیز یگذار هیسرما غاتیو تبل یابیبازار نینو یها روش

 یساز فرهنگ ارتباطات تیریمد

 نظارت نظام مدرن یها ستمیس یریکارگ به

 نینو آموزش اطلاعات لیوتحل هیتجز

 مرتبط ینهادها یکارآمدساز نینو یها رسانه ظهور

 یتالیجید اعتماد بهبود یساختار سنت یروزرسان به

 یالملل نیب یاستانداردساز نینو یها یورافناز  استفاده

 یالملل نیب وکار کس،مدل  یها فرصت یو هوشمند یریپذ سکیر

 وکار کس، رشد یتالیجید یجهان اهدا  بر تمرکز

 وکار کس، بلو  نینو یابیبازار

 کرولحظهیم یستمیس یریپذ انعطا 

 یاجتماع یها داستان جانبه همهو مشارکت  تیحما

 ی زندهوئدوی توسعه و قیتحق واحد یارتقا

 یمصنوع هوش نهادها ییایپو یارتقا

 یساز یشخص فرد منحصربه افتیره جادیا

 SEO وجوگر جست یموتورها افزوده و داریپا ارزش خلق

 یاجتماع یها شبکه یداخل داتیتول اهدا  تحقق

 یصوت یوجوگرها جست یاقتصاد رونق

 یبصر غاتیتبل یسودآور

 نیبلاکچ خلا  ۀو توسع یساز فرهنگ

 نفوذگرو  گذارتأثیر افراد یراهبرد یها برنامه ییکارا  یافزا

 غاتیتبل مقررات و نیقوان ییکارا  یافزا

 خودکار یها ربات ازطریق فناوری رقابت

 نگیومارکتئدیو شدن مدرن

 یاصل و هیپا یازهاین رفع مستمر بهبود

 یکیتکنولو  ینوآور یرقابت لیپتانس  یافزا

 محصول ۀتوسعبر  یمبتن ینوآور داریپا یرقابت تیمز جادیا

 خدمات ۀارائ در ینوآور یجهان راتییتغ با یهمگام

 یفناور ساختار بر یمبتن ینوآور یالملل نیبارتباطات   یافزا

 شتیمع بهبود تالیجید اقتصاد یراهبردها

 یکاریب رفع یساز یبومو  یالگوبردار بهبود

 یتالیجید یوکارها کس،  یافزا یالملل نیبرقابت  یبسترساز

 ینترنتیا دوفروشیخر بهبود یانسان یروین نیتأممهارت افراد در  بهبود
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 یمحور یکدگذار-2-1-4

 ب ا  و پ ووه   نی  ا خاص یۀاول یکدها استخراج از بعد

 یس  از مفه  وم و یبن  د دس  ته ب  هپ  ووه   پیش  ینۀ ب  ر هی  تک

مس تمر   ۀس  یمقا ب ا  و وستهیپ صورت به میمفاه و شد پرداخته

 نی  ا ه ا تش کیل ش د     مقول ه  و یینها میمفاه و شد یبازنگر

 :است ریشر  ز به میاز مفاه یکی یمثال برا رایگام ب

 ،یبن  د و زم  ان یزی  ر برنام  ه ری  نظ یاز ک  دها ابت  دا

س  رعت مب  ادلات،   یه  ا، اف  زا تی  فعال یبن  د تی  اولو

وج و و انتق ال    مناس ، جه ت جس ت    ییکالا یبند دسته

 یو از ک دها  «زم ان  تیریم د »اطلاعات به مفهوم  عیسر

ه ا،   تی  فعال یبن د  تیاولو ،یبند و زمان یزیر برنامه رینظ

محص  ولات  یبن  د دس  تهس  رعت مب  ادلات و    یاف  زا

اطلاعات مفهوم  عیوجو و انتقال سر مناس، جهت جست

 دست آمده است ه ب نهیهز تیریمد

 

 یانتخاب یکدگذار-3-1-4

مس  تخرج از  یه  ا مقول  ه ،یانتخ  اب یکدگ  ذار یط  

دس ته ش امل    4 در یمح ور  یکدگذار وباز  یکدگذار

بس تر، راهبرده ا    طیشرا گر، مداخله طیشرا ،یعلّ طیشرا

 یریگ شکل یچگونگ ،ادامه در  اند گرفته قرار امدهایو پ

 انی  ب ام دها یبستر، راهبرده ا و پ  گر، مداخله ،یعلّ طیشرا

 است  شده 

 

 یعلّ طیشرا-1-3-1-4

 ییدادهای  رو ای  از حوادث  است عبارت یعلّ طیشرا

 نی  ا در  انجام د  یم   یا دهی  گس ترش پد  ای  که به وق وع  

 ج اد یا یمح ور  یپووه  ک دها  پیشینۀ به باتوجهمرحله 

و  یزی  ر برنام ه  ری  نظ یاز کدها ابتدا از کدها یبرخ شد 

س رعت    ی، اف زا ه ا  تی  فعال یبن د  تی  اولو ،یبن د  زمان

مناس   ، جه   ت  محص   ولات یبن   د مب   ادلات، دس   ته

 تیریم د »اطلاع ات ب ه مفه وم     عیوجو انتقال س ر  جست

 ،یبن  د و زم  ان یزی  ر برنام  ه ری  نظ یو از ک  دها «زم  ان

س  رعت مب  ادلات و   ی، اف  زاه  ا تی  فعال یبن  د تی  اولو

وج و انتق ال    محصولات مناس، جهت جست یبند دسته

 وآم ده    دس ت   ب ه  نهیهز تیریاطلاعات مفهوم مد عیسر

 دادهارتب اط   یعلّ   طیش را  نامِ به یگرید تر عیوسۀ به مقول

 است  شده 

 (یعلّ طی)شرا یفیک یها بازداده یکدگذار :4 جدول
 هیاول باز یکدها یمحور کد یانتخاب کد

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 یعلّ عوامل

 یبند زمانو  یزیر برنامه زمان تیریمد

 ها تیفعال یبند تیاولو

 مبادلات سرعت  یافزا

 وجو جستمحصولات مناس، جهت  یبند دسته

 اطلاعات عیسر انتقال

 منابع تیریمد نهیهز تیریمد

 یور بهره  یافزا

 وجو جست ۀنیهز کاه 

 محصولات یرقابت متیق

 یاجتماع یها رسانهاز  نهیبه ۀاستفاد روابط تیریمد

 انیمشتر با مانهیصم ارتباط

 اثربخ  و سودمند ارتباطات و تعاملات

 همراه تلفن یها تیقابل

 دیخر تیفیک مناس، یریگ میتصم
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 هیاول باز یکدها یمحور کد یانتخاب کد

 انتخاب در انعطا  و یآزاد

 دیجد محصولات خودکار و هوشمندانه صیتشخ

 محصول شناخت

 محصولات قیدق مشخصات و اطلاعات وجود

 یاجتماع یها رسانهآسان  کاربرد  یآسا و رفاه

 یکیزیف مسافت حذ 

 معامله یراحت

 محصولات به راحت یدسترس

 غاتیتبل یاثربخش و ییکارا یابیبازار یها کیتکن

 یبرندساز یها کیتکن

 (دهان به دهان) یا رابطه یابیبازار

 وکنفرانسئدیو

 غاتیو تبل یابیبازار نینو یها روش

 

 راهبردها-2-3-1-4

کنترل،  یبرا ییها اکن وها  بر کن  یمبتن راهبردها

هس تند  راهبرده  ا   ش  ده یبررس   ۀدی  اداره و ب ازخورد پد 

  هم واره  رن د یگ یص ورت م    یل  یدل ب ه  و هستندهدفمند 

حض ور دارن د ک ه راهبرده ا را      زی  ن یگر مداخله طیشرا

 .کنند یآن را محدود م ایو  بخشند یسهولت م

 (یراهبرد طی)شرا یفیک یها بازداده یکدگذار :۵ جدول
 های باز اولیه کد یمحور کد یانتخاب کد

 

 

 

 

 

 

 

 

 راهبردها

 

 مؤثرمقررات  وضع یساز یتجار

 لازم یها رساختیز جادیا

 ریفراگ یاطلاعات یها بانک جادیا

 یرساختیز یگذار هیسرما

 یساز فرهنگ

 نظارت نظام

 نینو آموزش تیخلاق

 مرتبط ینهادها یکارآمدساز

 یتالیجید اعتماد بهبود

 یساختار سنت یروزرسان به

 نینو یها یورنافاز  استفاده

 یو هوشمند یریپذ سکیر نوآورانه

 یتالیجید یجهان اهدا  بر تمرکز

 نینو یابیبازار

 یستمیس یریپذ انعطا 

 جانبه همهو مشارکت  تیحما

 توسعه و قیتحق واحد یارتقا

 نهادها ییایپو یارتقا

 فرد منحصربه افتیره جادیا
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 امدهایپ-3-3-1-4

 ام دها ی  پش ود  یم   داری  راهبردها پد اثربرکه  یجینتا

را  ام دها یه ا هس تند  پ   اکن وو ها  و حاصل کن  جینتا

 ییه ا  ک رد و الزام اً هم ان    ین  یب  یپ   ت وان  یهمواره نم  

ممک ن   ام دها یان د  پ  آن را داش ته  قص د که اف راد   ستندین

ب ه خ ود    یاست ح وادث و اتفاق ات باش ند، ش کل منف      

ب ه   ن ده یآ ای  باش ند و در ح ال    یض من  ای یواقع رند،یبگ

 آنچهامکان وجود دارد که  نیا ،نیهمچن  وندندیوقوع بپ

 یزم ان  در ،رود یب ه ش مار م     ام د یاز زم ان پ  یا در برهه

 شوند  لیو عوامل تبد طیاز شرا یبه بخش گرید

 (امدهای)پ یفیک یها بازداده یکدگذار :6 جدول
 های باز اولیه کد یمحور کد یانتخاب کد

 

 

 امدهایپ

 افزوده و داریپا ارزش خلق ینیآفر ارزش

 یداخل داتیتول اهدا  تحقق

 یاقتصاد رونق

 یسودآور

 خلا  ۀو توسع یساز فرهنگ

 یراهبرد یها برنامه ییکارا  یافزا

 مقررات و نیقوان ییکارا  یافزا

 ازطریق فناوری رقابت یرقابت تیمز

 شدن مدرن

 مستمر بهبود

 یرقابت لیپتانس  یافزا

 داریپا یرقابت تیمز جادیا

 یجهان راتییتغ با یگام هم شدن یجهان

 یالملل نیبارتباطات   یافزا

 تالیجید اقتصاد یراهبردها

 یساز یبومو  یالگوبردار بهبود

 یالملل نیبرقابت  یبسترساز

 یالملل نیب یاستانداردساز

 یالملل نیب وکار کس،مدل  یها فرصت

 وکار کس، رشد بلو  و رشد

 وکار کس، بلو 

 یاصل و هیپا یازهاین رفع

 یکیتکنولو  ینوآور

 محصول ۀتوسعبر  یمبتن ینوآور

 خدمات ۀارائ در ینوآور

 یفناور ساختار بر یمبتن ینوآور

 شتیمع بهبود ینیکارآفر

 یکاریب رفع

 یتالیجید یوکارها کس،  یافزا

 ینترنتیا دوفروشیخر بهبود

 یانسان یروین نیتأممهارت افراد در  بهبود
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 یا نهیزم طیشرا-4-3-1-4
اس ت   یا وهی  و یه ا  مشخص ه  ۀمجموع   نهیزم ای بستر

مح  ل  یعن  ی ؛کن  د یدلال  ت م   م  وردنظر ۀدی  پد رک  ه ب  

مجموع ه   دهندۀ نشان بستر  دهیپد به متعلق عیوقاحوادث 

ک  ن   یاس  ت ک  ه در آن راهبرده  ا  یخاص   طیش  را

  ردیپذ یصورت م واکن 

 (یا نهیزم طی)شرا یفیک یها بازداده یکدگذار :7 جدول
 اولیههای باز  کد یمحور کد یانتخاب کد

 

 

 

 

 

 

 یا نهیزم طیشرا

 ارتباطات تیریمد اطلاعات یفناور

 مدرن یها ستمیس یریکارگ به

 اطلاعات لیوتحل هیتجز

 نینو یها رسانه ظهور

 یو اطلاعات یارتباط یها شبکه

 نترنتیا انقلاب

 کنندگان مصر  ۀواسط یبو  میو تعامل مستق ارتباط هدفمند یابیبازار

 با شرکت یمشتر بلندمدتروابط  جادیا

 وکار کس،و  یمنافع مشترک مشتر جادیا

 انیمشتر یازهاین ییشناسا

 وکار کس،و  یمشتر شتریب یهمدل

 متقابل ارتباطات وجود

 

 گر مداخله طیشرا-۵-3-1-4
تعل ق دارن د و ب ر     یا دهی  که ب ه پد  یساختار طیشرا

  آنها راهبرده ا  گذارند یاثر م واکن      کن  یراهبردها

را  آنه ا  ای   بخش ند  یسهولت م   یخاص ۀنیزمرا در درون 

  کنند یم دیمحدود و مق

 (گر مداخله طی)شرا یفیک یها بازداده یکدگذار: 8 جدول
 اولیههای باز  کد یمحور کد یانتخاب کد

 

 

 

 

 

 

 

 

 گر مداخله طیشرا

 یطیمح عوامل

 

 یجهان یبازارها عیسر راتییتغ

 یکندبودن روال ادار

 یحقوق ینامشخص طر  دعو یسازوکارها

 ها واردات دستگاه یبه تکنولو ی تولید روز و سخت نداشتن دسترسی

 یالملل نیاندک با عوامل ب ایکند و  یریپذ انطبا 

 ارز نر  نوسانات یاقتصاد عوامل

 یاقتصاد یها میتحر

 آن ۀندیآ بودن نامعلوم و یمجاز ارز ظهور

 اطلاعات تیامن درک یفرد عوامل

 تالیجیفرهنگ تجارت د یثبات یب

 یا توده یرفتارها

 یتالیجید تجارت دان  کمبود

 جامعه  ال، افکار بودن یسنت

 شده درک سکیر

 جامعه افراد نانیاطم کند روند
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 یمحور ۀمقول-6-3-1-4
و  دهیمطالعه و ا تۀهس ،یمحور ۀدیپد ای یاصل ۀمقول

ها حول آن جم ع   ها و واکن  است که کن  یفکر اصل

کنند و یا به آن پاس خ   اند و آن را اداره و کنترل می شده

 ن د یفرا یاص ل دهند  مقولۀ مح وریْ اس اس و مح ور     می

 دی  جد محص ول  ۀتوس ع  ۀمقول   ،پ ووه   نی  در ا  است

 انتخ اب  یمح ور  ۀعن وان مقول    به بذر یابیبر بازار یمبتن

مقوله در  نیا یطور که گفته شد، رد پا شده است  همان 

ه ا   مص احبه  یمشاهده است و در تمام ها قابلسراسر داده

 ف ا یا یش ده اس ت و نق   مح ور      ب ه آنه ا اش اره    باًیتقر

محص ول   ۀها حول توس ع مقوله ریسا ،بهتر انیب   بهکند یم

 اند  جمع شده دیجد

 یه  ا ق  ول ش  وندگان در نق  ل مص  احبه ،گ  رید یازس  و

 همچ  ون یمیمف  اه ب  ه ش  انیهاتی  روا انی  مختل  ف و در ب

 ه وش  ،ی زن ده وئدی  و ،یاجتم اع  یها داستان کرولحظه،یم

 ،SEOوجوگر  جست یموتورها ،یساز یشخص ،یمصنوع

 غ ات یتبل ،یص وت  یه ا وجوگر جس ت  ،یاجتماع یها شبکه

 غ  ات،یتبل ،تأثیرگ  ذار و نف  وذگر اف  راد ن،یبلاکچ   ،یبص  ر

 ک ه  کردن د اش اره   نگیمارکتوئدی  و و خودک ار  یها ربات

 یابی  ب ر بازار  یمبتن   یبانک دار  محصول ۀتوسعتوانند بر  می

 آن گ رفتن  دهی  ناد ایو  کیبذر اثرگذار باشند و توجه به هر

  کند را با چال  مواجه محصول ۀتوسعتواند  می

 (یمحور ۀ)مقول یفیک یها داده باز یکدگذار: 9 جدول
 هیاول کد یانتخاب کد

 

 

 

 

 

 

 یمحور ۀمقول

 بذر یابیبر بازار یمبتن دیجدمحصول  ۀتوسع

 کرولحظهیم

 یاجتماع یها داستان

 ی زندهوئدیو

 یمصنوع هوش

 یساز یشخص

 SEO وجوگر جست یموتورها

 یاجتماع یها شبکه

 یصوت یوجوگرها جست

 یبصر غاتیتبل

 نیبلاکچ

 نفوذگرو  گذارتأثیر افراد

 تالیجید غاتیتبل

 خودکار یها ربات

 نگیدئومارکتیو

 
ه ای   ش بکه ه ای   لف ه ؤمکه  میابی یدرم نهیشیمرور پ با

و نف وذگر،   گ ذار تأثیرافراد  نگ،یدئومارکتیو ،یاجتماع

و  ت ال یجید غاتیتبل ،یاجتماعهای  داستان ،ی زندهدئویو

 در ک  ه هس  تند یمهم  ه  ای  لف  هؤم از یس  از یشخص  

(، زائ و  8410) ویتری(، ل8410) یجانکوسک های پووه 

(، 8412(، س  لا )8412) ییچ  و(، 8410) نی(، چ  8410)

 کس پرفرم  و( 8484) مینع(، 8484) گلپر(، 8412) داست

همچ  ون  یو م  وارد ان  د ک  رده اش  اره نه  اه آب  ( 8481)

 یج و و جست یموتورها ن،یبلاکچ خودکار،های  ربات

 نظ رات  حاص ل  کرولحظ ه یمو  یهوش مص نوع  ،یصوت

  شود ی میبررس ،که در ادامه است خبرگان
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 یبذر در صنعت بانکدار یابیبر بازار یمبتن دیمحصول جد ۀبر توسع اثرگذار یها مؤلفه: 1شکل 

 

 مدل ۀارائ-4-1-4

 ۀدی  چیپ رواب ط  ک ه  س ازد  می افراد را قادر مدل ۀارائ

 میتصم ۀدیچیپ تیاز عناصر را در موقع یادیتعداد ز نیب

 و دنیبخش   نظ  م یب  را یاب  زار عن  وان کنن  د و ب  ه میترس  

  کند می عمل رهایمتغ نیب روابط یدگیچیپ به دادن جهت

عناصر،  گریعنصر بر د کی تأثیر لیبا تحل ،روش نیا در

 س تم یس کی  عناص ر   انیم دهیچیپ روابطو جهت  ،یترت

  لب ه  عناص ر  نیب   یدگی  چیپ ب ر  لهیوس   نای   هب   و یبررس

 پیش ینۀ  م رور  و خبرگ ان  نظ رات  کس، از پس  شود می

 میپ   ارادا ش   ده، ییشناس   اعوام   ل  انی   م ازپ   ووه  

 یآن ارتباط خط براساسانجام شد و  یمحو یکدگذار

 یه ا  مقول ه  ،یعلّ   طیپووه  شامل شرا یها مقوله انیم

 و راهبردها گر، مداخله طیشرا ،یا نهیزم طیشرا ،یمحور

   شد مشخص امدهایپ

 

 

 

 

 

 

 محصول جدید  ۀتوسع

 اینفلوئنسرهای مارکتینگ

 تبلیغات دیجیتال

هوش 

 مصنوعی

 ویدئومارکتینگ

 رسانیپیامهای هبرنام

 اجتماعی

 وجوی تصویریجست

 و صوتی هوشمند 

 هایداستان

 های اجتماعیرسانه

 هاباتچت
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 بذر یابیبر بازار یمبتن دیجد محصول ۀتوسع یمفهوم مدل: 2 شکل

 

ی مختلف  ه  ای  هیفرض   ی ب  الام  دل مفه  وم براس  اس

 نمونه: ؛ برایکردطر   توان می

 یابی  ب ر بازار  یمبتن   دی  جد محصول ۀتوسع در -1

 براث ر  و یسازیراهبرد تجار قیازطرزمان  تیریمد ،بذر

 ج اد یا بههدفمند  یابیبازار یریکارگ به و یطیمح عوامل

 شود  منجر یرقابت تیمز

 یابی  ب ر بازار  یمبتن   دی  جد محصول ۀتوسع در -8

خلاقان ه و اث ر    یبردهاراه قیازطر ها نهیهز تیریمد ،بذر

اطلاع ات   یف ن آور  ک ارگیری  ب ه و ب ا   یعوامل اقتصاد

  دشو ینیمنجر به ارزش آفر

 یابی  ب ر بازار  یمبتن   دی  جد محصول ۀتوسع در -5

نوآوران  ه و  یراهبرده  ا قی  ازطر ،رواب  ط تیریب  ذر م  د

 ب ه هدفمن د   یابیبازار کارگیری بهو  یکنترل عوامل فرد

  دمنجر شو محصول بلو  و رشد

 یابی  ب ر بازار  یمبتن   دی  جد محصول ۀتوسع در -4

و  نوآورانه یها راهبرد قیازطرمناس،  یریگ میبذر تصم

ی نیبه کارآفر هدفمند یابیبازار با و یطیمح عوامل اثربر

  منجر شود

 عوامل علّی

 مدیریت زمان

 مدیریت هزینه

 مدیریت روابط

 مناس،گیری تصمیم

 رفاه و آسای 

 های بازاریابیتکنیک

 

 توسعۀ محصول جدید

 

 راهبردها

 سازیتجاری

 خلاقیت

 نوآورانه

 گرشرایط مداخله

 عوامل فردی

 عوامل محیطی

 عوامل اقتصادی

 ایشرایط زمینه

 بازاریابی هدفمند

 فناوری اطلاعات

 پیامدها

 آفرینیارزش

 مزیت رقابتی

 شدنجهانی

 بلوغرشد و 

 کارآفرینی
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 پژوهش یکمّهای  افتهی-2-4

 یس ازگار  زانیم یریگ اندازه منظور به دومۀ لدر مرح

 اتیفرض یۀپا بر یفیدر بخ  ک شده جتخراساهای  مؤلفه

 ۀجامع   اری  اخت در و ی شدطراح یا پرسشنامه شده، مطر 

 یس  اؤر ش  ع،، نیمع اون  و س  اؤه  د  ش امل ر  یآم ار 

 صادرات، بانک چهار مناطق یساؤر و یابیبازار ادارات

ب ه   باتوج ه   گرف ت  قرار تهران شهر تجارت وملت  ،یمل

 543 ،یکمّ   بخ    در یآم  ار ۀجامع   ب  الای حج  م

 اعض ا  نیب کوکران یریگ فرمول نمونه براساس پرسشنامه

  شد عیتوز

آوردن پای  ایی  دس  ت ب  رای ب  ه  ،در ای  ن پ  ووه  

استفاده شده اس ت   1آلفای کرونبا پرسشنامه از ضری، 

 یب  را  اس  ت قب  ول قاب  ل 4.0 یک  ه معم  ولاً مق  دار ب  الا

 زیر استفاده شده است: ۀآلفای کرونبا  از رابط ۀمحاسب
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آم ده از   دست های به از داده استفادهکار، با  نیا یبرا

می  زان  SPSSاف  زار آم  اری  کم  ک ن  رم پرسش  نامه و ب  ه

 با روش آلفای کرونبا  محاسبه شد  ییایضری، پا
 آزمون ۀجینت کرونباخ یآلفا متغیر

 تأیید 232/4 یعلّ عوامل

 تأیید 200/4 یا نهیزم عوامل

 تأیید 251/4 گر مداخله عوامل

 تأیید 215/4 مقوله

 تأیید 228/4 راهبرد

 تأیید 238/4 امدیپ

                                                           
1. Cronbach's Alpha                                      

  ییایو پا ییروا یارهایمع یریگ اندازه-1-2-4

چن د   ای  ازطری ق دو   ص ه یچن د خص  ای   کی   هرگاه

 نی   ا نیب    یهمبس   تگ ،ش   ود یری   گ روش ان   دازه

د  کن   یها دو شاخص مهم اعتبار را فراهم م   یریگ اندازه

 ۀص  یک ه خص  ییه ا  نم رات آزم ون   نیب   یاگر همبس تگ 

ب الا باش د، پرسش نامه     ،کن د  م ی  یری  گ را اندازه یواحد

 یب را  یهمبس تگ  نی  وج ود ا   اس ت  اعتبار همگرا یدارا

ک ه آزم ون آنچ ه را ک ه     ضروری اس ت   نیاز ا نانیاطم

همگ  را  ی  یروا ی  ب  راس  نجد یم   ،ش  ود دهیس  نج دی  با

 5مرک ،  ییای  و پا (AVE) 8اس تخراج  انسیوار نیانگیم

(CR) بر قرار باشد: ریروابط ز دی  باشود یمحاسبه م 
CR>0.7 

CR>AVE 

AVE>0.5 

 
 یرهایمتغ ییایهمگرا و پا ییروا :11 جدول

 پژوهش
 AVE CR کرونبا  یآلفا 

 4.063 4.411 4.015 یعلّ طیشرا

 4.012 4.455 4.034 یاصل ۀمقول

 4.048 4.440 4.030 بستر طیشرا

 4.035 4.485 4.066 گر مداخله طیشرا

 4.024 4.401 4.054 راهبردها

 4.011 4.483 4.061 امدهایپ

 

 4/4از  ت  ر ب  زر  ره  ایمتغ یتم  ام کرونب  ا  یآلف  ا

تأیی  د  ره  ایمتغ یتم  ام ییای  پا نظ  راز ،نیبن  ابرا اس  ت؛

 (AVE) ش ده  استخراج انسیوار نیانگی  مقدار مشود می

همگ را   ی ی روا ،نیبن ابرا  ؛اس ت  3/4 از تر همواره بزر 

 زی  ( نCRمرک  ، ) ییای    مق  دار پاش  ود یم   تأیی  د زی  ن

 است  AVEاز  تر بزر 

                                                           
2. Average Variance Extracted (AVE) 

3. Composite Reliability (CR) 
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 واگرا ییروا-2-2-4

ب  رازش  یبررس   ه  ایاریمع از یک  ی واگ  را ی  یروا

 پوش    را موض وع  دو ک ه  اس ت  یریگاندازه یها مدل

 :دهدیم

 کی یهاشاخص نیب یهمبستگ زانیم ۀسیالف( مقا 

 ب ا  ه ا ش اخص  آن یهمبس تگ  درمقاب ل  سازه آن با سازه

 ؛گرید یهاسازه

س   ازه ب   ا  کی    یهمبس   تگ زانی   م ۀس   یب( مقا 

 ریس  ا ب  ا س  ازه آن یهمبس  تگ درمقاب  ل  یه  ا ش  اخص

    ها سازه

 

 روش فورنل و لاکر -3-2-4
 ۀرابط   ۀس  یمقا در  یه ا سازه با شاخص ۀرابط زانیم

 ی ی روا ک ه  یاگون ه ب ه  اس ت؛  ه ا س ازه  ریآن سازه با سا

 کی   که است آن از یحاک مدل کی قبول قابل یواگرا

 ت ا  دارد خود یهاشاخص با یشتریب تعامل مدل در سازه

 قب ول  قابل سطم در یوقت واگرا ییروا  گرید یهاسازه با

 انسی  از وار ش تر یهر سازه ب یبرا AVE زانیاست که م

 مق  دار)مرب  ع  گ  رید یه  اآن س  ازه و س  ازه یاش  تراک

 یبررس    باش د  م دل  در( ه ا سازه نیب یهمبستگ ،یضرا

 ک ه  ردیپ ذ یم   ص ورت  سیم اتر  کی   ۀلیوس  به امر نیا

 یهمبس تگ  ،یض را  ریمقاد یحاو سیماتر نیا یها خانه

مرب وط ب ه ه ر س ازه      AVE ریو ج ذر مق اد   هاسازه نیب

 یقب ول  قاب ل  یواگ را  ی ی روا یص ورت مدل در نیاست  ا

 نیری  ز ریمق اد  از یاص ل  قط ر  در من درج  اعداد که دارد

 اس ت آن  سیم اتر  نی  ا یاصل ۀمشخص  باشد شتریب خود

 یرو موج ود  ریمق اد  س پس   اس ت  کی   یاصل قطر که

 انسی  وار ریدوم مق  اد ۀش  یر ب  ا را سیم  اتر یاص  ل قط  ر

 ،تی  درنها و میکن  یم نیگزیجا AVEدر  شده داده شر 

   شود  می ارائه 11 جدول

 لاکر و فورنل روش: 11 جدول
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      4.021 یعلّ طیشرا

     4.013 4.355 یاصل ۀمقول

    4.214 4.414 4.654 بستر طیشرا

   4.021 4.248 4.463 4.441 گر مداخله طیشرا

  4.286 4.356 4.043 4.352 4.356 راهبردها

 4.045 4.415 4.612 4.461 4.314 4.682 امدهایپ

 

   یعامل لیتحل-4-2-4

 ش دت  زانی  م انگریب پووه  یرهایمتغ یعامل لیتحل

 ریمس   لی  تحل ن د یفرا یط را رهایمتغ انیم روابط ضعف و

 ش اخص  کی   یع امل  بار مقدار هرچه  کند می مشخص

 ش اخص  آن باش د،  شتریب مشخص سازه کی با رابطه در

 ،نیهمچن    کن د  م ی  ف ا یا سازه آن نییتب در یشتریب سهم

تأثیر  ۀدهند نشان باشد، یمنف شاخص کی یعامل بار اگر

 است  مربوطه ۀساز نییتب در آن یمنف

 ،یعلّ   طیش را ) م وارد  یتم ام  در مش اهده  یعامل بار

 و ام  دهایپ و راهبرده  ا بس  تر، گ  ر، مداخل  ه ،یا ن  هیزم
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 از ت ر  بزر  یمقدار ی(اصل ۀمقول بر اثرگذارهای  لفهؤم

 یره  ایمتغ نیب   یهمبس  تگ ده د  یم   نش  ان ک ه  دارد 5/4

 یره ا یمتغ ب ا ( یاص ل  یه ا  س ازه  از کی  هر)ابعاد  پنهان

  است قبول قابل مشاهده قابل

 
 های پژوهش ریمتغ یعامل بار :3 شکل

 

 پژوهشمدل  یت ۀآمار-۵-2-4

-t ۀاز آم ار  ره ا یمتغ نیب ۀرابط بودنمعنادار یبررس برای

value یدر س طم خط ا   یچ ون معن ادار    ش ود  یاستفاده م 

-tآزم ون   ۀاگ ر آم ار   ،نیبن ابرا  ؛ش ود  یم   یبررس درصد3

value معن ادار  رابطه باشد، تر بزر  14/1 یاز مقدار بحران 

از  کی  هر س  نج  یه  ا ش  اخص جینت  ا براس  اس  اس  ت

 مق دار  درص د 3 ن ان یدر س طم اطم  شده استفاده یها اسیمق

 ده د  یک ه نش ان م     اس ت  14/1از  تر بزر  t-value ۀآمار

  است معنادار شده مشاهده یها یهمبستگ
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 پژوهش یرهایمتغ یت ۀمار: آ4 شکل

 

 گریکدی بار  شاده  ییعوامل شناسا تأثیر یبررس-4-2-6
 گریکدیبر  ادیبن دادهمدل  ۀشد ییشناسا عواملتأثیر  یبررس :12 جدول

 جهینت یمعنادار سطح t آماره یبارعامل تأثیر

 رابطه تأیید 444/4 043/14 431/4 یاصل مقوله بر یعلّ عوامل

 رابطه تأیید 444/4 054/2 012/4 راهبردها بر یا نهیزم عوامل

 رابطه تأیید 444/4 113/3 384/4 راهبردها بر گر مداخله عوامل

 رابطه تأیید 444/4 311/6 468/4 بر راهبردها یاصل ۀمقول

 رابطه تأیید 444/4 410/1 414/4 امدهایپ بر راهبردها

 



 

 43/  ارائۀ مدل توسعۀ محصول جدید بانکی مبتنی بر بازاریابی بذر/ ناصر حمیدی و همکاران 

در م  دل  ش  ده ییشناس  ا عوام  ل ج  دول، براس  اس

 یب وده اس ت  ب ار ع امل     گ ذار تأثیر ریکدگیبر  ادیبن داده

آن  یت   ۀآم  ار و 431/4 یاص  ل ۀب  ر مقول   یعوام  ل علّ  

 یا ن ه یعوامل زم یبار عامل  به دست آمده است 043/14

اس  ت  ب  ار  054/2آن  یت   ۀو آم  ار012/4ب  ر راهبرده  ا 

 یت   ۀو آم ار 384/4گر بر راهبردها  عوامل مداخله یعامل

و  468/4ب ر راهبرده ا    یاصل ۀمقول یبار عامل 113/3آن 

ب ار   ،تی  نهامحاسبه شده اس ت  در  311/6آن  یت ۀآمار

 410/1 نآ یت   ۀآمارو 414/4 امدهایراهبردها بر پ یعامل

ت وان گف ت م  دل    ، م ی نیبن  ابرا ؛اس ت  آم ده  دس ت  ب ه 

  شود تأیید می پووه 
 

 هاشنهادیپ و یریگ جهینت-۵

 گس ترش  و یم ال  یبازاره ا  دیش د  یرقابت یفضا در

 ک ار  ،یم ال  سس ات ؤم ریس ا  و یب انک  بخ    رشد عیسر

ه ای بازاری ابی خ دماتی     وهیش   بهبود ها، بانک مهم اریبس

های مشتریان را برآورده کنند و  است که بتوانند خواسته

ها و راهکارهای بازاریابی برای ج ذب، رش د    از تکنیک

ه ا و ابع اد    و حفظ مشتریانی اس تفاده کنن د ک ه ب ا ش یوه     

؛ نگه  داری نیس  تند ه  ای بازاری  ابی س  نتی قاب  ل  خت  هآمی

 دیشیاند ینینو خدمات یابیبازار ۀختیآم به دیبابنابراین، 

محورشدن دنیای  های روز، اطلاعات یفناور براساس که

 در را یب انک  خدمات زارکنونی و تأثیر آن بر مشتریان با

 ( 1644 همکاران، و یریگرمس) ردیبگ نظر

 ۀخت  یآم پ ووه   روش ب ر  هی  تک ب ا  پووه  نیا در

 تیریم د  زم ان،  تیریم د  ۀمقول 12 درمجموع یاکتشاف

 و رف اه  مناس ،،  یری  گ میتص م  رواب ط،  تیریمد نه،یهز

ه    ای بازارای    ابی، راهبرده    ای  کی    تکن  ،یآس    ا

س   ازی، راهبرده   ای خلاقی   ت، راهبرده   ای   تج   اری

 ن،ش د  آفرین ی، مزی ت رق ابتی، جه انی     نوآوران ه، ارزش 

 اطلاع ات،  یفن اور  ،ینیک ارآفر  محص ول،  بلو  و رشد

 آم د  دسته ب یطیمح و یفرد عوامل هدفمند، یابیبازار

 محص ول  ۀتوس ع  مدل پووه  یاصل و یمحور ۀمقول و

 یبانک  دار ص  نعت در ب  ذر یابی  بازار ب  ر یمبتن   دی  جد

   شد انتخاب

 تیریم  د»ی مح  ور ک  د ش    یش  نهادیپ م  دل در 

 ،«رواب    ط تیریم    د» ،«ن    هیهز تیریم    د» ،«زم    ان

 یها کیتکن» و « یآسا و رفاه» ،«مناس، یریگ میتصم»

  است شده  گرفته نظر در یعلّ طیشرا عنوان به «یابیبازار

 و یزی  ر برنام  ه هی  اول یک  دها براس  اس زم  ان تیریم  د

 س رعت   یاف زا  ه ا،  تی  فعال یبن د  تی  اولو ،یبن د  زمان

 ب   رای مناس   ، محص   ولات یبن   د دس   ته مب   ادلات،

 براس اس  نهیهز تیریمد  است شده  مشخص وجو جست

 ک اه   ،یور به ره   یافزا منابع، تیریمد هیاول یکدها

  مش خص  محص ولات  یرق ابت  م ت یق ،وج و  جست ۀنیهز

 ۀاس تفاد  یک دها  براس اس  رواب ط  تیریم د   اس ت  شده

 ان،یمشتر با مانهیصم ارتباط ،یاجتماع یها رسانه از نهیبه

 یه ا  تی  قابل و اث ربخ   و سودمند ارتباطات و تعاملات

 مشخص اً  زی  ن ک دها  یۀبق و است شده  مشخص همراه تلفن

 یابی  ارز منظ ور  ب ه  پ ووه   یکمّ   بخ  در  اند شده  انیب

 کوکران فرمول یۀپا بر پووه  یرهایمتغ یسازگار زانیم

 ش ع،،  نامعاون   و رانیم د  اریاخت در پرسشنامه 543 تعداد

 چه ار  یابی  بازار رانیم د  و کارشناسان و یابیبازار رانیمد

  گرف  ت ق  رار تج  ارت و مل  ت ،یمل   ص  ادرات، بان  ک

 ییای  پا و بوده 4.0 از بالاتر یهمگ رهایمتغ ییایپا شاخص

 یکمّ   بخ  براساس  است تأیید شده و آزمون پرسشنامه

 ،یا ن  ه یزم ،یعلّ    عوام  ل  یره  ا یمتغ یتم  ام  پ  ووه ، 

 t ۀآم ار  یراب امدهایپ و راهبردها ،یاصل ۀمقول گر، مداخله

 ش ده  اس تخراج  یره ا یمتغ روابط و است بوده 1.14 یبالا

توان گف ت ب ا س طم اطمین ان      شود  همچنین، می میتأیید 

ت أثیر   431/4می زان   درصد عومل علیّ بر مقولۀ اصلی به13

 و ین  وآور ت،ی  خلاق) راهبرده  ا ب  ه یاص  ل ۀمقول   دارد 
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 عوام ل  ،نیهمچن  دارد تأثیر 468/4 زانیم به( یساز یتجار

 ب  ر( هدفمن  د یابی  بازار و اطلاع  ات یورافن  )ی ا ن  هیزم

گ ر   مؤثر است و عوام ل مداخل ه   012/4 زانیم به راهبردها

 راهبرده ا  و 384/4 زانی  م به)محیطی و فردی( به راهبردها 

 ش دن،  یجه ان  ،یرق ابت  تی  مز ،ین  یآفر ارزش) ام دها یپ به

 ک ه  دارد ت أثیر  414/4 زانی  م به( ینیکارآفر و بلو  و رشد

 یراهبرده  ا اتخ  اذ درص  ورت ک  ه س  تا معن  ا نای   هب  

ت  وان انتظ  ار پیام  دهای مطل  وبی چ  ون   م  ی ش  ده هیتوص  

 بل و   و رش د  ش دن،  یجه ان  ،یرقابت تیمز ،ینآفری ارزش

    داشت را شتریب ینیکارآفر زین و محصول

 ج ه ینت توان می پووه  یکمّ و یفیک بخ  براساس

 :که گرفت

 کنت رل  و یس از  یتج ار  مؤثر یراهبردها اتخاذ با •

 ۀتوسع هدفمند، یابیبازار از یریگ بهره و یطیمح عوامل

 ج  ادیا باع    ب  ذر یابی  بازار ب  ر یمبتن   دی  جد محص  ول

  دشو یبانکدار صنعت در یرقابت تیمز

 یراهبرده ا  ک ارگیری  ب ه  ازطری ق  نهیهز تیریمد •

 از م  ؤثر ۀاس  تفاد و یاقتص  اد عوام  ل کنت  رل و خلاقان  ه

 ب  ر یمبتن   دی  جد محص  ول ۀتوس  ع اطلاع  ات، یفن  اور

  شود سازمان در ینیآفر ارزش باع  بذر یابیبازار

 و نوآوران ه  یراهبرده ا  ازطریق روابط تیریمد با •

 هدفمن د،  یابی  بازار ک ارگیری  ب ه  و یفرد عوامل کنترل

 و رش د  ب ه  بذر یابیبازار بر یمبتن دیجد محصول ۀتوسع

  شد خواهد منجر محصول بلو 

 نوآورانه یراهبردها ازطریق مناس، یریگ میتصم •

ه ای   کی  تکن از اس تفاده  با و یطیمح عوامل اثر کنترل و

 ب  ر یمبتن   دی  جد محص  ول ۀتوس  ع هدفمن  د، یابی  بازار

  شد خواهد منجر ینیکارآفر به بذر یابیبازار

 یاس ه یمقا لح او  به حاضر پووه  یهانتایج و یافته

 :است بح  قابل جنبه دو از

 حاض ر،  پ ووه   یینه ا  دس تاورد  و افت ه ی نکهیا اول

 اس   تلزامات براس   اس کام   ل و ج   امع نس   بتاً ییالگ   و

 ۀش د  ارائ ه  یالگوه ا  ریس ا  از و اس ت  بانک یها یوگیو

 یبانک دار  ص نعت  یب را  نک ه یا ب ه  باتوج ه  نظران صاح،

 ش ده  ارائ ه  یالگوه ا  ریسا  است ترمناس، اند، نشده ارائه

 مختل  ف یه  ا بخ    در دی  جد محص  ولات ۀتوس  ع ب  ه

 محص    ولات ،یوبهداش    ت یش    یآرا چ    ون یص    نعت

 و تی  جامع و است بوده یخوراک مواد و المصر  عیسر

 یالگ و  توانن د ینم   و اس ت  کم اریبس آنها یریپذ میتعم

  باشند بانک یبرا یمناسب

 از اس  تفاده گرفت  ه ص  ورت مطالع  ات از کی   چیه   در

 نظ  ر در یب  انک دی  جد محص  ول ۀتوس  ع در ب  ذر یابی  بازار

 ب  ه باتوج  ه یا ن  هیزم و یط  یمح عوام  ل  اس  ت نش  ده گرفت ه 

 یقبل   مطالع  ات در یبانک  دار ص  نعت ب  ر ح  اکم یفض  ا

 در آم  ده دس  ت ب  ه یالگ  و نک  هیا دوم  ش  ود ینم   مش  اهده

 یه ا  ش اخص  و ه ا  مؤلفه ابعاد، ازنظر الگوها، ریسا با سهیمقا

 نی  ا  ده  د یم   نش  ان را یش  تریب تی  جامع آم  ده، دس  ت ب  ه

 س ه یمقا یخ ارج  و یداخل یهاپووه  از یبرخ با موضوع

 از حاض ر  پووه  یالگو یبرخوردار ضمن که است شده

 ش اخص  و مؤلفه یتعداد آنها، یهاشاخص و ها مؤلفه اکثر

 پ ووه   یب را  یق وت  ۀنقط   ک ه  است یی شدهشناسا دیجد

 الگ  و تی  جامع پ  ووه  یاص  ل دس  تاورد و اس  ت حاض  ر

 نظ ام  یفعل   یه ا یوگیو براساس بانک یبرا آن بودن یبوم

 ریس ا  ب ا  س ه یمقا در آم ده  دس ت  ب ه   الگ وی  است یاقتصاد

 و ش ده  یبررس یها پووه   است ترجامع و تر کامل الگوها

 دی  جد محص ول  ۀتوس ع  یالگ و  تبی ین  و طراح ی  با مرتبط

 ب ه  ک ه  داد نشان یبانکدار صنعت در بذر یابیبازار بر یمبتن

 ی وفرهنگ   ،یاس  یس ،یاقتص اد  ،یاجتماع رینظ جوان، ۀهم

 جوان ،  تم ام  ب ه  ک ه  یدرح ال  ؛اس ت  نش ده  توج ه  یکیزیف

 هرک دام  یب را  و شده  پرداخته حاضر پووه  در گفته  یپ

 تی  جامع ک ه  اس ت  ش ده   ییشناسا ییها مؤلفه و ها شاخص

    دهدیم نشان را الگو
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 یطراح در شود یم شنهادیپ یصنعت بانکدار رانیمد به

 در یترم ؤثر  نح و  هد  ب ه  ۀجامع عنصر یبانک محصولات

 یْاختصاص   یبانک دار  یاج را  یدرراستا و شود گرفته نظر

  ی ش ود س از  یشخص و شتریب تنوع با محصولات خدمات و

 ییشناس ا  قاب ل  مختل ف  یازه ا ین ب ا  یمختلف   ه د   جوامع

 ،یفص ل  کشاورزان بازنشستگان، ان،یهمچون دانشجو ؛است

ک ه   دگنن دگان یتول و واردکنن دگان  صادرکنندگان، تجار،

 در انیمش تر  یبن د  بس ته  ؛ بن ابراین، ندارن د  یکسانی یازهاین

و ب دون تن وع    کس ان یخ دمات   ۀارائ   و مح دود های  قال،

 ه ا  بان ک  یو ب را  کن د  مرتفع را انیمشترهای  ازین تواند ینم

  باشد سودآور

 را یا گس ترده  یفض ا  ی،تعامل و یاجتماعهای  شبکه

 محص ولات  توانن د  یم   که داده قرار ها سازمان اریاخت در

 نیکمت ر  ب ا  و ت ر  گسترده ۀدامن و شتریب سرعت با را خود

 یمه م در ص نعت بانک دار    نی  ام ا ا  ؛دن  ده انتشار نهیهز

 اصرار یسنتهای  وهیش بر همچنان ها مغفول مانده و بانک

ه  ای  نیکمپ   ش  ود م  ی ش  نهادیپ ؛ بن  ابراین،ورزن  د م  ی

 و یاجتم  اعه  ای  ش  بکه یای  مزا از و ج  ادیا یتخصص  

  شوند منتفع ،شده ذکر تر  یپ که یتعامل

 یابی  بازار درخص وص  یان دک ه ای   پووه  ازآنجاکه

 شنهادیبه پووهشگران پ ،گرفته صورت کشور داخل در بذر

مختل  ف  عیب  ذر را در ص  نا یابی  بازار یه  ا روش دش  و یم  

پ ووه    ش ود  یم   شنهادیپ ،نیهمچن  کنند مطالعه و یبررس

 ش تر یب اتی  جزئ ب ه  توج ه  و مختلف یها حاضر را در بانک

موض وع پ ووه     توان ، مینیهمچن  کنند مطالعه و یبررس

    ی کردبررس یخاص شبکۀ اجتماعی هیرا از زاو
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