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The present study seeks to analyze why and how small and medium-sized 

Iranian businesses use the Telegram social network. For this purpose, 15 

samples were selected from the small business community in the field of 

technology and information, which are more advanced than other 

businesses in terms of their type of activity. Semi-structured interview 

was used to collect data and content analysis method was applied to 

analyze the collected information. The results of this study show that the 

small and medium-sized businesses have turned to the Telegram social 

network due to its breadth of use, economic efficiency and 

competitiveness. Although the ease of use of the Telegram and its 

perceived effectiveness are satisfactory for businesses in the field of 

technology but they do not use a codified strategy for their telegram 

marketing. The research findings also indicate that the process of 

marketing communication of these businesses begins with attracting the 

attention and guidance of the audience and continues with information 

nourishment and then through continuous and quiet encouragement and 

finally ends with the formation of a stable relationship and telegram 

relationship. The results of this study provide insights for corporate 

marketing managers who can take action through the Telegram social 

network to improve their marketing communication activities in the form 

of three approaches: customer-centric, profitability and competitiveness. 

In general, it is perceived that the need to implement methods, techniques 

and methodological teachings, especially in order to communicate 

effectively and evaluate the effectiveness of telegram marketing 

communications of small and medium businesses in Iran is colorful. 

Cite this article: Ghodsi, Bayat (2022). Utilization of virtual social networks in Iranian SMEs; Qualitative analysis of 

Telegram. Journal of Innovation Ecosystem, 2 (1), 1-24.                   DOI:10.22111/INNOECO.2022.41646.1028 

 

© The Author(s).                                                                 Publisher: University of Sistan and Baluchestan 

  

mailto:bayatghodsi@atu.ac.ir
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های ارتباطات بازاریابی شبکه 

 اجتماعی، تحلیل مضمون

از شبکۀ اجتماعی  یرانیکوچک و متوسط ا  یوکارهاگیری کسببهره  یو چگونگ ییچرا  لیپژوهش حاضر درصدد تحل

 شروتریپ تیفعال ازنظر نوعو اطلاعات که   یکوچک در حوزۀ فناور  یوکارهاکسب  ۀهدف از جامع  نیتلگرام است. با ا

 ۀمصدداحب  روشهددا از  داده  یآورجمدد   یبددراشددد.  انتخددا     ندددنمونه به روش هدفم  1۵وکارها هستند،  کسب  ریاز سا

 نیدد ا  جینتددابراسددا   مضددمون اسددت اده شددد.    لیتحل  ۀویشده از شیاطلاعات گردآور  لیتحل  یو برا  افتهیساختارمهین

بودنِ شبکۀ اجتماعی   ریپذو رقابت  یاقتصاد  ۀصرف  ،یوسعت کاربر  لیدلکوچک و متوسط به  یوکارهاکسب  ،پژوهش

 ۀحددوز  یوکارهاکسددب  یآن بددرا  ۀشدادراک  یتلگرام و اثربخش  یاند و سهولت کاربرآورده  یشبکه رو   نیتلگرام به ا

 نی. همچندد کنندددیاسددت اده نم یمدددون راهبردهددایاز  شددانیابیارتباطددات بازار یاما بددرا ،بخش استتیرضا  یفناور

نظر و توجه مخاطبان آغاز وکارها با جلبکسب  نیا  یابیراز آن است که فرایند ارتباطات بازا  یهای پژوهش حاکافتهی

و  افتددهیتددداوم  یآرامبه وستهیپ ییو پاسخگو یازبخشیامت ق،یو سپس از رهگذر تشو تیهداآنها   یاطلاعات  یۀو با تغذ

 یابیدد ازارب  رانیمد  یپژوهش برا  نیا  جیشود. نتاشدن رابطه ختم می  یو تلگرام  داریارتباط پا  یریگنهایت به شکل  در

 یابیدد ارتباطات بازار  یهاتیبهبود فعال  یکه بتوانند ازطریق شبکۀ اجتماعی تلگرام برا  کندیفراهم م  ینشیها بشرکت

کدده  شودیم افتیدر نیاقدام کنند. درمجموع چن  یپذیرو رقابت  یسودآور  ،یمحور  یمشتر  کردیخود در قالب سه رو 

 یاثربخشدد  زانیدد م یابیدد و ارز یویژه درجهت ارتباط اثربخش مجازبه ،های روشمندزهها و آموسازی روشبه پیاده  ازین

 .پررنگ است رانیکوچک و متوسط در ا یوکارهاکسب یابیشدن ارتباطات بازار یتلگرام

  بوم نوآوری، زیست.  کارکرد تلگراموکارهای کوچک و متوسط ایرانی؛ مطالعۀ کی ی  های اجتماعی مجازی در کسبگیری از شبکهبهره(.  1401)  بیات،  قدسی:  استناد

2(1)  ،1-24 . 

                 DOI: 10.22111/INNOECO.2022.41646.1028 
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 مقدمه

ای به سازوکارهای مورد به همین دلیل باید توجه ویژه  .ایجاد مشاغل جدید سبب تسری  در بهبود اقتصادی و رشد کشورهاست

  و   چون فیسبوک و توییتر امکان بسیار مناسبی را برای مدیرمجازی  های اجتماعی  شبکهوکارها شود. برای نمونه  نیاز این کسب

را کاهش    انهو نوآور  محصول جدیدآزمودن  های تبلیغاتی و  و هزینۀ ترفی  و کمپین  اندهوکارهای کوچک مهیا کردمالکان کسب

  از   درصد  7/۹۹  متحده،  ایالات  اقتصاد  المللی نیز حاکی از آن است که در(. همچنین آمارهای بین4۹:  1۳۹4زاده،  اللهفتحاند )داده 

 نقشی  کشور  این   اقتصاد  در  کوچک  وکارهایکسب  حسا ،  این  با.  ندافعالیت  به   مشغول   کوچک  وکارهایکسب  در  کارمندان

نیزکسب  (.1:  2012،  1ای بی)ا    کنندمی  ای ا  کنندهتعیین ما  از  در کشور  بیش  متوسط  و  از جامعۀ   80وکارهای کوچک  درصد 

 (.  ۳08: 1۳۹۳پور و همکاران، دهند )بانکیتجاری را تشکیل می

  و   رشد  در  مهمی  سهم  که  داراست  را  کشور  در  متوسط  و  کوچک   وکارهایتعداد کسب  بنگاه، بیشترین  ۹874۳  با  تهران  استان

می  کشور  اقتصادی  توسعۀ در  و  کوچک  وکارهایکسب  کارکنان  تعداد  .کنندای ا   سایت   آمار  براسا    تهران  شهر  متوسط 

 2۳6۳۳ ۳اجتماعی  رفاه و کار  تعاون، وزارت توسعۀ اشتغال کل آمار ادارۀ براسا   ن ر و 21882، 2متوسط کوچک و وکارهایکسب

 (.4۵: 1۳۹0کاران، ن ر است )آبتین و هم

د. دارتوان از دو جهت حائز اهمیت شمرد. اول اینکه کاربرانش در کشور شمار بسیار زیادی  در ایران شبکۀ اجتماعی تلگرام را می

 .)سایت تلگرام(4های ایرانی اختصاص داردها و کانال درصد از ترافیک تلگرام، به گروه   6۹بیش از    ،در زمان نگارش این پژوهش

ای برای ارتباط شرکت با مشتری و تعامل  عنوان رسانه شود تا بتوان از آن به از سویی شرایط خاص این شبکۀ اجتماعی باعث می

است اده است و به  و رایانۀ شخصی( قابل  تبلتهای هوشمند،  ها )گوشیفرمدوسویه است اده کرد. این شبکۀ اجتماعی، در تمام پلت

توان باز بودن ابزارهای زیادی برایش وجود دارد. از سوی دیگر، میدلیل متنشود. درضمن بههمین دلیل، بسیار آسان است اده می

ای ت »کانال« و انتشار مطالب، آن را به رسانهاین شبکۀ اجتماعی را ابزاری برای خبررسانی هم درنظر گرفت؛ چراکه ویژگی ساخ

می تبدیل  میجمعی  احسا   نیاز  این  دلیل  همین  به  بهرهکند.  چگونگی  که  در  شود  تلگرام  اجتماعی  شبکۀ  از  گیری 

 وکارهای کوچک ایرانی بررسی شود. کسب

کسب صاحبان  که  است  این  حاضر  پژوهش  اصلی  سؤال  ایربنابراین  متوسط  و  کوچک  دلایلیانی  وکارهای  چه  شبکۀ    به  از 

هایی  راهبرد مخاطبان خود چه اقدامات و    کردن گیرند؟ برای درگیر  اجتماعی تلگرام برای فرایند ارتباطات بازاریابی خود بهره می 

 وکارهای کوچک ایرانی ارائه داد؟ توان از کسبشناسی را میپذیرش تلگرام چه نوع سنخ ؟ و ازحیثکنند را دنبال می 

 

 

 
1 . SBA: small business administration 

2. (www.sme.ir) 

3. (www.irimlsa.ir) 

4. telegram.me, 6 September, 2020 



 

 1401، 1، شمارۀ 2بوم نوآوری، دورۀ زیست 
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 نظری و پیشینۀ پژوهشمبانی 

 های اجتماعی و فرایند بازاریابی اینترنتیشبکه

 کی یددت و کمیددت  چشمگیر را در  تغییری  د و لذااجتماعی با برندها در تعامل هستنهای  شبکه  ازطریقهای اخیر مشتریان  در سال

مستقیماً ازطریق بسترهای اجتماعی با مخاطبان ارتباط برقددرار نشددود،   نحوی که چنانچهاند، بهوکارها تجربه کردهکسب  با  ارتباط

 اثربخشی  دیجیتال،  هایرسانه  از  است اده  سهولت  به  توجه  با  ( معتقدند امروزه1۳۹1)  عبدالعظیمی  و  عبدالوند  .واهند رفتخازدست  

 مخاطب،  یا  رسانه  محتوای  کنندۀزیرا مصرف  است؛  کاهش  درحال(  رسانیاطلاع  نوع  از  چه  و  تبلیغاتی  نوع  از  چه)  دیگر  هایرسانه

 تولیدکنندددۀ مضاف بددر ایددن،. بیابد را مدنظرش  محتوای ناچیز  هزینۀ بسیار  با  و  آسانیبه  دیجیتال  هایرسانه  از  است اده  با  تواندمی

( مجددازی  شبکۀ اجتماعی  مثل)  دیجیتال  هایرسانه  از  است اده  با  تواندمی  مخاطب،  به  پیامش  رساندن  برای  هم  ایرسانهی  محتوا

 را ارتباط هزینۀ و کنندمی  تسهیل  را  هدف  بازار  مشتریان  با  وکارکسب  تعامل  امکان  هاشبکه  این.  کند  صرف  کمتر  بسیار  ایهزینه

 اسددتدلال( 200۹)  1فاولدددز  و  منگلددد  همچنین  .کنندمی  راحت  را  تولیدکننده  و  مشتری  دوطرفۀ  تعامل  امکان  آنها.  دهندمی  کاهش

( مشتریان  با  هاشرکت  کردن  صحبت)  یکپارچه  بازاریابی  ارتباطات  سنتی  ابزارهای  هایمشخصه  اجتماعی  هایشبکه»  که  کنندمی

 مدددیران  رو،  ایددن  انددد، ازکرده  مخلوط(  یکدیگر  با  هامشتری  کردن  صحبت)  دهانبهدهان  بازاریابی  از  شدهنماییبزرگ  شکلی  با  را

از حیددث میددزان  هابنددابراین شددرکت. باشددند داشته کنترلتحت را  شیوه  این  در  جاری  اطلاعات  توالی  و  محتوا  توانندنمی  بازاریابی

( از پژوهشددگران 200۹) 2میراندددا  (.۳۵۹: 200۹)منگلد و فالدوز،  «هستند محدود دارند، اطلاعات توزی  و محتوا روی که کنترلی

وکارها حوزۀ بازاریابی اینترنتی معتقد است عنصرِ کلیدی بازاریابی اینترنتی، ساختنِ پل ارتباطی مؤثر بددا مشددتریان اسددت و کسددب

های اجتمدداعی دسترسددی دارنددد، سایت و دیگر ابزارهای اینترنتی همچون ایمیل و انددواع شددبکهباید ابتدا مخاطبانی را که به و 

های بازاریابی و تبلیغاتی انجام دهند. زمانی که مخاطبان، تعامل بددا نظر آنها فعالیتبندی کنند. سپس برای جلبیی و طبقهشناسا

از دیدددگاه وی مراحددلِ  (.17: 200۹دست آوردنِ رضددایتِ آنهددا باشددد) میراندددا،  وکار باید در پی بهوکار را آغاز کردند، کسبکسب

 ۳وکار و مشتریان را بهبود ببخشند. همچنین واینبددرگ و پهلیددوانمیان کسب  اند تا رابطههم متصلصورت زنجیروار بهذکرشده به

 ها درشددبکه ایددن دیگددر کددردن و نیددز نقددش صحبت به مشتریان اجتماعی در توانمندسازی های  شبکهمتمایز  ( به نقش2011)

 بدده را نیددرو این توانمی  چگونه  که  کنندمی  سؤال  خود  از  ترتیب مدیرانتوجه دارند. بدین    دهانبهدهان  بازاریابی  م هوم  گسترش 

 هددایحرف توانندددبه عبارت دیگر این پژوهشگران معتقدند اگرچه مدددیران نمی. باشد سودآور شرکت  برای  که  کرد  هدایت  سمتی

درواقدد  صدداحبان  (.27۹: 2011پهلیددوان، بگذارنددد )واینبددرگ و    تددیثیر  مکالماتشددان  بددر  توانندددمی  ولددی  کنند،  کنترل  را  مشتریان

 چدده  باشددد،  مثبت  و  گونهتعریف  هاصحبت  چه  دهند،  پاسخ  آنها  به  و  بشنوند  را  برندشان  به  راج   مکالمات  بتوانند  وکارها بایدکسب

بگذارنددد.   تیثیر  مکالمات  این  روی  اهدافشان  به  توجه  وکارها باکسب  تا  دارد  ها و راهبردهایی وجودالبته شیوه.  آیندناخوش   و  من ی
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 بددا  مددؤثرتر  ارتبدداطی  و  کنند  پیدا  مشتری  نیازهای  از  بهتر  درکی  تا  سازدمی  قادر  آنها را  اجتماعی  هایشبکه  طور خاص بازاریابیبه

 (. 2۳:  2012، 1بسازند )لین کاکس هاآن

 وکارهای کوچک و متوسطهای اجتماعی و بازاریابی در کسب شبکه

کننددد: وکارهای کوچک را به پنج دسته تقسیم میهای اجتماعی ازسوی کسب( عوامل پذیرش شبکه2014)  2دانهیل و همکاران 

ها محور، مشتریوکارهای مشتریمحور. بر این اسا ، در کسبمحور و محیطمحور، مدیریتمحور، فناوریمحور، سازمانمشتری

های کدده مشددتریان از شددبکهوکارها دارند. به عبارت بهتددر زمانیبهای اجتماعی ازسوی کسکارگیری شبکهتیثیر مستقیمی در به

سددمت آن شددبکه حرکددت کننددد. امددا در نددوع شددوند کدده بهوکارها ترغیب میکنند، کسبصورت گسترده است اده میاجتماعی به

های اجتماعی اسددت. کهوکارها فاکتور مهمی برای پذیرش شبگیری برای مناب  مالی، زمانی و انسانی کسبمحور، تصمیمسازمان

کارگیری این نوع بازاریابی ترین عوامل بههای اجتماعی یکی از مهمهای بازاریابی در شبکهمحور، هزینههمچنین در گونۀ فناوری

محور، وکارها بسددیار اهمیددت دارد. امددا در سددبک مدددیریتگیری بازگشتِ سرمایه برای کسباست؛ زیرا در بازاریابی مسئلۀ اندازه

کننددد. درحقیقددت گیری میوکار تصددمیمآن کسب  صورت مستقیم هیئت مدیرۀهای اجتماعی برای بازاریابی را به اده از شبکهاست

محور، فندداوری از های اجتماعی را بپذیرند حال آنکه در نوع محیطوکارها هستند که در ابتدا باید بازاریابی در شبکهمدیریتِ کسب

شددود. عددلاوه بددر ایددن، شددرایط و وکارها درنظددر گرفتدده میبزاری برای رقابددت بددا سددایر کسددبوکارهای کوچک، ادیدگاه کسب

های اجتماعی نقش بسزایی دارد. برای مثال، وجود اینترنت و کارگیری بازاریابی شبکههای حکومتی مناطق مختلف در بهسیاست

مچون جهانی شدن، شرایط اقتصادی حاکم و سرعتِ آن جزو شرایط حکومتی کشورهاست. همچنین فاکتورهای محیطی دیگر ه

 ۳(. همچنددین دلودلددو و درو 12۳: 2014شددوند )دانهیددل و همکدداران، ترندهای موجود در بازار عوامل تیثیرگذار درنظر گرفته می

ریددابی کارگیری بازاوکارها از بددهکسددب تددرین انگیددزۀاند کدده مهموکار کوچک به این نتیجه رسددیدهکسب  12۳( با بررسی  201۳)

مشددتریان و حضددور   وکارهاست. برطبق نتایج این تحقیق، فاکتورهددای محیطددی همچددون خواسددتۀاینترنتی رقابت با دیگر کسب

( نیددز 2016) 4استلزنر(. ۵2: 201۳کند )دلودلو و درو ، وکارها را وادار به است اده از بازاریابی اینترنتی میهای رقیب، کسبشرکت

مشددخ   وکارشددانبرای ترویج و رشددد کسب  های اجتماعیمدیر بازاریابی از شبکه  ۳000بیش از  ۀ   اداستبر چگونگی  تحقیق    با

درصدشددان   86و    کنندددهای اجتمدداعی اسددت اده میشددان از شددبکهدهندگان برای انجام امددور بازاریابیدرصد از پاسخ  ۹7کرد که  

خواهنددد درصد از مدیران بازاریددابی می  88به علاوه، حداقل  .  شان مهم استوکارکسب  ها برایند که است اده از این شبکهاموافق

مدیران   ،(201۳ایج استلزنر)نتهمچنین برطبق    .های اجتماعی بیاموزندهای مؤثرتری را برای ارتباط با مشتریان ازطریق شبکهراه

حددل را  جتمدداعی در بازاریددابی اسددت  های امناسب برای است اده از شبکه  راهبردکه شامل    بازاریابی تمایل دارند مشکلات کلیدی

 
1. Lynne Cox 

2. Danhil et al. 

3. Dlodlo & Dhurup 

4. Stelzner 
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 وکارهای کوچک و متوسددطهای اجتماعی در کسب( پذیرش، کاربردها و مزایای رسانه۳201)  1همچنین مسک و استیگلیتز  .کنند

های آنان مؤیددد آن اند. یافتهوکارها در آلمان بررسی کردهگیرندگان این کسبن ر از صاحبان و تصمیم  1۹0را با پیمایشی در بین  

وکارها با انگیزۀ بهبود ارتباطات، افزایش سرعت ارتباط، افزایش هماهنگی و بهبود فرهنگ سازمانی و کاهش است که این کسب

 اند. های اجتماعی روی آوردهی از رسانهگیرها به بهرهبرخی هزینه

مطرح درمجموع موضوعات  مبنای  بر  می،  بخش  این  در  پتانسیل شده  ظرفیتتوان  و  شبکهها  برای های  اجتماعی  های 

 وکارهای کوچک و متوسط را چنین فهرست نمود:کسب

 چک و متوسط وکارهای کوهای اجتماعی مجازی برای کسبهای شبکهها و ظرفیت. پتانسیل1جدول 

 آماری  ۀجامع موضوع پژوهش حوزه و  منبع ردیف 

  هایها و ظرفیتپتانسیل

 های اجتماعی برای شبکه

SMEs 
(، »پیامد استفاده 2013)   2الگوهریو  اید 1

از بازاریااابا الرترونیرااا باار مو  یاا  

و ارهای  وچااا  و بازاریاااابا  سااا 

 متوسط«.

اینترنت مارکتینگ بدر   از  تیثیر است اده 

وکارها و موفقیددت بازاریددابی در کسددب

 وکارهاکشف مدلی برای این کسب

وکار کسدددب 114

 کوچک

های اجتمداعی بازارسازی: شدبکه

حصددول نتددایج در بازارسددازی م

 است.مثبتی داشته

مدددل » (، 2012همکدداران ) و زادهحن ددی 2

پدذیرش تبلیغدات ی  بدرا   یمعادلات سداختار

های کوچددک و متوسددط شددرکت اینترنتددی

 «رانیا 

چگونگی پذیرش تبلیغات اینترنتدی در  

 وکارهای کوچک ایرانیکسب

متخصددد   ۳46

 بازاریابی اینترنتی

تبلیغدات گیری از  سودآوری: بهره

اینترنتدددی بدددا فعالیدددت موفدددق 

 وکارهای کوچک و متوسطکسب

 رابطه مثبت دارد.

(، »اثر تکنولوژی 2011)  و ص ابخش  حمیدی 4

   اطلاعات بر بازاریابی الکترونیکی«

هددای اطلاعدداتی بددر تددیثیر تکنولوژی 

 وکارهای کوچکبازاریابی در کسب

های حسا صورت

شدرکت   80مالی  

 ایرانی

افددزایش فددروش و درآمدددزایی: 

هددای رابطددۀ مثبددت تکنولوژی

اطلاعددداتی و میدددزان درآمدددد 

 وکارها  کسب

های پدذیرش (، »پیشران201۳)  ۳دلولو، و درو ۵

وکارهای بازاریابی الکترونیکی در بدین کسدب

 کوچک و متوسط«

کارگیری بازاریابی اینترنتی در  به دلایل

 وکارهای کوچک کسب

وکار  کسب 12۳

 کوچک 

مداری و رقابت:  مشتری

خواستۀ   یی مثلفاکتورها

های  مشتریان و حضور شرکت

وکارها را  رقیب در اینترنت کسب

سمت است اده از بازاریابی  به

 کشاند. اینترنتی می

های (، »شدبکه201۳)4کنستانتین و همکاران 6

 مثابۀ ابزار بازاریابی«اجتماعی به

های از شبکه  کاربراناست اده  رفتارهای  

عنوان ابددزار بازاریددابی احتمدداعی بدده

کدددددددداربر  400

های هلندی شبکه

  افددزایش کنشددگری مشددتریان:

هان در دبددددهدهان یابیددددارباز

 
1. Mesk & Stieglitz 

2. Eid  and El-Gohary 

3. Dlodlo and Dhurup 

4. Constantinides 
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 ی، اجتمدددداع  یهاشددددبکه اجتماعی وکارکسب 

تجربددۀ مصددرف  یگذاراشددتراک

   محصولات

»مشدددکلات (، 1۹۹۹) 1هاوندددگ و بدددروان 7

 وکارهای کوچک«  کسب

 فدراروی  مشکلات  بندیحلیل و طبقهت

 وکارهای کوچککسب

مددددیر یدددا  ۹7۳

 وکارصاحب کسب

های زمدددانی و کددداهش هزینددده

اعتبددداری بازاریدددابی سدددنتی: 

های تبلیغات / نحوۀ تعامدل شیوه

 بین مشتریان و کارکنان  

وکارهای (، »آیا همدۀ کسدب2010)  2ریجونن ۹

کوچددک و متوسددط از یددک نددوع بازاریددابی 

 کنند؟«است اده می

 

 

ۀ دست آوردن درکدی عمیدق از نحدوبه

وکارهای کوچددک از کسددب ۀاسددت اده

های اجتمدداعی و دیدددگاه آنهددا شددبکه

 هانسبت به این شبکه

وکار کسدددب 106

متوسط  و  کوچک 

در صددددددددنعت 

مستغلات، تولید و 

 خدمات

رسددددانی: اطلاع و اثربخشددددی

از محصولات زی درلحظه  ساآگاه

اسددخ ، پوکارو خدددمات کسددب

 ، و احساسدات  عاتیبه شدا  نیآنلا

رصدددد نظدددر مدددردم دربدددارۀ 

و   یمشدتر  یبانیپشدت  ، وکارکسب

 یهدددابدددازخورد، طرح افدددتیدر

 شده  دیتول یمحتوا   یبرا  یقیتشو

(، »کاریر، موان  2011) ۳همکاران  میچائلیدو 10

های اجتمدداعی؛ و سددنجش بازاریددابی رسددانه

 وکارهای برند«بررسی اکتشافی کسب

چطددددور از  B2Bوکارهای کسددددب

های اجتمداعی بدرای برندسدازی شبکه

 کننداست اده می

وکار کسدددب 102

B2B   در

 انگلستان

ایجدداد  ، برندسددازی: تمایزسددازی

 شدهرت تدو م بدا اعتمادسددازی و

 مداومارتباط  

»تدددیثیر  (، 2010) 4داگدددلا  و همکددداران 11

ها و های اجتمددداعی بدددر کارخاندددهشدددبکه

 کارکنانشان«
 

ا تیثیر شبکه بر کارمنددان جهای  تماعی 

 وکار در محیط شغلیو صاحبان کسب

 
افزایش گسدتره و عمدق ارتبداط 

 بین کارکنان: عمق بخشیدن بده

 سازمانیارتباطات درون

(، »تدددداریخ 2011) ۵سددددایمون. دیگددددران 12

 وکار«های اجتماعی و اثرشان بر کسبشبکه
 

در  های اجتمدداعیشددبکهپیامدددهای  

   وکارعرصۀ کسب

 
گذاری اشددتراکهددم افزایددی: به

تدددرین ویژگدددی مهمتجربیدددات 

های اجتمددددداعی در شدددددبکه

 های شغلی و فردیحوزه

(، »هزیندددۀ 2011) 6و پهلیدددوان واینبدددرگ 1۳

های اجتمدداعی: مددددیریت آمیختددده رسدددانه

 اجتماعی«

 

هددای کرد، روشبررسدی میددزان هزیندده

است اده، بازگشت سرمایه و رویکردهای 

وکارها در اسدددت اده از کددداری کسدددب

عنوان ابددزار های اجتمدداعی بددهشددبکه

 بازاریابی

بهبدود   بهبود ارتباطات بازاریدابی: 

 فراینددهای مدرتبط بدا بازاریددابی

 ازطریق رسانۀ اجتمداعی  اینترنتی

جدددایگزینی  امکدددان نداشدددتن /

ای اجتماعی با ّ بازاریابی در شبکه

 های سنتی بازاریابیروش

 
1. Huang and Brown 

2. Reijonen 

3. Michaelidou, s 

4. Douglas  

5., Simeon 

6. Weinberg and Pehlivan 
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 مدل پذیرش فناوری 

مدددل،   نیدد در ا  فندداوری اسددت.های مسبوق به سابقه و مطرح درخصوص اسددت اده از  مدل پذیرش فناوری یکی از کاراترین مدل

شددته و دا میمسددتق ۀرابطدد  2شدهو سهولت است ادهۀ ادراک 1شدهادراک یجامعه، با دو فاکتور اثربخش  در  دیجد  یهافناوری  رش یپذ

: 200۹، ۳شددود )چوتددورنگرش کاربران برای است اده از فناوری جدید خواهد بود که در ادامه تشریح می  کنندۀاین دو ادراک تعیین

17). 

ای کدده . بنددابراین هرچدده درجددهدهددد شیافددراد را افددزا یشغل ییکارا تواندیم یدیجد فناوریشده: هر ادراک یفاکتور اثربخش  .1

بخشد بیشتر باشد، به همان وکارش بهبود میشخ  معتقد است است اده از یک فناوری خاص، عملکرد او را در سازمان یا کسب

و زمددان   نددهیکوتدداه شددد و هز  یهدداامیپ  نیگزیجددا  ایمیددلمثددال،    یبرا  یابد.است ادهۀ او از آن فناوری افزایش میمیزان احتمال  

 ییهدداامیوجددود داشددت تددا پ  نیدد اندک امکان ا  اریبس  یانهیبا صرف هز  گر،یرا کاهش داد. از طرف د  امیارسال پ  یشده براصرف

هددم   شددانیشغل  یهانددهیافددراد در زم  ییکددارا  نیکرد. بنابرا  افتیدر  امیآنها پاز    ایاز افراد ارسال کرد    یریمشخ  را به گروه کث

تر آن را راحددت کنددد،یشددغل آنهددا را کدداراتر م  دیدد جد  فندداوریباور برسددند کدده    نیبه ا  شتریداده شد. هرچه افراد جامعه ب  شیافزا

 .رندیپذیم

ای که کاربر معتقد است که است اده از یک فناوری خاص سهل یا دشوار است. هرچه درجه  شده:ادراک  ۀفاکتور سهولت است اد  .2

مثال، است اده  یبرا شود.تر مورد قبول کاربران واق  میتر و در سطحی گستردهتری داشته باشد، سری فناوری جدید کاربری ساده

 دیدد جد  یهددافناوریاسددت اده از    یست. هرچه باور افراد به سادگتر اساده  یشخص  یوترهایها، از کامپتبلت  هوشمند و  یهااز تل ن

وکارهایی که از شود که در تحلیل رفتار کسبچنین برداشت می تر خواهد بود.ساده برایشانهم    هافناوریآن    رش یپذ  ،شود  شتریب

 تیمل است.کنند، مدل پذیرش فناوری قابلشان است اده میهای اجتماعی برای فرایند ارتباطات بازاریابیشبکه

 

 پیشینۀ تجربی پژوهش 

اطلاعات با  یکوچک و متوسط فناور یوکارهاکسب  ۀنانیکارآفر  یابیبازارای با عنوان »در مقاله  (،1۳۹4)ن و همکارانشسیدجوادی

اند. در ایددن فناوری و اطلاعات پرداخته  وکارهای کوچک در حوزۀیک« به بررسی بازاریابی در کسبکلاس  یانهیزم  یۀنظر  کردیرو

ایج این مقالدده مؤیددد آن است. نتکار رفتهها بهSMEشده در های انجاممقاله عبارت »بازاریابی کارآفرینانه« برای توصیف فعالیت

وکارهای های کسددبازیبا ن  یمشخ  اعتقاد دارند که بازاریاب  طوروکارهای کوچک و متوسط بهاست که بعضی از صاحبان کسب

عمدددتاً ازطریددق   های کوچددک و متوسددط،در شددرکت  یغالب این است کدده بازاریددابآنها ارتباطی ندارد. براسا  این تحقیق باور  

 
1. Perceived usefulness 

2. perceived ease of use 
3 . Chuttur 
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حاضددر، اسددت اده از شددود و درحالای انجددام میهای متقابل و بازاریددابی شددبکهها، تعاملها، ارتباطبی از مبادلهسازی یا ترکیشبکه

 است.  های کوچک و متوسط بسیار رواج یافتهوکارها ازجمله شرکتبازاریابی اینترنتی در تمام کسب

های بازاریددابی بددا اسددت اده از ای با عنوان »فرصتآمریکا در مقاله( از دانشگاه کنتاکی شمالی 2011)1ویکتوریا بولوتاوا و توتا کاتا  

های اند. این مقالدده شددبکهوکارها پرداختههای اجتماعی برای بازاریابی در کسبهای اجتماعی« به موضوع است اده از شبکهشبکه

هایشددان را با هم ارتباط برقرار کنند، دانسته  دهند تاکند که به کاربرانشان اجازه میهای اینترنتی معرفی میسایتاجتماعی را و 

طور بندددی کننددد و بددهشان به بحث بنشینند، خدمات یا محصولات را نقددد و ردهاشتراک بگذارند، دربارۀ موضوعات مورد علاقهبه

جددود اینکدده بازاریددابی زعم نگارنددده بددا واست. بهپذیر بودهصورت محدود انجامهایی انجام دهند که تا پیش از این بهکلی فعالیت

 است.وکارها فراهم کردهای را برای کسببرد، موفقیت بالقوهسر میهای اجتماعی هنوز در مراحل ط ولیت خود بهشبکه

تحقیددق روی اسددت اده بددیش از  های اجتماعی« باای ذیل عنوان »گزارشی از صنعت مارکتینگ در شبکه( در مقاله201۳)استلزنر  

های اجتمدداعی بددرای تددرویج و رشددد ، از شددبکهچطددور این مدیراندهد که  نشان میهای اجتماعی  بی از شبکهمدیر بازاریا  ۳000

شددده زمددان صرف،  های اجتماعیاین تحقیق، سؤالاتی راج  به نوع است اده این افراد از شبکه.  اندکردهوکارشان است اده میکسب

هددایی ها در پیشبرد امور بازاریابی، شددبکهمزایای است اده از این شبکه  های اجتماعی،برای انجام امور بازاریابی با است اده از شبکه

 خواهند کار با آنهددا را یدداد بگیرنددد،های اجتماعی که بازاریابان میشبکهآن دسته  اند و  در این حوزه را داشته  که بیشترین است اده

کدده  هسددتند های اجتمدداعی اصددلیلینکداین، دو مورد از شبکهبوک و  که فیسکند  این تحقیق مشخ  میشود. نتایج  شامل می

 اند. کردهمدیران بازاریابی آنها را انتخا  

اسددت، موضددوع »بازاریددابی کارشناسی ارشد خود کدده در دانشددگاه پددوردوی آمریکددا ارائدده کرده  نامۀ( در پایان2012)2لین کاکس  

وجودآمدددۀ مطالعددۀ مددوردی« را بررسددی کددرده و معتقددد اسددت در فضددای بهوکارهای کوچک؛ یک های اجتماعی در کسبشبکه

وکارها ضروری اسددت. هدددف های اجتماعی مثل فیسبوک، توئیتر، و راهبردهای حضور در آنها برای کسبامروزی، شناخت شبکه

کدده مناسددب  های اجتماعی مختلف، موردی راوکاری کوچک، چگونه بین شبکهتحقیق این است که مشخ  شود صاحب کسب

های اجتمدداعی فیسددبوک و های شبکهوکارهای کوچک مصاحبه و پستکند. لذا با صاحبان کسبوکار خودش است پیدا میکسب

های های مختل ی را برای حضور در شبکهوکارهای مختلف راهبرداست. براسا  نتایج مطالعه، افراد با کسبتوئیتر آنها آنالیز شده

کننددد و جای تمرکز روی فروش بیشتر به تمرکز روی تعامل با مشتری توجه میوکارها به؛ از این رو کسببرندکار میاجتماعی به

 شود.محتوای جذا  باعث تعامل بهتر می

 
1. Bolotaeva, Victoria and Cata, Teuta 

2. Lynne Cox 
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در .  کنندمی  یمعرف  وکارهای کوچک و متوسطی اجتماعی در کسبهاشبکه  است اده از  یبرا  یروش(  2014)  و همکاران  1زانیشاه

 یهااز شددبکه یغدداتیتبل اسددت اده یرا بددرا AIDAبددر  ینظرات فعالان بازار، مدل مبتن  یبندنجام مصاحبه و دستهمقاله، با ا  نیا

 .دکرکوچک هم است اده  یوکارهادر کسب توانیشده را مائهکه مدل ار دنریگیم جهینت و  دندهیتوسعه م  یاجتماع

 یهااسددت اده از شددبکه  ۀکوچددک در توسددع  یوکارهاکسددب  ایبا عنوان »آ  یامقالهدر  (  201۳)  2کارجالوتو  یکیو ه  نیانیپیل  ینیهن

انددد. کرده  یرا بررسدد   یابیدد بازار  یبرا  یاجتماع  یهاکوچک از شبکه  یوکارهااست اده از کسب  ۀاند؟« نحوشکست خورده  یاجتماع

به  شانیبندیپا زانیوکارها، و مکسب ازسوی یعاجتما  یهااست اده از شبکه  ۀبه نحو  قیتحق  نیا  داست،یطور که از عنوان پهمان

 یاند خودشان را بددا فضدداکوچک هنوز نتوانسته  یوکارهااست که کسبگرفته  جهینت  ق،یتحق  نی. اپردازدیم  یابیبازار  یۀاصول اول

 است. دهیها به شکست انجامشبکه نیشان از ادهند و است اده قیتطب  یعاجتما  یهاو رشد روزافزون شبکه تالیجید یایدن  دیجد

هددم   یتمدداعجا  یها)کدده شددبکه  0/2پرداخته و و     ینیو کارآفر  یابیبازار  نیارتباط ب  یبه بررس  یادر مقاله  (2010)  ۳جونز  انایبر

مقالدده کدده »فصددل  نیدد اپژوهشددگر در اسددت. دانسته یابیدد و بازار ینیانداز کارآفردر چشم  ریی( را باعث تغشوندیم  اش رمجموعهیز

 کنددد ویم انیدد کوچددک ب یوکارهارا در کسددب 0/2است اده از و   مثبتو  ی« نام دارد، اثرات من  0/2و و     ینیمشترک کارآفر

کوچک و   یوکارهاکسب  شتریب  یباعث توانمند  ،یاجتماع  یهاشبکه  ویژههو ب  0/2در و     یکه وجود ارتباط تعامل  گیردمی  جهینت

 شود.می ادیز اریبس ارزش افزوده جه،یکنندگان در ارتباط با هم و درنتمصرف

  روش تحقیق

های کی ی برای پاسخ روش   .است  کاربردی  هدف،  است. ازلحاظ  4تحقیق حاضر، کی ی و از نوع تحلیل مضمون  در  پژوهش  روش 

توان روش پژوهشددی بددرای (. تحلیل محتوای کی ی را می۳08:  1۳8۹اند )دلاور،  دادن به سؤالات »چرایی« و »چیستی« مناسب

شددده سازی یا طراحی الگوهددای شناختهمند، کدبندی و تمبندی نظامهای متنی از راه فرایندهای طبقهت سیر ذهنی محتوایی داده

کنددد طور عمیددق بررسددی و سددپس ت سددیر میها را بددهپژوهشگر داده (. در این نوع پژوهش،70:  1۳۹۵  ئدی و گلشنی،دانست )قا

اسددت. صددورت پذیرفته سدداختاریافتهنیمه ها در این تحقیق با روش مصاحبۀ متمرکددزگردآوری داده (.۳1: 1۳۹0)لاورنس نیومن، 

کننددد و وچک و متوسطی هستند که در حوزۀ فناوری اطلاعات فعالیت میوکارهای کجامعۀ آماری مدنظر این تحقیق همۀ کسب

 بازاریددابی  بددرای  تلگددرام  شددبکۀ اجتمدداعی  از  کدده  کارشناسان زیرنظر مسددتقیم مدددیر اسددت  یا  وکارنمونۀ آن مدیر، صاحب کسب

 2۵انددد و حددداکثر  مشددغول بدده فعالیتاست که همگی در ایران    ن ر  1۵  افراد  این  تعداد  .کنندمی  است اده  خدماتشان  و  محصولات

 گذرد.وکارشان میسال از تیسیس کسب

 
1. Shahizan 

2. Lipiainen, Heini and Karjaluoto, Heikki 

3 Jones, Brian 

4. Thematic Analysis 
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 ... وکارهاهای اجتماعی مجازی در کسب گیری از شبکه بهره

 
 

وکارهای ایددن وکارهای حوزۀ فناوری اطلاعات و ناممکن بودن دسترسی به همددۀ کسددببا توجه به محدودیت کشف تعداد کسب

حتمالی هدفمند است اده شد. در انتخا  گیری غیراکنند، از نمونهشان است اده میحوزه که از شبکۀ اجتماعی تلگرام برای بازاریابی

های متعارف و شوندگان( سعی شده افرادی با ویژگیای با کمک مصاحبهبرفی )معرفی زنجیرهگیری از روش گلولهها با بهرهنمونه

باشند که   وکارهاییدهند، انتخا  شوند )مثلا کسبنزدیک به سؤالات پژوهش که بیشترین اطلاعات را در اختیار محقق قرار می

رسیدن به اشباع نظددری و دریافددت اطلاعددات و شددواهد   ها تا مرحلۀکنند(. انجام مصاحبههای اجتماعی است اده میاز انواع شبکه

طور مکددرر ها بهشدۀ مصاحبهکافی برای پاسخگویی به سؤالات پژوهش زنجیروار ادامه یافت. پس از شنیدن چندباره، متون پیاده

سمت مضامین انتزاعی حرکددت شددود. بدددین ها آغاز شد. در این مرحله سعی شد از مضامین ظاهری بهداده  مرور شد و کدگذاری

کد اولیۀ استخراج شد. در فاز دوم، با قرار دادن م دداهیم مشددابه در یددک گددروه، بدده   6۳شده تعداد  های متون پیادهمنظور از گزاره

در فدداز سددوم، م دداهیمی کدده ویژگددی   1به کدهای ت سیری تقلیددل یافددت.  سازی پرداخته شد و تعداد کدهای توصی ی اولیهمقوله

گرفتند در قالب سه تم فراگیر شناسددایی و نامگددذاری تکرارشونده و متمایز در متن داشتند و همۀ اطلاعات چند مقوله را دربر می

 . استوکارها نیز همین مراحل طی شدههای کسبمنظور راستای استخراج راهبردشد. همچنین به

 پایایی و اعتبار

هددای پذیری و تیییدپذیری معیارهای اساسی سنجش کی یت پژوهشپذیری، اطمینانکنند که اعتبار، انتقاللینکلن و گوبا بیان می

و تخصی  زمان کافی  شوندگان،  مصاحبهامل نزدیک با  (. لذا در این پژوهش ضمن تع2۹0:  1۹8۵،  2کی ی هستند )لینکلن و گوبا

ها نیددز نتددایج بددا ای همددراه بددا آرامددش طددرفین؛ طددی تحلیددل مصدداحبهدقیقدده  70تددا    ۵0انجام گ تگوهای  جهت  سب  مکان منا

ها و نتددایج تحقیددق ازسددوی عنوان یافتددهآنچدده بددهمدت  درگیری طولانیکنندگان درمیان گذاشته شد و تلاش شد ضمن  شرکت

مخددوانی و مشددابهت داشددته و مقبددول باشددد. محقددق از شود با آنچه در نظر و ذهن پاسددخگویان اسددت هپژوهشگر منعکس می

ها و نیز در بازبینی کدهای انتخابی کمک گرفته و گاهی بددا نظددرِ کدگددذارِ همددراه، ویژه در فرایند تحلیل دادهپژوهشگر همکار به

 است. ها را عوض کرده و درنهایت به کدهای جام  دست یافتهتم

   هایافته

وکار را های مهم رقابت در دنیددای کسددبوکارهاست و یکی از مؤل هترین مسائل در دنیای کسبازجمله مهمرقابت  پذیری:  رقابت

های اجتمدداعی های اخیر شبکهشود. طی سالها محقق میتوان ارتباط مؤثر با مخاطبان دانست که بیشتر از رهگذر رسانههم می

وکارها و از سوی دیگر با ایجدداد ارتبدداط دوسددویه، خاطبان برای کسبسازی زمان نزدیک شدن به ممجازی از یک سو، با حداقل

در  انددد.وکارها رقددم زدهبدیلی را برای کسددبیعنی امکان برقراری ارتباط درلحظه مشتریان با کسب کار، عرصۀ رقابتی مهم و کم

 

 است.ای از این مراحل در مدل شماتیک تحقیق آمده نمونه  .1

2. Lincoln and Guba 
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ین دلیددل توجدده صدداحبان ترشددوندگان پددژوهش حاضددر، حضددور رقبددا در شددبکۀ اجتمدداعی تلگددرام را اصددلیاین رابطدده مصاحبه

کارگیری عباراتی همچون»جا نماندن از رقبا« و »پیروی از جو حاکم« بر وکارهای مورد بررسی به این رسانه دانسته و با بهکسب

نمیشد اونا همده  » گوید:باره میسال( در این 2۵مثال علی ) مدیر، سابقه   برای  گذارند؛ناپذیر بودن آن صحه میضرورت و اجتنا 

دیگه الان همه شرکتا دارن. هر سدایتی رو نگداه »سال( معتقد است:  2. یا سعید )کارشنا ، سابقه «انال داشته باشن ما نداشته باشیمک

ه میکنی کانال تلگرام داره. کافیه بخوای خریدی یا سوالی داشته باشی میگن اینم شماره تلگراممون اگه خواستی از اینجا پیام بدده. ایدنم ید

 «.افزارها میکنه. شرکت مام تو میدان همین رقابتههاست که خواهی نخواهی شرکتارو ملزم به است اده از این جور نرمشرکت رقابت بین

وکارها رایج اسددت. ایددن دو دو نوع رقابت مبتنی بر اطلاعات و رقابت برای برابری در میان کسب  1مطابق دیدگاه لیبرمن و آسابا 

درسددتی تشددخی  وکار، شددرایط را بهدهد که مدددیران کسددبهایی رخ میپژوهشگر معتقدند رقابت مبتنی بر اطلاعات، در محیط

کننددد. امددا رقابددت بددرای برابددری، کدده دیگر را بازسازی میوکارهای دلیل کمبود اطلاعات، تصمیمات کسبدهند. بنابراین بهنمی

وکار، بدده افتد که کسبآید که مناب  و شرایط تقریباً یکسانی داشته باشند، زمانی ات اق میوجود میوکارهایی بهمعمولًا بین کسب

 (.6: 2004من و آسابا، کند تا از آنها عقب نماند )لیبرطور دقیق اجرا میکند و اقدامات را بههمتایانش نگاه می

چشددمی« یدداد وهمبا عبارت »چشم شوندگان به انجام آن معترف بودند، در فرهنگ مااز رقابت مبتنی بر برابری که غالب مصاحبه

وکارها برای زنده ماندن در شرایط بازار، ناچددار بدده شود که کسبچنین استنباط می  شوندگانهای مصاحبهشود. هرچند از گ تهمی

های اجتماعی برای بهبود رتبددۀ سددایت مهددم بندی گوگل نیز داشتن اکانت رسانهاز این شرایط هست همچنان که در رتبه  تبعیت

 گوید:سال( می 16در این رابطه چنان که سعید )کارشنا  بازاریابی، با سابقۀ است.  

نن، ما هم کانال زدیم. یدا وقتدی دیددیم یکدی از رقیبدامون ک»از وقتی که دیدیم رقیبامون دارن کانال تلگرام راه میندازن و براش تبلیغ می

 بخصوص تلگرام رو گذاشته، ما هم گروه ارتباط با مشتریا درست کردیم.« برای ارتباط با مشتریش شماره

ر شود که پویایی و تلاطم ناشی از تحولات فناورانه و اقبال پیوسته مشتریان بدده بددازار فندداوری اطلاعددات هددم بدد اما احسا  می

بددرای حضددور گیری شرکتش سال در توصیف تصمیم 8افزاید. نادر، مدیر با سابقه  وکارهای آن میپذیری برابرگرایانه کسبرقابت

غیرقابل اجتنابه. یه جورایی مجبوریم تو تلگرام باشیم. ما بخوایم تک روی کنیم بقیه رقیبامون که تلگرام دارن،  »اصلاگوید:  در تلگرام می

 افتن بخصوص اینکه تو سئو سایت هم تیثیر داره«.ازمون جلو می

نبددال افددزایش درآمدددها و دنبال کسب سود بیشترند. بنابراین، طبیعی است که به دوکارهای انت اعی بهصرفۀ اقتصادی: تمام کسب 

 شده در حددوزۀ(. لذا بسته به اینکه اقدامات انجام21: 2014، 2ها باشند تا سود خالصشان افزایش پیدا کند )جها و شهیدکاهش هزینه

 صددرفه یددا غیرموجدده دانسددت. اظهدداراتبهتوان آنهددا را ازنظددر اقتصددادی مقرونبازاریابی به چه میزان ارزش افزوده منجر شود می

شوندگان پیرامون مقولۀ فراگیر »صرفۀ اقتصادی« در سه زیرمقولۀ رایگان بودن، سددهولت و سددرعت در تعامددل و کدداربری مصاحبه

 
1     . Lieberman & Asaba 

2 . Jha and Shahid 
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 ... وکارهاهای اجتماعی مجازی در کسب گیری از شبکه بهره

 
 

های اعتبدداری، ارتبدداطی، زمددانی، ابزار، سهولت و سرعت در تعامل و مدیریت کلان ابزار تلگرام با محوریت کاهش چشمگیر هزینه

 است که در ادامه بحث شود.طرح مناب  انسانی و مدیریتی قابل

افزار آن باعددث باز بودن نرمشده ص ر است و متنعنوان ابزار بازاریابی، ازنظر دارایی صرفرایگان بودن: هزینۀ است اده از تلگرام به 

تحقیقات برای   شده برای بروز کردن کانال یا گروه واست. لذا تنها زمان صرفابزارهای مختلف برای این بستر ارتباطی شده  توسعۀ

عنوان ابزار بازاریابی درنظر گرفت. درواقدد  ازآنجاکدده گیری از تلگرام بهبهره  توان هزینهشده را میاشتراک گذاشتهمحتوای به  توسعۀ

کارگیری ای کدده بددرای بددهتوان گ ت که هر ارزش افزودهآورد، میمالی ص ر، دستاوردی برای شرکت به ارمغان می  در ازای هزینۀ

ایجاد پایگاه اجتماعی، دسترسی به مشتری یددا...( و تددا هددر عنوان ابزار بازاریابی درنظر باشد )تبلیغات، ایجاد حسن شهرت، لگرام بهت

سال سابقه( در رابطه با تبلیغددات  2فریده )کارشنا ، است. اظهارات اندازه که این هدف محقق شود، با هزینۀ ناچیزی صورت گرفته

و  تیسددا غیدد مددرتبط بددا حددوزۀ کددارمون تبل یهای تلگرامفقط چند بار تو گروه »تلگرام واقعا ارزونه، ن نکات است:در تلگرام مؤید ای

 «هزار تا ممبر اومدن. 6و  میکانالمون رو کرد

بیلبددورد، بنرهددای هایی چون تلویزیون، رادیو،  سال سابقه( تبلیغات در تلگرام را در مقایسه با رسانه  8همچنین سامان )کارشنا ،  

»تبلیغای تلگرام بیشتر از اون چیزی که فکرشو میکنید ارزونه. بدرا مدا واقعدا مقدرون بده کند:اینترنتی و... تقریباً بدون هزینه ارزیابی می

 « میکرد دایپ یادیز یمخاطبا بدون هزینه خاصی چونصرفه بود 

وکار و نیاز به کاهش هرچه ش قرار دارد. با توجه به نوپایی کسبوکارشروع کسب  سال سابقه( در مرحلۀ  2آرین یکی از مدیران )

وکار را کسددبسددر گذاشددتن مرحلددۀ اول  است تا درآمد مورد نیاز بددرای پشتِها، بهترین ابزار را تلگرام تشخی  دادهبیشتر هزینه

کدار  یحدالا وقتدزدم.  بودن کارمو استارت گانیرا نیو من  با هم  گانهیبهتر بگم را  ایارزون    یلیخ  غاتشیتبل  »گوید:دست بیاورد. او میبه

 «.زایچ نیو از یکیکل غاتیتبل ،ینترنتیا غاتیمثل تبل یترمهم یابیبازار یسمت کارها رمیرفت م شیپ شتریب

سددادگی روی بسددترهای های دیگددر دیجیتددال و سددنتی، بهاپلیکیشددن تلگددرام در مقایسدده بددا رسددانه  سهولت و سرعت در تعامل:

هایی با هددوش مصددنوعی در گیرد. همچنین متن باز بودن و امکان وجود روباتری مختلف نصب و در دستر  قرار میافزاسخت

افزار توسعه دهند و از این ابزارهددا بددرای درگیددر نویسان بتوانند ابزارهای مختل ی را برای این نرماست تا برنامهتلگرام، سبب شده

تواننددد از کدداربران شوند، میهای تلگرامی که با عنوان »بات« شناخته میای مثال، روباتکردن بیشتر مخاطبان است اده کنند. بر

 د.ای بپرسند و کاربران به آنها پاسخ دهند. همچنین نتایج ایددن سددؤالات در کانددال نمددایش داده شددوهایی چندگزینهکانال سؤال

وکار و هم برای مخاطبان، تعامددل و کدداربری را شود که شبکۀ اجتماعی تلگرام هم برای صاحب کسببنابراین چنین برداشت می

ها زنگ میدزدن و ازمدون سدؤال »خیلی وقتا پیش میومد که مشتری  گوید:سال سابقه( می  8است. مسعود)مسئول محتوا،  افزایش داده

کنید یا نه. خب ما هم دیدیم بهتره براشون کانال تلگرام بزنیم کده هدم ا نه. یا این خدمات رو ارائه میمیپرسیدن که فلان چیز آپیدت شد ی

 «.دسری  نیازها و رضایتشونو نظرسنجی کنیم هم اونا بتونن پیگیر باشن
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ی مجددازی اشدداره زمددانی فضددامکددانی و بیسرعت دسترسی به اطلاعات به بی  سال سابقه( دربارۀ  17علی )کارشنا  بازاریابی،  

هرجا باشی در صورتیکه آفر یدا خبدر جدیددی از شدرکت باشده بدا تلگدرام  ،شناسهیمکان نم شناسه،یزمان نم» تلگرام   گوید:کند و میمی

 .تونیم به مخاطبا اطلاع بدیم«تر میسری 

نشددریات چدداپی و مددواردی از ایددن   های دیگری چون بیلبورد، تلویزیون،امکان حذف و ویرایش پیام در تلگرام در قیا  با رسانه

ها سال( این قابلیت را مزیت رقابتی تلگرام با دیگر رسانه 6افزاید. میلاد )کارشنا ،  دست، بر سهولت و سرعت تعامل با کاربر می

ر تبلیغاتی بدود، »تو تلگرام میتونی با خیال راحت پیام رو بذاری بعد هی دستکاریش کنی و تغییرش بدی. حالا فکر کن بن  کند:توصیف می

 .میشد مگه؟ الان هر لحظه بخوای میتونی پیام رو حذف کنی«

های بازاریابی شرکت، سهولت سایت و تلگرام برای فعالیتسال سابقه( ضمن مقایسه بین و   17در این رابطه عبا  )کارشنا ،  

تبلیغاتی گسترده داشتیم که جشنواره برگزار کنیم. اولدین کدار بدرا   ماه پیش برنامه  1»  ستاید:و سرعت تعامل و کاربری در تلگرام را می

ها . بعد برا این لندینگ پیج یه محتوا بدذارن مدثلا بگدن نویسوبسایت اینه که یه لندینگ پیج بسازن که زحمت این کار رو دوش برنامه

روز این لندینگ پدیج تحلیدل بشده ببیدنن چقددر بدازخورد چه محصولاتی تخ یف خورده و ازین حرفا. بعدم باید هر  جشنواره از کی تا کیه،

اش میکنن و با یه اینتر می رستنش تو داشته، ده روز بیشتر درگیر بودیم. حالا تو  تلگرام چند خط درباره جشنواره مینویسن با یه عکس ست

 .کانال. به نظرم این از مواردیه که باعث میشه از تلگرام صرفنظر نکرد«

پددذیرد. وکار با مشتریان نیز ارتباطات در تلگرام با صمیمیت و سادگی بیشتری صورت میصمیمیت صاحب کسب  ازمنظر تعامل و

وکار در میان بگذارد و ادمددین، از تواند مطالبی که شاید از مبادی دیگر به سختی بیان کند را با کسببه همین دلیل، مخاطب می

سددال سددابقه( بددا اشدداره بدده   17شددود. در ایددن خصددوص سددعید )کارشددنا ،  تر به سهولت مطلدد   مکنونات قلبی مخاطبان ساده

»من فکر میکنم پیغدام  گذارد:ها و معذورات ارتباط تل نی بر سهولت و سرعت تعامل و کاربری در بستر تلگرام صحه میمحدودیت

از حرفشون خجالت نمیکشن. بالاخره احتمال اینکه تر باشه. نه به خاطر اینکه نوشتاره به خاطر اینکه از کسی یا متنی برا کاربرا خیلی راحت

ربط و مسخره هم میپرسن. یه بار یکدی همین با خیال راحت هر سؤال بی یادمین اون گروه یا کانال اون شخ  رو بشناسه خیلی کمه برا

تونسدت. مطمئدنم ایدن اگده ه و نمیسابسکرایب ایمیل رو پیدا کندکرد که دکمه آنتو تلگرام به من پیام داد و داشت تلاش می  ناز کاربرا

ای رو بلد نیست. اما تو تلگرام اسکرین شات می رستاد و میگ ت میخواست با تل ن اینارو بگه خیلی خجالت میکشید که یه همچین کار ساده

 .«تنمیدونم این دکمه کجاس

هددا( ها )ایموجیشددوند، تصدداویر متحددرک و شددکلکمیهای تصویری که با نام »استیکر« شناخته  از طرف دیگر وجود انواع طرح

تری را تر و سددری سددادگی انتقددال داد و تعامددل صددمیمانهشوند که بتوان حس طنز، خوشحالی، غم یا موارد دیگددر را بهباعث می

ابقه( درایددن سال س 7وکارها و هم برای مشتریان مهم است. فرهاد )کارشنا  بازاریابی، صورت داد. این موضوع، هم برای کسب

ها نداریم. نه میشه زبان طنز رو به کار گرفت و نه میشه به خوبی احساسات »تو مطالب سایت امکان مانور رو نوشته گوید:زمینه چنین می

رو انتقال داد. تو تلگرام قضیه فرق داره. یه دو خط مینویسی بعدش چند تا شکلک کنارش میذاری حدالا چده خندده چده غدم. یجدور ابدراز 

ها اونجدا براشدون پیدام میدذارن کارشدون خیلدی های پشتیبانی که دوستام هستن و مشتریحساسات رو برامون راحت کرده. تازه تو گروها



15 

 

 ... وکارهاهای اجتماعی مجازی در کسب گیری از شبکه بهره

 
 

اما الان شون و اینا اگه پشت تل ن بودن بخای نخای عصبانیت تو صداشون میومد، تر شده. مثلا گاهی مشتریا خیلی میرن رو اعصا راحت

 .شه تازه کمتر از قبل هم دعوا میکنن«)با خنده( زمان سیو می یا گیف سر و تهشو هم میارن،با چارتا استیکر 

شود، مدیران کار برده میعنوان یک ابزار ارتباط با مشتریان بهسهولت و سرعت در مدیریت کلان ابزار: تلگرام مضاف بر اینکه به

هددای رسددمی شرکتشددان را بررسددی و درصددورت لددزوم، سادگی کانالافزار بهتوانند با است اده از این نرموکارها هم میارشد کسب

کننددد و های بازاریابی دیگر، مدیران ارشد تنها نتایج را مشاهده میسرعت دستورات مرتبط را صادر کنند. در حالی که در برنامهبه

صددورت هددای آمدداری بهپیام، بازخوردها و گزارش  توانند در جریان ریزِ کار باشند. ولی در تلگرام همۀ جزییات ازجمله محتواینمی

هایی چون تعداد اعضای کانددال های تلگرامی بر مبنای شاخ ای زیر نظر مدیر ارشد قرار دارد. ضمن اینکه ارزیابی فعالیتلحظه

برخلاف دیگددر  وکارهاست،و تعداد دفعات دیده شدن پست و تعداد است اده از کدهای تخ یف در تلگرام که معیارهای غالب کسب

سال سددابقه( معتقددد اسددت کدده تلگددرام، نظددارت بددر رونددد   2۵وکار،  بر نیست. علی )مدیر کسبابزارهای بازاریابی پیچیده و زمان

تونم روش نظارت کنم. هر کی هر پسدتی »تلگرام یه خوبی که داره اینه که خودمم می کند:ها و نتایج را برای مدیران فراهم میفعالیت

ه اول برا من می رسته و من میبینمش بعد از اینکه تاییدش کردم میگم بره رو تلگرام. یا اینکه هرجا باشم میتونم ببینم کسی چی بخواد بذار

ا  که لازم نیس کسدی بیداد گذاشته رو تلگرام و اگه مناسب نبود ورش دارم. اما باز من همه چیزو میبینم. دیگه اینکه تلگرامم انقدر ساده

 .آمار و ارقام و نمودار به من نشون بده...« تحلیلش کنه و

»بدرا مدن   کند:سال سابقه( نیز معتقد است که تلگرام، برای مدیران چتر نظارتی راحت تری را فراهم می  8وکار،  نادر )مدیر کسب

م، خودم باخبرم. البته تعداد سینا افزارهای تحلیلی نمی کشگر و نرمتره. الان دیگه انتظار متخص  و تحلیلمدیر، کار کردن با تلگرام راحت

 ده چقدر پیگیر مطالبن و امکان داره ب رستن برا بقیه گروهها و کانالها«برام ارزش بیشتری داره چون نشون می

میلیددون کدداربر ازجملدده   4۵های اخیر، شددبکۀ اجتمدداعی تلگددرام همددواره بددا بددیش از  های سالکاویبراسا  داده  :وسعت کاربری

سایت خبربان، سایت پیوست، سایت نددوین ن،  مرکز آمار ایرا)است  های اجتماعی در بین ایرانیان شناخته شدهشبکهترین  پرمخاطب

وکارها و کارگزاران ارتباطدداتِ بازاریددابی ، برای صاحبان کسبحضور و فعالیت کاربران ایرانیاین با توجه به ) ها ، سایت ویرگول

کننددد. ازآنجاکدده بددا سدداده شدددن شود و از هیچ تلاشی فروگذار نمیو ضروری تلقی میجدی    فعالیت تجاری در تلگرام کاملاً  آنها

است با درنظر گرفتن مبحث اقتصاد تقاضا برای توجه بسیار زیاد شده  ارتباطات و در دستر  بودن وسایل ارتباطی برای همۀ افراد،

وکار مربددوط بالقوه بددا کسددباین است که در فراگیری گستردۀ تلگرام، احتمال اینکه مشتریان    وکارهاتوجه، استدلال برخی کسب

مردم  نیکه ب میدید یما وقت»  سال( بیانگر این اهمیت است:  7آشنا شوند هم بیشتر است. اظهارات سروش )مسئول محتوا، سابقه  

 میکه کانال تلگرام داشته باشدد   دادنیم  شنهادیحد که خود کاربرا به ما پ  نیس در اه  داره و در دستر  همه  تیتلگرام چقد محبوب

 .«میرو فعال کن سیسرو نیکه ا میگرفت  میتصم میبا تلگرام باهاشون در تما  باش ای

شرکت بددرای جددذ  حددداکثری مخاطددب اسددت  سال سابقه( با تشریح اینکه تمام تلاش   2همچنین فیروزه )کارشنا  ارتباطات،  

»ما برا کارمون یجورایی لازمه که فالوئرای زیاد داشته باشیم اینجوری اعتماد بیشتری بهمون میکنن. برا همین از هیچ کوششدی  گوید:می

 کنیم. حتی اخبار زرد هم میذاریم که فقط بیان بمونن تو کانالمون.«دریغ نمی
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مشتری، با این تصور که بستر فراگیر بیشتر منجر وکارها بدون درنظر گرفتن م هوم نسبت مخاطب به  توان گ ت برخی کسبمی

 16دهند. سمیه )کارشنا  بازاریابی، سددابقه  شود، به بسترهای فراگیر تمایل نشان میوکار میبه آشنایی مشتریان بالقوه با کسب

این همه آدم تو تلگرام!، ایدن  مدیر ما میگه کند:کننده پسندی مدیران را ناشی از اثر روانی اعداد توصیف میسال( این رویکرد دنبال

همه مشتری!!!  خودم خندم میگیره وقتی مدیر میگه ما چندصد ن ر یا گاهی چند هزار ن ر فالوئر داریم. انگار اینا همده دارن هدر مداه کلدی 

 ازش خرید میکنن. بیشتر حس خو  میگیرن مدیرا تا اینکه پول خو .«

 یا ته و اهم  دهای اولیهین  راگیر از مضامین سازمانشماتی  بخشا از روند استخراج مضام :1نمودار
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   گیری از تلگراماستراتژی بهره 

وکارهای کوچک و متوسط که مناب  محدود و اغلددب ویژه در کسببا اینکه در شرایط امروز تدوین استراتژی ارتباطات مجازی به 

 هایشددرکت پنجمیددک دهدددمی نشان وکارهای کوچک و متوسطکسب  کند، پژوهشی از گروهاندکی دارند نمود بیشتری پیدا می

 نبددی یمثال، ممکن است شددرکت(؛ برای  1:  2012،  1بیامهستند )گروه ا    ی اجتماعیهارسانه  استراتژی  فاقد  کوچک و متوسط،

 ها،یرا انتخا  کند و با کم کددردن تعددداد مخاطبددان و محدددود سدداختن دسترسدد دومی  مخاطب انبوه و مخاطب وفادار،  ۀ  نیدو گز

کانال تلگددرام و   نیانتخا  ب  توانیرا م  یستراتژن، ایرا داشته باشند. همچن  یاحتمال سودده  نیشتریکه ب  ردیرا درنظر بگ  یافراد

 دانست. یتماعجا یهاانواع شبکه نیانتخا  ب  یجذ  مخاطب و حت یو انتظار برا نهیبا هز غیگروه تلگرام، تبل

فاقددد اسددتراتژی مدددون ازپددیش  وکارهاشود که ایددن کسددبشوندگان چنین دریافت میدر پژوهش حاضر نیز از اظهارات مصاحبه

گر اسددتراتژی ایددن توان آن را نمایانشده هستند. از این رو صرفاً محقق درخلال گ تگوها به روندی دست پیدا کرد که میتعیین

 وکارها درنظر گرفت:کسب

است که هدایت مخاطبان، تغذیۀ اطلاعاتی، درگیر ساختن مخاطبان و تلگرامی کردن رابطه تشکیل شده  این روند از چهار مرحلۀ 

های است و برای ح ددم مشددتریها برای جذ  مشتری جدید است اده شدهن از تولید محتوای جذا  و آگهی در دیگر کانالطی آ

در   ،تر. به عبارت دقیق ها، برگزاری مسابقات و...ها، تخ یفرسانی طرحقدیمی و تداوم ارتباط با آنها از مخابرۀ اخبار جدید، اطلاع

و سدد ارش  غیدد وکار اقدام به انتشددار تبلکسب و در دستر  است یهاوهیه جذ  مخاطب ازطریق شب  ازیمخاطبان ن  تیهدا  ۀمرحل

 ایدد  یگروهدد  یهددالیمیا ت،یسدداچددون و  یگددرید یهارا که در رسددانه یمخاطبانهمچنین   کند.می  دیپربازد  یهابه کانال  غیتبل

 یبدد یترغ یکانال تلگرام در آنها و نوشتن شددعارها  نکیکند )با قرار دادن لمی  تیبه کانال تلگرام هدا  هستند،  یعاجتما  یهاشبکه

نددام  یاطلاعددات یددۀدوم کدده تغذ کند. در مرحلهجذ  مخاطب است اده می یدهان برابهدهان غاتیاز تبل ،مثال برای  ایدر کنار آن(  

 ۀحددوز  یعموم  یهایدانستن  تواندیمحتوا م  نیا  ،مثال  برای.  دکنیم  هیو اطلاعات اثربخش تغذ  دیم   یمحتوابا    ادارد، مخاطبان ر

 تیدد اخبددار روزِ مربددوط بدده فعال یحتدد  ایشرکت،  تیهو ایبه محصولات و خدمات   وکار، اطلاعات موثق و معتبر راج کسب  یکار

 نیوکار بمحصولات و خدمات کسب  جیترو  ایوکار  از کسب  دیه خرتشویق بمخاطبان،  درگیر کردن    ،سوم  ۀوکار باشد. مرحلکسب

به اسددت اده از   یاطلاعات  یۀکه با توجه به تغذرا  شده  فراخوانتا مخاطبان    دشویوکار تلاش مکسبدر  مرحله    نی. در ااست  شانیا

 ایدد کددالا   دیفروش، به خر  یهاو جشنواره  یمناسبت  یهافی چون تخامتیازهایی  با    ،اندوکار راغب شدهمحصولات و خدمات کسب

شددوندگان مصاحبه یهابا توجه به گ ته  که  از خدمات پس از فروش دانست  یااستعاره  توانیرا م  یبعد  . مرحلهبرانگیزاندخدمات  

 نیدد سهولت ا توانیرا م کار نیا لی. دلا استازطریق شبکۀ اجتماعی تلگرام    یمشتر  یبانیوکار بر پشتمرحله تلاش کسب  نیدر ا

 وکار دانست.کسب دیو هم از د یمشتر دیهم از د ،رتباطنوع ا

 

 
1. SMB Group 
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 گیری از تلگرامو ارهای  وچ  و متوسط  ناورانه در ایران برای بهره. استراتژی  س 1جدول  

 مضامین فراگیر یافتهم اهیم سازمان م اهیم اولیه

 های پرمخاطبس ارش دادن تبلیغ در کانال -

 بندی کردن مطالبها به منظور دستهپستها در  است اده از هشتگ -

هدای تلگرامدی ایجاد بحث و گ تگو راج  بده محصدولات در گروه -

 منظور درگیر کردن مخاطبانبه

دهان توسدط بدهدست آوردن مشدتری راغدب بدا تبلیغدات دهانبه -

 مشتریان فعلی

 های سنتی بازاریابی مانند بنر، استیکر و...است اده از استراتژی -

 سایتطبان از تلگرام به و هدایت مخا -

هدا و افدراد ایجاد شبکۀ بازاریابی با پرداخدت کمیسدیون بده کانال -

 پرمخاطب

 تنوع بخشی به محتوای ارتباط   -

 ترغیب مشتریان به بیان تجربیات در جم  -

 کارگیری ابزارهای تصویری  به -

 های مشهور میانجیگیری از کانالبهره -

 

نظر و جلددددب

توجددددددددده 

مخاطبدددددان 

 )هدایت(

 فراهم آوردن اطلاعاتی ش اف راج  به محصولات -

 تصاویر محصولات -

 های ارتباطیفراهم آوردن اطلاعات ش اف دربارۀ شرکت و راه -

 ها، محصولات جدید و...رسانی راج  به تغییرات قیمتاطلاع -

 پاسخگویی و مشاوره انلاین -

 رسانی در لحظهاطلاع -

ی بندسازی اطلاعات بر مبنای دسدتهشخصی -

 مخاطبان

 

 تغذیدددددددده

 اطلاعاتی

هدای مخصدوص های ترویجی، تخ یفهای فروش، طرحجشنواره -

 اعضای کانال

 برگزاری مسابقاتی با جوایز رایگان -

 به روز رسانی مرتب کانال -

کنندگان و پاسدخ سدری  بده نظارت بر نظرات و بازخوردهای دنبال -

 آنها

 ارائۀ خدمات پیش از فروش به مشتری -

 مشتریترغیب   -

 رصد مداوم نیازهای مشتری -

 سازی ارتباط پایدارزمینه -

کدردن  درگیر 

مددددددددداوم 

 مخاطبان

بخشددی )امتیاز

 و تشویق(

 دادنسازی فرایند س ارشش اف -

 سازی فرایند پرداختش اف -

 های تحویل کالاها یا خدماتارائۀ گزینه -

 نمایش عمومی فرایندها -

 بخشی  اطمینان -

تلگرامددددددی 

رابطده  کردن 

 )ارتباط پایدار(

 بررسی وکارهای موردشناسی کسبسنخ

گیری از تلگرام و استراتژی و اقدامات مورد اسددت ادۀ آنهددا بددرای شوندگان درخصوص دلایل بهرههای مصاحبهبا توجه به صحبت

هایتدداً در سدده وکارهای مورد بررسددی ندرگیر کردن مخاطبان و مختصات دیگر همچون سن شرکت، تعداد نیروها و اهداف، کسب

هسددتند و ج(  وکارهایی که درپی سودآوری بیشتراند؛  ( کسبوکارهایی که به دنبال رقابتشوند: الف( کسببندی میسنخ طبقه

وکارها، ارتباط معنایی هددم اند. البته بین این سه نوع از کسبهای خود قرار دادهمداری را محور فعالیتوکارهایی که مشتریکسب

وکارها با دیگددر کسددب  وکارها در ابتدای تیسیس شرکت برای بقا در بازار، در راستای رقابتد. به این ترتیب که کسبشودیده می
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جهت اینکدده بقددا و سددود آورند و درنهایت بددهکنند، پس از اطمینان از سهیم شدن در بازار به سودآوری بیشتر روی میحرکت می

 دارند. ن مشتریان گام برمیسمت نگهداشتاست، بهوکار تضمین شدهکسب

 
 وکارها شناسی کسب سنخ  ۵-1شکل 

   گیریبندی و نتیجهجمع

وکارهای کوچددک از شددبکۀ اجتمدداعی تلگددرام کسبشوندگان، دربارۀ چرایی است اده در این پژوهش با تحلیلِ گ تگوهای مصاحبه

پذیری و صرفۀ اقتصددادی احصددا شددد. چنددین برداشددت عنوان ابزار بازاریابی، سه مضمون فراگیر و اصلی وسعت کاربری، رقابتبه

ی از دلایل اصلی است اده از شبکۀ اجتماعی تلگرام را تعداد زیاد کدداربران ایددن شددبکه وکارهای مورد مطالعه یکشود که کسبمی

شوندها اذعان داشتند که برای رقابت بددا دیگددر دانستند و این موضوع با مضمون وسعت کاربری تعریف شد. همچنین مصاحبهمی

پذیری در ایددن پددژوهش این موضوع با مضمون رقابت اند از شبکۀ اجتماعی تلگرام به است اده کنند کهوکارها تصمیم گرفتهکسب

گیددری از تلگددرام دلیل بهرههای شددرکت بددهجویی در هزینددهوکارهای مورد بررسی در رابطه با صددرفهعنوان شد. از طرفی کسب

 اقتصادی لحاظ شد.  عنوان صرفۀرضایتمندی خود را اعلام کردند. این مضمون نیز به

اند. بدددین وکارها است اده از تلگرام را بسیار ساده یافتهگیری، کسبتصمیم دهد در حوزۀیق نشان میهای این تحقدرمجموع یافته

گیری آنها بسددیار کنند. تصمیمجذ  مخاطب، تبدیل مخاطب به مشتری صحبتی نمی  معنا که از شیوۀ روشمند تولید محتوا جهت

اسددت. بنددابراین پذیری انجددام شدهسا  دو فاکتور وسعت کاربری و رقابتساده بدون نیازسنجی و فرایندهای استاندارد و تنها برا

 ها بسیار پررنگ است.گیریتوان گ ت که سهولت است اده در تصمیممی

دهد که این شددبکه امکانددات بسددیار اندددکی بددرای های اجتماعی با شبکۀ اجتماعی تلگرام نشان میهمچنین مقایسۀ دیگر شبکه

 توان مدت زمان حضور مخاطب در ص حه، مدت زمانی که صرف مطالعددهسایت میارد. برای مثال در و گیری اثربخشی داندازه

های روی هر لینک )کدده گیری درگیری مخاطب با محتواست(، تعداد کلیکاست )که فاکتور بسیار مهمی برای اندازهمطالب شده

، این که نشانگر موشواره در هر بخش از ص حه چدده مقدددار شود(ای با آن سنجیده میهای مختلف رسانهحرکت مخاطب در لایه

انددد و اند، این که چه تعداد از افراد مهمانان گذرای سایت بودهزمان را گذارنده است، این که چه تعداد از افراد اقدام به خرید کرده

ما در تلگرام، تنها دو شدداخ  تعددداد طور کامل گزارش کرد. اسایت را بهموارد بسیار زیاد دیگری را سنجش کرد و اثربخشی و 

رقاب  پذیریسودآوریمشتری محوری
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گیری اسددت. اندددازهای یا با درگیری بسیار زیدداد باشددد( قابلاعضای کانال یا گروه و تعداد بازدید هر پست )که ممکن است لحظه

ثربخشددی وکارها ادراکشددان از اآید که کسببنابراین، اثربخشی تلگرام برای بازاریابی بدون ابهام نیست. حال این سؤال پیش می

 های زیر، تلاشی برای پاسخ دادن به این سؤال است.دهند؟ نکتهاین شبکۀ اجتماعی را بر چه اساسی قرار می

همراه دارد، اثربخشی بیشتری هددم بدده دنبددال خواهددد داشددت. ایددن ازآنجاکه است اده از تکنولوژی ساده، هزینه و زمان کمتری به

وکارها از اثربخشددی ای از نحددوۀ ادراک کسددبتوان خلاصهبینی شده است میشموضوع را که در مدل پذیرش تکنولوژی هم پی

صورت وکارها بههای اجتماعی دانست. به عبارت دیگر، وسوسۀ رساندن پیام به مخاطب با هزینۀ اندک، باعث شده تا کسبشبکه

هایش غلبدده ام( هرچدده باشددد، بددر هزینددهطور خاص تلگرهای اجتماعی )و بهحضورشان در شبکه  ناخودآگاه تصور کنند که نتیجۀ

 کند و درنتیجه اثربخشی زیادی دارد.می

کننددد کدده هددایی اسددت اده میوکارها از شبکۀ اجتمدداعی تلگددرام در حوزهشوندگان حاکی از آن است که کسبگ تگوهای مصاحبه

»برندینگ« و »خدددمات پددس از فددروش« اشدداره وکارها به دو هدف  شان مشخ  نیست. برای مثال، بسیاری از کسباثربخشی

وکارهای ایرانددی شود که برندینگ ازنظر کسبشوندگان، مشخ  میهای مصاحبهاند. در همین خصوص با توجه به صحبتکرده

هایی مثل درصد تبدیل مخاطب به مشتری چقدددر شود. در چنین رویکردی، مهم نیست که شاخ به »کسب شهرت« تعبیر می

وکار یا محصول را به گوش تعداد بیشتری از افراد رساند. چنین رویکردی در این مهم است که بتوان نام تجاری کسب  باشد؛ تنها

دنیای تبلیغات سنتی هم وجود داشت، اما با این ت اوت که در تبلیغات سنتی، راهی برای سنجش اثربخشی وجود ندددارد. ولددی در 

 رای این سنجش وجود دارد که با است اده از تلگرام، تمامشان از دستر  خارج است.های متعددی بدنیای تبلیغات دیجیتال، راه

توان آن را مغز و جان چارچو  م هومی است، موضوعی مستتر است که میها و کدهایی که محقق استخراج کردهاما در تمام تم

وکارهای کوچک ایرانددی« لگرام ازسوی کسبدرنظر گرفت. اگر بخواهیم مدل پذیرش فناوری را برای »پذیرش شبکۀ اجتماعی ت

شده و تبدیلش به شان تغییری نخواهند کرد. تنها ت اوت، تیکید بسیار زیاد روی سهولت ادراکرسم کنیم عناصر و نحوۀ قرارگیری

رام سددوی شددبکۀ اجتمدداعی تلگدد وکارهای ایرانی بهاست کسبشده است. به عبارت دیگر، مواردی که باعث شدهاثربخشی ادراک

اسددت کدده درک ایددن دسددت آمددده، باعددث شدهگردد. ولی ادراکی که از این سهولت بهکشیده شوند، به »سهولت است اده« باز می

معنای این نیست که تلگددرام بددرای اهددداف ارتباطددات بازاریددابی اش هم زیاد شود. این موضوع، لزوماً بهوکارها از اثربخشیکسب

 ته باشد.وکار اثربخشی داشاستاندارد کسب

ای متندداو  وجددود دارد. در وکارهای کوچک ایرانی، چرخههای اجتماعی توسط کسبشود که در پذیرش شبکهچنین استنباط می

وکارها هم برای جذ  مخاطب بیشتر بدده شوند، کسبای متمایل میسمت شبکهدلیل سهولت است اده بهاین چرخه شهروندان به

تر است( و بعد شود که جذ  مخاطب هم سادهوکارها بر این میدلیل فراگیری زیاد، تصور کسبشوند )بهها متمایل میاین شبکه

گردان و بدده از مدتی که مشخ  شد تصورشان درست نبوده و ادراکشان از اثربخشی بر واقعیت منطبق نیست، از آن شبکه روی

 شوند.های دیگر متمایل میراه
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کارگیری تلگددرام وکارهای کوچک و متوسددط حددوزۀ فندداوری در بددهص استراتژی کسبها درخصوهمچنین نتایج تحلیل مصاحبه

گیری ارتبدداط پایدددار ازطریددق شددبکۀ شوندگان به انجام امور روابط عمومی، پشددتیبانی و شددکلمصاحبهتمایل و اهتمام  حاکی از  

( قرابددت معنددایی 2014و همکددارن ) زانیاهشآمده از سوی محققان مالزیایی، دستاجتماعی تلگرام است که با رویکرد ترغیبی به

 دارد. 

هاست کدده جددایگزین بازاریددابی وکارهای مورد بررسی مدتگیری از تلگرام برای کسببهرهکه    شود، چنین دریافت میمجموعدر

ویژه در جهت ارزیابی میددزان اثربخشددی های روشمند بهآموزه  ها وسازی روش پیادهبه    یدیشد  ازیناست؛ اما همچنان  ایمیلی شده

 .ن وجود داردوکارهای کوچک و متوسط در ایراتلگرامی شدن ارتباطات بازاریابی کسب
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