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 چکیده
است که بهره  دهیچیآنقدر مهم و پ یتالیجید یابیو بازار غاتیموضوع تبل

 یرا م یتالیجید یابیو بازار غاتیمتخصصان تبل یاز رهنمودها یریگ

و استفاده  نترنتی. امروزه با گسترش زمان، استفاده کاربران از اطلبد

 تیریمجموعه از مد ریز کیهوشمند  یاه یفراوان آن ها از گوش

ارتباط  یابیحاضر به ارز قیرو در تحق نی. از اشود یمحسوب م یابیبازار

بر  دیبا تاک یدر صنعت خرده فروش یبازاریابی دیجیتال و مشارکت مشتر

 یم یکاربرد قاتیپژوهش از نوع تحق نیپساکرونا پرداخته شده است. ا

. برای تعیین شودیاستفاده م یفیصاز روش تو زین ی. در بخش کمباشد

 موجود، وضع تعیین برای و توصیفی آمار از ها و شاخص ها فهابعاد، مؤل

 آزمون از اثرگذار، عوامل از یک هر سهم تعیین اثرگذار، عوامل تعیین

 آماری جامعه. شود و نرم افزار لیزرل استفاده می یاکتشاف یعامل لتحلی

در  یابیفعالان در صنعت بازار هیحاضر عبارت است از کل قیتحق در

 نیکه ب دهد ینشان م جیهستند. نتا رانیدر کشور ا یروشصنعت خرده ف

در صنعت  تالیجید یابیو عملکرد بازار تالیجید یابیبازار یزیبرنامه ر

 نیوجود دارد و ب یبر پساکرونا ارتباط معنادار دیبا تاک یخرده فروش

در صنعت  تالیجید یابیرد بازارو عملک یاجتماع یاستفاده از شبکه ها

 نیوجود دارد. همچن یبر پساکرونا ارتباط معنادار دیبا تاک یخرده فروش

و مشارکت مشتری و عملکرد  رییدرگ نیکه ب دهد ینشان م جینتا

بر پساکرونا ارتباط  دیبا تاک یدر صنعت خرده فروش تالیجید یابیبازار

 وجود دارد. یمعنادار

 کلیدي هايواژه

 پساکرونا ي ،صنعت خرده فروش،  یمشارکت مشتر،  يابي ديجيتالبازار

 

Abstract 

The issue of advertising and digital marketing is so 

important and complex that it requires the use of the 

guidelines of digital advertising and marketing experts. 

Nowadays, with the expansion of time, users' use of the 

Internet and their extensive use of smartphones is 

considered a subset of marketing management. 

Therefore, in the present research, the relationship 

between digital marketing and customer participation in 

the retail industry has been evaluated with an emphasis 

on post-Corona. This research is a type of applied 

research. Descriptive method is also used in quantitative 

part. Descriptive statistics are used to determine 

dimensions, components, and indicators, and exploratory 

factor analysis and Lisrel software are used to determine 

the current situation, determine the influencing factors, 

and determine the contribution of each influencing 

factor. The statistical population in this research consists 

of all the active people in the marketing industry in the 

retail industry in Iran. The results show that there is a 

significant relationship between digital marketing 

planning and digital marketing performance in the retail 

industry with an emphasis on post-coronavirus and there 

is a significant relationship between the use of social 

networks and digital marketing performance in the retail 

industry with an emphasis on post-coronavirus. . Also, 

the results show that there is a significant relationship 

between customer engagement and participation and 

digital marketing performance in the retail industry with 

an emphasis on post-corona. 
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با  يصنعت خرده فروش یدر نوآور یارتباط بازاريابي ديجيتال و مشارکت مشتر يابيارز :  نواز بينادر غر و شيفرزاد آسا و روستا رضايعل و ينيحس بايز

 بر پساکرونا ديتاک

 مساله انیمقدمه و ب
 هاي  تیدو دهه اخیر، بازار محوري بنیان اصلی فعال طی
که رابطه مثبت  یداده است به صورت لیرا تشک یابیبازار

مفروض میان بازار محوري و عملکرد تجاري به صورت تجربی 
در بسیاري از مقالات و مطالعات تأیید شده است به علاوه، این 

و  یصنعت هاي  محیطی، در بخشرابطه در شرایط گوناگون 
. آید  می نیرومند و محکم نظر به فرهنگی هاي  زمینه

 اثرات بازاریابی هاي  نمود که قابلیت انیتوان ب-می همچنین
 است هایی  شیوه به وابسته که دارند عملکرد بر تري  متنوع

 بازار. کنند تراز هم محیط با را خودشان میتواند ها  شرکت که
 روي بر فقط شرکتی تا شود موجب است ممکن محوري

نیازهاي آشکار مشتریان متمرکز شده و از درک احتیاجات 
بالقوه و پنهان مشتریان کنونی و یا جدید غافل شود )بوسکا و 

(. با توجه به تحقیقات محققین گذشته تکیه 2020همکاران ، 
  فعالیت و تحقیق و نوآوري مانع ها  بیش ازحد بر مشتري

به  بتنس شرکت یک توانایی و شود  می اي توسعه هاي
 تفکر. کند  معرفی محصولات مبتکرانه بازار را تهدید می

احی همکاري در فروش دیجیتالی، ترکیبی از چابکی طر
سازمانی براي گرفتن از اطلاعات قاطع بازار با هدف گیري 
هوشمندانه، است. موفقیت کسب و کار به شدت به ظرفیت 

  یمبینی ارزش شرکتها، بستگی دارد. تصمسازمانی براي پیش 

 و داخلی بازاریابی هاي  در مورد تخصیص فعالیت گیري
و همکاران،  یه تخصیص منابع، بستگی دارد )کوکبب خارجی،

1399.) 
 ریو غ میاز کشورها به صورت مستق ياریاقتصاد بس امروز
کرونا قرار گرفته است.  روسیو وعیش ریتحت تاث میمستق

 يکاریجهان، کاهش عرضه، کاهش تقاضا، رشد ب یبحران مال
نفت و محصولات مشتقه، کاهش  متیدر جهان، کاهش ق

 ،یو دام يمحصولات کشاورز متیفلزات، کاهش ق متیق
مرزها  یو واردات و بسته شدن برخ ادراتص هاي  تیمحدود

حمل و نقل  نهیهز شیکرونا، کند شدن و افزا روسیاز ترس و
 هایی  و فرصت دهایخبر از تهد یگبودجه دولت هم يو کسر

صاحبان کسب و کار بوجود  يبرا ندهیآ هاي  ماه یاست که ط
 یجهان متی(. کاهش ق1400خواهد آمد )بلک و همکاران، 

  تیکرونا و کاهش فعال روسیو ترس جوامع از و هیاکثر مواد اول

در تمام جهان  ینگیخبر از رکود و مشکل نقد ياقتصاد هاي
 بیآس نیاز ا زیحبان کسب و کار در کشور ما نکه صا دهد  یم

 یاعمال شده ناش هاي  تیمحدود لیدر امان نخواهند ماند. بدل
در تمام جهان در طرف عرضه با  یاجتماع ياز فاصله گذار

 زیدر سمت تقاضا ن م،ای  و کمبود کالا مواجه شده دیتول کلمش
رضه نظام ع یو به طور کل میتقاضا مواجه هست دیبا کاهش شد

از  شتریب اریمختل شده اما کاهش تقاضا بس ایو تقاضا در کل دن
کنندگان با مشکل  دیآنکه تول لیکاهش در عرضه بوده و بدل

تقاضا و  شکاه گردی طرف از و اند  فروش مواجه گشته
در  متیمنجر به کاهش ق دیتول هیمواد اول متیکاهش ق

 ایلا را کنندگان و صاحبان کا دیشده، تول يدیمحصولات تول
 نیکه ا کندیکالا در انبارها م يمجور به عدم فروش و نگهدار

 متیکالا و کاهش ق یهمچون خراب يادیز هاي  سکیامر ر
خود را با سود  يکالامجبور خواهد شد  ایدارد و  ندهیدر آ شتریب
و همکاران،  يبا ضرر به فروش برسانند )طاهر یحت ایو  نییپا

1400.) 
و  افتهیتر توسعه کم يکه در کشورها ینمشکلات فراوا رغمبه

بلندمدت  يهااز فرصت يبرداردر حال توسعه وجود دارد، بهره
در  يکشورها نکهیکشورها ممکن است. با وجود ا نیبازار در ا

 یو فرهنگ ییربنایبا مشکلات ز افتهیتوسعه ن ایحال توسعه 
 فرآوان در هاي  لینسوجود پتا لیمواجه هستند، به دل يادیز

 يها-تیفعال يبرا یمناسب تیموقع ،گذاري  هیحوزه سرما
  در بازه توان  یکه م ندآی  یبه شمار م تالیجید یابیبازار

)گرنت و  افتیکوتاه مدت و بلند مدت به آن دست  یزمان هاي
 هاي  (. امروزه با گسترش روز افزون عرصه2015همکاران، 

-ندهیصورت فزاحوزه به  نیدر جهان، تعداد کاربران ا تالیجید
 يرا برا ییبالا لیامر پتانس نی. اباشد  یدر حال رشد م يا

 انجام به مجبور ها  کرده، لذا شرکت جادیا کیتجارت الکترون
 غاتتبلی. اند  شده نترنتیا قیاز طر يتجار هاي  تفعالی

  یتجارت م يایو دن یابیمهم در بازار هاي  همواره جزء حوزه

 یتالیجید غاتیتبل ،یابیتلف بازارمخ يها  روش نی. در بباشد
کاربرد و استفاده را دارا است.  نیشتریاست که ب ياز موارد یکی

به  تیاز اهم غاتینگرش به تبل ،ینترنتیا غاتیتبل طهیدر ح
 میمفاه نتری  از مهم یکیبرخوردار است. نگرش،  ییسزا
و  تریاست )ر یابیبازار قاتیو تحق یاطلاعات يها-ستمیدرس
و  يمشتر يازهایاز ن یآگاه گر،ید ي(. از سو2020،  ارانهمک
 یابیاساس بازار ن،یو آنلا تالیجید يدر فضا دیخر ندیفرآ

برآورده  ان،یمشتر تیموفق است، لازمه جلب رضا تالیجید
خواسته ها،  قیدق ییآنها و شناسا يازهایساختن کامل ن

 دیرخ رآنها د هاي  تیو محدود ها  ییتوانا لات،یانتظارات، تما
توان  یم یاطلاعات نیبه چن یابیمحصولات است. با دست

 یرا به خوب نآنلای کنندگان  بر رفتار مصرف رگذاریعوامل تأث
 آن از ها  شرکت یابیبازار ماتیداد و در اتخاذ تصم صیتشخ

عناصر مهم  ییشناسا تال،یجید یاببازاری هدف. کرد استفاده
و  یسازمان کیتراتژسو اهرم کردن مباحث ا تالیجید یابیبازار
فعال در بازار تجارت  يکسب و کارها یجهت اثربخش یاتیعمل

به عنوان  تالیجید یابیبازار ختهیاست. آم تالیجید
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در سطح وب ،  یابیبازار کیاستراتژ يزیبرنامه ر يتوانمندساز
 ییعموم سازمانها يسو برا کیابزار از  نیگردد. ا یقلمداد م
را دارند  نترنتیحضور در ا میتصم وفعالند  یواقع يایکه در دن

در  ینترنتیا يسازمان ها يبرا گرید يبوده و از سو دیمف
موثر است  تالیجیمجدد حضورشان در تجارت د یابیارز
 (.1398و همکاران،  یمی)رح
کسب  ياز جمله اقدامات مؤثر برا یتالیجید یابیو بازار غاتیتبل

 انیبه مشتر یو کارهاست تا بتوانند برند خود را به درست
دهند. موضوع  شیخدمت خود را افزا ایبشناسانند و فروش کالا 

است که بهره  دهیچیآنقدر مهم و پ یتالیجید یابیو بازار غاتیتبل
 یتالیجید یابیو بازار غاتیلمتخصصان تب ياز رهنمودها يریگ

طلبد. امروزه با گسترش زمان، استفاده کاربران از  یرا م
 کیهوشمند  يها یاوان آن ها از گوشو استفاده فر نترنتیا
. در واقع شود  یمحسوب م یابیبازار تیریمجموعه از مد ریز

 ياستفاده از تمام ابزارها میتوان یرا م یتالیجید یابیمفهوم بازار
توان  یم بیترت نینمود؛ پس بد انیب یابیبازار يبرا یتالیجید

گسترش  يبرا نگیمارکت تالیجیکه در د ییتمام ابزارها
مورد  زین یتالیجید یابیشود در بازار یاستفاده م یابیبازار

 يمدرن امروز، تکنولوژ يایدر دن نیاستفاده قرار داد. همچن
 اآنها ر نیرقابت ب نیسرعت رشد کسب و کارها و همچن

بخواهد تنها با  ياگر کسب و کار کهیداده است. بطور شیافزا
در بازار  ییبرند خود بپردازد جا غیبه تبل یسنت هاي  روش

اما  نیب نی(. در ا1400و همکاران،  ینخواهد داشت )نعمت
 یابیگرفتن از رقبا از بازار یشیپ يهوشمند برا يکسب و کارها

 یابیفعال در بازار هاي  . مدلکنندیاستفاده م تالیجید
موتور  یابیمحتوا، بازار یابیبازار هاي  شامل روش تالیجید

 یلیمیا یابیبازار ل،یموبا یابیارباز غات،یتبل شیجست و جو، نما
 هاي  تیکه بر اساس موقع باشد  یم گریمدل د نیو چند

(. 2019و همکاران،  می)ک ردگی  یمختلف مورد استفاده قرار م
 یمتفاوت هاي  گرفته، روش تصور قاتیتا به امروز در تحق
مختلف ارائه شده است که از  هاي  مدل ییجهت سنجش کارا

( اشاره 2020به بوسکا و همکاران ) توان  یم قاتیتحق نیا
 يبرا کپارچهی یکه به ارائه چارچوب قیتحق نیکرد. در ا

 لیپرداخته شده است با استفاده از تحل تالیجید یابیبازار
مشترک،  هاي  ستمیروش س 4 از نترنت،یا یخیاطلاعات تار

  ستمیو س ینیهم آفر هاي  ستمیبازار، س یسنت هاي  ستمیس

 انیسخن به م تالیجید یابیجهت بازار یاحتمال دیتولبازار  هاي
کرونا اقتصاد جهان در سال  روسیو شیدایآمده است. با پ

درصد کوچک  3/ 2تا  ان،یدلار ز ونیلیتر 8/ 5با تحمل  2020
داده  شیدرصد افزا 30 ایرا در دن يکاریبنرخ  زانیشده و م

تاورد رفتن حدود چهار سال دس نیبحران موجب از ب نیاست. ا

 يدر کشورها یناخالص داخل دیجهان و تول ياقتصاد دیتول
 یدرحال نیدرصد افت خواهد کرد. ا 5 یبه منف افتهیتوسعه

درصد کاهش  0/ ۷درحال توسعه تا  ياقتصادها دیاست که تول
در بحران  یابی(. بازار2021و همکاران،  گویافت )بیخواهد 

 نیمتفاوت است و همکاملا  يعاد طیدر شرا یابیکرونا با بازار
به  یسنت ياز کسب و کارها ياریبس عیامر منجر به انتقال سر

 دیکرونا شد. با يدر بحران اقتصاد یتالیجید ندهیهسته فزا
در زمان کرونا با  نگیمارکت تالیجیتوجه داشت که د

متفاوت است اگرچه اصول  يدر زمان عاد نگیمارکتتالیجید
 تیندارد. که با توجه به اهم یتفاوت گریکدیآن ها با  نیادیبن
بازاریابی دیجیتال  نیارتباط ب یابیحاضر به ارز قیحوزه تحق نیا

بر  دیبا تاک یدر صنعت خرده فروش يو مشارکت مشتر
 .پردازد  یپساکرونا م

 ينظر یو مبان قیتحق اتیادب -2
در بازایابی دیجیتال، معتقدند تمایز بین بخش بازاریابی  فعالان

ی، بی معنی است. در بازاریابی سنتی، به طور داخلی و خارج
مستقیم، ساختار یافته و سازماندهی شده، بوده است و یکی از 
بزرگترین مزایاي بازاریابی سنتی، تنها رسیدن به یک مخاطب 

و یا رسانه اجتماعی،  ینترنتبوده است. اگر مخاطبان هدف، به ا
 اجتماعی، رسانه کمپین یک ایجاد باشند، نداشته اي  علاقه
وش شخصی از سوي فر حاضر، حال در و نیست پذیر امکان
 راه تنها اکثرا و است شده پذیرفته مردم از خاصی هاي  گروه

 برخورد امکان زیرا. میدانند سنتی بازاریابی را فروش در موفقیت
براي مشتریان فراهم میکند و حتی امکان  را چهره به چهره

ت بازاریابی سنتی، با تست محصول وجود دارد .گاهی اوقا
استفاده از تست محصول، بر تصمیم گیري مشتریان، بسیار 
تاثیر گذار بوده و میتواند منجر به خرید یا عدم خرید محصول، 
گردد. براي دست یابی به موفقیت، با توجه به شرایط بازار 

امروزي، بازاریابی سنتی، بسیار سخت و محدود است.  جیتالدی
، عملا غیر ممکن است. امروزه تکنولوژي ارتباط با مشتریان

روش دسترسی افراد به اطلاعات را متفاوت کرده است، در 
 ینتیجه بازاریابی تحت تحول عظیمی قرار گرفته است. )کوکب

 هاي  تفرص نترنتیو توسعه ا شیدای(. پ1399و همکاران، 
 يها تینموده تا بتوانند فعال جادیا ابانیبازار يرا برا يدیجد
تا حد  ینترنتیا یابیخود را بهتر انجام دهند. بازار یابیبازار یفعل
ارتباط دارد. به  یمحصولات و خدمات يها یژگیبه و يادیز

در  یانیتواند کمک شا یم نترنتیا قیاز طر یابیعلاوه بازار 
. دینما یابیبازار یکل ينه، به استراتژیوقت و هز ییصرفه جو

وجود  يادیز اریمل بسعوا کیکسب و کار الکترون يایدر دن
 ریتاث تهایوب سا قیاز طر داریو قصد خر میدارند که بر تصم

کمبود  نترنت،یدر ا تیمانند کمبود امن یگذارند. عوامل یم
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 بر پساکرونا ديتاک

و  تیسا تیفی،کيمجاز غاتیو تبل دیبه خر انیاعتماد مشتر
آن خصوصا در ارائه محصول و اطلاعات مربوط  یراحنحوه ط

و  دینسبت به خر انیمشتر ياعتماد یو ب یرغبت یبه کالا، به ب
 ماتیاز تصم انیشود. اگر مشتر یمنجر م ینترنتیا غاتیتبل
کنند،  تیخود احساس رضا ینترنتیا دیو تجارب خر دیخر

 نیجذاب و پر طرفدار خواهد شد. ا اریبس نیآنلا دیخر يویسنار
از  انیمشتر دیرفتار خر تیفیتوان ک یموضوع که چگونه م

 ینترنتیا دیخر يرا بهبود و ارتقاء داد و آنها را برا نترنتیا قیطر
را به خود  نیاز محقق ياریاست که توجه بس یکرد،بحث شتریب

ها و  نهیگز ینترنتیا يدهایمعطوف ساخته است. هرچند،خر
 افتنی یول دینما یم اهمفر انیمشتر يرا برا يشتریب یراحت

کار  دیرا برآورده نما يمشتر کی يازهایکه ن یمحصولات
 کی يها ازیکه ن یمحصولات افتنی.اگر ستین یچندان آسان

 ياو مشکل باشد، آن مشتر يبرا دیرا برآورده نما يمشتر
 دیخر يگرید نیآنلا يخواهد داد تا از فروشگاه ها حیترج
 رغمی. علدیصرف نظر نما ینترنتیا دیاز خر یبه کل ایو  دینما
دارد  ینترنتیا یابیازارو ب نترنتیکه ا یفراوان يو کاربرد ها ایمزا

و در  رانیهنوز در ا رد،یگ یمورد استفاده قرار م ایو در سطح دن
مختلف همچون عدم  لدلای به بنا …از فروشگاه ها و ياریبس

 يها یژگین،وییو اعتماد پا تیساخت مناسب، امن ریوجود ز
 د،یجهت خر نترنتیاز ا يریفرهنگ به کارگ یمحصول و حت

و  ادیز رینکرده و نتوانسته باعث تاث دایا پخود ر یواقع گاهیجا
 یچندان توجه انیشود و مشتر انیمشتر دیخر لیتما شیافزا
از آن دارند در  یکم يریپذ رینداشته و تاث دینوع خر نیبه ا
در  ینترنتیفروش ا هاز سازمانها و شرکتها ب ياریکه بس یحال

رتباطات آورده اند تا در عصر اطلاعات و ا يرو ینترنتیبازار ا
و همکاران ،  می)ک ندینما جادیخود ا يبرا يادیز يایبتوانند مزا

2019.) 
 ادیمحور نوآورانه  يفناور تیبه عنوان فعال تالیجید یابیبازار

به شمار  یابیبازار اتیعمل یاصل ياز جنبه ها یکیشود و  یم
 یابیتفاوت دارد. بازار یابیبازار اتیعمل ریرود که با سا یم
 يها يفناور ریو سا نترنتیا يریواقع، به کارگ در تالیجید

شرکت و  نیب يگریانجیمرابطه و  جادیبه منظور ا ،یتعامل
 یعلاوه بر مخاطرات یکرونا و بحران کنون ریاست. تاث انیمشتر

بهداشت و سلامت به همراه دارد، در تمام  که در حوزه
ده نمو جادیرا ا یاساس يهاو فروش، بحران غاتیتبل يهاحوزه

کسب و کار که  ۀمخاطرات به وجود آمده در حوز لیاست. تحل
اقتصاد به حساب آورد،  کی انیبن نیتر یآن را اساس توانیم

به سرعت به آن پرداخته شود. آنچه  ستیبایاست و م يضرور
 يدوران در اقتصاد تمام کشورها نیا یکه مسلم است و ط

است،  دهیات رسبه اثب افتهیجهان سوم، درحال توسعه و توسعه 

 ریپذبیآس اریبس یکسب و کار فعل يهااست که مدل نیا
و  يچندبعد يهامدل ت،یریاست علم مد لازمهستند؛ لذا 

از توقف کامل  یبحران طیرا ارائه دهد تا در شرا يرتریپذانعطاف
 (. 1399و همکاران،  یکند )رمضان يریکسب و کارها جلوگ

در ووهان  2019دسامبر از   19دی، کوو روسیکرونا و وعیش
 يکشورها يدر همه ابعاد مختلف برا يادیز هاي  چالش نیچ

 یکه حت يسراسر جهان به همراه داشته است. به طور
سلامت  هاي  دارا بودن نظام یکه مدع افتهیتوسعه  يکشورها

با  ریمدت اخ یط زیبودند ن شرفتهیپ یاجتماع يو مددکار
آثار  یابیه در ارزک یمواجه شده اند. مسأله مهم لمشک

است، افق  تیحائز اهم اریبس روسیو نیا وعیش ياقتصاد
 نانهیبدب يبرآوردها یکروناست. برخ روسیبا و يریدرگ یزمان

از  يریدوران همه گ یدهد که ممکن است حت ینشان م
 یافق زمان زیمطالعات ن یفراتر رود و در مقابل برخ زین کسالی
قائل هستند. گسترش  يریهمه گ نیا يماهه را برا ندچ
خود قرار  ریتحت تاث یکرونا همه سازمان ها را به نوع روسیو

بوده و در  یمنف ریتاث نیسازمان ها ا یداده است که در برخ
گذاشته است. از طرف  يرا بر جا یمثبت راتیتاث گرید یبرخ

 عینابه شدت رفتار مصرف کنندگان در ص روسیو نیا گرید
که  یرار داده است. اما موضوع مهمق ریتحت تاث زیمختلف را ن

 يکرونا به معنا روسیاست که و نیبه آن توجه داشت ا دیبا
باعث  عیاز صنا یبلکه در برخ ستیکسب و کارها ن ينابود

شده است. اما به هر  زیخدمات و محصولات ن ترشیفروش ب
هم  هااز کسب و کار یبعض فیط نیا گریحال در سر د

اند و فروش شان به حداقل ردهرا تجربه ک يادیمشکلات ز
مثبت و  رندگانیپذ ریاست. همه شرکتها چه تاث دهیممکن رس

 ياستراتژ يسر کیدوره  نیدر ا دیبا یمنف رندگانیپذ ریچه تاث
کاستن از  ایآمده و  شیپ تیاستفاده از موقع يرا برا ییها

کرونا، با  روسیو ترش.  با گسندینما ادهیآن، پ یتبعات منف
 ایها و  نیاز شرکت ها کمپ ياریآمده بس شیپ طیراتوجه به ش
اجرا کنند را  دیکه قرار بود طبق برنامه در سال جد ییبرنامه ها

 يگریدارند به شکل د میتصم نکهیا ایانداخته اند و  ریبه تاخ
 ینوع، نشان م نیاز ا گریموارد و هزاران مورد د نیاجرا کنند. ا

 طیودشان را با شرادوره خ نیدر ا دیشرکت ها با کهدهد 
متناسب با  یغاتیتبل يها تیها و فعال نیدهند و کمپ قیتطب
 يدوران برا نیکه در ا يزی. در واقع چندیرا اجرا نما طیشرا

 ییاقتضا یابیبازار يبرنامه ها نیاست تدو ازیسازمان ها مورد ن
 روسیو راتیتاث باها متناسب  نیکمپ ایبرنامه ها و  نیاست. ا

شده  یسفارش گریبه عبارت د ایکسب و کار و بر هر  دیکوو
 دیجد يها نیگردد کمپ نیتدو یستیبا تیموقع نیا يبرا
مصرف کننده  ایو  يرا که به نفع مشتر يدیخدمات جد یستیبا
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و همکاران،  يکنند )موسو یهست را معرف دیجد طیدر شرا
1399.) 
به صنعت  وستنیدر حال پ رانیدر ا یفروشصنعت خرده امروزه

مد و پوشاک  نهیدر زم یجهان ياز برندها ياریاست. بس یانجه
 يهاخود در کشور هستند. فروشگاه يدر حال گسترش بازارها

توانستند با شناخت خوب بازار و استفاده از  يارهیزنج
 يهامدل از دیجد ییالگو ران،یموجود در بازار ا يهافرصت

 یرقابت را وارد کشور کنند و باعث یفروشکسب و کار خرده
از  ياریو حذف بس یمصرف يکالاها يشدن بازارها

شوند. گسترش  یکوچک خواربار فروش يهافروشگاه
 يریگبهره ،یاطلاعات يهاستمیاستفاده از س د،یجد يهايفناور

 زیو ن انیرمشت يهاداده گاهیاستفاده از پا ،ینترنتیاز فروش ا
است که  یلاز مسائ ياعملکرد کارکنان گوشه يبهبود و ارتقا

دچار  رانیدر ا یفروشفروشان با آن مواجهند. صنعت خردهخرده
شده  ییو کارآ يوربهره شیافزا يدر راستا ياتحولات گسترده

ها و مراکز مارکت پریکه امروزه مراجعه به ها يااست، به گونه
 يامر به ازیمورد ن يکالا نیتام نظوردر تهران به م دیخر

اقشار جامعه مبدل شده است.  یمامت يبرا يروزمره و عاد
و  یمناسب، دسترس يهامتیتنوع کالا، ق لیاز قب یعوامل
به  انیمشتر يها برافروشگاه تیجذاب تیو در نها دیخر یراحت

صنعت و استقبال مردم  نیباعث رشد ا یو طراح یلحاظ بزرگ
ارتباط  جادیمعتقدند که تبادل و ا یابیبازار حققانشده است. م

اعتقاد  شانیاست. ا یابیشناخت بازار يبرا یب اساسچارچو کی
و حل روابط مبادله است.  جادیا ندیفرآ یابیداشتند که بازار

دارند  ازین يو اقتصاد یافراد به تبادلات اجتماع ایها  سازمان
است که  ین بدان معنیخود را برآورده کنند. ا يتا خواسته ها

 نیاز جمله ب ،ياقتصاد ای یتواند در روابط اجتماع یم یابیبازار
 کیدر  ایو  ییمصرف کنندگان نها نیب ایخرده فروشان و 

 (.2016 ن،یرخ دهد )بوگ یرابطه ساختار خانوادگ

 يمشتر یتالیجیفرهنگ د-2-1
 یقیبه طور کاملا عم ،يمشتر تالیجیفرهنگ د قاتیتحق
که در آنها،  کنند  یم یرا بررس یتالیجید هاي  طیمح

 يا وهیاثر، شناخت ش نیبعد مهم ا کی. رندیگیقرار م انیمشتر
به  یو تصورات شخص انیمشتر هاي  تیبوده است که هو

همانند اثر بلک. بلک اثر  ابد،ی  یتوسعه م یتالیجید ياهایدن
 وستنیبهم پ يرا ، برا "افتهیخود توسعه " رامونیخود را پ یقبل
 اکنون انیتوسعه داد که در آنها مشتر یتالیجید يها-طیمح

بخش مهم از توسعه  کیکه  دهندیقرار م یتیخود را در موقع
 ردیگیرا در نظر م یمیمفاه راآنیز گرددیمحسوب م يتئور ي

خود با توجه  نیدداشتن چن يبرا انیمشتر يبرا ییهمانند توانا
 ینواح نیچند گانه. بلک هم چن نیآنلا "هاي  تیشخص"به 

و  ي. مک کورهدد  یم شنهادیپ ندهیآ قاتیتحق يرا برا يادیز
اثبات  يبرا يا لهیهمکارانش بر بلاگ کردن مد به صورت وس

 يبرا يعاد انیمشتر يبرا ییاثر بلندگو تمرکز نمودند، که توانا
و  یتالیجید هاي  رسانه قیطر زخاص ا نیبه مخاطب یابیدست

و آنها بحث  گردد  یمحسوب م یاثر مهم نیاست. ا یاجتماع
 جادیگان بلاگ( شروع به اکردند چطور بلاگرها )دارند

 قی( از طریفرهنگ ای) یاجتماع هیسرما آوري  و جمع نیمخاطب
قرار دارد، اما  يا ژهیو ي. آن در فضاندینمایاثبات منطق خوب م

در  يمشتر يمحتوا جادیا يدرک رفتارها يراب ینیمضام يدارا
 رایتر است، ز یبه طور کل یاجتماع يرسانه ها ي نهیزم
 زهیانگ کیمثبت، احتمالا  یت شخصصفا یده گنالیس

 هایی  تیسا يرو یخاص يزهایقرار دادن چ يمشترک برا
هم  کیمقالات  نیهم رفته، ا يبوک است. رو سیمانند ف

که ما  کنند  یم فایا اي  وهیش رامونیمهم را پ یمفهوم یبخش
به طور خاص، با  م،ینیبیم یتالیجید يایدن کیرا در  انیمشتر

 يایدر دن يمشتر کیاز آنچه  عیم وسمفهو کیاشاره به 
و  ی)رمضان ردگی  یکار صورت م نیامروز هست، ا یتالیجید

 (.1399همکاران، 

 غاتیتبل-2-1-1
محسوب  یابیموضوع مهم در آثار بازار کی ،یتالیجید غاتیتبل
  یم یرا بررس يا وهیش ،يو با توجه به رفتار مشتر گردد  یم

واکنش  یتالیجید غاتیتبلبه ابعاد مختلف  انیکه مشتر کند
 غاتیتبل يابعاد رفتار ر،یاز مقالات اخ ي. شماردهند  ینشان م

 کی. اند  کرده یرسمختلف، بر يرا از چشم اندازها یتالیجید
بر  یاز مقالات، مبتن يچشم انداز جالب صورت گرفته در چند

)مفروض( به  یروانشناس یبود که بر مقاومت واکنش اي  وهیش
غلبه  ،یتالیجید غاتیتبل يریهدف گ يزسا یخاطر شخص

کردند که  یرا بررس يا وهی. اسچامان و همکارانش، ششدیم
 هاي  با درخواست تواندیم يساز یبر شخص یمنف يواکنشها

 ي)به جا ردیمورد غلبه قرار گ يمقابله به مثل هنجار
مجدد را  يری(. لامبرخت و تاکر هدف گيسودمند يدرخواستها

 يها هیاست که توص یدادند، که زمان مورد مطالعه قرار
صورت  ،یمرور وب قبل ي خچهیتار يشده بر مبنا یشخص

. گرددیبر م تیوب سا کیبه  يمشتر کی کهی،هنگام رندیگیم
اما  شوند،یم افتیمجدد  يریبه هدف گ یمنف يواکنشها

 یکاهش م شوند،ی، پالوده تر م انیمشتر يتهایاولو کهیزمان
شده، به  يساز یشخص تیوب سا غاتیبلت افت،ی. تاکر درابندی

 يدارا انیکه مشتر شودیم افتیدر یزمان يطور مطلوب تر
/ یشخص طلاعاتا ياز مسئول بودن خود برا يادراک بالاتر

به  مایباشند، که مستق يساز یشخص يبکار رفته برا یخصوص
 کیو  شودیمربوط م یروانشناس یمقاومت واکنش رامونیآثار پ
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 یتالیجید یشخص میحر يبرا قاتیتحق يرارا ب ينظر ي وهیش
و  تزیکه دچار کمبود است )گران دهندیم شنهادیپ يمشتر

 (.201۷همکاران ، 
را مورد  یتالیجید غاتیانواع ابعاد واکنش تبل گرید مقالات

 تیمحبوب يو همکارانش، به محرکها ویقرار دادند. ل یبررس
عاملات روزانه م یعنینگاه انداختند ) یگروه دیخر غاتیتبل يبرا
 یمحرک اصل کی يبرا یشبه گروپون(، که اثر اجتماع ي

 ها  . جراث و همکارانش، واکنشابدی یبودن را م تیمحبوب
 هاي  واژه يموتور جستجو را برا غاتیتبل يجستجو يراب

آنها با تلاش  يمطالعه نمودند، جستجو جیکمتر را يدیکل
 يدئویو غاتیتبل يو همکارانش برا ینلیهمراه بود. پاس يادیز
 ویمانند هالو  و  هایی  تیکه در سا ییمثلا آنها یتالیجید
در محتوا  جانیهکردند چطور  یبررس شوند  یاجرا م  وبیت

اثر  يبرا غاتیتبل ي( با سطوح انرژیونیزیتلو شی)مثلا نما
 نیموثر ب قیشد، تطب بیترک ان،یمشتر هاي  بر واکنش يگذار

 انیمشتر یکه چه زمان ابندیرا ب ینیچن نیمحتوا و موضوعات ا
)مثلا  کنندیرا تجربه م "تیفعال يکم کننده " جاناتیه

و  نریسخت تر است. د يرژپر ان غاتیتبل دنی(، دیناراحت
 غاتیو تبل یتالیجید شیکردند چطور نما یهمکارانش بررس

خرده فروش  کی يرا برا نیو آفلا نیآنلا دیجستجو ، خر
 غاتیاز تبل یتالیجید غاتیتبل رندبیم یآنها پ کند،یم تیهدا
و  نیگلداشت تا،یموثرتر هستند. نها دیرفتار خر تیدر هدا نیآفلا

را مطالعه کردند  "آزار دهنده" تیوب سا غاتیهمکارانش، تبل
  نهی( و نشان دادند چطور آنها هزنییپا تیفی)مثلا مزاحم، ک

را  یشناخت يها نهیکنندگان و هز غیتبل يبرا ياقتصاد هاي
 (.2020)بوسکا و همکاران،  کنند  یخلق م انیمشتر يبرا

 یتالیجید هاي  طیاثرات مح-2-1-2
اثر  ي وهیش ر،یاخ يدر سالها ش،یدایموضوع در حال پ کی

بر رفتار  ی/ اجتماعیتالیجید يرسانه ا يطهایمح يگذار
 یممکن است به صورت بخش الحاق امدهایپ نیاست. ا يمشتر

  طیکه بر رفتار درآن مح یتالیجید هاي  طیمح یعنی) یطیمح

 هاي  طیمح یعنی) یطیمح -یتصادف ای( گذارندیاثر م ها
  یاثر م گریمرتبط د ریغ يطهایکه بر رفتار در مح یتالیجید

و  یمشخصات اطلاعات نکهیا دنید ي( باشند. براگذارند
 ییهمانند آنها ی/ اجتماعیتالیجید يطهایمختلف مح یاجتماع

  دهی)مزا هاي  انتخاب ای( ها  ی نقد و بررسکه با نظرات )مثلا

 یزندگ طفق یحت ای گرید انی( مشترنیآنلا هاي  یدر حراج ها
 شوند،  یمواجه م یاجتماع هاي  رسانه قیدوستان از طر

اثر بگذارند )گرانت و  يبعد يبر رفتارها توانند  یچطور م
 (.2015همکاران ، 
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و  نترنتیموجود در ا ياستفاده از ابزارها یعنی تالیجید یابیبازار
خدمات و محصولات. در واقع  یابیبازار يبرا تالیجید يایدن
مثل  یتالیجید يوابسته به رسانه ها شتریب یابیروش بازار نیا

 هاي  . استفاده از شبکهباشد  یم یاجتماع يشبکه ها
. کنند  یما کمک م یتالیجید یابیبه بازار یبه نوع یاجتماع

به  یاجتماع يدر شبکه ها یابیبازار کند  ینم یحال فرق
باشد. استفاده از هر نوع رسانه  نهیشامل هز ای گانیصورت را

تواند به  یاست م تالیجید يکه مربوط به کسب و کارها يا
 يساز نهیکمک کند. مثلا با استفاده از به تالیجید یابیبازار
 قیتوان از طر یو جو م تجس يموتورها يبرا تمانیسا

را با  يادیز انیگوگل مشتر ژهیجست و جو و به و يموتورها
فقط  نگیمارکت تالیجی. دمیمحصولات و خدمات خود آشنا کن

از دوستان  یلیشود. خ ینم نیآنلا يمحدود به کسب و کارها
 ییکسب و کارها يفقط برا یتالیجید یابیکنند بازار یفکر م

 چیکه به ه ی. در صورتهستند تیوب سا کی ياست که دارا
هم  یسنت ياز کسب و کارها یلی. خستیطور ن نیوجه ا

دارند تا خدمات خود  یسع تالیجید غاتیتبل قیهستند که از طر
و همکاران،  تریکنند )ر یخود معرف یاحتمال انیرا به مشتر

2020.) 
مثل  ییابزارها قیشود از طر یم یسع نگیمارکت تالیجید در

رفتار کاربران و  یاجتماع يکه هاشب ل،یمیا ت،یوب سا
انجام شده بتوان  يها یشود تا بعد از بررس لیمخاطبان تحل

افراد کسب کرد. در  نیا يبر رو یابیرا از بازار یبازده نیشتریب
است البته  وشما فر یهدف اصل نگیمارکت تالیجیدر د قتیحق

در  دیبا داشتن مخاطبان هدف گسترده تر. شا شتریفروش ب
از  يگسترده ا فیبه ط دینتوان چگاهیه یسنت یبایبازار

 (.2016و همکاران،  نی)بوق دیابیدست  نیمخاطب

 قیتحق نهیشیپ-2-2

 یداخل نهیشیپ-2-2-1
 و ها  فرصت یبه بررس ی( در پژوهش1400و همکاران ) ینعمت

 يها-يدر توسعه فناور یهوش مصنوع یابیبازار هاي  چالش
داشتند که امروزه  انیب شانیپرداختند. ا تالیجید یابیبازار
 هاي  شرفتیپ لیبه دل تالیجید یابیبازار يها يفناور

 ،یفیمطالعه ک نیدر حال توسعه است. هدف از ا يتکنولوژ
 هاي  يدر توسعه فناور یهوش مصنوع یابینقش بازار یبررس
 و ها  است. هدف محقق درک فرصت تالیجید یابیبازار

در سراسر  ابانیبه بازار یهوش مصنوع یابیبازار هاي  چالش
درک مفهوم  رامونیپ قیتحق نیا يجهان است. چارچوب نظر

شده  يزیر هیمربوطه پا هیو نظر یهوش مصنوع یابیبازار
 یاصل يها یژگیاز و یکیبه عنوان  نیماش يریادگیاست. 

درک کامل  يشده است. برا نییتع یهوش مصنوع یابیبازار
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 یابیبازار يها يفناور در توسعه یهوش مصنوع یابینقش بازار
 ،یاجتماع يرسانه ا یابیبازار ،يمحتو یابیبازار تال،یجید

 یررسمورد ب زیموتور جستجو ن يساز نهیو به یلیمیا یابیبازار
پژوهش با استفاده از  نیا ی.روش شناس ردیگ یقرار گرفته م

شده است. که آن شامل  يجمع آور اي  کتابخانه قاتیتحق
 ،يکتاب، متون تجار ،یمقالات علم رینظ يمنابع نوشتار

 نیا يدی. موضوع کلباشد  یم رهیو غ ییویدیو يمحتوا
هوش  یابیبازار هاي  چالش و ها  فرصت یپژوهش بررس

 یفیاست.ازنظر ک تالیجید یابیبازار يدر توسعه فناور یمصنوع
. دهد  یارائه م یابیبازار نیمتخصص يمناسب برا يراهکارها

به  دیکه سازمان ها چگونه با دهد  ینشان م یاصل جینتا
 یابیبازار يشوند. ابزارها تر  کینزد یهوش مصنوع یابیبازار

 تورمو يساز نهیبه ،یاجتماع هاي  رسانه يبرا یهوش مصنوع
 هیتوص يمحتو یابیبازار نیو همچن یلیمیا یابیجستجو، بازار

 یابیاز بازار هایی  شرکت يبا کاربر نیشده است. علاوه بر ا
در  نینو يبه منظور نشان دادن ظهور فن آور یصنوعهوش م

 نیا ،يجمع بند ياشاره شده است. برا تالیجید یابیبازار
را مشخص  ینوعهوش مص یابیبازار يها بیمطالعه فراز و نش

 ماتیکند تا تصم تیرا هدا ابانیو قصد دارد تا بازار  کند  یم
 ندیرا اتخاذ نما يبهتر یابیبازار

نقش  یبه بررس ی( در پژوهش1400)و همکاران  یرحمت
داشتند که  انیب شانیپرداختند. ا تالیجید یابیفرهنگ در بازار

 يدر فروش محصولات به بازارها رانیکشور ا نکهیبا توجه به ا
فرهنگ  یو حت ها  رساختیالملل مشکل دارد و هنوز ز نیب

 ينه سازیزم یدر کشور ما به خوب تالیجیو د ینترنتیفروش ا
افراد  هاي  اعتقادات، عادت ها،  نییت. آداب رسوم، آنشده اس

و در  باشند  یاز فرهنگ مصرف کنندگان م یجزئ یهمگ
موارد در نظر گرفته شود. لذا  نیا دیفروش با دیجد هاي  روش
 یکیالکترون یابینقش فرهنگ در بازار یحاضر به بررس قیتحق

الات کتب و مق عهبا مطال نیپژوهش محقق نیپردازد. در ا یم
 یابیمنتشر شده در حوزه فرهنگ و بازار یو خارج یداخل

: دندیرس يریگ جهینت نیبه ا يبه روش مرور ،یکیالکترون
در سازمان  ينوآور جادیباعث ا یکیالکترون یابیفرهنگ در بازار

تفکر  ،يریپذ سکیر یحام يو غالب بودن رفتارها شود  یم
در  دیجد هاي  دهیا يتجوو ساختار شکنانه و جس نیتحول آفر

در  يسازمان رابه همراه دارد. و حضور مستمر و فعال مشتر
و  يمورد نظر سازمان و مشتر یمحصول دیو تول دهیارائه ا

 يوسازمان و ارائه راهکارها انیمشتر نیکاهش فاصله ب
 گردد. یسازمان م یرقابت تیمز شیافزا تیمنعطف و در نها

 یابیبازار یسبه برر ی( در پژوهش1399و همکاران ) بلک
 شانیکوچک پرداختند. ا يو اثر آن در کسب و کارها تالیجید

است  افتهی يمفهوم گسترده ا یابیداشتند که امروزه بازار انیب
موثر  يندهایفرآ هیو ارائه کالا و خدمات، کل غاتیو علاوه بر تبل

سهم بازار را شامل  شیزاو اف انیمشتر زهیدر جلب توجه و انگ
و  دیخر شیافزا ،یابیهدف از بازار یر کل. به طوشود  یم

 نوع هر و ها  شرکت ها،  زنسیب يفروش کالا و خدمات برا
سود  شیباعث افزا تنهای در تا است وکار کسب مجموعه

محصولات  یو معرف غاتیتبل يفقط به معنا یابیگردد؛ اما بازار
 يازهاین يبرآورده ساز هتج يکردیبلکه رو ستیو خدمات ن

است که به  یتیریو مد یگسترده اجتماع ندیفرآ کیو  انیمشتر
 قیو علا ازهایتوانند با شناخت ن یم ها  زنسیآن ب لهیوس

 يگذار متینحوه مناسب ارائه کالا و خدمات، ق ان،یمشتر
محصولاتشان باعث گسترش نفوذ  غیو تبل جیترو زیمناسب و ن

 تالیجید یابی. متخصصان بازاروندهدف ش يخود در بازارها
 يها تیکه همه فعال دانند  یم يرا به مانند چتر نگیرکتما

. کسب و ردگی  یتحت پوشش آن قرار م تالیجیحوزه د
 ت،یمانند سا نگیمارکت تالیجید يمختلف از ابزارها يکارها
گوگل،  يموتور جستجو يساز نهیبه ،یاجتماع هاي  شبکه

و ارتباط  دیجد انیمشتر ذبج براي …و  نگیمارکت لیمیا
 .برند  یبهره م ندهیو آ یفعل انیبا مشتر یدائم

بحران  ریتأث یبه بررس ی( در پژوهش1399و همکاران ) یرمضان
و رفتار  یابی( بر فلسفه بازارCOVID-19کرونا ) روسیو

داشتند که در مدت زمان  انیب شانیمصرف کننده پرداختند. ا
کرونا  روسیکه توسط و یجهان رشدنیهمه گ ،یکوتاه اریبس

(COVID-19ا )را  ياریشده است نه تنها جان بس جادی
روزمره شد.  یدر زندگ يجد يها تیگرفت بلکه باعث محدود

و  ی(به شدت بر زندگCOVID-19کرونا ) روسیو يماریب
را تحت  یابیگذاشته است و عملکرد بازار ریو مصرف تأث دیخر
به شدت رفتار  روسیو نیا گریقرار داده است، از طرف د ریتأث

 نیا رقرار داده است. د ریتحت تاث زینندگان را نمصرف ک
معمول مصرف کنندگان  ریغ يرفتار ياز الگوها یبرخ ق،یتحق

کرونا  روسیو يماریتسلط بر ب ينخست، برا يکه در روزها
 تایو نها میده یقرار م یبدست آماده است را مورد بررس

رفتارها و  نیا ینیشبیو پ لیکمک به تحل يبرا ییکردهایرو
و  ندهیآ قاتیتحق يمربوطه به منظور رهنمود برا يامدهایپ

نشان  ،یابی. در بحث بازارمیده یارائه م یابیعملکرد بازار
قرار  ریهمه گ يماریب نیا ریتحت تاث یابیداد که بازار میخواه

 خواهد کرد. رییگرفته و تغ
 ریتاث یبه بررس ی( در پژوهش1398و همکاران ) یمیرح

از  يا رهیزنج هاي  ر عملکرد فروشگاهب تالیجید یابیبازار
 شانیپرداختند. ا یابیبازار هاي  تیقابل یانجینقش م قیطر

از جمله  یخدمات ومال يداشتند که امروزه، سازمان ها انیب
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 تیالفع نهیدر زم شتریبا تلاش ب ،اي  رهیزنج يها-فروشگاه
را در ذهن  ینگرش مثبت تال،یجید یابیبر بازار یمبتن يها

توانند با تعهد  ی. آن ها مکنند  یم جادینندگان خود امصرف ک
توجه به نظام  يدر راستا یابیبازار هاي  تیبه اصول قابل

 ینموده و تداع هیاز خدمات خود ارا يبهتر ریتصو ،یابیبازار
بگنجانند. هدف  کنندهرا از نام خود در اذهان مصرف  یمثبت

  بر عملکرد فروشگاه تالیجید یابیبازار ریتاث یمقاله، بررس نیا

 هاي  تیقابل یانجیبر نقش م دیبا تاک يا رهیزنج هاي
و جامعه  یشیمایپ -یفیتوص قیبوده است. روش تحق یابیبازار
و فروش  یابیبازار رانیمد هیشامل کل قیتحق نیا يآمار

باشند. به منظورجمع  یم رازیشهر ش يا رهیزنج هاي  فروشگاه
بر اساس  کرتیل ییتا 5 فیط داده ها از پرسش نامه با يآور
 هاي  نامه  است. پرسش دهیاستفاده گرد قیتحق يها ریمتغ
 عیتوز ينمونه آمار نیدر ب ییایو پا ییروا نییپس از تع قیتحق

 يداده ها از مدل ساز لیو تحل هیشده اند. به منظور تجز
 یحداقل مربعات جزئ کردیدر قالب رو يساختار يریمس

 تالیجید یابینشان داد بازار قیتحق جیتااست. ن دهیاستفاده گرد
دار  یمثبت و معن ریتاث یابیبازار هاي  تیبر عملکرد و قابل
  تیقابل ریمتغ رینشان داد تاث جیراستا نتا نیداشته است. درهم

 ابجنت یبر عملکرد معنادار شده است. ازطرف یابیبازار هاي
بر رابطه  یابیبازار هاي  تیقابل رینشان داد تاث یانجیم هیفرض
 بوده است. يو عملکرد معنادار تالیجید یابیبازار

 یخارج نهیشیپ-2-2-2
عوامل موثر  یبه بررس ی( در پژوهش2021و همکاران ) نیگابر

 یابیکوچک و متوسط در بازار يبر کسب و کارها يبرند ساز
در  "حسن شهرت"مقوله  تیپرداختند. با توجه به اهم تالیجید

کسب و کارها به دنبال  نیاغلب ا د،یقرن جد يکسب و کارها
. خبرگان و باشند یم داریو نسبتا پا یرقابت یتیبه مز یابیدست

 کیباورند که ساختن و حفظ  نیکسب و کار بر ا نیمتخصص
 کی يجهت رشد، دوام و ماندگار نانه،یبرند قدرتمند کارآفر
از  يامروز ي دهیچیو پ یرقابت هاي  طیکسب و کار در مح

نقش  یبرخوردار است. از طرف یاتیالعاده ح فوق یتیاهم
است. چرا که  تیاهم حائز اریبس انیم نیدر ا تالیجید یابیبازار

با ارتباط گسترده و تعامل با مصرف  توانند  یکسب و کارها م
 يمقرون به صرفه نسبت به روش ها يا نهیکنندگان و با هز

در  یاحتخود را به ر ياهداف و برنامه ها ام،یانتقال پ ،یسنت
مناسب و  گاهیکاربران و مخاطبان هدف قرار داده و جا اریاخت

. طبق ندینما جادیبرند خود ا يرا در برابر جامعه برا يا ژهیو
از  یها حاک افتهیمطالعات انجام شده،  نهیشیو پ اتیادب یبررس

 يارزش برا جادیاست که منجر به ا يآن است که برند ابزار
رو  نیاز ا شود،  یم -م شرکتو ه يهم مشتر -هر دو طرف

 راکوچک و متوسط دارد  يکه برند بر کسب و کارها یراتیتاث
 یو سازمان )متشکل از دو بعد درون سازمان يدر دو بعد مشتر
 نیاز ا کیکرده و اثرات آن برهر ي( طبقه بندیو برون سازمان

 . میاستخراج نمود نیشیپ قاتیابعاد با با ذکر مرجع آن، از تحق
چارچوب هم  حیبه تشر ی( در پژوهش2021و همکاران ) چرنو

 شانیپرداختند. ا تالیجید یابیبرند در بازار یابیو باز ینیآفر
از  یکیامروزه  یاجتماع هاي  داشتند که شبکه انیب

ابراز  يبرا انیدر دسترس مشتر يابزارها نیرگذارتریتاث
 نیو همچن شانیازهایخود در خصوص ن قیو عال حاتیترج

و ارائه محصولات و خدمات خود  یمعرف يبرا ها  رکتش
 نترنتیا يبه وجود آمده در بستر فناور يفضا نی. اباشندیم
 یرابطه طولان کی جادیبه شرکتها جهت شروع و ا تواندیم

تداوم روابط  نیبالقوه موجود در بازار و همچن انیمدت با مشتر
به  واندتیم یرسانده و ازطرف ياری یفعل انیشکل گرفته با مشتر

در دو بعد مورد توجه  انیموثر مشتر اریمشارکت فعالانه و بس
 ینیهم آفر يندهایدر فرآ انی. در بعد اول مشترردیقرار گ

محصولات و خدمات شرکت که عموما در مرحله توسعه و 
و در بعد  ندینما یمشارکت م افتد،یمحصولات اتفاق م دیتول

و خدمات در  الاو مصرف کنندگان ک انیدوم مشارکت مشتر
در  راتییتغ جادیاصلاح و ا قیبرند شرکت از طر یابیحوزه باز
رو انواع شرکتها و  نی. از اگرددیآن ظاهر م ينام تجار
عقب  يبرا عیکالامحور و خدمت محور در همه صنا يسازمانها

  تیقابل تیدر تقو یسع تیو پر اهم ایکارزار پو نینماندن از ا

 تالیجید یابیدر بخش بازار شتریبهر چه  گذاري  هیو سرما ها
 يبرا یاجتماع هاي  شبکه تیبوده تا بتوانند با استفاده از ظرف

را به ارمغان  يشتریخود ارزش افزوده ب نفعان  يخود و ذ
 وهیو از لحاظ ش يحاضر از لحاظ هدف، توسعه ا قیآورند. تحق

 نیاساس ما در ا نی. بر اباشد  یم یفیاطلاعات، توص يگردآور
به عنوان  نیشیپ ينظر یاسناد و مبان يمرور نظر ازش پژوه

راستا با استفاده  نی. در امیاطلاعات استفاده کرد يابزار گردآور
 يبر استفاده از شبکه ها دیپژوهش و با تاک نهیشیپ یاز بررس
 تیدر نها نترنت،یا يدر بستر فناور يمجاز يو فضا یاجتماع

برند  یابیو باز ینیفردر بستر هم آ ها  هیاز فرض اي  مجموعه
 شد. شنهادیپ یدر قالب مدل مفهوم تالیجید یابیدر حوزه بازار

بحران  ریتأث لیبه تحل ی( در پژوهش2020و همکاران ) تریر
در  یپرداختند. هدف اصل يتجار يکرونا در مدل ها روسیو
  شرکت يکرونا بر عملکرد تجار روسیو ياثرگذار قیتحق نیا

 تیو هدا افتهیساختار  لیو تحل هتجزی هارائ منظور به. است ها
 دیجد يا  پنج مرحله کردیاز رو ک،یاستراتژ يریگ میتصم

 کی يبحران بر مدل تجار کی ریتأث لیو تحل هیتجز يبرا
کرونا  روسیو یابیشرکت استفاده شده است. با استفاده از ارز
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 راتیتأث ها  لیو تحل هیتجز جینتا ک،یلجست يرهایتوسط متغ
  می نشان ها  کرونا در شرکت روسیاز بحران و یفاوتمت اریبس

در طول  يساز ياستراتژ براي ها  تفاوت نیو درک ا دهد
 مهم است. زین ندهیبه آ زیآم تیموفق تیبحران جهت هدا

ارتباطات  یابیبه ارز ی( در پژوهش2019و همکاران ) میک
ر آثا ییمطالعه شناسا نیپرداختند. هدف از ا تالیجید یابیبازار

 تالیجید یابیارتباطات بازار قاتیدر تحق رگذاریتأث ياستناد
(DMCتع ،)در مورد  قیتحق یفعل تیوضع نییDMC  و

است.  يجارت تیآثار آن بر فعال يرگذاریتأث زانینشان دادن م
مقاله  141استناد از  5865 لیو تحل هیتجز قیتحق نیدر ا

 12در بازه را در مجلات مربوطه  تالیجید یابیمرتبط با بازار
نشان  جی. نتاکند  یم یبررس ياستناد لیسال با استفاده از تحل

 يبرا دیجد يها یژگیدر ارائه و تالیجید یابیکه بازار دهد  یم
و فروش محصولات و  شنهادیپ امل،تع ،یاطلاع رسان ،یدسترس

رود که همچنان  یاست و انتظار م شگامیپ انیخدمات به مشتر
 باشد. يردر خط مقدم انقلاب فناو

مثبت  ریتأث یبه بررس ی( در پژوهش201۷و همکاران ) دالیو
 شانیبر رفتار مصرف کنندگان پرداختند. ا تالیجید یابیبازار

 اي  گسترده يدر بخش ها اي  انهیرا غاتیداشتند که تبل انیب
 یشامل بررس يکاملاً جد ياز ربوده شدن هستند و در بازارها

است که باعث  شرفتهیپ هاي  ينوآوربرنامه اقدام با استفاده از 
. امروزه شود  یو گسترش گسترده تجارت م ها  نهیکاهش هز

در  یبعد از گذشت زمان، گسترش قابل توجه شرفته،یپ غاتیتبل
به طور  دیبا انجام خر انیمشتر رایگسترش تجارت خود دارند. ز

  انهیرا غاتیتبل رایز ابند،ی  یم يشتریب تیرضا یقابل توجه

 شی. نمادانند  یم يعاد هاي  شگاهینما زامن تر ا اریا بسر اي
 هاي  تا داده دهد  یامکان را م نیا انیبه مشتر يوتریکامپ

براساس  توانند  یارائه شده توسط سازمان را مشاهده کنند و م
هدف که آنها  نیباشند، با ا یانجام همبستگ يآماده  ازین

د. در واقع حقوق کنن یقدردان يرگی  میبتوانند از حق تصم
 اي  درمورد فروشنده ياز حقوق مشتر یدرک درست داریخر

که  دیرا تصور کن ویسنار کی. دهد  یاست که کالا را ارائه م
در حد استاندارد  داریتوسط خر يتجار يدرآن سهام موجود

کرد که  يریرا اندازه گ زی. در آن مرحله بهتر است همه چستین
 قحقو ق،یام دهد؟ به طور دقانج دیبا يچه کار داریخر کی

 يا-توجهانه ینبرد با اقدامات ب يبرا یدر دادگاه رسم يمشتر
  یخرده فروش م ای يتجار هاي  است که از جانب بنگاه

 رایاول هر شرکت است. ز تیاولو شهیهم يمشتر تی. رضاباشد
 دیکننده و تول دیمصرف کننده، تول ازیقضاوت در مورد ن يبرا

 است. یفیکننده محصولات ک

 قیروش تحق-3

. در بخش باشد  یم يکاربرد قاتیپژوهش از نوع تحق نیا
. براي تعیین ابعاد، شودیاستفاده م یفیاز روش توص زین یکم

 وضع تعیین براي و توصیفی آمار از ها  شاخص و ها  مؤلفه
 عوامل از یک هر سهم تعیین اثرگذار، عوامل تعیین موجود،
لیزرل  ارو نرم افز یاکتشاف یعامل لتحلی آزمون از اثرگذار،

حاضر عبارت است  قتحقی در آماري جامعه. شود  استفاده می
در  یدر صنعت خرده فروش یابیفعالان در صنعت بازار هیاز کل

 يریاز روش نمونه گ یهستند. در بخش کم رانیکشور ا
درجه  نیی. روش و حجم نمونه در تعشود  یاستفاده م یتصادف

 یتصادف يریبصورت روش نمونه گ زین يادشنهیمناسب مدل پ
 شود.   ینفر از صاحب نظران و خبرگان انجام م 140به تعداد 

  قیتحق هاي  هیفرض-4
و عملکرد  تالیجید یابیبازار يزیبرنامه ر نیب •

برپساکرونا  دیبا تاک یدر صنعت خرده فروش تالیجید یابیبازار
 وجود دارد. يارتباط معنادار

و عملکرد  یاجتماع يز شبکه هااستفاده ا نیب •
برپساکرونا  دیبا تاک یدر صنعت خرده فروش تالیجید یابیبازار

 وجود دارد. يارتباط معنادار
 یابیو مشارکت مشتري و عملکرد بازار ريیدرگ نیب •
برپساکرونا ارتباط  دیبا تاک یدر صنعت خرده فروش تالیجید

 وجود دارد. يمعنادار
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 مدل مفهومی -1شکل

 قیتحق جینتا-5
شامل جداول و  یعبارت است از گزارش يآمار لیتحل

 که يآنها، به گونه ا ریو تفس لیو تحل يآمار ينمودارها

  یابیارز نچنی هم و ها  از داده یفیروشن و توص يریتصو

 ها  از داده یتیریو مد يدیحاصل از استخراج نکات کل هاي
 .دهد  می ارائه

 
 جنسیت-5-1

 گویان برحسب جنسیتتوزیع پاسخ -1جدول 
 درصد فراوانی جنسیت

 80 112 مرد

 20 28 زن

 100 140 جمع

  

 
 

 ریزي برنامه

 دیجیتال بازاریابی

 

-شبکه از استفاده

 اجتماعی هاي

 

 و یريدرگ

 مشتري مشارکت

 

عملکرد بازاریابی 

 دیجیتال
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 توزیع پاسخگویان برحسب جنسیت -1نمودار 

 سابقه خدمت -5-2

 توزیع پاسخگویان برحسب سابقه کار  -2جدول 

 درصد فراوانی سابقه کار
 19 2۷ سال 10تا  5
 38 53 سال 20تا  11
 32 45 سال 30تا  21

 11 15 سال 30بیش از 
 100 140 جمع

 

 
 وزیع پاسخگویان برحسب سابقه کاریت  -2نمودار

 میزان تحصیلات  -5-3



با  يصنعت خرده فروش یدر نوآور یارتباط بازاريابي ديجيتال و مشارکت مشتر يابيارز :  نواز بينادر غر و شيفرزاد آسا و روستا رضايعل و ينيحس بايز

 بر پساکرونا ديتاک

 توزیع پاسخگویان برحسب تحصیلات -3جدول 

 درصد فراوانی مدرک تحصیلی 

 3۷ 52 لیسانس

 44 61 فوق لیسانس

 19 2۷ دکتري

 100 140 جمع

 

 
 

 توزیع پاسخگویان برحسب تحصیلات -3نمودار 

 

 

 ون فرضیاتآزم-5-4

 هابررسی نرمال بودن گویه -5-4-1

  برنامهآزمون نرمال بودن )کولموگروف اسمیرنوف( براي مؤلفه 

 دیجیتال بازاریابی ریزي

H0: ها از جامعه نرمال آمده اند( ها نرمال است )دادهداده 

H1: ها از جامعه نرمال نیامده اند(ها نرمال نیست )دادهداده 

باشد  ( 05/0) داري بزرگتر از مقدار خطااگر مقدار سطح معنی 
فرض صفر را نتیجه می گیریم و در صورتی که مقدار سطح 

باشد فرض یک را نتیجه  (05/0)  معنی داري کوچکتر از خطا
 می گیریم.
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 دیجیتال بازاریابی ریزي برنامهکولموگروف اسمیرنوف براي مؤلفه  ننتایج آزمو -4جدول شماره

 نتیجه گیري تایید فرضیه مقدار خطا اريسطح معنی د متغیر

 نرمال است H0 05/0 362/0 دیجیتال بازاریابی ریزي برنامه

 
 و بزرگتر از مقدار خطا 0.362 چون مقدار سطح معنی داري برابر

می باشد پس فرض صفر را نتیجه می گیریم یعنی ( 05/0)
 نرمال می باشد.دیجیتال  بازاریابی ریزي برنامه

 عملکردال بودن )کولموگروف اسمیرنوف( براي مؤلفه آزمون نرم 

 دیجیتال بازاریابی

H0: ها از جامعه نرمال آمده اند( ها نرمال است )دادهداده 

H1: ها از جامعه نرمال نیامده اند(ها نرمال نیست )دادهداده 

باشد  (05/0) اگر مقدار سطح معنی داري بزرگتر از مقدار خطا
گیریم و در صورتی که مقدار سطح  فرض صفر را نتیجه می

باشد فرض یک را نتیجه  (05/0) معنی داري کوچکتر از خطا

 .می گیریم

 

 دیجیتال بازاریابی عملکردنتایج آزمون کولموگروف اسمیرنوف براي مؤلفه  -5جدول 

 نتیجه گیري تایید فرضیه مقدار خطا سطح معنی داري متغیر

 نرمال است H0 05/0 0.149 دیجیتال بازاریابی عملکرد

 

و بزرگتر از مقدار  0.149چون مقدار سطح معنی داري برابر 
گیریم یعنی باشد پس فرض صفر را نتیجه میمی (05/0)خطا

 باشد.نرمال میدیجیتال  بازاریابی عملکردمؤلفه 

  استفادهآزمون نرمال بودن )کولموگروف اسمیرنوف( براي مؤلفه 

 اجتماعی هايشبکه از

H0: ها از جامعه نرمال آمده اند( ها نرمال است )دادههداد  

H1: ها از جامعه نرمال نیامده اند(ها نرمال نیست )دادهداده  

باشد  (05/0) اگر مقدار سطح معنی داري بزرگتر از مقدار خطا
گیریم و در صورتی که مقدار سطح فرض صفر را نتیجه می

یک را نتیجه باشد فرض   (05/0) معنی داري کوچکتر از خطا
 گیریم.می

 اجتماعی هايشبکه از استفادهنتایج آزمون کولموگروف اسمیرنوف براي مؤلفه  -6جدول 

 نتیجه گیری تایید فرضیه مقدار خطا سطح معنی داری متغیر

 نرمال است H0 05/0 295/0 اجتماعی هایشبکه از استفاده

 

 ز مقدار خطاو بزرگتر ا 0.295چون مقدار سطح معنی داري برابر 
باشد پس فرض صفر را نتیجه می گیریم یعنی مؤلفه می (05/0)

 نرمال می باشد.اجتماعی  هايشبکه از استفاده

  آزمون نرمال بودن )کولموگروف اسمیرنوف( براي مؤلفه

 مشتري مشارکت و درگیري

H0: ها از جامعه نرمال آمده اند( ها نرمال است )دادهداده  

H1: ها از جامعه نرمال نیامده اند(نیست )دادهها نرمال داده  

باشد  (05/0) اگر مقدار سطح معنی داري بزرگتر از مقدار خطا
گیریم و در صورتی که مقدار سطح فرض صفر را نتیجه می

باشد فرض یک را نتیجه  (05/0)  معنی داري کوچکتر از خطا
 گیریم.می

 

 مشتري مشارکت و درگیريمؤلفه  اسمیرنوف براي -نتایج آزمون کولموگروف -7جدول 

 نتیجه گیری تایید فرضیه مقدار خطا سطح معنی داری متغیر

 نرمال است H0 05/0 0.388 مشتری مشارکت و درگیری

 



با  يصنعت خرده فروش یدر نوآور یارتباط بازاريابي ديجيتال و مشارکت مشتر يابيارز :  نواز بينادر غر و شيفرزاد آسا و روستا رضايعل و ينيحس بايز

 بر پساکرونا ديتاک

و بزرگتر  0.388چون مقدار سطح معنی داری برابر 

 را صفر فرض پس باشد  ( می05/0از مقدار خطا )

مشارکت و  ریدرگی مؤلفه یعنی گیریم  می نتیجه

 .باشد  مشتری نرمال می

  هیو سنجش فرض يآزمون معادلات سختار-5-4-2

  ها
نرم افزار  لهیمدل ران شده به وس يها یبخش خروج نیا در

PLS داده شده است. شینما 

 

 

 معادلات ساختاری مدل نهایی -4نمودار
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 فرضیه هاي تحقیق -8جدول 

 نتیجه فرضیه ردیف

 تایید دارد. وجود ارتباط معناداري برپساکرونا تاکید با فروشی خرده صنعت در دیجیتال بازاریابی عملکرد و دیجیتال ابیبازاری ریزي برنامه بین 1

 تایید دارد. وجود معناداري برپساکرونا ارتباط تاکید با فروشی خرده صنعت در دیجیتال بازاریابی عملکرد و اجتماعی هاي شبکه از استفاده بین 2

 تایید .دارد وجود ارتباط معناداري برپساکرونا تاکید با فروشی خرده صنعت در دیجیتال بازاریابی عملکرد مشتري و مشارکت و ريدرگی بین 3

 

 هارتبه بندي مولفه -5-5

به منظور رتبه بندي مؤلفه هاي تحقیق، از آزمون فریدمن   
ها استفاده براي رتبه بندي عوامل با توجه به میانگین نمره

به   H1و   H0ه است. در این آزمون فرضهاي  شد
 صورت زیر تعریف شده است:

H0: µ1= µ2 = µ3 = µ4 = … 
H1: .حداقل یکی از میانگین ها برابر نمی باشد 

اگر مقدار سطح معنی داري بزرگتر از مقدار خطا باشد 
گیریم و در صورتی که مقدار سطح فرض صفر را نتیجه می

-باشد فرض یک را نتیجه می معنی داري کوچکتر از خطا

 گیریم.

 -9جدول 
 نتیجه     P سطح خطا درجه آزادي  اسکوا -کاي   تعداد

 H1پذیرش  000/0 05/0 5 201/133 140

 
 0.05کوچکتر از مقدار خطا  0.000چون مقدار سطح معنی داري   

ها با یکدیگر برابر می باشد به ازاي حداقل یکی از عوامل میانگین
ند، بنابراین رتبه بندي عوامل با توجه به میانگین رتبه اي به باشنمی

 باشد.شرح زیر می

 

 گانه تحقیق 4هاي رتبه بندي مؤلفه-10جدول 

 میانگین رتبه اي مولفه رتبه

 5.۷9 دیجیتال بازاریابی عملکرد 1

 5.33 دیجیتال بازاریابی ریزي برنامه 2
 5.25 اجتماعی هايشبکه از استفاده 3
 4.4۷ مشتري مشارکت و درگیري 4

 

جهت کشف مدل  یاکتشاف یعامل لیتحل -5-6

 یینها
هاي عامل اکتشافی  پژوهشگر به دنبال بررسی داده تحلیل

ها و نیز روابط بین تجربی به منظور کشف و شناسایی شاخص
آنهاست و این کار را بدون تحمیل هر گونه مدل معینی انجام 

لیل اکتشافی علاوه بر آنکه ارزش دهد. به بیان دیگرتحمی

ساز یا  مدلتواند ساختارساز، تجسسی یا پیشنهادي دارد می
رود که فرضیه ساز باشد. تحلیل اکتشافی وقتی به کار می

پژوهشگر شواهد کافی قبلی و پیش تجربی براي تشکیل فرضیه 
ها نداشته و به واقع مایل هاي زیربنایی دادهدرباره تعداد عامل

هایی که همپراشی بین درباره تعیین تعداد یا ماهیت عاملباشد 
ها را بکاود. بنابر این تحلیل داده نندکمتغیرها را توجیه می

اکتشافی بیشتر به عنوان یک روش تدوین و تولید تئوري و نه 
شود. تحلیل عاملی یک روش آزمون تئوري در نظر گرفته می



با  يصنعت خرده فروش یدر نوآور یارتباط بازاريابي ديجيتال و مشارکت مشتر يابيارز :  نواز بينادر غر و شيفرزاد آسا و روستا رضايعل و ينيحس بايز

 بر پساکرونا ديتاک

ندازه گیري منابع اکتشافی روشی است که اغلب براي کشف و ا
هاي مشاهده شده به مکنون پراش و همپراش در اندازه گیري

. پژوهشگران به این واقعیت پی برده اند که تحلیل رودمیکار 
تواند در مراحل اولیه تجربه یا پرورش تستها عاملی اکتشافی می

کاملا مفید باشد. توانشهاي ذهنی نخستین ترستون، ساختار 
باشد. اما هر هاي خوبی براي این مطلب میهوش گیلفورد نمونه

هاي روانی و چه دانش بیشتري درباره طبیعت اندازه گیري
اجتماعی به دست آید ممکن است کمتر به عنوان یک ابزار مفید 

 به کار رود و حتی ممکن است بازدارنده نیز باشد. 
مشخص نمودن  یعامل لیهدف از کاربرد تحل قیتحق نیا در

هاي مربوط به مدلی مناسب براي موضوع شاخصها و مولفه
شده توسط هر کدام  نییتع انسیمقدار وار نییو تع یمورد بررس

باشد. در شده می يبسته بند هاي  در قالب عامل رهایاز متغ
مراحل  یکلبه طور  قیتحق نیدر ا یعامل لیانجام تحل يراستا

 شده است: یط ریز
با  یعامل لیتحل يا براهمناسب بودن داده صیو تشخ نییتع -1

 و بارتلت. KMOاستفاده از آزمون 
 يها براباشد، داده 5/0کمتر از  KMOمقدار  کهیصورت در

تا  5/0 نیمناسب نخواهند بود و اگر مقدار آن ب یعامل لیتحل
 یعامل لیتحل يها براداده نیموجود در ب یباشد همبستگ ۷/0

مناسب خواهند  اریسب رهایباشد متغ ۷/0مناسب و اگر بزرگتر از 
 بود.

ها براي تحلیل براي اطمینان از مناسب بودن داده نیهمچن  
 تحلیل پایه که هایی  عاملی افزون بر اینکه ماتریس همبستگی

 کرویت آزمون از باید نیست، صفر برابر جامعه در گیرندمی قرار
 : کرد استفاده زیر فرمول اساس بر  بارتلت

 
قدر  R رها،ییتعداد متغ pآزمودنی ها،  معرف تعداد nکه در آن  

مطلق دترمینان ماتریس همبستگی است. این آماره که داراي 
است. مقدار  ي( درجه آزادP-1)0.5Pتوزیع مربع کاي با 

را با بررسی رابطة بین تعداد  Rاطلاعات موجود در قدر مطلق 
و احتمال خطا را  کندها و تعداد متغیرها ارزشیابی میمشاهده

اي رد کردن فرضیة صفر عدم وجود تفاوت از ماتریس همانی  بر
 آزماید.می

هاي مشاهده بارتلت این فرضیه را که ماتریس همبستگی آزمون
آزماید. اي با متغیرهاي ناهمبسته است میشده متعلق به جامعه

براي آنکه یک مدل عاملی مفید و داراي معنا باشد، لازم است 
ر غیر این صورت دلیلی براي تبیین متغیرها همبسته باشند، د

متغیرها با هم رابطه  "مدل عاملی وجود ندارد. اگر فرضیة 
رد نشود، کاربرد تحلیل عاملی زیر سئوال خواهد رفت،  "ندارند

بنابراین باید در آن تجدید نظر کرد. مربع کاي معنی دار بیانگر 

 حداقل شرایط لازم براي اجراي تحلیل عاملی است.
 یعامل لیاز موارد مهم در تحل یکیتعداد عوامل:  نییتع -2
 یکم يقابل استخراج است. اگر چه مبنا يتعداد عاملها نییتع
ارائه  یدر مورد تعداد عوامل استخراج يریگ میتصم يبرا یقیدق

 يریگ میوجود دارد که از آنها در تصم ینشده است، اما ضوابط
 نیشود که امی تفادهاس یتعداد عوامل استخراج نییتع يبرا
 عبارنتد از: ارهایمع
 ژهیمقدار و اریمع -
 نیشیپ اریمع -
 انسیدرصد وار اریمع -
 .یدگیتست بر اریمع -

از نوع  یعامل لیتحل نکهیبا توجه به ا قیتحق نیدر ا که
استفاده شده  -ژهیمقدار و یعنی-اول اریباشد، از معمی یاکتشاف

 کیشان از  ژهیو است که مقدار یاست و منظور استخراج عوامل
 بزرگتر باشد.

 ،یعامل لتحلی در چرخش از هدف: ها  چرخش عامل -3
عامل حول مرکز مختصات است. چرخش  يمحورها دنیچرخان

ممکن  یعوامل به  سادگ ریدهند که تفسانجام می یرا موقع
 ریپذ ریبه منظور ساده کردن ساختار عاملها و تفس نینباشد. بنابرا

 هاي  شود. روشاستفاده می یعاملکردن آنها از چرخش 
از  قیتحق نیچرخش عوامل وجود دارد که در ا يبرا يمتعدد

 یکه بار عامل ییرهایاستفاده شده است و متغ  ماکسیروش ور
دار  یمعن  یعامل يبوده به عنوان بارها 5/0آنها بزرگتر از 

 .دیاستخراج گرد
را در  یاصل يرهایمتغ یعامل لی: تحلیعامل ریمحاسبه مقاد -4

 يعاملها نیا یکند. وقتمحدود از عاملها خلاصه می يتعداد
 ای یصیتشخ لی)مانند تحل يبعد هايلیمحدود در تحل

استنتاج  يبرا دیبا ریاز مقاد یاستفاده شود(، برخ ونیرگرس
از   یبیواقع ترک رد ر،یمقاد نیبکار گرفته شوند. ا دیجد يرهایمتغ
 دیجد هاي  اختن عاملاست که در س یاصل يرهایمتغ هیکل

( رینمره )مقاد رها،یمتغ بیترک نیاند. ااي داشتهنقش عمده
هدف  قیتحق نیکه در ا ییشود. از آنجامی دهینام یعامل
 یبیترک يرهایاما محدود از متغ د،یبه مجموعه جد یابیدست
 يبعد هايلیدر تحل یاصل يرهایمتغ يبه جا يریبکارگ يبرا

 ریمقاد نیبنابرا باشد،  ی( نمونیرسرگ لیتحل ،یصیتشخ لی)تحل
 گردد. یهدف محاسبه نم نیتحقق ا يبرا یعامل

مدلی مناسب براي  یعامل لیحاصل از تحل هايافتهیاساس  بر
بارتلت و  بیو مقدار ضر KMOمقدار  یموضوع مورد بررس

 .باشد:می ریبه شرح جدول ز يدار یسطح معن
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 گانه تحقیق 4هاي لت و سطح معنی داري مؤلفهو مقدار ضریب بارت KMOمقدار  -11جدول 
 سطح معنی داري ضریب بارتلت KMO مولفه ردیف

 000/0 031/4۷22 ۷82/0 دیجیتال بازاریابی عملکرد 1
 000/0 022/4521 ۷53/0 دیجیتال بازاریابی ریزي برنامه 2
 000/0 0۷1/4490 642/0 اجتماعی هايشبکه از استفاده 3

4 
 مشتري مشارکت و درگیري

640/0 146/4439 000/0 

 
عوامل فوق (، Kaiser Criteriaبا توجه به ملاک کیسر )

داراي مقادیر ویژه بزرگتر از یک استخراج شدند. پس از چرخش 
به ها عاملی به روش وریماکس، عوامل بازدارنده این سیستم

 دسته بندي شدند.  عوامل فوق
قدار ویژه استفاده ها، از معیار مبه منظور دسته بندي عامل

هایی مدنظر بوده است که مقدار ویژه آنها گردیده است و عامل
 از یک بزرگ تر بوده است. 

 هامولفهتحلیل عاملی اکتشافی براي -4-6-1 
نشان داد  مختلفهاي مولفه نتایج تحلیل عاملی براي شاخص

عامل با تبیین  3عامل مطرح شده در این بخش  4که از میان 
اند. یب تغییرات بیشترین تاثیر را بر این مولفه داشتهضر ۷9/49

 .باشندمی زیراین عوامل به شرح جدول 

 هااستخراج شده مربوط به مولفه هامولفه -12جدول 
 درصد واریانس تجمعی درصد واریانس مقدار ویژه مقدار ویژه هامولفه

1 336/3 55۷/1۷ 55۷/1۷ 

2 204/3 864/16 421/34 

3 053/3 069/16 49۷/50 

4 520/3 303/15 303/15 

 هاي پژوهشمنبع: یافته
( عامل اول با مقدار 19-4حاصل از جدول ) هايافتهیبر اساس 

 انسیوار %55۷/1۷از  شیکننده ب نییتب ییبه تنها 336/3 ژهیو
 اریگانه بدست آمده مقدار بس 4عوامل  يباشد. که براکل می

 است يبالا

 شنهاداتیو پ يرگی  جهینت -6
در جهان، تعداد  تالیجید يبا گسترش روزافزون فضا امروزه

. باشد  یدر حال رشد م اي  ندهیبه صورت فزا ینترنتیکاربران ا
کرده، لذا  جادیا تالیجیتجارت د يرا برا ییبالا لیامر پتانس نیا

 قیاز طر يتجار هاي  تفعالی انجام به مجبور ها  شرکت
مهم در  هاي  زههمواره جزء حو غاتتبلی. اند  شده نترنتیا

مختلف  هاي  روش نی. در بباشد  یتجارت م يایو دن یابیبازار
 نیشتریاست که ب ياز موارد یکی تالیجید یابیبازار ،یغاتیتبل

 يامروز، مشتر یرقابت يایکاربرد و استفاده را دارا است. در دن
و بقا سازمان ها دارد.  گاهیدر حفظ جا یو اساس يدینقش کل

 جادیرسان سازمان ها در ا ياری يشترارتباط با م تیریمد
 يراهبرد تجار کیمفهوم  نیاست. ا انیارتباط اثربخش با مشتر

 یاثربخش کل چرخه زندگ تیریمد يبرا يشده با فناور بیترک
بر  یمبتن يکردیرو يارتباط با مشتر تیریاست. مد يمشتر

و  يمشتر يوفادار شیافزا ،يحفظ ارتباط مثبت با مشتر
 يازهایباشد. درک ن یم يمشتر اتیح خهگسترش ارزش چر

 انیمشتر يارزش برا جادیکه سبب ا یو ارائه خدمات انیمشتر
 ها  و شکست سازمان تیموفق یاساس ياز فاکتورها شود،  یم

 کیکه  دهد  ینشان م یسازمان یابی. عملکرد بازارباشد  می
 رسد،  یسازمان چگونه به رسالت و اهداف مربوط به خود م

 دنیو رس نیمع تیوضع کیدلالت بر شروع از  یعملکرد سازمان
نقطه  نیممکن است شامل چند نیدارد که ا قیهدف دق کیبه 

 تیکارکنان،رضا زشیسهم بازار، حجم فروش، انگ لیهدف از قب
 نیباشد. با شدت گرفتن رقابت ب رهیو غ تیفیسطح ک ،يمشتر

 ختهیشدن آم کیکرونا و نزد يماربی دوره در ها  شرکت
 ییفلسفه فروش، کارا گریکدیمختلف به  هاي  بنگاه یابیبازار

فقط به دنبال جذب  گردی ها  خود را از دست داد. شرکت
آنها به  لیو تبد انینبودند بلکه حفظ مشتر دیجد يمشتر
هر سازمان شد.  يکار هاي  تیاز اولو یکیوفادار  انیمشتر

چند جانبه به  يکردیرو يارتباط با مشتر تیریعملکرد مد
 است.  يفروش و مراقبت از مشتر ،یابیبازار

نقش  يمشتر ،یبه صورت سنت يارتباط با مشتر تیریمد در



با  يصنعت خرده فروش یدر نوآور یارتباط بازاريابي ديجيتال و مشارکت مشتر يابيارز :  نواز بينادر غر و شيفرزاد آسا و روستا رضايعل و ينيحس بايز

 بر پساکرونا ديتاک

مفهوم،  نیا یدر نوع اجتماع یبدون مشارکت و ارتباط دارد ول
 یدر چگونگ يکرده و نقش محور رییتغ ینقش به کل نیا

به  امیرسال پو ا یابیبازار يسازمان دارد. به جا کی تیفعال
با  راکنون برند سازمان جهت حل مشکلات کسب و کا يمشتر
در  وستهیکند. اما انتشار پ یگفتگو و مشارکت م ،يمشتر
ها خاص نوع رسانه نیا رایز دهد،ینم جهینت یاجتماع يهارسانه
 تر،یمیقد يهاکنندگان رسانههستند. برعکس مصرف  دیو جد

ارتباطات دو  نیبر ا يشترینترل بک یاجتماع يهاکاربران رسانه
ارتباط شرکت کنند، آن را رد  نیدارند. آنها قادرند در ا هیسو

منتشرشده را به  امیپ کی یحت ایکنند، به اشتراک بگذارند 
 د،یفهم توانیطور که از اسم آن مو همان رندیتمسخر بگ

هستند. مردم انتظار دارند که  یذاتا اجتماع یاجتماع يهارسانه
از آن باشند. آنها خواهان  یارتباط شرکت کنند و بخش نیا در

طرفه  کی غیتبل کیکه با  یهستند و وقت هیدوسو یطارتبا
 يبرا گرید لیخواهند شد. دل وسیو ما یناراض شوند،یمواجه م

گرفتن  دهیناد ،یاجتماع يهارسانه قیاز طر یابیشکست بازار
ارتباط با  تیریمد نیکنندگان است. بنابرا انتظارات مصرف

 ریمهم و غ يندیفرا یاجتماع هاي  رسانه طیدر مح يمشتر
 يکه برا يادیز يهارغم تلاش. بهباشد  یقابل اجنتاب م

و  شده است، اکثر کسب یاجتماع يهااستفاده بازار از رسانه
 تالیجید یابی. بازارکنندیامکان کمتر استفاده م نیکارها از ا

به ارمغان  انیمشتر يبرا يدیجد يها  است که ارزش يندیفرآ
و شرکت به اشتراک  انیترمش نیرا ب ایمزا نیآورده و سپس ا

 يهمکار تیریگذارد. علاوه برآن شامل: درک، تمرکز و مد یم
 یابی. بازارشود  یم زیمنتخب ن انیشرکت و مشتر نیمداوم ب

شرکت قرار گرفته  انیارتباط با مشتر تیریمد هیبر پا یارتباط
 تیسطح رضا شیافزا ایبا حفظ  تواند  یرکت ماست. ش

 تمندیکند. رضا دایدست پ یقابتر تیبه مز یکنون انیمشتر
 ينام تجار يبر ارتقا ت،یاولو کیبه عنوان  يمشتر يساز

ارتباطات است و  ياز ارزش ها یکیمحصول تمرکز نموده و 
از  يمندرو بهره نیرا به همراه دارد. از ا ياعتماد و تعهد مشتر

 یابیاستاندارد جهت فروش محصولات در بازار يهافرمت
 تیجلب رضا تواند  یم یدر صنعت خرده فروش تالیجید

مختلف مانند  يهالیرا به همراه داشته باشد. فا انیمشتر
 ياگسترده فیط يدارا دئوهایو و کیالکترون يهاکتاب ر،یتصاو

 نیهمچن استفاده کنند. یمتنوع يهااز فرمت توانندیهستند و م
 ممه يایاز مزا یکی ،یبانیپشت میت يو ابتکار برا تیداشتن خلاق

در آنان  یهمدل جادیو ا انیارتباط موثر با مشتر يبرقرار يبرا
 ،یستمیس نیچن ي. واضح است که لازمه شود  یمحسوب م

ها و  ازیدر سراسر سازمان است تا ن يوجود فرهنگ درک مشتر
 شود. تیاولو يآنان دارا يخواسته ها

 منابع و ماخذ -7

 ي(. الگو1390) ن،یمع یرضا، شعبان يمحمد رضا،یافشار عل
، تابستان، 19، شماره 15. دوره نگیمارکت تالیجید یابیبازار

 .124تا  101صفحه  

و  تالیجید یابی(. بازار1400) لا،یسه يجو نیفاطمه، زر بلک
 يفناور یالملل نیکوچک. کنفرانس ب ياثر آن در کسب و کارها

 .44تا  22، بهار، صفحه  10، شماره 12اطلاعات. دوره 

(. ارائه 1400بهروز، ) یقاسم نا،یزاده س یمحمدرضا، نعمت دیجاو
بر  دیبا تاک يارتباط با مشتر تیریمد ستمیمدل توسعه س

اقتصاد و  ی. صلنامه علمتالیجید یابیبازار يها ياستراتژ
 .52تا  36حه  ، تابستان، صف35، شماره 9. دوره يشهر تیریمد

نقش فرهنگ در  ی(. بررس1400نازلا، ) یمقرب م،یمر یرحمت
 یابیبازار تیریمد یالملل نیکنفرانس ب تال،یجید یابیبازار

 .63تا  45، بهار ، صفحه  1. سال اول، شماره یصنعت

(. بررسی تاثیر بازاریابی 1398الهه، ) یمیرح ،یموس یمیرح
 نقش طریق از اي جیرهزن هاي  دیجیتال بر عملکرد فروشگاه

 یپژوهش يکردهاینامه روفصل ، بازاریابی هاي  قابلیت میانجی
، زمستان 22شماره  ازدهم،ی. سال يو حسابدار تیریدر مد نینو

 .1تا  1۷، صفحه  

بحران  ریتأث ی(. بررس1399) ،يمحمودزاده مهد ه،یفهم یرمضان
و رفتار  یابی( بر فلسفه بازارCOVID-19کرونا ) روسیو
 تیریدر مد ينوآور یالملل نیکنفرانس ب نیصرف کننده، دومم

 .154تا  123کسب و کار و اقتصاد، تابستان، صفحه  

در صنعت  تالیجید یابیبازار یابی(. ارز1396راد محمد، ) یمیسل
 هاي  رسانه یاصل هاي  و نحوه استفاده از کانال يگردشگر

، زمستان، 18 ، شماره10. دوره یابیبازار هاي  . پژوهشتالیجید
 .52تا  3۷صفحه  

 ي(. الگو1399بهرام، ) يریخ ز،یکامب درزادهیح ه،یراض یکوکب
 هیبر نظر یمبتن تالیجید یابیدرونگرا و برونگرا در بازار یابیبازار

، زمستان، 48، شماره 12کسب و کار. دوره  تیریمد اد،یداده بن
 .164تا  13۷صفحه  

 یابی(. نقش بازار1396) د،یام دیس يریآقام د،یجمش یمهراب
. يجهت گسترش صنعت گردشگر يدر صنعت هتلدار تالیجید

، 5، شماره 2. دوره عیصنا یمهندس یالملل نیکنفرانس ب
 .64تا  32زمستان، صفحه  

 يراهکارها ری(. تاث1399معصومه، ) یرضا، کرباس يموسو
بر بهبود  کیو تجارت الکترون ینترنتیو فروش ا یابیبازار
بهبود و  یمل شیکرونا، هما طیو کارها در شرا کسب تیوضع

 .133تا  163سازمان و کسب و کار ، تابستان، صفحه   يبازساز

تحول  ریتاث ی(. بررس139۷زاده عماد، ) نیحس ر،یام یلیرجلیم
و  یابی تیموقع ،يتجار غیبر تبل تالیجید یابیو بازار تالیجید
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 .۷3تا  52بهار، صفحه  
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 ي(. الگو1399بهرام، ) يریخ ز،یکامب درزادهیح ه،یراض یکوکب
 هیبر نظر یمبتن تالیجید یابیدرونگرا و برونگرا در بازار یابیبازار

، زمستان، 48، شماره 12کسب و کار. دوره  تیریمد اد،یداده بن
 .164تا  13۷صفحه  
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