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Abstract 
Aim and Introduction: Digital marketing is now considered the most important 
method for advertising and selling products. One of the main tools used in this 
method is engaging and diverse visual content, such as photos, videos, and 

graphics, which helps attract audiences. Despite this, the model focusing on vis-
ual stimuli has received less attention. However, visual features are crucial in 
making digital marketing efforts effective. Therefore, this study aims to discover 
and analyze the components and factors that attract customers in digital market-
ing through visual stimuli. 
Methodology: The research method employed in this study is a mixed, induc-

tive-comparative approach. The qualitative part of the study follows a Glaserian 
or emerging grounded theory strategy, while the quantitative part involves a sur-
vey. The tool for collecting information in the qualitative part involves semi -
structured interviews, while in the quantitative part, an illustrated questionnaire 
is utilized. The questionnaire is adapted from the researcher's original question-
naire to assess the central phenomenon of the research. In Glaser's approach, at-

tention was paid to the coding method, which included open, selective, and theo-
retical coding. The quantitative analysis was conducted using confirmatory fac-
tor analysis and structural equation modeling with the SMARTPLS software. 
The statistical population of the qualitative section consisted of experts with ex-
tensive knowledge and experience in the fields of digital marketing and cognitive 
science. Theoretical saturation was achieved through interviews with 14 of these 

experts. In the quantitative part, the statistical population consisted of 384 cus-
tomers and followers of the stone industry company's website and social media 
pages. They were selected according to Morgan's table and responded to the 
questionnaires. In the qualitative part, sampling is targeted using the snowball 
method among selected experts from the studied community. In the quantitative 
part, sampling is conducted among members of the statistical community. In or-
der to ensure validity in the qualitative aspect of the research, emphasis was 

placed on criteria such as credibility (acceptability), trustworthiness, reliability, 
and seamless transferability. In order to assess the reliability of the qualitative 
component of this research, the agreement coefficient of two coders was utilized. 
For this purpose, approximately 15% of the interviews were recoded by a re-
search associate. The calculated Cohen's kappa coefficient indicated a satisfacto-
ry value of 0.74. The calculation of this coefficient was also done using 

MAXQDA software. To assess the questionnaire's validity, face validity and ex-
pert opinions were utilized, while construct validity was examined using the fac-
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tor analysis method. In order to assess reliability, Cronbach's alpha coefficient 
was used, demonstrating favorable values in this research. 
Findings: The analysis of the interviews in the qualitative part of the research 
has resulted in 485 open codes, 53 concepts, and 15 main components from the 
perspective of the selected participants. These components include causes such 
as individual, organizational, and globalization factors; covariance factors like 

digital marketing mix and commercialization of technological knowledge; condi-
tions such as the development of marketing capabilities, changing consumer be-
havior, and optimal e-commerce; contingencies including unforeseen, legal, and 
cultural factors; and the research context involving social media and social net-
works. The consequences identified include improving organizational and cus-
tomer performance. These findings revolve around the central phenomenon of 

the research, which is visual stimuli in the 6C family of Glaser. This model was 
deemed suitable for this research. Also, the comparison of the findings of the 
quantitative part of this research with the findings of the qualitative part confirms 
the exception of using the color of the year to present content for the purpose of 
persuasion. This discrepancy appears to be influenced by cultural differences 
within society, which may impact the choice of color. It has not been wide-

spread. Furthermore, it is important to consider the possibility that this case may 
have had a similar impact on the statistical population of this research, and its 
implications for other statistical populations should also be explored. 
Discussion and Conclusion: Digital marketing that relies on visual stimuli sig-
nificantly enhances and reinforces the outcomes of digital marketing activities by 
taking into account the factors and components that influence this phenomenon. 

Visual stimuli in digital marketing, such as images, videos, designs, texts, and 
other visual elements embedded in the digital marketing process, can influence 
customers' mental interpretations towards the desired direction and situation 
when tailored to their behavioral characteristics and journey process. By increas-
ing awareness, perception, and persuasion, these stimuli can facilitate and accel-
erate the customer's decision-making process, optimize the conversion rate, and 

enhance customer attraction. The results of this research demonstrate that digital 
marketing can have a positive impact on customer performance by enhancing in-
teraction and marketing activities, as well as increasing customer loyalty, satis-
faction, and attraction. The results of this study identify new ways to utilize visu-
al stimuli in digital marketing and introduce the customer attraction model in 
digital marketing based on visual stimuli. This model aids in better understand-

ing customers and their needs. It leads to a significant performance improvement 
for customers and businesses. It also enables businesses and marketers to utilize 
this model effectively in their marketing strategy, gaining a competitive ad-
vantage over other competitors. 
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ییییییییییییییییییییییییییییییییییییییییییییییییییییییییییییچ ااه
 یدئو و گرافیک ابزارهای اصلل  برای جذب متلتریا و محتوای دیداری جذاب و متنوع ازجمله عکس،

باشللد  های دیداری تبیین شللد محرکتاکنو  مدل  که بر اسللا     اما؛  باشللددر بازاریاب  دیجیتال م 
 است. قرار گرفتهکمتر موردتوجه  

  ، کتللل    این مطلالهله،هلد    بلازاریلاب  دیجیتلال،در   دیلداریهلای  ویژگ   یلات بله قش   بلاتوجله  هداا: ا
    مدل مفهوم  یکو ارائه   دیداریهای  محرک مبتن  بر یا ها و عوامل جذب متلتروتحلیل مؤلفهتجزیه
 .باشدم 

شلد  اسلت. در این مطالهه از رویکرد آمیخته برای دسلتیاب  به اهدا  ژژوه  اسلتفاد   شداسید  روش
یاد و فاز کم  از رو  مهادلات سلاتتاری بنداد فاز کیف  با اسلتهاقت از  رهیافت ااهر شلوقد  رو   

منظور بررسللل  ژدید  محوری ژژوه  اسلللتفاد  گردید. جامهه آماریک بخ  کیف  تبرگا   وز  به
گیری در بخ  کیف  قوعک  چوب سللنب بود. قموقه شللرکت متللتریا   موضللوع ژژوه  و بخ  کم 

 بود. قامهژرس گیری در دستر  با استفاد  از هدفمند و در فاز کم  قموقه
  بلالابرد هلای دیلداری در بلازاریلاب  دیجیتلال از  ری   دهلد محرک: قتلای  قتلللا  م هدسوووتهدسی یدستهد 

قماید. همچنین قتای  این مطالهه  و متشاعدسلللازی به جذب متلللتریا  کمک م  ادراک  سلللطگ آگاه ،
های دیداری در بازاریاب  دیجیتال را شلللناسلللای  و با مهرف  مدل  زوایای جدیدی از کاربرد محرک

هلا و  رقلب قمود  شلللکلا  هلای دیلداری بله ک جلذب متلللتریلا  در بلازاریلاب  دیجیتلال مبتن  بر محرک
تواقد به شللناتت بهتر متللتریا  و قیازهای آقها کمک  ابهامات موجود کمک قمود  اسللت. این مدل م 

زاریابا   وکارها و باتوجه  در ارتباط با متلتریا  به دسلت آورد همچنین به ک ل کرد  و بهبود قابل
  منظور به  بازاریاب  هاییاسلللتراتژاز  قحوی شلللای لللته به  گیری از این مدل،کند تا با بهر کمک م 

 . برتری رقابت  استفاد  قمایند
 
 

 .متتری جذب کنند ،رفتار مصر   های دیداری،محرک بازاریاب  دیجیتال،   هزکلااشرژه
این مشاله م تخرج از رساله دکتری است.
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ینقان 

  ییجاد ا   از انهجا برا ا انیهسجججتنجد کج  م  یع امل ینارججاا   یجدو هجاو و  هجاینف گرافیج ا یر،مجاننجد اوجججاو یجدار د   هجامحرک 
  مشجتر یدخر  ی اوج در   بسجااییمجه   هامحرک این  ( چراک   1،2۰21یل  مؤثر امجتفاده کرد )کامج    یابی دیییتالبازار  راهبردها

احجت اجیثیر   ا اننجدیم  یه ه  ینجاگهجان  یجدمغا و خر  یجت فعجال  یجدار ،د  ی(، حس مثبجت، راحت222۰و ه  جاران،  2چن)  کننجدیم  یفجاا
  یتم فق  برا  ید اباار کل ی ب   شجدنیلمجرعت در حال ابدها ب محرک  ینا یی ( درنت3،2۰22ی )مجام یرندقرار گ   هااین محرک 
  دهدیمطالعات نشجججان م طرفی  هسجججتند از یییتالد   هاها و رمجججان ازج ل  شجججب   یییتالد  یابیمختلف بازار   هادر ح زه
را ک تر م ردا ج  قرار   یابیکننده در بازاربر رفتار موجر  یدار عناصجر د  یو ایثیر احسجامج   یت اه  یمجنت  یابیبازار  راهبردها

اقتوجاد  ی بر پارادا یاد ایثیر ز  یابیبازار یمجنت  ها ی هبا پشجت مجر گااشجتن شج  یییتالد  یابی(. بازار4،2۰21داده امجت )کامجترو
کننده موجر  یدو رفتار خر  ایار  ها ی هشج   یر ب  ط ر چشج ه یییتالد  ها  ( و فناور5،2۰22 گااشجت  )ن مجر و رفا  هانیج

و   ییبجا بهب د کجارا  یاط عجاا  هجا یسجججت مججج   یان  یییتجالد  هجا  (. در بطن فنجاور2۰23و ه  جاران،  6یرداده امجججت )نجا  ییررا اغ
رقابت و ا مجع  شجده  گیر ،ی وکار، اوج کسج    یریت مد مطل   ین اوردن زم  فراه  برا   ب  اباار یلابد ی،زمان  ییج  صجرف 

ع وه بر  یو اط عجاا  ینترنتیخجدمجات ا مبتنی بر   ینمجدرن و ن    هجا  فنجاور  ین(؛ بنجابرا2۰21و ه  جاران،  7یج امجججت )مججج   و
مختلف شججده امججت    ی ردها رو و  ینانق   احت عناو  ییادروزمره افراد باعث ا یو ایارت، در زندگ   مسججاول اقتوججاد

  ایار  ها در ه  ارمجازمان   ها را برااز فرصجت  یعیومج  ها یچ شجدن در یییتالید یندامروزه فرا  ک  ط ر( ب 8،2۰19یال)و
   (.2۰21  ،9ینابا شرکا گش ده امت )رود

  یای ی ب  ل س ف  یلشججده امججت؛ اما م تجج   ا ا  یابیبازار  یندها و فرا  ی هدر شجج   یباعث انق   بارگ  یییتالا مججع  د 
ب  شجی ه    یدخرنسجبت ب   کننده موجر   یحبا محوج ل و ارج یشجتراعامل ب قدرت  یشو افاا اریغن  یاتمحوج ل و کسج  ایرب

( ب   2۰2۰و ه  اران،  1۰ین  قرارداد )پا یییتالد  یابانچالش و مسجئل  در زمره م ان  م ج د در مقابل بازار ی عن ان  ب    حضج ر
  ی، رقابت  یت وکار، کسجج  ماکسجج    رو در فضججا پیشِ   هابر چالشغلب   منظ ر ب   یییتالد  یابیپژوهشججهران بازار یل،دل ینه 
کنند.    یداپ  یمنامجب   هاحلاا راه هسجتند  در ا ش کنندهر و بهب د اعامل با موج  یانمشجتر  یت مجطح رتجا  مجاز ین و به  یت اق  

 اندشدهیلکنندگان ابداثربخش در جهت بهب د اعامل با مور   ب  اباار ی مر  ها  با اا ا بر ن اور یییتالد  هااگرچ  رمان 
امجت ک    یهر چالش د  بدلا نرخِ  ب دنیینو صجفحات فروش، پا  هایت مجااز و   یانب ه یان( اما در م14۰1)ج لا و ه  اران،

  ی چالش را ع وه بر مباحث فن ینا  یاصجل یشج با ان م اج  هسجتند. ر یییتالد  یابیفعال در بازار   وکارهااز کسج   یاد اعداد ز
و   11نسجبت داد )اان  گیرندیم یدهکننده را نادرفتار موجر   یو احسجامج   یشجناختک  بعد روانیدشجدها ل   ها   ب  محت ا ا انیم

در  یعوججب  یابیانسججان دارند؛ مانند بازار یحسجج بُعدبر   یشججتر ب ا رکا  ک   یمطالعاا  یجنتا  یر کارگ ب  روین(. ازا2۰22ه  اران،
درک، پردازش،   یمطالع  چه نه ب  ک   امججت    دانشججی  یعوججب  بازاریابی.رمججدیمطل   ب  نظر م  ییا ین گا  یییتالد  یابیبازار
(.  2۰21،و ه  اران12)اوندوکامجترو  ، می پردازدکننده فرد در نقش موجر  ی کردن و درک احسجا   یادگیر ،، مجاار خاطر  ب 
بر   یحسججج  یاتایرب یقشججج د اا از طرمی ی گان  انسجججان احرچند حس از ح ا  پنج  یا ی   یابین   بازار  ینچارچ   ادر 

 یی ( درنت2۰17و ه  اران،  13م ریرا) کندیم  ییادا  یلکننده اعدموجر  یدخر  ها ی ایثیر بر رو ینا،کننده ایثیر بهاارد موجر 
 . ش ندیوکارها محس   مکس    یریت مد  برا ی، ادراکات و رفتار، ع امل مرابطع اطفبر  یرشانایث  یلح ا  ب  دل

  ین ا ن ایدیب  ط ر مفوجل پردازش م ن ایدیم  یافت خ د در  یرام نپ یطک  اط عات را از مح  یانسجان زمان یادراک  یسجت مج 
از   ینقش برخ  حال،ینامجت. باا ینعی  یرام نپ یا از دن  یو انتخا  اط عات حسج  یدهمجازمان  یر،اکتسجا ، افسج   یندِامر ب  فرا
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 کمی(  -  یبا رویکرد آمیخته )کیف  های دیداری یک پژوهش بازاریابی دیجیتال مبتنی بر محرک 
 

ده  گاشجت   چنددر ط ل  روینازا  (.1،2۰18و ه  اران امجت )ال ارز  یشجترب ازشپرد  یندر ا  یناییح ا  ب  ط ر خاص حس ب
امروزه    ک  ط رگرفت  امجججت ب صججج رت  یابیکننده در پامجججه ب  اراباطات بازارمنظ ر درک رفتار موجججر ب  یاد مطالعات ز

(. 2۰2۰و ه  اران،2امججت )راماف  شججدهیلابد  یابیاباار عل  بازارچشجج  ب  عناصججر مه  و باارزش در جعب   یابیرد یااتایه
را   یرونب  یجا و دن  یطنهفتج  در مح  یجدار د   هجام تججج   دارد کج  افراد چه نج  ع و  و محرک   ینبر ا  دلالجت   یجدار ادراک د

 ینخاص امجت و خ د ا یطمح  ی رفتار انسجان در    یرمای خ  یادراک   یند. فرادهندیقرار م یرو م رد افسج  یصاحسجا ، اشجخ
و   3شججج د )ه لتنمی  یج در معرض ان احر   ا امجججت کج  ح  یرام نیپ  یطمح  نشجججانج  هجا   و    هجایجاممنشجججی ه ج  پ  ینجدفرا

 (.2۰۰9ه  اران،
یابی  در بازارمشجتریان   بر جا ها  دیدار  نقش محرک   بادررابط دهد ک  یمها  مرابط ب  م تج   پژوهش نشجان یبررمج 

  هاپژوهشطرفی اکثر   هسججتند ازی  و ناکافابیین ان ناقص   منظ رب و شجج اهد  هادادهو  شججدهانیامدیییتال مطالعات ک تر   
غالباً   بعد فنی پرداخت   امججت و ُمنظر و   ک ی و از هاروشیییتال با د  یابیدر بازارح ل م تجج   جا  مشججتریان    ی اکادم

ی ی مججعی دارند مخاط  را ب  مجج ت م قعیت  و ا ن یلیاحل   و اباارها ازم ن  یقشجج د ک  از طرمی  هایییت معط   ب  فعال
گیرنجد  و این نهجاه فنی بجدون یمرا نجادیجده    کننجدهموجججر یر عجاطفی عنجاصجججر دیجدار  بر رفتجار  اجیثکج   یدرحجال  خجاص ارججا  دهنجد

ک   ط ران دلخ اه   یت در وتجع  یر منظ ر قرارگ ب مخاط     در متقاعدمجاز  امجت م  ن ها  رفتار  انسجان  ویژگی درنظرگرفتن
 یرمانند اوججاو یدار د  هاکننده نسججبت ب  م لف موججر   یحسجج    هادر م رد واکنشی مطالعاا   . اگرچ نباشججند  کارامدباید، 
مخاط  نقش   مجاز و متقاعد گیر ی اوج  در انها  یر کارگ ک  ب   یدهگرد  یع املبرخی از    ییمنیر ب  شجنامجا هارن   یدو ها،و

داشججت    یا مت ا  یجنتا  یگرفت  و م  ن امججت در جامع  داخلصجج رت  یها در ج ام  خارجپژوهش  یندارند؛ اما  بخش اعظ  ا
ازاریابی دیییتال در صجنعت مبل ان پرداخت  امجت ک  ب  لحا  ه چنین پژوهش حاتجر ب  م تج   جا  مشجتریان در ب  باشجد.

این مطالع  مجججعی شجججده اا با  در   ینامجججت؛  بنابراها  بالق ه از ا ج  ک تر  برخ ردار ب ده  یت ظرف  ب باا ج بافت پژوهش  
ا مجججعج  ادبیجات نظر  و ک ج  ب   ،    پژوهشجججیخلأهان اقص م ج د  و  اراو   ی  مدل گامی در جهجت ارمی    درنظرگرفتن

مجؤال امجت   ینب  دنبال پامجه ب  ا  رپژوهش حاتج ین  ؛ بنابراها  بازاریابی دیییتال و ا مجع  دانش برداشجت   شج دیت فعال  اراقا
 ؟چه ن  امت  یدار د   هابر محرک   یمبتن یییتالد  یابیدر بازار  یانک  مدل جا  مشتر

یواشاب یوهشهبنیزندینظح یشی

ینیزندینظح ی

 بازاریابی  کننده ایی منیر شجده امجت  یرهخها   یشجرفت پها  مختلف در عوجر حاتجر ب  ین زمفناور  در   و گسجترشا مجع  
در این   .یر پیشجرفت مجایر عل م اح لات جد  را ایرب  کرده امجت ایثاحت باشجد  ک   یماز این امر  متیثر   های ی از ح زهنیا 

ها   یژگیوی در  بازاریابی ب  دلیل ماهیت و اراباط ان با  شججناختعل م   هااز پژوهشرامججتا ا ج  ب  دمججتاوردها  حاصججل  
مجج ت   هدف ند انها ب  هدایت کننده، نف ذ در ذهن موججر  م تجج عاای ه چ نچرا ک   رفتار  انسججان اه یت شججایانی دارد 

م تجج عاای هسججتند ک  در   هاو اییاد حس وفادار  نسججبت ب  شججرکت   کالامانند خرید   ییانیام رفتارها  یت دلخ اه  یاوتججع
کننده، چ ن ابلیغات، درک رفتار موجر ه در م تج عاای  ی  شجناختعل م نقش بسجاایی دارند.  هاشجرکت افاایش مایت رقابتی  

، جهش و پیچیدگی خاصجی  یشجناختدنیا  بازاریابی با ورود عل م  روین. ازا  داردمؤثر   احقیق بازار و اراو  خدمات کاربردها
 مجج ت   ب   کنندهموججر ی  دهجهت ا ان ب  یم قراردادن بخش ناخ داگاه ذهن  یرایثک  با احت   ط رب  خ د گرفت  امججت ب 

یر   گ شج لی در بازاریابی ب  شجناختعل م   هامهارتامجتفاده از  (. 2۰22،  4و مج رادوا  ینلیچ)وا  یافت دمجت اعیین شجده  اهدا   
  زه ام انات جدید  را در ح  یابی عوججبی منیر شججده امججت این شجج ل بازاریابی  بازارشججی ه جدید  از بازاریابی احت عن ان  

ها    ورفنا روزافاونها   یشجرفت پ. از طرفی  ت امج  اورده  وج د  ب  مشجتر  گیر ی اوج  فرایند  وکننده موجر   رفتار  شجناخت 
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ب  ظه ر   اباارها  ان ین،  امجتفاده افراد از اباارها  دیییتال و   روزافاون  گسجترشدیییتال و  افاایش تجری  نف ذ اینترنت و 
مجنتی   شج ل  در مقایسج  با   شج ل دیهر  از بازاریابی  احت عن ان بازاریابی دیییتال منیر شجده امجت این شج ل از بازاریابی  

م رد هجد  از ججامعج     اربخش بسجججیجار بار   هجا  فیای ییجت محجدودع وه بر کجاهش زمجان و هاینج  و رف    ا انجدبجازاریجابی می
   هافرصجت ها  دیییتال و  ورها  ذاای  فنایت ظرف  ب . باا ج (2۰19و ه  اران،  1مهشج ار ) را پشجتیبانی ن اید  وکارهاکسج  

یی  اغییرات رفتار  و نهرشجی نسجل جدید از مج  دارد و    وکارهاکسج  بدی  و مغتن ی  ک   ب  لحا  دمجتیابی ب  اهدا   برا  
یر   گ ه  و برخی شججرایط ه چ ن  ایرب  ناخ شججایند   ،ها  روزان یت فعال  در اغل  نسججبت ب  امججتفاده از  اباارها  دیییتال 

ب   امر  بدیهی ابدیل ن  ده   حاتجر رابرا  امجتفاده از بازاریابی دیییتال  در شجرایط    وکارهاکسج  گرایش    ،19  یدک وبی ار   
    پیشِ رو  برا  فعالیت در این شج ل از بازاریابی م تج عی بسجیار حاوا اه یت امجت  چرا ک  مخاطبانهاچالشامجت.اما  

هسجتند ار    ق  گرایان  یاه لاتانه با ا أماغل  دارا  مج اد دیییتال بالاار  کنندهنسجل جدید در جایهاه مشجتر  یا موجر 
  مخاط  در . متقاعدمجازیر امجت پاام انی  مجختب   انها با مجیا  مجنتی  متقاعدمجازو  ( 2۰2۰و ه  اران،   2ینی ک )امج ال

محسججج     یییتجالد  یجابیاز بجازار  یبخش ججدانشجججدن  یج ، محت ا ه  اره  افتجدیمبجازاریجابی دیییتجال اغلج  از طریق محت ا اافجا   
باید ب  دنبال اراو  از رقبا    یاشججدنمت ا ینو ه چن   مخاط ، متقاعدمججاز  یشججترا ج  بجل    اما برا  (؛3،2۰2۰لهنرت)  شجج دیم

   هاذاوق ن  دن مخاط  با  باشججد؛  چراک  میاو  ی مخاطبان هد   و نهرشجج ها  رفتار   یژگیومحت ایی ب د ک  متنامجج  با  
بر خ اندن،   یییتالمج اد د شج د. یمفاقد روح اقریباً م تج عی نام  ن قل داد  و  یط لان   محت ا نسجل حاتجر از طریق اراو  

  (.2۰21و ه  جاران،    4ی  دارد )داجیثیر هجا  مختلف  ارابجاط و امجججتفجاده از اط عجات در قجالج     برقرار یجابی،ن شجججتن، درک، ارز
عللی امجت    ازج ل و   خریداران امروز  دارا  ارجحیت بیشجتر  امجت  از منظر مع  ل  یمتن  ب  محت ا  ی نسجبت اعامل یراوجاو
 چنین(  2۰21و ه  اران،  5لیاو  اند )کرده یداپمج    محوج لات خ د    یابیدر بازار اریانسجان  ی ردوکارها ب  ااخاذ روکسج   ک 

انتشجار پیام ب   قابلیت و ام انامجت ک    یاعامل  ها  فناور  ی ا امل مجر بع وهکاربران     هاکننده خ امجت منع سروی رد   
ا مجججعج   بسجججترهجا  دیییتجالی بجا مح ریجت محت ا  و  بجا ظه ر    (2۰17و ه  جاران،  6ب نچیاورد )  را فراه  میمؤثرارطرز  

یابی دیییتال نیا با امججتقبال گسججترده ایی م اجه  شججده امججت.  محت ا  دیدار  ه چ ن  در بازاراراو  این ن   محت ا ، دیدار 
کنندگان  ها  شجناختی موجر باعث کاهش هاین  ها  انتقال پیام دارندهها غنا  بالاار  نسجبت ب  مجایر روشی امجترها و فیل 
 درگاشت    انچ از طرفی برخ   (  14۰1ج لا و ه  اران،هستند )  نظرانشج ند و بیشجتر م رد ا صجی  صجاح  ا ش و زمان( می)

مطالعات مبین این چراک   منطقی نیسجت،    کام ًگیر  خرید امر  ی اوج فرایند   مانندانسجانشجد کارکردها  اجرایی  یماوج ر 
ی دچار االال  ا جهقابلتی ب  میاان   زیسج هاا ان ها  اجت اعی و برخی  یت م قعظرفیت عق نی انسجان در  امجت ک   م تج  

داشجت ک    هرچند باید ا ج  (2۰2۰، 7م رالس و  )گ ناالس گیردیمقدرت بیشجتر  ب  خ د   و نقش احسجامجات رن  و  شج دمی
گاینش   یش د؛ بل   ن عمتیس    بر انین عب یا عین هر چک    دی ار نان شت  ایی پنداشت ا ان ه چ ن  ین را  فه  ذهنی انسان

  یر  گ بهرهو مهارت در   ذکاوتلاا    (1396مافی ابار و ه  اران،امججت )پیشججین  ذهنی دخیل  ج ل درخ امججت ان من  و درایت 
  ا اند ب  اسری  یمدهند در فرایند بازاریابی دیییتال یمقرار    مدنظرهد  را   ین گروهمخاطبها   یژگیویی ک   هامؤلف از ِ یحصح

ا  امجت ک  گ ن مجاختار مغا انسجان ب دهد ک  یمی نشجان شجناختعل ممطالعات   .ک   ن اید  یرقابت  یطمح ی در  کارامد 
( 2۰19و ه  اران،   8کند )گرواسج گرزها مجنتا و جا  میمحرک   یرار از مجارا مجری  دیدار ها   از محرک   یافتیاط عات در

کرده   یلابد یییتجالد  یابیویژه بازارب   یابی،و قدرا نجد در بازار  یدالعجاده، مفف     را ب  اباار دیدار   ها محرک  یژگی مغا،و ینا
 یییتالد  یابیها  بازارمججاده و جاا  را در پلتفرم دیدار ها  انتظار ایرب  یدجد یاراباط  رها ک  ا امل اباا. ازانیاییامججت 

  ین شج د؛ بنابرانسجبت داده می یدهپد ینب  ا  اا حدود یییتالد  یابیدر بازار  مشجتر یلمجاز  نرخ ابدکرده امجت، بهین  ییادا
 .ن ایندح زه ا ج    ینب  ا  یدبا یییتالد  یابانامت ک  بازار یهیبد
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 کمی(  -  یبا رویکرد آمیخته )کیف  های دیداری یک پژوهش بازاریابی دیجیتال مبتنی بر محرک 
 

یتعحافینفزهامیگسلحهیوهشهب

یبزاریازبدیجاتالزبی

  بجازاریجابی دیییتجال .  گردداط   می  یییتجالد  یجابیشججج د، بجازارانیجام می  یییتجالهجا  دکج  بجا امجججتفجاده از فنجاور   یجابیبج  بجازار
برند   یابیبازار   برا یییتالد یااتشجده ا مجط ایهکانال امجتفاده از  شج د ک می محسج    یابیها  بازاراز واریانس ی یعن ان  ب 

   .(2۰22و ه  اران،  1)کی رابی ن ایدمیامتفاده    یاناراباط برند با مشتر ینمحو لات و خدمات و ه چن
یرجیر یشین ح ی

  ی  ن    را  ادراک  ا انمجان، میبدین. رمجدمی مجرانیام ب   اراو  پامجه  با  محرک و خاا   ان  با ادراکی  شجرو  فرایندها  
 محرک   بازشجنامجی ب   صجرفاً  محرک حسجی ب   واکنش  ن  د  اعریف  حسجی  ها مجیهنال  وامجط ب  محرک  منسجی   و اگاهان   بازن ایی

گردیده    بند طبق  و  شنامایی حسی و ش اهد،  اط عات  ادراکی،  او ی ات در ااخاذ ا اند منیر گردد این در حالی امت ک می
 .(14۰۰رفیعی و ه  اران،) زندیمرا رق    رفتار یا اقدام  ی  و
ی(SOR)یی2ن ح ییاسموزسخیریگزنییا نظحیییی

    بر ذهن فرد براها  محیطی محرک   و افاایش ایثیر شججناختی و عاطفی ارگانیسجج  اق یت   نظری  ب  اشججریح چه نهیاین 
  یح ا تجج   برا  نظری  پامججه ارگانیسجج  محرک از مدل    یراز مطالعات اخ ی. برخپردازدمی  یای یاز پامججه ف  ین   خاصجج  ییادا

 (2۰23،و ه  اران 3نایراند )ن  دهکننده امتفاده  مور  ییردر حال اغ   رفتارها
یشتوج یجااری یی4ن ح یجااری ی

کند اا با محیط پیرام ن خ د اراباط برقرار  شج د و ب  او ک   میصج رت دیدار  ب  شجخص اراو  میهرگ ن  اط عاای ک  ب 
 ،اندازه ازج ل  شجج ل،ها  مختلف ا اند شججامل ویژگیین اط عات میا عن ان ی  پامججخه   دیدار  ع ل ن اید.ن اید و ب 

ها  پردازش ی  فرد یت ظرفاخوجیص    عن انب  ب  ط ر مع  ل(و ا ج  دیدار  5،2۰21گلدمجتاینباشجد )حرکت و م ان رن  
 (2۰2۰راماف و ه  اران،) گرددیمها در میدان دیدار  اط   ب  محرک 
ی6سزا ینحخیتیاالبهاب ی

ا  ک  ااحدام ان  گ ن امججت ب   ی یایارت ال ترون صججفح   وامججط ی  یطراح   ( ب  معناCRO) یلمججاز  نرخ ابدبهین 
و ه  اران،   7ی  لاینن)مد  انیام دهن یدخر  یادرخ امجت مخاط     ،حسجا  کاربر ی   نام براکاربران اقدام دلخ اه مانند ثبت 

2۰2۰ ). 

یوهشهبییتتحبدیواشاب 

امت ک  در مطالعات اکادمی  ک تر    مه ی  زمره م ت عاتها  دیدار  در جا  مشتریان در بازاریابی دیییتال در  محرک 
شجده امجت. ع ده قل رو  انیام  امجت با این حال در ح زه قل رو م تج عی پژوهش مطالعات متعدد و مسجتقل  پرداخت  شجدهبدان 

مجاز   و مطالعات بازاریابی عوجبی، ا لید محت ا و بازاریابی دیییتال و بهین   شجناختیروان  ها ح زه در این پژوهش  م تج عی
( در پژوهش با عن ان روند ا مجججع  بازاریابی  82۰23،  پالامارچ ک )گردد.  ک  ب  برخی از انها اشجججاره می  باشجججدنرخ ابدیل می

اجازه    هاشجرکت ن اید ک  ب  یمین شج ل بازاریابی بیان  مؤثرار  عن انب دیییتال در شجرایط ایار  مدرن  بازاریابی دیییتال را 
امجججت  نتایج   بردهنام 21یروها  محرک ایارت در قرن نی ی از   عن انب  از ان دهد اا ب  مخاطبان جهانی دمجججت یابند  ویم

ی بر رفتار مخاطبان ا جهقابل ب  ط ر  وکارهاکسج  یابی دیییتال ا مجط  بازار   هاروشپژوهش او نشجان داده امجت ک  اباارها و 
شجججده و یا ربرنام دمجججتیابی ب  اهدا  بازاریابی  برند،  یراوججج  کند ب  اق یت  یم فعال  وفادار  را ها، برنام گااردیم ایثیر
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  بازاریابی دیییتال هاکانالدر خوج ص   مطالع   ( با2۰23و ه  اران،  1جایشجر ) ن اید.یمک      وکارهاکسج  م قعیت رقابتیِ  
ی ی از ع امل مه  در تجرورت امجتفاده    عن انب را   کنندگانموجر اغییر رفتار    ،و بازاریابان کنندگانموجر و اه یت ان برا   

ها  بازاریابی دیییتال شجنامجایی ن  ده و با مقایسج  ماایا و معای  بازاریابی مجنتی و دیییتال اه یت امجتفاده از بازاریابی  از کانال
کند، مغا ان  ن ی ین( با عن ان »انچ  را ک  چشج  احسج 2۰15و ه  اران،  2. مطالع  جال  )مرماندیییتال را اشجریح ن  ده امجت 

دهجد کج  گجاارد  نشجججان میکننجده اجیثیر میبنجد  بر ا جج  و انتخجا  موجججر بسجججتج   یجدار هجا  دخ اهجد  چه نج  ویژگیرا ن ی
ها  خاص  گاین   زمان ا رکا انها را بر رودهد و مدتمی یشکنندگان را افااا ج  موجججر   یدار بند  برجسجججت  دبسجججت 
برجسججت  مجج     یدار ها  دها  مطل   با ویژگیب  ن ب  خ د انها را ب  مجج ت درنظرگرفتن جایهاین یندهد. امی  یشافاا
 و  کندیکننده برجسجججت  مرا بر ا ج  و انتخا  موجججر    بندبسجججت  یدار د  ها یژگیمطالع  ایثیر و ینا  ،ط رکلیدهد. ب می

محوج ل امجتفاده کنند. در مطالع     یت برند و جااب  شجدنیدهبهب د د  برا   بنداا از قدرت بسجت  کندیم  یقوکارها را اشج  کسج  
و   3ی  ، ا مجججط )اهجایجت مجججاو و   یغجاتمحوججج لات، ابل  ین  اعجامجل بدیجدار ریختهی  ه بجا عن ان »فراار از بج   دیهر 

  یغجات صجججفحج  و  و درک کجاربران از محوججج لات و ابل  یج   دیجدار   یچیجدگیپ  ینب  دار ی( ارابجاط معن2۰21ه  جاران،
 یدار ها  دمطالع  نشجان داد ک  محوج ل برجسجت  ب  لحا  ویژگی ینا ج  امجت، ادر ان پرداخت  شجد جال    شجدهدادهیشن ا

ب    یدک  با ن ایدیم  ی ا صج   یابانصجفح  جل  کند و ب  بازار یچیدگیه چنان ا انسجت  ا ج  کاربران را بدون ا ج  ب  مجطح پ
  ( ب  پژوهش برا2۰17،  4ی  با اراو  مؤثر محوج ل در صجفحات و  اشجاره ن  د )جئ رج یدار د یچیدگیپ یناعادل ب  یت اه 
 یبجاییمجد و ز   هجادر بخش  یج ایجارت ال ترون   برا  یجلنرخ ابجد  مجججاز ینج به   برا  یییتجالد  یجابیبجازار یجدججد  ی ردرو  یج   یجانب

( م تج    2۰19و ه  اران،   5ینسج   مبادرت ن  د )کنسجتانت یلنرخ ابد  مجاز ین مرب ط ب  به ها لف مؤ   یحپرداخت و ب  اشجر
کننده مور   یا اهدا  شرکت و ماا یقاطب  ی،اجت اع   هادر رمان  یعوب  یابیبازار ی ردنهرش در م ردامتفاده از رو  یابیارز
مطالع    ینا  یجدر نتا  یرفت پژوهش در قال  اراو  مدل انیام پا ینا یی انیام داد نت  یقوکار را م رد احقکسج   یداررشجد پا   برا
قادرند   یاجت اع   هارمجان  یعوجب  یابیبازار  یقاتچه ن  احق ین  کشجف ا   برا  یشجده گامامجت ک  مدل اراو   شجدهیانب  گ ن ینا

ایی   مطالع   وکار باشد امت.رشد کس    ظرازن یدار ار پاانداز گستردهاز چش  یعن ان بخشب   یدارپا  از اراباطات ایار  یمت ن
   یاجت اع   محوج ل بر رفتارها یو مشج  یدمجف  هارن  کن  ایثیر رن  ی( با عن ان »مرا اخ ق6،2۰21ک  ا مجط )چان و من 

  عی بل   بر رفتار اجت ا  کنند،یکننده را براورده مموجججر   ها یق انها ان   مجججلمحوججج ل ن   هاداشجججت؛ رن   یجالب  یجنتا
خسججرو  لق  و )   مطالع   .یرگاارندایث یان  یفروشجج خرده   هاکنندگان فراار از انتخا  محوجج ل و خارا از ح زهموججر 
کننجدگان را م رد کن جاش قرار می دهد مدل بازاریابی دیییتجال بر رفتجار خرید موجججر  ایثیربا اراو  ی  مدل    (14۰1ه  جاران، 

  بازاریابی    اباارهاو   هاکانالید این م تجج   نیا امججت  ک   مؤ   ن  ده بل    مججازمفه مع وه بر این   این ایثیر را   شججدهخلق
و   ی یلیا  یابیوابسججت ، بازار  یابیبازار  ین،ان   یع  مروابط  صججفحات اجت اعی،  جسججتی گرها  اینترنتی،  مانند، محت ا، یییتالد

در میجان ع امجل ف    .  کننجده دارنجدی بر رفتجار موجججر ا جهقجابجلاه یجت  میجدد،    یجابیبجازار  یرازغالفن ه راه، بج   یجابیبجازار
    هجا برااباارهجا و کجانجال  ینعن ان مؤثراربج   یاجت جاع   هجارمجججانج بر    مبتنی  یجابیو بجازار  ییمحت ا  یجابیبجازار ی دیییتجال،ع  مروابط
ها و ابعاد بازاریابی محت ایی  منظ ر شجنامجایی مؤلف ب  (1396ناصجر  و ه  اران،شجدند. پژوهش )  ییشجنامجا  یییتالد  یابیبازار

ها  قال  در ها  این پژوهش بیانهر این م تجج   ب د ک  ع وه بر مؤلف اراو  ی  مدل مفه می صجج رت پایرفت یافت باهد  
(  1396ن ر  و ک انهر،. مطالع  )ابی قرار بهیردارزی و  ها  مجنیش نیا باید م ر ا ج رمجان  و شجاخوج   ن    بازاریابی محت ایی،

برا  مطالع     مجججایت و  ایارت ال ترونی  مبتنی بر نظری  طراحی عوججج  پای   اله   طراحی صجججفحاتمنظ ر ب ی  مدل 
 پژوهش بازدید مججایت را نشججان داد. ی معنادار فرتججی  اراباط بین الاامات طراحی عوججبی با راب ه بسججته    ن  د،گاارهد 

   در افراد مختلفایجار   کجالاهجا  گاینش  دران    اثراتو  منجاطق فعجال مغا     بج  بررمجججی فعجالیجت   (1396شججج  هیجان و اجارخ،  )
مطالع  با امتفاده    شده امت امتفاده   ها  مغامنیش فعالیت  اباار  برا عن ان  ب    از ام اا مغابدین منظ ر   ک پرداخت  شده 
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مطجالعج    ینانیجام شجججد. هجد  از ا  یجابیهجا  بجازارنح ه واکنش مغا بج  محرک   یبررمججج    ( براEEG)  یاز ال تروانسجججفجال گراف
مشجخص عن ان منطق  فعال ب را   یشجانیپ  بخش  مغا از میان مناطق فعال  کننده ب ددر م رد رفتار موجر   ینشاوردن بدمجت ب 

در نظر    برا  بازاریابی  محرک   ینبهترمؤثرارین و عن ان  ب  ندا انخاطرات میعن ان نتیی  نهایی بیان شجد ک  تج ن این   ب  ن  د
مدل    (1397ناصجر  و ه  اران،پژوهش )یند اجرا حاصجل  فراها  بازاریابی محت ایی ازنظر مراحل و    شج ند. مقایسج  مدلگرفت

ن  د. مطالع    معرفی  مجججاز  بازاریابیمنظ ر اجرا و پیادهو مطل   ب   عن ان مدلی جام  و مجججادهبازاریابی محت ایی دیدنر را ب 
یغات با روی رد در صججنعت ابل یعوججب  یابیبازار  کنندهیلاسججه و بازدارنده  واحلیل ع املایای   برا  (14۰1امیر  و داور ،)

و   یابانمرابط با بازار ها یشججرانپ  ،وکارمرابط با کسجج   ها یشججراندر ح زه پ  یعوججب  یابیبازار برندهیشپ  لع امشججناختی  
و   یغجاتح زه ابل  در  یعوجججب  یجابیکننجدگجان و ع امجل بجازدارنجده بجازارمرابط بجا موجججر   هجا یشجججرانو پ  یغجاایهجا  ابلاژانس

هجا  مرابط بجا و بجازدارنجده  یغجاایهجا  ابلو اژانس  یجابجانهجا  مرابط بجا بجازاربجازدارنجده  ،وکجارمرابط بجا کسججج    هجا بجازدارنجده
 ن  د. در قال  ی  مدل معرفی و اراو کنندگان  مور 

یشبزسدیوهشهبییشش

ییششیوهشهبیجییب بیکافد

ها  م ج د  ی نظرپژوهشججی   در ج ام ک   یهنهام  انیام پایرفت   یادبندادهمطالع  با امججتعانت از روش ائ ر    این بخش از
 .روی یمیاد  بندادهاراو  نظری  جدید ب  مججراا امججتفاده از روش   ، باهد پیرام ن ی  پدیده از کفایت لازم برخ ردار نیسججت 

  هاپژوهشانیام  منظ رب هایی جدید  ی فرتجج ه چنین چنانچ  پژوهشججهر ب  دنبال خلق نظری  بدی  نباشججد و ب  دنبال ا لید 
ع وه  بر این در  (. 14۰1زارعی و ه  اران )  یاد امجتفاده ن  دبندادها ان از روش یمک ی ا مجط محققان در اینده باشجد نیا  

با ابهامات امججت و اطلس   ا أمیا  و از غنا  لازم برخ ردار نیسججت   م رد پژوهشم اقعی ک  ادبیات پژوهش پیرام ن م تجج    
  ج ام  دیهر هابر دادهمشجروط بر این   ان نظری  مبتنی  ، هایی وج د داردی نظریا حتی  و  دارد   و ا مجع نظر  نیاز ب  ا  یل 

(. پژوهش حاتجر  14۰2خلج اباد  فراهانی،)  یاد امجتفاده ن  دبندادها ان از روش یمبالق ه دچار نقص باشجد    ب  ط رباشجد و یا 
متنام  با   بهتر ویین   اب  گاشت  و اراو   هاپژوهشرف  ن اقص  منظ رم ت  ، ب در ح زه    گرفت ص رترغ  مطالعات  یعلنیا 

ها  دیدار  از دیدگاه خبرگان مرابط با م تجج    ا  مشججتریان در بازاریابی دیییتال مبتنی بر محرک م قعیت ب  اراو  مدل ج
  ب  اشجخیص محقق متنامج  با پژوهش با روی ردها    پردازد.این متد پژوهش کیفییمیاد  بندادهپژوهش  با امجتعانت از روش 

  و روی رد چارما یا   یا ک مجی (  پدیدایی )ظاهر شج نده یا  گلیار   روی رد  مند،نظام اشجتراو  و ک ربین یا متن   شجامل روی رد
در ائ ر     از روی رد ظاهر ش نده  حاتر، احقیق شده،یمعرفروی رد  م   میان  گیرد. ازیقرار مبردار   بهره  م رد  یان .گراماخت 
دهد  قرار میپژوهشجهر در اختیار    هاداده الفیق  جهت  را  بالاارو با ان      ارومجی  اله ها   کند این روی ردیاد ابعیت میبنداده

  شججج د؛ پرداخت  می هاداده ِبطن از ها، ب  کن اش نظری داده ب  نظری  از اح یل پرهیا ا ش ب  ه چنین در این روی رد ع وه بر
مججاغروانی و )  دهدیقرار مپژوهشججهر  در منظر  ار انعطا  و دید گشجج ده  یادبندادهروی رد ظاهر شجج نده در ائ ر    روازاین

یاد  بنداده  روش این   از حیث اصججالت بسججیار  از محققین بر این اعتقادند ک  روی رد ظاهر شجج نده، تجج ن  .(1393ه  اران،
. از میان (2۰1۰  ،1ین و پرانسج  ن  یناند )روپسج یاد زاوی  پیدا ن  دهبندادهاصجالت بیشجتر  دارد و مجایر روی ردها با اصجل روش  

 و ارمی  مدل امتفاده گردید.  هامق ل   بنددمت برا    C6  پیشنهاد  گلیار در این پژوهش خان اده  هاخان اده

یهزیجییب بیکافدیخشی یجرجهیجمع

بجاشجججد   هر دوی و یجا ارکیبی از  ک   کیفی،  شججج د،می ا اننجدیجاد امجججتفجاده میبندادههجایی کج  در روش  زع  گلیار دادهبج 
 ی رد روش با رو ینامججتفاده شججد. ا  مججاختاریافت ی  ها از اباار موججاحب  نداده  اورج     برا .در این پژوهش(2،2۰13هال)

عل ی  ب  شجنامجایی امجااید هیئت  بنابراین در گام نخسجت شجده امجت؛  و باهد  اراو  پامجه ب  مجؤالات خاص انتخا    احرف 
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و برخی خبرگجان در ح زه   م ردمطجالعج  این پژوهش  ح زةدیییتجال یجا بجازاریجابی    فعجال در ح زه  هجا و مجدیران بجازاریجابیدانشجججهجاه
منظ ر انیام موجاحب  مبادرت شجد ب   عن ان جامع  م ردمطالع ی ک  ا ایل ب  شجرکت در موجاحب  پژوهش ب دند ب شجناختعل م

  شج ندگان موجاحب   شجهرت مبنا  ویژگی اخوجص و بر  هدف ند و  گیر ن  ن   روش با  با مشجخوجات ف    میان اشجخاص مجاس از
یید ایم ردمطالع  را  ح زة در انها  غنی اط عات  ک  معیارهایی  دیهر و  شج ندگانموجاحب  مجابق  فعالیت  م ردمطالع ، ح زة در
 در ک   ب د  هاییپرمججش اباار مطالع  در این بخش.  انیام و کفایت ن  د  م رد موججاحب  14  نظر   اشججبا  ب  رمججیدن اا  کردمی

  ها  داده مبتنی بر هاپرمجش برخی  کنارگااشجتن  یا و  افاایش اغییر، و شجددر م رد ان بحث و گفته  انیام می  موجاحب  فرایند
گردید و و امججتخراا می عن ان کدباز قل دادها  کیفی ک  در این مرحل  ب ب د. داده  میسججر  شجج ندگانموججاحب  از امدهدمججت ب 

ک  از   انها امججت   ها و دانش و اخوججصها، ایدهدرباره ایرب   شجج ندگانموججاحب و عبارات مسججتقی  از مجج     شججامل ج  ت
ها در واحلیل داده. ایای (12۰14،  ک رک و کرمج ل)  یردگ انها مجرچشج   می  م ارد دیدار  وها،  مسجتندات، مشجاهدات، موجاحب 

 و  دقت  منظ ر اسججری ،گردد در این پژوهش ب انیام می و روش کدگاار  روش مقایسجج  مسججت ر با عنایت ب   یادبندادهائ ر   
ار، مطل   ا نتیی   ب   و دمتیابی  شجدهامجتخراا اولی  ها داده  ارکی    و الخیص  بخشجی،نظ   ها،موجاحب   بهتر هرچ   مسجتندمجاز 

 .یدامتفاده گرد 2۰2۰ورژن   2افاار م س کی دااز نرم
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معرفی محصول توسط افراد 

معتبر و مشهور با رعایت حد 

 تعادل
 

 واقعه

استفاده از تصاویر افراد 

تصویر  جذاب در کنار

 محصول

استفاده ی استاندارد از 

های دیداری در محرک

 سایتوب

های روایت داستان

شخصی یک مشتری 

 مشهور
 

استفاده از افراد مشهور و معروف در زمینه 

کند در وکار ارائه میمحصولی که یک کسب

محصولات در ذهنیت کنار تصاویر 

کند کننده اعتماد بیشتری ایجاد میمصرف

ضمن اینکه باید در این مورد تعادل را حفظ 

صورت کرد استفاده از تصاویر اشخاص به

افراطی باعث انحراف توجه مخاطب از 

 .شودمحصول می

 نکات کلیدی )نقل قول(

استفاده از تصاویر افراد جذاب در کنار 

جذابیت بیشتر محصولات در محصولات باعث 

 شود.ذهن مخاطب می

ها بیشتر شود زمان هرچه تعداد محرک

یابد گیری برای مشتری هم افزایش میتصمیم

 و باید به این نکته دقت نمود.

سرایی میتواند یک محرک بحث داستان

های توان از داستآندیداری عالی باشد که می

شخصی یک مشتری مشهور استفاده کرد و یا 

خودمان آن را به شیوهایی تعریف کنیم که 

 سبب علاقه مشتریان بشود.



 

 

 235 

 کمی(  -  یبا رویکرد آمیخته )کیف  های دیداری یک پژوهش بازاریابی دیجیتال مبتنی بر محرک 
 

یازجییشا حجیظزهحیشوناهببجرجه یجییتئوی ییکاگذریفحرابایی

 ی بازکدگذار
  باز  کدها   باز اغاز گردید.کدگاار  با  کدگاارفرایند   موجججاحب  خاا   اولین در این مطالع  مبتنی بر روی رد پژوهش با

گام بعد  ب  هر ی  از  در شجد.حاصجل می  هاموجاحب یی ب د ک  با مرور مجطر ب  مجطر محت ا   هاق لنقلشجامل ن ات کلید  و 
ک  یا   ی  برچسج  اختوجاصجی ب  نام واقع  باشجد  پاراگرا یا  ،مجطر  ا انسجت ی  کل  ،  ک  میهاق لنقلن ات کلید  یا 

قسجج تی از  (1)شجج ل   کدباز شججنامججایی گردید. 485نسججبت داده شججد در این پژوهش اعداد   شجج دمیبنیاد  شججناخت     کدها
 دهد.یم  پژوهش را نشان هابخشکدگاار  باز ی ی از 

 کدگذاری انتخابی
 در باشجد.یبالاار ممفاهی  انتقال وقای  ب  ی  مجطح   درواق  در این گام کدها  بنیاد  مشجاب  در قال  مفاهی  عن ان گردید.

  مرابط و مق ل  مح ر  ادام  هامق ل   اا اشججبا   کدگاارشجج ند و فرایند یمها  نامرابط نادیده گرفت     انتخابی دادهکدگاار
  انتخابی  کدگاارب  ارای  ب  بخشی از فرایند  (3و )  (2)  شج ل شجنامجایی گردید. مق ل  15و مفه م   53یابد در این پژوهش یم

 در این مطالع  اشاره دارد.ها مق ل و ابدیل مفاهی  ب  
 کد گذاری نظری
این پژوهش نظر بج  این ج    در  شججج نجد.یم  نظر  مفجاهی  بجا امجججتفجاده از کجدهجا  نظر  بجا ی جدیهر مرابط  کجدگجااردر فراینجد  
ب د، ب  دنبال این پرمجش ک    مدنظر  از انیامدها  ناشجی  پیات و ح زه پژوهش و مقتضج  ین ،زم  ه بسجت ،  ع امل  شجنامجایی علل،

  پیشجججنهجاد   کجدگجاار   هجاخجان ادهمیجان    از  ارابجاط این مفجاهی  در مجججاختجار یج  مجدل ظجاهر شججج نجده بج  چج  نح   امجججت؟
ا ش گردید با گاینش این   شججد لااها متنامجج  با پرمججش پژوهش اشججخیص داده یمجج  6خان اده کدگاار    (1،1987گلیار)

هجا  دیجدار  در محرک "مح ر  پژوهش بجا عن ان    ح ل مق لج   هجامق لج   بج  نح   مطل   ام جان الفیق  کجدگجاارخجان اده  
 ی  گردید.( ارم4مدل پژوهش مطابق با ش ل ) گردد فراه   "بازاریابی دیییتال

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 ی انتخابی پژوهشکدگذار ی از قسمت. 2شکل
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 مفهوم
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 . قسمتی از فرایند تبدیل مفاهیم به مقوله ها 3شکل 

 . مدل ترسیمی پژوهش4شکل 

 مفهوم

 

 

 

 

 

 

تولید محتوای 

 کاربردی

 واقعه

استفاده از فایل های صوتی و 

 پادکست حوزه مبلمان

زیبا و استفاده از گرافیک 

 محتوای متنی

نمایش نظرات و باز 

 خوردها

نحوه چینش اطلاعات متنی 

 و تصاویر

تولید فیلم اموزشی مرتبط 

 با مبلمان

 علل:

 علل فردی

 علل سازمانی

 عوامل جهانی شدن

 اقتضائات:

 عوامل فرهنگی

 عوامل قانونی

شرایط پیش بینی 

 نشده

 

 میانجی:شرایط 

توسعه قابلیت های 

کاربر بازاریابی/تغییر رفتار 

مصرف کننده(/تجارت )

 الکترونیک بهینه

عوامل همبسته با 

 علل فرایند اصلی:

آمیخته های 

 بازاریابی

 تجاری سازی

 مقوله محوری:

محرک های دیداری در 

 بازاریابی دیجیتال

اگاهی/ادراک/متقاعد 

 سازی
 نتایج:

عملکرد بهبود 

 سازمان

بهبود عملکرد 

 مشتری

 های اجتماعی / شبکه های اجتماعی رسانه بستر مطالعه:
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فرد و   ییندارد )دانا  یت مطرح امجت، امجامجاً م تج ع  یب  مفه م انچ  در پژوهش ک  ییو روا  یاییپا یفیدرروش پژوهش ک 
ح زه   ینپژوهشجهران ا یفی،پژوهش ک   ها یافت از صجحتت و دقت  یناناط   یشتجرورت ب  افاا یلب  دل ی(. ول1392ه  اران، 

بج    یجدبجا  یفیک   هجاهجا در پژوهشو امجججتح جام را مطرح ن  دنجد. جهجت امجججتح جام داده یر متفجاوت ه چ ن اعتبجار پجا  ی یمفجاه
فرد و ه  جاران،   ییانهجا ا جج  ن  د )دانجا یر پجاانتقجال  یجت و قجابل  ییجد پجایر اجا  یجت قجابل  یر ،اعت جادپجا  یجت قجابل یر ،اعتبجار پجا  یجت قجابل

ها باهد  داده یرو افسج    اوردر خوج ص ج     (، مشجاهدات مسجت ریت )مقب ل یر اعتبار پا  یت قابل یمنظ ر بررمج ب .(1392
و ایار  و   یت با ان   مجن، جنسج   یشج ندگاناز موجاحب  ینامجت. ه چن یرفت فه  بهتر نظرات گروه م ردمطالع  صج رت پا

شجده امجت.  شجدن پژوهش امجتفاده  ارینظرات انها و غن یر اخوجص گ ناگ ن در چارچ   م تج   پژوهش جهت ب ار گ 
اراو    شججده مطال  گرداور یانها در خوجج ص اصججالت و درمججت یدکنندگان جهت اخا ااوپژوهش ب  شججرکت   یجنتا ینه چن
  ها، کدگاارداده  یقکامل و ع   یق،پژوهش، از ثبت دق یفیاباار بخش ک   یر اعت ادپا  یت ب  قابل یدنمنظ ر رمج امجت. ب   یدهگرد
ژوهش، پژوهشججهر درروند  پ ییدپایر اا  یت شججده امججت. در خوجج ص اراقا  قابلکامل و گ ناگ ن و ا رار انها امججتفاده  یق،دق

پرداخت  امت. در   یفیک   هاحار ن  ده امجت و با دقت م  ن ب  ثبت داده  یر از مج گ  ینظرات شجخوج   گیر یدهپژوهش، با ناد
انیام  یطشجرا  یقدق  یفکنندگان مشجاب ، ا صج مشجارکت  یاها  ب  م قعیت   ت شجده امج   یمجع  هایافت پایر   انتقال  یت خوج ص قابل

  ا ج  بشج د. درمی    در رابط  با   یرهان و غ یراور  اط عات، افسج روش ج    ،گیر روش ن  ن  یق،شجامل جامع  احق یقاحق
کنندگان در موجاحب ، دقت  مشجارکت   هاها، امجتخراا اط عات از گفت موجاحب ، ثبت داده   دقت در برگاار یفیاعتبار روش ک 

    شجده ک  اهدا  پژوهش برا یط رکلی مجعمرب ط و مطل  مدنظر ب ده امجت. لاا ب   هان  ن   ینشدر اخا روش، دقت در گا
 یدار د  هابر محرک   یمبتن یییتالد  یابیدر بازار  یانجا  مشجتر یعنیم ردبحث   یشج د، مفه م اصجل  یحکنندگان اشجرمشجارکت 

 شجج ددو کدگاار امججتفاده مییفی از مقدار تججری  ا افق  ک در بخش پژوهش    یاییپامنظ ر ارزیابی  .  ب ح شجج دیانها اشججر   برا
  یحات ب  ا ت  یده  ه ان پده سان با محقق قبلی درباره  با در نظر گرفتن نهرش نظر یدبا یهر ک  پژوهشهر د ص رتبدین
    کاپا  ی  ا افق دو کدگاار از تججر  ی  تججر  محامججب   پژوهش، برا ین(. در ا1385  ین،برمججد )اشججترا  وک رب ی سججان  نظر

 ینا  بازده عدد  ب د. ۰/ 74مقدار  محقق شجده در این پژوهش     کاپا  ی  شجده امجت تجرامجتفاده  داکی  م س افاارنرمدر   ک هن
 باشد.می  ۰/ 6منام  عدد  بالا  و مقدار.  + امت 1اا  -1  ینب  ی  تر

یازبدیب بیکمدییرعلیزیی

یادیب بیکمدییشر

را با ع اقج     یپژوهش عل   ی   ی،نامنجامججج  و ناکاف  یر گ امجججت ک  اندازه ینا  ییم تججج   در مبحجث روا  ارینیت بااه 
مجازه امجتفاده    ییمحت ا و روا ییها از دو روش رواپرمجشجنام  ییمنظ ر مجنیش روا. ب مجازد¬یم اج  م ییو ناروا ارزشجییب

  یر  گ اندازه  منامج  برا  هاپرمجش  یک  اباار م ردنظر ب  اعداد کاف  دهدمیرا   یناناط  ینمحت ا ب  پژوهشجهر ا  یی. روایدگرد
با امجتفاده ازنظر نظر خبرگان    صج ر  ییمحت ا پرمجشجنام  از روا یی. جهت مجنیش روادهدیمفه م م ردمجنیش را در پ شجش م

قرار داده شجد   یییتالد  یابیبازار   زهدر ح  ینراهن ا و مشجاور و متخوجوج  یدامجاا  یارک  مجؤالات در اخت صج رتینامجتفاده شجد، بد
  یر  گ اباار اندازه  ی امده از کاربرد  دمجت ب   یجک  نتا داردیم  یانمجازه ب  روایی.یدپرمجشجنام  رف  گرد  یراداتو مطابق با نظر انها ا

  ی عامل یللمجازه، از اح ییروا یینمنظ ر اعامجت انامج  دارد. ب   شجدهینک  ازم ن بر مح ر انها ادو هاییی با نظر یااناا چ  م
 امت. یدهامتفاده گرد

یوزازادیب بیکمدی

و اباار مرب ط ب  ان،   یر گ اندازه  یندفرا ی ها امججت.  داده  یر گ اباار اندازه  یفن  ها یژگیاز و  ی یاعت اد    یت قابل یا  یاییپا
 یعنیاعت اد    یت گردد. قابل  ی سجانی یرو مقاد  یجه  اره منیر ب  نتا یر گ را دارد ک  در صج رت ا رار اندازه  یاییپا  یطشجرا زمانی
ان امجت ک  اا   یانهرب  یاییپا  ی  تجر  یهردعبارتب  دنبال دارد. ب  ی سجانی  یجاا چ  اندازه نتا ی سجان  یطدر شجرا  یر گ اندازه راباا

  یایی، پا  ی  تججر  ین. روش ع ده اعمججنیدیرا م یرمتغ  ها یژگیو  یاو  یباثبات ازم دن  ها یژگیو یر گ چ  اندازه اباار اندازه
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 امت.  شدهالفا  کرونباخ امتفاده  ی  پژوهش از تر   هاپرمشنام   یاییالفا  کرونباخ امت، لاا جهت منیش پا
یشبزسدیب بیکمدییششی

صججنعت  در  ها  دیدار فرایند جا  مشججتریان در بازاریابی دیییتال مبتنی بر محرک بخش ک ی پژوهش باهد  بررمججی  
 انیام گردید.  شده امت یلاش    متقاعدمازو   ادراک  مبل ان ایران ک  از م  مؤلف  اگاهی،

یخشی یجرجهیهز یکمدیجمع

از قسج ت کیفی ب  ک   مطالع    مسجتخرا  ها معیارها و شجاخص  ا برمبندر بخش ک ی پژوهش پرمجشجنام  محقق مجاخت   
  ان شجنامجایی و هامؤلف مبانی نظر  و موجاحب  با امجااید و خبرگان دانشجهاهی و نظر نهایی امجااید راهن ا و مشجاور ابعاد و 

نظر  صجاح  خبرگان و امجااید  از روایی صج ر  با امجتفاده ازنظر  پرمجشجنام  محت ا   روایی مجنیش  ادوین گردیده امجت. جهت 
و دهندگان  پامجهیت شجناختی  و ج عع  می   شجامل گ ی  ها  ع  می متشج ل از اط عات  دو بخششجد. پرمجشجنام  از  امجتفاده

گاین  ایی  5صج رت متنی و در قال  طیف لی رت ک  در ابتدا ب   شجده امجت.گ ی  ها  اخوجوجییلاشج گ ی  ها  اختوجاصجی  
محت ا    مججعی بر این ب ده امججت ک   گردید، ا امی اهت ام و  مججاز موجج ر ابدیل و پیاده  قال   شججده ب د ب ی انظادوین و 
نظر خبرگان متعدد    با قبل از ا زی ، رو این بخشصج رت کامل منع س گردد ازاینب  اوجاویرها  م رد مجؤال در قال   گاین 

  یج  گ    16گ یج  مرب ط بج  اگجاهی،   14گ یج  اخوجججوجججی   42میجان    از  گردیجد.  ین حجالجت انتخجا ارمطل  چنجدین بجار ویرایش و  
صج رت ان ین برا   ب  شجدهینادو  و مج  گ ی  در رابط  با جا  مشجتریان ب د.پرمجشجنام   متقاعدمجازگ ی  مرب ط ب     9ادراک، 

مشجتریان شجرکت چ   مجن  ک  از طریق    ی و شجامل کلن  د  یمگیر  در دمجتر  ابعیت جامع  امار  ک  از روش ن  ن 
شجد ارمجال شجرایط پامجخه یی ب  مجؤالات پرمجشجنام  ب دند اشج یل می اند و حاواداشجت فضجا  دیییتال با این شجرکت اعامل 

باشجد ادام  یافت. در نفر می 384اعداد    1ک  با عنایت ب  جدول م رگان م ردنظرب  اعداد    یدن پامجخه یی کاملاا رمج گردید و 
امجتفاده  4 ورژن 2  معادلات مجاختار  و نرم افاارامج ارت پی ال ا مجازمدلاز روش   هادادهواحلیل ابن پژوهش برا  ایای 

 گردید.

یهز یب بیکمدیازفل 

یهز یجمعاتیشبزخلدیشاهگدی

  ی بررمج   ی تمجن و مجطح احوج   یت،جنسج   یشجناخت  یت ج ع یربا امجتفاده از مج  متغ  یانها  پامجخه  پژوهش ویژگی یندر ا
  39/ 6مجال ب د ک   4۰  اا بالا 2۰ یب دند. محدوده مجن  اقا%  48/ 4و   خان %  51/ 6کننده ب د ک   شجرکت  384. ن  ن  شجامل  شجد

مجال ب دند. ازنظر   4۰  درصجد بالا 25 یباًمجال و اقر 4۰اا  31  یدر گروه مجن صجددر  34/ 9مجال،  3۰اا  2۰  یدرصجد در گروه مجن
 یسجانسمدرک ل   درصجد دارا 4۰حدود   ک یب دند، درحال یسجانسل  یرز  ی تاحوج   درصجد ن  ن  دارا 37حدود   ی ت،احوج 

 . لازم ب  ذکر امت ک  پژوهشهران دندب  یسانسبالاار از ل  یلیمدرک احو   دارا  ی و بق  دادندیم یلانها را اش  یت ب دند ک  اکثر
  یقاتاحق   امر برا ینو انداشجت    ا رکا یقاحق  یاصجل یرها بر متغ  یشجناخت  یت ج ع  یرها ایثیر متغ یبر بررمج   در این مطالع 

و ایثیر انها برجا   یییتالد  یابیدر بازار دیدار   ها بر مطالع  محرک در این پژوهش . ا رکا محققان  شجج دیم  یشججنهادپ  یاا
 .ب د   مشتر

یاحهز یوهشهبینلغافییتوص

   هاپرمججشمججنیش روایی  ی اییید  برا عامل لیاز ازم ن احل  جهت اعتبار مدل  یدر مججطح امججتنباطدر این پژوهش 
    صجحیح بنددمجت منظ ر کسج  اط ینان از ب  ی اییید عامل  لیها از احلداده لیاحل  منظ رب بع وه   امجت.  شجدهامجتفاده پژوهش
 شده امت،ها امتفادهدر مؤلف  مؤالات

 
1 Morgan 2 SmartPLS 
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یت لالیعزنلدیتزئاا ی

    جدامجاز   برا یازم ن ه هن ی  ی،انع امج   یر گ د قبل از هر ازم ن مدل اندازهنکنمی  یشجنهاد( پ2۰1۰و ه  اران، 1هیر)
معادل    مججازقبل از مدل  یق،احق  یر گ اعتبار اباار اندازه  ییدای   بعد انیام شجج د. برا یابر امججا  جنس   یرمتغ ی مججؤالات  
یج احلیل ( نتا1جدول )  امجت. در   ( تجرورCFA) یید ای  یعامل یلاحل  ی ا ن ی  یق،احق  ها ی ازم ن فرتج    برا   مجاختار

 امت.  شدهدادهعاملی ااوید  برا  گ ی  ها  پرمش نام  نشان 

 پرسشنامه  یها هیگو  یبرا یدیتائ  یعامل لیتحل  یجنتا. 1جدول 

 گوا ینؤلف ینقول 
بزییی

 دیعزنل

خنزیهیی
T 

ینازنگانیچولگدییکشااگدی

ازبدیجاتالزبینیلبدیبحییجییبزارییجذبینشلحازنی

یهز یجااری ین ح 

 خگزهد

Q1 621/۰ 4۰1/14 143/۰ 117/1- 396/4 

Q2 567/۰ 427/7 391/2 746/1- 312/4 

Q3 63۰/۰ ۰31/16 517/۰- ۰26/1- 385/4 

Q4 733/۰ 912/2۰ 4۰۰/۰ 99۰/۰- 328/4 

Q5 535/۰ ۰43/9 4۰5/۰ - 1۰3/1- 367/4 

Q6 713/۰ 293/17 628/۰ 372/1 - 448/4 

Q7 6۰۰/۰ 58۰/12 ۰73/1 - 576/۰- 3۰7/4 

Q8 597/۰ 153/1۰ 411/۰ 298/1 - 221/4 

Q9 596/۰ 582/13 -1/513 -۰/584 18۰/4 

Q10 53۰/۰ 716/8 -589/۰ -۰/896 346/4 

Q11 686/۰ 855/16 ۰/338 -1/252 393/4 

Q12 567/۰ 11/۰95 -۰/3۰4 -1/۰69 344/4 

Q13 614/۰ 325/1۰ ۰/۰21 -1/214 292/4 

Q14 672/۰ 991/12 225/۰ 188/1 - 161/4 

یرجیر 

Q15 679/۰ 977/7 -۰/7۰9 -۰/72۰ 6۰2/4 

Q16 555/۰ ۰29/9 576/۰ - -۰/999 617/4 

Q17 662/۰ 5۰6/18 73۰/۰ - -۰/851 537/4 

Q18 634/۰ 967/14 4۰2/۰ - -1/۰48 5۰8/4 

Q19 573/۰ 453/1۰ ۰55/۰ - -1/113 641/4 

Q20 644/۰ 428/11 68۰/۰ -1/329 6۰9/4 

Q21 677/۰ 287/15 87۰/۰ 34۰/1 - 547/4 

Q22 647/۰ 3۰1/1۰ 495/3 991/1 - 518/4 

Q23 692/۰ 415/5 663/1 474/1 - 427/4 

Q24 693/۰ 655/13 438/1 565/1 - 6۰7/4 

Q25 612/۰ 239/4 8۰8/۰ 43۰/1 - 568/4 

Q26 5۰9/۰ 373/8 11۰/۰ - ۰49/1 - 529/4 

 
1 Hair 



 

 240 

 20/ شماره 19ل بیست و نهم/ دوره سا /1401زمستان  پاییز و راهبردهای بازرگانی/ دانشگاه شاهد/ نشریه علمی
 Business Strategies/ Journal of Shahed University/ 29th Year/ No .20/ Autumn & Winter  2022-23 

 
 

 
 

 

 گوا ینؤلف ینقول 
بزییی

 دیعزنل

خنزیهیی
T 

ینازنگانیچولگدییکشااگدی

Q27 563/۰ 5۰9/7 159/1 521/1 - 628/4 

Q28 66۰/۰ 279/16 414/۰ - 985/۰ - 6۰4/4 

Q29 64۰/۰ 116/13 ۰54/۰ - 97۰/۰ - 63۰/4 

Q30 629/۰ 167/15 557/۰ - 9۰3/۰ - 646/4 

ینلقزعاسزا ی

Q31 154/۰ - 741/1 544/۰ - 978/۰ 729/1 

Q32 625/۰ 485/12 786/۰ 35۰/1 - ۰55/4 

Q33 721/۰ 165/12 ۰45/ - ۰68/1 - ۰99/4 

Q34 693/۰ 779/16 243/۰ 193/1 - 279/4 

Q35 611/۰ 7۰5/14 272/۰ -1.185 ۰86/4 

Q36 681/۰ 194/1۰ 49۰/2 -1.82۰ 229/4 

Q37 614/۰ 59۰/11 61۰/1 -1.657 268/4 

Q38 654/۰ 252/9 ۰3۰/2 -1/813 122/4 

Q39 736/۰ 865/11 173/۰ -1/۰83 146/4 

ی
جذبی

ینشلحازنی

Q40 853/۰ 447/34 195/۰ 277/1 - 292/4 

Q41 868/۰ 338/65 136/1 513/1 - 414/4 

Q42 878/۰ 786/45 ۰12/3 ۰17/2 - 549/4 

 
 . بارهای  عاملی مدل تحلیل عاملی تأییدی ضرایب مسیر و ضریب تبین سازه 5شکل
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یعزنلدینابیت لالیعزنلدیتأااا یبزییی

بقی  در مججطح  31مججؤال   جاب ها  مرب ط   بینی گ ی در پیش یافت ، بار عاملی ا امی متغیرهابرازش  ی  عامل یلاحلدر مدل  
شج ند و از ادام  فرایند کنار گااشجت   ماک ر حا  می  مجؤاللاا در این مرحل   دار با صجفر ب د.دارا  افاوت معنا ۰/ 95اط ینان  

باشجد را نشجان  عاملی مدل احلیل عاملی اییید  ک  ا نی ی بر امجا  ازم ن ه هن ب دن می( بارها 5شج ند.شج ل شج اره)  می
 دهد.می

یگاح خانونیوزازادینابیرناراه

    هان  ن   یردر مجا  یرهامتغ یر گ اندازه   هاشجاخص   بر رو  یاییپا  هاانیام ازم ن  یق،از صجحت مدل احق یناناط    برا
  گیرد یقرار م  یناناط   یت قابل  برا یمختلف ها یششجده احت ازمااصج ح  یبازااب  یر گ امجت. مدل اندازه   ه ان جامع  تجرور

 .کنندی  میانیام انها را ا ص  نظرانصاح  ک  اکثر  
 خانونیخلفز یکحشنیزخ

باید   1986دهد. الفا  کرونباخ مطابق با نظرف رنل و لارکری  متغیر خارا از مدل را نشجان می  مجؤالاته بسجتهی درونی 
کرونباخ و  الفا یر ( مقاد2) جدول  باشجد.  ۰/ 7هر متغیر خارا از مدل باید بالا   مجؤالاتیعنی ه بسجتهی  ؛ باشجد  ۰/ 7بالا  

 کشد.یمپایایی ارکیبی در این پژوهش را ب  او یر 

 پژوهش  یبیترک  ییایپا و کرونباخ آلفای ری مقاد. 2جدول 

ی(RHO-A)یایدتحکوزازادییخلفز یکحشنیزخییعورنلیت قاقیییجافی

   931/۰   924/۰ اگاهیی1

   926/۰   934/۰ ک ادرای2

   891/۰   889/۰  متقاعدمازی3

   879/۰   834/۰ جا  مشتریانی4

   93۰/۰   926/۰ ها  دیدار  بازاریابی دیییتال مبتنی بر محرک ی5

ی(یRho-cخانونیوزازادیتحکایدی)

باشججد این    ۰/ 7ار از  دهد. تججری  پایایی ارکیبی باید بار ی  متغیر داخل مدل را نشججان می مججؤالاته بسججتهی درونی 
  باشجد. بیشجتر می  ۰/ 7امجت ک  کلی  تجرای  پایایی ارکیبی از  شجدهدادهباشجد در جدول ف   نشجان  می ارمه ازم ن ک  از ه   

 دهد.مرب ط ب  این پژوهش را نشان می Rho-cیر  ( مقاد3ش اره)  جدول

 Rho-c ری مقاد. 3جدول
یجذبینشلحازنیینلقزعایسزا ییرجیر یخگزهدیعورنلیوهشهب

 Rho-c 935/۰ 942/۰ 912/۰ 9۰۰/۰پایایی ارکیبی

یهز ییشرادینابیخانون

ی اله   احقیق، لازم امجججت از روایی ه هرا و واگرا و یا ه ان وج ه اعتبار افتراقی انها  اعتباربخشججج منظ ر انامججج  و  ب 
و بر امجا  ان عدم    امجت    ۰/ 9، ک تر از عدد  دودوب صج رت ه بسجتهی بین هر دو م رد از انها ب اط ینان کسج  کرد ک  میاان 

یی  ان اعتبار مجازه مدل م رد ااوید واق   درنتشج د ک   اعتبار افتراقی نیا ااوید می  در قال  ه ا شجانی بین ابعاد متغیرها  احقیق 
 باشد ها  ذیل میص رت ازم نها  روایی مدل ب ازم ن  ش د.می
ی

ی
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 نازنگانیشریازنسیرسل حرجدیییخانونیی

ار باید بار  AVE( برا  روایی ه هرا پیشجنهاد شجد و بیان شجد ک  در هر متغیر 2۰۰9ا مجط هنسجلر و ه  اران،)این ازم ن 
 شده امت.  ۰/ 5برا  متغیرها بالا  عدد  AVEامت. در این پژوهش کلی  ترای     ( مشه د4باشد ک  در جدول )  ۰/ 5از 

 یاستخراج یانسوار یانگینآزمون م . 4جدول
یجذبینشلحازنیینلقزعایسزا ییرجیر یخگزهدیعورنلیت قاقی

 511/۰ 5۰4/۰ 563/۰ 751/۰ (AVE) یامتخراجمیانهین واریانس 

یرفلحرقد(یشرگحی)هز ییشرادییخانون

 باشد.ها  روایی واگرا میگیر  مدل انع امی، ازم ن  اندازههاازم نارین مه 
 ( آزمون بارهای عرضیالف

کند و نسجبت ب  متغیرها  دیهر  گیر  میی متغیر خ د را اندازهدرمجتب  مجؤالکند ک  هر ازم ن بارها  عرتجی مشجخص می
 دهد.( بارها  عرتی در این پژوهش را نشان می5جدول )واگرایی و قابلیت اشخیص دارد 

 بارهای عرضی سازه مورد آزمون  .5جدول 

 نلقزعاسزا ی رجیر  خگزهدیگوا  نلقزعاسزا ی رجیر  خگزهد گوا 

P01 594/۰  415/۰  443/۰  P21 381/۰  571/۰  46۰/۰  

P02 351/۰  269/۰  238/۰  P22 34۰/۰  478/۰  372/۰  

P03 58۰/۰  485/۰  447/۰  P23 154/۰  218/۰  155/۰  

P04 697/۰  553/۰  539/۰  P24 419/۰  583/۰  411/۰  

P05 444/۰  4۰3/۰  352/۰  P25 348/۰  384/۰  3۰8/۰  

P06 64۰/۰  389/۰  428/۰  P26 278/۰  354/۰  285/۰  

P07 556/۰  454/۰  4۰4/۰  P27 467/۰  621/۰  5۰4/۰  

P08 47۰/۰  293/۰  319/۰  P28 441/۰  564/۰  5۰7/۰  

P09 592/۰  445/۰  511/۰  P29 423/۰  615/۰  374/۰  

P10 426/۰  212/۰  2۰6/۰  P30 -285/۰  -351/۰  -342/۰  

P11 617/۰  54۰/۰  489/۰  P31 394/۰  378/۰  531/۰  

P12 489/۰  339/۰  344/۰  P32 419/۰  54۰/۰  647/۰  

P13 5۰5/۰  429/۰  378/۰  P33 441/۰  49۰/۰  613/۰  

P14 566/۰  445/۰  492/۰  P34 4۰4/۰  417/۰  486/۰  

P15 311/۰  419/۰  273/۰  P35 41۰/۰  385/۰  529/۰  

P16 299/۰  456/۰  291/۰  P36 317/۰  378/۰  452/۰  

P17 475/۰  644/۰  586/۰  P37 41۰/۰  357/۰  519/۰  

P18 476/۰  581/۰  457/۰  P38 555/۰  552/۰  734/۰  

P19 41۰/۰  446/۰  4۰1/۰  P39 594/۰  415/۰  443/۰  

P20 413/۰  533/۰  464/۰  
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 1لارکرب( آزمون فورنل و 
خ د    یرهامتغهر متغیر نسجبت ب  مجایر   مجؤالاتمطالعات ف رنل و لارکر بیان کرد ک  ع وه بر  با اشجاره ب  2۰۰9)هنسجلر، (

(  6جدول )رو در عدم وج د ه  خطی یا ه بسجججتهی بحرانی(. ازاین)متغیرها نیا باید نسجججبت ب  ه  واگرایی داشجججت  باشجججند 
هر متغیر از  AVEگااشجججت  امجججت. جار  AVEجا  اعداد ی  رو  قطر اصجججلی، جار ه بسجججتهی بین متغیرها  م ن ن ب 

 ایره مشه د امت.  بارن ه بستهی ان متغیر با متغیرها  دیهر باید بیشتر باشدک  در قطر اصلی 

 مقادیر آزمون فورنل لارکر. 6 جدول
 

ی ینلقزعاسزایجذبینشلحازنییرجیر  خگزهد

 715/۰یخگزهد
   

 71۰/۰ 269/۰ رجیر 
  

 866/۰ 131/۰ 285/۰ جذبینشلحازنی
 

 758/۰ 6۰9/۰ 141/۰ 4۰5/۰  ینلقزعاسزا

 آزمون چند خصیصه و چند روش علل( ج
باشججد. مطابق با نظر) هنسججلر و ه  اران، یم  2چند خوججیوجج  و چند روش ازم ن  جدیدارین متد ارزیابی روایی واگرا،

این مقادیر   ب  امجت.  ارمطل  (، مقدار این ازم ن یا تجری  باید ک تر از ی  باشجد و هر چ  این مقدار ک تر باشجد نتیی  2۰13
 امت.  شدهاشاره( 7در جدول )

 HTMT ریمقاد . 7 جدول
 

ی ینلقزعاسزایجذبینشلحازنییرجیر  خگزهد

یخگزهد
    

 277/۰ رجیر 
   

 148/۰ 321/۰ جذبینشلحازنی
  

 7۰9/۰ 153/۰ 442/۰  ینلقزعاسزا
 

اجاویجد از یج  می  ارک چج   (HTMT)برا     هجانسجججبجت کلیج    نیا  ازم ن  این  ا مجججط  روایی واگرا  بنجابراین   بجاشججججد 

ها  روایی  یج ازم ناز نتا  مج  ازم ن روایی واگرا نشجان دارد ک  مدل پژوهش دارا  روایی واگرامجت. اکن ن  بندج  شج د.  می
 ش د.ه هرا و روایی واگرا، روایی کل ااوید می

یگاح یرنع زسدیکافاتینابیرناراهییخانونیییی

جا  مجنیش برازش مع  لاً در مطالعات کیفیت مدل بررمجی  ینانی ندارد ب اط قابلها  برازش  شجاخص  PLSک  ازانیایی
مجیمجی بجررمجججی  ازمج ن  ایجن  انججدازه    مجججؤالاتکجنججد  شججج د.  را  خج د  مجتجغجیجرهججا   مجنججامجججبجی  بججاکجیجفجیججت  مجتجغجیجر   هجر 
 ش د.گیرد. برا  انیام این ازم ن از ازم ن روایی متقاط  شاخص اشتراکی امتفاده میمی

ی3یشرادینلقزطعیشزخصیرشلحرکدیییخانون

 ( امده8در جدول ) شج د. ه انط ر ک مجنییده می  ۰/ 35و   ۰/ 15،   ۰/ ۰2ازم ن روایی متقاط  شجاخص اشجتراکی با مج  عدد 
 امت ک  مقدار بسیار منامبی امت.  ۰/ 35مقدار یرها بالاار از متغامت مقدار این ازم ن برا  کلی   

 
1 Fornell-Larcker Criterion 

 

2 HTMT 
3 Construct Crossvalidated Communality (CV com) 
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 ی اشتراک شاخص متقاطع ییروا آزمون  ریمقاد . 8 جدول

 SSO SSE Q² =1-SSE/SSO 

 433/۰ 638/2829 4992 خگزهد

 436/۰ 52/3465 6144 رجیر 

 479/۰ 525/6۰۰ 1152 جذبینشلحازنی

 429/۰ 693/1533 2688  ینلقزعاسزا

 233/۰ 22/11194 14592 هز یجااری ین ح 

ی1نابیکلدییهز یتبزسبخانون

عن ان  ( ب NFI)   شججاخص برازش عاد  ی ( و SRMR)  ی اندهمرب  باق یانهینامججتانداردشججده م  یشجج ر   PLS-SEMدر  
 .یشنهادشده امت مشخوات پ  انام  مدل بدون خطاها  یابیارز   ع ل رد برا  یارها مع

 2امتانداردشدهها   ی اندهباقتری  ریش  میانهین مربعات  ازم ن
و ه  ارانش ب  پی ال  3رمج اً ا مجط رینهل   2۰12شج د ک  از مجال این شجاخص ی  شجاخص برازش جدید محسج   می

(. 2۰21و ه  اران،   4ی)مان مج ا  شج دیم یباشجد منامج  الق  ۰/ ۰8ک تر از   SRMR  چنانچ   امجت بر این امجا   شجدهاتجاف ا  
 امت. شدهداده ( نشان9) در جدول این مقدار

 
 استانداردشده هاییمانده مربعات باق یانگینم یشهر یبضر یزانم. 9جدول

ینابیبحخشیجیشاهی شاهنابیرشیزعی 

 SRMR ۰76/۰ ۰76/۰شزخصی

 .ش دشده امت برازش مدل بر اما  این مدل ااوید می  ۰/ ۰8از   ارک چ ک  شاخص ماک ر  ازانیایی
  جا ب ها  دیدار  مدل کیفی را یرگاار برجا  مشجتریان مبتنی بر محرک ایثواحلیل ک ی م لف  ها  در این پژوهش ایای 

معرفی رن  مجال بر امجا    کند.یمباشجد ااوید یا محت ا  اراو  محوج ل می در ا ک  در رابط  با امجتفاده از رن  مجال   31  مجؤال
ب  لحا  فرهنهی جامعیت نداشجت  باشجد و  اولاًامجت اما م  ن  گردد؛یماروپا معرفی  یارها  متعدد ا مجط م مجسج  پنت ن درمع

 در این پژوهش نب ده نباشد. م ردمطالع ثانیاً متنام  با صنعت  

یگاح ب ثیشینلات 

   ب  خ د  ارمحسج  اریابی دیییتال شج ل  بازیر   از گ بهرهارویج و    وامجط ب   وکارها،کسج  امروزه  رقابت در عرصج   
ی    عن انب   وکارهاکسج  حیات    بسجاچ ک  کسج  مایت رقابتی و  ط رب شجتا   بیشجتر  در حال افاایش امجت    و باگرفت   

  خ قان  و  مبتنی بر راه ارهاها   بالق ه فضجا  دیییتال و امجتعانت از  یت ظرفتجرورت من ط ب  امجتفاده صجحیح و بهین  از 
  کلید   هامؤلف ی ی از   عن انب   دیدار  در بازاریابی دیییتال هامحرک امجتفاده از ، باشجد. در این زمین یماط عات  عل ی  

گاارند یم کنندهموججر یرات مه ی ک   بر رفتار ایث  دیدار  با  هامحرک   شجج د،میکننده  در جا  مشججتریان مطرح  یت هداو 
ح ل  این  شجججدهانیامرغ  مطالعات  ی. علمجججاز   نرخ ابدیل  در بازاریابی دیییتال  ایفا ن ایندین بها انند نقش مه ی در  یم

ین  پژوهش حاتجر با اراو  ؛ بنابرامنسجی  ب  ابیین این م تج   باردازد ااکن ن اراو  نهردیده امجت  ب  ط رم تج   مه ، مدلی ک   
اایش  ، افع ل ردبهب د   منظ رب   وکارهاکس  ا اند ب  یم  دیدار  هامحرک مدل جا  مشتریان در بازاریابی دیییتال مبتنی بر 

یر  از گ بهرهرو در این پژوهش ا ش شججد اا با روی رد  امیخت  با  ین. ازامججاز  نرخ ابدیل ک   ن ایدین بهمایت رقابتی و 

 
1 Model Fit Test 
2 SRMR Standardized Root Mean Square Residual 

3 Ringal 
4Manosuthi 
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یاد ب  بندادهپرداخت  ش د. در بخش کیفی با امتفاده از رهیافت گلیار  روش    م رد پژوهشین م تج    بروش کیفی و ک ی ب  ا
هجا  دیجدار  پرداختج  شجججد و در بخش ک ی نیا از اباار اراوج  مجدل ججا  مشجججتریجان در بجازاریجابی دیییتجال مبتنی بر محرک 

،  علل؛  هامق ل منظ ر ارمجی  مدل امجتفاده گردید ک  اشجاره ب  ها ب 6Cامجتفاده شجد. در این پژوهش از خان اده   نام پرمجش
یامدها  مرابط با پدیده مح ر  و زمین  یا بسججتر پژوهش پع امل میانیی و ، اقتضججاوات، ع امل ه بسججت  با علل فرایند اصججلی

  دیدار ِ نهفت  در فرایند بازاریابی  هانشان  اشاره ب  ع و  و  "  دیدار هامحرک "در این پژوهش با عن ان  دارد.مق ل  مح ر 
امججتفاده از  ک   دهندینشججان م  ن اید ویمهدایت  یت دلخ اهوتججعب  مجج ت و  افامججیر ذهنی مشججتریان رادارد ک   دیییتال 
ها  با  این محرک کننده رادارند موجججر    ب  رفتارها یدهشججج ل یلپتانسججج   یییتال،د  یابیبازارمحت ا    دیدار  در     هامحرک 

افاایش نرخ   و باعث  گیر  مشججتر  را اسججهیل ن ایندی اوجج  ا انند فرایندیم  متقاعدمججازب    و ک  افاایش اگاهی، ادراک 
   بخش اول جدول ش اره ده ه رامتا می باشند.هاپژوهشابدیل و جا  مشتر  گردند. این  نتایج با  

وکار،  را ب  ه   ارکان عرصج  کسج   یییتالد  یابیبازار  امجتفاده از امجترااژ  یت و اه  یرگاار ؛ ایثدر این پژوهش مق ل  علل
در  یییتال راد  یابیبازار    م  ب حرکت  ک     ی. عللن ایدیروشن م یران،و مد  گاارانیامت و چ  از منظر م  یانچ  از منظر مشجتر

ا مججط خبرگان   پژوهش ینک  در ا شجج ند یمناشججی   یو جهان یمججازمان   ،عد فرداز مجج  بُ  کنند،یم   عوججر حاتججر تججرور
ب    یهسجتند. ع امل مجازمان  گیر ی ها بر روند اوج و ایثیر ان  یانمشجتر  یحاتو ارج یازهان  یانهرن ا  ع امل فرد اند.شجدهیمعرف
ایثیر   یانهرن ا شججدنیعامل جهان  یت،اشججاره دارند و درنها یییتالد   امججترااژ   اجرا ییا انا  وداخل مججازمان  یطو شججرا یازهان
با نتایج پژوهش ها  بخش  رامجتاه این نتایج    مجت.ا  در بازارها یییتالد  یرو ام انات فراگ   ال للیینرقابت ب  ی،جهان ییراتاغ

مق ل   ظاهرشجدنار   ق  دوم جدول شج اره ده می باشجد. در این پژوهش ه سج  با علل اصجلی ع امل ه بسجت  وج د دارد  ک  ب  
دانش فنجاورانج  و   مجججاز  ایجار .کننجدیمبرنجده و پشجججتیبجان  علجل اصجججلی ع جل  یشپ  عن انبج ن جاینجد این ع امجل  یمعلجل ک ج   

ا امل  امروزه  .  باشججدعلل ه بسججت  در  این پژوهش می  عن انب احوججا شججده  یدو مؤلف  اصججل یییتالد  یابیبازار ها یخت ام
  یشجرفتاراقا، پباعث  و اراو  دانش   یابیدر بازارها  دیییتال  فناورو    ینترنت و نقش ا مجاز  دانش ب  مج ت ایار  یریت مد
  یندها  شججامل امججتفاده از فرا یییتالد  یابیدانش فناوران  در بازار  مججاز  ایار .  شججده امججت   فروش   در بازارها   ن اورو 

ها  حاصججل از دانش پژوهش  ها یت ها و فعالاز پروژه یناشجج  یییتالو فروش محوجج لات و خدمات د یجارو   ن اوران  برا
  هارمجان   یابیبازار ،جسجتی     م ا رها  مجاز ین مانند به  و اباارهاییشجامل عناصجر   یابیبازار یخت و ام  امجت    و فناور  یعل 

علل  امجججت.    اراباط با مشجججتر یریت و مد  ی یلیا  یابیالفن ه راه، بازار  یابیبازار  ینترنتی،ا  یغاتمحت ا، ابل  یابیبازار  ی،اجت اع
 یییتالد  یابیبازار ها یخت و امجتفاده از ام   دانش فناور  مجاز ر ک  ایا کنندیم  یت ح ا یدها ینا ه بسجت  در این پژوهش  از 

  هجاپژوهشاین نتجایج بجا  نتجایج    کننجده دارد.روابط برنجد و موجججر   یجت و اق  دیییتجال      یجابیدر بهب د ع ل رد بجازار  ینقش مه 
 بخش م م جدول ش اره ده ه  رامتا می باشد.

ایثیر   مح ر    یدهو پد یعلجل اصجججل  ینوج د دارد ک  بر رابطج  ب  ا کننجدهیلاعجد  یطشجججرا اقتضجججاوات یا    در این پژوهش  
  ی نقش مه  نشجده، متغیرها  اعدیل گر  هسجتند ک  بینییشپ ی وقان ن ی،ع امل فرهنه بر امجا  نتایج این پژوهش   .گااردیم

ع امل فرهنهی ب  طر  مختلف بازاریابی دیییتال   دارند.  یییتال و ا مع  و ب ار گیر  ان  د  یابیبازار  ها ی هش   یر گ در ش ل
اجیثیر  یییتجالد  یجابیبجازار یرشا انجد بر پجامی  یفرهنه -  یاجت جاع  ینان   هجا یشمثجال گراعن انبج یر قرار داده امجججت   اجیثاحجت را 

  ی ناشج  ی مجر ییراتغنشجده  ایی مانند ابینیع امل پیش ن اید ه چنین  یییتالد  یابیب  مشجارکت در بازار  ارغی  و انها را  بهاارد
  عن ان ب ا ان  یمها   ناشجی از ویرو  کرونا  یت محدودیرعاد  مثل شجرایط و غو یا  ظه ر  شجرایط    یشجرفت پ ها    از فناور
در   برشج رد.یراقتوجاد   غها  اقتوجاد  و یت فعالمه  جهت امجتفاده از بسجتر دیییتال برا  انیام  گر یلاعد  هااز مؤلف ی ی 

  عن ان ب وصجیانت از حق   مشجتریان و فعالان مشجرو  در بازاریابی دیییتال، ع امل قان نی    در رامجتا  ح ایت   ،کنار این م ارد
ک    شججج دحاصجججل    یناناط  ع وه بر صجججیانت از حق  ، این  دارند اا یییتالد  یابیدر بازار  یمه   جایهاه ی  عامل اعدیل گر

نی   ها  بازاریابی و ایارت ال ترویت قابلکنند. ا مججع  یم یرو پ  یو اخ ق  یقان ن  از امججتانداردهاوکارها  دیییتال کسجج  
پژوهش را شج ل   حاصجل از مق ل  مح ر  یج، نتایدارشجدن پیامدهاقبل از پدبهین  دو عامل میانیی در این پژوهش هسجتند ک   

یامدها منیر ب   ا مجججع  پا اند قبل از ظه ر  یمیابی دیییتال  در بازارها  دیدار  یهر امجججتفاده از  محرک دعبارتب دهند. یم
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مججاز  ایارت ال ترونی  شجج د.  این نتایج با نتایج پژوهش ها  بخش چهار جدول شجج اره  ده ین بهها  بازاریابی  و یت قابل
باشد    اجت اعی میهاشب    اجت اعی و هارمان ه رامجتا می باشجد.  زمین  محیطی در این پژوهش  بسترها   دیییتال  شامل  

در  یییتالد  یابیبازار  بسججترک    دهد  نیا  نشججان می شججدهانیام  هاپژوهش  کنند.یمایفا  یییتالد  یابیدر بازار ینقش مه  ک  
ید قدرت خر  یشافاا منظ رب  یغاتم ان، محوج لات و ابل  ی ت،ق   هاجنب   بازاریابی ه چ ن راهبردها   و اجرایر   کارگ ب 

پنی  جدول شج اره ده بیان  با این نتایج در بخش . پژوهش ها   ه  رامجتا  داردی  ا جهقابلنقش  کننده موجر  گیر ی و اوج 
 شده امت.

و     فرد   هجاح زه   برا  یجامجدهجاییپ  دیجدار  ،   هجابر محرک   یمبتن  یییتجالد  یجابیکج  بجازار  دهنجدینشجججان منتجایج  پژوهش   
در دو ح زه   و بخشدیمبهب د    را  یابیبازار  ها یت فعال یجنتا ها  دیدار  در بازاریابی دیییتال امتفاده از محرک  دارد. یمازمان

ن اور  و خ قیت در بازاریابی دیییتال ک  باعث   هرگ ن   منظر بهب د ع ل رد مججازمانی، . ازن ایدیمفرد  و مججازمانی ظه ر  
 برا  بهب د جایهاه رقابتی برا  مججازمان باشججد.  ه چنین   بالق ها اند ی  محرک یگردد ممججاز  نرخ ابدیل مشججتریان  ین به

  هجا  یجت فعجال  و بهب د  اعجامجل  یقاز طر   بر ع ل رد مشجججتر  یاجیثیر مثبت  ا انجدیمهجا  دیجدار   مبتنی بر محرک     یییتجالد  یجابیبجازار
  یابی بازار  یت اه  یامدها  این پژوهش پ  ،ط رکلیب   داشججت  باشججد.   و جا  مشججتر  یت رتججا   ،وفادار یشو افاا  یابیبازار
ن اوران  و امجججتفاده مؤثر از   ی ردها ب  رو یازو بر ن  کنندیبرجسجججت  م   را و مشجججتر  یرا در بهب د ع ل رد مجججازمان یییتالد

پژوهش ها   ه سجج   با این نتایج در بخش شججشجج   .کنندیم یدایک  یییتالد  یابیبازار  ها  در امججترااژ دیدار     هامحرک 
 جدول ش اره ده بیان شده امت.

 . مقایسه نتایج پژوهش10جدول شماره 

ینلزاجینحتیطی ینحتیطینطزلعزتی ینقول یوهشهب یب ب

اه یت طراحی دیدار  در ابلیغات رمان  ایی اجت اعی 

 وااثیر بر ادراک مور  کننده
 ( 2۰21) 1کاویش 

ی

ی

ی

ی

یواااهیین وی ی

ین ح یهز یجااری ی

ی

ی

ی)خگزهد(

ی)رجیر (

ی)نلقزعاسزا (

 

 

 

 

 

 

 

1 

ااکید بر اه یت جاابیت ها  دیدار  محو لات ان ین   

 انهیختهی مشتر   از منظر عل م شناختیدر بر 
 ( 2۰21)2  رای  و رای 

ریس  ادراک شده بر او ی  خرید  واعت اد مور  کننده  

 در بازاریاابی دیییتال رابط  معنا دار دارد. 
 ( 2۰2۰کی  و ه  اران)  

ااکید بر اه یت م لف  ها  دیدار  ب  عن ان عناصر کلید   

 ها  قابل درک ب  مشتریان هد  در هدایت و انتقال پیام 
 ( 2۰19)3ایدین اغل  و کریشنا 

ااثیرویژگی ها  اواویر محو ل بر نهرش وقود خرید  

مور  کنندگان با میانیی گر  میاان وت ح و بسط  

 اواویرذهنی

 ( 2۰17)4لی و وان  

ااکید بر امتفاده از بازاریابی دیییتال،بررمی چالش ها   

بازاریابی دیییتال،پیچیدگی و محدودیت  امترااژ  ها  

 منای  

 ( 2۰23و ه  اران )  5جایشر 
یعلل

ی)فحج ،سزانزند،جهزند(

ی

2 

بررمی ااثیر بازاریابی دیییتال و رمان  ها  اجت اعی بر  

 او ی  گیر  و رفتار مور  کننده 
 ( 2۰21)6بیل  ا
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3 Aydın oglu & Krishna 

4 Lee & Wang 
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ینلزاجینحتیطی ینحتیطینطزلعزتی ینقول یوهشهب یب ب

اباارها و روش ها  فن اور  ها  دیییتال  در فعالیت 

ایار  ااثیر قابل ا جهی بر رفتار مخاط ،اق یت  ها  

او یر برندو بهب د مایت رقابتی برا  کس  و کار ها  

 دارد. 

 ( 2۰23)1پالامارچ ک و ک رکاچ 

  یتماب  و   یخدمات، دمترم یفیتدرک شده، ک یراحت

و  یییتالد یابیبر بازار  گااشت  شدهب  اشتراک   و محت ا

 گاارد. کننده ایثیر می روابط برند و مور  

 ( 14۰1حسین زاده و ه  اران )

 

 

یعورنلیهمیسل ی

)تتزی یسزا یجرنبی

یفبزشیرن (ی

ی

)خنا ل یهز یبزاریازبدیی

یجاتالزب(ی

 

 

 

 

ی3

یییتال باعث اغییرات در امیخت  ها  بازاریابی انق   د

در بازاریابی کننده بر رفتار مور   یتیم قع  املو ع شده

 دیییتال ااثیر گاار امت. 

 ( 2۰21و ه  اران) 2گاار 

ازج ل    یابی،بازار یخت در ا مع  ام یییتالد ها  فناور

اراباط     اباارها  ی ت،ق ها   محو ل، امترااژ یاا ا

 اییاد فرصت می ن ایند.  ی ها  ا زو کانال  ینان 

 ( 2۰2۰چایلنس ی)

ها و واحلیل داده مانند ایای  یابی،بازار ها یتا مع  قابل

 یابیاط عات، بر ع ل رد بازار  فناور ها یتقابل

 ک چ  و مت مط ایثیر مثبت دارد.   هاشرکت 

 ( 2۰22و ه  اران)  3مالت نی

 

یعورنلینازنتدی

)توسع یقزبلاتیهز یی

یبزاریازبد(ی

یبهاب (ی)تتزیتیرل لحشناپی

 

 

 

ی4
 

ها  مازمانی یتقابلها  بازاریابی و مایر یتقابلا مع  

  منظ رب   وکارهاکس  م ت   حاوا اه یتی امت ک   

دمتیابی ب  ان ب  ا مع  ا امیت داخلی از طریق ا مع   

ی و مدیریت دانش نیاز مست ر مازمانیادگیر  ، ه ش ند 

 دارند

 ( 1399ملی ی و ه  اران)

ها  بازاریابی جهت  افاایش ع ل رد بازاریابی  یتقابل

 ترور  اما ناکافی امت 

 ( 2۰22و ه  اران)  4ا لست   

  یابیدر بهب د ع ل رد در بازار ین به ی یایارت ال ترون

 یابیبازار یست از م یراز دارد،برجست  نقش   یییتالد

  یداخل  را در بازارها یرقابت  و فشارها کندیم یبانیپشت

 دهد. ی کاهش مرا  یو صادراا

 ( 2۰15مرج نی،می ک روهست ای)

   هادر شرکت  یابیبازار ها یت بر فعال یییتالاح ل د

یییتال د ها  فناور  نقش دارد وک چ  و مت مط 

 ن اید. ک      ب  ا مع  روابط با مشتر ا اند یم

 ( 2۰21)5پررا و لن ا 

  ( 2۰19کنستانت ی ) )بخش پیشین  پژوهش( 

ی

ی

 

 

5 

 یابیمانند بازار بازاریابی دیییتال ،  امتفاده از اباارهاک  

جستی ،    م ا رها یابیو بازار یاجت اع  هارمان 
 ( 2۰22)6وو
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ینلزاجینحتیطی ینحتیطینطزلعزتی ینقول یوهشهب یب ب

بر   یرگاار فروش و ایث یشدر افاا ینقش مه  ا اندیم

 کننده داشت  باشدمور   یدرفتار خر

ی

یاناب ی

ی)بسلحیجاتالزب(:ی

ی)یسزن یهز یرجلمزعد(ی

ی)شی  یهز یرجلمزعد(

بستر دیییتال  مانند شب   ها  اجت اعی و رمان  ها  

اجت اعی دو مفه م مرابط اما متفاوت هستند ک  در پیشبرد  

   اهدا  بازاریابی دیییتال نقش مه ی دارد . 

 ( 2۰23)1الخدر  

  اجت اعی در بازاریابی هاشب   ی ی از ف اید مه  

  اجت اعی در  ها رمان یی و معرفی شناما دیییتال،

 ا انی را م یاجت اع  هاشب   ، باشداعام ت افراد می 

 یی ک  درنت یمخاطبان یداریندرک ماختار جد  برا

 اند م ردمطالع  قرارداد گرفت ه هرا ش ل  یمحو ل اراباط

 

 ( 2۰21)2وان 

ها   ن اور  در بازاریابی دیییتال   ا ان ند ا مع  

محس می     ب  ط ریر  مازمان را پارقابت ا اند مطح می

 . دهد اراقابهب د و 

 ( 2۰17)3مییا

یوازناهزی
 

 

ی

)بهیوجیعمل حجسزانزندیشیی

 فحج (

 

ی6

    ن اوران هاروش یییتال از د یابیبازار ها یتا مع  قابل

ب  افاایش   یمازمان 4  ی  گر دوم ا اند با بهب د یم

 ع ل رد  منیر ش د. 

 طار 5 وه  اران) 2۰22( 

  یابی،بازار ها یتفعال  دبا بهبقادر امت  یییتالد یابیبازار

  یا و اراو  ماا  و جا  مشتر یترتا  ،وفادار یشافاا

ایثیر مثبت   در زمان، بر ع ل رد مشتر ییج صرف 

 بهاارد. 

 ( 2۰18)6پ متچی و دهنرت 

یاشبهزجهز یکزیبحج یو

یجامجدهجا   مثبجت ان پیشجججنهجاد از پیر   گ بهرهاز پژوهش حجاتجججر و     امجدهدمجججت بج و نتجایج    شجججدهانیجاممطجالعج    بج بجاا جج 
  یق شجامل شجناخت دق یلاحل ینا  نسج  ب  مشجتریان هد  خ د داشجت  باشجند. یقیجام  و دق  یلاحل  ها ه  ارهشجرکت شج د یم
با   یدها باشجججرکت ها  دیییتال   فناورها   یشجججرفت په چنین  ه هام با شججج د.  می  یانو انتظارات مشجججتر  یحات،ارج یازها،ن
  یتاقدام ب  بهب د ما ینا ن ایند   برداراز انها بهره خ د    وکارکسج  متنامج  با   و ه هام شجده    ینن    ها  و فناور  ی ردهارو
در نظر داشجت    یدها باشجرکت ه چنین  .منیر خ اهد شجد  یانمشجتر  یت وکارها و رتجاع ل رد و منفعت کسج    یشو افاا  یرقابت

 اگاهی از   ین،کرده امججت؛ بنابرا ییادا یا وکار در مججرامججر دندر نح ه انیام کسجج   ییراایاغ ،یییتالد  شججدنیباشججند ک  جهان
  امجترااژین  بنابرا ،امجتانداردها مق ل  مه ی امجت   ینمتنامج  با ا  شجرکت   ها  امجترااژ  و انطبا   یجهان  یطامجتانداردها و شجرا

  ی روزرمجانمجازمان ب و مبتنی بر ا ان ند  اجرایی    یو جهان  یداخل  یطو شجرا  یازهاب  نباا ج   یدها باشجرکت یییتال  د  یابیبازار
  ی هد  خاصج   یسجتند وصجفحات فروش ن  یطراح  یباییز یابیب  دنبال ارز  یانمشجتر یییتالد  یابیازانیاک   در بازاره چنین شج د.  

در   یرتجججرور لاا عناصجججر غ  کنند؛یرا دنبال م یدخر یامحوججج ل    ی اط عات خاص درباره   یافتن  یااقدام    ی  یلمانند ا  
  ب دن  بر عارین ماختار ی  صفح  فروش ع وه ب  اهدا  خ د بازدارند، بنابرا  یابیرا از دمت  یدکنندگانبازد ا انندیم یطراح

 
1Alkhudari  
2 Wang 
3 Mejia 

4 Ambidexterity 
5 Tariq 
6 Pousttchi & Dehnert 
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زمان م  ن انها را ب   ارینی قرار دهد و در مججر  یت در اول    یدکنندگانبازد   عناصججر را برا ینارمه   ید، بااز عناصججر اتججافی
عن ان زبجان بج   یییتجالد   محت ا  یجددر  ا ل  یجدار د     هجامحرک   تیجابج  جاو یجدمنظ ر بجا  ینبجد هجدایجت ن جایجد  نظرم رد  یجت وتجججع
یات  ا ج  ب  جاو  ین،؛ بنجابراکنجدیم  یفجاکننجده ادر ادراک موجججر   ینقش مه  یدار د یا ج  شججج د؛ چراک  زبان طراح یطراح
  یرگجاار اجیث  ا انجدیم  دیییتجال  صجججفحجات  یِطراح  هجاال جان ِ   ی  ط رکلهجا و بج هجا، ف نجت انتخجا  رنج   در      دیجدار   هجامحرک 

 یو محوج لات، و رف  نهران صجفح  فروش دیییتال کنندگان ب  اعت اد موجر  یشمنظ ر افااب   ینداشجت  باشجد. ه چن  یشجتر ب
ن ایش داده محوج ل امجت  یاو ن اد   شجهرت و اعت اد  شجرکت   یدو انچ  مؤ   هایها و گ اهنشجان  یخوج صج   ی از حفظ حر

 .گردد  و خدمات اراو   وج لاتدرباره مح  یت و شجفاف  یقکننده  اط عات دقشجده موجر ادراک  یسج منظ ر کاهش رو  ب شج د 
 یژه در وب  یییتالمحوج لات و خدمات د درااحدام ان دانش فناوران  خ د را  ی ن ایندمجعشج د ک  مدیران  یمه چنین ا صجی   

منظ ر یرند و ب ب  کار گ   ن اوران  ها  و اراو  خدمات با امججتفاده از فناور  یدا ل  یندها بهب د فرا ید،ا مججع  محوجج لات جد
  اراقامنظ ر اعامل با مشجتریان و اقدام ن ایند . ه چنین ب  یییتالد  یابیبازار یخت با امجتفاده از امها  بازاریابی   امجترااژبهب د  

 یصاشجخ   برا  یقدق ها یلها و احلامجتفاده از دادهاراباط مسجتقی   با مشجتریان  ا ج  ن  ده و با ،  ایرب  مشجتر  ب  بازخ ردها
  و با   داشججت روز نهاهخ د را ب   یو فن  یابیبازار ی ان ایند ه چنین  ک      یابیبازار   ب  بهب د امججترااژ  یانمشججتر یاو ا ا یازهان

دانش  مججاز  در ایار  بالاار   وربهرهقادر باشججند  اا  ن ایند  اشججنا  یییتالد ییراتاغ یناخر   لازم با  هاام زش کردنفراه 
    برا یو اخ ق  یقان ن الاامات   یت ع وه بر رعا یدبا یییتالد   وکارها. کسج  باشجندداشجت   یییتالد  یابیبازار یخت فناوران  و ام

منظ ر لازم ب   ها یرمجاخت ز  گروه هد  در جهت اراقا یانمتنامج  با مشجتر  یو ا ج  ب  ع امل فرهنه  یانحفظ حق   مشجتر
 باشند.  شاک    بینیپیشیرقابلغ  یطم اجه  با شرا   برا  یشترب یامادگ 

یدیوهشهشیاشبهزجهز و

مطالع  ما بر جا    شجج د.مرب ط می یقم ردامججتفاده در هر احق   هاو روش  هایافت ب    یاا یقاتاحق  ما برا  یشججنهادها پ
    هامحرک   یرامججتفاده از مججا ا اندیم یندها  یقاتمت رکا ب د. احق یدار د   هامحرک  یقاز طر یییتالد  یابیدر بازار   مشججتر
م تج   مسجتقل    ی عن ان  ب   مح ر یدهپد  از اجاا ی هر ه چنین  کند.  یرا بررمج    انها در جا  مشجتر نقش و   یحسج 
ها   ا ان ب  نقش محرک یم  مثالعن انامججت. ب  یشججترب یقاتما، مسججتلام احق  یپرداختن ب  هرگ ن  شجج ا  در درک فعل   برا

  یقاتار، انیام احقب  درک جام   یابیدمججت  . برابخشججی ب  ط ر مفوججل ار  در بازاریابی دیییتال  پرداخت یاگاهدیدار  در 
  ی  ا صجج   یجنتا یسجج مقا   مختلف وابافت و   (شججناختییت مختلف )ع امل ج ع  ها یت و جنسجج   یمججن   هادر ج ام ، گروه  یک 
 .ش دمی

ینبزبعیفهحستی

الله  رح ت  . ارج  ها(ی هو شج ها  ی ؛ روییمبنا  ی )نظر  یفیک  یق. اصج ل روش احق(1385. )ج لیت ،  ینامجترا ، انسجل . ک رب .1
  و مطالعات فرهنهی.  یانسانعل مرح ت پ ر. انتشارات پژوهشهاه  

با   امطالع  غات؛یابل  ةدر ح ز  یعوجججب  یابیبازار  ةو بازدارند  برندهشیع امل پ لی(. احل14۰1. )یعل  ، صجججبا. داور  ، ریام .2
 .DOI:22108/10 /nmrj(.  1۰7-89، صجججفحج  )1شججج جاره    12دوره،  ن،ین    یابیج بجازار قجاتاحقی میلج .  ،یشجججنجاخت   ردیرو

30428/2021 .2535 

اثرات غنا و   یابیو ارز ی(. طراح14۰۰. )دیفر، وح یشججاهرخ. زهره و ناصججح یمح  د. دهدشججت ان،یج لا، نع ت ال . مح د .3
، 18، شجج اره  18دوره    ،یبازرگان  راهبردها  یعل   نشججریاز فروشججهاه برخط.   دیخر  ندیدر فرا  ت یمججاو   ریپااعامل

 cs. 5983/2023 .1215:DOI/   1۰/ 22۰7۰(. 49-25صفح  )

-https://qualitativestudies.com/grounded-theory-content (اکجادمی پژوهش کیفی،14۰2)  فریجده،  خلج ابجاد  فراهجانی .4

analysis / 
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