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Objective: Social networks have emerged as a convenient tool for providing products and 
services to customers by combining online sales and marketing of goods and services. This 

tool has become a unique tool in modern marketing with features such as information, 

entertainment, social creation of people and customers and interaction and retention with 

customers the present study aimed to identify and analyze the challenges of marketing in social 
networks. This research is based on an applied purpose and in terms of qualitative method and 

has an inductive approach. 

Methodology: In order to analyze the data of in-depth semi-structured interviews, the content 

analysis method has been used. The statistical population includes 8 activists and experts in 
the field of digital marketing and appropriate texts for extracting indicators (theoretical 

foundations). In this research, snowball method has been used for sampling and saturation of 

themes has been used as a method to end sampling. 

Conclusion: The result of qualitative data analysis is the identification of 9 comprehensive 
themes, 21 organizing themes and 10 basic concepts. Comprehensive themes include user 

engagement, negative word of mouth, price competition, site / social page optimization, lack 

of academic training, uncontrollable competition, customer persuasion, lack of skilled 

manpower, and organizational infrastructure presented in a model. In the end, some 
suggestions are presented based on the results. 
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 دهیچک
 است.انجام شده یاجتماع یهادر شبکه یابیبازار یهاچالش لیو تحل ییپژوهش حاضر با هدف شناسا هدف:

 دیکالا و خدمات پد یابیو بازار نیفروش آنلا بیبا ترک انیارائه محصول و خدمت به مشتر یبرا نینو یبه عنوان ابزار یاجتماع یهاشبکه ریاخ یدر سال ها :ضرورت

 همتایب یبه ابزار ان،یو حفظ آن با مشتر لتعام جادیو ا انیاز افراد و مشتر یجمع جادیا ،یکنندگسرگرم ،یرسانمانند: اطلاع ییهایژگیابزار با داشتن و نیاست. اآمده

 یبه بررس ازیروبرو است که ن یداتیها و تهدبا فرصت یادهیمانند هر پد یاجتماع یهاشبکه یابیکه بازار رسدیبنظر م یمنطقبنابراین  است؛شده لیتبد نینو یابیدر بازار

 دارد. قیدق

 افتهیساختار مهین یهامصاحبه یهاداده لیتحل هیاست. بمنظور تجز ییاستقرا کردیرو یو دارا یفیو بلحاظ روش ک یپژوهش براساس هدف کاربرد نیا :شناسی روش

ها استخراج شاخص هتو متون مناسب ج تالیجید یابینفر از فعالان و خبرگان در حوزه بازار 11شامل  یاست. جامعه آمارمضمون استفاده شده لیاز روش تحل ق،یعم

 است.استفاده شده یریگنمونه انیجهت پا یبه عنوان روش نیو از اشباع مضام یریگنمونه یبرا یپژوهش از روش گلوله برف نی( است. در اینظر ی)مبان

 است. هیمفهوم پا 10دهنده و مضمون سازمان  21ر،یمضمون فراگ 9 ییشناسا ،یفیک یهاداده لیتحل جهینت :هاافتهی

کنترل  ک،یفقدان آموزش آکادم ،یصفحه اجتماع/تیسا یسازنهیبه ،یمتیرقابت ق ،یدهان به دهان منف غاتیشامل جذب کاربر، تبل ریفراگ نیمضام :گیرینتیجه

 یشنهاداتیپ جینتا یابر مبن انیاست. در پامدل ارائه شده کیسازمان است که در قالب  یهارساختیماهر و ز یانسان یرویکمبود ن ،یرقابت، مجاب کردن مشتر یریناپذ

 است.ارائه شده

 

 نینو یابیبازار تال،یجید یابیمضمون، بازار لیتحل ،یاجتماع یهاشبکه :هادواژهیکل

 . یاجتماع یهادر شبکه یابیبازار یهاچالش یواکاو(. 1401)میثم، لطیفی؛ سیده سمیه، قربی :استناد
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 مقدمه

(. 2010است )کور  و همکاران،شده رینظیب یدچار تحول یاجتماع یهاکننده بواسطه حضور شبکهاز دو دهه است که حوزه رفتار مصرف شیب

 یابیدر بازار تیموفق یبرا یادیز تیاز ظرف لیدل نیها در جهان هستند. به همرسانه نیاز پرکاربردتر یکی یاجتماع یهااکنون شبکه

 دیبه خر بیکننده، ترغرفتار مصرف سازدیشرکت را قادر م ،یاجتماع یهارسانه قیاز طر یابیمراحل بازار ی. اجراارندمحصولات برخورد

(. علاوه 2020سکا،یو س  ایجایبا شرکت را بهبود بخشد )و یکننده و تجربه و تعامل مشترمصرف یوفادار ،یاز نام تجار یمحصولات، آگاه

 یبرخ دهیکه به عق لیدل نی(. به ا2020سکا،یو س ایجای)و شودیم یدر هر زمان و هر مکان آسان تلق یجتماعا یهابه شبکه یدسترس نیبرا

 یکنندگسرگرم ،یرسانجذب مخاطب، اطلاع لیپتانس ی( و دارا2015و تاتن،  ی)آشل یابیاز ابتکارات بازار یمهم یها اجزاصاحبنظران آن

 یاطلاعات یهایاز فناور یدیشدن بازار و ظهور نسل جد یها، جهانگسترش رسانه نی(. بنابرا1395و همکاران، یهستند )نژاد محمد نامق زین

 یها با فرصت رقابتشرکت لیدل نیاست. به اشده یلادیبازار نسبت به دهه شصت و هفتاد م ییایو پو یابیبازار نیقوان رییباعث تغ ،یو ارتباط

به کمک  لیو تما اقیاشت جادیو ا یتمرکز بر تعامل، همکار ،یابیبازار یهایدر استراتژ یمشتر رتمرکز ب یروبرو هستند. اکنون به جا یدیجد

 یهاو نقش شبکه 2عصر وب  رامونیتحولات پ ژهیو به و نترنتینقش ا ،ییفضا نیها، مورد توجه است. در چنکنترل آن یبه جا انیبه مشتر

 ینتس یهابه روش یکمتر یبه وابستگ ازیتوانمند، ن یزنده ماندن در عصر مشتر گر،یعبارت دهمه واضح و آشکار است. به یبرا ،یاجتماع

از جعبه ابزار  یبه عنوان بخش یاجتماع یهاکردن رسانه ریتر از همه درگبازار و مهم یریگدر شکل یدارد. درک نقش فناور یابیبازار

بر  یرگذاریجهت تاث یاجتماع یهاو ضرورت استفاده از شبکه تیاهم زه(. امرو2014، دینیاست )کنستانت کیضرورت استراتژ کی یابیبازار

 شودیها و کسب و کارها از صحنه رقابت منسبت آن باعث حذف سازمان یتوجهیآشکار و روشن است و ب یکننده موضوعرفتار مصرف

 (. 1399،ی)قرب

 مرورادبیات.1

 یاجتماع یهاشبکه1.1

اند پاسخ داده ازین نیشکل به ا نیتربه ساده یاجتماع یهابزرگ بشر بوده است؛ اما امروزه شبکه یهاارتباط از دغدغه یباز برقرار رید از

 یبرقرار وهیش ریی( که باعث تغ2019ن،ی)چن ول ندینمایکاربران فراهم م یرا برا یمناسب یتعامل یفضا یاجتماع یها(. شبکه1399،ی)قرب

 یاز افراد یاجتماع یها(. شبکه1397و همکاران، یاست )اعظمبزرگ شده یاجتماع دهیپد کی( به 1397و همکاران، ی)نشاط یاز سنت اطارتب

شامل  تواندیم یوابستگ ایعلاقه  نیاند. اداده لیاز افراد را تشک یاشبکه ن،یمع یوابستگ ایعلاقه  کیاست که به علت داشتن شده لیتشک

و  ی)بخش کندیخاص خود را دنبال م فرهنگ یهر شبکه اجتماع نیباشند. بنابرا یسرگرم ایو  یمذهب ،یمسائل ماد ها،هاهداف، دغدغ

 نینخست 1997متحده مطرح شد. در سال  الاتیا وزین یلیدردانشگاه ا 1960بار در سال  نینخست یاجتماع یها( بحث شبکه1392همکاران،

siبه آدرس  یشبکه اجتماع xdegrees .com  نیبه شکل امروز یاجتماع یهاشبکه ییو شکوفا میتحول عظ 2002بوجود آمد. از سال 

 یخصوص میمربوط به استفاده از حر نیقوان 2005شدند. از سال  یبوک  راه انداز سیفرنداستر  و ف 2004آن، آغاز شد. به عنوان نمونه، در 



 

 

 .. بود کوتاه شود ....(عنوان مقاله )اگر طولانی 
 

و  هاتیشده در وب سا دیتول یو استفاده از محتوا یگذارامکان اشتراک وب،تحت  یبه بعد با توسعه نرم افزارها 2007شکل گرفت. از 

 یو شکرچ ایدنیاست )حممرسوم شده تالیجید یایدن اتیدر ادب یاجتماع یهاشد. از آن زمان به بعد عنوان شبکه ایکاربران مه یها براشبکه

 (.1396زاده،

 لیتحل نیها هستند. اشبکه نیاست که عضو ا ییهاسازمان ایافراد  نینشان دهنده وجود ارتباط ب یاجتماع یهاشبکه یکم لیو تحل هیتجز

 یاجتماع یهااساس شبکه نی(. بر ا2007ک،ی)حسن و آدام دهدیها نشان مآن نیها و اتصالات بها را بصورت گرهافراد و سازمان نیارتباط ب

 یها نقش پررنگافراد جا باز کنند. آن یدر زندگ یاند بخوبها، توانستههستند که با وجود عمر کوتاه آن یروابط اجتماع یاز فضا یدینسل جد

 نیا یاجتماع یهااقبال روز افزون شبکه لیاز دلا یکی(. 1394،یلیراسماعیآباد و م می)زارع ابراه ستیامروز دارند که قابل اغماض ن یایدر دن

فراهم  شیکاربران خو یبرا یاشبکهو بصورت  یاند که امکان تعامل و ارتباط را در قالب اجتماعشده یطراح یاوهیها به شاست که آن

 یو بروزرسان شیرایو ،یساز یکاربر، شخص دهیو عق ازیاست که با توجه به علاقه، ن یها صفحات شخصاند. اساس ارتباط در آنکرده

دوستان  توانندیم نیو با دوستانشان در ارتباط باشند. علاوه برا ابندی یصفحات دسترس نیبه ا توانندیم یاجتماع یها. کاربران شبکهشودیم

 هستند: ریز یهاتیقابل یدارا یاجتماع یهادعوت کنند. شبکه یاجتماع یهابه شبکه وستنیپ یفضا را برا نیخارج از ا

 -5گران؛ید امیمشارکت کردن در پ-4ام؛یاشتراک گذاشتن پ - 3محتوا؛ دیتول شینما - 2با وب؛ سهیدر مقا یگیدوسو یبجا یگیچندسو-1

به ماندن و  کیافراد تحر نی(. بنابرا1396و همکاران، یکی)خان امیگذاشتن پ یبه رأ -7ر؛یتصو یهاکلوپ لیتشک -6ام؛یپ یهاکلوپ لیتشک

 دئو،یاشتراک و ر،یها، اشتراک تصاومانند وبلاگ یاجتماع یها(. انواع شبکه1391ات،یو ب ی)شهاب شوندیم یاجتماع یهااستفاده از شبکه

برخوردارند؛  ییبالا یاز گستردگ ینترتیا یجستجو یو موتورها یو تخصص یعموم یهادانشنامه ،یاجتماع یهاشبکه ،یتجار یهاشبکه

www.iهستند  یابیو بازار یتجار فمناسب جهت اهدا یابزار نیبنابرا nnovat i onpei .com/ebusi ness)). 

 یاجتماع یهاشبکه یابیبازار 2.1

 نیا نیدتریاز جد یکی یاجتماع یاشبکه یابی. بازارابندییظهور م یدیجد یهاو مدل کردهایرو وستهیپ ،یکیالکترون یابیبازار یایدن در

 تیمز ینوع ،یرابطه بلندمدت با مشتر یو برقرار یجذب و حفظ مشتر ریاخ یها(. در سال1396زاده، یو شکر این دیاست )حم هاشیگرا

 یهاتیو فارغ از محدود یجهان یبا کاربرد یاجتماع یهاتنها با استفاده از شبکه انیرابطه با همه مشتر جادیاست. حفظ و ا کیتژو استرا یرقابت

 رای. زباشدیمورد توجه م یابیمهم در بازار یاز ابزارها یکیبه عنوان  یاجتماع یهااستفاده از شبکه لیدل نیاست. به ا ریامکان پذ یایجغراف

با داشتن  یاجتماع یهاشبکه یابیبازار یهانی(. کمپ1395،یدهند )روشندل اربطان رییها را تغافراد و سازمان دیرفتار خر ادرندها قآن

ها آن دیو قصدخر انیبر ارزش برند مشتر یداریمعن ریتأث یشفاه غیو تبل یساز یتعامل، بروز بودن، سفارش ،یمانند سرگرم ییهایژگیو

(. امروزه 2019ن،یتمرکز خواهد داشت )چن و ل یاجتماع یهاشبکه یابیبازار یهاتیبر فعال ندهیدر آ یابیرقابت بازار لیدل نیدارند. به ا

دهان  یابیاز بازار یدیشکل جد گریعبارت داند. بهشده لیاطلاعات تبد یگذاربه اشتراک یبرا یاغلب به عنوان ابزار یاجتماع یهاشبکه

در  یاجتماع یهاها، از رسانهو دولت یرانتفاعیغ یهاها، مشاغل، سازماناز سازمان یاریبس یبرا لیدل نی. به همندهست یکیبه دهان الکترون

در  2011که در  ییهاپژوهش جینتا (.2020سکا،یو س ایجای)و کنندیو سهامداران خود استفاده م انیارتباط با مشتر یجهت برقرار ،یابیبازار

است. از  دیروابط جد جادیو ا دیجد یجذب مشتر یبرا شتریب یاجتماع یهاشبکه یابیاز آن است که بازار یانگلستان انجام شده حاک

و  شتریعلاوه بر پرورش تعامل ب تالیجید یهستند؛ محتوا شتریو مصرف ب تالیجیدرمعرض تماس د شتریهدف، امروزه ب انیمشتر کهیآنجائ

 .کندیکسب و کارها فراهم م یرا برا یشتریتوسعه تجارت ب یهابهتر، فرصت

توسط  یتوجه کمتر رای. زمیستیرشد ن نیشاهد ا B2Bترند. اما در موفق B2C ای انیدر بخش تعامل کسب و کارها با مشتر هایاستراتژ نیا

تر و راحت یامشاهده یریادگیدهان به دهان و  یابیبازار B2Cاست که در  یدر حال نیه است. اتعامل صورت گرفت نیها در مورد اشرکت
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ساده و راحت انجام  اریرا بس هامتیق سهیمقا ای دیبلاک نما یراحتها را بهشرکت یابیبازر یهاامیپ تواندیم یمشتر نیاست. علاوه برا ترجیرا

قدرت  نیمنتشر کند. بنابرا باشد؛یاو نم دییکه مورد تأ یخدمت ایدر مورد محصول  یاجتماع یهارا در شبکه نیدروغ عاتیشا یدهد و حت

 یهاشبکه یابیبازار یهایرا با استراتژ یارتباط با مشتر تیریمد یهایاستراتژ دیها بااست. پس شرکت افتهی شیافزا یرمشت یچانه زن

و  یابیبازار یهایاستراتژ ،یاجتماع یهاشبکه یابیها قادرند بواسطه بازارشرکت ل،یدل نی(. به ا2019ادغام کنند )چن و همکاران، یاجتماع

انجام دهند  عتریفروش را سر اتیعمل گریعبارت دبهبود بخشند. به آورند؛یبدست م یکه از مشتر یشناخت و تعامل سفروش خود را براسا

  نداینی)ا کنندیم جادیرا ا یشتریسود آور ب یهافرصت توانندیم جهیو عرضه کنند. در نت دیتول یمشتر دگاهیبه نظر و د کینزد یمحصولات ای

 (.2020و همکاران،

 یاجتماع یهاشبکه یابیاستفاده از بازار یای.مزا3.1

بر هستند در تمرکز دارد که زمان ییهابر روش یسنت یابیموضوع توجه به زمان است. بازار یاجتماع یهاشبکه یابیبازار یهاتیاز مز یکی

را بطور  ندیفرا نیا یاجتماع یهااست که شبکه یدر حال نیدارد. ا یادیبه زمان ز ازیارتباط و ارتباط مؤثر با مصرف کننده ن یواقع برقرار

. دیاعلام نما یرد محصول در هر زمان و هر مکاننظر و بازخورد خود را درمو تواندیکننده ممصرف نیاند. همچنکاهش داده یریگچشم

 شودیانجام م یو محل یابازخوردها فقط بصورت منطقه افتیدر یسنت یابیاست. اما در بازار یبازخورد بصورت جهان افتیدر گریعبارت دبه

 :شودیاشاره م یاجتماع یهادر شبکه یابیبازار یایاز مزا ی(. در ادامه به برخ2020،)حسنت  و همکاران

 داشته باشند. یدسترس یادیبه تعداد افراد ز توانندیم نیسنگ یابیبازار یهانهیها بدون پرداخت هزشرکت -1

رتبه جستجو،  شیامر خود باعث افزا نیکه ا شودیم تیسا کیتراف شیشرکت باعث افزا یاجتماعشبکه ای تیاستفاده کاربران از سا -2

 خواهد شد. ینترنتیا یجستجو یدر موتورها

 ها هستند.شرکت یابیبازرا یهایابزارها و استراتژ ریمکمل سا یاجتماع یهاشبکه -3

در  یابیبازار رانیدست هستند که به مد نیکاربران و موارد از ا قیمانند نوع کاربران تعداد مراجعات علا یهایژگیو یها داراآن -4

www.iکننده کمک خواهند کرد )بازار و مصرف شتریو شناخت ب هایاستراتژ نیتدو nnovat i onpei .com/ebusi ness ). 

 یمحتوا براساس نوع کاربران، باعث اثربخش تیفیعلت تعامل با کاربران و انتخاب کبه یاجتماع یهابر موارد ذکر شده، شبکه علاوه

(. 2020و همکاران، ایجای)و شودیعملکرد فروش م شیاز برند و افزا یآگاه شیو افزا جادیها شده و باعث اشرکت یابیبازار یهاتیفعال

که با ارائه  یاست. بطور یمشترتجربه یساز یشخص شود؛یبرآورده م یبخوب یاجتماع یهاشبکه یابیبا استفاده از بازار هک یاز موارد یکی

 (.2014ن،ی)کانستانت دهدیم شیافراد را افزا یفروش، وفادار یشخص شنهاداتیپ

 نیها از اکردند. مولفه ییمشترک است را شناسا یاجتماع یها(. در پژوهش خود هفت مؤلفه که در همه شبکه2017و همکاران ) کسیفل 

 یهاها به شکلمولفه نیاز ا یاجتماع یهاشبکه ابانیمکالمه، اشتراک، حضور، ارتباطات، شهرت و گروه. اگرچه بازار ت،یقرار هستند: هو

 ژهیبه نقش و یاجتماع یهاشبکه یابیبازار یگذار ریاما تأث کنندیکاربران استفاده م یارزش برا جادیدر ساختن و ا یاوتن و متفگوناگو

 یمانند دعوت از افراد به گفتگوها یاجتماع یهاتر امکانات شبکهدارد. بعارت ساده یبستگ یکننده در ارتباط با برند و مارک تجارمصرف

امکانات و کاربردها به  نی. اندینما یاجتماع یهاشرکت را به عمد وارد گفتگو در رسانه "یهشتگ گذار"و  یهگرو یهاگفتگو ن،یآنلا

فراتر از سطح  یاجتماع یهاشبکه یابیچارچوب بازار نی. بنابرادهدیقبل م یهادهه یابیآن در بازار یمتفاوت از نقش سنت یکننده نقشمصرف

برند و  قیجهت ساختن روابط عم یاجتماع یهااز بستر شبکه هاابی(. معمولاً بازار2017و همکاران،  کسیبازار خاص است )فل ایشرکت 

کننده در نقاط تماس در مصرف اتیکردن افکار، احساسات، ادراکات و تجرب ریکار را با درگ نیا ابانی. بازارکنندیکننده استفاده ممصرف
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و  ی)آشل شودیم ییکنندگان کشف و شناسامصرف یبازخوردها قیطر نی. از اکنندیم جادیشرکت ا یتماعاج یهاشبکه یمحتوا

 (.2015تانن،

 پیشینۀ پژوهش.2

است. قرار گرفته یو خارج یحوزه مورد اقبال پژوهشگران داخل نی، ایاجتماع یهابا توجه به استفاده رو به رشد از شبکه

 :شودیصورت گرفته اشاره م یهااز پژوهش یدر ادامه به برخ

و  یاجتماع یهاکاربران شبکه یاعتماد و وابستگ ریتأث یبررس"را با عنوان  ی( پژوهش1393و همکاران ) یکوشک شمس

شدت  دهند که اعتماد ادراک شده،یپژوهش نشان م جیانجام دادند. نتا "دهان به دهان  یغاتیها در رفتارها تبلمشارکت آن

 دارد. یاجتماع یهادهان به دهان در شبکه یغاتیلتب یبا رفتارها یبطه مثبتتعلق کاربران را

در صنعت  دیبر قصدخر یاجتماع یهادر شبکه غاتیتبل ریتأث "را با عنوان ی( پژوهش1394و همکاران ) یمحمد نامق نژاد

ده و نکنبا نگرش مصرف یاجتماع یهاشبکه یابیکه بازار ددهنیشان منپژوهش  جیاند. نتاانجام داده "تند گردش یکالا

 دار و مثبت دارد. یرابطه معن دیقصدخر

لوازم  یهایدیدر تول رانیبر نگرش مد ینترنیا غیعوامل مؤثر بر تبل "را با عنوان ی( پژوهش1397و همکاران ) ینشاط

دهند که ینشان م پژوهش جیانجام دادند. نتا "یشرق جانیکوچک و متوسط در استان آذربا یدر کسب و کارها یورزش

در  یورزش یهایدیتول رانیمد دگاهیدر د ینترنتیا غیتبل رشیبر پذ اتکالا و خدم تی، دولت و ماهکیرشد تجارت الکترون

 گذار است. ریکوچک و متوسط تأث یکسب و کارها

برند و قصد  یبر وفادار یاجتماع یهاشبکه یابیبازار ریتأث"را با عنوان  ی( پژوهش1396و همکاران ) دیشاگر انیغفور

هان به دهان د یابیبازار شامل: یدهد که ابعاد شبکه اجتماعیپژوهش نشان م جینتا انجام دادند. "مصرف کننده دیخر

 د.ندار ریبه برند تأث یو وفادار دیبر قصد خر ؛نیو جوامع آنلا نیآنلا غاتیتبل ،یکیالکترون

درک شده در وب  یو ارزش ادراک شده بر ارتباط اجتماع یتجربه مشتر تیاهم "را با عنوان ی( پژوهش2015) نیو ل چن

ها بر تجربه درک شده از وبلاگ یدهند که ارتباط اجتماعیپژوهش نشان م جیانجام دادند. نتا "یمطالعه تجرب کیها: لاگ

راک شده هم رابطه و ارزش اد یتجربه مشتر نبی نیدارد و همچن یارمتبت و معناد ریو ارزش ادراک شده تأث یمشتر

 مثبت وجود دارد.

 ،یاجتماع تیهو جیانی: با نقش میاجتماع یهاشبکه یابیبازار یهاتیدرک فعال "را با عنوان  ی( پژوهش2019) نیو ل چن

 یاجتماع یهاشبکه یابیبازار یهاتیدهند که فعالیپژوهش نشان م جیانجام دادند. نتا "یمشتر تیارزش درک شده و رضا
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 تیو به طور همزمان هو دارد. ریتأث یمشتر تیادراک شده بر رضا رزشو ا یاجتماع تیهو قیاز طر میمستق ریبه طور غ

 است. رگذاریتاث یمشتر تیبر رضا میو ارزش ادراک شده به طور مستق یاجتماع

بر برند و  یاجتماع یهاشبکه یابیبازار یهاتیارزش ادراک شده فعال "را با عنوان ی( پژوهش2018و همکاران )1 لیاسماع

دهند که یپژوهش نشان م جیانجام دادند. نتا"ارزش درک شده آگاهانه: نقش استفاده کاربران و مفهوم ادراک شده

 مثبت دارد. ریتأث دبرند و ارزش ادراک شده برن یاربر وفاد یاجتماع یهاشبکه یابیبازار یهاتیفعال

های اجتماعی: چشم های بازاریابی دیجیتال و رسانهتعیین آینده پژوهش "( در پژوهشی با عنوان2020همکاران )و 2دیوید 

کنند. در اشاره می های اجتماعی در تغییر رفتار مصرف کنندهبه حضور اینترنت و رسانه "های پژوهشاندازها و گذاره

کنند. فزایش فروش تاکید میهای بازاریابی و اادامه به استفاده از این فرصت جهت افزایش آگاهی از برند، کاهش هزینه

 است.های پیش روی این سبک از بازاریابی نیز اشاره شدهعلاوه بر این به چالش

 هیاطلاعات: تجز یخدمات فناور یهاشرکت یاجتماع یهاشبکه یابیبازار "با عنوان ( در پژوهشی2020همکاران )و 3شن 

اطلاعات از  یخدمات فناور یهااستفاده شرکت نیتفاوت ب به "وندیاستخراج مفهوم پ کردیبا استفاده از رو لیو تحل

های اجتماعی و ها در استفاده از رسانهها و تفاوتپرداختند. در ادامه به شباهت و انتظارات کاربران یاجتماع یهارسانه

 است.توصیف مفاهیم کلیدی آن پرداخته شده

های بومی تضمین کننده سلبریتی ریتأثرسند: ی لوکس به چین میبرندهاوقتی  "( در پژوهشی با عنوان2020هو )و 4یو 

های بومی در تبلیغات محصولات لوکس در چین پرداختند. نتایج به بررسی نقش سلبریتی "های اجتماعیبازاریابی رسانه

 های بومی بجای غربی است.مثبت استفاده از سلبریتی ریتأثنشان دهنده 

های اجتماعی بر ارزش ویژه های بازاریابی در رسانهنتایج فعالیت ریتأث "شی با عنوان( در پژوه2019همکاران )چن و 

های دهند که فعالیتهای اجتماعی بر ارزش ویژه برند پرداختند. نتایج نشان میهای رسانهفعالیت ریتأثبه ارزیابی  "برند

مثبت بین محتوی ارتباطی  ریتأثنی نتایج حاکی از معناداری بر ارزش ویژه برند دارند. همچنی ریتأثهای اجتماعی رسانه

 های اجتماعی و ارزش ویژه برند است.های رسانهپلتفرم مورد استفاده در فعالیت

_______________________________________________________________ 
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های اجتماعی در اینستاگرام بر قصد خرید: شواهدی بازاریابی شبکه ریتأث "( در پژوهشی با عنوان2020همکاران )و  1آجی

دهد های اجتماعی بر قصد خرید پرداختند. نتایج نشان میبازاریابی شبکه ریتأثبه برسی  "یاز صنعت چای آماده در اندونز

 مثبتی بر ارزش ویژه برند و قصد خرید مصرف کننده دارد. ریتأثهای اجتماعی های بازاریابی شبکهکه فعالیت

 

 شکاف تحقیق و تعریف مسئله.3

آن بر حوزه رفتار  ریابعاد و تأث یو بررس یعاجتما یهاشبکه یابیدر مورد بازار یادیز ییهاپژوهش یدر سطوح دانشگاه

()چن  2020( و هم در خارج )پرول  و همکاران،1395دفر،ی()آرمان و جاو1397و همکاران، یکننده هم در داخل )اعظممصرف

 ببر حوزه تجارت و کس یاجتماع یهاکهشب یابیو ابعاد بازار ریرو درک مفهوم تأث نیاست. از ا( صورت گرفته2019ن،یو ل

 یابیمطالعات صورت گرفته مربوط به بازار شتریب گری. از طرف درسدیبنظر م تیبا اهم رانیپژوهشگران و مد یو کار برا

)روشندل  یارتباط با مشتر تیری(، مد2019ن،یچون رفتار مصرف کننده )چن و ل ییهادر حوزه یاجتماع یهاشبکه

و  یکارمند )بودلائ یریاستخدام و بکارگ ندی( و فرا1396و همکاران، ییرخدایبرند )ش تیریمد (،1395،یاربطان

 یاجتماع یهاشبکه یابیمثبت استفاده از بازار یامدهاینقاط قوت و پ یها به بررسپژوهش شتری( است؛ ب1396همکاران،

 یاجتماع یهاشبکه یابیکه بازار رسدیبنظر م یاست. منطقآن پرداخته یهاچالش یبه بررس یاند. کمتر پژوهشپرداخته

آن، کمبود پژوهش  تیدارد. با توجه به اهم قیدق یبه بررس ازیروبرو است که ن یداتیها و تهدبا فرصت یادهیمانند هر پد

و   کسی)فل شودیآن کاملاً احساس م یرو شیپ داتیها و تهدچالش ت،یحوزه مخصوصاً در رابطه با ماه نیدر ا

 تیآن به ماه ندیو فرا یاجتماع یهاشبکه یابیبازار یضمن معرف شودیم یسع شپژوه نیدر ا لیدل نی(. به ا2017ران،همکا

 یابینظرات گوناگون نسبت به بازار انیهدف پژوهش حاضر ب نیپرداخته شود. بنابرا زیآن ن یرو شیپ یهاو چالش

 یحاضر در پ پژوهشکسب و کارها است.  ندهیاستفاده از آن در زمان حال و آ یهاچالش یو بررس یاجتماع یهاشبکه

روبرو  ییهابا چه چالش یاجتماع یهادر شبکه یابیسؤال است که کسب وکارها در استفاده از بازار نیبه ا ییپاسخگو

 شده است؟

 

 شناسی روش.4

ها در زمینه دیجیتال مارکتینگ است؛ و چارچوب الگوها با توجه به این که هدف پژوهش حاضر اکتشاف و ساخت مفاهیم،

لذا براساس هدف کاربردی و بلحاظ فلسفه پژوهش تفسیری است. همچنین از نظر نوع روش، کیفی با رویکردی استقرایی 

_______________________________________________________________ 
1Aji et al  
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مضمون های نیم ساختاریافته و تحلیل متون مورد استفاده، از روش تحلیل ها از مصاحبهاست. بمنظور تجزیه تحلیل داده

(. در این روش محقق با طی کردن مسیر رفت و 1396رنگریز و همکاران،) (،1397ی و مرادی،بیهزارجراستفاده شد )

ها (. مضمون مبین اطلاعات مهمی در مورد داده2021فتحی و همکاران،رسد )برگشتی بین متون به درک درستی از متن می

بیدمشکی دهد )ها را نشان میای از دادهالگوی موجود در مجموعه های پژوهش است و تا حدودی معنی و مفهومو پرسش

هایی کیفی است. در این میان کارها در پژوهش نیترحساس(. شناخت مضمون یکی از 1398آرایش،) (،2019و همکاران،

ت ها و تجربه محقق در مورد موضوع در نحوه شناخپژوهش، جهت گیری سؤالاتهای محقق، ارزش شعور متعارف،

ی مختلفی برای شناخت مضامین وجود دارد که بطور خلاصه شامل موارد زیر هاروشاست. طور کلی  مؤثرمضمون 

 است:

 توجه به کلمات -1

 موشکافی و دقت در متن  -2

 های ادبی و خصوصیات زبانشناختی متنتوجه به آرایه  -3

 (1390عابدی جعفری و همکاران،متن )دستکاری و جابجایی فیزیکی  -4

های اجتماعی مورد مطالعه و بررسی جهت دستیابی به اهداف پژوهش ابتدا متون مرتبط با موضوع بازاریابی در شبکه

ی مناسب جهت بررسی عمیق و مصاحبه نیم ساختار یافته از این متون استخراج ارهایمعها و قرار گرفت سپس شاخص

بعد از مصاحبه نیم ساختاریافته با رویکرداکتشافی استفاده اساتید و خبرگان قرار گرفت. در مرحله  دییتأشد که مورد 

و  های اجتماعی، سه نفر از متخصصاننفر از مدیران و صاحبان کسب و کار در بستر شبکه 4شد. به این منظور با 

 مشاوران در این زمینه و یک نفر از اساتید دانشگاه در حوزه بازاریابی مصاحبه نیمه ساختار یافته عمیق صورت

توان گرفت. انتخاب مصاحبه نیم ساختار یافته به این دلیل بود که علاوه بر تبادل نظر در مورد موضوع مطالعه می

گیری غیر احتمالی و روند مصاحبه را به سمت دستیابی به اهداف پژوهش هدایت کرد. برای انتخاب نمونه از نمونه

ها تا رسیدن به نقطه اشباع ادامه ت. انتخاب و مصاحبه با نمونهاسبرفی استفاده شدههدفمند قضاوتی با رویکرد گلوله

برای سنجش  کدگذارمصاحبه به اشباع نظری رسید. در این پژوهش از روش پایایی بین دو  8یافت. این پژوهش با 

به است. به این منظور از یک استاد دانشگاه که بر موضوع اشراف داشت های پژوهش استفاده شدهپایایی مصاحبه

ی و درصد کدگذارها توسط محقق و همکار عنوان همکار دعوت شد تا در این پژوهش مشارکت کند. سپس مصاحبه

 .آمدتوافق بر طبق فرمول زیر بدست 

 100 ×تعداد کل کدها/2 ×درصد توافق درون گروهی = تعداد توافقات بدست آمده  



 

 

 .. بود کوتاه شود ....(عنوان مقاله )اگر طولانی 
 

است.  8/0( که در پژوهش حاضر 1396رنگریز و همکاران،است )قابل قبول  100تا  80ها پایایی بین در اکثر پژوهش

های اجتماعی چیست؟ به با توجه به مسئله اصلی پژوهش، این پرسش که چالش اصلی اجرای بازاریابی در شبکه

 ها مطرح شد.اصلی پژوهش در مصاحبه سؤالعنوان 

 

 پژوهشچارچوب .5

ها ضبط شد. سپس مصاحبه شوندگان، مصاحبه تیدر پژوهش و احترام به رضا یااخلاق حرفه تیدر گام اول با رعا

استخراج  یاجتماع یهادر شبکه یابیبازار یهاچالش ییبا هدف شناسا هیاول یشده و کدها لیها به دقت به متن تبدمصاحبه

روند تا مصاحبه  نی(. ا1394جو،است )فروئن و رشادت  افتهیه ادامه یپا نیمضام نییتا سطح تع هیاول یشد. پس از کدگذار

 نییتع ندی. فراشودیمتون مصاحبه انجام م نیکه با رفت و آمد ب یکدگذار ندی. پس از فراافتیادامه  یهشتم و اشباع نظر

. دهندیم لیرا تشک یاهیپا نیو مضام رندیگیقرار م گریکدیمشابه در کنار  ی. در مرحله نخست کدهاشودیآغاز م نیمضام

خرد شوند  ترنییپا یدر سطح نکهیبالاتر دارند و امکان ا یاز کدها سطح یکه برخ بردیم یمرحله پژوهشگر پ نیا نیدر ح

 ندی. و فراشودیم هیسطح تجز نیترنییسطح بالا به پا یو کدها رندیگیقرار م ینیکدها مورد بازب بیترت نیوجود دارند. به ا

که با هم  یاهیپا یها. در مرحله بعد مضمونشودیم نییتع ینام هیهر مضمون پا ی. سپس براابدییادامه م مضمون نییتع

 کیسازنده مشابه، در  نیمضام یی. و در مرحله نهاشوندیم یسازنده دسته بند نیدارند تحت عنوان مضام یهمپوشان

 .دهندیم لیرا تشک ریفراگ نیو مضام رندیگیگروه قرار م

 های پژوهشیافته.6

است. برای تعیین اعتبار مضمون فراگیر شناسایی شده 9مضمون سازنده و  16ای،مضمون پایه 26پژوهش در این 

ای از مضامین شناسایی شده ارائه ها الگوی اولیه مورد بررسی خبرگان قرار گرفت. در جدول زیر خلاصهیافته

 شود.می

 هامضامین شناسایی شده از مصاحبه (1)جدول 

 

 مضامین فراگیر مضامین سازنده ایایهمضامین پ فراوانی

تعداد بازدید صفحه  8

 اجتماعی،

 جذب کاربر هشتگ گذاری



 

 

  شماره  /بیست و دوم  /        نشریه علمی پژوهشی مدیریت فردا/ سال 

های هوش تغییر الگوریتم

های مصنوعی شبکه

 اجتماعی

استفاده از افراد مشهور و 

 مورد اعتماد مشتری،

مدیریت ارتباط با 

 مشتری،

معرفی مناسب 

 محصول/خدمت،

شناسایی دقیق کاربر 

 هدف

 بخشیآگاهی 

 محتوای مناسب و جذاب،

 برندینگ مناسب

 تولید محتوا

تبلیغات دهان به دهان  مشتری ناراضی درج کامنت توهین آمیز 13

 منفی
راه اندازی کمپین 

 اعتراضی

های شدت رقابت در شبکه 9

 اجتماعی

 رقابت قیمتی امکان مقایسه کالا

حساسیت بالای مشتری  رهبری هزینه

 به قیمت



 

 

 .. بود کوتاه شود ....(عنوان مقاله )اگر طولانی 
 

افزایش اگاهی مشتری  تمایز در محصول

 هانسبت به قیمت

استفاده از متخصص  14

 دیجیتال مارکتینگ

 بهینه سازی سایت/صفحه استاندارد فنی

 تولید محتوای مرتبط،

بهبود مستمر 

 محصول/خدمت،

 خلق ارزش

فقدان استاندارد آموزشی  28

 در دیجیتال مارکتینگ

تنوع مراکز برگزارکننده 

های دیجیتال دوره

 مارکتینگ

 فقدان آموزش اکادمیک

ورود و خروج آسان  8

 مشتری و تولید کننده

 کنترل ناپذیری رقابت رقابت شدید

ها سرعت تغییر الگوریتم

 های اجتماعیدر شبکه

عدم مرز بندی جغرافیایی 

های بازار در شبکه

 اجتماعی

ارتباط حسی با محدودیت  ارائه تصاویر با کیفیت 18

 مشتری

 مجاب کردن مشتری

استفاده از نرم افزار 

 واقعیت افزوده

آزمایشی از  استفاده

 نمونه محصول



 

 

  شماره  /بیست و دوم  /        نشریه علمی پژوهشی مدیریت فردا/ سال 

استفاده از تجربه 

 مشتریان قبلی

 اعتماد سازی

 ضمانت مرجوعی

 تحویل در محل

 ساعته 24پاسخگویی 

ی ارهایمعای بودن سلیقه 9

 انتخاب ادمین،

آشنایی ادمین با عدم 

 محصول /خدمت،

عدم آشنایی با 

 های مذاکره فروشمهارت

کمبود ادمین ماهر و 

 متخصص

کممبود نیروی انسانی 

 ماهر

ی ابزارهامتفاوت بودن 

 بازاریابی دیجیتال

کمبود مشاوران دیجیتال 

 مارکتینگ باتجربه

های بالای ارسال هزینه 17

 محصول

 ی سازمانهارساختیز لجستیک

 مواد اولیه نیتأم

فقدان استراتژی بازاریابی 

 یکپارچه در سازمان

 

 



 

 

 .. بود کوتاه شود ....(عنوان مقاله )اگر طولانی 
 

 تحلیل یافته ها.7

بار در  28است که  "فقدان آموزش آکادمیک "باتوجه به جدول فوق اولین مضمون اصلی با بیشترین تکرار مربوط به 

فقدان و  نگیمارکت تالیجید یهاتنوع مراکز برگزارکننده دوره است و شامل مضامین فرعی مانندها تکرار شدهمصاحبه

 گ است.نیمارکت تالیجیدر د یموزشآاستاندارد 

است. شامل مضامین ها مشاهده شدهتکرار در مصاحبه 18دومین مضمون اصلی، مجاب کردن مشتری است که با 

، افزوده تیافزار واقعاستفاده از نرم ی،با مشتر یارتباط حس تیمحدود ،تیفیبا ک ریارائه تصاوفرعی مانند 

در  لیتحوی، مرجوع ضمانتی، اعتماد ساز ی،قبل انیاستفاده از تجربه مشتر ،از نمونه محصول یشیزماآ استفاده

 است. ساعته 24 ییپاسخگو، محل

 یهانهیهزهای سازمان است که شامل مضامین فرعی مانند تکرار مربوط به زیرساخت 17سومین مضمون اصلی با 

 است. در سازمان کپارچهی یابیبازار یاستراتژ فقدان، هیمواد اول نیتأم، کیلجست، ارسال محصول یبالا

استفاده از تکرار است که شامل مضامین فرعی مانند  14سازی سایت/صفحه با چهارمین مضمون اصلی با بهینه

 است. خلق ارزش، بهبود مستمر محصول/خدمت، و بطتمر یمحتوا دیتولی، استاندارد فن ،نگیمارکت تالیجیمتخصص د

درج تکرار مربوط به تبلیغات دهان به دهان منفی است که شامل مضامین فرعی مانند  13پنجمین مضمون اصلی با 

 ی است.اعتراض نیکمپ یاندازراهی و ناراضی مشتر، زیمآ نیکامنت توه

بودن  یاقهیسلانی ماهر با مضامین فرعی مانند تکرار مربوط به کمبود نیروی انس 9ششمین مضمون اصلی با 

،عدم آشنایی ادمین با محصول/خدمت، عدم آشنایی ادمین با ماهر و متخصص نیکمبود ادم، نیانتخاب ادم یارهایمع

 باتجربه نگیمارکت تالیجیکمبود مشاوران د، تالیجید یابیبازار یبودن ابزارها متفاوتهای مذاکره فروش، مهارت

شدت رقابت در تکرار مضمون اصلی دیگری است که شامل مضامین فرعی شامل  9رقابت قیمتی با  نیهمچن است.

 است. متیبه ق یمشتر یبالا تیحساسو  نهیهز یرهبر ،کالا سهیامکان مقا ی،اجتماع یهاشبکه

ی رقابت شامل تکرار مربوط به کنترل ناپذیری رقابت و جذب کاربر است که کنترل ناپذیر 8هفتمین مضمون اصلی با 

 یهاها در شبکهتمیالگور رییتغ سرعت، دیشد رقابت، کننده دیو تول یسان مشترآورود و خروج مضامین فرعی مانند 

 دیتعداد بازدی است. مضامین فرعی جذب کاربر شامل اجتماع یهابازار در شبکه ییایجغراف یعدم مرزبند ی،اجتماع

مدیریت ارتباط با مشتری، معرفی  ی، برندینگ مناسب، شناسایی دقیق کاربر هدف، هشتگ گذاری، صفحه اجتماع



 

 

  شماره  /بیست و دوم  /        نشریه علمی پژوهشی مدیریت فردا/ سال 

استفاده از افراد مشهور و مورد های اجتماعی، های هوش مصنوعی شبکهمناسب محصول/خدمت، تغییر الگوریتم

 ی است.بخش یگاهی، آاعتماد مشتر

 نتیجه گیری.8

های اجتماعی برای انجام اموری مانند خواندن اخبار، کنندگان در سراسر دنیا بطور روزانه از رسانهامروزه مصرف

شوند. به این دلیل جذب مخاطبین هدف مند میهای سرگرم کننده و جستجو در مورد محصولات بهرهانجام فعالیت

های اجتماعی ها مهم است. با این وجود شبکهها و شرکتهای اجتماعی برای سازمانبا استفاده از بازاریابی شبکه

های آن ها روبرو هستند. بنابراین لازم است که چالشهایی در اداره و استفاده از آنمانند هر ابزار جدیدی با چالش

ا ها بپژوهش حاضر با هدف شناسایی این چالش (.1399ارباب،شود )ها ارائه شناسایی و اقداماتی برای رفع آن

ای مضمون پایه 26مضمون سازنده و  16مضمون فراگیر،  9است. که استفاده از روش تحلیل مضمون صورت گرفته

های اجتماعی، فقدان آموزش آکادمیک های پیش روی بازاریابی در شبکهاستخراج شد. نتایج نشان داد که از بین چالش

 تالیجیدر د یموزشآو فقدان استاندارد  نگیمارکت تالیجید یهاتنوع مراکز برگزارکننده دورهبا مضامین فرعی 

 بیشترین فراوانی و در واقع بیشترین اهمیت را به خود اختصاص داده است. نگیمارکت

است. دومین مضمون اصلی های پیشین به عنوان چالش جدید پرداخته نشدههای این بخش تاکنون در پژوهشیافته

 ،یبا مشتر یارتباط حس تیمحدود ت،یفیبا ک ریمانند ارائه تصاو یفرع نیمشامل مضامربوط به مجاب کردن مشتری 

اعتماد  ،یقبل انیاز نمونه محصول، استفاده از تجربه مشتر یشیزماآاستفاده  افزوده، تیافزار واقعاستفاده از نرم

و  یآج هایهای این بخش با پژوهشیافته ساعته است. 24 ییدر محل، پاسخگو لیتحو ،یمرجوع ضمانت ،یساز

( همراستا است. 1393همکاران )شیخی و  ( و2017و همکاران ) کسیلیف(، 2020(نوهمکارا دیوید (2020همکاران )

 ارسال محصول، یبالا یهانهیهز های سازمان است که با مضامین فرعی مانندسومین مضمون اصلی زیرساخت

های این بخش با نتایج است. یافته در سازمان کپارچهی یابیبازار یاستراتژ قدانف ه،یمواد اول نیتأم ک،یلجست

همراستا است.  (2020) 2020)و همکاران  دیوید (،2020و همکاران ) ایجایو همکاران و نداینیا هایی مانندپژوهش

 تالیجیمتخصص د استفاده از مانند یفرع نیصفحه است که شامل مضام/تیسا یساز نهیبهچهارمین مضمون اصلی 

و  دیویدهای این بخش با پژوهش یافته خلق ارزش است. بط وتمر یمحتوا دیتول ،یفن استاندارد نگ،یمارکت

 همراستا است. (1397همکاران )نظری عامله و  ( و2020همکاران )

 نیمانند درج کامنت توه یفرع نیاست که شامل مضام یدهان به دهان منف غاتیمربوط به تبل پنجمین مضمون اصلی

 یشمس کوشک های این بخش با نتایج پژوهش. یافتهاست یاعتراض نیکمپ یاندازو راهی ناراضی مشتر ،آمیز



 

 

 .. بود کوتاه شود ....(عنوان مقاله )اگر طولانی 
 

 (،1394زاده )الله  فتح ،(2017و همکاران ) کسیلیف ،(2020و همکاران ) دیوید ،(2019) نیچن و ل ،(1393و همکاران )

 یرویکمبود نراستا است. ششمین مضمون اصلی  ( هم2020و همکاران ) اندینیاو  (1392فر )ی و سلطانی هاشم

ماهر و متخصص، متفاوت  نیادم کمبود ن،یانتخاب ادم یارهایبودن مع یاقهیسل مانند یفرع نیماهر با مضام یانسان

 ی ششمینمتیرقابت ق نیهمچن تجربه است. با نگیمارکت تالیجیمشاوران د کمبود تال،یجید یابیبازار یبودن ابزارها

 کالا، سهیامکان مقا ،یاجتماع یهاشامل شدت رقابت در شبکه ین فرعیاست که شامل مضام یگرید یمضمون اصل

های این بخش مربوط به کمبود منابع انسانی ماهر در یافته است. متیبه ق یمشتر یبالا تیو حساس نهیهز یرهبر

 ( و2020و همکاران ) نداینیاهای های بخش رقابت قیمتی با پژوهشاست. یافتههای پیشین پرداخته نشدهپژوهش

رقابت و جذب کاربر است  یریمربوط به کنترل ناپذ یمضمون اصل نیهفتم همراستا است.( 2017و همکاران ) کسیلیف

رقابت  کننده، دیو تول یسان مشترآمانند ورود و خروج  یفرع نیرقابت شامل مضام یریه کنترل ناپذک

است.  یتماعاج یهابازار در شبکه ییایجغراف یعدم مرزبند ،یاجتماع یهاها در شبکهتمیالگور رییتغ سرعت د،یشد

استفاده از افراد مشهور و مورد  ،یهشتگ گذار ،یصفحه اجتماع دیجذب کاربر شامل تعداد بازد یفرع نیمضام

 ،(1393و همکاران ) یشمس کوشک هایهای این بخش با نتایج پژوهشیافتهاست.  یبخش یاگاه ،یاعتماد مشتر

و همکاران  کسیلیف ،(2020و همکاران ) یآج ،(2020و هو ) وی ،(2019شن و همکاران ) ،(2020و همکاران ) دیوید

 است.  ( همراستا2020و همکاران ) ایجایو و (1398) یزنوزی و لانیم ،(2017)

 کاربردی  پیشنهادات.9

های اجتماعی، پیشنهاداتی در مورد های بازار یابی در شبکهمضمون فراگیر در مورد چالش 9با توجه به شناسایی 

 شود:های پیش رو به شرح زیر ارائه میاین حوزه پژوهشی جهت توسعه دانش و شناسایی چالش

 یایاح ای جادیا ،یاجتماع یهاشبکه یابیبازار یابینهیو هز یهدف، حسابرس نییتع مانند: یموضاعاتتوجه به 

، شیآزما م،یتنظ ،یاجتماع یهادر شبکه انی، رقبا و مشتررهبران فکری در فضای مجازی ، توجه بهیکاربر یهااکانت

جهت استفاده از بستر  یمجاز یفضا نینتوجه به قوا تیو در نها یاجتماع یهاشبکه یابیبازار یهابرنامه یابیارز

صورت  یهااز پژوهش یادیسهم ز گریاست. از طرف د دیبه اهداف کسب و کار مورد تاک یابیجهت دست نیآنلا

در حوزه  یاجتماع یهاشبکه یابیبازار  ریدر مورد تأث یکمتر یتیاعمل یهااست. و پژوهش B2Cگرفته در حوزه 

B2B کوچک و بزرگ مورد استفاده  یدر کسب و کارها یاجتماع یهاشبکه یابیبازار نیااست. علاوه برصورت گرفته

امروزه  رای. زردیقرار بگ یها با توجه به نوع کسب و کار و ابعاد آن مورد بررسیاستراتژ نیاست ابعاد ا ازیاست و ن

 رسد.یبنظر م ذهندور از  یدکان یشبکه اجتماع یکسب و کار بدون حضور واستفاده از بسترها کیتصور 
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 تحقیقات آتی.10

 :پژوهش گران آتی پیشنهاد می شودبه 

 

 .این زمینه تحقیقاتی را بصورت کمّی و آمیخته مورد مطالعه قرار دهند 

 .این زمینه تحقیقاتی را با استفاده از سایر روش های کیفی مورد مطالعه قرار دهند 

  پاندمی کروناانجام شد یشنهاد می شود بعد از پاندمی نیز مورد مطالعه قرار بگیرد.مراحل اجرای این تحقیق در زمان 

  این زمینه تحقیقاتی را با استفاده از متغیرهای جدید مانند: چت جی بی تی، هوش مصنوعی و یادگیری ماشین نیز مورد

 مطالعه قرار دهند.

 منابع

تحلیل  های تعاونی عشایری استان ایلام با استفاده ازشرکتهای یی و تحلیل چالششناسا (.1398محمدباقر ) آرایش،

 .165-125 ص ،250 شماره مجله علمی پژوهشی تعاون و کشاورزی، .مضمون

 یبهبود و بازساز یمل شیهما .و راهکارها رانیدر ا یکیتحقق تجارت الکترون یهاچالش(. 1399)ارباب، طاهره

 سازمان و کسب و کار، تهران

مجله  .ها در توسعه ارزش ویژه مشتریی بازاریابی رسانههاتیفعال(. نقش 1395محبت )، دفریجاو آرمان، مانی،

 .202-191مدیریت توسعه و تحول، شماره ویژه نامه، ص 

های اجتماعی درک شده فعالیت بازاریابی رسانه ریتأث(. بررسی 1397معصومه )، نهیآ ی، وحید،آزاد اعظمی، محسن،

 .197-181، ص 7جامعه شناسی آموزش پرورش، شماره بر قصد خرید مصرف کننده. 

مطالعه ) یاجتماعهای (. نقش و کارکرد شبکه1392)میمربخشی، بهاره، نصیری، بهاره، بختیاری، آمنه، طاهریان، 

پژوهش نامه زنان، پژوهش گاه علوم انسانی و ادران و کودکان(. ای برای مموردی شبکه اجتماعی کفه مام، شبکه

 .59-37مطالعات فرهنگی، سال چهارم، شماره دوم، ص 

(. مطالعه کیفی ردپای دیجیتال در مدیریت منابع 1397)یوسف ،محمدی مقدم ،بهروز ،کشاورز نیک ،حسن ،بودلایی

  ,های مدیریت منابع انسانیپژوهش  .انسانی
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رفتار مصرف کننده، ارزش ویژه برند و بازاریابی مبتنی بر  (.1396)آرش و شکرچی زاده، احمدرضاحمیدنیا، 

 تیریکنفرانس سالانه اقتصاد، مد نیدوم.)مروری بر مدلهای مربوطه( -های اجتماعی در بازارکالاهای لوکسرسانه

 و حسابداری، اهواز

های اجتماعی مجازی در ایران با رویکرد ل وضعیت شبکه(. تحلی1396)هادی, اتابک, محمد, عزیزی, فریدخانیکی, 

-101 ,(37)18 ,ارتباطات -فصلنامه مطالعات فرهنگ  .(بوکیحوزه عمومی هابرماس )مورد مطالعه چند گروه فیس

130.  

 مورد مطالعه:برند )-های اجتماعی بر بهبود وفاداری و ارتباط مشتریشبکه ریتأث .(1395)طاهره روشندل اربطانی،

 606تا  587ص هشتم شماره سوم،  دوره ،1395 زییپا بازرگانی، تیریمد .برند لپ تاپ(

شبکه اجتماعی فیس بوک بر تغییر هویت  ریتأث(، بررسی 1394)ی بی ساداتب ، میراسماعیلی،اکرم زارع ابراهیم آباد،

 دوره ،94فرهنگی، تابستان  تیریمد اسلامی واحد علوم تحقیقات تهران. فرهنگی اجتماعی دانشجویان دانشگاه آزاد

 93تا  73ص  28 شماره ،9

بر  یاو رابطه یمبادلها یابیبازار یهایاستفاده از استراتژ ریتأث یبررس (.1395)فرزانه ،یلانیو م دجعفریس ،یزنوز

 تهران شرفت،یپ یو مهندس تیریمد یکنفرانس مل نیاول ،یاجتماع یهادر شبکه انیجلب اعتماد مشتر

 یی(. شناسا1398), اباصلتی, خراسانی, مرتضزادهیی, محمود, رضای, زهره, ابوالقاسمیدمشکیب ینیالدنیز

 . 76-63(, 3)12, یعلم و فناور استیس. یفیک یکردی: روانیبندانش یهاشرکت رانیدر مد یریادگی یهاروش

ی درباره ا)مطالعه یاجتماعی هاشبکهی عضویت افراد در هازهیانگو  اهداف .(1391)یقدس ،اتیب ،محمود شهابی،

 بیست. شماره سیزدهم، سال فرهنگ و ارتباطات، مطالعات جوانان شهر تهران(،

کالا و  دیدر خر انیاعتماد مشتر شیعوامل مؤثر بر افزا ی. بررس(1393)وایه یرضا، فاروق یآزاده، شافع یخیش

 . یابیبازار تیریمد. ینترنتیخدمات ا

گیری تأثیر ارزش ویژه برند مبتنی بر اندازه(. 1393شریعتی، فاطمه )میر حسین، انوری پور، یثم، شیر خدایی، م

سال  1شماره  نامه مدیریت بازاریابی،پژوهشمشتری بر قصد خرید مواد غذایی حلال در بازارهای کلیدی اروپا، 

 اول.
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مضمون و شبکه  لیتحل (.1390)زاده، محمد خیابوالحسن و ش ،یهیو فق دیمحمدسع ،یمیحسن و تسل ،یجعفر یعابد

 یفیک یهاموجود در داده یالگوها نییتب یساده و کارآمد برا ی: روشنیمضام

های اجتماعی بر وفاداری برند (. تأثیر بازاریابی شبکه1396) دیام ،بهبودی ،بهناز ،دانشمند ر،امی ،غفوریان شاگردی

 .تحقیقات بازاریابی نوین . نکنندگاو قصد خرید مصرف

 . کتاب مهر. 21بر اذهان در قرن  یگذار هیسرما ک؛یو تجارت الکترون یاجتماع یها. رسانه(1394)فتح اله زاده فرحناز

. یفیمدل ک کیارائه  ؛یعلم اتیه یاعضا یاحرفه تیهو ی(. مفهوم پرداز1394)دهی, رشادت جو, حمنیفروتن, مع

 (, 1)7, یریادگیمجله مطالعات آموزش و 

مشتری در شرکت  دیهای اجتماعی بر قصدخرهای بازاریابی شبکهفعالیت ریتأث یبررس (.1399)سمیهقربی، سیده 

 .ملی بهبود و بازسازی سازمان و کسب و کار، تهران شیهماساز ایرانیان در شهر مشهد، آتی

های اجتماعی بر شبکهتأثیر تبلیغات در . (1395) وشیغفاری، دارصرت الله، شادنوش، نسانه، نژاد محمد نامقی، اح

 .32وکار، شماره فصلنامه مدیریت کسب ،قصد خرید در صنعت کالاهای تند گردش

 دیدگاه در اینترنتی تبلیغ پذیرش برمؤثر  عوامل (.1397) ایلعمختاری،  زاده، عبدالحسین اکبر ابوالفضل، نشاطی،

 مدیریت فصلنامه شرقی، آذربایجان استاندر  متوسط و کوچک کارهای و کسب در ورزشی لوازم هایتولیدی مدیران

 .(39) 10 کار و کسب

: جوامع برند یاجتماع یهامحتوا در شبکه یهای. استراتژ(1397)فرهاد یپژمان، غفار یجعفر انوش،یعامله ک ینظر

 بهداشت و درمان )نظام سلامت(. تیریمد. رانیسلامت محور در ا

 نیآن لا نگیبرند یهوشمند در راستا ییهارسانه ؛یاجتماع یهاشبکه (.1392)فر، محمد یشهناز و سلطان ،یهاشم

در استان  یفیک یپژوهش .یشادکام فیو تعار یدرک شهروندان از معان (.1396)سجاد ،یجعفر و مراد ،یبیهزارجر

 لامیا

Fathi E, Malekshahi Beiranvand F, Hatami Varzaneh A, Nobahari A. Health Care Workers 

Challenges during Coronavirus Outbreak: The Qualitative Study. RBS. 2020; 18 (2):237-248 

Wijaya, A., & Sisca, E. C. Effectiveness and Challenges of Social Media 
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 .. بود کوتاه شود ....(عنوان مقاله )اگر طولانی 
 

Perule, N., Shetty, D. K., Naik, N., Maddodi, B. S., Malarout, N., & Jain, M. (2020). A 

Systematic Review for the use of the SERVQUAL Model in Banks in India.  

Kaur, H., Paruthi, M., Islam, J., & Hollebeek, L. D. (2020). The role of brand community 

identification and reward on consumer brand engagement and brand loyalty in virtual brand 

communities. Telematics and Informatics, 46, 101321 

Shen, C. W., Luong, T. H., Ho, J. T., & Djailani, I. (2020). Social media marketing of IT service 

companies: analysis using a concept-linking mining approach. Industrial Marketing 

Management, 90, 593-604. 

Yu, S., & Hu, Y. (2020). When luxury brands meet China: The effect of localized celebrity 

endorsements in social media marketing. Journal of Retailing and Consumer Services, 54, 

102010. 

Dwivedi, Y. K., Ismagilova, E., Hughes, D. L., Carlson, J., Filieri, R., Jacobson, J., ... & Wang, 

Y. (2020). Setting the future of digital and social media marketing research: Perspectives and 

research propositions. International Journal of Information Management, 102168. 

Enyinda, C. I., Opute, A. P., Fadahunsi, A., & Mbah, C. H. (2020). Marketing-sales-service 

interface and social media marketing influence on B2B sales process. Journal of Business & 

Industrial Marketing. 

Hasanat, M. W., Hoque, A., Anwar, M., Akter, S., & Hamid, A. B. A. (2020). A critical review 

of digital marketing in Bangladesh. International Journal of Research in Social 

Sciences, 10(02). 

Kampani, N., & Jhamb, D. (2020). Analyzing the role of e-crm in managing customer relations: 

A critical review of the literature. J. Crit. Rev., 7(4), 221-226. 

Kampani, N., & Jhamb, D. (2020). Analyzing the role of e-crm in managing customer relations: 

A critical review of the literature. J. Crit. Rev., 7(4), 221-226. 

Aji, P., Nadhila, V., & Sanny, L. (2020). Effect of social media marketing on Instagram towards 

purchase intention: Evidence from Indonesia’s ready-to-drink tea industry. International Journal 

of Data and Network Science, 4(2), 91-104. 

Peitzika, E., Chatzi, S., & Kissa, D. (2020). Service Quality Expectations in the Fitness Center 

Context: A Validation of the Expectations Component of the SERVQUAL Scale in 

Greece. Services Marketing Quarterly, 1-16. 



 

 

  شماره  /بیست و دوم  /        نشریه علمی پژوهشی مدیریت فردا/ سال 

Chen, S. C., & Lin, C. P. (2019). Understanding the effect of social media marketing activities: 

The mediation of social identification, perceived value, and satisfaction. Technological 

Forecasting and Social Change, 140, 22-32. 

Ismail, A. R., Nguyen, B., & Melewar, T. C. (2018). Impact of perceived social media marketing 

activities on brand and value consciousness: Roles of usage, materialism and conspicuous 

consumption. International Journal of Internet Marketing and Advertising 

Felix, R., Rauschnabel, P. A., & Hinsch, C. (2017). Elements of strategic social media 

marketing: A holistic framework. Journal of Business Research, 70, 118-126. 

Ashley, C., & Tuten, T. (2015). Creative strategies in social media marketing: An exploratory 

study of branded social content and consumer engagement. Psychology & Marketing, 32(1), 15-

27. 

Chen, S. C., & Lin, C. P. (2015). The impact of customer experience and perceived value on 

sustainable social relationship in blogs: An empirical study. Technological Forecasting and 

Social Change, 96, 40-50 

Constantinides, E. (2014). Foundations of social media marketing. Procedia-Social and 

behavioral sciences, 148, 40-57. 

Ali-Hasan, N., & Adamic, L. A. (2007, March). Expressing Social Relationships on the Blog 

through Links and Comments. In ICWSM. 

www.innovationpei.com/ebusiness 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.innovationpei.com/ebusiness


 

 

 .. بود کوتاه شود ....(عنوان مقاله )اگر طولانی 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


