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Given the rapid advancement of technology, businesses need to focus on 

producing valuable content for their customers. The experience of reputable 

brands in content marketing indicates a crucial and growing approach in 

enhancing consumer awareness, interaction, and creating more value for 

customers in the realm of content marketing. Therefore, the aim of this research 

is to present a paradigmatic model of content marketing for electronic businesses 

based on the perspective of entrepreneurs. To achieve this goal, data was 

collected using the grounded theory method. The statistical population of the 

study included all entrepreneurs of electronic businesses, and a snowball 

sampling method was employed in which data saturation was reached by 

interviewing 15 experts.  The data was then analyzed using three-step coding and 

MAXQDA software. Based on paradigmatic model, its elements includes 

studying the current state of business, creating content, distributing content, 

evaluating content marketing success, using the content creation and distribution 

techniques, using psychological attitude in contents marketing, business success, 

and influencing the costumers. In general, the use of new techniques of content 

production and distribution along with psychological attitude can improve 

content marketing for electronic businesses. Therefore, developing the users’ 
skills in content production and distribution with a focus on improving 

psychological attitude in content marketing is suggested. 
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 پژوهشی -علمی مقاله

 یشـود. ترربـه برنـدها    توجـه  یانمحتوای ارزشـمند برای مشتر یدبه تول ید، باوکارها کسب یبا توجه به رشد فناور

کننـده،   مصـر   یآگـاه  یتتقو یمهم و رو به رشد برا یکرددهنده رو نشان وکارها کسب یمحتوا یابیمعتبر در بازار

است، لذا هـد  پـژوهح حا ـر ارامـه مـدل       محتوایی یابیبازار ینهدر زم یانمشتر یبرا یشترتعامل و خلق ارزش ب

 یراسـتا، بـرا   یـن بـود. در ا  ینـان کارآفر یـدگاه بـر د  یمبتن ـ یکیالکترون یوکارها کسب ییمحتوا یابیبازار یمیپارادا

 یوکارهـا  کسـب با سـابقه   ینانکارآفر یهاستفاده شد. جامعه مورد مطالعه، کل یانیبن یهها از روش نظر داده یگردآور

انتخـا    یبرف ـ هدفمند از نـو  گلولـه   یریگ کنندگان با استفاده از روش نمونه . مشارکتیدرا شامل گرد یکیالکترون

 یا سـه مرحلـه   یها با استفاده از روش کدگذار . دادهیدحاصل گرد  نفر اشبا  داده 15مصاحبه با  یقشدند که از طر

 یفعل ـ یتو ـع  یعناصر آن شـامل بررس ـ  ارادایمیک،شدند. بر اساس مدل پ وتحلیل یهترز یوداک افزار مکس و با نرم

 یـع و توز یـد تول هـای  یکاستفاده از تکن یی،محتوا یابیبازار یتموفقمحتوا، سنرح  یعمحتوا، توز ید، تولوکار کسب

 یطـورکل  بـود. بـه   یانو نفـو  در مشـتر   وکار کسب یتمحتوا، موفق یابیدر بازار یروانشناس ینحمحتوا، استفاده از ب

 ییوامحت ـ یـابی بازار توانـد  یم ـ یشناس ـ روان یـنح محتـوا همـراه بـا ب    یـع و توز یدتول یننو های یکتکن یریکارگ به

محتـوا بـا    یـع و توز یـد تول هـای  ینهکاربران در زم یها را بهبود بخشد. لذا توسعه مهارت یکیالکترون یوکارها کسب

   گردد. یم یشنهادپ ییمحتوا یابیآنان در بازار یروانشناس ینحبر بهبود ب یدتأک
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 مهمقدّ
 دهـای رویکر مفـاهیم،  و اطلاعـات  تبـادل  بـرای  بسـتری  عنـوان  به اجتماعی های رسانه از استفاده به مشتریان تمایل

 و ی وق ـ یدوسـت عل ؛1398 همکـاران،  و ی)خـالق  ها ظرفیت این از بیشتر استفاده جهت در بازاریابی علم در جدیدی

 ـ تـک  یشـهباز ) اسـت  کـرده  ایرـاد  یانمشتر با ها شرکت یتعامل وکار کسب مناسب یفضا و (1400 همکاران،  و یآب

 واقـع  در و هسـتند  ارزشــمند  محتوای تولید به توجه از ناگزیر وکارها کسب امروزه .(2020 ،1آگور ؛1402 همکاران،

 .(1399 همکـاران،  و کـوکبی  ؛1396 همکـاران،  و خداییشـیر ) هسـتند  هـا  آن محصولات خرید نیازمند ،مخاطبـان

 راهبردهـای  مرــازی،  فــضای  بـستر در کـاربران بـه ها آن شدن یلتبد و مخاطبان دهد می نشان بازاریابی روندهای

 ،2سـلیمان  و )متیـو  طلبـد  مـی  را کــنح  انرــام  بــه  حسـی  ترغیب و تحریک ایبر افزایی آگاهی و دانح بر مبتنی

2021). 

 متنـو   هـای  گونه تولید به کاربران فعالیت دامنـه گـسترش و کـاربران بـه مخاطبان شدن یلتبد با دیگر سوی از 

 ،3همکـاران  و )دیـاکو   شـود  مـی  یـد تول مرـازی  فضـای  در موجـود  اطلاعـات و هـا داده از وسیعی حرم محتوایی،

 مخاطبـان،  بـه  دسـتیابی  و جـذ   منظـور  بـه  سـازمان  ،آن در کـه  اسـت  بازاریابی از روشی محتوا، بازاریابی .(2019

 مشـتریان  اعمـال  کـه  هـد   این با کند، می منتشر و ایراد مستمر صورتی به شرایط با متناسب و ارزشمند محتوایی

 امـروزه  معتقدنـد  هـا  بازاریـا   .(2021 ،4همکـاران  و )گریگوردیادیس شود ازمانس برای سودبخح رفتاری به تبدیل

 ،هـا  آن اراده از خـار   و تصـویری  تبلیغات بنرها، گذاشتن با توان نمی یراحت به و دارند بیشتری هوشمندی ها مشتری

 دانـد  مـی  نیـز  را ناطمینـا  کسـب  مسـیر  و چیسـت  دنبـال  بـه  داند می مشتری امروزه .کرد تبدیل خریدار به را آنان

 در .دارد دوسـت  کـه  شـود  تولیـد  محتـوایی  مشـتری  بـرای  که است این کار بهترین .(2019 ،5کی مک و )هولبیک

 هـم  و داشـته  مناسـبی  تبلیغـات  هـم  طریـق  ایـن  از و شود  داده او به دارد نیاز که اطلاعاتی و شده او همراه حقیقت

   .(1396 همکاران، و )ناصری شود جلب مشتری اعتماد

 هـای  شـبکه  صـفحات  در الکترونیـک  وکار کسب محتوای بازاریابی های طرح اجرای در دنیا معتبر برندهای ترربه 

 کننـده،  مصـر   آگـاهی  تقویـت  برای رشد به رو و مهم رویکردی دهنده نشان هایشان، سایت و  نیز و ها آن اجتماعی

 از بعـد  یـک  عنـوان  بـه  محتـوایی  بازاریـابی  ینـ  زم در مشتریان برای بیشتر ارزش خلق و بیشتر اعتماد بیشتر، تعامل

 بـرآوردن  و بینـی  پـیح  شناسـایی،  فراینـد  بـه  بازاریابی از نو  این .(2019 مکی، و )هولبیک است دیریتال بازاریابی

 ،6مریـاتریرو ) گـردد  مـی  منرـر  برنـد  یـا  محصـول  بـه  ،مربوط دیریتالی محتوای طریق از مشتریان بیشتر نیازهای

 فـروش  یـت نها در و کننده مصر  توسط برند ادرا  ،محتوایی بازاریابی معتقدند محققان .(2021 ،7لسگونزا ؛2021

 فـروش  دتمدراز در و مستقیم طور به شده و ارتباطی های راه از مشتریان با ارتباط توسعه موجب و کند می تقویت را

 .(2021 ،8اگزی و )لو دهد می توسعه را

 بـازار  بـا  ناهمـاهنگی  ای، جزیـره  مـدیریت  نیازهـا،  و هـا  ظرفیت ناهمخوانی داخلی، های محدودیت رقابت، افزایح 

 کشـور  علمـی  زیرسـاخت  ظرفیـت  از اسـتفاده  عدم ،(1399 ،همکاران و کردلو ؛1399 همکاران، و پرور پا ) جهانی

                                                                                                                                                            
1. Aguerre 

2. Mathew & Soliman 

3. Diachuk et al. 

4. Gregoriades et al. 

5. Hollebeek & Macky 

6. Mejía Trejo 

7. González 

8. Lou & Xie 
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 بـه  نیـاز  ربیـانگ  همگـی  جهـانی  بازار در حضور مشکلات و (1399 همکاران، و شافعیان ؛1399 همکاران، و کوکبی)

   .است الکترونیکی وکار کسب محتوای بازاریابی پژوهح

 و کلیـدی  هـای  نگرانـی  و محتـوا  بازاریابی های چالح محتوایی، بازاریابی و عیت دهد می نشان تحقیقات بررسی 

 مخاطبـان   هـن  مرکـز  در برنـدها  حفـ   بـرای  محتوا از استفاده چگونگی مورد در هایی حل راه و راهکارها همچنین

 بنـابراین  ؛(2017 ،1نوسـلا  و )آگوسـتینی  اسـت  گرفته قرار وتحلیل ترزیه مورد مرتبط تحقیقات از بسیاری در د ،ه

 سـرعت  بـه  مدرن بازاریابی و روند می اینترنتی ارتباطات مقدم خط به اجتماعی های شبکه و ها سایت و  که زمانی در

 محتـوایی  بازاریـابی  مسـتلزم  الکترونیکـی  یوکارهـا  کسب (؛2022 ،2جین و )نگی یابد می گسترش آنلاین فضای در

 مارکتینـ   دیریتـال  نام به واحدی ،الکترونیکی یوکارها کسب همه .یکدیگرند ملزوم و لازم دو این و بوده دیریتالی

 افـزایح  و رقبـا  ردیـابی  کـاربران،  بـا  یهدوسـو  تعامل فروش، افزایح وظایف کلمه واقعی معنای به که واحدی دارند،

 رسـد  مـی  نظـر  بـه  .(2021 ،یاگـز  و )لـو  کنند  دنبال بازاریابی عالی اهدا  راستای در را تبلیغات یاثربخش و کارایی

 هـای  فنـاوری  ماننـد  رونـدهایی  و شـود  نمی تعیین دیگری جای در الکترونیکی یوکارها کسب در اقتصادی مناسبات

 بدنـه  بـه  عمیقـی  هـای  آسـیب  نشـوند  فتـه گر جـدی  اگـر  کـه  تندهس ـ برخـوردار  بالایی اهمیت از بازاریابی و مالی

 .(2021 ،3میرزایی و )بودن سازد می وارد اینترنتی یوکارها کسب

 یزنـدگ  یفرهنگ ـ و یاقتصـاد  ،یاجتمـاع  یهـا  جنبـه  بـه  توجـه  و کشـور  یاقتصاد شرایط ایراد با راستا این در 

 رـا  یا یسـنت  یها روش یجا به ینترنتیا دیخر یها روش جایگزینی و ینترنتیا یفروش خرده عیسر رشد و مشتریان

 پرسـح  راسـتا،  ایـن  در .شـوند  آشنا ییمحتوا بازاریابی یها مدل با الکترونیکی یوکارها کسب کارآفرینان که کند یم

 کارآفرینـان  دیـدگاه  از الکترونیکـی  یوکارهـا  کسـب  ییمحتـوا  بازاریـابی  پارادایمی مدل که است این تحقیق اساسی

 ؟است چگونه

 پژوهش ینهپیش و نظری مبانی
 و هـا  فروشـگاه  در مو ـو   یـن ا د،ن ـبدان یشـتر ب دارنـد  را آن یـد خر قصـد  کـه  یزاتیتره و برند باره در یدبا یانمشتر

 یبرنـدها  بـا  را یـزات تره و اقـلام  انـوا   هـا  آن کـه  یلدل ینا به است، اجرا قابل یراحت به یکیالکترون یوکارها کسب

 .(1400 ،همکـاران  و دادونـد ) کننـد  یم فراهم یانمشتر یبرا را یدخر نامکا یراحت به و گذارند یم فروش به گوناگون

 انرـام  یـد با یانرتمش ـ کـه  یکار تنها و دارد وجود یدخر یبرا یکمتر دردسر که است ینا ینآنلا یدخر یاصل یتمز

 .(2021 ،4ارمک و یزرو) است محصولات یلتحو تینها در و ینآنلا پرداخت و روتجس یکم ،دهند

 سـنتی  بازاریـابی  ارتباطـات  سـایر  و تبلیغات برابر در ای گرایانه منفی احساس روزافزون، صورت به انکنندگ مصر  

 ،6همکـاران  و نـوال  ؛2018 ،5همکاران و )لیو است باز دیریتال، یمحتوای بازاریابی توسعه برای مسیر بنابراین و دارند

 کننـده،  مصـر   زنـدگی  بـه  ارزش، افزودن برای امل،ک و باطنی میل یک  پایبر دیریتال، محتوایی بازاریابی .(2019

 ـ کنـد  مـی  تسـهیل  را کننـده  مصـر   حفـ   یـا  اکتسا  صورت، این به و است شده بنا اعمال، قابل صورت به  و ای)ب

 حفـ   یـا  بخشیده بهبود داده، شکل را مشتری روابط بتواند تا شده طراحی ای گونه به مفهوم، این .(2022 ،7همکاران

                                                                                                                                                            
1. Agostini & Nosella 

2. Negi & Jain 

3. Bowden & Mirzaei 

4. Ruiz & Makkar 

5. Liu et al. 
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 تقویـت  یـا  کـردن  تبـدیل  و اعتمـاد  مشـارکت،  برند، آگاهی تقویت برای توان می را دیریتال محتوایی یبازاریاب .کند

 داد قـرار  اسـتفاده  مـورد  مشـتری  وفاداری توسعه در مشارکت یا مشتری به خدمات ارامه فروش، رقابتی برتری کردن

 بـا  زیـادی  ارتبـاط  دیریتـال،  محتـوایی  بازاریابی که حالی در .(2020 ،2حسن و پیکتاس ؛2014 ،1رولی و )هولیمان

 .گرفت نظر در مرزا کاملاً محصولی عنوان به توان می را آن محتوای دارد، بازاریابی ترکیبو  ترویج عنصر

 نسـبت  کننـدگان  مصـر   رفتـار  ،افزاید یم یترار یها یتفعال به یدیجد ابعاد یکیالکترون یابیبازار که طور همان 

 خـا   یلـی خ یهـا  گـروه  از یکـی  .(2022 ،3همکـاران  و )محمـد  کند یم ییرتغ یرناگز یسنت یترار یها یتفعال به

 از یگیـر  چشـم  شکل به ،یفناّور یشرفتپ اب راستا هم یزن ها آن که هستند الکترونیکی کنندگان مصر  کننده، مصر 

 و یـز رو ؛1400 ن،همکـارا  و )دادونـد  هسـتند  یکـی الکترون یـابی بازار و یترـار  یـد جد یها مدل از استفاده یشتازانپ

 کـرده  ترربـه  ار یمطلـوب  رشـد  ینترنـت ا به یدسترس یزن یرانا در یا،دن در ینترنتا رشد با راستا هم .(2021 کار، مک

 ماننـد  یـز ن یرانا در کنندگان مصر  که شود یم باعث ینترنتا نفو  گیر چشم رشد .(2020 همکاران، و 4)یودی است

 .(1400 همکاران، و منشئی) باشند ارتباط در یترار یوکارها کسب با ینآنلا صورت به کنندگان مصر  یرسا

 کـاربر  چـه آن انـد؛  کرده تعریف صورت این به را محتوا (،2021) همکاران و گریگوردیادیس که است حالی در این 

 بـه ترر یـا  گیـرد  مـی  یـاد  بینـد،  مـی  خوانـد،  می است( شده طراحی آن برای دیریتال محتوایی بازاریابی فرمپلت )که

 و )راهاردجـا  دهـد  قرار اغواکننده( صورت به) مشتریان  هن و دورنما بطن در را برند تواند می صورت این به و کند می

   .(2021 ،گونزالس) دهد می نشان را مخاطبانح با محتوا ارتباط اهمیت و (2019 ،5همکاران

 بـه  ارزش بنـابراین  و دیـده  را محتوا بازاریابی مرکزی محتوای ارتباط وانت می بازاریابی و محتوا های ایده ترکیب با 

 چـارچو   در .(2018 همکـاران،  و )لیـو  آمـد  خواهنـد  وجـود  بـه  مختلفـی  هـای  حالت در که شود منتقل مخاطبان

 اجـرا  یتـال دیر هـای  فـرم پلت طریـق  از که دهد می نشان را هایی فعالیت دیریتال، محتوایی زاریابیبا محتوا، بازاریابی

 ،6همکـاران  و )برایـدبا   (... و اجتمـاعی  های رسانه ها، وبلاگ بلاگ، مرازی، جوامع شرکت، سایت  و )شامل شود می

 یکـی، الکترون یهـا  هـا، مرلـه   پادکسـت  ی،خبـر  یها اند شامل نامه ها منتشر شده پلتفرم ینکه در ا یمحتوا .(2014

مطالعـات   هـا،  یسـت ل چـک  یـا قابـل دانلـود    یهـا  نمونه ینفوگرافیک،ا ید،سف یها روزنامه یز،زنده، کوم یدمویو یانجر

 مـک  و )هولبیـک  باشـند  یم ـ یبا حالت طولان ییو محتواها ینارهامحتوا، وب یها ها  ی،مراز یها کنفرانس ی،مورد

 محتـوایی  بازاریـابی  پـایین،  نسـبتاً  هزینـه  بـا  دیریتـال،  هـای  کانـال  بالای پذیری یدسترس به توجه با .(2019 کی،

 .(2020 ،7همکاران و ووراتچک) دهد می نشان را رشد ترین سریع که است محتوا ازاریابیب از حالت یک دیریتال،

 پژوهش پیشینه
 یوکارهـا  کسـب  حـوزه  در هـا  پآ اسـتارت  یهـا  چـالح  یلتحل و ییشناسا عنوان با یپژوهش (1402) یدیع و پرواز

 و یقـانون  ی،اعتبـار  و ی)مـال  یفرع ـ مضمون شح ها داده یلتحل یر نت .دادند ارامه مضمون یلتحل یکردرو با یورزش

 سـه  قالـب  در مناسـب(  آمـوزش  عـدم  و یافـزار  نرم و یافزار سخت ی،ادار و یسازمان یابی،بازار و وکار کسب ی،حقوق

 در (سـانی ان یـروی ن وجـود  عـدم  و سـخت  مقررات و ینقوان وجود ،وکارها کسب از یمال یتحما )عدم یاصل مضمون

                                                                                                                                                            
1. Holliman & Rowley 

2. Pektas & Hassan 

3. Mohamad et al. 

4. Yodi et al. 

5. Rahardja et al. 

6. Breidbach et al. 

7. Woratschek et al. 



 
 

 59 (یجیتالید ییمحتوا یابیخبره حوزه بازار ینان)مورد مطالعه: کارآفر یکیالکترون یهاوکار کسب ییمحتوا یابیبازار یمیکارائه مدل پارادا
 

 ینبنـابرا  ؛شـدند  ارامـه  مـدل  یـک  قالـب  در که بود یورزش یوکارها کسب ۀحوز در ها آپ استارت یها چالح با رابطه

 یـری گ شـکل  مشـکلات  و هـا  چـالح  شـناخت   ـمن  تواننـد  یم ـ یورزش ـ یوکارهـا  کسب ۀحوز فعالان و نفعانی 

 .کنند فراهم را ورزش ۀحوز در نوظهور یدۀپد ینا  توسع ین زم ی،ورزش یها آپ استارت

 در یـد خر قصـد  یحافـزا  منظـور  به یی،محتوا یابیبازار یالگو یطراح هد  با یپژوهش (1401) همکاران و زمانی 

 یکـرد رو بـا  کـه  شـود  یم ـ محسـو   یانـه گرا ترربـه  یپژوهش ـ ی،فلسف منظر از پژوهح .دادند ارامه یریتالد یابیبازار

 ییمحتـوا  یـابی بازار یالگو یفرع و یاصل یها شاخص ییشناسا به یفیک بخح های یافته .شد اجرا ییاستقرا -یاسیق

 یالگـو  یکم ـ بخـح  در آن، یاییپا و ییروا ییدتأ از پس و یدانرام یریتالد یابیبازار در یدخر قصد یحافزا منظور به

 کـه  شـود  یم محسو  مدل یربناییز عامل یریتال،د یابیبازار یراهبردها که داد نشان یجنتا .است شده ارامه پژوهح

 و کننـدگان  مصـر   دانـح  یریتمد بر خود محتوا یابیبازار راهبرد ینهمچن .گذارد یم یرتأث محتوا یابیبازار راهبرد بر

 یرـاد ا یـق طر از لـذا  .شـود  یم منرر کنندگان مصر  یریدرگ به یتنها در و دارد یرتأث خدمات توسعه و ارامه یفیتک

 .داد یحافزا را کنندگان مصر  یدخر قصد توان یم آن یریپذ رقابت یحافزا و برند ارزش

 کشـور  در یبـوم  یکیالکترون یمحتوا یابیارز مدل ارامه عنوان تحت یپژوهش (1400) همکاران و یرسعیدقا یم 

 الکترونیکـی  ایمحتـو  ارزیـابی  بـرای  بومی و مناسب مدلی ارامه مقاله این از هد  .دادند ارامه ارزش یرهزنر بر یمبتن

 محتـوای  ارزش زنریره بر اساس حوزه، این در نظر مد های یاستس و ها برنامه نمودن لحاظ  من که است کشور در

 رهگیـری  قابـل  مختلـف   ینفعـان  و بـازیگران  بـرای  پیشنهادی مدل در شده ارامه یها شاخص اثرگذاری یکی،الکترون

 و نقـوانی  و بالادسـتی  اسناد یبررس و یا کتابخانه مطالعه با بومی، شرایط با تطبیق و سازی بومی راستای در لذا .باشد

 مـدل  یـک  قالـب  در یـز ن یـت نها در .گرفت قرار مطالعه مورد الکترونیکی، محتوای حوزه در کشور در موجود اتمقرر

 ییمحتـوا  یهـا  حوزه از یک هر با متناسب محتوا یابیارز یها شاخص ی،بوم یکیالکترون یمحتوا یابیارز یبرا ییاجرا

 یبـرا  آن، یـی اجرا روال و شـده  ارامـه  مـدل  .شـدند  وینتـد  خبرگـان  با مصاحبه یقطر از شده ییشناسا یها نقح و

 یهـا  نقـح  یمبنـا  بر که سازد یم فراهم را امکان ینا یبوم یکیالکترون یمحتوا حوزه گذاران یاستس و گذاران قانون

 بهبـود  و کشـور  در یکیالکترون یمحتوا یتو ع سنرح به نسبت یی،محتوا یها حوزه از یک هر و یگرانباز مختلف

   .مایندن اقدام آن

 ـبازار یالگو عنوان تحت پژوهشی (1399) همکاران و کوکبی   ـبازار در گـرا  بـرون  و گـرا  درون یابی  تـال یرید یابی

 گـرا  بـرون  و گرا درون بازاریابی مناسب الگوی ارامه به تا شد سعی مطالعه این در .دادند ارامه ادیبن داده هینظر بر یمبتن

 نظـر  مـورد  آمـاری  جامعـه  و شـد  انرـام  آمیختـه  تحقیق رویکرد با پژوهح این .شود پرداخته دیریتال بازاریابی در

 نمونـه  تعـداد  .بودنـد  دیریتـال  بازارهـای  عرصـه  در فعال خبرگان و بازاریابی مدیریت تخصص با دانشگاهی خبرگان

 ـ کمی بعد در و بنیاد داده نظریه رویکرد از و شد تعیین نفر 21 مصاحبه انرام جهت کیفی مرحله در آماری  رمنظـو  هب

 عوامـل  قالـب  در مـدل  کلـی  طبقـات  مقولات، یینتع از پس پایان در .دش استفاده دلفی، روش از مدل اعتبارسنری

   .گرفت قرار شناسایی مورد پیامدها و گر مداخله عوامل راهبردها، ای، زمینه عوامل محوری، پدیده علی،

 برتـر  یفنـاور  صادرات توسعه یبرا ایپو یتالیرید یابیبازار یالگو عنوان با پژوهشی (1399) همکاران و پرور پا  

 5 کی ـپراگمات یمیپـارادا  در یب ـیترک و یعلم ـ ،ییاسـتقرا  یهـا  روش بر یمبتن یکاربر پژوهح نیا در .دادند ارامه را

 ـاولو نیبـالاتر  الگو در ایپو انیمشتر مؤلفه .شدند یبند طبقه و ییشناسا مؤلفه 9 قالب در ریمتغ 22 یبرا سطح  را تی

 ـبازار ختهیآم ا،یپو سازمان یها مؤلفه به مربوط یرهایمتغ یببه ترت که داد نشان ها افتهی وجود نیا با .کرد کسب  یابی

 الگـو  یاثربخش ـ یارتقـا  و یزی ـر برنامه یبرا یقو تیقابل از ایپو اتیح چرخه و کارکنان ییایپو ا،یپو یمال نیتأم ا،یپو
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   .برخوردارند

 یـد بازد قصـد  بـر  ییمحتـوا  یـابی بازار یریکـارگ  بـه  یرتأثبررسی  هد  با یپژوهش به (1398) همکاران و یر وان 

 یریکـارگ  بـه  یچگـونگ  یرتـأث  یبررس ـ مطالعـه  یـن ا .پرداختنـد  ینترنتیا نوظهور یوکارها کسب در یتسا و  مردد

 تیفی ـک گـری  یلتعـد  نقـح  با ینترنتیا نوظهور یوکارها کسب در یتسا و  مردد یدبازد قصد بر ییمحتوا یابیبازار

 یرهـای متغ یبـرا  یسـاختار  معـادلات  یـابی  مـدل  یـک تکن کمـک  به ها داده تحلیل و  ترزیه از پس .است یتسا و 

 بـودن  دار یمعن ـ یت؛سا یمحتوا یفیتک ین،همچن و یتکم ،یتسا و  یفیتک یگر یلتعد نقح با ییمحتوا یابیبازار

 یرهـای متغ یـان م یرمس ـ شده استاندارد یب را بر اساس .شد ییدتأ یتسا از مردد یدبازد قصد بر یرمتغ سه هر یرتأث

 یتـاً نها و یتسـا  از مرـدد  یـد بازد قصـد و  یتسـا  یمحتـوا  یـت کم ،یتسا از مردد یدبازد قصد و ییمحتوا یابیبازار

   .است معنادار و مثبت یرتأث ،یتسا از مردد یدبازد قصد و یتسا یمحتوا یفیتک

 اجـرا  فراینـد  و مراحل نظر از ییمحتوا یابیبازار یها مدل یا سهیمقا یبررس عنوان با پژوهشی به (1397) ناصری 

 محتـوایی  بازاریـابی  هـای  مدل بررسی و شناسایی جهت ای کتابخانه روش از و بود اکتشافی پژوهح رویکرد .پرداخت

 توزیـع  لیـد؛ تو ریـزی؛  برنامه مرحله چهار محتوایی، بازاریابی یفرایند مدل هنُ مقایسه و بررسی از ها یافته .شد استفاده

 مـورد  هـای  مدل میان از است هداد نشان بررسی .داد نشان را محتوایی بازاریابی مراحل ترین اصلی عنوان به سنرح و

 و سـاده  مـدلی  عنـوان  بـه  آن از تـوان  مـی  کـه  است شده شناسایی اصلی مرحله چهار دربرگیرنده دیدنر مدل بررسی

 .برد نام یمحتوای بازاریابی سازی پیاده و اجرا برای جامع

 گردشـگری  کننـده  مصـر   رفتـار  بر دیریتال محتوای بازاریابی آیا عنوان با پژوهشی به (2021) سلیمان و متیو 

 تـأثیر  مقایسـه  و بررسـی  بـرای  را پیشرفته فناوری پذیرش مدل یک ترربی طور به تحقیق این .پرداختند دارد؟ تأثیر

 شـمال  و خاورمیانه منطقه در متمایز کشور دو در گردشگری و سفر کننده مصر  رفتار بر دیریتال محتوای بازاریابی

 در اصـلی  هـای  سـازه  کـه  داد نشـان  اس ال یپ اسمارت ساختاری معادلات سازی مدل های یافته .کرد بررسی آفریقا

 همچنـین  .بودنـد  خو  گردشگری اهدا  برای دیریتال محتوای بازاریابی از استفاده به نسبت رفتار و نگرش تو یح

 و قصـد  بـر  خود نوبه به که است مشتریان نگرش پیشین شده در  راحتی و شده در  لذت که است شده مشخص

 گردشـگری  خـا   محصـول/خدمات  یـک  انتخا  یا خرید برای دیریتال محتوای بازاریابی از استفاده در ها آن رفتار

 .گذارد می تأثیر

 از دیریتـال  محتـوای  رسانی پیام و بازاریابی از شتیبانیپ عنوان با پژوهشی به (2021) همکاران و گریگوردیادیس 

 شـامل  را ماشـینی  یـادگیری  رویکـرد  یـک  تحقیـق  این .پرداختند گیری تصمیم درختان و مو و  سازی مدل طریق

 مقصـد  بازاریـابی  هـای  کمپـین  از تـا  کنـد  مـی  پشتیبانی را گردشگران الکترونیکی دهان به دهان تبلیغات که شود می

 بـا  مناسـب  محتـوای  ارتبـاط  یعنـی  بازاریـابی  هـای  کمپـین  حیـاتی  جنبـه  سـازی  بهینـه  روش ایـن  .ندک پشتیبانی

 کشـور  بـه  مربـوط  اقتصـادی  و فرهنگی اطلاعات بیشتر پیشنهادی روش .دهد می افزایح را مناسب کنندگان مصر 

 فرهن  مختلف ابعاد هب تصمیم درخت هر .گیرد می نظر در تصمیم درخت و مو و  یساز مدل با را گردشگران مبدأ

 پـردازد،  مـی  یک ـیالکترون دهـان  بـه  دهـان  غـات یتبل در بحث مورد مو وعات با ابعاد این ارتباط نحوه و خرید قدرت و

 .دهد می نشان ها آن ر ایت ر ایت/ عدم برای بالقوه تو یحات با را گردشگران ترار  به مربوط الگوهای بنابراین

 را برنـد  بـه  وفـاداری  و مشـتری  ترربه دیریتال محتوای بازاریابی چگونگی انعنو با پژوهشی (2021) اگزی و لو 

 داده ارامـه  را جـامع  نظـری  چـارچو   یک محتوا، بازاریابی مورد در موجود ادبیات از آگاهی با تحقیق این .دادند ارامه

 و بـالا  محصـول  بـا  یترـار  مـار   دو هـر  در را مـار   بـه  وفاداری در دار مار  محتوای بازاریابی مکانیسم هک است

 و بنـدی  یهفر  ـ محتـوا،  بازاریـابی  ینـ  زم در را مصـر   مقـادیر  بندی طبقه تحقیق این .دهد می تو یح کم محصول
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 طـور  بـه  .بـرد  کـار  بـه  برنـد،  بـه  وفاداری برای محتوا بازاریابی اساسی مکانیزم عنوان به کنندگان مصر  ترربی ارزیابی

 شـده  مـار   محتـوای  از شده در  سرگرمی و آموزنده ارزش عنوان به الاب محصول با تراری مار  یک برای خا ،

 از هـا  آن ترربـی  ارزیابی تراری، مار   یوتیو کانال از شده در  عملکردی ارزش همچنین کنندگان، مصر  توسط

 .شود می تراری نام به بیشتر وفاداری به منرر خود نوبه به که دهد یم شکل مثبت طور به را تراری نام

 یغـاتی تبل یهـا  رسـانه  وکار کسب یبرا یا رسانه ینیکارآفر عنوان با یپژوهش به (2020) همکاران و 1زمهریر وایین 

 )ماننـد  یفـرد  عوامـل  ی،ا رسـانه  ینیکـارآفر  مـدل  در یـدی کل عوامـل  کـه  دهـد  یم نشان یجنتا .پرداختند یرانا در

 یـابی، ارز یی،)شناسـا  یا رسانه ینیکارآفر یها فرصت فرایند شرکت(، های یژگیو و منابع رسانه، ینکارآفر های یژگیو

 سـازی  یترـار  یبـرا  یا رسانه ینیکارآفر انرام فرایند .است یطیمح عوامل و (یا رسانه ینیکارآفر یخروج و عملکرد

 یخروج ـ بـه  منرـر  عامل دو این گرفتن نظر در .است یطیمح و یفرد عامل دو از متأثر یا رسانه یها یدها و یممفاه

 .شود یم بهتر یاقتصاد رشد یرهنت در و یا رسانه ینیکارآفر وکار کسب یراب بهتر

 و  محتـوای  مـدیریت  در پیشـرو  محتـوایی  بازاریـابی  مـدل  عنـوان  با یپژوهش به (2019) همکاران و دیاکو 

 مشـاهده،  یهـا  روش پیمایشـی،  ،یافتهسـاختار  نیمـه  مصـاحبه  بـا  کیفـی  هـای  داده آوری جمـع  از مطالعـه  .پرداختند

 تحلیـل  همچنـین  و صنعتی بازاریابی ترارت رویکرد با ای منطقه های شرکت از محتوا تحلیل کیفی و کمی یها وشر

 ایرـاد  تحلیلـی،  و اولیـه  جسـتروی  صـورت  بـه  محتـوا  بازاریابی فرایند اساسی مراحل .است کرده استفاده ای مقایسه

 قـرار  نظـر  مـد  بنـدی  طبقـه  و تفسـیر  جزمیات با محتوا بازاریابی پیشرفت ارزیابی و توزیع و ارتقاء ،یتسا و  محتوای

 و سـایت  محتـوای  چگونـه  که است داده نشان روند از مرحله هر در کیاستراتژ یها تیفعال و ماتیتصم .است گرفته

 دیـد  افـزایح  و نظـر  مـورد  مخاطبان و برند بین ارتباط برقراری برای ابزاری عنوان به تواند می شرکت سایت از خار 

   .شود استفاده آنلاین صورت به برند

 و اعتمـاد  مشـارکت،  رشـد  در دیریتـال  محتـوای  بازاریـابی  قحن  عنوان با یپژوهش به (2019) مکی و هولبیک

 چـارچو   یـک  همچنـین  تحقیـق  ایـن  در .پرداختند مفاهیم و بنیادین های یشنهادپ چارچو ، :کننده مصر  ارزش

 کـه  کنـد  می شناسایی را کننده مصر  بر مبتنی دیریتال محتوای یابیبازار مهم ادبیات که است یافته توسعه مفهومی

 محتـوای  بازاریـابی  تعـاملات  برای اصالت و مطلوبیت ،لذت و استفاده آگاهانه عملکردهای بر مبتنی های انگیزه شامل

 شـناختی،  هـای  مشـارکت  از انـد  عبارت دیریتال محتوای بازاریابی تعاملی درون اول درجه پیامدهای .است دیریتال

 برنـد  بـا  مـرتبط  شـهروندی  رفتـار  و هویـت  بخشـی،  معنـا  رشـد  موجب ترتیب به که کننده مصر  رفتاری و عاطفی

 شـامل  دیریتـال  محتـوای  بازاریـابی  تعـاملی  بـرون  و دوم درجـه  پیامدهای به منرر خود نو  در موارد این .شود می

 شـامل  کـه  دارند نقح سوم درجه دیریتال محتوای اریابیباز توسعه درترتیب  به که شوند  می برند به نگرش و اعتماد

 یـک  در را خـود  نتـایج  محققـان  .اسـت  شـرکت  بر مبتنی برند ویژه ارزش و کننده مصر  ارزش بر مبتنی پیامدهای

 کلیـدی  پیامـدهای  یبنـد  مـع ج بـا  و نمـوده  خلاصـه  دیریتال محتوای بازاریابی با مرتبط بنیادی اصول از مرموعه

 .اند نموده گیری نتیره و بحث ود،خ وتحلیل ترزیه

 مشـارکت  بازاریـابی  در بازاریـا   توسـط  شده یدتول محتوای نقح عنوان با پژوهشی به (2019) 2همکاران و یرام 

 تعامـل  حـواد   در هـا  شـرکت  اجتمـاعی  های رسانه تعامل ابتکارهای نقح بررسی به مطالعه این .پرداختند مشتری

 بازاریابـان  کـه  اسـت  آن از حـاکی  نتـایج  .پردازد می مشتریان دیریتالی تعامل اساتاحس بر تأثیر در مشتریان ترربی

 و بگذارنـد  تـأثیر  مشتری با تعامل طی در خود نظر مد ابعاد از فراتر مشتریان دیریتالی تعامل احساسات بر توانند می

                                                                                                                                                            
1. Navaei Zamharir et al. 
2. Meire et al. 
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 توانـد  مـی  احساسـی،  محتـوای  از بـیح  اطلاعـاتی،  بازاریـا   توسط شده یدتول محتوای نامطلو ، رویداد نتایج برای

 ارزش بـرای  برجسـته  شـاخص  عنـوان  بـه  را احساسات نقح همچنین مطالعه این .کند تقویت را مشتری احساسات

   .کند می برجسته محتوایی بازاریابی در مشتری زندگی

 مـالی  حمایـت  قابلیـت  مـورد  در آنلایـن  ویدمویی محتوای یرتأث عنوان با پژوهشی به (2018) 1همکاران و هامن 

 حمایـت  مطلوبیـت  بـر  مـالی  حـامی  ویدیوی آنلاین پخح محتوای آیا ینکها بررسی هد  با مطالعه این .اند پرداخته

 آزمـایح  .اسـت  پرداختـه  نوظهـور  بازارهای زمین  در و خیر یا دارد تأثیر ظهور حال در بازار ین زم در برندی از مالی

 مطالعـه  ایـن،  بـر  عـلاوه  .کنـد  مـی  کمک قوی تئوری ایراد به ،نوظهور بازار شرایط در شده فرض برندی یها انرمن

 خـا   طـور  بـه  محتـوا  بازاریـابی  برنامـه  از نتیرـه  یک عنوان به حامی برند یک از حمایت و مطلوبیت روی بر حا ر

 بـر اسـاس   را مـالی  حمایـت  در تأثیرگـذاری  کـه  ای پسـندانه  عامـه  رویکـرد  از مطالعـه  ایـن  راین،بنـاب  ؛است متمرکز

   .کند می حمایت ،گیرد یم نظر در متعار  ارتقاء های یتژاسترا

 ترربـی  شـواهد  و نظـری  هـای  جنبه محتوا بازاریابی معیارهای عنوان با پژوهشی به (2014) 2گوردینی و یرانکات 

 مرحلـه  در اسـت،  شـده  دنبـال  اصـلی  هد  دو شکا ، این کردن پر برای تلاش جهت در پژوهح این در .پرداختند

 داده نشـان  نتـایج  .است گرفته قرار بررسی مورد آن اصلی معیارهای و محتوایی بازاریابی مورد در موجود تادبیا اول،

 پـیح  در دیریتـال  های محیط در مطالب اشترا  و انتشار برای روش یک عنوان به را محتوایی بازاریابی باید مدیران

 بـه  شـده  داده اختصـا   انسانی منابع از استفاده با ،دانح مدیریت های استراتژی دقیق ریزی برنامه به شرو  و گیرند

 ارزیـابی  بـرای  را فـروش(  و تولیـد  معیارهـای ) مالی و اقتصادی معیارهای از استفاده نهایت در و نمایند ها فعالیت این

 .دهند قرار رصد و بررسی مورد مشتریان ارزش افزایح ایراد در محتوایی بازاریابی تأثیر صحیح

 پژوهش شناسی روش
 و یک ـیالکترون وکـار  کسـب  یمحتوا یابیبازار پارادایمی مدل ارامه مورد در ق،یتحق مو و  یاکتشاف تیماه به توجه با

و با روش نظریـه   کیفی پژوهح طرح از ،مؤثر یها مؤلفه قیعم نییتب و مو و  یچگونگ و یستیچ شناخت  رورت
 پـژوهح  مورد مطالعـه  جامعه .است کاربردی قاتیتحق ءجز پژوهح هد  لحاظ از حا ر قیتحق .شد استفاده بنیانی
 .اسـت  تهـران  شـهر  در منتخب  نیمارکت تالیرید یکیالکترون یوکارها کسببا سابقه  کارآفرینان هیکلشامل  حا ر

 مو ـو   بـا  مـرتبط  لاتیتحص ـ داشـتن ) خبرگـان  انتخـا   معیار با برفی گلوله یریگ نمونه روش از یریگ نمونه یبرا
 ،یتیریمـد  پسـت  داشـتن  حـداقل  ی،تـال یرید غـات یتبل کـارآفرینی  در سـال  سـه  یبالا یکار هتررب داشتن ،قیتحق
 ـبازار ینـ  زم در بالا( )درجه خبره کارشناس ای یتخصص ،ییاجرا  بـه  منـد  علاقـه  و یمرـاز  یفضـا  در ییمحتـوا  یابی

 .شد استفاده (ترربیات و ها دیدگاه بیان و مشارکت
 سـاختاریافته  نیمـه  مصاحبه روش و یا کتابخانه منابع از لیوتحل هیترز یبرا تاطلاعا و ها داده یآور جمع منظور به 

 تـا  60 بین مصاحبه هر زمان مدتنفر از خبرگان، اشبا  نظری حاصل شد.  15پس از مصاحبه با  .است دهش استفاده
 دسـتگاه  از اسـتفاده  بـا  الکترونیکـی  یوکارهـا  کسـب  کارآفرینـان  ر ـایت  بـا  هـا  مصـاحبه  و بـود  متغیر دقیقه 120
 مانـدن  محرمانـه  مـورد  در کننـدگان  شـرکت  بـه  و شـد  پیاده کاغذ یرو بر کلمه به کلمه سپس و  بط ،صوت  بط

 ییـد تأ منظـور  بـه  دوم بـار  و اطلاعـات  یگـردآور  منظور به بار یک) نوبت دو در ها همصاحب .شد داده اطمینان اطلاعات
 مـورد  لازم یهـا  داده و اطلاعـات  افـت یدر یبرا یکنون قیحقت در که یسؤالات یطراح در محقق .شد انرام اطلاعات(

 در .اسـت  داده قـرار  نظر مد را یکیالکترون وکار کسب یمحتوا یابیبازار ین زم در ینظر اتیادب ،اند گرفته قرار استفاده

                                                                                                                                                            
1. Human et al. 
2. Rancati & Gordini 
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 .صورت گرفت کیودا مکس افزار نرم از استفاده با ها داده وتحلیل ترزیه ادامه

 ها یافته

 پاسخگویان شناختی یتجمع های ویژگی

 نفـر  15 مرمـو   از و زن نفر( 2) درصد 13 و مرد نفر( 13) درصد 87 ،نفر 15 مرمو  از خبرگان جنسیت مورد در

 نفـر(  1) درصـد  7 و سـال  50 تـا  41 سـن  یدارا نفـر(  6) درصد 40 و سال 40 تا 30 سن یدارا نفر( 8) درصد 53

 .بودند بالا به سال 51 سن یدارا

 دارای نفـر(  5) درصـد  33دکتـری،  مـدر   دارای نفـر(  1) یعنی درصد 7 ،نفر 15 مرمو  از لاتیتحص مورد در 

 مرمـو   از یکـار  سـابقه  مـورد  در همچنین و کارشناسی مدر  دارای (نفر 9) درصد 60 و ارشد کارشناسی مدر 

 40 طـور  ینهم ـ و سال 10 تا 5 سابقه دارای (نفر 6) درصد 40 و سال 5 تا 1 سابقه دارای (نفر 3) درصد 20 نفر 15

 .بودند بالا به سال 11 سابقه دارای نفر( 6) یعنی درصد

 (1998) کـوربین  و اسـتراوس  کـه  رویکردی با تحقیق، کیفی بخح در بنیاد داده پردازی نظریه روش مراحل تمام 

 .است شده داده تو یح یلتفص به زیر مرحله سه در اند، داده ارامه

 باز یکدگذار اول: گام

 تکـراری  کـدهای  حذ  از بعد .آمد دست به اولیه باز کد 233 مرمو  در در مرحله کدگذاری باز کنونی، ژوهحپ در

 .شد استخرا  نهایی باز کد 95 تعداد مشابه کدهای ادغام و

 محوری یکدگذار دوم: گام

 رابطـه  برقـراری  لـه مرح ایـن  از هـد   .است بنیاد داده پردازی نظریه در وتحلیل ترزیه دوم مرحله محوری، کدگذاری

 ارامـه  را تحقیـق  هـای  داده محـوری  گـذاری  کـد  1 جـدول  .اسـت  بـاز  کدگذاری مرحله در شده تولید های طبقه بین

 .کند می

 ها داده محوری کدگذاری .1 جدول

 محوری کد باز کد

 شرکت درآمد

  شرکت کلی و عیت بررسی
 محصول پردرآمدترین شناسایی

 محصول پردرآمدی علت شناسایی

 فروش تیم ساختار چگونگی

 محتوا مورد در شرکت فعلی رویکرد

 شرکت فعلی محتوای فرایند بررسی
 محتواگذاری گیرندگان تصمیم شناسایی

 شده یدتول محتوای نو 

 شرکت برای برندی  مهم فاکتورهای

 سایت در شده یسپر زمان

 فعلی محتوای اثربخشی ارزیابی
 تلفمخ صفحات بازدیدهای تعداد

 ها ینکل بک کیفیت بررسی

 بازاریابی قیف در محتوا جایگاه بررسی

 اجتماعی های رسانه

 مارکتین  ایمیل خود به متعلق های رسانه در محتوا بلیغت

 بلاگ
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 ها . کدگذاری محوری داده1ادامه جدول 
 کد محوری کد باز

 مرور

 سایرین توسط محتوا تبلیغ
 مهمان پست
 کردن ت 

 اجتماعی های شبکه در یگذار شترا ا
 رایگان اینفلومنسرهای

 همسان تبلیغات

 محتوا پولی تبلیغ
 جسترو پولی تبلیغات

 پولی اینفلومنسرهای
 اجتماعی های شبکه پولی بازاریابی

 محتوا کیفیت

 محتوا  اتی عناصر
 محتوا ارزشمندی

 جذ  برای محتوا قدرت
 محتوا کمیت

 محتوا یها تفرم انوا 
 محتوا ساختار محتوا شکلی عناصر

 ظاهر لحاظ به محتوا خوشایندی

 یگذار اشترا  قابلیت
 زمان هم استفاده قابلیت محتوا ای رسانه عناصر

 محتوای رایگان

 یونیک بازدیدکنندگان تعداد

 ترافیک گیری اندازه

 صفحه بازدیدهای تعداد

 درونی های ینکل تعداد

 ها ینکل بک کل تعداد

 ترافیک منبع

 ها یدواژهکل بندی رتبه

 پرش نر 

 مخاطب درگیری گیری اندازه
 جدید به بازگشتی بازدیدکنندگان نسبت

 سایت در شده صر  زمان
 محتوا انوا  یگذار اشترا  میزان

 ها کامنت تعداد

 )سرنخ( لیدها تعداد

 مخاطب همگرایی گیری اندازه
 کلیک نر 

 سرمایه بازگشت ر ن
 ورود نر 

 پیج پیلار
 کلاستر کانتنت محتوا ای خوشه تولید تکنیک

 پل محتوای

 تر طولانی محتوای

 محتوا تولید در خراش آسمان تکنیک
 تر جامع محتوای
 تر روز به محتوای

 بهتر طراحی دارای

 راهنماها و ها آموزش
 مسئله حل سبز یشههم محتوای تکنیک

 وبلاگ یها ستپ
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 ها . کدگذاری محوری داده1ادامه جدول 

 کد محوری کد باز

 محتوا چیدمان نحوه
 ها  کانتنت تکنیک

 محتوا نمایح نحوه

 تر در  قابل محتوای
 شناختی تسلط از استفاده

 پیچیدگی از دور هب ساده محتوای

 اعتماد ایراد
 اجتماعی عیار از استفاده

 معتبر های اینفلومنس با همکاری

 صفحات لندین  طریق از  منطقی جریان ایراد
 ادراکی مرموعه نظریه از استفاده

 محتوا برای اکشن تو کال طراحی

 مشتری به مربوط محتوای ارامه با انگیزه افزایح
 کردن متقاعد های سبک از استفاده

 فراخوانی مرحله یک و توانایی شامل محتوای

 رن  طریق از نظر مورد حس ایراد و انتقال
 ها رن  یشناس روان از استفاده

 محتوا در سازمانی های رن  دادن نشان

 تراری نام از آگاهی افزایح

 فروش افزایح وکار کسب هد  تعیین

 مشتری وفادارکردن و جذ 

 محصولات و کالاها درمورد یرسان اطلا 

 بالفعل به وهبالق مشتریان تبدیل محتوایی بازاریابی اهدا  شناسایی

 جدید مشتریان شناسایی

 مشتریان هد  جامعه شناسایی

 مشتریان درگیرکردن مشتریان شناسایی

 مشتریان علامق و نیازها بررسی

 محتوا شکل تعیین

 محتوا کیفیت محتوا تولید مدیریت

 محتوا بودن تعاملی

 توزیع یها کانال انتخا 
 محتوا انتشار مدیریت

 اییمحتو تقویم

 مشتریان از بازخورد دریافت
 محتوا بازخورد دریافت

 صفحه و سایت از بازخورد دریافت

 وکار کسب برای ینیآفر ارزش

 وکار کسب برای رقابتی مزیت ایراد وکار کسب موفقیت

 وکار کسب در بلوغ و رشد ایراد

 مشتریان کردن وفادار

 مشتریان در نفو 

 مشتریان توسط دهان به دهان تبلیغات

 مشتریان خرید رفتار تقویت

 مشتریان طر  از برند شناخت

 مشتریان توسط برند شده  ادرا  ارزش

 انتخابی کدگذاری سوم: گام

 و سـازی  یکپارچـه  فرآیند .شد پرداخته ها آن های ویژگی و مفاهیم آوردن پدید به باز، کدگذاری در حا ر پژوهح در

 خصـو   در شخصی های یادنوشت و با استفاده بندی دسته فرآیند طریق از انتخابی کدگذاری در نظریه بهبودبخشی

 افـزار  نـرم  خروجـی  .شـدند  بنـدی  دسـته  یانتخـاب  کـد  8 در محـوری  کـد  29 تحقیـق  این در .است نظری های ایده

 .است 1 شکل مطابق انتخابی کدهای و محوری کدهای استخرا  شامل مرحله این در کیودا مکس
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 تحقیق های داده انتخابی و محوری کدگذاری کیودا مکس افزار نرم وجیخر .1 شکل

 روابـط  کدگـذاری،  الگـوی  .شـود  مـی  نامیـده  کدگـذاری  الگوی که است نمودار یک ترسیم بر مشتمل مرحله این 

 .کند می نمایان را پیامدها و ، راهبردهاگر مداخله و ای زمینه شرایط علی، شرایط مابین فی

 
 کارآفرینان دیدگاه از الکترونیکی وکار کسب محتوای بازاریابی مدل رادایمیپا مدل .2 شکل

 یریگ جهنتی و بحث
 و فـروش  شـرفته یپ یهـا  مـدل  بـا  کارآفرینـان  کـه  کند یم را یا یسنت یها روش یجا به ینترنتیا دیخر یها روش
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 یاجـرا  امکـان  اسـت،  نمـوده  آغـاز  را دی ـخر نو  نیا سمت به حرکت زین ما کشور راستا نیا در .شوند آشنا یابیبازار

 مفهـوم  در  لـزوم  .اسـت  شـده  منرـر  کننـدگان  مصـر   رفتـار  و طیمح در رییتغ به نترنتیا راه از یترار اتیعمل

 در الکترونیکـی  مشـتریان  بـا  ارتبـاط  مـدیریت  شـناخت  و دیریتـال  بازاریـابی  سبک یک عنوان به محتوایی بازاریابی

 .کند می ایرا  را دیریتال های محیط

 عناصـر ) یهـا  مؤلفـه  بـا  محتـوا  تولیـد  بعد دو ،بنیاد داده  تئوری روش از استفاده با ها داده تحلیل و ترزیه از پس

 بـا  محتـوا  توزیـع  طـور  همـین  و (کاربرسـاخته  محتـوای  و محتـوا  یا رسـانه  عناصر محتوا، شکلی عناصر محتوا،  اتی

 زمینـه  عنـوان  بـه  (توزیـع  رسـانه  هـای  یژگیو و محتوا میزیم و تحلیل انتشار، ابزارهای و ها کانال تعیین) یها مؤلفه

 را وکـار  کسـب  هـر  در بازاریـابی  فراینـد  از بخشی محتوا، تولید .شد استخرا  الکترونیکی وکار کسب محتوای بازاریابی

 بازاریابـان  اصـلی  اولویـت  و هـا  چـالح  ینتـر  مهم از جذا  و ارزشمند ،باکیفیت محتوای تولید امروزه .دهد می شکل

 از کننـد؛  مـی  دنبـال  اجتماعی های رسانه در را تراری ی نشانه مردم که است دلیلی سه از یکی جذا  محتوای .است

 بـا  مـرتبط  و جـذا   ارزشـمند،  باکیفیت، محتوای تولید به توجه از ناگزیر ها شرکت و وکارها کسب ،ها سازمان رو، این

 هـا  شـاخص  ایـن  هسـتند،  محصولاتشـان  خریـد  واقـع  رد و کنح نقطه به رسیدن برای کنندگان مصر  و مشتریان

   .اند شده استخرا  حا ر تحقیق در محتوا  اتی عناصر عنوان به

 بازاریـابی  فراینـد  در هـا  تـلاش  تمـام  زیـرا  اسـت،  بیشتری اهمیت دارای محتوا، تولید برای مناسب شکل انتخا 

 بـه  محتـوا  خوشـایندی  و محتـوا  هدفمنـدی  محتـوا،  مناسب ساختار یا بندی قالب محتوا، فرمت انوا  ارامه به محتوا،

 عـدم  بـه  منرـر  نـامطلو ،  محتوای ارامه حال، .پذیرد می صورت او کردن وفادار و مخاطب جذ  هد  با ظاهر لحاظ

 و وکـار  کسـب  آن، توسـط  و اسـت  محتـوا  بازاریابی در عملیاتی قلب محتوا، .شود می محتوا بازاریابی فرایند اثربخشی

 و یگـذار  اشترا  قابل چابک، رایگان، یا ارزان محتوای کنند، می برقرار ارتباط خود، مخاطبان و تریانمش با ها شرکت

 فـرد  منحصـربه  هـای  مهـارت  در  بـه  بلکـه  کنـد،  جلب را مشتریان توجه تنها نه تواند می زمان هم استفاده قابلیت با

 عناصـر  دیگـر  از .شـود  می یاد وکار کسب برای رقابتی ابزار یک عنوان به آن از رو، ینا از و کند می کمک نیز وکار کسب

   .است کاربرساخته محتوای محتوا،

 در کـاربر  تولیـد  محتـوای  .باشد برند تولیدی محتوای از تر اثربخح تواند می مشتری، توسط کاربرساخته محتوای

 شـود،  تولیـد  کـاربران  توسط که شود می گفته فیلمو  فروم چت، ،نوشت و  از اعم محتوا تولید نو  هر به عام، حالت

 قـرار  اطلاعـاتی  و ارتبـاطی  نوین های فناوری تولیدات حلقه در و افتد می اتفاق اجتماعی های شبکه در معمول طور به

 ای حرفـه   ـوابط  از خـار   محتـوا  تولیـد  و گیرد می دربر را مو وعات از ای گسترده طیف محتوا از نو  این .گیرد می

 یهـا  پـژوهح  بـا  پـژوهح  ایـن  نتـایج  .ندارد وجود و  دنیای در محتوا نظر از کمبودی هیچ گفت بتوان شاید .است

 ؛1399 ،همکـاران  و یکـوکب  ؛1400،همکـاران  و یدقا  ـیسعریم ؛1401 ،همکـاران  و یزمـان  ؛1402 ی،دیع و پرواز

 و سیادی ـگوردیگر ؛2020 ،همکـاران  و ری ـزمهر یینـوا  ؛2019 ،همکـاران  و اکو ی ـد ؛1399 همکـاران،  و پـرور  پا 

 .است سو هم 2021 ی،اگز و لو ؛2021 ،مانیسل و ویمت ؛2021،همکاران

 شـاید  و شـوند  مـی  دیـده  هـا  آن از کمـی  تعـداد  فقط ولی شوند می منتشر وبلاگی پست و مقاله ها میلیون روزانه

 و مهـم  دلایـل  از یکـی  .ندارنـد  هـم  بازدیدکننـده  حتـی  یا و گیرند نمی بازخوردی هیچ عملاً ها پست از بالایی درصد

 بخـح  محتـوا،  توزیـع  .شود نمی دیده نشود توزیع یدرست به که محتوایی .محتواست درست نشدن توزیعآن  اساسی

 و هـا  کانـال  در محتواهـا  دادن قـرار  معنـای  بـه  محتـوا  توزیـع  شـود،  می محسو  محتوا بازاریابی استراتژی از مهمی

 در محتـوا  پـولی  تبلیـغ  و سایرین توسط محتوا تبلیغ ،خود به تعلقم های رسانه در محتوا بلیغت مانند انتشار ابزارهای

 اسـت  محتـوا  توزیع از ای مرحله همان دقیقاً ،محتوا ممیزی و تحلیل .است ها آن توجه جلب و انمخاطب چشم مقابل
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 یاجتمـاع  صـفحات  و وبـلاگ  روی را آن شـود،  مـی  تولید محتوا که همین .عاجزند آن انرام از ها شرکت بسیاری که

 بازدیدکننـدگان،  کنند می تصور اشتباه به ها شرکت این .است شده تمام کار که کنند می تصور و دهند می قرار شرکت

 .افتـاد  نخواهـد  اتفـاقی  چنـین  کـه  اسـت  ایـن  واقعیت اما شد، خواهند سرازیر یشانسو به بعد به اینرا از خود به خود

 مصـر   برای را آن که جایی و دنده می انرام آن با خود وایمحت ایراد از پس که است کاری محتوا تعدیل و توسعه

 رسـد،  مـی  توزیـع  بـرای  رسـانه  های ویژگی بهترین به نوبت وقتی .دنکن می منتشر خود خریدار های شخصیت توسط

 .دارد بستگی دهنده ارامه رسانه بودن اطمینان قابل و دهنده ارامه رسانه کیفیت به بیشتر

 شـرکت،  کلـی  و ـعیت  بررسـی ) یهـا  مؤلفه با وکار کسب یفعل یتو ع یبررس عدبُ ها هداد وتحلیل ترزیه از پس 

 محتـوای  بازاریـابی  علـی  عوامـل  عنـوان  بـه  (فعلـی  محتـوای  اثربخشی ارزیابی و شرکت فعلی محتوای فرایند بررسی

 ـ بـازار  در سـازمان  حضـور  دقیـق  بررسـی  ،وکار کسب و عیت تحلیل .شد استخرا  الکترونیکی وکار کسب  ر اسـاس ب

 و شـرکت  فعلـی  محتـوای  فراینـد  بررسـی  شـرکت،  کلـی  و عیت بررسی تحلیل این .است خارجی و داخلی عوامل

 مـورد  در شـرکت  فعلـی  رویکرد همچنین سازمان و عیت تحلیل .کند می بررسی را فعلی محتوای اثربخشی ارزیابی

 زمـان  شـرکت،  بـرای  برنـدی   مهـم  عوامل ،شده یدتول محتوای نو  محتواگذاری، گیرندگان تصمیم شناسایی محتوا،

 قیـف  در محتوا جایگاه بررسی ،ها ینکل بک کیفیت بررسی مختلف، صفحات بازدیدهای تعداد سایت، در شده  یسپر

 تـیم  ساختار چگونگی و محصول پردرآمدی علت شناسایی محصول، پردرآمدترین شناسایی شرکت، درآمد بازاریابی،

   .کند می بررسی را فروش

 بـر اسـاس   نتـایری  چـه  کـه  کـرد  بینـی  پیح توان می کارآمد، سازمانی و عیت تحلیل یک سازی پیاده و نراما با 

 تـوان  مـی  هـا،  داده و اطلاعـات  ایـن  از اسـتفاده  بـا  و شـکل  ایـن  بـه  .آمـد  خواهـد  دسـت  به ،شده  گرفته تصمیمات

 در اسـتراتژی  تغییـر  .داد تغییـر  را هـا  آن نیاز صورت در و کرده تنظیم اهدا  به رسیدن برای را فعلی های استراتژی

 هـای  اسـتراتژی  چیـنح  احتمـالاً  نگیـرد،  صورت تحلیل این یدرست به که صورتی در و بود خواهد نیاز مواقع بسیاری

 نشـان  را خـود  مشـکلات  این سازی یادهپ و اجرا زمان در است ممکن حتی و بود خواهد همراه مشکلاتی با نیز جدید

 و یکـوکب  ؛1400،همکـاران  و یدقا  ـیسعریم ؛1401 ،همکـاران  و یپزمـان  یهـا  پژوهح با حپژوه این نتایج .دهند

 ؛2020 ،همکـاران  و ری ـزمهر یینـوا  ؛2019 ،همکـاران  و اکو ی ـد ؛1399 همکـاران،  و پـرور  پـا   ؛1399 ،همکاران

 .است سو هم 2021،همکاران و سیادیگوردیگر

 درگیـری  گیـری  انـدازه  ترافیک، گیری اندازه یها مؤلفه با واییمحت بازاریابی موفقیت سنرح عدبُ ،تحقیق ادامه در 

 الکترونیکـی  وکـار  کسـب  محتـوای  بازاریـابی  گـر  مداخلـه  عوامـل  عنـوان  به مخاطب همگرایی گیری اندازه و مخاطب

 بایـد  ابتـدا  ببخشـید،  بهبـود  را چیـزی  خواهید می اگر» :دارد وجود مدیریت علم در قدیمی قانون یک .شد استخرا 

 گیـری  انـدازه  بـدون  .کنـد  مـی  صـدق  نیـز  محتـوا  بازاریابی استراتژی برای قانون این «.باشید آن گیری اندازه به رقاد

 یـا  بـوده  بخح نتیره واقعاً وکار کسب محتوایی بازاریابی های تلاش آیا که گفت توان نمی ،وکار کسب محتوای عملکرد

 ترافیـک  کـه  است طبیعی است،  کرده شرو  را محتوا اریابیباز کمپین یک یتازگ به وکار کسب یک که صورتی در .خیر

 تـرین  مهـم  .بگـذارد  یتسـا  و  ترافیـک  جـذ   بـر  را خـود  تمرکـز  تمـامی  باید مرحله، این در .باشد نداشته زیادی

 تعـداد  صفحه، بازدیدهای تعداد یونیک، بازدیدکنندگان تعداد شامل شود، بررسی باید مرحله این در که ییها شاخص

   .است ها یدواژهکل بندی رتبه و ترافیک منبع ها، لینک بک کل تعداد درونی، ایه ینکل

 بازدیدکننـدگان  نسـبت  پـرش،  نـر   یهـا  شـاخص  با را مخاطب درگیری نر  توان می مرحله، این از عبور از پس 

 همگرایـی  نـر   و هـا  کامنت تعداد و محتوا انوا  یگذار اشترا  میزان سایت، در شده صر  زمان جدید، به بازگشتی

 .نمود بررسی را ورود نر  و سرمایه بازگشت نر  کلیک، نر  )سرنخ(، لیدها تعداد یها شاخص با نیز را ها آن
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 اهـدا   شناسـایی  ،وکـار  کسب هد  تعیین) یها مؤلفه با الکترونیکی یوکارها کسب محتوایی بازاریابی فرایند بعد

 (محتـوا  بـازخورد  دریافـت  و محتـوا  انتشـار  مـدیریت  محتـوا،  لیـد تو مدیریت مشتریان، شناسایی محتوایی، بازاریابی

 هدفمنـد  فراینـد  یک محتوایی بازاریابی .شد استخرا  الکترونیکی وکار کسب محتوای بازاریابی محوری مقوله عنوان به

 در را یوکـار  کسـب  .سـد ر مـی  موفقیـت  بـه  ای، حرفه اجرای و دقیق ریزی برنامه عمیق، مطالعه با که است مستمر و

 آفـرین  ارزش زمـانی  سایت و  .دهد ادامه خود کار به بتواند محتوا از استفاده بدون که یافت توان نمی دیریتال فضای

 مگـر  آیـد  نمی وجود هب تعامل این .کنند برقرار ارتباط سایت و  با آن پی در و کرده بررسی را  آن مخاطبینی که است

   .گیرد قرار کاربر دسترس در اصولی و درست محتوایی وکار کسب برای هد  تعیین با اینکه

 ارامـه  کـه  محصـولاتی  یا است خودشان برند باره در که هستند محتوایی ایراد بر متمرکز بازاریابی های تیم بیشتر

 خـاطر  بـه  عمـدتاً  را محتواها که است این کند می مشکل دچار را محتوایی های بازاریابی اغلب که چیزی اما ؛دهند می

 از یکـی  توانـد  می محتوا آن که دلیل این به نه و سازند می اند کرده احساس محصول معرفی برای خودشان که نیازی

 شناسـایی  و محتوایی بازاریابی اهدا  تعیین جهت همین به .کند برآورده را بازدیدکنندگان حتی یا مشتری نیازهای

 محتـوای  توزیـع  و ایرـاد  بـرای  استراتژی یک حتوام ازاریابیب کهآنرا از .است فرایند این مهم یها بخح از مشتریان

 ایـن  لـذا  گرفتـه  قـرار  هـد   مشتری عنوان به که است مخاطبی به دستیابی و جذ  برای مداوم و مرتبط ، ارزشمند

 سـودآور  سمت به محتوا بازخورد دریافت و محتوا انتشار مدیریت محتوا، تولید مدیریت راستای در باید واقع در هد 

 افـزایح  بـه  یـت نها در هـم  آن و اسـت  مشتریان تر قوی و بهتر اعتماد آمدن دست به اقدامات این  نتیر ،باشد بودن

 ایـن  و گذراننـد  مـی  سـایت  در را یبیشـتر  مدت کاربران باشد، بهتر محتوا وقتی .شود می منرر بیشتر سود و فروش

 ؛1401 ،همکـاران  و یزمـان  ؛1402 ی،دی ـع و پـرواز  یها پژوهح با پژوهح این نتایج .است مثبت نکته یک همیشه

 و سیادی ـگوردیگر ؛2020 ،همکـاران  و ری ـزمهر یینـوا  ؛2019 ،همکـاران  و اکو ی ـد ؛1399 همکـاران،  و پـرور  پا 

 .است سو هم 2021 ی،اگز و لو ؛2021 ،مانیسل و ویمت ؛2021،همکاران

 تکنیـک  محتـوا،  ای خوشـه  تولیـد  کتکنی ـ) یهـا  مؤلفـه  بـا  و محتوا توزیع و تولید های تکنیک از استفاده عدبُ دو 

 بیـنح  از اسـتفاده  عـد بُ و (هـا   کانتنـت  تکنیـک  و سـبز  یشـه هم محتـوای  تکنیـک  محتوا، تولید در خراش آسمان

 نظریـه  از اسـتفاده  اجتماعی، عیار از استفاده شناختی، تسلط از استفاده) یها مؤلفه با محتوا بازاریابی در یشناس روان

 بازاریـابی  راهبردهـای  عنوان به (ها رن  یشناس روان از استفاده و کردن متقاعد های سبک زا استفاده ادراکی، مرموعه

 اسـت  بازاریـابی  سـنتی  روش با متفاوت کاملاً نگرشی محتوا، استراتژی .شد استخرا  الکترونیکی وکار کسب محتوای

 مراحـل  کلیـه  در خریـدار  نیازهـای  بـا  سـو  هـم  محتوا از پیوسته جریانی مناسب، منابع مدیریت و ایراد با آن، در که

 یـک  عنـوان  بـه  محتـوا  مدیریت ین زم در استراتژیک نگرش نوعی محتوا، استراتژی واقع در .شود می ارامه او به خرید،

 بـه  مربـوط  هـای  فعالیـت  سـرمایه  بازگشـت  نر  که شود اعمال ای شیوه به مدیریت باید آن، بر اساس و است دارایی

   .شود می محسو  بازاریابی نهایی عمل محتوا، تولید های تکنیک باشند سنرح لقاب عددی، صورت به محتوا

 بتوانـد  و بـوده  غنـی  کـه  محتـوایی  تولید .داشت خواهد یمؤثر نقح محتوا بازاریابی در تخصصی محتوای تولید 

 شـده  یـد تول محتـوای  آنکه برای .رود می شمار به مهم پایه و اصل یک عنوان به کند جذ  خود سمت به را مخاطبان

 از اسـتفاده  .درک ـ آمـاده  محتـوا  تولیـد  هـای  تکنیـک  بـر اسـاس   را محتـوا  آن بایـد  باشـد  برخوردار خوبی کیفیت از

 یـک  .شـود  وکـار  کسب رونق و درآمد افزایح سبب که شود ایراد ییمحتوا تا شود می باعث محتوا تولید های تکنیک

 ایرـاد  کننـده  مصـر   بـرای  ارزشـی  واقـع  در محتـوا  آن در کـه  است روشی محتوا، تولید در آمیز یتموفق استراتژی

 ـ یـک  با متناسب کاربردی و مفید و مناسب محتوای رود می انتظار محتوا تولید استراتژی از .کند می  را خـا    تررب

   .کند مدیریت و داده ارامه مخاطب به را ها آن و کرده گردآوری و تولید
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 بـر اسـاس   کـه  هسـتند  تـاکتیکی  هـای  بحـث  مخاطـب،  دسـت  بـه  آن رساندن و محتوا مدیریت محتوا،  توسع 

 محتـوا  استراتژی خلاصه طور به .گذارند می تأثیر استراتژی اثربخشی بر البته و شوند می انرام استراتژی، های خروجی

 زا هـا  بازاریـا   .کـاربردی  و مفید محتوای مدیریت و مخاطب( دست به )رساندن توزیع تولید، برای ریزی برنامه یعنی

 .بـود  همـراه  زیادی موفقیت با اغلب که اند کرده استفاده ها سال برای مشتریان رفتار بر تأثیرگذاری برای یشناس روان

 .اسـت  مفیـد  وبـلاگ  پسـت  یـک  یـا  توییـت  نوشـتن  ،تیسـا  و  یـک  ساختن در چه یشناخت روان اصول از آگاهی

 اسـت  ممکـن  مـدت  چـه  یا کنند می جلب را دازهاان چشم توجه احتمالاً هایی رن  چه که دهد می نشان یشناس روان

 تـوان  مـی  باشـد،  داشـته  وجـود  کار نحوه مورد در بیشتری اطلاعات هرچه .باشد مند علاقه سایت و  پیام به شخصی

   .گرفت تری آگاهانه تصمیمات

 یرتـأث  تحـت  را مخاطبین یشناس روان نظر از که ردک تولید محتوایی است لازم محتوایی بازاریابی اثربخشی برای 

 بـه  زیـادی  کمک تواند می جذا  محتوای تولید برای افراد یشناس روان قوانین و ادراکی الگوهای با آشنایی .دهد قرار

 آن بـه  ایـن  .باشید داشته مداومت و استمرار باید حتماً محتوا انتشار و تولید، محتوا بازاریابی در .بکند محتوا بازاریابان

 .دارد حقیقـت  شـنوند  می دفعات به که اطلاعاتی کنند می فکر افراد انسان، ادراکی گوهایال از یکی طبق که است علت

 طراحـی  هنگـام  محتـوا  بازاریابـان  برای رن  .است همین تلویزیونی تبلیغات بخح در ها شرکت گذاری سرمایه دلیل

 ایرـاد  در تواننـد  مـی  آبـی  هـای  سـایه  مـثلاً  ؛است مهمی نکته ها، فیلم ریزی برنامه و بنر تصاویر انتخا  و ، صفحات

   .کنند کمک مخاطبان وفاداری و اعتماد

نشـان داد کـه    یکروسـافت مطالعـه ما  کـه  یاست. درحـال  انگیز یرتافراد در و  و در طول روز ح یماتتعداد تصم 

از  دهنـد  یم ـ یحافـراد تـرج   یعنـی اسـت.   یافتهکاهح  یهافراد، حداکثر به هشت ثان یها یمتوجه به زمان تصم یزانم

 همـین  به .است شناختی تسلط این .کنند یم نظرصر   یچیدهاستفاده کنند و ناخودآگاه از اطلاعات پ  ساده یمحتوا

 نتـایج  .کننـد  یم برقرار سریع بسیار و ساده روشی به را احساسات ها آن .دارند دوست را ایموجی مردم که است دلیل

 ؛1400،همکـاران  و یدقا  ـیسعریم ؛1401 ،همکـاران  و یزمـان  ؛1402 ی،دی ـع و پـرواز  یها پژوهح با پژوهح این

 ،همکـاران  و ری ـزمهر یینـوا  ؛2019 ،همکـاران  و اکو ی ـد ؛1399 همکـاران،  و پرور پا  ؛1399 ،همکاران و یکوکب

 .است سو هم 2021،همکاران و سیادیگوردیگر ؛2020

 وکـار  کسـب  محتـوای  بازاریابی الگوی هایپیامد عنوان به مشتریان در نفو  و وکار کسب موفقیت مؤلفه دو انتها در 

 ایـن  دارنـد  تردید محتوا بازاریابی ین زم در گذاری سرمایه برای ها شرکت که دلایلی از یکی .شد استخرا  الکترونیکی

 شـود  نمـی  بـزرگ  هـای  شـرکت  شامل فقط محتوایی بازاریابی .است دشوار محتوا بازاریابی فواید واقعی در  که بوده

 خودشـان  وکـار  کسـب  محتوایی بازاریابی طریق از که دارند وجود آنلاین نفرۀ یک حتی و کوچک یهاوکار کسب بلکه

 بازاریـابی  .اسـت  قبلـی  مخاطبـان  داشـتن  نگـه  و جدیـد  مخاطـب  جـذ   محتوایی، بازاریابی هد  .اند داده توسعه را

 وفـاداری  و تعهد باعث که دده شکل یا گونه به را مشتریان احساس مشخص فرایند یک طول در دارد قصد محتوایی

   .شوند ها آن بیشتر

 بصـری  یـا  نوشتاری محتوای تولید .باشد کاربران علاقه مورد که است مشخصی های ایده تولید فرایند محتوا تولید 

  مرموع ـ در مهـم  بسـیار  مـوارد  جملـه  از مخاطبـان،  بـرای  مطالب این دادن قرار دسترس در و هاایده این پیرامون

 خواهنـد  بیشـتری  ارزش مخاطبـان  بـرای  شـده  ارامه محتوای باشد، بالاتر محتوا کیفیت هرچه .است حتوام بازاریابی

 درگیـر  ترـارت  بـا  مخاطبـان  بیشتر هرچه .شود می بیشتر نیز شوند درگیر وکار کسب با ها آن ینکها احتمال و داشت

 مشـتری  بـه  شـدن  یلتبد و تراری نام هب اعتماد احتمال کنند، سپری اپلیکیشن و سایت و  در را خود وقت و شوند

 ؛1401 ،همکـاران  و یزمـان  ؛1402 ی،دی ـع و پـرواز  یهـا  پـژوهح  بـا  پـژوهح  ایـن  نتـایج  .شـود  مـی  بیشتر وفادار
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 ،همکـاران  و اکو ی ـد ؛1399 همکـاران،  و پـرور  پـا   ؛1399 ،همکاران و یکوکب ؛1400،همکاران و یدقا یسعریم

 .است سو هم 2021 ی،اگز و لو ؛2021 ،مانیسل و ویمت ؛2020 ،همکاران و ریزمهر یینوا ؛2019

 یآموزش ـ یـدیوهای و ازجملـه  ین،آنلا یها برنامه در محتوا یدتول با شود یم یشنهادپ یکیالکترون یوکارها کسب به

 یتســا و  محتــوا ســاختار و یبنــد قالــب بهبــود .ینــدنما کمــک دانــح و ترربــه از یبــردار بهــره در یانمشــتر بــه

 بـا  متناسـب  و جـذا   ینعنـاو  از تفادهاس ـ ینهمچن .کند کمک آن یتجذاب و فهم یتقابل به تواند یم یوکارها کسب

 یرعنـاوین ز و یبنـد  فصـل  ینعنـاو  از اسـتفاده  و یـدیوها و و نمودارهـا  یر،تصـاو  مانند یبصر عناصر از استفاده محتوا،

 .دهد بهبود را ها آن ترربه و بخشد بهبود را مخاطبان در  تواند یم

 تعامـل  بـاهم  و کننـد  ارامـه  را خـود  یمحتواها تا کنند رادیا یتسا و  در یانمشتر یبرا ییفضا یدبا وکارها کسب 

 در یبنـد  رتبـه  و جسـترو  موتـور  سـازی  ینـه به بهبـود  توانـد  یم یانمشتر توسط کاربرساخته یمحتوا .باشند داشته

 ،یتسـا  و  مانند محتوا، انتشار یبرا مناسب یزارهااب و ها کانال از استفاده .باشد داشته همراه به را جسترو یموتورها

 محتـوا،  نـو   و هـد   مخاطبـان  تنـو   بـه  توجـه  بـا . مهم اسـت  و غیره یدیوو پادکست، ی،اجتماع یها رسانه بلاگ،

 یهـا  رسـانه  بـلاگ،  ،یتسا و  مانند محتوا، انتشار یبرا مناسب یابزارها و ها کانال از یدبا یکیالکترون یوکارها کسب

 ارامـه  یـد، خر یبـرا  مـؤثر  و ساده هایفرایند یرادا .دنکن استفاده محتوا یعتوز یبرا یرهغ و یدیوو پادکست، ی،اجتماع

 داشـت  نگـه  و جـذ   در توانـد  یم خدمات، مداوم بهبود یبرا مشتریان بازخورد از استفاده و موقع به و مؤثر یبانیپشت

 و محصـولات  یـغ تبل محتـوا،  یـد تول در یهمکـار  بـه  انیرگـذار تأث از دعوت با توان یم ینهمچن .کند کمک یانمشتر

 وفـاداری،  یهـا  برنامـه  یرـاد ا .داد رونـق  بـازار  در وکار کسب برند اعتبار و شناخت به ها، آن با ارتباط یرادا و خدمات

 و یـد جد یانمشـتر  جـذ   به توانند یم دهی یفتخف یها روش یرسا و یزمان محدود یشنهادهایپ ی،فصل های یفتخف

 یـت واقع ی،مرـاز  یـت واقع ی،مصنوع هوش بر یمبتن های یتکنولوژ از استفاده ینهمچن .کنند کمک فروش یحافزا

 .بخشد بهبود را یانمشتر ترربه تواند یم یننو های یفناور یرسا و افزوده

 بهبـود  ی،درآمـد  منـابع  یحافـزا  و  ـروری  غیر های ینههز کاهح ی،حسابدار یستمس بهبود با یدبا وکارها کسب 

 از کـارکرد  از یا دوره یط از بعد را وکار کسب یها هد  یدبا یکیالکترون یوکارها کسب .یندنما دنبال را یمال ردعملک

 وکـار  کسـب  .دهنـد  ارقـر  ینیبـازب  مـورد  یـره غ و برنـد  یرتصو ارتقاء ید،جد مخاطبان جذ  برند، یآگاه فروش، نظر

 ینهمچن ـ .کنـد  یرادا انتشار یبرا مشخص یبند زمان نامهبر با کانال هر یبرا فرد منحصربه یمحتوا یدبا یکیالکترون

 یتسـا  و  بـه  را یانمشـتر  مثبـت  واکـنح  توانـد  یم ـ یانمشـتر  سؤالات و انتقادات ،ها یشنهادپ یلتحل یتقابل یرادا

 و یانسـان  ارتبـاط  ی،اجتمـاع  یاثرگـذار  یوسـتگی، پ و تعهـد  اصـول  از استفاده ینهمچن .باشد داشته بردر وکار کسب

 و یـه روح بر یتوجه قابل یرتأث ها رن  یشناس روان از استفاده .باشد مؤثر تواند یم یتسا و  در احساسات رییرگذاتأث

 .ء نمایدالقا مخاطبان در را شوق و شور و اعتماد وحدت، حس تواند یم و دارد مخاطبان احساسات

 یـابی بازار در کننـده  مصـر   یاس ـشن روان یـنح ب از اسـتفاده  تـأثیر  شود یم یشنهادپ آتى های پژوهح انرام براى 

 قـرار  بررسـی  مورد یکیالکترون یوکارها کسب یتموفق بر محتوا یابیبازار در محتوا یعتوز و یدتول یها یکتکن و محتوا

 .گیرد

 سپاسگزاری

 .نماید یقدردان و تشکر ،نمودند یاری مطالعه ینا انرام در که افرادی کلیه از داند می لازم خود بر پژوهح تیم

 بعمنا
 یبـرا  یـا پو یریتـالی د یابی(. الگو بازار1399حسن ) یرزام ینی،حس ی؛زاده، عل محمد؛ رجب یمند،م یپرور، محسن؛ محمود پا 
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 .53-79(، 4) 10 ،یمنابع سازمان یریتمد یها پژوهحبرتر.  یتوسعه صادرات فناور
 یکـرد با رو یورزش یوکارها کسبدر حوزه  ها آپ استارت یها چالح یلو تحل یی(. شناسا1402) ینحس یدی،ع یس؛مهد پرواز،

 .168-181(، 2) 15 ،یورزش یریتمد یهنشرمضمون.  یلتحل
 یهـا  رسـانه  یـابی بازار یهـا  هـا و چـالح   فرصت یبند و رتبه یی(. شناسا1398پور، مونا ) یجام ین؛حس ینی،عاطفه؛ مع خالقی،

  .69-88(، 1) 9 ،یننو یابیبازار یقاتتحق یهنشر. یاجتماع
و بهبـود مـدل عوامـل مـؤثر بـر       ی(. طراح ـ1400آ رنـوش )  ی،انصار ین؛حس ی،آباد دولت ییر ا ی؛عل یعی،صنا ی؛عل ،دادوند

 .69-107(، 38) 10، هوشمند وکار کسب یریتمطالعات مد. ینآنلا یفروش در صنعت خرده ییمحتوا یابیبازار
مرـدد   یـد بر قصـد بازد  ییمحتوا یابیبازار یریکارگ به یر(. تأث1398) یهمر  ی،فاطمه؛ ر ام یدهس یرطاهری،مهران؛ م ر وانی،

 6، کننـده  مطالعـات رفتـار مصـر    کتـا (.   یکتا یتسا )مورد مطالعه: و  ینترنتینوظهور ا یوکارها کسبدر  یتسا و 
(1 ،)39-21. 

 یـابی در بازار یـد خرقصـد   یحافزا یبرا ییمحتوا یابیبازار یالگو ی(. طراح1401) یمکر ی،عبدالله؛ حمد ی،نعام ین؛حس زمانی،
 .354-376(، 2) 14 ،یبازرگان یریتمد. یریتالد
در  یریتـال د یـابی بازار یبـوم  یالگـو  یـین و تب ی(. طراح1399بهمن ) مهد، ینادر؛ بن نواز، یبمحمد؛ غر یی،آقا یلوفر؛ن شافعیان،
 .53-86(، 3) 7، برند یریتمد یپژوهش یفصلنامه علم. یبانک یستمس
. یدر حسابرس ـ یریتـال د یبـر فضـا   یمبتن یابی(. ارامه مدل بازار1402رسول ) ی،هوشن ؛ کرم یری،ام افشار؛ ی،آب شهبازیتک

 .197-216(، 45) 12 ،یریتمد یو حسابرس یدانح حسابدار
بـر   یاجتمـاع  یهـا  رسـانه  یرتـأث  ی(. بررس ـ1396نسـب، سـحر )   یمحمـود  یل؛محبوبه؛ نرات، سـه  ی،شاه یثم؛م شیرخدایی،

 یقـات تحق یهنشـر (. ینسـتاگرام ا ی: شـبکه اجتمـاع  یبه برند در جامعه برند )مطالعه مورد یفاداراعتماد و و یریگ شکل
 .107-124(، 3) 7 ،یننو یابیبازار
برنـد   یاجتمـاع  یـت و هو یاجتماع یها رسانه یابی(. بازار1400آزاده دل، محمدر ا ) یم؛ابراه یرانی،چ یمان؛پ ی، وق علیدوست

 .591-609(، 38) 10 ،گذاری یهدانح سرما. گذاری یهسرما یندرادر ف یبا تمرکز بر تعامل مشتر
 یهـا  رسـانه  یـابی (. ارتبـاط بازار 1399) ینکهـن، نسـر   یزیـان محـرم زاده، مهـرداد؛ عز   ین؛حس ـ ی،محمد یعل ین؛حس کردلو،

 .116-133(، 4) 1 ،یورزش یابیمطالعات بازار. یورزش - یحیمراکز تفر یانمشتر یتبا ر ا یاجتماع
بـر   یمبتن ـ یریتـال د یابیگرا در بازار گرا و برون درون یابیبازار ی(. الگو1399بهرام ) یری،خیز؛ کامب یدرزاده،ح یه؛ا ر کوکبی،

 .137-164(، 48) 12، وکار کسب یریتمد. یادداده بن یهنظر
  در توسـع  یشورز ۀکنند مشارکت مصر  وکار کسب(. مدل 1400جواد ) ی،کوه شور یشهول؛ گشا، الهام لعبت؛ مشکل منشئی،

 .94-120(، 7) 2، در ورزش یریتیو مد یشناخت جامعه های یلتحل .C2Bیکرد با رو یکشرکت: ترارت الکترون
 ی،مقـدم  ین؛معصومه؛ فرزانه، ماندانا؛ بابازاده خامنـه، سـوگل؛ خـراط، محمـود؛ دسـترنج، نسـر       ی،طاهره؛ صادق یدقا ی،سعمیر

فصـلنامه  ارزش.  یرهبر زنر یدر کشور مبتن یبوم یکیالکترون یمحتوا یابیز(. ارامه مدل ار1400بهروز ) یاسی،ال یرا؛حم
 .38-13(، 49) 13 ،یراناطلاعات و ارتباطات ا یفناور

پژوهشـنامه  آبـان.   ی: مؤسسه انتشاراتیفروش کتا  مطالعه مورد یحبر افزا ییمحتوا یابیبازار ی(. اثربخش1397زهرا ) ناصری،
 .205-220(، 2) 8 ،یرسان و اطلا  یکتابدار

 یهـا و ابعـاد اساس ـ   مؤلفـه  یی: شناسـا ییمحتـوا  یـابی (. بازار1396) یرام یان،فاطمه؛ مان نیا، یمفه یر ا؛عل ی،زهرا؛ نوروز ناصری،

 .280-303(، 1) 7 ،یرسان و اطلا  یپژوهشنامه کتابدار. یمنظور ارامه مدل مفهوم به
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