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ABSTRACT 
Objective: Companies can also adopt different business models as they can differentiate themselves in 

the quality of the products they offer. In the business model, it refers to the search for new logics of a 

company and new ways to create value for shareholders and focuses on finding ways to earn revenue and 

transfer value to customers, suppliers and partners. Also, in today's fast-paced and highly competitive 

world, businesses need continuous innovation and optimal use of digital marketing capabilities to survive 

and grow. Innovation means the realization and commercialization of creativity by combining different 

types of knowledge to introduce a new idea or product to the market, and it means a new product or creative 

product offered by a business enterprise. In today's competitive society, digital marketing is of great 

importance as one of the key tools for the survival and growth of businesses. The rapid evolution of 

technology, the increase in the penetration of the Internet and the change in consumer behavior require 

organizations to use these capacities effectively. However, many companies have not yet been able to 

exploit the full potential of digital marketing to innovate their business models. With intense global 

competition, innovation has become a necessary and essential component of corporate strategy, through 

which companies use productive and productive production processes to perform better in the market, to 

gain credibility, reputation and positive image in the perception of customers, and thus achieve a reliable 

competitive advantage. In this regard, the present study was conducted with the aim of designing and 

presenting an innovative model for businesses based on digital marketing. This model attempts to help 

organizations improve performance and increase competitiveness.  

Method: This study used a grounded theory approach and a qualitative method. Data were collected 

through semi-structured interviews with 20 experts in the fields of marketing management, business and 

entrepreneurship in industrial parks and universities in Kerman province. For data analysis, the 

comparative method of Strauss and Corbin was used, which included three stages of open, axial, and 

selective codingg. 

Results: The results of the study showed that the main innovation of this study is the presentation of a 

comprehensive model that identifies and classifies the key factors of success in digital businesses. This 
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model includes causal conditions (such as the necessity of using digital marketing and the structural 

capacity of organizations), contextual conditions (such as the readiness of technology infrastructure, 

supportive laws, and the level of organizational acceptance), and mediating conditions (including 

environmental and internal factors), all of which play a role in the successful implementation of this 

strategy. 

 Conclusion: The Conclusion of this study can be a valuable guide for managers, entrepreneurs, and 

policymakers to use the presented model to develop and implement innovative and efficient strategies 

to increase the competitiveness and sustainability of organizations in the digital age. In other words, 

it increases profitability, improves customer relationships, develops business, and increases 

flexibility. 

Keywords: Model, Business, Innovative, Capability, Digital Marketing 
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 چکیده

 متفاوتی کار و کسب های مدل توانندمی سازند متمایز شده عرضه محصولات کیفیت در را خود توانندمی که همانطور هاشرکت :هدف

 بر سهامداران برای ارزش خلق جدید هایراه و شرکت یک جدید هایمنطق برای جستجو به کار، و کسب مدل در. کنند اتخاذ نیز را

 به و پرسرعت دنیای همچنین در دارد تمرکز شرکا و کنندگانتامین مشتریان، به ارزش انتقال و درآمد کسب هایراه یافتن بر و گرددمی

. هستند دیجیتال بازاریابی هایقابلیت از بهینه استفاده و مداوم نوآوری نیازمند رشد و بقا برای کارها و کسب امروزی، رقابتی شدت

 بازار به جدید محصولی یا ایده معرفی برای دانش مختلف انواع ترکیب طریق از هاخلاقیت سازیتجاری و تحقق معنای به نوآوری

 یرقابت جامعهدر  .گردد می ارائه تجاری بنگاه یک توسط که است خلاقی محصول یا جدید فرآورده آن، از منظور و گرددمی معرفی

 عیبرخوردار است. تحول سر ییبالا تیوکارها از اهمبقا و رشد کسب یبرا یدیکل یاز ابزارها یکیبه عنوان  تالیجید یابیامروز، بازار

 نیکنند. با ا هطور مؤثر استفادبه هاتیظرف نیتا از ا کندیها را ملزم مکنندگان، سازمانرفتار مصرف رییو تغ نترنتینفوذ ا شیافزا ،یفناور

 یبرداروکار خود بهرهکسب یهادر مدل نوآوری جادیا یبرا تالیجید یابیکامل بازار لیاند از پتانسها هنوز نتوانستهاز شرکت یاریحال، بس

 هاشرکت آن طریق از تا است شده تبدیل هاشرکت استراتژی برای ضروری و لازم جزء یک به نوآوری شدید، جهانی رقابت باکنند. 

 مشتریان ادراک در را مثبتی وجهۀ و شهرت اعتبار، تا کنند عمل بهتر بازار صحنه در تا برده کار به را باری پر و مولّد تولیدی فرآیندهای

 ییو ارائه الگو یراستا، پژوهش حاضر با هدف طراح نیدر ا. کنند پیدا دست اطمینانی قابل رقابتی مزیت به طریق بدین و کنند کسب

 شیها را در بهبود عملکرد و افزاالگو تلاش دارد تا سازمان نیشده است. ا انجام تالیجید یابیبر بازار یمبتن یوکارهاکسب ینوآورانه برا

                                                                                                                                                          رساند.         یاری یریپذرقابت
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نفر  20با  افتهیساختارمهین یهامصاحبه قیها از طربهره گرفته است. داده یفیو روش ک ادیبنداده هینظر کردیپژوهش از رو نیا: روش

 یشدند. برا یاستان کرمان گردآور یهاو دانشگاه یصنعت یهادر شهرک ینیوکار و کارآفرکسب ،یابیبازار تیریاز خبرگان حوزه مد

 بود.                یو انتخاب یباز، محور یبه کار رفت که شامل سه مرحله کدگذار نیاشتراوس و کورب یاسهیاها، روش مقداده لیتحل

 یوکارهاسبکدر  تیموفق یدیجامع است که عوامل کل یالگو کیمطالعه، ارائه  نیا یاصل نوآوریپژوهش نشان داد که  جینتاها: یافته

 یو توان ساختار تالیجید یابی)مانند ضرورت استفاده از بازار یعل طیالگو شامل شرا نی. اکندیم یبندو طبقه ییرا شناسا تالیجید

)از جمله  یاواسطه طی( و شرایسازمان رشیو سطح پذ یتیحما نیقوان ،یفناور یهارساختیز یآمادگ ری)نظ یانهیزم طیها(، شراسازمان

 .نقش دارند یاستراتژ نیموفق ا یسازادهیدر پ ی( است که همگیو داخل یطیعوامل مح

شده، ارائه یاز الگو یریگباشد تا با بهره گذاراناستیو س نانیکارآفر ران،یمد یبرا یارزشمند یراهنما تواندیم قیتحق نیا جینتانتایج: 

.به بیان و اجرا کنند نیتدو تالیجیها در عصر دسازمان یداریو پا یریپذرقابت شیافزا یرا در راستا ینوآورانه و کارآمد یهایاستراتژ

 شود.  پذیریانعطاف افزایش و وکارکسب توسعه مشتری، با ارتباط بهبود سودآوری، افزایش دیگر باعث 

 لتایجید یابیبازار ت،یالگو، کسب و کار، نوآورانه، قابل :هادواژهیکل
 

 هایقابلیتبر  یکسب و کار نوآورانه مبتن یارائه الگو(. 1404) ح. فر،ییح.، محمودزاده، م.، و رضا پور،میم.، حک نسب،یاریشهر: استناد به این مقاله

  /2025.380018.654397jed./10.22059http//doi.org ،183-212، (2)18. ینیتوسعه کارآفر. ادیبنداده  هیبر نظر یمبتن کردیبا رو تالیجید یابیبازار
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 و همکاران( شهریاری نسب) بازاریابی دیجیتال... یهاتیبر قابل یکسب و کار نوآورانه مبتن یالگو ارائه
   

 . مقدمه 1

 یوکارهاکسب طیکلان، مح یهاکنندگان و رشد دادهرفتار مصرف یرقابت، دگرگون شیافزا ،یفناور عیتحولات سر

 شد،یانتخاب محسوب م کیعنوان که در گذشته به شدنیتالیجیقرار داده است. د ریشدت تحت تأثرا به یامروز

 یهاصرفاً بر روش توانندینم گریها د. سازمانستشده ا لیها تبدسازمان یبقا و توسعه یضرورت برا کیاکنون به 

کنند تا بتوانند  فیخود را بازتعر یهایاستراتژ تال،یجید یاز ابزارها یریگبا بهره دیکنند، بلکه با هیتک یابیبازار یسنت

عنوان به تالیجید یابیراستا، بازار نی(. در ا2021، 1خود را حفظ کنند )هانگ  و همکاران گاهیجا یرقابت طیمح نیدر ا

 یها فراهم کرده است که شامل دسترسسازمان یرا برا یاتحول، امکانات گسترده نیا یابزارها نیتراز مهم یکی

است  یریگمیتصم یندهایفرا یو ارتقا یتعاملات تجار یسازنهیبه ،یاتیعمل یهانهیکاهش هز ان،یبه مشتر ترعیسر

 یو توسعه یاجتماع یهاگسترش رسانه نترنت،یرشد روزافزون ا جود،و نی(. با ا22022و همکاران،  انتوی)ماسر

 جادیا یمحور براداده یاستراتژ کیصرف به  یغاتیابزار تبل کیرا از  تالیجید یابیبازار تال،یجید یلیتحل یابزارها

محور و داده یکردهایتا از رو کندیها را ملزم متحول، سازمان نیکرده است. ا لیوکار تبدکسب یهادر مدل نوآوری

فرصت  نیاند از اها نتوانستهاز سازمان یاریاما همچنان بس رند،یبهره بگ قیدق یهالیبر تحل یمبتن یهایریگمیتصم

وکار خود کسب ینوآورانه یهادر مدل تالیجید یابیادغام بازار یاز چگونگ یطور کامل استفاده کنند و درک روشنبه

 . (2024 ،و همکاران 3 لویندارند)کاپ

در  یدیعنصر کل کیعنوان را به تالیجید یابیکه بازار ییهااند که سازماننشان داده ریاخ یهاپژوهش کهیدرحال

و همکاران،   4گانزیرودر-نیاند )مربرخوردار شده یدارتریپا یرقابت تیاند، از مزخود ادغام کرده نوآوری یندهایفرا

 شیافزا یبرا یغاتیابزار تبل کیعنوان را تنها به تالیجید یابیبه اشتباه بازار هااز شرکت یاری(. اما همچنان بس2024

 نوآوری یوکار و توسعهکسب یسازمحور آن در مدلو داده کیاستراتژ یهاتیو از ظرف رندیگیفروش در نظر م

 یبرا تالیجید یابیاز بازار شرویپ یوکارهااست که کسب یدر حال نیا (.2022و همکاران،  5 ینیغافل هستند )بگا

. دانندیم داریپا یرقابت تیدر خلق مز کنندهنییتع یو آن را عامل کنندینوآورانه استفاده م یهایاستراتژ نیتدو

(، 2023و همکاران،  6 وسیتریمی)د رو هستندها با آن روبهاز سازمان یاریکه بس یاساس یهااز چالش یکی ن،یباوجودا

است. در  یسازمان نوآوری یندهایدر فرا تیقابل نیاز ا یریگبهره یمشخص برا یو عمل یعلم یهاچارچوبنبود 

 تالیجید یابیمحور بازارداده یهاتیاجرا، از ظرفروشن و قابل ینبود الگوها لیها به دلاز موارد، شرکت یاریبس

 قاتیتحق رایمشهود است، ز زین نیشیپ یهاخلأ در پژوهش نیاند. امانده بندیپا یسنت یکردهاینظر کرده و به روصرف

طور خاص اند، اما بهپرداخته غاتیو تبل یفروش، تعامل با مشتر شیبر افزا تالیجید یابیبازار راتیتأث یبه بررس شتریب

                                                 
1. Hong et al. 
2. Maserianto et al.  
3. Capillo et al.  
4. Merin Rodriganz et al.  
5. Begaini et al.  
6. Dimitrios et al.  
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پرداخته نشده است )هوآنگ  یرقابت یهایاستراتژ نیوکار و تدوکسب ینوآورانه یهامدل یابزار در طراح نیبه نقش ا

 .(2024، 1و بوکل

و گسترش  ،یو اجتماع یاقتصاد راتییتغ ،یکاوو داده یهوش مصنوع یهایرشد فناور ان،یانتظارات مشتر شیافزا

 کیضرورت استراتژ کیعنوان به تالیجید یابیها را مجبور کرده است که از بازارسازمان تال،یجید یهااستفاده از پلتفرم

 یهااز داده یقیدق یهانشیکه قادر باشند ب ییهاسازمان ،یطیشرا نین(.  در چ2024 ،یده کنند )خدابنده لو و هاشماستفا

 یشتریب یریپذاز رقابت رند،یخود بهره بگ یابیبازار یهایاستراتژ نیتدو یها برااستخراج کنند و از آن تالیجید

متمرکز شوند،  دیخر یو الگوها انیمشتر یرفتار یهاداده لیوتحلهیکه بر تجز ییوکارهابرخوردار خواهند شد. کسب

خود را در بازار حفظ کنند.  گاهیمحصولات و خدمات متناسب، جا یو ارائه انیمشتر یازهاین ینیبشیبا پ توانندیم

 ماتیتا تصم دهدیها اجازه مبه سازمان تالیجید یابیبر حدس و گمان است، بازار یکه مبتن یسنت یابیبرخلاف بازار

 نی(. ا2023و همکاران،  2اتخاذ کنند)آرموتکو  یالحظه یهالیو تحل یواقع یهادهبر دا یخود را مبتن کیاستراتژ

 یهادر مدل نوآوری یفناورمحور که در تلاش برا یهاها و شرکتنوپا، استارتاپ یوکارهاکسب یبرا ژهیوبه ت،یقابل

 یمشخص برا یچارچوب قدها فااز سازمان یاریهنوز بس حال،نیاست. باا یاتیح اریوکار خود هستند، بسکسب

 .                                                                            (2023، 3 سانویو فورم دلی)ف وکار خود هستندکلان کسب یهایابزار در استراتژ نیا یسازادهیپ

ابزار با موانع  نیمؤثر از ا یریگها همچنان در بهرهاز سازمان یاریبس تال،یجید یابیبازار یگسترده یهالیپتانس باوجود

در  تالیجید یابیبازار یهاتیاز ظرف رانیمد یکاف یموجود، نبود آگاه یهاچالش نیتراز مهم یکیاند. مواجه یمتعدد

 غاتیتبل یبرا یعنوان ابزاربه را صرفاً تالیجید یابیبازار ران،یاز مد یاری. بستوکار اسکسب یهادر مدل نوآوری جادیا

نبود  ن،ی. علاوه بر اانداطلاعیآن ب کیمحور و استراتژداده ،یلیتحل یهاتیو از ظرف رندیگیو فروش در نظر م

 یاریست که بسباعث شده ا هنوآوران یهادر مدل تالیجید یابیادغام بازار یمشخص برا یو عمل یعلم یهاچارچوب

از جمله  زین یرساختیو ز یود ادغام کنند. موانع فنخ نوآوری یندهایطور مؤثر در فرآابزار را به نیها نتوانند ااز شرکت

 یهاپلتفرم شرفته،یپ یداده لیتحل یهاستمیها فاقد ساز شرکت یارینقش دارند؛ بس نهیزم نیهستند که در ا یعوامل

 یهاچالش ن،ی. همچنهستند تالیجید یهااز داده قیاستخراج اطلاعات دق یبرا نینو یهایو فناور یابیزاربا یکپارچهی

 تالیجید یهاهستند که استفاده از داده یاز جمله عوامل زین انیمشتر یخصوص میو مسائل مرتبط با حفظ حر یقانون

طور کامل از نتوانند بهها از سازمان یاریموانع موجب شده است که بس نیمواجه کرده است. ا ییهاتیرا با محدود

        .                                  ظاهر شوند یقابتر ینوآور در بازارها گرانیعنوان بازبهره ببرند و به تالیجید یابیبازار یهالیپتانس

 نوآوری یندهایدر فرا تالیجید یابیادغام بازار یجامع برا یمدل یپژوهش تلاش دارد تا با ارائه نیا ،ییفضا نیچن در

خود به  یندهایدر فرآ یو عمل یصورت علمابزار را به نیها کمک کند تا بتوانند اها و شرکتوکار، به سازمانکسب

 تالیجید یابیاستفاده از بازار یبرا یعمل یچارچوب یشامل ارائه قیتحق نیمورد انتظار از ا جیاز نتا ی. برخرندیکار گ

 شیمحور، افزاداده یابیبازار یهایاستراتژ نیدر تدو رانیکمک به مد ،یغاتیابزار نوآورانه و نه صرفاً تبل کیعنوان به

                                                 
1. Huang and Bukkel.  
2. Armutko et al.  
3. Fidel and Formisano.  
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 یو ارائه ان،یمشتر یراو خلق ارزش ب یریگمیدر بهبود تصم تالیجید یابیبازار یهاتیها از ظرفدرک سازمان

پژوهش  نیا یهاافتهیها است. در سازمان تالیجید یابیبازار یسازادهیغلبه بر موانع موجود در پ یبرا ییراهکارها

 یهایبازار را بهتر درک کنند و استراتژ یرفتارها ان،یمشتر یهاداده لیتحل قیکمک کند تا از طر رانیبه مد تواندیم

از  یریگبهره یرا برا یانوآورانه یپژوهش تلاش دارد راهبردها نیا ن،یکنند. همچن یسازنهیاساس به نیخود را بر ا

 .                                                     عمل کنند یشتریب یبا انعطاف و چابک یامروز یرقابت یهاطیها بتوانند در محارائه دهد تا سازمان تالیجید یابیبازار

 ینوآورانه یهاها را وادار کرده است که به سمت مدلسازمان ،یفناور عیو رشد سر تالیجیتحولات د ت،ینها در

 ست،ین یغاتیابزار تبل کیصرفاً  گرید تال،یجید یابی(. بازار2017رحمان،  یوری)خدابنده لو و ز وکار حرکت کنندکسب

  نوالنتی –)پناته  کند فایا یدیکل ینقش یسازمان نوآوری یندهایدر فرآ تواندیمحور است که مداده یاستراتژ کیبلکه 

وکار باعث کسب ینوآورانه یهادر مدل تالیجید یابیادغام بازار ینهیدر زم یپژوهش ی(. اما خلأها2021، 1و همکاران

پژوهش  نیا ن،ینابراکنند ب یبردارطور کامل بهرهابزار به نیا یهاتیها نتوانند از ظرفاز شرکت یاریشده است که بس

ها کمک مدل جامع، تلاش دارد تا به سازمان کی نیو تدو یعمل یراهکارها یموجود، ارائه یهاچالش ییبا شناسا

 .مند شوندوکار خود بهرهکسب یهادر مدل نیآفرعامل تحول کیعنوان به تالیجید یابیبازار یایکند تا از مزا

 . مروری بر مبانی نظری و پیشینه پژوهش2

به  تالیجید یهایکه فناور دهدیوکار نشان مکسب یهانوآوریو  تالیجید یابیبازار نهیدر زم یالمللنیمطالعات ب

در  یدیکل یهااز پژوهش یکی. کنندیعمل م یوکار سنتکسب یهاو تحول در مدل رییتغ یبرا یعنوان محرک اصل

 سهیپرداخته است. ت تالیجیوکار دکسب نینو یهامدل یانجام شده است که به بررس( 2018) 2سهیحوزه توسط ت نیا

 یهاها کمک کند تا مدلبه شرکت تواندیم تال،یجید یابیبازار ژهیوبه تال،یجید یهایمطالعه نشان داد که فناور نیدر ا

خلق  انیمشتر یبرا یشتریارزش ب تال،یجید یها و ابزارهاکنند و با استفاده از داده یخود را بازطراح یوکار سنتکسب

 یوکارهاکسب یابزارها نیتریدیاز کل یکیعنوان ها بهآن لیها و تحلداده تیریمد تیپژوهش بر اهم نیکنند. ا

 تالیجید یابیبازار یهایاستراتژ یبه بررس یدر پژوهش زین( 2021و همکاران ) 3دارد. در ادامه، کوتلر دیتأک تالیجید

 یو ابزارها نیآنلا غاتیتبل ،یاجتماع یهامانند رسانه تالیجید یهایاز فناور ستفادهها نشان دادند که ااند. آنپرداخته

 یهایخود ارتباط برقرار کنند و استراتژ انیبا مشتر یصورت کارآمدترتا به کندیوکارها کمک مداده، به کسب لیتحل

 تالیجید یارهاکه از ابز ییوکارهابدارد که کس دیموضوع تأک نیپژوهش بر ا نیخود را بهبود بخشند. ا یابیبازار

 یموانع سازمان یبه بررس( 2016و همکاران ) 4هستند. رانسوبدما  شرویرقبا در بازار پ رینسبت به سا کنند،یاستفاده م

 ریموانع در مس نیتراز مهم یکیکه  دهدیمطالعه نشان م نیاند. اپرداخته تالیجید یابیبازار یسازادهیدر پ یو فرهنگ

 یعدم آمادگ لیدلها بهاز سازمان یاریفناورانه است. بس راتییدر برابر تغ یوکارها، مقاومت سازمانکسب نوآوری

 رینظ یقاتیتحق ن،یکنند. همچن یبردارطور کامل بهرهبه تالیجید یابیبازار یهاتیاز ظرف توانندینم ،یو سازمان یفرهنگ

                                                 
1. Panate – Valentin et al.  
2. Tisse.  
3. Kotler et al. 
4. Ransubedma et al. 
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نشان داد که  مبسیاند. وتمرکز داشته تالیجید یابیاز بازار تفادهاس یو اخلاق یاجتماع راتیبر تأث( 2019) 1مبسیو

وکارها کسب اتیو اخلاق یبر تعاملات اجتماع قیطور عمبه تواندیم ،یعلاوه بر اثرات اقتصاد تالیجید یابیبازار

 دیتأک تالیجید یهایاستفاده از فناور یو اخلاق یتوجه به ابعاد اجتماع تیها بر اهمپژوهش نیباشد. ا رگذاریتأث

 تالیجید یابیاز بازار کیکه استفاده استراتژ دهدینشان م( 2015) 2لسونیتوسط سلمونس و و یااند. مطالعهکرده

 ییوکارهاکردند که کسب دینکته تأک نیها بر اوکارها کمک کند. آنکسب یبرند و بهبود عملکرد مال تیبه تقو تواندیم

بازار  عیسر راتییبا تغ توانندیم یراحتبه رند،یگیبهره م تالیجید یابیبازار یهایستراتژمحور و اداده یکردهایکه از رو

 نهیزم نیشده در اانجام یهاحال، پژوهش نیکنند. با ا جادیرشد خود ا یبرا یدیجد یهاسازگار شوند و فرصت

طور به رد،یرا دربرگ یدیعوامل کل یتمام که یاند و مدل جامعپرداخته تالیجید یابیاز بازار یخاص یهاعمدتاً به جنبه

از  یاریکه بس دندیرس جهینت نیخود به ا قیدر تحق( 2024) 3مثال، وو و همکاران یاست. برا افتهیکامل توسعه ن

 یهااند و کمتر به استفاده از روشمحدود شده یو آمار یکم یهابه روش تالیجید یابیدر حوزه بازار نیشیمطالعات پ

عوامل  ییبه شناسا تواندیم قاتینوع تحق نیپرداخته شده است. ا نانیو کارآفر رانیمد اتیتجرب یبررس یبرا یفیک

 یهابه پژوهش ازیبر ن زین( 2024) 4لدیویکمک کند. د شوند،یمشاهده نم یکم یهاکه در داده یتردهیچیپنهان و پ

کرده  دیتأک تالیجید یابیدر حوزه بازار ورانهنوآ یوکارهاکسب یهاها و فرصتاز چالش ترقیدرک عم یبرا یفیک

خود را در  یهایاستراتژ یشتریکمک کند تا با دقت ب رانیبه مد تواندیها منوع پژوهش نیاست. او معتقد است که ا

 یکشورها اتیها و تجربشده عمدتاً بر اساس دادهانجام یهاپژوهش ن،یکنند. همچن یبازار طراح عیسر راتییبرابر تغ

 یابیبازار نهیدر زم یخود نشان داد که مطالعات کم قیدر تحق( 2023) 5صورت گرفته است. عبدالقادر افتهیسعهتو

دارد  یقاتیبه تحق ازیموضوع ن نیدر حال توسعه انجام شده است. ا ینوآورانه در کشورها یوکارهاو کسب تالیجید

 . در حال توسعه بپردازد یکشورها یو اقتصاد یهنگفر یها با بسترهامدل نیا قیو تطب یطور خاص به بررسکه به

حال،  نیوکارها انجام شده است. با ادر کسب نوآوریو  تالیجید یابیبازار نهیدر زم یمحدود یهاپژوهش ران،یا در

و لو اند. خدابندهپرداخته یرانیا یوکارهابر عملکرد کسب تالیجید یهایفناور ریتأث یاز مطالعات به بررس یبرخ

کوچک و متوسط  یوکارهاعملکرد کسب یدر ارتقا تالیجید یابینقش بازار یبه بررس یدر پژوهش( 2016) نفسکین

و  انیارتباط با مشتر یبرا تالیجید یهایکه از فناور ییوکارهانشان داد که کسب قیتحق نیا جیاند. نتاپرداخته یرانیا

 نیحال، ا نیاند. با اخود مشاهده کرده یعملکرد یهادر شاخص یریاند، بهبود چشمگاستفاده کرده نیآنلا غاتیتبل

 یااشاره دیجد یهاوکار و مدلکسب یهانوآوریتمرکز داشت و به  تالیجید یابیبازار یهاتنها بر جنبه زیپژوهش ن

پرداخته است.  رانیا یدیتول عیدر صنا تالیجید یابیبازار یهایاستراتژ یبه بررس یقیدر تحق زین( 2024) ینکرد. هاشم

عنوان به تالیجید یابیاز بازار شرفته،یپ یهایبهتر به فناور یدسترس لیدلبه تربزرگ یدیتول عیاو نشان داد که صنا

 یهانشان داد که شرکت قیتحق نی. اکنندیو عرضه محصولات خود استفاده م دیتول یندهایبهبود فرآ یبرا یابزار

                                                 
1. Wimbs.  
2. Salmons and Wilson .  
3. Wu et al .  
4. Devil's Wild .  
5. Abdul Qadir  .  
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 یابیکامل بازار یسازادهیپ یبرا یو عدم دانش کاف یفناور یهارساختینبود ز رینظ ییهاهمچنان با چالش یرانیا

 .مواجه هستند تالیجید

 یهانوآوریدر  تالیجید یابیازاربنحوه ادغام  یکه به بررس یجامع یهاشده، هنوز پژوهشانجام قاتیوجود تحق با

بر عملکرد  تالیجید یابیاثرات بازار یبه بررس شتریب یبپردازد، وجود ندارد. مطالعات داخل یرانیوکار اکسب

نشده  یوکار توجه کافکسب یهادر مدل نوآوری یبرا نز آاستفاده ا یچگونگ یاند و به بررسوکارها پرداختهکسب

                                                         .          دارد یشتریب قاتیبه تحق ازیبزرگ است که ن یخلاء پژوهش کیدهنده نشان نیاست. ا

انجام شده  تالیجید یابیبازار نهیدر زم یمتعدد قاتیکه اگرچه تحق افتیدر توانیم یو خارج یداخل نهیشیپ یبررس با

اند. وکارها پرداختهکسب یعملکرد یهاآن بر شاخص ریو تأث یابیبازار یهابه جنبه قاتیتحق نیا شتریاست، اما ب

 یقیو تطب یفیاند و مطالعات کانجام شده افتهیتوسعه یکشورها رو د یکم یهامطالعات بر اساس داده شتریب ن،یهمچن

 یطور محدود وجود دارد. خلاء پژوهشدر حال توسعه بپردازد، به یوکار در کشورهاکسب یهانوآوری یکه به بررس

است  نسجمجامع و م یهااز نبود مدل یطور عمده ناشوکار، بهکسب یهانوآوریو  تالیجید یابیدر حوزه بازار یاصل

 وکارها ادغام کننددر ساختار کسب کیاستراتژ نوآوری کیعنوان را به تالیجید یابیبازار کپارچهیطور که بتوانند به

 یاتیعمل یهاتنها بر جنبه نهیزم نیشده در اانجام یهااز پژوهش یاری(. بس2017رحمان،  یوری)خدابنده لو و ز

در  نیاند. اوکارها پرداختهکسب یعملکرد یهاآن بر بهبود شاخص راتیاند و به تأثمتمرکز بوده تالیجید یابیبازار

وکار و کسب یدر تحول ساختارها کیابزار نوآورانه و استراتژ کیعنوان به تواندیم تالیجید یابیاست که بازار یحال

 یامروز، کمتر پژوهش یایدن رد تالیجید یابیبازار یرغم نقش محور. بهردیمورد استفاده قرار گ ینیآفرارزش یهامدل

 یهادر مدل یاتیو نه صرفاً عمل یطور ساختارابزار را به نیا توانیموضوع پرداخته است که چگونه م نیا یبه بررس

 یابیتر به ادغام بازارطور جامعاست که به ییهابه پژوهش ازیدهنده ننشان یشکاف علم نیوکار ادغام کرد. اکسب

 نیدر ا یاساس یاز خلاءها گرید یکیوکار بپردازند. کسب یهادر مدل کیاستراتژ نوآوریک یعنوان به تالیجید

 یسازادهیدر پ نانیو کارآفر رانیها و موانع مدچالش ات،یتجرب یاست که به بررس یفیمطالعات ک تیحوزه، محدود

اند که اگرچه اطلاعات محدود شده یرو آما یکم یهاموجود به روش یهاپژوهش شتری. بپردازندیم تالیجید یابیبازار

اما از پرداختن به عوامل  دهند،یوکار ارائه مکلان کسب یهابر شاخص تالیجید یابیبازار راتیدرباره تأث یارزشمند

و نحوه  رانیمد اتیتجرب یفیک یاند. بررسبازمانده شوند،یآشکار م یفیک یهاکه تنها در پژوهش دهیچیپنهان و پ

 یدرباره چگونگ یترقیدق یهانشیبه ارائه ب تواندیم تالیجید یابیبازار یسازادهیمختلف پ یهاها با چالشمواجهه آن

 ترقیعم یفیبه مطالعات ک ازین ،یخلاء مهم پژوهش کی ن،یوکار کمک کند. بنابراکسب یهانوآوریابزار در  نیادغام ا

 تالیجید یابیبازار یسازادهیپ یبرا یمؤثرتر یهایاستراتژ تاوکارها کمک کنند است که بتوانند به کسب نهیزم نیدر ا

وکار، بر اساس کسب یهانوآوریو  تالیجید یابیبازار نهیمطالعات موجود در زم شتریب ن،یکنند. علاوه بر ا یطراح

 یاقتصاد و یفرهنگ یها و راهکارها در بسترهامدل نیصورت گرفته است. ا افتهیتوسعه یکشورها اتیها و تجربداده

 تیمانند محدود یدر حال توسعه، مشکلات ی. در کشورهاستندین یسازادهیقابل پ یخوبدر حال توسعه به یکشورها

 یهاطور مؤثر در مدلوجود دارد که به فناورانه راتییها در برابر تغو مقاومت سازمان یموانع فرهنگ ها،رساختیز
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به  ازیکه ن دهدینشان م نجایدر ا ی(. خلاء پژوهش2024 ،و همکاران 1ی)کوپوسام اندموجود مورد توجه قرار نگرفته

در حال توسعه  یکشورها یمحل طیها با شرامدل نیا قیو تطب یطور خاص به بررساست که به یشتریب قاتیتحق

در  تالیجید یابیبازار یسازادهیدر پ یاساس یهاتفاوت لیکه بتوانند به تحل یالمللنیب یقیتطب یهابپردازد. پژوهش

 .          خلاء کمک کنند نیبه پر کردن ا توانندیارائه دهند، م شدهیسازیبوم یهامختلف پرداخته و مدل یکشورها

و  نیاست. نخست نییسطح قابل تب نیوکار در چندکسب نوآوریو  تالیجید یابیبازار نهیپژوهش در زم ینظر خلاء

 یابیطور کامل بتوانند بازارو جامع است که به کپارچهی ینظر یهاحوزه، نبود مدل نیدر ا یخلاء نظر نیترمهم

 یعمدتاً به بررس یکنون ینظر یهادهند. مدل یجا کارهاودر ساختار کسب کیاستراتژ نوآوری کیعنوان را به تالیجید

 شیافزا ،یمانند جذب مشتر یعملکرد یهاو بهبود شاخص یابیبازار یاتیعمل یهادر جنبه تالیجید یابینقش بازار

 رندیگیدر نظر م یکیتاکت یبه عنوان ابزار شتریرا ب تالیجید یابیها بازارمدل نیاند. اپرداخته تالیجیفروش و تعاملات د

اند )وو و همکاران، توجه کرده ینیآفرارزش یهاوکار و مدلنوآورانه کسب یهایو کمتر به نحوه ادغام آن در استراتژ

 یهادر مدل یطور ساختاررا به تالیجید یابیکه بازار یاست که هنوز مدل جامع نیا نجایدر ا ی(. خلاء نظر2024

شکاف  نیاست. ا افتهیطور کامل توسعه نبه رد،یبه کار گ کیاستراتژ نوآوری کیعنوان وکار وارد کند و بهکسب

صورت نوآورانه به تالیجید یابیبازار هایقابلیت یوکارها نتوانند از تماماز کسب یاریکه بس شودیموجب م یمفهوم

 یابیبازار یسازادهیپ نهیدر زم یو کاربرد قیعم اتیحوزه، نبود نظر نیمهم در ا یگپ نظر نیکنند. دوم یبرداربهره

انجام شده است، اما  تالیجید یابیبازار نهیدر زم یاریبس قاتیمحور است. هرچند تحقداده یوکارهادر کسب تالیجید

ابزار  نیا یسازادهیپ ینظر یمبان یهستند و کمتر به بررس یو کم یاتیعمل یهادگاهیها محدود به داز آن یاریبس

 دیبا نینو یوکارهامحور است و کسبذاتاً داده تالیجید یابیاند. بازارمحور پرداختهعامل نوآورانه و داده کیعنوان به

(. با 2021و همکاران،  2)بوتل  کنند یبردارو نوآورانه بهره کیاستراتژ یهایریگمیتصم یها براداده لیبتوانند از تحل

در  نوآوری جادیا یبرا تالیجید یابیبازار یهادادهاستفاده از  یچگونگ یندرت به بررسموجود به اتیوجود، نظر نیا

طور کامل وکارها هنوز بهمعناست که کسب نیبه ا یخلاء نظر نیاند. اها پرداختهوکار و ارتقاء آنکسب یهامدل

در  یرخلاء نظ نینوآورانه خود استفاده کنند. سوم یندهایدر فرآ تالیجید یابیبازار یهااز داده دیچگونه با دانندینم

. گرددیم در حال توسعه باز یدر کشورها یو اقتصاد یفرهنگ یهاو تفاوت طیبه شرا یبه عدم توجه کاف نهیزم نیا

ها به اند و در آنشکل گرفته افتهیتوسعه یکشورها اتیها و تجربعمدتاً بر اساس داده تالیجید یابیبازار اتینظر

از موارد  یاریدر بس یفعل ینظر یهانشده است. مدل یکافکشورها توجه  نیب یو فرهنگ یساختار یهاتفاوت

و  یو سازمان یفرهنگ یهامقاومت ،یرساختیدر حال توسعه که با مشکلات ز یطور مؤثر در کشورهابه توانندینم

به توسعه  ازیدهنده ننشان یخلاء نظر نی(. ا2023)عبدالقادر،  اند، به کار گرفته شوندکمبود دانش و منابع مواجه

 کیعنوان کشورها به نیرا در ا تالیجید یابیاست که بتواند بازار یمحل طیبا شرا افتهیقیو تطب شدهیبوم اتینظر

 یجامع برا یهاپژوهش به نبود مدل نیدر ا یطور خلاصه، گپ و خلاء نظرکند. به یسازادهیوکار پکسب نوآوری

                                                 
1. Koppusamy et al.  
2. Botel et al.  



 

 
 

   
 

 

 

h
ttp

s://jed
.u

t.ac.ir/ 
193 
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ابزار و  نیمحور اداده یسازادهیدر پ قیعم اتیفقدان نظر ک،یاستراتژ نوآوری کیعنوان به تالیجید یابیادغام بازار

 .  در حال توسعه اشاره دارد یدر کشورها یو اقتصاد یفرهنگ یهاعدم توجه به تفاوت

 شناسی پژوهش. روش3

انجام شده است.  تالیجید یابیبازار هایقابلیتبر  یمبتن یوکارهاکسب ینوآورانه برا ییپژوهش با هدف ارائه الگو نیا

پژوهش  نیدر ا ادیبنداده هینظر کردیت. رواستفاده شده اس ادیبنداده هینظر کردیو رو یفیها، از روش کداده یآورجمع یبرا

با استفاده از  نیمچنه کردیرو نیانتخاب شده است. ا یتجرب یهااز داده نینو یهاهیبه کشف الگوها و نظر ازین لیبه دل

را بر اساس  یاشدهیسازیو بوم یعمل یهاتا مدل کندیها، به پژوهشگر کمک مداده یجیتدر لیو تحل ینظر یریگنمونه

سال سابقه کار در  10با حداقل  کارشناسانو  رانینفر از مد 20شامل   قیکنندگان در تحقتوسعه دهد. شرکت یشواهد واقع

 نیاستان کرمان مشغول به کار بودند. ا یصنعت یهاو شهرک یصنعت یهاوکار بودند که در شرکتو کسب یابیحوزه بازار

 یجامع و معتبر یهادگاهیانتخاب شدند تا د تالیجید یابیو بازار تیریدر حوزه مد یاتیتجربه و دانش عمل لیدلافراد به

ها بود که با چالش یاگونهافراد به نیوکار ارائه دهند. انتخاب اکسب یهانوآوری یسازادهیابزارها و پ نیاستفاده از ا ربارهد

طور کنندگان ممکن است بهاز شرکت یداشته باشند. اگرچه برخ یکاف ییمختلف آشنا عیموجود در صنا یهاو فرصت

 یهانوآوریها در دانش آن و ینداشته باشند، اما سابقه طولان تیفعال تالیجید یابیبر بازار یمبتن یوکارهادر کسب میمستق

                                                                                                 .                                          کرد لیتبد قیحقت نیا یبرا یمناسب یهاها را به نمونهآن ،یسازالتیجیو د یمرتبط با فناور

امکان را داد که از سؤالات باز استفاده کرده  نیبه پژوهشگر ا وهیش نیبود. ا افتهیساختارمهیصورت نمصاحبه به روش

و  قیها ابتدا به صورت عمکنندگان را داشته باشد. مصاحبهنظرات شرکت ترقیعم یبررس یلازم برا یریپذو انعطاف

به  یجیطور تدرفراهم شود و پس از آن، به دیجد یهادگاهیدکشف  یبرا یشتریبدون ساختار آغاز شد تا فرصت ب

مصاحبه به پژوهشگر کمک کرد تا مباحث  وهیدر ش رییتغ نی. امیحرکت کرد افتهیساختارمهین یهاسمت مصاحبه

 طمرتب ینظر یکند. سوالات مصاحبه بر اساس مبان یبررس ترقیطور دقرا به هیاول یهادر مصاحبه شدهییشناسا یدیکل

حوزه را پوشش دهند و ارتباطات  نیاند تا ابعاد مختلف اشده میوکار تنظدر کسب نوآوریو  تالیجید یابیبا بازار

صورت که پس  نیاستفاده شد. به ا ینظر یریگپژوهش، از نمونه نیمختلف استخراج شود. در ا میمفاه نیب یمعنادار

 یهامصاحبهافراد و سؤالات  نییتع یبرا ییحاصل از آن به عنوان مبنا یهاافتهیآن،  لیمصاحبه و تحل نیاز انجام اول

 یهارخ داد که مصاحبه یها زمان. اشباع دادهافتیها ادامه به مرحله اشباع داده دنیتا رس ندیفرآ نیقرار گرفت. ا یبعد

 1نیاشتراوس و کرب وناطلاعات با استفاده از فن لی. تحلکردندیرا اضافه نم یدیجد میمفاه ایاطلاعات  گرید دیجد

ها متن مصاحبه یساز ادهیصورت که پس از پ نیبود. به ا ینشیو گز یباز، محور ی( انجام شد که شامل کدگذار1998)

با  وستهیپ وهیبه ش میمفاه ،یشدند. در مرحله بعد یم اداشتیصفحه  هیدر حاش میو مطالعه خط به خط متن، مفاه

 هیشب یکه از نظر مفهوم ییارتباط دارند. آنها یمتفاوت ای کسانی یهادهیبا پد ایشود که آ نییشدند تا تع سهیمقا گریکدی

 یآورجمع ندیها بپردازد. فرامقوله جادیپژوهشگر توانست به ا م،یمفاه یبندطبقه قرار داده شدند. با طبقه کیبودند، در 

                                                 
1. Strauss and Corbin.  
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 یمحور یمرحله کدگذار یط .افتیبرسد، ادامه  ینظر تیبدست آمده به کفا یهاکه مقوله یتا زمان یبندها و طبقهداده

 ،یبا مشخص شدن مقوله محور تالیجید یابیبازار هایقابلیتبر  یکسب و کار نوآورانه مبتن یمدل مفهوم ،یو انتخاب

از راهبرد  ج،ینتا ییروا نیتضم یها و نحوه ارتباط آنها باهم شکل گرفت. برامقوله گریها و ابعاد مختلف دیژگیو

کنندگان ارسال شده به سه نفر از شرکتاستخراج میو مفاه جیاز نتا یکه بخش صورتنیاستفاده شد؛ بد یسازهیسوسه

درصد  68/0 ین سه نفر بر روآ جیکنند. که براساس نتا دییشده را تأانجام ریکدها و تفاس یها صحت و درستشد تا آن

 انیدر جر زیناظر بر مطالعه ن دیقرار گرفت. اسات ینیازبمورد ب اًاز کدها توافق داشتند و موارد مورد اختلاف هم مجدد

درخواست  یفیک قیو آشنا به تحق مینفر خارج از ت کیمراحل قرار گرفتند و با نظارت آن ها مطالعه انجام شد. از  یتمام

به عنوان همکار پژوهش  تاها درخواست شد کنندهنفر مشارکت کیاز  نیها را مطالعه و بازخورد دهد همچنافتهیشد تا 

شده انجام یهالیو تحل ابدی شیپژوهش افزا جیکمک کرد تا اعتبار نتا کردیرو نیها مشارکت داشته باشد.  ایدر کدگذار

 .                                                 اعتماد باشدمستند و قابل

 . یافته ها4

 هاباز داده یکدگذار .1.4

به  میمفاه یها به واحدهاخرد کردن داده ندی( عبارت است از فرآ2015) نیباز از نظر اشتراوس و کورب یکدگذار

. شودیخط به خط متنِ حاصل انجام م لیمصاحبه آغاز و پس از آن، تحل یسازبا مکتوب ندیفرآ نیقاعده، ا کیعنوان 

به منظور  ندیفرآ نیشد. ا ییمرتبط بودند، شناسا دهندگانکه با نظر پاسخ یو عبارات یدیمرحله، کلمات کل نیدر ا

مربوط به کسب و کار نوآورانه  یاداده یواحدها ای میمجموعه مفاه ییانجام شد که شامل شناسا هیاول یسازمفهوم

 یکدگذار ازبه صورت ب ق،یعم یهاحاصل از مصاحبه یها. در ادامه، دادهباشدیم تالیجید یابیبازار هایقابلیتبر  یمبتن

 ییپاسخگو یشد تا کار برا یگردآور جیها انجام و خلاصه نتاداده نیا یمتن لیفا یبر رو یبخش کدگذار نیشد. در ا

 دیو مورد تأک یدیبوده است که نکات کل نیباز تلاش بر ا یکد گذار ندیبه سؤالات پژوهش آغاز شود. در فرا

 ییشناسا یکدها نیا ترقیدق یداد. بررس لیکد را تشک 473نکات  نیها استخراج گردد. اکنندگان از مصاحبهمشارکت

 یمتفاوت گفته شده اند، بر اساس سؤالات پژوهش ریاز کدها اگرچه با اصطلاحات و تعاب یاریشده مشخص نمود که بس

 عنوانکد به  427و  دیکدها اصلاح گرد نیرو، ا نیهستند. از ا یکسانیمفهوم  یمطالعه، دارا نیمطرح شده در ا

 .                                                                                         (5تا  1باز بدست آمد )ستون چهارم جداول  یکدگذار ییمحصول نها

  یمحور یکدگذار.2.4

عمل  نی. اردیگیتر انجام م یبه مقولات اصل یمرتبط کردن مقولات فرع ندیفرا یمحور یمرحله با کدگذار نیدر ا 

 یهمانند کدگذار یمحور ی. البته در کدگذارردیگیچند مرحله انجام م یکه ط باشدیم یاسیو ق ییشامل تفکر استقرا

باز  یکدگذار قیمقولات بدست آمده از طر دیمحقق با مرحله نیکردن استفاده شد. در ا سهیباز از پرسش کردن و مقا

ها و مقوله میشده به مفاه هیتجز یهاداده یداده و ارتباط آنها را با هم مشخص کند به عبارتقرار  یمنطق یرا در نظم

شامل  یمیمدل پارادا کیکار با به کاربردن  نیمرتبط شوند، ا گریکدیبه  یدیجد وهیبه ش دیبا یمحور یدر کدگذار
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(. 2015 ن،ی)اشتراس و کورب شودیانجام م امدهایگر، راهبردها و پمداخله طیشرا ،اینهیزم طیشرا ،یعل طیشرا

حاصل  ایسازه ای یروابط و طبقۀ اصل نییسطح بالاتر از انتزاع است که با تع یشامل حرکت به سو یمحور یکدگذار

 یایروابط پو یبر مبنا میمفاه دییعبارت است از تأ یمحور یر. کدگذاگردندیحول آن م میمفاه ریکه سا گرددیم

 یطبقات و طبقات فرع نیب ،یمحور ،یکدگذار ی(. ط1،2000نگی)گلد هستند یتئور لیتشک یمبنا م،یمفاه نیآنها. ا

 رارکنار هم ق دیجد یا وهیطبقات به ش نیارتباط ب یبرقرار قیها از طرمرحله، داده نی. در اشودیارتباط برقرار م

 هایقابلیتبر  یاز عوامل موثر بر کسب و کار نوآورانه مبتن یدرک م،یمفاه نیشد با کشف ا یپژوهش، سع نی. ارندیگیم

کسب و  یحاصل گردد و سؤالات پژوهش در ارتباط با چگونگ یو اقتصاد یسازمان ،یاز منظر فرد تالیجید یابیبازار

 تیبه وضع یابیدست یو راهکارها یابیو بازار یاز منظر سازمان تالیجید یابیبازار هایقابلیتبر  یکار نوآورانه مبتن

بدست  یوله فرعمق 62مرحله  نیانجام شده در ا یهالیبا تحل ،یآن پاسخ داده شود؛ به طور کل یامدهایمطلوب و پ

              .                                                                                                                            گزارش شده است  5تا  1آمد، که ستون سوم جداول 

 یانتخاب یگذارکد .3.4

توسعه داده  تالیجید یابیبازار هایقابلیتبر  یکسب و کار نوآورانه مبتن یمیمدل پارادا ،یباز و محور یکدگذار در

 یده شد، مقولۀ اصلبه کار بر یقبل یهاگام جینتا ،یانتخاب ی( کدگذار1992) نیاشتراوس و کورب کردیشد؛ مطابق با رو

و توسعه  هیبه تصف ازیکه ن ییهاو مقوله یارتباط داده شد؛ اعتبار بررس هامقوله ریمند به سانظام یانتخاب شد و به شکل

 یار برده، مقوله اصلرا به ک یکدگذار یقبل یهاگام جینتا یانتخاب یشدند. در واقع کدگذار داشتند، توسعه داده شتریب

که  ییهاو مقوله بخشدیرا اعتبار م طاته، ارتباها ارتباط دادمقوله رینظام مند به سا یو آن را به شکل کندیرا انتخاب م

 ییشناسا یلگواکار براساس  نی(. ا1991 ن،ی)اشتراوس و کورب دهدیدارند را توسعه م شتریو توسعه ب هیبه تصف ازین

 ،یانهیزم طیاشر ،یمحور طیشرا ،یعل طیآغاز شد.  شرا یباز و محور یدر کدگذار یو فرع یاصل یهامقوله نیشده ب

                                        . مختص به خود هستند یرهایرمتغیز یمشخص شد که هرکدام دارا امدهایگر، راهبردها و پلهمداخ طیشرا

  علّی طیشرا .4.4

 یو تا حد کنندیرا خلق م دهیها، مباحث و مسائل مرتبط با پد تیاست که موقع ییدادهایرو ،یعل طیاز شرا منظور

(.  2015 ن،ی. )اشتراوس و کوربدهندیپاسخ م یخاص یهاها به روشکه چرا و چگونه، افراد و گروه کنندیم حیتشر

 2به  یصنعت هایشرکتدر  تالیجید یابیبازار هایقابلیتبر  یشرایط علی کسب و کار نوآورانه مبتن 1طبق جدول 

 ندیفرا ت،نترنی)ظهور و گسترش استفاده از ا شدند؛ که شامل ضرورت استفاده یمفهوم طبقه بند 24و  یمقوله فرع

 یاختار( و توان سیسنت هایروش بیمعا غات،یدر تبل نوآوری یلزوم ارتقا ،یعلم و فناور شرفتیشدن، پ یجهان

 باشد.می لازم، فرهنگ مناسب، محصول مناسب( هیاز سرما مندیبهره ر،ییتغ زهیوجود تخصص، انگ ت،یق)وجود خلا

 

                                                 
1. Golding.  
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 های شناسایی شده مرتبط با شرایط علیمفاهیم و مقوله .1جدول 

لی
 ک

وله
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عی 
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 کدهای باز زیرمقوله )مفهوم(
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ت 
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ظهور و گسترش 

 استفاده از اینترنت

های اجتماعی مبتنی بر شبکه اینترنت، مجازی و گسترش اینترنت و استفاده از فضای مجازی و  رسانه

 های اینترنتی، گسترش فناوریهای بشر، لزوم حرکت در مسیر فناوریدیجیتالی شدن بیشتر فعالیت

اینترنت، توسعه استفاده از فضاهای مجازی دیجیتالی در بستر اینترنت، افزایش  و( IT) اطلاعات

های اجتماعی، حضور بیشتر در بازار و خریدهای اینترنتی، همگانی شدن استفاده از اینترنت و رسانه

 گرفتن سهم بیشتری از بازار.

 فرایند جهانی شدن

سیاسی،  و اقتصادی مرزهای دیجیتال و فضای مجازی، حذف گسترش تجارت جهانی مبتنی بر بازاریابی

المللی در زمینه بازاریابی، بین جهانی شدن تجارت و بازاریابی محصولات صنعتی، از بین رفتن مرزهای 

های چند ملیتی در سایه گسترش  همه جانبه تجارت جهانی، شدت رقابت جهانی، جهانی شدن شرکت

 .جغرافیایی بین رفتن  مرز افزایش ضریب نفود اینترنت، از

پیشرفت علم و 

 فناوری

 هایعرصه در تکنولوژی و دانش دیجیتال، گسترش توسعه فناوری و کسب و کار دیجیتال، ورود به عصر

ارتباطات،  تکنولوژی در مختلف بازاریابی صنعتی، توسعه علم و فناوری های نوین ارتباطی، توسعه

 دیجیتال.  هایدیجیتال، پیشرفت رسانهشگرف عصر  هایدگرگونی و تحولات

 نوآوریلزوم ارتقای 

 در تبلیغات

های اجتماعی و وب سایتها، وری بالاتر در شبکهتر و با بهرهتلاش برای استفاده از روشهای کم هزینه

در آن، لزوم نوآور بودن در بازارهای  نوآوریرواج بازاریابی دیجیتالی، ارتقای کسب و کار و ایجاد 

 نوآوریصنعتی، درک اهمیت بازاریابی دیجیتال از سوی مدیران شرکت، تصمیمات مؤثر برای حمایت از 

 .نوآوریساختارشکنانه، اصلاح مسیر پویای 

های معایب روش

 سنتی

روشهای سنتی و پیشین هزینه زیاد و عدم جذابیت روشهای سنتی در جذب مشتریان، کارساز نبودن 

 بازاریابی در کسب و کار، بدبین شدن مردم به تبلیغات تلویزیون و بیلبوردها.
ی

تار
اخ

 س
ان

تو
 

 وجود خلاقیت

صنعتی، وجود کارکنان نوآور، داشتن  بازارهای در شرکت نوآوری میزان بالایی از و داشتن کارآفرینی

 نوآوریشرکت،  خلاقیت و  نوآوریدر ایجاد کسب و کار، استراتژی های بازاریابی و سیستم  نوآوری

ریزی، برخورداری شرکت از مدیر و کارمندان های صنعتی، تفکر خلاق و قابلیت برنامهمدیران شرکت

 نوآور، کارآفرین بودن مدیر شرکت، وجود ذهن خلاق و دانش رسانه در بازاریابان شرکت.

 وجود تخصص

های فناوری اطلاعاتی درشرکت و کارکنان، مهارت کارکنان بر پایه تخصص و ذهنیت وجود شایستگی

مختلف  و حوزه های ابزارها سازماندهی، شناخت تجاری(، توانایی هوش یا) تجاری دیجیتال، آگاهی

داشتن کارکنان متخصص بازاریابی، داشتن دانش استفاده از این فناوری های تعاملی و نوین، در اختیار 

 دیجیتال، بازاریابی هایقابلیتبخصوص در واحد بازاریابی شرکت مسلط به 

 انگیزه تغییر

در کسب و کار موجود، ناراضی بودن از  نوآوریوجود انگیزه جهت برپایی کسب و کار و یا ایجاد 

در شرکت، درک اهمیت و سود مندی  شکل دادن به ایده های نووضعیت فروش شرکت بصورت سنتی، 

های امروزی، خواست مدیران شرکت و حس نیاز به تغییر در توجه به بازاریابی دیجیتال در شرکت

زیاد، گزار از حالت سنتی به حالت مدرن این نوع از  انگیزه و پشتکار بازاریابی سنتی شرکت، دارای

محصولات صنعتی، فراهم بودن فضای تغییر در  فواید بازاریابی دیجیتال برای ها از طریق درکشرکت

 .شرکت

 مندی ازبهره

 سرمایه لازم 

های فکری، داشتن شرایط مالی های مالی، سرمایههای انسانی، سرمایهداشتن سرمایه مورد نیاز، سرمایه

 .گذاری در بازار صنعتیبرای سرمایه
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 و همکاران( شهریاری نسب) بازاریابی دیجیتال... یهاتیبر قابل یکسب و کار نوآورانه مبتن یالگو ارائه
   

 فرهنگ مناسب

لبی پذیری شرکت، فرصت طشرکت، استقلال طلبی و ریسکفرهنگ سازمانی، ساختار سازمانی مناسب 

پذیری ترقاب –پذیری در سطح بالا و لزوم انجام تمام امور توسط کارکنان سازی، مسئولیتو فرصت

 های مرتبط با بازاریابی دیجیتالی، بالا و تحمل چالش

 قابل رقابت در بازار صنعتی.کیفیت و قیمت مناسب محصولات، ارایه محصولات با کیفیت و  محصول مناسب

 

  یانهیزم طیب( شرا

 هایقابلیتبر  یکسب و کار نوآورانه مبتن دهیهاست که به پدیژگیخاص از و یابخش ارائه مجموعه نیا هدف

در  یانهیزم طی. شراپردازندیم دهیاست که راهبردها درون آن به اداره پد یطیشرا نه،یتعلق دارند. زم تالیجید یابیبازار

بازار  در  نیمرتبط با ا گذاریدانش موجود، قانون ط،یشرا نموجود، مستعد بود یفناور رساختیشامل ز قیتحق نیا

 طیتحت شرا یینها یکدها گرددیمشاهده م 2. همانطور که در جدول باشدیم یتر بنام آمادگیمولفه کل کیقالب 

                                                                             .                          شدند یمفهوم طبقه بند 4و  یمقوله فرع 1به  یانهیزم

 های شناسایی شده مرتبط با شرایط زمینه ایمفاهیم و مقوله .2جدول 

لی
 ک
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زیرساخت فناوری 

 موجود

بازاریابی دیجیتال،  هایقابلیتهای کارآمد جهت استفاده از فراهم بودن بستر مناسب منطبق با تکنولوژی

 از گیریهای فناوری اطلاعات و ارتباطات مورد نیاز بازاریابی دیجیتال، بهرهوجود زیر ساخت

دیجیتال از جمله های مرتبط با بازاریابی مدرن در شرکت، فراهم بودن تکنولوژی هایفناوری

اطلاعات هوشمند، امنیت فناوری اطلاعات، تجهیزات فناوری، مخزن  افزاری، فناوریافزاری و نرمسخت

 .های اطلاعاتی یکپارچه، منابع دیجیتال، اینترنت آزاد و بدون محدودیتداده هوشمند، سامانه

 مستعد بودن شرایط
در شرکت، شرایط مالی مناسب شرکت، شرایط شرکت از نظر جذب نیروهای متخصص  نوآوریشرایط 

 در حوزه بازاریابی دیجیتال، داشتن زنجیره تامین و ارتباطات سازمانی.

 دانش موجود

های داشتن علم کسب و کار الکترونیک، آشنایی با قوانین کسب و کار الکترونیک، دانش بازایابی شبکه

های خارجی، آشنایی شرکت با مفهوم ها و زبانبازاریابی موبایلی، آشنایی با فرهنگاجتماعی، دانش 

سازی، دانش و میزان تحصیلات مدیران، نیروی انسانی متخصص، داشتن تحول دیجیتال و دیجیتال

های بازاریابی مبتنی بر اینترنت و دانش سازمانی مرتبط با فناوری اطلاعات و آگاهی نسبت به مدل

 یابی دیجیتال.بازار

گذاری مرتبط قانون

 با این بازار

امنیتی،  قوانین با گذاری، انطباققانونی سرمایه امنیت قانونی، ایجاد تدوین و رعایت دستورالعمل های

 تنظیم استانداردها و قوانین، محافظت از مالکیت فکری افراد، تدوین استانداردهای فنی.

 

 )واسطه ای(گر شرایط مداخله (ج

بازاریابی  هایقابلیتکسب و کار نوآورانه مبتنی بر گر، اثر شرایط علّی بر پدیده مورد مطالعه یعنی شرایط مداخله

کند و یا به عنوان یک مانع دچار تأخیر دهد و اجرای راهبردها را یا تسهیل و تسریع میرا تحت تأثیر قرار میدیجیتال 
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)وضعیت  بازاریابی دیجیتال شامل عوامل محیطی هایقابلیتای کسب و کار نوآورانه مبتنی بر شرایط واسطهکند. می

همانطور که در باشد. )وضعیت سازمان، وضعیت صنعت( می کشور، ارتباط مردم با بازار دیجیتال( و عوامل داخلی

 مفهوم طبقه بندی شدند.  4مقوله فرعی و  2به گر گردد کدهای نهایی تحت شرایط مداخلهمشاهده می 3جدول 

 گرهای شناسایی شده مرتبط با شرایط مداخلهمفاهیم و مقوله. 3جدول 
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 وضعیت کشور

رفع  عوامل اقتصادی، عوامل سیاسی، اجتماعی و فرهنگی حاکم بر محیط فعالیت شرکت و جامعه،

اجتماعی و سیاسی جامعه در کشور مبدا و مقصد بازاریابی، عوامل اقتصادی  ها، عوامل فرهنگی،تحریم

های  های تولید، قیمت محصولات مرتبط با فناوری و تکنولژیشامل قیمت مواد خام و تکنولوژی

 .دیجیتال و قیمت ارز، حمایت دولت

ارتباط مردم با بازار 

 دیجیتال

مردم نسبت به کار با ابزارهای دیجیتال، توان استفاده مردم از ابزارهای دیجیتال، میزان اعتماد سطح سواد 

مردم به تبلیغات و بازاریابی دیجیتال، میزان توجه مردم به تبلیغات دیجیتال، توان خرید مشتریان، 

فتار مشتریان صنعتی های مشتری، رفتار مشتریان در بازارهای دیجیتالی، قدرت خرید مشتریان، راولویت

 .و میزان استفاده شرکت و مشتریان از روش های  بازارگردی و بازاریابی دیجیتالی

لی
اخ

ل د
وام

ع
 

 وضعیت سازمان

های فناوری، فرهنگ داخلی شرکت، عوامل مرتبط با دیجیتال توان سرمایه گذاری شرکت در زمینه

مارکتینگ شرکت )اثربخشی بازاریابی دیجیتال شرکت(، میزان فعالیت شرکت در فضای دیجیتال، میزان 

در تبلیغات، میزان آشنایی با فناوری اطلاعات و ارتباطات و شناخت نسبت به ابزارهای مختلف  نوآوری

های اجتماعی. پیگیری بخش بازاریابی و تلاش کارکنان، عوامل صوص رسانهبازاریابی دیجیتال و بخ

مرتبط با استراتژی )تعهد و حمایت مدیران عالی، تعیین اهداف استراتژیک، ادغام اینترنت با استراتژی 

المللی )درک محیط بازارهای بازاریابی دیجیتال، همکاری مناسب با همکاران استراتژیک، عوامل بین

 .المللی(های فرهنگی، سیستم تحویل بینمحدودیت خارجی،

 .وضعیت محیطی و رقبای شرکت، وضعیت بازار صنعت، ظرفیت های سایر رقبا وضعیت صنعت

  راهبردها ه( 

بازاریابی دیجیتال  هایقابلیتکسب و کار نوآورانه مبتنی بر هدف این بخش تشریح راهبردها و اقدامات در اجرای 

 ایجاد و توسعهبرای  مدیران و مسئولانهایی است که باید ها و کنشراهبردها و اقدامات در واقع طرحاست. این 

 هایقابلیتراهبردهای و کار نوآورانه مبتنی بر به کار بندند. بازاریابی دیجیتال  هایقابلیتکسب و کار نوآورانه مبتنی بر 

 شناخت بازار، تعیین اهداف(؛ شناخت ابعاد بازاریابی دیجیتال)تحقیق و پژوهش،  بازاریابی دیجیتال شامل مقدماتی

 ریزی، طراحی(؛ اجرا)مدیریتی، جذب نیروی انسانی، توانمندسازی نیروی انسانی، فناوری، اجرایی، مالی، برنامه

و )جذب  دهی، تولید محتوا و انتشار(؛ برندسازیآوری تجهیزات، شکلسازی، یادگیری، هماهنگی، فراهم)آماده

های ارزیابی، انجام ارزیابی مستقیم، بخشی، تمایزسازی(؛ ارزیابی)تدوین ملاکنگهداشت مشتری، توسعه

گردد کدهای نهایی مرتبط با راهبردها و اقدامات مشاهده می 4همانطور که در جدول باشد. بازخوردگیری، اصلاح( می

 بندی شدند. مفهوم طبقه 25مقوله فرعی و  5به 
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 های شناسایی شده مرتبط با راهبردهامفاهیم و مقوله. 4 جدول
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 تحقیق و پژوهش

بازاریابی  هایقابلیتتحقیقات گسترده در بازار و نیاز سنجی مشتریان و بازار، امکان سنجی استفاده از 

ی گرفتن از متخصصین یای، راهنمادیجیتال و معرفی آن، تحقیقات بازار و نیاز سنجی، تحقیقات بازار  منطقه

 ی گرفتن از دیگر کارآفرینان و رقبای موجود،یو کسب اطلاعات به روز، راهنما

 شناخت بازار

ینگ، شناخت خوب محصول و مشتریان های دیجیتال مارکتتعریف و تقسیم بازارها، مشاوره گرفتن از شرکت

وکار آن، مشخص کردن اهداف، شناخت و تحلیل رفتار مشتریان و سازماندهی یک ارتباط موثر میان کسب

های مشتریان، سنجی، تعیین نیازها و خواستههای فعلی و بالقوه آن، آزمون بازار و مطالعه امکانو مشتری

نش و هنر کاوش و ایجاد و ارائه ارزش برای برآورده ساختن تجزیه و تحلیل نیازهای مشتریان، کسب دا

های ها و رویههزینه در ایجاد بازار دیجیتال، آشنایی کامل با روش-نیازهای بازار صنعتی، مقایسه ارزش

بازاریابی دیجیتال در  هایقابلیت)داشتن راهبرد آموزشی(، درک سودمندی استفاده از  بازاریابی دیجیتال

های صنعتی، شناخت بازار هدف و مشتریان بالقوه و بالفعل جهت های مورد استفاده شرکتتمامی زمینه

این بازار، جستجوی بازار و کشف ظرفیت بازار در مورد  هایقابلیتاجرا بازاریابی دیجیتال و استفاده از 

 .بازاریابی آنانمحصولات شرکت، شناخت رقبای موجود و رصد روش های 

 تعیین اهداف

 

های نوین بازاریابی، تعیین اهداف، تمرکز تعیین اهداف بازاریابی شرکت، پیوند اهداف شرکت با روش

های ارزیابی، گذاری و تعریف شاخصهمزمان بر کاهش قیمت و افزایش ارزش برای مشتری، تارگت

 .بازار مشتریان هدف بینی آینده و روند بازار و درک صحیح از اطلاعاتپیش

ال
جیت

 دی
بی

ریا
ازا

د ب
بعا

ت ا
اخ

شن
 

 مدیریتی

)سازماندهی، بایگانی و انتشار مستندات مربوط، مدیریت مشتریان و استانداردها و  مدیریت دانش دیجیتال

مستندات فنی دیجیتالی(، مدیریت صحیح کسب و کار، هدایت و راهبری کسب و کار، صرف زمان و منابع 

 .توسعه و مدیریت نام تجاری دیجیتال برای شرکتلازم برای 

 جذب نیروی انسانی

جذب نیروهای نوآور و خلاق در واحد های مختلف شرکت، آموزش بازاریابان از طریق بکار گیری افراد 

گذاری بر فناوری اطلاعات و ارتباطات، آموزش متخصص در حوزه بازاریابی نوین و دیجیتال سرمایه

بازاریابی و بکارگیری نیروهای متخصص و تحصیل کرده و با تجربه در حوزه بازاریابی کارکنان بخش 

 .دیجیتال، انتخاب نیروهای همگام با دیدگاه و نگرش شرکت

توانمندسازی نیروی 

 انسانی

های توانمندسازی برای کارکنان و مدیران، ایجاد محیط شغلی مناسب و به دور از استرس برگزاری دوره

ناآرامی، ایجاد فرهنگ سازمانی مشوق مآبانه، آموزش کارکنان در ارتباط با بازاریابی دیجیتال،  شغلی و

های دهی به ارتقای سرمایه های انسانی و جذب نخبگان، توسعه مهارتآموزش نیروی انسانی، اولویت

موزش بازاریابان و گیری از بازاریابی دیجیتال مارکتینگ را در شرکت از طریق آموزش به کارکنان، آبهره

 .آشنایی آنان با ابعاد بکارگیری دیجیتال مارکتینگ، استفاده صحیح از نیروها و استعدادها

 فناوری
آلات نوین جهت تولید محصولات، گزینش فناوری بازاریابی مناسب، بهره گیری از تجهیزات و ماشین

 .برای موتورهای جستجوسازی سایت استفاده حداکثری از پتانسیل فناوری شرکت، بهینه
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 اجرایی

یابی اینستاگرامی، تبلیغات گوگل یا بازاریابی موتورهای جستجو، بازاریابی ایمیلی، بازاریابی پیامکی، بازار

، سیویرویابی زارباای، های رایانههای اجتماعی، اینفلوئنسر مارکتینگ، بازاریابی بازیبازاریابی شبکه

ویروسی، تبلیغات کلیکی، بازاریابی موبایلی، بازاریابی ایمیلی، بازاریابی وایرال یابازاریابی از طریق رپورتاژ، 

ازاریابی از طریق ببازاریابی وابسته و ایمیل مارکتینگ، تبلیغات گوگل اد، بازاریابی فکس، تبلیغات نمایشی، 

به روش تبلیغات هدفمند،  ای، بازاریابیهای رایانههای الکترونیکی، بازاریابی بازیهمکاری در فروش، کتاب

سایت، بازاریابی دیجیتالی افزاری، بازاریابی دیجیتالی از طریق وببازاریابی دیجیتالی از طریق تبلیغات نرم

 .رسانی به مشتریاناز طریق محتوای ویدیویی، بازاریابی از طریق خدمت

 مالی

های دیجیتالی برای مشتریان، و ارائه سرویسهای عملیاتی بالاتر گذاری، فراهم کردن هزینهمدیریت سرمایه

ای و کلیه فراهم کردن امکانات مورد نیاز و بر طرف کردن نیازهای واحدهای بازرگانی، فراهم نمودن بودجه

گذاری در حوزه گذاری متناسب با اهداف، سرمایهامکانات برای استقرار بازاریابی دیجیتالی شرکت، سرمایه

های مرتبط گذاری در فناوریت و پشتیابی از بخش بازاریابی شرکت، گسترش سرمایهبازاریابی دیجیتال شرک

 .های نوآورانه بازاریابی دیجیتال در شرکتبا دیجیتال مارکتینگ، حمایت از فعالیت

 ریزیبرنامه

 ریزی عملیاتی جهت عملیهای نوین، برنامهریزی تولید محصولات جدید صنعتی بر اساس فناوریبرنامه

ریزی ریزی استراتژیک، برنامهگذاری، برنامهبندی و قیمتکردن بازاریابی دیجیتال در شرکت، بودجه

 .ریزی مالیعملیاتی، برنامه

 طراحی
ریزی ای طرحی نوآورانه در شرکت صنعتی بر پایه اهداف شرکت، تهیه طرح کسب و کار، برنامهارایه

 .های موفقالگوبرداری از ایدهآموزشی شرکتی و فردی برای کارکنان، 

جرا
ا

 

 سازیآماده

 )امکان بخشی(

تهیه مجوزهای قانونی، فرآیندهای ثبت برند و امور قانونی مرتبط با بازاریابی دیجیتال، توجه به نیازهای 

 .مشتریان در تدوین راهبردها، لزوم آشنایی با قوانین کشورهای مختلف در ارتباط با بازاریابی دیجیتال

 .بازاریابی دیجیتال هایقابلیتیادگیری نحوه اجرای صحیح استفاده از  یادگیری

 هماهنگی
های بازاریابی شرکت با طرح کسب و کار نوآورانه در ها، همسوسازی استراتژیایجاد هماهنگی بین بخش

 .های فروششرکت، یکپارچگی کانال

فراهم آوری 

 تجهیزات

افزاری مورد نیاز، فراهم شدن ساختارهای سازمانی متناسب، فراهم کردن نرمافزاری و خرید تجهیزات سخت

 .اندازی کسب و کار یا گسترش کسب و کارتجهیزات فناوری اطلاعات خود ارزیابی و اقدامات مقدماتی برای راه

در تبلیغات  نوآوری

 دیجیتالی

های دیجیتالی، به اشتراک گذاشتن ایده نوآوریهای بازاریابی دیجیتال، انتخاب صحیح و متنوع انواع روش

های اجتماعی پر بازدید های دیجیتالی مثل شبکهبازاریابی رسانه هایقابلیتگیری مناسب از دیجیتالی، بهره

جهت معرفی محصولات و ارتباط با مشتریان جهت آشنایی با نیازهای آنان، انتخاب درست و نوآورانه 

 ل.بازاریابی دیجیتا هایقابلیتر های تبلیغاتی مبتنی بروش

 دهیشکل

آغاز بازاریابی دیجیتال در راستای اهداف شرکت، تبدیل بازاریابی آنالوگ به دیجیتال، عدم مقاومت در برابر 

ها به منظور گام شدن با تحولات و پیشرفتتغییرات و تحولات نوین در عرصه تکنولوژیکی و دیجیتال و هم

 .راحتی مشتریانروز بودن و به

 تولید محتوا و انتشار

 

های اجتماعی، گذاری مطالب در شبکههای سئو و به اشتراکتولید محتوای با کیفیت به همراه بهترین روش

های تبلیغاتی موثر در تولید های اجتماعی، استفاده از تکنیکدقت در تولید محتوا و انتشار آن در شبکه

 .محتوا
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 و همکاران( شهریاری نسب) بازاریابی دیجیتال... یهاتیبر قابل یکسب و کار نوآورانه مبتن یالگو ارائه
   

زی
سا

ند
بر

 

نگهداشت جذب و 

 مشتری

از فروش،  ایجاد آرامش و اطمینان در کسب وکار و به نوعی ایجاد صمیمیت با مشتریان، ایجاد خدمات پس

ا توجه به پاسخگویی به انتقادهای مشتریان و کارکنان، توجه به سلایق مختلف مردم در حوزه دیجیتال ب

ه منظور جذب با این تنوعات در تبلیغات ب تنوع فرهنگی، مذهبی و اعتقادات مردمی و ایجاد محتوای مناسب

ه آنان، مدیریت های امنیتی مشتریان، مدیریت ارتباط با مشتریان و پاسخگویی مناسب بحداکثری، رفع نگرانی

ی در ارتباط با مشتریان و پاسخگویی مناسب، جلب رضایت مشتری، جلب اعتماد مشتری، ایجاد وفادار

 .های متقاعدسازی مشتریانمشتریان فعلی، استفاده از مهارت

 بخشیتوسعه

منظور های مختلف به گیری از ابزارهای متنوع آن و روشتوسعه بازار با تبلیغ و بازاریابی دیجیتال و بهره

المللی، شبکه سازی و توسعه فناوری اطلاعات افزایش فروش و سود دهی کسب وکار، ورود به بازارهای بین

 .در شرکت

 تمایزسازی

بازاریابی دیجیتال، آگاهی نسبت به رقبا و سپس شناسایی مشتریان  هایقابلیتتمایز دیجیتالی شدن با بهره از 

بصورت هدفمند، نظارت و پیگیری اطلاعات و به روز رسانی آنلاین، در نظر داشتن رفتار رقبای صنعتی، 

درنظر گرفتن کالاهای مشابه در بازار به منظور بالا بردن کیفیت محصول و متمایزسازی آن از دیگر 

 .محصولات مشابه

بی
زیا

ار
 

های تدوین ملاک

 ارزیابی

میزان غلبه بر رقبا، میزان رضایت مشتری، میزان کارآمدی فرایندها و زیرساختها، یکپارچگی شرکت و 

ای و منظم، میزان استفاده بهینه ها در فروش، بررسی ارتباط متقابل مشتری و سازمان بصورت دورهنمایندگی

 .رسانی و خدمات پس از فروشاز فناوری های دیجیتال، سطح خدمت 

انجام ارزیابی 

 غیرمستقیم

ارزیابی نتایج بازاریابی دیجیتال در شرکت و امکان توسعه آن، میانگین حاشیه سود هر مشتری، میزان تکرار 

گیری میزان بازگشت سرمایه با بهره گیری از ابزارهای خرید مشتری با توجه به بازاریابی دیجیتال، اندازه

بندی ارزیابی عملکرد بازاریابی دیجیتال، تحلیل الگوهای خرید، پیش بینی فروش، شناسایی و طبقه تحلیلی،

 .مشتریان و بازار

 بازخوردگیری
بازاریابی دیجیتال صورت  هایقابلیتبازخوردگیری از مشتریان، گرفتن بازخوردی مستمر از بکارگیری 

 .گرفته توسط کارکنان

 .های کم بازده، پشتیبانی هوشمندبازبینی در روش اصلاح

  

 و( پیامدها

این . استبازاریابی دیجیتال  هایقابلیتکسب و کار نوآورانه مبتنی بر هدف این بخش، شناسایی پیامدهای ناشی از 

)سهولت ارتباط با مشتری، حذف محدودیت زمانی و مکانی،  گری)اقتصادی، ارتباطی(؛ تسهیل سودآوریپیامدها شامل 

پذیری مداری، برندینگ مطلوب، اطلاعاتی، انعطاف)کسب و کار، مشتری بخشی به کار، معاملاتی(؛ توسعه سرعت

)هزینه بالا، مشکلات اینترنتی، وابستگی، نیاز به تخصص و فناوری زیاد، خلا  ها، ارزیابی مطلوب( و معایبروش

 17مقوله فرعی و  4نهایی مرتبط با پیامدها به گردد کدهای مشاهده می 5طور که در جدول  همانباشد. میقانونی( 

 بندی شدند. مفهوم طبقه
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 های شناسایی شده مرتبط با پیامدهامفاهیم و مقوله .5جدول 
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 کدهای باز زیرمقوله )مفهوم(

دها
یام

پ
 

ری
آو

ود
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 اقتصادی

ای تبلیغات همثل هزینه اضافی هایهزینه های بازاریابی از طریق حذفافزایش فروش، کاهش هزینه

های بلند مدت چاپی و یا استخدام ویزیتور حضوری، کمک به کسب سهم بیشتری از بازار، کاهش هزینه

های تبلیغات در بلندمدت، افزایش سودآوری شرکت با توجه به هزینه شرکت در بازاریابی، کاهش

 و محصولات صادرات جدید، بازارهای به بازاریابی دیجیتال، ورود هایقابلیتافزایش استفاده از 

های اجتماعی اینترنت از طریق بازاریابی در رسانه به دسترسی بیشتر محصولات با فروش خدمات، امکان

های سفارشی، بهبود روش خریدهای فرایند هزینه در خارج از مرزها، جذب مشتریان بیشتر، کاهش

ت سودآوری شرکت از طریق افزایش فروش ناشی از تبلیغات کارآمد و به روز، بازاریابی و در نهای

کارها،  بودن سیستمی انسانی مرتبط با بازاریابی دیجیتال و نیروی تعداد بودن کمتر دلیل به هزینه کاهش

برداشته شدن سودجویان به عنوان واسطه، عدم پرداخت هزینه به دلال و کاهش قیمت محصولات، رشد 

 .کارهای صنعتی کسب و

 ارتباطی

امکان معرفی و فروش محصولات در گستره جهانی، گسترش بازاریابی شرکت در گستره جهانی، حذف 

ها، امکان تبلیغات جهانی، امکان گسترش بازار به لحاظ جغرافیایی و ورود به بازارهای جهانی، واسطه

دلیل تسهیل در ارتباط ه مشتریان شرکت ب اجتماعی، شناخت بهتر شرکت و هایشبکه و مشتریان در نفوذ

  .بین آنها

یل
سه

ت
ری

گ
 

سهولت ارتباط با 

 مشتری

ها برای مشتری، آن قیمت و محصولات لیست و هاکاتالوگ بود دسترس سهولت ارتباط با مشتریان، در

، یمشترایجاد شبکه ارتباطی قوی و سهولت و سرعت بخشیدن به فرآیند بازاریابی، تسهیل جذب و حفظ 

مشتری، اعتبار و  تماس بودن با ارتباط آسان و با هزینه کمتر با مشتریان، ارتباط مستقیم با مشتری، در

های های تبلیغاتی، امکان تعامل با مشتریان به شکلتاثیرگذاری بیشتر بر مشتری نسبت به سایر روش

 .مختلف، دسترسی به بازار هدف و مشتریان بالقوه با چندکلیک

محدودیت  حذف

 زمانی و مکانی

ها و لیست توضیحات محصولات و تغییرات بازاریابی حتی در ایام تعطیل، در دسترس بود کاتالوگ

مارکتینگ،  دیجیتال در کارها تسهیل و قیمت  محصولات صنعتی برای مشتریان در هر زمان، مکانیزاسیون

 .هامکان برای شرکت و زمان حذف محدودیت

سرعت بخشی به 

 کار

تسریع امور بازاریابی، سرعت در بروزرسانی محصولات و خدمات، افزایش سرعت بازاریابی و تبلیغات 

محصول، بالارفتن سرعت روند تبلیغات،  به مربوط اطلاعات و مشخصات فنی با امکان درج تمامی

در ها، سرعت در شناخته شدن برند نزد مردم، بالا رفتن سرعت سرعت در بروزرسانی فعالیت

گیری نتایج و تحلیل آنها، رفع سریع بازخوردگیری از مشتری و اصلاح محصول، بالا رفتن سرعت اندازه

 .مشکلات احتمالی

 معاملاتی

 دقت، فروش محصولات، بهبود تولید و بازاریابی و فرایند فروش، تسهیل و خرید فرایند نمودن ترآسان

شدن اشتباهات نیروی انسانی به دلیل سیستماتیک بودن فـروش، پیش بینی بازار، کم  زمان و کیفیت

 .امور
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عه
وس

ت
 

 کسب و کار

های صنعتی کوچک و متوسط، پیشرفت شرکت در دنیای توسعه سریع کسب و کار برای شرکت

ن مشتریان و امکا جدید، حفظ مشتریان های بیشتر در صنعت، جذبمشتری به الکترونیک، رسیدن

فزایش به دهان توسط مشتری، امکان بیشتر شدن فروش محصولات در اثر ااستفاده از تبلیغات دهان 

نی، دسترسی رساهای جدید خدمتهای اجتماعی، ارائه راهمشتریان و نفوذ تبلیغات در اینترنت و رسانه

های جدید فروش و توزیع محصول یا به مشتریانی کـه قبلاً در دسترس شرکت نبوده، کشف کانال

 .عالی برای کسب و کارها خدمت، ایجاد فرصت

 مشتری مداری

مشتریان، ایجاد ارتباط بین مشتریان و کسب و کارها، افزایش اعتمادسازی  با تعامل نوین هایتوسعه روش

آنها، تعامل مشتری با منبع  برای ارزش ایجاد مشتریان و نیازهای با مدیریت ارتباط با مشتریان، برآوردن

 .پیام

 برندینگ مطلوب

 وضعیت های اجتماعی، بهبودهای مجازی و گسترش حضور و فعالیت مداوم در رسانهثبت برند در رسانه

تر شدن شرکت و محصولاتش، درک کالاها، شناخته به نسبت مثبت ذهنیت ایجاد و بازار سهم شرکت در

-ان اشتراکبرند، امک هویت تک مشتریان، مدیریتهای خاص برای تکارزش ایجاد و مشتریان نیازهای

 .های اجتماعی و گسترش تبلیغات دهان به دهان الکترونیکی از سوی مشتریان وفادارگذاری در شبکه

 اطلاعاتی

 )شناختی(

شناخت بهتر نیاز مشتریان و پیدا کردن راهکارهای مناسب برای رفع این نیازها، شناسایی عناصر مهم در 

هی، شناخت دهای اثربخشی منجر به افزایش سوداستراتژیاهداف بازاریابی دیجیتالی صنعتی و تدوین 

سازی بهینه و تحلیل و آنالیز علایق شان، امکان اساس بر بندی مشتریانبهتر رفتارهای مشتری، امکان دسته

های بازاریابی شرکت، بازاریابی، در اختیار داشتن اطلاعات مشتریان شرکت، امکان مشاهده نتایج فعالیت

 .ترجیحات مشتری و قبلی خریدهای پیگیریبررسی و 

پذیری انعطاف

 هاروش

 برای را لازم پذیریدر شرکت و انعطاف نوآوری نگاه سنتی مدیریت نسبت با بازاریابی، ایجاد تغییر

 .کارکنان نوآوریگیری از جدید، بهره هاینوآوری به پاسخ

 ارزیابی مطلوب

موجود، توان دیدن نتایج به صورت عینی  روندهای بر نظارت محصول، طراحی از واقعی بازخوردهای

 بهبود گیری وآمیز بازاریابی دیجیتال در شرکت، اندازهموفقیت گیریو سریع، توان ارزیابی کار، اندازه

 .دیجیتال بازاریابی با بهتر

ب
عای

م
 

 هزینه بالا
، گران صنعتیهای دیجیتال در شرکت های مرتبط با بکارگیری بازاریابیهمچنین بالا بودن قیمت فناوری

 .های بازاریابی دیجیتالبودن برخی از تکنولوژی

 مشکلات اینترنتی

کند بودن سرعت اینترنت، اختلال در بازاریابی  و کاهش اثرات مفید آن در صورت قطعی اینترنت، غیر 

تحت تاثیر میزان دسترسی به قابل اعتمادتر بودن خریدهای اینترنتی، امنیت پایین در خرید اینترنتی، 

اینترنت و سرعت آن بودن، نبود دسترسی به اینترنت پر سرعت برای همه، هزینه های بالای اینترنت 

 .برای عموم مردم، محدودیت های موجود برای اینترنت

 وابستگی
های دیجیتالی مثل رسانهوابسته بودن این نوع بازاریابی با بسترهای مخابراتی و اینترنتی، وابسته بودن به 

 .های اجتماعیشبکه

نیاز به تخصص و 

 فناوری زیاد

های جدید نیاز به درک فن آوری موتور جستجو، نیاز به تخصص در بازاریابی دیجیتال، نیاز به فناوری

 .ها، نبود افراد متخصص در زمینه بازاریابی دیجیتالو لزوم به روز نگاه داشتن این فناوری

 .نبود قوانین قابل اتکا در این حوزه قانونیخلا 
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 الگوی پارادایمی تحقیق. 5

گیری از جامعه بنیاد( و ضمن بهرهالگوی استخراج شده در پژوهش حاضر، که بر اساس یک روش علمی )نظریه داده

دربرگیرنده تمامی آماری و حجم نمونه مناسب و با درنظر گرفتن تنوع سازمانی، شغلی و فردی ارائه شده است، 

های بازاریابی دیجیتال در شرکت هایقابلیتسازی و اجرای کسب و کار نوآورانه مبتنی بر متغیرهایی است که بر پیاده

صنعتی را به ابعاد متنوع و  هایشرکتاندرکاران مرتبط با صنعتی تأثیرگذار بوده و توجه مسئولین، مدیران و دست

صنعتی جلب  هایشرکتبازاریابی دیجیتال در  هایقابلیتکار نوآورانه مبتنی بر چگونگی ایجاد و توسعه کسب و 

نماید. الگوی ارائه شده ذیل، به زبانی ساده و قابل فهم برای کارکنان، مدیران، متتخصصان و افرادی که با مبانی می

دگیری موضوعات مختلف مطرح کسب و کار و بازاریابی آشنایی دارند آورده شده و علاوه بر آن امکان آموزش و یا

 شده در آن نیز وجود دارد. 

 هایشرکتبازاریابی دیجیتال در  هایقابلیتمده شرایط علی کسب و کار نوآورانه مبتنی بر آطبق الگوی بدست 

)ظهور و گسترش استفاده از اینترنت، فرایند جهانی شدن، پیشرفت علم و فناوری،  صنعتی شامل ضرورت استفاده

)وجود خلاقیت، وجود تخصص،  های سنتی( و توان ساختاریدر تبلیغات، معایب روش نوآوریلزوم ارتقای 

مل ای شاباشد. شرایط زمینهمندی از سرمایه لازم، فرهنگ مناسب، محصول مناسب( میانگیزه تغییر، بهره

گذاری مرتبط با این بازار  در قالب یک زیرساخت فناوری موجود، مستعد بودن شرایط، دانش موجود، قانون

)وضعیت کشور، ارتباط مردم با بازار  ای شامل عوامل محیطیباشد. شرایط واسطهتر بنام آمادگی میمولفه کلی

)تحقیق و  راهبردها شامل مقدماتی باشد.)وضعیت سازمان، وضعیت صنعت( می دیجیتال( و عوامل داخلی

)مدیریتی، جذب نیروی انسانی،  پژوهش، شناخت بازار، تعیین اهداف(؛ شناخت ابعاد بازاریابی دیجیتال

سازی، یادگیری، هماهنگی، )آماده ریزی، طراحی(؛ اجراتوانمندسازی نیروی انسانی، فناوری، اجرایی، مالی، برنامه

بخشی، )جذب و نگهداشت مشتری، توسعه دهی، تولید محتوا و انتشار(؛ برندسازیآوری تجهیزات، شکلفراهم

باشد و های ارزیابی، انجام ارزیابی مستقیم، بازخوردگیری، اصلاح( می)تدوین ملاک تمایزسازی(؛ ارزیابی

ارتباطی(؛  )اقتصادی، بازاریابی دیجیتال شامل سودآوری هایقابلیتپیامدهای کسب و کار نوآورانه مبتنی بر 

)سهولت ارتباط با مشتری، حذف محدودیت زمانی و مکانی، سرعت بخشی به کار، معاملاتی(؛  گریتسهیل

ها، ارزیابی مطلوب( و پذیری روشمداری، برندینگ مطلوب، اطلاعاتی، انعطافتوسعه)کسب و کار، مشتری

 باشد. قانونی( می اوری زیاد، خلأ)هزینه بالا، مشکلات اینترنتی، وابستگی، نیاز به تخصص و فن معایب
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 بازاریابی دیجیتال هایقابلیتمدل مفهومی )شماتیک( کسب و کار نوآورانه مبتنی بر  .1شکل 

 گیریجهیبحث و نت. 6

بازاریابی دیجیتال در شرایط  هایقابلیتوکارهای نوآورانه مبتنی بر نتایج این تحقیق به وضوح نشان داد که کسب

های استفاده، توان ای از عوامل کلیدی وابسته هستند که شامل ضرورتاقتصادی و اجتماعی کنونی به مجموعه

سازی بازاریابی طور مستقیم بر موفقیت پیادهشوند. این عوامل بهای میای و شرایط واسطهساختاری، شرایط زمینه

های ها با یافتهیرگذار هستند. در این بخش، به بررسی دقیق این عوامل و مقایسه آندیجیتال در صنایع مختلف تأث

های این تحقیق تأکید دارند که ضرورت استفاده از بازاریابی دیجیتال با تأکید شود. یافتهتحقیقات پیشین پرداخته می

در تبلیغات  نوآورینیاز به ارتقای  بر عواملی چون ظهور و گسترش اینترنت، فرآیند جهانی شدن، پیشرفت فناوری و

های دیجیتال بر بازطراحی ( که تأثیر فناوری2018ها با تحقیق تیسه )توجهی رشد کرده است. این یافتهطور قابلبه

های دیجیتال ویژه به این نکته اشاره داشت که فناوریراستا است. تیسه بهوکار سنتی را بررسی کرده، همهای کسبمدل
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های جدیدی برای مشتریان خلق کنند. این امر در تحقیق حاضر نیز به وضوح نشان داده شده است، اند ارزشتوانسته

نظیری برای تعامل با مشتریان های بیهای اجتماعی و تبلیغات آنلاین، فرصتویژه رسانهجایی که ابزارهای دیجیتال به

اند با استفاده از این ها در این تحقیق توانستهبسیاری از شرکت عنوان مثال،اند. بهو بهبود تجربه کاربری فراهم کرده

( که تأکید داشتند 2021تری با مشتریان خود برقرار کنند، مشابه با نتایج تحقیق کوتلر و همکاران )ابزارها، روابط عمیق

های این . با این حال، یافتهمند هستند، نسبت به رقبا در بازار پیشرو هستندهایی که از ابزارهای دیجیتال بهرهشرکت

ویژه کشورهای در حال توسعه، همچنان با ها در جوامع مختلف بهدهند که گسترش این فناوریتحقیق نشان می

های بازاریابی ( که به لزوم تطبیق مدل2023های خاص خود مواجه است. در این زمینه، مطالعه عبدالقادر )چالش

کند. این تطبیق، ادی کشورهای در حال توسعه اشاره کرده، این تحقیق را تکمیل میدیجیتال با شرایط فرهنگی و اقتص

تواند بر میزان موفقیت استفاده از بازاریابی دیجیتال تأثیرگذار تر، میهای ضعیفویژه در کشورهای با زیرساختبه

طور طبیعی سطح متفاوتی یافته بهعهها در کشورهای توسباشد. همچنین، علاوه بر این که اینترنت و دسترسی به فناوری

توانند تاثیرات کنند، در کشورهای در حال توسعه، موانع فرهنگی، اقتصادی و حتی سیاسی میاز استفاده را ایجاد می

سازی شود که محققان و مدیران در این کشورها در پیادهها باعث میمنفی بر اثربخشی این ابزارها بگذارند. این یافته

ها با بستر اجتماعی، اقتصادی دقت شرایط محلی را مورد توجه قرار دهند و به لزوم تطبیق این مدلدیجیتال به هایمدل

 .و حتی سیاسی اعتراف کنند

مندی از سرمایه، فرهنگ مناسب و محصولات رقابتی توان ساختاری که شامل خلاقیت، تخصص، انگیزه تغییر، بهره

سازی بازاریابی دیجیتال تأثیرگذار است. در این تحقیق، مشخص وکارها در پیادهسبطور مستقیم بر موفقیت کاست، به

های پیشین شد که بدون تخصص و آمادگی مناسب، پذیرش بازاریابی دیجیتال دشوار خواهد بود. این نتایج با پژوهش

سازی موانع اصلی در پیادهعنوان ( که به مقاومت سازمانی و فرهنگی به2016همچون تحقیق رانسوبدما و همکاران )

ویژه بر اهمیت آمادگی ساختاری در خوانی دارد. از سوی دیگر، نتایج این تحقیق بهبازاریابی دیجیتال اشاره داشت، هم

هایی روبرو هستند، دلیل نداشتن تخصص و سرمایه لازم با چالشها بهکند. اگرچه بسیاری از سازمانها تأکید میسازمان

ها باید در شود. بلکه این شرکتها در پذیرش بازاریابی دیجیتال تنها به تخصص محدود نمیرکتاما موفقیت ش

( است 2019ها مشابه با پژوهش ویمبس )طور فعال عمل کنند. این یافتهسازی و تغییرات درونی خود نیز بهفرهنگ

سازمانی عاملی در جهت تسهیل تغییرات درون که به تأثیرات اجتماعی و فرهنگی بازاریابی دیجیتال اشاره کرده و آن را

تواند دهنده آمادگی ذهنی و پذیرش تغییر است و در بسیاری از موارد، فقدان آن میداند. فرهنگ سازمانی بازتابمی

 .های دیجیتال عمل کندعنوان مانعی مهم در پذیرش فناوریبه

ها، نقش مهمی در موفقیت بازاریابی دیجیتال های فناوری و دانش موجود در سازمانای مانند زیرساختشرایط زمینه

توانند از های فناوری مناسبی برخوردار هستند، میهایی که از زیرساختدارند. در این تحقیق مشخص شد که سازمان

ویژه، تحقیق نشان داد که دسترسی به اینترنت پرسرعت و . بهبرداری بهتری داشته باشنددیجیتال بهره هایقابلیت

ها با سازی بازاریابی دیجیتال هستند. این یافتههای پیشرفته، از جمله عوامل اصلی موفقیت در پیادهزیرساخت

ی وکارهاراستا است که به بهبود عملکرد کسب( هم2016نفس )لو و نیکهای دیگری همچون تحقیق خدابندهپژوهش
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های دیجیتال اشاره دارند. با این حال، مشکل دسترسی به اینترنت با سرعت کوچک و متوسط ایرانی از طریق فناوری

عنوان مانعی جدی باقی های کافی همچنان در بسیاری از کشورهای در حال توسعه بهمناسب و عدم وجود زیرساخت

گذاری دقیق برای تسهیل دسترسی به اینترنت ملی و سیاستهای مانده است. در این راستا، نیاز به ارتقای زیرساخت

ای برخوردار است. این تحقیق همچنین تأکید دارد که داشتن نیروی انسانی متخصص و پرسرعت از اهمیت ویژه

ویژه در کشورهای در حال توسعه، ها از اهمیت زیادی برخوردار است. بهدیده برای پذیرش این فناوریآموزش

سازی عنوان یکی از موانع مهم در پیادهبط با دسترسی به نیروی انسانی ماهر و امکانات آموزشی بهمشکلات مرت

های ( که بر لزوم تطبیق مدل2023بازاریابی دیجیتال شناسایی شده است. این نکته در مقایسه با تحقیق عبدالقادر )

 .یابدحال توسعه تأکید دارد، اهمیت بیشتری میبازاریابی دیجیتال با بسترهای فرهنگی و اقتصادی در کشورهای در 

سازی بازاریابی دیجیتال طور مستقیم بر پیادهها هستند، بهای که شامل عوامل محیطی و داخلی سازمانشرایط واسطه

های دولتی و قوانین های فناوری، سیاستباشند. در این تحقیق، تأثیرات محیطی مانند وضعیت زیرساختتأثیرگذار می

ویژه با تحقیق دیویلد ها بهوکارها مورد توجه قرار گرفته است. این یافتهرتبط با تجارت دیجیتال بر عملکرد کسبم

راستا های بازاریابی دیجیتال تأکید کرده است، همها و فرصت( که بر لزوم تحقیقات کیفی برای درک بهتر چالش2024)

های دولتی نقش مهمی در پذیرش بازاریابی وانین تجاری و حمایتاست. در این زمینه، شرایط محیطی نظیر وضعیت ق

تواند های قضائی میکند. برای مثال، در برخی کشورها، قوانین پیچیده و مشکلات اجرایی در سیستمدیجیتال ایفا می

های دولتی یرساختبرداری مؤثر از بازاریابی دیجیتال شود. این مسئله در کشورهای با زمانع جدی برای استقرار و بهره

های مدیریتی تر است. عوامل داخلی مانند فرهنگ سازمانی، مدیریت و توانمندیتوجهی پررنگطور قابلتر بهضعیف

هایی با فرهنگ سازمانی سازی این ابزارها نقش مهمی دارند. در این تحقیق، اشاره شده که شرکتنیز در موفقیت پیاده

ویژه با تحقیق برداری مؤثر از بازاریابی دیجیتال هستند. این نتایج بهادر به بهرهپذیرای تغییر و ساختار منعطف ق

اند، همخوانی دارد. در این زمینه، ( که به موانع فرهنگی در پذیرش دیجیتال اشاره کرده2016رانسوبدما و همکاران )

شود. های جدید در نظر گرفته میتکنولوژی سازیکننده از پیادهکننده یا ممانعتعنوان عاملی تسهیلفرهنگ سازمانی به

هایی که به دنبال پذیرش و این نکته اهمیت آموزش، مشاوره و فراهم آوردن منابع انسانی مناسب را برای شرکت

 .سازدهای دیجیتال هستند، روشن میسازی موفق فناوریپیاده

ای تواند تأثیرات عمدهوکارهای نوآورانه میر کسبدر نهایت، پیامدهای این تحقیق نشان داد که بازاریابی دیجیتال د

( که به نقش 2015) 1ها با تحقیق سلمونس و ویلسونگری و توسعه داشته باشد. این یافتهدر زمینه سودآوری، تسهیل

راستا است. این تحقیق مشخص اند، هماستراتژیک بازاریابی دیجیتال در تقویت برند و بهبود عملکرد مالی اشاره کرده

ها فراهم های جدیدی برای رشد شرکتهای دیجیتال، فرصتمحور و استراتژیشد که استفاده از رویکردهای داده

وکارها باید برای رقابت در ها تأکید دارند که کسبها کمک کند. این یافتهار آنتواند به توسعه پایدآورد و میمی

هایی های بازاریابی خود بپردازند. در عین حال، چالشدر استراتژی نوآوریروزرسانی و بازارهای جهانی به سرعت به

ویژه شناسایی شدند. این معایب، به عنوان موانع مهمهای بالا، مشکلات اینترنتی و خلاهای قانونی نیز بهچون هزینه

                                                 
.1 Salmons and Wilson.  



 

 

 

 
 

 

208 

           h
ttp

s://jed
.u

t.ac.ir/ 

 1404 ،2، شماره18دوره ،توسعه کارآفرینی

ها تأثیر منفی بگذارند. این نتایج با مطالعه وو و توانند بر عملکرد شرکتهای ضعیف، میدر کشورهایی با زیرساخت

اند، همخوانی دارد. های کمی در تحقیقات بازاریابی دیجیتال را مطرح کردههای روش( که محدودیت2024همکاران )

ها دارند و باید ها نیاز به فائق آمدن بر این چالشسازی موفق بازاریابی دیجیتال، سازمانبرای پیاده به این ترتیب،

 .ها و تهدیدهای محیطی و داخلی تنظیم کنندهای خود را بر اساس فرصتاستراتژی

آورانه نیازمند توجه وکارهای نوسازی موفق بازاریابی دیجیتال در کسبدهد که پیادهدر مجموع، این تحقیق نشان می

توان به ضرورت استفاده از بازاریابی دیجیتال، توان ساختاری به عوامل متعدد و متنوعی است. از جمله این عوامل می

طور چشمگیری توانند بهای اشاره کرد. این عوامل در کنار یکدیگر میای و واسطهها، شرایط زمینهو آمادگی سازمان

وکارها را در دستیابی به اهداف خود یاری رسانند. های دیجیتال کمک کنند و کسبستراتژیسازی ابه موفقیت پیاده

تواند به موفقیت های فناوری میویژه در کشورهای در حال توسعه، توجه به شرایط فرهنگی، اقتصادی و زیرساختبه

شده ریزیهای دقیق و برنامهاز استراتژیهای جدید بازاریابی کمک کند. همچنین، نیاز به استفاده سازی این مدلپیاده

تواند ها، از اهمیت بالایی برخوردار است. در نهایت، این تحقیق میها و کاهش چالشبرای به حداکثر رساندن فرصت

گیرندگان در عرصه بازاریابی های آینده در این حوزه و راهنمایی برای مدیران و تصمیمعنوان الگویی برای پژوهشبه

براین اساس پیشنهادهای کاربردی زیر برای توسعه کسب و کارهای جدید و استفاده ال مورد استفاده قرار گیرد. دیجیت

 شود.ها از بازاریابی دیجیتال ارائه میآن

وکارهای نوآورانه مبتنی های فناوری در موفقیت کسب: با توجه به اهمیت زیرساختهای فناوریتقویت زیرساخت

های دیجیتال خود روزرسانی و تقویت زیرساختهای صنعتی در بهشود شرکتتال، پیشنهاد میبر بازاریابی دیجی

های های مدیریت اطلاعات و فناوریهای اینترنتی، سامانهتواند شامل ارتقای شبکهگذاری کنند. این امر میسرمایه

 .مربوط به بازاریابی دیجیتال باشد

ا توجه به نقش کلیدی نیروی انسانی در اجرای راهبردهای بازاریابی دیجیتال، : بآموزش و توانمندسازی نیروی انسانی

تواند ها میهای دیجیتال کارکنان خود اجرا کنند. این آموزشهای آموزشی متمرکز بر ارتقای مهارتها باید برنامهشرکت

 .های دیجیتال باشدپلتفرمها، مدیریت تبلیغات دیجیتال و شناخت های تولید محتوا، تحلیل دادهشامل مهارت

توانند از راهبردهای برندسازی دیجیتال برای جذب و نگهداشت های صنعتی می: شرکتبرندسازی و جذب مشتری

های دیجیتالی برای تمایز برند و جلب وفاداری مشتری از طریق ارتباطات مشتریان استفاده کنند. توسعه استراتژی

 .در تقویت برند ایفا کند تواند نقش مهمیمستقیم و مداوم می

شود : با توجه به وجود خلاهای قانونی مرتبط با بازاریابی دیجیتال، پیشنهاد میهای قانونی و حمایتیتدوین سیاست

وکارهای دیجیتال تدوین های قانونی مناسب برای فعالیت کسبهای حمایتی و چارچوبگذار سیاستنهادهای قانون

 .وقی و امنیتی جلوگیری شودکنند تا از بروز مشکلات حق

گر مانند شرایط محیطی و داخلی بر موفقیت های آینده به بررسی تأثیر عوامل مداخلهشود پژوهشپیشنهاد می

وکارهای نوآورانه مبتنی بر بازاریابی دیجیتال بپردازند. همچنین، انجام مطالعات تطبیقی بین صنایع مختلف با کسب

های مختلف ها در بخشسازی این مدلتواند به شناسایی الگوهای متفاوت پیادهبنیاد میدهاستفاده از رویکرد نظریه دا
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 و همکاران( شهریاری نسب) بازاریابی دیجیتال... یهاتیبر قابل یکسب و کار نوآورانه مبتن یالگو ارائه
   

محصولات در صنایع  نوآوریتوانند به بررسی تأثیر بازاریابی دیجیتال بر فرایند های بیشتری نیز میکمک کند. پژوهش

د را تحلیل کنند. استفاده از رویکردهای گوناگون پرداخته و نقش بازاریابی دیجیتال در تسریع توسعه محصولات جدی

های آینده باید به بررسی گر بینجامد. پژوهشها و تحلیل بهتر شرایط مداخلهتواند به عمق بیشتر دادهکیفی دیگر نیز می

همچنین،  سازی این تاثیرات بپردازند.تر تاثیرات بازاریابی دیجیتال و ارائه راهکارهای نوآورانه برای بهبود و بهینهدقیق

تواند به شناسایی بهترین ها میهای موفق در استفاده از بازاریابی دیجیتال و تحلیل تجربیات آنمطالعه موردی شرکت

 ها کمک کند.ها و استراتژیروش

ها، هایی همراه بود که ممکن است بر تعمیم نتایج آن تأثیر بگذارد. یکی از این محدودیتاین تحقیق با محدودیت

های صنعتی استان کرمان است که ممکن است نتایج به دست آمده به سایر ت جغرافیایی در انتخاب شرکتمحدودی

مناطق و صنایع قابل تعمیم نباشد. همچنین، محدودیت در دسترسی به اطلاعات کامل و جزئیات راهبردهای عملیاتی 

دود کرده باشد. از سوی دیگر، برخی از ها به دلیل مسائل امنیتی و رقابتی ممکن است تحلیل نتایج را محشرکت

وکارهای مبتنی بر بازاریابی دیجیتال نداشتند، که این سازی کامل کسبکنندگان تجربه عملی مستقیم در پیادهشرکت

 .گیری نهایی داشته باشدها و نتیجهتواند تأثیر محدودی بر جامعیت دادهمسئله می
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