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Abstract 
On of the marketing information system is marketing research which means 

estimating information for recognizing opportunities and solving marketing 

problems which determines if products and services will meet customers 

need ..marketers should do marketing research for empowering activity 

which include recognizing needs, customers interest and advertising times 

&methods. Purpose of the research is diagnosis of need, creating needs 

technique, costumer’s interests, finding the correct time for advertising in 

social media and finding appropriate technique in social media. Methods at 

this research is measured by quality and its strategy to a analysis the 

theme.53 codes of the page ,group, networks admin , interview , researches , 

and coordinating observation .it contains 7 main theme and 20 supporting 

theme too. For stability and validity we use reliability abilities, accessibility 

and generality. In this abstract , 7 main themes , views , quality , number of 

views , views number, comments ,celebrities and bloggers and calling for 

tittle of marketing investigations in social media are observed. 
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Social Networ,  Marketing, Thematic Analysis.  
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 یاجتماع یها در شبکه یابیبازار قاتیتحق مدل یطراح
 

 .رانیتهران، ا ،نور امیدانشگاه پ ،یبازرگان تیریگروه مد اریاستاد   یقربان یعل
 

  مائده فرهت 
، ریواحد عجبش اسلامی، دانشگاه آزاد ،یبازرگا تیریمد یدکتر یدانشجو

 .رانیاآذربایجان شرقی، 
 

 عمران زاده لیاسماع
آذربایجان ممقان، واحد  ،یدانشگاه آزاد اسلام ،یدولت تیریمد گروه اریاستاد

 .رانیاشرقی، 

  چکیده
‌هدفمند‌ ‌معنی‌تخمین ‌به ‌تحقیقات‌بازاريابی‌است‌که ‌سیستم ‌اطلاعات‌بازاريابی، ‌اجزاي‌سیستم ‌از يکی

‌ ‌براي ‌تشخیص‌فرصت‌هاي‌گیري‌تصمیماطلاعات ‌با ‌مشخص‌‌مرتبط ‌و ‌است ‌بازاريابی ‌مسائل ‌حل ‌و ها
‌برآورده‌م‌ندک‌یم ‌توقع‌و‌نیاز‌مشتريان‌را ‌کند‌یکه‌آيا‌محصولات‌و‌خدمات، فضاي‌حاکم‌بر‌‌ازآنجاکه.

جامعه‌مدرن‌‌ريناپذ‌یجدائاجتماعی‌بخش‌‌يها‌از‌سنتی‌به‌سمت‌مدرن‌رفته‌و‌از‌طرفی‌رسانه‌وکار‌کسب
‌‌باشند‌یم ‌توجهو ‌شبکه‌با ‌نفوذ ‌قدرت ‌‌يها‌به ‌فضاي ‌در ‌ب‌وکار‌کسباجتماعی ‌انجام‌بازاريابان راي

که‌شامل‌شناخت‌نیاز‌و‌‌باشند‌یاجتماعی‌م‌يها‌تحقیقات‌بازاريابی‌در‌شبکه‌ازمندیهاي‌بازار‌يابانه،‌نفعالیت
‌است. ‌تبلیغ ‌زمان ‌و ‌نحوه ‌و ‌تحقیقات‌بازاريابی‌در‌‌علايق‌مشتريان ‌طراحی‌مدلی‌از هدف‌تحقیق‌حاضر

‌تشخیص‌ن‌يها‌شبکه ‌فنون ‌بر ‌مبتنی ‌تکن‌ازهایاجتماعی ‌خواسته‌يها‌کیو ‌تعیین ‌آفرينی ‌علايق‌‌نیاز ‌و ها
‌تکن ‌شناسايی ‌مناسب‌تبلیغات‌و ‌زمان ‌شناسايی ‌روش‌تحقیق‌باشد‌یتبلیغات‌مناسب‌م‌يها‌کیمشتريان، .

‌تحل ‌استراتژي‌آن ‌کیفی‌و ‌‌لتمیحاضر ‌تعداد ‌طريق‌تحلیل‌محتواي‌صفحه‌35است. ‌از ‌گروهاي‌‌کد ‌و ها
‌ادم ‌با ‌اکتشافی ‌مصاحبه ‌تلگرامی، ‌و ‌تحل‌یناينستاگرامی ‌مشارکتی‌‌لیها، ‌مشاهدات ‌و ‌مقالات محتواي

‌ا ‌قالب‌‌نياستخراج‌گرديد. ‌در ‌‌7کدها ‌براي‌پايايی‌و‌روايی‌از‌‌يبند‌دستهتم‌فرعی‌‌02تم‌اصلی‌و شد.
نشان‌‌شده‌یطراحاست.‌مدل‌‌شده‌استفادهو‌عمومیت‌‌يريپذ‌فهم،‌يرياعتمادپذ،‌يرياتکاپذقابلیت‌‌يارهایمع
تم‌اصلی‌نظرسنجی،‌کیفیت‌مشاهده،‌تعداد‌‌7اجتماعی‌در‌قالب‌‌يها‌در‌شبکه‌تحقیقات‌بازاريابی‌دهد‌یم

‌و‌فراخوان‌قابل‌شناسايی‌و‌انجام‌است.‌5و‌بلاگر‌ها‌0ها،‌سلبريتی1مشاهده،‌تعداد‌مخاطبان،‌نظرات

 .لتمیتحل ،یابیبازار ،یاجتماع یها شبکه ،یابیبازار قاتیتحق :ها واژهکلید

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

‌‌:نويسنده‌مسئولGhorbani02@gmail.com 

1. Comment 

2. Celebrity 

3. Blogger 
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 مقدمه 

تشويق‌و‌ترغیب‌و‌توزيع‌‌يگذار‌متیقو‌اجراي‌مفاهیم‌‌يزير‌طرحد‌بازاريابی‌يعنی‌فراين

‌اهداف ‌موجب‌دستیابی‌به ‌مبادلاتی‌که ‌خدمات‌براي‌انجام ‌و ‌کالا ‌سازمان‌‌ايده ‌و افراد

براي‌ارضاي‌نیاز‌و‌خواسته‌مشتريان‌و‌‌هر‌سازمانبازاريابی‌بر‌تلاش‌‌هايفعالیتو‌‌شود‌یم

‌(.1531،‌دارد‌)گان‌و‌همکاران‌تأکیدکنند‌‌میعرضه‌محصولاتی‌که‌خدمات‌رقابتی‌ايجاد‌

‌توزيع‌چهارعنصربازاريابی‌شامل‌ ‌است‌بنام ‌قآمیخته ‌متی، ‌محصول، ‌بعد‌، ترفیع‌در

‌شامل‌عناصر‌ ‌که ‌دارد ‌وجود ‌است‌فروش‌شخصی‌نیز ‌ابزارهاي‌رسانه ‌يکی‌از ‌که ترفیع

‌؛‌کهاستتبلیغات‌و‌روابط‌عمومی‌،‌برندينگ،‌فروش‌شخصی‌1«مديريت‌ارتباط‌با‌مشتري»

ابزار‌بازاريابی‌براي‌شناخت‌مشتري‌و‌تشخیص‌عنوان‌به‌هاي‌اجتماعیشبکهها‌آن‌براي‌همه

پیوستن‌به‌خدمات‌‌امروزه‌حفظ‌روابط‌بلندمدت‌است.،‌برند‌،‌ارتقاءها‌آنسلائق‌و‌علايق‌

‌ ‌و ‌‌يها‌شبکهآنلاين ‌اختراع ‌با ‌و ‌است ‌افراد ‌زندگی ‌از ‌بخش‌مهمی ‌يها‌تلفناجتماعی

‌ع‌هوشمند ‌در ‌از ‌استفاده ‌)‌يها‌شبکهصر ‌هستیم  ,Bergstorm & Backmanاجتماعی

2013‌ ‌اين ‌بر ‌علاوه ‌براي‌‌ها‌يتکنولوژ(. ‌را ‌جديدي ‌بازاريابی ‌استراتژي ‌يک جديد

‌ ‌خلق ‌محصولاتشان ‌فروش ‌و ‌ارتقا ‌براي  ,Maccarthy, et al)‌کنند‌یمبازاريابان

2011:251.)‌

‌ها‌شبکهاين‌‌خود‌را‌به‌سرعت‌با‌فضاي‌اجتماعی‌بازاريابان‌يها‌شبکهشدن‌‌مشهورتربا‌

 (.yazdanifard & Huey,2014تا‌بتوانند‌با‌مشتريان‌در‌تعامل‌باشند‌)‌دهند‌یمتطبیق‌

‌‌اجتماعی‌يها‌شبکه ‌‌يروز‌بهيک‌روند ‌در ‌که ‌در‌‌ي‌عرصهاست ‌فرصتی تجارت

به‌‌ماًیمستقرا‌‌ها‌شرکتسنتی‌برتري‌دارد‌و‌‌يها‌واسطهکه‌نسبت‌به‌‌کند‌یمبازاريابی‌ايجاد‌

‌قرار‌دادنNeti, 2011)‌سازد‌یممشتريان‌مرتبط‌ ‌برند‌در‌مقابل‌ديدگاه‌‌(. اين‌محصول‌يا

کاربر‌فعال‌در‌شبکه‌اجتماعی‌راهبرد‌بازاريابی‌در‌شبکه‌اجتماعی‌است‌که‌پلت‌‌ها‌ونیلیم

‌‌يها‌فرم ‌‌ها‌شرکتبراي ‌در‌کند‌یمفراهم ‌را ‌خود ‌پیام ‌آن‌تا ‌مورد‌ها ‌در ‌دهند قرار

‌‌يها‌زمهزم‌وکار‌کسب ‌آورند‌و ‌وجود ‌نتايج‌‌تيدرنهابه ‌بازاريابی‌‌يتر‌عيسربه ‌برنامه در

اطلاعات‌درباره‌اندازه‌و‌روند‌‌يآور‌جمعاخص‌با‌‌طور‌بهتحقیقات‌بازار‌‌ابنديدست‌خود‌
                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. CRM: customer relationship management 
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‌ ‌طريق‌‌سروکاربازار ‌از ‌را ‌بازار ‌و ‌مشتريان ‌فعالیتی‌است‌که ‌بخش‌تحقیقات‌بازار دارند.

‌نقش‌چنین‌فعالیتی‌در‌شناسايی‌بازار‌دهد‌یماريابی‌پیوند‌اطلاعات‌به‌واحد‌فروش‌و‌باز .

‌امور ‌ارزيابی ‌و ‌اصلاح ،‌ ‌بازاريابی‌هافعالیترديابی ‌مسائل ‌درک‌بهتر ‌به‌و واحد‌عنوان

(.‌تفاوت‌Cai & Liu, 2015پشتیبانی‌در‌مجموعه‌فروش‌و‌بازاريابی‌اهمیت‌زيادي‌دارد‌)

‌يا‌گستردهست‌که‌تحقیقات‌بازاريابی‌سطح‌تحقیقات‌بازار‌با‌تحقیقات‌بازاريابی‌در‌اين‌ا

‌ ‌‌هافعالیتاز ‌دربر ‌ردیگ‌یمرا ‌شود.‌‌آنکه‌حال. ‌شامل ‌هم ‌را ‌بازار ‌است‌تحقیقات ممکن

براي‌مشکلات‌گوناگون‌‌تواند‌یمتري‌است‌که‌عمومی‌مند‌نظامتحقیقات‌بازاريابی‌فرآيند‌

‌کار‌گرفته‌شود‌که‌وظیفه‌آن‌تعیین ‌بازاريابی‌به ‌يآور‌جمع، ل‌و‌ارائه‌سیستماتیک‌تحلی،

‌‌منظور‌بهاطلاعات‌ ‌حل‌مشکلات‌بازاريابی‌است‌‌يریگ‌میتصمبهبود ‌شناخت‌فرصت‌و با

 (.1531،‌)آقابشیري

سیستم‌تحقیقات‌بازاريابی‌است‌که‌ممکن‌،‌يکی‌از‌اجزاي‌سیستم‌اطلاعات‌بازاريابی

‌انجام‌يک‌بررسی‌بازار ‌است‌مستلزم ‌رجحان‌نسبت‌به‌کالاي‌م، ،‌عینيک‌آزمون‌درباره

يا‌تحقیق‌درباره‌اثربخشی‌يک‌آگهی‌تبلیغاتی‌باشد‌،‌فروش‌براي‌يک‌منطقه‌ینیب‌شیپيک‌

تحقیقات‌بازاريابی‌را‌بدين‌شکل‌تعريف‌،‌تحقیقات‌بازاريابی‌اروپا‌انجمن‌(.1533،‌)کاتلر

‌نییتع‌:کند‌یم ‌يآور‌جمع، ،‌ ‌و ‌هدفمند ‌تخمین ‌و ‌اطلاعات‌مند‌نظامتحلیل ‌بهبود‌، براي

‌تشخیص‌‌هاي‌گیري‌تصمیم ‌تواند‌یم‌قاتیتحق‌و‌حل‌مسائل‌بازاريابی.‌ها‌فرصتمرتبط‌با

‌منجر‌به:

‌مديران.‌يریگ‌میتصمگردآوري‌اطلاعات‌براي‌-1

‌ممکن.‌يها‌حل‌راهاز‌بین‌‌حل‌راهانتخاب‌يک‌-0

‌وجود‌تضاد‌و‌کشمکش‌براي‌مسائل‌سیاسی‌و‌اهداف‌سازمان.-5

‌(.1531،‌يیبه‌ختانحوه‌توزيع‌)بررسی‌مشکلات‌سازمان‌مانند‌کاهش‌سهم‌بازار‌يا‌-1

‌از‌ ‌تحقیقات‌بازاريابی‌يکی ‌امروزه ‌تحقیقات‌بازاريابی ‌به ‌گذشته برخلاف‌رويکرد

‌ ‌سبک ‌مکمل ‌‌وکار‌کسباجزاي ‌مشخص ‌و ‌خدمات‌‌کند‌یماست ‌يا ‌محصولات چه

و‌براي‌محصولات‌و‌خدماتی‌که‌در‌حال‌حاضر‌در‌‌باشد‌سودآورجديدي‌ممکن‌است‌
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‌هستند ‌دسترس ‌آياکن‌مشخص‌می، ‌که ‌آن‌د ‌برآورده‌ها ‌را ‌مشتريان ‌نیازهاي ‌و توقعات

‌(.1531،‌سازند‌يا‌خیر‌)هاتفی‌می

هاي‌بازار‌را‌پیدا‌کنیم‌و‌با‌اطلاع‌از‌‌کند‌تا‌فرصت‌تحقیقات‌بازاريابی‌به‌ما‌کمک‌می

با‌اطمینان‌بیشتري‌گام‌برداريم‌و‌بتوانیم‌اقداماتی‌انجام‌دهیم‌که‌محصول‌ما‌،‌وضعیت‌بازار

‌طور‌بهقرار‌نگیرد‌و‌بازار‌‌تأثیرتحت‌،‌محصول‌رقبا‌و‌يا‌در‌برابر‌محصولات‌مشابهدر‌برابر‌

‌کامل ،‌ ‌ايرادات ‌شناسايی ‌کند. ‌قبول ‌را ‌ما ‌يافتن‌‌يبند‌بستهکالاي ‌و ‌محصولات فعلی

‌مشتريان‌يبند‌بسته ‌میل ‌بابِ ‌و ‌مطلوب ،‌ ‌نظرِ ‌کیفیت‌‌کنندگان‌مصرفدريافتِ ‌مورد در

‌کیفیت‌ ‌ارتقاي ‌و ‌کسب‌‌يگذار‌متیق‌،ها‌آنمحصولات ‌و ‌خواست‌مشتريان ‌با مناسب

‌ ‌طريق ‌‌ها‌پرسشنامهاطلاعات‌از ‌از ‌نظرسنجی ‌اين‌طريق‌‌کنندگان‌مصرفو ‌از ‌مشتريان و

‌(.1531،‌است‌)تولائی‌و‌همکاران‌ريپذ‌امکان

 بیان مسئله

‌ که‌براي‌‌باشند‌یماز‌جامعه‌مدرن‌‌يريناپذ‌يیجدااجتماعی‌بخش‌‌يها‌رسانه‌ازآنجاکهلذا

‌‌دستیابی ‌وفادار ‌مشتريان ‌‌خصوص‌بهبه ‌فراگیر‌‌اند‌يضرور‌ها‌شرکتبراي ‌ورود ‌با و

،‌مختلف‌سنی‌يها‌فیطتوسط‌ها‌آن‌بري‌هاي‌اجتماعی‌در‌جهان‌و‌همچنین‌به‌کار‌شبکه

يکی‌از‌،‌وکار‌کسبدر‌فضاي‌‌ها‌رسانهنژادي‌و‌فرهنگی‌و‌همچنین‌قدرت‌نفوذ‌اين‌،‌قومی

‌)سلطانی‌فر‌نديآ‌یم‌سابح‌بهدر‌عصر‌جديد‌‌وکار‌کسبارکان‌اصلی‌ ‌با‌1535، ‌امروزه .)

را‌‌ها‌شبکهاجتماعی‌برانیم‌که‌بازاريابی‌در‌اين‌‌يها‌شبکهتوجه‌به‌گرايش‌افراد‌به‌سمت‌

‌‌یموردبررس ‌دهیم. ‌‌يها‌شبکهقرار ‌افراد ‌که ‌هستند ‌اجتماعی ‌ساختاري ‌لهیوس‌بهاجتماعی

‌يگذار‌اشتراکاد‌اجازه‌به‌به‌افر‌شوند‌و‌یم‌متصل‌به‌همو‌تجارت‌‌ی،‌دوستارتباطات‌ملی

را‌‌ها‌موردنظر‌و‌تحقیق‌در‌مورد‌آنو‌ارتباط‌با‌برند‌‌شانيها‌تیفعالو‌‌،‌افکارها‌يمند‌علاقه

 ,Hudson & et al)‌شوند‌یمبازاريابی‌استفاده‌‌يندهايفرا‌و‌براي‌تقويت‌و‌تکمیل‌دهد‌یم

2015:66-71‌ ‌اين ‌در ‌بازاريابی ‌ا‌ها‌شبکه(. ‌مشتري ‌با ‌ارتباط ‌معنی ‌به ‌طريق ‌يها‌کانالز

‌اجتماع ‌اقتصاد،‌اجتماعی‌و‌کاربرد‌دانش‌و‌مفاهیم‌و‌تکنیک‌بازاريابی‌براي‌دستیابی‌به ،
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‌ ‌سیاستاجتماعی‌يامدهایپآنالیز ‌تصمبازاريابی‌هاي‌، ‌‌ماتی، ‌)‌هافعالیتو  ,Netiاست

2011.)‌

‌و‌اشخاص.‌ی،‌صنعتمتعددي‌دارد‌مانند‌بازاريابی‌توريسم‌يها‌رمجموعهيزبازاريابی‌

نهايی‌در‌‌کنندگان‌مصرفاي‌کاملاً‌عمومی‌است‌و‌اغلب‌شبکه،‌هاي‌اجتماعیچون‌شبکه

‌ما ‌تحقیق ‌حوزه ‌بنابراين ‌دارند ‌حضور ‌آن ،‌ ‌حوزه‌کننده‌مصرفحوزه ‌و 1است
"B2B"‌

‌(.1533،‌نیست‌)عاشوري

‌باوجودمنبع‌قدرتی‌براي‌معرفی‌و‌تبلیغات‌محصولات‌هستند‌که‌،‌اجتماعی‌يها‌شبکه

از‌اين‌‌يور‌بهرهبه‌فکر‌‌ها‌شرکتترنت‌و‌سهولت‌استفاده‌از‌آن‌بسیاري‌از‌دسترسی‌به‌اين

در‌‌یتوجه‌قابلاخیر‌جايگاه‌‌يها‌سالدر‌‌ها‌شبکههستند.‌اين‌‌ها‌شبکهفرصت‌از‌طريق‌اين‌

‌ ‌‌داکردهیپاينترنت ‌رده ‌به ‌‌نيتر‌نندهیپربو ‌مجازي ‌همکاران‌اند‌افتهي‌راهفضاي ‌و ،‌)زالی

1532.)‌

‌پژوهش ‌اين ‌مفهودر ‌‌م، قرار‌‌موردتوجهاجتماعی‌‌يها‌شبکهتحقیقات‌بازاريابی‌در

‌يها‌شبکهافراد‌به‌‌روزافزوناشاره‌شد‌با‌توجه‌به‌پیوستن‌‌تر‌شیپکه‌‌طور‌همان‌راي؛‌زگرفت

آنلاين‌فرصتی‌در‌عرصه‌بازاريابی‌به‌وجود‌‌صورت‌به‌هافعالیتاجتماعی‌و‌تمايل‌به‌انجام‌

‌براي‌موفقیت ‌آمد‌که ‌اين‌مقاله‌طراحی‌‌ازین‌شیپی‌تحقیقات‌بازارياب، ‌هدف‌از آن‌است.

‌ ‌در ‌بازاريابی ‌تحقیقات ‌)تلگرام‌يها‌شبکهمدل ‌است ‌اينستاگرام‌0اجتماعی ‌آمار‌5و .)

‌‌آمده‌دست‌به ‌شبکه ‌کانال ‌در ‌ايرانی ‌کاربران ‌فعالیت ‌‌رسان‌امیپاز ‌نشان ‌دهد‌یمتلگرام

331222‌‌ ‌فارسی ‌تلگرام ‌‌جادشدهياکانال ‌بین ‌‌12222که ‌ا‌13222تا ‌اين به‌‌ها‌کانالز

‌‌وکار‌کسب ‌تلگرام ‌طريق ‌‌پردازند‌یماز ‌حدود ‌هفته ‌هر ‌فارسی‌‌10222و ‌کانال ‌تعداد به

میلیون‌طبق‌آمار‌مدير‌تلگرام‌‌122.‌همچنین‌تعداد‌کاربران‌فعال‌تلگرامی‌به‌شود‌یماضافه‌

‌ ‌حدود ‌که ‌دارد‌02222222رسیده ‌ايرانی ‌فعال ‌کهکاربر ‌‌؛ ‌آمار ‌اساسطبق تعداد‌‌بر

‌مراجع ‌نشان ‌تلگرام ‌سرور‌‌‌3/13دهد‌یمات‌سرورهاي ‌روي ‌تلگرام ‌ترافیک‌کاربران از

 اصلی‌تلگرام‌ايرانی‌است.
                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Business to Business 

2. Telegram 

3. Iinstagram 
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‌تعداد‌کل‌کاربرانش‌به‌ میلیون‌در‌سال‌‌722اينستاگرام‌طبق‌آنچه‌خود‌اعلام‌کرده

و‌‌1رسیده‌و‌تعداد‌ايرانیان‌با‌در‌نظر‌گرفتن‌دانلودهاي‌اينستاگرام‌از‌طريق‌گوگل‌پلی‌0217

‌‌0ستوراپ‌ا ‌ديگر ‌و ‌شده‌زدهتخمین‌بازارها ،‌ ‌است‌02حدود ‌کاربر ‌میلیون ‌درواقعيعنی‌؛

‌دهند‌یمدر‌سطح‌از‌کل‌کاربران‌را‌تشکیل‌‌33/0ايرانیان‌

‌ذيل‌پاسخ‌دهد:‌سؤالاتاين‌تحقیق‌بر‌آن‌است‌تا‌به‌

‌سلايق‌و‌خواسته‌صی،‌تشخو‌نیاز‌آفرينی‌یازسنجینتشخیص‌‌يها‌کیتکن‌-1

 اجتماعی‌يها‌شبکهیص‌زمان‌مناسب‌تبلیغات‌در‌شناسايی‌تکنیک‌تشخ-0

‌تبلیغات‌يها‌کیتکنشناسايی‌-5

‌:رهایمتغتعريف‌مفهومی‌

‌ ‌فرد ‌در ‌چیزي ‌از ‌محرومیت ‌حالت ‌الزاماتنیاز: ‌‌یو ‌بقا ‌براي مانند‌‌اند‌يضرورکه

‌فیزيولوژيکی‌امنیتی‌اجتماعی‌احترامی‌و‌خودشکوفايی.‌يازهاین

‌تمايلی‌که‌پس‌از‌نیاز‌به‌وج میل‌به‌برطرف‌کردن‌آن‌دارد‌و‌‌و‌ديآ‌یمود‌خواسته:

‌(.1531،‌روش‌برآورده‌کردن‌نیاز‌است‌)عینی

‌سلیقه:‌سرشت‌طبیعت‌طبع.

‌شناسايی‌و‌تشخیص‌زمان‌پخش‌يا‌انجام‌تبلیغ.‌وفن‌فوتتکنیک‌زمان‌مناسب‌تبلیغ:‌

رد‌که‌بتوان‌تبلیغ‌را‌پیش‌ب‌يیها‌راهارائه‌تبلیغ‌را‌تبلیغات‌و‌‌وفن‌فوتتکنیک‌تبلیغات:‌

‌شود‌یمتاکتیک‌تبلیغات‌گفته‌‌را‌تضمین‌کند‌یاثربخشو‌ادامه‌حیات‌آن‌را‌تضمین‌کرد‌تا‌

‌(.1532،‌)روستا

 ادبیات تحقیق

مرور‌بر‌‌قياز‌طراجتماعی‌بر‌بازاريابی‌‌يها‌شبکه‌تأثیرتحت‌عنوان‌‌يا‌مقالهفراز‌و‌جان‌در‌

با‌افزايش‌رشد‌وب‌است‌به‌اين‌نتیجه‌رسیدند‌که‌‌شده‌انجام‌0210محصولات‌که‌در‌سال‌

‌‌ها‌تيسا ‌‌يها‌شبکهدر ‌‌مند‌علاقهاجتماعی‌مردم ‌اين‌‌يگذار‌اشتراکبه اطلاعات‌شدند‌و

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Google play 

2. App store 
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‌ ‌در ‌سازمان ‌نفوذ ‌براي ‌راهی ‌شد.‌يها‌حوزهرشد ‌جديد ‌فاز‌‌ها‌افتهي‌تخصصی ‌دو شامل

‌بوک‌فیس:‌اکثر‌مردم‌از‌بازاريابی‌در‌دهد‌یمنشان‌‌جينتا‌و‌سازمان‌است.‌کنندگان‌مصرف

%‌به‌31زيادي‌بر‌تصمیم‌خريدشان‌دارند‌و‌‌تأثیر%‌معتقدند‌دوستانشان‌72;کنند‌یم‌استفاده

استفاده‌کنند.‌همچنین‌‌بوک‌فیسزدنی‌در‌‌برچسبتا‌از‌بازاريابی‌‌کنند‌یمتوصیه‌‌ها‌سازمان

‌‌ها‌سازمان%‌از‌73 ‌آن‌%02حضور‌دارند‌ولی‌فقط‌‌بوک‌فیسدر ‌بازاريابی‌ها ‌صورت‌بهاز

‌ ‌استفاده ‌‌کنند‌یمجدي ‌بازخورد ‌مشتريان ‌براي ‌منفعت ‌ايجاد ‌با ‌بسیاري با‌‌;رندیگ‌یمو

که‌باعث‌افزايش‌‌دهند‌یممخاطبین‌اعتماد‌بین‌محصول‌و‌مشتري‌را‌افزايش‌‌لیوتحل‌هيتجز

‌(.Faraz & Jan, 2012)‌شود‌یمفروش‌و‌سود‌

ابزاري‌در‌عنوان‌به‌تحت‌عنوان‌استفاده‌از‌اينستاگرام‌يا‌مقالهيزدانی‌فر‌و‌هويی‌در‌

انجام‌شده‌است‌به‌اين‌نتیجه‌رسیدند‌که‌‌0211اجتماعی‌که‌در‌سال‌‌يها‌شبکهبازاريابی‌

‌ ‌از ‌يکی ‌معروف‌است‌که‌يها‌شبکهاينستاگرام ‌به‌اجتماعی ‌موبايل‌‌افزار‌نرمعنوان روي

‌ ‌‌شود‌یماستفاده ‌کمک ‌افراد ‌جهانی ‌و ‌ملی ‌تعاملات ‌به ‌اينستاگرامکند‌یمو عنوان‌به‌.

‌دورهمبودند‌مند‌‌علاقهسی‌تمرکز‌داشت‌افرادي‌را‌که‌به‌عکاسی‌ي‌که‌روي‌عکاافزار‌نرم

‌ ‌وکرد‌یمجمع ‌باز‌؛ ‌يک‌ابزار ‌به ‌تبديل ‌اامروزه ‌راًیاخ‌اجتماعی‌شد.‌يها‌شبکهريابی‌در

‌کنند‌یمبراي‌فروش‌و‌تبلیغ‌محصولات‌و‌خدمات‌استفاده‌‌ها‌تيسازيادي‌در‌‌يها‌شرکت

‌میان ‌آن‌که‌در ‌اها ‌‌ليموبا‌افزار‌نرمز‌طريق‌اينستاگرام‌در‌وسعت‌زياد ‌وشود‌یماستفاده ‌؛

رايگان‌‌نيبه‌راعلاوه‌‌؛‌وجديدي‌را‌براي‌بازاريابی‌و‌تعامل‌با‌مشتريان‌به‌وجود‌آورده‌سکو

ديگر‌‌يها‌شبکهاجتماعی‌با‌‌يها‌شبکهابزاري‌قوي‌است‌که‌در‌بازاريابی‌‌نستاگراميا‌است.

‌ومتفاوت‌ست ‌‌؛ ‌بصري‌بهتري‌را ‌را‌‌کند‌یم‌فراهمسکوي‌ديداري‌و ‌افراد ‌بین ‌تعامل و

‌(.Yazdanifar & Huey, 2014)‌دهد‌یمو‌با‌ايمنی‌بالا‌انجام‌‌تر‌راحت

‌ ‌در ‌همکاران ‌و ‌‌يا‌مقالهتولائی ‌بررسی ‌عنوان ‌‌يها‌تیقابلتحت ‌يها‌شبکهنوين

‌سال‌ ‌در ‌روش‌نگاشت‌شناختی‌که ‌از ‌استفاده ‌با ‌تحقیقات‌بازاريابی ‌توسعه اجتماعی‌در

هاي‌اجتماعی‌ابزار‌مهمی‌براي‌توسعه‌‌به‌اين‌نتیجه‌رسیدند‌که‌شبکهانجام‌شده‌است‌‌0211

‌ ‌و ‌بازاريابی ‌اين‌‌جهیدرنتتحقیقات ‌در ‌بود. ‌خواهند ‌آنلاين ‌فضاي ‌تجارت ‌در موفقیت
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ها‌و‌‌مند‌شوند.‌شرکت‌براي‌کارهاي‌خود‌بهره‌ازیموردنافراد‌از‌تخصص‌و‌تجارب‌‌ها‌شبکه

خود‌در‌فضاي‌مجازي‌پرداخته‌و‌‌وکار‌کسبهاي‌مختلف‌به‌بازنگري‌در‌الگوهاي‌‌کمپانی

‌فضاي‌جديد‌‌استراژي ‌با ‌را ،‌تطبیق‌دهند‌)تولائی‌و‌همکاران‌جادشدهياهاي‌تجاري‌خود

1531.)‌

اجتماعی‌و‌اهمیت‌بازاريابی‌در‌اين‌‌يها‌شبکهمتعددي‌در‌زمینه‌اهمیت‌‌يهاپژوهش

تعريفی‌بوده‌و‌‌رتصو‌بهو‌اهمیت‌بازاريابی‌انجام‌شده‌است‌و‌بیشتر‌موضوعات‌‌ها‌شبکه

موارد‌محدودي‌که‌به‌جنبه‌کاربردي‌و‌عملیاتی‌آن‌‌جز‌بهفنی‌نبوده‌است‌البته‌‌صورت‌به

‌‌شده‌اشاره ‌در ‌بازاريابی ‌تحقیقات ‌موضوع ‌به ‌ولی ‌‌يها‌شبکهاست. ‌ازآنجاکهاجتماعی

‌موضوع‌جديدي‌است‌پرداخته‌نشده‌لذا‌در‌اين‌مقاله‌بر‌آنیم‌تا‌به‌اين‌موضوع‌بپردازيم.

 حقیقروش ت

‌ ‌هدف‌جز ‌لحاظ ‌به ‌‌يهاپژوهشپژوهش‌حاضر ‌و ‌پژوهش‌ازلحاظتوصیفی ،‌استراتژي

‌کیفی‌است.،‌و‌گردآوري‌اطلاعات‌لیوتحل‌هيتجزو‌رويکرد‌حاکم‌بر‌‌1لتمیتحل

روش‌براي‌‌نيا‌اساسی‌تحلیل‌در‌پژوهش‌کیفی‌است.‌هايروشاز‌‌یکي‌:لتمیتحل‌

تعدادي‌مصاحبه‌يا‌يک‌‌ها‌دادهود‌در‌(‌موجها‌تم)‌يها‌مدلشناسايی‌تحلیل‌و‌گزارش‌دادن‌

پاسخ‌و‌معناي‌موجود‌‌نيتر‌مهم(.‌تم‌در‌اصل‌Braun & clarck, 2006)‌رود‌یممتن‌بکار‌

‌‌دادهدر‌ ‌در‌رابطه‌با‌ها در‌شش‌‌لتمیتحلهمان‌منبع(‌روش‌دهد‌)‌یمنشان‌‌پژوهش‌سؤالرا

‌ ‌انجام ‌اول‌کلمات‌کلیدي‌استخراج‌شود‌یممرحله ‌آن ‌در ‌روشی‌است‌که ‌و ها‌آن‌عدب،

‌گردآوري‌ ‌قالب‌يک‌مفهوم ‌در ‌کدهاي‌مشابه ‌بعد ‌مفاهیم‌‌شوند‌یمکدگذاري‌و ‌بعد و

‌.نديآ‌یماصلی‌به‌وجود‌‌همتمفرعی‌و‌بعد‌‌قالبتمنزديک‌به‌هم‌در‌

کد‌از‌طريق‌مصاحبه‌اکتشافی‌با‌‌35تعداد‌‌اطلاعات‌يگردآوردر‌اين‌پژوهش‌براي‌

مشاهده‌مشارکتی‌و‌تحلیل‌محتواي‌،‌لفمخت‌يها‌شبکهتن‌از‌ادمین‌‌5،‌تن‌از‌خبرگان‌10

171‌‌ ‌اينستاگرام ‌‌03صفحه ‌و ‌تلگرام ‌مقالات‌‌7کانال ‌محتواي ‌تحلیل ‌و ‌تلگرام گروه

‌تيسا‌وب‌يها‌تميآبررسی‌و‌تحلیل‌‌طور‌نیهمماه‌و‌‌5هاي‌اجتماعی‌در‌طی‌مدت‌‌درشبکه

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Theme analysis 
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"Sa1"‌1جدول‌‌در‌آمد.‌الکسا‌يکی‌از‌منابع‌تحلیل‌محتوا‌است.‌به‌دست‌1الکسا
"Sd1"تا‌‌0

5‌

‌ ‌‌يها‌دادهمحتواي ‌تشکیل ‌را ‌از‌‌نيا‌.دهند‌یمالکسا ‌استفاده ‌آمار ‌کلیه ‌به سايت‌مربوط

‌اجتماعی‌است.‌يها‌شبکه

اين‌موضوع‌در‌باب‌حوزه‌جديدي‌است‌و‌دانش‌عینی‌وجود‌ندارد‌ما‌به‌‌ازآنجاکه

‌ ‌مصاحبه ‌طريق ‌از ‌که ‌اکتشاف‌دانش‌ضمنی‌هستیم ‌دستدنبال ‌افرمی‌به ‌ببینیم ‌تا اد‌آيد

‌کنند‌یمچگونه‌فکر‌ ‌تحلیل‌و‌‌ازآنجاکه. دانشی‌ضمنی‌و‌پنهان‌است‌از‌طريق‌مصاحبه‌يا

‌مشاهدات‌مشارکتی ‌بررسی‌شد‌که ‌حرف‌‌1مشاهده ‌O“با ”‌ ‌اولین‌حرف‌از ‌ي‌ترجمهکه

‌Oa1“کد‌‌و‌ازاست‌«‌مشاهده»لاتین‌کلمه‌ ”‌ .‌دهند‌یمزير‌تشکیل‌‌يها‌جدولرا‌در‌”‌Oh1“تا

‌ادمین‌پیچ ‌با ‌هاي‌مصاحبه که‌دو‌حرف‌اول‌کلمه‌لاتین‌‌شود‌یمشروع‌‌”AD“مختلف‌با

‌از‌کد‌‌است‌3«ادمین» ‌AD1“و ”‌ ‌در‌جداول‌زير‌شامل‌‌”ADf1“تا ‌با‌شوند‌یمرا ‌مصاحبه .

است‌و‌در‌جداول‌‌1«مصاحبه»‌ي‌ترجمهکه‌حرف‌اول‌لاتین‌کلمه‌به‌‌”I“خبرگان‌با‌حرف‌

‌از‌کد‌ ‌‌”Ia1“زير ‌In2“تا ‌ب‌شود‌یمشروع‌” ‌تحلیل‌مقاله ‌و ‌A“ا ‌اولین‌‌شود‌یمشروع‌” که

‌تيسا‌وباست.‌تحلیل‌”‌Ah1“تا‌”‌Aa1“کد‌‌و‌شامل‌به‌لاتین‌است‌7«مقاله»‌ي‌کلمهحرف‌

تا‌”‌Sa1“کدهاي‌‌و‌شاملاست‌«‌سايت»لاتین‌کلمه‌‌و‌مخفف‌شود‌یمشروع‌”‌S“‌با‌3الکسا

“Sd1‌”باشد‌یمدر‌جداول‌زير‌‌ هیه‌کد‌در‌مرحله‌اول‌ت‌35اطلاعات‌‌يگردآوربا‌‌زمان‌هم.

 مرتبط‌بوده‌و‌حذف‌گرديده‌است.‌غیر‌”Ah1“3شد‌که‌يک‌کد‌فرعی

‌ ‌از ‌اول ‌مرحله ‌در ‌پژوهش ‌اين ‌‌آمده‌دست‌به‌يها‌دادهدر ‌طرق از‌‌شده‌اشارهاز

مرتبط‌بوده‌و‌‌غیر‌”Ah1“کد‌کد‌يا‌مفهوم‌استخراج‌گرديد‌که‌‌35و‌‌شده‌استفادهباز‌‌يکدگذار

‌در‌مرحله‌دوم‌و‌سوم‌فهرستی‌از‌ ‌که‌‌جادشدهيا‌يهاکدحذف‌گرديد. در‌مرحله‌اول‌را

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Alexa website 

2. Alexa data code 

3. Alexa data code 

4. Observation 

5. Admin 

6. Interview 

7. Article 

8. Alexa 

9. The first code of h related to Article data 
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‌گرد‌هم‌‌حول‌محور‌يک‌مقوله ‌که‌‌يیها‌آنو‌‌ميآور‌یمبودند‌را داشته‌را‌‌یپوشان‌همرا

‌حذف‌و‌در‌يک‌گروه‌آورديم‌و‌تحت‌عنوان‌کد‌محوري‌يا‌فرعی‌استخراج‌گرديد‌که

و‌‌مورد‌برسی‌قرار‌گرفت‌کدهاچهارم‌و‌پنجم‌مضامین‌و‌‌گام‌فرعی‌شد.‌تم‌02نتايج‌شامل‌

‌تم‌يا‌کد‌اصلی‌استخراج‌شد.‌‌7تيدرنها

 برازش اطلاعات

مطابق‌‌ها‌شاخص‌يريپذ‌فهمو‌‌تیو‌عموم‌يرياتکاپذو‌‌يرياعتمادپذبراي‌ارزيابی‌قابلیت‌

‌جدول‌زير‌استفاده‌شده‌است:

 روایی و پایایی. 0نمودار 

 معیار شرح

‌ميرياعتمادپذ‌ ‌م‌یزانی: ‌نشان نتايج‌‌دهد‌یکه

‌ ‌چه ‌تا ‌تحقیق ‌از ‌دادهحاصل ‌نماينده ‌يها‌حد

‌تحقیق‌است

‌ميرياتکاپذ به‌‌ها‌افتهيبودن‌‌فرد‌منحصربه‌زانی:

زمان‌و‌مکان‌ثبات‌و‌پايداري‌در‌بیان‌صورت‌

‌گرفته

‌م ابعاد‌‌ها‌افتهي‌دهد‌یکه‌نشان‌م‌یزانیعمومیت:

‌ ‌پديده ‌خود‌‌یموردبررسمختلف ‌در را

‌داده‌يجا

‌ميريپذ‌فهم ‌م‌یزانی: ‌نشان نتايج‌‌دهد‌یکه

از‌جهان‌‌يا‌ندهيحقیق‌تا‌چه‌حد‌نماحاصل‌از‌ت

‌است‌شوندگان‌مصاحبهواقعی‌

‌ماه‌هدايت‌مصاحبه‌‌1-5

‌ارزيابی‌ارائه‌‌يها‌مرور‌مصاحبه-0 ‌روي‌کاغذ‌و ‌شده پیاده

‌کنندگان‌شرکتنفر‌از‌‌5گزارش‌از‌نتايج‌تحقیق‌به‌

‌ ‌مصاحبه ‌مشاهدات‌‌کنندگان‌شرکتدر ‌و ‌جاري تجربیات

‌شاخص ‌مورد ‌در ‌را ‌عنوان‌‌تحقیقات‌يها‌خود بازاريابی

‌کردند.

ها‌در‌دوره‌اول‌و‌اختصاص‌زمان‌کافی‌‌عمیق‌بودن‌مصاحبه

‌کاهد‌یپديده‌م‌یدگیچیپکه‌از‌‌ها‌آنبه‌

‌مصاحبه‌5انجام‌

‌ادمین ‌با ‌ابعاد‌‌مصاحبه ‌شناسايی ‌باعث ‌که ‌خبرگان ‌و ها

‌متعددي‌شد

اين‌‌جهینتو‌‌شده‌گذاشتهدر‌اختیار‌مصاحبه‌شوندگان‌‌ها‌افتهي

‌بود‌فهم‌قابلبراي‌آن‌‌قیتحق‌يها‌افتهيشد‌

‌

‌و‌خبره‌‌کنندگان‌مشارکتبراي‌روايی‌از‌طريق‌بررسی‌ و‌ممیز‌متخصص‌و‌اساتید‌راهنما

‌ ‌و ‌تحقیق ‌انجام ‌‌ها‌افتهيمراحل ‌به ‌و ‌شد ‌همچنین‌‌سؤالاتمرور ‌شد. پژوهش‌پاسخ‌داده

ارائه‌‌نکنندگا‌مشارکترا‌به‌‌يریگ‌جهینتتحلیل‌تفاسیر‌و‌‌شده‌يگردآور‌يها‌دادهپژوهشگر‌
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در‌نهايت‌سه‌‌؛‌وبراي‌قضاوت‌در‌مورد‌صحت‌و‌اعتبار‌روش‌کمک‌گرفتها‌آن‌داد‌و‌از

‌یموردبررسبودند‌پژوهش‌را‌‌نظر‌صاحبکه‌در‌زمینه‌تحقیق‌‌یعلم‌ئتیهتن‌از‌متخصصین‌

‌قرار‌داده‌و‌تائید‌نمودند.

 تم لیتحلحاصل از  لیوتحل هیتجز

 با اطلاعات: ییگام اول: آشنا

‌با‌اطلاعات‌در‌پژوهش‌حاضر خبرگان‌و‌ادمین‌‌دريافتی‌از‌مطالعات‌اکتشافی‌و‌مصاحبه

باز‌‌يکدگذار(‌آورده‌شده‌است.‌در‌اين‌مرحله‌از‌1در‌قالب‌جدول‌)‌و‌مشاهدات‌ها‌شبکه

‌شده‌يیشناساباز‌فرايند‌تحلیلی‌است‌که‌از‌طريق‌آن‌مفاهیم‌‌يکدگذار‌است.‌شده‌استفاده

‌ابعاد‌ها‌یژگيوو‌ ‌آن‌و ‌‌در‌.شوند‌یمکشف‌‌ها‌دادهدر‌ها ‌بنیاد‌پرداز‌هينظراين‌مرحله ‌داده

‌‌يها‌مقوله ‌مطالعه ‌حال ‌در ‌پديده ‌خصوص ‌در ‌را ‌اطلاعات ‌يبند‌بخش‌لهیوس‌بهاولیه

‌ ‌شکل ‌‌ها‌مقوله‌پژوهشگر‌.دهد‌یماطلاعات ‌بر نظیر‌‌شده‌يآور‌جمع‌يها‌داده‌ي‌همهرا

‌(.1531،‌)دانايی‌فر‌و‌امامی‌دارد‌یممصاحبه‌و‌مشاهدات‌بیان‌

 باز یکدگذار. 0جدول 

کدها یا مضمون 

 پایه
 قول نقلکلمات کلیدی یا 

مشاهده 

 یشخص

(O)1
 

‌يها‌شبکه‌يبند‌بخش

‌رگذاریتأثاجتماعی‌

 براي‌هر‌موضوع

‌شود‌یم‌يانداز‌راهاجتماعی‌کانالی‌‌يها‌متناسب‌با‌هر‌موضوعی‌در‌شبکه

‌نیاز‌خود‌به‌اين‌کانال عات‌ها‌مراجعه‌کرده‌و‌اطلا‌و‌هر‌کس‌متناسب‌با

بازارياب‌از‌نیاز‌مختلف‌‌کند‌یو‌دريافت‌م‌گذارد‌یرا‌به‌تبادل‌م‌ازیموردن

‌کند‌یم‌باز‌ارسالو‌متناسب‌با‌آن‌‌شود‌یمردم‌آگاه‌م

Oa1 

‌یحوصلگ‌کم

‌نيمشتريان‌يا‌مؤثرتر

 بازديد‌يها‌زمان

‌دکنندگانيبازداجتماعی‌در‌صورت‌گذاشتن‌تصوير‌تعداد‌‌يها‌در‌شبکه

‌دکنندهيبازداست‌بیشتر‌از‌متن‌طولانی‌‌تر‌کوتاهکه‌بیشتر‌و‌اگر‌پیام‌متنی‌

‌م ‌نشان ‌و ‌راحت‌‌دهد‌یدارد ‌اطلاعات ‌و ‌محصولات ‌به ‌مشتريان نیاز

 الوصول‌است.

Ob1 

و‌‌یفخرفروشرفع‌نیاز‌ ها‌‌از‌طريق‌نمايش‌داشته‌یفتگیخودش‌یفخرفروشروند‌اجتماعی‌به‌سمت‌ Oc1 

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1 -Observation 



 972 |و همکاران    یقربان یعل

 

کدها یا مضمون 

 پایه
 قول نقلکلمات کلیدی یا 

مشاهده 

 یشخص

(O)1
 

افراد‌از‌‌یفتگیخودش

‌يها‌طريق‌شبکه

 اجتماعی

‌اس ‌ظواهر ‌وس‌خصوص‌بهاجتماعی‌‌يها‌ت‌شبکهو شده‌‌يا‌لهیاينستاگرام

‌اشتراک‌عکس‌ ‌با ‌را ‌خود ‌نیاز ‌اين ‌طريق ‌اين ‌از ‌افراد ‌فکه ‌يها‌لمیو

 پردازند‌یم‌یچشم‌همشخصی‌و‌ايده‌گرفتن‌از‌ديگران‌به‌چشم‌و‌

ترين‌‌شناسايی‌تاپ

‌برچسبموضوعات‌با‌

پیگیري‌روند‌روز‌از‌

‌برچسبطريق‌

‌
 

به‌دنبال‌چه‌‌زیچ‌همهمردم‌بیش‌از‌‌دهد‌یگرام‌نشان‌مدر‌اينستا‌1برچسب

‌م ‌نشان ‌بازاريابی ‌تحقیقات ‌در ‌و ‌و‌‌نيتر‌ناب‌دهد‌یهستند موضوعات

 است‌چیست.‌موردپسندمحصولات‌که‌

است‌منظور‌از‌ترند‌موضوعات‌‌يریگیپ‌قابل‌برچسباز‌طريق‌‌0روندروز

‌و‌مد‌است.‌روز‌به

Od1 

Od2 

ها‌و‌‌شناسايی‌فرصت

‌يبند‌بخششناخت‌و‌

 ها‌سلیقه‌متفاوت‌نسل

‌سلیقه‌و‌‌يها‌سن‌مخاطبین‌در‌شبکه ‌بايد‌در‌نظر‌گرفت‌زيرا اجتماعی‌را

‌يها‌و‌متفاوت‌است‌با‌پیگیري‌اينکه‌نسل‌ریمتغمختلف‌‌يها‌نیاز‌در‌نسل

و‌‌ازهاین‌گردند‌یاجتماعی‌م‌يها‌در‌شبکه‌يیزهایمختلف‌به‌دنبال‌چه‌چ

 خلق‌کرد‌شود‌یزيادي‌را‌م‌يها‌فرصت

Oe1 

شناسايی‌گرايش‌

‌ي‌بامطالعهمشتريان‌

افراد‌مشهور‌و‌

 هاسلبريتی

‌مطالعه ‌و ‌سلبريتی‌ي‌پیگیري ‌نويسندگان ‌مثل ‌مشهور ‌افراد ‌5هاصفحات

 ها‌بررسی‌کردبراي‌شناخت‌و‌درک‌آن‌شود‌یتفکر‌و‌گرايش‌مردم‌را‌م
Of1 

 اعضاء‌تعداد
‌کانال ‌‌3صفحه‌اي‌1در ‌ملحق‌شده ‌افراد حبوبیت‌میزان‌م‌دهنده‌نشانمیزان

‌صفحه‌يا‌کانال‌است.
Og1 

حداکثر‌میزان‌بازديد‌

از‌موضوعات‌داغ‌

اجتماعی‌در‌چند‌روز‌

 اول

‌م‌يها‌یبررس ‌زمان‌دهد‌یمختلف‌نشان ‌در‌‌يها‌در ‌خاصی ‌موضوع که

‌1يها‌پست‌شود‌یدر‌عرض‌چند‌روز‌منتشر‌م‌شدت‌بهيک‌کشور‌يا‌دنیا‌

‌زيادي‌برخو ‌بازديد ‌از ‌اول ‌روز ‌طی‌چند ‌در ‌آن ‌است‌و‌مرتبط‌با ردار

‌.شود‌یبا‌افت‌زيادي‌روبرو‌م‌بعدازآن

Oh1 

‌
                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Hash tag 

2. Trend 

3. Celebrity 

4. Chanel 

5. Page 

6. Posts 
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کدها یا مضمون 

 پایه
 قول کلمات کلیدی یا نقل

مشاهده 

 یشخص

(A)1
 

0ها‌کامنت
 

و‌از‌طريق‌‌گذارند‌یکاربران‌نظري‌را‌تحت‌عنوان‌کامنت‌زير‌هر‌پست‌م

‌ميبر‌یها‌پی‌ماين‌نظرات‌به‌شناسايی‌نیاز‌آن
Aa1 

جريان‌سازي‌در‌

 ها‌کامنت

در‌شبکه‌اجتماعی‌گذاشته‌و‌‌5ها‌نکینظراتشان‌چه‌مثبت‌چه‌منفی‌را‌در‌ل

 .کند‌یها‌ايجاد‌م‌ها‌و‌شرکت‌از‌افراد‌همسو‌با‌سازمان‌يا‌شبکه
Ab1 

کسب‌اطلاعات‌در‌

مورد‌مشتريان‌از‌طريق‌

اشتراک‌محتواي‌

‌یو‌متنتصوير‌صوتی‌

 (1اشتراک)

یقه‌و‌احساس‌و‌اطلاعات‌را‌در‌ارتباط‌با‌سل‌کنندگان‌مصرفمشتريان‌و‌

‌گذارد‌یبه‌اشتراک‌م‌ياجتماعی‌و‌محتواها‌يها‌نیاز‌خود‌از‌طريق‌شبکه

اجتماعی‌‌يها‌روانه‌محیط‌و‌شبکه‌يا‌چندرسانهکه‌صوتی‌متنی‌تصويري‌

 شود‌یم

Ac1 

شناخت‌سلیقه‌مشتري‌

ها‌در‌از‌مشارکت‌آن

 طراحی‌تبلیغات

لیغ‌مؤثر‌است.‌تحقیق‌بازاريابی‌تحقیق‌در‌ارتباط‌با‌انجام‌تب‌رمجموعهيز

‌کالا‌يا‌خدمات‌بگیرند‌کنندگان‌مصرفتبلیغات‌را‌از‌مشتري‌‌يها‌دهيا
Ad1 

سلیقه‌مشتري‌‌يیشناسا

از‌طريق‌شناخت‌

شبکه‌اجتماعی‌که‌در‌

 .کند‌یآن‌فعالیت‌م

شناخت‌و‌انتخاب‌رسانه‌مناسبی‌که‌مشتريان‌در‌آن‌حضور‌فعال‌دارند‌

کجا‌تمرکز‌دارند‌و‌ها‌بر‌روي‌چه‌چیز‌و‌‌بدانند‌شرکت‌کند‌یکمک‌م

پلت‌فرم‌مناسب‌استفاده‌از‌اطلاعات‌مشتريان‌فعلی‌محل‌حضور‌مشتريان‌

ها‌را‌شناسايی‌حدس‌زد‌و‌نیاز‌آن‌شود‌یاجتماعی‌را‌م‌يها‌بالقوه‌در‌شبکه

 کرد.

Ae1 

شناخت‌مشتريان‌رقبا‌و‌

از‌‌بازخوردگرفتن‌

 ها‌آن

‌کار‌نيابا‌‌و‌میکن‌یاجتماعی‌نیاز‌رقبا‌را‌بررسی‌م‌يها‌از‌طريق‌شبکه

تر‌از‌رقبا‌نظر‌مشتريان‌‌مخاطبانشان‌را‌شناسايی‌و‌با‌داشتن‌تصويري‌واضح

 .ميریگ‌یم‌بازخوردو‌‌فهمم‌یرا‌م

Af1 

از‌طريق‌‌ینظرسنج

پرسیدن‌به‌طرق‌

مختلف‌براي‌ارزيابی‌

 عملکرد

اجتماعی‌و‌از‌‌يها‌يکی‌از‌تحقیقات‌بازاريابی‌ارزيابی‌عملکرد‌در‌شبکه

 است.‌3نظر‌مشتري‌از‌طريق‌پیغام‌خصوصی‌پرسیدن‌ینظرسنجطريق‌
Ag1 

شناسايی‌رفع‌نیاز‌ مثلاً‌شرکت‌ايرانسل‌با‌کمک‌اينستاگرام‌براي‌برقراري‌ارتباط‌و‌ Ah1 

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Article 

2. Comments 

3. Link 

4. Share 

5. Direct message 
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کدها یا مضمون 

 پایه
 قول کلمات کلیدی یا نقل

مشاهده 

 یشخص

(A)1
 

مشتري‌از‌طريق‌مطرح‌

‌يها‌کردن‌در‌پست

 اينستاگرام

و‌اگر‌فردي‌مشکلی‌با‌‌کند‌یپاسخگويی‌به‌مشتريانش‌استفاده‌م

آن‌را‌در‌قسمت‌‌تواند‌یمحصولات‌و‌خدمات‌ايرانسل‌داشته‌باشد‌م

اينستاگرام‌اين‌شرکت‌مطرح‌کرده‌تا‌کارمندان‌ايرانسل‌‌يها‌نظرات‌پست

 آن‌را‌پیگیري‌و‌حل‌کنند

‌

 قول کلمات کلیدی یا نقل کدها یا مضمون پایه

سایت 

 1الکسا

(s) 

يکی‌‌ها‌تياز‌سا‌ديشناسايی‌میزان‌بازد

تحقیقات‌بازاريابی‌بررسی‌‌0از‌عامل

‌يها‌روزانه‌افراد‌از‌شبکهمیزان‌بازديد‌

 مختلف‌اجتماعی

‌میزان‌نرخ‌بازگشت‌یبررس

‌مناسب‌ازنظر‌مخاطبان‌يها‌شبکه

‌سا ‌از ‌بازديد ‌میزان ‌از ‌تحلیل‌سايت‌الکسا ‌علائق‌‌ها‌تيبا به

روزانه:‌چقدر‌افراد‌در‌‌ديپی‌برد‌مثل‌نرخ‌بازد‌شود‌یمردم‌م

‌.شوند‌یطول‌روز‌وارد‌سايت‌م

‌وار ‌افراد ‌چقدر ‌بدون‌مطالعه‌نرخ‌بازگشت: ‌و ‌سايت‌شده د

‌.گردند‌یبر‌م

بیشتر‌مورد‌علاقه‌مردم‌‌يیها‌متوجه‌شد‌چه‌شبکه‌شود‌یو‌م

‌وقت‌م ‌کجا ‌در ‌بیشتر ‌مردم ‌سا‌گذارند‌یاست. ‌ها‌تيکدام

‌شبکه ‌پسند‌نیست‌کدام ‌مناسب‌‌يها‌مورد محلی‌براي‌تبلیغ

‌است.

 

Sa1 

Sa2 

Sa3 

Sa4 

تشخیص‌سلیقه‌مشتريان‌با‌استفاده‌از‌

‌نرخ‌ترک

وجود‌نیاز‌و‌‌ي‌نرخ‌ترک‌بالا‌نشانه

‌عدم‌راهکار

‌5با‌استفاده‌از‌شاخص‌نرخ‌ترک

مشتريان‌متناسب‌است‌يا‌نه‌اگر‌نرخ‌‌قهیمطالب‌باسل‌میفهم‌یم

‌ درصد‌باشد‌يعنی‌مطالب‌براي‌مشتريان‌مفید‌‌52ترک‌زير

‌ولی‌ ‌مهمه ‌يعنی‌عنوان ‌باشد ‌بالاتر ‌چه است‌نرخ‌ترک‌هر

‌دارد‌ولی‌راهکار‌نیستمحتوا‌ضعیفه‌يعنی‌نیاز‌وجود‌

Sb1 

Sb2 

نشانه‌سلیقه‌‌1دیکل‌جستجو‌با‌صفحه

 مشتريان

‌صفحه ‌طريق ‌از ‌افراد جويندگان‌‌میفهم‌یم‌دیکل‌جستجوي

‌م ‌ما ‌محصول ‌سراغ ‌کلمات ‌م‌نديآ‌یکدام مردم‌‌فهمم‌یو

نیاز‌‌میکن‌یبیشتر‌به‌دنبال‌چه‌هستند‌و‌از‌اين‌طريق‌شناسايی‌م

 افراد‌را‌که‌چه‌چیزي‌را‌بازاريابی‌کنیم.

Sc1 

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Alexa site 

2. Factor 

3. Bonus rate 

4. Keyword 
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 قول کلمات کلیدی یا نقل کدها یا مضمون پایه

سایت 

 1الکسا

(s) 

بیشتر‌براي‌محصولات‌با‌‌ينشانه‌اقتضا

 سايت‌بانام‌مشابه

‌نام‌مشابه ‌ها‌تيتعداد‌سا‌شود‌یمشخص‌م‌1از‌طريق‌سايت‌با

پی‌برد‌هرچه‌نام‌مشابه‌‌شود‌یبا‌اسم‌مشابه‌در‌کانال‌تلگرام‌م

راي‌آن‌بیشتر‌تر‌است‌تقاضا‌ب‌کانال‌باشد‌شبکه‌اصلی‌ما‌موفق

‌است.

Sd1 

‌

کدها یا مضمون 

 پایه
 قول کلمات کلیدی یا نقل

ادمین 

صفحه 

مدام 

(AD)2 

عکس‌و‌‌5گیف

فیلم‌نشانه‌نیاز‌به‌

‌یطلب‌راحت

 مشتريان

‌ ‌فیلم ‌عکس‌و ‌فیلم‌‌منتشرشدهبین ‌عکس‌و ‌کانال ‌اطلاعات‌صاحبان طبق

‌آن ‌از ‌و ‌متن ‌از ‌گیفبیشتر ‌بهتر ‌چ‌ها ‌نحوه ‌اين ‌و ‌طالب‌دارند گونگی‌ها

‌م ‌براي‌تحقیقات‌بازاريابی‌نشان ‌دسترسی‌به‌‌دهد‌یبازاريابی‌را ‌چه ‌هر که

‌آن ‌از ‌استفاده ‌و ‌راحتمحصولات ‌اطلاعات ‌يا ‌مطلوب‌‌ها ‌بیشتر ‌باشد تر

‌دنبال‌راحت ‌به ‌افراد ‌براي‌به‌دست‌آمدن‌‌راه‌نيتر‌مشتريان‌است‌امروزه ها

‌بهترين‌محصولات‌است.

ADa1 

‌يها‌شناسايی‌زمان

)عامل‌‌ديپر‌بازد

تحقیقات‌

‌بازاريابی(

‌

شناسايی‌زمان‌

 بازديد‌مؤثر

بازديد‌زياد‌ولی‌بازديد‌مؤثر‌کم‌‌شود‌یگذاشته‌م‌شب‌مهینکه‌در‌‌يها‌پست

‌برعکس‌شود‌یکه‌در‌صبح‌گذاشته‌م‌يها‌و‌پست

‌م ‌نشان ‌اين‌مخاطبان ‌بازديد ‌زمان ‌شب‌گذاشته‌‌دهد‌یمطالعه ‌در پستی‌که

‌می‌پسند‌ولی‌به‌دلیل‌‌هنگام‌صبح‌بالاتر‌است‌افراد‌شود‌یم بیشتري‌آن‌را

 برعکسو‌‌کنند‌یکه‌دارند‌آن‌را‌مطالعه‌نم‌يا‌عجله

ADb1 

 

ADb2 

آمار‌اشتباه‌میزان‌

بازديد‌به‌خاطر‌

1فرستادن
 

اين‌بازديد‌‌میده‌یدر‌تلگرام‌با‌فرستادن‌مطلبی‌میزان‌انتشار‌آن‌را‌افزايش‌م

‌انتشاري‌است‌که‌در‌گروه ‌لزوماً‌‌ردیگ‌یمختلف‌صورت‌م‌يها‌به‌خاطر و

 اشتباه‌بود‌يدلیل‌به‌تمايل‌افراد‌نیست‌و‌بايد‌مراقب‌آمارها

ADc1 

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Site with similar names 

2. Admin of Modam page 

3. gif 

4. Forward 
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 تعداد‌افراد
‌نشانه ‌تلگرام ‌در ‌کانال ‌هر ‌در ‌موجود ‌افراد ‌و‌‌ي‌تعداد ‌کانال ‌آن اعتبار

‌محبوبیت‌آن‌توسط‌افراد‌است.
ADd1 

‌زمان‌کم‌بازديد

‌
 

‌يها‌سبت‌به‌پستبازديد‌کمتري‌ن‌شود‌یها‌گذاشته‌م‌که‌آخر‌هفته‌يها‌پست

‌اوايل‌يا‌اواسط‌هفته‌دارند
ADe1 

‌

‌

افزايش‌نرخ‌ترک‌

ها‌و‌‌به‌خاطر‌متن

 فیلم‌طولانی

‌از‌حوصله‌اعضا‌خارج‌است‌و‌ اگر‌پست‌يا‌فیلم‌طولانی‌انتشار‌يابد‌معمولاً

‌بازکردهفقط‌پیج‌‌شود‌یباعث‌م ‌‌را ‌ببندند‌ولی‌آن‌را کامل‌مورد‌‌طور‌بهو

‌اصطلاحاً ‌و ‌ندهند ‌قرار ‌‌مشاهده ‌افزايش ‌ترک ‌کیفیت‌‌ابدي‌یمنرخ و

‌.ابدي‌یمشاهدات‌از‌پیج‌کاهش‌م

ADf1 

‌
کدها یا مضمون 

 پایه
 قول کلمات کلیدی یا نقل

مصاحبه 

(I)1 

از‌طريق‌‌ینظرسنج

‌عکس‌و‌فیلم

بررسی‌کامنت‌براي‌

 بازخوردگرفتن‌

دراينستاگرام‌بازارياب‌از‌طريق‌استراتژي‌ديداري‌مانند‌به‌اشتراک‌

‌و‌کند‌یم‌ینظرسنجفیلم‌کاربران‌را‌وادار‌به‌گذاشتن‌عکس‌و‌

ها‌را‌نسبت‌به‌محصول‌يا‌خدمت‌با‌کامنت‌کاربران‌بازاريابان‌نظرات‌آن

‌عکس‌هزاران‌حرف‌براي‌گفتن‌دارد.‌شود‌ی.‌گفته‌مدانند‌یم

Ia1 

Ia2 

 

براي‌‌0پسنديدن

‌بازخورد

‌دربازتعمق‌بیشتر‌

 خورد‌از‌پسنديدن

‌خوردي‌براي‌بازارياب‌است.ها‌باز‌پسنديدن‌کاربران‌براي‌پست

 گاهی‌لايک‌از‌روي‌عادت‌است‌نه‌علاقه.

Ib1 

Ib2 

‌درگرفتنتوجه‌بیشتر‌

در‌تعداد‌‌بازخورد

‌ها‌لايک

‌

بررسی‌لايک‌و‌

‌بر‌اساسکامنت‌

 شناخت‌سلیقه‌مشتريان

است‌اما‌لايک‌‌موردپسندگاهی‌به‌دلايل‌شخصی‌پست‌يا‌فیلمی‌

‌.کنند‌ینم

يان‌که‌يکی‌از‌کاربردهاي‌تحقیقات‌روش‌عمده‌آگاه‌شدن‌از‌نیاز‌مشتر

 بازاريابی‌است‌از‌طريق‌پسنديدن‌و‌کامنت‌در‌زير‌عکس‌و‌فیلم‌است.

Ic1 

Ic2 

‌1تعداد‌پیروان

اعتبار‌يک‌‌دهنده‌نشان

پی‌گیري‌کاربران‌از‌صفحه‌بازاريابان‌يا‌برند‌خاصی‌يا‌سازمانی‌باعث‌

و‌ذائقه‌مشتريان‌از‌نظرات‌بیشتر‌و‌شناخت‌سلیقه‌‌يمند‌بهرهايجاد‌فرصت‌
Id1 

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Interview 

2. Like 
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کدها یا مضمون 

 پایه
 قول کلمات کلیدی یا نقل

مصاحبه 

(I)1 

 است. صفحه

 ینظرسنج

 

 

 

مشتريان‌از‌‌يبند‌طبقه

 ینظرسنجطريق‌

پرسیدن‌نظر‌کاربر‌بین‌انتخاب‌چند‌محصول‌يا‌چند‌مطلب‌اعم‌از‌خبري‌

و‌نظرشان‌به‌کیفیت‌و‌قیمت‌چیست؛‌و‌‌پسندند‌یيا‌علمی‌که‌کدام‌را‌م

‌آمارگیري‌از‌طريق‌کامنت.

‌

مختلف‌تقسیم‌‌يها‌ا‌به‌گروهپرسیدن‌نظر‌مشتريان‌و‌اينکه‌مخاطبان‌ر

 .دهد‌یو‌مناسب‌با‌سلیقه‌نیاز‌و‌ذائقه‌هر‌گروه‌خدمت‌ارائه‌م‌کند‌یم

Ie1 

Ie2 

 

تیپ‌خاص‌شخصیت‌

مشتريان‌يا‌مشتريان‌

0خاص
 

 

‌5پیغام‌خصوصی

خصوصی‌در‌مورد‌چیزي‌‌صورت‌بهبراي‌مشتريانی‌که‌تمايل‌دارند‌

‌1عات‌يا‌پروفايلاطلا‌داشتن‌نگهاطلاعاتی‌کسب‌کنند‌يا‌علاقه‌به‌مخفی‌

 کرد‌ینظرسنج‌شود‌یيا‌عکسشان‌است‌از‌طريق‌پیغام‌خصوصی‌م

If1 

يا‌اشاره‌‌3زدن‌برچسب

کاربري‌توسط‌‌1کردن

کاربر‌ديگر‌روشی‌

‌بازخوردبراي‌گرفتن‌

کاربري‌محصول‌يا‌مطلبی‌را‌که‌دارنده‌صفحه‌به‌اشتراک‌گذاشته‌براي‌

راي‌آگاه‌کردن‌از‌يا‌زير‌آن‌عکس‌ديگران‌را‌ب‌فرستد‌یکاربر‌ديگري‌م

اين‌‌دهنده‌نشانو‌اين‌کار‌‌کند‌یآن‌محصول‌و‌گفتن‌نظرشان‌تگ‌م

مندند‌و‌نظرشان‌‌است‌که‌چه‌کسی‌يا‌چه‌افرادي‌به‌محصول‌علاقه

‌چیست‌و‌روشی‌براي‌بازخورد‌است.

Ig1 

شناخت‌سلیقه‌

مخاطبین‌از‌طريق‌

و‌‌برچسبمیزان‌

7اشتراک
 

که‌با‌اشتراک‌بخشی‌از‌‌شناختن‌علائق‌مشترک‌بین‌افراد‌مثل‌موسیقی

زدن‌علاقه‌مردم‌را‌نسبت‌‌برچسبو‌‌يگذار‌اشتراکآن‌از‌طريق‌تعداد‌

 به‌آن‌موسیقی‌سنجید‌و‌تعداد‌مخاطبین‌را‌مشخص‌کرد.

Ih1 

‌3هااستفاده‌از‌بلاگر

براي‌شناخت‌نیاز‌

 مشتريان

بلاگرها‌يا‌افراد‌با‌فالوور‌زياد‌که‌از‌طريق‌بازاريابی‌محصولی‌تبديل‌به‌

در‌هر‌‌دهند‌یها‌مشاوره‌مکه‌براي‌نیاز‌افراد‌به‌آن‌شوند‌یکسانی‌م

نیاز‌بالقوه‌مخاطبین‌را‌‌توانند‌یبازارياب‌از‌طريق‌اين‌افراد‌م‌يا‌نهیزم
Ii1 

                                                                                                                                        
1. Follower 

2. VIP (very important people) 

3. Direct message 

4. Profile 

5. Tag 

6. Mention 

7. Tag and Share 

8. Blogger 
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کدها یا مضمون 

 پایه
 قول کلمات کلیدی یا نقل

مصاحبه 

(I)1 

بررسی‌کرده‌و‌نظرات‌مثبت‌يا‌منفی‌نسبت‌به‌موضوع‌را‌مشخص‌و‌

‌بررسی‌کنند.

روش‌‌1دعوت‌کردن

شناسايی‌نظر‌مشتريان‌

‌ها‌و‌معلاقه‌آن

‌

از‌خورد‌از‌گرفتن‌ب

افراد‌در‌زير‌‌0گپ‌زدن

‌پست‌يا‌عکس

‌

‌

‌

در‌‌5ترک‌کردن

تلگرام‌به‌خاطر‌عدم‌

‌علاقه‌به‌مطالب

‌يیها‌ها‌در‌تلگرام‌در‌مور‌محصول‌يا‌مطلب‌خاصی‌گروه‌در‌گروه

برخی‌‌کند‌یکه‌افراد‌مختلف‌را‌به‌گروه‌دعوت‌م‌شود‌یساخته‌م

کسی‌ديگران‌را‌حال‌اگر‌‌کنند‌یمخاطبین‌دوستان‌خود‌را‌اضافه‌يا‌اد‌م

بیشتر‌دعوت‌کند‌نشانه‌نظر‌مثبت‌و‌اگر‌کسی‌گروه‌را‌ترک‌کند‌نشانه‌

‌نظر‌منفی‌يا‌عدم‌نیاز‌او‌به‌مطالب‌پیج‌است.
 

 

مشتريان‌نسبت‌خود‌‌ازنظر‌شود‌یگفتگو‌بین‌افراد‌درباره‌موضوعی‌م

 محصول‌کیفیت‌قیمت‌و‌آگاه‌شد‌از‌طريق‌چت‌کردن.

 

تلگرام‌از‌‌يها‌الب‌کانال‌در‌صفحهاگر‌کسی‌به‌دلیل‌عدم‌علاقه‌به‌مط

عضويت‌کانال‌خود‌را‌بخواهد‌خارج‌کند‌و‌گروه‌را‌ترک‌کند‌و‌

 لفت‌دهد.‌اصطلاح‌به

Ij1 

‌

‌

‌

‌

‌

Ij2‌
‌

Ij3 

نشر‌سريع‌نظرات‌

نسبت‌به‌محصولات‌

‌يها‌شبکه‌واسطه‌به

 اجتماعی

اجتماعی‌اگر‌از‌محصولی‌راضی‌يا‌‌يها‌با‌سهولت‌تماس‌افراد‌در‌شبکه

اجتماعی‌علاقه‌يا‌خشم‌خود‌را‌نسبت‌به‌‌يها‌در‌شبکهباشی‌‌یناراض

‌ازیموردنو‌فرصتی‌براي‌محقق‌است‌تا‌بازخورد‌‌دهند‌یمحصول‌بروز‌م

 از‌طرف‌مشتري‌را‌دريافت‌کند.

Ik1 

‌بوک‌فیسپسنديدن‌در‌

 باعث‌بازخورد‌بیشتر

يا‌ديوار‌آن‌‌1بر‌وال‌کند‌یوقتی‌کاربري‌پستی‌را‌لايک‌م‌بوک‌فیسدر‌

ديگر‌کاربران‌شده‌و‌محقق‌‌یرسان‌اطلاعباعث‌‌شود‌یفرد‌نوشته‌م

از‌‌يتر‌شیببیشتري‌دريافت‌کند‌و‌از‌نظرات‌تعداد‌‌بازخورد‌تواند‌یم

 کارکنان‌مطلع‌شود.

ll1 

‌دهنده‌نشان‌افزار‌نرم

‌العمل‌عکسمیزان‌

 مشتريان

چند‌نفر‌از‌عکس‌بازديد‌کردند‌چند‌نفر‌‌دهند‌یکه‌نشان‌م‌يهاافزار‌نرم

مشاهده‌کردند‌و‌روشی‌براي‌گرفتن‌‌دفعات‌بهنفر‌‌لايک‌کردن‌و‌چند

 از‌مشتري‌است.‌بازخورد

Im1 

ترک‌کانال‌به‌خاطر‌ که‌جذب‌‌شوند‌یدعوت‌م‌يیها‌گاهی‌اوقات‌افراد‌در‌تلگرام‌به‌کانال In1 

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Invite 

2. Chat 

3. Left 

4. Wall 



 0022پايیز |  97شمارة  |م هفتسال  |هاي نوين  مطالعات رسانه  فصلنامه  | 926

کدها یا مضمون 

 پایه
 قول کلمات کلیدی یا نقل

مصاحبه 

(I)1 

عدم‌تطابق‌موضوع‌

‌کانال‌با‌فعالیت‌آن

‌

‌

ترک‌کانال‌تلگرام‌به‌

خاطر‌عدم‌آشنايی‌با‌

‌اعضا

که‌فعالیت‌کانال‌از‌موضوع‌و‌‌نندیب‌یمموضوع‌کانال‌شده‌ولی‌بعد‌

 .گردد‌یو‌اين‌باعث‌ترک‌افراد‌م‌گردد‌یهدفش‌دور‌م

 

ها‌خارج‌‌و‌گاهی‌همین‌افراد‌به‌خاطر‌عدم‌آشنايی‌با‌افراد‌از‌گروه

‌.شوند‌یم

 

‌

‌

‌

‌

In2 

اولیه‌استخراج‌گرديده‌‌يکدهادر‌اين‌بخش‌با‌بررسی‌عمیق‌مضامین‌و‌مصاحبه‌با‌خبرگان‌

در‌اين‌گام‌از‌‌گردد‌که‌يجادياکد‌فرعی‌‌ازآن‌پساز‌کدها‌ايجاد‌گرديده‌و‌و‌فهرستی‌

و‌پیوند‌دادن‌‌ها‌مقولهمحوري‌فرايند‌ربط‌دهی‌‌يکدگذار‌شده‌استفادهمحوري‌‌يکدگذار

به‌اين‌دلیل‌محوري‌نامیده‌شده‌‌يکدگذار‌نيا‌و‌ابعاد‌است.‌ها‌یژگيودر‌سطح‌‌ها‌مقوله

‌ها‌یژگيو‌ها‌مقولهاين‌مرحله‌‌در‌.شود‌یمانجام‌‌حول‌محور‌يک‌مقوله‌يکدگذاراست‌که‌

‌ ‌از ‌حاصل ‌ابعاد ‌‌يکدگذارو ‌‌شده‌نيتدوباز ‌قرار ‌خود ‌جاي ‌سر ‌دانش‌‌ردیگ‌یمو تا

‌(.‌1531دانايی‌فرد‌و‌امامی)‌در‌مورد‌روابط‌ايجاد‌گردد.‌يا‌ندهيفزا

 محوری یکدگذار. 7جدول 

 کدها یا مضامین مفاهیم یا کد محوری
شماره 

 کدها

 مستقیم‌ینظرسنج

‌از‌طريق‌عکس‌و‌فیلم.‌ینظرسنج

‌.بازخوردها‌براي‌‌بررسی‌کامنت

‌.ینظرسنج

‌.ینظرسنجمشتريان‌از‌طريق‌‌يبند‌طبقه

‌اجتماعی.‌يها‌نشر‌سريع‌نظرات‌نسبت‌به‌محصولات‌در‌شبکه

‌از‌طريق‌پرسیدن‌به‌طرق‌مختلف‌براي‌ارزيابی‌عملکرد.‌ینظرسنج

‌طراحی‌تبلیغات.ها‌در‌شناخت‌سلیقه‌مشتري‌از‌مشارکت‌آن

Ia1 

Ia2 

Ie1 

Ie2 

Ik1 

Ag1 

Ad1 

1تعداد‌پسنديدن
 

 
‌پسنديدن‌براي‌بازخورد. Ib1 

Ib2 

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Like 
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‌ن.دتعمق‌به‌شتر‌در‌بازخورد‌از‌پسندي

‌توجه‌به‌تعداد‌پسنديدن.

‌بررسی‌پسنديدن‌براي‌شناخت‌مشتريان.

‌باعث‌بازخورد‌بیشتر.‌بوک‌فیسپسنديدن‌در‌

 اد‌لايک.براي‌مشخص‌کردن‌تعد‌افزار‌نرماستفاده‌از‌

Ic1 

Ic2 

Il1 

Im1 

 

‌1دعوت‌کردن ‌نظر‌مشتري.‌شناختدعوت‌کردن‌به‌تلگرام‌روش‌ Ij1 

0نظر
 

‌بررسی‌نظر‌براي‌شناخت‌سلیقه‌مشتريان.

‌بررسی‌نظر‌براي‌گرفتن‌بازخورد.

‌نظر.

‌جريان‌سازي‌در‌نظر

‌افراد‌زير‌يک‌پست‌يا‌عکس.‌5گرفتن‌بازخورد‌از‌گپ‌زدن

Ic2 

Ia2 

Aa1 

Ab1 

Ij2 

1تعداد‌پیروان
 

‌تعداد‌پیروان‌نشانه‌اعتبار‌يک‌صفحه.

‌دعوت‌کردن‌به‌گروه‌تلگرام.‌اي‌3ترک‌کردن
Id1 

Ij1 

1پیغام‌خصوصی
‌پیغام‌خصوصی‌براي‌تشخیص‌تیپ‌خاص‌شخصیت‌مشتريان  If1 

‌و‌برچسب‌يگذار‌اشتراک

7زدن
 

‌

‌.‌روش‌بازخورد‌گرفتن.برچسب‌زدن‌يا‌اشتراک‌کاربر‌توسط‌کاربر‌ديگر

‌.يگذار‌اشتراکسلیقه‌مخاطب‌از‌طريق‌میزان‌تگ‌و‌شر‌يا‌شناخت‌

‌ا ‌مشتري ‌سلیقه ‌متنشناخت ‌اشتراک‌تصاوير ‌پ‌ز ‌و ‌به‌‌يها‌امیها ‌که صوتی

‌.گذارند‌یاشتراک‌م

Ig1 

Ih1 

Ac1 

 

‌3سلبريتی‌و‌بلاگر
‌استفاده‌از‌بلاگرها‌براي‌شناخت‌و‌نیاز‌و‌گرايش‌مشتريان.

‌ها.مشهور‌و‌سلبريتیشناسايی‌گرايش‌مشتريان‌با‌مطالعه‌افراد‌
Ii1 

Of1 

ها‌و‌‌نسل‌يبند‌بخش

‌موضوعات

‌براي‌هر‌موضوع.‌رگذاریتأثاجتماعی‌‌يها‌شبکه‌يبند‌بخش

‌مختلف.‌يها‌نسل‌يبند‌بخشها‌با‌‌شناسايی‌فرصت
Oa1 

Oe1 

‌

 مشتريان‌یشناس‌روان

‌مخاطبان‌ازنظرمناسب‌‌يها‌شبکه

‌مشتريان‌یطلب‌راحتگیف‌و‌عکس‌و‌فیلم‌نشانه‌

‌افراد‌از‌طريق‌شبکه‌اجتماعی‌یفتگیخودشو‌‌یفخرفروش‌رفع‌نیاز

‌مشتريان‌یحوصلگ‌کم

Sa4 

ADa1 

Oc1 

Ob1 

If1 

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Invite 

2. Comment 

3. chat 

4. Follower 

5. Left &Invite 

6. Direct message 

7. Tag &Share 

8. Celebrity and blogger 
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‌تیپ‌خاص‌افراد‌نشانهاستفاده‌از‌دايرکت‌

کسب‌اطلاعات‌در‌مورد‌مشتري‌از‌طريق‌محتواي‌تصوير‌صوتی‌و‌

‌متنی

Ac1 

 میرمستقیغ‌ینظرسنج

‌اتها‌در‌طراحی‌تبلیغشناخت‌سلیقه‌مشتري‌از‌مشارکت‌آن

‌فعالیت‌ ‌آن ‌در ‌که ‌اجتماعی ‌شبکه ‌طريق ‌از ‌مشتري ‌سلیقه شناسايی

‌کند‌یم

‌شناخت‌سلیقه‌مشتري‌با‌بررسی‌جستجو‌با‌کی‌ورد

‌شناخت‌سلیقه‌مشتري‌با‌استفاده‌از‌نرخ‌ترک

‌ها‌نسلها‌يا‌شناخت‌تفاوت‌سلیقه‌‌نسل‌يبند‌بخش

‌از‌فروش‌رقبا‌آمده‌دست‌بهمشتريان‌از‌طريق‌اطلاعات‌‌ازنظرآگاهی‌

Ad1 

Ae1 

Sc1 

Sb1 

Oe1‌

Af1 

1برچسب
 

 برچسبترين‌موضوعات‌با‌‌شناسايی‌تاپ

‌پیگیري‌ترند‌از‌طريق‌هشتگ

Od1‌

‌

Od2 

‌شناسايی‌زمان‌بازديد‌مؤثر نرخ‌بازديد‌مؤثر
ADb2 

‌زمان‌بازديد
 شناسايی‌زمان‌پربازديد

‌زمان‌کم‌بازديد

ADb1‌
‌

ADe1 

‌نرخ‌شتاب‌بازديد

‌

‌شناسايی‌میزان‌بازديد‌از‌سايت

 مختلف‌اجتماعی‌يها‌رسی‌میزان‌بازديد‌روزانه‌افراد‌از‌شبکهبر

‌حداکثر‌میزان‌بازديد‌از‌موضوعات‌داغ‌اجتماعی‌در‌چند‌روز‌اول

Sa1‌

 

Sa2 

 

Oh1 

‌0نرخ‌ترک

‌بررسی‌میزان‌نرخ‌بازگشت

 نرخ‌ترک‌بالا‌نشانه‌وجود‌نیاز‌و‌عدم‌راهکار

‌افزايش‌نرخ‌ترک‌به‌خاطر‌متن‌و‌فیلم‌طولانی

Sa3 

 

Sb2 

ADf1 

 تعداد‌بازديد

‌آمار‌اشتباه‌میزان‌بازديد‌به‌خاطر‌فرستادن

‌در‌بازخورد‌از‌لايک‌شتریبتعمیق‌

‌توجه‌بیشتر‌در‌بازخورد‌از‌لايک

ADc1 

Ib2 

Ic1 

 

5سايت‌با‌اسامی‌مشابه
‌سايت‌با‌اسامی‌مشابه‌نشانه‌تقاضاي‌بیشتر‌براي‌محصولات‌ما  Sd1 

 

 تعداد‌اعضا
‌تعداد‌اعضا

‌تعداد‌افراد
Og1‌

ADd1 

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Tag 

2. Bonus rate 

3. Site with similar names 
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‌1ترک‌کردن

‌ترک‌کردن‌در‌تلگرام‌به‌خاطر‌عدم‌علاقه.

 ترک‌کانال‌تلگرام‌به‌خاطر‌عدم‌تطابق‌موضوع‌کانال‌با‌فعالیتش.

 ترک‌گروه‌به‌خاطر‌عدم‌آشنايی‌با‌اعضا.

Ij3‌

In1‌

In2 

 

‌پنجم: ‌و ‌چهارم ‌‌در‌گام ‌‌يکدهااين‌بخش‌مضامین‌و ‌در‌‌قرارگرفته‌یموردبررساولیه و

‌يکدهااولیه‌و‌رسیدن‌به‌فهرستی‌از‌‌يکدگذاراتمام‌‌با‌.گردد‌یم‌استخراجاصلی‌‌تتمينها

‌بايد‌ترکیب‌و‌تحلیل‌اين‌‌اولیه ‌با‌‌يیکدها‌که‌ينحو‌به‌انجام‌شود.‌کدهادر‌گام‌سوم که

‌ ‌را‌یپوشان‌هميکديگر ‌‌داشتند ‌تا ‌شدند ‌آورده ‌کد ‌يک ‌قالب ‌در ‌و ‌يکدهاحذف

‌اصلی‌و‌فرعی‌را‌شکل‌دهند.‌يها‌مؤلفه‌شده‌بیترک

 ها مؤلف یگذار نامنهایی و  یکدگذار. 3 جدول

 نظرسنجی
‌مستقیم‌ینظرسنج

 میرمستقیغ‌ینظرسنج

‌

‌تعداد‌مشاهده

‌

‌ها‌لايک

 سايت‌با‌اسامی‌مشابه

‌تعداد‌بازديد

 

‌

0نظرات
 

‌نظرات

5پیغام‌خصوصی
 

‌روانشناسی‌مشتري

 تعداد‌مخاطبین

‌1تعداد‌پیروان

 تعداد‌اعضا

3نرخ‌ترک
 

 

‌

 فراخوان
‌برچسباشتراک‌و‌

1برچسب
 

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Left 

2. Comment 

3. Direct message 

4. Follower 

5. Left 

6. Share and Tag 
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‌دعوت‌کردن

 

1و‌بلاگر‌یتيسلبر
 

‌گرسلبريتی‌و‌بلا

‌ها‌سلیقه‌نسل‌يبند‌و‌بخشموضوع‌‌يبند‌بخش

 کیفیت‌مشاهده

‌نرخ‌شتاب‌بازديد

‌نرخ‌ترک

 نرخ‌بازديد‌مؤثر

‌زمان‌بازديد

 تحلیل و بررسی

‌معناي‌مستقل‌و‌خاصی‌دارد.‌يیتنها‌به:‌هر‌پديده‌مستقل‌در‌علوم‌اجتماعی‌که‌0مفهوم

‌.شود‌یميک‌شاخص‌سنجیده‌‌لهیوس‌بههر‌مفهوم‌:‌5شاخص

‌حوزه1بعد ‌لحاظ ‌از ‌که ‌مفاهیم ‌از ‌چندتا ‌هر :‌ ‌هم ‌به ‌تشکیل‌‌اند‌کينزدايی ‌را يک‌بعد

‌.دهند‌یم

تم‌اصلی‌و‌‌7مفاهیم‌و‌شاخص‌است.‌خروجی‌اين‌کار‌شامل‌بعد،‌‌مدل‌ما‌شامل‌سه‌سطح:

 .باشد‌یمتم‌فرعی‌‌02

 های اصلی تم لیتحل

 اجتماعی.‌يها‌شبکهرسیدن‌نظر‌مشتريان‌در‌:‌طرق‌پینظرسنج-1

‌مشاهده:-0 ‌لايک‌یبررس‌تعداد ‌‌ها‌تعداد ‌‌دهايبازدو ‌از ‌نشان‌‌یهايروشيکی است‌که

 مشتريان‌چقدر‌تمايل‌به‌محصولات‌يا‌خدمات‌دارند.‌دهد‌یم

‌نظر‌ها‌نوشتهبررسی‌‌با‌نظر:‌-5 ‌فیلم‌پی‌به ‌عکس‌يا ‌پست‌يا ‌هر ‌زير ‌در ‌نظرات‌افراد ،‌يا

 .ميبر‌یمفکر‌افراد‌يا‌مشتريان‌‌رز،‌طقهیسل

بودن‌يا‌‌مؤثريا‌اعضاي‌صفحه‌اينستاگرام‌که‌نشانه‌‌يا‌پیروان‌تعداد‌افرادتعداد‌مخاطبان:‌-1

بالاتر‌ها‌آن‌کل‌فرض‌بر‌اين‌است‌هرچه‌تعداد‌طور‌بهاعتبار‌يک‌کانال‌يا‌صفحه‌است‌و‌
                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Celebrity &Blogger 

2. Concept 

3. Indicator 

4. Category 



 920 |و همکاران    یقربان یعل

 

که‌بايد‌بررسی‌‌ردیگ‌یمصورت‌‌يیها‌تقلباست‌البته‌در‌اين‌راستا‌‌مؤثرترباشد‌آن‌صفحه‌

 ها.‌پیج‌دوفروشيخر‌مثل‌شود.

3-‌ ‌از ‌يکی ‌تاپ‌هايروشفراخوان: ‌‌ترين‌شناسايی ‌‌نيتر‌داغو که‌‌يروز‌بهموضوعات

تگ‌‌.‌اشتراک‌يا‌برچسب‌زدن‌يابرچسباکثريت‌يا‌اقلیت‌افراد‌است‌از‌طريق‌‌موردپسند

 مطلب‌يا‌عکس‌يا‌فیلم.‌يگذار‌اشتراکبه‌‌هايروشکردن‌

‌بلاگر‌هایسلبريت-1 ‌پیروان1هاو ‌مشهوري‌هستند‌که ‌افراد ‌و‌طرفداران‌هاي‌زيادي‌دارند‌:

 .کنند‌یم‌ینظرخواهها‌آن‌يا‌از‌کنند‌یمسلايق‌و‌نظراتشان‌را‌پیگیري‌ها‌آن

‌7-‌ ‌پستی‌در ‌عکسی‌يا ‌وقتی‌فیلمی‌يا ‌‌يها‌شبکهکیفیت‌مشاهده: ‌ابدي‌یماجتماعی‌انتشار

 توجه‌کرد.‌مؤثرزديد‌و‌زمان‌با‌بايد‌به‌زمان‌گذاشتن‌پست

 های فرعی تم لیتحل

‌پست‌‌ینظرسنج-1 ‌فیلم‌يا ‌از‌طريق‌گذاشتن‌عکس‌و ‌پرسیدن‌نظرات‌افراد ‌مستقیم: ‌ايو

‌.گذارند‌یمبررسی‌نظراتشان‌از‌طريق‌نظراتی‌که‌

از‌فروش‌‌آمده‌دست‌به:‌آگاهی‌از‌نظر‌مشتريان‌از‌طريق‌اطلاعات‌میرمستقیغ‌ینظرسنج-0

در‌طراحی‌تبلیغات‌يا‌بررسی‌ها‌آن‌از‌طريق‌مشارکت‌ها‌آنا‌سلیقه‌ب‌رقبا‌و‌همچنین‌آشناي

 .کنند‌یمنوع‌شبکه‌اجتماعی‌که‌در‌آن‌فعالیت‌

‌لايک:‌نشانه‌تمايل‌به‌محصولات‌يا‌خدمات‌به‌معنی‌پسنديدن.-5

‌مشابه-1 ‌نام ‌صفحه‌:0سايت‌با ‌يا ‌کانال ‌افراد‌سايت‌يا ‌تمايل ‌دهنده ‌نشانه ‌مشابه ‌نام به‌‌با

 بی‌يا‌خدماتی.محصول‌يا‌مطل

‌تعداد‌بازديد:‌میزان‌بازديد‌افراد‌از‌يک‌مطلب‌جديد‌در‌پیج‌کانال‌در‌عرض‌يک‌هفته.‌-3

‌:‌طرفداران‌يا‌تعداد‌اعضاي‌يک‌پیج.5پیروان‌تعداد-1

‌تعداد‌اعضا:‌تعداد‌افرادي‌که‌عضو‌يک‌کانال‌يا‌سايت‌هستند.-7

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Celebrity &Blogger 

2. Site with similar names 

3. Follower 
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‌
 افراد.‌يها‌پستيا‌‌ها‌نوشته:‌نظرات‌يا‌1نظرات-3

‌خصوصیپیغ-12 ‌0ام ‌افراد ‌نظري‌که ‌يا ‌پیغام ‌‌صورت‌به: ‌‌گذارند‌یمخصوصی ‌ینوع‌بهو

‌مخصوص ‌‌نشانه ‌اطلاعات‌‌هاست‌آنبودن ‌ماندن ‌مخفی ‌و ‌بودن ‌ناشناس ‌به ‌تمايلشان يا

 .شان‌یشخص

مثل‌‌تر‌کوتاهمشتري‌از‌طريق‌تمايلشان‌به‌تبلیغ‌‌یطلب‌راحتروانشناسی‌مشتري:‌شناخت‌-11

لم‌بلند‌يا‌عکس‌يا‌متن‌کوتاه‌بر‌متن‌طولانی.‌يا‌جذابیت‌رنگ‌بر‌فی‌5ترجیح‌به‌ديدن‌گیف

 اجتماعی.‌يها‌شبکهجیغ‌در‌وهله‌اول‌يا‌تمايل‌و‌گرايش‌افراد‌به‌اصطلاحات‌رايج‌در‌

‌افراد‌مشهوري‌که‌فالور‌زيادي‌دارند‌و‌علاوه‌بر‌تبلیغ‌کالا‌نیاز‌1و‌بلگرها‌هاسلبريتی-10 :

‌ ‌‌کنند‌یمآفرينی‌هم ‌کسانی‌که‌ها‌سوپراستار‌ها‌ستیفوتبالمانند ‌به‌يا در‌‌3لاکچريعنوان

 اجتماعی‌معروف‌شدند.‌يها‌شبکه

‌يا‌پیج‌يا‌سايت‌،‌کانالمتناسب‌با‌هر‌موضوع‌يا‌سلیقه‌و‌نیاز‌افراد‌موضوع:‌يبند‌بخش-15

‌مختص‌به‌آن‌موضوع‌يا‌آن‌حوزه‌وجود‌دارد.

‌‌يبند‌بخش ‌ها‌نسلسلیقه ‌متفاوتی ‌خواسته ‌و ‌طبع ‌و ‌سلیقه ‌نسلی ‌هر ‌هر‌: ‌همچنین ‌و دارد

 سلبريتی‌طرفدارانش‌از‌نسل‌خاصی‌هستند.

 و‌ترندها.‌موضوعات‌روز‌نيتر‌داغ:‌روش‌شناسايی‌1برچسب-11

‌افراد‌نسبت‌به‌محصولی.‌:‌روش‌اشتراک‌نظرات‌مثبت‌يا‌منفی7برچسب‌و‌اشتراک-13

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Comment 

2. Direct message 

3. GIF 

4. Celebrity &Blogger 

5. Lux 

6. Tag 

7. Share, Tag 
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‌1دعوت‌کردن-11 ‌خاطر ‌به ‌يا ‌کانالی‌که ‌به ‌ديگر ‌دعوت‌افراد ‌انجام‌موردعلاقه: ‌بودند

‌يا‌روشی‌براي‌تبلیغ‌کردن‌افراد‌است.‌شود‌یم

‌

‌

‌
انجام‌‌دي،‌بازدبرخی‌از‌افراد‌از‌روي‌عادت‌يا‌رودربايستی‌يا‌موکول‌کردن‌بازديد‌به‌آينده

‌.کنند‌ینممطالب‌را‌مطالعه‌‌یخوب‌بهولی‌‌دهند‌یم

 ساعت‌يعنی‌صبح‌و‌ظهر‌و‌عصر.‌01در‌طی‌‌زمان‌بازديد:‌تعداد‌بازديد‌افراد-02

 ماتریس
 آفرینی ازینها  ابعاد مؤلفه. 0جدول 

 نحوه تبلیغ زمان تبلیغ علایق خواسته نیاز  

‌

‌نظرسنجی

‌

‌

 ‌    نظرسنجی‌مستقیم

 ‌    میرمستقیغ‌ینظرسنج

     ‌پسنديدن‌تعداد‌مشاهده

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Invite 
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 نحوه تبلیغ زمان تبلیغ علایق خواسته نیاز  

  ‌   سايت‌با‌نام‌مشابه

     ‌تعداد‌بازديد 

 

‌تعداد‌مخاطبان

 

‌

     ‌تعداد‌پیروان

     ‌تعداد‌اعضا

     ‌نرخ‌ترک

‌

‌

‌نظرات

‌

‌

  ‌   نظرات

 ‌    روانشناسی‌مشتري

 ‌    پیغام‌خصوصی

‌

‌و‌بلاگر‌1سلبريتی

 ‌    سلبريتی‌و‌بلاگر

‌قهیو‌سلموضوع‌‌يبند‌بخش

‌ها‌نسل
     

‌

‌

‌فراخوان

‌

     ‌برچسب

  ‌   برچسب‌و‌اشتراک

  ‌   کردندعوت‌

‌

‌کیفیت‌مشاهده

‌

‌

‌

  ‌   نرخ‌شتاب‌بازديد

     ‌نرخ‌ترک

     ‌نرخ‌بازديد‌مؤثر

     ‌زمان‌بازديد

 

  

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. celebrity &blogger 
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 یها شبکهمدل تحقیقات بازاریابی در 

 اجتماعی 

 

 هاو پیشنهاد یریگ جهینت

که‌‌کنند‌یمان‌کمک‌به‌بازارياب‌شده‌ارائه‌يها‌شاخصو‌‌ها‌مؤلفهنتايج‌اين‌تحقیق‌و‌ابعاد‌و‌

‌چه‌ ‌از ‌استفاده ‌با ‌و ‌کنند ‌تمرکز ‌ابعادي ‌چه ‌روي ‌دقیقاً ‌بازاريابی ‌تحقیقات ‌در بدانند

‌‌يیها‌شاخص ‌حوزه ‌به ‌مربوط ‌مفاهیم ‌کلیه ‌بسنجند. ‌را ‌بازاريابی ،‌يگذار‌متیقمفاهیم

‌محصول ،‌ ‌اين‌مدل‌‌يیها‌شاخصتوزيع‌و‌ترفیع‌فروش‌با ‌وارتباط‌دارد‌شده‌ارائهکه‌در ‌؛

‌نیاز‌اصلی‌بازاريابی‌خود‌را‌برآورده‌کند.‌تواند‌یمرا‌لحاظ‌کند‌‌ها‌نياحقق‌اگر‌م



 0022پايیز |  97شمارة  |م هفتسال  |هاي نوين  مطالعات رسانه  فصلنامه  | 926

‌ ‌به ‌ماتريسی‌است‌که ‌قالب‌يک‌مدل ‌و‌‌سؤالاتمدل‌نهايی‌در تحقیق‌جواب‌داده

‌قالب‌ ‌در ‌‌7تحقیقات‌بازاريابی‌را ‌و ‌اصلی ‌‌02تم ‌ارائه ‌فرعی ‌يها‌یبررس‌با‌.دهد‌یمتم

‌‌شده‌انجام ‌تشخیص‌‌گردد‌یمپیشنهاد ‌‌توان‌یم‌نیازبراي ‌يا ‌مستقیم ،‌میرمستقیغنظرسنجی

‌‌تيسا ‌در ‌افراد ‌کردن ‌ترک ‌و ‌کردن ‌دعوت ‌و ‌مشابه ‌اسامی ‌‌ها‌گروهبا ‌ینظرسنجو

موضوع‌و‌سلیقه‌‌يبند‌بخش،‌0و‌بلاگرها‌1هاسلبريتی‌شخصی‌و‌غامیو‌پروانشناسی‌مشتري‌

‌‌نسل ‌ها، ‌نرخيگذار‌برچسباشتراک‌و ،‌‌ ‌وقرارداد‌مدنظرشتاب‌بازديد‌را براي‌بررسی‌‌؛

‌تبلیغ ‌نرخزمان ‌بازديد‌، ‌نرخشتاب ‌‌ترک‌، ‌بازديد ‌نرخ ‌و ‌عوامل‌مؤثر، ‌بازديد زمان

‌مناسب‌کننده‌کمک ‌تبلیغ ‌نحوه ‌بررسی ‌براي ‌هستند. ‌روانشناسغیرمستقیم‌ینظرسنج، ‌ی،

‌پمشتري ‌5خصوصی‌غامی، ‌‌يبند‌بخش، ‌سلیقه ‌و ‌‌ها‌نسلموضوع ‌شود‌یمعواملی‌است‌که

‌کرد. ‌ب‌از‌بدان‌توجه ‌طريق ‌و ‌اشتراک‌‌هاسلبريتیلاگرها ‌طريق‌برچسب‌و ‌همچنین‌از و

‌آفرينی‌کرد.‌شود‌یم ‌نظر‌خواسته‌نیاز ‌طريق ‌از ‌پسندمشتريان ‌و‌‌دني، ‌مستقیم نظرسنجی

‌میرمستقیغ ‌سلبريتیبرچسب‌و‌اشتراک، ‌و‌بلاگرها‌ها، ‌روانشناسخصوصی‌پیغام، ها‌آن‌ی،

در‌‌البته‌پی‌به‌علايق‌مشتريان‌برد.‌شود‌یمترکیب‌تمامی‌موارد‌فوق‌‌از‌است‌و‌یبررس‌قابل

است‌‌مؤثرترصفحه‌‌ي‌نشانهراستاي‌موارد‌فوق‌بايد‌توجه‌داشت‌که‌اگرچه‌تعداد‌فالوورها‌

‌از‌ ‌و1ها‌صفحه‌دوفروشيخر‌مثل‌نبايد‌غافل‌شد.‌ردیگ‌یمکه‌صورت‌‌يیها‌تقلباما در‌‌؛

‌پسنديدن ‌تعداد ‌داشت‌که‌مورد ‌توجه ‌رودربايس‌بايد ‌يا ‌عادت ‌روي ‌از ‌گزينه‌برخی تی

‌انتخابپسنديدن‌ ‌از‌صفحه‌بازديد‌‌کنند‌یم‌را ‌اين‌موارد‌را‌ملاک‌‌کنند‌یميا و‌نبايد‌تنها

اشتراک‌کردن‌و‌برچسب‌زدن‌چون‌زير‌‌و‌در‌.شود‌یمباعث‌بازخورد‌غلط‌‌چراکهقرار‌داد‌

‌ ‌است‌شود‌یمنظرات‌انجام ‌جهت‌شناسايی‌مشتريان ‌بازاريابان ‌براي‌کمک‌به ‌وروشی ‌؛

‌ن ‌بازديد ‌‌که‌3يیها‌پست‌دهد‌یمشان‌زمان ‌آخر‌شب‌گذاشته ‌صبح‌‌شود‌یمدر ‌هنگام در

‌ ‌اين ‌اينکه ‌احتمال ‌اما ‌دارند ‌را ‌بازديد ‌‌مؤثر‌دهايبازدبیشترين ‌يعنی ‌دق‌بهباشد ‌قیطور

‌قرار‌بگیرند‌کم‌است.‌موردمطالعه
                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Celebrity 

2. Blogger 

3. Direct message 

4. Page 
5. Posts 
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‌توصیه‌ اجتماعی‌تحقیقات‌بازاريابی‌‌يها‌شبکهدر‌‌خواهند‌یمکسانی‌که‌‌شود‌یملذا

‌د‌به‌موارد‌فوق‌توجه‌کنند.انجام‌دهن
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