
 

 

با رویکرد توسعه بازاریابی  های درج نظر مشتریانبندی انگیزهسازی و اولویتمدل

 دستی صنایع

 

 چکیده 

وکارهای فعال در حوزه مجازی محسوب شده و تا حد  های تجاری الکترونیک و کسبترین رویکرد درآمدزایی بنگاهفروش مهم

بنگاه این  بازاریابی  رویکردهای  میزیادی  متأثر  را  صنایعها  بازاریابی  ابعاد  در  دقت  توانمندی کند.  الزامات  از  یکی  نیز  دستی 

این حکسب اصلی مطالعه مدلوکارهای دیجیتال فعال  اولویتوزه است. هدف  انگیزهسازی و  با بندی  های درج نظر مشتریان 

دستی است. تحقیق حاضر براساس هدف، تبیینی و اکتشافی است و سعی دارد مدلی برای شناسایی  رویکرد توسعه بازاریابی صنایع

گیری از شیوه  با استفاده از روش دلفی شناسایی و با بهره  دستی راهای درج نظر مشتریان با رویکرد توسعه بازاریابی صنایعانگیزه

ای بوده و همچنین ازنظر گردآوری اطلاعات این پژوهش  ارائه دهد. تحقیق از نوع توسعه  plsافزار  سازی ساختاری و نرممدل

شناسی چندگانه  وشهای ربه هدف پژوهش و نیز مزیتشناسی چندگانه باتوجه آمیخته هست. در این تحقیق از یک نوع روش

جی کالا و ترب بوده است. شده است. در بخش کیفی جامعه آماری این تحقیق خبرگان و مدیران فروش در دو سایت دیاستفاده

های شخصی مشتریان ها، انگیزهگیری مورداستفاده در بخش کیفی پژوهش، روش هدفمند بوده است. براساس یافتهروش نمونه 

رتبه سوم(،   191/0بینی به ایجاد تغییر )رتبه دوم(، خوش   202/0قه به مشارکت در محصول و خدمت )رتبه اول(، علا  226/0)

رتبه پنجم( و بهبود ابعاد    119/0روزرسانی محصول و نام و نشان تجاری )رتبه چهارم(، به  171/0کمک به پیشرو بودن سازمان )

 اند. های فروش محصول قرار گرفته سایتدر درج نظر خود در وبهای مشتریان رتبه ششم( انگیزه 084/0بازاریابی سازمان )
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 مقدمه 

ترین تحولات تجاری  های اینترنتی، یکی از بزرگظهور تجارت الکترونیک یا مبادله کالا و خدمات از طریق سیستم

اساساً    های مختلف اجتماعی، علمی، صنعتی و تجاری هست. این تحول مهم در زمینۀ تجارتعظیم فناورانه در زمینه

گیری نوع جدیدی از مبادلات شد که در  ناشی از پیشرفت چشمگیر فناوری اطلاعات است که درنهایت منجر به شکل

که با یکدیگر ملاقات داشته  که آشنایی قبلی با هم داشته باشند و حتی بدون اینآن، افراد فروشنده و خریدار بدون این

(. با افزایش خریدوفروش کالا و خدمات از  14:  2011فرد و همکاران،  ویشوند )تق باشند، وارد یک مبادله تجاری می

طریق اینترنت و شبکه جهانی وب موضوع ایجاد اعتماد در تجارت الکترونیکی اهمیت بسیاری پیدا کرده است. تجارت  

خریدار است و این    ترین دلیل آن عدم وجود اعتماد بین فروشنده وهمراه دارد که مهمهایی بهاز طریق اینترنت ریسک 

موضوع به فقدان حضور فیزیکی خریدار و فروشنده در محل دادوستد، فقدان امکان بررسی کالا و مکان فروش آن قبل  

به کالا  به  خریدار  دسترسی  عدم  یا  و  خرید  بازمیاز  آن،  خریداری  همکاران محض  و  )پونته  (. 8:  2018,  1گردد 

ملی است که قابلیت کارآفرینی و درآمدزایی زیادی دارد. بیشتر فعالان این  های ارزشمند  دستی یکی از سرمایهصنایع

کنند. در برخی موارد  صورت سنتی تولید میحوزه، مردم بومی هستند که فارغ از فضای رقابتی بازار داخل و خارج، به

دستی  شوند؛ این درحالی است که صنایعمیدلیل نبود تقاضا و نداشتن صرف اقتصادی تعطیل  های تولیدی بهنیز کارگاه

تواند به یکی از منابع  دلیل تنوع، اصالت و هویت و کارکردهای آن، ظرفیت لازم را برای موفقیت دارد و میایران به

وکارهای برخط،  های الکترونیک و بازاریابی الکترونیک و کسبارزشمند تولید داخلی و ملی تبدیل شود. با رواج فعالیت

های مناسب  وکارها شده است. ایجاد زیرساختهای فعالیت این کسبدستی نیز تبدیل به یکی از زمینهش صنایعفرو

ها یکی از الزامات موفقیت این  دستی در این سایتها و نظرات مشتریان و ارتقا ابعاد بازاریابی صنایعبرای دریافت ایده

عملکرسایت از  اطمینان،  و  اعتماد  قابلیت  هست.  وبها  و  اینترنتی  فروشگاه  اصلی  است.  دهای  تجاری  سایت 

ها برای اینکه بدانند آیا سایت موردنظرشان قابلیت اطمینان دارد به بررسی عوامل مختلفی  سایتبازدیدکنندگان وب

ام  های مختلفی با یک برند دارند. نکنندگان وابستگیپردازند که یک سایت تجاری باید دارا باشد. همچنین، مصرفمی

نشان خلقو  باعث  است  ممکن  حسی،  تحریکات  ارائه  از  فراتر  تجاری  شوند،  های  افراد  منفی  یا  مثبت  وخوی 

(؛ لذا مسئله اصلی  9:  2017،  2شوند )دی ویرمان کنندگان احساس شادی و خوشحالی یـا عصبانی و غمگین میمصرف 

انگیزه شناسایی  پلتفرمتحقیق  در  نظر  درج  دلایل  و  هها  برخط  دراینهای  هرچند  متعددی  ست.  مطالعات  خصوص 

ها و دلایل محتمل را به تفکیک ماهیت در نظر  گرفته است، اما تاکنون تحقیق جامع و کاملی که تمامی انگیزهصورت

ها را سنجیده باشد وجود ندارد. خصوصاً در ایران هیچ تحقیقی درخصوص درج نظرات  گرفته باشد و میزان اثربخشی آن

 دیده نشده است. برخط مشتریان 

های درج نظر مشتریان در بازاریابی حسی  ( در پژوهشی با این عنوان »بررسی تأثیر انگیزه 2020معارفی و همکاران )

دهد که خرید اجتماعی،  )مطالعه موردی: مشتریان برند شیر پگاه در کرج(« پرداختند. نتایج حاصل از پژوهش نشان می

و عواطف، قابلیت و نوآوری بر بازاریابی حسی تأثیر مثبت و معناداری دارد. باباجانی  رفتار خرید، ارزش خرید، احساسات  

های  سایت( در پژوهشی با این عنوان »تأثیر نگرش و انگیزه بر قصد خرید مشتریان در وب2019محمدی و همکاران )

بررسی مبانی نظری مقاله حاضر،  اند. نتایج  کننده غذاهای داخلی و خارجی« پرداختههای عرضهفروش محصول رستوران
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دیگر با افزایش سطح نگرش و انگیزة عبارتدهد که نگرش و انگیزة مشتریان بر قصد مشتریان تأثیر دارد. بهنشان می

 .مشتریان سطح خرید مشتریان نیز توسعه خواهد یافت 

( این عنوان »رتبه2018آرمان و همکاران  با  پژوهشی  بر  بندی شاخص( در  نظر مشتریان در  های مؤثر  انگیزه درج 

( در پژوهشی با این  2017های خرید در چارچوب عوامل آمیخته بازاریابی« پرداختند. غریبی و همکاران )سایتوب

ای رفاه(«  ها )موردمطالعه: فروشگاه زنجیرهسایتهای درونی مؤثر بر رفتار خرید آنی در وبعنوان »شناسایی انگیزه

جویی از خرید، هویت شخصی و مدگرایی( بر  گری، لذتهای درونی )آنیحاکی از تأثیر انگیزهپرداختند. نتایج تحقیق  

را لذت تأثیر  بیشترین  که  بود  آنی  دارد. دی  رفتار خرید  رفاه  فروشگاه  آنی مشتریان  رفتار خرید  بر  از خرید  جویی 

های  سایتمؤثر بر قصد خرید در وب  گیری عواملهای اندازه( در پژوهشی با این عنوان »ارائه مدل و شاخص2020)

های اجتماعی« پرداختند. نتایج پژوهش آنان نشان داد تمرکز بر توسعه جهانی و  فروش محصول در جوامع برند رسانه

ها بر روی  استفاده گسترده از فناوری در بازاریابی، تبلیغات و پیشبرد فروش منجر به تغییراتی در نحوه تمرکز شرکت

کنندگان برای برقراری ارتباط فوری با یکدیگر،  های اجتماعی با توانمندسازی مصرفشده است و رسانهکنندگان  مصرف 

های  ( با تأکید بر سیاست2018)  3یانگ و دانگ  .کنندگان را تغییر داده استوکارها و مصرفروابط سنتی میان کسب

عنوان انگیزه ب داده است و عامل تخفیف را بههای درج نظر مشتریان ترتیقیمتی و تخفیفی پژوهشی درخصوص انگیزه

( در پژوهشی با این عنوان »مطالعه برخی از عوامل مؤثر بر قصد خرید 2018)  4بالانتین و همکاران   .معرفی نموده است

وب در  یافتهسایتآنلاین  پرداختند.  آنها«  پژوهش  منهفت  های  برند،  به  وابستگی  بر  انتظار  تأیید  که  داد  نشان  ها 

شده بر وابستگی به برند، رضایت از برند،  داری دارد. همچنین منفعت ادراکشده و رضایت از برند تأثیر معنیدراکا

( در  2017)  5داری دارد. براون و همکاران تمایل به خرید مجدد برند و تمایل به توصیه برند به سایرین تأثیر معنی

های اجتماعی )مطالعه موردی:  های شبکهخرید آنلاین، در پرتالپژوهشی با این عنوان »بررسی عوامل مؤثر بر قصد  

آمده از بررسی فرضیات حاکی از آن است که اعتبار منبع، ادراک از سودمندی،  دستاینستاگرام(« پرداختند. نتایج به

 پذیری تأثیر مثبت معناداری بر قصد خرید آنلاین دارند.محتوای پیام، میزان مشارکت و ریسک 

های درج نظر مشتریان  اضر براساس هدف، تبیینی و اکتشافی است و سعی دارد مدلی برای شناسایی انگیزهتحقیق ح

سازی ساختاری  گیری از شیوه مدلدستی را با استفاده از روش دلفی شناسایی و با بهرهبا رویکرد توسعه بازاریابی صنایع

ای بوده و همچنین ازنظر گردآوری اطلاعات این پژوهش  توسعه  ارائه دهد. برحسب نتیجه، تحقیق از نوع  plsافزار  و نرم

شناسی  های روشبه هدف پژوهش و نیز مزیتشناسی چندگانه باتوجهآمیخته هست. در این تحقیق از یک نوع روش

وانند  تصورت جدا از هم نیستند؛ بنابراین میها بهها و استراتژیطور آشکار این روششده است. بهچندگانه استفاده

 آمیخته و همسان شوند.

در بخش کیفی جامعه آماری این تحقیق    .شده استبه هدف پژوهش، از دو جامعه مجزا برای پژوهش استفادهباتوجه 

گیری مورداستفاده در بخش کیفی  روش نمونه  .جی کالا ترب بوده استخبرگان و مدیران فروش در دو سایت دی

جی کالا، ترب( و  اند. از هر دو سایت معتبر )دیشدهنفر انتخاب  15تعداد    پژوهش، روش هدفمند هست. در این روش
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  .های فروش و بازاریابی دعوت به همکاری شده استهرکدام پنج مدیر ارشد در حوزه 6موفق در زمینه فروش اینترنتی 

که در ابتدا برای  نامه هست  ساختاریافته و پرسشآوری اطلاعات در این بخش از پژوهش، مصاحبه نیمهروش جمع

نامه با این  شده در قالب پرسشهای شناساییساختاریافته استفاده و سپس مؤلفهها از مصاحبه نیمهشناسایی مؤلفه

عنوان ابعاد  توانند بههایی مینظر شما چه مؤلفهشده در مصاحبه که »بههای شناساییسؤال در مورد هرکدام از مؤلفه

  5دستی درنظر گرفته شوند؟« بر مبنای طیف  تریان با رویکرد توسعه بازاریابی صنایعهای درج نظر مش مدل انگیزه

بخش دوم پژوهش به ارائه مدل    .شده بود، در دو مرحله در اختیار اعضای نمونه قرار گرفتای لیکرت ساختهگزینه

 .دستی پرداخته استهای درج نظر مشتریان با رویکرد توسعه بازاریابی صنایعانگیزه 

 گیری نتیجه

سازی تکنیک دلفی در میان مدیران فروش  آمده از پیادهدستهای بهبندی مطالعات پیشین و بر پایه دادهبراساس جمع

گذاران آن سازمان در این حوزه شش  مشیهای معتبر و موفق فروش اینترنتی و خطو مدیران ارشد بازاریابی در سایت

روزرسانی  های شخصی مشتریان، بهدمت، کمک به پیشرو بودن سازمان، انگیزهمعیار علاقه به مشارکت در محصول و خ

های درج  عنوان ابعاد انگیزه بینی به ایجاد تغییر بهمحصول و نام و نشان تجاری، بهبود ابعاد بازاریابی سازمان و خوش 

زیرمعیار برای    65معیار اصلی و    16دستی شناسایی شدند. در این میان  نظر مشتریان با رویکرد توسعه بازاریابی صنایع

 ابعاد مذکور شناسایی گردیده است.

با  های بازاریابی، نیازسنجی بازار و مشتریان دررابطهدستی، اکثر روشبه تنوع و فروش بالای محصولات صنایعباتوجه 

توانند برای هر نوع  رند میهایی که در این زمینه فعالیت داحال، هنرمندان و شرکتدستی هستند. بااینبازاریابی صنایع

معرفی جامع و کامل    ویژه در حوزه بازاریابی الکترونیک استفاده کنند.های بازاریابی و بهدستی از این تکنیک از صنایع

بندی شیک  ای؛ بستهگذاری مناسب و حرفهای؛ قیمتدستی و محصولات؛ روش ارسال و توزیع حرفههر یک از صنایع

های فروش؛ تبلیغ  گذاری و تبلیغات سازنده در سایتتبلیغات هدفمند؛ اشتراک  لیقه مشتریان؛کردن سو لوکس؛ دخیل

ساز تحول در بازاریابی الکترونیک  تواند زمینهها میفعالیت در نمایشگاه و جشنواره  های اجتماعی وو فعالیت در شبکه

کند تا مشتریان بیشتری کسب کرده و میزان  راهم میدستی این امکان را ف دستی را فراهم نماید. بازاریابی صنایعصنایع

درآمد بیشتر شود. اگر این نوع بازاریابی به شکل دیجیتال و در بستر اینترنت باشد، یقیناً نتیجه چشمگیری خواهد  

  رفت از دستی به دلیل جایگاه بسیار مهمی که همیشه در بین مردم و هنرمندان داشته و به رویکرد برونداشت. صنایع

دستی  توانند به منبع درآمد بسیار قوی و دائمی تبدیل شوند. هرچقدر بازاریابی صنایعکنند، میاقتصاد نفتی کمک می

زایی  مندان بیشتری را به سمت خود جلب خواهد کرد که نتیجه آن اشتغالتر انجام شود، علاقهتر و اصولیایحرفه

 بیشتر خواهد بود.

 فهرست منابع و مآخذ: 

(. »بررسی رابطه بین ارتباط رهبری نوآور و انگیزش و احساسات در میان معلمان  1400زاده، س. )م؛ حسیناحمدی،  

مدارس متوسطه ناحیه یک ارومیه«. نخستین همایش ملی الکترونیکی رویکردهای کاربردی و پژوهشی در علوم انسانی  

 صورت الکترونیکی، مؤسسه آموزشی پژوهشی هزاره سوم.و مدیریت، به

 
 های برتر فروش الکترونیکی هستند. ها به عنوان پرتالنای معرفی این پرتالکنندگان درفضای دیجیتال مبطبق سازمان حمایت از مصرف. 6



های مؤثر بر انگیزه خرید مشتریان  بندی شاخص(. »رتبه1397کاظمی زهرانی، زهره. )  و   آرمان، عارف؛ فاطمی، پریسا 

های کاربردی در مدیریت  یخچال و فریزر اسنوا در چارچوب عوامل آمیخته بازاریابی«. پنجمین کنفرانس ملی پژوهش

 و حسابداری، تهران.

مختاری،  محمدی، سعیده؛  )  و  علی   باباجانی  شیوا.  مشتریان  1398فربدفر،  خرید  قصد  بر  انگیزه  و  نگرش  »تأثیر   .)

وکارهای الکترونیکی  کننده غذاهای داخلی و خارجی«. دومین همایش ملی مدیریت دانش و کسبهای عرضهرستوران

 با رویکرد اقتصاد مقاومتی، مشهد.

کننده در رفتار  های بازاریابی و اعتماد مصرفاستراتژی(. »بررسی تأثیر  1390ملکمی، افسانه. )  ؛ فرد، محمدتقیتقوی

خرید آنلاین )موردمطالعه فروشگاه اینترنتی دیجی کالا(«. کنفرانس ملی مطالعات نوین اقتصاد، مدیریت و حسابداری  

 همیاری شهرداری.در ایران. کرج، دانشگاه جامع علمی کاربردی سازمان

(. »بررسی میزان تأثیر آموزش ضمن خدمت  1396منصور لکورج، م. )  و  ئی، مخواجوی، ج؛ فاضلی، ع؛ مختاری بایع کلا

سازمان احساسات  و  انگیزش  بهبود  مازندران«. کنفرانس  بر  استان  احمر  موردمطالعه: جمعیت هلال  غیردولتی  های 

 ها و راهکارها، شیراز. المللی مدیریت، چالشبین

(. »بررسی رابطه مدیریت دانش و بهبود انگیزش و احساسات  1396)آیین، مصطفی.  و  یا ؤغفاری مقدم، ر  ، علی؛ربیعی

 المللی مدیریت و نوآوری، شیراز. «. اولین کنفرانس بین1393 –در مراکز آموزشی درمانی شهر زنجان 

ای  کرانه  -(. »تأثیر سیستم دولت الکترونیک تقاطع1400روستا، راحله و علی اسماعیلی، زهره و ابراهیمی، سیدعباس. )

 بر رضایت مشتری از عملکرد سازمان مالیاتی«. ششمین کنفرانس ملی علوم انسانی و مطالعات مدیریت.

(. »بررسی اثر پژوهش عملی مشارکتی بر انگیزش و احساسات )بانک آینده(«.  1400سلیمی، مریم؛ برومند، زهرا. ) 

 همایشگران مهر اشراق. المللی حسابداری و مدیریت، تهران، مؤسسه سومین کنفرانس بین

( حسین.  چابکی،  معتمد  و  فرنود  مشتری«.  1397طاهرفر،  رضایت  بر  تأکید  با  ورزشی  باشگاه  داخلی  »طراحی   .)

 دوازدهمین کنفرانس ملی مهندسی عمران، معماری و توسعه شهری، بابل.

خرید آنی مشتریان )موردمطالعه:  های درونی مؤثر بر رفتار  (.»شناسایی انگیزه1396غریبی، حسن و محمدیانی، غزاله. )

 های نوین حسابداری و مدیریت در هزاره سوم، کرج. ای رفاه(«. کنفرانس ملی پژوهشفروشگاه زنجیره

های خرید بر بازاریابی حسی )مطالعه موردی: مشتریان  (. »بررسی تأثیر انگیزه1399معارفی، فرهاد و مهبودی، محمد. )

ین کنفرانس علمی دستاوردهای نوین در مطالعات علوم مدیریت، حسابداری و اقتصاد  برند شیر پگاه در کرج(«. چهارم 

 ایران، ایلام.

سازی سازمانی بر بهبود انگیزش و احساسات کارکنان«. کنفرانس  (. »بررسی تأثیر چابک 1400افزا، ا؛ ولیخانی، م. )همت

ن ایران )متانا( پایتخت ویرا، رفتار شهروندی سازمانی  های نویملی هزاره سوم و علوم انسانی، شیراز، مرکز توسعه آموزش

 پرداز.المللی مدیریت، اقتصاد و مهندسی صنایع، تهران، مؤسسه مدیران ایدهها، کنفرانس بینآن

 


