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 ادیبن داده روش از استفاده با ینترنتیا یهایفروشخرده یبرا یروسیو غاتیتبل یبوم مدل نیتدو و یطراح

 

 یراحمدیم رالساداتیمن 

 یرمحمدیش زدانی 

 یجلال یمهددیس 

 

 

 01/5/1011 :رشیپذ     22/1/1011 :افتیدر

 

 دهیچک

 رد است شده باعث وکارکسب فرایندهای و اقتصادی و اجتماعی هایبخش همه در آن توسعه و روزمره زندگی در اینترنت گسترش

 بازاریابی تبلیغات و بازاریابی در آن تبع به و اقتصادی نظام در اساسی تغییرات کرونا، کشنده ویروس انتشار از متأثر امروز دنیای

 دینما کمک نهیزم نیا در ینظر دانش بسط به یروسیو اتغیتبل هایویژگی یبررس با کندیم تلاش قیتحق نیا بنابراین ؛ودش ایجاد

 مدل طراحی حاضر پژوهش از هدف لذا ؛دینما فراهم یابیبازار رانیمد یبرا یروسیو غاتیتبل هایبرنامه یاجرا جهت ییراهکارها و

 کاربردی اتقتحقی ءجز هدف لحاظ به حاضر تحقیق است. بنیاد داده روش با اینترنتی هایفروشیخرده برای ویروسی تبلیغات بومی

 مصاحبه از هاستفاد با هاداده که شد استفاده برفی گلوله روش از گیرینمونه یبرا است. پیمایشی کیفی تحقیقات ءجز روش نظر از و

 روش تحلیل یجنتا شد. آوریجمع کالا دیجی اینترنتی فروشیخرده شرکت ارشد کارشناسان و خبرگان از نفر 15 حضور با و عمیق

 پیامدها مقوله و راهبردها محیطی، یا گرمداخله مقوله ای،زمینه مقوله اصلی، مقوله ،علی همقول شده؛ شناسایی مقوله شش ،بنیاد داده

 شامل شاخص هفت دارای تحقیق در شده ارائه و پیشنهادی مدل که دهدمی نشان کمی بخش نتایج همچنین .دهدمی نشان را

 .باشدمی نگرش و استفاده سهولت ی،ساز برند ،اعتماد حسی، ادراک استفاده، نحوه ،امیپ یمحتوا

 

 .11 دیکو ،ینترنتیا یهافروشخرده ها،یفروشخرده ،یروسیو غاتیتبل غات،یتبل :یدیکل واژگان

 

                                                           
 رانیا رودهن، ،یاسلام آزاد دانشگاه رودهن، واحد ،یبازرگان تیریمد یدکتر یدانشجو 

 کیالکترون پست مسئول(، سندهی)نو ،ایران تهران، ،نور امیپ دانشگاه ،یبازرگان تیریمد گروه ار،یاستاد: 
yazdan.shirmohammadi@pnu.ac.com 
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 مقدمه

 رایب نه نهایی، کاربران به کالا فروش معنای به فروشیخرده

 خریدار توسط مصرف و استفاده برای بلکه مجدد، فروش

 ینقطه یک از مستقیم فروش شامل فروشیخرده است.

 ار محصول از استفاده قصد که است مشتری یک به خرید

 یک فروشی،خرده فروشگاه یک تواندمی خرید نقطه دارد.

 مراهه تلفن یک حتی یا کاتالوگ یک اینترنتی، فروشگاه

 (1010 همکاران، و عبدالهی) .باشد

 وشانفرخرده به را محصولات از بالایی مقادیر تولیدکنندگان

 به ار مقادیر این تا کنندمی تلاش فروشانخرده و فروشندمی

 .(2121 همکاران، و 1توسلی) کنند عرضه خود مشتریان

 فناوری یریکارگ به فروشیخرده هایروش انواع از یکی

 فروشگاه واقع در است. هاستفروشگاه ایجاد در اطلاعات

 محسوب فروشیخرده در فروش هایروش از یکی آنلاین

 اهفروشگ یک طریق از را محصولات فروشگاهی چنین گردد.می

 محل ای منزل درب به مستقیماً را خریدها و فروشدمی اینترنتی

 .(1011 آرست، و رجائی) .کندمی ارسال مشتری کار

 یک که اضافی هایهزینه از فارغ فروشیخرده نوع این

 از آن قیمت معمولاً ،است آن درگیر سنتی فروشخرده

 همکاران، و رسفرساد) .است ترپایین فروشیخرده قیمت

 افزودهارزش نظر از فروشیخرده صنعت که آنجا از.(1011

 بمحسو صنایع از بسیاری اصلی ستون بازار، سهم ایجاد و

 ولتح رقبا، به نسبت درآمد کاهش با مقابله برای شود،می

 .است مهم بسیار فروشیخرده هایشرکت دیجیتال

 (1010 همکاران، و رمضانیان)

 با همراه نوآورانه هایحلراه اجرای برای سرمایه بالای هایهزینه

 رد اطمینان عدم همچنین و آمیزموفقیت اجرای برای بالا ریسک

 رایب دشوار موانعی اغلب کافی، دانش عدم و مشتری پذیرش مورد

 هایشرکت ویژه به کنند.می ایجاد فروشیخرده هایشرکت

 این در اولیه ارزیابی برای لازم منابع از اغلب متوسط و کوچک

 (2121 همکاران، و 2استنینجر) .یستندن برخوردار زمینه

 ایهفرصت این از تواندمی فروشیخرده که معتقدند محققان

                                                           
1. Tavasoli 

2. Stieninger 
0. Willems 

0. Bauer 
5. Kiss 

 اگرچه (،2111 همکاران، و 0ویلمز) شود مندبهره فناورانه

 هایفناوری کدام که نیست مشخص دقیق طور به هنوز

 دخری سبد مثال عنوان )به کاربردی سناریوهای و دیجیتال

 غیره( و هوشمند خرید دستیار خودپرداخت، هوشمند،

 در اجرا برای استراتژی ترینامیدوارکننده تواندمی

 همکاران، و استنینجر) باشد فروشیخرده هایفروشگاه

 فروش و مشتری جذب برای هافروشیخرده بنابراین ؛(2111

 ییک هستند. جدید و نوآورانه هایحلراه ایجاد درصدد بیشتر

 هایشرکت فروش شیوه با متناسب که کارهاراه این از

 یروسیو بازاریابی و تبلیغات از یریکارگ به است فروشیخرده

 (2111 همکاران، و 0بوئر) .است

 ردمم میان پیام پراکندن ویروسی، بازاریابی از اصلی مقصود

 تبلیغات برای پولی اینکه بدون است، ممکن تعداد هر به

 (2112 همکاران، و 5کیس) .شود صرف

 کندمی تکثیر را خود ویروس مانند بازاریابی نوع این واقع در

 همکاران، و 6تانینمی) .است آن منتشرکننده خود، مشتری و

2111) 

 هانیج شبکه بازاریابی نوع این انجام برای روش ترینمتداول

 میتاه اینترنت، کاربران تعداد افزایش با که است اینترنت

 است مسلم آنچه یابد.می بیشتری افزایش روز به روز آن

 راتژیاست از بخشی بلکه نیست، هدف یک ویروسی بازاریابی

 (2121 ،2وانل و مندل) .است شرکت بازاریابی جامع

 در ویروسی تبلیغات گفت توانمی اساس این بر

 اهمیت است. برخوردار زیادی اهمیت از هافروشیخرده

 در هانج بدانیم که شودمی ترپررنگ وقتی ویروسی تبلیغات

 ایمطالعه در است. گرفتار 11-کوید نام به ویروسی چنگال

 در کیالکترونی تجارت هایپلتفرم اثربخشی مدیریت عنوان با

 2121 سال در ترانگ لوبل توسط که یرگهمه بیماری یک

 اخیر هایدهه در گیرهمه هایبیماری به اشاره با ،شد منتشر

 چ)ا و 2116 در (1وان نا پنج چ)ا و 2110 در سارس مثل

 فعالیت راه سر بر مانعی یک هر 2111 در (1وان نا وان

 (2115 ،11)چونگ .شدند اقتصادی رشد و تجاری

6. Tanınmı 

2. Mandel, A., & Venel, X 
1. H5N1 

1. H1N1 
11. Chung 
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 باعث کرونا یروسو 2121 سال اول ماه دو در مثال عنوان به

 نیم و بیست و چینی صنایع تولید درصدی نیم و سیزده کاهش

 ایالت سهام بازار همچنین شد. هافروشیخرده فروش درصدی

 ملی تثرو بر تأثیر هب منجر که آورد بار به نزیا میلیاردها متحده

 (2121 ،1)پسک .شد تریینپا داخلی ناخالص تولید و

 هاییماریب ،بودند داده هشدار دانشمندان که طورهمان

 تحقیق یک سمت به را تجاری هاییتفعال تواندمی عفونی

 .گذاردمی تأثیر هافعالیت بر شدت به که دهد سوق جدید

 در مؤثر واکنش چگونگی مورد در مدیران برای بطوریکه

. ندارد وجود مشخصی هایدستورالعمل شرایط، برابر

 (2121همکاران، و 2)هادچک

 برخط خرید به آورییرو ، کرونا بیماری تأثیر نتیجه در

 ویروس انتشار از متأثر امروز دنیای در .است یافته افزایش

 آن بعت به و اقتصادی نظام در اساسی تغییرات کرونا، کشنده

 نیا راینبناب است؛ شده ایجاد بازاریابی تبلیغات و بازاریابی در

 یروسیو اتغیتبل هایویژگی یبررس با کندیم تلاش قیتحق

 ییراهکارها و دینما کمک نهیزم نیا در ینظر دانش بسط به

 رانیمد یبرا یروسیو غاتیتبل هایبرنامه یاجرا جهت

 .دینما فراهم یابیبازار

 یاستراتژ سازمانی داشتن رقابتی، هایمزیت به دستیابی

 ایجاد نهایت در و محوری مشتری با همگام موفق و محور

 مدیران مهم اهداف جمله از سازمان برای افزوده ارزش

 (2121 همکاران، و 0ونیز) .هاستشرکت

 غات،تبلی و بازاریابی فرایند اعمال و هایاستراتژ صحیح اجرای

 و درآمد افزایش یعنی نهایی، هدف سوی به را هاشرکت

 .دهدمی سوق مشتری رضایت سایه در سودآوری

 (2121 ،0کریستین)

 هب مدیران بازار، در شدید رقابت و الکترونیک عصر در هامروز

 و ارگذتأثیر که هستند بازاریابی در کارآمد ایشیوه دنبال

 بیبازاریا از جدیدی فرم اینترنت راستا، این در باشد. سریع

 طهواس به تنها که آورده وجود به را ویروسی بازاریابی نام به

                                                           
1. Pesek 
2. Hude check et al 

0. Vinzi 
0. Christine 
5. Subramanian 
6. Vinzi 

 (2121 چارسوقی،) .است شده میسر اطلاعات انتشار سهولت

 ،است دهان به دهان بازاریابی از نوعی که ویروسی بازاریابی

 را خود تبلیغات اهداف مشتریان، میان ارتباط از استفاده با

 (2111 ،5)سوبرامانیان .گیردمی پی

 مقابل در کنندگانمصرف اغلب امروزه نکهیا به توجه با

 ،یونیزیتلو غاتیتبل لیقب از یابیبازار ینتس یهاروش

 و 6ونیز) دهندیم نشان مقاومت خود از رهیغ و یاروزنامه

 یهایاستراتژ به ابانیبازار نیبنابرا ،(2121 همکاران،

 .دانکرده پیدا گرایش یروسیو غاتیتبل مانند نیگزیجا

 (2121 ،2کریستین)

 اطاتارتب و اطلاعات فناوری سریع توسعه به توجه با سویی، از

(ICT)، تلفن کاربردی افزارهاینرم و هوشمند هاییگوش 

 زندگی از جدانشدنی و گسترده بخش به (app) همراه

 (2111 ،1)رامان .اندشده تبدیل روزمره

 افزایش به منجر تعاملی هایفناوری توسعه این، بر علاوه

 مختلف تجاری هایفعالیت در مشتریان فعالیت و مشارکت

 رائها و خرید ها،جایگزین مقایسه اطلاعات، آوریجمع مانند

 (2111 ،1سونل)کار. است شده ،هابررسی

 هایرسانه هایپیام با تعامل %1191 بدانیم است مهم

 رخ اجتماعی رسانه در پیام ارسال اول روز 15 در اجتماعی

 (2111 همکاران، و 11)لیی .دهدمی

 بوکفیس در برندها شده پست هایپیام متن تحلیل تجزیه

 شامل که برندهایی هایپیام که دهدمی نشان ترییوتو

 ندهست قاطعیت و صراحت کننده بیان که هستند کلماتی

 سطح در همیشه( برای چیز، همه ،یشههم مثال، عنوان )به

 رات،نظ ،یکلا مثال، عنوان )به کنندهمصرف تعامل از بالاتری

 عنوان به قطعیت هستند. همراه ها(بازتوییت ها/اشتراک

 چیزی درباره تردید و شک عدم اوی کامل اطمینان از حالتی

 (11،2121)کمبریج. شودمی تعریف

 اریبس کشورمان در ویژه به جهان سراسر در نترنتیا گسترش

 رلدو نترنتیا سایتوب یرو بر شده منتشر آمار است. ریگچشم

2. Christine 
1. Raman 

1. Carlson 
11. Lee 

11. Cambridge 
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 لاس در رانیا ینترنتیا کاربران تعداد دهدیم نشان استتس

 رگید یانیب به است، دهیرس نفر ونیلیم 02 حدود به 2111

 انهیخاورم در نترنتیا کاربر ونیلیم 11 حدود از درصد 02 باًیتقر

 (2110 ،1هووانگ میلانو )مک. دارد اختصاص رانیا به

 روزمره یزندگ در نترنتیا نفوذ روند دهدمی نشان هاگزارش

 سرعت هم ریاخ هایسال در و دارد ادامه همچنان انیرانیا

 در رعترسپ نترنتیا کاربران تعداد است. کرده دایپ یشتریب

 با سهیمقا در رقم نیا که است نفر ونیلیم هفت رانیا

 زا شتریب و است داشته توجهیقابل رشد گذشته هایسال

 استفاده لیمیا از روز هر رانیا در نترنتیا کاربران 52%

 به ورود سبز چراغ که است ییآمارها همه هااین کنند.می

 رغمیعل است. ینترنتیا غاتیتبل قیطر از وب یفضا

 چیه ما کشور در دارد یروسیو غاتیتبل که یفراوان هایمزیت

 است. نشده آن به یتوجه
 

 پژوهش پیشینه

 توجه باعث ویروسی تبلیغات مفهوم ایجاد 2111 سال از

 قاننظرمحق اساس بر است. شده بازاریابی دنیای به بیشتر

 قرار یرتأث تحت را تبلیغات بازار ینترنتا ویروسی، تبلیغات

 تجارت از یمختلف هایجنبه نترنتیا آنان نظر از است داده

 قابل بخش یابیبازار جمله از است، داده قرار تأثیر تحت را

 .دهدمی نشان را نیآنلا یتجار یهافعالیت از توجهی

 (2111وکورگانونکار، پتریسکو)

 هب رنتنتیا بر یمبتن غاتیتبل محققان از دیگر برخی نظر از

 یهارسانه که یحال در است رشد حال در مداوم طور

 هاامهروزن و مجلات ،ویراد ،ونیزیتلو مانند یسنت یغاتیتبل

 باشند. وب به خود گاهیجا دادن دست از حال در است ممکن

 توجهیقابل طور به عوامل ریسا و یفناور معتقدند، هاآن

 نندگانکمصرف استفاده نحوه بر مثبت طور به و افتهی تکامل

 عیرس تعامل و اطلاعات تبادل از و گذاشته تأثیر ارتباطات از

 (2116همکاران، و کتلار) .کنندمی یبانیپشت کارآمد و

 تأثیر زنی اینترنتی هایفروشیخرده بر تبلیغات این طرفی از

 از استفاده اب کنندگانیغتبل یکهطور هب است. گذاشته بسزایی

 ودخ خدمات و محصولات برندها، غیتبل یبرا نیآنلا ارتباطات

 یروسیو غاتیتبل یاقناع قدرت خود، هدف یهاگروه انیم در

 و جذاب یغاتیتبل هایپیام جادیا با .اندکرده کشف را

 بیترغ را کنندگانمصرف کنندگانتبلیغ کننده،سرگرم

 ودخ نیآنلا یاجتماع هایشبکه در را هاپیام نیا تا کنندمی

 (2110لاینگار، و برگر) .کنند منتقل خود دوستان به

 تبلیغاتی هایپیام اگر است، معتقد (2111 ،سوسگیت)

 اجتماعی هایشبکه اعضاء از یکی یا دوست یک توسط

 قرار استقبال مورد زیاد احتمال به شوند توصیه پیام گیرنده

 .اشتد خواهد پیام به نسبت مساعدی نظر یرندهگ و گیرندمی

 (2111 همکاران و سوسگیت)

 عتمادا قابلیت و اعتبار معمولاً ویروسی تبلیغ دلیل همین به

 غاتتبلی سایر و ترفیعی هایفعالیت به نسبت بیشتری

 دارد. تبلیغاتی غیر ماهیت چون دارد ایرسانه

 موفقیت بر مؤثر عوامل» عنوان با پژوهشی (1012 ،ینپرو)

 انجام «متوسط و کوچک یهابنگاه در ویروسی بازاریابی

 و فریدمن آزمون نسبت، آزمون کمک به نتایج تحلیل دادند.

 ،حسی ادراک استفاده نحوه عوامل داد نشان واریانس تحلیل

 یویروس بازاریابی بر مؤثر عامل عنوان به برندسازی و اعتماد

 .اندشده شناخته

 اند.شده داده نشان مطالعات این از برخی 1 شماره جدول در

 در متعددی مطالعات چند هر که داد نشان مطالعات مرور

 تبلیغات بومی مدل تدوین و طراحی نوپدید راهبرد خصوص

 ماا است، شده انجام اینترنتی هاییفروشخرده برای ویروسی

 اند.داشته پدیده این به نگرجزئی نگاهی هاپژوهش این اغلب

 به تنها (2115 ،جسوس) مانند برخی مطالعات این میان از

 عهدت و اعتماد یعنی ویروسی تبلیغات هایمؤلفه ریز مطالعه

 (،2112 ،همکاران و جلیلوند) مانند نیز برخی و اندپرداخته

 دستاوردهای (1010 ،گیراندا) و (1010 ،همکاران و درزیان)

 و الهضیاء) مانند نیز دیگر برخی و اندکرده مرور را آن

 آن توسعه برای نیاز مورد الزامات و زمینه (2112 ،همکاران

 اند.کرده بررسی را

 

 

 

 

 

                                                           
1. McMillan and Hwang 
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 است شده بیان ویروسی تبلیغات حوزه در هاپژوهش نتایج و نظرات صهخلا :1 شماره جدول

 یجنتا و نظرات خلاصه پژوهش عنوان محقق

 (2112 )برتون،
 کنند،می یریگاندازه را اشتباه مسائل که بازاریابانی

 کنند.می دریافت اشتباه یهاپاسخ

 به تنسب دارند، مثبت نگرش مجازی فضای به که کنندگانیمصرف

 یایزام ندارند، مجازی فضای به مثبتی نگرش که کنندگانیمصرف

 قایلند. فضا این در تبلیغات برای بیشتری

 کرد. انتخاب گرمداخله شرایط عنوان به را متعهد اعتماد بازاریابی ارتباطات و هرزنامه (2115 )جسوس،

 (2112 ،همکاران و )جلیلوند
 دهان، کلیدی کلمات ساختاری، روابط بررسی

 و مقصد به نسبت گردشگر نگرش مقصد، یرتصو

 سفر هدف

 بمخاط ذهنی تصویر بر توجهی شایان تأثیر ایتوصیه تبلیغات

 دارد.

 راهنما، احمدی، ابراهیمی، )منتظری،

1010) 
 تجارت در فروش و خرید بر مؤثر عوامل بررسی

 الکترونیک
 محیط به مردم عموم که است موفق زمانی الکترونیک تجارت

 کنند. اعتماد مجازی
 طباطبایی و حسینی شاه )نظری،

 (1010 کلجاهی،
 قیمت و مشتری پذیرش بر قیمت درک مؤثر عوامل

 ارتباط دیگر افراد به پیشنهاد همچنین و خرید رفتار با وفاداری

 دارد.

 (2110 اختر، و فنگ )ضیاءاله،
 و محصول کیفیت تأثیر الکترونیک، وفاداری

 رضایت و الکترونیکی اعتماد بر تحویل خدمات

 چین در الکترونیک

 الکترونیک رضایت و اعتماد بر تحویل خدمات و محصول کیفیت

 رونیکالکت وفاداری بر الکترونیک رضایت و اعتماد - است. تأثیرگذار

 است. یرگذارأثت

 (2110 اسماعیل، و )صفا
 تجارت در مشتریان وفاداری گیریشکل مدل ارائه

 الکترونیکی
 رضایت و اعتماد بر مشتری و فناوری سازمان، با مرتبط عوامل

 مؤثرند. الکترونیک

 (2111 آکاس، و )کارلسن
 الکترونیک، خدمات کیفیت میان رابطه بررسی

 اریرفت نیات و سایتوب به نسبت نگرش و رضایت

 محتوی بر مبتنی هایسایتوب زمینه در

 رضایت سایت،وب به فرد نگرش بر الکترونیک خدمات کیفیت

 است. تأثیرگذار کاربر رفتاری قصد و الکترونیک

 اسدالهی، و یمیرح عزیزی، )درزیان

 (2110 )گیراندا، و (1010
 رندب ویژه ارزش ایجاد در فروش ارتقاء و تبلیغات اثر

 دارد، وجود کیفیت و اعتماد که برند اجتماعی یهاشبکه در

 رایب را موفقی یهاوارده کنندمی بیشتری امنیت احساس یانمشتر

 دهند.یم ارائه برند

 (2111 همکاران، و )سوسگیت
 -ویروسی ویدئو مشاهده از خلاق هایکنندهیینتع

 تبلیغات المللیینب مجله
 امپی یک محبوبیت بر که است عناصری از یکی خلاقانه محتوای

 دارد. مستقیم تأثیر

 (2116 گلان، و )پورتر
 تبلیغات تا ویروسی تبلیغات از هاییمقایسه

 تعاملی تبلیغات - تلویزیونی
 انتشار سبب "... و تعجب خشم، ی،ناراحت نشاط،" احساسی عناصر

 شود.می پیام

 )شائمی و (2110 همکاران، و )فلیپس

 (1011 براری، و

 هب دهان الکترونیک تبلیغ تا ویروسی بازاریابی

 برای انگیزه و کنندهمصرف هایپاسخ بررسی دهان،

 ایمیل کنار از عبور

 رکتمشا و پیام انتقال به بیشتری تمایل مردان با مقایسه در زنان

 دارند. ایتوصیه تبلیغات در

 (2111 لی، و )چانگ
 در عمدی اجتماعی اقدام نظری مدل یک

 یپشتیبان هاییستمس آنلاین اجتماعی هایشبکه

 تصمیم

 گیریاندازه در وی پژوهش هایمؤلفه از یکی ذهنی معیارهای

 است. آنلاین اجتماعی هایشبکه از استفاده تمایل

 (1010 همکاران، و )اکبری
 سایتوب هایویژگی و شدن مجذوب تأثیر بررسی

 اجتماعی هایشبکه از کاربران استفاده و رضایت بر
 زا فناوری یک پذیرش بر زیادی تأثیر شده درک استفاده سهولت

 دارد. کاربران سوی

 (2110 همکاران، و )لیتوین
 یاآ رستوران. وب صفحات از گردشگران استفاده

 است؟ مهم بازاریابی ابزار یک اینترنت

 اهیشف هایتوصیه تأثیر تحت گردشگران توسط رستوران انتخاب

 تأثیر تحت هاانتخاب این از کمی تعداد و است عقیده رهبران

 است. شده اتخاذ رسمی هایرسانه

 (2110 همکاران، و )هوانگ
 گسترش ویروسی: تبلیغات به نسبت نگرش

 تعاملی تبلیغات برای سنتی تبلیغات الگوهای

 "تعاملی بازاریابی مجله"

 برند، هب نسبت نگرش تبلیغ، به نسبت نگرش بر ویروسی تبلیغ

 دارد. مثبت تأثیر پیام انتقال قصد و خرید قصد

 

 تحقیق روش

 جزو هدف لحاظ به است. کیفی نوع از حاضر پژوهش

 اب پیمایشی تحقیقات جزو روش نظر از و کاربردی اتقتحقی

 هنظری پژوهشی راهبرد است. خبرگان با مصاحبه از استفاده

 میدانی تحقیقات اطلاعات وریآگرد روش و است بنیاد داده

 و یافتهساختار نیمه یهامصاحبه از پژوهش این در که است
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 تحقیق این در شد. استفاده هاداده گردآوری برای عمیق

 گیرینمونه از بنابراین نبود؛ مشخص قبل از نمونه تعداد

 برای کنندگانمشارکت از گیریبهره با روشی که برفی گلوله

 .گردید استفاده است، اطلاعات دارای افراد سایر معرفی

 ریغ گیرینمونه صورت به طرح این در کنندگانمشارکت

 یا یک دارای و شدند انتخاب دارهدف روش به و یاحتمال

 یرشته ارشد یکارشناس -1 :بودند زیر هایویژگی چند

 بازرگانی یرشته دکترای -2 بازاریابی، گرایش بازرگانی

 ویروسی، بازاریابی یحوزه در پژوهشگر -0 بازاریابی، گرایش

 بازرگانی گرایش بازرگانی مدیریت ارشد یکارشناس -0

 .یداخل بازرگانی گرایش بازرگانی رشته دکتری -5 داخلی،

 در یکنندهمشارکت خبره کارشناسان و مدیران از مصاحبه

 صورت نظری اشباع هم که گیردمی صورت زمانی تا طرح

 بنابراین نشود. تحقیق وارد جدیدی یداده دیگر هم و گیرد

 وجود بررسی جهت مصاحبه هر از آمده دست به یهاداده

 جدید یداده نبود صورت در و یافته ادامه جدید یداده

 در که گرددمی متوقف جدید یکنندهمشارکت از مصاحبه

 از نفر 15 با مصاحبه انجام با ینظر اشباع پژوهش این

 این در .پژوهش سنجی اعتبار شد. حاصل نظر مورد خبرگان

 یپایای و روایی لحاظ از تحقیق در استفاده مورد ابزار قسمت

 آن اعتماد یا پایایی بعدی یمرحله در سپس گردید سنجیده

 همعادل حداقل یی،گراکثرت روش از گرفت. قرار بررسی مورد

 روایی بررسی برای CVI و CVR شاخص دو و توصیف در

 سنجش منظور به همچنین گردید. استفاده مدل محتوای

 و مفاهیم بودن ضروری یزانم محتوا، روایی نسبی ضریب

 ارتباط یزانم ،(CVI) محتوا روایی شاخص سنجش برای

 یحوزه در خبرگان از اصلی مقوله و مفاهیم با نهایی کدهای

 اخصش تعیین منظور به شد. سؤال دانشگاه اساتید و بازاریابی

CVR از یک هر تا گردید درخواست خبره کارشناسان از 

 مفید" ،"است ضروری" بخشی سه طیف اساس بر را عوامل

 ندکن بررسی "ندارد ضرورتی" و "نیست ضروری ولی است،

 :شد محاسبه زیر فرمول مطابق هاپاسخ سپس و

 

CVR: (nE-N/2)/ (N/2) 

 

𝐶𝑉𝑅 =
𝑛𝐸 −

𝑁
2

𝑁
2

 

 

NE = اندداده پاسخ ضروری گزینه به که خبرگانی تعداد. 

N= خبرگان کل تعداد 

CVI= مرتبط مفاهیم و کدها برای موافق امتیازات تجمیع 
 

 یطشرا در هاشاخص همه رایب CVR نتایج اینکه به توجه با

 هایفروشیخرده برای یویروس تبلیغات برای گذارتأثیر علی

 هاشاخص همه برای CVR نتایج و بوده 22/1 از بالاتر اینترنتی

 برای ویروسی تبلیغات برای گذارتأثیر گرمداخله عوامل در

 روایی آمده، دست به 61/1 از بالاتر اینترنتی هایفروشیخرده

 علی شرایط برای CVI شاخص است. بوده مناسب محتوا

 ینترنتیا هایفروشیخرده برای ویروسی تبلیغات برای گذارتأثیر

 از کدامهیچ که (15/1) آمد دست به قبول قابل مقدار از بالاتر

 راهبردهای برای CVI شاخص همچنین ؛نشد حذف مدل ابعاد

 مقدار زا بالاتر اینترنتی هایفروشیخرده برای ویروسی تبلیغات

 نشد. حذف مدل ابعاد از کدامهیچ که (21/1) بود قبول قابل

 شبکه مدیران با مصاحبه) اطلاعاتی منبع از هاداده آوریجمع

 و انکیب شبکه در شاغل بازاریابی کارشناسان با مصاحبه بانکی،

 نفر دو زا کرد. تأیید را هایافته اعتبار نیز (بازاریابی پژوهشگران

 کیفی پژوهش و بنیاد داده نظریه روش با که پژوهشگران از

 گردآوری مختلف مراحل که شد خواسته داشتند، آشنایی

 بنابراین کنند؛ سازیمفهوم و کدگذاری را شده انجام هایداده

 دهایک در تغییراتی که گرفت صورت مجدداً انتخابی کدگذاری

 .نشد مشاهده انتخابی

 ظریهن یهانام با که است بنیاد داده نظریه تحقیق، استراتژی

 ناختهش نیز بنیادی نظریه و ایینهزم نظریه ها،داده از برخاسته

 ستا تفسیری و استقرایی عام، پژوهشی راهبرد یک و شودمی

 برای آمد. بوجود 1استاروس و گاستر توسط 1162 سال در که

 رد استفاده مورد معیارهای از ترکیبی تحقیق روایی ارزیابی

 ناسیشروش بر مبتنی تحقیقات و تفسیری تحقیق ارزیابی

 گرفت. قرار استفاده مورد هاداده از برخاسته نظریه
 

 

                                                           
1. Glaser & Strauss 
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 تحقیق روایی یابیارز :2 شماره جدول

 شرح معیار

 نگرش
 ررسیب بار چندین و پژوهشگر دقت سؤالات؛ بودن شفاف منظور به افتهیساخت نیمه مصاحبه یهاسؤال باره چندین بررسی

 نظری؛ اشباع رعایت با کافی اطلاعات گردآوری ها؛مصاحبه از شده اتخاذ کدهای

 مصاحبه در موجود کدهای بررسی با پژوهشگر توسط مختلف موارد سنجش کدها: تحلیل و بررسی استفاده سهولت

 نظری اجماع یک به رسیدن و سازی برند ینحوه مورد در پرسش و مصاحبه خبره؛ مدیره 15 با مصاحبه سازی برند

 تحقیق طول در شناختیروش ابزارهای رعایت تحقیق؛ موضوع مورد در خبرگان پیشین و جاری تجربیات احصای اعتماد

 موضوع هدف به رسیدن و خبره مدیر پانزده با مصاحبه از افراد ادراک سنجش افراد؛ ادراک بررسی حسی ادراک

 مصاحبه طریق از سابت از استفاده سهولت سنجش سایت؛وب خشنودکننده بصری هایویژگی بررسی استفاده نحوه

 پیام محتوای
 طریق زا پیام انتقال برای کنندهمصرف به وابستگی و هاپیام بودن واقعی سنجش مصاحبه؛ طریق از هاپیام سنجش و بررسی

 رهخب مدیران با مصاحبه

 

 آزمون باز روش از نیز هامصاحبه پایایی محاسبه برای

 انجام هایمصاحبه بین از که ترتیب بدین شد. استفاده

 در دوباره کدام هر و شده انتخاب مصاحبه 0 تعداد گرفته،

 بر و اندشده کدگذاری و تکرار روزه ده زمانی فاصله یک

 و )توافقات( هامصاحبه در شده تکرار هایشاخص اساس

 با هامصاحبه پایایی توافقات( )عدم متفاوت هایشاخص

 جدول در آن نتایج که شد محاسبه زیر فرمول از استفاده

 .است شده داده نشان 2 شماره

 پایایی ضریب

 تربزرگ که (50/1) آمده بدست کل پایایی ضریب به توجه با

 نتیجه توانمی است، (195) آن قبولقابل مقدار حداقل از

 رداربرخو مناسبی پایایی از شده انجام هایمصاحبه که گرفت

 همرحل سه قالب در کیفی هایداده تحلیل و تجزیه هستند.

 انتخابی کدگذاری و محوری کدگذاری باز، کدگذاری اصلی

 برای ویروسی تبلیغات بومی مدل ترتیب بدین انجام

 شد. ارائه اینترنتی هاییفروشخرده
 

 تحقیق پایایی یابیارز :3 شماره جدول

 درصد() آزمون باز پایایی توافقات عدم تعداد توافقات تعداد کدها کل تعداد مصاحبه کد ردیف

1 A1 56 21 11 50/1 

2 A4 61 10 11 52/1 

0 A5 61 12 1 52/1 

 50/1 21 52 110 کل

 

 پژوهش هاییافته

 0 شماره جدول در :شناختیجمعیت مشخصات الف(

 در کنندگانمشارکت شناختیجمعیت مشخصات

 است. شده گنجانده هامصاحبه
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 پژوهش در کنندگانمشارکت شناختیجمعیت مشخصات :4 شماره جدول

 کالا دیجی در فعالیت سابقه فعالیت تحصیلات تعداد جنسیت

 0 زن

 سال 0 بازاریابی کارشناس دکتری

 سال 5 بازاریابی کارشناس ارشد کارشناسی

 سال 6 بازاریابی کارشناس ارشد کارشناسی

 12 مرد

 سال 12 - 11 بازاریابی کارشناس (2) ارشد کارشناسی

 سال 11 - 5 بازاریابی پژوهشگر (2) ارشد کارشناسی

 سال 1 - 0 بازاریابی علمی هیئت عضو (2) ارشد کارشناسی

 سال 11 - 2 کالا دیجی بازاریابی مدیر (2) دکتری

 سال 1 - 5 کالا دیجی بازاریابی معاون (2) دکتری

 سال 5 - 0 کالا دیجی بازاریابی مشاور (2) دکتری

 

 انبی قبلاً که طورهمان :پژوهش کیفی بخش هاییافته ب(

 تبلیغات بومی مدل هایشاخص و ابعاد شناسایی برای شد،

 یقعم مصاحبه روش از اینترنتی هایفروشیخرده برای ویروسی

 هایداده تحلیل نتایج است. شده استفاده بنیاد داده نظریه و

 است. شده ارائه ادامه در کیودا مکس افزارنرم با مصاحبه

 باز کدگذاری مرحله

 معنادار واحدهای روی بر نخست همان باز کدگذاری در

 سپس شد. زده برچسب مفهومی نام یک از استفاده با هاداده

 ابعاد و هاویژگی ها،داده واکاوی با و شدند مشخص هامقوله

 مرحله این در شد. داده پرورش آمده دست به هایمقوله

 سطوح اساس بر هاداده در مفهومی واحدهای ترینکوچک

 با پیامدها و هایاستراتژ گر،مداخله ای،زمینه على، عوامل

 عدادت بررسی، نتایج طبق شد. استخراج اکتشافی رویکرد

 شد. شناسایی مفهوم 160 میان از باز کد 011

 محوری کدگذاری

 چارچوبی در هم از جدا هایمقوله محوری، کدگذاری در

 هب ها،آن میان روابط و گرفتند قرار یکدیگر کنار در معنادار

 نای در شد. مشخص ها،مقوله سایر با محوری مقوله هطراب ویژه

 کوربین و استرواس پارادایم از محوری کدگذاری برای راستا

 22 قالب در باز کد 160 تعداد مرحله، این در کردیم. استفاده

 تصویر ارزیابی (1 شدند: بندی هدست ذیل شرح به مقوله

 مطلوب تصویر ایجاد (2 مخاطبین، اذهان در ویروسی تبلیغات

 بررسی (0 مشتریان، ذهن در اینترنتی فروشیخرده برای

 ،موفق بررسی و تبلیغات بررسی (0 غیرکارا، ویروسی تبلیغات

 از دورنمایی تعریف (6 تبلیغ، پیام مخاطبین ذهنی تصویر (5

 سیویرو تبلیغات برای الگویی تهیه (2 موفق، ویروسی تبلیغات

 رضایت جلب (1 عقیده، رهبران هایتوصیه (1 ها،فروشیخرده

 استفاده سهولت (11 الکترونیک، رضایت (11 بالقوه، مشتریان

 (10 قوت، نقاط توسعه و تقویت و شناسایی (12 سایت، از

 (10 ویروسی، تبلیغات در موجود ضعف نقاط حذف و شناسایی

 برای رقابتی مزیت کسب (15 سازمان، با مرتبط عوامل

 الکترونیک، خدمات کیفیت (16 اینترنتی، هایفروشیخرده

 پیام محتوای (11 تحویل، خدمات و محصول کیفیت (12

 (21 مخاطب، نوع (21 پیام، مخاطب نگرش (11 تبلیغی،

 وفاداری. (22 تبلیغی، پیام مخاطب در اعتماد عنصر وجود

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 22 ادیبن داده روش از استفاده با ینترنتیا یهایفروشخرده یبرا یروسیو غاتیتبل یبوم مدل نیتدو و یطراح

 

 باز کدگذاری نمونه :5 شماره جدول

 اولیه یکدها مصاحبه قول نقل

 و دیمیق تبلیغاتی یهاروش زدن کنار با که است این ویروسی تبلیغات مثبت نکات از یکی

 یدند طریق از مشتریان - .کندیم معرفی مشتریان به بالا یبازده با را محصولات بازده، دیر

 به زمان طی در بودن فرد به منحصر محصول در نوآوری و خلاقیت محصولات، یکدستی

 کنند.می اقدام آن خرید برای دوباره نیاز بار هر برای که یطور به شوندیم وفادار برند

 - زمان طی در وفاداری - محصولات یکدستی

 محصول نوآوری - کم هایهزینه

 با ایدب تبلیغ محتوای که طوری به است. برند کردن معرفی بجا و درست مهم ویروسی تبلیغات در

 کنند. تمشارک و تعامل بیشتر مشتریان شودمی باعث عمل ینا باشد. مرتبط برند نوع و محصول نوع

 یتجار تیفعال و نام با سازمان یهافعالیت ییراستاهم

 جاریت نام به نسبت نگرش - مشتریان مشارکت - سازمان

 و بلیغت نوع در آن گذاریتأثیر باشد.یم فروش یهاراه ینترمهم از تأثیرگذار و درست تبلیغ

 باشد.یم تبلیغ محتوای کیفیت و بودن یزمتما تبلیغ، محل

 بنص محل - بودن متمایز - تبلیغ به نسبت نگرش

 گرافیکی طراح - تبلیغ

 و کوتاه لمفی یک باشند.یم مؤثر بسیار ویدیویی تبلیغات است. مهم بسیار نیز تبلیغ نوع

 کوتاه فیلم این با زیرا ؛شود مشتریان جذب باعث تواندمی فعال یرسانه یک در مؤثر

 شود.می معرفی مشتریان به بهتر محصول

 - مشتری جذب - ایرسانه تبلیغات - واقعی تبلیغات

 کوتاه فیلم

 ای سایت روز به و خلاقانه زیبا، طراحی است. ویروسی تبلیغات شدن وایرال عامل ینترمهم رسانه

 است. مشتریان اعتماد جلب روش ینترمهم شودمی بارگذاری ویروسی تبلیغات آن در که اپلیکیشنی

 - وب صفحات خواندنقابل - سایتوب آسان کارکرد

 نوآورانه طراحی - روز به طراحی
 

 محوری کدگذاری از حاصل هایمقوله :6 شماره جدول

 اصول هامقوله باز کدهای نمونه

 تحویل خدمات و محصول کیفیت خدمات ارائه در پذیرییتمسئول و گوییپاسخ

 علی شرایط

 الکترونیک خدمات کیفیت بودن فرد به منحصر

 تبلیغی پیام محتوای پیام تکرار و تداوم

 سایت از استفاده سهولت 

 وفاداری مشتریان در اطمینان ایجاد

 مخاطبین اذهان در ویروسی تبلیغات تصویر ارزیابی طراحی – گرافیکی
 اتتبلیغ اصلی مقوله

 ویروسی
 موفق ویروسی تبلیغات از دورنمایی تعریف انسانی هایانگیزه تحریک

 هافروشیخرده ویروسی تبلیغات برای الگویی تهیه کافی و لازم اطلاعات به دسترسی

 تبلیغ پیام مخاطبین ذهنی تصویر رسانیاطلاع کوتاه هایفیلم

 ایزمینه شرایط
 عقیده رهبران هایتوصیه کنندگانمصرف سایر و مخاطبان رظن

 تبلیغی پیام مخاطب در اعتماد عنصر وجود سرشناس و اعتمادقابل اشخاص از استفاده

 تبلیغی پیام مخاطب نگرش آگهی به نسبت نگرش

 مخاطب نوع فردی دانش سطح

 سازمان با مرتبط عوامل سازمان هایبرنامه و هااستراتژی گرمداخله شرایط

 الکترونیک رضایت مشتریان آنلاین نظرات

 موفق ویروسی تبلیغات بررسی بازاریابی موفق هایکمپین

 راهبردها
 کارا غیر ویروسی تبلیغات بررسی هدف مخاطبان از غیر افرادی توسط پیام دریافت

 قوت نقاط توسعه و تقویت و شناسایی مشتریان نیاز فهمیدن

 ویروسی یغاتتبل در موجود ضعف نقاط حذف و شناسایی خلاقیت فقدان

 بالقوه مشتریان رضایت جلب مشتری حفظ

 مشتریان ذهن در اینترنتی فروشیخرده برای مطلوب تصویر ایجاد برند به خوب ذهنیت ایجاد پیامدها

 اینترنتی هایفروشیخرده برای رقابتی مزیت کسب رقبا از تمایز
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 ایهفروشیخرده برای ویروسی بازاریابی نهایی و بومی مدل

 مارهش شکل صورت به محوری کدگذاری پارادایم در اینترنتی

 است. مدهآدر 1

 بازاریابی" یمقوله تحقیق این در محوری یمقوله -

 در که داد نشان حاضر پژوهش در هابررسی است. "ویروسی

 را "فروشیخرده" گرفته صورت هایمصاحبه از بسیاری

 برای ویروسی تبلیغات" محوری و اصلی یمقوله

 که دهان به دهان تبلیغات روش .دانندمی"هافروشیخرده

 رود،می شمار به مؤثر و قدیمی بازاریابی راهکارهای از یکی

 است کرده حفظ را خود ارزش کماکان نیز امروز دنیای در

 یبازاریاب نام با و مجازی فضای در بیشتر استراتژی این اما

 مختلف برندهای که معنا این به شود؛می شناخته ویروسی

 ینب در ویروسی مانند را خود تبلیغاتی هایآگهی توانندمی

 یک نیز راستا همین در د.کنن منتشر خود مجازی کاربران

 بین در جالب آگهی یک ارائه با تواندمی فروشیخرده

 به دادن شکل در سعی مجازی، صفحات در خود مخاطبان

 ازاریابیب راهکار به توجه با باشد. داشته ویروسی بازاریابی یک

 ینب در آگهی این یگذاراشتراک به باعث فوق اقدام ویروسی،

 هاند به دهان تبلیغ یک نتیجه در و شودیم زیادی مخاطبان

 افتد.یم فروشیخرده این برای مجازی فضای در

 در ویروسی یابیبازار بر متعددی عوامل :علی شرایط -

 یجمله از که گذارندمی تأثیر اینترنتی هایفروشیخرده

 تکیفی ،تحویل خدمات و محصول کیفیت به؛ توانیم هاینا

 از فادهاست سهولت ،تبلیغی پیام محتوای ،الکترونیک خدمات

 کرد. اشاره وفاداری و سایت

 بازاریابی از که خاصی یهابرهمکنش یا هاکنش :راهبردها -

 هاراهبرد شود.یم منتج اینترنتی هایفروشیخرده در ویروسی

 تبلیغات بررسی ،موفق ویروسی تبلیغات بررسی شامل،

 ،قوت نقاط توسعه و تقویت و شناسایی یرکارا،غ ویروسی

 ویروسی یغاتتبل در موجود ضعف نقاط حذف و شناسایی

 ریگیهدف هاشرکت برای بازاریابی مدل این اصلی خطر است.

 کنترل از انتشار محض به آنلاین محتواهای است. نادرست

 هدف خاصی هایبخش تنها که است ضروری و شوندمی خارج

 .گیرد قرار بررسی مورد نیز تبلیغ نوع و شده داده قرار

 یاگسترده ایینهزم عوامل شامل شرایط این :گرمداخله شرایط -

 یک برای ویروسی تبلیغ یک اقدامات و راهبردها بر که است

 ،مخاطب نوع شامل؛ عوامل ینا .است مؤثر اینترنتی فروشیخرده

 باشد.یم الکترونیک رضایت و سازمان با مرتبط عوامل

 ینا .گذاردمی اثر راهبردها بر که خاصی شرایط :زمینه -

 یهاهیتوص ،تبلیغ پیام مخاطبین ذهنی تصویر شامل؛ عوامل

 و یغیتبل امیپ مخاطب در اعتماد عنصر وجود ،دهیعق رهبران

 باشد.می یغیتبل امیپ مخاطب نگرش

 .است راهبردها استخدام از حاصل هایخروجی :پیامدها -

 ریصوت جادیا ،بالقوه انیمشتر تیرضا جلب شامل پیامدها ینا

 سبک ،انیمشتر ذهن در ینترنتیا یفروشخرده یبرا مطلوب

 باشد.می ینترنتیا یهایفروشخرده یبرا یرقابت تیمز

 گزینشی کدگذاری

 گریکدی با مرتبط موارد تئوری، گراندد روش از مرحله این در

 کی ارائه به منجر نهایت در که گیرندمی قرار طبقه یک در

 از استفاده با مرحله این در شود.می هاداده از برخواسته مدل

 به را هاآن اهمیت مقولات، به شده داده کدهای فراوانی

 و نتایج است. شده مشخص 1 شماره شکل صورت

 بر آمده دست به مدل و تئوری گراندد روش هایخروجی

 نشان ،بنیاد داده نظریه از هامصاحبه هایداده تحلیل اساس

 این که ؛است شاخص 2 شامل شده ارائه مدل که دهدیم

 استفاده نحوه -2 (،A) امیپ یمحتوا -1 از: عبارتند هاشاخص

(B،) 0- حسی ادراک (C،) 0- اعتماد (D،) 5- یبرندساز 

(E،) 6- استفاده سهولت (F،) 2- نگرش (G.) بین ارتباط 

 و اجتماعی هایشبکه بر مبتنی بازاریابی هایفعالیت

 داریمعن و مثبت مشتریان یدهپاسخ و برند ارزش هایمؤلفه

 (1012 ی،فرمان و حیدرزاده ،زادهسمیع) است.

 و خرید سیستم از ادراک زنان، آنلاین خرید برای مدلی در

 اتامکان و یلاتتسه محوری، مقوله عنوان به مشتری هایویژگی

 و یسازگار و خرید در کامیابی نیز و ایزمینه عوامل عنوان به

 عنوان گرمداخله شرایط و عوامل عنوان به اجتماعی یرشپذ

 (1012زابلی، و حیدرزاده ،شکری) است. شده

 است ملاز مثبت تبلیغات به مشتریان گرایش سطح ارتقاء برای

 اعثب که را یمسائل اینترنتی، وکارکسب عرصه فعالان و مدیران

 این یراز دهند، قرار نظر مد شود،می شناسیروان خطای ایجاد

 خدمات از شده ادراک ارزش و خدمات کیفیت تواندمی موضوع

 (1016 حیدرزاده، و )اشرفی دهد. قرار شعاع تحت را شرکت
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 ینترنتیا یها یفروش خرده یبرا یروسیو غاتیتبل یبوم یالگو :1 شماره شکل

 

 گیرینتیجه و بحث

 هک بازار کنونی ناپایدار و آشفته محیط با هاسازمان مواجهه

 چه و هافناوری و بازار محیط در چه سریع، بسیار تغییرات

 موجب است مشاهده قابل آن در مشتریان نیازهای تغییر در

 در قاب برای ضروری منبعی به تبلیغات و بازاریابی تا شده

 ورطهمان راستا این در شود. تبدیل ایرقابتی محیط چنین

 ریعس رشد علت به اخیر هایسال در گردید بیان پیشتر که

 روسیوی بازاریابی الکترونیک، تجارت از استفاده و اینترنت

 کرده جلب خود به را خدماتی و تولیدی هایسازمان توجه

 در موضوع ادبیات آنلاین، خرید سریع رشد علیرغم است.

 فروش بر اثرشان و عوامل بین درونی روابط با رابطه

 هایمدل کمبود و نیست غنی چندان خدمات و محصولات

 هایفروشیخرده برای ویژه به بررسی و تبلیغات بومی

 هایشبکه فراگیر کاربرد با امروزه .است محسوس اینترنتی

 نمود ویروسی بازاریابی جامعه، افراد میان در اجتماعی

 این زا توانندمی اقتصادی هایبنگاه و است یافته بیشتری

 از استفاده و صحیح ریزیبرنامه با استثنایی موقعیت

 مندبهره خود اهداف پیشبرد جهت علمی، و عملی راهکارهای

 و شیرمحمدی) تحقیق، نتایج راستای در گردند. منتفع و

 با ارسالی پیام بودن مرتبط دادند نشان (1012 ،همکاران

 گر مداخله شرایط

 مخاطب نوع-

 سازمان با مرتبط عوامل-

 الکترونیک رضایت-

 علی شرایط

  و محصول کیفیت -

 تحویل خدمات

 خدمات کیفیت -

 الکترونیک

 تبلیغی پیام محتوی -

 از استفاده سهولت -

 سایت

 وفاداری -

 اصلی مقوله

 ویروسی تبلیغات

 تصویر ارزیابی -

  در ویروسی تبلیغات

 مخاطبین اذهان

 از دورنمایی تعریف -

 موفق ویروسی تبلیغات

 برای الگویی تهیه -

  خرده ویروسی تبلیغات

 فروشی

 راهبردها

  یویروس تبلیغات بررسی -

 موفق

  یویروس تبلیغات بررسی -

 کارا غیر

  و تقویت و شناسایی -

  قوت نقاط توسعه

 نقاط حذف و شناسایی -

  تبلیغات در موجود ضعف

 ویروسی

 ای زمینه شرایط

 تبلیغ پیام مخاطبین ذهنی تصویر -

 عقیده رهبران های توصیه -

  پیام مخاطب در اعتماد عضو وجود -

 تبلیغی

 تبلیغی پیام مخاطب نگرش -

 پیامدها

 مشتریان رضایت جلب -

 بالقوه

 مطلوب تصویر ایجاد -

 فروشی خرده برای

 نمشتریا ذهن بر اینترنتی

 رقابتی مزیت کسب -

 های فروشی خرده برای

 اینترنتی
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 ،تبلیغات نام و آگهی و تجاری نام به نسبت نگرش خدمات،

 دادتع و فرستنده رابطه از قدرت نهایت در و آگهی فرستنده

 کاربران رفتار بر اثرگذاری موجب شده ارسال پیام دفعات

 تاررف با داریمعنی و مستقیم رابطه و بوده اجتماعی شبکه

 دارد. اجتماعی شبکه کاربران

 بازاریابی شاخص اندداده نشان (1012 ،همکاران و زارعی)

 ی،حیات ای،حیله ارزشی، شامل دسته پنج شامل که ویروسی

 رفتار و برند ویژه ارزش بر هستند، ناخوشایند و مارپیچی

 هستند. گذارتأثیر کنندهمصرف

 پیام، سرعت دادند نشان نیز (1016 ،همکاران و مسلمی)

 بودن، اخلاقی محصول، با ارتباط توانایی پیام، جذابیت

 بودکم پیام، کنندهسرگرم هایقابلیت پیام، سازیشخصی

 نندهکدریافت فرد شخصیت نوع پیام، بودن معتبر اطلاعات،

 ،درونی هاینیازمندی افراد، احساسات افراد، هایانگیزه پیام،

 ها،گروه در افراد رهبری تعالی به نیاز خیرخواهانه، نیازهای

 اقتصادی ویژگی رقابت، میزان جامعه، فرهنگ فناوری، سطح

 شهرت ها،شرکت اجتماعی هاینقش و هایمسئولیت جامعه،

 وعن مشتری، با ارتباط مدیریت برند، قدرت برند، اعتبار و

 بر مؤثر عوامل از شده، درک ارزش و برند تصویر محصول،

 در یزن تحقیق این در که هستند ویروسی بازاریابی استقرار

 اند.گرفته قرار استفاده مورد تحقیق مدل مقولات میان

 هاییتجذاب دادند نشان نیز (1016 ،ابراهیمی و ستوده)

 پیام، محتوای پیام، اعتمادپذیری و اعتبار پیام، احساسی

 بازاریابی طریق از محصول به یمندعلاقه سطح و نگرش

 خارجی، مطالعات در اثرگذارند. برند به اعتماد بر ویروسی

 امپی منبع صداقت اعتماد، که دریافتند (2112 ،فیل و کروز)

 ارزیابی در مهمی عوامل پیام منبع با شده ادراک شباهت و

 دهان تبلیغ یا هایهتوص دلیل همین به و هستند پیام اعتبار

 سایر زا معتبرتر و ترمتقاعدکننده اطرافیان و دوستان دهان به

 است. بازاریابی یهاروش

 از هم باید ویروسی تبلیغ دریافتند (2111 ،همکاران و سلا)

 منطقی نظر از هم و کنندهتحریک احساسی نظر

 باشد. متقاعدکننده

 نگرش بر که عواملی دریافتند (2116 ،همکاران و صالح)

 رندسازی،ب داشته، تأثیر ویروسی بازاریابی به نسبت برانرکا

 .باشدیم کاربران اعتماد و استفاده نحوه پیام، محتوای

 موجب آنچه گرفتند نتیجه نیز (2116 ،همکاران و هایس)

 بر،کار اعتماد پر شده ویروسی بازاریابی موفقیت و وریبهره

 هوابست وی حسی ادراک و کاربر نگرش و دوستان یتوصیه

 و ویروسی بازاریابی به توجه اهمیت مطالعات، این است.

 در کند.می نمایان پیش از بیش را آن گیرچشم مزایای

 از استفاده و اینترنت سریع رشد علت به اخیر هایسال

 یهاسازمان توجه ویروسی بازاریابی الکترونیک تجارت

 رشد رغمیعل است کرده جلب خود به را خدماتی و تولیدی

 یدرون روابط با رابطه در موضوع ادبیات ینآنلا خرید سریع

 ویر اثرشان و بازاریابی اثرات شده مشاهده ریسک عوامل بین

 سایتوب یهافروشنده به کنندهمصرف اطمینان و محصول

 میان در اجتماعی هایشبکه فراگیر نشر با امروزه نیست غنی

 و است یافته بیشتری نمود ویروسی بازاریابی جامعه افراد

 اب استثنایی موقعیت این از توانندمی اقتصادی هایبنگاه

 ودخ اهداف پیشبرد برای بهتری استفاده صحیح ریزیبرنامه

 محصولات ارائه و خدمات با فقط ویروسی یابیبازار .بکنند

 تبلیغات که حالی در ماند.می مداوم فرد به منحصر و ویژه

 اتتبلیغ است، کنندهمصرف بازاریاب ارتباط نوعی سنتی

 .است کنندهمصرف - کنندهمصرف ارتباط نوعی ویروسی

 یا ستدو یک توسط تبلیغاتی پیام اگر معتقدند بازاریابان

 ادزی احتمال به شود توصیه اجتماعی شبکه اعضای از یکی

 نتایج این راستای در .گیردمی قرار استقبال مورد

 بودن مرتبط دادند نشان (1012 ،همکاران و شیرمحمدی)

 و هیآگ و تجاری نام به نسبت نگرش خدمات، با ارسالی پیام

 رابطه از قدرت نهایت در و آگهی فرستنده تبلیغات، نام

 رب اثرگذاری موجب شده ارسال پیام دفعات تعداد و فرستنده

 و مستقیم رابطه و بوده اجتماعی شبکه کاربران رفتار

 .دارد اجتماعی شبکه کاربران رفتار با داریمعنی

 و هاسازمان دادند نشان نیز (1012 ،همکاران و جابری)

 دهستن مندبهره ویروسی بازاریابی از که تجاری هایشرکت

 غات،تبلی در را اجتماعی هایشبکه پیشرفت تأثیر بتوانند

 مورد خود سودآوری و فروش در کلی طور به و مشتری جذب

 دهند. قرار استفاده

 بازاریابی شاخص دادند نشان نیز (1012 ،همکاران و زارعی)

 حیاتی، ای،حیله ارزشی،) نشانگر دسته 5 شامل که ویروسی

 و برند ویژه ارزش ر بر که هستند (ناخوشایند و مارپیچی

 هستند. گذارتأثیر کنندهمصرف رفتار

 پیام، سرعت دادند نشان نیز (1016 ،همکاران و مسلمی)
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 بودن، اخلاقی محصول، با ارتباط توانایی پیام، جذابیت

 بودکم پیام، کنندهسرگرم هایقابلیت پیام، سازیشخصی

 نندهکدریافت فرد شخصیت نوع پیام، بودن معتبر اطلاعات،

 ،درونی هاینیازمندی افراد، احساسات افراد، هایانگیزه پیام،

 ها،گروه در افراد رهبری تعالی، به نیاز خیرخواهانه، نیازهای

 اقتصادی ویژگی رقابت، میزان جامعه، فرهنگ فناوری، سطح

 شهرت ها،شرکت اجتماعی هاینقش و هایمسئولیت جامعه،

 وعن مشتری، با ارتباط مدیریت برند، قدرت برند، اعتبار و

 بر مؤثر عوامل از شده، درک ارزش و برند تصویر محصول،

 باشند.می ویروسی بازاریابی استقرار

 هایجذابیت دادند نشان یزن (1016 ،ابراهیمی و ستوده)

 ،پیام محتوای ،پیام اعتمادپذیری و اعتبار ،پیام احساسی

 بازاریابی طریق از محصول به مندیعلاقه سطح و نگرش

 .باشدمی اثرگذار برند به اعتماد بر ویروسی

 از ویروسی بازاریابی دادند نشان (1016 ،دلزنده و جاجویی)

 به سبتن کنندگان ف مصر نگرش تغییر برای بالایی توانایی

 .است برخوردار محصول خرید به هاآن ساختن متقاعد و برند

 مستقل متغیرهای دادند نشان (1012 ،همکاران و کاظمی)

 زیاد، یاثربخش آنلاین، گردی ویترین مانند ویروسی بازاریابی

 رب بودن، کنترل غیرقابل پیام، محتوای ،احرازشده امنیت

 ایتیحم دسترسی .دارند معناداری و مثبت تأثیر ارتباط تعهد

 تغیرم عنوان به ارتباط، تعهد بر کنندگانمصرف وابستگی و

 ارتقای عامل و دارند معناداری و غیرمستقیم تأثیر میانجی

 هاهیفرض بررسی در .ندارد یتأثیر هیچ ارتباط تعهد بر برند

 گردی ویترین همچون عواملی خرید، به تمایل به مربوط

 رلکنت قابل غیر پیام، محتوای حمایتی، دسترسی آنلاین،

 أثیرت خرید به تمایل بر کنندگانمصرف وابستگی و بودن

 ثبتم تأثیر برند ارتقای و زیاد اثربخشی ولی ندارند معناداری

 تأثیر شده احراز امنیت همچنین و داردارند معنا و

 انکنندگمصرف خرید به تمایل بر یمعنادار و یرمستقیمغ

 خرید به تمایل و ارتباط تعهد بین نهایت در و دارد

 .دارد وجود معناداری و مثبت تأثیر نیز کنندگانمصرف

 بین داریمعن رابطه دادند نشان (1016 ،مقدرزاده و انصاری)

 هایشبکه مجازی، هایشبکه رسانه، شفاهی، بازاریابی

 دارد. وجود ویروسی بازاریابی و اجتماعی

 متغیرهای دادند نشان (1016 ،همکاران و مقدم جاجویی)

 أثیرت ویروسی بازاریابی بر تجربه و علاقه آگاهی، دسترسی،

 اریوفاد بر ویروسی بازاریابی همچنین دارند، معنادار و مثبت

 .دارد معنادار و مثبت تأثیر برند

 تمایل بر شخصیت دادند نشان (1015 ،محمودی و اکبری)

 رمؤث اجتماعی هایشبکه در ویروسی بازاریابی برای کاربر

 عاطفی، ثبات سازگاری، گرایی،برون متغیرهای و است

 ابیبازاری بر جدید، تجربیات از استقبال پذیری،یتمسئول

 از استقبال متغیر و دارد معناداری و مثبت اثر ویروسی

 .است شتهدا را ویروسی بازاریابی بر تأثیر بیشترین تجربیات

 ابعاد از یک هر دادند نشان نیز (1015 ،زادهعباس و مطلقی)

 اناذع خاطر اطمینان پشتیبان، دسترسی عالی، اثربخشی

 اسارت جزء به بودن، کنترل غیرقابل پیام، محتوای شده،

 رفتار رب ویروسی، بازاریابی در یافته ترقی برند و کنندهمصرف

 .دارد تأثیر کنندهمصرف

 تبلیغات (2116 ،گلان و پورتر) و (2111 ،راجرز و اکلر)

 .دانندمی ویروسی بازاریابی از ایزیرمجموعه را ویروسی

 زایاج دربردارنده سنتی بازاریابی همانند ویروسی بازاریابی

 لیو است (توزیع و ترفیع قیمت، محصول،) بازاریابی آمیخته

 یویروس علت .است ترفیع اجزای از یکی ویروسی تبلیغات

 ابتدا رد پیامی چنین وقتی که است ینا تبلیغ نوع این نامیدن

 ادارو را افراد جذابیتش علت به شودمی ارسال اولیه گروه برای

 یا همکاران دوستان، سایر برای را دریافتی پیام کندمی

 برای ترتیب همین به نیز هاآن و کنند ارسال خود اطرافیان

 رد ویروس یک مانند پیامی چنین .کنندمی ارسال سایرین

 عمولاًم پیام انتقال .شودمی منتشر و تکثیر کوتاهی زمان مدت

 شود.می انجام اجتماعی شبکه هایسایت یا ایمیل طریق از

 منبع صداقت اعتماد، که دریافتند (2111 ،شیندلر و بیکارت)

 در مهمی عوامل پیام منبع با شده ادراک شباهت و پیام

 تبلیغ یا هاتوصیه دلیل همین به هستند پیام اعتبار ارزیابی

 رمعتبرت و ترمتقاعدکننده اطرافیان و دوستان دهان به دهان

 ،نمارسد و کیربی) است بازاریابان شده کنترل ارتباطات از

 کافی اندازه به پیام مضمون اگر گویندمی (2116

 گیویژ حتماً محصول که ستنی نیازی باشد کنندهتحریک

 ویروسی تبلیغ ها،آن زعم به باشد. داشته منحصربفردی

 پیام یک با ولی معمولی محصول یک مورد در تواندمی

 شود. ایجاد یزبرانگتعجب و احساسی

 العملعکس که هاییپیام دریافتند (2112 ،همکاران و دوبله)

 وند.شمی منتشر زیاد احتمال به کنندمی ایجاد قوی احساسی
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 نظر از هم باید ویروسی تبلیغ گویدمی (2112 ،آلسوپ)

 اشد.ب متقاعدکننده منطقی نظر از هم و کنندهتحریک احساسی

 موجب که هاییپیام گویندمی هم (2110 ،همکاران و فلپس)

 شوندمی منتقل شوندمی شدید احساسی العملعکس

 منفی. یا باشد مثبت احساس اینکه از نظرصرف

 جذاب محتوای که است عقیده این بر هم (2112 ،هولنسون)

 تبلیغات موفقیت در مهم عوامل از یکی کنندهتحریک و

 است. ویروسی

 در تعجب عنصر که دریافتند (2115 ،ونهام و لیندگرین)

 شود.می یافت ویروسی هایپیام اغلب

 اثرگذار هنگامی تنها تعجب (2112 ،همکاران و دوبله) نظر از

 واندتنمی تنهایی به و باشد احساسات سایر با همراه که است

 ایجاد در که دارند عقیده همچنین هاآن باشد. گذارتأثیر

 خاصی برندهای برای احساسات برخی احساسی، هایپیام

 برای شادی احساس مثال عنوان به دهد.می جواب بهتر

 ترس و خشم ناراحتی، و است ترمناسب مضحک برندهای

 است. بهترین اجتماعی بازاریابی برای

 غاتیتبلی پیام هاشرکت کنندمی توصیه (2112 ،همکاران و دوبله)

 نآ محصولات یا شرکت به که کنند ارسال کسانی برای را خود

 یبرا بیشتری آمادگی افراد این چون اندداده نشان علاقه قبلاً

 .دارند دیگران با برند اطلاعات تبادل و تبلیغ دریافت

 از معمولاً ویروسی تبلیغ معتقدند (2116 ،گلان و پورتر)

 طریق از یا وفادار مشتریان از موجود ایمیل فهرست طریق

 .شودمی بذرافشانی شرکت رسمی هایسایت

 یاثرگذار عوامل دادند نشان (2115 ،همکاران و هریانی)

 هک یابدیم شیافزا یتجار نام و یاساس تیامن حصر، و حدیب

 .باشدمی کنندهمصرف دیخر قصد کننده بینییشپ

 هایاستراتژی که داد نشان پژوهش این از حاصل نتایج

 تعامل خصوص به سازمان تعامل در را مهمی نقش بازاریابی

 ویروسی بازاریابی در .کنندیم ایفا مشتریانش با سازمان

 حجم که آنجایی از دارد، وجود آن روی پیش ییهاچالش

 یلترف به نیاز بنابراین است بزرگ اجتماعی هایشبکه هایداده

 انجام برای کاربران خاص هایویژگی به توجه با هاداده کردن

 هاالشچ دیگر از .باشدمی کاربران یبندگروه و تبلیغات سریع

 الاهایک به نسبت کاربران نگرش و علایق تشخیص به توانمی

 راداف کردن مشخص همچنین و هاآن تأثیر میزان و تبلیغاتی

 رایب اجتماعی هایشبکه در فعال کاربران بین از بالا روابط با

 یهامکان کردن پیدا .کرد اشاره آینده در بازاریابی و تبلیغات

 ایهشبکه در مؤثر اتصالات بینییشپ و پیشرفت حال در

 یبازاریاب .است ویروسی بازاریابی یهاچالش دیگر از اجتماعی

 ویروسی شامل که است مختلفی یهاگونه دارای ویروسی

 ،مارپیچی ویروسی ،حیاتی ویروسی ای،حیله ویروسی ارزشی،

 و تمشکلا با ویروسی بازاریابی .باشدمی ناخوشایند ویروسی

 تقویت مثل هاییروش با که است همراه متعددی یهاچالش

 ارزش دارای که ویروسی از استفاده یا و تجاری نشان و نام

 .کرد غلبه هاآن بر توانمی است زیادی

 جلب دادند نشان (1015 ،رمضانی و حسینی) راستا این در

 اجتماعی هایشبکه بازاریابی هایانیمیشن به توجه

 هاشعار جذابیت طراحی و رنگ صورت به تصویر هایجذابیت

 افراد از استفاده اجتماعی هایشبکه بازاریابی به اعتماد

 ی رابطه کالا خرید در آن تأثیر و نمادها از استفاده مشهور

 دارد. وجود معناداری
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Abstract 
 
The spread of the Internet in everyday life and its development in all social and economic 

sectors and business processes has caused in today's world, caused by the spread of the deadly 

corona virus, fundamental changes in the economic system and consequently in marketing and 

marketing advertising; Therefore, this study tries to help develop theoretical knowledge in this 

field by examining the characteristics of viral advertising and provide solutions for the 

implementation of viral advertising programs for marketing managers; Therefore, the aim of 

the present study is to design a native model of viral advertising for online retailers using the 

data method. The present research is an applied research in terms of purpose and a qualitative 

survey research in terms of method. The statistical population of the study consisted of 15 

managers and senior experts of the online retail company Digi Kala who were selected by 

purposive cluster sampling. Research data were collected using semi-structured interviews, the 

questions of which were confirmed by face to face with the opinion of professors and experts. 

Results of data method analysis of six identified categories; Indicates causal category, main 

category, contextual category, interventionist or environmental category, strategies and 

consequences category. The results of the quantitative section also show that the proposed 

model presented in the research has seven indicators including message content, usage, sensory 

perception, trust, branding, ease of use and attitude. 
 

Key Words: Advertising, Viral Advertising, Retailers, Online Retailers, Covid 19. 
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