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  19/02/1402 پذیرش:      15/09/1401 دریافت:

   چکیده
آن عدم توجه ناشران  لیمواجه شده است عمده دلا يمتعدد يبا چالشها رانیامروزه صنعت چاپ و نشر کتاب در ا

صنعت و  نیا یعنوان انقلاب جهانهب تالیجینعت نشر دصمحصولات  یجهت معرف یابیبازار نینو يبه ابزارها

و  یصوت يهاکتابخوان ها،پادکست ،4تالیجیمتعاقبا عدم شناخت مخاطبان به استفاده از محصولات آن مانند کتب د

مطالعه کتب  يبجا يمجاز ياقشار مختلف جامعه صرف وقت در فضا حاتیترج گرید یرفباشد، از ط یم رهیغ

 ،يمجاز يمخاطب در فضا دیبر قصد خر يموفق جهت اثرگذار ياز ابزارها یکی نینو یابیزارااست. در علم ب

 یتیشخص يهایژگیاز و نیمضام نیمهمتر ییو شناسا ریتاث یپژوهش بررس نیباشد. هدف ا یبازاریابی تأثیرگذار م

را  يرگذاریتاث نیشتریب یماعتاج يبر دنبال کنندگان خود در رسانه ها قیاست که از آن طر یفرهنگ ياینفلوئنسرها

پژوهش  نیا یمطالعات کردیشوند. رو یم تالیجید اتیو مطالعه کتب و نشر دیمخاطبان به خر بیداشته و سبب ترغ

نمونه  130 یپژوهش از بررس نیا يآمار يباشد. داده ها یم یشافاکت تیبا ماه يکاربرد- يو از نوع توسعه ا یفیک

 انگریپژوهش ب يهاافتهیاستخراج شده است.  نستاگرامیا یتر رسانه اجتماعبس زا 5ینتنوگراف کردیبا رو يآمار

 تیجذاب ،یبخشالهام د،یحس تقل يالقا ،يقدرت اعتمادساز املش مخاطبان دیبر قصد خر رگذاریمقوله تاث 8 ییشناسا

  باشد. یا مخاطب مباینفلوئنسر  یتعامل اجتماع تاًیتخصص و نها ،یستگیشباهت انتظارات، شا ،يدارید يداریشن
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 سالهمبیان  -1

صنعت چاپ، صنعت عظیم و با اهمیتی است که در اغلب کشورهاي صنعتی و توسعه 

اما در کشور ما  ،جاي گرفته استآن کشور پنج صنعت نخست جایگاه یافته جهان در 

ی عتقرار ندارد و بعد از صنعت نساجی دومین صن یدرخور ارزش هصنعت چاپ در جایگا

، عمده دلایل نزول کندبا سرعت بالا طی میاست که دچار بحران شده و سیر نزولی را 

به رویکرد هاي نوین و عدم جایگزینی  مدیریت سنتیاین صنعت عدم تغییر رویکرد 

رغم آگاهی مدیران نشر  یصنعت نشر دیجیتال به جاي چاپ کتب فیزیکی می باشد. عل

یابی جهت ن بازاراز مزایاي صنعت نشر دیجیتال اما به دلیل نا آشنایی با ابزارهاي نوی

ه خرید و مطالعه این ترغیب مخاطبان ب ناتوانی در معرفی محصولات نشر دیجیتال و

تمایل اقشار مختلف جامعه به  ،ی دیگریعقب مانده ایم. از سوجهانی افله محصولات از ق

وقت در فضاي مجازي و بالا بردن اطلاعات خویش از طریق رسانه هاي اجتماعی  فرص

،در دسترس تر ،مفرح تر و ارزان تر نسبت به کتب فیزیکی بر بعنوان ابزاري آسان تر

در  همه تضادها علی رغم .می افزاید تغییر رویکرد سنتی به سمت دنیاي دیجیتالاهمیت 

 .می شوند تلقی صنعت نشر انقلاب نیکیو الکترو دیجیتال امروزه،کتابهاي ،سلایق

از دو دهه پیش با یک  در جهان که صنعت چاپ و نشر معتقد است ) «2010( ژوزف

 هايشبکه از استفاده افزایش و رشد چرا که با مرحلۀ تغییر و دگرگونی شروع شده است

  »تمایل مردم به سوي فضاي دیجیتال می باشد. اجتماعی،

 اینترنتو گسترش رسانه هاي اجتماعی در فضاي  تکنولوژيسریع  همسو با پیشرفت

بر عملکرد موفقیت آمیز خود نسبت به سایر  با توجهدهاي نوین بازاریابی یکی از رویکر

افراد در  از ها می باشد، در واقع برخیاینفلوئنسربازاریابی  ،روش هاي بازاریابی سنتی

کرده  را شروع بالا با کیفیت محتواي تولید فضاي مجازي و بر بستر رسانه هاي اجتماعی،

 عوامل این ،آنها از شاخصه ها و ویژگی هاي منحصر به فردي استفاده می کنند کهاند

قانع  افراد این اگرخصوصا  می گذارد تأثیر مصرف کنندگان خرید بر تصمیم مستقیماً 

 وفاداري نیز راناطرفد مدتی از پسآنها . )2015(بوتنگ  معتبر باشند و حرفه اي کننده،

 مشتریان براي آماده بازاریابی که را کسب و کارهایی توجه بدست آورده و بدین طریق

 تأثیرگذاران .)2020(سانتیگو نموده اند به سمت خود جلب هستند را خود هدف

 بازاریابان براي اعتمادسازي در بازار همواره موثق منابع اجتماعی به عنوان هايشبکه
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 دو تیغ هاي مانند مشتریان،جلب توجه  از منظر بازاریابی ،عمدتا عناصر .اندبوده جذاب

 یادآوري و شناسایی توانندمی غنی ايتبلیغات پر هزینه و رسانه از یک سو، هستند لبه

 و دعوت بدون  سرزده، ناگهانی، عمدتا آنها دیگر، سوي از ببخشند و افزایش را برند

 خنثی را یکدیگر غالباً  متضاد و متناقض، ينتیجه ود این ند.به حساب می آی آزاردهنده

اما در  .)2020(نفیس می باشد بر مخاطبان تبلیغات فایدهبی و کم تأثیر آن برآیند و کرده

بازاریابی تاثیرگذار بر بستر شبکه هاي اجتماعی، اغلب مخاطبان بدون اجبار و با اراده 

تري وفادار با کمترین هزینه و کمترین شخود اینفلوئنسرها را دنبال کرده و به عنوان م

به عبارت دیگر بازاریابی اینفلوئنسري خواهند بود ،بازاریابی، بسیار تاثیرپذیر فعالیت 

شده است. برندهاي  ، فروش بیشتر و رونق آن صنعتبرندها بهتر دیده شده براي فرصتی

 اینفلوئنسرها امختلف ب اجتماعی هايشبکه بستر در اخیر سالهاي طینیز مطرح دنیا 

در  دلاري میلیارد 4,6 صنعت یک به تأثیرگذار بازاریابی نتیجه در و اندهمکاري کرده

 ادامه خود روزافزون رشد به صنعت این که شده است بینیپیش .گشت تبدیل 2019سال 

 دنبال .)2019(بارانو برسد  دلار میلیارد 14 بازار به ارزش 2022 سال پایان در و داده

 سرعت بهاین مساله  و هستند رشد حال در تصاعدي صورت به اینفلوئنسر افراد نکنندگا

 افراد دیگر عبارت به ،شود می نیز اینفلوئنسرخود یت و شهرت هرچه بیشتر معروفسبب 

 یقیعلا که هستند مخاطبان از خاصی هاي گروهافراد و  توجه جلب به قادر اینفلوئنسر

 یا پیامها طریق از اینفلوئنسر افراد .)2016( فوربز ارندد را اینفلوئنسر خود علایق به شبیه

 این آنها به و کرده جذب را کنندگان دنبال کنند، می ایجاد خودشان که اطلاعاتی

 آمده دست به تحقیقات و آمارشوند. شخصیشان روایت هاي وارد که دهند می امکان را

 کهمی دهد  نشانمعتبرترین آژانس اطلاعاتی اینفلوینسر مارکتینگ  1مدیاکیکس از

 تأثیر و می کند عمل بازاریابی هايروش سایر از ترموفق درصد 89 تأثیرگذار بازاریابی

در  گرفته صورت هاي ارزیابی طبق که طوري به دارد مخاطب جذب در بیشتري بسیار

 حال در اینفلوئنسر شخص میلیون 44 گراماحال حاضر فقط در بستر رسانه اجتماعی اینست

 نفوذ روند از رادیویی ارتباطات و مقررات تنظیم سازمان آمار طرفی از.هستند فعالیت

آمار  بین مردم می باشد، اینترنت درصدي 94 نفوذ ضریب گویاي ،مانکشور در اینترنت

                                                                                                                        
1 Mediakix 
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 که است رسیده فعال هداستفاده کنن میلیون 24 بهنیز  ایران در اینستاگرام کنندگاناستفاده 

 ایران به اینستاگرام از کننده استفاده کشورهاي بین درام 7 رتبه جهانی آمار طبق

 مردم از % 29 حدود ایران، نفري میلیون 48 جمعیت به عنایت با ،پیدا کرده اختصاص

 را این رسانه محبوبیت موضوع این که کنندمی استفاده اینستاگرام اجتماعی رسانه از ایران

  . )9913(دهقان  دهدمی نشان ایران در

 نمایان نکته این پژوهش موضوع خصوصدر گرفتهانجام  تحقیقات بر مروري با

 روش هاي نوین بازاریابی و نیز پیرامون اخیر سالهاي طی داخلی مطالعات که شودمی

هرگز به صنعت نشر  بر مخاطبان، اجتماعی هايفرهنگی در شبکه تاثیر اینفلوئنسرهاي

مخاطبان با دنبال کردن  آنچه روي معدودي بسیار مطالعات یجیتال نپرداخته ود

 پاسخ آن خواهند بهمی بدین وسیله که را نیازهایی و هستند آن دیدن اینفلوئنسرها مایل به

پژوهشها، عدم توجه و  این مفقودة حلقۀ محقق دید از است.شده انجام، داده شوند

 هعدم شناسایی شاخص و وعه عوامل بازاریابی اثرگذارمآگاهی مدیران و ناشران از مج

باشد که هرگز در اینفلوئنسر مارکتینگ بر مخاطبان کتابخوان می و اثربخش اصلی هاي

تحقیق در راستاي پر کردن خلأ است. لذا این  نگرفته قرار واکاوي این صنعت مورد

ب خوانی دیجیتال اتحقیقات پیشین جهت رونق صنعت نشر دیجیتال و ترغیب فرهنگ کت

ساسی است بواسطه ابزارهاي نوین بازاریابی، درصدد یافتن پاسخ مناسبی به این پرسش ا

هاي فرهنگی می تواند درترغیب به اینفلوئنسرکه کدامیک از ویژگی هاي شخصیتی 

 تاثیرگذار باشد؟ بر مخاطبانقصد خرید محصولات نشري دیجیتال  انی و متعاقباکتابخو

 شهادبیات پژو - 2

  . ادبیات تجربی1,2

 طریق از تأثیرگذار و مشهور افراد تبلیغات که دهدمی نشان بررسی تحقیقات گذشته

قصد بر  مشتریان گیريتصمیم روند بر توجهی قابل تأثیر اجتماعی هايرسانه هايپست

 به واسطه بازاریابی تحقیقات در ).1400(نیک بخش  خرید محصولات را شامل می شود

 و مزایا و ارزیابی اجتماعی رسانه ساختار تحلیل و بررسی از پس تماعی،جا هايشبکه

 رسیدند مهم این به منحصر به فرد آنها، خصوصیات به توجه با یک هر بازاریابی معایب

و رشد  ترقی مسیر که است جدیدي مسیرهاي مدرن و از بازاریابی یکیاین نوع از  که

. است گشوده موسسات تجاري و ارگانها سوي به و اطلاعاتی را ارتباطی هايسامانه



   ................................ ................................ ................................ ...............................................   
  

  103 56شماره   1402 پاییزهجدهم،   سال    علمی                         فصلنامه 

کارهاي و کسبوها آپتدیجیتال، دنیاي استار دنیاي امروزه با بحران کرونا و تحول

 است در موضوع تحقیق ما مهم اما )6139(عظیمی  گیري داشته استاینترنتی رشد چشم

 الیتهايعف در را اینفلوئنسرهاي فرهنگی ناشران، عواملی چه اساس بر شود جستجو

عواملی که به شدت بر مخاطب کتاب خوان تاثیرگذاشته ،  کنند، ادغام خود بازاریابی

سبب قصد خرید محصولات شده و متعاقبا سبب ارتقاي فرهنگ کتابخوانی در حوزه 

 بر اینفلوئنسر  بازاریابی صنعت نشر دیجیتال می گردد.. پژوهشهاي گذشته عمدتا تأثیر

 نتیجه این به و داده قرار محتوایی بررسی مورد را ینستاگرامي اافض در مشتري خرید قصد

 و مثبت جهت در معناداري تأثیر مشتري خرید قصد بر تأثیرگذار بازاریابی که رسیدند

با مطالعه و بررسی ادبیات پژوهش،در ابتدا نقش پراهمیت  .)1392دارد(بهرامی  مستقیم

نوین و قصد خرید مشتري هرچه بیشتر  عاینفلوئنسرمارکتینگ در معرفی محصولات صنای

  آشکار می گردد.

 و بازاریابان يهاچالش بررسی«عنوان با را )، پژوهشی1395دانشمند ( و طاهري

به انجام رساندند، یافته هاي » اجتماعی  يهاشبکه طریق خرید از و برندسازي يهافرصت

 بر ، توییتر و ... را بوك ام، فیسرمانند  اینستاگ اجتماعی يهابازاریابی در شبکه تأثیر آنها

یافته . است داده قرار بررسی مورد کننده مصرف خرید رفتار قصد و برندسازي مباحث

 اجتماعی يهاشبکه از هاي کسب و کارواحد  از بسیاري که داد نشان پژوهش این هاي

 و منديترضای به مشتریان، توجه خرید در رفتار تغییر براي ابزار و وسیله اي عنوان به

 دیگر و نزد آنها برند از آگاهی مشتریان، ایجاد با موثر ارتباط ، مشتري دیدگاه از کیفیت

و  تغییر دنبال به ابزار این از استفاده با استفاده نموده، و بازاریابی تحقیقات يهاجنبه

 ذهن در برندشان به نسبت مثبت ذهنی تصویر یک ایجاد و خرید مشتریان اصلاح رفتار

 کننده تعیین عوامل ") در تحقیق خود تحت عنوان 2015می باشند. زا بولوت ( انیمشتر

را سبب ترغیب رضایت از اعتماد پیشین به اینفلوئنسر  "آنلاین خرید در مجدد خرید قصد

  به خرید مجدد محصولات جدید معرفی شده می داند.

  نظري. ادبیات 22,

 و یارتباط شیوه هاي و ها روش ،د جهانیادر ابع اقتصاد در امروزه بازاریابی دیجیتال:

 عصر "به واردشدن با کار، و مدلهاي کسب و مشتریان با تجاري و اقتصادي تعاملات

 با و شده خارج خود و فیزیکی سنتی ساختار و بافت آن از "اطلاعات و ارتباطات نوین
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 طهاسوب هوشمند سازي و سازي مدرن سازي، بهینه سوي به رشدي به رو و زیاد سرعت

 گیرهمه  بیماري . همچنین)1400(خاکپور  می باشد اینترنت بستر در دیجیتالی ارتباطات

 براي رسانه هاي اجتماعی و مشارکت در اینترنت از بیشتري افراد تا شد نیز موجب کرونا

 شامل دیجیتال بازاریابی. )2020(هانلین بهره ببرند مجازي اجتماعی و تجربیات سرگرمی

 با کار و کسبواحد  آن طریق که از است فناوري بر مبتنی و قییتطب پروسه یک

(جوران کیم  میکند تلاشسهامداران  همه براي ارزش حفظ و ارائه ایجاد، براي مشتریان

 جذب و اطلاع رسانی براي جدیدي را راههاي دیجیتال بازاریابی واقع در. )2021

بازاریابی  .)1401(قربانی دهد ارائه می آنها به خدمات و محصولات فروش و مشتریان

 زندگی از بخشی به سرعت به همراههاي  تلفن و اجتماعی رسانه هاي طریق از دیجیتال

 با روابطو تقویت  ایجاد به منجر در نهایت که است گشته تبدیل نفر روزانه میلیونها

   .)2019(آرچ  شده است اجتماعیهاي در فضاي رسانه  مشتري

 انتشار اینترنت، سرعت و مقیاس به توجه با: تاثیرگذار داافر طریق از بازاریابی

 و کرده جذب را زیادي مخاطبان اجتماعی شبکه ها و رسانه هاي در عضو افراد از برخی

 افراد این از که شده اند، گرفته نظر در خود دنبال کنندگان براي مشاوره عنوان منبع به

. )2021(ورونتیس  می گردد یاد عیااجتم رسانه هاي افراد تاثیرگذار در عنوان تحت

 تأثیرگذار افراد نظرتصمیم گیري از روي آگاهی  براي می دهند ترجیح مشتریان امروزه

 محوري امروزه نقشی تاثیرگذار افراد بنابراین، .شوند بعنوان الگوي رفتاري خود جویا را

ي ارسانه ه بسترهاي را بازي می کنند. مصرف کننده قصد خرید شکل گیري در

می  پذیر امکان موثرتر فعالیت هاي بازاریابی را و سریعتر استراتژیک، اجراي یاجتماع

 رهبران گسترده اي طور به که تاثیرگذار، طریق افراد از را برند از حمایت و سازند

می کنند که سبب شکل گرفتن  تسهیل هستند را هابرند اصلی کنندگان تجویز و نظرات

تاثیرگذار یا  اینفلوئنسردیجیتال تحت عنوان بازاریابی اشخاص  زیرشاخه اي از بازاریابی

 .)2020(کاسالو  اجتماعی شده استبر بستر رسانه هاي 

 ،آیدزمانی که صحبت از نشر دیجیتال به میان می صنعت چاپ و نشر دیجیتال:

 که است کتابی کتب و نشریات الکترونیکی جز لاینفک آن می باشد، کتاب الکترونیکی

کتاب  از خرید کتاب جاي به. دشومی خوانده و توزیع الکترونیک فضاي ترسب در

طراحی شده،  وبسایت هاي از بازدید و اینترنت از استفاده با می تواند، مشتري فروشی،
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لپتاپ  پایلوت هاي الکترونیکی مانند در را آن و کند خریداري را کتاب دیجیتالیِ  فایل

 منتشرشده تعداد عناوین سالانه اگرچه دهد می ننشاگذشته  مطالعات .بخواند ...و

 ساده به بیان و کرده است سپري را نزولی روند کتاب متوسط شمارگان اما ،یافته افزایش

 چه .)1396(عظیمی  رسیده است فروش به و شده چاپ کمتري هاي نسخه کتاب هر از

 محتواي تمس بهاین صنعت  آینده نخواهند، چه و بخواهند نشریات کتب و ناشران

 توجه با شد خواهند مجبور ناشران .پیش می رود ي مردمتقاضا اساس بر چاپ و دیجیتال

 کنند چاپ را عناوین جدید از کمتري کپی هاي خود، تجاري  الگوي و اقتصاد به

 درمقایسه شنیداري، و کتابهاي الکترونیکیانتشار  حاضر، حال در .)1398(رخشانی زاده 

ست پیدا کرده و اي د فزاینده رشد به سنّتی، چاپ بازار در همکنمدرآمدهاي  و فروش با

 روي پیش در را متعددي فرصت هاي و استدرامده  کتاب نشر صنعت به کمک رونق

(بهرامی سازند همگام خوانندگان جدید با نسل قرار می دهند، فرصتی که خود را ناشران

 وتبلیغ توزیع، گذاشتن، اشتراك به بحث، و مطالعه راههاي الکترونیکی کتابهاي ).1392

 قرار هدفدر طیف گسترده اي  را مشتریان خاص نیازهاي و کرده دگرگون را عناوین

متناسب با آن بازاریابی  هايابزاردیجیتال بهمراه تلفیق صنعت نوظهور نشر . لذا است داده

عت به نجهت معرفی محصولات ، امکانات و تسهیلات این صتاثیر گذار مانند بازاریابی 

چندین نزد مخاطبان بر بستر رسانه هاي اجتماعی مجازي میزان نفوذ و تاثیر آن را مشتریان 

)، تئوري هاي زیادي درباره این موضوع 2017مطابق با نظر استوکس( کند. برابر می

وجود دارد که چرا بازاریابی تاثیرگذار نقش مهمی در زندگی مصرف کنندگان دارد. 

و تئوري  3هاله اي ، تئوري اثر2م اکثریت، تئوري توه1فرتئوري اثر مواجهه ص

، تئوري هایی هستند که رفتار خرید مصرف کنندگان را فارغ از کلیه عوامل 4همنوایی

به طور نمونه . توجیه می کنند مارکتینگ اینفلوئنسرتاثیرگذاري در نقش دیگر و بر اساس 

به دوست داشتن برخی  گرایش تئوري اثر مواجهه صرف بیانگر این مهم است که مردم

                                                                                                                        
1 Mere-Exposure Effect Theory 

2 Illusion of the majority Theory  

3  halo effect Theory 

4 Conformity Theory 
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بعبارت دیگر،وقتی که  شوند. صرفاً به این دلیل که بیشتربا آنها مواجه میچیزها دارند 

 میزان ترجیحش به آن افزایش پیدا با اشخاص می گذراند یک شخص زمان بیشتري را

 ر،تشاحتمال بی دررسانه هاي اجتماعی با به همان اندازه با دفعات بیشتري که ما، می کند

آنجا که .از  قرارمی گیریمنیز تحت تاثیر ه می شویم،مواج پست می گذارند، باآنچه آنها

زیادي  این تئوري اعتبار مردم زمان بیشتري راهرروزدررسانه هاي اجتماعی می گذرانند

  .نشان دادن اهمیت بازاریابی تاثیرگذاردرزندگی مردم دارد در

  پژوهش روش - 3

برنامه  2از  صنعت نشرفلوئنسرهاي فرهنگی در حوزه این یدر این تحقیق جهت شناسای

پخش » چراغ مطالعه«پخش شده از شبکه نسیم و » کتاب باز«رسانه ملی کشور بنام هاي 

 و سرشناس افراد از واقع در ها برنامه شده از شبکه چهار سیما بهره برده شده است. این

 می بعمل دعوت ذاران فکريگالب تاثیرقیا خود نویسندگان در  1فرهنگی نظر صاحب

نقل  به رفرنس و تجربه دانش، از تلفیقی با و کتب متعدد نشریات معرفی به و اورند

از مزایاي تولید این می نمایند.  اقدام اینفلوئنسرها توسط مشهور جهان قولهاي نویسندگان

ناوین عبه مخاطب و نیز معرفی  اینفلوئنسرسبک از برنامه ها توسط رسانه ملی ، معرفی 

   متنوع می باشد.نوین و هنگی جدید و محصولات فر

همانطور که در بیان مساله توضیح داده شد این پژوهش بر بستر شبکه اجتماعی 

 جمع منظور ایران انجام شده است .دراین تحلیل بهاینستاگرام به علت فراگیر بودن آن در 

. یده استگرد استفاده 2رافیگنتنوکیفی  رویکرد در این شبکه اجتماعی از هاداده آوري

 نتنوگرافی. شکل گرفته است و اینترنت نگاري مردم کلمه دو لفیقت از نتنوگرافی عنوان

 آنلاین برخط و اجتماعات بررسی جهت بهبود یافته نگارانه مردم روش تحقیق نوعی

 اتیمطالع عرصه که دانستمدرن  نگاري مردم نوعی توان می را یهرو این واقع در. است

روش هاي  درك و شناخت نگاري، مردم اصلی هسته. است اجتماعی هاي رسانه نآ

 نتنوگرافی، روش تحقیق اما است؛ پژوهشگر مطالعه مورد بومی و محلی مردم زیستن

 و عکس العمل هاي رفتارها که است نگاري مردمروش تحقیق کیفی  از اي شاخهزیر

                                                                                                                        
1  Influencer 

2  Nenography 
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 امکان آن غایی هدف و دهد می قرار لتحلیبررسی و  مورد را اینترنت در مردم آزادانه

یا  نگاري شبکه حقیقت در .)2002 تززینا(ک آنهاست فکر و طرز ها دیدگاه به دسترسی

 در فعال جوامع و نظرات کاربران و بررسی واکاوي براي خاص طور به نتنوگرافی

 بررسی شامل نتنوگرافی اتمطالع 1کازینتز طبق نظریه .است شکل گرفته اینترنت

 ارتباطات و کامپیوتر مدرن دیجیتال محور، ابزار با فرهنگ ها و آنلاین جوامع بوچارچ

 این پژوهش، طول در نتنوگرافی روش تحقیق بهره گیري از هدف.است اینترنت بستربر

و طرز فکر  مطالعه رفتارجوامع براي را نگاري مردم تحقیقاتی هاي تکنیک هبوده ک این

 ابزارينیز  و بگیریم کار به کامپیوترمحور برخط اتباطتار بوجود اوردن ازطریق ، افراد

 طبیعی، و استاندارد هايداده تولید و جوامع آنلاین رفتار مطالعه از ، و مؤثر ساده و ارزان

 متمایز ویژگی هاي از یکی .)2008(کلارك کنیم ایجاد آنلاین، محیط هاي مورد در

و رسانه هاي مجازي  از دانلودشده اسناد و اطلاعات از استفاده نگارهامردم بر نتنوگرافها

 دسترسیسهولت در  ضمن که است، گردآوري داده ها منابع از یکی عنوان بهشبکه ها 

رو  به صورت نگاريمردم به کمتري نسبتا هايهزینه از مجازي، فضاي در آسان و ساده

شامل  ینتنوگراف مطالعات تحقیقدر این  .است برخوردار یا چهره به چهره در رو

   .)1990(شون باشدمی تفسیر و تحلیل تجزیه ها،داده آوريگرد ، ورودي اطلاعات اصلی

   نتنوگرافی کیفی تحقیق روش با مرتبط مراحل 

برمخاطبان  اینفلوئنسرهاي فرهنگیشخصیت  تأثیر مطالعه اصلی، هدف آنجا که از

صفحات  ابتدا ،ستا نشر دیجیتال فرهنگ کتابخوانی و متعاقبا رشد صنعت ارتقايجهت 

به جامعه شناسانده شده و یا توسط تالیفات خاصشان  اینفلوئنسرهایی که توسط رسانه ملی

صفحات  مهمترین از تعدادي مهم، این به دستیابی براي .گرفتند قرار بررسی مورداند 

 هصفح اعم از اشخاصی که شهیرو نویسندگان اینفلوئنسرهاي فرهنگی در اینستاگرام 

اما  با تالیفاتشان زبانزد هستند که ام دارند یا اشخاص مشهورير اینستاگرداختصاصی 

در قالب پست هاي تالیفات آنها را صفحات مستقل  صفحات شخصی ندارند بلکه دیگر

صفحات ناشران  ،شدند از این طریق انتخاب گذارند به معرض نمایش میمختلف 

ند نیز شامل جامعه د استفاده کرده اوها در پست هاي خاینفلوئنسرکه از بیانات دیجیتال 

                                                                                                                        
1 Kozinets 
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  )1(مطابق جدول دنآماري ما می باش

  
  

  )1400صفحه هاي اینستاگرامی مورد بررسی و تعداد دنبال کننده ها (بازه زمستان  -1جدول 

تعداد تقریبی کامنت 

 هاي هر پست

تعداد دنبال کنندگان 

 (فالوئرها)
 نام صفحه اینستاگرام (اینفلوئنسرها)

2،000 ،000751  برنامه کتاب باز (شبکه نسیم) 

 )4برنامه چراغ مطالعه (شبکه  4،500 10

 برنامه کتابراه (فضاي مجازي) 125،000 80

 اینفلوئنسر دکتر مجتبی شکوري 999،000 500

 اینفلوئنسر بهناز ضرابی زاده 3162 50

 اینفلوئنسر دکتر رشید کاکاوند 246،000 800

 یوسف زاده اینفلوئنسر احمد 8140 25

 و هیجاناتبا استفاده از ابزار نتنوگرافی حال  ،هااینفلوئنسرصفحات  انتخابپس از 

عناوین نشري معرفی  هاي پست مندرج ذیل هاي کامنت مخاطبان از طریق نظرات

تحلیل مورد بررسی و طبقه بندي و  ) 2جدول(ی مرتبطاینستاگرام صفحات در دیجیتال

عنوان کتاب  25مرتبط با  مختلف  نظر 130غ برظور بالنبدین م، قرار گرفت محتوایی

یعنی تا آنجا که مقوله بر اساس اشباع نظري  و )3(مطابق جدول استخراجدیجیتال 

درانتخاب و نمونه  .)4(مطابق جدول ادامه یافت بررسی داده ها دوجدیدي استخراج نش

فعالیت  نامیز که شوند گزینش افرادي است شده سعی نمونه هاي آماري گیري

 ندارد تفریحی صرفاً جنبه آنها براي حضور این و دارند صفحات این در حداکثري را

  .می دهند نشان تخصصی از خود عکس العمل موضوعات مطرح شده، درقبال بلکه

  مختلف مخاطبانپاسخ میزان فراوانی  -2 جدول

 گزینه فراوانی پاسخ

 خوانده امخریده و  ام را همه کتابهاي تالیف شده نویسنده مورد علاقه 33

 نسبتا با علاقه خوانده ام واز کتابهاي تالیف شده نویسنده مورد علاقه ام را خریده  تعدادي 60

 ندارم هاآن خرید تالیفات به چندانیاکثر نویسندگان را می شناسم ، ولی علاقه  17
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 کتاب ها ندارم نوع نیخواننده هیچ کدام از کتب فرهنگی نبوده ام و علاقه اي به خرید ا 20

013   جمع 

  

  روایی و پایایی:

 و معیارها کیفی، پژوهش هاي در شده شناسایی هايشاخص اعتبار جهت تعیین

 ها،داده پایایی و روایی از اطمینان براي دارد وجود اعتبارسنجی براي متفاوتی هايملاك

 :شد زیردر این پژوهش استفاده مفهوم یا معیار چهار از

گرد آوري شده  هايیافته و توصیفات بودن اصل و واقعی به معیار این: یريذاعتبارپ

 روز 90 مدت به اطلاعات، گردآوري منظور به حاضر، پژوهش در. دارد اشاره پژوهش

 و بازنگري بارها نظرات افراد و گرفته صورت مستمر و مداوم حضور پژوهش محیط در

 به نمونه سوي از شده ذکر عوامل و پژوهش مراحل تمامی همچنین. است شده بررسی

 بحث حاصل متناسب با محور پژوهش با خبرگان هايیافته درباره و شده ثبت دقیق طور

 است. شده نظر تبادل و

 اشاره دیگر و سایر اشخاص هايمحیط به یا تعمیم نتایج انتقال درجه به: پذیريانتقال

 بیان عمیق طور به و کافی ،ی دقیقیاتیجز با یافته ها حاضر، تحقیق در بدین منظور،. دارد

 آید. دست به پذیريانتقال معیار تا شوندمی

 پایایی مفهوم همواره جایگزین اطمینان پذیري، کیفی، پژوهش در: پذیرياطمینان

 متن هاي شده، رکورد نظرات کاربران در قالب کامنت ها منظور این شود، برايمی

ها متناسب جمع آوري دادهراهنماي  برگه هاي د،داز کامنت هاي متع شده بردارينسخه

 هايیادداشت و هایافته از شده استخراج هايمقوله و فهرست کاربران با محور پژوهش،

 شده اند. مستند و ثبت همگی پژوهشگر

 سوءگیري تأثیر از میزان چه تا پژوهش نتایج که دارد اشاره مورد این به: تأییدپذیري

در  اطلاعات، تأییدپذیري جهت پژوهش، این در. است بوده رابم محقق هايدیدگاه یا

 و تفسیرها نتایج، همچنین و تحقیق هايداده به مربوط مستندهاي تمام پژوهش اولین گام

 . شدند ضبط و و سیستماتیک ثبت طوري منظم به هایافته

  . تحلیل تجربی4
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  پژوهش کیفی هايافتهی

تأثیرگذار از  مجموعه عوامل با مرتبطه یی شداشناس مقوله ها و مضامین در این گام

آثارفرهنگی، کتب و نشریات دیجیتال  بر مخاطبان نسبت به تبلیغات اینفلوئنسرشخصیت 

و بدین  طبقه بندي قرار گرفت مورد کدگذاري نهایی و صفحات اینستاگرامی در بستر

مضامین اصلی متناسب  لازم من جمله مقوله ها و یافته هاي ،داده هامجموع  میان ازترتیب 

 محورهاي .)4(مطابق جدول گردید جهت فرضیه سازي استخراج پژوهش دافبا اه

  :ه استبود موارد این( و نه محدود به )  ، دربرگیرندهجمع آوري داده ها اصلی

 از نهاآمرتبط با اینستاگرامی صفحات دنبال کردن  و اینفلوئنسر یک انتخاب عوامل 

 کاربر سوي

 اینفلوئنسر اینستاگرامی پست هر انگیزرتوجه ب عوامل 

 توسط  شده معرفیدیجیتال  کتب کاربران نسبت به قصد خرید بر مؤثر عوامل

  اینفلوئنسر

 اینفلوئنسر اینستاگرامی صفحهدنبال کردن  به کاربران دیگر دعوت بر مؤثر عوامل 

 توسط  خواندن محصولات معرفی شده به کاربران دیگر دعوت بر مؤثر عوامل

  فلوئنسرنای

  مد نظر کاربران که سبب تاثیرگذاري بر قصد خرید  اینفلوئنسرویژگی هاي شخصیتی

 شود میآنها 

  کامنت ها از شده استخراج اصلی مضامین و ابعادنمونه . 4جدول

  مقوله مضامین

 استخراج شده

  کد کامنتمتن پاسخ داده شده در 

 مصاحبه

قابلیت 

 H1اعتماد 

 اعتماد سازی

 اينفلوئنسر

تبلیغ کننده  اينفلوئنسرنی کتابی را میخوانم که به زما من

داشته باشم. نقد خوب ازش خوانده باشم، چیزی  اعتماد

 باشم و ... . ازش دیده

R1 

از کند، بعد می را معرفیکتاب بدی  اينفلوئنسروقتی یک  بی اعتمادی کاربر

 می کنداعتماد ن شخص به اون فردی ردیگ مدتی

R2 

از اینفلوئنسرھا اعتماد دارم. یعنی  عضیبه با شخص اربرکجلب اعتماد 

توانایی معرفی کتاب رو به خوبی است.  مقبول کارشان

ھستند.  تو کارشون واردکنند. می . خوب تبلیغدارند

 نیستند. اینجوریعضیام ب

R3 
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  مقوله مضامین

 استخراج شده

  کد کامنتمتن پاسخ داده شده در 

 مصاحبه

برای من بارھا پیش آمده که کتابی را خوانده ام ولی بد  بی اعتمادی کاربر

 م رو نسبت به اینفلوئنسر از دست دادم.دااعتم بوده،

R4 

بی  این است که به این  اینفلوئنسرھا بزرگاشتباه  کاربر یاعتمادبی 

پولکی ھستند، پول  اکثرا کنیم، اینھامی اعتماد  خودی

قول شما  . حالا اگر بهانجام می دھندگیرند و تبلیغ  می

 به نوعی  بھشان توانراستگو باشند و بدرستکار و 

 دیگه است. تماد کرد یک بحثعا

R5 

 برای برخی از  اینفلوئنسرھا خیلی متأسفم که به خاطر بی اعتمادی کاربر

 برند. خودشان را زیرسؤال می اعتمادو پول، اعتبار مادیات و

R6 

  

  

  

  

  

جذابیت 

دیداری و 

لذت 

  بخشی 

H4 

  فرم بصری/

 دیداری تبلیغ

تبلیغ  اب روتککه چه کسی داره یه من اعتقاد دارم اولین 

مھم  دارد، اینا ھدفیچه  است یا نه وآدم درس  میکنه،

 ھستند.

R7 

  فرم بصری/

 دیداری تبلیغ

بسیار مھم است که تبلیغ  اینفلوئنسرھا چه شکلی دارد 

 میشود.ای استفاده  هو در آن از چه شیو

R8 

  فرم بصری/

 دیداری تبلیغ

معرفی  شناختی رنگھا، ییا زیبای دیداریاگر به لحاظ 

یا فرم  اينفلوئنسرشما نخورد یا از کتاب به شخصیت 

از بین  معرفی کتاب اشتباھی استفاده کنید، اثرگذاری

 .می رود

R9 

  فرم بصری/

 دیداری تبلیغ

و رتی روی محتوا در تبلیغ کتابھا این روزھا انگار ھیچ نظا

محتوای تبلیغ، یا با محصول ھنری  صورت نمیگیردنوع ارایه 

 مورد نظریا با ھدف  ندارد ھمخوانی

R10 

اعتبار و 

  شایستگی

H6 

اعتماد جھت  یعنی جنبه اقتصادی ندارد کلااینستاگرام  تحریک مخاطب

را  کاربرکه  است ممکن ولی خب داخت سخت ھستپر

مانند یک سری  فرھنگیبا یک محصول  بسیاری تا حد

بقبولاند که باید این کتاب را  نھاکند و به ا آشنا کتب

 د.ننوابخ

R12 

اول باید برای خواندن کتاب آدم جذب شود و علاقه مند  تحریک مخاطب

ل را باشد این ھمان شوک اولیه است.حالا شما محصو

بگیرید. در اینستاگرام ھم ھمین  یک کتاب خاص در نظر

 است.

R11 

خیلی مھم است که تبلیغ کتاب درست به آدم بفھماند  تحریک مخاطب

خواند و شما را به خواندن آن ی یزکه قرار است چه چ

 ترغیب کند.

R13 
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  مقوله مضامین

 استخراج شده

  کد کامنتمتن پاسخ داده شده در 

 مصاحبه

مھم این است که تبلیغ یک کتاب و نخواندن آن آدم را  تحریک مخاطب

 یعنی ذھنم را درگیر کند که بروم کتاب را بخرم. بشکند.

R14 

حسادت 

خوش خیم 

  و تقلید 

H2 

 را چند نفر لایک کرده اند، چقدر آن پست نیمباید ببی حسادت خوش خیم

  سطوت

 شده است. به اشتراک گذاشتهاستوری دیگران 

R15 

  که چند نفر روی تبلیغ یک کتاب اھمیت داردواقعاً  ادت خوش خیمسح

کامنت گذاشته اند، چه کامنتھای منفی یا مثبتی داشته 

 است.

R16 

خوشم  نبفرستد و م مرا برای تبلیغ کتاباگر کسی این  تقلید

- فرق میبرایم کتاب  آنه جایگانقش و خب  بسیاربیاید، 

 کند.

R17 

ازند. اینھا وقتی چیزی را از این که کتاب ببرخی افراد  تقاید

خواھد آن کتاب یم یجھا برای آدم میفرستند، آدم دلشپ

 را بخواند.

R18 

  تقلید

 کاربران

پایین آن پست تعداد کامنت چه  تعداد لایکچه اینکه 

 را مشخص می کند. مخاطب، تکلیف ھست

R19 

دست به  ازیجمدر فضای  با سرعت زیادوقتی یک تبلیغ  تقلید

 ...خوببد است یا خیلی شود، یعنی یا خیلی دست می

R20 

رایی و آلایده

  بخشیالھام

H3 

- این کتاب تبلیغ میکه برای کدام گروه  در نظر بگیریمباید  الھام بخشی

 عنواناین  تاثیرتحت  ھستند کهدسته افراد کدام  شود 

 .گیرندمی رارق

R21 

خاصی را  سبک ھایخاصی ھستند،  افرادکتاب بازھا  الھام بخشی

دوست دارم ولی  حماسیمثلاً من علاقه مندند 

  دوست عاشقانه

بر عکس من  اتفاقا که ندھم ھست کسانیندارم... 

 د.ندوست دار

R22 

شباھت و 

نیاز به مرتبط 

  بودن 

H5 

  قابلیت انطباق

  تبلیغ با جامعه

 ھدف

 من ارتباط افراد شبیه به ممکن است با من وکتاب یغ تبل

است که  لازمواقعا  طور باشدبرقرار نکند، اگر این موثری

 کنیم.برای آن فکری  سریعا

R23 

  قابلیت انطباق

  تبلیغ با جامعه

 ھدف

محتویاتشان ارزش ھا را ببینید، اصلاً کتاب بلیغاتالان ت

ارتباط  ھستم حتی انوجکه با من  اصلا ، چون خرید ندارد

 کندبرقرار تواند ھم نمی

R24 
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  مقوله مضامین

 استخراج شده

  کد کامنتمتن پاسخ داده شده در 

 مصاحبه

  قابلیت انطباق

  تبلیغ با جامعه

 ھدف

تبلیغات باید جوری باشد که ھر کسی دید سر کیف 

  بیاید. این 

  د، چندانطوری که تبلیغ فقط خاص یک گروه خاص باش

 درست نیست.

R25 

  قابلیت انطباق

  تبلیغ با جامعه

 ھدف

ھای م است که ویژگیمھ یلیبرای آدمھای کتاب بازخ

  خاصی 

 مثلاً نام نویسنده مشھور، انتشارات و ... .در تبلیغ باشد، 

R26 

تخصص و 

  اصالت

H7 

تجربه  ص وتخص

 اينفلوئنسر

 عامه پسندمعلوماتی تبلیغ کتاب باید دارای محتوای 

ھم آن قدر  مخاطبو پر است از تبلیغ  باشد. اینستاگرام

را دنبال کند به ھمین  ھا لیغبت امتمبخواھد  زمان ندارد که

با سواد خودش آدم را  اينفلوئنسردلیل باید ھمان ابتدا 

 درگیر کند.

R27 

ه تخصص و تجرب

 اينفلوئنسر

و  دیدیک  شخصیتبلیغات مختلف ھر  مقابلدر 

معرفی که  این اھمیت دارداما برای من برداشتی دارد 

 .باشد جذاب و پرمغز یمحتوای کتاب از نظر

R28 

تخصص و تجربه 

 اينفلوئنسر

دست  نابھنگامخیلی  اينفلوئنسر تخصصافراد در مقابل 

را به  فرد ،تجربه تاثر ازمعرفی و تبلیغ م .زنندمی به انتخاب

 کند.کتاب جلب می نخواند

R29 

تعامل 

  اجتماعی

H8 

ابزاری است برای اینکه  اينفلوئنسردر نھایت ھر تبلیغ  تعامل

نتواند  حتی غیب کند. اگراب تردن کتمخاطب را به خوان

باید  ؟پس رسالتش چیست انجام بدھد،ا ر ساده این کار

 از جنس مردم باشد.

R30 

چنانچه این باید ھمسو باشد و  اينفلوئنسرشخصیت   تعامل

یا قصد را جذب کند  مخاطبنداشته باشد که  قابلیت را

 کارآیی ندارد. خرید را تحریک نکند

R25 

مهمترین عمیق هاي  بررسیرفتارها و عقاید مخاطبان در طول  ،حیاتبا بررسی رو

 قدرت :ها استخراج گردید که شامل مقوله هاياینفلوئنسرمضامین تاثیرگذار از بازاریابی 

شنیداري دیداري، شباهت انتظارات،  بخشی، جذابیتتقلید، الهام القاي اعتمادسازي،

در می باشد. نفلوئنسر با مخاطب ی ایتماعجا و نهایتا تعامل ، تخصصشایستگی و اعتبار

نسبت به مضامین استخراج شده به نظرات مصاحبه شوندگان ته بندي فراوانی سد 5 جدول
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  نمایش گذاشته شده است:
  . فراوانی نظرات مخاطبین نسبت به مضامین استخراج شده5جدول 

  مفروضات کشف شده: تبیین

1H:  کتب دیجیتال توسط  خرید قصد و سازي توسط اینفلوئنسر اعتماد بین

 به اعتماد که دادند توضیح) 2020کوکو  و (لی وجود دارد. مثبتی مخاطب رابطه

 مربوط به منظور جستجوي اطلاعات مصرف کننده براي مهمی عامل به عنوان اینفلوئنسر

 خاطر نشان )2018جانسون  و (کیم .می کند عمل آنلاین وخرید به صورت محصول به

 که می شود جامنا عضوي توسط معمولاً  خرید مصرف کنندگان تتصمیما که کردند

 همین ترتیب، به .باشد داشته دوستان و خانواده مانند آنها از منظر اعتماد با نزدیکی رابطه

 به اینفلوئنسر افراد اعتماد قابلیت که کرده اند تأیید تجربی به صورت گذشته مطالعات

 در فرایند این پژوهش نیز ظهور این مضامین.ددار مثبت تأثیر مصرف کنندگان برنگرش

ه نشریات دیجیتال را معرفی یا تبلیغ میکند عینیت یافت، هرچقدر اینفلوئنسر فرهنگی ک

اینفلوئنسر و  مردمی تر بوده و از جناح هاي سیاسی به دور باشد میزان اعتماد کاربر به

  ).8139(رحمان آبادي  متعاقبا قصد خرید افزایش می یابد.

2H : توسط  کتب دیجیتال خرید قصد بین حسادت خوش خیم والقاي تقلید با

 شناسائی آنها با را خود ما که کسانی به نسبت وجود دارد.حسادت مثبتی مخاطب رابطه

 ايواسطه حسادت است، تر دانیم رایجمی نزدیکتر خود به شخصیتی لحاظ از و کنیممی

 و است شخصی تصویر تقویت حوزه رد ريتارف انگیزش و اجتماعی مقایسه بین قوي
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 مثبتی همبستگی اي،رسانه چهره از تقلید براي انگیزه و حسادت بین که است منطقی

این بدان معناست اگر به فردي از اطرافیان خود غبطه  .)6139(غفوریان باشیم داشته

ا سعی بخوریم اعمال مثبت این فرد سبب تقویت ذهنی مثبت در ما می شود لذا متعاقب

ریم.این مساله آنقدر اهمیت دارد که اگر رفتار خود را شبیه آن شخص در بیاو میکنیم

شخص نیز سبب ایجاد فردي از نظر ورزشی الگوي رفتاري ما باشد کتاب خواندن آن 

  .  ترغیب ما به کتاب خواندن می شود حسادت خوش خیم و

3H کتب دیجیتال دخری صد: بین الهام بخشی و ایده آل گرایی اینفلوئنسر با ق 

فرهنگی و  تأثیرگذاران خاص، طور دارد. به ودوج مثبتی توسط مخاطب رابطه

نویسندگان حوزه دفاع مقدس که خود گاها در جبهه ها حضور داشته و روایت هاي آنها 

 آنها زندگی سبک و می باشد سلیقهدر جبهه هاي نبرد سرشار از واقعیت و صمیمیت 

 نیز مؤثر کنندگاندنبال براي الگوسازي و پیروي قه،علا بذج و در است بخشالهام

  ).1395(کاظمی هستند

4H توسط مخاطب رابطه کتب دیجیتال خرید اینفلوئنسر با قصد : بین جذابیت 

  وجود دارد. مثبتی

(سلیمانی دارد  فرد به قصد خرید تقویت در مثبتی تأثیر شناختیزیبایی  تجربه یک

 تواندمی که اجتماعی مانند اینستاگرام هايکهر شبگی دهنفر تأثیرگذار یک ).1395

 را پیروان کند ،ظاهر مرتب و ذهن پر اندیشه او عرضه و ایجاد را جذابی دیداري محتواي

 نیاز که انسانی برند یک عنوان به را اجتماعی هايشبکه تأثیرگذارهاي که کندمی متقاعد

در حوزه پژوهشی  .بشناسند رسمیت هب کند،می برآورده به دیدن زیبایی و لذت را آنها

در ظاهر اینفلوئنسر خلاصه نمی شود بلکه افکار و اندیشه هاي تنها له زیبایی این مقا

سبب جذابیت دیداري و شنیداري جذاب ارزشمند یک اینفلوئنسر از روایت هاي 

  مخاطب به مطالعه کتب مورد نظر می شود.

5H :  رابطه کتب دیجیتال خرید قصدطب بر با مخابین شباهت طرز فکر اینفلوئنسر 

  وجود دارد. مثبتی

 بیشتر افراد هرچقدر کند،می آنها کمک بودن مرتبط به افراد نیاز ما بین شباهت

 یا هستند شبیه به هم و نزدیک اجتماعی هايرسانه اینفلوئنسر و آنها که کنند درك

شکلاتشان شبیه له با مي مقابهکارهادارند، طرز فکر و را هم به مشابه ترجیحات و هاسلیقه
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فرد را در ذهن خویش متصور  آن با صمیمیت و نزدیک ارتباط احساس بیشتر هم است

   ).2017(جافاروا می شوند

6H توسط مخاطب  کتب دیجیتال خرید شایستگی اینفلوئنسر با قصد و : بین اعتبار

 یک کانالواقع  رام دردارد. پست هاي یک اینفلوئنسر در اینستاگ وجود مثبتی رابطه

مرور محتوا و نیز نکات سایر کاربران در  یا نظارت طریق از رادفا آن در که هستند انتقادي

 بدین طریق و آورده دست به را اطلاعات مورد نیاز قالب کامنت ذیل هر پست،

در واقع کاربران آرمان هاي ذهنی خود را .سنجنداینفلوئنسر را می  شایستگی و صلاحیت

د را از منظر دیگر کاربران ارزیابی خو نسر مقایسه می کنند و یافته هايینفلوئخصیت ابا ش

.هرچه اینفلوئنسر از اعتبار بالاتري در ذهن کاربر برخوردار باشد،  )2019(بارانو می نمایند

  د.تاثیر آن در قصد خرید مخاطب افزایش پیدا میکن

7H توسط مخاطب  جیتالکتب دی خرید اصالت اینفلوئنسر با قصد و : بین تخصص

  وجود دارد. مثبتی رابطه

سطح  میزان با این و کنند اعتماد آنها به توانندمی که هستند نظراتی دنبال به مخاطبان

 از معینی سطح باید اینفلوئنسرها و یا نویسندگان. دانش و تخصص اینفلوئنسر مرتبط است

 و نگرشها ارزشها، در ثبات با را نگذاراتأثیر سایر چه و برندها چه دیگران، به وابستگی عدم

 مثبت پاسخ مخاطب تا کنند حفظ را خود اصالت واقع در و دهند د نشانوخ رفتار

فارغ بودن اینفلوئنسر از جناح هاي سیاسی، مردمی بودن و نیز داشتن  .)2019(اونگ دهد

رد اربرداتجربه و تخصص مکفی در تبلیغات تاثیر شگرفی در اعتماد سازي و قصد خرید ک

  چه بیشتر اعتماد سازي بین مخاطبین می گردد. لت نیز در همین راستا سبب تقویت هراصا

8H توسط مخاطب  کتب دیجیتال خرید قصد اجتماعی اینفلوئنسر با : بین تعامل

 وجود دارد. مثبتی رابطه

 و برندها با تعامل ایده اساس بر اجتماعی هايرسانه بازاریابی ازآنجاکه

 و اصولی هايان ،بررسیتوجه به نیاز و انتظارات کاربر راه است،مه ندگاکننمصرف

با پیشرفت روزافزون بسیار حایز اهمیت می باشد.  کاربران واقعی تجربیات مشاهده

به اجتماعی  تعامل، ارتباطاتو  سرعت عمل در انجام معاملات داشتن و نیاز به تکنولوژي

ان روشی نوین در کسب که به عنو ه طوريرفته ببسیار مورد توجه قرار گموقع و درخور 

. این که ).2020(نفیس ستار منجر به کسب موفقیت بیشتر براي سازمان ها گردیده او ک
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اینفلوئنسر چقدر وقت خود را در بین مردم می گذراند چقدر با مردم جوش و خروش 

اجتماعی  تعامل و دارد بیانگر میل به درك طرفین از انتظارات یکدیگر می باشد. حضور

 خرید به کنندگانمصرف علاقه و اعتماد پدیدآورنده هر چه بیشتر اینفلوئنسر با مردم،

  .بنا بر پیشنهاد اینفلوئنسر است ینآنلا

به  ، )1(مدل شکل با مطابق را مدلی میتوان ،کشف شدهنهایی  مضامین به توجه با

 از دیجیتال فرهنگی آثار دقصد خریبر مؤثر اینفلوئنسرمضامین شخصیتی  تبیین منظور

  .کرد ارائه ماینستاگرا کاربران سوي

  مفهومی پژوهشمدل   -1شکل 

  گیرينتیجه - 5

 گروه هايکانال ها و  اعضاي از گسترده اي طیف کتاب خوان وفرهنگی  کاربران

جهت خود، اجتماعی و فردي اهداف در نظر گرفتن با فعالانه،بصورت  که هستند اجتماعی

 تبلیغ مورددیجیتال  عناوین کتب و نشریات تخصصی خود ی یاعمومهی افزایش آگا
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ها در اینفلوئنسراین نکته به معناي آن است که  .می کنند اريخرید  را هااینفلوئنسرتوسط 

را اجرا می  مهمیتحریک مخاطب به استفاده و اثرگذاري بر قصد خرید مخاطب نقش 

 کتب و نشریاتسندگان و ناشران نوی نیز ا وسیم فرهنگی هاي برنامه کنندگان تهیهکنند. 

 و مدل از گیري بهره با توانندمی و غیره  3هاي کتاب خوان صوتی 2استارت آپ،  1دیجیتال

ترغیب مخاطبان به مطالعه کتب جهت  پژوهش این بدست آمده طی فرایند هاي مولفه

مولفه  .دفا کننرا ای یثبتو تاثیر بر قصد خرید نقش ممطالعه و عمومی ارتقاي سطح دیجیتال، 

می باشد  انبر مخاطب اینفلوئنسر شخص مضامین اثرگذار نمهمتریهاي استخراج گشته شامل 

همچون نتنوگرافی بر بستر رسانه  یتحقیقروش ب اسکه مطابق با ابزارهاي نوین و متن

 کشف شدهمحبوب اینستاگرام با توجه به نظرات کارشناسی مخاطبان حرفه اي کتاب خوان 

در فضاي  خود ي کردن وقت فراغتبه تمایل اقشار مختلف جامعه به سپروجه با تت. اس

خویش مجازي و نیز استفاده از رسانه هاي اجتماعی جهت بالا بردن اطلاعات عمومی 

مارکتینگ و تبلیغات اثرگذار آنها در فضاي مجازي سبب مواجهه هر  اینفلوئنسراستفاده از ،

وري مواجهه تئکه این فرایند پیشتر نیز توسط  می باشدرد نظر چه بیشتر کاربر با محصول مو

با .صحه گذاشته است  عملکرد مثبت و موفق بازاریابی تاثیرگذار بربه تایید رسیده و صرف 

 ازین رو ،ظهور تکنولوژي هاي مدرن و پی در پی نیاز مخاطبان نیز تغییر پیدا کرده است

ریابی جهت معرفی اابزار متناسب باز فاده ازه و استتغییر ساختار مدیریت نشر به سمت مدرنیت

با آنچه که کاربر از آن انتظار دارد کلید طلایی موفقیت این صنعت می  دیجیتالمحصولات 

 مانند دیجیتال خوان کتاب استارت آپ هاي از گیري بهره اخیرا مثال طور به باشد. 

تعداد عناوین  پایین، هزینه ندمان تیتسهیلا آنچنان  غیره و "طاقچه" ، "فیدیبو" ، "کتابراه"

 جذابیت ، همراه بودن در گوشی هاي تلفن همراه ،بودن دسترس در، کتب متعدد 

مانند تغییر سایز و رنگ فونتها ،تغییر سرعت و  4و استفاده از امکانات مولتی مدیا تکنولوژي

 اعم همعجا در يفرد هر که قرارداده مخاطب اختیار در راصداي کتاب خوان گویا و غیره 

به  را خود علاقه مورد کتب مطالعهمیل  و خرید توان خوان کتاب غیر یا خوان کتاب از

                                                                                                                        
1  E-Books 

2 Start-Ups 

3 Audio books 

4 Multi-Media 
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 هااینفلوئنسر دگانندنبال کن از بسیاري شد مشخص تحقیق این طول در. دست می آورد

 پیدا درصدد سالها که هایی کتاب دیجیتال خوان کتاب افزارهاي نرم با آشنایی از پس

 امور انجام حین و کرده تهیه پایین بسیار قیمت با را اند بوده آنها عهمطال تهج فرصت کردن

 جهت افزایش آرامش خواب از پیش حتی و ، انجام امور منزل رانندگی مانند خود روزانه

  . اند فراداده گوش را آنها

 اینفلوئنسر بازاریابیدر  تأثیرگذار مضامین مهمترین انجام شده، مطالعات به استناد

 اعتمادسازي توانایی :مقوله 8 از اندعبارت مشاهدات و مستندات بدست امده  امطابق ب

شایستگی ،  و ، اعتبار انتظارات، شباهت و لذت بخشی بخشی، جذابیتتقلید، الهام القاي،

از مهمترین  اینفلوئنسرآگاهی  . با مخاطب اینفلوئنسراجتماعی  و نهایتا تعامل تخصص

ولفه هایی که می تواند ظرفیت شران از مهمترین مناخت ناو نیز شمقوله هاي اثر گذار 

لوبیت بازاریابی محصولات دیجیتال را با کمترین هزینه ممکنه به حد حداکثري از مط

 فرصتیدر صنعت نشر  اینفلوئنسري بازاریابیبرساند هدف غایی این پژوهش بوده است.

 و جذاب مناسب، بازاریابی تراتژيسا یک از استفاده با تا کندمی ایجاد ناشران براي

به عنوان استفاده کننده  اینفلوئنسرساخت و نیز به واسطه شهرت و معروفیت  خوش

 مردم از اي گسترده بخش به را خودمحصولات رسانه هاي اجتماعی  محصول در بستر

  ).2019(میلهیرو  کنند معرفی

و در این پژوهش  یه شدهبا بهره گیري از مدل ارامی توانند  همچنینتاثیرگذاران 

خشیده و مطلوبیت بیشینه را در بین مخاطبان فزونی ب ضریب نفوذ خود تقویت برند شخصی

فرایند  طی. سنتی حاصل کنند تبلیغات اي را با بودجه اي معقول نسبت به سایر روش هاي

که نقش اینفلوئنسرهاي فرهنگی کشور  مشخص گردیدپیرو تحقیقات گذشته پژوهش  این

مانند نمایشگاه نمایشگاه ها بیلبوردها یا نگی در نسبت به سایر تبلیغات فرهگذارتر ر تاثیربسیا

مدل ارایه شده در  به کتب لذا رجوع مدیران بازاریابی و ناشرانتوسط ناشرین است ،کتاب 

در کشور با استفاده از راهگشاي رونق صنعت چاپ و نشر کتاب می تواند این پژوهش 

  مخاطبان باشد. با سلیقه و خواسته به روزمطابق  زاریابیابزارهاي نوین با

  :اتپیشنهاد 

 از مردم عدیده وقت کمبود مشکلات و کشور در مطالعه سرانه امدن پایین به توجه با

 بی سبب که فیزیکی صورتهب کتب نشر و چاپ گزاف هاي هزینه دیگر سوي از و سویی
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عنایت به یافته هاي تحقیق  با است شده کتابفیزیکی  چاپ به ناشران بتغر عدم و میلی

سنتی به از ساختار مدیریتی خود شود که ناشران نگاه ویژه اي به تغییر رویکرد  پیشنهاد می

،  ها  book-E  مانند مدرن متناسب با نیاز مخاطبان محصولاتفاده از تدیجیتال و اس

 در وقت گذراندن به دمرم میل از آنجا که داشته باشند. صوتی هاي کتابخوان و ها پادکست

 و جایگزینی براي فرصت بهترین دیجیتال نشر صنعتبیشتر شده است لذا  مجازي فضاي

 را مدرن رویکرد توان می تنها نه ترتیب این است، بهه رفت دست از هاي هزینه پوشش

از  برد سر 2 صنعت یک مثابه به توان می بلکه کرد پیشین زیانده و سنتی رویکرد جایگزین

 اینفلوئنسرها تاثیر و نقش. برد نام نآ از کتاب خواننده براي هم ناشر براي هم دير اقتصامنظ

 مساله این طلایی کلیدبا تمرکز بر مدل ارایه شده  در تبلیغات اثرگذار محصولات مربوطه

 عنوان به ي فرهنگیکه اینفلوئنسرها پیشنهاد می شودیافته هاي این پژوهش با توجه به  .است

و بهره گیري از مقوله هاي استخراج شده  خود نفوذ با مشتریان و ناشران بین سطاو حلقه

 سببنه تنها به عنوان فعالیت بازاریابی بلکه به عنوان فعالیت فرهنگی  شهطی فرایند این پژو

بازاریابان و واحدهاي کسب و کار بعنوان .بشوند جامعه در مطالعهکلی  سطح يارتقا

یت ت این پتانسیل بالقوه بهره ببرند.یکی از خلاقمام ظرفیاید از تاسپانسرهاي این صنعت ب

 را کتاب یک خودخوش  صداي با اینفلوئنسراین بوده که یک  هاي بازاریابان این صنعت

 فروش سبب اینفلوئنسرم بخشی،دانش و تخصص همین امر بواسطه مقوله الهاو دخوان می

 کرده کمک موضوع این تأیید به نیز شوهپژ این  ،شده است دیجیتال کتاب برابري ینچند

 فعالان و مدیران روي به هدفمند تبلیغات در تازه ايدریچه منظر، این از توانمی است،

   . گشود کشور انتشارات صنعت

 رسانه و ابزار بازاریابی تاثیرگذار از گیري بهره با فرهنگی حوزه در پژوهش این

 می محققین بسا چه است شده انجام دیجیتال نشر و چاپ صنعت در اینستاگرام اجتماعی

با توجه به  داخلیسایر پلتفرم هاي  در شده ارایه الگوي از استفاده با را مسیر ادامه توانند

 این محدودیت مؤثرترین گیرند. بکارسیاست کشور و محدودیت هاي فضاي مجازي 

 هايهداد حاصل کهدیجیتال  نشر و چاپ صنعت به انتخاب توجه با که است این پژوهش

 نتایج دادن تعمیم در باید است اینستاگرام پلتفرم در حوزه این مخاطبان از شده گردآوري

مقوله تا  کرد حتیاطا دیگر و صنایع جوامعدر  هاکنندهمصرف همچون دیگري جوامع به

تحقیق  هايدر روش شودمی پیشنهاد آینده محققان به. به درستی انتخاب گردند نهایی هاي
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