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و  یشیمحصولات آرا نیآنلا یهافروشگاه یمحتوا یابیمدل بازار نیتدو

 یبهداشت
 

 
 3افروزیاکبر آقاجانیعلی /2جمشید سالار/ 0فرمریم قادری               

      

  

مردم بوده  یبه زندگ یاجتماع یهانفوذ گسترده رسانه ش،یدهه پ کیاز  ییبایدر صنعت ز رییتغ نیتربزرگ ،مدرن امروز یایدر دن: مقدمه

ی صحیح محتوا است که نیا شودیموفق م یو بهداشت یشیآرافروش لوازم یوکار در حوزهکسب کیکه  یلیدلا نیتریاز اصل یک. یاست
 ی برو بهداشت یشیمحصولات آرا نیآنلا یهافروشگاه یمحتوا یابیمدل بازار نیتدو ؛ بنابراین هدف پژوهش حاضردکنو جذاب تولید می

 اساس رویکردی آمیخته بوده است. 

 کدهای باز، محوری و انتخابی تولید و سپس تن از خبرگان، 12بنیاد و بر اساس مصاحبه با نخست بر اساس نظریه داده :روش پژوهش

 ادیداده بن کردیروبر  یمبتن مرحله کیفی تحقیق کهی ارائه شد. در و بهداشت یشیمحصولات آرا نیآنلا یهافروشگاه یمحتوا یابیمدل بازار
گیری هدفمند و نظری است. در ، نمونهادیبنداده هینظرگیری در روش نمونه می باشد از مصاحبه عمیق و نیمه ساختاریافته استفاده گردید.

، خبرگان، شوندگان شامل مدیرانمصاحبه .به روش هدفمند و تکنیک گلوله برفی و با حداکثر تنوع انتخاب شدند ها، افراد منتخبمصاحبه
های ای در زمینه مدیریت محتوایی بودند که دارای تحصیلات دانشگاهی و آشنا با علوم مدیریت و جز برتریننظران و افراد حرفهصاحب
سازی معادلات ها، از رویکرد مدلبرای اعتبار سنجی کمی مدل و بررسی روابط مؤلفه های مازندران و تهران و گیلان بودند.استان

 شده است. استفاده SMART- PLS3افزار به روش حداقل مربعات جزئی با استفاده از نرم ساختاری

مدل  یطراح یشد و مبنا ییشناسا یمحتوا یابیعامل مرتبط با مدل بازار 12 افتهیساختار مهیو ن قیعم یهابا انجام مصاحبه ها:یافته

عامل قانون،  ،یابیبازار ،یفناور رساختیز ت،یساوبارائه خدمات  تیفیک ،یعاثر اجتما ،یبرند ساز ،یاند از طراحقرار گرفتند که عبارت
فروش،  رانیمد یو باارزش، توانمندساز حیصح یخلق محتوا ،یو بهداشت یشیمحصولات آرا تیساوب یریپذرقابت ران،یمد یریگمیتصم

ی. بر اساس شخص میعوامل حر ها،سانهر ،یرتباط مؤثر، اقتصادعملکرد، عناصر ا ،یارتباط با مشتر تیریمد ،یمحتوا، منابع انسان ،یاستراتژ
دهد که ضریب معناداری بین خروجی مدل نشان می تائید رسید.به نتایج مرحله کمی، روابط موجود در مدل با ضرایب تأثیر مناسبی 

 نمونه آماریدر  %9.های پژوهش در سطح اطمینان است و این بدان معناست که تمامی متغیر خارج 29.1 دامنه های پژوهش ازفرضیه
 .شوندتائید می

و  های آنلاین محصولات آرایشی و بهداشتیهای فروشگاهکارودرست توسط صاحبان کسب تیریو مد یزیربرنامه گیری:نتیجه

و  هاتیساسئو وب یبر آمارها وستهیو نظارت پ هاتیساوب یروزرسانو به یسازنهیرفتار مخاطبان و به لیوتحلهیچنین تجزهم
 .هستند تیفیارائه خدمات باک یاصل یهاو متعامل بودن با مخاطب، رکن نیآنلا یهافروشگاه

 .ی، رویکرد آمیختهو بهداشت یشیمحصولات آرا نیآنلا یهافروشگاهبازاریابی محتوای،  :هاواژه کلید

                                                           
 ی، ساری، ایراناسلام آزاد دانشگاه واحد ساری، ،، دانشکده علوم انسانییبازرگان تیریمد یدکتر یدانشجو -2

 j_salar@pnu.ac.irمسئول(، پست الکترونیک:  )نویسنده ،، تهران، ایراننورامیپ دانشگاه، یبازرگان تیریمد گروه اریاستاد -1
 ، تهران، ایراننورامیپ دانشگاه ،کارآفرینی تیریمد گروه اریاستاد -3

 چکیده
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 مقدمه

دن بو یمحصولات و رقابت عیبا توجه به رشد سر امروزه
ها به سازمان ازها،یو متنوع شدن ن تیبازار، رشد جمع

 یای. در دنشوندیم بیترغ دیتوسعه محصولات جد
ها سازمان ریها موظف به رقابت با سامدرن، شرکت

نبرد،  نیخود هستند و در ا تیبقا و موفق یبرا
. [2]خواهند شد روزیپ بالاتر یرقابت تیبا مز ییهاشرکت

 یبرا تیاولو کیدر عمل به امروزه  نیآنلا دیخر
 رو،نیاست و ازا شدهلیکنندگان تبداز مصرف یاریبس

اهداف ارتباطات و تجارت  یبرا یاتیح یابزار ،نترنتیا
 دیوکار را به خرکسب ،نترنتیا است. یدر سطح جهان

 ل،یمیا قیکرده است، چه از طر لیتبد نیآنلا
 کی .[1]ینترنتیا یابزارها ریسا ای یجتماعا یهارسانه

از  دیمطرح با یو بهداشت یشیآرالوازم نیفروشگاه آنلا
محتوا استفاده کند تا  یابیفرد بازارمنحصربه یهامدل

کنندگان ماندگار شود و منجر به تعهد در ذهن مصرف
از  یکی د،یها به برندشان شود. به علت رقابت شدآن

ظ حف کنند دیبر آن تأک دیبا نیآنلا ابانیکه بازار یموارد
من  یعنیمحتوا  دیتول .[3]است یمیقد انیمشتر

زمان به چند ده هزار خودم را هم یشیمحصولات آرا
بدهم و شانس فروش محصولاتم چند ده  شینفر نما

 دیبا نیآنلا یابی، بازار[4]یزیبه گفته پول .برابر بشود
 انیشود تا مشتر یبانیپشت زین نیلاآف یابیتوسط بازار

 توانی. م[9]را احساس کنند هابتوانند وجود شرکت
 ییهااز راه یکیعنوان به یابیبازار یگفت که محتوا
ارزش ارائه  انیها به مشترآن شرکت قیاست که از طر

 یابیمحبوب بازار یهاکیاستفاده از تاکت .کنندیم
 ،یمصرف یفعال در بازارها یهامحتوا توسط شرکت

 ییدئویو ها، مقالاتوبلاگ ،یاجتماع یهامانند رسانه
 یهاینگران تواندیها، مشرکت و خبرنامه تیسادر وب

به  یارائه اطلاعات کاف قیمورد انتظار را از طر
 دهدیها نشان م. پژوهش[1]کننده کاهش دهدمصرف

 یابیبازار یهادر حوزه شتریکه برندها در حال حاضر ب
 یابیتا در بازار کنندیم یگذارهیسرما تالیجید

 یکردهایرا از رو یابیمحتوا، بازار یابیار. باز[7]یسنت
و در عوض  کندیدور م دکنندهو فروش متقاع یغاتیتبل

کننده ارزش مصرف یکه برا دهدیرا ارائه م یاطلاعات
 د،یاطلاعات ممکن است جالب، مف نی. اکندیم جادیا

کننده باشد، اما فقط سرگرم ایکننده مشکل آموزنده، حل
 یابیبازار .[8]مند شودن بهرهاز آ دیکننده بامصرف

کنندگان به مصرف ییایتماماً در مورد ارائه مزا حتوام
 کندیمحتوا استفاده م یابیکه از بازار یاست، شرکت

نامشهود  یایدارد. مزا یناملموس و نامشهود یایمزا
احترام و  شیاز برند، افزا یآگاه شیاند از افزاعبارت

 رایز دیجد انیعزت در صنعت، به دست آوردن مشتر
 رندیگیم میدوست دارند و تصم راشما یها محتواآن

 یسازنهیبه ای. سئو [4]شما را امتحان کنند ینام تجار
 یابیشدت تحت تأثیر بازارجستجو به یموتورها یبرا

شده اشاره یهاتی. با توجه به اهمردیگیمحتوا قرار م
جا  یبرا یو بهداشت یشیآرالوازم نیفروشگاه آنلا کی

محتوا  یابیاز بازار دیبا یسراسر رقابت طینماندن از مح
و محبوب  دیجد یابیبازار یاستراتژ کیاستفاده کند که 

شدت از به یکنندگان امروزو مصرف دیآیحساب مبه
و  یشیآرالوازم نعت. بازار صکنندیآن استقبال م

 نیها در ااز فروشگاه یاریاست، بس عیوس یبهداشت
 یهافروشگاه رانیبه کار هستند و در امشغول  نهیزم

از  گونهنیو ا شوندیم اتریتر و پوروز بزرگروزبه نیآنلا
مدل  نیبه تدو یمبرم ازیبقا ن یوکارها براکسب

 نیا یابیاراز مشکلات باز یاریمحتوا دارند. بس یابیبازار
 درست حل خواهد شد. یمحتوا دیها با تولفروشگاه

رصدد است تا از طریق مطالعه، ، این پژوهش درونیازا
های مدل جامع و بومی بازاریابی محتوایی در فروشگاه

آنلاین محصولات آرایشی و بهداشتی را استخراج 
شناسی وضع موجود، نموده و با مطالعه و آسیب

مدل  نیتدوچارچوبی مفهومی و کاربردی باهدف 
محصولات  نیآنلا یهافروشگاه یمحتوا یابیبازار

اصلی پژوهش  سؤالی ارائه نماید و بهداشتو  یشیآرا
 یهافروشگاه یمحتوا یابیمدل بازار»نیز این است که 

 «.چگونه است؟ یمحصولات آرایشی و بهداشت نیآنلا
در  یزیبار توسط پول نیاول یمحتوا برا یابیبازار واژه

شد.  انیمحتوا ب یابیدر موسسه بازار 1222سال 
 یمحتوا عیو توز جادیا یاست برا یمحتوا فن یابیبازار
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جذب و به دست  یارزشمند، مرتبط و منسجم برا
مخاطب کاملاً مشخص باهدف کسب سود  کیآوردن 
مؤسس شرکت  یزی. پولانیمشتر بیترغ قیاز طر

 نترنتیشدن ا ریفراگ لی. به دل[.]محتوا است یابیبازار
به  یشتریوکارها توجه بدر سراسر جهان، کسب

خود را به آن  یغاتیو بودجه تبل کردند نیآنلا یابیبازار
ها تمرکز خود را به سمت آن چنینهم سمت کشاندند و
 یابیبازار یدر استراتژ یاجتماع یهاگنجاندن رسانه

به  نیآنلا غاتیتبل گر،ید یدادند و از سو رییتغخود 
که در صفحات  دهدیامکان را م نیوکارها اکسب

 شینما رندگانیاز گ یخاص یهاگروه یبرا ایخاص 
برندها بتوانند  شودیامر باعث م نیداده شود و ا

مخاطبان هدف از  یمحصولات و خدمات خود را برا
 کیمحتوا  یابیبازار کنند. یابیبازار شانشدهفیقبل تعر
برند  یاست که حول محور ساختن محتوا برا یاستراتژ

 نی. اچرخدیپلتفرم م کیعنوان به نترنتیبا استفاده از ا
محتوا،  یابیموسسه بازار ریاخ قاتیطبق تحق ،یژاسترات

کارآمد  ابانیدرصد از بازار 71 یتعامل برا شیدر افزا
شده شناخته ندمدتتلاش بل کیعنوان بوده است و به

 یرا برا یجینتا ندهیآ یهاسال یبرا تواندیاست که م
 یابیاز بازار ابانی. بازاراوردیوکارها به ارمغان بکسب

منظور جهت دادن به به یاجتماع یهاهمحتوا در شبک
 یاریخود، استفاده بس انیمشتر دیخر لیتما

در  ییمحتوا یابیر. در اصل اصطلاح بازا[22]کنندیم
و  ریکه کلمات، تصاو ییدارد. جا شهیر "نشر"

جذاب باشد تا مخاطب  یاندازه کافبه دیبا کیگرافموشن
 افتیجهت در ییمحتوا یهاهدف به دنبال رسانه

 یابیبازار یعیطور وسبه ابانی. بازار[22]اطلاعات باشند
به جهت جلب  یسنت غاتیرا در عوض تبل محتوا

 یابیبازار .[21]کنندیکنندگان به برند استفاده ممصرف
 یباارزش برا یخلق محتوا ندیمحتوا فرآ

دار و هدف ریکنندگان و مخاطبان در ارتباط، درگمصرف
محتوا  یابیبازار فیتعر نیترو کامل نیآخر نیاست و ا

 است.
دانش  تیریاز مد دییحوزه جد ییمحتوا یابیبازار

نشر  خیدر تار یقیعم هایشهیکه ر شودیمحسوب م

های نظری مدون و و مدل هاهینظر ن،یدارد. باوجودا
 یاز بعد اجرائ ژهیوبه ییمحتوا یابیبازار رامونیواحدی پ

موجود با  ندییهای فرآمدل شتریآن وجود ندارد؛ ب
 یدانشگاه طیو خارج از مح ریکاربردی و تجا کردیرو

 ندیدر فرآ یعناصر اصل یبرخ حال،نیا اند. باشدهارائه
اجرای آن را  تیوجود دارد که موفق ییمحتوا یابیبازار
انواع  ترقیمنظور درك عم به لی. در ذکندیم نیتضم
ای بر مراحل اجر دیبا تأک ییمحتوا یابیهای بازارمدل

 .شوندیآن اشاره م

 یزیدل رز و پولم 

 مدل اودن 

 وایمدل جوکانووا و جورج 

 و رز یزیمدل هفتگانه پول 

 دنرید یمدل چهار پ 

 هیداث مزیمدل پنج آ ج 

 مدل بالغ گاندی 

 مدل جفرسون و تانتون 

 نیمدل نگو 

 چریمدل راهبردی ر 
معتقد هستند  یابیبازار یهاستیاز استراتژ یاریبس

 رایباشد ز یابیبازار هیاصلاً شب دینبامدرن  یابیبازار
مقاومت  یابیبازار یهای سنتدر مقابل روش انیمشتر

. رودیهدر م شانیهازحمت شتریب جهیو درنت کنندیم
موفق به سمت  یهاشرکت شتریب ل،یدل نیبه هم
حرکت  ییمحتوا یابیبازار نندما یمدرن یهایاستراتژ

صد از برندها در 72از  شی، ب1228اند. در سال کرده
محتوا  یابیبازار یهایاستراتژ یادعا کردند که دارا

از برندها در سراسر جهان انتظار  یمیاز ن شیهستند و ب
 1212خود را در سال  یمحتوا یابیداشتند بودجه بازار

 یطور خاص، محتوا، به.122در سال . دهند شیافزا
درصد از  .1 راینوع محتوا بود، ز نیترعیسر ییویدیو

 یابیدر بازار ییویدیو یبرندها استفاده خود را از محتوا
منظور،  نیا ی. برا[23]بودند داده شیمحتوا افزا

هر  یرا برا یراه ارزشمند تواندیمحتوا م یابیبازار
در  .[22]دارد فراهم کند زین نیکه حضور آنلا یشرکت
 یابیبازار یاستراتژ تال،یجید یابیبازار قاتیتحق
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مؤثر  یابیروش بازار کیعنوان را به توجه رگذاریتأث
. [24]کندیکننده جلب ممشارکت مصرف شیافزا یبرا
از  شیمحتوا ب یابیدر بازار قیهای تحقروش نییتع

قرارگرفته است.  یاریسال است که موردتوجه بس 222
محتوا بر اساس  یابیبازار یهایاستراتژ ،یطور سنتبه
و انتظارات بازار،  اازهین ها،یمختلف فناور یهاشرفتیپ

 .شوندیم نییتع رهیرشد دانش و غ
 اریبسی شیآرالوازم نیسفارش آنلا یهاستمیس امروزه

 ستمیس یدیکل یهاتیاز مز یکیمحبوب هستند. 
ی در آن راحتبه دیتوانیاست که م نیا نیسفارش آنلا

 ،با کمترین زمان تواندیم ی. مشترکنکاش کنید
سفارش  ستمیس صفحات لیسترا در  یشیآرالوازم
 ن،یها آنلاسفارش یزمان تیریمد. انتخاب کند نیآنلا
 .[29]است وستهیپ قتیاست که به حق ییایرؤ

است  یندیفرآ ی و بهداشتیشیآرالوازم نیآنلا خرید
 فروشگاهاز  ی و بهداشتیشیآراسفارش لوازم یبرا

 ی و بهداشتی،شیآرالوازم یالمللنیبفروشگاه  او ی یمحل
 نیمانند سفارش آنلا سایت،صفحه وب کی قیراز ط

به  های آنلاینفروشگاهاز  یاریبس مصرفی. یکالاها
تشکیل خود را  شخصی حساب دهندیاجازه م انیمشتر
 سفارشمکرر بتوانند به سهولت ثبت  صورتتا به دهند

موتور در را  خود موردعلاقه تیساوب یکنند. مشتر
نوع  قیطراو از از نی که معمولاً کندیجستجو م ،جستجو

یک موارد موجود  نیو از ب شودیم لتریف محصولات
و محتوای  کندیانتخاب مکالای آرایشی و بهداشتی را 

 افوری ی لیتحوبیند، سایت را میموجود آن در وب
 تواندیپرداخت م ،کندیچندروزه را انتخاب م لیتحو

د توانمیباشد و فروشگاه  ی یا اقساطیصورت نقدبه
تخفیف یا تشویق برای خرید  عنوانبهاو را به  یدرصد

 .[29]برگرداند نیآنلا صورتبه یشیآرامحصولات 
مرور پیشینه تحقیقات خارجی و داخلی در این بخش به

و  تییاشدر حوزه بازاریابی محتوایی پرداخته خواهد شد: 
و  تالیجید یمحتوا یابیبازار یبه بررس [21]همکاران

 نیا پرداختند. هیجریدر دانشگاه ن یمشتر یوفادار
بدون ابهام و  یبه محتوا یابیمطالعه نشان داد که دست

 تیرضا تواندیم یتجار یهااعتماد توسط پلتفرمقابل

به  [.]انیشیکردر پژوهش  دهد. شیرا افزا انیمشتر
 کیمحتوا در تجارت الکترون یابیبازار یاستراتژ یبررس

 یل در بازارهافعا یها)شرکت B2Cبا توجه به 
 یابیپژوهش نقش بازار یهاافتهی ( پرداخته شد.یمصرف

که  دهدینشان م کیمحتوا را در تجارت الکترون
اعتبار/اعتماد،  جادیاز برند، ا یآگاه جادیاند از: اعبارت

فروش/درآمد، محتوا  جادیپرورش مشترکان/مخاطبان، ا
باط منجر به دنبال کردن/ترك برند و محتوا منجر به ارت

  .شودیم یکیدهان الکترونبهدهان غاتیتبل
[ در تحقیقی تحت .2منصوری کرمانشاهی و همکاران]

طراحی مدل استراتژی های بازاریابی و فروش "عنوان 
نشان داد که   "در صنعت فروشگاهها زنجیره ای

ترین عامل سازنده استراتژی  آمیخته بازاریابی مهم
های فروش وژیگیری از تکنولبازاریابی و بهره

ترین عامل سازنده استراتژی فروش در صنعت مهم
ای است. شواهد حاکی از این های زنجیرهفروشگاه

گر محیط رقابتی صنعت است که حضور متغیر تعدیل
های ای بر رابطه میان استراتژیهای زنجیرهفروشگاه

 .بازاریابی و فروش اثرگذار است
ت عنوان [ در تحقیقی تح12کریمی و همکاران]

طراحی مدل توسعه کسب و کارهای مجازی در حوزه "
انجام داد و در این تحقیق در نهایت  "خدمات ورزشی

)آموزشی، نوآوری، مشارکت در فضای مقوله اصلی  22
مردم از  محتوا، آگاهی تولید مجازی، شبکه ذینفعان،

مجازی  وکار کسب خدمات ورزش مجازی، توسعه
 اقتصادی،  مالیاتی، نظام خدمات ورزشی، بودجه،

خدمات پس از فروش، نوآوری و  اطلاعاتی، بازارگرایی،
، فرهنگی، تجاری سازی و برند خلاقیت، نگرشی

مفهوم استخراج شد. در مجموع، می توان  13سازی( و 
گفت که مقوله توسعه کسب و کار مجازی ورزشی در 
ارائه خدمات ورزشی از اهمیت بسزایی برخوردار است و 

 جنبه های مختلفی می باشد.دارای 

 

 پژوهش روش
 یبیترک قاتیتحق نوع از یمیپارادا ازنظر پژوهش نیا

 هاروش یمتوال بیترک از قیتحق نیا در. استبوده 
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 قیتحق یاصلمسئله  به توجه با. است شدهاستفاده
 یهافروشگاه یمحتوا یابیمدل بازار ینتدو که حاضر

وده است؛ ی بو بهداشت یشیمحصولات آرا ینآنلا
 ی(کم-یفیک) یاکتشاف یمتوال یبیترک طرح بنابراین

 فاز در که یبه صورتشد،  انتخاب قیتحق طرح عنوانبه
داده بنیاد با رویکرد اشتراوس و  لیتحل روش با یفیک

 و یمعان یافتهساخت مهین مصاحبه کیتکن و کوربین
 یمحتوا یابیمدل بازار یطراح یبرا ییهاشاخص

 یو بهداشت یشیمحصولات آرا ینآنلا یهافروشگاه
 ابزار با و شیمایپ روش بای کم فاز در و گردید فراهم

 یبررس به (اول فاز از حاصلیافته )ساخت پرسشنامه
 ینآنلا یهافروشگاه یمحتوا یابیمدل بازار اعتبار

ی بر اساس نظرات و بهداشت یشیمحصولات آرا
 و یشیمحصولات آراحوزه  نظرانصاحبکارشناسان و 

 شد. پرداخته یبهداشت
گیری ، نمونهادیبنداده هینظرگیری در روش نمونه

به  ها، افراد منتخبهدفمند و نظری است. در مصاحبه
روش هدفمند و تکنیک گلوله برفی و با حداکثر تنوع 

شوندگان بر اساس گزینش مصاحبه .انتخاب شدند
ترین افراد موردمطالعه و حساسیت نظری بود و شایسته

فرد و ) ردیگاهده قرار گرفتند تا اشباع نظری صورت مش
ی ( و اشباع نظری صورت گرفته مرحله1227همکاران، 

که هدف آن  در این پژوهش گیری بود.انتهایی نمونه
وهفت ها بود، پس از انجام بیستآوری دادهجمع

مصاحبه نیمه ساختاریافته، بعد از انجام مصاحبه 
زن( به اشباع نظری  نفر 1 نفر مرد و 29ویک )بیست

 رسیده و اطلاعات نو و جدیدی افزوده نشد. 
نظران شوندگان شامل مدیران، خبرگان، صاحبمصاحبه

ای در زمینه مدیریت محتوایی بودند که و افراد حرفه
دارای تحصیلات دانشگاهی و آشنا با علوم مدیریت و 

های مازندران و تهران و گیلان های استانجز برترین
شناسی پژوهش و اطلاعات روش ...ودند که در جدولب

 12زمان مصاحبه بین شده است. مدتافراد نمونه ارائه
های حاصل از فرایند تحلیل داده دقیقه بود. 2.الی 

تحلیل صورت  MAXQDA 10افزار مصاحبه با نرم
 یسازمدلاستفاده از  یکم قیتحق روشگرفت. 

ش حداقل مربعات با استفاده از رو یمعادلات ساختار
 یبررس یبرا بوده است. انسیبر وار یو مبتن یجزئ

 ق،یتحق یهاهیفرض یبررس چنینهمو  ییو روا ییایپا
 یبیترک بیآزمون چن، ضر ،یعرض یبارها یهاآزمون

شده استخراج انسی(، متوسط وارنیـ گلدشتا لونی)د
(AVEو ... الگور )ال اس و بوت  یاسمارت پ تمی

 241نمونه آماری در بخش کمی . شد استارپ استفاده
نفر از کارشناسان و مدیران بازاریابی و بازرگانی 

. ی و بهداشتی بوده استشیآرالوازمهای حوزه شرکت
 – SMARTافزار ها از نرمداده لیوتحلهیجهت تجز

PLS3 است شدهاستفاده. 

 

 هاافتهی
پژوهش،  نیوتحلیل اطلاعات در اروش تجزیه

شاخص  192 باز یکدگذارمرحله  در .شدبایم یکدگذار
 ،یمحور یکدگذارشناسایی گردید. در گام دوم یعنی 

گام سوم کدگذاری انتخابی  مؤلفه شناسایی شد. 97
 1ها که در بر اساس عملیات میدانی بین مؤلفه است.

ها ای از کدگذاریبندی شدند. خلاصهاصلی طبقه بعد
 (2 )جدول. شده استارائه 2در جدول 

 یهاپژوهش از آزمون یپژوهش در بخش کم نیر اد
و  یبیترک ییایکرونباخ، پا یآلفا ،یعامل یبارها بیضر
 شودیم شد که در ادامه شرح داده همگرا استفاده ییروا

ابزار پژوهش، به  یریگبخش اندازه یو پس از بررس
( .2.8) نیمدل پرداخته است. کل یبرازش کل یبررس

ها، از آزمون بار عاملی رفبرای بررسی پایایی مع
ها باید که در این آزمون بار عاملی معرفکرد  استفاده

/. 4/. باشد )سؤالاتی که بار عاملی کمتر از 4بالاتر از 
که آن سؤال با سؤالات دارند باید حذف شوند مگر این

دیگر روایی همگرایی زیادی داشته باشد در این صورت 
با اجرای فرمان  .محقق مجاز به حذف سؤال نیست(

Algorithm PLS  در مرحله اول، بارهای عاملی
های پژوهش مورد تائید مربوط به تمام شاخص

است و نیازی به حذف هیچ سؤال یا شاخصی  قرارگرفته
مقدار ضریب بارهای عاملی نشان  2باشد. در شکل نمی
 (2است. )شکل  شده داده
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رکر برای بررسی روایی واگرا، از روش فورنل و لا
یک سازه  شده است که در آن میزان همبستگیاستفاده

هایش، در مقابل همبستگی آن سازه با سایر با شاخص
اینکه مقدار جذر  . با توجه بهشودیها مقایسه مسازه

AVE  متغیرهای مکنون در پژوهش، از مقدار
روایی واگرای الگو  ها بیشتر است،همبستگی میان آن
 (.3 و 1ول ) جد.در حد مناسبی است

های علی مقوله-2مقوله های استخراجی عبارتند از 

 ی و کیفیتاجتماع ی، اثرساز یت، برندساوب یطراح)
بازاریابی محتوای مقوله محوری یعنی -1(  ارائه خدمات

-3های آنلاین محصولات آرایشی و بهداشتی فروشگاه
های آنلاین ای بازاریابی محتوای فروشگاهشرایط زمینه

ی، فناور یرساختزت آرایشی و بهداشتی   )محصولا
ای مداخلهعوامل مقوله -4(  قانون بازاریابی و عامل

های آنلاین محصولات بازاریابی محتوای فروشگاه
 هایی، رسانهعوامل اقتصادآرایشی و بهداشتی   )

راهبردی مقوله -9  ی(شخص یمحر ی و عواملاجتماع
نلاین محصولات های آبرای بازاریابی محتوای فروشگاه

ی و انسان ی، محتوا، منابع)استراتژآرایشی و بهداشتی 
(  که نتایج بررسی این فروش یرانمد توانمندسازی

 9.در سطح اطمینان  های استخراجی نشان داد مقوله
برای بازاریابی محتوای راهبردی مقوله درصد 
های آنلاین محصولات آرایشی و بهداشتی فروشگاه
 یرانمد ی و توانمندسازیانسان ا، منابعی، محتو)استراتژ
اصول ( تأثیری معنادار بر مقوله پیامدها یعنی )فروش

و  عملکرد خدمات ی، کیفیتارتباط با مشتر یریتمد
 ( از نگاه کارشناسان و متخصصانارتباط مؤثر عناصر

 (1( و )شکل4)جدول  .دارد

 

  یریگجهینتبحث و 
بازاریابان و هدف از پژوهش حاضر، کمک به مدیران و 

های ریزان در حوزه مدیریت بازاریابی فروشگاهبرنامه
ی کارکنان توانمندسازی و برداربهرهآنلاین در جهت 

بخش بازاریابی و استفاده بهینه از منابع مالی خود در 
جهت رقابت، تبلیغات و فروش است. در این پژوهش، 

 یمحتوا یابیبازارسعی شد تا مدل درست و مناسبی از 

 یو بهداشت یشیمحصولات آرا نیآنلا یهاروشگاهف
مطالعات مقالات  منظور بهتدوین گردد. برای این 

مرتبط با موضوع بازاریابی محتوای در داخل و خارج از 
ی موردبررسها و مباحث کشور پرداخته شد و کلیه مؤلفه

ی قرار گرفت. موردبررسمختلف  نظرانصاحباز دیدگاه 
مدل بازاریابی محتوای در  گرچه کوشش شده است که

های آنلاین محصولات آرایشی و بهداشتی فروشگاه
طراحی شود اما در عمل در حوزه مدیریت بازاریابی این 

بوده است؛ بنابراین ارائه  روبرو یادیزهای امر با چالش
 یمحتوا یابیبازاری مرتبط با مدل هامؤلفه

ی و بهداشت یشیمحصولات آرا نیآنلا یهافروشگاه
ضرورت داشته و این امر لزوم توجه به بازاریابی 

و  یشیمحصولات آراهای آنلاین محتوای در فروشگاه
 ی درمحتوا یابیبازاری و ارائه مدل کاربردی بهداشت

ی را و بهداشت یشیمحصولات آرا نیآنلا یهافروشگاه
پیش از پیش ضروری ساخته است. در همین جهت 

 شود:می نتایج پژوهش حاضر به بحث گذارده
 یابیبازار کیاستراتژ یکردهایاز رو یکیمحتوا  یابیبازار

 عیو توز دیاست که بر تول هاوکارو توسعه کسبآنلاین 
معرفی ارزشمند، مرتبط و سازگار با اهداف  یمحتوا

.این بخش از یافته ها با یافته برندها متمرکزشده است
که  دادندنشان که ( 21و همکاران ) تییاش های
اعتماد توسط بدون ابهام و قابل یبه محتوا یابیدست

 شیرا افزا انیمشتر تیرضا تواندیم یتجار یهاپلتفرم
ابعاد ، شدهیطراحبر اساس مدل   ، همسو می باشد.دهد

ارائه خدمات  تیفیو ک یاثر اجتماع ،یبرند ساز ،یطراح
این  شوند.ی محسوب میعل طیعنوان شرابه تیساوب

با یافته های کریمی و همکاران  بخش از یافته ها نیز
جذاب و قالب درست در  شینما( همسو می باشد. 12)

 دارانیخر یعنیاست،  تیساوب یطراح تیفیمورد ک
تمام اطلاعات مهم و مرتبط  یراحتبه توانندیم نیآنلا

 .ابندیرا ب عملکردها ها،یژگیمحصولات ازجمله و
خوب و  یوامحت دیبا تول توانندیم نیآنلا یهافروشگاه

وفادار  ییهایرا به مشتر دیمخاطبان جد ت،یفیباک
محتوای  کنند و هر دو طرف به سود برسند. لیتبد
 ورسومآدابباید طبق سلایق و فرهنگ و  دشدهیتول
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های فروشگاه کهمردم آن منطقه جغرافیایی باشد 
ی و بهداشتی در آنجا مشغول به شیآرالوازمآنلاین 

شود ندیده ثار اجتماعی آن را نمیفعالیت هستند، زیرا آ
دهنده نشان یارهایاز معی یکی شناسقومگرفت. 

 یشناساست. قوم ی محتوایابیفرهنگ در بازار تیاهم
های آنلاین فروشگاهبه  تواندیم ریدر موارد ز

. نفوذ به 2 :کمک کند محصولات آرایشی و بهداشتی
در  بهبود محصولات موجود . اصلاح و1 دیجد یبازارها

از آن  یریتصو جادیا ای ینام تجار ی. طراح3 سایتوب
محصولات  ی. طراح4 محصولات ایها شرکت یبرا
. ایجاد محتوای متناسب با فرهنگ. اگر به این 9 دیجد

نقش مهمی را در بازاریابی  پرداخته شودی درستبهمؤلفه 
کند. محتوا و جذب مشتریان و ترویج نام برند ایفا می

مردم هر منطقه  خرید آنلاین ورسومآدابو  فرهنگ
 طیشرا برای مردم دارد. دیبر رفتار خر خاصی تأثیر

ها، عوامل رسانه ،یبه ابعاد اقتصاد توانیگر ممداخله
 زانیو م لاتیعادات و تما .اشاره نمود یشخص میحر

کردن  دیبر خر زینو دسترسی به اینترنت  یمال تیوضع
ثر است. جامعه مؤ کیطبقات مختلف آنلاین 

کاهش  یبرا نترنتیاز اامروزی کنندگان مصرف
 شیافزا ای دسترسرقابلیمحصولات غ افتنی ها،نهیهز

 یتوانمندساز .کنندیخود استفاده م دیسهولت خر
 یجزئ یمحتوا و منابع انسان ،یفروش، استراتژ رانیمد

 یمحتوا یابینوع بازار .هستند یاز ابعاد عوامل راهبرد
آمده توسط دستتوجه به اطلاعات بهمورداستفاده با 

. محتوا، عنصر شودیم نییبازار هدف تع لیوتحلهیتجز
است  شدهلیتشک یمحتوا، از اطلاعات یابیبازار یدیکل

 انیها به کمک مشترآن کارکنان شرکت قیکه از طر
 پردازندیم انیروابط با مشتر جادیبه ا جهیو درنت ندیآیم

شامل ابعاد  یانهیزم طیشرا شوندو با آنان متعامل می
که  باشدیو عوامل قانون م یابیبازار ،یفناور رساختیز

فراهم  یمحتوا یابیبازار یخاص برا یو بستر نهیزم
 یمحتوا یابیبر بازار یفناور رساختی. زآورندیم

اثر  یو بهداشت یشیمحصولات آرا نیآنلا یهافروشگاه
بر رشد و  یمیمستق ریتأث نترنتیدارد. توسعه و بهبود ا

عناصر در کنار هم  نیدارد و ا ینترنتیا یتوسعه محتوا

 کتهیوکار را دکسب یهایاستراتژ رییتوسعه و تغ
 یمحتوا یابیمناسب بر بازار یابیبازار. کنندیم

اثر  یو بهداشت یشیمحصولات آرا نیآنلا یهافروشگاه
 یبرا ییامدهایمحتوا، پ یابیدارد. متأثر از بازار

شامل  امدهایپ نیحاصل شد. ا نیآنلا یهافروشگاه
عناصر  ح،یعملکرد صح ،یارتباط با مشتر تیریابعاد مد

و وکارها کسب. امروزه، باشندیارتباط مؤثر م
 یو بهداشت یشیمحصولات آرا نیآنلا یهافروشگاه

ها و از محتوا یاز انواع مختلف یکیطور استراتژبه
روابط با  و توسعه جادیا یبرا تالیجید یهاپلتفرم
یی محصولات هاشرکتد. کننیاستفاده م انیمشتر

 زیآمتیموفق یبه اجرا لیکه ما آرایشی و بهداشتی
 دیبر محتوا هستند، با یمبتن یابیبازار یهابرنامه
 یعناصر احساس دیتر را خلق کنند و باگسترده یمحتوا

کنندگان را مصرف توانندیرا که م یاکنندهو سرگرم
 دهیپد. بعد دهند یخود جا محتوای نند، درک زدهجانیه

 یریپذرقابت ران،یمد یریگمیتصمشامل  یمحور
و خلق  یو بهداشت یشیمحصولات آرا تیساوب

 کیبقا در  یبرا شود.می و باارزش حیصح یمحتوا
که بر  یاستراتژ د،یشد یرقابت یکیالکترون طیمح

 کند. شتازیها را پشرکت تواندیخدمات تمرکز دارد م
 انیتجارب خدمات برتر را به مشتر دیشرکت با کی

کرده و به  دیها دوباره خرآن کهیطورخود ارائه دهد، به
به دست آوردن سطوح  یشرکت وفادار باشند، برا

 ازیخدمات بالا موردن تیفیک ،یمشتر تیرضا زا ییبالا
 شود،یمطلوب م یاست که اغلب منجر به بروز رفتار

 است یساختار چهاربعد کی یکیخدمات الکترون تیفیک
رقابت  ،یخدمات مشتر ت،یساوب یطراح که شامل

پژوهش با  نیا جهینت باشد.می و تحقق هدف یتیامن
و  تیی، اش[27]و همکاران یسردر یریام ،یهاپژوهش

 راستا است.هم [.]انیشی، کر[21]همکاران
درست توسط صاحبان  تیریو مد یزیربرنامه
های آنلاین محصولات آرایشی های فروشگاهکاروکسب

رفتار مخاطبان و  لیوتحلهیتجز چنینهمو  و بهداشتی
 وستهیو نظارت پ هاتیساوب یروزرسانو به یسازنهیبه

و  نیآنلا یهاو فروشگاه هاتیساوب یبر آمارها
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ارائه خدمات  یاصل یهامتعامل بودن با مخاطب، رکن
 یرا برا یتوامح یابیبازار یهاهستند. مؤلفه تیفیباک

نسبت به رقبا و جذب مخاطب در  یو برتر تیموفق
را  یو بهداشت یشیمحصولات آرا نیآنلا یهافروشگاه

به آن پرداخت و  اریبس دیگرفت بلکه با دهیناد دینبا
است  نیمحتوا ا دیتول ییبایداد. ز تیهمواره به آن اهم

 یهانهیاز هز یادیزمشاغل تا مقدار  شودیکه باعث م
سود به همان اندازه هم یکند ول دایکاهش پ غاتشانیتبل

محتوا  یابیبه دست آورند. بازار یترشیب یو مشتر
 اریبلندمدت بس یایصرفه و مزابهمقرون یهانهیهز
 دارد. یادیز

های پیشنهادهایی در جهت بازاریابی محتوای فروشگاه
 محصولات آرایشی و بهداشتی

مشتریان در تعامل  باید با یکدیگر و دائماًمدیران -
 جایی را اتخاذ کنند.باشند تا تصمیمات درست و به

ی باید و بهداشت یشیمحصولات آرا یهاشرکت-
سایتشان بالا خدمات و محصولاتشان را در وب تیفیباک

سایتشان را ارائه دهند و با ابزاری دقیق اثربخشی وب
 های خود بپردازند.اندازه بگیرند تا با اصلاح کاستی

دیران بخش تبلیغات باید سهم بیشتری از بودجه م-
 بازاریابی را صرف بازاریابی محتوای کنند.

مدیران بخش تولید محتوا باید بر تمامی کارمندان -
بخش محتوا در هنگام تولید محتوا نظارت داشته و به 

ها در انجام صحیح این کار مهم مشورت دهد تا آن
 رائه دهند.ی برای جذب مخاطبان اتیفیباکخدمات 

 کارکنانباید در اختیار  ... .تمام امکانات فنی، مالی و -
 بخش محتوای سازمان قرار گیرد.

ی باید بخش و بهداشت یشیمحصولات آرا یهاشرکت-
با  دائماًمدیریت ارتباط با مشتری قوی داشته باشند تا 

ها و مشتریان خود در ارتباط و تعامل باشند تا کاستی
جبران نمایند. این کار به حفظ و های خود را ضعف

نگهداری مشتریان شرکت کمک کرده و ذهنیت مثبتی 
 کند.ها ایجاد میرا برای آن

کننده و گیرا باشد تا سایت باید جذاب، خیرهطراحی وب
ها را به کنندگان را جذب کند و آنمصرف
 یمحتوا دیتولبا  کنندگان نهایی تبدیل کند.مصرف

 دهد،یکاربران را ارائه م ازیوردنمناسب که اطلاعات م
 .دیریبگ یو انرژ دیها بازداز آن

های محصولات آرایشی و در تولید محتوا، شرکت-
ی و ویژگی شناختتیجمعبهداشتی باید ویژگی 

کنندگان را در منطقه جغرافیایی ی مصرفشناختروان
 مورد فعالیت در نظر بگیرند.

باید  یو بهداشت یشیمحصولات آرا یهاشرکت-
کنندگان اشاعه فرهنگ خرید آنلاین را در میان مصرف
ی هادرفروشها دهند، زیرا آثار بسیار مطلوبی برای آن

 دارد. بعدشان

سایتشان را مدیران تداوم کیفیت ارائه خدمات وب-
باید به فکر بهبود آن  بساچهنباید فراموش کنند و 

 باشند.

زیرا شود؛  شمردهسایت باید محترم حقوق طراحان وب-
 باشد.ها میمالک قانونی آن، شرکت

کننده و حاوی کلمات و محتوا باید جذاب و سرگرم-
را جذب و  کنندگانمصرفتصاویر گیرا و مرتبط باشد تا 

در  یبا سرگرم کردن مخاطب، احساس خوب حفظ کند.
 دهد.و قصد خرید او را افزایش می دوشیم جادیاو ا
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 های پژوهش حاضرو شاخص هامؤلفهابعاد و  - 0 جدول
Table 1- dimensions, components and indicators of the current research 

 ابعاد مؤلفه شاخص

 قالب بندی افقی و عمودی، طراحی الگو، طراحی قالب، قالب محتوا، بخشتیسامناسب وب یاستفاده از ابزارها

 جذابیت ط، توجه به سلیقه در طراحی، طراحی ساده، طراحی جذابطراحی مرتب سایتطراحی وب

 دسترسی سطوح دسترسی، دسترسی به محتوا، ارائه اطلاعات کافی، اشتراك دانش، تنوع محصولات

 ساختاری عناصر برندسازی، محتوای برند، تصویر برند

 عملکردی ماد برند، وفاداری به برندتعهد برند، آگاهی از برند، اعتبار برند، رضایت برند، اعت برندسازی

 رفتاری اخلاق برند، هویت برند، صداقت برند

 یشناختتیجمع یهایژگیو یسازفرهنگورسوم، سطح تحصیلات، آداب

 اثر اجتماعی
 یشناختروان یهایژگیو کنندگان، روانشناسی مشتریانشخصیت مصرف

 تیشخص، کنندهتوسط مصرف دشدهیتول یمحتواا مشتریان، گذاری محتوا، تعامل بهای فروش، اشتراكکمپین
 کنندگانمصرف

 یتجارت اجتماع یهامحرك

 نیآنلا دیخر فرهنگ ی، سواد دیجیتالو بهداشت یشیآرالوازم نیآنلا دیفرهنگ خر

خ نر شیافزا، دیزمان بازدمدتی، هوش مصنوع، دیجد دکنندگانیشمار بازدی، تجارهوش، هوشمند یکاوداده
 یکیمنبع تراف، شرفتهیپ یاستفاده از فناور، بازنشر محتوا، کیحجم تراف، کیکل

اثربخش  یریگعناصر اندازه
 هاتیساوب

کیفیت ارائه 
 سایتخدمات وب

 ارائه خدمات تیریمد انتظار از خدمات، عملکرد خدمات، رضایت مشتری، بازنشر محتوا،

 تداوم خدمات اینترنتی ت، کسب سودسنجش موفقیت محتوا، نرخ تبدیل، ناوبری سای

 هاسایتکیفیت عملکرد وب کنندگانکیفیت فنی، کیفیت عملکردی، قصد خرید، ادراك مصرف

 افزاریسخت استفاده از ابزار مناسب، فناوری پخش زنده، فناوری نوین
 یفناور رساختیز

 افزاریمنر افزاری مناسب، حساب کاربری رایگانسیستم هوشمند، زیرساخت نرم

 تبلیغ هاتبلیغات شفاهی، تبلیغات بصری، تبلیغ محتوا، تبلیغات در رسانه

 قابلیت استراتژی بازاریابی، ارتقای بازار برند بازاریابی

 شیوه گرای بازاریابی آنلاین، بازاریابی درونارتقا بازاریابی ایمیلی،

 قانون تجارت جاریالکترونیک، آمادگی تکنولوژیکی، لجستیک ت قانون تجارت

 عامل قانون

 هاداده تیالزامات امن، کیتجارت الکترون تیامن، نیآنلا یبانک اتیعمل
 یتیو امن یحقوق رساختیز

 یکیالکترون

 سایتحقوق طراحان وب الزامات حق چاپ، حفظ حقوق مالکیت معنوی، سرقت ادبی از محتوای تولیدشده

سایت، وب یبانیپشت، برجسته کردن معاملات، نماد اعتماد الکترونیکی، یتعامل یطراح، کاربرپسند دیخر ندیفرآ
 یالزامات کوک، ضد هرزنامه نیقوان، سایتتمام بر وب تیاعلام مالک، سایتآسان در وب تیهدا

 ینترنتیفروشگاه ا تیساوب نیقوان

 کاهش هزینه جویی در هزینه، کاهش هزینه جذب مشتری، کاهش هزینه خریدصرفه
 مل اقتصادیعوا

 صرفه بودنبهمقرون گذاری، قیمت متناسب باکیفیتبودجه پشتیبانی، بازده سرمایه

های رسانه پلتفرم بازاریابی تلفن همراه، استفاده از شبکه اجتماعی، خلق رسانه برند، استفاده از پلتفرم قوی
 تحلیل ، ایجاد انگیزه عضویتگذاری نظرات، تحلیل رفتار دنبال کنندگانو به اشتراك دییتأ اجتماعی

 میعوامل حر امنیت و حریم خصوصی امنیت، حریم خصوصی، محرمانگی



 نیآنلا یهافروشگاه یمحتوا یابیمدل بازار نیتدو

 

 (0) 04؛ 0412و درمان مدیریت بهداشت /  03

 یشخص احراز هویت بدون خطا های حریم خصوصیسازی کنترلسایت، پیادهراستی آزمایی، رمز ورود امن به وب

، درگاه پرداخت اینترنتی یکپارچگی اطلاعات، احترام به حریم شخصی دیجیتال، جلوگیری از حملات سایبری
 برداری اینترنتیامن، کلاه

 یاطلاعات شخص تیامن

 یتوانمندساز کارگیریبه استفاده از مدیران توانمند، شناسایی روش کارآمد، استفاده از مدیران آگاه
 اطلاعات لیتحل عیو توز دیتول وهیش یبررسشناسی، اطلاعات دقیق، ، پشتیبانی، آسیبانیرفتار مشتر لیوتحلهیتجز فروش رانیمد

 تدوین یرقابت تیمز، تیانداز و مأمورچشماستراتژی موفق، تدوین استراتژی، 
 استراتژی

 بهبود دیسرنخ و مشاوره خری، مشتر یهایژگیتوجه به وی، استفاده از تجارب، سازفرهنگ

 تولید پیام عاطفی ،گراعقل امیپ، مقصود محتوا رییتغ، جذاب برند یمحتوا، محتوا دیتول وهیش
، همخوانی محتوا، محتوای صحیح، محتوای انتشار محتوایی، نقشه محتوا، محتوا یجستجو ییتوانا، دقت محتوا محتوا

 فهمقابل
 نظارت

تسلط  ،محتوا دیسرپرست تول ،محتوا تیسنجش موفق، تیخلاقیی، محتوا یابیمشارکت کارکنان در بازار شیافزا
 بر اصول سئو

 محتوا یابیش بازارکارکنان بخ

 تیساوب تیکارکنان بخش امن راستی آزمایی ی،خصوص میحر یهاکنترل یسازادهیپ ،تیسا یبانیپشت منابع انسانی

 یکارکنان بخش ارتباط با مشتر یارائه اطلاعات کاف ،انیتعامل با مشتر ی،دهپاسخی، مدار یمشتر

 جذب امل با مشتریان، آگاهی مشتریبندی مشتری، جذب مشتری، تعامل با مشتری، تعبخش

اصول مدیریت 
 ارتباط با مشتری

توجه به مشتریان سودآور، تقویت دیدگاه مشتری، حفظ مشتری، تحلیل الگوی رفتاری مشتری، مشتریان 
 ارزشمند

 نگهداری

 توسعه روابط انیمشتر یازهایتوجه به نی، مشتر یازسنجینی، مشتر تیذهن ی،گردانیعلل رو یبررسی، مشتر زشیانگ

 کیفیت عیو توز دیتول وهیش یبررس، فروش وهیاصلاح ش

عملکرد  تیفیک
 خدمات

 بهبود انگیزش، استفاده از تجارب رقبا، آموزش مدیران

 کارایی بازاریابی محتوایی رضایت مشتری، جذب مشتریان جدید

 ای مشتریدر نظر گرفتن تقاض نیازسنجی مشتری، توجه به نیاز مشتریان، سفر مشتری

عناصر ارتباط 
 مؤثر

 کنندهسرگرم تیسادرست محصولات در وب دمانیچ، داستان گونه یمحتوا

 اطلاع دهنده یعاطف امیپ ی،متن یمحتوا، متقاعدکننده امیپ

 تعامل تیفیک یدهپاسخ، کنندهتوسط مصرف دشدهیتول یمحتوا ،انیتعامل با مشتر ی،مدار یمشتر

 کنترل فروش تقویم محتوایی، دسترسی به اطلاعات، سهم بازارسیستم مدیریت محتوا، 

گیری تصمیم
 مدیران

 نفعانیو آموزش ذ یرساناطلاع ی، توجه به مشتریان ارزشمندمشتر زشیانگی، ارتباط با مشتر تیریمد

 ارائه و توسعه خدمات تیفیک و توسعه خدمات غیتبل یاستراتژ، خلاق و نوآور طیفراهم بودن مح

 یریپذرقابت روابط تجاری پسند محتوا یابیبازار یاخذ استراتژ ،اهداف ییشناساکار، وهی از کسبآگا
 تیساوب

محصولات 
 یو بهداشت یشیآرا

هشتک و ، تیسا یبانیپشت، عملکرد یدیکل یهاشاخص ،هیسرما نییو تع یگذارهدف ی،مخابرات یبسترها
 یدیکلمات کل

 تالیجید یابیبازار یراهبردها

 کنندگانمصرف دیقصد خر شیافزا حتوای فاخر و ارزشمند، استحکام محتوام

 یخلق محتوا
 و باارزش حیصح

 ارزش برند جادیا انداز فروشآموزنده بدون چشم یمحتوا ،شدهیسازیشخص یمحتوا ،مناسب یارسال محتوا

 برند یریپذرقابت هینرخ بازگشت سرما شیافزا ،نام برند جیترو ،و بروز دیجد یمحتوا
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 شدهاستخراج انسیوار نیانگیم ،ییایپا بیکرونباخ، ضر یآلفا - 2جدول 

Table 2 - Cronbach's alpha, reliability coefficient, average variance extracted 

 ضریب تبیین شدهاستخراجمیانگین واریانس  rho-A پایایی ترکیبی آلفای کرونباخ متغیر

 0.955 0.829 0.932 0.951 0.931 یاجتماع اثر

 0.741 0.865 0.846 0.927 0.843 یاستراتژ

 0.461 0.703 0.809 0.876 0.787 یمشتر با ارتباط تیریمد اصول

 0.638 0.801 0.779 0.889 0.754 یاقتصاد

 0.730 0.717 0.809 0.883 0.799 یابیبازار

 0.873 0.718 0.829 0.884 0.805 یساز برند

 0.878 0.829 0.897 0.936 0.896 رانیمد یریگمیتصم

 0.670 0.882 0.873 0.937 0.867 فروش رانیمد یتوانمندساز

 0.846 0.801 0.877 0.924 0.876 باارزش و حیصح یمحتوا خلق

 0.848 0.765 0.850 0.907 0.846 یاجتماع یهارسانه

 0.864 0.918 0.912 0.957 0.911 تیساوب یریپذرقابت

 0.876 0.852 0.827 0.920 0.826 یفناور اخترسیز

 0.896 0.666 0.940 0.947 0.936 یانهیزم طیشرا

 0.897 0.801 0.880 0.924 0.875 تیساوب یطراح

 0.763 0.816 0.926 0.946 0.924 قانون عامل

 0.749 0.679 0.843 0.894 0.842 مؤثر ارتباط عناصر

 0.811 0.759 0.845 0.904 0.840 یشخص میحر عوامل

 0.792 0.584 0.901 0.918 0.897 یامداخله عوامل

 0.676 0.867 0.846 0.929 0.846 محتوا

 0.444 0.726 0.947 0.955 0.946 یمحور مقوله

 0.351 0.517 0.903 0.902 0.878 یراهبرد یهامقوله

 0.932 0.722 0.972 0.973 0.970 یعل یهامقوله

 0.766 0.698 0.896 0.907 0.884 یامدیپ یهامقوله

 0.955 0.739 0.839 0.894 0.824 یانسان منابع

 0.741 0.783 0.910 0.935 0.908 خدمات ارائه تیفیک

 0.461 0.839 0.907 0.940 0.904 خدمات عملکرد تیفیک
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 روش فرونل و لارکر ماتریس سنجش روایی واگرا به - 3جدول 

Table 3 - Matrix of divergent validity assessment by Fronel and Larker method 
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 رهایمتغ یهاحاصل از آزمون علت و معلول یهاافتهی - 4 جدول
Table 4 - Findings from the cause and effect test of the variables 

 نتیجه آزمون آماره ضریب مسیر فرضیه

 مسیرتائید  711/42 /.8.2 یمقوله محور                  یعل هایمقوله

 مسیرتائید  1/.12 /.144 مقوله محوری                 راهبردها

 مسیرتائید  321/1 /.1.1 راهبردها                    مقوله زمینه

 مسیرتائید  498/3 /.338 راهبردها               ایمقوله مداخله

 مسیرتائید  127/29 /..11 پیامدها                  راهبردها

 
 

 
 

 

 
 

 ضریب بارهای عاملی پژوهش - 0 شکل
figure 1. Coefficient of factor loadings of research 
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 پژوهش حاضر یمدل مفهوم .2شکل 
 Figure 2 - Conceptual model of the current research 
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Introduction: In today's modern world, the biggest change in the beauty industry since 

a decade ago has been the widespread penetration of social media into people's lives. 

One of the main reasons that a business succeeds in the field of selling cosmetics and 

hygiene products is that it produces correct and attractive content; therefore, the aim of 

the current research was to develop a content marketing model for online stores of 

cosmetics and health products based on a mixed approach. 

Methods: First, based on data base theory and based on interviews with 21 experts, 

open, central and selective production codes were presented, and then the content 

marketing model of online stores of cosmetics and health products was presented. In the 

qualitative phase of the research, which is based on the foundation's data approach, in-

depth and semi-structured interviews were used. The sampling method in database 

theory is purposeful and theoretical sampling. In the interviews, the selected people 

were selected using a targeted method and snowball technique with maximum diversity. 

The interviewees included managers, experts, experts and professionals in the field of 

content management who had university education and were familiar with management 

sciences and were among the best in Mazandaran, Tehran and Gilan provinces. For the 

quantitative validation of the model and checking the relationships of the components, 

the approach of structural equation modeling by partial least squares method using 

SMART-PLS3 software has been used. 

Results: The results of the quantitative stage showed that the relationships in the model 

with appropriate effect coefficients were confirmed. The output of the model shows that 

the significance coefficient between the research hypotheses is out of the range of ±1.96 

and this means that all research variables are confirmed at the 95% confidence level in 

the statistical sample. 
Conclusion: Proper planning and management by the business owners of the online 

stores of cosmetics and health products, as well as analyzing the behavior of the 

audience and optimizing and updating the websites and continuously monitoring the 

SEO statistics of the websites and online stores and being interactive with the audience 

are the main pillars of providing quality services. 
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