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 چکیده

روزمره انسان ها  یدر زندگ یتالیجید یها ینفوذ گستردة فناور   

مردم و مدل   یگسترده در سبک زندگ راتییسبب بوجود آمدن تغ

.هدف از پژوهش حاضر  است دهیگرد یامروز یکسب و کارها

بررسی نقش  داستان سرایی در بازاریابی دیجیتال است.در این 

د مربوط به بازاریابی و بازاریابی مقاله در ابتدا به تعاریف متعد

دیجیتال و نیز داستان سرایی پرداخته شده است و سپس به تشریح 

ابعاد آن می پردازد. روش گردآوری اطلاعات به صورت مروری و 

کتابخانه ای بوده است این پژوهش از نظر هدف و ماهیت 

،کاربردی و توصیفی می باشد .نتایج پژوهش حاکی از آن است که 

ستان سرایی به عنوان یک شیوه می تواند در بازاریابی دیجیتال دا

 نقش موثری داشته باشد.

داستان سرایی، بازاریابی،بازاریابی  :واژه های کلیدی

 دیجیتال،بازاریابی سنتی
 

 

 

 

Abstract: 

The widespread influence of digital technologies 

in the daily lives of human beings has led to 

widespread changes in people's lifestyles and 

business models today. The purpose of this study 

is to investigate the role of storytelling in digital 

marketing. It deals with digital marketing and 

storytelling as well as storytelling and then 

describes its dimensions. The method of data 

collection has been review and library. This 

research is applied and descriptive in terms of 

purpose and nature. The results of this study 

indicate that storytelling as a method can play an 

effective role in digital marketing.. 

Keywords: Storytelling, marketing, digital marketing, 

traditional marketing
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 ستان سرایی در بازاریابی دیجیتالمطالعه نقش داارکیده حامدی و حسن غلامی:
 

  مقدمه

 روشهاى سنتی بازاریابی، تمركز بر پوشش عده زیادى از مشتریان در مقیاس وسیع و با تبلیغات یكسـان دارنـد و نظـرات مشـتریان
 هزینه زیاد، تعداد اندكی از مشتریان هدف را جذب می نمایند. این بدان معنا اسـتمختلف را در نظر نمی گیرند. این تبلیغات با وجود 

همچنین  انگیزه اصلی تولید محصولات ،خدمات و ارزش های جدید از میزان  كه قسمت اعظمی از بودجه بازاریابی اتلاف می شود.
ثیر بسیاری می پذیرد.در خصوص این كه دانش ،ازار اصلی دانش بازار یک كسب و كار نسبت به درک نیازهای اخیر مشتریان بالقوه، تا

ثدرتمند جهت كسب مزیت رقابتی در تجارت و بازاریابی است ،نكات زیادی را مطرح نموده اند كه بر اساس دانش توسعه یافته  
ت غیرملموس و خلق دانش امروزی، شركت های موفق،تنها از دارایی ملموس سود نمی برند،بلكه آن ها وابسته به دسترسی به اطلاعا

به عنوان منابع مهمی برای موفقیتشان هستند كه از جمله منابعی كه می توان این اطلاعات را جمع آوری كرد فضا و بستر دیجیتال و 
جـارت  با پیشـرفت  فنـاورى اطلاعـات،  اینترنـت ، ت( 1343)شیخ اسماعیلی و آیینی ، استفاده از روش های بازاریابی دیجیتال است .

موفق به دریافت و فروشندگان  و توسعه  انواع مدل هاى بازاریابی الكترونیكی، شركت هادیجیتالی  الكترونیكـی ، كسـب  وكارهـاى 
 اطلاعات كاربران به صـورت بلادرنـگ و بـا هز ینـه كمتر شدند. رشد روزافزون داده هاى مشتریان، افزایش فضاى رقابت و قابلیت

رى اطلاعات، شركت ها را به سمت بهبود راهبردهاى بازاریابی با در نظر گرفتن ارتباط مستقیم با مشتریان و اجراى هاى جدید فناو
و شناسایی مشتریانی كه با احتمال بیشترى به  دیجیتالسوق داده است. همچنین براى  افـزایش موفقیت بازاریابی  دیجیتالبازاریابی 

 در سرایی داستان و داستان از استفاده ایده استفاده كرد. داستان سراییوان از  ی تدهنـد ، م یمفعالیت هاى بازاریابی پاسخ مثبت 

سازمان  در طبیعی فرآیندی عنوان به 1441 سال در بوژه سوی از بار نخستین برای و شده آغاز 1444 دهه حدود از سازمانی، محیط
به منظور آشنایی بیشتر با داستان .جلب كرد سرایی داستان به كاربردهای را دیگر محققان توجه او كار است. گرفته قرار بررسی مورد

 سرایی به تعریف آن می پردازیم.

 داستان سرایی و خاستگاه آن

ی به معنا "Histos"ند. كه شامل ه اتق شدـمشنی اـیونت اـلغوهی از گردو از هر ک دارد. یشه شناسی مشترنوعی ر 1یخربا تان ستادا
"Histanai،Web" ی به معنا"To stand"  و"Eidenai" ی اـبه معن"To know well" ن ستا، داصفد. با این وشومی

ای آن را وـمحتنی اـسآه ـبو هد به سرعت زه میدجاه اكند كه به شنوندمیهم افریی را ست كه بسترهاط ااـتباری اررـل برقـعامنوعی 
 (.1340وشن چلسی، ركند)د یجاامعنا ای آن برو كند زد، آن را درک سادرونی 

هنر ایی، سرنستاداست. امختلف ی اـنش هـكنی و اـبی زاـبک هـا سـبادی فراطریق از معنابخشی نی و معادل یند تباافرن ستادا
موقعیتی  تیاخصوصی رـک سـق یـطریاز تمند رقده یداساخت یک ایی سرن ستادایگر رت دت. به عباـسانش داساخت د و یجا، ابافتن

 (0412، 0امپبلكست)ی امعنوو 

زه حودر  3اینتایرمک ر كاان از تول میاـمثای رـد. بـشز اـغآف ـمختلی اـهزه حوایی در سرنستاده از داستفاا 1434ههل دطودر 
م اـشناسی نننسازه احو( در 1433)2گیرتزو شناسی زه روان حو( در 1432)5نروبرد، اـقتصزه اوـح( در 1432)0مک كلاسكی، فلسفه

ر كابا  1435ل اـسایی در رـسن تاـسن و داستادابه هی نشگاداعلاقه  احیاءكند كه ره میشاا 3ورن(. ما هر0417، 7پنگ و كانگد)رـب
یج وترن را ستاه دایدا 14اپپرو كمپبل ، الیاد، جونگن،رـقاول  نیمهدر گرفت. رت صوه ویسلی نشكددر دا 4كلاكینگلیرویول، تیلور و 

، 1431ل اـس(. در 0417، 11آلكساندرد)رـد كـشره ـبوع رـشن ستارد داموهی در نشگات دااـعمطالن رـر قـخی آاـهـه هو در دند دكر

                                                                                                                                                   
1. History 
2. Campbell 
3. Mac  
4. Mc Closkey 
5. Bruner 
6. Geertz 
7. Peng & Chuang 
8. Vincent Hervern 
9. Learoyol, Taylor and Claking 
10. Carl Jung, Mircea Eliade, Josef Campbell & Vladmir Propp 
11. Alexander 
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وان كا، روانفلاسفهدانان، یخ رتاتی از الاــه مقـامل مجموعـه شـكد رـر كــمنتش "On Narrative"انوـعنبی تحت اـكت 1مایكل
 د.بون ستادا اهمیترد موو... در 

ا ـهاز آن كل ـمتشو وند ـشمی تعریف ن اـهایشن تاـسداط ـر توسـبشاد رـفاكه ه یداین است. ه ادش فراگیرایی سرن ستاداتفكر ن كنوا
، جامعه شناسی، مطالعات مذهبی و... فهـفلس، یـشناسن نسا، اشناسیروان  نظیررشته ها ب ـغلو در ات ـسه ادـب شـغال، تندـهس
 (.1341سید ركنی زاده، ت)ـسده ارـكذ وـنف

تبی اسلسله مرو مند منظا مكانیكی سیستمک  ـین مازاـسو ت ـشادیریت ندـر مـتفكانی روی دـر چنـثتوسعه ها این ا ل اخیرتا چند سا
ر با ظهودر این میان ست. ه اها نوشته شدن مازساایی در سرن ستاد دابرركارد وـمتی در الاـمقو ا ـهب كتا اًاخیرلی ر می شد، وتصو

و ست ااكم ـحن مازاـنها بر ساز آهر لحظه یكی در ست كه اها نستاای از دامجموعه ن امزست سامدعی اه ـكرن دـت مـتفكر پس
بلكه ارد، ندد جود ومنحصر به فر واقعیتا یک ـهرن دـت مـید پساز دست. این رویكرد ارتقا یافته اند اتوجهای برل فریاد حادر  بقیه

 (.0410، 0س و برسترالیست)ن امازسادر  رقیبی ا ـهن تاـسدارخش ـچد دارد جوونچه آ
م آن را در نجااسرو ند ن روی آوردمازساد آن در برراـه كـبو  شنیدهرا ها ن ستاداین امدیریت ن نشجویامدیریتی، داین تفكر س اساابر 
دیریت ـمن و مازسات مطالعاایی در سرن ستان و داستاداست تا ا كشیدهل وـطل اـس بیستود دـند. حدكروارد مدیریت زه حو

 (.0410، 3تارنرهد)ن میدنشار داستان سرایی تطوسیر كند  محبوبیت پیداو  تمشروعی

یف رها تعان ستاس اساابر  1447در سال  5کـلروكو؛ تـجسه بهرن مازساو مدیریت از داستانها برای درک  1447در سال  0زانیسكا
زه مدیریت حورا در  سرایین ستان و داستازش داموآ 1442ل سادر  2داد. فاین من و گابریله ـیارادیریتی ـم مفاهیم كلیدیدی از مجد

كردند. برجسته زه مدیریت وـحن را در اـمن یعنی رتاـسخاصی از داكل ـش 1434ل اـسدر  7اكسـفرات و دـگل؛ ندار دادرـدنظر قـم
را  14یتیی رواهامتد 0441ل سادر  4جبود ؛ كرح مطری سازمانی اـهش هوژـپرا در ی ـیتروا تحلیلث ـبح 1443ل اـسدر 3ریزمن

 زمینه بی دراــكت 1443ل اــسزر در اــنوهعی روش شناسی پژوهشی ارتقا داد. وــنان وــه عنـبایی را رـسن تاـسد و داكرح مطر
ایی سرنستابی در زمینه داكتا 0441ل اـسدرآورد و در نهایت سیمونز در شته تحریر رمدیریت به ار بزایک ان « به عنون سراییستادا»
 نوشت.اد فراری روی اثرگذای ابر

 تعریف با كار این و بماند ذهن در مدتی طولانی ای بر كه ای گونه به كند، منتقل سادگی به را پیچیده مفاهیم میتواند داستان یک

 از شده ارائه تعاریف از تعدادی 1 شماره جدول .میگیرد انجام داستانی عناصر اولویتها در و معلول و علت تعیین رویدادها، توالی روابط،

 (.1347محرابی،را در بر دارد) داستان

 

 تعریف بازاریابی
هـا همـواره بـه  كنند كه شركت استدلال میی كنند. آن ها بسیاری از مردم در تعریف بازاریابی آنرا پیشبرد فروش و تبلیغات تلقـی مـ

وش تنها بخش كوچكی از وظایف بازاریـابی را تشـكیل شنوند فر دنبـال فـروش چیـزی بـه مشـتریان هسـتند . آنهـا هنگامی كه می
توسعة  مـی دهـد، تعجب میكنند. اما، در واقع، حتی اگرهدف نهایی فروش باشد، وظایف دیگری نیزوجـود دارند كه موجب تحقق و

گذاری عنوان  قیمت تـوان بـه صـورت تشخیص نیازهای مشتریان، تولید كالاهای مرغوب،و شوند. این وظائف دیگررا مـی فروش می
فروش با تكیه بر آگاهی و شناخت مشتری  پیتر دراكر پدر مدیریت نوین درمورد بازاریابی میگویـد كـه هـدف بازاریـابی افـزایش.  نمود

                                                                                                                                                   
1. Michell 
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 مشتری همخوانی داشته باشد. نیازهـای است تا كـالا یـا خـدمت ارائـه شـده بـا
مشخصی برای كالاهای تولیدی خود دارد  مشـتری بیشـتر اسـت. هـر سـازمان مشـتریانتصور عموم از بازاریابی تلاش بـرای یـافتن 

. یک شركت ممكن اسـت در یـک برهـه زمـانیخاص با كمبود تقاضـا، تقاضـای ناكـافی یـا تقاضـای بـیش از حـد بـرای 
مناسـبی بـرای برخـورد بـااین شرایط پیشنهاد رو گردد . وظیفه مدیریت بازاریابی این است كه راهكارهای  به رو محصـولات خـود

نماید. مدیریت بازاریابی نه تنها جستجو برای تقاضای بیشتر بلكه تغییـر و حتی درمواردی كاهش تقاضا را نیز شامل میشود. مـدیریت 
 ـه بیـان دیگـر، مـدیریتكوشـد، میـزان،زمان و ماهیت تقاضا را با توجه به مقتضـیات محیطـی تغییـر دهـد. ب بازاریـابی مـی

 بازاریابی، مهار تقاضاست.  
هایی است كه برای نیل به اهـداف  مهـار برنامه ریـزی، اجـرا و تحلیـل، برنامـه و بنـابراین، مـدیریت بازاریـابی عبـارت از تجزیـه

ت . به این ترتیب، مدیران بازاریابی شامل ها ایجاد و حفظ مبادلات اس گردنـد. هـدف از ایـن برنامه وتـدو ین مـی سـازمانی تهیـه
 گذاری می مدیران فـروش، فروشـندگان، مـدیران تبلیغـات، محققـین بازاریـابی، مـدیران محصـولات و مـدیران امـور قیمت

 (1330.)خوشیدی و مقدمی،باشند

 تعریف بازاریابی در انجمن بازاریابان آمریکا 
شد و به عنوان تعریف استاندارد بازاریابی پذیرفته ها نقل میها و مقالهبازاریابی آمریكا، در كتابحدود نیم قرن، تعریف انجمن اساتید 

ای بازاریابی یكی از وظایف سازمانی و مجموعه :تعریف جدیدی از بازاریابی را ارائه كرد 1435انجمن بازاریابی آمریكا در سال .شده بود

مدیریت ارتباط با  چنینبازاریابی هم.ی آن ارزش و تحویل آن به مشتریان استرسانی درباره، اطلاعارزش از فرایندهای مرتبط با خلق

پنجاه سال گذشت تا در اواخر قرن بیستم، . شودنفعان آن را تأمین كند، شامل میرا، به شكلی كه منافع سازمان و ذی مشتریان

را گرفت  مصرف کننده هم جای مشتری اصطلاح.، در فضای مدیریت و بازاریابی جایگاه خود را یافتارزش آفرینی و ارزش مفهوم

رسانی و ها و فرایندهایی است كه به خلق، ارتباط ]اطلاعی نهادها، فعالیتبازاریابی مجموعه. معنا پیدا كرد ارتباط با مشتری و

هایی كه برای مشتریان، كارفرما، شركا و در مقیاس مبادله .مربوطند (Offerings) كسب اطلاع[، تحویل و تبادل پیشنهادها

  .شوندبزرگتر، جامعه، ارزشمند محسوب می

 خود در را یدیكل ینكته دو ،گیرد همان تعریف مورد اشاره و استناد قرار می هم هنوز كه –آخرین تعریف انجمن بازاریابی آمریكا 

هم قرار  خدمت یواژه کالا، یكه در كنار واژهبعد از این .است (Offering) پیشنهاد ی اول، استفاده از اصطلاحنكته :دارد

ی امكانات جدیدی رسد كه پس از توسعه دنیای دیجیتال و عرضهمتولد شد. به نظر می (Product) محصول گرفت، اصطلاح

 دهدرا ترجیح می (Offering) پیشنهاد ها را كالا یا خدمت نامید، دنیای بازاریابی اصطلاحشد آنكه به سادگی نمی

 تعریف بازاریابی کاتلر

او، یک منبع و مرجع معتبر جهانی  كتاب مدیریت بازاریابی كه فیلیپ كاتلر .تر هم دانستتوان آن را كمی عملیاتیساده كه می تعریفی

با هدف  ی ارزش،بازاریابی، دانش و هنر كشف، خلق و ارائه :كندبرای آموزش بازاریابی است، بازاریابی را به صورت زیر تعریف می

ها دهد؛بازارِ آنهای تأمین نشده را تشخیص میاریابی، نیازها و خواستهباز .زمان با كسب سود استتأمین نیازهای یک بازار هدف، هم

تواند بهتر كند كه كدام بخش از بازار را میمشخص می.كنداش را برآورد میقوهلرا تعریف كرده، حجم این بازار را اندازه گیری و سود با

 د..و سپس  محصولات و خدمات مناسب را طراحی و ترویج می كنتأمین كند

 تعریف بازاریابی دیجیتال
بازاریابی دیجیتال شامل مجموعه همه ابزارها و فعالیت هایی است كه برای بازاریابی محصولان و خدمات در بستر دیجیتال 
 )وب،اینترنت،موبایل یا سایر ابزارهای دیجیتال( مورد استفاده قرار می گیرند. گاهی در فهرست ابزارهای دیجیتال ماركتینگ،

https://motamem.org/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%DB%8C%D9%81-%D8%A7%D8%B1%D8%B2%D8%B4-%D8%A2%D9%81%D8%B1%DB%8C%D9%86%DB%8C/
https://motamem.org/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%DB%8C%D9%81-%D8%A7%D8%B1%D8%B2%D8%B4-%D8%A2%D9%81%D8%B1%DB%8C%D9%86%DB%8C/
https://motamem.org/%D9%85%D8%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C%D8%AA-%D8%A7%D8%B1%D8%AA%D8%A8%D8%A7%D8%B7-%D8%A8%D8%A7-%D9%85%D8%B4%D8%AA%D8%B1%DB%8C-%DB%8C%D8%A7-crm/
https://motamem.org/%D9%85%D8%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C%D8%AA-%D8%A7%D8%B1%D8%AA%D8%A8%D8%A7%D8%B7-%D8%A8%D8%A7-%D9%85%D8%B4%D8%AA%D8%B1%DB%8C-%DB%8C%D8%A7-crm/
https://motamem.org/%D9%85%D8%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C%D8%AA-%D8%A7%D8%B1%D8%AA%D8%A8%D8%A7%D8%B7-%D8%A8%D8%A7-%D9%85%D8%B4%D8%AA%D8%B1%DB%8C-%DB%8C%D8%A7-crm/
https://motamem.org/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%DB%8C%D9%81-%D8%A7%D8%B1%D8%B2%D8%B4-%D8%A2%D9%81%D8%B1%DB%8C%D9%86%DB%8C/
https://motamem.org/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%DB%8C%D9%81-%D8%A7%D8%B1%D8%B2%D8%B4-%D8%A2%D9%81%D8%B1%DB%8C%D9%86%DB%8C/
https://motamem.org/%D8%AF%D9%88%D8%B1%D9%87-mba-%D8%A7%D8%B1%D8%B2%D8%B4-%D9%88-%D8%A7%D8%B1%D8%B2%D8%B4-%D8%A2%D9%81%D8%B1%DB%8C%D9%86%DB%8C/
https://motamem.org/%D8%AF%D9%88%D8%B1%D9%87-mba-%D8%A7%D8%B1%D8%B2%D8%B4-%D9%88-%D8%A7%D8%B1%D8%B2%D8%B4-%D8%A2%D9%81%D8%B1%DB%8C%D9%86%DB%8C/
https://motamem.org/%D9%85%D8%B9%D8%B1%D9%81%DB%8C-%D9%81%DB%8C%D9%84%DB%8C%D9%BE-%DA%A9%D8%A7%D8%AA%D9%84%D8%B1/
https://motamem.org/%D9%85%D8%B9%D8%B1%D9%81%DB%8C-%D9%81%DB%8C%D9%84%DB%8C%D9%BE-%DA%A9%D8%A7%D8%AA%D9%84%D8%B1/
https://motamem.org/%D9%85%D8%B9%D8%B1%D9%81%DB%8C-%DA%A9%D8%AA%D8%A7%D8%A8-%D9%85%D8%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C%D8%AA-%D8%A8%D8%A7%D8%B2%D8%A7%D8%B1%DB%8C%D8%A7%D8%A8%DB%8C-%DA%A9%D8%A7%D8%AA%D9%84%D8%B1-%D9%88-%DA%A9%D9%84/
https://motamem.org/%D9%85%D8%B9%D8%B1%D9%81%DB%8C-%DA%A9%D8%AA%D8%A7%D8%A8-%D9%85%D8%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C%D8%AA-%D8%A8%D8%A7%D8%B2%D8%A7%D8%B1%DB%8C%D8%A7%D8%A8%DB%8C-%DA%A9%D8%A7%D8%AA%D9%84%D8%B1-%D9%88-%DA%A9%D9%84/
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 Native) تبلیغ مستقیم و نیز (Targeted Advertising) لیغات هدفمند و سفارشی شدهتب به
Advertising) (1344)شافعییان و همكاران ،.شودهم اشاره می 

 

 پیشینه تحقیق
 نیبه ا ندانجام داده ا (تالیجید ینیباز در كارآفر یِعوامل مؤثر بر نوآور)تحت عنوان یدر پژوهش (1347و آصف كریمی ) سخته قیشقا

.اما میهست نهیزم نیدر ا یفرهنگ ساز ازمندیو ن ستندیجمعگرا ن هیروح یدارا یرانیو كسب وكارها در فرهنـگ ا افراد دندكهیرس جهینت
اطلاعـات و ارتباطات معطوف شود. در  یفناور تیریبه مد یمد نظر است، لازم است توجه اصل تالیجید ینیاز آنجا كه موضوع كارآفر

صداقت، مهارت،  ،ییفرصتگرا ،یاریهوش زش،یكـه شامل تعهد و انگ ینیآفركـار یهایستگیشاخص شا ،یفرد اتیصعامل خصو
اسـت، رتبه نخست  تـالیجیو كسـب وكـار د یبه فنـاور شیوگرا یریادگی هیروح ،یریپذ سکیشكست،ر رشیبا موانع، پذ ییارویرو

به  یكه در بخش خبرگان اشارها ستا یاز موارد یتیریمـد یهـا یسـتگیرا در هر دو بخش كسب كـرده ،امـا شـاخص شا تیاولو
 و كارهای دیجیتال در ایران دچار ضعف در این شاخص هستند. گرفـت ،صاحبان كسب جـهینت توانیم نیآن نشده  است. بنابرا

 ینترنتیا یها یخرده فروش یبرا تالیجید نانهیكارآفر یابیبازار ستمیاكو س یطراح »( درپژوهشی با عنوان 1347اله دادی و همكارانش)
اكوسیستم بازاریابی كارآفرینانه به عنوان مبنایی برای طراحی نتیجه خود را این گونه بیان می كند: « . مطالعات رفتار مصرف كنندهرانیا

سیستم بازاریابی كارآفرینانه سیاستهای كارآفرینی و بازاریابی به ویـژه برای كسب و كارهای جدید فنآوری مدار ظهور یافته است. اكو
ی سرمایه بالا  دیجیتال در برگیرنده مجموعه ای از عناصر همچون ساختار مناسب بازار، در دسترس بـودن منـابع مـالی ، كیفیـت

فروش كسب و كار و از همه مهمتر میل  ج واجتماعی و انسانی، فرهنگ تحمل شكست و حقوق دارایی قوی در زمان شروع، خرو
عـات بـه عناصـر لااكوسیستم بازاریابی كارآفرینانه دیجیتال بـا در نظـر گـرفتن فنـاوری و اط به ایجـاد محیطـی توانمنـد اسـتدولت 

توانند همچون محرک یا مانعی در جهت كارآفرین شدن افراد عمل كنند. این  ، افـراد ، سازمانها یا مؤسساتی اشاره دارد كه می
 یهمالی، فرهنگ، حمایتها و سرما هدها مؤلفه است كـه در شـش قلمـرو اصـلی بـازار ، سیاسـت ، سرمایص  ەاكوسیستم دربرگیرند

 شود. انسانی گروه بندی می
( یافته های  یوارزش مشتر یبرنوآور یوكسب وكارمحور ینیركارآفریتاث ( در پژوهشی با عنوان )1344ر)پو رایسم وی كاظم یمصطف

بر  یگریگذارد ریاز هرعامل تاث شیب یمنابع انسان یها وهیو ش ینیبه كارآفر دیبا رانینكته است كه مدین حاصله آن ها بیان كننده ا
 باشند.توجه داشته  یو ارزش مشتر ینوآور

در صنعت بانكـدارى بـه  پژوهشی بـا عنوان تبیین پویـایی رفتار رقابتی بر اساس  آمیخته بازاریابی(،در1345همكارانش)شـــهیدى و 
و مشـاركت نهــادى  عمحصـولات و بـه روزرسانی خـدمات، تـرویج، كانـال توزیـ ا توجـه بـهبـوع رقابـت پـذیرى بانک هـا ن

پـذیرى تـا حـدود زیـادى مـی   مباحـث رقابــت پـذیرى بانـک هـا را موردبررسـی قـرار داده انـد به نحوى كه تبیین نوع رقابت
 د.شكـدارى دیجیتـال كاربرد عملی داشته باتوانـد در سـاختارمــدل بان

 
با گسترش روز افزون ابزارهای فناوری در سال های اخیر، نوعی داستان گویی به نام داستان گویی دیجیتال در آموزش مورد استفاده 

كه تصویر، موسیقی و  قرار گرفته است. داستان گویی دیجیتال عبارت است از تلفیق هنر داستان گویی با ابزارهای فناوری به نحوی
گرافیک با صدای راوی ) قصه گو( تلفیق شده و به صورت چند رسانه ای در ابزارهای فناوری قابل دیدن و شنیدن باشد )الكساندر، 

(.  واژه داستان گویی دیجیتال اولین بار توسط دانا اشلی برای توصیف داستان ها و تجاربت شخصی كه از طریق رسانه های 0411
ل روایت می شوند، ابداع گردید. در این نوع داستان گویی، هر فرد می تواند با انتخاب یک موضوع دلخواه، داستانی را در محیط دیجیتا

نرم افزارهای تولید چند رسانه ای به تصویر بكشد به نحوی كه عكس های مربوط به موضوع داستان، روایت داستان توسط قصه گو و 
هم برای مخاطب نمایش داده شوند. داستان های دیجیتال با فرمت های قابل نمایش ساخته می شوند و موسیقی پس زمینه همراه با 

 (.1345می توان آن ها را در ابزارهای فناوری همانند تبلت، لپ تاپ و گوشی های هوشمند ذخیره و تماشا نمود )سلیمانی، 
 
 

( مبتنی است كه خود بر سه اصل 0443اختی یادگیی چند رسانه ای مایر )تولید و استفاده از داستان های دیجیتال اساسا بر نظریه شن



 ستان سرایی در بازاریابی دیجیتالمطالعه نقش داارکیده حامدی و حسن غلامی:
 

اصل كانال دو گانه: نظام پردازش اطلاعات در ذهن انسانی دارای دو كانال برای پردازش  -1یادگیری علوم شناختی استوار است: 
ظرفیت محدود پردازش است. بنابراین اصل ظرفیت محدود: هر كانال دارای  -0اطلاعات بصری/تصویری و شنیداری/ كلامی است. 

اصل پردازش عال: یادگیری فعال عبارت  -3توانایی انسان در پردازش اطلاعات در هر كانال و در مدت زمان خاص محدود است. 
است از انجام یک سری فرایند شناختی مرتبط هنگام یادگیری شامل توجه، سازمان دهی اطلاعات وارد شده و یكپارچه سازی 

 (.1347عات با دانش قبلی یادگیرنده ) محرابیاطلا
 

 ونزـفروز ا شگستر با به نتایج زیر دست یافتند:« لیجیتاد یابیزاربادر  هكنند فمصر رفتار »(در پژوهشی با عنوان 1343ایمان خان ،)
 رتصو لیجیتاد محیطدر  خرید به ندگاـكنن فصرم ترغیباز  حمایت ایبر دییاز تتحقیقادگی ـنز فـمختل روـمدر ا تـینترنا

 دـینافر سهیلـت رمنظو به نكنندگا فمصر ریاــفتر تصوصیاـخو  لاـیجیتد یطــمحی   اـه یـیژگو هـب توجه با. ستا پذیرفته
 خرید معد نتیجهو در  سایتها ضعیف حیاطر یاو  نكنندگا فمصر دیعتماا بی موجب كه لایلید بایست می نكنندگا، فصرـم دـخری

 وندـب یپذیر ، هـتجزی یذیرـپ الشـچ یاـیژگی هو بر تكیه با دنمو مرتفعو  سیربر دوـش یـم لاـیجیتد محیط در نكنندگا فمصر
 رساختا انتو می لیجیتا،دیط ـمحدر  یـهنذ یروصاـت دیجاو ا سیستم تعامل اریبرقرو  ناـمدر ز ردخوزاـب تـیافدر ناـمكا هـقفو
 .دنمو یتاهدرا  نهاآ دـخری یرـگی صمیمـت دـینافرو  فمعطو ینترنتدر ا خرید یبسورا  نكنندگا فمصر هنیذ
 

 به نتایج زیر دست یافته است:« ساختارهای بازاریابی شبكه های اجتماعی »( در پژوهشی با عنوان1345مهدی نژاد فراهانی)
دن است . فشار بازاریابی بر اساس بازاریابان الكترونیكی با این حقیقت رو به رو هستند كه سلطه ی آنها در بازار در حال كم رنگ ش

اتی و لاعارتباطات رسانه های گروهی كمتر كارامد شده در حالیكه تغییرات آنی در بازار پیشرفت ها در زمینه ی تكنولوژی های اط
ه بازاریابی و ارتباطی . مشتری را تحت كنترل فرآیند بازاریابی و ارتباط قرار داده است . افزایش قدرت مشتریان با كاهش اعتماد ب

 شهرت دارد با ارائه ی نسل جدیدی از اپلیكیشن ها ، ابزار ها و شبكه ها كه  . كاهش كارآیی روش های بازاریابی قدیمی همراه است

اگر چه  .این مرحله ی تكاملی از اینترنت كه به وب  عموما به رسانه های اجتماعی مشهورند ، قدرت مشتریان را شكوفاتر نموده است
مند سازی مشتریان بازاریابان را با چالش هایی رو به رو ساخته است ، روش های بسیاری وجود دارد كه بازاریابان می توانند از توان

كه واقعیت بازار  رسانه های اجتماعی به نفع خود استفاده كنند و درباره كنترل فرآیند بازاریابی را بدست بگیرند . شرط الزم این است
د و نظرات جدیدی را به كار بندند به جای نگاه به مشتریانشان به عنوان مخاطبان عظیم و منفعل ، آنها باید به آنها جدید را درک كنن

ق و حتی پارامترهای بالقوه رفتار كنند . رسانه های اجتماعی می توانند در ایفای نقش بسیار مهم و قاطعی لایبه عنوان افراد خبره و خا
ایفا كنند . انها می توانند به عنوان جایگزین ابزارهای قدیمی استفاده شده و به بازاریابان در انجام برخی فعالیت های بازاریابی به 

  . نه ی مشتریان كمک كنندلاا شركت فعاصورت كارامد و اقتصادی تر و اغلب ب
 

 روش تحقیق
با توجه به هدف اصلی تحقیق كه بررسی نقش داستان سرایی دیجیتال در بازاریابی دیجیتال است  بنابراین از نظر هدف در حوزه ی 

بوده و با جمع  یابخانه اپژوهش از نوع كت نیدر اهمچنین جمع آری اطلاعات  اهداف  كاربردی است و از نظر ماهیت توصیفی است .
 مطالب از  مقالات موجود صورت گرفته است. یآور

 نقش داستان سرایی 
در  نكنندگا فمصر به كمكی ها نستاداكند.  می یفاا نهاآ جتماعیا بطروا مدیریتو  دممرادراک  هنحودر  یكلید نقشی ییاسر نستادا

 تحساساو ا ها سمبل بین تعامل طریقاز  عموضو ینو ا میباشند نمازسا کی با جههامودر  نهاآ تتجربیاو  ها قعیتوا بهترراه درک 
 عمل قعیتهاوا نبیااز  مؤثرتر نمشتریا به صخا شتاپند یک لنتقادر ا معمولا .دمیپذیر رتصو نمازسا با ستما لحظهدر  دفر

 میكنند.
در  یشهو ر لسا  قدمتی با شب یکو  ارهز یهانستادا د،كر كرذ ریبسیا یهالمثا انمیتو هانستادا مانایی نماز تمد با بطهدر را

 شاهنامهدر  سیدوفر كه هایینستادا لطو به0544 یاو   ستا هشد دآوریگر مقفع بنا توسط لسا صدو  ارهزاز  پس نهخامنشیا ربادر
 یهانستادا هب انمیتو جیرخا یها نمونه. از نددبو هشد نقل نهاد به نهاد نهقاناد نمیان در قر رچها لطو به میكند یتروا

 ست.درآورده ا بمكتو رتصو بهرا  دبو گشته حفظ نهاد به نهاد رتصو به هانقر كهرا  نستادا شش شكسپیر. شتدا رهشاا شكسپیر
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داد.  كاهش جملهدو  یا یک به انمیتورا  نستادا هر صلیا مطلب كه نددارمی رظهاو ا میكنند دپیشنهارا  ییگرد یلگوهاا برخی
و  ثبت مهنگا تا عامه فرهنگو  ساطیردر ا اتتغییرو لیه( او ح)طر لیهاو عنودر  شكل تغییراز  مختلفی لشكاا شامل كلاسیک تبیااد

 یناست. بنابرا هشد حفظ هانقر لطودر  و یافته لنتقاا دفر به دفرو  نهاد به نهاد ،هانستادا صلیا مطلب ما.  امیباشد نهاآ ضبط
 به نستادا یکاز  ایلیهاو حطر شكل بهرا  تخدماو  تمحصولااز  دهستفاا یتو روا نستادا ن،كنندگا فمصر شتدا رنتظاا انمیتو

 .هندد لنتقاا یكدیگر
 عمدتا هكنند فمصر تمركز شتدا رنتظاا انمیتورو یناز امی باشند.  گنماییربزدارای  نیز هانستادا ینگونها بیاد یهانستادا همانند

 برو  شد هداخو لمحصو یک به نسبت صخا تحساساا دیجاا موجب تمركز مهادا. در باشد لمحصو یک تقو طنقا یاو  كاستیها لحو
 یک به خریداز  بعد یمشترو  دازدمیپر دخو تجربه با نستادا مطابقتو  یابیارز به یمشتر نهایت. در دبو هداخو ارثرگذا مصرفیر فتار

 تمایل خرید مهنگادر  نستادا به نسبت عاطفی تساساحا كه میكند لستدلاا رانهمكاو  سایت. ووددازدمیپر نستااز دا جامع یابیارز
 نستادا به نسبت دفر یابیارز هكنند مشخص مرحله ینو ا مییابد همیتا خرید مهنگادر  یمشتر مدیریترو  یندارد. از ا فتنر بالا به
 .دبو هداخو
 ننساا مضامین با هایینستادا ( 0411 )نریاب هعقید به كه اچر دگیر ارقر رمحو نباید مالی منافع ییاسر نستادر دا شتدا توجه باید
 حلرا در  موفق ییاسر نستادا یک رمحو. وی شتاگذ هنداخو هكنندفمصر رفتار بر یبیشتر اریثرگذا ستانهدو طبیعتو  ستانهدو

 ایبر صرفاو  دهنبر شخصی نفع امقدا یناز ا نمازسا كه نددامی نمازسااز  نمایندگی به دیفر یا نمازسا یسواز  مخاطب ایبر مشكلی
  می نمازسا موفق ییاسر نستادا یک طیدر  كه نددارمی نبیاهمچنین . میكند عملكار  ینا به امقدا دخو مخاطبدر  ضایتر دیجاا

 ارقر كه دشو گفته لمثا انعنو به. شد هداخو تأمین عجتماا منفعت نهاآ بین بطاز روا كه كند لقاا دخو مخاطب به ایگونه به بایست
 (1340)معزی و همكاران ،. دشو خیریه جخر دسوز ا بخشی ستا

 بازاریابی دیجیتال
 تیریمد زیو ن یابیبازار تیریاز مد یاه رمجموعیتاكنون به عنوان ز شی)از دو دهه پ  نگیماركت تالیجید ای تالیجید یابیاصطلاح بازار

بودن  نیمتوسط زمان آنلا شیافزا ر،یاخ یها سال یاطلاعات ط ی. اما با توجه به توسعه فناورردیگی ( مورد اشاره قرار مغاتیتبل
دانش و تخصص مستقل مورد توجه  کیدر جهان، امروزه به عنوان  نترنتینفوذ ا بیضر شیو افزا لیاستفاده گسترده از موبا اربران،ك

 تالیجیدر جهان د یمتعدد یها دانشگاه یخود را باز كرده و حت یها جا در دانشگاه نگیماركت تالیجی.امروزه رشته د ردیگیقرار م
در هم به رغم برخورد سرد  رانیدر ا نگیماركت تالیجی. رشته دكنندی ارشد ارائه م یرا در سطح كارشناس ینترنتیا یابیو بازار نگیماركت

 .باز كند یتیریمد یرسم یها خود را در دوره یجا ندهیدر آ رودی كرده و انتظار م یخود را ط ی توسعه ریها، مس دانشگاه
 د،یوكار خود را حفظ كرده و گسترش ده كسب دیبتوان نكهیا یشود. امروزه برا یمحسوب م یابیاز بازار یدینسل جد تالیجید یابیبازار

 یونیزیتلو غیتبل کیبا  دیكه بتوان ستیمانند گذشته ن گری. ددیكن جادیخود ا یكار تیفعال وهیو ش غاتیرا نوع تبل یراتییاست كه تغ ازین
كنار  یشده است و ابزارها یتالیجیهمه ما د یزندگ م،ینكن ای می. چه قبول كندیرا به دست آور یادیز انیاست، مشتر ودهب نیكه بهتر

تضمین  وكار خود را كسب دیبا  حرف هستند؛ پس نیا كننده قیتصد رهیتبلت، ماهواره و غ ل،یموبا یدست ما مانند گوش
 (1344كنند.)شافعییان و همكاران،

موتور  رینظ یتالیجید ی. شركتها از كانال هانیآنلا یابیبازار یهمه تلاش ها یاست بر رو یبه اصطلاح چتر تالیجید یابیازارب
 .برند یشان بهره م ندهیو آ یفعل انیارتباط با مشتر یخود برا یها تیو وب سا لیمای ،یاجتماع یگوگل، رسانه ها یجستجو

 یابی. بازارباشدی بطورهدفمند و سودمند م یمشتر تالیجینقشه سفر د میترس انیازارب فهیمقصد و وظ کیسفر است نه  کی تالیجید
 یبحث محور تالیجید یابی. در بازارتالیجید یفناور یایدن یبا استفاده از روشها و ابزارها یابیبه اهداف بازار یابیدست یعنی تالیجید

داشته  ییایپو یقرار دارد، تا ارتباط با مشتر یادامه رابطه با مشترو یآن تجارت است و در هسته آن مشتر محوربلكه  ست،ین یفناور
 یها و روش های استراتژ گرید با كپارچهیرا دارد كه به صورت  یاثربخش نیبهتر یو زمان دهدیدر خلاء رخ نم تالیجید یابیباشد. بازار

 یابیبازار یها به كار گرفته شود. ابزارها و روش گرید یاه مانند ارتباط چهره به چهره، تلفن،نامه و بسته به نوع تجارت روش یارتباط
د، پس یهنگام خر فروش، شیپ لیكنند. از قب یرسان كننده خدمت حضور داشته و به مصرف یمشتر دیندخریدر تمام فرآ دیبا تالیجید

و  یشدن به مشتر كترینزد یبرا دیجد یها یو فناور یاستفاده از تكنولوژ یعنی تالیجید یابی. بازاریاز فروش و ادامه ارتباط با مشتر
 (1044.)مصدق ،نظری،او تالیجیتجربه د بهبود



 ستان سرایی در بازاریابی دیجیتالمطالعه نقش داارکیده حامدی و حسن غلامی:
 

سه  نیا انینشان داده شده است. رابطه م ریدر شكل ز ینترنتیا یابیو بازار یكیالكترون یابیبازار تال،یجید یابیسه نوع بازار نیارتباط ب
 ی است.بانیپشت مولد بودن هیبرپا یابینوع بازار

 

 صلی بازار دیجیتالفواید ا
. اگر نندیرا بلافاصله بب قیدق جیدهد تا نتا یاجازه م ابانیبه بازار تالیجید یابیبازار ن،یآنلا یابیبازار یاز تلاش ها یاریبر خلاف بس

شما توجه  غیبلو به ت دهیآن صفحه را د یچه تعداد افراد دیچقدر سخت است كه برآورد كن دیدان یم د،یكرده ا غیتبل یقبلا در روزنامه ا
 یابیبا بازار گرید یفروش شما موثر بوده اند وجود ندارد. از سو یبرا غاتیتبل نیا ایآ نكهیدانستن ا یبرا یمطمئن یراه چیكرده اند. ه

 (1044.)عبدالهی كیا،دیكن ییشناسا یابیمختلف بازار یخود را در تلاش ها یگذار هیبازگشت سرما دیتوان یشما م تالیجید

 ی سنتی در مقابل بازاریابی دیجیتالبازرایاب
اگر بازاریابان آرزوی ایجاد نیازهای جدید مشتری را دارند، ارزش افزوده بازاریابی دیجیتال چقدر است؟ بازاریابی سنتی با مطالب چاپ 

گذاری می شود.  ور خاص هدفطبان محدودی می رسد، می تواند به یک بازار جهانی خدمت كند و بندرت به مخاطشده بازاریابی به 
رف كننده می شود. این رویكرد بازاریابی با تقسیم صهمچنین به محض چاپ قابل تغییر نیست و منجر به تأخیر در ارتباط فروشنده و م

رف طت ارزش آفرین آغاز می شود. ازصولاو هدف از ایجاد خدمات با مح P 4 بندی و هدف گذاری، موقعیت و تمایز برند، مفهوم
اظهار (  0404)ریق كانال های دیجیتال اشاره دارد. تی سوی و همكارانطابی دیجیتال به راه های دسترسی مشتری از دیگر بازاری

ح به تبلیغ در تلفن های همراه، رسانه های اجتمامی ، تبلیغات نمایشگر و همچنین بازاریابی موتور جستجو اشاره لاداشت كه این اصط
م در اینترنت سی سال لاش برای فروش اقلات .وری های دیجیتال ممكن است تعریف بهتری باشدریق فناطدارد، بنابراین تبلیغ از 

پیش آغاز شد و همچنین پدیده های دیجیتال ، در ابتدا الكترونیكی ، بازاریابی و همچنین خریدار با قدرت دیجیتال است. امروزه 
ه ای از پیشنهادها سودآور، بازاریابی خود عوفقیت در مدیریت مجمومجبور می كند در صورت تمایل به م ها را دیجیتال شركت لالاخت

اظهار داشت: دیجیتال فقط یک جنبه از بازاریابی است، یک من ر از تركیب تبلیغاتی است. از مرف ( 0413)را تغییر دهند. پریموستكا
)نوری و .ی متقابل در كنار یكدیگر زندگی كنندادما می كنند كه این دو باید در كنار یكدیگر با نقش ها( 0413)دیگر انوار و سهیل

 (1044نادری،

 واکنش مصرف کننده در بازاریابی دیجیتال 
 جهتدر  تدماـخو  الاـك ختنادـنا و دور دهستفاا خرید اب،نتخا،   ماــهنگ ادرــفا هــك یــهنو ذ سساــحا یــفیزیك یاــفعالیته

 فصرــم راــفتر رــیگد یــتعریفدر  دشو  تعبیرمی هكنند فمصر رفتار هـب دـهند می  منجاا دخوی   ها   ستهاخوو  هازنیا ءضاار
  ینا فعالیت. دگیر  میرتصو تخدماو  كالا ختناندو دور ا فصرـم سبـك جهتدر م مستقی كه ستا هایی فعالیت هــمجموع هدــكنن
 رند.پذی می منجاا تمااقدا یناز ا بعدو  قبل كه ستا تصمیماتی یندافر شامل ها

اطلاعات،  هـا ى پـردازش هـا، كـاهش هزینـه بیشتر در تـصمیم گیری به كارگیرى رفتارهاى مرتبط براى دستیابی بـه اثربخـش
تمایلات مصرف كنندگان  آنها و كاهش ریسک مربـوط بـه انتخـاب اكنـون از جملـه دستیابی به شناخت بیشتر مطابق بـا تـصمیمات

و عرضه كنندگان كالاها اعتمادمی كنند. زمانی كه  مبادله موفق ، مصرف كنندگان به تأمین كنندگان خـدمات مـی باشـد. بعـد از چنـد
 آنها و بـه باشـند هایـشان می قادر بـه تـأمین نیازهـا و خواسـته هاى مجـازى آنها جلب گردید، آنها می دانند كه این شـركت اعتمـاد

 ، ارزیابی اطلاعـات، دقـت و با فراهم كردن انتخاب گسترده مصرف كنندگان كمک می كنـد تـامتعهد می  شوند.  محیط دیجیتال به 
 مقایسه كالاها زمان كمترى را صرف تصمیم گیرى نمایند. 

 كند و ممكن است هزینه جـستجوى اطلاعـات و تـلاش بـراى اى و ارزیابی شده اى را فراهم می اطلاعات مقایسهبازاریابی دیجیتال 
اینترنتی عمدتاً در تعامل با سیستم هاى كامپیوترى هستند و نمی تواننـد  یم خرید را كاهش دهـد. اگـر چـه مـصرف كننـدگانتصم

هاى  وسیله فروشگاهبه  احساس كنند ، ولی آنها با استفاده از اطلاعات فراهم شـده بـه طـور فیزیكـی كـالاى واقعـی را لمـس و
 الكترونیک تصمیم گیری كنند.تال می توانند به شكل دیجی

تمركز بر قابلیـت دسترسـی  نیازمنـد دیجیتال بنابراین بحث در مـورد عوامـل مهـم در رفتـار خریـدمصرف كننـدگان در محـیط 
بینی و ارضاى نیازهاى مصرف كنندگان  اطلاعـات اسـت. موفقیـت درخرید دیجیتال با توانایی اسـتفاده ازاطلاعـات بـراى پـیش

عبارت است از كاهش هزینه جستجوى اطلاعات و  ارتبـاط دارد. نیـازاساسی براى ترغیـب مـصرف كننـده بـه خریـد اینترنتی
 قابلیت پیش بینی.   افزایش
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وجود دارد كه از جمله آنها می  تـوان بـه صـرفه جـویی درزمان، افزایش  منافع زیادى براى مصرف كننده در محـیط دیجیتـال
اشاره كرد. براساس مطالعات انجام شده، كیفیت اطلاعات و كیفیت ارتباط مصرف  كاهش ریسک عدم رضایت خریـد سهولت و

هاى دیجیتال به اطلاعات  توسط فروشگاه كنندگان بر رضایت اطلاعاتی مصرف كنندگان تأثیر مـی گـذارد . اطلاعـات فـراهم شـده
 .دشو  ممیتقسی تخدما اطلاعات در مورد در مـورد كـالا و

هاى ارزیابی است. اطلاعات خدمات ، شامل  كنندگان و ارائه گزارش هاى كالا، توصیه بـه مـصرف اطلاعات كالا شامل نشانه
 اطلاعات در مورد تحویل و سفارش كالا و تبلیغات می  شود.   اطلاعات در مورد اعـضا، شـیوه پاسـخ گـویی، ارائـه

هـاىمرتبط بودن ، جدید بودن، كـافی بـودن، خوشـایند بـودن، سازگار بودن و  ت داراى ویژگیمی بایـس اطلاعات كالا و خـدمات،
بـه ویژگـی  تحقیقات زیادى براى حمایت از ترغیب مـصرف كننـدگانبه خرید در محیط دیجیتال صورت پذیرفته است. با توجه قابل

كنندگان، می بایست دلایلی  ور تـسهیل فراینـد خریـد مـصرفمصرف كنندگان به منظ هـاى مح یط دیجیتـال و خـصوصیات رفتارى
مصرف ک نندگان در محیط دیجیتـال  ها و در نتیجه عدم خرید كنندگان و یا طراحی ضعیف سایت كه موجب بی اعتمادى مصرف

امكـان دریافـت بـازخورد پذیرى بـدون وقفـه،  هـاى چـالش پـذیرى، تجزیـه مرتفع نمود . با تكیه بر ویژگی شـود، بررسـی وی مـ
 دیجیتال، می  توان ساختار ذهنی مصرف كنندگان را بسوى برقرارى تعامل سیستم و ایجاد تـصاویر ذهنـی در محـیط در زمـان و

  (1337)ایمان خان،خرید در اینترنت معطوف و فراینـد تـصمیم گیـرى خریـدآنها را هدایت نمود. 

  در بازاریابی ییاسر نستادا
 می نستااز دا دهستفاا با شركت. نماید می جلب ركاو  كسب یک سمته برا  تتوجها ه،یندافز ینحو به ییاسر نستااز دا دهتفاسا  
 موثر ییا گونه به دبو هداخو هایی شركت ستدر د ركاو كسبی  هینداورد و آ بدسترا  دخو فهد نمخاطبا مصرفی رفتار نبض انتو

 عجتماا سطحدر  ستانهادا یک نبیااز  ها شركت رمنظو ستیرا ه ب ما. اكنند می دهستفاا دخو ناطبامخ توجه جلب جهتدر  اربزا یناز ا
  ؟چیست فهد جامعهدر 

 عموضو ینو ا كنند می ییاسر نستادا به امقدا دخو نمخاطباو  یندبنیا یشهاارز بین طتباار دیجارامنظو به ها شركت عموما معتقدند
 هم كه نجااز آ ندا یافته ستد لمحصو یندبنیا یشهااز ارز مناسب تصویر یک به دارفاو نمشتریا ماعمو كه ستا حقیقت یناز ا ناشی

 سطح دوهردر  كه شتدا رنتظاا انتو می ،میباشد نشد تعریف قابل یندبنیا یهاارزش  ،شركت سطحدر  همو  لمحصو سطحدر 
 .باشد عملی ییاسر نستادا

 ردمودر  مختلف شناختی معرفتو  شناختی هستی تضاومفر با طتبادرار دشو جمع باید كه ستانیدا عنو ردمودر  گیر تصمیم 
 تحقیق فهدو  رهسطو،اشخصی ،نیابحری  ثهدحا:لمثا ایبر قعیتو وا نشدا تولید ماهیت

 (و.. نكنندگا شركتن،هندگاد پاسخن،هندگاد گاهیا) ها نستادا منبع شناسایی 

 ییاسر نستادا ایبر متن بنتخاا 

 ها ناستدا دآوریگر 

 ؟می كند نبیارا  نهاا چگونهو  گویند می چه نستادا تفسیر/ تحلیلو  تجزیه 

 ستانهادا تفصیلی نوشتن 

 هیدد ارقر هم ركنارا  نتادخو نستادا 

 (1340معزی،جاهدی،ستانها)دا سایر مقابلدر  یا ركناان در  دننمو مرتب 

 ویژگی های داستان سرایی در بازاریابی دیجیتال
آورند. برخی  كنند ، ولی بسیاری از آنها صـدها یـا هزاران سال دوام می گرچه برخی داستان ها تغییر می : نگی( پایداری ) جاودا

 .مانند اسـاس آنها پایدار می ولی، می یابدداستان ها هم ظاهراً ) فقط نام آنها( تغییر 
ار و قـدرت برانگیختن باشد. همچنین باید كوتاه باشد یـک داسـتان با یـد دارای لطافـت طبـع، وضـوح، روشـنی، اختصـ : برجستگی 

 .تا افراد به خاطر بسپارند

 .ویژگی دیگر توانایی و ظرفیت بیان است. داستان باید با احساسـات فـرد جـور درآید. افراد باید بتوانند به آن اعتماد كنند  :معنابخشی

 .داسـتان هـا بایـد برای افراد مهم و مفید نیز باشند. و از آن متنفر نباشـد  فرد باید بتواند با داستان ارتباط برقرار كند : همسازی 



 ستان سرایی در بازاریابی دیجیتالمطالعه نقش داارکیده حامدی و حسن غلامی:
 

 بحث و نتیجه گیری 
بازاریابی همانند تمامی مفهوم  های اقتصادی متناسب با زمان باید به روز رسانی شود .آنچه كه امروزه بشر را  بیشتر ترغیب می كند 

سترسی آسان تری برای دریافت تقاضای خود داشته باشند . در بازاریابی دیجیتال این كه تقاضای خود را مرتفع سازند این است كه د
امكان فراهم می شود كه فرد متقاضی اطلاعات بسیاری در مورد  ویژگی های كالای مورد تقاضای خود و هزینه ها وسایر ابعاد آن را 

آن به تجزیه و تحلیل بپردازد. نقش داستان سرایی در بازاریابی به آسانی دریافت كند و فرصت این را داشته باشد كه برای خریداری 
دیجیتال آن جا خود را نمایش می دهد كه فروشنده از طریق ارایه اطلاعات مربوط به كالای مورد فروش با سبک داستان سرایی می 

 نمازسا ،ها شركت تمامی ،شد انعنو لعهمطا ینا متندر  كه رهمانطو  تواند پاسخ گوی قانع كننده ای برای سوالات متقاضی باشد . 
آن  به نسبت مناسب هنیتذ دجوو ،موثر تتباطاار ینا دیجاا مهزلا. نددار ادفرو ا نمشتریا با موثر تتباطاار اریبرقردر  سعی...، وها

روش  ینا اعنواز ا یكی ییاسر نستا. دامناسب یها تكنیکاز  دهستفاا با مگر مدآ هدانخو دبوجو هنیتذ ینو ا ستا نمازسا یا شركت
 عمیقی یها سیربر باید الذ. باشد هدفی هر با نجمنیو ا دنها هر موفقیت ایبر عاملی نداتو میاز آن  ستو در مناسب دهستفاو ا هاست
از  دهستفاا با. ددگر شموافرروش  ینا یابیارز نباید كه ستا وریضر نكته ینا كر. ذدشو منجاروش ا یناز ا دهستفاا هنحو با بطهدر را

 به ننداتو می مناسب یها نستاداد. دا منجادر آن ا صلاحاتیا وملز رتصوو در  دنمو یابیرا ارز لذكرا قفوروش  انتو می هایی شاخص
 .نماید تضمینرا  ها شركت موفقیت ندامی تو نهااز آ ستدر دبرركاو  بیایند ربشما حاضر عصردر  مانهازسا ایبر قابتیر مزیتی انعنو
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