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Abstract 

The aim of the current research was to present a new model of Solomo marketing in the tourism industry 

with the projection technique. A qualitative approach has been used to achieve this model. For this purpose, 

an in-depth semi-structured interview was conducted with 15 people in the three generations (X, Y, Z) who 

are known as the millennial generation in marketing in the field of tourism. Projection technique has been 

used to formulate interview questions. Also, MaxQDE software, during the open, central and selective 

coding stages, a new model of Solomo marketing was presented. Based on the analysis done in the open 

coding stage, 145 codes were identified and then 18 core codes and finally 3 selective codes were grouped. 

Solomo marketing is divided into three parts of social network marketing, local marketing and telephone 

marketing. Based on the findings of the research, the identified components of each of these sections are 

placed in two categories, visible and invisible. The components in the field of social network marketing 

are: online services, online intelligence, online data processing, online advertising, online trust, online 

arousal and online viral marketing. In the field of local marketing, there are: smart advertising, smart space 

creation, smart marketing, smart customer orientation, smart loyalty, smart innovation. In the field of 

mobile phones, they are: online support, complaint support, advertising support, data support. The obtained 

results provide the possibility for businesses and companies that are active in the field of tourism to develop 

their marketing department with lower costs and also act faster to respond to tourists and in today's 

competitive conditions. It is leading compared to the competitors and helps a lot. 
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سولومو با  یابیاز بازار یفی: ارائه مدل کرانیبر خط ا یابینو در بازار یکردیرو

یفرافکن کیتکن  
  میثم بیات1، الهام فاضلی ویسری2*، محمدجواد تقی پوریان3

 .رانیرودهن، ا ،ی، واحد رودهن، دانشگاه آزاد اسلام تیریگروه مد ،ینوآور تیریمد -یتکنولوژ تیریمد یدکتر یدانشجو -1

 .رانیتنکابن ، ا ،ی، واحد تنکابن، دانشگاه آزاد اسلام یو حسابدار تیریکسب وکار، گروه مد ینیکارآفر تیریمد اریاستاد -*2

 .رانیچالوس، ا ،ی، واحد چالوس، دانشگاه آزاد اسلام تیریگروه مد ،یبازرگان تیریمد اریدانش -3

 

 چکیده

استفاده  یفیک کردیمدل از رو نیبه ا افتنیبوده است. جهت دست  یفرافکن کیبا تکن یسولومو در صنعت گردشگر یابینو از بازار یهدف پژوهش حاضر ارائه مدل

باشند  یم یابیدر بازار ومیملن سلکه معروف به ن (X،Y،Zسه گانه ) ینفر از افراد در نسل ها15با  افتهیساختار  مهین قیعم یمصاحبه  کیمنظور در  نیشده است. بد

در طول  ،یا ید وینرم افزار مکس ک نیبکار گرفته شده است. همچن یفرافکن کیسوالات مصاحبه تکن نیبه کار گرفته شد. جهت تدو یگردشگر یدر حوزه 

 145باز  یصورت گرفته شده در مرحله کدگذار لیو تحل هیجز. بر اساس تدیسولومو ارائه گرد یابینو از بازار یمدل ،یو انتخاب یباز، محور یانجام مراحل کدگذار

 یابیبازار ،یاجتماع یشبکه ها یابیسولومو در سه بخش بازار یابیشدند. بازار یگروه بند ینشیکد گز 3 تیو در نها یکد محور 18شد و در ادامه  ییکد شناسا

 یبخش ها در دو دسته مشهود و نامشهود جا نیهر کدام از ا یشده  ییشناسا یمولفه ها ژوهشپ یها افتهیگردد. بر اساس  یم یبند میتقس یتلفن یابیو بازار یمحل

 ن،یاعتماد آنلا ن،یآنلا غاتیتبل ن،ینلاآ یداده پرداز ن،یآنلا یهوشمندساز ن،یعبارتند از: خدمات آنلا یاجتماع یشبکه ها یابی. مولفه ها در حوزه بازارردیگ یم

هوشمند،  یمدار یهوشمند، مشتر یابیهوشمند، بازار یهوشمند، فضاساز غاتیعبارتند از: تبل یمحل یابی. در حوزه بازارنیآنلا یروسیو یابیو بازار نیآنلا ختنیبرانگ

 یبدست آمده برا جیاداده. نن یبانیپشت ،یغاتیتبل یبانیپشت ات،یشکا یبانیپشت ن،یآنلا یبانیهوشمند. در حوزه تلفن همراه عبارتند از: پشت یهوشمند، نوآور یوفادار

توسعه  یکمتر یها نهیخود را با هز یابیآورد که بخش بازار یامکان را فراهم م نیهستند ا تیدر حال فعال یکه در حوزه گردشگر ییکسب و کارها و شرکت ها

 .دینما یم یانیبوده وکمک شا شرویامروز نسبت به رقبا پ یرقابت طیتر عمل کرده و در شرا عیبه گردشگران سر ییجهت پاسخگو نیداده و همچن

 .یمفهوم پرداز ،یفرافکن کیمحتوا، تکن لیتحل ،یسولومو، گردشگر یابیبازار ها:کلیدواژه

 استناد:

 کیسولومو با تکن یابیاز بازار یفی: ارائه مدل کرانیبر خط ا یابینو در بازار یکردی(. رو1403محمدجواد. ) ، انیپور یتق و الهام ی ،سریو یفاضل و ثمیم ، اتیب
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 مقدمه

 بازاریابی اجتماعی، بازاریابی رسانه روش سه از ترکیبی که به صورت  می باشد مدرن بازاریابی نوعی واقع در 1سولومو بازاریابی

 بازاریابی ابزارهای از تواند می است که بازاریابی در ظهور درحال مفهوم یک همراه می توان بیان کرد. سولومو تلفن بازاریابی و محلی

 را همراه تلفن اتصال و اجتماعی های رسانه بازاریابی قابلیت اجرای اجتماعی، های رسانه همگرایی و کرده استفاده مدرن دیجیتالی

 بازاریابی و در کند یم تعیین خدمات سازی شخصی برای را استانداردهای جدیدی این ظرفیت را دارد که سولومو کند. بررسی

 مفید گردشگری حوزه در ویژه طور به تواند می که جدید بازاریابی های گونه از کند. یکی وضع جدیدی محور پارادایم مشتری

های اجتماعی (. توسعه سریع فناوری اطلاعات و کاربرد گسترده رسانه2021و همکاران،  2زاسکوامی باشد ) شود بازاریابی سولومو واقع

های جدید بیشتری را برای استراتژی مختلف، تغییرات بزرگی را در صنعت گردشگری کنونی به ارمغان آورده است و همچنین نیازمندی

های اینترنت هایی مانند دستگاهمدیریت گردشگری و ابزارهای مدیریت بازاریابی مطرح کرده است. ادغام عمیق گردشگری با فناوری

یابی جغرافیایی نیز به صنعت گردشگری مفهوم و روند توسعه های اطلاعات موقعیتگذاری آنلاین و سیستمراکهای اشتفرمهمراه، پلت

 به رو و ترین سریع از یکی توان می را گردشگری (. در کشورهای در حال توسعه صنعت2023، 3تری بخشیده است )کیائوغنی

 به طور صنعت توسعه می گردد. این و ارزی که باعث رشد ذخیره و رآمدد منابع مهم از یکی عنوان به که دانست صنایع رشدترین

 بر موثر عوامل کشورها گردد. در این راستا باید به مجموع این در شغلی های فرصت ایجاد و پایدار توسعه ساز زمینه تواند می قطع

 های روش و عناصر به روی آوردن به ویژه، و مناسب بازاریابی نقش به گردشگری توجه داشت، که در این میان توجه صنعت بهبود

در  امروزه .(2023، 4است )روزاریو و روزاریو امری ضروری گردشگران، رضایت جلب و نیازها بینی پیش جهت دیجیتال بازاریابی

 اجتماعی و رشد اقتصادی در ای اندازه به و رود می شمار به اقتصادی رشد و پیشبرد اصلی نیروی گردشگری کشورها، از بسیاری

 گردشگری محصولات کنندگان عرضه که بین شرایطی در اند. نامیده نامرئی صادرات را آن اقتصاددانان که دارد اهمیت کشورها

 مطلوب جایگاهی و کنند متمایز رقبا از را خود که بود خواهند هایی موفق شرکت دارد، وجود مسافران جذب سر بر بسیاری رقابت

 پیش شامل گردشگری صنعت در (. بازاریابی1397همکاران،  و کنند )نظری ایجاد خود کنندگان مصرفذهن  در فرد به منحصر و

 رقابت در را کنندگان عرضه و مسافرتی های شرکت اساس که طوری به است، آتی و گردشگران فعلی رضایت جلب و نیازها بینی

 دستندرکاران دسترس در که هایی رسانه اساس بر بازاریابیمختلف  های دوره در گردشگری داده است. درصنعت قرار یکدیگر با

 جدید های بود. رسانه می تغییر باید دستخوش هم بازاریابی فعالیت نوع این جدید، های رسانه ظهور با و شده انجام بوده این صنعت

 رسانه چند قابلیت داشتن با بازاریابی عرصه در جدیدی ی شیوه ی ارائه برای مناسبی بسیار اجتماعی، فرصت های شبکه بویژه ما عصر

 ارتباطی ابزار ترین محبوب به اجتماعی های (. رسانه2016، 6و توسیادیا 2022و همکاران، 5گذاری می باشد )فهمی اشتراک به و ای

                                                             
1 . SOLOMO (social- local-mobile) 

2. Zaušková 

3 . Qiao 

4. Rosário & Rosário 

5. Fahmi 

6. Tussyadiah 
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 درآمدهای به وابسته که ایران مانند کشوری (. برای2019، 1شده است )براتویت تبدیل کنندگان مصرف و خدمات دهندگان ارائه برای

 باعث گردشگری توسعه شود، می محسوب کشور آن اقتصاد نقاط ضعف ترین اصلی از یکی عنوان به موضوع این و است نفتی

 های ظرفیت و کند. گردشگری می کشور عاید را سرشاری درآمدهای و شده تک محصولی اقتصادی نظام از کشور شدن خارج

دلیل  به صنعت این نمود. استفاده آن از مقاومتی اقتصاد تفکر کردن پیاده در که باشد راهبردهایی از تواند یکی می آن در نهفته

 یک به کشور کاهش وابستگی و درآمدی منابع تکثر لزوم جهت به و دارد کشور اقتصادی توسعه جهت در که بالایی بسیار پتانسیل

 مختلف های بخش نتوانسته هنوز کشور که یاد کرد پنهانی ثروت عنوان به آن از توان می توسعه، و اشتغال ایجاد و نفت مانند منبع

 و طراحی نیازمند ها شرکت امروزی، متغیر بسیار و پویا پیچیده، محیط (. در1397همکاران،  و برساند )نظری فعل به قوه از را آن

 هایی شرکت رقابتی محیط چنین در رساند. زیرا یاری عملکردشان روزافزون بهبود در آنها را بتوانند که هستند هایی استراتژی اتخاذ

اوس  نمایند)کابوویکز و زا همگام رقابتی بازار پویای و متغیر شرایط با را خود و نمانده جا رقابت از گردونه که هستند بقا به قادر

 روش این از بیاورند. یکی روی نامتعارف بازاریابی های روش به رقابت عرصه در آوردن دوام برای باید ها (. شرکت2021، 2کوا

 ولیکن تحقیقات است، گرفته قرار ها شرکت از بسیاری توجه مورد اخیر های سال در که است، سولومو بازاریابی نامتعارف، های

 روشن کننده کاملا مصرف رفتار بر بازاریابی نوع این اثرات هنوز و نگرفته صورت زمینه بویژه در صنعت گردشگری این در زیادی

 ایران، در گردشگری صنعت توفیق کسب عدم موانع از یکی گفت توان می (. بنابراین،2017 3نیست)تراباز و همکاران مشخص و

 با است. حوزه این در نوین های تکنولوژی از استفاده به کافی اهتمام عدم و سنتی ارتباطی های کانال بازاریابی و ابزارهای بر تکیه

 کنندگان رفتار مصرف بر تاثیرگذاری در همراه تلفن چون ابزارهایی و اجتماعی های شبکه و ها رسانه بسزای نقش و وجود اهمیت

 مقام در نیز و کشور گردشگری های حوزه پژوهش و ادبیات در موضوع این رسد می نظر به ارتباطی، ابزار این افزون روز رشد و

 احساس زمینه این در تحقیقاتی شکاف نوعی وجود و است واقع شده غفلت مورد حدودی تا گردشگر، جذب های برنامه ریزی برنامه

 شود، بدین منظور این پژوهش به دنبال ارائه مدلی جدید از بازاریابی سولومو با استفاده از روش کیفی و تکنیک فرافکنی می باشد. می

 مبانی نظری و پیشینه پژوهش

 بازاریابی سولومو

استراتژی تبلیغاتی است که بهترین های دنیا را ادغام می کند تا فناوری، تجارت الکترونیک، بازاریابی دیجیتال، بازاریابی سولومو نوعی 

که اکنون محتوای بیشتری را از طریق سولومو حول این ایده برای مشتریان امروزی می چرخد  .رسانه ها و روابط عمومی را متحول کند

و همکاران،  4ستیکار دوستان رسانه های اجتماعی خود در اطراف سایت جغرافیایی خود اعتماد دارند )تلفن همراه مصرف می کنند و به اف

( پیشنهاد شد که بر 2011گذاری آمریکایی جان دویر )برای اولین بار توسط محقق سرمایه SoLoMo (. چارچوب تحلیل مدل2023

به عنوان روند  SoLoMo مدل بازاریابی مبتنی بر .ای استارتباطات رسانهاساس فرآیند فعلی فناوری ارتباط متقابل اطلاعات و نظریه 

با تبیین این مدل بهتر می توان مرجع مفیدی برای توسعه بازاریابی مقاصد گردشگری  .توسعه مدیریت بازاریابی در آینده شناخته شده است

 (.2023ستی و همکاران، در عصر جدید اینترنت ارائه کرد )

                                                             
1. Brathwaite 

2. KUBOVİCS & ZAUŠKOVÁ 

3. Tarabasz 
4 . Sethi 
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به زندگی مردم، بهره  G5و  G4است که عمدتا با توسعه علم و فناوری اینترنت، مثل ورود شبکه سریع  "1اجتماعی"برای اول از همه، 

مردم می توانند از طریق تلفن تصویری، دوربین، ویدئو، صدا و آپلود سریع آنچه را در  .وری انتقال اطلاعات افزایش زیادی داشته است

هر نوع از پلتفرم های رسانه های اجتماعی، و طیف گسترده ای از اشتراک گذاری، آپلود کنند. نکات مطرح شده از ویژگی معمولی 

های تلفن همراه ا تشکیل می دهد. ثانیاً، با افزایش هوشمندی پایانهاست که پایه و اساس بازاریابی در عصر کنونی اینترنت ر "اجتماعی"

های تلفن همراه، ( در اکثر پایانه2)سرویس مبتنی بر مکان LBS های هوشمند، عملکرد سرویسها و ساعتهای همراه، تبلتمانند تلفن

، بر اهمیت تحرک و انعطاف پذیری "3موبایل"ت، برای در نهای .سازد تا موقعیت محلی را با دقت بیشتری تعیین کندسرویس را قادر می

کند تا انواع اطلاعات را همیشه تقریباً یک پورت اطلاعاتی برای کاربران ایجاد می .پایانه های تلفن همراه در عصر اینترنت تاکید می کند

یق بستر اینترنت با هم ارتباط برقرار کنند )کیائو، سازد تا به طور مؤثر از طردریافت کنند و بازخورد بدهند، که افراد مختلف را قادر می

2023.) 

 .و مکانیسم عملکرد آن در مدیریت بازاریابی را تشریح می کند SoLoMo ( چارچوب تحلیل مدل1شکل )

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 SoLoMo : چارچوب اصلی مدل 1شکل 
 

توسعه اجتماعی یک محیط بازاریابی را ایجاد می کند که همه در آن مشارکت دارند، در حالی که محلی عمدتاً موقعیت یابی هدف 

بازاریابی را دقیق تر و قابل اعتمادتر می کند و خدمات محلی و شخصی تر را ارائه می دهد. موبایل بدین صورت عمل می کند که حامل 

(. 2023تری دریافت کند )کیائو، پذیرتر و مؤثرتر می سازد تا رفتار بازاریابی بتواند بازخورد مناسبا انعطافپذیرش انتقال اطلاعات ر

از این تغییرات  هم باعث تغییرات زیادی در دنیای امروز شده که در جهات مثبت یا منفی بوده است. کشور ایران شدن اینترنت و دیجیتالی

 فراهم آمده که بتوانند در این بستر فعالیت کنند وکارها بستر اینترنت در کشور این امکان برای کسب ا بهبودنبوده و نخواهد بود. ب مستثنی

 وکارهایی که قصد دارند بازاریابیآید و کسب ها پیش میها، تعدادی از چالشبا افزایش این فرصت .(1397همکاران،  و )نظری

                                                             
1 . Social 

2 . Location Based Service 

3 . Mobile 

 اینترنت سیار
 تکنولوژی تفکر اینترنتی

 موبایل

 محلی

 اجتماعی

 سیار

 بومی سازی

 اجتماعی شدن
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SoLoMo  خود در نظر داشته باشند. بسیاری از چالش ها از ادبیات موجود در زمینه بازاریابی رسانه را اتخاذ کنند، باید در استراتژی

های اصلی که باید به آن توجه داشت، یکی از چالش های اجتماعی، بازاریابی آگاه از زمینه و بازاریابی تلفن همراه ناشی می شوند.

آوری اطلاعات شود. جمعه کسی و چگونه این اطلاعات مدیریت میهای مربوط به حریم خصوصی و از جمله اینکه توسط چنگرانی

کند. این تکنیک در حال تبدیل شدن به یک ای ترکیبی درباره یک فرد، سؤالاتی را در مورد چگونگی انجام این کار ایجاد میزمینه

با پذیرش  نترل از راه دور زندگی افراد هستند.ابزار قدرتمند برای بازاریابان است. تلفن های هوشمند به سرعت در حال تبدیل شدن به ک

نقش مهمی در  SoLoMo رو به رشد دستگاه های تلفن همراه هوشمند و گسترش آنها در زندگی روزمره مصرف کنندگان، بازاریابی

یار ارزشمندی را هایی که خدمات بسهای هوشمند از طریق برنامهرسد گوشیبه طور خاص، به نظر می آینده نزدیک ایفا خواهد کرد.

 (.2015، 1برند )بوهالیس و فورستدهند، از یک سری نوآوری بهره میارائه می

 مسیر بازاریابی شبکه های اجتماعی

با رشد سریع کاربران اینترنت، دانلود  است. SoLoMo بازاریابی رسانه های اجتماعی مشخص ترین بخش مدیریت بازاریابی مدل

کند تا بازاریابی مبتنی بر های اجتماعی افزایش یافته است که این امکان را برای مقاصد گردشگری ایجاد میشبکههای مختلف اپلیکیشن

میلیون نفر جمعیت ایران،  82(. طبق آمار در روزنامه دنیای اقتصاد از میان تقریبا 2017، 2زیا و اسکولهای اجتماعی را انجام دهند )شبکه

درصد جمعیت ایران از اینترنت موبایلی  77درصد کل جمعیت ایران در حال استفاده از اینترنت هستند. 89میلیون نفر یعنی  73حدود 

میلیون نفر به استفاده  3میلیون نفر از شبکه های اجتماعی استفاده می کنند. سالانه  47درصد مردم ایران یعنی  57استفاده می کنند و حدودا 

بنابراین، از داده های بالا می توان دریافت که ایران ی گردد و این یک عدد خیره کننده می باشد. کنندگان اینترنت در ایران اضافه م

با توجه به این آمار کسب و کارها در صنعت گردشگری می توانند از این فرصت مناسب اساساً بازار رسانه های اجتماعی خوبی دارد و 

 استفاده درست نمایند.

های اجتماعی را های اجتماعی آنلاین استفاده کند، رسانهتواند از توسعه سریع رسانهصد گردشگری نیز میدر این محیط، بازاریابی مق

های بنادر های بازاریابی مقصد متفاوتی را با توجه به ویژگیبه عنوان بندر اصلی برای انجام بازاریابی گردشگری در نظر بگیرد و استراتژی

 (.8201، 3مختلف اجرا کند )وی و پنگ

 مسیر بازاریابی آفلاین محلی

بازاریابی آنلاین مبتنی بر مرکز توجه و مشخصات رسانه های اجتماعی است و بازاریابی آفلاین محلی مقاصد گردشگری، اقدام موثر 

آفلاین، عمدتاً های بازاریابی آنلاین فاقد حمایت نهادهای بازاریابی آنلاین در رسانه های اجتماعی است. در غیر این صورت، فعالیت

توانند تأثیر عملی برای بهبود محیط گردشگری و کیفیت گردشگری مقاصد گردشگری داشته باشند. متفاوت از ریشه هستند که نمیبی

 بازاریابی رسانه های اجتماعی آنلاین تنها می تواند گروه هدف را در ادراک دیداری یا شنیداری مجازی مورد توجه قرار دهند.

های فرهنگی، با بستر دهی، از طریق تجربه خود مرتبط با گردشگری و فعالیتبازاریابی آفلاین بیشتر با تجربه واقعی شکل هایفعالیت

کنندگان علاوه بر این، شرکت های اجتماعی برای به دست آوردن تضاد خوب با تجربه حسی، تقویت تجربه مفید، درگیر هستند.رسانه

که می تواند یک تکرار مؤثر را تشکیل دهد  های اجتماعی بازخورد دهند،های خود را به پلتفرم رسانهفعالیتتوانند دوباره تجربیات و می

                                                             
1. Buhalis & Foerste 

2 . Xia & School 
3 . Wei & Peng 
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ایجاد کند  "ادراک آنلاین، تجربه آفلاین، بازخورد تجربه، ادراک ثانویه آنلاین"و عملاً یک رویکرد بازاریابی بازخورد مثبت جامع از 

از نظر اقدامات خاص، فعالیت های بازاریابی آفلاین مقصد گردشگری  (.2021و همکاران،  1ست )هووکه با آنلاین و آفلاین ادغام شده ا

وه عمدتاً می تواند راه ها و استراتژی های زیر را اتخاذ نماید. ابتدا لازم است داده های مربوط به اطلاعات کاربر و نیازهای مخاطبان گر

درک کنیم تا جهت اصلی بازاریابی مقصد گردشگری مشخص شود. به عنوان مثال  گردشگری را با توجه به فصول مختلف گردشگری

در فصل خارج از فصل گردشگری هر ساله از طریق بلیط های ماهانه یا بلیط های ویژه، گردشگران اطراف را به بازی های مکرر جذب 

توانند برای می« های ویژهکنسرت»و « های تجاریاهنمایشگ»، «های فرهنگیجشنواره»های محبوبی مانند کنید. در فصل اوج، فعالیت

افزایش محبوبیت مقاصد گردشگری برگزار شوند. مورد دوم بهینه سازی و بهبود حالت بازاریابی مقصد گردشگری است که عمدتاً بر 

ما هسته اساسی آن این اکتشاف و استخراج منابع گردشگری محلی متمرکز است. اگرچه بازاریابی مقصد گردشگری بسیار مهم است، ا

است که مقصد گردشگری خود باید دارای منابع و خدمات ارزشمند گردشگری باشد که بتواند گردشگران را جذب کند. سوم، ادغام 

هدف مهم فعالیت های بازاریابی ایجاد یک برند گردشگری  منابع گردشگری محلی، شکل دادن به نام تجاری گردشگری می باشد.

بنابراین، مقاصد گردشگری باید به  ت. تحت حمایت ابزار نام تجاری، انجام فعالیت های بازاریابی آسان تر خواهد بود.شناخته شده اس

طور فعال انواع منابع گردشگری محلی را ادغام کنند، از مزیت های بومی سازی خود بهره ببرند، منابع گردشگری محلی را کشف کنند 

 (.2021، 2گردشگری مختلف را تحت حمایت دولت های محلی راه اندازی کنند )آندوراکساساپ و فعالیت های بازاریابی برندهای

 مسیر بازاریابی موبایلی

هم ترین درگاه مشتریان تبدیل ویژگی موبایل ارتباط مؤثر بین ابزارهای بازاریابی آنلاین و آفلاین است، در حال حاضر ابزار موبایل به م

وای مدیریت بازاریابی تلفن هنگام تدوین مسیرهای بازاریابی آنلاین و آفلاین، باید به فناوری اطلاعات نیز تکیه کنیم تا محت .شده است

ریابی مقصد گردشگری اضافه همراه را عمیقاً بررسی کنیم، درگاه تلفن همراه را محکم درک کنیم و تا بتوانیم پایه و اساس آنرا به بازا

 (.2018 کنیم )وی و پنگ،

، بازاریابی مقصد گردشگری باید بازاریابی آنلاین رسانه SoLoMo با توجه به مبانی نظری فوق می توان دریافت که با تکیه بر مدل

های اجتماعی را به عنوان ابزار اصلی در نظر گرفت و فعالیت های بازاریابی آفلاین مختلف را به عنوان یک ابزار کمکی موثر ترکیب 

شتیبانی فناوری اطلاعات برای به دست آوردن ابزار استفاده کرد. با تلاش مشترک این سه مولفه، یک مسیر بازاریابی مقصد کرد و از پ

گردشگری چند سطحی و همه جانبه شکل گرفته و استراتژی ارتقاء بازاریابی مقصد گردشگری در عصر کنونی اینترنت محقق می شود. 

  نشان داده شده است.( 2این فرآیند در نمودار شماره )

                                                             
1 . Huo 

2 . Udomraksasup 
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 مقصد گردشگریSoLoMo چارچوب بازاریابی مدل :2شکل 

 

زمینه می باشد اما در بررسی و تحلیل پیشینه موضوع پژوهش حاضر نشان از گسترش و بسط مطالعات بویژه مطالعات خارجی در این 

داخل کشور تحقیقات کمی مورد انجام قرار گرفته و جهت شناسایی مولفه های جدید و ارائه مدلی در این زمینه تحقیقی صورت نگرفته 

 است، بر این اساس در این راستا می توان به تحقیقات داخلی و خارجی زیر اشاره کرد:

مقوله  12با استفاده از روش آمیخته به  ازاریابی الکترونیک در صنعت گردشگری،طراحی و اعتبار سنجی مدل ب در پژوهشی جهت

متغیرهای مستقل برتوسعۀ بازاریابی  سازی معادلۀ ساختاری نشان داد که اثر همۀنتایج حاصل از مدلاصلی دست یافتند که در ادامه 

بررسی (. در پژوهشی با هدف 1402)شیر شمسی و همکاران،  الکترونیکی در صنعت گردشگری استان یزد مثبت و معنادار بوده است

جامعه ی آماری شامل ، که نقش بکارگیری شبکه های اجتماعی و مدیریت الکترونیکی ارتباط با مشتریان در بهبود عملکرد بازاریابی

اجتماعی  ارگیری شبکه هایهد که بکنتایج نشان می د ت ساختاریلامدل معادی بیمه بوده و با استفاده از مدیران و کارکنان شرکت ها

سازی مدیریت الکترونیکی ارتباط با مشتریان تاثیر مثبت دارد. موفقیت در پیاده سازی مدیریت الکترونیکی ارتباط با  در موفقیت پیاده

 برخوردار بوده استای در ارتباط بین بکارگیری شبکه های اجتماعی و عملکرد بازاریابی شرکت های بیمه  مشتریان نیز از نقش واسطه

بررسی تاثیر بازاریابی سولومو بر نیات رفتاری گردشگران و ارزش ویژه (. در تحقیقی دیگر با هدف 1401)عسگرنژاد نوری و همکاران، 

پرسشنامه داده ها با استفاده از را بعنوان جامعه آماری در نظر گرفتند،  اصفهان، شیراز یا شوشسال اخیر شهرهای  5، گردشگران برند مقصد

یافته های پژوهش نشان می دهد بازاریابی سولومو بر ارزش ویژه برند مقصد گردشگری بود. در نهایت  آنلاین و نمونه گیری در دسترس

و نیات رفتاری گردشگران تاثیر مثبت و معنادار دارد، همچنین ارزش ویژه برند در تاثیرگذاری بازاریابی سولومو بر نیات رفتاری 

با هدف مطالعه تحلیل محتوای نمایه های متعلق به بانک (. در پژوهشی 1400)محمدی و همکاران،  نقش میانجی ایفا می کندگردشگران، 

شبکه اجتماعی مشهور به روش تحلیل محتوا، مورد  4بانک خارجی و ایرانی در  14صفحه اجتماعی متعلق به ، ها در شبکه های اجتماعی

خویش برای نمایش اطلاعات بانک از ماموریت/  اجتماعییافته ها نشان داد که اغلب بانک ها در صفحه که در نهایت  مطالعه قرار گرفت

اهداف خود، برای ارایه اطلاعات محصول از محصول افزوده، برای نشان دادن هویت سازمانی از تصویر شرکت، برای معرفی رویدادهای 

 بازاریابی موبایلی بازاریابی شبکه اجتماعی بازاریابی محلی

 ادراک آفلاین ادراک آنلاین

 بازخورد

 تبلیغات مستقیم -
 ایجاد پلتفرم های رسانه های اجتماعی -
 بازاریابی دهان به دهان -

 ایجادتقاضای آفلاین -
 بهبودکیفیت گردشگری -
 ساختار برندویژگی  -

 

 پورتال موبایل -
 پلتفرم خدمات جامع گردشگری -
محصولات و خدمات گردشگری پایانه  -

 موبایل
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ز سبک موسیقی، برای نمایش عکس های بانک از سبک شیوه زندگی، برای بانک از همایش و کنفرانس، برای نمایش ویدیو بانک ا

شاعرانه، برای نمایش آلبوم های بانک  /پشتیبانی مشتری از پشتیبانی اطلاعاتی، برای شعار تبلیغاتی از سبک صمیمی/ محاوره ای/ موزون

اجتماعی بانک از پست های مرتبط با ورزش و محیط ولیت ئاز آلبوم مربوط به کمپین های آن ها، برای ارایه موضوعات مربوط به مس

زیست، برای ارسال پیام های بازاریابی بانک از خدمات، برای انتشار اطلاعات بانک از اطلاعیه های خبری، برای اجتماع سازی بانک از 

)عبدالمحمدسقا  ستفاده می کنندمسیولیت اجتماعی و اطلاعات و مشاوره عمومی و نیز برای درگیری تعاملی مشتری از مشارکت عمومی ا

 (.1400و همکاران، 

های بازاریابی دیجیتال به ترویج توسعه پایدار بازاریابی دیجیتال دریافتند که که استراتژیدر پژوهشی خارجی جهت توسعه پایدار در 

کننده، برقراری ارتباط پیام های کلیدی از با تشویق الگوهای مصرف پایدار می پردازد. این سناریو بیان داشت که با درک رفتار مصرف 

و  1طریق بهترین کانال ها و کمپین های بازاریابی سبز بر روی نگرش های مصرف کننده و تصمیمات خرید اثرگذار است )روزاریو

ش می باشد تا کلمات مورد تجزیه و تحلیل قرار دادند در تلا 2022(. در تحقیقی پرهیاهوترین کلمات تبلیغاتی را در سال 2023روزاریو، 

، بازاریابی پر سروصدا و علت اصلس در رابطه با گسترش این استراتژی های بازاریابی در دنیای کسب و کار را بررسی کند، در 2وزوز

چنین پایان این مطالعه نشان داد که چنین نوع استراتژی بازاریابی پتانسیل افزایش سرعت پیام تبلیغاتی به مصرف کنندگان نهایی و هم

(. در تحقیقی دیگر نقش تعدیل کننده جنسیت را جهت توصیه های محصول مبتنی 2023افزایش فروش برند را دارد )ستی و همکاران، 

بر قصد پذیرش مصرف کنندگان مورد بررسی قرار دادند و در نهایت دریافتند که پذیرش مصرف کنندگان نسبت به  SoLoMoبر 

تعیین می شود اعتبار منبع و سودمندی توصیه؛ اعتبار منبع درک شده، دقت و مزیت درک  SoLoMoتوصیه های محصول مبتنی بر 

(. در 2023، 3و چانگ اچ یژو، دشده بر سودمندی توصیه تأثیر مثبت می گذارد. علاوه بر این، جنسیت یک تعدیل کننده موثر است )

تعریف را مورد بررسی قرار داده و دریافتند که  COVID-19گیری ها در طول همهپلتفرم  SoLoMoرفتار مالی کاربرانپژوهشی 

تواند ها میآمده از یافتهدستبهکردند که نتایج نتیجه گیری و شرکت ها با شرایط فعلی سازگار می شوند.  رفتار مالی کمک خواهد کرد

(. در مقاله ای خدمات موقعیت مکانی و ارتباطات بازاریابی 2021و همکاران،  4)زاسکوا وکار اعمال شود های مختلف کسبدر بخش

های الکترونیکی قابل حمل در فضا و سازی دستگاههای مرتبط با بومیاز دیدگاه جهانی مورد مطالعه قرار گرفت و هدف بررسی ویژگی

سیم محتوای تبلیغاتی به گیرنده بوده که ی صحیح توزیع بیبندشده در راستای زمانهای مرتبط برای بهبود سطح ارتباطات شخصیتلاش

به  SoLoMo سازی را که اطلاعات را در بازاریابیهای بومیکند که انواع مختلف فناوریدر ادامه یافته های این مطالعه کمک می

 (. 2021، 5مدلن آککند )کنند، مشخص میمخاطبان هدف منتقل می

بر قصد پذیرش مصرف کنندگان با نقش تعدیل کننده جنسیت  SoLoMo ای محصول مبتنی بردر مطالعه ای چگونگی توصیه ه

با توجه به مدل پذیرش اطلاعات، این مطالعه بررسی کرد که چگونه اعتبار منبع، دقت درک شده، و سود و  مورد آزمون قرار گرفت

                                                             
1. Rosário 

2 . buzzing 

3. Zhu & Chang 

4. Zaušková 

5 . Madleňák 
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از طریق سودمندی توصیه، با جنسیت به  SoLoMo برهای محصول مبتنی کنندگان نسبت به توصیهدرک شده بر قصد پذیرش مصرف

  (.2021و همکاران،  1ژوگذارد )عنوان تعدیل کننده تأثیر می

مورد بررسی واقع شد و این مطالعه با ارجاع به  SoLoMoدر مطالعه ای سیستم خدمات دانش وی چت کتابخانه دانشگاه بر اساس 

هوشمند تلفن همراه جدید، شامل طراحی معماری سیستم، طراحی محتوا و طراحی ، یک سیستم سرویس SoLoMo مفهوم مرز اینترنت 

 (.2020، 2کند )چن و ژانگارتباط داده را طراحی می

 

 روش شناسی پژوهش

تحقیقات و پژوهش های بسیاری در داخل بویزه در خارج ایران در مورد موضوع مورد مطالعه صورت گرفته که به برخی اشاره شد اما 

توجه به اینکه در زمینه بازاریابی سولومو و در رابطه با هر سه بخش آن مفهوم پردازی خاص و ویژه ای دیده نشده و نبود مولفه ها و با 

مقیاس های جدید، بنابراین این تحقیق سعی دارد با استفاده از روش تحقیق کیفی مولفه های جدید بازاریابی سولومو را شناسایی کند، در 

  ( تمامی مراحل تحقیق نشان داده شده است.3ره )نمودار شما

                                                             
1 . Zhu 

2  .Chen & Zhang 
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 (طراحی نگارندگان)چارچوب روش شناسی پژوهش : 3شکل 

می باشد. در این پژوهش ابتدا از این روش  1روش تحقیق پژوهش حاضر تحلیل محتوا می باشد و تکنیک بکار گرفته تکنیک فرافکنی

و گزارش صورت گرفت و تمامی  کدگذاری داده های کیفی سازماندهی و اتصال به داده های کیفی، جمع آوری داده های کیفی،جهت 

مولفه ها و عوامل اثر گذار از مطالعات و تحقیقات پیشین دسته بندی گردید و در نهایت در بخش مبانی نظری محقق به اشباع رسیده 

می کنند به سه  روش های فرافکنی را بسته به میزان اطلاعاتی که تولیداست. در ادامه با استفاده از تکنیک فرافکنی مصاحبه انجام گرفت. 

 .4و تمرینات رویا 3تکمیل جملات، 2دسته تقسیم می کنند: تداعی کلمات

تداعی کلمات: در این روش کلماتی به افراد گفته می شود و از آنها خواسته می شود اولین چیزی که به ذهنشان می رسد را سریع بیان 

 د.کنند. این کلمات هرچیز مرتبطی به موضوع پژوهش می توانند باش

تکمیل جملات: این روش تا حدودی مانند روش قبلی است با این تفاوت که در اینجا به جای کلمات، ابتدای یک جمله گفته می شود 

و از آزمودنی خواسته می شود آنرا تکمیل کند. نکته مهم این است که پژوهشگر نباید اجازه فکر کردن به آزمودنی بدهد و وی باید به 

 هد.سرعت واکنش نشان د

                                                             
1 . Projective Methods 
2. Word Association 

3. Sentence completion 

4. Dream Exercises 

 تحلیل محتوا: 1گام

 : استخراج مدل9گام

 

: تحلیل نرم افزار و 8گام

  MAXQDAکدگذاری

 

: ورود جملات به نرم افزار 7گام
MAXQDA  

 

: تبدیل فایل مصاحبه به 6مگا

 ردفرمت و

 

 : انجام مصاحبه5گام
مصاحبه : نمونه گیری جهت 4گام

 با استفاده ازنسل ملنیوم

اساس  : تدوین سوال بر2گام
 مولفه ها شناسایی شده

 

مصاحبه با تکنیک  : تدوین3گام

 فرافکنی

ع آوری داده ها از مرور مج
 ادبیات

 داده هامفهوم پردازی 

رسیدن به اشباع و گرفتن 

 پاسخ

 عدم گرفتن پاسخ
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 تمرین رویا: در اینجا از افراد خواسته می شود تا رویای خود را درباره موضوعی بیان کنند.

با توجه به اینکه در این تحقیق مصاحبه اصلی ترین ابزار گردآوری داده ها بود، بنابراین تمامی سوالات مصاحبه بر اساس تکنیک 

تمامی این سه مرحله )واژه ها، جملات، سوالات باز( بر اساس بررسی که در  فرافکنی و روش هایی که به آن اشاره شده تدوین گردید.

واژه  21مرحله قبل یعنی تحلیل محتوای بازاریابی سولومو انجام گرفته است طراحی شد، بدین صورت که در بخش تداعی کلمات 

سوال باز تدوین شد و در اختیار مصاحبه  2ویا جمله تنظیم شد و در نهایت در بخش تمرین ر 9انتخاب گردید، در قسمت تکمیل جملات، 

 کنندگان قرار گرفت.

جامعه آماری در پژوهش حاضر شامل متخصصان، خبرگان در حوزه گردشگری است و این جامعه معمولا بر اساس مصاحبه مشخص 

حاضر در مورد بازاریابی سولومو  می گردد و تعیین مشارکت کنندگان در مصاحبه کیفی بستگی به اهداف مطالعه یا بررسی دارد. تحقیق

در حوزه گردشگری می باشد و چون اطلاعات مستخرج از مصاحبه اصلی ترین داده های این تحقیق می باشد پس مصاحبه شوندگان 

ند باید در این حوزه و صنعت گردشگری فعالیت داشته، یا در این حوزه تحصیلات تکمیلی داشته باشند و به عنوان خبره و استاد باش

بنابراین تمامی مصاحبه شوندگان در این حوزه فعالیت دارند، و برای تعیین حجم نمونه در پژوهش کیفی هیچ فرمول مشخصی وجود 

 میک نمونه متخصص، مجرب و کارآزموده در حوزه مورد بررسی را انتخاب کنی مااصلی ترین معیار برای این کار این است که ندارد و 

برای نمونه گیری ، اصلی ترین ملاک برای نمونه گیری در پژوهش های کیفی، کیفیت است نه کمیت. تا نیازهای پژوهش ما برطرف شود

و شرط انجام نمونه گیری، رسیدن به اشباع نظری بوده است و ملاک اشباع نظری  استفاده از روش نمونه گیری هدفمند توصیه می شود

( کدهای باز جدیدی استخراج نشد و محققان برای اطمینان 15ری می باشد. در این تحقیق در مصاحبه پانزذهم )استخراج کدهای باز تکرا

 را انجام دادند که با توجه به کدهای باز تکراری نشان از اشباع نظری در تعداد نمونه گیری دارد. 18و  17، 16بیشتر مصاحبه ی 

برگان و متخصصان حوزه گردشگری می باشند که در حوزه مورد مطالعه دارای سابقه جامعه آماری مورد نظر در این پژوهش شامل خ

اجرایی بوده و کارشناس می باشند و تجربه و تخصص در بخش بازاریابی و تبلیغات آژانس های گردشگری را دارا می باشند. همانطور 

نفر دارای تحصیلات کاردانی و  11مند انتخاب شدند، که نفر بوده که به صورت هدف 15که اشاره گردید در پژوهش حاضر نمونه شامل 

سال می  30نفر دارای سن بالای  7سال و  30تا  23نفر دارای سن بین  8نفر کارشناسی ارشد و دکتری بوده و همچنین  4کارشناسی و 

 باشند.

ی توانیم با استفاده از این قابلیتمیمی باشد زیرا نرم افزار قدرتمندی است، زیرا  MAXQDAنرم افزار بکار گرفته شده در این تحقیق 

را در فضای کاملاً خلاقانه  بندی و یکی کردن کدهادهد کار کدگذاری و همچنین کار طبقهافزار در اختیار پژوهشگران قرار میکه نرم

به صورت مورد دیگری که می توان به آن تاکید کرد این است که  .می دهدبه نسبت بالایی کاهش  راانجام دهیم و مدت زمان کار 

ایی در اختیار داشته و به راحتی بین آنها جابج ی کاملا مشخصها، اسناد، کدها و قطعات کدگذاری شده را در یک فضاهمزمان مصاحبه

 صورت می گیرد همچنین سازگاری بسیار بالایی با زبان فارسی دارد.

. باشدشامل چهار معیار اعتبار، انتقال پذیری، اطمینان پذیری و تأیید پذیری میاین پژوهش روایی و پایایی در  بررسی صحت و تأیید

طمینان پذیری بسیار شبیه پایایی محقق دارای اعتبار می باشد. ادرگیری مداوم، استفاده از تلفیق در تحقیق، بازنگری تحقیق حاضر به دلیل 

ادر خواهد بود که کفایت تجزیه و تحلیل را پس خواننده ق باشندمی نزدیک و در ارتباط با یکدیگر  ته هایافدر این تحقیق چون  .است

تأیید پذیری یک  .ها، تأیید پذیری استاز معیارهای موثق بودن داده .ازطریق پیگیری فرآیند تصمیم گیری پژوهشگر، ارزشیابی نماید
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ها در تأیید پذیری بسیار اهمیت ها و توالی زمانی فرآیند جمع آوری دادهله به مرحله دادهثبت مرح، معیار فرآیندی تدریجی و مداوم است

 .دارد

ک فرافکنی استفاده شده به منظور استخراج مولفه های بازاریابی سولومو همانطور که پیش تر اشاره شد از تحلیل محتوای کیفی و تکنی

رخی از موارد محتوای تحلیل محتوای آشکار و نهفته استفاده شد؛ به عبارتی، در باست. در تحلیل محتوای پژوهش حاضر از هردو شیوه 

 شدند. به طور کلی در فرآیند مصاحبه مراحل ذیل به اجرا درآمد:   ها نیز تعبیرنهفته در داده

 .پیاده سازی مصاحبه ها : مصاحبه های ذخیره شده در قالب نرم افزار ورد پیاده سازی گردید 

  جمله بندی و   1های حاصل از هر مصاحبه در قالب جداول نرم افزار مکس کیو دی ایها: یافتهدادهتلخیص

 کدگذاری گردید.

 های های حاصل از هر مصاحبه در جدولی جداگانه قرار گرفت. همچین جدول کلی برای کدها: یافتهبندی دادهدسته

یابی سولومو در حوزه )ابعاد( بازار ها هفمول ازمنظرها مصاحبه اختصاص یافته به مفاهیم تکمیل شد. اطلاعات مستخرج از

 کد گزینشی می باشد. 3کد محوری و  18کد باز،  147جمله،  377گردشگری مشتمل بر 

 

 یافته های پژوهش

   .شده استبه منظور استخراج مولفه های بازاریابی سولومو در حوزه گردشگری از تحلیل محتوای کیفی و تکنیک فرافکنی استفاده 

                                                             
1- MAXQDA 
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 )مطالعات پژوهشگر( ی بازاریابی سولومو استنتاج شده از کد گذاری مصاحبه ها مولفهیی شناسا: 1جدول

1 9 8 7 6 5 4 3 2 1 کدباز ردیف

0 

1

1 

1

2 

1

3 

1

4 

1

5 

 کد فراوانی
 محوری

 کدگزینشی

  4       * *  * *     سبز کاربران 1

 

 

 

 

 

 

تبلیغات 

 آنلاین

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

شبکه  بازاریابی

 های اجتماعی

 آنلاین نظرات 2

 کاربران

          *     1 

 2      *      *    منفی کاربران 3

* نو تبلیغات 4

* 

         *

* 

    4 

 2  *           *   بیلبورد آنلاین 5

 تیزرهای 6

 تبلیغاتی

 * *            * 3 

 اینفلوئنسر 7

 مارکتینگ

    *   *   *    * 4 

 رسانه تبلیغات 8

 اجتماعی های

           *    1 

 2   *     *        قرمز کاربران 9

  1       *         بازاریابی سئو 10

 

 

 

 

داده پردازی 

 آنلاین

 خبرگذاری 11

 آنلاین

         *      1 

 1      *          انبوه اطلاعات 12

 آموزش 13

 آنلاین

              * 1 

 2     *          * سایت وب 14

 اطلاعات 15

 آنلاین

  *        * *   * 4 

*     * *        ها بات چت 16

* 

 4 

اطلاعات  17

 آنلاین

 *

* 

         *    3 

 بازاریابی 18

 محتوایی

  *     *  * *  * * * 7 
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نظرات  19

 کاربران

  *             1 

 و آموزش 20

 پرورش

 خودآموز

*  * *      * *  * *

* 

 9 

 آژانس 21

 بازاریابی

 دیجیتال

    *    *       2  

 

 

 

 

 

 

 

 

هوشمندسازی 

 آنلاین

 دیجیتال 22

 مارکتینگ

       *  *      2 

 هوشمندسازی 23

 سایت وب

         *      1 

 تکنولوژی 24

 محور

         *      1 

 اپلیکیشن 25

 مارکتینگ

          *

* 

    2 

*   *          جهانی دهکده 26

* 

  3 

 وبلاگ 27

 هوشمند

         * *

* 

*

* 

  * 6 

 هوش 28

 مصنوعی

*     * * *

* 

  *  * * * 9 

 وب ترافیک 29
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نشان  4در نمودار شماره  MAXQDAمولفه های شناسایی شده بازاریابی سولومو در غالب یک شبکه بر اساس خروجی نرم افزار 

 داده می شود:
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 شبکه مولفه های بازاریابی سولومو در حوزه گردشگری : 1نمودار 

 

به صورت زیر دسته بندی نمود. برای دسته بندی شاخص ها و مولفه های موثر بر بازاریابی سولومو در حوزه گردشگری را می توان 

شیوه توصیف زیردسته هاست که دسته  مفاهیم سطوح بالاتر به عنوان دسته ها و مفاهیم سطح پایین تر به عنوان زیر دسته قرارمی گیرند.

مولفه می  145احبه شامل  قابل مشاهده است کدهای باز شناسایی شده از طریق مص 1همانطور که در جدول شماره ها راشکل می دهد 

کد گرینشی دسته بندی گردید، همچنین تمامی کدهای  3کد محوری و  18در  خانواده بودنباشد که با توجه به قرابت معنایی و هم 

مشخصات مفاهیم و کدهای محوری و باز  2گزینشی در دو دسته مشهود و نامشهود دسته بندی شده اند. در ادامه در جدول شماره 

  ج از تحلیل مصاحبه ها را دسته بندی می نماییم.مستخر
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 مشخصات مفاهیم و کدهای محوری و باز مستخرج از تحلیل مصاحبه ها: 2جدول

زیر مقوله مفهوم پردازی در قالب کد  مولفه ها

 محوری

تعداد 

 کد

فراوانی کد 

 باز

 

 

 

 بازاریابی رسانه

 اجتماعی

 

 مشهود

  8 خدمات آنلاین

48 

 
 20 آنلاینهوشمندسازی 

 11 داده پردازی آنلاین

 9 تبلیغات آنلاین

 

 نامشهود

  8 اعتمادآنلاین

 17 برانگیختن آنلاین 36

 11 بازاریابی ویروسی آنلاین

 

 

 

 

 محلی بازاریابی

 

 

 مشهود

  8 تبلیغات هوشمند

 

31 

 7 فضاسازی هوشمند

 4 برندسازی هوشمند

 12 بازاریابی هوشمند

 

 نامشهود

  6 مشتری مداری هوشمند

 3 وفاداری هوشمند 15

 6 نوآوری هوشمند

 

 

 همراه تلفن بازاریابی

 

 مشهود

 10 7 پشتیبانی آنلاین

 3 پشتیبانی شکایات

 5 2 پشتیبانی تبلیغاتی نامشهود

 3 پشتیبانی داده ها

 جمع کدهای محوری و باز

 

18 145 

 

 بحث و نتیجه گیری 

، مفهوم پردازی و دسته بندی مولفه های بازاریابی سولومو در حوزه گردشگری تعریف گردیددر این تحقیق بر مبنای هدف اصلی که 

در   مولفه های جدید بازاریابی سولوموجمله بوده، استخراج و   376تحلیل محتوی مصاحبه ها که شامل کد محوری از  14کد باز و  145

اجتماعی که خود به دو بخش مشهود و نامشهود طبقه بندی می گردد. در بخش  سته طبقه بندی گردید. دسته اول بازاریابی رسانهد 3

مشهود مولفه و کدهای محوری شامل خدمات آنلاین، هوشمندسازی آنلاین، داده پردازی آنلاین، تبلیغات آنلاین. بخش نامشهود 
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محلی نیز به دو بخش  برانگیختن آنلاین، بازاریابی ویروسی آنلاین بوده است. دسته دوم بازاریابیکدهای محوری شامل اعتمادآنلاین، 

مشهود و نامشهود طبقه بندی می گردد. در بخش مشهود مولفه و کدهای محوری شامل تبلیغات هوشمند، فضاسازی هوشمند، برندسازی 

مل مشتری مداری هوشمند، وفاداری هوشمند، نوآوری هوشمند. در هوشمند، بازاریابی هوشمند. بخش نامشهود کدهای محوری شا

همراه که در بخش مشهود شامل مولفه های پشتیبانی آنلاین، پشتیبانی شکایات بوده و در بخش نامشهود  تلفن نهایت دسته سوم بازاریابی

حاضر ابتدا مولفه های شناسایی شده را در قالب شکل  پژوهش مدل از بهره مندی شامل پشتیبانی تبلیغاتی، پشتیبانی داده ها می باشد. برای

 ( ترسیم می نماییم. 5)

 
 

 )مطالعات پژوهشگر( ابعاد بازاریابی سولومو در حوزه گردشگری : 5 شکل

 

بصورت کلی نشان داد که مولفه های بازاریابی سولومو در سه بخش و هر کدام به دو طبقه مشهود و  بر اساس یافته های تحقیق

( که در تحقیق خود از روش ترکیبی و رویکرد 1402نامشهود جای گرفتند، بنابراین می توان بیان داشت که تحقیق حاضر با شیر شمسی )

ه در برخی از مولفه ها همسو می باشد، برای مثال بازاریابی الکترونیکی و مقوله جدید رسیدند ک 12آمیخته در صنعت گردشگری به 

هوشمند و همچنین برندسازی که در نهایت تمامی این موارد موجب کاهش هزینه می گردد، و در هر دو پژوهش بازاریابی الکترونیکی 

ه با هدف تاثیر بازاریابی تلفن همراه در رفتار ( در تحقیق خود ک1401در صنعت گردشگری کشور کارآمد می باشد. همچنین محمدی )

گردشگران می باشد، به نوعی با پژوهش حاضر در یک مولفه اصلی که بازاریابی تلفن همراه می باشد همسو است. نتایج دو تحقیق این 

ارتقا مقاصد گردشگری استفاده شود.  نکته را تایید می نمایند که بازاریابی تلفن همراه به منزله یک ابزار نوین و اثربخش می تواند برای

( که در پژوهش خود به دنبال بررسی نقش شبکه های اجتماعی بوده و تاکید بر تاثیر این شبکه ها بر ارتباط با مشتریان 1401عسگرنژاد )

بر کسب و کارها  داشته با تحقیق حاضر همسو می باشد و در یک راستا هستند و تبیین کننده این مسئله می باشند که فضای مجازی

تاثیرگذار بوده و باعث ارتباط آسان، افزایش قدرت مشتری، افزایش رقابت، تبلیغ دهان به دهان و در نتیجه کاهش هزینه های بازاریابی 

ولفه و ( از این جهت با تحقیق حاضر همسو می باشد که با یکی از م2023و تبلیغاتی شده و وفاداری به برند را منجر می گردد. روزاریو )
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کدهای اصلی و پرتکرار کمپین های بازاریابی سبز یکی می باشد، زیرا هر دو پژوهش بر این نکته تاکید دارند که بازاریابی سبز بر روی 

(، نیز با پژوهش حاضر همسو بوده زیرا 2021نگرش مصرف کنندگان و تصمیمات خرید آنان اثر مثبت دارد. ژو، دی اچ و چانگ )

 ذیرش مصرف کنندگان تاثیر دارد و تحقیق حاضر نیز تمامی ابعاد سولومو را مورد تجزیه و تحلیل قرار داده است.سولومو بر قصد پ

باشد زیرا  می بازاریابی سولومو به نگاه نوع کرد توجه آن به زمینه این در باید که اساسی نکات از یکی پیشنهادات کاربردی:

کاملا  ابزارهای از تواند می که است بازاریابی در جدید مفهوم بازاریابی سولومو یکهمان طوری که در بخش مبانی نظری اشاره شد، 

اتصال  و اجتماعی های رسانه بازاریابی اجرای قابلیت اجتماعی، های رسانه همگرایی را میان و می کند استفاده دیجیتالی مدرن جدید و

 اجتماعی، بازاریابی های رسانه بازاریابی شامل بازاریابی گونه سه از است ترکیبی سولومو بوجود می آورد. بازاریابی را همراه تلفن

 مناسب مکان و زمان در تلفن همراه شبکه و محلی اطلاعات اجتماعی، شبکه های تعامل واقع همراه، در تلفن بازاریابی و محلی

شود. لذا پیشنهاد می شود با توجه به اینکه یکی از مولفه های اصلی بازاریابی  می نامیده سولومو که است کرده ایجاد را جدیدی سرویس

شبکه های اجتماعی بوده و مولفه های جدید شناسایی شده در این دسته هوشمندسازی آنلاین، تبلیغات آنلاین و بازاریابی ویروسی آنلاین 

این پژوهش می تواند برای کسب و کارهای گردشگری و مدیران بازاریابی این صنعت مفید واقع می باشد بنابراین نتایج بدست آمده از 

شده به طوریکه سولومو می تواند با استفاده از بازاریابی ویروسی آنلاین هزینه ها را در بخش تبلیغات در حجم زیادی کاهش داده و 

با کمترین هزینه تبلیغات گردد. نکته دیگری که می توان در این بخش به استراتژی درستی را اتخاذ نماید و باعث جذب بیشتر مشتری 

آن اشاره داشت بحث اعتماد می باشد، این مولفه می تواند شرایطی را بوجود آورند که مشتری بدون دغدغه و با اعتماد کامل به سوی 

همچنین با هوشمند سازی بازاریابی و گسترش شبکه این کسب و کار یا شرکت مورد نظر قدم بردارد و از خدمات آن بهره مند گردد. 

های اجتماعی هوشمند، اکثرا گرایش وسیعی به سوی استفاده از پارادایم جدید بازاریابی قدم برداشته اند. در بخش دوم که بازاریابی 

واقع این استراتژی به بهترین محلی می باشد و بحث تبلیغات هوشمند، برند سازی هوشمند و مشتری مداری هوشمند مطرح می گردد، در 

شکل ممکن به کسب و کار ها در صنعت گردشگری مثل رستوران ها، خدمات حرفه ای، فروشگاه های خرده فروشی به یک استراتژی 

بازاریابی محلی نیاز دارند و کمک شایانی می دارد، بطوریکه مخاطبان نزدیک به محل کسب و کار را هدف قرار می دهند و در اینجا 

می توان تبلیغات هوشمند را به درستی بکار گرفت و از تولید محتوا استفاده کرد تا مشتریان بیشتری جذب شوند. مولفه جدید دیگر 

مشتری مداری هوشمند است. همیشه مشتریان جدید در نواحی اطراف پیدا می شوند که با تبلیغات هوشمند می توان به مشتریان بالقوه 

ا کرد که هنوز از کسب و کار شما اطلاعی ندارند یا حمایت نمی کنند. آخرین بخش که بازاریابی تلفن همراه منطقه خود دسترسی پید

 ٪80می باشد و مولفه های شناسایی شده شامل پشتیبانی از نوع آنلاین بوده و از آنجایی که در مبانی نظری اشاره داشته این امروزه حدود 

، بنابراین باید کاربران را درگیر یا به عبارتی ایجاد تعامل بیشتری نماییم و از این ابزار جهت ایجاد ندکاربران اینترنت، گوشی هوشمند دار

سرعت اطلاعات را جابه جا کرد و مشتری یا مخاطب را در جریان توان بهدر موبایل مارکتینگ میکمپین های موبایلی استفاده نماییم. 

نکته بعدی و بسیار  .های ارسال شده در ایمیل بیشتر استهای متنی از پیامکه تاثیرگذاری پیام ردباید دقت کهای مختلف قرار داد. کمپین

 می باشد. بازاریابی موبایلو مقرون به صرفه های کم هزینهمهم 

یر انجــام تحقیق حاضر نیز مانند سایر تحقیقات دارای محدودیت می باشد و رفــع ایــن محدودیتهــا، مســ محدودیت های تحقیق:

 مطالعــات جدیــد را هموارتــر خواهــد ســاخت، این مطالعه تقریبا از اولین مطالعاتی ست که در زمینه بازاریابی سولومو در تلاش است

پردازد. در ایران در حوزه گردشگری ابعاد و مولفه های آنرا مورد بررسی قرار دهد و همچنین با استفاده از مصاحبه به شناسایی مولفه ها ب
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از محدودیت اصلی مربوط به مبانی نظری و ادبیات می باشد. محقق سعی کرده که تمامی کلید واژه های مربوطه را چه در داخل و چه 

در خارج به درستی مورد جستجو قرار دهد اما مستقیما مبانی نظری که به تفسیر و تبیین مولفه های اصلی سولومو بویژه در داخل در حوزه 

بپردازد بسیار کم و محدود می باشد. جهت تحقیقات آتی پیشنهاد می شود بر اساس مولفه هایی که در این تحقیق شناسایی  گردشگری

ده شده آزمون تجربی در این زمینه انجام گیرد. میــزان اهمیــت عناصــر را شناســایی کــرده، روشهــای تصمیم گیــری چندمعیــاره استفا

ن ابعاد شناسایی شده را مورد آزمون قرار داد و با استفاده از معادلات ساختاری مدلسازی مناسبی انجام گیرد. گردد. همچنین می توا

 مورد مقایسه قرار گیرد. Zو   X ،Yهمچنین پیشنهاد می شود که مطالعه حاضر در جامعه مورد مطالعه در بین سه نسل 
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