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Objective: This paper aims to analyze the communication potential of digital marketing 

and the growth of service-oriented startups in Iran. Given the increasing importance of 

digital marketing in competitive environments, this study provides a macro-dynamic 

framework for the factors affecting the growth of startups. 

Method: This research is of applied-developmental type based on the results and 

descriptive-analytical in terms of purpose and mixed in terms of data type. In the first 

step, the qualitative part of the research was conducted by conducting semi-structured 

interviews with 8 managers and key experts of the Achareh startup. The content analysis 

of these interviews was conducted using thematic analysis method. In the second step, 

based on the findings of the qualitative part, a structured questionnaire was designed to 

collect quantitative data related to the impact of these strategies on the growth of startups. 

This questionnaire was distributed among a random sample of employees and experts of 

the Achareh platform. In order to analyze the quantitative part, Pearson correlation test, 

multiple regression, and analytic hierarchy process methods were used, respectively. 

Results: The findings showed that social media and influencer campaigns had the greatest 

impact on key growth indicators such as increasing the number of customers, increasing 

revenue, and market development. The use of visual and interactive content also increased 

user engagement and loyalty. Influencer marketing also had a significant impact on 

startup growth. In contrast, strategies such as gamification and online competitions with 

lower correlation coefficients had a relatively limited impact on growth indicators. 

Conclusions: Analysis of the data obtained shows that different digital marketing 

strategies have different effects on startup growth. The findings indicate that continuous 

evaluation and optimization of digital strategies helps startups perform better in 

competitive environments. 
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Introduction 

In recent decades, the evolution of communication and digital technologies, especially in the 

field of marketing, has fundamentally changed the competitive structure of businesses. As one 

of the main pillars of growth strategies in start-up companies, digital marketing plays an 

important role in attracting customers, increasing brand engagement, and developing the 

market. These tools allow companies to conquer new markets and increase conversion rates by 

using new technologies, at a lower cost and with greater targeting accuracy. 

Startups rely more on digital marketing than other types of businesses due to resource 

constraints and the need for rapid growth. At the same time, many previous studies have either 

addressed the topic of digital marketing in general or have only examined the impact of a 

specific strategy, such as social media advertising or influencer marketing.  The main gap in the 

research literature is the lack of an integrated and localized framework that can examine the 

combined impact of multiple digital marketing strategies on the growth of service-oriented 

startups,  especially in the  context of Iran, where the digital space and consumer behavior are 

fundamentally different from Western environments. 

The present study was conducted with the aim of analyzing the communication potential of 

digital marketing and its impact on the growth of service-oriented startups in Iran. To achieve 

this goal, the startup “Achareh” was selected as the case study and, using a mixed (quantitative-

qualitative) approach, an attempt was made to both benefit from the experiences of the 

company’s managers and experts and to collect meaningful statistical data. 

The main issue addressed by this research is: Which of the digital marketing strategies (social 

media campaigns, influencer marketing, original content production, and gamification) have 

the greatest impact on key growth indicators of service startups in Iran? 

Method 

Regarding the type of research, scientific research can be categorized based on five bases. This 

research, based on the result, is the applied-developmental type, and based on the purpose, it is 

a descriptive-analytical approach that examines the impact of digital marketing on the growth 

of startups. The current study includes quantitative and qualitative methods that allow for a 

deeper understanding of the experiences of startup managers and statistical analysis of data, so 

in terms of data type, it is quantitative-qualitative research. 

Data were collected through structured questionnaires, in-depth interviews with startup 

managers to collect content analysis data, as well as completing hierarchical analysis forms and 
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reviewing related reports. The data collection method includes a survey of experts and an 

analysis of secondary data from sources related to digital marketing.  

Considering the complex and multi-dimensional nature of digital marketing in the context of 

service-oriented startups, this research uses a mixed approach that combines qualitative and 

quantitative stages sequentially. 

In the first step, the qualitative part of the research was carried out by conducting semi-

structured interviews with 8 key managers and experts of the Achareh startup. The content 

analysis of these interviews was conducted using the thematic analysis method, and its results 

led to the identification and extraction of four main digital marketing strategies that are effective 

in the growth of startups:  

o Social media campaigns 

o Influencer marketing  

o Original content production  

o Gamification and competitions 

 In the second step, based on the findings of the qualitative part, a structured questionnaire was 

designed to collect quantitative data related to the impact of these strategies on the growth of 

startups. This questionnaire was distributed among a random sample of Achareh platform 

employees and experts. 

In the third step (quantitative analysis), the following methods were used, respectively: 

o Pearson correlation test: To examine the relationship between independent variables 

(digital marketing strategies) and the dependent variable (startup growth indicators, including 

number of customers, revenue, market development).  

o Multiple regression: Modeling the relationship between digital strategies and startup 

growth and determining the impact of each variable. 

o  Analytical hierarchy process (AHP): Prioritizing digital marketing strategies and 

examining their impact on startup growth indicators.

o Analytical hierarchy process (AHP) to prioritize strategies in terms of importance and 

impact, with the participation of a group of experts and using the inconsistency index to validate 

pairwise comparisons  

o  Content analysis: Examining qualitative data from interviews and extracting key patterns 

in digital marketing. 

This systematic and data-driven sequence has enabled in-depth analysis, theoretical model 

design, and practical solutions. 
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To complement the quantitative research analyses and gain a deeper understanding of the 

challenges and opportunities of digital marketing in service-based startups, the qualitative part 

of the research focused on content analysis of semi-structured interviews with senior managers, 

marketing experts, and key people in Achareh’s business development team. In total, 8 of these 

experts were interviewed. The qualitative analysis process was conducted using thematic 

analysis. First, the responses were extracted as primary coding, then the codes were categorized 

into sub-themes and finally into main themes. 

The four main themes identified are as follows:  

1. The importance of content personalization in customer acquisition  

2. The role of influencer marketing in building trust  

3. The challenges of aligning digital strategy with operational performance 

 4. Emphasis on data analysis and continuous feedback  

The data required to conduct statistical analyses, including Pearson correlation and multiple 

regression, were collected through a structured questionnaire. The questionnaire was designed 

based on the conceptual framework of the research, findings from the content analysis of 

interviews, and a review of theoretical literature. The questionnaire questions covered key 

indicators of digital marketing strategies (social media campaigns, influencer marketing, 

original content, gamification) and startup growth indicators (customer growth, revenue, market 

development). 

The responses were arranged on a five-point Likert scale, and the content validity of the 

questionnaire was confirmed by experts and its reliability was confirmed using Cronbach's 

alpha coefficient. 

Results 

The analysis of the obtained data shows that different digital marketing strategies have different 

effects on the growth of startups. 

Key findings of the study include:  

1. Social media campaigns: This strategy had the greatest impact on increasing brand awareness 

and attracting new customers, with a correlation of 0.72 with customer growth and 0.65 with 

revenue growth.  

2. Influencer marketing: It had a positive and significant impact on increasing customer 

numbers and revenue, with correlation coefficients of 0.67 for customer growth and 0.62 for 

revenue.  
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3. Original content: Like blogs and podcasts, it played an important role in increasing brand 

awareness and customer engagement, but its impact was lower than other strategies (correlation 

of 0.58 with customer growth and 0.55 with revenue).  

4. Contests and gamification: This method had a positive impact on increasing interactions and 

attracting customers, with coefficients of 0.61 for customer growth and 0.60 for revenue. 

Conclusions 

In this study, the impact of different digital marketing strategies on the growth of service-

oriented startups was examined, focusing on the startup "Achareh".  The findings showed that 

social media and influencer campaigns have the greatest impact on key growth indicators, such 

as increasing the number of customers, increasing revenue, and market development. 

The results of the correlation and regression statistical analysis indicate that social media 

campaigns are at the top with a correlation coefficient of 0.72 (for increasing customers).  The 

reason for this can be found in the strong influence of social media on the lifestyle of Iranian 

users and the possibility of precise targeting of the audience.  Also, the use of visual and 

interactive content has increased the rate of interaction and loyalty of users. 

Influencer marketing has also had a significant impact on the growth of startups (r=0.67). The 

reason for this can be attributed to the creation of social trust through recommendations from 

people respected by users.  In the field of home services (such as what Achareh offers), users 

usually make decisions based on the experience of others, and the presence of influencers in 

the decision-making process is an effective factor in choosing a brand.  In contrast, strategie 

such as gamification and online competitions, with a lower correlation coefficient, had a 

relatively limited impact on growth indicators. This could be due to poor professional 

implementation of gamification, cultural restrictions of Iranian users in participating in 

promotional games, or a lack of sufficient incentives related to users' needs.  Also, technical 

service audiences may be less responsive to fun interactions, and their focus may be more on 

service quality than entertainment. 
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 ها:  واژهکلید

 ،  نگ یمارکت نفلوئنسریا 

 ،  تالیجید یابیبازار

 ،  ایپو-چارچوب ماکرو

 ،  استارتاپرشد 

 .یاجتماع یهاشبکه یهانیکمپ

 

محور در  خدمات   یهاآپ و رشد استارت   تالیجید  یابیبازار  یارتباط  یهال یپتانس  لی تحلاین مقاله با هدف  هدف:  

های رقابتی، این پژوهش یک چارچوب  انجام شده است. با توجه به اهمیت فزاینده بازاریابی دیجیتال در محیط   رانیا
  دهد.ارائه می  هااستارتاپپویا برای عوامل تأثیرگذار بر رشد  -ماکرو 

از    و   یلیتحل-یفیهدف، توص  از نظرو    یاتوسعه -یاز نوع کاربرد  جه،یبر اساس نت  ، این پژوهش  روش پژوهش: 

نفر از مدیران    8ساختاریافته با  های نیمهدر گام اول، بخش کیفی تحقیق با انجام مصاحبه   است.  آمیختهنظر نوع داده،  
انجام ش آچاره  است.و کارشناسان کلیدی استارتاپ  این مصاحبه  ده  از روش تحلیل  تحلیل محتوای  استفاده  با  ها 

های  آوری داده ای ساختارمند برای جمع های بخش کیفی، پرسشنامه دوم، بر اساس یافته  گام در  . مضمون انجام شد
ای تصادفی از کارکنان  این پرسشنامه بین نمونه.  ها طراحی شدها بر رشد استارتاپ کمی مربوط به تأثیر این استراتژی 

،  های آزمون همبستگی پیرسونکمی، به ترتیب از روشبخش  تحلیل  منظور    . بهو کارشناسان پلتفرم آچاره توزیع شد
 استفاده شده است. فرآیند تحلیل سلسله مراتبی، و رگرسیون چندگانه

  ی دیکل  یهارا بر شاخص   ریتأث  نیشتریب  نفلوئنسریو ا  یاجتماع  یهاشبکه   یهان ی نشان داد که کمپ  هاافتهی  ها: یافته

  ی در نفوذ بالا  توانی موضوع را م  ن یدرآمد و توسعه بازار دارند. علت ا  شیافزا  ان،یتعداد مشتر  شی رشد مانند افزا
 نیوجو کرد. همچنمخاطبان جست   قیدق  یگذارفو امکان هد  یرانیکاربران ا  یدر سبک زندگ  یاجتماع  یهاشبکه 

  نگیمارکت  نفلوئنسر یکاربران شده است. ا  ینرخ تعامل و وفادار  شیباعث افزا  ،یو تعامل  یبصر  یاستفاده از محتوا
استارتاپ  یتوجهقابل   ریتأث  زین باز  ییهااستراتژی   مقابل،  در.  است  داشته  بر رشد  و   شنیکیفیمیگ  ای  یسازی مانند 

 رشد داشتند. یهابر شاخص  ینسبتاً محدودتر ریتأث تر،نییپا یهمبستگ بیبا ضر نیآنلامسابقات  

مدست به  یهاداده   لیتحل  گیری: نتیجه  نشان  استراتژ  دهدی آمده  بازار  یهای که    رات یتأث  تالیجید  یابیمختلف 

  تالیجی د  یهای مداوم استراتژ  یساز نه یو به  یابیاز آن است که ارز یحاک  ها افته ی.  دارند  هابر رشد استارتاپ   یمتفاوت
  داشته باشند.  یعملکرد بهتر یرقابت یهاط یتا در مح کندمی   کمک  هابه استارتاپ 

 

  ی : توسعه چارچوبرانیمحور در ا خدمات  یهاآپو رشد استارت  تالیجید  یابیبازار  یارتباط  یهالیپتانس  لیتحل (.  1404)  مهدیه، پوررحیم؛ و  حمیدرضای، رضوان:  استناد

 . 136-155(،  3) 1،  وکارها نوآورانه توسعه کسب یراهبردها. یتجار  یو نوآور تالیجید یاستراتژ وندیپ یبرا 
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 مقدمه 

توان تأثیر فراگیر  دهند، نمیهای تکنولوژیکی زندگی روزمره ما را شکل میدر دنیایی که دائماً در حال تکامل است و پیشرفت
طور یکپارچه در قلمرو  ها، افراد بههای همراه گرفته تا کامپیوترهای رومیزی و تبلتاز تلفن .های دیجیتال را نادیده گرفتفناوری

انداز کند تا از چشمها، فراهم میآپویژه استارتوکارها، بهشماری را برای کسبهای بیاین تغییر الگو، فرصت د.اندیجیتال ادغام شده 
ببرن  بازاریابی سنتی مانند روزنامهدر نتیجه، راه د.دیجیتال برای رشد خود بهره  ها و تلویزیون جای خود را به قلمرو پویای  های 

 (.2024، 1)آگاروال و شارما اندآنلاین داده  های دیجیتالبازاریابی رسانه
صورت    را بهوکارها  کسب  یساختار رقابت  ،یابیدر حوزه بازار  ژهیوبه  تالیجیو د  یارتباط   یها یتحول فناور   ر،یاخ  یهادر دهه

در    ینوپا، نقش مهم  یهارشد در شرکت  یها یاستراتژ  یاز ارکان اصل  یکیعنوان  به   تالیجید  یابیداده است. بازار  رییتغ  نیادیبن
  ی هایبا استفاده از فناور  دهندی ها اجازه مابزارها به شرکت  نی. اکندی م  فا یتعامل با برند و توسعه بازار ا  شیافزا  ،یجذب مشتر

و همکاران،    2)گارگ   ددهن  ش یرا افزا  لیرا فتح کرده و نرخ تبد  یدیجد  یبازارها  شتر،یب  یریگکمتر و دقت هدف  نه یبا هز  ن،ینو
 . (2013، 3؛ نارکینیمی  2022

هستند. در   یمتک  تالیج ید  یابیوکار به بازارانواع کسب   ریاز سا  شیب  ع،یبه رشد سر  ازیمنابع و ن  تیمحدود  لیدلبه  هااستارتاپ 
 یاستراتژ  کی  ریتأث  یتنها به بررس  ایاند  پرداخته  تالیجید  یابیبه موضوع بازار  یصورت کلبه   ای  ن،یشیپ  قاتیاز تحق  یاریحال، بس  نیع

تبل مانند  کرده   نگیمارکت  نفلوئنسریا  ای  یاجتماع  یها شبکه  غاتی خاص  اصل بسنده  ادب  یاند. شکاف  فقدان    اتیدر    ک ی پژوهش، 
محور  خدمات  هایاستارتاپرا بر رشد    تالیجید  یابیبازار  یچند استراتژ  یبیترک  ریاست که بتواند تأث  شدهیو بوم  کپارچهیچارچوب  

 دارد. یغرب یهاطیبا مح نیادیبن ییهاکننده تفاوتو رفتار مصرف تالیجید یکه فضا  رانیدر بستر ا ژهیوکند؛ به یبررس
 ران یمحور در اخدمات  های استارتاپآن بر رشد    ریو تأث  تالیجید  یاب یبازار  یارتباط   یهال یپتانس  لیژوهش حاضر با هدف تحلپ

  یبیترک  کردیعنوان مورد مطالعه انتخاب شده و با استفاده از رو»آچاره« به  استارتاپهدف،    نیبه ا  یاب یدست  یانجام شده است. برا
 ی معنادار   یآمار  یهاشرکت بهره گرفته شود و هم داده   نیو کارشناسان ا  رانیمد  اتیشده است هم از تجرب  ی(، سع یف یک-ی)کم 

 (. 2024 ، 4و همکاران آبادی)حکم دگرد یآور جمع

  ی هانی)کمپ  تالیجید  یاب یبازار  یهایاز استراتژ  کی  کدامبه آن پرداخته است به این صورت است:    قیتحقمساله اصلی که این  
گ  لیاص  یمحتوا  دیتول  نگ،یمارکت  نفلوئنسریا  ،یاجتماع   یهاشبکه بشنیکیفیمیو  بر شاخص  ریتأث  نیشتری(  رشد    یدیکل  یهارا 

 دارند؟ رانیدر ا یخدمات  هایاستارتاپ 
 :در سه محور استو شکاف بین وضعیت فعلی و وضعیت مطلوب پژوهش  نیا ینوآور

 ن؛ یآنلا یکننده خدمات و رفتار مصرف  رانیا یبوم طیبر مح تمرکز
 ها؛ یاستراتژ  یبندتیاولو  یبراAHP و  ونیرگرس  ،یهمبستگ یآمار   یهاو مدل  یفیک  لیشامل تحل  یب یاز چارچوب ترک  استفاده

 . استارتاپدر بستر  یتجار یبه نوآور تالیجید یاتصال استراتژ یبرا اپوی چارچوب ماکرو ارائه

 پژوهش نهیشیپ و موضوع اتیادب

 ها استارتاپبازاریابی دیجیتال و   . 1

های  ، تبلیغات در رسانه5سازی موتورهای جستجو هایی مانند تبلیغات آنلاین، بهینه بازاریابی دیجیتال شامل استفاده از روش 
های گیری دقیق، هزینههای دیجیتال است. این نوع بازاریابی به دلیل قابلیت هدفاجتماعی، ایمیل مارکتینگ و سایر استراتژی
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تبدیل شده   وکارکسبگیری دقیق عملکرد، به یکی از مؤثرترین ابزارها برای توسعه  های سنتی و امکان اندازهکمتر نسبت به روش 

 (. 2024 ،ی و همکارانآباد)حکم تاس

دهد که رفتار مشتریان را بهتر درک کرده و  ها این امکان را میهای تحلیلی در بازاریابی دیجیتال به شرکتاستفاده از داده
های اجتماعی به  ، بازاریابی محتوایی و رسانه1های خود را بهینه کنند. همچنین، ابزارهایی مانند تبلیغات پرداخت به کلیکاستراتژی

 .کند تا به مخاطبان هدف خود دسترسی بهتری داشته باشندها کمک میشرکت

تواند به افزایش آگاهی برند، بهبود تعامل مشتریان و افزایش نرخ تبدیل  اند که بازاریابی دیجیتال میتحقیقات پیشین نشان داده 
های  های بزرگ نیز نقش مهمی در توسعه استراتژیهای نوظهور مانند هوش مصنوعی، اینترنت اشیاء و داده کمک کند. فناوری

 . (2022و همکاران،  2)گورتوبی  بازاریابی دیجیتال دارند

 هاو نقش بازاریابی دیجیتال در رشد آن   هااستارتاپ .2

ها  وکارهای نوپا و نوآور، تأثیر بسزایی در رشد اقتصادی و تحول بازارهای رقابتی دارند. این شرکتعنوان کسببه  هااستارتاپ 
هایی مانند کمبود منابع مالی، رقابت بالا و نیاز به جذب سریع مشتریان مواجه هستند. بازاریابی دیجیتال به دلیل  معمولًا با چالش

  هااستارتاپتواند ابزار مهمی برای کمک به رشد  ها، میسازی پیامگیری دقیق، تعامل بالا و امکان سفارشیهایی مانند هدفویژگی
 . (2012، 3د )الیس چادویک و چافی باش

کند تا مشتریان جدید جذب کرده، فروش خود را افزایش  کمک می  هااستارتاپدهند که بازاریابی دیجیتال به  تحقیقات نشان می
بازار تقویت کنند. استفاده از تکنیک بازاریابی از طریق دهند و حضور خود را در  بازاریابی دیجیتال، مانند تبلیغات آنلاین و  های 

 .شودمحسوب می هااستارتاپاینفلوئنسرها، یکی از عوامل کلیدی موفقیت در رشد 

، عملکرد بازاریابی خود 4ریهای مدیریت ارتباط با مشتها و سیستمتوانند از طریق تحلیل دادههای نوپا میعلاوه بر این، شرکت
کمک   هااستارتاپتنها به  دهند که بازاریابی دیجیتال نهرا بهینه کرده و نرخ حفظ مشتریان را افزایش دهند. این روندها نشان می 

بازارهای رقابتی حضور موفقمی تا در  بلکه میکند  باشند،  تعیینتری داشته  آنتواند عاملی  بقای  باشدکننده در  نیز  تیاگو و  )  ها 
 (. 2014، 5وریسیمو 

 تحقیقات پیشین  .3

شود. این روش شامل  عنوان یک ابزار قدرتمند برای تبلیغ و ارتباط با مشتریان در دنیای امروزی شناخته میبازاریابی دیجیتال به
بهینهاستراتژی محتوایی،  بازاریابی  آنلاین،  تبلیغات  مانند  موتورهای جستجوهایی  بازاریابی شبکه(SEO)  سازی  اجتماعی،  ،  های 

  ها استارتاپاند که  تحقیقات پیشین نشان داده (.  2012،  6)الیس چادویک و چافی   ایمیل مارکتینگ و همکاری با اینفلوئنسرها است
های بازاریابی خود را کاهش داده، میزان جذب مشتریان را افزایش دهند و وفاداری مشتریان توانند هزینهاز طریق این ابزارها می

 .را تقویت کنند

های بازاریابی دیجیتال برای رشد و پایداری در بازار نیاز به استراتژی  هااستارتاپ دهد که  بررسی تحقیقات گذشته نشان می
های تحقیقاتی دارند که منجر به افزایش آگاهی برند، بهبود تعاملات مشتریان و در نهایت افزایش نرخ تبدیل و فروش شود. مدل 

 .اند که بر تأثیر بازاریابی دیجیتال در بهبود نرخ رشد و افزایش سهم بازار تأکید دارندمختلفی در این زمینه پیشنهاد شده 

 ها استارتاپارتباط بازاریابی دیجیتال با رشد  .4

های  دارد. ابزارهای دیجیتال به این شرکت  هااستارتاپ دهند که بازاریابی دیجیتال تأثیر مستقیمی بر رشد  تحقیقات نشان می
تری دسترسی پیدا کنند و تعامل موثرتری با مشتریان داشته باشند.  کنند تا بتوانند با منابع محدود، به بازارهای گستردهنوپا کمک می
:های این تأثیر عبارتند ازترین جنبهبرخی از مهم
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o های هدف جدید  راحتی به گروهتوانند به می  هااستارتاپ های دیجیتال،  گیری از کمپین با بهره :افزایش جذب مشتریان جدید
 (. 2011،  1، روهم و کریتندن )هانا دست یابند و تعاملات خود را بهبود بخشند

o   های اجتماعی و ایجاد محتواهای ارزشمند باعث افزایش آگاهی و شناخته شدن  حضور فعال در رسانه :برند  شناختبهبود
 (. 2019،  2، کاتلر و هوی )کارتاجایا شودآپ میبرند استارت

o با حداقل هزینه تبلیغات، مشتریان بیشتری  ها کمک میآپدیجیتال به استارت  بازاریابی :افزایش فروش و درآمد کند تا 
 . (2021،  3رحمانوف، مورسالوف و روزخاتا) جذب کنند و درآمد خود را افزایش دهند

o سازی تواند به بهینه می های مدیریت ارتباط با مشتریاستفاده از ابزارهای تحلیل داده و سیستم :توسعه پایگاه داده مشتریان
نگهداری مشتریان کمک کنداستراتژی نرخ  افزایش  و  بازاریابی  برودی )هولبیک  های  ، کارتاجایا و همکاران، 2014،    4، گلین و 

2019 ) . 

 مروری بر پیشینه تحقیق . 1جدول 

 موضوع تحقیق 
سال انجام 

 تحقیق 
انمحقق  های تحقیق یافته 

 های داخلی پژوهش

ها  پروژه یدر پرتفو ینوآور ستمیارائه مدل اکوس 
 انیبندانش یهاآپبر استارت یمبتن  یتوسعه فناور
 رهی زنج ییو همسو یآورتاب ، یریپذو انعطاف

 تی آن بر موفق ریو تاث ینوآور رشیدر پذ نیتام
 ی ار خودروسازوککسب

 راشدی و همکاران  1404

اکوس  ینشان م  ج ینتا کسب وکار شامل    تیموفق   ینوآور  ستمیدهد 
  ی است. توسعه فناور  یعملکرد مال  رساخت، یز  ستم،یاکوس  گرانیباز

  نفعان،یذ نیب یشامل همکار انیدانش بن یبر استارت آپ ها یمبتن
باشد. عوامل اثرگذار بر    یم  نیتام   رهیزنج  یی و همسو  ینوآور  ت یظرف

کسب    تیبه موفق  یابیدست   یدر راستا  یورنوآ  ستمیاکوس   یساز  ادهیپ
عوامل مح سازمان  ، یط یوکار شامل  تکنولوژ  یعوامل  عوامل    ی کیو 

 است.  

عوامل شکست   یبندتیو اولو ییشناسا
 AHP یمراتب سلسه لیها به کمک تحل آپتاستار

 غلبه  یهایو ارائه استراتژ
پور لطیف 1403  

ناکافی مالی  منابع  ناکارآمد،  و  مدیریت ضعیف  داد که  نشان   ، نتایج 
فنی مهم  ، مشکلات  ترتیب  به  نوآوری  عدم  و  نامناسب  ترین تیم 

استارت شکست  مشکلات آپعوامل  و  بازار  مشکلات  هستند.  ها 
 قانونی نیز با وزن های کمتر در مراتب بعدی قرار گرفتند.  

 یابیبازار یهایاستراتژ و تالیجید یابیبازار یبررس
 ران یا  در تالیجید

ی و همکاران صفو 1400  
  و    B2Bیهاشرکت  ت یموفق   بر  تالی جید  یابیبازار  ریتأثبررسی  
 نیا   ترقیعم   یبررس   منظوربه  هاداده  لیتحل  و  هامصاحبه  از  استفاده

 ر یتأث

 رشد و بقاء بر موثر عوامل یساختار مدل
 ران یا   در هااستارتاپ

1399 
غفار تاری 5،  و 

 پرحلم6
 ها استارتاپ رشد و بقا درخصوص ییراهکارها ئهارا 

 های خارجی پژوهش

 آگاروال و شارما 7 2024 نوپا یوکارهاکسب تالیجید یابیبازار

می  نتایج  و نشان  مؤثر  استراتژی  یک  دیجیتال  بازاریابی  که  دهد 
.  وکار استنوآورانه برای جذب، حفظ و افزایش مشتریان یک کسب

های بحث آنلاین، ثابت  های خاص صنعت و گروهها، رسانهسایتوب
راهکرده پربارترین  که  کسباند  برای  هستندها  جدید   .وکارهای 

اعتماد   ، یمشتر  یآگاه  شیممکن است با افزا   دیجد  یکارهاوکسب
پ  برند،  بازار  یادیز  شرفتیو شناخت  باشند.   تالیجید  یابیدر  داشته 
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 موضوع تحقیق 
سال انجام 

 تحقیق 
انمحقق  های تحقیق یافته 

  ی هاها در استفاده از روشآپاکثر استارت  ه، ی اول  یاندازاما، هنگام راه
ا   تالیجید  یابیبازار را    ایتنها مزا نه  لیو تحل  هیتجز  نیمردد هستند. 

تاکت  بلکه  کرد،  برا   تالیجید  یابیبازار  یهاکیبرجسته  که    یرا 
 آشکار کرد.  زیعملکرد را داشتند، ن نیبهتر دیجد یوکارهاکسب

 چوهان و پاشن1 2023   برای جذب مشتریان NFT ستفاده ازا 

ها شامل کمیابی، عدم قابل معاوضه،  NFT های اصلی و مهمویژگی
اثبات مالکیت، حقوق برداشت، و توزیع مستقیم  اثبات شده،  اصالت 

هایی برای ایجاد ارتباط بیشتر با عنوان فرصتها بهاست. این ویژگی
طور مثال، با شود. بهمشتریان از طریق هماهنگی بازاریابی، ارائه می

ا  میها، شرکتNFT  زاستفاده  تجربهها  منحصربهتوانند  و های  فرد 
ارائه دهند که می تواند منجر به  محتوای اختصاصی را به مشتریان 

 .جذب و حفظ مشتریان و افزایش ارتباط با آنها شود

 یمورد مطالعه کی -یابیبازار در گسترده تی واقع
 ا یاش نترنتیا  یها پلتفرم در چندگانه

 
 واگنر و کازمیک 2 2022

  یابیبازار  ادغام  و(  ی بیترک و  یمجاز  افزوده،  جمله از)  گسترده  تی واقع
 . یسازمان یمعمار و وکارکسب ندیفرآ تیریمد یها حل راه در

 یدگی چیپ ف، یتعر ست؟یچ افزوده  تیواقع  یابیبازار
 آن ندهیآ و

2022 
و  3راشنابل

 همکاران
  با   وندیپ  و  تعامل  جمله  از  یمشتر  سفر  در  تماس  نقطه  نیچند  ادغام

 موجود  یابیبازار یها وهیش

 
   تأثیر واقعیت افزوده بر فروش خرده فروشی

  4و همکاران  تن 2022

به   تحقیق  افزودهاین  واقعیت  فناوری  از  فروشگاه استفاده  های  در 
می امکان  مشتریان  به  فناوری  این  دارد.  اشاره  تا  آنلاین  دهد 

محصولات را به صورت واقعیت مجازی مشاهده کنند و از آنها قبل 
از خرید اطلاعات بیشتری بدست آورند. مطالعات نشان داده است که  

از مجازی استفاده  در  می واقعیت  فروش  افزایش  به  تواند 
از فروشگاه بیشتری  احساس  آنلاین کمک کند، زیرا مشتریان  های 

 .گیرندکنند و به راحتی تصمیم به خرید میاطمینان و راحتی پیدا می

 
عنوان یک ابزار برای های بزرگ بهاستفاده از داده

های گیریها در تصمیمشناسایی فرصت
ترکیب اطلاعات انسانی و   -استراتژیک 
 های بزرگ وتحلیل دادهتجزیه

 های بزرگ وتحلیل دادهگیری استراتژیک از طریق تجزیهتصمیم و همکاران  5گوپتا  2021

  6و همکاران  رجب 2020  تاثیر بلاکچین روی بازاریابی

بررسی  در حوزه بازاریابی    بلاکچین های فناوری  فرصتدر این تحقیق  
 :ها شامل موارد زیر استاین فرصت  گردیده است.

 . حفاظت از حریم خصوصی .1

 . مقابله با کلاهبرداری کلیک .2

 . های وفاداریبرنامه .3

 . اعتماد و شفافیت .4

 .امنیت بازاریابی دیجیتال .5

 . ارتباطات دیجیتال بین کاربران .6

 

 
1. Chohan & Paschen 
2. Wagner & Cozmiuc 
3. Rauschnabel 
4. Tan, Chandukala & Reddy 
5. Gupta  
6. Rejeb, Keogh & Reddy 



 

 

 
 1404، 3، شماره 1 دوره ، وکارهانوآورانه توسعه کسب یراهبردها

 

147 

کند. بسیاری از مطالعات  ایفا می  هااستارتاپ اند که بازاریابی دیجیتال نقش کلیدی در رشد و موفقیت  تحقیقات پیشین نشان داده 
توانند به بهبود تعاملات  های مشتریان، میاند که ابزارهای دیجیتال، مانند تبلیغات آنلاین، بازاریابی محتوایی و تحلیل داده تأیید کرده 

 . (2024،  1و همکارن  )هاشیم برند، افزایش جذب مشتری و ارتقای نرخ تبدیل کمک کنند

کند تا یک چارچوب ماکروپویا  آچاره در ایران، تلاش می  استارتاپتحقیق ما براساس این مطالعات پیشین بنا شده اما با تمرکز بر  
ارائه دهد. برخلاف برخی تحقیقات که تنها به یک ابزار بازاریابی توجه   هااستارتاپبرای تحلیل تأثیر بازاریابی دیجیتال بر رشد  

پردازد. می  هااستارتاپ ها در مسیر رشد  های مختلف دیجیتال و نحوه تعامل آن دارند، این پژوهش به بررسی جامع ترکیب استراتژی
کند که در ارائه می  هااستارتاپهای عملی و کاربردی برای مدیران  های آماری، یافتههای واقعی و روش همچنین، با استفاده از داده 

  .رفته استتحقیقات قبلی کمتر مورد توجه قرار گ

 پژوهش روش

بر مبنای  این پژوهش    .(1399  ی،)رضوان  بندی کردتوان تحقیقات علمی را براساس پنج مبنا دستهدرخصوص نوع تحقیق می
به بررسی تأثیر بازاریابی دیجیتال بر رشد    است و  تحلیلی  -رویکرد توصیفی مبنای هدف،    رو ب  ایتوسعه  -از نوع کاربردینتیجه  

 هااستارتاپتری از تجربیات مدیران است که امکان درک عمیق های کمی و کیفیاین پژوهش شامل روش زد. پردامی هااستارتاپ 
   .کیفی است-کمی لذا از نظر نوع داده، یک تحقیق کندها را فراهم میو تحلیل آماری داده

های تحلیل برای جمع آوری داده  آچاره  استارتاپهای عمیق با مدیران  های ساختاریافته، مصاحبهها از طریق پرسشنامه داده 
ها شامل آوری دادهاند. روش جمعآوری شدههای مرتبط جمعو بررسی گزارش   محتوا و نیز تکمیل فرمهای تحلیل سلسله مراتبی

 .های ثانویه از منابع مرتبط با بازاریابی دیجیتال استنظرسنجی از کارشناسان و تحلیل داده 
 2ه ختیآم  کردیپژوهش از رو  نیمحور، اخدمات  هایاستارتاپدر بستر    تالیجید  یابیبازار  یو چندبعد  ده یچیپ  تیبا توجه به ماه

 .است یصورت متوالبه یو کم  یفیمراحل ک بیبهره گرفته است که شامل ترک

  استارتاپ   ید یو کارشناسان کل  رانینفر از مد  8با    افتهیساختارمهین  یها پژوهش با انجام مصاحبه  ی فیگام نخست، بخش ک  در
و استخراج   ییآن منجر به شناسا  جیانجام شد و نتا 3مضمون  لی ها با استفاده از روش تحلمصاحبه  نیا  یمحتوا  لیآچاره اجرا شد. تحل

 :شد هااستارتاپمؤثر بر رشد  تالیج ید یاب یبازار یاصل یستراتژچهار ا
o ی اجتماع یهاشبکه یها نیکمپ 
o نگ یمارکت  نفلوئنسریا 
o لیاص یمحتوا دیتول 
o و مسابقات  شنیکیفیمیگ 
  زانیمرتبط با م  یکم  یهاتا داده  دیگرد  یطراح   افتهیساختار  یانامهپرسش  ،یفیبخش ک  ی هاافتهیگام دوم، با استناد به    در
از کارکنان و متخصصان    یتصادف  یانمونه   ان ینامه در مپرسش  ن یشود. ا  یآور جمع  هااستارتاپ بر رشد    های استراتژ  نیا  یاثرگذار

 .شد عیپلتفرم آچاره توز
 :استفاده شد ریز یها از روش  بی ترت(، بهیکم لیگام سوم )تحل در
o متغیر مستقل  و  (تالیجید  یابیبازار  یهایاستراتژ) متغیرهای مستقل  نیرابطه ب  یبررس  ی برا  :رسونیپ  یهمبستگ  آزمون 

 درآمد، توسعه بازار(  ،یتعداد مشترشامل  استارتاپرشد  یها شاخص)
o   و تعیین میزان اثرگذاری هر متغیر هااستارتاپ های دیجیتال و رشد سازی رابطه میان استراتژیرگرسیون چندگانه: مدل. 
o مراتبتح آن استراتژی بندیاولویت:  (AHP)ی  لیل سلسله  تأثیر  بررسی  و  دیجیتال  بازاریابی  بر شاخصهای  های رشد ها 

 .هااستارتاپ 

 
1. Hashim, Taleb & Faudzi 
2. Mixed Method 
3. Thematic Analysis 
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o یسلسله مراتب لیتحل (AHP) از کارشناسان   یبا مشارکت گروه ،یو اثرگذار   تیاز نظر اهم هایاستراتژ ی بندتیاولو یبرا

 .ی زوج  یهاسه یمقا یجهت اعتبارسنج  یو استفاده از شاخص ناسازگار 
o  ها و استخراج الگوهای کلیدی در بازاریابی دیجیتالهای کیفی حاصل از مصاحبهتحلیل محتوا: بررسی داده. 

  را فراهم کرده است.  یکاربرد یو ارائه راهکارها  یمدل نظر یطراح  ق،یعم لیبر داده، امکان تحل یمنظم و مبتن یتوال نیا

 ها تحلیل محتوای مصاحبه  .1

تحلیل تکمیل  عمیق  هایبرای  درک  و  پژوهش  چالشکمی  از  فرصتتر  و  در  ها  دیجیتال  بازاریابی   هایاستارتاپهای 
ساختاریافته با مدیران ارشد، کارشناسان بازاریابی و افراد های نیمهمحور، بخش کیفی پژوهش بر تحلیل محتوای مصاحبهخدمات

 .نفر از این خبرگان مصاحبه انجام شد 8کار آچاره متمرکز بود. در مجموع، با  و کلیدی در تیم توسعه کسب
ها به صورت کدگذاری اولیه استخراج شد، سپس انجام گرفت. ابتدا پاسخ  فرآیند تحلیل کیفی با استفاده از روش تحلیل مضمون

 .بندی گردیدندکدها در قالب مضامین فرعی و در نهایت در قالب مضامین اصلی دسته
 :شده به شرح زیر استچهار مضمون اصلی شناسایی

 سازی محتوا در جذب مشتریاهمیت شخصی .1
های بازاریابی دیجیتال )براساس موقعیت مکانی، سابقه تعامل یا  سازی پیامشوندگان بر این باور بودند که شخصیاکثر مصاحبه

های اجتماعی برجسته های شبکهویژه در کمپیننیازهای مشتری( نقش کلیدی در افزایش نرخ کلیک و تبدیل دارد. این موضوع به 
 .شده بود

 نقش اینفلوئنسر مارکتینگ در ایجاد اعتماد .2
اینفلوئنسرها منجر به افزایش اعتماد مخاطبان، خصوصاً در خدمات خانگی مانند  با  بازاریابی، همکاری  طبق دیدگاه مدیران 

 .تری از خدمات خود ایجاد کندگیری از این ابزار توانسته تصویر مثبت نظافت و تعمیرات شده است. برند آچاره با بهره 
 راستایی استراتژی دیجیتال با عملکرد اجراییهای همچالش .3

مصاحبه کمپین برخی  اجرای  که  کردند  اشاره  فنی،  شوندگان  تیم  با  هماهنگی  در  تأخیر  نظیر  مشکلاتی  با  دیجیتال  های 
 .رو استگیری دقیق اثربخشی روبهای و دشواری در اندازههای بودجهمحدودیت

 تأکید بر تحلیل داده و بازخورد مستمر .4
 2سی. آر. ام   و  1آنالیتیکسگوگل   کنندگان، اهمیت استفاده مستمر از ابزارهایی مانندیک نگرش مشترک میان اکثر شرکت

 .گیری مبتنی بر داده تلقی شدندعنوان مبنای تصمیمها و اصلاح راهبردهای جاری بود. این ابزارها بهبرای پایش عملکرد کمپین
ن  یهاداده      همبستگ  یآمار  یها لیتحل  یاجرا   یبرا  ازیمورد  آزمون  جمله  رگرس  رسونیپ  یاز  طر  ونی و  از    ق یچندگانه، 
اشده  یآور جمع  افتهیساختار  یانامهپرسش مفهومپرسش  نیاند.  چارچوب  براساس  تحل  یهاافتهیپژوهش،    ینامه  از   لیحاصل 
 تال یجید  یاب یبازار  یهایاستراتژ  ید یکل  یهانامه شاخص. سؤالات پرسشدیدگر  یطراح  ینظر اتیها و مرور ادبمصاحبه  یمحتوا
 ،یمشتر  شی)افزا  هااستارتاپرشد    یها( و شاخصشنیکیفیمی گ  ل،یاص  یمحتوا  نگ،یمارکت  نفلوئنسریا  ،یاجتماع   یهاشبکه  نی)کمپ

 .دادیدرآمد، توسعه بازار( را پوشش م
آن با استفاده از   ییاینامه با نظر خبرگان و پاپرسش ییشدند و اعتبار محتوا می تنظ یادرجه  پنج کرتیل فیصورت طبه هاپاسخ

 قرار گرفت. دییکرونباخ مورد تأ یآلفا بیضر

 
1  .Google Analytics :و رفتار کاربران  ت ی ساوب ک یتراف ی بررس یگوگل برا یاداده لیابزار تحل 

2  .CRM  :ی ارتباط با مشتر  ت یر یمد  (Customer Relationship Management  )ها  است که به سازمان  ندها یاز ابزارها و فرآ  ی او مجموعه  ی استراتژ  کی

 د. کنن تی ری را مد انیتا روابط خود با مشتر  کندیکمک م
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 کاربرد نتایج کیفی در پژوهش حاضر  .2

مصاحبهیافته تحلیل  از  حاصل  پرسشهای  طراحی  در  مهمی  نقش  کمپین ها  )مانند  کلیدی  متغیرهای  انتخاب  کمی،  نامه 
اند. همچنین، این مضامین به شکل غیرمستقیم در  نهایی داشته  های اجتماعی و اینفلوئنسر مارکتینگ( و ساخت مدل تحلیلیشبکه

 .اندهای آماری بودهکننده تفسیر یافتهگیری نیز تقویتبخش بحث و نتیجه

 آماری  جامعه و نمونه .3

 :آچاره است استارتاپنفعان در جامعه آماری این پژوهش شامل دو گروه اصلی از ذی
 .باشندوقت رسمی شرکت مینفر از کارکنان تمام 80که شامل حدود   وکارکسبپرسنل اداری و مدیران بازاریابی و توسعه  .1
ها طبق آمار منتشرشده حدود دهندگان خدمات( که تعداد آنها و دیگر ارائهکاربران متخصص اجرایی )تعمیرکاران، نظافتچی .2

 .نفر است 80٬000
عنوان  های بازاریابی دیجیتال، هر دو گروه به ها در تعامل با استراتژیبا در نظر گرفتن مخاطبان خدمات دیجیتال و نقش آن 

پیمانکاران غیررسمی نیز  شامل  نفر در نظر گرفته شد که    100٬000تخمین کلی از جامعه آماری حدود    .جامعه آماری لحاظ شدند
 .باشدمی

از    نفر تعیین گردید که پس  384گیری به صورت تصادفی ساده انجام شده و با استفاده از فرمول کوکران، حجم نمونه  نمونه
 .نفر کاهش یافت 382اعمال ضریب اصلاح برای جامعه محدود، به 

 هاتجزیه و تحلیل داده  .4

 :شودهای آماری کمی و کیفی استفاده شده است که شامل موارد زیر میهای پژوهش، از روش برای تحلیل داده 

o ارتباط بین متغیرهای مستقل )استراتژی :آزمون همبستگی پیرسون بازاریابی دیجیتال( و متغیر وابسته  بررسی میزان  های 
 .( هااستارتاپ)رشد 

o و تعیین میزان اثرگذاری هر متغیر هااستارتاپ های دیجیتال و رشد سازی رابطه میان استراتژیمدل  ه:رگرسیون چندگان. 

o مراتبی سلسله  استراتژیاولویت :(AHP)  تحلیل  آنبندی  تأثیر  بررسی  و  دیجیتال  بازاریابی  شاخصهای  بر  رشد  ها  های 
 . هااستارتاپ 

o ها و استخراج الگوهای کلیدی در بازاریابی دیجیتالهای کیفی حاصل از مصاحبهبررسی داده  :تحلیل محتوا. 

 یسلسله مراتب لیحلت .5

 یمراتبسلسله   لی، از روش تحل  هااستارتاپبر رشد    یرگذاری از نظر تأث  تالیجید  یابیبازار  ی ها یاستراتژ  تیاولو  نییتع  یبرا
و با استفاده از روش آچاره    استارتاپوکار در  و توسعه کسب  یابیارشد بازار  ران ینفر از مد  10مرحله با مشارکت    ن یاستفاده شد. ا

 .انجام گرفتمصاحبه و تکمیل فرم مقایسه زوجی 
بر اساس   ادب  یف یک  یهاافتهیابتدا،    ی هاشبکه  یهانیکمپ  :شد   ییشناسا  تالیجید  یابیبازار  یاصل  یاستراتژ  5  ،ینظر  اتیو 

 ی اجتماع
 .مشترک با کاربران  یمحتوا دیتول، و مسابقات  شنیکیفیمیگ، لیاص یمحتوا  دیتول، نگیمارکت  نفلوئنسریا

 یساعت   اس یشد و از خبرگان خواسته شد تا براساس مق  یطراح   یزوج  ساتی مقا  سیماتر  کی  ها،یاستراتژ  نی ا  سهیمقا  یبرا
 ازاتیامت  یهندس  نیانگیها، مداده  یآورکنند. پس از جمع  نییتع  یگریرا نسبت به د  یهر استراتژ  ینسب  تی اهم ی(ساعت   9تا   1)

 .شد هاستفاد یینها سیماتر لیتشک یبرا
شاخص   ج،یاز اعتبار نتا نانی اطم یمحاسبه شد. برا یهر استراتژ یی، وزن نها Expert Choiceافزارادامه، با استفاده از نرم  در

  1/0  آستانه  حد  از  کمتر  که  آمد  دست  06/0  مطالعه  نیدر ا CR . مقداردیمحاسبه گرد (Consistency Ratio - CR) ی ناسازگار

 .خبرگان است  یهاقبول قضاوت قابل یدهنده سازگار بوده و نشان 
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 پژوهش یهاافتهی

  هااستارتاپهای مختلف بازاریابی دیجیتال تأثیرات متفاوتی بر رشد  دهد که استراتژیآمده نشان میدستهای بهتحلیل داده 
میزان    ،بیهای آماری مانند همبستگی پیرسون، رگرسیون چندگانه و تحلیل سلسله مراتدارند. در این پژوهش، با استفاده از آزمون 

 .بررسی شد  هااستارتاپها بر رشد تأثیر این استراتژی

 هااستارتاپآزمون همبستگی پیرسون بین متغیرهای بازاریابی دیجیتال و رشد  . 2جدول 

تال یج ید یابیبازار  یرهایمتغ ان یمشتر شیبا افزا یهمبستگ  درآمد   شیبا افزا یهمبستگ  ی سطح معنادار   
(p-value) 

ی اجتماع یها شبکه یها نیکمپ   72/0  65/0  001/0  

نگ یمارکت نفلوئنسریا  67/0  62/0  002/0  

ل یاص  یمحتوا  58/0  55/0  005/0  

شن ی کی فیمیو گ مسابقات  61/0  60/0  003/0  

مشترک  یمحتوا  جادیا  48/0  45/0  010/0  

 
 هااستارتاپهای بازاریابی دیجیتال و رشد های مرتبط با استراتژیدرصد پاسخ. 3جدول 

 کاملا موافق موافق متوسط  مخالف کاملا مخالف تال ی جید یابیبازار یهایاستراتژ

 %20 %40 %25 %10 %5 ی غاتیتبل یهاو پست یاجتماع یها شبکه یها نیکمپ 

 %20 %38 %20 %15 %7 های استخدامیپست

 %15 %35 %30 %12 %8 ل یاص  یمحتوا

 %12 %28 %30 %20 %10 شده گذاشتهاشتراکبه  یمحتوا

 %10 %28 %32 %18 %12 مشترک  یمحتوا  جادیا

 %15 %40 %25 %14 %6  محصول  دیجد یهایژگیاعلام و

 %14 %35 %25 %17 %9  شن ی کی فیمیمسابقات و گ

 %20 %45 %20 %10 %5 نگ یمارکت نفلوئنسریا

 %20 %46 %20 %10 %4 ان یتعداد مشتر شیافزا

 %16 %50 %22 %9 %3 درآمد  شیافزا

 %15 %42 %23 %14 %6 سهم بازار  شیبازار و افزا توسعه

 %14 %38 %25 %15 %8 تعداد کارمندان شیافزا

 %16 %43 %24 %12 %5 د ی محصولات و خدمات جد توسعه

 
 تال یجید یابیبازار یهایبه استراتژ  یده: وزنAHP  لیتحلفرم مصاحبه حضوری برای مقابسه زوجی در  جینتا . 4جدول 

 وزن نسبی  استراتژی بازاریابی دیجیتال

های اجتماعی های شبکهکمپین  35/0  

30/0 اینفلوئنسر مارکتینگ   

18/0 تولید محتوای اصیل   

12/0 مسابقات و گیمیفیکیشن   

05/0 ایجاد محتوای مشترک   

 :های کلیدی پژوهش عبارتند ازیافته

این استراتژی بیشترین تأثیر را بر افزایش آگاهی از برند و جذب مشتریان جدید داشت، با  :های اجتماعیهای شبکهکمپین .1
 .با افزایش درآمد 65/0با افزایش مشتریان و  72/0همبستگی 
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 67/0تأثیر مثبت و معناداری بر افزایش تعداد مشتریان و درآمد داشته است، با ضرایب همبستگی   گ:اینفلوئنسر مارکتین .2
 .برای درآمد 62/0برای افزایش مشتریان و 

ها، نقش مهمی در افزایش آگاهی برند و تعامل با مشتریان داشته، اما تأثیر آن  ها و پادکستمانند وبلاگ :محتوای اصیل .3
 (با درآمد 55/0با افزایش مشتریان و  58/0های دیگر کمتر بوده است )همبستگی نسبت به استراتژی

برای   61/0این روش تأثیر مثبتی بر افزایش تعاملات و جذب مشتریان داشته است، با ضرایب    :نمسابقات و گیمیفیکیش .4
 .برای درآمد 60/0افزایش مشتریان و 

 ها آپبررسی تأثیر بازاریابی دیجیتال بر رشد استارت 

 :شودبندی میبه شرح زیر طبقه هااستارتاپهای بازاریابی دیجیتال بر رشد های آماری، تأثیر استراتژیبراساس نتایج تحلیل

o نشان پیرسون  همبستگی  استراتژی  آزمون  تمامی  که  )رشد داد  وابسته  متغیرهای  بر  مثبتی  تأثیر  بررسی  مورد  های 
 .آپ( دارند، اما میزان این تأثیر بسته به نوع استراتژی متفاوت استاستارت

o های  کنندهبینیترین پیشهای اجتماعی و اینفلوئنسر مارکتینگ مهم های شبکهرگرسیون چندگانه مشخص کرد که کمپین
 .هستند هااستارتاپرشد 

o سلسله مراتبیهای مصاحبه حضوری برای فرم تحلیل  داده  تحلیل (AHP) های اجتماعی های شبکهنشان داد که کمپین
 .گیرنددارد، و پس از آن، اینفلوئنسر مارکتینگ و تولید محتوای اصیل قرار می هااستارتاپبالاترین وزن را در رشد 

   یریگجه یو نت بحث

»آچاره«    استارتاپمحور با تمرکز بر  خدمات  هایاستارتاپ بر رشد    تالیجید  یابیمختلف بازار  یها یاستراتژ  ریپژوهش، تأث  نیدر ا
  ی د یکل  یها را بر شاخص  ر ی تأث  نیشتریب  1نفلوئنسریو ا  یاجتماع  یهاشبکه  یهانینشان داد که کمپ  هاافتهیقرار گرفت.    یمورد بررس
 .درآمد و توسعه بازار دارند شیافزا  ان،یتعداد مشتر شیافزارشد مانند 

رگرس  یهمبستگ   یآمار  لیتحل  جینتا انشان   ون،یو  کمپ  تی واقع  نیدهنده  که  ضر  یاجتماع   یها شبکه  یها نیاست   بیبا 
  ی اجتماع   یها شبکه  یدر نفوذ بالا   توانی موضوع را م  نیاند. علت ا( در صدر قرار گرفته انیمشتر  شیافزا  ی)برا  0/72  یهمبستگ

  ، یو تعامل  یبصر  یاستفاده از محتوا  نیوجو کرد. همچنمخاطبان جست  قیدق  یذارگو امکان هدف  یرانیکاربران ا  یدر سبک زندگ
 .کاربران شده است ینرخ تعامل و وفادار شیباعث افزا

  یاعتماد اجتماع  جادیدر ا  توانیآن را م  لیدل (r=67/0) داشته استاستارتاپبر رشد    یتوجهقابل   ریتأث  زین  نگیمارکت  نفلوئنسریا
(، کاربران معمولًا دهدی)مانند آنچه آچاره ارائه م  یخدمات خانگ  نه یافراد مورد احترام کاربران دانست. در زم  یهاهیتوص  قیاز طر

 .مؤثر در انتخاب برند است یعامل ،ی سازمیتصم ندیدر فرآ نفلوئنسرهایو حضور ا کنندیم یریگمیتصم گرانیدبراساس تجربه 
استراتژ  در بازیما  ییهایمقابل،  یا  نند  آنلا  2شنیکیفیمیگسازی  مسابقات  ضر  3نیو  نسبتاً    ریتأث  تر،ن ییپا  یهمبستگ  بیبا 

  یفرهنگ  یهاتیمحدود  شن،ی کیفیمیگ  یا حرفه  یاز ضعف در اجرا  یناش  تواندی مسئله م  نیرشد داشتند. ا  یها بر شاخص  یمحدودتر
مخاطبان خدمات    ن،یکاربران باشد. همچن  ازیو مرتبط با ن  یکاف  یهاا نبود مشوق ی  یغاتیتبل  یهایدر مشارکت در باز  یرانیکاربران ا

 .یخدمات باشد تا سرگرم تیفیبر ک شتریها بواکنش نشان دهند و تمرکز آن یممکن است کمتر به تعاملات تفنن یفن
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2. Gamification 
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 پژوهش  یکاربرد ی شنهادهایپ
 

 ها استارتاپ ران یمد یبرا. 1

o نگیمارکت  نفلوئنسریو ا یاجتماع  یها شبکه یهانیکمپ  یبر رو یابیبودجه بازار تمرکز. 
o  و کسیتیمحور مانند گوگل آنالداده یاز ابزارها یریگبهره CRM  هانیکمپ یسازنه یعملکرد و به شیپا یبرا. 
o لینرخ تبد شیافزا یبرا تالیجید غاتیدر کنار تبل 1انینظام ارجاع مشتر یطراح.    

 ها استارتاپحوزه  گذاران است ی س یبرا. 2

o کنندیاستفاده م تالیجید یابیبازار یهاتی که از ظرف هاییاستارتاپ به  یاعتبار ای یاتیمشوق مال ارائه. 
o یو اعتماد عموم  تیبا هدف حفظ شفاف نفلوئنسرهایبا ا یهمکار  یبرا یاحرفه یها دستورالعمل ینتدو. 
o یداخل یها پلتفرم ینوپا با همکار یها شرکت یبرا تالیجید یابیبازار یهابه داده یدسترس  یها رساختیز جادیا. 

 نده یپژوهشگران آ یبرا .3

o هااستارتاپ تالیج ید یابیدر تحول بازار بلاکچینافزوده و  تی واقع ،یمانند هوش مصنوع نینو یها ینقش فناور  یبررس. 
o یهاتفاوت  لیتحل  ی( براتالیجیسلامت د  ن،یآموزش آنلا  ،یمختلف )مانند خدمات خانگ  عیدر صنا  یاسهیمطالعات مقا  انجام  

 .یبخش
o یغات یتبل تالیجید یهاام یدر مواجهه با انواع پ یرانیکنندگان ادرباره رفتار مصرف ترقی عم یفیک مطالعه . 

 ن یش یپ قاتیبا تحق سهیپژوهش حاضر در مقا ینوآور

 :هاست استارتاپ و رشد  تالیجید یابیحوزه بازار نیشیبا مطالعات پ سهیدر مقا ینوآور یحاضر از چند جنبه دارا پژوهش

 :رانی ا یبر بستر بوم  تمرکز

مطالعه    ن یاند، اانجام شده  افتهیتوسعه  یکشورها  ای  یالمللنیب  یهانه یکه عمدتاً در زم  نیشیپ  یهااز پژوهش  یاریبس  برخلاف
انتخاب مطالعه    رانیمحور در اخدمات  یوکارهاکسب  یها رفتار کاربران و چالش  تال،یجید  یبا تمرکز بر فضا انجام شده است. 

 .است قیتحق نیا ید یکل زیوجه تما ران،یا یخدمات  هایاستارتاپ  نیتراز بزرگ یکیعنوان آچاره، به یمورد

 :یفکی -ی کم یبیترک  کردی از رو استفاده

  ی برا  یکم  لیو سپس تحل  های کشف استراتژ  یبرا  یفیک  یها)مصاحبه  ختهیآم  قیاز روش تحق  یریگحاضر با بهره   پژوهش
 کرد یرو  نیکرده است. ا  می ترس  تالیجید  یابیبازار  یهایاستراتژ  یاثرگذار  ندیاز فرآ  ترقیو عم  تر قیدق  یری(، تصواتیآزمون فرض

 .شوند قی تلف یخوببه  ینظر میاهبا مف یتجرب یهاکمک کرده است تا داده

 :تالیجید  یچند استراتژ یقی تلف یبررس

( محدود نگیمارکت  نفلوئنسریا  ای  غاتی)مانند تبل  تالیجید  یاب یدو ابزار بازار  ای  کیکه اغلب تنها به    نیشیپ  قاتیتحق  برخلاف
  ، یاجتماع  یها شبکه  یهانی )کمپ  یاصل  یپنج استراتژ  یاسهی و مقا  یبیترک  ریتأث  یجامع، به بررس  یکردیمطالعه با رو  نیاند، ابوده 

محتوا  شنیکیفیمیگ  ل،یاص  یحتوام  نگ،یمارکت  نفلوئنسریا ا  یو  است.  پرداخته  اولو  ،یقیتلف  لیتحل  نیمشترک(   یبند تیامکان 
 .سازدیفراهم م رانیمد یهدفمند را برا یسازمیو تصم ترقیدق

ا  در   هایاستارتاپ  ی برا  تالیجید  یابیبازار  نه یو عمل را در زم  ه ینظر  ان یپژوهش تلاش کرده است تا شکاف م  ن یمجموع، 
 .باشد زین یخدمات  یهاوکار کسب ریسا یارائه دهد که قابل استفاده برا یپر کند و مدل یرانیا
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 ملاحظات اخلاقی 

 پیروی از اصول اخلاق پژوهش 

 اند و این موضوع مورد تأیید همه آنهاست.نویسندگان اصول اخلاقی را در انجام و انتشار این پژوهش علمی رعایت نموده

 مشارکت نویسندگان

 مشارکت نویسندگان در نگارش این مقاله مساوی بوده است. 

 تعارض منافع 

 بنا بر اظهار نویسندگان این مقاله تعارض منافع ندارد. 

 حامی مالی
 های دولتی، خصوصی و غیرانتفاعی دریافت نکرده است. گونه حمایت مالی از سازمانمقاله حاضر هیچ

 سپاسگزاری 
 نمایند. کنندگان در پژوهش اعلام می پژوهشگران مراتب سپاس خود را از تمامی مشارکت

 تعارض منافع 
 بنا بر اظهار نویسندگان این مقاله تعارض منافع ندارد. 

 

 منابع

 یمبتن  یها توسعه فناورپروژه  یدر پرتفو  ینوآور  ستمیارائه مدل اکوس(.  1404نیا، شهروز. )راشدی، علی؛ پورابراهیمی، علیرضا و سیدی حسینی

وکار کسب ت یآن بر موفق ریو تأث ینوآور رشیدر پذ نیتأم رهیزنج ییو همسو یآورتاب ،یریپذو انعطاف انیبندانش هایآپبر استارت

 .139-115(، 64)16. اوراق بهادار تیریو مد یمال یمهندس. یخودروساز

 کتاب مهربان.  انتشارات . روش تحقیق در مدیریت(. 1399) میدرضاح ی،رضوان

ورانیپ  ؛نیمیس  ی،صفو علیرضا  )نیالدفخردیس،  انیموسو  زادهطاهر  ،   سانههایر  توسط(  لیجیتا)د  نلاینآ  یابی زاربا  تاثیر  سی ربر(.  1400. 

 .  95-74 ،(2) 6 ،انیبندانش یوکارهاکسب  تیریمد. بیلدر ارد کپوشا نکنندگافمصر خرید قصد بر جتماعیا
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