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 چکیده

و تحول  رییبه سرعت در حال تغ نیآنلا یاز آنجا که صنعت بانکدار
و  یرقابت اریحوزه بس نیدر ا انیمشتر یدار است و بازار جذب و نگه

در  نگیمیو فرهنگ گ یت و با توجه به رشد روزافزون تکنولوژاس ایپو
 تالیجید یابیابزار نوآورانه در بازار کیبه عنوان  شنیکیفیمیجامعه، گ
 قیتحق نیحوزه  مورد توجه قرار گرفته است. ا نیا انیمشترو جلب 
با تمرکز بر  تالیجید یابیمدل بازار کی یو طراح یبه بررس

. پردازد یم کیالکترون ی( در بانکدارشنیکیفیمی)گ یمجاز یپرداز یباز
 شیاست که به افزا ییها یتوسعه استراتژ ق،یتحق نیهدف از ا

کمک  نیآنلا یبانک یها پلتفرم در یو بهبود تجربه کاربر انیمشتر
است  یاسناد و مدارک هیپژوهش ، شامل کل نیا ی. جامعه آمارکند یم

 یها گاهیدر پا یگزارش علم ای نامه انیکه به عنوان مقاله، کتاب، پا
 یپرداز یبر باز یمبتن تالیجید یابیدر خصوص بازار ایمعتبر دن یعلم

به صورت  ،یریگ نمونه وهیاست. ش کیالکترون یدر بانکدار یمجاز
بوده است  CASPو  زمایپر کیو با استفاده از تکن یشمار تمام

 یها تبر اساس برنامه مهار یازدهیو امت یابیارز یبرا نی.همچن
به تعداد پنج نفر شامل  ی( از خبرگان دانشگاهCASP)یاتیح یابیارز

 ادهاستف یابیبازار شیگرا یبازرگان تیریدر رشته مد یدانشگاه دیاسات
 وهیاز ش هیاول های داده یجمع آور یپژوهش برا نیاست.در ا دهیگرد

استفاده شده   یبردار شیو با ابزار ف یا مطالعات کتابخانه
 یباز یابیبر  بازار یعل طینشان داد که  شرا جینتا نیاست.همچن

بر  یا نهیو زم یمداخله ا طیو شرا یوارساز یباز یابیبازار ؛یوارساز
بانک سپه  انیمشتر نیدر ب امدهایپژوهش بر پ یهبردهاراهبردها و را

 دارد. یمعنادار ریشهر تهران تاث

 ن،یآنلا یمات بانکخد شن،یکیفیمیگ تال،یجید یابیبازار :کلیدي هايواژه
 نیآنلا انیمشتر ،یابیمدل بازار

 
 

 

 

 

Abstract 
Since the online banking industry is rapidly changing and 

evolving, and the market for attracting and retaining customers 

in this area is very competitive and dynamic, and due to the 

growing growth of technology and gaming culture in society, 

gamification as an innovative tool in digital marketing And 

attracting customers in this area has been taken into 

consideration. This research examines and designs a digital 

marketing model focusing on virtual gaming (gamification) in 

electronic banking. The purpose of this research is to develop 

strategies that help increase customers and improve user 

experience in online banking platforms. The statistical 

population of this research includes all the documents and 

documents that are as articles, books, theses or scientific reports 

in the world's prestigious scientific databases regarding digital 

marketing based on virtual gaming in electronic banking. The 

sampling method was full enumeration using the prism and 

CASP techniques. Also, for evaluation and scoring based on the 

Critical Assessment Skills Program (CASP), five academic 

experts were used, including university professors in the field of 

business management with a focus on marketing. In this 

research, the method of library studies was used to collect the 

primary data and with the fishing tool. Also, the results showed 

that the causal conditions influence the marketing of the game; 

Game marketing and intervention and contextual conditions 

have a significant impact on the strategies and research 

strategies on the outcomes among the customers of Bank Sepe 

Shahr in Tehran. 
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 (شنیکیفیمی)گ یپرداز یباز کردیبا رو نیآنلا

  مقدمه

دشوار شده است و  یاربس یانمشتر یکه امروزه به وجود آمده جذب و نگهدار یرقابت یطدر مح

 یانوجود دارد که ب یادیز یاردارند. نظرات بس یدتأک یانبر جذب مشتر یها علاوه بر سودآور سازمان

 انی،سازم اییتهدر فعال یکردن مشتر یرخدمات سودآور، درگ یشبا افزا یکار یکننده ارتباط باز -

(. سازمان 2018)اپمن  و همکاران، باشد یم یمتنوع بهتر یرفتار یجتعهد و نتا یجادا یزه،انگ یجادا

کاربران در  یبرا یلتما یجاددر جهت ا یاستفاده از تکنولوژ یسکو برا یکرا به عنوان  یکار یها باز

و همکاران،  ورشود)پ یارائه م یکار یباز یتاهم یعمده  یلدر ادامه چند دل یرندگ ینظر م

 یباز یرا برا یجالب یاتکنند و تجرب یاسترس کمک م یریتآرامش و مد یجادها به ا ی(. باز2021

کننده را منعکس  یتلاش ها و اقدامات باز یها،از باز یمآورند. چراکه بازخورد مستق یکننده فراهم م

(. در 1400 ی،سراح یمیو کر یبنظارت شود )شک یشود عملکرد فرد به درست یکند و باعث م یم

 ینامر به ا ینقبل است و ا یمرحله  یگذراندن چالش ها یازمندبعد، ن یرفتن به مرحله  ی،هر باز

اگر مرحله  ینشود. بنابرا یفرد در هر مرحله کاملا مشخص م یها ییها و توانا یتمعنا است که قابل

قابل  ینباشد، به راحت یکاف واریهادش ینا گذر از یفرد برا ییباشد و توانا یاربس یهایسخت یدارا یا

شود)هلمفالک و مارکوسون  یخورد و حذف م یاست، چراکه فرد در آن مرحله شکست م یصتشخ

 ،2019 .) 

 یمثبت یخاص را دارد و باورها یقجذب نظرات و علا یتقابل یکار یپرواضح است که باز کاملا

ها سرگرم  یگذار است که که اغلب باز یرتأثعلت  ینبه ا یکار یباز ینکهبر ا یوجود دارد مبن

 یزممکان ینکه از ا یهرگونه خدمات یجه. در نتیزندانگ یرا بر م یدرون یزهیکننده هستند و انگ

 (.1397 یرزاده،کند )نص یافتدر یمثبت یجتواند نتا یکند، م ستفادها

شده باشد،  یطراحکه خوب  یباز یککه مردم معمولا با  یدهدنشان م یزشیانگ یقاتتحق نتایج

نوع پاداش است. بعد  یک یخود برد در باز یرا. زیستن یضرور یشوند و پاداش پول یم یکتحر

 یندفرآ یجهکنند، در نت یم یراست که آنها به صورت داوطلبانه مخاطب را درگ ینها ا یباز یاصل

 یم یتفعال خود، جذب انجام یارمخاطب را با اخت ی،ها به باز یتفعال یلبا تبد کاری یباز

 (.2021و همکاران،   یسوالکند)جا

بر آن ها در ساختار کسب و کار، بازخور  یمبتن یها و ابزارها یباز یریبه کار گ یتمز مهمترین

بالا در کارمندان و ساختن  یزهانگ یجادتجربه و ا یقاز طر یادگیریسریع، مشارکت راغبانه و فعال، 

 یر،اخ یانطرفداران آن در سال یشو افزا یزجذاب است. گسترش صنعت با یکار یطمح یک

وجود دارد موجب  یدیوییو و یا یانهرا یها یها خصوصا باز یکه در باز ییها یتجذاب چنینهم

 یابی(. بازار1399 ی،شده است )خان بلوک یاز باز یرگوناگون غ یها ینهاز آن ها در زم یریبهره گ

 یادآورخود  یانند که به مصرف کنندگان و مشترک یبه موسسه ها کمک م یابیو بازار یپرداز یباز
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 یمحتوا یوستهاست تجارتها پ یرو، ضرور ینشوند که در کنار آنها هستند و با آنها در ارتباطند. از ا

 یمصرف کنندگان خود به روز کنند. ذرها یها یزهها و علائق و انگ یقهتجارت خود را متناسب با سل

است که  دنینابخشو یگناه یجیتال،نسل د ینتوجه در ب یاباگوهر ن ینبه ا یلن یبرا یکم توجه

توجه و  یقدچار بحران خواهد کرد. همچنانکه درک دق یدزمانه و عصر جد ینقطعا موسسه ها را در ا

بهره سرشار موسسه ها را به دنبال خواهد  یجیتال،نسل د ینبه موضوعات مورد توجه ا یابیدست

 (. 2020داشت)دو ، 

 نیاز مهمتر یکیبه  کیالکترون یو ارتباطات، بانکدار یفناور شرفتیز، با توجه به پامرو یایدر دن

 شیصنعت به شدت افزا نیحال، رقابت در ا نیشده است. با ا لیتبد تالیجیاقتصاد د یها شاخه

 ومتنوع  یها از روش دیبا یفعل انیو حفظ مشتر دیجد انیجذب مشتر یها برا است و بانک افتهی

 یابزار مؤثر برا کیبه عنوان  تالیجید یابیراستا، بازار نیدر ا استفاده کنند. یابیبازار یبرا یمؤثر

مورد توجه قرار گرفته  کیالکترون یدر صنعت بانکدار یفعل انیو حفظ مشتر دیجد انیجذب مشتر

امکان جذب  تال،یجید یها یو فناور ینترنتیا یبا استفاده از ابزارها تالیجید یابیاست. بازار

موجود  یها از چالش یکیاما  .کند یرا فراهم م یفعل انیمشتر یکاربر هو بهبود تجرب دیجد انیشترم

 یها یموضوع، استفاده از باز نیاست. در ا انیمشتر یبرا یکاف تیجذاب تال،یجید یابیدر بازار

 انیربه مشت ،یپردازش مجاز یها یمؤثر باشد. باز تواند یراه حل م کیبه عنوان  یپردازش مجاز

تعامل  ،یو خدمات بانک تشده با محصولا یساز هیشب ،یتفاعل طیمح کیتا در  دهند یاجازه م

پردازش  یها یاستفاده از باز ن،یداشته باشند. همچن یبهتر یتجربه کاربر قیطر نیداشته و از ا

در  یفعل انیو حفظ مشتر دیجد انیجذب مشتر یراه حل خلاقانه برا کیبه عنوان  تواند یم یمجاز

 شناخته شود. کیالکترون یصنعت بانکدار

 مبانی نظری و پیشینه تحقیق
شده است و  یتحائر اهم یاربا برتد بس یمشتر یو عاطف یامروز، رابطه احساس یرقابت یدر بازارها

که  ییجا ی،جهان یدر مصرف کنندگان داشته باشد. در بازار به شدت رقابت ییبسزا یرتاث یتواندم

و  اه یسترا برآورده سازند، آکادم یانمشتر یو خواسته ها یازهاتوانند ن یم یشمارب یبرندها

محرکه  یروین ی،مشتر-برند یاحساس یارکنند که خلق ارتباط بس یمطرح م یابیبازار ینمتخصص

با برند  یعاطف یقبر ارتباط عم یابانبازار یتمرکز اصل یطی،مح یناست. در چن یمشتر یابیبازار

برند خاص  دارد، عشق  یکبا  یراض یمشتر یکپرشور که  یعاطف یوابستگ نیاز ا یاست. درجها

عشق برند است که  یاز مولفه ها یکی یعشق استرنبرگ ، هواخواه یمثلث یهبرند است. طبق نظر هب
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 (شنیکیفیمی)گ یپرداز یباز کردیبا رو نیآنلا

کرد و بر احساسات او اثر گذاشت.  پژوهش  ینیب یشتوان رفتار مصرف کننده را پ یبه واسطه آن م

 غیرمت یکرا به عنوان  یمطالعات، هواخواه یشترمحدود است و ب یاربرند بس یها در حوزه هواخواه

شود  یمشخص م یشین،بر تناقضات موجود در مطالعات پ یکه مبتن یاند، در حال یدهد یتک بعد

است  یبا ارتباطات درون یزمتما یاجزا یاست که دارا یا یچیدهپ یدهبرند، پد یکه هواخواه

دارند.  یرهامتغ یگربا د یکه هر جزء از آن، ارتباطات متفاوت یه طور( ب1400 ی،جهرم ی)صداقت

 یندارند هنوز از ا یوار ساز یمبحث باز یکه بر رو یکم ییآشنا یلبه دل یرانیا یو کارها بکس

 یتا الان به باز یها از کودک انسان ی اند. همه کسب و کار خود استفاده نکرده یابیبازار یبرا یتقابل

 دفبه ه یدنرس یاست که برا یحیهر تفر یبه معنا ی. بازدهند ینشان م یادیزکردن علاقه 

آزاد و ذهن آنها را به چالش  یگرو فکر افراد را از مسائل د شود یبه همراه رقابت انجام م یخاص

که در ذهنشان دارند  ییها یدهبا ا یوار ساز یباز یتاز قابل توانند ی. همه کسب و کارها مکشاند یم

و  یجیتالد زاریابی(. از نظر با1401و شاهسون،  یاستفاده کنند)باقر یو جذب مشتر یابیازارب یبرا

از همه راه حل  یتواند به عنوان مجموعه ا یم یوار ساز یباز ینگ،مارکت یجیتالد یها یاستراتژ

 یم مادغا یمیلا یها ینکمپ یا، برنامه  یتو سرگرم کننده باشد که شما در وب سا یاها و عناصر پو

 یجادباعث ا یوار ساز ی، باز تشود  تا تجربه کاربر با خدمات را جذاب تر کند. با داشتن حس رقاب

شوند. و مطمئناً، مردم  یزبه جوا یابیکند که مشتاق دست یم یبشود و مردم را ترغ یم یجانه

 یکنند. باز یتفاده مکه قبلاً از تعامل با آنها لذت برده اند اس یبرنامه ا یا یتاوقات از وب سا یشترب

خود  یابیبازار یاز مارکتر ها در استراتژ یاریاست که بس یمفهوم یجیتالد یابیدر بازار یوار ساز

 یادیز یها کنند. روش یاز برند ادغام م یتعامل با مخاطبان و آگاه یتچون تقو یآن را با اهداف

تعامل و  یزانم یگرد یبود و از سو در ارتباط یانهمچنان با مخاطبان و مشتر یدوجود دارد که بتوان

 یشهتا هم کند یاست که کمک م یوار ساز یها باز روش یناز ا یکیداد.  یشمشارکت آنها را افزا

درباره  یشترمطلب ب ین(. در ا1400و همکاران،  یعیمحتوا بمانند)بد یردرگ یانمخاطبان و مشتر

وارد  یعنی یوار ساز یکرد. باز یمواهصحبت خ ینگمارکت یجیتالو مفهوم آن در د یوار ساز یباز

 یمثال وقت ی. برایستندن یکه اصولاً باز هایی یتبه فعال یباز ونو فن  روش یزم،کردن تفکرات، مکان

استفاده  یوار ساز یدر واقع از باز یماستفاده کن یباز های یزمآموزش از مکان یارفتار  ییرتغ یبرا

استفاده  نیز …و «کاری یباز» ،«وارسازی یباز» ،«ینیآفر یباز»چون  یاز کلمات ی. در فارسیما کرده

و  یپروژه باز یطراح ی،گروه های یتفعال یزه،استفاده از رقابت، انگ ی،باز یستماز س ر. منظوشود یم
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 ینبرنده رقابت در نظر گرفت تا به ا یبرا یزن یزهچند جا یا یک توان یم یآن است. حت یها المان

و همکاران،  یشود)مختار یهشب یحو تفر یبه باز یشترب یست،ن یباز یکاً که ذات یتیفعال یب،ترت

1400 .) 

 یشافزا یراه ها یافتن ین،آنلا یدر فروشگاه ها یوار ساز یباز یها یتفعال یتتوجه به اهم با

موفق است. با در نظر گرفتن  ینآنلا یابیبازار یاستراتژ یکاز  یبرند و ارزش برند بخش یهواخواه

شده  ختهپردا یابیدر حوزه بازار یوار ساز یتجربه باز یرتاث یپژوهش به بررس یندر ا یت،اهم ینا

 یوار ساز یباز یابیبازار یها یتتجربه فعال یرتاث یپژوهش بررس یناست. به طور مشخص، هدف ا

بر ارزش برند  یهماهنگ برند( مبتن یبرند و هواخواه یوسواس یبرند )هواخواه یبر ابعاد هواخواه

 یط یابیبازار رانیمد یدائم یاز دغدغه ها یکی(.با توجه به موارد فوق 1398ست)وطن خواه، ا

 یتعامل دیجد یو ابزارها ها یبا در نظرا گرفتن گسترش استفاده روزافزون فناور ریاخ یها سال

 تیبه منظور جلب رضا انیمشتر شترینوآورانه جهت جذب هرچه ب یکارها راه افتنیهمواره موضوع 

است؛ مطالعه و  یسودآور تیاز بازار و درنها یشتریآن کسب سهم ب جهیو در نت انرف کنندگمص

از طریق خلق تجربه لذت  تواند یو کارآمد م نینو یو ابزار یشناخت بازی پردازی به مثابه فناور

و  حیصح یو برنامه ها ها یاستراتژ نیراه تدو گر تیهدا نهیزم نیدر ا یمشتر یبرا ندیبخش و خوشا

نسل  انیمشتر ژهیبه و انیرا در خصوص جذب مشتر یا دهیباشد و مشکلات عد یابیازارکارآمد ب

تجربه  تیریبازی پردازی به منظور مد یها و شاخص رهایمتغ ییشناسا تیاهم دیبرطرف نما دیجد

پژوهش ابتدا به فراخوان موجود پاسخ  نیا نیفراخوان شده است بنابرا یقبل قاتیدر تحق یمشتر

در  تواند ینکته اشاره شده است که بازی پردازی م نین در مطالعات مختلف به ایهمچن ،دهد یم

 یها تیفعال یفناور نیکند چراکه ا فاینقش ا انیلذت بخش و اثرگذار مشتر ندیتجربه ،خوشا جادیا

و  یشچال زیانگ جانیه یبه تجارب یقواعد حاکم بر باز یریبکارگ قیرا از طر یو رسم یروزمره تکرار

در خصوص  یاما مطالعه ا ند،یآفر یم انیمشتر یمتفاوت برا یو تجربه ا کند یم لیدمفرح تب

پژوهش تلاش نمود تا ضمن پرداختن به مفهوم بازی  نیتجربه صورت نگرفته است ا نیا تیریمد

تجربه  تیریبه منظور مد یباز یو ساختارها یباز یها محرک ،یآن عناصر باز یپردازی و مؤلفه ها

در مورد موضوع  نیشیپ یمدلها هینمودن کل کپارچهیو  یبررس قیاز طر پرداخته و مشتریان

در بازی  انیتجربه مشتر تیریمد تیاز اهم یآن ارائه دهد و درک بهتر یبرا ی،پژوهش چهارچوب



 یدر پلتفرم بانک یارائه مدل بهبود تجربه مشتر:ینیروح الام یمهدو  یدونیفر پوریشهربانو قل  و یگانیگلپا ییروستا وسفی

 (شنیکیفیمی)گ یپرداز یباز کردیبا رو نیآنلا

 یها طیبا مح شتریب ییبه علت آشنا جدیدنسل  رودیکه انتظار م ییپردازی فراهم آورد از آنجا

نوآورانه است که  یرو پژوهش نیدر بازی پردازی داشته باشند؛ از ا یشتریب یریدرگ یباز و یمجاز

بازی پردازی  یریاز ابهامات در خصوص به کارگ یاریو بس شودیانجام م یفیپژوهش ک کیبه شکل 

 .دینما یرا برطرف م انیدر جذب مشتر

 تالیجید یابیزارمدل باشود که:  مسئله اصلی پژوهش حاضر به این صورت مطرح می 

 چگونه است؟ کیالکترون یدر بانکدار یبازی پردازی مجاز یمبتن

 ینگمارکت یجیتالد
. گیرد یقرار م یرهم تحت تاث یابیو روند رو به رشد آن، بازار ینترنتافراد به ا یدسترس یشافزا با

 ینست. امروز، اارتباط با مخاطبان در مکان و زمان مناسب بوده ا یبرقرار یبرا یشههم یابیبازار

 یرید؛بگ فکه در حال گذراندن وقت خود هستند هد ییافراد را در جا یدبدان معناست که شما با

با  یدو شما با شود یبه اندازه گذشته موثر واقع نم یگرد ینآفلا یابیبازار ین. بنابراینترنتدر ا یعنی

مفهوم نسبتاً  ینگمارکت یجیتالد یف،تعر ین. طبق ایدبشتاب یجیتالید یابینو به سمت بازار یکردیرو

در  یشسال پ 100از  یشصورت گرفته، به ب یاکه در دن یجیتالید یابیبازار ین. اولیستن یدیجد

 یبه محصول یوسال زمان برد تا راد 10اختراع شده است.  189۶سال  یو. رادشود یمربوط م یادن

 ینافتادند. اول یزن تبلیغات فکر به که بود جاکنند. از آن یهشود و اکثر مردم آن را ته یلتبد یعموم

آن اجرا فروخته شد و همان  های یطفوراً بل ،اپُرا مربوط بود که بعد از پخش یاجرا یکبه  یغاتتبل

 ییها شما با استفاده از کانال ینگمارکت یجیتالد ینمتولد شد.. در نوع آنلا ینگمارکت یجیتالروز د

بالقوه استفاده  یاندن برند و محصولات و خدمات به مشترشناسان یکه در بستر وب هستند برا

 یجیتال،د یابزارها یرو سا یاجتماع یها جستجو، شبکه یموتورها ها، یکیشناپل ینترنت،. اکنید یم

 (.1397 یتی،)آیدها به مخاطبان هدف خود برس در بستر آن توانید یهستند که م ییها کانال

 ینگمارکت یجیتالد یها انواع کانال

هستند که  ییها ها پلتفرم کانال ینوجود دارد. ا ینگمارکت یجیتالد یها از کانال یمختلف انواع

خدماتتان  یاکه متناسب با برند، محصول  یبه مخاطبان هدف یابیدست یها برا از آن توانید یم

دام یچککه ه ید.به خاطر داشته باشیدشو یکخود نزد یابیو به اهداف بازار یدهستند، استفاده کن
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 یابیکه از کدام کانال بازار یدبدان یدبا یازهایتانو ن یطبسته به شرا یست؛ن یگریذاتاً بهتر از د

اهداف  یشتر. بیدبه اهدافتان اجرا کن یدنرس یرا برا ها یوهش ینو سپس بهتر یداستفاده کن یجیتالد

فروش  یت،و در نها یلاز برند، بهبود نرخ تبد یآگاه یشسرنخ، افزا یجادشما احتمالاً مربوط به ا

اهداف مختلف در نظر  یرا برا ها یاز استراتژ یبیترک توانید یعلاوه شما م خواهد بود. به یشترب

 (.1401و همکاران،  یفی)شریدکن یبو با هم ترک یریدبگ

 محتوا یابیبازار

 یغتبل وکارها با است. معمولاً کسب ینگمارکت یجیتالد یها از انواع شاخه یکیمحتوا  بازاریابی

محتوا، تمرکز خود را به  یابی. با بازارکنند یبرند، خود را به بازار عرضه م یامحصولات، خدمات 

 یج،به نتا رمحتوا منج یابی. بازارکنید یمعطوف م یدمرتبط و مف یمحتوا یقارزش خود از طر یارتقا

مرجع  یکعنوان  خود را به یفیت،باک ی. با انتشار محتواشود یاز برند م یآگاه یجاداعتماد و ا یشافزا

به اشتراک گذاشته  یادز احتمال به ینهمچن یعال ی. محتواکنید یم یخود معرف یدر حوزه کار

متخصصان  یاندر م همو  یانمشتر ینو شهرت شما را هم در ب شود یو به آن ارجاع داده م شود یم

است که  ییمحتوا یجادورد ادر م یزچ محتوا همه یابیبازار یگرد عبارت . بهدهد یم یشصنعت افزا

 یمحتوا ینها؛ بنابرا آن یدخر یماتبر تصم یرگذاریبا هدف تأث ینند،بب خواهند یمخاطبان شما م

از  یمحتوا انواع مختلف یبیاشما باشد.بازار ینگمارکت یجیتالد یو اساس استراتژ یهپا یدخوب با

 یکی،الکترون یها کتاب ی،اجتماع یاه شبکه یها پست یدیوها،ها، و . وبلاگگیرد یمحتوا را در برم

محبوب در  یاز انواع محتوا ییها نمونه یهمگ یرهو غ یمطالعات مورد ها، ینفوگرافیکبروشورها، ا

 (.1401پور،  یو فرخ ینوب هستند)نورالد

 موتور جستجو سازی ینهبه

Seo یموتورها یقساده از طر ینآنلا یجستجو یکافراد با  ینآنلا یاتدرصد از تجرب 90از  یشب 

که  ی.زمانکنند یاستفاده م یو سرگرم یدخر یق،تحق یو از آن برا شود یجستجو مانند گوگل آغاز م

 یشدارد پ یکه رتبه بالاتر یدارند با هرکس یلتما گردند، یخدمات م یاافراد به دنبال محصولات 

 یدیکلمات کل ینتر تبطمر یموتور جستجو )مانند گوگل( برا یجدر صفحه نتا توانید یبروند. با سئو م



 یدر پلتفرم بانک یارائه مدل بهبود تجربه مشتر:ینیروح الام یمهدو  یدونیفر پوریشهربانو قل  و یگانیگلپا ییروستا وسفی

 (شنیکیفیمی)گ یپرداز یباز کردیبا رو نیآنلا

 یکنندگان بالقوه دسترس مصرف یا یداراناز خر یادیراه به تعداد ز ینو در ا یدکن یبند خود رتبه

 Off-Page( و خارج از صفحه )One-Pageدرون صفحه ) سازی ینهخود را با به یتسا . وبیابید

Seoیمتا برا یحاتتوضمناسب و ارائه  یدیشامل انتخاب کلمات کل ی.سئو داخلیدکن ینه( به 

 یجادو ا یخارج یساز ینکل های یکسئو خارج از صفحه شامل تکن که یشما است؛ درحال یمحتوا

 ییاه یگنالبا هم س یو خارج یداخل یاست.سئو یگرو موارد د یتسا وب یفن سازی ینهبه ینک،بک ل

 یک یده کند. حتشما استفا یتسا یبند رتبه یها برا از آن تواند یکه گوگل م کند یم یجادرا ا

 یمشاغل کوچک برا یابی)لوکال سئو(  وجود دارد که بر بازار یمحل یخاص به نام سئو یرمجموعهز

 ها تمرکز دارد.  آن یجوامع محل

 جستجو یموتورها یابیبازار

 یها هر دو نام یراز شود یاشتباه گرفته م SEO( اغلب با SEM یاجستجو ) یموتورها بازاریابی

سروکار دارند.سئو  ینگب یاجستجو مانند گوگل  یبا موتورها ینرند. هر دو همچندا یمشابه یاربس

کنند،  یبند هدف خود رتبه یدیکلمات کل یبرا یکطور ارگان تا به کند یکمک م یابانبه بازار

جستجو است؛ به  یدر موتورها یپول یغاتتبل یقاز طر یتسا وب یکتراف یشافزا SEM که درحالی

 یس. دو سرویدپرداخت کن ای ینههز یدبا کنید یم یافتکه در یکیهر کل یاصورت که به از ینا

کمک  یابانبه بازار Google AdWords.SEMو  Bing Adsاند از  عبارت SEMمتداول 

 یهشب یباًتقر یپول یغاتتبل ینموتور جستجو قرار دهند. ا یجرا در صفحه نتا پولی یغاتتا تبل کند یم

 یجنتا یها در بالا در کنار خود هستند. آن ADبا شناسه  Googleر د یکارگان یجستجو یجبه نتا

 یدیکلمات کل یخاص )حت یدیکلمات کل توانید یم SEM یغاتتبل ین. با اشوند یجستجو ظاهر م

خود را به  یلاز برند و نرخ تبد یو آگاه یدکن یریگ مشخص را هدف یا منطقه یا یترقبا( و جمع

تر از سئو شما را به  و راحت تر یعسر SEM ینکه. با ایدهد یشافزا یصد درصد ROIهمراه 

تحقق اهداف  یاز هر دو برا یدبا یشهو هم یستآن ن یبرا یگزینیجا یول رساند یاهدافتان م

 یتخود هدا یتسا جستجو را به وب یکتا در حد امکان تراف ریدخود بهره بب ینگیمارکت

 (.1401 ینی،حس یر)رضازاده و میدکن
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 ینگتمارک یمیلا

که  یستتعجب ن یجا ینرا دارد؛ بنابرا یابیاهداف بازار یراز سا یبانیپشت ییتوانا ینهمچن ایمیل

سرنخ و درآمد است.فراتر از  یجادا یها برا آن یابزار اصل یمیلکه ا گویند یم B2B بازاریابان از 73٪

کاربر  یاردلیم 3.9به  2020گسترده شده است که در سال  یقدر به یمیلسرنخ و درآمد، ا یدتول

از  یمیاز ن یشب یابد؛ یشکاربر افزا یلیاردم 4.3به  2023رقم در سال  ینا رود یو انتظار م یدرس

انتظار بازگشت  توانید یم شود، یخرج م یمیلیا یابیبازار یکه برا یدلار 1هر  یباًجهان! تقر یتجمع

رابطه  یجادا یبرا یانبه مشتر دهش سالار های یمیلاز ا یا . مجموعهیدرا داشته باش یدلار 42 یهسرما

 یناستفاده بهتر از ا ی.براانجامد یم یداز مواقع به خر یاریاست و در بس یدها مف اعتماد با آن یجادو ا

 یشنهادهایخود پ ینو به مخاطب یدرو بساز یشمهم پ یاز اتفاقات و روزها یستیل یابی،کانال بازار

 ی. هر زمان که شخصیدکن سازی یخود را شخص یلیمیا بییابازار های ین.کمپیدبده یزانگ شگفت

 یشیدوره آزما یک ینام برا ثبت یااز صفحات محصول شما  یدانجام داد، مانند بازد یاقدام خاص

او  یمناسب را برا یامپ یحاو های یمیلقرار دارند، ا یدکه در چرخه خر یبر اساس مکان یگان،را

 یان. خدمات خوب به مشتریدرزرو کن یمشتر یبانیپشت بازخورد و یرا برا یمیل.ایدارسال کن

و حل مشکل،  یگرفته تا بررس یاز نظرسنج ینفروش است؛ بنابرا یشافزا یبرا یراه خوب یشههم

 (.2021هستند)سلتک ،  یکاربرد یاربس ها یمیلاستفاده از ا

 یکیکل یغاتتبل

تعداد  یازا آن شما فقط بهخاص است که در  یغاتیمدل تبل یک PPC یا یککل یبه ازا پرداخت

شما با  یغاتتبل ینههز یجه. در نتپردازید یم ینههز کنید یم یافتخود در یغتبل یکه رو هایی یککل

 چهامر، هر  یناند، متناسب است. با توجه به ا کرده یغتبل یکه کاربران رو یکیمجموع تعداد کل

 یمتبا توجه به ق یکی،کل یغاتبل.  در تکند یم یداپ یشافزا ینههز یرد،صورت گ یشتریب یککل

 یککل گیرید، یخود در نظر م یغاتتبل یکه برا یا و متناسب با بودجه کنید یم  یینکه تع یکیکل

 زیر شود، یاعمال م SERPدر  یغاتتبل یکه برا یزمان PPC.پردازید یم ینهو هز کنید یم یافتدر

وابسته )که در ادامه  یابیبه بازار تواند یماما  گیرد؛ ی( قرار مSEMجستجو ) یموتورها یابیچتر بازار

 یغاتتبل یبرا که یی.ازآنجایابدگسترش  یزن یگرد یدپربازد های یتدر سا یغات( و تبلدهیم یم یحتوض
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 (شنیکیفیمی)گ یپرداز یباز کردیبا رو نیآنلا

 یکه بودجه محدود وچکیمشاغل ک یامر آن را برا یناست، ا یازن یکم یهاول ینهمعمولاً هز یکیکل

 (.1401و همکاران،  یرقاجا ی)باقرکند یمناسب م یاردارند، بس

 یابیبازار یوناتوماس

 یاصل یاتکه عمل شود یاطلاق م هایی یسینو مجموعه برنامه یابه نرم افزار  یابیبازار اتوماسیون

 یتکرار یکارها توانند یم یابیبازار یها از بخش یاری. بسکند یشما را خودکار م یجیتالید یابیبازار

 را خودکار کنند. مانند: دهید یانجام م یصورت به صورت دست ینا یررا که در غ

 یکه به طور خودکار برا دهد یامکان را نم ینفقط به شما ا یمیلا یون: اتوماسیمیلا یها خبرنامه

 یخود را به صورت ینفهرست مخاطب کند یبلکه به شما کمک م ید؛ارسال کن یمیلخود ا ینمشترک

ها را در صندوق  آن خواهند یرسال شود که ما یشما فقط به افراد یها که خبرنامه یدکن یمتنظ

 (.1399)همراز و همکاران، ینندخود بب یورود

 یپرداز یباز  

و  ها یکتکن ها، یزمو استفاده از مکان یباز یبر طراح یدانش استفاده از تفکر مبتن پردازی یباز

کاربران در آن  یاقتاش یشو افزا یشاد یجادا ی( برایاز باز یر)غ یگرد یدر بسترها یباز یها المان

 واقعو جذب مخاطب. به زبان ساده تر در یختنو برانگ یندهابسترها، حل مسائل، بهبود فرآ

است.  یجز باز ییدر بسترها یسازیو تفکر باز یباز یها المان یریبه کارگ ییتوانا پردازی یباز

 یاهداف یها، برا یباز یها و المان ها یکاز تکن یریگ و با بهره یسرگرم یجادبر ا یهبا تک یمیفیکشنگ

 یااست را انجام دهند  نظرکه مد ییرفتارها ینکها یبرا یاکاربران  یبرا یزهانگ یجادمثل ا یبه جز باز

از  یکیبه عنوان  یدر موارد پردازی بازی.شود یاستفاده م یشترمشارکت ب یکاربران برا یقتشو

محصول نام برده شده  یاخدمت و  یکبران با کردن کار یردرگ یبرا ینآنلا یابیموثر بازار های یکتکن

ابزار کارا  یکباعث شده از آن به عنوان  یانمشتر یوفادار یها هم، انطباقش با اهداف برنامه یو گاه

 .(1401پور،  یو فرخ یننورالد)حوزه استفاده کنند یندر ا

و  یت و باعث شادجذاب اس یروزمره، باز یبر خلاف زندگ یراتوجه دارد ز یبه باز یازپرد یباز 

 یسخت و کسل کننده زندگ یاحساس را وارد کارها ین. حال اگر بتوان اشود یلذت بردن انسان م
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 یفتعر ین( در ساده ترGamification) پردازی یحاصل شده است.باز پردازی یکرد، هدف باز

محصولات و  که یها و شرکت ها یاب. بازاریاز باز یرغ یدر هر کار یاستفاده از عناصر باز یعنی

 یشخود را افزا یسودآور یپرداز یبا استفاده از باز کنند یارائه م ینخدمات خود را به صورت آنلا

 دهد یامکان را م ینا ینترنتیا های یتبه سا یسیبرنامه نو یها یو توانمند ینترنت. چگونه؟ ایدهندم

 شود یداده م یازبران فعال امتمثال به کار برایدر آوردند. یگونرا به صورت باز یتسا های یژگیکه و

از  یکردن مراحل یبا ط میتوانند یکاربران م یگرد ی. به عنوان مثالشود یاعطا م یمختلف یها و نشان

کسب  ی،احساس حضور اجتماع یگران،شوند. رقابت با د یلتبد ییکاربر طلا یکبه  یکاربر عاد یک

و  یانمشتر یریدرگ یشدست باعث افزا نیاز ا یو موارد یباز یکنشان و مقام، لذت استفاده از 

 .(1401 ی،و کاظم یمیابراهشود) یم یتوب سا یکآنها به  یشترب یعلاقه مند

 کاربرد بازی وار سازی در بازاریابی

که بازی و بازی وار سازی گردونه را برای   های فروشگاهی زیادی مراجعه کرده حتما به سایت

این بازی به صورتی طراحی  .اند نام کرده اند در نظر گرفته کاربرانی که در آن سایت فروشگاهی ثبت

و در نهایت نشانگر گردونه بر روی یکی از خانه  چرخانده شود که  با کلیک ماوس گردونه را  می

شود. داخل آن خانه، نام هر کالایی که نوشته شده است به عنوان هدیه به آن  های آن متوقف می

گیرد که حتما عضوی از سایت  بازی جایزه به افرادی تعلق می در این .شخص تعلق خواهد گرفت

 .(2021و همکاران،  1)لیمبا این کار چندین اتفاق خواهد افتاد .فروشگاهی باشند

بازاریابی  کنند و مشتریان قدیمی این بازی را برای دوستان و آشنایان خود تعریف می .1

 .اتفاق خواهد افتاد ندهان به دها

افراد جدید با توجه به تعریف کاربران قدیمی حتما به آن سایت فروشگاهی مراجعه  .2

خواهند کرد. بنابراین بازدید از سایت فروشگاهی مخصوصا صفحه ای که گردونه داخل آن 

قرار داده شده است بالا خواهد رفت و این امتیاز بالایی از نظر سئو برای رتبه بندی 

 .تتان خواهد داشتسای

                                                                                                                        
1
 Lim 

http://inoti.com/Blog/%D9%BE%D8%A7%D8%AF%D8%B4%D8%A7%D9%87-%D8%B1%D9%88%D8%B4%E2%80%8C%D9%87%D8%A7%DB%8C-%D8%A8%D8%A7%D8%B2%D8%A7%D8%B1%DB%8C%D8%A7%D8%A8%DB%8C-%D8%A8%D8%A7%D8%B2%D8%A7%D8%B1%DB%8C%D8%A7%D8%A8%DB%8C-%D8%AF%D9%87%D8%A7%D9%86-%D8%A8%D9%87-%D8%AF%D9%87%D8%A7%D9%86
http://inoti.com/Blog/%D9%BE%D8%A7%D8%AF%D8%B4%D8%A7%D9%87-%D8%B1%D9%88%D8%B4%E2%80%8C%D9%87%D8%A7%DB%8C-%D8%A8%D8%A7%D8%B2%D8%A7%D8%B1%DB%8C%D8%A7%D8%A8%DB%8C-%D8%A8%D8%A7%D8%B2%D8%A7%D8%B1%DB%8C%D8%A7%D8%A8%DB%8C-%D8%AF%D9%87%D8%A7%D9%86-%D8%A8%D9%87-%D8%AF%D9%87%D8%A7%D9%86
http://inoti.com/Blog/%D9%BE%D8%A7%D8%AF%D8%B4%D8%A7%D9%87-%D8%B1%D9%88%D8%B4%E2%80%8C%D9%87%D8%A7%DB%8C-%D8%A8%D8%A7%D8%B2%D8%A7%D8%B1%DB%8C%D8%A7%D8%A8%DB%8C-%D8%A8%D8%A7%D8%B2%D8%A7%D8%B1%DB%8C%D8%A7%D8%A8%DB%8C-%D8%AF%D9%87%D8%A7%D9%86-%D8%A8%D9%87-%D8%AF%D9%87%D8%A7%D9%86


 یدر پلتفرم بانک یارائه مدل بهبود تجربه مشتر:ینیروح الام یمهدو  یدونیفر پوریشهربانو قل  و یگانیگلپا ییروستا وسفی

 (شنیکیفیمی)گ یپرداز یباز کردیبا رو نیآنلا

با جذب مشتری جدید و ثبت نام آنها، بانک اطلاعاتی کاملی از افراد در پایگاه داده این  .3

سایت جمع آوری خواهد شد. این بانک اطلاعات از مخاطبان سایت، در آینده کمک به 

 .گردد می اصل مشتری مداری حفظ ارتباط مداوم با مشتری و در نهایت رعایت

)اخوان و شود ، بیشتر میفروش محصولات ا ثبت نام و جذب مشتری جدید احتمالب .4

 (.1401همکاران، 

مزایای بازی وار سازی خیلی بیشتر از مواردی است که در مثالهای بالا توضیح داده  اطمینان داشت

 .شد

ر نظر برای طراحی بازی ها در بازاریابی و بازی وار سازی، می بایست چندین المان را حتما د

 (2022و همکاران،  1اسپایس.)بگیرید

 .یک هدف برای ایجاد انگیزه در بازی ایجاد کنید .1

 .در بازی ها ایجاد رقابت کنید .2

 .قوانینی را برای شرکت در بازی تعریف کنید .3

 : خلاصه پیشینه های پژوهش1جدول 
 مولفه های پژوهش نتایج عنوان سال نویسنده

 پیشینه داخلی

 در بازی وار سازی تأثیر بررسی 1400 امینیان نصرآبادی

 ابتدایی دوره آموزش

 بازی وار سازی تأثیر بررسی هدف این پژوهش

 به که.است شده انجام ابتدایی دوره آموزش در

 لذا. است پذیرفته صورت ای کتابخانه روش

بازی وار  که داد نشان پژوهش های یافته

 افزایش باعث و بوده مؤثر آموزش در سازی

 شود می فراگیران انگیزه

 بازی وار سازی

 ابتدایی دوره آموزش

شکیب و کریمی 

 سراحی

 های فعالیت تجربه تأثیر بررسی 1400

 رفتارهای بر بازیگونه بازاریابی

 های فعالیت تأثیر بررسی»این پژوهش  هدف

 در مطلوب رفتارهای بر بازیگونه بازاریابی

 بازیگونه بازاریابی

 کننده مصرف رفتار

                                                                                                                        
1
 Spais 

http://inoti.com/Blog/%D8%A7%D8%B5%D9%84-%D9%85%D8%B4%D8%AA%D8%B1%DB%8C-%D9%85%D8%AF%D8%A7%D8%B1%DB%8C-%D8%A7%D8%B5%D9%84-%D8%A7%D8%AC%D8%AA%D9%86%D8%A7%D8%A8-%D9%86%D8%A7%D9%BE%D8%B0%DB%8C%D8%B1-%D9%87%D8%B1-%DA%A9%D8%B3%D8%A8-%D9%88-%DA%A9%D8%A7%D8%B1
http://inoti.com/Blog/%D8%A7%D8%B5%D9%84-%D9%85%D8%B4%D8%AA%D8%B1%DB%8C-%D9%85%D8%AF%D8%A7%D8%B1%DB%8C-%D8%A7%D8%B5%D9%84-%D8%A7%D8%AC%D8%AA%D9%86%D8%A7%D8%A8-%D9%86%D8%A7%D9%BE%D8%B0%DB%8C%D8%B1-%D9%87%D8%B1-%DA%A9%D8%B3%D8%A8-%D9%88-%DA%A9%D8%A7%D8%B1
http://inoti.com/Blog/5-%D8%B1%D9%88%D8%B4-%DA%A9%D9%85-%D9%87%D8%B2%DB%8C%D9%86%D9%87%E2%80%8C%DB%8C-%D9%86%DA%AF%D9%87%D8%AF%D8%A7%D8%B1%DB%8C-%D8%A7%D8%B2-%D9%85%D8%B4%D8%AA%D8%B1%DB%8C-%D9%87%D8%A7%DB%8C-%D9%82%D8%AF%DB%8C%D9%85%DB%8C
http://inoti.com/Blog/5-%D8%B1%D9%88%D8%B4-%DA%A9%D9%85-%D9%87%D8%B2%DB%8C%D9%86%D9%87%E2%80%8C%DB%8C-%D9%86%DA%AF%D9%87%D8%AF%D8%A7%D8%B1%DB%8C-%D8%A7%D8%B2-%D9%85%D8%B4%D8%AA%D8%B1%DB%8C-%D9%87%D8%A7%DB%8C-%D9%82%D8%AF%DB%8C%D9%85%DB%8C


 مدیریت تبلیغات و فروش یفصلنامه علم

 1402پاییز(، 15 یاپی، )پ3،  شماره 4دوره 

Quarterly Journal of Advertising and sales management 

Vol 4, No 3, OCT-DES 2023  

 

 نقش با مطلوب کننده مصرف

 عشق و مشتری رضایت میانجی

 فود اسنپ مشتریان در برند

 رضایت میانجی نقش با مطلوب کننده مصرف

 فود اسنپ درمشتریان برند عشق و مشتری

 روش ازنظر است گرفته انجام «بندرعباس

 از و کاربردی ماهیت با پیمایشی-توصیفی

 ضمن درنهایت .باشد می مقطعی زمانی لحاظ

 ایجاد برای پیشنهادهایی نتایج، بررسی و بحث

 طریق از کنندگان مصرف در مطلوب رفتارهای

 .گردید ارائه گونه بازی بازاریابی

 

 

  پیشینه خارجی

بازی وار  آیا: تمرین به علم 2022 جونز و همکاران

 افزایش را درونی انگیزه سازی

 دهد؟ می

 

 دانش که شد مشخص وتحلیل، تجزیه از پس

 درککلاس درس بازیگونه شده  در آموزان

 به نسبت شایستگی و استقلال از بالاتری

های بازیگونه نشده  کلاس در آموزان دانش

 طول در ها تفاوت این که جایی. داشتند

 مقیاس خرده سایر در تفاوت با همراه زمان،

 خواهد قرار بحث مورد بیشتر دارد، وجود ها

 ایشافز دنبال به که مربیانی بنابراین،. گرفت

 هستند، آموزان دانش مشارکت و انگیزه

 روش یک عنوان به سازی بازی به است ممکن

 کنند. نگاه مناسب

  بازی وار سازی

 درونی انگیزه

 های بازیگونه کلاس

 درمان از بهتر پیشگیری"   2021 گوپتا و همکاران

 کردن درگیر های چالش: "است

بازی وار  طریق از کارمندان

 سازی

 

 تا کند کمک ها سازمان به طالعهم این نتایج

 کار به باید آیا اینکه مورد در آگاهانه تصمیمی

 خطر به را خود منابع. خیر یا دهند ادامه خود

 سطوح دارند انتظار ها آن زیرا اندازند می

 با ها یافته. یابد بهبود کار محل در تعامل

بازی وار  درزمینه آن های پیشینه در کاوش

 مشارکت برای انسانی عمناب های شیوه سازی

 کمک آنلاین تعامل ادبیات به کار در بالاتر

 .کند می

 کارمندان کردن درگیر

 بازی وار سازی

 انسانی منابع
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 (شنیکیفیمی)گ یپرداز یباز کردیبا رو نیآنلا

 مداخله یک آزمایش و توسعه 2021 واگل و همکاران

 برای بازی بر مبتنی دیجیتال

 در کاری حافظه آموزش

 اوتیسم طیف اختلال

 

 بهتری دعملکر ها بازی در که کودکانی

 بهبود نیز خود کاری حافظه در داشتند،

 مداخله دهد می نشان که دادند نشان بیشتری

 بازی این در است ممکن ها بازی با تر طولانی

 از استفاده با کاری حافظه بهبود. باشد مفید

 درمان ارزیابی لیست چک هندی ترجمه

 جانبی دستاوردهای همچنین ما اوتیسم،

 آزمایش اوتیسم ئمعلا کاهش در را آموزش

 علائم در توجهی قابل تغییر هیچ ما. کردیم

 این، بر علاوه. نیافتیم مداخله از پس اوتیسم

 و فعال حافظه در تغییر بین ارتباطی هیچ

 .نداشت وجود اوتیسم علائم در تغییر

 

 کاری حافظه

 بازی وار سازی

 فعال حافظه

 اوتیسم

 اما کند، می کار بازی وار سازی 2018 مازاراکیس وبروئر

 نتایج: دقیقه؟ یک کدام

 طراحی عنصر چهار با آزمایشی

 بازی

 پشتیبانی توجه قابل انگیزه افزایش برای نتایج

 سازی بازی مختلف عناصر برای اما کند، می

 شدت به ها آن انگیزشی پتانسیل ازنظر

 است. متفاوت

 بازی وار سازی

 بازی طراحی عناصر

 

 جامعه آماری کیفی
نامه  ری این پژوهش ، شامل کلیه اسناد و مدارکی است که به عنوان مقاله، کتاب، پایانجامعه آما

 یبر باز یمبتن تالیجید یابیبازارهای علمی معتبر دنیا در خصوص  یا گزارش علمی در پایگاه

 است کیالکترون یدر بانکدار یمجاز یپرداز

 منابع جستجو:  3جدول 

 ژورنال ها اهای داده ه پایگاه موتورهای جستجو

Google 

 

Google 

Scholar 

Emerald International Journal of Logistics Management 

Supply Chain Management: An International 
Journal 

Business Process Management Journal 

Journal of Business and Industrial Marketing 

Asia Pacific Journal of Marketing and Logistics 

International Journal of Operations & 
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Production Management 

Business Process Management Journal 

Journal of Manufacturing Technology 
Management 

Science 

Direct(Elsevier) 

Industrial Marketing Management 

International Journal of Production Economics 

Computers and Industrial Engineering 

Journal of Operations Management 

European Journal of Operational Research 

Omega 
ProQuest Journal of Business Logistics 

ProQuest Dissertations and Theses (PQDT) 

Journal of Supply Chain Management 

IEEE Management Science and Engineering 

Business and Information management 

Automation and Logistics 

Digital Society 

Control and Automation 

Industrial Technology 

Service Operations and Logistics and 

Informatics 

Springer Book Chapter Business and Economics (ebook) 

Logistics Research 

The International Journal of Advanced 

Manufacturing Technology 

Taylor & 

Francis 

International Journal of Production Research 

Production Planning & Control 

Irandoc 

Civilica 

SID 

 

بوده است  CASPشماری و با استفاده از تکنیک پریزما و  گیری، به صورت تمام شیوه نمونه

( از خبرگان CASPهای ارزیابی حیاتی) همچنین برای ارزیابی و امتیازدهی بر اساس برنامه مهارت.

دانشگاهی به تعداد پنج نفر شامل اساتید دانشگاهی در رشته مدیریت بازرگانی گرایش بازاریابی 

 استفاده گردیده است.

  برداری ای و با ابزار فیش های اولیه از شیوه مطالعات کتابخانهدر این پژوهش برای جمع آوری داده

  استفاده شده است.



 یدر پلتفرم بانک یارائه مدل بهبود تجربه مشتر:ینیروح الام یمهدو  یدونیفر پوریشهربانو قل  و یگانیگلپا ییروستا وسفی

 (شنیکیفیمی)گ یپرداز یباز کردیبا رو نیآنلا

 نتایج تحلیل های حاصل از فراترکیب

 گام اول: تنظیم سوال تحقیق
مطالعه است. در  what" -چه چیزی"برای تنظیم سوال تحقیق، اولین گام برای محققان تمرکز بر  .1

سهامداران در بورس اوراق بهادار تهران متاثر از  یحاضر ابعاد، مولفه ها و اجزای مدل رفتار پژوهش

 :این پارامتر از طریق جواب دادن به سوالات زیر تنظیم می شود .قرار می گیرد یمجاز یفضا غاتیتبل

2. Who- ین پژوهش پایگاههای داده، ژورنالها،چه کسی: یا جامعه مورد مطالعه را مشخص می کند. در ا 

 .کنفرانس ها و موتورهای جستجوی مختلف مورد بررسی قرار گرفت

3. When-  چه وقت: چارچوب زمانی یا چه وقت موجب بکارگیری محدودیت در مدت تحقیق می شود. 

 .می باشد 2022تا  2010مقالات مطالعه شده در این تحقیق از سالهای 

4. How-    روشوی اسوت کوه بورای فوراهم کوردن مطالعوات اسوتفاده شوده اسوت.           چگوونگی: چگوونگی

، تحلیول داده هوایی کوه بصوورت ثانویوه موی باشود، موورد         "تحلیول اسونادی  "روش  در این پوژوهش، 

در نظور گورفتن معیارهوایی، مقوالات مناسوب کوه وارد فراینود         استفاده قورار گرفتوه اسوت. محقوق بوا     

 د.شناسایی و مشخص می کن شوند را فراترکیب و مقالاتی که از فرایند خارج می

 سوالات پژوهش به همراه پارامترها :2جدول 

 سوالات پژوهش پارامترها

What)چه چیزی( 

Who)چه کسی( 

When)چه وقت( 

How)چگونگی( 

 سوال اصلی
چگونه  کیالکترون یدر بانکدار یمجاز یپرداز یباز یمبتن تالیجید یابیمدل بازار

 باشد؟ یم

 یفرع يسوال ها
در  یمجاز یپرداز یباز یمبتن تالیجید یابیبازار علی موثر بر طیاشر (1

 ست؟یچ کیالکترون یبانکدار

 یباز یمبتن تالیجید یابیو زمینه ای موثر بر بازار یطیعوامل مح (2
 ست؟یچ کیالکترون یدر بانکدار یمجاز یپرداز

 یمجاز یپرداز یباز یمبتن تالیجید یابیعوامل مداخله گر موثر بر بازار (3
 ست؟یچ کیالکترون یبانکداردر 

در  یمجاز یپرداز یباز یمبتن تالیجید یابیراهبردهای اثربخش بازار (4
 ست؟یچ کیالکترون یبانکدار

 یپرداز یباز یمبتن تالیجید یابیبازار راجرای راهبردهای تاثیر گذار ب (5
 دارد؟ ییو ره آوردها جیچه نتا کیالکترون یدر بانکدار یمجاز
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 بصورت نظام مندگام دوم: بررسی متون 
 2022تا  2010در این پژوهش پایگاه های داده، ژورنال ها و موتورهای جستجوی مختلفی بین سالهای 

شده است. واژه های کلیدی متنوعی که برای جستجوی مقالات و مطالعات مورد استفاده قرار گرفته  بررسی

ای داده، ژورنال ها و با استفاده از واژه آورده شده است. در نتیجه جستجو و بررسی پایگاهه 2جدول  اند در

 مقاله یافت شد. 860کلیدی مورد نظر تعداد های

 واژه هاي جستجو :3جدول 
 واژه کلیدي

 انگلیسی فارسی
  تالیجید یابیبازار
  یپرداز یباز

 گیمیفیکیشن 

 کیالکترون یبانکدار

Digital marketing 

Gamification 

electronic banking 

 جستجو و انتخاب مقالات مناسبسوم:  گام

 در این گام، محقق در هر بار بازبینی تعدادی از مقالات را رد می کند که این مقالات در فرایند فراترکیب مورد

بررسی قرار نمی گیرد. فرایند بازبینی به اینصورت انجام می گیرد که محقق پارامترهای مختلفی را مانند 

می  را در نظر گرفته و رویه ای بشرح زیر را دنبال 5عیارهای مندرج در جدول چکیده، محتوا و سایر م عنوان،

می  او ابتدا عنوان مقالات را مرور می کند و مقالاتی که با سوال و هدف تحقیق تناسبی ندارند را حذف;کند

ز ن مرحله نیکند. در مرحله بعد، چکیده مقالاتی که از مرحله قبل باقی مانده اند را بررسی می کند و در ای

مقالات نامربوط را حذف می کند. در حین انجام این فرایند تعداد مقالات کاهش می یابد. پس از آن مقالات 

بر اساس محتوا و به عبارتی کل متن مقاله را مطالعه کرده و مقالاتی نیز در این مرحله حذف می شوند. در  را

 ت آمده مشاهده می گرددمراه نتایج بدسه خلاصه فرایند ارائه شده به 1 شکل
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 خلاصه اي از فرايند جستجوي منابع مناسب و نتايج آن :1شكل 

 860تعداد منابع یافته شده= 

 تعداد منابع پذيرفته شده با بررسي
 521عنوان = 

 تعداد منابع پذيرفته شده با
           310بررسي چكيده = 

بررسي كل  تعداد منابع پذيرفته شده با
 126=محتوا  

 n=66تعداد منابع نهايي 

 339علت عنوان = تعداد منابع رد شده به 

 211عداد منابع رد شده از نظرچكيده = ت

 184تعداد منابع رد شده از نظر محتوا = 

 CASP   60= تعداد منابع رد شده بوسيله
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 آورده شده است. 4در ادامه، معیارهای پذیرش مطالعات مطابق با جدول 

 معيارهاي پذيرش مطالعات :4جدول 
 معیار پذیرش 

مطالعات  بودن ردسترسد و تحقیق زبان به محدود فقط –ندارد  محدوده جغرافیایی
 می باشد. 

 انگلیسی –فارسی  زبان تحقیق

 2022الی  2010های  بین سال زمان مطالعات

 روشهای کیفی جمع آوری و تجزیه و تحلیل داده ها، نتایج  روش مطالعه
 تحلیلی تحقیقات کمی

 بورس جامعه مورد مطالعه

 فضای مجازی شرایط مورد مطالعه

 چاپ شده در کتابها، ژورنالها و کنفرانسها دارایمطالعات  نوع مطالعه
 اطلاعات نویسنده و رفرنس چاپ منبع 

 (CASP) در ادامه برای بررسی کیفیت روش شناختی مطالعات بر اساس برنامه مهارت های ارزیابی حیاتی

ه می شود در نظر گرفت(  5تا  1معیار ذکر شده در فصل سوم امتیازی )بین  10هر مطالعه بر اساس  برای

به عنوان منابع نهایی وارد گام بعدی روش فراترکیب می شوند.  20دارای مجموع امتیاز بالاتر از  مطالعات

مطالعه برتر که اهم مطالب آنها در فصل دوم پایان نامه مورد بررسی قرار گرفته است پس   24 نتایج امتیازات

 امتیازبندی در جدول زیر آورده شده است: از انجام

 بر اساس برنامه مهارت هاي ارزيابی حياتیارزيابی  : 5ل جدو
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1  5 4 5 4 3 4 5 5 4 5 44 

2  5 4 3 5 5 5 4 5 4 5 45 

3  5 4 3 5 5 5 4 5 4 5 45 

4  5 4 5 4 5 4 5 3 5 4 44 
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5  3 5 5 4 2 4 5 4 4 4 40 

6  4 4 5 5 4 4 5 5 4 5 45 

7  4 5 5 4 5 5 5 5 4 5 47 

8  4 3 3 4 3 5 5 4 3 4 38 

9  4 4 3 4 5 4 5 3 4 3 40 

10  4 3 3 5 3 5 4 4 3 3 37 

11  4 4 5 5 5 5 5 3 5 5 46 

12  5 4 5 4 3 4 5 5 4 5 44 

13  4 5 3 3 4 4 5 4 3 5 40 

14  5 4 3 5 5 5 4 5 4 5 45 

15  5 4 5 4 5 4 5 3 5 4 44 

16  3 5 5 4 2 4 5 4 4 4 40 

17  4 3 4 3 4 3 5 5 4 5 40 

18  5 4 3 5 5 5 4 5 4 5 45 

19  5 5 5 4 5 4 5 4 4 5 46 

20  5 4 5 4 3 4 5 4 4 4 42 

21  5 5 4 5 5 4 5 5 4 4 46 

22  4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 47 

23  4 5 5 4 3 4 5 4 5 4 43 

24  3 4 5 5 4 3 4 4 3 4 39 

25  5 4 5 4 3 4 5 4 4 4 42 

26  5 5 4 5 5 4 5 5 4 4 46 

27  4 4 3 3 4 4 5 4 3 4 38 

28  4 3 3 4 5 4 5 4 3 4 39 

29  4 4 4 3 5 3 5 5 4 5 42 

30  3 4 5 5 4 3 4 4 3 4 39 

31  5 4 5 4 3 4 5 4 4 4 42 

32  5 5 4 5 5 4 5 5 4 4 46 
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33  4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 47 

34  4 5 5 4 3 4 5 4 5 4 43 

35  5 5 4 5 5 4 4 5 4 4 45 

36  3 4 4 4 3 4 5 4 3 4 38 

37  4 3 5 4 4 3 5 3 4 4 39 

38  3 5 5 4 2 4 5 4 4 4 40 

39  4 3 4 3 4 3 5 5 4 5 40 

40  4 3 3 4 4 3 5 4 4 4 38 

41  5 5 5 4 5 4 5 4 4 5 46 

42  3 4 4 4 3 4 5 4 3 4 38 

43  4 3 5 4 4 3 5 3 4 4 39 

44  3 5 5 4 2 4 5 4 4 4 40 

45  4 3 4 3 4 3 5 5 4 5 40 

46  5 5 4 4 3 4 5 3 5 4 42 

47  5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 48 

48  3 5 4 5 2 5 5 4 3 5 41 

49  4 3 3 4 5 4 5 4 3 4 39 

50  4 4 4 3 5 3 5 5 4 5 42 

51  3 4 5 5 4 3 4 4 3 4 39 

52  5 4 5 4 3 4 5 4 4 4 42 

53  5 5 4 5 5 4 5 5 4 4 46 

54  4 4 3 3 4 4 5 4 3 4 38 

55  3 4 4 4 3 4 5 4 3 4 38 

56  4 3 5 4 4 3 5 3 4 4 39 

57  3 5 5 4 2 4 5 4 4 4 40 

58  4 4 3 4 5 4 5 3 4 3 40 

59  5 5 5 4 5 4 5 4 4 5 46 
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60  3 4 4 4 3 4 5 4 3 4 38 

61  4 5 5 4 3 4 5 4 5 4 43 

62  3 4 5 5 4 3 4 4 3 4 39 

63  5 4 5 4 3 4 5 4 4 4 42 

64  5 5 4 5 5 4 5 5 4 4 46 

65  4 4 5 5 5 5 5 3 5 5 46 

 گام چهارم: استخراج نتایج

 مبنای استخراج کدها از متون: در این مرحله برای استخراج کدهای مورد نظر از متون سوالات تحقیق زیر

 بصورت همزمان در نظر گرفته شده است:

 ست؟یچ کیالکترون یدر بانکدار یمجاز یپرداز یباز یمبتن تالیجید یابیعلی موثر بر بازار طیشرا -1

(q1) 

 یدر بانکدار یمجاز یپرداز یباز یمبتن تالیجید یابیو زمینه ای موثر بر بازار یطیعوامل مح -2

 (q2)ست؟یچ کیالکترون

 کیالکترون یدر بانکدار یمجاز یپرداز یباز یمبتن تالیجید یابیعوامل مداخله گر موثر بر بازار -3

 (q3)ست؟یچ

 کیالکترون یدر بانکدار یمجاز یپرداز یباز یمبتن تالیجید یابیربخش بازارراهبردهای اث -4

 (q4) ست؟یچ

 یدر بانکدار یمجاز یپرداز یباز یمبتن تالیجید یابیاجرای راهبردهای تاثیر گذار بر بازار -5

 (q5) دارد؟ ییو ره آوردها جیچه نتا کیالکترون

 

 

 شرایط علی
 

 
 

 پدیده محوري
رفتار سهامداران متاثر 

 راهبرد از تبلیغات فضاي مجازي
 
 

 پیامدها
 

 شرایط زمینه اي
 

 شرایط مداخله گر
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 کيالكترون يدر بانكدار يمجاز يپرداز يازب یمبتن تاليجيد یابيمدل فرضی بازار: 1شكل 

 نتایج نهایی بررسی مطالعات با توجه به اهداف پژوهش، سوالات فرعی و سایر مطالب فوق جمع 7در جدول 

 .های فوق اشاره دارد بندی گردیده است. در جلوی عوامل مشخص شد که هریک به کدام یک از پرسش

گروه خبرگان متشکل از استاد راهنما، استاد مشاور و سه نفر از  جدول مذکور به همراه منابع آن در اختیار

سال قرار گرفت، ایشان بصورت تصادفی چند تا  15های معتبر با حداقل سابقه مدیریتی  ارشد سازمان مدیران

 منابع را انتخاب و مطالب استخراج شده مندرج در جدول زیر را با اصل منابع مقایسه و پس از بررسی و جمع از

 نهایی گردید. بندی نظرات محقق و خبرگان

 گام پنجم: تجزیه و تحلیل و تلفیق یافته های کیفی
 از تمامی روشهای شش گانه اشاره شده در فصل قبل جهت ارزیابی کیفیت به "در این مرحله محقق تقریبا

  از مقایسهاستفاده نموده است. همچنین محقق برای کنترل مفاهیم استخراجی خود  CASP خصوص از روش

 نظرات خود با یک خبره دیگر نیز استفاده نموده است. بدین منظور تعدادی از متنهای انتخابی در اختیار یکی از

 ارزیابی Kappa خبرگان قرار گرفت و نتایج حاصل مطابق آنچه در فصل سوم مطرح گردید از طریق شاخص

بوده، لذا شدت توافق بین دو  81/0< 83/0 <1 ، 3-3بدست آمدکه با توجه به جدول شماره  k=0.83 شد

 کامل می باشد. "تقریبا کدگذار

 :نتيجه نهايی دسته بندي كدها در گام پنجم فراتركيب 6جدول 

 کدها مقوله فرعی مقوله اصلی

 های جدید دیجیتال فناوری علل

 عناصر صوتی تصویری

 کیفیت سیستم

 نوآوری

 کیفیت وب سایت

 برنامه کاربردی

 وجود اپلیکیشن ها
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 (شنیکیفیمی)گ یپرداز یباز کردیبا رو نیآنلا

 وجود آواتارها

 استفاده از واقعیت افزوده

 استفاده از المان های پویای انیمیشنی سه بعدی

 انگیزه 

 علاقه به داشتن شبکه های اجتماعی بازی

 علاقه مشتریان به حضور در مراسمات اجتماعی

 علاقه به دیده شدن در نزد دیگران

 همتا تعاملات همتا به

 پاداش

 پاداش مغزی از دیدگاه عصب

 دوری از ریسک و تنبیه عصبی

 پاداش تخفیف

 دریافت خدمات شخصی

 امتیاز تشویقی

 کسب خدمات ویژه

 حس احترام

 حس خاص بودن

 حس بروز بودن

 بهره وری

 درآمد بیشتر

 سودآوری

 Y ,Zافزایش سهام بازار در بین قشر نسل 

 خودکارسازی فروش

 کاهش نیروی انسانی

 زمینه ای
 ویژگی های فردی

 سن

 جنسیت

 صفات شخصی

 مهارت

 خودکارآمدی

 طراحی بازی بر اساس رویکرد های اجتماعی و مجموعه خرده فرهنگ اجتماعی استراتژی
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 ایجاد ارزش های افزوده در کالا و خدمات با استفاده از بازی

 ستفاده از بازی های نوستالژی در بازی وارسازیا

 خلاقیت در بازی

 ارتباط

 شبکه های اجتماعی

 تجارت اجتماعی

 گفت و گو

 علاقه  به بازی

 اعتیاد به بازی های اینترنتی

 اعتیاد به بازی

 درگیری با بازی

 کسب تجربه جدید از طریق بازی

 لذت

 لذت خرید اینترنتی

 لذت خرید با اپلیکیشن

 لذت سرگرمی

 لذت از وب گردی

 لذت در مشارکت خرید

 ادغام لذت و درد خرید با یکدیگر

 درگیری مشتری

 افزایش نقاط تماسی شناختی محصول با مشتری از طریق بازی

 افزایش هیجان برای رویت محصولات

 تخیل و رویا پردازی در رابطه با محصول

 ب توجه برای مشتریجل

 آگاهی برند

 ترغیب مشتری

 تعامل بیشتر محصول با مشتری

 تکرار و تمرین خرید

 میل به ادامه دادن برنا

 مشارکت در خرید محصول

 وابستگی مخاطبان
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 (شنیکیفیمی)گ یپرداز یباز کردیبا رو نیآنلا

 مداخله

 دسترسی

 در دسترس بودن فناوری اطلاعات

 در دسترس بودن موبایل

 رسانه ها

 اینترنتوجود 

 احساسات

 در گیری عواطف

 هیجان

 نیاز به روابط با کیفیت

 نیاز به حمایت اجتماعی

 تصویر سازی تجربه ذهنی

 کنجکاوی

 محیط

 های محیطی جریان

 هجوم بازی ها در فرهنگ اجتماعی افراد

 موقعیت

 همسان بودن بازی با فرهنگ و منطقه بومی افراد

 راهبرد

 طابقت

 همسان بازی با فرهنگ جمعی شرکت و سازمان

 همسان بودن بازی با برند محصول

 تطابق بازی با استراتژی های فروش

 انطباق با سبک زندگی مشتریان

 احساسات

 مطابقت احساسات خرید با بازی

 تمرکز بر احساسات مشتری

 برانگیختن احساسات کودکی در بازی وارسازی

 خ به نیازهای احساسی کاربران در بازی وارسازیپاس

 بهیاری روانشناسی در بازی سازی در محصول

 ایجاد قصد خرید

 وفاداری به بازی و خرید بیشتر

 افزایش انگیزش خرید

 فروش بیشتر از طریق هوش مصنوعی

 Zفروش بیشتر توسط نسل 
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 اعتیاد به خرید

 صولاعتیاد به استفاده از مح

 وفاداری به برند

 خرید مجدد

 برندسازی

 تصویر مثبت برند

 تصویر برند جذب و باحال

 رونق ارزش بیشتر برند

 وفاداری به برند

 نهادینه کردن سنبل برند

 عشق به برند

 جذابیت برند

 بازاریابی مرتبط با بازی وارسازی

 بازاریابی اتحاد محور

 یابی چریکیرونق بازار

 حضور فعال در کمپین های بازاریابی

 بازاریابی دردناک لذت بخش

 بازاریابی سر نخ یا دم بلند

 پیامد

 انگیزه سرگرمی

 علاقه به تفریح

 علاقه به لذت جویی

 علاقه به سرگرم بودن

 حرکت به سمت زندگی هیجان انگیز

 وجود بی حوصلگی شدید در مردم

 از رخوت و افسردگی فرار

 فرار از زندگی یکنواخت

 فرار از تکرار

 شادابی و طراوت در زندگی

 انگیزه فردی
 علاقه به خلاقیت و نوآوری

 دیدگاه برنده بازنده بودن در زندگی
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 (شنیکیفیمی)گ یپرداز یباز کردیبا رو نیآنلا

 علاقه کاربران به تجربه های جدید

 تامین نیازها

 منفعت افراد

 نگرش

 رفتارهای آتی انسان هاپیوند کودک درون با 

 احساس نوستالژی کودکی

 درگیر کردن ذهنی

 درک تعاملی

 هنجار ذهنی

 شبیه سازی ذهنی

 مقایسه بین طرحواره و حافظه

 استقلال

 حق انتخاب

 سهولت خرید

 عدم انتخاب اجباری

 موفقیت

 تکرار پیروزی

 فائق آمدن بر شکست

 مسئله تقویت مهارت حل

 برنده شدن

 حس قهرمانی

 احساس سود بیشتر

 رضایت مشتری

 احساس خوب مشتریان

 احساس برنده بودن

 ادراک هزینه واقعی

 تغییر مثبت رفتار مشتری

 افزایش مخاطب

 افزایش رقابت بین مشتریان برای خرید

 جذب مخاطب

 جذب مخاطب در تمام اقشار

 طبان جدیددعوت از مخا
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 وفاداری قوی تر

 دهان به دهان در شبکه های اجتماعی

 

 

 
 

 علیدلایل 
 

فناوری های جديد  -

 ديجيتال

 انگيزه -

 پاداش -

 بهره وری -

 

 پیامدها

 
 انگيزه سرگرمی -

 انگيزه فردی -

 نگرش -

 استقلال -

 موفقيت -

 رضايت مشتری -

 افزايش مخاطب -

 

 راهبردها
 تطابق -

 احساسات -

 ايجاد قصد خريد -

 برندسازی -

بازاريابی مرتبط  -

 با بازی وارسازی

 پدیده محوري

بازي  یابیبازار)

 (زيوارسا

زمینه ايشرایط   

 ويژگی های فردی -

 استراتژی -

 ارتباط -

 علاقه به بازی -

 لذت -

 درگيری مشتری -

 

 اي عوامل مداخله
 دسترسی -

 درگيری احساسات -

 محيط -



 یدر پلتفرم بانک یارائه مدل بهبود تجربه مشتر:ینیروح الام یمهدو  یدونیفر پوریشهربانو قل  و یگانیگلپا ییروستا وسفی

 (شنیکیفیمی)گ یپرداز یباز کردیبا رو نیآنلا

 گیری کلی نتیجه
با استفاده از  SORبر  یمبتن یوارساز یباز یابیمدل بازار یطراحهدف از انجام این پژوهش، 

دهای استخراج شده از بابت عوامل ها و ک تکنیک داده بنیاد بود. بنابراین سعی شد که تمامی مقوله

بازی  باشد. یوارسازیباز ای، راهبردها و پیامدها با رویکرد درنظرگرفتن ای، مداخله علی، زمینه

به معنای استفاده از عناصر بازی به منظور ایجاد تعامل و سرگرمی بیشتر در زمینه هایی  وارسازی

ستفاده از این روش رو به افزایش (. ا2019 )پاسچن و همکاران،است که ماهیت بازی گونه ندارند

بازی وارسازی کاربران را ترغیب می کند تا در عملکردهای دلخواه درگیر شوند؛ راه رسیدن به  .است

تسلط و برتری را به آنها نشان می دهد و از تمایل روانی انسان ها به بازی کردن استفاده می 

ی زیرک از این روش برای افزایش درگیری مصرف بازاریاب ها .(2019)تایچون و همکاران، کند

کننده و تأثیرگذاری بر روی عملکرد او استفاده می کنند. به منظور دستیابی به این امر، باید به 

مصرف کنندگان برای انجام عملی خاص )برای مثال خریدن محصول، ثبت نام، استفاده از محصول، 

؛ این آیتم (2020)کووک و همکاران، متیاز( داده شودتکمیل پروفایل( آیتم های مجازی )از جمله ا

های مجازی نیز باید به امتیازات و پاداش های انحصاری نظیر رسیدن به مراحل بالاتر و یا جوایز 

وان )مکانیک های بازی، مجموعه ای از قواعد هستند که مراحل بازی را ایجاد می کنند .منجر شوند

به عنوان اجزایی نگاه کنید که می توان آنها را به روش هایی . به مکانیک های بازی (2019ایچ، 

جالب توجه با هم ترکیب کرد تا زنجیره ای از اقدامات )اغلب پیچیده( را به سمت دستیابی به نتایج 

این مکانیک ها معمولا شامل آیتم هایی نظیر  .(2019ورهوف و بیجمولت، )دلخواه هدایت کنند

، رتبه بندی و احتمال رسیدن به مراحل بالاتر شده و این موارد نیز از امتیاز، نشان، مرحله، چالش

کادکوا و )دینامیک های شبه بازی مانند پاداش، اضطرار، افتخار، رقابت و کسب رتبه ناشی می شوند

. بازی ها اغلب (2020) رییز و همکاران ، سازی به معنای بازی نیست وار بازی .(2018هولنسینوا، 
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)کومار و همکاران، پیچیده تر از تکنیک های ساده ای هستند که به وفور وجود دارنداوقات بسیار 

سازی  وار . منتقدین بر این باورند که بازی به معنای کسب امتیاز نیست و به آنچه اغلب بازی(2019

 سازی از عباراتی که در وار  به علاوه، در بازی .(2021)شت، گفته می شود باید امتیازپردازی گفت

بازی ها کاربرد دارند نیز استفاده نمی شود. نمی توان تکمیل فرم ثبت نام ایمیل را کشف یک گنج 

و دنبال کردن صفحه افراد در توئیتر را یک چالش نامید. برای اینکه چیزی مفرح، جالب و چالش 

سازی  وار  زیگرچه استفاده از با .(2021)لیم، برانگیز باشد، باید مفرح، جالب و چالش برانگیز باشد

، اما (2022)گلوردفارد و همکاران، در بازاریابی در طول دو سال گذشته بسیار متداول شده است

)دویودی استفاده از مکانیک های شبه بازی در برنامه های بازاریابی مدت زیادی است که رواج دارد

در کافه های محلی . برنامه وفاداری آژانس های هواپیمایی یا ساعات تخفیف (2021و همکاران، 

سازی  وار قبل از اینکه برای توسعه تجارت خود استفاده از بازیلذا  .نمونه هایی از این دست هستند

روانشناسی که در پشت  .(2021بوحالیز و ولچک، )را شروع کنید، باید اصول آن را بدانید

از بازخوردهای مثبت سازی وجود دارد به طور خلاصه چنین می شود: دینامیک های بازی  وار بازی

شپک و ))امتیازات، درجات، جایگاه، پیشرفت و غیره( برای ایجاد انگیزه در کاربر استفاده می کنند

آنها سپس توانایی شناخته شده کاربران را از طریق دو روش افزایش می  .(2020همکاران، 

ن می کنند و یا : یا چالش ها و وظایف سخت را در طول بازی آسا(2021)لی و همکاران، دهند

دینامیک های بازی زمانی که متوجه بیشترین  .آستانه فعال کردن رفتار هدف را پایین می آورند

)فرل و همکاران، افزایش در توانایی کاربران می شوند محرک ها را در مسیر آنها قرار می دهند

مان انگیزه، توانایی و . محرک هایی که کاربر را به عملکرد وا می دارند به منظور تلاقی همز(2021

تمام این موارد با همکاری هم به شکلی مؤثر رفتار کاربر را جهت می  .محرک طراحی می شوند

 .(2020چانگ و همکاران، )دهند
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 (شنیکیفیمی)گ یپرداز یباز کردیبا رو نیآنلا

 :منابع

های فارسی عمومی  (. بررسی میزان رضایتمندی از کتاب1401ابراهیمی. کاظمی. و فاطره. ) .1

 دانشگاهی بر اساس الگوی مفهومی آموزش

  .104-89(. 4)10 .فنون ادبی (. بررسی ارزش.1397احمدی بیدگلی. بهیه. و قاری. ) .2

پردازی  (. ارزیابی نقش بازی1401اخوان. پیمان. احمدی. باقری مقدم. ناصر. تقوی. و میر حمید. ) .3

های اینترنتی )مورد مطالعه: فروشگاه اینترنتی  و ماهیت اجتماعی فناوری در فروشگاه

  .175-1۶1(. 111)19 .های بازرگانی بررسی مدیسه(.

ها بر  (. طراحی الگوی تأثیر رسانه1400آدوسی. فرهنگی. حسنقلی پور. طهمورث. و نجف بیگی. ) .4

-845(. 3)13 مدیریت بازرگانی. کیفیت و تنوع خدمات در ارتباطات بازاریابی یکپارچه بانک سپه.

8۶0.  

ن اکسیری مؤثر بر رضایت و رفتار ،گیمیفیکیش1400اسدنیا، محمدحسن و مکوندی، پیام، .5

مشتریان در بازاریابی نوین،هشتمین همایش ملی مطالعات و تحقیقات نوین در حوزه علوم انسانی 

 ، مدیریت و کارافرینی ایران،تهران

(. تجربه زیسته مصرف کنندگان در محیط 1398پورسعید، م.، و سلطانی نژاد، ن.، و رشید، ع. ) .۶

 2۶راهبردهای بازرگانی.  .(SOR) پاسخ-ارگانیسم-اساس چارچوب محرکفروشگاه های آنلاین بر 

  .14۶-133(.  13)دوره جدید()

(. ارایه مدل نظری آمیخته بازاریابی 1399پیاهور. محمد. کریمی زند. و عسگری تومار کندی. ) .7

تحقیقات بازاریابی  برای توسعه صنعت گردشگری ایران با استفاده از روش تحقیق آمیخته.

  .1۶-1(. 1)10 ین.نو

(. ارایه مدل نظری آمیخته بازاریابی 1399پیاهور. محمد. کریمی زند. و عسگری تومار کندی. ) .8

تحقیقات بازاریابی  برای توسعه صنعت گردشگری ایران با استفاده از روش تحقیق آمیخته.

  .1۶-1(. 1)10 نوین.

آموزش به همراه نمونه های ،بازی کاری در حوزه 1400ترابی، اویس و تولایی، روح اله، .9

کاربردی،اولین کنفرانس بین المللی آزمایشگاه مدیریت و رویکردهای نوآورانه در مدیریت و 

 .اقتصاد،تهران

،نقش بازی کاری در تجارت الکترونیک،اولین کنفرانس 1400ترابی، اویس و شیخ غلامی، محمد، .10

 .مدیریت واقتصاد،تهرانبین المللی آزمایشگاه مدیریت و رویکردهای نوآورانه در 
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های بازاریابی بازی واره  ،بررسی تأثیر تجربه فعالیت1399ثانوی فرد، رسول و حسینی، لیلا سادات، .11

کننده با نقش میانجی عشق به برند در صنعت بانکداری،چهارمین  بر رفتارهای مطلوب مصرف

  تماعی،تهران.کنفرانس بین المللی مدیریت، تجارت جهانی، اقتصاد، دارایی و علوم اج

(. مدلی برای ارزیابی عملکرد 1397ثقفی. استا. سهراب. امیری. مقصود. برزیده. و فرخ. ) .12

های  روش تجزیه به مؤلفه  ها و گذاری با رویکرد تحلیل پوششی داده های سرمایه شرکت

  .94-75(. 1)10 پژوهش های حسابداری مالی. اصلی.

بازاریابی  وارسازی بر هدف تعامل و نگرش نام تجاری. (. تاثیر بازی1398کامران. ) حاتمی. و   .13

  .119-105(. 5)15 .پارس مدیر

های  (. ارزیابی رضایتمندی کارکنان از سرویس1401حسنی آمر. رضائی. حامد. و قاسمی نژاد. ) .14

  .101-77(. 78)20 .علمی اندیشه آماد انتظامی(.-وذهاب )موردمطالعه یک سازمان نظامی ایاب

(. تحلیلی بر جایگاه دین و منابع دینی، در تعیین نظریة 1401بهمن. و سیداکبر. ) حسینی قلعه .15

  .های علم و دین پژوهش ارزش در نظام اخلاقی.

(. بررسی تأثیر 1399زاده سرهنگی. ) آبادی. و حسن حمیدی زاده. اخوان خرازیان. غفاری فیض .1۶

-147(. 1)10 .بازاریابی نوین تحقیقات تصویر قیمتی و رسانة اجتماعی بر قصد خرید مشتری.

1۶8.  

(. بررسی تأثیر 1399زاده سرهنگی. ) آبادی. و حسن حمیدی زاده. اخوان خرازیان. غفاری فیض .17

-147(. 1)10 .تحقیقات بازاریابی نوین تصویر قیمتی و رسانة اجتماعی بر قصد خرید مشتری.

1۶8.  

(. بررسی تأثیر 1399اده سرهنگی. )ز آبادی. و حسن حمیدی زاده. اخوان خرازیان. غفاری فیض .18

-147(. 1)10 .تحقیقات بازاریابی نوین تصویر قیمتی و رسانة اجتماعی بر قصد خرید مشتری.

1۶8.  

(. پاسخ رفتاری مصرف 139۶حمیدی زاده، ع.، و اسفیدانی، م.، و سلطانی نژاد، ن.، و رشید، ع. ) .19

چشم انداز مدیریت بازرگانی )چشم  .SOR کننده به راهبردهای بازاریابی خیرخواهانه در چارچوب

 .142-125( (. 29)پیاپی  1)1۶انداز مدیریت )پیام مدیریت((. 

سازی،جهت بهبود  ،استفاده از بازی1397رازینی، روح اله و مهرپور، محمد و امانی اخلاص، سپیده، .20

، تولید و افزار،اولین همایش ملی ارتباط علوم انسانی کارایی تیم ها در فرآیند توسعه نرم

 .صنعت،تهران
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 (شنیکیفیمی)گ یپرداز یباز کردیبا رو نیآنلا

(. بررسی و نقد نظریه های ارزش مبادلی با تاکید بر تمایز ارزش شانی و 1401راغبی. وتولمی. ) .21

  .فقه و اصول فعلی.

(. مطالعه تأثیر فناوری اطلاعات و ارتباطات و توزیع درآمد بر ناآرامی اجتماعی در 1401ربیعی. ) .22

  .204-175(. 1)22 ایدار(.پژوهشهای اقتصادی )رشد و توسعه پ ایران.

گری ریسک  های ارتباطی بر تبلیغات کلامی با میانجی (. تاثیر کانال1399رجوعی. و نخعی مقدم. ) .23

چشم انداز مدیریت  گری خود ابرازی برند. اجتماعی و انتشار سریع اطلاعات و تعدیل

  .128-110(. 42)19 بازرگانی.

-(. الگوی پیامدهای رفتاری1397. و قنوات پور. )رحیمی. فرج اله. درزیان عزیزی. عبدالهادی .24

  .44-27(. 4)8 تحقیقات بازاریابی نوین. عملکردی مهارت شنود نیروی فروش.

،بررسی تأثیر ابعاد روانشناختی 1397رستمی گوهری، امین و فاضل، امیر و محمدی ساردو، مسلم، .25

ا استان کرمان،کنفرانس بین استراتژی بازی کاری بر وفاداری مشتریان موردمطالعه بیمه سین

 .وکار و اقتصاد،تهران المللی نوآوری در مدیریت کسب

-فصلنامه علمی (. آینده انقلاب اسلامی و قدرت نرم آموزش عالی.1397رضاپور. و  فتاحیان. ) .2۶

  .74-55(. 49)14 .پژوهشی مطالعات انقلاب اسلامی

شناسی:  دانش  و  اطلاعات علم  آموزش  شناسی (. آسیب1401رضازاده. و زهره میرحسینی. ) .27

  .13 .دانش شناسی ای. زمینه نظریه 

(. برآمدن شاه اسماعیل اول از منظر ونیزیان؛ 1398رنجبر. م.. رحیمیان. م. ح.. و محمد حسن. ) .28

  .52-35(. 3)11 .پژوهش های تاریخی باز خوانی منابع ترجمه نشده ایتالیایی.

(. اثر بیمه بازرگانی بر نابرابری درآمد در 1401سولماز. ) زبیری. موتمنی. مانی. اوصیا. و سیده .29

  سیاست گذاری پیشرفت اقتصادی. کشورهای منتخب.

خزعل با والی پشتکوه و ایل  (. مناسبات شیخ1400سپهوند. شاهرخی. سید علاء الدین. و صلاح. ) .30

-139(. 28)15 .ممجله پژوهش های تاریخی ایران و اسلا بیرانوند در رویارویی با حکومت مرکزی.

1۶4.  

(. سنتزپژوهی عوامل کلیدی موفقیت 1399سلیمانی. فتحی واجارگاه. حسینی. حقانی. و محمود. ) .31

نوآوری های  وارسازی بر مبنای مدل روبرتس. ای از طریق بازی در آموزش و توسعة حرفه

  .38-7(. 4)19 .آموزشی

عوامل سازمانی مؤثر بر تسهیم دانش  (. فراتحلیل1400سهرابی. یزدخواستی. و صادقی آرانی. ) .32

  .322-277(. 3)7 علوم و فنون مدیریت اطلاعات. سازمانی.
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ای ارزش ویژه برند در رابطه بین  (. نقش واسطه1398سیدین. بوداقی خواجه نوبر. و رمضانی. ) .33

  .4۶-31(. 43)14 مدیریت بازاریابی. ارزش درک شده و ارزش عمر مشتری در صنعت بانکداری.

(. شناسایی مکانیزیم اثرگذاری مدیریت هموارسازی سود بر هزینه بدهی 1397ف الهی.  ناصر. )سی .34

  .199-181(. 42)12 اقتصاد مالی. های بورس اوراق بهادار تهران. مالی در شرکت

(. اثر صورت جریان وجوه نقد بر ارزش 1401علی اصغر شاکری. و ادریس کریمی قره عمر. ) .35

(. 84)۶ .خصصی رویکردهای پژوهشی نوین در مدیریت و حسابداریفصلنامه علمی ت شرکت.

۶۶7-۶78.  

ای با رویکرد  (. سارای: بازی رایانه1397فر.و  روحی. ) علی فرشباف اکبری. سخاوت. یونس. آزاده .3۶

(. 4)15 .پژوهش در علوم توانبخشی آموزش سلفژ در موسیقی مبتنی بر دریافت و آنالیز صوت.

211-218.  

های  کننده در شبکه ،بررسی تأثیر استفاده از گیمیفیکیشن بر وفاداری مصرف1400فاطمه،علیزاده،  .37

ها و راهکارهای نوین در مهندسی صنایع و مدیریت و  اجتماعی،دومین کنفرانس بین المللی چالش

 .حسابداری،دامغان

فرآیند  (. شناسایی جایگاه آموزش در1400غفوری. قامتی. زر. عبدالصالح. علوی* و سلمان. ) .38

  .275-2۶5(. 2)12 .مجله سلامت و بهداشت گرایش مردم به ورزش همگانی.

  .پژوهش های ادیانی (. اخلاق شفقت به روایت آگوستین.1400غیاثی. قنبری. بخشعلی. و عدلی. ) .39

وارسازی در فرآیند آموزش و  (. تأثیر بازی1400فارغ. صفاری. یاسمن. و جعفری سیسی. ) .40

  .۶72-۶57(. 4)15 .فناوری آموزش رض.یادگیری مدیریت تعا

(. شناسایی و تعیین جذابیت گیاهان مورد 1400فخیمی. معتمدی. قلی پور. تأسلی. و گلناز. ) .41

  (.21)11 .علوم و فنون زنبور عسل ایران استفاده زنبور عسل در مراتع کوهرنگ بختیاری.

. مدلی برای توسعه کارآفرینی (1400فرد. ملیکا. کاباران زاد قدیم. حقیقت منفرد. و جلال. ) .42

مطالعات مدیریت کسب و کار  بنیان کوچک و متوسط. های دانش دیجیتال در شرکت

  (.35)9 هوشمند.

وکارهای بسیار کوچک )میکرو( در  های مؤثر در توسعة کسب (. شناسایی پیشران1397فلاح. ) .43

  .140-119(. 3)8 .تحقیقات بازاریابی نوین بخش مشاغل خانگی روستایی.

پژوهشنامه اسلامی  (. جایگاه تدبیر منزل در میراث اخلاق فلسفی با رویکرد انتقادی.1401فلاح. ) .44

  .خانواده  و  زنان
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 (شنیکیفیمی)گ یپرداز یباز کردیبا رو نیآنلا

(. اثربخشی آموزش 1400قاسمی ارگنه. محمد. پورروستایی اردکانی. محسنی. و فتح آبادی. ) .45

ن با نارسایی آموزا مبتنی بر بازیگونه سازی )گیمیفیکیشن( در انگیزش تحصیلی دانش

  .438-429(. 3)15 .فناوری آموزش ذهنی.

قاسمی ارگنه، محمد و پورروستایی اردکانی، سعید و محسنی، علیرضا و فتح آبادی، روح  .4۶

،اثربخشی آموزش مبتنی بر بازیگونه سازی )گیمیفیکیشن( در انگیزش تحصیلی دانش 1400الله،

 آموزان با نارسایی ذهنی

های  سازی،کنفرانس تحقیقات بازی ریت تقاضا در صنعت بازی،مدی139۶قلندری، علیرضا، .47

 .ها و کاربردها،تهران دیجیتال؛گرایش ها،فناوری

(. تحلیل ناامنی غذایی و ارزش اقتصادی غذا در 1401قهرمان زاده. جعفرزاده. و فتحی. ) .48

  .اقتصاد و توسعه کشاورزی ایران.

لگوی موثر بازاریابی در شرکت های بیمه در (. ارائه ا1397فتانه. ) و ,کافی. علیزاده مشکانی .49

 .46-35 ,(2)2 ,مدیریت بازاریابی .ایران

(. ارائه الگوی عوامل 1401کریمی. بخشم. میلاد. الماسی فرد. محمدرسول. یاراحمدی. و محسن. ) .50

  .190-177(. 4)11 .تحقیقات بازاریابی نوین موفقیت بازاریابی خیرخواهانه در ایران.

شناسی استقرار فناوری  (. طراحی الگوی آسیب1400میلاد. و حسین پور. )کریمی. بخشم.  .51

  .107-95(. 4)11 .مدیریت بهداشت و درمان ها و مراکز درمانی. اطلاعات سبز در بیمارستان

،کاربردهای بازاریابی بازی وارسازی در معماری سازمانی: فرصت ها و 139۶کشفی، هانیه، .52

 .تهای معماری سازمانی،قرچکها،اولین همایش ملی پیشرف چالش

پژوهی فناوری  (. آینده1399کوشش کردشولی. غلامی جمکرانی. ملکی. فلاح شمس. و میرفیض. ) .53

  .0-0. فصلنامه برنامه ریزی و بودجه مالی در ایران با رویکرد سناریونگاری.

ب (. راهبردهای انتخا1399مریم بیگی میلاجردی. احمد مدرس. و علی ابراهیمی کردلر. ) .54

  پورتفوی با استفاده از ارزش افزوده اقتصادی نسبت سود و ارزش دفتری به ارزش بازار.

(. آشنایی با تشکلهای صنفی و اقتصادی بخش کشاورزی کشورها 1398عبدالرضا. ) دکتر مسلمی. و  .55

  .10۶-73(. 9)40 .تعاون و روستا )بخش اول؛ تشکلهای بخش کشاورزی کشور کانادا(.

(. آشنایی با تشکلهای صنفی و اقتصادی بخش کشاورزی کشورها 1398عبدالرضا. ) دکتر مسلمی. و  .5۶

  .10۶-73(. 9)40 .تعاون و روستا )بخش اول؛ تشکلهای بخش کشاورزی کشور کانادا(.

(. تاثیر آموزش ممتد در مقایسه با آموزش غیر ممتد )فاصله 1401مشهدی. معماری. و مهران. ) .57

  گی نوشتار یادگیرندگان زبان.دار( بر دقت، سلاست و پیچید
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(. شرایط و آثار تحدید مسئولیت نسبت 1400مظلوم ترشیزی. بنفشه. فیضی چکاب. و غلام نبی. ) .58

  .118-93(. 35)9 .پژوهش حقوق خصوصی به نجات دهنده دریایی.

(. نیازسنجی آموزشی براساس روش دیکوم و استاندارد آموزشی 1398مظلومیان. ) .59

((. 1398)بهار  4)شماره ۶ .می، پژوهش در یادگیری آموزشگاهی و مجازیفصلنامه عل .10015

89-10۶.  

(. تبیین نقش گیمیفیکیشن بر رضایت شغلی و انگیزش 1398سحر. ) خواه. و  معصوم. وطن .۶0

  .17-1(. ۶)22 .آموزش و توسعه منابع انسانی بهداشتی(._کارکنان )مورد مطالعه: صنایع آرایشی

ها ی توسعه  (. ارائه الگویی جهت تدوین استراتژی 1400ی. فاطمی. و عادل. )مناف زاده هیر. شافع .۶1

های پتروشیمی  بنیاد )مطالعه موردی شرکت های خارجی با استفاده از روش داده  صادرات در بازار
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