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Abstract 
The Internet, social media, mobile applications, and other digital communication technologies have become part of the 

daily lives of people around the world. According to recent statistics published in January 2020, 4.54 billion people worldwide 
are active Internet users, encompassing 59 percent of the world population. Due to the importance of digital marketing for 
organizations and the critical role of digital marketing managers, the purpose of the present study was to design the competency 
model of digital marketing managers. This research was applied in terms of purpose. The research was conducted using the 
thematic analysis method. The sampling used in this study was cluster and snowball sampling methods. Data collection tools 
were in-depth interviews with digital marketing managers and experts (in fields such as IT, Internet retail, digital media, ICT, 
electronic learning, etc.). A total of 17 interviews were conducted until the theoretical saturation was achieved. After collecting 
data, the written interview codes were analyzed. The findings of the study (after conducting the three stages of open, axial, 
and selective coding) indicated that digital marketing managers’ competency model was formed with 114 codes and 26 
concepts in three categories including technical-specialized competencies, human-behavioral competencies, and analytical 
competencies. The final model could provide valuable suggestions for designing recruitment systems, conducting needs 
assessment, redefining performance appraisal system, optimizing career path management system, etc.  
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 چکیده
تعداد  ،2020 یۀبراساس آمارهای اخیر منتشرشده در ژانواند. مردم در سراسر جهان شده ۀهای ارتباطات دیجیتالْ بخشی از زندگی روزمرهای تلفن همراه و دیگر فناوریهای اجتماعی، برنامهاینترنت، رسانه

مجبور به بازاریابی و حضور در فضای دیجیتال هستند.  تجارتْ صۀبرای رقابت در عر وکارهاکسب ،روازاین ؛1شوداز جمعیت جهانی را شامل می درصد59که  است میلیارد نفر 4.54 کاربران فعال اینترنت در دنیا

ضوع بازاریابی دیجیتالبه اهمیت باتوجه شرکت مو سازمان هاو افزایش توجه و نیاز  ست به این حوزه و نقش مهم مدیر بازاریابی هاو  سازماندیجیتال در د شرکت هایابی  ضر با هدف  هاو  به موفقیت، پژوهش حا

ست. این پ منظورِطراحی مدلی به شده ا ستگی مدیران بازاریابی دیجیتال انجام  شای ست کاربردی ژوهش ازنظر هدفْتعیین  ست.  ا شده ا ستفاده از روش تحلیل مضمون انجام  ستفاده گیرینمونهو با ا در این  شدها

شه گیریپژوهش، نمونه شیو ایخو صلی جمعبود برفیگلوله گیرینمونه ۀو با  صاحبه آوری. مبنای ا صین حعمیق  هایاطلاعات، انجام م ص شرکت بازاریابی دیجیتال ۀوزبا خبرگان، مدیران و متخ های فعال در )

اطلاعات،  آوریمصییاحبه انجام شیید. پس از جمع 17 ،یابی به اشییباع نظری بوده اسییت. درمجموعتا دسییت...( وهای دیجیتال، مخابرات، آموزش الکترونیک فروشییی اینترنتی، فناوری اطلاعات، رسییانهخرده ۀحوز

کدگذاری باز، محوری و انتخابی، مدل نهایی پژوهش است، نشان  ۀگانپژوهش که پس از انجام مراحل سه هایوتحلیل مضمون تحلیل شدند. یافتهمکتوب با استفاده از روش تجزیه هایربوط به مصاحبهکدهای م

 ۀتحلیلی شکل گرفت. مدل احصاشده قابلیت ارائ هایرفتاری و شایستگیییانسانی هایتخصصی، شایستگیییفنی هایشایستگی ۀمفهوم در سه مقول 26کد و  114مدل شایستگی مدیران بازاریابی دیجیتال با  دهدمی

 .دسازی نظام مدیریت مسیر شغلی و... را داربهینه، نیازسنجی آموزش، بازتعریف نظام ارزیابی عملکرد، یسازیالبته با رعایت ملاحظات بومییطراحی نظام جذب و انتخاب نیرو  ۀپیشنهادهای ارزنده درزمین

 بازاریابی دیجیتال، شایستگی، مدل شایستگی، مدیر بازاریابی دیجیتال. :هاکلید واژه

 

                                                           
1 https://www.statista.com/statistics/617136/digital-population-worldwide/. 
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 مقدمه -1

ۀ سییرمای تییییییرینمهم امییییییروزه مدیران و کارکنانْ

باید دانش، که همواره  شوندمحسوب می وکارهاکسب

 آنان ارتقییییا یابیییید؛ بنابراین بقا و هایمهارت و قابلیت

شد کسب ص وکارهار سعه و  رقابتْ ۀدر عر به حفظ، تو

است  کارکنیییان وابسته شده هیییایاز قابلیت برداریبهره

مشیییکلات  ترین(. از مهم2000، 1)کراکن و والاسیییی

 سییومْ  ۀو نهادهای دولتی و خصییوصییی هزار هاسییازمان

انتخاب و انتصییاب مدیران کارآمد و شییایسییته اسییت که 

ضوع مهم باتوجه سی فناوری و  هایبه چالشاین مو سا ا

 ازپیشاخیر، بیش هایمالی و اقتصییادی سییال هایبحران

براسیییاس پژوهش مولر و  کهطورینمود یافته اسیییت؛ به

بزرگ از میان هر ده  هایتورنر، در بسیییاری از سییازمان

ندارند که این امر مدیر، چه ار مدیر کارآمدی لازم را 

شییده  هاموجب واردآمدن ضییررهای فراوانی به سییازمان

نر تور لر و  مو نیییای پ2010ُ، 2اسییییت ) تلاطم (. در د ر

سازمانکسب ستند  هاوکار کنونی،  در تلاش و رقابت ه

شناسایی،  مزیت رقابتیْ عنوانِمدیران را به ترینشایسته تا

ند کاران،  جذب و حفظ کن (. 1395)شییییروانی و هم

منابع  ترینمهم عنوانمدیران سییازمان به هایشییایسییتگی

 هاو شرکت هاانسانی، برای موفقیت و اثربخشی سازمان

سازمانی را نمی ایاهمیت ویژه یافت که  تواندارد. هیچ 

باشیید؛  رشیید مسییتمر و موفقیت پایداری را تجربه کرده

ی از مدیران و رهبران شییایسییته و مگر آنکه، مدیر یا تیم

کارآمد آن را اداره و هدایت کرده باشیییند )ایسیییلام و 

بر وب ظهور خییدمییات مبتنی ،ازطرفی .(2016، 3ایمران

میاننید تجیارت الکترونیکی، بیانکیداری الکترونیکی و 

موارد مشیییابه موجب ایجاد تغییرات اسیییاسیییی در روش 

                                                           
1. Cracken &  Wallace 

2. Muller & Turner 

3. Islam & Imran 

4. Zadtootaghaj et al. 

(. 1398 )فانی و همکاران، اسییت شییده هازندگی انسییان

سبک زندگی را  ۀامروزه انقلاب دیجیتالی هم رفتارها و 

، محمدیان، 4داده اسیییت )زادتوت آ ا  یر قرارأثتتحت

سمی، مه سعی می(2019بانویی و قا  کند. دنیای دیجیتال 

یادی  طورِبه ید می را راهیبن ما خر ، تصیییمیم کنیمکه 

مل می گیریممی عا با دیگران ت هد ،کنیمو  این  .تغییر د

بییه چییالش مهییارتی بزرگ برای افراد و  تغییر محیط

های فعالیت (.٥Cim ,2020) شیییودمنجر می هاسیییازمان

مانده مان ن با بازاریابی نیز از این تغییر در ا نابراین،  ند؛ ب ا

از  ایبازاریابی، زیرشیییاخه ماندن فرایندهایوجود ثابت

ست. به وجود « بازاریابی دیجیتال»بازاریابی به نام  آمده ا

محدود کلمه  مفهیییوم بازارییییابی دیجیتیییال در تعریف

ها و خدمات با اسیییتفاده از معنای بازاریابی محصیییولبه

یهکانال ییع کلم یای وس یا در معن یت؛ ام  های دیجیتال اس

یان ناوریب فاده از ف جذب  هایگر اسیییت تال برای  دیجی

مشییتریان، ارتقای برند، حفظ مشییتریان و افزایش فروش 

(. براساسِ این تعریف، منظور از 2017، 6ییییت )کوکواس

دیجیتال محدود به فناوری اینترنت نیسییت و  هایفناوری

 هایدیجیتال شامل رسانه هییییای نییییوینهمۀ فنییییاوری

دادهاجتماعی، موبایل، واقعیت افزوده و مجازی، کلان

، 7)کانان و لیگییییرد و اینترنیییت اشییییا را دربیییرمیییی هیییا

نه (.2017 به  هایبازاریابی رسیییا تالی و اجتماعی  دیجی

تا اهداف بازاریابی خود  دهداین امکان را می هاشرکت

در  (.2019، 8)آجینا نسییبتاک کم به دسییت آورند ۀرا با هزین

کشور ایران هم با توجه رشد در حوزۀ فناوری اطلاعات 

طات ) با ( و همچنین افزایش نرخ نفوذ تلفن ICTو ارت

یاری در  هایدرصییید( ظرفیت110همراه )بیش از  بسییی

حوزۀ بازاریابی دیجیتال در ایران فراهم شییده اسییت. در 

5. the chartered insitude of marketing 

6. Cocco 

7. Kannan & lee 

8. A.S. Ajina 
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های بازاریابی دیجیتالی به حدی سطح جهانی نیز ظرفیت

درصد تبلیغات 40به بعد، بیش از  2018است که از سال 

ستبه روند پرسرعت . 1صورتِ دیجیتال صورت گرفته ا

یند نوآوری اشیییدن، مدیران بازاریابی را در فردیجیتالی

ازجملییه  هییایی. چییالشکشییییانییدبییازار بییه چییالش می

دسییترسییی مسییتقیم مشییتری به محصییول،  نداشییتنِامکان

توانایی افراد ناامکان تخلف بیشییتر در بازاریابی اینترنتی، 

ناوری با ف کارکردن  جاد در  عث ای با های نوین و... 

تال میم یابی دیجی بازار مدیران   ؛شیییودشیییکلاتی برای 

جییدییید بییرای  هییایمسیییییتییلییزم روش ،روازاییین

ثیرقراردادن رفتار مشییتری اسییت )لینکویسییت و أتتحت

نابراین ؛(2015، 2همکاران تال  ،ب یابی دیجی بازار مدیران 

منابع باشیییند.  داشیییته متعدد و متکثری هایویژگی دبای

وکار در محیط کسیییب کنندهرفتار مصیییییییییرف نظری

 3دیجیتال ازنظر اندیشییییمندان بازاریابی همانند اسییییتیفن

شییییکل2016) و اینکه  استگیری ( در حال پیدایش و 

بازاریابی در آینده در بسییییییییتر و محیط دیجیتال  ۀآیند

م اسییت. در این بسییتر، امری مسییلّ ،شییکل خواهد گرفت

( بییییییازاریییییییابی 7201) 4ازنظر فیلکس و همکییییییاران

یه خاص به یکی از  صیییورتِاجتمیاعی به هیایرسیییان

ویک مبدل وکارهای قرن بیستکسب هایمشیییخصیییه

 راهبرداجتماعی در  هایرسانه ۀده است. اهمیت فزایندش

اسیییییییت  ناپذیرانکار وکارهابازاریابی تمامی کسیییییییب

( و تییعییداد زیییادی از 2019، 5)گییارانییتییی و کیییسییییی

یانهوکارکسب ی ی اجتماعی به  هایها امروزه ازطریق رس

یتریان خود دسترسی دارند )وایتلاک و همکاران ی ی ، 6مش

نده نمی ،روازاین ؛(2013 که در آی  توانطبیعی اسییییت 

سه س صان تجارت الکترونیک  ایمؤ ص را عاری از متخ

                                                           
1. www.lavan.co 

2. Lingqvist et al. 

3. Stephen 

4. Felix et al. 

امروزه آنچییه اسیییتفییاده از  (.1382ییافیت )موسیییوی، 

تال  یابی دیجی بازار ندهای  ئفرای کالا و خدمات  ۀدر ارا

 هایه است، نبودِ مهارتکرد رورا با مشکل روبه هاشرکت

بل قا حد  تال در  یابی دیجی کتبازار  هایقبول در شیییر

فاده تالاسیییت یک دیجی نده از این تکن )رویل و  اسیییت کن

(، 2012) 8چییافییی و پییتییرون ۀگییفییتیی(. بییه2014، 7لاییینیی 

دانش، آگاهی و  ۀبازاریابی دیجیتال دربرگیرند هایمهارت

کارگیری ابزارهای دیجیتال در هب برایموردنیاز  هایقابلیت

 ،. همچنینسییتهافرایند بازاریابی کالا و خدمات شییرکت

ندهایابررسیییی دقیق فر نایع  ی تال در صییی یابی دیجی بازار

فعال  هایشرکت دکنمشخص می ارتباطات در ایران کاملاک

مهارتی  هایدر این حوزه در داخل کشیییور نیز با شیییکاف

خیدمیات خود  متعیددی در بیازارییابی دیجیتیال کیالا و

جه ندموا چالش ا با   ۀدر حوز ایگسیییترده هایو همواره 

رو هکارگیری ابزارهای دیجیتال در بازاریابی و فروش روبهب

ازاریابی دیجیتال از ب هایکه ناشیییی از نبودِ مهارت اندبوده

 اسیییت مختلف هایدانش و آگاهی گرفته تا اد ام مهارت

به ضییرورت رو، باتوجهازاین ؛(1395فر و همکاران، قطبی)

خصوص در این برهۀ زمانی که توجه به رونق تولید ملی، به

پذیری موجب کاهش رقابت اقتصییییادی هییییایتحییییریم

گاه به  هابن کارگیری بهشیییده اسیییت، ضیییرورت دارد 

یه هایفناوری یال ب یوآوری دردیجیت یورِ ن های فعالیت منظ

 .(1397بازاریابی توجه بیشتری شود )محترم و موثق، 

 انسانی مدیران بازاریابی دیجیتال هم مانند دیگر منابع

سی و کلیدی در  سا سیار ا شی ب سازمان، نق موردنیاز هر 

چنین این توانمی ،درواقع .دارند وکارهاموفقیت کسییب

که یکی از مهم یان کرد  یت در ب های موفق ید ترین کل

یابی  بازار مدیران  بان و  یا بازار تال، همین  یای دیجی دن

5. Garanti & Kissi 

6. Whitelock et al. 

7. royle & laing 

8. Chaffey & Patron 
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باید به این موضییوع اشییاره  ،روازهمین ؛دیجیتال هسییتند

بازاریابی دیجیتال  ۀکه در حوز هاییکرد که شیییرکت

عالیت می ندف به این حوزه را دارند کن  ،یا قصییید ورود 

رای پیشیییرفت و موفقیت به مدیران بازاریابی دیجیتال ب

 هانیاز دارند که این مدیران بازاریابی دیجیتال باید قابلیت

ستگی شای س هاییو  شند.  شته با الی که برای ؤدر خود دا

درواقع  :این اسییت که ،شییودبسیییاری از افراد مطرم می

چه ویژگی تال کیسییییت   یابی دیجی بازار  هایمدیر 

 هاییو یا قابلیت ها، تواناییهاشخصیتی دارد  چه مهارت

به اهمیت باتوجه ،بابباید داشیییته باشییید  و... درهمین

یابی دیجیتیال بازار جه و نییاز  موضیییوع  و افزایش تو

یک مدل  نبودِبه این حوزه و  هاو سیییازمان هاشیییرکت

موردنیاز مدیران بازاریابی  هایو کامل از ویژگی جامع

جام این پژوهشْ تال، هدف از ان تدوین  دیجی طراحی و 

مدیران بازاریابی دیجیتال با روش  هایمدل شییایسییتگی

 تحلیل مضمون بوده است.
  

 مبانی نظری پژوهش -2
مات مبتنی خد جارت امروزه ظهور  ند ت مان بر وب 

کی و موارد مشییییابیه الکترونیکی، بیانکیداری الکترونی

سان سی در روش زندگی ان سا  هاموجب ایجاد تغییرات ا

سب ۀو روند ارائ ست )فانی خدمات در ک شده ا وکارها 

بییه تغییرات در وجییهت(. درنتیجییه بییا1398و همکییاران، 

وکار برای کسییب هایعصییر دیجیتال، بنگاه هایفناوری

تغییرات خود با این  کردنمنطبق نیازمندِبقا و کسب سود 

گویی به رفتار مشیییتری و نیازهای در راسیییتای پاسیییخ

بی مکییاران بییازاریییا ه تنیید )لاوالییه و  (. 2011، 1هسیییی

فنییاوری، بییاعییث  ۀنوین در عرصیییی هییایپیشیییرفییت

ده که محرک اصلی نوآوری بازاریابی ششدن دیجیتالی

های جدید ارتباطی، گیری از کانالاسیییت و باعث بهره

                                                           
1. Lavalle et al. 

2. Purchase and Volery 

طراحی و محیط تعاملات های برندین ، تغییرات راهبرد

 (. این تغییراتْ 2020، 2)پورچیس و وولری شیییده اسیییت

سببهره ۀشیو وکارها از فناوری برای گیری برندها و ک

ساکرداهداف بازاریابی را دگرگون  ست )د  ؛(2019، 3ه ا

مدیران بازاریابی  شدنْرو، روند پرسرعت دیجیتالیازاین

چراکه  ؛کشیییاندند نوآوری بازار به چالش میایرا در فر

شتری با روش شکل جدی سنّ هایفرایند جذب م تی با م

جییدییید برای  هییایو مسیییتلزم روش شیییودمواجییه می

ثیرقراردادن رفتار مشییتری اسییت )لینکویسییت و أتتحت

(. در بیش از دو سیییال گذشیییته نقش 2015همکاران، 

 ایهها با دامنو تخصیییص افزایش یافته بازاریابان مدرن

ماهیت نقش بازاریابی  یب شییده اسییت.ترک ترگسییترده

نوانِبییه تی کسییییبع ع حیییا کرد  ل  طورِ وکییار بییهم

 شدن سازگار شده استتوجهی با روند دیجیتالیدرخورِ

(Cim, 2020.) بر شیییبکه فضیییای مبتنی ،محیط دیجیتال

و  کنندگاناسیییت که امکان ارتباط مسیییتقیم مصیییرف

اطلاعات، کالاها  کنندگانهمچنین ارائه تولیدکنندگان

بییه (. 1387)ایمییانخییان،  آوردو خییدمییات را فراهم می

و تعاملی محصولات  گیریاندازهبازاریابی هدفمند، قابل

ستفاده از فناوری دیجیتال به رسیدن  منظورِو خدمات با ا

)جواهری  گویندبازاریابی دیجیتال می نهاییْ به مشییتری

ست  یارچوبهچ (. بازاریابی دیجیتال1394و همکاران،  ا

بازاریابی،  هایو فعالیت هابرای انجام و اجرای استراتژی

یل و هایدرون پلتفرم با نت، مو یل اینتر تال ازقب  ...دیجی

، (2012)چافی و پترون  ۀعقیدبه(. 1395)کاردان اصییل، 

دانش،  ۀبییازاریییابی دیجیتییال دربرگیرنیید هییایمهییارت

کییارگیری هبیی برای موردنیییاز هییایآگییاهی و قییابلیییت

کالا و خدمات  یابی  بازار ند  تال در فرای ابزارهای دیجی

با طراحی محیط سیییتهاشیییرکت یابی  بازار مدیران   .

ساختارهای ذهنی  توانندنحوی مناسب میدیجیتال به در 

3. Desa 



 

 131  /طراحی مدل شایستگی مدیران بازاریابی دیجیتال با روش تحلیل مضمون/ جبار باباشاهی و همکاران 

سییوی خرید سییو  و آنها را به نندایجاد ک افراد تغییراتی

 .(1395)مشبکی اصفهانی و محبی،  دهند

ستند تا هاسازمان  سته در تلاش و رقابت ه  ترینشای

شناسایی، جذب و حفظ  مزیت رقابتیْ عنوانِمدیران را به

 تریناصلی عنوانمدیران سازمان به هایکنند. شایستگی

و  هاسیییازمان برای موفقیت و اثربخشیییی منبع انسیییانیْ

کت یت ویژه هاشیییر دارد )ایسیییلام و ایمران،  ایاهم

شناسایی  ای برری نند معیااشایستگیها میتو .(2016

ای برز نیاردموی ناییهااتوو ها رفتا، رهاترمها، نشدا

ب نتخاب و اجذ ۀزحوه در یندل و آحای هازتحقق نیا

هم  امانی فرزسا یهایتلوو اوها دهبرل راطون در کنارکا

سازمان2010، 1)لینهیر و همکارانند آور شخاص  ها(.  و ا

یادگیری و یادگیرنده که قادر به اتخاذ فرهن  درحالِ

بهترین مکان برای حیات و شیییکوفایی در این  ،باشیییند

صطلام (. Cim, 2020) محیط خواهند بود ستگی ا شای

از دانش، مهارت  ایبرای توصیف مجموعه شدهاستفاده

 شودمی منجر ست که به عملکرد شغلی موفقهاو نگرش

هایت موجب  یدنو درن  هایبه اهداف و اولویت رسییی

مانی می کاران دشیییوسییییاز ته و هم مدل (. 2015، 2)پو

، دانش هاشایستگی نیز ابزاری توصیفی است که مهارت

نشیییان  ارهاییشیییخصیییی را در کنار رفت هایو ویژگی

یا سیییازمان ؤکه برای کارکرد م دهدمی ثر یک نقش 

یاز هداف راهبردی و دسییییت اسییییت موردن به ا یابی 

)پورعابدی و همکاران،  کندار را تسییهیل میکوکسییب

1394 .) 

 پژوهش  ۀپیشین 2-1

خش  ب ین  ظری، در ا ن یم  ه مفییا بررسیییی  پس از 

جام هایپژوهش با این حوزه بررسیییی ۀشییییدان  مرتبط 

                                                           
1. leenheer et al. 

( در 1393شیییمس مورکییانی و همکییاران ) شیییود.می

شیایسیتگی مدیران  هایتدوین مؤلفه»عنوان  باپژوهشیی 

شی: مطالع هایگروه به پژوهش پرداختند. « کیفی ۀآموز

نفر از خبرگان  10پیمایشیییی با مشیییارکت  ،منظوراینبه

آموزشییی در سییال  هایشییایسییتگی مدیران گروه ۀحوز

تای  ا 1393 فت. ن ین پژوهش نشییییان داد صیییورت گر

آموزشیییی  هایموردنیاز مدیران گروه هایشیییایسیییتگی

شامل چند  9شامل  ست که هرکدام  صلی ا ستگی ا شای

ادراکی:  هاست: اینشاملِ هالفه هستند. این شایستگیؤم

تفکر سییییسیییتمی، تفکر خلا ، تفکر راهبردی و تفکر 

قادی؛ تصیییمیم طافانت بات، انع حل گیری: ث پذیری و 

سییازی، پرورش دیگران، قدرت شییبکه :رهبریمسییهله؛ 

و روابط انسانی؛ اجرایی: انضباط، نظارت و کنترل،  فوذن

دهی، ریزی، سازمانهمدیریت زمان، مدیریت منابع، برنام

رسییانی و دانش؛ ارتباطی: ارتباط مؤثر؛ کار تیمی: اطلاع

شورتتیم شاورهسازی، م دادن؛ مدیریت افراد: گیری، م

ایجاد انگیزه، توانمدسیییازی و مدیریت اعتمادسیییازی، 

سهولیت هایتعارض؛ ویژگی صیتی: م پذیری، تعهد شخ

نفس، آراسیییتگی و صیییدر، اعتمادبه ۀسیییازمانی، سیییع

یت ویژگی ها قت،  هایدرن اخلاقی: تعهد دینی، صیییدا

( 1393و همکاران ) متینوجدان کاری و عدالت. زارعی

یران در طراحی مدل شایستگی مد»عنوان  بادر پژوهشی 

عه « فرهنگی کشیییور هایسیییازمان به بررسیییی و مطال

نفر از  15پیمایشییی با مشییارکت  ،منظوراینپرداختند. به

خبرگان فرهنگی انجام شد. نتای  پژوهش نشان داد مدل 

سازمان ستگی مدیران  سه  ۀفرهنگی دربردارند هایشای

فرهنگی و  ۀشیییایسیییتگی محوری )منش فرهنگی، انگیز

، ایشایستگی اصلی )تخصص حرفه هوش نرم(، هشت

ضایت کاری، تعهد کاری، هوش  شخصیت فرهنگی، ر

2. Puteh et al. 
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فی( اطمدیریتی، هوش فرهنگی، هوش معنوی و هوش ع

و  فرقطبیشییایسییتگی فرعی بوده اسییت.  23و درنهایت 

شیییکییاف »عنوان  بییا( در پژوهشیییی 1395همکییاران )

بازاریابی دیجیتال: شناسایی و بررسی عوامل  هایمهارت

به « ثر بر ایجاد شیییکاف مهارتی در بازاریابی دیجیتالمؤ

بررسی عوامل مؤثر بر ایجاد شکاف مهارتی در بازاریابی 

 ایمطییالعییه بییادیجیتییال برمبنییای رویکردی ترکیبی و 

پیمایشییی با  ،منظوراینتوصیییفی همبسییتگی پرداختند. به

نفر از خبرگان فعال در صنایع ارتباطات در  10مشارکت 

نفر از مدیران و کارشناسان  226ژوهش و نیز بخش اول پ

 هایدر بخش دوم پژوهش، انجام شیید. یافته هاشییرکت

در بین چهییار عییامییل  دهییدنشییییان می هییاآنپژوهش 

سایی عوامل  بیلِقاز هاییشده توسط خبرگان، مؤلفهشنا

اسییتراتژیک عملیاتی و عوامل محیطی بر ایجاد شییکاف 

 شیییدهمطالعه هایشیییرکتمهارتی در بازاریابی دیجیتال 

عوامل  ،بینکه دراین اندتأثیر مسیییتقیم و مثبتی داشیییته

محیطی ازقبیییل شیییرایط اجتمییاعی و فرهنگی، دین و 

مذهب، تکنولوژیکی و اقتصاد نقش مؤثرتری بر شکاف 

 ،روازاین داشیییته اسیییت؛ مهارتی در بازاریابی دیجیتال

 هایشناخت دقیق عوامل مؤثر در کاهش شکاف مهارت

، نقش شییدهبررسییی هایبازاریابی دیجیتال در شییرکت

بازاریابی دیجیتال  هایدر بالابردن مهارت ایکنندهتعیین

خواهد داشییت که این خود شییرایط را برای فروش بهتر 

شرکت شتر برای  و هاکالا و خدمات  سب موفقیت بی ک

سب خواهد  ( 1395د. ابراهیمیان و همکاران )کرآنان منا

یت»عنوان  بادر پژوهشیییی  ناسییییایی و اولو ندیشییی  ب

بان هایویژگی یا بازار یدی  عه « کل طال به بررسیییی و م

شان داد مهم ویژگی  ترینپرداختند. نتای  پژوهش آنان ن

مدیران بازاریابی در سیییه گروه توانایی )شیییامل داشیییتن 

                                                           
1. Day 

کار  ۀانگیزه، رعایت ادب و نزاکت، تعهد شییغلی، روحی

ته، پشیییتکار، ا ظاهر آراسییی بهتیمی،  ماد نفس، کنترل عت

س سات، قدرت حل م سا  ۀله، دقت بالا، خلاقیت، بهرهاح

( و مهارت پذیریو رسییییک گراییهوشیییی بالا، برون

)شیییامل هوش هیجانی بالا، مهارت فروش و بازاریابی، 

فردی( و  هایگیریو آگاهی از تصیییمیم ایحرفه ۀتجرب

دانش )شیییامل تحصییییلات مرتبط و مقطع تحصییییلی( 

ندیتقسییییم کاران )شیییودمی ب فانی و هم ( در 1398. 

بر مبتنی هایکارگیری تحلیلهتأثیر ب»عنوان  باپژوهشیییی 

سنجش عملکرد و بهینه سازی بازاریابی دیجیتال وب بر 

«  دیجیتال محور در تهران( هایموردی: شییرکت ۀ)مطالع

بر وب برای مبتنی هایکارگیری تحلیلهتأثیر ب ۀبه مطالع

نهسییینجش  تال  سییییازیعملکرد و بهی یابی دیجی بازار

محور در تهران پرداختنیید. دیجیتییال هییایشیییرکییت

نفر از مدیران و  110پیمایشییی با مشییارکت  ،منظوراینبه

شرکت سان بازاریابی  شنا تجاری تحت وب در  هایکار

 هایشهر تهران انجام شد. نتای  پژوهش نشان داد تحلیل

تال و بر وب بر سییینجش عملکرمبتنی یابی دیجی بازار د 

داری بازاریابی دیجیتال تأثیر مثبت و معنی سیییازیبهینه

 سییییازیبرای بهبود عملکرد و بهینییه ،بنییابراین ؛دارد

بر وب بازاریابی دیجیتال نیازمند توجه به خدمات مبتنی

پرکردن »عنوان  با( در پژوهشیییی 2011) 1اسییییت. دی

ه بررسی شکاف ب «دیجیتالهای بازاریابیشکاف توانایی

سازمان شتاب بازارها و توانایی محدود  ها بین پیچیدگی 

 گویی بییه تقییاضییییاهییای جییدییید دربییابِ برای پییاسیییخ

پژوهش آنها  هایهای بازاریابی پرداختند. یافتهتوانمندی

بردن شیییکاف بین پیچیدگی برای ازبین دهدنشیییان می

سه قابلیت انطبا  ست: شتاب بازارها   -1پذیر موردنیاز ا

 -3انطبا  آزمایش بازار؛  -2هوشیییار؛  ۀیادگیری شییبک
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توانییایی ین  بی بییاز. ا قط در بییازاریییا ف قی  طبییا ن هییای ا

 باشییند پذیرهایی تحقق خواهد یافت که انعطافسییازمان

وکار های کسبو با جریان آزاد، رهبری هوشیار و مدل

 با( در پژوهشیییی 2013) 1انطباقی باشیییند. قینتون و فنمور

دن یک ترفند بازاریابی اسیییتراتژیک: مفقودشییی»عنوان 

شبکه ستفاده از  سسات ؤاجتماعی آنلاین توسط م هایا

شبکه« خیریه بریتانیا ستفاده از  سی ا های اجتماعی به برر

 ۀخیری ۀسیییسیییؤآنلاین در بخش خیریه در بین دوازده م

یا پرداختند. یافته پژوهش آنها نشیییان  هایبزرگ بریتان

هدمی که رهای مختلفی دمحرک د های پذیرش شیییب

به له  ماعی آنلاین ازجم ند، دسیییتاجت آوردن کنترل بر

فشارهای خارجی و کسب مخاطبان جدید دخیل هستند. 

به کاربرد  فاوتدرخورِ طورِسیییطوم  ند توجهی مت و ا

ها و منابع هسیییتند. کمبود مهارت های موجودْمقاومت

شیییده مشیییخص شییید که براسیییاس نتای  پژوهش انجام

انگلسییتان باید توجه بیشییتری به اد ام  ۀسییسییات خیریؤم

عالیتشیییبکه بازاریابی های اجتماعی آنلاین در ف های 

( در 2014) 2خود داشییته باشییند. رویل و لاین  راهبردیِ

هارت»عنوان  باپژوهشیییی  کاف م یابی شییی بازار های 

یک مدل بازاریاب دیجیتال برای صنایع  ۀدیجیتال: توسع

شییکاف  هرگونه کردنو مشییخص به بررسییی «ارتباطی

های بازاریابی دیجیتال با متخصییصییان شییا ل در مهارت

به ند.  باطی پرداخت نایع ارت با  ،منظوراینصییی مایشیییی  پی

شارکت  صنعت ارتباطات انجام  20م نفر از متخصصان 

ته یاف ها نشییییان می هایشیییید.  هدپژوهش آن کمبود  د

عملی با تمرکز بر  هایفنی که به راهنمایی هایمهارت

هوشیییمند  ۀدارد و نبودِ ثبات آیند نیاز رهای ارزیابیمعیا

است  هاییتکنولوژیکی پویا، مهارت ۀبرای تغییر و توسع

 .کشدحاضر صنعت ارتباطات را به چالش میکه درحالِ

                                                           
1. Quinton & Fennemore 

2. Royle & Laing 

حال، چالش اد ام رویکردهای بازاریابی دیجیتال با بااین

عالیت به هایو برنامه هاف  عنوانِ بازاریابی برقرارشیییده، 

راهنمایی در  .شودهای کلیدی ظاهر میشکاف مهارت

بهترین شیییوه با تمرکز بر معیارهای ارزیابی، ثبات آینده 

، باید برای صنعت ارتباطات راهبردیسازی پارچهو یک

شود. همچنین سعه داده  سعه  ،تو این پژوهش مدلی را تو

تواند برای کمک به انتخاب کارکنان اسییت که می داده

بهدر مصیییاحبه  عو همچنین  ما برای توسییی  ۀعنوان راهن

لیفلن  و  .شیییود های کارمندان فعلی اسیییتفادهمهارت

کاران با عنوان 2014) 3هم و  هاچالش»( در پژوهشیییی 

به بررسیییی و « بازاریابی در دوران دیجیتال هایحلراه

منظور، پیمایشیییی با مشیییارکت اینپژوهش پرداختند. به

شد.  نفر از مدیران بازاریابی 777 سر جهان انجام  سرا در 

 از مزایییای برداریبرای بهره هییاییحییلدرپییایییان، راه

بازاریابی در دوران دیجیتال ارائه شد. نتای  پژوهش آنها 

طراحی »، تنظیم «استعداد هایشکاف»نشان داد پرکردن 

مانی های عملی»و اجرای « سییییاز یار ترین ، بزرگ«مع

شرفت هایفرصت تحت  هایشرکت را برای بهبود و پی

تان. کندوب فراهم می نا ما  با( در پژوهشیییی 2016) 4را

شانهگرایش»عنوان  که هر  هاییهای بازاریابی دیجیتال: ن

شته باشد ثر بر ؤبه بررسی عوامل م« هندی آنلاین باید دا

رفتار خریداران آنلاین و روابط بین این عوامل پرداختند. 

ته ها هاییاف یاب هددنشییییان می پژوهش آن های بازار

الکترونیکی نیاز دارند بیشیییتر بر روی معیارهای پژوهش 

تا مصیییرف ند  گانتمرکز کن ند ید آنلاین کن به خر  را 

های محصییول، ویژگی برایتبلیغات دقیق  .کنند تشییویق

شکایات و بازخورد  سیرهایی برای  صول، م گارانتی مح

صدور گواهی از وب شتری و  تواند نقش می هاسایتم

ماد مصیییرفمه گانمی در افزایش اعت ند به  کن ندی  ه

3. Leeflang et al. 

4. Ramanathan 
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 ،این پژوهش هایخرید الکترونیکی ایفا کند. طبق یافته

بازاریابان الکترونیکی باید گروه سییینی جوان را هدف 

ندقرار د ند ه یل کن بد بالقوه ت یداران  به خر ها را   .و آن

خرید باید اطلاعات شیییفاف را به  هایسیییایت ،همچنین

ئه دهند و وبخریداران آنلاین  های ارتباط سیییایتارا

توانند نقش مهمی در جذب کامل مشیییتریان متقابل می

ش شته با سکی .نددا شی 2017) 1زیکن عنوان  با( در پژوه

  «وساز لهستانمدیران صنعت ساخت هایمدل شایستگی»

به مطالعه و بررسیییی مدل شیییایسیییتگی مدیران صییینعت 

ستان پرداخت. نتای  این پژوهشساخت ساز له شان  و ن

 ۀلفؤموردنیاز این مدیران در سییه م هایداد شییایسییتگی

اصیییلی دانش )تجربه در مدیریت، توانایی اسیییتفاده از 

شناسی مدیریت، توانایی استفاده از مناسب، روش ۀپروژ

نهنرم نایی مدیریت زمان و هزی  (، نگرشهاافزارها و توا

نفس، اعتبار، صداقت، توانایی )هوش، خلاقیت، اعتمادبه

باطات مناسیییب( و  با اسیییترس، کار تیمی و ارت له  مقاب

گیری، توانایی )توانایی در تصییمیم مدیریتی هایمهارت

، توانییایی گزینی، توانییایی هییدفهییاارزیییابی فعییالیییت

دهی، توانایی ایجاد انگیزه، تمرکز بر اهداف، سیییازمان

توانایی مذاکره، توانایی حل اختلافات و سبک مدیریتی 

قه ندیمنعطف( طب ماکر و همکارانشیییوندمی ب  2. پلسییی

بازاریابی  هایاسییتراتژی»عنوان  بادر پژوهشییی  (2018)

سی سی « آنلاین و عملکرد هتل هایدیجیتال، برر به برر

هتل  هایاثر راهبردهای بازاریابی دیجیتال بر رزرو اتا 

به ند.  تا  پرداخت حاصییییل از هر ا مد   ،منظوراینو درآ

 2018هتل در بلژیک در سال  132 پیمایشی با مشارکت

 هادرخواستانجام شد. نتای  این پژوهش نشان داد حجم 

بر رزرو اتا  و ظرفیت بازنگری بر درآمد حاصیییل از هر 

. راهبردها و فنون بازاریابی دیجیتال بر گذارداتا  تأثیر می

                                                           
1. dziekonski 

 یرمستقیم  طورِآنلاین و به هایحجم و ظرفیت درخواست

پژوهش  ۀگذارد. بررسیییی پیشیییینأثیر میبر عملکرد هتل ت

سیییازی مدل ۀها در حوزحاکی از آن اسیییت که پژوهش

عدد و متکثر )در حوزه عدد نظیر شییییایسیییتگی مت های مت

مدیریت پروژه،  مدیریت آموزشیییی،  مدیریت فرهنگی، 

یابی و ...( ما پژوهش اسیییت؛ بازار یابی  ۀهای حوزا بازار

 لحاظِ اخص به ورتِصاعم و بازاریابی دیجیتال به صورتِبه

نیازهای شایستگی مدیران بازاریابی دیجیتال  گستره و عمقْ

 دهد.را پوشش نمی

 

 پژوهش  شناسیروش -3
ضر پژوهش ستگی  دنبالِبه که حا شای طراحی مدل 

 کاربردی پژوهشیییی مدیران بازاریابی دیجیتال اسیییت،

چراکیه خروجی آن در طراحی  ؛شیییودمی محسیییوب

مدیریت منابع انسییانی برای مدیران های ابزارها و نسییخه

بازاریابی دیجیتال قابل اسییتفاده اسییت. پژوهش حاضییر 

 هایپژوهش ۀدست در نیز هاداده گردآوری ۀنحو نظرزا

 ۀمسیییهل پاسیییخ به . برایگیردمی قرار  یرآزمایشیییی

ستفاده کیفی تحقیق روش طراحی مدل از و پژوهش  ا

حاضیییر دادهشیییید.  بازطریق مصییییا هادر پژوهش   ۀح

بازاریابی دیجیتال  ۀچهره با خبرگان فعال در حوزبهچهره

با در شیییرکت های مسیییتقر در تهران )خبرگان همکار 

بییابییا، فرادرس، تلوبیون، وکییارهییایی نظیر علیکسییییب

تب نتمک نه،  برگ و...( گردآوری شیییید. ویژگی خو

بازاریابی دیجیتال  ۀفعال در حوز ۀداشیییتن تجرب خبرگانْ

وکار و تجارت الکترونیک و درک عمیق از دنیای کسب

 تریناصییلی عنوانعمیق نیز به ۀاز مصییاحب و بوده اسییت

شد.  هاداده آوریابزار جمع ستفاده   این آماری ۀجامعا

خبرگان، مدیران و متخصصین نفر از  17 شامل پژوهش

با  .اسیییت بازاریابی دیجیتال ۀحوز منظور از مصیییاحبه 

2. Pelsmacker et al. 
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کاری  ۀخبرگان، مصیییاحبه با افرادی اسیییت که در حوز

خود تأثیرگذار، معروف و آگاه هسیییتند. در این تحقیق 

 روشِ و بییه ایخوشییییه گیریروش نمونییه براسییییاسِ

رگانی مصییاحبه شییده اسییت برفی با خبگیری گلولهنمونه

ن تالْ ۀکه درزمی یابی دیجی ب بازار  را لازم ۀدانش و تجر

ضیییبط و برای کدگذاری،  هاداشیییتند. تمامی مصیییاحبه

صلام و اخذ بازخورد، از آنها بهره ست. برداریا  شده ا

زمییانی  هییاینفر از خبرگییان در بییازه 17درمجموع بییا 

اسییت.  جامعی انجام شییده ۀ، مصییاحبایدقیقه 105تا75

 تا جایی هااشباع نظری مقوله ۀتا مرحل هاداده آوریجمع

یافت مه  به دادهکه امکان دسیییت ادا جدید  هاییابی 

 عنوانِ فرایند اصیییلی در این روش به .دیگری فراهم نبود

ند کدگذاری و طبقههاروش تحلیل داده ندی، فرای از  ب

و  خام و اسیییتخرا  مفاهیم و مقولات اصیییلی هایداده

به شیییرایط و در مدلی اسیییت که باتوجه روابط بین آنها

هد ئه خوا اسیییاس، در . براینشییید موقعیت پژوهش ارا

کدگذاری اسییتفاده  ۀاز سییه شیییو هاراسییتای تحلیل داده

)کییدگییذاری بییاز، کییدگییذاری محوری و  شیییودمی

روند یا فرایندی اسیییت  کدگذاری انتخابی(. کدگذاریْ

و ترکیب  بندیکیک، مفهومتف خامْ هایکه طی آن داده

 ۀکه حاصییل این فرایند بتواند نظری ایگونهبه ؛شییوندمی

نهایی را ارائه کند. در فرایند کدگذاری، واحد  ایزمینه

کدگذاری باز، مفاهیم  ۀمفهوم اسیییت. در مرحل تحلیلْ

ل یه، در مرح مده  ۀاول گذاری محوری، مقولات ع کد

ستخرا  می ی انتخابی فرایند کدگذار ۀ. در مرحلشوندا

 ؛انجام خواهد شییید هاو بهبود مقوله سیییازیپارچهیک

نابراین ند گردآوری داده ،ب تا در فرای یاز اسییییت  ، هان

، نکات یردپیوسیییته انجام گ صیییورتِکدگذاری باز به

های داده کد یدی و   هایازطریق بررسیییی داده هاکل

به به احصییییا شیییود و  ند مصییییاح نوعی محقق در فرای

پژوهش درگیر شود. در این  ۀو تحلیل و مسهلگردآوری 

پس از گردآوری چنییدین مرتبییه  هییاپژوهش نیز داده

و با شییناسییایی نکات کلیدی کدهای  شییدندبررسییی می

صا می سب(  114 که درمجموع شدمرتبط اح کد )برچ

اسیییتخرا  و ازطریق منطق  شیییدهْگردآوری هایاز داده

به  یل  بد گذاری ت ی 26کد ها ل 3ت مفهوم و درن  ۀمقو

شد. برای مقولهدررابطه صلی پژوهش  ضوع ا  بندیبا مو

سازه درگیربودن  دلیلِگر )بهشعوری خودتحلیل هایاز 

علمی و عملی محقق در موضوع پژوهش(، اصطلاحات 

نظری و تخصیییصیییی  هایشیییده از پیشیییینهفنی برگرفته

در پژوهش . اسیییت خبرگان نظراتشیییده و اسیییتخرا 

پا یایی بین دو حاضیییر برای بررسیییی  پا یایی از روش 

پایایی مصییاحبه با  ۀکدگذار اسییتفاده شیید. برای محاسییب

موضیییوعی دو کدگذار )ارزیاب(، از روش توافق درون

شد تا برای همکاری  یک همکار ست  پژوهشگر درخوا

 هایو تکنیک هاآموزش .در پژوهش مشیییارکت کند

شریح شان ت صاحبه برای ای . شد لازم برای کدگذاری م

همکار پژوهشگر، یک مصاحبه را  همراهِمحقق بهسپس 

کدگذاری کرد و درصییید توافق درون موضیییوع که با 

محاسبه شد.  ،رودعنوان شاخص پایایی تحلیل به کار می

 تعییداد کییل کییدهییا کییه محقق و همکییار تحقیق ثبییت

با  اند،کرده ، تعداد کل توافقات بین این کدها 42برابر 

عدم 38 کل  عداد  قات بو ت کدها برابرتواف  4 با ین این 

به گذاران برای مصییییاح کد یایی بین  پا  هایاسییییت. 

گرفته در این پژوهش با اسییتفاده از فرمول پایایی با انجام

کییدگییذار، برابر بییا  2موضیییوعی توسیییط روش درون

به اینکه میزان پایایی بیشتر از درصد است. باتوجه90.48

یید أموردت هادرصیید اسییت، قابلیت اعتماد کدگذاری60

یل  تواناسییییت و می یایی تحل پا که میزان  عا کرد  اد

کنونی مناسب است. برای بررسی روایی ابزار،  ۀمصاحب

و  انسیییانی مدیریت منابع ۀرشیییت تاداناز پن  نفر از اسییی

مدیریت بازاریابی درخواسییت شیید تا برای همکاری در 
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شته  شارکت دا سی روایی ابزار پژوهش م پژوهش و برر

قرار  تاداناحبه در اختیار این اسییالات مصییؤسیی .باشییند

س سی  سط آنان، ؤگرفت و بعد از برر صاحبه تو الات م

بررسی  براییید شد. أالات مصاحبه تؤنهایت روایی سدر

، مدل نهایی شیییایسیییتگی مدیران بازاریابی روایی یافته

ب تال  یار دسیییتهدیجی نفر از  7آمده در پژوهش در اخت

ها خواسییته شیید شییوندگان قرار گرفت و از آنمصییاحبه

ب مدل  باب  مده نظر خود را اعلام دسییییتهدر ند. کآ ن

و  کردند ییدأقبول و ت را نفر مدل نهایی 7 ۀهم نهایتدر

 یید شد.أنیز ت هادرنتیجه روایی یافته

 

 پژوهش هاییافته -4
، کدگذاری باز آ از هاآوری مصیییاحبهپس از جمع

 ترتیب که مفاهیم کلیدی و محوری هریک ازبدین ؛دش

صاحبه ستخرا  و مفاهیم اولیه  هام یکی پس از دیگری ا

سپس با بررسی مصاحبه شد و  گام بعدی، هم هایتولید 

گیری و افزودن مفاهیم جدید به مفاهیم قبلی، با شیییکل

شکل گرفتمقوله سیدن به  .های اولیه نیز  این روال تا ر

یعنی زمانی که دیگر مفهوم  ادامه یافت؛ اشیییباع ۀمرحل

شد. پس از آن بندی مقولات اضافه نمیه دستهجدیدی ب

به به هم  های مرتبط جای مرور در مقولهمفاهیم مرتبط 

های عمده شیییکل بندی شیییدند و مقولهگرفتند و دسیییته

یهندگرفت با بررسیییی و تجز فاهیم  یل. این م های وتحل

به بندی شیییدند. باتوجهمقوله هاشیییده در مصیییاحبهانجام

ل محتوای کیفی، با اجرای شییناسییی پژوهش، تحلیروش

هییا طی فراینیید وتحلیییل دادهکییدگییذاری بییاز و تجزیییه

یند کدگذاری اوبرگشیییتی انجام شییید. هدف از فررفت

ل حاصییییل از مرح فاهیم  باط بین م جاد ارت  ۀمحوری، ای

که در  فاهیمی  باز اسیییت. در این مرحله م کدگذاری 

با یکدیگر ، کدگذاری باز تشیییکیل شیییده بودند ۀمرحل

 ،ند و آن مواردی که با یکدیگر تشابه داشتندمقایسه شد

نتای   1 ۀحول محور مشترکی قرار گرفتند. جدول شمار

 دهد.حاصل از کدگذاری باز و محوری را نشان می

 های پژوهش )کدگذاری باز و محوری(حاصل از داده سازی: مفهوم1جدول 
شایستگی های  ردیف

 اصلی

 فراوانی منابع کد شایستگی های فرعی
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 / P1-8 / P2-5 / P3-3 / P5-18 / P14-3 / P15-4 گراییبرون

P16-20 
7 

 پذیریمسهولیت

)جدیت در هدف، 

کوشی، داشتن، سختانگیزه

بودن و سترستعهد، دقت، دردَ

گرایی و گوبودن، نتیجهپاسخ

 سودمندی، پیگیربودن(

P1-3 / P2-12 / P4-4 / P5-14 / P6-5 / P8-16 / 

P12-2 
7 

 
 

 P14-1 1 پذیریسازگاری و انعطاف

 / P1-7 / P2-6 / P3-1 / P4-8 / P7-26 / P9-24 بودناجتماعی

P10-21 / P11-23 / P5-15 / P16-25 / P17-24 
11 

 پذیرای تجربیات جدید

 

تمایل به پیشرفت، )جسارت، 

پذیری، بودن، ریسکیادگیرنده

P1-9 / P2-11 / P3-8 / P4-10 / P5-16 / P6-4 / 

P7-9 / P8-19 / P12-1 / P14-9 / P15-1 / P16-

13 / P17-3 / 

13 

P1-35 / P2-13 / P3-6 / P5-17 / P7-24 / P11-

21 / P12-7 / P14-8 / 

P12-8 / P16-22 

11 
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 P2-9 بودن(چالشاهلِ 

 P1-4 / P8-17 / P12-6 / P14-21/ 4 آوریتاب

 P1-21 / P6-3 / P16-19 3 بودنرانرژیپُ

 P12-18 1 توانایی خودمدیریتی

 P1-25 / P2-29 / P11-34 / P13-14 / P14-20 5 نفساعتمادبه

 P3-23 / P14-30 2 سرعت عمل

 P2-17 / P12-13 2 توانایی نقدکردن

 P2-18 / P3-5 / P5-15 / P11-20 / P12-12 5 نقدپذیربودن

 P10-29 / P11-15 / P13-18 / P16-16 4 گیریتوانایی تصمیم

-P3-7 / P6-1 / P7-8 / P10-10 / P11-25 / P12 روزبودنبه

4 / P13-3 / P14-10 / P15-2 / P16-11 / P17-2 
11 

 P1-6 / P3-9 / P4-23 / P6-7 / P8-20 / P11-22 صبوربودن

/ P14-2 / P17-16 
8 

 

 

 

 

 

2 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

دانش رفتار 

 کنندهمصرف

دانش مدیریت ارتباط با 

 مشتریان

P1-29 1 

  دانش مشتری

 

 

 
P1-14 / P3-18 / P4-2 / P5-1 / P7-14 / P8-13 

/ P9-2 / P10-7 / P11-12 / P13-8 / P14-6 / 

P15-8 / P16-14 / P17-18 

 

 

 

 

14 

 مشکلات مشتری ۀکنندکشف

 شناسیهجامع

 ایجاد انگیزه در خریدار

 تمرکز بر خدمات مشتری

 تعامل با مشتری

 شناسی مشتریروان

 تشابه

 P10-17/ P15-16 2 تحلیل سفر مشتری در سایت

 P9-21 1 مشتری ۀمدیریت تجرب

 

 

 

 

 

 

3 

 

 

 

 

 

 

 

 

دانش تحقیقات 

 بازار

بینی آینده و بینی و پیشآینده

 روند بازار

 

 

 

 

P1-11 / P3-29 / P4-11 / P6-11 / P7-17 / P8-

4 / P9-18 / P10-2 / P11-2 / P13-6 / P14-16 

/ P15-7 / P16-23 / P17-6 

 

 

 

 

14 

 درک صحیح اطلاعات بازار

تحلیل محیط و شناخت محیط 

 وکارپیرامون کسب

های آشنایی با روش

وتحلیل آوری و تجزیهجمع

 اطلاعات بازار

 شناسی پژوهشدانش روش

 توانایی تحلیل آماری

 P2-10 / P3-24 / P13-16 3 مهارت الگوبرداری

 P13-23 1 کردنمهارت سرچ
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4 

 

 
 

دانش مبانی 

 بازاریابی

 

 

 

 

 چهار پی و مبانی بازاریابی
P1-26 / P2-1 / P3-16 / P3-30 / P4-12 / P5-3 

/ P6-19 / P7-10 / P8-1 / P9-1 / P10-1 / P11-

1 / P12-20 / P13-1 / P14-33 / P15-6 / P16-1 

/ P17-7 / 

18 

 
 

 گرابازاریابی درون

 

 

P7-4 

 

 

1 

 / P1-24 / P5-7 / P6-20 / P7-1 / P8-2 / P9-11 دانش تبلیغات دانش تبلیغات 5

P10-3 / P11-31 / P12-16 / P13-4 / P15-9 / 

P15-13 / p16-2 / P17-12 

14 

 

 

 

 

 

 

6 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

دانش 

های استراتژی

 بازاریابی

  وکارنوشتن طرم کسب

 
 

 

 

 
P1-18 / P5-2 / P3-10 / P6-21 / P12-3 / P14-

24 / P16-9 / P2-20 / P2-24 

P10-31 / P11-3/ P11-5/ P9-15/ P10-24/ 

P11-4 

 

 

 

 

 

 

 

 

15 

 

 

 ۀریزی و تهیبرنامه

 های بازاریابیاستراتژی

 هاکردن برنامهتوانایی عملیاتی

 ریزیارزیابی و برنامه

 ریزی بودجهبرنامه

 وتحلیل هزینه و سودتجزیه

 وتحلیل وضع موجودتجزیه

سوسازی استراتژیک هم

 مشتری ۀکنندمینأاهداف ت

بندی دانش و مهارت بخش

 بازار

 گذاریدانش و مهارت هدف

 مهارت طراحی کمپین

 نویسیمهارت گزارش

 یابیدانش و مهارت جایگاه

 

7 

 
 دانش مدیریت برند

  دانش مدیریت برند

 

P1-37 / P6-30 / P7-11 / P8-12 / P11-6 / 

P17-20 

P11-17 

 

دانش و مهارت برندسازی  7

 شخصی

دانش و مهارت  8

 فروشمدیریت 

-P1-27 / P2-30 / P3-17 / P5-20 / P6-12 / P7 دانش و مهارت فروش

22 / P8-11 / P14-26 / P16-3 
9 

 P1-36 / P2-15 / P3-12 5 نگرنگاه جزئی تفکر سیستمی 9

  P5-4 / P6-15 دید سیستمی

 / P2-27 / P3-4 / P12-9 / P14-5 / P16-15 تفکر تحلیلی تفکر تحلیلی 10
P17-5 

10 

  P4-1 / P6-10 / P9-8 / P10-6 هاتوانایی تحلیل صحیح داده

 / P1-16 / P2-31 / P9-14 / P11-8 / P12-17 ریزیقابلیت برنامه تفکر استراتژیک 11
P13-7 / P15-22 

12 
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  P3-25 / P4-21 / P6-16 / P7-20 / P8-22 توانایی طراحی استراتژی

 P1-1 / P5-13 / P6-14 / P10-26 / 6 خلاقیت تفکر خلا  12

  P13-15 / P14-13 ذهن خلا 

 P10-28 1 تفکر منطقی تفکر منطقی 13

 هایپردازش صحیح داده هوش تجاری 14

 وکارکسب

P1-2 2 

  P8-14 هوش تجاری

 P14-4 1 ایرشتهتفکر بین ایرشتهنگرش بین 15

 P1-17 / P3-11 / P6-6 / P7-25 / P8-18 5 لههقدرت طرم مس گرذهن پرسش 16

 P2-21 / P4-9 / P10-23 / P14-27 / 6 مدیریت تفکرات منفی هوش هیجانی 17

  P13-24 / P19-25 هوش هیجانی

له و هتوانایی حل مس 18
 مشکل

 P1-15 / P9-7 / P13-17 3 هامدیریت مسائل و چالش

 P7-21 / P11-33 2 مینأدانش کانال توزیع و ت مینأت ۀدانش زنجیر 19

مهارت مذاکره و  20
 متقاعدسازی

 / P1-20 / P2-19 / P3-13 / P6-13 / P10-12 مذاکره و متقاعدسازی
P11-13 / P12-18 / P13-11 / P14-14 / P15-

23 / P16-24 / P17-25 

12 

21  
های مهارت

 ارتباطات

  دادنمهارت ارائه
 

P2-7 / P3-2 / P4-7 / P5-19 / P6-8 / P7-23 / 
P11-14 / P12-11 / P14-22 / P15-11 / P17-

21 

 
 

11 

 مهارت نفوذ و تر یب

 همکاری ۀداشتن روحی

 بشردوستی و ایجاد دوستی

 

 

 

 

 

22 

 
 
 

 
 

مهارت مدیریت 

 افراد

 رفع تعارضات
 )توانایی ایجاد همدلی(

 
 
 
 
 
 
 

P1-13 
P1-12 / P2-8 / P5-12 / P6-28 / P8-7 / P9-12 
/ P10-22 / P11-27 / P12-10 / P13-20 / P14-

17 / P15-3 / P16-10 / P17-1 
P2-16 / P3-19 

 
 
 

 

 
 
17 
 

 بخشی به نیروانگیزه
 )صمیمیت(

 سازیتیم

 )توانایی انجام کار تیمی(

 ارزیابی عملکرد افراد

 های نظارتی()تکنیک

 سازیهمهارت شبک

 مهارت اعتمادسازی

 انتخاب نیرو

 کردن نیروارن 

 / P1-5 / P2-2 / P4-3 / P6-17 / P9-16 / P10-23 رهبری
P11-28 / P14-18 / P15-24 / P16-18 / P17-25 

11 

 

 

 
 

ابعاد تهوریک و 

-P1-31 / P3-21 / P5-21 / P6-32 / P7-19 / P8 دانش بازاریابی الکترونیکی
3 / P10-9 / P10-13 / P11-10 / P13-21 / P15-

21 / P16-12 / P17-9 

 
 دانش بازاریابی دیجیتال 13

 دانش بازاریابی اینترنتی
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23 

وکار علم کسب
 الکترونیک

های دانش بازاریابی شبکه
 اجتماعی

P1-32 / P3-20 / P5-10 / P6-26 / P7-16 / P9-
5 / P10-15 / P15-19 / P16-6 / P17-10 / 

10 

-P1-34 / P3-22 / P4-20 / P5-22 / P6-31 / P7 دانش بازاریابی موبایلی
18 / P9-19 / P10-30 / P11-11 / P13-22 / 

P15-20 

11 

 

 

24 

 
شناخت ابزارها و 

های مختلف حوزه
 بازاریابی دیجیتال

 P4-17 / P7-5 / P15-10 / P17-17 4 سایتوب ۀشناخت مبانی توسع

سانی روزرِتوانایی مدیریت و به
 سایتوب

P2-32 1 

 / P1-23 / P2-3 / P4-13 / P5-6 / P6-22 / P7-3 شناخت سهو
P8-5 / P9-9 / P10-16 / P11-29 / P12-21 / 

P15-12 / P16-4 / P17-11 

14 

 ویرایش مدیا
)شناخت انیمیشن، ویرایش 
ویدئو، ویرایش صوت و 

 عکس(

P2-4 / P7-12 / P8-8 / P9-4 / P10-19 5 

-P1-33 / P2-26 / P3-26 / P4-15 / P5-8 / P6 دانش محتوا
23 / P7-13 / P8-6 / P9-6 / P10-5 / P11-32 / 
P12-23 / P14-31 / P15-14 / P16-7 / P17-15 

16 

-P3-19 / P4-14 / P7-2 / P8-9 / P9-10 / P10 بازاریابی ایمیلی
14 / P15-18 / P17-14 / 

8 

)طراحی ظاهر  1uxو  uiدانش 
 ۀزیبا برای کاربر و تجرب
 کاربری خوب(

P1-30 / P5-11 / P7-15 / P10-8 / P10-18 / 
P14-15 / 

6 

 P4-16 1 بازاریابی ویدئویی

 P1-22 / P2-23 / P3-14 / P5-5 / P6-24 / P7-6 شناخت ابزارها
/ P8-15 / P11-9 / P11-30 / P12-15 / P13-9 / 

P14-12 / P15-17 / P16-5 / P17-19 

15 

مختلف های شناخت حوزه
 دیجیتال

P6-25 / P8-10 / 2 

 / P3-15 / P6-27 / P9-3 / P10-4 / P11-19 دانش رسانه
P12-14 / P13-10 / P15-15 / P16-8 / P17-8 

10 

 / P1-10 / P2-22 / P4-19 / P6-18 / P10-25 دانش زبان انگلیسی دانش زبان انگلیسی 25
P12-5 / P17-4 

7 

 

 

26 

 

 
 
های مهارت
 مدیریتی

  مدیریت استرس
P1-19 / P4-18 / P10-11 / P16-17 

 
 مدیریت زمان 4

 مدیریت تغییر

 P2-25 / P3-28 / P11-24 3 شناخت مبانی اقتصادی

 ۀآگاهی از قوانین حوز
 وکارکسب

P4-22 / P9-22 / P11-26 / P14-32 / P17-13 5 

 های، شایستگیو تحلیل آنها هامصاحبهپس از انجام 

                                                           
1. User Interface Design and User Experience Design 

شد که برای مدیر بازاریابی دیجیتال  سایی  شنا سیاری  ب
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ها آنها ضرورری است. مبنای تحلیل متن مصاحبه نشتدا

گیری از تعریف بسییییط در فییاز اول کییدگییذاری بهره

ست با دانش، مهارت، توانایی، قابلیت،  ستگی برابر ا شای

های نگرشییی و سییایر های شییخصیییتی، ویژگیویژگی

، 1خصییوصیییات فردی بوده اسییت )مکلاگان و بدریک

یتدر(. 1983 ها ته ،ن یاف پالایش   هاپس از بررسیییی و 

ستگیباتوجه شای مدیران  هایبه مشابهت و تکرار کدها، 

سه بُ شدند که  بندیعد کلی تقسیمبازاریابی دیجیتال در 

فنی، یییییتخصییصییی هایشییایسییتگی عد شییاملِآن سییه بُ

رفتاری و تحلیلی هسیییتند. دلیل اسیییتفاده از ییییییانسیییانی

سته جامع هرکدام از ابعاد  ۀجامعیت و گستر بندی فو ْد

گانه و ظرفیت آنها در پذیرش تمامی کدهای برآمده سه

تخصصی  هایشده است. شایستگیهای انجاماز مصاحبه

هسییتند  هاییفنی مدیران بازاریابی دیجیتال شییامل دانش

ب مدیر  ید داکه  با تال  یابی دیجی تهازار  .باشیییید شییی

بودند  هاییرفتاری نیز شایستگیییییانسانی هایشایستگی

ند و  های تیمی مربوط هسیییت کار طات و  با به ارت که 

 شیییناختی هایتحلیلی که همان قابلیت هایشیییایسیییتگی

 هایو توانایی هابه ذهن و قدرت تحلیل و مهارت هستند،

یابی دیجی بازار مدیر  ندتال مربوط میذهنی  . در شیییو

مار ته 2 ۀجدول شییی ندیدسییی فاهیم  ب کدها و م هایی  ن

 مشخص شده است.

 

 راج مفاهیمکدها و استخ دهی: شکل2جدول 
 کدها مفاهیم ردیف

                                                           
1. McLagan & Bedrick.  

 

 

1 

 

 

های شایستگی

 رفتارییانسانی

 های شخصیتیویژگی

مهارت مذاکره و 

 متقاعدسازی

 مهارت ارتباطات

 افرادمهارت مدیریت 

 های مدیریتیمهارت

 

 

 

 

 

 

2 

 

 

 

 

 

 

های شایستگی

 فنییتخصصی

 دانش بازاریابی

های دانش استراتژی

 بازاریابی

های شناخت ابزارها و حوزه

 مختلف بازاریابی دیجیتال

ابعاد تهوریک و علم تجارت 

 الکترونیک

 کنندهدانش رفتار مصرف

 دانش تحقیقات بازار

 تبلیغات دانش

 دانش و مهارت فروش

 مدیریت برند

 مینأت ۀدانش زنجیر

 دانش زبان انگلیسی

 

 

 

 

 

3 

 

 

 

 

 

 هایشایستگی

 تحلیلی

 تفکر سیستمی

 تفکر تحلیلی

 تفکر استراتژیک

 تفکر خلا 

 تفکر منطقی

 هوش تجاری

 ایرشتهنگرش بین

 گرذهن پرسش

 هوش هیجانی

 توانایی حل مساله و مشکل
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 :است 1 مدل نهایی پژوهش نیز مطابق شکل

 
 دیجیتال. مدل شایستگی مدیران بازاریابی1شکل 

 

ستگی سانی رفتاری: یکی از مقولات مهم و  هایشای ان

دیجیتال، شییایسییتگی  محوری شییایسییتگی مدیران بازاریابی

 هایین مورد از شییایسییتگینخسییت انسییانی و رفتاری اسییت.

سانی صیتی هایرفتاری، ویژگییییییان ست. شخ به باتوجه ا

راسترس، جدید و متنوع بازاریابی دیجیتال ، پُزاماهیت تنش

و نوع فعییالیییت مییدیر بییازاریییابی دیجیتییال، وی بییاییید از 

ازگاری و پذیری، سیییمسیییهولیت شیییخصییییتیِ هایویژگی

طاف ماعیپذیریانع ید، اجت جد یات  پذیرای تجرب  بودن، 

تاببودن به داشیییتنِ، بودنرانرژی، پُیآور،  ماد نفس، اعت

بودن، و نقدپذیر عمل، توانایی نقدکردنسیییرعت شیییتندا
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روزبودن، صیییبر و توانییایی گیری، بییهتوانییایی تصیییمیم

 هایشایستگیخودمدیریتی برخوردار باشد. دومین مورد از 

سانی سازی )به یْرفتاریییییان عنوان مهارت مذاکره و متقاعد

 (هابرقراری ارتباط بین انسییان ۀوسیییل ترینو رای  ترینمهم

رفتاری مدل ییییانسانی های. سومین مورد از شایستگیاست

. مهارت ارتباطات از آن اسیییت مهارت ارتباطات پژوهشْ

تال مهم است که نیازمند جهت برای مدیران بازاریابی دیجی

های هدف سییبک متفاوتی از ارتباطات با مشییتریان و گروه

ند فاوتی هسیییت هارت 2020)پورچیس و وولاری،  مت (. م

هارمین مورد از شییییایسیییتگی یت افراد نیز چ  هایمدیر

بودن بازاریابی . با عنایت به تیمیاسییت رفتاریییییییانسییانی

صییلی موردنیاز های ادیجیتال، مهارت تیمی یکی از قابلیت

 هایمهارت. (2019، 1)سیییدوو و همکاران اسییت این حوزه

 شییایسییتگی ه ازمدیریتی نیز یکی دیگر از موارد این دسییت

همچون  هاییمدیریتی که شامل مهارت های. مهارتاست

مدیریت اسییترس، مدیریت زمان، مدیریت تغییر، شییناخت 

بانی اقتصیییادی و آگاهی از قوانین حوز  وکارکسیییب ۀم

بسیییار مهم برای هر مدیر بازاریابی  هایاز مهارت شییودمی

اسیییت که مدیران بازاریابی دیجیتال نیز برای موفقیت در 

 برد بهتر امور به آن نیاز دارند.کار و پیش

و  ترینفنی: یکی از مهمییییتخصصی هایشایستگی

یت یاب  هایشییییایسیییتگی ترینپراهم بازار یاز  موردن

ن شت. دااست فنی وییتخصصی هایدیجیتال، شایستگی

شرط لازم برای موفقیت مدیر بازاریابی  هااین شایستگی

 هاولی شرط کافی نیست. این شایستگی ؛دیجیتال است

صرف کننده، دانش تحقیقات بازار، شامل دانش رفتار م

تجییارت  لم  ع هوریییک و  ت نش  بی، دا نش بییازاریییا دا

ها و حوزه خت ابزار نا یک، شییی بالکترون یابی های  ازار

های بازاریابی، دیجیتال، دانش تبلیغات، دانش اسییتراتژی

                                                           
1. Siddoo et al 

دانش مییدیریییت برنیید، دانش و مهییارت فروش، دانش 

بان انگلیسییییأت ۀزنجیر دانش  .اسییییت مین و دانش ز

مدیر  دانشییی اسییت که ترینو اصییلی ترینمهم بازاریابیْ

در  داردبازاریابی دیجیتال یا درواقع هر فردی که قصییید 

باشیید. بازاریابی  شییتهباید دافعالیت کند،  بازاریابی ۀحوز

بعدی  ۀاول بازاریابی است و در مرحل ۀدیجیتال در مرحل

دیجیتال. درواقع بازاریابی دیجیتال، انجام امور بازاریابی 

هر فردی که قصییید  ؛ بنابراین،در محیط دیجیتال اسیییت

یت در حوز عال تال را دارد ۀف یابی دیجی ید در  ،بازار با

ند. یکی از کاول به بازاریابی تسیییلط کافی پیدا  ۀلمرح

سایی شنا سی  سا ضعف ا شده در این پژوهش که نقاط 

شاره سیاری از متخصصین این حوزه به آن ا ، اندکرده ب

فقدان یا کمبود سیییطح دانش بازاریابی در بین درصییید 

حالِ که در  ۀحاضیییر در حوزبالایی از افرادی اسییییت 

یرا یتییال در ا ج ی بی د می نبییازاریییا لیییت  ننییدفعییا  ؛ک

که بسیار افرادی که فقط در یکی از ابزارها صورتبدین

بازاریابی دیجیتال مهارت دارند و دانش  هایو یا حوزه

کافی بازاریابی ندارند، خود را بازاریاب دیجیتال معرفی 

فنی ییییتخصصی های. دومین مورد از شایستگینندکمی

تار مصیییرف پژوهش، ندهدانش رف هدف  .اسییییت کن

رسییییدن به مردم و برقراری ارتباط  بازاریابیْ هایفعالیت

مدیر . اسیییت کنندگانخصیییوص مصیییرفبه ،با مردم

 کنندگان شناخت کافیبازاریابی دیجیتال باید از مصرف

یک محصول یا خدمت  داشته باشد تا بتواند مطابق با آن

ارائه  مناسب به آنها شکلِرا در زمان و مکان مناسب و به

هم یکی از انواع بازاریابی اسییت  دیجیتالد. بازاریابیهد

که از فضیییای دیجیتال برای رسییییدن به مردم اسیییتفاده 

فضیییای دیجیتال  سیییمتِ. درواقع چون مردم بهکندمی

ته ندرف به  ،ا به همین مردم  بان هم برای رسییییدن  بازاریا
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کلی مییدیر  طورِ. بییهانییددنیییای دیجیتییال روی آورده

تال برای فعالیت بهتر در حوزبازاریابی د بازاریابی  ۀیجی

 کنندهدیجیتال باید درک خوبی از دانش رفتار مصیییرف

شد. دانش تحقیقات بازار نیز یکی از موارد مهم  شته با دا

اصییلی  های. یکی از مزیتاسییت شییایسییتگی ۀاین دسییت

سییرعت بالای آن در بررسییی اطلاعات،  دنیای دیجیتالْ

شیییده گیری دقیق اقدمات انجامانجام تحقیقات و اندازه

ست در این محیط تحقیقات بازار یکی ، دیگر ازطرفِ .ا

صلی ست که هر فرد بازاریاب باید  هاییحوزه تریناز ا ا

بازاریابی  ۀآن شییناخت کافی داشییته باشیید. در حوز از

 از دیجیتال نیز بسیییار ضییروری اسییت که شییناخت کافی

ر قسییمت خصییوص دبه ؛این حوزه وجود داشییته باشیید

تحلیییل رقبییا و الگوبرداری، بییه دانش تحقیقییات بییازار 

شتر ستبی صلی و مهم برای  های. یکی از دانشی نیاز ا ا

یت در حوز عال تال، دانش تهوریک و  ۀف یابی دیجی بازار

 هایدانش که شیییاملِ اسیییت علم تجارت الکترونیک

یابی  بازار یابی الکترونیکی،  بازار تال،  یابی دیجی بازار

که اینترنتی، یابی شیییب بازار بایلی و  یابی مو  هایبازار

ست. مدیر بازاریابی دیجیتال باید دانش کافی  اجتماعی ا

بازاریاب دیجیتال  ،همچنین در این حوزه داشییته باشیید.

بازاریابی دیجیتال شیییناخت  هایابزارها و حوزه از باید

شد. ابزارها و حوزه شته با مختلف بازاریابی  هایکافی دا

تال در ندیجی بد تال ۀواقع  یابی دیجی بازار یاتی علم   عمل

بازاریابی  ۀزیادی زیرمجموع های. ابزارها و حوزههستند

تال می نددیجی هارت  شیییو و هرکدام از تخصیییص و م

اکثریت متخصصین  ۀگفتبرخوردار هستند. به ایجداگانه

یازی  گرْو برداشیییت پژوهش تال ن بازاریابی دیجی مدیر 

مامی حوزه یابی  اهندارد در ت بازار یای  های دن و ابزار

بلکه باید  ؛دیجیتال تخصیییص و مهارت داشیییته باشییید

و ابزارها داشییته باشیید تا  هااین حوزه از کافی یشییناخت

ستی از تیم یا بداند چگونه برنامه ریزی کند یا چه درخوا

 ،فعالیت کندتیم یا گروه  گروهی که قرار اسیییت به آن

بسیییار مهم برای هر  هایداشییته باشیید. یکی دیگر از دانش

. در تبلیغات اسیییت مدیر بازاریابی دیجیتال دانش تبلیغات

صرف زمان و هزینبه تواندیجیتال می کم پیام  ۀراحتی و با 

ضمن اطلاع سیار جذابی طراحی کرد که  سانیب سریع و  ر

 ،بنابراین ؛دقیق، جایگاه خود را در فضییای مجازی ارتقا داد

باید دانش بازاریابی دیجیتال  و شیییناخت خوبی از  مدیر 

تبلیغات داشییته باشیید تا بتواند پیامی مناسییب طراحی کند و 

ب خاط به م نه آن را  ند.اازطریقی بهی یکی از  ن خود برسیییا

اسییت. توانایی  ریزیوظایف هر مدیری برنامه تریناصییلی

از وظایف  و طراحی یک اسیییتراتژی بازاریابی ریزیبرنامه

مهم و موردنیاز هر مدیری اسیییت. مدیر بازاریابی دیجیتال 

ستراتژی شتههای بازاریابی را دباید توانایی و دانش ا شد  ا با

مه نا مان خود بر ند برای سیییاز ها را  ندک ریزیتا بتوا و آن

نابراین، ندکاجرایی  یابی از  هایدانش اسیییتراتژی؛ ب بازار

 ۀ. دانش زنجیراسیییت الملزومات مدیران بازاریابی دیجیت

تالیأت یابی دیجی بازار مدیر  مات هر   مین نیز یکی از ملزو

نوین و ایجاد  هایطی چند سییال اخیر ظهور فناوری اسییت.

مین أت ۀتحولات عظیم در بازارهای جهانی، مدیریت زنجیر

یش ب یش ضیییروری را  کییه طوریبییه ؛ه اسییییتکردازپ

و جایگاه مختلف برای ایجاد و حفظ موقعیت  هایسییازمان

فاده از تهوری به اسیییت ناگزیر  قابتی خود،  مدیریت  هایر

مدیر بازاریابی دیجیتال باید  روازاین هسیییتند؛ تأمین ۀزنجیر

و  کندکه در آن فعالیت می ایمین حوزهأت ۀزنجیردربارۀ 

توزیع آن اطلاعات و دانش کافی داشییته باشیید.  هایکانال

ز ملزومات مدل این دانش و مهارت فروش نیز یکی دیگر ا

بازاریابی  ۀیکی از عوامل زیرمجموع فروشْ. است پژوهش

ها ،عبارتیبه .اسیییت یابی  ترینییفروش انت بازار یات  عمل

بلندمدت با مشتریان  ایهحال شروع رابطولی درعینِ ؛است

ست شده ا ست. برای مفهوم فروش تعاریف زیادی ارائه   .ا

: فروش این اسیییت فروش، هایتعریف ترینیکی از مهم
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بازاریابی  هایتلاش ۀسیییاندن کلیثمررِهنر و علم به معنیِبه

را بر آن داشته است  هاررقابت امروزی شرکتاست. بازار پُ

جدی برخورد کنند. یکی از  طورِهکه با موضیییوع فروش ب

وظایف مدیر بازاریابی دیجیتال کمک به فروش و افزایش 

ازاریاب دیجیتال برای ب ،جهآن در بستر دیجیتال است. درنتی

 نیاز مبرم رسیییدن به اهداف خود به دانش و مهارت فروش

گر از  دارد. ی کی د ی یز  ن برنیید  برنیید و مییدیرت  نش  دا

بازاریاب  اسیییت؛ بنابراین، مدل پژوهش هایشیییایسیییتگی

آن شییناخت و علم کافی داشییته باشیید.  دربارۀ دیجیتال باید

سازمان خود مدیر بازاریابی دیجیتال باید بتواند ه ویت برند 

را بسیییازد و در دنیای دیجیتال مطابق هویت برند سیییازمان 

 هایآخرین مورد از شایستگی و از آن دفاع کند. ندعمل ک

 .استدانش زبان انگلیسی  فنی مدل این پژوهشیتخصصی

مدیران  چون مدل شیییایسیییتگی  به طراحی  این پژوهش 

بازاریابی دیجیتال پرداخته است، دانش زبان انگلیسی بسیار 

 نسییبتاک  ایحوزه مهم قلمداد شییده اسییت. بازاریابی دیجیتالْ

جدید و تازه در ایران اسیییت و قدمت زیادی در کشیییور 

جدید این حوزه  هایاکثر مقالات و آموزش تقریباک .ندارد

بسیار مهم است فرد توانایی  نظرازاین ؛فارسی نیستبه زبان 

باشیید تا  شییتهدرک مطلب، خواندن و شیینیداری خوبی دا

روز باشییید. البته به بپردازد و آموزش و یادگیریبه بتواند 

سازمان محل فعالیت فرد و  سی به  سلط زیاد بر زبان انگلی ت

نیاز اسییت  هادر برخی سییازمان .دارد بسییتگی نوع فعالیت

با افراد  یرایرانی داشته  هاییر بازاریابی دیجیتال نشستمدی

در  .به خار  از کشور اعزام شود هاییموریتأباشد یا به م

اما  ؛به تسییلط زیاد در زبان انگلیسییی نیاز اسییت ،این مواقع

، کنندکه در سییطح کشییور فعالیت می هاییبرای شییرکت

ریابی تسیییلط نسیییبی و توانایی درک مطلب برای مدیر بازا

  دیجیتال بسیار مهم است.

ستگی ۀدست شای ستگی مدیران  هایسوم از  شای مدل 

تال، شیییایسیییتگی تحلیلی . مدیر اسیییت بازاریابی دیجی

ستگی شای سیاری نیاز  هایبازاریابی دیجیتال به  تحلیلی ب

باشد.  داشته تردارد تا بتواند در این حوزه حضوری موفق

، تفکر سیییسییتمی تحلیلی شییامل تفکر هایشییایسییتگی

خلا ، تفکر منطقی،  تحلیلی، تفکر اسیییتراتژیک، تفکر

گر، ، ذهن پرسیییشایرشیییتههوش تجاری، نگرش بین

 له و مشییکلههوش هیجانی و درنهایت توانایی حل مسیی

ست ستمی ا سی . مدیر بازاریابی برای موفقیت باید دیدی 

داشیییتن  ،روازاین ؛داشیییته باشییید هابه پدیده جانبهو همه

مدیر  رتفکری سیییسییتمی امری ضییروری و مهم برای ه

تال یابی دیجی ت .اسییییت بازار  ۀدومین مورد از این دسییی

. قدرت تحلیل و آنالیز اسییت شییایسییتگی، تفکر تحلیلی

ن آن برای هر شییتمواردی اسییت که دا ترینیکی از مهم

خصوص به است؛ مدیر بازاریابی دیجیتال بسیار ضروری

ن تفکر تحلیلی شیییتدا هاگیریتصیییمیمدر تحلیل رقبا و 

تفکر اسییتراتژیک نیز یکی دیگر از  اهمیت زیادی دارد.

تال یابی دیجی بازار مدیر  مات هر  . اسییییت موارد و الزا

مدیر  هایو توانایی هابه اینکه یکی از شییایسییتگیتوجهبا

بازاریابی اسیییت،  تال دانش اسیییتراتژی  بازاریابی دیجی

اهمیت بسیییاری برخوردار  ن تفکر اسییتراتژیک ازشییتدا

تحلیلی،  هایاسییت. چهارمین مورد از موارد شییایسییتگی

 به. خلاقیت در دنیای دیجیتال، باتوجهاسییت خلا  تفکر

تال از  هاتنوع فضییییا، حوزه های مختلف دیجی و ابزار

ست سیاری برخوردار ا خصوص در تبلیغات به ؛اهمیت ب

؛ گیر اسیییتدیجیتال که اهمیت خلاقیت بسییییار چشیییم

نابراین، تال  ب یابی دیجی بازار مدیر  مات هر  یکی از ملزو

هر مدیر  هاییکی دیگر از شایستگی .است تفکر خلا 

تال تفکر منطقی یابی دیجی تفکر منطقی . اسییییت بازار

عالی به تفکر ترین سیییطحدرواقع  که   انسیییان اسیییت 

بییه هر میزان کییه محتوای تفکر بییا  .دارد اختصییییاص

عیییت ق هموا نی  یرو ب نی داشییییتییه بییاشیییید و هییای  خوا

و انسییجام خاصییی برخوردار باشیید، فرد  نظم از ذهن در

http://wikiporsesh.ir/%D8%AA%D9%81%DA%A9%D8%B1
http://wikiporsesh.ir/%D8%AA%D9%81%DA%A9%D8%B1
http://wikiporsesh.ir/%D8%B0%D9%87%D9%86
http://wikiporsesh.ir/%D8%B0%D9%87%D9%86
http://wikiporsesh.ir/%D9%86%D8%B8%D9%85
http://wikiporsesh.ir/%D9%86%D8%B8%D9%85
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وتحلیل کند. پنجمین ل را تجزیهئتواند مسیییامی ترراحت

ستگی شای ست هوش تجاریتحلیلی مدل،  هایمورد از  . ا

ید محیط مدیر  با تال  یابی دیجی جارت را بازار بازار و ت

خوبی درک کند تا بتواند تصمیمات مهم و البته صحیحی به

نایراین ؛بگیرد باشییید.  ،ب جاری برخوردار  ید از هوش ت با

نیز دیگر شییایسییتگی تحلیلی مدل این  ایرشییتهنگرش بین

بین  ایرشتهبین ایحوزه، بازاریابی دیجیتال است. پژوهش

ناوری اطلاعات  ۀحوز یابی و ف کامپیوتر اسیییت. بازار و 

در این حوزه در تحلیل بازار و کمک  ایرشیییتهنگرش بین

مدیر بازاریابی دیجیتال بسییییار اهمیت دارد.  هایبه تحلیل

گر نیز برای مدیر ن ذهن پرسشاشتال و دؤتوانایی طرم س

بازاریابی دیجیتال بسییییار مهم اسیییت. فردی که بتواند از 

سائل و پیش س هاآمدهم  دنبالِ ال طرم کند و بهؤبرای خود 

؛ بسیییار موفق باشیید تواندمی ،بهترین جواب برای آن باشیید

مدل پژوهش برای  هایششمین مورد از شایستگی بنابراین،

. هوش اسیییت گرمدیران بازاریابی دیجیتال، ذهن پرسیییش

تحلیلی برای هر  هییایهیجییانی نیز یکی دیگر از مهییارت

. ایجاد هیجان اسییت یتالمدیری ازجمله مدیر بازاریابی دیج

آمدن بر مشکلات و مسائل به هوش هیجانی و توانایی فائق

یاز دارد. تحلیلی که هر  هاییکی دیگر از شیییایسیییتگی ن

شکل همدیری ب سهله و م ست؛ آن نیاز دارد، توانایی حل م  ا

صوص در چالشبه سائل درون گروه یا  ها وخ مثال  برایم

برند مجموعه در فضییای که پیرامون  هاییمسییائل و چالش

 .شودمی ایجادم مجازی و بین مرد

 

 گیرینتیجه  -5

 هایتعداد کاربران اینترنت و شبکه گیرافزایش چشم

اجتمییاعی و همچنین افزایش وابسیییتگی مردم بییه این 

دیجیتال  ۀسسات به حوزؤو م هاموارد، باعث شد شرکت

بازاریابی  باشیییند. درنتیجه امروزه  نگاهی ویژه داشیییته 

ست.  یدیجیتال به بحث شده ا داغ در بازار تجارت تبدیل 

یاز بازار به مدیران و بازاریابان دیجیتال نیز  ،در پی آن ن

داشییته اسییت. ماهیت نقش بازاریابی  گیریرشیید چشییم

ی با توجهدرخورِ طورِوکار بهامر حیاتی کسیییب عنوانِبه

روند دیجیتالی سییازگار شییده اسییت. مسییائل مربوط به 

فناوری  ۀحرکت در دنیای پیچید ۀو اعتماد و نحو هاداده

ندازه مانی و در هر ا . گذاردتأثیر می ایبر هر سییییاز

ید نقش خود را در پیش با بان  برد حیاتی نشیییان بازاریا

باید بیشییتر و بیشییتر برای محافظت و  هادهند و سییازمان

هویت نام تجاری و درآمدشییان به بازاریابی متکی  رشیید

یک مدل  نبودِ علتِرو و بهازهمین (؛Cim, 2020) باشند

مدیران بازاریابی  هایارچوب جامع از شییایسییتگیهیا چ

کافی در این حوزه، این  ۀدیجیتال و همچنین نبودِ پیشییین

مدیران  مدل شییییایسیییتگی  هدف طراحی  با  پژوهش 

بازاریابی دیجیتال انجام شییید. پس از کدگذاری اولیه، 

شابه را در  کردمحقق کدها را با هم ترکیب  و کدهای م

داد و درنهییایییت  طبقییات انتزاعی بییه نییام مقولات قرار

سطح مفهومی خاص قرار داده شد. با  مقولات مشابه در

مدل نهایی  حاصل از مصاحبه، هایرسی و تحلیل دادهبر

 114با  هاترکیب یافته ،دسیییت آمد. درنتیجهه پژوهش ب

ت 26 کد و  هایشییییایسیییتگی ۀمفهوم در سییییه دسییی

شخصیتی، مهارت مذاکره  هایرفتاری )ویژگیییییانسانی

هارت طات و م با هارت ارت عدسییییازی، م قا  هایو مت

فنی )دانش ییییییتخصییصییی هایمدیریتی(، شییایسییتگی

بازاریابی، شناخت ابزارها  هایبازاریابی، دانش استراتژی

مختلف بازاریابی دیجیتال، ابعاد تهوریک و  هایو حوزه

تار مصیییرف یک، دانش رف جارت الکترون نده، علم ت کن

هارت  غات، دانش و م بازار، دانش تبلی قات  دانش تحقی

ان مین و دانش زبأت ۀفروش، مدیریت برند، دانش زنجیر

 )تفکر سیستمی، تفکر تحلیلی هایانگلیسی( و شایستگی

تحلیلی، تفکر اسیییتراتژیک، تفکر خلا ، تفکر منطقی، 

گر، ، ذهن پرسیییشایرشیییتههوش تجاری، نگرش بین
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شیییکل  له و مشیییکل(ههوش هیجانی و توانایی حل مسییی

 گرفت. 
 

 کاربردی دهایپیشنها -6
مدل شیییایسیییتگی این پژوهش در  شیییودپیشییینهاد می

مختلف  هایشرکت طراحی نظام جذب و انتخاب نیرو در

در زمان اسییتخدام بازاریاب  هاتا شییرکت شییود اسییتفاده

شده از مدل را در فرایند نظام طراحی هایلفهؤدیجیتال، م

مدیران منابع  شودپیشنهاد می ،نند. همچنینکجذب لحاظ 

سییسییات آموزشییی با اسییتفاده از این مدل ؤانسییانی و م

پرورش  برایآموزشییی ضییمن خدمت مناسییب  یهادوره

نند. کمدیران و بازاریابان دیجیتال شیییرکت خود طراحی 

های مرتبط با ارزیابی ارچوب و شیییاخصهدر طراحی چ

توان از عناصییر موجود در ها میعملکرد پرسیینل شییرکت

های مدیریت مسیییر . بازطراحی نظامبردمدل حاضییر بهره 

پذیر اسییت. اضییر امکانگیری از مدل حشییغلی نیز با بهره

ستفاده از این مدل افرادی که به کار در  ازسوی دیگر، با ا

جیتییال ۀحوز بی دی ننییدمی ،دارنیید علاقییه بییازاریییا  توا

ستگی قبل از  را موردنیاز مدیر بازاریابی دیجیتال هایشای

و خود را برای ورود به  کسیییب کنند ورود به بازار کار

 نند.کبازار کار آماده 

حاضیییر،  منظورِبه یان پژوهش  تدوام جر تعمیق و 

د طراحی مدل شایستگی بازاریان دیجیتال شوپیشنهاد می

صیینعت مبلمان، صیینعت  با تمرکز بر صیینایع خاص )مثلاک

 .شود پوشاک، صنعت گردشگری و...( بررسی
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