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Abstract 

In today's highly competitive landscape shaped by technological advancements, attracting and retaining 

customers have become a primary concern for businesses across various sectors, particularly in education and 

consulting. As organizations strive to deliver positive customer experiences and foster loyalty, innovative 

methods, such as gamification, have gained significant importance. Gamification involves integrating game 

elements into business processes to motivate customers to engage in desired behaviors. This research aimed to 

provide a comprehensive framework for implementing gamification to enhance sales effectiveness within the 

education and consulting sectors. The study was both practical and descriptive in nature. Participants were 

selected using snowball sampling and data were collected through in-depth interviews with 10 experts, including 

academics and industry managers. After gathering the data, thematic analysis was employed to interpret the 

interview findings. The resulting framework comprised 138 codes and 47 concepts organized into 8 categories: 

gamification components, interaction and user experience, motivational elements, education and development, 

culture and community, infrastructure and technical platform, evaluation and optimization, and advertising and 

marketing. This framework offers valuable insights for designing and implementing effective gamification 

systems to boost sales performance in the education and consulting industry. 

 

Keywords: Gamification, Marketing, Sales Effectiveness, Education and Consulting Industry, Theme Analysis. 

 

Introduction 

In the education and consulting sectors, gamification has emerged as a powerful tool for enhancing sales 
performance. By fostering competition and collaboration among sales consultants and motivating users, 
gamification has gained significant traction in recent years as a method to drive performance. Organizations are 
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increasingly applying game design principles to their business operations, recognizing their potential to boost 
customer engagement and sales. Gamification leverages elements, such as point systems, badges, leaderboards, 
and challenges, to create an engaging environment that encourages individuals to participate actively. This 
approach not only captivates users, but also cultivates a sense of achievement and community among 
participants. As businesses strive to differentiate themselves in a crowded marketplace, gamification offers a 
compelling way to create unique customer experiences that can lead to increased loyalty and retention. However, the 
successful implementation of gamification requires a well-structured framework that addresses the diverse needs of 
individuals. Each participant may have different motivations and preferences; therefore, understanding these 
differences is crucial for designing effective gamification strategies. Moreover, to ensure long-term effectiveness, these 
gamification systems must be continuously updated and refined based on user feedback and performance metrics. In 
light of the critical role of sales in organizational success, the shift from traditional marketing strategies toward more 
interactive and engaging methods is essential. The growing body of evidence supporting the effectiveness of 
gamification in building customer loyalty further underscores its importance. As organizations recognize the need for 
innovative approaches to engage customers, this research aimed to present a comprehensive framework for 
implementing gamification in the education and consulting sectors to enhance sales outcomes. By providing a 
structured approach, this research only contributed to the existing literature on gamification, but also served as a 
practical guide for practitioners seeking to adopt these strategies. The framework developed in this study offered 
insights into the essential components of gamification, the necessary infrastructure, and the evaluation methods 
required to optimize its impact on sales performance. Ultimately, the goal was to empower organizations to harness the 
full potential of gamification as a transformative tool for driving business success. 

 
Materials & Methods 

This research focused on developing a framework for implementing gamification to enhance sales effectiveness 
in the education and consulting sectors. It was a fundamental-applied study that employed a non-experimental 
(descriptive) approach to data collection. A qualitative research method was utilized to address the research 
questions and construct the framework. Data were gathered through face-to-face interviews with experts from 
both the academic community and the professional sector in Tehran and Qom provinces. In-depth interviews 
served as the primary data collection tool and participants were selected using the snowball sampling technique. 
The sample consisted of 10 participants and the interviews were recorded for coding, analysis, and feedback 
purposes. Data collection continued until theoretical saturation was achieved, indicating that no new insights 
were emerging. Thematic analysis was employed to analyze the interview data. 

 
Research Findings 

The research findings presented a comprehensive framework for implementing gamification to enhance sales 
effectiveness in the education and consulting business industry. Through thematic analysis of in-depth interviews 
with 10 experts, the study identified 138 codes and 47 concepts organized into 8 main categories: 

1. Gamification Components: Elements that make up the gamification system 
2. Interaction and User Experience: Focus on how users engage with the gamified processes 
3. Motivational Elements: Factors that drive user participation and engagement 
4. Education and Development: Aspects related to learning and skill enhancement through gamification 
5. Culture and Community: The social dynamics and community aspects fostered by gamification 
6. Infrastructure and Technical Platform: The technological requirements and platforms necessary for 

implementation 
7. Evaluation and Optimization: Mechanisms to assess effectiveness and improve the system over time 
8. Advertising and Marketing: Strategies for promoting the gamification initiatives 
This framework serves as a valuable resource for organizations looking to implement gamification strategies 

effectively ultimately aimed at improving customer engagement and sales performance in the industry. 
 

Discussion of Results & Conclusion 

This research addressed the existing gap in comprehensive models for implementing gamification within the education 
and consulting sectors. Recognizing the absence of a well-established framework in this area, the study aimed to 
develop a robust model to enhance sales effectiveness through gamification. After initial coding, the researcher 
grouped similar codes into categories and subsequently organized these into specific conceptual levels. The final 
framework derived from this analysis comprised 138 codes and 47 concepts distributed across 8 categories: 
gamification components, interaction and user experience, motivational elements, education and development, culture 
and community, infrastructure and technical platform, evaluation and optimization, and advertising and marketing. 
This framework provides valuable insights for organizations looking to implement gamification strategies effectively 
ultimately aimed at improving sales performance in the education and consulting industry. 
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 دهیچک
 ۀآموزش و مشاورصنعت    جملهمختلف از  عیآنان در صنا  یو وفادارساز  یرقابت، جذب مشتر  شیو افزا  فناورانه  یهاشرفتیامروزه با توجه به پ

کارهااا ومختلف است. کسب  یکارهاودر کسب  رانیمد  یهادغدغه  نیتراز مهم  یکیرقابت(  دار و پرندهیآ  عیاز صنا  یکیعنوان  کار )بهوکسب

و  نترنااتیاسااتداده از ا یریاا دارند. بااا توجااه بااه فراگ  دیخوب از خر  ۀتجرب  کی  ۀو ارائ  انیمشتر  یدر جذب و وفادارساز  یمختلف سع  یهاراه  با

اشاااره کاارد. از    ی وارساااز ی توان به باز ی آنها م   ۀ جمل کارها قرار گرفته است که از و کسب   ی رو   ش ی پ   نه ی زم   ن ی در ا   ی ن ی نو   ی ها هوشمند روش   ی ها ی گوش 

خاص    ف ی وظا   دادن انجام   ی برا   را   ان ی که مشتر   شود ی نام برده م   ی تجار   ی ها ت ی در فعال   کننده م سرگر   ی ها ی باز   ی ها حل عنوان کاربرد راه به   ی وارساز ی باز 

فااروش در صاانعت آمااوزش و مشاااوره    ی اثربخش   ی راستا در    ی وارساز ی باز   ی ساز اده ی پ   ی برا   ی چارچوب   ۀ ند. پژوهش حاضر با هدف ارائ ک ی م   خته ی برانگ 

و    ی پااژوهش شااامل خنرگااان علماا   ن یاا در ا   ی آمااار   ۀ جامعاا است.    ی د ی توص   ت، ی نظر ماه و از   ی کاربرد   ، منظر هدف پژوهش از   ن ی است. ا   رفته ی صورت پذ 

  ۀ و ی پژوهش با اسااتداده از شاا   ن ی در ا   شده استداده   ی ر ی گ . نمونه است کار  و کسب   ۀ آموزش و مشاور   ۀ حوز ال در فعّ  ران ی در کنار متخصصان و مد   ی دانشگاه 

و متخصصااان    ران ی و مااد   ی بااا کارشناسااان دانشااگاه   ق ی عم   ی ها مصاحنه   ی اطلاعات برگزار   ی آور جمع   ی اساس   ی بوده است. مننا   ی برف گلوله   ی ر ی گ نمونه 

  ی ها اطلاعات به مصاااحنه   ی آور مربوط پس از جمع   ی ها داده   و مصاحنه انجام    10مجموع،  کار بوده است. در و کسب   ۀ آموزش و مشاور   ۀ ن ی زم فروش در 

بااه    ی و انتخاااب   ی باااز، محااور   ی کدگااذار   ۀ گان پژوهش که پس از گذراندن مراحل سااه   ی ها افته ی شد.    ی مضمون بررس   ل ی مکتوب با استداده از روش تحل 

،  ی وارساااز ی باز   ی ها لدااه ؤ م   ۀ مقولاا مدهااوم در هشاات    47کد و    138چارچوب با    ن ی که ا   دهد ی م   و نشان   ل ی پژوهش را تشک   یی دست آمد، چارچوب نها 

  ی اب یاا و بازار   غااات ی و تنل   ی ساااز نه ی و به   ی اب ی ارز   ، ی ها و بستر فن رساخت ی آموزش و توسعه، فرهنگ و اجتماع، ز   ، ی زش ی انگ   ی ها لده ؤ کاربر، م   ۀ تعامل و تجرب 

  ی وارساااز ی باز   سااتم ی س   ک یاا   ی ساااز اده ی و پ   ی طراحاا   ۀ ن ی زم را در   ی مد مهم و کارآ   ی شنهادها ی پ   ۀ ارائ   ت ی شده قابل چارچوب احصا   ت، ی شکل گرفت. درنها 

 .  دارد عملکرد    ش ی افزا   ی برا اثربخش در صنعت آموزش و مشاوره  
 

 مضمون  لیتحل ،آموزش و مشاوره صنعت ،فروش یاثربخش ،یابیبازار، یوارسازیباز :هاواژهدیکل
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 . مقدمه1

افراد   یدر زندگ  عیسر  راتییتغ  تالیجیامروزه در عصر د

 ۀناا یزمخصااوص درکارها بهوکسب  یدرآمد  یهاو مدل

 یهاااوهیباار شاا   راتییاا تغ  نیاا . اشودیم  مشاهدهارتناطات  

. سااتداشااته ا  یادیاا ز  یهااثر  زیکارها نوکسب  یابیبازار

کارهااا از وکسااب یابیسنک بازار  رییتغ  امروزه  ن،یهمچن

 دیاا جد انیبر جذب مشتر  یمنتن  شتریکه ب  یسنت  یروندها

 ریاا نظ  دیاا جد  یهاااروش  یسااوبااه  ،فروش بود  شیو افزا

. امااروزه شااودیم  دهید(  Gamification)  یوارسازیباز

 یابیدساات  یرا برا  یدیجد  کردیروکه    ییاز ابزارها  یکی

 یوارسااازیباز ،دهاادیماا  ارائااه یسااازمان یهاهاادفبااه 

از  یعیوسااا  فیااا ابااازار ماااورد اساااتقنال ط نیااا ااسااات. 

 اساات   گرفتااه  قاارارباازر     تاکوچک    یوکارهاکسب

. اساات  مااؤثرهااا  نااهیهز  یرو  یریچشاامگ  صورتبه  رایز

 یکارهاااوکسااب  یباارا  یرقااابت  یبه ابزار  یوارسازیباز

شده است که با استداده از آن به رقابت با   لیمختلف تند

 یبه طراح  یوارسازیپردازند. بازیکارها موکسب  ریسا

 یهااازهیاا و انگ  هاهتجرباا   ۀارائ  یبرا  یاطلاعات  یهاستمیس

 یرگااذاریتأث  یتلاش باارا  جه،ینتها و دریمشابه مانند باز

 ,.Morchheuser et al)باار رفتااار کاااربر اشاااره دارد 

 یهاااحلعنااوان کاااربرد راهبااه یوارسااازی. باز(2019

اساات کااه  یتجااار یهاااتیدر فعال یساارگرم یهااایباز

 کیاا خاااص تحر فیوظااا دادنانجااام یرا باارا زهیاا انگ

 یهاشرکت  انیروزمره مشتر  ۀتجرب  تیری. در مدکندیم

رو،  نیاا از ا (.wozniak, 2020) مختلااف وجااود دارد

 یالمللنیب  یهاژانگ و همکاران نشان دادند که شرکت

خااود بهااره  یابیاا بازار یهاااتیدر فعال یوارسااازیاز باز

 یهاشده از برنامهیآوراطلاعات جمع  ،واقعبرند. دریم

هااا بااه شاارکت یاجتماااع یهاااو رسااانه یوارسااازیباز

 انیمشااتر  یهاحیخواسته و ترج  ازها،یکند تا نیکمک م

 انیمشااتر  یارزش برا  جادیخود را بهتر درک کنند و با ا

بهتاار   ۀتجرباا   نیاا آنهااا رقاام بزننااد. ا  یرا برا  یبهتر  ۀتجرب

 انیجر  جادیو ا  انیمشتر  یوفادار  شیبه افزا  یمشتر  یبرا

(. Zhang et al., 2017شااود )یفروش منجر م یشگیهم

چتاار باازر   کیمدهومی است که مانند    یوارسازیباز

هاااای ویااادئویی و پیوساااته برای کاربست عناصر باازی

کنااد و شده و مرسااوم عماال ماایهای تجربهجای بازیبه

 یهااااافزایش مشارکت کاااربران و بهناااود تجرباااه  یبرا

های غیرمرتنط با بازی کاربرد هاا و بافتآنان در محایط

باااه بیاااان دیگااار،  (.Poncin et al., 2017)دارد 

 بااازی در یهاناسازی المطراحی و پیاده یوارسازیباز

دسااتیابی بااه   یبااراهااای مربااوط بااه جهااان واقعاای  حوزه

از آن   ن،یهمچنکه ماهیت بازی ندارد.    است  ییهاهدف

فعااالیتی   منظوربااهارتقای انگیاازه و راناادمان انسااان    یبرا

 (.Tobon et al., 2020)شااود خاص طراحی و اجرا ماای

اباازار  کیاا عنوان بااه یوارسااازیباز ر،یاا اخ یهادر سااال

در  ژهیووکار بااهکسااب یهاناادیبهنود فرآ  یقدرتمند برا

ظهااور کاارده  کاااروکسااب ۀبخش فروش صنعت مشاور

امااروزه  رو، نیاا ا از (.Deterding et al., 2011)اساات 

و فاااروش  یابیااا بازار یهاااامیت شاااتریهرچاااه ب ۀاساااتداد

طور کااه . همانشودیم  دهید  یوارسازیها از بازشرکت

ماننااد  یو همکاااران متوجااه شاادند عناصاار باااز لریسااا

تواننااد یهااا مو چالش  یها، صدحات رهنر، نشانهاازیامت

 ۀزیاا خااود انگ  نیاا کننااد کااه ا  جادیا  یجذاب  یکار  طیمح

 افتااهیشیافزا ۀزیاا انگ نیاا دهااد. ا شیمشاااوران را افاازا

شااود یمنجاار بااه بهنااود عملکاارد فااروش م ت،یاا درنها

(Sailer et al., 2017باز .)رانیمااد یباارا یوارسااازی 

حااس   یریکااارگبااه  یباارا  یالهیو فااروش وساا   یابیبازار

انتقااال   ت،یاا درنهافااروش و    ۀشاادن در معاملاا ژرف برنده

خدمت است.   ایمحصول    کیاحساس خوب در فروش  

فاارد  یباارا یوارسااازیباز ایاا  یوارسااازیاسااتداده از باز

حااس   نیاا توانااد ایاساات و م  یادماندنیکننده به  مصرف



 

 69   / ی عرب  محمدی و صدر محمد /مشاوره فروش در صنعت آموزش و  ی جهت اثربخش ی وارسازی باز ی سازادهیپ  ی برا ی چارچوب ۀارائ

شااده بااا دوسااتان واریباااز اتیاا جزئ ۀخااوب را دربااار

طنااق نظاار   ن،یخود به اشتراک گااذارد. همچناا   یاجتماع

افااراد   بیعنوان ترغفروش به  (1396)  یو مهران  یمیابراه

شااود کااه یم فیاا تعر یکااار دادنانجااام یباارا گاارید

را وادار بااه   گاارانیبااا زور د  میتااوانینم  ایو    میخواهینم

 کردنبیاا ترغ یمعنافااروش بااه یعناا ی م یانجااام آن کناا 

و  یابیاا بازار یاجاازا نیتااراز مهاام یکاا یاساات. فااروش 

 یمهاااام و اصاااال یهااااااز دغدغااااه یکاااا یهمااااواره 

هاااا و فاااروش باااوده اسااات. ساااازمان یوکارهاکساااب

 و  ییبالقوه را شناسااا  انیمند هستند مشترها علاقهشرکت

 شیافاازا ن،یکننااد. همچناا  لیبالدعاال تنااد انیبااه مشااتر

از  یکاا یو فااروش مجاادد بااه آنهااا  انیمشااتر یوفااادار

خصااوص در کارهااا بااهوکسااب  رانیمسائل مد  نیترمهم

رقاباات در  شیصنعت آموزش و مشاوره )با توجه به افزا

و   تسااویصاانعت( بااوده اساات. براساااس گاازارش کو  نیا

کاااربران   یثرؤطور ماا تواند بهیم  یوارسازیباز  یهامار

منجاار بااه  ب،یاا ترت نیاا و مشارکت دهااد. بااه ا  کیرا تحر

 & Kovitso)شااود یم یوربهاارهبهنااود عملکاارد و 

Hamari, 2019) .جملااه مختلف از عیمدهوم در صنا نیا

 یفااروش و مشااارکت مشااتر کیاا تحر یمشاااوره باارا

 (.et al., 2020 Khaleel)اساااتداده شاااده اسااات 

عنااوان در صاانعت آمااوزش و مشاااوره بااه  یوارسازیباز

رقاباات و   جااادیبهنااود عملکاارد فااروش بااا ا  یبرا  یابزار

در  زهیاا انگ جااادیمشاااوران فااروش و ا نیباا در یهمکااار

تعااداد   ر،یاا اخ  یهاااکنااد. در سااالیعماال م  زیاا کاربران ن

 یطراح  یهاکیتکن  هاهسسؤها و ماز شرکت  یاندهیآفز

. (Kovitso & Hamari, 2019)انااد کاارده هیرا تعن یباز

بهنااود  یباارا  یوارسااازیشااداف اساات کااه باز  جه،ینتدر

 لیکار پتانسوکسب  ۀفروش در صنعت آموزش و مشاور

 کیاا آن وابسااته بااه  یسااازادهیدارد کااه النتااه پ یادیاا ز

همااراه در نظاار گاارفتن شااده بااهیچهااارچوب سازمانده

 یاثربخشاا   شیافزا  یبرا  علاوه،بهافراد است.    نیتداوت ب

 یهااایروزرسانبه  است  لازمدر بلندمدت    یوارسازیباز

 تیاا داشااته باشااد. بااا توجااه بااه اهم  وجودمداوم و منظم  

بااه  یهااا از نگاااه ساانتنگاارش شاارکت رییاا فااروش و تغ

در جااذب   یوارسازیباز  که  ینقشو فروش و    یابیبازار

و   یمختااار)  باشد  داشتهتواند  یم  انیمشتر  یو وفادارساز

 یعیبد   1400  ن،ینم  زادهتاجو    یمیسل   1400همکاران،  

 صااااورتبهپااااژوهش  نیاااا در ا ،(1400و همکاااااران، 

 ت،یموضوع پرداخته شده است و درنها  نیبه ا  یکاربرد

 یراسااتادر    یوارسااازیباز  یسااازادهیپ  یباارا  یچارچوب

 ۀفاااروش در صااانعت آماااوزش و مشااااور یاثربخشااا 

  .شودیم ارائهوکار کسب

  
 ینظر ی. مبان2

 ی وارسازی باز  مفهوم  و فیتعر. 1-2

ارتناطااات را بااه   ۀدور  دیامروزه کاربردهای فناوری جد

فرا ارتناطات تندیل کرده و تغییرات وسااایعی کاااه   ۀدور

فنااوری رقم زده، سنب تغییر در بازارها نیز شااده اساات. 

حضور و ظهور کالاها و خدمات جدید که تا چند دهااۀ 

پیش رویایی برای آن وجود نداشت، الزام تغییر رویکرد 

Canio et al., De)اساات  کردهوکارها را آشکار کسب

حادث   یو تحولات امروز  رییتغ  عیروند سر  نی. ا(2021

 انیاا ارتناط م  ۀنیزمدر  ژهیوآنها به  رامونیبر بشر و روابط پ

اساات کااه   شاادههدف موجااب آن    یو بازارها  یاقتصاد

 انیبر جااذب مشااتر  یآن که منتن  یاز روند سنت  یابیبازار

 یهاااروش  یسااوبااه  ،فروش بوده است  شیو افزا  دیجد

 و یزداناا ی) اباادی شیگاارا یوارسااازیباز ریاا نظ دیاا جد

عنارت اساات از اسااتداده   یوارسازیباز  (.1401  د،یتجر

 تیکه ماه  ییهاهنیزمگونه دریباز  یهااز عناصر و تدکر

 تیجااذاب  جادیا  یبرا  توانیمدهوم م  نی. از اندارند  یباز

 ایو    یتکرار  یندهایفرآ  دادنانجام  ،یریادگی  ندیدر فرآ
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 یبااازریغ  یهاااهنیزمدرطور کل  جذاب و بهریغ  یکارها

اسااتداده   (.1399  همکاران،  و  یانی)شاگونه استداده کرد  

 طیدر محاا  یباااز یطراحاا  یهااازمیمکاااناز عناصاار و 

 یباارا ،تعامل با کاربران و حاال مشااکلات  یابر  یبازریغ

هااا، کاربران )پاداش، مدال  ۀزیانگ  شیو افزا  یشاد  جادیا

 (.Wiggins, 2016) اسااااتساااا ون، غنااااائم و...( 

  به   مربوط   ی ها محرک   ی ر ی کارگ به   ی نوع   به   ی وارساز ی باز 

    اساات   ی نااامرتنط بااا باااز   ی در بسااترها   ی باااز   دادن انجااام 

عنصاار    بااا آن    دادن بااا انجااام   ، ی طرفاا از   ی مشااتر   که   ی نحو به 

  ش ی باارا   و   باارد ی از آن لااذت ماا  ی موجود در باااز  ی سرگرم 

دادن پاداش در    با   گر، ی د   طرف   از است و    ز ی ن   کننده سرگرم 

در   ی ر ی ادگ ی   ی باعث نوع   ی باز   دادن در انجام   ت ی موفق   ی ازا 

ساانب جلااب مشااارکت    تواند ی م   ب، ی ترت   ن ی بد .  شود ی او م 

  به   ل ی تما   ی برا   اب ی بازار   یی نها   هدف   صورت،   ن ی بد شود و  

  و  ی ع ی بااد )  شااود ی ماا حاصاال  ی مشااتر  ی وفادارساز  و   د ی خر 

 (. 1399  همکاران،   و   ی ان ی شا     1400  همکاران، 

 

در  یوارسشششازیباز گشششاهیجا و نقششش . 2-2

 یابیبازار

کااار اشاااره بااه وکسب  متنوع  یهانهیزمدر  یوارسازیباز

 زیاا ارزش و ن  جااادیا  یمحصولات و خدمات برا  یطراح

 انیمشااتر  شااتریمثناات ب  یهاااپاسااخ  افتیدر  یراب  بیترغ

 ۀدرجاا  یابیاا بازار (.Huotari & Hamari, 2017)دارد 

 نیاا کااه ا  دارد  را  یو دسااتکار  زهیاا انگ  ب،یاز ترغ  یخاص

در  یوارسااازیمدهااوم باز ادیاا ز لیاز پتانساا  یاماار حاااک

 بخااش یحتاا  .(Hsu & Chen, 2018)اساات  یابیاا بازار

 کیاا عنااوان  به  یوارسازیبه باز  ابانیاز بازار  یریچشمگ

عنااوان بااه  ایو    یابیبازار  ۀشدمنسوخ  یابزارها  ینام نو برا

 یسااودمندانه از مشااتر  ۀاسااتداد  یباارا  دیاا روش جد  کی

 کیاا عنااوان  آن را بااه  گاارانیمقاباال، دکننااد. درینگاه م

خاادمت   ایاا محصول    کیبهنود ارزش    یروش معتنر برا

(. Hsu & Chen, 2018) رناااادیگینظاااار مدر

را در  یابیااا بازار یاثربخشااا تواناااد یمااا  یوارساااازیباز

 Hofacker) دهااد شیمحور افزاکنندهمصرف یبازارها

et al., 2016.) و  یتوانااد باار نگهااداریم ،مثااال یباارا

 نیاا امااا بااه ا  باشد داشته یمثنت ریثأت یمشتر یوفادارساز

 & Houtari)شااود  یباز ۀتجرب ریدرگ یشرط که مشتر

Hamari, 2012). یاصاااااال ینگراناااااا  نیبنااااااابرا 

اساات کااه  نیاا ا یغاااتیو تنل یابیاا بازار یهاسااتیاستراتژ

و مجاادد   دهنااد  شیرا با خود افزا  انیچگونه تعامل مشتر

 ییبساازا  یهانااهیها هزاعتماد آنها را جلب کنند. سازمان

دهناااد و در یجلاااب توجاااه مخاطناااان انجاااام م یبااارا

از  یکاا ی کشاانیدیمیتازه هسااتند. گ  یریمس  یجووجست

هااا را ملاازم بااه اساات کااه سااازمان یدیاا جد یراهنردهااا

 & Harris)کرده است    شرفتیپ ریدر مس  یگذارهیسرما

Ogorman, 2014.) کاااربرد عناصاار  یوارسااازیباز

اباازار   کیاا عنااوان  به  یبازریغ  یهانهیزمدر  یباز  یطراح

جمله فروش کار ازوکسب  یهاندیبهنود فرآ  یبالقوه برا

 یعناصر باااز  بیترک  با  یوارسازیم رن شده است. باز

هااا در و چالش  هاااازیامت  یها، تابلوهانشان  ازها،یمانند امت

 ینوآورانااه را باارا یکااردیفااروش عماال و رو ناادیفرآ

 ,.Khaleel et al) کندیم جادیعملکرد فروش ا شیافزا

کاااربران   یثرؤطور ماا تواند بهیم  یوارسازیباز  .(2020

منجر به  ب،یترت  نیو مشارکت دهد. به ا  کند  کیرا تحر

 عیمدهوم در صنا  نی. اشودیم  یوربهنود عملکرد و بهره

فااروش و  کیاا تحر یجملااه مشاااوره باارامختلااف از

 ,.Khaleel et al)استداده شااده اساات  یمشارکت مشتر

کاااربر در   ۀتجرباا   تیباب اهمو فلس در  نورنیس  .(2020

 یسااازادهیو پ  یانااد کااه طراحاا کرده  انیب  یوارسازیباز

 یمنناااآن باار  ییکااارا  شیافاازا  یباارا  دیبا  یوارسازیباز

 یآنهااا اسااتراتژ  ن،یاا کاربران باشااد. عاالاوه باار ا  یازهاین

که براساس   کنندیم  هیتوص  یوارسازیباز  یبرا  را  ریمتغ
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کااار وکسااب طیمحاا  راتییاا بااازخورد کاااربران و تغ

 & Seaborn)داشااته باشااد  یمکاارر یهایروزرسااانبه

Fels, 2015). پااژوهش نشااان  اتیاا ادب یبررساا  جه،ینتدر

بهنود فروش در صاانعت   یبرا  یوارسازیکه باز  دهدیم

 یسازادهیحال پ  نیبا ا   دارد  لیکار پتانسوکسب  ۀمشاور

شده و در یچارچوب سازمانده  کیموفق آن وابسته به  

 ر،یاا اخ  یهادر سااال  .است  یفرد  یهانظر گرفتن تداوت

بهنااود  یاباازار قدرتمنااد باارا کیاا عنوان بااه یسااازیباز

در بخش فااروش صاانعت   ژهیووکار بهکسب  یهاندیفرآ

 (.Deterding et al., 2011)ظهور کاارده اساات  مشاوره

در   یباااز  یشامل اسااتداده از عناصاار طراحاا   کیتکن  نیا

را   زهیاا است تا مشارکت و انگ  یربازیغ  یهایدهسازمان

 کند.  تیتقو
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 و آموزش

 یهااالدااهؤبااا اسااتداده از م یوارسااازیباز ینوپااا ۀدیاا پد

 یهااادر حوزه  یباز  یطراح  یهاو روش  یباز  یزشیانگ

 یریادگیاا مختلااف ازجملااه آمااوزش و  یاز باااز ریاا غ

را موجااب شااده و تعاماال کاااربران بااا  یاریبساا  راتییاا تغ

و   یبروجناا   انیاا فتحکاارده اساات )تاار  جااذابها را  سامانه

 یبراباار بااا تماادن بشاار  یها عمری(. باز1399  رزاده،ینص

ساااله چهاال  خیتااار  کیاا   ییویدیاا و  یهایباز  یحت   دارد

دلار   اردیاا لیم  70  انهیکه سااال  است  یصنعت بزرگو    دارد

آورد. صاادها یصاحنان خود به ارمغان م  یدرآمد را برا

را   قهیدق  اردیلیصدها م  ایانسان در نقاط مختلف دن  ونیلیم

 وتر،یکااام  ،یباااز یهااابااا کنسااول یباااز یدر هر ماه برا

هااا در یکننااد. بازیصرف ماا   نیآنلا  یو در فضا  لیموبا

رواج دارد و النته   یو جنس  یسن  ،یتیجمع  یهاگروه  ۀهم

 اریدهااد، بساا یماا   لیرا تشک  یکار آت  یرویکه ن  یدر نسل

 یهااایباز (.Werbach & Hunter, 2012 است ریفراگ

گوناااگون   یهااانااهیزمدر  یو کاااربرد عناصاار باااز  یواقع

 ۀزیاا را بااه ساامت خااود جلااب کاارده و انگ  یتوجه فراوان

گسااترش   یربااازیغ  یهااانهیزمرا در  یعناصر باز  رشیپذ

مدهااوم بااه کاااربرد  نیاا ا. (Xu et al., 2017)داده است 

خااود اشاااره  یاصاال ۀدر خااارج از حااوز یباااز زمیمکااان

  .(Deterding, 2011) کندیم

 یوارسااازیباااز ،ییمننااا طوربااه نکااهیتوجااه بااه ا بااا

 یباارا یباااز یطراحاا  یهاااکیتکن و عناصر از استداده

و  یکااار یهاااطیمح در تواناادیماا  و رفتارهاساات رییاا تغ

بااه رفتااار م لااوب و مااورد انتظااار  لیاا ن یباارا یسااازمان

 یباارا تواناادیمرو  نیاا ا ازشااود،  گرفته کار به یخوببه

 یآموزشاا  یازهاااین از یاگسترده فیط به ییپاسخگو

بااه  تااوانیم مااوارد نیاا ا جملااهاز. شااود یسااازمتناسااب

 و یفاارد مختلااف یآموزشاا  یازهاااین بااه ییپاسااخگو

 یکیالکترون یریادگی بر یمنتن آموزش جادیا ،یسازمان

 و دنیبخشاا روین آن، در موجااود جااذاب یهاااکیتکن با

 یکنندگسرگرم عنصر جادیا دهنده،ادی کردنختهیبرانگ

 یبخشاا  عنوانبااه که کردو ... اشاره  هاآموزش ۀارائدر 

 ریهمراسااتا بااا سااا  تواناادیماا   مااؤثر  یریادگی  یرهایمس  از

 و یاجتماااع یریادگیاا نوآورانااه ماننااد  یهایاسااتراتژ

 عملکرد به کار گرفته شود.  ینانیپشت

 یباارا  یریچشمگ  لیپتانس  یوارسازیکه باز  یحالدر

کااار وکسااب  ۀبهنود فروش در صنعت آموزش و مشاور

 ازمنااادیآن ن زیآمتیااا موفق ینشاااان داده اسااات، اجااارا

 یآنکااه بررساا   جااهینتاساات.    قیاا دق  یو اجرا  یزیربرنامه

که آن است    دیدهنده و مؤپژوهش نشان  اتیادب  یلیتدص

فااروش را در صاانعت  شیافاازا تیاا قابل یوارسااازیباز

چااارچوب خااوب  کیاا حااال  نیاا بااا ا  مشاااوره دارد

 یباارا  یفاارد  یهاااتداااوتو در نظر گاارفتن    افتهیساختار

 ن،یاا اساات. عاالاوه باار ا یموفااق آن ضاارور یسااازادهیپ

بااااه  ازیاااا ن یوارسااااازیماااادت بازیطولان یاثربخشاااا 



 

 1403( 55) پیاپی  شماره ، چهارم  شماره ،چهاردهم سال  نوین، بازاریابی  تحقیقات/   72

 یباارا مااداوم دارد. یهااایسااازگارو  هااایروزرسااانبه

و اصاالان   یوارسازیدرازمدت باز  یاز اثربخش  نانیاطم

مااداوم   یهاااآن به پژوهش  شتریب  یاجرا  یچارچوب برا

پااژوهش  نیاا ا در محققااان ،راسااتا نیاساات. در هماا  ازیاا ن

 یراسااتادر    یوارسازیباز  یسازادهیپ  یبرارا    یچارچوب

 ۀفاااروش در صااانعت آماااوزش و مشااااور یبخشااا اثااار

 .اندکرده ارائهوکار کسب

 

 پژوه  ۀنیشی. پ3

فاارار   یهااااتااا  »بااا عنااوان    یپژوهشپیرناس و همکاران  

در  زهیاا انگ شیافاازا یباارا یسااازیباز اباازار: یمجاااز

پااژوهش  نیاا ا جیانجااام دادنااد. نتااا «آمااوزش از راه دور

 ۀزیاا در تعهااد و انگ یریچشاامگ شیافاازا ۀدهندنشااان

آمااوزان اساات کااه منجاار بااه جااذب بهتاار محتااوا دانش

 شیافاازا  یباارا  مااؤثر  یاباازار  یمجاااز  فرار  اتا  .  شودیم

 یحاااکهااا  افتهی.  است  یدرس  مواد  با  آموزاندانش  تعامل

در آمااوزش از   AIDAاز آن است که اسااتداده از ماادل  

در   سیتاادر  یرا برا  یانقلاب  یکردیروتواند  یمراه دور  

عنااوان بااه  یارائااه دهااد. اتااا  فاارار مجاااز  یآموزش عال

خااود را در منااارزه   لیمدل پتانس  نیا  یاجرا  یبرا  یابزار

آموزان و بهنود جذب محتااوا نشااان دانش  یزگیانگیب  با

 .(Piernas et al., 2024) دهدیم

چااارچوب  » بااا عنااوان    ی پژوهشاا پراساااد و همکاااران  

  ن یاا انجام دادند. ا   « ی تجار   دگاه ی با اشاره به د   ی وارساز ی باز 

  ی ا توسااعه   ی وارساااز ی چااارچوب باز   جاد ی م العه منجر به ا 

  ط ی در هاار محاا توانااد  ی ماا شد کااه    ی تجار   ط ی مح   ک ی   ی برا 

 .  ( 2022Prasad et al ,.)   و محل کار اعمال شود   ی تجار 

نقاااش »باااا عناااوان  یپژوهشااا خلیااال و همکااااران 

عملکاارد  شیافاازا یباارا کنناادهینیبشیپ یوارسااازیباز

 نیاا ا.  دادنااد  انجااام  د«یاا جد  یتجار  کردیرو  کیفروش:  

 یوارساااازیباز ریثأتااا  یم العاااه باااا هااادف بررسااا 

عنااوان فااروش بااه  سااازهیشن  یباااز  کیبا    کنندهینیبشیپ

به حداقل رساندن مشکلات فااروش   یبرا  یاستراتژ  کی

 نیاا . اشاادانجااام  یمااورد لیاا ها بااا روش تحلدر سااازمان

که کدااش   یشرکت بزر  جهان  کیدر    یتجرب  ۀم الع

 کنااد،یو عرضه م  دیتول  B2Cو    B2B  یبازارها  یرا برا

 یوارسااازینشان داد کااه اسااتداده از باز  جیانجام شد. نتا

چهااار ماااه قناال از ورود   ،طور متوسااطبه  کنندهینیبشیپ

بااه مراکااز فااروش امکااان کاااهش  دیاا محصااولات جد

شااامل   یاصل  یهاافتهی.  کندیرا فراهم م  ندهیمشکلات آ

شاادن فروش، دانش محصول و بسااته  یهابحثبهنود در  

 یوارسازیباز  یرا به اجرا  جیشرکت نتا  نیفروش بود. ا

 یرویاا منااابع ن  یس ح آمادگ  یابیارز  یسازهیو امکان شن

 یاصاال  ریکار سه متغ  نیا  ی. برادهدیفروش اختصاص م

 ،یآموزشاا   یاز محتااوا  یکاااف  فیاا شااد: تعر  داریاا پد  ریز

 تیاا واقع  یسااازهیو شاان  یریادگیاا   ناادیفرآ  لیتحلوهیتجز

 .(Khaleel et al., 2020 ) فروشگاه

 ی»سااودمند  عنااوان  با  یپژوهشویلکات و همکاران   

 باااه یمشاااتر یوفاااادار شیافااازا یبااارا شااانیکیدیمیگ

 جینتاااانجام دادنااد.    «یکیالکترون  کوچک  فروشانخرده

 لیپتانسااا  یوارساااازیم العاااه نشاااان داد کاااه باز نیااا ا

 یایمزا  ۀو ارائ  یمشتر  یوفادار  تیتقو  یبرا  یریچشمگ

 جااهینت  نیم العه به ا  نیدر ا  محققاندارد.    گریمختلف د

ها، آواتارهااا و ها، کوئسااتها، ماادالکااه نشااان دندیرساا 

 یوارسااازیباز یهانااهیگز نیتردوارکنناادهیام هاهمسااابق

 یروفااادا شیجهاات افاازا هاشاارکت یهاااتلاش یباارا

 .(Vaitone et al., 2024 -Vilkaite) هستند یمشتر

ارزش »بااا عنااوان    یپژوهشاا جاکوبیدس و همکاااران  

 نیاا ا در محققااان. دادنااد انجااام «یوارسااازیباز یتجااار

و  یوارسااازیباز نیارتناااط باا  لیاا بااا هاادف تحل م العااه

جااذب   ،یکار با تمرکز بر حداام مشااتروکسب  تیموفق

و  یادراک کاااربران بااه بررساا  رییاا و تغ دیاا جد یمشااتر
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 یمقاله چارچوب  نیمحققان ا  ت،ینهام العه پرداختند. در

صااورت بااه یوارسااازیباز یو اجاارا یطراحاا  یرا باارا

 یاخلاقاا  یهاو مااؤثرتر ارائااه و بااه سااؤال ترکیاسااتراتژ

 .(Jacobides et al., 2024) کردندشده اشاره م رن

بااااا عنااااوان  یپژوهشاااا گروبلناااای و همکاااااران  

 شیافاازا  یباارا  یعنااوان روشاا بااه  یتیروا  یوارسازیباز»

انجااام  «یدانیاا م یتجرباا  ۀم العاا  کیاا عملکاارد فااروش: 

 یوارسازیپژوهش نشان داد که که باز  نیا  جیدادند. نتا

باار عملکاارد فااروش   یمثنتاا   ریپس از دو ماااه تااأث  یتیروا

 واریباااز  زیتنها عملکرد فروش در فرانچاداشته است. نه

 زیاا ن  زهااایفرنچا  ریاز سااا  شیافاازا  نیا  افت،ی  شیافزا  شده

 .(Grobelny et al., 2018) شد شتریب

 شیافاازا»بااا عنااوان    یپژوهشاا لندرس و آرمسترانگ  

 ماادل  یتجرباا   آزمااون:  یوارسااازیبااا باز  یآموزش  جینتا

 نیاا ا جینتااا. دادنااد انجااام شاارفته«یپ آمااوزش یاثربخشاا 

کنندگان شاارکت  متوسااط،  طوربااه  که  داد  نشان  پژوهش

  ی نااا ی ب ش ی شاااده پ وار ی باز را از آماااوزش    ی شاااتر ی ارزش ب 

و نگاارش بااه    یی و ی د یاا و   ی باااز   ۀ با تجرب   ر ی تأث   ن ی . ا کردند ی م 

  ان یاا درم   ی وارساز ی شد. باز   ل ی تعد   ی بر باز   ی منتن   ی ر ی ادگ ی 

  ی بهتاار   ج ی تجربااه و نگاارش بااالا نتااا بااا    ه بالقو   رندگان ی ادگ ی 

  رناادگان ی ادگ ی   ن ی ب اما در   کند  ی م   جاد ی ا   نت ی نسنت به پاورپو 

نساانت بااه    ی باادتر   ج ی بااالقوه بااا تجربااه و نگاارش کاام نتااا 

 . ( Landers & Armstrong, 2017)   دارد   نت ی پاورپو 

چگوناااه  » باااا عناااوان    ی پژوهشااا کاااو و چواناااگ  

و مشااارکت در انتشااار    د یاا بازد   ی باارا   ی وارساااز ی باز 

  ۀ م العاا   ک یاا   بخشااد  ی م   زه یاا انگ   ن یاا آنلا   ی دانشااگاه 

  ی کااه بااا ابزارهااا   ی کمّاا   ی ها انجام دادند. داده   « ی تجرب 

  ه رفتار کاربران فراهم شااد   ی بررس   ی برا   ن ی آنلا   ل ی تحل 

جااذب،    ل ی پتانساا   ی وارساااز ی کااه باز   داد ، نشااان  بااود 

  ن یاا مشارکت و حدم کاربران را دارد. ا   ، ی بخش زه ی انگ 

و عماال    ه یاا کااه چگونااه نظر   دهااد ی م العااه نشااان م 

ها  اسااتداده در دانشااگاه   ی باارا   ن یاا آنلا   ی وارساااز ی باز 

 . ( Kuo & Chuang, 2016)   مرتنط باشد   تواند ی م 

 ساامی»مکان عنااوان بااا یپژوهشاا توماااس و بااارال  

 یعاااطد  و  یرفتار  یرهایمس  در  انیجر  نقش:  یسازیباز

 در  محققان.  دادند  انجام  ت«یریمد  آموزش  در  مشارکت

 یو عاااطد یشااناخت ،یرفتااار یرهایمساا  م العااه نیاا ا

 تیریآمااوزش مااد  ۀدور  کیاا را در    یریادگیاا   یریدرگ

 یموضااوعدرون شیآزمااا کیاا  باااشااده یوارسازیباز

و   یرفتااار  یریاا کااه درگ  دادنشااان    جی. نتاکردند  یبررس

 طوربااه  یوارسااازیطول جلسات بازدر  یعاطد  یریدرگ

 .(Thomas & Baral, 2023) است شتریب  یدارامعن

 ت،یاا باار اهم گرید  یهاپژوهش  در  محققان  ن،یمچنه

در آمااوزش و  یوارسااازیباز یبااودن و اثربخشاا ثرؤماا 

انااد داشااته دیتأک شدهم العه یانسان یروین شتریبعملکرد  

(Rodríguez et al., -Romero; Chang et al., 2024

Yildiz et al., 2024; 2024.) 

باااا عناااوان  یپژوهشااا  (1401) یرساااتگار و تاااوکل

آمااوزش   یثر بر اثربخشؤعوامل م  یبندو رتنه  ییشناسا»

 هاافتااهی.  دادنااد  انجااام  «یوارسااازیبر باز  یکارکنان منتن

 ،یطراحاا  ،یلدااه آموزشاا ؤپاانم م ۀهماا نشااان داد کااه 

عواماال  نیتااراز مهم یو احساساا  یشااناخت ،یاجتماااع

باار  یمنتناا  آمااوزش کارکنااان یاثرگاازار باار اثربخشاا 

 یمراتناا سلسااله لیاا تحل  جی. طنااق نتااااساات  یوارسازیباز

 .داردرا  کی ۀآموزش هدفمند رتن

بااا عنااوان  یپژوهشاا  (1400و همکاااران ) یمختااار 

بر ابعاد   یوارسازیباز  یابیبازار  یهاتیفعال  ۀتجرب  ریثأت»

 انجااام  «برند با تمرکااز باار نقااش ارزش برنااد  یهواخواه

 یوارسااازیباز ۀتجرب ریثأم العه ت  نیدادند. محققان در ا

. کردنااد یبررساا  یابیاا مختلااف بازار یهااانااهیزمدر را

آوردن پژوهش مشخص کرد کااه فااراهم  یینها  یهاافتهی

 باااا انیمشاااتر یبااارا یوارساااازیبااااز ۀتجربااا  طیشااارا

https://www.sid.ir/search/paper/%D8%A2%D9%85%D9%88%D8%B2%D8%B4%20%DA%A9%D8%A7%D8%B1%DA%A9%D9%86%D8%A7%D9%86/fa?page=1&sort=1&ftyp=all&fgrp=all&fyrs=all
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 یاگونااهبااه  تیسادر وب  یشینما  یمحتوا  کردنجذاب

تنادل   یراب  ایپو  ی یمح  جادیا  ،یزشیکننده و انگسرگرم

 ۀراب اا  جااادیو برنااد، ا گریکاادیبااا  انیاطلاعااات مشااتر

داشتن اطلاعااات بااه روز نگهو به  یبرند با مشتر  مانهیصم

 .کندیاز برند کمک م یارزش برند و طرفدار شیافزا

عنااوان   بااا  یپژوهش  (1400)  نیمو تاج زاده ن  یمیسل 

از برنااد و  یباار آگاااه یوارسازیباز  رشیقصد پذ  ریثأت»

 «یتعاماال مشااتر  یانجیبا نقش م  یدر گردشگر  یوفادار

 رشیقصااد پااذ  ریتااأث  م العه  نیا  در  محققان.  دادند  انجام

در  یاز برنااد را باار وفااادار یو آگاااه یوارسااازیباز

در  یتعامااال مشاااتر یانجیااا باااا نقاااش م یگردشاااگر

 نیا  جی. نتاکردند  یبررستهران    یگردشگر  یهاشرکت

 ،یباار تعاماال مشااتر  یپژوهش نشان داد که ندوذ اجتماع

 طیشااارا ،یکننده بااار تعامااال مشاااترلیتساااه طیشااارا

 یبر آگاه یندوذ اجتماع  ،از برند یکننده بر آگاهلیتسه

 یتعامل مشتر  واز برند    یبر آگاه  یتعامل مشتر  ،از برند

 است. رگذاریتأث یبر وفادار

گرفتااه حاصل از م العااات صااورت  جینتا  یبندجمع

ها و جننه  یوارسازیکه باز  دهدینشان م  قیتحق  ۀنیزمدر

کار و فروش وکسب  ،یابیدر بازار  یدمتعدّ  یکارکردها

 از ییهااابخااش نیشاا یپ یهاااپژوهشو محققااان در  دارد

نشااان داد   هاپژوهش  نی. مرور ااندکرده  ییآنها را بازنما

 بااه  ،کاااروکسااب  مختلااف  یهاجننهتوجه به    باوجودکه  

کار کمتر وکسب  ۀفروش در آموزش و مشاور  یاثربخش

ثر باار ؤعواماال ماا  محققاااناز  ی. برخاا اساات شااده توجااه

 یبررساا صاانعت  نیاا آن را در ا قیاا و توف یوارسااازیباز

 لیاااا قنعناصاااار آن را از گاااارید یبرخاااا  و اناااادکرده

مخاطنااان و  یبودن باارازانناادهیبرانگ ،یکنندگساارگرم

نظاار آن را مااد  یغاااتیتنل  یهاااجننه  زیو ن  آن  یهاتیجذاب

 یم العات نشان داد که اثربخش  نیا  ی. بررسانددادهقرار  

 پااژوهش  یفروش در صنعت آموزش و مشاوره که مننااا

طااور خلأ موجود را به  یحدود  تا  تواندیم  ،حاضر است

را   یمناساان  یهانشیبو    کندبرطرف    رانیا  در  ترمشخص

 و پژوهشگران قرار دهد.  رانیمد  اریدر اخت

 

 پژوه  . روش4

 یباارا یچااارچوب ۀارائاا در پااژوهش حاضاار بااه  محققااان

فااروش   یاثربخشاا   یراسااتادر    یوارسازیباز  یسازادهیپ

 یکااار ماا وکسااب  ۀحوزدر صنعت آموزش و مشاوره در

 یعنااوان پااژوهش کاااربرد بااا پااژوهش نیاا . ادناا پرداز

هااا بااه داده یآورنظاار جمااعو از اسااتشااده  یبنددسااته

 نیاا ( تعلق دارد. در ایدی)توص  یشیرآزمایغ  یهاپژوهش

 نیبااه سااؤال پااژوهش و تاادو ییپاسااخگو یم العااه باارا

 یهاقالااب مصاااحنه  در  یدیک  قیچارچوب از روش تحق

بهااره گرفتااه شااده   مضاامون  لیاا تحل  ای  تم  لیو تحل  قیعم

 یهامصاااحنه  دادنانجااام  باااپژوهش    نیا  یهاداده  .است

و  یو دانشاااگاه یچهااره باااا خنرگااان علماا بااهچهااره

 ۀآمااوزش و مشاااور  ۀحااوزال درفعّ  رانیمتخصصان و مد

شااده  یتهااران و قاام گااردآور  یهاکار در استانوکسب

هااا در داده  یآوراباازار جمااع  نیتریاست. مصاحنه اصاال

مصاااحنه بااا  م العااه نیاا پژوهش حاضر بااوده اساات. در ا

خااود مهاام و آگاااه   یکار  ۀنیزمشده که درانجام  یافراد

 پااژوهش ۀعنااوان نموناا نداار بااه 10مجمااوع، هسااتند. در

 یریگانتخاب از روش نمونه  نیا  یاند و براانتخاب شده

 .است شدهاستداده  یبرفگلوله

 یو شاااغل یشاااناختتیجمع یهاااایژگیو 1جااادول 

 یکااه در طراحاا  دهاادیشااوندگان را نشااان ممصاحنه

 ییو دانش آنان نقش بساازا  هاهچارچوب پژوهش، تجرب

 داشته است. 
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 شوندگان در پژوهش: مشخصات مصاحنه1جدول 
Table 1: Characteristics of interviewees in the research 

 تیجنس ف یرد
نام. نام 

 یخانوادگ
 شغل  لاتیتحص سن 

 یکار ۀسابق

 )سال(

محل 

 تیفعال

 53 ن. م آقا 1
 ی کارشناساااااااا

 ارشد
 قم 33 کاروکسب ۀمشاور مرکز ریمشاور/ مدرس و مد

 قم 22 کارومشاورکسب و دانشگاه ی علمئتیعضو ه ی دکتر 42 م. ش آقا 2

 32 م.پ آقا 3
 ی کارشناساااااااا

 ارشد
 تهران 10 ی وارسازی باز ۀحوزکار دروکسب ی ابیبازار ریمد

 تهران 32 کاروکسب مشاور و دانشگاه ی علمئتیعضو ه ی دکتر 52 م. م خانم 4

 تهران 10 کار و استاد دانشگاهومشاور و مدرس کسب ی دانشجودکتر 32 م.ز آقا 5

 قم 20 کاروکسب مشاور و آموزش مرکز ریمد ی کارشناس 45 م. س خانم 6

 40 ع .ب اقا 7
 ی کارشناساااااااا

 ارشد
 قم 15 فروش ریمد

 تهران 18 کارواستاد دانشگاه و مشاور کسب ی دکتر 41 ص.س آقا 8

 40 ن.ع آقا 9
 ی کارشناساااااااا

 ارشد
 تهران 20 فروش ریمد

 تهران 12 ی آپ استارت ۀحوز فعّال  و وکارکسب ریمد ی دانشجو دکتر 34 س.و آقا 10

 حاضر پژوه  یهاافتهی: منبع

 

 ،یکدگذار  یها ضنط و برامصاحنه  یتمام  ،ادامهدر

 یآور. جمااعاساات  شده  استدادهاصلان و اخذ بازخورد  

 ییتااا جااا  یعنی  افت یادامه    یاشناع نظر  ۀها تا مرحلداده

وجود نداشت. در   دیبه اطلاعات جد  یابیکه امکان دست

ها از روش آمااده از مصاااحنهدسااتبااه یهاااداده لیاا تحل

 نیتاارجیرا ناًیتقرتم   لیتحلتم استداده شده است.    لیتحل

. در اساات یها در علوم اجتماعداده  لیتحل  برای  کردیرو

 ۀباااررا در  یهااای تجرباا کننااده دادهمصاااحنهم العااه    نیا

 ۀدرباااردرخواست از افراد برای بحث    با  یجهان اجتماع

 لیاا تحل (.Roulston, 2001) کناادیم جادیشان ایزندگ

)الگوهااا(   یهاااتاام  انیاا ب  و  لیتحل  ن،ییبرای تع  یابزار  تم

روش حااداقل خااود  نیاا هاساات. اموجااود در درون داده

 فیتوصاا  اتیاا و در قالااب جزئ یهااا را سااازماندهداده

هااای جننااه و باارود فراتاار نیاا توانااد از ایامااا م کنااد یم

 & Braun)   کنااد   ر ی مختلااف موضااوع پااژوهش را تدساا 

Clarke, 2006  .) صورت، در پااژوهش حاضاار بااا ده    ن ی بد

  و   ی دانشااگاه   و   ی علماا   ۀ جامعاا   ان ندر از خنرگان و متخصص 

صاانعت آمااوزش و    ن الا و فعّاا   ران ی متخصصااان و مااد   ز یاا ن 

 صورت گرفت.    یی ها کار مصاحنه و کسب   ۀ حوز مشاوره در 

 یارهایپژوهش مع نیکنندگان ادر انتخاب مشارکت

 نااانیدقت مااورد توجااه قاارار گرفتااه اساات تااا اطمبه  ریز

 یشااده تخصااص و آگاااهحاصل شود که افااراد انتخاب

و صاانعت آمااوزش و  یوارسااازیباز ۀحااوزلازم را در

بااود   یباار افااراد  یتمرکز اصاال  نکه،یا  اول.  دارندمشاوره  

 ،یوارسااازیباز  ۀحااوزو تخصااص در  یعملاا   ۀکه تجرباا 

 توانناادیافااراد م  نیاا ا  رایاا ز   اندو فروش داشااته  یابیزاربا

 ۀدرباااااررا  یانانااااهیبو واقع یکاااااربرد یهادگاهیاااا د

ساا ح   نکااه،یا  دومارائه دهند.    یوارسازیباز  یسازادهیپ
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کنندگان مشاااارکت کیااا و داناااش آکادم لاتیتحصااا 

دقاات کااار بااهوو کسب  یابیبازار  ت،یریمد  یهادرحوزه

 یهاهیاا پا  آنهاااکااه    ودحاصاال شاا   نااانیشد تا اطم  یبررس

 ۀتجرب  ن،ی. علاوه بر ادارند  را  هانهیزم  نیدر ا  یقو  ینظر

ماادنظر قاارار   زیاا کنندگان نمشااارکت  یتیریو مد  ییاجرا

 یهاکااار در سااازمان  ۀکااه سااابق  یافااراد  ژهیوگرفت. به

مختلااف را داشااتند.  یکارهاومشاوره به کسب  ایبزر   

با صنعت آمااوزش و   میقطور مستکه به  یافراد  ن،یهمچن

هااا و بااا چالش  ییآشاانا  لیدلمشاوره در ارتناط بودند، به

قاارار گرفتنااد.   تیاا صاانعت در اولو  نیاا خاااص ا  یازهاین

مااورد   زیاا کنندگان نمشارکت  یهاهتنوع تجرب  ت،یدرنها

 یهادگاهیاا حاصاال شااود کااه د نااانیتوجااه بااود تااا اطم

 یهااادر پااژوهش لحاااه شااده اساات و داده یمختلداا 

 .دارد رالازم  تیشده جامعیآورجمع

 ۀنیشیپپژوهش با استداده از مرور    ۀمصاحن  یهاسؤال

 10مصاحنه شامل    نیساخته است. انوع محققموضوع از

مربااوط بااه  یهاسااؤال ۀدساات 4اساات کااه در پرسااش 

 یوارساااازیاساااتداده از باز یهارباااهم العاااات و تج

آن    ی هااا ی ژگ ی هااا و و مربوط به جننااه   ی ها ال ؤ س   ، ال( ؤ س 2) 

کااار  و آن باار کسااب   ی ها مربوط به اثر   ی ها ال ؤ ال(، س ؤ س 3) 

ها و موانع  چالش   به   مربوط   ی ها سؤال   ت، ی درنها ال( و  ؤ س 3) 

  ی هااا نااه ی زم ش ی درک بهتاار از پ   ی برا ال( ) ؤ س 2استقرار آن ) 

  ن یاا ا   .بندی شده بااود ( بخش ی وارساز ی باز   ستم ی س   ی طراح 

  ی بر هدف اصاال شد که علاوه   ی طراح   ی ا گونه به   ی بند دسته 

  ی ساااز اده ی پ   ی باارا   ی چااارچوب   ن ی تاادو   ی عناا ی   پااژوهش، 

و    ازهااا ی ن ش ی پ   ها، نه ی از زم   ی تر به درک جامع   ی وارساز ی باز 

 آن کمک کند.    ی امدها ی پ 

 
 هادر مصاحنه شدهاستداده یهاالؤ: پروتکل س2 جدول

Table 2: Protocol of questions used in interviews 

 ها سؤال  ف یرد

و   دیاااجارا کرده  یی هااکیاگار بلاه، چاه تکن  د یاافروش خود بهره برده  ی های در استراتژ  ی وارسازی عناصر باز  ای  میدر گذشته از مداه  ایآ 1

 بوده است  زیآمتیچقدر موفق

 بوده است  نیفروش شما مؤثرتر ی هاهدف شنردیدر پ ی وارسازی باز ی هاجننه ای های ژگیکدام و 2

 داشته باشد  ی تعامل مشتر شیبر افزا تواندی م ی وارسازی را باز ی ریثأبه نظر شما چه ت 3

 رفتار فروش شما به وجود آورده است  ای کردیرا در رو ی راتییچه تغ  ی وارسازی باز 4

 د یبهنود بخش شنیکیدیمیبا استداده از گ توانی شما را م ی فروش فعل ی های از استراتژ یی هاچه بخش 5

 د یاوجود داشته است و چگونه آنها را برطرف کرده ی وارسازی باز ی سازادهیدر پ یی هاشما چه چالش ی قنل ی هاهبا توجه به تجرب 6

 د یکنی م شنهادیپ آنهاغلنه بر  ی را برا یی در سازمان شما وجود دارد و چه راهکارها ی وارسازی باز ی هاستمیبر سر راه استقرار س ی چه موانع 7

 است  را به شما نشان داده ی چه نکات هاپژوهش نیا د یامشابه انجام داده عیدر صنا ی وارسازی باز ریتأث ۀدربار یی هاپژوهش ایم العه  ایآ 8

 باشد  داشتهو...  ی ابیو بازر ی فنریغ ،ی فن ی های ژگیچه و دیخوب با شنیکیدیمیگ ستمیس کی 9

 نظر گرفت در دیرا با ی خوب چه موارد ستمیس کی ی سازادهیو پ ی طراح ی برا 10

 حاضر پژوه  یهاافتهی: منبع

 

 روش از ییایاا پا یابیاا ارز یدر پااژوهش حاضاار باارا

 یبررساا   یباارا.  شااد  گرفتااه  بهااره  کدگذار  دو  نیب  ییایپا

 تا  شد  دعوت  پژوهشگر  همکار  کی  از  هامصاحنه  ییایپا

 و  هاااآموزشم العه    نیا  در.  کند  مشارکت  روند  نیا  در

 ارائااه  او  به  هامصاحنه  یکدگذار  یبرا  لازم  یهاکیتکن

 کی  یکدگذار  به  پژوهشگر  همکار  و  محقق  س س.  شد



 

 77   / ی عرب  محمدی و صدر محمد /مشاوره فروش در صنعت آموزش و  ی جهت اثربخش ی وارسازی باز ی سازادهیپ  ی برا ی چارچوب ۀارائ

 کاادها انیاا م توافااق درصااد  و  پرداختند  مشترک  ۀمصاحن

. شد  محاسنه  شود،یم  شناخته  ییایپا  شاخص  عنوانبه  که

 از کااه بااود  کد  47  شامل  دهیرس  ثنت به  یکدها  مجموع

کد عاادم توافااق  5در  و دیرس توافق به  کد  42  تعداد  نیا

با استداده از روش  ییایمشاهده شد که براساس فرمول پا

 یهامصاحنه  یکدگذاران برا  نیب  ییایپا  یموضوعدرون

 نکااهی. با توجااه بااه اشددرصد محاسنه    30/91شده  انجام

 تیاا قابل  بااه  تااوانیم  است،  درصد  60  از  شتریب  مقدار  نیا

 گرفت  جهینت  و  کرد  حاصل  نانیاطم  هایکدگذار  اعتماد

 یمناساان  ساا حدر  حاضاار  یهامصاااحنه  لیتحل  ییایپا  که

اباازار بااه   یاایروا  یابیاا ارز  یباارا  ن،یعلاوه بر ا  .دارد  قرار

 ۀو کارشناسان ارشد حوز  تادانکار رفته از پنج ندر از اس

  ی شااد تااا بااا بررساا   ی همکار   به  دعوت  یابیبازار  تیریمد

. پااس از  کننااد اعلام نظاار    آنها   یی مصاحنه به روا   ی ها ؤال س 

ت  افاا ی در   و   کارشناسااان   ن یاا مصاااحنه بااه ا   ی ها ؤال ساا   ۀ ارائاا 

  ن یاا ا  در . شااد  د ییاا تأ  ها سؤال  یی روا   ت، ی نها آنان در   ی ها نظر 

  ۀ شد چارچوب استخراج   ها افته ی   یی روا   ی بررس   ی برا   م العه 

شااوندگان  چهااار نداار از مصاحنه   ار یاا پژوهش در اخت   یی نها 

خود را بااه   ی ها درخواست شد تا نظر  آنها قرار گرفت و از 

چارچوب    ی همگ   ت، ی کنند. درنها   ان ی شده ب چارچوب ارائه 

  ز یاا ن   ها افتااه ی   یاای جهاات، روا  ن یاا و از ا  کردند  د یی تأ  را  یی نها 

   .شد   د یی تأ 

 میاساات کااه امکااان تعماا   تیاا نکته حائز اهم  نیا  انیب

 یشناساا ها بااا توجااه بااه روشمصاااحنه یبااه تمااام جینتااا

حاصاال  یشده است. در ابتدا، اشناع نظر نیپژوهش تأم

د متعاادّ  یهامصاااحنه  دادنکه با انجااام  بیترت  نیا شد. به

شااود،   یمنته  نینو  میکه به مداه  یدیجد  یهاداده  گرید

 مهاام یغنااا ۀدهندموضااوع نشااان نیاا . ااماادیدساات نبه

تااام  لیااا از روش تحل ن،یااا هاسااات. عااالاوه بااار اداده

تااا  کناادیامکااان را فااراهم م نیاا کااه ا شااد یباارداربهره

. شااود  ییها شناسااامصاااحنه  یمشترک در تمام  یالگوها

نظاار کنندگان ازتنااوع در مشااارکت نیبااا تااأم ن،یهمچناا 

و فااروش  یوارسااازیباز ۀناا یزمتخصااص و تجربااه در

در  یمختلدااا  یهااااکاااه نظر شااادحاصااال  ناااانیاطم

 یهاالؤ، ساا علاوهبااه. شااودیلحاااه م لیوتحلهیاا تجز

 یشااد کااه ابعاااد اصاال یطراحاا  یاگونااهمصاااحنه به

 نیو فروش را تحت پوشش قرار دهد و ا  یوارسازیباز

 یبااه تمااام  یطااور مااؤثرها بااهامر کمک کاارد تااا پاسااخ

 بااا  لیاعتنار و دقت تحل  ت،ینها. درابدی  میها تعممصاحنه

توافااق   یدو کدگذار و بررس  قیطرازمستقل    یکدگذار

 هایآمده از کدگااذاردسااتبه  جیشد. نتا  دییآنها تأ  انیم

تاام،   لیاا استداده از روش تحل  ،یوجود اشناع نظر  لیدلبه

طور کاماال به  هاالؤکنندگان و ساختار ستنوع مشارکت

 .است میها قابل تعممصاحنه ۀبه هم

 

 بحث و هاافتهی. 5

 از مضاامون لیتحل مراحل دادنانجام یبرا م العه  نیا  در

 کااردیرو. شااد اسااتداده Braun & Clarke کااردیرو

 و اساات یامرحلااه شااش Braun & Clarke ۀشاادارائه

 ه،یاا اول  یکدها  استخراج  ها،داده  با  ییآشنا  مراحل  شامل

 ت،یاا درنها  و  هاااتم  فیتعر  ها،تم  یبررس  ها،تم  ییشناسا

 ارزشمند  اریبس  چارچوب  کی  که  هاستتم  ۀشنک  جادیا

 الگااو نیا. است مضمون لیتحل  دادنانجام  یهاگام  یبرا

باااز پااس از  ی. کدگااذاراساات شااده ارائااه 1 شااکل در

آغاااز   لیاا تحل  ناادیفرآ  یهااا در ابتاادامصاحنه  یآورجمع

 یمهاام و محااور  یدیاا کل  میصورت که مداه  نیشد  به ا

 هیاا اول  میاستخراج و مداه  یگریپس از د  یکیها  مصاحنه

 یبعااد یهامصاحنه لیو تحل یشد و س س با بررس  دیتول

 یقنل  میبه مداه  دیجد  میو افزودن مداه  یریگراه با شکل

 نیاا شااکل گرفاات. ا  زیاا پژوهش ن  یۀاول  یهابا مقوله  زیو ن

ادامااه   یاشااناع نظاار  ۀبه مرحل  دنیو مراحل تا رس  ندیفرآ

 یدیجد  میمداه  ایمدهوم    گریکه د  یزمان  ،. درواقعافتی
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 ۀمرحلاا شااد. در  یاضااافه نم  یقنل  یهاهمقول  یبندبه دسته

 یهاااماارور در مقولااهبااه  گریکدیمرتنط به    میمداه  یبعد

 یهاشد و مقوله یبندگرفت و دسته  یمرتنط به خود جا

و    ی باااا بررسااا   م ی مدااااه   ن یااا عماااده شاااکل گرفااات. ا 

شد. با    ی بند شده در مصاحنه مقوله انجام   ی ها ل ی وتحل ه ی تجز 

با بااه    ی د ی ک   ی محتوا   ل ی پژوهش، تحل   ی شناس توجه به روش 

  ند ی فرآ   ی ها ط داده   ل ی تحل و ه ی باز و تجز   ی کاربستن کدگذار 

  ی کدگااذار   نااد ی انجااام شااد. هاادف از فرآ   ی برگشاات و رفت 

  ، قناال   ۀ حاصاال از مرحلاا   م ی مداااه   ن ی ارتناط ب   جاد ی ا   ی محور 

کااه در    ی م ی مرحله مداااه   ن ی باز است. در ا   ی کدگذار   ی عن ی 

  سااه ی مقا   گر ی کااد ی شده بود با    ل ی باز تشک   ی کدگذار   ۀ مرحل 

حول محور    ، تشابه داشت   گر ی کد ی که با    ی شد و آن موارد 

  ی حاصل از کدگذار  ج ی نتا  3جدول قرار گرفت.   ی مشترک 

 . دهد ی را نشان م   ی باز و محور 

 

 
 

 ( Braun & Clarke, 2006)مننع:  Braun & Clarke کردیرو یمننامضمون بر لیتحل یهاگام  و: مراحل 1شکل 
Figure 1: The stages and steps of content analysis based on Brown and Clark 

 
 ( یمحور یو کدگذار  هیاول ی)کدگذار  پژوهش یهاآمده از داده دستبه میمداه لیتحلوهی: تجز3جدول

Table 3: Conceptualization resulting from research data (Open and axial coding) 

 ی فراوان منابع کد  باز  یکدگذار ی محور  یکدگذار ف یرد

 

 

 

 

1 

 

 

 

 

 ی هاااآمااوزش ۀارائاا

و  رانیلازم باااه ماااد

 پرسنل

-P1-26 / P4-9 / P10/37 / P2- 12 /P4-27 / P5 فروش ی رویآموزش به ن

31 / P8 -15 / P9-26 
8 

 

 آموزش به کارکنان

P10-24 / P1—34 / P2-13 / P6-55 4 

 P1-32 / P2-13 /P5-46 / P7-15  4 رانیمد ی سازهیآموزش و توج

 P2-11 / P3-76 / P4-21 / P6- 54 / P8-14 5 ی و رفع مقاومت داخل ی فرهنگساز

 

2 

 ی هاااآمااوزش ۀارائاا

و  انیلازم باااه مشاااتر

 انمخاطن

 P1-25 / p3-78/ p4-10/ p7-11 / p 8-22 5 انآموزش به مخاطن

 P9-27 1 انیآموزش به مشتر

 

 

 

 

 

 

 

 

 / P1-2 / P2-1 / P3-2 / P4 -12 / P5 -1 / P8-5 ی ازدهیامت ستمیاستداده از س

P10-10 
7 

 P1-4 / P3-5 / P6-4 3 و کوپن فیتخد

 /P1-7 / P2-17 / P3-6 / P4-11/ P5-49 / P6-19 پاداش ۀارائ

P8-3 / P9-9 
8 

 هیاول یکدها استخراج هاداده با ییآشنا
 نیمضام ای هاتم ییشناسا

 نیمضام ای هاتم فیتعر

 

 نیمضام ای هاتم یبررس

 

 نیمضام ای هاتم ۀشنک جادیا
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 ی فراوان منابع کد  باز  یکدگذار ی محور  یکدگذار ف یرد

 

 

3 

 

 

پااااااداش و  ۀارائااااا

 مناسب ی ها مشوّ

 /P1-34/ P3-75/ P4-34/ P5-21 / P6-41 / P7-12 و جذاب ی واقع زیجوا

P8-48 / P9-3 / P10-8 
9 

 P2-4 1 و دستاوردها ازهایامت شینما

 P3-29/P4-33/P5-39 3- هاتنوع در پاداش

 P5-61/P9-15/P10-11 3 شدهی سازی شخص زیجوا

 P9-23/P6-3 2 هاح بر س  ی پاداش منتن ۀارائ

 P9-5/P6-21 2 هاراحت به پاداش ی دسترس

 P10-12/P9-1 2 ی وفادار ی هاکارت ۀارائ

 

 

 

4 

 

 

خوب باه   ۀتجرب  ۀارائ

 ی مشتر

-P1-41/P2-7/P3-66/P4-15/P5-33/P6-32/P7 خوب ۀتجرب ۀارائ

29/P9-6/P10-22 
9 

 P3-22/P10-36 2 ی بهنود تجربه مشتر

 P3-90/P5-34 2 ی تکرارریغ ۀکنندسرگرم ی هاهتجرب

 P 7-28/P5-38 2 تیحس رضا جادیا

 P9-56/P5-56 2 استداده ی راحت

 

5 

 

جااااااادول  ۀارائااااااا

 کل ی هاازیامت

 / P1-2 / P2-1 / P3-2 / P4 -12 / P5 -1 / P8-5 ی ازدهیامت ستمیاستداده از س

P10-10/ P6-16/ P7-22/P9-2 

10 

 P3-13/ P5-58/P6-38/P8-36 4 هاازیاستداده از جدول امت

 P3-51/P9-52 2 رقابت ی هاول استداده از جد

 

 

 

 

6 

 

 

 

هاااا باااا ی ارتنااااط باز

کااااااار و وکسااااااب

 محصولات آن

 P6-2/P5-42/P3-3/P1-3/P7-4/P8-7/P10-33 7 دیو خر ی باز ۀاتصال دوطرف

 P1-39/P3-69/P5-41/P7-32/P9-17/P10-44 6 های بودن بازدارهدف

 P1-43/P5-67/P7-30/P8-33 4 شرکت ی هاستمیاتصال به س

 P1-39/P10-4 2 فروش ی براها ی باز تیهدا

 P3-61 1 برند تیها با شخصی باز ی همخوان

 P7-20/P8-8/P9-31/P10-5/P10-18 5 ها به محصولات شرکتی اتصال باز

 ی اسااتداده از ابزارهااا 7

 تال یجید

 P1-24/p2-17/p3-94/p4-20/ 4 تال یجید ی ها در فضای باز شینما

 p109/P4-20 2 تال یجید ی در فضا غاتیتنل

 P1-27/P9-35 2 در مردم ی اعتمادساز  ی اعتمادساز 8

 

 

 

9 

 

 

 

 

 ۀامکاااااااان ارائااااااا

مناسااب  ی بازخورهااا

 ی به مشتر

 
 

 P1-8/P4-30/P5-4/P10-17 4 هاشرفتیها و پپاداش ۀامکان مشاهد

 P2-10/P9-11 2 ی به مشتر دبازخور ۀارائ

 P3-52 1 ی نظرده ی فضا جادیا

 P8-37 1 برتر ی هاندر ج ینتا شینما

 P5-32 1 انیمشتر دتوجه به بازخور

 P5-16/P6-15 2 شرفتیانتقال حس پ

 

 

10 

 

 ی ریااگامکااان اناادازه

 ی اثرگااااااااااااااذار

 ی وارسازی باز

 P8-20 1 نانهیبواقع ی هاشاخص نییتع

 P8-44/P9-21/P9-45/P10-49 4 بودنقابل سنجش

 P8-50/P9-29 2 سنجش و بهنود مستمر

 P9-22 1 سنجش عملکرد یافزارهااستداده از نرم

 p-84/p5-58/p6-66/p9-39/ 4 داشتننتیام ادیز تیامن 11

 P9-34 1 پلتدرم داربودنیپا
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 ی فراوان منابع کد  باز  یکدگذار ی محور  یکدگذار ف یرد

و  ی ریپااااذانع اااااف 12

 اصلان تیقابل

 P4-42/P6-80/P8-21/P10-34 4 ی ریپذانع اف

 P5-54 1 ی اصلان فور تیقابل

 

 

13 

 

 قیدادن و تشاوزهیانگ

 انیمستمر مشتر

 دادنبااه انجااام انیمسااتمر مشااتر قیتشااو

 هاتیفعال

P8-4/P3-9/P2-5 3 

 P2-9 1 انیمشتر ی ریدرگ شیافزا

-P3-14/P2-15/P3-38/P4-46/P5-6/P8-34/P10 زهیانگ جادیا

53 
7 

 P3-36 1 بازخورد ۀکاربران به ارائ قیتشو

 P6-46/P3-85 2 ی زشیاستداده از عناصر انگ

 ی ارزش بااارا جاااادیا 14

 مخاطب

 P3-4/P2-6 2 ی مشتر ی ارزش برا جادیا

 میدر تا  زهیاانگ  جادیا 15

 فروش

 P4-5 1 فروش میدر ت زهیانگ جادیا

 P10-20 1 در کارکنان زهیانگ جادیا

 

16 

 

 برند ۀجامع جادیا

 P3-5 1 برند ۀجامع جادیا

 P3-31 1 تعامل با برند شیافزا

 P3-34 1 ی حس تعلق در مشتر جادیا

رقاباات سااالم  جااادیا 17

 فروش میت نیب

 P10-25/P4-1 2 فروش میت نیب ی رقابت داخل جادیا

رقابات   ی فضاا  جادیا 18

 کاربران نیب

 P4-8/P3-12/P8-2/P6-23/P5-17/P9-44/P9-13 7 کاربران نیرقابت دوستانه ب جادیا

قنال   ی آزمون و خ ا 19

 ارائه

 P10-21/P8-18/P5-47 3 کردنآزمون و خ ا و تست

 

20 

 ۀراب ااااا ی برقااااارار

و تعاماال بااا  ی عاااطد

 کاربر

 P5-12/P3-18 2 کاربر برند ی عاطد ۀراب  جادیا

 P9-36/P8-1/P3-39 3 ی تعامل با مشتر

 P9-50/P5-2/P3-68/P10-27 4 ی مشتر ی وفادارساز

 P6-17/P7-8 2 ونتیا ی برگزار ونتیا ی برگزار 21

 P4-35 1 بزر  ی دادهایرو ی برگزار

 ی ابیااااابرناماااااه بازار 22

 های باز

 P3-59 1 های باز  ی ابیبازار

 P3-79 1 ی ابیبازار دگاهید ی سازادهیپ

 

 

23 

برناماااااه داشاااااتن و 

 ها ی هدفمندبودن باز

-P1-30/P3-37/P4-29/P5-11/P6-6/P7-21/P8 های هدفمندبودن باز

45/P9-48 
8 

 P3-72 1 شداف ی هاتیمورأم جادیا

 P4-23/P8-17/P10-38 3 قیدق ی زیربرنامه

 P7-13 1 خوب ی های باز ی طراح

 P10-39 1 روزبه ی و تکتولوژ ی استداده از باز بودنروزبه 24

 ی رویااز ن  ی ریاگبهره 25

 متخصص

 P4-22 1 متخصص ی رویجذب ن

و   ی کاف  ۀبودج  نیمأت 26

 هانهیهز تیریمد

 P5-43/P6-49/P7-33 3 لازم ۀبودج صیتخص

 P8-24/P10-63 2 هانهیهز تیریمد
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 ی فراوان منابع کد  باز  یکدگذار ی محور  یکدگذار ف یرد

 غاتیتنل 27

 

 P1-28/P10-63 2 کردنغیتنل

 P5-24 1 های اساس بازبر غیتنل

 

 

28 

 

افاااراد باااه  قیتشاااو

 دیکاربر جد ی معرف

 P3-47/ 1 دیجد ی مشتر ی به معرف ی مشتر قیتشو

 P6-24/P3-67 2 دیجد ی کمک به جذب مشتر

 P6-43/P10-64 2 ی پاداش جذاب به مشتر ۀارائ

 P10-61/P7-25 2 ی روسیو  ی ابیبازار

 

 

 

 

29                                                                                                                     

 

 

 

هاا و ی باز  نیتعامل با

 ی آموزشاا ی هاهاادف

  ی امشاوره

و  ی وارساااازی باز نیتعاااادل بااا جاااادیا

 ی آموزش ی هاهدف

P4-24/P6-47/P7-14/P8-30 4 

 P671/P5-45 2 کاروکسب ی هاهدفبودن با ی کی

 P6-37 1 هابه آموزش ی افزودن عناصر باز

رشاد در مشااوره و   ی منناابار  ازدادنیامت

 آموزش

P6-39 1 

بااا  ی آموزشاا ی اخاادمات مشاااوره ۀارائاا

 های باز

P6-40 1 

 

 

30 

 

 

 ی ریپاااااااااااذهیتوج

 ی اقتصاد

 P9-46/P6-50 2  ی ریپذهیتوج

 P6-53 1 گذارانهیو سرما رانیمد ی سازمتقاعد

 P6-82 1 داشتن ی بازده

 P9-25/P6-59 2 ارزان ی استداده از ابزارها

 

31 

 

 ی محتاااااوا دیاااااتول

مناساااااااااااااااب از 

 ی وارسازی باز

 P3-50 1 یی محتوا ی هاچالش

 P6-73/P10-62 2 خوب ی محتوا دیتول

 P10-16 1 ی قنل انیمصاحنه با مشتر

 P10-63 1 تیخلاق ی و نوآور تیخلاق 32

 P5-50 1 ی نوآور

 P3-15/P5-9/P6-14/P6-34/P9-54/P10-57 6 یی سراداستان یی سراداستان 33

 P3-16 1 محصولات یی سراداستان

 

 

34 

 

 لیاااو تحل افاااتیدر

 اناطلاعات مخاطن

 P3-43/P5-27/P10-21 3 اناطلاعات مخاطن ی آورجمع

 P3-49/P5-69 2 کردن از اطلاعتاستداده

 P3-83/P5-59 2 گزارش ۀداده و ارائ لیتحل یی توانا

 P10-50 1 امکان استخراج راحت داده

 

 

35 

 

 

 خوب ی رابط کاربر

 
 

 P3-80/P1-40 2 خوب ی رابط کاربر

 P4-41/P5-30/P7-27/P8-31/P9-55 5 بودنکاربرپسند

 P6-65/P10-54/P9-40/P10-47 4 در استداده ی راحت

 P8-32/P10-35 2 ی ظاهر تیجذاب

 P10-55 1 لیاپ موبا

 ی و ساااادگ ی راحتااا 36

 های باز
 

-P1-38/P3-58/P4-45/P5-28/P6-79/P8-41/P9 بودنساده

28/P10-30/ 
8 

 P5-29/P6-20 2 ی دگیچیتعادل در پ تیرعا
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 ی فراوان منابع کد  باز  یکدگذار ی محور  یکدگذار ف یرد

 ی ریااگامکااان اناادازه 37

 ی اثربخش

 P 8-19 1 ی اثربخش ی ریگاندازه

و  ی بنااااااادرتناااااااه 38

 ی بنااااااادسااااااا ح 

 هافروشنده

 P9-16 1 هافروشنده ی بندس ح 
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 ی هاهملاحظا  تیرعا

 ی و قانون ی اخلاق

 P10-41/P6-60 2 بودنی اخلاق

 P6-61/P10-40 2 بودنی قانون

 

 

 

 

40 

 

 

 

 

 جاانیرقابت و شور ه

 های داشتن باز

 P1-1/P5-37/P6-44/P7-3 4 های داشتن باز جانیه

 P1-35/P3-1/P3-10/P5-3/P6-29/P8-11/P9-53 7 بودنزیچالش برانگ

 P2-2/P5-7/P6-26/P9-20 4 رقابت سالم ی فضا

 P2-14/P7-24/P8-40/P9-10/P10-14 5 های با باز ی ریادگی تیجذاب جادیا

 P3-42/P6-5 2 هاهمسابق باجلب توجه 

 P6-25 1 ی ریپذسکیحس ر جادیا

 P9-41/P7-10/P6-68 3 سرگرم کننده بودن 
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 ی فنااااا رسااااااختیز

 مناسب

-P1-29/P3-77/P7-16/P3-43/P8-16/P10 مناسب ی فن رساختیز

29/P10-46 
7 

 P8-49 1 مناسب ی انتخاب فناور

 

42 

 

و  انمخاطناا یی شناسااا

 نانآ ی ازهاین

-P2-8/P3-19/P3-64/P3-81/P4-40/P5-35/P6 مخاطب ی مشتر ازین یی شناسا

45/P7-1/P8-48/ 
9 

 P3-20 5 انیمشتر ی هاانتظار یی شناسا

 

43 

 

مراحااااال  ی طراحااااا

 ی هاح هااا و ساا ی باز

 آن

 P3-80/P3-32/P4-31/P5-5/P10-2 5 هاح مراحل و س  ی طراح

 P3-25/P4-6/P5-15/P6-67/P8-6/P9-7 6 ی بندس ح 

 P3-74/P4-7/P6-1 3 ملموس کاربر شرفتیپ

 P9-37 1 کاربران ی بندرتنه

 

44 

اشااااتراک  تیااااقابل

 هاهتجرب

 P1-36/P2-16/P3-11/P8-17/P9-57/P10-15 6 کاربران ۀاشتراک تجرب تیقابل

 

45 

 

و انتقاااال  تیااامورأم

باااه  تیاااحاااس موفق

 مخاطب

 P4-14 1 به کاربر تیانتقال حس موفق

 P5-10/P8-12/P9-14 3 بودنی تیمورأم

 P6-35/P5-25 2 داشتن یی ماجراجو

 

46 

 ریبااا سااا ی هماااهنگ

 ی هاسااااااااااااااتمیس

 کاروکسب

 P10-52/P7-26 2 شرکت ی هاستمیاتصال به س

 CRM P10-28/P2-30 2با  ی همخوان

 

 

47 

 

 

بودن و ارتنااط ی واقع

هااا بااا فرهنااگ ی باز

 جامعه و سازمان

 P1-9/P-3-91 2 به فرهنگ سازمان یی راستاهم

و فرهناگ   قیاها با علای باز  یی راستاهم

 مردم و جامعه

P1-5/P6-56/P7-19/P9-42 4 

 P9-19/P1-42 2 با فرهنگ سازمان زیتناسب جوا

 P10-6/P10-60 2 های بودن بازی واقع

 پژوه  یهاافتهیمنبع: 
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آنهاااا  لیااا ها و تحلمصااااحنه دادنپاااس از انجاااام

 یسااازادهیپ یشااد کااه باارا دایاا پ یاصاال یهایبنااددسااته

فااروش در  یاثربخشاا  شیافاازا منظوربااه یوارسااازیباز

 نیاا بود. ا یکار ضروروکسب ۀصنعت آموزش و مشاور

 لیتحل  یداده شده است. مننا  شینما  4جدول  مرحله در  

از   یریاا گبهااره  یهااا در فاااز اول کدگااذارمتن مصاااحنه

 بود.  یوارسازیباز طیبس فیتعر

 
 م یبه کدها و استخراج مداه یده: شکل 4جدول 

Table 4: Formation of codes and extraction of concepts 
 ی محور   یکدگذار  یانتخاب   یکدگذار  ف یرد

 ی وارسازی باز ی هالدهؤم 1

 کل ی هاازیجدول امت ۀارائ

 محصولات آنکار و وها با کسبی ارتناط باز

 ادیز تیامن

 فروش میت نیب سالم رقابت جادیا

 کاربران نیب رقابت ی فضا جادیا

 های داشتن و هدفمندبودن بازبرنامه

 بودنروزبه

 ی امشاوره ی آموزش ی هاهدف و های باز نیتعامل ب

 ی نوآور و تیخلاق

 های باز ی و سادگ ی راحت

 های باز داشتن جانیرقابت و شور ه

 آن ی هاح ها و س ی مراحل باز ی طراح

 کاربر ۀتعامل و تجرب 2

 ی خوب به مشتر ۀتجرب ۀارائ

 ی اعتمادساز

 مخاطب ی برا ارزش جادیا

 برند ۀجامع جادیا

 و تعامل با کاربر ی عاطد ۀراب  ی برقرار

 خوب ی رابط کاربر

 هاتجربه اشتراک تیقابل

 مخاطب به تیموفق حس انتقال  و تیمورأم

 ی زشیانگ ی هالدهؤم 3

 مناسب ی ها پاداش و مشوّ ۀارائ

 انیمشتر مستمر قیتشو و دادنزهیانگ

 فروش میت در زهیانگ جادیا

 فرهنگ و اجتماع 4

 ی قانون و ی اخلاق ملاحظات تیرعا

 آنان ی ازهاین و انمخاطن یی شناسا

 ها با فرهنگ جامعه و سازمانی ارتناط بازبودن و ی واقع

 قنل ارائه ی آزمون و خ ا ی فن بستر و هارساختیز 5
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 ی محور   یکدگذار  یانتخاب   یکدگذار  ف یرد

 متخصص ی روین از ی ریگبهره

 هانهیهز تیریمد و ی کاف ۀبودج نیمأت

 ی اقتصاد ی ریپذهیتوج

 مناسب ی فن رساختیز

 کاروکسب ی هاستمیس ریبا سا ی هماهنگ

 ی سازنهیو به ی ابیارز 6

 ی مناسب به مشتر ی بازخورها ۀامکان ارائ

 ی اثربخش ی ریگامکان اندازه

 ی وارسازی باز ی اثرگذار ی ریگامکان اندازه

 اصلان تیقابل و ی ریپذانع اف

 مخاطنان اطلاعات لیتحل و افتیدر

 هافروشنده ی بندو س ح  ی بندرتنه

 ی ابیبازار و غاتیتنل 7

 تال یجید ی ابزارهااستداده از 

 ونتیا ی برگزار

 های باز  ی ابیبازار ۀبرنام

 غاتیتنل

 دیجد کاربر ی معرف به افراد قیتشو

 ی وارسازی مناسب از باز ی محتوا دیتول

 یی سراداستان

 آموزش و توسعه 8
 پرسنل و رانیلازم به مد ی هاآموزش ۀارائ

 مخاطنان و انیلازم به مشتر ی هاآموزش ۀارائ

 پژوه  یهاافتهیمنبع: 

 

 لیاا تحل  یهاگام  و  مراحل  اساسبر  پژوهش  یهاافتهی

انجام شااد.  Braun & Clarke کردیرو یمننابر مضمون

 یهااابااا داده  ییآشاانا  یعناا ی  ،نخساات  گاااماز    ندیفرآ  نیا

 4و  3 یهاجاادولدر قالااب  ساا س. شااد آغااازپااژوهش 

 و هاااتم ییشناسااا کاادها، اسااتخراجبااه  یلیطور تدصاا بااه

هااا تم  ۀشاانک  ت،یدرنها  وپرداخته    هاتم  فیتعر  و  یبررس

برآمااده  یو الگااو دیبه انجام رساا  یقنل یهاافتهیاساس  بر

 پااژوهش  یهاااافتهی  اساسبر.  شدفو  ارائه    یهالیاز تحل

 از شاادهاستحراج یینهااا چااارچوب 2 شااکل قالااب در

 .است شده ارائه و یطراح پژوهش
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 پژوهش( یجاز پژوهش )مننع: نتا شدهاستخراج یی: چارچوب نها2شکل 

Figure 2: The final framework of the research 
 

فااروش در  یاثربخشاا  شیافاازا یعناا ی ،یهاادف اصاال

 یاصاال ۀچااارچوب قاارار دارد. هشاات مؤلداا  نیاا ا مرکااز

چارچوب در اطراف آن قرار گرفته است تا نقااش آنهااا 

ها مؤلدااه  نیاا . اشااود  انیاا نما  ییبه هاادف نهااا  یابیدر دست

کاااربر،   ۀ، تعامل و تجرباا یوارسازیباز  یهاشامل مؤلده

آمااوزش و توسااعه، فرهنااگ و  ،یزشاا یانگ یهامؤلدااه

و   یسااازنهیو به  یابیارز  ،یو بستر فن  رساختیاجتماع، ز

 یهامجموعهریو ز  اتی. جزئشودیم  یابیو بازار  غاتیتنل

 نیاا لدااه قاارار گرفتااه اساات. اؤهاار مؤلدااه در کنااار آن م

 یخاصاا   یهاابزارهااا و اقاادام  هااا،یژگیو  انگریب  اتیجزئ

 نیبه هر مؤلده لازم است. ا دنیبخشتحقق  یکه برا  است

و   یزیربرنامااه  یراه باارا  ۀنقشاا   کیاا عنااوان  چارچوب به

 شیبهنااود فااروش عماال و بااه نمااا  یهاااکیتاکت  یاجرا

. کناادیم  یانیکمااک شااا  زیهدف ن  نیتحقق ا  یچگونگ

 قسمت پرداخته خواهد شد. 8 نیادامه به شرن ادر

 

 یوارسازیباز یهالفهؤم

 یهااالدااهؤم ،ماادل یهاااقساامت نیتریاز اصاال یکاا ی

قسمت موجب جااذب   نیا  ،واقع. دراست  یوارسازیباز

شااود یها میکار و بازوبه کسب  انمخاطن  یمندو علاقه

هااا، یباز  جااانیو شور ه  جانیرقابت و ه  جادیکه شامل ا

و  ییسااراهااا، داستانیباز یهاحمراحاال و ساا  یطراحاا 

کاال   یهاازیامت  ۀو ارائ  یرقابت  یفضا  جادیها و اتیمورأم

  و مشااوّ رکنناادهیدرگ یاساات کااه هرکاادام بااه شااکل

 . کندیعمل م انکارکنان و مخاطن
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 کاربر ۀتعامل و تجرب

 یگذاردوسااتانه بااه اشااتراک  یبر رابااط کاااربر  دیکأبا ت

بازخورد مثنت به حداام تعاماال کاااربران   ۀو ارائ  هاهتجرب

 .کندیکمک م

 

 یزشیانگ یهالفهؤم

عنااوان مسااتمر بااه  یهاقیها و تشااوپاداش  با  یبخشزهیانگ

شااده   یمعرفاا   هااامیو ت  انموتور حرکاات افااراد و مخاطناا 

 یمهم باارا  اریبس  لیاز دلا  یکیلده  ؤم  نیا  ،واقعاست. در

هرچااه   تی. جااذابستهایجهت حضور در باز  انمخاطن

باعااث جااذب  مسااتمر یهاقیتشااو و هاااپاداش شااتریب

 خواهد شد. یشتریب انیو مشتر  انمخاطن

 

 آموزش و توسعه ۀلفؤم

 یهاساااتمیس تیااا علااال عااادم موفق نیشاااتریاز ب یکااا ی

و آمااوزش  یآگاااهناکارهااا ودر کسااب یوارسااازیباز

و  انیمشااتر ،کارهاااوو پرساانل آن کسااب رانیلازم مااد

 ۀباار ارائاا   دیاا کألدااه تؤم  نیاا در ا  ،واقااع. دراست  انمخاطن

 هااایباز  باااشااده  تیو هدا  یکاااربرد  یآموزش  یهادوره

 ابتاادالازم    یهاااآمااوزش  ۀصورت گرفته است تا با ارائاا 

 نکااهیا دومکمتاار شااود و  یسااازماندرون یهااامقاوماات

تاار و ها مسلطیها به بازآموزش  نیا  افتیبا در  انمخاطن

 تر شوند.ریبا آنها درگ

 

 بخ  فرهنگ و اجتماع  ۀلفؤم

 تیاا عاادم موفق  لیاا از دلا  گاارید  یکاا یتااوان  یا هم منجیا

کاارد و آن   دایاا را پ  یوارسازیباز  یهاستمیاز س  یاریبس

سااازمان و اجتماااع ها بااا فرهنااگ  ستمیس  نیا  یهمخواننا

 یهااابااا ارزش  هااایت ااابق باز  هقساامت باا   نیاا است. در ا

 .شودیمتوجه  یو اخلاق یسازمان

  یو بستر فن هارساختیز ۀلفؤم

مداوم از آزمون و   ۀچرخ  کیمناسب و    یداشتن بستر فن

 یسااازادهیپ  یباارا  یاشااهیو ر  یاساساا   یازهاااینشیخ ا پ

 . است ستمیس نیموفق ا

 

 مستمر یسازنهیو به یابیارز ۀلفؤم

 یاثربخشاا  یارهااایها و معداده لیتحلوهیلده با تجزؤم  نیا

 یهاااو ارتقااا پروژه یاقتصاد  هیتوج  یبرا  یبخش ضرور

و  یابیاا بازار ۀلداا ؤم ت،یاا نهااساات. در یوارسااازیباز

 یهااادر برنامااه هااایباز یریاا گبااا هاادف زیاا ن غاااتیتنل

 یو برگاازار تااالیجید یاسااتداده از ابزارهااا ،یابیاا بازار

هااا پروژه نیاا و گسااترش ا  یبه معرف  یجیترو  یدادهایرو

 یکااار  طیهااا منجاار بااه خلااق محاا تلاش  نیاا پردازد. ایم

 ا  یکااه در آن کارمناادان بااا اشاات شااودیم یانوآورانااه

و   یوربهره  جه،ینتدر  دهند یبه کار خود ادامه م  یشتریب

بااا  گاار،یطاارف د . ازاباادییم شیافاازا یشااغل تیرضااا

 آمااوزشِ یکارهاااوکسااب انمخاطناا  شااتریب یریاا درگ

هااا بااا یباز  کیاا ها و ارتناااط نزدستمیس  نیبا ا  یامشاوره

 جیتااوان نتااایسااازمان م  یامشاااوره  یِآموزش  یهاهدف

 کرد. جادیا یزیانگشگدت

 

 یریگجهی. نت6

عنوان باااه یوارساااازیاماااروز باز پررقابااات ۀدر عرصااا 

جملااه صاانعت مختلااف از عیدر صاانا نینااو یکااردیرو

 یتحااول  جااادیا  تیاا کااار قابلوکسااب  ۀآموزش و مشاااور

از   یریاا گمدهوم کااه بااا بهره  نیبزر  و مثنت را دارد. ا

و  زهیاا انگ کیاا تحر یباارا یباااز یهااازمیعناصاار و مکان

از  یکاا یبااه    یتازگبااهشده است،    یتعامل کاربران طراح

 یهاناادیبهنااود فرآ  یباارا  رگااذاریثأو ت  یاساساا   یابزارها

et al.,  Deterding) شااده اساات لیوکار تناادکسااب
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در بخش فااروش صاانعت   ژهیوبه  یسازواریباز(.  2011

ها و ناادیفرآ  تیجااذاب  زانیم  شیآموزش و مشاوره با افزا

امکااان را فااراهم   نیاا ا  یامشاااوره  ،یآموزشاا   یهااابرنامه

 انیبااا مشااتر  یو مؤثرتر  ترقیتا ارتناطات عم  است  کرده

و   یآموزش  یهادر برنامه  یادغام عناصر باز  .فراهم شود

را   یریادگیاا   ناادیتنها فرآوکار نااهکسااب  ۀمشاااور  ندیفرآ

 یهاهسسااا ؤو کااااربران خااادمات م انمخاطنااا  یبااارا

تر تر و جااذابکااار سااادهوکسااب  یامشاااوره-یآموزش

. شااودیم یو وفااادار زهیاا انگ شی، موجااب افاازاکناادیم

ها ها و رقابتها، چالشمانند پاداش  ییاستداده از ابزارها

مشااارکت و تعاماال کاااربران   شیموجااب افاازا  ،یطرفاز

خاادمات آمااوزش و   تیاا دیک  گاار،یو از طرف د  شودیم

 یوارسااازیراستا، باز  نی. در ابخشدیمشاوره را بهنود م

ها و و اثااربخش بااه سااازمان  یراهکار عملاا   کیعنوان  به

 یسازنهیتا با به دهدیامکان را م  نیمشاوره ا  یهاهمؤسس

 یفااروش و ارتقااا یهاهاادفبااه  انیتعاااملات مشااتر

وجااود با. (Khaleel et al., 2020) ابندیدست  یوربهره

 ژهیوحااوزه بااه نیاا در ا یپژوهش ۀنیشیپ اد،یز  یهالیپتانس

کااار وکسااب ۀحااوزدر صاانعت آمااوزش و مشاااوره در

پااژوهش بااا  نیاا رو، ا نیهمچنااان محاادود اساات. از هماا 

 یساااازادهیپ یجاااامع بااارا یچاااارچوب ۀهااادف ارائااا 

پژوهش   ندیصنعت انجام شد. فرآ  نیدر ا  یوارسازیباز

 یهامصاااحنه لیاا هااا و تحلداده قیاا دق یشااامل کدگااذار

 138  بیاا و ترک  ییبه شناسااا  ت،ینهاشده بود که درانجام

در قالااب هشاات   آنهااا  یبندمدهوم و دسااته  47  ه،یکد اول

 یهالدااهؤها شااامل ممؤلدااه  نیاا . ادیاا انجام  یدیاا کل  ۀمؤلد

 یهالداااهؤکااااربر، م ۀتعامااال و تجربااا  ،یوارساااازیباز

آماااوزش و توساااعه، فرهناااگ و اجتمااااع،  ،یزشااا یانگ

و  یسااازنهیو به یابیاا ارز ،یو بسااتر فناا  هارساااختیز

 نیاا شااده در اچااارچوب ارائه .بااود یابیاا و بازار غاااتیتنل

درک ابعاااد   یباارا  ینظاار  یعنوان ماادلتنها بااهپژوهش نه

در صاانعت آمااوزش و مشاااوره قاباال  یوارسااازیباز

 یطراحاا  یباارا یعملاا  ییمننااا تواناادیاسااتداده اساات، م

ال در فعّاا   یوکارهادر کسااب  یوارسااازیباز  یهاستمیس

 ۀچااارچوب بااا ارائاا   نیمشابه باشد. ا  عیصنعت و صنا  نیا

 دهدیها امکان مو شرکت  هاهجامع به مؤسس  یکردیرو

بااه بهنااود   یوارسااازیباز  یهالیاز پتانساا   یریگتا با بهره

 .ابندیخدمات دست  تیدیک یفروش و ارتقا

 یشاانهادهایپ درادامااه،پااژوهش  یهاافتااهیاساااس باار

 .شودیم انیب یکاربرد

 یراهنمااا  کی  عنوانبه  تواندیم  چارچوب  نیا -1

 در یوارسااازیباز یهاسااتمیس یطراحاا  یباارا یعملاا 

 مشاااوره و آمااوزش صاانعت در فعّااال یوکارهاکسااب

-یآموزشاا  یهامؤسسااه مثااال، یباارا شااود  اسااتداده

 بهنااود  یبرا  مدل  نیا  از  توانندیم  کاروکسب  یامشاوره

 بااا  دیجد  مخاطب  جذب  شیافزا  و  یآموزش  یندهایفرآ

 بااا  زیاا ن  و  کنند  استداده  یتعامل  و  جذاب  عناصر  از  استداده

 بااا ارتناااط  تیاا تقو موجااب بهتاار یکاااربر ۀتجرباا  ۀارائاا 

 . شود خود مخاطنان و انیمشتر

حوزه    ن ی و کارشناسان ا   ران ی چارچوب به مد   ن ی ا  -2

جااذب و    ی را باارا   ی ا نوآورانااه   ی ها تا ماادل   کند ی کمک م 

نمونااه، مشاااوران    ی باارا     کننااد   ی طراحاا   ان ی حداام مشااتر 

و    ز ی هماااراه باااا جاااوا   ی آموزشااا   ی هاااا چالش   توانناااد ی م 

  ی باارا   ان ی مشتر   ۀ ز ی ارائه دهند تا انگ  تال ی ج ی د  ی ها نامه ی گواه 

   .ابد ی   ش ی افزا   ی ا مشاوره -ی آموزش   ی ها مشارکت در برنامه 

 یهاهها و مؤسساا کااه شاارکت  شودیم  شنهادیپ -3

 ۀتوسااع یچااارچوب باارا نیاا از ا عیصاانا نیاا ال در افعّاا 

 یمثااال، طراحاا  یباارا  بهااره بنرنااد یعملاا  یهانمونااه

 یهاااچالش دادنبا انجااام انیکه در آن مشتر  ییهاپلتدرم

باار عاالاوه تواناادیم کننااد،یکسااب م ازیاا امت یآموزشاا 

 آنهاااو بازگشاات   یوفااادار  زانیتعامل کاربران م  شیافزا

 .کند تیتقو زیرا ن
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 عیصاانا  ریچارچوب در سا  نیا  شودیم  شنهادیپ -4

 شیآزمااا زیاا ن یهمچااون منلمااان، پوشاااک و گردشااگر

از  تااوانیم یمثااال، در صاانعت گردشااگر یراباا   شااود

هااا و سدر با رقابت  یهابسته  یطراح  یبرا  یوارسازیباز

جااذب  زانیاا م تواناادیم رایاا ز  اسااتداده کاارد یازدهیاا امت

  .دهد شیافزا یریچشمگطور قابل را به یمشتر

چااارچوب آمااوزش    ن یاا مااؤثر ا   ی ساز اده ی پ   ی برا  -5

  ی اصاااول و کاربردهاااا   ۀ باااار کارکناااان و مشااااوران در 

  بااا   توانااد ی هااا م آموزش   ن ی است. ا   ی ضرور   ی وارساز ی باز 

انجااام   ن یاا آنلا  ی ها دوره   ا ی   ی آموزش   ی ها کارگاه   ی برگزار 

  ی از چااارچوب باارا  نااه ی به  ۀ شود تا کارکنان قادر به اسااتداد 

 باشند. انیمشتر یبرا دیو مد یتعامل ی ها تجربه   جاد ی ا 

 نیا  یاثربخش  توانندیم  یآت  یهادر پژوهش  محققان

فااروش   یهادر بهنود شاااخص  ینظر کمّچارچوب را از

کااار ومشاااوره و آمااوزش کسااب یوکارهادر کسااب

م العااات  نیاا در ا محققااان ن،یهمچناا کننااد.  یبررساا 

 زانیاا مفااروش،  شیافاازا زانیاا ماننااد م یعااوامل توانناادیم

 یجذب مشااتر  یهانهیکاهش هز  ایو    انیبازگشت مشتر

و  کننااد یبررساا  یوارسااازیاسااتداده از باز ۀجاا ینترا در

 .ارائه دهند نهیزم نیمعتنر را در ا  یهاداده

 

 منابع

(. 1396) هرماااز ،یمهرانااا  و د،یااا عندالحم ،یمااا یابراه

 . سمت انتشارات. فروش تیریمد

 و  ن،یحساا   ،یخااان  دهیاا د  هرمااز،  ،یمهراناا   فرزانه،  ،یعیبد

 بااازی ماادل طراحاای(. 1400) الااه رون ،یعیساام

 ۀتجرباا   تیریمااد  منظوربااه(  شنیکیدیمیگ)  وارسازی

 کننااده، مصاارف رفتااار م العات. یوا  نسل  انیمشتر
8(2)، 48-73.  

https://cbs.uok.ac.ir/article_61810.html  

 و  ییشناسا(.  1401)  حامد  ،یتوکل  و  ،یعناسعل  رستگار،

 آمااوزش یاثربخشاا  باار مااؤثر عواماال یبناادرتنه

(. شاانیکیدیمیگ)  یوارسااازیباز  باار  یمنتناا   کارکنان

 . 267-452 ،(6)4 ،داریپا یانسان منابع تیریمد

https://shrm.journals.umz.ac.ir/article_3879.html  
 ریتااأث(.  1400)  ررضااایام  ن،ینماا   زادهتاااج  و  مونا،  ،یمیسل

 و  برنااد  از  یآگاااه  باار  یوارسااازیباز  رشیپذ  قصد

 تعاماال یانجیاا م نقااش بااا یگردشااگر در یوفااادار

  .34-43 ،(4)6 ،فرهنگ و هنر  م العات .یمشتر

https://civilica.com/doc/1695486/ 

 آصف  ،یمیکر  و  دمحمد،یس  ،یمحمود  ده،یفر  ،یانیشا

 آموزش  بهنود و  اجرا یراهکارها ییشناسا(.  1399)

 .گیمیدیکیشاان کااردیرو از اسااتداده بااا کارکنااان

 . 38-16 ،(2)7 ،یانسان منابع ۀتوسع و آموزش

http://istd.saminatech.ir/Article/30993  

(. 1399. )الناااز رزاده،ینصاا  و محمااد، ،یبروجناا  انیاا فتح

 و یتیشخصاا  یندهایشااایپ یبناادتیاولو و ییشناسااا

 یگونگیباز  یسازوکارها  رشیپذ  یشناختتیجمع

 یبااانک انیمشااتر باشااگاه  در  تعاماال  شیافزا  منظوربه

 تیریمااد  (.انیاا رانیا  حکماات  بانک:  پژوهش  ۀنمون)
 . 501-477 ،(2)12 ،یبازرگان

https://doi.org/10.22059/jibm.2019.282060.3513  
(. 1400)  بهاااره  اصانلو،  و  لا،یسه  ،یخدام  لا،یل  ،یمختار

 باار  یوارسااازیباز  یابیبازار  یهاتیفعال  ۀتجرب  ریتأث

 .برند ارزش نقش بر تمرکز با برند یهواخواه ابعاد

 . 208-184 ،(1)13 ،یبازرگان تیریمد

https://doi.org/10.22059/jibm.2020.301937.3832 

 یبررساا (  1401)  الهااام  ،یمانیفر  دیتجر  و  ناصر،  ،یزدانی
 یابیاا بازار در یپاارداز یباااز یهاااتیاا قابل ریتااأث
 یهاااافتااهی  یالمللاا نیب  کندرانس  نیدوم.  وکارکسب

 . تهران ،یحسابدار و اقتصاد ت،یریمد در یپژوهش

https://civilica.com/doc/1488343/  
  

https://cbs.uok.ac.ir/article_61810.html
https://shrm.journals.umz.ac.ir/article_3879.html
https://civilica.com/doc/1695486/
http://istd.saminatech.ir/Article/30993
https://doi.org/10.22059/jibm.2019.282060.3513
https://doi.org/10.22059/jibm.2020.301937.3832
https://civilica.com/doc/1488343/
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