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Visual appeal is an important and necessary issue in the modern marketing era. Attracting 

customers' opinions can be done more quickly and easily using visual marketing methods. 

Every year, many products lose their customers due to lack of attention to effective marketing 

methods. The current research is categorized as descriptive research in correlational research 

in terms of the nature of data collection. The statistical population was the buyers of chain 

stores, 384 of whom were selected by random sampling, standardized questionnaires were 

completed and analyzed using SPSS software. The obtained results showed that visual 

marketing has an effective, positive and significant role on the sale of products with an 

innovative approach, it was also shown that by using visual marketing it is possible to 

distinguish from other competitors who have been active in this field in the past years. , 

surpassed by using effective methods of visual marketing. 
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صر بازاریابی مدرن یک  صری در ع سألهجذابیت ب ستم ضروری ا ستفاده از . ی مهم و  شتریان با ا جلب نظر م
شتری میروش سهولت بی سرعت و  صری با  شودهای بازاریابی ب سیاری از محصولات. تواند انجام  مشتریان ، سالانه ب

ایو تحقیق از نظر هدف جزء . دهندهای بازاریابی اثرگذار از دستتتت میخود را به دلیل بی توجهی و نداشتتتتو روش
ستهژوهشپ ستگی قرار میی پژوهشهای کاربردی و از حیث ماهیت گردآوری اطلاعات در د صیفی همب . گیردهای تو

های نامهپرسش، گیری تصادفی انتخابنفر به روش نمونه 384ای که های زنجیرهی آماری را خریداران فروشگاهجامعه
ستفاده از نرم شده تکمیل و با ا سازی  ستاندارد شان نتایج به. وتحلیل قرار گرفتمورد تجزیه SPSSافزار ا ست آمده ن د

، باشتتتدمثبت و معناداری بر فروش محصتتتولات با رویکرد نوآورانه می، داد که بازاریابی بصتتتری دارای نقش اثرگذار
ستفاده از بازاریابی بصری می فعالیت های گذشته نیز در حال توان از دیگر رقبا که سالهمچنیو نشان داده شد که با ا

 . های اثرگذار بازاریابی بصری پیشی گرفتگیری از روشبا بهره، انددر ایو حوزه بوده
 

پژوهش های . نوآورانه یکردبر فروش محصولات با رو یبصر یابیبازار یرتأث یبررس. ( 1401صید مهدی )، فرشته و ویسه، رضائی نسب: استناد
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 مقدمه

به اینکه امروزه افراد با  توجه با. دارد خدمات وسزایی در معرفی و فروش محصولات هدر دنیای پر رقابت امروز تبلیغات نقش ب
شغله سیاری روب هایم صت کافی هب ستند فر شنیداری و چهره کردنتوجه برای رو ه علاوه بر ایو . چهره را ندارندبهبه تبلیغات 

شتر از دیگر  سیار بی صری ب ستفاده از اطلاعات ب شدمیبازاریابی  هایروشسرعت انتقال اطلاعات با ا صویر . با فرد با دیدن یک ت
به اینکه ادراک  با توجه. دکنرا دریافت  چندستتاعتهگوهای ونستتبت به گفت تریباکیفیتاطلاعات بستتیار  امکان دارد ایچندثانیه
صری  سان بیش از ب شدمی هاادراک سایران صد اطلاعات دریافتی  90 بربالغگفت  توانمی، با ساندر در طی روز از طریق  هاان

در هنگام استفاده از بوده و  بصری از سهولت بیشتری برخوردار هایهرساننمادها و دیگر ، درک تصاویر. استبصری  هایگیرنده
امروزه بازاریابان محتویات بصتتری محصتتولات و . کنندمیبصتتری موانف فرهنگی و زبانی محدودیت کمتری ایجاد  هایرستتانه

زمان  تریوکوتاهدر . . . ان ودوستتت، مشتتتریان، ناو به ستتهولت آن را در بیو مخاطب دهندمیقرار  هاییپلتفرمخدمات خود را در 
شتراک  صد  80اغلب افراد . گذارندمیممکو به ا صد مواردی را که  20و  بینندمیرا که  هاییگامدر . به خاطر دارند شنوندمیدر

وای بازاریابان مدرن از محت. استتتاستتتفاده در بازاریابی  برایممکو  هایروشاز دیگر  ترارزانو  ترستتادهتولید محتوای بصتتری 
 . کنندمییک ابزار مهم و ارزشمند با کاربرد بالا یاد  عنوانبهبصری 

 انواع محتوای بصری:

ص( 1 صویر: ت صری عمل  ویرات صویر کنندمیمانند پیام ترکیبی ب شامل ت شی، که  شدمی کاریکاتور و نقا در ایو موارد یک . با
، به کمک چند قطعه متو کوتاه از مسئولیت بازاریابی بالایی در جهت شناسایی دهدمیتصویر که بخش اصلی تبلیغات را تشکیل 

 . برعهده دارندمعرفی و فروش محصولات و همچنیو تبدیل مشتریان بالقوه به بالفعل را 
 ریتصوییک داستان کوتاه  صورتبهمتشکل از مجموعه تصاویر پیوسته و متو که  توانمیرا که  هاکلیپ :ویدیو و کلیپ( 2

توسط گروه مدیریت  شدهانجامدر تحقیقات . دهدمین قرار ادر اختیار مخاطب سرعت بالاکوتاه با  در زمانیرا  ایگستردهاطلاعات 
شگاه مینه شان دان صری  شدهدادهسوتا ن ست که بازاریابی ب شتر از دیگر  43ا صد بی مخاطب  کردن متقاعدتبلیغی در  هایروشدر

صمیمبرای  شان . اندبوده مؤثرتر گیریت صری و ارائه  شدهدادههمچنیو ن صول به روش بازاریابی ب ست که از طریق معرفی مح ا
 . کند شدهمعرفیدرصد بیشتر احتمال دارد که مخاطب اقدام به خرید محصول  85محصول به افراد  تبلیغویدیوهای 

 

 مبانی نظری و پیشینه تحقیق 

 بازاریابی:

 دیددانشتتمندان علم بازاریابی  1950ر دهه د. دبرای موفقیت در بازار کافی بو تنهاییبهکارایی محصتتول ، 1940در اواخر دهه 
شتری به  هاشرکترا مطرح کردند که  جدیدی ستهو  نیازهاباید توجه بی شند ایو رویکرد بنیادیو جدید را  هایخوا شته با افراد دا

 به آن فروش از بعد و محصول توسعه از پیش که است هاییفعالیت مجموعه شامل بازاریابی. شناسندمیمفهوم بازاریابی  عنوانبه
 کهدرحالی. داندمی مبادلاتی فرایند یک در تقاضاها و نیازها کردن برطرف را بازاریابی مدیریت کاتلر فیلیپ. شودانجام می مشتری

 تقاضای نیازها و برای متغیر مزایایی یتهیه یدرباره بلکه نیست خدمات و محصولات یتهیه درباره بازاریابی کهاعتقاد دارد  تیلور
 تحقیقات مرحله از را بازاریابی فرایند باید. باشدمی موجود تقاضاهای و نیازها سازیبرآورده معنای به بازاریابی. تاس مشتری متغیر
ساده  تعریفانجمو بازاریابی آمریکا . کرد اقدام نیز هاآن رففمنظور به مشتریان و بازار نیازهای شناسایی بر علاوه تا کرد آغاز بازار

ست از ست که عبارت ا صول و  ای: مجموعهو کاملی از بازاریابی ارائه کرده ا صولات ، برای خلق فرایندهااز ا سال مح مخابره و ار
تعریف  گونهایوآی بازاریابی را امسی1( 1994، )گرونروس برای جامعه باارزش و سودمند است طورکلیبهبرای مشتریان و شرکا و 

سایی کند:می شنا سئول  شکل کردو برآورده ، بینیپیش، )فرایند مدیریتی که م شتری به  شدمی سودآورن نیازهای م  سون گام) با
 . شدمیدر نظر گرفته  وکارکسبابزار  عنوانبهبازاریابی در ابتدا  برگشته واولیه بازاریابی به اقتصاد  یریشه. ( 2002
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 بازاریابی بصری:

 مخاطب با ارتباط برقراری و برند تقویت برای ایچندرسانه محتوای قطعات سایر و هافیلم تصاویر از استفاده بصری بازاریابی
ست هدف ساس و پایه را دارد ارزش کلمه هزار اندازهبه عکس یک ایجمله توانمی. ا صری بازاریابی ا ست ب سازی. دان صویر  ت

شتری با ارتباط برقراری برای مؤثرتری هایراه شان lnc شرکت آمارهای. کندمی ایجاد م ست که دهدمی ن صاویر که هاییپ  در ت
 . دارند متنی فقط هایپست به نسبت بیشتری جذابیت %156 است شدهگنجانده آن

 نوآوری:

 از که شتتتودمی گفته فرایندی و فعالیت، فناوری، خدمت، ایده، محصتتتول، تجاری نام مانند چیزی هر به نوآوری، بازاریابی در
 حوزه مخصوصاً مدیریت یحوزه در نوآوری تئوری کاربرد موارد از یکی.  گرددمی تلقی تازه و جدید، سیستم یک اعضای دیدگاه

شار و پذیرش حوزه، بازاریابی علم صولات قالب در نوآوری انت سط جدید خدمات و مح ست جامعه افراد تو  هایسازمان درواقف. ا
شارتحت کنونی سعه جهت نویو هایفناوری کارگیریبه برای فراوان ف صولات تو شرفت اندقرارگرفته جدید مح  طوربه فنّاوری پی
 (2003، وی تزو). است شده صنایف تمامی سطح در و هاحوزه کلیه در جدید محصولات ارائه و تولید موجب پیوسته

صری  شیو چند مورد از عوامل محیطی که بر روی بازاریابی ب ست دیده  مؤثردر تبلیغات پی که برخی از ایو عوامل  شودمیا
صویر و خوانا بودن، شامل :مکان بیلبورد یا تبلیغ محیطی ضوح ت صری قوی هایمؤلفهبرخورداری از ، و ارائه ، طراحی خلاقانه، ب

در  بندیبستتتتهحجم ، در جای دیگر نیز عواملی همچون رنگ و اندازه. 3( 2006، کاراناطلاعات و شتتتناستتتاندن نام )تیلور و هم
بصری همواره  ابعاداست که  شدهمشاهده( 2009، )مرس و آرتیسوف. اندشدهشناساندن برند و ارائه اطلاعات از محصول برشمرده 

اهمیت ایو موضوع را ، در یادسپاری و یادآوری تصاویراز دیدگاه مشتریان بسیار مهم است و از طرفی توانایی خاص حافظه انسان 
صداقت کندمی دوچندان سی ( 1390، ) ساس برر شیو پنج بعد برند هایپژوهشبر ا صر و ، تایپوگرافی، لوگو، پی شعار عنا رنگ و 

 . است شدهگرفتهابعاد اصلی هویت بصری تبلیغات در نظر 
سیدند که رابطه معنا دار و مثبتی بیو ( 1398ایمان زاده و همکاران ) سته هایویژگیدر مطالعات خود به ایو نتیجه ر و  بندیب

ستهتنوع و نام ، محیطیزیستعلائم ، اندازه، رنگ، طرح و شکل ظاهری ،برچسب ،همچنیو جنس. ترجیح کالا وجود دارد  بندیب
 . به ترتیب از اولویت برخوردارند

( و تصویر–اندازه –شکل  -گرافیک –نشان داد عناصر دیداری )رنگ ( 2018هری و قناتی )حسیو زاده ش هایپژوهشنتایج 
 . بر تجربه نشان تجاری دارد و حساسیت قیمت ایو رابطه را تعدیل می کند معناداریمثبت و  تأثیر

صوم سید نتیجه ایو به خود تحقیقات در( 2022) جوزدانی زاده مع صری اطلاعات و هاپیام که ر  مؤثر خرید رفتار بر تواندمی ب
 باشد

را بر خرید  تأثیرانجام شتتد نشتتان داده شتتد که  اطلاعات چاپی بیشتتتریو ( 2017در تحقیقاتی که توستتط کاردزاوستتیکویلا )
 . تأثیرگذارندنوع قلم بر رفتار خرید –رنگ ها -تصاویر–محصولات دارند 

 شناسیروش
سب هدف از نوع تحق ضر برح شدیم یدکاربر قاتیپژوهش حا ساس ماه ویهمچن. با ص یگردآور تیبر ا  -یفیاطلاعات تو

 یها از پرسشنامه استانداردسازداده یگردآور یبرا. باشدیم یکم یهااز نوع داده شدهیآورجمف یهاو ازنظر نوع داده یهمبستگ
ی که تعداد کل جامعه آمار انیاز م یتصادف یریگبه روش نمونه ینمونه آمار. است دهیاستفاده گرد کرتیل فیط یادرجهشده پنج

استتت که از میان جامعه  شتتدهگرفتهنامحدود در نظر  صتتورتبه تائیدمورد  هایدادهبه در دستتت نبودن اطلاعات و  با توجه هاآن
ستفاده از فرمول کوکران در جامعه نامحدود تعداد نمونه  سینامحدود با ا شت که  باید توجه، نفر انتخاب گردید 384را  موردبرر دا

صولات دارای رویکرد نوآورانه چه در مراحل تولید شتریان و بازاریابان مح صول، جامعه پژوهش را م  درروشنوآوری ، طراحی مح
شکل  شنامه. شوندمیتوزیف و بازاریابی را مت س  آوریجمفدر اختیار همه ایو افراد قرار گرفت در مرحله بعد با  شدهطراحی هایپر

 . باشدمیشد که نتایج حاصله بدیو شرح  قرارگرفته موردبررسیSPSS افزارنرمبا استفاده از  اهداده هاپرسشنامه
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 پژوهش هاییافته
سال  40 -30ی بیشتریو رده سنی را سنیو ازنظر سن. اندداده لیدرصد زن تشک43و  زنرا  یدرصد افراد نمونه آمار 57( الف
 . دهندمیتشکیل 
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 هافرضیه یبررس( ج

ستفاده از نرم رهایمتغ انیم روابط س SPSSافزار با ا سدر وهله اول جهت . قرار گرفت یموردبرر ضیه یبرر س هافر  یپس از برر
با توجه به ، افزار استفاده شدنرم ویدر ا نگیاز روش بوت استراپ رنوفاسمی –ها با استفاده از آزمون کولموگروف نرمال بودن داده

 . قرار گرفت دیمورد تائ هاآنو معنادار بودن  دیتائ هیفرض، بودند -96/1از  ترکوچکو 96/1از  تربزرگحاصله  ریمقاد نکهیا

 یریگجهیو نت بحث
ضر  سی  باهدفپژوهش حا صولات دارای رویکرد نوآورانه تأثیربرر صری بر فروش مح در ، قرار گرفت موردمطالعه بازاریابی ب

بصتتری بر فروش و  یابیبازارمیان  مثبت و معنادار  تأثیررا که نشتتان از داشتتتو   قیشتتده تحقحاصتتل جینتا توانیپژوهش م ویا
در ایو تحقیق منظور از محصتتولات دارای رویکرد نوآورانه را محصتتولات  باشتتدمیبازاریابی محصتتولات دارای رویکرد نوآورانه 

صرفی که در  شگاهم ضه  یهاسوپرمارکتو  ایزنجیره هایفرو شت که  میقراردادرا  شوندمیبزرگ عر هدف  صرفاًباید توجه دا
قرار نگرفت بلکه محصولاتی را که به نحوی در چرخه تولید  موردمطالعه شوندمیتیو بار به بازار عرضه محصولاتی که برای نخس

ضه  شتهرا با خود به همراه  ینوآور ینوعبهتا عر ستفاده از  یسازآمادهچه در مرحله طراحی و  انددا نویو برای ارائه به  یفنّاورو ا
شتری چه  سنوآورانه در  هایروشبازار و م شامل  یگذارمتیقبازاریابی و ، بندیتهب س. شودمیرا  شان داد که بازاریابی  هایبرر ن

سطح شهر با استفاده از تصاویر گویا در کنار  یلبوردهایبی کوتاه و معرفی محصول در هاکلیپ، لوگو، بصری و استفاده از تصاویر
 کهینحوبه باشدمیرا دارا  یمؤثرجملات کوتاه در معرفی محصولات به مشتریان و تبدیل مشتریان بالقوه به بالفعل نقش بسزا و 

بوده  رگذاریتأث محصتتولات درفروشدرصتتد  50بازاریابی بیش از  یهامدلایو مدل بازاریابی نستتبت به دیگر  تأثیرگفت  توانمی
بنابرایو از ایو  ردیگیمتری نستتبت به کلام در حافظه بلندمدت افراد جای بالاستترعتتحقیقات ثابت نمود که تصتتاویر با ، استتت

سبت به رقبای قدیمی خود از بازار را دارا  توانمیفرصت  در جهت فروش محصولات دارای رویکرد نوآورانه که سهم کمتری را ن
، ( 2022معصوم زاده جوزانی )، ( 2018) قناتی و شهری زاده حسیونتایج تحقیق حاضر با نتایج تحقیقات . ه نمود استفاد باشندیم

مثبت و معنادار میان میزان فروش محصولات و  تأثیرخود بر وجود  هایپژوهشکه هرکدام به نحوی در ( 2017) کاردزاوسیکویلا
 . باشدمی راستاهمهمسو و ، نمودند تأکیدبازاریابی بصری 

  هاپیشنهاد
ساس برانتها و  در صل جینتا ا افزایش میزان فروش داد که جهت  شنهادیپتولیدکنندگان توان به می قیدر انجام تحق شدهحا

پیشنهاد نمود که جهت جذب مشتریان بیشتر در  توانمی، خویش قرار دهند موردتوجهمحصولات نوآورانه خود بازاریابی بصری را 
بر  تریطولانیبیشتتتتر و  تأثیرزمان  تریوکوتاهو استتتتفاده قرار دهند که در  موردتوجهبصتتتری را  هایبازاریابیزمان  تریوتاهکو

 . مشتریان باقی بگذارد
ابزار بصتتتری برای فروش  عنوانبهبعدی به بررستتتی جانمایی بیلبوردهای تبلیغاتی  هایپژوهشکه در  گرددمیپیشتتتنهاد 

 . ویکرد نوآورانه پرداخته شودمحصولات دارای ر
 . بازاریابی بصری بر میزان تقاضا برای کالاهای لوکس پرداخته شود تأثیرکه به بررسی میزان  گرددمیهمچنیو پیشنهاد 
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