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 :عنوان مقاله

 بررسی استراتژی بازاریابی اینترنتی

 :محققین

 1کارشناس مهندسی نرم افزار -لیلا  رضائی -1

 2دانشگاه آزاد تهران جنوب -دانشجوی دکتری مهندسی صنایع -هادی حیدری قره بلاغ -2

 

 :چكيده

قرار داده خود سازوكارهاي تجاري را تحت تأثير  انفورماتيك يا به عبارتي توسعه فناوري اطلاعات و ارتباطاتانقلاب 

نوك پيكان اين تحول، اينترنت مي باشد كه در . ماهيت روابط تجاري شده استتغيير و منجر به تغيير شكل و بعضا 

. ب و كار مختلفي را تحت الشععا  قعرار داده اسعت   بستر تجارت جهاني و تجارت الكترونيك، حوزه هاي كاري و كس

پيكان نشانه رفته به سعمت بازاريعابي سعبب تغييعر      .يكي از حوزه هاي متأثر از حملات اينترنتي، بازاريابي مي باشد

ورود . بازاريابي با تغيير شرايط رقابت دستخوش تحولاتي شده اسعت . بازاريابي سنتي به بازاريابي اينترنتي شده است

. نترنت صحنه رقابت بين شركت ها را دگرگون ساخته و متغيرهاي جديدي را وارد معادلات رقابت سعاخته اسعت  اي

بعا   ايعن مقالعه  . اسعت براي درك درست از شرايط جديد ضروري مزايا و اهميت بازاريابي اينترنتي   تبيين جايگاه، لذا

بعراي  . كنعد معرفعي معي   را آميخته بازاريابي اينترنتعي   تشريح تفاوت في مابين بازاريابي سنتي و بازاريابي اينترنتي،

پوشش بهتر ويژگي هاي بازاريابي اينترنتي، مصرف كنندگان اين بازار بخش بندي شده و استراتژي بازاريابي مناسب 

صعورت  ام نهايي نگاهي به ابزارهاي ارزيابي عملكرد الكترونيكي گ در. براي بخش هاي متفاوت بازار معرفي مي شود

 .گيرد مي

، ارزيعابي   ، اسعتراتژي هعاي بازاريعابي    ، آميختعه بازاريعابي   ، بازاريعابي اينترنتعي   بازاريابي الكترونيكي  :كليد واژه ها
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كثر تحقيقات صعورت گرفتعه   ا .اين سؤالي است كه مقالات زيادي به آن پرداخته اندبازاريابي اينترنتي چيست؟ 

در ايعن مقالعه   . پرداختعه انعد   آنو تأكيد بر اهميت و مزايعاي  بازاريابي اينترنتي تعريف  در اين زمينه بيشتر به 

اهميت و مزاياي بازاريابي اينترنتعي را   .تا نگاهي جامع تر به مقوله ي بازاريابي اينترنتي بيندازيم تلاش مي شود

اما بررسي تأثير اينترنت در حوزه هاي مختلف كسب و كار در دنيعاي واقععي    بيان نمود اجمالبه طور مي توان 

و ارائه نمونه هايي از آن معا   متوسطو  كوچككانال هاي بازاريابي و شركت هاي  ، مانند مديريت زنجيره تأمين

زاريابي ما را ملعزم  مؤلفه هاي اينترتي در حوزه با تأثير .رساندرا به درك جامع تري از بازاريابي اينترنتي خواهد 

بازاريعابي  "پديد آمدن مفهومي نو از بازاريابي تحت عنوان . مي كند  به باز تعريف عوامل كليدي بازاريابي سنتي

در حوزه فلسفه بازاريابي رابطه اي كه رسالت خويش را تعأمين نيازهعاي مشعتريان از طريعس توسععه       "اينترنتي

  .[ ]مي داند، نشأت گرفته از اين ديدگاه مي باشد افرادو تعاملات بين شركت ها و  شبكه ارتباطات

سريع و صحيح در محيط پويا و پر رقابت امروزي شركت ها ملزم به اتخاذ استراتژي هاي مناسعب  براي واكنش 

مشخص كردن استراتژي مناسب براي شركت بدون شناسايي مصعرف كننعدگان آن عملعي نعاممكن     . مي باشند

و از نظعر   قابل تفكيك و متمايز كه از نظر درونعي شعبيه يكعديگر      را به بخش هاياست، لذا مصرف كنندگان 

  . دنبيروني با ديگر بخش ها متفاوت باشند تقسيم مي كن

 

 الكترونیكی بازاریابی -2

 بازاريعابي  مفهعوم  خعا   ديدگاه يك از هركدام كه است شده ارايه الكترونيكي بازاريابي از متفاوتي و مختلف تعاريف

 معي  سعنتي  بازاريعابي  بعا  معادل  را الكترونيكي بازاريابي   و ريموند استراس ،اند داده قرار توجه مورد را الكترونيكي

 معي  بازاريعابي  كعارايي  باعع   و كند مي استفاده خود اهداف به دستيابي جهت در اطلاعات فناوري از صرفا كه دانند

 هعاي  پايگعاه )يفنع  هعاي  زيرسعاخت  كعه  گيعرد  مي شكل زماني الكترونيكي بازاريابي ديگري، ديدگاه در[. 3 ]شود

 ها فناوري اين از استفاده با مشتري با ارتباط و گردد فراهم ...(.و افزارها نرم سرورها، مناسب، هاي ترمينال اطلاعاتي،

 زمعاني  دارد تقادعا 3 استن .[  ]گيرد مي قرار توجه مورد سايت وب طراحي قالب در عمدتاً ارتباط اين .برقرارشود

 و اسعميت  .[  ]گيعرد  انجعام  الكترونيكعي  روش بهبازاريابي  آميخته عوامل كه گيرد مي شكل الكترونيكي بازاريابي

 الكترونيكعي  ارتباطعات  فناوري كارگيري به طريس از بازاريابي اهداف به دستيابي را الكترونيكي بازاريابي نيز   چافي

 هاي تلفن و داده پايگاههاي الكترونيكي، هاي كتاب الكترونيكي، پست اينترنت، شامل فناوري اين .كنند مي تعريف

 بعا  مرتبط بازاريابي هاي فعاليت در اينترنت از استفاده را الكترونيكي بازاريابي نيز همكاران و راسادپ .[  ]است سيار

 .[ 3]كنند مي تعريف مديريت ارتباطات و بازاريابي تحقيقات فروش، و توزيع كانالهاي با مرتبط مشتري،

 معادل و شود مي محدود بازاريابي هاي فعاليت در اينترنت از استفاده به الكترونيكي بازاريابي تعريف تحقيس، اين در

 .گردد مي فرض اينترنتي بازاريابي
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 آن مزایای و اهمیت اینترنتی، بازاریابی -3

 مدرن بازاريابي اهداف به دستيابي براي ديجيتالي، اقتصاد هاي بنيان گيري شكل و تجارت بر اينترنت تأثير واسطه به

     در كليعدي  عامعل  و گرفتعه  قعرار  توجعه  معورد  اساسعي  صورت به اينترنتي بازاريابي الكترونيكي، ستدهاي و داد در

 امكعان  اطلاععات،  سعريع  پردازش محاسبه، در سرعت افزايش .شود مي محسوب المللي بين بازارهاي پذيري رقابت

 قعرار  الشعا  تحت را مبادله فرايند كارها، الكترونيكي انجام و غيرضروري هاي واسطه حذف دقت، افزايش و جستجو

 در بروز روز الكترونيكي تجارت و بازاريابي ارزش. دهد مي افزايش را وري بهره و كاهش را مبادلات انجام زمان داده،

 بازاريعابي  و مجعازي  مشعتري  ععلاوه  به حقيقي مشتري با است برابر مشتري امروزي بازارهاي در. است افزايش حال

 .[ ]است استوار محور اين بر اينترنتي

 چي و كيانگ مطالعات اين از يكي در .تاس گرفته قرار بررسي مورد مختلف محققان توسط اينترنتي بازاريابي مزاياي

  .[33]اند داده قرار  بررسي مورد بعد سه در را اينترنتي بازاريابي مزاياي

 اطلاعات، به دسترسي براي مؤثري وسيله اينترنت(: فروشندگان و خريداران ميان اطلاعات تبادل)ارتباطاتي  بعد 1-

 محع   بعه  و همزمعان  صورت به را مشتري نياز مورد اطلاعات تواند مي اينترنت. است اطلاعات تبادل و سازماندهي

 .است مشتري به تر سريع پاسخگويي و بهتر خدمات بيشتر، تعامل معني به اين و دهد قرار او دسترس در درخواست

 از تري وسيع دامنه به كارها و كسب دسترسي اينترنت :(محصولات فروش به مربوط هاي فعاليت)مبادلاتي  بعد 2-

 بعا  رابطعه  در مخصوصعاً  اسعت،  ساخته تر راحت نيز را مبادله فرايند اداره و فراهم را جهان سراسر در بالقوه مشتريان

  مبادلعه  هعاي  هزينعه  كاهش و كارايي افزايش دفتري، كارهاي كاهش موجب امر اين كه پيچيده، سفارشات پردازش

 .شود مي

 واسطه به مربوط هاي هزينه و كرده كوتاه را عرضه زنجيره اينترنت :(خدمات و كالاها فيزيكي تبادل) توزيع بعد  - 

 محصعولات ) خا  محصولات براي توزيع كانال يك عنوان به كردن عمل در اينترنت توانايي .تاس داده كاهش را ها

 عنعوان  بعه  اينترنت كارگيري به .است آن فرد به منحصر هاي ويژگي از يكي( اي رايانه افزارهاي نرم مثل ديجيتالي

 خعدمات  و كالاهعا  همزمعان  و سعريع  توزيع بلكه دهد، مي كاهش را توزيع ثابت هاي هزينه تنها نه توزيع كانال يك

 .كند مي تضمين را شده خريداري

 معديريت  زدايعي،  واسعطه  داده، تغييعر  اينترنعت  كه بازاريابي وظايف و كاركردها ميان از همكاران، و پراساد اعتقاد به

 همكعاري  بازاريعابي،  تصعميمات  پشعتيباني  اطلاععات  فروش، نيروي اتوماسيون انبوه، سازي سفارشي مشتري، روابط

 [. 3]است هماهنگي و مشترك

 

 آمیخته بازاریابی اینترنتی -4
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متغيرهاي قابل كنترل در سيستم بازاريابي كه به آنها آميخته بازاريابي گفته مي شود، اثرپذير ذكر شده،  با تحولات

چنعدان   شده و نياز براي شناخت، همشكلي و سازگاري دوباره و اطمينان بخش از كارايي مدل بازاريابي ضرورتي دو

را بعر اسعاس چارچوبهعاي سعنتي مرجعع ماننعد آميختعه         از آنجا كه در شرايط كنوني نمي توان بازارهعا . يافته است

تحليل كرد، كشف و پيروي از آميخته جديد كه امكان تنفس در محيط الكترونيكي را فعراهم كنعد،    بازاريابي سنتي

 . اهميت مضاعف يافته است

يجاد شده در بازاريابي را قابل مقايسه با اخترا  تلويزيون و ايجاد سوپر ماركعت هعا در   صاحبنظران بازاريابي، تحول ا

عده اي بازاريابي ديجيتالي را يك تغيير . سال گذشته مي دانند    سال گذشته و اخترا  راه آهن و تلگراف در    

با روابط شخصي نفعر بعه نفعر قلمعداد معي      و تحول كامل از پارادايم بازاريابي يك سويه به پارادايم بازاريابي تعاملي 

  .[ 3]كنند

ست، در ذيل برخي ويژگي هاي بازار اينترنتي آورده شده اويژگي هاي بازارهاي اينترنتي متفاوت از بازارهاي سنتي 

 :است

 سهامي است. 

 همزمان است. 

 هم محلي و هم جهاني است. 

 آزاد است. 

 در آن مبادلات سريعتر و ارزانتر جريان دارد. 

 كاهش هزينه جستجوي مصرف كننده را در پي دارد. 

 قابليت ارتباط در هر زمان و هر مكان را بوجود مي آورد. 

         ديعالو  و نعه   )همه ويژگي هاي رسانه هعاي پيشعين بعه ععلاوه تعامعل و آدرس پعذيري را در خعود دارد

 .(مونولو 

  استفاده كنندگان هم نياز ارتباطي دارند و هم نياز اطلاعاتيدر آن. 

 بازارهاي تك را جانشين بازارهاي انبوه كرده است. 

 اطلاعات را دموكراتيك كرده است. 

 تشبانه روزي اس.  

اينترنت با ويژگي هاي ذكر شده رسانه اي پويا و زنده است كه تمهيدي براي فلسفه نويني از بازاريابي فراهم كعرده  

. اين فلسفه تعريف جديدي از بازاريابي را كه در فرايند با مشتري به عنوان يك فرد مواجه است بيان مي كند. است

ركن مجازي به ارتباط مشعتري  . و مجازي بودن تشكيل شده است در حقيقت بازاريابي اينترنتي از دو ركن بازاريابي

براي كليعه  . كه بي واسطه، دوسويه و با قابليت ذخيره سازي براي بازاريابي مجدد براي پاسخگويي است، اشاره دارد

ازي ايعن نقعش را بع    "اينترنت"ارتباطات مجازي از واسطه هاي الكترونيك استفاده مي شود كه در بازاريابي مجازي 

مشاهده مي شود فرصت سازي اينترنت در ايجاد ارتباطعات چنعد سعويه و      شماره مي كند همانطور كه در جدول 

همزمان سبب مي گردد كه شركت امكان يابد از ابزار آميخته بازاريعابي خعود كعه مجموععه اي از متغيرهعاي قابعل       

اگعر قعبلا   . اردبه بيان ديگر، بازاريابي رابطه مدار نياز به ابزار رقابتي متناسب خعود د . كنترل است بهتر استفاده كند
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بخش بندي بازار و گروه هدف، چارچوب مرجعي براي تركيب آميخته معرفي مي كرد، اينك رابطه مداري و ويژگي 

ارتباطات يك به يك يا يك به چند سبب شده كه اين ابزار شكل نويني به خود بگيرد، بگونه اي كه بتوان هر فرد را 

خته اي مجزا ارائه كرد كه در غير اين صورت در ميعدان رقابعت   شناخت و متناسب وي آمي "گروه هدف"مثابه يك 

  P. لذا لازم است مؤلفه هاي آميخته بازاريابي را باز تعريف كرد. الكترونيكي تكيه به ابزار سنتي بحران زا مي نمايد

ضعرورتي  ايعن مؤلفعه هعا    . بازاريابي سنتي در شكل جديد تغيير كرده مؤلفه هاي جديدي به آنها اضعافه معي گعردد   

در محيطي كه كشف نيازهاي مشتري سريعتر انجام . برگرفته از ويژگي هاي فضاي الكترونيكي خاصه اينترنت است

مي شود، رقابت و استانداردسازي قيمت ها فزاينده مي گردد، ارتباطات تععاملي بعا مشعتري تسعهيل معي گعردد و       

مان ديد سنتي، محصول، قيمت، پيشبرد و توزيعع  اهميت واسطه هاي سنتي كاهش مي يابد، مطمئنا نمي توان با ه

 . [ ]را بررسي كرد

 [   ]تحول بازاريابي در ابعاد متفاوت.  جدول 

 بعد بازاريابي سنتي بازاريابي اينترنتي

 تأكيد بر جنبه تقاضا

 اطلاعات في نفسه ارزش مدار است

 تمركز بر بلند مدت

 يك به يك، چند به چند

آميخته بازاريابي رابطه مدار يا 

 يتبازاريابي اينترن

 بازا كارا

 تأكيد بر جنبه عرضه

 اطلاعات عنصري پشتيبان است

 تمركز بر كوتاه مدت 

 يك به چند

 آميخته بازاريابي سنتي

 بازار غير كارا

 تفكر اقتصادي

 خلس ارزش

 نگرش زماني

 ارتباطات

 تمركز فعاليت بازاريابي

 طبيعت بازار

با توجه به مطالععات    باقري كني در تحقيقي مؤلفه هاي آميخته بازاريابي اينترنتي همراه با زيرمؤلفه هاي هر كدام، 

 .ارائه نموده اند 3جدول شماره صورت گرفته و قابليت هاي رسانه نوين را به صورت 

 

 

 

 [ ]مؤلفه هاي آميخته بازاريابي اينترنتي. 3جدول 

 زيرمؤلفه هاي مربوط رايابي اينترنتيمؤلفه آميخته بازا رديف

  
رابطه مداري جزء ذاتي )ارتباطات 

 (اين مؤلفه است

طراحي سايت، سولت دسترسي، 

تبليغات، پيشبرد فروش، سرگرم 

 سازي و جذابيت، آگاهي بخشي

3 
شراكت در )گردآوري اطلاعات 

اطلاعات و محرمان نگهداشتن 

اين مؤلفه حاصل از تجربه قبلي 

مشتري، اطلاعات جمعيت 
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شناختي و رفتار مصرف كننده  (جزء ذاتي آن است

 .است

 محصول  

محصول، كيفيت، خدمات پس از 

فروش، دسترسي به محصول 

 مكمل

 قميت  
واسطه فيزيكي، واسطه 

 الكترونيكي، تحويل مستقيم

 توزيع  
قيمت بر مبناي ارزش ادراكي، 

 شده قيمت بر مبناي هزينه تمام

  
امنيت جزء ذاتي )علامت تجاري 

 (آن است
 اعتماد و تعهد

 

 بر حوزه های کسب و کار اینترنتتأثیر  -5

تأثيرگذاري اينترنت بر محيط رقابت، نگاهي به تأثير اين پديده بر حوزه هاي مختلف كسب و  گسترهبراي فهم بهتر 

بدينوسيله تأثير اينترنت را در دنياي واقعي به صورت ملموس ملاحظه نموده و . .در اين مقاله پرداخته مي شودكار 

 .رصد نماييمقادر خواهيم بود فرصت ها و تهديدات ايجاد شده در محيط كنوني را 

 بازارهای بین المللیتأثیر بازاریابی الكترونیكی بر   -5-1

 بررسي اين در محققين .است شده انجام" ها نگراني و ها فرصت :يالملل بين الكترونيك بازاريابي"عنوان بااي  طالعهم

 بعر  تاثيرگعذاري  حعال  در شعديداً  و اسعت  رشعد  حعال  در اي فزاينعده  طور به يالكترونيك بازاريابي كنندكه مي بيان

 الكترونيعك  بازاريعابي  هعاي  استراتژي توسعه ها، شركت بيشتر در نتيجه. است كار و كسب بازار و مشتري رفتارهاي

 و هعا  زيرسعاخت  توسععه  ميزان به وابسته الكترونيك، بازاريابي هاي استراتژي تحول .اند نموده آغاز را وب بر مبتني

 دادن تغييعر  حعال  در بنيادي طور به الملل بين الكترونيك بازاريابي هاي استراتژي. است كشور هر بازاريابي نهادهاي

 دنبال بايد كه اي استراتژي نو  تشخيص براي كه دارند نياز شركتها و است الملل بين بازارهاي در تفكرات و ها روش

 عبارتند پيشنهادي هاي استراتژي .كنند نظارت و بررسي بهتر كنند مي فعاليت آن در كه را المللي بين محيط كنند

 سايت وب طريس از محصولات مستقيم عرضه ها، واسطه حذف كردن، ديجيتالي سنتي، و نوين هاي روش تركيب :از

 .[ 3]شركت خود از گرفته نشات الكترونيك بازاريابي هاي واستراتژي

 صادراتتأثیر بازاریابی الكترونیكی بر  -5-2

 خعارجي،  بازارهعاي  جعذابيت  بواسعطه  يعا  و داخلعي  بازارهاي اشبا  مح  به مختلف كشورهاي در فعال هاي شركت

 صعادرات  المللي، بين بازارهاي به ورود مختلف هاي شيوه بين در. كنند مي صادر كشورها ساير به را خود محصولات

 راستاي در ها آن و گيرد مي قرار استفاده مورد ها شركت سوي از مهم و اساسي حال عين در و ساده روشي عنوان به
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 كه طوري به هستند، صادرات توسعه بدنبال همواره مزايا ساير و مالي منابع و درآمد كسب و ها فرصت از مندي بهره

 معي  تعيعين  كشعور  بازرگاني استراتژي عنوان به صادراتي جهش ايران، نظير توسعه حال در كشورهاي از بسياري در

 هسعتند  مواجعه  ها آن با معمولاً ها شركت كه صادرات با مرتبط مشكلات برخي كيگان جي وارن اعتقاد به [. ]شود

 در همعاهنگي  و بازاريعابي  اطلاععات  فروشندگان، فعاليت بندي، بسته تبليغات،) فروش ارتقا با مرتبط مشكلات شامل

 محعدوديت  بازارها، انتخاب و شناسايي) خارجي بازارهاي مورد در اطلاعات كسب با مرتبط مشكلات و (توزيع زمينه

 جهاني، بازارهاي بر حاكم رقابتي شرايط گرفتن نظر در با[. 3 ]است (كشور از خارج در رقابت بررسي و تجاري هاي

 هعاي  شعركت  رو اين از. است مشكلاتي و موانع داراي بازارها اين از مطلوب نتايج كسب و صادراتي بازارهاي به ورود

 نمعي  پعذير  امكان مهم اين .بخشند بهبود را خود صادراتي عملكرد كرده، غلبه موانع اين بر كنند مي تلاش صادراتي

 شعدن  پيچيعده  و جهاني اقتصاد شرايط تغيير .دباشن علمي بازاريابي نظام يك داراي تجاري مؤسسات آنكه مگر باشد

 هاي ضرورت با را خود و آورند روي بازاريابي جديد و علمي هاي روش به كه ساخته مجبور را ها شركت تمام نيز آن

 پوشعش  بعا  الكترونيكعي  بازاريابي ابزار مؤثرترين عنوان به اينترنت كه اين وجود با .[3]سازند هماهنگ جهاني جامعه

 آن اسعتفاده  به نسبت ها شركت از بسياري اما ساخته، ميسر را جهاني بازارهاي به ها شركت دسترسي امكان جهاني

 توسعه امر مسئولينايران وابسته به درآمدهاي نفتي مي باشد و  اقتصاد[.  ]هستند گم در سر صادراتي بازارهاي در

 قالب در را مسأله ينا مي دانند، از بين بردن اين وابستگي راههاي ترين اساسي از يكي عنوان به را غيرنفتي صادرات

 و سعوم  هعاي  برنامعه  در و داده قعرار  نظعر  مد فرهنگي و اجتماعي اقتصادي، توسعه دوم برنامه از بازرگاني استراتژي

 جهعت  الكترونيكعي  تجارت و اطلاعات فناوري از استفاده. اند كرده ويژه تأكيد نآ بر نيز ساله  3انداز چشم و چهارم

 سعهم  افعزايش  راسعتاي  در كشور كلي هاي سياست و ها برنامه اهم از نيز صادرات فرايند اثربخشي و كارآيي افزايش

 شعركت  شده باع  خارجي، بازارهاي در رقابت يافتن شدت و شدن پيچيده [. ]است الملل بين تجارت از كشورمان

 ضععف  يعا  توانايي عدم از ناشي مشكلات اين از برخي كه شوند رو روبه اي عديده مشكلات با صادراتي- توليدي هاي

 مزايعاي  و هعا  قابليعت  بعا  مزبعور  هعاي  شركت آشنايي بنابراين .باشد مي بازاريابي هاي فعاليت انجام براي ها شركت

 صعادراتي  مشعكلات  از برخعي  توانعد  معي  ها آن از استفاده نحوه و آن هاي روش و ها تكنيك و الكترونيكي بازاريابي

 اسعتدلال  ايعن  بعا . دهنعد  افعزايش  را صعادراتي  بازاريابي هاي فعاليت اثربخشي و ساخته مرتفع را بازاريابي با مرتبط

 .[ ]است ضروري بسيار صادرات توسعه به كمك براي صادراتي بازاريابي در اينترنت از استفاده

  14تأمینمدیریت زنجیره  تأثیر اینترنت بر  -5-3

امروزه تجارت الكترونيك و به ويژه اينترنت از طريس فعن آوري اطلاععات، كعاهش هزينعه و زمعان توانسعته ارتبعاط        

طوريكه الگوهاي موفس زنجيره هاي تأمين قبلي ه هماهنگ و انسجام مطلوبي بين اعضاي زنجيره تأمين ايجاد كند ب

تجارت الكترونيك به احتمعال زيعاد،   . به سرعت ناكارآمد و منسوخ شده و مديريت آنها را نيز دچار تحول كرده است

جهاني شده است و نقش اساسي در معديريت   اقتصاداميد بخش ترين كاربرد فناوري اطلاعات است كه موجب رشد 

الگوي معؤثري در زنجيعره    فناوري اطلاعاتتوانمندي [.  3]اعضاي زنجيره تأمين ايفا مي كند شبكه درون سازماني

پيشرفت هاي بوجعود  [.  3]تأمين است و به كارگيري آن به طور اساسي، ماهيت روابط سازماني را تغيير داده است

ا وادار به حركت به سوي سيستم ها ر سازمانآمده در زمينه تجارت الكترونيكي و پيچيدگي مديريت زنجيره تأمين، 
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ها، اقتصاد صعنعتي را   سازماناينترنت با تغيير مداوم روش تجارت . هاي ارتباطي آن لاين مانند اينترنت كرده است

در اين شرايط هماهنگي ميان تجارت الكترونيك با سيستم هاي مديريت . به سوي اقتصاد شبكه اي هدايت مي كند

ها اجازۀ همكاري با شركاي تجعاري، جهعت بعالا بعردن      سازمانفن آوري هاي شبكه به  .زنجيره تأمين الزامي است

زنجيرۀ [.   ]تورهاي برتري در رقابت را مي دهدميزان سود و كاهش هزينه ها، رضايت بيشتر مشتريان و ديگر فاك

وانعايي پوشعش دهعي    ت. تأمين با استفاده از اينترنت روش هاي جديدي را براي كسب مزيت رقابتي ارائه مي كننعد 

 :اينترنت از دو جنبه قابل ملاحظه است

هاي متوسط اجازه كاربرد و بهره مندي از مزيت هاي تكنيك  سازمانارتباط سازي كم هزينه و به صرفه، كه به  - 

 . را مي دهدمديريت زنجيره تامين هاي 

 انتقال شبكه اي سريع، كه به تجارت در ايجاد ارتباطات و معاملات به شكل يكپارچعه و در زمعان واقععي كمعك      -3

  .[ ]مي كند

 

 تأثیر اینترنت بر کانال های بازاریابی و شرکت های متوسط و کوچك -5-4

 روبعرت  از نقعل  بعه  "بازاريعابي  هعاي  شايسعتگي  بر بازاريابي -اينترنت تلفيس تأثير" عنوان با خود مطالعه در پراساد 

 مصعرف  بعا  شعركت و     شعركت  بعا  شعركت  بازاريابيِ حوزه دو هر در و اينترنت كه دارد مي  يانب(     )پيترسون

 نو  سه اين. است داده قرار تأثير تحت افتد، مي اتفاق بازاريابي كانال نو   سه طريس از كه را هايي فعاليت    كننده

 :از عبارتند كانال

 بعودن  دسعترس  در خصعو   در آتعي  و فعلعي  خريعداران  نمعودن  آگعاه  آن اصلي وظيفه كه ارتباطي، هاي كانال - 

 .است فروشندگان با خريدارن ارتباط برقراري امكان و ها آن هاي ويژگي خدمات، يا محصولات

 .است فروشندگان و خريداران بين اقتصادي مبادلات تسهيل آن اصلي وظيفه كه مبادله، هاي كانال -3

 .است فيزيكي مبادلات تسهيل ان اصلي وظيفه كه توزيع، هاي كانال - 

  از اي عمعده  بخعش  در كعه  اسعت  حعالي  در اين گيرند مي كار به را يالكترونيك بازاريابي متوسط هاي شركت عمده 

 در را خعود  قعوت  كعه  هعايي  شركت .كنند مي استفاده الكترونيك بازاريابي سنتي ابزارهاي  از تنها   خرد هاي بنگاه

 و استقبال بينند، مي جديد هاي تكنولوژي به دستيابي و شدن المللي بين محصول، تنو  گذاري، قيمت برندسازي،

 پيشعرفته  هعاي  عمليات براي اينترنت كارگيري به  و پذيرش[.   ]اند كرده الكترونيك بازاريابي از بيشتري حمايت

 ممكن كاري چنين گرچه .سازد مي فراهم ها اندازه كليه در ها شركت براي را برانگيزي چالش هاي فرصت بازاريابي،

 هعاي  ويژگعي  داراي عبارتي به و ببرد بين از را بازاريابي هاي كانال در فعلي فته گر صورت هاي گذاري سرمايه است

 بازاريعابي  هعاي  عمليعات  كعارگيري  بعه  بعا  رابطه در آن پايه بر شركت كه عواملي تركيب .باشد راديكال نوآوري يك
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نكته ديگري كعه بايعد    [.  ]دارد بستگي شركت اندازه به زيادي ميزان به گيرد مي تصميم پيشرفته محور -اينترنت

 د وكننع  نمعي  اسعتفاده  كامعل  و كعافي  حد به يالكترونيك بازاريابي هاي پتانسيل از ها بنگاهلحاظ كرد اين است كه 

 [.  ]هستند زمينه اين در كامل ريزي برنامه و جدي عزم نيازمند

 الكترونیك بازاریابی در کار و کسب اخلاق -5-5

 در كعار  و كسب اخلاق .يكي از موضوعات مغفول در تحقيقات مربوط به بازاريابي اينترنتي اخلاق اينترنتي مي باشد

 حعريم  حفع  . اسعت  بازاريعابي  با ارتباط در اخلاقي عمومي هاي نگراني از بسياري دهنده بازتاب الكترونيك، بازاريابي

 كعه  كساني ادرس به راحتي به توانند مي بازاريابان و فروشندگان .است اخلاقي ملاحظات اين جمله از افراد شخصي

 مقعدار  كنند، مي فعاليت شبكه در كه كنندگان مصرف از بسياري ديگر، سوي از و يابند دست شوند، مي شبكه وارد

 يعا  الكترونيكعي  هاي فهرست مبادله يا كالا بازاريابي هاي شركت اگر .نمايند مي شبكه وارد شخصي اطلاعات زيادي

 از كعه  گرفت خواهند قرار خطر اين معرض در كنندگان مصرف نمايند، استفاده سوء اطلاعات اين از ها، شركت ساير

 اسعتفاده  بنعدي  تقسعيم  مسعير  در علاوه بر خطر ذكرشده، تفعاوت ايجعاد شعده     .شود استفاده سوء ها آن اطلاعات

. اسعت  بوجود آوردهايجاد تبعي  كرده و نگراني هايي را در زمينه استفاده عادلانه براي تمام اقشار  ،شبكه كنندگان

 ولعي  كنعد،  مي ارايه اجتما  بالاي هاي طبقه و فرهيختگان نخبگان، به اي ارزنده خدمات اينترنت، كنوني، زمان در

 هعا  قيمعت  و خعدمات  كعالا،  بعه  مربعوط  اطلاعات از و ندارند شبكه به چنداني دسترسي ،درآمد كم كنندگان مصرف

 پعذيري  آسعيب  ععدم  انسجام، وقار، استقلال، از حمايت جهت اخلاقي اي پايه اصول اساس، اين بر .مانند مي محروم

 [. 3]مورد نياز است ذينفعان مختلف گروهاي و شبكه در فعال افراد انساني شخصيت

 الكترونیكی بازاریابی اصول -6

 ايعن  پعردازان  نظريه از ويلسون رالف .است وقوانيني اصول داراي فني يا علمي رشته هر همانند الكترونيكي بازاريابي

 [. ]كند مي اشاره زير اصل پنج به رشته

 بعن  خيابعان  يعك  در فروشگاه يك تاسيس همانند وب جهاني شبكه در پايگاه يك ايجاد:   بست بن خيابان اصل - 

 چنعين  در .كعرد  خواهند مراجعه فروشگاه به محل، شناخت همچنين و مبرم نياز درصورت خريداران كه است بست

 ععدم  صعورت  در اينترنتعي،  پايگعاه  ترين جالب و ترين جذاب. كرد ايجاد مشتريان مراجعه براي دليلي بايد شرايطي

 پرسشعي  نخستين بنابراين، .ماند خواهد استفاده بدون و فايده بي كاربران، بهتر عبارت به و مشتريان و مردم مراجعه

 بازديد و مراجعه براي كاربران ترغيب هاي شيوه يافت پاسخي آن براي بايد اينترنتي پايگاه يك اندازي راه از پيش كه

 .است پايگاه يك از

 و بعده  اصعل  يعا  قعانون  .اسعت  رايگان هاي هديه اينترنتي فرهنگ در عوامل ترين مهم از يكي:   بستان بده اصل -3

 كنيعد  تعلاش  سعپس  و جعذب  خود پايگاه به رايگان هداياي پيشنهاد با را كاربران و بازديدكنندگان گويد مي بستان

 .برسانيد فروش به هدايا اين همراه به را ديگري چيزهاي
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 مانند مشتريان براي جالب هاي ويژگي تمامي داراي اينترنتي پايگاه در شده عرضه اگرمحصولات : 3اعتماد اصل  - 

 و اعتمعاد  توانعد  معي  بازار سهم افزايش جهت در مانع ترين مهم شرايط اين در باشد، مناسب وكيفيت رقابتي قيمت

 اينترنعت  در تجعاري  نشعان  و نعام  شناسعاندن  نظير ها فعاليت بعضي آميز موفقيت انجام با .باشد خريداران اطمينان

 بازخور دريافت كرد فراموش نبايد كه مهمي نكته. نمود جلب را مشتريان اعتماد و اطمينان توان مي تبليغات بوسيله

 .بود خواهد مؤثر بسيار ها آن اعتماد سطح ءارتقا در كه است مشتريان از دايمي

 به جذاب مطالب هئارا با را مشتريان بايد كه است باور اين بر وب در بازاريابي چهارم قانون:  3رانش و كشش اصل  - 

 اينترنتعي  هعاي  پايگاه .فرستاد آنان براي را نياز مورد اطلاعات الكترونيكي پست وسيله به سپس و كشاند خود سوي

 مراجععه  بعه  اطلاععات  ارايعه  و راهنمعايي  توانايي شود مي مراجعه ها آن به كه هنگامي كه هستند ويژگي اين داراي

 يعا  اشعخا   بعراي  را آنهعا  تعوان  مي و هستند پويا طبيعت داراي الكترونيكي هاي پيام ديگر طرف از .دارند را كننده

 بعارفروش  يك براي هم آن مشتري جذب هزينه امروز جهان در .كرد ارسال اطلاعات انتقال منظور به خاصي مقاصد

 قعانون  واقع، در. دارند خود مشتريان هاي خواسته ءارضا به نياز فروش، تكرار براي ها شركت بنابراين،. بالاست بسيار

 مشتريان. است خطير وظيفه اين انجام دنبال به (مشتريان سوي به اطلاعات راندن) رانش و (مشتري كشاندن)كشش

 بعه  را هعا  آن تعا  است تلاش در الكترونيكي پيامهاي راندن وسيله به و كشاند مي نظر مورد پايگاه سوي به قدرت با را

 .دكن ترغيب دوباره بازديد

 بسياري دادن پوشش براي نياز مورد منابع ديگر و تجهيزات انساني، نيروي پول، بزر  هاي شركت: 33روزنه اصل - 

 هاي شركت يا كه است نقاطي واقع ودر ها روزنه يافتن كوچك، هاي شركت موفقيت رمز. دارند را بازار هاي بخش از

 و تدوين به نسبت بايد منظور اين براي .اند نشده داده پوشش بخوبي كه اين يا و نداشته را لازم توجه ها آن به بزر 

 قوت نقاط بررسي و تعريف به طرحي چنين .كرد اقدام مشهورند، همتا بي فروش هاي طرح به كه هايي طرح اجراي

 .كند مي اقدام بازار هاي روزنه ومعرفي يافتن به واقع در و پردازد مي رقبا با آن ومقايسه شركت

 :الكترونیكی بازاریابی های روش و ها تكنیك -7

 مي هئارا خلاصه طور به ها روش اين ترين مهم زير در .باشند مي متعدد الكترونيك بازاريابي هاي روش و ها تكنيك 

 [. ]شوند

 و اصلي جستجوگر موتورهاي به آدرس معرفي و سازمان براي جهاني شبكه در اينترنتي پايگاه يا سايت وب ايجاد - 

 اما .است الكترونيكي بازاريابي ابزارهاي ترين مهم از يكي اينترنتي سايت: اينترنتي فهرستهاي و تخصصي هاي گروه

 در تنهعا  خريعداران  كعه  است بست بن خياباني در فروشگاه يك تأسيس مانند جهاني شبكه در سايت وب يك ايجاد

 راه و طراحعي  از بععد  گعام  نخستين .كرد خواهند مراجعه نآ به فروشگاه محل شناخت همچنين و مبرم نياز صورت

 و هعا  سعازمان  طرفعه  دو پيونعد  هعاي  فهرسعت  در عضعويت  و مععروف  جستجوگر موتورهاي در حضور سايت، اندازي

 وب بعه  كعاربر  يعك  ورود كه باشد نظر مد بايد نكته اين. است الكترونيكي بازاريابي در فعال هاي شركت و مؤسسات
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 بالفععل  مشعتري  بعه  را نآ بايعد  الكترونيكعي  بازاريابعان  كه شود مي تلقي بالقوه مشتري يك عنوان به شركت، سايت

 .نمايند تبديل

 رك معا  بعاره  در خعود،  بعالقوه  و فعلعي  مشتريان نمودن آگاه براي ها شركت :الكترونيك پست طريس از بازاريابي -3

 هزينعه،  كمتعرين  بعا  و كرده ارسال الكترونيكي هاي نامه ها آن به مستقيماً توانند مي خدمات و محصولات و تجاري

 الكترونيكعي،  پسعت  هعاي  ويژگعي  از يكي .دهند قرار تأثير تحت يا و نموده جذب كارخود و كسب به را زيادي افراد

 بعا . باشعد  معي  علاقعه  مورد مطالب و اطلاعات ارسال و آنان هاي مندي علاقه اساس بر مشتريان بندي دسته امكان

 آن ضعمن  و ارسعال  آنعان  براي الكترونيكي هاي نامه توان مي مختلف هاي مناسبت به مشتريان اطلاعات از استفاده

 جديد هاي برنامه و محصولات مورد در همچنين و رساند مشتريان اطلا  به را شركت يندهآ هاي برنامه و محصولات

 اساسعي  كليعدهاي  شعده،  مطعرح  موضو  و فرستنده شناسايي كه دهد مي نشان ها بررسي .نمود نظرخواهي انآن از

 .هستند الكترونيكي بازاريابي

 آنعان  نمعودن  آگعاه  و بعازار  و مشتريان با ارتباط برقراري براي روش اين : 3گفتگو هاي اتاق و  3خبري هاي گروه - 

 معي  روش ايعن  بعا . گيرد مي قرار استفاده مورد مختلف اطلاعات آوري جمع نيز و تجاري مارك و محصولات درباره

 درك بهتر را آنان نيازهاي و ها خواسته و گرفته بازخور خدمات، و محصولات درباره و جذب را زيادي مشتريان توان

 .نمود

 رابط طريس از و مبادله ها سايت ديگر با بنرهايي روش، اين در : 3ارتباطي هاي برنامه و پرچمي تبليغات مبادله  -  

 مستطيلي هاي آگهي پرچمي، تبليغات .كند مي جذب شركت سايت وب به را زيادي بازديدكنندگان و مشتريان ها

 هعاي  آگهعي  اگر كه داشت توجه بايد . شوند مي مشاهده وب هاي سايت بالايي قسمت در معمولا كه هستند شكل

 .كرد نخواهند جذب و هدايت سايت وب به را مشتري نباشند جذاب بنري

 حجعم  و حفع   را قعديمي  مشعتريان  جذب، را جديدي مشتريان مشتريان، به ترفيعات عرضه :لاين آن ترفيعات  - 

 سايت براي مشتري جذب عوامل مهمترين از ترفيعات، انوا  از يكي عنوان به تخفيفات .داد خواهد افزايش را فروش

 الكترونيكي هاي الكترونيكي،كوپن بازاريابي فرايند در ترفيع ابزارهاي ترين مهم و بهترين از .رود مي شمار به شركت

 مؤثري بسيار نقش، الكترونيك بازارهاي در بازاريابي هاي فعاليت موفقيت و ها بنگاه به مشتريان كشاندن در كه است

 .دارد

 در شركت محصولات مختلف انوا  و ها طرح روش، اين از استفاده با: الكترونيكي هاي روزنامه و لاين آن كاتالو  - 

     و هعا  روزنامعه  .كنعد  معي  كمعك  دلخعواه  و بهتعر  گزينعه  يعك  انتخعاب  در آنان به و گرفته قرار مشتريان ديد معرض

 مؤثري استراتژي حال عين در و شركت سايت از بازديد به كاربران ترغيب هاي روش از نيز الكترونيكي هاي خبرنامه

 .است بالفعل و بالقوه مشتريان به محصولات نيز و تجاري مارك و شركت شناساندن براي
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 كعالا  خريعد  از بعد مشتريان .شود مي پرسيده مكرر صورت به كه گردد مي اطلاق سؤالاتي به:  3متداول سؤالات - 

 شعده  مشعگلاتي  دچعار  يعا  و داشعته  سعؤالاتي  مرتبط هاي زمينه يا و محصول از استفاده نحوه زمينه در است ممكن

 راسعتا  ايعن  در .اسعت  طبيععي  امري فروشندگان يا شركت به محصول خريد از بعد مشتريان مراجعه بنابراين. باشند

 سؤالات به آن از استفاده با تا اند آورده وجود به را متداول سؤالات بخش خود سايت وب در عمل ابتكار با ها شركت

 .دهند پاسخ مشتريان

 روي خعا ،  هاي سايت وب از كاربر بازديد زمان در كه هستند اطلاعاتي  كوچك هاي بسته ها كوكي : 3يكوك - 

 يعك  رفتعار  هعا  آن از استفاده با كه است صورت اين به بازاريابي در ها كوكي كاربرد.شوند مي داده قرار ديسك هارد

 هعاي  برنامعه  و هعا  اسعتراتژي  اطلاععات،  ايعن  اسعاس  بر و آوري جمع لازم اطلاعات شده، پيگيري و بررسي مشتري

 علاقعه،  معورد  يا مختلف هاي سايت به شخص ورود سايت، يك به شخص مراجعات تعداد .شوند مي تدوين بازاريابي

 بعا  كه هستند مواردي جمله از سايت وب از شخص بازديد آخرين و ها سايت مختلف هاي قسمت به فرد توجه ميزان

 كليعك  تعداد و شود مي مشاهده كاربران توسط سايت وب يا صفحه يك كه دفعاتي تعداد .است انجام قابل ها كوكي

 اسعتفاده  بازاريعابي  ريزي برنامه براي توانند مي كه هستند معيارهايي شود، مي زده سايت وب يك روي بر كه هايي

 .شوند

 پيام بازاريابي نو  اين در .است الكترونيكي محيط در بازاريابي جديد روش ويروسي، بازاريابي : 3بازاريابي ويروسي - 

 بازاريعابي  نو  اين اساسي اصول از. است مشتري آن منتشركننده و كنند مي تكثير را خود ويروس مانند اطلاعات يا

 يك انتقال به افراد روش اين در. شود مي محصول ي فروشنده اختيار بي استفاده، بار هر با مشتري هر كه است اين

 آن دركعه   تاسع   3دهعان  بعه  دهعان  بازاريعابي  ازروش برگرفته روش اين. شوند مي تشويس و ترغيب ديگران به پيام

 معي  تشويس آن از استفاده يا خريد به را ها آن اطرافيان، به خود نظر گفتن با باشد راضي محصولي از شخص چنانچه

 .است الكترونيكي محيط در بنگاه تحاري نشان و نام گسترش ابزار، اين كاربرد ترين عمده .كند

 گرفته كار به و ابدا  آمريكايي شركت يك توسط پيش سال    حدود اي شبكه بازاريابي  : اي بازاريابي شبكه -  

 فعروش  و بازاريعابي  معدرن  شعيوه  يعك  عنوان به امروزه و يافته گسترش و بسط روش اين اينترنت ظهور از بعد. شد

 قعديمي  هعاي  سيسعتم  كلعي  طعور  بعه  كنعد؟  مي دنبال را هدفي چه و چيست روش اين منطس اما. باشد مي مطرح

 مثبتعي  نقش رغم علي ها واسطه .شوند مي تشكيل واسطه و كننده مصرف توليدكننده، اصلي عامل سه از اقتصادي،

 بعه  نيعز  تبليغعي  هعاي  رسانه گراني و تبليغات .شوند مي محسوب قيمت افزايش عوامل ترين مهم از يكي دارند، كه

 هعاي  هزينعه  سعنگين  بعار  از شعدن  خارج براي است راهي اي شبكه بازاريابي بنابراين، .زند مي دامن قيمت افزايش

 .تبليغات و ها واسطه
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 بخش بندی مصرف کنندگان، استراتژی ها و ارزیابی بازاریابی الكترونیكی -8

 گعروه  مثعال،  طور به .مصرف كنندگان پرداخته اند    به بخش بندي بازار خود مطالعات در نظران، صاحب از برخي

 بيعداري،  حعال  در هعاي  ملكول اوليه، كنندگان مصرف به را اروپا لاين اتحاديه آن كنندگان مصرف بوستون، مشاوره

 از برخعي  اين حعال  با ،باشد نمي علمي معيارهاي با منطبس چندان مدل اين چند هر .نمود تقسيم... و ها وزن ميان

 سعال  در .انعد  نموده استفاده انگلستان در كنندگان مصرف بخش بندي جهت مدل اين از هافستاتر جمله از محققين

 كننعدگان  شامل مصرف گروه هشت به سپس اصلي طبقه هفت به را كنندگان ف مصر مطالعاتي كل موسسه 3  3

 اجتمعاعي،  زنعدگي  سعبك  گرايان، و عمل مراقبين كار، ملاحظه كنندگان مصرف سريع، پذيران جامعه فعال، آنلاين

 توسعط  شده انجام هاي بررسي [.  ]است داده بسط لاين جامعه آف و محتاط گران ش كاو مزاج، دمدمي خريداران

 خريعد  بعه  گرايش ششم و پنجم چهارم، سوم، دوم، هاي گروه كنندگان مصرف كه عمده دهد مي نشان موسسه اين

 كنندگان مصرف انتقادي، كاربران رفتاري بخش سه دانمارك كشور در    3 سال در نيز نيلسن  .دارند لوازم خانگي

 خريعداران  غعذايي،  صعنايع  مطالعه با نيز فريدمن و اورلر .كرد شناسايي را طلب راحت كنندگان مصرف و مدار هدف

 خريعداران  و مسعئولين  معدرن،  مسعئولين  ضعروري،  خريداران منفعل، هاي خريداران گروه به را صنايع اين اينترنتي

 آلمان و يكا، فرانسه آمر كشور سه در اينترنتي بازارهاي كنندگان مصرف  همكاران و بارنز [. 3]تقسيم كردند سنتي

 نمعوده  تقسعيم  اطلاعات محتاط باز، جستجوگران فكر با خريداران ريسك، از گريزان شكاكان رفتاري بخش سه به را

 [.  ]است

 هوشمند و تعاملي، اي، مبادله استراتژي شامل اينترنتي بازارهاي در هاي بازاريابي استراتژي به مربوط اصلي كد سه

 به فناوري اطلاعاتي از استفاده با داشته بازار به نسبت انفعالي رويكردي اي، مبادله بازاريابي در استراتژي بنگاه. است

 داشعتن  مسعتلزم  تنهعا  نعه  هوشمند، بازاريابي استراتژي .مي باشد كارايي بهبود و عملياتي هاي هزينه كاهش دنبال

 را معديران  بتوانعد  كه است اي پيشرفته بازاريابي اطلاعاتي هاي سيستم نيازمند طراحي بلكه است مشتريان با تعامل

 كننعدگان  مصعرف  اصلي رفتار الگوي به مربوط اصلي كد سه . رساند ياري بازار در لازم رقابتي ايجاد هوش جهت در

 اسعاس  بعر  عمعدتاً  خعود،  خريعد  تصعميم  در خريداران احساسي. است هوشمند و عقلايي احساسي، خريداران شامل

 بر مبتني عمدتاً كنندگان مصرف از گروه اين رفتار .كنند مي عمل خا  مصرفي هاي ارزش و احساسي هاي تحليل

 و شعهرت  اجتمعاعي،  ، نماينعدگي همكاري ،ترفيع ،لذت سرگرمي، و كنترل آزادي، هاي ارزش ،بالا سطح هاي ارزش

 هاي ارزش و عقلايي هاي تحليل اساس بر عمدتاً خود خريد تصميم در عقلايي خريداران .باشد مي راحتيتعامل و 

 و قيمعت  بعودن،  مفيعد  اطمينان، بر مبتني هاي ارزش دنبال به كنندگان مصرف از گروه اين .كنند عمل مي منطقي

 در اطلاععات  جسعتجوي  و خريعد  كار، ا، گر منفعت هاي انگيزه تصديس ،عملكرد و دسترسي كيفيت، ،امنيت ،كارايي

 بينعي  تئوري پيش قالب در نيز آنان گيري تصميم فرايند و هستند سودمندي و جستجو هاي كاهش هزينه اينترنت،

 ارزش بعه  توجه بر علاوه و نمايند عمل مي پيچيده بسيار خود خريد تصميم در هوشمند خريداران. است تبيين قابل

 بعه  منحصعر  كنندگان مصرف از گروه اين براي. باشند مي نيز خود خا  هاي ويژگي داراي عقلايي و احساسي هاي

 كاوشعي،  رفتعار  نوگرايي، ،تعامل  ،شدن فردي ،اطلاعات جستجوي ،محصول توسعه در مشاركت محصول، بودن فرد

 . است اهميت حائز
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 دنبال به خود اينترنتي خريد فرايند در و داشته اطلاعاتي تاثيرپذيري اينترنتي هنگام خريد عقلايي كنندگان مصرف

 و بعوده  ععاطفي  جزء از متاثر احساسي كنندگان مصرف كه است حالي در اين باشند مي اي مبادله به نيازهاي پاسخ

 داراي و اسعت  اهميعت  حعائز  آنعان  بعراي ... و ارتبعاطي  نيازهعاي  ارضعاي  اجتماعي، موقعيت داشتن، دوست زيبايي،

 . باشند مي فرهنگي هاي ارزش از هنجاري تاثيرپذيري

 اجتماعي يكپارچه كنندگان رفتار مصرف از گروه اين .باشند مي پيچيده رفتاري داراي نيز هوشمند رفتاري 3 بخش

 هعاي  گعروه  ساير برخلاف گروه، اين. است بالايي برخوردار اهميت از آنان براي مشاركت و خلاقيت نيازهاي و داشته

 گيعري  فراينعد تصعميم   .اسعت  تركيبي تاثيرپذيري اين بلكه ندارند اطلاعاتي و يا هنجاري تاثيرپذيري صرفاً رفتاري،

 -مصعرف  گيعري  تصعميم  ايعن تئعوري،   اساس بر .مي باشد مقايسهقابل  تصوير تئوري چارچوب در كنندگان مصرف

 بعه  رسعيدن  جهت عقلايي رفتاري بخش .است تحليل هدف قابل به رسيدن روش و اهداف اصول، قالب در كنندگان

اي  گونعه  بعه  آنان رفتاري اقتضاي كه چرا دهد مي ترجيح را اي مبادله بازاريابي خود، استراتژي خريد اهداف و اصول

 ،دهند مي   ترجيح را اين استراتژي خود نيازهاي به پاسخ جهت نهايت، در و بوده استراتژي اين تاثير تحت كه است

 اسعتراتژي  هوشعمند،  رفتاري بخش در و تعاملي استراتژي بازاريابي احساسي رفتاري بخش در كه است حالي در اين

 بعه  هوشعمند  و احساسعي  عقلايعي،  كنندگان مصرف بنابراين، .است برخوردار بالاتريارجيحت  از هوشمند بازاريابي

 معديران  توانعد بعه   معي  چعارچوب  ايعن . هسعتند  هوشمند و تعاملي اي، مبادله بازاريابي استراتژي تاثير ترتيب تحت

 .نمايعد  كمعك ( آنعان  رفتاري به الگوي توجه با) اينترنتي بازارهاي در بازاريابي مناسب ي استراتژ انتخاب در بازاريابي

 كعه  دهعد  معي  نشعان  ايران در هاي ميداني داده بررسي هوشمند رفتاري الگوي كه است اهميت حائز نكته اين ذكر

 بلعو   ععدم  بعه  توان مي امر اين دلايل از است كم ايران بسيار اينترنتي بازارهاي در هوشمند رفتاري الگوي مصاديس

 [.  ]است لازم كه نمود اشاره ايران در اينترنتي بازارهاي كافي

 بعه  سنتي بازاريابي از گذار براي ها سازمان گانه نه هاي توانمندي گيري اندازه براي ارزيابي ابزاردر برخي تحقيقات 

 سعازماني،  توانمندسعازهاي  شعامل  مفهعومي  چعارچوب  اجعزاي  و ابععاد . [ ]اسعت  شعده  ارايعه  الكترونيكعي  بازاريابي

 معالي،  تعوان  سازماني، فرهنگ شامل سازماني وانمندسازهايت. است الكترونيكي بازاريابي و بازاريابي توانمندسازهاي

 و الكترونيكعي،  كعار  و كسعب  بعراي  اطلاععات  فنعاوري  زيرسعاخت  و اسعتراتژيك  همراستايي و توازن تغيير، مديريت

 الكترونيكي بازاريابي تجربه و اطلاعات فناوري پذيرش بازاريابي، فرايند بازارگرايي، شامل نيز بازاريابي توانمندسازهاي

 استفاده براي آگاهانه ريزي برنامه شامل شركت الكترونيكي بازاريابي تجربه گيري اندازه براي اصلي معيار چهار .است

 وب طرح تناسب ،بازاريابي آميخته بودن الكترونيكي ميزان ،بازاريابي در الكترونيكي هاي قابليت و ابزارها و اينترنت از

 توجعه  با. است الكترونيكي بازاريابي كاربردي افزارهاي نرم از استفاده ميزان و مشتريان هاي خواسته اساس بر سايت

 در اطلاععات  فنعاوري  و اينترنت از هوشمندانه استفاده ميزان دهنده نشان الكترونيكي بازاريابي ريزي برنامه اينكه به

 بنعدي  بخعش  استراتژيك، همراستايي گذاري، هدف معيارهاي از استفاده با شركت وضعيت تعيين با است، بازاريابي

. شعود  مي بودجه تخصيص خا ، سازمان و اداره طراحي عملكرد، ارزيابي معيارهاي تعيين هدف، بازار انتخاب و بازار

 مدل از. مي شود استفاده بازايابي آميخته بودن الكترونيكي ميزان سنجش براي كارتي مك  پي چهار سنتي مدل از
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 بعر  .مي شعود  استفاده بازاريابي كاربردهاي براي شركت سايت وب هاي قابليت سنجش براي جاورسكي   سي هفت

 سفارشعي  اجتمعا ،  چيعدمان،  محتعوا،  معيارهعاي  بازاريابي كاربردهاي هدف با سايت وب طراحي در مدل اين اساس

 افزارهعاي  نعرم  از اسعتفاده  ميعزان  سعنجش  بعراي  .شود مي گرفته نظر در اتصال و ارتباط الكترونيكي تجارت سازي،

 بازاريعابي  مختلعف  هعاي  حوزه در كاربردي افزارهاي نرم انوا  از شركت استفاده ميزان شركت، در بازاريابي كاربردي

 [. ]گيرد مي قرار بررسي مورد

 

 نتیجه گیری -9

بازاريابي رابطه مدار نياز به ابزار . شده است دوران بازايابي سنتي به سر آمده است و بازاريابي رابطه مدار جانشين آن

اگر قبلا بخش بندي بازار و گروه هدف، چارچوب مرجعي براي تركيعب آميختعه معرفعي    . رقابتي متناسب خود دارد

مي كرد، اينك رابطه مداري و ويژگي ارتباطات يك به يك يا يك به چند سبب شده كه اين ابزار شعكل نعويني بعه    

شناخت و متناسب وي آميخته اي مجزا ارائه كرد  "گروه هدف"اي كه بتوان هر فرد را مثابه يك  خود بگيرد، بگونه

بازاريعابي سعنتي در     P .كه در غير اين صورت در ميدان رقابت الكترونيكي تكيه به ابزار سنتي بحران زا مي نمايعد 

فه ها ضرورتي برگرفته از ويژگعي هعاي   اين مؤل. شكل جديد تغيير كرده مؤلفه هاي جديدي به آنها اضافه مي گردد

در محيطي كه كشف نيازهاي مشتري سعريعتر انجعام معي شعود، رقابعت و      . فضاي الكترونيكي خاصه اينترنت است

استانداردسازي قيمت ها فزاينده مي گردد، ارتباطات تعاملي با مشتري تسهيل معي گعردد و اهميعت واسعطه هعاي      

 [.3]ن با همان ديد سنتي، محصول، قيمت، پيشبرد و توزيع را بررسعي كعرد  سنتي كاهش مي يابد، مطمئنا نمي توا

كانعال   مين، مانند مديريت زنجيره تعأ )بررسي حوزه هاي مختلف كسب و كار كه به نحوي از اينترنت تأثير پذيرفته 

ركت هعا  ش   وسعت تغييرات ايجاد شده در محيط دروني و بيروني ( هاي بازاريابي و شركت هاي متوسط و كوچك

  .را نشان مي دهد

با شناخت اهميت و مزاياي بازاريابي اينترنتي ديد خود را از آميخته بازاريابي سنتي به سمت آميخته بازاريابي  مدير

در اين مسير   بخش بنعدي  . اينترنتي سوق داده و تلاش مي كند تا ويژگي هاي جديد را به نحو مناسب پاسخ دهد

متشعابه از منظعر   )او را ياري مي رساند تا بازار را به بخش هاي قابعل تفكيعك و متمعايز    بازار به كمك مدير آمده و 

اسعتراتژي مناسعب بعراي هعر       با شناسايي بخش هاي مختلف بعازار،  .تقسيم نمايد( دروني و متفاوت از منظر بيروني

 .ي گام برخواهد داشتبخش تعيين شده و شركت در مسير پاسخگويي سريع به مشتريان و انطباق با شرايط بيرون

در اين مرحله مدير با اتكاء به ابزارهاي ارزيابي الكترونيكعي  . هيچ برنامه، استراتژي و عملكردي عاري از نقص نيست

و تقويت نقاط قوت مورد درصدد سنجش عملكرد شركت برآمده و نقاط ضعف و گلوگاه هاي موجود را جهت اصلاح 

 .بررسي قرار مي دهد
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