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 بازاریابی اینترنتی در ایران
 aعلی بخشی

a  ،محقق اردبیلی، اردبیلدانشجوی کارشناسی ارشد مدیریت کسب و کار، مدیریت بازرگانی 
 

 (iamalibakhshi@gmail.com) علی بخشینویسنده 

های ارتباطی، را تجربه کرده است. با افزایش استفاده از اینترنت و رشد فناوری یبازاریابی اینترنتی در ایران در دهه گذشته رشد چشمگیر: چکیده

های های متنوعی از جمله تبلیغات در گوگل، رسانهتبدیل به یک جنبش قدرتمند در صنعت بازاریابی شده است. این روش از طریق استفاده از ابزارها و روش

 .شودانجام می (SEO) سازی موتورهای جستجوبهینه و (PPC) اجتماعی، تبلیغات پرداخت در هر کلیک

وکارها را جلب کرده است. این ها و کسببازاریابی اینترنتی در ایران به عنوان یک راهکار کارآمد برای تبلیغات و فروش محصولات و خدمات، توجه شرکت

گیری و تجزیه و دهد. همچنین، بازاریابی اینترنتی امکان اندازها کاهش میهای تبلیغات ربخشد و هزینهروش امکان دسترسی به بازارهای هدف را بهبود می

 .های خود را بهبود دهندکند تا استراتژیوکارها کمک میکند و این امر به کسبتحلیل دقیق عملکرد تبلیغات را فراهم می

های قانونی، مشکلات پرداخت الکترونیکی و فرهنگی، از جمله موانعی هستند تهایی روبرو است. محدودیبا این حال، بازاریابی اینترنتی در ایران نیز با چالش

ها در فضای اینترنتی بسیار شدید است و برای دستیابی به موفقیت، باید شوند. همچنین، رقابت بین شرکتوکارها با آنها مواجه میکه برخی کسب

 .های خاصی را اجرا کرداستراتژی

شود. این روش امکان وکارها شناخته میینترنتی در ایران همچنان به عنوان یک ابزار موثر و حیاتی برای رشد و توسعه کسببا این وجود، بازاریابی ا

کند و برای ایجاد تفاوت رقابتی در بازار، ضروری است. با توجه به رشد روزافزون فناوری و تغییرات در عادات مصرف دسترسی به مشتریان جدید را فراهم می

 دگان، بازاریابی اینترنتی در ایران به احتمال زیاد در آینده ادامه خواهد داشت.کنن

 ایران.؛ بازاریابی اینترنتی  کلمات کلیدی:

 

 . مقدمه1

های جدید اطلاعاتی، تغییرات مداوم پیروزی در دنیای پر رقابت امروزی نیازمند استراتژی مناسب بازاریابی است، اما شرایط پیچیده حاکم بر بازار، ورود فناوری

وامل بسیار متعددی بر انتخاب گیری نمود. عدر شرایط رقابتی و ... در بازار باعث شده است، نتوان به راحتی در خصوص نوع استراتژی بازاریابی تصمیم

ای بر توان به رقبا، مشتریان و ... اشاره کرد. انقلاب فناوری اطلاعات در قرن بیست و یک چنان سایهگذارد که از جمله میهای بازاریابی تأثیر میاستراتژی

های مختلف زندگی بشر رو به وند ورود فناوری اطلاعات به بخشکند. در حالی که رزندگی بشر انداخته است که گویی این فناوری است که بشر را مدیریت می

شود، تغییرات شگرفی را در سبک زندگی و مبادلات اجتماعی بشر ایجاد های جدیدتری از کاربرد فناوری اطلاعات شناسایی میگسترش است و هر روز حوزه

 [1].خانواده، آموزش و ... به وفور تأثیرگذار بوده است کرده است. این تغییرات در زمینه فرهنگ، روابط اجتماعی، کسب و کار، 

ها و ر تصمیمگستردگی فناوری اطلاعات از یک سو به مشتریان و تسهیل ارتباطات را فراهم کرده و از سوی دیگر حجم وسیعی از اطلاعات را جهت استفاده د

اینترنت در محیط کسب و کار ایجاد کرده است، محیط تجارت به طور عام و بازاریابی به  ای کهریزی کسب و کار فراهم نموده است. با تغییرات همه جانبهبرنامه

آن صورت پذیرد و طور خاص متأثر از این تغییرات شده است، برای انطباق با چنین تغییراتی باید بازسازی فکری در نگرش به بازار الکترونیکی و بازاریابی 

 [2].ف مجدد شود فرایندها و کارکردهای کسب و کار تعری
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کننده باشد. یکی از عوامل اصلی و اساسی تعیینالمللی بهبود عملکرد صادراتی میهای بیندهد که دغدغه اصلی شرکتاز سوی دیگر، تحقیقات نشان می

های بازاریابی ی در خصوص رابطه استراتژیالملل نتایج متفاوت و متناقضباشد. در ادبیات بازاریابی بینالملل میعملکرد صادراتی، استراتژی بازاریابی بین

الملل استانداردسازی موجب افزایش های بازاریابی بیندهند که به کارگیری استراتژیالملل با عملکرد صادراتی وجود دارد. برخی از مطالعات نشان میبین

راتژی استانداردسازی و عملکرد صادراتی وجود ندارد. برخی نیز بیان دهند که هیچ رابطه معناداری بین استگردد. برخی دیگر نشان میعملکرد صادراتی می

الملل های بازاریابی بینگردد. علت تناقض نتایج رابطه استراتژیالملل انطباق موجب افزایش عملکرد صادراتی میکنند که به کارگیری استراتژی بازاریابی بینمی

 [3].باشد الملل و اثر آن بر عملکرد صادراتی میهماهنگی استراتژیک در بازاریابی بینبا عملکرد صادراتی، نادیده گرفتن نقش و اهمیت 

 

 ادبیات تحقیق. ۲

 

شود المللی صادرکنندگان میو به ویژه باعث گسترش بین [4]ها تاکید دارد المللی شرکتهای بینتعداد بیشماری از مطالعات بر اهمیت نقش اینترنت بر فعالیت

مثبتی بر دسترسی به اطلاعات شرکت و  دهد که اینترنت تاثیرها را به دنبال دارد. مطالعات نشان میالمللی شرکت( و افزایش رشد بازار بین۲۰۰۸)متیوز وهلی، 

 [5].المللی و ارتقا عملکرد شرکت داشته است های شغلی در بازارهای بینتوسعه شبکه

 بیان مسئله

یکی از  . امروزه اینترنت[6]بازاریابی اینترنتی بخشی از تجارت الکترونیک است که مدیریت اطلاعات، روابط عمومی، خدمات مشتریان و بخش فروش را در بر 

های خدماتی و تجاری کمک ها و شرکترود. دستیابی انبوه اطلاعاتی در سراسر جهان و ارتباطات جهانی به سازمانابزارهای مهم و اساسی بازاریابی به شمار می

در هر نقطه از جهان که به اینترنت  کند تا به حداکثر تعداد مشتریان دست یابند و اطلاعات مربوط به شرکت و محصولات خود را در اختیار هر فردی ومی

دنیا و رشد  دسترسی دارند، قرار دهند. با توجه به قابل دسترس بودن شبکه جهانی اینترنت در سراسر جهان و افزایش ضریب نفوذ اینترنت در نقاط مختلف

های تجاری و محصولات خود را در محیط اینترنت به نمایش آگهی های تجاری و خدماتی تمایل دارند تاها و بنگاهروزافزون کاربران اینترنتی، امروزه سازمان

دماتی بوده است بگذارند، به طوری که در دو دهه اخیر شبکه جهانی اینترنت بهترین مکان برای تبلیغات و بازاریابی اینترنتی محصولات به ویژه محصولات خ

.[7] 

 پیشینه نظری

به عنوان مثال، اینترنت می تواند از طریق [8]. های صادراتی است ر مرکز تجارت جهانی و ارائه موارد مهم برای فعالیتترین ابزار بازاریابی داینترنت یکی از مهم

های قرارداد و ارتقا ارتباط و قابلیت تغییر اطلاعات برای سازی، کاهش هزینهالمللالمللی، افزایش نسبت و سرعت بینارتقا دسترسی به بازارهای بین

شان را توسعه دهند و های صادراتها فعالیتشود شرکتتحقیقات در امریکای لاتین نشان می دهد که اینترنت موجب می صادرکنندگان مورد هدف قرار گیرد.

 [9].هایشان را به نحو کارآمدتری هدایت کنند فعالیت

های ارتباطی نوین از قبیل های عمده از ظهور شبکهبرند. این پیشرفتسر میهای اطلاعاتی مشابهی به های نوین، پیش از پیش، در محیطافراد و سازمان

اند، که بعدها به سایر جوامع ای بروز کردهها به عنوان موضوعات واقعی با اهمیت و یا نیروی نظامی بالقوهاینترنت غیرقابل تفکیک است. تقریبا همه این فناوری

هایی از قبیل رزونامه، رادیو و کشد. برخلاف رسانهن کنش بنیادین نظامی، علمی، بازرگانی و فرهنگی را به تصویر میشوند. ظهور اینترنت همچنین ایکشیده می
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هایی که سریعأ تحول ایجاد می کنند شاهدی از نوعی تغییر شکل اجتماعی هستند تلویزیون، نگارش تاریخچه اینترنت هم زمان با ظهور آن شروع شد. پیشرفت

 [10].کند آن را تسهیل می که اینترنت

 تعریف مفهومی بازاریابی اینترنتی:

کنند. بازاریابی اینترنتی به های آنلاین استفاده میست که در ان، از ابزارها و رسانهبازاریابی اینترنتی، بازاریابی آنلاین یا آنلاین مارکتینگ، یک روش بازاریابی

 [11].شود ده از بستر اینترنت اطلاق میفرایند جذب، حفظ و تعامل با مشتری با استفا

 بازاریابی اینترنتی

 های خرده فروشیفرآیند خرید الکترونیکی و تأثیرات آن بر سیستم

 بندی کرد:گام به شرح ذیل طبقه ۷کننده را می توان در فرآیند خرید مصرف

 گام اول: تعیین الزامات و نیازهای اولیه

 کننده را برآورده سازند.های مصرفتوانند الزامات و خواستهکه میگام دوم: جستجوی اقلام در دسترس 

 هاگام سوم: مقایسه اقلام انتخاب شده )تا حد امکان از طریق مذاکره( با توجه به مشخصات، قیمت، زمان تحویل و سایر شرایط آن

 گام چهارم: گذاشتن سفارش

 حسابگام پنجم: پرداخت صورت

 هااقلام و بررسی آنگام ششم: دریافت 

 [12].ها گام هفتم: تماس با فروشنده در مورد پشتیبانی و خدمات پس از فروش یا مرجوع کردن اقلام در صورت معیوب بودن آن

 بازاریابی یک به یک در عمل

های آتی به نوبه خود شرکت را قادر به بهبود تلاش باشد که این موضوعیکی از مزایای کسب و کار الکترونیکی، شناسایی بهتر نیازها و عادات خرید مشتریان می

 فرستد.ها میهای جدید منتشر شده مورد علاقه مشتریان را برای آنسازد. به عنوان مثال شرکت آمازون به وسیله پست الکترونیکی، فهرست کتاببازاریابی می

(، به عنوان یک شرکت مشاوره فناوری اطلاعات، مدل خود را با عنوان »سیکل ۲۰۰۴چندین روش مختلف برای بازاریابی یک به یک وجود دارد. گروه گارتنر )

آوری شده و در پایگاه داده ای است که در آن اطلاعات مشتری جمعجدید بازاریابی ایجاد روابط« ارائه کرده است. در این مدل، روابط مانند خیابان دو طرفه

گردد. بر همین اساس، تبلیغات مناسب فراهم شده و سعه یافته و براساس اطلاعات تک تک مشتریان به روز میشود. سپس به مرور مجموعه مذکور توریخته می

 [13].شود دیده می ۱شود. این مدل در نمودارچرخه تکرار می
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 مدل بازاریابی یک به یک -۱نمودار                                                                 

 مندی مشتریان در بازاریابی اینترنتیرضایت

های مهم مشتریان در مندی مشتریان یکی از عکس العملترین عوامل رسیدن به وفاداری مشتریان است. همچنین رضایتمندی مشتریان یکی از مهمرضایت

ه خرید اند، در طی دو مابخشی مطلوب در محیط آنی رسیدهدرصد مشتریانی که به سطح رضایت ۸۰دهد است. تحقیقات نشان می B2Cمحیط الکترونیکی 

درصد مشتریان ناراضی، خرده فروشان  ۸۷اند. در این میان درصد مشتریان، خرده فروشی اینترنتی را به دیگران پیشنهاد نموده ۹۰اند. همچنین مجدد داشته

ان در خرید اینترنتی ارائه شده مندی مشتریچارچوبی از رضایت ۲اینترنتی خود را برای همیشه ترک نموده، بدون آنکه شکایتی اظهار کرده باشند. در شکل 

 [14].است 

 

 

 

 

 

مشتری تبلیغ 
بازاریابی را دریافت 

می کند

مشتری تصمیم به
خرید می گیرد

داده های رفتاری 
مشتری جمع  اوری 

می شود

پایگاه داده به روز 
می شود

پروفایل مشتری 
توسعه می یابد

اطلاعات مشتریان 
به روز می گردد

بهترین رسانه برای 
تبلیغ انتخاب 

می شود

 دقت
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 . چارچوب رضایت مشتری در خرید اینترنتی۲شکل 

 

 کننده اینترنتیمندی مصرفمدل جامع رضایت

برای بیان چنین  ۱۹۹۹کننده در اینترنت به خاطر وجود فناوری وب، بسیار پیچیده است. چارچوب جامعی توسط لی در سال باید توجه داشت که رفتار مصرف

رک و فهم این مدل باشد. دکننده وابسته میمندی مصرفحالتی مدون شده است. در مدل او فرض شده است که تکرار خرید از طریق اینترنت عمومأ به رضایت

 [15].ها ضروری است مندی آنهای مشابه، برای ایجاد و توسعه روابط مناسب با مشتریان و افزایش رضایتو مدل

 

مندی رضایت

مشتریان در 

خرید 

 اینترنتی

 کیفیت اطلاعات

 کیفیت خدمات

 کیفیت سیستم

 شکل روابط

 محتوا

 امنیت

 زمان پاسخ

 مذاکره

 همدلی

 تضمین

دهیپاسخ  
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 ارائه خدمات به مشتریان در فضای اینترنت

در مرحله تشخیص نیاز، برخی از مشتریان در  ای موارد به کمک نیاز داشته باشد. به عنوان مثال،با در نظر گرفتن فرآیند خرید ممکن است مشتری در پاره

کنند دریابند که چه چیزی را برای برآوردن نیازشان بخرند. همچنین ممکن است ها سعی مییافتن نوع احتیاجات خود، نیاز به کمک دارند. بنابراین، آن

بایست به عد از خرید داشته باشند. از این رو، فروشندگان میهای محصول قبل از خرید و نیز خدمات پشتیبانی محصول بمشتریان سولاتی درباره ویژگی

مندی مشتری است های طراحی شده برای افزایش سطح رضایتمشتریان در همه مراحل فرآیند خرید کمک نمایند. ارائه خدمات به مشتری، یکسری فعالیت

 [16].شوند را حل نمایند خرید یا طول عمر محصول با آن مواجه میگیری کند تا هر گونه مسائلی که در فرآیند تصمیمکه به خریداران کمک می

 

 های تبلیغاتی در اینترنتانواع روش

 [17].شود ها پرداخته میگیرد که در ادامه به طور خلاصه به آنهای متعددی در تبلیغات اینترنتی مورد استفاده قرار میروش

 

 بنرها 

کند. طول سایت تبلیغ شده لینک میرنت است. بنر، یک لینک تبلیغاتی در صفحات اینترنتی است که کاربر را به وبترین روش تبلیغاتی در اینتبنر متداول

باشد. حجم بنرها )برحسب کیلوبایت( نقش مهمی را در سانتیمتر می ۵/۲سانتیمتر تا  ۲/۱ها از سانتیمتر و عرض آن ۵/۱۵سانتیمتر تا  ۵/۱۲بنرها تقریبا از 

کنند. همچنین تجربه ثابت کرده است که کاربران اینترنتی، تمایلی به باز کردن بنرهای با حجم بالا ندارند. در عین حال افت سریع آن ایفا میارسال و دری

ر ویدیویی نیز همراه افزایند. در عین حال بعضی از بنرها با صدا و تصاویبعضی از بنرها با صدا و تصاویر ویدیویی نیز همراه هستند که نسبتا بر حجم بنر می

 نماییم.های بنرها تبلیغاتی اشاره میافزایند. در ادامه به بعضی از مزایا و محدودیتهستند که نسبتا بر حجم بنر می

 مزایای بنرهای تبلیغاتی: در ذیل بعضی از مزایای بنرهای تبلیغاتی آمده است:

 وب سایت دیگرـ امکان انتقال مستقیم کاربر به بخش فروش وب سایت از یک 

 های مختلف کاربرانسازی بنرها برای گروهـ امکان شخصی

 ـ نرخ بالای مشاهدات برای بنرها

 ـ اجبار کاربران برای مشاهده بنرها هنگام باز شدن صفحات

 های بنرهای تبلیغاتی: در ذیل بعضی از محدودیت های بنرهای تبلیغاتی آمده است:محدودیت

 ـ هزینه خیلی بالای آن 

 محدودیت گنجاندن اطلاعات در آن  ـ
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شود، رو به کاهش با تمام این تفاصیل، دانشگاه میشیگان گزارش داده است که نرخ کلیک که برای سنجش میزان موفقیت بنر در جذب کاربران استفاده می

حال حاضر رسیده است. همچنین براساس گزارش ای  به کمتر از یک درصد در ۱۹۹۰درصد در اواسط دهه  ۳است. براساس این گزارش، میانگین نرخ کلیک از 

 [18].درصد رسیده است  ۸/۰به کمتر از  ۲۰۰۴(، نرخ کلیک در سال ۲۰۰۴مارکتر )

 

 صفحه خودکار و تبلیغات مشابه آن

ای حاوی مطالب تبلیغاتی است که هنگام ورود یا خروج به وب سایت ترین تبلیغات اینترنتی صفحات خودکار هستند. صفحه خودکار، صفحهیکی از آزاردهنده

ها به نتی برای جلب توجه آنهای اینترشماری توسط بازاریابهای بیگیرند. بعلاوه، تاکتیکباز شده و به طور خودکار بر روی یا زیر همه صفحات دیگر قرار می

 [19]:شود ها اشاره میشود. در این قسمت به بعضی از این تاکتیکها افزوده میتبلیغ موردنظر استفاده شده و روز به روز نیز بر تعداد آن

 افتند.گشت به صفحه قبلی از کار میهای مرورگر اینترنتی کاربر از جمله بستن صفحه یا بازـ در اختیار گرفتن موس: در این روش، بعضی از قابلیت

های تجاری معروف، اقدام به فریب کاربر نموده و توجه او را جلب ها با مشابه جلوه دادن نام تبلیغ شده با نشانـ منحرف نمودن کاربر: در این حالت، بازاریاب

 کنند.می

ها محتوای سایت تبلیغاتی خود را برای به دست آوردن رتبه بالاتر در روش، بازاریاب ـ تغییر محتوای وب سایت به دلیل رتبه بالا در موتورهای جستجو: در این

 سازند.های مشهورتر میعملیات جستجوی موتورهای جستجو تغییر داده و مشابه وب سایت

ستد و کاربر با کلیک بر روی آن وارد وب سایت فرکند، برای او میدهنده: در این روش، بازاریاب لینکی اشتباه که توجه کاربر را جذب میهای فریبـ لینک

 شود.تبلیغ شده می

 

 بازاریابی از طریق پست الکترونیکی

، ۲۰۰۳باشد. در سال های تبلیغاتی در اینترنت، ارسال اطلاعات و لیستی از اقلام تبلیغاتی به مشتریان از طریق پست الکترونیکی میترین روشیکی از معروف

میلیارد دلار  ۶تا  ۶۷/۱به  ۲۰۰۸شود تا سال بینی میمیلیارد دلار بوده است و پیش ۲/۱طریق مشاهده تبلیغات در پست الکترونیکی حدود تمایل به خرید از 

ران به دلیل ت کارببرسد. هزینه کم و قابلیت دستیابی به حجم زیادی از کاربران دو مزیت اصلی بازاریابی از طریق پست الکترونیکی هستند. در مقابل ممکن اس

ها را از صندوق پستی خود پاک ها صرفف نظر کرده و حتی بدون مشاهده آنکنند، از خواندن آنحجم بالای تبلیغاتی که از طریق پست الکترونیکی دریافت می

 .[20]کنند )

 بازاریابی از طریق موتورهای جستجو 

دهنده دارد. از دهند. زمان اجاره فضا بستگی به توافق میان میزبان و اجارهافراد اجاره می ها یاموتورهای جستجو اغلب مکانی را در صفحه اول خود به شرکت

 توان به هزینه بالا و کم بودن فضای آن اشاره کرد.های این روش میمحدودیت
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 های گفتگوبازاریابی در اتاق

های بازاریابی به این ترین مزیتنیز تبلیغات موثرتر استفاده نمود. یکی از مهم توان برای رفع ابهام مشتریان در مورد محصولی خاص وهای گفتگو میاز اتاق

 توان به صورت موضوعی به کاربران ارائه داد.روش این است که تبلیغات را می

 های خبری اشاره کرد.و گروه های اینترنتی، جوامع اینترنتیتوان به رادیو و تلویزیون اینترنتی، روزنامههای دیگر تبلیغات در اینترنت میاز روش

 

 ریزی بازاریابی الکترونیکیتحلیل برنامه

بایست از همان در تحقیقات خود به این نتیجه رسیدند که ایجاد و توسعه استراتژی بازاریابی الکترونیکی، می(،۲۰۰۳( و چفی و همکاران )۲۰۰۰جاستون )

 ( معرفی شده بودند، تبعیت کند.۱۹۹۷( و کوتر )۱۹۹۹دونالد )عناصر استراتژی بازاریابی سنتی که توسط مک 

 :[21]دهدریزی بازاریابی الکترونیکی را به شرح ذیل نشان می(، چارچوبی با نشان تجاری ساستک را تهیه نمود که اجزای اصلی برنامه۱۹۹۹اسمیت )

 ـ موقعیت: الان کجا هستیم؟

 خواهیم چه چیزی بشویم؟ـ اهداف: می

 خواهیم به آنجا برسیم؟تژی: چگونه میـ استرا

 رسیم؟ها: دقیقا چگونه به آنجا میـ تاکتیک

 ـ عمل: طرح ما چه خواهد بود؟

 ایم؟ـ کنترل: آیا به آنجا رسیده

، دوباره تحلیل شده و در کنید، نتایج بدست آمده در مرحله کنترلطور که در چرخه ذیل مشاهده میمشاهده کرد. همان ۲توان در در نمودار این مراحل را می

 نهایت به بهبود پیوسته بازاریابی الکترونیکی خواهند شد.
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 ریزی الکترونیکی. چارچوب جامع برای برنامه۳شکل

 تعریف بازاریابی

یق تولید، عرضه و مبادله کالاهای مفید های خود را از طرها، نیازها و خواستهبازاریابی عبارتست از یک فرایند اجتماعی و مدیریت که به وسیله آن، افراد و گروه

گیرد. زیرا طبق تعریفی که از محصول ای است که تمام امور زندگی بشر را در بر میکنند. بازاریابی دارای دامنه بسیار گستردهو با ارزش، با دیگران تأمین می

 [22].ای را برآورده سازد داریم، محصول هر چیزی است که به نحوی نیاز یا خواسته

 تعریف مدیریت بازاریابی

ها، کالاها و خدمات، به قصد انجام مبادلاتی که به تأمین اهداف گذاری، تبلیغات پیشبردی و توزیع ایدهریزی و اجرای ایده، قیمتعبارت است از فرایند برنامه

 گردد. انفرادی و سازمانی منجر می

 [23].ها به بازار و تداوم بخشیدن این ارتباطات است های بازار، تحویل و ارائه آندر واقع بازاریابی فرایند شناخت بازار، تأمین خواسته

 

 تعریف بازاریابی اینترنتی

 بکه جهانی اینترنت تعریف کرد.توان انجام هر گونه امور تجاری و بازرگانی از طریق ش: در یک تعریف ساده، بازاریابی اینترنتی را می۱تعریف

تحلیل 
وضعیت

اهداف

استراتژی

تاکتیک ها

فعالیت ها

کنترل
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های اقتصادی، بازاریابی اینترنتی را چنین تعریف کرده است: انجام تجارت کالاها و خدمات از طریق تار جهان گستر، چه آن : سازمان توسعه و همکاری۲تعریف

 ها وجود ندارند.هایی که این قابلیت در آنآن دسته از کالاها و خدماتی که قابلیت ارائه و تحویل از طریق تار جهان گستر را دارند و خواه

 کند:منظر زیر تعریف می ۴: ونیستون کالاکاتا بازاریابی اینترنتی را از ۳تعریف

له الکترونیک ای و یا هر وسیهای یارانهها از طریق خطوط تلفن، شبکه. دیدگاه ارتباطی: بازاریابی اینترنتی ارائه دهنده اطلاعات، محصولات، خدمات یا پرداخت۱

 دیگر است.

 های کاری از طریق فناوری اطلاعات را بازاریابی اینترنتی می نامند.. دیدگاه فرایند کسب و کار: انجام معاملات تجاری و جریان۲

های کند، از هزینهه و مدیریت میها، مشتریان و مدیریت را مخاطب قرار دادهای شرکت. دیدگاه خدماتی: بازاریابی اینترنتی ابزاری است که علائق و خواسته۳

 دهد.بهشد و سرعت تحویل کالا را افزایش میکاهد، کیفیت کالاها را بهبود میخدمات می

سازد اهیم می. دیدگاه برخط: بازاریابی اینترنتی، ظرفیت برای خرید و فروش محصولات و اطلاعات و همچنین سایر خدمات پیوسته بر تار جهان گستر را فر۴

.[24] 

 تبلیغات آنلاین

دیگر، تبلیغ آنلاین منظور از تبلیغات آنلاین، استفاده از اینترنت به عنوان یک وسیله و کالانال ارتباطی برای ارسال تبلیغات در محیط وب است. در تعریفی 

ترنت، به طوری که به تحقق اهداف تبلیغات کمک های پربیننده اینها و علائ» تجاری، شعارها و تصاویر تبلیغاتی در سایتعبارت است از نمایش دادن نام

 [25].دهندگان درگیرند های تبلیغاتی، ناشران اینترنتی و تبلیغنماید. در فرایند تهیه و اجرای تبلیغات آنلاین، شرکت

 خدمات پس از فروش آنلاین

مفاهیم در قالب خدمات الکترونیک تعریف خواهد شد. این خدمات  اگر در فرایند ارائه خدمات تعاملات بین انسان و ماشین در یک محیط مجازی صورت گیرد

شود. هر های ارائه دهنده خدمات خودکار ارائه میها، خدمات تلفنی و سیستمهای خودپرداز، تلفن بانکهایی مانند اینترنت، سیستمها و سیستماز طریق شبکه

پذیرد، اما خدمات الکترونیک را محدود به خدماتی کردند که از طریق کانال اینترنتی صورت میهای انجام شده تعریف ها و پژوهشچند که در بیشتر مطالعه

 [26].گیرد اینترنت تنها کانالی نیست که در خدمات الکترونیکی مورد استفاده قرار می

 پیشینه پژوهش داخلی

ین: محمد فاریابی، حسین عباسی اسفنجانی، محمد رضا ها، محققبررسی نقش اینترنت در رفع موانع و مشکلات بازاریابی صادراتی شرکت

 1۳۹۳کوششی، سال 

 ها و نتایج:یافته

های زیاد در های کافی در این بازارها و همچنین وجود فرصتهای فعال در کشورهای مختلف به محض اشباع بازارهای داخلی و عدم وجود فرصتشرکت

های ورود به بازارهای خارجی است ولی از کنند. صادرات یکی از راهالمللی دنبال میعملیات بازاریابی بین بازارهای خارجی، بخشی از فروش و سود خود را در

عنوان یکی از  جا که مشکلات و مسائل زیاد در این زمینه وجود دارد این مقاله اقدام به بررسی نقش اینترنت در رفع این مشکلات نموده است. اینترنت یهآن
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های نه گانه اینترنت در رفع موانع بازاریابی به ی امروزی نقش فراوان در موفقیت بازاریابی صادراتی دارد. در این مقاله علاوه بر بررسی نقشهای حیاتپدیده

نندگان و های تولیدی و صادراتی پرداخته شده است که این کار با مراجعه به صادرکبررسی موانع استفاده از این پدیده فناوری اطلاعات توسط شرکت

ترین موانع استفاده از اینترنت توسط دهند که مهمکارشناسان مرتبط و نظر سنجی از آنان صورت گرفته است. نتایج بدست آمده از این تحقیق نشان می

ای و زیان، های رایانهانش و مهارتهای ایرانی جهت بازاریابی صادراتی به ترتیب عبارتند از: موانع ساختاری، عدم وجود تجهیزات لازم و مناسب، کمبود دشرکت

ا در سطح  ّهای قانونی و موانع فرهنگی. این موانع، استفاده از اینترنت برای بازاریابی صادراتی را محدود نموده است که تمامی آنعدم دسترسی آسان، محدویدت

آوری و انتقال های جمعرفع موانع بازاریابی صادراتی، کاهش هزینهترین نقش اینترنت در شود مهماند. همچنین ملاحظه میدار مناسبی تأیید شدهمعنی

بندی الذکر طبقهشناسی می ابشد که در جدول فوقهای خارجی و مشتریان فرصتالمللی شدن، کسب اطلاعات از شرکتاطلاعات، از بین بردن موانع بین

 [27].اند. شده

 

شد بازار صادرات )مورد مطالعه: شرکت واگن پارس(« محققین: نسرین ملانژاد اشلقی، محمد »بررسی تأثیر استراتژی بازاریابی اینترنتی بر ر

 1۳۹۴حیدری، احسان احدمطلقی، سال 

 ها و نتایج:یافته

دیجیتال که همچون در این مقاله، سعی بر آن بوده است که با نگرش بر تغییرات همه جانبه و آثار آن در بازاریابی دیجیتال، چگونگی به کارگیری بازاریابی 

پارس ارائه سلاحی رقابتی در بازار به دست فروشنده و یا تولید کننده است مورد بازنگری قرار گیرند و راهی جهت افزایش صادرات محصولات شرکت واگن 

ی به بازارهای هدف روی توسعه بازاریابی دیجیتال اعزام-های تجاریهای مشارکت در هیئتدهد که پوشش بخشی از هزینهشود. نتایج پژوهش نشان می

های آموزشی بازاریابی دیجیتال در بخش صادرات روی توسعه صادرات محصولات ریلی تأثیر ندارد. صادرات محصولات ریلی تأثیر ندارد. حمایت از توسعه فعالیت

های بازاریابی دیجیتال روی توسعه ثیر ندارد. کمک به برنامهایجاد دفاتر نمایندگی بازاریابی دیجیتال در خارج از کشور روی توسعه صادرات محصولات ریلی تأ

 [27].صادرات محصولات ریلی تأثیر دارد 

 1۳۹۳پور، سال »بررسی تطبیقی بازاریابی سنتی و اینترنتی«، محققین: داریوش زارعی، غلامحسین حاجی

 ها و نتایج:یافته

ها آن را در های تجاری نیز گسترش یافت و سازمانها و شرکتهای روزمره، کاربرد اینترنت به سازمانبا ظهور و رشد اینترنت و به کارگیری آن در در فعالیت

و موجب به وجود آمدن کسب و  وری به کار گرفتندکسب و کار خود به منظور کسب مزیت رقابتی و برتری رقابتی نسبت به رقبا و کسب سهم زیاد و ارتقا بهره

تأثیر نمانده های مهم کسب و کار از این مورد بیهای مختلف کسب و کار تأثیراتی گذاشته است و بازاریابی به عنوان یکی از زمینهکار اینترنتی شد و بر جنبه

رائه تغییراتی دارد که در اثر به کارگیری اینترنت، در بازاریابی سنتی های مختلف بازاریابی ایجحاد کرده است. مقاله حاضر سعی در ااست و نیز تغییراتی در جنبه

ابی و آمیخته بازاریابی داشته به وجود آمده است و در این مقاله مفایهم بازار و بازاریابی، بازاریابی اینترنتی و تأثیراتی را که اینترنت بر اهداف و وظایف بازاری

 [27].شود است، بررسی می

 قروش تحقی. ۳
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اطلاعات به دو  یگردآور یهاروش قت،یانجام شده است. در حق یاو کتابخانه یبا استفاده از روش مرور بازاریابی اینترنتی در ایرانحاضر به منظور مرور  قیتحق

در  یاکتابخانه یاز کاربرد روشها ریگزپژوهشگران نا زیندارند ن یاکتابخانه تیکه ظاهراً ماه یقاتی. در تحقشوندیم میتقس یدانیو م یاکتابخانه یهادسته روش

را مطالعه  قیو سوابق مسئله و موضوع تحق اتیادب دیپژوهشگر با ره،یو غ یتجرب ،یهمبستگ ،یعل ،یفیاعم از توص قاتیگروه تحق نیخود هستند. در ا قیتحق

 یجدول و فرم ثبت و نگهدار ای یبردارشیدر ابزار مناسب اعم از ف رامطالعات خود  جیاستفاده کند، نتا یاکتابخانه یاز روشها دیپژوهشگر با جه،یکند. در نت

 از آنها اقدام کند. یبردارو بهره یبندکار نسبت به طبقه انیو در پا دینما

 نتیجه گیری. ۴

ها شناخته شده است. با رشد روزافزون فناوری و استفاده گسترده از اینترنت وکارها و شرکتکسببازاریابی اینترنتی در ایران به عنوان یک راهکار حیاتی برای 

ترین ابزارها برای جذب مشتریان و افزایش فروش تبدیل شده است. بازاریابی اینترنتی امکان دسترسی به بازارهای در ایران، این روش تبلیغاتی به یکی از اصلی

 .کندگیری دقیق و تجزیه و تحلیل عملکرد را فراهم میدهد و امکان اندازهها را کاهش میزینهبخشد، ههدف را بهبود می

شود. برای موفقیت های قانونی، مشکلات پرداخت الکترونیکی و رقابت شدید در فضای اینترنتی میهایی نیز وجود دارد که شامل محدودیتبا این حال، چالش

های خاصی را اجرا کنند و به تغییرات روزافزون بستر آن پاسخ دهند. با این وجود، بازاریابی اینترنتی ها باید استراتژین، شرکتدر بازاریابی اینترنتی در ایرا

ف شود و با توجه به رشد فناوری و تغییرات در رفتار مصروکارها در ایران تلقی میهمچنان به عنوان یک ابزار قدرتمند و ضروری برای رشد و توسعه کسب

 کنندگان، ادامه خواهد داشت.
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