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 چکیده

بین است. دراین شده تحولات بسیاری دچار نوین هایفناوری پیشرفت با پیوسته تاکنون ظهور زمان از الکترونیک ارتتج

هایی که های اجتماعی را در توسعه و رونق این بازار بزرگ الکترونیکی نادیده بگیریم، شبکهنباید نقش مؤثر شبکه

اند. محققان اجتماعی سالیان زیادی به این های آنلاین فراهم کردهرتای را برای تبلیغ تجاهزینهابزارهای بهینه و کم

کنند و اینکه چگونه های اجتماعی گسترش پیدا میها از طریق شبکهسؤال اساسی که چگونه تمایلات، رفتارها و نوآوری

های اجتماعی و نفوذ هر شبکه ند.امند بودهها رونق داد، علاقهوکار الکترونیک را از طریق این شبکهتوان تجارت و کسبمی

ها به ابزارهایی مناسب برای ها در میان کاربران مختلف در تمام نقاط دنیا باعث شده است که این شبکهچه بیشتر آن

شده است و ای از مطالب از مقالات مختلف گردآوریتبلیغات و تجارت الکترونیک تبدیل شوند. در این مقاله مجموعه

هایی از چندین شبکه ی اجتماعی موفق در زمینه ی تجارت شده است. نمونهمتن، جدول و تصویر ارائه نتایج در قالب 

ها از طریق تجارت الکترونیک در ادامه آورده شده الکترونیک ذکر شده است و آمارهایی برای میزان درآمد این شبکه

بندی از شده است. و درنهایت جمعجتماعی پرداختههای ااست. در ادامه  به دورنمای تجارت الکترونیک از طریق شبکه

 گرفته است.های مجازی انجاموضعیت کنونی و آتی تجارت الکترونیک از طریق شبکه

   شبکه های اجتماعی، تجارت الکترونیک ،بازاریابی الکترونیکی آنلاین، بازاریابی :های کلیدیواژه
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 مقدمه -1

 نرم افزاری و سخت افزاری نوین های فناوری پیشرفت با پیوسته تاکنون ظهور زمان از الکترونیک تجارت     

های اخیر رشد قابل توجهی کرده است. به این ترتیب در سرتاسر  در سالو  است شده تحولات بسیاری دچار

تمایل به خرید و فروش و مبادلات الکترونیکی و مجازی  دنیا و حتی کشورهای نه چندان توسعه یافته

های فعال در این عرصه شده است.  تا جایی که این روند باعث رشد چشمگیر شرکت افزایش پیدا کرده است

ر بزرگ ن بازایرا در توسعه و رونق ا یاجتماع های شبکه مؤثرد نقش ین نباین بیدر ا (1393)کریم بیگی، 

ن یآنلا های تجارتغ یتبل یرا برا ینه اینه و کم هزیبه ابزارهایکه  هایی شبکه، میریبگده یناد یکیالکترون

 موضوعی آمده، وجود به جهان در اجتماعی های شبکه توسعه از بعد که اتفاقی ترین مهم. اند کردهفراهم 

 تجارت .شود می گفته اجتماعی تجارت اختصار به که است اجتماعی های شبکه در تجارت عنوان تحت

 ساختاری دارای اجتماعی تجارت .دارد بسیاری مزایای مشتریان دید از همو  وکار کسب دید از هم اجتماعی

 .باشد می شبکه از گره یک مشتری هر یا و وکار کسب مرکز هر که است اجتماعی های شبکه اساس بر

 سطح ،گذارد می تأثیر مشتریان مابین تعاملات بر یاجتماع های شبکه ای رابطه و ساختاری های خصیصه

 (۲۰۰۸)ورتمن،  .شود می کالا مصرف ی علاقه تقویت به منجر درنهایت و دهد می افزایش را مشارکت

های  شبکه. اند کرده آغاز ها شرکت به خدمت برای را یسریع حرکت اجتماعی یها شبکه امروز، بازار در    

در میان کاربران مختلف در تمام نقاط دنیا باعث شده است که این  ها آناجتماعی و نفوذ هر چه بیشتر 

 چه و کوچک چه ها سازمان ها به ابزارهایی مناسب برای تبلیغات و تجارت الکترونیک تبدیل شوند.  شبکه

 توییتر از ها آن .کنند کشف را آن فواید آرام آرام دارند سعی و اند شده وارد اجتماعی یها شبکه در بزرگ

 احساس امروزه ها سازمان .اند کرده ایجاد را خود طرفداران یها صفحه کبو فیس در و اند کرده فادهتاس

 سوار موج این بر باید ها آن و بود خواهند و هستند تجارت برای ای وسیله اجتماعی یها شبکه که کنند یم

بازاریابی  از کار و کسب خصوص در مؤثر طور به پی اچ و مایکروسافت دل، مانند بزرگی یها شرکت .شوند

 از زیادی تعداد و دهند یم اختصاص موضوع این به نیز را ای بودجه و کنند یم استفاده اجتماعی یها شبکه

 توانایی بازاریابی، و تبلیغات طریق از اجتماعی یها شبکه .دهند یم تعلیم خصوص این در خود را کارکنان

 توسعه جز به پاداشی بازاریابی برای هزینه صرف ترتیب، این به. اند برده بالا بسیار را خود مخاطبان جذب
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اجتماعی در  یها رسانهنقش "). داشت نخواهد پی در اینترنتی تجاری تبلیغات حوزه در مستمر

های اجتماعی رشدی تا سه  طور کلی میزان فروش تجارت الکترونیک از طریق شبکه به (1393،"بازاریابی

یکی از آمارها  طبق .تجارت الکترونیک جهانی در سال گذشته میلادی داشته استبرابر بیشتر از فروش کل 

و  کند یمهر کاربر شبکه اجتماعی حداقل به صورت میانگین در هر ماه هشت ساعت از این شبکه استفاده 

تا اجناس و یا خدمات خود را  دهد یمهمین زمان فرصت مناسبی در اختیار مالکین کسب و کار آنلاین قرار 

به این اشخاص نمایش دهند و امکان فروش را داشته باشند. یکی دیگر از مسائلی که این روزها بسیار مورد 

توجه واقع شده است این است که یکی از دوستان شما به شما توصیه خرید محصولی را بکند. آمار نشان 

اجتماعی بسیار توجه  یها شبکهم پیشنهادی دوستان خود در اجتماعی به اقلا یها شبکهکه کاربران  دهد یم

 کند ادعا تواند ینم کس چیه( 1394،"اجتماعی در تجارت الکترونیک آینده یها شبکهاهمیت و نقش "). کنند یم

 یها شبکه بازاریابی در بلکه .است نهفته منافع و مزایا فقط اجتماعی یها شبکه بازاریابی عرصه در که

 .دارد وجود یگدیگر کنار در و توامان محاسن و معایب زندگی، ابعاد تمامی همانند اجتماعی

 

 یو مجاز یسنت تعریف شبکه اجتماعی -2

که یک مجموعه از  شود یمدر تئوری شبکه اجتماعی سنتی، یک شبکه اجتماعی به این صورت تعریف      

که به وسیله مجموعه ای از روابط معنی دار اجتماعی به هم  ها سازماننهادهای اجتماعی شامل مردم و 

 یها شبکهبه طور کلی  (1393آرامی،) تعامل دارند. ها ارزشبا هم در به اشتراک گذاشتن  و اند متصل

به  ها سازمانافراد یا  معمولاًکه  باشند یم ها گرهاجتماعی به عنوان ساختارهای اجتماعی ساخته شده از 

و  ها یسرگرم تعصبات، احساسات، تجارت، دوستی، تبادلات مالی، مانندخاص وسیله یک یا چند نوع ارتباط 

علاقه مندی های متفاوت به هم متصل  همهاجتماعی مردم را با  یها شبکه .شوند یمعادات بهم مرتبط 

ای به قدمت حیات بشر  اجتماعی، پیشینه یها شبکه (۲۰۰۸ زاوو،ویلسون، بوعه، المروف،  سوامیناتان،) .کنند یم

بازاریابی سنتی به خاطر  ها در کنار یکدیگر دارند. زیستی اجتماعی انسان داشته و پیوندی آشکار با هم

)دومینگوس،  مستقیم در حال انقراض است. یها نامهافزایش خوی مشتری به سمت تبلیغات تلویزیونی و 

 گیری شکل بستر  سازد، های اجتماعی عصر کنونی را از گذشته متمایز می آنچه قابلیت شبکه (۲۰۰5

ها، توانایی تغییر در معادلات  ست. این قابلیتا ها آن درونی ارتباطات های مکانیزم و اجتماعی یها شبکه

 (139۰بابایی، ) ها نموده است. سنتی را نصیب این شبکه

اجتماعی هستند که بیشترین شباهت را به جامعه  یها رسانهاجتماعی مجازی گونه ای از  یها شبکه     

اجتماعی  یها شبکه. دهند یمرا  انسانی داشته و به فرد امکان برقراری ارتباط با شمار فراوانی از افراد دیگر



حول محور  اینترنتی، کاربران ها تیسااینترنتی هستند. در این وب  یها تیسامجازی، نسل جدیدی از وب 

آرامی، ) .دهند یمآنلاین را تشکیل  یها جماعتو  شوند یممشترکی به صورت مجازی دور یکدیگر جمع 

 و بازسازی) پذیری انعطاف دررا  یمجازهای اجتماعی  های عمده شبکه ویژگی (Castells) کاستلز (1393

 بدون حیات، تداوم توانایی و( شدن بزرگ و کوچک) پذیری مقیاس ،(محیطی تغییرات برابر در پذیری واکنش

جدید و وجود فضای  کاربران ورود امکان ،ها شبکه  این مهم قابلیت .کند می ذکر واحد مرکزیتی به وابستگی

 (139۰)بابایی، گذاری دانش و اطلاعات است.  تعامل گسترده با دیگران، تولید آزادانة محتوا، اشتراک
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 اجتماعی در بازاریابی الکترونیکی یها شبکه ریتأث -5

و گرایشات جدیدی نیز در  اند شدهکسب و کار جدیدی معرفی  یها مدلدر دنیای بازاریابی الکترونیکی       

اجتماعی هستند که نه تنها تعداد  یها شبکه یها تیساوب  یکی از آخرین گرایشات، .باشند یمحال ظهور 

و  ها شرکتبلکه مکانی برای قرار دادن تبلیغات آنلاین  اند کردهزیادی کاربر و بازدید کننده را جذب 

این روزها مشتریان به طور چشمگیری رفتارهایشان  (۲۰۰۸)یانگ، کیم، دالوانی،  .باشد یممختلف  یها یکمپان

ی از اطلاعات را به دست حجم زیاد ها آن. دهند یممحیط اقتصادی دنیا تغییر با تکنولوژی و  راستا همرا 

. محصولات و دهند یمآشنا و اعتمادشان را نسبت به تبلیغات از دست  ها آنبا  ، از محصولات با خبر،آورند یم

ابراین کسب و کارها برای بن؛ دهند یمخرید خود را تغییر  یها کانالو  دهند یمخدمات سفارشی را ترجیح 

حقایق  تبلیغاتی خود برای از عهده بر آمدن تغییرات، های یاستراتژبقای خود مجبور به اصلاح یا حتی تغییر 

 (۲۰۰۸)کیاوو، . باشند یمو رفتارهای مشتریان خود 

 را یمجازاجتماعی  های شبکه اقتصادی جنبة آنلاین، کارهای و کسب و الکترونیکی تجارت رواج اکنون،    

 توانند می کوچک، کارهای و کسب صاحبان و ها سازمان ،ها شرکت .است برخوردار کرده چشمگیر اهمیتی از

 ارتباطات بر افزون .باشند داشته وسیعی مالی ستد داد و و تراکنش یمجاز اجتماعی های شبکه طریق از

 برای عظیمی اقتصادی منافع و متضمن گیرد می شکل تخصصی اجتماعی های شبکه بستر در که صنفی

 .شود تلقی بالقوه مشتری یک تواند می یمجاز اجتماعی های شبکه کاربر هر تجاری، دیدگاه از است، طرفین

 برای مهمی اطلاعاتی منبع تواند می آنان علایق و تعاملات و شبکه در کاربران رفتار به مربوط های داده

 و محصولات دادن قرار و شبکه کاربران انبوه علایق کشف رو، این از .باشد ها دولت و ها سازمان ،ها شرکت

 .دارد ای ویژه اهمیت خدمات و محصولات تولیدکنندگان برای آنان، دید معرض در نظر مورد خدمات

 و خدمات با مرتبط اطلاعات دادن قرار اختیار در و هزینه دریافت با نیز ، یمجاز اجتماعی های شبکه مدیران

 .برند می بهره کاربران بین در تبلیغات از عظیمی حجم انتشار برای گوناگونی های مدل از  ،ها شرکت تولیدات

 های رسانهنقش "). شود استخراج کاربران تعاملات محتوای و پروفایل منبع دو از تواند می اطلاعات این

درآمدی تبلیغات،  یها مدلاجتماعی از  یها شبکه های یتساتقریباً تمام وب  (1393،"اجتماعی در بازاریابی

اجتماعی آنلاین تبلیغات و  یها شبکه. ولی منبع درآمد اصلی کنند یمحق اشتراک و کارمزد پیوند استفاده 

یانگ، کیم، ، ۲۰۰۸)کیاوو،  .دارد ها آنمتری در میزان درآمد . حق اشتراک سهم کباشد یمکارمزد پیوند 

 (۲۰۰۸دالوانی، 



 الکترونیکی تجارت حجم دهد یم گزارش  (BI Intelligence) جنسینتلیا یآ یب تحقیقاتیموسسه     

اجتماعی با شتاب فراوان در حال گسترش است. برپایه گزارش این موسسه در چند  یها شبکه از برخاسته

سبوک یف اجتماعی به ویژه یها شبکه یها یآگهسال گذشته حجم بالایی از خریدهای آنلاین از مسیر 

(facebook) پینترست و ( pinterest) یکیالکتروناجتماعی در تجارت  یها شبکه مؤثرنقش ") .است شده انجام 

" ،1393) 

 

 اجتماعی های شبکه با بازاریابی مزایای -6

 ًکرد پیدا ها شبکه این در را جامعه اقشار همه توان می تقریبا. 

 است گذار تأثیر جستجو موتورهای در شما سایت وب رنکینگ بر ها شبکه این در شما محبوبیت. 

 کنید برقرار نزدیک ارتباط ها آن با و دهید پاسخ کاربران های پرسش به توانید می. 

 کنید پا و دست خود برای هوادار هزاران توانید می جذاب مطلب یا ویدیو تصویر، یک انتشار با. 

 ببینند خود پروفایل در را شما محصولات لینک زیادی افراد شود می باعث ها شبکه این در فعالیت. 

 

 اجتماعی های شبکه با بازاریابی معایب -7

 دارد را خود به مخصوص ویژگیهای کدام هر که دارد وجود اجتماعی شبکه زیادی تعداد. 

 دهید اختصاص کار این به را روز در ساعت یک حداقل باید ها شبکه این در مؤثر بازاریابی برای. 

 گذارند نمی کاشترا به را مطلبی هر و دارند متفاوتی عقاید ها شبکه این در کاربران. 

 شود نمی مطالعه گذارید می کاشترا به شبکه این در که مطالبی اکثر. 

 زنند می سر ها شبکه این در خود پروفایل به بندرت شما مخاطبان تخصصی، های فعالیت برای. 
 (1393، " بازاریابیاجتماعی در  های رسانهنقش ")

 

 اجتماعی های شبکه امکانات از حداکثری استفاده -8

بوک و توییتر صفحات فعال دارند، اما این موضوع به تنهایی منجر به ایجاد  های بسیاری در فیس سازمان    

به  ها آناند.  طرز فکر جدیدی را انتخاب کرده راًیاخها  ها نشده است. سازمان تغییر در عملکرد این سازمان

 کنند. انه ارتباطی جدید نگاه میهای اجتماعی، به عنوان یک رس دهان ایجاد شده در شبکه به حرف دهان

شود، به نوعی محتوا تبدیل  زمانی که حرف دهان به دهان به عنوان یک کانال ارتباطی در نظر گرفته می

کند. علاوه بر این  ها بر روی آن می سازی برخی فعالیت ها را قادر به اندازه گیری آن و پیاده شود و سازمان می

غات سنتی که با پول قابل خریدن بود، باید در طول زمان توسط سازمان حرف دهان به دهان برخلاف تبلی

ها به این نتیجه برسند که تنها راه ایجاد و حفظ تبلیغ دهان به  کسب شود. این موضوع باعث شد سازمان

مطرح  سؤالاین  حال .به معنای واقعی کلمه است ها آندهان در میان مشتریان، خوب و مفید بودن برای 

های اجتماعی مفید واقع  توان در یک دنیای مکالمات مجازی ایجاد شده توسط شبکه که چگونه می شود می

http://pardakht.ir/?part=tag&inc=tag&tagid=179
http://www.donya-e-eqtesad.com/news/613644/


برای این مساله راه حل جامع و کاملی وجود ندارد و هر سازمان باید برای موقعیت خاص  مسلماًشد؟ 

ک از فعالیت های کوچ خودش راه حل منحصر به خود را ایجاد و اجرا کند. اگرچه در این میان برخی درس

های مختلف گردآوری شده است که در قالب دو دیدگاه اصلی قابل توضیح است. اول اینکه یک روش  سازمان

قدرتمند برای مفید بودن یک برند در دنیای مجازی این است که برای مشتریانش اعتبار اجتماعی ایجاد کند 

که منجر به ایجاد حرف دهان به دهان  برای برانگیختن تبادلات اجتماعی« عناصر مجازی»و دوم اینکه 

 .شود، ضروری هستند می

 
 قدرت اعتبار -8-1

های اجتماعی مفید واقع شود این است که به  یک روش کارآمد برای اینکه یک برند در محیط شبکه     

شوند.  های اجتماعی می مکالمات دهان به دهان در شبکه منشأگونه ای باعث کسب اعتبار افرادی شود که 

شود و برندهایی که به کاربرانشان اجازه  شناخته شدن توسط دوستان یک انگیزه مهم برای افراد محسوب می

کنند. زمانی که کاربران این  اهدا می ها آندهند که این انگیزه را به دست آورند، ارزش بزرگی را به  می

توانند این نوع  ها می کنند. سازمان ، آن را به حرف دهان به دهان تبدیل میکنندعمومی  شناخته شدن را

بوکشان  را در روی صفحه فیس ها آنتوانند  اعتبار را از طرق مختلفی مانند اهدای علائمی که کاربران می

 اتریپوها به سمت  تسای قرار دهند یا دادن امتیازات مختلف به کاربرانشان اعطا کنند. با حرکت مداوم وب

ها نه  در شبکه ها آنشدن و پاسخگویی بلادرنگ تعاملات ارزش شناخته شدن و اعتبار گرفتن کاربران اصلی 

اند که ارزشی را که  ها همچنین یاد گرفته سازمان .شود یابد که روز به روز هم بیشتر می تنها کاهش نمی

هایشان به دیگران به صورت آنلاین دارند را دست کم نگیرند  مشتریان برای فخر فروختن راجع به موفقیت

هم شده است.  تر آسانبوک یا توییتر  ها با فیس سایت سازی هوشمندانه وب که این فخر فروشی با یکپارچه

های مختلف مشاهده کرد. برای مثال در یک فروم مربوط به  ها و سایت توان در فروم میاین پدیده را هر روزه 

کنند،  سازی زمانی که اعضا درباره لاغر شدن یا ورزشکار شدنشان به کمک این سایت صحبت می سایت بدن

قع اگر شود. در وا بدون هزینه، صاحب تبلیغ دهان به دهان میان مشتریان و کاربرانش می باًیتقرسایت 

کند و بدین ترتیب رفتار کاربران به  تحقیقات رفتاری اخیر دقیق باشد، این تجارب به دیگران هم سرایت می

شود که این موضوع باعث گسترش نام برند و حرف دهان به دهان  تکرار می ناًیعوسیله شبکه دوستانشان 

 .شود مثبت راجع به سازمان می

 

 



 وسوسه عناصر مجازی -8-2

از نظر ادراک انسانی، عناصر مجازی در تسهیل حرف دهان به دهان مجازی نقش مهمی را به عهده       

دارند. این باور در واقع بر مبنای رفتار کاربران ایجاد شده است. در حالی که مفهوم کالاهای مجازی )اشیای 

 کاملاًکند،  مدیران را گیج می ها( هنوز هم بسیاری از غیر فیزیکی مورد استفاده در ارتباطات آنلاین و بازی

برای به دست آوردن این کالاهای مجازی  معمولاًرا دوست دارند. کاربران  ها آنمشخص است که مشتریان، 

شود که این کالاهای مجازی به یک  کنند. تخمین زده می های مختلف با یکدیگر رقابت می بر روی سایت

شود این است که چرا کاربران حاضرند  که ایجاد می یسوال .ندا صنعت پنج بیلیون دلاری در دنیا تبدیل شده

این  دکنندهییتأ ها آنهای  برای کالاهایی که مجازی است و وجود خارجی ندارد پول واقعی بپردازند؟ انگیزه

کالاهای مجازی را با هدف نشان دادن خود )در  ها آنحرف است که کاربران به دنبال اعتبار آنلاین هستند. 

هایی که فردی را به  های مجازی( یا برای شناخته شدن )همانند آرم ها یا هدیه کالاهایی مانند خانهمورد 

نمایند. این رفتارها آنقدر گسترده و همه گیر هستند که  کند( خریداری می شهردار شهر مجازی تبدیل می

به سود  ها آنریابند تا بتوانند از را د ها آنها باید اهمیت  توان اطمینان داشت ساختگی نیستند و بازاریاب می

های مختلف استفاده از کالاهای مجازی به عنوان  ها باید فعالانه روش برداری کنند. سازمان سازمان بهره

 .های کلام دهان به دهان را به بوته آزمایش بگذارند گسترش دهنده

بوک تبدیل شده است. بخش بزرگی از  هدیه دادن مجازی به یک فعالیت مهم کاربران در فیس امروزه     

بوک در حال توسعه یک سیستم اعتباردهی مجازی است که به  این فعالیت رایگان است، اما فیس

شان پول واقعی از کاربران  ها و سایر کالاهای مجازی دهد که در ازای فروش هدیه فروشندگان اجازه می

های مجازی به عنوان یک دارایی  دریافت کنند. در محیط یک شبکه اجتماعی، در نظر گرفتن هدیه

تواند به  می ها آنبا توجه به این نکته که دسترسی به  مخصوصاًارزشمند، کار چندان دور از انتظاری نیست؛ 

د برای جمع کردن شدت محدود باشد. برای درک این موضوع به اشتیاقی فکر کنید که بسیاری از افرا

بال گرفته تا سکه و پول. اگر اشیای مجازی  های بیس های ارزشمندی از همه نوع دارند؛ از کارت کلکسیون

توانند به یک معامله بزرگ برای فروشندگان و  هم همین قدر خوشایند باشند، در این صورت می

رسانه انتقال کلام دهان به دهان کنندگان تبدیل شوند و نیز به یک ابزار بزرگ برای ایجاد یک  مصرف

ها  چانه زدن را دوست دارند و سازمان ها آنکند.  قوانین اولیه رفتار مشتری در اینجا هم صدق می. پرکاربرد

های اجتماعی حداکثر استفاده را بکنند. کاربران ممکن است در مقابل  باید از قدرت اطلاع رسانی شبکه

ها همواره باید این  تر برخی کالاها حساس باشند؛ ولی سازمان وش ارزانها یا به پایان رسیدن مدت فر حراج

تر کردن ایجاد رسانه کلام  های خبری، سریع نکته را در ذهن داشته باشند که هدف از ایجاد این محرک

دهان به دهان راجع به سازمان در میان مشتریان است و اینکه حالا این موضوع از طریق افزایش فروش یک 



گیرد یا از طریق اعطای هدایا به یک سری  تر کردن قیمت آن صورت می ی خاص از طریق ارزانکالا

های اجتماعی مجازی  های تبلیغاتی شبکه نامه ها آن .آید، اهمیت چندانی ندارد مشتریان خاص به دست می

، ها آنختن نگاهی به متنفر باشند و بدون حتی اندا ها آنهای تبلیغاتی از  نیستند که کاربران همانند ایمیل

کاربران اولیه،  اند لیماها  را روانه سطل آشغال کنند؛ بلکه اشیای محتوادار قانونی هستند که سازمان ها آن

ذکر مجدد این نکته لازم است که در نظر گرفتن کلام دهان به  .را در میان دوستان خود توزیع کنند ها آن

تر  های خاص هر سازمان را آسان معنای کیفیت برای فعالیتدهان به عنوان یک محصول رسانه ای، تعریف 

های گوناگونی برای کاربرانشان مفید واقع  توانند به روش ها می رسد، سازمان کند. آن گونه که به نظر می می

شوند؛ به این ترتیب مدیریت رسانه کلام دهان به دهان چیزی بیشتر از نگهداری صرف یک صفحه 

ها باید مراقب اطلاعاتی که در  شود. سازمان صفحه توییتر است که هر روز، به روز می بوک یا داشتن یک فیس

دهند  ها تخصیص می ای که برای این فعالیت دهند باشند و در عین حال میزان سرمایه این صفحات قرار می

صفحات به ای که برای شناساندن این  را هم مد نظر قرار دهند. به این ترتیب که مراقب باشند سرمایه

 .نباشد ها آنهای صورت گرفته در  شود، بیشتر از ارزش فعالیت گذاری می سرمایه ها آنمشتریان در 

تواند به یک سلاح مهم در دست بازاریابان تبدیل شود.  بازاریابی از طریق رسانه کلام دهان به دهان می     

بینی و پرفایده رسانه تبلیغ  طبیعت غیرقابل پیشاین موضوع به توانایی بازاریابان برای استفاده مناسب از 

دهان به دهان بدون از دست دادن اصلیت و اعتبار آن که باعث ارزشمند شدن آن در درجه اول شده بود، 

ها و کلام  های مجازی برای سازمان های شبکه توان گفت که ارزش و کاربری رسانه می درنهایت .بستگی دارد

های دیگر بیشتر از اینکه به ماهیت خود آن رسانه بستگی داشته باشد،  همه رسانهدهان به دهان هم همانند 

بستگی دارد. پس همانند هر رسانه  ها آنبرداری مناسب از  و میزان بهره ها آنها در مقابل  به رویکرد سازمان

باید دید از آن بلکه  نهتوان گفت که این رسانه به خودی خود خوب است یا  دیگری در ابتدای فعالیتش نمی

شود. مفیدترین کالاها هم قابلیت مضر بودن در صورت استفاده نابجا را دارند و در عین  ای می چه استفاده

 نازاریان) .توانند بسیار مفید واقع شوند ترین اشیا هم در صورت استفاده درست می حال مضرترین و خطرناک

13۸9) 

 

 یاجتماع های شبکهک در یتجارت الکترون های نمونه -9

 معرفی زمینه در اجتماعی یها شبکه نیتر موفق از ییک پینترست شبکه اجتماعی اشتراک عکس       

 شبکه .رسند یم فروش به اینترنتی که است کالاهایی گذاشتن نمایش به و نو خلاقانه یها دهیا

 .برد یم بهره هم با مرتبط موضوعات شدن گذاشته نمایش به برای ای بهینه الگوریتم از پینترست اجتماعی



در  یشماریبکه اگر کالایی چشم شما را گرفت و به صفحه آن وارد شدید موارد بسیار مشابه  ترتیب بدین

تا  کند یمکنار آن به شما معرفی خواهد شد، همین الگوریتم کاربردی به کسب و کارهای آنلاین کمک 

خریداران  در استقبال مؤثریکی از عوامل  محصولات خود را به بهترین روش به مشتریان معرفی کنند.

 گذاشته اشتراک به آنلاین یها یفروش خرده و الکترونیکی تجارت های وبسایت تجاری یها نکیل از اینترنتی

 بوده ها نکیل این پسندهای تعداد همچنین و ها آن گذاری اشتراک به تعداد اجتماعی یها شبکه در شده

 مؤثرنقش  ") .اند کردهیگران تجمع د که شود یم جذب جایی به مردم توجه فیزیکی دنیای همانند به است،

 :اند شدهست یر لیگر در زید یها نمونه (1393، " یکیالکتروناجتماعی در تجارت  یها شبکه

اجتماعی هستند که هم از جهت  یها شبکهپیشرو در استفاده از  ها شرکتصنایع بسته بندی کالا: این       

و در بازاریابی و  ها آنهم از جهت ارائه اطلاعات به  و اند داشته خوبی عملکرد مشتریان با  برقراری ارتباط

و همچنین با تبلیغات  دهند یمدرصد درآمد را افزایش  ۲۰تا  15به طور متوسط  ها شرکتاین نوع  .فروش

 .دهند یم% کاهش 6۰تا  3۰اجتماعی هزینه تبلیغات را  یها شبکهتعاملی از طریق 

صنایع تولید پیشرفته: شرکت تگزاس اینسترومنتس از بسترهای اجتماعی برای به اشتراک گذاشتن       

ی از طراحی مجدد که مشتری خود استفاده کرد و توانست با دور یها شرکتاطلاعات طراحی با مهندسان 

همچنین کیاموتورز با استفاده از  ارائه کند. ها آنبسیار هزینه بر است محصولاتی باب میل مشتریان خود به 

 کرد طراحی فرصت این از استفاده با تری راحت یها یصندل  مشتریان یها دگاهیدو استفاده از  ها شبکهاین 

 .داد افزایش را خود خودروهای یها مدل از برخی درون فضای و

 5۰موسسه ای را به صورت مجازی با استفاده از فیسبوک راه اندازی کرد که  (Movenbank)مون بانک      

 کنند یمهمراه خود استفاده  یها تلفن. مشتریان از سایت این شرکت بر روی شود یمهزار مشتری را شامل 

اطلاعات مشتریان را تحلیل  ،به مشتریان اعتبار اعطای جهت (card) کاردو یک سیستم هوشمند به نام 

 (1393آرامی، ) .کنند یمرا در خصوص موضوعات مالی ارائه  ییها مشاورهو  کنند یم

  

 ؟بخشد یماجتماعی تجارت الکترونیک را بهبود  یها شبکهآیا  -9-1

بسیار مهمی بر چگونگی ارتباط کاربران اینترنت دارند. امروزه کاربران اینترنت  ریتأثاجتماعی  یها شبکه      

 یها شبکههنگامی که اکثر کاربران در  دهد یمبه دنبال تحقیق و تقسیم اطلاعاتشان هستند. نتایج نشان 

تد دارند، اجتماعی تراکنش و داد و س یها شبکهکه با دوستانشان از طریق  ییها آناجتماعی درگیر نباشند، 

 ملحق شده، ها شبکه. کاربران به این آورند یممهمی در فرم رضایت بالاتر کاربران بدست  یها منفعتمعمولاً 



، گلریز خاتمی). کنند یمخود را منتشر و پشتیبانی کرده و ارتباطاتی را با دوستانشان ایجاد  یها لیپروفا

د شده بین دهنده سطح و مقدار اعتماد ایجا نتیجه این ارتباطات اجتماعی سندی است که نشان (1393

 یها یژگیو. افراد بسیاری معتقدند که افزایش بازارهای آنلاین با خصوصیات و باشد یمکاربران مرتبط 

، لسونیو سوامیناتان،) .اجتماعی باید اعتماد مابین طرفین تراکنش و رضایت کاربران را بهبود بخشد یها شبکه

 (۲۰۰۸ بوعه، المروف، زاوو،

به طور معمول با  eBay)) یب یا و (craigs list) ستیگس لیکرا مشتریان بازارهای آنلاین سنتی مانند 

در  .دینما یمرا در برابر متقلبّین آسیب پذیر  ها آنکه بنابراین  دهند یمافرادی کاملاً غریبه داد و ستد انجام 

اجتماعی را با جامعه خرید آنلاین جمع کرده و به  یها شبکه یها یژگیوحالی که یک بازار اجتماعی 

اجتماعی بر  یها شبکه ریتأثبرای ارزیابی  .دهد یممشتریان اجازه خرید از دوستان یا دوستان دوستانشان را 

 استوک آکشن آوربه نام   بزرگ از کاربران یا دادهیک پایگاه  ها آنارتباط کاربران و رفتار  ، بازارهای آنلاین

(overstock Auction)  مطالعه قرار گرفته است مورد. 

. ولی از لحاظ باشد یم (eBay) یب یا و (UBID) دیوبی یک خانه حراجی مشابه با استوک آکشن آور       

اجتماعی  یها شبکه. همانند دیگر باشد یمتک و منحصر به فرد  با جامعه بازار، اجتماعی، یها شبکهاجتماع 

ه اختصاصی همراه با تاریخچه این حراجی نیز کاربران را تشویق به ایجاد یک پروفایل از طریق یک صفح

اجتماعی معمولی این سایت شامل  یها شبکهولی بر عکس  .دینما یم، عکس و ارتباط با دوستان فردی

شبکه مختلف حمایت و  ۲از اعضای  استوک آکشن آور .باشد یمبازگشت  یها استیسخرید و  یها تیاولو

عضو شبکه اجتماعی شوند  از طریق ایجاد رابطه دوستی با سایر کاربران، توانند یم. کاربران کند یمپشتیبانی 

استوک  آور قسمتی از شبکه کسب و کار خواهند شد. دینما یمرا خرید یا فروش  ییها تمیآو کاربرانی که 

آنلاین با چهار صد هزار کاربر است که نام تجاری کالاها را پیشنهاد  یفروش خردهاجتماعی و  یا شبکهآکشن 

ویلسون، بوعه، المروف،  سوامیناتان،) .شود یمو تخفیف قائل  داده را از طریق اینترنت کاهش ها آنو قیمت 

 (۲۰۰۸زاوو،

 
 استوک آور گراف و آنالیز ارتباطی در -9-2

در حالی که گراف شبکه شخصی  .است کاربر 39۸9۸9دارای استوک  آور در گراف شبکه کسب و کار      

و بر این  باشند یمکاربر هر دو شبکه شخصی و کسب و کاری را دارا  5۲4۸4. باشد یمکاربر  ۸5۲۰۰دارای 

. باشند ینمدارای شبکه شخصی  استوک آور از کاربران شبکه کسب و کار در ۸6نکته دلالت دارد که % 

 آور مالی بوده و ناآگاه و یا بی علاقه به شبکه اجتماعی یها تراکنشبه  مند علاقهبنابراین اکثر کاربران 



دارای پروفایل اجتماعی هستند ولی  باشند یمنفر  3۲716از همه کاربران که برابر  3۸% .باشند یماستوک 

 (۲۰۰۸ زاوو،ویلسون، بوعه، المروف،  سوامیناتان،) .دهند ینمهرگز فعالیت و تراکنش اقتصادی انجام 

 

 استوک آور شبکه اجتماعی یها داده -1جدول 

            

 یها شبکهبا آگاه ساختن کاربران از منفعت شرکت در  تواند یماستوک  آور اعتقاد بر این است که       

بعد این بازرسی که آیا کاربران تمایلی به داشتن دوست مشترک در   مرحلهدر  .شود تر موفقاجتماعی بسیار 

هر دو شبکه اجتماعی و کسب و کار دارند صورت گرفت که هدف از این کار مشاهده میزان اشتراک مابین 

برای هر کاربر درصد این که دوستان شبکه اجتماعی او جزء دوستان شبکه کسب و  .باشد یماین دو شبکه 

% از کاربران در پایگاه داده ۸6د نیز محاسبه شد. همان طور که قبلاً هم مشاهده شده بود کاری او هستن

% دوست 5۰کمتر از  ها آن% از 94کاربر باقی مانده مشاهده شد که  ۸5۲۰۰شبکه شخصی ندارند و برای 

شبکه  % دوست مشترک در هر دو1% از کاربران کمتر از ۸۲مشترک در هر دو شبکه دارند که در حقیقت 

خرید هر آیتم معلوم و معینی از یک دوست را بر  اگر فرض شود که کاربر، .شخصی و کسب و کاری دارند

که کاربران اغلب قادر به قرار دادن کالاهای مطلوب خود در  شود یمغریبه ترجیح دهد این ذهنیت ایجاد 

% از کاربران 6. هنگامی که معکوس حالت قبل محاسبه شد مشاهده شد که باشند ینماجتماعی  یها شبکه

نیز شرکت دارند. بنابراین، این  ها آنکسب و کاری  یها شبکهدر  ها آندوستان و ارتباطات شخصی  %1۰۰

کاربران فقط با دوستان اجتماعی خود داد و ستد دارند و یا شرکای کسب و کاری خود را به ملحق شدن در 

 یها شبکهمشخص کردن اثر  ذکرشدههدف از انجام آزمایش . ندینما یمشخصی خود دعوت  یها شبکه

ویلسون، بوعه، المروف،  سوامیناتان،) .بود استوک آور درتجربه شده خریداران  یها تراکنشاجتماعی بر رضایت 

 (۲۰۰۸ زاوو،



؛ شود یماگر خریدار یا فروشنده نرخ و بهای مثبتی را از این تراکنش دریافت کند موفق تلقی  تراکنش،      

 یها تراکنشبنابراین یک نرخ موفق تراکنش برای هر کاربر به عنوان درصد تراکنش موفق نسبت به همه 

% از ۲۲که فقط  دینما یمآزمایش انجام شده این نکته را بیان  .شود یمانجام شده به وسیله کاربر نیز تعریف 

اجتماعی برقرار شده است و اگر چه این نرخ  یها شبکهانجام شده بین شرکا از طریق  یها تراکنشهمه 

نرخ داد و ستد و . اند نمودهدریافت  شانیها تراکنشپایین است، ولی این شرکا نرخ موفقیت بالایی را در 

ران بعد از انجام قوی و غنی با سطح رضایت کاربدرست و صحیح بوده که ارتباطی استوک  آور درکاسبی 

که کاربران از  گردد یممشخص  درنهایت (۲۰۰۸ ویلسون، بوعه، المروف، زاوو، سوامیناتان،). تراکنششان دارد

. اگر چه باز خورد کاربران دهند یمکمی را انجام  یها تراکنشاجتماعی  یها شبکهطریق دوستان خود در 

 .شود یماجتماعی رضایت بالای کاربران را شامل  یها شبکهکه تراکنش بین شرکای مرتبط در  دهد یمنشان 

 

 تغییر استراتژی در استفاده از شبکه های اجتماعی  -11

محیط اقتصادی دنیا با تکنولوژی و  راستا هماین روزها مشتریان به طور چشمگیری رفتارهایشان را        

آشنا و  ها آنبا  ، از محصولات با خبر،آورند یمی از اطلاعات را به دست حجم زیاد ها آن .دهند یمتغییر 

و  دهند یم. محصولات و خدمات سفارشی را ترجیح دهند یماعتمادشان را نسبت به تبلیغات از دست 

بنابراین کسب و کارها برای بقای خود مجبور به اصلاح یا حتی ؛ دهند یمخرید خود را تغییر  یها کانال

و رفتارهای مشتریان خود حقایق  تبلیغاتی خود برای از عهده بر آمدن تغییرات، یها یاستراتژتغییر 

. این روزها تجارت الکترونیک در حال انتقال از حالت تراکنش پایه به سمت شبکه اجتماعی پایه یا باشند یم

 (۲۰۰۸)کیاوو،  .باشند یماعتماد پایه 

 

 چرا ایجاد ارزش مهم است -11-1

خواه این تغییرات در ساختار سازمانی باشد و  شود یمهنگامی که در مورد تغییر در کسب و کار صحبت       

، رینان حاصل شود که این تصمیم تغییلازم است این اطم خواه در مورد وارد کردن تکنولوژی جدید،

شیده شود ولی لازم استراتژیک و کارآمد باشد. اگر چه بعید است که هر تغییری در فرم پولی جامه عمل پو

 یا اندازهتا  .قرار دهد ریتأثرا در مدت زمان کوتاه یا بلند در مسیری خوب، تحت  شرکتاست که این تغییر 

موبایل و الکترونیک  یها یتکنولوژدر  ها شرکتدشوار است که در مورد خوب یا بد بودن سرمایه گذاری 

گلریز ) .باشند یم ییها یگذارچنین سرمایه  یها مثالاجتماعی نیز یکی از  یها شبکهکه البته  قضاوت شود،



اجتماعی، لازم است متدی غیر  یها شبکهبرای اتخاذ یک تصمیم درست در مورد استفاده از  (1393، خاتمی

تکنولوژی اگر طوری ساخته و اجرا شود که  (jelassi) از مدل پولی انتخاب شود. بر اساس نظریه جلسی

ممکن در داخل ساختار زندگی روزمره کاربران را توسعه و شرح دهد هنگامی که موانع از بین  یها تیمحدود

 تواند یممتعددی فراهم شود برای کاربران بالقوه ارزش ایجاد خواهد کرد و  یها انتخاببروند به جای این که 

د. برای واضح نمودن آن، موجود پیشنهاد کن یها یتکنولوژرا برای حمایت بیشتر در مقایسه با  ییها فرصت

به طور  (۲۰۰۸)کیاوو، . ایجاد شود تواند یمچگونه آن ارزش  کند یمیک ارزش است که تعیین  یها یژگیو

فراهم سازی  یها نهیهزو  (یا میل پرداخت حداکثری برای کالا) یمشتریجاد ارزش تفاوت بین منفعت کلی ا

. اگر چه ارزش ایجاد شده فقط برای فروشنده کند یماین نظریه را بیان  1که شکل شماره  باشد یمکالا 

 .شود یمنیست و مشتری را نیز شامل 

 

 

 ایجاد ارزش بستگی به وضعیت سود و هزینه دارد -1شکل 

 

 های یتمزایجاد ارزش فقط به مرئی نمودن سود نبوده و ایجاد  ۲بر اساس نظریه جلسی و شکل شماره       

. میل به پرداخت مشتری مهم و حیاتی شود یمرا نیز شامل  شرکترقابتی به وسیله تنظیم نمودن استراتژی 



 .به دست خواهد آمد سازمانی یها تلاشاست و به وسیله ممتاز نمودن کالا یا خدمات پیشنهاد شده و 

 (۲۰۰۸)کیاوو، 

 

 

 .شود یمارزش ایجاد شده بین تولید کننده و مشتری توزیع  -2شکل 

 

جدید تبلیغاتی لازم است که بر ایجاد ارتباطات طولانی  یها کانالبا هدف معرفی و تسهیل نمودن       

مدت، کاهش نرخ فرار مشتری، افزایش سود بخشی مشتریان کم سود و پرورش مشتریان ارزش بالا تمرکز 

اجتماعی  یها شبکهمشکل کمبود اعتماد تا حدی از طریق  (CRM) شود. با بهبود مدیریت ارتباط مشتری

خوب  ها آناجتماعی لازم است که بفهمیم آیا داشتن  یها شبکهبرای ایجاد ارزش به وسیله  .ابدی یمکاهش 

ز معرفی تکنولوژی ایجاد ارزش از طریق زنجیره ارزش کامل و درست بعد ا را داشته باشیم. ها آناست یا باید 

افراد زیادی . ایجاد ارزش به وسیله استفاده از تکنولوژی جدید بیشتر یک هنر است تا یک علم. خواهد شد

اجتماعی و رفتار مشتریان نسبت به آن بدبین هستند ولی قدرت تجربه آنلاین و  یها شبکهنسبت به اعتبار 

ولی  ،دهد یمت زیادی از یک جامعه حقیقی را به وب سای یها یژگیوخصوصیت و  ارتباط دوستی آنلاین،

 یها شبکهدر این قسمت  .خواهد داشت شرکتبالا بستگی به خلاقیت و نوآوری  یها ارزشتشدید و افزایش 

شبکه  یها تیساکسب و کار برای وب  یها مدلاجتماعی از دیدگاه استراتژی کسب و کار و از طریق ایجاد 



سپس این مدل برای یکی از  .شوند یمواقع  تحلیلگانه پورتر مورد  5اجتماعی آنلاین با استفاده از نیروهای 

 (۲۰۰۸)کیاوو،  اجتماعی پیاده سازی خواهد شد. یها شبکه

 

 پورتر گانه پنجمدل نیروهای  -11-2

توسط پورتر  1979سال که در  باشند یم، چارچوبی برای مدیریت کسب و کار گانه پنجآنالیز نیروهای       

برای رفع نیاز مشتریان و فراهم کردن  ها آن. این آنالیز اثر نیروهای نزدیک به کمپانی که توانایی ایجاد گردید

. تغییر در هر یک از این نیروها کمپانی را نیازمند دستیابی و ارزیابی کند یمآزمایش  شود یمسود را شامل 

 .دینما یمدوباره بازار 

 .اند شدهنمایش داده  3این نیروها در شکل 

 

 نیروهای وارد بر کمپانی -3شکل 

 



که حق  قدرت خریدار: هنگامی زیاد است که خریدار حق انتخاب زیادی داشته باشد و هنگامی کم است -1

آرزو دارند که قدرت   ها سازمانکننده کالا و خدمات  نیتأم. به عنوان یک انتخاب زیادی نداشته باشد

 .خریدار را کاهش دهند

هنگامی زیاد است که خریدار حق انتخاب پایینی داشته باشد مبنی بر این که از چه قدرت فروشنده:  -۲

. قدرت فروشنده و ران حق انتخاب زیادی داشته باشندکسی خرید کند و هنگامی پایین است که خریدا

 .قدرت خریدار عکس یکدیگرند

ی، هزینه تغییر خریدار، سطح تهدید جایگزینی کالا یا خدمات: بستگی به گرایش خریدار برای جایگزین -3

اضافی عملکرد جایگزینی دارد. این تهدید زمانی بالا است  یها نهیهزآگاهی از محصولات متفاوت و همچنین 

که محصولات و خدمات متناوب زیادی وجود داشته باشد و هنگامی پایین است که تناوب زیادی برای 

 .انتخاب کردن وجود نداشته باشد

ندگان جدید: این تهدید زمانی بالاست که ورود برای رقیبان جدید به بازار آسان باشد و تهدید وارد شو -4

 .وجود داشته باشد ها آنهنگامی پایین است که منع ورود مهمی برای 

رقابت و همچشمی میان رقبای موجود: هنگامی بالاست که رقابت تندی در بازار وجود دارد و هنگامی  -5

 .(۲۰۰۸)یانگ، کیم، دالوانی، . رقابت ساده تری وجود داشته باشد پایین است که

استفاده  Ning.com))نگ ین اجتماعی یها شبکه یها تیساپورتر را برای یکی از  گانه پنجمدل نیروهای      

هدف بیان چگونگی استفاده از این مدل در آنالیز مدل کسب و کار است. این سایت برای کاربران  .میکن یم

. البته این آورد یماجتماعی خود فراهم  یها شبکهرایگانی، برای ایجاد میزبانی  یها سیسروخود 

اری از مانند بسی. شوند یممثل محدودیت فضای دیسک را نیز شامل  ییها تیمحدودرایگان  یها سیسرو

اجتماعی ایجاد شده توسط کاربران قرار  یها شبکه یها صفحهاجتماعی دیگر تبلیغات آنلاین در  یها شبکه

که کاربران را به  باشد یم (premium service) . مدل درآمد دیگر این سایت سرویس حق بیمهردیگ یم

نیز نمایش داده شده است خریداران اصلی،  4همان طور که در شکل . دینما یمصورت ماهیانه شارژ 

 .تبلیغ کننده و مشترکین حق بیمه هستند یها یکمپان

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Ning.com دید مفهومی کاربرد نیروهای پورتر در-4شکل 

 

 یها تیسارا از وب  ها سیسروقدرت خریدار تا زمانی که تبلیغ کنندگان و کاربران حق بیمه همین      

. توجه به این نکته جالب است که فروشندگان اصلی این تماعی دیگر دریافت کنند زیاد استاج یها شبکه

. دلیل اصلی کنند یمسایت شبکه اجتماعی، بازدید کنندگانی هستند که این سایت شبکه اجتماعی را بازدید 

که این سایت چقدر  کند یمو مشخص  دکنن یمهستند که از این سایت بازدید  ییها انسانآن تعداد و انواع 

، نرم افزار و پهنای ه انواع فروشندگانی که سخت افزاردر مقایسه، بقی .برای تبلیغ کنندگان بالقوه جذاب است

 .کنند یمرا ایفا  یتر تیاهمنقش کم  آورند یمباند شبکه را برای سایت فراهم 

اجتماعی زیادی وجود دارند که بازدید  یها شبکه یها تیساقدرت فروشنده نیز بالاست به این دلیل که     

نیاز دارد تا نگ ین را برای بازدید انتخاب نمایند. برای کاهش قدرت فروشنده ها آنکنندگان ممکن است 

اجتماعی جذابی را  یها شبکهاجازه دهد که  ها آنجذابی را برای کاربرانش فراهم آورد تا به  یها سیسرو

، قدرت فروشنده نیز ابدی یمعی که تعداد اعضا افزایش موق .کنندگان مشتری را جذب نماینددید ایجاد و باز

اجتماعی که دوستانشان قبلاً در آن عضو  یها شبکهبه  دهند یم، چرا که اکثر مردم ترجیح ابدی یمکاهش 

 .ملحق شوند اند بوده



دیگری در دسترس متناوب  یها سیسروتهدید جایگزینی کالا و خدمات نیز در این مورد بالاست چون      

. هزینه باشند یممیزبان  نگین اجتماعی خواهد بود که در یها شبکه، . این جا هزینه تغییرباشد یمخریداران 

تصمیم به ترک آن و ملحق شدن به فراهم آورنده شبکه اجتماعی دیگری نگ ین تغییر موقعی که اعضای

شروع نگ ین بالا خواهد رفت. تهدید وارد شوندگان جدید نیز در این مورد بالاست زیرا از زمانی که رندیگ یم

و منع ورود قوی نیز  اند شده سیتأساجتماعی آنلاین بسیار دیگری نیز  یها شبکه ،به فعالیت کرده است

رقابت و  ،ود داشته استاجتماعی مشابه زیادی وج یها شبکهاز زمانی که . هنوز در این مورد وجود ندارد

کسب و کار به این نکته  یها مدلآنالیز انجام شده از  .نیز شدید و تند بوده است ها آنهمچشمی در بین 

اصلی درآمدی وب  یها مدلبر مبنای حق اشتراک از  یها سیسرواشاره دارد که تبلیغات، کارمزد پیوند و 

اجتماعی  یها شبکهآنالیز نیروی پنچ گانه این موضوع را برای . باشد یماجتماعی  یها شبکه یها تیسا

نو و با کیفیت را فراهم آورند تا هم  یها سیسروکه برای ماندن در عرصه رقابت باید  سازد یمآنلاین آشکار 

فراهم  یها سیسروکاربران جدید را به خدمت بگیرند و هم اعضای قدیمی باقی بمانند. خصوصیات و کیفیت 

در . آیا مردم به این سایت شبکه اجتماعی قلاب خواهند خورد یا خیر کند یمده است که مشخص آورده ش

دیگری مانند فروش کالا را نیز به خدمات خود اضافه نموده تا  یها سیسرواجتماعی آنلاین  یها شبکهآینده 

 (۲۰۰۸)یانگ، کیم، دالوانی،  راه درآمد جدیدی را نیز ایجاد کنند.

 

 اجتماعی یها شبکهآمارهای مربوط به تجارت الکترونیک در  -11

 
اجتماعی به تفصیل آورده  یها شبکهدر زیر مجموعه ای از آمارها مربوط به وسعت تجارت الکترونیک در      

 شده است:

 میلیارد 69 میلادی، ۲۰13 سال در جهان برتر اینترنتی فروشی خرده 5۰۰ مجموع از BII طبق گزارش     

 6۰اجتماعی بدست آمده است. رقمی که رشد  یها شبکهدلار درآمد از طریق پیوندهای  میلیون ۲۰۰ و

، طی همین مدت تجارت الکترونیک در سطح جهان رشد دهد یمدرصدی نسبت به سال پیش از آن را نشان 

اجتماعی  یها هشبکبرپایه  باید بدانید که تجارت الکترونیک درصدی را برای خود به ثبت رسانده است. 17

 نسبتاً، این آمار همچنان با شیب دهد یمبدست  به آمار درآمدی تجارت الکترونیک درآمد بالاتری نسبت

 تا شود یم بیشتر و بیشتر اجتماعی یها شبکه راه از خریدهای اینترنتی زیادی در حال افزایش است و حجم

 کردن، پسند یها دکمه کنار در دور چندان نه ای آینده در توییتر و فیسبوک شود یم بینی پیش که جایی

 .بگنجانند خود یها پست در نیز را کردن خرید دکمه ،گذاشتن اشتراک به و کردن دنبال

http://pardakht.ir/%D8%B3%D8%B1%D9%88%DB%8C%D8%B3-%D8%AE%D8%B1%DB%8C%D8%AF-%D9%88-%D9%81%D8%B1%D9%88%D8%B4-%D8%A7%DB%8C%D9%86%D8%AA%D8%B1%D9%86%D8%AA%DB%8C-%D9%BE%D8%B1%D8%AF%D8%A7%D8%AE%D8%AA1485.html
http://pardakht.ir/?part=tag&inc=tag&tagid=179


و کاربران  دیگذار یمبه اشتراک  ها شبکهدر واقع شما لینک فروش اینترنتی کالای وبسایت خود را در این 

 را خود خرید و شده شما وبسایت فروشگاه اینترنتی با کلیک کردن روی دکمه خرید کردن وارد ها شبکهاین 

 در خریدها تعداد برای( ها لایک) پسندها تعداد شمارنده همانند شمارنده یک که این ضمن ،دهند یم انجام

 ") .اند کردهاقدام  آزمایشی طور به ها نهیگز این برای اکنون هم توییتر و فیسبوک .شد خواهد گرفته نظر

ترین و  در حال حاضر بزرگ فیسبوک ازآنجا که (1393، " یکیالکتروناجتماعی در تجارت  یها شبکه مؤثرنقش 

های  چون و چرای ارجاعات از شبکه رود حاکم بی ترین شبکه اجتماعی جهان است، انتظار می پرمخاطب

ها  سایت های تجارت الکترونیک هم باشد و به این ترتیب سهم زیادی از فروش این وب اجتماعی به وب سایت

 د از کاربران اینترنت بزرگسال در آمریکا دردرص 71دهد که  را به خود اختصاص دهد. آمار نشان می

از درآمد  فیسبوک کرده است که سهم اعلام AddShoppers)) ادشاپرز هستند. به این ترتیبعضو  فیسبوک

اما  توییتر دلار است. در 5۸/3طور متوسط برابر  حاصل از فروش مربوط به یک پست تجارت الکترونیک به

های اجتماعی، عرصه نوظهوری را پیش پای  توسعه شبکه (1393)کریم بیگی،  .سنت است ۸5این سهم برابر 

فعال و  ۲5۰درصد از  97ای که  فروشان و فروشندگان با هدف بازارهای جهانی گذاشته است به گونه خرده

و در آن به  اند گرفتهبوک برای خود در نظر  را در فیس نفروش برتر اینترنتی، حداقل صفحه و لاگی خرده

 ۲5۰فروشنده در بازارهای جهانی از میان  ۲4۲براساس آمار،  .پردازند زاریابی محصولات و تولیدات خود میبا

ای مجزا هستند که  بوک برای خود دارای صفحه یا شبکه فروش برتر اینترنتی در شبکه اجتماعی فیس  خرده

درصد  96ای در دنیا،  ه برتر شبکهفروشند ۲5۰از میان همین جامعه آماری  .پردازند می خود به تبلیغ برند

دهند تا از این طریق موفق به  انجام می فیسبوک و در واقع رقابت سختی را بااند  هم شبکه توئیتر را برگزیده

 پینترستپلاس و  های دیگری نظیر یوتیوب، گوگل شبکه .جذب سلایق متعدد از گوشه و کنار جهان شوند

اند و  های بعدی رقابت قرار گرفته درصدی در رده 61و  67 ،9۰های  هم با به وجود آوردن ظرفیت

رقیب اینترنتی در حوزه برندهای تجاری  ۲39 .اند ها روی آورده ای به سمت آن فروشندگان اینترنتی و شبکه

البته جالب توجه است  .اند پلاس استفاده کرده فروش از گوگل خرده 167شرکت از یوتیوب و  ۲۲4از توئیتر، 

های اجتماعی با ارائه مشترکان متعددی، میزان متفاوتی از جلب رضایت را برای  ام از این شبکهکه هر کد

 935شرکت برتر با رسالت فعالیت جهانی،  ۲5۰بوک توانسته برای این  فیس .اند اعضا خود به ارمغان آورده

مشترک و  371ر و هزا 4مشترک، یوتیوب  97هزار و  57بازدیدکننده و مشترک، توئیتر  75۸میلیون و 

ای را برای  مخاطب جهانی زمینه 731هم با ارائه  پینترست .مشترک تقدیم کند 77هزار و  16پلاس  گوگل

 دارندهای اجتماعی بیشترین نقش را در بازاریابی تجاری  کدام شبکه ") .بازاریابی اینترنتی به ارمغان آورده است

" ،139۲) 
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 بندی جمع  -12

 امروزه .اند نموده ایجاد اینترنتی بازاریابی و کار و کسب عرصه در را عظیمی تحول اجتماعی یها شبکه      

 روزافزون گسترش با واقع در .است شده منسوخ نیستند شده شناخته که افرادی برای ایمیل ارسال دیگر

 به تازه جانی جمعی ارتباط وسایل این طریق از بازاریابی و کار و کسب اجتماعی، یها شبکه از استفاده

 در ها شبکه این چراکه است ساخته وفادار خود به را مشتریان جدید، یابزارها از استفاده با و بخشیده صنایع

 کلیه و ها زمان تمامی در .هستند هدف مخاطبان به رسیدن جهت ها سازمان برای قدرتمند ابزاری واقع

 گسترش را کار و کسب -معایبی و مزایا با البته - ماعیتاج یها شبکه بازاریابی فرایند جدید، مرزهای

تحقیقات  .شود یم کار خسران باعث آن به توجه عدم و رونق باعث کار و کسب صحیح مدیریت .دهند یم

که بیان شفاهی میان مشتریان برای رشد و توسعه یک کمپانی به مراتب مثبت تر و بهتر  دهد یماخیر نشان 

به طرق شفاهی مزیتی اساسی دارد چرا که پیشنهاد و توصیه از یک دوست یا منبع  بازاریابی خواهد بود.

 ازهنوز  کوچک یها سازمان اکثر .کمبود اعتبار موجود در تبلیغات را جبران نماید تواند یممورد اطمینان 

 مردم اینکه با رابطه در بازاریابی عرصه مشاوران از بسیاری امروزه .کنند ینم استفاده اجتماعی یها شبکه

 وپیشرفت شکوفایی باعث و کنند انتخاب را مناسبی کار و کسب اجتماعی یها شبکه از استفاده با چگونه

 .دهند یم مشاوره شوند

 به نیاز که هستند روبرو جدیدی یها چالش جتماعی باا یها شبکه گفت توان یمجرات  هم اکنون به     

 بخش به بتوانند تا دارند استراتژی خود نمودن هدفمند و ساختاری یها کیتکن قدرت و مؤثر بازاریابی

 این متوجه خدماتی یها شرکت .شوند تبدیل شده هدایت و کامل بازاریابی یها طرح از ناپذیری جدایی

 یها شبکه معناست که بدان این و کنند حرکت بیشتر مشتریان جلب برای باید نیز ها آن که هستند موضوع

عدم  و دهد یم توسعه را اجتماعی یها شبکه آوری فن این .نمایند حرکت آوری فن جریان با باید اجتماعی

 .شد خواهد ماندگی عقب باعث آوری فن آن از استفاده
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