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 مقدمه:

گی انسان بوده و حتی موتور محرکه سایر دفناوری در زن ترینمهمناوری اطلاعات امروزه ف

 آثار اجتماعی، فناوری اطلاعات، روزافزون. تغییرات شتابدار و رشد شودمیها محسوب فناوری

ها در عصر برجای گذاشته که باعث دگرگونی زندگی انسانای از خود اقتصادی  گسترده فرهنگی و

ای است که جنبش تازه آغازشدهکه اینک در جهان پیشرفته  یفرا صنعتاست. عصر  حاضرشده

انسان در تولید و مشاغل سنتی است. بنابراین  یجابهو نتیجه آن جایگزینی ماشین است  گرفتهشکل

است و جامعه اطلاعاتی مبتنی بر فناوری  قرارگرفتهمدنظر  عامل اصلی تولید ثروت عنوانبهاطلاعات 

ی مختلف سعی دارند خدمات خود هاشرکتو  هاسازماندر این راستا کند.  اطلاعات پیشرفت می

الکترونیکی ارائه دهند تا ضمن بهبود فرایندهای کاری خود، سرعت  صورتبهرا از طریق اینترنت و 

جلب نمایند.  لذا امروزه   شیازپشیبده و رضایت مشتری را و کیفیت خدمات خود را بهبود دا

 هاشرکتبازاریابی الکترونیک نیز جایگاه خاصی در جذب مشتریان ، حفظ سهم بازار و افزایش درآمد 

 شدهدادهبازاریابی الکترونیک پوشش درس مصوب وزارت علوم برای در این کتاب سرفصل دارد. 

گرامی بهتر  انیدانشجواست تا  شدهدادهی قرار فیتألی انهیچهارگز سؤالاتدر پایان هر فصل  .است

و دانشجویان  توجه موردامید است این اثر های پیش رو آماده نمایند. بتوانند خود را برای آزمون

های  قرار گیرد. از خوانندگان گرامی تقاضا دارم نقطه نظرات خود را از طریق ایمیلاساتید گرامی 

motevalli_mehdi@yahoo.com یا m.a.torkamani@gmail.com  در  ینمؤلفبا

های احتمالی آن، مورد های بعدی کتاب اشکالات یا کاستیشالله در ویرایش میان بگذارند تا ان

دانم از آقای مهندس علی بیات به خاطر طراحی جلد قرار گیرد. در پایان وظیفه خود می دنظریتجد

 چاپ و نشر ایران جناب آقای حسین قنبری یرساناطلاعسامانه انتشارات ارسطو و کتاب و مدیریت 

 م.یتشکر و قدردانی نمای به خاطر مساعدت در کار چاپ
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 اولفصل 

 آن با بازاریابی سنتی یهاتفاوتبازاریابی الکترونیک و 

 

 آن  یاهیپاتعریف بازاریابی و مفاهیم -1-1

 : کندیمبازاریابی را به این صورت تعریف  (پدر مدیریت نوین بازاریابی ) 1فیلیپ کاتلر

و ، نیازها هاگروهآن،افراد و  یلهیوسبهبازاریابی یک فرآیند اجتماعی و مدیریتی است که "

 تأمینگران با دی باارزشکالاهای مفید و  یمبادلهخود را از طریق تولید، عرضه و  یهاخواسته

 ."کنندیم

یک سازمان و یا  یهاتیفعال یهمه یهمگرا سازآن به معنی  یسادههمچنین بازاریابی در تعریف 

 . استخدمات بیشتر  یارائهبنگاه اقتصادی در مسیر فروش محصولات و یا 

 ارزش آفرینیهایی می کندبازاریاب چه -1-2

 شناسایی بازار 

  خواست مشتری 

 پیشنهاد ارزش به مشتری 

  پیدا کردن بازار مناسب برای محصول 

  تامین نیاز 

 نفوذ در بازار 

                                                 
1.philip katler 



 بازاریابی الکترونیک                                                                              16

 شناساندن محصول به مشتری 

 کاهش شکاف بین عرضه و تقاضا 

  عمل به عنوان مشاور 

  احتمالیپیشگیری از مشکلات 

 اعلام نیازهای بازار را بر مبنای کمبود و افزونی کالا در بازار 

 ایجاد اعتماد در مشتری 

1-3-CRM و ارتباط آن با بازاریابی 

 CRMیکی از معروفترین سامانه هایی که با بازاریابی ارتباط دارد ، مدیریت ارتباط با مشتری یا 
بازاریابها تامین می کنند و تضمین می کنند. هر می باشد. درواقع مدیریت ارتباط با مشتری را 1

 چقدر بازاریابی قوی و محکم و کنترل شده باشد ، کسب و کار موفق تر است.

   نتایج استفاده ازCRM :در سازمان به شرح ذیل است 

 کاهش واسطه گری 

 پیدا کردن مشتری 

 .سرعت فروش کم یا زیاد می شود. توزیع به موقع اتفاق می افتد 

  عرضه محصولات 

  نگهداری محصول 

 کسب درآمد 

 سرعت و دقت بیشتردر فروش 

 معرفی بهتر محصول 

 شناسایی مشتریان واقعی 

 حذف واسطه 

 انتخاب مکان مناسب توزیع 

 شناسایی نواقص محصول 

                                                 
1 Customer Relationship Management 
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 تولید محصول برای بخشهای مختلف بازار 

 حفظ و جذب مشتری 

 جذب و شناسایی مشتریان وفادار 

 روش های تحریک تقاضا توسط بازاریاب  -1-4

وانند این تبازار می یکی از وظایف اصلی بازاریاب تحریک تقاضا است. بازاریابها از طریق تحریک 

 ز:ارکود موجود در بازار را برطرف کنند. روش های تحریک تقاضا توسط بازاریاب عبارتند 

 عرضه محصول جدید 

  هدیه رایگان 

 تبلیغات 

 Promotion 
 درست کردن سبد محصول 

 )تغییر ظاهر کالا )کالا را به شکل زیبایی عرضه می کنند 

  اعلام مزایای کالا 

 کارت تخفیف 

 پرداخت خوب شرایط 

  ضمانت کالا و پشتیبانی 

 تست رایگان 

 اغواگری 

 تعریف بازاریابی الکترونیکی-1-5

از این  دو مورد اینجااست که در  شدهمطرح 1تعاریف مختلف و متفاوتی برای بازاریابی الکترونیکی

 است:  شدهارائهتعاریف 

                                                 
1.e- marketing 
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  بازاریابی الکترونیکی عبارت است از فرآیند ایجاد و حفظ روابط مفید متقابل با مشتریان

منظور افزایش سهولت تبادل محصولات و خدمات از طریق ابزارهای نوین ارتباطی و به

 که اهداف هر دو طرف را محقق سازد . نحویبه

 هایی که بتوان ضمن حضور ترین بازار و بخشوجو برای یافتن مناسببازاریابی یعنی جست

تواند های مشتری نیز بوده مسلماً این حضور میمفید و مؤثر پاسخگوی نیازها و خواسته

 صورت فیزیکی و یا مجازی و از طریق فناوری ارتباطات صورت گیرد . به

ا بررسی رکترونیک وجود دارد که در این کتاب برخی از آنها روشهای مختلفی برای بازاریابی ال

 خواهم کرد. برخی از روشهای بازاریابی الکترونیکی عبارتند از:

  بازاریابی از طریق ایمیل 

 وجو بازاریابی از طریق موتورهای جست 

  بازاریابی از طریق وب سایت ها 

 های اجتماعی بازاریابی از طریق رسانه 

 ریق تلفن همراهبازاریابی از ط 

  بازاریابی از طریق وبلاگ ها 

 های مجازی دیگر و سایر محیط 

یای -1-6 یابی  مزا بازار به  بت  یابی الکترونیکی نسبب بازار

 سنتی 

 24 ، روز در سال ، این نوع بازاریابی زنده است. 365روز ماه ،  30روز هفته ، 7ساعت 

 آنلاین بودن بازاریابی 

 در دسترس بودن 

 و ارزان بودن نسبت به بازاریابی سنتی کم هزینه بودن 

 شیوه های جدید و ابداعی 

 تبلیغات به روز در کمترین فرصت 
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 سریع بودن 

 عدم نیاز به حضور 

 فراگیر بودن ارایه محصولات 

 بدون مرز بودن 

 الگو برداری سریع 

 نامحدود بودن مکان 

 اطلاع رسانی گسترده 

 کم کردن فاصله عرضه و تقاضا 

  حرکت انسانحرکت پالس به جای 

 مقایسه آسان محصولات با یکدیگر 

 تنوع تبلیغات 

 خدمت رسانی به اقصی نقاط جهان 

 تنوع در انتخاب 

 افزایش دانش 

 بازار جغرافیایی بزرگتر 

محدودیت بازاریابی الکترونیکی نسبببت به بازاریابی  -1-7

 سنتی 

 رقبای فراوان 

 اعتماد 

 )عدم امکان حضور )مزیت حضور وجود ندارد 

   در زیرساختها اشکال 

  .برخی از تشویقهای حضوری نمی تواند اتفاق بیافتد 
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 ارسال و عدم اطمینان از ارسال به موقع کالا 

 پرداخت نا امن موقع خرید محصول 

 ملموس نبودن کالا 

 عدم امکان شکایت برای محصول معیوب 

   محدودیت عدم امکان پیش بینی مشتری در بازاریابی سنتی ، مثل بازار تهران ، به دلیل

جغرافیایی ، پیش بینی مشتری آسان است. یعنی پیش بینی مشتری در در بازاریابی 

الکترونیک ، به مدلهای علمی مثل مدل مونت کارلو نیاز دارد و در مدلهای معمولی ، 

مخصوصا مدلهای خطی امکان پیش بینی وجود ندارد. )حجم مشتری و حجم فروش غیر 

 قابل پیش بینی است(

 لی در بازاریابی اینترنتی مطرح است ئمساچه  -1-8

 سرعت بالا 

  فروش آسان 

 جلب اعتماد مشتریان 

 رایگان بودن 

 شبانه روزی بودن 

 حوزه جغرافیایی وسیع 

  کیفیت بالا 

 تبلیغات در سایت های معتبر 

 دسترسی آسان 

 تعداد زیاد مشتریان بالقوه 

 تنوع محصولات 

      رقابت شدید 


