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  چکیده

 هایفناوریمحصولات و خدمات با استفاده از  یو تعامل گیریاندازهقابلهدفمند،  یابیبازار تالیجید یابیازارب

استت  هاییفعالیت، مجموعه کنندهمصرفرفتار  یاست. از طرف یینها یبه مشتر دنیدر جهت رس تال،یجید

 کنندهمصرفرفتار  حی. شناخت صحگیردمیکه در جهت کسب، مصرف و دور انداختن کالا و خدمات صورت 

 طیمحت نیتحاضتر در ا مؤسساتو  هاشرکت تیباشد که موجب موفق یاز عوامل تواندمی تالیجید طیدر مح

دیجیتتال  بازاریابیعواملی مانند فرهنگ بر  تأثیرهمچنین موضوعات و  نیا یبررس. هدف از این مقاله ، شود

 .هست

 

، ساختار ذهنی ، ضریب نفوذ  کنندهمصرفبازاریابی دیجیتال ، محیط دیجیتال ، رفتار :  هاکلیدواژه

 اینترنت 

 

 

 

 

 



 

 مقدمه -1

در جهان مطرح  یابیبازار تیریاز مد ایزیرمجموعه عنوانبه یلادیم 1990از سال  تالیجید یابیمبحث بازار

 شد .

 بیضر شیو افزا تالیجید ابزارهایاستفاده کاربران از  شیاطلاعات و افزا یفناور روزافزونبا گسترش  امروزه

سراسر جهان در  هایدانشگاهدر  یتخصص یرشتهیک عنوانبه تالیجید یابیدر جهان ، بازار نترنتینفوذ ا

 .  گیردمیقرار  لعهموردمطاارشد  یدر سطح کارشناس یسطوح مختلف حت

 نشدهشناخته رانیا هایدانشگاهدر  یتخصص یرشتهیک عنوانبههنوز   تالیجید یابیبازار یرشته وجودبااین

قرار  یتیریمد یرسم هایدورهرشته در  نیا رودمیانتظار  هادانشگاهبا تلاش وزارت علوم و   یاست . ول

 .  ردیبگ

برای بازاریابی است و دارای گستردگی بسیاری است. در بازاریابی بازاریابی دیجیتال، یک روش نوین 

. اولین مبادلات شودمیآمد، فروش و ارائه خدمات از طریق فضای دیجیتال پرداخته دیجیتال به کسب در

کامپیوتری صورت گرفت و پس از پنج سال تعداد  هایشبکهاز طریق  1989دیجیتالی در سال 

و  هاشرکتافزایش یافت و این فرصت در اختیار  ایفزاینده صورتبهکه به اینترنت پیوستند  کامپیوترهایی

مشتریان قرار گرفت تا در محیط دیجیتالی به تجارت و کسب ارزش بپردازند. اما اینترنت نخستین محیط 

بهبود خدمات ، دولت فرانسه پروژه تله تل را اجرا کرد که هدف آن 1981دیجیتالی نبود بلکه در سال 

 صورتبهگستردگی بسیاری دارد که امکان بازاریابی در این فضا را مخابراتی بود. امروزه، فضای دیجیتال 

 [4]چشمگیری افزایش داده است.

 مرور ادبیات -2

 بازاریابی دیجیتال -1-2

محصولات و خدمات در  یابیبازار یاست که برا ییهاتیشامل مجموعه همه ابزارها و فعال تالیجید یابیبازار

 یابیبازار .رندیگیقرار م مورداستفاده( تالیجید یابزارها ریسا ای لیموبا نترنت،ی)وب، ا تالیجیبستر د

هرروزه با سرعت  هااست که این فناوری تالیجیهای دبه کمک فناوری یابیانجام بازار یبه معنا تالیجید

ماندگار است و  یشتریزمان بمدت یبرا یی کمتربا هزینهبازاریابی دیجیتال،  اند.در حال گسترش یاریبس

 دیگربیانبهپاسخگو است .  روزشبانهدر طول  یزمان تیراحتی اصلاح کرد و بدون محدودتوان آن را بهمی

 یازهایگرفتن از ن یشیپ یرقبا  و حت ریبهتر از سا انیمشتر ازیبه ن ییپاسخگو یبه معنا تالیجیبازاریابی د

 [1]است . انیو متقابل با مشتر دیی مفرابطه جادیو ا یتالیجیهای دکمک فناوری به یمشتر

  مزایای بازاریابی دیجیتال



 

 دیدر انجام خر یو راحت یحضور  دیکاهش مشکلات خر 

 با بودجه ثابت غاتیتنوع در تبل جادیمنظور ا نیو بد غیتبل ییهانهیکاهش هز 

 اصلاحات جادیو ا جیمستمر نتا یامکان بررس 

 به  یهوشمند و دسترس یگوش کیامکانات تنها با داشتن  نیترو فروش با داشتن کم دیامکان خر

 نترنتیا

  هاواسطهجلوگیری از سودجویی  

  معاملاتی و تدارکاتی هایهزینهکاهش 

 معایب بازاریابی دیجیتال     

  عدم اعتماد کاربران به امنیت دیجیتال مارکتینگ 

  فناوری اطلاعات  روزرسانیبه یهزینهمشکلات و 

 ...... بروز مشکلاتی همچون اختلال در شبکه ، عدم دسترسی به اینترنت ، قطع شدن سیستم و 

 اهداف بازاریابی دیجیتال 

 ( هدف کسبAcquisition Objectives) 

 لیهدف تبد (Conversion Objectives) 

 ( هدف حفظRetention Objectives) 

 یهدف وفادار (Advocacy Objectives) 

 .شودمی فیدرآمد، سود و فروش تعر شیافزا منظوربهکه  وکارکسباهداف در  ترینمهماز هدف کسب 

تلاش با داشتن یک سایت و جذب مشتری به آن  در  مثال یکه برا شودمیمطرح  یزمان لیهدف تبد

 رسید.و ... باشد  لیفا کیمحصول، دانلود  کیفروش  تواندمیتا به خواسته خود که  شودمی

نرخ  توانمی اندکردهخواسته را برآورده  این شده و تیکه وارد سا یکه بر اساس درصد افراد نجاستیا 

حال هدف انجام شده است؛  هاخواستهدرصدی از  پس از جذب مشتریان با بازاریابی، آورد.را به دست  لیتبد

 کیبه  لیتا تبد میخود نگه دار وکارکسب یرا برا یمشتر نیحفظ مطرح است که چگونه ا یعنیسوم 

  ما باشد. وکارکسب ریگیپ ایو  شودمیدائ یمشتر

تا مشتریان از میان این  شودمیدلیلی سبب  چه ،بسیار زیاد است وکارهاکسب  نیدر بازار امروز شباهت ب

 چهارم هدف نهیزم سؤال نیاهمه کسب و کار مشابه، کسب  و کار ما را برای دفعات متعدد انتخاب کنند؟

را  یو... اعتماد مشتر یمشتر ازیبه ن یشگیتوجه هم ،یقو یابی، استفاده از بازارهاتفاوت جادیکه با ا باشدمی

 .کردو وفادار  یدائم یمشتر کیبه  لیجلب کرده و او را تبد



 

 

 اصلی بازاریابی دیجیتال  هایشاخه -2-2

 SEO(Search Engine Optimization)-سئو

است و تعریف آن تغییر عوامل داخلی و خارجی مربوط به  وجوجست موتورهای سازیبهینهسئو به معنای  

در گذشته، سئو با  [1]شود. وجوجست موتورهایکه باعث ارتقا رتبه آن در   ایگونهبهاست  سایتوبیک 

و این شد در اصل متن می های زیادیکاریکه باعث دست شدمیدر متن انجام  هاکلیدواژهتکرار مکرر 

امروزه سئو با ایجاد محتوای باارزش سبب ارتقا رتبه اما داشت؛ وجود میباید در لینک سایت  حتماًکلیدواژه 

 [4] .شودمیوجو سایت در موتورهای جست

 (SEMجستجو ) یموتورها یابیبازار

وجو است که با توجه به کلمات واردشده جست یدر صفحات موتورها غاتیتبل شینما ،یابینوع بازار نیا

 [1].شودمیبا پرداخت پول انجام  ند،یفرا نی. اشودمیمرتبط نشان داده  یغاتیوجو کننده، تبلتوسط جست

 ییمحتوا یابیبازار

در بازاریابی محتوایی به تولید [1.]کپارچهیارزشمند و  یمحتوا جادیبا ا هاآنو حفظ  دیجد انیجذب مشتر

و تعامل نظر  وگوگفتو...( و ایجاد  افدیپی هایفایلمحتوای ارزشمند )مطالب وبلاگ، ویدیو آموزشی، 

. در بازاریابی محتوایی بیشتر به انتقال شودمیپرداخته  کنندهمصرفکاربران، ایجاد تغییر و بهبود رفتار 

 [4تا فروش محصولات.] شودمیپرداخته  هاآنردن اطلاعات مفید به مشتری و وفادار ک

 (SMM)یاجتماع یهارسانه یابیبازار

نه  شودمی شتریاز مخاطبان، که سبب فروش ب یمیجهت جذب حجم عظ یاجتماع یهااستفاده از شبکه

 ابزارهایتا به کمک  دهدمیاجتماعی به تجار و بازاریابان این اجازه را  هایرسانه[ 1].میفروش مستق

خود را بیان کنند و فناوری و اخلاق را با با کاربران و مشتریان ارتباط داشته و اهداف  راحتیبه هزینهکم

 [4ترکیب کنند.] یکدیگر

 (PPC)یکیکل غاتیتبل

پرداخت  غیجهت قرار دادن تبل تیبه سا یشتریمبلغ ب ن،یمخاطب یهاکیکل شیبا افزا یابینوع بازار نیدر ا 

 [1].شودمی

 (Affiliate Marketing-در فروش یهمکار-یپورسانت یابیوابسته)بازار یابیبازار



 

وبلاگ  ای تیدر سا انیمحصول به مشتر نیا دیخر شنهادیخارج از سازمان، با پ یشخص یابیبازار نیدر ا 

 [1].کندیم افتیرا از صاحب محصول در یخود، مبلغ

 یلیمیا یابیبازار

 میمستق یابیاز بازار یکه نوع یبا مشتر شتریارتباط ب جادیو ا لیمیا قیخدمت از طر ایمحصول  یمعرف 

دعوت  هاآنخود ارسال کرده و از  مدنظررا برای کاربران  هاییایمیل[در این روش بازاریابان، 1]است.

 درواقعشرکت رجوع کرده و با محصول آشنایی پیدا کنند و آن را خریداری کنند.  سایتوبتا به  کنندمی

در این  .شودمیجذب مشتریان جدید و یا متقاعد کردن مشتریان موجود انجام  باهدفبازاریابی ایمیلی 

 [4]تعداد و محتوای تبلیغ وجود ندارد. ازنظرروش هزینه بازاریابی بسیار ناچیز بوده و محدودیتی 

  



 

 بازاریابی دیجیتال  استراتژیطراحی یک  -3

 نیمخاطب ی( برایو رفتار یفکر یها و الگوهاها، داشتهخواسته ها،یژگیاز و یاپرسونا)مجموعه هیته -1

 : میازمندیآن به دو نوع اطلاعات ن هیته یکه برا  یفرض

 یموجود برا یهاارتباط، چالش نیهدف کاربران در ا نییتع به معنایکه  یروانشناس ای یفی(اطلاعات کالف

 است.کاربران  یمندعلاقه نییکاربران و تع

 و...( یمحل زندگ ای)سن، منطقه کیدموگراف ای ی(اطلاعات کمب

 است. غیو تبل یرسانه معرف، شامل عنوان، هدف، ساختار که محتوا دیبرنامه تول جادیا -2

) متعلق به خود شرکت(، یشخص یهاشامل رسانهکه  تالیجید یابیبازار یهاو انتخاب کانال یبررس-3

 .شودمی یپول یهاپرداخت نشده( و رسانه یپول هاآن)بابت یاکتساب یهارسانه

 [1.](هاآن تیریاهداف  و مد یریگ)اندازه ازیموردن تالیجید یاهداف و ابزارها-4

 

 بر بازاریابی دیجیتالفرهنگ  تأثیر

 رفتارهایفرهنگ را در پیشرفت دیجیتال نادیده گرفته و کارکنان نیز در پذیرش  تأثیراغلب مواقع ، مدیران  

مانع در  ترینبزرگ. فرهنگ  دانندمیناشناخته و پرمخاطره  آن رازیرا  کنندمیجدید فرهنگی مقاومت 

 [2]تحول دیجیتال است.

 

 فرهنگ سازمانی 

، توجه به جزئیات ،  پذیریریسکنوآوری  ،  ازجملهاز خصوصیات اساسی  ایمجموعهفرهنگ سازمانی ، 

،  هاآن در مورد، ثبات و ..... است  که توجه و تحقیق  طلبیجاهتوجه به نتایج ، توجه به افراد ، کار تیمی ، 

 . دهدمیافراد سازمان را نتیجه  مشترک  احساسات و ادراک

از باورها ، برخی  ایمجموعه؛ برخی فرهنگ را  انددادهمتفاوتی ارائه  هایدیدگاهفرهنگ  یحیطهمحققان در 

از باورها ،  ایمجموعهو اقدامات و برخی نیز تلفیقی از این دو دیدگاه یعنی  رفتارهااز  ایمجموعه آن را

 [2]. دانندمی ورسومآدابرفتارها ، اقدامات و 

 فرهنگ دیجیتال



 

، اولویت دادن به تفکر پذیریانعطاففرهنگ دیجیتال شامل هفت بعد نوآوری، مشتری محوری، چابکی و 

به  هاسازمان، 2مبتنی بر داده است. با توجه به شکل  گیریتصمیم، فرهنگ باز، مشارکت و سازیدیجیتال

 هایسازمان. شوندمیم کندرو تقسی هایسازمانو  رودنباله هایسازمانپیشگام،  هایسازمانسه دسته 

در ابعاد بسیار  رودنباله هایسازمان. اندکردهفعالیت  آمیزیموفقیت صورتبهپیشگام در تمامی این ابعاد 

عملکرد بسیار  کندرو هایسازماندر مقایسه با  وجودباایناما   اندبودهکمتری در این هفت زمینه فعال 

کندرو تنها  هایسازمانپیشگام برسانند.  هایسازمانتا خود را به  اندتلاشو همواره در  اندداشتهبهتری 

، داشتن روهادنبالهبا پیشگامان و  هاآنو تنها وجه اشتراک  اندبودهمشتری محوری و مشارکت فعال  درزمینه

 نزدیک بوده است. نسبتاًنرخ مشارکت 

 

 هفت بعد فرهنگ دیجیتال -1شکل

دلیل داشتن  به نیهمچن دردا دنبال به را سازمان در دیجد یپردازدهیا تال،یجید یابیبازار در فرهنگ 

 . همچنین با شودمیدر سازمان  ساختارشکنیو  نوآورانه تفکر سبک جادای سببپذیرانه ، ریسک  رفتارهای

خارج از سازمان افزایش  هایشبکهدر سازمان ، میزان مشارکت با گسترش فرهنگ بازاریابی دیجیتال 

استارتاپی( . با رواج این فرهنگ ، تصمیمات حیاتی  هایشرکت، مشتریان ،  کنندگانتأمین.)  یابدمی

د خود را با تغییرات تقاضای مشتریان و با توانمیو سازمان با سرعت و پویایی بیشتری صورت گرفته سازمان 

 فرضپیش راهکارهای عنوانبهزمان راهکارهای دیجیتال را اعضای سا درنتیجهنوین وفق دهد ،  هایفناوری

 [2]. پذیرندمیبرای حل مسائل 

 



 

 در بازاریابی دیجیتال کنندهمصرفرفتار  -4

  کنندهمصرفرفتار 

و  کالا  دور انداختنو  دهستفاا ،خرید ،  بنتخاا هنگام افراد ذهنی کهو  یسساتتحا فیزیکی  هایفعالیت 

 شودمیتعبیر  کنندهمصرف رفتار هتب،  دهندمی منجاا دخو هایخواستهو  هازنیا ءضاار جهتدر  تدماتخ

.[3] 

  کنندهمصرفنکات کلیدی در رفتار 

ً  تاتسدر را عموماً کنندهمصرف رفتار دیگرعبارتبه. تتسا از هدف هتنگیختابر کنندهمصرف رفتار - 1

 .  ستا صخا هدفی هتب نیدتسر

 تمایز فیدتصاو  یعمد هایفعالیت بین باید همچنین.  تتسا هافعالیت رتبمتمرکز  کنندهمصرف رفتار -2

در . هستند یعمد یهارفتار خرید تصمیمو  یشترتم اتب حبتتص لتقبیاز  هافعالیتاز  یتبرخ. شد قائل

 یرتیگد زتچی تتسا هشد هشگاوفروارد  صاتخ یالاتک دتخری ایبر که دیفر که آیدمی پیش قعیاوتم مقابل

 .  کندمی یداریآن را نداشته، خر دتخری صدتق هتک

 رتب الاتک ختنادتنو دور ا دهستفاا خرید،  بنتخاا ثتمباح. تتسا دتینافر کتی ،کنندهمصرف رفتار -3

 مرتبط مرحله سه کنندهمصرف راتفتر دتینافر طورکلیبهدارد.  لالتد فمصر رفتار دنبو یدتینافر

 . گیردبر می را در دتخریاز  دتبع هایفعالیتو  خرید ضمن هایفعالیت دتخریاز  لتقب  هایفعالیت

 ادتعد پیچیدگیاز  رمنظو.  باشدمی تحلیل قابل دگیتپیچیو  نماز نظر نقطهاز  کنندهمصرف رفتار - 4

. هستند مستقیم طتبادر ار باهم دگیتپیچیو  بریزمان یژگیدو و. ستا تصمیم یک سختیو  هافعالیت

آن  فصر یبیشتر نما، ز باشد ترپیچیده تصمیمی هرچه،   ملاعو بقیه گرفتن رتنظدر  تتثاب اتب یتیعن

 .شد هداخو

    ارتأثیرگذت  لفاز: ا اندعبارت کهدارد  دجوو کنندهمصرف راتفتر دتینافردر  هدتعم شتنق سه قلاحد - 5

  کنندهاستفاده–ج    ارخریدب ت 

 یهاونیراز  دییاز حد تا کنندهمصرف رفتار.  ستا خارجی لتماعو أثیرتت تتتح کنندهمصرف رفتار  - 6

 باهم مختلف ادفرا فمصر رفتا.  رگیردمی تأثیر.. و. ادهخانو ،مرجع  هایگروه،   فرهنگ مانند،  مرجع جیرخا

 به.   دهندمی وزبر مختلفی فصرتم یاتهرفتار ،یدرتف هایتفاوت واسطهبه مختلف ادرتفا  و تتسا وتاتمتف

 [3]. کنندمیبازار  میاقدام به تقس ناتیابزاربا هتک ستا لیلد همین

  کنندهمصرفساختار ذهنی 



 

  گراتجربه یذهن ساختار

  که به دنبال کسب لذت هستند نه شناخت . ی: افراد جولذت یساختار ذهن 

 به دنبال ارضاء  کنندهمصرفکه در آن  هست کنندهمصرف یشناخت شیگرا : یاکتشاف یساختار ذهن

 خود است . یکنجکاو

   گراهدف یذهن ساختار

 به کسب و پردازش  اطلاعات مرتبط  شیگرا کنندهمصرفساختار  نیدر ا : ایمشاوره یساختار ذهن

 با موضوع مرتبط دارد .

 در تمرکز بر اقدام است که بعد از  کنندهمصرف شیساختار مربوط به گرا نیا : گراعمل یساختار ذهن

 [3]. دهدمیرخ  میاتخاذ تصم

 

 

 

 

 

 

 

 کنندهمصرفساختار ذهنی  -2شکل 

 محیط دیجیتال  -5

 تولیدکنندگانو  کنندگانمصرف ستقیمتم طتباار نمکاا که ستا بر شبکه مبتنی یفضا  تالیجید طیمح

 .کندمی همافررا  تخدماو  کالاها تطلاعاا کنندگانارائه همچنین

 : هست ریز هایویژگیشامل  تالیجید طیمح

در  ستجوتتج کنندگانمصرفو  تتتساانگیز چالش کنندگانمصرفاز  ریسیاتتب ایرتتب  تالیجید طیمح -

 . گیرند  نظرمیدر  تیرمها تجربه عنوانبهآن را 

 ساختار ذهنی

ساختار ذهنی 

 تجربه گرا

 

ساختار ذهنی 

 ت جولذ

ساختار ذهنی 

 هدف گرا

 

ساختار ذهنی 

 اکتشافی

ساختار ذهنی 

 مشاوره ای

ساختار ذهنی 

 عملگرا



 

 اعاتیتسدر  خرید کزامر کهدرحالی نمایدمی تجربهرا   قفهو ونبد یجستجو کنندهمصرف محیط یندر ا -

 .            یابندمی  خاتمه تلویزیونی تتبلیغا یاو  شدهتعطیل 

 هتک کنندمی یافتدر محیطاز  بلافاصلهرا  ردخوزبا،  لتعم رته رتبابر،در  ستجوتج دتینافر نتیدر ا ادرتفا  -

 .    شودمیجستجو  نجریا پویاترشدن ثتباع

 راختاتس موتمفه ایرز ستا مهم ربسیا  تالیجید طیدر مح کنندهمصرف رفتار مطالعهدر  هنیذ رساختا  

 درنتیجهو  هاگرایش ینا تواندمی تالیجید طی.مح  ستا ادفرا شناختی هایگرایش دربرگیرنده یتهنذ

 بتمناس یوتنح هتب تالیجید طیمح حیاطر با یابیزاربا اندیرتمو  دتهد رتتغییرا  ادرتفا یتهنذ راختاتس

.   هندد قسو خرید سویبهرا  هاآنو  دهرتک داتیجا یتتاتغییر ادرتفا هنیذ یهارساختادر  توانندمی

 ایکنندهمصرف هتب دیلتتب دهرتک جعهامر اهلخود سایت به تفریح باانگیزهکه تنها   ایبالقوه کنندهمصرف

 رساختا بهاو را  گرایتجربهو  جولذت هنیذ رساختا دیگرعبارتبه.   نمایدمی دتخری سایت ازو  هشد بالفعل

 [3]. هندد قسو گراعمل هنیذ

 

 

  گیرینتیجه  -6

اینترنت در امور مختلف زندگی ، تحقیقات زیادی برای حمایت از ترغیب  روزافزونبا گسترش 

محیط دیجیتال و  هایویژگیبه خرید در محیط دیجیتال صورت پذیرفته است . با توجه به  کنندگانمصرف

دلایلی که  بایستمی،   کنندگانمصرفتسهیل فرآیند خرید  منظوربه کنندگانمصرفخصوصیات رفتاری 

از محیط  کنندهمصرفعدم خرید  درنتیجهو  هاسایتو یا طراحی ضعیف  کنندگانمصرف اعتمادیبیموجب 

 ، بررسی و مرتفع نمود . شودمی دیجیتال

بدون وقفه ، امکان دریافت بازخورد در زمان و برقراری  پذیریتجزیهچالش پذیری ،  هایویژگی برتکیهبا 

 سویبهرا  کنندگانمصرفساختار ذهنی  توانمیتعامل سیستم و ایجاد تصاویر ذهنی در محیط دیجیتال ، 

 هدایت نماید . را هاآنخرید  گیریتصمیمخرید در اینترنت معطوف و فرآیند 

 

 

 



 

 منابع -7

 بازاریابی استراتژیهای و دیجیتال بازاریابی بررسی،  فخرالدین ، نموسویا صفوی، سیمین و طاهرزاده [1]

 .1399و توسعه کسب و کار، زمستان  ،نشریه پژوهش های نوین درمدیریت کارآفرینیایران در دیجیتال

حمتی، مریم و مقربی، نازلا،،نقش فرهنگ در بازاریابی دیجیتال،اولین کنفرانس بین المللی مدیریت ر[ 2]

 .تهران،1400اریابی صنعتی،باز

 .88تا  82؛ ص 1387پاییز  ،در بازاریابی دیجیتال کنندهمصرفرفتار ، نیلوفر ،ایمان خان [3]

 .1394[مقدم، متینه، بازاریابی دیجیتال، چاپ اول، انتشارات طاهریان، 4]


