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 چکیده

 یمجاز یایرسانه ها نه تنها در دن ایند. ه انکرد دایجا نتیینترا یابیدر عرصه کسب و کار و بازار یمیتحول عظ یاجتماع یرسانه ها

هستند.با  یزشرکت ها ن یغاتتبل یبرا یاند،بلکه مکان یدهخشو محصولات ب یعتازه به صنا یرا به خود جذب کرده و جان یادیز یانمشتر

رسانه ها به  ینکه تمرکز ایست،بلعنافم و یامزا یدارا یابیفقط در عرصه بازار یاجتماع یادعا کند که رسانه ها یتواندنم یچکسحال ه ینا

ب تجارت الکترویک برای مشتریان و کسب و معای مزایای ،ترونیک کتجارت ال یلاز قب یمقاله به موضوعات ین.لذا اهست یزافراد ن یسو

 .پردازد یم ندههد پیشنهادتاثیر شبکه های اجتماعی بر عامل  ،شبکه های اجتماعی  ، مشکلات موجود در تجارت الکترونیک ،وکارها

 

 :یدیکل یواژه ها

 که های اجتماعیتجارت الکترونیک در شب ،مزایای شبکه های اجتماعی،تجارت الکترونیک،تماعیجشبکه های ا
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 تجارت الکترونیك چیست؟ .1

شتری رده شدن نیاز مجر، و برآوبرای تا یلعت مافو خریدار به منظور کسب من )تاجر(به روند انتقال هرگونه کالا یا خدمات، بین فروشنده 

قیق در عملیات یا کنترل پروژه که برای تجارت الکترونیک تعاریف زیادی وجود دارد. برخلاف مباحثی چون تح .تجارت گفته میشود

ر آنها در ه ن تعاریفیابنابر ی کردهاند، اینترنت و مباحث مربوط به آن هنوز در حال تغییر هستند؛دوران رشد و تغییر و تحول خود را ط

از: خرید فروش و  ترین آنها عبارت است موجود از تجارت الکترونیک کامل در بین تعاریف [1] دستخوش دگرگونی است. دوره از زمان

ایند رف و تهای کامپیوتری از جمله اینترنت. به عبارتی دیگر به تمام ابعاد تجار ادل هرگونه کالا، خدمات و یا اطلاعات از طریق شبکهتب

در بین جوامع لکترونیکی گویند. این نوع تجارت دارای بیشترین نفوذ نت و تکنولوژی وب انجام داد تجارت انتی، که بتوان با اینترازار سب

ارائه  B2E و B2B ،C2B ،C2C ،B2C : های تجارت از راه دور میباشد و در انواع متفاوتی از قبیل ای برای دیگر روش بوده و پایه

 [2]  .ستاه یددگر

 انواع تجارت الکترونیك 1.2

 ستند. های ناچیزی ه تجارت الکترونیک دارای انواع مختلفی میباشد. که برخی از آنها دارای تفاوت

 ز: انواع تجارت الکترونیک عبارتند ا

1- B2B )که محصول خود  دگانینکندهند. برای مثال، تولیدهایی است که با یکدیگر تجارت انجام میشامل شرکت )تجارت به تجارت

 ]3[  .فروشندفروشان میکه محصولاتی را به خرده فروشانیفروشند و عمدهدگان میکننرا به توزیع

2- B2C (تجارت به مصرف)های اینترنتی و بدون نیاز به هر گونه تعامل با انسان، هایی است که از طریق فروشگاهشامل تجارت کننده

توان به برای نمونه می  [1]دارند.« ونیکتجارت الکتر»شتر مردم از این همان تصوری است که بید. نشوفرم میکالاهایی را به عموم مرد

 . ]3[ون اشاره کردفروشگاه اینترنتی آماز

3- C2B یکدر تجارت الکترون کننده به تجارت()مصرف C2Bینشده را به صورت آنلامشخص یابا بودجه یاکنندگان پروژه، مصرف 

و  کندیم یرا بررس یمتق یشنهادهایکننده پ. سپس مصرفدهندیم یمتق یشنهادوژه، پانجام آن پر یبراها تکو شر کنندیال مارس

 [3] است. یکنوع تجارت الکترون یناز ا ایهنمون ( Elance ) یتسا. وبکندیا انتخاب مد نظر خود رشرکت مور

4- C2C که  شودیانجام م ییبازارها یاها انجمن ین،آنلا یشدهیدبنهتدس یغاتبلدر تجارت، نوع ت ینا کننده(کننده به مصرف)مصرف

 [3] و فروش کنند. یدکالا خر یکدیگر،با  توانندیدر آن افراد م

 مزایای تجارت الکترونیك برای مشتریان 1.3

است نام قط کافی ست. فاابل مشاهده وی اینترنت قهر محصولی را که بخواهید، به معنای واقعی کلمه، تنها با یک اشاره بر رراحتی:  - 

ها به شکلی سازماندهی شده و مرتب، تنها پس از تان تایپ کنید تا تمام گزینهمحصول مورد نظرتان را در موتور جستجوی مورد علاقه

 . ]4[چند ثانیه ظاهر شوند

 



 

خواهید، که مییزی دن چدا کرینید و به امید پا رانندگی کهبا تجارت الکترونیک دیگر نیازی نیست که ساعت :در زمان ییجوصرفه -

دهند و به جای استفاده از مغازه ولات خود را به شما ارائه میهای آنلاین، خط کامل محصها را نگاه کنید و جستجو کنید. فروشگاهمغازه

زلتان ب منه درروز ب کنید و ظرف چندحتی پیدا میکنند. محصولات را به راان، از انبارهای کالا استفاده میشی محصولاتبرای ارائه

 . ]4[رسندمی

ی دیگر، تن از این مغازه به مغازهتواند بدون نیاز به رفمی در تجارت الکترونیک، مشتری: مختلف هایینهاز گز یعیوس یفوجود ط -

شتری برای ای بیهدهد و گزینهائه میقیمت را اربه راحتی محصولات را با یکدیگر مقایسه کند و متوجه شود که کدام فروشنده، بهترین 

تواند بر روی اینترنت، کل موجودی انبار را ارائه انتخاب دارد. در دنیای واقعی هر فروشگاه فضای محدودی دارد، ولی همان فروشگاه می

  ]4[.بدهد

ضه عر نیوقتی کالاها به صورت آنلام هستند. های دو به دو به راحتی قابل انجادر تجارت الکترونیک، مقایسه: یسهدر مقا یراحت -

ها را با سایر کالاها خواهند تا کالاهای آنمی های اینترنتی از شماشود و فروشگاهها بیان میهای آنشوند، تمام مشخصات و ویژگیمی

 . ]4[اه بازگردیدآن فروشگ دهند و دوباره برای خرید بهها را ارائه میترین گزینهها بهمقایسه کنید تا متوجه شوید که آن

های سایر ت و بررسیخواهند تا به نظراها به دلیل بالا بودن رقابت، از شما میشرکت: و نظرات هایبررس نیافت رد یراحت -

مثبت توانید نقدها و نظرات سایتی وجود دارد و علاوه بر آنکه میبت و منفی در هر وبهای مثکنندگان نگاهی بیندازید. بررسیمصرف

  ]4[.شویداند نیز آگاه میدلایل کسانی که آن محصول را دوست نداشته، از دنیوط به هر کالا را مشاهده کمرب

برای هر تجارت آنلاینی که به دنبال شماست، تعداد زیادی کوپن و تخفیف وجود دارد و این مسئله به طور کلی : هایفها و تخفکوپن -

توانید اقلامی را پیدا کنید که شامل کنند، میعمل می بزرگ یهاگاههایی که مانند فروشد سایتبا وجو ها بسیار عالی است.برای مشتری

 . ]4[! نهایت استفاده را از این رقابت ببرید و بهترین قیمتِ موجود را پیدا کنیدانددرصد شده ۰۸تخفیفی تا 

 کارهاوکسب یبرا یكتجارت الکترون یایمزا 4.1

کارهای آنلاین و غیرآنلاین است. نیازی نیست که وم کسبی تمالهای اصدغهپایگاه مشتریان از دغ :یانمشتر هیگاپا یشافزا -

ها ر جهان، به محصولات آنها در شهر خود باشند، زیرا مردم از سراسنگران برخوردار بودن از بهترین ویژگیکارهای آنلاین، وکسب

 . ]4[ها بازگردندخرید به آنبرای  توانند در هر زمانیدسترسی دارند و می

ی سود روش آنلاین بیشتری با حاشیهتوانند فکارهای آنلاین، نیازی به اداره کردن یک فروشگاه ندارند و میوسبک :وشرف یشافزا -

تر و راحتتر کنند. عی سریهای مختلفی پول را از مشتری دریافت کنند تا خرید را برای مشترروش توانند بهها میبالاتری داشته باشد. آن

 . ]4[توانند محصولات بیشتری را به فروش برسانندالمللی، میرس بودن به صورت بینر دستدکارها با وسباین ک

ها بسته باشند یا هوا آنقدر گرم و مرطوب باشد که حتی نتوانیم از اگر هوا برفی باشد و جاده :روز سال 3۶۳ساعته در  24 یِدسترس -

روز سال،  3۶۳ساعته و در تمام  2۲بسته باشند، بازهم تجارت آنلاین شما شهر  رها دو تمام مغازه برویم، یا روز تعطیلی باشدرون خانه بی

 . ]4[یابدفزایش میشده همچنان اشوند و سود کسبها باز است. درها هرگز بسته نمیرای مشتریب



 

یست برای هر بور نجکار آنلاین مواین کسبجود در اینترنت است! بنابرمو ترجمه یکی از ابزارهای عالی :تجارت یگسترش حوزه -

ا کار روسایت، محصولات و اطلاعات آن کسبتوانند وبدر سراسر جهان میها زبان، یک سایت ایجاد کند. با بازاریابی درست، مشتری

 . ]4[بدون نیاز به ترک کردن خانه، پیدا کنند

ای را دهندهئهای را ایجاد نماید. ارادورههای تپرداخ تواند برای خودتی میا کمی تحقیق، هر تجارب :یاهدور یهاساده شدن پرداخت -

ها نیز به همین روش جم انجام شود و پرداختای منسحساب به شیوهی شما بیشترین همخوانی را دارد تا صدور صورتبیابید که با نیازها

 . ]4[و به صورتی منسجم دریافت شوند

ها روزه برای انواعِ دیگر پرداخت 3۸برای نقد شدن چک یا انتظاری تظار نلکترونیک، دیگر نیازی به اارت ادر تج :یفور یهاتراکنش -

. تان شودروز زمان نیاز دارید تا پول، از طریق سیستم بانکی وارد حساب 3 یا 2شوند یا حداکثر به ها بلافاصله انجام مینیست. تراکنش

]4[ 

 یانمشتر یابر یكتجارت الکترون یبمعا 1.۳

 آن( …)نظیر نماد اعتماد الکترونیکی و های امنیتی ها به صورت آنلاین، ابتدا گواهیانجام تراکنش ش ازیپ: یتو امن یخصوص یمحر -

اش به سرقت شخصی اطلاعات ندارد دوست کسهیچ ولی است، راحت و ساده آنلاین خرید که است درست. کنید بررسی را سایتوب

برخوردار نیستند، هایی را که از امنیت کافی م همیشه باید تحقیق کنید و سایتباز ه ها قابل اطمینان هستند، ولیاز سایتبرود. بسیاری 

 . ]4[شناسایی کنید

تحویل گرفتن  زبا وجود اینکه در تجارت الکترونیک، همه چیز به راحتی در دسترس قرار گرفته است، مشتری فقط پس ا :یفیتک -

عدم رضایت از آن  ین حتما باید پیش از خرید، روش بازگرداندن کالا در صورتنابرابها را واقعا ببنید و لمس کند. تواند آنمحصولات می

 . ]4[ای برای بازگرداندن کالا وجود داردطمئن شوید که گزینهرا بررسی نمایید. همیشه پیش از خرید م

این احتمال وجود دارد که اطلاعات  کنید،گان استفاده میفای راییست و اگر شما از وایه از اینترنت، رایگان ندفااست :ینترنتبه ا یازن -

تان اینترنت یا رایانه توانید در منزلایگان استفاده کنید یا نمیخواهید از اینترنت رتی ناامن به سرقت برود. اگر نمیسایشما بر روی وب

 . ]4[جام دهیدتان را حضوری انیدهایخرت داشته باشید، بهتر اس

میشناسند، لذا ایجاد اعتماد بین دو طرف ک با توجه به آن که فروشنده و خریدار یکدیگر را نترونیکدر تجارت ال عدم اعتماد طرفین: -

در وعی ریسک میبینند و ا نت رپذیر است. بطور کلی اکثر خریداران اینترنتی خرید در اینترن پذیر نمیباشد و یا به سختی امکان امکان

 [3] .ونیک انجام میدهندالکتر شروع، این کار را با هدف تنوع و یا تست تجارت

کند، لذا انتقال  -ارت الکترونیک فروشنده و خریدار را در نقاط متفاوتی در دنیا به یکدیگر متصل میه آنکه تجبا توجه ب نتقال کالا:ا -

ر اثر شده د ت تجارت الکترونیک محسوب می .شود اکثر کالاهای منتقلاز بزرگترین معضلایکی رید امن کالا از محل فروش تا محل خ

 [3] .دی و ... دچار مشکلات جبران ناپذیری میشوندجابجایی، نحوه انتقال، اشکال در بسته بن

 کارهاوکسب یبرا یكتجارت الکترون یبمعا 1.۶



 

رادی شان را حفظ کنند، افدهند تا امنیت خود و مشتریانیمفراوانی انجام امات ا اقدکارهوبا وجود اینکه کسب :یتیمسائل امن -

های اخیر ی ما در سالیاورند. همهخواهند به دست بکنند و اطلاعاتی را که می توانند از هر دیوار آتشینی عبورارند که میجود دو

  ]4[.مکن است هک شوندنیز مارها کوترین و مشهورترین کسبایم که بزرگشاهد این مسئله بوده

گیرند، زیرا تری را میحساب، طرفِ مشاقشه در مورد پرداخت صورتان منمبسیاری از موسسات مالی، در ز :یو مال یمسائل پرداخت -

ب به حساشده تاند، ولی مبلغ پرداخخود را حفظ کنند. این مسئله زمانی که کالاها قبلا به مشتری تحویل داده شدهخواهند مشتری می

 . ]4[شودیکار تجارت الکترونیک موه است، موجب تحمیل شدن خسارت به کسبمشتری برگشت

کار آنلاین شما به درستی وبرای اطمینان از اینکه کسب :یكتجارت الکترون هاییرساختز یبرا یشترب یینههز یصبه تخص یازن -

شوند و انجام می مئن شوید که معاملات به شکل درستیار، باید مطکوکسبالک آن شود، باید هزینه کنید. شما به عنوان ماداره می

های ای را استخدام کنید تا کاستیاین مسئله، باید فردی حرفه د. برای اطمینان ازونشمحصولات به بهترین شیوه به نمایش گذاشته می

 . ]4[موجود را برطرف کند

های دیگری را برای هزینه . این نیزعیب باشندکار آنلاین، باید کامل و بیوهای کسباختزیرس :ارجاع کالا و خدمات پس از فروش -

دهند. به ویژه انی هستند که پس از تحویل گرفتن کالا، از کیفیت آن راضی نبوده و کالا را ارجاع میکند، زیرا مشتریکار ایجاد میوکسب

 . ]4[خواهندزپرداخت مبلغ خود را میز باکنندگانی هم وجود دارند که چیزی بیش امصرف

فاده کنند، ولی باید بدانید که هنوز هم توانند از اینترنت استی مردم، همیشه میامروزه ظاهرا همه :یکاف ینترنتیوجود خدمات ا -

ت الکترونیک خود، مطمئن تجار کارواندازی کسبساز شود. پیش از راهتواند مشکلها میمناطقی وجود دارد که پهنای باند شبکه در آن

 . ]4[ردار استکارتان ضروری است، برخووی موثر کسبای که برای ادارهاتیی شما از پهنای باند مخابرشوید که منطقه

 

 شبکه های اجتماعی.2

 شبکه های اجتماعی چیست؟ 1.2

ویس شبکه اجتماعی روی ساختمان و شناسایی ر.ست ها تشکیل شده اس شبکه اجتماعی یک ساختار اجتماعی است که از افراد یا سازمان

اک میگذارند و یا کسانی که اشتیاق به پیمایش در های خود را به اشتر ی ارتباط افرادی که علایق و فعالیتهای اجتماعی آنلاین برا شبکه

و عقاید بین اعضا مورد استفاده  نظرات ها بیشتر با هدف دوستیابی و تبادل این شبکه.های دیگران دارند متمرکز میشود علایق و فعالیت

 [3] .جارت و اشتراک داده نیز مورد استفاده قرار میگیرندقرار میگرفتند، اما امروزه با هدف ت

شبکه اجتماعی توسط افراد مختلف جامعه با عقاید، دانش، میزان مهارت و سنین متفاوت مورد استفاده قرار میگیرد و استفاده آزادانه 

های  ه را به صورت نگاشتی از تمام رشتهبه طور ساده میتوان این شبک [3]ها دارای مزایا و معایب بسیاری است. وع شبکهاین ن کاربران از

ها عموما در غالب یک نمودار  ای مورد مطالعه در نظر گرفت. با توجه به گستردگی جغرافیایی کاربران، این نوع شبکهه ان گرهمرتبط، می

خط نشان داده میشوند.  کاربران به صورت نقطه و ارتباطات میانی به صورت(1) یشوند که با توجه به شکله من دادشبکه اجتماعی نشا

های یا گاهی اوقات یک سری توابع جاساز شده درون یک وب سایت فروشگاهی به  چت روم، فروم مباحثشبکه اجتماعی میتواند یک 

[3] .عنوان یک سیستم پیشنهاد کننده اجتماعی باشد



 

 

 

 

 

 

 

 

 انواع شبکه های اجتماعی2.2 

 های زیر تقسیم میشوند نوع کاربرانشان به گروههای شبکه اجتماعی بر اساس  به طور کلی محیط

هـدف از تشـکیل ایـن گـروه هـا دوستیابی و  .تبادل نظرات مـی پردازنـده گفتگـو و بهای دوستانه کـه افـراد بیشـتر  محیط -1 

 [3] دوستان میباشد بین . به صورت رایگـانم و..کس، فیلاشتراک ع

اند. هـدف از تشکیل این  امور تجاری مشغوله شکل فروشنده و یا خریدار به انجام بها  های تجاری که کاربران این محیط محیط  -2

 [3] باشد ها برای فروشندهگان منافع مادی و برای خریدار برآورده سازی نیازها می گروه

با گذشت زمان، دو  .دهای تجاری هستن های دوستانه و محیط ها ترکیبی از کاربران محیط بی که کاربران این گروهترکی های محیط  -3

 [3] .های ترکیبی خواهند شد تانه ترکیب شده و تبدیل به محیطمحیط تجاری و دوس

 سازی تجارت الکترونیك در شبکه های اجتماعی مزایای پیاده  3

 اسپیس و فیسبوک باعث افزایش حجم ترافیک توسط سایت های شبکه اجتماعی شامل مای سایت ایت وایزه دیدباتوجه به تحقیقات ج

 [5,1]یله یک نقطه شروع برای کاربرانی که علاقه به تجارت الکترونیک دارند را ایجاد میکنند.فروش میشوند و بدین وس های خرده

 ان میدهد که نفوذ بالای مشتریان به صورت مستقیم در تصمیمن آنلاین، نشهای اجتماعی بوسیله خرده فروشا -افزایش ترافیک شبکه

پشتیبانی )جارت الکترونیک میتوانند از مزایای نفوذ اجتماعی در مشتریان های ت براین مجتمعگیری مشتریان دیگر تاثیر میگذارد. بنا

ی اجتماعی در بهبود تجارت الکترونیک عبارتند ها ه از شبکهمدیریت ارتباط با مشتری و افزایش فروش( بهره ببرند. درکل مزایای استفاد

 در ادامه، به معرفی عوامل مفید شبکه .گی معرفی خدماترضایت مشتری و ساداز: جلب اعتماد مشتری، افزایش تعداد مشتریان، جلب 

 [5] های اجتماعی که باعث بهبود تجارت الکترونیک میشود خواهیم پرداخت

 

 

یهای اجتماع ار شبکهنمود: 1 شکل  

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 ر تجارت الکترونیكتصمیم گیری دبهبود فرایند  1.3

 نفوذ اجتماعی چیست؟ 1.1.3

اغلب نقشی اساسی به عنوان یک وسیله در گسترش اطلاعات،  اشخاص است که نفوذ اجتماعی، گرافی از ارتباطات و تعاملات درون گرافی

  : د وجود داردها و میزان نفوذ در اعضا بازی می .کند دو نوع نفوذ اجتماعی در پذیرش یک محصول جدی ایده

ی به آن رفتن اولویت ونوعی تاثیر اجتماعی است که از طرف هم گروهان و دوستان کاربر بدون در نظر گ نفوذ اجتماعی هنجاری:

 [3] .تحمیل میشود. به نوعی افراد تحت تاثیر نظر دیگران قرار میگیرند

رین خریداران در شبکه اجتماعی، تصمیم به خرید به تجارب آخ یک فرایند یادگیری است که افراد با توجه نفوذ اجتماعی اطلاعاتی: 

 [3] .باشند رفدارترین محصول میول و پر طیک محصول جدید میگیرند. این خریداران به دنبال بهترین محص

 استفاده از نفوذ اجتماعی در فرایند تصمیم گیری 1.2.3

که در شکل  [6] .زیابی، خرید، ارزیابی بعد از خرید میباشداطلاعات، ار های رفتاری خریداران شامل شناسایی نیاز، جستجوی عموما گام

گیری  ری، سیستم پشتیبان مبتنی بر وب، مشتریان را در فرایند تصمیمیگ های تصمیم نشان داده شده است. در برخی از این گام(2)

روی اطلاعات جاری محصولات، ارزیابی د قبلی، کلیک بر خری هایشان پشتیبانی میکند، که این امر با محاسبه رفتارهای  -نسبت به اولویت

تریان برای ثبت نظرات نسبت به محصولات، سعی شهای تجارت الکترونیک با تشویق م خریدهای گذشته میسر میشود. همچنین انجمن

ی به ذخیره الکترونیک، بستگ توجه به مشتریان بالقوه به منظور نفوذ در مشتریان دیگر در تجارت . در جمع آوری اطلاعات آنها دارند

 [3] .اطلاعات دقیق درباره نفوذ اجتماعی بین مشتریان دارد

توانند از یک مشتری درخواست  های تجاری می مشتریان ذکر شده است. ابتدا وب سایتدر سه گام برای ذخیره اطلاعات صحیح و نفوذ 

رند بدهد. سپس اطلاعاتی درباره ارتباطات بین یک به این محصول دا کنند تا پیشنهادی درمورد محصول مورد نظر به دوستانش که علاقه

نند یک انجمن درباره محصول مورد نظر ایجاد کنند تا مشتریان تواهای جاری می مشتری با دوستانش را ذخیره میکنند. دوم، وب سایت

نوشتن نظرات و ارزیابی نظرات  شتریان خود را بههای تجاری م در آن به بحث پرداخته و تجارب خود را به اشتراک بگذارند. سوم، شرکت

های  یک اجتماع حول یک محصول، شرکتت درون بطوریکه ذخیره این اطلاعات درباره اتصالات و ارتباطا [7] .دیگران تشویق میکنند

اجتماعاتی حول یک  هایشان را از یک مکان صرفا فروش محصول به مکانی که در آن تجارت الکترونیک را مجبور میکند تا وب سایت

ل به آن محصوصول وجود دارد، تغییر دهند. اجتماعات بوسیله مشتریانی که یک محصول را خریده و تجارب و نظرات خود را حول مح

 نشان میدهد که این اطلاعات، درباره داد و ستدهای اجتماعی، چه تاثیری در فرایند تصمیم(2)اشتراک میگذارند شکل میگیرد. شکل 

 [7] تریان داردگیری مش

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ز کننـد و با شبیه سازی نیـا را پیش بینیها میتوانند نیازهـای پنهان مشتری، برای خرید یک محصول  شرکت گام اول، شناسایی نیاز:

 [7] .پنهـان مشـتری بـرای او پیشـنهاداتی عرضه کنند کـه مشـتری را بـه سـمت بازدیـد آن محصـول تشویق کند

مشتری به منظور کاهش لیست محصـولات قابـل انتخـاب و همچنین کاهش  : جستجوی اطلاعـات و ارزیـابی گام دوم و سوم،  

های تجـاری میتوانند بر اساس اطلاعات  د، نیازمنـد کسب اطلاعات بیشتر است. از این جهت شرکتد یک محصول جدیـریسک خری

 [7] .از پیشنهادات به او ارائه دهند ود مشتری لیست محدودیکسب شده از نظرات ارائه شـده توسط خ

بـه او اجـازه دهد تا شرایط  رای خرید محصـولاتش،یـک شـرکت مجبـور اسـت بـرای متقاعد کردن مشتری ب گام چهارم، خرید:

به مشتریان انجـام این امر شرکت های پس از فروش( را بهتر بشناسـد . بـرای  شرکت )مثل قیمت بهتر، شرایط ارسـال کـالا یا سرویس

 .مشتریان جدید باشندقبلی خود اجازه مـی دهـد تـا بـا درج نظــرات خــود در مــورد محصــولات، راهنمــایی بــرای 

های تجاری مـی تواننـد براسـاس رفتارهای عمومی کاربر، محصولاتی مشابه محصـولات قبلـی کـه خریـده اسـت  وب سایت گام پنجم:

 [7]  . اری شـده توسـط کاربرانی که با او در ارتباط هستند، را به او پیشنهاد دهندو یـا محصـولات خریـد

تجارت الکترونیک مشتریان خود را به نوشتن نظرات در مورد محصولات تشویق یک شرکت بی بعد ازخرید: گام ششم و هفتم، ارزیا

میکنند. که این میتواند به عنوان یک  جارب مشترکشان تمایل پیداها درباره ته ر مباحثای دارند به شرکت د میکند. افراد زمانیکه تجربه

 [7] .گر ارسال گرددبازخورد از خرید یک محصول برای مشتریان دی

 

 

 

فرایند تصمیم گیری مشتری در تجارت الکترونیک : 2شکل  



 

 اثیر شبکه اجتماعی بر عامل پیشنهاد دهندهت 2.3
های بزرگ به  اتخاذ انتخابگیری مشتری در جهت  مهای پیشنهاد دهنده در داد و ستد تجارت الکترونیکی برای کمک به تصمی عامل

قواعد اصلی آنها  . [3]دانجام مردم را به هم میرساننهای پیشنهاد دهنده به طور ذاتی رویکردی اجتماعی دارند و سر آیند. عامل وجود می

های  ملاری جهت کمک در اجرای عاهای اجتماعی را به عنوان ابز کشف شباهت بین کاربران و محصولات میباشد. این امر تحلیل شبکه

عات ابی اطلاعات یعنی برگرداندن اطلابازی . ها به بازیابی و فیلترینگ اطلاعات بر میگردد پیشنهاد دهنده قادر میسازد. ریشه این عامل

ها و  اج جذابیتاستخر"های پیشنهاد دهنده در جهت  لمربوط به کاربران و فیلترینگ یعنی حذف اطلاعات نامربوط به کاربران. عام

ک فروشگاه ها در نهایت ی حرکت میکنند. این عامل "هی به محصولات مشتریان، ضمنی یا صریح، و ارائه پیشنهادات نهایید اولویت

 [3] .هر مشتری طراحی میکنندآنلاین شخصی را برای 

 گیری تیجهن .۳
تاثیر بسزایی را در پیشنهادات ها میتوانند  ه این شبکهک های اجتماعی، کاوش ارتباطات مشتریان را فراهم می کنند، بطوری شبکه

موثر هستند. به همین  هستند به عبارت دیگر در رفتار آنها برخی مشتریان دارای نفوذ بیشتری بر دیگر مشتریان . مشتریان داشته باشند

ر دیگر مشتریان ت آنها ممکن است بر رفتاشناخته میشوند. رفتار مثب "پیشقدم"و یا  "راهنما"های اجتماعی به عنوان یک  دلیل شبکه

ی ها ل وجود ندارد ) مشکلی که در عاملمرتبط تاثیر بگذارد. با ورود یک محصول جدید دیگر مشکلی به عنوان ناشناس بودن این محصو

با نشان  رده وهای تجارت الکترونیک وجود داشت( کافی است که این محصولات را به مشتریان رهبر معرفی ک پیشنهاد دهنده سایت

اجتماعی به چندین  همچنین با تقسیم شبکهل آنها برای خرید، ناخودآگاه دیگران را وادار به خرید و یا بررسی محصول میکنیم. دادن تمای

های تجارت  رای خصوصیات مشترکی هستند را دریک زیر شبکه گنجانید. شرکتزیر شبکه مرتبط به هم میتوان مشتریانی که دا

یتهای مشتریان خود را کشف کرده و به پیروی آن، نتایج پیشنهادی خود را های بالا به راحتی اولو می توانند با پیروی از ایدهالکترونیک 

کسب و کار  های اجتماعی امروزه بسیاری از مشاوران عرصة بازاریابی دربارة اینکه مردم چگونه با استفاده از رسانه و اینکه. دد بخشنبهبو

 .کنند و باعث شکوفایی و پیشرفت شوند مشاوره میدهند مناسبی انتخاب
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