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  چکیده
در زمینـه   ی راامکانات و تسـهیلات جدیـد   اطلاعات، وریآ فن نوین های به کارگیری ابزارها و روش

گیـری از اینترنـت در عرصـه بازاریـابی،      به طـوری کـه بهـره   . ها قرار داده است کتفرا روی شر بازاریابی
پویایی، کاهش هزینه، افزایش سرعت و توسعه میزان اثرگذاری تبلیغات و بازاریـابی را بـه دنبـال داشـته     

م های اقتصادی، افـزایش حج ـ  های اخیر رشد و توسعه استفاده از اینترنت در صنایع و بنگاه در سال. است
با توجه به اهمیت ایـن  . تبلیغات را برای آنها به ارمغان آورده استعملیاتی و های  فروش و کاهش هزینه

گیـری از   های پذیرفته شده در بورس اوراق بهادار تهران از منظر بهره رو، شرکت موضوع، در تحقیق پیش
های عملیاتی، افزایش  هزینه اینترنت در بازاریابی محصولات و خدمات و میزان تاثیرگذاری آن در کاهش

رسـانی بـا    نتـایج حـاکی از آن اسـت کـه اطـلاع     . فروش و نهایتا سوددهی آنها مورد بررسی قرار گرفتند
های مورد بررسـی را بـه    های عملیاتی شرکت ابزارهای تجارت الکترونیک، افزایش حجم فروش و هزینه

ها بیشتر شده کـه بیـانگر    دهی آن ها، سود کتهای عملیاتی شر رغم افزایش هزینه علی. دنبال داشته است
  .های عملیاتی است افزایش درآمد بیش از افزایش هزینه

                                                 
   اسلامی واحد تهران شمال آزادعضو هیات علمی دانشگاه استادیار،  ∗

  اسلامی واحد تهران شمال دانشگاه آزاد - 16 لاکپ -  خیابان مکران جنوبی -  نجمپگلستان  -  پاسداران - تهران
 (ahm3516@gmail.com) اسلامی واحد علوم و تحقیقات تهران دانشگاه آزاد -  )الملل رایش بازاریابی بینگ( ارشد مدیریت بازرگانی  آموخته کارشناسی دانش ∗∗

  اسلامی واحد علوم و تحقیقات تهران دانشگاه آزاد -  به سمت حصارک -  بزرگراه اشرفی اصفهانی -  تهران
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  مقدمه
هـایی   به این منظور برای شـرکت . گرگون سازدتوانسته نقش گذشته استراتژی و رقابت را د 1اینترنت

هـای بازاریـابی در محـیط الکترونیـک      که بخواهند در تجارت الکترونیک موفق باشند، دارابـودن ویژگـی  
گیـر در بازارهـای پـر رقابـت امـروز بایـد بـه         الزامی است و قطعاً در عصر جدید آنها برای حضـور چشـم  

ونیک باعث ایجاد تغییرات چشـمگیر در شـرایط رقـابتی شـده     تجارت الکتر. های جدید دست یابند دیدگاه
. تـری هسـتند   ها به دنبال محصولات با قیمـــت نـازل   بـازدیدکنندگان معمولاً در جستجوی تارنما. است

مـوج تجـارت   . بنابراین، در بازاریابی الکترونیک رقابت شدیدتر است و باید بر روابط بلندمدت تاکیـد شـود  
ها ناگزیر از  ها را در تمامی اقتصادها تحت تاثیر قرار داده است و این شرکت ه شرکتالکترونیک تقریبا هم

گام اولیه و اساسـی تـدوین اسـتراتژی بـدون شـک تـدوین و       . ورود به عرصه تجارت الکترونیک هستند
اهداف استراتژیک تجـارت الکترونیـک هماننـد یـک     . طراحی اهداف استراتژیک تجارت الکترونیک است

ها و اقدامات را در راه استقرار مناسـب بازاریـابی الکترونیـک و کسـب مزیـت       هنما، تمامی تلاشچراغ را
  . کند رقابتی در عرصه دنیای الکترونیک تسهیل می

بازاریـابی   ای داشـته اسـت و   ریزی برای بازاریابی نیز در چند سال اخیـر رشـد فزاینـده    اهمیت برنامه
  .برای رسیدن به این هدف فراهم آورده است اینترنتی امکانات و تسهیلات جدیدی را

ایـن روش  . از طریق فناوری اینترنـت اسـت   و بازاریابی الکترونیک فرآیندی بیشتر از بازاریابی سنتی
بازاریابی الکترونیک همان اهداف بازاریابی سـنتی   .کند ارتباط دو جانبه میان شرکت و مشتریان برقرار می

هـای نـوین فنـاوری     که بازاریابی الکترونیک با به کارگیری ابزارها و روش کند؛ با این تفاوت را دنبال می
اداره ارتباط متقابل مشـتری در یـک محـیط پیشـرفته      بازاریابی الکترونیک، .جدید به دنبال نوآوری است

بازاریـابی الکترونیکـی یـک ارتبـاط      .ای به منظور کسب سود برای شخص یا سازمان مربوطه است رسانه
رسـانی گسـترده را فـراهم کـرده، امکـان کسـب        شود و همانطور که امکـان اطـلاع   حسوب میمتقابل م

در بازاریابی الکترونیکی پویایی بسیار بالاست . اطلاعات از وضعیت بازار و سایر رقبا را نیز مهیا کرده است
افـزایش   هـا را مجبـور بـه    ی ایـن اطلاعـات بـوده و سـازمان     چراکه افراد زیادی همواره مشغول مشاهده

در تبلیغات الکترونیکی، صحت تبلیغات بیشتر از گذشته شده چرا کـه در ایـن تبلیغـات    . کنند اطلاعات می
افزایش میزان آگـاهی و افـزایش حـق انتخـاب     . صوت، متن و تصویر به صورت همزمان قابل ارایه است

دهـد کـه در کمتـرین     ان مـی های بازاریابی الکترونیکی بوده و به مشتریان امک ـ مشتریان از دیگر قابلیت
در بازاریابی نوین مسـایل و مشـکلات   . ترین انتخاب را در خرید خود داشته باشند زمان، بهترین و مناسب

چند سالی است که بازاریابی الکترونیکی در . رود ناشی از برخوردهای فیزیکی و سنتی سابق نیز از بین می
از آنجاییکـه ایـن تحقیـق در مـورد     . شـود  جـام مـی  های خدماتی و تولیـدی ان  کشور ایران توسط شرکت

تواند برای کلیه آنها موثر بوده و آنها از ایـن طریـق    باشد، می های فعال پذیرفته شده در بورس می شرکت
  توانند نحوه بازاریابی اینترنتی را در محیط تجاری خود مورد ارزیابی قرار دهند می
  

                                                 
1. Internet 
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  بیان مسئله
اقتصاد، کسب و کار و بازاریابی شکل   های نوین در عرصه ای نگرشپدیده تجارت الکترونیک بر مبن

های مناسب و موثر در این  ها و استراتژی ها، برنامه گرفته و اجرای موفق آن در گرو وجود سیاست
تارنمای اینترنتی و تأمین ملزومات و  انگاری است اگر تصور شود که با ساخت یک  ساده. هاست عرصه
  . توان تجارت الکترونیک را پیاده نمود های فنی می زمینه

ظهور یک محیط جدید و وسیع تحت عنوان اینترنت و لزوم آگاهی از آن برای تصاحب بازارهای 
ها قادر خواهند  در چنین بازاری شرکت. ها بر همه مبرهن است جدید و از همه مهمتر برای بقاء شرکت

ود را به مشتریان بالقوه در سراسر جهان بشناسانند ای اندک و بدون حضور فیزیکی، خ بود با صرف هزینه
در چنین محیطی، وجود یک فضای مجازی تحت عنوان وب . و محصولات خود را به فروش برسانند

. تواند فرایند خرید و فروش و در نهایت کسب منافع خریدار و فروشنده را بهبود بخشد سایت شرکت می
) همچون عوامل فنی، اقتصادی، اجتماعی و قانونی(وامل برای ایجاد چنین سیستمی وجود یک سری ع

تجارت الکترونیک و . سازد در کنار یکدیگر حیاتی بوده و زمینه مرتفع سازی نیاز مشتری را فراهم می
هیچ یک از این ابزارها پیش . آیند های اطلاع رسانی به حساب می ابزارهای آن همگی بخشی از سیستم

کنند و در صورت تبدیل شدن آنها به یک فرصت  تجاری عمومیت پیدا نمیاز تبدیل شدن به یک فرصت 
در مرحله پیش از فروش مشتری . گردد تجاری، به کارگیری آنها موجب بهبود شرایط تجاری کاربران می

نیازمند اطلاعاتی است که بتواند بر پایه آنها کالا یا خدمات و یا اطلاعاتی را که به بهترین صورت نیاز 
رسانی که  در این مرحله اطلاع. کند شناسایی نماید و برای انتخاب آن تصمیم بگیرد مرتفع می وی را

گردد مهمترین متغیر از نظر عرضه کننده کالا، محصول یا  بخشی از بازاریابی اینترنتی نیز محسوب می
ت الکترونیک در الگوی تجارت الکترونیک اطلاع رسانی به وسیله ابزار تجار. شود اطلاعات محسوب می

های الکترونیک ارسالی به وسیله پست الکترونیک، انتقال داده  ، کاتالوگWebمانند صفحات 
مرحله دوم . های کوتاه اینترنتی و ابزاری از این دست رایج است های صوتی و فیلم ، پیام1الکترونیکی

گرفته در مرحله غالبا اطلاع رسانی صورت . شامل فروش فیزیکی محصول، خدمات یا اطلاعات است
گردد و در مرحله فروش به شکل پاسخ به مشتریان و در  قبلی موجب جذب تعدادی مشتری بالقوه می

های اداری و  بر اساس آمار بانک جهانی هزینه. گردد قالب درخواست از شرکت یا سازمان ظاهر می
ن مزیت تجارت مهمتریاساس این  بر. 2دهد درصد کل حجم تجارت جهان را تشکیل می 70کاغذی 

های پردازش و ورود مجدد اطلاعات و کاهش  ها از طریق کاهش هزینه الکترونیک کاهش هزینه
و  Bryngolfsson. های اداری و کاغذبازی و در نهایت کاهش زمان انجام مبادلات تجاری است هزینه

Smith ـه طور جامع در چون اطلاعات ب. کنند که اینترنت یک بـازار کامل ایجاد کرده است بیان می
. های آنان را با هم مقایسـه کنند توانند خدمات فروشندگان و قسمت دسترس است و خریداران می

در . سازد فراهم می را طلبد و خدمات و ارتباط بلندمدت با مشتریان مند را می اینترنت بازاریابــی رابطه

                                                 
1. Electronic Data Interchange (EDI) 
2. World bank, Review of Electronic Marketing by Bank’s Staff, 2001 
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 ,Eid, etal(کند  ی روابط بـرقرار میحقیقت بازاریابی، فرایند تعاملـی است که در یک فضـای اجتماع

و آنچه که اهمیت دارد این است که تا چه اندازه بازاریابی اینترنتی در سازمان کارایی دارد و ) 2003
می خواهیم به این .در این تحقیق سوالات زیر مطرح است. توان آن را مورد ارزیابی قرار داد چگونه می

بی اینترنتی در شرکتهای پذیرفته در بورس اوراق بهادار چگونه سوال پاسخ دهیم که کار آمدی بازاریا
  است ؟
 

  :اهمیت و ضرورت موضوع
های رقابتی حاصل از آن،  رشد سریع و روز افزون تجارت الکترونیکی در کشورهای پیشرفته و مزیت
و  های تجاری ها و سیاست به مفهوم آن است که کشورهای در حال توسعه باید سریعا در استراتژی

در صورت عدم به کارگیری تجارت الکترونیکی، موقعیت . بازرگانی خود تجدید نظر اساسی به عمل آورند
جویی حاصل از انجام مبادلات به صورت الکترونیکی،  رقابتی کشورهای در حال توسعه به میزان صرفه

ام معاملات و از گیری از تجارت الکترونیکی به معنای کندی در انج عدم بهره. تضعیف خواهد گردید
وری نیروی کار و سایر عوامل  افزایش بهره. ای و زودگذر در تجارت است های لحظه دست رفتن فرصت

جویی هزینه در بخش خدمات به ویژه عمده  کنندگان، صرفه تولید، گسترش بازار، افزایش رفاه مصرف
افزایش کارآیی، تغییر  های مبادلاتی، فروشی و خرده فروشی، خدمات مالی و تجاری، کاهش هزینه

وجو، دسترسی به اطلاعات، تعدیل  های اقتصادی، کاهش هزینه جست فرآیندهای مدیریت و تولید بنگاه
کننده و تولیدکننده، افزایش رقابت و کاهش سود انحصاری، از پیامدهای مهم تجارت  قدرت بین مصرف
با توجه به این . ان سود خود را نشان دهدحاصل نهایی تجارت الکترونیک باید به عنو. الکترونیکی هستند

براساس معادله سود، سود . توان در تعیین اهداف تجارت الکترونیک از معادله سود استفاده کرد مطلب می
  : گیرند شود که بر این اساس اهداف زیر شکل می ها از درآمد حاصل می ها از کم کردن هزینه شرکت

  
اداری و (هـای عملیـاتی و غیرعملیـاتی     نیک قابلیت کاهش هزینـه تجارت الکترو :ها اهداف کاهش هزینه

هـای   تجارت الکترونیک به دلیل افزایش سرعت، دقت و بهبود ارتباطـات بـین بخـش   . را دارد) پشتیبانی
هـای   ودر نهایت تجارت الکترونیک کاهش هزینه. دهد های عملیاتی را کاهش می داخلی و خارجی هزینه
  .(Turban,2000) به دنبال دارد بازاریابی و تبلیغات را

  
آورد و امکان کسب  های ورود به صنعت را پایین می تجارت الکترونیک محدودیت :اهداف افزایش درآمد

بـا اسـتفاده از   . کنـد  بازارهای جدید و دستیابی به مشتریان جدید و حتی مشتریان رقبا را نیـز فـراهم مـی   
. شـود  تـر مـی   ها ساده کردن محصولات برای شرکت صادر تجارت الکترونیک امکان بازاریابی صادراتی و

) 2(افزایش تعداد دفعات خرید مشـتریان  ) 1(توجه به مؤلفه مشتریان به چهار طریق  تجارت الکترونیک با
های بالاتر از طریق متمایز ساختن و  مطالبه قیمت) 4(دستیابی به مشتریان جدید ) 3(جذب مشتریان رقبا 

  .برد مورد نظر مشتریان، درآمد شرکت را بالا می سفارشی کردن محصولات
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کنندگان، قدرت انتخاب  ها در تبلیغات، ارتباط تنگاتنگ با مشتریان و تامین به طور کلی کاهش هزینه
از جملـه مزایـای تجـارت    ... بالاتر چه برای مشتری و چـه بـرای فروشـنده و تسـهیل روابـط تجـاری و      

وقتـی کـه   . یک مسئله بسیار مهم در رشد تجارت الکترونیـک اسـت  مسئله رقابت نیز . الکترونیک هستند
توانند به رقابـت بپردازنـد و    هایی از این ابزار استفاده کنند اگر بقیه استفاده نکنند به هیچ وجه نمی شرکت

 هـا مجبورنـد از تجـارت الکترونیـک اسـتفاده کننـد       لـذا شـرکت  . در دنیای تجارت از بین خواهنـد رفـت  
(Turban,2000). 

  
 اهدف تحقیق

شود و  امروزه تجارت و بازاریابی الکترونیک تنها به فرایند خرید و فروش محصولات محدود نمی
باید درنظر . های عمده در این حوزه است مواردی همچون ارایه خدمات به مشتریان نیز از جمله فعالیت

واهند بود که بتوان به درستی های اتخاذ شده در زمینه اینترنت موفق خ داشت که تنها زمانی استراتژی
بنابراین برای آنکه بتوان . های بازاریابی را شناسایی نمود تاثیرات ایجاد شده به وسیله اینترنت بر فعالیت

در این زمینه معیارهای مناسبی به منظور سنجش میزان کارایی اعمال انجام شده به دست آورد، باید 
  :مواردی را تبیین نمود از جمله آنکه

  
  ها با افزایش حجم فروش شرکت) یا بازاریابی اینترنتی(رسانی  بیین رابطه بین اطلاعت -1
برای ) یا بازاریابی اینترنتی(رسانی  های شرکت با استفاده از اطلاع تبیین چگونگی کاهش هزینه -2

  محصولات و خدمات ارائه شده توسط شرکت
  

  سوالات تحقیق
که از  ای پذیرفته شده در بورس اوراق بهادر،ه های مالی شرکت با بررسی اکتشافی در صورت

ای و مقالات مختلف حاکی  کردند و همچنین با استفاده از مطالعات کتابخانه بازاریابی اینترنتی استفاده می
های شرکت و افزایش حجم فروش  از آن است که استفاده از ابزارهای الکترونیکی موجب کاهش هزینه

  : زیر مد نظر محقق قرار گرفته است لذا سوالاتی به شرح خواهد شد،
هـا را   رسانی تجاری با ابزارهای تجارت الکترونیـک حجـم فـروش شـرکت     تا چه اندازه اطلاع -

 دهد؟ افزایش می
ها های عملیاتی شرکترسانی تجاری با ابزارهای تجارت الکترونیک هزینه تا چه اندازه اطلاع -

  دهد؟ را کاهش می
  

  های تحقیق فرضیه
باعث افزایش حجم فروش  رسانی تجاری با ابزارهای تجارت الکترونیکی اطلاع: تحقیقفرضیه اول 

  .شود می
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باعث کاهش هزینه عملیاتی  رسانی تجاری با ابزارهای تجارت الکترونیکی اطلاع: فرضیه دوم تحقیق
  .شود می

  
  روش تحقیق

معنا که ابتدا برای  باشد، بدین روش مورد استفاده در این تحقیق از نوع توصیفی، همبستگی می
ها،  آوری مطالب و مباحث مربوط به بازاریابی اینترنتی و عواملی همچون میزان فروش و سود شرکت جمع

به بررسی موضوعات مزبور پرداخته شده و مطالب مربوطه با هدف کاربردی مورد توصیف، تبیین و تفسیر 
شود و از طریق مقایسه  ادی استفاده میسپس در مرحله دوم از روش مقایسه پس روید. گیرند قرار می

اندازی و فعالیت بازاریابی و تجارت الکترونیکی به  نتایج حجم فروش و هزینه عملیاتی در قبل و بعد از راه
  .شود های مطرح شده در طول تحقیق پرداخته می بررسی فرضیه

  
  جامعه آماری

دهد  رس اوراق بهادار تهران تشکیل میهای پذیرفته شده در بو در این تحقیق جامعه آماری را شرکت
اندازی تارنما نموده و از این طریق در مورد کسب و  اقدام به راه 1384تا  1370های  که در دامنه بین سال

کلیه  .گیری با روش قضاوتی انتخاب شده است این نمونه. کنند های خود اطلاع رسانی می کار و فعالیت
دی و خدماتی که از ابزارهای الکترونیک در بازاریابی محصولات و های تولی های فعال در زمینه شرکت

های پذیرفته شده  شرکت. کنند، از قابلیت تحقیق در این زمینه برخوردار هستند خدمات خود استفاده می
هایی چون میزان سرمایه، نسبت  در بورس اوراق بهادار تهران به لحاظ برخورداری از معیارها و شاخص

شوند و در  ها، حجم داد و ستد و گردش سهام در   بورس تعیین می سهام به کل داراییحقوق صاحبان 
رسانی بورس، برای تحقیق در این زمینه مناسب  دسترس بودن اطلاعات مالی با توجه به الزامات اطلاع

  .تشخیص داده شدند
  

  گیری روش نمونه
ران ملزم به رعایت الزاماتی همچون های پذیرفته شده در بورس اوراق بهادار ته از آنجا که شرکت

ها و گزارشات مالی جهت استفاده سهامداران  دهی مالی منظم، در دسترس قرار دادن صورت گزارش
های تولیدی و خدماتی که از ابزارهای الکترونیک در بازاریابی  های فعال در زمینه هستند، کلیه شرکت

در این . شوند عه در این تحقیق مناسب شناخته میکنند برای مطال محصولات و خدمات خود استفاده می
های پذیرفته شده در بورس اوراق بهادار است که از بازاریابی  تحقیق تعداد نمونه کل جامعه آماری شرکت

  کنند اینترنتی استفاده می
دهد  های پذیرفته شده در بورس اوراق بهادار تهران تشکیل می جامعه آماری این تحقیق را شرکت

اندازی تارنمای اختصاصی نموده و از این طریق در  اقدام به راه 1384تا  1370های  دامنه بین سال که در
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گیری با روش قضاوتی انتخاب شده  این نمونه. کنند های خود اطلاع رسانی می مورد کسب و کار و فعالیت
  .است

  
  تجارت الکترونیک

جو برای دستیابی و جست. باشد صاد میوری اطلاعات در حال متحول کردن اقتآ رشد و پیشرفت فن
این . های کاراتر برای انجام امور تجاری منجر به ایجاد انقلابی دیگر در عرصه تجارت شده است به روش

کار الکترونیکی و حتی بازاریابی  و تجارت الکترونیک با کسب. اند انقلاب را تجارت الکترونیک نامیده
. این عبارات در واقع مبادلات تجاری. روند به جای همدیگر به کار میاینترنتی عباراتی هستند که معمولاً 

گیرد را  ارائه خدمات به مشتریان و وظایف بین تجاری را که از طریق مبادلات دیجیتالی صورت می
اما در طی چند سال . تجارت الکترونیک حداقل از بیست سال پیش وجود داشته است. کنند تشریح می

این رشد و توسعه بیشتر تحت تأثیر . ایم ای در این زمینه بوده رشد تکان دهنده اخیر شاهد توسعه و
 ,Timmere). جهانی که دسترسی به اینترنت را تسهیل کرده است، به وجود آمده است  Webاینترنت و

 .اند تعاریف متعددی در ارتباط با تجارت الکترونیک ارائه نموده. نظران مختلف به طور کلی صاحب (2000
  .شود در این قسمت به بعضی از این تعاریف اشاره می

در . دهد ها، تجار و مشتریان را مد نظر قرار می روش پیشرفته انجام کسب و کار که نیاز سازمان -
ها، کیفیت محصولات و سرعت تحویل کالاها افزایش  این روش جدید ضمن کاهش هزینه

  .(Palmer, et al, 1999) یابد  می
های کامپیوتری برای جستجو و بازیابی اطلاعات جهت پشتیبانی از کارهای  هاستفاده از شبک -

 .(Kuttner, 1998) انجام شده در سازمان و تصمیم گیری سازمانی
یک روش جدید هدایت، مدیریت و اداره مبادلات تجاری با استفاده از کامپیوتر و یا هر یک از  -

 .(Timmere, 2000)های ارتباطات از راه دور  شبکه
های کامپیوتری و یا هر یک از  خرید و فروش اطلاعات، محصولات و خدمات از طریق شبکه -

 (Turban,1999).  باشند های اطلاعاتی می راه هایی که سازنده شاه شبکه
تجارت الکترونیک عبارتست از خرید و فروش کالاها، خدمات و اطلاعات با استفاده از  -

 .(Turban,2002) های کامپیوتری از جمله اینترنت شبکه
  

تجارت الکترونیکی سنتی که در واقع با استفاده از تکنولوژی اطلاعات با تمرکز بر مبادله الکترونیکی 
. باشد گرفت، به سرعت در حال انتقال به اینترنت می صورت می VAN1های  ها و از طریق شبکه داده

لی تجارت الکترونیکی هستند که به تارنماهای جهانی اینترنتی در حال تبدیل شدن به عامل محرک اص
مطابق نظر پروفسور . شوند ای جدید تعریف می طور وسیعی گسترش یافته و با استفاده از ابزارهای رسانه

Norm Archer  از دانشگاهMcMaster وکار  کانادا تجارت الکترونیک روش جدیدی برای هدایت کسب
                                                 
1. Virtual area Network 
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های تجارت یعنی بازاریابی، مهندسی  که شامل زمینه باشد و در هر جنبه از فعالیت تجاری دخیل است می
های اطلاعاتی، منابع انسانی  هایی که جنبه پشتیبانی دارند مانند مالی، سیستم و تولید و همچنین زمینه

  .گیرد حسابداری، خرید، حمل و نقل، دریافت کالا و مدیریت را در بر می
  

 مزایای رقابتی تجارت الکترونیکی
ها در انجام مبادلات تجاری تا به امروز که اینترنت و  گیری مبادله الکترونیکی دادهاز زمان به کار

Web  جهانی به عنوان کاراترین ابزار انجام تجارت الکترونیک مطرح شد، مزایای رقابتی قابل توجهی
مزایا، شواهد دال براین . اند، گردیده است هایی که به این شیوه تجاری روی آورده نصیب افراد و شرکت

در زیر به چند مورد از این مزایای . حاکی از لزوم توجه و علاقه سایر کشورها به تجارت الکترونیکی است
  (Turban,1999): رقابتی توجه می شود

های گزاف  چرا که هزینه. تجارت از طریق اینترنت عملاً مستلزم هزینه ورود بسیار پایین است -
  .رود به سمت صفر می... ا، نیروی انسانی ، لوازم اداری وه خرید، اجاره و به کارگیری ساختمان

های مورد نیاز برای پرداختن به یک کسب و کار و نیز صرفه  کاهش شدید هزینه ارزش دارایی -
آورد و منجر به  ها به همراه می آوری که تجارت الکترونیکی برای شرکت های شگفت جویی

طور مضاعف منجر به بازده سریع روی  شود، عملاً به ها می افزایش سود این سازمان
 .گذاری شده است سرمایه

های  از طرف دیگر استفاده از اینترنت در انجام امور تجاری بسیاری از نیازهای اطلاعاتی شرکت -
نیازهایی که شاید در شیوه  قدیم انجام آن به . تجاری را به نحو چشمگیری تأمین کرده است

ها، شرایط رقابتی، روند بازار و مواردی از این  مربوط به مناقصهاطلاعات . شد راحتی برآورده نمی
کنند،  هایی که از تجارت الکترونیکی استفاده می های رقابتی خاصی را برای شرکت قبیل، مزیت

 .به همراه داشته است
از دیگر مزایای استفاده از تجارت الکترونیکی برای برقراری ارتباطات تجاری، مسأله دقت و  -

ها و امکان  ای که انتقال سریع داده به گونه. های زمانی حاصل از ارتباطات است وییصرفه ج
انجام بسیاری از فرآیندهای تجاری در مدت کمتر از چند دقیقه، کارایی تجارت را تا حد زیادی 

 .افزایش داده است
و همچنین  امکان ورود و خروج سریع از اینترنت و به تبع آن تعداد بسیار زیاد عرضه کنندگان -

تر شدن بازارها به  مزایای حاصل از آزادی اطلاعات، منجر به تقویت نظریه بازار رقابتی و نزدیک
 .سمت الگوی ایده آل بازار آزاد است

 
توان به دو  بندی جدید می علاوه بر این، مزایای ناشی از تجارت الکترونیکی را براساس یک تقسیم

از مزایای تجارت . بندی کرد و مزایای مربوط به مشتریان تقسیم کنندگان دسته مزایای مربوط به عرضه
  :(Turban,2002) توان موارد زیر را نام برد کنندگان می الکترونیکی برای فروشندگان و عرضه
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 های مربوط به ترفیع و بازاریابی، ای در انجام فعالیت صرفه جویی هزینه •
 پذیری، ارتقاء خدمت رسانی به مشتریان، مسئولیت و انعطاف •
 ارتباطات بادوام و سودآورتر با مشتریان و عرضه کنندگان، •
  صرفه جویی در هزینه •

  
  ها در بازاریابی الکترونیک اهداف استراتژیک شرکت

ها در زمینه استراتژی عام، استراتژی  های متعددی در زمینه اهداف راهبردی شرکت پژوهش
 800بر روی  1بر اساس پژوهشی که توسط کاریانی. صورت گرفته است... حصول، خدمات، فروش و م

نخست . شرکت انجام گرفت از دو دیدگاه موضوع استراتژی بازاریابی الکترونیک مورد توجه قرار گرفت
سازی  هپس از تحلیل و خلاص. استراتژی محصول در بازار و دوم استراتژی بازاریابی بر روی اینترنت

  .کنند ها به طور کلی چهار هدف استراتژیک را در بازاریابی الکترونیک دنبال می اعلام شد شرکت
  مطالعه و پژوهش بازار، -1
  کسب مزایای رقابتی، -2
  گسترش بازارها و -3
  .حفظ بازارها -4

  
ر استراتژی بازار این تحقیق به دو یافته مهم در زمینه آثار استراتژیک استفاده از تجارت الکترونیک د

نخست اینکه روشن شد استفاده از اینترنت با هدف . و محصول و استراتژی بازاریابی نایل شده است
، مدیریت عاملی، بر روی فناوری 2براساس نظریه پورتر. استراتژیک کسب مزایای رقابتی ارتباط دارد

ک برای کسب مزایای رقابتی درک کند و آن را به عنوان یک سلاح استراتژی گذاری می اطلاعات سرمایه
کشف سریعتر (با توجه به رابطۀ مثبت میان شدت استفاده از اینترنت و استراتژی محصول . کرده است

و همینطور رابطه آن با ...) نیازهای مشتریان، سازگاری و انطباق بیشتر محصول، آزمایش محصول و 
بندی  بندی بازار و طبقه فروش برای تقسیماستفاده از اینترنت به وسیله عوامل (استراتژی فروش 

. ها در به اجرا درآوردن گرایش بازار کمک کرده است توان ادعا کرد که اینترنت در شرکت می) مشتریان
ها و انطباق و  به عبارت دیگر اینترنت برای تعیین هدف دقیق، کشف نیازهای مشتریان در این بخش

فقدان رابطه با . ر مورد این نیازها مورد استفاده قرار داده استخدمت، آنها را د/سازگاری آمیخته محصول
های  معنی میان شدت استفاده از اینترنت و متغیرهای مربوط به تارنماهای تشویقی و ارتقاء به فعالیت

این . دهد تبلیغات ضروری هستند، اما برای نیل به فروش کافی نخواهند بود بازاریابی صنعتی نشان می
که محتوای یک پیام تبلیغاتی باید در اصل مبنای اطلاعاتی داشته باشد را تأیید  3ی کورینگنتیجه ادعا

  .کند می
                                                 
1. Cariani 
2. Porter 
3. Kronig 
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  ها اثر بازاریابی الکترونیک بر فروش و هزینه شرکت
های قبلی بدان اشاره شد بازاریابی الکترونیک برای خریداران و فروشندگان  همانطور که در بخش

. نماید های مختلفی را برای حضور در بازارهای جدید ایجاد می و فرصت ارتباطات جدیدی را فراهم نموده
به طور کلی مطالعات نظری بر این باورند که توسعه بازاریابی و بازاریابی الکترونیک باعث افزایش سطح 

. (Konings, 2005) یابد های عملیاتی شرکت کاهش می شود زیرا برخی از هزینه ها می عملکرد شرکت
  :دهد که در کشور بلژیک انجام شده نشان می 1قیقات کانینگزنتایج تح

هایی همراه است اما میزان نفوذ بازاریابی  با وجود آنکه استفاده از اینترنت در بلژیک با محدودیت) 1
  الکترونیک در این کشور در سطح بالایی قرار دارد،

  اند  های بزرگ در زمینه بازاریابی الکترونیک فعال شده شرکت) 2
  های کوچک تأثیر چندانی نداشته،  وری شرکت بازاریابی الکترونیک بر بهره) 3
  

های بزرگ از روند مثبتی برخوردار بوده است و در عین حال که  در حالیکه این مسأله برای شرکت
علیرغم موارد مذکور مطالعات اخیر . های عملیاتی شده است فروش آنها را افزایش داده، باعث کاهش هزینه

ای که  ها شود به گونه شان داده است که رشد بازاریابی اینترنتی، ممکن است منجر به تغییر در رفتار شرکتن
 کنند های مزبور دیگر نیازی به مقایسه بازاریابی الکترونیک با بازاریابی سنتی مشاهده نمی شرکت

(Roodhooft, 2005). بازاریابی اینترنتی، روابط بین های دیجیتالی به مثابه  کارایی هزینه و تعامل کانال
کارایی و تنوع  2به زعم مارکو مریساوو. (Reinartz, et al., 2005) بخشد مشتری و شرکت را بهبود می

وی . های دیجیتالی از نظر هزینه باعث تسهیل در تداوم بازار و ایجاد رابطه با مشتریان شده است کانال
مطالعات . های اندکی وجود دارد کارآمدی بازاریابی اینترنتی مدلکند که برای تعیین میزان  همچنین بیان می

در ) ارتباط مستمر و بازخور منظم از مشتریان(رسانی و بازاریابی اینترنتی   دهد فرایند اطلاع اخیر نشان می
 نماید های شرکت نقش اساسی ایفا می افزایش تعامل مشتریان و در نتیجه افزایش سود و کاهش هزینه

(Jayachandran et al, 2005) . به علاوه استفاده از رویکرد مزبور با بهبود سطح آگاهی مشتری ارتباط
 3افرادی همچون رینارتز و کومار. (Mithas et al, 2005) دهد مثبت داشته و رضایت وی را افزایش می

های ارسال شده  امهبرند با تعداد ن نشان دادند که فاصله زمانی که مشتریان در شرایط سودآوری به سر می
های انجام شده نشان دادند برای حداکثر نمودن سودآوری،  سازی شبیه. توسط شرکت رابطه مثبت وجود دارد

باید فاصله زمانی صرف شده برای ارسال نامه به مشتری را کوتاه نموده تا از این طریق به شکل بهینه عمل 
زیرا چنین اقدامی علاوه . (Reinartz et al, 2005) کرد که این عمل از طریق نامه الکترونیکی میسر است

شود  هایی که دریافت می ها و پاسخ دهد از نظر تعداد واکنش بر آنکه هزینه کمتری را به خود اختصاص می
به . (Brondmo 2000; Di Ianni 2000; Rosenpan 2000) دهد درصد بالایی را به خود اختصاص می

نماید که از نظر کارایی و کاهش  هایی را ایجاد می بازاریابی اینترنتی، فرصتعبارت دیگر از دیدگاه شرکتی، 
                                                 
1. Konings 
2. Marko Merisavo 
3. Reinartz & Kumar 
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شود تا شرکت همیشه با مشتریان در تماس بوده و در عین حال وفاداری آنها را نیز افزایش  هزینه باعث می
ها تلقی  امروزه استفاده از بازاریابی اینترنتی به عنوان بخش مهمی از استراتژی بسیاری از شرکت.دهد می
های جدید و تحریک  بسیاری از سازندگان خودرو از اینترنت و پست الکترونیک برای آغاز مدل. شود می

های موبایلی برای  از پورتال BMWشرکت خودروسازی . نمایند مشتریان برای تعامل بیشتر استفاده می
د، بازی و سایر خدمات ارائه های جدی کند که در آن عکس مدل تمایز خود با سایرین و رقبا استفاده می

های  بازار هدف خود را افراد جوان انتخاب نموده تا از طریق مدل 1شرکت پوشاک سازی نایک. گردد می
دهد قبل از خرید محصول مورد  این عمل به مشتریان امکان می. کند دیجیتالی برای آنها شوی بهاره اجرا 

 2شرکت دیجیتالی کانون. (Hargrave-Silk, 2005) ایندنظر آن را در عکسی که از خود دارند مشاهده نم
دهد تا دوستان آنها نیز به صورت آنلاین از  به مشتریان امکان می) های عکاسی در زمینه دوربین(

توانند از طریق اینترنت و پست الکترونیک  همچنین ناشران مجله می. های دیجیتالی آنها بهره جویند عکس
مامی موارد ت .(Merisavo et al. 2004) ند که نرخ آبونمان اضافه شده استبه مشتریان خود اطلاع ده

های عملیاتی شده و در مقابل بازاریابی سنتی، باعث افزایش  ذکر شده در عین حال که باعث کاهش هزینه
طور که قبلا نیز بدان اشاره شد مفهوم هزینه عملیاتی شامل آن دسته  همان .فروش و اثربخشی خواهد شد

های شرکت است که در رابطه با هدف اصلی شرکت بوده و در حقیقت فعالیت اصلی شرکت را در  فعالیت از
های بازاریابی نیز گنجانده شده  بر همین اساس قیمت تمام شده کالا یا خدمات که در آن هزینه. گیرد بر می

رقراری تعامل با ب .(Merisavo et al. 2004) شود های عملیاتی شرکت محسوب می است جزو هزینه
دهد تا به خوبی در میان اطلاعات تفحص نموده و با انگیزه  مشتریان به صورت الکترونیکی به آنها اجازه می

دهد که  این عمل به مشتریان نشان می. بالاتری بتوانند به تولید یا ارائه کننده کالا و خدمات بازخور دهد
توانند کارهای مختلفی  ای که می صرف نموده به گونهچگونه زمان مشخصی را برای مارک مورد نظر خود 

گردی و کسب آگاهی بیشتر، از محصول مورد را Web های  همچون بازی الکترونیکی، شرکت در فعالیت
شود که در محیط بیرون، عوامل  در عین حال تمامی این موارد در شرایطی انجام می. نظر را تجربه نمایند

  .های ثابت خواهد شد ای در صرف هزینه کاهش قابل ملاحظهفیزیکی وجود نداشته و باعث 
هایی در  با وجود افزایش قابل ملاحظه شبکه اینترنت و تکامل تحقیقات انجام شده دراین زمینه، مدل

. های خدمات بازاریابی اینترنتی به ویژه جهت افزایش وفاداری مشتریان ارائه شده است بیان مکانیزم
و مدیریت نام و نشان تجاری بر اهمیت  4مدار ، مدیریت مشتری3مند ی رابطهمواردی همچون بازاریاب

با این وجود عواملی همچون . ها از طریق بازاریابی اینترنتی تأکید دارد افزایش فروش و کاهش هزینه
 نحوه رفتار مشتری، تبلیغات، بازاریابی مستقیم و ماهیت تجارت الکترونیک نحوه ارتباط با مشتریان را در

در  5مریساوو.دهد ها و افزایش وفاداری آنها مورد تأکید قرار می جهت افزایش سطح فروش، کاهش هزینه
تحقیقات خود با استفاده از مطالعات گذشته مدل مفهومی از نحوه تأثیر بازاریابی اینترنتی را بر سه عامل 
                                                 
1. Nike 
2. Canon 
3. Relationship Marketing 
4. Customer relationship management 
5. Merisavo 
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دا بازاریابی اینترنتی را تعریف بر همین اساس وی ابت. فروش، هزینه و وفاداری مشتریان ارائه داده است
به زعم وی . های عملیاتی و وفاداری را تشریح کرده است نموده و در راستای آن مفهوم فروش، هزینه

بازاریابی اینترنتی عبارتست از استفاده از اینترنت و تکنولوژی اطلاعات به منظور توسعه و بهبود فعالیت 
را  (B2B, B2C, C2B, C2C)مدل بازاریابی  4وده و تمامی این تعریف بسیار کلی ب. بازاریابی سنتی

شود به  همچنین فروش و هزینه عملیاتی نیز همانند تعریفی که همیشه از آن یاد می. شود شامل می
ترتیب بیانگر نتیجه عملکرد شرکت طی یک سال مالی و اقدامات انجام شده در راستای عملکرد سال 

های بازاریابی است تا چه  ینه عملیاتی که بخشی از آن متعلق به هزینهبدین معنا که هز. مورد نظر است
های ناشی از بازاریابی سنتی نیز کاهش  حد توانسته است فروش شرکت را افزایش دهد ضمن آنکه هزینه

  یافته است
  

  های تحقیق  توصیف و تحلیل داده
. یـق اختصـاص دارد  های گرایش مرکـزی و انحرافـی متغیرهـای تحق    این بخش به توصیف شاخص

شـرکت   42های گرایش مرکزی و انحرافی متغیرهای تحقیق که از اطلاعـات فـروش و هزینـه     شاخص
  .در جدول زیر نشان داده شده استکه  پذیرفته شده در بورس اوراق بهادار تهران به دست آمده است 

  
  های متغیرهای مورد مطالعه بر حسب میلیارد ریال جدول شاخص
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  های پژوهش ها و پاسخ به پرسش هآزمون فرضی
های آنها بر تئوری احتمالات نهاده شده اسـت در   آمار استنباطی با استفاده از اصول و قوانینی که پایه

هـا از   هـا و فرضـیه   برای بررسی فرضیه با توجه به ماهیت داده. کند های پژوهش قضاوت می مورد فرضیه
از آنجـا کـه متغیرهـای مـورد     . شـود  است استفاده می ترین روش های گوناگون و خاص که درست آزمون

هـای وابسـته و تکـراری     نگر بوده و از نوع اندازه های تحقیق دو متغیری است و گذشته مطالعه در فرضیه
برای اسـتفاده از ایـن آزمـون، بـه     . ترین آزمون آماری، مقایسه میانگین جفت است است، بنابراین مناسب

  .های اساسی برای رعایت وجود دارد تریک مفروضههای پارام مانند همه آزمون
گیری تحقیق  ای و یا نسبی سنجیده شده باشند، که مقیاس اندازه ها با مقیاس فاصله اول این که داده 

نرمال بودن توزیع وقتـی اهمیـت دارد   . ها نرمال باشد حاضر نسبتی است و دوم اینکه توزیع نمرات یا داده
یـا بیشـتر جـزو     30هـایی در حـدود    شود که نمونه غالبا گفته می. نمونه کم باشدها یا حجم  که تعداد داده

شـکل  ). 31 ،1374شـریفی،  (روند  های کوچک به شمار می های بزرگ و کمتر از آن در زمره نمونه نمونه
از آنجـا کـه   . آمده اسـت  زیر این نتایج در جدول. توزیع متغیرهای تحقیق به جز یک متغیر نرمال نیستند

پوشـی و شـکل توزیـع     شرکت است، بنابراین از نبود این مفروضه چشـم  42داد نمونه در تحقیق حاضر تع
با توجه . ها باشد سوم اینکه هر داده نمونه تصادفی از جامعه و مستقل از دیگر داده.نرمال فرض شده است

اسـتفاده از آزمـون   هـای لازم بـرای    هـا اسـت، بنـابراین مفروضـه     به اینکه هر داده مستقل از دیگـر داده 
با توجه بـه اینکـه تعـداد    . پارامتریک مقایسه میانگین جفت برقرار بوده و از این آزمون استفاده شده است

نمونه بسیار بزرگ نبوده و توزیع نرمال نیز ندارد بنابراین علاوه بـر آزمـون پارامتریـک مقایسـه میـانگین      
هـای فرضـیه از میـانگین مجمـوع      برای آزمـون .ستجفت، از آزمون ناپارامتریک جفت نیز استفاده شده ا

های قبل و بعد از استفاده تجارت الکترونیک استفاده شده است کـه بـرای کـاهش تـاثیر و آلـودگی       سال
اندازی تجارت الکترونیـک و یـک سـال بعـد اسـتفاده از       احتمالی از مقادیر یک سال قبل، مقادیر سال راه

نتایج به دست آمـده از مقـادیر جدیـد    . زمون و بررسی گردیده استتجارت الکترنیک نیز استفاده شده و آ
انـدازی تجـارت    عـلاوه بـر آن مقـادیر سـال راه    . نتایج به دست آمده از کل مقادیر را تائیـد کـرده اسـت   

نتـایج بـه دسـت آمـده نشـان      . الکترونیک نیز با مقادیر یک سال بعد و یک سال قبل مقایسه شده اسـت 
حجم فروش، هزینه عملیاتی و سـود در یـک سـال بعـد از اسـتفاده از تجـارت        دهد که هر سه متغیر می

اندازی تجارت الکترونیک و یک سـال قبـل از    دار از همان متغیرها در سال راه الکترونیک به صورت معنی
اندازی بازاریابی الکترونیک، بـه   همچنین این مقادیر در سال راه. استفاده از تجارت الکترونیک بیشتر است

دار بیشتر از یک سال قبل از  تارنما، به صورت معنی اندازی راه از قبل تارنما و سود اندازی راه سال جز سود
داری  تارنما تفـاوت معنـی   اندازی راه از قبل و سود تارنما اندازی راه بین سود سال. تجارت الکترونیک است

و ناپارامتریک در جـدول  1در جدول شماره  های انجام شده با آزمون پارامتریک نتایج مقایسه. وجود ندارد
درصـد   99دهـد کـه بـا     ضریب همبستگی دو به دو متغیرها نشـان مـی  . به نمایش درآمده است 2شماره 

  .اطمینان رابطه بین متغیرها مستقیم است
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  دو نمونه وابسته tهای تحقیق با استفاده از آزمون  نتایج آزمون فرضیه

  
  
  
  

  ه دو میانگین رتبه متغیرهای تحقیقنتایج آزمون مقایسه دو ب
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  جدول نتایج آزمون ضریب همبستگی دو به دو متغیرهای تحقیق

  
  

  های تحقیق نتایج حاصل از فرضیه
  :فرضیه اول
  .شود رسانی تجاری با ابزارهای تجارت الکترونیکی باعث افزایش حجم فروش می اطلاع

  

  : نتیجه فرضیه اول
ها در مقایسه با قبل  ه ابزارهای تجارت الکترونیکی، حجم فروش شرکترسانی تجاری به وسیل اطلاع

درصد اطمینان افزایش نشان  99رسانی الکترونیک به صورت معنی و با  از استفاده از بازاریابی یا اطلاع
  .داده است

  

  :تفسیر فرضیه اول
  . شود دار حجم فروش می بازاریابی الکترونیک باعث افزایش معنی

  
   :فرضیه دوم
  .شود رسانی تجاری با ابزارهای تجارت الکترونیکی باعث کاهش هزینه عملیاتی می اطلاع

  

  : نتیجه فرضیه دوم
ها در مقایسه  های عملیاتی شرکت رسانی تجاری به وسیله ابزارهای تجارت الکترونیکی، هزینه اطلاع

درصد اطمینان افزایش  99نی و با رسانی الکترونیک به صورت مع با قبل از استفاده از بازاریابی یا اطلاع
  .نشان داده است
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  :تفسیر فرضیه دوم
های پذیرفته شده در بورس اوراق بهادار تهران نه تنها باعث کاهش  بازاریابی الکترونیک در شرکت

  .دار باعث افزایش هزینه عملیاتی شده است های عملیاتی نشده است، بلکه به صورت معنی هزینه
  

  بندی نتایج  جمع
های تحقیق حاضر و پاسخ به سوالات تحقیق، از اطلاعات و  ای بررسی و مطالعه و آزمون فرضیهبر

شرکت پذیرفته شده در بورس اوراق بهادار تهران که با  42اسناد سازمانی مربوط به هزینه و فروش 
وره زمانی سال کنند طی د اندازی تارنما از تجارت الکترونیک در فعالیت و کسب و کار خود استفاده می راه
های تحقیق دال بر کاهش هزینه عملیاتی به دنبال استفاده از تجارت  فرضیه. استفاده شد 84-1370

های پذیرفته  به طور کلی مشاهده شد که شرکت. الکترونیکی و افزایش فروش مورد آزمون قرار گرفتند
ه کارگیری تجارت و بازاریابی شده در بورس اوراق بهادار تهران به نحو مطلوبی از مزایای حاصل از ب

های عملیاتی  این موضوع در افزایش فروش و افزایش هزینه. اند الکترونیک در بنگاه خود بهره نگرفته
های عملیاتی و در  شود؛ به طوری که بازاریابی الکترونیک نتوانسته صراحتا باعث کاهش هزینه آشکار می

ن رو و با توجه به اینکه فرضیه اول تحقیق مبنی بر از ای. ها شود نهایت افزایش سوددهی این شرکت
های پذیرفته شده در بورس اوراق بهادار تائیده شده و فرضیه دوم تحقیق  دار فروش شرکت افزایش معنی

های پذیرفته شده در بورس اوراق بهادار رد شده و خلاف آن تائید  دار هزینه شرکت مبنی بر کاهش معنی
اندازی تارنما و تجارت الکترونیکی نیز با یکدیگر مورد مقایسه  بل و بعد از راهشده است، بنابراین سود ق

توان ادعا کرد که  ها پس از ایجاد تارنما نشان داد که می نتایج آزمون افزایش سود شرکت. قرار گرفت
ن را به های پذیرفته شده در بورس اوراق بهادار تهرا ایجاد تارنما و تجارت الکترونیکی مقدار سود شرکت

 .دار افزایش داده است صورت معنی
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Abstract 
Recently, Information Technology has opened new windows in marketing of 
business in front of corporations and economic Institutions.  

Pursuant to using Internet marketing, Companies can produce actively, 
reduce costs and speed up the development of marketing and advertising 
effectiveness. Recently, development and growth in utilizing Internet in 
corporations has led to sales enhancement and costs reduction in their 
activities. Regarding to significance of this feature, Tehran Stock exchange 
listed companies will be examined in aspect of using internet in marketing of 
their productions and services. Overall, the effectiveness of using magic of 
Internet in costs, sales volume and finally benefits has been discussed.  

Results suggest that Electronic Marketing has led to sales and operating 
costs increment. But, the increment of sales offsets the increase in operating 
costs. It has been embodied in benefit growth.. 
 
Keywords: operational cost, operational income, electronic marketing, 
Tehran stock exchange listed companies. 
 

 
 
 
 
 
 
 
 




