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تجارت  یشرکت ها یدر عملکرد تجار تالیجید یابیبازار ریتاث

 رانیدر ا کیالکترون

     

 1 یحسن شجاع دیس
 26/01/1403تاریخ دریافت:  

 13/03/1403تاریخ پذیرش: 
 

  86425کد مقاله:  

 

 یده ـچک
 

 نیباشد. ا یم رانیدر ا کیتجارت الکترون یشرکت ها یدر عملکرد تجار تالیجید یابیبازار ریتاث قیتحق نیهدف ا
 ی( گردآور2022و همکاران  ) یپرسشنامه چاکاوارت لیتکم قیاست؛ اطلاعات از طر یدانیو م یپژوهش از نوع کاربرد

با استفاده از  یفعال بودند انتخاب شد و نمونه آمار نترنتیا هشرکت که تنها در حوز 1085 قیتحق نیا یآمار یشد. جامعه
و  هتجزی افزار . نرمباشد یم نترنتیو ا یدانیم ،ای اطلاعات به روش کتابخانه ینفر ارائه شد. گردآور 285جدول مورگان 

 یداد تمام نشان قیتحق یها افتهی. باشد یم 3نسخه  smart-plsو  26نسخه  SPSS افزاری نرم بسته ها داده لیتحل
است.  دییمورد تا اتیفرض یتمام نیاست بنابرا 96/1از  شیب ویول یت یرهایو مس 4/0از  شیب یبارعامل یرهایمس
 تال،یجید یابیتمرکز بازار ک،یالکترون یابیبه بازار شیگرا ریتأث یپژوهش که به بررس نیکرد ا انیب قیتحق جینتا نطوریهم

که هر چهار عامل به  افتیدر توانیکسب و کار پرداخته است، م کیعملکرد استراتژ رفشار مصرف کننده و سطح رقابت ب
 لیبا تسه کیالکترون یابیبه بازار شیهستند. گرا رگذاریکسب و کار تأث کیبر عملکرد استراتژ یطور مثبت و معنادار

 یابی. تمرکز بازاربخشدیرا بهبود م کیتژعملکرد استرا ان،یتر و ارتقاء تعاملات مؤثر با مشترگسترده یبه بازارها یدسترس
 ییکارا شیو افزا هایاستراتژ یسازنهیبه به ان،یمشتر اتیتجرب یسازیها و شخصداده لیبا استفاده از تحل زین تالیجید

ها را به سمت ارائه و بهبود مستمر، سازمان ینوآور یبرا یامحرکه یروی. فشار مصرف کننده، به عنوان نکندیکمک م
سطح رقابت بالا با  ت،ی. در نهادهدیسوق م انیمشتر یازهایبهتر به ن ییو پاسخگو ترتیفیو خدمات با ک محصولات

مؤثر و  یهایاز استراتژ یریگها را وادار به بهرهسازمان ،یرقابت تیمز تیحفظ و تقو یمستمر برا یهاتلاش کیتحر
 یبه طور قابل توجه تواندیکسب و کار، م یهایها در استراتژآن ادغامعوامل و  نیتوجه به ا ن،ی. بنابراکندیکارآمدتر م

 قرار دهد. داریرشد و توسعه پا ریها را در مسها منجر شود و آنسازمان کیبه بهبود عملکرد استراتژ

 
 کیفشار مصرف کننده، سطح رقابت، عملکرد استراتژ تال،یجید یابیتمرکز بازار ک،یالکترون یابیبازار یدی:ـان کلـواژگ

 کسب و کار
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 مقدمه  -1
در بهبود عملکرد  یامروز، نقش اساس یایدر دن کیتجارت الکترون یابزارها نیو پرکاربردتر نیتراز مهم یکیبه عنوان  تالیجید یابیبازار

استفاده مؤثر از  ازمندین کیتجارت الکترون یهاشرکت نترنت،یو ا یارتباط یهایفناور عی. با توجه به رشد سرکندیم فایها اشرکت یتجار
هستند تا  یاجتماع یهاو شبکه 2یکیکل غاتیتبل ،ییمحتوا یابی، بازار1جستجو یموتورها یسازنهیمانند به تالیجید یابیبازار نینو یاهروش

بلکه  کنند،یکمک م دیجد انیابزارها نه تنها به جذب مشتر نیدهند. ا شیبمانند و سهم بازار خود را افزا یموجود باق یبتوانند در بازار رقابت
بر عملکرد  تالیجید یابیبازار ریتاث یرو، بررس نی. از اشوندیمنجر م یکرده و به بهبود تجربه مشتر لیتسه زیرا ن یفعل انیارتباط مداوم با مشتر

 دمدتبلن تیو موفق یرقابت تیبه مز یابیدر دست کردهایرو نیا یدیبه روشن شدن نقش کل تواندیم کیتجارت الکترون یهاشرکت یتجار
ها از جمله ابزارهای مهمی هستند که بازاریابی دیجیتال در اختیار کاوی و تحلیل دادهبه علاوه، در عصر دیجیتال، داده .وکارها کمک کندکسب

کنند، روندهای بازار را دهند تا رفتار مشتریان را بهتر درک وکارها امکان میدهد. این ابزارها به کسبهای تجارت الکترونیک قرار میشرکت
های تواند هزینههای بازاریابی را به صورت هدفمندتر و کارآمدتر اجرا کنند. همچنین، استفاده از بازاریابی دیجیتال میبینی نمایند و کمپینپیش

سازی بیشتری نسبت به گیری و بهینههرا افزایش دهد، زیرا تبلیغات دیجیتال به مراتب قابلیت انداز3 بازاریابی را کاهش داده و بازگشت سرمایه

توانند نه کنند، میهای بازاریابی دیجیتال به درستی استفاده میهای تجارت الکترونیک که از استراتژیهای سنتی دارد. در نتیجه، شرکتروش
هش در زمینه تاثیر بازاریابی دیجیتال بر تنها فروش خود را افزایش دهند بلکه همچنین وفاداری مشتریان را نیز تقویت کنند. به طور کلی، پژو

های بازاریابی و رشد پایدار در محیط ای برای بهبود استراتژیتواند راهکارهای نوآورانههای تجارت الکترونیک میعملکرد تجاری شرکت
 .دیجیتال ارائه دهد

 

 مبانی نظری-2

 تالیجید یابیبازار-2-1
 یهاشبکه ها،تیسامانند وب تالیجید یهاکه با استفاده از ابزارها و پلتفرم شودیگفته م ییهاتیبه مجموعه فعال تالیجید یابیبازار

فروش و توسعه برند  شیافزا ان،یبه هدف جذب و نگهداشت مشتر ن،یآنلا غاتیو تبل لیموبا یهاشنیکیاپل ل،یمیجستجو، ا یموتورها ،یاجتماع
 ،یلیمیا یابیمحتوا، بازار یابیجستجو، بازار یموتورها یسازنهیمانند به یمتنوع یهاکیاز تکن یریگبا بهره یابینوع بازار نی. اردیگیمانجام 

هدفمندتر و  تتا به صور کندیوکارها کمک مها، به کسبداده لیو تحل هیو تجز یاجتماع یهادر شبکه غاتی، تبلکیکل یپرداخت به ازا غاتیتبل
. در (2016 4)گلدرمن و همکاران خود به دست آورند یابیبازار یهاتیاز فعال یبهتر جیر کرده و نتاکارآمدتر با مخاطبان خود ارتباط برقرا

و  یگذارهیبازده سرما قیدق یابیامکان ارز رایز کند،یم فایا یدینقش کل هانیعملکرد کمپ یریگها و اندازهداده لیتحل تال،یجید یابیبازار
به  ،یهوش مصنوع یهاتمیو الگور شرفتهیپ یهایبا استفاده از تکنولوژ تالیجید یابی. بازارسازدیرا فراهم م هایمداوم استراتژ یسازنهیبه

. دهدیم شیرا افزا انیمشتر یوفادار بیترت نیاو پرداخته و بد قیو علا ازهایمتناسب با ن شنهاداتیو ارائه پ یتجربه مشتر یسازیشخص
یبه برند م شتریو اعتماد ب ترقیارتباطات عم جادیموجب ا ،یاجتماع یهاپلتفرم قیاز طر انیبا مشتر میتعامل و ارتباط مستق ییتوانا ن،یهمچن
 دیجد یتا به بازارها دهدیامکان را م نیها ابه شرکت ،یوکار امروزکسب یایدر دن یاتیح یاز ابزارها یکیبه عنوان  تالیجید یابی. بازارشود

کند ها کمک میعلاوه بر این، بازاریابی دیجیتال به شرکت .خود را حفظ کنند یرقابت تیمز تال،یجید یهایاز نوآور یریگو با بهره ابندی ستد
 گیری وریزی و اجرا کنند. این نوع بازاریابی به واسطه قابلیت اندازهپذیرتر برنامهتر و انعطافهای بازاریابی خود را به صورت دقیقتا کمپین

دهد تا با تغییرات بازار و نیازهای وکارها اجازه میآورد و به کسبها را فراهم میسازی سریع استراتژیای، امکان تعدیل و بهینهردیابی لحظه
را که با های سنتی اشاره کرد؛ چهای کمتر نسبت به روشتوان به هزینهمشتریان به سرعت سازگار شوند. از دیگر مزایای بازاریابی دیجیتال می

توان با بودجه کمتر به نتایج بهتری دست یافت. همچنین، ابزارهای اتوماسیون بازاریابی دیجیتال به استفاده از تبلیغات هدفمند و بهینه، می
  (.2014 5)ابوهاششوری را افزایش دهندکند تا فرآیندهای بازاریابی خود را بهینه کنند و بهرهها کمک میشرکت

بوک، توییتر، لینکدین و یوتیوب به هایی مانند اینستاگرام، فیسهای اجتماعی نقشی بسیار حیاتی دارند. پلتفرمیجیتال، شبکهدر بازاریابی د
توانند نه دهند تا با مخاطبان خود به صورت مستقیم و تعاملی ارتباط برقرار کنند. از طریق محتوای جذاب و تعاملی، برندها میبرندها امکان می

توانند به صورت ای وفادار و متعهد نیز کمک کنند. این تعاملات میاهی و شناخت از برند خود را افزایش دهند، بلکه به ساخت جامعهتنها آگ
 .کنندهای مستقیم باشند که همه به افزایش تعامل و تقویت رابطه بین برند و مشتری کمک میها و پیامگذاریها، اشتراکنظرات، لایک

توایی نیز یکی از عناصر کلیدی بازاریابی دیجیتال است. ایجاد و توزیع محتوای ارزشمند، مرتبط و سازگار، به منظور جذب و بازاریابی مح
بندی تواند به بهبود رتبهکند. محتوای با کیفیت مینگهداشت مخاطبان هدف، به تقویت ارتباطات و ایجاد اعتماد بین برند و مشتریان کمک می

تبلیغات  .(2018 6)یوسف و همکاران سایت منجر شود و در نهایت فروش و درآمد را افزایش دهدو افزایش ترافیک وب موتورهای جستجو
دهد تا تبلیغات خود را در نتایج ها امکان مینیز یکی از ابزارهای قدرتمند در بازاریابی دیجیتال است که به شرکت پرداخت به ازای کلیک
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های شریک نمایش دهند. این روش تبلیغاتی به دلیل قابلیت هدفمندسازی بالا و پرداخت هزینه سایتر وبجستجوی موتورهای جستجو و د
ها و استفاده از ابزارهای در نهایت، بازاریابی دیجیتال با تکیه بر تحلیل داده .صرفه استبههای واقعی، بسیار کارآمد و مقرونتنها به ازای کلیک

ها اتخاذ کند تا رفتار و ترجیحات مشتریان خود را بهتر درک کنند و تصمیمات استراتژیک مبتنی بر دادها کمک میهتحلیل پیشرفته، به شرکت
)شالتونی و  شودگذاری و بهبود تجربه مشتری منجر میسازی فرآیندهای بازاریابی، افزایش بازده سرمایهمحور به بهینهکنند. این رویکرد داده

 .(2018 1همکاران

 

  کیتجارت الکترون-2-2
، به فروش و خرید کالاها و خدمات از طریق اینترنت اشاره دارد و از زمان ظهور و گسترش e-commerce تجارت الکترونیک یا همان
ارت ترین ابزارهای ارتباطی و تبلیغاتی، رشد چشمگیری را تجربه کرده است. این فرایند شامل تمام مراحل تجاینترنت به عنوان یکی از اصلی

شود. تجارت الکترونیک با سنتی مانند تبلیغات، خرید، فروش، پرداخت و تحویل کالاها، اما به صورت آنلاین و از طریق اینترنت انجام می
های تجاری های موبایل، و سایر ابزارهای دیجیتال، به فعالیتهای خرید و فروش آنلاین، اپلیکیشنهای تجاری، پلتفرمسایتاستفاده از وب

دهد تا به مشتریان خود خدمات و وکارها امکان می. این رویکرد به کسب(2014 2)اوزتمورا و کاراکادیلار امروزی ابعاد جدیدی بخشیده است
دهد تا به راحتی و در هر زمان و تر، و با هزینه کمتر ارائه دهند، در عین حال که به مشتریان امکان میمحصولات را به صورت سریعتر، راحت

خواهند، از محصولات و خدمات مورد نیاز خود استفاده کنند. در تجارت الکترونیک، امنیت و حفاظت اطلاعات نیز از اهمیت بالایی کانی که میم
های مختلفی برای پرداخت امن و مدیریت اطلاعات شخصی ارائه شده است. برخوردار است و برای اطمینان از اعتماد مشتریان، ابزارها و روش

های نگهداری فیزیکی، افزایش رقابتیت، و ارائه توان به امکان دسترسی به بازارهای جهانی، کاهش هزینهدیگر مزایای تجارت الکترونیک میاز 
ها و مسائلی نظیر مدیریت موجودی، امنیت، حفاظت از اشاره کرد. اما با این حال، تجارت الکترونیک همچنان با چالش 24/7خدمات مشتریان 

وکارها باید با آنها برخورد مالکیت معنوی، و استانداردهای تجارت الکترونیک مواجه است که برای رسیدن به موفقیت در این حوزه، کسبحقوق 
وکارها های تجاری، به کسبهای مناسبی را اتخاذ کنند. در مجموع، تجارت الکترونیک به عنوان یک رویکرد نوین در فعالیتکنند و استراتژی

وکار خود را تجربه کنند و با پیشرفت فناوری و تغییرات در رفتار دهد تا بهبود در عملکرد، افزایش درآمد، و توسعه روند کسبمیامکان 
 .(2012 3)میتیک و همکاران کنندگان، همواره منعطف و آماده به پذیرش تغییرات باشندمصرف

های اقتصاد جهان تبدیل شده است که در همه ترین بخشه یکی از پر رونقبا پیشرفت روزافزون فناوری و اینترنت، تجارت الکترونیک ب
ملیتی های بزرگ چندگیرد، از شرکتوکارها را در بر میهای اقتصادی و صنعتی تأثیرگذار است. این نوع تجارت انواع و اقسامی از کسبزمینه

المللی ترین مزایای تجارت الکترونیک، امکان دسترسی به بازارهای بینوکارهای نوپا. یکی از مهمهای کوچک محلی و کسبگرفته تا فروشگاه
توانند به راحتی کالاها و خدمات خود را به مشتریان در سرتاسر جهان عرضه کنند و این امر امکان توسعه و گسترش است. فروشندگان می

دهد که به راحتی محصولات مورد نیاز خود را پیدا شتریان امکان میکند. علاوه بر این، تجارت الکترونیک به متر میوکار را بسیار سادهکسب
مند شوند، که این موارد همگی به ارتقاء تجربه خرید آنلاین کمک ها و پیشنهادهای ویژه بهرهها را مقایسه کنند، و از تخفیفکنند، قیمت

های موبایل و های هوشمند، اپلیکیشنهای هوشمند و تلفناز دستگاه . همچنین، با توجه به افزایش استفاده(2016 4)سیونوا و همکاران کنندمی
ای و در هر زمانی دهند تا به راحتی از هر نقطههای ریسپانسیو در تجارت الکترونیک بسیار حیاتی هستند، زیرا به مشتریان امکان میسایتوب

توان به امنیت تراکنشات، مدیریت موجودی، و حفاظت از حریم ، میهایی که تجارت الکترونیک با آن مواجه استخرید کنند. از جمله چالش
ها قابل حل های رمزنگاری، این چالشخصوصی مشتریان اشاره کرد. با این حال، با استفاده از راهکارهای مناسب امنیتی و استفاده از تکنولوژی

برخوردار است تا از ناگزیری به مواجهه با مشکلات موجودی و تأخیر روز از اهمیت بالایی هستند. همچنین، مدیریت موجودی به طور دقیق و به
ترین روندهای اقتصادی جهانی، از اهمیت در ارسال سفارشات به مشتریان جلوگیری شود. در مجموع، تجارت الکترونیک به عنوان یکی از مهم

وکارهایی که قادر ، همواره در حال تکامل و رشد است، و کسبکنندگانبالایی برخوردار است و با پیشرفت فناوری و تغییرات در عادات مصرف
 مند شوند و رشد پایداری را تجربه کنندکند، بهرهنظیری که این روند فراهم میهای بیتوانند از فرصتبه تطبیق با این تغییرات باشند، می

 .(2017 5)وانگ و کیم

لات نیز بسیار حیاتی است. ارائه خدمات ارسال سریع و موثر، پیگیری دقیق های لجستیک و ارسال محصودر این سیر تکامل، نقش بسته
توانند تجربه خرید آنلاین را بهبود بخشند و به های ارسال متنوع به مشتریان، از جمله عواملی هستند که میسفارشات، و ارائه گزینه

های پرداخت نیز از اهمیت زیادی بر این، انعطاف پذیری در شیوهوکارها کمک کنند تا رضایت مشتریان را به حداکثر برسانند. علاوه کسب
های متنوع پرداخت از جمله پرداخت اینترنتی، پرداخت از طریق کارت اعتباری، پرداخت در محل، و پرداخت از طریق برخوردار است. ارائه گزینه

ترین روش پرداخت را انتخاب کنند، که این نیز به افزایش د علاقهترین و موردهد که راحتهای پرداخت موبایلی، به مشتریان امکان میسیستم
های بسیار زیادی از رفتار مشتریان را فراهم آوری دادهکند. علاوه بر این، تجارت الکترونیک امکان جمعنرخ تبدیل و افزایش فروش کمک می

های . با تحلیل داده(2018 6)عبدعزیز و همکاران ابی استفاده کردهای بازاریتوان از آنها برای بهبود راهبردها و استراتژیکند که میمی
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توانند نیازها و ترجیحات مشتریان خود را بهتر درک کنند و به طور موثرتری به آنها خدمات ارائه دهند. در اینده، با وکارها میمشتریان، کسب
بینی ها پرداخت و به وفور از آنها برای پیشتر دادهتحلیل دقیقتوان به های هوش مصنوعی و یادگیری ماشین، میاستفاده از تکنولوژی

دهد تا به صورت وکارها امکان میهای بازاریابی استفاده کرد. به طور کلی، تجارت الکترونیک به کسبرفتارهای مشتریان و بهبود استراتژی
ایش دهند، و برند خود را در بازارهای رقابتی تقویت کنند. این نوع موثرتر و کارآمدتر با مشتریان خود ارتباط برقرار کنند، فروش خود را افز

های نوین و استفاده از رویکردهای خلاقانه، به یکی از عوامل اصلی موفقیت در دنیای دیجیتال تبدیل شده است گیری از فناوریتجارت با بهره
کند، نظیری که این روند فراهم میهای بیتوانند از فرصتتخاذ کنند، میهای مناسبی برای ورود به این حوزه را اوکارهایی که استراتژیو کسب

 (.2016 1)مکتوزوما و همکاران مند شوندبهره

 

  تالیجید یابیتمرکز بازار-2-3
وکارها امکان کسبهای دیجیتال و ابزارهای آنلاین، به وری و کارآمدی است که با استفاده از فناوریتمرکز بازاریابی دیجیتال بر روی بهره

زاریابی را دهد تا ارتباط موثرتری با مشتریان برقرار کنند و به راحتی با بازارها و مخاطبان خود ارتباط برقرار کنند. این رویکرد تمام جوانب بامی
های اجتماعی، لیغات در شبکهگرفته تا بازاریابی محتوا، تب و تبلیغات پرداخت به ازای کلیک سازی موتورهای جستجوشود، از بهینهشامل می

وکارها ها. بازاریابی دیجیتال توانایی فراهم کردن اطلاعات دقیق و مفید از رفتار مشتریان را دارد که به کسبایمیل مارکتینگ، و تحلیل داده
های مهم دهند. از دیگر ویژگی های بهتری انجامگیریهای واقعی بهبود بخشند و تصمیمهای خود را بر اساس دادهکند تا استراتژیکمک می

دهد تا با تغییرات سریع وکارها اجازه میها است که به کسبها و استراتژیگیری دقیق و تحلیل عملکرد کمپینبازاریابی دیجیتال، امکان اندازه
. در کل، تمرکز بازاریابی (2016 2ن)احمدشیخ و همکارا در بازار و نیازهای مشتریان، همگام شوند و به راحتی به تغییرات واکنش نشان دهند

دهد تا به صورت موثرتری با مخاطبان خود ارتباط برقرار کنند، وکارها امکان میدیجیتال بر پیشرفت، نوآوری، و بهبود مداوم است که به کسب
ازاریابی دیجیتال از دو جنبه اصلی تشکیل این تمرکز بر ب .فروش خود را افزایش دهند، و رقابتیت خود را در بازارهای پویا و رقابتی تقویت کنند

های ها برای بهبود عملکرد و استراتژیشود و تجزیه و تحلیل دادههایی که برای ارتباط با مشتریان استفاده میشده است: ابزارها و روش
نلاین امکان ارتباط مستقیم با مخاطبان را فراهم کنند. تبلیغات آهای اجتماعی نقش مهمی ایفا میبازاریابی. در این روند، تبلیغات آنلاین و رسانه

های اجتماعی امکان ایجاد دهند تا با دقت بیشتری به مخاطبان مورد نظر خود برسند. از طرف دیگر، رسانهوکارها اجازه میکنند و به کسبمی
تواند سازند که میاب و متنوع را فراهم میدهند و امکان ارائه محتوای جذوکارها میارتباط و تعامل مستقیم با مشتریان را به کسب

توان به ها می. از جمله ابزارهای مورد استفاده در تجزیه و تحلیل داده(2002 3)پیت و همکاران بازدیدکنندگان را به اقدام واکنشی ترغیب کند
آوری شده از های جمعدهند تا دادهوکارها امکان میاشاره کرد. این ابزارها به کسب های آنالیتیک و ابزارهای مدیریت رابطه با مشتریانسیستم

زهای رفتار مشتریان را تحلیل کرده و الگوهای رفتاری را شناسایی کنند تا به بهترین شکل ممکن با مشتریان خود ارتباط برقرار کنند و به نیا
دهد تا با استفاده از ابزارها و وکارها امکان میزیرا به کسب ای برخوردار استآنها پاسخ دهند. در کل، تمرکز بازاریابی دیجیتال از اهمیت ویژه

 .های مدرن، به صورت موثرتری با مخاطبان خود ارتباط برقرار کنند و به راحتی با تغییرات در بازار و نیازهای مشتریان واکنش نشان دهندروش
های تحلیل داده، کند. با استفاده از ابزارها و تکنیکتی ایفا میها یک نقش بسیار حیاهمچنین، در تمرکز بازاریابی دیجیتال، تحلیل داده

ها کمک . این تحلیلات به آن(2013 4)آوان و ژانگ های مشتریان و بازار به طور کامل بهره ببرندوکارها قادرند از اطلاعات موجود در دادهکسب
های بازاریابی خود را بر اساس این اطلاعات بهبود بخشند. علاوه بر ستراتژیکند تا الگوها و رفتارهای مشتریان را به دقت شناسایی کرده و امی

گیری و ارزیابی کنند و به سرعت واکنش نشان های بازاریابی خود را اندازهدهد تا عملکرد کمپینوکارها امکان میها به کسباین، تحلیل داده
وکارها کمک واکنش نشان دهند. از این رو، تمرکز بازاریابی دیجیتال نه تنها به کسب دهند و به نیازهای بازار و تغییرات روند بازار و مشتریان

های بازاریابی را نیز سازی استراتژیها، امکان بهبود عملکرد و بهینهکند تا روابط موثرتری با مشتریان برقرار کنند بلکه با تحلیل دقیق دادهمی
دهد تا با رقابتیت بالاتری در بازار عمل کرده و به وکارها این امکان را میاریابی دیجیتال به کسبکند. در نتیجه، این تمرکز بر بازفراهم می

به طور خاص، تمرکز بازاریابی دیجیتال بر محتوا نیز بسیار مهم است. ایجاد محتوای جذاب و  .بهبود عملکرد و افزایش درآمد خود بپردازند
وکارها کمک کند تا به عنوان یک منبع اطلاعات معتبر و مورد اعتماد در نظر مشتریان قرار گیرند. از بتواند به کسارزشمند برای مخاطبان، می

توانند به خوانندگان خود ارزش ارائه دهند و وکارها میطریق ارائه محتوای متنوع، تصاویر، ویدیوها، و نوعی ارتباط مستقیم با مخاطبان، کسب
. این رویکرد، به ویژه در دوران اطلاعاتی امروزی که مخاطبان اطلاعات بیشتری دارند و (2015 5گا و همکاران)سیام ها را به خود جذب کنندآن

وکارها های خود بیشتری برای مصرف محتوا برخوردارند، بسیار حیاتی است. همچنین، با ایجاد محتوای مناسب و به روز، کسباز انتخاب
ها برقرار کنند که در نهایت منجر به افزایش اعتماد و افزایش دارتری با آنوده ارائه داده و رابطه معنیتوانند به خوانندگان خود ارزش افزمی

وکارها با ایجاد محتوای مناسب و متنوع، شود. به طور کلی، تمرکز بازاریابی دیجیتال بر محتوا از اهمیت بالایی برخوردار است و کسبفروش می
 .کندها برقرار کنند که در نهایت به بهبود عملکرد و افزایش درآمد کمک میتری با آنارزش ارائه دهند و رابطه قوی توانند به خوانندگان خودمی

های نوین برای افزایش کارایی و اثربخشی نیز تمرکز دارد. اتوماسیون علاوه بر این، بازاریابی دیجیتال بر اتوماسیون بازاریابی و استفاده از فناوری
ها و پیگیری مشتریان را به صورت ها، مدیریت کمپینبر مانند ارسال ایمیلدهد تا فرآیندهای تکراری و زمانوکارها امکان میی به کسببازاریاب
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های کند، بلکه دقت و انسجام بیشتری را در اجرای استراتژیجویی در زمان و منابع کمک میخودکار انجام دهند. این امر نه تنها به صرفه
تر و هدفمندتر اجرا کنند های خود را به صورت دقیقتوانند کمپینوکارها میآورد. با استفاده از ابزارهای اتوماسیون، کسبیابی به ارمغان میبازار

 .(2017 1)حسین و بهارالدین و تجربه مشتری را بهبود بخشند

کنند. این های بازاریابی دیجیتال ایفا میود استراتژیهای نوین مانند هوش مصنوعی و یادگیری ماشین نیز نقش مهمی در بهبفناوری
های مشتریان را به صورت عمقی تحلیل کنند، الگوهای رفتاری را شناسایی کنند و کنند تا دادهوکارها کمک میها به کسبفناوری

های بازاریابی خود را توانند پیاموکارها میکسب های دقیقی از نیازها و ترجیحات مشتریان به دست آورند. با استفاده از این اطلاعات،بینیپیش
ها و سایتهای هوشمند در وبباتسازی کرده و به صورت موثرتری با مشتریان ارتباط برقرار کنند. به عنوان مثال، استفاده از چتشخصی

کند و به افزایش رضایت مشتریان کمک یسازی شده به مشتریان را فراهم مهای موبایل، امکان ارائه پشتیبانی فوری و شخصیاپلیکیشن
دهند تا به وکارها امکان میها به کسبدهند. این پلتفرمهای اجتماعی نیز بخش بزرگی از تمرکز بازاریابی دیجیتال را تشکیل میشبکه .کندمی

ها پاسخ دهند. حضور فعال در و مشکلات آنها را دریافت کنند و به سوالات صورت مستقیم با مخاطبان خود در ارتباط باشند، بازخوردهای آن
ای وفادار از مشتریان کمک کند. علاوه تواند به افزایش شناخت برند و ایجاد جامعهبرانگیز میهای اجتماعی و تولید محتوای جذاب و تعاملشبکه

های بازاریابی دهد تا پیاموکارها امکان می، به کسبهای دموگرافیک و رفتاریهای اجتماعی با استفاده از دادهبر این، تبلیغات هدفمند در شبکه
های قدیمی ولی همچنان موثر در همچنین، ایمیل مارکتینگ یکی از روش .خود را به مخاطبان مناسبی برسانند و نرخ تبدیل را افزایش دهند

تانسیل، به افزایش تعامل با مخاطبان و تقویت شده و هدفمند به مشتریان فعلی و پسازیهای شخصیبازاریابی دیجیتال است. ارسال ایمیل
ها را بر اساس نیازها و ترجیحات مشتریان توانند محتوای ایمیلوکارها میها، کسبکند. با استفاده از تحلیل دادهها کمک میروابط با آن

 .ها را افزایش دهندها و کلیکسازی کنند و به این ترتیب، نرخ باز شدن ایمیلسفارشی
 

 مصرف کننده فشار-2-4
ها وارد وکارها، بازارها و حتی دولتکنندگان بر کسبای از تأثیرات و تقاضاهایی اشاره دارد که مصرففشار مصرف کننده به مجموعه

ز طریق تغییرات در تواند اها همخوانی دارند، ارائه دهند. این فشار میهایی را که با نیازها و انتظارات آنکنند تا محصولات، خدمات و سیاستمی
کنندگان و حتی از طریق قوانین و مقرراتی که های حمایت از حقوق مصرفهای اجتماعی، فعالیتالگوهای خرید، نظرات و بازخوردها در رسانه

ارتباطات کنندگان امروزی، به لطف دسترسی گسترده به اطلاعات و شوند، اعمال شود. مصرفکنندگان تصویب میهای مصرفبه واسطه لابی
وکارها انتظار دارند تا نه تنها محصولات و خدمات باکیفیت و ها از کسباند. آنگر شدهدیجیتال، بیش از هر زمان دیگری آگاه و مطالبه

به نوآوری و وکارها را وادار کند تا تواند کسبصرفه ارائه دهند، بلکه به مسائل اجتماعی و محیط زیستی نیز توجه کنند. این فشار میبهمقرون
)چاکاوارتی و  های پایداری را اتخاذ کنند و شفافیت بیشتری در فرآیندهای خود ایجاد کنندبهبود مداوم محصولات خود بپردازند، سیاست

به های دولتی تأثیر بگذارد، گذاریتواند به صورت مستقیم یا غیرمستقیم بر سیاست. در عین حال، فشار مصرف کننده می(2022 2همکاران
کنندگان و ارتقاء استانداردهای بازار تصویب شود. به این ترتیب، فشار مصرف ای که قوانین و مقرراتی در جهت حفاظت از حقوق مصرفگونه

کند، بلکه به ترویج رفتارهای کننده نه تنها به عنوان یک نیروی محرکه برای بهبود مستمر کیفیت و عملکرد محصولات و خدمات عمل می
کند. این پدیده به یک دینامیک پیچیده و چند بعدی تبدیل شده است که در وکارها نیز کمک میتر و پایدارتر در سطح جامعه و کسبهمسئولان

کنند. از دهند و تنظیم میهای اقتصادی و اجتماعی را شکل میکنندگان، به صورت مداوم و پایدار، مسیر فعالیتآن نیازها و انتظارات مصرف
 کنندگان ابزارها و منابع بیشتری برای ابراز نظرات و اعمال فشار خود دارندرشد سریع فناوری و افزایش دسترسی به اطلاعات، مصرف طرفی، با

دهد که به صورت فردی یا جمعی، تغییرات مثبت و معناداری در نحوه . این توانایی به آنها این امکان را می(2020 3)آگوستینی و همکاران
کنندگان را های آنلاین که مصرفهای اجتماعی و کمپینهای دولتی ایجاد کنند. به عنوان مثال، حرکتها و حتی در سیاستتعملکرد شرک

پذیر باشند، محیطی و اجتماعی مسئولیتخواهند تا در برابر مسائل زیستها میکنند یا از شرکتتشویق به بایکوت محصولات خاصی می
توانند منجر به تحولات بزرگی در نحوه تولید و عرضه فشار مصرف کننده در دنیای امروز است. این فشارها میدهنده قدرت و تأثیر نشان

ها برای پاسخگویی به این انتظارات متغیر و فزاینده، باید نه تنها به وکار شوند. شرکتهای کسبهای بازاریابی و حتی مدلمحصولات، روش
. به طور کلی، فشار ) ، بلکه به مسائل مرتبط با پایداری، شفافیت و مسئولیت اجتماعی نیز اهمیت دهندکیفیت و قیمت محصولات توجه کنند

کند. با وکارها و ارتقاء استانداردهای زندگی در جوامع مختلف کمک میمصرف کننده به عنوان یک نیروی محرکه قوی، به بهبود عملکرد کسب
ها انتظار دارند روز نه تنها به دنبال محصولاتی با کیفیت بالا و قیمت مناسب هستند، بلکه از شرکتکنندگان امتوجه به این واقعیت که مصرف

دهی به رفتار و که به مسائل اجتماعی، اخلاقی و محیط زیستی نیز توجه کنند، فشار مصرف کننده به یکی از عوامل اصلی در جهت
ها به نوآوری در محصولات و شود که شرکت. این فشار باعث می(2017 4همکاران)دورماز و  وکارها تبدیل شده استهای کسباستراتژی

پذیری بیشتری در قبال جامعه و محیط زیست خدمات خود بپردازند، فرآیندهای تولید و زنجیره تأمین خود را بهبود بخشند و در نهایت، مسئولیت
کنندگان داشته و دیجیتال نیز نقش بسزایی در افزایش آگاهی و توانمندی مصرفهای ارتباطی از خود نشان دهند. در همین راستا، رشد فناوری

توانند به راحتی از کیفیت و عملکرد محصولات مطلع ای از اطلاعات و ارتباطات، میکنندگان با دسترسی به منابع گستردهاست. امروزه، مصرف
ها در ارتباط باشند. این افزایش شفافیت و و حتی به صورت مستقیم با شرکتشوند، نظرات و تجربیات خود را با دیگران به اشتراک بگذارند 
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ها را به یک نیروی تأثیرگذار در بازار تبدیل کرده است. علاوه بر این، کنندگان را افزایش داده و آنزنی مصرفدسترسی به اطلاعات، قدرت چانه
)پونیتا و  اندهای اجتماعی نیز به تقویت فشار مصرف کننده کمک کردهتکنندگان و حرکهای حمایت از حقوق مصرفهای سازمانفعالیت
کنندگان و ارتقاء ها، با افزایش آگاهی عمومی و ارتقاء استانداردهای بازار، به حفظ و بهبود حقوق مصرفها و حرکت. این سازمان(2017 1چاندرا

کنندگان پاسخ دهند و در عین حال، به تند تا به نیازها و انتظارات مصرفها مجبور هسکنند. در نتیجه، شرکتها کمک میکیفیت زندگی آن
ر معیارهای اخلاقی و اجتماعی نیز پایبند باشند. به طور خلاصه، فشار مصرف کننده به عنوان یک نیروی محرکه قوی و پایدار، به بهبود مستم

ها و در نهایت، به بهبود استانداردهای زندگی در و محیط زیستی شرکتپذیری اجتماعی کیفیت و عملکرد محصولات و خدمات، ارتقاء مسئولیت
کنندگان در دنیای امروز رخ داده است ای است که در رفتار و انتظارات مصرفدهنده تغییرات عمدهکند. این پدیده نشانجوامع مختلف کمک می

کنندگان توجه های مصرفای رقابتی، باید به طور مداوم به نیازها و خواستهشود که برای موفقیت و پایداری در بازارهوکارها یادآور میو به کسب
های دولتی و تنظیم مقررات نیز تأثیر گذاریکننده همچنین به سیاستپذیری عمل کنند. این فشار مصرفکنند و با شفافیت و مسئولیت

کنندگان را حفظ و ارتقاء دهند و به شوند که حقوق مصرفقوانینی میها نیز به واسطه این فشارها، مجبور به تدوین و اجرای گذارد. دولتمی
گذاری کنندگان، شفافیت در تبلیغات، برچسببهبود استانداردهای بازار کمک کنند. به عنوان مثال، قوانین مرتبط با حمایت از حقوق مصرف

. این قوانین و مقررات، به (2021 2)ویدیلی کننده قرار دارندرفمحصولات، ایمنی و کیفیت کالاها و خدمات، همه به نوعی تحت تأثیر فشار مص
ها به طور مداوم به بهبود کیفیت و عملکرد محصولات و خدمات خود شوند که شرکتکنند و باعث میحفظ تعادل و عدالت در بازار کمک می

یل شده است که به بهبود کیفیت زندگی و ارتقاء برنده تبدآفرین و پیشبپردازند. در نهایت، فشار مصرف کننده به یک نیروی تحول
وکارها و دولتها کنندگان در دنیای امروز است و به کسبدهنده قدرت و تأثیرگذاری مصرفکند. این پدیده نشاناستانداردهای جامعه کمک می

پذیری عمل کنند. به نند و با شفافیت و مسئولیتکنندگان توجه کشود که برای موفقیت و پایداری، باید به نیازها و انتظارات مصرفیادآور می
کند، بلکه به این ترتیب، فشار مصرف کننده نه تنها به عنوان یک عامل محرک برای بهبود عملکرد و کیفیت محصولات و خدمات عمل می

تنها به بهبود کیفیت محصولات و خدمات کند. این فشار نه وکارها نیز کمک میتر و پایدارتر در سطح جامعه و کسبترویج رفتارهای مسئولانه
. به طور مثال، (2015 3)وانگ لیمپیارات کندوکارها و جامعه نیز کمک میشود، بلکه به ترویج رفتارهای اخلاقی و پایدار در کسبمنجر می

و اخلاقی پایبند هستند، هایی که به مسئولیت اجتماعی کنندگان با انتخاب محصولات سازگار با محیط زیست و حمایت از شرکتمصرف
پذیری ها نیز به سمت پایداری و مسئولیتشود که شرکتها و فشارها باعث میتوانند تأثیر مثبتی بر بازار و جامعه داشته باشند. این انتخابمی

ننده یک نیروی پیچیده بیشتر حرکت کنند و در نتیجه، به حفظ محیط زیست و بهبود شرایط اجتماعی کمک کنند. به طور کلی، فشار مصرف ک
تواند به بهبود کیفیت و عملکرد محصولات و وکارها، بازارها و جامعه دارد. این فشار میای بر کسبو چندبعدی است که تأثیرات گسترده

ترتیب، فشار  های دولتی منجر شود. به اینگذاریپذیری اجتماعی و محیط زیستی، و ایجاد تحولات مثبت در سیاستخدمات، ارتقاء مسئولیت
برنده، به بهبود استانداردهای زندگی و ارتقاء کیفیت زندگی در جوامع مختلف کمک آفرین و پیشمصرف کننده به عنوان یک نیروی تحول

با شفافیت و  کنندگان توجه کنند وشود که برای موفقیت و پایداری، باید به نیازها و انتظارات مصرفوکارها و دولتها یادآور میکند و به کسبمی
آفرین است که به بهبود کیفیت و عملکرد محصولات و پذیری عمل کنند. در نهایت، فشار مصرف کننده یک نیروی قدرتمند و تحولمسئولیت

شود. این فشار، به های دولتی منجر میگذاریپذیری اجتماعی و محیط زیستی، و ایجاد تحولات مثبت در سیاستخدمات، ارتقاء مسئولیت
کنندگان توجه کنند و با شفافیت و شود که برای موفقیت و پایداری، باید به نیازها و انتظارات مصرفوکارها و دولتها یادآور میسبک

برنده و محرک، به بهبود استانداردهای زندگی و ارتقاء پذیری عمل کنند. به این ترتیب، فشار مصرف کننده به عنوان یک نیروی پیشمسئولیت
شود که برای موفقیت و پایداری، باید به نیازها و انتظارات وکارها و دولتها یادآور میکند و به کسبندگی در جوامع مختلف کمک میکیفیت ز
 .(2019 4)ژو و گائو پذیری عمل کنندکنندگان توجه کنند و با شفافیت و مسئولیتمصرف

 

   رقابت سطح-2-5
های فعال در بازار، سطح تمایز عوامل متعددی قرار دارد که شامل تعداد و تنوع شرکترقابت در بازارها به شدت تحت تأثیر  سطح

تواند به کنندگان است. این رقابت میهای پیشرفته، قوانین و مقررات دولتی، و نیازها و ترجیحات مصرفمحصولات، دسترسی به منابع و فناوری
ها در تلاشند تا سهم بیشتری از بازار را به دست آورند و قابت نوآوری ظاهر شود. شرکتاشکال مختلفی از جمله رقابت قیمتی، رقابت کیفی، و ر

ها ناگزیر به بهبود مستمر کیفیت محصولات و خدمات، موقعیت خود را در برابر رقبای دیگر تقویت کنند. در بازارهای بسیار رقابتی، شرکت
های چشمگیر در فناوری، بهبود فرآیندهای تواند منجر به پیشرفترقابت فشرده می های مداوم هستند. اینها، و ایجاد نوآوریکاهش هزینه

کنندگان ای بر ساختار بازار و رفتار مصرفتواند تاثیرات گستردهتولید، و ارتقاء سطح خدمات به مشتریان شود. از سوی دیگر، میزان رقابت می
تر های متنوعتر، کیفیت بالاتر و گزینههای پایینن اغلب از مزایای بیشتری مانند قیمتکنندگاداشته باشد. در بازارهای با رقابت بالا، مصرف

تواند به افزایش ها نیز مجبور به تطبیق سریع با تغییرات بازار و نیازهای مشتریان هستند، که این امر میشوند. در عین حال، شرکتبرخوردار می
ها بلکه به ی اصلی بقای شرکتکنندهبه طور کلی، میزان رقابت در بازارها نه تنها به تعیین وری و نوآوری در سطح صنعت منجر شود.بهره

 .(2018 5)عبدعزیز و همکاران محرکی قوی برای رشد اقتصادی و توسعه پایدار نیز تبدیل شده است
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های تواند انگیزهیی در بازار منجر شود. رقابت میتواند به تخصیص بهینه منابع و افزایش کارااز دیدگاه اقتصادی، رقابت سالم و سازنده می
های جدید ترغیب کند. به عنوان مثال، ها و فناوریگیری از نوآوریها را به بهرهها ایجاد کند و شرکتوری و کاهش هزینهقوی برای بهبود بهره

شود که در نهایت به نفع ها میو بهبود مستمر فناوری ها منجر به توسعه سریع محصولات جدیددر صنایع فناوری پیشرفته، رقابت میان شرکت
تواند به بهبود کیفیت زندگی و استانداردهای زندگی کمک کند. رقابت همچنین، میزان رقابت در بازار می .کنندگان و کل اقتصاد استمصرف

کنند و تلاش کنند تا محصولات و خدماتی را ارائه کنندگان توجه بیشتری ها به نیازها و انتظارات مصرفشود که آنها باعث میمیان شرکت
تری های گستردهدهد تا از انتخابکنندگان امکان میتر باشند. این امر به مصرفتر و مقرون به صرفهتر، قابل دسترسدهند که با کیفیت

هایی نیز به همراه داشته تواند چالشبت میدر عین حال، میزان رقا .برخوردار باشند و به بهترین محصولات و خدمات دسترسی داشته باشند
ها های ناعادلانه یا ضد رقابتی مانند کاهش شدید قیمتها ممکن است به روشباشد. در بازارهایی که رقابت بسیار شدید است، شرکت

تواند به به دست آورند. این رفتارها می ها، و انحصارگری روی آورند تا سهم بیشتری از بازار راهای مخفیانه برای تثبیت قیمت)دامپینگ(، توافق
تر و کاهش تنوع های کوچککنندگان و به کاهش کیفیت محصولات و خدمات منجر شود و حتی ممکن است به فروپاشی شرکتضرر مصرف

کنند. در بازارها ایفا می ها و نهادهای نظارتی نقش مهمی در مدیریت و تنظیم میزان رقابتدولت .(2016 1)سیونوا و همکاران بازار منجر شود
توانند از رقابت سالم و سازنده حمایت کنند و از بروز رفتارهای ضد رقابتی جلوگیری کنند. به عنوان ها با ایجاد قوانین و مقررات مناسب، میآن

نصفانه کمک کند که در آن همه تواند به ایجاد بازاری شفاف و مکنندگان میمثال، قوانین ضد انحصار و مقررات مرتبط با حفظ حقوق مصرف
تواند از سوی دیگر، میزان رقابت می .کنندگان از مزایای بیشتری برخوردار شوندهای برابر برای رقابت داشته باشند و مصرفها فرصتشرکت

ا بازبینی کنند و به دنبال های خود رها باید به طور مداوم استراتژیوکارها داشته باشد. شرکتهای کسبای بر استراتژیتاثیرات گسترده
تواند شامل توسعه محصولات جدید، بهبود فرآیندهای تولید، ارتقاء خدمات مشتریان و های جدید برای بهبود و نوآوری باشند. این امر میفرصت

های مناسبی ند و استراتژیهای مرتبط با رقابت نیز توجه کنها باید به مدیریت ریسکهای نوین باشد. همچنین، شرکتگیری از فناوریبهره
ای کنندهدر نهایت، میزان رقابت در بازارها نقش تعیین .(2002 2)پیت و همکاران برای مواجهه با تغییرات بازار و تهدیدهای رقابتی تدوین کنند

وری منجر شود، ندگی و افزایش بهرهتواند به رشد اقتصادی، ارتقاء کیفیت زدر تعیین پویایی و عملکرد اقتصادی دارد. رقابت سالم و سازنده می
کنندگان منجر شود. بنابراین، وکارها و مصرفهای جدی برای کسبتواند به مشکلات و چالشدر حالی که رقابت ناعادلانه و ضد رقابتی می

ها، نهادهای نظارتی میان دولت مدیریت و تنظیم مناسب میزان رقابت در بازارها از اهمیت بالایی برخوردار است و نیازمند همکاری و هماهنگی
ای پذیری در رقابت نیز از اهمیت ویژهبا توجه به تأثیرات گسترده رقابت بر بازارها و اقتصاد، توجه به پایداری و مسئولیت .ها استو شرکت

زیستی تأثیرات اجتماعی و محیط ها باید نه تنها به دنبال افزایش سهم بازار و بهبود سودآوری باشند، بلکه باید بهبرخوردار است. شرکت
و های خود نیز توجه کنند. این امر به معنای اتخاذ رویکردهای پایدار در تولید و زنجیره تأمین، احترام به حقوق کارکنان و جوامع محلی، فعالیت

کنندگان منجر شود و در بلندمدت مصرفتواند به افزایش اعتماد و وفاداری محیطی است. رقابت مسئولانه و پایدار میکاهش اثرات منفی زیست
و پایداری  3ها باید به مفاهیمی مانند مسئولیت اجتماعی شرکتیدر این راستا، شرکت .ها کمک کندبه ایجاد مزیت رقابتی پایدار برای شرکت

سازی کنند. این رویکرد نه تنها به خود پیادهوکار های اخلاقی و پایدار را در تمامی جوانب کسبای داشته باشند و تلاش کنند تا ارزشتوجه ویژه
 4)ژو و گائو های جدید برای رشد و توسعه نیز منجر شودتواند به ایجاد فرصتکند، بلکه میبهبود تصویر عمومی و شهرت شرکت کمک می

2019). 

 

 کسب و کار کیاستراتژ عملکرد-2-6
ریزی، اجرای مؤثر و ها از طریق برنامهاهداف بلندمدت و اساسی سازمان عملکرد استراتژیک کسب و کار به نحوه تعیین و دستیابی به

انداز، مأموریت، و اهداف کلان سازمان، تحلیل محیط ها و تصمیمات استراتژیک اشاره دارد. این عملکرد شامل تدوین چشمارزیابی مداوم فعالیت
ز منابع برای ایجاد و حفظ مزیت رقابتی است. مدیران با استفاده از ابزارهای ها و تهدیدها، و استفاده بهینه اداخلی و خارجی، شناسایی فرصت

های مختلف استراتژیک، وضعیت فعلی سازمان را ارزیابی ها و تهدیدها( و مدلها، فرصتنقاط قوت، ضعف)  SWOT تحلیلی مانند تحلیل
ها ممکن است شامل توسعه محصولات جدید، ورود . این استراتژی(2018 5)شالتونی و همکاران کنندهای مناسب را تدوین میکرده و استراتژی

ها نیازمند هماهنگی و سازی زنجیره تأمین باشند. اجرای موفق استراتژیبه بازارهای جدید، بهبود فرآیندهای داخلی، ادغام و تملک، و یا بهینه
رتقاء فرهنگ سازمانی است. علاوه بر این، ارزیابی مداوم و اصلاح ها و سطوح سازمان، مدیریت منابع انسانی، و اهمکاری میان تمامی بخش

به 6 های کلیدی عملکردهای مدیریت عملکرد و شاخصها بر اساس تغییرات محیطی و بازخوردها نیز حیاتی است. استفاده از سیستماستراتژی

ذ کنند. عملکرد استراتژیک کسب و کار نه تنها به تحقق اهداف تری اتخاکند تا پیشرفت خود را بسنجند و تصمیمات آگاهانهها کمک میسازمان
کند. در شود، بلکه به ایجاد ارزش پایدار برای تمامی ذینفعان، از جمله مشتریان، کارکنان، سهامداران و جامعه کمک میمالی و عملیاتی منجر می

ها باید نه تنها به دنبال سودآوری باشند، ای برخوردار است. سازمانژهپذیری اجتماعی نیز از اهمیت ویاین راستا، توجه به پایداری و مسئولیت
ای تدوین کنند که به بهبود کیفیت های خود را به گونههای خود نیز توجه کنند و استراتژیمحیطی فعالیتبلکه به تأثیرات اجتماعی و زیست

                                                           
1 Ciunova 

2 Pitt 

3 CSR 

4 Zhu 

5 Shaltoni 

6 KPIs 
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های کسب و کار وجود دارد که از برای تدوین و اجرای استراتژی در این راستا، رویکردهای مختلفی .زندگی و حفظ محیط زیست کمک کند

اشاره 1 برای تحلیل محیط خارجی، و مدل بوم کسب و کار PESTEL های رقابتی، مدلتوان به مدل پورتر برای استراتژیها میجمله آن

های مؤثرتری و کار و عوامل تأثیرگذار بر آن، استراتژی تری از محیط کسبکنند تا با درک عمیقها و ابزارها به مدیران کمک میکرد. این مدل
 .(2017 2)وانگ و کیم را تدوین و اجرا کنند

شود. در این مرحله، مدیران به شناسایی و تحلیل عوامل ها معمولاً با تحلیل دقیق محیط خارجی و داخلی سازمان آغاز میتدوین استراتژی
ها به مدیران کمک پردازند. این تحلیلهای نوین، و نیروهای اقتصادی و اجتماعی میین و مقررات، فناوریکلیدی مانند رقبا، روندهای بازار، قوان

ها و تهدیدهای محیطی را شناسایی کرده و نقاط قوت و ضعف داخلی سازمان را ارزیابی کنند. به عنوان مثال، با استفاده از کند تا فرصتمی
های یک دیدگاه جامع از وضعیت فعلی سازمان و محیط اطراف آن دست یابند و بر اساس آن، استراتژیتوانند به ، مدیران میSWOT تحلیل

های کسب و کار، تعیین مزیت رقابتی است. های مهم در تدوین استراتژییکی از جنبه .مناسبی را برای دستیابی به اهداف کلان تدوین کنند
تواند ناشی از عوامل مختلفی مانند ئه ارزش برتر به مشتریان نسبت به رقبا است. این مزیت میمزیت رقابتی به معنای توانایی سازمان در ارا

کیفیت برتر محصولات، قیمت رقابتی، نوآوری در محصولات و خدمات، یا ارائه تجربه مشتری ممتاز باشد. برای حفظ و تقویت مزیت رقابتی، 
های سازمانی توجه کنند. به عنوان مثال، ها، و ارتقاء قابلیتت خود، توسعه نوآوریها باید به بهبود مستمر فرآیندها و محصولاسازمان
توانند مزیت رقابتی خود را های جدید هستند، میکنند و به دنبال نوآوریگذاری میهایی که به طور مداوم در تحقیق و توسعه سرمایهشرکت

 . (2014 3)اوزتمورا و کاراکادیلار حفظ کرده و حتی تقویت کنند

ها و ها نیازمند هماهنگی و همکاری میان تمامی بخششود. اجرای موفق استراتژیها آغاز میها، مرحله اجرای آنپس از تدوین استراتژی
ها استراتژیسطوح سازمان است. در این مرحله، مدیران باید به تخصیص منابع، تنظیم ساختار سازمانی، و ایجاد فرآیندهای لازم برای اجرای 

ای برخوردار است. برای مثال، ها باشد، از اهمیت ویژهبپردازند. همچنین، ایجاد فرهنگ سازمانی مناسب که حمایت کننده از اجرای استراتژی
به نتایج بهتری های نوآورانه را تسهیل کنند و توانند اجرای استراتژیکنند، میهایی که فرهنگ نوآوری و یادگیری مستمر را تقویت میسازمان

کنند تا پیشرفت ها به مدیران کمک میهای مدیریت عملکرد است. این سیستمها، سیستمیکی از ابزارهای مهم در اجرای استراتژی .دست یابند
نیز به عنوان  های کلیدی عملکردسازمان در دستیابی به اهداف استراتژیک را بسنجند و در صورت نیاز، اقدامات اصلاحی را انجام دهند. شاخص

 KPIs انتخاب و تعریف صحیح .(2017 4)حسین و بهارالدین کنندگیری عملکرد سازمانی، نقش مهمی در این فرآیند ایفا میابزارهای اندازه

، ارزیابی مداوم علاوه بر این .تر عملکرد سازمان را ارزیابی کرده و بهبودهای لازم را اعمال کنندتواند به مدیران کمک کند تا به طور دقیقمی
ای برخوردار است. محیط کسب و کار همواره در حال تغییر ها بر اساس تغییرات محیطی و بازخوردها نیز از اهمیت ویژهها و اصلاح آناستراتژی

این فرآیند بازبینی و  های خود را بازبینی کنند و در صورت لزوم، تغییرات لازم را اعمال کنند.ها باید به طور مداوم استراتژیاست و سازمان
ها کمک کند تا به تغییرات محیطی و نیازهای متغیر مشتریان پاسخ دهند و مزیت رقابتی خود را حفظ تواند به سازمانها میاصلاح استراتژی

ارزش پایدار برای تمامی شود، بلکه به ایجاد در نهایت، عملکرد استراتژیک کسب و کار نه تنها به تحقق اهداف مالی و عملیاتی منجر می .کنند
تواند شامل ارتقاء کیفیت محصولات و خدمات، بهبود شرایط کاری برای کارکنان، افزایش رضایت کند. این ارزش میذینفعان کمک می

کنند، یهایی که به ایجاد ارزش پایدار برای ذینفعان خود توجه ممحیطی باشد. سازمانمشتریان، و ایجاد تأثیرات مثبت اجتماعی و زیست
 .(2018 5)عبدعزیز و همکاران توانند به مزیت رقابتی بلندمدت دست یابند و در بازارهای پویا و رقابتی به موفقیت دست یابندمی

 

 مدل مفهومی و فرضیات پژوهش-3

 مدل تحقیق به صورت زیر ارائه گردید:

 
 (2022و همکاران   یچاکاوارتمدل مفهومی تحقیق ) -1شکل

 

                                                           
1 Business Model Canvas 

2 Wang and Kim 
3 Oztamura and Karakadilar 

4 Hussein and Baharudin 

5 Abd Aziz 
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 تحقیقفرضیات -4

 تاثیر مثبت و معناداری دارد. گرایش به بازاریابی الکترونیک بر عملکرد استراتژیک کسب و کار 

 تاثیر مثبت و معناداری دارد. تمرکز بازاریابی دیجیتال بر عملکرد استراتژیک کسب و کار 

 تاثیر مثبت و معناداری دارد. فشار مصرف کننده بر عملکرد استراتژیک کسب و کار 

  تاثیر مثبت و معناداری دارد. رقابت بر عملکرد استراتژیک کسب و کارسطح 

 

 شناسی پژوهشروش-5

شد.  گردآوری (2022)و همکاران   یچاکاوارتاین پژوهش از نوع کاربردی و میدانی است؛ اطلاعات از طریق تکمیل پرسشنامه 
و نمونه آماری با استفاده از جدول بودند انتخاب شد  شرکت که تنها در حوزه اینترنت فعال 1085ی آماری این تحقیق جامعه

باشد. روایی این پرسشنامه به وسیله ای، میدانی و اینترنت مینفر ارائه شد. گردآوری اطلاعات به روش کتابخانه 285مورگان 
گزارش گردید  7/0بیش از  خبرگان و استاد راهنما تایید شد. پایایی پرسشنامه به وسیله آلفای کرونباخ تایید شد که مقدار آن

ها افزار تجزیه و تحلیل دادهباشد. در انتها لازم به ذکر است که نرمتایی طیف لیکرت می 5گیری، پرسشنامه همچنین ابزار اندازه
 باشد.می 3نسخه  smart-pls و 26نسخه  SPSS بسته نرم افزاری

 

 های تحقیقیافته-6
در این مطالعه جهت برازش مدل 

ها از پژوهش و آزمون فرضیهمفهومی 
-روش معادلات ساختاری به کمک نرم

استفاده گردید. برای  smart-pls3افزار 
کنترل نمودن معناداری روابط میان هر 

تر سوال و متغیر مربوطه در صورت کم
شدن ضرایب معناداری مربوط به هر 

بایست آن سوال می 1.96سوال از مقدار 
ه ملاحظه طور کرا حذف نمود اما همان

ها مقداری بالاتر از گردد تمامی متغیرمی
ها باشد. بنابراین تمامی مسیرمی 1.96

 مورد تایید است.  1طبق نمودار 
 

 

 T-valueمدل ترسیم شده همراه با مقادیر ضرایب معناداری  – 1نمودار

گیری ها دو شاخص مهم اعتبار را اندازه گیری شوند همبستگی اینهر گاه یک یا چند خصیصه از طریق دو یا چند روش اندازه
کند بالا باشد آزمون دارای اعتبار گیری میهایی که خصیصه واحدی را اندازهکند. اگر همبستگی بین نمرات آزمودنیفراهم می
 باشد.همگرا می

 روایی واگرا و همگرای پرسش نامه تحقیق - 1جدول 

 
Cronbach's 

Alpha 
rho_A 

Composite 
Reliability 

Average Variance Extracted 
(AVE) 

 0/649 0/916 0/902 0/889 تمرکز بر بازاریابی دیجیتال

 0/771 0/910 0/893 0/854 سطح رقابت

عملکرد استراتژیک کسب و 
 کار

0/894 0/905 0/918 0/618 

 0/715 0/937 0/931 0/919 فشار مصرف کننده

گرایش به بازاریابی 
 الکترونیک

0/866 0/903 0/897 0/535 

 

پایایی از ضرایب آلفای کرونباخ و شود. برای سنجش گیری و ثبات آن مربوط میدر ضمن اعتبار یا پایایی آزمون به دقت اندازه
است بنابراین روایی و پایایی تواما تایید گردید.  0.7شود مقادیر آن بیش از طور که ملاحظه میپایایی ترکیبی استفاده شد و همان
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د هر شاخص کنتفاوت پایای کرونباخ و ترکیبی در این است که پایایی ترکیبی بر خلاف آلفای کرونباخ که به طور ضمنی فرض می
دهد. پایایی ترکیبی باید باشد و معیار بهتری برای پایایی را ارائه میوزن یکسانی دارد، متکی بر بارهای عاملی حقیقی هر سازه می

را دارا باشد تا بیانگر ثبات درونی سازه باشد. در این بررسی روایی واگرا وقتی در سطح قابل قبول است  0.7تر از مقدار تقریبی بزرگ
ها( در های دیگر ) مربع مقدار ضرایب همبستگی بین سازهتر از واریانس اشتراکی سازه و سازهبرای هر سازه بیش Aveکه میزان 

های این ماتریس حاوی مقادیر ضرایب همبستگی بین پذیرد که خانهمدل باشد. بررسی این امر به وسیله یک ماتریس صورت می
 زه است.هر سا Aveها و جذر مقادیر سازه

مشاهده  5طور که در نمودار تر از آن باید حذف شوند. همانمطلوب هستند و کم 0.4های عاملی بالاتر از از سوی دیگر بار
باشد های عاملی میباشد که نشان از مناسب بودن ضرایب بارمی 0.4های عاملی برای تمامی سوالات بالاتر از شود ضرایب بارمی

تری برخورداند. لازم به ذکر است که برای کنترل نمودن معناداری از اعتبار مناسب 0.5تر از بارهای عاملی بیشهر چند که مقدار 
تر تر شدن ضرایب معناداری مربوط به هر سوال کمگیری( در صورت کمروابط میان هر سوال و متغیر مربوطه ) برازش مدل اندازه

 بایست حذف گردد.  می 0.4از 

 

 مدل ترسیم شده همراه با مقادیر استاندارد شده بار عاملی – 5نمودار 

 می باشد. 0.4ها بالاتر از گردد کلیه مسیرملاحظه می 5همان طور که در نمودار 
 

 لارکر –فورنل  – 2جدول

 

تمرکز بر بازاریابی 
 دیجیتال

سطح 
 رقابت

عملکرد استراتژیک کسب 
 و کار

فشار مصرف 
 کننده

گرایش به بازاریابی 
 الکترونیک

تمرکز بر بازاریابی 
 0/806 دیجیتال

    

 0/878 0/125- سطح رقابت
   

عملکرد استراتژیک کسب 
 و کار

0/874 -0/220 0/786 
  

 0/846 0/860 0/132- 0/874 فشار مصرف کننده
 

گرایش به بازاریابی 
 الکترونیک

0/866 -0/121 0/843 0/878 0/731 

گردد. مقادیر موجود بر روی قطر اصلی مقادیر موجود روی قطر اصلی ماتریس، با ریشه دوم مقادیر واریانس جایگزین می
شود مقادیر موجود مشاهده می 2طور که در جدول تر باشد. همانمقادیر موجود در سطر و ستون مربوطه بزرگماتریس باید از کلیه 

 تر است. روی قطر اصلی ماتریس از کلیه مقادیر موجود در سطر و ستون مربوطه بزرگ
معیاری است که بیانگر میزان تغییرات هر یک از متغیرهای وابسته مدل است که به وسیله   2Rدر این بخش ضریب تعیین 

زا مقدار آن های برونشود و در مورد سازهزای مدل ارائه میتنها برای متغیرهای درون 2Rشود. مقدار متغیرهای مستقل تبیین می
تر باشد، نشان از برازش بهتر مدل است. در این خصوص ی مدل بیشزاهای درونمربوط به سازه  2Rبرابر صفر است. هر چه مقدار 

 را به عنوان مقادیر ضعیف، متوسط و قوی برای ضریب تعیین، معرفی کرد.  0.67و  0.33، 0.19( سه مقدار 1998چین )
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 R2 (R square)ضریب تعیین  – 3جدول

 
R Square R Square Adjusted 

 0/81 0/82 عملکرد استراتژیک کسب و کار

ها در حد بالایی مربوط به شاخص R2ها به دست آمد، این نتیجه حاصل شد که مقادیرکه از تحلیل داده 3با توجه به جدول 
 باشد.  می

-بینی مدل میدومین شاخص قدرت پیش Q2سازد. بینی مدل را مشخص می(، قدرت پیشQ2بین )همچنین کیفیت پیش

هایی که دارای برازش بخش ساختاری قابل معرفی گردید. در این راستا مدل 1975باشد. این معیار توسط استون و گیسر در سال 
سه  2009زا را داشته باشند. هنسلر و همکاران در سال های درونهای مربوط به سازهبینی شاخصقبول هستند باید قابلیت پیش

 زا تعریف کردند.  های برونبینی ضعیف، متوسط و قوی سازهرا  برای نشان دادن قدرت پیش 0.35و  0.15، 0.02مقدار 
 

 (Q2بین )پیش کیفیت – 4جدول 

 
SSO SSE Q² (=1-SSE/SSO) 

 648/000 648/000 تمرکز بر بازاریابی دیجیتال
 

 324/000 324/000 سطح رقابت
 

 0/466 403/942 756/000 عملکرد استراتژیک کسب و کار

 648/000 648/000 فشار مصرف کننده
 

 864/000 864/000 گرایش به بازاریابی الکترونیک
 

 بینی بالایی در مورد شاخص را دارد.  دهنده این است که مدل قدرت پیشباشد و نشانها در حد قوی میبرای تمامی سازه 2Qمیزان  4مطابق جدول 
 پرداخته شد. tها به بررسی ضریب مسیر و آماره به منظور آزمون فرضیه

 تاثیر مثبت و معناداری دارد. استراتژیک کسب و کارگرایش به بازاریابی الکترونیک بر عملکرد 
 

  1گیری فرضیهنتیجه – 5جدول 

 نتیجه tآماره  ضریب اثر فرضیه ردیف

1 
گرایش به بازاریابی الکترونیک بر عملکرد استراتژیک 

 کسب و کار تاثیر مثبت و معناداری دارد.
 تایید 705/1 776/0

 
 تاثیر مثبت و معناداری دارد. استراتژیک کسب و کارتمرکز بازاریابی دیجیتال بر عملکرد 

 2گیری فرضیهنتیجه – 6جدول 

 نتیجه tآماره  ضریب اثر فرضیه ردیف

1 
تمرکز بازاریابی دیجیتال بر عملکرد استراتژیک کسب و 

 کار تاثیر مثبت و معناداری دارد.
 تایید 861/3 442/0

 
 تاثیر مثبت و معناداری دارد. کارفشار مصرف کننده بر عملکرد استراتژیک کسب و 

 3گیری فرضیهنتیجه – 7جدول

 نتیجه tآماره  ضریب اثر فرضیه ردیف

1 
فشار مصرف کننده بر عملکرد استراتژیک کسب و کار تاثیر 

 مثبت و معناداری دارد.
 تایید 223/2 802/0

 
 تاثیر مثبت و معناداری دارد. سطح رقابت بر عملکرد استراتژیک کسب و کار

 4گیری فرضیهنتیجه – 8جدول 

 نتیجه tآماره  ضریب اثر فرضیه ردیف

1 
سطح رقابت بر عملکرد استراتژیک کسب و کار تاثیر مثبت 

 و معناداری دارد.
 تایید 948/2 660/0
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 گیریبحث و نتیجه-8
بازاریابی دیجیتال، فشار مصرف کننده و گیری این پژوهش که به بررسی تأثیر گرایش به بازاریابی الکترونیک، تمرکز در نتیجه

توان دریافت که هر چهار عامل به طور مثبت و معناداری بر سطح رقابت بر عملکرد استراتژیک کسب و کار پرداخته است، می
ر و ارتقاء تعملکرد استراتژیک کسب و کار تأثیرگذار هستند. گرایش به بازاریابی الکترونیک با تسهیل دسترسی به بازارهای گسترده

ها و بخشد. تمرکز بازاریابی دیجیتال نیز با استفاده از تحلیل دادهتعاملات مؤثر با مشتریان، عملکرد استراتژیک را بهبود می
کند. فشار مصرف کننده، به عنوان نیروی ها و افزایش کارایی کمک میسازی استراتژیسازی تجربیات مشتریان، به بهینهشخصی
تر و پاسخگویی بهتر به نیازهای ها را به سمت ارائه محصولات و خدمات با کیفیتنوآوری و بهبود مستمر، سازمانای برای محرکه

ها را های مستمر برای حفظ و تقویت مزیت رقابتی، سازماندهد. در نهایت، سطح رقابت بالا با تحریک تلاشمشتریان سوق می
های کسب و ها در استراتژیکند. بنابراین، توجه به این عوامل و ادغام آنکارآمدتر می های مؤثر وگیری از استراتژیوادار به بهره

ها را در مسیر رشد و توسعه پایدار قرار ها منجر شود و آنتواند به طور قابل توجهی به بهبود عملکرد استراتژیک سازمانکار، می
 .دهد

افزایی بیشتری بر عملکرد استراتژیک تواند اثرات هما یکدیگر میدهد که ترکیب این عوامل باین پژوهش همچنین نشان می
هایی که به طور همزمان از گرایش به بازاریابی الکترونیک، تمرکز بر بازاریابی کسب و کار داشته باشد. به عبارت دیگر، سازمان

کنند، احتمالاً موفقیت بیشتری در اده میگیری از رقابت موجود در بازار استفدیجیتال، پاسخگویی به فشار مصرف کننده و بهره
های تبلیغاتی و افزایش دقت در گرایش به بازاریابی الکترونیک با کاهش هزینه .تحقق اهداف استراتژیک خود خواهند داشت

یدا کنند. های مختلف بازار دسترسی پتر مدیریت کنند و به بخشکند تا منابع خود را بهینهگذاری، به کسب و کارها کمک میهدف
های نوین برای بهبود تجربه مشتری های تحلیل داده و فناوریاین امر به ویژه در بازاریابی دیجیتال که بر استفاده از تکنیک

های دقیق و قابل تحلیل از رفتار مشتریان را متمرکز است، نقش مهمی دارد. تمرکز بر بازاریابی دیجیتال امکان دستیابی به داده
 .های بازاریابی و ارتقاء کارایی تبلیغات منجر شوندسازی استراتژیتوانند به بهینهها مید که این دادهآورفراهم می

کند تا به نیازها و ها را تشویق میکننده برای نوآوری و بهبود مستمر، سازمانفشار مصرف کننده به عنوان یک عامل تحریک
شود که کسب و کارها بهبودهای لازم را در محصولات و ن فشار باعث میانتظارات مشتریان با دقت بیشتری پاسخ دهند. ای
های جدید و خلاقانه برای مسائل حلصورت مداوم به دنبال راهسازی کنند و بهخدمات خود اعمال کنند، فرآیندهای داخلی را بهینه

ها را به تلاش برای حفظ و تقویت ازمانسطح رقابت نیز به عنوان یک نیروی محرکه قدرتمند، س .رو باشندهای پیشو چالش
های شود که کسب و کارها به طور مداوم استراتژیکند. رقابت باعث میهای جدید وادار میهای رقابتی موجود و ایجاد مزیتمزیت

. این امر شامل تحلیل خود را ارزیابی کرده و بهبودهای لازم را اعمال کنند تا بتوانند در محیطی پویا و متغیر به موفقیت دست یابند
به طور کلی، نتایج این پژوهش نشان  .شودهای داخلی سازمان میهای جدید در بازار و ارتقاء قابلیتمستمر رقبا، شناسایی فرصت

تواند به طور قابل توجهی به بهبود دهد که توجه به بازاریابی الکترونیک و دیجیتال، فشار مصرف کننده و سطح رقابت میمی
های ریزی و اجرای استراتژیهایی که به طور فعال این عوامل را در برنامهد استراتژیک کسب و کارها کمک کند. سازمانعملکر

توانند از مزایای متعددی همچون افزایش کارایی، بهبود رضایت مشتریان، نوآوری مستمر و حفظ دهند، میخود مد نظر قرار می
های پویا و پیچیده امروزی، به کند تا در محیطها کمک میکرد جامع و یکپارچه به سازمانپذیری برخوردار شوند. این رویرقابت

در نتیجه،  .محیطی خود نیز توجه کنندهای اجتماعی و زیستاهداف بلندمدت و پایدار خود دست یابند و در عین حال به مسئولیت
ای تدوین کنند که بتوانند از های خود را به گونهجه کنند و استراتژیها باید به طور همزمان و یکپارچه به این چهار عامل توسازمان

های عملکرد برداری کنند. این امر نیازمند یک دیدگاه جامع و سیستمی است که به تمامی جنبهتمامی مزایای ممکن بهره
وم، توجه داشته باشد. با اتخاذ این استراتژیک کسب و کار، از جمله تحلیل محیطی، تدوین استراتژی، اجرای مؤثر و ارزیابی مدا

مدت خود دست یابند، بلکه در مسیر رشد و توسعه بلندمدت نیز مدت و میانتوانند نه تنها به اهداف کوتاهرویکرد، کسب و کارها می
 .موفق باشند

تواند به بهبود عملکرد کنند، پیشنهادات کاربردی زیر میهای تجارت الکترونیک که در حوزه اینترنت فعالیت میبرای شرکت
 :ها کمک کنداستراتژیک آن

 :ها و هوش مصنوعیاستفاده از تحلیل داده -1

های اجتماعی، الگوهای رفتاری مشتریان را تحلیل های موجود در سایت و شبکهگیری از دادهبا بهره :تحلیل رفتار مشتریان
 .ها تطبیق دهیدآنکنید تا بتوانید محصولات و خدمات خود را بهتر به نیازهای 

بینی تقاضا و مدیریت موجودی کالاها استفاده کنید تا از کمبود یا انباشت بیش از هوش مصنوعی برای پیش :بینی تقاضاپیش
 .از حد کالا جلوگیری شود

 :سازی تجربه مشتریشخصی -2
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های خاص را بر اساس یفسازی، پیشنهادات محصولات و تخفهای شخصیبا استفاده از الگوریتم :پیشنهادات سفارشی
 .تاریخچه خرید و علایق مشتریان ارائه دهید

بندی مشتریان ارسال کنید تا محتوای رسانی را بر اساس بخشهای تبلیغاتی و اطلاعایمیل :بازاریابی ایمیلی هدفمند
 .تری دریافت کنندمرتبط

 :سازی فرآیندهای داخلیبهینه -3

ماسیون برای بهبود کارایی فرآیندهای داخلی مانند مدیریت سفارشات، پشتیبانی مشتریان و از ابزارهای اتو :اتوماسیون فرآیندها
 .لجستیک استفاده کنید

، فرآیندهای زنجیره تأمین را بهینه کنید (IoT) های پیشرفته مانند اینترنت اشیاگیری از فناوریبا بهره :مدیریت زنجیره تأمین
 .و از مشکلات احتمالی جلوگیری کنید

 :بهبود تجربه کاربری -4

ای طراحی کنید که کاربران بتوانند به راحتی به های خود را به گونهسایت و اپلیکیشن :طراحی رابط کاربری کاربرپسند
 .محصولات و خدمات دسترسی پیدا کنند

د توسط شوند تا از رها شدن خریاطمینان حاصل کنید که صفحات وب سایت شما سریع بارگذاری می :سرعت بارگذاری
 .مشتریان جلوگیری شود

 :استفاده از بازاریابی محتوا -5

ها قرار دهد و به محتواهایی تولید کنید که علاوه بر جذب مخاطبان، اطلاعات مفیدی را در اختیار آن :تولید محتوای با ارزش
 .بهبود سئو سایت کمک کند

تواند تأثیر های مرتبط میفی محصولات و ارائه آموزشاستفاده از ویدئوهای جذاب برای معر :ویدئوهای آموزشی و تبلیغاتی
 .داشت مشتریان داشته باشدمثبتی بر جذب و نگه

 :تعامل و ارتباط با مشتریان -6

تواند رضایت ها و تیم پشتیبانی انسانی میباتارائه خدمات پشتیبانی در تمامی ساعات روز با استفاده از چت :24/7پشتیبانی 
 .هدمشتریان را افزایش د

 .ها را برای بهبود محصولات و خدمات به کار ببریداز مشتریان خود بازخورد بگیرید و نظرات آن :نظرسنجی و بازخورد

 :های بازاریابی دیجیتالاستفاده از استراتژی -7

تی موثر ایجاد های تبلیغاهای مختلف اجتماعی، تبلیغات هدفمند و کمپینبا استفاده از پلتفرم :های اجتماعیتبلیغات در شبکه
 .کنید

تواند به افزایش های اجتماعی میهمکاری با افراد تأثیرگذار در شبکه :(Influencer Marketing) بازاریابی تأثیرگذار
 .شناخت برند و جذب مشتریان جدید کمک کند

 :پایداری و مسئولیت اجتماعی -8

 .محیطی را توسعه دهیدمترین تاثیر زیستهایی با کبندیتلاش کنید تا محصولات و بسته :توسعه محصولات سبز

 .های مسئولیت اجتماعی، اعتماد و وفاداری مشتریان را جلب کنیدبا اجرای برنامه :های اجتماعیتعهد به مسئولیت

 :هاآموزش و توسعه مهارت -9

های بازاریابی و مهارتهای جدید، های مختلف از جمله فناوریبه آموزش مستمر کارکنان خود در زمینه :آموزش کارکنان
 .خدمات مشتریان توجه کنید

ها را با محصولات و خدمات خود بیشتر آشنا های آموزشی برای مشتریان، آنبا برگزاری دوره :ها و وبینارهابرگزاری کارگاه
 .کنید و ارزش افزوده ایجاد کنید

 :(R&D) نوآوری و تحقیق و توسعه

 .ویت مزیت رقابتی، به تحقیق و توسعه محصولات و خدمات جدید بپردازیدبرای حفظ و تق :R&D گذاری درسرمایه

مند های نوین بهرهها و فناوریها، از ایدهها و دانشگاهها، استارتاپبا همکاری با شرکت :(Open Innovation) نوآوری باز
 .شوید

راتژیک خود را بهبود بخشند، رضایت مشتریان توانند عملکرد استهای تجارت الکترونیک میبا اجرای این پیشنهادات، شرکت
 .را افزایش دهند و در بازار رقابتی بهتر عمل کنند
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Abstract 

The purpose of this research is the impact of digital marketing on the business performance of e-

commerce companies in Iran. This research is of applied and field type; The information was 

collected by completing the questionnaire of Chakavarty et al. (2022). The statistical population 

of this research was 1085 companies that were active only in the Internet field, and a statistical 

sample of 285 people was presented using Morgan's table. Information is collected by library, 

field and internet methods. Data analysis software is SPSS version 26 and smart-pls version 3. 

The findings of the research showed that all the load paths are more than 0.4 and the T value 

paths are more than 1.96, so all the hypotheses are confirmed. Also, the results of the research 

stated that this research, which investigated the effect of electronic marketing trend, digital 

marketing focus, consumer pressure and level of competition on the strategic performance of the 

business, it can be seen that all four factors have a positive and significant effect on the strategic 

performance of the business. And the work is impressive. The trend towards e-marketing 

improves strategic performance by facilitating access to wider markets and promoting effective 

interactions with customers. Focusing on digital marketing also helps optimize strategies and 

increase efficiency by using data analysis and personalizing customer experiences. Consumer 

pressure, as a driving force for innovation and continuous improvement, leads organizations to 

provide better quality products and services and better respond to customer needs. Finally, the 

high level of competition by stimulating continuous efforts to maintain and strengthen the 

competitive advantage forces organizations to take advantage of more effective and efficient 

strategies. Therefore, paying attention to these factors and integrating them into business 

strategies can significantly improve the strategic performance of organizations and put them on 

the path of sustainable growth and development. 

Keywords: e-marketing, digital marketing focus, consumer pressure, level of competition, 
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