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The starting point for success in digital marketing, such as a marketing or business strategy, 
is to create a well-defined strategic process that links marketing goals through marketing 
communications and designs ways to achieve those goals. Digital marketing changes the 
way companies sell their products. Digital marketing or internet marketing is a concept that 
encompasses all marketing activities. The market world today is the world of digital 
presence. Potential buyers want information at any time and through various channels. It can 
certainly be said that sending emails, advertisements on virtual networks or broadcasting TV 
commercials are not enough. For this reason, internet marketing has become more necessary 
and the key to the success of marketing today is coexistence with customers, and such a 
thing will not be possible except by providing information through all digital channels. 
Simply put, digital marketing strategy is to be seen with the highest efficiency in the digital 
space and a clear and clear path in the form of a general program to increase efficiency and 
focus on the target audience. In this article, we first study and examine the key concepts And 
then review the studies conducted in previous research on digital marketing strategies 
including: content marketing, email marketing, search engine marketing, search engine 
optimization, social media marketing, video marketing, mobile marketing, interactive Or 
user experience, website design, viral marketing, affiliate marketing or collaboration in sales 
and planning and purchase of digital media, their impact on product sales development with 
emphasis on the food industry was examined. As a result of research, 5 strategies of web 
design, use of social networks, blogging, e-commerce and the use of food programs have 
been identified as effective strategies in developing sales of food products. 
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  چكيده    اطلاعات مقاله

  پژوهشي - علمي :نوع مقاله

  ٣٨-٢٢: صفحات

خلق يك  ،مانند راهبرد بازاريابي يا كسب و كار ،بازاريابي ديجيتال شروع براي كسب موفقيت درنقطه   
تعريف شده باشد تا اهداف بازاريابي را از طريق ارتباطات بازاريابي  به خوبي فرايند راهبردي است كه

ل روش فروش بازاريابي ديجيتا .داده و روشهايي را براي كسب اهداف مورد نظر طراحي كند پيوند
محصولات شركتها را تغيير ميدهد بازاريابي ديجيتال يا بازاريابي اينترنتي، مفهومي است كه تمام 

 خريداران. دنياي بازار امروز، دنياي حضور در فضاي ديجيتال است .گيرد هاي بازاريابي را در بر مي فعاليت
 گفت توان مي يقين به.هستند مختلف هاي كانال طريق از زمان و هر در اطلاعات كسب خواهان بالقوه
به همين . نيستند كافي تلويزيوني هاي آگهي پخش يا هاي مجازي و در شبكه تبليغات ايميل، ارسال

 است مشتريان با همزيستي امروز بازاريابي موفقيت كليده و دليل بازاريابي اينترنتي ضرورت بيشتري يافت
به زبان  .بود نخواهد پذير امكان ديجيتال هاي كانال تمامي طريق از اطلاعات ارائه با جز امري چنين و

و توان گفت استراتژي بازاريابي ديجيتال، ديده شدن با بيشترين بازدهي در فضاي ديجيتال  ساده مي
مسيري مشخص و روشن در قالب يك برنامه كلي در جهت افزايش بازدهي و با محوريت مخاطبان 

ابتدا به مطالعه و بررسي مفاهيم كليدي پرداخته و سپس با مروري بر در  مقاله، اين در .ميباشد هدف
 كه شامل ،  ديجيتال بازاريابي مطالعات صورت گرفته در تحقيقات پيشين در خصوص استراتژي هاي

، بهينه سازي موتور جستجو ،  بازاريابي موتور جستجو،  بازاريابي از طريق ايميل،  بازاريابي محتوا
يا تجربه كاربر،  طراحي  هاي اجتماعي ، ويدئو ماركتينگ ، بازاريابي موبايلي ، تعاملي و بازاريابي شبكه

و برنامه ريزي و خريد رسانه هاي  بازاريابي وابسته يا همكاري در فروشبازاريابي ويروسي،  ،وب سايت
. ديجيتال  ميباشد ، به بررسي تاثير آنها بر توسعه فروش محصولات با تاكيد بر صنايع غذايي پرداخته شد

استراتژي طراحي وب، استفاده از شبكه هاي اجتماعي، وبلاگ نويسي، تجارت  ٥و در نتيجه تحقيق 
عنوان استراتژي هاي اثر گذار در توسعه فروش محصولات  الكترونيك و استفاده از برنامه هاي غذايي به

  . صنايع عذايي شناسايي شده اند

  ولاطلاعات نويسنده مسئ
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  مقدمه -١
آنچه در رقابت پذيري يك سازمان حايز اهميت است، توانايي 
. سازمان بر عمل و عكس العمل در درون محيط رقابتي است

رضايت و (عملكرد كسب و كار شامل عملكرد مشتري 
حجم فروش و سهم بازار ( و عملكرد بازار ،) وفاداري مشتريان

ه با سود و بازگشت سرمايه در مقايس( و عملكرد مالي  )لا با
امروزه سازمان ها در  )٢٠١٢، ١هونگ و همكاران( است)  رقبا

محيط رقابتي شديدي قرارگرفته اند كه در جهت موفقيت در 
اين شرايط نيازمند به توجه به بازاريابي محصولات خود مي 
باشدكه شركتهاي موادغذايي نيز از اين قاعده مستثني 

وادغذايي از وجود تنوع زياد محصولات شركت هاي م. نيستند
يك طرف و نياز هاي مختلف جامعه در رابطه با مواد غذايي 
با كيفيت مناسب نيازمند فعاليتهاي مستمر از طرف شركتهاي 
موادغذايي جهت تطابق اين نياز ها با محصولاتشان مي 

مطالعه و مديريت روابط در  بازاريابي يا ماركتينگ. باشد
بيني و ارضاي  يي، پيشبازاريابي فرايند شناسا. تبادلات است

از آنجايي كه از بازاريابي . هاي مشتري است نيازها و خواسته
ها استفاده ميشود، اين فعاليت از اجزاي  براي جذب مشتري

. اصلي مديريت كسب و كار و بازرگاني محسوب ميشود
بازاريابي به هنر فروش نيز معروف است؛ ولي فروش يكي از 

اي  نامه تعريف لغت. آيد حساب ميتوابع كوچك بازاريابي به 
فراهم كردن كالاها يا خدمات براي «بازاريابي عبارت است از 

  )١٣٩٩صفوي ، ( . كنندگان برآورده ساختن نيازهاي مصرف

 طريق از مشتري دسترسي هاي راه به ديجيتال بازاريابي
) ٢٠١٥، ٢ياسمين و همكاران. (دارد اشاره ديجيتال هاي كانال
 ، همراه هاي تلفن در تبليغ به اصطلاح اين هك داشت اظهار
 بازاريابي همچنين و نمايشگر تبليغات ، اجتماعي هاي رسانه
 هاي فناوري طريق از تبليغ بنابراين ، دارد اشاره جستجو موتور

. )٣،٢٠١٩بينتر(باشد  بهتري تعريف است ممكن ديجيتال
 شد آغاز پيش سال سي اينترنت در اقلام فروش براي تلاش

                                                           
1 Hung,&.Yen 
2 Yasmin 
3 Binter, Urška 

 ، الكترونيكي ابتدا در ، ديجيتال هاي پديده همچنين و
مينكيولت ( ديجيتال است باقدرت خريدار همچنين و بازاريابي
 مجبور را ها شركت ديجيتال اختلال امروزه ).٢٠١٨، ٤و اولار

 اي مجموعه مديريت در موفقيت به تمايل صورت در كند مي
،  ٥اوراكل( دهند تغيير را خود بازاريابي ، سودآور ها پيشنهاد از

 يك فقط ديجيتال": داشت اظهار) ٦،٢٠١٨چارلزورث(). ٢٠١٦
 تبليغاتي تركيب از عنصر يك ، است بازاريابي از جنبه
اين نوع از بازاريابي تبليغاتي است كه به دليل ارزاني، ".است

ماندگاري زياد و فراگير بودن آن همزمان با رشد ابزارهاي 
عمومي، جايگاه خاصي را در بين رساني و روابط  اطلاع

وقفه بودن آن  روزي و بي شبانه.است ها باز كرده تبليغاتچي
روز، باعث شده اين نوع  و قابليت ايجاد تغييرات به صورت به

تبليغات به خصوص زماني كه شركتها از لحاظ منابع مالي با 
درواقع .تر ميشود مشكلات مواجه هستند كاملاً پررنگ

ينگ به معناي استفاده از همه ابزارهاي ديجيتال ماركت
ادورز ،ديجيتال مثل وبسايت، اپليكيشن، تبليغات آنلاين

هاي اجتماعي، سئو، بازاريابي اينترنتي و  شبكه ،ماركتينگ
براي هدف مشخصي به اسم ماركتينگ  ...و بازاريابي موبايلي،

  )١٣٩٩صفوي،(. يا بالا بردن فروش يا برندسازي ميباشد

 رسيده به حدي ديجيتالي هاي رسانه و ها كانال رتقد امروزه
 خريد حتي و روزمره به زندگي مربوط اطلاعات مردم كه است
 مكان و زمان هر در افراد. كنند مي دنبال طريق اين از را خود

 به سريع دسترسي توانند مي خود همراه هاي دستگاه طريق از
 هاي رسانه روي بر شده منتشر اطلاعات از زيادي حجم

هاي  هدف از يكي). ١٣٩١باقري، (نمايند  مرور را ديجيتالي
 منبعي يافتن براي جستجو ديجيتالي فضاي كاربران اصلي

 كسب به نياز. است خدمات درخواست يا خريد جهت انجام
 كه آنها بوده زياد قدري به ها مشتري جانب از اطلاعات
 انجام خود خريد انجام از پس حتي و پيش را لازم اطلاعات

 و آنها ميان دارند ارتباط انتظار مشتريان بنابراين. دهند مي

                                                           
4 Minculete, & Olar 
5 Oracle 
6 Charlesworth, 
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. باشد پذير امكان مداوم بطور خدمات يا كالا كنندگان ارائه
 مشتريان تمايلات افزايش اين ميان در اهميت قابل نكته
 نشان تحقيقات. است خريد از پيش اطلاعات كسب براي
 مطالعات و تحقيقات درصد ٧٠ از آينده بيش در دهد مي

 خدمات درخواست با و خريد محل در حضور از قبل مشتريان،
 و خشنودي باعث تواند مي وضعيتي چنين. گرفت خواهد انجام

 تجاري هاي شركت و كارها و كسب صاحبان نا اميدي يا
 بازاريابي فضاي در شده حساب و مناسب حضور. گردد

 بيشتري بالقوه جذب مشتريان سبب مدير يك توسط ديجيتال
 در مقابل طرف از. شد خواهد كارش و كسب و وي براي

 براي مناسب ريزي برنامه يا نداشتن و شركت عدم صورت
 رقيبان براي را عرصه مطمئنا ديجيتال، بازاريابي در حضور

  .)١٣٨٨حسيني و همكاران، (گذاشت  باز خواهند خود

چالشها را هور بازاريابي ديجيتال مرز جديدي از فرصتها و ظ
سازمانها نياز به آگاهي بازاريابان . به وجود آورده است

ديجيتال خود از مشتريان خود دارند تا برنامه اي را براي 
كنندگان محصولات و خدمات خود پياده كنند و  جذب مصرف

از اين رو قادر به نمايش بيشتر در بازار صنعت جهاني باشند 
يابي ديجيتال به سازمان بنابراين بازار) ١٣٩٥كاردان اصل، (

شانس مبارزه براي رسيدن به موفقيت در استفاده از بازارهاي 
استفاده ) ١٣٩٤يعقوبي و همكاران، ( .محلي و داخلي را ميدهد

ها و تعامل  از بازاريابي ديجيتال باعث فعال نمودن بانك
لزومي ندارد كه اين . بيشتر با مشتريان فعلي و آينده ميگردد

تر نيز امكان  طور ساده ه بالايي انجام شود بلكه بهكار با هزين
اين كار همچنين باعث  )٢٠١٣، ١كتيس و متي. (پذير است

بهبود در كيفيت محصولات و خدمات از طريق بازخوردهاي 
 بازاريابي ديجيتال ميتواند يك تعامل. ارائه شده ميشود

مستقيم از سمت كاربران به سمت شركتهاي تبليغاتي به 
 جنبه بسيار مهم ديگر هزينه )٢٠٠٩، ٢راونبرگ (ياورد وجود ب

علي الخصوص در مقايسه با . هاي بازاريابي ديجيتال است

                                                           
1 Ketis  & Metie 
2 Ravneberg, 

ها، بازاريابي ديجيتال ارزانتر از بازاريابي سنتي و  روزنامه
  تبليغات در روزنامه تمام ميشود

در ساده ترين، جامع ترين   استراتژي بازاريابي ديجيتال
طرحي است كه به شما كمك مي كند تا از و بهترين تعريف، 

طريق كانال ها بازاريابي ديجيتال اصلي مثل رسانه هاي 
پولي، رسانه هاي رايگان و رسانه هاي مالكيتي اهداف يا 

به طور  .همان استراتژي هاي از پيش تعيين شده را اجرا كند
كلي بر اساس مطالعات و تحقيقات صورت گرفته در زمينه 

هاي اجتماعي ميتوان  فضاي مجازي و شبكه بازاريابي در
استراتژي  -١: ددسته تقسيم كر ٥استراتژيهاي بازاريابي را به 

 -٣ استراتژي بازاريابي پايگاه داده -٢ اي بازاريابي مبادله
استراتژي بازاريابي مبتني بر  -٤ اي استراتژي بازاريابي رابطه

دان اصل، كار( ستراتژي بازاريابي مشتري مدار ا -٥ دانش 
١٣٩٥(  

 ترين مورد از مهم شش ٢٠١٠در سال  ٣هوت و اسپه
را به شرخ ذيل معرفي كرده  آنلاين هاي بازاريابي استراتژي

 بك و برند از آگاهي افزايش( آنلاين عمومي روابط: است 
 مشاركت ، تعاملي تبليغات يا نمايش ،) سايت يك به لينك

 حمايت ، وابسته بازاريابي ، لينك ايجاد شامل كه آنلاين
 ، خرد هاي سايت توسعه ، مشترك سازي برند و آنلاين
   موبايل رساني پيام و موبايل هاي برنامه

 بندي استراتژي رتبهدر تحقيق ١٣٩٦در سال اختيارالدين 
هاي بازاريابي ديجيتال در رابطه با تأثير آنها بر عملكرد 

 هيافت به اين نتايج دست -ناف رويان بانك خون بند ن سازما
كه با توجه به اينكه استراتژي هاي بازاريابي ارتباطي ، 
توزيعي و تعاملي با استفاده از ابزارهاي بازاريابي ديجيتال 
باعث افزايش تعداد نمونه خون بند ناف جمع آوري شده و 

بر اين اساس نمايندگي هايي كه . درآمد ناشي از آنها مي شود
عي را در نحوه استفاده از مولفه هاي تعاملي، ارتباطي و توزي

ابزارهاي بازاريابي ديجيتال مدنظر قرارداده اند در مقايسه با 

                                                           
3 Hutt, & Speh,  
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نمايندگي هايي كه اين مولفه ها و ابزارهاي بازاريابي را كمتر 
بكاربرده اند بيشتر و بهتر توانسته اند مشتريان بالقوه خود را 

بود به مشتريان بالفعل تبديل و عملكرد خود را بدين وسيله به
  .بخشند

بررسي در تحقيق خود با عنوان  ١٣٩٩صفوي در سال 
 بازاريابي ديجيتال و استراتژيهاي بازاريابي ديجيتال در ايران

اكثراً كاملاً موافقند كه   -١ :به اين نتيجه رسيده است كه
تأثير مثبت   B2Bبازاريابي ديجيتال بر موفقيت شركتهاي 

 محتوا بر درآمد شركتهايارجاع و بازاريابي  -٢ميگذارد ، 

B2B ، درآمد توليد و ارزش مشتري  -٣تأثير مثبت ميگذارد
وبسايت شركتي خوب ،  - ٤مهمترين اهداف شركت است 

بيشترين  -٥هاي اجتماعي و سئو بسيار مهم است ،  رسانه
وب  - ٦سهم بودجه به تبليغات ديجيتال اختصاص مييابد 

ريابي محتوا يكي از بازا - ٧ها مهمترين عامل فروش  سايت
   .اولويتهاي اصلي است

در يك پروژه تحقيقاتي تحت عنوان  ٢٠١٥درسال  ١كارولين
اثر بخشي استراتژيهاي بازاريابي ديجيتال در عملكرد  "

به تاثير استراتژي هاي بازاريابي  "تجاري بانكها در كنيا 
آنها دانش . ديجيتال در عملكرد تجاري بانكهاي كنيا پرداختند

تري و درك از محصولات را مهمترين اصل دانستند و بر مش
اين باور بودند كه اگر سازمانها ميخواهند در زمينه حفظ 
موقعيت خود در بازايابي رقابتي امروز در كسب و كار خود 

آنها به اين . باقي بمانند بايد از بازاريابي ديجيتال استفاده كنند
ند از طريق نتيجه رسيدند كه بانك هاي تجاري ميتوان

دسترسي به ايده ها در شبكه هاي اطلاعاتي و استفاده از 
ابزارهاي بازاريابي ديجيتال به فرصتهاي جديد و منابع بيشتر 

  دست يابند 

در تحقيق خود با عنوان استراتژي  ٢٠١٦در سال  ٢رايان 
هاي بازاريابي براي درگير كردن نسل ديجيتال عنوان نموده 

غاتي كه ممكن است به عنوان قسمتي از هاي تبلي رسانهاند ، 
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استراتژي بازاريابي ديجيتال بكار روند ميتوانند شامل 
هاي  تلاشهاي تبليغي ايجاد شده از طريق اينترنت، رسانه

اجتماعي، تلفن همراه، بيلبوردهاي الكترونيك، همچنين 
بازاريابي . كانالهاي ديجيتال راديويي و تلويزيوني باشد

عي بازاريابي سنتي است و از كانالهاي ديجيتال شاخه فر
مدرن ديجيتال براي قرار گيري محصولات مثل موزيكهاي 
قابل دانلود استفاده ميكند كه در اصل براي ارتباط با ذينفعاني 

گذاران درباره برند، محصولات و  مثل مشتريان و سرمايه
  .پيشرفتهاي تجاري است 

نوع دو دو رويكرد يا  ٢٠١٦در سال ٣روس و همكاران 
استراتژي تعامل با : اند استراتژي ديجيتال شناسايي كرده

اين دو رويكرد . هاي ديجيتال شده حل مشتري و استراتژي راه
پوشاني دارند و گاها  به استراتژي ديجيتال تا حدودي هم

حال استراتژي  با اين . ها را از هم تفكيك كرد توان آن نمي
كرد سازمان را در مقابل مشتريان و تعامل با مشتري، روي

سازي  در اينجا ديجيتال. كند بازيگران موجود، متحول مي
آفرين  هاي تحول تمام نقاط تماس سازمان را از طريق فناوري

ها را  متحول كرده و ارتباطات با مشتريان و ساير سازمان
  .كند تر مي مستحكم

در مقاله خود به  ٢٠١٨در سال  ٤نتايج تحقيق دكتر مدهوبالا
بررسي انتقادي ديجيتال ماركتينگ پرداخته است و اذعان 

ند از يازاريابي ديجيتال كرده كه كسب و كارها واقعا ميتوان
بهينه سازي ، بازاريابي محتوا، اينفلوئنسر، بازاريابي (مانند 

موتورهاي جستجو، اتوماسيون محتوا، بازرايابي تجارت 
ين و بازرايابي رسانه هاي اجتماعي الكترونيك ، بازاريابي كمپ

، بهينه سازي رسانه هاي اجتماعي ، بازاريابي مستقيم از 
طريف ايميل ، تبليعات نمايشي كتاب هاب الكترونيكي، 
ديسك هاي نوري و بازي ها كه در حال پيشروي بوده و هر 

  روزه بيشتر و بيستر رايج ميشوند استفاده كنند
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بر روي اثر بخشي بازاريابي  ٢٠١٥در سال  ١مطالعات ياسمين

ديجيتال در عصر چالش برانگيز نشان ميدهد، گه بين تمام 
. عناصر بازاريابي ديجيتال تاثير مثبتي بر فروش شركت دارد

تبليغات آنلاين ، بازاريابي ايميلي، رسانه هاي اجتماعي و 
بهينه سازي موتور هاي جستجو با افزايش فروش همبستگي 

و استراتژي پرداخت به ازاي كليك بسيار قوي دارند 
  . همبستگي مثبت پاييني را با افزايش فروش نشان ميدهد

در تحقيق خود تحت عنوان تاثير  ٢٠١٦در سال ٢بورتوليتو 
بازاريابي ديجيتال در صنعت غذايي، ايميل ماركتينگ، 
بازاريابي موتور جستجو و بهينه سازي موتورجستجو و 
بازاريابي شبكه هاي اجتماعي ، تبليغات موبايلي و تبليغات 
نمايشي را به عنوان ابزارهاي بازاريابي ديجيتال مغرفي كرده 

طراحي وب : ور خاص در صنايع غذايي، شاخص هايو به ط
سايت، شبكه هاي اجتماعي، وبلاگ هاي غذايي، تجارت 
الكترونيك و اپليكيشن هاي مرتيط با غذا را به عنوان 
ابزارهاي موثر در بازاريابي ديجيتال صنايع غذايي معرفي 

  )٢٠١٦،بورتوليتو(. كرده است

عنوان استفاده از در مقاله خود تحت  ٢٠٢٠در سال ٣پلانكو 
استراتژي هاي ديجيتال ماركتينگ دراقتصاد اشتراك گذاري 
به اين نتيحه رسيد كه در مورد استراتژي هاي اصلي ديجيتال 
ماركتينگ اعمال شده در مشاغل اقتصادي  مشاركتي، 
استراتژي هاي مبتني بر تحربه كاربر ، بازاريابي موتور 

زاريابي شبكه هاي جستجو و بهينه سازي موتورجستجو و با
اجتماعي براي دستيابي به نتايج سود آور در كسب و كار 

  ضروري ميباشند

در اين مقاله سعي شده است با بررسي مطالعات صورت گرفته 
برسرفصل هاي استراتژي هاي بازاريابي ديجيتال به تعريف 
مختصري از مفاهيم استراتژي هاي موثر در توسعه فروش 
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اي استفاده از نتايج پيشنهادات محصولات پرداخته و بر
  .كاربردي براي توسعه فروش محصولات غذايي ارائه نماييم

  مباني نظري و پيشينه پژوهش -٢
 استراتژي هاي اصلي بازاريابي ديجيتال ١-٢

هاي زندگي را در بر  واضح است كه پديده ديجيتال همه جنبه
گرفته تا  گيرد، از نحوه تعامل و ارتباط افراد با دوستان خود مي

اين تغييرات . نحوه انتخاب و خريد محصولات و خدمات
بازاريابي ديجيتال را به يك پيش نياز براي هر شركتي كه 

در . قصد دارد در سناريوي آينده رقابت كند تبديل كرده است
واقع، از آنجايي كه امروزه بازارها در مقياس جهاني در حال 

د به عنوان بخشي از گسترش هستند، كانال هاي ديجيتال باي
آنها براي هر نوع كسب و . آميخته بازاريابي گنجانده شوند

بازاريابي  .)٢٠٠٩، ٤رايان و جونز(كاري ضروري هستند 
ديجيتال مجموعه اي از تكنيك هاي بازاريابي با استفاده از 
رسانه هاي جديد براي بازاريابي و تبليغ يك محصول، يك 

اولين گام براي . و غيره استخدمت، يك برند يا يك سازمان 
تعريف استراتژي ديجيتال ماركتينگ، تعريف محتواي كيفي و 

آنها به اصطلاح بازاريابي محتوا، مهمترين بخش : جذاب است
امروزه محتوا ضروري . بازاريابي ديجيتال را نشان مي دهند

است، زيرا بازارهاي ديجيتال مكان هايي براي گفتگو و تعامل 
علاوه بر اين، در . آن مشتريان بايد جذب شوندهستند كه در 

عين حال به تعريف ويژگي هاي اصلي محصول كمك مي 
به هر حال، براي تأثيرگذار و تأثيرگذار بودن، اين . كنند

مطالب بايد در يك وب سايت خوش طراحي نيز درج شود كه 
به نوبه خود بايد به طور دوره اي از طريق ابزارهاي خاص 

به عبارت ديگر، همه چيز با ايجاد وب . روز شودنظارت و به 
اين اولين تلاش براي نفوذ به : سايت شركت شروع مي شود

تمايل به تقويت تصوير برند و افزايش  .دنياي ديجيتال است
آگاهي از برند، فراتر رفتن از رسانه هاي چاپي سنتي و 
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.  دستيابي به مخاطبان هدف گسترده تر با كارايي دارد
   )٢٠١٦،  ١ليتوبورتو(

فعاليت هاي بازاريابي محتوا نوعي بازاريابي غيرمستقيم است 
و بديهي است كه بايد از آنها حمايت كرد، زيرا يافتن راهي 

با شروع از اين . براي قابل مشاهده كردن محتوا مهم است
نقطه، آن تجزيه و تحليل اينكه از چه ابزارهايي در بازاريابي 

ز بازاريابي محتوا استفاده مي شود، ديجيتال براي حمايت ا
اكثر اين ابزارها بخشي از استراتژي هاي تبليغات . جالب است

ايوانز، (آنلاين هستند و اشكالي از بازاريابي مستقيم هستند 
تبليغات آنلاين داراي پنج جزء اصلي است كه مي  .)٢٠٠٩

در يك استراتژي  -همه يا فقط تعدادي از آنها  -توان آنها را 
كار اساسي ايجاد هم افزايي و تعامل بين اين . تركيب كرد

اجزاي فرعي است، نه تنها به اين دليل كه دنياي ديجيتال، 
جايي كه همه چيز بايد به هم متصل باشد، مورد نياز است، 
بلكه به ويژه به اين دليل كه به تقويت آگاهي از برند كمك 

ژي قابل استرات. مي كند كه يك شركت و آن را مي سازد
به هر حال، آنها ايميل . تشخيص در دنياي گسترده ديجيتال

 .S.E.O و) بازاريابي موتورهاي جستجو( .S.E.Mماركتينگ، 

، بازاريابي رسانه هاي )بهينه سازي موتورهاي جستجو(
برخي از محرك . اجتماعي، تبليغات نمايشي، تبليغات موبايلي

 -بين تقاضا و عرضه افزايش تعامل : هاي رشد آنها عبارتند از
، تراكنش -كه در شبكه هاي اجتماعي به حداكثر مي رسد 

هاي برنامه اي و زيرساخت هاي داده، افزايش نفوذ اينترنت 
اما . موبايل و اثرات مثبت در ابتكارات تلفن همراه و ويدئو

برخي از موانع رشد نيز وجود دارد، مانند تقلب آنلاين، 
بورتوليتو ( ائل اندازه گيريمس .مشكلات انتساب و نتايج

،٢٠١٦ (  

قبل از تجزيه و تحليل دقيق بخش مواد غذايي، مطالعه 
ويژگي هاي اصلي هر ابزار ذكر شده در بالا مي تواند مفيد 

 .باشد
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   محتوا بازاريابي
جو پوليتزي، بنيان گذار انستينو ، بازاريابي محتوا، را  اينگونه 

به فرايندي در كسب و  بازاريابي محتوا،: تعريف كرده است 
كار گفته  ميشود كه با توليد محتواي جذاب، مفيد و مجاب 
كننده باعث جذب و درگير شدن مخاطبان كسب و كار 

  .ميشود

. بازاريابان در سراسر جهان با بازاريابي محتوا آشنا هستند
. هاي بازاريابي محتوا در دسترس است بسياري از نظريه

 به عنوان بهترين فرمول BESTفرمول و تئوري جهار ستون 
آنها . براي ايجاد يك نقشه راه بازاريابي محتوا ارائه شده است

به وسيله اين فرمول براي شركتها، انتقال محتواي با ارزش و 
 هدف فرمول. مرتبط براي مخاطبان هدف را آسانتر كردند

BEST به طوري كه . ساده سازي روند پيچيده بازاريابي است
  ) ٢٠١٠، ٢پالييز(زاريابي يك شركت باشد استراتژي با

هر كاري كه يك تجارت انجام ميدهد )  Behavior( رفتاري
. تا با مشتريان خود ارتباط برقراركند داراي يك هدف است

  .گفتگوهايي ضروري است/ تحقق هدف از چنين ارتباطات 

اطلاعاتي را كه مخاطب هدف  )   Essential( ضروري 
كار يا زندگي به آنها نياز دارد يا براي او براي موفقيت در 

تلاش با   (Strategy) استراتژي .مفيد است، ارائه دهيد
بازاريابي محتوا بايد بخشي جدايي ناپذير از استراتژي كلي 

   .تجارت باشد

محتوا بايد دقيقاً براي مخاطبان خاص   (Targeted)هدفمند
  باشد هدف گذاري شود تا واقعاً مرتبط با نياز آنان

 براي معتبر و مناسب پيام تابلوي يك شركتي سايت وب 
. است آن محصولات سبد و شركت يك آنلاين تبليغات

 فرآيند در كه است مشورتي منابع اولين از يكي اين
 براي مشتريان و شود مي مشاوره خريد مورد در گيري تصميم

 استفاده آن از فروشندگان بودن شرايط واجد و شناسايي
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 شركت ، تأسيس از پس.)١،٢٠١٨كاتلر و آرمسترانگ (كنند مي
 خريدوفروش براي جهاني بستر يك به خودكار طور به

 تبديل خدمات و محصولات از نامحدود كاملاً اي مجموعه
 بايد ها شركت ، حال اين با). ٢٠١٦، ٢كيجن و گريين( شود مي
 بروشور رابط وضعيت از بايد كه باشند آگاه واقعيت اين از

 حياتي ابزاري عنوان به سايت وب از و كنند حركت آنلاين
پوپووي (كنند استفاده مشتري به خدمات و رساني اطلاع براي

 جذاب محتواي كه وب هاي انجمن). ٢٠١٨سي و همكاران،
 نام با را ها وبلاگ و تجاري نام ، دهند مي ارائه را تجاري
كاتلر و ( شوند ذكر اينجا در بايد ، كنند مي ايجاد مشتري

  ).٢٠١٨آرمسترانگ ،

شما ميتوانيد خلاق باشيد و در خصوص هر موضوعي محتوي 
بسازيد، و سپس به طور ماهرانه و به صورت غير مستقيم آن 
محتوي را به كسب و كار خود پيوند دهيد ، شما بايد محتوي 

براي مثال ، . خود را براي پلتفرم هاي مختلف سفارشي كنيد 
باشد ، يك محتوا براي تلفن هاي همراه بايد واضح و كوتاه 

استراتژي موثر شما را درگير خواهد كرد و خوانندگان را بيشتر 
از شما علاقمند ميكند، بهترين راه براي برند ساري كسب و 
. كار شما به اشتراك گذاري مطالب خوب و جذاب ميباشد

  )٢٠١٨، ٣مدهوبالا(

  بازاريابي از طريق ايميل
 ليمياست كه از ا ميمستق يابياز بازار يشكل يليميا يابيبازار
به  يغاتيو تبل يتجار يها اميارتباط و انتشار پ يبرقرار يبرا

 يوفادار استفاده م ديبالقوه جد انيمشتر جاديمنظور جذب و ا
  ) ٢٠١٥، ٤هانينگتن. ( كند

ايميل ماركتينگ يك بخش مهم از گسترش برند و افزايش 
هاي درستي در اين زمينه  اگر قدم. فروش و درآمد است

توانيد پتانسيل موجود را تبديل به فروش  داريد، ميبر
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هنگامي كه يك پيام تجاري از طريق ايميل به ليستي از .كنيد
مشتريان بالقوه ارسال ميكنيد، استراتژي ايميل ماركتينگ 

 ابزارهاي از يكي ايميل طريق از بازاريابي. ناميده ميشود 
 ايجاد ، كار اين از هدف. است تجاري پيام ارائه براي ارتباطي

 با ارتباط ايجاد در شخصي و شخصي هاي نامه
. است ها آن خريد براي انگيزه ايجاد و كنندگان مصرف

  ).٢٠١٨،  ٥اوموبونو(

با نرم افزار بازاريابي ايميلي موثر ، ميتوانيد ليست ايميل هاي 
ارسالي را بر اساس عوامل متعددي از جمله علاقه و عدم 
پسند مشتريان و همچنين عادات خريد مشتري به ياد داشته 
باشيد و متناسب با آن براي مشتري ارسال صورت گيرد، اين 

. موثري نمايد موضوع ميتواند به توسعه اعتماد مشتري كمك
با اين حال بايد توجه داشته باشيد ، كه بازاريابي ايميلي 
ميتواند به عنوان اسپم در نظرگرفته شود و در برخي از كشور 

  )٢٠١٨مدهوبالا، ( . ها عليه ان قوانين مشخصي وجود دارد

 SEOبهينه سازي موتور جستجو  

 Optimization Engine   مخفف عبارتSEO سئو

Search سازي براي موتورهاي جستجو  ه معناي بهينهو ب
سئو به مجموعه اقداماتي گفته ميشود كه براي افزايش . است

سايت از طريق  كميت و كيفيت ترافيك ورودي وب
جستجوي ارگانيك موتورهاي جستجو صورت ميگيرد كه 

و همانطور كه ميدانيد، . افزايش بازديد سايت را به دنبال دارد
صفوي ، طاهرزاده (  .ستجو، گوگل استمعروفترين موتور ج

استراتژي هاي اجرا شده براي بهبود  )١٣٩٩موسويان، 
نتايج جستجو در . ارگانيك اعتبار و ترافيك يك وب سايت

. موقعيت هاي بالاتر شهرت آنلاين بهتري به دست مي آورند
موقعيت خوب وب سايت باعث ديده شدن بيشتر و جذب 

 )٢٠٢٠، ٦پلانكو.(كاربران ميشود 

 كردن اضافه  سئو به طور كلي شامل مواردي همچون  
ها و توضيحات صفحات،  به تيترها و پاراگراف كليدي كلمات
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 ها سايت ساير از لينك دريافت ها، به عكس اضافه كردن تگ
به سايت خود، راه اندازي وبلاگ سايت و مواردي  )لينك بك(

  .شود از اين دست مي

 SEM بازاريابي موتور جستجو

 يك در پيام دادن قرار" به) SEM( جستجو موتور بازاريابي
 سايت وب يك طريق از كليك تشويق ، جستجو موتور

 "كند مي تايپ را خاصي كليدي كلمه عبارت كاربر كه هنگامي
بازاريابي موتور جستجو يك ). ٢٠١٣، ١چفيي و اسميت( است

استراتژي جامع براي هدايت ترافيك به سمت كسب و كار 
از طريق تلاش هاي شما ميباشد، و در درجه اول اين كار 

پولي ميباشد، به همين دليل به آن بازاريابي جستجوي پولي 
متنوع و پيچيده است، و پلتفرم  SEMدنياي. نيز ميگويند

هاي مختلفي وجود دارد، كه شما ميتوانيد متناسب با كسب و 
پرداخت به ازاي هر كليك (  PPCمدل . كار خودانتخاب كنيد

(   CPMمدل )  هر كليك هزينه به ازاي(  CPC، مدل ) 
  .)٢٠١٨، ٢مدهوبالا( ) نمايش  ١٠٠٠هزينه به ازاي هر 

هايي كه در  زماني كه شما چيزي را جستجو ميكنيد، وبسايت
قسمت مياني صفحه مشاهده ميكنيد، حاصل يك سئو خوب 
است كه در دسته استراتژيهاي رايگان ديجيتال ماركتينگ 

قسمت بالا و پايين صفحه قرار ميگيرد و وبسايتهايي كه در 
بازاريابي . مشاهده ميكنيد، حاصل استراتژي سئو است

موتورهاي جستجو يك روش مؤثر و خاص براي بازاريابي 
مردم آنچه را كه ميخواهند جستجو ميكنند و . كسبوكار است

تبليغكنندگان كلمات مرتبط با جستجوها را هدف قرار ميدهند 
كنندگان پول بپردازيد كه  بليغو شما تنها در صورتي بايد به ت

صفوي ، ( مشتريان بالقوه بر روي لينك تبليغ شما كليك كنند
  )١٣٩٩طاهرزاده موسويان، 

 بازاريابي شبكه هاي اجتماعي 
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 را تجاري مشتريان اجتماعي هاي شبكه بازاريابي رويكردهاي
 زمان هر و مكان هر در را مشتري روابط و كند مي خود درگير

 ارتباط ارتقا با) ٢٠١٨،  ٣كاتلر و آرمسترانگ( كند مي مديريت
، ٤كيجن و گريين( آن معرض در گرفتن قرار ارائه و برند

 دو هر به مهم اطلاعات به بيشتر دسترسي و كنترل) ٢٠١٦
 و تلفن از پس لينكدين  ، مثال عنوان به. شود مي داده طرف
 شده تبديل پراستفاده فروش كانال سومين به مستقيم ايميل
 ، گذاري اشتراك به و طرفداري به تشويق منظور به. است
 و توييتر ، اينستاگرام ، ويديو روي بيشتر بازاريابي هاي تيم
په است وها( اند كرده گذاري سرمايه مستقيم رساني پيام

٥،٢٠١٩.(  

بازاريابي رسانه هاي اجتماعي شاخه ايي از تلاش هاي 
بازاريابي موتور جستجو ميباشد، سايت ها يا كسب و كار شما 
از طريق سايت هاي اجتماعي مانند فيس بوك، اينستاگرام، 
توييتر،پينترست، گوگل ، لينكدين و ساير شبكه هاي اجتماعي 

ه و از اين پر مخاطب ميتوانند ، محتوا خوب به اشتراك گذاشت
طريق بهتر ديد ه شده  و مورد پسند قرار گيرند، پس براي 
بهتر ديده شدن بايد بتوانيد محتوا را براي پلتفرم هاي مختلف 

مشخصاً فعاليت هاي . رسانه هاي اجتماعي سفارشي كنيد
صورت گرفته در رسانه هاي اجتماعي مي توانند در برند 

زارها و رويكردها سازي و توسعه فروش مفيد واقع شوند اي
براي ارتباط با مشتريان با ظهور رسان هاي اجتماعس بسيار 
تغيير كرده است ، بنابراين كسب و كار ها بايد ياد بگيرند كه 
چگونه از رسان هاي اجتماعي استفاده كنند ، كه با كسب و 
كار انها ساز گار باشد و تاثير بيشتري در توسعه فروش ايجاد 

  .)٢٠٠٩ ٦ائولدمنگولد و ف(نمايد 

  تبليغات نمايش ديجيتال و يا ويدئو ماركتينگ 
اين استراتژي نيز زير مجموعه ايي از موتور جستجو ميباشد و 
شما ميتوانيد براي هدف قرار دادن مخاطبان بلقوه از انوع 
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تبليغات نمايشي ديجيتال مانند تبليغات متني، تصويري، بنر ، 

ويي استفاده كنيد و پيام و رسانه هاي غني ، تعاملي و يا ويدئ
محتوي شما متناسب با علاقه و موقعيت مشتري تغيير كند، 
تبليغات نمايش ديجيتال نسبتاً پر هزينه ميباشد و براي 
بازگشت سرمايه نياز به كارشناسي بيشتر د ركسب و كار 

  )٢٠١٨، ١مدهوبالا(. وجود دارد

ويدئو ها از ابزار هاي قوي ارتباطي ميباشند براي افزايش 
فروش و سود كسب و كار ها و همچنين دادن اطلاعات و 
توحه بيشتر به مشتريان و مصرف كننندگان كالا و خدمات 

ويدئو ماركتينگ ميتواند به عنوام . حديد از ان استفاده ميشود 
مصرف . ته شود ابزار تكنيكي بازاريابي محتوا  نيز در نظر گرف

ويدئوهاي آنلاين همچنان رو به افزايش است و اين روند در 
دستگاه هاي . كوتاه مدت و ميان مدت ادامه خواهد داشت

برندها مي توانند . تلفن همراه اين مصرف را افزايش مي دهند
از ويدئو براي ايجاد جامعه، ايجاد محبت، اطلاع رساني، 

مات خود و جذب توضيح دادن، نمايش محصولات و خد
  )٢،٢٠١٧كاستا سانچز( مشتريان استفاده كنند

  بازاريابي موبايلي
بازاريابي موبايلي شاخه نسبتاً جديدي از بازاريابي ميباشد ، كه 

ارتباط بين شركت و . به بازاريابي دو طرفه اشاره دارد
مشتريان كه از طريق دستگاههاي تلفن همراه انجام ميشود ، 
در وب سايت ها برنامه ها و محتوا براي دستگاه هاي تلفن 

حال رشد هستند و  همراه سفارشي ميشود، كاربران موبايل در
. اين روش روز به روز موثرترين راه بازاريابي به شمار مي آيد 

بازاريابي موبايلي هر فعاليت تبليغاتي است ) ٢٠١٨مدهوبالا، (
كه محصولات و خدمات را از طريق دستگاه هاي تلفن همراه 

از . مانند تبلت ها و تلفن هاي هوشمند تبليغ مي كند
تلفن همراه، از جمله خدمات  هاي فناوري مدرن ويژگي
هاي بازاريابي بر اساس  يابي، براي تنظيم كمپين مكان

بازاريابي موبايلي روشي . كند موقعيت مكاني افراد استفاده مي
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است كه در آن مي توان از فناوري براي ايجاد تبليغات 
شخصي كالاها يا خدمات براي كاربري كه دائماً به يك 

  .كردشبكه متصل است استفاده 

بازاريابي موبايلي به عنوان ابزاري انقلابي براي ارتباط شركت 
ها با هريك از مشتريان خود از طريق دستگاه هاي تلفن 
همراه آنها در زمان مناسب ، در مكان مناسب و با پيام 

  )٢٠٠٩، ٣دوشينسكي(. مناسب ميباشد

  استراتژي تعاملي و يا تجريه كاربر 
تمام استراتژِ هاي مربوط به تجريه كاربر دريك محيط يا ا

دستگاه مشخص هنگام تعامل با يك شركت در طول سفر 
فرايند تصميم گيري خريد، استراتژي تجربه كاربر ميباشد و 
اين استراتژي در برگيرنده ، استراتژي هاي توسعه ايي مربوط 
به اهداف شركت ، قابليت هاي فني و نيازهاي مشتري 

در واقع بايد بتوانيم اطمينان حاصل  )٢٠٢٠، ٤پلانكو(. يباشدم
كنيم مه استراتژي  تبليعاتي شما ، مشتري بالقوه را در يك 

با توجه به نظر سنجي اكسپو تي وي ، . گفتگو در گير ميكند
درصد از پاسخ دهنگان ترجيح داده اند كه با شركت هايي  ٥٥

 ٨٩كه از انها هريد مي كنند، ارتباط مدارم داشته باشند و 
د در صورت وجود ارتباط با شركت ، احساس وفاداري درص

  )٢٠١٨، ٥مدهوبالا( . بيشتري به شركت ها داشتند

  طراحي و تجزيه و تحليل وب سايت
 كيشدن،  يتاليجيشركت در مرحله اول د يرسم تيوب سا

خود  يرسم تيوب سا جاديتوجه خود را بر ا ديشركت با
ذكر شده در بالا، مانند  يها هياز توص يجدا. متمركز كند

منسجم، توسعه  ريتصو كي فيحق هدف و تعر ييشناسا
 انيرا به تجربه مشتر هياول تياهم ديبا تيدهندگان وب سا

مناسب را انتخاب  يطراح كي دياز همه، آنها با لاو: بدهند
 يدهد و امكان تجربه حس حياستفاده را ترج تيكنند، كه قابل

است سپس،  ياساس ييواد غذارا فراهم كند، كه در بخش م
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تمام اطلاعات لازم را وارد كنند و دائماً آنها را به روز  ديآنها با
و . باشند داشته ياجتماع يپربار با رسانه ها يكنند و گفتگو

در نظر داشته  ديآنها با زهايچ نياز مهمتر يكي تيدر نها
امروزه اكثر  رايپسند كنند، ز ليرا موبا تيباشند كه وب سا

علاوه . شود يتلفن همراه انجام م يبا دستگاه ها قاتيتحق
 يبانيپشت S.E.Mو  S.E.Oتوسط  ديها با تيوب سا ن،يبر ا

باشند  ديروند، آنها با نيبه آخر وجهبا ت ژه،يبه و. شوند
استفاده از : شود يم يبانيپشت يمحل ياصطلاح جستجو به

است كه به كاربران  يتخصص ينترنتيا يجستجو يموتورها
را بر اساس  ييايمحدود جغراف يجستجوها دهد يامكان م

ارسال  يوكار محل كسب يها فهرست افتهيداده ساختار گاهيپا
كاربر  ٥كاربر در  ٤دهد كه امروزه  يم نآمار گوگل نشا. كنند

 قاتيانجام تحق يكنند موتورها برا ياز جستجو استفاده م
 اريتواند بس يم ييمواد غذا يهاشركت  يبرا نيبنابرا ،يمحل
 كيكنند تا  يگذار هيسرما يمحل SEOباشد كه در  ديمف

قابل مشاهده باشد،  يدر سطح محل شتريو ب شتريب تيوب سا
 يمحل انيشده ظاهر شود و مشتر يساز يمحل جيانت انيدر م
  )٢٠١٦پوليوت،(. شود يجمع آور ديجد

 بازاريابي ويروسي

 يميدهان به دهان قد يامروز يكيمعادل الكترون يروسيو
 كيكه در آن  ياستراتژ كي يروسيو يابيبازار. است

 يپخش م نيآنلا يمنحصر به فرد به صورت تصاعد يمحتوا
به اشتراك  رد،يگ يمحتوا مورد استقبال قرار م رايشود، ز

و  يبرندساز يبرا يراه عال كي نيا ديپسند اريگذاشت و بس
تواند  يدر محتوا م. شما است تيبه وب سا كيتراف تيهدا

است كه  نيا ديدار ازيكه ن يزيتنها چ. داشته باشد يهر قالب
اشكال را گرفتار كرده اند به طور  نيا ابانيبازار ديخلاق باش

خود  يابيبازار يدر برنامه ها يروسيو ياز اجزا يا ندهيفزا
 ياست، اما گاه زاننسبتاً ار كردينه تنها رو. كنند ياستفاده م
 ١هوارد،(. استاندارد باشد غاتياز تبل رتريتواند باورپذ ياوقات م

٢٠١٠(  
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  بازاريابي وابسته 
يك برنامه بازاريابي مبتني بر عملكرد است كه در آن به 
ناشراني كه به آنها پول مي دهيد پرداخت مي كنيد براي شما 

 - مشتري بياورد عملكرد ممكن است بر اساس تبديل 
به سادگي فروش ممكن است دوست داشته تبليغات، سرنخ يا 

 .باشيد بخشي از برنامه هاي وابسته ناشران مختلف باشيد

اساساً، ناشران در صفحات خود به شما فضايي براي تبليغ 
گذارند شما تبديل ها را  كسب و كار و كمك در اختيار شما مي

و شما بر اساس مدل غرامت به آنها پرداخت . هدايت مي كنيد
شما ممكن است استفاده كنيد كمك از يك . ردخواهيد ك

شبكه وابسته، كه به شما پايگاه بزرگي از ناشران، و غيره مي 
بازاريابي وابسته . دهد مزايايي مانند فناوري رديابي و گزارش

هاي پربازديد،  ها، زيرا از طريق سايت آپ به ويژه براي استارت
. آورند ن ميوكارشان به ارمغا ترافيك بيشتري را براي كسب

برد هم براي -در اصل، بازاريابي وابسته يك موقعيت برد
سايت هايي مانند آمازون، . بازرگانان و هم براي ناشران است

برنامه هاي وابسته را اجرا  ، ٤فليپ كارت و ٣لينك شير، ٢ايبي
در واقع، اكثر مشاغل آنلاين با ترافيك قابل . مي كنند

  )٥،٢٠١٨مادهوبالا(  .را دارند ملاحظه برنامه هاي وابسته خود

  )٥،٢٠١٨مادهوبالا

  تاليجيد يرسانه ها ديو خر يزيبرنامه ر
چارچوب  كيكند و  يم قيتحق يآژانس رسانه ا كي يوقت 

رسانه  يزيبرنامه ر مينام يسازد، آن را م يجامع م ياستراتژ
 كي يراه انداز ل،يتبد ايفروش  جاديچه در ا تاليجيد يها

 غيتبل يبرا يآژانس رسانه ا يبرنامه ها اي ديجد ينام تجار
ها و  پلتفرماست  يرفتار مشتر رييتغ ايشده  تيبرند تثب كي

 نيا. به مخاطب مورد نظر دنيرس يمختلف برا يقالب ها
بر وب  يمختلف مبتن يها شنيكياپل يمطالعه دامنه و فراوان

 يم ديكند و خر يمختلف كار م يآژانس با شركا ليو موبا
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 يم دهينام يرسانه ا ديخر نيمرتبط ا يها دهيكند فضا و ا

رسانه مستلزم تمام  يزيو برنامه ر ديدر اصل، خر. شود
( است كه در بالا مورد بحث قرار گرفت ييراهبردها

  )٢٠١٨مادهوبالا،

 مناسب ترين ابزارهاي بازاريابي ديجيتال - ٢-٢
   در صنايع غذايي موثر بر توسعه فروش

  وب يطراح
مواد  تاليجيد يابياستفاده از ابزارها در بازار نيشتريب امروزه

 ديشركت ها، كه با يرسم يها تيوب سا: عبارتند از ييغذا
متصل به  ،يمحل يجستجو يروش ها قيبه طور موثر از طر

با  ،ييمواد غذا يبلاگرها يها تيو فعال ياجتماع يشبكه ها
 جيو ترو عهو برنامه ها، توس كيتجارت الكترون يبانيپشت

ابزارها به منظور درك عملكرد آنها  نيا ليو تحل هيتجز. شوند
  )٢٠١٦، ١بورتوليتو(  . مهم است

  ياجتماع يها شبكه
 ييموضوعات غذا يبرا ياجتماع يشبكه ها نيتر مناسب

 ياصل يها هستند، روش نترستيبوك و پ سيف نستاگرام،يا
است كه غذا  يهيهستند، و بد ها لميها و ف ها عكس ارتباط آن

 يشناخت ييبايارزش ز: باشديها م آن يبرا يموضوع عال كي
 يحس كاتيانتقال تحر يبرا نيبه صورت آنلا توان يآن را م

از  يبخش يمورد سوء استفاده قرار داد و به راحت
) ٢٠١٦، ٢گوگل ترند. (باشديم يبصر يابيبازار يها ياستراتژ

فرصت  كي ياجتماع يكند كه رسانه ها يم دييداده ها تأ
 ميدر واقع رژ.  باشنديم ييمواد غذا يشركت ها يبرا يعال

 ياو در حال تكامل هستند و بر يدائم ييها و عادات غذا
ممكن است سخت باشد كه هر روز  ييمواد غذا يشركت ها

 يهمراه راتييتغ نيخود با ا انينگه داشتن مشتر يراض يبرا
 يم ياجتماع يرسانه ها ليو تحل هياما امروزه تجز. كنند

امر كمك كند تا  نيدر ا ييمواد غذا دكنندگانيتواند به تول
به  آنهارا به دست آورند و از  يارزشمند مشتر يداده ها
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مختلف استفاده كنند،  يعملكردها يبرا يرقابت تيعنوان مز
 ن،يكمپ تيرياز گوش دادن به برند تا توسعه محصول و مد

توان به  يم ايمزا نياز جمله ا. دهد يرا ارائه م تيمز نيچند
ها با كوتاه كردن  نهيدر هز ييصرفه جو: اشاره كرد ريموارد ز

د، جذب ارزش با يو توسعه محصولات جد قيچرخه تحق
 انيمشتر حاتيمداوم ترج رييارائه محصول با تغ عيسر قيتطب

 يعملكرد برندها يابيفروش با ارز تيد،هدايجد يو روندها
سبد محصولات خودشان؛ و بهبود خط  يساز نهيرقبا و به

ادغام داده  قيمحصول از طر تيموفق يريبا اندازه گ نييپا
  )٢٠١٥، ٣تاكواكر(   .با ارقام فروش ياجتماع يها

مرتبط باشد،  ياجتماع يبا رسانه ها ديبا يرسم تيوب سا
اول، . دارد يمضاعف ارزش اجتماع يامروزه غذا به معنا رايز
تواند با مردم  يمهم است كه م يلحظه اجتماع كي نيا

مختلف  يفرهنگ ها يرا برا يتماس برقرار كند و كنجكاو
نكته اول، غذا  نياز ا ميتقدوم و مس امديپ. پرورش دهد

است و موضوع  يروسياثرات و يدارا راياست، ز ياجتماع
  باشديم ياجتماع يدر شبكه ها يتيقابل اهم اريبس

  يسينو وبلاگ
مهم  دهيتوان با پد يرا م ياجتماع يغذا يروسيو اثرات

وبلاگ  ييمواد غذا سانيوبلاگ نو: داد حيتوض زين يگريد
را با دستور  ييوهايديروزانه عكس ها و و ييمواد غذا سانينو

در وبلاگ خود ارسال  ديجد يآشپز يها هيالعمل ها و توص
تعداد  رايشوند ز يم ليتبد يكنند و به افراد مشهور واقع يم

و آنها به عنوان  ابدي يم شيآنها روز به روز افزا يفالوورها
 ليشوند پتانس ياز برندها استفاده م ياريتوسط بس رگذاريتأث

صنعت غذا به وضوح مشهود است و شركت  يآن برا ميعظ
وبلاگ  رايكنند ز ياز آنها بهره بردار ديبا زين ييمواد غذا يها

: دارند ديخر يها يريگ ميبر تصم يقابل توجه ريها تأث
انجام دهند  يكه چه كار رنديگ يم ميمصرف كنندگان تصم

در وبلاگ خود  سانيها و نظرات وبلاگ نو هيبه دنبال توص
  )٢٠١٦گوگل ترند، (  ديبخر
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  كيالكترون تجارت
 يها يدر طول توسعه استراتژ ديكه با يگريمهم د ابزار
تجارت  رد،يمورد توجه قرار گ ييمواد غذا تاليجيد يابيبازار

 يبرا ديكانال مدرن نسبتاً جد كي نيا. است كيالكترون
آن  يبودن و راحت يكاربرد لياحتمالاً به دل -فروش است كه 

 يم ليرا تشك دهاياز كل خر يامروزه بخش قابل توجه -
دارد كه  يمثبت اريروند بس كيتجارت الكترون ن،يبنابرا. دهد

ها  همه بخش باًيتقر. كنند ياز آن بهره بردار ديشركت ها با
، به هر حال »تفاوت« هيمرحله اول رغم يو عل رديگ يرا در بر م

 تيموفق يالملل نيدر سطح ب ييمواد غذا كيتجارت الكترون
 دهيچيكار پ كي كيكترونتجارت ال يساز ادهيدارد پ يبزرگ
 يگذار هيو  سرما يسازگار كياول از همه، مستلزم . است

بلكه به  تال،يجيد يها نه تنها به اجرا نهيهز راياست ، ز
آن از  تيريسپس، مد. شود يمربوط م زين تاليجيد يارتقا

 ديتواند مف يم ه،يدر مراحل اول. مشكل است يكينظر لجست
بزرگ كه  كيتجارت الكترون ندگاندار ريسا ايباشد با آمازون 

شركت  ديكن جاديتواند به كوچك كمك كند، مشاركت ا يم
 كيصورت  نيا ريشدن؛ در غ دهيو د ييكسب آشنا يها برا

از همان  گريد يبا شركت ها هياتحاد جاديتواند ا يراه حل م
و كاهش  گريكدياز  تيحما يبرا يبخش، به عنوان راه

 يكه م يبزرگ يايمزا رغميعل). ٢٠١٦ ،١تايفا(ها باشد  نهيهز
به  يكيتجارت الكترون يساز ادهيتواند به همراه داشته باشد، پ

خوب  S.E.O يها يسازمان با ساختار خوب و استراتژ كي
مانند استفاده از  ،يهيبد زياز چ يبخش. دارد ازيشده ن يطراح

 ق،يو دق كياستراتژ يديكلمات كل ،يعكس ها و متون اصل
در نظر گرفته  ديكه با يعناصر نيمهمتر وندها،يتگ ها و پ

اجتناب از  ان،يمشتر ييسرعت در پاسخگو: شوند عبارتند از
و  تياستفاده وب سا تيشدن محصولات، توجه به قابل يته

 شنيكياپل كي جاديبه عنوان مثال ا ل،يآن با موبا يسازگار
  ).٢٠١٥، ٢پالرمو( ليموبا
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   ييغذا يها برنامه
در بخش  تاليجيد ابانيكه بازار يمهم ياز ابزارها گريد يكي

. است ييغذا ياز آن استفاده كنند، برنامه ها ديبا ييمواد غذا
استفاده  لدلي دو به عمدتاً – بخش هر در –ها  در واقع برنامه

 يها دستگاه قياز طر ينترنتيا يناوبر نكهياول ا: شوند يم
 ٩٠كه امروزه  ستين نطوريو ا كنند يم ليتلفن همراه را تسه

ها  كنندگان صرف برنامه مراه مصرفدرصد از زمان تلفن ه
مرورگرها  يبا ناوبر سهيها معمولاً در مقا دوم، برنامه. شود
 يكه تعداد برنامه ها ستيتعجب آور ن. دارند يشتريب ازيامت

 شيافزا يريبه طور چشمگ ٢٠١٦تا  ٢٠٠٩دانلود شده از سال 
 ٣بورتوليتو( . افتيخواهد  شيمداوم افزا وراست و به ط افتهي
،٢٠١٦(  

  يريگ جهينت -٣

شدن بر همه  يتاليجيطور كه مشخص شد، امروزه د همان
گذارد و شركت ها در حال متحول  يم ريروزمره تاث يجنبه ها

 نيبا ا ديبا ريناگز رايكردن روش كسب و كار خود هستند، ز
نوآورانه ارائه  ياز ابزارها ديمواجه شوند و با ديجد تيوضع

استفاده  ريدر چند سال اخ افتهيو توسعه  نترنتيشده توسط ا
به لطف  يديكسب و كار جد يبه طور خاص، شاخه ها. كنند

اند كه  افتهيتوسعه  تال،يجيد يابيمانند بازار تال،يجيد دهيپد
 تياز فعال تيحما يكارآمد برا ياز ابزارها ياريامروزه بر بس

 يم يمتعدد يايكنند و به آنها مزا يم هيشركت ها تك يها
شود كه  يم ديو كار جد بمدل كس كيمنجر به  نيا. دهند

كند، به  يم يبانيكارآمدتر پشت يبه روش يفعل يها تياز فعال
 يم دايپ يدسترس ديجد يتجار يو فرصت ها ديجد يبازارها

 كيكوچك را در  يبزرگ و شركت ها يكند و شركت ها
توسط شركت ها  ديبا تاليجيد يابيبازار. دهد يسطح قرار م

تحول  كيبه عنوان  بلكه ت،ياولو كينه تنها به عنوان 
خود را در  يريدر نظر گرفته شود تا رقابت پذ رياجتناب ناپذ

 رياگر تصو). ٢٠١٦، ٤برتولتي(حفظ كنند  يفعل يويسنار
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نباشد،  يمختلف منسجم و خط يارتباط يها شركت در كانال

. كننده باشد گمراه انيكنندگان و مشتر مصرف يبرا تواند يم
شركت : هستند يعناصر اصل زا گريد يكيمصرف كنندگان 

 نآنلاي صورت به مردم از ٪٩٩در نظر داشته باشند كه  ديها با
به  يخدمات كاف جه،يدهند و  در نت يانجام م يقاتيتحق

. توانند مشكلات را فوراً حل كنند يم نيآنلا انيمشتر
. است ازياكنون مورد ن انيمشتر يازهايبه ن عيسر ييپاسخگو

 نيحفظ ا يساختار ثابت برا كي ديباآنها  گر،يبه عبارت د
  .كنند جاديها ا تيفعال

شدن به  يتاليجياست كه، د نيا ياصل ليطور خلاصه، دل به
كند تا عملكرد خود را از  يكمك م ييمواد غذا يشركت ها

بهبود بخشند، و  يسطح نوآور ه،يحاش ،ينظر گردش مال
 كيسازمان از آنها در توسعه  نيكه ا ليدل نيبه ا نيهمچن

 يو برا - تيريمد يتر برا يكاربرد - "يسازمان همه كانال"
داده  ليو تحل هيتجز يابزارها قياز طر انيدانش بهتر مشتر

  ) ١،٢٠١٦پوليوت(  .كند يم يبانيها پشت

از  يينشان داده شده است كه بخش مواد غذا ،يريگ جهينت
 نيهمچن. به سرعت رشد كرده است تاليجينقطه نظر د

 يها فرصت ييمواد غذا تاليجيد يابيواضح است كه بازار
كوچك و  يها شركت ژهيو ها، به دارد و شركت يخوب اريبس

و راحت  ديجد يها كانال نيتا حد امكان از ا ديمتوسط، با
مواد  يكه شركت ها ييابزارها نيموثرتر. كنند يبردار بهره
 يآگاه نيو همچن نيآنلا ديد شيافزا يتوانند برا يم ييغذا

خود استفاده  يتاليجيد يها تيفعال ياز برند خود از ابتدا
 ميمستق رايهستند، ز ياجتماع يوبلاگ ها و شبكه ها. كنند

و  انيبا مشتر ميارتباط مستق يتر هستند و امكان برقرار
بار نظر، آنها اعت نياز ا. دهند يم زيبالقوه را ن انيمشتر

و  يغاتيابزار تبل كيتوانند به عنوان  يآنها م: دارند يمضاعف
. بازار استفاده شوند قاتيابزار تحق كيبه عنوان  نيهمچن

خود  يسازد تا نقاط قوت و ضعف احتمال يشركت ها را قادر م
 ،يساز يتاليجيد نديدر بخش دوم فرآ. كنند ييرا از قبل شناسا
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ها و  توجه خود را بر توسعه پلتفرم توانند يها م شركت
 توانند يآنها م: متمركز كنند كيتجارت الكترون يها شنيكياپل

 ياما اجرا ابند،يدست  يقابل توجه ياينقطه به مزا نياز چند
با ساختار  يبه سازمان ازيدارد و ن يبالاتر يها نهيآنها هز

  .دمناسب دار

  پيشنهادات پژوهش -٤
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بيشتر مصرف :  شروع كنيدبا بيلبورد آنلاين خود 
كنندگان قبل از مراجعه به بيزينس مشخصي در ابتدا وب 

وب سايت شما تاثير اوليه اي كه . سايت آن را چك مي كنند
بنابراين از وب . بسيار مهم است را برروي مشتري مي گذارد

اين كار يعني . سايت به عنوان يك مزيت اوليه استفاده كنيد
داستان خود را  يديوهاي با كيفيتاستفاده از عكس ها و و

مردم با بيزينس هايي كه با آن ها ارتباط برقرار مي :  بگوييد
اين كار باعث ايجاد ! كند، ارتباط بهتري برقرار مي كنند

از . وفاداري و اعتماد و جنبه انساني كار از ديد مردم مي شود
بجاي اين . شروع متواضعانه خود در صنعت خجالت نكشيد

  .را به اشتراك بگذاريدكار آن 

از شبكه هاي اجتماعي و استوري  :تصويرسازي كنيد
اگر . هاي تصويري در پينترست و اينستاگرام استفاده كنيد

براي بيزينس غذايي شما مقدور است، از اينفوگرافيك ها و 
همچنين ويديوها هم به صورت درون استوديويي و هم در 

 .فضاي بيرون استفاده كنيد

تعامل برقرار كردن با مشتريان براي  :ايجاد كنيدفاداري و
بهترين استراتژي ديجيتال . خريد يكباره يك پروسه مجزاست

ماركتينگ علاوه بر اين موضوع برروي ساخت وفاداري و 
كوپن ها و كدهاي . فروش تكرارشونده تمركز مي كند

اما قرار دادن آن ها . تخفيف يك فرصت را پيشنهاد مي كنند
آفرهاي ديگر و يا محصولات ثانويه مجاني شما را  همراه با

اين كار باعث گيميفاي كردن . يك سطح بالاتر مي برد
قول دادن يك جايزه به نوبه خود يك . پروسه خريد مي شود

 .ابزار بازاريابي بسيار قدرتمند است

مردم ديگران را : ز اينفلوئنسرهاي صنعت خود استفاده كنيدا
ي كه اعتقاد داشته باشند نظر آن ها بي باور مي كنند در صورت

به همين دليل است كه نقد و بررسي ها را مي . طرفانه است
شما مي توانيد اين كار را با استفاده از اينفلوئنسرها . خوانيم

 .به بلاگرها و ويديوبلاگرهاي غذا فكر كنيد. انجام دهيد

براي موفقيت در  :پليكيشن موبايل داشته باشيدا
به . بايد تبليغات موبايل را در آغوش بگيريد صنعت غذا،

صورت جهاني، خرج كردن پول توسط مردم به صورت 
اين آمار . درصد خواهد بود ٥٠بالاي  ٢٠٢٠اينترنتي تا سال 

بدين . درصد پيشبيني شده است ٦٧تنها در امريكا بالاي 
سال آينده تمام  ٢معني كه بيش از نيمي از مردم دنيا تا 

دمات و نيازهاي خود را به صورت آنلاين محصولات و خ
 .برطرف خواهند كرد

. مردم عاشق راحتي هستند:  پروسه خريد را ساده كنيد
مهم نيست كه شما سرويس خدماتي ارائه غذاهاي بيرون بر 
هستيد و يا لوازم آشپزخانه مي فروشيد، هميشه به دنبال 

اين كار يك راه . انعقاد قرارداد با سرويس هاي تحويلي باشيد
 . عالي براي تبديل علاقه مردم به فروش است

رتمند مي توانند شما را در يك استراتژي بازاريابي ديجيتال قد
هدف شما اين است . محيط رقابتي صنعت غذا جلو بياندازد
نشان دادن شخصيت . كه خود را از ديگر رقبا متمايز كنيد

منحصر به فرد خود در ميان توده بيزينس هاي مختلف 
غذايي، يك راه ايده آل براي رساندن شما به مخاطبان هدف 

  .مورد نظرتان است

موارد مربوط به اخلاق در پژوهش و  :اخلاقيملاحظات 
داري در استناد به متون و ارجاعات مقاله تماماً  نيز امانت

  . رعايت گرديد

تدوين اين مقاله، فاقد هرگونه تعارض  :تعارض منافع

 .منافعي بوده است

نگارش مقاله تماماً توسط نويسندگان  :سهم نويسندگان

  .انجام گرفته است بصورت مشترك و برابر

كه ما را در تهيه اين  تمام كسانياز : تشكر و قدرداني

  .اند، سپاسگزاريم مقاله ياري رسانده
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