
 5931ن زمستا -ششمشماره  

 دانشگاه شهید بهشتی نشریه داخلی پژوهشکده فضای مجازی                                     

  فضای مجازیدر  B2B یابیو بازار غاتیتبلروند 
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 ییاطلاعات دانشگاه علامه طباطبا یفناور تیریمد یدکتر یدانشجو - یزاده سلماس لیخل میمر
 

 

 

 چکیده:
 یمتعدد یایو مزا باشدیم ری( گرچه هنوز هم فراگیغاتیتبل ی)تابلوها لبوردیو ب اتیچاپ و نشر ون،یزیتلو و،یراد قیاز طر یابیمانند بازار یسنت یابیو بازار غاتیتبل

 ،در فضای مجازی تالیجید یابیبازار کهیرحالهستند. د یریگیپ تیو عدم قابل عیبالا، عدم بازخورد سر نهیهز یعنیسه ضعف مهم  یدارا یآنها وجود دارد ول یبرا

 یابیبه بازار ن،یب نیاست. در ا یمشتر تیدر جهت رضا تالیجید یها یارائه محصولات و خدمات با استفاده از فناور یبرا یو تعامل یریهدفمند، قابل اندازه گ

 هایو روش ایو مزا یمختصر، به برخ ایخچهیتار انیمقاله، ضمن ب نیآن، کمتر پرداخته شده است که ا جادیا هایو ابزارها و روش در فضای مجازی B2B تالیجید

 پردازد.یو نوظهور آن م یمتداول کنون

 دیجیتال، B2B ، تبلیغات،بازاریابیکلیدواژه ها: 

 

 

  مقدمه .1
ارزش  زنجیدره  ،کفدش  کید  دید خر ندد ی. در فراکفش است کی دیخر آن مثال ساده شود.تولید یک محصول یا خدمت انجام میارزش  زنجیره در B2B یابیبازار

تولیدد کدرده و     ها، کفش راکارگاه. سپس شودای قبل از رسیدن کفش به فروشگاه اتفاق افتاده است که از تولید چرمی که باید به کفش تبدیل شود، شروع میدهیچیپ

 یحاصدل تقاضدا بدرا    ،اردوجود د تولیدکه در سمت  یزیهرچ رایز شود،یده مینام  1شده مشتق یتقاضااین . داننرس یو به دست فروشنده م عیتوز یمختلف یها با روش

ارزش بده آن   کید افدزودن   یی. آنها محصول مدوردنرر را بدا هدده نهدا    خرند یخدا نم یوکار محصولات را محض رضا کسب یها کدام از بنگاه چیمحصول است. ه کی

 آنرا به دست ما برسانند. تایچرخه رسانده و نها نییتا بتوانند محصول را به پا خرند یم

 رانیهستند. مدد  یمعامله پرسود مال کیکه به دنبال  یدارانی. خرمتفاوتی دارند یها زهیو انگ قیو علامند نیستند ساختار ، خریدارن غالباB2Bًدر فرایند بازاریابی 

، خریدار ممکن B2Cبه عنوان مثال، در بازار . کنندخرید میتر  معقول ، بسیارB2Cبازار نسبت به ، B2Bدر بازار  دارانیخر بالا هستند. یکه به دنبال خروج یدیتول

افتد. بنابر افدزایش آگداهی و   ه ندرت اتفاق میب  B2Bتر است، موردی که در بازار است کالا یا خدمتی را خرید کند که در فروشگاه نزدیک آن همان کالا خیلی ارزان

 مقایسه کیفیت و قیمت محصولات و خدمات فروشندگان مختلف، در این بازار از اهمیت بیشتری برخوردار است. 

تواند از قبیل شرکاء وه میگیرد که این گربه دنبال تشریک مساعی مابین خریدار و فروشنده و هرآن چیزی است که در این چرخه قرار می B2Bدر واقع، تجارت 

نیز در راستای ایجاد ایدن آگداهی و نده     تبلیغات هدفمند کنندگان، خریداران، عوامل لجستیکی، روابط عمومی، و غیره باشد.و خدمات مرتبط با تجارت همچون تأمین

 شود. می ن انجامااحساسات خریدارتهییج 

کننده بر همان اصول اساسی مصره B2Bهای تبلیغات خدمتی از یک شرکت به شرکتی دیگر است. تکنیک، شامل تبلیغ برای فروش محصول یا B2Bتبلیغات 

ه مواردی کنند، بلککنندگان محصولات را نه تنها با توجه به قیمت انتخاب میشود. با توجه به این مسئله که مصرهمی ر به فرد اجراصروشی منحکند، اما به تکیه می

تنها قیمت و سدود بدالقوه محصدول اهمیدت دارد. در      B2Bگیرند، درحالیکه برای خریداران های احساسی را نیز در نرر میو دیگر محرک وضعیتاز قبیل محبوبیت، 

 باشد. ها می، فروشنده نیازمند شناخت مشتریان و واسطهB2Bفروش 

باشد، از اهمیدت زیدادی برخدوردار اسدت. زیدرا در ایدن روش،       ارائه آنها می که شامل معرفی محصولات و خدمات و تغییرات در شرایط B2Bبازاریابی در تجارت 

های تبلیغداتی کده بده طدور مدوار پیدام را بده        گیری اهمیت بسزایی دارد. سرعت در تهیه محتوای تبلیغاتی، و ارائه آن در کانالسرعت عمل در ارائه محصول و تصمیم

 همچنین توزیع به موقع و جلب اعتماد مشتریان از حضور همیشگی در بازار، اهمیت زیادی دارد.دهد، اهمیت بسزایی دارد. مشتری هده انتقال می

 

  B2Bو بازاریابی   سنتی تبلغات روش .2

-های محصول و خدمت خود را به فرصدت ، معرفی محصول است. فرایندی که از طریق آن فروشندگان، ویژگیB2Bهای اصلی در زنجیره بازاریابی یکی از بخش

 فروشدندگان شد. فرایندی که طی آن، ابتددا  های کاغذی انجام مییند به شکل رو در رو و یا کاتولوگکنند. در گذشته، این فرآمعرفی میها( فروشیهای فروش )خرده

                                                            
1 Derived Demand 
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-های فدروش ارسدال مدی   حضوری برای فرصتکردند )همانطور که در شکل نشان داده شده است( و سپس به صورت های تبلیغاتی تهیه میها را از نمایندگیکاتالوگ

 (Turban & Volonino)دلار بود.  151انجامید و هزینه هر عکس نیز حدود هفته به طول می 6تا  4کردند. این فرایند، 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 B2B (Turban & Volonino). زنجیره تأمین سنتی بازاریابی 1 شکل

 
 

 در فضای مجازی B2Bهای دیجیتال در بازاریابی حرکت به سمت روش .3

های فروش و سرعت بخشدیدن بده معرفدی    که یک شرکت کوچک استرالیایی بود، جهت تسهیل نمودن ارتباط مابین فروشندگان و فرصت 1بعدها، شرکت اوربیس

دادندد.  های فروش،  وجه دوم فروشندگان، و وجه سدوم آن را فروشدندگان تشدکیل مدی    را ایجاد کرد که وجه اول آن فرصت Productbank.comمحصولات، هاب 

 .   (Turban & Volonino) دلار کاهش دهد 51اوربیس که یک شرکت کوچک استرالیایی بود، توانست زنجیره معرفی محصول را به کمتر از یک هفته و هزینه 

 

 
 B2B (Turban & Volonino). مدل هاب متمرکز برای بازاریابی 2 شکل

 

 

ادامده آورده شدده   ، کده در  B2Bهای زنجیره نقش ایفا کند. بر این اسدا  مداتریس   تواند در هرکدام از بخشمی B2Bهمانطور که قبلاً هم گفته شد، بازاریابی 

 های هر بخش، در خود ماتریس، آورده شده است: کند و مثالدسته تقسیم می 4را  به  B2Bوکارهای است، انواع بازارهای موجود در زنجیره تأمین کسب

 های هابMROهای عملیاتییابی برای ورودی، بازاری افقی است که روشی سیستماتیک جهت منبع 

  آورد.های عملیاتی را راهم مییابی برای ورودیافقی است که در لحره، امکان منبعمدیریت بازده، بازاری 

 کند.یابی برای محصولات تولیدی را فراهم میتبادلات، بازاری عمودی است که در لحره، امکان منبع 

 کندفراهم می یابی برای محصولات تولیدی راهای کاتالوگ، بازاری عمودی است که به روشی سیستماتیک، منبعهاب(Kaplan & Sawhney, 2000) . 

 

                                                            
1 ORBIS 
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 B2B (Kaplan & Sawhney, 2000) . ماتریس3 شکل

 

  B2Bروندهای روبه رشد تبلیغات  .4
فراهم نموده است که هرکدام ممکن اسدت در برخدی منداطق یدا بازارهدا محبوبیدت و        B2Bدنیای دیجیتال امروز، امکانات و ابزارهای متعددی را برای بازاریابی 

به ترتیب شدامل ایمیدل بدا     B2Bبرای بازاریابی  در فضای مجازی های دیجیتالترین کانال، ااربخش2115ااربخشی بیشتر یا کمتری داشته باشند. براسا  آمار سال 

 . 1% بیشترین ااربخشی را داشته اند13% ؛ و موبایل با 24% ؛ موتورهای جستجو با 31ها با % ؛ بلاگ33های اجتماعی با % ؛ شبکه47سایت با % ؛ وب87

تخمین زده شده است. پیمدایش پیتدر لیدف لاند  و      B2Bها از ابزارهای دیجیتال برای بازاریابی این در حالی است که براسا  پیمایشی، استفاده آینده شرکت

ها که در بین این شرکت در فضای مجازیهای دیجیتالی مدیر اجرایی از کشورهای مختلف و صنایع متفاوت انجام شد، ابزارها و رسانه 888( از میان 2114همکاران )

های های شبکه اجتماعی و برنامهبندی شده است. بنابر این پیمایش، سایته است و میزان استفاده کنونی و آینده آنها در نموداری دستهشد، استخراج گشتاستفاده می

رای تبلیغداتی و  ، اسدتفاده زیدادی بد   2114کاربردی موبایلی از روندهای رو به رشد استفاده در بازاریابی و تبلیغات هستند. در حالی که ایمیل مارکتین  کده در سدال   

 (Leeflang, Verhoef, Dahlström, & Freundt, 2014)بازاریابی داشته است، در آینده، از استفاده آن کاسته خواهد شد. 

 

 
 (Leeflang, Verhoef, Dahlström, & Freundt, 2014)  جتالید یابیبازار یاز ابزارها ندهیو آ یاستفاده کنون سیماتر. 4 شکل

 

                                                            
1 www.emarketer.com 
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رسانی به مشدتریان از  توان بهتر فهمید. توانایی برای تعامل یا خدمتبا تعیین نیازهای کسب وکارهای امروزی،  دلیل تمایل آنها به برخی ابزارهای دیجیتال را می

-بخدش ها و توانایی دستیابی بده  ها و دیدگاهو کارها است. از دیگر عوامل مهم در این تغییر، افزایش دسترسی به دادههای جدید، مهمترین انگیزه تغییر در کسبروش

تعادل قدرتی معمدول زنجیدره تدأمین    تر از تغییراتی مانند ورود رقبای جدید و تغییر در ، بسیار مهمدر فضای مجازی های مشتریان جدید است. این تغییرات دیجیتال

 های بازاریابی داشته است.تأایر زیادی بر روی استراتژی در فضای مجازی های دیجیتالرو، جایگزین نمودن رسانهباشد. از اینمی
 (Leeflang, Verhoef, Dahlström, & Freundt, 2014) 

 
 
 

 
 (Leeflang, Verhoef, Dahlström, & Freundt, 2014) شودیم  B2B در کسب و کار تالیجید یکه موجب استفاده از ابزارها یراتییتغ.5 شکل

  
 

 

اکنون با آن هایی است که همرفع چالشریزی برای ( برنامه1وکارها در افزایش استفاده از ابزارهای دیجیتال است شامل )از جمله عوامل بازاریابی که انگیزه کسب

ریدزی بدرای توسدعه در    ( برنامه4ریزی برای توسعه، و )( برنامه3سازی نشده است، )ای است که هنوز پیادهریزی برای موارد توسعه داده شده( برنامه2مواجه هستند، )

 . (Leeflang, Verhoef, Dahlström, & Freundt, 2014) فرصت گسترش داده شده است-آینده دور است. بر این اسا ، ماتریس اهمیت
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 (Leeflang, Verhoef, Dahlström, & Freundt, 2014) . ماتریس اهمیت فرصت6 ماتریس

 
 

اندد. پلتفدرم آنلایندی کده بدازار تجداری را بدرای خریدداران و         توسعه یافته B2B  متعددی برای تبادلات های کاربردی وب محورهمچنین، در حال حاضر، برنامه

هدای  شود. تاکنون پرتالبینی میپیش 2121میلیارد دلار درسال  451و کار در اینترنت به بیش از ، تراکنشات کسبIDSفروشندگان فراهم نموده است. بنابر گزارش 

توانندد  هدا، فروشدندگان مدی   هستند. در این پرتال BusyTrade.com, Global Sources, and IndiaMarketsاند که از جمله آنها شده تجاری مختلفی ایجاد

 .(Li a & Jhang-Li, 2011) شودپیشنهادات خود را قرار دهند و از این طریق، قیمت فروش و محصولات آنها با سایرین مقایسه می

Alibaba.com های یکی از پرطرفدارترین پرتالB2B  میلیون دلار رسدیده بدود.    734415% افزایش به 15با  2116در دنیا است که درآمد سالیانه آن در سال

Alibaba   با ارائه سرویس صادرات واردات از طریقOneTouch ای زایش دهد. ارزش افزودهشود، توانست درآمد خود را افکه بخشی از همین شرکت، محسوب می

شود. به طوری که درآمد این شرکت در خود کشور چین در سال کند، رمز موفقیت و درآمدزایی این شرکت محسوب میکنندگان ایجاد میبرای تأمین  Alibabaکه 

 (1335)رستمی4  :1هستند B2Bهای % رشد داشته است. موارد زیر، برخی دیگر سایت35، معادل 2116
 

 در جهان  B2Bهای معتبر . سایت1جدول 

 آدر  سایت اسم سایت

 Tradeindia.com  (Trade india)ترد ایندیا

 Kompass.com  (Kompass)کومپاز

 manta.com  (Manta)مانتا

Made in China made-in-china.com 

 indiamart.com  (India Mart)ایندیا مارت

 dhgate.com   (dhgate)اچ گیت دی

 ec21.com  (EC 21)ای سی بیست و یک  

 globalsources.com  (Global sorces)گلوبال سورسز

 Tradekey.com  (Trade key)ترد کی

EC Plaza ecplaza.net 

 
 
 

                                                            
1 http://ibfon.org/forums/index/topic/b2b/ 
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  B2Bهای شبکه اجتماعی فرمپلت .5
اندد، بیشدتر مبدادلات    های اجتماعی کده توانسدته  اند. از جمله شبکهاختصاص داده B2Bای را برای روابط های ویژهاکنون، بخشهای اجتماعی متعددی همشبکه

B2B  را به خود اختصاص دهند شامل لینکدین و فیسبوک است کهLinkedIn  بیشترین و پس از آن، به ترتیب 33با %Facebook 31 با ، %Twitter   16بدا ، %

Blogging 11  با ، %Google+ و 3ا ب %YouTube  های بعدی قرار دارند % در رده3 با (Stelzner, 2015). 

LinkedIn  قدرتمندترین شبکه برای بازاریابی ،B2B هدای  شود و شرکتشود. به ویژه در آمریکا، به عنوان یک ابزار موار برای بازار کار استفاده میمحسوب می

ها با ایجاد رزومه و معرفی حداکثری کارکنان خود در آن، به خوشنامی و تبلیغ در میان کنند. و همچنین، شرکتکارکنان خود از آن استفاده می متعددی برای جذب

 پردازند. سایر کسب و کارها می

 

 

 B2Bروندهای نوظهور در بازاریابی  .6
های آینده است. بنا به این پیش بینی همدانطور کده در شدکل نیدز مشدخ، اسدت، از جملده رونددهای         از تکنولوژی 2116شکل زیر، پیش بینی گارتنر در سال 

رو به رشد  تکنولوژی 11است. شرکت گارتنر این دو تکنولوژی را جزو  2افزودهو واقعیت  1نیز کاربرد دارند واقعیت مجازی  B2Bنوظهوری که در بازاریابی و تبلیغات 

میلیدون دلار فدروش    25، 2117بینی نموده است که تا سدال  ، گروه گارتنر پیشدر مورد واقعیت مجازی و واقعیت افزوده کند.معرفی می B2Bتأایرگذار در بازاریابی 

ن دو تکنولدوژی  کند که بیشتر درآمدد اید  -بینی میمیلیارد دلار درآمد از طریق این دو تکنولوژی ایجاد خواهد شد. این گروه، پیش 151، 2121داشته باشد. و تا سال 

 (Olenski , 2017)های نوظهور است. ای از تکنولوژیهای مجازی، نمونههای کامپیوتری موبایل است. نمایشگاهبرای بازاریابی از طریق برنامه

 

 

 
 در حال ظهور یها یدر خصوص فناور Gartner 2016 Hype Cycle نمودار. 8 شکل

www.Gartnet.com 

 

 

 

 

                                                            
1 Virtual reality (VR) 

2 Augmented reality (AR) 
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تواندد غرفده   کنندده مدی  . در طبقه نمایش مجازی، شرکتوارد شودتواند به صفحه خانگی مخت، به نمایش تجاری مجازی کننده میدر نمایشگاه مجازی، شرکت

هایی نریر چت، کال بک وب، فکدس و  منتشر نماید. فناوری از طریق ویژگیآوری نماید یا تعامل برقرار کند و یا اطلاعاتی را مجازی را انتخاب کند و اطلاعات را جمع

توانند از طریق وب کست سخنرانی، جریان ویدیویی را هددایت و ارتبداط برقدرار کنندد.     کند. مهمانان و سخنرانان اصلی میپیام الکترونیکی، امکان ارتباط را فراهم می

توانند اطلاعات را همزمان و از کنندگان در رخداد میز طریق اتاق چت تعامل داشته باشند. اگرچه از این طریق، شرکتتوانند با همدیگر اکنندگان میهمچنین شرکت

 ها، تجربه کار با قابلیت دید آواتارها در زندگی دوم را ندارد. ای آنهای مختلفی با هم مبادله کنند ولی غنای رسانهمکان

توانندد  مجازی، می نمایشهای صفحهداران در های تجاری، گرفتن ارتباطات و اطلاعات جدید است. غرفهی شرکت در نمایشگاهداران برایکی از دلایل اصلی غرفه

حداوی   نمدایش سدنتی(  صدفحه  کنندگان در های شرکتکنندگان )نریر فهرستکنندگان را به طور آنی دریافت کنند. گزارش عمومی شرکتاطلاعات و نررات شرکت

توانندد بده جزئیدات گدزارش ترافیکدی      داران میگیرد. غرفهداران قرار میای است که از طریق مجریان رخداد در اختیار همه غرفهنام کنندهکنندگان ابتتمامی شرکت

وکار خدود  توانند کارت کسبکنند، میفه بازدید میکنندگانی که از غراند. شرکتها بازدید نمودهکنندگانی دسترسی داشته باشند که از غرفه مجازی آنتمامی شرکت

شوند. این گزارش، گردند و دردستر  قرار داده میوکار خود را درون غرفه انداختند، ابت میکنندگانی که کارت دیجیتال کسبرا درون غرفه بیندازند. تمامی شرکت

کننده، اطلاعات بیشتری را درباره هدر محصدول یدا خددمت تقاضدا      که آیا شرکتو ضمناً اینکنندگان، عناوین و اطلاعات تما  مرتبط است شامل اسامی همه شرکت

-به صورت جامع در مدورد تمدامی شدرکت   « گزارش جای پاها در غرفه»گیرد. های استخدامی را نیز دربر مینموده است و اطلاعات مربوط به شرکت در کل یا فرصت

اندازی به موارد مورد علاقه هر بازدیدکننده است. بده دلایدل   از غرفه مجازی برگزارکننده بازدید نمودند. این گزارش، چشمدردستر  است که  کنندهنامکنندگان ابت

و داران دارد شود. ولی چنین گزارشاتی، ارزش اطلاعاتی زیادی برای مجریان نمایش تجاری و غرفهها کنترل میواضح امنیتی و محرمانگی، دسترسی به تمامی گزارش

 ((turban, sharda, delen, & king, 2010 وکار تحلیل نمود.های هوشمند کسبها را از طریق فناوریتوان آنمی
 

 

 
  Itradefair.comغرفه مجازی  .7 شکل

 
 

کنندگان و ااربخشی تبلیغات از طریق امروزه، با افزایش تعداد استفادهبوده است.  2116ای به سرعت درحال رشد به ویژه در سال های رسانهموبایل، یکی از کانال

اند. از طرفی، تکنولوژی موبایل امکان تجربه شخصی و بازاریابی شخصی های ارتباطی موبایل محور روی آوردهها و کانالموبایل، بسیاری از بازاریابان به سمت تکنولوژی

-روشبیشدترین  ای ابزارهای موبایل محور برای بازاریابان، امکان ایجاد رابطه موار، و فرایند نوآوری بهتر است. شکل زیر، آمدار  هکند. همچنین، از جذابیترا فراهم می

و  تفاده% بیشدترین اسد  65هدای کداربردی بدا    % و برنامده 65های موبایلی بدا  است که به ترتیب سایت 2115در دنیا در سال  B2Bهای استفاده شده توسط بازاریابان 

 (Angulo, 2016) 1اند.داشته  B2B% ، کمترین استفاده را در بازاریابی 15با  MMSهای کمپین
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دهد ن میاارائه محصولاتی را به خریدار  فراهم نموده است، امکان HubSpotابزارهای مدیریت محتوای مجازی و مدیریت ارتباط با مشتریانی نریر ابزارهایی که 

کندد. بدرای ایدن    محصول را فراهم می هعالی و فریبندکند. در نتیجه، امکان ارائه محصولاتی با طراحی که هنوز در مراحل اولیه مهندسی محصول هستند را فراهم می

سازی( را بده شدکل   های محصولات خود )وسایل خانه، عکسFireRockکند. به این منرور، به عنوان مثال شرکت استفاده می Pinterestمنرور، از حساب کاربری 

، ابزارهدایی را بدرای بازاریدابی    HubSpotکل استفاده شده مشاهده نموده و نرر بدهند. توانند آن محصول را در شگیرد و افراد میاستفاده شده در ساختمان بکار می

 (Angulo, 2016). کندفراهم میسازی موتور جستجو های اجتماعی، مدیریت محتوا، تحلیل وب، و بهینهشبکه

 
    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 B2B (Angulo, 2016). تاکتیک های بازاریابی موبایل برای 3 شکل
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