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  چكيده

تجارت الكترونيكي به عنوان يكي از مهمترين مفاهيم قرون 
اين امر به خاطر . بيست و بيست و يكم مطرح گرديده است

حصر به فردي از قبيل اينكه تجارت الكترونيكي، دلايل بسيار من
باشد، تركيبي از فناوري، كسب و كار، بازاريابي و طراحي مي

بازاريابي نيز همانند ديگر موارد فوق از . مطرح شده است
با اين وجود، طلوع اينترنت . تاريخچه طولاني برخوردار است

نوين  و تجارت الكترونيكي، كاربرد و عملكرد آنرا به شكلي
  . تغيير داده است

و  ”بازاريابي ويروسي“هاي نوين بازاريابي مي توان از تكنيك
بازاريابي ويروسي به گونه اي از . اي را نام بردبازاريابي شبكه

شود كه مبتني بر پخش پيغام بازاريابي از بازاريابي اطلاق مي
بازاريابي . طريق افراد جامعه، همانند يك ويروس، باشد

اي شكل ديگري از بازاريابي ويروسي است كه با شبكه
تشويق خريداران، پيغام بازاريابي خود را به طور ويروسي 

- مطالعه حاضر به بررسي و مرور استراتژي. نمايدمنتشر مي

اي هاي مختلف و نكات كليدي بازاريابي ويروسي و شبكه
گردي يكي از در مقوله بازاريابي، ويترين. اختصاص يافته است

. باشدمسائل مطرح به منظور انجام معاملات تجاري مي ترينمهم
كالاها  در موردگردي به معني پرس و جو اين تحقيق، ويترين در

هدف اصلي اين . باشدو خدمات، بدون اقدام به خريد آنها مي
گردي بر مطالعه بررسي تاثير پديده اجتماعي ويترين

  روش تحقيق در. باشدبازاريابي ويروسي مي هاياستراتژي
 

1. Window-Shopping 
2. Viral Marketing  

  ) smohammadi40@yahoo.com(دار مكاتبات  نويسنده عهده ▪

 
اي و ميداني به صورت اين مطالعه، روشهاي مطالعات كتابخانه

نده اين نتيجه اين تحقيق نشان ده. توام و تلفيقي بوده است
گردي به واقعيت است كه، استفاده از پديده اجتماعي ويترين

هاي بازاريابي ويروسي عنوان يك فاكتور بهبود دهنده استراتژي
پذيري و در اين مقاله، براي نشان دادن اعمال. موثر است

هاي بازاريابي، به گردي در طراحي استراتژيشايستگي ويترين
اي گردي بر يك فرايند چند مرحلهمطالعه موردي تاثير ويترين

-مقايسه تاثير ويترين. پرداخته شده است 3تصميم خريد مشتري

بر اين ) بازاريابي ويروسي( 4گردي با تاثير تبليغات كلامي
گيري ما در اين تحقيق اي هسته اصلي نتيجهفرايند چند مرحله

  .بوده است
 

نـد تصـميم   گردي، بازاريابي ويروسي، فرايويترين :كليدواژگان
 .ايهاي بازاريابي، بازاريابي شبكهمشتري، تكنيك

 
  مقدمه -1

برخي اينگونه فكر مي كنند كه تنها با توليد يك محصول يا 
اما در محيط . ارائه يك خدمت مي توان ايجاد ارزش نمود

گير امروز، چيزي به عنوان رقابتي و تجارت الكترونيكي همه
با رشد اينترنت و . جود نداردتوليد بدوي و انحصارات توزيع و

جهاني سازي، بيش از هزاران بنگاه توليد كننده يك محصول 
سوال اين است كه چه كسي در . خاص بوجود آمده است

  آنهايي“: پاسخ اينكه. اي پيروز خواهد بودچنين محيط برآشفته
 

3. A multi-stage customer decision process  
4. Viral Marketing 
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بازاريابي كليد تجارت . ”ريابي تمام عياري انجام دهندكه بازا
بدون بازاريابي، بهترين محصولات، . الكترونيكي موفق است

ترين خدمات، بدون مشتري خواهند بدون سوددهي و با كيفيت
  .ماند

بداعت اينترنت بسياري را براين باور داشته است كه براي بهره 
هاي جديدي بايد شها و روبرداري از اين فناوري، تكنيك

  .توسعه يابد
  ادبيات موضوع 1 - 1
"McCarthy"  چهار  1960در سالP را به اين  1بازارايابي

توسعه و ) 3گذاري، قيمت) 2محصول، ) 1: صورت مطرح نمود
مربوط  اغلب به بازاريابي مختلط اين چهار عنصر ].1[توزيع )4
اي در طرح كه يك بازارياب مي تواند به صورت حرفه ،اند
 Pدر دهه هاي بعد از آن سه . اي بازاريابي از آنها استفاده كنده

  ):1شكل (ديگر به اين مدل اضافه شد 
 )People(مردم  -1

 )Process(فرايند  -2

  )Physical Evidence(اسناد فيزيكي  -3
"Wilson"  پنج قانون تغييرپذير براي بازاريابي تحت وب ارائه

  ]2: [كند كه عبارتند ازمي
 ايانپقانون مسير بي -1

 قانون واگذاري و فروش -2

 قانون اعتماد -3

 قانون كشش و رانش -4

 ”نيچه“قانون  -5

كه هركدام يك فصل از كتاب بزرگ بازاريابي در دنياي امروز 
هاي بازاريابي قدرتمند و تكنيك. كشدرا با خود يدك مي

سودمند بسياري وجود دارند كه گروهي از استراتژي هاي موثر 
چنانكه در ادامه بحث خواهد شد، . ندبازاريابي را معرفي مي كن

. هاي قديمي بازاريابي نيز همچنان پركاربر هستندبرخي تكنيك
در همه ) IT(اما با طلوع اينترنت و رشد فناوري اطلاعات 

ها و استراتژي هاي مدرن و بديع، هاي تجاري، تكنيكفعاليت
. ترها از خود نشان داده اندشايستگي بيشتري نسبت به قديمي

گردي در محيط بازاريابي پذيري ويترينه منظور تثبيت اعمالب
مدرن، اين مطالعه به تكنيك بازاريابي ويروسي و برخي 

  .استراتژي هاي شناخته شده مرتبط با آن توجه نموده است
به نوعي از بازاريابي  ”بازاريابي ويروسي“در فضاي بازاريابي،   

 
1. Product, Price, Promotion and Placment 

اطلاق مي شود كه براي رسيدن به اهداف بازاريابي خود از 
. كندهاي بازاريابي از طريق مشتريان عام استفاده ميارسال پيغام

بازاريابي ويروسي از ارتباطات الكترونيكي به منظور رهاسازي 
هاي حاوي نام تجاري در ميان شبكه گسترده خريداران پيغام

 . ]3[استفاده مي كند

هاي اي از استراتژيسي موارد موفق بازاريابي ويروسي عدهبازر
مبتني بر اين پديده آشفته را مشخص مي كند و براي بازاريابان 
نسبت به چگونگي استفاده از بازاريابي ويروسي در نحوه 
جايگذاري نام تجاري، تغيير تصوير كمپاني و بالا بردن نرخ 

  .پذيرش مشتريان، بينش ايجاد مي كند
-ه ارائه شده نتيجه كار تحقيقي در مورد تاثير مفهوم ويترينمقال

در اين تحقيق . گردي بر ارسال پيغام بازاريابي ويروسي است
هاي موثر بازاريابي هاي مدرن بازاريابي و استراتژيتكنيك

 "Wilson"چنانچه . ويروسي مورد مطالعه قرار گرفته است
در نگاه نخست،  اشاره مي كند، بازاريابي ويروسي ممكن است

به مجرد اينكه خود را ":گويدوي مي. به نوعي رنجاننده باشد
بازاريابي ويروسي معرفي كنيد مردم دو قدم به عقب بر مي 

با اين وجود، ادبيات بسيار قدرتمندي در پس اثربخشي . ”دارند
هاي ويروسي وجود دارد، چنانكه براي و سودمندي پيغام

بازاريابي نوين قانع كننده مي  كاربرد اين تكنيك در دنياي
  ]. 4[باشد

گردي، گردش در فضاي بازار و در اين مطالعه منظور از ويترين
بررسي و پرس و جو در خصوص كالا و خدمات موجود، 

  .باشدبدون قصد خريد مي
را به عنوان يك ابزار  "گرديويترين"اين مطالعه، 

 
 

 هاي بازاريابيP: 1شكل 
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هاي مبازاريابي مدرن با اثربخشي بالا در ارسال پيغا
در اين مطالعه نشان داده . بازاريابي ويروسي، ارائه مي كند

شده است كه، چند نكته كليدي براي موفقيت بازاريابي 
يكي از دستاوردهاي اين تحقيق، . ويروسي وجود دارند

گردي، در عمل كردن به ارائه پيشنهاد بكار گيري ويترين
  .باشدنكات مذكور مي

  هدف تحقيق 2 - 1
گردي بر بررسي تاثير پديده ويترين"دف اين مطالعه با ه

صورت گرفته  "هاي بازاريابي ويروسياثربخشي استراتژي
تحت عنوان  "و ديگران De Bruyn"در اين راستا مطالعه . است

اي تاثير تبليغات كلامي از طريق يك مدل چند مرحله"
فرض اصلي مد نظر به عنوان پيش] 22[ "بازاريابي ويروسي

اين تحقيق از عوامل موفقيت بازاريابي . تقرار گرفته اس
گردي، ويروسي براي نشان دادن اثربخشي و اهميت ويترين

سوال اصلي در اين مقوله چگونگي . بهره برداري نموده است
اي تصميم خريد گردي بر فرايند چند مرحلهتاثير ويترين
  . باشدمشتري مي

  ساختار مقاله 3 - 1
  .ه استادامه مقاله به صورت زير تنظيم شد

هاي نخست، در بخش دو و سه اين مقاله، مروري بر تكنيك
قديمي و نوين بازاريابي و فرايند تصميم خريد مشتري 

هاي بازاريابي با سپس، مقوله تكنيك. انجام شده است
بدين . پيگيري مفهوم بازاريابي ويروسي ادامه مي يابد

بي ترتيب، مرور كاملي بر ادبيات موضوع حول محور بازاريا
ادامه مقاله با . ويروسي در بخش چهار انجام شده است

گردي به عنوان يك استراتژي موفقيت در پيشنهاد ويترين
اي در بخش پنج ارائه خواهد بازاريابي ويروسي و شبكه

اعتبار سنجي اين پشنهاد با انجام مطالعه ميداني و . گرديد
نهايتا بخش هفت و . تجربي در بخش شش قابل رويت است

هشت اين مقاله به جمع بندي و ارائه نتايج تحقيق و طرح 
 .هاي آتي تخصيص يافته انداجمالي فعاليت

 
  هاي بازاريابيتكنيك -2

سال تجربيات بسياري در مورد  30محققين بازاريابي در طي 
بداعت و جذابيت اينترنت، . را دريافته اند 1ايبازاريابي محاوره

. ين تجربيات رهنمون شده استبسياري را به سمت بازنگري ا
. هاي بازاريابي قديمي بسياري قابل ملاحظه هستندتكنيك  

 
1. Interactive marketing 

 :]5[برخي از معروفترين آنها عبارتند از 
 

 2ساختن نام تجاري •

برخي محققين به اين موضوع اشاره دارند كه، نام تجاري هفت 
و  AOL ،Yahoo! ،Netscapeاز جملـه  (شركت برتر اينترنتـي  

amazon.com ( ــيش از ــل   50توســط ب ــايي قاب ــون امريك ميلي
  .شناسايي است

 ايبازاريابي چند رسانه •

نـام  "اي تحت عنوان در خصوص اين گونه از بازاريابي تجربه
بـه صـورتيكه، صـور قـديمي تبليغـات و       "3تجاري مـارپيچي 

 .ستبازاريابي را به همراه اينترنت به كار ببرد، پيشنهاد شده ا

 تبليغات •

 ”veteran ad research firm Ipsos-ASI“مطالعه اي كه توسـط  
درصد كاربرانشـان مشـاهده    40دهد كه انجام گرفته، نشان مي

درصـد مشـاهده    41يك بنر تبليغاتي را به خاطر آوردند، و نيز 
   .]6[يك پيام بازرگاني تلويزيوني را به خاطر آوردند

"Montgomery" ي را در مطالعه رفتار مشتري در مدلهاي كم
ها اين تكنيك. كند، ارزشمند توصيف مي4دنياي غير متصل

، 5هاي فضاي متصلتوانند به منظور پيش بيني كنشمشابها مي
هاي نگهداري اطلاعات كاربران، تكنيك. هماهنگ سازي شوند

كند تا خصوصيات اين امكان را براي بازاريابان فراهم مي
اينكه حتي نياز به تكميل خلاصه توسط  كاربران خود را بدون

  ]. 7[آنان داشته باشند، به دقت پيش بيني كنند
"Montgomery"  برخي مدلهاي بازاريابي كه در گذشته استفاده

  :كندشده اند را چنين مطرح مي
توانند با به كار گيري كه مي:  tobit 6كنندهمدلهاي خودبرگشت

بيني وهاي آينده را پيشالگوهاي استفاده شده در گذشته، الگ
چنين مدلهايي توانايي اداره كردن فواصل زماني عدم . كنند

شود، استفاده از الگو را، كه به طور معمول در داده ها ديده مي
   .]8[دارند

، مشتريان 8با استفاده از تكنيك خوشه بندي :7پالايش مشاركتي
ايي در چنين تكنيك ه. كندبا علايق مشابه را همانند سازي مي

 و Ungar"براي مثال، . شوندهاي سفارشي استفاده ميوبگاه
Foster" يك سيستم پالايش مشاركتي استفاده شده توسط 

 
2. Branding 
3. spiral 
4. offline 
5. online 
6. Autoregressive 
7. Collaborative filtering 
8. Clustering 
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CDNow -يح مي را توض -يك پخش كننده اينترنتي موسيقي
دهند، كه با توجه به خريدهاي قبلي مشتري هنرمندان جديدي 

  ].9[كردتوسط پست الكترونيك به آنها توصيه مي
به منظور خريد و  1براي ايجاد بازارگاه :هاي كامپيوتريعامل

افزارها بر به تاثير اين نرم Pazgal. اندفروش اقلام قابل استفاده
   .]11و10[است بازاريابي اينترنتي رسيدگي كرده 

در مدلسازي  tobitشق ديگر مدلهاي  :2ايمدلهاي مخاطره
در چنين مدلهايي، متغير علاقه، . مشاهدات محدود شده هستند

به جاي مدلسازي تعداد مشاهده در مدت زمان ثابت، زمان 
   .]12[باشدمابين مشاهدات مي

براي بررسي بازديدكنندگان گذري يك وبگاه، : Markovمدلهاي 
يك برنامه كاربردي بازاريابي . انداعمال شده 3رفتار وبگردي بر

مثلا، (بايد ارتباط ميان مسير و حساسيت قيمت را برقرار كند 
اينكه يك كسي كه به توسط يك مسير خاص از يك صفحه 

   .]13[ )بازديد مي كند پيشنهاد ارتقاع را دريافت كند يا نه
يك كاربرد بالقوه  .در مدلسازي خريد مفيد اند: NBDمدلهاي 

اينترنت مدلسازي تناوب بازديد كنندگان به يك وبگاه خواهد 
  .بود

 كنندميصرف  برخط يكاربرهاي را كه زمان :مدلهاي يادگيرنده
ي اينكه ريادگيسرعت كنند كه، فرض مي وگيرند در نظر مي

پيروي مي قانون توان ، از بكنند يابيجهت در يك وبگاه  چطور
اين مدلها را براي يادگيري در  "و ديگران Johnson". كند

توانند چنين مدلهايي مي. بسياري وبگاه ها تنظيم نمودند
   .]15و14[فراهم نمايند “ 4چسبندگي“براوردي از 

هاي بسته بندي اشياء توسط توليدي :5مدلهاي آزمون و تكرار
براي تجزيه مراحل فروش به آزمون اوليه و تكرار مكرر خريد 

با استفاده از اين متد و  "Hardieو  Fader". شوندمياستفاده 
   .]16[به پيش بيني خريد پرداختند CDNowهاي داده

"Levinson" 6در كتاب خود تحت عنوان بازاريابي پارتيزني 
دسته بندي نسبتا جامعي از تكنيك هاي جديد و قديم بازاريابي 

  ]:17[كند ارائه مي
  هاي اجتماعيبازاريابي ويروسي از طريق شبكه 

 بازاريابي حضوري

 بازاريابي ريشه اي 
  

1. marketplace 
2. Hazard models 
3. Web-browsing 
4. stickness 
5. Trial-and-repeat 
6. Guerrilla Marketing 

 بازاريابي گزينشي

 بازاريابي كلامي

 بازاريابي سري

 بازاريابي تجربي

هاي بازاريابي است، ژيبازاريابي پارتيزني گونه نويني از استرات
كه با تكيه بر روشهاي نوين و اصول تجارت الكترونيك بر 
انجام عمليات سريع و چابك جهت رواج نام تجاري، تاكيد 

تفاوت عمده ميان بازاريابي سنتي و  Levinson" 12". دارد
  .بازاريابي پارتيزني را به شرح زير ارائه مي كند

 .استذاري در فرايند بازاريابي گبازاريابي سنتي نيازمند سرمايه
بازاريابي پارتيزاني سرمايه گذاري اوليه بايد زمان، انرژي و در 

 . تصويرسازي ذهني باشد

بازاريابي سنتي براي كسب و كارهاي بزرگ و بازاريابي 
 . رودمي پارتيزاني، در كسب و كارهاي كوچك به كار

ش و در ميزان فروبازاريابي سنتي مبناي اندازه گيري در 
  .بازاريابي پارتيزني ميزان سود است

و درگير حدس و  ،بازاريابي سنتي بر مبناي تجربه و قضاوت
 و بازاريابي پارتيزاني بر مبناي علم روانشناسي گمان است اما،

 . قوانين رفتار انساني است

و  ،بازاريابي سنتي، افزايش نسبتها يا نرخهاي توليد كسب و كار
 . كندمي ارائه محصولات را پيشنهادنحوه سپس تنوع بخشي از 

مبني بر رشد خطي كسب و كار است اما، بازاريابي سنتي 
  .باشدبازاريابي پارتيزني مبني بر رشد هندسي آن مي

بازاريابي سنتي در جستجوي فرصتهايي براي از ميان بردن 
بازاريابي پارتيزني در جستجوي فرصتهايي  است اما،رقابت 

با كسب و كارهاي ديگر و حمايت يكديگر در براي همكاري 
 . استيك تلاش متقابل در جهت كسب سود 

 گاهيا داشتن وب ،مستقيمارسال  ،بازاريابي سنتي تبليغاتدر 
بازاريابي پارتيزني هيچ يك از اين مفاهيم اما، در  اهميت دارد

به تنهايي در بازاريابي عامل موفقيت نيست، بلكه تركيبات 
 . ت كه عامل كاميابي استبازاريابي اس

هاي خود را هر ماه دارد كه شما دريافتي بازاريابي سنتي تأكيد
جهت مشاهده ميزان فروش خود محاسبه كنيد، در حالي كه 
بازاريابي پارتيزني بر تمركز شما بر اين امر اشاره دارد كه 

ايد چگونه شناخت بسياري از روابطي كه هر ماه برقرار ساخته
 . نجر به كثرت سود و مزايا شودتواند م مي

بازاريابي اما،  پردازدبازاريابي سنتي كمتر به بحث تكنولوژي مي
 .پارتيزني تأكيد دارد كه شما تكنولوژي امروز را غنيمت شماريد
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را براي ارتقاي كسب و  اهبازاريابي سنتي مجموعه اي از حربه
. ندكند كه همه آنها نسبتا هزينه بر هستكار شناسايي مي

 . كند بازاريابي پارتيزني، هزاران حربه رايگان را شناسايي مي

ترساند، بازاريابي سنتي بسياري از مالكان كسب و كار را مي
بازاريابي پارتيزني نشان . زيرا سرشار از ابهت و پيچيدگي است

كارآفرين را  ،دهد كه دقيقا بازاريابي چيست و چه عوامليمي
 .]1[دهندتحت كنترل قرارمي

خلاقيت، اصل و مركز بازاريابي خوب است و بازاريابي تا 
هاي ايده. زماني كه فروشي در كار نباشد، خلاق نيست

هوشمندانه ممكن است بازارياب را به وجد و هيجان آورند، 
نكند،  ليكن تا زماني كه يك ايده اجرانشود و سود توليد

 .بازارياب نبايد اجازه استمرار آن را بدهد

  ه حيات مشتريچرخ. 3
 يهاياست كه مشتراين  يابيبازار كيهرتكن نهاييهدف 

بيشتري را به خود  يهايمشترعلاقه  و جذب بكند يادتريز
مطالعات  ،اين خصوص در .بخرند محصول را كهجلب نمايد 

 يمشتر ديخر ميتصم نديمراحل متفاوت فرآ زمينه در يچند
  .شده است انجام

"Berngman دسته  چهاران اينترنتي را به خريدار "و ديگران
  ]: 18[ندكرد ميتقس

 وتريكامپ گان مناسبكنند استفاده، %)11,1(عاشقان خريد 
انجام از  واقعا و كنند يم ديخر برخط مكرر كه بطور ندهست

 .برند يلذت ماين كار دادن 

اند كه خريد اينترنتي باور، بر اين %)8,9(مرورگرهاي اينترنتي 
 ديخر يبرا تيديعق انرهبرتوان ا را مياينه. است حيتفريك 

 .اينترنتي دانست

، سواد كامپيوتري چنداني ندارند اما %)6,9(هاي شكاك آموزنده
براي يادگيري مفاهيم جديد بسيار پذيرا هستند و ضمنا در دادن 

 .شماره كارت اعتباري خود بسيار شكاك هستند

اينترنت ، غالبا خريدهاي شخصي در %)12,4(كاربران تجاري  
آنها عموما از اينترنت براي مقاصد تجاري . انجام نمي دهند

استفاده مي كنند و نگاهشان اين است كه، اينترنت چه نقشي در 
  .تواند داشته باشداي آنها ميزندگي حرفه

به صورت زير طبقه  1مند به خريد اينترنتيضمنا افراد غير علاقه
   :اندبندي شده

، افرادي با سواد كامپيوتري بسيار %)10,7(مرورگرهاي هولناك 
آنها تا زماني . گردي هستندبالا كه عموما در حال انجام ويترين  

 
1. Non-shoppers 

هاي ارسال كه از نظر امنيتي به اينترنت اعتماد ندارند، با هزينه
اند ندارند، كالا مشكل دارند، و ميل به خريد چيزي كه نديده

  .نخواهند زددست به خريد اينترنتي 

، به سختي به خريداران اينترنتي تبديل %)15,6(بيزاران از خريد 
شوند، چنانكه از صبر كردن براي ارسال و تحويل محصول مي

  .و همچنين خريد بدون ديدن مستقيم كالا بيزاراند

، زمان زيادي در اينترنت به سر %)13,6(آوري برهم زنندگان فن
 ري نسبتا كمي برخوردارند و برند، از سواد كامپيوتنمي

هدف بسيار . علاقه اي به بهبود سواد كامپيوتري خود ندارند
 .ضعيفي براي پخش كنندگان اينترنتي هستند

، اينترنت را بر اساس ميزان سرگرمي %)12,1(جويندگان تفريح 
كنند، اما بسيار از خريد اينترنتي گذاري ميموجود در آن ارزش

عموما سطح تحصيلات و درامد پاييني بعلاوه، . وحشت دارند
  . گذارددارند كه راه ديگري برايشان باقي نمي

سود مورد انتظار از فروش به  صورتمعمولا به  يارزش مشتر
 فيتعر ،و شركت يمشتر نيعمر رابطه ب يدر ط ي،مشتر

  . دوشمي 
"Domingos"، "و فروش به  ديانتظار در خرمورد  شيافزا
را  ،"است خاص يمشتريك به  يابيارباز هجيكه نت گرانيد
 يريمدل اندازه گ كي نيهمچن يو .خواند “ 2ارزش شبكه“

مدل ذكر شده،  در. را ارائه كرد يمشتر كياز  ياارزش شبكه
"Domingos"  اشاره كردبه سه عامل مؤثر بر ارزش شبكه : 

 . ي داشته باشداديزعلاقه  به محصول ديبا ي، مشتراول

خود را  انيآشنا ديبا يمشتر كيكه بالا، ارزش شببراي ، دوم
  .تحت تاثير قرار دهد تا اينكه تحت نفوذ آنها باشد شتريب

مستقيم وي  انيآشنابه  ي، ارزش شبكه مشتر)نيو مهمتر( سوم
نفوذ افراد ديگري را تحت به نوبه خود  آنها نيز. ختم نمي شود
تا به بد ياادامه مي يصورت بازگشت به ني، و بنابراقرار مي دهند

  .رسدميطور بالقوه به كل شبكه 

در  تبليغات كلامياشاره دارد كه  "Domingos" مدل ،نتيجتا
. باشدنمؤثر لزوما بدون شبكه، ممكن است  هاياز بازار يبعض

به پرداخت پول به برخي مشتريان ممكن است  به اضافه اينكه،
   .]19[بسيار تاثير گذار بيانجامد

 قتيحق نيگرفتن ا دهينادبا  ي،ش مشتراز ارز يسنت ارزيابي
 كي، به شخصهمحصولات  دياست كه، علاوه بر خربوده 
نيز در خريد آنها تحت تاثير را  گرانيممكن است د يمشتر

  يبرخمبتني بر  يريگ ميتصمشرايط  يبند طبقه. قرار دهد
 
2. Network value 
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يي هااستيس يطراحمعمول روش شناخته شده،  يارهايمع
طرح  كي. خاص استنيازهاي يك موقعيت طابق با مكه است 

و  هيتجزموجودي، و  ديتولمديريت در معروف  يطبقه بند
 يارزش پولاساس بر  يطبقه بند ،كه در آناست  ABC ليتحل

 ]. 20[استفاده است ايفروش و 

، مدتها اين باور مرسوم بوده است كه، "Bettman"به نقل از 
فرايند  كي جهيبه عنوان نتي مشتر ديخر ميتصم كمشاهده ي

 زيمتما يمفهوم آن از نظر حلامر كه اي پيچيده چند مرحله
شامل  ميتصماي مرحلهچند مدل . سودمند خواهد بود  ،هستند

مشتري در راستاي تجربه  ايو  يروان راحلم يو توال بيترت كي
  .باشدمي )ييمرحله نها(اتخاذ تصميم خريد 

  )2شكل (؛ است ريزحله مرسه اقل معمولا شامل حد دنبالهاين 

وجود دارد، اما ممكن محصول داند كه يمصرف كننده م :يآگاه
براي درك منافع آن نداشته  ياطلاعات كاف ايعلاقه و  اياست 
  .باشد

شود، و بدين مقداري علاقه ايجاد مي، استآگاه مشتري  :توجه
 .گيرد كه در مورد محصول بيشتر بياموزدترتيب تصميم مي

مشتري يك حركت قابل مشاهده انجام  :يينها يريگ ميتصم
خدمات  اتواند، خريد يك محصول ياين حركت مي. داده است

 . ي باشدنوآور كياز  داريپاپذيرش  ايو 

"De Bruyn تبليغات نقش  ييشناسا يمدل برا كي "و ديگران
كلامي بر هريك از مراحل فرايند تصميم گيري ارائه كردند و 

بازاريابي ويروسي را روي تصميم مشتري براي خريد يك تاثير 
و  De Bruyn"، در اين راستا. محصول مورد بحث قرار داده اند

فرد و  كي نيرابطه بنشان دهنده  يسه عامل اصل "ديگران
آنها نشان داده است  قاتيتحق جينتا. ش را مطرح كردندانيآشنا
  :كه

 دهد؛ود ميرا بهب "يآگاه"تنها   1نزديكي ارتباط) 1

وابستگي ادراكي، راه انداز علاقه در دريافت كنندگان است  )2 
 و

ارتباطات غير مشابه در اثناي مراحل مختلف فرايند تصميم، ) 3 
  .]22[موثرتر از ارتباطات مشابه بوده اند

سودمندي پديده و  يستگيشاتثبيت ، به منظور مقاله نيا در
 يمعرف يمشترتصميم اي چند مرحله فرايند ، گرديويترين

آنها در  يتجرب جينتاو  "و ديگران De Bruyn"شده توسط 
مورد استفاده  شش بخشما در  يمطالعه تجرببا  سهيمقامقام 

 بر اساس مراحلاي، پرسشنامه نيهمچن .قرار گرفته است
  

1. Tie strength  

تنظيم و مورد استفاده قرار گرفته  تصميم گيري مشتري،
 .است

 
  ابي ويروسيبازاري. 4

است  نترنتيايك استراتژي ارتباطي مبتني بر  Viral يابيبازار
بهره برداري  نترنتياطلاعات در اانتشار  يمسر عتيكه از طب

 ]. 23[كندمي

استفاده هاي انساني شبكه از  ي،گريد ديجد يابيروش بازاردر 
ي شناخته مي شبكه ا يابيكه به نام بازارروش  نيا .مي شود

كه در درجه اول  ي داردابياز بازار يبه هر شكل ، اشارهشود
 .]24[باشد  مصرف كنندگان نيبارتباط كلامي بر  يمتك

"Leskovec شبكه  كياز  ليو تحل هيتجز كي "و ديگران
ارائه كردند نفر  ونيليم 4شخص به شخص متشكل از توصيه 

صورت  محصول ونيليم مينخصوص در  هيتوص ونيليم 16كه 
كاركردي  يهانهيماز ز يشتريدرك ب" آنها به گفته. دادند

بازاريابي ويروسي و موثر تر بودن خصوصيات محصول و 
اهميت اين موضوع در اين است كه  .خدمت، مورد نياز است
نگرش  جاديتواند با ايم يروسيو يابياستفاده نامناسب از بازار

ه در فقودمحلقه . همراه شود 2نامطلوب نسبت به محصولات
 هايكه الگواست  يروسيو يابيبازار ليو تحل هيتجز كي اينجا

افراد تاثير گذار  بيترغ، 3اشتراك دانش عتيدر طب كيستماتيس
آنلاين را برجسته  ياجتماع يهاكنندگان شبكه افتيو در
هاي ويروسي بايد دقت بيشتري صورت در ارسال پيام ".نمايد
ائه تصادفي ارمدل ساده  كي "و ديگران Leskovec" .گيرد

كردند كه، با ايجاد توضيحات نسبتا كاملي براي معدودي از 
هاي كوچك اما با همبستگي بالا محصولات، نشان داد كه گروه

  ].25[به مراتب در بازاريابي ويروسي سودمندتر هستند

 يابيبازار يالهام اصل": مي كند اشاره "Moore"چنانكه 
 آن در سالز بود كه آغا Hotmail ياقتباس از الگوويروسي 

 
  

2. counterproductive 
3. Knowledge-sharing 

 
 ]3[فرايند تصميم مشتري : 2شكل 
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را بر اين داشت تا قسمت شركت  Tim Draper. بود 1996
 يك آدرس تبليغاتي در هر يك از پيامهايشامل كوچكي 

ارسالي توسط كاربران، در سرويس پست الكترونيكي خود 
 ياتياز عناصر ح يكيبه  نيهمچن، "Moore" ."اضافه كنند

به راحتي با به كار  يهر مشتر": اشاره نمود يروسيو يابيارباز
. "خواهد شد ياراد ريفروشنده غ كيبه  ليتبدگيري محصول 

از تبليغات واسطه اي  يروسيو يابياو معتقد است كه بازار
از  يضمن دييتا كچرا كه حاوي ياست تر قدرتمند بسيار 
 .است دوست كطرف ي

. نفوذ است يمحكم در مدلها هيپايك  يداراويروسي  يابيبازار
 هيپا كي ينترنتيابازاريابي  "ديجد"بسياري از مفاهيم در واقع، 

 . ]26[دارندگذشته  كيآكادم يابيبازار قاتيدر تحق يقو

، است نترنتيازاده  يروسيو يابيبازارند كه كن يم فكربسياري 
اشاعه  ارقم اصطلاح تبليغات كلامي يعلي. ستينچنين اما 
 يابيبازارتاريخ سال در  30از  شيبويروسي  يابيبازار ،1ينوآور

 فيتوص يها برانوع مدل نياز ا "Bass" .مورد بحث بوده است
و  خچالي، ظرف شورهاها، ، لباس خشك كنونيزيوفروش تل

  ]27. [ديگر كالاهاي مصرفي پردوام استفاده كردو  زريفر
ال كوچك كه تنها چند بار در س يو تخصص يعلم يانجمن ها

 كنند،ارتباط برقرار مي هادر كنفرانس يكيزيتماس ف قياز طر
در مقابل، . ي هستندروسيو يابيبازار يبرا يفيضع يداهايكاند
جامع مصرف كنندگان، از جمله نوجوانان در  اريبس يهاگروه

 تيسه مز يروسيو يابيبازار. هستند يقو يداهايكاند مدرسه،
 ]3[ .دهديشركت ارائه م كيبه  ياصل

وقتي كه افراد با ارسال پيغام تجاري به ديگران، در حقيقت ، اول
گيرند، عملا هزينه فرستادن پيغام نام تجاري را به عهده مي

 . شودكمي به شركت تحميل مي اريبس نهيهز

 ،غاتيتبل يحاو يكيالكترون يهااميپفرستادن ، عمل دوم
عمده، هاي تبليغاتي بر يا جبههبرخلاف توصيه نامه هزينه

داوطلبانه است و در نتيجه، محتملا با ميل بيشتري توسط 
 .شوددريافت كنندگان بررسي مي

فرستندگان پيام، تمايل زيادي دارند كه بدانند با كداميك ، سوم
از دوستان، اعضاي خانواده و همكارانشان علايق مشابه دارند و 

-قهلذا، نسبت به خواندن پيام و همچنين هدفگيري موثرتر علا

  .مندتر هستند
كوتاه، و  اميپ ي، فناوروتريكامپ يهامانند شبكه يفن راتييتغ 

 سازي وشبكه هاي موقعيتبه ، همچنين منجر شتريباند ب يپهنا
 
1. Diffusion of innovation 

هاي قابل عرضه درآمد بالا رفتن .شودتبليغات كلامي بيشتر مي 
 اديتوانند در اعتيمتري بيشافراد دهد كه به طور بالقوه نشان مي

  .شوند گرفتار يروسيو يابيشده توسط بازارايجاد 
كه افراد را است  يهر استراتژويروسي توصيف  يابيبازار
كند و نتيجتا مي گرانيبه د يابيبازار اميپ كارسال يبه  قيتشو
. كندايجاد مي اميپنفوذ و نمايش  ييرشد نما يبرا يليپتانس

 عياز ضرب سر ييهاياستراتژچنين ها، روسيمانند ودرست 
و ميليونها نفر بهره مي به هزاران  اميپدر راستاي گسترش انبوه 

 .]4[گيرند 

اشاره اي داريم  يروسيو يابيبازارجبهه نمونه از  كيعنوان  به
خلاقانه و  يهاتوسعه راهبر كه ] Honda-UK ]3به مورد 
دانسته  "لاقخ"كه معمولا به عنوان ( دهيا كي انيب يجذاب برا
بين پيچيدگي و برتري ارتباط  يبرقراربا هدف ، )مي شود

همزمان با  .متمركز بود 2001محصولات خودرو خود در سال 
در  Hondaدر وبگاه  زيخلاق نايده  ،آغاز به كار تلويزيون

 يروسيو يابياستفاده از بازاربا  .دسترس عموم قرار گرفته بود
خود را  اميهوندا توانست پ، اميپ لياز تحو يبه عنوان بخش

كشور انگليس در داخل  يسنت يهارسانهآنچه از  شتريبخيلي 
موفق به هوندا نتيجه به عنوان  .امكانش را داشتند گسترش دهد

به عنوان  2004شكستن ركورد فروش در سه ماهه اول سال 
  ].28[شناخت نام تجاري خود شد ريچشمگ شياز افزا يبخش

شامل پنج  هوندابازاريابي ويروسي جبهه به طور خلاصه ، 
 :] 3[بودعنصر مهم 

كه  ساخته شد، اميپعجيب در داخل سرگرم كننده و  يهاجنبه
براي درگير شدن و صحبت كردن در مورد نام تجاري با 

 .ديگران، در مشتريان انگيزش ايجاد مي كند

از حداكثر امكانات، ، بازرگاني يآگهبا راه اندازي به موقع 
  .يك پايگاه گسترده از مشتريان برخوردار گرديد همراه با

اي، از جمله با پخش كردن پيام بوسيله اشكال مختلف رسانه
تبليغات تلويزيوني، پيام مبتني بر وب و راه اندازي مقابله 
بين تبليغات كلامي و رسانه سنتي، از فناوري به خوبي 

 .استفاده كرد

در  كه ،ت كلامي كرداز تبليغاداوطلبانه تشويق به پشتيباني 
كه در مورد  يو تعداد افراد اميپ ياثر بخشدر  شيافزابا  جهينت

به دنبال كه مخاطبي ايجاد شد  )به طور بالقوه(شنيده بودند آن 
 .مي كردجستجو براي آن در وب  ايو بود  ات غيتبل

 ونديپ كيكه رؤيت متصل شده بود قابل  ينام تجار كيبه 
 .قابل لمس ايجاد نمود ، به صورتيلمحصوو  اميپ بين  يواقع
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مصرف درك به مقدار وابسته  يروسيو يابيبازار يتموفق
بدون احساس پيام، انتقال ارزشمند تلقي نمودن و كنندگان در 

 .قرار گرفته اند،  مي باشداستفاده مورد  نكهيا

 يآسانتر م انيمشتر يبرارا صحبت كردن بازاريابي ويروسي، 
اين بالقوه  ريتأث .حداقل استزمان پاسخ ا ب ه ونيسازد، كم هز

است  يتجار يهاشركتجذب كننده  ،در بازارنوع بازاريابي 
فكر شده  يهاطرح يو اجرا جاديا يتلاش براكه مايل به 

 .]3[مي باشند  هاي بازاريابيجبههو  يروسيو يابيبازار

 كيتوسعه  يروسيو يابيدر بازار تيموفق يديكل بخشيك 
 نياارسال مصرف كنندگان به  قياست كه به تشوتعامل  فضاي

 نيآنلامتقاعد سازي مشتريان در  ژهيامر به و نيا. بپردازد اميپ
هستند  دوستان خود يهاليميبه ا 1هرزنامهارسال نگران كه 

 . اهميت دارد

اينگونه به نظر مي رسد كه مشتريان به ارسال پيام بازاريابي به 
د، اگر پيام داراي شرايط زير صورت داوطلبانه تشويق شده ان

  ):3شكل ( :باشد
 .بخش بودن يا عجيب بودنلذت به واسطه  ليتخكننده  ريتسخ

 ايقابل استفاده و  يمحصول است كه به راحتمتصل به يك 
 .قابل رؤيت است اريبس

 .به خوبي هدفگيري شده است

 .استمنبع معتبر مرتبط  كبه ي

 .است يتكنولوژكننده  بيترك

تبليغات "، از جمله يروسيو يابيبازاري متعددي براي هاينامگذار
،  "leveraging the media"،  "2عهيشا كي جاديا"،  "كلامي

از شش  "Wilson". صورت گرفته است "يشبكه ا يابيبازار"
. استنام برده يروسيو يابيبازار يدر استراتژ ازيمورد ن هيعنصر اول

 ]4: [ يروسيموثر و يابيبازار ككه ياشاره دارد وي 

 با بخشش يك محصول يا خدمت همراه است

-كالاي مجاني افرادي كه صرفا براي نگاه سطحي يا تفريح آمده

كالاهاي فروشي  گريدبه همين ترتيب و كند ، را جذب مي3اند
اينگونه افراد . كسب درامد! معجزه، و شوندنيز ديده ميمطلوب 

، درآمد حاصل دارزشمن كيپست الكترون يهاينشانانبوهي از 
ي را با كيو فروش تجارت الكترون ديخرفرصت ، و غاتياز تبل

 ا .خود مي آورند

 گرانيبه د بي دردسرنتقال 

 انتقال و برقابل  يبه راحت ديشما با يابيبازار اميحامل پرسانه  
 

 
1. Spam 
2. Creating a buzz 
3. Eyeball 

، دانلود كي، گرافتي، وب سايكيپست الكترون: باشدگرداندن 
 . نرم افزار

 كندصعود ميبزرگ  اريكوچك تا بساز  يبه راحت

پيش از اينكه خود را پخش كند با تكثير زياد  روسيواگر 
  .شودميزبان را بكشد نتيجه اي حاصل نمي

 كنداستفاده ميمشترك و رفتارهاي  هازهيانگاز 

رك مشت يهازهياز انگ يروسيو يابيبازار هوشمندانه يهابرنامه
 . برندبهره ميانسان 

 گيردموجود را به كار مي يارتباط يهاشبكه

قرار مردم محل  نيارتباطات موجود بدر ميان خود را  اميپ
  .شاهد تكثير سريع آن باشيد، و دهيد

 گيردان بهره ميگرياز منابع د

 يبرا گرانياز منابع د يروسيو يابيبازار يهاطرح نيتر خلاقانه
 ..ه مي كنندپخش پيام استفاد

چرا كه است  ترقدرتمنداي ويروسي از تبليغات واسطه يابيبازار
 .كندرا با خود حمل مي دوست كطرف ياز  يضمن دييتا كي

 يمنحنبه صورت  ياضيظرافت ردر اين خصوص وجود يك 
به فرمولهاي . (لازم به نظر مي رسد) 4مانند شكل( ييرشد نما

  ]:29[)زير توجه شود
  

  چرخه) پهناي خروجي+  1( = يتجمع ياعضا
Cumulative users = (1 + fan-out) cycles 

 
محصول در مدت استفاده تعداد بار  "چرخه"مدل ،  نيا در

يا ضرب بسامد در (پس از آغاز به كار عمليات بازاريابي زمان 
به  توانيممتغير چرخه را ، بيشتردقت  يبرا. است) زمان

 
 

 پنج خصوصيت پيام ويروسي موفق: 3شكل 

D
ow

nl
oa

de
d 

fr
om

 jo
r.

ira
na

ic
t.i

r 
at

 2
3:

14
 +

03
30

 o
n 

W
ed

ne
sd

ay
 F

eb
ru

ar
y 

11
th

 2
02

6

http://jor.iranaict.ir/article-1-253-en.html


 1389تابستان  ، بهار و4و 3هاي  عات و ارتباطات ايران، سال دوم، شمارهفصلنامه فنّاوري اطلا               كيوان كريمي دهكردي، دكتر شهريار محمدي

17  

نرخ و جذب نيرو،  اميپ تيموفقكننده،  فيتوص يرهايمتغ
 :]29[صورت درصدي، تجزيه كردبه نگهداري 

 
نرخ ) * لينرخ تبد  *پهناي خروجي +  1[( = يتجمع ياعضا

  زمان* بسامد ]نگهداري
Cumulative users = [(1 + fan-out * conversion rate) * 

retention rate] frequency * time 
 

براي ارتباط با  يوسريآل و دهي، محصول ابا كار روي متغيرها
از آنها را به  ييدرصد بالا كه، شودحاصل مياز مردم  ياريبس

 ديجدكاربران از  ييو درصد بالا تبديل مي كند ديجدكاربران 
  .شوداين محصول غالبا به كرات استفاده مي. را نگه مي دارد

از  يبرخ ني، فروشندگان آنلادر دنياي تجارت الكترونيكي
هاي برنامهو  ياهيهد يبسته بندجمله از  يروسيو هاييژگيو

شبكه يهامدل. دهندبه دوستان را مورد استفاده قرار ميارجاع 
با ظهور . ي كنندهنيب شيپاند تا  يفيتوصبيشتر  ياجتماع يها
 اريبس يهاشبكهمورد از اطلاعات در  يميعظ ريمقاد نترنتيا

هاي سايتها، وبلاگطريق هم اكنون از  يبزرگ اجتماع
تي، سانيآنلا يمشترك، باز لتريفهاي سيستم، اشتراك دانش

، و ي گفتگو، اتاقهايخبر يها، گروهياجتماع يهاشبكه يها
 ياز اطلاعات برا يمقدار قابل توجه ي، كه معمولا حاورهيغ

 ]. 19[ي فردي هستند، در دسترس است هاساخت مدل

"Dobele به را  يوسريو يابيبازارجبهه موفق ه نُ "و ديگران
 يابيبازار يهايمنظور مطالعه اثر احساسات در استراتژ

طبقه نوع آنها احساسات را به شش  .ي، بررسي كردندروسيو
هاي مورد بررسي خود را به شش گروه كردند و جبهه يبند

 :دسته بندي كردند

 يشگفتمبتني بر 

  يشادمبتني بر 

 اندوه مبتني بر 

 بر خشم  يمبتن

 ترس مبتني بر 

 نفرت مبتني بر 

 نيتضم يبرا ديدو كل "و ديگران Dobele" در اين خصوص
 : معرفي كردند يروسيو يابيدر بازار تيموفق

 .را تسخير كنند رندهيذهن گ ديباويروسي  يهااميپ) 1

 .به زيركي هدف گيري شده باشند ديباويروسي  يهااميپ )2

تعادل ميان به  يابيدست يبراخط مشي مهم شش نهايتا  آنها
 . ي مطرح كردندروسيو يهاامياحساسات و پ

براي ، يشادويروسي استفاده كننده از  يابيبازار هايجبهه
بازاريابي . ترين هستندماركهاي سرگرمي و بي ادبي مناسب

تازه كه دنبال ماركهاي تجاري به  يبه خوب زينشادي بر  يمبتن
هاي ن نامهمچني. سازي نام تجاري خود هستند تطبيق دارد

تجاري كه مشتريان جوانتر را مورد هدف دارند، مي توانند از 
  .استراتژي مبتني بر شادي بهره بگيرند

توانند از استراتژيتر نميموضوعات جدي اي هامقابل، مارك در
  .هاي مبتني بر شادي بهره ببرند

براي ، ويروسي استفاده كننده از غم يابيبازار هايجبهه
به  يواكنش فور كيكه به دنبال  ياجتماع ياهبايبازار
 . مناسب استوادث غير مترقبه هستند بسيار ح

است  ديام اميو پ ريتصاوحاوي غالبا استراتژي  نيعوض، ا در
تغيير  كتواند به يميكوچك يك حركت  به سبب آن، كه

دقت كنند كه بر اثر استراتژي  ابانيبازار. انجامدبيبزرگ 
 .غم خوشدلي و اميد ايجاد شود نه گناه بازاريابي مبتني بر

وجه  نيخشم به بهترويروسي بكار گيرنده  يابيبازاراستراتژي 
ي تطابق عدالت يبه ب يواكنش فور كي يجستجو با نهضت

ممكن است  تيخشم و عصباناستراتژي مبتني بر ، مثلا. دارد
 حفظ هيعل دهايدر واكنش به تهد ي،اجتماع يهاابيتوسط بازار

 .آغاز شودتوسط دولتها  ابانيب

 بيمردم فرزماني است كه خشم بهترين شرايط استفاده از 
  . خواهد داشت يتينقش حما كياحساسات كه ، ده اندخور
به همين ، سريع است تيخشم و عصبان ،احساس كيعنوان  به

 
 رسام آوري مي يابدتنها با گذشت چند نسل، جمعيت ويروس گسترش س: 4شكل 
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دليل اين استراتژي براي مواردي كه اقدامهاي طولاني مدت نياز 
  .دارد مناسب نيست

در حالت  يرفتار مانند رانندگ رييكه دنبال تغهايي ژياسترات
، و يجنس زي، استفاده از مواد مخدر ، اقدامات مخاطره آميمست
غير مجاز، هستند، به بهترين نحو با احساس ترس، سرعت  اي

به  نكيل اي ،مجازات ، ياراه حل كيكه احساسات با به شكلي 
  .باشد، تطابق داردشده  بيترك شترياطلاعات ب

 ،"مزه بد" اينفرت و ويروسي مبتني بر  يابيبازارهاي جبهه
يي هافرهنگ ايو ماركهاي متمرد اغلب نسبت به مردان جوان، 

را جالب مي پندارند، اثر منزجر كننده  عيوقا يبه طور كلكه 
جنسيت افراد يك نقش حياتي در  كه جالب است. بخشي دارد

ات ترس و نفرت، رفتار روبه جلو افراد، خصوصا در احساس
  .دارد

در لازم است نيز  يروسيو يابيبازارهاي جبههنفوذ فرهنگ در 
آجر و كسب و كار به عنوان مثال، در تقابل با . گرفته شود نظر

فرهنگ  كو يا يكشور تك  كيبه  نيآنلا يهاساروج، شركت
 نيب ديبا يروسيو يابيبازار. نيستند محدود ،فيخوب تعر

 نيا. ميانه روي كند زيآم نيتوجه توهجلب  خلاقانه و يغاتيتبل
 .است ياتيحبراي موفقيت بازاريابي  فيتوازن ظر

ويروسي  يابيبازار يهااميپ ،روسيوپخش از  نانيبه منظور اطم
پيام ايجاد كنند  رندهيو گجبهه  نيب يارتباط روح كي ديبا
]30 .[  
از تجمعي  يبررس كيمطالعه،  نيا نتايجاز  يكيعنوان  به
كه شود، ارائه مي يروسيو يابيبازارو رهنمونهاي  هايتراتژاس

در  تيموفقگردي براي راستاي ارائه پيشنهاد مفهوم ويتريندر 
 . استفاده شده است ي،روسيو يابيبازار

باور است كه نقطه گم شده  نيبر ا "Subramani"از همه،  اول
برجسته كننده  ليو تحل هيتجزيك  يروسيو يابيدر بازار

و  بيترغاشتراك دانش و  عتيدر طب كيستماتيس يگوهاال
با  دتوان يمگردي در اين خصوص ويتريننقش و ، استپاسخ 

دنبال  ليو تحل هيتجزاين  ازياطلاعات مورد ن يجمع آور
   .]31[شود

 يباور است كه استراتژ نيبر ا "Wilson"دوم از همه، 
ه تا گسترش آن ب اميپ عياز ضرب سر يروسيو يابيبازار

است كه  نيا ي، كه به معنبردبهره مينفر  ونهايليمو هزاران 
 يابيبازار اميبه تكرار و گذراندن پ يروسيو يابيقدرت بازار

 يم دهيد 4شكل در اين مطلب  .است ييتوسط كاربران نها
 . ]4[شود

مطالعه حين در  "Dobele"عنصر مهم ذكر شده توسط  پنج
 ياز نقاط راهبرد يبرخ ، شاملهوندا يروسيو يابيبازارجبهه 

گردي به نحو بهتري دنبال با استفاده از ويترينتواند ياست كه م
 يمشتر نكهيمگر اآيد نميبه دست  انيمشترايجاد علاقه . شود

نام تجاري  اميپ نيب زيو ن. ي كافي بدست آورداز محصول آگاه
 . ]3[رابطه اي موجود باشد محصول قابل لمس كيو 

 "Wilson"ذكر شده توسط  يژگياز پنج و ،به صورت دقيق تر
 كيبه متصل بودن بودن، كننده ، سرگرم يروسيو اميپ يبرا

با رؤيت، و به خوبي هدفمند بودن، به شدت محصول قابل 
همانگونه كه،  .گردي مرتبط استپديده اصيل ويترين

"Wilson" يابيبازار يدر استراتژ ازيمورد ن هيبه شش عنصر اول 
با شناخت مشتريان بالقوه تواند يمدارد، كه البته اشاره  يروسيو

 .تر واقع شودموثرگردي به كمك تكنيك ويترين

 يابيبازار يهاياحساسات در استراتژدخالت ، نهايت در
 ،سازد كه يممشخص ،  "Dobele"توسط ارائه شده  يروسيو

 كي يطراححين در بيش از پيش  انيكنترل احساسات مشتر
اين در . استي اهميت يافتهروسيو يابيبازار ياستراتژ

احساسات  صيتشخدر تواند يمگردي ويترين، خصوص
اثر از نحوه  ياخلاصه. مناسب در هر موقعيت موثر واقع شود

در ويروسي  يابيبازاردر به كار گيري  "گرديويترين"بخشي 
 .شودمشاهده مي 5شكل 

  
گردي راهي به سوي موفقيت در بازاريابي ويترين. 5

 يروسيو

در  گردي را به پرس و جو در ويترينمطالعه اصطلاح  نيا
به عنوان . كنداطلاق مي ديخراقدام به ، بدون اقلام كالاهامورد 

گردي عبارت است از تمايل ويترين، يميقد دهيپد كي
اطلاعات در مورد انواع مختلف  افتيدر يبالقوه برا دارانيخر

اد جوامع از گذشته افر. يدخرقصد محصولات و خدمات بدون 
در مورد پرس و جو محل بازار و گردش در  يسرگرم

، اكثر مواقع .بدون قصد خريد را داشته اندمحصولات 
ندارند چرا كه آنها اين موضوع با  يمشكل چيفروشندگان ه

 ياز استراتژ يبالقوه بخش يمشتر تيجلب رضااند كه معتقد
 كيكه در مورد دي فركه  دانستندياما آنها نم. است يابيبازار

 ممكن است كندينم ديو خركند مي افتيمحصول اطلاعات در
ارسال محصول براي آن  ياراد ريغ يروسيو يابيبازار اميپيك 

توسط شخص انجام خريد تواند باعث يم تيدر نهاكند و 
 .شود يگريد
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"Brengman اينكه به خاطر "، كنند كهاشاره مي "و ديگران
قطعه بندي ابزار  كي، اني است تا محلييك مقوله جه نترنتيا

 اريبس رديمورد استفاده قرار گ يفرهنگبه صوت ميان تواند كه ب
، يفرهنگقطعه بندي ميان مطالعات منظور به . موثر خواهد بود

و  Brengman"مورد،  نيدر ا ".است ازين يفرهنگميان اعتبار 
ده از روش زندگي مرتبط با استفاكه كنند مي شنهاديپ "ديگران

را مطالعه  اسيمقبعد بنيادين شش وسيله مناسبي است و وب 
 : بدين صورت مشخصي كردند

  نترنتيا لاتيتسه

 درك خود بي كفايتي

  نترنتيتداركات ا

  نترنتيااز  ياعتماد يب

  نترنتياعرضه 

 گردي اينترنتيويترين

براي من اغلب ": موارد، متشكل از گردي اينترنتيويترين
من اغلب از "و  "رومبه اينترنت ميلات محصو مشاهده

. باشدمي ".كنمها استفاده ميمرور كالاها يا توصيه يبرا نترنتيا
]18[ 

به  گرديويترينحين در  گاهوب كيدر حسي تجربه موفق  كي
 كي .كندخوبي خريد هدفمند در همان وبگاه را پيش بيني مي

ت كافي فراهم موقعيهر دو مدل  يبرا ديباارزش موفق گاه پروب
تا در زمانهاي مقتضي گذر احساسي به كاربر اجازه دهد  و ،كند

ها و داشته باشد و در زمانهاي مقتضي ديگر به مقايسه داده
 ]5[ .ها بپردازدقيمت

را  ينترنتيا دارانيخر "و ديگران Brengma"، كهذكر شد قبلا 
شكاك  دگاناز آنها آموزن يكي. تقسيم كردند به چهار دسته

انجام ، گرديويترينعمل به  اديدست كم به احتمال ز ستند كهه
علاقه مند  نترنتياستفاده از احداقل ، و نيآنلا ديخرحداقل 
   .هستند
، دوستدار خريد اينترنتي و همه ديخرعاشقان به نام  گريددسته 

مكررا خريد آنها  .گردي هستندمتعلقات آن از جمله وترين
كسب اطلاعات، براي  نترنتيااز ، دهندانجام مي نيآنلا

كاوش براي ، و واقعا كننداستفاده مي، و كسب و كار  يسرگرم
همچنين افراد  نيا. هستند زده جانيه تيها وب ساونيليم

 يابيبازار اميپ يكه به آسانهستند  يخوبعطسه كنندگان 
با توجه به . كنندپخش ميخود  انيآشنا قيرا از طر يروسيو
"Brengman در درصد  14,6(هراسان  يمرورگرها "نو ديگرا
 ليتحصكاملا ) كيدرصد در بلژ 10,6،  كايمتحده آمر الاتيا

زده  جانيها هتيتمام وب ساآنها نسبت به كشف  .هستندكرده 
كنند، و از اينترنت گردي ميزمان زيادي صرف ويترين، هستند

اگر  .كنندهاي پست الكترونيك و هنر استفاده ميبراي سرگرمي
آنها با مسائل تداركات مشكلات و  نترنتياآنها از  ياعتمادي ب

اي از خريداران آنلاين تبديل به دستهممكن است حل شود، 
 الاتيدر ادرصد  9,5(هاي ماجراجو ، مرورگرنيهمچن .شوند
 ديخرانجام ، در آستانه )كيدرصد در بلژ 13,1،  كايآمر همتحد
-مي وتريارشناسان كامپبه عنوان كرا آنها خود . هستند نيآنلا

 نترنتي، و از اپردازندگردي ميزمان زيادي به ويترين، بينند
-گرفتن اطلاعات استفاده مي و كسب و كار، لذت بردن يبرا

اند  كينزد اريبس ندهيدر آ نيآنلا ديخر كبه انجام يآنها . كنند
 ]18[ .شوند به عاشقان خريد تبديل مياحتمالا

، باشدمتاثر ميفروشنده قابليت اعتماد  توسطگردي علايق ويترين
تماميت اعتمادپذيري وي،  و فروشندهقابليت اعتماد كه  يدر حال

علايق كه  يوقت. دهدعلايق خريدار را تحت تاثير قرار مي
اهميت پيدا فروشندگان  ييتوانامسئله  گردي مدنظر استويترين

مند كسب اطلاعات از فروشنده علاقهبه  يمشتر راي، زكندمي
، كننده عي، مهارت و دانش توزيستگي، شايمورد نيدر چن. است

گردي انجام ويتريناز  يكه مشتر هآنچ تيفيبه ك ميبه طور مستق
 ]. 32[شود بدست مي آورد منتج مي

گردي و بازاريابي ويترين بيترك شنهاديپدر صدد مطالعه  نيا
 عوامل. ي استابيبازاربديع  كيتكن كيبه عنوان  يروسيو
بخش در شده بحث  يروسيو يابيدر بازار تيموفق يديكل

گردي قابل بهبود مفهوم ويترين يايچهار عمدتا با استفاده از مزا
كاربرد وب در بر  يمبتن ينترنتيا دارانيمطالعه خر". هستند

دهد كه، ينشان م "و ديگران Brengman"توسط  "زندگي آنها
مند گردي علاقهيترينوبه  يبه نوع نترنتياز كاربران ا ياريبس

اصيل است  ياجتماع دهيپد كگردي يويتريندر واقع، . هستند
  .پيش از تولد اينترنت وجود داشته است هااز سالحتي كه 

 دهيپد كيبه عنوان  شده است كه، شنهاديمقاله پ نيادر 
 يدياز عوامل كل يبرخگردي بر ويترين قديمي،شناخته شده 

. باشدميموثر  يروسيو يابيبازار يهايدر استراتژ تيموفق
اطلاعات  نيتام يقدرتمند براابزار  كيتواند يمگردي ويترين
و برجسته  ي،اجتماع يهارفتار ليو تحل هيتجز يبرا ازيمورد ن
و  بيترغدانش و اشتراك  عتيدر طب كيستماتيس يالگوسازي 
آگاه  ياز عوامل اصل يكگردي يويترين، نيهمچن. ، باشدپاسخ
به محصول مربوطه و جذب آنها به  ،از محصولمشتريان  سازي

 .ي استروسيو يامهايپدر ارسال  تيمنظور موفق

D
ow

nl
oa

de
d 

fr
om

 jo
r.

ira
na

ic
t.i

r 
at

 2
3:

14
 +

03
30

 o
n 

W
ed

ne
sd

ay
 F

eb
ru

ar
y 

11
th

 2
02

6

http://jor.iranaict.ir/article-1-253-en.html


   ايو بازاريابي شبكه در بهبود عملكرد بازاريابي ويروسي گرديتاثير ويترين

20 

 كيتواند يفروشنده م كگردي يتكنيك ويتريناستفاده از  با
و در مورد رفتار  قيو دقمنظم شده،  يطبقه بنداطلاعات  يسر

دانش  كي، بدين ترتيب. خود بدست آورد انيمشتراحساسات 
 يتژاسترا يطراحآن،  جهيو در نت ،انيبه مشترنسبت ب مناس
 . شودنحو حاصل مي نيبهتربه  يروسيو يابيبازار

 ياجتماع يسرگرم كي شتريبگردي از نظر اكثر مردم ويترين
تاحدي ساده لوحانه است ، بنابراين. يتجار تيفعال كاست تا ي

است بهتر ، از اين رو .كه آنرا يك تكينيك بازاريابي بخوانيم
گردي در راستاي بهبود مدلي براي به كار گيري ويترين

مقاله  نيدر ا .شود يطراحهاي بازاريابي ويروسي استراتژي
در گردي ويرتين ياجرا تيو قابل يستگيشاسعي شده كه 

از ديدگاه عملي  مدلتكميل . ي استنتاج شودابيبازار يهاتيفعال
در گردي ينهمچنين پياده سازي كاربرد ويترو و رياضي، 

گذارده  يباقهاي آتي فعاليتامروز به عنوان  يابيبازار طيمح
 . شودمي

هاي گردي در فعاليتاثبات اعمال پذيري ويترينمرحله اول  در
گردي و بازاريابي، يك رويه خلاق براي مقايسه تاثير ويترين

تكنيك تبليغات كلامي بر فرايند تصميم خريد مشتري طراحي 
- چند مرحلهبر فرايند  تاثير تبليغات كلامياساس بر  .شده است

، "و ديگران De Bruyn"مطابق با مطالعه  ي،مشتراي تصميم 
گردي اين فرايند را همانند تبليغات كلامي تحت تاثير ويترين
رقم اينكه علي، شود كهبر اين اساس نتيجه مي .دهدقرار مي
در تاريخچه گردي به عنوان يك تكنيك رسمي بازاريابي ويترين

موضوع  نيدر ا تواند ياما، قطعا مبازاريابي ذكر نشده است، 

 .موثر باشد
 
  مطالعه ميداني. 6

تواند همانند يمگردي ويترين"، پيشنهاد ارائه شدهدر اثبات 
از روش  "مشتري موثر باشد يريگ ميروند تصمتبليغات كلامي 
 .استاستفاده شده  جينتا سهيمقابه همراه  مطالعات ميداني

. روش تحقيق در اين بخش از كار، بررسي ميداني بوده است
جمع آوري اطلاعات مورد نياز براي استدلال، با استفاده از 

افراد خبره در "پرسشنامه بوده، جامعه آماري در دو گروه عمده 
گان از تحصيل كرد "امر فناوري اطلاعات و مهندسي كامپيوتر

ينه فناوري اطلاعات و هاي مهندسي و شاغل در زمدر رشته
از صاحبان و  "صنف بازاريان و فروشندگان"ارتباطات، و 

هاي برخي  مراكز خريد تهران، ها و حجرهفروشندگان مغازه
اي چند مرحلهتبليغات كلامي بر فرايند اثر  .شوددسته بندي مي

 ،"و ديگران De Bruyn"ذكر شده توسط  يمشترتصميم 
اي مبني بر پرسشنامهما . ده استما بو مورد مطالعهزيربناي 

نامبرده پرسشنامه  .نموديم يطراحاي مذكور فرايند چند مرحله
تي در زمينه تاثير قسمت اول شامل سوالا. شامل دو بخش است

از مندي، و علاقه يآگاهبر مراحل  يابيبازارمختلف  يهاروش
بخش دوم در . باشدي، ميمشتر ميتصماي چند مرحله نديفرآ

گردي بر بازگشت مشتري و خريد چگونگي تاثير ويترينمورد 
   .محصولي كه قبلا بررسي كرده بود مي باشد

روش تجزيه و تحليل اطلاعات در اين تحقيق، استفاده از 
روشهاي استنتاج آماري و كمي با استفاده از آمار توصيفي بوده 

 نحوه استنتاج سيستم فازي از قواعد تعريف شده: 8شكل 
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چنانچه مشخص است، روشهاي آماري و كمي متنوعي . است
هاي بدست آمده در يك تحقيق و استنتاج دادهبراي بررسي 
روشهايي از قبيل روش رگرسيون و آزمون فرض . وجود دارند

در اين . انجام مي شوند SPSSكه به كمك نرم افزار قدرتمند 
مطالعه، به علت اينكه مقوله تصميم مشتري يك مسئله انساني 
بوده، در نظر گرفتن پارامترهاي صريح و مشخص براي آن با 
ماهيت انساني و غير دقيق آن تناقض دارد، و همچنين به دليل 

گردي يك پديده اجتماعي و كاملا غير اينكه پديده ويترين
 هاباشد، استنتاج دادهمي 1شناختيمشخص و پيرو متغيرهاي زبان

   Matlabافزار رياضي هاي نرمبه روش فازي از طريق قابليت
 

1. Linguistic 

   .انجام شده است 
 يآن را م يهادادهبه طريقي طراحي شده كه پرسشنامه  كل

 .دادمورد استفاده قرار  2ياستنتاج فاز ستميس كيتوان در 
 1 نيب يعيعدد طب كيآنها  جيكه نتابه صورتي هستند سوالات 

به پارامترهاي يك تحقيق  نظم دهينوع  نيا. خواهد بود10 تا
نامند كه ناختي ميشرا اصطلاحا استفاده از متغيرهاي زبان

 6شكل (است  FIS كي ياعداد برا دننشان دا يراه برابهترين 
هاي اين تحقيق در همانطور كه مطرح شد، پرسشنامه). دينيرا بب

تكميل ) دو جامعه آماري مختلف(بين دو دسته از افراد 
 از يسر كيتوسط  ،شده ياطلاعات جمع آور. اطلاعات شد

 
2. Fuzzy Inference System (FIS) 

 نمونه اي از توابع عضويت فازي: 6 شكل

Matlab Dدر جعبه ابزار نرم افزار  sogenoنماي ظاهري سيستم يادگيري : 7شكل 
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FISنديفراگردي بر طراحي شده براي تحقيق اثر ويترين هاي 
  .مشتري، مورد تجزيه و تحليل قرار گرفت ميتصم

به  Matlab" 1فازي جعبه ابزار "با استفاده از ما  يتجرب مطالعه
گردي در راستاي اثبات اثربخشي ويترين FISمنظور آموزش 
در نرم افزار ها FISآموزش ). 8و7شكل ( ادامه يافته است

Matlab  حدودا يك (به اين صورت است كه، نخست، قسمتي
اوليه سيستم  Tune-upهاي بدست آمده براي از داده) پنجم

استفاده مي شود، كه در نتيجه اين كار پارامترهاي اوليه سيستم 
اصطلاحا گفته مي شود . شوندو توابع عضويت فازي تنظيم مي

هاي داده"ها خش از دادهشد و به اين ب trainكه سيستم 
هاي داده(ها سپس، باقي مانده داده. شودگفته مي "آموزش
هاي داده. شوندبراي تست روند كلي سيستم استفاده مي) تست

-شوند و سيستم با استفاده از آنها تصميمداده مي FISتست به 

  . گيري مي نمايد
به هاي تحقيق استفاده نموديم روشي كه ما براي تست داده

  :شرح زير است
هاي سه از بين سوالاتي كه در پرسشنامه تدوين شده بود، پاسخ

سه سوال . سوال كليدي، كل تحقيق را تحت الشعاع قرار داد
  : مذكور به اين صورت بود كه

-گردي با كالا يا خدمتي مواجه ميفرد در حين انجام ويترين“

 "توجه"و  "آگاهي"مراحل (شود مند ميشود كه به آن علاقه
  ). شوندگردي حاصل ميهر دو از طريق ويترين

احتمال اينكه فرد در همان لحظه تصميم به خريد : سوال اول
  .كالاي مورد نظر بنمايد

احتمال اينكه فرد در مراجعه بعدي خود به بازار : سوال دوم
  .اقدام به خريد بنمايد

چه در همان (اگر فرد عمل خريد را انجام داد : سوال سوم 
، چه ميزان احتمال دارد كه اين كار )لحظه، چه در مراجعه بعدي

  ”.را دوباره تكرار كند
با تحليل پاسخهاي اين سوالات، با روش استنتاج فازي كه  

  .هايي بدست آمده در مورد، داده)هاFISآموزش (شرح داده شد 
  

كه بيشتر در زمينه مطالعات الكترونيك و  ”Matlab“نرم افزار رياضي. 1
كاربردي دارد حاوي گروهي از راهكارهاي عملي براي مطالعات  ماري آ

يكي از راهكارهاي موجود در اين نرم افزار جعبه . تحقيقاتي فناوري است
ابزار محاسبات فازي است كه ابزاري براي طراحي و سنجش سيستم هاي 

 اين جعبه ابزار تا كنون به عنوان ابزار داده كاوي در. استنتاج فازي است
در اين مطالعه . بسياري از مطالعات تحقيقاتي مورد استفاده قرار گرفته است

سعي شده كه از اين ابزار قدرتمند در راستاي دسته بندي و اعمال روش 
  .هاي جمع آوري شده استفاده شودرگرسيون روي داده

بنديي شده، خط رگرسيون حامل آنها ترسيم شد هر سوال دسته
اي ز ترسيم خط رگرسيون حامل گونها). 11و  10و  9شكل (

شود از مقدار متوسط براي پاسخهاي بدست آمده حاصل مي
، خط رگرسيون حامل نقاط )9شكل(مثلا در مورد سوال اول 

دهد كه پاسخهاي داده شده به اين سوال لوزي شكل، نشان مي
تقريبا داراي رِنج يكنواخت بوده و فارغ از اينكه هويت و 

ه چيست، پاسخ افراد به سوال اول حوالي ماهيت پاسخ دهند
اين به آن معني است كه، افراد در حين . باشدمي 87/2مقدار 
احتمال دارد كه در % 7/28گردي، به طور متوسط ويترين

صورت پسنديدن يك كالا، در همان لحظه آنرا خريداري 
هاي بدست آمده به روش فوق از تجزيه و تحليل داده. نمايند

 11و  10و 9اي حاصل شد كه در تصاوير ن كنندهنتايج تعيي
-تفسير هريك از اين تصاوير در زير ارائه مي. شوندملاحظه مي

  .شود
داده شده به ) 10و  1بين (محور عمودي، پاسخ  9در شكل

* "سوال مي باشد، كه براي سهولت كار استنتاج به صورت 
نمودار . نمايش داده شده است) ضرب در يك دهم( "1/0

نفر از جامعه آماري به سوالات  200دهنده پاسخ نشان 9لشك
شود، نقاط به شكل دايره چنانچه ديده مي. باشداول و دوم مي

معرف پاسخها به سوال دوم هستند و نقاط به شكل لوزي 
مقايسه آمار پاسخها به سوال اول . معرف پاسخها به سوال اول

اين . بالاتر است دهد كه آمار پاسخ به سوال دومو دوم نشان مي
دهنده اين واقعيت است كه، افراد جامعه اگر در نتيجه، نشان
مند بشوند، تصميم خريد گردي به كالايي علاقهحين ويترين

كنند، به اين معني كه، افراد خود را به زماني ديگر موكول مي
تر هستند كه براي انجام عمل خريد زماني جدا از فعاليت راغب
شان را به گرديد اختصاص دهند و ويترينگردي خوويترين

   .صورت كامل، بدون فعاليت اضافه به اتمام برسانند
محور عمودي بيانگر عدد پاسخ به  9همانند شكل 10در شكل

سوال است، با اين تفاوت كه در اين نمودار بين پاسخهاي 
   .سوال اول و پاسخهاي سوال دوم اجتماع صورت گرفته است

ه صورت غير مستقيم و با تكيه بر استنتاج فازي، ، ب10نمودار شكل
چقدر احتمال دارد “نشان دهنده پاسخ به اين سوال است كه 

گردي مورد پسند قرار گرفته خريداري كالايي كه در حين ويترين
دهد كه با چه احتمالي نشان مي 10به اين معنا كه، تصوير  ”.شود

چنانچه در . دشوگردي به خريد منجر مييك فعاليت ويترين
يك فعاليت % 45ديده مي شود، با احتمال متوسط حدود 10تصوير 
  .گردي مي تواند به انجام خريد منجر شودويترين

D
ow

nl
oa

de
d 

fr
om

 jo
r.

ira
na

ic
t.i

r 
at

 2
3:

14
 +

03
30

 o
n 

W
ed

ne
sd

ay
 F

eb
ru

ar
y 

11
th

 2
02

6

http://jor.iranaict.ir/article-1-253-en.html


 1389تابستان  ، بهار و4و 3هاي  عات و ارتباطات ايران، سال دوم، شمارهفصلنامه فنّاوري اطلا               كيوان كريمي دهكردي، دكتر شهريار محمدي

23  

و استنتاج فازي، به مدل كردن اين  FISبه كمك  11در شكل
گردي كالايي اگر كسي در حين ويترين“: سوال پرداخته ايم كه

چه در (ريداري شود را بپسندد؛ اگر كالاي پسنديده شده خ
، چقدر احتمال دارد كه فرد )همان لحظه، چه در دفعه بعد
-اقدام به انجام عمل ويترين(مذكور اين عمل را تكرار كند؟

 ”)گردي، يافتن كالاي مورد نياز و اقدام به خرييد آن كالا
شود، خط رگرسيون حامل داراي ديده مي 11چنانچه در شكل

. است 818/0مبدا حدود شيب نزديك به صفر و عرض از 
معني اين ارقام اين است كه، پاسخ به سوال فوق فارغ از هويت 

و . زنددور مي% 8/81و ماهيت پاسخ دهنده حول مقدار ثابت 
گردي با احتمال اين يعني، عمل خريد كالا در اثناي ويترين

  .شودتوسط افراد تكرار مي% 80حدود 
سئله اي به خاطر تحليل علمي اين است كه، وقوع چنين م

افراد در . باشدگردي ميمفرح بودن عمل خريد در اثناي ويترين
گردي، وقتي در ابتداي امر قصدي بر انجام معامله حين ويترين

و خريد ندارند، با ذهني آسوده و دستان باز به پرس و جو در 
اما در اصل پرس و جوهاي آنها به . پردازندخصوص كالاها مي

گيرد؛ و لذا طي يك از نيازهايشان نشات ميطور ناخودآگاه 
فرايند كاملا طبيعي و مبتني بر ناخودآگاهي به سمت كالاي 

از آنجا كه ذات اين عمل . گردندمورد نياز خود رهنمون مي
در آنها احساس رضايتمندي و ) تكيه بر ناخودآگاه افراد(

ه نمايد، لذا تمايل زيادي دارند كه دوباره بخوشحالي خاصي مي
  .اين فعاليت فرح بخش بپردازند

ذكر شده (همانند تبليغات كلامي ) 1دهد كه،  يما نشان م جينتا
به عنوان گردي ويترين، استفاده از )"و ديگران De Bruyn“در 
عامل  كيتواند  يم ي،روسيو يامهايپارسال  يروش برا كي

 
 گرديميانگين تصميم خريد در حين ويترين: 10شكل 

 
 گرديتمايل به انجام مجدد خريد در حين ويترين:11شكل
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و خود  يآگاهمراحل بالقوه در  يمؤثر بر آنچه كه مشتربسيار 
) 2، و قه مندي خود از محصول هدف بدست مي آورد باشدعلا

ممكن است  اني، اگرچه مشترگرديدر حين انجام ويترين
 دياز اطلاعات مف يا، اما مجموعهبه خريد نگيرند ميتصمنهايتا 

كه عموما كنند مي يو الهام بخش در مورد محصول جمع آور
. زار بازگردانددر زماني ديگر به با ديخربراي تواند آنها را يم
و مهمتر از همه اينكه، از آنجايي كه عمل خريد كالاي مورد ) 3

گردي بسيار فرح بخش و ارضاء نياز در اثناي فعاليت ويترين
گردي افراد به خريد منجر كننده است، در صورتيكه كه ويترين

 .شود، آنها تمايل زيادي دارند كه اين كار را دوباره تكرار كنند

  
  يرينتيجه گ. 7

هاي قديمي و جديد بازاريابي با توجه به روشمقاله  نيدر ا
 كيبه عنوان  .اجراپذيري و محبوبيت، مورد مطالعه قرار گرفتند

هاي معروف استراتژيو  يروسيو يابيبازار كي، تكننمونه ويژه
 . مطالعه شده استاين مقاله در آن 

 كيوان ه عنگردي بمطرح كردن ويترينمقاله، نتيجه نهايي اين 
هاي ها و استراتژيدر زمينه تكنيكقابل اجرا و سودمند پيشنهاد 

پذيري براي اثبات شايستگي و اعمال. باشدبازاريابي مي
گردي و تبليغات ويترين ريتاثاي بين گردي مقايسهويترين

صورت  يمشتراي تصميم خريد چند مرحله كلامي بر فرايند 
 يابيبازارهاي كيتكن تيوفقعوامل مبر بنا  نيهمچن .استگرفته

گردي تكنيك ويترينبهره گرفتن از پيشنهاد شده كه ، يروسيو
و قابل تر موفق يابيبازار يهايممكن است منجر به استراتژ

براي اثبات اين ادعا، در اين مطالعه، مطالعه  .تري شوداعمال
گردي بر فرايند تصميم خريد ميداني در زمينه تاثير ويترين

  .نجام شده استمشتري ا
هاي طراحي شده انجام مطالعه ميداني با استفاده از پرسشنامه

گردي بر خاص، نتايج شگفتي در خصوص تاثير پديده ويترين
تصميم مشتريان بالقوه نسبت به خريد، حاصل نموده است كه 

  :شوندبه اختصار در زير مشاهده مي
كالايي گردي با افرادي كه در هنگام ويترين: 9بر طبق شكل

با به علت (شوند كه براي خريد آن مشتاق هستند مواجه مي
احتمال اينكه در همان لحظه ) مندينياز يا به علت علاقه

كمتر از آن است كه %) 30حدود (تصميم به خريد بگيرند 
 %). 45حدود (خريد خود را به بعدا موكول نمايند 

-ترينوي% 45با احتمال نزديك به ) 10طبق شكل(اما در كل 

 .گرددگردي آنها منجر به خريد مي

افرادي كه در حين ) 11طبق شكل(مهمتر از همه اينكه، 
شوند، در صورتيكه گردي نسبت به كالايي مشتاق ميويترين

مجددا اين كار % 80فرايند به خريد منجر شود، به احتمال بالاي 
 .كنندرا تكرار مي

  
  تحقيقات آينده. 8

كه، به منظور ادامه اين تحقيق تا حد در پايان توصيه مي شود 
گردي در كار گيري ويترينطراحي يك چارچوب كامل براي به

هايي بازاريابي، كارهايي كه در اين مطالعه به علت فعاليت
مجال انجام آنها نبود، در دستور كار  1محدوديت زماني و قلمرو
  .محققين آينده قرار بگيرد

گردي بر سي آثار ويتريناين تحقيق، برر 2به منظور توسعه
فرايند تصميم خريد مشتريان، به صورت يك شبيه سازي 
كامپيوتري و استخراج نتايج شبيه سازي، به عنوان قدم بعدي 

  .شودتوسعه اين تحقيق مطرح مي
بعلاوه انجام كار تحقيقاتي بر روي يك مدل مفهومي كاربرد 

ي بازاريابي هاگردي براي بهبود عوامل موفقيت استراتژيويترين
  . مي شود شنهاديپويروسي 

نقطه ديگري كه امكان توسعه بر اين كار تحقيقي را محيا 
سازد، ساختار و چارچوبي است كه براي انجام مطالعه مي

به عنوان يك گزينه براي . ميداني درنظر گرفته شده است
شود كه محققين با استفاده از مطالعات آينده، پيشنهاد مي

- تجزيه و تحليل آماري، و با انتخاب جامعهديگر روشهاي 

هاي آماري مختلف، همين مطالعه را مجددا انجام داده، به 
  .مقايسه نتايج بپردازند

گردي به عنوان يك ابزار بررسي امكان استفاده از پديده ويترين
جمع آوري اطلاعات از احساسات و رفتارهاي مشتريان بالقوه، 

ل عملي بر رفتار اجتماعي و به منظور ايفاي تجزيه و تحلي
برجسته سازي الگوهاي سيستماتيك طبيعي در اشتراك دانش، 

 .پيشنهاد ديگر اين مطالعه براي آينده است

  
  قدر داني -9

دانيم كه از حمايت كننده اين كار در پايان كار، لازم مي
به دليل حمايت مالي  "مركز تحقيقات مخابرات ايران"تحقيقي، 

 .ي تقدير و تشكر نماييماين كار تحقيقات
 
1. Scope 
2. Extension 
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