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 چکیده 

هایی مانند پلتفرم   وبه بررسی،  های تجارت الکترونیک در ایران  دهی استراتژی های اجتماعی در شکلاین مطالعه به بررسی نقش رسانه

کسب که  تلگرام  و  آناینستاگرام  از  مصرفوکارها  با  تعامل  برای  میها  استفاده  فروش  افزایش  و  محصولات،  تبلیغ  کنند.  کنندگان، 

پلتفرم  .پردازدمی این  که  حالی  فرصتدر  کردهها  فراهم  آنلاین  تجارت  گسترش  برای  توجهی  قابل  کسبهای  ااند،  با  وکارهای  یرانی 

منحصربهچالش چالشهای  این  جمله  از  هستند.  مواجه  میفردی  محدودیتها  به  سیاستتوان  از  ناشی  اینترنتی  دولتی،  های  های 

اقتصادی ناپایدار اشاره کردتحریم از رسانههدف این تحقیق، تحلیل چگونگی استفاده کسب.ها، و شرایط  ایرانی  های اجتماعی  وکارهای 

ا بر  غلبه  استراتژی ین موانع و شکل برای  اعتماد  دهی  تأثیر محتوای بصری،  این راستا،  الکترونیک است. در  های موفق در حوزه تجارت 

وکارها برای عبور از های خلاقانه کسبشود. علاوه بر این، روشهای خرید بررسی میگیری کننده و بازاریابی تأثیرگذار بر تصمیممصرف

استفاده  محدودیت نیز تحلیل می VPN ازها، مانند  با ملاحظات فرهنگی  از نظرسنجی .گرددو تطبیق  ها و  روش تحقیق شامل ترکیبی 

مختلف کسبمصاحبه  رویکردهای  بررسی  به  است که  رسانهها  از  استفاده  در  فروش وکارها  افزایش  و  اعتماد  ایجاد  برای  اجتماعی  های 

های نظارتی و فرهنگی، ابزاری کارآمد برای تقویت ی اجتماعی، با وجود محدودیتهادهد که رسانهپردازد. نتایج این تحقیق نشان میمی

مصرف با  چالشارتباط  که  حالی  در  هستند،  ایران  در  الکترونیک  تجارت  پیشبرد  و  استراتژی کنندگان  بر  همچنان  محیطی  های های 

 .بازاریابی تأثیرگذارند

خرید آنلاین های اجتماعی، تجارت الکترونیک،کلمات کلیدی: شبکه  

 مقدمه 

الکترون  عیرشد سر    در   یتجار  یهای استراتژ  ی قرارگرفته است، واین رونداجتماع   یهارسانه  یهاظهور پلتفرم  ریتحت تأث  ک،یتجارت 

به  را  جهان  است  رییتغ  یر یطور چشمگسراسر  پلتفرم [1] داده  ا  یی ها.  واتس  نستاگرام،یمانند  و  ارتباط کسبتلگرام  نحوه  با  اپ  وکارها 

را  مصرف امکان دسترس  اندکرده  متحولکنندگان  ب   میمستق  یو  آورده  انیبه مشتر  واسطهیو  فراهم  ا[2]اندرا  در  با    نیا  زین  رانی.  روند 

ز رسانه  ش یپ   یادیسرعت  ابزارها  ی کیبه    ی اجتماع   یهارفته است و  الکترون  یبرا  ی دیکل  یاز  اشده  ل یتبد  کیتجارت  با   نستاگرامیاند. 

هستند.    ی رانیا  یوکارهاکسب  یمحبوب برا  یی بسترها  ، یرسان امیپ   یهایژگیو و  یگروه   یهاکانال  لیبالا و تلگرام به دل  یبصر  یهاتیقابل
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ا الکترون  ی حال، فضا  ن یبا  ا  کیتجارت  و    یالمللنیب  یهامیتحر  ،ینترنتیا  یها تیهمچون محدود  یفردمنحصربه   یهابا چالش  رانیدر 

 .[3]دهدیقرار م یخاص طیرا در شرا کنندگانوکارها و مصرفروبروست که کسب یاقتصاد داری ناپا طیشرا

استفاده    باوجود     پلتفرمزیاد  گسترش  الکترون  یبرا  ی اجتماع   یهارسانه  یهااز  ا  کیتجارت  و مصرفکسب  ران،یدر  با  وکارها  کنندگان 

عمده محدود  یاموانع  هستند.  تحرپلتفرم  نگیلتریف  ،ینترنتیا  یهاتیروبرو  و  برخ  یدسترس  یاقتصاد  یهامیها  سرو  یبه   یها س یاز 

 ریکالاها تحت تأث  لیاصالت محصولات و تحو  ن، یآنلا  ی هاکنندگان به پرداختاعتماد مصرف  ن، یده است. علاوه بر ادشوار کر  ار  یالمللنیب

ا  طیشرا  نیا است.  گرفته  ن  ن یقرار  فرصتچالش  قی دق  یبررس  ازمند یموضوعات،  و  الکترون  یی هاها  تجارت  در  که  طر  کیاست   ق ی از 

 .دهند یها توسعه م چالش نیمقابله با ا یخود را برا یهای وکارها استراتژ چگونه کسب نکهیوجود دارد و ا رانیدر ا یاجتماع  یهارسانه

  توانندیمحدود است، م  ی جهان  یبه بازارها  یکه دسترس  ییهاطیدر مح  ژهیوبه  ی اجتماع   ی هااند که رسانهنشان داده  نیشیپ   قاتیتحق   

و تلگرام را بر رفتار   نستاگرامیا  رینظ  یی ها استفاده از پلتفرم  ریالعات مختلف تأثباشند. مط   کیتوسعه تجارت الکترون  یبرا  یابزار قدرتمند

استراتژ  دگانکننمصرف بررسکسب  یابیبازار  ی های و  اکرده  ی وکارها  در  نهپلتفرم  نیا  ران،یاند.  بهها  کانالتنها  بلکه   ی غات یتبل  یهاعنوان 

ابزارهابه با ارند یگیاستفاده قرار م  مورد  زین  میو فروش مستق  یارتباط  یعنوان  اقتصاد  ینترنتیا  یهاتی حال، محدود  نی.   یو مشکلات 

کمتر به   نیشیپ   یهااند. پژوهشذکر شده  کیتجارت الکترون  یها براپلتفرم  نیتر از ادر برابر استفاده گسترده  یموانع اصل  نعنوااغلب به

 . [ 4]اندبستر محدود پرداخته  نیادر  یتجار یهایها و استراتژاز چالش ی بیجامع و ترک یبررس

الکترون  یموجود در فضا  یهاها و فرصتبه دنبال کشف چالش  مفاله  نیا    است. هدف    یاجتماع   یهارسانه  قیاز طر  رانیا  کیتجارت 

فروش و تعامل با    ، یابیبازار  یبرا  ی اجتماع   ی هارسانه  ی هااز پلتفرم  یران یا  یوکارهانه کسباست که چگو  ن یا  یمطالعه بررس  نیا  یاصل

م  انیمشتر استراتژ  کنندیاستفاده  چه  محدود  یبرا  ییهای و  از  م  یهاتیعبور  کار  به  همچنبرندیموجود  تحل  نیا  ن،ی.  به   ل یپژوهش 

 تیامن  غات، یاعتماد به تبل  رینظ  یو عوامل  پردازدیم  یاجتماع  یهارسانه  قیطراز    نیآنلا  دیخر  نهیدر زم  ی رانیکنندگان امصرف  یرفتارها

 .دهدیقرار م یبررسرا مورد  یبصر یمحتوا ریپرداخت و تأث

در استفاده از   ی رانیا  یوکارهابر کسب  تاثیربه سزایی  یاجتماع   یهارسانه  یهاپلتفرم  نگیلتریو ف  ینترنتیا  یهاتی: محدوداول  هیفرض(  1

 .گذاردیم کیتجارت الکترون یها برالتفرمپ  نیا

ها و اصالت محصولات پرداخت  تیبه امن   شتریب  ی اجتماع   ی هارسانه  ق یاز طر  ن یآنلا  د یهنگام خر  یرانی کنندگان ا: مصرفدوم  هیفرض(  2

 .دهند یم تیاهم

 جذاب و استفاده از  یبصر  یمحتوا  د یتول  رگذار،یتأث  ی ابیمانند بازار  ابتکاری  ی هابا استفاده از روش  یرانیا  یوکارها: کسبسوم  هیفرض(  3

VPN  غلبه کنند کیمرتبط با تجارت الکترون ی هااند بر چالشتوانسته. 

اصل  نیا بخش  پنج  به  مقدمه  میتقس  یمقاله  اول،  بخش  است.  ب  یاشده  و  موضوع  مرا  مسئله    انیبر  مرور دهدیارائه  دوم،  بخش  در   .

که    پردازدیم   قیبخش سوم به روش تحق  و   شودیم   یبررس  رانیدر ا  یاجتماع   ی هااستفاده از رسانه  و   کیمرتبط با تجارت الکترون  پیشینه

 یها افتهی وکار است. در بخش چهارم،  با صاحبان کسب  ی فیک  یهاکنندگان و مصاحبهاز مصرف  یکم  یهایاز نظرسنج  ی بیشامل ترک



 

3 

 

م  قیتحق تحل  شوندیارائه  شامل  ارز  شده ی آورجمع  یهاداده  لیکه  نها  هاهیفرض  یابیو  در  نت  ت،یاست.  پنجم  و    ها ی ریگجهیبخش 

 .دهدیارائه م رانیدر ا کیتجارت الکترون نهیزم دروکار  کسب یهای و استراتژ یگذاراستیس یبرا یشنهاداتیپ 

 مرور پیشینه تحقیق 

  یی جا   ران،یدر حال توسعه مانند ا  یدر اقتصادها   ژهیقابل توجه است، به و  کیدر تجارت الکترون  یاجتماع   یاستفاده از رسانه ها  یایمزا

 یرا برا   یراه ارزان  یاجتماع   یهاکه رسانه  کندیادعا م   [5]مواجه باشد.  یو مال   یکیلجست  یها  تیممکن است با محدود  یکه تجارت سنت

 به بازار   یدسترس  ی المللنیب  ی هامیکه تحر   رانیا  نهیدر زم  ی دیکل  تی مز  ک ی  دهند، یوکارها ارائه مبه کسب   ی به مخاطبان جهان  یابیدست

 ان یمحصولات به مشتر  میمستق  غیبا تبل   یدور زدن موانع تجار  یبرا  ی اجتماع   یاز رسانه ها  یمحل  ی. کسب و کارها کندیرا محدود م

 . کنند  یاستفاده م  یللالم نیب

م   یابیبازار  یاجتماع   یهارسانه  یهاپلتفرم فعال  را  کسب  کنندیهدفمند  به  مو  اجازه  اساس    غاتیتبل  دهندیوکارها  بر  عوامل را 

کند و اشاره    ی م  دیمناسب تاک  ی ابیبازار  یها  یاستراتژ  تیبر اهم  یکنند. گاول   یسازیشخص  ق یمانند سن، مکان و علا  یشناختت یجمع

 نستاگرام یا  ی غاتیتبل  یاز ابزارها  تیوکارها با موفقکسب  ران،یبخشد. در ا  ی را بهبود م  لیها نرخ تعامل و تبد   یاستراتژ  نیکند که ا  یم

مصرف  یرسدست  یبرا جوان به  فناورکنندگان  به  آگاه  و  کرده  یتر  ااستفاده  تسلط  به  و  د  نیاند  اقتصاد  در  کمک   رانیا  تالیجیپلتفرم 

 [ 6]. کنندیم

 ی از چالش ها  ی کی.  کنندیم   جادیا   رانیدر ا  کیتجارت الکترون  یبرا  زیرا ن  یی هاکه دارند، چالش  یی ایمزا   رغم یعل  ی اجتماع   یهارسانه   

که   دیتوجه داشته باش  درمطالعه خود می گویند کهو همکاران    لسونی است. و  نیحاکم بر معاملات آنلا  یمقررات رسمعدم وجود    ،یدیکل

و   کلاهبرداریمانند  ی مناسب، مسائل قوانیناست، اما بدون  کیتجارت الکترون تیدر موفق ی اتیعامل ح ک ی ی اجتماع  یهااعتماد به شبکه

 [ 7]. کند فیکننده را تضعاعتماد مصرف تواندیها مداده یخصوص میحفظ حر

ممنوع   ای توسط دولت محدود    یاسیس   لیاست که گهگاه به دلا   ی اجتماع   ی هارسانه  ی هاپلتفرم  ی ثباتیب   گریچالش د   ران،یا  طیدر شرا   

و همکاران  اشاره کرد    یهستند مختل کند. ابلاس  یپلتفرم ها متک  نیرا که به شدت به ا  ییتواند عملکرد کسب و کارها  یم  نی. اشوندیم

اوقات   یگاه  نترنتیبه ا  یکه دسترس  ران،یمانند ا  یی نقش دارند، اما در کشورها  یریگ  میدر تصم  یاجتماع   یرسانه ها  یت هایکه وب سا

را   ک یدر تجارت الکترون  یمشتر  تیرضا   نیتضم  یدشوار  [ 8].روبرو هستند  یقابل توجه  یاتیمحدود است، کسب و کارها با خطرات عمل

در   یمحدود مشتر  یبانیمحصول ناسازگار و پشت  تیفینامطمئن، ک  لیدر مورد خدمات تحو  یرانیمصرف کنندگان ا  [ 9]کند.  یبرجسته م

 . کند یکسب و کارها دشوارتر م یان را برایکرده اند که حفظ مشتر یابراز نگران نیآنلا  دیخر یها طیمح

که   یکند. در حال  شتریرا ب  رانیدر ا  کیرشد تجارت الکترون  تواند  یم   تالیجید  یپول ها  فیو ک  یلیپرداخت موبا  یادغام راه حل ها   

ها پ   یی پلتفرم  دل  ی مانند  به  ن  م یتحر  لی پال  در دسترس  ا  ی محل  ی ها  ن یگزیجا   ستند،یها  کردن  پر  حال  در  شاپرک  شکاف    ن یمانند 

س که  همانطور  د  ی هاستم یهستند.  پلتفرم  تالیجیپرداخت  الکترون  شوند،یم  ترکپارچهی  یاجتماع   یهارسانه  ی هابا  تجارت   ک ی موانع 

 . شرکت کنند نیآنلا د یتا در خر کندیم قیرا تشو یشتریب انیو مشتر  ابدییکاهش م 

 روش تحقیق:
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 یبررس رانیدر ا کیتجارت الکترون بهبودرا در  یاجتماع  یها، نقش رسانهفروشنده کننده و مصرف دگاهی هر دو د یپژوهش با بررس نیا

پاسخ به سوالات زیر است:   و یهدف آن بررسو   کند یم  

چگونه  کیتجارت الکترون یبرا یرا به عنوان رسانه ا یاجتماع  یرسانه ها یرانیمصرف کنندگان ا  :اعتماد و رفتار مصرف کننده (1

های  محتوای شبکه و  گذاردیم  ریتأث ی اجتماع  یهابر رسانه  یمبتن  یهاها به فروشگاهبر اعتماد آن ی ؟ چه عواملکنندارزیابی می

 ؟ دگذاریم ریها تأثآن دیخر یها یریگمیچگونه بر تصم اجتماعی

محصولات و  غیتبل یبرا  یاجتماع  یرسانه ها یچگونه از پلتفرم ها رانیدر ا هافروشندهکسب و کار:  یراهبردها و چالش ها (2

و   ستیچ برند، یبه کار مفروش  شیافزا یکه آنها برا ییهای استراتژ نیکنند؟ موثرتر یتعامل با مصرف کنندگان استفاده م

عدم ثبات اقتصادی   طیو شرا VPN، استفاده از های اجتماعی خارجیشبکه یهاتیحدودمانند م یخارج محدودیتچگونه با 

 شوند؟ یسازگار م

 تحقیق: بر روش  یمرور

  یداده ها یجمع آور یها کی تکنبه طوری که  کرده ایمرا اتخاذ  یبیترک  کردیرو کی مقاله نیا در سؤالات،  نیپرداختن به ا یبرا

  اتیتا تجرب شودیم عیتوز رانیکنندگان در سراسر امصرف نیب  ی کم یهای. ابتدا، نظرسنجنیمک  یم  بیرا با هم ترک یفیو ک یکم

  غات یتبل ریکننده، تأثبر درک سطوح اعتماد مصرف هاینظرسنج ن یبکشند. ا ریبه تصو را یاجتماع  ی هابر رسانه یمبتن دیها از خرآن 

میزان ( در ییویدی و یهاشیمحصول و نما  ری)مانند تصاو یبصر یو نقش محتوا د،یخر ی های ریگمیبر تصم رگذاریتأث هایفعالیتو 

 .متمرکز استآنها خرید الکترونیکی 

جتماعی و فروش  های اها در شبکهشود که اکثر فعالیت آنها یی انجام میی و فروشندهرانیبا صاحبان مشاغل ا یفیک  یدوم، مصاحبه ها

  تیریها، مدفروشنده  توسط  ی اجتماع  یهارسانه یهای استراتژ یانتخاب و اجرا یچگونگ یها به بررسمصاحبه  نیاالکترونیک اشت. 

 اتیاز عمل یخاص یبه جنبه ها نی. مصاحبه ها همچنپردازدیم رانی در ا یاقتصاد-فرهنگیو پاسخ به بافت  موجود در کشور ی هاچالش

آنها، و حفظ اعتماد مصرف کننده با  یاجتماع  یرسانه ها یها نیکمپ تیسنجش موفق نفلوئنسرها،یآنها با ا یند نحوه همکارمان ،یتجار

. پردازد ی م ،یاقتصاد  نانیو عدم اطم یدولت یها   تیاز محدود یناش عوجود موان  

 

به شرح زیر است:سوالاتی که برای تحلیل مساله از کسب و کار ها و مسعولین فروش پرسیده شده است   

کدام   د؟یده حیتوض دیکن ی محصولات خود استفاده م ی ابیبازار یرا که برا یاجتماع  یرسانه ها  یپلتفرم ها  دیتوان ی م ایآ (1

 بوده اند؟  نیتجارت شما موفق تر یپلتفرم ها برا

باعث موفقیت و افزایش  تلگرام(  یهاکانال ای نستاگرامیا  یهای ها )به عنوان مثال، استورپلتفرم نیاز ا یخاص یهایژگیچه و (2

 فروش شده است؟ 

  یی ارهایو از چه مع دی کن یم تهیهمختلف   یپلتفرم ها یمتن( را برا ر،یتصاو  وها، ید یخود )به عنوان مثال، و یچگونه محتوا  (3

 فروش(؟  ای  لایک تعداد تعامل، میزان )مثلاً  د یکن یخود استفاده م  یمحتوا تیموفق یابیارز یبرا
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 همچنین  و کنند یم عیینمختلف ت یخود را در بسترها ی ابیبازار عملکرد وکارها است که چگونه کسب نیکشف ا  اه سوال نیهدف ا

ها برای مشخص میشود که معیار های فروشنده ها و کسب و کار نی. همچنها در بازار ایرانی موفق تر هستندیی اینکه کدام پلتفروشناسا

.بررسی موفقیت پلتفرم ها بر چه اساسیست  

، از صاحبان کسب و کار و فروشنده ها سوالات زیر پرسیده شده است.نفلوئنسرهایاهمچنین برای بررسی معیار های انتخاب   

 ؟ دیکن یمحصولات خود همکار غیتبل یبرا نفلوئنسرهایبا کدام ا د یریگ یم میچگونه تصم (1

فالوور، سبک   تعدادتعامل،   زانیبه عنوان مثال، م) ؟دی ده یقرار م تیرا در اولو یی ارهایچه مع  نفلوئنسرهایهنگام انتخاب ا (2

 محتوا( 

بر   نفلوئنسرهایا یهمکار ریتأث یچگونگ نیو همچن نفلوئنسرهایا یانتخاب صاحبان مشاغل برا یارهایدرک مع یسؤالات برا نیا

 . اند شده یبرند طراحتعداد بازدید   ایفروش 

 رها، سوالات زیر از صاحبان کسب و کار پرسیده شده است.همچنین برای بررسی تاثیر چالش های خارجی بر کسب و کا

با چه   کیتجارت الکترون یبرا  یاجتماع  یهنگام استفاده از رسانه ها نترنتیقطع ا ا یها  میتحر ،ی دولت یها تیمحدود  لیبه دل (1

 د؟ یروبرو بوده ا یچالش ها

 ؟ کنیدهل غلبه میبر این چالش؟ چگونه دارد ا پرداخت ه  ای انیتعامل با مشتر غات،یتبل  تاثیری برها    تیمحدود نیا ایآ (2

 ترییتو ای نستاگرامیمسدود شده مانند ا ی به پلتفرم ها یدسترس یبرا گری د یابزارها ای VPNاز  انتانیچقدر شما و مشتر (3

 د؟ یکن ی استفاده م

 کند.    یم یرا بررس کیو تجارت الکترون یاجتماع  یرسانه ها  ی ابیبر بازار رانیا ینظارت قوانینمحسوس  ریسوال تاث نیا

 همچنین برای بررسی معیارهای موفقیت در کسب و کار، از صاحبان کسب و کار سوالات زیر پرسیده شده است. 

 معیار های شما برای بررسی میزان موفقیت استفاده  از پلتفرم ها چیست؟  (1

  ت، یوب سا کیتراف ،یعامل مشتر)به عنوان مثال، ت دیکن  یدنبال مرا بیشتر  (KPI)1عملکرد  یدیکل  یکدام شاخص ها (2

 رشد درآمد(؟  ای  ل،ینرخ تبد  ،ی اجتماع  یبه رسانه ها یدسترس

 کند.   ی کمک م ، کنند ی م  یابیخود را ارز یاجتماع یرسانه ها یچگونه صاحبان مشاغل تلاش ها نکهیسوالات به درک ا نیا

 پرسیده شده است.  برای بررسی استراتژی بلند مدت صاحبان کسب و کار، از آن ها سوالات زیر

 د؟ یکن  یخود استفاده م انیروابط بلندمدت با مشتر جادیا یبرا  یاجتماع  یچگونه از رسانه ها (1

 ای برای اینکه مشتریان را به خرید چندباره تشویق کنید دارید؟برنامه  اآی (2

 کند. ها را برای ارتباطات بعدی با مشتریان بررسی میها عملکرد کسب و کارسوال  نای

 
1 Key performance indicators  
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 برای بررسی عوامل فرهنگی سوالات زیر طرح شده است.  همچنین

شما به   ی کل کردیرو ای یگذار متیق یها ی)به عنوان مثال، تورم، نوسانات ارز( چگونه بر استراتژ یمحل یاقتصاد طیشرا (1

 گذارد؟  یم ریتأث یاجتماع یرسانه ها یابیبازار

  دیکن یکه اجرا م  یاجتماع  یرسانه ها یها نینوع کمپ  ایزمان   رمضان( بر ای)مانند نوروز   یمذهب ا ی  یفرهنگ  یدادهایرو ایآ (2

 گذارد؟  ی م ریتأث

 د؟ یکن یم  میتنظ  دادهایرو نیخود را در مورد ا یغاتیتبل ا ی ی رسان امیپ  شنهاداتیچگونه پ  (3

کشور سازگار   یفرهنگ  یها وهیو ش یمنحصر به فرد اقتصاد طیبا شرا ی رانیا یکند که چگونه کسب و کارها یم یسوال بررس نای

 شوند.  یم

 اهمیت پژوهش: 

از  یتر عیبه درک وس ران،یا کیتجارت الکترون نهیدر زم یاجتماع  یفرصت ها و موانع ارائه شده توسط رسانه ها یبا بررس مقاله نیا

 یابلکه بر ،ی رانیا یوکارهاو کسب نان یکارآفر ینه تنها برا هاافتهی نی کند. ا ی کمک م صرف کنندگانکسب و کارها و م تیموفق یچگونگ

  گری مشابه در د  یهادنبال عبور از چالشکه به یالمللنیب یهاو شرکت گذاراناستیس ،یجهان کیتجارت الکترون های اجتماعی شبکه 

  کننده با مصرف یهاینظرسنج بی ترک -مطالعه    نیا یبیترک یهاروش کردیرو ن،یخواهد بود. علاوه بر ا دیمحدود هستند، مف یبازارها

دیدگاه  اند و شده یبه طور کامل بررس یاجتماع یهارسانه  کیکه هر دو طرف رابطه تجارت الکترون کندیم نیتضم -یتجار ی هامصاحبه 

. دهند یبخش در ارائه م نیرا در مورد ا یجامع  

 ها تجزیه و تحلیل داده

شرکت کننده جمع آوری شده   150، پرسشنامه از پردازدهای اجتماعی در تجارت الکترونیک در ایران میاین مقاله به نقش شبکه

درجه ای  5نفر مرد هستند. هر جدول شامل تعداد پاسخ دهندگان و درصد بر اساس مقیاس   70ها زن و نفر از آن  80است که 

 = کاملا موافق است(.5=کاملا مخالف و 1) 2لیکرت 

 الکترونیک تجارت برای اجتماعی هایشبکه هایپلتفرم به اعتماد (1

دارند الکترونیک تجارت برای اجتماعی  هایشبکه  هایپلتفرم به ایران  در کنندگانمصرف که اعتمادی میزان گیریاندازه به بخش ینا

 . ازدپردمی 

 کاملا موافق 

 

 موافق 

 

 بدون تاثیر

 

 مخالف

 

 کاملا مخالف

 

 سوال 

 
2 Five-point Likert scale 
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 %18.75زن:

 %20مرد:

مجموع: 

19.33% 

 %37.5زن:

 %40مرد:

 %38.67مجموع:

 %25زن:

 %22.86مرد:

 %24مجموع:

 %  12.5زن:

 % 11.43مرد:

 %12مجموع:

 % 6.25زن:

 %  5.71مرد:

 % 6مجموع:

های پلتفرم در برندها توسط که  محصولاتی اطلاعات  به من

دا  اعتماد شودمی  گذاشته اشتراک به اجتماعی های رسانه  

 .رم

 % 22.5زن:

 %15.71مرد:

مجموع: 

19.33% 

 %40زن:

 %42.86مرد:

 %41.33مجموع:

 %22.5:زن

 % 21.43مرد:

 %22مجموع:

 %10زن:

 %12.86مرد:

مجموع:

11.33 % 

 %5زن:

 % 7.4مرد:

 % 6مجموع:

برای  من تصمیم بر اجتماعی، های رسانه  در  کاربران نظرات

 .گذاردمی  تأثیر محصولات خرید  

 

 %15زن: 

 %15.71مرد: 

مجموع: 

15.33 % 

 % 35زن:

 %  34.29مرد:

 34.67مجموع:

% 

 % 22.5زن: 

 %  24.29مرد:

مجموع:

23.33  % 

 % 17.5زن: 

 % 17.14مرد: 

مجموع: 

17.33 % 

 %10زن:

 % 8.57مرد:

 %9.33مجموع:

برا امن پرداخت هایگزینه  اجتماعی  هایرسانه هایپلتفرم

 .دهندمی  ارائه آنلاین خرید  ی

 

 %12.5زن: 

 %14.29مرد: 

مجموع: 

13.33 % 

 % 31.25زن: 

 %  31.43مرد:

  31.33مجموع:

% 

 %25زن: 

 %  24.29مرد:

مجموع:

24.67 % 

 % 18.75زن: 

 %  17.14مرد:

 % 18مجموع:

 % 12.5زن: 

 %  12.86مرد:

 12.67مجموع:

% 

ا  اجتماعی  هایرسانه  در شده  تبلیغ محصولات که معتقدم

 هستند. برخوردار  خوبی کیفیت ز

 % 22.5زن: 

 % 12.86مرد: 

 % 18مجموع:

 % 37.5زن: 

 % 40مرد: 

 38.67مجموع:

% 

 % 20زن:

 %  20مرد:

 % 20مجموع:

 %  12.5زن:

 %  17.14مرد:

مجموع:

14.67 % 

 %7.5زن: 

 % 10مرد: 

 % 8.67مجموع:

 برای  اطمینانی قابل  منابع اجتماعی  هایرسانه هایپلتفرم

هس  سنتی هایسایتوب  با  مقایسه در  حصولم های توصیه

 .تند

 

 

های امن را اندازه گیری کنیم و موانع رشد تجارت ها و تراکنشدهد تا میزان اعتماد مصرف کنندگان به برنداین بخش این امکان را می

های  های اجتماعی بیشتر از وب سایتکنیم که آیا مصرف کنندگان به شبکهالکترونیک را مورد ارزیابی قرار دهیم. همینطور بررسی می

 خرید و فروش قدیمی اعتماد دارند یا نه. 

 ئنسرها اینفلو بازاریابی تأثیر (2
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و  اینستاگرام مانند اجتماعی هایرسانه هایپلتفرم در کنندگانمصرف تصمیمات به دهیشکل در بسزایی نقش اینفلوئنسرها ایران، در

-محصول بررسی و نقد  ها،تاییدیه جمله از اینفلوئنسرها، مختلف هایفعالیت تأثیر نحوه بررسی  به بخش این .دارند تلگرام 

 .ردازدپ می کنندگانمصرف خرید ارهایرفت بر هدایا، و ،ات

 

 

 

 

 کاملا موثر

 

 موثر

 

 کمی موثر 

 

 بدون تاثیر

 

 سوال 

 % 23.75زن:

 %25.710مرد:

24.67مجموع:

% 

 %31.25زن:

 %32.86مرد:

 %32مجموع:

 %  12.5زن:

 % 11.43مرد:

 %12مجموع:

 %7.5زن:

 % 7.14مرد:

 %7.33مجموع:

محصولاتت  بررسی و نقد

 .کنممی  دنبال که اینفلوئنسرهایی سوی از

 

 %20زن: 

 %20د: مر

 %  20مجموع:

 %30زن: 

 %  31.43مرد:

 % 30.67مجموع:

 % 17.5زن: 

 % 17.14مرد: 

 %  17.33مجموع:

 %10زن: 

 % 10مرد: 

 % 10مجموع:

اینفلوئنس بین های همکاری  یا حمایتی هایپست

 .برندها و رها 

 

 % 22.5زن: 

 %18.57مرد: 

  2.67مجموع:

%% 

 % 28.75زن: 

 % 31.43مرد: 

 % 30مجموع:

 % 13.57زن: 

 % 14.29رد: م

 % 14مجموع:

 % 8.75زن: 

 % 8.57مرد: 

 % 8.67مجموع:

ها نمایش  یا آنباکسینگ ویدئوهای

 .اینفلوئنسرها توسط  محصول ی

 

 % 27.5زن: 

 %27.14مرد: 

  27.33مجموع:

% 

 %20زن: 

 %  21.43مرد:

 % 20.67مجموع

 %10زن: 

 % 10مرد: 

 % 10مجموع:

 %7.5زن: 

 % 7.14مرد: 

 %  7.33مجموع:

اینفلوئن توسط  که تبلیغاتی  هایفیف تخ یا هدایا

 .ودشمی  گذاشته اشتراک به سرها

. 

اینفلوئنسرهایی با   توسط شده  ارسال محتوای %  11.25زن: % 17.5زن:  %25زن:  % 18.75زن:

 هزار نفر  10کننده کمتر از  تعداد دنبال
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 % 20مرد:

  19.33مجموع:

% 

 % 25.71مرد: 

 %  25.33مجموع:

 % 17.14مرد: 

 %  17.33مجموع:

 %  10مرد:

 % 10.67مجموع:

 

 % 22.5زن: 

 %22.86مرد: 

  22.67مجموع:

% 

 % 31.25زن: 

 % 31.43مرد: 

 %  31.33مجموع:

 %15زن: 

 % 14.29مرد: 

 % 14.67مجموع:

 %7.5زن: 

 % 7.14مرد: 

 %  7.33مجموع:

 کاربران عادی  توسط شده  تولید محتوای

 

 

زیا از) اینفلوئنسرها بیبازاریا مختلف انواع تأثیر ارزیابی بخش، این از هدف کننده  دنبال  با  کم(اینفلوئنسرها  تعداد  با  اینفلوئنسرها  تا  و  د 

  کوچکتر اینفلوئنسرهای به است ممکن کنندگانمصرف ایران، در زیرا است مهم تفکیک این .است کاربران توسط شده تولید محتوای

همتایان هایتوصیه  که محیطی در است  ممکن برانکار توسط شده تولید یمحتوا این، بر علاوه .کنند اعتماد بزرگ هایسلبریتی  از بیشتر

 .باشد داشته خاصی ارزش است، اعتماد مورد بسیار 

 های الکترونیکیدر خرید بصری محتوای تأثیر (3

کن مصرف اررفت اصلی هایمحرک  تواندمی ویدئویی نمایش یا محصولات تصاویر و هستند بصری بسیار اجتماعی هایرسانه هایپلتفرم

 .کند می ارزیابی را بصری محتوای مختلف انواع به کنندگانمصرف اهمیت میزان بخش این .باشد الکترونیک تجارت در نده

اهمیت   1) کنید.  بندیرتبه  اجتماعی هایرسانه طریق از محصول یک خرید برای گیریتصمیم هنگام را زیر عناصر اهمیت  ل:سوا

 اهمیت زیاد(   5 -ندارد

5 

 

4 

 

3 

 

2 

 

1 

 

 سوال 

 38زن:

 28مرد:

 28زن:

 22مرد:

 8زن:

 10مرد:

 4زن:

 6مرد:

 2زن:

 4مرد:

 بالا. ت یفیمحصول با ک ریتصاو

 32زن:

  26مرد:

 

 26زن:

   18مرد:

 

 10زن: 

   12مرد:

 

 7زن: 

 8مرد:

 

 5زن: 

  6مرد:

 

 یمحصول را نشان م شینما ایکه استفاده  ییدئوهایو

 .دهد

 .وهایدیو  ای ریشامل تصاو انینظرات مشتر ای فاتیتوص 3زن: 8زن:  14زن:  23زن:  32زن: 
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 23مرد: 

 

 18مرد: 

 

 12مرد: 

 

 10مرد: 

 

   7مرد:

 

 22زن: 

 12مرد: 

 

 24زن: 

 20مرد: 

 

 18زن: 

 16مرد: 

 

 10زن: 

 12مرد: 

 

 6زن: 

 10مرد: 

 

  یرسانه ها ه ینما یو بصر یشناخت ییبا یز یکل یهماهنگ

 برند. یاجتماع

 15زن: 

 8د: مر

 

 25زن: 

 17مرد: 

 

 20زن: 

 18مرد: 

 

 12زن: 

 15مرد: 

 

 8زن: 

 12مرد: 

رسانه   یبرند در پست ها یلوگو صیشدن و تشخ ده ید

 .یاجتماع یها

 15زن: 

 9مرد: 

 

 22زن: 

 12مرد: 

 

 18زن: 

 16مرد: 

 

 15زن: 

 18مرد: 

 

 10زن: 

 15مرد: 

 

 یفرهنگ حاتیکه با ترج یعناصر طراح ایبرند  یرنگ ها 

 شوند. یانداز م نیطن یمحل ای

 

  ماتیبر تصم یرگذاری( در تأثیمشتر فاتیتوص ا ی وها یدیمحصول، و  ری)مثل تصاو یبصر هایمحتوی انواع  ییمجموعه به شناسا نای

ارزش  ی مرتبط فرهنگ یها یبرند و طراح یشناسییبایچگونه به ز انیکه مشتر  کندیم یبررس نیکند. همچن ی کمک م دیخر

 . داشته باشند ران یا کیدر تجارت الکترون یترگکه ممکن است نقش بزر  دهند،یم

 ی:اجتماع هایشبکهاستفاده از   (4

  های فروشندهبرا کنند، یاستفاده م کیتجارت الکترون یبرا یاجتماع  یهارسانه یهااز کدام پلتفرم یرانیکنندگان امصرف نکهیابررسی 

  یم یجمع آور خریداران یو رفتارها حاتیدر مورد ترج یبخش اطلاعات نیکنند. ا میا تنظخود ر ی ابیبازار  یهای است تا استراتژ یضرور

 کند. 

   د؟یکن ی استفاده م نیآنلا د یخر ایمرور  یبرا شتریب یرسانه اجتماع  یز کدام پلتفرم هاسوال:ا 

 

 زن

 

 مرد

 

 سوال 

 نستاگرامای 71.4% % 81.3
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 تلگرام 64.3% 50%

 واتس اپ 50% 47.5%

 

 (  X) ترییتو 21.4% 12.5%

31.3% 28.6% TikTok 

 نینکدلی 14.3% % 18.8

 وبیوتی 35.7% % 37.5

 سایر 4.3% 6.3%

 (VPNاستفاده از   ، یدولت  ی ها  تی)محدود  یاز عوامل خارج  یناش  یچالش ها (5

 کیتجارت الکترون تیالتواند بر فعمی   VPNو لزوم استفاده از نترنتیا عی قطی، دولت یها  تیمحدود:مانند  یعوامل خارج رانیدر ا

  یم  نیآنلا دیآنها بر مصرف کنندگان در خر ریتأث ی و چگونگ یخارج یچالش ها نیا یبخش به بررس نیداشته باشد. ا ییبسزا ریتاث

 .دپرداز

 

 زیاد

 

به طور 

 متوسط 

 

 کمی 

 

 هرگز

 

 سوال 

 %25زن:

 21.4مرد:

 %43.8زن:

   42.9مرد:

 %25زن:

 21.4مرد:

 %6.3زن:

 % 14.3مرد:

به رسانه   یدسترس یبرا گرید یابزارها  ای VPNاز چقدر 

 د؟ یکن یاستفاده م دیاهداف خر یبرا یاجتماع یها

 %25زن:

 % 25.7مرد:

 

 % 37.5زن: 

 % 35.7مرد:

 

 %25زن: 

 % 21.4مرد:

 

 12.5زن: %

 % 17.1مرد:

 

شما   ییبر توانا نترنتیا یقطع ای یدولت یها تیمحدود  ایآ

 گذارد؟ یم ریتأث نیآنلا دیمرور و خر یبرا

 %33.8زن: 

 %28.6مرد: 

 

 % 37.5زن: 

 % 40مرد: 

 

 % 18.8زن: 

 % 17.1مرد: 

 

 %10زن:

 % 14.3مرد:

 

)مانند تورم، کاهش ارزش پول( چگونه بر   یعوامل اقتصاد

 گذارند؟ یم ریتأث نیآنلا  دیخر یشما برا میتصم
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  رانیدر ا یاجتماع  ی از رسانه ها دینگام خراست که مصرف کنندگان ه یواقع یایدن یها  تیمحدود ییپرسش ها شناسا نیهدف ا

مشاغل و   یرا برا یارزشمند اطلاعات آنها  ریهستند و درک تأث یموانع مهم فیلترینگو  VPNبا آن مواجه هستند. استفاده از 

 . دهد  یمحققان ارائه م

 کیدر تجارت الکترون  یو مذهب  یعوامل فرهنگ (6

 

که   پردازدیموضوع م نیا یبخش به بررس نیبر رفتار مصرف کننده داشته باشد. ا ییسزاب ریتواند تأث  یم رانیا یو مذهب  ی بافت فرهنگ

 . گذاردیم  ریتأث ن یآنلا دیخر ی( بر الگوها، عید نوروز و ...)مانند ماه رمضان یو آداب مذهب یفرهنگ رسومچگونه 

خیلی مهم  

 است 

 

نسبتا مهم  

 است 

 

کمی مهم  

 است 

 

 سوال  مهم نیست 

 % 18.8زن:

 % 18.6مرد

 %25زن:

 % 31.4مرد

 %31.3زن:

 %28.6مرد

 %25زن:

 % 21.4مرد:

)مثلاً رمضان، نوروز( بر   یفرهنگ ای  یمذهب هایمراسم  ایآ

 گذارد. یم ریتأث نیآنلا  دیخر یشما برا میتصم

 % 27.5زن: 

 %24.3مرد

 %37.5زن:

 % 42.9مرد

 %22.5زن:

 % 21.4مرد: 

 %12.5زن:

 % 11.4مرد

  یبا ارزش ها غاتیتبل ایچقدر مهم است که محصولات 

 ( همسو شوند؟ حجاب)مانند  یمذهب ای یفرهنگ

 

 گذارد.   یم ریتأث رانیدر ا کیتجارت الکترون یبر رفتارها یو مذهب  یفرهنگ  یاست که چگونه هنجارها نیپرسش ها ا نیهدف ا

 سوال  پاسخ تحلیل

ترین  های بصری موفقاینستاگرام به دلیل قابلیت

اپ برای  و واتس  است. تلگرام  شبکه اجتماعی

 .رسانی مستقیم مفید هستندارتباط و اطلاع 

اپ برای وکارها از اینستاگرام، تلگرام، و واتسکسب

کنند. اینستاگرام  به دلیل بازاریابی استفاده می

موفق ترین شبکه برای   ها و لایوهای جذاباستوری

تلگرام به دلیل  همچنین .ارایه محصولات است

اپ به دلیل ارتباط مستقیم  اتسهای فروش و وکانال

 .اندموفق بوده 

 اجتماعی و بازاریابی  هایشبکه

های تعاملی و ارتباطی باعث موفقیت قابلیت

 .شده است های اجتماعیشبکهبیشتر 

، IGTVهای اینستاگرام، هایی مثل استوریویژگی

اپ برای افزایش های تلگرام و پشتیبانی واتسکانال

 .اندفروش مؤثر بوده 

 ها های پلتفرمویژگی

ارزیابی از طریق تعامل کاربران و نرخ تبدیل 

 دهنده موفقیت محتوا است فروش نشان 

در اینستاگرام بیشتر تصاویر و ویدیوهای باکیفیت و  

شود. در تلگرام متون و تصاویر اطلاعاتی استفاده می

 تولید و ارزیابی محتوا
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معیارهای ارزیابی شامل میزان تعامل )لایک، کامنت(،  

 .وش و تعداد بازدید استنرخ تبدیل فر

میزان تعامل و جامعه هدف از معیارهای اصلی  

 .انتخاب اینفلوئنسرها است

انتخاب اینفلوئنسرها بر اساس میزان تعامل و سبک 

شود. اینفلوئنسرهایی که با محصولات محتوا انجام می

همخوانی دارند و جامعه هدف مشترک دارند ترجیح 

 .شوندمیداده 

 انتخاب اینفلوئنسرها

ها باعث کاهش تعامل و دشواری در محدودیت 

 VPN ها شده است. استفاده ازانجام تراکنش

 .راهکاری برای حفظ ارتباط با مشتریان است

، و VPN ها شامل قطعی اینترنت، نیاز بهچالش 

 وکارها ازهای مالی است. بسیاری از کسبتحریم 

VPN نستاگرام و توییتر استفاده  برای دسترسی به ای

 .کنندمی

 های خارجی چالش 

KPI  های کلیدی شامل تعامل کاربران، افزایش

وکارها در بازدید و نرخ تبدیل است که به کسب

 کند ارزیابی عملکرد کمک می

های موفقیت شامل نرخ تعامل )لایک، شاخص

سایت، نرخ تبدیل فروش، رشد کامنت(، ترافیک وب

 .های اجتماعی استسی به رسانهدرآمد، و دستر

 های اجتماعی شبکهمعیارهای موفقیت در 

ها مؤثرترین روش های وفاداری و تخفیف برنامه 

 .برای ایجاد روابط بلندمدت با مشتریان است

، برای خریداران قدیمی هایی  وکارها از برنامهکسب

های ویژه و تعامل مستمر برای تشویق تخفیف

 .کننددد استفاده میمشتریان به خرید مج

 های بلندمدت استراتژی

رویدادهای فرهنگی و اقتصادی مانند تورم بر 

گذارند و باعث استراتژی بازاریابی تأثیر می 

 شوندخاص می هایبرنامه تنظیم 

تأثیر  محتوا رویدادهایی مانند نوروز و رمضان بر نوع 

گذاری خود را بر اساس وکارها قیمت دارند. کسب

کنند و تبلیغات متناسب  ارز و تورم تنظیم مینوسانات 

 .دهندبا این رویدادها انجام می

 تأثیر عوامل فرهنگی و اقتصادی

 

 نتیجه گیری: 

طور به  رانیا کیو تلگرام در تجارت الکترون نستاگرامیمانند ا یاجتماع هایشبکه که استفاده از  دهدیمقاله نشان م نیا یریگجه ینت

خریدار و   میتعاملات مستق نیو همچن نستاگرامیا یبصر یهاتیفروش موثر بوده است. قابل  شیو افزا انیمشتردر جذب   یتوجهقابل

،  VPNبه استفاده از  ازی و ن یدولت یهاتیوکارها هستند. با وجود محدودکسب یبرا  یدیکل یابزارها رام، اپ و تلگدر واتسفروشنده 

تعامل و   زانیبر اساس م نفلوئنسرهای. انتخاب اشوندیو فروش محسوب م غاتیتبل یند براقدرتم یابزار های اجتماعی شبکه  نیهمچنان ا

با عوامل   یابیبازار یهای استراتژ قیتطب  ت،یاست. در نها یابیبازار یهانیکمپ تیموفق  یاز عوامل اصل یک یمحتوا با محصولات،  یهمخوان

 برخوردار است. ی ادیز تیاز اهم یمذهب یدادهایمانند تورم و رو  یو اقتصاد  یفرهنگ
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Abstract: 

 
This study examines the role of social media in shaping e-commerce strategies in Iran, 

and examines platforms such as Instagram and Telegram that businesses use to interact 

with consumers, promote products, and increase sales. pays While these platforms 

have provided significant opportunities to expand online business, Iranian businesses 

face unique challenges. Among these challenges, we can mention internet restrictions 

caused by government policies, sanctions, and unstable economic conditions. The 

purpose of this research is to analyze how Iranian businesses use social media to 

overcome these obstacles and form successful strategies in the field of e-commerce. In 

this regard, the influence of visual content, consumer trust and influential marketing on 

purchase decisions is investigated. In addition, creative ways of businesses to 

overcome restrictions, such as using VPNs and adapting to cultural considerations, are 

also analyzed. sells The results of this research show that social media, despite 

regulatory and cultural limitations, are an efficient tool to strengthen communication 

with consumers and advance e-commerce in Iran, while environmental challenges 

continue to affect marketing strategies. 
 


