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 گفتار پیش

 
  دنیا  نوین ي هافناوري عصر جدید با  راستا هم  را رفتارهایشان گیريچشم طور به مشتریان امروزه

بر  فناوري نوین  یک عنوان  به ي اجتماعی هاشبکهعصر   این در.  دهندمی تغییر تاثیر بسیار مهمی 
کاربران خرید  رفتار    زندگی در  اجتماعی يهارسانه  نقش گسترش با  دارد. اینترنتی چگونگی 

  علاقه،  ایجاد و شانمشتریان با کردن ارتباط برقرار  براي هارسانه این  از توانندمی ها شرکت ،هاانسان
در دیدگاه امروزي بازاریابی شامل رشد دادن مشتري، .  کنند استفاده  برندشان به وفاداري  و  اعتماد

از دیدگاه مشتري و ایجاد آگاهی از برند در مشتریان و ارتباط موثر با   منديرضایتیعنی توجه به  
 تا مشتریانی آگاه و وفادار داشته باشند.  کنندمیتلاش   هاسازماناست، در نتیجه  هاآن

  اجتماعی يهاشبکه شده شناخته هاي پلتفرم در  رسمی يصفحه یک برندي هر از این رو تقریبا
  از   ناشی يهافرصت از استفاده بنابراین، دارد.... و پلاس گوگل اینستاگرام، توئیتر، فیسبوك، نظیر
 مختلف ي هاگونه با مشتریان شدن درگیر ي نحوه از  ترعمیق  دانشی نیازمند جدید يرسانه  این 

  مفاهیم   گیري ایناوج  با همزمان  باشدمی  آورندمی ارمغان به  برند براي نهایتا که و آنچه  رسانه 
  گرفته  قرار  توجه  مورد  نیز هاسازمانکار   و  کسب رونق جهت  در هاشبکه این پتانسیل  از   استفاده

 دیگر يها رسانه همه همانند هاسازمان براي اجتماعی يهاشبکه يها رسانه کاربري و ارزش است
  ها آن مقابل در هاسازمان رویکرد به باشد، داشته رسانه بستگی آن خود  ماهیت به اینکه از بیشتر

 دارد.  بستگی آنها از مناسب برداري بهره میزان و

 طور به  باید تعامل این  و شود می آغاز  تعامل  و  ارتباط با اجتماعی  يهاشبکه طریق از بازاریابی
  اجتماعی يهاشبکه مطلوب رفتار.  باشد برقرار آن بالفعل و بالقوه مشتریان و شرکت میان مستمر

  هاشبکه  این   در دیگر به عبارت.  شودمی محسوب اجتماعی يهاشبکه در  موفقیت  عنصر  ترین کلیدي
 عمومی، بازاریابی  بازاریابی، تحقیقات ،1دهان به دهان بازاریابی  تقویت.  بود خود رفتار مواظب  باید
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 ي ها راه.  هستند اجتماعی يهاشبکه کارکردهاي از برخی جدید محصولات  و توسعه ایده  ایجاد
  بازاریابی  در متداول اشتباهات  و  قانونی اجتماعی، موانع يهاشبکه در هاشرکت فعالیت نحوه  و  ورود

بسیار مهمی است که باید قبل از ورود به این کار باید  موضوعات  و اجتماعی يهاشبکه طریق  از
 براي جذاب  بسیار  ابزار  عنوان به اجتماعی  يهاشبکه در تبلیغات میان  این  درتوجه قرار داد.  مورد

تبلیغاتی تشدید  و  تقویت   اجتماعی، يهاشبکه خدمات وافر شیوع با  است. گشته ظاهر تاثیرات 
  تبلیغات تاثیر تشدید و تقویت براي بسیار جذابی ابزار عنوان به اجتماعی  يهارسانه  این   تبلیغات

 است.  گشته ظاهر

روز و است اینستاگرام حاضر حال در اجتماعی ي هاشبکه ترین محبوب از یکی  تعداد بر هر 
 براي مشتریان افزایش  و تبلیغات  براي  مناسبی بستر  همین دلیل به  شود می افزوده آنها  کاربران

نمودن  درگیر براي  تلاش حال  در که  را  برندهایی  تعداد واقعیت،  این   .باشدمی کارها  و کسب
 است.  داده افزایش  باشندمی محیط  این  در خودشان با کننده مصرف مشتاقانه

 ، و ویدیو  عکس  گذاري اشتراك محوریت  با که  است اجتماعی ي هاشبکه جمله از اینستاگرام
 يها سایت سمت به اجتماعی يها شبکه حرکت بر مبنی هابینیپیش  بسیاري از به است  توانسته
 براي نوظهور ايپدیده  عنوان اینستاگرام به هرچند.  بپوشاند عمل جامه و ویدیو محور  محور  عکس 

کالا  فروش  آن ایجاد  از ابتدایی  هدف و شده  طراحی  کوتاه هايفیلم و عکس گذاري اشتراك
  معرفی براي مهم جایگاهی به تا شده باعث آن از کاربران گوناگون استفادة اما است؛  نبوده

 .برندها برسد محصولات
به اینستاگرام پرداخته و  بازاریابی در شبکه اجتماعی  ابعاد مختلف  به بررسی    ها شرکت این کتاب 

  دوطرفه  و  بلندمدت رابطه و ایجاد اجتماعی ي هارسانه هاي پتانسیل از استفاده با  تا کندمی  کمک
 . یابند دست بالاتري سود به در نهایت و کرده ایجاد رقابتی مزیت مشتریان، با

 ان ی رحمان ي)، مهدیعل ینژاد (سام  یمصل یعل
 1400زمستان 
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