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 :خلاصه

 

احبان ، صB2Bه بالای تعاملات تجاری در حوز درآمد درک و همچنین سایبریگسترش روز افزون ابزارهای تعاملی در فضای 

ی و محدود به تبصورت سن B2Bکسب و کارها را به سمت استفاده از این ابزارها سوق داده است. در گذشته تعاملات تجاری 

جام تحقیقات بسیاری با ان B2B، محققان و پژوهشگران حوزه بازاریابی اما امروزه .ای بود چارچوبی خاص و از پیش تعیین شده

رادی است که در تعاملات عوامل روانشناختی اف تأثیرتحت  B2Cنیز به مانند بازاریابی  B2Bبه این نتیجه رسیدند که بازاریابی 

 ییر نگرش ازگیرند. این تغها و ابزارهای فضای مجازی قرار میرسانه تأثیرکنند. این عوامل فردی نیز تحت تجاری شرکت می

یدگاهها و ابزارهای دشده است.  B2Bها در حوزه بازاریابی باعث جابجایی پارادایم ،تعاملات اقتصادی به تعاملات روانشناختی

، ازاریابی محتواب استفاده از ابزارهای فضای مجازی همچون فروش اجتماعی،جای خود را به  B2Bمحدود سنتی در بازاریابی 

 اجتماعی و ل، رسانه، واقعیت مجازی، بازاریابی دیجیتاهاردادهتحلیل اب های شبکه اجتماعی،وبسایت اتوماسیون بازاریابی،

 .ندموبایلی داده ا

  B2Bکسب و کار ، سایبریبازاریابی ، B2Bکلمات کلیدی: 
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