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  چکیده
هدف این مطالعه بررسی استفاده از اینترنـت بـراي بازاریـابی    

تاثیرات فناوري اطلاعات و اینترنت  بررسی کالاها و خدمات و نیز
اثـرات فنـاوري    کلـی،  طـور  بـه  ایـن مقالـه  . باشد می بر بازاریابی

بازاریـابی   رشـد  ،اخـص  طـور  بهاطلاعات و اینترنت بر بازاریابی و 
ي هـا  بر ارتباط بـین فنـاوري  ، همچنین تشریح ومبتنی بر وب را 

ــتراتژي   ــر اس ــله ب ــرات حاص ــاختی و تغیی ــا زیرس ــابی ه ي بازاری
ي هـا  زمینـه  و هـا  واقعیـت مقاله  ،علاوه به. الکترونیکی تاکید دارد

ذخیـره   یعنی میزان تعاملات و نیز آثارعادي در بازاریابی امروزي 
و  م خصوصـی ی، حـر از لحاظ اطلاعات شخصیي پرسنلی ها داده

  .کند می انسانی را بحثنیز رفتار مصرف کننده بر جامعه 

  مقدمه
ظرفیـت  کـه اینترنـت    شـده ي اخیر همیشه روشن ها در سال

و زیادي براي مشارکت جهـانی فـراهم نمـوده و ایـن مشـارکت      
ه دهمکاري از سطوح بالاي تمایل به بازاریابی روي شبکه گسـتر 

شواهد زیاد حاکی از این است که تمام کسـب  . شود می وب ناشی
 ، نسـبت بـه بازاریـابی   از تـوان بازاریـابی  اي  و کارها با هر انـدازه 

بـر روي اینترنـت    خـود  علامت تجاري و یـا بازاریـابی محصـول   
کـه   یبر اساس یـک گـزارش بازاریـابی الکترونیک ـ   . آگاهی دارند

یابی ابزار کامل بازار ه شده، اینترنتارائ ]1[توسط مورگان استانلی 
توان برقراري تعاملات متقابل و پیگیري  ،همچنین. مستقیم است
کارگیري ابزارهاي بازاریـابی را بـا    هامکان انتخاب و ب ،در اینترنت

ي مخابراتی ها حداقل هزینه خصوصاً در کشورهایی که زیرساخت
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  ]2[ .خوبی دارند، فراهم ساخته است
هاي زیـادي   شرکت (L- SOFT, 2003)سافت . طبق نظر ال 

ترونیک مثل بازاریابی از طریق پست الک ،ي کم هزینهها به روش
هـر چنـد ایـن    . شوند می متوسل براي دسترسی به مشتریان خود

ــبتاً  ــک کانـــال بازاریـــابی نسـ ــا جدیـــدي اســـت  روش یـ امـ
در منــابع بازاریــابی پســت  يمیلیــارد دلار هــاي يگــذار ســرمایه

ــابی هــا هرچنــد روش. خواهــد شــدانجــام  یالکترونیکــ ي بازاری
ي جدیـد بـه   هـا  و تکنیک ها همگام با توسعه فناوري یالکترونیک

اما هنـوز بسـیاري از    ،باشند می سرعت در حال تکامل و گسترش
  ]3[ .گم هستندسردر ها نسبت به استفاده از این روش ها شرکت
آن، به از  زیاد استفاده نسبت به اینترنت و ها آگاهی افزایشبا 

بازاریابی با  و قلمرومحدوده . نه بازاریابی احساس نیاز می شودرسا
 .ل و تغییـر نیـاز دارد  تعدیبه محیط  توسعهو ظرفیت کسب و کار 

. استفاده از مولتی مـدیا نیـز بـا بازاریـابی در ارتبـاط اسـت       عمدتاً
شـن  یصدا، انیماحتیاجات خود را در رابطه با هنگامی که بازاریابی 

حرکـت در  کند،  می ختلف، رنگ وغیره ارزیابیو به همراه متون م
. س داردوعک ـماستفاده زیاد از آن نتیجه  بوده، اماجلب توجه مهم 

از طریـق وب ادامـه   بازاریـابی  ي زیادي که در جهـت  ها پیشرفت
با یـک تقاضـاي معـین در    تعامل است که کاربر را خواهد یافت، 

 .ي اسـت که مؤثرتر از تماس حضور ساختد درگیر خواهاینترنت 
یـک   تـوان بـا بخشـی از کـاربران     می ]4[ تجربه وب اصطلاح با

ه اطلاعات معین ایجـاد  علاقمند و شفافی را با ارائ ارتباط متقابل،
متحرك  محتویاتبسیاري از این تجربیات وب با استفاده از . نمود

شوند مثل محتویاتی کـه بـا نـرم     می صفحات وب ایجاد بر روي
  .شوند می و جاوا ایجاد یا اکتیوایکسفلش افزار 

 ها تأثیر روي سازمان. 1

 تغییر سازمانی. 1- 1

ــا پیشــرفت ــابی  ه ــاوري اطلاعــات و اینترنــت در بازاری ي فن
نقش حیاتی ایفا نموده و  ها در خارج از مرزهاي یک کشور شرکت

  .به بازار جهانی را فراهم ساخته است ها امکان رسیدن شرکت
ی نسـبت بـه رفتـار    نگـرش سـازمان   ]5[ مجیاطبق نظر س ـ 

حال تغییـر بـه انعطـاف پـذیري     در  ،مصرف کننده و کسب و کار

توان از این طریق زمینه را براي  می است که ییابی الکترونیکبازار
حضور مصرف کننده و کسب و کار با کمترین هزینه فراهم نموده 

  .باشد نمیپذیر  ي مرسوم امکانها که به شکل
هرچند شـرکت انـواع    ]6[ کارانبنا به اظهارات جایاوارد و هم

کنـد، هـیچ    مـی  را قبـول  مختلفی از ارتباطات آن لاین بازاریـابی 
انحصـاري   وب یـک بخاطر وجود  خودشرکتی از ارتباطات سنتی 

کننـد کـه در    مـی  ایشـان اسـتدلال   ،همچنـین  .کند نمی صرفنظر
ترافیک وب سایت تا حـد زیـادي بـه    مشخص، بسیاري از موارد 
   .بستگی دارد ارتباطات آف لاین
ي هـا  دارنـد کـه سـازمان    مـی  نیز اظهار ،]7[ آدام و همکاران

 يها فعالیت براي و اینترنت را زیادي استفاده از فناوري اطلاعات
و عمـق   هـا  در استراتژي ها سازمانهمان ، اما اند بازاریابی پذیرفته

کـه   انـد  تناقضی را شناسـایی کـرده   یپذیرش بازاریابی الکترونیک
  .ي تکنولوژیکی و اجتماعی باشدها خاطر پیشرفتشاید به 

  
   -1شکل 

ات در ی دهد که سهم اینترنت از کل تبلیغ ـنشان م) 1(شکل 
سـال  در درصد پیش بینی شده بود که ایـن رقـم   14، 2005سال 
  .بودبینی شده  پیش 1999

 کلـی،  طـور  بـه  مطالعات بعدي آدام و همکاران نشان داد کـه 
آن لایـن  مبـادلات  سطوح اینترنت و دسترسی به میزان اتصال و 

آن  فعالیت بین سطوحبنابراین، . بین کشورها بر اقتصاد تأثیر دارد
پیونـد و  در اصـل ایـن    .ارتباط وجود داردلاین و اقتصاد کشورها 

ي آن لاین همچون ها اثر بازاریابی فعالیت نشانگرتواند  می ارتباط
  .باشدخرید و فروش و ارتباطات 

 نشـان  ]8[ یافته توسـط اسـمیت و همکـاران   تحقیقات انجام 
اینترنـت   (SME) کسب و کارهاي کوچک و متوسطکه  دهند می
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. دهنـد  مـی  ارزانتـر مـورد اسـتفاده قـرار    ابزار بازاریابی  عنوان به را
 را فـراهم اي  شـرفته یپ کسـب و کـار  زمینـه   یبازاریابی الکترونیک

نیاز  نبدابراي رسیدن به سود مشترك  کسب و کارهاکند که  می
  .دارند

   ها روابط مابین سازمان. 2-1
در  ها سازمان این واقعیت را روشن ساخت که ]9[ مطالعه روز

اطلاعـات مبتنـی بـر مخـارج مصـرف کننـده        سـازي  حال ذخیره
ي تیمـی مـورد   هـا  تغییر کسب و کار با استراتژي امراین . هستند

 ها شرکت. را منعکس می سازد ها پذیرش بازاریابی جهانی شرکت
براي تسـهیم اطلاعـات جمـع آوري شـده همکـاري و تشـریک       

سـازد   مـی  واقعیتی را منعکسامر این  ،همچنین .کنند می مساعی
ساختارهاي پویایی دارند که از طریق آن  ها که بسیاري از سازمان

بـا   و غیـر مسـتمر   موقـت ي هـا  همکاري ها و دپارتمان ها شرکت
  .ي خارجی دارندها سازمان

روشن سـاخت کـه اینترنـت     ]10[ همکاران کس ومطالعه کا
هـایی فـراهم    فرصت ،کوچک یا بزرگ ،براي همه کسب و کارها

 ییـک مزیـت بـزرگ بازاریـابی الکترونیک ـ     عنـوان  بـه ساخته که 
 میلـر . قـرار دارد در درون استراتژي بازارابی کسب و کار  یکپارچه

گیري کـار  بـه که مـدیریت روابـط از لحـاظ    ، نیز بیان داشته ]11[
ناوري اطلاعـات و اینترنـت بـراي برقـراري ارتبـاط مـؤثرتر بـا        ف

. را پیدا کرده اسـت  خودمشتریان و کسب و کارها مجددا اهمیت 
دارنـد کـه اسـتفاده از اینترنـت      می آدام و همکاران بیان علاوه به
تر از  بسیار پائین یک کانال بازاریابی در برخی از کشورها عنوان به

در کشــورهاي  هــا بعضــی از شــرکتباشــد امــا  مــیحــد انتظــار 
 به احتمال زیـادي از اینترنـت بـراي مـدیریت روابـط      یافته توسعه

 .کنند میاستفاده 

 يگذار سرمایه. 3-1

کند که به سبب ماهیت بازاریابی بر  می تصریح ]12[ استراس
ــک ي جدیــدي جهــت طبقــه بنــدي هــا روي اینترنــت بــه تکنی

داریـم کـه ایـن امـر بـه       ي بازاریابی الکترونیکی نیازها استراتژي
در رسـانه قـوي و اسـتفاده از کسـب      ي بیشتريها يگذار سرمایه

 علاوه به. منجر خواهد شد یبازاریابی الکترونیکتخصصی کارهاي 

نچهود  قازینت و  هـا  دارند که بخاطر تغییـر رویـه   می بیان ]13[و ا
ــابی الکترونیکــهــا مزیــت ــ ییی کــه بازاری ه داده بســیاري از ارائ
در  هـا  يگـذار  سـرمایه یابنـد و   می دست به اهداف خود ها شرکت
و ها  خروجی ،یي بازاریابی الکترونیکها و تقویت تکنیک ها شرکت

 .نتایج خوبی خواهد داشت

 ها تغییر استراتژي .2

  ها و رویه ها تکنیک. 2- 1

ي چند ها با توجه به آنچه اینترنت از لحاظ بازاریابی به شرکت
عرضـه   (SME)ي کوچک و متوسـط  ها یا شرکت (MNC)ملیتی 

. انجـام گرفتـه اسـت    هـا  داشته، تغییرات زیـادي توسـط شـرکت   
ي جذب مشتریان و ها نشان داد که استراتژي ]14[ مطالعات فیور

ارتباط با مصرف کنندگان روابط مثبت معنی داري با حقوق مـالی  
نکته مورد تاکید اینکـه اینترنـت بـه    . مارك تجاري آن لاین دارد

به هدف را فراهم ساخته بدون توجه به  بان توانایی دستیابیبازاریا
کنـد،   مـی  مداوم از آن بازدید طور بهاینکه چه سایتی را یک کاربر 

. باشـد  می هی دهندگان مختلف اینترنتآگي ها پشتوانه استراتژي
اجـازه   مثل حفظ مالکیت، ]15[ ي مورد بررسی راسلها استراتژي
 ،خبرنامـه شـرکت   پـذیرش ري و مدیریت روابـط مشـت   ،بازاریابی

  .کند می امکان کسب اطلاعات مقدماتی را فراهم

نفـوذ  شبکه جهانی وب که هر چند  دارد می بیان ]16[ واردن
ی بر اساس الملل بینبازارهاي  را فراهم ساخته، اما هنوزی الملل بین

بـراي  . شـوند  مـی  بنـدي  بخـش اجتماعی  و فرهنگیملی،  عوامل
کـه اهمیـت    یالکترونیک ـي بازاریابی ها ياستراتژ سفارشی کردن

 ي اجتمـاعی و هـا  تفـاوت  شود که در برابـر  می گفته ،زیادي دارند
الزاماً باید توسط بازاریابی مشـخص شـوند، پاسـخی    فرهنگی که 

  .دهند نمی ارائه
بـراي   هـا  تواند در آگهی می ي محصولات یا خدماتها ویژگی

یا  ها بق ویژگیکنندگان برط یابی محصول در میان مصرف موضع
 کنندگان از علائم تجاري، مورد استفاده قـرار  تغییر ادراك مصرف

  .]17[ گیرد
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   ارچوب بازاریابی دیجیتالیچ. 2-2
توانـد   مـی  و که یک شبکه جهانی دیجیتـالی اسـت   ،اینترنت

ي هـا  حرفه ،بازاریابی مورد استفاده قرار گیرد مختلفبراي مقاصد 
 بیان] 18[ سونتام. نموده است ارائه بازاریابی با ابزارهاي دیگري

ایجـاد یـک    ،دارد که یک عامل مهم براي کـاربران اینترنـت   می
ي هـا  علامت تجاري آن لاین است که مطالعه ایشـان مشخصـه  

علائم تجاري خرده فروشان آن لاین را شناسـایی کـرد و نشـان    
 داد که اعتبار و اطمینان نقش مهمی در بازارهـاي اینترنتـی ایفـا   

ایجاد یک علامت تجاري آن لاین براي متمایز  ،ند، بنابراینک می
بـه  . حیـاتی اسـت   یافتن جاپایی در شبکه اینترنت ساختن خود و
که به سـرعت   یي بازاریابی الکترونیکها روش] 19[گفته نلسون 

 امـا  ،باشـند  می ي جدید در حال تکاملها توسعه فناوريهمگام با 
 .تردید دارند ها ه از این روشهنوز به استفاد ها بسیاري از شرکت

معرفـی شـده   شبکه بازاریابی دیجیتالی  ]20[سون مطالعه تام
که پـنج عامـل اصـلی     نمود،را مطرح  ]21[ توسط کیرزکووسکی

توان  فهمچنین. را معین ساخته استدیجیتالی  موفقیت در شبکه
است که  در ارتباطرشد مالی  باعلائم تجاري آنلاین بالقوه بالقوه 
پنج عنصر شـبکه  . سازد می را روشن یبی الکترونیکااي بازاریمزای

و  کاربران، آگاهی از سلائق گیريکار به، جذب کاربران: عبارتند از
جهـت برقـراري   کـاربران   گزارش بـه  و نهایتاً ترجیحات کاربران
 ،موضـوعات برجسـته   این مطالعه با شناسایی .ارتباط متقابل است

تعامـل و   هر چنـد دو جنبـه  . کند می به بحث در این رابطه کمک
است امـا سفارشـی نمـودن    در حال ترقی  عموماً سفارشی نمودن

  .استبر ترجیحات کاربر مبتنی  بیشتر

  
  ارچوب مفهومیچ -2شکل

تبلیغات اینترنتی را بـا ترکیبـی از دو    ]22[ ستاس و فراسترو
فلایـن مثـل تلویزیـون،    تبلیغات از طریق رسانه سـنتی آ  )1(جزء 

تبلیغــات آنلایــن از طریــق اختصــاص ) 2(و  هــا رادیــو، روزنامــه
فضــاهایی بــر روي وب ســایت یــا پســت الکترونیکــی همچــون 

نسـبت  . شناسـایی کردنـد   و غیـره  بنرهاي تبلیغاتی، رسـانه پویـا  
در حـال  اي  در شبکه جهانی وب با نـرخ فزاینـده   موضوعات پویا

تجـارت الکترونیکـی،    در محـیط ایـن موضـوعات   . باشد می رشد
علت  هب ،با وجود این. باشد می هسته مرکزي تمامی معاملات وب

نیازمندي به منابع سنتی و ماهیت در حال تغییر این موضـوعات،  
عملکرد دسترسی به محتویات متحرك در ارائه خدمات از طریـق  

  . شوند می وب ضعیف دیده

   ها و توسعه ها فناوري. 3-2
 در حـال رشـد   ي سـریعی هـا  اینترنت با گـام  بدیهی است که

دارد که توسعه شـگفت انگیـز    می نیز بیان] 23[ سونتام. باشد می
ي کامپیوتري، خصوصاً اینترنت به گسترش سریع تجارت ها شبکه

توسعه فنـاوري بـه قـول     ،همچنین. الکترونیکی منجر شده است
یـت  ي بـالاتر پاسـخگویی، قابل  هـا  نـرخ  و ، پهناي باند]24[ راسل

  .ق تري را فراهم خواهد ساختمارك تجاري بهتر و امکانات خلاّ
 ]25[ مطالعه تازینت ،و توسعه فنی سریع ها به همراه پیشرفت

ي بازاریـابی در حـال ترکیـب و یکپارچـه     ها دارد که رویه می بیان
ي هـا  ي اطلاعات و ارتباطات با استفاده از پایگاهها نمودن فناوري

  .باشند می رنتیداده و بازاریابی اینت
اصطلاح بازاریابی آنلاین، رسانه قـوي یـک واژه تبلیغـات     در

اینترنتی براي پخش آگهی اینترنتی بر روي صـفحات وب اسـت   
ــا اســتفاده از فنــاوري همچــون ویــدئو، اي  ي پیشــرفتههــا کــه ب

ي کاربردي دانلود شده که فوراً بـا کـاربر تعامـل برقـرار     ها برنامه
اربر بر روي آن عبـور کنـد، تغییـر را    کرده و هنگامی که موس ک

 .دهد می اطلاع

حرکـت دادن و رنگـی    هدفشروع به کار رسانه قوي هنگام 
امـا   بـود اثربخشی بیشـتر تبلیغـات    جهت کردن بنرهاي تبلیغاتی

ي زیاد براي عرضه اینترنتی مولتی ها تلاش ]26[ طبق گفته فیور
کسـت  به خاطر محدودیت صفحه تصـویرها بـا ش  تر  مدیاي قوي

 
  حقوق
مالی 
  علائم

  تجاري 
 لاینآن

رشد
  

 جذب

 جذب

 یادگیري

 گزارش

 کارگیري هب
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بـه   هـا  به اعتقاد ایشـان بسـیاري از شـرکت    ،علاوه به. مواجه شد
ي هـا  تا در سـال  اند ساختن رسانه چرخش پیدا کرده سمت کارآمد

  .تی از مزایاي رسانه قوي بهره مند شوندآ
دهندگان کاربردهاي وب رسانه قوي در وب  توسعه ،همچنین
اي  طـور فزاینـده   هها ب هرچند شبکه. ناي باند نیاز دارندبه تغذیه په

، اما بسیاري از کاربران وب هنـوز از خطـوط   ال رشد هستنددر ح
. کننـد  ها استفاده مـی  براي دیدن محتویات سایت 56kگیر  شماره

مـوثر   بنرهـاي متحـرك   ]27[ ندلهاي رید طبق بررسی ،علاوه هب
پوشـی   از آن چشـم  کـاربران دهند کـه   و مطالعات نشان مینبوده 
هاي انجام شده روي بنرهاي تبلیغاتی بـه   کمیزان کلیکنند و  می

ابـل توجیـه   حدي پائین است که صرف مخارج زیـاد بـراي آن ق  
دهد که کاربران اینترنت بیشتر خواسـتار   این امر نشان می. نیست

  . کیفیت خدمات هستند

  کنندگان جامعه و مصرف برتاثیر . 3
   کننده رفتار مصرف. 3- 1

و در بیشـتر   عـادت کـرده  کنندگان به اینترنت  امروزه مصرف
طبـق اظهـار    .دهنـد  می آن را مورد استفاده قرار خود يها فعالیت
اینترنـت یـک ابـزار ارتباطـاتی قابـل       ]28[ و همکاران ناجایاوارد

 همچنـین راسـل   .اسـت بازارهاي مختلـف   دسترس براي نفوذ در
در پـیش دارد و  دارد که نفوذ هنوز مسیري طولانی  می بیان ]29[

مـی تـوان در تمـام بازارهـاي حضـور       شبکه اینترنت درحضور با 
ــت ــین،. داش ــب همچن ــارت    اغل ــود تج ــر از وج ــتریان دیگ مش

ي پستی شـان هیجـان زده نخواهنـد    ها الکترونیکی بر روي بسته
  .شد

کننــد کــه  مــی بیــان ]30[ و همکــاران نــاهمچنــین جایاوارد
سـطح کنتـرل   از ي الکترونیکـی در فراینـدهاي خریـد    ها تجارت
 فـراد را بـه خریـد از اینترنـت تحریـک     ابرخوردار اسـت و  بالایی 

ي بازاریابی ها و دپارتمان ها کند که این امر باید توسط شرکت می
  .مورد توجه قرار گیردداخل سازمان 
بررسـی نشـده، ویژگیهـاي     نـا مطالعـه جایاوارد در عاملی که 

دارند که تمایلات  می اظهار ]31[ کیم و همکاران.باشد می ریسک
بلکـه   نبـوده شـان مـرتبط    ي خرید شخصیها یان با گرایشمشتر

مزایـا و   ،رفتار خرید آنلاین بر اساس ادراکات مشتریان از ریسک
ه بـر اسـاس   شـان ک ـ  ي مشتریان از قبیل سبک زندگیها ویژگی
تـوان   مـی  درستیه ب. باشد می وابسته ،شکل گرفتهها  آن ادراکات

 عنـوان  بـه ده از اینترنت بیان نمود که افراد زیادي امروزه به استفا
و  اند کامل متقاعد نشده طور به روشی براي خرید کالاها و خدمات

توانـد بـه بازاریـابی     می اینکه همچنین تغییر پیشرفت در اینترنت
  .ارزانتر کالاها و خدمات بازتاب پیدا کند

هاي تجاري به ترغیب مشتریان بـراي خریـد از طریـق     نشان
که مشتریان به علائم روي این رطی کنند به ش کمک می اینترنت
 ولداسـمیت بررسی انجام شده توسط گ. یدا کننداعتماد پ ها محیط

ي هـا  یـادآوري نشـان   بـه  هـا  نشان داد، بازدید از وب سایت ]32[
ي ها در مورد نشانو بهبود نظر مشتریان  تجاري بر روي اینترنت

ور همچنین در مطالعه مـذک . استوابسته تجاري بر روي اینترنت 
ي مجلات و تلویزیون بیشتر ها ملاحظه شد که مشتریان به آگهی

  . از اینترنت تمایل دارند
در قبال مشتریان و مصرف کنندگان مسـئولیت   نیز بازاریابان
 هـا  در بخش توسـعه فنـاوري   که اعطاي تسهیلات .اخلاقی دارند
ارائـه ایـن   کـه  کنـد   می اشارهبحث شده،  ]33[ ازنتکه توسط گ
سـال بـه    پـنج الـی   دودر مـدت   یر وسایل قدرتمندنظتسهیلات 

یی که به ها این مطالعه نشان داد شرکت. هنجار تبدیل خواهد شد
هستند بـه منظـور جـذب و     ي رقیبها شرکتتمایز خود از دنبال 

رعایـت  بازاریـابی   را در مسـائل اخلاقـی   حفظ مشتریان مجبورند
  .کنند

کـه   ایی کـرد شناس ـ معیار اساسی مطالعه هفت ، اینعلاوه به
سترسی، بازدید سر زده و یـادآوري و  ، دمثل ایمنیعواملی شامل 
توانـد بازاریـابی    مـی  که در صورت جهـت گیـري مـوثر   بود غیره 
، ایـن مطالعـه   همچنـین . فراهم نماید کارآبازاریابی  را بااي  حرفه

 مـورد  بیشتررا مدیران بازاریابی مسایل اخلاقی  بیان می دارد که
در  ، از طریق کسب نظرات و انعکاس آناز اینرو. قرار دهند توجه
. آورد دسـت  بـه ي بیشتري را ها آگاهی توان مییابی ي بازارها رویه

 هـا  به مسائل اخلاقی و رویـه باید در توسعه محصولات  بنابراین،
  .بیشتر توجه شود
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  مساله حریم خصوصی. 2-3
ظهـور اینترنـت   اي اسـت کـه بـا     حریم خصوصی یک مساله

 هـا  طوري که قـبلاً اشـاره شـد، سـازمان     همان. استمطرح شده 
و  کننــدگان را جمــع آوري، ذخیــره و اطلاعــات مصــرف هــا داده

 مطالعه انجام شده توسـط روز . دهند مشترکاً مورد استفاده قرار می
بازاریابان اینترنتی را قـادر   ي وبها دارد که فناوري بیان می ]34[

را جمــع آوري، ي شخصــی کــاربران وب هــا ســازد کــه داده مــی
ي اخیـر نشـان   هـا  امـا بررسـی  . پردازش و تجزیه و تحلیل نمایند

باشـند   کنندگان با ایـن اقـدامات راحـت نمـی     دهند که مصرف می
آوري و  جمـع هـا   آن بـدون رضـایت   هـا  خصوصاً زمـانی کـه داده  

  .شوند فروخته می
یی است کـه ترجیحـات   ها ي دیگر مربوط به فعالیتها نگرانی

  .ي کوکی پیگیري می شودها ق فایلکاربران از طری

 محیط رقابتی . 3-3

کننـدگان   استنباط کردنـد کـه مصـرف    ]35[ کیم و همکاران
ي هـا  و هـدایاي سـازمان  و پیشـنهادات   هـا  محركاغلب در برابر 

را در  خـود  یشده و اطلاعـات رفتـاري و شخص ـ  مختلف تطمیع 
 ـ استفاده از فناوري اطلاعات و .دهند می قرارها  آن اختیار ویـژه   هب

و تـر   رقـابتی را  اینترنت براي بازاریابی کالاها و خـدمات، محـیط  
یکـی از  . منافع زیادي را فراهم ساخته استکنندگان  براي مصرف

 ،ها با تاثیرگذاري در شرکتکنندگان  مصرف این است که ها مزیت
. سازند که مطابق خواسـته آنـان عمـل نماینـد     را مجبور میها  آن

و اعتمـاد   ،اهمیت اعتبـار ] 36[ توسط استرادر هانجام شدمطالعات 
و اقـدامات لازم بـراي    در بازارهـاي آنلایـن   و ارزش آن اطمینان

تأثیري که فناوري  .بهبود یا تخریب ارزش اعتبار را روشن ساخت
تجارت خواهد داشـت و  بازرگانی و ویژه اینترنت در  هاطلاعات و ب

ي هـا  ي نام و نشـان مشتریان از فروشندگان دارا همین طور خرید
ت الکترونیکـی  ، تجـار تجاري مطمئن نسبت به سایر فروشندگان

رشـد سـه رقمـی را در     )C2C( کننـده  مصرف کننـده بـا مصـرف   
خریـد از  موضـوع  ي آتـی تجربـه خواهـد کـرد هـر چنـد       ها سال

هاي سنی جوانتر نامانوس و  در میان گروه فروشندگان صاحب نام
  .باشد می زشکم اراي  قابل ملاحظه طور به نیز

  منافع و مزایا .4
  نفوذ جهانی شدن . 4- 1

اینترنـت بـا    روي پخش آگهی یک ابـزار مهـم بازاریـابی بـر    
. ]37[ راي تأثیر گذاري و جذب مشتري استاز امکانات ب سطحی

پخش تبلیغات بنري نقش مهمی در بازاریابی بسیاري  ،هر حاله ب
همان زمـان بـه    ي بازاریابی درها داشته است و حرفه ها از شرکت

در هنگـام بازدیـد از    کـرد طرح اختصاصی توجه و سعی خواهنـد  
دیدگاه افراد را تغییر دهند و نتیجه تلاش منجر بـه   ،صفحات وب

  . خواهد شد )ي زده شدهها تعداد کلیک( C.T.Rافزایش 
بیان نمود که نرم افـزار اینترنـت قابـل     ]38[ ازنتگ علاوه به

امکــان طراحــی  اي فزاینــده طــور بــهباشــد کــه  مــی دســتکاري
یی مطابق با سـلایق و ترجیحـات اخلاقـی افـراد بـراي      ها سایت
فراهم خواهد ساخت تا به مزایاي رقابتی قابل تـوجهی   ها شرکت

استفاده از اینترنـت و فنـاوري اطلاعـات     ،کلی طور به. دست یابند
سـیل زیـادي در جـذب    ي تجـاري پتان ها براي بازاریابی در زمینه

 ـ بینکنندگان در یک مقیاس  مصرفمشتریان و  توانـد   مـی  یالملل
پذیر  انعطاف بسیار ها مبادلات میان شرکتاز این رو، . داشته باشند

  .و موانع ارتباطی نیز شکسته خواهد شد
توجـه بـه   تـر و   پـذیرش نفـوذ عمیـق    ]39[ راسـل به گفتـه  

نفـوذ   گیـري  توانـد در انـدازه   مـی  ي پیرامونی مشـتریان ها محیط
  .یردمورد استفاده قرار گ یالکترونیکبازاریابی 

یکـی   کهشناسایی شده  ]40[ مزایاي دیگري نیز توسط یارام
عامـل  یـک  عنـوان   هب] 41[استفاده از مرکز اطلاعات ها  مزیتاز 

در گستره جهانی به اطلاعـات   خودکار است که قابلیت دسترسی
ایـن  . سـازد  و مشـتریان احتمـالی را فـراهم مـی     کنندگان مصرف
کند تا از یک فضاي پایگاه  میها کمک  سازمانجهانی به  پذیرش

یرونـی  هاي ذخیره شده اطلاعـات مشـتریان کـه بـا منـابع ب      داده
هـا   تواند در کم کردن واسـطه  منطبق شده، استفاده نمایند که می

همچنین متخصصان بازاریابی جهانی بیشـتر  . خیلی سودمند باشد
 مرکـز اطلاعـات   ه ازاز یک واسطه اطلاعاتی مستقیم بـا اسـتفاد  

اطلاعـات از طریـق خودشـان فـراهم     آوري  سازمان ترجیحاً جمع
  .کند می
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   یرویکرد آمیخته بازاریابی الکترونیک. 2-4
 نیز مانند چهـار پـی   یبندي ابزارهاي بازاریابی الکترونیک طبقه

توانـد در آمیختـه بازاریـابی     مـی ) توزیـع محصول، قیمت، ترفیع، (
هـا   گاه با ابزارهاي منحصر به فـرد سـازمان  و آن انجام یالکترونیک

توانــایی گســترش ابزارهــاي آمیختــه بازاریــابی . یکپارچــه شــود
هـا   سـازمان  یاز طریق استراتژي بازاریابی الکترونیک ـ یالکترونیک

عناصـر دیگـري    یآمیخته بازاریـابی الکترونیک ـ . است پذیر امکان
عـه و  پشـتیبانی جام  سایت، افراد، امنیت، حـریم خصوصـی،   نظیر
 یالبته در اینجا بازاریابی الکترونیک ـ. گیرد دربر میکننده را  مصرف

مورد توجـه قـرار   را نیز انعطاف بیشتري داشته و عناصر مشترك 
هـاي   هـاي بازاریـابی در مقابـل روش    اعتقاد به تکنیـک . دهد می

  .داشته باشدبه رقبا نسبت تواند یک مزیت اضافی  معمول می
ــت  ــی از مزی ــا یک ــزرگ به ــت  ي ب ــق پس ــابی از طری ازاری

 اثربخشی سطح مقبولیت از سـوي  گیري امکان اندازه ی،الکترونیک
یـا  تبلیغاتی مثل تبلیغات چـاپی  ي ها رسانهسایر در  است کهافراد 

  .ممکن نبودتلویزیون 

  آینده. 3-4
رشد غیر منتظره اینترنـت، بازاریـابی در وب را بـراي کسـب     

زمینــه توســعه و . خواهــد ســاختتــر  وکارهــا و کــاربران جــذاب
. یک امر قطعـی اسـت   ی نیزي آتی بازاریابی الکترونیکها پیشرفت
بایسـتی یـک تحـول     هـا  که سازمان می داردبیان ] 42[ نیلسون

. نمایند آغاز و صفحات وب ها مشخصی را در خصوص وب سایت
محتویات یک صفحه وب باید به سادگی با یک نگاه دیده شود تا 

  .نمایدرا ایفاء  وب سایت بدرستی نقش خود

  بندي و ملاحظات  جمع
را تشـکیل  بازاریابی بخـش مهمـی از زنـدگی هـر شـخص       
داریـم  سر و کـار  همگی ما با بازاریابی کالاها و خدمات  .دهد می
در مراحـل جهـانی   . سازد می روشنرا قدرت بازاریابی  امراین که 

در تمـامی  اي  گسـترده  طـور  بـه بازاریابی  ،شدن کالاها و خدمات
. گیـرد  اده قـرار مـی  مـورد اسـتف  در بین خود افراد حتی  شورها وک

اینترنت توان بالقوه زیادي براي نفوذ جهانی داشته و یـک رسـانه   

رود  مـی  در آینـده انتظـار  . باشـد  مـی  بازاریابی با امکانات نامحدود
ي بازاریابی بیشتري از طریق اینترنـت صـورت گیـرد و    ها فعالیت

ان بـالقوه در منزلشـان   شند به مشـتری در تلا ها بسیاري از شرکت
که این موضوع منحصر به فرد و خیلی نتیجه بخش  نزدیک شوند

یی از تلویزیـون و  هـا  بوده و همینطور به یکپارچگی بیشـتر جنبـه  
اي  کــامپیوتر شخصــی منجــر خواهــد شــد و متخصصــان حرفــه

و اطلاعـات در مـورد    هـا  بازاریـابی بـراي جمـع آوري انـواع داده    
  .کردخواهند  تلاشبیشتر  ان و مشتریانمصرف کنندگ
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