
 

  
  
  
  
  

  توسعه تبلیغات در تجارت الکترونیک ایراننقش 
  نقی سیاررضوان

  سازمان بازرگانی استان گیلان  –کارشناس بازرگانی خارجی 

  
هاي ارتباطی بدون سیم و وسیله هاي ارتباطی قابل حمل از جمله به دلیل ورود تجارت به بازارهاي مجتمع و یکپارچه که از کانال

هاي نو و بدیع تجارت ایده. کنند، محیط تجارت الکترونیک هر روز در حال پیچیدگی و پویایی بیشتر استاستفاده می هاي موبایلتلفن
تواند روشها و مدلهاي کارا و مفیدي در معاملات تجاري، مخصوصا در مرحله شناسایی نیاز، تبلیغات، الکترونیک پویاي امروز می
- حلهاي تجارت الکترونیک، به کارگیري عاملهاي نرمیکی از راه. ام مذاکره و توافق، ارائه دهدکننده آن، انجشناسایی محصول و عرضه

ها و توانند در خرید و فروش، ارائه پیشنهاد در مناقصهگیري هوشمندانه است، که میبا قابلیت یادگیري و تصمیمتبلیغاتی افزاري 
هایی هستند که آرزوي بشر را براي هوشمند، واسطه تبلیغات افزارياملهاي نرمع. حراجها، مذاکره و عقد قرارداد به کار گرفته شوند

گیر و تکراري کاربران، جستجوها، عاملها براي انجام خودکار کارهاي وقت. اندانجام خودکار بسیاري از فعالیتها در تجارت محقق نموده
ند خرید و فروش به کار گرفته می شوند و همچنین در توسعه و شده براي فرایها و همچنین بازیابی و مدیریت اطلاعات کسبتوصیه

در . اندگذار مراحل گوناگون فرایند رفتار خرید مشتري، از روش سنتی به روشهاي سازگار با تجارت مدرن الکترونیک بسیار موثر بوده
همچنین با تمرکز بر . می باشد یکی درایران تجاري به شکل الکترونو کیفیت فعالیت  دبهبودر اثر تبلیغات این مقاله سعی بر تعریف 

  . در هر کدام از این فرایندها تشریح می شود b2bتجارت الکترونیک در انواع فروشگاههاي اینترنتی، حراجهاي برخط و تجارت 
  

  مقدمه 
. نترنت بسیار توسعه یافته استتجارت الکترونیک از جمله فرایندهاي جامعه اطلاعاتی دنیاي امروز است که در سالهاي اخیر با حضور ای

- وکار، برقراري ارتباطات تجاري و هدایت معاملات تجاري به وسیله شبکهتجارت الکترونیک، شامل به اشتراك گذاشتن اطلاعات کسب
بار در اي از فعالیتها و تخصصها از جمله امنیت در معاملات، اعتماد و اعتتجارت الکترونیک شامل طیف گسترده. هاي ارتباطی است

- ها، عملکرد فروشگاههاي چندرسانههاي الکترونیک، حضور واسطهگذاري، مکانیزم پرداخت، چگونگی تبلیغات، کاتالوگمعاملات، قانون
  . است... اي و 

ه ها و امنیت که به واسطه آنها امکان مبادلهاي ارتباطی، سیستم هاي مدیریت دادهتجارت الکترونیک عبارت است از تعامل سیستم
البته در این تعاملات، حمایت و حفظ اسرار مصرف . شودمی  اطلاعات تجاري در رابطه با فروش محصولات و یا خدمات میسر 

کنندگان و همچنین محافظت از داده ها و اطلاعات شخصی در تجارت الکترونیک، ایجاد قوانین روشن تجاري به منظور ایجاد یک بازار 
  . تدوین قوانین بسیار با اهمیت است الکترونیک معتبر و در نهایت

ت پس از فروش در تجارت الکترونیک سه بعد اصلی تجارت، که شامل محصول یا خدمات مورد مبادله، فرآیند فروش، تحویل و خدما
  رکیبات گوناگون ت. افزاري و یا اصطلاحاً مجازي تغییر کننداست، می توانند از حالت فیزیکی و کاملا ملموس تا حالت الکترونیک و نرم
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کننده سطوح تجارت الکترونیک بوده و در صورتی که هر سه بعد حالت الکترونیک از حالتهاي فیزیکی و الکترونیک ابعاد تجارت، تعیین
این در حالی است که در تجارت سنتی هر سه عامل، فیزیکی و کاملا . گیردداشته باشند، بالاترین سطح در تجارت الکترونیک شکل می

چرخه تجاري . ل لمس هستند و در نتیجه تجارت الکترونیک می تواند در تمام یا بخشی از مراحل چرخه تجاري به کار گرفته شودقاب
کننده و انجام مذاکره، سفارش، حمل و پرداخت بها، فعالیتها و از جستجوي کالاها و خدمات متناسب با نیازها، جستجوي عرضه

  . شکیل شده استخدمات پس از فروش مثل گارانتی ت
کنندگان در یک بازار جهانی قابل رویت براي کلیه خریداران است که مزایاي از جمله دستاوردهاي تجارت الکترونیک؛ حضور عرضه

کننده را از انحصار خارج فراوانی دارد، ولی از سوي دیگر امکان مقایسه با سایر رقبا را نیز براي تقاضاکننده به وجود می آورد و عرضه
توانند قیمتهاي متفاوتی کنندگان میدستاورد دیگر، انجام مذاکرات هوشمند در محیط اینترنت است که به وسیله آن عرضه. کندمی

اند، با این نوع مذاکره ممکن است با قیمت مناسب براي شرایط گوناگون ارائه دهند و محصولاتی که داراي سود کمتر یا بدون سود بوده
گیري کنندگان در صورت داشتن شرایط لازم براي بهرهرسد که شرکتها و عرضهبا این مقدمه به نظر می. وش برسندمعامله شوند و بفر

   .از دستاوردهاي تجارت الکترونیک مزایاي زیادي کسب خواهند کرد
  : توان موارد زیر را نام برداز جمله این مزایا می 
  طح جهان ساعته در س 24دستیابی به یک بازار فروش  ▪
  فروش سریع تر به علت وجود امکانات مکانیزه فروش و انجام معامله  ▪
  هزینه کمتر فروش به علت اتوماسیون فرایند آن در اینترنت  ▪
  هزینه پرسنل فروش کمتر به علت اتوماسیون فرایند آن در اینترنت  ▪
  امکان تماس مستقیم و بدون واسطه با مشتریان  ▪
  رضایت مشتریان امکان جلب بیشتر  ▪
  حجم فروش و سودآوري بیشتر  ▪

ماهیت تعامل چند جانبه در شبکه اینترنت، امکان ارتباط متقابل مخاطبان را فراهم آورده است و آگهی دهنده وسرانجام 

  . خبر گردد تواند از نظرات و انتقادات مخاطبان خود با می

ترین تقیم با مشتري، مسئله برقراري خدمات مناسب براي مشتري یکی از مهمبه دلیل وابستگی زیاد تجارت الکترونیک به تعامل مس
هاي مرتبط با توصیه محصولات و توان فعالیتکنندگان باید در نظر گیرند که از جمله این مسائل میمسائلی است که شرکتها و عرضه

  .تبلیغات را نام برد
تواند با صرف کوشش مشتري می. فروشندگان براي مشتریان نیز سودمند استتجارت الکترونیک علاوه بر سودمندي براي  تبلیغات در

فایده . ترین قیمت و اجناس به روز و جدید، سود بیشتري از تجارت الکترونیک ببردکمتر براي پیداکردن محصول و خدمت، با پایین
  . دهندمشتریان خدمات تجاري ارائه میروز هفته به  7ساعته باز هستند و  24هاي روي اینترنت دیگر این است که مغازه

گیري از بازاریابی و بازارسنجی علمی، از مواردي هستند که براي موفقیت در شناسایی نیازهاي مشتریان، شناسایی نیازهاي بازار و بهره
تریان و جلب رضایت گیري از سودمندیهاي آن، ضروري بوده و نقش بسزایی در کسب منافع بیشتر توسط مشتجارت الکترونیک و بهره

هاي مورد نیاز، ریزيبینی تکنولوژي و برنامهبه جهت تحقق شناسایی نیازهاي مشتریان و بازار و در نتیجه پیش. بیشتر آنان داراست
زي ریبرنامه. دهندگان خدمات و ملزومات آن، به طور گسترده اي شناسایی شوندهاي تجارت الکترونیک و ارائهبایستی ساختار و جنبه

تواند پاسخگوي بسیاري از این همچنین در تجارت الکترونیک، می. صحیح این فعالیتها همه در ایجاد سود بیشتر براي بازرگانان موثرند
یک کالا را بههاي مشتریان و در نتیجه فرایند فروش یکنیازها بوده و علاوه بر خودکارساختن فرایندهاي مختلف، تحلیل و بررسی داده

  . محقق کند
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در تجارت الکترونیک هر کس به نوعی محصول خود را با نرم افزار هاي تبلیغاتی وترفندهاي الکترونیکی خود را به مشتري معرفی می 
  .در وب سایتها ، یک فرصت کلیدي براي کسب وکار به روز می باشد (در واقع تبلیغات در دنیاي مجازي . کند

به طور قطع . دستیابی به تعداد زیادي از افرادي می کند که  از وب سایتها دیدن می کنند تبلیغات از طریق اینترنت کمک شایانی به
اما نکته ا ي که در این جا مهم است این . نمی توان انتظار داشت که این تعداد از افراد با اختیار خود به سمت یک کسب و کار روند

کسانی که اقدام به این کار می کنند مراقب نباشند ، و تبلیغات شان درآمد زا می باشد و اگر     می باشد که تبلیغات بسیار هزینه بر 
  . نباشد به طور حتم پس از پرداخت صورت حساب هاي تبلیغات ، ورشکسته خواهند شد

ی تازه کار می طبق تجربیات کسب شده در این زمینه ، توجه به نکات زیر براي سازنده سایتهاي اینترنتی که در زمینه بازاریابی اینترنت
  .توجه به این نکات پس از تهیه برنامه تبلیغاتی کمک شایانی به موفقیت در این زمینه می نماید. باشند ، بسیار مفید می باشد 
ترغیب کنند گی و پیام تبلیغات ،مخاطبان تبلیغات ،نوع تبلیغات ،مکان قرار دادن تبلیغات در این امر ابزارهایی نظیر

  .ودمند باشندمی تواند ستبلیغات
کسب و کارهایی که ماهیت محلی . انتخاب وسیله و مکان مناسب براي تبلیغات بسیار مهم می باشد :مکان قرار دادن تبلیغات 

خبر نامه اي که براي آگهی نیازهاي محلی ایجاد شده است ، بهترین . دارند نباید تبلیغات خود را بر روي وب سایت ها قرار دهند
تبلیغات در وب سایت ها فقط به این دلیل که خیلی ها این کار را انجام می . لیغات این گونه کسب و کارها می باشدانتخاب براي تب

  ابتدا باید مطمئن شد که آیا کسب و کار مورد نظر نیازي به تبلیغات اینترنتی دارد یا نه؟. دهند کار بسیار نادرستی می باشد
؟ یک پرچم تبلیغاتی بهترین انتخاب براي زمانی می باشد که قرار است تبلیغات در بالاي ...،پرچم، نوشته، متن، دکمه: نوع تبلیغات

اما زمانی که قرار است تبلیغات در صفحه اي که پر از پرچم هاي تبلیغاتی می باشد صورت گیرد ، یک متن . یک صفحه قرار گیرد
مه هایی که به صورت جذابی طراحی شده باشند و در کنار فهرست حتی دک. ساده تبلیغاتی ، بیشترین توجه را به خود جلب می کند

  . انتخاب ها قرار گیرند، باعث می شوند که تعداد زیادي کلیک بر روي آنها شود
توجه به این نکته که چه کسانی این تبلیغات را خواهند خواند و آیا آنها گروه هدف تبلیغات می باشند یا نه  :مخاطبان تبلیغات

در این رابطه به دست آوردن آمار افرادي که از وب سایتی مشخص دیدن می کنند و یا روزنامه یا خبرنامه . ز اهمیت می باشدبسیار حائ
می تواند بر حسب سن ، ... آمار بازدیدکنندگان وب سایتها و خوانندگان روزنامه ها و. اي خاص را می خوانند، بسیار مهم می باشد

با این روش می توان مطمئن شد که افرادي که از این تبلیغات دیدن می کنند ، محصول یا . باشد... وجنسیت، شغل، علاقه، سرگرمی 
به طور مثال براي فروشنده کتاب هاي الکترونیکی با موضوع شمع سازي ، بهترین مکان براي . خدمت مورد نظر را خواهند خرید

 . می باشد... ی، فروشگاههاي اینترنتی مربوط به هدایا وتبلیغات ، وب سایتهایی می باشد که مربوط به هنر و سرگرم

هدف از تبلیغات رساندن چه پیامی است؟ به طور خلاصه، بازدیدکنندگان همه وقت خود را صرف کلیک کردن بر : پیام تبلیغات
می گردند و نمی خواهند به  روي هر چیزي که می بینند نمی کنند و آنهایی که این کار را انجام می دهند به دنبال کالاهاي رایگان

اضافه کردن یک شرح واضح درباره کسب و کار . مسلما هیچ کسب و کاري به دنبال جذب این افراد نمی باشد. خاطر آن پولی بپردازند
و اینکه در باره چیست ، هدف آن چیست و وب سایت درباره چیست، تفاوت محصول یا خدمت مورد نظر از محصولات و خدمات 

 .چیست ، از مواردي است که توجه به آنها بسیار مفید می باشددیگران 

باید به این نکته توجه شود که آیا تبلیغ مورد نظر به اندازه کافی مخاطبان را به کلیک کردن بر روي  :ترغیب کنند گی تبلیغات
. سازد تا بخواهد در مورد آن بیشتر بداند آن ترغیب می کند یا خیر؟ محتوا و مضمون تبلیغ باید به گونه اي باشد که مخاطب را وادار

همچنین از جملات تبلیغات دیگران نیز نباید . در تبلیغات نباید از قیمت هاي غیر واقعی و پیشنهاد هاي باورنکردنی استفاده نمود
بلیغات کسب و کار مورد نظر استفاده کرد ،بهتر است از ایده هاي آنها استفاده شود و با استفاده از خلاقیت ایده هاي جدیدتري براي ت

  .می توان ساخت
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هیچ چیزي بدتر از . می باشد  از نکات دیگري که می توان به آن اشاره کرد مواردي از قبیل استفاده از گرافیک هاي خوش ساخت 
ل به یک پرچم پرچم تبلیغاتی که به طرز نا صحیحی ساخته شده و حسن نیت کار را تحت تاثیر قرار داده نمی باشد و پرداختن پو

  .تبلیغاتی خوب که براي همیشه می توان از آن استفاده کرد ، ارزنده می باشد
است که توسط دولت میتواند معرفی گرددازمشخصات این سایتها  ایرانی معرفی سایتهاي تبلیغاتی معتبر یکی از دغدغه هاي مشتریان

مشتریان ومصرف کنندگان محصول با از بخش دولتی را ذکر کرد  در صفحه اصلی با ضمانت و مجوز رسمیمی توان أگهی تبلیغاتی 
  .گیرند مقایسه چند محصول در این سایت تصمیم خرید را از فروشگاه معتبر را می

در تجارت الکترونیک، بررسی مدل رفتار خرید مشتري و سپس ارائه پیشنهاداتی از جمله ارائه تبلیغات  تبلیغات از کاربردهايدیگرکی ی
توجه به نحوه فرایند خرید هر . کننده مناسب استاصی، بیان محصولات مورد علاقه مشتري، راهنمایی براي انتخاب عرضهاختص

ها وغیره، اطلاعات بسیار ارزشمندي را در مورد علایق و ها، جستجوها، مطالعه کاتالوگمشتري و ذخیره فعالیتهاي او از جمله کلیک
سازد تا با بررسی و تحلیل این موارد در مراجعه بعدي مشتري، گذارد و این امکان را مهیا میشگاه میاولویتهاي مشتري در اختیار فرو

اي مطابق با نیازها و اولویتهاي او خصوصی سازد، تا علاوه بر ایجاد علاقه و ارتباط خاص با مشتري، فرایند فضاي فروشگاه را به گونه
ترین بخش این فرایند، یعنی ذخیره افزاري از ابتداییعاملهاي هوشمند نرم. کم مهیا کندخرید را براي او به طور بهینه و در وقت 

  .شده به فرد، بسیار سودمند هستنداطلاعات شخصی هر فرد، تا مرحله بررسی و آنالیز و در نهایت ایجاد توصیه و محیط خصوصی
  . شودکه در زیر به جزئیات مربوط به این مراحل پرداخته می مرحله اساسی از فرایند خرید است 6مدل رفتاري خرید مشتري داراي  
  : شناسایی نیاز  ▪

این مرحله مشخص می کند که خریدار از بعضی از نیازهاي پنهان خود به وسیله دریافت اطلاعات و تبلیغات آگاه شده و براي خرید آن 
و با  یک برنامه .بران و یا خریدهاي ناشی از عادت داشته باشندنقش مهمی در خریدهاي تکراري و مورد نیاز کارتبلیغ . شودتحریک می
در . حل و پیشنهادهایی را به مشتري توصیه کنندتوانند خرید و فروشهاي انجام شده در قبل را تجزیه و تحلیل کرده و راهمی تبلیغاتی

هاي مشتریانشان را نگهداري کند و به آنها در زمان توانند اطلاعات و اولویتکنندگان با این عاملها میتامین B2Cتجارت الکترونیک 
  . آماده شدن محصول مورد نظرشان اطلاع دهند

  : کارگزاري ▪
وقتی که در خریدار نیاز به خرید ایجاد شود، باید به واسطه ارزیابی اطلاعات کسب شده از محصول، تعیین : کارگزاري محصولات) الف 

در این مرحله از فرایند خرید در اینترنت فعال هستند که با جستجو شرکت ها ضر تعداد زیادي در حال حا. خواهد بخردکند که چه می
و ارائه انواع محصول مورد نظر، مارك، قیمت و سایر خصوصیات موجود در یک فروشگاه یا حتی فروشگاههاي مختلف، به مشتري در 

  . اي از محصولات استموعهنتیجه این مرحله دستیابی به مج. رسانندانتخاب محصول یاري می
  : کارگزاري بازرگان ▪

این مرحله مجموعه به دست آمده از مرحله قبل را با امکانات هر بازرگان براي کمک به تصمیم گیري اینکه از چه کسی باید خرید، 
ي مشتري مهم نقص مرحله قبل یعنی تمرکز صرف بر کارگزاري محصول این است که فقط خصوصیات محصول برا. کندترکیب می

نیستند، بلکه معیارهاي دیگري از جمله خدمات پس از فروش مثل گارانتی، دسترسی سریع به محصول، زمان تحویل و هزینه آن، 
کننده شرایط ترفیعات و تخفیفات وغیره نیز، در فرایند انتخاب بسیار تاثیر گذار است و بسنده کردن بر خصوصیات محصول تضمین

  . رد تحویل و گارانتی وغیره نیستدلخواه مشتري در مو
  : مذاکره ▪

هاي زیادي را متحمل هر دو طرف مذاکرات تجاري به روش سنتی، هزینه. در این مرحله ، قیمت وسایر موارد معامله تعریف شده است
را داراست که ... و  هاي زمان، امکان بی نتیجه ماندن، حضور فیزیکیمشتري و بازرگان می کند همچنین موانع دیگري مثل محدودیت

  . اساسا در دنیاي دیجیتال شاهد آن نخواهیم بود
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  : پرداخت و تحویل ▪

همانطور که گفته شد در بعضی موارد، پرداخت راحت . تواند بعد از اتمام مرحله مذاکره باشد یا مدتی بعد از آن رخ دهداین مرحله می
  . صول و بازرگان تاثیر بگذارد تواند بر مرحله کارگزاري محیا شرایط تحویل مناسب می

  : خدمات محصول و ارزیابی ▪
این مرحله بعد از خرید، شامل ارائه خدمات پس از فروش محصول به مشتري و بررسی و ارزیابی رضایت کلی تجربه خرید و تصمیم 

و حفظ و سپس بهبود رضایت ترین نقش استفاده از عاملها در مرحله ارزیابی، پس از بررسی رضایت، پشتیبانی مهم. گیري است
تواند در کننده براي بالابردن وفاداري مشتریان به فروشگاه میهاي ترفیعی و تشویقمدیریت رضایت مشتري با سرویس. مشتري است

  . سودمند سازي تجارت الکترونیک بسیار تاثیر گذار باشد
خاص در مورد او، همچون علایق، میزان و نوع خرید، میزان کننده به سایت و کسب اطلاعاتی به طور خلاصه شناسایی کاربر مراجعه

ریزي فعالیتهاي وفاداري، تعداد مراجعه به سایت و حوزه اطلاعات درخواستی، براي شناسایی مشتري و نیازهاي آشکار و پنهانش، برنامه
دهند ترجیح می ز طریق تبلیغات  ا دگاندر این راستا اکثر فروشن. آینده تبلیغات و در نتیجه توصیه به مشتري بسیار سودمند است

اي از مشتریان قدیمی و جدید و حتی رهگذري خود داشته باشند تا با شناخت آنان بتوانند شرایط بهتر مذاکره و برقراري پایگاه داده
  .ارتباط را با آنها به وجود آورند

  
   B2Bتجارت 

لت  پایه گذاري شد وبا تبلیغات وثبت نام یکسري از      فرم هاي تجاري در ایران براي اولین بار توسط دو B2Bتجارت زیر ساختهاي 
  . ،اداري وخدماتی به شکل اینترنتی بطور ناخواسته با اعتماد سازي مشتزیان به کاربرد این ابزار تبلیغاتی آشتا نمود

  
یابی ، تامین و تدارك مواد، مدیریت منبع: از شامل چهار زیرفرایند اصلی است که عبارتند در تمام دنیا به ویژه ایران b2b   فرایند

این زیرفرایندها به دلیل اینکه فازهاي مشترك بین چندین فرایند هستند، . کنندهحلقه تامین و نمودار کار ، مدیریت ارتباط با تامین
  . ارتباط با زیرفرایند قبلی و بعدي است داراي همپوشانیها و تعاملات زیادي با یکدیگر بوده و در بررسی هر کدام به تنهایی نیاز به بیان

  : این فرایندها به طور خلاصه عبارتند از
در این زیرفرایند، فاز تعیین منابع مورد نیاز یعنی کارگزاري محصول، فاز تعیین و . است b2bمنبع یابی اولین مرحله در فرایند تجارت 

کنندگان با این قیمت و در نهایت فاز ل و جستجو براي کشف تامینپیشنهاد قیمت مورد نظر بر روي محصول تعیین شده در فاز قب
  . شودکننده بر اساس تحلیل پیشنهادات و آنچه در شرکت تصمیم گرفته شده است، اجرا میانتخاب تامین

ند قبلی بعد از جستجو و بعد از اینکه نیازها و کالاها و خدمات در زیرفرای. یابی همپوشانی داردزیرفرایند تدارکات با زیرفرایند منبع
فاز بعدي ارائه سفارش خرید . اي منابع را خریداري کندکنندهتحلیل مشخص شد، شرکت باید تصمیم سریع بگیرد که از چه تامین

دارد که پس از ارسال و تایید سفارشها، پرداخت وجه بایستی کننده منتخب، سفارش کالاي مورد نظر را ارسال میاست که به تامین
  . جام گیردان

تواند براي محصولات و یا فرایند انجام مذاکره و معامله در مدیریت حلقه تامین به روشهاي گوناگون قابل تعریف است و این فرایند می
کننده و گاهی چندین تامین در زمانی که یک توافق دوطرفه و پایدار بین شرکت و یک تامین. کنندگان مختلف، متفاوت باشدتامین
همانطور که در شکل . دهدپذیرد، فرایند انجام شده، تشکیل یک گردش کار و فرایند مدیریت زنجیره تامین را میصورت می کننده،

  . نشان داده شده، این زیرفرایند نیز داراي همپوشانی در چند فاز با زیر فرایند قبل و بعد از خود است
کنندگان، چگونگی ارائه خدمات و نحوه بهبودشان م ارزیابی و ارائه بازخورد به تامینکننده با ایجاد ارتباط، انجامدیریت ارتباط با تامین

کنندگان نیز اطلاعاتی در مورد تر در آینده، به تامینتر و بهینهرا بررسی می کند و به این روش، علاوه بر انتخابها و سفارشهاي صحیح
  . داردبیان می تر خدمات رادرك بهتر نیاز شرکت و چگونگی ارائه مطلوب
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گیري را به دلیل بالابردن میزان در فازهاي مختلف هر چهار زیرفرایند ، نه تنها فرایند انتخاب و تصمیمتوسعه سایتهاي تبلیغاتی معتبر 
ا .کندیگیر و تکراري فارغ مگیران شرکت را از بعضی فرایندهاي وقتدهد، بلکه تصمیمتحلیلها و امکان بررسی موارد بیشتر بهبود می

کنندگان و بررسی ترین قیمت بین عرضهدر انتخاب بهترین گزینه در محصول از بین محصولات موجود در بازار، جستجو و کشف پایین
تر سفارشها بدون نیاز به تر و کم هزینهیابی و تدارکات، ارسال سریعکنندگان در زیرفرایند منبعمزایاي انجام معامله با هر کدام از تامین

کنندگان، تر با تامینکنندگان براي عقد قراردادها، بهینه ساختن فرایند پرداخت و در نهایت ایجاد ارتباطات سهلضور فیزیکی مذاکرهح
کنندگان براي عقد قراردادها، بهینه ساختن فرایند پرداخت و در نهایت ایجاد ارتباطات سفارشها بدون نیاز به حضور فیزیکی مذاکره

  . کنندگان نام بردینتر با تامسهل
  

ها را شدیدا در این راه تجارت الکترونیک با افزایش پذیرش ابزارهاي جدید و انجام معاملات مالی و تجاري از طریق اینترنت، هزینه
 براي غلبه بر بعضی در عرصه تبلیغاتتکنولوژي جدیدبا این . دهد و موجب بهینه شدن کل تجربیات خرید و فروش می شودکاهش می

- کاستیهاي تجارت الکترونیک است که البته به جهت توسعه و کاربرد بیشتر به دانش و نظر کارشناسانی از جمله خریداران، مذاکره
  . کنندگان قرادادها و متخصصان بازاریابی نیاز دارد

.  
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  :نتیجه گیري
بزاري است  جهت انجام معاملات  فروش کالا و خدمات اطلاق بطور کلی واژه توسعه تبلیغات در  بازاریابی  ایران با استفاده از اینترنت ا

این نوع بازازیابی شامل آگهی تبلیغاتی موجود در سایت ها ، ایمیل هایی که براي معرفی محصول ارسال می شود ،      . می گردد 
ومقالات تبلیغاتی می باشد  آگهی هاي  متحرك وجذاب  گرافیکی ، تبلیغ در موتورهاي جستجو ، تبلیغات در وبلاگها ي مختلف

ان یک چالش واستفاده از این ابزار اینترنتی به شکل چشمگیر ي در حال گسترش است ، لذا نحو استفاده صحیح از این رسانه به عن
کارفرمایان ، شرکت ها و موسسات چه به دنبال تاسیس وب سات اختصاصی براي .اصلی پیش روي صاحبان کالا و خدمات قرار دارد

باشند و یا حتی اگر قصد بازاریابی در سایت هاي دیگر را داشته باشند ، شدیدآً نیاز به ملاکی براي ارزیابی وب سایت ها و یا  خود
  .عملکرد شرکت هاي طراح در این زمینه را دارند
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