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خلاصه 

هدف: اين مقاله به دنبال بررسي چگونگي نقش تكنولوژي اطلاعات و ارتباطات (IcT) از طريق روش هاي فروش مي باشد كه در طي دهه اخير گشترش يافته و همچنين پيشرفت ليست تحقيقاتي براي مبارزه با مشكلات آتي 

طرح / متولوژي رويكرد – اين مقاله مرتبط با رويكرد تئوريك مي باشد و كار بررسي پيشرفت تاريخي و كنوني ICT را در مورد اعمال مرتبط با فروش را داراست و مرتبط با چارچوب CMP اعمل فروش با استفاده از ديدگاههاي اصلي فروش الكترونيك مي باشد كه از طريق چارچوب و نتايج تجربي حاصل شده است 

يافته ها: اين مقاله باعث پيشبرد تحقيقات آكارميك شده كه بيشتر روي روش هاي ICT متمركز شده و منجر به درك گسترده تر ICT مي گردد. ماهيت / ارزش – عليرغم تاكيد بر روي گسترش ICT در اواخر دهة 1990، بازاريان به دنبال پذيرش ICT از طريق سازمان بوده اند. اين مقاله چارچوب كنوني و معاصر اعمال مرتبط به خريد را بهمنظور بررسي مقوله گسترش داده است. 
كلمات كليدي تكنولوژي هاي ارتباطي، استراتژي فروش، مهارتها، بازرگاني تجارت الكترونيك 

نوع مقاله : بررسي كلي 

مقدمه: در طي 50 سال گذشته سازمانها به دنبال تكنولوژي اي بودند تا از پردازش اطلاعات و ارتباطات در مورد كل مورارد اجرايي حمايت كند. در هر حال شاغلان فروش به دنبال بهترني روش ها در معرفي تكنولوژي ارتباطات و اطلاعات (ICT) بوده اند. دانشكده هاي مرتبط با خريد و فروش اصولاً به دنبال گسترش چارچوب هاي توصيفي و تجويزي بوده اند كه منجر ه بروز مقالات و تحقيقات گسترده اي شده هست. چارچوب اعمال فعلي با خريد و فروش (CMP ) ( Coviello  etal,  2002) و نتايج تحقيق تجربي بيان كنندة مشكلات ICT براي بازاريان در طي دهه 1990 و دهه فعلي بوده (Brodie    etal, 2007) اين مقاله مؤيد پيشرفت ICT از طريق چارچوب CMP مي باشد كه با توجه به ديدگاههاي عملي در خصوص گسترش ICT بوده. بحث ها پيرامون نياز به بررسي و گسترش دستگاه مهارتي بارايابان در محدوده تكنولوژي، مديريتي  و سازماني مي باشد كه استفاده از ICT از طريق روش فعلي بازاريان مي باشد.
مقالات بشماري در اوحر دهة 1980 و 1990 راجع به چگونگي عملكرد ICTS و بازخورد آن بر روي اعمال مرتبط با فروش به ديدگاههاي ICT بوده هست. بيشتر تحقيقات مرتبط با اينترنت وجهت يابي پايگاه داده ها بوده تا بروي ICT از طريق فروش براي مثال مطالعات صورت گرفته برروي CMP تنها شامل ابعاد معودي از تكنولوژي بوده هست. زماني كه (2001 , 2003) Caviello  etal عملكرد فروش الكترونيك را به آن اضافه كرد، محققان بيشماري شروع به استفاده از چارچوب CMP به منظور بررسي عمل گرايانه eM در مورد اعمال مرتبط با فروش كروند در حالي كه بيشتر تحقيقات فعلي تنها به دنبال افزايش نفوذ eM در شركت هاي نمي باشد بلكه نشاندهندة پيشرفت در عملكرد فروش هست (Barwise  , Fareley  , 2005 , Brodie  , aal, 2007) 
اين مقاله توسط موقعيت فعلي و تاريحي در ارتباط با ICT از طريق چارچوي CMP بوده هست. در دو قسمت اول به بررسي سالهاي اوليه گسترش IT/ICT و گنجايش eM  و ICT  از طريق چارچوب CMP به رتيب بوده هست ما به طور خلاصه نياز به يكپارچه كردن ICT از طريق چارچوب CMP داشته ايم و محققان CMP نياز به گسترش فهرست تحقيقاتي دارند كه صراحتاً در خصوص گسترش ICT در مورد فروش و توسط بازاريان مي باشد همايتهاي گسترده در پيشبرد ICT منجر به بروز اعمالمرتبط با خريد و فروش هست و ما اصولاً به دنبال مقولات مرتبط با دستگاههاي مهارتي براي بازاريابان به منظور اجراي و استفاده موفقيت آميز ICT مي باشيم 

ICT: سالهاي اوليه :

تجارت الكترونيك يا بارزتجاني الكترونيك از پذيرش محدود ICT استفاده كرده هست كه بايك سامان كه داراي وسب سيات يا محصولات فروش و ي داراي خدمات از طريق ابنترنت هست برابر مي باشد و از سوي ديگر محدوده هاي مرتبط به جهت گذاري تجارت الكترونيك كه از ICT اتفاده كرده، گسترش مي يابد
 (McGrath , child , 2001    , Hagel , Singer 199) و فرضيه هاي اصلي راجع به سازمان و قالب كار يآن نياز به بازبيني داشته هست ( Achrol, kotler, 1999 , Webste ,  1992, 1998) 
استدلال هاي صورت گرفته در مورد تحول روش هاي فروش از طريق گسترش در استفاده از ICT مي باشد و تداوم فروش و پيشرفت آتي از طريق بسياري از مقوله هاي تكنولوژيكي انجام شده هست

(Deighton  , 1996 . Montzberg etd, 1995 , Mc kenna , 1998 , 2002)
شاغلان مربوط به بارزايابي به دنبال واژه هايي مثل فروش يك به يك (Mckenna 1998) ، فروش  wed based (hoebbecke  , yelassi, 1997) فروش مجاز (Gobin   1999) و واژه هايي مه پيشنهاد كنندة قالبهاي جديد تجاري (تجارت الكترونيك) و نوع فروش (فروش الكترونيك) هست مي باشند. (2002) Brady  etal پيشنهاد كرده هست كه ديكتة روش (marketing ) بايد به MarkITing تغيير پيدا كند تا بدين وسيله استفاده گسترده ICT را انعكاس مي دهد. (2004) Holland , Naude راجع به فروشي بحث مي كنند كه راجع به مشكلات دستيابي به اطلاعات با توجه به نقش كلي ICT هست.
در دهة 1990، مشكلات غير عادي اي مرتبط با ICT و مشكلات كلي ICT به وجود آمد كه حتي با وجود سرايه گذاري هاي گسترده موفقيت شايان توجهي ا به خود اختصاص نداده هست (chen,ching , 2004) بسياري از تلاش ها در مورد بازدهي و سودهي معرفي ICT مثل اينترنت (Deeterr – Schmelz, kennedy 2004) كنترل نروي فروش (  Geiger ,Turey 2005, speier, venkatesh 2002) و EDI ، سيتم هاي اطلاعاتي روش (Li , 1995) پايگاه داده ها (Desai dal, 1998) يا مديريت ارتباطات مشتري (chen   , ching  , 2004) مي باشد. (2006) Mc Afee مشاهده كرد كه بالغ بر 130 بميليون پردژه منسوخ شده هست
در طي بيش از دو دهة اخير، فروش مرتبط با ICT بارويكر "metoo" يا "wait andsee" بوده هست. و كند تر از ساير موارد خود را با ICT منطبق كرده و به طور برجسته براي اهداف توليدي و كنترلي گسترش پيدا كرده هست و در مورد فعاليتهاي تاكتيكي و روز مره هست. (Domegan , Donaldson, 1994, heverick etal 1998, Bruce etal , 1996). عليرغم تمايل انتشارات معروف در طي دهه 1990 در مورد احتمالات تكاملي ICT تبديلي ، جذب ICT در فروش حالت تكاملي بيشتري دارد و با توجه به اين تئوري ، گسترش موفق ICT براي كنترل و افزايش هميت اطلاعاتي براي فعاليتها رجوع شود به (Nande , Holland 2004) به كار خواهد رفت كه در آن شركت ها به حالت تبديلي برسند. از اين رو استفاده از ICT از طريق فروش در حال حاضر درآيند بايد گسترش يابد.
بازاريان چه در گذشته و چه در زمان فعلي با مشكلاتي در زمينة ICT مواجه مي باشند. (1998 Nolan) اذعان داشت كه بيشتر كمپاني ها را مي توان از طريق كامپيوتري شدن كنترل كرد. اما استفاده تبديلي و استراژيك و گرفتن تصميمات در يطح بالا مشكلات اساسي اي را را به وجود مي اورده. اين موفقيت از طريق بروز ترديد و شك در مورد تكنولوژي هاي لازم براي عملياتهاي فروش وخيم تر شده بود.( Wilson 1999 McDonald , ) بسياري از سرمايه گذاري ICT فاقد ابعاد استراژيك ب.ده هست (Holtham   1994, Willcocks  1996) و متمركز در ديدگاه مهندسي بوده هست. بيشتر پتانسيل تبديلي منجر به گسترش ICT شده هست و بيشتر مشكلات در مورد اجرا و بررسي مزيتهاي نهايي هست (Brady  etal 2002 , levy  etal , 2001) 
افزايش استفاده از ICT از طريق دسترسي به رابطة فروش در دهة 1990 بده هست (
