
 

0 
 

 بنام خدا

 

 

 

 مدل های تجارت الکترونیکسازی پیاده 
Electronic Commerce Models 

 

 

 ويژه دانشجويان

 

 

 

 

 

 تدوين : علي ثاقب موفق



 

1 
 

 :  تجارت الکترونیک

روشی است که شرکت در فعالیت های . به عبارتی مدل کسب و کار مشخص می کند که یک شرکت چگونه می تواند پول بدست آورد

تجاری در پیش گرفته  و با کسب درآمد ثبات خود را حفظ می کند. این روش متناسب با منابع موجود و نیاز مشتری نسبت به ارائه 

ده و ایجاد کرارتباط بین ورودی و خروجی شرکت مدل تجاری ارزش مورد نظر مشتری اقدام و درآمد لازم را نصیب شرکت می سازد. 

بنابراین طراحی مناسب مدل تجاری می تواند خروجی های شرکت را در جهت کنترل و نقش آفرینی  منجر به درآمدزائی می شود.

 ورودی بکار گیرد.

 : تجارت الکترونیک تاريخچه

از می تجاری به سالهای قبل بتجارت الکترونیکی یک مفهوم جدید نیست و استفاده از فناوری های الکترونیکی در انجام امور بازرگانی و 

از نمونه های مهم کاربرد الکترونیک درتجارت به شمار می شود .   EDIگردد . خرید با استفاده از کارت های اعتباری در فروشگاه ها و

ی از ن آورده است . یکامکان استفاده از بستر اینترنت برای انجام تجارت الکترونیکی ، امتیازات ویژه ای را برای این گونه امور به ارمغا

 ۰۷۹۱مهم ترین این امتیازات کاهش هزینه هاست که با رشد اینترنت کمتر نیز می شود . ترکیب تجارت و الکترونیک در واقع از سال 

آغاز شد در آن زمان شرکت های بزرگی دست به تشکیل شبکه های کامپیوتری زدند تا اطلاعات تجاری را بین خود و تولید کنندگان 

 . نامیده شد (EDI) گر مبادله کنند . این روش تبادل الکترونیکی داده ها یادی

EDI  بیل کلینتون ۰۷۷۱اکتبر  ۶۲به هدف تبادل اطلاعات حجیم تجاری در قالب مشخص و استاندارد بین مراکز تجاری ایجاد شد . در ،

رد که در کمترین زمان ممکن ، تجارت الکترونیکی را رئیس جمهور وقت آمریکا ، با امضای یک دستورالعمل دولت فدرال را موظف ک

 برای خرید وفروش کالاها در سطح آمریکا به شکل عملی در آورد . 

تجارت الکترونیک در ابتدای پیدایش خود چیزی بیش از یک اطلاع رسانی ساده تجاری نبود . هر کس می توانست محصولات خود را با 

درصد از آن ها در سال  ۱۳شرکت نشان داد که حدود  ۰۱۱رنت تبلیغ کند . آمار گرفته شده از بر روی اینت WEB استفاده از صفحات

از این روش برای تبلیغ محصولات خود استفاده کرده اند . پیشرفت تجارت الکترونیکی به  ۰۷۷۲درصد در سال  ۰۱و حدود  ۰۷۷۰

شرکت فوق  ۰۱۱کل الکترونیک به انجام برسانند طبق آمار از بین شرکت ها این امکان را داد که تراکنش های تجاری خود را نیز به ش

مهمترین عامل بازدارنده شرکت ها از روی آوردن  . از این امتیاز تجارت الکترونیکی بهره می گرفتند ۰۷۷۲درصد تا سال  ۰الذکر فقط 

یچ استاندارد برای برقراری امنیت تراکنش های مالی و به استفاده از این قابلیت ها مساله امنیت بر روی اینترنت بود در آن زمان هنوز ه

  . تجاری بر روی اینترنت پذیرفته نشده بود

اینترنت »مفهوم جدیدی نیست ولی در سالهای اخیر رشد فزاینده و غیرقابل پیش بینی داشته که عامل اصلی آن « تجارت الکترونیک»

  طی بین صدها میلیون کامپیوتر در سراسر جهان است که سابقه ای بسیار کم دارداست. اینترنت یا ابربزرگراه اطلاعاتی، شبکه ارتبا« 

اولین بار پس از جنگ جهانی دوم ، وزارت دفاع آمریکا بر این فکر شد که اگر جنگ هسته ای در آینده اتفاق بیفتد ، اولین مراکز مورد 
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دان سیستمی را پایه ریزی کردند که پایگاههای نظامی و مراکز مهم را از تهاجم ، مراکز مخابراتی و ارتباطی خواهد بود . بنابراین دانشمن

طریق یک شبکه ارتباطی به هم متصل کرد تا اگر یکی از این خطوط ارتباطی در هنگام جنگ آنها قطع شد سیستم به صورت شبکه به 

ارتباطی نبوده و انهدام تمام ارتباطات نیز غیر ممکن  هم متصل بوده و از راه دیگر این ارتباط میسر شود . در حقیقت هیچ نقطه ای مراکز

کامپوتر به هم متصل شد . بدیهی است  ۰۲۶میلادی ۰۷۰۱کامپیوتر و درسال  ۳میلادی  ۰۷۲۷شود . با این طرز تفکر اولین بار در سال 

مالی است و معمولا پول نزد دو گروه یکی از عوامل مهمی که در پیشبرد هر طرح و ایده و اختراعی کمک می کند اقتصاد و شیوه بهینه 

  : از هر جامعه ای است

 نظامیان، جهت تحقیقات در زمینه های مختلف  

 تجار و شرکت های تولید کننده . 

 ايجاد تراکنش ها بر روی اينترنت

مرغ یک گوسفند معامله می شد. این نوع معامله در  ۱قبل از ظهور پول، تجارت به صورت معامله پایاپای انجام می شد. مثلا در ازای 

تجارت الکترونیکی هم دیده می شود. در یک معامله خاص ممکن است یک ناشر روزنامه و یک شرکت تلویزیونی با هم تصمیم بگیرند 

انجام دهند. اولین پول که به شکل سکه های طلا و نقره بود یک ارزش مشخص شده براساس نوع فلز بکار گرفته  که کار تبلیغ یکدیگر را

شده داشت ولی در حقیقت این ارزشی بود که انسانها برای این نوع پولها در نظر گرفته بودند. همچنین دلیل ارزش پول امروزی این 

ی نیز پول الکترونیک شود و یا در مغازه ها با کالا یا خدمات بر اساس ارزش آن معاوضه شود.  است که پول می تواند بوسیله بانک بازخرید

درزمینه تجارت الکترونیکی  نوع دیگری از پول امروزی می باشد که وجود فیزیکی ندارد و در یک دنیای مجازی رد و بدل می شود.

 قرار می گیرد.طبیعت پول باید دارای صفات ویژه ای باشند که مورد بررسی 

 اجزاء مدل کسب و کار:

از مشتری را مرتفع نماید. ارزش این محصول و خدمت جایگاه  لمحصول یا خدمتی که می تواند یک نیازمندی یا مشک  جایگاه ارزشی:

 ارزشی را مشخص می کند.

 گروه مشترین مورد هدف می باشند بخش بازار:

جایگاه فعالیت های شرکت در زنجیره ارزش و نحوه بدست آوردن  بخشی از ارزش تولید شده در زنجیره توسط  ساختار زنجیره ارزش:

 شرکت

 عضویت، پشتیبانی و ... ( ،اینگه چگونه سود حاصل می شود ) از فروش، اجاره  تولید سود و حاشیه فروش:

 تاثیر آنها برای مشتریاناء و شرکت های مکمل و اثر و بشناسایی رق جایگاه در شبکه ارزش :

ول ، فرمول بکار رفته برای محصی شرکت. مثل نوع مدیریت هزینه هاچگونه شرکت برای خود مزیت رقابتی می سازد استراتژی رقابت:

 ....سرویس و ...... ، نحوه انگیزه مند کردن کارکنان، ابتکار و نوآوری در فرآیند تولید محصول و
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 نحوه طراحي مدل کسب و کار

 مدل کسب و کار با یکی از روش های زیر طراحی می شود:

 با فکر و ایده ای نوآورانه مدل تجاری و کسب و کار طراحی شود. نوآوری:

 احیاء یک مدل قدیمی کسب و کار احیاء :

 در اجزاء شش گانه آن تغییرتغییر و بروزرسانی یک مدل موجود کسب و کار و  تغییر:

 برای شغل دیگر یا کشوری دیگر مورد استفاده قرار گیرد. اتخاذ:

ریت ف و مامودو برای هر کسب و کار متناسب با بازار ه باشدبتنی بر نوآوری و خلاقیت می است کسب و کارهای استارت آپی مبدیهی 

 ورد استفاده قرار گیرد.م را از مدل های فوقخود ممکن است یکی 

 بررسي چند مدل کسب و کار الکترونیکي:

 مدلهای اولیه:-1

  بازاریابی بر روی وبe-shop 

  مزایده و مناقصه الکترونیکی کالا و خدماتe-procurement 

  حراج الکترونیکیe-mall 

  فروشگاه الکترونیکیe-auction 

  اجتماعات مجازی یاvirtual communities 

  همکاری بین شرکت هاcollaboration platform 

  واگذاری به جزء سومthird party marketplace 

  یکپارچه سازی زنجیره ارزشvalue chain integrator 

  سرویس دهنده زنجیره ارزشvalue chain service provider 

  اضافه کردن ارزش به داده های حجیمinformation brokerage 

  خدمات اعتماد سازی و تصدیق هویتtrust and other third party service 

 می تواند ترکیبی از مدل های فوق نیز باشد.  کار مدل های کسب و

  :   Osterwalderچاچوب -۶

سه پارامتر اساسی هر مدل کسب و کار عبارتند از، مدیریت زیرساخت ها، نوآوری در محصولات و ارتباط پیوسته   frameworkدر این  

 با مشتری که ترکیب سه عامل فوق باعث سوداوری و کسب درامد شرکت می شود.
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 :  rayport , jaworskiچارچوب -۱

در این روش ابتدا نیاز  شارکت دارند.روش کسب درامد مچهار پارامتر زنچیره ارزش، پیشنهاد،  سیستم منابع و   frameworkدر این  

برآورده نشده مشتری  شناسایی شده و سپس منابع لازم برای این خدمت مشخص می شود و در نهایت روش کسب درامد از ارائه خدمات 

 مشخص می شود.

 کار:یکپارچه سازی مدل های کسب و 

 چارچوب یکپارچه شرکت در همه حوزه را تعیین نمود.می توان با ترکیب حوزه های فعالیت و مدل های کسب و کار،  

 انواع مشتریان و حوزه های فعالیت:

عامل هم می شود.   employee , agentاست و در حالت دقیق تر شامل   c2c , c2b ,  b2c , b2bمعروف ترین تقسیم بندی ها  

 .، عوامل هوشمندی است که از طرف مشتری برای انجام اتوماتیک فرایند قیمت گذاری و خرید بکارگرفته می شود agentیا همان 

 نواع مدل های تجارت الکترونیکا

اشاره می شود:آن نوع ارایه دهنده خدمت و بستر آن انواع متفاوتی دارد که در زیر به مواردی ازمدلهای تجارت الکترونیک متناسب با   

1. B2B  Business to Business 

2. B2C Business to Consumer 

3. C2C Consumer to Consumer 

4. C2B Consumer to Business 

5. G2G Government to Government 

6. P2P Peer to Peer 

7. B2A Business to Administration 

8. C2A Consumer to Administration 

9. B2I Business to Individual 

 B2B ارتباط بنگاه های تجاری با همديگر 

یک شرکت  B2B کنیم و می بینیم که اوضاع و احوال کسب و کار به شدت در حال تغییر است. در مدلما در عصر اطلاعات زندگی می

بوطه از طریق های مرفاکتور, فاکتور خرید, پرداخت مبلغ خرید و هزینهیا بنگاه تجاری برای ثبت سفارش به تولیدکنندگان, دریافت پیش

شود ولی در انجام می (EDI) هاهر چند که تجارت الکترونیکی سالهاست با استفاده از مبادله الکترونیکی داده .نمایدشبکه اقدام می

سایت  ۰۷۷۲شرکت سیسکو یکی از اولین شرکتهایی بود که در سال  .ع از پنج سال پیش به شکل امروزی )اینترنتی( درآمده استواق

کردند و مسائل مالی و انتقال الکترونیکی  ستفادهااندازی نمود. پس از آن شرکتهای دیگر به سرعت از این روش الکترونیکی خود را راه

 را حل کردندخود وجوه 
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 B2C  بنگاه تجاری با مشتريان  ارتباط 

یعنی  .شودشود. این نوع تجارت بین فروشنده و مشتریان ایجاد میفروشی میتجارت الکترونیکی بنگاه ـ مشتری شامل تجارت خرده

 ا ثبت نموده رتوانند به فروشگاه دسترسی پیدا کرده کالای مورد نیاز خود را انتخاب نموده، سفارش خرید مشتریان با استفاده از شبکه می

امروزه در کشورهای پیشرفته انواع  .یابداین نوع تجارت با گسترش اینترنت به سرعت افزایش مید. ینوجه آن را پرداخت نما سپس و

تجارت  باشد.از اقلام مصرفی مثل مواد غذایی تا اقلام بادوام مثل اتومبیل از طریق اینترنت قابل خرید و فروش میکالاها 

های الکترونیکی از دیدگاه  فروشگاه شد.باان و هم از نظر فروشندگان میدارای مزایای فراوانی هم از نظر خریدار B2C الکترونیکی

 د.باشیر میخریداران دارای ویژگیها و مزایای ز

 دباشـ کاتالوگ و مشخصات کالا به سهولت قابل دسترسی می۰

 .تواند از نظرات بقیه افراد استفاده نمایدباشد و مشتری میتوسط بقیه خریداران قابل ارزیابی می ،ـ کالا و خدمات۶

 .پذیر استساعته امکان ۶۳ـ خرید از فروشگاه به طور ۱

 د.ودریافت نمن آهمزمان با خرید می توان کتابها و نشریات الکترونیکی و فیلم را  ،زارهاافـ بعضی از محصولات مثل نرم۳

 .تر استـ خرید از این فروشگاهها ارزان۰

 .ـ فشارهای روانی هنگام خرید وجود ندارد۲

 .پذیر استـ مقایسه انواع کالاها در انواع فروشگاهها به راحتی امکان۹

 .رین قیمت را انتخاب نمایدتتواند مناسبـ خریدار به راحتی می۰

 .دهای آن سریعاً کالا را در منزل دریافت نمایـ خریدار پس از انتخاب کالا و پرداخت مبلغ و هزینه۷

 .دتواند آن را مرجوع نمایباشد می کالا دارای مشکل اگر ،بعد از دریافتعموما ـ ۰۱

 C2C  تجارت الکترونیکدر  مشتری ـ مشتریارتباط 

هم اخیراً به وجود آمده است.حجم مبادلات این نوع تجارت الکترونیکی در مقایسه با  (C2C) مشتری ـ مشتریتجارت الکترونیکی 

تفاده قرار ها مورد اسها و حراجتر است. این نوع تجارت الکترونیکی بیشتر برای برگزاری مناقصات و مزایدهالذکر بسیار پاییندو نوع فوق

یان کالای خود را همراه با مشخصات و قیمت آن آگهی می کنند و سایر مشتریان می توانند محصولات مشتر ،در این نوع تجارت .دگیرمی

مشتریان کالای  C2C تجارت الکترونیکی در .را مشاهده نموده و خریداری نمایند. اپلیکیشن دیوار از چنین مدل تجاری برخوردار است

 .سایر مشتریان می توانند محصولات را مشاهده و خریداری نمایندخود را همراه با مشخصات و قیمت آن آگهی می کنند و 
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 (C2B)  تجارت مصرف کننده با فروشنده

روز به روز در حال گسترش است، بسیاری از خریداران دریافته اند که شیوه انتخاب محصول  Online در حالیکه بازار مصرف کننده

چرا که وقتی مصرف کنندگان، سایت هایی را در ارتباط با فروش محصول مورد نظر  .نمایدردرگم سبسیار گسترده و ممکن است آنان را 

بنابراین جهت راحت تر  .است یخود می یابند، یافتن خود محصول در آن سایت و به دست آوردن قیمت محصول اغلب کار دشوار

لذ . انس های فروش به سوددهی منتهی شود است که در آژ Online نمودن امر خرید، نیاز به روشهای جدید خرید و فروش اینترنتی

 .خود را با این استراتژی تطبیق داده است Priceline بایستی از یک استراتژی فروش استفاده نمایند مانند

 (G2G) ي با همديگر دولتارتباط دستگاه های 

های مختلف انعقاد قراردادهایی در زمینهبرای  د.باشها میشامل مبادلات تجاری بین دولت (G2G) تجارت الکترونیکی دولت ـ دولت

به عنوان مثال اگر دو کشور بخواهند در زمینه صادرات و واردات با یکدیگر قرارداد منعقد  .گرددبین کشورها از این مدل استفاده می

به وجود آمده, همه چیز در حال هایی که در زمینه فناوری اطلاعات و ارتباطات استفاده نمایند. با توجه به پیشرفت G2G نمایند از مدل

 ت.دگرگون شدن است و انقلاب اطلاعاتی همه جا را فرا گرفته اس

 حال در سرعت به …های از راه دور و مبتنی بر اینترنت, بانکداری الکترونیکی, فروشگاههای مجازی وامروزه تجارت الکترونیکی, آموزش

ید دولت الکترونیکی مطرح شده است. ویژگی بنیادین دولت الکترونیکی ارائه در این میان اصطلاح جد .باشدمی گسترش و گیریشکل

کند ارتباطات بین دولت و مردم و مردم با هم را دولت الکترونیکی سعی مید. باشخدمات عمومی با هزینه کمتر و اثربخشی بالاتر می

ین باشد اهای جدید اطلاعات و ارتباطات میاستفاده از فناوری ها باای جدید از انجام وظایف دولتدولت الکترونیکی شیوه .تسهیل نماید

تر شیوه برای افراد تسهیلات لازم جهت دسترسی مناسب به اطلاعات و خدمات دولتی, اصلاح کیفیت خدمات و ارائه فرصتهای گسترده

 د.سازبرای مشارکت در فرآیندها و نهادهای مردم سالار را فراهم می

 P2P تجارت نقطه به نقطه

برای تسویه حساب کردن شرکت کنندگان در حراج با فروشنده است که مشهورترین آنها سرویسی است  P2P مدل تجارت الکترونیکی

در چهار چوبی کار می کند که افراد بتوانند مستقیماً باهم پول رد و بدل کنند و در حالیکه سهم اصلی  P2P تجارت .Paypal به نام

 داد و ستد پولی را نقل و انتقالات رو در رو بعهده دارد، فناوری تلفن های همراه تعداد افراد بیشتری را در داد و ستد غیر حضوری سهیم

های متفاوت پرداخت مشتریها را از طریق حساب کارت های اعتباری اندازه  در Online انبسیاری از تاجر Paypal قبل از .می کند

 .دنتجارت دریافت می کرد

ت الکترونیکی پولی خود را می باشد، کاربران قادرند نقل و انتقالا Mastercard که زیر مجموعه Mondex با استفاده از سخت افزار

نحوه استفاده از تلفن همراه بدین صورت است که  .ارت اعتباری به کارت اعتباری دیگر منتقل نمایندانجام دهند و پول خود را از یک ک
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که استاندارد معمول ارتباطی تلفن همراه در بسیاری از کشورها به ویژه در اروپاست، فناوری دیگری تحت پروتکل  GSM به جای فناوری

نامیده می شود،  WAP که به اختصار(Wireless Application Protocol)سیم  بکارگیری نرم افزار کاربردی از طریق تجهیزات بی

 .جایگزین می گردد

در این شیوه جدید، هر تلفن همراه از طریق مرکز تلفن با یک کامپیوتر سرویسگر مرتبط می شود و می تواند نرم افزار مورد نیاز کاربر 

تیب استفاده کننده می تواند اطلاعات خود را از طریق کامپیوتر سرویسگر که خود بدین تر .خود را بر روی کامپیوتر مذکور فعال نماید

 .به مراکز تجاری و خدماتی متصل است ارسال و یا دریافت نماید (VAN) از طریق اینترنت و یا شبکه های ارزش افزوده

 B2I تجارت جديد

وکار مشتری را تنها به چشم خریدار کالا ه صاحب کسبعنوان یک مشتری صحیح نیست. زمانی کدر نظر گرفتن یک شخص تنها به

 .بینید یعنی اهمیتی برای شخصیت او قائل نیست و لیست خرید او بیش از هر چیز دیگری اهمیت داردمی

 یعنی شودها میوکارها در معاملات خود عواملی که باعث تمایز انساننیز صادق است. بسیاری از کسب B2B این موضوع در مورد تجارت

 .گرفتی معاملات تجاری باید تنها بر اساس قیمت انجام میگیرند. اگر چنین چیزی درست بود همهقضاوت و اعتماد را نادیده می

وکارها مفید نیست و باید به نوع جدیدی از تجارت یعنی دیگر مانند گذشته برای کسب B2C و B2B به عبارتی تفاوت میان تجارت

B2I فکر کرد. I یبتدای کلمهاز ا individual محصولات و خدمات جدید برندها با سرعت  .به معنای شخص یا فرد گرفته شده است

 .شوندبه زودی کنار گذاشته می B2C و B2B کنند و تجارتسازی شدن برای هر مشتری تغییر میزیادی به سمت شخصی

 مزايای تجارت الکترونیک

 جويي در زمانصرفه_1

نید و ها را نگاه کخواهید، مغازهها رانندگی کنید و به امید پیدا کردن چیزی که میالکترونیک دیگر نیازی نیست که ساعتبا تجارت 

ی دهند و به جای استفاده از مغازه برای ارائههای آنلاین، خط کامل محصولات خود را به شما ارائه میجستجو کنید. فروشگاه

 .رسندکنید و ظرف چند روز به درب منزلتان میکنند. محصولات را به راحتی پیدا میا استفاده میشان، از انبارهای کالمحصولات

 های مختلفوجود طیف وسیعي از گزينه_2

ی دیگر، به راحتی محصولات را با یکدیگر مقایسه کند و تواند بدون نیاز به رفتن از این مغازه به مغازهدر تجارت الکترونیک، مشتری می

های بیشتری برای انتخاب دارد. در دنیای واقعی هر فروشگاه فضای دهد و گزینهشود که کدام فروشنده، بهترین قیمت را ارائه می متوجه

برخی سایت ها و فروشگاه های مچنین ه .تواند بر روی اینترنت، کل موجودی انبار را ارائه بدهدمحدودی دارد، ولی همان فروشگاه می

 بین یک نوع کالا با برند های مختلف را ارائه می دهند کیفی بزرگ اینترنتی امکان مقایسه
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 راحتي در مقايسه _3

ات و شوند، تمام مشخصدو به راحتی قابل انجام هستند. وقتی کالاها به صورت آنلاین عرضه می های دو بهدر تجارت الکترونیک، مقایسه

ها را با سایر کالاها مقایسه کنید تا متوجه شوید خواهند تا کالاهای آنهای اینترنتی از شما میشود و فروشگاهها بیان میهای آنویژگی

 .و دوباره برای خرید به آن فروشگاه بازگردید دهندها را ارائه میها بهترین گزینهکه آن

 ها و نظراتراحتي در يافتن بررسي_4

های مثبت کنندگان نگاهی بیندازید. بررسیهای سایر مصرفخواهند تا به نظرات و بررسیها به دلیل بالا بودن رقابت، از شما میشرکت

نقدها و نظرات مثبت مربوط به هر کالا را مشاهده کنید، از دلایل کسانی  توانیدسایتی وجود دارد و علاوه بر آنکه میو منفی در هر وب

 .شویداند نیز آگاه میکه آن محصول را دوست نداشته

 افزايش پايگاه مشتريان_5

خوردار رکارهای آنلاین، نگران بوکارهای آنلاین و غیرآنلاین است. نیازی نیست که کسبوهای اصلی تمام کسبپایگاه مشتریان از دغدغه

توانند در هر زمانی برای ها دسترسی دارند و میها در شهر خود باشند، زیرا مردم از سراسر جهان، به محصولات آنبودن از بهترین ویژگی

 .ها بازگردندخرید به آن

 افزايش فروش_6

ها . آنی سود بالاتری داشته باشدتری با حاشیهتوانند فروش آنلاین بیشکارهای آنلاین، نیازی به اداره کردن یک فروشگاه ندارند و میوکسب

دسترس  کارها با دروتر و راحتتر کنند. این کسبهای مختلفی پول را از مشتری دریافت کنند تا خرید را برای مشتری سریعتوانند به روشمی

 .توانند محصولات بیشتری را به فروش برسانندالمللی، میبودن به صورت بین

 روز سال 365ساعته در  24دسترسيِ _7

ها بسته باشند یا هوا آنقدر گرم و مرطوب باشد که حتی نتوانیم از خانه بیرون برویم، یا روز تعطیلی باشد و تمام اگر هوا برفی باشد و جاده

شوند . درها هرگز بسته نمیها باز استروز سال، برای مشتری ۱۲۰ساعته و در تمام  ۶۳ها در شهر بسته باشند، بازهم تجارت آنلاین شما مغازه

انی این کار با استفاده از تاسیس شعب مختلف متناسب با شرایط هتجارت های در مقیاس جرای ب .یابدشده همچنان افزایش میو سود کسب

طوریکه همه کارکنان در طول روز در کشور خود به سرکار می آیند و پاسخگوی مشتریان و پشتیبانی به . دزمانی کشورهای مقصد اتفاق می افت

و این به لحاظ تفاوت های  استکار مشغول به ن فروشکاه و یا بنگاه تجاری در کل شبانه روز ه عملا آکاز سفارشات آنها می باشند در حالی

 وقت و هر جا را فراهم می سازد. زمانی در کشورهای مختلف می باشد که شرایط دسترسی همهساعت و 
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 ی تجارتگسترش حوزه_8

کار آنلاین مجبور نیست برای هر زبان، یک سایت ایجاد ویکی از ابزارهای عالی موجود در اینترنت است! بنابراین کسب   translateیا ترجمه 

کار را بدون نیاز به ترک کردن خانه، وسایت، محصولات و اطلاعات آن کسبتوانند وبجهان میها در سراسر کند. با بازاریابی درست، مشتری

 و حوزه تجارت فارغ از مرزهای جغرافیایی قابل گسترش است. پیدا کنند

 ایهای دورهساده شدن پرداخت_9

ای را بیابید که با نیازهای شما بیشترین دهندهئهای را ایجاد نماید. اراهای دورهتواند برای خود پرداختبا کمی تحقیق، هر تجارتی می

ها نیز به همین روش و به صورتی منسجم دریافت ای منسجم انجام شود و پرداختحساب به شیوهخوانی را دارد تا صدور صورتهم

 یت های موجه از مصادیق آن می باشد.از طریق سا های الکترونیکیرداخت پ .شوند

 های فوریتراکنش_11

ها بلافاصله ها نیست. تراکنشروزه برای انواعِ دیگر پرداخت ۱۱در تجارت الکترونیک، دیگر نیازی به انتظار برای نقد شدن چک یا انتظاری 

 .تان شودروز زمان نیاز دارید تا پول، از طریق سیستم بانکی وارد حساب ۱یا  ۶شوند یا حداکثر به انجام می

 معايب تجارت الکترونیک

 حريم خصوصي و امنیت_1

رار می مورد توجه ق سایتوب آن( …های امنیتی )نظیر نماد اعتماد الکترونیکی و ها به صورت آنلاین، ابتدا گواهیپیش از انجام تراکنش

ها قابل اطمینان . بسیاری از سایتسرقت اطلاعات شخصی مشکلاتی را ایجاد خواهد کردولی  خرید آنلاین ساده و راحت است. گیرد

 گیرد. ضروری است که امنیت کافی آنها مورد بررسی و شناسایی قرار ولی هستند

 کیفیت_2

با وجود اینکه در تجارت الکترونیک، همه چیز به راحتی در دسترس قرار گرفته است، مشتری فقط پس از تحویل گرفتن محصولات 

رسی برراین حتما باید پیش از خرید، روش بازگرداندن کالا در صورت عدم رضایت از آن ها را واقعا ببنید و لمس کند. بنابتواند آنمی

 .مطمئن شویدبازگرداندن کالا از امکان پیش از خرید و  گردد

 های پنهانهزينه_3

شود. ولی باید مراقب باشید، زیرا ممکن است نقل، بارگیری و مالیات آگاه میوی حملمشتری در زمانِ خرید، از قیمت کالا، هزینه

شوند. ممکن اند، ولی بر روی فرم پرداخت ظاهر میحساب خرید شما ذکر نشدههای پنهانی وجود داشته باشد که بر روی صورتهزینه

د )به ویژه در مورد وجود داشته باش (handling fee) ی کالاای برای جابجایی و بارگیری در محل فروشندههای اضافهاست هزینه

 .المللی(خریدهای بین
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 تاخیر در دريافت کالا_4

شود، باید آمادگی تاخیر در دریافت کالا را نیز داشته تر از زمان مورد انتظار انجام میاگرچه در بیشتر موارد، تحویل محصولات، سریع

نطقه را مختل کند. این احتمال نیز وجود دارد که نقل در موتواند کل سیستم حملبرای مثال، طوفان برف در یک نقطه می.باشید

 .محصول شما گمُ شود یا به آدرسی اشتباه تحویل داده شود

 نیاز به اينترنت_5

سایتی کنید، این احتمال وجود دارد که اطلاعات شما بر روی وبفای رایگان استفاده میاستفاده از اینترنت، رایگان نیست و اگر شما از وای

تر است تان اینترنت یا رایانه داشته باشید، بهتوانید در منزلخواهید از اینترنت رایگان استفاده کنید یا نمیسرقت برود. اگر نمیناامن به 

 .تان را حضوری انجام دهیدخریدهای

 نبود تعامل شخصي_6

دسترس قرار گرفته است، مطالب بسیار زیادی ی شما در کار در تجارت الکترونیک، برای مطالعهوبا وجود اینکه قوانین و مقررات هر کسب

های بزرگ یا مهم نیز کسی کننده باشد. در مورد سفارشوجود دارد که باید مطالعه کنید و ممکن است مسائل قانونی برای شما گیج

 .های خود، رو در رو با او صحبت کنیدها یا نگرانیوجود ندارد که بتوانید در مورد پرسش

 مسائل امنیتي_7

ند توانشان را حفظ کنند، افرادی وجود دارند که میدهند تا امنیت خود و مشتریانکارها اقدامات فراوانی انجام میووجود اینکه کسببا 

 ایم کههای اخیر شاهد این مسئله بودهی ما در سالخواهند به دست بیاورند. همهاز هر دیوار آتشینی عبور کنند و اطلاعاتی را که می

 .کارها نیز ممکن است هک شوندون و مشهورترین کسبتریبزرگ

 مسائل پرداختي و مالي_8

خواهند مشتری خود را گیرند، زیرا میحساب، طرفِ مشتری را میبسیاری از موسسات مالی، در زمان مناقشه در مورد پرداخت صورت

شده به حساب مشتری برگشته است، ولی مبلغ پرداختاند، حفظ کنند. این مسئله زمانی که کالاها قبلا به مشتری تحویل داده شده

 .شودکار تجارت الکترونیک میوموجب تحمیل شدن خسارت به کسب

 های تجارت الکترونیکی بیشتر برای زيرساختنیاز به تخصیص هزينه_9

مطمئن  کار، بایدونوان مالک آن کسبشود، باید هزینه کنید. شما به عکار آنلاین شما به درستی اداره میوبرای اطمینان از اینکه کسب

ئله، شوند. برای اطمینان از این مسشوند و محصولات به بهترین شیوه به نمایش گذاشته میشوید که معاملات به شکل درستی انجام می

 .های موجود را برطرف کندای را استخدام کنید تا کاستیباید فردی حرفه
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 ارجاع کالا و خدمات پس از فروش_11

ریانی کند، زیرا مشتکار ایجاد میوهای دیگری را برای کسبعیب باشند. این نیز هزینهکار آنلاین، باید کامل و بیوهای کسباختزیرس

کنندگانی هم وجود دارند که دهند. به ویژه مصرفهستند که پس از تحویل گرفتن کالا، از کیفیت آن راضی نبوده و کالا را ارجاع می

 .خواهندزپرداخت مبلغ خود را میچیزی بیش از با

 وجود خدمات اينترنتي کافي_11

توانند از اینترنت استفاده کنند، ولی باید بدانید که هنوز هم مناطقی وجود دارد که پهنای باند ی مردم، همیشه میامروزه ظاهرا همه

ای ی شما از پهنونیک خود، مطمئن شوید که منطقهکار تجارت الکترواندازی کسبساز شود. پیش از راهتواند مشکلها میشبکه در آن

 .کارتان ضروری است، برخوردار استوی موثر کسبای که برای ادارهباند مخابراتی

 نگهداریِ مستمر_12

 شدی تغییر باشد. با رکاری، فعالیت خود را به صورت تجارت الکترونیک شروع کرده است، باید برای سازگار ماندن، آمادهووقتی کسب

کار شما نیز باید به روز نگه داشته شوند یا در صورت نیاز، جایگزین شوند. یا ممکن است وهای مورد استفاده در کسبتکنولوژی، سیستم

 .وجود داشته باشد نگهداری کلیهزینه های افزارها، های داده و نرمی کارِ پایگاهبرای ادامه

  های ايجاد تجارت الکترونیکيروش

 الکترونیکياجزای يک تجارت 

 نام سایت فروشگاه الکترونیکیـ انتخاب و ثبت

 فروشگاه یک نام به سایت فروشگاه خود نام آن است. طی این مرحله صاحباندازی یک فروشگاه الکترونیکی انتخاب و ثبتاولین گام در راه

شود. انتخاب نام به مشتریان معرفی می www.Storename.comکند و در قالبی مشابه اختصاص داده و آنرا در شبکه اینترنت ثبت می

ال ین حشوند. در عفروشگاه از اهمیت بالایی برخوردار است و باید نمایانگر نوع کالا و خدماتی باشد که توسط فروشگاه به خریداران عرضه می

  .باید ساده باشد تا به راحتی در ذهن مشتریان جای گیرد

 ـ طراحی و ساخت فروشگاه الکترونیکی

های تجاری و سهولت استفاده توسط مشتریان طراحی و فروشگاه الکترونیکی چیزی فراتر از یک سایت معمولی است و باید با توجه به جنبه

ی لازم دارد، اطلاعات دقیق کالاها به همراه تصاویر آنهاست که باید به مشتریان عرضه ساخته شود. اولین چیزی که یک فروشگاه الکترونیک

شوند. ظاهر فروشگاه و سهولت استفاده از آن مهمترین عامل در جذب مشتری است. نکته دیگر این است که اطلاعات درکمترین زمان ممکن 

اهده یه های اول مشنالکترونیکی بایستی به نحوی باشد که در همان ثا های مربوط به فروشگاهت سایطراحی  روی صفحه نمایش داده شود.

 محصولات و سرویس جذب نماید.موثر و نمایش  سایت، بتواند مشتری را به لحاظ ظاهر سایت

javascript:parent.LinkInNewWindow('http://www.storename.comre/')
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 ـ سفارش خرید  

ی کالای موردنظر خود را انتخاب کرد باید امکان سفارش کالا و خرید آن برای وی مهیا باشد. رویه سفارش کالا باید تا حد بعد از آنکه مشتر

ه فروشگاه است ک« زنبیل مجازی»ترین نوع سفارش استفاده از یک امکان ساده باشد تا کلیه مشتریان بتوانند از آن استفاده کنند. متداول

های متداول دیگر برای سفارش کالا شامل گذارد تا کالاهای انتخابی خود را در آن قرار دهد. روشاختیار خریدار می الکترونیکی آن را در

 باشند. های مربوطه، تماس تلفنی با فروشگاه، ارسال نامه الکترونیکی به فروشگاه و یا ارسال فکس میپرکردن فرم

 ـ پرداخت هزینه خرید 

های مختلفی برای پرداخت هزینه هاست. در این مرحله روشپس از انتخاب و انجام سفارش زمان رفتن به پای صندوق و پرداختن هزینه

 گیرد. های پرداخت الکترونیکی صورت میخرید توسط مشتری وجود دارد که این که از طریق سیستم

 تحویل کالا به خریدار -

تواند گاه میآنگاه فروش .افزار، اطلاعات فنی و غیرهرضه از طریق اینترنت باشد نظیر کتابهای الکترونیکی، نرماگر کالای خریداری شده قابل ع

در همان زمان از اینترنت دریافت کند، به این منظور سایت فروشگاه باید دارای را پس از انجام خرید این امکان را به خریدار بدهد که کالا 

های کتکی توسط شربرای تحویل کالا از طریق اینترنت باشد. در غیر اینصورت کالا باید به صورت فیزی FTP serverامکانات خاصی همچون 

نه حمل ها در ارتباط باشد تا هزیبه محل مشتری ارسال شود. بدین منظور فروشگاه باید با شبکه کامپیوتری شرکتل و پیک حمل و نقپست، 

 و نقل را نیز به هنگام خرید از خریدار دریافت کند. 

 ـ انتخاب محل فروشگاه الکترونیکی  

شبکه اینترنت قرار داده و فروشگاه را افتتاح کرد. بدین بر روی رسد که سازی شد، زمان آن فرا میبعد از آنکه سایت فروشگاه طراحی و پیاده

شود یا سرورهای سازمان متولی فروشگاه به عنوان محل فروشگاه تامین می ISPهای منظور باید قسمتی از فضای اینترنت که توسط شرکت

 به آن اختصاص یابد. 

 ـ بازاریابی، تبلیغ و جذب مشتری  

  .تتاح شد باید به دنبال جذب مشتری بود بعد از اینکه فروشگاه اف

 ـ بررسی و تحلیل کارایی فروشگاه  

ترین امور، تحلیل روند عملکرد و آمار مربوط به کارکرد فروشگاه است. برای اینکه وضعیت فروش و سوددهی فروشگاه ارتقا یابد، یکی از مهم

اند، زمانی که هر بازدیدکننده در فروشگاه صرف تواند براساس آماری همچون تعداد کسانی که از سایت فروشگاه دیدن کردهین تحلیل میا

ای دهد که راهکارهشده و غیره باشد. اخذ و تحلیل چنین اطلاعاتی به مدیریت فروشگاه این امکان را میکرده، آمار مربوط به کالاهای فروخته

 ی در جهت سود بیشتر و آینده بهتر فروشگاه اتخاذ کند. مناسب
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 الزامات سیستم پرداخت الکترونیکي
 های زیر را داشته باشند:های پرداخت الکترونیکی باید ویژگیسیستم 

 ـ امنیت داشته باشد به این معنی که:۰

 حریم خصوصی افراد که شامل اطلاعات مربوط به آنهاست محفوظ بماند. 

 کند احراز هویت شود. فردی که معامله می

  پس از دریافت وجه، از سوی فروشنده انکار صورت نگیرد. 

  و قابل استفاده باشد.  ـ هم برای خریدار و هم برای فروشنده به سهولت قابل فهم۶

  ـ برای بانکها به راحتی قابل سازماندهی باشد. ۱

  تبدیل به واحدهای پولی مختلف باشد.  ـ قابل۳

 معاملاتی کمی در برداشته باشد. ـ هزینه۰

 های پرداخت الکترونیکيانواع سیستم
در مبحث انواع سیستم های پرداخت بهتر است بین سیستم هایی که بصورت ابتدایی برای مشتریان مشخص شده و سیستم هایی که برای 

 تمایز قائل شد و برای هر یک به صورت جداگانه سیستم های پرداخت را مورد بحث قرار داد.خریدهای تجاری یا موسســاتی، 

  سیستم های پرداخت برای مشتريان

یکی از ساده ترین راه های فهم سیستم های پرداخت الکترونیکی، بررسی آنها در رابطه با سیستم های پرداختی موجود می باشد. این نوع 

(، میلی سنت ها Microtransaction(، میکرو تراکنش )Digital cashای موضوعاتی مانند پرداخت دیجیتالی )پرداخت، ساختاری را بر

(Millicent و غیره، که برای افراد غیرقابل درک است، ایجاد می کند. سیستم های پرداخت الکترونیکی می تواند به دو نوع پایه ای تقسیم )

نیست و دیگری نیازمند اعتبار شخص می باشد. قبل از اینکه به سیستم ها بپردازیم اجزایی که در شود. در یک نوع نیازی به اعتبار شخص 

 پرداخت ها و تراکنش ها درگیر هستند را نام می بریم.

 های الکترونیکي در پرداختاجزاء فعال  

 خریدار ـ 

  فروشنده  ـ

  دهد. ـ صادرکننده کارتهای پرداخت الکترونیکی، یا هر سازمان یا فردیکه به خریدار برای خرید و پرداخت الکترونیکی هویت می

  کننده مقررات ـ نهادهای تنظیم

 دهند هایی که عملیات انتقال وجود از یک حساب به حساب دیگر را انجام میبانک ـ

 .قوانین مقررات و اسناد بالادستی در این امر فعال باشنداعمال نیز به لحاظ  اقتصادی محور است برخی سازمان ها و نهادهای دولتیممکن 
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  پرداخت سیستم های غیراعتباری یا پیش -1 

ه صورتیکه به ببایست وجه الکترونیکی در دسترس باشد های غیراعتباری هستند به این معنی که قبل از خرید میها، سیستماین نوع سیستم

 این وجوهات به شکلهای مختلفی دیده می شوند که به آنها نشــــانه های الکترونیکیبه فروشنده انتقال یابد.  محض انجام معامله

(Electronic token .می گویند )از منتشر کنندگان انواع مختلف نشانه های الکترونیکی، خریداری می شوند. نشانه های  نشانه ها این

الکترونیکی، واحدهای پول دیجیتال هستند که به صورت یک فرمت الکترونیکی استاندارد موجود می باشند. این نشانه ها بوسیله منتشر 

 آن به حساب اشخاص منتقل می شوند. کنندگان

 پرداخت یا غیراعتباری الکترونیکی به صورت زیرند:های پیشهایی از سیستمنمونه 

                    (digital, virtual or electronic cash(e-cash))                                   ـ پول مجازی یا پول دیجیتالیالف  

از بانک تائیدکننده هستند. این سیستم دارای امنیت  یهایکنند و دارای نماد و نشانههای وجه حساب عمل می وجوه دیجیتالی مانند چک

ز تواند بلافاصله با بانک ارتباط برقرار کند و ابالایی است و فروشنده جهت حصول اطمینان از دسترس بودن میزان موجودی قابل دریافتش می

بوده است که  www.digicash.comروش اولیه این  گذارانمعامله مطلع شود. از پایهم وجود موجودی خریدار به اندازه حجم وجود و عد

 قرار دارد.  www.ecash.comورشکست شد و در حال حاضر مفاهیم و تکنولوژی آن در اختیار سایت  ۰۷۷۰در سال 

 ( مثل میلی سنت: Micropaymentهایی )ـ ریزپرداختب  

 ها به دلیل داشتنتوان به این طریق انجام داد. ریزپرداختهای بسیار جزئی حتی در حد کسری از ریال را نیز میاز مزایای سیستم پرداخت

های جزئی تهای پرداخهزینه پردازش بیشتری نسبت به مبلغ معامله از طریق کارتهای اعتباری قابل استفاده نیستند. از جدیدترین سیستم

را نام برد. چنین سیستم زیر پرداخت هایی برای خریداری اطلاعات یا خریداری موسیقی یا آهنگ که هزینه  www.ecoin.net توانمی

 خیلی کمی دارند مورد استفاده قرار می گیرد.

  

 :debitـ کارت ج 

ا شود. این کارتها توسط بانکهای استرالیا رواج یافتند تهای بانکی صاحبان حساب، صادر میتند که توسط بانکها براساس حسابکارتهایی هس

شود، داده شود. محدودیت استفاده از کارتهای سن و سال که کارت اعتباری برایشان صادر نمیهای الکترونیکی به افراد کمقابلیت پرداخت

debit  موجودی حساب بانکی فرد است. به اندازه 

 کارتهای هوشمند:-د 

. این خوان دارندموارد استفاده از کارتهای هوشمند محدود است زیرا این کارتها بیشتر فیزیکی هستند تا مجازی و نیاز به دستگاههای کارت

کوچک برای نگهداری اطلاعات مشتری و کارت ها عموما دارای یک تراشه ین ا های عمومی مراکز خرید نصب هستند.دستگاهها در کیوسک

 ثبت و ضبط اطلاعات بر روی آن می باشند.

javascript:parent.LinkInNewWindow('www.digicash.com')
javascript:parent.LinkInNewWindow('http://www.ecash.com/')
javascript:parent.LinkInNewWindow('http://www.ecoin.net/')
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 (Post-Paid Credit-Based Systems) پرداختپس یا اعتباری هایسیستم ـ2  

 اعتباری کارتهای - الف

دازش شود. اگر یک فروشگاه الکترونیکی قابلیت دریافت و پرهای الکترونیکی توسط کارتهای اعتباری انجام میبیشترین حجم خریدار فروشگاه

های فروش خود را از دست خواهد داد. برای استفاده درصد فرصت ۲۱کارت اعتباری خریداران را نداشته باشد به سادگی و بدون اغراق بیش از 

های اعتباری، فروشگاه باید دارای یک حساب ویژه تجارت الکترونیکی در یکی از محدود بانکهایی باشد که این گونه تیبانی از کارتو پش

شد  Merchantشود. بعد از اینکه فروشگاه دارای یک حساب نامیده می Merchant accountکند. این حسابهای ویژه، ها را قبول میحساب

 تباری را از خریداران بپذیرد. قادر است کارت اع

 برای پردازش کارتهای اعتباری دو روش وجود دارد: 

: مشتری برای پرداخت هزینه خرید، مشخصات کارت اعتباری خود را وارد سایت فروشگاه کرده و اطلاعات به فروشگاه الکترونیکی offline ـب 

وند و شهای مخصوصی که صاحب فروشگاه آنها را از بانک خود گرفته است، میشوند. سپس اطلاعات به صورت دستی وارد ترمینالارسال می

 شوند تا اعتبار آنها بررسی شده و مبلغ لازم از اعتبار مشتری کسر و به حساب صاحب فروشگاه واریز شود. میبه مرکز پردازش ارسال 

)بلادرنگ(: پس از آنکه مشتری مشخصات کارت اعتباری خود را به سایت فروشگاه فرستاد، کلیه عملیات لازم برای ارسال  Real timeـ ج 

ر مبلغ از حساب مشتری و واریز به حساب فروشگاه به طور خودکار و در همان زمان اخذ اطلاعات این اطلاعات به مرکز پردازش کارت، کس

 گیرد. برای به کارگیری روش فروشگاه باید به یک مرکز پردازش کارتهای اعتباری در ارتباط باشد.انجام می

 سیستم های پرداخت تجاری

برای انجام تراکنش های تجارت های بزرگتر از روش های پرداخت برای مشتریان نیز می توان استفاده کرد. برای مثال استفاده از کارتهای 

اعتباری برای پرداخت های تجاری خیلی رواج دارد. امروزه سیستم های پرداخت تجاری در حال رشد می باشد و یک استاندارد عمومی 

می باشد و ایجاد آن مستلزم آن است که با بعضی از  b-to-cود ندارد و خیلی پیچیده تر از سیستم های پرداخت واضحی برای آن وج

 منطبق باشد: b-to-cویژگیهای 

  سیستم باید امکاناتی را برای افراد مختلف سازمان داشته باشد مثلا برای متقاضی، اعتبار دهنده و قسمت پرداخت. -

  تکرار سفارش و سفارش های پیچیده را داشته باشد.سیستم باید امکان  -

  سیستم باید امکان سفارش های اختصاصی و سفارشی را داشته باشد. -

  سطوح امنیت سیستم برای سفارش های با ارزش زیاد، باید خیلی بالا باشد. -

 بانک یا مسئول پرداخت باید به طور کامل با سیستم یکپارچه باشد. -

. ی سازدممیسر را بین بانک و سیستم از  اهمیت بسزایی برخوردار است که امکان استفاده از اعتبار مشتری برای امور بانکی هنگی اهم

 .تجاری دارد. اعتبار اشخاص حقیقی و حقوقی به لحاظ وجاهت و قابلیت اطمینان آنها به لحاظ مالی ارزش زیادی در تعاملاتموضوع 
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 استاندارد مهم در حال ایجاد می باشد: ۱در حال حاضر  

۰- OBI  ,www.openbuy.org) Open buying on the Internet بوسيله)Internet Purchasing Roundtable  ایجاد شده و روی این

  CommerceNet .موضوع تمرکز کرده که سیستم های تجارت الکترونیکی متفاوت می توانند با یکدیگر در ارتباط باشند

۶- OTP ,www.otp.org) Open Trading Protocol)  که هدف آن استاندارد کردن فعالیتهای مرتبط با پرداخت است مانند توافق های

  مورد استفاده قرار می گیرد. CyberCash AT&T  ،Hitachi ،IBM ،SUN، BTخرید، رسیدهای خرید و پرداخت. که بوسیله 

۱- EDI  های مبتنی بر اینترنت. استانداردهایEDI  های سنتی، برای استفاده در اینترنت گسترش یافته اند و به عنوان استانداردهایی برای

 سیستم های پرداخت بکار گرفته می شوند.

 

 مشخصات سیستم ايمني
مشخصات خاصی داشته باشد تا بتوان در انتخاب، طراحی و ارزیابی آن، به کمک آنها، از میزان ایمنی یک سیستم ایمنی در اینترنت باید 

 اطمینان حاصل گردد. بعضی از مشخصات به شرح زیر می باشد:

  مواردیکه  برایاستفاده از حداقل یکی از انواع سه گانه ایمنی فوق الذکر و امکان کنترل کردن شماره کارتهای اعتباری با سرعت بالا  -۰

  ( می گردند.Downloadبلافاصله در اینترنت منتقل )

 ارسال پیامهای رمزدار در مورد قیمت، نوع محصول، تعداد محصول و امثالهم تا از عدم تغییر آنها پس از سفارش اطمینان حاصل  -۶

  گردد.

 حاضر یک روش متداول در اینترنت بوده که (، در حال Passwordکنترل صلاحیت و صحت استفاده کننده همراه کلمه رمز ) -۱

  بعضی مواقع با امضاء الکترونیکی، یا تائیدیه ها و پروتکلهای ایمنی طرفین معامله نیز به آن افزوده می گردد.

 یکی از راه های شناخت و ارزیابی مشتریان و در نتیجه افزایش ایمنی، عبارت از مدیریت اطلاعات مشتریان می باشد. -۳

 طرفی این به نفع مشتری می باشد، چرا که وقتی در یک سایتی عضو شود، دیگر مجبور نیست کالای مشابه شماره کارت اعتباری از 

  اش را دوباره به جای دیگری بدهد.

 اشند تا بنرم افزارهای سفارش گیرنده یا دریافت سفارش باید برای هر دو روش سنتی و الکترونیکی کارآیی داشته باشد. باید قادر  -۰

 ( را داده و میزان مالیات و هزینه ارسال را محاسبه کنند. Downloadingدستور العملهای ارسال فیزیکی و انتقال الکترونیکی )

 ت اهمچنین باید بتوانند اطلاعات نقل و انتقالات را برای طرفین ارسال نموده، اطلاعات را ذخیره و بازیابی نموده و سایر امکانات و تسهیل

  ( را نیز فراهم سازند.Shopping Cartاز قبیل، چرخ خرید ) خرید

 (، Smart Cardsفرآیند پرداخت، فرمهای مختلفی می تواند داشته باشد که عبارتند از: کارت اعتباری، کارتهای هوشمند ) -۲

 شده در تجارت الکترونیکی برای ، پول نقد الکترونیکی، چک الکترونیکی، برگه سفارش و ... در نتیجه راه حل ارائه debitکارتهای 

  نقل و انتقال امور مالی باید همه موارد فوق را شامل گشته و ایمنی های لازم را فراهم سازد.
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 کالا و خدمات ارائه شده  امکان دسترسی به اطلاعات روز هفته ۹ساعت در شبانه روز و  ۶۳باید خدمات بهینه در کنار ایمنی،  -۹

 ایمنی مطرح می شود، مسائل دیگر را تحت الشعاع قرار داده و منجر به وقتی بحث باشد، بدون اینکه ایمنی مشکل سازی نماید. 

  را. کاربران همه  نارضایتی همه می گردد. در حالیکه ایمنی فقط باید خلافکار را هدف قرار دهد نه

 ا سفارش کالاهای فیزیکی از طریق اینترنت می باید هزینه های حمل و نقل و ارسال کاملا به روز بوده و برای در هنگام خرید ی -۰

  با شرکت های حمل و نقل دریائی، هوائی، ریلی و جاده ای برقرار گردد. ائمدمشتری روشن باشد. بدین منظور باید ارتباط 

 طلاعات اولا به زبانهای مختلف ارائه شده، دوما محاسبه مالیات بر اساس هر منطقه منظور فعالیت در سطح جهان، لازم است که اه ب -۷

 ( استفاده شود، چهارما بر اساس ارزهای معتبر خارجی قیمت ها اعلام گردد. ISOیا کشور صورت گیرد، سوما از استاندارد بین المللی )

 و ترافیک سایت به حداکثر برسد تا درصد فروش افزایش یابد. در همچنین امکان به روز کردن سیستم ها و اطلاعات باید فراهم شده 

 باشد.نها آاین میان ایمنی نه تنها مانع تحقق موارد فوق نباشد، بلکه موید 

 نیازهای سیستم های ايمني

 فت:یتی زیر دست یابه منظور بهره گیری از فرصتهای تجارت الکترونیکی و پرهیز از ریسکهای آن باید تلاش کرد تا به اهداف امن

( : مشتریان بتوانند قبول کنند که با بنگاه معامله می کنند و نه با یک سایت دروغین که از Authenticationتصدیق و تایید )الف( 

 سایت بنگاه تقلید کرده است. 

( : اطلاعات حساس و معاملات انجام شده بر روی سایت، مانند ارسال اطلاعات مربوط به کارتهای Confidentialityمحرمانگی )ب( 

 محافظت شوند.از دسترسی افراد غیر مجاز اعتباری بایستی به صورت محرمانه و مصون 

ه ثالث در هنگام انتقال داد ( : ارتباط بین بنگاه و مشتریان بایستی از تغییرات توسط اشخاصData Integrityداده ها ) جامعیت ج( 

 اطلاعات دریافتی دقیقا همان اطلاعات ارسالی برای بنگاه تجاری باشد. ها در اینترنت محافظت شوند.

خرید کرده است و یا یک ارتباط محافظت  online( : یک شخص نتواند انکار کند که بصورت Proof of Communicationاثبات ارتباط ) 

 ( repudiation  Non )شده داشته است.

 ای ايجاد امنیتروشه
     د.های مختلفی وجود دارنرود، روشترین مسائل تجارت الکترونیکی به شمار میبرای تامین امنیت فروشگاه که از مهمترین و پیچیده

  

 رمز نگاری الف(
رمز نگاری تغییر اطلاعات با استفاده از یک تکنیک خاص است به طوریکه فقط بوسیله کسی که به تکنیک استفاده شده، آگاهی دارد، قابل 

فهمیدن است. در زمینه تجارت الکترونیکی، رمز نگاری برای درهم کردن جزئیات تراکنشهای تجارت الکترونیکی هنگامی که از فرستنده برای 

ال می شود و بعضی مواقع هنگامی که اطلاعات روی کامپیوتر قرار دارند، مورد استفاده قرار می گیرد. یکی از مرسوم ترین روش گیرنده ارس

 است. SSLهای رمز نگاری 
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 برای تامین امنیت فروشگاه الکترونیکي  SSLروش ب(  

 Netscape روشی است برای برقراری یک ارتباط امن بین فروشنده و خریدار. این روش توسط شرکت Secure Sockets Layerیا  SSLروش 

به طور گسترده  SSLطراحی شد و اکنون بعنوان یکی از استانداردهای امنیتی اینترنت پذیرفته شده است. از روش  ۰۷۷۳در اواخر سال 

شود. با استفاده از این روش اطلاعاتی که از طرف خریدار به عتباری استفاده میتوسط فروشگاههای الکترونیکی به منظور بکارگیری کارت ا

شوند، تبدیل به رمزهای خاصی شده که فقط توسط فروشگاه قابل خواندن است. در عین حال این امکان نیز فروشگاه الکترونیکی ارسال می

دعای طرف مقابل در هنگام برقراری ارتباط با وی مطمئن شده و حتی وجود دارد که به واسطه این روش هم فروشنده و هم خریدار از صحت ا

دید خریدار شفاف بوده و به  از SSLبرای اثبات هویت خود اطلاعات را به همراه یک امضای الکترونیکی به طرف مقابل ارسال کنند. روش 

شود، از این پس کلیه اطلاعات این ارتباط به صورت  SSLدهنده فروشگاه مجهز به محض آنکه ارتباط کامپیوتر خریدار با کامپیوتر سرویس

 امن مبادله خواهد شد. 

  (Digital Certificateگواهي ديجیتال )ج(  

یکی از روش هایی است که امنیت اینترنت را تضمین می کند. گواهی هر شخص شامل یک عدد خیلی بزرگ است که مختص همان شخص 

 دو روش اصلی رمز نگاری این گواهی را بیان کرده اند. ۰۷۷۹سال در  Whinstoneو  Kalakos می باشد.

  Secret-Key Symmetric encryption   رمز نگاری کلید مخفی )متقارن( -1

در این روش هم فرستنده و هم گیرنده دارای یک کلید مشترک هستند که فقط در اختیار خودشان می باشد و فقط از این کلید می توان 

ه دبرای رمزگذاری و رمز گشایی پیغام استفاده کرد. این کلید قبل از اینکه از آن استفاده شود باید توسط یکی از دو نفر برای دیگری فرستا

این روش ممکن است کلید توسط شخص دیگری دزیده شود. از طرفی فروشندگان باید کلیدهای زیادی را مدیریت کنند. در شود که در 

 نتیجه برای خرید یا پرداخت پول مناسب نمی باشد.

  Public Key asymmetric encryption رمز نگاری کلید عمومی )نامتقارن( -2

ای استفاده شده برای فرستنده و گیرنده با هم متفاوت است این دو کلید با هم در ارتباطند و این روش یک روش نامتقارن است چون کلیده

نشان می دهد که چگونه این روش مورد استفاده قرار می  ۱-۰۰برای رمز گشایی و رمز نگاری هر دو کلید باید حضور داشته باشند. شکل 

 گیرد.

( دارد و اطلاعاتی که ارسال می کند را با کلید عمومی فرستنده Privateخصوصی )( و Publicکلید عمومی ) ۶در این روش هر شخص 

رمز نگاری می کند و سپس فرستنده اطلاعات را که دریافت کرده بوسیله کلید خصوصی خودش باز می کند. کلید عمومی هر شخص را همه 

تنها شخصی می تواند پیغام را رمز گشایی کند که کلید خصوصی افراد می دانند ولی کلید خصوصی هر شخص باید محرمانه بماند. بنابراین 

 را بداند.
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 (Digital Signatureامضای ديجیتال )
استفاده از رمز نگاری کلید عمومی یک محیط تجاری واقعی می سازند. خریدار و فروشنده از طریق آن می توانند هویت  با دیجیتال امضاهای 

ت که قبل از اینکه پیغام بوسیله کلید عمومی گیرنده رمز شود توسط کلید خصوصی فرستنده رمز می شود. به این صور خود را اثبات کنند.

وقتی گیرنده پیغام را دریافت کرد بعد از رمز گشایی پیغام توسط کلید خصوصی خودش، باید پیغام را توسط کلید عمومی فرستنده رمزگشایی 

 ارد گیرنده می فهمد هویت شخص که پیغام را فرستاده، درست است یا نه.نماید و چون فقط فرستنده کلید خصوصی را د

 بازارهای ديجیتال 

اند. اند. اینگونه بازارها پایه و اساس کسب و کار الکترونیک تشکیل دادههای متنوعی بوجود آمدهبازارهای دیجیتال هم اکنون در زمینه

عه های تامین و توسسازی در زنجیرههای دارای ساختار سنتی نیازمند انجام بهینهشرکتامروزه به دلیل تغییرات عمده در شرایط بازار، 

های فورد و جنرال موتورز اخیراً با استفاده از ابتکارات گسترده در زمینه تدارکات و مدیریت باشند. شرکتپایگاه شرکای تجاری خود می

 .اندهایی را در این جهت برداشته های تامین گامزنجیره

ت. شده ایجاد گردیده اسکند که به منظور ارائه محصولات به خریداران در یک چارچوب کنترلبینی میمدل بازار تدارکات، بازاری را پیش

باشند که بدنبال آن کردن فرایند خرید محصولات و خدمات میها هم اکنون براساس این نوع مدل به دنبال مکانیزهنبسیاری از سازما

 ها، ارتباطات بهینه و بهبود کیفیت نیز بدست خواهد آمد. جویی در هزینهقبیل صرفه نتایجی از

باشند. در این مدل مزایای اولیه محصولات و شناسایی سریع خدمات ها مبتنی بر مدل کاتالوگ میامروزه هنوز در بیشتر بازارها فعالیت

های تدارکات را کاهش داده و غالباً به خریداران زان زیادی زمان و هزینهشده است. این امر به میموردنیاز در یک شکل از پیش تعیین

دهد.امروزه دو مدل دیگر در زمینه تجارت الکترونیک بین واحدهای تجاری وجود کنندگان مختلف را ارائه میطیف وسیعی از عرضه

 باشند.دارند. این دو مدل شامل مدل حراج و مدل مبادلات تجاری می

شده با همدیگر تعامل دارند. این ج محصولات و خدمات، خریداران، فروشندگان و بازرگانان در یک محیط تجاری کنترلدر مدل حرا

دهند. گذاری و توان رقابتی امر تدارک محصولات و خدمات را گسترش میها هنوز ماهیتی بسیار تخصصی دارند، اما دامنه قیمتسیستم

دهد که در نهایت با همدیگر به توافق برسند. در مدل مبادلات تجاری، که بر مبنای ان اجازه میپدیده حراج به خریداران و فروشندگ

و میزان برداشت از ارزش آنها در یک زمان معین تعیین  مدل بازار سهام ایجادشده است، قیمت کالاها توسط مکانیزم عرضه و تقاضا

 گردد.می

 ترونیک بین واحدهای تجاریهای اينترنتي و مبادلات در تجارت الکدروازه
باشند. تفاوت بین یک های ورود به اینترنت در حوزه تجارت الکترونیک بین واحدهای تجاری سریعاً در حال رشد و توسعه میدروازه

یک ای از خدمات را در های اینترنتی، طیف گستردهدروازه اینترنتی و یک مبادله بطور دقیق و واضح مشخص نیست. امروزه دروازه

ی های اینترنتهایی نظیر مایکروسافت، جنرال موتورز و فورد دروازهدهند. شرکتصنعت، جامعه و یا در سطح یک شرکت مشخص ارائه می
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 های اینترنتی طیفی گسترده ازباشند. این دروازهاند که به خودی خود از یک صنعت کوچک بزرگتر میای را ایجاد کردهاختصاصی ویژه

د ارائه توانن، اطلاعات، آموزش، پشتیبانی محصولات، دسترسی به شرکای تجاری و پشتیبانی معاملات را میمربوطهبار خدمات شامل اخ

باشد. این موسسه و سایت می Vertical Netای از آنها های اینترنتی بر چندین صنعت تمرکز دارند که نمونهبرخی از دروازه نمایند. 

 دهد. مربوط به آن یک موسسه اطلاعاتی و خبری بوده و اطلاعات مربوط را برای گستره وسیعی از صنایع ارائه می

ها ابتدا ایجاد ترافیک بازدیدکنندگان، و به دنبال آن توسعه تدریجی امکانات سایت به منظور ارائه خدمات و استراتژی بسیاری از سایت

ک شوند، از یباشد. بـرخی دیگر کـه با نام مـبادله تـجاری خوانـده میلات جدید مبتنی بر تجارت الکترونیک در طول زمان میمحصو

باشد. ای از این نوع مینمونه Plastics Net.comباشند. سایت کنند یعنی تنها بر یک صنعت واحد متمرکز میرهیافت متفاوت پیروی می

باشند ها و تغییرات عظیم بالقوه در کارکردهای یک صنعت بسیار بزرگ مطرح میی به منظور ارائه اطلاعات، تراکنشاینها به عنوان مکان

 باشد(. میلیون دلاری می ۱۹۱)صنعت پلاستیک در آمریکا یک صنعت 

توان بیان نمود این است که میها دامنه وسیعی از تکنولوژی پیشرفته موردنیاز است. آنچه در انتها برای حمایت از تمامی این سایت

 آوردن امکان یک تجارت کاملاًارسال اطلاعات مناسب، محتوای مرتبط سایت و انجام چند تراکنش محدود یک موضوع است و فراهم

ها را صهربلادرنگ، با قوانین پیچیده داد وستد مربوطه، موضوع کاملاً متفاوت دیگری است. اگر شرکتی تصمیم به ورود در یکی از این ع

  کننده متخصص و آگاه در این زمینه استفاده نماید.های عرضهباید از شرکت داشته باشد، حتماً

 بکار انداختن سیستم های تجارت الکترونیک

سازمانهای مختلف در سراسر جهان از تکنولوژی های تجارت الکترونیک بین واحدهای تجاری به طرق مختلف استفاده می نماید این  

ها فعالیتهایی از قبیل تدارکات که شامل روشهای خرید محصولات و مواد اولیه به صورت اتوماتیک هستند تا سیستم های پیچیده روش

ها در بازار تجارت الکترونیک بین واحدهای مدیریت مشتریان که فرایندها را بهبود بخشیده را در بر میگیرد.گروههای مختلف سیستم

 دهد. حت پوشش قرار میتجاری، گستره وسیعی را ت

ی روند، همان ارزشها به شمار میهای مدیریت مشتریان که به عنوان یک بخش در کنار مرکز اطلاعات و دادهحال باید دید که آیا سیستم

ان منفعتی میز های تجارت الکترونیک را باسیستم غالباً نمایند یا خیر؟کنند ارائه میهای دیگر پردازش سفارش ایجاد میرا که سیستم

ح وری از سطدهند. اگر چه این نکته حایز اهمیت است که هر بهبود در بهرهآید، مورد ارزیابی قرار میکه از طریق آن سیستم بدست می

 آید. تواند به عنوان یک امتیاز برای کاربردهای تجارت الکترونیک به شمار میاولیه می

 های مديريت مشتری سیستم
تواند به کاربردهای تجارت الکترونیک نیرو داده و به اجرای آنها کمک نماید. هایی است که مییکی از بهترین روش مدیریت مشتریان

بت به ها نسهای ناشی از کمبود کارکنان فناوری اطلاعات با کیفیت لازم در بازار امریکای شمالی موجب شد که بسیاری از شرکتهزینه

تنی های مدیریت مشتری مبها بر توسعه پایگاههای دانش و سیستمنظر نمایند. بسیاری از سازمانیدهای مدیریت مشتری تجداستراتژی
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ی ها که حل مشکلات و مسائل مرتبط با کارمندیابیکی از این شرکت بر اینترنت به منظور مساعدت در رفع نواقص و کمبودها تاکید دارند.

سایتی است که اطلاعات موردنیاز ای آینده خود جای داد، شرکت سیسکو است. اولین برنامه این شرکت تهیه وبهای توسعهرا در برنامه

ای بهنگام افزارهیلات پشتیبانی آنها بود. این سیستم، نرمافزاری و تسهشامل محصولات نرم نمود. این اطلاعات عمدتاًمشتریان را ارائه می

 نمود. و قابل دریافت و انتقال را به همراه مستندات مربوط به آنها از طریق اینترنت ارائه می

شده های بکارگیری پرسنل ذخیره میلیون دلار در زمینه هزینه ۹۰بینی نمود که با استفاده از این سیستم تنها شرکت سیسکو پیش

افزاری که براساس این روش توسط مشتریان بندی و حمل محصولات نرمهای ناشی از بستهجویی در هزینهاست. در کنار آن، صرفه

میلیون  ۶۰۷ها در حدود جوییمیزان این صرفه ۰۷۷۰مستقیماً از طریق وب قابل دریافت هستند، نیز قابل ملاحظه بوده است. در سال 

دهد بدون درصد از مکالمات پشتیبانی را مورد پشتیبانی قرار می ۹۱ال حاضر این شرکت با استفاده از وب بیش از دلار بوده است. در ح

های تجارت حلسازی راهاز پیاده Eclipsysهای تکنولوژیکی از قبیل های بعدی وجود داشته باشد. شرکتآنکه نیازی به پیگیری

افزاری ت نرماند. این شرکپایگاههای دانش و پایگاههای مشتریان منافع بسیاری را کسب نمودهالکترونیک مبتنی بر برقراری ارتباط بین 

تصمیم به توسعه پایگاه مدیریت دانش برای مشتریان و شرکای تجاری خود گرفته است و بطور همزمان یک سیستم مدیریت روابط 

 مشتریان در سطح سازمان را نیز بکار گرفته است.

 تامین مديريت زنجیره 
ن سازمان شود تاثیر زیادی را بر سطوح پاییسیستم زنجیره تامین شرکت که بوسیله یک سیستم تجارت الکترونیک قدرتمند حمایت می

کننده در باشد. این شرکت بعنوان یک تامینهای موفق در زمینه بکار بردن مدیریت زنجیره تامین میشرکت سیسکو یکی از نمونه. دارد

کنندگان و شرکای تجاری ها، تامینباشد. اداره شبکه کارخانههای تولیدی متعددی در کشورهای مختلف میارای کارخانهسطح جهانی، د

میلیون  ۰۱۱، بیان گردیده که شرکت بالغ بر ۰۷۷۰بعنوان یک امر حیاتی برای شرکت مطرح است. در گزارش سالانه شرکت در سال 

های سفارش بلادرنگ و مدیریت ، سیسکو ترکیبی از سیستم۰۷۷۹سیستم انجام داده است. از سال جوئی در اثر بکارگیری این دلار صرفه

دهی و دستیابی به اطلاعات قیمت و انجام تجارت ساختار را مورد استفاده قرار داده است. این ابزار به شرکای تجاری امکان انتخاب، شکل

از طریق تجارت الکترونیک بین واحدهای  ۰۷۷۰میلیارد دلاری این شرکت در سال  ۰دهد. با فروش الکترونیک بین واحدهای تجاری را می

این  های تجارت الکترونیک در صنایع امروزی در معرض دید عموم قرار داد.تجاری، شرکت مزبور نمایش بزرگی را در زمینه سیستم

 شرکت تجهیزات ارتباطی و روترهای شبکه را به فروش می رساند.

 اينترنتي تجارت 
ن واقعیت است که چگونه برخی از ایبسیاری از کاربردهای تجارت الکترونیک بین واحدهای تجاری بطور مستمر در حال توسعه است. 

 اند. ها، از تجارت الکترونیک بین واحدهای تجاری به منظور بهبود جایگاه خود در بازار و ارتقاء سطح کسب و کار استفاده نمودهشرکت
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 کسب و کار تجارت الکترونیکهای درآمدی مدلنواع ا

  از جمله مسائل مهمی است بایستی به آن پرداخته شود. یابی محصولاتنحوه انجام مدیریت دارایی و منبع

 توزیع مستقیم

دهد فقط یک ویترین چیده و پول مشتریان را بگیرید. بقیه ترین شکل تجارت الکترونیک، یعنی توزیع مستقیم به شما اجازه میساده

د د، اما بایآزاد می سازبسته بندی تعامل درخصوص کننده است. این روش شما را از مدیریت موجودی، انبارداری یا کارها بر عهده تأمین

تی تر از حد مورد انتظار باشد، یا مشکلاباشند، کیفیت محصول پایین ی داشتهکندروند  اگر فروشندگانه داشت که به این نکته توج

ای از یک سایت تجارت نمونه  Wacky Hippoخواهد بود. سایت   شما و سایت شمامتوجه  همگی درمورد سفارش وجود داشته باشد، 

  .است  POD استفاده از آن ، راه درستاطمینان هستاگر درمورد توزیع مستقیم د. کنمی الکترونیک است که از توزیع مستقیم استفاده

 .دشوی محصولات دیگر است که در آن چاپ یا تولید محصول، پس از درخواست مشتری انجام میهای چاپ کتاب یا عرضهیکی از روش

 عمده فروشي و انبارداری

ابتدای کار به سرمایه زیادی نیاز دارند. چرا که باید موجودی و ذخیره خود را مدیریت کنند،  فروشی و انبارداری ازکسب و کارهای عمده

م توانند محصولات خود را هآنها می د.گذاری کننسفارشات مشتریان و اطلاعات ترابری را پیگیری نمایند و روی خود فضای انبار سرمایه

 .گذاردمی اختیار آنهافروشی در اشیه سود بیشتری را نسبت به مدل کاملاً عمدهفروشان بفروشند. این کار حبه مردم و هم به خرده

 نام تجاری خصوصي و تولید

ر کسب و کاای برای یک محصول عالی هستید اما نقدینگی یا تمایلی برای ساختن کارخانه خودتان ندارید، این مدل اگر دارای ایده

ها رحکنند، طهایی که محصولاتی را خارج از محل کار خود، برای فروش تولید میشرکت تواند مناسب شما باشد.تجارت الکترونیک می

دهند تا آن محصول را مطابق میل مشتری ساخته و حتی مستقیماً به دست او می های اولیه را به یک پیمانکار تولیدکنندهیا نمونه

، درصورت به محض درخواستتولید  .فروشدحصول نهایی را میبرساند، یا به شخص ثالثی مثل آمازون یا شرکت دیگری بدهد که م

 تارتاپهای اسدهد. در این حالت هزینهکنندگان را به شما میمواجهه با مشکلی در ارتباط با کیفیت محصول، امکان تعویض سریع تأمین

د، این راه خوبی برای آزمودن یک محصول یا کم است، و اگر در آینده علاقه داشته باشید تجهیزات تولید خودتان را راه بیاندازی شما

 .مفهوم جدید است

 نام تجاری سفید

های کنید که تا به حال با موفقیت توسط شرکت دیگری به فروش رفته است، اما این شرکت گزینهدر این مدل شما محصولی را انتخاب می

 دهد. این کار در صنایع زیبایی و سلامتی رایج استمیبندی و فروش محصول را به شما پیشنهاد نام تجاری سفید، طراحی، بسته
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دار ها حداقل مقو اکثر این شرکت ، ملزم به فروش همه آن خواهید بودیکی از مشکلات نام تجاری سفید، تقاضاست. شما هر چه سفارش بدهید

کنند و اگر نتوانید این مقدار را بفروشید، باید آن را نگه دارید. این گزینه تجارت الکترونیک را وقتی در نظر بگیرید که تولید را تعیین می

 .تقاضا برای محصولتان وجود داردبا علم به اینکه کسب و کارتان کار کنید روی  وقتخواهید تماممی

 تجارت الکترونیک اشتراکي

های ارائه دهنده است و دیگر نمونه Dollar Shave Clubهای تجاری در تجارت الکترونیک، ترین نامترین و موفقیکی از محبوب

 .Nature Box و، Stitch Fix ،Blue Apron :خدمات اشتراکی از این قرارند

 ای حاوی محصولات خاصی راشده، جعبهریزیبوده و در فواصل منظم و برنامههای تجارت الکترونیک بر مدل اشتراکی متکی این شرکت

ه توانند به سادگی مشتریان را باتکایی داشته و میهای درآمدی نسبتاً قابلهای اشتراکی، جریاندهند. شرکتبه مشتریان تحویل می

امکان وجود دارد که در این حالت انتخاب محصولات و نیازهای این  .نام، ترغیب کنندبه ثبتآنها  خرید اشتراک جدید یا تشویق دوستان

 .گیرند که عبارتند از سلامتی و نظافت، زیبایی، مد و تغذیههای اشتراکی موفق معمولا در چند گروه جای میویژه دشوار باشد. جعبه

 های درآمدزايي از محصولمدل

ه محض اینکهی می توان به بازار هدف و موقعیت آن نیز اشاره نمود. یعنی باز عوامل انتخاب نوع محصول و سرویس قابل ارائه به مشتر

رها یک کسب و کاخواهید بفروشید فکر کنید. برخی دریافتید به چه کسی و کجا قرار است محصولتان را بفروشید، باید به آنچه می

. اما دهندگلچین کاملی از محصولات ویژه بازار را ارائه میفروشند، در حالی که دیگران نام( را میمحصول واحد با نام تجاری سفید )بی

 ای از محصولات مختلف بستگی دارند. قبل از افتتاح فروشگاهدر میان طیف گسترده های تبلیغاتیبرنامه مدل دیگری وجود دارد که به

دارید، شاید مجبور باشید اقدامات و مقررات تولید مورد نظر ای که باید درمورد نوع و تعداد محصولات تصمیم بگیرید. بسته به بازار ویژه

 د.را ارزیابی کنی

 مدل های محصول محور در تجارت الکترونیک

 مدل تک محصوله

ا کسب و کارها یتواند در سطوح مختلف به محصوله بر یک محصول واحد تمرکز دارند، که میکسب و کارهای تجارت الکترونیک تک

 شود. تنها محصولتولید می QSR المللیافزاری است که توسط شرکت بیننرم ، یک بستهNvivoًً  مثلاکنندگان ارائه شود. مصرف

QSRافزاری، بسته نرم Nvivo از داشتن  اگرحال  .فروشدها و محصولات مکمل را هم به کاربرانش میاست، هرچند این شرکت آموزش

حتیاط با ابایستی مدل خوبی است. در غیر این صورت، اطمینان وجود دارد، محدود ای بالا و رقابت یک محصول باثبات و برخوردار از تقاض

 .کردبه آن ورود 
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 مدل تک مقوله ای

ای دانهتواند انتخاب هوشمنای میمقوله ی تجارت الکترونیک بسنجید، یک سایت تکخواهید اوضاع را برای ورود به یک بازار ویژهوقتی می

توانید بدون هزینه اضافه، آبرو و اعتبار کسب کنید. برخی اند میباشد. با ارائه گلچین کوچکی از محصولات که به دقت گزینش شده

 .کننداند و امروزه هم کماکان افراد بسیاری از آن استفاده میمدل شروع کردهاین ن با فروشاخرده

هایی را تعریف کرد مثلاً کتاب را درنظر بگیرید. اگر یک کتابفروشی باز کنید، مقوله شما توان زیرگروهبه یاد داشته باشید که همیشه می

کنید، ر میای فکمقولهای؟ وقتی واقعاً به تعریف تجارت الکترونیک تکخوب. چه حوزهکتاب است. اما چه نوع کتابی؟ کتب درسی؟ بسیار 

ی سایتی اندازروی نکنید و تمرکز خود را حفظ نمایید. کلید موفقیت راهشوید. در انجام این کار زیادهبرانگیزی مواجه میبا مسئله چالش

ای از این علایق را انتخاب کنید که سودآورتر به نظر نهاست، بعد زیرمجموعهموفق، متمرکز شدن بر مشتریان خاص مدنظرتان و علایق آ

 ، و شرکتMangelsen Nature Photography ،Flowers.comهای تجارت الکترونیک در این عرصه، هایی از سایتنمونه .رسندمی

The White TShirt است و مدیریت آن به حداقل تلاش و سرمایه کسب و کارهای جدید این یک مدل هوشمند برای صاحبان  د.هستن

 د.کنیاش هم این است که احتمالاً تنها نظر بخش بسیاری کوچکی از خریداران تجارت الکترونیک را جلب میگذاری نیاز دارد و ایراد اصلی

 مدل چندمقوله ای

سایت  فروشانی کهشوند. خردهسنتی محسوب میهای باثبات ای، گزینه مناسبی برای فروشگاهمقولههای تجارت الکترونیک چندسایت

 .ای نیز آماده باشندمقولههای چنداند و آماده توسعه محصولات خود هستند، شاید برای سایتای را با موفقیت امتحان کردهمقولهتک

ر نیاز دار کند و اگما را لکهتواند اعتبار شهای مدیریت این نوع سایت است. یک محصول بد میترین بخشانتخاب محصول، یکی از سخت

هایی از فروشگاه تجارت تر خواهد شد. نمونهکنید، هرچه فروشگاه شما بزرگتر باشد، تدارکات آن سختخود را از چند منبع تأمین می

 .REI و Target Cultures for Health :  ای از این قرارندمقولهالکترونیک چند

 تبلیغ کننده

و چندین شرکت دیگر، فروش خود را با کمک (  Amazon H،DoTerra Essential Oils) اسنشیال اویلز  شرکت آمازون،  و دوترا

یک، با های اختصاصی تجارت الکترونوسیله فروشگاهنوشت، اما اغلب بهکننده، گاهی ازطریق وباند. فروش تبلیغها رونق دادهکنندهتبلیغ

ا کننده هم با معرفی محصول، وبلاگ شخصی، یعلاوه خود تبلیغفروشنده اصلی سودآور است؛ بهفراهم ساختن امکان بازدید بیشتر، برای 

توانند جریان درآمدی سازهای بزرگی نیستند، اما میکننده پولهای تبلیغاکثر سایت .کندسایت دیگر، فرصت کسب درآمد را پیدا می

 .های درآمدزایی متکی هستندر جریانهایی فراهم سازند که عمدتاً به دیگای برای سایتاضافه
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 کننده[ای+تبلیغمقولهترکیبي ]تک

اند، تبدیل شدن ای عبور کردهمقولههای جریان درآمدی یا محصول یک فروشگاه تککسب و کارهایی که رشد کرده و از محدودهبرای 

مرتبط با  خود، مقولاتخطر توانید در بازار ویژه و بیا میتواند سودآور باشد. شمکننده میای و تبلیغمقولهبه یک فروشگاه ترکیبی تک

دهد را امتحان کنید تا وضعیت جذب مشتری خود را بسنجید. این کار، مزیت یک گروه از محصولات اضافی را به شما می محصول اصلی

 .بدون اینکه از شما بخواهد درگیر بازاریابی و مدیریت محصولات دیگری شوید

برای نتیجه دادن این شکل از تجارت الکترونیک وجود دارد، از فهرست کردن پیوندهای تبلیغاتی روی وبلاگ فروشگاه تا  های بسیاریراه

شوند محصولات تبلیغاتی شبیه محصولاتی به نظر برسند که در فروشگاه اینترنتی شما به فروش هایی که باعث میاستفاده از ویجت

 .کندای که خللی در سفر خریدار ایجاد نمیرسد، با فرآیند بررسی یکپارچهمی

 وضعیت آينده پ
آینده تجارت الکترونیک به سمت اعمال پارامترهای دیگر ارزش افزوده و سرویس های نوین مبتنی بر فناوری اطلاعات و ارتباطات به 

با هدف ایجاد آسایش برای مشتریان مشتری است و بسیاری از مفاهیم و تعاریف سنتی مربوط به اجزاء بازار روی محصول و ارائه آن به 

تغییر و تحول خواهد شد و تجارت الکترونیک فارغ از محدودیت های زمانی و مکانی و با آگاهی کامل تردر حال توسعه و بهبود  دچار

 به آرامش بیشتر خواهد شد یا نه. مقوله ای است که در این جزوه و مطلب نمی گنجد.حال اینکه این آسایش بیشتر منجر خواهد بود. 

ازار باقی ترین بخش بی تجاری بعنوان بزرگاجزاء بازار و بنگاه هاهای تجارت الکترونیک بین فعالیتاتوماسیون فرایندهای کسب و کار و 

مهم تجاری، نتایج راهبردهای با فناوری اطلاعات و ارتباطات ها در زمینه اینترنت و ترکیب های شرکت. با توسعه فعالیتخواهند ماند

 د بود. در این زمینه همراه خواههای گذشته موثری بدست خواهد آمد. آینده با عدم محدودیت 

 را بههای کسب و کار سنتی روش کهاند هایی را کسب نمودههای تجارت الکترونیک بین واحدهای تجاری موفقیتحلبسیاری از راه

های بسیار بزرگ نظیر صنعت هواپیمایی نیز . امروزه حتی شرکتسمت بهبود شرایط کسب و کار و راحتی مشتری متحول نموده است

 های خود در زمانی که لازم باشد خواهند بود.قادر به ایجاد تغییر در سیاست

های بر روی تجارت الکترونیک بین واحد یا اینکهشرکت بر روی تجارت الکترونیک بین واحد تجاری و مشتری باشد و یک تمرکز  اینکه

تجاری، هر دوی این موارد بهبود عملکرد سازمانی را در بلندمدت به همراه خواهند داشت. تنها باید تصمیم گرفت و بیشترین استفاده را 

  های موجود بدست آورد.از فرصت

و انصاف بیشر و عاملی برای رشد فناوری محور بتواند دنیای کسب و کار و تجارت را به سمت عدالت مید است همه این تغییرات ا

 شخصیت، ادب و احترام بین اجزاء کسب و کار باشد. انشالله
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