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 **جلسه اول**

 

 منابع :    

 E- Businessكتاب 

  Internet  Marketingكتاب 

 و كنفرانس ها مقالات چاپي و ژورنال ها 

 

 مقدمه : 

 دسترسي به اینترنت به چهار طریق   

 دسترسي به اينترانت يا شبكه داخلي يك سازمان  -1

 : شبكه ارتباطي بين تامين كننده گان و سازمانها و... Extranetدسترسي  -2

 دسترسي از طريق پورتال : دروازه ورود  -3

   Online Service Providerدسترسي كيوسكها : -4

 

 جارت الكترونيك :تعریف ت

استفاده از اينترنت و وب براي تراكنش هاي كسب و كار ، تنها شامل خريد و فروش نمي شود بلكه خدمات 

 .رساني به مشتريان و تعامل با شركاي تجاري را نيز شامل مي شود
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 **جلسه دوم**

 وب سایت هاي تجارت الكترو نيك باید سه فاكتور ذیل را داشته باشد  

 .لاقانه باشد خ -1

 .ارزش افزوده ايجاد كند  -2

 .مهيا كننده اطلاعات كارامد باشد  به طوي كه باعث ايجاد حس تعامل باشد  -3

SAAS مخففS… as a Service  

 

E-Commerce ← خريد و فروش محصولات و خدمات بر روي اينترنت را شامل مي شود 

E- Business← نه تنها خريد و فروش بر روي اينترنت را هدايت كسب و كار بر روي اينترنت است كه

 شامل ميشود بلكه خدمات دهي به مشتريان و تعاملات با شركاي تجاري را نيز در بر مي گيرد 

 

 تفاوت اصلي بين این دو مفهوم 

E- Business← تبادلات انلاين اطلاعات را نيز در بر مي گيرد اين تعاملات شامل اطلاعات مربوط به

 ي كسب و كار نيز ميباشد فرايندهاي داخل

 

 سه شكل زیر را در نظر بگيرید 

E- BusinessE- Commerce  

دهد زيرا تنها يك همپوشاني ساده و  تعريف درستي نيست در واقع رابطه بين اين دورا نشان ميa شكل 

  .دهد مختصر را نشان مي
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ت مفهوم اين دو فرايند از دو لفظ هستند كه مفهوم آنها يكي اس  EB  ،ECمفهوم درست تري است  bشكل

 يك خريد و فروش اينترنتي است و يك سري فعاليتهاي ديگر 

 

دقيق ترين تعريف است . مجموعه اي از يك سري فعاليتهاي روي وب و داده هاي سازماني + خريد  cشكل

 و فروش و يك سري فعاليتهاي ارزشي ديگر 

 

 E-Businessاست  ولي E- Businessاي از  زيرمجموعه E- Commerceدر اين تعريف گفته مي شود 

 هاي بيشتر دارد  Component يك سري 

 

E- Commerce Buy Side and Sell Side: 

ه روي وب انجام مي دهيم براي خريد و فروش ) در كمجموعه اي از فعاليتهايي  عدر واق  E-Businessپس 

يك + انجام مي دهيم تامين كننده ها(  )همان Buy Sideيك سري فعاليتهايي كه در  +داخل سازمان ( 

  .انجام مي دهيم )همان بخش ارتباط با فروشنده(  Sell Sideه در ككارهايي سري 
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 :مي توان سطوح مختلفي راتعریف كرد  E- Businessبراي 

 Buy Side 

 Sell Side 

 

 تعریف مي كنيم :  Stageیك سري  براي این دو سطح

A Simple Stage Model for Buy Side and Sell Side E-Commerce 

وجود داشته   Email Marketingمي آيند ممكن است از يك E-Businessيعني سازمانهايي كه سراغ 

  Site Optimizationباشد تا 

Sell Side :4 گام←E- Mail Marketing← به اين معني است كه ما از اينترنت و وب استفاده مي كنيم

و  اسميي كه داريم هاآدرس مثلا يه مجموعه اي از ايميل كنيم. ركت را پراكنده صرفا براي اينكه اسم ش اما

مشخصات شركتمون رو مي فرستيم  يا اسم و مشخصات شركت را بر روي يكي از وب سايتها قرار مي دهيم 

كه سي تا كو مشخصات شركت   تنها در حد اسم عنوان تبليغات استفاده مي كنيم ، پس از اينترنت و وب به. 

Search  مي كند اسم شركت ما نيز نمايان شود 

Sell Side : 2گام←←Brochure ware Site سازمان هايي كه در حوزه يE-Business كنند. مي  كار

سري وب سايت يك  كه طراحي مي كنند  هايي به سمت طراحي وب سايت پيش مي روند . اما وب سايت

مي نامند . يعني همان بروشورمان را بر روي وب Brochure wareاستاتيك است . وب سايتهايي كه آنها را 

 درباره ما  ، خدمات ، ،محصولات در اين وب سايتها سايت قرار مي هيم يعني بروشور را الكترونيكي كنيم 

ارتباط با ما و ... وجود دارد . در واقع هيچ مورد دايناميكي وجود ندارد . اطلاعات اينجوري يك سري اطلاعات 

تيك است مثلا اين بروشوري كه ما روي سايت قرار مي دهيم تا سال آينده آن را از روي سايت بر نمي ايستا

 داريم . عمدتا يك سري چيزهاي عام هستند 

Sell Side 3: گام←Interactive Side← يعني اين سايت به سمت سايتيDynamic  ، پيش مي رود

و يك رابطه تعاملي بين شركت و مشتري پيش مي عامل.... تسايتي كه مي توان در آن قيمت ، سوال و پاسخ ،

 آيد 

Sell Side 1: گام←Online Ordering← سايتي كه وقتي مشتري محصولي را در اين سايت مي پسندد

 مي تواند آن را سفارش دهد
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Sell Side : 5گام ←Relationship Building← عي مي دراين گام رابطه اي كه با مشتري داريم را س

 ستا حساس مي كند كه بهتر است به اين سايت مراجعه كند . زيرا هر چيز موجودمشتري ادهيم. م ارتقا كني

 مثل سوپري سر خيابان . پس وقتي راجع به يك سايت صحبت مي كنيم اين ارتباط بايد ايجاد شود . ممكن

ايي اين رابطه شما را به ج بابت تبليغات ايجاد شود يا بابت متناسب سازي ياهر چيز ديگري . در نهايت است

 مي شود براي مشتري شما  Optimize.يك سايت سايتتان مي رساند كه 

Sell Side 6: گام ←site optimization← طوري پيش مي رود كه حتي مشتري نياز شما را مي فهمد 

: Buy Sideدر حوزه ي تجارت الكترونيك نبايد بصورت سنتي خريد كنيد 

Buy Side4 : گام← Review Suppliers← صرفا از وب استفاده كنيد براي منبع پيدا كردن مي رويد

مثلا براي توليد لبنيات نيازمند قوطي دارند. مواد اوليه مورد نياز شما را داخل وب سايت ميبينيد چه كساني 

 هستند 

Buy Side:  2گام←Stock Availability ←د دارد در اين گام يه واسطي بين ما و تامين كنندگان وجو

 كه مي توانيم به صورت الكترونيكي به واسطه سفارش دهيم 

Buy Side:  3گام← Online Catalogues← هنوز هم واسط بين ما و تامين كننده وجود دارد اما تامين

در سيستم ما حضور ندارد بلكه ما محصولات مورد نيازمان را در يك كاتالوگ قرار مي دهيم تا تامين كننده 

 نيست.ديگر مارا ببيند اما اين سيستم هنوز يكپارچه ند اقلام مورد نياز كننده بتوا

Buy Side:  4گام←Online Ordering ← علاوه بر اينكه تامين كننده مي تواند تمام محصولات را ببيند

 كنيم.ما مي توانيم تاييد كنيم يا رد  بدهد واند سفارش و يا پيشنهاداتي ومي ت

Buy Side:  5گام←Integrate Databases ← تامين كننده مي تواند روند محصولات ما را ببيند انبار

برنامه ريزي كند تا كسي پس تامين كننده مي تواند و..... موجودي قفسه ها  ، مقدار فروش ،نرخ محصولات  ،

 سفارشات را برساند .

Buy Side:  6گام←Supply Chain Optimization ←  مه ريزي ما برناجايي است كه تامين كننده

و دچار  مقدار فروش ( و اين منجر مي شود كه ما خواب سرمايه نداشته باشيم  -)موجوديو.... را خبر دارد 

 .كمبود در توليد نشويم 
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چرا بعضي پس اگر این روند كه ما بتوانيم موجودي كارخانه هایي را كه با آنها كار مي كنيم را ببينيم*

زيرا اگر تامين كننده ببيند موجودي كارخانه پايين  ،به دليل اعتماد  دهند :از سازمان ها این اجازه را نمي 

 مثل دو شركت ايران خودرو و سايكو ه اش را افزايش مي دهد و بالعكس ،قيمت مواد اوليآمده 

 دلایلي كه شركتها به سمت كسب و كار الكترونيك مي روند*

  محرک هاي مربوط به هزينه هاي كارايي 

 ابتي محرک هاي رق 

 

 *دلایلي كه مشتریان به سمت خرید الكترونيكمي روند :

 محتوا←Content 

 شخصي سازيCustomization← 

 جامعه←Community 

 سازگاري←Convenience 

 انتخاب←Choice 

 هزينه پايينCost Reduction← 

 *دلایلي كه مشتریان به سمت خرید الكترونيك نمي روند:

  فايده اي را حس نمي كنند 

 تمادفقدان اع 

  مشكلات امنيتي 

  فقدان مهارت 

  هزينه 
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 **جلسه سوم**

 خلاصه : 

 *دلایلي كه كسب و كارها به سمت اینترنت پيش مي روند : 

 محرک هاي كارايي و هزينه -1

 محرک هاي رقابتي  -2

 

 محرک هاي هزینه و كارایي : -4

  افزايش سرعت در ارتباط با تامين كنندگان 

 عت توزيع محصولات افزايش سر 

 محرک هاي رقابتي :  -2

 ) تقاضاي مشتري ) مثل سايت آمازون 

  بهبود دامنه و كيفيت خدمات ارائه شده 

  بخشي از مشترياني كه مي خواهند از وب استفاده كنند را از دست مي دهيم 

 

 C6  دلایلي كه مشتریان به سمت تجارت الكترونيك مي روند :*

1- Content  تازه ,  كارا , متنوع و... در واقع مي تواند محتويات واطلاعات خوب و درستي : محتواي خاص  ,

 را به دست بياورند . محتوا موجب جذب مشتري مي شود و امكان مقايسه محصول با محصول را مي دهد 

3- Customization   سفارش سازي ، مشتري مي تواند نياز خود را سفارش دهد و با تركيب بندي سليقه :

 حتي انتهاي كار خود را ببينيد و سپس سفارش دهد ) با ديد باز خريد كند (اي 

3-Community  ارتباطات و گرفتن اطلاعات به راحتي مثلا راجع به انواع مختلف بيماري ها و بچه دار :

 هشدن و ... جايي كه افراد مي توانند با يكديگر تبادل نظر كنند . علاقه مندي براي جذب و اطلاعات و ب

 اشتراک گذاشتن اطلاعات .

4-Convenience  راحتي ، سازگاري ، مثل تبليغات اينترنت بانك , يعني راحتي كار را به نمايش مي :

 گذارد ,  بانك به خانه مي آيد تا اينكه شما به بانك برويد .
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4-  Choice مي دهد و : امكان امتحان و مقايسه محصولات متنوع مقايسه خود را در محتوا و راحتي نشان

انتخاب هايي كه اينترنت پيش روي ما قرار مي دهد بسيار فراتر از بازديد است. در اينجا منظورش انتخاب 

 حضوري است .

6-Cost reduction  هزينه كمتر بابت رفت و آمد ، وقت ، هزينه پاركينگ ، بنزين ، خودرو و قيمت هاي :

ي توانيم با ديد باز انتخاب كنيم و به دليل كاهش هزينه موجود در فضاي مجازي به صورت زماني بوده و ما م

 ها حذف واسطه هاست .

 

 *دلایلي كه مشتریان به سمت اینترنت نمي روند :

1- No perceived Benefit  : فايده قابل توجهي حس نمي كنند 

ست است يا خير زماني كه ما محتوا را مي خواهيم نمي توانيم تشخيص دهيم كه آيا اين اطلاعات كامل و در

 TVمثل خريد اتومبيل ، راديو ، 

2- Lack Of Trust  عدم اعتماد : 

وقتي در يك مغازه جنس را حضوري مي خريم اطمينان از خريد خود نداريم واي به حال اينترنتي خريد 

  ركردن نمي دانيم محصولي كه ديديم با محصولي كه ديديم با محصولي كه دريافت مي كنيم يكي است يا خي

3- Security Problem  شكلات امنيتي : 

 امنيت در پرداخت ها ، حك شدن كارت اعتباري بانكي ، اطلاعات شخصي لو رفتن و ...

5-  Lack of Skills فقدان مهارت : 

 خيلي از افراد هنوز مهارت استفاده از كامپيوتر و اينترنت را ندارند 

5-Cost  هزينه : 

Pc و...بض تلفن ، هزينه ارسالي كالا خريدن ، خط تلفن ، پرداخت ق 
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 مدل هاي مقدماتي تجارت الكترونيك : 

مشتري , اين دو با يكديگر  -Business    2بنگاه يا -1بعد داشتند :  2مدل هاي ابتدايي كه شكل گرفت 

 يك ماتريس درست كرده و گفتند كه ما چهار تا انواع مختلف تجارت الكترونيك داريم

 B2B: كند. تند كه با يكديگر تعاملي دو شركت هس 

 B2C:  شركت محصولات و خدمات خود را به مشتريان ارائه مي دهد مثل دي جي كالا ، آمازون 

C2C:  فضايي كه مشتريان با يكديگر تعامل مي كنند مثل محيطEBay . يا سايت ديوار , مثل نيازمندي ها 

 C2B فرد حقيقي ( خدمات  )يكمصرف كننده  هند,د: در اين مدل مشتريان به كسب و كارها خدمت مي

خود را بر روي وب قرار مي دهد و شركت ها ) يك فرد حقوقي ( از آن خدمات استفاده مي كنند . به آنها 

 پيشنهاد كار مي دهند و ...

Business          Consumer                                                     

Business               

 

Customer   

 

  

 

 

 

 

 

 

 

B2C B2B 

C2C C2B 
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 **جلسه چهارم**

To Business Business: 

خدمات و محصولات را از سازمانهاي ديگر ، منظور از اين مدل آن است كه سازمانها از طريق اينترنت *

 خريداري نموده و يا به آنها مي فروشند .

از اين مدل پشتيباني مي  كالا و ...  نتظار تحويل ، وضعيت*دسترسي آنلاين به داده ها شامل تاريخ مورد ا

  كند .

*E-Marketplace  ها انجمن هاي كسب و كار تعاملي هستند كه مهيا كننده يك بازار مركزي با فروشندگان

 دخيل مي باشند .  E- Businessو خريداران متعدد ي مي باشند كه در فعاليتهاي 

ازار با استفاده از نزديك كردن و اتوماتيك كردن روابط بين خريداران و *هدف اصلي آن افزايش كارايي ب

 فروشندگان مي باشد 

Business to Customer: 

*تعاملاتي هستند كه در يك طرف آن يك سازمان انتفاعي و در طرف ديگر ان مشتري نهايي يا مصرف كننده 

 است 

 .ينترنت به مصرف كنندگان ارائه كند *هر كسب و كاري كه محصولات و خدمات خود را از طريق ا

*E-mall   / E-Shop  

 *نمونه هایي از این مدل عبارت اند از :

 Amazon .com 

Target.com 

Edmonds.com 

Ubid.com 

 

Customer to Customer: 

 *اين مدل تعاملاتي هستند كه هر مشتري مي تواند خودش با مشتري ديگر مستقيما در تعامل باشد 
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 آن را مطرح كرد (                          E-bayكه  )مدلي

Online Auction: 

  E-Auction←( E-bay)همان مدل مناقصه يا مزايده مي باشد  : شركت هاي شيپور و 

  Forward Auction←)فروشنده محصول را عرضه كرده و خريداران قيمت گذاري مي كنند : مناقصه (

و افراد قيمت مي گذارند و هر  كسي قيمتش پايين تر باشد و اون فرد برنده )يك نفر به خدمت احتياج دارد 

 Reverse Auction ←مي شود ( همان مناقصه مي شود 

 : C2C Communities 

 )يك نوع از مدل هاي كسب و كار هستند كه مشتري با مشتري درارتباط است : پروما 

  Communities Of Interest←عضو مي شوند ( )افرادي كه به يك موضوع خاص علاقه مندند در اينجا

)افراد بر اساس روابط عضو مي شوند ،مثلا افرادي كه از يك بيماري خاص رنج مي برند و ......(  

Communities of Relations←  

 Communities Of Fantasy ←) مثل بازي ها ،افرادي كه پيرو اين جور سرگرمي ها هستند ( 

ها خريد و فروش هم انجام شود مثلا فردي پول بدهد تا يك مرحله از بازي اي را   C2Cممكن است در اين 

 رد كند (

Customer of Business: 

 *عبارت است از اينكه مصرف كنندگان يك محصول يا خدمت خود را روي اينترنت به كسب و كار بفروشند 

لات و يا خدمات قرار مي دهند و ( قيمت هاي خود را بروي محصوBidders*در اين رابطه فروشندگان )

 خريداران تصميم مي گيرند كه آيا از آنها تامين كنند يا خير 

*elonce.com   به سازمانها اجازه مي دهد با يك پروژه يا كار به خصوص را در سايتUpload  كند سپس

 افراد وارد شده پيشنهاد مي دهند كه چقدر از كار را مي توانند انجام دهند .

اينجا كسي كه سرويس مي دهد مشتري است و كسي كه سرويس و خدمات مي گيرد شركت ها  پس در

 .هستند 
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 E- Government: 

*دولت الكترونيكي به تمامي معاملات كه در برگيرنده با موسسات قانون گذار و نظارتي مي باشد اطلاق مي 

 شود . مثل ماليات الكترونيك . راي گيري الكترونيك و ......

 

 دل هاي توسعه یافته تجارت الكترونيك م

 

Government                     customer                         business 

 

 

 Business 

 

 Customer 

Government 
 

B2G               
 

Lockheedmortin.om 

 

 

B2C                
 

Dell.com          

 

 

 

 

B2B                

 

Conisint.com      

C2G                

Egov.com             
 

 

C2C             

Ebay.com      

 

 

C2B             

Priceline.com   

 

 

 

G2G               

Disasterhelp.gov   

 

 

G2C              

Medicare.gov    

 

G2B           

Export.gov    
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 صر تجارت الكترونيك :مدل كسب و كار سازمانها در ع

 Brick And Mortar:  كسب و كار كه در يك مغازه فيزيكي عمليات خود را انجام مي دهد و در اينترنت

 حضور ندارد 

Pure – Play (Virtual):  يك كسب و كار كه عمليات خود را تنها بر روي اينترنت انجام مي دهد مغازه

 ندارد.

 Click and Mortarم در مكان فيزيكي و هم در اينترنت عمليات خود را انجام مي دهد : كسب و كار كه ه

 GUSL Pharmacyو    Borders Groupو Barnes and Nobel مثل:

 

 مدل درآمدي تجارت الكترونيك:

Transaction Fees (Pay for Service) ←  ساده ترين مدل در آمدي ست بابت هر خدمت و سرويسي

بعضي از افراد در اين گروه به  ،مثلا خريد يك موزيك از اينترنت  ،مي گردد كه ارائه مي شود پولي دريافت 

عنوان واسطه عمل مي كنند به اين صورت كه سفارش گرفته و سپس از كمپاني اصلي جنس گرفته و تحويل 

 دهند. مي 

Subscription Fees←               اشتراک        مدلي كه در آنها سازمان پولي را در مي آورد به صورت حق

است  مدلياست مثلا اگر ما بخواهيم از موزيك اپل استفاده كنيم بايد يه حق اشتراک سالانه بپردازيم پس 

كنيم يه سري اطلاعات در آن قرار مي دهيم و كسي كه مي خواهد از آن اطلاعات  ايجاد ميكه ما وب سايتي 

 بپردازد.استفاده كند بايد حق اشتراک 

Advertising fees←                           مدلي است كه ما وب سايتي را راه اندازي مي كنيم و يه سري

سايت خبري و ....( تا اينجا درآمدي كسب نكرديم و مدل  تابناک وبمحصول و خدمت ارائه مي دهيم )مثل 

 سايت ما پيشنهاد بر اساس اضافه شدن اعضا بر رويباشد. در آمدي آن از راه تبليغات بر روي سايت مان مي 

هاي زيادي از سري افرادي كه مي خواهند در سايت ما تبليغ داشته باشند داريم و مبلغ در آمدي ما با افزايش 

 اعضاي سايت ارتباط مستقيم دارد 

Affiliate←  است كه از جذب    منظور همان پور سانتي ،مدلي است با شرايط واسطه اي  ،مدل ارجاع دهي

مشتري به سايت ما مراجعه مي كند از طريق سايت ها  ،و كار ديگري استفاده مي كنيم مشتري براي كسب 
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به سايت اصلي مي رسد ، به ميزان ارسال اين مشتري ها به سايت اصلي پور سانت  داديم(كه ما قرار  )مسيري

 كنيم.دريافت مي 

 

 مدل هاي كسب و كار غالب : 

Online Retailing← و مدل در آمدي  صولات خود ر ا به فروش مي رسانيموب سايتي كه در آن مح 

به واسطه خدمات و محصولي كه  B2C( مدل اول مي باشد از گروه مدل Transaction Fessدر اينجا مدل)

  Betony .com وAmazon . Com دريافت كرده ايم پولي مي پردازيم . مثل :

Infomediaries ←بينيم. ه مورد نياز مشتريان است مي در اين وب سايتها مجموعه اي از خدمات ك 

 Mysimon.comو  Kyak.com بليط هواپيما و ...... مثل شركتهاي  –مثلا رزرو هتل 

مي باشد . وقتي ما از طريق اين وب سايت خريدي انجام مي دهيم  Affiliateمدل در آوري اين بخش مدل 

 دريافت مي كند .وب سايت واسطه پولي را به عنوان پورسانت از وب سايت مرجع 

Content Providers←  وب سايتهايي كه براي مشتريان مجموعه اطلاعاتي را فراهم مي كنند و مدل در

باشد و به واسطه تبليغاتي كه بر روي سايت خود اعمال مي كنند  مي advertisingآمدي اين سايتها مدل 

 كنند.پول كسب مي 

Online Communities: ← اين نوع كنند. اي آنكه افراد با يكديگر تبادل نظر فضاهاي ايجاد شده بر

و حق اشتراک و يا از راه تبليغات كسب و در آمد مي   Transaction Fessسايتها به واسطه مدل در آمدي 

 ( Advertising Feesكنند . )

شند به كسي بفرو  Exchangeمحصولي داريد كه مي خواهيد :  C2Cباشد و هم  B2Bاين مدل مي تواند هم 

 يك سري   Exchange، از شركتهاي Ubid.com مثل شركتهاي  ،داخل يك وب سايت قرار مي دهيد 

Transaction هاي س ام دي مي شود . اگر در اين حالت كسب در آمدي نداشته باشد به واسطه تبليغات

 مدل حق عضويت )اشتراک( در اين حالت كم رنگ است . ،حتما كسب در آمدي مي كنند 
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 E-Businessتژي هاي سازماني براي استرا

  فروش و بازاريابي 

 خدمات مالي 

 تداركات 

 خدمات به مشتريان 

  واسطه ها 

 

 بخش دارد 2در واقع  E –Businessتوضيحات : 

براي پياده سازي اين ايده ه نرم افزارهاي  ،زماني كه ايده اي داريم و آن ايده را پياده سازي مي كنيم -1 

ت  تا بتواند اين ايده را براي ما پياده سازي كند  و براي اينكه آن نرم افزار ها خوب كار كاربردي احتياج اس

 كنند نيازمند يك زير ساخت مناسب هستيم . 

 هاي مورد نياز:  Applicationچند نمونه از نرم افزارها و

1. Relationship Management Customer ←  مديريت ارتباط با مشتري ، مشتري مي تواند

 و...... ز طريق اين نرم افزار با شركت در ارتباط باشد نظر بدهد ، انتقاد ، خريد ، سفارش ا

2. Enterprise Resource Planning ←  فعاليتهاي داخل سازماني ، بد از سفارش مشتري

واحد ارسال محصول را  كند ،انبار بايد محصول را آماده  شود:فعاليتهاي درون سازماني شروع مي 

مالياتي وغيره انجام شود .  ،در واقع كارهاي اداري  ،واحد مالي پول را دريافت كند  ،پست كند 

 ERPمجموعه اي از نرم افزارها كه فرايند هاي داخلي سازمان را ساپورت كند . 

3. Procurement ←  ارزيابي تامين كنندگان، تامين و تداركات ، اينكه چه تامين كننده هايي داريم 

ين اين نرم افزار تام ،كدام يك هزينه پايين دارد ، ام تامين كننده كيفيت بالا دارد كد، چگونه بوده 

 كننده ها را بر روي اينترنت پيدا كرده و قيمت هارا مقايسه مي كند 

4. ←Supply Chain Management (شامل كل نرم افزارهاي نامبرده مي باشدCRM-ERP-P  ) 

 تحويل به مشتريزماني كه محصول خريداري ميشود تا لحظه 

 زیر ساخت ها : 

5. Application servers←  سروري كهApp  ها روي آن سوار مي شوند ، اگر سرورها خوب كار

 مثل سايت آمازونرود. كنند سرعت عمل بالا مي 
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6. Databases ←  اطلاعات داخل اين قسمت ذخيره مي شود ، ديتا بيس ها بايد به گونه اي طراحي

 است. رود ، مهمترين بخش شود كه سرعت پردازش بالا

7. ←Middleware واسط نرم افزاري ، باعث مي شود تا نرم افزارهاي مختلف در زمان هاي مختلف

مثل مترجمي عمل مي كند كه با دو زبان آشناست . ديتا با فرمت كنند. با يكديگر ارتباط برقرار 

 خاص تبديل مي شود به فرمتي كه سرور بتواند آن را بخواند .

8. Web Servers ← شود.پرداخت هاي بانكي از اين طريق انجام مي                                          
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 **جلسه پنجم**

 

 E-Businessخلاقيت هاي فروش و بازاریابي : 

Online Ad ←  بروشورهاي الكترونيكي كه ممكن است ايميل شوند و يا روي وب سايتها مشاهده كرد 

Online Ad اند. رت كاتالوگ در مي آيند و جزو مراحل اوليه كسب و كار الكترونيك ها به صو 

Pop –Up Ad ←  مثلا وقتي وارد بعضي از وب سايتها مي شويم يه پنجره باز مي شود و اين پنجره ابتدا

 نمايش op – upبراي اين بود كه ما تبليغات مهم را بر روي اين پنجره مي گذاريم تا اين تبليغات به صورت 

در ابتدا اين كار جذاب بود اما امروزه با افزايش تعداد اينگونه تبليغات و همچنين استفاده از اين نوع شود. داده 

تبليغات براي چيزهاي كوچك و بي ارزش جنبه بدي پيدا كرده و در بسياري از كامپيوترها افراد از نرم 

نمايش   pop –upاست كه به صورت نوعي از تبليغات  ←استفاده مي كنند   pop –up blockerافزار

 داده مي شود .

Associate Programs ← برنامه اي كه كمك مي كند   تا تبليغات  ،يه سري برنامه هاي كمكي اند

اين برنامه ممكن است در بعضي از وب سايتها نصب شده باشند يا از طريق  ،مربوط به كارهاي ما انجام شود 

Associate همچنين اين برنامه به ما كمك مي دهند. شترياني را به سمت ما سوق ها )درس جلسه قبل( م

 را به مشتريان از طريق پيامك يا از طريق ايميل ارسال كنند .  Onlineكند تا تبليغات 

  Viral Marketing← هر چه تعداد است. بازاريابي ويروسي Follower  بيشتر باشد بازاريابي ويروسي  ها

 اشت نتيجه بهتري خواهد د

Mass Customization←  تواند  مشتري ميزماني كه ما محصولي را براي مشتري توليد مي كنيم

مثلا براي خريد يك لپ تاب در سايت دي جي مجبوريم محصول موجود بگويد. خصوصيات محصول را به ما 

خود را به اين امكان به مشتري داده مي شود كه محصول   Mass Customizationرا بخريم اما در بحث 

طور سليقه اي سفارش دهد و اين گونه خريد فقط در خريدهاي آنلاين اتفاق مي افتد و يا فروشگاه مبل 

 فروشي 

Personalization← وب سايتي كه ما مي بينيم متناسب با نياز ماست مثلا در سايت  –شخصي سازي

ريان خوشه بندي مي شدند متناسب مشت كند مثلاآمازون براي هر فرد صفحه اي متناسب با نيازش باز مي 
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اما امروزه براي هر شخص يك تبليغ خاص نمايش داده شد. با آن خوشه تبليغات براي آنها نمايش داده مي 

 مي شود. 

 

Blog←  افراد يك مجموعه يه سريWeblog دارند كه داخل آن وبلاگها تبليغ محصول خود را مي  هايي

لاعات مربوط به محصولات را بارگذاري مي كنند كه چه خصوصيات و پاسخ مشتريان را مي دهند . اطد. كنن

قابليت هايي را دارد. اين امر موجب مي شود مشتريان بيشتري جذب اين وبلاگها شوند . به طور مثال در 

 بعضي از شركتها افراد مختص به روز رساني وبلاگها استخدام مي شوند 

(RSS    )Real simple syndication←  ما وارد يك وب سايت مي شويم و از اطلاعات آن وب مثلا

سايت خوشمان مي آيد . جايي كه خبرها و اطلاعات و.... مختلفي دارد . اين سايت براي اينكه ارتباطش را با 

فعال مي شود و به صورت مداوم خبرها و  Rssمي گيرد و   Emailمشتريان مستحكم كند . از مشتريان 

 مشتريان قرار مي دهد . اطلاعات جديد در اختيار

Podcasting ←RSS  فايل هاي متني و خبري است كه به مشتريان منتقل مي شود زماني كه اين اطلاعات

 افتد.اتفاق مي  Podcastingشود. ارسال  Multi Mediaصورت به 

وب سايتها   Search Engine Optimizationمثلا وقتي راجع به يك موضوعي جستجو مي كنيم بعضي 

روي صفحه كاري ما باز مي شود براي اين كار مي توان از بعضي كلمات كليدي استفاده كرد و همچنين با  بر

مي توان اين كار را انجام داد و اين حركت نيازمند به كار مداوم است تا از رقبا   SEOاستفاده از طراحي هاي 

 عقب نمونيم .

اينترنتي )تجارت الكترونيك( بحث اطمينان و اعتماد يكي از معضلات خريد پرداخت هاي آنلاین مشتریان : 

 در شرايط پرداخت مي باشد .

 

 روش براي مدیریت پرداخت آنلاین : 1

4- Financial cybermediary    واسطه هاي پرداختي : 

ما يكسري واسطه هايي داريم كه از طريق اين واسطه ها پرداخت هاي آنلاين وصل مي شود مثل شركت 

pay pad  
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2- Electronic check  چكهاي الكترونيكي : 

 چكهايي كه به صورت الكترونيكي نقد مي شود و در بانكداري الكترونيك مورد استفاده قرار مي گيرد 

3-Electronic bill presentment  and payment   دریافت و پرداخت الكترونيكي قبض : 

ي و وارد شدن به حساب بانكي نمي باشد و به جاهايي وجود دارد كه نياز به استفاده از چكهاي الكترونيك

و بادادن كد به روي  USSB  واسطه شماره كارتي كه داريم قبض را پرداخت مي كنيم و به واسطه تكنولوژي 

 781موبايل مي توان قبض را پرداخت كرد . مثل جيرينگ يا 

1- Digital  wallet كيف پول الكترونيكي : 

مي باشد . از   Apple Payالكترونيكي استفاده شود . جديدترين مدل آن يعني ابزاري كه مثل كيف پول 

كه قبلا بر روي موبايل هاي سامسونگ نيز وجود داشت از اين  NSSتكنولوژي با نام    Apple 6زمان توليد 

ي اين برنامه به اين صورت كاربرد دارد كه : از روي كارت اعتبار  Apple Payگوشي استفاده شد تحت عنوان 

اين عكس بر روي گوشي ذخيره مي  Walletيا  Passbook عكس مي گيريم  با وجود تكنولوژي به نام 

شود . اطلاعات ذخيره شده را بايد بانك تاييد كند . وقتي به فروشگاه مي رويم بعد از خريد دستگاه پوزي 

بر روي گوشي تلفن تست مي شود و تنها با گذاشتن اثر انگشت شخص   Appelوجود دارد كه با گوشي 

 پرداخت ها انجام مي شود )فعلا در آمريكا ( 

مثلا با استفاده از كارت هاي بانكي اطلاعات شخص در اختيار افرادي قرار مي گرفت و از روي لوازم و فروشگاهي 

هيچ گونه   Apple Payكه خريد مي كرد متناسب با آن تبليغاتي نيز دريافت مي كرد اما با استفاده از 

لاعاتي در اختيار كسي قرار نمي گيرد و تنها چيزي كه به بانك ارسال مي شود يه كد اطلاعاتي است. و اين اط

 كار در راستاي بالا بردن اعتماد به مشتريان است .

 

 مسایل محافظت از مشتریان :

ل ايميل ها ي بي * ارتباط و محصولات ناخواسته ) مثل اطلاعاتي كه ما علاقه و نيازي يه آنها نداريم ، ارسا

 اعتبار و ناخواسته ، باز نشدن چندين صفحه در يك وب سايت و وجود مطالب و عكس هاي نامناسب (

 مثلا در –* محصولات ، خدمات ، محتويات مضر و غير قانوني ) تبليغات نا مناسب در شبكه هاي اجتماعي 

فاده از اينستاگرام براي فروش مواد است –فيس بوک يه سري وب سايتهايي وجود دارد براي ترويج خشونت 

 ويديوهاي داعش بر روي وب سايتها ( –مخدر 
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* اطلاعات ناكافي در خصوص محصولات و تامين كنندگان آنها ) محصولاتي را كه خريداري مي كنيم اطلاعات 

ود وج، بايد به مشتري اطلاعات درستي برسد  –كافي و مفيدي راجع به محصول و تامين كننده اش ندارد 

 نماد بر روي بعضي از وب سايتها ي الكترونيك كمكي به مشتريان خواهد كرد (

* تعرض به حريم شخصي : )اطلاعات شخصي كه دوست نداريد در اختيار كسي قرار بگيرد ، مثلا در بعضي 

بسياري از  از سايتها كه شماره تلفن همراه و ايميل خود را وارد كرده ايد مورد سوء استفاده قرار مي دهند و

و پيام هاي تبليغاتي داريم . مثلا در  Spamسايتها اين اطلاعات را مي فروشند و اينجوري است كه بسياري 

 شبكه هاي اجتماعي نيز اين اتفاق بيشتر مي افتد . مثل فيسبوک . گذاشتن يك عكس در فيسبوک (

يد شركت كنيد و اين فريب مجازي تومان بدهيد و در قرعه كشي پرا 0555* فريب هاي فضاي مجازي )مثلا 

است . مثلا در يك وب سايت پيام مياد كه شما برنده شديد و اين محصول به صورت رايگان براي شما ارسال 

 مي شود و ...(

 :business- Eامنيت 

 براي اينكه امنيت كسب و كار الكترونيك برقرار شود از چند روش استفاده مي شود : 

1- Encryption:  اطلاعات است. در لغت به معناي رمز گذاري  ،ست براي جلوگيري از نشر اطلاعات ابزاري ا

اين   Gmailو ايميل هاي ما رمزگذاري مي شود . و در صورتي قابل خوندن است كه رمز گشايي شود 

 كارا انجام مي دهد اين برنامه در موبايل ها و در ارسال پيام ها نيز هست .

2- Secure Socket Layer (SSL)  شركت  ،يه مسير امن براي انتقال اطلاعات  ،: پروتكل امنيتي است

 هاي امنيتي اين پروتكل را مي سازند .

3- Secure Electronic Transaction : اين اطلاعات هم در يك مسير امن  ،پروتكل امن پرداخت

محافظت شده و  اينگونه از اطلاعات باشند وانتقال پيدا مي كند و هم اين اطلاعات كد گذاري شده مي 

 شود.امنيت برقرار مي 

 

 :E-business اندازه گيري موفقيت 

1-Effectiveness Web Site Metrics: سايت(هاي اثر بخشي وب  )شاخص  
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 Cookies ← شود. اطلاعاتي است كه زمان ورود به وب سايت بر روي كامپيوتر شخص ها ذخيره مي

ن فهميد در سري هاي بعد مراجعه به سايت ها هاي ذخيره شده مي توا Cookiesبه واسطه اين 

 كرديم . چند بار مراجعه كرديم ( نفر چندم هستيم كه به اين سايت مراجعه 

 Click Through ← تعداد كردند. چه تعداد افراد وارد وب سايت شدند و از اطلاعات آن استفاده

 كليك هايي كه داخل وب سايت مي شود 

 Banner Ad ←و بنر ادهاي ما آمدند در واقع تبليغات بنري براي سازمان جذب چه تعداد افراد ر

 تعداد كليك هاي روي بنرها كرديم. 

2-Click Stream Metrics←  شاص هاي مربوط به كليك ( تجزيه و تحليل رفتار كساني كه داخل وب (

 سايت هستند 

 Number of page view ← شود. چند صفحه از وب سايت مشاهده مي 

 Pattern of websites visited ← الگوي مشاهده وب سايت به چه ترتيبي است 

 Length of stay ← است.مدت زماني است كه كاربر در يك وب سايت مي ماند چه قدر 

 Dates and time of visits ← زمان ها و تاريخ هايي كه كاربران بازديد مي كنند 

 Number of registration  ← تعداد ثبت نام كننده ها 
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 **جلسه ششم**

: براي تحليل بهتر اندازه گيري موفقيت يك وب سايت از اين شاخص  تعریف شاخص هاي وب سایت

 استفاده مي كنيم

 Visitor تحليل بازديد كننده ها ، چند تا بازديد كننده ي ثبت نام كرده داريم ، چند تا بازديد كننده مجزا :

است كه مراجعه كردند ، چند تا از مراجعه كننده ها قابل شناسايي  داريم ، چند تا يازديد كننده براي اولين بار

 Visit←نيستند ، چند تا مي توانند شناسايي شوند 

 Exposure صفخات نمايشي ، بازديد كاربران چقدر طول كشيده است ، هر بار كه مراجعه كردند چند :

 Hit←صفحه را بازديد كردند ، چند تا صفحه جديد را ديدند 

 

 : E-Businessاي مزای

 تا مغازه سر بزند (   Nمهمترين مزيت )در حال حاظر مي تواند به  دسترسي بالا :

  به واسطه ارتباط نزديكتري كه از طريق وب سايت با مشتري مي توان افزایش وفاداري مشتریان :

 برقرار كرد ، ارائه خدمات راحت تر و بهتر به مشتريان 

 : وب سايت مي توان اطلاعات را تقويت كرد در  بهبود محتویات اطلاعات 

 مثال تبليغات بانك ها در بانكداري الكترونيك  راحتي بيشتر : 

 : مي توان از آمريكا و انگلستان خريد كرد  دسترسي جهاني بيشتر 

 : هم براي توليد كننده )هزينه اجاره مغازه ( هم براي مشتري )هزينه رفت و آمد ( هزینه كمتر 

 

What Is A Business Model? 

يك معياري براي جريان محصولات ، خدمات و اطلاعات است . از طرفي نشان دهنده اكتورهايي )كساني كه 

چرخاننده ي اين حرفه هستند ( موجب مي شوند اطلاعات و .... به جريان بيفتد  و در اين ميان اين اكتورها 

مي شود و فايده بالقوه آنها نيز نمايان مي وظيفه شان مشخص مي شود . علاوه بر اينكه نقش آنها مشخص 

را ايفا مي كند چه فايده ي مي برد . بخش عمده اي از اين فوايد ، فوايد مالي است گر كسي نقشي شود . ا

 پس براي اينكه اين چرخ بچرخد بايد منابع مالي را بازگو كنيم .
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مي كند تا مزيت رقابتي را در بلند روشي است كه سازمان محصولات و خدمات خود را به مشتريان عرضه ٭

 مدت به دست بياورد 

Business Model*  وقتي معنا پيدا مي كند كه بخواهيم مزيت رقابتي مان را حفظ كنيم يا به عبارتي

  (    Gottschalk , 2006)دهيم. بخواهيم توسعه 

What Is AN E-Business Model? 

اسطي براي تراكنش ها از اينترنت استفاده مي كند ، قواعد كسب از طريق اينترنت كار مي كند ، به عنوان و*

كاري كه جريان اطلاعات ، خدمات ، محصولات را مشخص مي كند ، حال اگر اين قوانين در داخل اينترنت 

 شود.ناميده مي  E-Business Modelعملي شود 

ين كنندگان كه مشخص كننده شرطي از قوانين ، ضوابط در ميان مشتريان يك سازمان ، همكاران ، تام*

 باشد.جريان اصلي محصول ، خدمات و پول است و منافع اي كه براي افراد دارد و مشخص شده 

 

 چيست :Business Model  و   Business Planتفاوت بين

Business Plan  نگارشBusiness Model  .زماني كه يه استBM  را طراحي مي كنيم در واقع آن را

، همان را بر روي  BPمي گوييم چه چيزهايي را مشخص كنيد و   BMولي در  BP ي آوريم :به نگارش در م

 ورد و تحليل مي كند ٱكاغذ مي 

 

8 key Elements of a Business model 

 

 Value Proposition→-4 ارزش فراهم كننده

 →Revenue  Model-2 مدل در آوري

 →Market  Opportunity-3 فرصت هاي بازار

 →Competitive environment-4 رقابتيمحيط 
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 →Competitive advantage-5 مزیت رقابتي

 →Market strategy-6 استراتژي بازار

 →Oreganization development-7 توسعه سازمان

 →Management  team-8 تيم مدیریتي

 

 

Value Proposition -1←  ز ما خريد كنند : چرا مشتريان بايد ابدانيم. سوالي است بايد جواب آن را 

 راه هاي ارزش آفرین براي مشتریان كه موجب موفقيت ما نيز مي شود : 

 ) متناسب سازي محصول براي مشتري )مثل قبول سفارش مدل به سليقه مشتري 

 ) كاهش دادن هزينه مربوط به جستجو محصول )مثل سايت دي جي كالا 

 ري محصول را ارسال كردن به مشتري ، تحويل دادن به مشت 

Revenue model-2 ←  مدل در آمدي است ، چگونه مي توانيم پول بدست آوريم 

 انواع مدل هاي درآمدي كه قبلا گفته شد : 

 تبليغات 

 حق عضویت 

  فروش مستقيم 

 انتقال 

Market Opportunity-3← حجم بازار را ارزيابي كنيد ، ببينيد شما چقدر از اين حجم را مي توانيد

)حجم بازار( محدوده اي را مشخص مي كند كه ارزش تجاري بالقوه يا  Market Placeپاسخگو باشيد ، 

پس از بدست آوردن سهم بازار خود بايد ببينيد چقدر فرصت بازار كند. بالفعل كه كمپاني مي تواند در آن كار 

ه راه اندازي داريد )مثلا سراغ دانشجوها يا سالمندان يا اصلا عموم مي رويم (به صورت كلان وقتي شروع ب

 كسب و كار مي كنيم بازار هدف را بايد مشخص كنيم .
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Competitive Environment-4 ← محيط رقابتي ، آيا واقعا محيطي است كه مي توان در آن كار كرد

 يا خير ، چقدر افراد قوي تر از ما وجود دارد در آن بازار ، مشخص كنيم شركت هاي رقيب رو  

  تعداد و اندازه رقبا 

 م بازار هر كدام از اين رقبا سه 

 ) سود آوري رقبا )به چه صورت كسب سود مي كنند 

 ) قيمت گذاري رقبا )روش قيمت گذاري 

Competitive Advantage-5← مزيت رقابتي خود در بازار ، من چه چيزي را به بازار ارائه مي دهم ، يا

 مبتني بر قيمت يا مبتني بر تمايز بايد باشد 

 قارن )به واسطه حمايت از دولت از بعضي ازشركت ها موجب ايجاد عدم تقارن مي شود (تقارن يا عدم ت 

 پيش رو بودن يا دنبال رو بودن و استفاده از منابع مكمل 

  )رقابت ناعادلانه )رقابت ماشين هاي خارجي و داخلي ايران 

 ) وجود اهرم ها )بهره وري و روابط 

←Market Strategy-6است ، محصولات خود را چگونه به مشتريان عرضه كنيم و  استراتژي بازار چگونه

به فروش برسانيم ، شركت چگونه وارد بازار شود ، محصولي كه گران است و مشتريان هدف خاص خود را دارد 

 ، بايد ديد كدام يك از مشتريان در نظر ما هستند ،و نحوه تبليغات آن بسيار حائز اهميت است 

Organizational Development-7← توسعه زمان ، ساختار سازمان را چگونه بدست آوريم ، يك

شركت كوچك تازه تاسيس مطمعنا مدير عامل و آبدار چي اش يك نفر است . در نتيجه در ابتدا افراد همه 

كار انجام مي دهند كم كم سازمان قسمت بندي مي شود ، انبار ، حسابداري ، فروش و .... و شروع به استخدام 

 خبره در هر حوزه مي كنيم افراد 

Management Team-8 ← كنيم:تيم مديريني ، براي سازمان چه افرادي را بايد حذف  

 تا خصوصيت داشته باشند : 1این افراد باید 

  كسي كه بتواندBM  ساعته حاظر به كار باشند  24را به كار بياندازد )به عبارتي افرادي خودكار كه

 برود (5بيايد 8نه افراداداري كه 

  دو تيم مديريتي بايد افرادي باشند كه در خارج ازسازمان اعتبار داشته باشند )اعتباري كه سرمايه

 گذاران به واسطه اسم آن شخص حاظر به سرمايه گداري درشركت ما مي شوند (
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  ن محدوده را داشته باشد )مثلا فروشندگي در لباس و فروشندگي در ٱتيم مديريتي بايد دانش بازار

 وازم خودرو با يكديگر متفاوت است (ل

  آيا كسي است كه تا حالا شركتي را راه اندازي كرده باشد 

 

 Blog .sbmu.ac.ir\ alibabaeiآدرس وبلاگ استاد : 
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 **جلسه هفتم**

 موضوع  مورد بحث كسب و كار روتين : 

مي باشد    Customerن و سمت ديگر آ  Businessمدل هايي هستند كه يك سمت آن : B2Cمدل هاي 

 است. portal)سرويس دهنده به سرويس گيرنده ( مهمترين وب سايتي كه در اين مدل داريم مدل 

 

مدلي است كه مجمو عه اي از سرويس ها و محتويات گذاشته مي شود به علاوه  portalمدل  ←نوع اول 

 اينكه قابليت جستجو هم وجود دارد و خدماتي را ارائه مي دهد .

براي شما به وجود مي  Searchاين مدل ها ، مدل هايي هستند كه مجموعه اي از اطلاعات را با قابليت  پس

و يا   Subscriptionو يا    Transactionآورند ، مدل در آمدي اين شركت ها بر اساس تبليغات است يا 

Affiliate   است ، به عنوان مثال مي توانيم سايتYahoo ار مي دهيم ، مدل در آمدي را جزو اين دسته قر

 صورت است :  3ها به 

1. Horizontal /General  

2. Vertical / Specialized  

3. Search 

 

، اين مدل از تمام مدل ها مشهورتر بوده و خيلي ها از آن استفاده مي كنند  E-Tailerمدل  ←نوع دوم

 Online versionدر واقع يه  ها E- Tailerها در واقع همان خرده فروش ها هستند ، مدل  E- Tailerمدل

of tradition  ازRetailer  : ها هستند ، مدل در آمدي آنها از فروش مي باشد 

1. Virtual Merchant ←  طرز كار سايت دي جي كالا به اين صورت بود در ابتدا يعني تنها كالاي

 Catalog Merchantديجيتالي را  مي فروخت اما الان تبديل شده به يك 

2. Catalog Merchant←  كه مجموعه اي از خدمات را در خود جاي داده و به فروش مي رساند 

3. Bricks & Clicks ←  هم فروش حقيقي به صورت يك مغازه دارند و هم فروش مجازي به صورت

 يك سايت دارند 

انجام بدهند . يعني شركت ها محصولات   Manufacturer Directingخود شركت ها بيان و يك  .4

ور مستقيم بفروشند ، مثلا به جاي اينكه از يك و اسطه محصولات را بخريم مستقيما از خود را به ط
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خود شركت آن محصول را خريداري كنيم . به عنوان مثال به جاي خريد يك محصولي از نمايندگي 

سامسونگ از خود شركت سامسونگ خريد كنيم ، اين مدل ساده است و موانع ورود آن نيز اندک 

 .است 

مي   Content: يعني شما يك شركتي را مي زنيد و به مشتريان  Content Provider  ← منوع سو

     .فروشيد . بيشترين نوع اين مدل را وب سايت ها ي خبري دارند

                                                                 

Digital content on the web: New, Music, Video ← فروشند:يت هايي كه موزيك مي وب سا 

 طريق:شيوه در آمدي آنها از  ,4Shared  ،i- tunesمثل 

1. Subscription:  پرداخت پولو.... خريد براي موزيك 

2. Advertising   تبليغات : 

3.  Affiliate referred fees:  يك سري از شركتها تبليغات مربوط را ميزارند و براي تبليغات

نمي گيرند ولي به واسطه مشتريان كه مراجعه مي كنند يك پولي را دريافت ازشركتهاي مربوط پول 

 كنند.مي 

 ها متفاوت است :  Content providerمعمولا ، شيوه هاي 

Content owners-1  مثلا شركت : Sony   محصولات خود را در وب سايتش قرار مي دهد و ما از خود

 شركت خريد مي كنيم 

2-Web aggregators ن وب سايت ها به طور واسطه عمل مي كنند مثلا : ايLINK  موزيك از شركت

Sony   را روي وب سايت خود قرار مي دهند ،  يا مثلا خبرها را جمع آوري كرده از وب سايت هاي ديگر و

 بر روي وب سايت خود قرار مي دهند 

3- Syndicationم مي دهيم و اخبار جمع آوري : مدلي است كه براي يك گروه و افراد خاص اين كاررا انجا

 مي كنند 

 

: كاري انجام مي دهند اين است كه مجموعه اي از خدمات  Transaction Brokerمدل  ←نوع چهارم 

را داخل  وب  سايت خودشان مي كنند و كاري ميكنند تا مشتري در زمان و پولش صرفه جويي شود ، مثل 

ط طراحي شده اند ، مثل بليط كده ، كيش آنلاين و .... مدل شركت هايي كه براي خريد و فروش اينترنتي بلي

 است , اين مدل براي : Transaction fees (1در آمدي اين شركت ها : 
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1. Travel Services ) خدمات مسافرتي( 

2. Financial Services ) مثل شركت هاي سهامي و بورس ← )خدمات مالي 

3. Job Placement service جايي كه شركت اين اجازه را مي  ←بي ()خدمات مربوط به كارايا

در اين شركت مي توانيم فرم پر كنيم و   Iran talentدهد تا افراد از آن استفاده كنند ، مثل 

خدماتي كه مي توانيم ارائه دهيم در اين فرم بيان كرده و شركت ها ي مورد نياز مي توانند ما را 

  . استخدام كنند

 

: فضايي را ايجاد مي كنند كه مشتريان با يكديگر تعامل داشته   Market creatorمدل ←نوع پنجم 

باشند ، مثل سايت ديوار ، باما ، شيپور و ...... مثل جمعه بازارها كه به صورت فيزيكي بوده اين به اين صورت 

 Priceline - EBayمجازي مي باشد ، در خارج كشور : 

باشد ، مثلا خريدار و فروشنده اي كه يكديگر را مي  Transaction Feesمدل در آمدي اين شركت ها : 

پيدا مي كنند چند درصدي از آن معامله به اين شركتها تعلق مي گيرد ، بابت تبليغات هم مي توان در آمد 

 .داشت

 

  ,Gmail map،  كه خدماتي چون  Google: مثال مشهور مثل  Service Providerمدل  ←نوع ششم 

Google  دليل اينكه چرا افراد به سراغ اين نوع شركت ها مي آيند ، هزينه كم ، راحت را ارائه مي دهد و .....

 ، خدمات ارزشمند و ..... مي باشد

 ( مي تواند خدمات و سرويس هاي خود را گاها بفروشد  Googleمدل درآمدي : فروش سرويس ) شركت 

1. Sales of service   
2. Subscription fees←  حق عضويت 

3. Advertisement ←  تبليغات 

4. Sales of marketing data ← فروش ديتا( به عنوان يك بازارياب كار مي كند( 

 

: يك محيط آنلاين است براي افرادي كه علاقه مندي هاي مختلف  Community Provider← نوع هفتم

كالا خريد و  دارند ، در اين محيط افراد با يكديگر تعامل دارند ، محتويات خود را به اشتراک مي گذارند ،

  Twitter – Facebookفروش مي كنند و .... مثل 
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 مدل در آمدي اين شركتها :

1. Advertising  ←مدل تركيبي است كه با تبليغات پيوند مي خورد 

2. Subscription ←  حق عضويت 

3. Sales←  فروش مثلا بازي در فيس بوک 

 

 

 : B2Bمدل هاي 

 

حصولات خودش را به شركت ديگر مي فروشد نوعي : يك شركت م E – Distributorمدل  ← مدل اول

 شركت عمده فروش است ، كالاهاي مربوط به نگهداري و عملياتي را مي فروشد 

شركت با يك كسب و  B2Bها شركت با مشتري طرف است در  B2Cاين است كه در  B2Cبا  B2Bتفاوت 

 كار و يك تجارت طرف است ، مثل عمده فروش هايي در بازار تهران 

 

: جايي كه خريدار محصولات مختلف را از فروشنده خريداري مي   E – Procurementمدل ← مدل دوم

ها هستند  Application service providerكند ، مثل واحد تداركات يك كارخانه ، يا در واقع يك سري 

 كه مشتريان ديگر براي اينها سرويس به وجود مي آورند 

 

ت كه بابت خريد ها دريافت مي كنند ، مديريت زنجيره تامين ، مثلا يك شركت مدل در آمدي : پور سانتي اس

 براي يك شركت بزرگ خودرو سازي مواد اوليه اش را خريداري مي كند تنها به عنوان واسطه 

 

 :Exchanges مدل  ← مدل سوم

 

 : Industry  consortiaمدل ← مدل چهارم

 

يك مدل مستقل از هر  Exchangesفاوت اينها اين است كه مدل اين دو مدل مفاهيم يكسان دارند و تنها ت

 وابسته به يك صنعت است   Industry consortiaصنعتي است در حالي كه مدل 
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فضايي ايجاد مي شود كه در واقع فروشنده و خريدار با يكديگر تعامل مي كنند ، مثل  Exchangesدر مدل 

 مي كنند ، اما  يكديگر را پيدا   Customerر اينجا دو تا ، د B2Cدر مدل هاي  Market  creatorمدل 

تا بيزينس همديگر را پيدا مي كنند ، مثل شركت هاي جابه جايي بار و يا شركت هاي Exchanges 2 در 

 حمل و نقل كه دو شركت را به يكديگر متصل مي كند 

 مدل در آمدي : 

1. Transaction  

2. Commission fess 

 

بسيار شديدي بين تامين كننده ها به وجود مي آيد ، به همين دليل اين اواخر كم كم در اين حالت رقابت 

Exchange  ها را از در خارج شدند زيرا اگر بخواهند وارد بازار شوند بايد قيمت ها ي خود را خيلي كاهش

 .دهند 

ها فضايي را ايجاد مي كند كه شركت ها رقابتي بين تامين  Exchangeمثل   Industry Consortiaاما در

كنندگان خود به وجود آورند ، خيلي از اوقات بعد از آشنايي دو تامين كننده با يكديگر نفر سومي كه اين دو 

 Industryرا با يكديگر آشنا كرده است ممكن است دور زده شود در نتيجه جاهايي اين اتفاق نمي افتد كه يك 

سرش باشد ، در نتيجه عملا دور زدني وجود نخواهد داشت چون آن شركت براي همان صنعت كار مي پشت 

 .كند 

 .مي باشد  Exchangeمدل در آمدي آن هم مثل مدل در آمدي 

 

:  يك صنعت مي تواند براي خودش يك شبكه از   private industrial networkمدل ← مدل پنجم

 Walmartكت تامين كنندها داشته باشد مثل شر

 

باشد اطلاعات خود را بيان مي كند محصولاتي  Walmartبه اين صورت كه كسي كه مي خواهد تامين كننده 

كه مي خواهد عرضه كند را بيان مي كند و در واقع تعاملاتش در اين شبكه انجام مي شود ، پس يك 

Network  Digital  باط باشند است كه اجازه مي دهد تامين كننده با شركت در ارت. 

 

 

 Instagram – Craigslist-eBayتجارت بين مشتريان انجام مي شوند مثل :  C2Cمدل هاي 

 

 bay  Cloud mark –The pirate:  مثل Peer to peerمدل :  P2Pمدل 
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 تورنت گروهي از افراد را دور هم جمع مي كنند و يك سري اطلاعات را با يكديگر شير مي كنند 

 

تجارت الكترونيك به وسيله موبايل ، به وسيله  تجهيزات  موبايل مي توان اين  : Commerce –Mمدل  

و ...... خريد كالا و عكس گرفتن از باركد كالا و تطبيق آن با يك  CPRSكار را انجام داد مثل دوربين 

Application   در موبايلM-Commerce  را تثبيت مي كند 

 

E-Commerce  و زير ساختها 

 

E-Commerce infrastructure companies have profited the most  

 

1. Hard ware  -Software-networking-security 

2. E-Commerce    software systems –payment systems 

3. Media solutions-performance enhancement 

4. CRM software 

5. Databases 

6. Hosting services -etc. 
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 **جلسه هشتم**

 گذاشته اند ؟ Businessوب چه تاثير ي بر روي اینترنت و 

 وقتي مي خواهيم محيط يك سازمان را از نزديك ارزيابي كنيم عمدتا از نظريه پورتر استفاده مي كنيم.

 آيتم زير مي باشد : 5نظريه پورتره در واقع همان 

E Commerce Changes Industry Structure By Changing: 

 

Basis of Competition among Rivals ← رقابت در ميان رقبا 

به نظر شما رقابت ميان رقبا با آوردن اينترنت سخت تر شده يا راحت تر ؟ سخت تر شده است چون رقبا 

 بيشتر مي شوند در نتيجه رقابت سخت تر مي شود مثل مسابقات منطقه اي و با مسابقات كشوري

 

Business to Entry← موانع ورود 

 ثيري بر روي كسب و كار گذاشته ؟ موانع ورود چه تا

موانع ورود كمتر شده نسبت به قديم ، تنها كاري كه الان لازم است كه انجام شود اين است كه وب سايت 

بزنيم ، يك سري محصول و خدمت داخلش بگذاريم ، سپس افراد خيلي راحت تر مي توانند وارد يك كسب 

 رقابت سخت تر مي شود ؟ خت تر مي كند يا آسان تر و كار شوند , حالا اين كار محيط تجارت را س

 

Threat Of New Substitute Products ← تهدید محصولات جایگزین 

مبتني بر ايده ها تلاش مي كنيم شايد  ITچرا تهديد محصولات جايگزين بيشتر شده است ؟ زيرا در دنياي 

سال طول مي كشيد , اما امروزه  5ازار برساند قديما شركت جنرال موتور زماني كه يك ايده را مي خواست به ب

 محصولات جايگزين خيلي سريع وارد بازار مي شود  ITبا پيشرفت 

 

Strength Of Suppliers  ←  قدرت تامين كننده ها 
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قدرت تامين كنندگان ، چون تعداد تامين كنندگان زياد مي شود در نتيجه قدرت چانه زني بالا مي رود در 

 رقابتي براي خريداران ايجاد مي كند  نتيجه يك مزيت

Bargaining Power of Buyers ← قدرت چانه زني خریداران 

قدرت چانه زني خريداران بيشتر شده در نتيجه كار براي ما سخت تر مي شود چون تعداد زياد شده , پس اگر 

ورود به آن راحت تر است كلا در مجموع بخواهيم نگاه كنيم بيشتر جنبه هاي تجارت سخت تر شده ، اگر چه 

 اما بقا در آن دشوار شده است ، به راحتي نمي توان به موفقيت هاي مورد نظر دست يابيم :

 

Industry Value Chains: این فرآیند ها چه تاثيري بر روي زنجيره ارزش صنعت گذاشته ؟ 

 ي ,  منجر مي شوند كهمنظور تمام كساني است كه در صنعت مورد نظر درگيرند و به واسطه فعاليتهاي -

 مواد اوليه تبديل شود به محصول نهايي 

 اينترنت هزينه اطلاعات و تراكنش و معامله ها را كاهش داده است  -

 اينترنت موجب شده است كه كارايي عملياتي افزايش پيدا كند  -

 چانه زنيمتناسب با هزينه ها قيمت ها هم كاهش پيدا مي كند زيرا رقابت شديد تر شده است و قدرت  -

 ها بيشتر شده است  Offerدر مقابل 

 در نهايت تمام اين كارها به نفع مشتري تمام مي شود  -

 )ايجاد ارزش افزوده براي مشتري ( Value For Customerفناوري اطلاعات بايد موجب  -

ه دها يك سري توليد كننده وجود دارند ، توليد كننده محصول خود را به توزيع كنن Value Chainsدر  -

ها مي دهند ، توزيع كننده به خرده فروشان و خرده فروشان به مشتريان مي دهند , الان علاوه بر اينكه 

هزينه افت كرده يك سري مسيرهاي جديد هم باز مي شود , مسيرها ي جديد كانالهايي هستند كه خود 

ب سايت مي زنند توليد كننده ها محصول را به مشتري مي فروشند , شركت هاي توليد كننده يك و

Direct  Channel  ايجاد مي كنند و با مشتريان مي توانند در ارتباط باشند حال اينDirect  

Channel   به اين صورت اتفاق مي افتد كه : ها و يا تغيير در واسطه ها 
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Market Channel Structures 

 

 

 

 

 

 

 

ا به وسيله واسطه ها با مشتريان در ارتباط بودند بعد از مدتي شركت زماني سازمان ه واسطه گري مجدد :

ها با استفاده از فضاي اينترنتي اين واسطه ها را حذف كرده و خود به طور مستقيم با مشتريان در ارتباط 

 بودند ، اتفاقي كه افتاد اين بود كه يك سري واسطه ها با شكل هاي جديد شكل گرفتند ، در دنياي وب اين

 درست مي كنند  Profileواسطه هاي جديد مي توانند سايت هاي جستجوگر باشند سايت هايي كه 

 

 واسطه هاي جدید شامل موارد زیر مي باشند :

1. Directories  افراد داخل اين دايركتوري ها اسم خود را ثبت مي كنند مشتري هم براي انتخاب :

 دايركتوريهاي غذا ، لباس و ...محصول خود به سراغ اين دايركتوري ها مي رود , 

2.  Searching Engines سرچ كردن در گوگل كه نوعي واسطه است : 

3. Malls  فروشگاه هاي موجود در فضا هاي مجازي ، در دبي مال مي توانيم از اطلاعات فروش :

 برندهاي مختلف به طوراينترنتي با خبر شويم 

4. Virtual Resellers  ديمي اند ، در واقع واسط فروشنده هاي مجازيي : بسيار شبيه به واسطه هاي ق

هستند كه قبلا هم وجود داشتند , وب سايتي مي زنيد با هدف خرده فروشي و با چند شركت قرار 

 داد مي بنديم 

5. Financial Intermedia  واسطه هاي مالي , كساني هستند كه ارتباط مالي شما را برقرار مي :

 ...كنند مثلا ارتباط با بانك ها و 

Producer Wholesaler Retailer Consumer 

Producer 

 

Wholesaler 

 

 

Retailer 

 

 

Consumer 

 

 

Producer 

 

Wholesaler 

 

 

Retailer 

 

Consumer 
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6. Forums  , Fan Clubs ,  User Group  ابزارهاي بسيار خوبي براي فروش تلقي مي شوند : 

7.  Evaluators وب سايتي هايي هستند كه محصولات ما را ارزيابي مي كنند , امكان مقايسه :

 محصولات ، نظرات كاربران ، نظرات كارشناسان ، اطلاعات خبرگان را فراهم مي كنند 

 

يان از ما خريد مي كنند عمدتا مثل گذشته نيست , امروزه مشتري از كانال هاي مختلف به زماني كه مشتر

 Mixed –Modeو هم   Offlineو هم   onlineما مراجعه مي كند . هم 

بايد يكي   Offlineو   online بايد بين اينها يك هم خواني وجود داشته باشد . به عنوان مثال قيمت ها در

 باشد 

 

Firm value chains: زنجيره هاي ارزش سازماني 

فرآيندي كه سازمان درگيرش مي شود تا محصول نهايي را از مواد اوليه بسازد , هر گامي كه بر داشته مي 

 شود بايد ارزش افزوده اي ايجاد كند . 

 تفاوتي كه وجود اینترنت در داخل زنجيره ارزش یك سازمان به وجود مي آورد این است كه : 

: راحت تر شدن هماهنگي بين واحدها ، يكپارچگي اطلاعات ، كانال هاي  كارایي عملياتيافزایش  .1

 ارتباطي جديد 

: مشتري بتواند محصول متناسب با شما را انتخاب كند ، وقتي ما  توانمند كردن تمایز در محصولات .2

م متمايز خواهيمحصول نيمه ساخته داشته باشيم در نتيجه سرعت عملياتي خواهيم داشت و در نتيجه 

 بود , پس در نهايت دقت در هماهنگي گام ها را در زنجيره افزايش مي دهد 

 

 صحبت مي كنيم معمولا دو بخش فعاليت داریم : Value Chainوقتي راجع به 

فرآيندهايي كه به واسطه آنها پول در مي آوريم و هسته اصلي كسب و كار را تشكيل مي دهند , مواد اوليه -1

سازمان حمل و نقل مي شود , عمليات انجام مي شود ، به خارج از سازمان منتقل مي شود , واحد در داخل 

 خدمات پس از فروش را ارائه مي دهد  After Selesفروش به فروش مي رساند و واحد 
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يكسري فعاليتهاي پشتيبان نيز وجود دارد ، مثل مديريت ، مديريت منابع انساني ، سيستم هاي اطلاعات -2

، تداركات ، مالي ، حسابداري ، اين بخش ها زنجيره ارزش را تامين نمي كنند اما از عملياتش پشتيباني مي 

 كند 

 

Firm Value Webs:  فناوري اطلاعات و اينترنت در اين زنجيره تاثير گذار است ارزش افزوده ايجاد مي

 كند 

Business Strategy:  استراتژي درModel Business گرفته: چگونه شكل  

برنامه ريزي براي دستيابي به يكسري اهداف بلند مدت و بازگشت سرمايه در بلند مدت از طرف پولي كه 

 سرمايه گذاري مي كنيم , پس به دنبال اين هستيم كه در بلند مدت يكسري بازگشت سرمايه داشته باشيم

 

 عمدتا استراتژي هاي سازمان دو نوع اند : 

Differentiation /  Cost  , بعدي است كه مزيت رقابتي ايجاد مي كند به اين صورت تمايز  2: اين دو

 ايجاد مي كنيم كه : 

محصولات متناسب سازي شده با نياز مشتري ، تحويل سريع ، و به اين صورت موجب افزايش كارايي مي شود 

م مي تواند موجب ايجاد نيز تحقق مي يابد , پس اينترنت ه Costو هزينه ها را كاهش مي دهد , در نتيجه 

 تمايز شود و هم هزينه ها را كاهش دهد 

 خود را مشخص كنيم  Scope   /Focusبراي اينكه بتوانيم استراتژي تجارت را تعيين كنيم لازم است كه : 

 Scope محدوده سرويس دهي را مشخص كنيم )بازار را تقسيم بندي مي كنيم ، دنبال چه سايزي از :

 چه مقدار از پيچيدگي( مشتريان هستيد ،

Focus:  روي گروه خاصي متمركز مي شويم 
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E- Business Strategy  استراتژي هاي تجارت الكترونيك : 

يعني چه اهداف و رويه هاي مشخصي براي استفاده از كانال هاي الكترونيكي داريم , يه كانال كسب و كار 

اند اهداف و رويه هاي متفاوتي نيز داشته باشد كه بايد الكترونيكي به فعاليت هاي ما اضافه شده است , مي ت

 مشخص باشد 

 بنابراین بر اساس این اهداف باید به یكسري سوالات پاسخ دهيم كه مي تواند به  ما كمك كند : 

 ؟  چگونه مي توانيم با مشتريان و پارتنر ها تعامل داشته باشيم .1

 ؟چگونه دل هاي بازاريابي را هدايت كنيم  .2

 ؟ لات را به صورت آنلاين بفروشيمچگونه محصو .3

 ؟چگونه مي توانيم كسب و كار آنلاين را مديريت كنيم  .4

 

Strategy Channel E-  استراتژي هاي كانال الكترونيك : 

 چگونه كانال هاي الكترونيك براي افراد مختلف اطلاعات فراهم مي كنند؟

 راي پژوهش ، جايي باشد براي خريد بهتر ، اطلاعات براي مقايسه ، اطلاعات ب

 آيتم دارد : 4بنابر اين بايد استراتژي بچينيم براي مشتري كه 

 پيدا كردن مشتري درست  .1

 پيدا كردن كانال درست  .2

 درست پيغام فرستادن در زمان درست .3

 داخل كانال نيز بايد با بيرون كانال هم راستا باشد  .4

جاد شود , مشتريان به عنوان يك سربار به بايد به وسيله كارايي عملياتي در داخل سازمان ارزش افزوده اي

 كانال ها نگاه نكنند بلكه به عنوان يك كار راه انداز ببينند 

 E- Business Tools ابزارهاي تجارت الكترونيك : 

 Blogsساده ترين ابزار است ، در اين :Blog  ها محصولات را بارگذاري كرده و مشتري جذب مي كنيم 
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Portal: نواع اطلاعات شركت مي تواند در آن باشد ، محصولات ، قيمت ، امكان خريد سايتي است كه ا

 الكترونيكي و طريقه استفاده از آن كه بستگي به استراتژي هاي شركت دارد 

Social Network Apps:  كاربرد اينها خيلي زياد است ، معرفي محصولات و قابليتهاي آن 

Forum: بلاگ ها يك اطلاعاتي مي گذاريم كه ديگران راجع به آنها  فرق بلاگ و فورم ها اين است كه در

اما در فورم ها اطلاعات نمي گذاريم در واقع يك موضوع مطرح مي شود كه افراد راجع به آن  كنند,بحث مي 

 اطلاعات قرار مي دهند 

Search Engine:  نوعي ابزار است براي كسب و كار ما  است,همان گوگل 
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 جلسه نهم ** **

What Is Marketing? ←   تعريفCRM   از Marketing   يك فرآيند مديريتي است كه مسئول است

 مشتريو ايجاد رضايت تقاضا براي شناسايي محصول ، پيش بيني كردن 

 : بحث مطرح مي شود 3بحث مي كنيم  Marketingزماني كه راجع به 

  نيازمندي هاي مشتري را بشناسيم 

 وانيم نيازمندي هاي مشتري را پيش بيني كنيمبت 

   و بعد برآورده كنيم 

 .شود نمي Marketingهستند به شرطي كه همراه با سود آوري باشد وگرنه اين امر  OKهمه اين فرآيندها 

What Is E- Marketing? ←  يعني دست يابي به هدف ها ، شناسايي ، پيش بيني به همراه برآوردن نياز

  ,E-Communication Technologyطريق تكنولوژي هاي الكترونيكي كه شامل وب , ايميل ,مشتري از 

Search Engine marketingو ... درMarketing يقات بازار قكه چگونه از اينترنت براي تح شناسايي اين

 استفاده كنيم و براي اينكه بتوانيم مشتريان را بشناسيم :

  شناخت 

 يجيتال پيش بيني نياز به خدمات د 

 ) ايجاد رضايت كردن )چگونه مشتري را از طريق كانالهاي الكترونيكي راضي نگه داريم 

   سود آوردن 

 

What Is E- Marketing? ←  E- Marketing مثل بقيه برنامه ها از استراتژي سازمان سرچشمه مي

ها ين استراتژي براي بازارما را تشكيل مي دهد و مي گويد ا Marketingگيرد ، استراتژي سازمان استراتژي 

كدام تعيين مي كند انجام دهيم و يك برنامه كه Marketing   كه چگونهو برند هاي مختلف تعيين مي كند 

 -Eزماني كه راجع به . رسيم  مي  E-Marketing Planدر نهايت به باشد .فيزيكي و كدام مجازي 

Marketing Plan   ه بايد از آن ايده بگيريم استراتژي ديگر هست ك 2بت مي كنيم حص. 

1. IT Strategy 

2. Marketing Strategy 
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IT Strategy مهم است زيرا در E- Marketing Plan  تعيين را )ابزارهاي تكنولوژي اطلاعات( زير ساخت

  .مي كند

 

كار كنيم   E-Businessه چگونه كسب درآمد كنيم  و در حوزه  اينك  E- Business Strategyبحث در 

 .خواهد داشت تاثير 

E- Marketing Planning← E- Marketing واسطه فعاليت هاي بازاريابي آن هدف و استراتژي كه  به

ميليارد محصولات اينترنتي خود را بفروشيم و  1خواهيم امسال  كسب و كار دارد را پيدا كنيم ، مثلا مي

انجام  بايدMarketing يهافعاليت  چه ديگر,در حوزه هاي  يا E- Businessدرآمد كسب كنيم در حوزه 

راي ؟ ب بازار بشناسانمكه بايد خود را در  يند يا اينآ ميليارد برسم ، آيا خود مشتريان مي 1كه به اين  دهم

كه در واقع از آن استفاده مي  SOSTACه نام بوجود دارد  Farmانجام دهيم  يك  E- Marketingاينكه 

ه اي  است كه رفت و شروع  مي شود به صورت چرخ Situation Analysisكنيم , فازهاي مختلفي دارد از 

 .برگشت هم دارد 

 

تاكتيك هاي مربوط به استراتژي  ←استراتژي براي رسيدن به اهداف  ←اهداف ←گام اول : تحليل وضعيت 

 تحليل وضعيت و چرخه ادامه دارد  ←كنترل كردن  ←عمليات  ←

 

 گام اول : تحليل وضعيت 

ل وضعيت يكي از بخش هايي كه وجود دارد اين است كه وضعيت فعلي وآينده محيطي كه در آن كار در تحلي

سياست هاي دولت چگونه است و  د ,نمي كنيم را بشناسيم شامل اين است كه ببينيم چه رقبايي وجود دار

 غيره .

  . يلي دقيق بايد باشداين فاز ، فازي است كه بر اساس آن هدف گذاري انجام مي شود , فاز مطالعاتي خ

 

SOSTAC- Situation-Analysis←  چه آناليز هايي بايد انجام دهيم ؟براي شناخت محيط چه چيزهايي

 را بايد بشناسيم ؟ 
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محيط نزديك در  است .فاصله دار   Businessتحليل محيط دور ، تحليلي كه  PESTELتحليل 

Businessا تاثير مي گذارد , محيط نزديك را از رقبا هستند , محيط دور هم بر روي ما و هم بر روي رقب

, مشتري از ما چه ميخواهد ، چه مقدار از بازار را رقبا دارند  مپروتر به خوبي مي توانيم بشناسي نيروي 5طريق 

؟ يك چيزي كه در محيط نزديك خيلي مهم است علاوه بر رقبا ، بحث تحليل واسطه ها است , واسطه ها 

ند ، بايستي مورد تحليل قرار بگيرند ، از طرف ديگر تحليل محيط دور را دار Business–Eنقش مهمي در 

 داريم

 

SLEPT← 

S←  اجتماعي فرهنگي 

L←  قانوني 

E←  محيطي 

P←  سياسي 

T←  تكنولوژي 

اين وضعيت را بايد شناسايي كنيم , بررسي محيط دور و نزديك فرصت ها و تهديد ها را براي ما نشان ميدهد 

  Resource Analysisوت ها و ضعف ها را هم شناسايي كنيم كه مي توانيم براي اين كار يك از طرفي بايد ق

 هايي نداريم و...  Partnerيعني در سيستم چه منابعي داريم ؟ چه بودجه اي تعيين شده چه  انجام دهيم

خش هايي چه بازارهايي  , چه ب. را تعيين كنيم  E-Marketingاهداف ، كه محيط را شناختم   بعد از اين

بعد استراتژي هايي كه براي هر . ين حوزه را مورد هدف قرار دهم  از بازار را مورد هدف قرار دهيم يا چگونه ا

استفاده مي  Marketing Mixبخش از بازار مورد نظر قرار داديم را طراحي مي كنيم و بعد ازتاكتيك براي 

                                                                                                      . كنيم كه آن استراتژي انجام شود

شامل اين است كه  است، Demand analysisگام اول ،زماني كه به سمت ارزيابي وضعيت هستيم        

نترنت ما به ايسري سوال بپرسيم راجع به تقاضايي كه در بازار وجود دارد , مثلا چقدر از مشتريان  ما بايد يك

سري دوست  دسترسي دارند ،چند درصد از افراد واحد هاي خود را از طريق اينترنت تامين مي كنند )يك

مي  dataسري فقط از اينترنت  سري تحت تاثير تبليغات آنلاين هستند ، يك ندارند اينترنتي بخرند، يك



44 
 

خريد الكترونيكي تطابق پيدا نمي كنند گيرند وخريد را به صورت فيزيكي انجام مي دهند , چرا افراد ، با 

 )امنيت،عدم اطلاع،فرهنگ(

 بازار داريم : 2فرض كنيم 

  بازار سازماني 

                                                     ) بازار اشخاص خصوصي )به صورت عمده اي مي خريد يا افرادي كه خريداري مي كنند                                    

 %90دسترسي شركتها به  اينترنت

 %60دسترسي افراد سازمان براي مديريت سايت 

              % 50دسترسي افراد مشتري  

                                 % 35دسترسي افراد مشتري براي ويزيت  

 .ريد مي كنندخ %17تاثير مي گذارد و براي خريد در سازمان  %40اطلاعاتي كه داريم در شركت ها 

 .خريد مي كنند  %5تاثير مي گذارد و براي خريد افراد به صورت آنلاين  %25اطلاعاتي كه داريم براي افراد 

اين بدين معني است كه ما توانستيم تحت تاثير قرار دهيم ،چقدر از اين بازار توانستيم استفاده كنيم و 

 چيزهايي كه مربوط به اين حوزه است.

 

←Situation Analysis methods 

صحبت مي كنيم به دنبال اين هستيم كه ببينيم رقبايي كه از   competitor Analysisزماني كه راجع به 

E-commerce   سري رقباي  يكاست ممكن چه كساني هستند ؟  براي جذب مشتري، استفاده مي كنند

كت كنيم در مورد شر  reviewديگري داشته باشيم كه خيلي از اينترنت استفاده نكنند , چيزي كه بايد 

هاي شناخته شده ما هستند , رقباي شناخته شده بين المللي و شركت هاي جديدي كه   Competitorها

 . چه در حوزه كاري ، شده اند چه در جهانارد مجموعه در حوزه اينترنت آمدند و و
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 شناخت رقباي جهاني صاحب نام  به چه درد مي خورد ؟

نها رامي شناسيم  ,ممكن  است رقيب ما باشند ) شايد روزي با تاكتيك هايشان آشنا مي شويم و نقاط قوت آ

EBay را داخل ايران داشته باشيم ( و آنهارا بايد بشناسيم زيرا ممكن است يك روزي رقيب ما باشند . 

خود را توسعه دهيم و به   Businessچيزهايي كه آنها دارند به ما درس مي دهد كه چگونه استفاده كنيم و

 .اهيم برسيم پس لازم است آن را بشناسيم خو اهدافي كه مي

ممكن است سهم بازار ما را بگيرند و اين شركت . اشته باشند دشركت هاي جديد ممكن است ايده اي جديد 

و اغلب شركت هاي  ندهاي جديد ممكن است ايده هايي داشته باشند كه ما را خيلي تحت تاثير قرار بده

 .ا ي خوبي داشتندبزرگ اين شركت ها را مي خرند زيرا ايده ه

  

SOSTAC – Objective Setting←  بعد از تحليل وضعيت بايد هدف گذاري كنيم ،هدف گذاري يعني به

كه  زماني دهيم,چه بازاري وارد شويم،چقدر از سهم بازار را بگيريم و ببينيم به چه ترتيبي اين كار را انجام 

 دهيم:خواهيم يك هدف گذاري انجام  مي

يعني اول  . باشد  SMARTباشد ،در مورد چشم انداز هدف بايد  SMARTد هدف گذاري باي .1

specific هدف ما را بدانند )محصول  هباشد يعني هدفمان را دقيقا بگوييم , هدف گنگ نباشد , هم

 خاصي بفروشيم و ...(

 قابل اندازه گيري باشد )براي اينكه بدانيم به اين هدف مي رسيم يا نمي رسيم ( .2

 .مي خواهيم قابل دست يافتن باشدبايد هدفي كه  .3

 .آرزو بيان كنيم  مثلايد واقع گرايانه باشد نبايد ب .4

نقدر نزديكمان باشد كه بدون تلاش به آاريم نبايد دفي كه مي خواهيم بگذدر محدوده زماني باشد ه .5

 . آن برسيم و نه آنقدر دور كه هرچه تلاش كنيم به آن هدف نرسيم

نقدر نزديك كه با دست برداريم و نه انقدر دور كه نردباني كه آداريم نه  براي مثال چيزي كه بالاي كمدي

بايد جايي بگذاريم كه وقتي روي نوک پاي خود مي ايستيم دستمان را دراز مي كنيم نوک . نداريم بياوريم 

لاش ت انگشتانمان بتواند آن را لمس كند , در آن صورت تلاش مي كنيم تا به هدفمان دست پيدا كنيم  , اگر

 . خيلي دور باشد انگيزه از دست مي رود

ديد تعداد ج كيس شوند يكي ممكن است بگويد من يخواهند تاس براي مثال براي شركت هايي كه تازه مي

تا تبليغ انلاين  3مشتري جديد از وب سايتم بگيرم , يا مثلا  111مثلا . خواهم جذب كنم  مشتري مي
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خواهم فروشم بيشتراز سرمايه اي شود كه براي  اينكه من ميبفروشم و از طريق آن در آمد كسب كنم يا 

خواهم ماندگاري مشتري را افزايش دهم و نرخ تغيير  ايجاد سايتم داشتم , يا يك شركت موبايل بگويد من مي

خواهم آن را  , من ميردند ومي رفتند سراغ اپراتور ديگمشتريان تغيير مي كر%25برسانم تا الان  21تا 25از 

ز طريق آنلاين ارائه بدهم , ا%21صد برسانم , يا يك شركت توليد محتوا بگويد در آمدم را ميخواهم در 21به 

خواهم در آمد كلي ام را  آنلاين ارائه كنم , يا يك شركت مهندسي ممكن است بگويد من مي خدمات كيا ي

ش دهم اين ها هدف هايي درصدكاه 11درصد افزايش دهم در بازار جهاني , يا هزينه خدمات مشتري را تا  5

 . هستند supercriticalهستند كه 

  

 : SOSTACاستراتژي 

ي مثلا از اينجا م –استراتژي هدفمان به چه ترتيبي باشد  –استراتژي راهي است براي دست يافتن به هدف 

 با ماشين شخصي بريم يا با هواپيما و ...   –خواهيم برويم سوئد ، استراتژي هاي اين هدف چيست 

هاي مناسب را براي كارمان انتخاب كنيم سپس يك رويه   segmentي تعيين استراتژي بايد بازارها و برا

 مناسب پيشنهاد دهيم تا بتوانيم به داخل بازارها نفوذ كنيم . 

مي باشد. يعني تحقيقات بازار را انجام داده و ديتاهاي  segmentation بحث اول در رابطه با بازار هدف ، 

ارزيابي مي كنيم. سپس به شناسايي نيازهاي مشتري در بخش هاي مختلف مي پردازيم ) مثلا مشتري را 

پس ،  ...  يا و؟! زيور آلات  ؟!ز دادن پ ؟!هدف افراد از خريدن يك ساعت چيست ؟ دانستن زمان 

segment  هر  تحصيل كرده و ... كه ،پردرآمد  ،هاي مختلفي وجود دارد يا مثلا مشتري هاي كم درآمد

را مورد هدف قرار مي دهيم ) مثلا من مي   segmentكدام نيازهاي مختلفي دارند. ( پس از آن يك 

 segment خواهم ساعت توليد كنم فقط براي كساني كه دنبال زيور آلات هستند.( بعد از مشخص شدن 

يم به كجا برسيم )مثلا مي خواه كه در كجاي بازار قرار داريم و است. يعني بدانيم  Positioningها ، بحث 

 است.  planningام هستيم مي خواهيم كه نفر اول باشيم.( لازمه ي اين كار  6در بازار نفر 

بنويسيم يك تحليل محيطي نيز انجام مي دهيم سپس با    Marketing strategyزماني كه مي خواهيم 

 دهيم. ب انجام ميگام را به ترتي 4كنيم و اين توجه به نيازهاي مشتري هدف گذاري مي

Segmentation            target marketing             positioning            planning 

 است. اين رويه اي است براي دست يافتن به استراتژي.  STPخيلي ها مي گويند اسم اين مدل 
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 سوال است :  5به اين خواهيم يك استراتژي را طراحي كنيم اين رويه ها براي پاسخ زماني كه مي

 مشتريان ما چه كساني هستند ؟ _ 

 كند ؟نيازهاي آنها چگونه تغيير مي -

 هدف چيست ؟ - 

 چگونه براي مشتري ارزش افزوده ايجاد كنيم ؟  - 

 نه رتبه اول در انتخابشان شويم ؟چگو -

* Characteristics of new marketing communications tools is:  

1. Interactivity                                                           تعامل 

2. Intelligence                                                            هوشمندي 

3. Individualization                                                  متناسب سازي 

4. Integration                                                              يكپارچگي 

5. Industry restructuring                                        ساختاردهي مجدد در صنعت 

6. Independence of location                                  استقلال از مكان 

 

 كه  ييشود بايستي راجع به قابليت هاراتژي طراحي ميشود و استزماني كه راجع به استراتژي صحبت مي

Marketing Communication  ي تكنولوژي اطلاعات پديد آمده به وجود آورده و بخشي كه به واسطه

 نيز بررسي كنيم. 

) قابليت  BIS قابليت هاي تحت عنوان  –شود بهتر با مشتري ارتباط برقرار كنيم خصوصياتي كه منجر مي

 زمان شركت هاي فيزيكي و تبليغات فيزيكي وجود داشتند.(ي كه يها

  

 Interactivity  : 

ال بروشور ارس –شركت تبليغات تلويزيوني انجام مي داد  –در گذشته هميشه فشار از طرف شركت ها بوده 

 در حالي –و ... و مشتري به بخش كوچكي از اينها پاسخ مي داد  –به مشتري اطلاعات مي داد  –مي كرد 

كه امروزه اين ارتباط دو طرفه است . در گذشته تعامل اكثرا بين شركت ها بوده اما اكنون مشتريان هم با 
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يا سفارش دهد و يا ايده اي  –يكديگر تعامل دارند . مشتري مي تواند نيازش را در وب سايت بگويد 

 آورد. پيشنهاد دهد و در اينجا مشتري نيز فشار مي 

 

 Intelligence  : 

به راحتي انجام شود. ديتاهاي مشتريان در   Market researchشود كه شمندي زياد موجب ميهو

شركت هاي آنلاين به راحتي وجود دارد . روش هاي تحقيقات بازار كم هزينه شده اند. امكان تعامل دو 

ها   feed backمي گذارد ، و اين   feed backطرفه به وجود آمده است ) مشتري در فضاي شركت 

 كند. نيز سرعت پيدا مي   Communication Processكند.( ناخواسته به مشتريان ديگر كمك مي

تواند به دهند.( جمع آوري اطلاعات ميمي امتياز 5تا  1راضي هستند يا خير از  ) مثلا از خدمات شركت

 يي كه :  صورت مداوم باشد و وجود اين اطلاعات به هوشمندي شركت كمك خواهد كرد. از آنجا

سرعت ارتباطات افزايش  -3امكان تعامل دوطرفه به وجود آمده  -2هزينه هاي تحقيقات بازار كم شده  -1

امكان ذخيره سازي مداوم اطلاعات به وجود آمده كه منجر به اين ميشود كه حجم اطلاعات زياد  -4يافته 

ري خريدي انجام مي دهد، جزء شود در نتيجه هوشمندي هم زياد مي شود. در شركت ها وقتي يك مشت

 تفاوت مي كند. 3،  2، 1رفتار شركت نسبت به مشتري  3يا  2يا  1گروه بندي مشتري ها 

 

 Individualization  : 

براي تك تك مشتريان خدمات ارائه كند. مثلا شركت ها يك  شخصي سازي شركت ها منجر شده تا 

وزه پيام هاي متفاوتي براي  مشتريان متفاوت مي رود. براي بروشور تبليغاتي براي همه مي فرستادند. اما امر

هر گروه از مشتريان يك تبليغ مي فرستيم ، زيرا نيازهاي آنها متفاوت است. از طرف ديگر از مشتري پيام 

جداگانه  offerمشتري متفاوت ، به دنبال ارائه يك  segmentهم مي توان گرفت. امروزه آمازون براي هر 

 ر نايك مشخص مي كنيم كه به دنبال چه كفشي ، چه رنگي ، و چه طرحي هستيم.است. متلا د

 

 Integration : 

طه ها واس ارچگي اطلاعات مي تواند از طريق پارچگي به وجود آمده است. يكپيعني بين شركت و مشتري يك

و شركت يك پارچه  ديتاهاي مشتري، نمايندگي خريد كنند  2يا تلفن باشد. مثلا اگر از  ، وب ، ايميل ، و
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 دهد ونها پيشنهاد ميموعه خريد مشتري هست كه شركت به آاست ومشتري را مي شناسند. و بر اساس مج

مكان اين ا، يا ارزيابي مي كند و مي توانند ارتباط برقرار كنند. موقعي كه تكنولوژي اطلاعات وجود نداشت 

 كه يكپارچگي بين كانال هاي موجود . علاوه بر اينيم انيم با مشتري ارتباط برقرار كنفراهم نبود كه ما بتو

انيم توفلاين به وجود آمده است. كه ما ميد دارد، يكپارچگي بين كانال هلي آنلاين و آكه ارتباط داريم وجو

، مي توانيم ارزيابي خريدها كاملا آنلاين باشد نالهاي مختلف انجام دهيم. وقتيخريدهايمان را از طريق كا

فلاين هم مي ، پرداخت انجام بدهيم و تقاضايمان برآورده شود . در حالت آريد را مشخص كنيم كنيم ، خ

نجام  دمان اتوانيم محصول را ببينيم ، انتخاب كنيم ، پيش فاكتور صادر مي شود پرداخت مي كنيم و خري

ين ممكن ما ارزيابي رفت فناوري اطلاعات اين  دو با هم در تعامل اند مثلا در آنلامي شود به واسطه پيش

يم آرژانتين عطرهاي آنجا را بو كنيم هر وكنيم ، تصميم به خريد هم بگيريم مثل دي جي كالا. يا مثلا بر

آن  payment لاين سفارش دهيم ممكن است محصول سفارش دهيم كدام كه مورد علاقه مان بود را آن

 در درب منزل انجام گيرد. 

 

  Industry restructuring: 

تار صنعت تغيير كرده دلالان به نوعي كه قبلا وجود داشتند ديگر در فناوري اطلاعات نيستند. واسطه ساخ 

ها در صورتي به وجود مي آيد كه براي مشتري ارزش افزوده ايجاد كند اگر واسطي ارزش افزوده نداشته 

ريد كند از هر تامين كننده توانيم به سايت اصلي مراجعه كنيم. لزومي ندارد كه مشتري از ما خباشد ما مي

ديگري مي تواند خريد كند كه در اين حالت هم قدرت چانه رني بالاست ، پس صنعت به نوعي ساختارش 

 عوض شده است.  

 

 Independence of location : 

استقلال از فضا ، قبلا اگر مي خواستيم كه يك شركت خوب بزنيم كه در حوزه ي خريد و فروش كار كنيم 

ايد در كنار خيابان مي زديم. مثلا در حوزه ي الكترونيك بايد مي رفتيم لاله زار، امروزه فضا براي ما حتما ب

به يك روستا در اهواز بفروشيم. اكنون مي  ترمان در آپارتمان خودمان باشد ودفاست معنا ندارد ممكن 

 توانيم به بازار و حجم عظيمي از بازار دست پيدا  كنيم.  
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سه دهم****جل  

SOSTAC→ 

S= Situation  

O= Objective  

 S= Strategy  

 T= Tactic  

A= Action 

C= Control  

براي اينكه استراتژي  ها را پياده سازي كنيم نيازمند يكسري تاكتيك هستيم كه بايد طراحي شوند و براي 

به وجود آمدن اينترنت درفضاي  نياز است , يكسري معتقدند كه با P4اينكه اين تايتيك ها طراحي شوند به 

 هم داريم C4مجازي 

  4P→ 

Product 

Price 

Promotion 

  Place 

Product ←  بر آوردن نيازها و خواسته هاي مشتري به وسيله محصولات 

Price←  هزينه براي مشتري  

Place← راحتي براي مشتري  

Promotion← حالت خوبي از ارتباطات 

4C → 

Customer 

Cost 
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Comfort 

Communication  

هایي را انجام مي دهيم ، پياده سازي مي كنيم باید یكسري چيزها را مد نظر  Tacticزماني كه 

 : داشته باشيم

  اول اينكه بايد يك تمايزي محسوسي را ايجاد كنيم. 

  دوم اينكهMarket Segmentations   هايي كه مي توانيم محصولي را در آن بفروشيم و موفقيتي

 .ست آوريم ، داشته باشيم را به د

  نكته بعدي اين است كه ، حالا ما يكسري خصوصيت را گذاشتيم ، و بايد رويه اي پيدا كنيم كه اين

 .خصوصيات را با مشتريان خود مرتبط سازيم 

  حال چگونه اين محصول در جريان بخش ها ي مختلف فروشش قرار بگيرد. 

 ي شود , با چه منابعي اين محصول را عرضه كنيم در نهايت اين خصوصيات چگونه به مشتري عرضه م

 ؟

 

 تيك ها :صحبت راجع به تاك

4-Tactic  Product  اول اینكه محصول باید ارزش آفرین باشد : 

  گسترش دادن دامنه محصولات ، مثلا شركتTesco  اوايل در زمينه خوار بار فعاليت داشته اما به

 محصولات مختلفي را عرضه كرده ، مثلا دي جي كالا تدريج دامنه فعاليت خود را گسترش داده و 

  دامنه محصولات را در يك محدوده مشخص كوچك كنيم ، اين امر منجر به اين مي شود كه مشتري

  Appleاحساس كند آن محصول خاص بوده و فقط افراد خاصي آن محصول را خريداري مي كنند مثل

 ارائه خدمات آنلاين , مثل بانك ها 

 يك برند جديد مثل راه اندازيClick  CIMB ,  My bank 2u      محصول را از طريق يك برند

 جديد به مشتري عرضه مي كنيم  

  و يا همان برند را به فضاي مجازي منتقل مي كنيم مثلAir Asia  ,   HSBC 

  ممكن است در فضاي مجازي موفق نباشيم در نتيجه با كساني كه در اين فضا موفق اند شريك مي

 شريك شد   Amazon  كه با  Water Stonesيم مثل شو
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 Bundle   كردن ، مثل فست فودهاي مك دونالد و ياKFC  با ارائه خدمت جديد مثلا شركتApple 

دلار تخفيف مي گيريد و يا جايزه گذاشتن  21تا محصول از من نخري جمعا 2شرط مي كند كه اگر 

 و ...

  

2-Tactic  priceرویه وجود دارد :2يمت : در بحث تاكتيك ق 

 مثل( قيمت آنلاين كمتر از قيمت آفلاين باشدEasy get و در ايران شاتل ) 

  قيمت در فضاي آنلاين و آفلاين برابر است , زيرا نمي خواهيم اختلافي بين كانال هاي خريد و فروش

 Dixonپيش بيايد  مثل 

 

 شيوه هاي قيمت گذاري جدید به وجود آمده است مثلا ؟ 

 Rental  در قديم كرايه كردن فيلم ها از كلوپ ها اما در فضاي مجازي به خصوص براي نرم افزارهاي :

ماه اجاره مي كنيد مثل نرم افزار سيستم مديريت 2مختلف پيش آمده است ، مثلا يك برنامه را در 

 مطب كه سيستمي است اجاره اي 

  Pay Per Useواهيم استفاده كنيم بايد پول پرداخت : پرداخت بر اثر استفاده ، هر زماني كه بخ

 كنيم ، مثل ميز بيليارد ، پس بابت هر بار استفاده پول پرداخت مي شود نه خريد ، نه اجاره 

  Reverse Auction  حراج ، به خصوص در :B2B   ها مي توانيم يك حراج معكوس بگذاريم مثلا

بخريم چه كسي كمترين قيمت را  به اين صورت كه شما اعلام مي كنيد مي خواهيم يك چيزي را

 به من پيشنهاد مي دهد 

 Dynamic Pricing  بر اساس شرايط ، وضعيت و تحويل هاي مختلف ممكن است قيمتها متفاوت :

باشد , مثلا در يك كنسرت بر اساس ميزان استقبال از آن كنسرت قيمتش بالا و يا پايين شود ، يا 

يم كه تخفيف بالايي دارد و يا خريد بليط هواپيما پاي پرواز مثلا بليط را از خيلي قبل خريداري كن

 كه كمتر از مقدار واقعي است 
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Tactic Implication for Price: 
  فناوري اطلات اول از همه موجب افزايش شفافيت قيمتها شده ، درنتيجه شيوه ي قيمت گذاري بايد

 ا را تغيير دهيم متفاوت باشد ، متناسب با شرايط مشتري ها و بازار قيمته

 

  فشار بر روي قيمتها ، خيلي از شركت ها تحت تاثير شفافيت قيمتها منجر به اين شده است كه

قيمتها يشان را كاهش دهند و اين كاهش قيمت منجر شده تا شما بتوانيد سهم بيشتري از مشتري 

 صول استاندارد نزديكبگيريد , در نتيجه شما مجبوريد تا جايي كه امكان دارد محصول را به يك مح

 كنيد تا اين كاهش قيمت برايتان معنا دار شود 

 

 

  نزديك شدن به قيمتها ي جديد , وقتي شما قيمت گذاري انجام مي دهيد چند سوال پيش مي آيد

چند تا از رقباي شما در حال حاظر وجود دارند ، جايگاه شما در خصوص چرخه عمر محصول كجاست 

شود و ... مثلا بازار خودرو در  SETد دارد ، در چه سطحي قيمتها بايد ، چقدر حساسيت قيمت وجو

حال ركود است و در ميان شركت آساموتور كه نمايندگي خودرو هيوندا است تا الان قيمت خودرو 

 ماهه گذشته چندين بار افزايش داده ، به دليل اينكه رقيبي در ميان وجود ندارد  3هايش را ظرف 

 

 ساختار و ياسياس( ت قيمتي تفاوبيAlternative) 

 

 

3-Tactic  place : 

بايد   Conflicts Market Placeتوجه كنيم : Placeاولين چيزي كه بايد در فضاي مجازي راجع به 

Conflicts  بين فضاي مجازي و فيزيكي را حذف كنيم , در بحث مكان مي دانيم كه واسطه ها حذف شدند

صولش را عرضه مي كند و همچنين گفتيم در فضاي مجازي مي تواند و شركت ها خود به طور مستقيم مح

است , يعني خودمان يك محصولي را توليد   Counter mediation( شد ، و اينكه (partnerشريك ح

نيز در   Re intermediationمي كنيم و خودمان در جاهاي مختلف نمايندگي مي زنيم )تفاوت آن با 

 دازي كرده و محصولمان را خودمان مي فروشيم همين است ( سايت را راه ان

 

Tactic Implications on Place:  

Place of Purchase  
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New Channel Structure 

Channel Conflicts 

Virtual Organization 

 

Tactic promotion:  يكسري ابزارهاي  مثلا مندر اينجا عنوان مي شود كهIT  جديد دارم كه در مراحل

از آن استفاده مي كنم براي اينكه مشتري علاقه مند شود تا محصول من را بخرد و يا تجربه  مختلف چرخه

 online campaignخوبي شود تا مشتري مجددا محصول من را بخرد ، يكسري از اينها ممكن است شامل

 شود ، گاهي اوقات ممكن است تركيبي از كانال هاي آنلاين و آفلاين باشد  ها

 

 

 ها وجود دارد براي دستيابي به مزیت رقابتي : campaign  online ده ازسه روش استفا

1. Reach←  دسترسي به محدوده هاي بزرگتر 

2. Richness← پرباري ، در آنلاين ماركتنيگ مي توان اطلاعات بيشتري به مشتري داد 

 به واسطه تبليغ آنلاين مي توانيم از فروشنده هاي بيشتري استفاده كنيم  .3

 

 دیگر هم وجود دارد :  3Pمعروف  4Pبعد از این 

                                                                                                   

  People  نيروي انساني ، در فضاي آنلاين خيلي از كارها را مي توان به عهده مشتري گذاشت تا جايي :

يمه ، علاوه بر اينكه نيروي انساني كمتر مصرف مي شود ، رضايت كه امكان دارد ، مثل شركت ها ي ب

 مشتري نيز بيشتر مي شود 

  Processبه واسطه نيروي انساني خيلي از فرآيندها ، فرآيندهاي اتوماتيك شده ، مثل :Search 

Engine  

  Physical evidence كند و : دكوراسيون و طراحي جذاب ، بايد به گونه باشد كه مشتري را جذب

 هست.رابطه مستقيم با خود محصول دارد ، سايت نشان دهنده كيفيت محصول نيز 
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 **جلسه یازدهم**

 

Online Branding Class Activity 

 خوب است ؟   Brandچه زماني اعتقاد پيدا مي كنيد كه يك 

ك بالا ، شناخته شدن به عنوان فاكتورهاي زيادي ممكن است نشان دهنده ي يك برند موفق باشند ، ترافي

يك نام خوب ) اسم در كردن خودمان ( ، فروش مناسب از طريق  سايت  ، سود آور بودن ، خدمات پس از 

 فروش خوب و ....

 در واقع موفقيت در تجارت الكترونيك به فاكتورهاي بسيار زيادي بستگي دارد 

برند ارزشمند ( مي تواند براي مشتريانش ارزش  تحقيقات انجام شده نشان مي دهد كه موفقيت يك برند )

 آفريني كند 

 حال اين ارزش آفريني چگونه بايد باشد :

 ريسك مشتري را در خريدها كاهش دهد ) چه از لحاظ مالي چه غير مالي ( .1

 هزينه هاي جستجو را كاهش دهد  .2

 بتواند يك ديدگاه قابل اعتماد از سازمان در ذهن مشتري به وجود آورد  .3

 

 :  Branding    Onlineعریفت

: خصوصيات يك محصول و سرويس كه به واسطه ي كاربر درک مي شود تا نيازش را برآورده كند , در برند 

 واقع يك برند ، برداشتي است كه يك مشتري از سازمان دارد 

 

Branding    : 

    Brandingموفق است ،  برندينگ فقط بحث هويت برند نيست بلكه تبديل كردن هويت برند به يك برند 

چيزي فراتر از  Brandingراجع به اين صحبت مي كند كه چگونه به يك برند موفق تبديل شود . پس 

Brand   است 
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 خصوصيات را باید بررسي كنيم :  3صحبت مي كنيم    Brandingوقتي راجع 

 Brand← ختي يك برداشت ابسته است به برداشت مشتري است ، خصوصيات روانشنا

 مشتري براي خريد يك محصول همان برداشت است 

 Perception ←  محصول و برند است و يا احساس مشتري به شنيدن اسم همان حس

 بحث تاثير خصوصيات ارزش افزوده آن محصول و يا خدمت مي باشد 

 Added Value  ←  براي اينكه بتوان يك برند را حفظ كرد بايدAdded Value  پايدار

يك رستوراني كه اوايل خوب بوده و بعد از متي كيفيت غذاهايش افت كرده ، اما  باشد مثلا

 سال است كه همان كيفيت اوليه را داشته و پايدار بوده است  41رستوران شانديز 

 

Branding online   ←  براي موفق بودن بايد يكسري چيزها به مشتريانش ارائه دهد و از آنها باز خورد

 بگيرد:

 راحتي به مشتري پيشنهاد  .1

 و پر از اطلاعات مفيد  FUNارائه يك سايت  .2

 ارائه جايي كه بتواني خودت تجربه كنيد  .3

پس بنابر اين وب سايت بايد يا راحتي ايجاد كند براي مشتريانش يا اين قدرت را داشته باشد كه بگويد همان 

ث اينكه خودت مي تواني چيزي را چيزي كه مشتري مي خواهد را در اختيارش مي گذارم ) دستيابي ( يا بح

 كه مي خواهي براي خودت طراحي كنيد ) تجربه ( و يا وابستگي و ...

 

Brand   Identity ← اسم ، سنبل ، و مواردي كه باعث مي  شامل:هر برند هويتي دارد كه  برند( )هويت

ده مي كنيد در شناسايي شود آگاهي راجع به برند بالا رود ، پس هر چيزي كه براي طراحي برند استفا

 هويتش معنا پيدا مي كند 

 

 آنلاین چه كارهایي باید انجام داد :   Brandبراي یك راه اندازي یك

 همان برند آفلاين را مستقيما به فضاي مجازي منتقل كرده و برند آنلاين كنيم  .1

 ته باشيم برند آفلاين را در فضاي مجازي توسعه داده و يك برند توسعه يافته آنلاين داش .2
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كه يك برند آفلاين است با آمازون كه يك  Water stoneتركيب شدن با يك برند آنلاين قوي  .3

 برند آنلاين قوي است 

در نهايت كلا يك برند جديد در دنياي مجازي بسازيم ) يك برند با دو اسم متفاوت در محيط آفلاين  .4

 و آنلاين فعاليت كند (

از يك طرف افرادي كه آن را مي شناسند ممكن است  ← لبه استمعرفي آنلاین یك برند یك تيغ دو 

از برند شما خريداري كنند و از طرف ديگر وفاداري آنها در محيط آنلاين بابت مشكلات كه شما مقصر نيستسد 

 ، كاهش پيدا كند  بنابر اين بايد به اين موضوع توجه شود :

 

Successful Factors ← نگ موفق فاكتورهاي يك آنلاين برندي 

 ) كيفيت محصول (  Contentكيفيت  -1

 عملكرد مناسب معماري  وب سايت  -2

 پشتيباني پس از فروش  -3

 كيفيت پاسخ به سوالات و در خواست ها  -4

 احترام گذاشتن به حريم خصوصي مشتري  -5

 ميزان انعكاس برند آفلاين  -6

 

 تاكتيك ها را به واسطه چه فعاليتهایي به عملياتي تبدیل كنيم : 

راي اينكه خدمات را از طريق كانال هاي اينترنتي ارائه دهيم چه مقدار سرمايه احتياج است پرسنل مثلا ب

هايمان چه آموزش هايي بايد ببينند ، چه مسوليتهايي براي اينترنت ماركتينگ مورد نياز است ، چه تغييراتي 

 د انجام شود در ساختار بايد انجام شود ، براي ايجاد و بقاي وب سايت چه كارهايي باي

پس از اينكه اين اقدامات انجام شد ، قاعدتا ما كنترل مي كنيم كه چقدر به اون اهدافي كه داشتيم رسيديم ، 

 چگونه به اين اهداف رسديم ، حال اين كنترل ها چگونه انجام مي شود 

اينترنتي ، ولي مهم به وسيله تعدادي شاخص ، مثل پروژه احداث يك وب سايت ، و يا پروژه راه اندازي فروش 

درصد از فروش ام بايد  21ترين شاخص ها نتيجه اي است كه بدست مي آيد ، مثلا هدف گذاري كردند كه 

 درصد از مشتريان را از طريق اينترنت جذب كنيم 11از طريق اينترنت باشد و يا 
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 كرده  : تحقيقات بازار ، ببينيم آيا واقعا نفوذمان در بازار افزايش پيدا اولين روش

، مشترياني كه به وب سايت شما مراجعه كردند چقدر در وب سايت   Log Files: تحليل  دومين روش

 ماندن ، چه مدت طول كشيده 

 : به اشتراک گذاشتن اين اطلاعات بين افراد سومين روش

 

EX ←  وقتي كه طراحيBusiness Model واقعيت مي پيوندد چه چيزهايي رخ مي دهد فرض كنيد  به

 VNITENبياندازد تحت عنوان  راه E – laundryيك نفر مي خواهد يك بيزينس 

ارزيابي ضعيت ، يعني بدانيم چه كساني مشتريان ما هستند ، دانشجويان ، اساتيد ، عموم مردم و  : گام اول

ن ها ارائه آنلاي يا ... كجا بايد عمليات را انجام دهيم ، داخل دانشگاه يا بيرون ، چگونه ارائه هيم ، كدام قسمت

 باشد ، كدام قسمت ها ارائه آفلاين باشد ، چند درصد به اينترنت دسترسي دارند كه آنلاين ارائه شود 

 : ما چه كساني هستيم ، كجا مي رويم  و در نهايت چه مي خواهيم باشيم  اهداف

 درصد سود از طريق خدمات فروش آنلاين  15:  مثلا هدف 

 ساخته ارائه دهم  24بين افراد دانشگاهي پخش كنم و يا اينكه سرويس  : سرويس را استراتژي ها

كردن نيازمند آنلاين ماركتينگ هستيم از برنامه هر عضوي يك عضو ديگر   Promote: براي  تاكتيك ها

 را بياورد استفاده كنيم ، استفاده از منابعي مثل نيروي انساني براي تحويل و دريافت لباس ها 

Actions: لا در دانشگاه تبليغات مي كنم ، از امتياز دهي براي افرادي كه شخص ديگري را معرفي مي كند او

 استفاده مي كنم ، براي دريافت و تحويل از يكسري دانشجويان استفاده مي كنند 

 : كيفيت كار ، زمان تحويل ، پاداش ها را كنترل مي كنند  كنترل 

 

7 PS: Issues with varying The Mix Online  

Product:  كيفيت ، تصوير ارائه شده از محصول ، برندينگ ، خصوصيات محصول ، تنوع محصول ، تركيبات

 و...محصول ، پشتيباني ، خدمات پس از فروش ، دسترسي 
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Promotions:  ارتباطات بازار يابي ، توسعه فروش ، روابط عمومي ، فروش مستقيم 

Price: قيمتها ، شرايط تخفيف ، اعتبار داده شده به مشتري ، روش هاي پرداخت  جايگاه در برابر رقبا ، ليست

 ، عناصري كه براي مشتري رايگان است 

Place:  كانال هاي بازرگاني ، كانال هاي فروش ، تعداد كانال ها ، بخش بندي كانال ها 

People:  تصويري كه افراد براي فعاليتهاي بازار يابي فردي ، افرادي كه در ارتباط با مشتري در گيرند ،

 مشتريان ايجاد مي كنند 

Process: Process  است,هايي كه براي مشتري متمركز Process  هايي كه موجب هدايت كسب و كار

 ساپورت مي شود  ITهايي كه به وسيله  Processمي شود 

Physical Evidence: فروش آنلاين دارد  تجربه فروش ، تجربه برخورد با سازمان ، تجربه اي كه فرد در

 و...

 .تمام ين موارد را بررسي كنيم و به آنها پاسخ دهيم 

 

 


