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  تجارت الكترونيكي چيست؟

  .تجارت الكترونيكي در ساده ترين نگاه  مبادله محصولات و خدمات به منظور كسب درآمد است

  :باشد ير ميهاي تجارت با هر رويكرد و سياستي، داراي ويژگيهاي ز  تمام جلوه

  .ارنددافرادي كه با تكيه بر توان مالي خود، قصد و توان خريد محصولات و خدمات را  :خريداران) الف

  .دهند افرادي كه محصولات و خدمات مورد نياز خريداران را ارائه مي :فروشندگان) ب

 .دهند مي افرادي كه محصولات و خدمات را مستقيماً در اختيار متقاضيان قرار :خرده فروشان �

سازمانهاي  ايرفروشان و ست و خدمات خود را در اختيار خرده افرادي كه همه محصولا :و عوامل فروش عمده فروشان �

 .دهند تجاري قرار مي

  .افرادي كه محصولات و خدمات را ايجاد تا فروشندگان آنها را را در اختيار خريداران قرار دهند :توليدكنندگان )ج

  ت الكترونيكيتاريخچه مختصر تجار

نياز به تجارت الكترونيكي از تقاضاي . اي نسبتاً طولاني دارد استفاده از فناوري الكترونيكي در انجام امور بازرگاني پيشينه

توان گفت اين نوع تجارت از حدود  مي. هاي خصوصي و عمومي براي استفاده از تكنولوژي اطلاعات نشأت گرفته است بخش

مصرف كنندگان توانستند پول خود را از طريق  (EFT) ا نوآوري هايي مانند انتقال الكترونيكي وجوهآغاز شد كه ب 1965سال 

  .ماشين هاي خودپرداز دريافت كنند و خريد خود را بوسيله كارتهاي اعتباري انجام دهند

با  هاي كامپيوتري شبكه شركتهاي بزرگ به ايجاد 1990پيش از توسعه تكنولوژي مبتني بر اينترنت در سالهاي آغازين دهه 

مبادله الكترونيكي داده  اين روش. ميان يكديگر پرداختند ارتباطات مشخص، محدود و استاندارد براي مبادله اطلاعات تجاري

  .ناميده شد  (EDI: Electronic Data Interchange) ها 

و توسعه اينترنت و شبكه جهاني باعث خلق  ايجاد. يكي از اتفاقات مهم در حوزه تبادلات الكترونيكي پديده اينترنت بود

با تجاري شدن اينترنت در دهه . هاي زيادي براي توسعه و پيشرفت زيرساختها و كاربردهاي تجارت الكترونيكي گرديد فرصت

هاي كاربردي تجارت  قوه عبارت تجارت الكترونيكي  به وجود آمد و برنامهها مشتري بال يونو رشد سريع آن به ميل 1990

-Dot) ها هاي اينترنتي موسوم به دات كامدر همين زمان رشد بسيار سريع شركت. الكترونيكي نيز به سرعت توسعه يافتند

Comes) اتفاق افتاد.  

  

 تعاريف تجارت الكترونيكي

و  راه و روش جديد كسب و كار بصورت الكترونيكي و با استفاده از شبكه ها (Electronic commerce) تجارت الكترونيكي

هاي كامپيوتري و  ت از طريق شبكهدر اين روش فرآيند خريد و فروش يا تبادل محصولات، خدمات و اطلاعا. باشد اينترنت مي

  .دگير مله اينترنت صورت ميمخابراتي از ج
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  .شود مي نها اشارهآذيل به بعضي  هاي مختلف ارائه شده است كه در تعاريف متعددي از تجارت الكترونيكي با توجه بع ديدگاه

از طريق  از ديدگاه ارتباطات ، تجارت الكترونيك به معناي تحويل كالا ، خدمات ، اطلاعات يا پرداخت ها: ارتباطات  •

  .شبكه هاي كامپيوتري يا به هر وسيله الكترونيكي ديگر است

ات را در اينترنت و از ديدگاه تجارت ، تجارت الكترونيكي قابليت خريد و فروش محصولات ، خدمات و اطلاع: تجارت  •

  .ارائه مي دهد onlineاز طريق ساير خدمات 

از ديدگاه فرايندهاي كسب  وكار، تجارت الكترونيكي  تجارت را به صورت الكترونيكي و با : فرايندهاي كسب و كار  •

ب و كار انجام فرايندهاي كسب و كار در شبكه هاي الكترونيكي از طريق جايگزيني اطلاعات به جاي فرايندهاي كس

  .انجام مي دهد

تجارت الكترونيك ابزاري است كه در جهت اهداف دولت ها ، موسسات ، مصرف كنندگان و مديران عمل : خدمات  •

كرده ، هزينه هاي خدمات را كاهش داده و در عين حال كيفيت خدمات به مشتريان را افزايش داده و زمان تحويل 

  .آن را تسريع مي كند

را ممكن ساخته و به آموزش در مدارس ، دانشگاه   onlineآموزش تجارت الكترونيكي يادگيري از ديدگاه : آموزش  •

  .ها و ساير سازمان ها از جمله سازمانهاي تجاري كمك مي كند

از ديدگاه مشاركت ، تجارت الكترونيكي چارچوبي براي همكاري چه در داخل سازمان و چه در بين : مشاركت  •

  .سازمان هاي مختلف است

از ديدگاه اجتماعي ، تجارت الكترونيكي مدلي براي گردهم آيي اعضا براي آموزش ، انجام معاملات و : اجتماعي  •

  .همكاري است 

  

  :ابعاد  تجارت الكترونيكي

 .بندي شود تواند بر اساس سطح دسترسي به محيط ديجيتال به انواع مختلفي تقسيم تجارت الكترونيكي مي
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  .عامل تحويل يا  روش تحويل ، فرايند مثلا سفارش  دهي پرداخت تكميل  و  انجام سفارش مي  باشدواسطه در اين  شكل   

فرآيند . محصول مي تواند فيزيكي يا ديجيتالي باشد.پيكر بندي احتمالي اين سه بعد مختلف را مي بينيد     لكش  نيدرا

اين احتمالات هشت مكعب . يا ديجيتال باشد  مال دارد فيزيكيممكن است فيزيكي يا ديجيتالي باشد و واسطه ارسال نيز احت

مكعب سمت (هر سه وجه اين مكعب فيزيكي است   ،در تجارت سنتي . ايجاد مي كنند كه هر كدام داراي سه وجه هستند

هاي ديگر تمام مكعب ). مكعب سمت راست بالايي)تمام وجوه ديجيتال هستند   ،در تجارت الكترونيكي خالص ) .چپ پاييني

وضعيت ،  داشته باشد  وجود  ديجيتال  وجه  يك  اگر دست كم. ديجيتال و فيزيكي را شامل مي شوند  تركيبي از وجوه

يا    Dell  خريد كامپيوتر از سايت وب ،  براي مثال. مي ناميم  موجود را تجارت الكترونيكي اما تجارت الكترونيكي نا خالص

اما . فيزيكي ارسال مي شود   زيرا محصول به صورت  است  جارت الكترونيكي ناخالصت  Amazon .com خريد كتاب از

را تجارت الكتونيكي خالص مي    Buy.com يا خريد محصول نرم افزاري از   Amazon.com خريد كتاب الكترونيكي از

  .مي گيرد  صورت  ديجيتال  به صورت  پرداخت و انتقال به خريدار تماما ،ارسال  ،زيرا محصول  ،ناميم 

  نترنتيغير اي تجارت الكترونيكي اينترنتي در مقابل تجارت الكترونيكي

بعضي فرآيندهاي تجارت . شود اما لزوماً محدود به اينترنت نيستند اكثر فرآيندهاي تجارت الكترونيكي در اينترنت انجام مي

  .هاي محلي و يا حتي بر روي يك ماشين محاسباتي ساده قابل انجام هستند هاي خصوصي يا شبكه شبكهالكترونيكي بر روي 

شود به  نقد انجام مي اي كه پرداخت در آنها به وسيله كارت پرداخت و يا پول هاي سكه تگاهخريد غذا از دس: به عنوان مثال

  .باشد ميعنوان يك فرآيند تجارت الكترونيكي مطرح 

  ياي تجارت الكترونيك ماهيت بين رشته

  :رتند ازهاي تجارت الكترونيكي عبا ترين حوزه عمده. باشد هاي مختلفي مي تجارت الكترونيكي مشتمل بر رشته
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 بازاريابي •

 مالي •

 حسابداري و حسابرسي •

 علوم كامپيوتر •

 اقتصاد •

 مديريت •

 شناسي كننده و روان رفتار مصرف •

 هاي اطلاعات مديريت سيستم •

 حقوق تجارت و اخلاقيات •

  تجارت الكترونيكي در برابر تجارت سنتي

تجارت سنتي  از طريق ارتباطات چهره .شد تفاوت اساسي تجارت الكترونيكي  با تجارت سنتي در نحوه تبادل اطلاعات مي با

به چهره و يا حداكثر به وسيله تلفن و سيستم پستي انتقال مي يابد ولي در تجارت الكترونيكي اين فرايند توسط شبكه هاي 

  .كامپيوتري  صورت مي پذيرد

واند چهار ت نولوژي اطلاعات ميتك. ها مي شوداي باعث ايجاد تهديدها و فرصت هاي جديدي براي سازمان هر فناوري پيشرفته

  :مزيت عمده ايجاد كند

  )هاي مشابه با هزينه كمتر توليد خروجي(تر  ارزان .1

  )هاي بيشتر با هزينه مشابه توليد خروجي(بيشتر  .2

  )هاي مشابه با همان هزينه در زمان كمتر توليد خروجي(تر  سريع .3

  )همان زمان هاي مشابه با همان هزينه و توليد خروجي(بهتر . 4

  :توان فوايد تجارت الكترونيكي را در قياس با تجارت سنتي در موارد ذيل دانست بطور كلي مي

  .ميسر است» همه جا، همه كس، همه وقت «حضور در بازار با سياست . 1

ر تبليغات در اينترنت دچار محدوديتهاي موجود د به خصوص معرفي و تبليغ محصول با استفاده از تجارت الكترونيكي. 2

  .كنندگان تغيير يابد تواند براي هر گروه خاص از مصرف همچنين مي. متعارف سنتي نبوده، در هر زمان قابل دسترس است

تواند با امكان ارتباط دو جانبه بين طرفين و ارائه انواع خدمات به مشتري  ارائه خدمات پس از فروش به مشتري مي. 3

  .تسهيل و تكميل شود

  .ازارهاي جديد و استراتژيك بدون در نظر گرفتن مرزهاي فيزيكي معمول ميسر استورود به ب. 4

  .آيد هاي تجاري و شغلي جديدي بوجود مي فرصت. 5

قدرت تجزيه و تحليل محصولات با استفاده از نظرات مشتريان براي توليد محصولات جديد يا تغييير در توليد محصولات . 6

  .يابد يش ميقبلي به مقدار قابل توجهي افزا
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تواند ويژگيهاي آن را  در مقابل، تجارت الكترونيكي مشكلاتي را با خود همراه دارد كه در صورت عدم اتخاذ راه حل مناسب مي

  :الشعاع قرار دهد تحت

  سهولت در سرقت اسرار و رموز محرمانه سازمانها. 1

  عدم تبيين قوانين مالياتي دقيق. 2

  قعدم تبيين قوانين گمركي دقي. 3

  هاي ملل مختلف عدم آشنايي با قوانين، آداب، رسوم و فرهنگ. 4

  كلاهبرداري از طريق كارتهاي اعتباري. 5

  عدم اعتماد و امنيت. 6

علاوه بر موارد فوق، تمام محصولات بطور صد در صد قابل ارائه و فروش از طريق اينترنت نيستند بر همين اساس سه روش 

ن شايستگي محصولات يا خدمات جهت عرضه در سيستم تجارت الكترونيكي يكي براي تضميريد الكترونتحت عنوان آزمون خ

  :بصورت ذيل پيشنهاد شده است

ميزان وابستگي انتخاب محصول به حواس پنج گانه انسان، هرچه براي انتخاب محصولات و  :مشخصات محصول .1

در حاليكه . خريد الكترونيكي آن كمتر خواهد بودخدمات به حواس لامسه، بويايي و چشائي نياز بيشتري باشد امكان 

  .باشد هاي الكترونيكي قابل انتقال مي حواس بينايي و شنوايي از طريق رسانه

محصولاتي كه مشتريان از قبل با آنها آشنا بوده و نسبت به آن اطمينان  :آشتايي و اطمينان مشتري به محصول. 2

  .شوند تر خريداري مي دارند راحت

بسياري از مشتريان ممكن است به دلايل مختلف خريد الكترونيكي را نپذيرند و در مقابل بسياري  :هاي مشتري يويژگ .3

  .اند هاي جديد و آسان خريد واكنش مثبت نشان داده ش از مشتريان به منافع و مزاياي رو

  :قوانين حقوقي  در تجارت الكترونيكي

  :ترونيكي  مورد  بحث  قرار مي  گيرد توضيح داده  مي شودمورد از قوانيني كه در تجارت الك 3در زير 

  قانون تجارت الكترونيك در اين خصوص اعلام مي دارد 50ماده :ممنوعيت تبليغات گمراه كننده* 

تامين كنندگان در تبليغ كالا و خدمات خود نبايد مرتكب فعل يا ترك فعلي شوند كه سبب مشتبه شدن و يا فريب «

  »يت و كيفيت شودمخاطب از حيث كم

همانطور كه از متن ماده مذكور بر مي آيد دو موضوع مورد حكم قرار گرفته يكي اينكه تبليغ كالا نبايد بصورتي باشد كه 

موجب اشتباه گرفتن كالا با كالاي مشابه شود و ديگر اينكه تبليغ نبايد موجب فريب مشتري از حيث اوصاف گردد به 

  .رد تبليغ قرار گيرد كه كالا در عمل فاقد آن وصف باشدعنوان مثال وصفي از كالا مو

قانون  52قانون تجارت الكترونيك ناظر بر لزوم شفافيت در تبليغات هستند ماده  54تا  52مواد : اصل شفافيت تبليغات*

  :مرقوم اشعار مي دارد

روشن اطلاعات مربوط به كالا و  تامين كننده بايد به نحوي تبليغ كند كه مصرف كننده به طور دقيق صحيح و 52ماده 

  .خدمات را درك كند



7 

 

اين قانون نيز در خصوص شفافيت هويت تبليغ كنندگان عنوان مي دارد در تبليغات و  53و همانطور كه اشاره شد ماده 

  .بازاريابي بايد هويت شخص يا بنگاهي كه تبليغات به نفع اوست روشن و صريح باشد

الكترونيكي قراردادهاي از راه دور محسوب مي شوند و ممكن است مشتري و خريدار كالا يا با توجه به اينكه قراردادهاي 

مطلع ) نظير دفاتر خدمات صدور گواهي الكترونيكي ( خدمات از ابزارهاي كنترل هويت و شناسايي محل كسب فروشنده 

قانون جرايم رايانه اي فروشندگاني را  54ر ماده نباشد يا استفاده از اين ابزارها براي او مقرون به صرفه نباشد قانون گذار د

كه از عدم اطلاع و يا عدم توانايي مشتريان در كنترل هويت و محل كسب او آگاه مي باشند بشرح ذيل ازپنهان نمودن 

قانون مذكور بيست  70اطلاعات هويتي و نشاني محل كسب خود منع نموده و ضمانت اجراي آن را نيز بر اساس ماده 

بديهي است در صورتي كه در اثر پنهان كاري . ون ريال تا يكصد ميليون ريال جزاي نقدي تعيين نموده است ميلي

فروشنده و نقض مفاد مواد مذكور قانون جرايم رايانه اي يا سوء استفاده از ويژگي هاي قراردادهاي الكترونيكي خسارات يا 

و جبران ضرر و زيان وارده براساس قواعد عمومي مسئوليت يا ضرر و زياني متوجه خريدار شود امكان مطالبه خسارت 

  .شرايط قراردادي وجود خواهد داشت

تامين كنندگان نبايد از خصوصيات ويژه معاملات به روش الكترونيكي جهت مخفي : قانون جرايم رايانه اي 54ماده 

  .نمودن حقايق مربوط به هويت يا محل كسب خود سوء استفاده كنند

  

به منظور تامين سلامتي افراد جامعه قانونگذار تبليغات كالاها و محصولات و : نع اضرار به سلامتي اشخاصاصل م* 

 51خدماتي كه سلامت جامعه و افراد آنرا به خطر خواهد انداخت و يا احتمال آن متصور است را به شرح ذيل در ماده 

همان قانون بيست ميليون تا يكصد ميليون  70نيز در ماده قانون جرايم رايانه اي ممنوع اعلام و ضمانت احراي آن را 

  .ريال جزاي نقدي تعيين نموده است

تامين كنندگاني كه براي فروش كالا و خدمات خود تبليغ مي كنند نبايد سلامتي افراد را : قانون جرايم رايانه اي 51ماده 

  .به خطر اندازند

  عوامل محرك تجارت الكترونيكي

خاذ تجارت الكترونيكي توسط سازمانها، آشنايي با انقلاب ديجيتالي به عنوان يكي از عوامل محرك تجارت براي درك ملت ات

اده شده از طرف سازمانها و نقش د هاي الكترونيكي و نيز مطالعه محيط امروزي كسب و كار، فشارهاي وارده برسازمانها، پاسخ

  .بالقوه تجارت الكترونيكي ضروري است

  :يتاليانقلاب ديج - 1

شروع هزاره سوم يقيناً در خاطر مورخين كسب و كار به عنوان زمان ايجاد يك تغيير بي سابقه در دنياي تجارت باقي خواهد 

هاي هوشمند كه در خانه، محل كار،  هاي نوين مانند اينترنت، تلويزيونهاي ديجيتال، تلفن همراه و دستگاه فناوري .ماند

همگي در يك زمان به بحران تكاثر رسيده و كسب و كار را . ها به راحتي قابل مشاهده هستند نها و خيابا ن مدارس، بيمارستا

بسياري از صاحب نظران اين پديده را انقلاب . اند كه از زمان انقلاب صنعتي مشاهده نشده بود اي متحول ساخته به گونه

سازي  شده و روند پياده براي سازمانها در طولاني مدت ابتيانقلاب ديجيتالي منجر به ايجاد مزيت رق. دنا ديجيتالي ناميده

  .تجارت الكترونيكي را شدت بخشيده و منجر به افزايش نوآوري و خلاقيت در سازمانها شده است
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  :دنياي جديد كسب و كار -2

آن مشتريان در كانون اند كه در  عوامل بازاري، اقتصادي، اجتماعي و فناوري، محيط كسب و كاري با رقابت بالا را ايجاد كرده

بنابراين . كنند اي تغيير مي بيني شده به علاوه اين عوامل خيلي سريع و در بعضي مواقع بطور غير قابل پيش. توجه قرار دارند

هاي حاصل از اين محيط  همچنين بهره جستن از فرصتالعمل سريع و مداوم در مقابل اين مشكلات و  نيازمند عكس سازمانها 

   .باشند جديد ميكسب و كاري 

بلكه  ،نه تنها بايد فرآيندها و واحدهاي غير سودآور را حذف كنندشركتها ، در اين دنياي پويا) يا حتي بقاء( به منظور موفقيت

فرآيندهاي نوآور مانند محصولات سفارشي، ايجاد محصولات جديد يا ارائه خدمات عالي به مشتريان را نيز بايد مدنظر بگيرند 

توان با بكارگيري تجارت الكترونيكي تسهيل  ها را مي بسياري از اين پاسخ. باشند نها پاسخهاي سازمان به محيط ميدر واقع اي

  .در بعضي موارد ايجاد يك واحد مستقل تجارت الكترونيكي تنها راه حل مواجه با فشارهاي كسب و كاري است. نمود

  :فشارهاي كسب و كار - 3

كترونيكي در سازمانهاي امروزي مرور عوامل عمده كسب و كاري كه منجر به وارد شدن فشار براي درك بيشتر نقش تجارت ال

   .شوند مفيد است بر سازمانها مي

  .گردند بندي مي در اين تحقيق فشارهاي كسب و كار در سه طبقه بازار و اقتصاد، اجتماع و محيط و فناوري دسته

  .جدول زير گوياي اين مطلب است

  

  

  رـعناص  هـطبق

  فشارهاي بازار و اقتصاد

 رقابت شديد -

 اي توافقات تجاري منطقه -

 العاده پائين نيروي كار در بعضي كشورها هزينه فوق -

 تغييرات دائم و مهم در بازارها -

 كنندگان افزايش قدرت مصرف  -

  اقتصاد جهاني -

  فشارهاي اجتماعي و محيطي

 تغيير ماهيت نيروي كار -

 سيدهاي دولتيتغيير سوب -

 ليتهاي اجتماعي سازمانهاافزايش مسئو -

 سريع سياسيتغييرات  -

 حذف برخي مقررات دولتي -

  افزايش اهميت موضوعات اخلاقي و قانوني -
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  فشارهاي فناوري

 ها سريع فناوري منسوخ شدن -

 هاي جديد افزايش نوآوري و فناوري -

 سرريز اطلاعات -

  كاهش سريع در هزينه فناوري در مقايسه با نسبت عملكرد -

  

  :مانيپاسخهاي ساز - 4

تجارت (سازمانها داراي پنج بخش عمده شامل مديريت و فرآيندهاي كسب و كار، استراتژي سازمان، فناوري اطلاعات 

هر تغييري در محيط پنج بخش فوق . شوند ها مي ، ساختار و فرهنگ سازمان و افراد و نقش)ترونيكي در اين بخش قرار داردالك

  .ها با هم در ارتباطند شود اين بخش كه در شكل زير ديده مي همانطور. را تحت تاثير قرار خواهد داد

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

هاي كسب  ها به صورت دو سويه است و تنها در دو ارتباط مديريت و فرآيند نكته مهم در شكل قبل اين است كه تمامي ارتباط

سازمانها . عكس اين قضيه صادق نيست تاثيرگذار است ولياطلاعات و كار با فناوري اطلاعات و استراتژي سازمان و فناوري 

. هاي مناسب دارند هاي ايجاد شده توسط فشارهاي كسب و كاري نياز به انجام فعاليت براي پاسخگويي هرچه بهتر به چالش

  .اند اين فعاليتها بطور خلاصه در زير توضيح داده شده

  :هاي استراتژيك سيستم  - 4.1

تار و فرهنگ سازمانخسا  

ريت و فرآيندهاي كسب و كارمدي سازمان استراتژي  اطلاعات فناوري   

ها افراد و نقش  
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سازند تا سهم بازارشان را  بنابراين آنها را قادر مي. كند ك را براي سازمانها فراهم ميهاي استراتژي سيستمهاي استراتژيك مزيت

  .كنند كنندگان مذاكره بهتري داشته باشند و از ورود رقبا به قلمرو خود جلوگيري مي افزايش داده، يا تامًين

  :بهبودهاي مستمر و ساختاردهي مجدد فرآيندهاي كسب و كار  - 4.2

فناوري . گذارند وري، كيفيت و خدمات مشتري به اجرا مي هايي را به منظور بهبود بهره تها به طور پيوسته برنامهبسياري از شرك

  .اي در مهندسي مجدد فرآيندهاي كسب و كار به عهده دارند اطلاعات و به خصوص تجارت الكترونيكي نقش عمده

  :سازمانهاي چابك  - 4.3

براي خلق اين فضا، سازمانها . وري را حتي در زمان انجام تغييرات سازماني را دارند ار بهرهسازمانهاي چابك توانايي بهبود پايد

  .نمايند از فناوري اطلاعات بطور عام و تجارت الكترونيكي بطور خاص استفاده مي

  ):CRM(مديريت روابط مشتري   - 4.4

اين تفكر به مشتريان لقب پادشاه . اي مشتريان استيكي از بزرگترين خدمات انقلاب ديجيتالي مشتري محور و نوجه به نيازه

به اين . و ملكه داده، به سازمانها توصيه نموده است براي حفظ مشتريان خود بايد آنها را راضي و شاد از خريد خود نگه دارند

  .شود تفكر مديريت روابط مشتري گفته مي

  :اتحاد تجاري  - 4.5

بطور مثال جنرالا موتور، . تواند سودمند باشد حاد تجاري با ساير شركتها حتي رقبا مياند كه ات بسياري از شركتها تشخيص داده

اندازي  بطور اشتراكي راه Covisintالكترونيكي به نام   B2Bفورد و ديگر شركتهاي فعال در زمينه خودروسازي يك بازار 

  .اند كرده

  :بازار الكترونيكي  -4.6

توانند به بهبود راندمان تجارت كمك نموده در عين حال براي اعضاي خود امكان  مي بازارهاي الكترونيكي عمومي و خصوصي

  .رقابت جهاني را فراهم سازند

  :محصول و زمان خلق ايده تا رسيدن به بازار كاهش زمان توليد - 4.7

يك  سازي براي پياده همچنين زماني كه. وري و قابليت رقابت با رقبا بسيار مهم است براي افزايش بهره كاهش زمان توليد

زيرا شركتهايي كه با ايده نو و  كشد بسيار مهم است، محصول و حضور در بازار از ابتداي خلق ايده آن محصول طول مي

  .اند شوند موفقيت بيشتري نسبت به ديگران تجربه نموده محصول جديد وارد بازار مي

  :اختياردهي به كاركنان  - 4.8

مل به كاركنان يكي از استراتژيهاي استفاده شده در سازمانهايي است كه به دنبال بهبود گيري و ع دادن اختيار تصميم

 تجارت الكترونيكي. تواند بخشي از مديريت روابط مشتري الكترونيكي نيز باشد اختياردهي به كاركنان مي. باشند وري مي بهره

  .در عين حال به كنترل مركزي در سازمان تأكيد دارد گيري را بر اساس اختياردهي مجازي شمارد اما عدم مركزيت در تصميم
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  :مديريت دانش  - 4.9

ايجاد دانش، حفظ و نگهداري آن به روز كردن و استفاده از آن در مواقع ضروري از مباحثي است كه در حوزه مديريت دانش 

  .با تجارت الكترونيكي همخواني دارندهاي مديريت دانش و نرم افزاهاي مرتبط با آن كاملاً   برنامه. شود به آن پرداخته مي

  منافع و محدوديتهاي تجارت الكترونيكي

  :پردازيم مشتريان و جامعه مي هاي مختلفي مانند سازمانها، يدگاهاكنون به ذكر منافع و محدوديتهاي تجارت الكترونيكي از د

  تجارت الكترونيكي  منافع. 1

  :بندي كرد سه طبقه به شرح ذيل تقسيم توان در منافع حاصل از تجارت الكترونيكي را مي

  منافع براي سازمانها) الف

با كمترين .تجارت الكترونيكي باعث گسترش بازار محلي به بازارهاي ملي و بين المللي مي شود:  دسترسي جهاني �

 هزينه سرمايه گذاري ،شركت ها مي توانندبه آساني وبه سرعت مشتريان بيشتر،تامين كنندگاني بهترو شركاي

 .تجاري مناسب تررا در سطح جهان پيدا كنند

براي .تجارت الكترونيكي هزينه ايجاد ،پردازش ، توزيع، ذخيره و بازيابي اطلاعات كاغذي را كاهش مي دهد:  ها كاهش هزينه �

 .درصد كاهش دهد15مثال با ايجاد سيستم تداركات الكترونيكي ،سازمان مي تواند هزينه اداري خريد را تا 

بطور مثال،شركتي .تجارت الكترونيكي،امكان تخصصي شدن كارها را فراهم مي كند: شدن كسب و كار) تخصصي(لي تك محصو �

،مي تواند درد محيطي مجازي به كار خود ادامه دهد،اما )شركت داگ تويز(كه تنها قصد فروش سگ هاي عروسكي را دارد

 .ممكن است در محيط فيزيكي مشتري چنداني نداشته باشد

تجارت الكترونيكي ميتواند با كمك مديريت زنجيره تامين ،موجودي ها و هزينه هاي سربار و نيز  :  زنجيره تأمين بهبود �

 .تاخيرات تحويل را كاهش دهد

 

 .كسب وكار هميشه در اينترنت باز بوده و ساعت اتمام كار ندارد:   ساعت كار شبانه روزي �

كي ،امكان سفارشي سازي محصولات و خدماتي كه منجربه ايجاد مزيت رقابتي با استفاده از تجارت الكتروني:  سفارشي سازي �

 .مثال اين مورد شركت دل مي باشد.براي سازمان مي گردند، فراهم مي شود

تجارت الكترونيكي باعث كاهش زمان بين سرمايه گذاري وتوليد محصولات و خدمات مي  : كاهش زمان پياده سازي محصول �

 .شود

تجارت الكترونيكي امكان برقراري روابط نزديك با مشتريان را براي شركت ها حتي در زماني كه پاي :  با مشتريبهبود ارتباط  �

 .واسطه ها در ميان است، فراهم مي كند

اينترنت ارزان ترين را ارتباطي . تجارت الكترونيكي باعث كاهش هزينه هاي ارتباطات مي شود:  هاي ارتباطي كاهش هزينه �

 .است

تمامي اطلاعات مربوط به شركت از جمله قيمت محصولات ،توسط تجارت الكترونيكي :    ز بودن مطالب مربوط به شركتبه رو �

 .روز باقي مانده و هر لحظه تغيير كنند  مي توانند به

�  

  مشتريانمنافع براي ) ب
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 در دسترس بودن شبانه روزي كسب و كار �

 دريافت محصولات و خدمات ارزان قيمت �

 ها حراجيمشاركت در  �

 ارائه بيشترين محصولات و خدمات �

 امكان تحويل سريع �

 دسترسي به جوامع الكترونيكي �

 دريافت محصولات و خدمات سفارشي �

 دسترسي به اطلاعات �

 حذف ماليات فروش �

  منافع براي جامعه) ب

زمان كمتري در خانه صرف مي شود كه تجارت الكترونيكي،به افراد بيشتري امكان كار در خانه را مي دهد،بنابراين : ارتباط از راه دور �

 .منجربه كاهش ترافيك و آلودگي هوا مي شود

تجارت الكترونيكي،باعث دستيابي مردم به خدماتي مي شود كه قبلا از آنها برخوردار نبوده : احساس اميدواري در قشرهاي كم درآمد �

 .داين موضوع منجربه يادگيري حرفه اي و كسب مدارج دانشگاهي خواهد ش.اند

بنابراين قدرت خريد . تجارت الكترونيكي باعث فروش بعضي محصولات با قيمت پايين تر شده است: افزايش استانداردهاي زندگي �

 .افراد بالا رفته و به اين ترتيب استاندارد زندگي نيز افزايش مي يابد

انند بهداشت و نگهداري،آموزش و توزيع تجارت الكترونيكي، باعث تسهيل در ارائه خدمات عمومي م: دسترسي به خدمات عمومي �

 .خدمات دولتي با هزينه پايين و كيفيت بالا مي شود

  تجارت الكترونيكي  ها و موانع محدوديت. 2

  :توان در دو ذسته فني و غير فني طبقه بندي كرد هاي تجارت الكترونيكي را مي محدوديت

  هاي فني تجارت الكترونيكي محدوديت) الف

 ستم، قابليت اعتماد، استانداردها و بعضي پروتكلهاي مخابراتيفقدان امنيت سي •

 .پهناي باند كافي مخابراتي بخصوص براي تجارت موبايلي وجود ندارد •

 .كنند ابزارهاي توسعه نرم افزار در حال رشد بوده، به سرعت تغيير مي •

هاي كاربردي  هاي داده و برنامه ز پايگاهيكپارچه سازي اينترنت و نرم افزارهاي مربوط به تجارت الكترونيكي با بعضي ا •

 .باشد مشكل مي

 .اي، به سرورهاي خاص وب و ساير زير ساختها نيازمند باشند ها علاوه بر سرورهاي شبكه شايد فروشنده •

 .دسترسي به اينترنت همچنان گران و پر دردسر است •

ريزي مناسب حتي  برنامه با ي فني كمتر شده وها حجم محدوديتاي كه بايد بيان شود اين است كه با گذشت زمان،  نكته

 .توان اثرات آنها را نيز كاهش داد مي
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  هاي غير فني تجارت الكترونيكي محدوديت) ب

هزينه توسعه داخلي تجارت الكترونيكي خيلي بالا بوده، به خاطر فقدان مهارت و تجربه، ممكن است با تأخيرهايي  •

 .نيز منجر شود

اي بسيار سخت و زمانبر، براي متقاعد كردن مشتريان در خصوص امنيت و  وظيفه صنعت تجارت الكترونيكي، •

 .خصوصي بودن تبادلات آني، برعهده دارد

به همين دليل . مشتريان اعتمادي به فروشنده نامرئي و ناشناخته، تبادلات غير كاغذي و پول الكترونيكي ندارند •

 .مجازي مشكل است هاي هاي فيزيكي به فروشگاه هميشه گذر از فروشگاه

 .مند هستند تا اقلام مورد نياز خود را لمس كرده يا احساس كنند بعضي از مشتريان علاقه •

 .زنند هاي تجارت الكترونيكي دامن مي بسياري از مقررات دولتي، ملي و بين المللي همچنان به محدوديت •

 .ت استگيري بسياري از مزاياي تجارت الكترونيكي، مثل بازاريابي سخ اندازه •

 .خدمات پشتيباني كافي وجود ندارد •

 .اند، بسيار مشكل است گذاري در شرايطي كه بسياري از شركتهاي اينترنتي با شكست مواجه شده  جذب سرمايه •

 .هنوز در حال رشد و تكامل بوده، تغييرات بسياري را پيش رو داردبه عنوان يك رشته و حوزه،  تجارت الكترونيكي •

 .نترنتي افزايش يافته استهاي اي كلاهبرداري •

 .تواند منجر به فروريختگي روابط انساني گردد تجارت الكترونيكي مي •

  يمدلهاي تجارت الكترونيك

  :كنيم باشد، ما در اينجا به مهمترين مدلهاي آن اشاره مي تجارت الكترونيكي داراي مدلهاي مختلفي مي

   Business  to Business (B2B) بنگاه - بنگاه تجارت الكترونيكي - 1

يك شركت يا بنگاه تجاري براي ثبت سفارش به توليدكنندگان، دريافت پيش فاكتور، فاكتور خريد، پرداخت  B2Bدر مدل 

 1996شركت سيسكو يكي از اولين شركتهايي بود كه در سال . كند هاي مربوطه از طريق شبكه اقدام مي مبلغ خريد و هزينه

پس از آن شركتهاي ديگر به سرعت از اين روش تقليد كردند و مسائل مالي و انتقال . ازي نموداند سايت الكترونيكي خود را راه

  مثل كارخانه  اتومبيل  و قطعه سازان. الكترونيكي وجوه را حل كردند

  Business  to Consumer  (B2C) مشتري - بنگاه ارت الكترونيكيجت -2

. شود فروشنده و مشتريان ايجاد مياين نوع تجارت بين . شود فروشي مي مشتري شامل تجارت خرده -تجارت الكترونيكي بنگاه

ب نموده، سفارش توانند به فروشگاه دسترسي پيدا كرده كالاي مورد نياز خود را انتخا يعني مشتريان با استفاده از شبكه مي

امروزه در كشورهاي . يابد ايش ميگسترش اينترنت به سرعت افز اين نوع تجارت با. ن را پرداخت نمايدخريد دهند و وجه آ

رفي مثل مواد غذايي تا اقلام بادوام مثل اتومبيل از طريق اينترنت قابل خريد و فروش شرفته انواع كالاها از اقلام مصپي

  .باشد مي

  .باشد گان ميدداراي مزاياي فراواني هم از نظر خريداران و هم از نظر فروشن B2C تجارت الكترونيكي
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  :باشد لكترونيكي از ديدگاه خريداران داراي ويژگيها و مزاياي زير ميفروشگاههاي ا

  .باشد كاتالوگ و مشخصات كالا به سهولت قابل دسترسي مي -1

  .تواند از نظرات بقيه افراد استفاده نمايد باشد و مشتري مي كالا و خدمات، توسط بقيه خريداران قابل ارزيابي مي -2

  .پذير است ساعته امكان 24خريد از فروشگاه به طور   -3

  .يا كتابها و نشريات الكترونيكي و فيلم را همزمان با خريد دريافت نمايد افزارها بعضي از محصولات مثل نرم  -4

  .خريد از اين فروشگاهها ارزانتر است  -5

  .فشارهاي رواني هنگام خريد وجود ندارد - 6

  .حتي امكانپذير استمقايسه انواع كالاها در انواع فروشگاهها به را -7

  .خريدار به راحتي مي تواند مناسب ترين قيمت را انتخاب نمايد -8

  .كالا را در منزل  دريافت نمايد هاي آن سريعاً خريدار پس از انتخاب كالا و پرداخت مبلغ  و هزينه  -9

  .ن را مرجوع نمايدآتواند  بعد از دريافت، اگر كالا داراي مشكل باشد مي -10

  :باشد هاي زير مي هاي الكترونيكي از ديدگاه فروشندگان هم داراي مزيتفروشگاه

  .هزينه راه اندازي فروشگاه الكترونيكي كمتر از ايجاد فروشگاه فيزيكي است -1

  .پذير است تبليغ محصولات به راحتي و سادگي و ارزاني در سطح جهاني امكان -2

  .ودش مشتريان منحصر به يك محدوده جغرافيايي نمي -3

  .رقابت براي جذب مشتري و ارتقاء كيفيت بالا مي رود -4

  .پذير است با مشتريان و اضافه كردن سرويسهاي اضافي به سهولت امكان اتمديريت فروشگاه، ارتباط -5

  .گردد ها، بهينه مي ارتباطات با توليدكنندگان كالا با حذف واسطه - 6

  .يابد نرخ سودآوري افزايش مي -7

م است ابتدا يك فروشگاه الكترونيكي به شكل لاز. باشد آسان مي) B2C(مشتري  - جارت الكترونيكي از نوع بنگاهاندازي ت راه

شامل ( يد و با يك سرويس دهنده كه كليه مسائل مديريتي فروشگاه و هر آنچه مورد نياز استصفحات وب ايجاد نماي

  .دهد، قرارداد منعقد نماييد يرا انجام م...) اي، مسائل امنيتي و  افزارهاي رايانه نرم

هاي انتقال الكترونيكي وجوه ايمن و مطمئن نياز  سيستم ت الكترونيكي در ايران، به گسترشبراي گسترش اين مدل از تجار

  .باشد مي
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  Consumer to  Consumer (C2C)مشتري  - تجارت الكترونيكي مشتري - 3

حجم مبادلات اين نوع تجارت الكترونيكي در مقايسه با دو .امده است به وجودمشتري هم اخيراًً  –مشتري تجارت الكترونيكي

مورد اين نوع تجارت الكترونيكي بيشتر براي برگزاري مناقصات و مزايده ها و حراج ها . بسيار پايين تر است الذكر نوع فوق

  .گيرد استفاده قرار مي

    Business to Administration (B2A)اداره  - بنگاهالكترونيكي تجارت  - 4

. گيرد ن بنگاههاي تجاري و ادارات و سازمانهاي دولتي را در بر ميكليه مبادلات تجاري و مالي بي اين نوع تجارت الكترونيكي

 رت از بخش غير دولتي يا بنگاههايكالا و خدمات توسط ادايك بخش شامل خريد . باشد بخش مي اين نوع تجارت شامل دو

مختلف  ها و عوارض تلياتهاي بخش غير دولتي يا بنگاههاي تجاري به ادارت دولتي بابت ماتجاري و بخش دوم شامل پرداخ

  .شود مي

ابد ولي فعلاً در مراحل اوليه ي اين مدل تجارت الكترونيكي با به وجود آمدن دولت الكترونيكي به سرعت گسترش مي

  .گيرد اين مدل ايجاد شده و مورد استفاده قرار مي در كشورهاي پيشرفته نظير آمريكا چند سال است كه. باشد گيري مي شكل

    Administration   Consumer to (C2A)اداره  - الكترونيكي مشتري تجارت -5

است مدل  C2Aالكترونيكي  يابد تجارت كه با ايجاد دولت الكترونيكي رونق مي الكترونيكي نوع تجارتشايد جديدترين 

هاي  وري ماليات ها، عوارض و كمكآ كه شامل جمع ها و شهروندان اري دولتمالي و تج ه عبارت است از مبادلاتادار - مشتري

  .باشد مردمي مي

 Government  Government to  (G2G) دولت - الكترونيكي دولت تجارت - 6

هاي  زمينهبراي انعقاد قراردادهايي در . باشد شامل مبادلات تجاري بين دولتها مي (G2G)دولت  -الكترونيكي دولت تجارت

به عنوان مثال اگر دو كشور بخواهند در زمينه صادرات و واردات با يكديگر . رددگ ن كشورها از اين مدل استفاده ميمختلف بي

  .استفاده نمايند (G2G)قرداد منعقد نمايند از مدل 

  :بازارهاي الكترونيكي

ها را هدايت و رهبري مي  ت، محصولات، خدمات و پرداختبازارها نقشي كليدي در اقتصاد هر جامعه ايفا كرده و مبادله اطلاعا

  :بطور كلي بازارها، چه از نوع الكترونيكي و چه از نوع فيزيكي، سه وظيفه اصلي دارند. كنند

  آشنايي و هماهنگي بين خريداران و فروشندگان. 1

  بر اساس تبادلات مرسوم در بازار ها فراهم نمودن امكانات لازم براي مبادله اطلاعات، محصولات، خدمات و پرداخت. 2

  ها هاي قانوني لازم براي حضور مؤثر افراد و سازمان ها و چارچوب فراهم نمودن زيرساخت. 3

  :اجزاي بازارهاي الكترونيكي
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شود كه به مر مبادله محصولات و خدمات  مشابه بازارهاي فيزيكي، هر بازار الكترونيكي نيز شامل خريداران و فروشندگاني مي

  :كنند اجزاء مختلف بازارهاي الكترونيكي عبارتند از براي كسب درآمد اقدام مي

  .دهها ميليون مردمي كه در شبكه جهاني اينترنت حضور دارند خريداران بالقوه محصولات و خدمات هستند :خريداران. 1

د و در اين بين هر روز محصولات و ميليونها فروشگاه در اينترنت در حال تبليغ محصولات متنوع خود هستن :فروشندگان. 2

  .هاي زيادي نسبت به محصولات و خدمات پيشين دارند شوند كه مزيت خدمات جديدي پيشنهاد مي

هاي بازارهاي فيزيكي و الكترونيكي، امكان ديجيتالي شدن محصولات و  يكي از بزرگترين تفاوت:محصولات و خدمات. 3

پردازند، اما محصولات ديجيتالي تنها  چه هردو بازار به مبادله محصولات فيزيكي مياگر. خدمات در بازارهاي الكترونيكي است

هاي  محصولات ديجيتالي تقريبا قيمت. شوند و انتقال آنها تنها توسط اينترنت امكانپذير است در بازارهاي الكترونيكي عرضه مي

  .يل افزايش حجم فروش استثابتي نسبت به محصولات فيزيكي دارند و بيشتر درآمدزايي آنها به دل

نقش . سازند ها بخش سومي هستند كه مبادله بين خريداران و فروشندگان را ممكن مي در بازاريابي، واسطه: ها واسطه. 4

. ها است ايجاد و مديريت بازارهاي آني بر عهده واسطه. هاي عادي است تر از واسطه هاي الكترونيكي بسيار متفاوت  واسطه

مكان آشنايي فروشندگان و خريداران، فراهم نمودن خدمات زيرساختها و ياري رساندن به خريداران و همچنين آنها ا

  .فروشندگان براي تكميل مبادلاتشان را بر عهده دارند

اجزاي پشتيباني . خريداران از طريق پشتيباني اوليه، با بازار الكترونيكي در تعامل هستند):front end(پشتيباني اوليه. 5

  .است... هاي الكترونيكي، سبد خريد، موتورهاي جستجو و  يه شامل پورتال فروشندگان، كاتالوگاول

هاي مربوط به مديريت موجودي، خريد از تأمين كنندگان، حسابداري و  تمامي فعاليت ):back end(پشتيباني نهايي . 6

  .ي نهايي جاي گرفته انداي به نام پشتيبان امور مالي، روشهاي پرداخت و تحويل محصول، در واژه

  .باشد مي.. افزار و  افزار، نرم هاي الكترونيكي، سخت زير ساختهاي بازارهاي الكترونيكي شامل شبكه :زير ساخت. 7

  ها ها  تا پورتال از فروشگاه: انواع بازارهاي الكترونيكي

  هاي الكترونيكي فروشگاه - 1

ت مستقل است كه محصولات و خدمات خود را در آن عرضه كرده، به منظور از يك فروشگاه الكترونيكي وب سايت يك شرك 

يا يك خرده فروش مثل شركت  Dellتوانند به يك توليد كننده مثل شركت  ها مي اين فروشگاه. رساند فروش مي

walmarketوشگاه فر. كنند و يا هر نوع كسب و كار ديگري متعلق باشند ، يا افرادي كه از خانه خود اقدام به فروش مي

  .هاي متفاوتي براي هدايت فرآيند خريد برعهده داشته باشد تواند مكانيزم الكترونيكي مي

  :ها عبارتند از بعضي از اين مكانيزم

 .رود هاي الكترونيكي كه براي شناساندن بهتر مشخصات محصول بكار مي كاتولوگ •

  .كنند ها كمك مي در كاتالوگ موتورهاي جستجو كه به خريداران براي پيدا كردن محصولات مورد نياز •

 .رود سبد خريد كه براي نهايي شدن فرآيند خريد بكار مي •

 .كنند ها كه خريداران را در پيدا كردن محصول مورد نيازشان با قيمت مناسب ياري مي حراجي •

 .كند سيستم پرداخت كه روش پرداخت را مشخص مي •
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 .زدسا بخش حمل و نقل كه چگونگي ارسال محصول را مشخص مي •

 .شود خدمات مشتري كه شامل محصول و اطلاعات مربوط به گارانتي آن مي •

  مراكز خريد الكترونيكي -2

توانند در مراكز خريد الكترونيكي نيز به خريد محصول مورد نياز خود  هاي مستقل، مشتريان مي علاوه بر خريد در فروشگاه

همانند مراكز خريد . شود گفته مي) Electronic Malls(لكترونيكي بپردازند كه اصطلاحاً به اين مراكز خريد، مراكز خريد ا

  .اند فيزيكي، مراكز خريد الكترونيكي نيز يك مكان فروش آني هستند كه از چندين فروشگاه تشكيل شده

  ها و مراكز خريد انواع فروشگاه

اينها بازارهاي الكترونيكي بزرگي هستند كه همه نوع محصول را براي فروش  :مراكز خريد عمومي/ ها فروشگاه •

 Amazon.com،Choisemall،Spree.com،Lycos.com: كنند، نظير عرضه مي

اينها تنها به فروش يك يا چند نوع محصول مثل كتاب،  ):اختصاصي( مراكز خريد تك محصولي/ ها فروشگاه •

 .پرداخت ه عنوان مثال شركت آمازون ابتدا بصورت تخصصي تنها به فروش كتاب ميب. پردازند گل، خودرو يا عروسك مي

هاي آني و يا  ها مانند خواربار فروشي بعضي فروشگاه  :هاي جهاني اي در مقابل فروشگاه هاي منطقه فروشگاه •

اي  و تنها به صورت منطقهاي به تحويل اجناس خود به نقاط دوردست ندارند  فروشندگان مبل، به دليل هزينه زياد، علاقه

 .كنند فعاليت مي

، Cattoys.comهاي اصيل مانند شركت  فروشگاه:هاي تركيبي هاياصيل در مقابل فروشگاه فروشگاه •

Amazon.com هاي تركيبي،  در حاليكه فروشگاه. رسانند محصولات و خدمات خود را تنها از طريق اينترنت به فروش مي

  .فروشند زيكي، محصولات خود را ميبه هر دو صورت اينترنتي و في

  بازارهاي الكترونيكي خصوصي در مقابل بازارهاي الكترونيكي عمومي  - 3

اين بازارها هم بصورت طرف فروش و هم بصورت طرف . مالكيت يك بازار الكترونيكي خصوصي، يك شركت مستقل است

حصولات استاندارد به شركتهاي واجد شرايط فروخته در بازارهاي الكترونيكي طرف فروش مانند سيسكو م. خريد وجود دارد

تواند از چندين تأمين كننده مواد اوليه، محصولات و خدمات مورد  در بازارهاي الكترونيكي طرف خريد، شركت مي. شود مي

يك بخش ثالث اين بازارها عموماً توسط . هستند B2Bنياز خود را خريداري نمايد بازارهاي الكترونيكي عمومي همان بازارهاي 

. شود هاي بورس نيز گفته مي همچنين به اين بازارها، سازمان. شوند و يا توسط جمعي از شركتهاي خريدار يا فروشنده اداره مي

  .شوند درهاي اين نوع بازارها براي عموم باز است اما توسط دولت و يا مالكانشان قانون مدار مي

  ها پورتال  - 4

اما مشكلي كه سازمان ها همواره . شوند اطلاعات براحتي در سطوح مختلف سازمان رد و بدل مي با رشد اينترنت و اينترانت،

بر بوده و محتاج  بطوريكه امكان جستجو و يافتن اطلاعات مورد نياز بعضا زمان. اند پراكندگي اين اطلاعات است احساس نموده

. كند اي كاهش پيدا مي ان در كارمندانبطور قابل ملاحظهوري  زم در اين شرايط بهره. دسترسي به چندين شبكه مختلف است

ها در يك محيط شبيه اينترانت و از طريق اينترنت يا  پورتال. ها بود راهكارهاي ارائه شده براي حل  اين مشكل ايجاد پورتال
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انواع مختلف . زدسا شبكه هاي  اطلاعاتي مجزا امكان جستجوي پيشرفته و دسترسي به اطلاعات مورد نياز را فراهم مي

  :ها عبارتند از پورتال

ها  ها براي استفاده تمامي جوامع از گروه محتواي اين پورتال:)Commercial Portals(عمومي /هاي تجاري پورتال - 1

  .ها بر روي اينترنت هستند ترين پورتال هاي مختلف، طراحي شده و مردمي و سليقه

ها، دسترسي به اطلاعات سازمان و نيز شركاي آنها را براي  اين پورتال):Enterprise Portals(هاي سازماني  پورتال -2

  .شود نيز گفته مي) Corporate portal(هاي همكار  ها، پورتال بهاين پورتال. سازند افراد آن سازمان فراهم مي

  .تها براي دسترسي افراد از طريق ارتباطات بي سيم مناسب اس اين پورتال: هاي بي سيم پورتال - 3

ها، اطلاعات افراد را براي شخصي سازي در اينترنت فيلتر  اين پورتال ):Personal Portals(هاي شخصي  پورتال -4

  .كنند نموده و دسترسي به آنها را محدود مي

هاي صوتي از جمله  ها عموماً وب سايتهايي هستند كه از واسطه اين پورتال):Voice Portals(هاي صوتي  پورتال -5

  .كنند ابت و همراه براي ايجاد ارتباط استفاده ميتلفن ث

  ها در تجارت الكترونيك واسطه

ها انواع  واسطه. هاي با ارزش افزوده به خريداران و فروشندگان دارند ها نقش بسيار مهمي در ارائه خدمات و فعاليت واسطه

  .اشاره كرد ها خرده فروش وه فروش ها عمدها در دنياي فيزيكي مي توان به  گوناگون دارند اما از مهمترين واسطه

هاي مختلف  هايي نيز هستند كه به جمع آوري اطلاعات مورد نيازشركت در فضاي مجازي علاوه بر دو مورد ذكر شده، واسطه

خرند، سپس اين  كنند و چه چيزهايي بيشتر مي اطلاعاتي از قبيل اينكه چه موقع خريد مي. پردازند در مورد مشتريانشان مي

محرمانه ... در اين ميان اطلاعات محرمانه مشتريان از قبيل نام و نشاني و . فروشند طلاعات را تحليل نموده و به شركتها ميا

  . شود گفته مي هاي اطلاعاتي واسطهها،  به اين واسطه. ماند مي

  .استهاي اطلاعاتي با خريداران و فروشندگان نشان داده شده  اي واسطه در شكل زير، مدل رابطه

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

هاي اطلاعاتي خدمات واسطه  

 آشنايي خريداران و فروشندگان

...زيرساخت و  -محتوا -آگاهي -امنيت -جستجو  

 خريداران فروشندگان

هاي اطلاعاتي واسطه  

 اطلاعات خريدار اطلاعات محصولات

ن اطلاعاتجريا  جريان اطلاعات 
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  ها در بازار الكترونيكي نقش و اعتبار واسطه

در اين ميان مشكلاتي از . كنندگان در بازارهاي الكترونيكي بطور مستقيم با يكديگر در تعامل هستند توليدكنندگان و مصرف

دگان و مصرف كنندگان را نا توانند تعاملات بين توليدكنن گذاري مناسب و عدم شناخت نيازهاي مشتريان مي  قبيل قيمت

توانند  ها مي واسطه. كند بنابراين نقش و جايگاه واسطه ها ارزش بيشتري پيدا مي. مطلوب ساخته و در مواردي غيرممكن سازند

  :كنندگان پاسخ مناسب دهند به پنج محدوديت مهم در تعاملات مستقيم توليدكنندگان و مصرف

اسب براي توليدكنندگان و در طرف مقابل يافتن توليدكننده مناسب براي مصرف يافتن خريدار من:هاي جستجو هزينه - 1

هاي  اي كه در برگيرنده اولويت ها با طراحي پايگاه هاي داده در اين بين، واسطه. كنندگان در مواردي، بسيار هزينه بر است

  .اند ها برداشته باشد گامي رو به جلو در كاهش هزينه كنندگان مي مصرف

اكثر آنها ميخواهند بي . هم فروشندگان و هم خريداران خواستار امنيت اطلاعات شخصي خود هستند:ان امنيتفقد -2

ها را  توانند پيام ها مي در نتيجه واسطه. نام ونشان باقي مانده يا لااقل بعضي از اطلاعات مربوط به تبادلات آنها محرمانه بماند

گيري را فراهم سازند و در تمامي اين مراحل هويت طرفين معامله را  تصميممنتقل نموده، قيمت گذاري كننند و امكان 

  .برملا نسازند

خريدار ممكن است به اطلاعات خيلي بيشتري نسبت به آنچه كه فروشنده فراهم نموده احتياج داشته :اطلاعات ناقص - 3

ان قبلي ممكن است توسط فروشنده در باشد، اطلاعاتي از قبيل كيفيت محصول، محصولات رقابتي و ميزان رضايت مشتري

هاي ديگري  توانند علاوه بر دسترسي به اطلاعات ارائه شده توسط فروشندگان، از راه ها مي واسطه. اختيار خريدار قرار نگيرد

وي سايتهاي . آوري نمايند ها و پرس و جو از خريداران قبلي نيز اطلاعات مورد نياز خريداران را جمع مانند نظرسنجي

Mysimon.com   وConsumerguide.com از اين جمله هستند.  

خريدار ممكن استاز پرداخت قيمت محصول پس از دريافت آن امتناع ورزد يا فروشنده بجاي محصول :ريسك معامله - 4

 كارت. هاي فوق را كاهش دهند توانند ريسك ها ابزاري دارند كه مي واسطه. درجه يك، محصولي بي كيفيت ارسال نمايد

  .شود هاي مورد نظر استفاده مي هاي اعتباري يكي از روشهايي است كه براي كاهش ريسك

با تلاش براي قيمت گذاري مطلوب محصول، ممكن است خريداران و فروشندگان فرصت :عدم قيمت گذاري مناسب -5

هاي خاص قيمت گذاري اين  يزمها با بكار بردن مكان در اين ميان واسطه. مناسب داد و ستد با يكديگر را از دست بدهند

  .نمايند مشكل را برطرف مي

  واسطه زدايي و واسطه گذاري مجدد
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معمولأ خدمات ارائه شده توسط . كنند هايي هستند كه به عنوان رابطه بين خريدار و فروشندگان عمل مي ها سازمان واسطه

  :باشد ها به دو صورت زير مي واسطه

ها و مشخصات آنها را دراختيار خريداران  محصول از جمله حجم تقاضا، حجم توليد، قيمتها اطلاعات مرتبط با  واسطه) الف

  .دهند قرار مي

اي مانند ارسال محصولات، اعتباردهي، خدمات پرداخت، مشاوره و همكاري در يافتن  ها خدمات با ارزش افزوده واسطه) ب

ارائه . شوند ها ارائه مي هاي اطلاعاتي و پورتال ترونيكي، واسطهدهند و نوع اول خدمات فوق توسط بازارهاي الك شريك ارائه مي

هايي كه تنها نوع اول خدمات را  واسطه. خدمات نوع دوم نياز به مهارت و دانش كافي در ارتباط با صنعت و محصولات دارد

آيند اصطلاحاً واسطه زدايي به اين فر. دهند، ممكن است پس از مدتي از جريان كار كنار گذاشته شده و حذف شوند ارائه مي

  .گويند مي

  .گويند گذاري مجدد مي شود، واسطه گري مي هاي جديد واسطه آوردن افراد به قوانين و نقش  به فرآيندي كه منجر به روي

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  هاي الكترونيكي و ديگر مكانيزم هاي بازاريابي كاتالوگ

  هاي الكترونيكي كاتالوگ - 1

هاي محصول، يك بخش جستجو و يك بخش تصويري تشكيل  ونيكي از يك پايگاه داده مرتبط با ويژگيهاي الكتر كاتالوگ

توانند بر  هاي الكترونيكي مي كاتالوگ.باشند هاي فروش تجارت الكترونيكي مي شده است كه در زير ساخت اصلي اكثر سايت

  :بندي شوند بعد زير طبقه 3اساس 

  ميزان پويايي ارائه اطلاعات -1

 هاي ثابت و بدون حركت به صورت متني و همراه با عكس: هاي الكترونيكي ايستا اتالوگك •

  واسطه 

 سنتي

  واسطه گذاري

 مجدد 

 توليدكنندگان

 مشتريان

 واسطه زدايي

 مشتريان

 توليدكنندگان

  هاي الكترونيكي واسطه

 در اينترنت

 

 توليدكنندگان

 مشتريان

 فروشنده كلي

 توزيع كننده

 خرده فروش

  بازاريابي مستقيم) ب

توسط تجارت 

 ونيكيالكتر

  سيستم ) الف

 توزيع سنتي

  تجارت الكترونيكي) ج

  بوسيله

 هاي الكترونيكي واسطه
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  به صورت تصاوير متحرك يل انيميشن و در بعضي موارد همراه با صدا: هاي الكترونيكي پويا كاتالوگ •

  سازي ميزان سفارشي -2

الكترونيكي مشابهي را بصورت از پيش  هاي به همه مشتريان ،كاتالوگ  شركت: هاي الكترونيكي استاندارد كاتالوگ •

 .كنند آماده شده ارائه مي

هاي الكترونيكي را با  شركت قابليت ارائه محتوا و نمايش سفارشي كاتالوگ: هاي الكترونيكي سفارشي كاتالوگ •

 .توجه به مشخصات مشتري دارد

  هاي الكترونيكي با فرآيندهاي كسب و كاري زير ميزان يكپارچگي كاتالوگ -3

 خذ سفارش و انجام آنا •

 هاي موجودي و حسابداري سيستم •

 سيستم هاي پرداخت الكترونيكي •

 اكسترانت مشتريان با تأمين كنندگان •

 ها و نرم افزارهاي اينترانت سيستم •

 هاي الكترونيكي و كاغذي كاتالوگ •

  هايكاغذي هاي الكترونيكي با كاتالوگ مقايسه كاتالوگ-2

  :هاي كاغذي در جدول زير نشان داده شده است رونيكي در مقايسه با كاتالوگهاي الكت مزايا و معايب كاتالوگ

  

  

  

نوع 

  كاتالوگ

  معايب  مزايا
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  هاي هوشمند موتورهاي جستجو و عامل-2

لغات  ها، به دنبال هاي كامپيوتري هستند كه با دسترسي يافتن به منابع اينترنتي و پايگاه داده موتورهاي جستجو  برنامه

هايي مشهور  نمونه Google ،Altavista ،Lycos.دهند پردازند، نتايج را در اختيار كاربران قرار مي كليدي يا اطلاعات ويژه مي

  .موتورهاي جستجوي مخصوص به خود دارند Yahoo ،MSN ،AOLهايي چون همچنين پورتال. از موتورهاي جستجو هستند

هاي هوشمند و زيرمجموعه  عامل.كنند ند بسيار فراتر از جستجو و مقايسه عمل ميهاي هوشم برخلاف موتورهاي جستجو،عامل

جستجو و يافتن ، هاي كامپيوتري هستند كه به مصرف كنندگان در انجام وظايف روزمره ها ،يكسري برنامه نرم افزاري آن

 .كنند كمك كرده و به عنوان يك خبره عمل مي ،تصميم گيري ،اطلاعات و پشتيباني

قابل  اين كار موجب صرفه جويي.العمل نشان ميدهند بدون دخالت انسان عكس، بطور مستقل، ها، محيط را حس كرده لعام

يكي از دلايل عمده .نندك در تجارت الكترونيكي ايفا مي بسيار مهميعامل هاي هوشمند نقش . مي شود توجهي در زمان

در تجارت الكترونيكي كاربران هم از .باشد ميو سر ريز شده م بسيار زياد ها ،استفاده بهينه از اطلاعات با حج كاربرد اين عامل

ها و مراكز خريد  مشتريان هنگام خريد از فروشگاه.نند و هم از عامل هاي هوشمندك موتورهاي جستجو استفاده مي

گ
الو
كات

 
ي
غذ
كا
ي 
ها

  

 ها بدون نياز به تكنولوژي بالا آساني ايجاد كاتالوگ

ها بدون نياز به سيستم  دسترسي به كاتالوگ

 كامپيوتري

هاي  قابليت حمل بيشتر نسبت به كاتالوگ

  رونيكيالكت

به روزآوري سريع اطلاعات تغيير يافته محصول، مشكل 

  .است

  .توان نشان داد تنها تعداد محدودي از محصولات را مي

توان  اطلاعات محدودي از طريق عكسها و توصيف متني مي

  .منتقل كرد

  .امكان متحرك سازي و صدا وجود ندارد

گ
الو
كات

 
ي
يك
وون
كت
 ال
ي
ها

  

  محصولروز آوري اطلاعات  آساني به

  توان يكپارچگي با فرآيند خريد

  هاي جستجو و مقايسه قابليت

  روز شده محصول توان ارائه به موقع اطلاعات به

  امكان افزودن تصاوير متحرك و صدا

  صرفه جويي در هزينه

  سفارشي سازي آسان

  اي خريد مقايسه

  آساني اتصال به فرآيند سفارش گذاري محصول

  فرآيند موجودي و سيستم پرداخت

  

  

  .ها مشكل و پر هزينه است توسعه كاتالوگ

هاي الكترونيكي به سيستم كامپيوتري و  براي ديدن كاتالوگ

  .اينترنت نياز است
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در مقابل هرگاه قصد .نندك الكترونيكي،از موتور هاي جستجو براي پيدا كردن محصولات يا خدمات مورد نظر خود استفاده مي

  .كنند استفاده مي دهاي هوشمن مقايسه دو يا چند محصول يا خدمت ارائه شده را داشته باشنداز عامل

  سبد خريد- 3

مورد نياز دهد تا اقلام  سبد خريد، يكي از فناوري هاي مورد استفاده در فرآيند سفارش گذاري است كه به خريداران اجازه مي

نرم افزار سبد خريد به مشتري اجازه  .اقدام به خريد يكباره آنها نماينددر نهايت  جمع آوري نموده وبراي خريد خود را 

در كم يا دهد تا اقلام مورد نظر خود را انتخاب نمايد، مرور نمايد كه تاكنون چه اقلامي در دست خريد دارد، هرگونه تغيير  مي

، سپس تنها با يك كليك روي گزينه ر نهايت ليست خريد خود را نهايي كندانجام دهد و د را زياد كردن اقلام مورد نظر خود

  .تواند تمامي اقلام را يكجا خريداري نمايد خريد مي

  مبادله كالا به كالا و مذاكرات آني

  مبادله كالا به كالا- 1

يكي از مشكلات اينگونه اگرچه يافتن شريك مناسب، . مبادله محصولات و خدمات يكي از روشهاي قديمي در داد و ستد است

دهند اما  خواهند و چه چيزي ارائه مي كنند كه چه مي افراد كسب و كارها بوسيله تبليغات مشخص مي. باشد ميادلات مي

باشند، اما هزينه  هاي مناسبي مي ها، گزينه در اين ميان واسطه. اند همواره در يافتن محصول مورد نياز خود ناتوان بوده

  .باشد ضاً بسيار بالا بوده و مقرون به صرفه نميكميسيون آنها بع

در اين روش امكان . رواج پيدا نمود) Electronic Bartering(با توجه به مشكلات فوق، مبادله كالا به كالاي الكترونيكي 

  .يافتن شريك مناسب بسيار بالا بوده، سرعت عمل بيشتري نيز نسبت به حالت فيزيكي دارد

  

  مذاكرات آني-2

براي محصولات گران و ويژه مورد  عموماً,قيمت گذاري براساس مذاكره .هاي پويا بوسيله مذاكرات تعين مي شوند قيمت

برخلاف حراجيها، در قيمت گذاري بر اساس مذاكره، قيمت محصول بر اساس توافق بين خريدار و  .استفاده قرار مي گيرد

  .شود فروشنده تعيين مي

  يكيخرده فروشي در تجارت الكترون

در واقع آنچه كه باعث رشد اين قبيل .توان در محيط اينترنت بازاريابي كرد دهد چطور مي وب سايت آمازون به خوبي نشان مي

باشد، اگرچه بايد پذيرفت  ميتفكرات شده است،افزايش چشم گير حجم و درصد محصولات و خدمات مبادله شده در اينترنت 

  .شود بروشورهاي مجازي خلاصه مي كه حضور بسياري از آنها در حد ارسال

  مروري بر خرده فروشي الكترونيكي
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اكثر . سازد است كه مبادلات بين توليدكنندگان و مصرف كنندگان را آسان مي يدر واقع همان واسطه فروش يخرده فروش

را نيز ناديده  انفروشتوانند خرده  فروشند،اما نمي ها محصولات و خدمات خود رابصورت مستقيم به مصرف كنندگان مي شركت

  .كنندگان،به خرده فروشان نياز دارند براي دستيابي به حجم وسيعي از مصرف دانند توليدكنندگان مي.بگيرند

از اين رو خرده .ه باشندشتبا افزايش مبادلات اينترنتي،خرده فروشان نيز به اين فكر افتادند تا حضوري فعال در اين عرصه دا

ه كساني كه به عمل خرده فروشي الكترونيكي اشتغال ب. به تدريج شكل گسترده اي به خود گرفتفروشي در محيظ اينترنت 

  .شود گفته مي)Electronic Tailors( دارند ،اصطلاحا خرده فروش الكترونيكي

يكي مي باشد كه در واقع همان فرآيند تجارت الكترون يفروش محصولات و خدمات به افراد ،الكترونيكي انهدف خرده فروش

مرز ) B2C(و بنگاه به بنگاه )B2C( توان بين فرآيندهاي بنگاه به مشتري اگرچه هميشه نمي. ستا) B2C(ي بنگاه به مشتر

بلكه سازمان ها ، )B2C(مي فروشد يخود را به افرادهاي  به عنوان مثال وب سايت آمازون نه تنها كتاب. محسوسي قائل شد

  )B2C(وب سايت نيز استفاده كنند توانند از خدمات فروش آني اين نيز مي

  طبقه بندي محصولات اينترنتي

  :ين وجود مي توان آنها را به شرح ذيل طبقه بندي كردا با.صدها هزار محصول مختلف در اينترنت قابل دسترسي هستند

  .بندي بزرگترين طبقه محصولات اينترنتي است اين طبقه: نرم افزار و سخت افزار كامپيوتري .1

  هاي تلفن همراه هاي ديجيتال،پرينترها،اسكنرها و محصولات بيسيم از جمله گوشي دوربين : كترونيكيمحصولات ال .2

  لوازم اداري .3

 شيمحصولات ورز .4

  كتاب و موسيقي .5

  اسباب بازي .6

  محصولات بهداشتي وآرايشي .7

  پوشاك .8

اي  در آيندهاي كه اين محصول در دنياي مجازي داشته،  كننده  شود كه با جهش خيره پيش بيني مي:جواهرات .9

  .نزديك به يكي از شش محصول برتر خرده فروشان تبديل شود

كاركرده و  ،ليون دلاري است كه شامل خودروهاي صفرمييك كسب وكار چند  ،كسب وكار فروش خودرو: اتومبيل .10

  .سازد را درگير مي G2Bو B2B ،B2C ،C2C هاي مختلف تجارت الكترونيكي از جمله اي است كه طبقه بندي اجاره

سهام،بانكداري  هملاكسب وكار شركت هاي خدمات دهنده بخصوص خدمات مسافرتي،مع:امور خدماتي .11

تجارت  هايرين فعاليتت يكي از مردمي.و بيمه بصورت آني رشد خوبي داشته است تالكترونيكي،املاك ومستغلا

  .است)…و ، تلفنرق، بآب(الكترونيك ،بانكداري الكترونيكي وپرداخت قبوض 

  موفق الكترونيكي هاي  فروشي خردهخصوصيات 

با قيمت مناسب و خدمات را با كيفيت  يشود كه آنها محصولات فروشان فيزيكي و الكترونيكي زماني تضمين مي موفقيت خرده

 ارائه خدماتي كند متمايز مي فروشان فيزيكي خردهآنچه كه خرده فروشان الكترونيكي را نسبت به بااين وجود . كنندعالي ارائه 

  .بصورت آني امكان پذير استتنها است كه 
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رودهمين تمايزها  اند منجر به تمايز بعضي محصولات نسبت به محصولات ديگر شده، انتظار مي ي كه در زير آمدهويژگي هاي

  .باعث افزايش حجم فروش آن محصولات شوند

 )Sony ،Dellمانند (شهرت نشان تجاري سازمان  •

 )موسيقي و فيلمنرم افزار ،(محصولات ديجيتال  •

 لوح هاي فشرده و بليط هواپيما ، مانند كتاب ها(محصولات با استانداردهاي مشخص  •

مانند مواد غذايي و (هاي شناخته شده و پرطرفداري كه در محيط فيزيكي هم امكان باز كردن آنها وجود ندارد بسته •

 )شكلات

 .شود ه شده ارائه ميخدمات گارانتي محصول كه توسط شركت هاي قابل اعتماد و شناخت •

 محصولات نسبتا ارزانمانند لوازم اداري •

  مدل كسب و كاري خرده فروشي الكترونيكي

اي خرده  مثال عده :به عنوان.بندي هاي مختلف بپذيريد هاي مختلف، طبقه تواند بر اساس ديدگاه خرده فروشي الكترونيكي مي

عده اي ديگر ممكن است براساس .نندك  دهند ،طبقه بندي مي يرا براساس نوع محصولاتي كه ارائه م الكترونيكي فروشي

از در واقع  .اين محصولات و خدمات ارائه شوند به طبقه بندي خرده فروشي الكترونيكي بپردازند قرار است منطقه و مكاني كه

  .را به دو دسته جهاني ومنطقه اي تقسيم بندي كردالكترونيكي اين ديدگاه مي توان خرده فروشي 

  براساس كانال هاي توزيع (B2C) روشي الكترونيكيخرده فبقه بندي ط

اما قبل از آن بهتر است .طبقه بندي كرد ردسته ذي 5به  هاي توزيع بر اساس كانال مي توان خرده فروشي الكترونيكي را

  . تعريفي از بازاريابي مستقيمارائه دهيم

ريد و فروش بدون در نظر گرفتن واسطه بين توليدكنندگان و خريدارن بازاريابي مستقيم به معني بازاريابي و خبه طور كلي 

توان به طبقه  با اين ذهنيت به راحتي مي. در اينجا منظور از بازاريابي مستقيم، بيشتر خريد و فروش الكترونيكي است .است

  : بندي خرده فروشي الكترونيكي براساس ديدگاه كانال هاي توزيع پرداخت

كه يبسياري از خرده فروشان:كننده سفارش از طريق پست الكترونيكي هاي دريافت م شركتبازاريابي مستقي .1

براساس پست الكترونيكي سفارش مشتريان خود را دريافت مي كردند، در حال تجربه كردن كانال توزيع ديگري بنام 

هاي فيزيكي خود اقدام  فروشگاهبايد توجه داشت كه اين دسته از خرده فروشان هيچگاه به حذف فعاليت .اينترنت هستند

 .كنند نمي

مستقيم محصولات خود را از بطور  Dell ،Nile ،Sonyمانند توليدكنندگاني:بازاريابي مستقيم توليدكنندگان .2

مزيت اين بازاريابي اين است كه توليد كنندگان با ايجاد ارتباط .خود به مشتريان مي فروشند شخصي طريق وب سايت

 .مي توانند اطلاعات ارزشمندي درباره محصولات توليدي از آنها بدست آورندمستقيم با مشتريان 

فروشگاه فيزيكي ندارند و تنها بصورت آني فعاليت ،اين دسته از خرده فروشان :فروشي الكترونيكي اصيل خرده .3

به فرآيندهاي كسب  هاي مربوط هاي سربار و هزينه كاهش هزينه ،فروشي الكترونيكي اصيل يكياز مزيت هاي خرده.مي كنند

 .و كاري است

 :خرده فروشي الكترونيكي اصيل به دو دسته تقسيم بندي مي شود 
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بدون آنكه نيازي به  خود را در سطح جهان عرضه كند تكه سعي دارد محصولا:فروشي الكترونيكي اصيل عمومي خرده )الف

  .هاي فيزيكي داشته باشد فروشگاه

بيني مي  كند والبته پيش كه محصولات خود را تنها به بازاري محدود عرضه مي:وصيفروشي الكترونيكي اصيل خص خرده )ب

ه مشتريان خاصي در سطح تنها بنداشته باشند،زيرا كنونيشود حضور اين دسته از خرده فروشان دوام چنداني در دنياي 

  .توجه دارند دنيا

خود را به خريداران از  تفروشان تركيبي،محصولا در اقتصاد ديجيتاليجديد،خرده:فروشي الكترونيكي تركيبي خرده.  4

فروشي الكترونيكي  در واقع در خرده. دهند فيزيكي و به كاربران اينترنتي از طريق اينترنت ارائه مي هاي طريق فروشگاه

ركت خرده فروشاني نظير سوپر ما .شود تركيبي،فروش هم بصورت اينترنتي و هم از طريق فروشگاه هاي فيزيكي انجام مي

  .نمايندفعاليت  به اينصورتتوانند  ها نيز مي

  فروشي در مراكز خريد الكترونيكي خرده.   5

به اين صورت كه ليستي از كاتالوگ ها و . اين نوع از مراكز تنها نقش واسطه اي دارند:مراكز خريد واسطه مدار) الف

برروي يك  انزماني كه كاربر. ان محصول فراهم است در وب سايت اين مراكز براي ارتباط با فروشندگانكادرهاي تبليغاتي 

طريق د به اين ندتا بتواننشو به فروشگاه مربوطبه آن ارجاع داده مي د،مستقيماًنمحصول يا فروشگاه خاص كليك مي كن

  .نمايندمحصول مورد نياز خود را خريداري 

و  دهد ر محصول مورد نظر را يافته، سفارش ميخريدا ،در اين مراكز خريد:مراكز خريد ارائه دهنده خدمات اشتراكي) ب

ي هستند يها در واقع اين مراكز خريد وب سايت.سازدرا مشخص ميآن نحوه ارسال  همچنين. نمايد هزينه آن را پرداخت مي

بايد فرآيند خريد يكساني را طي  ،هركدام از فروشگاه هاي عضوبراي خريد از هر خريدار  كهمشتمل بر چندين فروشگاه 

  .ندك

  خدمات مسافرتي و گردشگري الكترونيكي

درصد برنامه ريزي  25، براساس گزارش.گردشگري الكترونيكي است ،هاي تجارت الكترونيكي آميزترين فعاليت يتيكي از موفق

ت برخي از وب ساي. درصد برسد 33به  2008سال  تاهاي مسافرتي بصورت الكترونيكي انجام شده و انتظار مي رود اين مقدار 

  :هاي ارائه دهنده خدمات گردشگري الكترونيكي عبارتند از

Expedia.com, Orbitz.com ,Travelocity.com, Asiatravel.com,Priceline.com 

هاي هواپيمايي،هتل هاي درگيربا اين فرآيند از جمله شركت  امروزه خدمات گردشگري الكترونيكي توسط اكثر شركت

در اين ميان شركت .ين و آژانس هاي خدمات مسافرتي ،بصورت الكترونيكي فراهم شده استها،قطاره،آژانس هاي كرايه ماش

هاي راهنماي سفر از جملهاطلاعات مربوط به سفر و نقاط مختلف گردشگري را جمع آوري نموده و در اختيار متقاضيان قرار 

 .دهند مي

  مزاياي خدمات گردشگري الكترونيكي

 :برخي از اين مزايا در ذيل آورده شده است. يكي براي مسافران بسيار گسترده استمزاياي خدمات گردشگري الكترون
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 در اين حوزه اطلاعات ارائه شده توسط شركت هاي فعال زياد استفاده آسان از حجم بسيار •

 زمان و مكان در هر مذكور دسترسي به اطلاعات •

 .داشته باشندجستجوشتري براي وقت و حوصله بيبراي كساني كه بخصوص تر  خدمات ارزاندسترسي به  •

كه بصورت الكترونيكي نيز فعاليت  آژانسهاي مسافرتي ها و هتل، هاي هواپيمايي ايجاد مزيت رقابتي براي شركت •

 .كنند مي

 بازاريابي مستقيم هاي مربوط به كميسيون و انجام خريد و فروش با استفتده از جويي در هزينه صرفه •

  كترونيكيهاي خدمات گردشگري ال محدوديت

  :ها به عنوان يك الزام مطرح است توان به اين نتيجه رسيد كه همچنان حضور واسطه با توجه به دو محدوديت زير مي

  .خيلي از افراد همچنان با اينترنت بيگانه هستند)الف

  .ز برايشان مشكل استبراي كاربران كم تجربه و ناآشنا، فرآيندهاي مجازي خريد نسبتاً پيچيده بوده، جستجوي اينترنتي ني)ب

  ثير تجارت الكترونيكي بر صنعت گردشگري الكترونيكيأت

. ل حذف شوندمتا چندسال آينده ،آنچه كه امروز به عنوان آژانس هاي مسافراتي مي شناسيم ،بطور كاشود  بيني مي پيش

نده به سمت الكترونيكي شدن هاي سفر در طول دهه آي ريزي كند كه اكثر برنامه بيني مي مجله اقتصادي اكونوميست پيش

دادند، اكنون با استفاده از اينترنت  مشترياني كه بيشتر به صورت مستقيم اتاق مورد نظر خود را سفارش مي. پيش خواهد رفت

  .كنند تا با قيمت ارزانتري به مقصود خود برسند ها خريد مي ها پرداخته، از واسطه به مقايسه قيمت

  الكترونيكي ردشگريگهاي هوشمند در عامل

هاي تاثير گذار تجارت  يكي از محيط. تجارت الكترونيك نقش بسيار مهمي در آينده صنعت گردشگري خواهد داشت

 .كنندايفا فروشنده  نقش  -عامل هاي هوشمند مي توانند در مذاكرات خريدار .كاربرد عامل هاي هوشمند است ،الكترونيكي

  :به مثال زير دقت كنيد

ابتدا به سراغ يك . عطيلات خود را در مسافرتي جذاب و البته متناسب با شرايط كنوني خود سپري كنيدشما قصد داريد ت

رسيد كه انها انقدر سرشان شلوغ است كه فرصت كافي براي كمك به شما را  آژانس مسافرتي معتبر رفته، به اين نتيجه مي

در همين زمان دوست شما . ندان برايتان خوشايند نباشددر نهايت آنها توري را معرفي خواهند كرد كه شايد چ. ندارند

براي اين منظور شما اطلاعات درخواستي . دهد آن آژانس را فراموش كرده، از عاملهاي هوشمند استفاده كنيد پيشنهاد مي

نامه نرم خود از قبيل مكانهاي مورد علاقه، تاريخ، سقف قيمت، مشخصات خاص، نوع هتل و تفريحات دلخواه خود را در بر

نماييد سپس با اتصال به اينترنت، اين عاملهاي هوشمند بطور خودكار به  هاي هوشمند كامپيوتر خود وارد مي افزاري عامل

هاي مسافرتي را  ها و آژانس هاي هواپيمايي، هتل اي شركت هاي داده جستجوي اطلاعات درخواستي شما پرداخته، پايگاه

هاي خود را بهبود  ممكن است بخواهيد انتخاب. گذارند اطلاعات را در اختيار شما مي بررسي كرده، در عرض چند لحظه اين

اكنون روي . هاي شما بهبود خواهد يافت در زمان بسيار كوتاهي با تغيير فاكتورهاي درخواستي، انتخاب. دهيد، مشكلي نسيت

آنچه كه استفاده از . شرايط پرداخت را مهيا سازند ها آنجا را براي شما رزرو كرده، هاي مورد نظر كليك كرده تا عامل گزينه

در واقع هنوز اين عاملها به حدي . باشد هاي پيشنهادي آن مي هاي هوشمندرا فراگير نساخته است، عدم اعتماد به گزينه عامل
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و هر آنچه كه با  كنند هاي مورد اعتماد در سطح دنيا را پيشنهاد دهند، آنها جستجو مي اند كه تنها گزينه از رشد نرسيده

  .كنند، خواه اين پيشنهادات قابل اطمينان باشند و يا نباشند شرايط درخواستي مشتريان سازگار باشد معرفي مي

  كاريابي الكترونيكي و بازار آني

بي به بطور سنتي، كاريا. كنند ها و تقاضا به سرعت تغيير مي زمان ارائه مشاغل در بازار كار بسيار زودگذر بوده، درخواست

ها و  ها و شركت ها، درخواست نيروي سازمان بندي شده روزنامه روشهاي متفاوتي از جمله مراجعه به صفحات كاريابي طبقه

آني شدن فرآيندهاي كاريابي  ،امروزه يكي از دستاوردهاي تجارت الكترونيكي. شود هاي كاريابي انجام مي مراجعه به آژانس

  :دسنتي و كاريابي الكترونيكي با يكديگر مقايسه شده ان جدول زير دو روش كاريابيدر .است

  بازار كار اينترنتي

هاي مورد نياز خود را  ها عموماً سمت شركت .ارفرمايان فراهم كرده استك اينترنت شرايط بسيار خوبي را براي جويندگان كار و

كنند و پس از بررسي، افراد حائز شرايط را براي مصاحبه دعوت  ت ميدر اينترنت اعلام كرده، رزومه متقاضيان را درياف

  .كنند مي

  :عبارتند از هاي مختلف درگير با كاريابي كه تمايل به حضور در اينترنت دارند حوزه

  كاريابي الكترونيكي  كاريابي سنتي  ها ويژكي

  هزينه
بسيار گران بخصوص براي متقاضيان 

  كار
  بسيار ارزان

  بلند  كوتاه  طول دوره

  جهاني  عموماً محلي و محدود  مكان

  ارزانسريع، ساده و   پيچيده و گران  ها بروز رساني محتواي رزومه

  گسترده  محدود  سطح جزئيات

  آسان و سريع  مشكل  آساني جستجو

قابليت پيدا كردن كارمندان مورد 

  نياز كارفرمايان
  آسان و سريع  مشكل

  آسان  مشكل  ارتباط متقاضيان و كارفرمايان

  بسيار بالا  امكان گم شدن مدارك در حين ارسال  سطح اعتماد

سرعت  ارتباطات بين متقاضيان و 

  رمايانكارف
  سريع  بسيار كم

  قابليت مقايسه مشاغل

  براي متقاضيان 
  آسان و سريع  محدود
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همچنين مي .ي توانند به آگهي هاي اينترنتي سازمان ها و شركت ها رجوع كنندجويندگان كار م:جويندگان كار .1

حتي  .خود يا وب سايت ديگران قرار دهندشخصي رزومه خود را در وب سايت كار عمل به خرج داده و ابتتوانند 

  .هاي معتبر كاريابي ثبت نام نموده، رزومه خود را در اختيار آنها بگذارند توانند در وب سايت مي

 .نمايند  ستفاده ميا ها اين آژانس ها از وب سايت خود براي درج آگهي استخدام شركت:هاي كاريابي آژانس .2

 ناسب با قابليت هاتاطلاعات شغلي م، اين وب سايت شرايطي را براي عضويت جويندگان كار فراهم نمودههمچنين 

  .كنند آنها را از طريق پست الكترونيكي برايشان ارسال مي يمندي ها علاقهو

هاي  ط به استخدام را در وب سايتهاي دولتي ،آگهي هاي مربو ها بخصوص سازمان بسياري از سازمان:كارفرمايان .3

روزنامه هاي آني و ، هاي پربيننده هاي ديگر ممكن است شرايط استخدامي خود را در پورتال شركت.خود قرار مي دهند

 .هاي كاريابي قرار دهند وب سايت

  

  محدوديت ها و مزاياي كاريابي الكترونيكي

  :و كارفرمايان دادر كه برخي از آنها در جدول زير آورده شده استكاريابي الكترونيكي مزاياي زيادي براي جويندگان كار 

  

بخصوص  ها  اين محدوديت.يكي از بزرگترين محدوديتهاي كاريابي الكترونيكي،عدم استفاده بسياري از مردم از اينترنت باشد

 .شوند،بسيار جديتر خواهد بود هاي نو مرتبط مي شاغلي كه كمتر به فناوريبراي م

 كرده،ممكن است اطلاعات بين متقاضيان و كارفرمايان به بيرون راه پيدا . امنيت و اطمينان است، ها يكيديگر از محدوديت

  .شرايط بدي را براي متقاضي و يا كارفرما ايجاد كند

هاي كاريابي  در اينترنت براي شغل مورد نظر كارفرمايان، اين مسأله به يكي از محدوديت عليرغم آساني پيدا كردن كارجو

  .مشكل و زمان براست ط كانديداها واقعاًسشمار فرم پر شده تو زيرا انتخاب فرد مناسب از بيالكترونيكي تبديل شده است، 

  بنگاه هاي خريد و فروش مسكن ،بيمه و بورس الكترونيكي

  مزايا براي كارفرمايان  مزاياي جويندگان كار

توانايي دسترسي به حجم زيادي از اطلاعات استخداميدر 

  جهان
  مشاهده آگهي استخدام توسط تعداد زيادي از جويندگان كار

  هاي مربوط به درج آگهي جويي در هزينه صرفه  توانايي ارتباط سريع با استخدام كنندگان

  هاي برابر براي جويندگان كار فراهم نمودن فرصت  ها توانايي پست و ارسال رزومه براي حجم زيادي از سازمان

  افزايش شانس يافتن كارمندان واجد شرايط  توانايي جستجوي مشاغل در هر مكان و زمان

رداخت هاي خدمات دهنده بدون پ دسترسي به وب سايت

  هزينه

توانايي توصيف مشاغل ارائه شده و بيان جزئيات آن بطور 

  كامل

  توانايي برگزاري مصاحبه بصورت آني  توانايي ارزيابي اعتبار بازار آنها
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  :كن الكترونيكيبنگاه هاي مس

همچنين . هاي آينده توسط تجارت الكترونيكي به شدت تغيير خواهد يافت صنعتي است كه در سال 6صنعت مسكن يكي از 

ل يي تجارت الكترونيكي تبديل شده استو براي اين ادعا دلادهاي كاربر ترين محيط آل معاملات بازار مسكن به يكي از ايده

توانند در هر زمان و مكان به اطلاعات مسكن دسترسي داشته  ريداران مسكن بصورت آني ميخاول اينكه .وجود داردزيادي 

بهترين گزينه را  مشتريان سازد تا است كه اين امكان را فراهم مي وم قابليت مقايسه املاك مورد نظر در اينترنتدليل د. باشند

تري نسبت به آنچه كه  ميتوانند به اطلاعات بيشتر و جزئين در نهايت مشتريا. بر اساس معيارهاي مورد نظرشان انتخاب نمايند

  .دهند،دست پيدا كنند ها ارائه مي واسطه

  بيمه الكترونيكي

در هاي بيمه  گيرد با اين حال تعداد زيادي از شركت اگرچه رشد بيمه الكترونيكي در بعضي كشورها بسيار آهسته صورت مي

هاي خود را از اين طريق در اختيار افراد  يمه اي خود استفاده نموده و قرار دادحال حاضر از اينترنت براي ارائه خدمات ب

  .گذارند مي

  بورس الكترونيكي

  :عبارتند ازبعضي از مزاياي بورس الكترونيكي 

 عدم اشغالي خطوط تلفن •

 حضور نداشتن در محيط پر سر و صداي تالار بورساشتباه به دليل احتمال پائين آمدن  •

 فروش در هر جا و در هر مكانامكان خريد و  •

 و حجم سرمايه آنها ها امكان دسترسي آسان و رايگان به اطلاعات مربوط به شركت •

توانند از طريق سرويس پيام كوتاه،اطلاعات  هاي تجارت الكترونيكي بخصوص موبايل الكترونيكي،افراد مي با افزايش كاربرد

  .سهام اقدام نمايند يق به خريدارمربوط به حساب خود را دريافت كرده و از اين طري

  .هاي بورس الكترونيكي است ، يكي از مهمترين محدوديتريسك موجود دربورس الكترونيكي كه همان امنيت است

  بانكداري الكترونيكي

مشتريان .ادمحل كار ويا حتي در راه انجام د، خانه ازرا  يفعاليت هاي بانك بتوانكليه است كهي بانكداري الكترونيكي به اين معن

همچنين بايستي قابليتي . بايد با استفاده از بانكداري الكترونيكي بتوانند به حساب خود دسترسي داشته آن را مديريت كنند

بايست بصورت  دريافت وام و بسياري از خدمات بانكي ديگر نيز مي. براي پرداخت قبوض از اين طريق براي آنها مهيا باشد

  .اشدالكترونيكي قابل انجام ب

جاي ه كند تا ب بانكداري الكترونيكي به بانك ها كمك مي.جويي در زمان و هزينه است بانكداري الكترونيكي صرفه مزاياييكي از

ها افتخار نيست،  در واقع، ديگر تعداد شعبات بالا براي بانك .دنسيس شعبات مختلف به حضور آني در اينترنت بسنده كنأت

ان تمام خدمات بانكي را در محيط الكترونيكي ارائه داد تا مشتريان بتوانند در هر زمان و مكان به بلكه افتخار اين است كه بتو

  .آن دسترسي داشته باشند

  .مي توان گفت بيشترين رشد تجارت الكترونيكي در سال هاي اخير در حوزه بانكداري الكترونيكي اتفاق افتاده است

  قابليت هاي بانكداري الكترونيكي - 1
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  بانك هاي مجازي -2

هاي مجازي نيز گسترش  پردازند، بانك ها و فرآيندهاي خود مي هاي فيزيكي كه به الكترونيكي نمودن فعاليت در كنار بانك

  .شود انجام ميها مكان فيزيكي ندارند و تمام تبادلات آنها بصورت آني  اين بانك. اند خوبي داشته

  سازي تبادلات مالي بصورت الكترونيكيپياده  - 3

  :بعضي از مواردي كه در پياده سازي تبادلات مالي در محيط الكترونيكي بايد مورد توجه قرار گيرند عبارتند از

  تبادلات آني با امنيت بالا .1

  ها از بيرون دسترسي به اينترنت بانك .2

  مواردي از اين قبيل ها،حواله ها و  به تصوير چكدسترسي : ستفاده از سيستم تصويريا .3

  عاتياطلا

  اطلاعات عمومي بانك و تاريخچه

  اطلاعات آموزشي فرآيندهاي مالي

  اطلاعات مربوط به نرخ بهره

  ها اخبار محلي و اخبار مربوط به بانك

  اطلاعات استخدامي

  محاسبات مالي

  اداري

  دسترسي مشتري به حساب شخصي فرد

  دسترسي به كاربردهاي مختلف نرم افزار مالي بانك

  فخدمات بانكي متعار

  معاملاتي

  خدمات مربوط به پرداخت قبوض

  خدمات ارائه شده به كارگزاران الكترونيكي

  خدمات ارائه شده براي رسيدن به اعتماد الكترونيكي

  هاي انتقال حساب قابليت

  پورتال
  داشتن لينكي به اطلاعات مالي

  داشتن لينكي به كسب و كارهاي محلي و غير محلي

  ديگر موارد
  باط بي سيمهاي ارت قابليت

  جستجو  قابليت
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  رايگان بودن اكثر خدمات بانكداري الكترونيكي:هزينه خدمات آني در مقابل خدمات غيرآني .4

توانند از طريق  نندگان ميك كنند هك   گردد كه تصور مي اولين ريسك به مشترياني بر مي: ها و مشكلات ريسك .5

ست كه ممكن آن ا متر براي بانك هاي مجازيريسك مه.پيدا كنندالكترونيكي به اطلاعات حساب آنها دسترسي 

ان دانسته و علاقه چنداني به بازگشايي تشهداعاست افراد،بانك هاي مجازي را فاقد نقدينگي لازم براي براي انجام ت

 .حساب در اين بانك ها نداشته باشند

  

  

  

  

  

 


