
تاصول و مبانی فناوری اطلاعا

ششمفصل 

به نام خدا 1



هاراهبردو مدل هاکسب و کار و تجارت الکترونیکی، 



تجارت الکترونیکی چیست؟
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یاخدماتمحصولات،مبادلهیاانتقالفروش،خرید،فرآیندبه
اطلاقخصوصیشبکه هاییادولتیاینترنتطریقازاطلاعات
.می شود



(2002-1995)کام -دوره دات
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تخاذ دور از ذهن، باعث اپیش بینی هایو فرضیه هایبسیاری از . به سرعت به تجارت الکترونیک روی آوردند1990در دهه شرکت ها
.تصمیمات ضعیف و شکست کسب و کار الکترونیکی شدند

حتی عدم موفقیت باعث شد که سرمایه گذاران مدتی این حوزه را نادیده بگیرند.
کام-شکل گرفتن حباب دات

 فزایش بوداز طرفی کاربران اینترنت نیز روبه ا. تحلیلگران سهام اینترنت درباره این نوع اقتصاد جدید تبلیغات زیادی کردند2002-1995در.
سرمایه گذارانوجود داشتند و با جذب حمایت مالی ( بدون حضور فیزیکی سنتی)فقط در اینترنت کام -معروف به داتمجازی شرکت های

.با هدف سود بلند مدت مشغول فعالیت شدند( در بخش خصوصی)ریسک پذیر
کام به سرعت افزایش یافت و به حباب بازار سهام تبدیل شد-قیمت سهام دات.

کام-ترکیدن و خالی شده حباب دات
 در انجمن ملی سیستم خودکار استعلام قیمت فروشندگانکام ها-داتبیشتر

کام-قیمت سهام دات2000مارس 10در . فهرست شدند( NASDAQ)اوراق بهادار 
.و این روز را روز ترکیدن این حباب می نامندبشدت سقوط کرد 

بعد از آن سعی شد روشهای جدید بازاریابی مورد بررسی قرار گیرد.



انواع تبادلات کسب و کار الکترونیکی
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 بنگاه به بنگاه(Business to business – B2B)
 حجم تجارت الکترونیکی به % 85بیش از . تجاری هستندسازمان هایفروشنده و خریدارB2B

.اختصاص دارد

 مصرف کنندهبنگاه به(Business-to-consumers -B2C)
 ،به . و خریداران افراد هستندسازمان هافروشندگانB2C خرده فروشی الکترونیکی نیز گفته

می شود

به بنگاه مصرف کننده(Consumers-to-business-C2B)
راهم برای فتامین کنندگانو می کنندنیاز به خدمت یا محصولی را احساس مصرف کنندگان

که مشتری یک محصول یا خدمت Priceline.comمانند . می کنندکردن آن با یکدیگر رقابت 
.سعی می کند تامین کننده مناسب را بیابدPricelineو می کنندو قیمت آن را تعیین 



انواع تبادلات کسب و کار الکترونیکی
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 دولت به شهروندان و به دیگران(Government-to-citizens (G2C) and 
others)

ر یک سازمان دولتی، خدماتی را از طریق تجارت الکترونیک دراختیار شهروندان قرا
. می دهد

 دولتی به یکدیگر سازمان هایممکن است(G2G ) تجاری دیگر سازمان هایو یا به
(G2B )خدمات دهند.

 بنگاه به دولت(Business-to-government-B2G)
سازمانها معمولا ملزم به صورندر این . می دهندخدماتی را به دولت ارائه سازمان ها ،

 Google Apps for)برای دولت گوگلمثلا خدمات . می باشندرعایت قوانین خاصی 
Government )باید قوانین مدیریت امنیت اطلاعات فدرال را رعایت کند.

 تجارت سیار(Mobile commerce , m-commerce)
 اجرا می شودبی سیمشبکه هایبا استفاده از فعالیت هاتبادلات و.



(B2C)ه تجارت الکترونیکی بنگاه به مصرف کنند
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 شناخته شده ترین سایتB2C سایتAmazon.comمی باشد.
 آنلاینخدمات برخی صنایع پیشرو:

 نکی با  متنوع بافعالیت هایانجام (: بانکداری مستقیم)بانکداری آنلاین
استفاده از اینترنت به جای حضور در محل فیزیکی بانک

 هایارزتوانایی مدیریت داد و ستد با : چندارزیو المللیبانکداری بین
الکترونیکیاعتبارنامه هایمختلف، انتقالات وجوه و 

رنت به بیشتر شرکتها و سازمانهای دولتی از طریق اینت: بازار کار آنلاین
.می پردازندشغلی و دریافت رزومه و تقاضانامه فرصتهایتبلیغ 



B2Cتجارت چالش های
8

رفع تضاد کانال:
 کننده را دور ، اگر فروشندگان با فروش مستقیم به مشتریان، توزیعبرخورندباهم به مشکل کنندگانممکن است فروشندگان و توزیع

!بزنند
 تضاد کانال آنلاین برخی فروشندگان را مجبور می کند که فعالیتB2Cمثلا شرکت تولیدکننده خودرو، امکان . خود را محدود یا لغو کنند

توزیع )کت اما مشتری را مجبور می کند که برای دریافت ماشین به یک نمایندگی شرمی سازدآنلاین را برای مشتری فراهم پیکربندی
.مراجعه نماید( کننده

 فیزیکی و بخش فعال در فروش الکترونیکیسازمان هایرفع تضاد میان
خواهند شعبه و بعضی شرکتها برای رفع تضادها ب. ممکن است بین قیمت محصولات در فروش آنلاین و سنتی تفاوتی وجود داشته باشد

.البته این کار خود هزینه ساز است و باعث کاهش همیاری دو بخش در سازمان می شود. آنلاین خود را از شعبه سنتی جدا کنند

مدیریت تکمیل سفارش و پشتیبانی
انبار، جمع آوری فیزیکی اقلام از قفسه های. سیستم های ثبت سفارش امکان ثبت و پردازش حجم عظمی از سفارش های کوچک را دارند

.ها از مشکلاتی است که وجود داردمرجوعیصحیح و پذیرش برچسب هایقرار دادن آنها درون جعبه ها، اطمینان از به کارگیری 

تعیین کارآیی و ریسک خرده فروشان الکترونیکی آنلاین
دندکام با مشکل نقدینگی و جذب مشتری روبه رو شدند و حتی برخی ورشکست ش-بسیاری از کسب و کارهای آنلاین در دوره دات  .

.بنابراین تعیین مدت زمان و چگونگی فعالیت در خلال ضرر دادن و چگونگی جبران این ضرر، اهمیت دارد

 مناسب( کسب و کار)درآمد مدل هایشناسایی
حفظ تلاشی برای. )اما این روش کارا نبود. کام روی تبلیغات برای جذب مشتری به میزان مطلوب تاکید داشتند-داتاولیتمدل های

(مشتری نداشتند



(B2B)بنگاه تجارت الکترونیکی بنگاه به 
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 شودمیسازمان هادر کاربرد بنگاه به بنگاه، خریداران، فروشندگان و تبادلات فقط شامل .
 کسب و کار در مدل هایبرخیB2B:
بازار سمت فروش

 ،ا از محصولات یا خدمات خود را از طریق بازار الکترونیکی خصوصی خود یسازمان هادر این مدل
است که B2Cاین مدل مشابه مدل . می فروشندسازمان هاطریق سایت عامل سوم به سایر 

د را خریدار به سایت فروشنده مراجعه نموده و با مشاهده کاتالوگ محصولات، اقلام مورد نیاز خو
.تفاوت در اینجاست که خریدار خود یک سازمان است. می دهدسفارش 

 ،توانندمیسفارشات است به این معنی که مشتریان « خودپیکربندی»یکی از مزایای این مدل 
را ( تاپمثلا لپ )نمایند و قطعات یک محصول پیکربندیسفارش خود را به صورت آنلاین 

.مطابق نیاز خود سفارش دهند
 کلیدی در این مدل عبارتند ازسازوکاردو:

بودبالاترین قیمت، برنده مزایده خواهد. می گذارندفروشندگان اقلامی را به مزایده : مزایده مستقیم  .
overstock.comو eBayمانند 

کاتالوگ آنلاین



(B2B)تجارت الکترونیکی بنگاه به بنگاه 
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الکترونیکیمنبع یابی
 تدارکات اشاره داردروش هایاین مدل به انواع.
تدارکات الکترونیکی، تدارکات سازمانی یا خرید سازمانی

ی خرید محصولات و خدمات توسط سازمان برای تامین نیازهای عملیاتی و اساس
آن
اهداف:

اطمینان از دستیابی به محصول مناسب با بهترین ارزش: کنترل هزینه ها
در کارآمد ساختن فرآیند تدارکات برای جلوگیری از بروز تاخیر: تسهیل فرآیندها

سفارش



(B2B)تجارت الکترونیکی بنگاه به بنگاه 
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بازارهای مبادله ای
کن  مم. که خریداران و فروشندگان زیادی به خرید و فروش مشغولندمکانهایی

.است دولتی یا خصوصی باشند
بازار مبادله ای عمودی :

 نوعی ازB2B خدمت پتروشیمیمی باشد که معمولا به یک صنعت مثل خودرو یا
.می کند

 عمودی برای مواد مستقیممبادله ایبازار:
 در مقادیر بالا و در ( موادی که ورودی بخش تولید هستند)بازاری که مواد مستقیم

.می گیردمورد داد و ستد قرار « نظام مندمنبع یابی»چارچوبی به نام 
 مستقیممواد غیر عمودی برای مبادله ایبازار:

ن مواد غیر مستقیم در یک صنعت معمولا برحسب نیاز و تقاضا خریداری می شود و به آ
.قیمتها بر اساس عرضه و تقاضا تغییر می کند. می گویند« نقدیمنبع یابی»



(B2B)تجارت الکترونیکی بنگاه به بنگاه 
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 افقیمبادله ای بازار  :

 نوعی ازB2B ان به صنایع متعددی که از خدمات یا محصولات یکسمی باشد که معمولا
ز لوازم و صنایع مختلف و  زیادی اسازمان هامثلا . می کندخدمت رسانی، می کننداستفاده 

.می کننداداری یا مواد بهداشتی استفاده 
 وداستفاده می ش« نگهداری، تعمیر و عملیات»معمولا از این مواد و خدمات بیشتر برای.
 ثابت است یا در مورد آن مذاکره می شودقیمت هادر این نوع بازار معمولا.

 کارکردیمبادله ایبازار
 ان مثلا پیدا کردن کارمند. می گیرندخدمات بر مبنای مواقع نیاز مورد داد و ستد قرار

.مناسب برای کار موقت
 بر اساس عرضه و تقاضا تغییر می کندقیمت هادر این نوع بازار معمولا.



(E-Government)دولت الکترونیکی 
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 ارائه اطلاعات و خدمات به شهروندانبراباستفاده از فناوری اینترنت ،
ر نهادهای دولتی و افراد شاغل دکنندگانشرکای کسب و کار و تامین 

بخش دولتی
مزایای دولت الکترونیک

بهبود ارائه خدمات دولتی
 تری نسبت با شفافیت بیشمی تواندبا توجه به دسترسی به اطلاعات عظیم، دولت

.عمل کندبنگاه هابه شهروندان و 
ازخورد فرصت مناسبی برای شهروندان ایجاد می شود تا بتوانند پیشنهادات و ب

.خود را اطلاع نهادهای دولتی برسانند
تبادلات دولت الکترونیک

 به سه دسته عمدهG2C ،G2B وG2Gتقسیم می شود.



خدمات پشتیبانی تجارت الکترونیکی
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دمات  تجارت الکترونیک مستلزم خپیاده سازی
.پشتیبانی است

 برنامه های کاربردی درB2B وB2C به
تکمیل سفارش، پرداخت، تامین محتوای 

.و غیره نیازمندندپورتال ها

 خدمات اصلی شامل بخش های شکل مقابل
است که از برنامه های کاربردی تجارت  

.ی کنندمالکترونیک در مرکز شکل پشتیبانی 



تحقیق بازار برای تجارت الکترونیک
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 یروش ها، مصرف کنندگانیافتن اطلاعات و دانشی که روابط میان
.را توصیف می کندبازاریاب هابازاریابی و 

 د خرید بازاریابی، درک بهتر فرآینفرصت هایاین اطلاعات برای کشف
.می گیردو ارزیابی عملکرد بازاریابی مورد استفاده قرار 

شامل موارد زیر است:
 ،شرکت هاجمع آوری اطلاعات درباره مباحثی مانند اقتصاد، صنایع ،

 کنندهمصرف، توزیع، رقابت، تبلیغ و رفتار خرید قیمت گذاریمحصولات، 



تبلیغات آنلاین
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 غاتی خود تبلیکانال هایشرکتهای تبلیغاتی از اینترنت به عنوان یکی از
تی  در عین حال ممکن است در کنار آن از کانال  های سن. می کننداستفاده 

.مانند تلویزیون و روزنامه استفاده نمایند
دو مدل اصلی کسب و کار برای تبلیغ آنلاین

 برای تبلیغ محصولات و خدمات خود شرکتوباستفاده از
 شرکت هااستفاده از سایت شرکت برای تبلیغ محصولات دیگر

بازاریابی تعاملی:
 تقیم امکان می دهد تا با مشتریان به طور مستبلیغ کنندگانو بازاریاب هابه

.تعامل برقرار کنند
 تری در  با کلیک روی آگهی اطلاعات بیشمی توانددر بازاریابی تعاملی مشتری

.ارسال نمایدایمیلیمورد آن کسب نموده یا برای پرسیدن سوال، 



تبلیغاتی آنلایناستراتژی های
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تبلیغ و بازاریابی وابسته
 وع این ن. می دهدسایت شرکتی دیگر ارجاع وبیک سازمان بوسیله آن مشتریان را

.شندهبازاریابی منبع درآمدی برای سازمان ارجاع دهنده است و ابزاری برای بازاریابی فرو

 بازاریابی ویروسی
 نندمی کمشتریان در گفتگو با دیگران به تبلیغ محصول یا خدمات موردنظر اقدام.
این روش بسیار کم هزینه است.
ی برای بررسی  الکترونیکپیام رسانیفرستادن پیام به دوستان بوسیله هرگونه ابزار : مثال

محصول

آگهی هاسفارشی سازی
 مدیر . تاسمصرف کنندهبه نامربوطاینترنت اطلاعات بسیار زیادی دارد که بخشی از آن

.نمایدازیسفارشی سنمایشی را آگهی هایپروفایل کاربران، برمبنایمی تواندبازاریابی 



تمرین
18

بازاریابی اینترنتیروش های


