
  طرح كسب و كار تجارت الكترونيك -
بايست به انجام برسد به شكل مراحلي پي در پي و منظم در زير  هايي كه براي طرح كسب و كار مي ترين فعاليت  مهم

ترين مبناي ارزيابي  مهمكه  اي كه توجه به آن در انجام پروژه كلاسي بسيار حايز اهميت است آن نكته. آمده است
هاي مختلف طرح، درك مفاهيم ارايه شده و  هاي ارايه شده توسط شما صحت رويكرد نسبت به بخش طرح

هاي خود مد نظر  ها و خروجي باشد لذا اين نكات را در همه فعاليت هاي انجام شده توسط شما مي چگونگي تحليل
  .داشته باشيد

  ):Project Deliverables(شرح اقلام قابل تحويل پروژه 
  :بايست ارايه نمايد عبارتند از در قالب گزارش نهايي خود مي  ها مواردي كه هر يك از گروه

  خلاصه اجرايي  -1
گردد كه نوشتن اين  پيشنهاد مي. باشد) صفحه 2-1حدود (بايست داراي يك خلاصه اجرايي مناسب  طرح نهايي مي

  .غاز شده و با پايان يافتن كار نهايي گرددخلاصه اجرايي در پايان بخش تحليل رقبا آ
  شرح كسب و كار  -2
  خدمات ارايه شده/محصولات  -2-1

براي اين . ها تشريح شود بايست محصولات و خدمات ارايه شده معرفي گرديده و مشخصات آن در اين بخش مي
  .ده نمودتوان از متن، جدول و يا تركيبي از هر دو مورد استفا امر به تشخيص دانشجويان مي

  تحليل صنعت  -2-2
بايست تحليلي  ها در آن به فعاليت خواهد پرداخت مي ها در اين بخش پس از تعيين صنعتي كه كسب و كار آن گروه

  .از شرايط صنعت تعيين شده ارايه دهند
  موريتأبيانيه م  -2-3

ها در يك يا چند  گروه» ماموريتبيانيه «بايست علاوه بر يك جمله زيبا و مناسب به عنوان  در اين بخش مي
  .پاراگراف توضيحي جهت توجيه علت و چگونگي انتخاب اين جمله ارايه دهند

  اهداف  -2-4
در مورد هر هدف بعد از بيان . هدف تعيين شده براي كسب و كار الكترونيكي باشد 6بايست حداقل شامل  طرح مي

  .ودبايست توضيحي در مورد آن ارايه ش روشن و واضح آن مي
  ارزش ارايه شده  -2-5

به عبارت ديگر يك يا دو . در كسب و كار مورد تشريح قرار گيرد» ارزش ارايه شده«در اين بخش از طرح 
پاراگراف در مورد مزايايي كه كسب و كار به مشتريان ارايه نموده و همچنين توجيه اين مطلب كه مزاياي ارايه شده 

  .داراي ارزش واقعي براي مشتريان است



  
  مدل كسب و كار  -2-6

مدل كسب و كار كه به شكل مناسبي با يكديگر پيوند زده شده و مد نظر قرار ) و يا چند(در اين بخش يك، دو 
  .گيرند اين بخش به صورت كاملاً روشن و صريح مورد تشريح قرار مي  اند در گرفته

. يده كسب و كار شما پيوند زده شده استبايست بيان گردد كه چگونه چارچوب اين مدل با ا در مورد هر مدل مي
  .بايست مورد اشاره قرار گيرد همچنين ارزش ارايه شده در زمينه هر مدل و مدل درآمد آن نيز مي

  تحليل بازار  -3
  بازارهاي هدف  -3-1

بندي مناسب  بايست پس از بخش در اين بخش با طي فرآيند تمركز بازار و ذكر مختصر نتايج آن دانشجويان مي
  .ازار در دسترس، يك و يا حداكثر دو بازار هدف را براي كسب و كار انتخاب كرده و معرفي نمايندب

مانند اندازه بازار، مشخصات (در مورد هر بازار هدف ضروري است كه تا حد امكان مشخصات كلي بازار 
  .يه گرددمطابق مطالب ارايه شده در كلاس ارا...) شناختي، روانشناختي، جغرافيايي و  جمعيت

  تشريح اهداف در بازارهاي هدف  -3-2
بايست تشريح گردد كه چه اهداف كمي در هر مورد هر يك از بازارهاي هدف براي  در اين بخش به شكل كلي مي

  .كسب و كار در نظر گرفته شده است
  تحليل رقبا  -4
  رقباي مستقيم، غيرمستقيم و آينده  -4-1

تا  3رقيب غير مستقيم و  5تا  3رقيب مستقيم،  10تا  7ب و كار و صنعت آن بايست بسته به نوع كس در اين بخش مي
  .بندي گردند طبقه 10تا  1بندي رقبا با امتياز  رقيب آينده شناسايي شده و مطابق توضيحات داده شده در جدول رتبه 5
  تدوين جدول تحليل رقبا  -4-2

رقيب  3تا  2ب نوع كسب و كار الكترونيكي براي بايست مطابق روش ارايه شده و بر حس جدول تحليل رقبا مي
  .رقيب آينده ترسيم گردد 1رقيب غير مستقيم و  1مستقيم، 

  )جهت درج در طرح كسب و كار الكترونيكي(شرح نتايج جستجوي رقبا   -4-3
شود  هاي ارايه شده در كلاس جدول تحليل رقبا به شكل كامل در متن طرح كسب و كار آورده نمي مطابق با بحث

هاي كسب و كار در مقابل رقباي آن است در متن طرح  لذا بلكه تحليلي مختصر و مفيد از آن كه بيانگر برتري
با اين مقدمه و توجه به مطالب كلاسي، در اين بخش از گزارش خود متني را آماده و ارايه نماييد كه . شود آورده مي

  .باشد براي آورده شدن در طرح كسب و كار الكترونيكي مناسب
  



  
  تحليل موقعيت رقابتي  -4-4

و در صورت امكان (هاي رقابتي و يا هر دو رويكرد حداقل يك  ها و تهديدها، استراتژي  با استفاده از رويكرد فرصت
مزيت رقابتي خود را نسبت به ساير رقبا برشمرده و تشريح نماييد كه چگونه قصد داريد تا از اين مزيت ) بيش از يك
  .برداري نماييد ها بهره پيشي گرفتن از آنرقابتي براي 

  عمليات  -5
  وكار ترين عمليات كسب چرخش كار مهم  -5-1

هاي مختلفي كه در يك طرح عمليات براي شما برشمرده شده و مطابق با مطالبي كه در كلاس صحبت  از بين بخش
نظير فرآيندهاي توليد، كنترل ( ترين فرآيندهاي كسب و كار الكترونيكي شده است بنا به تشخيص و صلاحديد مهم

خدمات و /گويي تلفني، ارزيابي عملكرد، مديريت كيفيت، توزيع محصولات كيفي، خدمات مشتريان، مراكز پاسخ
  .را استخراج نموده و تشريح نماييد...) 

  سايت وب كسب و كار) Hosting(سرويس ميزباني   -5-2
گذاري اوليه و ساير مشخصات كسب و كار پيشنهادي خود گزينه  با بررسي و تحليل موقعيت، ابعاد، ميزان سرمايه

  .مناسب را جهت سرويس ميزباني سايت تعيين و تشريح نماييد
  ساخت سايت وب كسب و كار  -5-3

گذاري اوليه و ساير مشخصات كسب و كار  همانند بخش قبل، با بررسي و تحليل موقعيت، ابعاد، ميزان سرمايه
  .اندازي سايت وب تعيين و تشريح نماييد سب را جهت راهپيشنهادي خود گزينه منا

  براي وب كسب و كار) Domain Name(انتخاب نام دامنه   -5-4
هاي مختلف  كارگيري شيوه هاي قبل، با بررسي و تحليل مشخصات كسب و كار پيشنهادي خود و به همانند گزينه

ادي تعيين و آزاد بودن آن را از طرق معمول چك ابتكاري نام دامنه مناسب را جهت سايت وب كسب و كار پيشنه
  .)استفاده نماييد  توانيد از خدمات سايت براي اين منظور مي. (نماييد

  )اختياري(تحليل مالي   -6
ها و  ها در صورت ارايه كامل و صحيح تحليل تحويل اين بخش در گزارش نهايي ضروري نبوده و گروه

در اين زمينه دانشجويان . لب درسي از نمره تشويقي برخوردار خواهند شدهاي مالي تشريح شده در بين مطا صورت
و  NPV ،ROIنظير (هاي مالي طرح  و شاخص) سال آينده 3براي حداقل (هاي مالي  بايست ضمن ارايه صورت مي
  .هاي مناسبي از اين محاسبات مالي ارايه دهند بايست در قالب چند پاراگراف تحليل مي...) 

هاي  هاي پيشين و فرآيندها و مدل بايست بر مبناي بخش اي مي هاي درآمدي و هزينه ست كه كليه تخمينناگفته پيدا
  .و كار انتخاب شده انجام شود  كسب



  ساختار تحليل سايت تجارت الكترونيك  -
 نوع تجارت الكترونيك سيار -1

 واسط گرافيكي سايت -2

 نحوه معرفي كالاها و محصولات -3

 محصولات شيوه و بسته بندي كالاها و -4

 نحوه معرفي كالاها و محصولات پر فروش و جديد -5

 شيوه پرداخت -6

 نحوه تبليغات محصولات و كالاها -7

  



  عصر اطلاعات در سير تكاملي مديريت -1

در اين دوران كه . در ابتداي قرن نوزدهم برخي از كشورها وارد مرحله اي شدند كه بعدها عصر صنعتي نام گرفت
يكصد و پنجاه سال طول كشيد، نيروي كار و مديريت بر همه چيز چيرگي داشت و عناصر توليد تكامل بيشتري پيدا 

. ا تلاش بيشتر، تبديل اطلاعات به دانش ميسر مي شدبه طوري كه ب. توليد اطلاعات نيز رو به فزوني گذاشت. كردند
به همين دليل كاركنان مجبور بودند، . به اين ترتيب هم از حجم آن كاسته مي شد و هم كاربردي تر مي گرديد

در اين عصر ابتدا نظريه . علاوه بر استفاده از نيروي جسماني خود، از فكرشان نيز براي انجام كارها بهره بگيرند
هر چند . شكل گرفت كه بر اساس آن، براي ايجاد انگيزه در افراد به وعده و وعيد بسنده مي شد» حماري«ت مديري

كه مديران مي توانستند با وعده و وعيد براي اندك مدتي كاركنان را به انجام كار ترغيب كنند، ولي هنگامي كه 
در وضعشان حاصل نمي شود، ديگر همكاري كاركنان متوجه مي شدند كه در ازاي كوشش بيشتر، بهبود چنداني 

  . تأكيد بر سرپرستي، يكي از پيامدها يا تبعات مديريت توأم با درد و رنج جسماني كاركنان بود. نمي كردند
كشورهاي صنعتي به مرحله جديدي پاي نهادند كه طي آن به جوامعي ) 1950دهه (در  حدود اواسط قرن بيستم 

دوره، جاذبه استخدام بيشتر مبتني بر ارائه خدمات بود؛ ولي اكنون، اين كشورها در  در اين. خدمتگرا تبديل شدند
عصر اطلاعات به سر مي بردند؛ يعني عصري كه در آن حاكميت به كامپيوتر، تكنولوژي ارتباطات، و متخصصان و 

  .د مي شودافراد بسيار ماهر تعلق دارد و به جاي تلاش فيزيكي بر لزوم استفاده از قدرت فكر تأكي
منبع » دانش«منبع استراتژيك به شمار مي آمد؛ در حالي كه در عصر اطلاعات، » سرمايه«در عصر صنعتي، 
تجزيه و «در اين دوران توان . صاحبنظران، عمر پنجاه ساله را براي عصر اطلاعات تخمين زده اند. استراتژيك است

يت است؛ زيرا ماهواره ها و ساير شبكه هاي ارتباطاتي، بيش از هر زمان ديگري حائز اهم» تحليل و طراحي سيستم
به واسطه كاهش زمان  -به عبارت ديگر كوتاه شدن فاصله ها. كره زمين را به يك دهكده كوچك تبديل كرده اند

اين امكان را به مدير مي دهد تا از طريق تماس فوري با ساير سازمان ها يا كشورها، اطلاعات  -برقراري ارتباطات
ري را بسيار زود و بموقع دريافت كند و به طور روزافزوني بر نياز وي به تحليلگران و طراحان سيستم افزوده    تجا

برخي از اين دانش ها عبارتند . طراحي سيستم، علاوه بر دانش طراحي، دانش هاي ديگري را نيز مي طلبد. مي شود
، انتقال اطلاعات، بانك اطلاعاتي، اصول )ربه آنو تج(كاربرد كامپيوتر، برنامه نويسي، اصول مديريت : از

  ).بر حسب نوع صنعت(حسابداري و مالي، و دانش توليد 



. در عصر اطلاعات ارزش افزوده از طريق تبديل اطلاعات به دانش و همچنين سرعت انتقال آن، حاصل مي شود
تقال اطلاعات سرعت كافي نداشته باشد، بنابراين اگر شبكه ان. جريان اصلي عصر اطلاعات، مبتني بر ارتباطات است
  . ارزش سيستمي كه طراحي مي شود، صفر خواهد بود

  بخش اول
  وري اطلاعاتآ فن -1
  :(Information)اطلاعات  -1-1

ها است كه از  مطالبي است كه از داده هاي خامي استخراج شود؛ بعبارتي اطلاعات همان فرم قابل استفاده از داده
به عبارت ديگر اطلاعات داده ايست كه توضيح و تفسير شده باشد . آيد  هاي خاصي پس از پردازش بدست مي راه

اطلاعاتي چون تاريخ تولد و يا تفاوت سني وي با خودمان  مثلاً، با داشتن تاريخ تولد فردي بعنوان داده، مي توان به
  . پي بريم 

   :(Technology)وري آ فن -1-2
ها و ابزارها است كه انسان از آن براي تبديل و يا تغيير مواد  ماشين ها، مواد، توانايي ،ها ها، دانش تركيبي از مهارت

  .كند استفاده مي خام به اجناس ارزشمند يا خدمات
  :)Information Technology )ITوري اطلاعات آ فن -1-3

وي كه به عنوان  .در ايالت ميشيگان بيان شد »جيم دامسيك«توسط  1981وري اطلاعات ابتدا در سال آ عبارت فن
پردازش «يك مدير رايانه اي براي صنايع خودروسازي كار مي كرد اين عبارت را به منظور مدرنيزه كردن عبارت 

وري آ گفتني است البته در لغت نامه انگليسي آكسفورد فناوري اطلاعات به شاخه اي از فن. اختراع كرد» اطلاعاتي
  .اطلاق مي شود كه توزيع، پردازش، و ذخيره اطلاعات به خصوص توسط رايانه را شامل مي شود

زش اطلاعات استفاده انتقال و پردا تكنولوژي است كه براي ذخيره، بازيابي،به عبارت ديگر فن آوري اطلاعات 
 كنند تا با بهره گيري از ذخيره، بازيابي، امروزه سازمانها و موسسات از تكنولوژي اطلاعات استفاده مي. شود مي

  . انتقال و پردا زش اطلاعات مديريت نوين را در مجموعه خود اعمال كنند
  :)IT(يك مثال ساده از تكنولوژي 

فرض كنيم در يكي از دفاتر خبرگزاري در منطقه اي، با بهره گيري از فن آوري اطلاعات روش نويني را در عرصه 
خبر ارايه مي دهند، بدين معني كه در دفتر چندين سيستم رايانه وجود دارد كه با بهره گيري از شبكه داخلي با هم 

اين مركز مجهز به زير . ل خبر مجهز به نرم افزارهايي هستنددر ارتباط اند و هر يك به منظور تايپ، ويرايش و ارسا 
   . استساختارهاي فن آوري اطلاعات و ارتباطات 



، به كليه فن و اقداماتي كه به كمك اين مجموعه مي آيد تا توليد و انتشار خبر را انجام دهند؛ در اصطلاح مهندسي
  .وري اطلاعات مي گويندآ فن

هيزات شبكه داخلي و امكانات اينترنتي كه اين دفتر را به مركز تهران متصل و امكان علاوه بر تج به بياني ديگر
            مخابره و يا دريافت اخبار را فراهم مي سازد كليه تجهيزات مخابراتي، دوربين هاي ديجيتالي و امكانات

  .وري مي شوندآ نيز شامل زيرساختارهاي اين فنر سخت افزاري و نرم افزاري ديگ
يعني كليه عوامل و خدماتي كه در انتقال اطلاعات در شبكه محلي و جهاني، ذخيره اطلاعا ت بعنوان سابقه خبر، 

   .زيرساختار فن آوري هستند ءو پردازش اطلاعات كمك مي نمايند جز) باز خواني خبر(بازيابي اطلاعات 
البته مثالي كه ذكر شد هرگز  .گويندمي  »تفن آوري اطلاعات و ارتباطا«به دانش بهره گيري از اين زيرساختارها

تمام ابعاد خصوصيا ت و ويژگيهاي فن آوري اطلاعات را در بر نخواهد گرفت، تنها تعريف ساده از يك اصطلاح 
   . فني، پيچيده وبحث برانگيز در مثالي نمادين ارايه شد

  :م فن آوري اطلاعات و ارتباطاتومفه -1-4
 -3بازيابي اطلاعات  - 2ذخيره اطلاعات  -1اطلاعات را شامل مي گردد و چهار عنصر همان مفاهيم فن آوري 

  .انتقال اطلاعات را به همراه دارد - 4پردازش اطلاعات 
برجسته تر است و به نوعي لوازم سخت افزاري و مخابراتي  »انتقال اطلاعات«اما در اين فن آوري اطلاعات نقش  

نقش بارزتر  25كه هاي كامپيوتري و ماكرويوها ، خطوط خاص مخابراتي ايكس مانند كامپيوترهاي ميان بر، شب
يعني ارتباطات نيز در مباحث نقشي معادل اطلاعات دارد البته متخصصين در اين امر تفاوتهايي را قايلند ولي  .دارد

  .در مجموع ما هميشه فن آوري اطلاعات و فن آوري اطلاعات و ارتباطات را يكي فرض كرده ايم
  چهار عنصر اساسي فن آوري اطلاعات -1-5
به طوري كه در   است، ) انسان، سازوكار، ابزار، ساختار(» اساس«وري اطلاعات متشكل از چهار عنصر اصلي آ فن

شود جريان يافته و پيوسته  وري، اطلاعات از طريق زنجيره ارزشي كه از بهم پيوستن اين عناصر ايجاد ميآ اين فن
وري اطلاعات انسان، سازوكار، آ دراين تعريف عناصر اصلي فن. دهد سازمان را فرا راه خود قرار ميتعالي و تكامل 

  .ابزارو ساختار دانسته شده اند كه در ذيل به آنها اشاره شده است
   .منابع انساني، مفاهيم و انديشه، نوآوري :انسان

   .د، سازوكارهاي ارزش گذاري و ماليقوانين، مقررات و روشها، ساز و كارهاي بهبود و رش :سازو كار
   .افزار، شبكه و ارتباطات افزار، سخت نرم :ابزار

  .سازماني، فرا سازماني مرتبط، جهاني :ساختار
 :گيرد وري اطلاعات تقريبا تمام مفاهيم زير را در برميآ فن -



 اي از كامپيوترها  مديريت شبكه 

 وليد و ايجاد صفحات وب ت 

 هاي ويدئويي ديجيتال  وليد فايلت 

 هاي كامپيوتري خاص  راحي سيستمط 

 روش محصولات بر روي اينترنت ف 

  طراحي سه بعدي تصاوير 

 ها  هاي اطلاعاتي شركت راهبري بانك 

 افزارها  دنويسي نرمك 

 شتياني فني پ 

  مديريت پروژه و بودجه 

  توليد مطالب فني 

هاي كاربردي،  هاي اطلاعاتي، برنامه هاي كامپيوتر، بانك برنامه :عبارتند از گيرد وري به كار ميآ ابزاري كه اين فن
  .هاي دانش ها و پايگاه نويسي زبان ها، برنامه طراحي روش هاي ارتباطي، تحليل و شبكه

وري اطلاعات با طراحي و استفاده از كامپيوترها و ارتباطات براي حل يك گستره متنوع از مسائل به كار آ فن 
اند بخش  گذرد، امروزه توانسته سال از عمر مفيدشان نمي 50تر از دهد كه كامپيوترها كه بيش اين نشان مي. آيد مي

ها و معاملات  ها و پرداخت حساب تمام صورت تقريباً. عظيمي از سازماندهي را در تشكيلات متعدد از آن خود كنند
ياري از خدمات اجتماعي مانند خدمات درماني توسط هاي بزرگ، بس ها و سازمان و رد و بدل مسائل مالي دولت

پذير  كامپيوتر صورت پذيرد و اين مسأله تنها به علت استفاده از كامپيوتر و فناوري مربوط به آن است كه امكان
 .است

، ها فروش ها، خرده توليدكننده. هر نوع كار است تر و شامل تقريباً وري اطلاعات خيلي گستردهآ امروز، تعريف فن
ها، ناشرين، محققين، تاسيسات پزشكي، نمايندگان و وكلا حتي كارخانجات به فناوري اطلاعات اعتماد  بانك
 .شان را به واسطه اين فناوري انجام دهند كنند تا كارهاي روزمره مي

  فن آوري اطلاعات و تجارت الكترونيك -2
هم دارند بطوريكه مي توان تجارت الكترونيكي  وري اطلاعات ارتباط بسيار نزديكي باآ تجارت الكترونيكي و فن

براي درك بهتر پيوند بين اين دو مفهوم ابتدا روند . لاعات در امور بازرگاني تلقي كردوري اطآ را كاربرد فن
  .وري اطلاعات بر تجارت الكترونيكي بررسي مي شودآ ثيرات فنألاعات و سپس توري اطآ تكاملي صنعت فن

   :مرحله بدين قرارند 4وري اطلاعات را به چهار مرحله تقسيم كرده است كه اين آ نروند تكامل ف »موشلا«



 .وري اطلاعات شركت ها بودندآ در اين مرحله مخاطبان اصلي فن ):1964-1981( مرحله سيستم محور. 1
  .ه ترانزيستور بودوري اصلي اين مرحلآ فن. د توان استفاده از آن را نداشتندزيرا هزينه ها آنقدر بالا بود كه افرا

  
محور، مرحله اي بود كه در آن رايانه هاي شخصي ابداع  PCمرحله  ) :1994-1981(محور PCمرحله . 2

شدند و به دليل هزينه اندك آن ها نسبت به رايانه هاي بسيار حجيم و گران قيمت قبلي افراد نيز توان خريد آن را 
         ها استفاده  PC، متخصصان از جديد بودن نسبي علوم رايانه نه وداشتند ولي بدليل تخصصي بودن كار با رايا

  .ري اصلي ريزپزدازننده ها بودندآو در اين مرحله فن. مي كردند و افراد عامي به ندرت قادر به استفاده از آن بودند
 1994ل در اين مرحله كه با شروع عصراينترنت همراه بود و از سا ) :2005-1994( مرحله شبكه محور. 3

دراين مرحه عرض باند ارتباطي كه حجم اطلاعات منتقل شده را . شروع شد مخاطبان اصلي مصرف كنندگان بودند 
  .وري اصلي بودآ تعيين مي كند فن

سر جهان بودند و  در اين مرحله مخاطبين اصلي تمامي افراد در سرتا ) :2010-2005(مرحله محتوا محور . 4
  .نرم افزارها بودند  وري اصلي در اين دورهآ فن

             ثير آن را بر تجارت الكترونيكي در چهار دسته أوري اطلاعات مي توان تآ حال پس از بيان سير تكامل فن
   :تقسيم بندي نمود

وري اطلاعات امكان انتقال اطلاعات بيشتري را فراهم مي سازد و در آ پيشرفت و تكامل فن :ثير ارتباطيأت. 1
هزينه هاي مبادله كاهش مي يابد و خريدار و فروشنده با چند كليك مي توانند انبوهي از اطلاعات را از  يجه انواعنت

  .شبكه اينترنت دريافت و به راحتي با يكديگر رابطه برقرار كنند
 وري اطلاعات امكان برقراري ارتباط نزديك تر بين خريدار وآ با استفاده از فن: ثير انسجام الكترونيكيأت. 2

  .فروشنده ممكن شده، فاصله فيزيكي بين آن ها از بين مي رود و خريدار و فروشنده با يكديگر يكپارچه مي شوند
وري اطلاعات يك بازار الكترونيكي ايجاد مي كند كه در آن خريدار آ فن :ثير واسطه گري الكترونيكي أت. 3

  .فق مي رسندو فروشنده يكديگر را يافته، بر سرانجام مبادله با هم به توا
وري اطلاعات امكان طراحي و به كارگيري استراتژيك آ فن :ثير شبكه سازي استراتژيك الكترونيكيأت. 4

ارتباطات و شبكه ها را براي شركت هايي كه در جهت رسيدن به اهداف مشترك و استراتژيك و دستيابي به مزيت 
  . سازداستراتژيك با هم همكاري مي كنند فراهم مي 

   



  
  دومبخش 

  مفاهيم و تعاريف تجرات الكترونيك -2
  :وري تعاريف و انواع مختلفي دارد كه به شرح هر كدام مي پردازيمآ اين فن -2-1
مي           انجام داد، تجارت الكترونيكي  webتمام ابعاد و فرآيند بازار را كه بتوان با اينترنت و تكنولوژي  -1- 2-1

  .گويند
تجارت الكترونيك اشاره به معاملات الكترونيكي مي نمايد كه از طريق شبكه هاي ارتباطي بطور كلي واژه  -2- 2-1

ابتدا، خريدار يا مصرف كننده به جستجوي يك مغازه مجازي از طريق اينترنت مي پردازد و كالاي . انجام مي پذيرد
  .مي گيردنهايتاً كالا را تحويل . يا پست الكترونيكي سفارش مي دهد»  web «را از طريق

  .تجارت الكترونيكي يعني انجام مبادلات تجاري در قالب الكترونيكي -3- 2-1
  .تكاربرد تكنولوژي اطلاعات در تجار -4- 2-1
  .تجارت الكترونيكي، مبادله ي الكترونيكي داده هاست -5- 2-1
ارتباطي كامپيوتري، بويژه تجارت الكترونيك، انجام كليه فعاليت هاي تجاري با استفاده از شبكه هاي  -6- 2-1

بوسيله تجارت الكترونيك، تبادل اطلاعات . تجارت الكترونيك به نوعي تجارت بودن كاغذ است. اينترنت است
خريد و فروش و اطلاعات لازم براي حمل و نقل كالاها با زحمت كمتر و تبادلات بانك با شتاب بيشتر انجام 

ر، محدوديت هاي فعلي را نخواهند داشت و ارتباط آنها با يكديگر شركت ها براي ارتباط با يكديگ. خواهد شد
ارتباط فروشندگان با مشتريان مي تواند به صورت يك به يك با هر مشتري . ساده تر و سريع تر صورت مي گيرد

  .باشد البته با هزينه نه چندان زياد
  :تجارت الكترونيك را مي توان از ديدگاه هاي زير تعريف كرد -2-2

 :توان از ديدگاه هاي زير تعريف كرد تجارت الكترونيكي را مي

از ديدگاه ارتباطات، تجارت الكترونيكي به معناي تحويل كالا، خدمات، اطلاعات يا : ارتباطات-2-2-1
  .وسيله الكترونيكي ديگر است  هاي كامپيوتري يا به هر طريق شبكهها از  پرداخت

از ديدگاه تجارت، تجارت الكترونيكي قابليت خريد و فروش محصولات، : )بازرگاني( تجارت -2-2-2
  .دهد ازائه مي Onlineخدمات و اطلاعات را در اينترنت و از طريق ساير سرويس هاي 

صورت  از ديدگاه فرآيندهاي كسب و كار، تجارت الكترونيكي را به :فرآيندهاي كسب و كار -2-2-3
هاي الكترونيكي از طريق جايگزيني اطلاعات به جاي  اي كسب و كار در شبكهالكترونيكي و با انجام فرآينده

   .دهد فرآيندهاي كسب و كار انجام مي



 ها، موسسات، از ديدگاه خدمات، تجارت الكترونيكي ابزاري است كه در جهت اهداف دولت :خدمات -2-2-4
و در عين حال كيفيت خدمات به مشتريان هاي خدمات را كاهش داده  ، هزينهكنندگان و مديران عمل كرده مصرف

  .كند را افزايش داده و زمان تحويل آن را تسريع مي

را ممكن ساخته و به آموزش در  Onlineاز ديدگاه آموزشي، تجارت الكترونيكي يادگيري  :آموزش -2-2-5
  . كند هاي تجاري كمك مي ها از جمله سازمان ها و ساير سازمان مدارس، دانشگاه

ها  چارچوبي براي همكاري چه در داخل سازمان تجارت الكترونيكياز ديدگاه مشاركت،  :مشاركت -2-2-6
  .هاي مختلف است چه بين سازمان

انجام  يي اعضا براي آموزش،رت الكترونيكي محلي براي گردهمااز ديدگاه اجتماعي، تجا :اجتماعي -2-2-7
  .ي استمعاملات و همكار

 & Electronic Commerce(تفاوت بين تجارت الكترونيك و كسب و كار الكترونيك -2-3

Electronic Business(:  
انجام الكترونيكي فعاليت ها، جديدترين . كارهاي الكترونيكي مبدل مي سازندشركت ها خود را به كسب و  امروزه

  .و شايد مطمئن ترين استراتژي است
، ظهور انفجاري اينترنت به عنوان يك يا شايد تنها  كانال اصلي توزيع كالا و الكترونيك تجارتدر حالي كه 

  .خدمات و در كمال تعجب براي انجام كارهاي مديريتي و حرفه اي در سطح جهان مي باشد
 طريقاز  تطلاعاا ياو  تخدما، تمحصولا دلتبا يا لنتقا، اوشفرو  خريد ندرو به نيكيولكترتجارت ابنابراين 
از  يتر سيعو تعريف نيكيولكترا ركاو  كسباز  رمنظو ماا. دشو مي گفته ينترنتا جملهاز  يكامپيوتر يها شبكه
 با ريهمكا، نمشتريا به سانير تخدما بلكه تخدماو  كالا وشفرو  خريد تنها نه كه ستا نيكيولكترا رتتجا

  .شود مي شامل نيزرا ... و  نيكيولكترا زشموآ يهادوره  اريبرگز، ريتجا يشركا
  :تجارت الكترونيك خالص و ناخالص -2-4

مي تواند اشكال زيادي به ) انتقال از وضعيت فيزيكي به ديجيتالي(تجارت الكترونيك بر اساس درجه ديجيتالي شدن 
  :عامل زير مشخص مي شود 3كه اين درجه بر اساس . خود بگيرد

  .و كتاب الكترونيكي يا آموزش سنتي و آموزش مجازيكتاب كاغذي : محصول يا خدمتي كه ارائه مي شود-1
سفارشدهي، تكميل و انجام سفارش پرداخت، بازاريابي، جستجوي كالا و انتخاب و خريد : (فرآيند فروش -2

  ).نهايي
  .تحويل محصول يا خدمات به شكل الكترونيكي يا سنتي: )توزيع(روش تحويل  -3

  :وش و روش تحويل، انواع تجارت الكترونيك عبارتند ازبعد محصول، فرآيند فر 3لذا با توجه به 



يا ؛ )Amazon.com  )B2Cمانند . شامل فروش محصولات ديجيتالي است :تجارت الكترونيك خالص-1
  . buy.comخريد محصولات نرم افزاري از 

مثلاً فروش . بيشترين نوع مورد استفاده در دنيا تجارت الكترونيك ناخالص است: تجارت الكترونيكي ناخالص-2
. كامپيوتر، سخت افزار، انواع لوازم و اثاثيه منزل و محل كار و غيره: مانند. انواع كالاهايي كه ماهيت فيزيكي دارند

  . Dellخريد كامپيوتر از سايت 
  .هر سه فاكتور غير الكترونيكي استدر اين نوع تجارت، : تجارت الكترونيكي سنتي-3
  :انواع سازمان ها بر اساس تجارت الكترونيك -2-5
  :)Brick-and-Mortar(سازمان هاي كاملاً فيزيكي  -1- 2-5
سازمان هاي سنتي هستند كه كالاهاي فيزيكي را با استفاده از فرآيند فيزيكي و يا روش تحويل فيزيكي به فروش  

  . مي رسانند
   :)Pure-Play(سازمان هاي مجازي  -2- 2-5

: مانند. سازمان هايي هستند كه فعاليت هاي تجاري خود را منحصراً به صورت آنلاين انجام مي دهند
)petsmart.com(. 

  :)Click-and-Mortar/ Click-and- Mortar(مجازي  -سازمان هاي فيزيكي -3- 2-5
سازمان هايي هستند كه برخي از فعاليت هاي تجاري خود را از قبيل بازاريابي را از طريق تجارت الكترونيك انجام          

  ).Marks & Spencer.com: (مانند. مي دهند
  
 
 & Electronic Data Interchange(داده و تجارت الكترونيك مقايسه مبادله الكترونيكي  -2-6

Ecommerce:(  
مبادله الكترونيكي داده عبارت است از توليد، پردازش، كاربرد . له الكترونيكي داده ها استالكترونيك مبادتجارت 

و تبادل اطلاعات و اسناد به شيوه هاي الكترونيكي و خودكار بين سيستم هاي كامپيوتري و بر اساس زبان مشترك و 
گسترده تر از  تبتجارت الكترونيك حيطه اي به مرا البته. استانداردهاي مشخص و با كمترين دخالت عامل انساني

تجارت الكترونيكي در ساده ترين . و آن يك تحول و انقلاب در عرصه ارتباطات است مبادله الكترونيكي داده دارد
تعريف عبارت از يافتن منابع، انجام ارزيابي، مذاكره كردن، سفارش، تحويل، پرداخت و ارائه خدمات پشتيباني 

لذا تجارت الكترونيك روشي است براساس آن اطلاعات، محصولات . بصورت الكترونيكي انجام مي شوداست كه 
  .ندو خدمات از طريق شبكه هاي ارتباطات كامپيوتري خريد و فروش مي شو

  



ه ب. ستون فقرات تجارت الكترونيك است شود كه مبادله الكترونيكي دادهبنابراين از مطالب فوق اينطور استنباط مي 
عبارت ديگر در تجارت الكترونيك مبادله الكترونيكي داده بعنوان ابزاري به همراه پست الكترونيك، تابلوي 

  . اعلانات الكترونيك، انتقال الكترونيكي وب و ساير فن آوري هاي مبتني بر شبكه است
  بازار الكترونيكي -2-7

در دنياي فيزيكي، مراكز خريد . هم مقدور نيستدر گفتگوهاي روزمره، تمايز بين مركز خريد و بازار هميشه 
معموولاً مجموعه اي از چندين فروشگاه است كه در آن هر فروشگاه از ديگري مجزا شده و قيمت ها معمولاً ثابت 

در عوض بازارها كه برخي از آن ها در محيط باز هستند معمولاً مكان هايي هستند كه فروشندگان بسياري در . است
در وب، اصطلاح بازار . م رقابت مي كنند و خريداران به دنبال چانه زني و پايين آوردن قيمت ها هستندآن ها با ه

اگر فرد فرد مشتريان بخواهند براي پايين آوردن قيمت مذاكره كنند، مي توانند اين كار . معنايي متفاوت و مجزا دارد
  .را در برخي فروشگاه ها يا مراكز خريد انجام دهند

الكترونيكي يك مفهوم انتزاعي بوده كه در آن كليه فرآيندها و خدمات عرضه شده درون بازارهاي فيزيكي به بازار 
) B2C(تا اينكه از نوع  است )B2B(بيشتر در قالب مدل كسب و كار و. صورت الكترونيكي پياده سازي مي شود

  .بازار الكترونيكي عمومي -2بازار الكترونيكي خصوصي -1. و بر دو قسمت تقسيم مي شوند . باشد
  :عملكرد اصلي به صورت ذيل است 3اين بازار داراي 

  تطبيق خريداران و فروشندگان -1
  . تسهيل تبادل كالا، خدمات و اطلاعات و پرداخت هاي همراه با معاملات صورت گرفته-2
عوامل اصلي زير ساخت ها . تدارك زير ساخت هاي اصلي كه به بازار امكان عملكرد كارآمدتر را مي دهد -3

كاهش اطلاعات نامتقارن بين خريداران و فروشندگان، كاهش زمان بين خريد تا تحويل : عبارت است از
ه هاي مربوط به جستجوي محصولات فيزيكي و ديجيتالي خريداري شده در بازارهاي الكترونيكي، كاهش هزين

آنچه . اطلاعات براي خريداران و قابليت معامله بين خريداران و فروشندگاني كه در مكان هاي متفاوت قرار دارند
  . كاهش زمان تحويل محصولات و كاهش زمان پرداخت ها. كه در تجارت الكترونيك اهميت دارد، زمان است

  :يكيمهم ترين مولفه هاي بازار الكترون -2-7-1
 مشتريان و فروشندگان الكترونيكي -2-7-1-1

ده ها ميليون نفر در سراسر دنيا هستند كه وب را جستجو كرده و مي توانند خريدار كالا و خدمات ارائه شده يا تبليغ 
 اين مشتريان به دنبال چانه زني براي قيمت پايين تر، محصولات سفارشي، اقلام كلكسيوني،. شده در اينترنت باشند
آن ها مي توانند اطلاعات مفصل تريرا جستجو كرده، . آن ها در صندلي راننده نشسته اند. سرگرمي و غيره هستند

سازمان ها نيز مي توانند مشتريان بزرگ تري باشند . اقلام مختلف را مقايسه كرده و حتي گاهي اوقات مذاكره كنند



ميليون ها فروشگاه در وب وجود  .نيكي را انجام دهندكه بيش از هشتاد و پنج درصد فعاليت هاي تجارت الكترو
همه روزه اقلام جديدي از محصولات و خدمات . دارند كه تبليغات كرده و انواع مختلفي از اقلام و عرضه مي كنند

 فروشندگان مي توانند مستقيماً از طريق وب سايت ها يا بازرهاي الكترونيكي اقلام خود را به فروش. ارائه مي شوند
  .برسانند

 كالا و خدمات -2-7-1-2

يكي از تفاوت هاي اصلي بين بازارهاي معمولي و بازارهاي مجازي امكان ارائه محصولات و خدمات به صورت 
با وجود اينكه در هر دو نوع بازار مي توان محصولات فيزيكي را عرضه كرد، اما . ديجيتال در بازارهاي مجازي است

مصحولات ديجيتال را نيز به فروش رساند كه كالاهايي هستند كه مي توان آن ها را  در بازارهاي مجازي مي توان
موسيقي، مي توان ده ها  افزار و علاوه بر ديجيتالي كردن نرم. به صورت ديجيتال و از طريق اينترنت ارسال كرد

ال متفاوت از منحني منحني هزينه محصولات ديجيت. محصول و خدمات ديگر را نيز به صورت ديجيتال ارائه كرد
درروند ديجيتالي شدن بيشتر هزينه ها ثابت بوده و هزينه هاي متغير بسيار اندك . هزينه محصولات معمولي است

 .بنابراين چون هزينه ها ثابت هستند، هر چه تعداد بيشتر باشد، سود با سرعت بيشتري افزايش مي يابد. هستند

  زيرساخت ها -2-7-1-3
  .مل شبكه هاي الكترونيكي، سخت افزار، نرم افزار و غيره مي باشدزير ساخت بازار شا

2-7-1-4- Front end)پشتيبان اوليه(  
پورتال : عبارتند از  Front endمولفه هاي . با بازار ارتباط متقابل برقرار مي كنند Front endمشتريان از طريق 

 .فروشنده، كاتالوگ هاي الكترونيكي، سبد خريد، موتور جستجو، موتور حراجي و نحوه پرداخت ها 

2-7-1-5- Back end )پشتيبان نهايي(  
تمام فعاليت هايي كه مربوط به سفارش گيري، مديريت موجودي، خريد از توليد كنندگان ، محاسبات و امور مالي، 

 .تجارت انجام مي گيرد Back endها، بسته بندي و ارسال است در  پردازش پرداخت

  شركاي تجاري و واسط ها -2-7-1-6
واسطه هاي مختلفي در وب . در بازاريابي منظور از واسطه عامل ثالثي است كه بين فروشنده و خريدار قرار مي گيرد

       الكترونيكي معمولاً با واسطه هاي معمولينقش اين واسطه هاي . وجود دارند كه خدمات متفاوتي ارائه مي دهند
آن ها به (ايجاد و مديريت مي كنند را Onlineبازارهاي  Onlineواسطه هاي . فرق دارد) مانند كلي فروش ها( 

تطبيق فروشنده و خريدار كمك كرده، خدمات زير ساختي ارائه كرده و به مشتريان و يا خريداران كمك مي كنند 
بيشتر اين واسطه هاي  .ضمناً آن ها از معاملات گسترده اي پشتيباني مي كنند. د را انجام دهندتا معاملات خو

Online به صورت سيستم هاي كامپيوتري فعاليت مي كنند.   



علاوه بر واسطه ها، انواع مختلف شركا مانند شركت هاي حمل و نقل از اينترنت براي همكاري با سايرين استفاده 
  .ع شركا معمولاً در زنجيره تامين بيشتر ديده مي شوندمي كنند اين نو

  خدمات پشتيباني -2-7-1-7
مين كننده محتوا را أتا ت) براي تضمين امنيت( خدمات پشتيباني متفاوتي عرضه مي شوند كه از خدمات تعيين مجوز

  .در بر مي گيرند
  انواع بازار الكترونيكي -2-7-2
2-7 -2-1- B2C اين دسته از بازار هاي الكترونيكي شامل فروشگاه هاي الكترونيكي و مراكز خريد اينترنتي  :ها

      مراكز خريد عمومي، مراكز خريد تك محصولي،  -1مراكز خريد اينترنتي نيز به نوبه خود شامل . هستند
   .هستندفروشگاه هاي منطقه اي و فروشگاه هاي اصيل 

2-7 -2-2-  B2B اين دسته از بازارهاي الكترونيكي شامل بازار الكترونيكي طرف خريد و بازار الكترونيكي  :ها
  .طرف فروش و بازار فروش عمومي هستند

وب سايت يك شركت مستقل است كه محصولات و خدمات خود را  :فروشگاه الكترونيكي -2-7-2-1-1
 .در آن عرضه كرده و به فروش مي رساند

  :مي تواند مكانيزم هاي متفاوتي براي هدايت فرآيند خريد بر عهده داشته باشدفروشگاه الكترونيكي 
  .كاتالوگ الكترونيكي كه براي شناساندن بهتر مشخصات محصول بكار مي رود* 
 .وگ ها كمك مي كندلموتور هاي جستجو كه به خريداران براي پيدا كردن محصولات مورد نياز در كاتا* 
: ، موتور جستجوي داخلي مانندgoogle.com ،yahoo.com ،msn.com: انندموتور جستجوي خارجي م(

jasjoo.com ،parseek.com ،fayab.com .(  
  
  
  
  
  
  
  
  
  



  .سبد خريد كه براي نهايي شدن فرآيند خريد بكار مي رود* 
: مانند .حراجي ها كه خريداران را در پيدا كردن محصول مورد نيازشان با قيمت مناسب ياري مي كنند* 

ebay.com. alibaba.com ،Taobao.com  
  .سيستم پرداخت كه روش پرداخت را مشخص مي كند* 
  .بخش حمل و نقل كه چگونگي ارسال محصول را مشخص مي كند* 
  .خدمات مشتري كه شامل محصول و اطلاعات مربوط به گارانتي آن مي شود* 
 :مراكز خريد اينترنتي -2-7-2-1-2

، مشتريان مي توانند در مراكز )تشكيل شده از چند فروشگاه الكترونيكي( فروشگاههاي مستقلعلاوه بر خريد در 
  :خريد نيز به خريد محصول مورد نياز خود بپردازند

  .در اينگونه بازارها انواع مختلفي از محصولات عرضه مي شود: مراكز خريد عمومي/ فروشگاه ها -
  . در اينگونه بازارها فقط يك يا چند نوع محصول عرضه مي شود: مراكز خريد ويژه/ فروشگاه ها -
فروشگاه منطقه اي به فروشگاه هايي نسبت داده مي شود كه : مراكز خريد منطقه اي و جهاني/ فروشگاه ها -

رون مرزي محصولات خود را در يك منطقه محدود عرضه مي كنند و فروشگاه هاي جهاني به تجارت ب
 . گفته مي شود

  فروشگاه هاي اصيل -
 ):Pure Online Organization(فروشگاه اصيل  -2-7-3

بازار الكترونيكي خصوصي مستقل كه اين شركت مستقل داراي دو : بازار الكترونيكي طرف خريد و فروش
  .طرق خريد و طرف فروش :طرف مي باشد

 بازار الكترونيكي خصوصي  -2-7-3-1

بازارهاي الكترونيكي خصوصي بازارهايي هستند كه متعلق به يك شركت مي باشند، بازارهاي خصوصي يا فروشنده 
است كه محصولات استاندارد يا  Ciscoمنظور از بازار الكترونيكي فروشنده شركتي مانند . يا خريدار هستند

. چند نيز شناخته مي شود –به  –م يك اين نوع فروش با نا. سفارشي را به شركت هاي واجد شرايط مي فروشد
)One to Many .( اين وضعيت شبيه به فروشگاهB2C شركت از در بازار الكترونيكي خريدار. است ،          

براي ). Many to One(. مي شود  يك نيز شناخته –به  –اين نوع خريد با نام چند  .يد كنندگان خريد مي كندتول
اقلام مورد نياز خود را از فروشندگان معتبري خريداري مي كند كه به بازار آن وارد مي  »Raffles«مثال هتل 

  . بازارهاي خصوصي معمولاً فقط براي اعضاي انتخاب شده باز هستند و عموم افراد نمي توانند وارد آن شوند. شوند
  



  بازارهاي الكترونيكي عمومي  -2-7-3-2
نه فروشنده و نه (اين بازارها معمولاً متعلق به طرف ثالث . هستند B2Bزارهاي بازارهاي الكترونيكي عمومي همان با

هستند و معمولاً به تعداد زيادي فروشنده و ) ائتلافي ( يا گروهي از شركت هاي خريدار و فروشنده ) خريدار
بازارها براي  اين. نيز شناخته مي شوند) مانند بازار سهام (ضمناً اين بازارها با نام سهامي . خريدار كمك مي كنند

  . عموم افراد باز هستند و توسط دولت يا مالكين بازار اداره مي شوند
  :بازار الكترونيكي شركت پست: مطالعه موردي

www.ebazar-post.ir 
بازار الكترونيكي شركت پست سرويسي است كه طي آن فروشندگان، توليد كنندگان و عرضه كنندگان كالا و 

خدمات با بهره گيري از بستر الكترونيكي و مجازي كه شركت پست در اختيار آنان قرار مي دهد، اقدام به عرضه و 
  . فروش محصولات خود به صورت مجازي و اينترنتي مي كنند

   :ويژگي ها
 امكان خريد در تمامي استانهاي كشور براي متقاضيان به وسعت جغرافيايي كشور -1

 Cash on(امكان پرداخت وجه پس از دريافت كالاي خريداري شده با استفاده از سرويس  -2

Delivery.( 

 .تنوع در انتخاب سرويس هاي پستي براي ارسال كالا يا خدمات خريداري شده -3

 .دمات پستيتعرفه هاي رقابتي در ارائه خ -4

 .صرفه جوئي در وقت و هزينه هموطنان -5

 حذف قيد زمان، مكان در خريد و فروش -6

  :مزاياي شركت پستي
 شبكه مطمئن در قبول، حمل و توزيع كالا -1

 )لجستيك وسيع(حمل و نقل توانمند  -2

 .توزيع در سطح شهرها و روستاهاگستردگي شبكه  -3

 .ه مرسولاتمبي -4

 .سرويس هاي متنوع و سريع -5

  

  



 پورتال هاي اطلاعات  -7-4

منظور از پورتال مكانيزمي است كه در بازارهاي الكترونيكي، فروشگاه هاي الكترونيكي و انواع ديگر تجارت 
با گسترش . مورد استفاده قرار مي گيرد) مانند تجارت بين سازماني، آموزش الكترونيكي و غيره(الكترونيكي 

اطلاعات در . طلاعات در سطوح مختلف رو به رو هستنداستفاده از اينترانت ها و اينترنت، بيشتر سازمان ها با سرريز ا
اسناد متعدد، پيام هاي پست الكترونيكي و پايگاه هاي داده در موقعيت هاي مختلف و سيستم هاي مجزا پراكنده 

يافتن اطلاعات مرتبط ودقيق معمولاً بسيار وقت گير بوده و براي اين منظور بايد به چندين سيستم . شده است
  . شته باشيددسترسي دا

يك راه حل براي مشكل استفاده از پورتال ها . كارمندان سازمان مقدار زيادي از وقت خود را به هدر مي دهند
پورتال ها مشكل سرريز اطلاعات را حل مي كنند و به افراد امكان مي . منظور از پورتال مدخل اطلاعات است. است

و اينترنت با استفاده از تكنيك هاي جستجو و محيطي مبتني  ITي دهند تا اطلاعات مورد نظر خود را در سيستم ها
منظور از پورتال اطلاعات يك نقطه دسترسي واحد از طريق مرورگر وب به اطلاعات . بر اينترانت جستجو كنند

د در بيشتر پورتال هاي اطلاعات كاربران مي توانن. حياتي تجاري است كه در داخل و خارج از سازمان قرار دارند
  . آن ها را شخصي سازي كنند

يك روش براي تمايز بين آنها مشاهده محتواي آن ها است كه مي . پورتال ها تعاريف و اشكال گوناگوني دارند
در ادامه شما را با شش . تواند بسيار محدود با گسترده باشد، يا مخاطبيت آن ها است كه مي تواند بسيار متفاوت باشد

  : آشنا مي كنيم مختلف از پورتال هانوع 
       اين پورتال ها محتوا را براي انجمن هاي مختلف ارائه مي دهند و رايج ترين :)عمومي(پورتال هاي تجاري 

هر چند كاربران مي توانند اين پورتال ها را شخصي سازي كنند با اين وجود اين نوع . پورتال ها در اينترنت هستند
نمونه هايي از . شده اند و محتواي رايجي را به صورت بلادرنگ ارائه مي دهندپورتال ها براي مخاطبين عام طراحي 

    msn.com ،aol.com ،yahoo.comاين نوع سايت ها عبارتند از 
پورتال هاي شركتي دسترسي سازمان يافته هاي به محتواي غني در درون خود شركت يا : پورتال هاي شركتي

اين نوع پورتال ها با نام پورتال هاي سازماني با پورتال هاي . انجمن هاي وابسته به شركاي شركت را ارائه مي دهند
  . اطلاعات سازماني نيز شناخته مي شوند

محتواي ارائه شده . اين پورتال ها اطلاعات فيلتر شده خاصي را براي افراد ارائه مي دهند :پورتال هاي انتشاري 
بسيار محدود بوده و معمولاً در اين نوع پورتال ها شخصي سازي محتوا صورت نميگيرد، اما داراي ويژگي هاي 

: سايت ها عبارتند از نمونه هايي از اين . پيشرفت جستجو و قابليت هاي برقراري ارتباط متقابل هستند
techweb.com  وzdnet.com .  



محتواي ارائه شدهه . اين پورتال ها اطلاعات فيلتر شده خاصي را براي افراد ارائه مي دهند :پورتال هاي شخصي
  . بسيار محدود بوده و معمولاً بسيار شخصي مي باشند و مخاطبين آن ها بسيار اندك هستند

رتال هايي هستند كه از طريق ابزارهاي سيار قابل دسترسي هستند هر چند بيشتر اين ها پو :پورتال هاي سيار
هستند، امروزه تعداد زيادي از پورتال ها از طريق ابزارهاي  PCپورتال هاي ديگر كه در اين جا مي بينيد مبتني بر 

  .است) i.mode(يك نمونه از اين پورتال هاي سيار. سيار قابل دسترس هستند
پورتال هاي صوتي وب سايت ها و معمولاً پورتال هايي هستند كه داراي رابطه هاي صوتي  :صوتي پورتال هاي

 AOL by(. اين بدان معنا است كه مي توان از طريق تلفن هاي ثابت يا همراه به آن ها دسترسي پيدا كرد. مي باشند
Phone( ونيكي، اخبار و محتواي ديگري را از نمونه اي از سرويسي است كه به كاربران امكان مي دهد پست الكتر

در اين سرويس هم از ويژگي تشخيص صوت و هم از فناوري تبديل متن به . بازيابي كنند) AOL(طريق تلفن از
دسترسي به اينترنت را از ، (bevocal.com)و  )Tellme.com(شركت هايي مانند. صوت استفاده شده است

پورتال هاي . طريق تلفن و ابزارهايي ممكن مي سازند كه براي برقراري ارتباط با پورتال هاي صوتي طراحي شده اند
صوتي به خصوص براي سازمان هايي مفيد واقع مي شوند كه به مشتريان امكان مي دهند شخصاً به اطلاعات موجود 

   .)delta.comبه عنوان مثال يافتن وضعيت پروازها در ( ترسي يابنددر پايگاه هاي داده اينترنت دس
  :لكاربردهاي پرتا

  و B2C و B2B باشد و الگوهاي مختلفي مانند يكي از مهمترين كاربردهاي پرتال ها در تجارت الكترونيك مي
B2E  سازي سيستم هايمي توان به عنوان يك ابزار مهم در پياده  همچنين از پرتال ها. را شامل مي شود ERP و 

CRM  توليدي و اقتصادي استفاده نمود و يكي ديگر از كاربردهاي اساسي پرتال ها پرتال هاي در بنگاه هاي 

مي باشد )) LMS(آموزش الكترونيكي مي باشد كه مهمترين پرتال اين مجموعه سيستم مديريت محتواي آموزشي
اشاره كرد كه  )CMS(محتوا ها بايد به سيستم هاي مديريت  از پرتال و به عنوان آخرين مورد معرفي استفاده

 .باشد هاي اطلاع رساني مي باشد و از پركاربردترين پرتال ها در عرصه هاي خبري مي مهمترين ركن سايت



  ي تجارت الكترونيكاچارچوب، طبقه بندي و محتو: 3بخش 
  چارچوب تجارت الكترونيك -3-1 

  .كه در ادامه به توضيح هر كدام مي پردازيم. سطح عالي زير تشكيل شده است از سه چارچوب تجارت الكترونيك
 زيرساختار -1

 خدمات -2

 محصولات و ساختار تجارت الكترونيك -3

  : زيرساختار -3-1-1
  قالبدر   وظيفه  انجام  براي  شود كه مي  را شامل  و ارتباطاتي  اي داده  هاي افزار، پايگاه افزار، نرم سخت: زيرساختار - 1

  و ساير اشكال  )EDI(مبادله الكترونيكي داده  يا پشتيباني  اينترنت  بر روي )WWW(صفحات جهاني وب   خدمات
  . روند كار مي به  افزوده ايجاد ارزش  هاي يا ساير شبكه  اينترنت  بر روي  گيري و پيام  گذاري پيام

  : خدمات -3-1-2
نياز در   در صورت(  اطلاعات  و ارائه  پيداكردن  توانايي  كه  از خدمات  اي دهگستر  و دامنه  گيري و پيام  گذاري پيام
درمورد   و توافق  مذاكره  و همچنين  بالقوه  تجاري  شركاي  جستجو براي  آورند و شامل مي  را فراهم) آن  تجاري  قالب

  . هستند  تجاري  مبادلات
  :يكالكترون  تجارت  و ساختارهاي  محصولات -1-3- 3
  تجاري، همكاري  و شركاي  مشتريان  براي  اطلاعات  به  وابسته  تجاري  كالاها و خدمات  مستقيم  و تدارك  بيني پيش 

  . و پشتيباني  تهيه  و زنجيره  الكترونيكي  بازاري  محيط  و سازماندهي  سازمان  و خارج  داخل  در اطلاعات  شدن  و سهيم
  : دهند مي  را پوشش  زمينه  سه  از آن  حاصل  و نتايج  كترونيكال  چارچوب، تجارت  در اين 

  نهايي   كننده مصرف  به  با گرايش  امور بازرگاني -1
  عمده   بازرگاني  شركتها يا فعاليتهاي  ميان  تجارت -2
 امور تجاري درون سازمان ها -3

  امور تجاري درون سازمان ها -3-2
كاربردها   اين. است  آن  گراي كننده مصرف  بخش  الكترونيك  تجارت  عملي  كاربردهاي  و بازارگراترين  مهمترين 

بيشتر   بخش  اين  عظيم  پتانسيل. شوند مي  مستقيم  سهام، تبليغات  بانكي، دلالي  دور، عمليات خريد از راه  شامل
  . كند مي  خود جلب  به را  الكترونيك  با تجارت  مرتبط  هاي انگيزه



 EDI وسيله به  كه  كنندگان، ارتباطاتي و مصرف  اوليه مواد  كنندگان تهيه  ميان  هاي و فعاليت  امور تجاري  در بخش 
  از تجارت  سطح  در اين  زمينه  الرشدترين سريع. هستند  الكترونيك  تجارت  كاربردهاي  گروه  شوند بهترين برقرار مي

  . ها است ها و اكسترانت اينترانت  وسيله به  در اطلاعات  شدن  و سهيم  همكاريالكترونيك، 
در   اطلاعات  شركت، نشر و گسترش  در داخل  اي داده  و انبارهاي  اي داده  هاي پايگاه  از گشايش  اينترانت  هاي شبكه
  اطلاعاتي  مرزهاي  فيايي، در محدودهجغرا  از موقعيت  و مستقل  گرايانه  گروه  و همكاري  وب  هاي صفحه  قالب

  . كنند مي  را پشتيباني  شركت
  محيط هاي بازاري الكترونيكي و سلسله مراتب الكترونيكي -3-3

  وجود دارند كه  الكترونيكي  مراتب  و سلسله  الكترونيكي  بازاري  هاي محيط  الكترونيك  تجارت  چارچوب  در قلب 
  . كنند مي  شركتها را تسهيل  ميان  و مبادلات  بازرگاني  ارتباطات

و   خريداران  ميان  ارتباطي  هاي شبكه  از طريق  مبادلات  منظور تسهيل به  الكترونيكي  بازاري  هاي محيط -1- 3-3
  . اند عدد پديد آمدهمت  كنندگان تهيه

  شركتها هستند كه  بين  كنندگان مصرف -  كنندگان تهيه  مدت  طولاني  الكترونيك، ارتباطات  مراتب  سلسله -2- 3-3 
  گيري شكل. بازار  نيروهاي  وسيله شوند تا به مي  هماهنگ  مديران  وسيله و بيشتر به  شده  حفظ  ارتباطي  هاي شبه  وسيله به

 موقع  توليد به  و پيشرفت  يكپارچه  ارزشي  هاي زنجيره  شدن  باب  واسطه سازمانها به  ميان  الكترونيكي  اتبمر  سلسله
) Just in Time (تاحد   تجاري  شركاي  ارزشي  هاي زنجيره. شود مي  مشتريان، پشتيباني  سفارشهاي  و با نيروي  بوده

  . اند شده  يكپارچه  مخابراتي  هاي و شبكه  طلاعاتيا  هاي كاربرد سيستم  وسيله به  توجهي  قابل
  :به منظور آشنايي با زنجيره تأمين تعريفي از زنجيره تأمين و مديريت زنجيره تأمين ارائه مي گردد

 )SCM(  مخفف)Supply Chain Management  (به طور كلي مي توان گفت مديريت زنجيره تأمين . است
يك : بنابراين زنجيره تأمين را مي توان اينطور تعريف كرد. شامل كليه فعاليت هاي برنامه ريزي، كنترل و اجرا است

رشته به هم پيوسته از سازمان ها، تسهيلات، وظايف و فعاليت ها كه در فعاليت هاي توليد و تحويل محصول يا 
    : و مطابق با اين تعريف مديريت زنجيره تأمين اينطور تعريف مي شود. خدمت با يكديگر در ارتباط هستند

مجموعه اي از روش ها كه به منظور ايجاد يكپارچگي ميان فعاليت هاي شركت با تأمين كنندگان، توليد كنندگان، 
 .انبار و فروشندگان به كار گرفته مي شوند

   



 
  تجارت الكترونيك كاربردهاي -3-4

پس از اينكه با چارچوب تجارت الكترونيك و حوزه هاي تحت پوشش تجارت الكترونيك آشنايي پيدا كرديم، 
همانطور كه مي دانيم تجارت الكترونيك داراي . كاربرد هاي تجارت الكترونيك را براي شما معرفي مي كنيم

بازاريابي مستقيم، جستجوي مشاغل، عمليات بانكي آنلاين، دولت الكترونيكي، مبادله كاربردهاي فراواني نظير 
B2Bبنابراين مي توانيم برخي از . غيره است ، تجارت مشاركتي، تجارت سيار، خدمات مسافرتي، نشر آنلاين و

خدمات انتقال  ،بيمه الكترونيكي ،خدمات بانكي الكترونيك: خدمات تجارت الكترونيك را اينطور معرفي كرد
  .  وام الكترونيكيو  بازاريابي الكترونيكي ،گردشگري الكترونيكي،وجوه الكترونيكي

 
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  :تجارت الكترونيك هاي زيرساخت -3-4-1
امنيت كارت هاي هوشمند، تعيين اعتبار پرداخت هاي  :هاي معمول خدمات تجاري زيرساخت -3-4-1 

  .الكترونيكي و كاتالوگ ها
، پست الكترونيكي )EDI(مبادله الكترونيكي داده ها : هاي مربوط به توزيع اطلاعات زيرساخت -3-4-2

  ، اتاق هاي گفتگو
  )FLASH(و ) HTML( ،)XML( ،)JAVA( :نشر محتواي چند رسانه اي و شبكه اي -3-4-3
ارتباطات سيار، تلويزيون كابلي، بيسيم، اينترنت، اينترانت، اكسترانت، تلفن هاي  :شبكه و ارتباطات -3-4-4

  .يماهواره ا همراه 

  .يپايگاه هاي داده، برنامه هاي كاربردي شركاي تجار :رابط كاربري -3-4-5



 
هر فردي فروشندگان، خريداران، واسطه ها، متخصصين سيستم هاي اطلاعاتي، ساير كارمندان و : مردم -3-4-6

  .به نحوي كه در بخش پشتيباني نقشي را ايفا كند
اين بدان معنا است كه بنگاه ها نيازمند برنامه ريزي، . تمامي اين مولفه ها به مديريت صحيح نيازمند هستند

ده و كار خود با استفا سازماندهي، تشويق و ايجاد استراتژي و بازمهندسي فرآندهاي مورد نياز به منظور بهبود كسب
  .از استراتژي ها و مدل هاي كسب و كار تجارت الكترونيكي هستند

  :خدمات حمايتي-3-4-2  
قوانين حقوقي و ساير نكات اصولي مانند حمايت از بخش خصوصي و اخذ ماليات : قوانين عمومي -3-4-2-1

استانداردهاي فني اشاره از جمله قوانين دولتي مي توان به . كه توسط دولت در مورد آن ها تصميم گيري مي شود 
به عنوان مثال برخي از قوانين عمومي در  .دكرد كه توسط دولت يا گروه سياست گذار صنعتي تدوين مي شو

ادله الكترونيكي، مراجع گواهي الكترونيكي، حق مولف، حمايت از مصرف : تجارت الكترونيك عبارت است از
  .يت مدنيكننده، قوانين پرداخت، قوانين مخابراتي و مسئول

مانند هر كار ديگري ، تجارت الكترونيك نيز به پشتيباني بازاريابي و تبليغات  :بازاريابي و تبليغات -3-4-2-2 
اين ويژگي به خصوص براي معاملات آنلاين كه در آن خريدار و فروشنده يكديگر را نمي شناسند . نياز دارد

 .داهميت بيشتري دار

تحويل (كه عبارت است از   ل نهادهاي پشتيباني كننده تجارت الكترونيكشام :خدمات پشتيباني -3-4-2-3
سرمايه گذاري در بخش فناوري ، زيرساخت داخلي كارآمد، وجود ارائه دهندگان خدمات با مهارت كافي، به موقع

    و) افراد متخصص و حرفه ايو  داشتن زنجيره عرضه بين المللي، ها توانايي يكپارچه نمودن سيستم، اطلاعات
: بعنوان مثال برخي از سيستم هاي پرداخت الكترونيكي عبارت است از. هاي پرداخت و امنيت معاملات سيستم

بين المللي كه در زمينه ي ها مهمترين شركتكارت اعتباري كه مي توان به مبتني برسيستم هاي پرداخت الكترونيكي 
همچنين ساير سيستم هاي  .اشاره كرد) Master Card(و ) Visa Card( يعنيكارت اعتباري فعاليت دارند 

 E Cash, NET(پول الكترونيك مبتني بر سيستم هاي   سيستم هاي مبتني بر  :پرداخت الكترونيك عبارت است از

Cash ( چك الكترونيكمبتني بر سيستم هاي )E Check( ،سيستم هاي مبتني بر مزايده  )X cash( تم و سيس
  .)Micropayment( پرداختهاي مبتني بر ريز 

فروش زنجيره اي، مبادله كالا و مشاركت تجاري در تجارت الكترونيك امري  :مشاركت تجاري -3-4-2-4
          معاملات صورت گرفته بين شركت و (مين أاز اين ويژگي ها در تمام مراحل زنجيره ت. طبيعي است كاملاً

  . داستفاده مي گرد )توليد كنندگان و مصرف كنندگان و ساير شركا



در حالت كلي اين چارچوب مي تواند به عنوان ابزاري جهت درك صحيح روابط بين كاربردها و مصاديق و ديگر 
  .اجزاي تجارت الكترونيكي و همچنين جهت بررسي و تحقيق در اين زمينه مورد استفاده قرار بگيرد

  اصطلاحات تجارت الكترونيك -3-5
3-5-1- )Merchant Account:(  يك حساب بانكي است كه فروشنده را قادر مي سازد كه هزينه مبادلات

 .تجاري خود را از طريق كارتهاي اعتباري دريافت كند

3-5-2- )Acquiring Bank:( بانكي كه )Merchant Account ( اين بانك  .فروشنده در آن قرار دارد
  .نيز گفته مي شود) Merchant Bank( گاهي به اين بانك.دمبادلات كارت اعتباري اين فروشنده را انجام مي ده

 3-5-3- )Independent Sales Organization:( )ISO( مثل يك شخص ثالث بين فروشنده و 

)Acquiring Bank( نمي توانند   بسياري از فروشنده ها .عمل مي كند)Merchant Account(  را بدست
كه از طريق كارت اعتباري انجام خواهد شد از اين شركت واسط استفاده آورند و اين فروشنده ها براي مبادلاتي 

  .مي كنند
3-5-4- )Interchange:( راكنشي كه بينت)Acquiring Bank(  و بانك صادر كننده كارت برقرار مي

  .شود و وجوه را از كارت اعتباري به حساب فروشنده انتقال مي دهد
 3-5-5- )Interchange fee:( ليات انجام شده در تراكنشدستمزد عم)Interchange( كه بانك صادر

اين دستمزد معمولا به صورت درصدي از كل ميزان .دريافت مي كند )Acquiring Bank( كننده كارت از 
  .پولي كه بايد انتقال يابد مي باشد

 3-5-6- )Merchant Discount :(درصدي از فروش كه فروشنده)Acquiring Bank (  به براي انجام
  .مبادلات كارت اعتباري مي پردازد

3-5-7- )Charge Back:( اين زماني .رد كردن يك شارژ و برگشت آن به فروشنده توسط صاحب كارت
اتفاق مي افتد كه صاحب كارت ادعا كند كه كالاي خريداري شده به دستش نرسيده يا اصلا مبادله اي با كسي كه 

صاحب كارت .اشته يا اينكه بنا به دلايلي از كالاي خريداري شده رضايت نداشته باشدكارت را شارژ كرده است ند
به بانك صادر كننده كارت اعلام مي كند و بانك از فروشنده درخواست مدرك براي شارژ انجام شده مي 

 Charge( .فروشنده بايد در زمان تعيين شده مدارك خود را در اختيار بانك صادر كننده كارت قرار دهد.كند
Back ( همچنين اعلام شكايت از شارژ انجام شده نيز داراي .دلار براي شخص در بر دارد 20هزينه اي در حدود

  .روز پس از شارژ مي باشد 60يك محدوده زماني مي باشد كه در حدود 
3-5 -8- )collaboration Platform( : شركت هاى اين گروه مجموعه اى از ابزارها و محيط هاى اطلاعاتى

 . را براى همكارى بين شركت ها فراهم مى سازند و اصولاً به كار بسترسازى براى ارائه خدمات آشنايى دارند



3-5 -9- )value chain Integrator( : شركت و سازمان را در موقعيتى به منظور تمركز روى مراحل       
 . گانه يكپارچه سازى زنجيره ارزش با استفاده از جريان اطلاعاتى بين اين مراحل قرار مى دهد چند

3-5 -10- )value chain service Provider( : شركت را در موقعيتى به كمك عمليات زنجيره ارزش قرار
 . مى دهد

3-5 -11- )virtual communities( : اپراتور اجتماع مجازى اجتماعات مجازى كه محيط و بستر آن توسط
 . در اين روش درآمدزايى براساس تبليغات عضويت انجام مى شود. فراهم شده است را پوشش مى دهد

3-5 -12- )Information brokerage( : مشتمل بر تمامى سرويس هاى اطلاعاتى كه به منظور اضافه كردن
 . ار مى رودارزش به داده هاى قابل دسترسى در شبكه هاى بدون محدوديت به ك

3-5 -13- )trust and other Third Party services( : ارائه خدمات تصديق مسئوليت و احراز هويت و
 . اعتماد سازى براى شركت ها

3-5 -14- )Third party Marketplace( : در اين مدل شركت زمانى كه تمايل دارد، بازار وب موجود را
  .به جزو سوم واگذار كند اطلاق مى شود

3-5 -15- )Transaction fees( :دريافت مبلغ به ازاى هر تراكنش مالى.  

3-5 -16- )Hosting fees( :دريافت وجه به ازاى ميزبانى برنامه هاى كاربردى و تعاملات با ديگران.  

3-5 -17- )Referral fees( : سايت شركت، اطلاعاتى از محصول ساير شركت ها در اختيار مصرف كنندگان
دهد و اگر مشترى به سايت شركت فروشنده اصلى مراجعه كند، سايت معرفى كننده كارمزدى دريافت قرار مى 

اين روش در سال هاى اخير روى بسيارى از وب سايت ها به كار گرفته شده است و برخى از افراد . خواهد كرد
ادله دو سايت حالت تهاتر به خود عنوان مى شود با اين تفاوت كه در تبادل لينك مب) link(تحت عنوان تبادل لينك 

 . گرفته و كارمزدى به هيچ كدام از طرفين پرداخت نخواهد شد

3-5 -18- )subscription fees( : در اين حالت مشترى حق اشتراكى را به صورت ساليانه و يا ماهيانه پرداخت
 . مى كند

3-5 -19- )offline customer response( : اين روش به صورتoffline اى جلب مشتريان بيشتر مورد بر
 . استفاده قرار مى گيرد

 3-5-20- )value added services( : به ازاى سرويس هاى جديد كه براى كالاها و خدمات فعال مى شود
  .كارمزد دريافت خواهد شد

 
  

 



عناصر اصلي مدل كسب و كار: بخش چهارم  

  تعريف مدل كسب و كار -4-1
هاي متفاوت كسب و كار، معاني متفاوتي از آن  زمينه با دشواري همراه است زيرا در تعريف مدل كسب و كار، غالباً

ها احساس  هاي نوين كسب و كار الكترونيك بيش از ساير حوزه تعريف مدل اين نقيصه در. شود برداشت مي
ني بروب و نرم يكي از مفاهيم پايه اي و بسيار مهم در هر كسب و كاري، به ويژه در كسب و كارهاي مبت.شود مي

        به زبان ساده، اين مفهوم بيان مي كند كه چگونه . است» Business Model«افزاري مدل كسب و كار يا 

   .مي خواهيد از كسب و كارتان پول در بياوريد

به عبارت ديگر يك مدل كسب و كار چارچوب طبقه بندي كسب و كارهاي مختلف الكترونيكي در ارتباط با 
در حاليكه يك مدل تجارت الكترونيك به طور كلي شامل فرآيندهايي است . تراتژيك كسب و كار استاهداف اس

  .كه نشان مي دهد در بازارهاي مختلف كالا و پول جريان دادر
 :چگونه در واقع مدل كسب و كار تشريح مي كند كه يك بنگاه تجاري

  .دمشتري خود را انتخاب كن -

 .و تفاوت هاي قابل ارائه را معرفي كند   محصولات -

 .براي مشتري منافع ايجاد كند -

  .مشتري را پيدا و حفظ كند -

 .)راهبردهاي تبليغي و راهبردهاي توزيع(وارد بازار شود  -

  .اهداف آينده را معرفي نمايد -

  .منابع سازمان را هماهنگ سازد -

 .سود به دست آورد -

سهم بدست آمده از آن ارزش را : بارزش مي آفريند و : الف: مي دهدمدل كسب و كار دو كار اصلي انجام يك 
  .جمع آوري مي كند

  .هاي زير طراحي شود تواند با يكي از روش ميمدل كسب و كار  يك
  .اي نوآورانه طراحي گردد براي اولين بار با فكر و ايدهيك مدل كسب وكار  :نوآوري -1
  .احياء گرددقديمي مجدد يك مدل كسب وكار  :احياء -2
جديدي  مدل كسب وكارموجود با كمي تغيير در يكي از شش اصل فوق به  مدل كسب و كاريك  :تغيير -3

    .تبديل گردد
  .به صورت كامل براي شغل ديگر و يا كشوري ديگر مورد استفاده قرار گيردمدل كسب و كار  يك: اتخاذ -4



  . ايجاد شده است »تغيير«كه به روش  مدل كسب وكارمثالي ساده از يك 
رو بساط خود را پهن  وجود دارد، اين واكسي در پياده »واكسي«كنيم كه مدلي از كسب و كار به نام  فرض مي  

  .نمايد زند و از اين راه كسب درآمد مي نموده و كفش عابران را واكس مي
مدل كسب و كار توانيم آن را به يك  فقط يك پاراگراف است، اما مي مدل كسب وكار بينيد اين گونه كه مي همان  

مدل كسب و با توجه به اين كه معمولا عابران وقت زيادي براي صبر كردن ندارند، . بهتر و كارآمدتر تبديل نماييم
  .گردد زير پيشنهاد مي كار

  .كنيم يم و از اين راه كسب درآمد ميزن در ساعات كاري به ادارات مراجعه نموده و كفش كارمندان را واكس مي  
اول و فقط در بخش بازار يا همان   مدل كسب و كاردوم با كمي تغيير در  مدل كسب و كار بينيد  كه مي طور همان  
)Market Segment( چرا كه ديگر كارمندان وقتي را براي . مدل بهتري براي كسب درآمد به وجود آورده است

 .كنند اين كار صرف نمي

  در سازمان) BM(جايگاه  - 4-2
  .باشد در يك سازمان به صورت زير مي) BM(جايگاه  »Rosonblom «از ديد آقاي 
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            مركزيت. كند هاي يك سازمان ارتباط برقرار مي ها و خروجي بين ورودي مدل كسب و كار به بيان ساده 
هاي  توان ورودي خواهيم بدانيم چگونه مي بنابراين اگر مي. نشان از اهميت آن داردمدل كسب وكار قرار گرفتن 

هاي يك سازمان را در جهت كنترل  توان خروجي هاي مناسب تبديل نمود و يا چگونه مي يك سازمان را به خروجي
را به درستي   ود و آنرا به درستي طراحي نم مدل كسب وكارهاي سازمان به كار گرفت، بايد  آفريني ورودي و نقش

   .درك كرد
  فروشگاه هاي زنجيره اي آيس پك : Ice Pack :مثال

  ورودي  1خروجي   2خروجي 
  دانش توليد برند اعتبار  پول
  مديريت اعطاي نمايندگي شهرت  
  انبار مواد اوليه سهم بازار  
  دانش مديريت و انتخاب نيز سنجي   

  



  اجزاء اصلي يك مدل كسب و كار -4-3 

  )Value Proposition(جايگاه ارزش 
 مدل درآمدي
 فضاي بازار

  محيط رقابتي
  مزيت رقابتي

  استراتژي بازاريابي
  توسعه سازماني
 تيم مديريتي

  )Value Proposition(جايگاه ارزش  -4-3-1
 توصيف مي كند كه چطور يك محصول يا خدمات يك بنگاه نياز مشتريان را برطرف مي نمايد؟ 

 : سئوالاتي كه در اين زمينه بايد به آنها پرداخت

 چه عاملي باعث مي شود كه مشتريان بنگاه شما را بجاي ديگران براي داد و ستد انتخاب نمايند؟ 

 نمي توانند ارائه دهند؟    بنگاه شما چه چيزي را ارائه مي دهد كه سايرين ارائه نمي دهند يا 

 : ارزش موفقمثالهايي براي برخي از جايگاههاي 

 تشخيص ذوق و سليقه مشتريان و توليد محصول بر اساس آن 

 توليد محصول بر اساس خواست مشتري 

 كاهش هزينه جستجوي محصول و كشف قيمت مناسب

  ارائه محصول مشابه با قيمت پايينتر

  ...تسهيل و تسريع در تحويل كالا و خدمات و

 
 
 
 
  
 
 
 
  
  



 نحوه كسب ارزش فعاليت زنجيره ارزشجايگاه در Value Chain كسب و كار

GOOGLE 

 توليد كننده محتوي
  ذخيره كننده
  تحليل و نقد

  جستجو
 بكار گيري

  جمع بندي جستجو
  فهرست كردن
 ارائه اطلاعات

  ارزش سهم بازار
  افزايش ارزش برند

  اعتبار
  درك رفتار

 كاربران

 ايران خودرو

 توليد قطعه
  مميزي
  مونتاژ
  فروش
 فروش خدمات پس از

 توليد و مونتاژ

  طراحي
  توليد

  اخذ نمايندگي
 مونتاژ

  فروش
  افزايش ارزش برند
 حفظ سهم بازار

 (Revenue Model)مدل درآمدي  -2- 4-3

 . توصيف مي كند كه چطور يك بنگاه درآمد خود را كسب كرده و سود بدست مي آورد

 :عبارت است از مهمترين انواع مدلهاي درآمدي

مبالغي كه تبليغ كننده در تبليغات براي انواع معاملات مي :) Advertising revenue model( تبليغات -1
  : مثال. گيرد

- www.match.com ،www.yahoo.com 

پس از عضويت، بنرهاي تبليغاتي منبع اصلي درآمد در اين سايت محسوب مي  match.comبعنوان مثال درسايت 
 .شود

به صورت . دسترسي به خدمات يا محتوي در ازاي عضوي):Subscription revenue model( اشتراك -2
  : مثال) روزانه، ماهانه و سالانه(هزينه هاي دوره اي 

- www.boxedart.com ،www.sportline.com ،www.wsj.com 

  :عبارت است از» اشتراك«انواع كسب درآمد بر حسب روش 
 New York Times: نروزنامه، مجله و كانال هاي تلويزيو :ناشران و خدمات محتوا-1

 : شبكه هايي كه خدمات يافتن شركاي تجاري يا دوستان قديمي را فراهم مي كنند-2

Xing/ Stay friends  
 AOL – T-Online...) نرم افزارهاي دانلود ايمن، خدمات پست الكترونيك و (: خدمات اينترنت-3



) verisign(مانند شركت هاي . ايجاد مي كند) SSL(امكان معامله ايمن را از طريق پروتكل : خدمات ويژه-4
  ). Pay Pal(و         

دريافت مبلغ يا حق العمل (فراهم كردن و اجراي معامله : )Transaction fee revenue model( مبادلات -3
  : مثال). كاري

- www.onecard.net ،www.e-trade.com 

بازرگانان را قادر مي سازد تا محصولات و خدمات خود را به مشتريان بفروشند و ) onecard(بعنوان مثال سايت 
  .پرداخت آنلاين ايمني را براي كاربران فراهم مي سازدروش 

   . فروش كالا، خدمات و اطلاعات: )Sales revenue model( فروش -4

- www.1800flowers.com ،www.gap.com ،www.amazon.com 

در آمريكا فروش آنلاين گل را فراهم كرده است به طوري كه تحويل در هر  1800flowersبعنوان مثال سايت 
محل هاي فروش مي تواند متفاوت باشد و قيمت ها به صورت كاملاً رقابتي .  نقطه كه سفارش بدهيد ممكن است

  .است
  :مثال هايي از انواع فروش

1-Amazon.com :خرده فروشي آنلاين(   مخصوص فروش هاي مبتني بر وب( ) =E Tailer (  
 Buy.com: بازارهاي خريد آنلاين-2

 i Bood و  live shopping: مراكز خريد آنلاين-3

  ارجاع كسب و كار: )affiliate revenue model( واسطه -5

- www.ebay.com ،www.amazon.com ،www.mypoint.com 

 .مناسب است و كاربرد فراواني دارداين نوع از مدل كسب درآمد براي كسب و كارهايي كه مبتني بر وب هستند 
از .از واسطه ها استفاده مي كنند تا محصولات خود را به مشتريان تحويل دهند .مثلاً  خدمات وب سايت آمازون

  :اانواع واسطه ها مي توان به
  .اكثر وبمسترها به منظور افزايش بازديد و ترافيك سايت اقدام مي كنند : )banner exchange( :تبادل بنر -1
  ).pay per click(پرداخت به ازاي هر كليك  -2
  )revenue sharing program( كسب درآمد از طريق اشتراك گذاري برنامه ها -3

به . نام دارد) win-win(برنده  -آيد كه برنده در روش كسب درآمد از طريق واسطه گري موقعيتي پيش مي :نكته
ها به ازاي فروش ) merchant(عبارت ديگر افرادي كه به فعاليت هاي داد و ستد يا انجام معاملات مشغول هستند 



ها نيز به ازاي هر ارجاع به ) affiliate(محصولات و خدمات خود درآمد كسب مي كنند از طرفي واسطه گر ها 
  .برنده مي گويند -كه به چنين وضعيتي وضعيت برنده .مي كننددريافت  مبلغيسايت فروشنده اصلي نيز 

  
  
  فضاي بازار  -4-3-3

. هاي مختلف بازار نيازهاي متفاوتي دارند بايد توجه داشت كه بخش. اند مشتريان كه مورد هدف قرار گرفتهگروه 
بازاري  مي تواند بههمچنين  .شود در بخش بازار شكوفا مي »تغيير«بعد مدل كسب و كارگاهي نوآوري در يك 

قرار گيرد را   كه بنگاه در آن حضور دارد و كليه فرصتهاي مالي بالقوه اي كه در دسترس بنگاه مي تواند  اشاره دارد
  .توصيف مي نمايد

  وضعيت فضاي بازار در بازار آموزش نرم افزار :بعنوان مثال

  
  محيط رقابتي -4-3-4

 : اينكه. هايي دارد كه محصولات مشابهي را در بازار مشابه به فروش مي رسانند اشاره به ديگر بنگاه

  چه تعداد رقيب به فعاليت مشغول هستند -1

 دامنه فعاليت آنها در چه حدي است؟ -2

 هر يك از اين رقبا چه ميزاني از سهم بازار را در اختيار دارند؟ -3

 ميزان سودآوري اين بنگاهها چقدر است؟ -4

 قيمت گذاري آنها چگونه است؟  نحوه -5

  :رقابت بين بنگاه ها به دو صورت مستقيم و غير مستقيم تقسيم مي شود :نكته
مشابهي را در بازاري مشابه بنگاه ما به فروش  هايي هستند كه كالاها و خدمات دقيقاً بنگاه :رقباي مستقيم -الف

   Travelocity.com  و Priceline.com : مانند. مي رسانند



ي هستند كه هرچند در صنعت متفاوتي فعاليت دارند اما محصول آنهامي تواند يها بنگاه :رقباي غيرمستقيم-ب
كه در زمينه   ESPNكه در زمينه اخبار سياسي فعاليت دارد و   CNN محصول جايگزيني براي بنگاه ما باشد مثل 

  . خبرهاي ورزشي فعاليت مي كند
 مزيت رقابتي -4-3-5

در صورتي بدست مي آيد  »مزيت رقابتي« ؟ماندگار براي خود بسازد "مزيت رقابتي"كند يك  شركت سعي ميچگونه يك 
يا همان محصولات و خدمات  .)تمايز( كه بنگاه بتواند محصول يا خدمات برتري در مقايسه با رقبا عرضه كند

بازار پنهان (و يا همان  ) Niche Strategy(يا در  و  ).هزينه(تر يا كيفيت بالاتر ارائه نمايد موجود را در قيمت پايين
 .باشد )و دنج و غيرقابل دسترس توسط رقبا

اين مسئله محقق نخواهد شد مگر اينكه بنگاه بتواند به عوامل توليد متفاوتي كه توسط رقبا ناديده گرفته شده  :نكته
  . است دست يابد

 ايجاد مزيت رقابتي كسب و كار

GOOGLE 

COST  جستجو فارسي ، جدا كردن تصوير از متن ( ، تمايز(  

 ترجمه به منظور ورود به بازار بكر

 مزيت رقابتي ندارد ايران خودرو

 : انواع مزيت رقابتي در تجارت الكترونيك عبارتند از

در صورتي بدست مي آيد كه بنگاه اولين عامل استفاده كننده از آن مزيت در بازار  :هاي دسته اول مزيت -2
 .باشد

علت دسترسي به عواملي كه ساير رقبا ه در صورتي رخ مي دهد كه يك بنگاه ب : مزيت رقابتي ناعادلانه -3
 . نمي توانند آنها را بدست آورند براي خود مزيت رقابتي ايجاد نمايد

 
 بازاريابياستراتژي  -4-3-6

طرحي است كه به جزئيات اين مسئله مي پردازد كه چطور يك بنگاه قصد ورود به يك بازار جديد داشته و چطور 
بهترين مفاهيم تجاري در صورتي كه نتوانند مشتريان بالقوه خود را جذب . مي خواهد مشتريان خود را جذب نمايد

هاي بازاريابي در معرض تغييرات  برنامه. اي دارد حالت دايرهفرآيند بازاريابي . كنند با شكست روبرو خواهند شد
تمامي موارد يك برنامه بايد با هم . هاي آنها يكدست و پشتيبان همديگر شوند گيرند تا تمامي قسمت زيادي قرار مي

ممكن است كه يك قسمت آن درست باشد ولي دستيابي به يك . هماهنگ عمل كند تا كار منطقي صورت گيرد
  .ي بازاريابي هماهنگ و يكدست موفقيت بسيار بزرگي است مهبرنا



  :هاي زير است ي بازاريابي شامل قسمت يك برنامه
  (Consumer Analysis)  تجزيه و تحليل مصرف كننده .1
  (Market Analysis)  تحليل بازار تجزيه و .2
  (Competition and Self) خود و رقبا نگاهي به  .3
  (Distribution Channels)  هاي توزيع كانال .4 
  (Preliminary Marketing Mix)  ي بازاريابي ي اوليه آميزه .5
  دست آمدن يك استراتژي هماهنگ تا بهي تغييرات برنامه  اصلاح و ادامه  .6

هاي شخصي و يا عوامل موجود تعيين  اين نظم را خواسته. توان براساس نياز و تجربه تغيير داد ترتيب موارد بالا را مي
 .است ارتباط مناسب و دائم با مشتريان بر خط: بهترين استراتژي بازاريابي الكترونيكي :بعنوان مثال .كند مي

  سازماني توسعه -4-3-7
ها بايستي به چه شكلي باشد كه بنگاه مطابق با طرح كسب و كار خود  توضيح مي دهد كه نوع سازماندهي فعاليت

 . توسعه پيدا كند

  تيم مديريتي -4-3-8
 هاي مديران و كاركنان يك بنگاه كه مسئول اجراي مدل تجاري آن بنگاه هستند چگونه بايد باشد؟  ويژگي

 . تيم مديريتي قوي باعث اعتبار بخشيدن به بنگاه و ايجاد انگيزه در بين سرمايه گذاران و سهامداران مي شود

تيم مديريتي قوي لازم نيست كه قادر باشد يك مدل تجاري ضعيف را نجات دهد بلكه بايد قادر باشد كه آن مدل 
 . درا تعويض نموده و بايسته هاي لازم آن را تعريف و مشخص نماي

  مشكلات طبقه بندي مدلهاي كسب و كار در تجارت الكترونيك -4-4
بستگي به خلاقيت انسانها دارد و ممكن است هر روز يك مدل موفقيت يا شكست مدل هاي كسب و كار  -1- 4-4

 . كسب و كار جديد عرضه شود

      ثيرأمدلهاي كسب و كار توي طبقه بندي تكنولوژي استفاده شده در تجارت الكترونيك مي تواند ر -2- 4-4
 . بگذ ارد

  . ها از چندين مدل كسب و كار بطور همزمان استفاده مي كنند برخي از بنگاه -3- 4-4
   



  
سوالاتي كه بايد براي مشخص شدن عناصر كليدي مدل هاي كسب و كار به آنها پاسخ داده شود به صورت جدول 

  :ذيل است
 اجزاء كليدي يك مدل كسب و كار

 سئوالات كليدي عناصر

 چرا مشتري بايد به خريد از شما بپردازد؟ (Value Proposition)جايگاه ارزش 

 چطور به كسب پول خواهيد پرداخت؟ مدل درآمدي

 ابعاد فضاي بازاري كه قصد پوشش دهي آن را داريد چگونه است؟ فضاي بازار

 رقباي شما در اين بازار چه كساني هستند؟ محيط رقابت

 مزيت خاصي كه بنگاه شما به بازار عرضه مي كند كدام است؟ مزيت رقابتي

 برنامه شما براي ارتقاء سطح كالاها و خدمات و در نهايت جذب مخاطبان چيست؟ استراتژي بازاريابي

 براي اجراي اين طرح كسب و كار چه نوع ساختار سازماني را براي بنگاه بايد ايجاد كرد؟ توسعه سازماني

 مديران بنگاه چه تجارب و سوابقي بايد داشته باشند؟ م مديريتيتي

  

   


