
هرنوع ارائه كالا يا خدمات،كه معمولا ( نه هميشه)بخاطر پول انجام ميپذيرد.
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تعريف عام تجارت

ك از ديدگاههاي مختلف
تعريف تجارت الكتروني

 
 از ديدگاه اتحاديه اروپا: 

 (2001) هر شكلي از مبادله تجاري كه در آن طرف ذينفع به جاي تبادلات فيزيكي يا تماس مستقيم فيزيكي ،بصورت الكترونيكي تعامل كنند –(1998)انجام تجارت بصورت الكترونيكي 

 از ديدگاه ارتباطات : 
 تحول خدمات،كالا و محصولات از طريق خطوط تلفن ،شبكه هاي كامپيوتري و ساير وسائل ارتباطي

 از ديدگاه فناوري اطلاعات: 
 آن دسته از كاربردهاي فناوري اطلاعات كه بصورت سيستمي براي پشتيباني و پيشرفت دادن جريان كاري و مبادلات تجاري ايجاد شده است. 

 از ديدگاه تجاري: 
ابزاريست كه كسب و كارهاي مختلف ،شركاي آنها و مشتريان آنها را قادر ميسازد كه موضوعاتي چون كيفيت خدمات ،سرعت تحويل و ... را ارتقاء و موضوعاتي همچون هزينه ها

 را كاهش دهند. 

*

 تعريف جامع تجارت الكترونيك
 كه بواسطه آنها امكان مبادله اطلاعات تجاري در رابطه با فروش (security) و امنيت(data management) ،سيستمهاي مديريت اطلاعات(communication)تعامل سيستمهاي ارتباطي

 محصولات و يا خدمات ميسر ميگردد. 
 اجزاي اصلي تجارت الكترونيك

 Communication-سيستمهاي ارتباطي 1

  Data managnent -سيستمهاي مديريت داده ها2

 Security-امنيت 3
 تاريخچه تجارت الكترونيك مبتني بر جهش تكنولوژي اطلاعات

 ماشينهاي خودپرداز و كارتهاي اعتباري : EDP(Electronic Data Process)-عصر پردازش الكتونيكي داده ها1
 : مبادله اكترونيكي كالا،سيستمهاي Managment information system MIS-عصر سيستمهاي اطلاعاتي مديريت2

بانكي بين الملل،انتقال وجه الكترونيكي 
 Internet-عصر اينترنت3

 تاثير تجارت الكترونيك بر سطوح مختلف تجارت
 Competention-رقابت 1

بازاريابي 2 -Marketing 

 Distribution-توزيع 3

 Sales-فروش 4

فوايد تجارت الكترونيك در قياس با تجارت سنتي
Traditional Commerce &E‐Commerce 

 "همه جا،همه کس،همه وقت"-حضور در بازار به شكل 1

 -در زمينه معرفي و تبليغ محصول در هر زمان در دسترس است و ميتواند براي هر گروه خاص مصرف كنندگان تغيير يابد. 2

 -كانالهاي معمول فروش را تغيير ميدهد و امكان فروش مستقيم و بدون واسطه محصولات را فراهم مي آورد.3

  به مقدار زياد هزينه هاي فروش و نيروي انساني را پايين مي آورد.Online-فروش آني و روي خط 4

 -خدمات پس از فروش به مشتري ،امكان خبرگيري سريع دو طرف از يكديگر و عرضه خدمات به مشتري تسهيل و تكميل ميگردد. 5

 -ورود به بازارهاي استراتژيك جديد بدون در نظر گرفتن مرزها و فرصتهاي تجاري و شغلي جديد بوجود مي آيد. 6

 -با توجه به اطلاعات بدست آمده از مشتريان قدرت تجزيه و تحليل كالا افزايش مي يابد.7

 موانعي كه ويژه گيهاي تجارت الكترونيك را تحت الشعاع قرار ميدهند

 -سهولت در سرقت اسرار و رموز محرمانه كاري شركتها1

 -عدم تبيين قوانين مالياتي دقيق2

 -عدم تبيين قوانين كمركي دقيق3

 -عدم آشنايي با قوانين كشورها4

 -عدم آشنايي با آداب،رسوم و فرهنگ هاي ملل5

 -امكان كلاهبرداري از طريق كارتهاي اعتباري6

 -عدم اعتماد و امنيت7

 -ميزان وابستگي انتخاب محصول به حواس پنجگانه8

 -محصولاتي كه مشتريان از قبل با آنها آشنايي دارند راحتتر خريداري ميشوند9

 -بسياري از مشتريان ممكن است به دلايل مختلف خريد الكترونيكي را نپذيرند.10

 اثرات قابل مشاهده فراواني براقتصاد پيشرفته داشته كه رشدIT,ICTرشد
تجارت الكترونيكي و افزايش حجم اطلاعات و گردش سريعتر آن و افزايش شمار

 Europe %29,japan%13,Rest %25كاربران اينترنت را در برداشته است. 

 -نبود بسترها و تجهيزات شبكه اي و ارتباطي لازم براي دسترسي سريع و آسان مردم به اينترنت1

 -عدم وجود قوانين مدون و مصوب تجارت الكترونيك2

 -فقدان نظام بانكداري الكترونيكي نوين در سيستم بانكي كشور3

 -عدم وجود كارتهاي اعتباري بين المللي و ساير كارتهاي خريد الكترونيكي4

-عدم پشتباني بسياري از شركتهاي تجاري فعال ،از تجارت الكترونيك و عدم وجود مراكز و شركتهاي 5
 دولتي و خصوصي خدمات دهنده تجارت الكترونيك

 -عدم فرهنگ سازي مناسب و سطح آگاهي پايين مردم به الكترونيك و فناوري اطلاعات در كشور6

 دلايل عقب ماندگي تجارت الكترونيك در ايران

 Business To Business (B2B)-تجارت بين سازماني1

 Business To Consomer(B2C)-تجارت بين سازماني و مصرف كننده 2

 Consumer To Consumer(C2C)-تجارت مصرف كننده با مصرف كننده 3

 Consomer To Business (C2B)-تجارت مصرف كننده به كسب و كار4

 Business To Employer(B2E)-تجارت كسب و كار به كاركنان 5

 Business To Government(B2G)-تجارت سازمانها با ادارات دولتي 6

 People To People (P2P)تجارت مردم به مردم

 Exchange To Exchange (E2E)تجارت بورس به بورس

 مدلهاي مختلف تجارت الكترونيك
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انواع سايتهاي تجاري و خدماتي الكترونيكي
E‐Business Models & E‐Services 

StoreFront
 سايتي كه معرفي كالا،عمليات روش روي خط،سرويسدهي و امنيت را يكجا در خود دارد تا ارتباط مستقيم فروشنده و خريدار در آن ميسر گردد. مثل سايتهاي تجاري شركتهاي بزرگ

E‐Marketplace
 www.Amazon.comبازارچه الكترونيكي كه امكان جستجو و خريد انواع محصول را از فروشندگان مختلف براي خريدار فراهم ميكند مانند 

Auctions
 www.Ebay.com مانند(C2C)سايتهاي حراجي با روشها و متدهاي مختلف مناسب براي نوع

Portal
 www.yahoo.comاين نوع سايت تقريبا تمام اطلاعاتي را كه بيننده سايت به آن نياز داردمانند اخبار،هواشناسي،اطلاعات بازار بورس ،جستجو در وب را در خود دارد مانند 

Name‐Your Price
 www.priceline.comمشتري قيمت خود را اعلام ميكند و سايت با كمك ارتباطات خود سعي در پيدا كردن محصول با آن قيمت ميكند مانند

Demand‐Sensitive Price
  mercata.comسايت سعي ميكند كه خريدهاي مشابه را نگه داشته و در نهايت يكجا انجام دهد تا هزينه هاي جانبي بين تمام خريداران سرشكن شده و قيمت نهايي كمتر شود

Bartering
 www.ubarter.com(مبادله پاياپاي)  سايتهايي كه در آنها كالايي با كالاي ديگر مبادله ميشود

E‐Service
  www.visa.com ,www.ups.comسايتهاي خدمات دهنده تجاري كه معمولا بعنوان شخص ثالث در مبادلات تجاري الكترونيكي وارد عمل شوند مانند
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 نمونه هايي از خدمات الكترونيكي در تجارت الكترونيك
-گردشگري الكترونيكي    - بازاريابي الكترونيكي      - وام الكترونيكي -خدمات انتقال وجه الكترونيكي    -خدمات بانكي الكترونيك    - بيمه الكترونيك  

Cache Model
 خريدار معدل پول نقد از بانك مربوط پول ديجيتالي خريداري ميكند و با كمك كيف پول الكترونيكي خود از سايتهايي كه از اين روش پشتيباني ميكنند خريد انجام ميدهد. 

روشهاي انتقال و پرداخت پول در تجارت الكترونيك
Electrical Fund Transfer Ways 

- يكپارچگي خاصي در زمينه روشها و بسته هاي نرم افزاري در اين روش وجود ندارد1
- نياز به ابزار و سيستمهاي اضافي براي پرداخت و دريافت پول دارد.2
- امكان پيگيري وجوه انتقال وجود ندارد3

 - وجوه در همان زمان انجام عمليات و بدون پردازشهاي اضافي  و پشت صحنه انتقال مي يابند1
- هيچگونه هزينه مازاد و اضافي ندارد2
- خريدار ناشناس ميماند3

معايب

مزايا

Check Model
 خريدار از يك نوع چك ديجيتالي رمز شده بهمراه كيف پول الكترونيكي خود براي خريد استفاده ميكند. 

- بزرگترين عيب عدم انتقال بلافاصله وجوه است.1
معايب

- داراي پتانسيل كلاهبرداري است.2

Credit Cards Model
 مرسوم ترين روش ميباشد. 

- براي معاملات با مبلغ بالا مناسب نيست1
معايب

- داراي پتانسيل كلاهبرداري است.2

- جامعيت بيشتري نسبت به روشهاي قبلي دارد و اكثرا آن را پشتيباني ميكنند.1
 - نياز به نرم افزار يا سخت افزار خاصي براي كاربران ندارد و با يك اشتراك اينترنت ميتوان به اين روش خريد كرد. 2
- در صورت لزوم قابليت پيگيري تمام وجوه انتقالي به اين روش و جود دارد.3

مزايا

Point to Point Model
امكان انتقال پول را بين حساب يك مشتري و مشتري ديگر فراهم مي آورد

Smart Card Model
 كارتهاي هوشمند با پردازنده و حافظه داخلي كه امكان ذخيره كردن اطلاعات ديگري همچون نام كاربر و رمز عبور را در خود دارد

- بالا رفتن امنيت و قدرت تشخيص هويت1
مزايا

- امكان ذخيره كردن اطلاعات زياد مورد نياز در كارت2

 - قيمت بيشتر1معايب

انواع سايتهاي تجاري و خدماتي الكترونيكي
ك

روشهاي انتقال و پرداخت پول در تجارت الكتروني

Utç 2

w
w

w
.fr

ee
ba

y.
ir

http://www.freebay.ir


يك كارت پلاستيكي است كه روي آن به اندازه مشخص مثلا چند كيلوبايت حافظه الكترونيكي تعبيه شده  و از طريق اتصال به دستگاه مخصوص قابل شناسايي است. كارت تلفن از اين نوع 
 محسوب ميشود. 

 معرفي انواع كارتهاي خريد اعتباري

Memory Card

شبيه كارت حافظه ،يك كارت پلاستيكي است كه يك قطعه فلزي شامل حافظه ،پردازنده و نرم افزار مربوط روي آن گنجانده شد و ضمن توان پردازش از امنيت بيشتري نسبت به كارت
 حافظه برخوردار است . سيم كارت تلفن همراه يك نوع كارت هوشمند است. 

Smart Card

مانند ملي كارت سيبا  اطلاعات مختصر دارنده كارت در يك نوار مغناطيسي روي كارت پلاستيكي تعبيه ميشود.

Magnetic Card

 تنها يك كارت پلاستيكي است كه نوشته هاي روي آن ارزشمند است مانند كارت خدمات اينترنت كه روي آن نان كاربر و رمز عبور درج شده است. 

Plastic Card

 دارنده اين كارت ميتواند به ميزان اعتباري كه حساب خود دارد از طريق اين كارت خريد كند و يا پول دريافت كند . ممكن است مبلغ اعتبار يك فرد بيش از مبلغ سپرده فرد باشد. 

Credit Card

 - كارتهاي محدودي كه توسط برخي شركتها براي خريد از محصولات شركتهاي طرف قرارداد  عرضه ميشود و همه جا قابل استفاده است. 1

2 -Debit Card ( كارت موجودي حساب):كارتي كه با حساب شخصي در بانك ارتباط دارد و به كمك آن ميتوان موجودي را مستقيما از بانك( خود پرداز)  دريافت نمود 
 و يا مبلغ مورد نظر را مستقيما از آن پرداخت كرد. در اين روش بيش از سپرده نميتوان هزينه كرد مانند كارتهاي بانكهاي كشور

 انواع كارتهاي اعتباري

 كارتهاي اعتباري مهم بين المللي
Discover , Euro Card , American Express ,Master Card , Visa Card , …

معرفي انواع كارتهاي خريد اعتباري
 

كارهاي تجارت الكترونيك    راه
E‐Commerce Solutions

In‐House Solution (ميزباني سايت تجاري توسط خود شركت)
 Ebayدر اين روش تمام تجهيزات سخت افزاري ،نرم افزاري ،شبكه اي و زير ساخت هاي لازم براي ايجاد شاخه تجاري تحت وب  توسط خود شركت تجاري تهيه وراه اندازي ميشود. مانند 

- كنترل كامل بر روي زير ساختهاي سخت افزاري و نرم افزاري مورد استفاده1
مزايا

- انطباق پذيري سريع و بالا با سيستمها و تكنولوژي روز2

- نياز به بودجه و دانش فني بالا براي حفظ و نگهداري و ارتقاء سيستم1معايب

Instant Storefront(ميزباني سايت تجاري توسط خدمات اينترنتي) 
 توسط سرويس دهنده ديگري انجام ميشود. Onlineدر اين روش ميزباني سايت و كنترل نرم افزارهاي مورد نياز براي راه اندازي يك سرويس تجاري

  Yahoo Store قرار دارد مانند Online : كل سيستم بسته نرم افزاري مديريت سايت بر روي سيستم ميزبان سايت و بصورت هميشه Online- روي خط 1

ميتوان از طريق نرم افزارهايي كه معمولا از طريق سايت ميزبان قابل Offline- خروج خط 2 : Downloadاست ،مديريت و تنظيمات خود را بر روي سايت انجام داده و 
 در نهايت با وصل شدن به اينترنت ،اين تغييرات را بر روي سايت خود انتقال دهيم. 

ك
راهكارهاي تجارت الكتروني

 تكنيكهاي بازاريابي الكترونيكي

 -استفاده از قابليت اينترنتي در خلق شيوه هاي نوين و جديد براي بازاريابي1

  Person to Person-تكنيك نمايش2

  Up‐Sell ,Cross‐Sell-تكنيكهاي خاص بازاريابي الكترونيكي مثل3

  Marketing Email-تكنيك4

  Banner ads-تكنيك تبليغاتي اينترنتي مثل 5

 -استفاده از امكانات مالتي مديا6

 B2B-بازاريابي 7

 -استفاده از موتور جستجو8

تكنيكهاي بازاريابي الكترونيكي
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 Business To Business (B2B)-تجارت بين سازماني 1

B2B اين روش در جايي استفاده ميشود كه بخواهيم خريد و فروش عمده را به كمك.  اولين روش خريد و فروش معاملات الكترونيكي است و طبق آمار بيشترين عايدي را كسب ميكند
. زيرا خرده فروشي در اينترنت با خطرات بسيار همراه است و مشتريان تمايل ندارند همه چيز را از روي اينترنت  تجارت الكترونيك انجام دهيم و خارج از حيطه خرده فروشان عمل نماييم

  فروش مستقيم منبع درآمد به حساب مي آيد. B2Bخريداري كنند. بصورت طبيعي در 

 Business To Consomer (B2C)-تجارت فروشنده و مصرف كننده 2

 را خرده فروشي تشكيل ميدهد.اين نوع تجارت با گسترش وب به سرعت افزايش پيدا كرد . در اين نوع تجارت در يك طرف معامله B2Cبيشترين سهم در انجام تجارت الكترونيك از نوع
( فروشنده)  محصول و در طرف ديگر خريدار ( مصرف كننده نهايي)  قرار دارد. در اين مدل موفقيت وابسته به تجربياتي است كه به مشتري ارائه ميشود،بايد به مشتري  توليد كننده

 سرويسهايي ارائه كرد كه بصورت سنتي با آن خو گرفته باشد. 

  Consomer To Consumer (C2C)  -تجارت مصرف كننده با مصرف كننده3

.مدل  شبيه به نيازمنديهاي طبقه بندي شده يك روزنامه و يا شبيه به يك دكه در بازار دست دوم يا سمساري است. C2Cدر اين مدل مزايده ها و مناقصه ها از طريق اينترنت انجام ميشود
 Ebayمانند

  Consomer To Business (C2B)-تجارت مصرف كننده با فروشنده 4

 در جهت سود دهي ،مانند واسطه هايي بين مصرف كننده ها و فروشنده ها تلاش ميكنند تا خريداران  PriceLine با استفاده از يك استراتژي فروش مانندOnlineدر اين روش آژانسهاي 
را به بهترين وجهي در خريدشان كمك كنند. 

  Peer To Peer (P2P)-تجارت نقطه به نقطه 5

 در چهرچوبي كار ميكند كه افراد بتوانن  P2P است.تجارت  PayPalاين مدل براي تسويه حساب كردن شركت كنندگان در حراج با فروشنده است كه مشهور ترين آن سرويسي به نام 
 براي داد ستد در اين شكل WAPمستقيما با هم پول رد و بدل كنند بطورييكه سهم اصلي داد و ستد پولي را نقل و انتقال رودر رو بعهده دارد. در حال حاضر امكان استفاده از سرويس 

برروي تلفن هاي همراه مهيا ميباشد. 

Business To Administra-تجارت فروشنده با اداره 6 on (B2A)  

  مالي  بين شركتها و سازمانهاي دولتي است.تامين نيازهاي دولت توسط شركتها و پرداخت  عوارض مالياتها از جمله اين نوع تجارت هستند. –اين نوع تجارت شامل تمامي مبادلات تجاري

Consomer To Administra-تجارت مصرف كننده با اداره 7 on (C2A)  

 دولتها احتمالا حيطه هايي همچون جمع آوري كمكهاي مردمي  ،پرداخت ماليات بردرآمد و هرگونه امور تجاري ديگري  B2C,B2Aاين مدل هنوز پديدار نشده است ولي بدنبل رشد انواع
كه بين دولت و مردم انجام ميشود ،گسترش خواهند داد. 

ك
روشهاي مختلف تجارت الكتروني

 

 مراحل راه اندازي تجارت الكترونيك

1 -Domain  و ثبت آن 
 - طراحي و ساخت سايت2

  Host- اجاره فضا بر روي اينترنت 3

 - پرداخت الكترونيكي4

 - تامين امنيت سايت5

 - بازاريابي ،تبليغ و جذب مشتري6

 - بررسي و تحليل كارائي سايت7

ك
مراحل راه اندازي تجارت الكتروني

 

برخي از پسوندهاي معروف در سايتهاي مرتبط با تجارت الكترونيك
Comercial(.Com) , Network(.Net) , Organization(.Org) , Government (.Gov) , Business (.Biz) , Information (.inf) 

آداب و معاشرت الكترونيكي 

 ابزار واكنشهاي احساسي يكي از مشكلات اساسي شناخته شده است. Online-در ارتباطات مستقيم 
 هيچگاه نميتوانيد حرف خود را پس بگيريد. Online-در ارتباطات مستقيم 
 همچون خود ما بر روي خط است و شايد بسياري از افراد در جمع مجازي ما حضور داشته باشند.  Online-واكشهاي ما در حالت 

 -هيچگاه نبايد جوش بياوريم
-در هنگام بروز مشكل يا اعتراض دنبال راه حلهاي مناسب باشيم.

 -در صورت دريافت نامه بدون نام كه باعث شك ميشود صبر داشته باشيم شايد نويسنده نام نامه را فراموش كرده است. 
-آرام باشيم يعني از نوشتن پيامهاي جنجالي خودداري كنيم.

-اگر سايتي اجازه ميدهد بصورت رايگان از امكاناتش استفاده كنيم ،متقابلا چيزي به آن سايت بدهيم

-در ارتباطات مستقيم روي خط ،هيچ چيزي بهتر از اين نيست كه خودمان باشيم

 -حقوق مولفين را محترم بشماريم
-از محل هاي تعيين شده توسط مديران سايت براي تبليغات استفاده كنيم.

 -اظهار نظر هم جا دارد و هم راه
-مخاطب خود را همواره بياد داشته باشيم ( براي چه مخاطبي با چه سطح معلومات و تجربياتي مي نويسيم.)

-از شيوه صيح نامه نگاري در پيامهاي خود استفاده كنيم.

-به نوعي پيام نگاري نكنيم كه مورد لعن و نفرين ديگران قرار بگيريم.

آداب و معاشرت الكترونيكي 
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 امنيت در تعاملات الكترونيكي

SSL .شيوه اي است استاندارد در رمز دار كردن و انتقال داده ها بطوريكه در فاصله زماني ميان انتقال داده ها كسي امكان دسترسي به محتوي اطلاعات را ندارد 
 Secure و ديگري پرتكل  Client/Server براي ايجاد فضاي امن بين  SSLبراي انتال اطلاعات امن بر روي اينترنت در حال حاضر دو استاندارد وجود دارد كه مكمل يكديگرند.يكي استاندارد

Http  .براي امنيت انتقال پيامها 

 نكات كليدي موفقيت در بازاريابي

 -كار هوشمندانه ، فروش هوشمندانه1

نكات كليدي موفقيت در بازاريابي
 

 -نقش موثر برنامه و بوجه در بازاريابي موفق2
 -جلب اعتماد مشتري كليد موفقيت است3
-دليل بايد قانع كننده و مشتري پسند باشد.4
  Email‐Marketing-استفاده از پست الكترونيك در بازاريابي 5

ايجاد ديالوگهاي قوي براي بازاريابيهاي 6 -B2B  

 -جذب مشتري بر روي اينترنت با پست الكترونيك7

 -تاثير گذاري موثر ( ايجاد،حفظ و گسترش ارتباطات)در بازاريابي حرفه اي8

 كليد موفقيت در كسب و كار ميباشد. (Marketing Plan)-برخورداري از يك برنامه بازاريابي 9

-بكار بردن عبارتهاي قدرتمند براي فروش بيشتر10

  Email Marketing و Direct Mailتفاوت اصلي بين  

Direct Mail
 ميباشد.صاحبان كالا و يا غرضه كنندگان خدمات ، فهرستي از مخاطبين يا مشتريان احتمالي ( هدف)  خود را به همراه  Direct mailدر اين شيوه نامه نگاري بصورت مستقيم

 ميگويند نگارش و تنظيم ميكنند و از طريق پست معمولي نامه ها را  Sales Lettersآدرسهاي پستي و جزئيات تماسشان فراهم مي آورند و سپس نامه هايي كه اصطلاحا به آنها 
ارسال ميكنند. 

Email Marketing
 يا همان پست الكترونيك بر روي بستر اينترنت انجام ميگردد و تفاوت اصلي آن با شيوه سنتي قبلي Emailبه پروسه اي اطلاق ميشود كه عمليات استراتژي بازاريابي از طريق

اينست كه ارتباط بازاريابي بصورت دوطرفه ميباشد و سهولت اين ارتباط بالاتر ميباشد. 
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-حضور الكترونيكي در دنياي مجازي كسب و كار ضرورت دارد.11
-استفاده از شعارهاي تبليغاتي گيرا و جذاب در جذب مشتري12
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