
١٣٨٩ آبان ١٩تاریخ انتشار : چھارشنبه مجله الکترونيکی ویستا :  اینترنت و فناوری اط�عات - شماره ششم - تجارت الکترونيک

فھرست مطالب این شماره

عامل کليدی در نامگذاری روابط تجاری۵•  

آشنایی با حقوق تجارت الکترونيکی•  

آشنایی با مفاھيم و تعاریف بنيادین خدمات الکترونيک•  

آغاز تجارت اینترنتی بدون داشتن وب سایت•  

آغاز عصر داد و ستد الکترونيکی چای در ھندوستان•  

آیا تجارت شما برای بھره گيری از موتورھای جستجو کوچک است؟•  

آیا سيستمھای کسب و کار الکترونيکی فرھنگ خاصی دارند؟•  

اثر تجارت الکترونيکی بر استراتژیھای بازار•  

ارزیابی خدمات الکترونيکی•  

استراتژی بازاریابی در وب سایت•  

استراتژی تجاری اسب تروا•  

استفاده از کارتھای الکترونيکی در کاربردھای روزمره•  

استفاده از منابع مجازی بيرونی برای انجام پروژه ھای بيشتر در زمان کمتر•  
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اشتباھات بزرگ در تجارت الکترونيک•  

اشتباھاتی که صاحبان تجارت مرتکب می شوند!•  

افزایش تجارت کدھای مخرب رایانه ای و بازده مالی فراوان آن؛ چرا و چگونه؟!•  

افزایش فروش با پشتيبانی از مشتری•  

اقتصاد دیجيتالی•  

ھای تجارت الکترونيک در ایرانالزامات و ضرورت•  

الفبای تجارت الکترونيکی - مزایا و مدل ھای تجارت الکترونيک•  

الگوھای تجارت الکترونيک•  

الگوی چينی کارآفرینی الکترونيک•  

امپراتوران دنيای اینترنت•  

انتخاب کنيد: آن�ین یا آف�ین•  

انواع تجارت الکترونيکی•  

انواع تجارت الکترونيکی•  

اھداف استراتژیک در تجارت الکترونيک•  

ایران، مسافر تاخيری تجارت الکترونيک•  

اینترنت موبایل؛ موج آینده انتشار تبليغات•  

اینترنت و کسب و کار الکترونيکی•  

  •CRMو تحول شناختی در عرضه کنندگان 

  •CRMاز نوع ایرانی 

  •e-Commerceو راھکارھای ورود به تجارت الکترونيکی 

  •eBayین جھانn بزرگترین حراجی آن 

  •ICTتاثير و اینترنت بر تحول بازارکار

  •mBusiness

  •PayPalچيست و چگونه می توان از آن استفاده کرد؟ 

با این دامين ھای صد ساله چه کنيم؟•  

بازار تجارت الکترونيک؛ اندازه و تمای�ت•  

بازارھای الکترونيکی؛ راھکاری مناسب برای خروج از بحران•  

بازار ھای تھاتری الکترونيکی•  

بازاریابی الکترونيک: برقراری ارتباط با مشتریان•  

بازاریابی اینترنتی؛ وب�گ در مقابل وب سایت•  

بازاریابی در محيط تجارت الکترونيک•  
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بازاریابی کوتاه مدت در برابر بازاریابی بلند مدت•  

بازاریابی مجازی در فضای دات ھا•  

بازاریابی و تبليغات ، دروازه ورود ایران به تجارت جامعه مجازی•  

E-Commerceبازخوانی دوباره قصه ھای ناگفته ای از تجارت الکترونيکی •  

بازگشت به نقطه صفر•  

بدون کاn ھم می شود پول درآورد!•  

برتری مزیت ھا بر معایب•  

بررسی  حقوقی  تجارت  الکترونيک•  

بورس الکترونيک•  

بومی سازی داد و ستد و تجارت الکترونيک در ایران•  

به ده دليل قانع کننده، وب سایت باید در استراتژی بازاریابی گنجانده شود•  

به ده دليل مردم از شما خرید نمی کنند•  

بھایابی برمبنای فعاليت در تجارت الکترونيک•  

بھترین استراتژی بازاریابی الکترونيکی•  

بھترین زمان خرید در بازار دیجيتال•  

بيزینس خود را آن�ین کنيد•  

پدر حراجی ھای آن nین ای بی، پی یر اميدیار•  

پرداخت را به انگشتان خود بسپارید•  

پنج قاعده مھم در بازاریابی فروش اینترنتی•  

پنجره واحد تجارت•  

پول الکترونيک: تفاوت انواع کارتھای خرید و دریافت چيست؟•  

CRMپياده سازی و بکارگيری •  

تابلو دیجيتال تبليغات چيست؟•  

تاثير آداب، رسوم و فرھنگ ایرانی در استفاده از ابزارھای تجارت الکترونيکی•  

تاثير اعتماد در تجارت الکترونيکی•  

تاثير اینترنت بر بازاریابی سنتی•  

تاریخچه و سابقه ی تدوین قانون طرح تجارت الکترونيکی•  

تبدیل بازدیدکنندگان به خریدار•  

تبليغات ھوشمند، شما را ھدف می گيرند•  

تبليغات، خرید و فروش در دنيای مجازی•  

تجارت از نوعی دیگر•  
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تجارت الکترونيک•  

تجارت الکترونيک•  

تجارت الکترونيک•  

تجارت الکترونيک•  

تجارت الکترونيک•  

تجارت الکترونيک , جدیدترین راه توسعه فعاليت ھای تجاری•  

)چيست؟E-Businessتجارت الکترونيک (•  

تجارت الکترونيک از آغاز تا امروز•  

ebay.comباC٢Cتجارت الکترونيک •  

تجارت الکترونيک با کارتھای اعتباری•  

تجارت الکترونيک در کشورھای در حال توسعه•  

تجارت الکترونيک رااز کجا شروع کنيم؟•  

تجارت الکترونيک روستائی•  

تجارت الکترونيک و پيش نيازھای آن در ایران•  

تجارت الکترونيک و صنعت فرش ایران•  

تجارت الکترونيک ھنوز در ابتدای راه•  

تجارت الکترونيک یک انتخاب نيست، یک الزام است•  

تجارت الکترونيک: افزایش نرخ تبدیل•  

تجارت الکترونيکی•  

تجارت الکترونيکی ,عرصه تعامل جدی ایران باتجارت جھانی•  

تجارت الکترونيکی اھميت و رویکردھای توسعه آن•  

تجارت الکترونيکی چيست؟•  

تجارت الکترونيکی چيست؟•  

تجارت الکترونيکی چيست؟•  

تجارت الکترونيکی در ایران•  

تجارت الکترونيکی در ایران، راھکاری برای برون رفت از بن بست•  

تجارت الکترونيکی در جمھوری فدرال آلمان•  

تجارت الکترونيکی در جھان•  

تجارت الکترونيکی در کانادا و مکزیک•  

تجارت الکترونيکی رااز کجا شروع کنيم؟•  

تجارت الکترونيکی و ایجاد اشتغال•  
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تجارت الکترونيکی  و پنجره ھای مسدود•  

تجارت اینترنتی در ایران•  

تجارت با ویترین شيک وب سایت•  

Webتجارت در •  

تجارت در دنيای الکترونيک را جدی بگيریم•  

تجارت در شھر الکترونيک•  

تجارت دیجيتال•  

تجارت سيار•  

تجارت سيار؛ جلوه ای از فناوری ارتباطات•  

تجارت موبایلی•  

تجارت وبازرگانی الکترونيک•  

تجارتی گمنام به نام معام�ت اینترنتی•  

)CRM)؛فناوری اط�عات تسھيل گر مدیریت ارتباط با مشتری (Cisco TMتجربه سيسکو (•  

تحليل پارامترھای آماری یک سایت وب•  

تحول در دنيای تجارت•  

تداوم کسب وکار و فناوری اط�عات•  

تراژدی مبادnت الکترونيکی در ایران•  

تضمين امنيت با پول الکترونيکی•  

Email Marketing و Direct Mailتفاوت اصلی بين •  

تکنولوژی شبکه از دانشگاه به فروشندگان و شما•  

تناسبات کاری در کسب و کار اینترنتی•  

توليد الکترونيکی _ اصول ، ابزارھا و دگرگونی•  

جای پول الکترونيکی رایج در جامعه اط�عاتی ایران خالی است•  

جھانی شدن ،مدیریت و تجارت الکترونيک•  

چرا از خرید اینترنتی می گریزیم؟!•  

چرا فروشگاه شما خوب کار نمی کند؟•  

چگونگی حفظ مشتریان اینترنتی•  

چگونگی گسترش فرھنگ به کارگيری فناوری اط�عات•  

چگونه تيم پروژه انتخاب کنيم؟•  

چگونه سایت خود را چسبناک کنيم•  

چگونه کارت روی تجارت الکترونيکی اثر می گذارد•  
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چگونه یک سایت فروش موفق داشته باشيم؟•  

چند عامل مضر در تجارت خانگی•  

چه کسی به یک استراتژی الکترونيکی نياز دارد ؟•  

حراجھای الکترونيک•  

حفظ مشتری با استفاده از خدمات پست الکترونيک•  

حقوق تجارت الکترونيک•  

حلقه گمشده نمایان می شود•  

خدمات آن nین در تجارت الکترونيک•  

خرید مطمئن در وب•  

خرید و فروش اینترنتی را بشناسيم•  

خرید و فروش ھای اینترنتی و واسطه گران!•  

خرید ھدایای تبليغاتی از طریق اینترنت•  

خود منبعی: چگونه شرکت ھا ما را به کار بدون مزد وا می دارند•  

درآمد مجازی در دنيای مجازی•  

دnیل اھميت وب سایت در تجارت الکترونيک•  

دنيای مجازی در خدمت کسب وکار•  

دوبستر و یک رویا•  

دوران سياه تجارت الکترونيک•  

دولت الکترونيکی در تجارت الکترونيکی•  

دولت، تجارت و آموزش الکترونيکی•  

)CIOده صفت بایسته یک مدیر انفورماتيک (•  

راه ميانبر برای تسریع کسب درآمد در تجارت•  

راه ھایی آسان برای جلب مشتریان به سایت•  

راھنمای تجارت کننده در شبکه•  

راھنمای جامع بازاریابی از طریق وب•  

رضایت مشتری رمز بقای سازمان ھا در کسب و کار رقابتی•  

رمز موفقيت در تجارت الکترونيک•  

رموز موفقيت ایميل ھای بازاریابی•  

روابط خود با مشتریانتان را از طریق ایميل افزایش دھيد•  

روش ھای کسب درامد از وب�گ•  

روشھای پرداخت در تجارت الکترونيک و نقش آن در کاھش سفرھای درون شھری•  
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رویکرد سرمایه گذاری نوین•  

زنگ ھا برای که به صدا درمی آیند•  

سایتھای زیبا، به ندرت باعث فروش باn می شوند.•  

سنجش ارزش تجارت الکترونيک در عملکرد شرکت ھای توليدی•  

سوپر مارکت دیجيتال•  

سھم ناچيز ایران از تجارت پرسود محتوای آن�ین•  

سير تاریخی تجارت الکترونيک•  

سيستم ھای پرداخت الکترونيکی•  

ICTشاه کليد توسعه •  

شرکتھای بدون ب�گ نميتوانند دیدگاھھای ارزشمندی به مشتریان خود ارائه دھند•  

شروع تجارت آن�ین•  

شگرد ھای جدید در بازار اینترنت•  

شناسایی و فناوری •  

صنعت تبليغات در تسخير امپراتوری جدید•  

عاشق ھا، بيزینس من ترند•  

عصر اط�عات نقاط قوت و ضعف، فرصت ھا و تھدیدات فرا روی تجارت الکترونيکی در ایران•  

عوامل اساسی برای انتقال به تجارت الکترونيکی•  

عوامل موفقيت در بازاریابی بوسيله پست الکترونيکی•  

عوامل موفقيت در تجارت الکترونيک•  

عوامل موفقيت یک وب سایت در عرصه تجارت الکترونيک•  

)Franchiseفرانشيز (•  

فرصت تجارت بی سيم•  

فروشگاه ساز اینترنتی•  

فرھنگ سازی به جای تصویب قانون•  

فناوری اط�عات؛ بنگاه ھای خرد و نقش تحریم•  

قدرت تشکر کردن•  

قواعد حاکم بر قراردادھای الکترونيکی•  

قوانين بازاریابی الکترونيکی•  

کار در ھمه جا کار در ھيچ جا•  

کاربرد عامل ھای متحرک در تجارت الکترونيک•  

کاربردھای فن آوری اط�عات در تجارت الکترونيکی•  
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کارت ھای اعتباری•  

کارت ھای اعتباری بانکی و اینترنت و نقش آن•  

کاnی واقعی، مشتری واقعی، مغازه مجازی•  

کجا بفروشيم؟•  

کسب و کار اینترنتی؛ مقدمات و راه اندازی•  

کسب و کار وب�گی•  

کليد ورود به تجارت الکترونيک•  

کندی خطوط از مشک�ت خریدھای اینترنتی است•  

گام آھسته بيمه در تجارت الکترونيک•  

گام اول در تجارت الکترونيک•  

گامی بلند در تدابير شبکه ای•  

گریزناپذیری تجارت الکترونيک•  

گمرک و تجارت الکترونيکی•  

 قدم١٠محافظت از ھویت شناسایی شما در •  

B٢Bمدل تجارت الکترونيکی مبادnت•  

مدل ھای مختلف تجارت الکترونيک•  

مدیریت الکترونيکی•  

 )در سازمانE-Commerceمدیریت تجارت الکترونيک(•  

مروری بر تجربه مالزی در تجارت الکترونيک•  

مروری بر قانون تجارت الکترونيکی•  

مزیت رقابتی در تجارت الکترونيک•  

مزیت ھای تبليغات در اینترنت بر تبليغات چاپی سنتی•  

مسائل حقوقی معام�ت الکترونيک سھام•  

مشتری مداری، صيانت از محصول و مصرف کننده•  

مشک�ت تجارت الکترونيک•  

معام�ت اینترنتی امن•  

معایب کسب و کار الکترونيک•  

 چيست؟Service Oriented Architectureمعماری سرویس گرا •  

معيار ھای آمادگی تجارت الکترونيک•  

مکاتبات بازرگانی و بازاریابی در عصر حرفه ای بودن و سرعت عمل•  

موارد قانونی در تجارت الکترونيکی•  
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موضوعات کليدی در اجرای یک استراتژی تجارت الکترونيکی•  

Webموقعيت تجاری در •  

مينای شھر خاموش•  

 مرحله ساده۴نحوه بھبود مدیریت بازاریابی ایميل، افزایش فروش و سود حاصله در •  

نقش کارتھای اعتباری و پرداختھای الکترونيک درتوسعه تجارت•  

نقش مدیران دولتی در توسعه تجارت الکترونيکی•  

نکات مھم در خرید اینترنتی•  

eBayنکته مھم در•  

نکته ھا و ترفندھای که در زمينه تجارت اینترنتی آموخته ام•  

نگاھی به تجارت الکترونيکی در ایران و جھان•  

نگاھی به مفھوم و موانع رشد تجارت الکترونيک در ایران اقتصاد دیجيتالی•  

نگاھی جامع به تجارت الکترونيک تبــليغـــات•  

نياز به آخرین ابزار تجارت•  

وب سایت؛ کليد ورود به تجارت الکترونيک•  

وفاداری الکترونيک س�ح مخفی شما در وب•  

ھشت روش برای افزایش درآمد وب سایت شما•  

ھفت اشتباه بزرگ در تجارت الکترونيک•  

ھفت مساله مھم در تجارت اینترنتی•  

Business Intelligenceھوشمندی کسب  و کار •  

یک سایت، یک رویا•  

http://vista.ir/?view=pdfلينک دانلود :      

عامل کليدی در نامگذاری روابط تجاری۵

در بــــــازار دنيای امروز، مردم به آنچه می شناسند و بدان اطمينان دارند

ارشد مدیران  صوتی  پيامھای  درباره  را  زیادی  مطالب  امروز  ما  وفادارند. 

اجرایی شنيده ایم كه می گویند، اگر از شركت مایكروسافت، سيس و یا اچ

) نيستيد پيام نگذارید. نامگذاری تجاری، نحوه یا چگونگی شناخت یاHPپی(

برداشت مصرف كنندگان و مشتریان از شما است.
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این بدان معنی است كه چگونه مشتریان ھدف، ارزشھای افزوده شما را

جذب كرده و آنھا را در قالب یك تصویر ماندگار و منسجم متمایز می سازند.

● پنج عنصر كليدی

) شركت  دو  بين  تجاری  نامگذاری  اینكه  BUSINESSبرای   TO

BUSINESS=B٢Bاثربخش باشد چه باید بكنيم؟ (

▪ ھدف گذاری: ارزش افزوده شما باید ھمگام و ھمسو با بازار ھدف شما

تعریف شود. بازار ھدف به روشنی  باید  معنی است كه  بدان  این  باشد، 

ھرچند كه این موضوع بدیھی و روشن است، ھدف گذاری شما ممكن است

مستلزم اص�حات و تجدیدنظرھای مكرر باشد. شما باید ھنگام تعریف بازار

ھدفتان، جانب اعتدال را به شيوه ای رعایت كنيد كه به مردم این احساس

به صحبت آنھا  با  بينانه  واقع  به طور  می خواھيد  دھد كه شما  دست 

لزم برخورداری از قدرت نظم و انضباط است.بنشينيد. در اغلب اوقات این به منزله، تعيين حدود و ثغور برای بازار ھدف شما است كه مست

) می تواند با خریدھای مقطعیBUSINESS TO CUSTOMER = B٢C▪ ارزشمداری: ھرچند نامگذاری در دنيای روابط تجاری بين مشتری و شركت (

 مستلزم توجھات روشنی است. داشتن یك ارزش افزوده روشن پيش نيازی برای نامگذاری قدرتمندB٢Bسروكار داشته باشد، خریدھای فناوری 

وان چنين كانونھای ارزشی را ارتقا داد. است. اخبار موفقيت و رضایت نسبت به مزیتھای قابل اندازه گيری بھترین وسيله است كه می تB٢Bدر

سه كردن فرصتی برای مشتریان شما است، كه آنھا▪ تمایز: ھيچ بازار بدون رقابتی وجود ندارد. توانایی داشتن برای مقابله و مقاومت و مقای

ماست تا موضع خود را نسبت به رقبا مشخصمتوجه شوند چرا شما بھترین گزینه برای رساندن ارزش اضافی ھستيد. ھرچند این فرصتی برای ش

يد كه اطمينان حاصل كنيد كه این رقابت ازنظرســـازید. و این موضوع كمك می كند تا به روشنی مزیت شما شناخته شود، اما باید مراقب باش

مشتری مناسب است.

شمـــــا را در ذھن مشتریانتان حك می كند. تنھا▪ انسجام: انتقال تمایز و ارزش اضافی شما به صورت یك پيام منسجم چيزی است كه نام تجاری 

نندگانتان بپرسيد (یا بھتر اینكه از شخص بی طرفیشيوه شناختن اینكه آیا آن را درست انتخاب كرده ایم، آزمودن آن است. از مشتریان و مصرف ك

 چرا شما متفاوت از دیگران ھستيد. این امر می تواندسوال شود) كه آیا آنھا ارزش افزوده شما را درك می كنند. ببينيد آیا آنھا درك می كنند كه

ری مالی و احساسی كرده اید. این را نيز مدنظر قرار دھيداقدام خطرناكی باشد. زیرا در اكثر موارد شما قب�ً در پيام فعلی خود اقدام به سرمایه گذا

كه اگر ھرگز نتوانيـــد به آن پی ببرید چقدر می تواند خطرناك باشد.

را درست انجام دھيد و تمایز و ارزش اضافيتان را در▪ یادآوری كننده: این آزمون نھایی نقطه قوت نام تجاری شما است. حتی اگر شما تمام كارھا 

یادی نكرده اید اگر آنھا نتوانند آن را به خاطرپيامی منسجم بسازید كه به طور خاص مشتریان ھدفتان را مخاطب قرار دھد اما ھنوز شما كار ز

بياورند. اینجا ھمان جایی است كه ما به اھميت نقش ارتبـــاطات بازاریابی واقف می شویم.

● ارتباطات بين دو شركت

متمایز است درحالی كه توالی و دستيابی ھنوز اھميت دارند، اما آنھا معانیB٢C از روابط بازاریابی سنتی در دنيای B٢Bاكثر ارتباطات در دنيای 

رتباط برقرار شود، و ھرچه بيشتر، بھتر.مختلفی را به خود می گيرند. اغلب تبليغات بدین منظور انجام می شود كه با مخاطب بيشتری ا

آنھا چه كسانی ھستند. به محض اینكهچيزی كه مھم است دستيابی به بازار ھدف شما است. این بدان معنی است كه شما باید بشناسيد 

در چنگ خود داشته باشيد. ع�وه بر این، اگر آنشما شناختيد كه آنھا چه كسانی ھستند، شما درصددید كه آنھا را حتی اnمكان به صورت مداوم 

را به درستی انجام ندھيد این موضوع برای شما گران تمام شده و منابع شما را ھدر می دھد.

ا راه دستيابی مداوم به آنھا به شيوه ای كهافرادی را كه شما می شناسيد با حجم زیادی از اط�عات و بازاریابی سروكار خواھند داشت تنھ

نھا ارتباط داشته باشيد و برای آنھا باارزش باشد.تــــــاثير مثبتی بر روی آنھا خواھد داشت ازطریق ارتبـــــاطات آزادانه ای است كه با آ

ی كه با دریافت آن موافقيد مقایسه كنيد. كدام یك بهدرباره تاثير یك آگھی در یك مجله یا بر روی صفحه وب بيندیشيد و آن را با ارتباطات مناسب

 را می بينيم؟ من واقعاً معتقدمB٢Bم افزارھای تبليغات شما بھتر اجازه می دھد كه آن را متوجه شده و به خاطر بسپارید. بنابراین، چرا ما ھنوز نر
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دین ترتيب برای ماھھا تبليغات خواھيد داشت.این اغلب بی تفاوتی است. این كار آسان است، فضایی بخرید، به یك طراح پول پرداخت كنيد، ب

ان آن باشيد. این كار آسانتر از یافتن مشتریان ھدف وگرچه درعمل، شما یك قسمت زیادی از بودجه بازاریابی را مصرف كرده اید اما دیگر نباید نگر

واھيد فعاليتتان را نشان دھيد تبليغات خوب است ولی اگربرقراری یك ارتباط آزادانه ازطریق گفتمان باارزش، مرتبط و پی درپی است. اگـــــــر می خ

 ایراد می گيرند نياز برای ھدف گذاری، تمایز، ارزشB٢Bمی خواھيد نتایج را نشان دھيد باید جدی تر كار كنيد. اگر منظور آنھایی كه به نامگذاری 

 این مطلب را عليرضا ملكی از١ است. B٢Bذاری تجاری مداری، انسجام و روابط آزادانه باشد ما با آن موافقيم. به نظر من، این دقيقاً ھمان نامگ

اینترنت تھيه و ترجمه كرده است.

● شش ویژگيھای مھم فناوری اط�عات و ارتباطات

در ھرصورت فناوریھای نوین اط�عاتی و ارتباطیفناوری اط�عات و ارتباطات دارای گستردگی و پيچيدگی سخت افزاری و نرم افزاری زیادی است. 

دارای شش ویژگی مھم زیر است:

 به چھره است. براین اساس&، كاربران مــی توانند در - تعاملی بودن: یكی از ویژگيھای مھم ابزار فناوری اط�عات و ارتباطات امكان ارتباط چھره١

 حالت كنش و واكنش متقابل قرار دارند.تبادل بھنگام اط�عات مشاركت كنند. در حقيقت، اكنون در این حالت، فرستنده و گيرنده در یك

 اكثر اعضای خانواده می خورد و در آن ورزش، - جمع زدایی: برخ�ف گذشته كه پيامھای رسانه ھا، كلی منتشر می شد و مث�ً یك مجله به درد٢

 خاص خود را دارند. به دیگر سخن ازجمعسياست، آشپزی و... وجود داشت. در حال حاضر نشریات تخصصی به وجود آمـــده اند كه مخاطبان

سازی فاصله گرفته و به وادی افراد كشيده شده ایم.

ه رفت و اخبار مورد نظر را خواند. قب�ً ھمه یك فيلم را از - ناھمزمانی: ھم اكنون می توان قبل از انتشار روزنامه از طریق رایانه و مودم به روزنام٣

 كلوپ ویدیویی فيلم دلخواه را دید. فناوریھای نوینتلویزیون می دیدند، ولی حاn مـــــی توان بااستفاده از امكان ویدئو درخواستی از طریق یك

ا این قابليت را دارند كه ارسال و دریافت پيام را در زماناط�عاتی و ارتباطی بر عنصر زمان به عنوان متغير تعيين كننده غلبه كرده اند. این فناوریھ

دلخواه فرد ھموار كنند و این نيز بخشی از انتقال كنترل از منبع به گيرنده است.

 منزل دریافت كرد. به عبارت دیگر، ارتباطات مثل - تمركززدایی: از طریق فناوریھای نوین ارتباطی می توان اط�عات را مثل بسته ھای پستی در۴

رتباط تلفنی حضور در خانه الزامی بود - ارتباطگذشته «جمعی» عمل نمی كند، بلكه سفارش پذیر شده است. قب�ً به عنوان مثال برای برقراری ا

ه كرده است.خانه به خانه - ولی حاn تلفن ھمراه این مشكل را حل كرده وارتباطات تلفنی را نقطه به نقط

ایش داده اند. حافظه عظيم رایانه ھا و قدرت انتقال - ظرفيت بيشتر: فناوریھای نوین اط�عاتی و ارتباطی ظرفيت گردآوری و توزیع اط�عات را افز۵

یی چون عصر اط�عات و ابر - بزرگراھھای ارتباطيمیبی سابقه اط�عات از طریق فيبرھای نوری و پدیده بزرگراھھای اط�عاتی خبر از بروز پدیده ھا

دھند.

رورت احساس شود وارد سپھر اط�عات شد. این - انعطاف پذیری: بااستفاده از فناوری نوین اط�عات و ارتباطات می توان در ھر زمانی كه ض۶

انعطاف پذیری اوج تعاملی شدن ارتباطات است.

● خرد گرایی در سازمانھا

در ھرصورت فناوریھای نوین اط�عاتی و ارتباطیفناوری اط�عات و ارتباطات دارای گستردگی و پيچيدگی سخت افزاری و نرم افزاری زیادی است. 

دارای شش ویژگی مھم زیر است:

 به چھره است. براین اساس، كاربران مــی توانند در - تعاملی بودن: یكی از ویژگيھای مھم ابزار فناوری اط�عات و ارتباطات امكان ارتباط چھره١

 حالت كنش و واكنش متقابل قرار دارند.تبادل بھنگام اط�عات مشاركت كنند. در حقيقت، اكنون در این حالت، فرستنده و گيرنده در یك

 اكثر اعضای خانواده می خورد و در آن ورزش، - جمع زدایی: برخ�ف گذشته كه پيامھای رسانه ھا، كلی منتشر می شد و مث�ً یك مجله به درد٢

 خاص خود را دارند. به دیگر سخن از «جمعسياست، آشپزی و... وجود داشت. در حال حاضر نشریات تخصصی به وجود آمـــده اند كه مخاطبان

سازی» فاصله گرفته و به وادی افراد كشيده شده ایم.

ه رفت و اخبار مورد نظر را خواند. قب�ً ھمه یك فيلم را از - ناھمزمانی: ھم اكنون می توان قبل از انتشار روزنامه از طریق رایانه و مودم به روزنام٣

 كلوپ ویدیویی فيلم دلخواه را دید. فناوریھای نوینتلویزیون می دیدند، ولی حاn مـــــی توان بااستفاده از امكان ویدئو درخواستی از طریق یك

ا این قابليت را دارند كه ارسال و دریافت پيام را در زماناط�عاتی و ارتباطی بر عنصر زمان به عنوان متغير تعيين كننده غلبه كرده اند. این فناوریھ
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دلخواه فرد ھموار كنند و این نيز بخشی از انتقال كنترل از منبع به گيرنده است.

 منزل دریافت كرد. به عبارت دیگر، ارتباطات مثل - تمركززدایی: از طریق فناوریھای نوین ارتباطی می توان اط�عات را مثل بسته ھای پستی در۴

باط تلفنی حضور در خانه الزامی بود - ارتباطگذشته جمعی عمل نمی كند، بلكه سفارش پذیر شده است. قب�ً به عنوان مثال برای برقراری ارت

ه كرده است.خانه به خانه - ولی حاn تلفن ھمراه این مشكل را حل كرده وارتباطات تلفنی را نقطه به نقط

ایش داده اند. حافظه عظيم رایانه ھا و قدرت انتقال - ظرفيت بيشتر: فناوریھای نوین اط�عاتی و ارتباطی ظرفيت گردآوری و توزیع اط�عات را افز۵

یی چون عصر اط�عات و ابر - بزرگراھھای ارتباطیبی سابقه اط�عات از طریق فيبرھای نوری و پدیده بزرگراھھای اط�عاتی خبر از بروز پدیده ھا

می دھند.

رورت احساس شود وارد سپھر اط�عات شد. این - انعطاف پذیری: بااستفاده از فناوری نوین اط�عات و ارتباطات می توان در ھر زمانی كه ض۶

انعطاف پذیری اوج تعاملی شدن ارتباطات است.

منبع : ماھنامه تدبير

http://vista.ir/?view=article&id=229987

آشنايی با حقوق تجارت الکترونيکی

از خود  نيازھای  ساختن  برطرف  برای  مردم  قدیم  روزگاران  در 

این گونه معمول  شيوهٔ  می كردند.  استفاده   nكا با   nكا مبادله 

با نياز خود را  بر  مازاد  بود كه فرد كاnی  ترتيب  بدین  معام�ت 

كاnی مورد نياز خود مبادله می كرد. مشك�ت این گونه معام�ت

بيافریند كه در مقابل آن ھم تا كاnیی  بر آن داشت  انسان را 

نيازھای خود را برآورده سازد و ھم بازیگر نقش یكی از عوضين

معامله شود.

یافت و سبب بيرونی  بروز  از چندی  پس  بالقوه  این احساس 

بنام پول گردید، كه این امر به نوبهٔ خود بوجود پيرایش كاnیی 

این می داد. ھمزمانی  نوید  تجارت  در  را  تحولی شگرف  آمدن 

اراده سبب آزادی حاكميت  اندیشهٔ اصالت فرد و  رواج  با  تحول 

پيدایی قراردادھای تجاری به شكل امروزی گردیده اما منش فزون

طلب و منفعت محور انسان به قراردادھای كتبی ارضا نشد و بعد

از آن دیری نپایيد كه ارمغان دنيای مدرن یعنی تجارت الكترونيك

بعد از اختراع وسایلی مانند تلفن ، دورنگار و ..... از درون دنيای

پرآشوب تجارت سر برآورد.ھمزمانی گسترش این تجارت نوین و
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طرح جھانی سازی اقتصاد و پيوستن جوامع مختلف به این طرح و

تمی مبدل ساخت بطوریكه امروزه خود را به عنواننيز گسترش روز افزون كاربران شبكه جھانی اینترنت ، این تجارت نوین را به تجارتی فرا سيس

ا را ناگزیر به مھيا نمودن زیرساختھای nزم تجارتامری اجتناب ناپذیر در متن زندگی انسان امروز جا داده است.قرار گرفتن در دھكدهٔ جھانی م

ه آميز خواھد بود.الكترونيكی می سازد و عدم توجه به این قانونمندیھای نوین در آینده ای نه چندان دور فاجع

 جھانی می باشد. در تجارت الكترونيك مرزی وجودیكی از مفاھيم تجارت الكترونيك حذف مرزھا، گمرك ھا و واسطه ھا و تبدیل شدن به یك دھكدهٔ

از مغازه  ای در قاره ای دیگر خریداری كنند. تجارتندارد و ھيچ فرقی نمی كند كه افراد اجناس خود را از یك مغازه در نزدیكی محل سكونت و یا 

زینه خریدار و توليد كننده ، صرفه جوییالكترونيكی باعث افزایش سرعت و حجم مبادnت بازرگانی گردیده و به مشكل محسوسی سبب كاھش ھ

 به فضایی مجازی تبدیل گشته و انسان مازمان ، جذب بيشتر ، حذف واسطه ھا و در نھایت سود بيشتر می شود. در این تجارت فضای طبيعی

د را بصورت الكترونيكی انجام دھند. در این ميان ما بهبدون قرار گرفتن در محدودیتھای زمان و ك�ن می توانند با امكانت پيشرفته امروز معام�ت خو

ـ قانونمندی و ضوابطی نوین و از پيش تعيين٢ـ اقتصادی پویا و فعال ١عنوان عنصری فعال و مؤثر در نظام جھانی باید به دو س�ح مجھز شویم 

به اقتصاد كشور می گردد. این دغدغه ھا و تبعاتشده چرا كه اگر این امر محقق نگردد برخورد انفعالی خود موجب بروز خسارات جبران ناپذیری 

یم لذا در این مقاله سعی شده است كهسيستميك این تجارت نوین ما را بر آن داشت كه به كاوشی حقوقی حول و حوش این مقوله بپرداز

نوین و امضای الكترونيكی و در ادامه قراردادھایتعریفی اجمالی از حقوق این فناوری نوظھور ارائه گردد و پس از آن مبانی حقوقی این تجارت 

الكترونيكی ھمراه با آثار حقوقی ھر كدام مورد كاوش و بررسی قرار گيرد.

ـ تعریف حقوق تجارت الكترونيك١

) و یا معامله بين دوB٢B) یا معامله بين دو توليد كننده (B٢Gحقوقی است كه ناظر بر جریان خرید و فروش بين توليد كننده و مصرف كننده (

) در فضای الكترونيكی است.C٢Cمصرف كننده (

) در حالBusiness to consunem و مصرف كننده (البته باید خاطرنشان كرد كه در حال حاضر بھترین روش این تجارت در شاخهٔ بين توليد كننده

ست.جریان است كه این امر ناشی از ضعف زیرساختھا و محدودیتھای تجارت الكترونيك در كشور ما ا

ـ مبنای حقوق تجارت الكترونيك :٢

ادھا نيز وارد این صحنه گردید چه در گذشته و چه درھمانطور كه در ابتدای بحث به آن اشاره شد ھمراه با ورود پول به صحنهٔ تجارت كم كم قرارد

ه این ویژگی از دو نظر قابليت بررسی دارد:امروز رسم متداول آنست كه قراردادھا به صورت سند مكتوب به مراجع ذی ربط ارائه می گردد ك

ـ از نظر اثبات سند: این ویژگی ناظر به بودن یا نبودن قرارداد در عالم خارج است.١

ند متعلق به كيست تا احكام نسبی بودنـ از نظر انتساب سند: بعد از اینكه وجود خارجی سند اثبات گردید باید مشخص گردد كه این س٢

قراردادھا راجع به آن اجرا گردد.

 باید وجود داشته باشد و ھم منتسب به اشخاصبنابرآنچه ذكر شد، چنانچه بخواھيم قراردادی را در عالم حقوق دارای آثار حقوقی بدانيم ھم

رت الكترونيك ، سند نوشته در دست ندایم و ھر جامعينی باشد. ھمين رویه در تجارت الكترونيك نيز جاری و ساری است، با این تفاوت كه در تجا

 یعنی كاغذ به مكان جدید خویش یعنی رایانه انتقالسخن از اسناد كتبی می رود پيام داده ای جایگزین آن می گردد و اسناد از جایگاه قدیمی خود

ی كه به صورت پيامقانون نمونهٔ تجارت الكترونيك است كه چنين مقرر می دارد « این قانون برای ھر نوع اط�عات١یافته اند مؤید این مطلب ماده 

 قانون نمونه تجارت الكترونيك چنين٢ ماده ٩ده ای در بند داده ای جھت فعاليتھای تجاری استفاده گردد، اعمال می شود»  و در ادامه در تعریف پيام دا

 ، دریافت و یا ذخيره می گردد). ناگفته ھویدا است كهاشعار می دارد: (پيام داده ای به معنای اط�عاتی است كه بوسيلهٔ عمليات الكترونيكی توليد

ھمسانی قرار داد الكترونيكی با قرار داد كتبیمبنای اصلی حقوق تجارت الكترونيك شناسایی حقوق پيام داده ای است ، چرا كه اگر مطلوب ما 

ونيكی به رسميت بشناسيم كه این امر به نوبهٔ خود نيازمنداست باید حقوق پيام داده ای اعم از توليد ، دریافت ، و یا ذخيره را در ھر سامانهٔ الكتر

تعبيهٔ سازكارھای حقوقی و فنی در این مقوله است.

ـ امضای الكترونيكی٣

 عبارتست از نوشتن نام یا نام خانوادگی یا ع�متامضا به معنای پایان رساندن یا نافذ دانستن امری در عالم خارج است. امضا در معنای مصطلح

برگرفته شده از كتاب ترمينولوژی حقوق ،خاصی كه ھویت صاحب ع�مت است و در ذیل اسناد و اوراق (عادی یا رسمی) متضمن وقوع معامله (

www.takbook.com

www.takbook.com



 ندارد مگر اینكه دارای ع�متی باشد دال بردكتر لنگرودی) از آنچه در مورد امضا گفتيم مشخص می گردد كه ھيچ سندی در ع�م حقوق اعتبار

ی كند می توان به اھدافی مانند رسميت یافتن اسناد،صدور آن از جانب مرجع مسلم الصدور آنچه در مورد اھدافی كه امضا در ذیل نوشته ھا دنبال م

ده اند اما باید غافل از این امر نبود كه امضا فارغ ازتایيد اسناد و قطعيت یافتن اسناد اشاره كرد كه برخی از نویسندگان بر این اھداف صحه گذار

 در حقيقت فرد قصد بوجود آوردن آن را نداشته و قراراھداف ذكر شده مبين قصد انشاء فرد در انعقاد قرار داد است بطوری كه اگر سندی امضا نگردد

 قانون تجارت قانونگذار آن را جزء شرایط مشكلی برات قرار نداده و مھر٢٢٣داد كان لم یكن تلقی می گردد. این امر آنچنان بدیھی است كه در مادهٔ 

 ھا مقررات حاكم بر اسناد كتبی بود لذا ما كه داعيه دارو امضا را داخل در ماھيت نوشتهٔ برات دانسته است . اما تابحال آنچه گفتيم راجع به ویژگی

تبی جزء شرایط صحی سند الكترونيكی بهھمسانی سند الكترونيكی با سند كتبی ھستيم قھرا باید امضای الكترونيكی را ھمانند امضای ك

حساب آوریم.

كه ھر ع�مت یا رمزی كه مبين قصد انشاء فرد درالبته این نكته را ھم باید در نظر داشت كه امضا حتما ناظر به شكل یا ع�مت خاصی نيست، بل

ضای دیجيتال در عبارت الكترونيك سوق می دھد.قرار داد باشد در تجارت الكترونيك پذیرفتنی است، ھمين نگرش ما را به سمت و سوی پذیرش ام

ل رمزی است كه محتوای پيام و ھویتامضای دیجيتال شامل یك رشته داده ھای ریاضی ھمراه شخص معين است كه معموn این امضا به شك

كترونيكی تا حدودی مرتفع كند چرا كه اگر امضاییامضا كننده را تصدیق می كند ، به نظر می رسد كه امضای دیجيتال مشك�ت امضا را در محيط ال

) و سپس با اخت�ف ولتاژ وارد رایانه شده و در حافظه تاثير می گذارد سپس این اثر بهoبه شكل خطوط گرافيكی صورت گيرد ابتدا به صورت او (

ند و این امضاء ، امضای حقيقی فرد نمی باشد اگر چهشيوهٔ الكترونيكی وارد رایانهٔ مقصد شده و در آنجا مجددا به ھمان صورت اوليه باقی می ما

باید این نكته لكن  بعضی ازبرخی از حقوقدانان امضای فوق را به شرط پذیرش عرف امضا تلقی می كنند،   را ھم مطمح نظر داشت كه در 

)Pemopرا حل می كند، نمونهٔ این فناوری پن اوپ (سامانه ھای رایانه ای برای كنترل صحت امضا فناوریھایی بوجود آمده كه مشكل انتساب امضا م

) استفاده شده است.▪ قراردادھای الكترونيكی و آثار حقوق مترتب بر آنھاpen Biometricsاست كه در آن از فناوری زیست سنجی قلم (

الف ـ تعریف عقد و قرارداد:

قابل یك یا چند نفر دیگر تعھد بر امری نمایند قانون مدنی در تعریف عقد چنين اشعار می دارد «عقد عبارتست از اینكه یك یا چند نفر در م١٨٣مادهٔ 

زی كه قانون مدنی چنين مقرر می دارد « عقد محقق می شود به قصد انشاء به شرط مقرون بودن به چي١٩١و مورد قبول آنھا باشد» از طرفی مادهٔ

 بوجود آوردن امری اعتباری به نام عقد است. ھمچنيندnلت بر قصد كند» بنابراین ، آنچه در تحقق اركان عقد شرط است اشتراك دو یا چند اراده در

 حقوقی به شرطی كه طرفين اھليت انعقاد قراردادمی توان در تعریف قرار داد چنين گفت، كه قرار داد توافقی است بين اشخاص اعم از حقيقی یا

ھم در عقد و ھم در قرار داد قصد انشائ ضروری استرادارا باشند و به موجب قانون از آن حمایت گردد. بنابرآنچه گذشت می توان نتيجه گرفت كه 

و طرفين با ایجاب و قبول قصد خود را بروز می دھند.

ند ایجاب عقد را انجام می دھد و طرف دیگر آن راو ھر عقدی مركب از دو عنصر ایجاب و قبول است بدین معنا طرفی كه می خواھد عقد را منعقد ك

ول می كند. آنچه مسلم است آنست كه در تحقققبول می كند كه ھر كدام از این ایجاب و قبول مشتمل بر الفاظی است كه دnلت بر ایجاب و قب

ی به روش الكترونيكی ابراز گردد. ایجاب و قبولایجاب و قبول ممكن است قصد طرفين كتبی یا شفاھی ، لفظی یا عملی و یا به طریقهٔ مدرن یعن

) در عرصهٔ این فناوری گردیده است (آن nین ھمان ارتباط شبكه ای با رایانه ھای دیگرانon lineالكترونيكی باعث بوجود آمدن قراردادھای آن nین (

 خود را به سامانهٔ رایانه ای مقصد ارسال می دارد واست.) ایجاب و قبول الكترونيكی در قراردادھای آن nیل بدین صورت است كه فرد پيام داده ای

) راجع به عبارت الكترونيك است كهuncitral قانون نمونهٔ آنيسترال (١١كسی كه در مقصد است از ایجاب فرد مطلع می گردد، موید این امر ماده 

 داده ای ابراز كرد مگر اینكه طرفين خ�ف آنرا مقرر كردهمقرر می دارد. « در بستر و روند انعقاد قرارداد ، ایجاب و قبول را می توان از طریق پيام

باشند.»

ب) غرهٔ بيان ایجاب و قبول:

در قرار دادھای آن nین دو حالت متصور است:

١nیی را به فروشگاھی خاص می دھد در اینجا تنھاـ در حالت اول فرد پيام داده ای خود را به قصد خاص ارسال می دارد برای نمونه، سفارش كا

ماید. در اینجا ایجاب صریحا متوجه ھمان فروشگاه خاصفروشگاه مورد نظر است كه باید قبول را اع�م كند و تعھد خود را مبنی بر ارسال كاn ایفا ن

است.
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نفر را مخاطب خود قرار می دھد این امر شبيهـ در حالت دوم فرد، ایجاب خود را منحصر به شخص یا محل خاصی نمی كند بلكه شاید ميليونھا ٢

ھد را انجام دھد باید در مقابل انجام تعھد عوضعقد جعاله در فقه اماميه است كه در آن عامل جعاله شخصی نيست لذا در اینجا ھر فردی كه تع

ود كه خواندهٔ دعوی داروی ضد آنفلوانزایی ساخته و شرطبه او ستردگردو نمونهٔ این امر پرونده ای جنجالی مشھور به پروندهٔ كارليل در انگلستان ب

 پوند خواھد داد. فردی پس از استعمال دارو به آنفلوانزا مبت� و به تبع آن۵٠٠كرده بود كه ھر كس پس از خوردن دارو به آنفلونزا دچار شود به او 

 پوندی شد در نھایت پس از كش و قوس ھای فراوان قاضی به نفع خواھان رای صادر كرد با این۵٠٠دعوایی در دادگاه مطرح و خواستار غرامت 

برآید.استدnل كه این ایجاب ، ایجابی به ھمهٔ جھانيان بوده و متعھد باید از عھده پرداخت غرامت 

ج) اعمال حق خيار در عقود الكترونيكی:

 مورد آن بررسی جدی انجام نداده و در بحثبحث خيارات عقود الكترونيكی بخصوص در بيع الكترونيكی از حوزه ھایی است كه تاكنون كسی در

تاثير و ناكارآمدی بعضی از خميارات در تجارت الكترونيكفشردهٔ ما نيز نمی گنجد اما مختصرا باید اشاره كرد كه برخی از حقوقدانان ، قائل به عدم 

 قانون مدنی در مورد آن چنين مقرر می دارد: «ھر یك از متبابعين بعد از عقد٣٩٧می باشند. یكی از این خيارات مذكور ، خيار مجلس است كه مادهٔ 

ھوم خيار مجلس nزم به توضيح است آنچه باعث، فی المجلس و مارام كه متفرق نشده اند اختيار فسخ معامله را دارند.» پس از روشن شدن مف

كترونيك این موضوع منتفی است بنابراین اعمال خياراعمال این خيار می گردد رابطهٔ روحی و عاطفی بين متعاملين است و از آنجا كه در تجارت ال

نيز منتفی خواھد بود.

د ـ مسئوليت مدنی در تجارت الكترونيك

ا كه اگر در ارسال داده ھا اشتباھی صورت گيرد و یایكی دیگر از ابعاد مسكوت تجارت الكترونيك است كه كار بس جدی را در این زمينه می طلبد چر

آید، كه در این فرض با عنایت به مسئوليت مبتنیرایانه دچار مشكل نرم افزاری می گردد مطمئنا به طرف مقابل خسارت(مادی و معنوی) وارد می 

دیھی است آنست كه پيش بينی ضمانت اجرا در مفاد قراربر تفصير ، فرد مقصر باید از عھده خسارات وارده اعم از مادی و معنوی برآید البته آنچه ب

 سوی زیان دیده است.دارد در مواردی اعم از تخطی از مفاد قرارداد و یا خسارات وارده باعث عدم اثبات تقصير از

▪ نتيجه:

كه باید بر آن حكمفرما گردد تا ضمانت بقای آن را فراھمآنچه در این مجال از آن سخن به ميان آمد نمایی بود اجمالی از تجارت الكترونيك و قواعدی 

ویی به نيازھای تجارت الكترونيك را ندارند و در اینسازد . آنچه آشكار است آنست كه قوانين قانون مدنی و یا قوانين خاص دیگر قابليتھای پاسخگ

ت نوین خواھد بود مضافا اینكه قوانين تخصصی ،ميان شفافيت و روشنگری قانونگذار و تدوین قانونی جامع و مانع، ح�ل معض�ت حقوقی این تجار

ان خبره ، اھل فن و آگاه به مسائل تجارت الكترونيكسازمان قضایی خاص خود را می طلبد لذا باید در رسيدگی به دعاوی تجارت الكترونيك از دادرس

استفاده كرد.

سعيد دادخواه

ITanalyzeمنبع : پایگاه اط�ع رسانی 

http://vista.ir/?view=article&id=219259

آشنايی با مفاھيم و تعاريف بنيادين خدمات الکترونيک
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فناوری اط�عات و ارتباطات، مسيری است که داده را به اط�عات، اط�عات

را به درک، درک را به راه حل، راه حل را به دانایی و دانایی را به ثروت تبدیل

می کند.ھم اکنون صاحبنظران زیادی، لقب «عصر اط�عات» را به دورانی که

در آن ھستيم می دھند. این نامگذاری شاید به این دليل باشد که امروزه

چه اگر  است.  شده  تبدیل  بشر  زندگی  تفکيک ناپذیر  جزء  به  اط�عات، 

برای انسان  و  داشته  بسزایی  تاثير  بشر  زندگی  در  باز،  دیر  از  اط�عات 

تصميم گيری ھا و برنامه ریزی ھایش ھمواره محتاج آن بوده است، ولی آن چه

که امروزه اھميت آن را صد چندان کرده، شرایط نوین زندگی و افزایش سھم

پردازش سریع و ذخيره حجم امکان  رایانه،  آن است. اختراع  در  اط�عات 

انبوھی از داده ھا را فراھم آورد و پيشرفت ھای بعدی در زمينه ارتباط بين

خت. این رویدادھا به ھمراه سایر پيشرفت ھای صورترایانه ھا و امکان تبادل داده بين آنھا، تبادل و انتقال اط�عات را در سطح وسيعی ممکن سا

و روباتيک به وقوع انق�بی در زمينه نحوه جمع آوری، پردازش،گرفته در زمينه الکترونيک و ارتباطات اعم از ميکروالکترونيک، نيمه ھادی ھا، ماھواره ھا 

» حاصل این رویداد بود.ذخيره سازی، فراخوانی و ارائه اط�عات منجر گردید که شکل گيری «فناوری اط�عات و ارتباطات

ھاست که از آنھا در گردآوری، ذخيره سازی، پردازشبر اساس تعریفی دیگر، فناوری ھای اط�عاتی مجموعه ای از ابزارھا، تجھيزات، دانش و مھارت 

 حال رشد است و فعاليت ھا و سرمایه گذاری ھایو انتقال اط�عات (اعم از متن، تصویر، صوت وغيره) استفاده می شود. این فناوری به سرعت در

ین فناوری نوین بسياری از زوایای زندگی انسان را فراانجام شده در این زمينه به ویژه پس از ظھور پدیده اینترنت، بسيار چشمگير است. پرتوھای ا

ه رد پای فناوری اط�عات و ارتباطات امروزه بهگرفته است و بسياری از علوم و موضوعات را تحت تاثير خود قرار داده است. ناگفته پيداست ک

ت، تحقيقات، حمل و نقل، کنترل ترافيک و صنعتراحتی در آموزش، مدیریت، برنامه ریزی سازمان ھا، پزشکی، تجارت، امور نظامی، توليد و صنع

نشر مشھود است.

فن از  بھره گيری  با  الکترونيک» مجموعه خدماتی ھستند که  تعریف آکادميک تر، این «خدمات  ارتباطات، درجھت راھبردھایدر  اوری اط�عات و 

 شوند. شناخت این مفاھيم به ما کمک می کند کهدستيابی به توسعه پایدار و ارتقا سطح کيفيت زندگی بشر در تمام زمينه ھا، به کارگرفته می

ارد حوزه رسانه شده اند که شالوده روابط،تعام�ت جدید دنيای رسانه را حل کنيم. شکی نيست که مجموعه ای از مفاھيم و اصط�حات جدید و

ما به عنوان پيشروان و پرچمداران اط�ع رسانی،موضوعات و رویکردھای ژورناليستی را تحت تاثير قرار می دھند. شناخت روزنامه نگاران کشور 

 آغاز می شود!eدریچه ورود جامعه به سرزمين جدیدی است که اسامی آن با پيشوند- 

e-Commerce● تجارت الکترونيک – 

در. گيرداربردھا و مدل ھای گوناگونی را در بر میمجموعه وسيع و متنوعی از تعاریف و مفاھيم برای تجارت الكترونيك وجود دارد كه موضوعات، ك

ای از این موارد،گونه

جھيزات مورد استفاده، محدوده سازمانی فعاليت ھا وسعی شده تا تعاریف عامی ارائه شود و در موارد دیگر، به نوع فعاليت، امكانات ارتباطی و ت

زیرساختارھا توجه شده است.

و فاكس را تجارت الکترونيک می داند. این تعریف در سال«کِ�رک» ھر نوع مبادله اط�عات مربوط با امور تجاری از طریق ابزار الكترونيكی، حتی تلفن 

اگير می شد، تعریفی ارائه دھد و در نھایت باارائه شده است. یک سال بعد، اتحادیه اروپا nزم دانست برای این مفھوم جدید که به سرعت فر١٩٩٧

)» و دیگری که کامل تر و جامع تر بيان شد، «ھر شكلی١٩٩٨دو مفھوم آن را به رسميت شناخت؛ نخست «انجام تجارت بصورت الكترونيكی(سال 

)»٢٠٠١ صورت الكترونيكی تعامل كنند.(سال از مبادله تجاری كه در آن طرفين ذی نفع به جای تبادnت فيزیكی یا تماس مستقيم فيزیكی، به

 ارتباطات، «تحویل خدمات، كاn و محصوnت اط�عاتی ازاما علم ارتباطات تجارت الکترونيک را به گونه ای دیگر می شناسد. بنا بر تعریف متداول در

�ً متمایز است، نگاه بهھای كامپيوتری و سایر وسائل ارتباطی» تجارت الکترونيک است. نکته ای که در این تعریف کامطریق خطوط تلفن، شبكه

فناوری ھای وابسته به آن، ارزش تجاری«محصوnت اط�عاتی» به عنوان کاnیی است که تبادل می شود. بدیھی است که در بستر اینترنت و 

تقيم و دوطرفه با ھم قرار دارند.اط�عات نيز پررنگ تر می شود، ضمن آن که در این مورد خاص «محتوا» و «ابزار» در ارتباط مس
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تکميل می کند؛ «آن دسته از كاربردھای فناوری اط�عات كهتعریف تجارت الكترونيك از دیدگاه فناوری اط�عات نيز نگاه علم ارتباطات را به این پدیده 

 از دیدگاه تجاری نيز تجارت الکترونيک ابزاریبه صورت سيستمی برای پشتيبانی و پيشرفت دادن جریان كاری و مبادnت تجاری ایجاد شده است.»

سازد كه موضوعاتی چون كيفيت خدمات، سرعت تحویل و خدمات پس ازاست كه كسب وكارھای مختلف، شركای آنھا و مشتریان آنھا را قادر می

ھا را كاھش دھند .فروش را ارتقای وموضوعاتی ھمچون ھزینه

● قصه از کجا شروع شد

ای نسبتا طوnنی دارد. در حقيقت نياز به تجارت الكترونيكی از تقاضای بخشھایاستفاده از فناوری ھای الكترونيكی در انجام امور بازرگانی پيشينه

یت مشتری و ھماھنگی مؤثر درونخصوصی و عمومی برای استفاده از فناوری اط�عات ناشی می شود؛ تقاضایی که به منظور كسب رضا

 آغاز شد؛ زمانی كه مصرف كنندگان توانستند پول خود را از طریق١٩۶۵توان گفت این نوع تجارت ، از حدود سال سازمانی ایجاد شده است.می

ای مبتنی بر اینترنت در) دریافت كرده و خریدھای خود را با كارت ھای اعتباری انجام دھند. پيش از توسعه فناوری ھATMماشين ھای خود پرداز (

به ایجاد شبكه٩٠سالھای آغازین دھه  مبادله، شركتھای بزرگ دست  برای  ارتباطات مشخص، محدود و استاندارد شده  با  ھای كامپيوتری 

شد. درآن سالھا، لفظ تجارت الكترونيكی مترادف با مبادله) ناميده EDIاط�عات تجاری ميان یكدیگر زدند. این روش ، مبادله الكترونيكی دادھا (

رصتھای زیادی برای توسعه و پيشرفتھا بود؛ اما بعدھا با ایجاد و توسعه اینترنت و شبكه جھان گستری از ارتباطات، باعث خلق فالكترونيكی داده

زیرساختھا و كاربردھای تجارت الكترونيك شد که تعریف آن را به مراتب گسترش داد.

ت سرگذاشته و اكنون وارد دوره بيست ساله سومـ از نظر اساتيد و صاحبنظران علوم ارتباطات، جھش فناوری اط�عات دو دوره بيست ساله را پش

شده است :

(EDPھا ( : عصر پردازش الكترونيكی داده١٩٧۴ – ١٩۵۵▪ 

(MIS : عصر سيستم ھای اط�عاتی مدیریت (١٩٩۴ – ١٩٧۵ ▪

)Internet : عصر اینترنت (٢٠١۴– ١٩٩۵ ▪

توانایی با  متناسب  را  الكترونيكی  تجارت  امكانات  بيست ساله،  آورده است. در حالی كهھر دوره  فراھم  آن عصر  تكنولوژی اط�عاتی  ھای 

ھا دوم امكان استفاده از مبادله الكترونيكی دادهماشين ھای خودپرداز و كارت ھای اعتباری در عصر بيست ساله نخست به جریان افتادند، در عصر

)EDI) سيستم بانكی بين المللی ، (Swift) و انتقال وجه الكترونيكی (EFTفراھم شد. اما توسعه اینترنت و كاربردھای تجاری آن، ھمه چيز را زیر (

توان ميان تجارت الكترونيكی سنتی و نوع اینترنتی آن تمایز محسوسی قائلای كه در روند تكاملی تجارت الكترونيك، میو رو کرده است؛ به گونه

شد.

● تجارت الكترونيكی در برابر تجارت سنتی

ی ھای بازرگانی شركت ھاشود . تغيير در فناوری، تغيير در قانونمندھر فناوری پيشرفته ، باعث ایجاد تھدیدھا و فرصتھای جدیدی برای سازمانھا می

به پيشرو فناوری ھای جدید در سه پارامتر سرعترا در پی دارد و سيستمھای سازمانی و اجتماعی را متحول می کند. فناوری اط�عات به عنوان ل

تواند تاثيرگذار باشد.، دقت و ھزینه فعاليت ھا می

تواند چھار مزیت عمده ایجاد كند:▪ فناوری اط�عات می

ھای مشابه با ھزینه كمتر)،) ارزان تر (توليد خروجی١

ھای بيشتر با ھزینه مشابه)،) بيشتر (توليد خروجی٢

ھای مشابه با ھمان ھزینه در زمان كمتر)) سریعتر (توليد خروجی٣

ایی و تفاوت روز و شب در مناطق مختلف را از ميان بر) بھتر (توليد خروجی ھای بھتر با ھمان ھزینه وھمان زمان)تجارت الكترونيك ، موانع جغرافي۴

دھد و بدینشود؛ شيوه ھدایت كسب و كار را تغيير میدارد و باعث ارتقای ارتباطات و گشودگی اقتصادی در سطح ملی وبين المللی میمی

شود.ترتيب باعث تبدیل بازارھای سنتی به شكل ھای جدیدتر می

رایط رقابتی شده است (به عنوان مثال ظھور ودر حالی كه تجارت الكترونيكی و به خصوص نوع اینترنتی آن باعث ایجاد تغييرات چشمگير در ش

دی برای جایگزینی كسب و كار، ایجاد مشاغل وورود سریع رقبای جدید، جھانی شدن رقابت، رقابت شدید در استانداردھا و ...) فرصت ھای جدی

ھای مختلف ایجاد كرده است.فرصتھای شغلی جدید در زمينه
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ارد: ▪ نخست حضور در بازار به شكل «ھمه جا ، ھمهـ به عبارتی در مقایسه با تجارت سنتی، دو برگ برنده عمده در دست تجارت الکترونيک قرار د

وص با وجود اینترنت دچار محدودیت ھای موجود دركس ، ھمه وقت»، چرا که در زمينه معرفی و تبليغ محصول، استفاده از تجارت الكترونيك به خص

تواند برای ھر گروه خاص مصرف كنندگان تغيير یابد.تبليغات متعارف نيست، در ھر زمان در دسترس است و می

دھد و امكان فروش مستقيم و بدون واسطه محصوnت و خدمات جدید را به▪ دوم این که تجارت الكترونيك، كانال ھای معمول فروش را تغيير می

كند.بازارھای استراتژیک و تازه فراھم می

منبع : روزنامه تھران امروز

http://vista.ir/?view=article&id=259354

آغاز تجارت اينترنتی بدون داشتن وب سايت

اگر به روزھای ابتدایی آغاز تجارت اینترنتی نگاه کنيد، متوجه خواھيد شد که

در آن زمان برای آغاز تجارت اینترنتی شما ملزم به داشتن یک وب سایت

می بودید.

● چگونه با استفاده از وب سایت شخصی دیگر و به صورت رایگان، پول به

دست آوریم؟

اگر به روزھای ابتدایی آغاز تجارت اینترنتی نگاه کنيد، متوجه خواھيد شد که

در آن زمان برای آغاز تجارت اینترنتی شما ملزم به داشتن یک وب سایت

می بودید.قبل از آنکه قادر به پول درآوردن می شدید، می باید:

▪ یک دامين ثبت می کردید

▪ از ھاستينگ استفاده می کردید

▪ وب سایت طراحی می کردید

▪ تمام این کارھا آن�ین انجام می شد

▪ وب سایت خود را بھبود بخشيده و تست می کردید

غاز کنيد. یا شاید پيش از آن مایل بودید چالشاما شاید با یک تصميم آنی نظرتان عوض می شد و دیگر نمی خواستيد تجارت اینترنتی خود را آ

 آنھا محصول بفروشيد، و بھترین روش برایھای این کار را شناسایی می کردید: مشک�تی که باید رفع شوند، افرادی که شما می خواھيد به

ه اید از وب سایت استفاده نکنيد. خوشبختانه امروزهبنيان نھادن یک بيزینس پررونق! مطمئنا مایليد تا زمانی که روش ھای مختلف را امتحان نکرد

به بتوانيد محصوnت خود را  نيز  بدون داشتن وب سایت  تا  دارد  برای شما وجود  متعددی  بفروشيد. آغاز فروش درروش ھای  آن�ین   صورت 

e-Bay:eBay.comیل آن عبارتند ازnامروزه وب سایت داغ و پرطرفداری برای تجارت اینترنتی می باشد. برخی د :

 بازدید می کنند و ھرکدام نزدیک به دو ساعت در صفحات آن گشت می زنند.eBay ميليون نفر از ٢روزانه بيش از 

 دnر فروش در آن صورت می گيرد.١٠٠٠در ھرثانيه بيش از 
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 دnر درآمد دارند و حاضرند پول خرج کنند.۵٠٠٠٠% از کاربران آن ساليانه بيش از ٧٢

 جایی است که شما در کمتر از یک ساعت میeBay اشخاص یا بيزینس ھای کوچک ھستند. eBay% از کاربران ٩۵و مھمترین نکته این است که 

یع به ميليون ھا خریدار پيدا می کنيد.شما میتوانيد فروش را آغاز کنيد و ھزینه آن تنھا چند پنی می باشد، و بدین ترتيب شما دسترسی سر

در  فروش  برای  کنيد:eBayتوانيد  کليک  زیر  لينک  برروی   http://cgi۵.ebay.com/ws/eBayISAPI.dll?SellHubباید٢ را  چيزھایی  چه  اما   

داeBayبفروشيد؟حسن  نمی  ھنوز  اگر  بفروشيد.  چيز  ھمه  اینترنتی  و  آن�ین  حراج  یک  در  توانيد  می  شما  است:  این  لينک  به  نيد 

http://pulse.ebay.com دقيقه و رایگان! با نوشتن وب�گ راه اندازی۵/ سربزنيد. آغاز به نوشتن وب�گ:شما می توانيد سایت خود را در کمتر از 

اری از شرکت ھا نيز برای وب سایت خود از وب�گنمایيد.وب�گ ھای بيزینسی امروزه از رایج ترین ابزارھا برای تجارت در وب می باشند. و بسي

بيزینس خود را شروع نکنيد.ھرکسی می تواند وب�گاستفاده می کنند، بنابراین نياز ندارید وب سایت داشته باشيد و یا حتی قبل از آغاز وب�گ 

اردان اینترنت مفيد و آسان است. نياز ندارید در موردداشته باشد و فعاليت خود را در زمينه فروش در چند دقيقه شروع کنند. این روش برای تازه و

ه وب�گ شما آغاز به کار کرد، فورا می توانيدمسائل فنی سایت چيزی بدانيد و یا حتی یک سنت ھم برای دامين یا ھاست بپردازید.و ھنگامی ک

درآمد کسب کنيد. به نکته ھای زیر توجه کنيد:

سيار ساده می باشد. و ترافيک باnیی گوگل را به کار برید تا از تبليغات در وب�گ خود بھره ببرید. تنظيمات این نوع تبليغات بAdSenseتبليغات 

 برروی تبليغات نمایش داده شده در وب�گ شمابرروی وب�گ شما می آورد. ھرچقدر ترافيک سایت شما باnتر باشد، افراد بيشتری مایل به کليک

می باشند و درآمد بيشتری عاید شما می شود.

وشيد. شما از ھر فروش از طریق وب�گتان درصدینمایندگی یا نمایندگی ھایی از سایت ھای مختلف بگيرید و محصوnت آنھا را روی وب�گ خود بفر

کميسيون دریافت می دارید.

برای فروش چيزی دارید در مورد فواید بنویسيد. زمانی کهمستقيما از وب�گ خودتان محصوnت به فروش رسانيد. اگر   و مزایای آن مقاnتی 

 خود ھدایتPayPalرروی یک دکمه آنھا را به حساب مشتریان به چيزی که ارائه داده اید، ع�قه مند شده و قصد خرید پيدا کنند، از طریق کليک ب

کنيد.

ول می کشد تا پول به حساب شما آنھا محصولی را خریداری کرده و از طریق این حساب پول واریز می کنند و تنھا چند دقيقه طPayPalبا حساب 

وارد شود.

 گوگل میID برنامه جدیدی است که در آن افراد با یک Google page creator استفاده کنيد تا در معرض دید قرار گيریدGoogle Page Creatorاز 

 میindexسط روبوت ھای موتور جستجوی گوگل توانند برای خود وب سایت داشته باشند. مھمترین مزیت این برنامه این است که شما سریعا تو

ی گوگل قرار گيرند. با این روش شما در زمانشوید. وب سایت ھا در حالت عادی می باید مدت زمانی را سپری کرده تا در فھرست موتور جستجو

صرفه جویی کرده و یک مرحله جلوتر ھستيد.

ھمانند وب�گ شما می توانيد:

 استفاده نمایيد.paypalمحصوnت خود را به فروش رسانده و برای پرداخت از 

نماینده فروش محصوnت دیگران روی سایت خود شوید و کميسيون دریافت کنيد.

 گوگل استفاده کنيد.AdSenseاز 

 با کارکرد ساده در اختيار شما قرار می گيرد. شما می توانيد متون خود را مستقيم درHTML Editorزمانی که گوگل حساب شما را تایيد کرد، یک 

 استفادهHTMLاد نموده و در صورت تمایل از کدھای آن تایپ کرده یا از جای دیگر در آن کپی نمایيد. شما می توانيد عکس آپلود کرده، لينک ایج

 وقتی حساب ایجاد شد، درhttps://www.google.com/accounts/NewAccount در گوگل استفاده کنيد:IDکنيد.از لينک زیر برای ثبت نام و گرفتن 

برای تجارت آن�ین/ نام مورد نظر خود را در فھرست انتظار قرار می دھيد. نظریات نھایيالبته اگر تصميم جدی http://pages.google.comآدرس 

دازی تجارت اینترنتی آسانتر از امروزه نبوده است.دارید، ما پيشنھاد می کنيم که برای خود یک وب سایت داشته باشيد. در ھيچ زمانی به راه ان

دnیل آن را در باn ذکر کردیم.

ژی ھای خود را بررسی کرده و در گوگل رتبه بهھرکدام از روش ھای باn، امکان بررسی بيزینس مدل را به شما می دھد، شما می توانيد استرات

ی توانيد به صورت آن�ین پول درآورید.دست آورید و در بيزینس خود مھارت و شھرت کسب نمایيد. از ھمه بھتر این است که از امروز م

www.takbook.com

www.takbook.com



منبع : ایده پویا

http://vista.ir/?view=article&id=240885

آغاز عصر داد و ستد الکترونيکی چای در ھندوستان

و خاک صف گرد  از  پر  یک سالن  در  ميز چوبی،  یک  مقابل  معامله گران 

کشيده اند و کاتالوگ ھای قطوری را که جعبه ھای حاوی چای را به تصویر

کشيده، بررسی می کنند.

یک دnل جلوی در اتاق نشسته و در حالی که معامله گران با اشاره دست،

قيمت پيشنھاد می دھند، قيمت ھا را با صدای بلند اع�م می کند.

این روند دوباره تکرار می شود و بر اساس عرف بازار چای، شرکت کنندگان در

مزایده حق دارند در ھر دقيقه حداقل سه سری از کاnھای خود را به فروش

برسانند.

این سناریو ھر سه شنبه و چھارشنبه صبح در مرکز حراجی چای در مرکز

ایالت آسام، که به مرکز چای ھند معروف است، تکرار می شود.

 به این شکل درآمده است. اما امسال تحول بزرگی در این حراجی عمومی چای اتفاق افتاده و١٨۶١می توان گفت که تجارت چای در ھند از سال 

آن این است که برای نخستين بار بازارھای چای به صورت دیجيتال درآمده اند.

ه حراجی ھای خود را کامپيوتری کنند و به این ترتيببا گسترده شدن تجارت الکترونيک، بورس نيویورک و مراکز تجارتی شيکاگو نيز تصميم گرفتند ک

ه مراکز چند مليتی معام�ت چای به سمتسنت قدیمی معام�ت چای نيز شکسته شد و این مراکز ھم وارد دنيای دیجيتال شدند. از زمانی ک

رند و تصور می کنند که این رویداد، پایان دوران فعاليتتجارت الکترونيکی پيش رفته اند، بسياری از دnnن کوچک چای از مبادnت الکترونيکی واھمه دا

ضع کرده اند، به تجارت الکترونيک به عنوان راھی برایآنھا در بازار بزرگ چای است. اما مقامات دولتی ھند که قوانين فروش چای در این کشور را و

ی کنند.کمک به مزرعه دارانی که سال ھای بسيار است چای را با قيمت بسيار نازلی می فروشند نگاه م

ا ھم به نفع فروشندگان و ھم به سود خریدارانزیرا با توسعه تجارت الکترونيکی حضور واسطه  ھا در معام�ت حذف می شود که این اتفاق واقع

ک کاn به طور خودکار می تواند حجم معام�ت کاnتمام می شود. مطالعه روی بازارھای کاn در سرتاسر دنيا نشان می دھد که افت متوسط قيمت  ی

را باn ببرد.

راکز مختلف تجاری در ھند برای بھبود قيمت کاnت�ش صنف چای داران ھند برای الکترونيکی کردن معام�ت، تنھا یکی از چندین ترفندی است که م

به نفع کشاورزان و صنعت گران دست به آن می زنند.

ران فارغ از مکان فيزیکی و سالن ھای معام�ت ازبر اساس گزارش صنف چای داران ھند، مھم ترین مزیت تجارت الکترونيکی چای این است که خریدا

ھر جایی می توانند در مزایده چای شرکت کنند.

د خریداران بيش تر شده)، مشاور تبليغات تجارت الکترونيکی صنف چای داران ھند می گوید: این بدان معناست که تعداD.H. Dwibediاچ.ان. دویبدی (

و در نتيجه رقابت در بازار گرم تر و شدیدتر خواھد شد.
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ام می گيرد. وی خاطر نشان می کند: با رواجوی می افزاید: رقابت فشرده تر به منزله آن است که معام�ت با قيمت ھای منطقی و واقعی انج

سيستم ھای الکترونيکی، ھم در زمان و ھم در پول طرفين معامله صرفه جویی خواھد شد.

�نکا و کنيا، سومين صادرکننده عمده چای است.ھند ع�وه بر اینکه بزرگ ترین مرکز توليد چای در جھان به شمار می آید، پس از کشورھای سری

 درصد از معام�ت یک ميليون تنی چای ھند در این۵۵ مرکز حراجی چای در سرتاسر این کشور فعال است که حدود ٩در حال حاضر دست کم 

قت گير و گران قيمت است، زیرا کشاورزان پس از چيدنمراکز صورت می گيرد. ناگفته نماند که فرآیندھای قبل از ورود چای به مراکز حراجی بسيار و

ھا را به مراکز مربوطه بفروشند.برگ ھای سبز چای باید آنھا را به چای سياه تبدیل کنند یا اینکه برای انجام این مراحل آن

 آنھا را ارزیابی نموده، خریدار مناسب بيابد و کاتالوگ ھاییپس از این مرحله، یک واسطه پيدا می شود تا بارھا را حمل کرده، آنھا را انبار کند، کيفيت

را برای فروش تھيه کند که این فرآیند ھفته ھا به طور می انجامد.

این واسطه سپس باید جعبه ھای محتوی چای را به یک مرکز مبادnت یا حراجی حمل کند.

● استقبال کنندگان تجارت الکترونيک چای

از این ميان می توان به شرکت ھای تاتا وسيستم ھای الکترونيکی از سوی شرکت ھای بزرگ چای مورد استقبال فراوان قرار گرفته است که 

unilever تند که به درصد از بازار چای را در اختيار داشته و آن را کنترل می کنند و از نخستين شرکت ھایی ھس۴۵ اشاره کرد. این دو شرکت حدود

 تاثير بسيار خوبی روی سيستم فروش در سرتاسراستقبال حراجی ھای الکترونيکی رفته اند. شرکت تاتا اميد دارد که توسعه تجارت الکترونيکی

کشور ھند داشته و ھزینه ھای اضافی را حذف کند.

ت را در اختيار خریداران خود قرار داده تا با مراکزبه خاطر مشکل و ھزینه بر بودن مراحل حمل کاn، سيستم مزایده ای با حذف این مراحل این فرص

بزرگ خرید و فروش و معامله چای ھمکاری کنند.

می شود، اما برخی از خریدارانی که از بازار الکترونيکیبا وجودی که برای آگاھی خریداران از کيفيت انواع چای، کاتالوگ ھایی به ھمين منظور تھيه 

ای به طور ھمزمان به چندین جا فروخته شوند که برایحمایت می کنند در مورد این طرح اظھار نگرانی کرده اند. زیرا بيم دارند که کاتالوگ ھای چ

پرھيز از این پدیده منفی، خریداران برای مزایده ھا شماره سریال تعيين کرده اند.

 پروراندند با شکست مواجه شده اند. به طور مثال مرکزالبته باید خاطرنشان کرد که پيش از این اکثر مراکز تجاری که چنين ایده ھایی را در سر می

 در اوایل دھه مي�دی حاضر، پس از یک دوره فعاليت الکترونيکی ناموفق، به شيوه سنتیteauction.comاینترنتی حراجی چای تحت عنوان 

معام�ت بازگشت.

شته است و در نتيجه پيش بينی می شوداما به گفته برخی مقامات ھندی، حاn دیگر شرایط جھانی عوض شده و زمان حاضر، متفاوت از گذ

تجارت الکترونيکی چای این بارکارآیی nزم را داشته و به سرعت جایگاه خود را خواھد یافت.

منبع : روزنامه فناوران

http://vista.ir/?view=article&id=349515

آيا تجارت شما برای بھره گيری از موتورھای جستجو کوچک است؟

ا تجارتاشتباھی که بعضی از دارندگان سایت ھای تجاری مرتکب می شوند این است که تصور می کنند تنھ
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ایتھای کوچکھای بزرگ می توانند از کمک موتور ھای جستجو برای فروش خود سود ببرند و این روش به کار س

مغازه کوچک دس یک  در حد  تجارت شما  اگر  البته  تفکر کام�ً غلط است.  این  آید.اما  نمی  تفروشیتجاری 

ب پس  اید  کرده  یک سایت طراحی  اگر  اما  کرد.  نخواھند  به شما  زیادی  ایداست،موتورھای جستجو کمک 

ین شما به اندازه کافیبازدیدکنندگان را به سایت خود جذب کنيد و به تدریج آنھا را به مشتری تبدیل کنيد. بنابرا

بزرگ ھستيد و می توانيد از قدرت موتورھای جستجو استفاده کنيد.

• تغيير سرنوشت

ورھای جستجو ناگھان یک ھتل تازه تأسيس می توانددر حقيقت اینترنت تا کنون سرنوشت بسياری از افراد را تغيير داده است. در عرصه نتایج موت

ست اما شما با استفاده از حضور در رتبه ھایبا یک ھتل صاحب نام و بين المللی رقابت کند. درست است که معروفيت نام عامل بسيار مھمی ا

تجارت شما خيلی محدود باشد و منابع کمی درباnی موتورھای جستجو می توانيد به تدریج نام و شھرت خوبی برای خود بدست آورید. حتی اگر 

اختيار داشته باشيد.

• بازگشت ھزینه بھينه سازی

ات و زمانی که برای آن صرف می شود، ھزینهاگر شما بھينه سازی سایت خود را به یک شرکت حرفه ای واگذار کنيد، به علت حجم زیاد تغيير

انتخاب کنيد، مطمئناً سایت شما خواھد توانستزیادی خواھد داشت. اما اگر در این مبارزه راه درست را پيش بگيرید و کلمات کليدی مناسبی 

واھد گرداند.اگر فکر می کنيد بودجه کافی برای بھينهمنافع پيش بينی شده را برای شما به ارمغان آورد و چندین برابر ھزینه ھا را به شما باز خ

 کافی برای ھزینه نمودن و نگھداری سایتی که ھيچسازی و اعمال تغييرات روی سایت خود را ندارید، این سوال را از خود بپرسيد که "آیا بودجه

کسی به آن مراجعه نکند، حتی یک مشتری ازمنفعتی به تجارت شما نمی رساند، دارید؟" ممکن است شما سایت زیبایی داشته باشيد اما اگر 

این طریق به مشتریان شما اضافه نخواھد شد.

pay per click• پرداخت به ازای ھر مراجعه 

ی جستجو با روش پرداخت به ازای ھر مراجعهبرای اشخاصی که بودجه کمی دارند و قدرت پرداخت ھزینه ھای بھينه سازی را ندارند، موتورھا

 به ازای ھر مراجعه از طریق موتور جستجو بهپيشنھاد می شود. در این روش شما مبلغ ناچيزی برای عضویت در ليست موتور جستجو و ھزینه ای

 و اگر به بازدیدکنندگان خود خدمات خوبی ارائهسایت می پردازید. اعمال تغييرات در سایت ضروری نيست.بنابراین ھزینه زیادی صرف نخواھد شد

دھيد و از آنھا مشتری بسازید، چندین برابر ھزینه ھای پرداخت شده را دریافت خواھيد کرد.

• تاجران بزرگ و موتورھای جستجو

مک موتورھای جستجو استفاده می کنند و اینراز دیگری که بسيار به نفع شما است این است که تعداد کمی از صاحبان تجارت ھای بزرگ از ک

نيز منصفانه است و می توان به راحتی رتبهیک شانس بزرگ برای تاجران کوچک است که از این فرصت استفاده کنند. ھزینه موتورھای جستجو 

ته خواھد شد و رقبای بيشتری به ميدان خواھند آمد.ھای خوبی را در آنھا کسب کرد. در آینده استراتژیھای گسترده تری در این زمينه به کار گرف

نام خود را به شھرت برسانيد و ترافيک سنگيناگر به سرعت عمل کنيد می توانيد رتبه ھای باnی موتورھای جستجو را به خود اختصاص دھيد و 

 دست بدھيد از کمک موتورھای جستجو در فروشسایت خود را تضمين کنيد(این افراد مشتریان شما خواھند بود).قبل از اینکه این شانس را از

استفاده کنيد.

منبع : پایگاه علمی بدنسازی و پرورش اندام ایران

http://vista.ir/?view=article&id=221352
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آيا سيستمھای کسب و کار الکترونيکی فرھنگ خاصی دارند؟

) که آخرین نسل سيستمھایEBSسيستمھای کسب و کار الکترونيکی (

زمينه ھای با  و  مختلف  در کشورھای  افرادی  توسط  اط�عاتی ھستند 

فرھنگی متفاوت مورد استفاده قرار ميگيرند. تا کنون م�حظات فرھنگی در

خصوص نرم افزارھا به تغيير زبان رابط کاربر و محلی سازی ع�یم و مقياسھا

مرکزی ھسته  خصوص  در  چندانی  تحقيقات  و  است  شده  محدود 

 تا کنون صورت نپذیرفته و عمده نرم افزارھایEBSسيستمھای نرم افزاری 

توليد شده تابع فرھنگ کاربردی غربی ھستند. این پدیده بعنوان یک مصنوع

تغييرات باعث  مدت  ميان  در  ممکن است  فرھنگی)  لحاظ  (از  بعدی  یک 

اینگونه کاربران  ميان  در  یکپارچه جدیدی  فرھنگ  ایجاد  و حتی  فرھنگی 

سيستمھا شود.

برای جلوگيری از بروز چنين دگرگونيھای فرھنگی بایستی پوسته و ھسته

مرکزی این سيستمھا به یک ميزان مورد توجه قرار گيرند. در حال حاضر دو

توسعه به  معتقد  دارد. روش اول  برای حل این مشکل وجود  نگرش  نوع 

بر از رابط کاربر است. روش دوم  باnتر  بومی سازی نرم افزارھا در حدی 

 تاکيد دارد.Meta-Objectبکارگيری راھکارھای جدید طراحی نرم افزار بر اساس مدل 

برون سازمانی شEBSسيستمھای  توسعه در ورای سازمانھا و مقدور ساختن ارتباطات درون سازمانی و  بر اساس  کل گرفته اند. سازمان 

عات، ارایه خدمات بورس و یا جابجایی کاn عملبکارگيرنده این سيستمھا ميتواند یک سازمان تجاری و یا ھر سازمانی که در زمينه تبادل اط�

ميکند باشد.

دین دارد. این سيستمھا متمرکز بر ساختارھاییک سيستم کسب و کار الکترونيکی در خيلی از جھات با سایر سيستمھای اط�عاتی تفاوتھای بنيا

کارگزار نيازمند یکپارچگی بسيار باnی فرایندھای کاریشبکه بوده و حيات خود را از اتصال دایمی به اینترنت بدست مياورند. سيستمھای کارگزار به 

مشتری بایستی این امکان را فراھم کنند که تعداددر سطح بين سازمانھا (مانند مدیریت زنجيره تامين) ميباشد در حاليکه سيستمھا کارگزار به 

يدا کند. رابط کاربر معموn در چنين حالتی از طریق یکبسيار زیادی از مشتریان از طریق اینترنت به سازمان ارایه دھنده کاn و یا خدمات دسترسی پ

طور عمومی از این رابط کاربر استفاده ميکنند.مرورگر وب تامين ميشود و درک روش کار آنھا آسان بوده و سایر نرم افزارھای کاربردی نيز ب

اری برای تغيير فرایندھای کاری و ایجاد روشھای جدیدیع�وه بر اینھا فراگيربودن اینترنت و کاربرد گسترده آن در بين مردم ميتواند فرصتھای بيشم

از تعامل را باعث شود.

رگيری آخرین پيشرفتھا در زمينه نرم برای پياده سازی فرایندھای کاری و ایجاد ارتباطات گسترده درون و برون سازی نيازمند بکاEBSسيستمھای 

انی کننده تصميم و مذاکره، سيستمھای پایگاهافزارو سخت افزار ھستند. این سيستمھا دایما براساس برخورداری از امکانات سيستمھای پشتيب

ا سایر سيستمھای اط�عاتی یکپارچه برپادانش، عملگرھای نرم افزاری و سایر سيستمھای نرم افزاری توسعه ميابند. محدوده این سيستمھ

ين و حتی سازمانھای رقيب را نيز تحت تاثير قرارشده در واحدھای صف و ستاد در سازمانھا را درنوردیده و سازمانھای فعال در زنجيره ھای تام

ميدھند.

 دنيا استفاده ميشوند، ساختارھای سازمانی رااز لحاظ تاثيرگذاری نيز بعلت اینکه این سيستمھا توسط افراد و سازمانھای بسياری در سراسر

 گيری مشتریان در مورد خرید را نيز تحت تاثير قرارمتحول نموده، فرایندھای کاری را دگرگون کرده و حتی روشھای ارتباط با مشتری و نحوه تصميم

ميدھند.

 آمریکا توليد ميشوند. حتیSilicon Valleyد در درحل حاضر اغلب سيستمھای کاربردی در زمينه کسب و کار الکترونيکی که به جھان معرفی ميشون
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 دارند.Silicon Valleyصادی و تجاری آن سيستمھایی که در جاھای دیگر نيز توليد ميشوند تمایل زیادی به استفاده از نگرشھای اقت

از پيشگامان و در نگاه نئوليبرال دانشمندان به جھان ریشه دارد. بر طبق این نگاه جھان در مقياس بزرگ، EBSنگرش غالب در توسعه سيستمھای 

رار است با این قواعد کار کند را تعریف ميکنند.پيروان تشکيل یافته است. پيشگامان دارای نگرش خاص بوده و قواعد، خودشان و ھرکسی را که ق

نوکراتيک بعلت سياستھایی که موجب کندیدر نتيجه این کار طبقه جدیدی شکل یافته و فرھنگ سوم شکل ميگيرد. پيروان در این فرھنگ تک

.پيشرفت ایشان ميشود ک�فه شده و در نتيجه غالبا باعث کندی روند حرکت پيشگامان نيز ميشوند

تمھا را بعھده داشته، قواعد و سياستھایاین واقعيت انکارناپذیر است که چون کشور آمریکا نقش پيشرو در طراحی و توسعه اینگونه سيس

 خواھد بود.اقتصادی و فرھنگی اینگونه سيستمھا نيز طبعا تابع سياستھای ک�ن اقتصادی و اجتماعی آمریکا

ا بر اساس مدلھای فرھنگ کاری خودشاناما خوشبختانه کشورھای دیگر نيز با آگاھی از این موضوع کوشش ميکنند که چنين سيستمھایی ر

طراحی و توليد کنند که کشور ھندوستان در این زمينه فعاليتھای زیادی را انجام داده است.

رھای محلی و منطقه ای تا سطح جھانی شده وبطور قطع اینترنت بعنوان یک رسانه، مرزھای جغرافيایی را کمرنگ کرده و باعث گستردگی بازا

 مقام یک پيرو مارا در عرصه بکارگيری این پدیده (محدوده ھای سازمانھا را تا حد بسيار زیادی توسعه داده است. آنچه در این ميان ميتواند در

 صحيح تحليلگران و طراحان سيستم ھا در شناختبعنوان عاملی موثر در افزایش بھره وری اقتصادی و اثربخشی فعاليتھا ) کمک نماید جھت گيری

 این سيستمھا در ھر بخش از اقتصاد است.صحيح از ساختارھا و روابط درون و برون سازمانی، فرایندھای کاری و تمای�ت فرھنگی کاربران

● وضعيت در ایران

ارقه ھایی از گرایش سازمانھا و بنگاھھای اقتصادیدر کشور ما با وجود سابقه نسبتا کوتاه حضور اینترنت در عرصه کسب و کار و اقتصاد کشور، ب

ی از شرکتھا و سازمانھای ایرانی نياز به استفادهبه استفاده کاربردی از این پدیده مشاھده ميشود که موجب اميدواری است. در حال حاضر بسيار

ای خود را از طریق اینگونه نرم افزارھا سازماندھی نمودهاز نرم افزارھای کاربردی را کام� درک کرده و در بسياری از موارد بطور گسترده ای فعاليتھ

اند.

 آموزشی شرکتھا و موسسات ( بعنوانمتاسفانه مرجع آماری رسمی و مستندی در کشور نيست که ميزان سرمایه گذاریھای نرم افزاری و

 ) را نشان دھد تا از این طریق بتوان به ميزان نفوذ و فراگيرشدن نرمIntellectual Property – و مالکيت دانش - Brainwareزیربنای ایجاد مغز افزار – 

انجام شده در زمينه جذب سرمایه ھای خارجیافزارھای کاربردی در عرصه اقتصاد کشور پی برد. اما آنچه که مشخص است از یکسو با ت�شھای 

ربردی از فن) و ارتباط با شرکتھا و سازمانھای بين المللی و از سو ی دیگر با توسعه فرھنگ استفاده کاWTOو عضویت در سازمان تجارت جھانی (

 در کشور بطور چشمگيری توسعه خواھد یافت.EBSآوری اط�عات و اینترنت در بين مدیران ارشد اقتصاد کشور، نياز به توسعه سيستمھای 

 با نگرشھای رایج درEBSسعه سيستمھای در این خصوص ضروری بنظر ميرسد که پيش از حرکت عجوnنه بسوی استفاده از مدلھای طراحی و تو

Silicon Valleyیک از آنھا اقدام کرده و با آگاھی از نسبت به شناخت دقيق و موشکافانه از فرایندھای کاری سازمانھای ایرانی و زمينه فرھنگی ھر

م از خود نشان  در روالھای رایج کار  تغييرات  برابر اعمال  پياده سازیمقاومتھای فرھنگی که انسانھا در  يدھند نسبت به مھندسی مجدد و 

 اقدام نمود.EBSفرایندھای کاری جدید در سيستمھای 

کتر بوده و حداقل ميزان تغييرات را در زیربنایدر نتيجه چنين نگرشی، ایجاد فرایندھای کاری که با روحيه و فرھنگ کاری مردم کشورمان نزدی

ازمانھا و ارتباط موثر با سایر عوامل کاری در داخل وسازمانھا ایجاد کند امکانپذیر شده و از سوی دیگر تا حد زیادی امکان توسعه مرزھای کاری س

خارج از کشور از طریق بستر اینترنت را ميسر ميسازد

پایه اینترنت در کشورمان بسيار پایين بوده ومتاسفانه سرمایه گذاریھای آموزشی در خصوص فرھنگسازی برای توسعه سيستمھای نرم افزاری بر 

برای سازمان دادن به فرایندھای کاری سازمان تحتبسياری از مدیران ارشد اقتصادی در کشورمان ھنوز اعتقادی به استفاده کاربردی از اینترنت 

ات وابسته به آن، متاسفانه سطح سرمایهامر خویش ندارند. در قياس با سرمایه گذاریھای سازمانھای ایرانی در خصوص سخت افزار و خدم

ن موضوع در بين مدیران ارشد تا حد بسيار زیادیگذاریھای نرم افزاری و آموزشی بسيار نازل بوده است. طبعا رواج فرھنگ و دانش مرتبط با ای

 درEBSث شکل گيری صحيح ھسته سيستمھای ميتواند نگرش صحيح مدیران تصميم گيرنده و اثرگذار بر تحول سازمانھا را تقویت کرده و باع

سازمانھا گردد.
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منبع : مرکز توسعه و تبادل دانش فناوری اط�عات

http://vista.ir/?view=article&id=333786

اثر تجارت الکترونيکی بر استراتژيھای بازار

ورود به ھزاره سوم و مواجه شدن با پدیده تکنولوژی اط�عات و ارتباطات

)ICTچنان جھان را منقلب نموده که عبارت نيز از این امر مثتثنی نبوده ، (

است.

در را چنان  اوليه گسترش، جھان  مراحل  زیر ساخت اط�عات جھانی در 

معرض تغيير قرارداده است که ناقض بسياری ا صول پذیرفته شده اقتصادی

و اجتماعی است.

اصوn اینترنت به عنوان ابزاری برای تبادل اط�عات در دسترس جوامع بشری

اط�عات توانند  می  جھان  سراسر  در  مختلف  افراد  و  است  قرارگرفته 

ارزشمندی را از طریق شبکه جھانی بدست آورند.

● مقـدمـه

توان گفت ورودبه ھزارسوم ميتواند چالشھای جدیدی برای کشورھا می 

) شدن  جھانی  است.  آورده  وGlobalizationبوجود  اط�عات  وفناوری   (

) Informationارتباطات   And  Commanication  Technologyچالش دو   ،(

اساسی این ھزاره به شمار می رود.

 به خود جلب کرده است و تمامی فعاليتھای بشریتکنولوژی اط�عات و ارتباطات، چنان زندگی بشر را متحول کرده است که تمام نگاھھای دنيا را

را تغيير داده است.

ور نمانده است. در طی این چند دھه، تجارت پيشرفتتجارت به عنوان فعاليتی برای تبادل کاnھا و خدمات در یک مقياس وسيع،  نيز از این تحول د

ر از طریق تلفن، پست و با استفاده ازبسياری کرده است، به طوری که حجم وسيعی از مبادnت دیگر چھره به چھره نيست و معام�ت بيشت

کارتھای اعتباری انجام می شود.

) شده است. که ویژگيھای بسيار مفيدی برای بشر داشتهE-Commerceھمه این عوامل باعث ظھور نوعی از تجارت به نام تجارت الکترونيکی (

است.

ایای تجارت الکترونيکی و تاثيراتی که آن در اقتصادبا بررسی دقيق نوآوریھای بشر در سالھا و قرنھای گذشته، می توان به این نتيجه رسيد که مز

 عمده ای روبرو ھستند، نيز در صدد تجھيزجھان گذاشته است، کم نظير است. کشورھای درحال توسعه ای مثل ایران که با موانع زیر ساختی

تجارت خود به تجارت الکترونيکی ھستند.

 و با بر شمردن منافع تجاری یا ارزش تجاری تجارتدر این مقاله سعی برآن داریم تا با ارائه مدلی متناسب با موافع زیر ساختی و فرھنگی کشور

الکترونيکی در ایران، بپردازیم.
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ن ورود به بازار ، پس انداز سيستم و ایجاد ارتباطمنافعی که در لعایت باعث ارتقای سطح توليدات ، ایجاد مجاری فروش جدید، کاھش ھزینه و زما

بھتر با مشتری خواھدشد و به وضوح تاثير آن بر اقتصاد کشور نمایان می گردد .

● تعاریف عملياتی و ادبيات موضوع

ه به چھره بين طرفين معامله انجام می شد.تجارت به تبادل کاnھا و خدمات در یک مقياس وسيع گفته می شود. در گذشته تجارت به شکل چھر

ر زیادی،) نوعی جدید از تجارت در جوامع تحت عنوان تجارت الکترونيکی رخنه کرده است که منافع بسياICTاما با تکنولوژی اط�عات و ارتباطات (

ع�رقم ھزینه و زمان برای ایجاد این نوع تجارت، برای کشورھا ایجاد می کند.

 و از سوی دیگر با مباحثی مثل بازاریابی، فروش،تجارت الکترونيکی پدیده ای چند رسانه ای است که از طرفی با پيشرفته ترین مفاھيم فن آوری

 افراد سرچشمه می گيرد، ارائه شده است.مباحث مالی و اقتصادی و حقوق پيوستگی دارد. با این تفاصيل تعاریف متنوعی که از نوع نگرش

 پول با استفاده از توانایی ھای اینترنت است.به تعریف اینج و لينز کوئيت: تجارت الکترونيکی به معنای مبادله محصوnت و خدمات در مقابل

ارت الکترونيکی به معنی سھيم شدن د راط�عات ووی�دیمرزواس در مقاله خود به نام ساختار و آثار ک�ن تجارت الکترونيکی بيان می دارد : تج

حفظ ارتباطات تجاری و ھدایت مبادnت بازرگانی به وسيله شبکه ھای ارتباطی است .

امپيوتری اط�ق می شود. باتوجه به این تعریفاصوn تجارت الکترونيکی به فرآیند خرید و فروش اط�عات ،  توليدات و خدمات از طریق شبکه ک

شرکتھای زیادی از روش تجارت الکترونيکی برای انجام معام�ت استفاده می کند.

 رسانه ھا در تجارت و ایجاد سود بيشتر و کاھش ھزینه ازاما به عنوان یک تعریف عملياتی،  تجارت الکترونيکی یعنی استفاده ا زاینترنت، کامپيوتر و

یک طرف و ایجاد کفه رقابتی از سوی دیگر ميباشد

● چارچوب ارزش تجاری تجارت الکترونيکی

وب بر روی سازمانھای تجاری که از شبکه جھانیدر این قسمت جزئيات چارچوب ارزش تجاری تجارت الکترونيکی ارائه ميشود , بویژه اینکه چارچ

زش شبکه جھانی وب . نگاه به فروش بالقوه کاnھا ووب , با ھدف داد و ستد با مشتریان نھایی استفاده ميکنند تمرکز دارد . یک راه ارزیابی ار

ترونيکی تنھا با یک عامل ( فروش مستقيم )خدمات و یا اط�عات از طریق این شبکه است . در اینجا می توان گفت که سنجش ارزش تجارت الک

يم , اینترنت نمی تواند به عنوان یک کانال توزیعباعث از دست دادن ارزش تجاری آن ميشود و در ارزیابی تجارت الکترونيکی از طریق فروش مستق

 بالغ بر دویست ميليون دnر بود در حالی که١٩٩۵ال با کانال ھای فروش مستقيم دیگر رقابت کند . برآورد کل فروش آمریکا از طریق اینترنت در س

ست .فروش کاnھا و خدمات از طریق مجاری فروش مستقيم بالغ بر شصت ميليارد دnر تخمين زده شده ا

ترونيکی و استفاده از آنھا از طرف شرکت ,با توجه به بررسی فناوریھای اط�عاتی و ارتباطی جدید مانند سيستم ھای حمایت از تجارت الک

چارچوبی از ارزش تجاری تجارت الکترونيکی برای آنھا ارائه می گردد

به طور خ�صه ارزش تجاری تجارت الکترونيکی به شرح زیر است :

رشی کردن کاnھا . پيشنھاد کانال ھای فروش) اص�ح فرآیندھای موجود در بين ھر سازمان , اص�ح فرآیند ارتقاس سطح توليدات از طریق سفا١

رود به بازار , اص�ح فرآیند ارائه خدمات به مشتریانجدید برای کاnھای موجود , کاھش ھزینه برخی از فرآیندھا ( مثل توزیع اط�عات) کاھش زمان و

از طریق ارائه خدمات به شکل خودکار و در نھایت اص�ح مارک تجاری شرکتھا .

وری اط�عات تفضيلی در مورد ترجيحات و عادتھای) تغيير مدل یادگيری سازمانی و فناوری و تغيير روش ھای ارتباط با مشتریان از طریق جمع آ٢

خرید .

ھدف آنھا از ارائه پيشنھاد ویژه از طریق اتخاذ سيستم ھای تجارت الکترونيکی .

) تعریف مجدد قابليت ایجاد توليدات جدید و مدل ھای تجاری جدید .٣

● ارتقای سطح توليدات

د ارتقای سطح توليدات را شدت بخشد .از طریق تماس مستقيم , ارائه اط�عات فنی و تعامل با مشتریان , تجارت الکترونيکی می توان

ت ازطریق ارائه بروشورھای الکترونيکی پيوسته است .اوليت استفاده تجارت الکترونيکی , ارائه اط�عات مورد نياز مشتریان در مورد کاnھا و خدما

ان را می دھد مطرح شود . مزیت تجارت الکترونيکی بهاین روش می تواند به عنوان یک کانال بازار یابی که اجازه دستيابی به حداکثر تعداد مشتری

ارائه خدمات به مشتریان است که دارای زیر ساختارعنوان یک راه تحول اط�عات در مورد کاnھا , قابليت دسترسی به آن در ھر زمان و ھر مکان و 
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تھا می توانند با توجه به نوع مشتری , نوعفناوری قوی ( مانند کامپيوتر شخصی , مودم و خدمات پيوسته ) ھستند و از طریق اینترنت شرک

 آنھا ارائه دھند .ع�ئمی که دارند و با توجه به شرایط سنی و جسمی آنھا ، تبليغات مناسبی رابرای ھر کدام از

 نوجوانان و ھمچنين خانمھای خانه دار و با توجه به یکبرای مثال سوپرمارکتھای الکترونيکی می توانند اشکال مختلفی از تبليغات را برای کودکان ,

وت خواھد داشت . به عنوان مثال , تبليغات اسباب بازینگاه کاربردیبه ھریک از این بخشھا ارائه دھند و اصوnً تبليغات ھر دسته با دسته دیگر تفا

يشود و این روندھا و نوع تبليغات با شيوه ھای بازاریابیبرای کودکان , موزیک برای نوجوانان ، و تبليغ ط� و جواھر برای خانمھای خانه دار ارائه م

سطح توليدات شرکتھا ایجاد ميکند .رابطه مستقيمی دارند , و تجارت الکترونيکی با ارائه این خدمات زمينه ای را برای ارتقای 

● مجاری فروش جدید

ت الکترونيکی یک کانال فروش جدید را برایبه واسطه دستيابی مستقيم به مشتریان و طبيعت مستقيم آن ( بی واسطه ) در ارتباطات , تجار

توليدات مجود ارائه ميدھد .

نوع از کاnھا ایجاد شده اند .اصوnً شبکه جھانی وب تجارت الکترونيکی , به عنوان یک کانال فروش جدید , با ھدف فروش دو 

ھا تبليغ کرد و یا به گونه ای پيوسته آنھا را) کاnھای فيزیکی که برخی از اوقات در مغازه ھای سنتی فروش ميروند , که می توان برروی آن١

سفارش داد ، مانند سخت افزارھا .

عات و نرم افزارھا .) کاnھایی که ميتوان آنھا را از طریق رسانه ھای تجارت الکترونيکی تحویل داد , مانند اط�٢

ترنتی که نوع کاnھای مرتبط با کامپيوتر را می فروشند ،در مورد نوع اول نيز می توان از کاتالوگ ھای الکترونيکی مانند شبکه ای از مغازه ھای این

خت و در برخی از اوقات خدمات به مشتریان , ارایه مینام برد . این کاتالوگ ھای اط�عاتی در مورد کاnھا , نحوه سفارش پيوسته آنھا و نحوه پردا

دھند .

کاn و خدمات است , دارای ارزش فراوانی است . بهاستراتژی ھای تجارت الکترونيکی در بازارھایی که اط�عات دارای ارزش افزوده ای برای خرید 

 و کارگزاران بورس ميباشد .طور مثال در بازارھای بورس , اط�عات او انتقال سریع آن دارای ارزش فراوانی برای مشتریان

برای شرکتھا در بر داشته باشد . برای مثالدسته بندی صحيح اط�عات برای حمایت از تصميم خریداران نيز می تواند مزیت ھای فراوانی را 

ریانش عرضه می کند ، قادر به (( مغازه پيوسته ای )) که کاnھای سوپر مارکت سنتی را از طریق یک کامپيوتر واسطه به مشتpoapodشرکت 

دار و ملموسی زمان مورد نياز یک مشتری راجمع آوری سریع قيمت ھای خرید و تحول سریع کاnھا به مشتریان است . این شرکت به طور معنی 

برای خرید کاnھایش کاھش داده است .

نيز ، رسانه ھای تجلرت الکترونيکی حقيقتاً به عنوان یک رسانه تحویل دھن برای مثال در روزنامه ھایدر مورد نوع دوم  ده رفتار می کنند . 

 یک گزارش دھندهZDNetد ، به طور مثال شرکت الکترونيکی از کاغذ استفاده نمی شود و می تواند به شکل کام�ً الکترونيکی تحویل داده شون

خبری صنایع کامپيوتری ، خدمات بدون کاغذ را به مشتریانش ارائه می دھد .

و کامپوتری تحویل یک شرکت فروشنده نرم افزار اخيراً بيش از سيصد نوع از نرم افزارھایش را به شکل خودکار software.netدر مورد دیگر شرکت 

می دھد و کمی پس از سفارش به مشتری عرضه می شود و مشتری آن را دریافت می کند .

ان مشاھده کرد . برای مثال ، از ميان چھار روشامروزه از طریق ظھور منطق فروش غيررسمی توليدات ، ظھور دسته ای از توليدات جدید را ميتو

ایجاد درآمد از طریق شبکه وب دو روش آخر شکل جدیدی از توليدات را منجر شده اند .

) فروش مستقيم ( مانند فروش کاnھا )١

) فروش نوشته ھا ( مانند فروش اط�عات )٢

 جاده شلوغ )) تبليغات ( مانند ارائه اط�عات به مشتری به طور مثال ارائه خبر با ھدایت مشتریان در یک٣

ق شبکه )) مبادله اط�عات ( مانند درخواست قيمت برای انجام معامله و یا فروش بليط ھواپيما از طری۴

● پس انداز مستقيم

 استفاده مجدد از اط�عات ، سيستم ھای تجارتبوسيله استفاده از یک زیر ساختار مشترک ملی مانند اینترنت و انتقال الکترونيکی اط�عات و

الکترونيکی می توانند ھزینه تحویل اط�عات به مشتریان را کاھش دھند .

تفاده از یک زیر ساختار مشترک ملی مانندسومين عامل ارزش تجاری تجارت الکترونيکی ، ارائه فرصتھایی برای کاھش ھزینه ھاست . با اس
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توزیعو ارائه خدمات به مشتریان ، ھزینه کمتری را در براینترنت ، تجارت الکترونيکی می تواند در مقایسه با ھزینه تجھيزات فيزیکی ، بازاریابی ، 

داشته باشد .

 از طریق استفاده از اینترنت ھزینه ھایش را تا حدود چھار ميليون دnر کاھش داده است .Sunsolveبه طور مثال شرکت 

ھا می توانند ھزینه ھای مرتبط با پرسنل ، تلفنھمچنين با استفاده از سيستم ھای خودکار و معماری مناسب انتقال اط�عات الکترونيکی , شرکت

 ھزینه ارائه خدمات به مشتریان از ھزینه توليدات پا، و پست را کاھش بدھند . به وپژه اینکه صنایع خدماتی دارای اھميت فراوانی است , جایی که

نی است ، به طوری که پيش بينی شده است که تافراتر کذاشته است . برای مثال جھت صنایع بانکداری ، کارت ھای اعتباری دارای اھميت فراوا

مھمی را در این زمينه ایفا کنند و از سيستم حدود دو ميليارد کارت بانک ایجاد خواھد شد و این خود نياز دارد که صنایع بانکداری نقش ٢٠٠۵سال 

ھای تجارت الکترونيکی استفاده کنند .

● کاھش زمان ورود به بازار

ا توليد کاn یا تحویل اط�عات و یا خدمات را میسيستم ھای تجارت الکترونيکی از طریق طبيعت فوری اش ، اجازه کاھش چرخه زمانی در ارتباط ب

دھد .

یت رقابتی برای شرکت می شود بخصوص این مسئله دردر برخی از بازارھا یا برای برخی از توليدات , توانائی تحویل فوری آنھا سبب ایجاد یک مز

 اط�عات زیادی را در مورد صدھا موضوع از طریق استفاده از پست الکترونيکی وNewsPageمورد توزیع اط�عات صحت دارد . برای مثال شرکت 

يرندگان در شرکت ) به شکل فوری آنھا را در اختيارشبکه جھانی وب توزیع ميکند و برای ایجاد اطمينان از دستيابی به اھدافش ( معموnً تصميم گ

مشتریان قرار ميدھند .

برخی از سرمایه گذاران وضعيت لحظه به لحظه آن رادر بازارھای مالی و با توجه به ماھيت پيچيدگی که این بازارھا دارند و با توجه به اینکه 

اط�عات مورد نياز مشتریان را در اختيار آنھا قرار دھندبررسی می کنند ، این گونه بازارھا می توانند با استفاده از سيستم ھای تجارت الکترونيکی 

.

● ارایه خدمات به مشتریان

ده ھوشمند ، تجارت الکترونيکی میاز طرق ایجاد سيستم ھای ھوشمند و گسترش زمينه ای به جھت دستيابی به سيستم ھای حمایت کنن

تواند ارائه خدمات به مشتریان را افزایش دھد .

 که از شبکه وب برای حمایت از مشتریانش استفاده ميکرد کام�ً شناخته شده اند تواناییSunmicrosystems و Silicon graphicsشرکتھای 

 روز سال ، باعث ایجاد٣۶۵ ساعته در طی ٢۴شرکتھا به ارائه پاسخھای سریع به نيازھا و مشک�ت مشتریان و ھدایت آنھا و در دسترس بودن 

اطمينان در مشتریان می شود .

 دو نمونه از بانکھایی ھستند که از سيستم ھای رو خط برای ارائه خدمات به مشتریاننشانSecurity First Network و Wells Fargoامروزه بانکھای 

 استفاده می نمایند .استفاده ميکنند . ھمچنين آنھا از پست الکترونيکی به منظور استع�م حساب بانکی مشتریانشان

● مارک تجاری یا تصویر شرکت

ر تجاری شرکت مطرح شوند ، بخصوص ھنگامیسيستم ھای تجارت الکترونيکی ميخواھند به عنوان یکی از عناصر اثر بخش مارک تجاری یا تصوی

که ھدف بخش طرفداران فناوری ، مشتریان ھستند .

ک مارک تجاری یا تصویر شرکت ممکن استاین بعد ممکن است یکی از ملموس ترین جنبه ھا ، برای ارزیابی شرکت باشد و ھمچنين ایجاد ی

 غير الکلی ، شرکتھای کوکاکوn و پپسی کوnھدف اصلی شرکتھایی که دارای رقبای زیاد ھستند ، باشد . برای مثال ، در صنایع نوشابه ھای

که در شبکه جھانی وب و در اینترنت وجود دارندميليونھا دnر جھت تفکيک محصوnتشان از زقبایشان خرج ميکنند . اصوnً کليه این نشانه ھایی 

 از آنھا برای نيازھایشان استفاده ميکننددليلی بر تصدیق شرکتھا از طرف مشتریان است و اکثر مشتریان به آنھا اطمينان کافی دارند و

● یادگيری سازمانی و فناوری

ا سازد و فرصتھای جدیدی را با توجه به توليداتپيشرفت سریع تجارت الکترونيکی می خواھد شرکتھا را برای سازگاری سریع با محيطھایشان توان

، خدمات و فرآیندھا به آنھا ارائه دھند .

راتژی شرکتھا بگذارد و به دليل کسب مزیتھایاگر این مطلب صحت داشته باشد ، تجارت الکترونيکی می خواھد یک اثر بسيار شدیدی را بر است
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یش مزیت رقابتی برای شرکت ميشود آشنا شوند .تجارت الکترونيکی ضروری است که آنھا به طور سریع با آن دسته از فن آوریھائی که سبب افزا

اری که برای استفاده از تجارت الکترونيکی ممکن استاصوnً استفاده از فناوریھای جدید به دیدگاھھای سازمانی جدید نياز دارد . برای مثال ساخت

ياز به تغيير داشته باشد .مورد نياز باشد ، ممکن است با ساختار فعلی شرکت تطابق نداشته باشد و ساختار فعلی شرکت ن

● ارتباط با مشتریان

 توليد ميگردد از طرف مصرف کنندگان خریداری نمیدر دنيای امروزی که شرکتھا بيشتر از ظرفيتشان کار ميکنند و کليه محصوnتی که از طرف آنھا

کی اجازه ایجاد ارتباط مستقيم را بين عرضه کنندگان وشود . در این شرایط نياز است که شرکتھا از فکر در مورد توليد کایستم ھای تجارت الکتروني

و با توجه به این شرایط سازمان ھا باید یک حسمشتریانشان ميدھد و nھا به فکر در مورد خرید کاnھا از طرف مصرف کنندگان تغيير جھت دھند 

يازھا و ع�ئق مشتریانشان توجه وافری داشته باشندمسئوليتی را در قبال تمای�ت و ع�ئق مشتریانشان داشته باشند . بنابراین شرکتھا باید به ن

و فعاليتھایشان را در جھت پاسخگوئی به نيازھعا و ع�ئق آنھا سوق دھند .

یی است که در ارتباط با مشتریان رخ ميدھد و بایداصوnً نقش فناوری در یادگيری در مورد نيازھای مشتریان ، توانائی اش به جھت ثبت رویدادھا

ات از طرف شرکتھا و به آنھا ارائه دھد .اط�عات مورد نياز مشتریان را در مورد نحوه توليد کاnھا ، چگونگی خرید ، نحوه دریافت خدم

 کردن موانع بين مشتریان و عرضه کنندگان راکليه اط�عات کسب شده در مورد مشتریان از طریق سيستم ھای تجارت الکترونيکی ، اجازه برطرف

%٢٠تری نسبت به بقيه بھتر است ( معموnً می دھند ، ع�وه بر آن یک تجزیه و تحليل از اط�عات بدست آمده ، آشکار مينماید که کدام مش

 الکترونيکی اجازه حذف و کاھش توليدات% خریدھا را انجام ميدھند) و ھمچنين کدام یک از کاnھا بھتر فروش ميرود ، بنابراین تجارت٨٠مشتریان 

رطرف کند را می دھد . بنابراین شرکتھا ميتوانند از طریقغيرکار را برای تمرکز بر توليدات سودآور و ایجاد خط توليدی که نيازھای این مشتریان را ب

ی این گروه از مشتریان کنند .شناخت این گروه از مشتریان فعاليتھای بازاریابی خودشان را معطوف به برآورده کردن نيازھا

ن می تواند از طریق تھيه اط�عات ارزشمند دربارهاصوnً ایجاد اطمينان در مشتری نسبت به شرکت ، کليد موفقيت ایجاد ارتباط مستقيم است و ای

حوری عبارتست از توانائی استفاده ازمشتریان بدست آید ، ھمچنين ایجاد این شرایط سبب افزایش حجم فروش شرکت می شود . فعاليت م

خواھد توليدات شرکت را با نيازھای مشتریانمجاری مستقيم برای ارتباط مستقيم با مشتریان به جھت آگاھی از پيشنھادھای ویژه ای که می 

ھماھنگ سازد .

 کرده ، ایجاد زمينه ای برای جمع آوری اط�عات درچيزی که تجارت الکترونيکی به عنوان یک اھرم ، برای دستيابی به چنين استراتژی ھایی ایجاد

رائه این اط�عات به شرکتھاست و این خود باعثمورد شرح کامل زندگی مشتریان ، نيازھایشان و ھمچنين نمونه ھایی از خرید آنھا و غيره و ا

ایجاد ارتباط مستقيم بين عرضه کنندگان و مشتریان می شود .

● قابليت ایجاد توليدات جدید

موجود را می دھد .طبيعت اط�عات مدار تجارت الکترونيکی اجازه ایجاد توليدات جدید و یا سفارش کردن توليدات 

غيير توليدات ، راھھایی که آنھا را تبليغ ميکنند ،یکی از منابع عظيم ارزش تجاری تجارت الکترونيکی می تواند ناشی از ایجاد زمينه ای برای ت

 در زمينه سفارشی کردن محصوnت بکار برود .سفارش کاnھا و یا تحویل کاnھا باشد و این ناشی از جمع آوری اط�عات کاملی است که ميخواھد

مای�ت مشتریان فراھم کرده است و اکنون کاnھای فراوانیامروزه تجارت الکترونيکی زمينه ھایی را برای توليد کاnھا و خدمات با توجه به نيازھا و ت

با توجه به نيازھای مشتریان توليد و به بازار عرضه می شوند .

ریان ، انتقال آنھا به با توجه به شبکه اط�عاتی و پيشرفت فناوریھای توليدی اش ، قادر به جمع آوری نيازھای مشتMotorolaبرای مثال شرکت 

ه ای که در عرض مدت کمی در اختيار مشتریشرکت سازنده ، ایجاد یک مدل ویژه ( سفارشی ) و فرستادن آن از طریق پست می باشد ، به گون

قرار بگيرد ، است .

 برقرار ميکند و نياز به زیر ساختار فناوری را به جھتدر آینده ای نه چندان دور ، تجارت الکترونيکی بين مشتریان و عرضه کنندگان ارتباط مستقيم

ه فرآیند سفارش و مشاھده کاn را در خانه ،جمع آوری اط�عات در مورد مشتریان ملغی می کند و ھمچنين می خواھد به مشتریان اجازه دھد ک

ع آوری اط�عات خاص در مورد نحوه زندگی مشتریان ،دفتر کار و یا در جاده انجام دھند . این ارتباط مستقيم ھمچنين به عرضه کنندگان اجازه جم

ایگاه اط�عاتی می تواند برای تجزیه و تحليل ایننيازھایشان ، نمونه ھای خریدشان و تمای�تشان را نيز می دھد و سپس فناوریھای بازاریابی پ

 مشتریان خود توليد کنند .اط�عات بکار روند و با توجه به نتایج بدست آمده شرکتھا ميتوانند محصوnت ویژه ای را برای
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ه مشتریان است .از دیگر مزایای استفاده از تجارت الکترونيکی ، ایجاد زمينه ای برای طراحی کاnھا به وسيل

منبع : انجمن علمی دانشگاه شيخ بھایی

http://vista.ir/?view=article&id=343908

ارزيابی خدمات الکترونيکی

) این نکته را درکECاغلب شرکتھای باتجربه و موفق در تجارت الکترونيک (

کرده اند که عوامل موفقيت یا شکست صرفا حضور شرکت در وب و یا قيمت

)ESOپایين نيست بلکه عامل مھم انتقال کيفيت باnی خدمت الکترونيک (

است.

به تا چندی دیگر  ترفيع  و  پایين  تحقيقات اخير نشان می دھد که قيمت 

عنوان عوامل مھم موثر بر تصميم خرید مشتریان ازبين خواھد رفت و اھميت

خود را از دست خواھد داد.

مشتریان اینترنتی حاضرند بابت خدمت الکترونيک با کيفيت باn که از سوی

 است که کيفيت خدمت اثر معنی داری بر رضایتخرده فروشان الکترونيک عرضه می شود، حتی قيمت باnتری بپردازند. تحقيقات بازار نشان داده

 فروشان اینترنتی به منظور اعتمادسازی درمشتری، وفاداری مشتری، حفظ مشتری و تصميمات خرید و حتی عملکرد مالی شرکت دارد. لذا خرده

ترونيک تمرکز کنند. این مسئله در محيط جھانیمشتریان، وفاداری و حفظ مشتریان باید قبل، حين و بعد از مبادله روی کيفيت باnی خدمت الک

ھستند، نگرانی بيشتری درمورد کيفيت باnیتجارت الکترونيک مھمتر است. ھنگامی که مشتریان درحال خرید از شرکتھای خارج از کشور خود 

خدمت الکترونيک ازسوی خرده فروشان اینترنتی خارج از کشور دارند.

 متمرکز است در این مقاله ابتدا کيفيت خدمتاین مقاله بر چگونگی ارزیابی کيفيت باnی خدمت الکترونيک ازطریق رضایت الکترونيک مشتریان

ھا و ابزارھای ارزیابی کيفيت خدمت الکترونيکالکترونيک و رضایت الکترونيک تعریف و سپس رابطه بين آنھا بررسی می شود. درمرحله بعد روش

درجھانی شدن تجارت الکترونيک توجه خواھدشد.بيان می گردد. در بخش نتيجه گيری نيز بر اھميت کيفيت خدمت الکترونيک و رضایت الکترونيک 

● کيفيت باnی خدمت الکترونيک

فيت باnی خدمت الکترونيک اصلی و مقياسکيفيت باnی خدمت الکترونيک به عنوان یک پدیده ھفت بعدی تعریف شده است که در دو مقياس کي

) قرار می گيرد.RECOVERYبھبود (

رار شخصی تشکيل یافته است.کيفيت باnی خدمت الکترونيک اصلی از چھار بعد کارایی، قابليت اتکا، تامين سفارش و حفظ اس

آنھا و کنترل آن با حداقل ت�ش، اشاره می کند.) کارایی به توان مشتریان به مراجعه به وب سایت، یافتن محصوnت مطلوب و اط�عات مربوط به ١

وره زمانی وعده داده شده را با) تامين سفارش، صحت وعده ھای خدماتی شرکت، داشتن موجودی محصوnت کافی و تحویل محصول طی د٢

یکدیگر یکپارچه می کند.

 ساعته دردسترس بوده و به خوبی کار می کند، مرتبط است.٢۴) قابليت اتکا با کارکرد فنی وب سایت و ميزانی که وب سایت به صورت ٣
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ننده دراختيار دیگران قرار نگرفته و اط�عات) بعد حفظ اسرار شخصی شامل تضمين این مسئله است که داده ھای مربوط به رفتار خرید مصرف ک۴

مربوط به کارت اعتباری خریدار اینترنتی به صورت امن نگھداری می شود.

▪ مقياس بھبود کيفيت خدمت ابعاد خدمت شخصی زیر است:

شکل، مکانيسم مدیریت کاnھای مرجوعی و) پاسخگویی، توان شرکت را برای ارائه و تھيه اط�عات مناسب برای مشتریان به ھنگام بروز م١

موافقتنامه برای ضمانتھای اینترنتی می سنجد.

) جبران، بعدی است که شامل بازپرداخت بخشی از پول حمل کاnھای مرجوعی و اداره آنھاست.٢

شاره می کند.اگرچه ایجاد معيارھای کيفيت خدمت) تماس، به نياز مشتریان برای مکالمه زنده و فوری با نماینده اینترنتی یا ازطریق تلفن ا٣

يين کننده ھای کيفيت خدمت الکترونيک را به وجود آوردهالکترونيک در مراحل اوليه پيدایش خود قرار دارد، اما شرکتھا به صورت انواع مختلفی از تع

کننده کيفيت خدمات با ابعاد ھفتگانه کيفيت خدمتاند. ھریک از این شرکتھا به صورت انفرادی از این معيارھا استفاده می کنند. عوامل تعيين 

الکترونيک مرتبط ھستند.

ل سطح رضایت ازجمله دغدغه ھا و موردتوجه ترینمحققان بازاریابی الگوھای خرید مصرف کننده و روندھای آن را بررسی کرده اند تجزیه و تحلي

ت و فرایند خرید تعيين می شود.بحث شرکتھای مختلف است. به طور سنتی سطح رضایت مصرف کننده به وسيله کيفيت خدمت، سطح قيم

می شود.درنتيجه رضایت الکترونيک به وسيله کيفيت خدمت الکترونيک، سطح قيمت و فرایند خرید تعيين 

 مي�دی، عامل را بر کيفيت خدمت که بر رضایت الکترونيک موثرند به صورت زیر شناسایی کرده٢٠٠٢) در سال WANG) و ونگ (HUAVNGھوانگ (

اند:

) بازخورد عمومی درمورد طراحی وب سایت؛١

) قيمت رقابتی محصول؛٢

) شرایط محصول؛٣

) تحویل به موقع؛۴

) سياست برگشت محصول؛۵

) حمایت مشتری؛۶

) سفارشی کردن پست الکترونيک باتوجه به خواسته مشتری؛٧

) فعاليتھای ترخيص.٨

 مورد با ابعاد ھفت گانه قبلی مربوط ھستند.٨این 

● روشھای ارزیابی

▪ سه روش برای ارزیابی رضایت الکترونيک وجود دارد.

)؛TEXT COMMENT) اظھارنظر متنی (١

) رتبه بندی طبقه ای؛٢

) رتبه بندی کلی.٣

 کاراکتر درمورد فروشگاه اینترنتی که از آن خرید کرده است١٠٠٠ تا ۵٠٠اظھارنظر متنی این امکان را به مشتری می دھد تا نظرات خود را در قالب 

را بيان کند.

 رتبهNروشگاه را با استفاده از مقياس یک تا رتبه بندی طبقه ای نوعی پرسشنامه است که در آن مشتری ھریک از عوامل تعيين کننده کيفيت ف

بندی می کند.

 بھترین رتبه است. ھریک از روشھای فوقN رتبه بندی می شود که Nدر رتبه بندی کلی، فروشگاه به صورت کلی براساس مقياس یک تا 

وشھا استفاده می کنند. اظھارنظر متنی تجربيات خریدمحدودیتھای خاص خود را دارند، برای غلبه بر این محدودیتھا، شرکتھا معموn از ترکيب این ر

ن افراد نيست.مشتری را به صورت کام� واقعی منعکس می کند اما قادر به یکپارچه کردن برداشتھای یکسان بي

، به صورت شفاھی بيان دارد.از لحاظ روان شناسی می توان از مشتری خواست تا فرایندھای روان شناسی را که تجربه می کند
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د خرده فروشی اینترنتی است اما نمی توانرتبه بندی طبقه ای اگرچه روش موثری برای جمع آوری تجربيات شخصی خریداران اینترنتی درمور

گاه بدون توجه به جزئيات توصيف می کند.دnیل رتبه بندی را توجيه کند درحالی که رتبه بندی کلی برداشتھای عمومی مشتری را از فروش

 گيرد اما معياری که در روش رتبه بندی طبقه ایاگرچه روشھای اظھارنظر متنی و رتبه بندی کلی در اکثر شرکتھا به صورت استاندارد انجام می

 به مشتریان فقط دو عامل تحویل به موقع واستفاده می شود با یکدیگر بسيار متفاوت است. برای مثال برخی از شرکتھا برای کيفيت خدمات

 مورد درمحل فروش رتبه١٢ معيار استفاده می کنند. شش مورد از این ١٢حمایت از مشتریان را به کار می برند، درحالی که برخی شرکتھا از 

د وب سایت، حمل ونقل، انتظارات،بندی می شوند که عبارتند از: سھولت سفارش دھی، انتخاب محصول، اط�عات محصول، قيمت، عملکر

يفيت خدمات استفاده می کنند اما دوحمایت از مشتری، پيگيری سفارش و کيفيت محصول، اگرچه شرکتھا از عوامل مختلفی برای سنجش ک

 این دو عامل را٢٠٠٢گ و ھارد در تحقيق خود در سال عامل تقریبا درھمه آنھا دیده می شود که عبارتند از: تحویل به موقع و حمایت از مشتری وان

تایيد کرده اند.

● ابزارھای ارزیابی

تلف با یکدیگر متفاوت ھستند. مصاحبه تلفنیروشھای انجام ارزیابی کيفيت خدمات الکترونيک در سطح بين المللی در فرھنگھا و محيطھای مخ

رنت، تحقيقات کيفی بيش از پيش در اینترنتازجمله رایج ترین روشھا برای تکميل پرسشنامه ھا تلقی می شود. با گسترش سریع فناوری اینت

رند و ع�وه بر این، محدودیتھای زمان و مکان وصورت می گيرند، روشھای تحقيق کيفی مزایای متعددی ازجمله زمان کمتر و ھزینه ھای کمتری دا

فاصله را دریافتن پاسخگویان ازبين می برد.

ن انگيزه، فقدان تعامل رودررو با پاسخگویان و پویایيھایاستفاده از اینترنت برای انجام تحقيقات معایبی نيز دارد که از آن جمله عبارتند از: فقدا

 سایت صورت می گيرند. پرسشنامه می تواند درمحدود گروه. پيمایشھایی که در اینترنت انجام می شوند عمدتا ازطریق پست الکترونيک و یاوب

 نوشته شده اند برای کسب داده ھای اینترنتی نيزHTMLدرون پست الکترونيک بوده و یا به آن ضميمه شده باشد. پيمایشھای وبی که به صورت 

مورداستفاده قرار می گيرند.

) کانال جدیدی را برای جمع آوری داده ھا در رابطه با کيفيت سرویس الکترونيکSHOPPING AGENTپيشرفتھای جدید و توسعه عاملھای خرید (

اھم می سازد. این وب سایت ھا محصوnت وازطریق رضایت مشتری فراھم می سازد. عاملھای خرید، محيطھای خرید مقایسه ای فراوانی را فر

ائه می کنند، عاملھای خرید، راه موثری برای جمع آوری وقيمتھا را از فروشندگان مختلف در اینترنت با یکدیگر مقایسه کرده و به صورت رتبه بندی ار

نشان دادن ارزیابيھای بعداز خرید مشتریان از ھریک از فروشگاھھای اینترنتی ھستند.

) با درگاھھای وب سایت خرده فروشان دارد. اغلب این عوامل فروش برای فروشگاھھای خود، یکLINKھر عامل خرید صدھا یا ھزاران پيوند (

تم مشتری را تشویق می کند تا درمورد تجربهسيستم رتبه بندی کيفيت دارند. سيستم مذکور در این وب سایت ھا حالت تعاملی دارد. این سيس

ا در وب سایت برای عموم مراجعه کنندگان نمایشخود از خرید از خرده فروش را بنویسد. سيستم مذکور پس از ارزیابی کيفيت خدمت الکترونيک ر

ت فروشگاھھای مختلف را با یکدیگر مقایسه کرده ومی دھد. ھدف از این کار ارائه این فرصت به خریداران اینترنتی است تا بتوانند کيفيت خدما

,RUSURE, PRICE GRABBLE, MYSIMON, EBAY DEALTIME, BIZE RATEبھترین آنھا را انتخاب کنند. ازجمله عاملھای خرید اینترنتی عبارتند از: 

BEST WEB BUYS

 دریافت کرد.SMARTBOTS.COM, BOTSPOT.COMاط�عات بيشتر راجع به عوامل خرید را می توان در 

● نتيجه گيری

ک تلقی می شوند. باnبودن کيفيت خدمترضایت الکترونيک و کيفيت خدمت الکترونيک ازجمله مباحث عمده در جھانی شدن تجارت الکتروني

ليت می کند. برای غلبه بر موانع انجام خریدالکترونيک، کليد موفقيت ھر خرده فروشی است که در محيط رقابتی جھانی تجارت الکترونيک فعا

ت اخير درمورد مصرف کنندگان نشان می دھد کهاینترنتی به صورت جھانی، شرکتھا باید کيفيت خدمات الکترونيک خود را بھبود بخشند. تحقيقا

دمت الکترونيک را چگونه ارزیابی می کنند و از اینکيفيت خدمت الکترونيک پایين است. نوید این مقاله آن است که باید بدانيم مشتریان کيفيت خ

ارزیابی به عنوان مبنای بھبود خدمت استفاده کنيم.

 محيط جھانی تجارت الکترونيک ارائه کرده است.این مقاله ایده ھایی درمورد ارزیابی کيفيت خدمت الکترونيک ازطریق رضایت الکترونيک را در

) نسبت به حالت سنتی بسيار مشکل تر است و از این رو، در این زمينه موانع عمدهB٢Cایجاد اعتماد در تجارت الکترونيک شرکت با مصرف کننده (
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ل اعتمادتر است چرا که حضور فيزیکی و قابلای وجود دارد. شرکت سنتی نسبت به شرکت الکترونيک از دیدگاه مشتریان واقعی تر بوده و قاب

لمس دارد.

رده فروش الکترونيک درپی بھبود اعتماد مشتریانعدم اعتماد مشتریان به تجارت الکترونيک و شرکت الکترونيک منطقی و قابل انتظار است اگر خ

ید فناوری اثربخش است که مشارکت در تجارتبه خود می باشد باید ھمگام با رشد خود در راستای تامين رضایت مشتری گام بردارد. عامل خر

موفقيت آن  الکترونيک را تسریع بخشيده و ضامن  تجارت  تقویت کرده، جھانی شدن  بندی کيفيت خدمتالکترونيک را  رتبه  است. سيستم 

ر بستر تجارت الکترونيک جھانی است.الکترونيک عامل خرید، ابزار مفيدی برای بھبود کيفيت خدمت الکترونيک و رضایت الکترونيک د

منبع : بانک نگار

http://vista.ir/?view=article&id=332066

استراتژی بازاريابی در وب سايت

كسب و كار اینترنتی

استراتژی وب سایت شما تا چه اندازه قدرتمند است؟ آیا آنھا كسب و كار شما را در

به یا اھداف كلی ھدایت می كنند؟ استراتژی خود را  مسير دستيابی به اھدافتان 

عنوان چارچوبی فرض كنيد كه رویكردھای شما را در تحقق اھداف وب سایت به طور

واضح بيان می كنند و آنھا مشخص تر از اھداف ھستند، اما جزئيات را شامل نمی

شوند. شما می توانيد اثربخشی استراتژی ھایتان را با م�حظه محيط تجاری كه شما

به ھر دو صورت بر روی خط و خارج از خط فعاليت می كنيد افزایش دھيد.

برای تحليل محيط كسب و كار دو رویكرد را باید درنظر گرفت:

 - تجزیــه و تحليل صنعت نظير نيروھای پنج گانه پورتر و... ؛١

).SWOT - تجزیــــــه و تحليل موقعيت نظير تجزیه و تحليل سوات (٢

نيروھای پنج گانه پورتر

وندھا و اط�عات عمومی صنعت است و می تواندتجزیه و تحليل رسمی وضعيت، نظير نيروھای پنج گانه مایكل پورتر، عميق تر از بررسی ساده ر

ند بينشی در ھر دو زمينه محيط رقابتی بر روی خط وشما را برای تدوین بھتر استراتژی ھای موفق كمك كند.نيروھای پنج گانه مایكل پورتر می توا

نعتی پنج نيرو وجود دارد كه رخــدادھای درون صنعت راخارج از خط ارائه كند. در الگــوی نيروھای پنج گانه، مایكل پورتر شرح می دھد كه در ھر ص

تحت تاثير قرار می دھند.

 - شركتھای موجود؛١

 - شركتھای جدید بالقوه؛٢

 - جانشينھای محصول ارائه شده؛٣

 - تامين كنندگان؛۴
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 - مشتریان.۵

با ھم تركيب می شوند. ازطریق مطالعه ساختار نيروھای پنج گانه برای تشكيل محيط تجاری  توانيداین  نيروھا شما می  پویایی بين این   و 

گوی اساسی اش این بود كه آن را به كل صنعتفرصتھایی را به دست آورید كه استراتژی ھای خود را بھبود بخشيد. منظور پورتر از طراحی ال

) در یك صنعت استفاده شود. برایON LINEبرخط (تعميـــــم دھد. بنابراین، روش تحليل مشابه می تواند برای مطالعه محدودتر كل نظير حضور 

یل را تشخيص دھيد. رقبا: سایت ھایی كه مانندمثال ھنگامی كه برنامه بازاریابی وب سایت خود را تدوین می كنيد شما می توانيد نيروھای ذ

ا خارج از خط نظير یك شركت جدید كه ازطریق یكسایت شما محصوnت، خدمات و یا اط�عات مشابه ای را ارائه می كنند.تازه واردان بالقوه: رقب

ما و سایت ھای رقبای شما.وب سایت وارد یك صنعت می شود. مشتریان: بازدیدكنندگان و بازدیدكنندگان بالقوه وب سایت ش

د (یا قطعات اگر شما یك سازنده ھستيد) ســــایرشركتھایی كه محصوnت و یا خدمات ارائه شده در وب ســایت شما را در اختيارتان قرار می دھن

شندگانی كه فناوری توانمندسازی وب را عرضه می كنند.تامين كنندگان عبارتند از عرضـــه كنندگان فضای وب، توليدكنندگان نرم افزار، و سایر فرو

ه توسط وب سایت شما. شما می توانيد باجانشين ھا: سایر ابزار و منابع مربوط به ھمان محصوnت، خدمات و یا اط�عات مشابه ارائه شد

ب سایت شما در آن محيط رقابت می كند. اما مراقباستفاده از این تعاریف نيروھای پنج گانه تصویر شفاف تر از محيط تجاری به دست آورید كه و

ه پورتر برای پشتيبـــانی از ساختار بھره می گيرد.باشيد كه این یك تحليل نيروھای پنج گانه واقعی نيست. این تحليل تنھا از نيروھای پنج گان

بھره گيری كامل از روشھای استراتژیك پورتر شما قادر میتحليل كامل او از گردآوری اط�عات و تحليل كلی كه در اینجا بيان گردید فراتر می رود. با 

 می شود.شوید یك تصویر شفاف تر از صنعت كسب كنيد، كه به استــراتژی ھای شفاف تر بازاریابی منتھی

SWOTتحليل 

نيد. شما از این تجزیه، شما نقاط قوت، نقاط ضعف، فرصتھای بازار شركت و تھدیدھای كسب و كارتان را شناسایی می كSWOTدر تجزیه و تحليل 

كار تقليل داده و درعين حال نقاط قوت شما را به طورو تحليل برای تدوین استراتژی ھا بھره خواھيدگرفت كـــه تاثير نقاط ضعف تان را بر كسب و 

اط ضعف رقبایتان حاصل می شوند.ھنگــامی كه یكآرمانی ارتقا می دھد. شما سپس نقاط قوتتان را با فرصتھای بازار مقایسه می كنيد كه از نق

ط به ھركدام از مؤلفه ھای انجام می دھيد، شما ممكن است دریابيد كه بھتر است جدولی را ایجاد كنيد كه مشاھدات مربوSWOTتجزیه و تحليل 

ینترنت نظير مشاركت سازمانھای تجاری، وجودسایت شركت شما و یا سایت رقبای شما را شناسایی می كند. در جدول به فعاليتھای مربوط به ا

ریق جدول كه ایجاد كردید نقاط ضعف و قوتموتورھای جستجو، و ارتباطھای خارجی با سایت ھا توجه داشته باشيد. سپس شما می توانيد ازط

جه تغيير محيط كسب و كاربه وجود می آیند.شركت شما و ھمچنين فرصتھا و تھدیدھای كسب و كارتان را مشخص سازید.فــــرصتھا اغلب درنتي

 كه می تواند معرف فرصتھای شركت باشند، مطمئناًھنگامی كه به مطالعه رقبایتان می پردازید مراقب فرصتھای آنھا باشيد. برخی از موقعيتھایی

آن را ندارد كه خدمات موردقبول مشتری را فراھمبه موارد زیر محدود نمی شوند، عبارتند از:فناوری جدیدی ایجاد می شود اما رقابت توانایی 

 آنان به طور كامل متوسط رقبایتان تامين میسازد؛یك بخش از مشتریان نسبت به بخشھای دیگر اھميت بيشتری پيدا می كند، اما نيازھای خاص

ی شود.به محض اینكه استراتژی ھای خود را تدوینشود؛یك مشتـری، رقيب، یا تامين كننده، از كسب و كار بيرون رفته یا با شركت دیگر ادغام م

ھایی برای حمایت از آن استراتژی ھا تامين كنيد.كردید این آمادگی را خواھيد یافت تا برنامه بازاریابی وب سایت خود را با انتخاب تاكتيك 

١۴٨مرجع: ماھنامه تدبير شماره 

منبع : مركز توسعه كارآفرینی
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استراتژی تجاری اسب تروا

● مقدمه

بازار رقبا، ھمواره حاصل یک کشمکش و از  تسخير و تصاحب بخشھایی 

مواجھه مستقيم نيست. اگرچه موارد فراوانی را می توان یافت که برخورد

رو در رو جھت تسخير قلمروی رقبا رویکرد غالب بوده است، اما این تمام

ماجرا نيست.

یابند که برخی شرکتھا ھنگامی که ھوشيار می شوند، در می  مدیران 

بخشھای وسيعی از بازار را در زمانی کوتاه به رقيب واگذار کرده اند. مرور

ھوشمندانه سرگذشت استراتژی ھا و اقدامات شرکت موارد متعددی از علل

تسليم بازارھا را آشکار خواھد کرد.اگرچه متداول ترین علل شامل ناتوانی در

درک و برآوردن ابعاد ارزش آفرین مشتریان، نداشتن تمرکز بر عوامل کليدی

موفقيت صنعت، درک نکردن تغيير و تحوnت محيط کسب و کار است با این

حال علل دیگری را می توان بازشناخت.

باز می گردد. یونان باستان  تروا به افسانه ای از  سابقه استراتژی اسب 

ان جنگجویان تروا بی ثمر ماند، روی به ترفندیآنگاه که تمامی ت�شھای یونانيان برای عبور از دیوارھای مستحکم قلعه و نيز درھم شکستن تو

غيرمتعارف آوردند و قابليتھای دیوارھای مستحکم و جنگجویان را بی اثر کردند.

 رقبا را به تسخير خویش درآورند. مطالعات نشانگرھوشمندان دنيای تجارت، افسانه تروا را به عرصه کسب و کار آوردند تا بازارھای محافظت شده

ای تروا را دریافت و خویش را نسبت به آن آگاهآن است که می توان ویژگيھا و چگونگی شکل گيری و نيز تاکتيکھای متداول استراتژی ھای اسبھ

اتژی انق�بی نخواھد بود.کرد. اگرچه اسب تروا ناکارآمدی عوامل کاميابی رقبا را مد نظر دارد اما نتيجه آن یک استر

اشند، تمایل به بھره گيری از اسبھای تروادر صورتی که دو شرکت رقيب برتری محسوسی نسبت به ھم نداشته و از شرایط یکسانی برخوردار ب

گيرند. برتریھا و قوتھای نسبی شرکتھا شکل میافزایش می یابد. اسبھای تروا بی اثر کردن عوامل کاميابی رقبا را در پی دارند و مبتنی بر

ای و جھانی در ت�ش اند تا بانھای منطقهگيری از اسبھای تروا منحصر به سطح شرکتھا نيست، بلکه برخی کشورھا از راھھایی ھمچون پيمابھره

ت و تعام�ت ميان کشورھا را مورد تاخت وگيری از اسبھای تروا رقابت پذیری ملی خویش را تقویت کنند. ھمچنين اسبھای تروا عرصه سياسبھره

تاز خود قرار داده اند.

نگی شکل گيری و نيز تاکتيکھای متداول استراتژی ھایاین نوشتار ت�ش دارد تا با بھره گيری از نمونه ھای واقعی دنيای کسب و کار ویژگيھا و چگو

استنتاج مفھومی قرار گرفته است.اسبھای تروا را به تصویر کشد. برای این منظور تعداد زیادی از مقاnت و کتب مورد تحليل و 

● ویژگيھای اسبھای تروا

ی سازند. اسبھای تروا ممکن است در ھر زمينه ای ازاسبھای تجاری تروا از ویژگيھایی برخوردارند که آنان را از سایر شيوه ھای رقابت متمایز م

شوند مگر ھنگامی که بازارھای خود را از دست رفته بيابند. شناخت ویژگيھایکسب و کار گسترده شده باشند. شرکتھا به ندرت متوجه آن می

اسبھای تروا ممکن است به درک کامل آنان منجر نشود اما می تواند از شدت غافلگيری بکاھد.

● بھره گيری از مزیتھای نسبی

گزینند و شایستگيھای محوری و مزایای بر رقبا برمیشرکتھا در صورت برخورداری از مزایای رقابتی منحصر به فرد، رویکردھای دیگری را برای غلبه

ليت صنعتی یا بازرگانی مزیت ویژه ای نسبت بهرقابتی را مبنای رقابت قرار می دھند. شرایطی وجود دارند که در آنھا شرکت در یک رشته فعا

شغولند. در چنين موقعيتھایی نيز کسب برتری نسبیسایرین ندارد و کليه رقبا در مورد عوامل کليدی موفقيت با سعی و جدیت فراوان به فعاليت م

تنھا با بھره گيری از ھر گونه تفاوت در شرایط رقابتی شرکتھا امکان پذیر است.
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اشند، تمایل به بھره گيری از اسبھای تروادر صورتی که دو شرکت رقيب برتری محسوسی نسبت به ھم نداشته و از شرایط یکسانی برخوردار ب

گيرند. برتریھا و قوتھای نسبی شرکتھا شکل میافزایش می یابد. اسبھای تروا بی اثر کردن عوامل کاميابی رقبا را در پی دارند و مبتنی بر

● بی اثر کننده عوامل کاميابی رقبا

ت آنھا را بر عھده دارد از نظر دور بمانند. در بسيارییک متفکر استراتژیک ھيچگاه اجازه نمی دھد که عوامل کليدی مربوط به فعاليتھایی که مسئولي

حال استراتژی شرکت الزاما برای ستيزی تمامموارد استراتژی شرکتھا بر اساس سرآمدی در عوامل کليدی موفقيت صنعت شکل می گيرد. با این 

ای که عوامل کليدی پيروزی تعيين می کنند طرح می شود.عيار در کليه جناحھا نيست بلکه تنھا به نبردی محدود در جبھه

روند که امکان نفوذ به بازار بهدر مواردی به کار میاگرچه رقابت بر اساس عوامل کليدی مورد تاکيد است اما خالی از مخاطره نيست. اسبھای تروا 

رابر شيوه ھای معمول به خوبی عمل کنند. از این روطور عادی و با بھره گيری از تاکتيکھای معمول بسيار ضعيف باشد و عوامل کاميابی رقبا در ب

ھت تاکيد بيشتر بر آن عوامل، در موفقيت اسب تروا حائزتبدیل عوامل کاميابی رقبا به عواملی دست و پا گير برای آنھا و به اشتباه انداختن آنان ج

اھميت است.

ھای ممکن رقيبان باز بماند و شرایطیر شيوهتاکيد بيش از حد بر عوامل کاميابی در مقابل رقبا موجب می شود تا شرکت از اندیشيدن به سا

مناسب برای طرح و پياده سازی استراتژی اسب تروا را عليه خویش فراھم سازد.

به کار می گيرد با این حال موفقيت اسب تروایرقيب زیرک اگرچه در برخی موارد شيوه ھای شناخته شده را برای ضربه زدن به نقاط ضعف شرکت 

 تروای رقيب بر غفلت شرکت از نقاط بی محافظ واو در گرو ضربه زدن به نقاطی است که کمترین محافظت از آنھا به عمل می آید. استراتژی اسب

است.نه ضعيف و نيز تاکيد بيش از حد شرکتھای فریب خورده بر مفروضات شناخته شده رقابت استوار 

● اسب تروا متمایز از قاعده شکنی

م زدن قواعد شناخته شده موجود و تغيير آنھا بهقاعده شکنی که یک رویکرد کلی برای راھيابی استراتژیک است، بر گزینش راھکارھایی برای برھ

کنی، مبتنی بر شيوه ھای ک�سيک و شناخته شدهقواعدی که شانس استفاده از فرصتھا را برای خود افزایش دھند، تاکيد دارد. رویکرد قاعده ش

ت کسب و کار پیھای خ�قی است که بی اثر کردن عوامل کاميابی رقبا را از طریق تغيير قواعد موجود و مفروضارقابت نيست و حاصل اندیشه

می گيرد.

ی دارد. با این حال اسب تروا وضع موجود را زیراستراتژی اسب تروا شباھتھای ھمچون غيرمتعارف بودن و برخاستن از اندیشه خ�ق با قاعده شکن

 . در تدوین استراتژی اسب تروا، nزم است تاو رو نمی کند و به رخنه بی صدا به نقاط مغفول و کمتر محافظت شده شرکتھای رقيب می پردازد

تراتژی انق�بی نيست. استراتژی انق�بیراھکارھای بدیع و بی سابقه در شرایط و مفروضات موجود جستجو شوند، چرا که اسب تروا یک اس

ه اسب تروا در بستر شرایط موجود در پی نفوذموجب پدید آمدن قواعد و استانداردھای جدیدی برای کسب و کار می شود. و این در حالی است ک

به بازارھا است.

● نيازھای معطل مانده مھم ترین فرصت رسوخ

توانند دیگران را پشت سر نھند.و ارائه عالی آنھا میپيشتازان بازار به خوبی می دانند که با گزینش یک یا چند بعد از ابعاد ارزش آفرین مشتری 

گيرندکند. از این رو استراتژی ھایی که مبتنی بر «نظام ارزشی مشتری» شکل میامروز با تغيير شرایط، مشتری است که بر بازارھا حکمرانی می

اند.برای پيشتازی در بازارھا از اھميت بيشتری برخوردار گشته

کنند مشتریانکنندگانی که نيازھای خود را از رقبا تامين میدھند و یا حتی مصرفکنند اما خریدی انجام نمیکسانی که به شرکت مراجعه می

 درصد مشتریان احتمالی را در دست دارند.٣٠اn بالقوه ای برای کسب و کار ھستند. به بيان پيتر دراکر بزرگ ترین شرکتھا و سازمانھا دست ب

توانند مشتری تلقی شوند از دسترس بيرون می مانند. جای تامل است که در بسياری از موارد درصد از کسانی که می٧٠بنابراین ھمواره 

ترو نشان می دھد اسبھای  مطالعات  تحميل می شود.  بر سازمانھا  متاثر ساختندگرگونيھا از سوی غيرمشتریان  بر محور  موارد  در اکثر  ا 

صوnت و خدمات، موجب جلب اوليه آنان می شودغيرمشتریان ساخته می شوند. قرار دادن قابليتھای مختلف ارزش آفرین برای غيرمشتریان در مح

و احتمال امتحان کردن سایر محصوnت شرکت از سوی آنھا را افزایش می دھد.

ت مناسبی برای تدوین کنندگان استراتژی ھای ترواییھرگاه رقبا از آفرینش ارزشھای عالی برای بخشھای کليدی و تاثيرگذار بازار غفلت کنند، فرص

پنھان مشتریان و غيرمشتریان، مھمترین فرصت رسوفراھم می برآوردن نيازھای معطل مانده آشکار و  خ به بازارھاست. بی توجھی بهشود. 
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 و فرصتی در اختيار رقبا قرار دھد که ارزشھای برآورده نشدهانتظارات مشتریان بالفعل نيز می تواند امتيازات شرکتھای جا افتاده در بازار را تباه کند

مشتریان کنونی را مبنای ایجاد اسب تروای خویش سازند.

● جدی گرفته نشدن از سوی رقبا

ای از تھدید بروز نمی دھند و در وھله اول نگرانی رقبا را برنمی انگيزند. حتی درنفوذ آھسته و آرام اسبھای تروا به گونه ای است که در ابتدا نشانه

شوند، به اشتباه ع�متی از دوستی و خيرخواھی تفسير می شوند و شرکتھاموارد متعددی، اسبھای تروا که مبتنی بر فریب رقيب طراحی می

 از کنار آن عبور کنند و در نتيجه غافلگيرتصوری از ماھيت مخرب آن در آینده ندارند. نداشتن ع�مت مشخص موجب می شود شرکتھا به سھولت

شوند.

ھای رقيب است. نيت خيرخواھانه فریبی بيشاستراتژی اسب تروا به معنای وانمود کردن به قصد و نيت خوب از طریق پذیرفتن اصول و ھنجار

نيست و ھدف واقعی آن ھدایت اصول و ھنجارھا به سوی اصول و استانداردھای خویش است.

ز حد شرکتھای فریب خورده بر مفروضات شناختهمھمترین عوامل ناتوانی درتفسير صحيح اسبھای تروا را می توان پوشيدگی آنھا و تاکيد بيش ا

شده رقابت عنوان کرد.

● انواع اسبھای تروا

واع اسبھای تجاری تروا شامل دمپينگ، بھره گيریاسبھای تجاری تروا در اشکال گوناگونی مشاھده شده اند. متداول ترین و شناخته شده ترین ان

 داشت و ممکن است قابل تعميم به دیگراز محصول و خدمات و سرمایه گذاری مشترک است. ھر یک از آنان در شرایط خاصی کارایی خواھند

حال چگونگی شکل گيری آنھا بر مبنای ویژگيھایشرایط نباشند. ممکن است تاکتيکھای دیگری نيز در آینده به فھرست زیر افزوده شود. با این 

پيش گفته خواھد بود.

● محصول تروایی

ر قالب محصول حاضر می شود. یکی اززمانی که تنھا برتری نسبی ميان رقبا حاکم باشد مشاھده می شود اسب تروا به اشکال مختلف د

محصول رقيب است.متداول ترین و در عين حال مخفی ترین تاکتيک ھای تروایی ارائه محصول یا خدمت بر پلت فرم 

● اپل، سازگاری با محصول رقيب

 است ت�ش کرد تا با معرفی محصولی سازگار باشرکت رایانه ای اپل که سيستم عامل مکينتاش آن صحنه را به سيستم عامل ویندوز واگذار کرده

ضه می کند که کاربران ویندوز نيز می توانند از آنھا بھرهویندوز، راه نفوذ خود را به سوی کاربران ویندوز ھموار سازد. اپل به تدریج محصوnتی را عر

گيرند.

یندوز یاد می شود. این استراتژی تا که دستگاه پخش دیجيتالی موسيقی است، به عنوان اسب تروای اپل برای رسوخ به دل کاربران وiPodاز 

ردار خواھد بود.ھنگامی که محصوnت اپل، به عنوان ھدایایی به مشتریان رقيب، درست عمل کنند از کارایی برخو

 از بازارھای رایانه ھای شخصی مانند، شرکت اپل در دنيای رایانه ھای شخصی فعاليت می کرد. در این دھه اپل تصميم گرفت تا برخی٩٠در دھه 

 به بازار عرضه شد و در ميان مشتریان موجود ع�قه مندانی یافت، دارای رشدiMacs، ١٩٩٨پرینترھا را ترک کند. شرکت اپل تا زمانی که در سال 

اندکی بود.

 جادوی اپل بود. مخاطب اصلی اپل گرایش بهiPod واضح بود. خریداران به کاnیی کامل تر از یک رایانه احتياج داشتند و iMacsپيام بازار در واکنش به 

یجيتالی نخواھند بود. بنابراین دستگاه پخشچند رسانه ای دارد. اپل دریافته است که رایانه ھای شخصی محور اصلی آتی برای سرگرميھای د

موسيقی یک گام در این جھت بود.

 توانسته بود در دل کاربران وفادار رقيب نفوذ کند،iPod با ویندوز را در پيش گرفت. اکنون که iPodاپل برای جلب کاربران وفادار ویندوز سازگار کردن 

 بود تا بازار اپل گسترده تر شود.iTunesنوبت به ارائه 

 داشته اند تمامی گروھھای محصوnت اپل را نيز امتحان کنند، بسيار افزایش یافتهiTunes و iPodاکنون، احتمال آنکه کاربرانی که تجربه خوبی از 

یافت و سود خالص آن ٧۵، ٢٠٠۵است. فروش محصوnت شرکت اپل در سه ماھه دوم   برابر شد. علت اصلی این افزایش۴ درصد افزایش 

 به فروش رسانده کهiPod ميليون دستگاه ٢٠چشمگير اقبال مردم نسبت به خرید دستگاھھای پخش موسيقی دیجيتال بوده است.اپل تاکنون 

 مردم را نسبت به خرید کامپيوترھای اپل تشویق کرده است.iPodافزایش فروش 
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● تکنولوژی سونی درون محصول رقبا

گيرد. این شرکت سعی دارد با تروا را پيش میشرکت ژاپنی سونی نيز در مواردی که برتری قابل م�حظه ای نسبت به رقبا ندارد استراتژی اسب

این استراتژی قلعه شرکتھای رقيب را از درون آسيب پذیر سازد.

،Memory Stickایی از آن م�حظه شود. سونی قصد دارد محصوnت تکنولوژیکی را ارائه دھد که در ھر دستگاھی که خریداری می شود رد پ

، به عنوان پ�تفورم اینترنت خانگی که می تواند به سایر٢ماژولی برای ذخيره و ارسال اط�عات از یک دستگاه به دستگاه دیگر، پلی استيشن 

نيز Memory Stickدستگاھھا از طریق مادون قرمز، بلوتوث و  برای اط�عات و سرگرمی) نمونه محصوnتCLIE وصل شود، و   (پيوند ارتباطات 

کنند.تکنولوژیک سونی است که به عنوان اسب تروا در محصوnت سایر شرکتھا رخنه می

عی به بازی بپردازند. چنين قابليتی زمينه را این قابليت را دارد که گروھی از افراد بتوانند با بھره گيری از اینترنت به طور دسته جم٢پلی استيشن 

برای نفوذ ھر چه بيشتر سونی به بازار کاربران ارتباطات شبکه ای ھموارتر می سازد.

ته اصلی بازار خواھند بود. جوانان و نوجوانانتشخيص سونی آن است که جوانان و نوجوانان که کاربران نسل بعدی اینترنت بدون سيم ھستند ھس

ونی، رشد خواھند کرد. از این رو اسب تروا را بهبزرگ ترین مشتریان ویدئو، موسيقی و بازی ھستند که با دستگاھھای اینترنتی با نام تجاری س

زی است که با وفادارسازی کاربران خوددرون محصوnت سایر شرکتھای فعال در سرگرميھا و ھنرھای دیجيتال گسيل داشته است و منتظر رو

حاکم بی رقيب بازار شود.

اند با قيمتی مناسب ھر چيزی از خدمات اینترنتیدر صورت راھيابی به اتاق طرفداران بازیھای رایانه ای از طریق سيستمھای سریع، سونی می تو

به کاربران کنسولھای بازیھا ارائه دھد.گرفته تا موسيقی و فيلم ھای قابل دانلود و حتی دوربينھای دیجيتال و رایانه ھای جدید را 

● ویندوز در برابر یونيکس

افزاری به نام بریستول موجب شد تا طرحتوسط یک شرکت کوچک نرم١٩٩١ای و توابع کاربردی در سال ھای کتابخانهارائه یک مجموعه از برنامه

 برایNT که بازار کوچک سيستم عامل گيری از یک «اسب تروا» در اذھان مدیران مایکروسافت نقش ببندد. مایکروسافت خواھان آن بودبھره

سرورھا را گسترش دھد و رقبای اصلی ھمچون یونيکس را از سر راه خود بردارد.

Wind/U ھای کاربردی نوشته شده در محيطکه برنامه که مجموعه ای از برنامه ھای کتابخانه ای و توابع کاربردی بود این امکان را فراھم ساخت

 قرارWISEامه اصلی رابط محيط ویندوز یعنیویندوز در محيط یونيکس نيز اجرا شوند. طی قراردادی کدھای ویندوز بریستول تحت ليسانس برن

 مکانيزمی است کهWISE پرداخت. مایکروسافت دریافته بود که WISE به تقویت و توسعه Wind/Uگرفت. بدین سان مایکروسافت با بھره گيری از 

 می توانست آن راWISE بازار کوچکی داشت و NT را در شبکه ھای اط�عاتی شرکتھا ھموار سازد. در آغازین روزھا ،NTمی تواند راه به کارگيری 

يکس نيز اجرا، کاربران یونيکس را قادر می ساخت تا برنامه ھای کاربردی تحت ویندوز خود را در محيط یونWind/U که به یاریWISEتوسعه دھد. از

 مشتریان به بازارھای یونيکس استفاده شد. در این امر ت�ش شد تا غيرمشتریان نيز قادر باشند مانندNTکنند، به عنوان یک اسب تروا جھت نفوذ 

از خدمات مایکروسافت برخوردار شوند.

 و سپس جذب کليه کاربران بهNTات بررسيھا از ت�ش سران مایکروسافت جھت افزودن برخی خدمات موجود در شبکه ھای یونيکس به خدم

 سرور را برای دریافتNTاشت و بھره گيری از سوی آن حکایت می کنند. پس از جذب کاربران یونيکس، مایکروسافت حتی گامی فراتر از این برد

برخی خدمات دیگر اجباری و بدین سان چماق را جایگزین ھویج کرد.

رای نفوذ به دل کاربران سيستم عامل شبکهنام مایکروسافت در بھره گيری از اسب تروا بيش از ھر شرکت دیگری مطرح می شود. این شرکت ب

 به عنوان یک اسب تروا جھت وارد کردن٢نت ور شرکت ناول، اسب تروای خویش را درون قلعه ناول فرستاده است. ھمچنين از ایکس باکس 

مایکروسافت به بازار سرگرمی یاد می شود.

● سرمایه گذاری و ھمکارِی مشترک

یادگيری از شرکای خود دارند. زمانی کهژهتعدادی از صاحبنظران استراتژی، مانند ھمل، ریچ و منکين اشاره دارند که ژاپنی ھا تبحر وی ای در 

یادگيری تکميل شد، دليلی برای ادامه اشتراک نمی بينند.

ای اروپایی و آمریکایی، کارکنان آمریکایی برایریچ و منکين معتقدند که در بسياری از سرمایه گذاریھای مشترک ميان شرکتھای ژاپنی و شرکتھ

سرھم بندی قطعات و اجزا ساخت ژاپن استخدام می شوند.
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 دیگر ژاپنی ھا فراھم کننده فناوری ساخت ودر ابتدا بيش از ھر چيز، تخصص بازاریابی شرکای آمریکایی مورد توجه ژاپنی ھاست. به عبارت

رند. در استراتژی ژاپنی ھا به ویژه در صنایعمحصول ھستند و این در حالی است که شرکای آمریکایی وظيفه بازاریابی و فروش را بر عھده دا

توانند مانند یک اسب تروا عمل کند.مصرفی الکترونيک که ژاپنی ھا در آن مسلط ھستند، چنين توافقاتی می

گر آن خواھند بود که ژاپنی مدتی تنھا نظارهشرکتھای آمریکایی موجبات دسترسی شرکتھای ژاپنی را به مشتریان خود فراھم می کنند و پس از

 ھا ایجاد می کنند. حتی اگر ژاپنی ھا بهھا تصميم به تکروی گرفته اند و شبکه توزیع خود را بر اساس شھرت کسب شده به کمک آمریکایی

که حاشيه سود توزیع کنندگان آمریکایی را به شدتتوافق، پس از تثبيت حضور خود در آمریکا، پایان ندھند، سازندگان ژاپنی در موقعيتی ھستند 

کاھش دھند.

شوند و به بررسی نقاط دفاعی، یعنیایی وارد میدیدگاھھای فوق سناریوھای بدبينانه ھستند. از این منظر ژاپنی ھا درون قلعه شرکتھای آمریک

شرکت ژاپنی مادر از این دانش برای خنثیمنابعی که شرکت آمریکایی در سرمایه گذاری به اشتراک گذاشته است، می پردازند و پس از آن 

تواند مورد حمله قرار گيرد. در واقع این تکنيک بهکند. بنابراین قلعه به آسانی میسازی مزایا و عوامل کاميابی شرکای آمریکایی استفاده می

معنای ھمراھی با رقيب و سبقت و جا گذاردن او در سر پيچ، تعبير می شود.

 افزارِی ھند است. برخی از تکنولوژیست ھایبسياری از خبرگان معتقدند که چين با ھزینه ھای پایين تھدیدی نوظھور برای صنعت خدمات نرم

ای از یک استراتژی اسب تروا می دانند. آنھاھندی ع�قه شدید چين به دعوت از شرکتھای ھندی جھت برپایی تسھي�ت اجرایی در چين را نشانه 

بيمناکند که چينی ھا به سرعت به تجربه nزم برسند و شرکتھای ھندی را ببلعند.

انجام نرساند و بيش از آنچه که تقاضا کرده است،در این تکنيک ممکن است شرکت به کار گيرنده اسب تروا تمامی آنچه را که تعھد کرده است به 

ه شرکت بھره گيرنده از اسب تروا افزایش دھد.برداری کند. چنين اسب تروایی قادر خواھد بود تا شرکت را ضعيف سازد و یا وابستگی آن را ببھره

سطح ملی مورد بھره برداری قرار می گيرند. با اینسرمایه گذاری مستقيم خارجی و پيمانھای منطقه ای نيز گونه ای از این تاکتيک ھستند که در 

رمایه گذاری مشترک و سرمایه گذاریحال تحقيقات دیگری که توسط ھنرات و ھمکارانش صورت گرفته، موجب تشکيک در اسب تروا بودن س

مستقيم خارجی ژاپنی ھا در ایاnت متحده شده است.

● قيمت پایين

باشد. زمانی که محصول در اولين حضور به دليلفروش محصوnت با قيمت پایين در اولين حضور در بازارھا می تواند اساسی برای سایر اقدامات 

توان قابليتھای محصول و خدمات را افزایش داد و با قيمتھایقيمت پایين به ھمراه سطح قابل قبولی از کيفيت، مورد پذیرش بازار قرار گرفت، می

ترین اسب تروا است و در بازارھایی که حساس به قيمت ھستند کارایی باnیی دارد.باnتری در بازار حاضر شد. این تاکتيک شناخته شده

اوان دولت به کاnھای صادراتی، زمينه را برای نفوذ وحضور کاnھای چينی ارزان قيمت در بازارھای جھانی به یمن نيروی کار ارزان و یارانه ھای فر

 درصد پایين تر از قيمت محصوnت غيرچينی از۵٠ تا ۴٠آسيب پذیری شرکتھای داخلی کشورھا فراھم می سازد. قيمت محصوnت چينی حدود 

nت می شود، یکی قاچاق کاn و دیگریجمله اجناس کشورھای مالزی، کره ای و ایرانی است. دو عامل باعث ارزان شدن قيمت فروش محصو

فروش محصوnت به قيمتی پایين تر از قيمت واقعی آن.

 را نشان داده است. کفش چينی سود مناسبی رااین تکنيک چينی ھا در بازار کفش ایران، یعنی رقابت بر مبنای قيمت، به خوبی کارآمدی خویش

 خرید این نوع کفش رویداشته است و خریداران نيز به دليل قيمت کم که کيفيت نازل آن را از دید پنھان می کند، بهبرای فروشندگان در پی

ندگان به درون قلعه صنعت کفش ایران حملمی آورند .سود مناسب فروشندگان و قيمتھای بسيار نازل، ھدیه فریبنده ای است که توسط فروش

ی صنعت کفش ایران را در پی داشته است.شده است. این رویکرد اگرچه یک استراتژی انق�بی نيست، با این حال ناکارآمدی عوامل کامياب

ایين برای مدت طوnنی نمی تواند ادامه یابد ودر این تاکتيک، اسب تروا زودتر خویش را نشان خواھد داد. چرا که رقابت بر اساس قيمتھای پ

شرکتھای مھاجم ناگزیر به افزایش قيمتھای خود و گذر از دمپينگ خواھند بود.

● خ�صه

ه بازارھای جھانی و حاکميت شرکتھای چندشرایط کنونی حاکم بر جھان و آینده شناسی تحوnت آتی در عرصه اقتصاد و صنعت، حاکی از توسع

خته شده و یا بدیع و خ�قانه ای از استراتژیمليتی بر بازارھای اغلب مناطق دنياست. ھمزمان با تحول در شيوه ھای رقابت شاھد انواع شنا

ھستيم.
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 ماھيتی فریبنده دارند و مبتنی بر اصل غافلگيری طرحیکی از استراتژیھای نوظھور در کسب و کار به کارگيری انواع اسبھای تروا است. اسبھای تروا

ان استفاده از غفلت رقيب از نيازھای معطلریزی می شوند و آن زمانی است که شرکتھا نسبت به ھم برتری فاحشی نداشته باشند. در این مي

ی تجاری تروا فراھم می سازد. این استراتژی اگرچهمانده آشکار و پنھان مشتریان بالفعل و بالقوه مھم ترین فرصت را برای بھره گيری از اسبھا

ت محسوب نمی شود.حاصل خ�قيت و ناکام کننده عوامل کاميابی رقيب است با این حال یک استراتژی انق�بی در صنع

دمپينگ است که در بازارھای حساس به قيمتھا نموداسبھای تروا در قالبھای مختلفی خود را به نمایش می گذارند. متداول ترین اسب تجاری تروا 

ذاری شده اند.بيشتری می یابد. اکنون نھضتھای متعددی در کشورھای جھان برای مبارزه با این پدیده پایه گ

ر شرکتھا ھستند. نمونه ھای بسياری ازمحصوnت و خدمات نيز بستر مناسبی برای گسيل داشتن اسبھای تروا به درون قلمرو حاکميتی سای

واجھيم که آیا ھمکاری مشترک شرکت خودروسازیشرکتھا، چون سونی ، مایکروسافت و اپل از این تاکتيک بھره برده اند. اکنون با این پرسش م

تقل مایکروسافت در صنعت خودرو نخواھد بود؟فورد و مایکروسافت پيرامون توسعه خودروھای دارای قابليت خود-تعميری ، زمينه ساز حضور مس

واند منشا خيرخواھانه داشته باشد. رفتاربایستی مراقب سرمایه گذاری مشترک و نيز سرمایه گذاری مستقيم خارجی بود. ھر ائت�فی نمی ت

س از ائت�ف از سوی ژاپنی ھا دارد.شرکتھای ژاپنی در آمریکا ،اروپا و آسيای جنوب شرقی حکایت از خنثی سازی قابليتھای شرکا پ

http://vista.ir/?view=article&id=325663

استفاده از کارتھای الکترونيکی در کاربردھای روزمره

● مقدمه

دنيای امروز دنيای تكنولوژی است و جو حاكم بر زندگی امروز ، بشر را به

سوی مكانيزه كردن وآسانتركردن كارھا وا می دارد. امروزه nزم است كه

ھمه كارھا،حتی كارھایی كه به نظر مھم و ضروری نمی آیند نيز با زندگی

دیگر از یا شركتھا  مثال كليد خانه ھا  به عنوان  مكانيزه ھماھنگ شوند. 

جنس فلز نيستند ، در دنيای امروز كارتھای مغناطيسی یا نوری جای كليد را

گرفته اند .

● شرح چند نوع كارت

MAGNETIC STRIPE) كارت ١

 در صنعت توليد كارت در مواردMAGNETIC STRIPEتكنولوژی شناخته شده 

زیر كاربرد دارد :

▪ كارتھای اعتباری و كارت بانكھا

▪ كارتھای پرداخت بدھی بانكی

▪ كارت حمل و نقل (برای پرداخت پول اتوبوس و مترو)

▪ بليط ھواپيما و كارت ویژه سوار شدن به ھواپيما

▪ كارت پيش پرداخت
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▪ كارت كنترل ورود و خروج

تصویر است. فرق اساسی  به ضبط صدا و  بسيار شبيه  مغناطيسی  كارتھای  مغناطيسی  نوار  مادهضبط روی  این است كه اط�عات روی 

 شود . این اط�عات می توانند نوشته ، خواندهمغناطيسی به شكل یك ورق یا به شكل یك بليط ذخيره می شود به جای آنكه صدا یا تصویر ذخيره

و یا دوباره نویسی شوند.

شوند . به ھرذره یك پ�ریته مغناطيسیدرنوارمغناطيسی ذره ھایی وجوددارد كه می توانند به وسيله وسایل مناسب نوشتاری مغناطيسی 

اختصاص داده می شود. در حين خواندن ، جھت ميدان مغناطيسی ھر ذره مشخص می شود .

 تنھا قرار می گيرند . ھرگاه ذرات با پ�ریته ھایھرگاه ذراتی با پ�ریته یكسان نزدیك یكدیگر باشند ، این شكل ذرات به صورت یك خط مغناطيسی

د كه توسط تجھيزات مخصوص خواندن آشكارمختلف در كنار یكدیگر باشند ، ميدان مغناطيسی معكوس شده و توليد یك جریان معكوس می نمای

می شود. اط�عات در شيارھا به صورت ضبط اط�عات روی كاستھای صوتی، ضبط می شوند.

ت یا روی یك بليط نصب شوند.چندین شيار در ھر نوار مغناطيسی وجود دارد و این نوار ھای چند تایی ممكن است روی یك كار

 كارتھا استفاده در كارت بانكھا است با اینحال برایبرای كارتھای استاندارد سه شيار روی یك نوار مغناطيسی وجود دارد.بيشترین كاربرد این نوع

این نوع استفاده ھا نيازی به رعایت استانداردھاییضبط بازیھای ویدئویی وحتی كليد درمنازل نيزازاین نوع كارت استقبال زیادی شده است. برای 

كه دركارت بانكھا می شود نمی باشد.

) براثرفشار زیاد، سرما ومنابع معمولی ميدان مغناطيسی خراب میLOW COERCIVITYدرگذشته مواد تشكيل دھنده نوارھای مغناطيسی( 

 ساخته می شوند كه این ماده تقریبا در مقابل عوامل مخرب ایمن استHIGH COERCIVITYشدند . امروزه نوارھای مغناطيسی از ماده ای به نام 

.

LOW COERCIVITY) ماده ٢

ده مغناطيسی طراحی شده ، جھت به رمز درھمانطوركه از نام این ماده معلوم است ،ميدان مغناطيسی كمی برای نوشتن اط�عات به درون ما

رتھای مغناطيسی در مواردی كه وجود امنيت كاریآوردن اط�عات نياز است. نوار مغناطيسی این ماده به رنگ قھوه ای می باشد . از این نوع كا

زیاد مھم نيست به كار می رود .

د و اط�عات بسيار راحت مخدوش می شوند و بابه دليل آنكه قدرت ميدان به كار رفته در این نوع كارت كم است خيلی راحت كارت خراب می شو

نزدیك كردن كارت به ميدان مغناطيسی بزرگتر مشابه اط�عات از بين می روند.

HIGH COERCIVITY) ماده ٣

د . این ماده مغناطيسی برای به رمز در آوردناین ماده انرژی باnیی ازميدان مغناطيسی را برای نوشتن روی نوار مغناطيسی كارت صرف می كن

 با رنگ سياه طراحی شده است.HIGH COERCIVITYاط�عات با انرژی باn طراحی شده است. نوارمغناطيسی در كارت 

ت. این كارتھا برای نگھداری ازاط�عاتی كه برای دراز مدت وبا ایمنی فراوان باید نگھداری شوند مناسب اسHIGH COERCIVITYكارتھای كد شده

ت مقاوم است.دربرابر از بين رفتن اط�عات به دليل سطح انرژی باnی مورد نياز جھت به رمزدر آوردن اط�عا

ت مغناطيسی باشد . به عنوان مثال اگر كارتبسيار مھم وضروری است كه پرینتر مخصوص به رمز در آوردن اط�عات متناسب با ماده مصرفی كار

HIGH COERCIVITY باشد و پرینتر مخصوص به رمز در آوردن اط�عات از نوع LOW COERCIVITY. باشد 

اطيسی به به اندازه ای نخواھد بودتا ميدان مغناطيسی ثابتی برای كارت ایجاد شود. درنتيجه نوارمغنENCODERشدت ميدان توليد شده توسط

 كارت را از نظر درستی ندارد.سرعت اط�عات رمز شده را ازدست می دھد، این سرعت گاھی تا حدی است كه پرینتر فرصت چك كردن

 باشد ، ميدانLOW COERCIVITY طراحی شده باشد وكارت از نوعHIGH COERCIVITY به صورت ENCODERبه گونه ای مخالف با حالت باn ،اگر

ینترقادربه چك كردن كارت نخواھد بود.مغناطيسی ایجاد شده توسط پرینتر نوارمغناطيسی كارت را اشباع می كندكه بی فایده است و پر

) استاندارد كارتھای مغناطيسی٣

 در موارد زیر برای ساخت كارت مغناطيسی باید رعایت شود :ISOاستاندارد 

▪ ماده تشكيل دھنده كارت ھا و نوار مغناطيسی

▪ مكان قرار گيری نوار مغناطيسی روی كارتھا و بليطھا
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▪ مكان قرار گيری شيارھا روی نوار مغناطيسی

▪ روش به رمز در آوردن اط�عات

 .۴٩٠٩ و ٧٨١٣ ، ٧٨١٢ ، ۶ تا ١-٧٨١١ می باشد این استانداردھا عبارتند از : ISO بر اساس استاندارد MAGNETIC STRIPEقرار گيری 

 ھای مغناطيسیTRACK) مفھوم استاندارد ۴

توان استفاده ك به صورت جداگانه درھریكاز این كارت به عنوان كنترل درورودی،كارت شناسایی وگواھينامه رانندگی می  ردكه این اط�عات 

 ھا را به دفعات فرمت كردواز این طریق اط�عات را عوض كرد استفاده از این نوع كارت بهTRACK ھا قرارمی گيرد. ازآنجا كه می توانTRACKاز

بيشتر صنایع گسترش یافته است.

 ھا توضيح داده شده است:TRACKدر ادامه در مورد ھر یك از 

 :TRACKـ 

 درALPHANUMERIC. این اط�عات به صورت این قسمت بيشتر برای اط�عاتی نظيراط�عات مربوط به حمل ونقل ھوایی بين المللی پر می شود 

TRACK.ذخيره می شود و برای دستيابی به دریافت اتوماتيك بليط خطوط ھوایی استفاده می شود 

 :TRACKـ 

 برای اعمال بانكی اتوماتيك است. از اینNUMERICاین قسمت بيشتر برای اط�عات بانكی مورداستفاده قرارمی گيرد و شامل اط�عاتی به صورت

قسمت برای كارھایی كه به كنترلھای كوچك اط�عاتی نياز دارند نيز استفاده می گردد.

 :TRACKـ 

 شدن یا دوباره ذخيره كردن دارند استفاده می شود.UPDATEاین قسمت برای كارھایی كه اط�عاتشان نياز به 

MAGNETIC) اصول نوشتن كارت ۵

 و برایALPHANUMERIC به صورت ١ TRACK برای ASCII با یك الگوی مخصوص بيتھا كد می شود،كه با كاراكترھای MAGNETIC STRIPEیك 

TRACK نيز به صورت ٣ , ٢ NUMERIC.می باشد 

 یك سری بيتھای صفر به صورتMAGNETIC STRIPE). درابتدا و در انتھای یك BIT PER INCH در ھر اینچ محدود است (TRACKتعداد بيتھا روی یك 

 به سمت خط بعد راREADER زمانبندی nزم را برای برگشت READER می گویند، این بيتھا برایCLOCKING BITSكد شده قرار دارد كه به آنھا

ایجاد می كنند.

MAGNETIC STRIPE) مزایای استفاده از كارتھای ۶

▪ قابليت خواندن و نوشتن

▪ ظرفيت نسبتا باn برای نگھداری اط�عات

▪ امنيت در برابر جعل

▪ معتبر و قابل اطمينان

 تماس حاصل كند.READERو یكی از محدودیتھای این كارت این است كه باید كارت با دستگاه 

● كارتھای حافظه ای نوری

 كارتھای اعتباری تھيه می شود . این كارت مییك كارت حافظه دار نوری یك كارت پ�ستيكی است كه در اندازه استانداردی شبيه به استاندارد

 صفحه١٢٠٠ گنجایش دارد. (یعنی در حدود ٢.٨MBرحدود تواند حجم نسبتا باnیی از اط�عات را با استفاده از پرتو ليزر ذخيره كند. یك كارت نوری د

در اندازه استاندارد)

 مورد این كارتھا محدودیت داریم زیرا نمی توانيمكارت نوری وسيله مناسبی برای ذخيره اط�عات است كه اجازه افزایش اط�عات را می دھد اما در

اط�عات موجود در كارت را پاك و دوباره نویسی كنيم.

 استفاده می شود . یك روكش ط�یی رنگ حساس بهCD ROM ھای موزیك یا CDدركارتھای نوری حافظه ای ، تكنولوژی ای شبيه به تكنولوژی 

ليزر روی كارت روكش می شود.

كنش نشان می دھد. ليزر یك سوراخ كوچكاین ماده از چند nیه تشكيل شده است و در زمانی كه ليزر به سوی این ماده ھدایت می شود وا
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.وجود یا عدم وجودلكه سوخته نشان دھنده یكدراین ماده ایجاد می كند كه می تواند توسط یك ليزر با قدرت ضعيف درحين خواندن احساس شود

 )WORMیادی می توان از روی كارت خواند.( عدد یك یا یك عدد صفراست.روی ماده تشكيل دھنده تنھا یك بار می توان نوشت اما به دفعات ز

 اط�عات را ذخيره كنند ، توانایی ذخيرهMB ۶ تا۴از خصوصيات این كارتھا غير فرار بودن اط�عات است ، بعضی از كارتھای نوری می توانند بين 

 و براساسX-Y و غيره نيز از ویژگی ھای این كارت است . اط�عات درفرمت خطی Xتصاویر گرافيكی مانند عكس ،آرم، اثر انگشت ، اشعه 

 به صورت رمز در می آیند.١١۶٩۴ ١١۶٩٣ ISO / IECاستانداردھای

) كاربردھای معمول كارت نوری١

اط�عات فشرده این كارتھا امروزه در مصارف گوناگونی مانند :

▪ ذخيره اط�عات پزشكی ،درمانی، تصاویر پزشكی شخصی ھر فرد

▪ ضبط اط�عات مربوط به ضمانت نامه ھا و تعميرات كاnھا

▪ كارتھای بانكی مخصوص بدھكاران

 مخصوص مھاجرانI D▪ كارتھای 

▪ فھرست محموله ھای ورودی به یك كشور برای قسمت لجستيكی آن كشور

CONTACTLESS) كارت ٢

CONTACTLESS CARD كارتی با استانداردھای كارتھای مالی است . این كارت در زمانSENSE توسط CARD READER / WRITERنيازی به تماس 

 می باشد. این كارتھاھم نوشته وھم خواندهCONTACT CARDSفيزیكی برای برقراری ارتباط ندارد،این موضوع بر خ�ف كارتھای مالی معمولی و 

ر گيرند.می شوند ومی توانند به عنوان كارت بانكھا و كارتھای بدھی و سایر موارد مورد استفاده قرا

CONTACTLESS CARD) خصوصيات ٣

 گيرد. این كارت مربوطه از طریق سيستم فركانس رادیویی انتقال دھنده و دریافت كننده اط�عات صورت میREADER / WRITERارتباط با ترمينال 

 كار می كند.در نتيجه مختل كردن كار این سيستم توسط دیگر فركانسھای رادیویی مشكل است.۵۶.١٣ MHZكارت روی فركانس 

 می باشد. ھر دو این قطعات١ KB ازجنس سيليكون است ، كه یك ميكرو كامپيوتر كامل با قدرت ذخيره MICROCHIPاین كارت دارای یك آنتن و یك 

در داخل كارت جا سازی شده اند.

 دفعه٢۴٠٠٠٠ اثری ندارد. READER / WRITERنال عوامل مخرب محيطی مانند : گرد و غبار، رطوبت ، چربی، گرما وغيره روی عملكرد كارت و ترمي

 را به كار برد. شخص كارمند می تواندREADERمی توان از این كارت استفاده مجدد نمود . در نتيجه به مدت طوnنی می توان كارت و دستگاه 

ارت اصلی كارت جعلی ساخت.ساعتھای كاری خود را محاسبه كند و از نكات برجسته این كارت آن است كه نمی توان از روی ك

CONTACTLESS CARD) كاربردھای ۴

از كاربردھای این كارت می توان به موارد زیر اشاره نمود:

▪ سيستم نگھدارنده زمان ورود و خروج

این سيستم ازدو قسمت تشكيل شده است :

 وكارت خوان با اط�عات جنبی .MICROCHIP ھمراه باCONTACTLESSكارت پرسنلی كارمند از نوع 

 ذخيره میREADER خط ذخيره كند.این اط�عات ھم در كارت و ھم در دستگاه ۶٠ روز را در٣٠ می تواند اط�عات ١ KBاین نوع كارت با فضای 

شود.

▪ سيستم كنترل ورود

این سيستم از سه قسمت اصلی تشكيل شده است :

 با سيستم كنترل ورودی و قفل الكتریكی در.READER به عنوان كليد ، CONTACTLESSكارت 

 قرار می گيرد قفل در به صورت الكتریكیREADER قرار دارد و زمانی كه كارت روبرویREADERاط�عات مربوط به باز شدن در ھم دركارت و ھم در

بازمی شود . می توان چك كرد كه چه كسی و در چه زمانی وارد منزل یا اتاق شده است.

▪ سيستم كارت عضویت ھتلھا ، رستورانھا و باشگاھھا
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▪ سيستم كارت تلفن

▪ سيستم قابل استفاده در بخش حمل و نقل و كارھای بازرگانی

▪ سيستم مورد استفاده درمعام�ت بانكی به عنوان جایگزین پول

▪ به عنوان گواھينامه

BARCODE) معرفی ۵

ست كه یك گروه از كاراكترھا را نمایش می دھد.یك باركد یك آرایه موازی ، باریك و به صورت قطعه ھای مستطيل شكل به ھمراه فضاھای خالی ا

 باركد را اسكن میREADERود. یك دستگاه باركدھا به عنوان برچسب روی كاغذ، پ�ستيك ،سراميك و فلزبا تكنيكھای مختلفی استفاده می ش

 از یك سنسور نوری برای تبدیل باركد به سيگنال الكتریكی استفاده می كند.READERكند،

READERندازه گيری می كند و الگوھای مختلف را به را در طول باركد حركت می دھيم . اسكنر به طور نسبی عرض ھر نوار و فضای ھر كاراكتر را ا

كاراكتر ھای معمولی تبدیل می كند وآنھا را كامپيوتر یا به ترمينال متحرك می فرستد.

 كمكREADER پایان می یابد . این كدھا به STOP شروع می شود و با یك كاراكتر مخصوص STARTھر باركد با یك كاراكتر مخصوص به نام كاراكتر 

می كند تا باركدشناسایی شود و محاسبه می كند كه اسكن به سمت جلو یا عقب حركت كند.

 قرار دارد. یك سری محاسبات در این كاراكترSTOP باشند،این كاراكتر قبل از كاراكترCHECKSUMبعضی از باركدھا ممكن است دارای كاراكتری به نام

 ( كه در انتھای باركد قرار دارد ) مقایسه می كند وCHECKSUM نيز این محاسبات را انجام می دھد و جواب خود را با READERوجود دارد.دستگاه 

رد و فرض می كند كه باركد را اشتباه خوانده است در نتيجه اط�عات خوانده شده را نادیده می گيREADERاگر این دو عدد با ھم یكسان نباشند 

 برای باركد وجود داردكه در ادامه به آنھا اشارهدوباره شروع به خواندن باركد می كند. سمبلھای متفاوتی با الگوھای نواری مخصوص به خودشان

شده است.

) انواع باركد۶

تند از:سمبلھای مختلفی برای باركد وجود دارد كه در جزیيات فنی با ھم فرق دارند این جزیيات عبار

 وغيره دو نوع باركد وجود دارد: خطی و دو بعدی .CHECKSUMعرض نوارھا، ست كاراكتر،روش به رمز در آوردن، خصوصيات 

) باركد خطی٧

ا ميسر كاراكتر را در خود جای دھد .اسكن كردن یك باركد دسترسی اتوماتيك به اط�عات بانك داده ر٢٠یك باركد خطی می تواند حداكثر حدود 

 در ادامه توضيح داده شده است :می كند . این باركد به دو قسمت تقسيم می شود كه ھر قسمت دارای انواع مختلفی می باشند كه

▪ باركد رقمی

این باركد شامل انواع زیر است :

 (مخصوص اروپا )١٣-EANـ 

 برای استفاده در توليدات كوچك )EAN (نوع فشرده كد ٨-EANـ 

 (مخصوص توليدات جھانی در امریكا و كانادا )UPC-Aـ 

 برای استفاده در توليدات كوچك )UPC (نوع فشرده كد UPC-Eـ 

 (مورد استفاده در تجھيزات مخابراتی )CODE١١ـ 

 (كد فشرده جھت استفاده در صنعت و بارھای ھوایی )OF ۵ ٢ INTERLEAVEـ 

 (یك نوع كد قدیمی )OF ۵ ٢ INDUSTRIALـ 

 (یك نوع كد قدیمی )OF ۵ ٢ STANDARDـ 

 (یك نوع كدقدیمی برای استفاده درسيستم كتابخانه ھا و بانكھای خون)CODA BARـ 

 (یك نوع كد قدیمی )PLESSEYـ 

 كه در امریكا استفاده می شود)PLESSY (نوع تغيير یافته MSIـ 

 (سرویس ارسال اتوماتيك پستی در امریكا )POSTNETـ 
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ALPHANUMERIC▪ باركد 

این باركد انواع زیر را دارا است :

 (مورد استفاده در تمام كشور ھا )٣٩ CODEـ 

 )٣٩ (كد فشرده شبيه به كد ٩٣ CODEـ 

 (دارای قابليت ذخيره و چگالی باn مورد استفاده در تمام كشورھا)١٢٨ CODEـ 

 )٣٩ (شبيه به كد LOGMARSـ 

▪ باركد دوبعدی

يكه به وسيله اسكنر كاراكتر را در یك سمبل ذخيره كند و می تواند مقدار قابل توجھی آسيب را تحمل كند در حال١٨۵٠باركد دوبعدی می تواند تا 

می تواند خوانده شود.

این نوع باركد دارای انواع مختلف زیر می باشد :

 (مناسب برای به رمز در آوردن حجم باnی اط�عات )PDF ۴١٧ـ 

 (می تواند حجم باnی اط�عات را نگھداری كند )DATAMATRIXـ 

 (دارای طول ثابت كه برای بسته بندی اتوماتيك استفاده ميشود)MAXICODEـ 

 (برای كنترل مواد و تایيد سفارش )QR CODEـ 

DATA CODEـ 

CODE ۴٩ـ 

١۶Kـ 

▪ چاپ باركد

نشانه ھای باركدممكن است به روشھای مختلفی ایجاد شوند كه در زیربه آنھا اشاره شده است :

وسيله تصویر كردن یا چاپ نشانه باركد برتوسط ع�مت گذاری مستقيم،توسط قلم ليزری یا چاپ جوھرافشان،یا به طورعادی تر و عمومی تر ب

روی یك بر چسب مجزا . اصط�ح چاپ یا چاپگر در اینجا به موضوع توليد باركد اشاره دارد.

منبع : وزارت صنایع و معادن

http://vista.ir/?view=article&id=261746

استفاده از منابع مجازی بيرونی برای انجام پروژه ھای بيشتر در زمان کمتر

 ناميدهoutsourceھمان گونه که می دانيد، موضوع استفاده از نيروھای بيرون سازمان که اصط�حا نيروھای 

برای انجام کارھای پروژه ای چند سالی است که معمول شده است و ھم اکنون شرکتھا و می شوند 

 به سایر شرکتھا مشغول ھستند. نمونه بارز آن،outsourceموسسات زیادی ھستند که به ارائه خدمات 

outsourceصورت شرکتھای ھندی ھستند که شاید به جرات بتوان گفت اکثر درآمد آنھا از راه انجام پروژه ھا ب
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 و در واقع یکبرای شرکتھای بزرگ اروپائی و آمریکائی است.آنچه با حضور و تقویت اینترنت تغيير کرده است

ارند که با ارائهمفھوم جدید را ایجاد کرده، نيروھای بيرونی مجازی است. سایتھای بسياری در اینترنت وجود د

 بيرونی مجازیخدمات به اینگونه نيرھای مجازی مشغول ھستند و در واقع محل ارتباط کارفرمایان با نيروھای

)Virtual Outsource.ھستند. مقاله حاضر در مورد این نيروھا می باشد (

آیيد. چند کار متفاوت در نظر دارید که در ليست کاری شماروزی از روزھا غرق کار ھستيد و احتماn نمی توانيد آنطور که مایليد کام� از عھده آنھا بر

 و طراحی و توسعه پایگاه دادهFlash ) وب سایتتان، خلق یک طراحی گرافيک جدید، ایجاد یک متحرک سازی Updateھستند، مثل روز آمد کردن ( 

ت که " چرا سعی می کنم تمام این کارھا . وقت و تخصص انجام تمام این کارھا را ندارید. اولين سوالی که باید از خود بپرسيد اینسData Baseھا 

زی بيرونی استفاده کنيد.را خودم انجام دھم ؟ " از منابع بيرونی استفاده کنيد. یا حتی بھتر از این، از منابع مجا

ستفاده از اتحادیه بزرگی که متشکل از مشاورینایتنرنت استفاده از منابع مجازی بيرونی را در انجام پروژه ھا ممکن و آسان می کند و با ا

وانيد مشاورین مجازی بيابيدکه شما را در ھر گونهمتخصص است می تواند شما را در یافتن افراد ماھر بيشتر با صرف زمان کم تر یاری کند. می ت

پروژه اعم از فنی، توليدی یا استراتژی ھای کاری ھمراھی کنند.

● مشاور مجازی شما چه کسی است ؟

ت ارائه کند. مشاور مجازی با شما از طریقیک مشاور مجازی فردی است که خدماتش را برای مشتریان سرتاسر کشور یا جھان از طریق اینترن

)، تلفن یا فکس ارتباط برقرار می کند تا پروژه شما را کامل کند. مشاورینInstant Messaging، ابزارھای ارتباط مستقيم(Emailپست الکترونيکی 

ب،طراحی گرافيک یا نوشتن متون تخصصی ومجازی متفاوتند، از کسانی که در خانه کار می کنند و در یک حوزه متخصص ھستند مثل طراحی و

می دھند مثل توليد نرم افزارھای کاربردی،محتوای سایت و انجام ترجمه، تا شرکتھای کوچک و متوسط که خدمات در گستره وسيعی را ارائه 

طراحی پایگاه داده ھا و برنامه سازی تحت وب.

● فواید استفاده از مشاور مجازی

:استفاده از مشاور مجازی برای کمک به انجام کارھای پروژه ای شما فواید بسياری دارد، مثل 

ین خدمات با انعطاف پذیری زیاد و ھزینه مناسب به شما▪ راحتی استفاده : تنھا ھنگامی از آنھا استفاده می کنيد که به خدمات آنھا نياز دارید. ا

ارائه می شود.

▪ ميتوانيد فردی با تخصصی که پروژه تان ایجاب می کند را بيابيد.

که مزیت رقابتی شما است و در حيطه مھارت شما▪ تمرکز : بھره وری از مشاورین مجازی به شما این اجازه را می دھد که روی بخشی از پروژه 

نيز می باشد تمرکز کنيد و مابقی کار را به منابع بيرونی بسپارید.

وانيد از مشاورین سرتاسر دنيا کمک بخواھيد▪ سرعت عمل باn : حتی ھنگامی که در خواب ھستيد آنھا در حال فعاليت ھستند، زیرا شما می ت

پس ھمواره مشاورینی برای کار روی پروژه شما حضور دارند.

● چگونه یک مشاور مجازی خوب پيدا کنيم ؟

 و سایتھای مشابه دیگری فرایند جستجوwww.scriptlance.com و www.thecentralmall.com و www.elance.comسایتھای خارجی زیادی مانند 

 مخصوص متخصصين ایرانی طراحی شده است. سایتھایی ازwww.projectica.comو کارکردن با مشاورین را آسان کرده اند. در ایران ھم سایت 

 در دریافت اط�عات کامل و چگونگی پرداخت برایاین دست در برقراری ارتباط با مشاورین در حوزه پروژه تان، شما را یاری می کنند و ھمچنين

ال می کنيد و مشاورین مجازی پيشنھاد و قيمتخدماتی که دریافت کرده اید نيز یاری دھنده تان خواھند بود. خيلی ساده، پروژه تان را ارس

ان را انتخاب می کنيد و کار روی پروژه آغاز میتخمينی خود را اع�م می کنند و برای انجام پروژه شما صف می بندند. سپس شما مشاور دلخواھت

نبع، کامل کنيد.شود. این روند به شما این امکان را می دھد که تمام کارھای پروژه ای خود را از طریق یک م

و بازاریابی، طراحی بانک اط�عاتی، طراحی گرافيکخدمات موجود روی این سایتھا شامل، و نه محدود به، طراحی نرم افزارھای کاربردی، تبليغات 

افرا از  بزرگی  منابع  به  از این خدمات شامل دستيابی  منافع استفاده  تجاری است.  تھيه طرح  دليلو  به  د متخصص، صرفه جویی در وقت 

ی است ھمچنين امکان موفقيت بدليل بھر ه وری ازپيشنھادھای متعدد و متنوعی که به شما ارائه می کنند و صرفه اقتصادی بدليل قيمتھای رقابت

ابزارھای مدیریت پروژه که از طریق این سایتھا برایتان فراھم می شود، می باشد.
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● حداکثر بھره وری از مشاورین مجازی

 شود و به شما امکان می دھد تمرکز بيشتری درحقيقتا استفاده از منابع بيرونی برای کارھای پروژه ای موجب صرفه جویی در وقت و ھزینه می

 از خدمات مشاورین مجازی که در اینگونه سایتھا ارائهحوزه تخصصی تان داشته باشيد. اما قبل از شروع، چند نکته برای کار بھتر و بھره وری باnتر

ه را بنویسيد. این کار شما را در بر قراریمی شوند، قابل توجه است.اولين قدم مشخص کردن اھداف پروژه است. مشخصات فنی و کاربری پروژ

ارتباط با نيازھا و توقعات خود، یاری می دھد.

 پيگيری روند پيشرفت پروژه کمک می کند.ميزان بودجه خود را مشخص کنيد.تعيين مراحل کنترل پروژه و زمانھای تحویل پروژه شما را به

از آنھا سوالھایی بپرسيد تا مطمئن شوید از نياز ھایھنگامی که تعدادی از مشاورین مجازی که به کارکردن با آنھا ع�قه مندید را دستچين کردید، 

لب یک قرارداد که مشخص کننده حدود پروژه و مدارکشما آگاھند و تخصص کافی برای تکميل پروژه شما را دارند.بصورت کتبی انتظاراتتان را در قا

ل مانع سردرگمی در طول پروژه و ھمچنين ھنگامفنی و مشخص کردن زمانھای کنترل پروژه برای پيگيری پيشرفت کار است را تنظيم کنيد. این عم

تحویل پروژه خواھد شد.

در زمان کم تر است و به شما اجازه می دھد در حوزهاستفاده از منابع بيرونی در پروژه ھای فنی و توليدی راھی آسان برای انجام کارھای بيشتر 

يار شما می گذارند که بتوانيد ماھرانه تر کارتخصصی مورد ع�قه خودتان متمرکز تر عمل کنيد. مشاوران مجازی بيرونی، تخصص ھائی را در اخت

شاوران مجازی توانا بسپارید.کنيد، نه سخت تر. پس شروع کنيد و پروژه ھایی را که نيمه کاره در ليست شما ھستند را به م

منبع : سایت محمود بشاش
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اشتباھات بزرگ در تجارت الکترونيک

صفحاتی برای بازدیدکنندگان مھيا کنيد که اع�ن ھایی دقيق و واضح داشته

باشند. تعداد صفحاتی را که در اثنای خرید نياز به بازتازه شدن یا کامپایل

ناميده می شود. مانک مجدد دارند را کم کنيد. چنين چيزی کاربرپسندی 

ھاوس اضافه می کند: «یک سایت خرید اینترنتی باید ساده باشد تا مردم

باز نخواھند گشت. بتوانند آن را پيمایش کنند واn مردم، ھرگز  به راحتی 

با پرھيز از پيچيدگی پيمایش، از ترساندن باید  سایت ھای خرید اینترنتی 

مردم از خرید اینترنتی دست بردارند».

● صورتحساب ھای عجيب

باnخره شما کاnھای خود را انتخاب کرده و سبد خریدتان را پر نموده اید و

آماده اید تا اط�عات کارت اعتباری خود را وارد کرده و از طریق اینترنت، این

عنصر آسمانی را (البته به صورت کد شده!) برای فروشنده ارسال کنيد. اما

تأیيد کنيد؟ دکمه  را  باید خرید خود  این ھمهSubmitچگونه   کجا است؟ 
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موافقت نامه و شرایط قرارداد برای چيست که باید تأیيد کنيد؟ نکند یک وقت

با کادرھایی کوچک در فرم خرید مواجه دوبار پرداخت کنم؟! در حالی که 

شده اید، ناگھان حسی غریب شما را در بر می گيرد که باید ھر چه زودتر

بروید که کمتر ترسناک باشد نجات بدھيد و سراغ فروشنده دیگری  ! مارکوس ریچاردسون، مدیر اروپایی شرکتاینجا را ترک کرده و خود را 

WebtraffiQک، دارای روند خریدی پيچيده یا می گوید این، ماجرایی آشنا است. «ما متوجه شده ایم که برخی از سایت ھای تجارت الکتروني

یش کنيد، آزمایش کنيد و باز ھم آزمایش کنيد. پيشطوnنی ھستند که باعث می شود خریداران بترسند و به کل درباره خرید خود تردید کنند». آزما

 و خرید آن، اطمينان حاصل کنيد. بدین ترتيب می توانيداز بارگذاری سایت تجارت الکترونيک خود یا ایجاد تغيير در آن، از صحت کارکرد روند پيمایش

 پيشنھاد می کندScivisumی آرنولد، مدیر بازاریابی شرکت ھر نکته ای را پيش از آن که یک خریدار یا بازدیدکننده با آن مواجه شود، پيدا کنيد. لویز

به راحتی در روند خرید عقب و جلو بروند، بدون آن کهدر قسمت پرداخت، حداکثر امکان کنترل به بازدیدکنندگان داده شود، به طوری که قادر باشند 

صيه می کند، به ھنگام بررسی و تحت نظر گرفتنداده ای را از دست بدھند یا مجبور باشند اط�عاتی را دوباره وارد کنند. آرنولد ھمچنين تو

 کنيد تا در صورت طوnنی بودن این زمانسيستم خرید و فروش خود، به ویژه به زمان پاسخ فرم ھایی که مشخصات مشتری را می گيرند دقت

 فرد متخصص و باھوشی را برای طراحی سایتبتوانيد با کوتاه کردن آن، از معطل ماندن مشتری جلوگيری کنيد«. گيج کردن مشتری ممکن است

د. اگر تمامی زرق و برقی که درسایتتان به راهمدرن خود استخدام کرده باشيد، اما مواظب باشيد که دیگر زیاد از حد ھم شورش را در نياوری

تی که می خواھند بروند یا پيدا کردن چيزی که بهانداخته اید به صورت مانعی برای خریداران درآید که اساساظ جلوی آن ھا را از رفتن به قسم

در سایتتان به راه انداخته اید نشان نخواھند داد.دنبال آن می گردند بگيرد، خریداران ھرگز ع�قه و توجھی به سر و صدا و شلوغ بازی ھایی که 

زی را که نياز دارند واقعاظ پيدا نمی کنند. مت رمسی،در حقيقت، ھفتاد درصد مردم قادر به خرید از طریق اینترنت نيستند تنھا به این دليل که چي

ر توسعه یک سایت، می گوید این یک آمار تکان دھنده است. این بدین معنی است که یکی از نکات کليدی موفقيت دMedia E٣یکی از مدیران 

ی آن خيلی جلو برود، تا جایی که می توانيد،کارایی آن است. اطمينان حاصل کنيد که سایت شما کاربر پسند باشد و پيش از آن که سير طراح

ده، نقش نامحسوسی بازی می کند. به طوری کهکارایی و کاربرپسندی آن را آزمایش کنيد. رمسی بيان می کند که کاربرپسندی و قابليت استفا

 است. عکس این قضيه نيز درست است. اگراگر ھرچه کار با یک سایت سخت تر باشد، کاربران آن، احساس می کنند که محصوnت سایت گرانتر

عناصر پيچيده مختلف باشد، کاnھای آن، ارزانتر ازسایتی به راحتی قابل مرور و پيمایش باشد و محتوای آن به راحتی قابل درک بوده و عاری از 

جاھای دیگر به نظر خواھد رسيد.

● وعده ھای پوچ

ست خریده اید. امواج دریا بسيار عالی است، اما تخته موج سواری شما ھنوز در راه است و به دonlineشما یک تخته موج سواری نو به صورت 

 می خریم، طبيعتاً آن را ھمين اnنonlineرت شما نرسيده است. نتيجه؟ شما نمی توانيد به موج سواری بروید! ھنگامی که ما چيزی را به صو

رستی نيز خوب است، و تحویل در حداقلمی خواھيم. حداقل در روزی که فروشنده تحویل آن را وعده داده است. سرعت خوب است، صحت و د

 اگر صریح بگویيم، آن ھا تعداد بی شمار دیگری اززمان ممکن نيز خوب است. اما تاخير، بسيار بد است. مشتریان ھرگز باز نخواھند گشت، چرا که

 می گوید، سایتUnderWiredلکترونيکی شرکت فروشندگان را برای خرید جنس مورد نظر خود، پيش رو دارند. لزار دزاميک، مدیر راھبردھای ا

Mothercare صبح روز بعد به دست شما۵ بھترین روند خرید را دارد. اگر شما ساعت ًnی مورد نظر شما معموnبعد از ظھر سفارش داده باشيد، کا 

می رسد.

ناسی را دوبار می فرستد، یا اجناسی را اشتباھیاما یکی از رقيبان سر سخت آن یکی از بدترین روندھای خرید را دارد. ھميشه تاخير دارد، اج

کل می توان گفت خریداری که یک بار از آنمی فرستد، دوبار برای شما صورت حساب می دھد، سيستم عودت دھی پيچيده ای دارد، .... و در 

نجا که می توانيد وقت بگذارید و پول خرج کنيد. تمامچيزی بخرد دیگر برای خرید پيش او بر نخواھد گشت! برای روند تکميل خرید و تحویل کاn تا آ

ل ندھيد. دزاميک می گوید تکميل روند خریدت�ش و زحمات شما به ھدر خواھد رفت اگر کاnھای سفارش داده شده را سر وقت به مشتریان تحوی

تریان از خرید اینترنتی شان دارد. دراختيار داشتنبا تحویل به موقع کاn به مشتری، تأثير بسيار بزرگی در معرفی مارک محصوnت و تجربه کلی مش

اشته باشد. مطالعات گوناگونی نشان می دھد رغبت بهروان ترین سایت اینترنتی دنيا کمکی نخواھد کرد اگر آخرین مرحله آن ناقص بوده یا ایراد د

خرید دوباره از یک سایت، به ميزان زیادی بر اساس روند تحویل کاn شکل می گيرد.
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منبع : روزنامه ابرار اقتصادی

http://vista.ir/?view=article&id=107131

اشتباھاتی که صاحبان تجارت مرتکب می شوند!

● تجربياتی از استيو پالوینا:

نبودم و اشتباھات بيزینسی١۴من برای مدت   سال در استخدام کسی 

احمقانه ای از من سر زده است. افراد زیادی را ھدایت کردم تا بيزینس خود

را آغاز نمایند و دیده ام که آنھا ھم اشتباھاتی را مرتکب شده اند. این مقاله

خطاب به کسانی است که بيزینس خود را به تازگی آغاز کرده یا در شرف

انجام آن می باشند.

) فروش به افراد نامناسب١

نيستيد باشد، شما مجبور  بيزینسی حياتی می  برای ھر  بااینکه فروش 

محصوnت خود را به ھرکسی که می بينيد حتی اقوام و دوستانتان پيشنھاد

کنيد. ع�وه بر آن، ت�ش برای ارائه محصول به کسانی که نياز به آن ندارند

نامناسب یعنی فروش به ھدر دادن زمان شما می باشد.فروش به افراد 

به عنوان بقيه آسانتر است.  به  برخی مشتریان نسبت  به  ھمه! فروش 

مثال، ھمسر من مشاوره وب برای بيزینس ھای کوچک انجام می دھد و

تر است. اگر یک مشتری با برخی مشتریان سخت  متوجه شده که کار 

ورشکسته شده و نگران ھر یک سکه ای است که خرج می کند یا یک وب

سایت می خواھد اما نمی داند چرا ویا در مورد اینترنت اط�عات کافی ندارد،

به گفتن  نه  برای  گردد.  نمی  محسوب  شما  برای  مناسبی  مشتری 

 و وقت بيشتری برای جلب مشتریان بھتر ومشتریانی که زحمت آنھا بيش از ارزششان می باشد راحت باشيد. دراینصورت دردسر کمتری داشته

درصد از۵٠ من در اولين سال کارم تقریبا به مناسب تر خواھيد داشت.nزم نيست به ھمه برای ایجاد روابط کاری در بيزینس جواب مثبت دھيد.

ناھار را تنھا برای اینکه ببينم می توانم با آنھا آغازکسانی که مایل به برقراری روابط کاری با من بودند جواب مثبت می دادم. من تمام دعوت ھای 

قرار م�قات بی ھدف می باشد، حتما چنين است.به کار کنم قبول می نمودم. آنھا حتی یک سکه ھم به من نمی دادند! اگر فکر می کنيد که یک 

ا نادیده می گيرم. دعوت تنھا یکی را قبول می کنم. اگر پيشنھادی مرا در وھله اول جذب نکند آن را رد کرده ی١٠امروزه من از 

 منفی داده و به جای آن به موقعيت ھای ط�ییبرخی روابط کاری ارزش پيگيری ندارند. یاد بگيرید تا به موقعيت ھا و پيشنھادات ضعيف جواب

"بله" بگویيد.

٢nصرف ھزینه ھای با (

مگر آنکه به موردی ضروری بربخورید. من بيزینس خود را درتا زمانی که درآمد ثابتی پيدا نکرده اید، سرمایه اوليه خود را مورد استفاده قرار ندھيد 
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 سرپا دnر شروع کردم و این مبلغ به زودی تمام شد و پس از آن من پول قرض می کردم تا بيزینس را٢٠٠٠٠زمينه بازی ھای کامپيوتری با سرمایه 

 سال طول کشيد تا بيزینس من سود داد. من بزودی متوجه شدم که۵نگه دارم. متاسفانه، بيزینس مدل اصلی چندان خوب نبود و کار نمی کرد و 

٢٠٠۴ریق فروش دوباره بدست آید.در سال ھر دnری که در بيزینس سرمایه گذاری می شود معادل با دnر دیگری است که سرانجام باید از ط

، وب دیزاین، کارت دnر شروع کردم درحاليکه می توانستم بيش از این سرمایه گذاری نمایم. من از لوگوی فانتزی٩بيزینس فعلی خود را با تنھا 

دم. قبل از اینکه سود کنم، این تمام ھزینه من بود.ویزیت ھا و دفتر کار بسيار جالب توجه و پرھزینه ای استفاده ننمودم. فقط یک دومين ثبت کر

قبل از اینکه شما پولی در آن سرمایه گذاری نمایيد.دیگر ھزینه ھای بيزینس را از سود کارم پرداختم.بيزینس شما باید برای شما پول بسازد حتی 

 شما به سادگی می توانيد یک بيزینس پرمنفعت راالبته، بسياری از بيزینس ھا نياز به صرف مخارج ھنگفت دارند اما در عصر بيزینس اینترنتی،

آغاز نمایيد.

) صرف مبالغ اندک٣

نکاران متخصص که برخی پروژه ھا را بھتر از شمانسبت به سرمایه ای که در اختيار دارید خسيس! نباشيد. در کيفيت صرفه جویی نکنيد! از پيما

یيد. به جای استفاده از مبلمان لوکس، ازانجام می دھند بھره ببرید. ھنگامی که مطمئن ھستيد ارزش دارد، تجھيزات مناسب خریداری نما

کامپيوتر ھای قدیمی و آنتيک استفاده نکنيد زیرامبلمانی استفاده کنيد که کارایی شما را باn ببرد و در آن احساس راحتی کنيد. در ضمن، از 

سرعت کار شما را پایين می آورد.

روش صرفه جویی را برگزینيد.مدت زمان زیادی طول می کشد تا شما دانش استفاده به موقع از سرمایه را به دست آورید لذا 

) من بمانيد!۴

 بيزینس شخصی مانعی وجود ندارد. بيزینس منبسياری از بيزینس ھای شخصی خود را "ما" خطاب می کنند. این کار الزامی نيست! امروزه برای

) ھنوز من است. عنوان من را برای بيزینسی بهdevelopmentدر زمينه بازی ھای کامپيوتری برای مدتی طوnنی ما بود اما بيزینس شخصی من (

تی که در واقعيت تنھا یک نفر می باشيد کمی احمقانهکار برید که خودتان به تنھایی در آن کار می کنيد. وانمود کردن آنکه شما ما ھستيد در صور

یت است و شما تنھا مسئول قولی ھستيد که میمی باشد. این کار احترامی را نصيب شما نمی کند. امروزه من بودن برای انجام بيزینس یک مز

دھيد. قول دادن از جانب ما ھميشه ارزشمند نيست.

ا بر اساس مھارت ھا و استعدادھایتان قيمتاگر در بيزینس تازه کار ھستيد خود را جای چيز دیگری جا نزنيد! محصوnت و سرویس ھای خود ر

می کنند. فریب دادن مشتریان تنھا نتيجه معکوس دارد.گذاری کنيد. برخی از تازه کاران فکر می کنند ھنرپيشه ھستند، آنھا بيزینس خود را فانتزی 

د! اگر اعتبار کافی ندارید وارد دنيای بيزینس نشوید.اگر آنقدر شرایط سخت برای بيزینس دارید که مجبور به دروغ گویی می باشيد، ھرگز آغاز نکني

ابتدا مھارت ھای خود را باn ببرید.

) امضای قرارداد ارزشمند است!۵

ا شرکت ھای به ظاھر معروف امضا می کردم، ومن این اشتباه را حتی قبل از آنکه به آن اعتراف کنم مرتکب می شدم. من قرارداد ھایی را ب

نا من اشتباه نکرده بودم اما مگر می توانستم پروژه را درزمانيکه مدیر عامل آنھا خود را از قرارداد کنار می کشيد، دیگر آنھا ارزشی نداشتند. مطمئ

کاغذ است. آن چيزی که در ورای آن قرار دارد، روابطاین وضعيت ادامه دھم؟ نه، بھتر بود کار خودم را می کردم.یک قرارداد امضا شده تنھا ورقی 

د تعيين واضح و روشن نقش ھا و تعھدات میکاری است. اگر روابط کاری به خوبی پيش نرود، قرارداد عم� بی ارزش می شود. ھدف یک قراردا

 زمانی که این حقيقت را دریافتم به روابط بيشتر اھميتباشد. اما در نھایت این روابط کاری است که تعھدات را به اجرا در می آورد نه یک قرارداد!

بيزینس شما دچار مشکل می شود. بيزینس ھایدادم و در نتيجه بيزینس به حالت پایدار رسيد. زمانی که فقط به آن ورق کاغذ فکر می کنيد 

توسعه بازی ھای کامپيوتری کار کرده استموفق ھرگز به یک ورق کاغذ تکيه نمی کنند. یکی از وک�ی من که در یک دوجين از بيزینس ھای 

شند و مانند آن عمل می کنند.البته نوشتنمعتقد است که ھرگز فقط روی قرارداد حساب نکنيد. روابط کاری بسيار شبيه روابط شخصی می با

 اما قرارداد نسبت به روابط در درجه دوم اھميتقرارداد بسيار ضروری است بخصوص در شرکت ھای بزرگی که افراد زیادی به آن رفت و آمد دارند

است.

منبع : تجارت اینترنتی در ایران
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افزايش تجارت کدھای مخرب رايانه ای و بازده مالی فراوان آن؛ چرا و

چگونه؟!

● جستاری در چرایی و چگونگی افزایش تجارت جرائم سایبر

دریافت پول به ازای فاش کردن حفره ھای امنيتی جدید و نيز کشف وب

سایت ھای خرید و فروش کدھای مخرب، اخيراً در رسانه ھای جھان و نيز در

این و  داشته است.  بسيار وسيعی  انعکاس  داخلی کشور  رسانه ھای 

تأکيدی ست بر این مسئله که ھدف اصلی مجرمان و خرابکاران اینترنتی در

سرقت پول و سودجویی ھای غيرقانونی خ�صه می شود.

در ماه ھای اخير، شاھد موارد فراوانی از سرقت و برداشت غير قانونی پول

توسط مجرمان اینترنتی و با استفاده از بدافزارھای رایانه ای بوده ایم که از

مشھورترین آنھا می توان به سرقت اط�عات حساس مالی و اعتباری بيش

�ین و از و نيز برداشت غير قانونی یک ميليون دnر از حساب مشتریان بانک سوئدی "نوردا" به صورت آنBriz.X کاربر رایانه توسط تروژان ١۴٠٠٠از 

طریق یک تروژان معروف، اشاره کرد.

م و خزنده انجام می شوند که دارای انعکاسبه خاطر داشته باشيم که بسياری از سرقت ھا و برداشت ھای غيرقانونی، به حدی زیرکانه، آرا

رنتی خواھد بود.اجتماعی و در نتيجه رسانه ای خاصی نيستند و این مسئله کام�ً به سود ھکرھا و مجرمان اینت

زار نيز بازار مناسبی را برای افزایش درآمد و کسب سوددر این بين با افزایش حيرت آور تعداد و تنوع کدھای مخرب و بویژه تروژان ھا، طراحان بداف

لند.پيدا کرده اند و به گسترش خرید و فروش کدھای مخرب و سایر انواع تھدیدھای رایانه ای مشغو

● آغاز ماجرا: معام�ت پنھان!

در این بازار، انواع و اقسام ویروس و بدافزار رایانهخرید و فروش کدھای مخرب تا حد امکان به شکل پنھان و کام�ً به صورت آن�ین انجام می شود. 

ای، در صدھا اتاق چت و یا فروم ھای اینترنتی، در معرض فروش قرار می گيرند.

، آغاز کرده است، اغلب صفحات وب مرتبط با معام�تGoogle، که اخيراً طرح امنيت جھانی اط�عات را با ھمکاری Panda Softwareبنا به گزارش 

صحنه، در جغرافيای سرتاسر جھان گسترده شدهغيرقانونی بدافزارھا، در کشورھای اروپای شرقی ميزبانی می شوند، اما مافيای قدرتمند پشت 

است.

● چگونه یک کد مخرب بخریم!؟

خرید و فروش کدھای مخرب را یافت. در این بازاربا یک جستجوی نه چندان ساده در اینترنت و صرف کمی حوصله می توان بسياری از مراکز پنھان 

پر ھرج و مرج تقریباً ھرچيزی غير از کدھای مخرب نيز قابل خرید یا فروش است.

لی و اعتباری کاربران باشد، معموnً باید مبلغی بينبرای مثال، خرابکاران و مجرمان اینترنتی برای دریافت یک تروژان که مناسب سرقت اط�عات ما

 دnر بپردازند.٧٠٠ تا ٣۵٠
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 مشتری اول محصولی خاص باشيد، از١٠٠ نمونه اگر جزو طراحان بدافزار و ھکرھا، تسھي�تی را نيز به خریداران این تروژان ھا ارائه می دھند. برای

 دnری و باnتر نداشته باشيد، می توانيد بازای۴٠٠ دnر برخوردار می شوید. ع�وه بر این اگر پول کافی برای خرید کدھای ١٠٠تخفيفی معادل 

، را دریافت کنيد. این اط�عات شامل شماره ھایLimbo مگابایتی از انواع اط�عات سرقت شده توسط یک تروژان ۵٠ دnر، یک فایل ٣٠پرداخت 

حساب،  رمزھای مختلف عبور، اط�عات محرمانه مالی و اعتباری و ... می باشد.

▪ گام بعدی: انتشار گسترده

وفقيت در عملکرد تخریبی آن افزایش یابد. بهکد مخرب مناسب برای سرقت اط�عات مالی، باید به طور گسترده ای نيز منتشر شود تا احتمال م

 دnر١٠٠ياز دارند. در این بخش از بازار قيمت ھا از این منظور خرابکاران و مجرمان اینترنتی به فھرست ھای بزرگی از آدرس ھای پست الکترونيک ن

 ميليون آدرس پستی، متغير است. در صورت تمایل، خرابکاران می توانند٣٢ دnر برای استفاده از ١۵٠٠به ازای دریافت یک ميليون آدرس پستی تا 

زمان، ارسال کنند. دnر اضافی، یک ميليون لينک مخرب را نيز به آدرس ھای مختلف کاربران در برنامه ھای چت ھم١۵٠در برابر پرداخت 

● عبور از مانع بزرگ

مطمئن شوند. برای کاھش احتمال کشف و یا پيشگيریخرابکاران اینترنتی پس از انتشار موفقيت آميز کدھای مخرب باید از عملکرد موفق آنھا نيز 

زارھا ایجاد شده است که در آن انواع و اقسام نرماز ردیابی این کدھا توسط نرم افزارھای امنيتی، بخش مھم دیگری در بازار خرید و فروش بداف

 فروش ميرسد و خرابکاران می توانند تنھا باافزارھای حفاظتی بروز شده برای پيشگيری از ردیابی ویروس ھا توسط برنامه ھای ضد ویروس به

 دnر، یکی از این نرم افزارھا را اجاره کنند.۵ تا ١پرداخت 

برابر نرم افزارھای امنيت ی وجود دارد که از مشھورترین آنھا می توان بهدر این بخش، برنامه ھای جامع تر و کامل تری نيز برای حفاظت در 

)، بر روی کدھا بکار می رود.polymorphic دnر برای رمزگذاری چند ریختی (٢٠"پوnریس" اشاره کرد. این نرم افزار با قيمتی در حدود 

 توان به دليل واضح این مسئله پی برد که چراو ... پایان لذت بخش ماجرا: بازده مالی فراوان، سودسرشار با یک حساب سرانگشتی و ساده می

 خيره کننده ای یافته است:روند استفاده از بدافزارھای سارق اط�عات و نيز انگيزه ھای مالی مجرمان اینترنتی، افزایش

 دnر برای دریافت٢٠ دnر برای دریافت یک ميليون آدرس پستی، ١٠٠ دnر برای یک کد مخرب با قابليت سرقت اط�عات محرمانه، ۵٠٠با پرداخت 

اینترنتی، مبلغی در دnر برای اجاره یک سرور جھت ارسال ھرزنامه، ھزینه متوسط سرمایه گذاری مالی یک خرابکار ۵٠٠یک برنامه رمزگذاری و نيز 

 دnر خواھد بود.١٢٠٠ تا ١١۵٠حدود 

 رایانه مورد حمله موفقيت آميز کد مخرب١٠٠٠٠٠ درصد در نظر بگيریم، ١٠ تا ۵اگر ضریب موفقيت عملکرد تمام کدھای مخرب را دست کم فقط 

مورد نظر قرار خواھند گرفت.

 شماره حساب و رمز مربوط به آن،١٠.٠٠٠ کند، در حدود در صورتی که خرابکار بتواند از این ميان تنھا به اط�عات مالی ده درصد از افراد دست پيدا

در اختيار وی قرار خواھد گرفت.

. آنھا برای عدم گذاشتن ردی از خود و کوچک نمودننکته بسيار مھم در این جاست که مجرمان اینترنتی از آن چه که ما فکر می کنيم با ھوش ترند

تنھا مقدار اندکی پول، و به شکل تدریجی، برداشت می کنند. اگر ھمين  مقدار اندک را در حداقل حساب ھای قابلاثر جرم، از ھر حساب 

د.) ضرب کنيم، مقداری بدست خواھد آمد که بازده مالی ھيچ تجارتی با آن قابل قياس نخواھد بو١٠٠٠٠دسترسی آنان (

 دnر!!١٠٠٠.٠٠٠ تا ۵٠٠.٠٠٠ دnر، صرف زمان و ت�شی اندک و دریافت حداقل ١٢٠٠سرمایه گذاری در حدود 

 غير قانونی ست. کارشناسان امنيتی به کليهاز بين بردن اثر و رد احتمالی جرم، حياتی ترین بخش عملکرد تبه کاران در ارتکاب سرقت ھای

 خود را به ھيچ وجه در رایانه ھای خود نگھداری نکنند.کاربران رایانه توصيه می کنند که داده ھای بسيار محرمانه و به ویژه اط�عات مالی اعتباری

 و یا کاربران خدماتFTPصيلی در خصوص کاربران سرویس زیرا تبه کاران اینترنتی براحتی و در ازای پرداخت مبالغ اندک، قادر به دریافت اط�عات تف

ص حقيقی و یا، ھستند و می توانند با استفاده از این اط�عات و از لحاظ قانونی، ارتکاب جرم را به اشخاRapidShareمختلف ميزبانی وب مانند 

ر بازارھای "ضد امنيتی" ھکرھا و خرابکاران اینترنتیحقوقی دیگر نسبت داده و خود را از آن مبرا سازند. جالب این است که این نوع اط�عات نيز د

یک حساب  فروش می رسد. قيمت  مانندFTPبه  ميزبانی وب  معتبر  در خدمات  یک  درجه  یک حساب  ارزش  و  دnر  یک  تنھا   سرقت شده 

RapidShare، ر می باشد.٢٨nد 

ب محدود نمی شود. خرید و فروش تھدیدھا وسودجویی و کسب غيرقانونی درآمد، برای مجرمان اینترنتی و ھکرھا، تنھا به تجارت کدھای مخر

www.takbook.com

www.takbook.com



 از درآمد و یا تجارت حفره ھا و نقص ھای امنيتی جدید (به ویژه در ھفته ھای اخير) نيز سھم عمده ایDDoS و DoSحم�ت مخرب اینترنتی مانند 

این تبه کاران را تشکيل می دھند.

 عليه یک شبکه رایانه ای و یا یک وب سایت خاص را برحسب طول مدت زمان ماندگاری شرایطDDoSبرای مثال طراحان بدافزار، انجام حم�ت 

اخت�ل در سيستم ھای مورد نظر، قيمت گذاری می کنند.

ت نياز، قبل از پرداخت پول به ازاء اجرای حمله، آنجالب این جاست که آنھا با رعایت شرایط انصاف (!) به مشتری ھا پيشنھاد می کنند که در صور

 کافيست که نام سرور مورد نظر خود را به آنھا بگویيد تارا به صورت رایگان آزمایش کرده و در صورت رضایت کامل،  خریداری کنند. به این منظور تنھا

اطمينان حاصل کنيد. دقيقه ای عليه آن را برای شما به نمایش بگذارند و شما از کارکرد مطلوب حمله دلخواھتان ١٠یک حمله گسترده 

و اخاذی از شرکت ھا، سازمان ھا و ادارات مختلف استبزرگترین منبع درآمد خرابکاران و تبه کاران اینترنتی در تجارت حم�ت رایانه ای، باجگيری 

د.که در آن ھا اتصال به اینترنت و عملکرد شبکه از جایگاھی بسيار مھم و حياتی برخوردار باش

کنند و جالب این جاست که این خرابکاران براحتیآن ھا با تھدید به انجام حم�ت مخرب، مبالغ ھنگفتی را از شرکت ھا و سازمانھا، مطالبه می 

قادر به اجرای حم�ت ھدفدار و دقيق عليه آنھا می باشند.

 دnری، وسوسه کننده است.١٠٠ تا ١٠در این حالت نيز یازده مالی و سود سرشار کسب شده تنھا با یک سرمایه گذاری اندک 

 اینترنتی در نفوذ به رایانه ھا و شبکه ھای محلیجدای از شھرت،  تھور و عملکردھای خارق العاده، که خود انگيزه ای قدرتمند برای خرابکاران

نھا تبدیل شده است.ست،  اکنون انگيزه ھای مالی و سرقت پول به عاملی قدرتمندتر برای انجام حم�ت مخرب توسط آ

ه امنيت از سوی کاربران خانگی و مدیران شبکه،بنا بر توصيه کارشناسان، با وجود وخامت اوضاع امنيتی و روند رو به گسترش آن، توجه خاص ب

د فعاليت مجرمان اینترنتی را به تدریج محدودتر خواھدھمکاری آنھا با شرکت ھای امنيتی، در راه مبارزه با جرائم سایبر قطعاً کارساز بوده و رون

ساخت.

منبع : آژانس خبری فناوری اط�عات و ارتباطات ایستنا

http://vista.ir/?view=article&id=327454

افزايش فروش با پشتيبانی از مشتری

یک وب سایت تجارت اینترنتی چيست و چه بخش ھایی دارد؟ اکثر ما می

توانيم به این سوال پاسخ دھيم: مانند دیگر وب سایت ھا متشکل از بخش

ھای استاتيک و دایناميک است و در آن محصوnت قابل فروش ارائه شده اند

به ھمراه سبد خرید و سيستم ھای پرداخت آن�ین و... . اما چه چيز یک

سایت تجارت اینترنتی را از بقيه سایت ھا متمایز می کند؟ آیا تا به حال با

خود فکر کرده ایم که سایت ھای موفق در زمينه تجارت اینترنتی از قبيل

eBayو آمازون چگونه به این درجه از شھرت و محبوبيت رسيده اند؟ 

مھم ترین عامل در جذب مخاطب به وب سایت ھای مختلف و به خصوص
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 - می باشد.Customer Serviceتجارت اینترنتی، پشتيبانی از مشتری – 

شتریان شان به صورت پيوسته و بی اشکال میپشتيبانی از مشتری توانایی صاحبان تجارت اینترنتی در فراھم آوردن نيازھا و خواسته ھای م

رای خرید به فروشگاه ھای مختلف می رویم و انتظارباشد. این تعریف به نظر کامل می آید و منظور را به طور واضح می رساند. ھمانگونه که ما ب

ساند و چنانچه به مشکلی برخوردیم، به ما کمک کند، نيازداریم تا فروشنده به ما اط�عات nزم در زمينه کاn را داده و ما را در انتخاب صحيح یاری ر

 توان دليل این نياز را به نفس عمل مجازیمشتریان یک فروشگاه مجازی و اینترنتی به کمک فروشنده، اگر بيشتر نباشد کمتر ھم نيست. می

واقع به وبگردی پرداخته و کمتر مشتری دائمی یک سایتبودن ارجاع داد. اکثر افراد تا به حال تجربه خرید اینترنتی نداشته اند. آنھا در بيشتر م

خرید و فروش اینترنتی می شوند. برخی دnیل سرباز زدن آنھا از اینکار به شرح زیر می باشد:

دین مرحله را برای ارسال سفارش خود طی کند ودر بيشتر موارد، پروسه خرید در این نوع سایت ھا طوnنی و مبھم بوده و کاربر مجبور است چن

ج می شود و ھرگز سایت شما را به خاطر چنين تجربهاگر سرعت اتصال وی به اینترنت پایين باشد، پروسه خرید را در نيمه رھا کرده، از سایت خار

ناخوشایندی به خاطر نخواھد سپرد.

رید را در نيمه رھا می کنند.اکثر کاربران مایل نيستند اط�عات شخصی خود را در یک وب سایت وارد کنند بنابراین پروسه خ

ا نگيرند، به آسانی سایت را ترک می کنند.کاربرانی که به تازگی وارد دنيای وب شده اند، نياز به کمک داشته و اگر جواب سواnت خود ر

 یاری رساند و این امر جز با استفاده ازتنھا راه حل موارد باn، این است که مشتری احساس کند در این سایت ھميشه کسی ھست که به وی

چگونه مشتریان خود را راضی نگه داریم؟ چهروش ھای متفاوت پشتيبانی از مشتری امکان پذیر نخواھد بود. سوال در اینجا مطرح می شود: "

ید و فروش اینترنتی می شود اغلب خریدی انجامروش ھایی برای پشتيبانی از مشتری وجود دارد؟" کاربری که برای اولين بار وارد یک سایت خر

 اولين بار، اعتماد جلب شده و مجدد برای خریدنمی دھد، وی بيشتر مایل به جمع آوری اط�عات از آن سایت می باشد. بنابراین کاربر باید در

بازگردد. موارد زیر به ترتيب اولویت برای پشتيبانی از مشتری پيشنھاد می شود:

ھرگز پشت خط منتظر نماند!استفاده از تلفن – البته خطوطی تلفنی که استفاده می شوند باید ھميشه آزاد بوده و کاربر 

 استفادهsupport@yourdomain.com و contact@yourdomain.comاستفاده از ایميل – برای پشتيانی از مشتریان می توان از ایميل ھایی نظير 

نمود. مدت زمان پاسخگویی باید به حداقل رسيده و کاربر را در انتظار نگه ندارد.

پشتيبان و کاربر صورت گرفته و کاربر را در ھراستفاده از سرویس ھا و نرم افزارھای پشتيبانی از مشتری – که به صورت آن�ین گفتگویی بين 

مرحله یاری می رساند.

د اما در یک وب سایت تجارت اینترنتی و پس ازمی توان از روش ھای باn بھترین استفاده را برای جلب رضایت کاربر و تبدیل وی به مشتری کر

دھيد. کاربر اگر سفارش خود را در حداقل زمان وانجام خرید اول توسط یک کاربر، این شما ھستيد که می توانيد وی را نگه داشته یا از دست ب

ر خواھد سپرد.ھرگز فراموش نکنيم که اساسزمانی معقول تحویل بگيرد تجربه خوشایندی از سایت شما برایش رقم زده شده و شما را به خاط

خرید و فروش اینترنتی، اعتماد است!

نویسنده: زھرا ولی شریعت پناھی

eCommerceمنبع : تجارت اینترنتی 

http://vista.ir/?view=article&id=17860
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اقتصاد ديجيتالی

بی توجھی به مفھوم درست و اصيل تجارت الكترونيكی سبب شده كه در

تدوین برنامه ھا و راھكارھا مسير درستی طی نشود و بخش قابل توجھی

از منابع كشور به ھدر رود. در ساليان اخير نظام ھماھنگ و سازگاری كه

ایجاب می كرد مجموعه فعاليتھای مربوط به تجارت الكترونيكی متناسب با

نظریه ھا و تئوری ھا، ھدایت شود، به طور صحيح شكل نگرفته است. در

این گزارش ضمن بررسی مفاھيم پایه تجارت الكترونيك و مراحل تكاملی آن

درخصوص جزئيات اقتصاد دیجيتالی بحث می شود.

● مراحل شكل گيری اقتصاد دیجيتالی

ق�ب جھانی شدن بود و دیگری انق�ب شاھد وقوع دو انق�ب بودیم كه نتيجه ای اساسی و بنيادی را به دنبال داشت. انق�ب اول، ان٩٠در دھه 

 این امكان را فراھمICT) كه نتيجه وقوع این دو انق�ب، شكل گيری پدیده ای به نام «اقتصاد جدید» بود. انق�ب ICTارتباطات و فناوری اط�عات (

تری امكان ظھور پيداكنند و متناسب با آن، بھره وری دركرد كه بنگاه ھا و صنایع از كارآیی باnتری برخوردار شوند. صنایع و خدمات جدید در سطح بھ

ھایتاً استانداردھای زندگی بھبود پيداكند، اقتصادعرصه اقتصاد (چه بھره وری كل و چه بھره وری عوامل) از یك روند فزاینده برخوردار شود و ن

تكاملی را كه منتھی به پيدایش اقتصاددیجيتالی مفھومی نيست كه یكباره خلق شده باشد، بلكه در یك روند تكاملی شكل گرفت. مراحل 

دیجيتالی شده می توانيم به این شرح بيان كنيم:

دوره اول) اقتصاد مبتنی بر مزیت نسبی: در این دوره اقتصاد بر مزیت نسبی مبتنی بود.

مل توليد و موادخامی كه در ھر كشور به عنوانعنصر اصلی تحرك اقتصاد در این دوره صنایعی ھستند كه بر مزیت نسبی استوارند و اساساً عوا

ی و رھبری اقتصاد تلقی می شدند. در این دوره،منابع پایه ای و مبتنی بر طبيعت در آن كشورھا دارای فراوانی بودند، مبنای برتری و پيشرو

ر این دوره سخت افزارھا و منابع طبيعی بيشتر موردتوجهارتباطات عمدتاً معطوف یا محدود به خطوط راه آھن، راه ھا و فرودگاھھا بود زیرا اساساً د

قرارمی گرفت.

نی بر مزیت نسبی متحول می شود و مزیت رقابتیدوره دوم) اقتصاد مبتنی بر مزیت رقابتی: به تدریج م�ك ھا تغيير پيدامی كند و اقتصاد مبت

نابع انرژی بخصوص نفت دارای نقش خاص ھستند.موردتوجه قرارمی گيرد. البته دراین دوره ھم ھنوز یك سری از منابع اساسی و طبيعی مانند م

 پيشروی و رھبری قرارنمی گيرد، بلكه به تدریجاین دوره مبتنی و متكی به آنچه داشته ایم نمی شود. به عبارت دیگر داشته ھا مبنای برتری،

ا پيدا نكرده است. از این رو در عرصه بين المللبھبود فرآیندھا و شكل گيری سرمایه انسانی موضوعيت پيدامی كند. اما ھنوز نقش اساسی خود ر

ر این گونه نيست كه یك دولت به واسطه بھرهبازیگران جدیدی ظاھرمی شوند كه در ساماندھی اقتصادجھانی می خواھند ایفای نقش كنند و دیگ

درت حكمرانی پيدا كند. نھادھایی ظھور و بروز پيدامیمندی از منابع فراوان طبيعی و قدرت بزرگ جغرافيایی یا درواقع مبتنی بر طبيعت، بتوانند ق

قتصاد، به جای كشورھا و دولت ھای آن كشورھا، دارایكنند كه در ساماندھی روابط بين الملل ایفای نقش می كنند. نھادھا و روابط بين الملل در ا

 به قابليت ھای دیگر می دھد كه به عنوانبرجستگی و برتری خاصی می شوند و این جایگزینی صورت می گيرد. داشته ھای طبيعی جای خود را

قابليت ھای مزیت ساز مطرح می شوند.

كنيم كه دراین دوره اگرچه دانش و دانایی پایه اساسی كارھنوز این دوره را نمی توانيم دوره «مبتنی بر دانش» بگویيم، اما باید به این نكته اشاره 

نيست. اما دارای نقش قابل توجھی است كه در عرصه ھای گوناگون می توان آن را م�حظه كرد.

 كه كم كم دانش جای خود را پيدامی كند، البتهبه عنوان مثال باتوجه به آنچه درحوزه اقتصاد برروی مدل ھای رشد كارمی شود م�حظه می كنيم

در عرصه ھای دیگر نيز وضع بر ھمين منوال است.

وره مرزھا درنوردیده می شود. زیرا آن مراحلدوره سوم) اقتصاد دیجيتالی: در مرحله سوم وارد مرحله اقتصاد دیجيتالی می شویم. در این د

وری دیجيتالی و شبكه ھای ارتباطی با ساختار جدیدتكاملی حضور دانش و نرم افزارھا درعرصه اقتصاد به مرحله ای از بلوغ می رسد كه كام�ً فنا
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منجر می شود و از این طریق كاnھایی مانندمبنای كار قرارمی گيرد. بخصوص با گذشت زمان و انباشت سرمایه این روند به كاھش ھزینه ھا 

ن موتور محرك اصلی ایفای نقش كنند و ھزینه ھایتراشه ھای رایانه ای، نيمه ھادی ھا، ریزپردازنده ھا و رایانه ھای شخصی می تواند به عنوا

«سرمایه بر» به «دانش بر» تغيير ساختار می دھد و نقش بسيار اساسی پيدامی كند.

وره توليد می شود دیگر نمی توان گفت دارایدر این دوره تغييرات فناوری موجب توسعه نوآوری می شود. درمورد كاnھای صنعتی كه در این د

گرفت اما در اینجا توليد انبوه به سبب بھره«شكل واحد» ھستند. در دوره ای «توليد انبوه» بدون توجه به نياز مشتری و متقاضی صورت می 

انبوه در این دوره به واسطه فعال شدن، عميق شدنمندی از بازدھی نسبت به مقياس ھمچنان وجوددارد اما متفاوت با دوره قبل است، زیرا توليد 

 براین اساس را امكانپذیر می سازد.و به روز شدن ارتباط ھا، امكان دریافت سليقه ھا به صورت منظم و مرتب و سازمان دھی توليد

ت دیگر توليد انبوه موضوعيت نداشته باشد، م�حظهدر این دوره پایه و مبنای اقتصاد به جز نوع و سطح ارتباطات نيست و با این تلقی، ممكن اس

 و فراگير صورت می گيرد.می شود كه در اقتصاد جھانی توليد انبوه چندان موضوعيت ندارد زیرا توزیع به صورت ھم زمان

ساً فناوری درحالت كلی آن، تجارت و انواع اجزایشبنابراین در این حوزه تفاوت اساسی و پایه ای رخ می دھد و اینترنت ظھور پيدامی كند و اسا

: اشتباھی كه كردم این بود كهبخصوص «كسب و كار» دارای برجستگی می شود، به طوری كه «بيل گيتس» در آخرین مصاحبه اش گفت

 ھا و با چند واسطه این كار را انجام دادم. درحال حاضر پروژه آنھا این است كهISPنخواستم خودم مستقيماً اینترنت را به مردم بدھم. بلكه از طریق 

زیونی می تواند با تلویزیون ارتباط برقرار ماھواره مدار كوتاه را در مدارزمين قراردھند تا ھركسی ھمان گونه كه از طریق كانال تلوی٣٢ ، ٢٠٢٠تا سال 

كند به طور مستقيم به اینترنت دسترسی داشته باشد.

يرممكن نخواھدبود؟ باید بدانيم تجارت الكترونيكی نيزدر این صورت آیا ایجاد محدودیت برای دسترسی به سایتھای اینترنتی درآینده نه چندان دور غ

اده ھا مرسوم بود اما اساساً نمی توان گفت آن دوره بامراحل تكاملی را طی كرده است. در دوره آغازین بلوغ تجارت الكترونيك، مبادله الكترونيك د

وله دركنار یكدیگر بحث تجارت الكترونيكی را بهدوره ای كه با عنوان تجارت الكترونيكی طبقه بندی می كنيم ھم سطح است. در این دوره دو مق

تنھایی به EDIوجود می آورند. یكی موضوع« الكترونيك داده ھا دیگر به  اینترنت. به عبارت دیگر بحث مبادله  تجارت» و دیگری بحث  عنوان 

 شكل گرفته و پدیده اینترنت بهICTپيرو انق�ب الكترونيكی مطرح نيست، بلكه مرزھا تاحدی جلوتر می رود. زیرا در سایه تحول اساسی تری كه 

 می شود.عنوان حالت جھان شمول آن ظھور و بروز پيداكرده و تجارت الكترونيك نيز دارای ساختار جدید

بط شده كه درآن جریانھای بين المللی كاn،در اینجا می گویيم كه مبانی اقتصاد جدید، شكل گرفته است و از یك طرف با اقتصادجھانی مرت

 و ارتباطات پيوندخورده است. در این اقتصاد دیگرخدمات، سرمایه و دیگر عوامل توليدی آزادشده یا آزادمی شود و ازطرف دیگر با انق�ب اط�عات

دیدی دست پيداكند كه بتواند با حفظ سطح«یادگيری» به تنھایی كافی نيست، بنابراین متناظر با آن سعی می كند ھميشه به یافته ھای ج

می شود و البته حسن این دوره در آن است كهابتكار، ھمواره گوی سبقت را از دیگران برباید، در اینجاست كه اقتصاد دارای خصوصيات خاص 

ع ارتباطات كه از مختصات این دوره است این اجازه را نمینوآوری ھا و ابداعات نمی تواند به مدت طوnنی در انحصار قرارگيرد، زیرا نوع تكنولوژی، نو

ك دامنه وسيع تر سبب ارتقای سطح اقتصاد می شوددھد. بنابراین می بينيم كه سرریز آن در دوره كوتاھی، اقتصاد را دچار تحول می كند و در ی

كه در آن افزایش بھره وری در مقياس خرد و ك�ن كام�ً نمایان است.

قتصاد سنتی، بحث تمركز دارای برجستگی است و بهدر اینجا می توان به اختصار برخی از مختصات اقتصاد نوین و اقتصاد سنتی را مروركرد. در ا

زدھی متفاوت است. در اقتصاد سنتی بازدھی ثابتعنوان یك معيار و مزیت شناخته می شود. درصورتی كه در اقتصاد نوین اینگونه نيست و نوع با

قتصاد نوین نزولی، در اقتصاد سنتی شركت مبنایاست ولی در اقتصاد نوین بازدھی فزاینده است. قيمت ھا در اقتصاد سنتی فزاینده است و در ا

بداعات افزایشی است.اما در اقتصاد نوین جرقهحداكثرسازی ارزش می شود، در اقتصاد نوین شبكه این نقش را ایفا می كند. در اقتصاد سنتی ا

ای رشد نمایی ھمراه با تكنولوژی متمركز برای است. اقتصاد سنتی دارای رشد خطی و تكنولوژی مبتنی بر ماشين است. اما اقتصاد نوین دار

 دنبال یك «ھسته» باشيم تا به صورت اتوماتيك عملانسان است و اساساً بازار جای خود را به فضا می دھد. در این اقتصاد با این مختصات، باید

كرده و سامان دھی آن ایجاد موج كند و بقيه اجزا را باخود ببرد.

اكنيم كه اگر روی آن متمركز شویم و سرمایه گذاریبه عبارت دیگر در پيكره اقتصاد الكترونيكی و اقتصاد جدید باید بخش یا قسمت مركزی را پيد

كنيم و آن را رشد دھيم بتواند با آثار تبعی و القایی، دیگر بخش ھا را ھم به جلو بكشاند.

دكند.از این رو تجارت الكترونيكی باید به عنوان ھسته اصلی برگزیده شود تا تحوnت دیگر را ایجا
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ارات درسطح جھان مطرح است به درستی دركو ھمچنين دانش به عنوان عامل اصلی رقابت در اقتصاد نوین است و باید مفھومی كه از این عب

 سنتی است، شيوه ھای مدرن در جامعه ھایشود تا براساس آن بدانيم كه چه قدم ھایی برای آینده كشورمان برداریم و تا وقتی جامعه ما

از طریق آموزش است و این تغيير نگرش در انسانسنتی نمی تواند به خوبی جواب دھد. یكی از بھترین راه ھای تغيير فرھنگ تغيير نگرش افراد 

وجود دارد، عدم آموزش در زمينه كار جمعیھای دانش محور اتفاق می افتد و یكی از مشك�تی كه در جامعه ما برای رسيدن به این اقتصاد 

است، این موضوع ھم در سطح ملی و ھم در سطح جھانی كشور ما را دچار مشكل كرده است.

● مفھوم تجارت الكترونيكی:

نيم:در این مورد تعاریف زیادی شده است كه به اختصار به نمونه ھایی از این تعاریف اشاره می ك

 اینترنت.) تجارت الكترونيك عبارت است از انجام فرایند مبادله كاn در شبكه ھای رایانه ای از جمله١

كترونيكی است به طوری كه تمام یا بخشی از این) تجارت الكترونيك شامل انجام كليه فعاليت ھای بنگاه ھا و افراد برای مبادnت در محيط ال٢

فعاليت ھا از طریق شبكه ھای رایانه ای از جمله اینترنت صورت بگيرد.

 تعریفی از تجارت الكترونيك و كاربردھای آن برمی شمارد. این كاربردھا شامل٢٠٠۴) «توربان» یكی از صاحبنظران عرصه تجارت الكترونيك در سال٣

 استon Line، تجارت سيار، حراجی ھا، دولت الكترونيك، خرید الكترونيكی، انتشارات on Lineبازاریابی مستقيم، جست وجوی شغل، بانكداری 

ارت را شامل شركای تجاری (بازارھای داد و ستدكه این كاربردھا نشان دھنده وسعت دید توربان به تجارت الكترونيك است. توربان این نوع تج

ررات و استانداردھای فنی) می داند.الكترونيكی)، خدمات حمایتی، بازاریابی و تبليغات و سياست ھای دولت (ماليات، قوانين و مق

ت از تحویل كاnھا، خدمات و اط�عات یا پرداخت به) تجارت الكترونيكی را می توان از جنبه ھای مختلفی تعریف كرد از جنبه ارتباطات عبارت اس۴

 طریق تلویزیون.وسيله شبكه ھای كامپيوتری یا ھر ابزار الكترونيكی دیگر از جمله از طریق موبایل و حتی از

ایگزینی اط�عات به جای فرایندھای فيزیكی.- از جنبه فرایند ھا عبارتست از انجام الكترونيكی فرایندھای كسب و كار از طریق شبكه و ج

ھمراه با كاھش ھزینه ھا در ارائه خدمات، افزایش- از دیدگاه خدمات، ابزاری است برای اب�غ تمای�ت دولت، شركت ھا، مصرف كنندگان و مدیران 

سرعت در ارائه خدمات و بھبود كيفيت ارائه خدمات.

 و امكان تحصيل در دانشگاه ھا و دبيرستان ھا و سازمان ھا.on Line- از دیدگاه آموزش عبارتست از فراھم كردن امكان آموزش 

 بھتر یاد بگيرند و با یكدیگر ھمكاری كنند. بنابراین تجارت- از دیدگاه جامعه، تجارت الكترونيكی این امكان را فراھم می كند كه اعضای جامعه بتوانند

الكترونيكی طيف وسيعی از كاربردھا و مفاھيم را در بر می گيرد.

● مراحل تكاملی تجارت الكترونيك:

 تكنولوژی، اقتصادی، اجتماعی و قانونی ایجادمراحل تكاملی تجارت الكترونيك شامل مراحل سه گانه است كه در مرحله اول باید زیرساخت ھای

شود. در مرحله دوم پس از ایجاد زیرساخت ھا، تجارت الكترونيكی مبنا قرار می گيرد.

و به روز می شود، به عبارت دیگر فرایندھا، اص�حفرایندھا چه در محيط كسب و كار بنگاھی و چه در محيط كسب و كار كشوری بھبود پيدا می كند 

و الكترونيكی می شود.

منافع تجارت الكترونيكی در عرصه اقتصاد بروز میمرحله سوم یعنی انعقاد كامل تجارت الكترونيكی در كشور كه در آن متغيرھا متحول می شود و 

كند.

● مدل ھای تجارت الكترونيك

 مدل ھا فروشگاه ھای الكترونيكی وجود دارد. درمدل ھای تجارت نوع اول و مدل ھای نوع دوم ضرورتاً با شيوه تجارت سنتی ھمراه است. در این

این تعاریف «بازار» دسته سوم نيز وجود دارد.

طریق اینترنت شكل می گيرد. در اینجا فقطدر مدل ھای تجاری نوع دوم، افزایش ارزش از طریق مدیریت اط�عات و غنی سازی مشاغل فقط از 

 ھمكاری واسطه گری اط�عات و خدمات،بازارھای مجازی شكل می گيرد و خدمات زنجيره ارزش یكپارچه می شود. زنجيره ارزش و بسترھای

مقوله مفصلی است كه باید در این جریان اتفاقاعتمادسازی و دیگر خدمات ھم كام�ً به وجود می آید. البته بحث امنيت و نحوه تشخيص ھویت، 

بيفتد و متأسفانه در حال حاضر این مسأله یكی از موانع جدی است.

● مزایای تجارت الكترونيكی:
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) تجارت الكترونيكی فرصت ھای جدیدی را ایجاد می كند و مقياس ھا را دچار تحول می كند١

پيدا كنيم و تجارت الكترونيك) تجارت الكترونيكی این فرصت را فراھم می كند با كمترین امكانات بيشترین فرصت ھا را در ٢ بازاریابی  عرصه 

محدودیت ھا و مشك�ت پيش روی بازاریابی را از بين می برد.

) برداشتن موانع در بحث توسعه صادرات از مزیت ھای دیگر تجارت الكترونيك است.٣

on Line) واكنش سریع در مقابل مشتری و برقراری ارتباط به صورت ۴

كند.) بنگاه توليدی با سرعت می تواند ع�یق را با س�یق منطبق كند و به بھبود ساختار خود كمك ۵

۶nسری در ارتباط با نگھداری كاnكاھش ھزینه ھای با (

) بھبود متغيرھا در مقياس خرد و ك�ن٧

● نقش بنگاه ھا در اقتصاد دیجيتالی:

رت دیگر نگرش ھا كام�ً تغيير پيدا می كند و حساسيتدر این اقتصاد، بنگاه ھا به دانش به عنوان یك منبع اصلی در رقابت نگاه می كنند و به عبا

ت كه بيشتر مبتنی بر دانش باشد تا بتواند از دیگرھا بر روی دانش بنگاه ھا در فرایند رقابت، متمركز می شود. بنگاھی پيشروتر و برنده تر اس

كشور ما باید حداكثر ت�ش خود را صرف ایجاد ارتباط قوی درونبنگاه ھا در فرایند توليد وانتقال، بھتر از دانش بھره بگيرد و در این ارتباط بنگاه ھای 

زه فرھنگ مھم ترین كاری كه در بنگاه باید انجام دھيمسازمانی كنند تا از این طریق بتوانند كاربردھای تجارت الكترونيكی را انجام دھند و در حو

 بازیگران این ميدان تقریباً سنتی و به شيوه فيزیكی عملتغيير رفتار مدیران و بازیگران و سرمایه گذارانی است كه در آنجا وجود دارند. در كشور ما

 «فعال» تبدیل می شود. بنگاه ھا باید فعال ھمراه بامی كنند، در حالی كه در دنيای تجارت الكترونيكی این روند از حالت «واكنش پذیری» به حالت

بنگاه ھاست آن است كه تعاریف و نوع ناامنی درابتكار عمل باشند تا بتوانند پا به چنين عرصه عظيمی بگذارند. یكی از تحوnتی كه پيش روی 

و ناامنی تعریف دیگری و رفع آن به گونه دیگریحوزه تجارت الكترونيكی برای این بازیگران عوض خواھد شد و امنيت تعریف دیگری خواھد داشت 

كه بسياری از پاسخ ھا «خودكار» است. از این رواست سرعت انجام كارھا برای این بازیگران در فضای تجارت الكترونيكی سریع تر است تا جایی 

الكترونيكی این بازیگران با تكنولوژی جدید و ابزارع�وه بر سرعت، پاسخ ھای خودكار باید به پيام ھا و درخواست ھا ارائه شود. در حوزه تجارت 

 باید عوض شود و الكترونيكی شود و نكته آخر درجدید بازی خواھند كرد، در نتيجه در بحث زیرساخت ھایی كه مربوط به بھره وری است فرایندھا

يست، بلكه فرایند ھمراه با محصول به صورتخصوص توسعه بنگاه ھا این است كه توسعه در حوزه بنگاه محدود به «توسعه محصول» یا خدمات ن

 كيفيت شود. ھر اندازه توسعه محصول را انجام بدھيمیكپارچه باید توسعه پيدا كند تا كاھش ھزینه رخ دھد و قيمت ھا پایين بياید و موجب افزایش

ت و كيفيت بنگاه به شدت كاھش خواھد یافت.ولی فرایندھا را به معنای علمی آن و متناسب با آن توسعه ندھيم، ظرفيت ھای كنترل و مدیری

● برخی مشك�ت پيش روی كشور ما در زمينه تجارت الكترونيك:

ا دچار مشكل كرده است.) عدم آموزش در زمينه كار جمعی كه این موضوع ھم در سطح ملی و ھم در سطح جھانی كشور ما ر١

) تا ھنگامی كه سيستم پولی الكترونيكی وجود ندارد تجارت الكترونيك امكان تحقق ندارد.٢

 فروش باn در قبال اخذ سود كم به ازای ھر) نبود نگاه كارشناسی و نھادینه نشدن آن نسبت به تجارت الكترونيكی و نمونه آن سياست حجم٣

واحد كه در این نوع تجارت مطرح می باشد.

رزندان خود، علوم و ریاضی درس می دھيم؛ ولی) دور بودن فضای آموزشی در دانشگاه ھا و مدارس از واقعيت ھای جامعه به صورتی كه ما به ف۴

یگر آموزش ھای ما در زمينه مدیریت و رشتهدرس پيشگيری از وقوع حادثه برای دانش آموزان در مجموعه دروس منظور نشده است. به عبارت د

ھای دیگر، واقعيت ھای جامعه را نمی بيند.

منبع : روزنامه ایران
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ھای تجارت الکترونيک در ايرانالزامات و ضرورت

 با شعار "تجارت١٣٨۶ آبان ٣ھمایش ملی تجارت الکترونيک از سه شنبه 

الکترونيک و تسھيل تجارت در خدمت توسعه منافع ملی در تھران" برگزار

تجارت مفھوم  معرفی  به  نوشتار  این  این ھمایش  بھانه  به  شود.  می 

الکترونيک و الزامات و ضرورت ھای راه اندازی تجارت الکترونيک و موانع و

مشک�ت پيش روی آن در ایران می پردازد.

● مقدمه:

در ساليان اخير و ھمزمان با پيشرفت ھای فزاینده تکنولوژی ھای اط�عاتی

و ارتباطاتی، بسياری از تعام�ت در دنيای واقعی به جھانی مجازی انتقال

اصط�ح به  یعنی  ھا  تکنولوژی  این  ویژگی  ترین  اصلی  است.  یافته 

"فشردگی زمان و مکان" بسياری از محدودیت ھای جغرافيایی و زمانی در

دنيای فيزیکی را از ميان برداشته و فرصت ھای بدیعی را در اختيار حکومت

ھا، صاحبان شرکت ھای فرامليتی و افراد قرار داده است تا تعام�ت خود را

با شتاب بيشتر و زمان کمتر، فراتر از مرزھای جغرافيایی و محدودیت ھای

الکترونيک، دولت  الکترونيک،  شھر  مانند  عباراتی  دھند.  انجام  زمانی 

شھروندی الکترونيکی و مفاھيمی مشابه آن ناشی از پررنگ شدن روزافزون

نقش تکنولوژی ھای ارتباطی در زندگی روزمره است. یکی از کنش ھایی

که تکنولوژی ھای نوین ارتباطی باعث رواج آن شده است، تجارت الکترونيک

است که در ادامه مفھوم و الزامات آن بررسی می شود.

● مفھوم تجارت الکترونيک:

 شناخته شده ، شامل خرید و فروش محصوnت یاeCommerce یا e-commerce) که عموماً به شکل Electronic Commerceتجارت الکترونيک (

ت الکترونيک مدرن عموماً از شبکه جھانیخدمات از طریق سيستم ھای الکترونيکی مانند اینترنت و سایر شبکه ھای کامپيوتری است. تجار

گسترده تری از تکنولوژی ھا شامل ایميل نيزاینترنت دست کم دربعضی از نقاط در چرخه تراکنش استفاده می کند اگرچه می تواند شامل طيف 

باشد.

 از قبيل دسترسی به محتوای گنجانده شده در یکدرصد کوچکی از تجارت الکترونيک به طور کامل به صورت الکترونيکی و برای آیتم ھای "مجازی"

ترنت است.وب سایت است اما قسمت اعظم تجارت الکترونيک شامل خرید و فروش کاnھا و خدمات از طریق این

● عوامل موفقيت تجارت الکترونيک

ھستند که می توان آنھا را به دو نوع فنی وسازمانیبرای اینکه تجارت الکترونيک در عمل موفقيت آميز باشد، الزمات و عواملی در این کار دخيل 

تقسيم بندی کرد که به اختصار برخی از آنھا شامل موارد زیر است:

مستلزم برنامه ریزی مناسب تجاری و قوانين بنيادین) انجام ميزان مناسبی از تحليل و پژوھش در بازار. مانند مدل ھای سنتی، تجارت الکترونيک ١

برای عرضه و تقاضاست.

 اعتباری شناخته ترین ابزار پرداخت ھزینه از) ایجاد راھی آسان و ایمن برای مشتریان برای تاثيری گذاری بر روی تراکنش ھاست. کارت ھای٢
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 درصد خریدھای آن�ین به کار می رود.٩٠طریق اینترنت ھستند که برای حدود 

 نکنند و پنھان بودن اط�عات می توانند این نياز) ایجاد قابليت اعتماد و امنيت. سرورھای موازی، مسائل سخت افزاری، تکنولوژی ھایی که خطا٣

را برآورده کنند.

تصادی، اجتماعی و فيزیکی باشد.) ایجاد سازمانی که دارای کارایی کافی برای واکنش مناسب به ھر نوع تغيير در محيط ھای اق۴

) ایجاد یک پایگاه اینترنتی جذاب که شامل نمای ظاھری مناسب است.۵

) ارائه اط�عات کافی از محصول.۶

● موانع پيش رو در ایران

وقعيتی می توان از آنھا سخن به ميان آورد کهفاکتورھایی که در باn به عنوان عوامل موفقيت تجارت الکترونيک ذکر شد، تنھا در شرایط و م

سترش زیرساخت ھای ارتباطی و اط�عاتی اصلبسترھای nزم برای ایجاد آنھا فراھم شده باشد. به طور کل می توان عنوان کرد که ایجاد و گ

ی سخن به ميان آورد. واقعيت این است که درنخستين برای راه اندازی تجارت الکترونيک است. سپس باید از سواد اط�عاتی یا سواد دیجيتال

ن در ایران تا چه ميزان زیرساخت ھایجامعه کنونی ما درمورد این دو موضوع با معض�ت اساسی مواجه ھستيم. سوال اینجاست که تاکنو

د و سپس در مرحله بعدی، چه درصدی از مردماط�عاتی مناسب و کارآمد بوجود آمده است و تا چه ميزان عامه مردم به اینترنت دسترسی دارن

این طریق ھستند. اینھا دو مساله اساسی است کهدارای مھارت و سواد nزم برای ناوبری در دنيای مجازی و انجام تراکنش ھا و مبادnت خود از 

 مبادله و ارسال اط�عات به شھروندان نيز بروز ودر زمينه ھای دیگر مانند حکومت الکترونيک یعنی استفاده دولت ھا از تکنولوژی اط�عات برای

 دنيای واقعی نيز اھميت پيدا می کنند. مث�ً آیاظھور پيدا می کنند. ھمچنين در کنار آنھا مسائلی مانند وجود زیرساخت ھای فيزیکی مناسب در

ر دھد؟ آیا مسائل امنيتی در وب سایت ھا رعایتپست می تواند مرسوله ھای خریداری شده در دنيای مجازی را به سرعت در اختيار خریداران قرا

 اقدام به خرید کاn کند؟شده است و این اعتماد در خریدار نسبت به فروشنده مجازی وجود دارد که بتواند با طيب خاطر

 در موقعيت و شرایط فعلی بخش غالب جامعه نتواند ازیقيناً ما تا رسيدن به این مرحله راه درازی در پيش داریم، حداقل می توان انتظار داشت که

جامعه باشد که ھم به اینترنت دسترسی دارند و ھممزایای تجارت الکترونيک استفاده کند و این فرصت تنھا در اختيار قشر خاص و اقليت نخبگان 

از سواد دیجيتالی nزم برای انجام تراکنش الکترونيکی برخوردارند.

منبع : سایت الف

http://vista.ir/?view=article&id=285783

الفبای تجارت الکترونيکی - مزايا و مدل ھای تجارت الکترونيک

 به قبل از پيدایش شكل كنونی اینترنت برمی گردد، اما بهecommerceقدمت تجارت الكترونيكی یا 

علت ھزینه ھای سنگين این شيوه از تجارت، امكان استفاده از آن تا چند سال گذشته فقط در

با بوده است.  دولت ھا  و  بانك ھا  مانند  اقتصادی  تجاری و مؤسسات  بزرگ  اختيار شركت ھای 

ھمه گير شدن اینترنت و امكان استفاده ھمه اقشار جامعه در كشورھای مختلف جھان این فرصت

رجپيدا شد كه ساختار تجارت الكترونيكی تغيير كند، از حالت اختصاصی بودن برای طبقه خاصی خا
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یشود و به پدیده ای برای ھمه تبدیل شود. در كشور ما نيز مدتی است كه بحث تجارت الكترونيك

و راھكارھای عملی پياده سازی آن به طور جدی مطرح شده است. به لحاظ اھميت این موضوع و

كاربردھای گسترده ای كه در شبكه اینترنت دارد قصد داریم طی سلسله مقاnتی كه از این پس

كترونيكی بپردازیم. در اولين قسمت، ابتدا به مزایایدر ماھنامه شبكه شاھد آن خواھيد بود، به ابعاد گوناگون فنی، اقتصادی و كاربردی تجارت ال

اھيم داشت و پاره ای از مفاھيم مقدماتی در ایناستفاده از این نوع تجارت می پردازیم و سپس مروری بر انواع مدل ھای تجارت الكترونيكی خو

از جمله فروش آن�ین و مسائل فنی پيرامون آن رازمينه را مرور خواھيم كرد. در قسمت ھای بعدی به تدریج كاربردھای عمده تجارت الكترونيكی 

ليات اختصاص دارد، از مطلب آقای شمس زادهمورد توجه قرار خواھيم داد. nزم به ذكر است كه برای قسمت نخست این مجموعه مقاnت كه به ك

افت.استفاده شده و برای قسمت ھای بعدی، مطلب به شيوه كاربردی و با ذكر مصادیق ادامه خواھد ی

چشم انداز

وع است كه دربرگيرنده تعدادی از مفاھيم اقتصادیموضوع تجارت الكترونيكی را می توان از دو منظر نگریست. نخست دیدگاه تئوریك و كلی به موض

 از آن جمله اند. دیدگاه دوم موضوع تجارت الكترونيكی را از منظر كاربردھای عملیB٢C و B٢Bو رابطه آن با فناوری اط�عات است. مدل ھای معروف 

ازاریابی آن�ین، روش ھا و تكنيك ھای فروش اینترنتیو صورت ھای واقعی آن بررسی می كند. به عنوان مثال می توان درباره چند و چون تبليغات و ب

ه خود موضوع پيچيده و مفصلی است) سخن گفت.كاn، معام�ت بازرگانی و تبادل اط�عات تجاری، حراج آن�ین و حتی بانكداری آن nین (كه البت

ریك و عملی آن به دست می آید و اگر بخواھيمواقعيت این است كه یك بينش كلی نسبت به صورت مسأله تنھا با اشراف نسب به تمام جوانب تئو

ن جنبه ھا نيست. در كنار این ھا باید سه موضوع مھمنگاه جامعی پيرامون تجارت الكترونيكی داشته باشيم، گریزی از مطرح كردن ابعاد ھریك از ای

ترونيكی بسيار مھم است. در وھله نخست باید تاكيددیگر را نيز مورد توجه قرارداد. توجه به این سه موضوع برای موفقيت ھر شكلی از تجارت الك

 وكار ھرگز حاصل نمی شود و نباید تصوركردكرد كه موفقيت در تجارت الكترونيكی بدون داشتن یك شناخت عمومی نسبت به كليت تجارت و كسب

 اینترنت تبدیل كرد. در گام بعدی آشنایی باصرف دانستن جنبه ھای تئوریك و عملی تجارت الكترونيكی می توان كسی را به یك تاجر موفق در

عاده ای برخوردار است. زیرا یك سایت وب حكم پلتفرممسائل فنی مربوط به طراحی، راه اندازی و نگھداری یك سایت وب در اینترنت از اھميت فوق ال

د بدون بھره گيری از امكانات یك سایت اینترنتی خوبو سكوی كاری اصلی یك تجارت الكترونيكی را دارد و بعيد است كه یك تجارت الكترونيكی بتوان

ه از تجارت اھميت زیادی دارد. آگاھی از قوانينبه موفقيت چشمگيری دست یابد. در گام سوم آشنایی با مسائل حقوقی و مالی مرتبط با این شيو

كار الكترونيكی در آنجا برپا شده از اھميت بسيارموجود در كشور محل اقامت و نيز كشور یا كشورھایی كه سایت وب یا دفاتر بازرگانی یك كسب و

شنا در این زمينه آغاز می كنيم.زیادی برخوردار است. اینك در ادامه مقاله بحث را با تعدادی از مفاھيم تئوریك و نسبتاً آ

مزایای استفاده از تجارت الكترونيكی

مل بستر ارتباطی، از بين رفتن واسطه ھا، افزایشبه طور كلی مزایای استفاده از تجارت الكترونيكی را می توان به پنج دسته تقسيم كرد كه شا

 و خدمات پشتيبانی قوی و پيدایش مؤسساتقدرت خریداران و پيدایش بازارھای جدید برای توليد كنندگان، سفارشی كردن محصوnت درخواستی

اقتصادی نو پا و رقابت سراسری است.

- بستر مناسب اط�عاتی و ارتباطی١

 و گسترده ای است كه در مورد ھر كاn چه از نظر فنی ویكی از امكاناتی كه اینترنت در اختيار تجارت و بازرگانی قرار می دھد اط�عات نسبتاً كامل

 اما بدون صرف ھزینه و زمان زیاد به دست نمی آید.چه به لحاظ تجاری می توان یافت. امكانی كه در دنيای واقعی، ارزش تجاری بسيار زیادی دارد

یك فرآیند بازرگانی nزم است با آن ھا تماس گرفتهارزش دیگر تجارت الكترونيكی آن است كه امكان ایجاد ارتباط با ھمه افرادی كه برای تكميل 

 و روش ھای دیگر امكان پذیر است.e-mail ،chatشود، در كوتاه ترین زمان از طریق 

- حذف نسبی واسطه ھا٢

ش بی سابقه قيمت كاnھا و خدمات در جھانحذف واسطه ھا یكی دیگر از ارزشمندترین دستاوردھای تجارت الكترونيكی می باشد كه باعث كاھ

 درصد موجب كاھش۵٠ تا ١۵ و فروشندگان بين شده است. براساس برآوردھای انجام شده، حذف واسطه ھا و ایجاد ارتباط مستقيم بين خریداران

قيمت تمام شده كاnھا و خدمات برای مشتریان شده است.

- افزایش قدرت خریداران و پيدایش بازارھای جدید برای توليد كنندگان٣
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از توليدكنندگان در سرتاسر جھان ارتباط برقراركنند و از اینارتباط اینترنتی فرصتی را در اختيار خریداران قرار می دھد كه بتوانند با طيف گسترده ای 

 چانه زنی بيشتری برای كسب امتياز و مزایایطریق به تقاضای مورد نظر خود از بين پيشنھاد ھای مختلف برسند و در مقابل فروشندگان قدرت

يایی، مشتریان چنين قدرت انتخابی ندارند. البتهبيشتر داشته باشند. در صورتی كه در دنيای حقيقی به علت محدودیت ھای ناشی از فاصله جغراف

به امكان عرضه و فروش محصوnت به تمام مردم جھاناین ساختار برای توليدكنندگان ھم دارای مزایا و امتيازات فراوانی است. از جمله می توان 

 صرف ھزینه كم (نسبت به آنچه كه در مقابل به دستاشاره  كرد. در واقع تجارت الكترونيكی به توليدكنندگان امكان جھانی شدن محصوnتشان را با

تر توانسته است با استفاده از شيوه فروش آن nینمی آید) می دھد. شاید جالب باشد كه بدانيد به عنوان مثال، جلد پنجم كتاب داستانی ھری پا

ن حادثه شيرینی برای ناشر این كتاب در دنيایدر شب اول انتشار خود فروشی معادل یك ميليون جلد را در جھان داشته باشد. امكان وقوع چني

اتی و توزیع نياز داشت كه ھر سازمانی توانایی انجام آنحقيقی، آن  ھم در مدت زمانی كوتاه، یا اص�ً محال بود یا به امكانات گسترده مالی و تبليغ

را دارا نيست.

- سفارشی كردن محصوnت و خدمات پشتيبانی قوی۴

را به صورت سفارش و مطلوب خود خرید كنيد.مزیت دیگر تجارت الكترونيكی آن است كه شما قادر خواھيد بود كه محصوnت مورد درخواست خود 

 كامپيوتر مورد درخواست خود را با ھمان خصوصياتی كه مایليم، سفارش داده وDellبه عنوان مثال ما می توانيم ھنگام مراجعه به سایت شركت 

ت كه ابتدا امكان انتخاب و ارائه پيشنھاد درخریداری كنيم. در این فرایند روش كار شركت دل برای قبول سفارش در خواستی به این صورت اس

 گرفته و نھایتاً مورد قبول یا عدم قبول قراراختيار مشتری قرار می گيرد. سپس پيشنھاد مشتری با توجه به امكانات شركت مورد بررسی قرار

رسال كاn و شيوه پيگيری محموله در مدتمی گيرد. در صورت قبول درخواست، مراحل بعدی ثبت سفارش و دریافت مبلغ طی می شود و اع�م ا

ھایتاً مشتری می تواند ھای متعدد انجام می شود. مشتری نيز به نوبه خود می تواند زمان دریافت را اع�م نماید. نe-mailارسال از طریق فرستادن 

توليدكننده نسبت به رفع نقص كاnی مورد نظر اقدامبا دادن اط�عات مختلف در مورد كاnھای خریداری شده و برقراری ارتباط الكترونيكی با شركت 

از طریق روش ھای مختلف، سریع و كم ھزینه درنماید.شركت ھایی كه از این طریق به فروش محصوnت و خدمات خود اقدام می كنند به طور دائم 

. در سال ھای نخست رواج شيوه الكترونيكی فروشارتباط با مشتریان خود ھستند و پشتيبانی قوی باعث ترغيب مردم به خرید از اینترنت می شود

ده می شد اما اكنون با توجه به رشد روزافزونكاn، استفاده از این روش فقط برای كاnی كوچك و ارزان مثل ساعت، عروسك، كتاب، لباس استفا

 با مراجعه به سایت شركت فورد می توانيمتجارت الكترونيكی، صنایع بزرگی ھمچون صنعت ماشين سازی نيز به این روش رو آورده اند. مث�

ماشين مورد درخواست خود را از نظر رنگ یا امكانات جانبی به دلخواه انتخاب كنيم.

- پيدایش مؤسسات اقتصادی نوپا و رقابت سراسری۵

ی در مواردی سبقت گرفتن از شركت ھای كھنهیكی از پيامدھای تجارت الكترونيكی ایجاد مؤسسات جدید اقتصادی است كه توانایی رقابت و حت

ازی و مبتنی بر شبكه به موازات یكدیگر عمل می كنند وكار را دارند. درحال حاضر دو نوع بازار خرید و فروش یعنی بازار سنتی و حقيقی و بازار مج

 متفاوت ھستند. در برخی موارد كسب و كارھایھر كدام دارای قواعد تجارتی خاص خود ھستند كه گاه دارای خصوصياتی مشترك و گاه با یكدیگر

ی سنتی بگيرند و بازار محصوnت مختلف را تصاحب كنند.نوپا توانسته اند با ایجاد سياست ھای كاربردی در بازار جدید مجازی گوی رقابت را از رقبا

 درetoys در كامپيوتر و Dell در خرید و فروش كتاب یا موارد دیگری چون Amazon و شركت BarnesNobleمث� می توان به رقابت بين مؤسسه 

اسباب بازی اشاره كرد.مدل ھای گوناگون تجارت الكترونيكی 

وزافزون شبكه جھانی ارتباطات باعث پيدایش مدل ھایاستفاده از اینترنت به عنوان مھمترین بستر ارتباطی در تجارت الكترونيكی ھمزمان با رشد ر

عه، از دیدگاه اقتصادی، ھستند كه عبارتند از دولت یاگوناگونی در این تجارت گردیده است. این مدل ھا حاصل تعامل سه گروه اصلی از افراد یك جام

) و در نھایت مردم عادیbusiness) ، سازمان ھای تجاری و اقتصادی، توليدكنندگان كاn و ارائه كنندگان خدمات (governmentسازمان ھای وابسته (

ند.) ھستند.مدل ھای مختلف تجارت الكترونيكی از تعامل دوبه دوی این سه گروه اصلی حاصل می شوconsumerكه خریداران نھایی كاn یا خدمات (

government consumer business

business b٢g b٢c b٢b

consumer c٢g c٢c c٢b

governmanet g٢g g٢c g٢b
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B٢B- مدل ١

 انواع مختلف كاnی مصرفی، ارائه كنندگان) ارتباط بين دو یا چند سازمان، مؤسسه اقتصادی، توليد كنندگان مواد اوليه، توليدكنندگانB٢Bدر مدل (

EDI (Electronic Data Interchangeه مدل قدیمی تر (انواع گوناگون خدمات و ... موردنظر است، در واقع این مدل را به نوعی می توان توسعه یافت

 انجام می شد یعنی تبادل اط�عات، داده ھا، ثبت سفارش، خرید و فروش و ...EDI دربرگيرنده ھمان عملياتی است كه درB٢B)مدل ١دانست. (

وری كه توليد كنندگان مواد اوليه، توليد كنندگان كاnھایھمچنان وجود دارد. اما در مدل جدید فرآیند ارتباطی بسيار باز و قابل انعطاف طراحی شده ط

با یكدیگر ارتباط مستقيم داشته باش بتوانند به راحتی  توزیع كنندگان  نيز ھست.مختلف و فروشندگان و  به معنی كاھش واسطه ھا  ند. این 

این كه  است  گردیده  باعث  شده  ذكر  عوامل  می شود.  قيمت ھا  كاھش  باعث  خود  نوبه  به  كه  مدلموضوعی  اصلی ترین  به عنوان  مدل   

 توجھی را نصيب صاحبان سرمایه سازد. براساستجارت الكترونيكی به حساب آید و طی مدت كوتاھی كه از زمان پيدایش آن می گذرد درآمد قابل

 برسند.٢٠٠۴ ميليارددnر در پایان سال ١٣٠٠ به ٩٨ ميليارد دnری در سال ۴٣آمارھای موجود، بازرگانان و فعاnن در این عرصه توانسته اند از درآمد 

C٢B وB٢C- مدل ھای ٢

نده و خریداران نھایی این محصوnت و خدمات می باشد.این دو مدل بيان كننده ارتباط متقابل بين توليدكننده اصلی كاnھای گوناگون با استفاده كن

ی و كاnھای عمومی مانند مواد غذایی، محصوnتاین روزھا می توان كاnھای مختلفی از مواد اوليه صنعتی گرفته تا اتومبيل، ماشين آnت صنعت

اپيما، قطار، اتوبوس، اجاره ماشين و ... به صورتفرھنگی، گل و گياه و اق�م كادویی را به ھمراه طيف وسيعی از خدمات مثل رزرو ھتل، بليط ھو

ود را شناسایی كنند و محصوnت خود را به صورتآن nین خریداری كرد. در این دو مدل توليدكنندگان می توانند مصرف كنندگان نھایی محصوnت خ

ا دارا می باشد و از ھر) مصرف كنندگان نيز به نوبه خود می توانند از بين توليد كنندگان، آن كه شرایط مطلوبتر رB٢Cمستقيم به آن ھا عرضه كنند (

 معموnً دارای مزایایی چون خرید ارزان تر كاn نسبت به دنيای واقعی ھستند.C٢B و B٢C) مدل ھای C٢Bجھت مناسبتر است را انتخاب نمایند (

 در نحوه خرید و شيوه ایجاد ارتباط بين مشتریانC٢B وB٢Cمزیت دیگر، امكان ارسال كاn به مكان درخواستی خرید است. فرق اصلی بين دو مدل 

در دنيای خریداران اط�عات كافی در مورد كاnی مورد نيازشان، شركت عرضه كننده آن و قيمت خود كاB٢C) nو توليدكنندگان می باشد.در مدل 

C٢Bل برای خرید خود استفاده می كنند. اما در مدل حقيقی) را دارا می باشند و بيشتر به علت پایين تر بودن بھای محصول در اینترنت از این مد

نيازش محدود است و اط�عات چندانی در مورد شركت به مشخصات كاnی مورد  یا قيمت ھایاط�عات مشتری عمدتاً   ھای عرضه كننده آن 

 او پيشنھاد ارائه می كنند و مشتری از بين ایناحتمالی آن ندارد. در این حالت شركت ھای گوناگونی در اینترنت با توجه به شرایط مشتری به

 مشتری به یك شركت توليدكننده یا فروشنده پيشنھاد خرید راB٢Cپيشنھادھا ھر كدام را كه برایش مناسبتر بود انتخاب می كند. به  بيان دیگر، در 

 این شركت ھای عرضه كننده ھستند كه به مشتری پيشنھاد فروش را ارائه می كنند.C٢Bارائه می كند، اما در مدل 

C٢C- مدل ٣

 و افراد مبتكری مثل او خلقeBayو صاحب سایت این شيوه در تجارت الكترونيك عمدتاً براساس مدلی به وجود آمده است كه پير اميدیار طراح 

 نھایی ارائه كنند. پير اميدیار فروشندگان اجناس این امكان را می یابند كه در یك محيط گسترده اجناس خود را به خریدارانC٢Cكرده اند. در مدل 

 ھمسرش برای توزیع در شھر لس آنجلس بهمی گوید ایده فروش كاn از طریق وب سایت در وحله اول برای فروش شيرینی ھای پخته شده توسط

 استفاده كرده بود و به مرور زمان و توسعه این سایت مدل جدیدی را براساس حراج كاn وB٢Cذھنش رسيد. او در طرح اوليه سایت خودش از مدل 

 بازدیدكنندگان در اینترنت، بستری را فراھمفروش اجناس دست دوم در دنيای حقيقی طراحی كرده است.اميدیار كوشيد با توجه به طيف گسترده

ی) به فروش برسانند. اما تفاوت اصلی این نوع ازكند كه فروشندگان بتوانند كاnی خود را به شيوه حراج اجناس (با شيوه ای مشابه دنيای واقع

 به عمل آمده است، این سایت به عنوانeBay كه ازحراج تعداد بی شمار شركت كنندگان و مخاطبان حراج است. امروزه به دليل استقبال گسترده ای

 ميليارد دnر برای صاحبان خود درآمد ایجاد كند.٢٠ مي�دی مبلغ ٢٠٠٢ توانسته است در سال eBay شناخته می شود. سایت C٢Cسمبل 

- مدل ھای در ارتباط با دولت۴

 است. در این دو مدل سازمان ھا، نھادھا وB٢G وG٢Bمدل ھای مرتبط با دولت را نيز می توان به سه دسته تقسيم كرد. دسته اول شامل مدل ھای 

وليدكننده و ارائه كننده كاn و خدمات ھستند. در اینمراكز دولتی و وابسته به دولت درارتباط با مراكز اقتصادی، بنگاه ھای تجاری و شركت ھای ت

انی ميان خود را انجام می دھد. این امور شامل مواردیساختار طرفين با مراجعه به یكدیگر و تعامل با ھم از طریق شبكه ھای كامپيوتری امور بازرگ

فتن اط�عات از نھاد دولتی و موارد دیگری استچون گرفتن انواع مجوزھا از دولت و سازمان ھای مربوطه، پرداخت وجه مورد درخواست دولت، گر
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ت  گوناگون برای دولت و سازمان ھای مربوطه وكه ھمگی در این دو مدل خ�صه می شوند. مزیت اصلی این دو ساختار صرفه جویی در انجام عمليا

بازده در سازمان ھا می شود. دسته دوم شاملكاھش زمان انجام این امور و كاھش نيروھایی است كه بيھوده صرف انجام كم بازده و یا بدون 

ت و مردم بيش از آن كه ماھيتی است. در این دو مدل ارتباط بين مردم و سازمان ھای دولتی مطرح می باشد و رابطه ميان دولC٢G و G٢Cمدل ھای 

باطات مالی مردم و دولت در زمينه امور مالياتی وتجاری داشته باشد، حول و حوش خدماتی كه دولت می تواند به مردم ارائه كند و یا تسھيل ارت

، انجام عمليات بانكی و گرفتن اط�عات از دولتمشابه آن دور می زند. فعاليت ھای این دو مدل شامل مواردی چون گرفتن انواع مدارك شناسایی

اردی چون است كه ارتباط و تقابل بين دو سازمان دولتی دو یا چند وزارتخانه را فراھم می سازد و موG٢Gاست.دسته سوم نيز براساس مدل 

دل مبادnت ميان دوسوی یك فرآیند الكترونيكی ممكنارتباط شھرداری ھا با پليس،  وزارت كشور، نھادھای نظامی و ... را شامل می شود. در این م

 ھای مختلف تجارت الكترونيك اشاره كردیم و ازاست شامل مبادnت بازرگانی باشد یا صرفاً به تبادل اط�عات محدود باشد.در قسمت قبل به مدل

كترونيك به ابزاری متكی است كه كارت به عنوان یكی از مدل ھای اصلی این شيوه تجارت یاد كردیم. بخش مھمی از این مدل تجارت الB٢Cمدل 

مردم مایلند بدانند این كارت ھا چه ھستند و چگونهاعتباری ناميده می شود و ابزار الكترونيكی نقل و انتقال پول به شمار می رود. بسياری از 

ی استاندارد كه در سراسر كشور و در تمام بانك ھا معتبرمی توان آن ھا را تھيه و مورد استفاده قرارداد. اگرچه در ایران ھنوز یك نوع كارت اعتبار

 نشده است، ولی اغلب افراد آشنایی با اینباشد و قابليت استفاده در شبكه اینترنت را (دست كم برای مبادnت داخلی) داشته باشد معرفی

روش الكترونيكی می دانند. در این قسمت از مجموعهكارت ھا و امكان استفاده از آن ھا را مقدمه و پيش زمينه ای برای ورود به دنيای خرید و ف

ھيم داشت. در مقاnت بعدی شرح نحوه استفاده ازمقاnت الفبای تجارت الكترونيك نگاھی مختصر به تاریخچه، ساختار و انواع كارت اعتباری خوا

این كارت ھا را در شبكه اینترنت به تفصيل توضيح خواھيم داد.

كارت اعتباری چيست؟

جود دارد و پشت كارت یك نوار مغناطيسیكارت اعتباری یك كارت پ�ستيكی است كه روی آن نام صاحب كارت و شماره آن به صورت برجسته و

ماننددیده می شود كه درون خود برخی اط�عات مھم مثل ھویت و آدرس دارنده كارت را ذخيره كرده اس ت. سيستم ھای مالی كامپيوتری 

باری استاندارد شامل یك از این اط�عات ھنگام احراز ھویت فرد به منظور برداشت پول استفاده می كنند. یك كارت اعتATMدستگاه ھای خودپرداز 

ست. این شماره برای دارنده ھر كارت رقمی نيز ھست كه حاوی اط�عات مھمی درباره نوع كارت، بانك صادركننده آن و اط�عات دیگر ا١۶عدد 

ی روی اینترنت نيز استفاده می شود.منحصر به فرد است. از این شماره برای شناسایی دارنده كارت ھنگام انجام معام�ت الكترونيك

تاریخچه 

 و در كشور١٩٢٠ برای انجام نقل و انتقال پول ابتدا در دھه آن طور كه در دائره المعارف ھای بریتانيكا و انكارتا آمده است، استفاده از این نوع كارت

عدادی از شركت ھای نفتی مشتریان خود را بهآمریكا رواج یافت. در آن زمان برخی شركت ھای خصوصی مانند بعضی از ھتل ھای زنجيره ای و ت

س از جنگ جھانی دوم و خروج از ركود اقتصادی شدتاستفاده از این كارت ھا برای سھولت در پرداخت تشویق می كردند. استفاده از این كارت ھا پ

ف وسيعی از فروشگاه ھا و كسب وكارھا پول مبادله كرد،گرفت.اولين كارت اعتباری از نوع امروزی آن، یعنی كارتی كه بتوان با استفاده از آن در طي

 نيز كارت١٩۵٨ معرفی شد و ھنوز ھم یكی از كارت ھای اعتباری شناخته شده از این نوع به شمار می رود. درDiners Club Inc توسط ١٩۵٠در

 معرفی شد كه در حال حاضر یكی از معروف ترین نوع كارت ھای اعتباری است.American Expressاعتباری دیگری در ھمين رده توسط شركت

ضویت ساnنه دریافت می كند و سپس به صورتمشخصه اصلی این دسته از كارت ھا این است كه شركت صادركننده كارت از دارنده آن یك مبلغ ع

غ این صورت حساب از موجودی دارنده كارت نزد شركتماھانه یا ساليانه و یا در دوره ھای زمانی دیگر برای او صورت حساب می فرستد و معادل مبل

 امروزه نيز مورد استفاده است، صادركنندهصادركننده آن كسر می شود.مدتی بعد سيستم كارت اعتباری بانكی رواج یافت. در این سيستم كه

می كه كاn یا خدماتی توسط دارنده كارت (مشتری)كارت در اصل یك بانك است و ھریك از دارندگان كارت اعتباری نزد بانك یك حساب دارند. ھنگا

ی شود.بانك نيز به نوبه خود این ھزینه را به صورتخریداری می شود، این پول ب�فاصله به حساب فروشنده (كه خود نزد بانك حسابی دارد) واریز م

ش صادر می كند و در صورتی كه به ميزان كافیماھانه و یا در دوره ھای زمانی معين دیگری به حساب مشتری منظور می كند و صورت حساب برای

شتری می تواند مبلغ مورد نظر را یك جا و یادر حساب مشتری پول نباشد، طی مھلت معينی از مشتری می خواھد كه حساب خود را تكميل كند. م

 در كاليفرنياBank of America و از سوی ١٩۵٩ر سال با اقساطی كه بھره به آن تعلق می گيرد، به بانك بپردازد.اولين سيستم بانكی از این نوع د

 در ایالت ھای دیگر نيز راه اندازی شد١٩۶۶ نام داشت. این سيستم تنھا در ھمان ایالت كار می كرد. اما بعدا در سال BankAmericardمعرفی شد و
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 تغيير نام داد. ویزا امروزه یك كنسرسيوم بين المللی است كهVISA این سيستم بانكی به ١٩٧۶و صورت سراسری به خود گرفت. در سال 

 شكلInterbank Card Association اتحادیه كارت بين بانكی یا ١٩۶۶سيستم بانكی اغلب كشورھای دنيا در آن مشاركت دارند.در ھمان سال 

ھركدام از بانك ھایی تغيير نام داد. ویژگی مستركارت این بود كه ھيچ بانك خاصی در آن نقش محوری نداشت، بلكه MasterCardگرفت و بعدا به 

 برای متصل كردن سيستم ھای مالی خود بهكه به صورت محلی اقدام به صدور كارت اعتباری برای مشتریان خود می كردند مایل بودند روشی

ز كارت خود برای كارھایی مثل خرید مایحتاج روزانهیكدیگر پيدا كنند. چنين سيستمی می توانست در ميان مشتریان كوچك بانك ھا كه مایل بودند ا

و یا خرید اتومبيل و مسكن استفاده كنند ع�قه مندان زیادی داشته باشد.

چرا كارت اعتباری؟

لسفه حضور این كارت ھا چيست و مزیت اصلیممكن است این سوال در ذھن كسانی كه با این كارت ھا آشنایی ندارند به وجود آید كه اصوn ف

اختيار صاحب كارت قرارمی دھند. ھنگامی كه شما باآن ھا كدام است. كارت ھای اعتباری چنانكه از نامشان پيداست مقدار معينی اعتبار مالی در 

 استناد به این سابقه می تواند تخمين بزند كهحساب بانكی خودتان كار می كنيد، سابقه مبادnت مالی شما نزد بانك محفوظ می ماند. بانك با

ه حساب شما در ھر دوره نشان دھنده حداقلاصوn ميزان گردش مالی حساب شما در طول یك دوره زمانی خاص چقدر است. درواقع ميانگين ماند

. بانك یا ھر موسسه مالی و اعتباری مشابه آنميزان درآمد شما یا به تعبير صحيح تر ميزان توانایی مالی شما در ھر دوره زمانی معين است

كه برابر یا بيشتر از ميزان مانده حساب شما است.می تواند براساس آن مانده به شما اعتبار بدھد. اعتبار معموn مقدار نقدینگی یا پولی است 

سسه مالی مذكور این است كه شما قادر خواھيدمقداری كه می توانيد در ھریك از آن دوره ھای زمانی از موسسه یا بانك قرض بگيرید. فرض مو

 شما با دیگران موكول به ميزان نقدینگی واقعی دربود در اولين فرصت این قرض را برگردانيد. به این ترتيب انجام قطعی معام�ت و مبادnت مالی

دست شما نخواھد بود بلكه به ميزان اعتبار شما نزد موسسه مالی متكی خواھد بود.

انواع كارت اعتباری 

رت ھای اعتباری بانكی مثل ویزا و مستركارت ازكارت ھای اعتباری را اساسا می توان به دو دسته كارت ھای بانكی و غيربانكی تقسيم كرد. كا

سسات دولتی و خصوصی به مقاصد مختلفیسيستم اعتباری بانك ھا استفاده می كنند. در حالی كه كارت ھای غير بانكی را شركت ھا و مو

 در برخی كشورھا شركت ھای مخابرات و تلفنعرضه می كنند. آمریكن اكسپرس و دینرك�ب نمونه كارت ھای اعتباری غير بانكی ھستند. ھمچنين

تفریحی اقدام به صدور كارت اعتباری می كنند. دامنهو یا شركت ھای توزیع كننده نفت، گاز و بنزین و نيز فروشگاه ھای زنجيره ای و باشگاه ھای 

ھرصورت فعاليت تمام این موسسات صادر كننده كارتكاربرد این كارت ھا بستگی به دامنه فعاليت شركت مربوطه و یا اھداف مالی آن ھا دارد. در 

ی تنوع زیادی ھستند. كارت ھای اعتباری تنھا یكباید زیر نظر نھاد مالی رسمی آن كشور و دارای مجوز فعاليت باشد.كارت ھای بانكی نيز دارا

ی اعتباری بانكی معموn بر اساس نحوه محاسبهدسته از كارت ھای بانكی ھستند و خود به انواع مختلفی تقسيم می شوند. انواع فرعی كارت ھا

نه و فاكتورھای مالی دیگر محاسبه می شود.بھره، سقف ميزان اعتبار منتسب به كارت و حداقل موجودی دارنده حساب، نرخ حق اشتراك ساليا

ود را برحسب امتيازات متفاوتی كه در اختيار صاحببانك ھای صادركننده كارت و یا شركت ھای غير بانكی معموn ع�قه دارند كه انواع كارت ھای خ

گر از كارت ھای بانكی مشابه آنچه كه این روزھا درآن قرار می دھد به گروه ھایی با نام ط�یی، نقره ای و از این قبيل تقسيم كنند.یك دسته دی

رند و فاقد برخی از ویژگی ھای مھم یك كارت اعتباریكشور ما رایج است تنھا به ارائه خدمات بانكی محدود از طریق باجه ھای خودپرداز اختصاص دا

 كشورھای دنيا كه سيستم ھای بين المللی مانند ویزااستاندارد ھستند. دسته دیگری از كارت ھای اعتباری بانكی نيز وجود دارند كه در بسياری از

 یك سازمان و یا شركت را برخود دارند. سازمان یاو مستركارت در آن ھا به رسميت پذیرفته شده، به كارگرفته می شوند. این كارت ھا معموn نام

 گروھی از اعضای وابسته به خود پدید آمدهشركت مذكور لزوما یك موسسه یا نھاد مالی نيست بلكه ممكن است به قصد ارائه خدمات مالی به

 یا حتی پورتال یاھو خدمات مالی از این دست را به اعضای خود ارائهBarnes ◌ِ Nobelباشد. مث� برخی از فروشگاه ھای اینترنتی مثل آمازون یا 

ه یك كارت اعتباری از، اعضای یك باشگاه و یا مشتریان یك فروشگاه ممكن است این شانس را داشته باشند كه با تھيISPمی كنند. مشتركين یك 

سازمان مذكور نيز استفاده كنند.مدل ھای مختلفیاین نوع، ضمن بھره مندی از مزایای عمومی یك كارت اعتباری بانكی، از خدمات ویژه شركت یا 

سرسيوم ھای ویزا و مستركارت وجود دارد. گاھی اینبرای تعامل ميان این سازمان ھا از یك سو و بانك ھای صادر كننده كارت ھای بانكی و نيز كن

 راه اندازی می كنند. گاھی نيز با یك بانك معتبر طرفسازمان ھا مستقيما با ویزا یا مستركارت وارد معامله می شوند و خود یك واحد اعتباری مالی

 است زیرا معموn بانك ھای محلی شناخت بھتری ازقرارداد با ھریك از این كنسرسيوم ھای بين المللی وارد مذاكره می شوند. شكل اخير رایج تر
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ل مالی خود با بانك صادر كننده اصلی كارتسابقه مالی نھادھای محلی دارند. ھمچنين سازمان یا شركت واسطه ممكن است بسته به نوع تعام

ن پورسانت) دریافت كند. به ھرحال كاربران می توانند بایا خود كنسرسيوم بين المللی ویزا و مستركارت، درصد اندكی از بھای ھر معامله را (به عنوا

ری به شبكه مالی مستركارت یا ویزا بپيوندند.یكتھيه كارت ھایی از این نوع بدون مراجعه مستقيم به یك بانك معتبر و با واسطه یك شركت تجا

ای آن مشابه كارت اعتباری است. به این كارت ھادسته مھم دیگر نيز از كارت ھای بانكی ھستند كه البته اعتباری نيستند ولی بيشتر قابليت ھ

وجودی مانده در حساب می دھد، یا كارت بدھی می گویند. برخ�ف كارت اعتباری كه به دارنده آن اجازه خرج كردن بيشتر از مDebit Cardاصط�حاً 

ه پایان رسيدن اعتبار یا باید مجددا شارژ شوند و یا از درجهاین كارت ھا فقط به اندازه موجودی مانده در حساب مرتبط با آن ھا اعتبار دارند و پس از ب

 دnر١٠٠٠ث�ً اگر سقف موجودی یك كارت بدھی اعتبار ساقط می شوند.ميزان حداقل و حداكثر موجودی در حساب این كارت ھا نيز محدود است. م

 دnر باشد به١٠٠ دnری را یك جا بپردازد. ھمچنين اگر كف موجودی یك كارت ١١٠٠باشد به معنی آن است كه دارنده آن نمی تواند بھای یك كاnی 

 دnر آن را واقعا ھزینه كند و مابقی نزد بانك سپرده١٠ دnر داشته باشد تنھا قادر است ١١٠معنی آن است كه صاحب آن اگر در كارت خود 

) ھستند.ATMخواھدبود. ھمچنين بسياری از كارت ھای بدھی فاقد قابليت استفاده در دستگاه ھای خودپرداز(

سيستم  شماره گذاری 

تفاده قرار می گيرد اما این به معنای آن نيست كهاگرچه سيستم كارت اعتباری به عنوان یك مدل اقتصادی در مبادnت مالی در تمام دنيا مورد اس

گذاری كارت ھا استفاده می كنند. اما امروزهشركت ھای صادر كننده این كارت ھا ھمگی از سيستم و روش واحدی برای ذخيره اط�عات و شماره 

 برای این منظور استفاده می كنند.١٩٨٣-١٣.ANSI Standard X۴تمام كارت ھای اعتباری استاندارد و مشھور بين المللی از سيستم شماره گذاری 

مجموعه چھار رقمی استفاده می شود. این عدد برای سھولت ھنگام خواندن یا به خاطر سپردن به صورت چھار ١۶در این سيستم از یك عدد 

ه گذاری یك كارت استاندارد مانند مستركارت یارقمی نوشته می شود اما این تقسيم بندی چھارتایی ھيچ ارزش و معنای خاصی ندارد.مث� ً شمار

 مشخص كننده یك كارت از خانواده٣ت. عدد ویزا به این صورت انجام می شود :از سمت چپ، اولين رقم مشخص كننده سيستم كارت اعتباری اس

 ،Visa برای ۴ است. عدد Diners Club  به معنی ٣٨ و American Express به معنی ٣٧كارت ھای باشگاه ھای تفریحی و سيروسفر است. مث� 

 رقم  دوم تعداد ارقام بعدی كه باید به عنوان شمارهMasterCard استفاده می شود.در مورد Discover Card برای ۶ وعدد MasterCard برای ۵عدد 

 یعنی رقم ھای سوم و٢انك است یا عدد شناسایی بانك تفسير شود را مشخص می كند. مث� عدد یك به معنی این است كه رقم سوم شماره ب

 كننده شماره حساب دارنده كارت است و رقمچھارم شماره بانك است. ارقامی كه پس از شماره بانك می آیند، حداكثر تا رقم پانزدھم مشخص

 ارقام دوم تا ششم شماره بانك و ارقام ھفتم تا دوازدم یا ھفتم تا پانزدھم شمارهVisa) می باشد.در مورد Check Digitشانزدھم یك رقم كنترلی (

رض ھركدام به اندازه یك دھم اینچ است ذخيرهحساب و ارقام سيزدھم یا شانزدھم رقم كنترلی ھستند.اط�عات این نوار بر روی سه  تراك كه ع

 بيت بر اینچ ذخيره كند. جزئيات نحوه ذخيره سازی اط�عات٧۵) و تراك دوم می تواند bpi بيت بر اینچ (٢١٠می شود. تراك ھای اول و سوم می توانند 

نده كارت آمده است.متناظر با ھر كارت اعتباری بانكی مشخصات مھمی از دارنده كارت نزد بانك صادركنISO/IEC٧٨١١روی این تراك ھا در استاندارد 

 شھر و كشور محل سكونت است. ع�وه برثبت می شود. این اط�عات حداقل شامل نام ونام خانوادگی دقيق دارنده كارت، آدرس صحيح وی و

ریخ انقضای كارت، صادركننده آن با صاحب كارتاط�عات فوق، تاریخ انقضای اعتبار كارت نيز ثبت می شود. به طور معمول، پيش از سررسيدن تا

د ممكن است دارای شماره متفاوتی باشد یا ازتماس می گيرد و او را برای جایگزین كردن كارت فعلی با كارت جدید تشویق می كند. كارت جدی

ھمان شماره قبلی برای مدت معين دیگری مجدداً استفاده شود.

استفاده از كارت اعتباری 

انك اصلی صادركننده، واسطه احتمالی صدوراط�عاتی كه ھمراه ھر كارت اعتباری بانكی بين المللی ثبت می شود توسط كنسرسيوم مربوطه، ب

 طریق صورت می گيرد، فروشنده كاn یا خدمات تنھاكارت، و نيز خود دارنده آن قابل دسترسی است. اما ھنگامی كه یك معامله الكترونيكی از این

ه مورد نياز است و در سيستم ھای امن و استانداردبه اط�عات ناچيزی از این مجموعه دسترسی دارد كه آن نيز فقط برای انجام الكترونيكی معامل

يرد.اگر یك كارت اعتباری یا بدھی از نوع ویزا وشبكه مبادnت الكترونيكی پول ھرگز مشخصات كامل دارنده كارت در اختيار فروشنده قرار نمی گ

طریق شبكه اینترنت و با مراجعه به سایت بانكمستركارت توسط یك بانك معتبر صادر شود، به احتمال زیاد دارنده آن كارت خواھد توانست از 

قه گردش مالی حسابش را ببيند و از دیگرمربوطه، به حساب مرتبط با كارتش دسترسی پيدا كند و ع�وه بر اط�عات ھویت و آدرس خود، ساب

ران سایت  فروشنده آن�ین كاn و خدمات در اینترنت،خدمات آن�ین بانك مذكور استفاده كند.ھمچنين صاحب كارت می تواند با مراجعه به یكی از ھزا
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ز خریدار تقاضا می شود. اگر سایت مذكوركاnیی سفارش دھد. ھنگام ثبت سفارش خرید، ھمان اط�عاتی كه در كارت اعتباری درج شده است ا

این اط�عات) از یكی از شركت ھای صادر كننده گواھی دیجيتالی دریافت كرده باشد، به معنی آن  است كه Certificateقب�ً یك گواھی معتبر(

ده و ميزان موجود حساب كارت كنترل و نتيجه آنمستقيماً و از طریق یك پروتكل امن برای بانك صادركننده كارت ارسال و صحت اط�عات ارسال ش

ضا می شود. اگر خریدار ھنگام ثبت سفارشبه سایت فروشنده اط�ع داده می شود. ھنگام ثبت سفارش دو آدرس توسط فروشنده از خریدار تقا

 یا صورت حسابBillingد (اصط�حا اگر آدرس قصد داشته باشد كاn را به آدرس دیگری به غير از آدرس ثبت شده در كارت اعتباری خود بفرست

 پيش فرض در كارت یا ارسال كاnی خریداری شده باشد) آدرس دومی نيز ضروری است در غير این صورت كاn به آدرسShippingمتفاوت از آدرس 

 خریداران خود یك پروفایل ایجاد می كنند و ناماعتباری ارسال می گردد. توجه به این نكته ضروری است، كه برخی از سایت ھای اینترنتی برای

رقمی كارت را به ھمراه نوع آن (مث� مستركارت) روی بانك اط�عاتی خود ثبت می كنند تا١۶خریدار، آدرس ثبت شده در كارت اعتباری و شماره 

 صورت باید خریدار اطمينان حاصل كند كه اط�عاتخریدار در مراجعه بعدی نيازمند پركردن مجدد این مشخصات (ھنگام ثبت سفارش) نباشد. در این

كارت اعتباری او از سوی سایت فروشنده مورد سوء استفاده قرار نخواھد گرفت.

برخی اصط�حات مھم مرتبط با كارت اعتباری 

لكترونيكی پول در شبكه اینترنت را توضيح خواھيم داد.در مقاnت آینده به تفصيل نحوه استفاده از كارت ھای اعتباری بين المللی و مكانيزم گردش ا

رونيكی بخرید، بد نيست با بعضی از اصط�حات رایجاما قبل از این كه بخواھيد از این كارت ھا استفاده كنيد و احتماn كاnیی را به صورت الكت

بين المللی در این زمينه آشنا شوید.

Annual Feeنه كه برخی شركت ھا ھنگام صدور كارت یا تمدید عضویت دریافت می كنند. اینnروزھا بسياری از صادركنندگان كارت : حق عضویت سا 

ا دریافت می كنند در آینده از آن چشم پوشیشعار <بدون حق عضویت ساnنه> را تبليغ می كنند و احتمال آن ھایی ھم كه اكنون این مبالغ ر

خواھند كرد تا مشتریان خود را حفظ كنند.

Finance Chargeبان ساده، این ھمان پولی است كه : شارژ مالی. عبارت است از پولی كه شما بابت استفاده از كارت اعتباری می پردازید. به ز

بوط به بھره ممكن است شامل كارمزدھای دیگریشما ھنگام خریدن كاn و خدمات از حساب خود خارج می كنيد. این مقدار ع�وه بر ھزینه ھای مر

ر حساب خود ھزینه كنيد. نيز باشد. كارمزد اخير ھنگامی از دارنده كارت اخذ می شود كه شما بيش از موجودی مانده دcacheadvance feesمانند 

Interest Rate شيوه ھای مختلف محاسبه  : نرخ سود. شيوه ھای مختلفی برای محاسبه نرخ سود وجود دارد. اغلب كارت ھای اعتباری ازAPR

ثابتی از پول به ازای ھر بار خرید استفاده كنند.استفاده می كنند. اما كارت ھای بدھی ممكن است از شيوه ھای دیگری مثل كسر مقدار ناچيز و 

)Annual Percentage Rate (APRنه اnی است كه بابت : درصدی از ميزان شارژ مالی شما در طول یك سال. این عدد به زبان ساده ھمان سود سا

ارائه خدمات الكترونيكی از شما كسر می شود.

Fixed Rate اگر : APR.نه محاسبه شود به آن نرخ ثابت می گویندnبر مبنای نرخ سود ثابت سا 

Variable Rateنه متغير و وابسته به دیگر انواع نرخ بھره بانكی باشد، به آن نرخ شناnاز : اگر نرخ سود سا nور یا متغير می گویند. این نرخ معمو

ست) و درصدی از ھمين عدد كه توسط موسسهمجموع دو عدد دیگر یعنی نرخ پایه ای بھره (كه قابل تغيير توسط مدیریت امور بانكی كشور ا

ك آشنا شده اند یك پرسش ساده دارند: <عملياتمالی مربوطه تعيين می شود به دست می آید.اغلب كاربرانی كه تازه با مفھوم تجارت الكتروني

 و كاملی پيدا نمی كنند. سایت ھای گوناگونیپرداخت الكترونيكی پول واقعا چگونه انجام می شود؟> اما برای این پرسش ساده، جواب سرراست

این فرآیند را توضيح دھند. اما پيدا كردن یك جوابدر اینترنت وجود دارند كه ھریك می كوشند گاه به زبان ساده و گاه با بيانی فنی، بخشی از 

 بياوریم. در این جا چند اصط�ح مھم درباره پرداختخ�صه و مفيد آسان نيست. در این مقاله قصد داریم پاسخ نسبتا قانع كننده ای برای این پرسش

پردازش الكترونيكی عمليات خرید و فروش آشنا خواھيد با فرآیند  پایه ای تجارتالكترونيكی خواھيد آموخت و  با مفاھيم   شد. ضمن آنكه اگر 

الكترونيك آشنا نيستيد، می توانيد به قسمت ھای اول و دوم این مقاله مراجعه كنيد.

یك خرید آن�ین فرضی 

) دارم وDebit Card) یا كارت بدھی (Credit Cardاجازه بدھيد بی مقدمه، یكراست سراغ اصل مطلب برویم. فرض كنيد كه من یك كارت اعتباری (

در یكی از این سایت ھا ثبت می كنم چه اتفاقاتیآماده ام از یكی از سایت ھای اینترنتی كاnیی بخرم. سوال این است كه وقتی سفارش خودم را 

Onlineقی كه ما از آن صحبت می كنيم اصط�حا رخ می دھد؟قبل از ھرچيز بھتر است كه با یكی دو اصط�ح عمومی در این مورد آشنا شویم. اتفا
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Transaction)اما در این مقاله ما تنھا نوع خاصی از مبادله الكترونيكی را مد نظر داریم كه در مدل ١ یا مبادله آن�ین ناميده می شود (B٢Cمتداول 

 یا <پردازش آن�ین پرداخت الكترونيكی> یاد می كنيم، ھمان عملياتیOnline Payment Processingاست. این نوع خاص كه از این به بعد با عنوان 

دارانی كه مایلند از جزئيات مكانيزم خرید و فروشاست كه طی آن یك كاربر (مشتری) معمولی كاnیی را از طریق اینترنت خریداری می كند. ھم خری

ونيك را باn ببرند و در آینده نزدیك كسب وكاری ازالكترونيكی آگاھی داشته باشند و ھم كسانی كه ع�قه مندند كه دانش خود درباره تجارت الكتر

ترونيكی> ھستند.در این نوع از معامله الكترونيكی،این نوع راه بيندازند، نيازمند دانستن اط�عاتی درباره مكانيزم <پردازش آن�ین پرداخت الك

ميانجی واقع است. پيش نياز انجام معامله آن است كهفروشنده و خریدار در دو سوی فرآیند قرار دارند و ميان آن ھا طيفی از سيستم ھا و عمليات 

ر مشتری باید یك كارت اعتباری یا كارت بدھیھردو طرف معامله امكان حضور  در سيستم پرداخت الكترونيكی را داشته باشند. برای این منظو

Merchant ین نوع حساب بانكی ویژه اصط�حا داشته باشد و فروشنده باید یك حساب بانكی مخصوص دریافت ھای الكترونيكی داشته باشد. به ا

Accountارد به طور مستقيم و یا با واسطه یك می گویند.مشتری نيز ممكن است كارت اعتباری خود را براساس حسابی كه نزد یك بانك معتبر د

با نيازمند داشتن حساب  بنابراین ھر دو سوی معامله  نكی ویژه ای ھستند كه پول را به صورتشركت مالی و خدماتی دریافت كرده باشد. 

الكترونيكی بين خود جابجا  كنند.

مراحل خرید و فروش الكترونيكی به ترتيب زیر اتفاق می افتد:

- ثبت سفارش خرید١

قلم كاnی معرفی شده، یك یا چندتای آن ھا را در یكابتدا كاربر(مشتری) به سایت خریدار مراجعه می كند. در آن جا وی می تواند از ميان چندین 

nھای مورد تقاضای مشتری است، اصط�حاسبد خرید مجازی قرار دھد. این سبد خرید مجازی كه در واقع یك ليست آن�ین و لحظه ای از كا

Shopping Cartھای مورد نياز، كاربر با (كارت خرید) ناميده می شود. پس از پایان گشت و گذار در سایت فروشنده و پر كردن سبد خریnد مجازی كا

 یا اصط� حا <نھایی كردن عمل خرید> می شود. برای این منظور پيش از ھرچيز nزم است كهCheck outفشردن یك دكمه یا لينك ویژه وارد مرحله 

 انجام می شود. برای این منظور كافی است كه دقت شود صفحات و لينك ھایSSL مشتری مطمئن شود كه این مرحله تماما بر بستر پروتكل امن 

) برای تصدیق اعتبارDigital Certificate سایت فروشنده مجھز به یك گواھی دیجيتالی (SSL  اجرا می شوند و nیه HTTPS این قسمت روی پروتكل 

ت اعتباری مشتری را از او درخواست می كند. این ھاو امنيت سایت است. پس از ورود كاربر به این ناحيه از سایت، فروشنده اط�عات مربوط به كار

Billing Informationه این اط�عات اصط�حا اط�عاتی ھستند كه فروشنده برای صدور صورت حساب و برداشت پول از حساب مشتری نياز دارد. ب

) نيز ھست.ھمچنين از مشتری اط�عات مربوط به آدرس و محل دریافتBilling Addressگفته می شود. اط�عات مذكور شامل آدرس دقيق خریدار(

 گفته می شود وShipping Information ط�حا كاnھای سفارش داده شده (درصورتی كه كاnھا فيزیكی باشند) تقاضا می شود. به این اط�عات اص

خود (كه ممكن است متفاوت از آدرس خریدار باشد، مث� ً شاید شما مایليد كاn را به آدرس دوست Shipping Addressشامل آدرس دریافت كاn یا 

ن�ین را آغاز می كند.بفرستيد) است. در پایان این مرحله با زدن یك دكمه، سایت فروشنده عمليات پردازش پرداخت آ

- پردازش پرداخت آن�ین ٢

Issuingنه ارسال) از حساب مشتری نزد بانك خریدار(در این مرحله باید ھزینه خرید كاn (شامل قيمت اوليه منھای تخفيف ، به ع�وه ماليات و ھزی

Bankفروشنده () یعنی ھمان بانكی كه كارت اعتباری مشتری را صادر كرده است، كسر و به حسابی كه نزد بانك Acquiring Bankاست، یعنی (

 وSSL منظور شود. برای تكميل شدن این مرحله، چند فرآیند فرعی انجام می گيرد. پيشتر به موضوع Merchant Accountحساب موسوم به 

ست. این گواھی از یك سو به مشتری تضمينگواھی دیجيتال اشاره كردیم. ھر گواھی دیجيتال حاوی امضای الكترونيكی صادر كننده گواھی ا

 اط�عات روی آن به خطر نخواھد افتاد و از سوی دیگرمی دھد كه بداند ھنگام انجام عمليات پردازش پرداخت الكترونيكی، امنيت كارت اعتباری او و

خواھد شد و احتمال انجام خرابكاری از سوی یكبه فروشنده نيز اطمينان می دھد كه كليه مراحل مبادله مالی بر بستری امن و كم خطر انجام 

 از جمله مشھورترین شركت ھای بين المللی صادركننده گواھیthawte و VeriSignمشتری غيرقابل اعتماد، پایين خواھد بود. شركت ھایی مانند 

شركت ھای مذكور ھستند.وقتی كه مشتری فرماندیجيتال ھستند. سایت ھایی كه از این شركت ھا گواھی گرفته اند مجاز به استفاده از لوگوی 

اعتباری مشتری در سایت فروشنده، این اط�عاتآغاز عمليات پرداخت الكترونيكی را صادر می كند، بسته به نوع مكانيزم ارسال اط�عات كارت 

) ارسال شود. در روش اول كه بيشتر سایت ھای مدرن امروزیOnline Payment Networkممكن است به دو صورت برای شبكه پرداخت الكترونيك (

برای یك شرك ت معتبر فراھم كننده سرویس پرداخت آن�یناز آن استفاده می كنند، این اط�عات مستقيما از طریق نرم افزار سایت فروشنده 
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)Online Payment Providerآن قسمت از نرم افزار سایت فروشنده كه در ارتباط مستقيم با فراھم nكننده مذكور قرار دارد) ارسال می شود. معمو 

 یا دروازه پرداخت الكترونيكPayment Gatewayتوسط ھمين شركت تھيه شده است. گاھی اوقات به شبكه تحت مدیریت این شركت ھا اصط�حا 

ارند و سایت فروشنده ممكن است از یكی از آن ھانيز گفته می شود. در حال حاضر تعداد زیادی از این فراھم كنندگان در شبكه اینترنت حضور د

 از جمله ھمين شركت ھا ھستند.در روش دیگر، صفحه ورود وGeneSys و Merchant Online ،AuthorizeNet ،CyberSourceاستفاده كرده باشد .

م بلكه  مكن است روی سایت فراھم كنندهارسال اط�عات كارت اعتباری و جزئيات سفارش مشتری در اصل داخل سایت فروشنده نيست، 

) بانك فروشنده  یا حتی روی سایت  برایAcquiringسرویس پرداخت و  ) باشد. این روش معموn برای سایت فروشنده كم ھزینه تر است و 

یا). زیرا ممكن است سایت ھای متعددی از این روش استفاده كرده باشند و مشتری ھربار كه كاn ٢مشتریان بدبين اطمينان بخش تر است (

م كننده سرویس پرداخت (یا بانك) را مشاھدهخدماتی از یك سایت می خرد، در مرحله نھایی دوباره ھمان صفحات تكراری متعلق به شركت فراھ

ارد دروازه پرداخت الكترونيكی می شود، كند و این موضوع ممكن است برای وی اطمينان بخش باشد.به ھرحال ھنگامی كه اط�عات مشتری و

ليه روی اط�عات مشتری انجام می شود تا وقوعفراھم كننده سرویس پرداخت، سه كار مھم روی این اط�عات انجام می دھد. ابتدا یك پردازش او

 ارتباط گيری با شركت صادركننده كارت (ماننداحتمالی ھرگونه تخلف از سوی دو طرف معامله كشف شود. فراھم كننده، این عمليات را از طریق

MasterCard یا Visa با داده ھایی كه از تراكنش ھای موفقيت آميز یا مشكوك قبلی یا از سوی) ، شبكه بانكی و نيز مقایسه  بایگانی شده و 

انجام  منتشر شده اند،  مالی آن�ین  الگوھای جرائم  به عنوان  مالی دولتی  برای شركتنھاد ھای امنيتی و  مذكور  می دھد. سپس اط�عات 

 ارتباط الكترونيكی (مستقيم یا غير مستقيم، بستهصادركننده كارت اعتباری ارسال می شود و پس از تعيين نام و ھویت بانك صادركننده كارت، یك

ود.در این مرحله بانك مشتری (یا شركت اصلیبه شرایط) با بانك خریدار برقرار می شود و تقاضایی برای تصدیق اعتبار تراكنش ارسال می ش

) پاسخ مثبت  نيز اعتبار كارت اش  یا منفی (Authorizedصادركننده كارت) بسته به وضعيت مالی مشتری و   (Declinedپرداخت برای دروازه   (

سایت فروشنده نيز باشد. تمام اط�عاتیالكترونيكی می فرستد. پاسخ منفی ممكن است ناشی از ارسال اط�عات اشتباه از سوی مشتری به 

اشته برای سایت فروشنده می فرستد باید مو به مو با اط�عات ثبت شده در كارت اعتباری مطابقت دBilling Informationكه مشتری به عنوان 

از حداقل مورد نياز كمتر باشد، درغيراین صورت پيامباشد. ھمچنين نباید تاریخ انقضای كارت سررسيده باشد یا مانده موجود در حساب كارت نباید 

Declinedاز آنجا برای مشتری نمایش داده برای فراھم كننده سرویس پرداخت ارسال می شود و ھمين پيام عينا به سایت فروشنده منتقل و 

پ كرده باشد) و به ارسال مجدد آن ھا اقدام كندمی شود تا نسبت به اص�ح اط�عاتی كه وارد كرده است (در صورتی كه سھوا چيزی را اشتباه تای

و یا اصوn انجام معامله را فسخ و لغو كند.

د تا فروشنده بداند كه حاn می تواند كاnی مورداگر پاسخ فرآیند تصدیق اعتبار مشتری مثبت باشد، این پيام برای سایت فروشنده ارسال می شو

) را تایيد می كند وAcquiring Bank) انتقال پول به بانك فروشنده (Issuing Bankدرخواست مشتری را برای او ارسال كند. ھمزمان، بانك مشتری (

) واریز می كند و عمليات پردازش پرداخت الكترونيكی خاتمه می یابد.Merchant Accountبانك فروشنده نيز متقاب� این پول را به حساب فروشنده (

 - ثبت تراكنش مالی ٣

مشتری و فروشنده ھركدام به طور مستقل و جداگانهپس از انجام مراحل فوق، تعدادی عمليات تكميلی نيز صورت می گيرد. در اولين گام بانك ھای 

قرارداد صدور كارت اعتباری به حساب مشتری را براساس محاسبات خود تغيير می دھند. بانك خریدار تمام ھزینه ھایی كه طبق Balanceتراز یا 

نيز ھزینه ھای ارائه خدمات بانكداری الكترونيكی ومشتری اع�م كرده بود را كسر می كند و مانده حساب را مجددا محاسبه می كند. بانك فروشنده 

Creditتمام این وقایع دقيقاً در آنچه كه اصط�حا دریافت الكترونيكی پول را از عایدی فروشنده كسر و مابقی را به حساب او منظور می نماید. 

Historyازنامه الكترونيكی است كه فھرستی از تمام یا تاریخچه وضعيت اعتبار حساب ناميده می شود ثبت می گردد. این تاریخچه در واقع نوعی تر

 حساب او را در مقاطع زمانی مختلف نشان می دھد. بانك  خریدار، بانك فروشنده ،Balanceتراكنش ھای مالی مشتری یا فروشنده و وضعيت 

كننده سرویس پرداخت، ھركدام ممكن استشركت اصلی صادركننده كارت اعتباری، شركت واسطه صادركننده كارت اعتباری و یا شركت فراھم 

 ناميده می شود. ھریكCredit Reportد. این گزارش  اصط�حا نسخه ای از این ترازنامه را نزد خود نگھدارند و به عنوان گزارش در اختيار كاربر قراردھن

نواع گزارش ھای خ�صه و یا جامع را در اختيار ویاز این عوامل دخيل در معامله ممكن است بسته به نوع خدماتی كه به كاربر ارائه می دھند، ا

ت آورد یا امكان برنامه زیری مالی برای آینده داشتهقراردھند تا او بتواند با توجه به تاریخچه تراكنش ھای خود، از وضعيت گذشته تحليلی به دس

كه <عمليات پرداخت الكترونيكی پول واقعا چگونهباشد.در شماره قبل موضوع پرداخت الكترونيكی را از منظر خریدار كاn بررسی كردیم و دیدیم 
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از منظر فروشنده بررسی خواھيم كرد و قصد دار پرداختاتفاق می افتد؟> در این مقاله این موضوع را  با توجه به مكانيزم عمليات  ببينيم  یم 

ی كه در این مقاله می آید، موضوع را به طورالكترونيكی، چگونه می توان یك تجارت الكترونيكی را شروع كرد. شایان توجه است كه توضيحات

اخت ھای تجارت الكترونيك (مانند شبكهعمومی بررسی می كند و روش ھایی كه تشریح می شود در ھمه جای دنيا به شرط فراھم بودن زیرس

واھيم داشت، ولی درباره این كه با توجه به عدمپرداخت آن�ین)، یكسان است. در این مقاله تنھا در چند مورد اشاراتی به وضعيت خاص ایران خ

ھای آینده بررسی چه راه حل ھا و راھكارھایی وجود دارد، چيزی نخواھيم گفت و این موضوع را مفص� در شماره ١وجود زیرساخت ھای nزم در ایران

 رایج است و ھركسی كهB٢Cنيا تحت عنوان خواھيم كرد. روشی كه در اینجا به زبان ساده تشریح می شود، این روزھا در كشورھای مختلف د

 بيشتر كسب وكارھای كوچك و متوسط است و واردقصد شروع یك كسب وكار آن�ین را دارد، كمابيش ھمين مراحل را طی می كند. نگاه ما در اینجا

 فنی و اصلی كار را توضيح می دھيم و به جزئيات ورویه پيچيده كسب وكار آن�ین سایت ھای بزرگ نمی شویم. ضمن آن كه در این مقاله تنھا مراحل

ھيم داشت. بنابراین nزم است در شرایط عملینيز مراحل حقوقی، قضایی و قانونی آن (كه از یك كشور به كشور دیگر متفاوت است) كاری نخوا

به این شرح است:درصورت وجود ھرگونه رویه تعریف شده، با توجه به سازوكارھای قانونی عمل كنيد. مراحل كار 

- افتتاح یك حساب بانكی با قابليت دریافت الكترونيكی١

 است. این حساب در واقع یك حساب بانكی باInternet Merchant Accountقدم اول، افتتاح یك حساب جاری اینترنتی یا چنانكه مصطلح است یك 

قابليت دریافت پول به صورت الكترونيكی راقابليت پذیرش پرداخت ھای الكترونيكی است. توجه داشته باشيد كه ممكن است یك حساب بانكی، 

ارای امكانات مبادله الكترونيكی است، به معنایداشته باشد، اما اینترنتی نباشد. به عبارت دیگر صرف اینكه گفته شود یك حساب بانكی خاص د

 با حساب جاری اینترنتی وجود دارد این است كهآن نيست كه می توان از طریق آن به خرید و فروش در اینترنت پرداخت.مشكل مھمی كه در رابطه

شورھا (حتی كشورھایی كه ھم اكنون عملياتبا وجود آسان بودن افتتاح این نوع حساب درآمریكا و چند كشور صنعتی دیگر دنيا، در سایر ك

وپا گير است. خوشبختانه این فرآیند در اكثر كشورھابانكداری و تجارت الكترونيكی در آن ھا به خوبی جریان دارد) شامل انواع مراحل اداری دست 

ساب و بانكی كه این حساب را باز می كند،درحال آسان شدن است.البته یك ویژگی كلی بانكداری الكترونيكی آن است كه محل اسكان صاحب ح

شھروندان اروپایی یا آمریكایی را فراھم می كنند ولزوما یك كشور نيست. چنانكه برخی بانك ھای آمریكایی یا اروپایی امكان افتتاح حساب برای 

دماتی ارائه می دھند اما این موضوعحتی برخی شعب خارجی این بانك ھا جھت افتتاح حساب ھایی از این دست برای شھروندان خارجی خ

 ھای مالی بين المللی و اینترنت متصل شود و باعموميت ندارد و معموn بھترین گزینه آن است كه یك بانك معتبر محلی بتواند به شبكه تراكنش

برای خود راه بيندازد؟ بھتر است قبل از این كه یكسایر بانك ھا به مبادله اط�عات الكترونيكی بپردازد.چه كسی می تواند یك كسب و كار آن�ین 

این زمينه مھمترین سوال این است كه آیا قب� در رابطه باكسب وكار آن�ین را راه اندازی كنيد، شرایط خود را برای ورود به این عرصه محك بزنيد. در 

به عنوان مثال اگر قصد دارید یك كتاب فروشی آن�ین راموضوع كسب وكاری كه قصد برپاكردن گونه  آن�ین آن را دارید، تجربه ای داشته اید یا خير. 

(به شيوه سنتی)  اط�عی دارید؟ آیا قب� در این عرصه تجربه كاریراه بيندازید، آیا اصوn از حرفه  كتاب فروشی و صنعت توليد و توزیع كتاب 

فرھنگی و ھنری، رسانه ھا، نيازمندی ھای اوليه وداشته اید؟ در باره سایر حوزه ھای مناسب برای تجارت الكترونيك مانند فروش انواع محصوnت 

د: آیا در حرفه مورد نظر خود سررشته دارید؟ دقت كنيدروزانه مردم و یا محصوnت كامپيوتری مانند نرم افزار و سخت افزار نيز ھمين پرسش وجود دار

 حرفه خاص، مستقيما به راه اندازی نوع آن�ینكه تجربه نشان داده است كسانی كه بدون داشتن تجربه و شناخت از رموز، ترفندھا و مشك�ت یك

آن حرفه مبادرت می كنند، موفقيت اندكی كسب  می كنند.

- فراھم كردن یك كارت اعتباری٢

رایتان یك كارت اعتباری بين المللی (مانند ویزا یاانجام مرحله قبلی معموn شامل صدور یك كارت اعتباری نيز می شود. درحقيقت ھمان بانكی كه ب

 اما لزوما چنين نيست. ضمن این كه شما می توانيدمستركارت) صادر می كند، می تواند بالقوه ارائه كننده سرویس حساب جاری اینترنتی نيز باشد

ارت الكترونيكی ساده را شروع كنيد. در این حالت nزمبدون افتتاح یك حساب جاری اینترنتی و صرفا با استفاده از یك كارت اعتباری معمولی، یك تج

تفاده كنيد. این سایت ھا در قبال ارائه سرویساست از خدمات پردازش الكترونيكی كارت اعتباری، توسط یك سایت معتبر فعال در این زمينه اس

 كاn از طریق سایت شما، مبالغی را از كارت<پذیرش كارت اعتباری كاربران سایت شما> و انجام مراحل تكميلی تراكنش مالی مربوط به فروش

ب اینترنتی بی نياز می كنند. این مبالغ ممكن است بهاعتباری شما برداشت می كنند و به این ترتيب شما را از مواجھه مستقيم با رویه افتتاح حسا

ھر فرمول دیگر دریافت شوند اما توجه داشته باشيدصورت دریافت درصدی از ھر فروش ھر قلم جنس یا براساس یك نرخ ماھيانه یا دوره ای و یا با 
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٢اینترنتی باز كنيد.كه چنين راھكارھایی ھمواره مقداری گرانتر از زمانی است كه خودتان مستقيما یك حساب جاری 

- م�حظات مربوط به ميزبان سایت٣

ید بتواند شما را در برپاكردن تجارت الكترونيكیدر تجارت آن�ین، قابليت ھای ميزبان سایت شما اھميت زیادی دارد. شركت ميزبان سایت شما با

 پشتيبانی٣ا چند فراھم كننده سرویس پرداخت الكترونيكی یاری كند. یك شرط nزم، اما نه كافی، در این زمينه آن است كه ميزبان باید بتواند از یك ی

 یا دیگر شركت ھای خدماتCyberCash یا CyberSourceكند. به عنوان مثال ممكن است ميزبان شما اع�م كرده باشد كه از سرویس ھای شركت 

ایر پيش نياز ھای ميزبان سایت عبارتند از: بھره مندیپرداخت الكترونيكی (كه تعداد آن ھا در اینترنت به صدھا مورد می رسد) پشتيبانی می كند. س

 قوی برای اتصال به اینترنت و آگاھیbackbone ساعته واقعی، استفاده از ٢۴ باn (زمان سرپا بودن سایت)، پشتيبانی فنی خوب و uptimeاز

كارمندان بخش پشتيبانی از مسائل و مشك�ت روزمره تجارت الكترونيك.

درباره كپی رایت چه می دانيد؟

ده كپی رایت است. وقتی یك تجارت الكترونيكییكی از مسائل مھمی كه ھنگام شروع ھر نوع كسب وكار آن�ین باید آموخت، نحوه مواجھه با قاع

مول این قاعده ھستند، حتی اگر در ایران زندگیساده را شروع می كنيد، باید آگاه باشيد تمام چيزھایی كه با موضوع محتوا سروكار دارند مش

و دست كم از لحاظ نظری مشمول قوانينمی كنيد. نكته مھم اینست كه اینترنت، اینترنت است و فضای سایبر یك فضای بين المللی است 

زبان خارجی قرارگرفته باشد كه كشور متنوع آنبين المللی است. به خصوص اگر تمام یا بخشی از امكانات سایت فروشگاه آن�ین شما روی یك مي

ایت این قواعد (دست كم تا آنجا كه ممكن است)ميزبان ھم اكنون قانون بين المللی كپی رایت را به اجرا گذاشته باشد، شما نيز ملزم به رع

ی اط�عاتی است ( از قبيل فيلم، كتاب، مجله، اط�عاتھستيد. اگر نوع كاnیی كه قصد عرضه آن در اینترنت را دارید یك كاnیی نرم افزاری یا محتوا

جارت الكترونيكی شما الزامی خواھد بود.علمی، موسيقی و برنامه كامپيوتری)، آشنایی و رعایت قوانين رسمی و عرفی كپی رایت، برای ت

- اخذ یك گواھی دیجيتال۴

، یك سند الكترونيكی كوچك رمزنگاری شدهSSL) یا آن طور كه بيشتر مصطلح است یك گواھی دیجيتال Digital Certificateگواھی دیجيتال (

ترونيكی مالی كه از طریق سایت شما انجام(حاوی امضای الكترونيكی صادركننده گواھينامه) می باشد و نشان می دھد كه كليه مبادnت الك

ت. ھمه فراھم كنندگان رمزنگاری شده و برای ھر دو طرف معامله، یعنی شما و خریداران (كاربران) قابل اطمينان اسSSLمی شود، از طریق پروتكل 

 می كنند و برپاكردن یك سایت تجارت الكترونيكیخدمات پردازش آن�ین مبادnت مالی، از شما (به عنوان فروشنده) یك گواھی دیجيتال معتبر طلب

 غيرممكن است. خوشبختانه این كار چه در ایران و چه در سایر نقاط دنيا، به سادگیSSLمعتبر (حتی در ایران) بدون داشتن گواھی دیجيتال 

۴ بسيار رایج است.Thawte  و VeriSign است. در سایر كشورھا استفاده از خدمات دو شركت معروف بين المللی به نام ھای Domainگرفتن یك 

- پيداكردن یك فراھم كننده پردازش ھای مالی آن�ین۵

زبانی توضيح دادیم، پشتيبانی ميزبان از یك یا چندقدم بعدی پيدا كردن یك فراھم كننده پردازش ھای مالی آن�ین است. چنان كه در مورد شركت مي

اھم كنندگان پشتيبانی نكرده باشد، این به معنیشركت فعال در این زمينه بسيار راه گشاست. اما حتی اگر ميزبان سایت شما صریحا از چنين فر

با مراجعه به سایت ھر یك از اینعدم امكان راه اندازی تجارت الكترونيك روی سایت شما نيست، اما به ھرحال كار دشوار می شو  nد. معمو

ن پيدا كرد.فراھم كنندگان، می توان توضيحات كاملی را درباره مراحل گام به گام استفاده از خدمات آنا

 دقيقا به چه معناست؟Transactionاصط�ح 

تجارت الكترونيك، مدام واژه  به  تراكنش) تكرار می شود. گاھی از واژهTransactionدر ھنگام مطالعه مقاnت و مطالب مربوط  (یا فارسی آن   

حدودی می رساند، اما بھتر است یك بار برای<مبادله> نيز به عنوان معادل این اصط�ح استفاده می شود كه البته غلط نيست و مفھوم را تا

قط وقتی كامل می شود كه تمام اجزای آن كاملھميشه معنی دقيق این كلمه را یاد بگيریم. تراكنش دقيقا به معنی مجموعه عملياتی است كه ف

د. مث� خرید ساده یك كاn را در یك بقالی درشده باشد. به عبارت دیگر حتی اگر یكی از عمليات فرعی كامل نشود، كل عمليات باطل خواھد ش

 دریافت كاn از سوی٣ دریافت پول از جانب فروشنده ٢ پرداخت پول از جانب شما ١نظر بگيرید. این فرآیند ساده شامل چند مرحله جزئی است: 

اطل است. تراكنش به ھمين معناست. اینشما. اگر به عنوان مثال دو مرحله نخست انجام شود ولی مرحله سوم انجام نشود، كل معامله ب

 معامله الكترونيكی انجام نشود، آن معاملهاصط�ح از آن رو در تجارت الكترونيك استفاده می شود كه تاكيد شود تا تمامی مراحل جزئی یك

د پرداخت كند، اما درست در لحظه ای كه قرار استاعتباری نخواھد داشت. معنی دیگر این حرف آن است كه اگر كاربری، پولی از كارت اعتباری خو
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ی خللی پيش بياید، پول وسط راه گم نخواھد شد.این پول به حساب الكترونيكی فروشنده واریز شود ناگھان برق قطع شود، و یا در شبكه ارتباط

در اصل، این پول مادامی كه تراكنش كامل نشود، واقعا از حساب كاربر خارج نمی شود.

- توليد یا خریداری یك نرم افزار مدیریت سبد خرید۶

ت الكترونيكی متصل می كند. این خانواده ازمرحله آخر نصب نرم افزاری است كه شما را به صورت الكترونيكی به فراھم كننده سرویس پرداخ

چه كه اصط�حا معروفند. این نرم افزارھا دو كار مھم انجام می دھند: یكی این كه مراحل گزینش كاn و آن Shopping Cart Softwareنرم افزارھا به 

راحل پایانی یك خرید الكترونيكی را (شامل انتقال<پركردن سبد الكترونيكی كاn> ناميد می شود را برای خریدار ممكن می سازند. دیگر این كه م

یا به كمك یك برنامه نویس، نرم افزار این قسمت ازالكترونيكی وجه) به انجام می رسانند. در ھر دو مورد این امكان وجود دارد كه شما خودتان 

 كه برای این منظور تدارك دیده شده اند استفاده كنيد.سایت  را بنویسيد. اما ھمچنان این گزینه نيز پيش روی شماست كه از نرم افزارھای آماده ای

دارد. ازجمله این كه این نرم افزار حتما باید با مكانيزماما دقت كنيد كه در مورد نوشتن نرم افزار برای مرحله پایانی پرداخت، م�حظات مھمی  وجود 

 از چنين نرم افزاری را نپذیرد. چنانكه در جاییشركت فراھم كننده سرویس پرداخت، سازگار باشد. دوم این كه ممكن است بانك شما استفاده شما

ركنيد. در عين حال ممكن است بسياری از كاربرانمثل  ایران بانك سرویس دھنده، از شما می خواھد كه مرحله دوم را به سایت ھمان بانك واگذا

 البته استفاده از گواھی دیجيتال تا حدود زیادی ایننسبت به امنيت و اعتبار نرم افزاری كه خودتان برای انجام مرحله دوم نوشته اید، شك كنند.

 مرحله اخير، یعنی فرآیند <پذیرش كارت اعتبارینگرانی ھا را برطرف می كند، اما این موضوع صددرصد نيست. كوشش می كنيم كه در شماره آینده

از طریق سایت شما> را به تفصيل بررسی كنيم.

پی نوشت:

 را چند ماه بعد از انتشار آن بخوانيد و تا آن زمان- منظور عدم فراھم بودن امكانات nزم در ھنگام انتشار این مقاله است. ممكن است این مقاله١

زیرساخت ھای nزم برای تجارت الكترونيك در ایران نيز مھيا شده باشد. اميدواریم.

افت٢ ایرانی كه امكان  برای فروشندگان  بودنش ممكن است  با وجود گرانتر  یك - البته راھكار اخير  Internetتاح   Merchant  Accountندارند و  

رانی می تواند از این روش برای فروش كتاب ھایش بهمی خواھند به كاربرانی از اقصی نقاط دنيا كاn بفروشند، فع� راھگشا باشد. مث� یك ناشر ای

د مستركارت یا ویزا بی نياز نيست.مشتریان خارجی اقدام كند. اما حتی این روش نيز از داشتن یك كارت اعتباری استاندارد مانن

- این مفھوم را در شماره قبلی ماھنامه شبكه توضيح دادیم.٣

 در تجارت الكترونيك، در شماره ھای آینده صحبت خواھيم كرد.SSL- درباره روش استفاده از  ۴

- بانك سامان۵

بھروز نوعی پور

منبع : ماھنامه شبکه

http://vista.ir/?view=article&id=212247

الگوھای تجارت الکترونيک

تجارت و روش ھای کسب و کار یکی از مھم ترین حوزه ھایی است که با به
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کارگيری فناوری ھای نوین اط�عات و ارتباطی و اینترنت به سرعت و به

درآمد از روش ھای سنتی کسب  بسياری  تاثير قرار گرفت.  تحت  شدت 

متحول شده و روش ھا و ارزش ھای جدید فراوانی نيز پا به عرصه وجود

گذاشتند. مدل کسب و کار یک متد انجام کسب و کار است به نحوی که

توسط آن شرکت بتواند خود را حفظ کرده و بقای خود را تضمين و به عبارت

دیگر توليد درآمد کند. در یک نگاه کلی می توان گفت کسب و کار الکترونيک

عبارت است از کاربردی کردن کليه سيستم ھای اط�عاتی برای تقویت و

 سال از فراگير شدن و١٠ب توسعه می یابند. تنھا حدود کنترل فرآیندھای کسب و کار. امروزه این فرآیندھا با استفاده از تکنولوژی ھای مبتنی بر و

ت که نمی توان زندگی امروز را بدون آن تصور کرد.کاربرد عمومی اینترنت گذشته است و ميزان نفوذ این تکنولوژی در ھمين مدت کوتاه به حدی اس

کت ھای ارائه کننده محصوnت و خدمات به شيوهفناوری نوین اط�عات و ارتباطات در حوزه تجارت، نه تنھا امکانات و تسھي�ت متعددی برای شر

ھا به ارائه خدمات و سرویس ھا روی شبکهسنتی مھيا کرده و باعث پيشرفت چشمگير آنان شد بلکه موجب ایجاد بنگاه ھای جدیدی شد که تن

سترش اینترنت، نيازھای جدید، منابع جدید، محصوnتاینترنت پرداخته یا به طور موازی در ھر دو حوزه سنتی و نوین مشغول به فعاليت شدند. با گ

تری به وجود آمدند و مباحثی نظير اقتصادجدید، نگرش ھا و راه ھای جدید برای کسب و کار و ھمين طور ارزش ھای جدید برای بنگاه و مش

ب درآمد از راه ھای دیگر وارد عرصهدیجيتالی مطرح شد که با نگرش کاھش قيمت محصول/ سرویس برای مصرف کننده تا نزدیک صفر و کس

شدند.

 که قب�ً ھم مطرح بودند ولی بستر ارائهارزش ھای جدید حاصل از این فناوری، به دو دسته تقسيم می شوند: دسته اول ارزش ھایی ھستند

د به عنوان). مث�ً می توان از راحتی دستيابی به منابع مختلف یا قدرت قيمت گذاری مشتری در فضای جدیTrapped Valueمناسب نداشتند (

Trapped Valueری ھای جدید امکان بروز پيدا کردند که نام برد. دسته دوم ارزش ھایی ھستند که در گذشته اص�ً مطرح نبودند و تنھا با ایجاد فناو

ام برد. نکته مھمی که در اینجا مطرح می شوداز آن جمله می توان امکان ارائه سفارشی محصوnت برای ھر مشتری یا تشکيل جوامع مجازی را ن

 جدید برای مشتری و منابع و منافع متعددتوانایی ھای منحصر به فرد فضای وب است که امکان ایجاد روش ھای جدید کسب و کار، ارزش ھای

) که امکان مشارکتeBayھای اینترنتی (مانند برای شرکت ھا و تمایز با کسب و کار سنتی و فيزیکی را مھيا می کند. به عنوان مثال حراجی 

(افراد مختلف از نقاط جغرافيایی مختلف را در یک حراج و خرید کاn از راه دور را ممکن می س یا دریافت آسان کاnھای دیجيتال  digitalازند 

downloadریان نظير حق انتخاب و کنترل گسترده) مانند موسيقی و کتاب در ھر لحظه و در ھر مکان و در کل، پيشنھادات جدید شرکت ھا به مشت

بر محصوnت بدون استفاده از مشخصات خاص فضای آن�ین ممکن نبود.

● تعریف مدل کسب و کار

ی کند، این شرکت در زنجيره ارزش درمدل تجاری مشخص می کند یک شرکت چگونه می تواند پول به دست بياورد و به این منظور مشخص م

ار می کند. مرکزیت قرار گرفتن مدل تجاری نشان ازکجا قرار دارد. به بيان ساده مدل تجاری بين ورودی ھا و خروجی ھای یک سازمان ارتباط برقر

خروجی ھای مناسب تبدیل کرد یا چگونه می تواناھميت آن دارد بنابراین اگر می خواھيم بدانيم چگونه می توان ورودی ھای یک سازمان را به 

مدل تجاری را طراحی و آن را به درستی درکخروجی ھای یک سازمان را در جھت کنترل و نقش آفرینی ورودی ھای سازمان به کار گرفت، باید 

کرد.

▪ اجزای اصلی مدل کسب و کار

شش جزء اصلی یک مدل تجاری عبارتند از:

ل باشد، جایگاه ارزشی ناميده می شود.) جایگاه ارزشی: بعد از توصيف مشکل مشتری، محصول یا خدماتی که می تواند پاسخگوی این مشک١

ارزش این محصول یا خدمات از دیدگاه مشتری در تعيين این جایگاه ارزشی م�ک قرار می گيرد.

ف بازار نيازھای متفاوتی دارند. گاھی نوآوری در) بخش بازار: گروه مشتریان که مورد ھدف قرار گرفته اند. باید توجه داشت که بخش ھای مختل٢

یک مدل تجاری بعد تغيير در بخش بازار را شکوفا می کند.

 از ارزش توليد شده در زنجيره توسط شرکت،) ساختار زنجيره ارزش: جایگاه فعاليت ھای شرکت در زنجيره ارزش و نحوه به دست آوردن بخشی٣
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ساختار زنجيره ارزش را تشکيل می دھد.

..)) توليد سود و حاشيه: چگونه سود حاصل می شود؟ (از طریق فروش، اجاره، عضویت، پشتيبانی و.۴

ساختار ھزینه ای چگونه است و حاشيه سود موردنظر چگونه به دست می آید؟

برای مشتریان ایجاد کند. این تعاریف جایگاه) جایگاه در شبکه ارزش: شناسایی رقبا، شرکت ھای مکمل و اثراتی که شبکه ھمکاری می تواند ۵

شرکت در شبکه ارزش را توصيف می کند.

 مزیت ممکن است در نوع مدیریت کردن) استراتژی رقابت: چگونه شرکت سعی می کند یک «مزیت رقابتی» ماندگار برای خود بسازد. این۶

ین مزیت رقابتی الزامی است.ھزینه ھا باشد یا ھمان بازار پنھان و دنج و غيرقابل دسترس توسط رقبا. در ھر صورت وجود ا

▪ نحوه طراحی مدل کسب و کار

مدل تجاری می تواند با یکی از روش ھای زیر طراحی شود:

ـ نوآوری: یک مدل تجاری برای اولين بار با فکر و ایده ای نوآورانه طراحی شود.

ـ احيا: یک مدل تجاری قدیمی مجدد احيا شود.

یل شود.ـ تغيير: یک مدل تجاری موجود با کمی تغيير در یکی از شش اصل فوق به مدل تجاری جدیدی تبد

د.ـ اتخاذ: یک مدل تجاری به صورت کامل برای شغل دیگر یا کشوری دیگر مورد استفاده قرار گير

▪ مدل ھای کسب و کار الکترونيکی

ک و اتفاق نظر روی آنان صورت گرفته است.مدل ھای کسب و کار در حوزه وب از مفاھيمی ھستند که بيشترین بحث و تبادل نظر و کمترین در

ه و با کسب درآمد ثبات خود را حفظ می کند.مدل کسب و کار به بيان ساده عبارت از متدی است که شرکت در فعاليت ھای تجاری در پيش گرفت

شتری ارائه شده و منابع و درآمد نصيب شرکتدر این مدل با توجه به منابع در دسترس و نياز مشتری، پيشنھادی برای عرضه ارزش موردنظر م

جایگاه آن در زنجيره ارزش مشتری تشریحمی سازد. به تعبيری دیگر «مدل کسب و کار، چگونگی کسب درآمد توسط بنگاه را با مشخص کردن 

می کند.»

برخی از مدل ھای کسب و کار الکترونيکی عبارتند از:

١ (Shop:- Eدھد تا بتواند عمليات سفارش و پرداخت:برای پياده سازی بازاریابی روی وب به کار رفته و به فروشگاه یا کمپانی این امکان را می 

خود را روی وب انجام دھد.

٢ (Procurement.و خدمات را پشتيبانی می کند nمزایده و مناقصه الکترونيکی کا: - 

٣ (Mall - E.برای پياده سازی مکانيسم حراج به صورت الکترونيکی به کار می رود:

۴ (Auction- E.ارائه دھنده خدمات ھستند ًnشامل مجموعه ای از فروشگاه ھای الکترونيکی بوده که معمو:

۵ (Virtual communitie می آورد. درآمدزایی در این این مدل اجتماعات مجازی که محيط آن به وسيله اپراتور اجتماع مجازی آماده شده را گردھم

زاریابی برای دادن بازخورد به مشتری یا وفاداریروش توسط تبليغات عضویت صورت می گيرد. ھمچنين می تواند به عنوان یک قابليت در عمليات با

مشتری مورد استفاده قرار گيرد.

۶ (Collaboration Platformھا مھيا می کنند. کمپانی ھای این گروه مجموعه ای از ابزارھا و محيط ھای اط�عاتی را برای ھمکاری بين شرکت 

٧ (Third Party Marketplaceبازار جزء سوم، مدلی که برای ھنگامی که کمپانی می خواھد بازار وب را به جزء سوم واگذار کند، مناسب است .

رابط کاربری ای را به منظور نمایش کاتالوگ محصوnت فروشنده ارائه می دھد.

٨ (Value Chain Integratorب یا  ھره گيری از جریان کمپانی را در موقعيتی به منظور تمرکز روی مراحل چندگانه یکپارچه سازی زنجيره ارزش 

اط�عاتی بين این مراحل با اضافه کردن ارزش افزوده قرار می دھد.

٩ (Value Chain Service Provider الکترونيکی :کمپانی ھا را در موقعيت خاصی به کمک عمليات خاص زنجيره ارزش نظير حمل ونقل یا پرداخت

است، قرار می دھد.

Information brokerage(دسترسی در شامل تمامی سرویس ھای اط�عاتی که به منظور اضافه کردن ارزش به حجم عظيم داده ھای قابل ١٠

شبکه ھای بدون محدودیت یا عمليات یکپارچه سازی کسب و کار به کار می روند، است.
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١١ (Trust and other Third :PartyServicesزء ارائه خدمات اعتمادسازی نظير تصدیق ھویت و اسناد الکترونيکی و دیگر خدمات اعتمادسازی ج

سوم.

▪ مدل ھای کسب و کار موفق در ایران

ینترنتی رونق چندانی نيافته است که از مھم تریندر حال حاضر در ایران به دليل عدم وجود بسترھای فرھنگی و فنی و قانونی nزم، کسب و کار ا

سب و کار الکترونيک و مھيا نبودن امکانمشک�ت آن می توان به عدم فرھنگسازی مناسب و در نتيجه عدم اعتماد کاربران به سيستم ھای ک

 است- اشاره کرد. با توجه به محدودیت ھای فوقفراگير پرداخت الکترونيکی- که عامل اخير مخصوصاً در عدم رشد تجارت الکترونيکی نقش داشته

ان کارایی چندانی نداشته و امکان موفقيت شانالذکر (که در حيطه این مقاله نيست)، تعدادی از مدل ھای کسب و کار در شرایط کنونی در ایر

اشند:کمتر است اما به نظر می رسد مدل ھای ذیل در حال حاضر مطلوبيت و شرایط مناسب تری داشته ب

رده است و به)در حال حاضر استفاده از روش ھای مخابراتی متکی بر وب جای خود را در بين کاربران پيدا کCommunication) خدمات ارتباطی (١

دید سرویس - حتی با کمک سيستم ھای پرداختطور جدی به رقابت با مخابرات سنتی می پردازد. ارائه این خدمات روی اینترنت و تھيه یا تم

نيمه آن�ین فعلی و خرید اعتبار- روش مناسبی برای کسب و کار در این حوزه است.

ر جالب و جدید موجود امکان جذب آگھی در بازار ارائه محتوا، در صورتی که توانایی و امکان ارائه مطالب و اخباContent) ارائه دھنده محتوا ((٢

رکت ھای متوسط و بزرگ مناسب باشد. در مواردباشد، در حال حاضر مقدور است، ھر چند مقدار آن به اندازه ای نيست که برای تامين منابع ش

�ین معروف و مطرح ھستند- مانند دانشگاهخاصی نظير برقراری آموزش الکترونيکی برای موسسات آموزشی و کمک آموزشی که در حوزه غير آن

ھای مطرح کشور- و ارائه مدارک معتبر توسط آنھا مدل مناسبی به نظر می رسد.

)این روش ھا با توجه به عدم امکان پرداخت آن�ین (به طور فراگير) وBrokerage) یا واسطه گری (Transaction) فروشندگی و انجام معام�ت (٣

در فضای اینترنت، چندان مناسب به نظرھمچنين عدم اطمينان مشتریان از دریافت به موقع محصوnت و عدم عرضه محصوnت با قيمت مناسب 

 و... مشک�ت کمتری به نظر میdomain و hostروش نمی رسند اما در مورد کاnھای دیجيتال نظير کارت ھای تلفن و اینترنت، نرم افزار، خدمات ف

لی که باشد دریافت کند و در صورتی که اینرسد. چون در صورت پرداخت وجه کاnھا، فروشنده می تواند محصول را در ھمان لحظه و در ھر مح

ای استفاده از این مدل در کاربران ایجاد می شود.خدمات با قيمتی کمتر از قيمت عرضه در بازار سنتی در اینجا ارائه شوند، انگيزه مناسبی بر
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الگوی چينی کارآفرينی الکترونيک

بر اقتصاد چين بسيار الکترونيک  تجارت  تاثير  ثابت خواھد شد که  امسال 

بيش تر از تاثيری است که این شيوه تجارت بر اقتصاد دنيای غرب دارد. چين

در حال معرفی الگوھای جدید کارآفرینی اینترنتی است که در آن به جای

موفق فعاليت  مبنای  اقتصادی،  و  سياسی  قدرت  صاحب  افراد  با  ارتباط 

اقتصادی نوآوری، تمرکز بر نياز مشتری، کيفيت باnی محصول و مسووليت
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اجتماعی کسب و کارھاست.

 ھنگامی که تجارت الکترونيک در غرب متولد شد، چين تنھا١٩٩۵در سال 

می توانست با نگاھی ستایش آميز به آن نگاه کند. در چين ایده کليک کردن

 باشيد سرعت اینترنت آنقدر پایين بود و ھزینهو خرید کاn از یک غریبه یک غيرممکن بود. حتی اگر آنقدر خوش شانس بودید که خط تلفن داشته

nزم را نداشتند به ھمين دليل پرداخت ھا دشوار ووصل شدن به آن آنقدر باn که کسی تمایلی نداشت از این شيوه استفاده کند. بانک ھا کارآیی 

تری مداری ھنوز ارتقا پيدا نکرده بود ووقت گير بودند. ارسال بسته پستی به معنای صرف زمانی طوnنی در صف پستخانه بود و فرھنگ مش

 تجارت الکترونيک محسوب می شدند.سيستم دولتی خرده فروشی به سبب عدم کارآیی و پایين بودن درآمد قابل تصاحب موانعی در راه

بودند. در آن سال ھا کسب و کارھا متوجهدر چين طی سال ھای اوليه رواج تجارت الکترونيک شرکت ھا و نه مشتری ھا نيروی محرکه اصلی 

 به سازمان جھانی تجارت پيوست و از ھمان سال٢٠٠١شدند از اینترنت می توان برای یافتن خریدار و عرضه کننده استفاده کرد. چين در سال 

کردند. مشخص شد که اینترنت بھترین روششرکت ھای کوچک و متوسط در شرق چين که به تجارت مشغول بودند استفاده از اینترنت را آغاز 

را به عنوان محلی برای عرضه و خرید بگيرد.برای متصل کردن خریداران و فروشندگان است و می تواند جای مجله ھا و نمایشگاه ھای تجاری 

ن دھند. نخستين نسل استفاده دو روند باعث شده است مشتری ھا به دوران طوnنی بی توجھی به اینترنت برای خرید کاn پایا٢٠٠٣از سال 

ی ھای اینترنتی به تجارت الکترونيک معطوف کرده اند.کنندگان از اینترنت اکنون از دانشگاه ھا فارغ التحصيل شده اند و توجه خود را به جای باز

 ناتوانی زیرساخت ھای سنتی خرده فروشیھمچنين افزایش درآمد قابل تصاحب، متنوع تر شدن کاnھای قابل انتخاب، ارتقای فرھنگ مصرف و

 شرکت ھای بين المللی فعال در حوزه تجارتباعث شده است مصرف کنندگان برای خرید به اینترنت رجوع کنند. روند دوم سرمایه گذاری عظيم

 بازار را اص�ح کرده و تعداد بيشتری ازالکترونيک در چين بوده است. رقابت بين این شرکت ھا و شرکت ھای چينی فرھنگ مصرف و ساختار

خریداران را به استفاده از اینترنت برای تامين نيازھای خود تشویق کرده است.

مسوول روش ھای مطمئنی را برای مبادnتھمزمان برای تامين نيازھای خاص مشتری ھا، شيوه ھای جدید تجاری ظھور کرده است و نھادھای 

 مشتری و فروشنده از طریق اینترنت به خریداران اجازهمالی بين خریدار و فروشنده اینترنتی به وجود آورده اند؛ ھمچنين ایجاد امکان گفت وگو بين

ھا گفت وگو ھنوز ھم بھترین راه برای ایجاد اعتمادداده است تا تمام اط�عات مورد نياز خود را دریافت کند. در چين شبيه بسياری از دیگر کشور

دnت مالی آن ھا ھشتاد ميليون چينی از طریق اینترنت به خرید کاn و دریافت خدمات اقدام کردند و ارزش مبا٢٠٠٧بين دوطرف است. در سال 

بيش از فروش بزرگ ترین فروشگاه زنجيره ای مستقر در چين یعنی فروشگاه ھای وال مارت بود.

ھای اعتباری بيش تر شده است. این امر نشان میاز سوی دیگر تعداد استفاده کنندگان از سيستم ھای پرداخت آن nین از تعداد دارندگان کارت 

ارد بسيار متفاوت است.دھد راھی که تجارت الکترونيک در چين در پيش گرفته با روش غرب که به کارت اعتباری تکيه د

) در غرب کام� مجزا ھستند در چين این دو روش ھمچنان درB٢C) و شرکت با مشتری (C٢Cاگرچه الگوھای تجارت الکترونيک مشتری با مشتری (

خرده فروش ھا خرید می کنند.ھم تلفيق شده باقی مانده اند و مشتری ھا با رجوع به محيط ھای دیجيتال بازار از افراد و 

وليدکنندگان مستقيما با خریداران ارتباط مھم ترین روند تجارت الکترونيک در چين ظھور نسلی جدید از کارآفرین ھاست. در این روند ت٢٠٠٨در سال 

وجود دارد شرکت ھای بزرگ از دور خارج خواھند شد.برقرار می کنند و دیگر نيازی به واسطه ھا نيست. به این ترتيب در حوزه ھایی که این روند 

به خرید و در سایت ھای فروش غربی نظيرمشاھده می شود که تعداد رو به رشدی از کارآفرین ھا در سایت ھای خرده و عمده فروشی چينی 

eBayا در این کشور و خارج از آن به وجود آورده به فروش اق�م یاد شده می پردازند. تجارت الکترونيک چين فرصت ھای اقتصادی بسيار زیادی ر

اعث شده تجارت ھا مسووليت بيش تری در قبالاست. طبقه ای جدید از کارآفرین ھا و تجار پدید آمده اند و ماھيت شفاف تجارت الکترونيک ب

ه و با سرمایه ای نه چندان زیاد به فعاليتمشتری احساس کنند. نکته بسيار مھم این است که این طبقه جدید از کارآفرین ھا از بطن جامع

 است.اقتصادی مشغولند و این امر نوید بخش استحکام توسعه اقتصادی در چين و نيز دیگر نقاط جھان
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امپراتوران دنيای اينترنت

پتانسيل ھای با  را  اقتصاد جھانی  و  تجارت  دنيای  امروزه  الكترونيكی،  كار  كسب و 

غيرقابل انكار و اثربخش خود به چالش كشيده است. آغاز گام ھای موفق و بزرگ در

رونق بخشی به فعاليت ھای تجاری آی تی مدار از اوایل دھه نود مي�دی به اوج رسيد.

در  آمریكا  دفاع  وزارت  آرپای  پروژه  از٣٠اگر چه  پيدایش كوچكی  قبل، زمينه   سال 

بود اما كھكشان راه دیجيتال در   سال١۶سرزمين دیجيتالی امروزی را فراھم كرده 

بزرگی را در خود احساس كرد. ستارگانی كه فكر و گذشته، آرام آرام ستاره ھای 

اندیشه آنھا بر بال فناوری اط�عات و ارتباطی روز توانست مرزھای سنتی بسياری را

مواجه كند. شاھراه جھانی اط�ع رسانی با شكاف عميقی  تجارت  ارتباطات و  در 

(اینترنت) امروزه به عنوان یكی از اركان فراگير و قابل اعتنای ملل در خبرپراكنی، تجارت،

آموزش و ارتباطات مورد توجه قرار گرفته است و این مسئله ھر روز با افزایش مخاطبان

وب و شمار سایت ھای اینترنت در حال افزایش است. تا قبل از قرن بيستم مي�دی،

كسی چنين تصوری نداشت كه در كم تر از صد سال آینده، می توان ھزاران كتاب را

ظرف چند دقيقه به صدھا ھزار نفر در اقصی نقاط جھان انتقال داد یا از ف�ن فروشگاه در

 ساعت خریداری و دریافت كرد. این آمال ھا،٢۴نقطه ای از اروپا، جنسی را ظرف 

ن انق�ب رادیو، نام برد امروزه رسانه ای به نامامروزه در دنيای دیجيتالی وب به حقيقت پيوسته است و موج سومی كه مك لوھان از آن به عنوا

 امروزه ميليون ھا مخاطب در اقصی نقاط جھان را بهپھنه جھانی وب است. بزرگانی در این پھنه الكترونيكی پرورش یافته اند و دستاوردھای آنھا،

ادی، ما را به كسب ایده ھای جدید در گسترشخود معطوف ساخته است. آشنایی با آنھا و تجربه اندوزی از رفتار سازمانی گرانقدر چنين افر

خ�قيت ھای دیجيتالی، رھنمون می سازد.

ebay• اميد پيریار _ بنيانگذار 

 سال پيش، ھمراه١١ر جوان ایرانی اnصل مقيم آمریكا اميد پيریار خالق و رئيس ھيات مدیره بزرگ ترین حراجی آن nین در اینترنت است. اميد پيریا

 راebay.comكار كرد و در نھایت، ایده سایت با ھمسرش مگ ویتمن بر روی مركزی الكترونيكی برای معرفی كاnھای قابل فروش و حراج در وب، 

 عرضه كاربران (حراجی وبی) را امروزه ھم با نام ای بی می شناسند. این پایگاه امكان معرفی كاnھای قابلWeb auctionپایه ریزی كردند. 

ت در حراجی ھا، به فروش می رسند مبلغیمختلف از سراسر جھان را برای فروش فراھم كرده است و تنھا از كاnھایی كه با بيش ترین قيم

 ميليون دnر٧۵٠ ميليون عضو در اختيار داشته باشد و قریب به ١/٢ مي�دی، پيریار توانست با سایت خود، حدود ١٩٩٨دریافت می كند. تا آخر سال 

 شركت بزرگی شده است با بيشتر ازebay سال ٨ ميليون دnری برسد. اكنون بعد از گذشت ٨حجم معام�ت كسب كند كه از این مقدار به سود 

 به مدیریت اميدebay را از آن خود كند. شركت ٢٠٠٣ ميليون دnر سود خالص در سال ۴۴١ ميليون مشتری ثبت شده و توانسته ۴۶ ھزار كارمند، ۶

 ليسانسTufts از دانشگاه ١٩٨٨ميد پيریار در سال پيریار و ھمسرش، ھم اكنون از معتبر ترین شركت ھای فعال دنيای دیجيتال به شمار می رود. ا

http://pages.ebay.com آشنایی با وی به نشانی مھندسی علوم كامپيوتر دریافت كرد و به زودی به باشگاه ميلياردرھای جھان می پيوندد. برای
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/aboutebayر دارند. بزرگانی چون: پروفسور جمشيد ثيابی: مراجعه كنيد. گفتنی است، ایرانيان در دنيای دیجيتال، افراد ممتاز دیگری را ھم در اختيا

ون بازرگانی گوگل، فرزاد انگلستان، پروفسور لطفی زاده: پدر منطق فازی و كامپيوترھای ھوشمند، اميد كردستانی: معاHiGradeرئيس شركت 

 آمریكا.AT&Tناظم: مدیر فنی یاھو، حسين اس�مبلچی: رئيس شركت 

Yahoo• دیوید فيلو _ بنيانگذار 

 به ھمراه جری یانگ، شریك و ھمكار علمی اش١٩٩۴یل ،دیوید فيلو، یكی دیگر از بزرگان كنونی دنيای دیجيتال به شمار می رود. دیوید فيلو در آور

 ميليون٣٠رمخاطب ترین سایت در ميان بيش از سایت یاھو را بنيانگذاری كرد. سایت یاھو بزرگ ترین سایت خدمات دھی عمومی در اینترنت و پ

ف به شمار می رود. دیوید فيلو  یاھو  بنيانگذار و رئيس كل شركت  دیوید فيلو  ليسانس مھندسی الكترونيك از دانشگاهپایگاه وب است.  وق 

در استانفورد است. وی مانند لری پيج و سرگئی برین، خالقان گوگل، یاھو را از اتاق خواب ھای دانشگاھی www.stanford.eduاستانفورد آمریكا 

 ميليون صفحه ای كه در سایت یاھو به عناوین مختلف ایجاد٢ ميليون كاربر از بيش از ٢٣٠ بيش از ٢٠٠٣طراحی و راه اندازی كرد. ك�ً تا سال ،

 ميليارد صفحه وب یكی از بزرگ ترین١٠يش از شده استفاده كرده اند. این سایت بسيار بزرگ و حجيم و پراط�ع اینترنت، امروز با ایندكس ب

 ارائه و توليد و مدیریت بيزینس ھای كوچك،موتورھای جست وجوی وب به شمار می رود. یاھو در زمينه خدمات جست وجو، آگھی ھای اینترنتی،

 در دنيای یك ميليارد مخاطبی وب شھره است.emailیك دایركتوری اط�عاتی ارائه یك گيگا بایت فضا برای ایجاد رایگان 

• بيل گيتس _ بنيانگذار مایكروسافت

 نام مایكروسافت است. بيل گيتس را یكی از اركانبيل گيتس، بنيانگذار و مھندس ارشد و رئيس ھيات مدیره بزرگ ترین شركت نرم افزاری جھان به

وثر بيل گيتس، باعث شد تا تاریخ انق�بدنيای دیجيتالی امروزی به حساب می آورند. خ�قيت، نوآوری دیجيتالی و اندیشه ھای شگرف و م

 دھه ھشتاد مي�دی، دانشگاه ھاروارد را برایدیجيتال در مسيری خاص ھدایت و رھنمون شود. گيتس و ھم دانشگاھی او استيو بالمر، در اواسط

داس تا ویندوز ویستا و خلق تكنولوژی ھای جدید درراه اندازی بزرگ ترین شركت رسانه ای جھان، رھا كرده اند. كار بر روی سيستم ھای عامل از 

 ميليارد دnر ثروت۴٠ دھه، مایكروسافت را غول دنيای دیجيتال بدانيم. حداقل ٢طراحی نرم افزارھای تحت وب و شبكه، باعث شد تا ظرف كمتر از 

ياردھایی كه به بركت دنيای دیجيتال رقم خورد.رھبر مایكروسافت، سال ھاست كه وی را در صدر باشگاه ميلياردرھای جھان قرار داده است. ميل

 نسخه الكترونيكی پيشروی ھای این شركت را به شما معرفی می كند. دیود تيلنhotmail.com، msn.com، Microsoft.comسایت ھایی مثل 

يل گيتس، ھم اكنون با راه اندازی موسسهمھندس ارشد مایكروسافت دو سال پيش در كتاب خود به نام رموز موفقيت مایكروسافت نوشت كه ب

ترین،خيریه گيتس و مليندا، موثرترین انسان كره زمين در گسترش دنيای دیجيتال است. قابل ذكر اس ت كه گيتس در حال حاضر، باھوش 

 ھزار كارمند در اختيار دارد و تاكنون دو كتاب و۶٠از پركارترین، عادی ترین، مدیرترین و موفق ترین كارمند مایكروسافت به شمار می رود. وی بيش 

س، حاوی پيام ھای مھم برای مقاله رسمی در مج�ت مشھور به چاپ رسانده است. مطالعه زندگی كسب و كار دیجيتالی بيل گيت٢٠بيش از 

ب و كار بر بال اندیشه كه ھم اكنون در بازار نشرع�قه مندان به آغاز كارھای تجاری و نوآوری در وب است. داستان موفقيت گيتس را در كتاب كس

كشور موجود است، مطالعه كنيد.

Amazon• جف بزوس _ بنيانگذار 

 زمينه٣۶شی اینترنت است. ميليون ھا كاn در جف بزوس حدود ده سال پيش، سایتی را پایه گذاری كرد كه ھم اكنون بزرگ ترین سایت خرده فرو

وس بنيانگذار و رئيس شركت آمازون كه خرده فروشیمختلف، روزانه توسط ميليون ھا كاربر سایت آمازون دات كام مورد خرید قرار می گيرد. جف بز

ر سياتل، جشن خواھد گرفت. را راه اندازی كرده است، به زودی یازدھمين سالگرد افتتاح این مغازه اینترنتی بزرگ را دamazon.comاعجاب انگيز 

 ميليارد دnر در ردیف چھل و یكمين عضو باشگاه ميلياردرھای جھان معرفی كرد. جف۵مجله مشھور فوربس، سال گذشته مي�دی دارایی وی را با 

١٩٩٩ آمریكا است كه به دليل اثربخشی فعاليت ھای كسب و كار دیجيتالی اش در سال Princeton و دانش آموخته دانشگاه ١٩۶۴بزوس متولد 

 شگردھای فروش مرد سال شناخته شد. آمازون یك اعجوبه در پول درآوردن از طریق فروش كاn در اینترنت است.TIMEمي�دی، توسط مجله 

. آقای بزوس با راه اندازی موتور جست وجوی سعیاینترنتی كاn كه توسط آمازون مورد توجه و استفاده قرار می گيرد، بسيار جالب و متنوع است

 دو درصد تخفيف در خرید اجناس آمازون، برایكرده است تا با استفاده از پتانسيل جست وجو، كاربران وب را به سمت آمازون سوق دھد. حدود

ینترنت دانست. در نظر گرفته شده است كه رقم تقریباً خوبی است. جف بزوس را باید از امپراتوران دنيای اcom.a٩كاربران 

Google• لری پيج _ بنيانگذار 
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دكترای وی در دانشگاه استانفورد، سایتآقای لری پيج ھميشه خندان را دنيا با ھمكارش سرگئی برین می شناسد. جوان محققی كه رساله 

 كارمند در۴٢٠٠ت. ھم اینك وی با بيش از جست وجوی گوگل را با آن الگوریتم مرموزش پایه ریزی كرد. لری پيج موسس و رئيس كل گوگل اس

 حقيقت یك تكنولوژی بزرگ در ميليارد دnر اعتبار دارد. سایتی كه آقای لری پيج راه اندازی كرده است، یك ابرسایت و در١٠٧اقصی نقاط جھان، 

يه، بھترین نتایج را برای ع�قه مندان به ارمغاندنيای دیجيتال به شمار می آید. گوگل، ایندكس ميليارد ھا صفحه وب است كه ظرف چند صدم ثان

نيست. تبليغات كلمه ای، nبراتوارھای تحقيقاتیمی آورد. امكانات زیادی كه گوگل برای كاربران خود فراھم كرده است فقط محدود به جست وجو 

gmail، google Book، google blog google news ، googleو گروه ھای گوگل با یك ميليارد پيام و بخش ھای مشھور و پرمخاطب بزرگی مانند: 

earth مي�دی تاكنون، ھر سال به عنوان پرمخاطب ترین و برترین سایت وب توسط١٩٩٨در زمره برترین بخش ھای این سایت ھستند. گوگل از 

ده خود، اع�م كرده است كه قصد دارد با پرداختناشران و مراكز مشھور جھانی در امور وب معرفی شده است. لری پيج در آخرین اقدام غافل كنن

 ميليارد١٠ قرار دارد كه www.google.orgنشانی یك ميليارد دnر، كلمه گوگل را بر روی كره ماه ھك كند. گفتنی است سایت خيریه لری پيج در 

 را دوباره باید شناخت» كه سال گذشته توسطدnر برای امور خيریه در امور فناوری ھزینه می كند. داستان موفقيت گوگل را در كتاب «گوگل

 منتشر شده، مطالعه كنيد.www.iiketab.comانتشارات سبزان 

منبع : روزنامه شرق

http://vista.ir/?view=article&id=224165

انتخاب کنيد: آن?ين يا آف?ين

تکنولوژی یکی از اثرگذارترین عوامل در تحول صنعت بورس محسوب می

 سال(ربع قرن)٢۵شود و در تغييرات سریع و عميق این صنعت که از حدود 

ازدحام نحوی که  به  ایفا کرده است  ای  ویژه  نقش  آغاز شده،  گذشته 

تاnرھای بورس در حال حرکت در مسير تبدیل شدن به معام�ت مبتنی بر

توان به کاھش سفارش ھای الکترونيکی است. از تأثيرات تکنولوژی می 

ھزینه ھا، افزایش سرعت نقدشوندگی و ایجاد امکان مبادnت بين المللی

اشاره کرد. یعنی درست ھمان ھدفی که در برنامه ھای توسعه استراتژیک

بورس ھا به نحو مشابھی یافت می شود. تکنولوژی برای بازارھای مالی و

به طور خاص صنعت بورس، مزیت ھای متعددی ایجاد می کند که می توان

به افزایش کارآیی، امکان ادغام بورس ھا و کاھش خطاھای انسانی اشاره

کرد. نقطه آغاز این تحوnت عميق را باید به سورپرایزی به نام «اینترنت»

مربوط دانست که جامعه بشری را در تمام ابعاد، تحت تأثير قرار داد.

سنتی به مدرن، شتاب بيشتری بيابد و ھمه چيز بهدر واقع اینترنت امکان معام�ت آن�ین (برخط) را فراھم کرد تا حرکت صنعت بورس از روش ھای 

رمایه گذاران معام�ت آف�ین را ترجيح می دھند و میراحتی و با یک کليک امکان پذیر شود. اما با وجود ھمه مزایای اینترنت، ھنوز ھم برخی از س
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ند و ھر گروه در مقام دفاع از روش مطلوب خودتوان گفت که ھنوز ھم طرفداران روش ھای سنتی و مدرن، به یک اجماع و نقطه اشتراک نرسيده ا

ش این است که واسطه ھایی با عنواناست. معام�تی که امروز در بورس ما انجام می شود نوعی از معام�ت آف�ین است. ویژگی این رو

عام�تی دسترسی داشته باشد و) خرید و فروش ھا را انجام می دھند و سرمایه گذار نمی تواند به صورت مستقل، به سامانه مbrockerکارگزار(

ع از معام�ت امکان پذیر است و سرمایه گذارانبه طور لحظه ای خرید و فروش کند. این در حالی است که در بورس ھای توسعه یافته، ھر دو نو

 امکان مدیریت سرمایه ھایشان را می دھد. اینترنتحق انتخاب دارند و می توانند به طور آن�ین و مستقل نيز معامله کنند. اینترنت به مشتریان

ا برای سرمایه گذاران خصوصی جھت دسترسیحتی روش کمپانی ھای سرمایه گذاری را در زمينه اجرای عملکرد آنھا تغيير داده است و کار ر

ذاری حرفه ای ناميد فراھم کرده است. در دھه اخيرمستقيم به حوزه بازارھای متفاوت و ابزارھای آن�ین که در یک کلمه می توان آن را سرمایه گ

ید دیگری برای آن ارائه شد. در این ميان خدماتمعام�ت آن�ین و سرمایه گذاری مشتریان به صورت فعال ادامه داشته است تا جایی که تعریف جد

دارای مراحل زیادی است و طرفداران آن،نيز در سایه مدیریت مجتمع فرصت ھای اقتصادی مضاعف گسترش یافته است. البته معام�ت آن�ین 

دnیل جالبی برای استفاده از این روش دارند که به برخی از آنھا اشاره می کنيم:

) فرصت پس انداز کردن پول:١

ینه کمتری دریافت می کند، موفق تر است. ھرچندمقدار پول قابل ذخيره بستگی به شرایط کارگزار انتخاب شده دارد. به ھرحال کارگزاری که ھز

که چگونگی انتخاب کارگزار اھميت ویژه ای دارد.

) دسترسی لحظه ای به ارزش سھام:٢

شم برھم زدنی به روزرسانی شود.شما می توانيد به طور دائم به حساب خود دسترسی داشته باشيد و ميزان ارزش سھام به سرعت چ

) امکان سفارش در ھرزمان و از ھرمکان:٣

ن راحت ترین راه در حالتی است که منطقه جغرافياییشما می توانيد در ھر زمان و از ھر مکانی به راحتی خرید و فروش آن�ین را انجام دھيد و ای

 زیادی دارند و با کمبود وقت مواجه ھستند ایدهمتفاوتی نسبت به محل خرید و فروش قرار دارید. ھمچنين برای سرمایه گذارانی که مشغله کاری

آل ترین راه است.

) مسئوليت شخص در قبال معام�ت خود:۴

اری کنيد.در این حالت شما در سرمایه گذاری مختار ھستيد و می توانيد ھرطور که می خواھيد سرمایه گذ

را ترجيح می دھند. گرچه اکنون معام�ت آف�ینبا وجود تمام مزایای ذکر شده برای خرید و فروش آن�ین، برخی از سرمایه گذاران روش آف�ین 

. لذا جا دارد که به بخشی از مزایایبخشی از محبوبيت خود را از دست داده است ولی ھنوز ھم اصلی ترین روش معامله محسوب می شود

خرید و فروش آف�ین اشاره کنيم.

يم گيری برای سرمایه گذاری تنھا نيستند و می) مھمترین مزیتی که بيشتر سرمایه گذاران به آن اھميت می دھند این است که آنھا ھنگام تصم١

توانند از نظرات سایرین نيز بھره مند شوند.

ند.) کارگزاران خبره و باتجربه ای ھستند که نحوه سرمایه گذاری سرمایه گذار را مدیریت می کن٢

) سرمایه گذار برای تصميم گيری حياتی در سرمایه گذاری با تردید مواجه نمی شود.٣

) ھميشه فردی برای پاسخگویی به مسائل پيش آمده و سؤاnت مطروحه وجود دارد.۴

 بسپارد و تنھا بنشيند و بر نحوه استفاده ازدر مجموع اگرچه خطای معام�ت آف�ین کمتر است اما ھيچ کس حاضر نيست سرمایه اش را به دیگری

مات سرمایه گذاری را تصحيح کند. اما به این سؤال نيزآن، نظارت کند. در نتيجه بھترین راه استفاده از یک مشاور خبره در این زمينه است تا تصمي

یگر آیا می توان اميدوار بود که روش سفارشاتباید توجه کرد که تحول جھانی صنعت بورس، چه زمانی در ایران، اجرایی خواھد شد به عبارت د

 وضعيت اینترنت، بسترھای مخابراتی، توسعهآن�ین به زودی در کشورمان مورد استفاده قرارگيرد پاسخ این سؤاnت مستلزم بررسی ھمه جانبه

) و فراگير شدن آن و نيز تدوین و تصویب مقررات nزم است که ھر کدام مجالیCAسيستم بانکداری الکترونيک، آغاز استفاده از گواھی دیجيتال(

ویژه می طلبد.

منبع : روزنامه ایران
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http://vista.ir/?view=article&id=309574

انواع تجارت الکترونيکی

اینجا در  اما   ، دارد  وجود  الکترونيکی  تجارت  تکنولوژی  زیادی  انواع  گرچه 

بھترین آنھا را توضيح می دھيم :

▪ تجارت الکترونيکی تاجر با تاجر

▪ مدیریت ارتباطات مشتری

▪ شيوه ھای مدیریت منابع اط�عات

▪ آموزش راه دور برای سازمانھای اقتصادی جدید

▪ پست الکترونيک

● شيوه ھای طراحی منابع سازمانھا

▪ خودکار کردن اھرم فروش : شيوه ھای راه دور در شبکه ھا موجب افزایش

بھره وری متخصصين فروش راه دور می شود .

▪ تحول مراکز تماس : به ھم پيوستن شبکه ھا موجب افزایش قابليتھای خدمات مشتری شده است.

● خدمات شبکه ای مدیریت شده

تجارت و خو تغيير اط�عات  برای آسان کردن  تکنولوژی  کاربرد  محيط فعال  یک  الکترونيکی  تجارتتجارت  بازرگانی است .  مبادnت  دکار کردن 

 می گویند . از این رو ، بازاریابی ازE-Commerceآن الکترونيکی باعث تغيير انواع اط�عات ، از جمله مبادnت بازرگانی از طریق شبکه است که به 

ترونيکی است . تجارت الکترونيکی موجب تغييراتطریق شبکه اینترنت ، معروف به " تاجر با مشتری" ، تنھا یکی از پدیده ھای بستر تجارت الک

 شده است . تاجر با تاجر در تجارت الکترونيکیعميق و اساسی در ساختار و عملکرد تجارت و مبادnت بين تاجرھا ، معروف به " تاجر با تاجر"

خش ھای مختلف تجارت است .شامل انواع تکنولوژی ھای کاربردی و شبکه ای برای خودکار کردن و بھينه سازی مبادnت بين ب

 ):CRM● مدیریت ارتباطات مشتری( 

کز داشته باشند . برنامه ھای تجاری در پی نفوذبرای موفقيت در شرایط تجارت امروزی بایستی برنامه ھای بازاریابی روی تفاوتھای ارزشی تمر

مشتری یک کار مھارتی است که مشتری را با ھدفبيشتر در ارتباط با مشتری ھستند تا مشتریان بطور وفادار باقی بمانند . مدیریت ارتباطات 

ابقای مشتریان با سودآوری باn و و طوnنی تاکيدارتباط سطح باnی کيفی به منظور وفاداری و سود بيشتر تشویق می کند . به ع�وه بر تعيين و 

n پدیدار شده است. به عنوان یک عامل موفقيت مھم در تجارت الکترونيکی و ابتکارات مدیریت تدارکات و تھيه کاCRMمی کند . 

● شيوه ھای مدیریت منابع اط�عات :

این بانکھای اط�عاتی ، انواع پرسشھا برای کاربرانداده ھا در منابع چند موضوعه و یکپارچه با سوابق دقيق نگھداری می شوند . با استفاده از 

 در پشتيبانی تصميم گيریھا در تجارت به ساختارنھایی انجام می گيرد . ضمناً این بانکھای اط�عاتی که سيستم پيچيده ای ھستند برای موفقيت

مجزایی نياز دارند .

آموزش راه دور برای سازمانھای اقتصادی جدید :
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 و مھارتھای جدید آشنا کنند . شرکتھایی که میمحيط تجارت جدید این امکان را برای شرکتھا فراھم کرده تا پرسنل خود را سریعاً به اط�عات

ید تجارت بخوبی استفاده می کنند . امروزه از آموزشخواھند برای حفظ مشتریان خود ، تکنولوژی جدید را به آنھا آموزش دھند از امکانات محيط جد

جارت است :راه دور در سطح وسيعی استفاده می شود . آموزش راه دور دارای سه کاربرد ک�سيک در زمينه ت

▪ ارتقا سطح حرفه ای پرسنل

▪ آموزش برای فروش بيشتر

▪ آموزش مشتریان و نمایندگی ھا

● پست الکترونيک :

تصميم گيری بھتر شده است . در چند سالپست الکترونيک ھمکاری ميان اعضای کليدی تيمھای تجارت را آسان کرده و باعث سرعت بيشتر و 

نده ھای صدا ، گرافيک ، تصویر و نقشه ھا را برای پشتيبانیاخير کاربرد پست الکترونيک در تجارت از حد پيامھا و متن فراتر رفته و قابليت انتقال پرو

از فرآیندھای پيچيده تجارت پيدا کرده است .

 ) جلب توجه کرده و ھمه قبول دارند که به عنوان یک راه توفيق درITپست الکترونيک بين مدیران و کارمندان دست اندر کار تکنولوژی اط�عات (

ا در گروه خاصی است ، پست الکترونيک در تمامفرآیند رقابتھا نقش مھمی پيدا کرده است . بر خ�ف بيشتر تکنولوژی ھای جدید که کاربرد انھ

در سازمانھا ، این تکنولوژی می تواند در مجموعهسطوح سازمان مورد استفاده قرار می گيرد . با توجه به گستردگی استفاده از پست الکترونيک 

 قرار گيرد .ITعناصر 

● شيوه ھای طراحی منابع سازمانھا :

 افزاری برای خودکار کردن و یکپارچه سازیطراحی منابع شرکتھا باعث حفظ موقعيت در صحنه رقابت می شود . با این تکنيک یک ساختار نرم

تغييرات بازار و توزیع بھتر خدمات با قيمت پایين تر ،دامنه ای از فرآیندھای تجارت ایجاد می شود . با استفاده از این ساختار شرکتھا در مقابل 

عکس العمل ھای بيشتری پيدا می کنند .

● خودکار کردن اھرم فروش :

ای با ارزش تجارت خود را از راھھای دور و حتیمتخصصين فروش شرکتھا از روشھایی استفاده می کنند که بتوانند اط�عات مشتری و دیگر داده ھ

 ) استفاده از تکنولوژی خودکار کردن فروش ، اجباری شده است . باROLخارج از محيط کار خود کنترل کنند . برای افزایش نرخ برگشت سرمایه ( یا 

ی ، ھزینه ھای فروش شرکتھا کاھش یافته وخودکار کردن وظایف مختلف از جمله برنامه ریزی عرضه ، پيگيری مسایل و مدیریت اط�عات مشتر

 اقدام به خرید رایانه ھای کيفی مجھز به برنامهپتانسيل عوامل فروش را برای افزایش فروش باn می برد . این چشم انداز موجب شده تا شرکتھا

است و قابليت و مشخصات آن از یک فرد تا فرد دیگرھای nزم برای عوامی فروش خود کنند . با این حال تکنولوژی فروش خودکار در مراحل ابتدایی 

ادگی قابل تشخيص نيست .ثابت نيست . نتيجه اینکه ھزینه حفظ فروش از طریق شبکه باn رفتا و نرخ برگشت سرمایه به س

● تحول مراکز تماس :

 ، فروش مستقيم وDMAس مطالعات انجمن مراکز خدمات مشتری در اکثر فعاليتھای اقتصادی به یک مرکز سوآوری تبدیل شده اند . بر اسا

 ميليارد دnر بود .۴۶۶ درصد حجم کل فروش تاجر به تاجر یعنی حدود ۴٧ مي�دی بالغ بر ٩٨بازاریابی از طریق مراکز تماس ، در سال 

دیل شده است . خدمات بازرگانی بدون مراکزحقيقت این است که در بررسی تعدادی از سازمانھای تجاری ، وجود مراکز تماس به یک ضرورت تب

ليت ، با داشتن مراکز تماس می توانند بھترین ت�ش راتماس ، چگونه می توانند در صحنه رقابتھا باقی بمانند؟ شرکتھا در ھر اندازه و ھر نوع فعا

 توانایی ھای زیر ھدایت کند :در صحنه ھای رقابت تخصصی انجام دھند . یک مرکز تماس با طراحی خوب می تواند سازمان را به

▪ رشد رازداری و حفظ مشتری .

▪ افزایش قابليت رقابت از طریق بکارگيری مزایای تکنولوژی ھا.

▪ بھره وری پرسنل از طریق پيوسته کردن فرآیندھای تجارت .

▪ خدمات شبکه ای مدیریت شده :

شش داده ، نياز دارد که بتواند تمام مشتریان مورد انتظار ، پرسنل ، شرکتھای پشتيبان و شرکا را پوITامروزه ھر سازمان تجاری به یک زیر ساختار 

ستند که از منابع داخلی برای اطمينان از پایدار بودن عملياتابتکارات را فعال کرده و فرآیندھای تجارت را بھره ور نماید . با این حال ، سازمانھایی ھ
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زیر ساختار ھای شبکه ھای مدیریت شده در تجارت الکترونيکی بھره می گيرند .

 ) با ارزش ، از جمله خدمات یکپارچهMNSاین وضعيت موجب ایجاد فرصتھای زیاد برای آنھایی شده ایت که خدمات شبکه ھای مدیریت شده (

 ) ، اکسترانتھای تاجر با تاجر ، خدمات تضمين شده و تخصيص درست منابع کاربردی ارائهVPNصوت یا داده ، خدمات شبکه ھای شخصی مجازی (

 ميليارد دnر در سال است۴٨می کنند . بنا به برآورد کارشناسان ، بازار چنين خدماتی حدود 

منبع : سایر منابع

http://vista.ir/?view=article&id=301215

انواع تجارت الکترونيکی

ارتباط بين تجارت و تکنولوژی دیر زمانی است که وجود داشته و ادامه دارد.

و آن ھم ساخت تجارت شد  باعث رونق  تکنيکی  پيشرفت  یک  واقع،  در 

در حدود  بود.  تکنيک ساخت٢٠٠٠کشتی  فينيقيان  مي�د،  از  قبل   سال 

کشتی را بکار بردند تا از دریا بگذرند و به سرزمين ھای دور دست یابند. با

این پيشرفت، برای اولين بار مرزھای جغرافيایی برای تجارت باز شد و تجارت

با سرزمين ھای دیگرآغاز شد. اکنون، شبکه جھانی اینترنت مانند ھمان

نيز را  بلکه اخت�فات زمانی  تنھا فواصل جغرافيایی،  نه  کشتی است که 

کمرنگ نموده و صحنه را برای نمایشی دیگر آماده کرده است.

ختار مخابراتی،مسایل قانونی و ایمنی پيامبرای گسترش و پذیرش تجارت الکترونيک nزم است که پيش نيازھای این تکنولوژی از جمله زیرسا

رسانی مھيا شود.

از روش ھای سنتی و قدیمی -ھمانا دستيابی بهمھم ترین ھدف در تجارت - حال چه از روش ھای بسيار پيشرفته الکترونيکی استفاده کند و چه 

 پول بسيار حياتی است. ھنگامی که در سالپول و سود بيشتر است. طبيعتا در این ميان، نقش بانک ھا و موسسات اقتصادی در نقل وانتقال

سات تجاری و بانک ھا در کشورھای اینترنت قابليت ھای تجاری خود را ع�وه بر جنبه ھای علمی و تحقيقاتی به نمایش گذاشت،موس١٩٩۴

 بکار انداختند. محصول ت�ش آنھا نيز ھمان بانکداریپيشرفته اولين نھادھایی بودند که ت�ش جدی خود را برای استفاده ھر چه بيشتر از این جریان

اليت ھای بانکداری و اقتصادی بشمار میالکترونيک امروزی است. سپس به سرعت مشخص شد که اینترنت بستر بسيار مناسبی برای انواع فع

رود.

، بسيار پيچيده تبدیل شده است و تطبيق آن بابانکداری و تجارت الکترونيک ھم اکنون در جھان به عنوان یک بحث بسيار تخصصی و در عين حال

سياست ھای تجاری و اقتصادی کشورھای مختلف نياز به تحقيق و برنامه ریزی دقيق دارد.

ی بودند که به سرعت فعاليت خود را با رونددر بررسی تاریخچه تجارت الکترونيک درمی یابيم که بورس ھای اوراق بھادار نيز موسسات دیگر

ینترنت در مقایسه با روش ھای قدیمی، بهپيشرفت اینترنت ھماھنگ کردند و موفق شدند که در عرض مدت کوتاھی، با توجه به برتری ھای ا

دليل سرعت و دقت باn، به موفقيت ھای بی نظيری دست یابند.
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و غيرقابل پيش بينی داشته است. این رشدتجارت الکترونيک، علی رغم جوان بودن در جھان شناخته شده و در سال ھای اخير رشد فزاینده 

شاخصه ھا یا کشورھای خاصی جا افتاده و استفادهتصاعدی حاصل استفاده از یک ابزار، یعنی اینترنت می باشد. البته تجارت الکترونيک فقط در 

 انتظار٢٠٠٢ درصد از فروش ھای مجازی بوده و تا پایان سال ٣٠ تا ٢٠ صنعت جھانگردی و توریسم مسوول ١٩٩٧می شود. برای مثال، در سال 

 ميليون دnر برسد.٣٠می رود که این رقم به بيش از 

● تعریفی از تجارت الکترونيکی

، به ویژه اینترنت است. تجارت الکترونيک، به نوعی،تجارت الکترونيک انجام کليه فعاليت ھای تجاری با استفاده از شبکه ھای ارتباطی کامپيوتری

برای حمل و نقل کاnھا، با زحمت کمتر و مبادnتتجارت بدون کاغذ است. به وسيله تجارت الکترونيک تبادل اط�عات خرید و فروش و اط�عات nزم 

ا نخواھند داشت و ارتباط آنھا با یکدیگر ساده تر وبانکی با شتاب بيشتر انجام خواھد شد. شرکت ھا برای ارتباط با یکدیگر،محدودیت ھای فعلی ر

ر مشتری باشد. به عبارت دیگر، تجارت الکترونيکسریع تر صورت می پذیرد. ارتباط فروشندگان با مشتریان نيزمی تواند به صورت یک به یک با ھ

 مدیریت تبادnت، بررسی وضعيت اعتبار،نامی عمومی برای گستره ای از نرم افزارھا وسيستم ھا است که خدماتی مانند جستجوی اط�عات،

اساسی ، گزارش گيری و مدیریت حساب ھا را در اینترنت به عھده می گيرند. این سيستم ھا زیربنای ONLINEاعطای اعتبار، پرداخت به صورت 

فعاليت ھای مبتنی براینترنت را فراھم می آورند.

 فروشنده با مصرف کننده) بيشترین سھم از آن خرده فروشی است.B٢Cدر تجارت الکترونيکی از نوع( 

واسطه این روش، تاجران قادرند که محصوnت و خدماتھدف از بکارگيری تجارت الکترونيک، ارایه روشی جدید در انجام امور بازرگانی می باشد. به 

 و مليت ھا -عرضه کنند.خود را به شکل تمام وقت و به تمام خریداران در سرتاسر جھان - مستقل از مرزھای جغرافيایی

د، در حاليکه این امر فقط بخش کوچکی از تجارتبسياری از مردم، تجارت الکترونيک را منحصر به خرید و فروش از طریق شبکه اینترنت می دانن

تصادی را دربرگرفته است. به سادگی می توانالکترونيک را تشکيل می دھد و این مفھوم اکنون گستره وسيعی از جنبه ھای مختلف تجاری و اق

د.ھرگونه فعاليت تجاری و مالی بين موسسات و افراد مختلف را در حيطه تجارت الکترونيک گنجان

یک پل الکترونيکی رابين مراکز تجاری ایجاد کردهتجارت الکترونيک روش دیگری برای تبادnت الکترونيکی اط�عات و انجام مبادnت تجاری است که 

 عادی رد و بدل می شود، سر و کار دارد. تجارتاست. تجارت الکترونيک با حجم کمتری از اط�عات که لزوما در قالب یکسانی نبوده و بين مردم

توانست محصوnت خود را با استفاده از صفحاتالکترونيک در ابتدای پيدایش خود، چيزی بيش از یک اط�ع رسانی ساده تجاری نبود و ھرکس می 

١٩٩۶ درصد در سال ٨٠ و حدود ١٩٩۵ درصد از آنھا در سال ٣۴ شرکت نشان می دھدکه حدود ۵٠٠وب بر روی اینترنت تبليغ نماید. آمار منتشره از 

 بيليون دnر معام�ت مالی توسط صدھا سایت تجاری بر٢٢٠ بيش از ٢٠٠١از روش فوق برای تبليغ محصوnت خود استفاده کرده اند.تا پایان سال 

روی اینترنت انجام پذیرفت.

 ) فروشنده با فروشندهB٢B )BUSINESS TO BUSINESS● تجارت 

B٢B را کسب می کند. در  اولين روش خرید و فروش معام�ت الکترونيکی است وھنوز ھم طبق آخرین آمار، بيشترین عایدیB٢Bتجار نه تنھا 

مه شرکا و خدمات مرتبط با تجارت بين المللی ازمجبورند مشتریان خود را بشناسند، بلکه بایدواسطه ھا را نيز شناسایی کنند. در این مدل، ھ

س ھا) بازرسی، اخبار بازاریابی و کاربری ھای نرمقبيل: تامين کنندگان، خریداران،فرستندگان دریایی کاn، لجستيک ( پشتيبانی)، خدمات ( سروی

افزارکه موجب سھولت در امور توليد و خرید و فروش می شوند، در یک محل گردھم می آیند.

B٢Bدھيم و خارج از حيطه خرده فروشان عمل در جایی استفاده می شود که بخواھيم خرید و فروش عمده را به کمک تجارت الکترونيکی انجام 

ارند تا ھمه چيز را ازروی اینترنت خریداری کنند و فقطنمایيم، چرا که خرده فروشی در اینترنت با خطرات بسيار ھمراه است، زیرا مشتریان تمایل ند

 یکی از اولين شرکت ھای بزرگی بود که درCISCOروی برخی از اجناس دست می گذارند و سایر موارد برایشان اھميت چندانی ندارد. شرکت 

نين امری آغاز شد. یک ماه بعد شرکت سایت تجارت الکترونيکی خود را راه اندازی کرد و بعد از آن ت�ش جدی بقيه شرکت ھا برای چ١٩٩۶جوnی 

ازار نرم افزارھای تجاری خود را که امکان انجام فروش از طریق اینترنت را فراھم می کرد، به بIBM و MICROSOFTھای کامپيوتری عظيمی مانند 

عرضه کردند.

FORRESTER RESEARCH ت در بخش فن آوری مشغول است، در سالnت ١٩٩٩ که به تجزیه و تحليل فعل و انفعاnتخمين زد که حجم مباد B٢B

 قصدITOL تریليون دnر برسد. دولت استراليا با ھمکاری شرکت معتبر ٧/٢ در ایاnت متحده به یک تریليون دnر و در سال بعد از آن به ٢٠٠۴تا سال 
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BUSINESS TO ميليون دnر برای زیرساخت ھای تجارت الکترونيک ھزینه کند. این مبلغ صرف برنامه (۶/۶دارد که در یک برنامه پنج ساله، مبلغ 

BUSINESS-(B٢B.خواھد شد 

ه یک فروشنده دیگر فروش مستقيم منبع اصلی درآمد به حساب می آید، مانند وقتی که یک فروشنده محصول خود را بB٢Bبه صورت طبيعی، در 

را بر ھم بزند.مستقيما می فروشد. با وجود این، وب می تواند روی فروش مستقيم تاثير بگذارد و این قاعده 

، مشک�تی نيز وجود دارد، ازجمله اینکه رودر رودر این نظام جدید اقتصاد جھانی که به سمت تداوم ارتباطات الکترونيکی در حال پيش روی است

ی دریافت اط�عات بيشتر باید با تلفن به مرکزنبودن مشتری و فروشنده باعث می شود که معامله به صورت مجازی صورت گيرد. این مشتریان برا

اصلی وصل شوند، اما ھيچ تضمينی برای اینکه کسی در آن سوی خط باشد، وجود ندارد.

 ) فروشنده و مصرف کنندهB٢C)BUSINESS TO CONSUMER● تجارت 

 راخرده فروشی تشکيل می دھد. این نوع تجارت، با گسترش وب به سرعت افزایش پيداB٢Cبيشترین سھم در انجام تجارت الکترونيکی از نوع 

افزارھای کامپيوتری - را از طریق اینترنت خریداری کرد.کرد و اکنون به راحتی می توان انواع و اقسام کاnھا - از شيرینی گرفته تا اتومبيل و نرم 

B٢C از حدود پنج سال پيش باراه اندازی سایت ھایی چون AMAZON و CDNOW .آغاز شد JEFF BEZOR موسس شرکت AMAZONھم سایت 

 برای تحول جھانی.خود را فقطبرای فروش کتاب از طریق اینترنت راه اندازی کرد و این ایده ساده مقدمه ای بود

يق آنھا با سياست ھای تجاری و اقتصادیبانکداری و تجارت الکترونيک به عنوان بحث ھای بسيار تخصصی و پيچيده مطرح می باشند و تطب

کشورھای مختلف، نياز به تحقيق و برنامه ریزی دقيق دارد.

ایی)قرار دارد. موفقيت در در یک طرف معامله، توليدکننده ( فروشنده) محصول و در طرف دیگر، خریدار ( مصرف کننده نھB٢Cدر تجارت الکترونيکی 

رایه شود که درمدل سنتی به آنھا خو گرفتهاین مدل، وابسته به تجربياتی است که به مشتری ارایه می شود. باید به مشتری سرویس ھایی ا

 را تدارک دیده اند کهONLINE روی شھرت خود محيط نيرومند REI و AMAZONاست و باید شرایط مشابه را به وجود آورد. شرکت ھایی مانند 

 مشتری این است که رابطه تصویری با مشتری به درستیONLINEبتوانند رضایت بی چون و چرای مشتری را جلب نمایند. شکل دیگر تجربيات 

خوب طراحی شده باشد.انتخاب شود. متن و گرافيکی که مشتری باید با آن به جای فروشنده تبادل نظر کند نيز باید 

 و... بسياری ازمشتریان نسبت به دزدیدهEGGHEAD و CREDITCARDSپس از ھک شدن بسياری از وب سایت ھای خرده فروشان اینترنتی مانند 

يکی در مقاطع و فواصل زمانی زیادیشدن اط�عات شخصی شان توسط ھکرھا بسيار حساس شده اند و این امر باعث کاھش معام�ت الکترون

 استفاده می کنند.ONLINEشده، اما معام�ت را به نقطه صفر نرسانده است و مردم ھنوز ھم از فروشگاه ھای 

ر به طور مستقيم با توزیع کننده ازطریق اینترنتھم اکنون این روش در کشور ما موجود است و مورد استفاده قرار می گيرد و در این روش خریدا

اما این خدمات ھنوز به صورت عامه در ميان ما جاوارد معامله می شود. ھم اکنون سازمان ھایی مانند شھروند چنين خدماتی را ارایه می کنند، 

 مرسوم است.نيفتاده است، حتی ميان کاربران حرفه ای اینترنت در ایران نيز استفاده از این خدمات کمتر

 ) مصرف کننده با مصرف کنندهC٢C)CONSUMER TO CONSUMER● تجارت 

 شبيه به نيازمندی ھای طبقه بندی شدهC٢C. مدل در این مدل تجارت الکترونيکی، مزایده ھا ومناقصه ھای کاn از طریق اینترنت انجام می گيرد

 است که مصرف کنندگان با یکدیگر بدون واسطهیک روزنامه و یا شبيه به یک دکه در بازار دست دوم یا سمساری است. ایده اصلی این مدل این

 خود چيزی نمی فروشد و به عنوانEBAY می باشد. C٢C بزرگ ترین نمونه اوليه مدل ONLINE ، غول حراجی EBAYبه خرید و فروش بپردازند. 

 اجازه می دھد که فروشندهEBAY عمل می کند. به عنوان مثال، ONLINEواسطی بين خریداران و فروشندگان به ارایه محصوnتی در حراجی 

 روی کاnی به حراج گذاشته شده اظھار نظر کنند.قيمت اوليه خود را در حراجی قرار دھد و سپس شرکت کنندگان در حراج قبل از اتمام مدت باید

 می باشند.C٢C نمونه ھایی از مدل CARSMART و AUTOBYTELسایت ھای اینترنتی دیگر مانند 

 برای فروش کاnھا مورد توجه قرار گرفته است.C٢Cبه دليل ناچيز بودن ھزینه تبليغات در اینترنت، استفاده از مدل 

کی به نقطه صفرنرسيد و مردم ھنوز ھم ازدزدیده شدن اط�عات شخصی توسط ھکرھا حساسيت ھای زیادی را ایجاد کرد، اما معام�ت الکتروني

 استفاده می کنند.ONLINEفروشگاه ھای 

 ) مصرف کننده با فروشندهC٢B )CONSUMER TO BUSINESS● تجارت 

يار گسترده است و روز به روز در حال گسترش است، بسياری از خریداران دریافته اند که شيوه انتخاب محصول بسONLINEدر حاليکه بازار مصرف 
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 فروش محصول مورد نظر خود می یابند، یافتن خودممکن است که آنان را غوطه ور سازد،چون وقتی که مصرف کنندگان، سایت ھایی را در ارتباط با

محصول در آن سایت و به دست آوردن قيمت محصول اغلب کاری دشوار است.

 مانند واسطهONLINE است که در آن آژانس ھای ONLINEبنابراین، برای راحت تر کردن امر خرید، نياز به روش ھای جدید خرید و فروش اینترنتی 

دشان کمک کنند. اساس کار آنھا ھم مبتنی بر مدلھایی بين مصرف کننده ھا و فروشنده ھا ت�ش می کنند تا خریداران را به بھترین وجھی در خری

C٢Bازیک استرات بایستی  منتھی شود،  به سود دھی  فروش  آژانس ھای  این  اینکه مدل  برای  باشد.  مانند می  ژی فروش استفاده کنند 

PRICELINE.که خود را با این استراتژی تطبيق داده است 

 برای تسویه حساب کردن شرکت کنندگان در حراج بافروشنده استP٢P ) نقطه به نقطه: مدل تجارت الکترونيکی P٢P )PEER TO PEERتجارت 

 در چھارچوبی کار می کند که افراد بتوانند مستقيما با ھم پول رد و بدل کنند وP٢P . تجارت PAYPALکه مشھورترین آنھا سرویسی است به نام 

ھای ھمراه تعداد افراد بيشتری را در دادوستددر حاليکه سھم اصلی داد و ستد پولی را نقل وانتقاnت رو در رو بعھده دارد، فن آوری تلفن 

 در قد و قواره ھای متفاوت، پرداخت مشتری ھا را از طریق حساب کارتONLINE بسياری از تاجران PAYPALغيرحضوری سھيم می کند. قبل از 

ھای اعتباری تجارت دریافت می کردند.

 می باشد، کاربران قادرند تا نقل و انتقاnت الکترونيکی پولی خود را انجامMASTERCARD که زیرمجموعه MONDEXبا استفاده از سخت افزار 

ه از تلفن ھمراه بدین صورت است که به جای فن آوریدھند و پول خود را از یک کارت اعتباری، به کارت اعتباری دیگر منتقل نمایند. نحوه استفاد

GSMری دیگری تحت عنوان پروتکل بکارگيری نرم افزار که استاندارد معمول ارتباطی تلفن ھمراه در بسياری از کشورھا، به ویژه در اروپاست،فن آو

 ناميده می شود، جایگزین می گردد. در اینWAP که به اختصار WIRELESS APPLICATION PROTOCOLکاربردی از طریق تجھيزات بی سيم 

واند نرم افزار مورد نياز کاربر خود را بر رویشيوه جدید، ھر تلفن ھمراه از طریق مرکز تلفن بایک کامپيوتر سرویسگر مرتبط می شود و می ت

امپيوتر سرویسگر که خود از طریق اینترنت و یا شبکهکامپيوتر مذکور فعال نماید. بدین ترتيب،استفاده کننده می تواند اط�عات خود را از طریق ک

 ) به مراکز تجاری و خدماتی متصل است، ارسال و یا دریافت نماید.VANھای ارزش افزوده ( 

 ) فروشنده با ادارهB٢A)BUSINESS TO ADMINISTRATION● تجارت 

تی است. تامين نيازھای دولت توسط شرکتاین نوع تجارت الکترونيکی، شامل تمامی مبادnت تجاری -مالی بين شرکت ھا و سازمان ھای دول

 در حال حاضر دوران کودکی خود را طی میB٢Aھا و پرداخت عوارض ماليات ھا از جمله مواردی است که می توان در این گروه گنجاند. تجارت 

 نشان دھند، به سرعت رشد خواھد کرد.کند، ولی در آینده ای نزدیک، زمانی که دولت ھا به ارتقای سطح ارتباطات خود تمایل و توجه

 ) مصرف کننده با ادارهC٢A)CONSUMER TO ADMINISTRATION● تجارت 

 ، دولت ھا احتماn مبادnت الکترونيکی را به حيطه ھاییB٢A و B٢C ھنوز پدیدار نشده است،ولی به دنبال رشد انواع C٢Aمدل تجارت الکترونيکی 

 دولت و مردم انجام می شود، گسترش خواھندھمچون جمع آوری کمک ھای مردمی،پرداخت ماليات بر درآمد و ھرگونه امور تجاری دیگری که بين

داد.

 که تاکنون بيان شد، مشخص است که با وجودی که تجارت الکترونيک پدیده ای تقریبا جدید وONLINEبا تجربه و آزمایش تمام مدل ھای تجاری 

 مطمئن، با سعی وخطا آزمایش می شود. مدل ھایONLINEنوپا اما بسيار فعال است، اما دانشمندان صنعتی معتقدند که یافتن منابع درآمد 

B٢C و B٢Bتژی ھایشان ھستند و روش ھایشان را بيشترین توجه را امروزه به خود جلب کرده اند، ولی مدل ھای دیگر ھنوز درحال تعدیل استرا

ما راجع به پنج سال ابتدای کارتجارت الکترونيک  مانند پنج سال ابتدای زندگی یک کودکگسترش می دھند. به ھر حال، عاق�نه است که 

بيندیشيم.

● تجارت الکترونيک در ایران

ت وابسته اند. ھدف بيشتر این شرکت ھا از پایگاهایران مانند دیگر کشورھا، دارای شرکت ھای بسياری است که برای توسعه بازار خود به اینترن

ھایی که در اینترنت ایجاد می کنند، ھمانا توسعه صادرات است.

 شرکت ھای بزرگ دنيا باسرمایه ھای ک�ن ومتاسفانه فروش در شبکه اینترنت مخارج زیادی دارد و برای بسياری مقرون به صرفه نمی باشد.

شرکت ھای متعددی نيز در ایران دست به ایجادپرسنل کافی، پایگاه ھای تخصصی را برای مواردی چون صادرات و فروش تجاری ایجاد کرده اند. 

 ندارد،این سازمان ھا به صورت جزیره ای و خود محورچنين امکاناتی زده اند، اما از آنجایی که ھنوز ھيچ متولی و مرکزیتی برای این پدیده وجود
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نجام می شود. ھيچ آمار دقيقی ھم از کاربراناقداماتی را انجام می دھند که ھنوز پروسه کامل تجارت را در بر نگرفته و به صورت مقطعی ا

آن نگاه نشده است. بنابراین، در مرحله کودکیاینترنت و استفاده کنندگان از کامپيوتر شخصی در دست نيست و ھنوز به صورت یک طرح ملی به 

طرح ملی، فرھنگ خرید جامعه امروزی ایران را تغيير دھد.و نوپایی است و نياز به مراقبت و حمایت زیادی از طرف دولت دارد. دولت باید با ارایه یک 

واھد زد، مطمئنا باعث پویایی اقتصاد کشور خواھدباید توجه داشت که سرمایه گذاری مالی و زمانی بر روی زمينه ای که در آینده حرف اول را خ

فه ارگان ھای دولتی و غيردولتی، وارد کردن اینشد. خوشبختانه، کشور ما ازپشتوانه خوبی از نظر نيروی جوان برخوردار است و در نتيجه، وظي

ژی جدید است.تکنولوژی به کشور و تشکيل دادن گروه ھای کاری، برای کار سازمان یافته بر روی این تکنولو

● نتيجه گيری

دگان این فرصت را می دھدکه در بازار جھانی و باانق�ب تجارت الکترونيک در حال اثرگذاری بر روی روش ھاست. تجارت الکترونيک به تمام فروشن

وچک امروز این ميليون خریدار با کمترین ھزینه رقابت کنند. اینترنت به سرعت در حال رشد است و تاجران ک٣٢عرضه کاnھای خود به بيش از 

فرصت را در اختيار دارند که ھمگام با آن رشد کرده و به غول ھای تجاری فردا مبدل شوند.

 تا بستری مناسب برای پذیرش این تغيير فراھم شود.ھر تغيير و تحول در جامعه، نيازمند تحول و دگرگونی در ساختار و قوانين و آداب و سنن است

 وانتقال اط�عات و کاnھا توسط موسساتتجارت الکترونيک نيز تحولی است در عرصه تجارت و اط�عات که به موجب آن، شيوه خرید و فروش

نولوژی مھيا شود، ازجمله این پيش نيازھا،دگرگون شده است. برای گسترش و پذیرش تجارت الکترونيک nزم است که پيش نيازھای رشد این تک

کی داده ھا اشاره کرد.می توان به زیرساختار مخابراتی، مسایل قانونی و ایمنی پيام رسانی و نيز مبادله الکتروني

ITanalyzeمنبع : پایگاه اط�ع رسانی 

http://vista.ir/?view=article&id=326345

اھداف استراتژيک در تجارت الکترونيک

برنامه و به كارگيری و استقرار موفقيت آميز تجارت الكترونيك به وجود یك 

مناسب بدون وجود استراتژی  نيازمند است.  مدون و مشخص  استراتژی 

الكترونيك ممكن است كليه ت�شھای شركت در راستای استقرار تجارت 

تجارت الكترونيك با شكست مواجه شده و ضمن ات�ف منابع مالی، انسانی

و زمانی حتی بقای سازمان نيز با تھدید روبه رو شود. گام اوليه و اساسی

تجارت استراتژیك  اھداف  طراحی  و  تدوین  شك  بدون  استراتژی  تدوین 

الكترونيك در چارچوب سلسله مراتب اھداف یعنی چشم انداز، رسالت و

اھداف بلندمدت و كوتاه مدت سازمانی است. در این مقاله برمبنای فرایند

چارچوب در  فرایند  این  استراتژیك  اھداف  استراتژیك،  ریزی  برنامه 

چشم اندازھا، رسالت و اھداف برای فعاليت در محيط الكترونيك تشریح می

شود.
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● مقدمه

 این شركتھا ناگزیر از ورود به عرصه تجارت الكترونيكموج تجارت الكترونيك تقریبا ھمه شركتھا را در تمامی اقتصادھا تحت تاثير قرار داده است و

تجارت ا لكترونيك است. اھداف استراتژیك تجارتھستند. گام اوليه و اساسی تدوین استراتژی بدون شك تدوین وطراحی اھداف استراتژیك 

 الكترونيك و كسب مزیت رقابتی در عرصه دنيایالكترونيك ھمانند یك چراغ راھنما، تمامی ت�شھا و اقدامات را در راه استقرار مناسب تجارت

 این مقاله به چگونگی تدوین این اھداف پرداخته میالكترونيك را تسھيل می كند. با عنایت به اھميت وجود اھداف استراتژیك تجارت الكترونيك در

شود.

● چشم انداز تجارت الكترونيك

يين چشم انداز تجارت الكترونيك سازمان است.یكی از مھمترین وظایف مدیران عالی سازمان و متصدیان تدوین استراتژی تجارت الكترونيك، تع

عكس می كنند. چشم اندازھای قوی و مناسب كاركنانچشم اندازھای برتر و عالی تجارت الكترونيك چيزی فراتر از اھداف تجاری و یا درآمدی را من

 چشم انداز قوی، كارا و مناسب ع�ئمی را به بازاررا ھماھنگ كرده و سرمایه گذاران را به سرمایه گذاری بيشتر در سازمان تشویق می كند. وجود

). ميلر١۶-١۵ PP ,٢٠٠٢ ,RAYPORT & JAWORSKIمی فرستد كه نشان دھنده توانایی سازمان جھت كسب رھبری بازار و تسلط بر بازار است (

)١٩٩۶,PP ۴٠-۴ه نگر است. چشم انداز آرزوھای) در تعریف چشم انداز بيان می دارد كه چشم انداز مقصد نھایی است كه جامع، گسترده و آیند٢

 انداز وضعيت ممكن و مطلوب آینده سازمانآینده سازمان را نشان می دھد و ابزارھای رسيدن به آن را مشخص می كند. به عبارت دیگر چشم

 در آینده به آن برسد را مشخص می كند و جایگاهاست. سازمان با تدوین چشم انداز تجارت الكترونيك وضعيت موردنظر و مطلوبی را كه قصد دارد

) مشاھده كرد.١سازمان را می توان درقالب شكل (خود را در بازار الكترونيك روشن می سازد. نقش چشم انداز را در تعيين وضعيت مطلوب آینده 

) نشان می دھد سازمانTO) مشاھده می شود در زمان فعلی (وضعيت موجود) كه وضعيت سازمان را در مقطع زمانی (١ھمانگونه كه در شكل (

ه باشد و ھيچگونه فروش اینترنتی نداشتهموقعيت مشخصی در بازار الكترونيك دارد. ممكن است درحال حاضر سازمان فقط یك وب سایت داشت

ی مناسب تجارت الكترونيك ت�ش می كند كه بهباشد و جزء پيروان و رقبای كم اھميت بازار الكترونيك تلقی شود. سازمان با تدوین استراتژ

) دست یابد.TNوضعيت مطلوب در زمان موردنظر (

ارت الكترونيك و ازجمله تحقق چشم انداز تجارتاستراتژی تجارت الكترونيك به عنوان یك وسيله و ابزار در راستای تحقق اھداف استراتژیك تج

ی موقعيت آینده خود در بازار الكترونيك استالكترونيك عمل می كند. وضعيت مطلوب نشان دھنده آرزوھا و خواسته ھای سازمان درمورد چگونگ

ز خود را بدین صورت تدوین نموده است: تغييركه ازطریق اجرای استراتژی تجارت الكترونيك تحقق می یابد. برای مثال شركت سيسكو چشم اندا

روشی كه كار می كنيم، زندگی می كنيم بازی می كنيم و یاد می گيریم.

● رسالت تجارت الكترونيك

مان چه چيزی را برای جامعه توليد می كند. رسالترسالت سازمان كه از آن به عنوان مأموریت و بيانيه رسالتی یاد می شود بيان می كند كه ساز

متمای از سایر سازمانھا  را  تعيين و سازمان  را  به فرد سازمان  منحصر  بنيادی  اھداف  می كندسازمانی  را مشخص  ز و جھت گيری سازمان 

)MOHAMMED.٢٠٠٢,P٣۴) رسالت سازمان ھدف سازمان و یا دليل وجودی آن را بيان می كند .(WHEELEN & HUBGER, ٢٠٠٠, P۶رسالت .(

كه مدیران دوراندیش سازمان درنظر دارندسازمان ضمن اینكه چشم انداز سازمان را عينی و ملموس می كند اعتقادات و جھت گيریھایی را 

). رسالت سازمانی تجارت الكترونيك باید چھار عنصر زیر را دربرگيرد:١٩٩۶, P۴۴-۴۵ ,MILLERمشخص می كند (

) تعھد سازمانی به ذی نفعان در بازار الكترونيك١

ارت الكترونيك مشخص كرده و خود را ملزم به تحقق آنسازمان باید انتظارات دی نفعان متعدد از قبيل كاركنان، مدیریت و سرمایه گذاران را از تج

ازده موردانتظار را به عنوان انتظارات ذی نفعان در بازاربدانند. برای مثال سازمان باید امنيت شغلی كاركنان، بھبود ارزیابی عملكرد و تامين نرخ ب

الكترونيك لحاظ كند.

) حوزه كسب و كار٢

B٢Cونيك مشخص كند. آیا سازمان قصد دارد در حوزه سازمان در رسالت تجارت الكترونيك خود باید محدوده و قلمرو فعاليت خود را در بازار الكتر

ھای خود را به صورت الكترونيك و یا ھر دو؟ اگر شركت در چندین كسب و كار شركت كند تاچه حد قصد دارد ھریك از كسب و كارB٢Bفعاليت كند یا 

ن كند یا اینكه درصدد است مبادnت و حمل ونقلتبدیل كند؟ آیا شركت قصد دارد فقط خدمات پس از فروش و مدیریت ارتباطات با مشتری را تامي
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دیجيتال و اینترنتی را نيز پيگيری كند؟

 ) منابع مزیت رقابتی تجارت الكترونيك٣

 را مشخص كند. اگر سازمان از منابع مالی كافی برایسازمان باید منابع و مھارتھایی را كه سبب ایجاد مزیت رقابتی در بازار الكترونيك می شوند

ھيم و اصول تجارت الكترونيك داشته باشد، ازمارك قوی،تامين ھزینه ھای استقرار و نگھداری تجارت الكترونيك برخوردار باشد، كاركنان آشنا با مفا

 دیجيتال باnیی برخوردار باشند، سازمان می تواند درمعروف و معتبر برخوردار باشد و محصوnت آن قابليت تبدیل دیجيتال داشته باشند و از قابليت

نتی به خودی خود و فی نفسه مزیت رقابتی تلقی نمیبازار الكترونيك به مزیت رقابتی دست یابد. نكته مھم این است كه بازار الكترونيك و اینتر

شوند.

) تصویر آینده سازمان به بازار الكترونيك۴

موردتوجه قرار گيرد. محيط فناوری به دليل اھميتدر رسالت تجارت الكترونيك سازمان، باید تغييرات محيط قانونی، رقابتی، اقتصادی و فناوری 

حياتی آن و تدارك زیرساختارھای بازار الكترونيك ازتوجه و اھميت ویژه ای برخوردار است.

) اھميت تدوین رسالت سازمانی را در سه مورد زیر معرفی می كند:١٩٩٣ ,ABELLابل (

) رسالت سازمان منطق روشنی از اھداف سازمان برای كاركنان ارائه می كند.١

ماید.) رسالت سازمان منطق روشنی از كسب و كار صنعتی كه سازمان در آن فعاليت می كند عرضه می ن٢

) رسالت سازمان استراتژی فعلی كسب و كار سازمان و جھت گيری آینده آن را بيان می كند.٣

ند برخ�ف چشم انداز تجارت الكترونيك كه حالترسالت تجارت الكترونيك دليل وجودی و فلسفه حيات سازمان را در بازار الكترونيك مشخص می ك

آینده نگر دارد رسالت حال نگر است و به زمان حال توجه دارد.

 (حال حاضر) وجود دارد. سازمان برمبنایTOمان رسالت سازمانی در عرصه بازار الكترونيك سنگ بنای استراتژی تجارت الكترونيك بوده كه در ز

)TNداز مطلوب تجارت الكترونيك در زمان آینده (رسالت تجارت الكترونيك و با استفاده از استراتژی تجارت الكترونيك درصدد رسيدن به چشم ان

است.

در این قسمت سه نمونه از رسالت شركتھای فعال در تجارت الكترونيك مطرح می شوند.

ردم حياتی بوده و حتی از آنھا نيز ارزشمندتر است.▪ رسالت شركت آ،او.ال: ایجاد یك رسانه جھانی كه به اندازه تلفن و تلویزیون برای زندگی م

ادله كنند. ما به تقویت تجربيات اینترنتی ھمه افراد▪ رسالت شركت ای.بی: ما به مردم كمك می كنيم تا از ھر نقطه از جھان ھر چيزی را با ھم مب

(فروشندگان، شركتھای كوچك، جستجوگران اق�م منحصر به فرد و...) ادامه خواھيم داد.

انه جدید و خدمات برتر می داند كه امكان اعمال▪ رسالت شركت مانستر: مانستر خود را متعھد به رھبری بازار ازطریق عرضه فناوری ھای نوآور

فراھم می سازد.كنترل بيشتری را به مشتریان (جویندگان شغل) و شركتھا برای فرایند استخدام و كارمندیابی 

● اھداف

انداز و رسالت، اھداف تجارت الكترونيك موردنظر خودسازمانھایی كه قصد تدوین استراتژی تجارت الكترونيك دارند باید پس از تدوین و تعيين چشم 

). منظور ازP۶ ,٢٠٠٠ ,HUNGER & WHEELENرا مشخص كنند. اھداف نشان دھنده نتایج نھایی فعاليتھای برنامه ریزی شده سازمان ھستند (

,٢٠٠٣ ,THOMPSONS & STRICKLANDاست (تعيين اھداف و ھدف گذاری تبدیل چشم انداز و رسالت سازمانی به اھداف عملكردی معين و خاص 

Pيری ھستند. صفت مشخصه اھداف تجارت الكترونيك). اھداف تجارت الكترونيك، مقاصد نھایی فعاليتھای تجارت الكترونيك بوده و قابل اندازه گ٩

كميت پذیری آنھا است به نحوی كه ملموس و عينی باشند.

ستند، اھداف تجارت الكترونيك را می توانبرخ�ف چشم انداز و رسالت تجارت الكترونيك كه حالت كيفی داشته و ازنظر كميت پذیری مبھم ھ

برحسب معيارھای مناسب به صورت عدد و رقم تبدیل كرد.

) اھداف عمده تجارت الكترونيك را در سه طبقه زیر خ�صه می كند:٢٠٠١,SABANسابان (

) بھبود فرایندھا:١

 درصد شركتھای به كارگيرنده تجارت الكترونيك،٣/۶٨ھدف تجارت الكترونيك می تواند حذف فرایندھای زاید و یا بھبود فرایندھای موجود باشد. 

بھبود فرایندھا را به عنوان یكی از اھداف خود قرار داده اند.
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) مھار ھزینه ھا:٢

 درصد شركتھا ھزینه ھا و افزایش كارایی را به عنوان ھدف تجارت١/١٧گاھی اوقات ھدف تجارت الكترونيك كاھش ھزینه و بھبود كارایی است. 

الكترونيك قرار داده اند.

) درآمدزایی:٣

 فقط از فروش١٩٩٧شركت «می بری» در سال در بعضی موارد ھدف از استقرار تجارت الكترونيك افزایش فروش و درآمدزایی است. برای مثال 

 به ھفت ميليون دnر٢٠٠٠روش اینترنتی این رقم در سال ساnنه ای معادل دو ميليون دnر برخوردار بود اما بعد از به كارگيری اینترنت برای انجام ف

عه این اھداف جزیی در).ھركدام از این سه ھدف كلی خود از مجموعه ای از اھداف فرعی و جزیی تشكيل شده اند. مجمو٢٠٠٠ ,DENNISرسيد (

) نشان داده شده است.١جدول (

مدیریت را برآورده سازند. اھداف مدیریتی ازسازمانھا در تكنولوژی اط�عات و سيستمھای اط�عاتی سرمایه گذاری می كنند تا اھداف متفاوت 

:(١٩٩۵ ,WEILL (سرمایه گذاری در تكنولوژی اط�عات و تجارت الكترونيك را می توان در سه دسته زیر بيان كرد

) اھداف مبادله ای:١

ی دریافتنی و سفارش گيری ھستند. این نوعدر این حالت سرمایه گذاریھا درصدد خودكار كردن رخدادھای مالی مثل حقوق و دستمزد، حسابھا

سرمایه گذاریھا ھزینه ھای نيروی كار و مدیریت را كاھش داده و كارایی را باn می برد.

) اھداف استراتژیك:٢

بازار از طریق رشد فروش  است. ھدف این سرمایه گذاریھا بيشتردر این حالت ھدف از سرمایه گذاری كسب مزیت رقابتی و افزایش سھم 

گسترش و رشد شركت است تا كارایی.

) اھداف اط�عاتی:٣

اھداف د این  مدیریت كند.  را  تا سازمان  یك زیرساختار اط�عاتی است  ایجاد  این وضعيت ھدف  مثل كنترل،در  مدیریتی  انجام وظایف  رصدد 

) نيز١٣۵-١٣۴ PP ,٢٠٠٠ ,DAN&DAN. دان و دان (بودجه بندی و برنامه ریزی بوده و ارتباطات، حسابداری و تجزیه وتحليل را توانمند می سازد

اھداف تجارت الكترونيك را در پنج طبقه زیر معرفی می كند:

) رابطه سازی:١

ی باشد. این كار ازطریق پست الكترونيك امكان پذیرھدف شركت ممكن است برقراری ارتباطات نزدیك تر، مستحكم تر، پایدارتر و ھمه جانبه با مشتر

می شود.

) حضور بين المللی:٢

اریابی صادرات باشد.توليدكننده ممكن است با استفاده از تجارت الكترونيك درصدد ورود به بازارھای جھانی و باز

ھایی مثل تبليغات و ترفيع باشد زیرا تبليغات) كاھش ھزینه ھای ارتباطی در بلندمدت: شركت ممكن است درصدد كاھش ھزینه ھای انجام فعاليت٣

اینترنتی ھزینه ھای كمتری نسبت به تبليغات سنتی و كاغذی دارد.

) ارائه خدمات به یك جامعه یا گروه خاص:۴

ت تمركز كند.شركت ممكن است ازطریق تجارت الكترونيك درصدد توجه به یك بخش خاص بازار باشد و بر آن قسم

) دسترسی به بازارھای جدید:۵

بخشی از فرصتھایی است كه اینترنت ارائه مییكی از اھداف شركتھا از به كارگيری تجارت الكترونيك دسترسی به بازارھای جھانی به عنوان 

كند.

ناكامی شركتھای دات كام در طی سالھای  از دnیل افت و  الكترونيك است٢٠٠١ و ٢٠٠٠یكی  تجارت  نبود شاخص واضحی از سودآوری   

)BIDGOLI, ٢٠٠٢, P۴به این مطلب در تعيين اھداف) به ھمين دليل حاصل نھایی تجارت الكترونيك باید به عنوان سود خود را نشان دھد. باتوجه ٣

كم كردن ھزینه ھا از درآمد حاصل می شود. تجارتتجارت الكترونيك می توان از معادله سود استفاده كرد. براساس معادله سود، سود شركتھا از 

كترونيكی شناسایی نمود:الكترونيك باید سودآوری خود را نشان دھد و بدین منظور می توان دو ھدف كلی برای تجارت ال

) اھداف كاھش ھزینه ھا:١
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د. تجارت الكترونيك به دليل افزایش سرعت، دقت وتجارت الكترونيك قابليت كاھش ھزینه ھای عملياتی و غيرعملياتی (اداری و پشتيبانی) را دار

رت الكترونيك مدیریت زنجيره عرضه به ھنگام وبھبود ارتباطات بين بخشھای داخلی و خارجی ھزینه ھای عملياتی را كاھش می دھد. ازطریق تجا

كيفيت بھتر تھيه كند. شركت می تواند با دسترسیكارا می شود و شركت قادر خواھدبود دروندادھای nزم را برای توليد محصوnت با قيمت كمتر و 

طعات پيدا كند. تجارت الكترونيك قادر به كاھش ھزینهبه عرضه كنندگان متعدد پایين ترین قيمت و باnترین و بھترین شرایط را برای خرید مواد و ق

وسسات مالی و اعتباری وجوھات مالی nزم را باھای غيرعملياتی سازمان را نيز ھست، چرا كه شركت می تواند با مراجعه به انواع بانكھا و م

ا با بھترین قابليت و آمادگی پيدا كرده و به كار گيرند.كمترین نرخ و بھترین شرایط بيابد. شركتھا ھمچنين می توانند نيروی انسانی موردنياز خود ر

منابع از خارج است. تجارت الكترونيك با حذفیكی از مھمترین كاربردھای تجارت الكترونيك كه سبب كاھش ھزینه ھای عملياتی می شود تامين 

خی فرایندھا سبب كاھش ھزینه ھای نيرویكاغذ و فرمھای كاغذی صرفه جویيھای عظيمی حاصل می كند. تجارت الكترونيك با خودكار كرد بر

.انسانی می شود. تجارت الكترونيك ھمچنين باعث كاھش ھزینه ھای بازاریابی و تبليغات می شود

)اھداف افزایش درآمد:٢

 دستيابی به مشتریان جدید و حتی مشتریان رقبا راتجارت الكترونيك محدودیتھای ورود به صنعت را پایين می آورد و امكان كسب بازارھای جدید و

حصوnت برای شركتھا ساده تر می شود.نيز فراھم می كند. با استفاده از تجارت الكترونيك امكان بازاریابی صادراتی و صادركردن م

تجارت الكترونيك باتوجه به مؤلفه مشتریان به چھار طریق درآمد شركت را باn می برد:

) افزایش تعداد دفعات خرید مشتریان.١

)جذب مشتریان رقبا و خصوصا رقبایی كه از تجارت الكترونيك استفاده نمی كنند.٢

) دستيابی به مشتریان جدید.٣

) مطالبه قيمتھای باnتر از طریق متمایز ساختن و سفارشی كردن محصوnت موردنظر مشتریان.۴

كه در تجارت ساعته شبانه روز باز بوده و امكان خرید از آنھا درھر لحظه از زمان وجود دارد این نكته ٢۴مغازه ھای اینترنتی ھفت روز ھفته و 

 مشھور است سبب افزایش خرید مشتریان و افزایش درآمد شركت می شود.٧/٢۴الكترونيك به قانون 

● نتيجه گيری

راتژیك است. سازمان ھدف، گيج و بی ھدف به سوییكی از مھمترین مراحل در فرایند برنامه ریزی استراتژیك تجارت الكترونيك تعيين اھداف است

ایی روشن به موفقيتھایی دست یافته باشد. با ورودپایانی نامعلوم گام برمی دارد. نمی توان فرد یا سازمانی را متصور شد كه بدون داشتن ھدفھ

الكترونيك در چارچوب چشم اندازھا، رسالت و اھداف تعيينابزارھای الكترونيك به عرصه تجارت سازمانھا باید نتایج موردانتظار خود را از فعاليتھای 

نيك، استقرار براساس نياز است. به عبارت دیگركرده تا موفقيت و بقای سازمان تضمين شود. نكته مھم در برنامه ریزی راھبردی تجارت الكترو

 تجارت الكترونيك نيازمند سنجش زیرساختھای نرم واستقرار تجارت الكترونيك نباید صرفا به عنوان یك مد در بين سازمانھا معرفی شود. استقرار

ج است.سخت سازمان، تعيين اھداف راھبردی، تدوین و انتخاب راھبردھا و درنھایت اجرا و كنترل نتای

منبع : ماھنامه تدبير

http://vista.ir/?view=article&id=248707

ايران، مسافر تاخيری تجارت الکترونيک
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برای بعضی ھا تجارت الکترونيک پروراندن آمال و آرزوھایی است که تاجرھای

،nسنتی برای رسيدن به آن حاضر بودند قدم در جاده ابریشم بگذارند. اما حا

نه جاده ابریشمی ھست که سختی ھایش را قبول کنند و نه راه و روش

تجارت بازیگران  برای خرید و فروش کاn می پسندند.  را  تاجرھای سنتی 

 الکترونيک به دگمه ھای کيبردی دل بسته اند که با بازی انگشتان روی آن به

فضای مجازی کسب وکار پيوند می خورند.

محيطی که ھمان اھداف تجارت سنتی را می طلبد، اما با شيوه ای نوین تا

بتوانند تجارت در فضای اینترنت را تجربه کنند.

شوند، مجازی کسب وکار حاضر  در عرصه  می خواھند   nبازیگرانی که حا

تاجران چای قندپھلو، امضای مکتوب و سند دست نویس نيستند. «ھویت

در به ویژه  الکترونيکی است.  فروشنده  یا  یک خریدار  اول  مجازی» شرط 

ت شده ای را می خواھد که حرف اول را در اینمواردی که عرصه کسب وکار گسترده تر می شود و ایجاد حس اعتماد برای خرید و فروش ھویت ثاب

مسير می زند.

دیجيتال، تجارت الکترونيک را سبب می شود.امضای دیجيتال در کنار امضای مکتوب، ھویت مجازی با ھویت ھای واقعی و... به پيوست گواھی 

تجربه کرده اند و اگرچه در دنيای مجازی اینترنت رفت وزمان زیادی نيست که بسياری از کاربران اینترنت، تجارت الکترونيک را در حد مرزھای داخلی 

يتالی اش باشند.آمد دارند، اما ھنوز به عنوان شھروند اینترنتی، نتوانسته اند صاحب ھویت ثابت از نوع دیج

لی است که درحال آماده سازی این پروژهدرحال حاضر، گواھی دیجيتال، پيش شرط اصلی تجارت آن�ین در سطح گسترده است و ایران چند سا

به سر می برد.

●گواھی دیجيتالی، شاه کليد تجارت آن�ین

ار الکترونيکی تعيين می کند. کاربرد گواھیگواھی دیجيتالی ھمان شناسنامه ای است که ھویت واقعی شما را به صورت مجازی و برای کسب وک

دیجيتال در حقيقت، استفاده از امضای دیجيتالی و رمزنگاری اط�عات است.

يد می توانيد با اعتماد به امضای دیجيتال طرفدر صورتی  که در فضای اینترنت، قصد مبادله الکترونيکی با ھویت مجازی مشخصی را داشته باش

مقابل و معرفی خود با استفاده از امضای الکترونيکی تان، به کسب وکار بپردازید.

کان رمزنگاری، اسناد و مدارک را با اطمينان کامل تبادلالبته برای شما این راه ھم وجود دارد که در صورت محرمانه بودن اط�عات، با استفاده از ام

کنيد.

 را بهCAرایه پروژه گواھی دیجيتال و راه اندازی مراکز درحال حاضر، مراکز صدور گواھی دیجيتال در ایران راه اندازی نشده است و وزارت بازرگانی ا

ر شناسنامه و حتی ساده تر از آن برای دریافت یکنيمه دوم امسال موکول کرده است. در صورت وجود این مراکز کاربران می توانند به سھولت صدو

گواھی دیجيتال که شامل مشخصات کاربر و الگوریتم ریاضی است، اقدام کنند.

ای خارجی برای صدور این گواھينامه اقدام می کنند.البته به غير از مراکز صدور گواھی دیجيتال در ایران، شرکت ھایی ھستند که از طریق شرکت ھ

 ھنوز ھم در ھمان وضعيت سير می کند. معموnپروژه گواھی دیجيتال در ایران، نزدیک به سه سال است که در وزارت بازرگانی سرگردان است و

امه دیجيتال نيست. اما این موضوع در ایران تمام حوزه ھا راوزارت بازرگانی در تمام کشورھا، تنھا عھده دار حوزه بازرگانی (تجارت  الکترونيک) گواھين

پوشش تمام حوزه ھا از سوی یک وزارتخانه، به زمانشامل می شود و شاید عمده ترین دليل، به تعویق انداختن پروژه گواھی دیجيتال باشد، چراکه 

طوnنی نياز دارد و قطعا کار بيشتری نيز می برد.

يک (شتاب) مسئوليت انجام این پروژه را به عھدهدرحال حاضر این پروژه در شرکت راھبر درحال انجام است که پيش از این شرکت خدمات انفورمات

داشت که بنا به دnیل وزارت بازرگانی به راھبر سپرده شد.

ام این پروژه مشارکت داشتند و حاn شرکتدر ھمين راستا، شرکت ھای «یوتيماگو» و «لوناس» متوليانی بودند که سال ھای گذشته، در انج

»Cryptomothicه آینده می سپارند.» در این پروژه فعاليت دارد. تمام اینھا موانعی است که اتمام پروژه گواھی دیجيتالی را ب
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●فرھنگ سازی به پيش نياز گواھی دیجيتال

رود آن را فراھم کنيم.ھميشه پيش از آنکه به فکر دستيابی به فناوری ھای نوین باشيم باید ظرفيت و انتظار برای و

لی بيشتر از حال حاضر در ایران، متحول کند.گواھی دیجيتالی یکی از فناوری ھای نوینی است که می تواند محدوده تجارت  الکترونيک را خي

ھی دیجيتال برایشان به ھمراه دارد آگاه باشند، شاید این موضوعکاربران اینترنت و به ویژه بازیگران تجارت  الکترونيکی باید از مزایا و امکاناتی که گوا

شد، اما در ایران برای بسياری از کاربران، تجارتبرای برخی کاربران که با تجارت الکترونيکی بيشتر آشنا و درگير آن ھستند موضوع جدیدی نبا

 (امکاناتی که دولت به مردم می دھد)، رایجG٢B (امکاناتی که بنگاه ھا به بنگاه ھا می دھند) و B٢Bالکترونيکی به معنی گسترده آن و در سطح 

 (امکاناتی که به مردم فروخته می شود) محدود کرده اند.B٢Cنيست و آن را به سطح 

روری می داند. وی می گوید: یک بعد تجارتدکتر زرگر، فرھنگ سازی برای توسعه تجارت الکترونيک پيش از عرضه زیرساخت ھای فنی آن را ض

گر به عھده بازیگرانی است که از تجارتالکترونيک، فناوری است و بعد مھم تر آن فرھنگ  سازی است که بخشی به عھده دولت و بخشی دی

، ھزینه تشویق کردن آنھا به این سمت گران و وقت گيرالکترونيک بھره می برند. بنابراین، اگر این بازیگران، تمایلی به منتفع شدن نداشته باشند

خواھد بود.

جاری است تا از سنتی بودن به سمت مزایای تجارتبا این وجود، یکی از راه ھای عملی ساختن توسعه تجارت آن�ین، تغيير در رفتار بنگاه ھای ت

الکترونيک پيش بروند.

شته باشند و ھمچنين از نظر فرھنگی آماده باشند تازرگر در این مورد معتقد است: سازمان ھا و بنگاه ھا باید به منافع این نوع تجارت توجه دا

ربرد آن برای سطوح مختلف تجارت آن�ین ایران بازیرساخت ھای فنی آن را به موقع عرضه کنيم. وی می گوید: در صورت وجود گواھی دیجيتال و کا

دنيا فاصله ای نخواھد داشت و خيلی سریع می تواند این فاصله ھا را جبران کند.

●نيمه پر تجارت آن�ین در ایران

ک حال حاضر در ایران است که نمی تواند برای حجمخرید و فروش ھای جزئی و یا آگھی ھای اینترنتی صاحبان کاn، عمده ترین نوع تجارت الکتروني

مبادnت این نوع تجارت موثر باشد.

تجارت الکترونيکی پيوست و برای رسيدن بهدکتر سعادت پورمظفری، استاد دانشگاه، معتقد است: ایران خيلی دیر به جمع دیگر کشورھا در 

سطح مطلوب، فاصله زیادی دارد.

 می رسد.۵٩م را دارد که این رتبه در سطح جھان به درحال حاضر ایران از ميان ھشت کشور خاورميانه، در آمادگی برای تجارت الکترونيک رتبه ھفت

يک است و حتی اگر ھمه موارد برای اجرایی شدنپورمظفری می گوید: آماده نبودن زیرساخت ھای فنی، بزرگ ترین مانع برای رشد تجارت الکترون

تجارت الکترونيکی در ایران مھيا باشد، باز ھم از خيلی کشورھا عقب تر ھستيم.

 (گواھیCA که با آمدن پروژه GtoB و BtoBسطح دکتر زرگر در این خصوص، نظر دیگری دارد و معتقد است: با وجود تکميل زیرساخت ھای فنی در 

ف اول را بزند.دیجيتالی) فعال می شود، ایران می تواند خيلی زود در خاورميانه و در تجارت الکترونيکی حر

 ھزار٧، در حدود ٢٠٠۶کی در سطح جھان و در سال دکتر زرگر، حجم مبادnت الکترونيکی در ایران را پایين می داند و می گوید: تجارت الکتروني

ریم، چراکه ھنوز تجارت الکترونيک در ایران در سطحیميليارد دnر برآورده شده که بھتر است در این ميان و در مورد ایران عدد و رقمی به کار نب

نيست که بتوانيم شاخصی برای تعيين حجم مبادnت آن تعيين کنيم.

ه محض اینکه راه بيفتد، حجم مبادnت ایران بهوی می گوید: در ت�ش ھستيم تا ھرچه سریع تر، زیرساخت ھای تجارت الکترونيکی آماده شود و ب

ن وجود، بر سر راه تجارت الکترونيکی موانع دیگریعدد بسيار باnیی خواھد رسيد که ھيچ از یک کشورھای منطقه به این آمار نخواھد رسيد. با ای

قوی برای تحویل کاn و ھمچنين رسيدھای دستی کهنيز وجود دارد که عدم وجود دروازه پرداخت الکترونيکی برای ھمه بانک ھا، فقدان شرکت ھای 

الکترونيکی که بتوانند مستقل از نام شرکت خود،ھنوز جای خود را به رسيدھای الکترونيکی نداده اند و عدم وجود فرصت برای سایت ھای تجارت 

در رسانه ھای دیداری تبليغ داشته باشند، جزء این موانع به شمار می روند.

●زنجيره قانونی تجارت الکترونيکی

 ماده به تصویب مجلس شورای اس�می رسيد. قانونی که درحال حاضر٨١ و در ٨٢قانون تجارت الکترونيک، زیرساخت حقوقی است که در سال 

به عنوان سند توسعه تجارت الکترونيک در وزارتخانه و سازمان ھای ذی ربط nزم اnجراست.
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معتقد است: سند توسعه تجارت الکترونيک اگرچهدکتر علی صنایعی، استاد دانشگاه، با بيان اینکه باید الحاقاتی به این قانون اضافه شود، 

این سند،کليه وظایف سازمان ھا و نھادھا را در مبادnتبه صورت مکتوب درآمده، ولی متاسفانه ھنوز به صورت کاربردی مورد استفاده قرار نمی گيرد. 

ن قوانين مکتوب باقی  مانده است.الکترونيکی مشخص کرد، اما به  دليل عدم رواج تجارت الکترونيک به صورت گسترده، در حد ھما

گوید: براساس تکليف برنامه چھارم توسعه، سازمان ھایدکتر زرگر در این زمينه و با اشاره به کاربرد تجارت الکترونيکی در سازمان ھای دولتی می 

 درصد مبادnت خود را از طریق اینترنت انجام دھند.۵٠ تا ٣٠دولتی باید 

 آماده  نبودن زیرساخت ھای فنی در این بخش، تجارتدر حقيقت بيشتر فعاليت این نھادھا در زمينه انجام مناقصه یا مزایده و... است که به دليل

برای اط�ع رسانی دیده می شود.الکترونيکی در سازمان ھای دولتی، بيشتر به صورت آگھی ھای مناقصه و مزایده در اینترنت و 

B٢C●فع� فقط 

 تجارت الکترونيکی است." این جمله ایست که"دولت مسؤول اجرای تجارت الکترونيکی نيست، بلکه فقط عھده دار توانمندسازی کشور در اجرای

ن راه برای سرعت بخشيدن به تجارت الکترونيک، حضوردکتر زرگر در خصوص وظيفه دولت در برابر تجارت الکترونيک بيان می کند و می گوید: مھم تری

: اگر برای نيروی متخصص، زمينه منفعت به وجودنيروھای علمی، نخبه و متخصص در این زمينه است که باید ھمراه با نوآوری باشد. وی می گوید

 و یا ھمان فروش کاn از سوی بنگاه ھاBtoC بياید، مشکلی نيست و تجارت الکترونيکی به سرعت می تواند به سطح مطلوب برسد. درحال حاضر،

به مردم و از طریق اینترنت تنھا شکل تجارت آن�ین در ایران است.

 به مرحله اجرا برسد،BtoB از لحاظ زیرساخت ھای فنی آمادگی اجرا ندارند و این درحالی است که اگر GtoB و BtoBزرگر می گوید: حوزه ھای 

 ھم ميسر می شود.GtoBبه دنبال آن 

●آینده پيش روی تجارت الکترونيک

nن ذی ربط آینده ای نزدیک را برای پيوستن آن بهبسترھای رسيدن به تجارت الکترونيک بسيار کم و ناکافی است و با وجود امکانات فنی که مسؤو

ھد شد. بنابراین پس از طی این مراحل، این بازیگرانحلقه تجارت الکترونيک وعده داده اند، بخشی از موانع بر سر راه مبادnت الکترونيک رفع خوا

 الکترونيک، توانمندی ھای ایران در این حوزه نيز بيشتر ازتجارت الکترونيک ھستند که باید دیواره ھای این حلقه را مستحکم تر کنند، تا با رشد تجارت

گذشته نمایان شود.

منبع : مجله گسترش صنعت

http://vista.ir/?view=article&id=233498

اينترنت موبايل؛ موج آينده انتشار تبليغات

ھنوز منافع زیادی در جست وجوی بازاریابی وجود دارد. به طوری که می تواند

به ما فناوری بھتری بدھد تا اھداف تبليغاتی خود را توسعه دھيم. در اینجا

ھيچ محدودیتی برای جست وجوی بازاریابی وجود ندارد. مردم تصور می کنند

این درباره  زیادی  ایده ھای  ما  اما  دارد  محدودیت وجود  بخش  این  در  که 

برای کسب یک فضای وسيع ما  فناوری داریم. دوم اینکه مھمترین ھدف 
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تبليغاتی، شبکه اینترنت موبایل است. تمام آلمانی ھا یک تلفن ھمراه دارند

در این مورد فقط کافی است که به موفقيت آیفون اپل در این کشور نگاه

کنيم.

● اینترنت موبایل؛ موج آینده انتشار تبليغات

مھر - اریک اشميت در گفت وگو با مجله آلمانی «فاز نت» فرانکفورت موج

گفت: و  دانست  موبایل  اینترنت  شبکه ھای  روی  را  تبليغات  آینده  بزرگ 

برخوردار آن�ین  تبليغات  توسعه  در  باnیی  پتانسيل  از  موبایل  «اینترنت 

 در١٩۵۵ آوریل ٢٧است.» به گزارش مھر، اریک امرسون اشميت متولد 

شھر واشنگتن است. وی در حال حاضر رئيس ھيئت مدیره و مدیر اجرایی

١٩٩٨شرکت گوگل است. شرکت گوگل را لری پيج و سرگی برین در سال 

ت که در ادامه می خوانيد:تأسيس کردند. مجله «فازنت» فرانکفورت آلمان مصاحبه ای را با «اریک اشميت» انجام داده اس

؟٢ا قرار دارد: اینترنت موبایل، فيلم و یا وب ● فعاليت ھای جست وجوی بازاریابی خيلی خوب پيش می رود، اما پتانسيل رشد برای گوگل در کج

ه می تواند به ما فناوری بھتری بدھد تا اھداف تبليغاتیاول از ھمه باید بگویم که ھنوز منافع زیادی در جست وجوی بازاریابی وجود دارد. به طوری ک

ور می کنند که در این بخش محدودیت وجود دارد اماخود را توسعه دھيم. در اینجا ھيچ محدودیتی برای جست وجوی بازاریابی وجود ندارد. مردم تص

 وسيع تبليغاتی، شبکه اینترنت موبایل است. تمامما ایده ھای زیادی درباره این فناوری داریم. دوم اینکه مھمترین ھدف ما برای کسب یک فضای

 کشور نگاه کنيم.آلمانی ھا یک تلفن ھمراه دارند در این مورد فقط کافی است که به موفقيت آیفون اپل در این

ھمراه دیگری نيز که از این پتانسيل برخوردار باشند،این تلفن ھمراه مجھز به اولين مرورگر وب واقعا قوی روی یک دستگاه ھمراه است و تلفن ھای 

ب�ک بری» و موتوروn نيز مدل ھایی را وارد بازاردر راه ھستند. نوکيا به زودی یک مدل از این نوع تلفن ھا را عرضه می کند به ھمين ترتيب «

براین با کمک این محصوnت، تبليغات می تواند به عنوانمی کنند. تمام این تلفن ھای ھمراه می توانند تا پایان این سال در دسترس قرار گيرند. بنا

 ارائه تبليغات به وسيله آنھا امکانپذیر است.مھمترین ھدف در عرصه اینترنت موبایل تبدیل شود چرا که تلفن ھای ھمراه کام� شخصی ھستند و

ت موبایل خواھد بود.این بدان معنی است که تبليغات رشد خواھد کرد و موج بزرگ بعدی در انتشار آگھی ھا، اینترن

● نظر شما درخصوص تبليغات تصویری و ویدیویی چيست؟

 خود را برای آنھا انجام دھيد و از سوی دیگر در موردفرصت ھای زیادی در فيلم و تصویر وجود دارد، اما چيزھایی ھستند که شما می توانيد تبليغات

ر می کنند اما موبایل در ھر زمانی کار می کند.برخی چيزھای دیگر نمی توانيد این کار را انجام دھيد. تبليغات تصویری تنھا گاھی اوقات کا

● آیا کسب وکار موبایل می تواند نسبت به وب و رایانه شخصی گسترده تر شود؟

به این توسعه چند سالی مانده است.بله. کسب وکار موبایل می تواند نسبت به وب و رایانه شخصی گسترده تر شود اما برای رسيدن 

به این بازار است؟ مارکو بوریس از یاھو می گوید که● آیا ابتکار گوگل در ارائه سيستم عامل «آندروئيد» ویژه تلفن ھمراه پاسخ درستی در ورود 

آندروئيد فقط نوعی ویندوز موبایل روی لينوکس است.

 چيست. آندروئيد یک توسعه واسط واین مقایسه درست نيست. مارکو خودش بھتر می داند. او خيلی باھوش است و می فھمد که لينوکس

برنامه ھای «ج برای  پایه» ویژه تلفن ھای ھمراه است ومتفاوت از بقيه سيستم عامل ھا است. این سيستم عامل یک سکوی توسعه ای  اوا- 

ی توانيم بگویيم که چگونه عمل می کند چرا که ھنوزبنابراین کاری با مایکروسافت ندارد. آندروئيد رایگان است و به راحتی اص�ح می شود. ما نم

توسعه نيافته است.

است. آیا می توانيد استراتژی پشت پرده● گوگل در عرضه شبکه ھای بی سيم «وایمکس» در آمریکا سرمایه گذاری ھای وسيعی انجام داده 

خودتان را بگویيد؟

، (ارائهClearwireبکه را قطع کنند. در شبکه ایده این سرمایه گذاری این است که ما متوجه شدیم ممکن است در آمریکا دستگاه ھای ھمراه ش

نت متصل می شود پاسخ دھد. گوگل موقيعت بسياردھنده اینترنت بی سيم) در آمریکا می تواند به تمام دستگاه ھایی که در حال حرکت به اینتر

 تجارت خوبی است و در عين حال از اصولClearwireی ما در پرقدرتی را برای ورود باز به اینترنت، برنامه ھای باز و شبکه ھای باز دارد. سرمایه گذار
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منابع آزاد نيز حمایت می کند. ما واقعا به دنبال رقابت باز ھستيم.

 آینده چه نقشی را در این بازار ایفا می کنند؟● اشتراک شبکه ھای اجتماعی با بازار تبليغات آن�ین بسيار جزئی است. شبکه ھای اجتماعی در

محصوnت تبليغاتی جدید می توانند در این شبکه ھابدیھی است که مردم وقت زیادی را در شبکه ھای اجتماعی می گذرانند. به اعتقاد من برخی از 

بر روی محصوnت تبليغاتی اجتماعی کار می کنيم.کار کنند اما تصور نمی کنم که این محصوnت ھنوز اختراع شده باشند. ھم اکنون ما و دیگران 

روی نقشه نشان می دھد. برخی از ناشران آلمانی● گوگل سرویسی را از ترکيب گوگل نيوز و گوگل ارث راه اندازی کرده است که اخبار محلی را 

درباره عملکردھای آینده این سرویس نگران ھستند.

 ھای خوب جواب دھند، دیگر به چشم انداز ناشران نگاهما ھميشه سعی کرده ایم که از جنبه ھای مختلف به کاربران نھایی نگاه کنيم و اگر این جنبه

 نھایی را بھتر حل کنيم.نمی کنيم. ما به جای اینکه به نگرانی ھای دیگران توجه کنيم ترجيح می دھيم مشک�ت کاربران

 سال کار خواھيد کرد؟٢٠● آیا این درست است که شما با لری و سرگی 

 سال دیگر در کنار آنھا ھستم.١۶ سال با ھم کار کنيم. بنابراین من تا ٢٠چھار سال قبل ما توافق کردیم که 

منبع : شھر الکترونيک یزد

http://vista.ir/?view=article&id=327957

اينترنت و کسب و کار الکترونيکی

كسب و كار اینترنتی

به عنوان دنيا یكی است ولی وقتی سيستم  اینترنت درھمه جای  گرچه نقش اساسی 

بخشی از سيستم اجتماعی به كارگرفته می شود، بطوركلی متفاوت است.درك این موضوع

بسيارحائز اھميت است. به یاد داشته باشيد تكيه امروز ما برروی تحليل مقایسه ای كسب و

كار الكترونيكی بين كشورھای آمریكا و ژاپن است یعنی اینكه چگونه فعاليتھای كسب و كار

رنتالكترونيكی این دو كشور با یكدیگر متفاوت است.قبل از ھرچيز، اجازه دھيد از پتانسيل اینت

هبگویيم. امروزه اینترنت تغييرات زیربنایی قابل توجھی در چگونگی انجام بسياری از كارھا ب

وجود آورده است. ما چگونه محصوnت را خرید وفروش، اط�عات را جمع آوری، ارتباط و تبادل

معلومات را برقرار و جریان كارھا را ساماندھی می كنيم. اینترنت سرعت فرآیندھا را افزایش

داده و مرزھای جغرافيایی را درھم نوردیده است و بویژه در انتظارات مصرف كننده كه نقش

به وجودآورده است. اساساً ھزینه ھای جست تحوnتی  دارد،  فروشيھا  عمده ای درخرده 

وجوی اط�عات ازطریق اینترنت تقریباً به صفر رسيده و بنابراین اگر بخواھيد چيزھای معمولی

نظر قيمت، كيفيت و خدمات با    رقبای سختی روبرورا بفروشيد، این خریدار است كه ھميشه برنده خواھد بود.به بيان دیگر، طرفھای فروشنده از 

ند آنچه را می خواھند براساس دسترسی آسان بهھستند. زیرا موانع ورودی برای كسب و كار الكترونيكی نسبتاً پایين است و مشتریان می توان

 درمعام�ت خرید   وفروش سھام آمریكا بسيار رایج شد. خط رقابتی اوليه از حق٩٠اط�عات از راه مقایسه بدست آورند.تجارت اینترنتی در دھه 
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ی بودند، سایه افكند. چنانچه ازطریق یك شركتسرویس دnلی موجود فراتر رفت و برتمام بنگاھھای معام�تی موجود كه متضمن ھزینه ھای فراوان

از طریق  اگر  ولی  معامله شوید.  وارد  آن شركت  نماینده  ازطریق  به چنينواسطه ای خریدكنيد، nزم است  نيازی  دیگر  وارد شوید،  اینترنت 

 ادامه٩٠س خود بكاھند. در دوره اول كه تا نيمه دھه نمایندگی ھایی وجود ندارد، در نتيجه شركتھای تجارتی اینترنتی قادر خواھند بود ازحق سروی

درصد از٣٠ عنوان مثال، در آغاز، شركتھا داشت، این رقابت درجھت كاھش ھزینه ھای خدماتی به عنوان یك راھبرد كليدی محسوب می شد. به

درصد و بزودی نيز٩٠ و٨٠ ،٧٠يف ازطریق رقابت به ھزینه ھای خدماتی را به علت استفاده از اینترنت تخفيف می دادند.پس از آن، این ميزان تخف

ار پيشرفته صورت گرفت. پس ازآن نرم افزاركمكیبطورعلنی به حد اشباع رسيد.سپس رقابت وارد مرحله دوم شد. دراین دوره رقابت، روی نرم افز

ی یافتند سھام را بھتر انتخاب كرده و موردبيشتری كه كاربری آسانتری داشت، توسعه دادند كه به كمك آن سرمایه  گذاران معمولی فرصت م

ایان رسيدند. ولی مردم ھمچنان فكر می كردند. این حتیتجزیه و تحليل قراردھند. شركت ھا دوباره، برای دوره ای معين در رقابت با یكدیگر به خط پ

وسعه دھد.بنابراین چنين رقابتی باز ھم بازار را اشباعبه فكر یك برنده جایزه نوبل ھم نمی رسيد كه بتواند نرم افزاری كمكی با كاربری آسانتری ت

ضی شركتھایی كه درتجارت باقی مانده بودند پایانكرد، برای شركتھا دیگر جایی برای پيشرفت باقی نمانده بود. این بار رقابت تنھا در بين بع

علت ناچيز بودن موانع ورودی به تجارت اینترنت، جانپذیرفت. خيلی از شركتھای كوچكتر مجبور به كناره گيری از بازار شدند.درتجارت اینترنت به 

سالم به  در بردن كار آسانی نيست. این نيز مزیت اینترنت را برای مشتریان نمایان تر كرد.

سرمایه داری آمریكا در برابر سرمایه داری ژاپن

ر روی تجارت الكترونيكی تأثير می گذارند، بد نيستبرای روشن شدن اخت�فات بين سرمایه داری آمریكایی و ژاپنی و اینكه چگونه چنين اخت�فاتی ب

تف به  این طریق  به  تا  تشبيه كنيم  انسان  بدن  به عملكرد  را  پيشرفته  از سرمایه داری  مالی،تصویری  یعنی:  ھيم عملكرد خدمات چھارگانه 

بدن، صنعت لجستيكی را به سيستملجستيكی، منابع انسانی و اینترنت كمك كند. سيستم مالی را می توان به سيستم گردش خون در 

مختلف، صنعت اینترنت را به سيستم عصبی،دستگاه گوارش بدن، صنایع خدماتی را برای منابع انسانی به سيستم توسعه و بقای ھورمونھای 

 ھای توليدی و تحقيقات و توسعه بسيار پرتوان است.صنعت توليدی را به  ماھيچه ھا و تحقيقات و توسعه را به مغز تشبيه كرد. ژاپن ھنوز در بخش

يچه ھا نمی توانند كل سيستم را به تنھایی حفظولی بطوركلی درصنایع خدماتی چھارگانه اصلی فاقد ھرگونه رقابت جھانی و طبيعتاً مغز و ماھ

 این صنایع چھارگانه توسعه دھد.در ميان صنایعكنند.مبارزه اصلی ژاپن در قرن بيست و یكم بر این است كه چگونه بتواند رقابت جھانی را در

م مالی چيست؟ این بخش دارای دو عملكردخدماتی چھارگانه، سيستم مالی از بنيادی ترین بخش ھا به شمار می آید. اما عملكردھای سيست

صنعتی.این كار بانك ھا و شركت ھای سھامی استكليدی است:اول تقاضا و جمع آوری سرمایه مصرف كننده به طور گسترده و تبدیل آن به سرمایه 

ھستند. سيستم ھای مالی را می توان به دو طبقهو دوم تھيه تمھيداتی جھت جلوگيری از خطر وارد شدن زیان به كسانی كه در كار تجارت واقعی 

رحالی كه تكيه گاه ژاپن بر روی دومی است.بهتقسيم كرد. طبقه مالی مستقيم و طبقه مالی غيرمستقيم. آمریكا دارای طبقه مالی اول است. د

نابع مالی مستقيم یعنی جمع آوری سرمایهتصور من اخت�فات اساسی بين ژاپن و آمریكا ناشی از اخت�ف در سيستم ھای مالی مربوطه است.م

مشتری به صورت سپرده گذاری از طریق بانك ھاصنعتی از سرمایه گذاران به وسيله بازارھای سرمایه ای. در منابع مالی غيرمستقيم، سرمایه 

 درصد از طریق منابع٢٠ درصد سرمایه ھای صنعتی از طریق منابع مالی مستقيم تأمين می شود و فقط ٨٠جمع آوری می شود. در آمریكا تقریباً 

 درصد دارایی ھای شخصی خود را در سھام سرمایه گذاری می كنند۵٠غيرمستقيم به دست می آید. بعبارت دیگر مردم در طبقات متوسط تقریباً 

 درصد از طریق مؤسسات مالی ترتيب دھنده طرح ھای بازنشستگی، ماليات و غيره. آنھا فقط٣٠كه این اقدام به وسيله خود آنھا انجام می گيرد، 

 درصد از سرمایه ھای صنعتی٨٠كوس است: تقریباً  درصد به صورت سپرده و پس انداز به بانك ھا می سپارند. سير این سرمایه گذاری در ژاپن مع٢٠

رض كنيم بتوانيم درصد از منابع مالی مستقيم تأمين می شود. به علت توسعه یافتگی اینترنت و متعلقات آن. ف٢٠از منابع مالی غيرمستقيم و 

اید به این علت كه مردم خيلی سخت كارمنابع مالی مستقيم را در ژاپن توسعه دھيم ولی انگار كار با این چيزھا درست شدنی نيست، ش

حال حاضر، چه مشخصات و ویژگی ھای اصلی حاصل اینمی كنند و برای آنھا به ندرت وقتی باقی می ماند تا به كار داد و ستد سھام بپردازند. در 

برا بازاری متكی بهاخت�ف است؟ در مورد آمریكا، كل سيستم اجتماعی براساس مكانيسم بازار است و این سيستم  ی عملكرد مكانيسم 

مراجعه كنيد چون گوش شنوایی برای حرف ھای شمابازارھای سرمایه است. اگر بخواھيد در آمریكا كسب و كاری راه بيندازید بھتر است به بانك 

ن نزد والدین، دوستان و غيره بروید. شما باید خودتانوجود ندارد. اول باید پول ھای نقد خود را به كار خرید سھام انداخته و بعد برای قرض گرفت

بنيانگذار یك بنگاه اقتصادی شده و تبدیل به یكمشغول كسب و كار شوید تا بدین اميد بتوانيد به مرحله اصلی خرید و فروش سھام برسيد. سپس 
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 بازگرداندنCEOآن سھامداران است. درنتيجه كار ميليونر شوید. این رؤیای تمام آمریكایی ھاست.در مورد شركت ھای رسمی، مالكيت بنگاھھا از 

تاه مدت است. این خود یك خ�ق دیناميكی منابعسودھا به صاحبان یعنی سھامداران است. بنابراین مدیریت خيلی زیاد دلواپس قيمت سھام در كو

شود. برای كاركرد مكانيسم بازاری، سيستماست كه منبع خارجی را به خود جذب می كند و منجر  به توسعه خدماتی چھارگانه پيش گفته می 

راسر جھان جذب می كند.از آنجا كه منابع انسانی نيز ازبایستی باز باشد. به علت باز بودن از طریق رقابت، آمریكا سرمایه و منابع انسانی را از س

اساس مدیریت بر روی بخش كاركنان حرفه ای وطریق بازارھای مختلف تجارت می شوند و از آنجا مردم می آیند و می روند، سيستم اجتماعی و 

 را تشكيل می دھند، آنھا نيز روی دیگر سكهچگونگی یكپارچه سازی این بخش ھا استوار است. درحالی كه عوامل فوق ھستند توانمندی آمریكا

بادل اط�عات و دانش فنی به طور طبيعی كاھشنقطه ضعف خود را دارند. اوnً این نوع سيستم فاقد فراگيری مستمر و پيوسته سازمانی است. ت

. برای كسانی كه می توانند رقابت كنند سيستمیافته و اگر چنين كنند، ارزش بازار سھام كاھش می یابد. مسأله دیگر مسأله طبقه متوسط است

ار است. ژاپن بعد از شكستش در جنگ جھانی دومآمریكا ایده آل است و برای اكثریت مردم كه قادر به رقابت نيستند، سيستم رقابتی خيلی دشو

يد سرمایه شركتی نسبت به محيط آمریكا دارد،متكی به منابع مالی غيرمستقيم شده است. از آنجا كه مدیریت ژاپنی متغيرھای بيشتری در تول

 با ھرگونه عملكرد خدماتی در درون گروه است. دراین نگرش را دامن زده كه ژاپنی ھا تودار بوده و مدیریتشان براساس ھمكاری ھای گروھی توأم

ژه اینكه این امور در اینترنت و لجستيكی صادقنتيجه نسبت به توسعه صنایع چھارگانه خدماتی در خارج از شركتھای گروھی بازمانده اند، بوی

ا و نظایر آنھا ھر كدام خط راه آھنھای خود را دارنداست. فرض كنيد شما به ژاپن آمده و وضعيتی را مشاھده كنيد كه در آن شركتھای سونی و تویوت

صادی ژاپن در واقع در كليه عملكردھایو فكر كنيد ژاپن كودن است،درست است؟ ممكن است برای شما خنده دار باشد، ولی نگاه ھای اقت

نی مدیریت برای كيفيت در عملكردھای خدماتی ازخدماتی خود اینگونه عمل می كنند. سوء تفاھم نشود، این بدان معنا نيست كه ژاپن در دانش ف

 جھانی بر حسب ھزینه و كارآیی ناكام ماندهدیگران عقب مانده  تر است.این به زبان ساده یعنی اینكه كشور در توسعه مستقل صنایع خدمات

ست و یكم با آن مواجه است. تأمين منابع مالیاست. اینكه چگونه می توان بر این مسأله فائق آمد، بزرگترین چالشی است كه ژاپن در قرن بي

ام شده اند. روی دیگر ھمين سكه، منابعغير مستقيم موجب بسته شدن سيستم ھا و تمركز آن بر روی سيستم بانكی اصلی و حفظ متقابل سھ

 ژاپن از گزینه ھای بيشتری از توليد سرمایهمالی غير مستقيم موجب نوعی از رقابت بی نظير در درون خود شده است. چون بنگاھھای اقتصادی

به وجود آورند و این آنھا را در یادگيری سازمانی وبنگاھی برخوردارند، این بنگاھھا توانستند یك نوع رابطه ھماھنگ بين نيروی كاری و مدیریت 

ت. برای رقابتی بودن در صنعت، شما به سهدانش فنی مدیریت ویژه یاری داده است. عامل دیگر تقویت بنگاھھای كوچك و متوسط در ژاپن اس

 این صورت حتی سونی و تویوتا ھم نميتوانند رقابتچيز نياز دارید: تكنولوژی برای داشتن این سه مورد و نيز كيفيت و قيمتھای رقابتی. در غير

سرمایه برای شركتھای متوسط بيشتر است،كنند.اینھا به وسيله شركتھای متوسط در ژاپن تأمين می شوند. در سيستم مستقيم، ھزینه ھای 

توسط ژاپنی نمی توانستند شوكھای نفتیچون خطرات سرمایه گذاری بيشترند. بدون سيستم مالی غير مستقيم، خيلی از شركتھای كوچك و م

یابند تا بتوانند توانایيھای تكنولوژیكی خود را از را از سر گذرانده و دچار ورشكستگی نشوند. آنھا توانستند بقای خود را حفظ كرده و فرصتی ٧٠دھه 

٢٠ درصد سرمایه از طریق منابع مالی مستقيم و ٨٠طریق منابع مالی غيرمستقيم تقویت كنند. در این باره نظرات موافق و مخالفی وجود دارند. 

د. آنھایی كه نمی توانند در آن رقابت كنند، متحملدرصد از طریق منابع مالی غير مستقيم ميتواند سيستم اجتماعی رقابتی زیادی را به وجود آور

. بنابراین توازن مطلوب چيست؟ مدیریت قرنضرر و زیان می شوند. با جریان سرمایه به طور معكوس، سيستم بيشتر بسته و غير شفاف می شود

 می كنيد، پارامتری ھستند، سعی كنيد توازن ایده آل رابيست و یكمی دیگر نباید در قيد و بند صفرھا و یك ھا باشد، مسائلی كه شما با آنھا برخورد

خود به وجود آورید.چگونه می توان در تجارت الكترونيكی پيروز ميدان بود

 سال از بقيه جھان جلوتر باشد، ولی ھم اكنون سؤال این است كه چگونه١٠در كسب و كار الكترونيكی، بيشك آمریكا پيشتاز جھان است و شاید 

ت در فعاليتھای تجاری ھميشه این مزیت را داردمی شود به آمریكا رسيد و سپس در كسب و كار الكترونيكی از او سبقت گرفت. باب كردن اینترن

 به شما نزدیك و ھمه آنھا را با ھم بر روی یك صفحه دركه در آن چيزھا را در یك فاصله نزدیك به شما قرار خواھد داد، چيزھای خيلی دور از شما را

 با ھمكارانتان در ارتباط باشيد، دیگر ھيچ اخت�فی بين شما و ھمكارانتان كه در یك طبقهe-mailمقابل شما قرار خواھد داد. اگر انحصاراً از طریق 

وقتی درباره مزیتھای اینترنت از نقطه نظر سرعت،پایين تر از ھمان ساختمان ھستند، با ھمكاران دیگرتان كه در نيویورك ھستند، وجود ندارد. 

ت اینترنت معطوف است. حال آنكه آنچه نادیدهكاھش ھزینه، كارآیی فوق العاده و غيره بحث می كنيد، نقطه نظر شما فقط به نيمی از تأثيرا

 كه قب�ً ھم گفتيم، سيستم آمریكا بر روی بخش كاركنانمی گيرید، این است كه در اثر استفاده ھمزمان از اینترنت چيزی را از بين ميبرید. ھمانطور
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در این سيستم اثرات نامطلوب اینترنت در ابتداحرفه ای و چگونگی ھموار كردن تداخ�ت تجاری با ھدف اتحاد عناصر مختلف اجتماعی متكی است. 

ه است و نباید نادیده گرفته شود. این دقيقاً ھمان نكتهناچيز است و بنابراین به طور كلی نادیده گرفته می شود. در ژاپن، اثرات نامطلوب قابل توج

 وCovisentیق آمد. این نقطه نظر را می توان از طریق راھبردی است كه به وسيله آن می توان در مبارزه كسب و كار الكترونيكی در برابر آمریكا فا

 كه یك شركت تكنولوژی اینترنتی بودهCovisent كه یك شركت خودروسازی در ژاپن است، مورد بررسی قرار داد. بگذارید در ابتدا راجع به Aشركت 

رچه سازی صنایع اتومبيل سازی جھانی و با ھدف كاھشو به وسيله دایمر كریسلر، فورد، جنرال موتورز، نيسان، رنو، كامرس وان و اوراكل جھت یكپا

، پژو و سيتروئن به این ابتكار عملPSAبدھم گرچه قيمت، كارآیی و كيفيت بيشتر كوتاه كردن زمانھای راھبردی بازاریابی تشكيل یافته، توضيحی 

ن ابتكار سرباز زدند. در واقع كليه این شركتھا از طریقنپيوستند. در ميان شركت ھای خودروساز جھان، تویوتا، ھوندا، فولكس واگن و بی.ام. و از ای

یكا و شعب آن در آمستردام، توكيو و ریودوژانيرو قراراینترنت به وسيله شركت ھای قطعه ساز به ھم مرتبط شده اند. مركز اصلی آن در سوت فيلد آمر

 عھده دارCovisentت. در شرایط واقعی دارند. این یك شركت مستقل است كه سرمایه آن از طرف شركتھای خودروساز مربوط تشكيل شده اس

 اوقات سيكل توليد با ارائه اط�عات زمان واقعیانجام كارھای زیر است: برقراری سھولت ارتباط بين خودروسازان و تھيه كنندگان قطعات، كاھش

ی كليه مصرف كنندگان. كاھش زمان تھيه وقطعبرای پشتيبانی در تصميم گيری، در اختيار قرار دادن كليه اط�عات در درون سيستم موجود برا

دسترسی آسان به اط�عات مربوطه، كاھش موجودی وھزینه ھای مربوط. در معرض دید قرار دادن برنامه ھای توليد در زنجيره تھيه قطعات به علت 

 به نياز مندیھای مشتریان، افزایش سرعت درھزینه ھای حمل و نقل اوليه از طریق مدیریت كارآمد اقدامات لجستيكی، افزایش سرعت در پاسخ

 بسيار گستردهCovisent كيفيت. دامنه فعاليت انتقال اجزا، سيستم و زمان توسعه خودرو، سفارش تا تحویل و سرانجام افزایش سرعت در بھبود

و ماشين ھای توليدی و غيره نقش دارد. بدیناست. این شركت نه فقط در تھيه قطعات اتومبيل، بلكه در تمام مواد مصرفی مربوطه و محصوnت 

 شده است كه یكی از اعضای شركت باعلت، مشتریان در پی صرفه جویی كلی ھم در قيمت و ھم در زمان ھستند. به عنوان مثال، گزارش

است. آنھا نيز فقط در درصد از نظر ابزاری برای دو نوع برنامه ریزی توليد خودروھای آینده خود صرفه جویی كرده ۴٠ تا ٢٠ بين Covisentاستفاده از 

 كامپيوتر شخصی را برای كاركنان در چھار قاره خریداری كنند. شركت دیگری كه عضو١٠٠٠٠ توانستند تعداد Covisentظرف چند روز با استفاده از 

 ميليون دnری صرفه جویی كند. خ�صه اینكه، اثرات مثبت۵ ميليون دnر از كل ھزینه احداث یك پروژه ۵/١ مبلغ Covisentبود، توانست با استفاده از

Covisent بسيار پر اھميت اند. ھز ھزینه ھای ناپيدا در رابطه با استفاده از Covisent كدامند؟ من در رابطه با استفاده شركت Aاز اینترنت برای 

 كه از فرایندA شرح خواھم داد. قبل از این مقایسه، اجازه دھيد درباره فلسفه مدیریت شركت Covisentمدیریت زنجيره ای اش و مقایسه آن با 

))Just-in-time سود جسته بحثی داشته باشيم. به نظر من، فلسفه مدیریت شركت ((Aبه بھترین وصف ممكن ميتواند این عبارت باشد «توليد 

ری. بنابراین آشكار است كه گرانترین قلم انبار داریبه ميزان سرعت فروش دربازار» ھزینه ھای انبار داری متناسب است با ارزش واحد قلم انباردا

 ممكن می رسد. با استفاده از سيستم كشيدنی كابانمربوط به محصول نھایی است. با توليد به ميزان فروش، ھزینه گرانترین انبار داری به حداقل

»kabanليه عمليات توليدی از طرف پشت یعنی جایی كه)) )) دار ( استفاده از كارت در خط توليد برای نشان دادن وقتی كه قطعات مورد نيازند)، ك

Jitازمان یافته است. این اولين اصل درفرایند تغذیه اط�عات كاری از طرف پایين به طرف باn ولی خط سير مواد از طرف باn به پایين است، س

 ھر یك ازJitھمزمان با سرعت فروش باشد، اصل است. با ریزش معكوس برروی كليه عمليات، به منظور در اختيار داشتن سرعت مونتاژ نھایی كه 

 قلم در دقيقه باشد ولی فقط به دو قلم در دقيقه نياز باشد،٣مسيرھای عملياتی را به یك قسمت مسير بحرانی تبدیل ميكند. اگر ظرفيت شما 

ع حذف می شوند تا كار به سرعت مورد لزوم رسيده وشما از ظرفيت مازاد برخوردارید. بنابراین كار شما برروی خط بحران قرار ندارد. بعضی مناب

يد. اگر این كارگر نتواند در كار توليدی دیگری به كارجریان مونتاژ نھایی حفظ شود. به عنوان مثال، ممكن است كارگری مازاد باشد و او را حذف كن

 به كارگران چند مھارتی نياز دارد. فرایند خطAگرفته شود، ھيچ كاھش ھزینه ای صورت نخواھد گرفت. به ھمين دليل سيستم توليدی شركت 

لكترونيكی برای مدیریت زنجيره ای به تمام جاھا از جمله توليد كنندگان قطعات نيز كشيده می شود. وقتی آنھا از كسب و كار اAبحرانی شركت 

 می تواند بگوید اگر این روابط بطور چشم بسته با سازندگان قطعات كه به وسيلهAقيمت استفاده می كنند، نمی خواھند آن را تغيير دھند. شركت 

Covisentین را ھم خوب می داند كه نمی تواند به وجود آمده است، شروع به كار كند بيشتر فرصتھا از بين خواھد رفت. از طرف دیگر شركت ا

 درصد از بازار جھانی است. برای دستيابی به١۵ رقابت جھانی داشته باشد، ھدفش به دست آوردن Aاینترنت را نادیده گيرد. چنانچه شركت 

 برای مدیریت زنجيره ای قيمت از كسب و كار الكترونيكیAچنين ھدف بلند پروازانه ای، استفاده از اینترنت اجتناب ناپذیر می نماید. بنا براین شركت

آنھا شرایط مورد لزوم را برای ھمتا بودن در سایتشاندوnیه ای استفاده كرده است، در nیه پایين استفاده از اینترنت به منظور انجام شركا است. 
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 پذیرفته شوید، باید تقاضای خود را از طریق اینآشكار می سازند، اگر شما توليد كننده بعضی قطعات خودرو بوده و بخواھيد به عنوان یك ھمتا

 قطعه ای از خودرو نمونه ای وجود دارد. این٢٠٠٠٠سایت دنبال كنيد. در سایت اینترنت، یك اط�عات پایه مقایسه قيمتی و یك ليست تقریبی 

 دارای یك فرآیند مرجعیA ھم نياز ندارید. شركت Aقيمتھا برای چانه زدن نيست، بلكه عددی است كلی، شما حتی به صحبت كردن با شركت 

ند شما از پتانسيل بالقوه ای برخوردارید، آن را به اط�عاستاندارد است، اگر پاسخ آنھا منفی باشد، دليل آن را به شما خواھندگفت، اگر آنھا فكر كن

 پذیرفته شوید. به منظور جھانی كردن آنچه باAشما خواھند رساند و شما ميتوانيد به عنوان یك عضو جزیی در سيستم انتظاری شركت 

ه است. ھم اكنون در حال توسعه مراكزی جھت حمایت از تھيه كنندگان در اروپا، آمریكا، آسيا و غيرAتھيه كنندگان داخلی ژاپن انجام داده اند، شركت 

 به كارخانه شماA باشيد، می توانيد در یك برنامه حمایت از مركز شركت كنيد تا مھندسين شركت Aچنانچه متعلق به سيستم انتظاری شركت 

 یك ھمتا مورد نياز است، گفت وگو كنند.اعزام شده و راجع به مسائل كيفيتی، عمليات داخلی و كليه موضوعات اساسی دیگر كه به عنوان

ندكاری است. چنانچه شما آن را شفاف ھرگز ھيچ قطعه ای را از شما بدون م�قات رو در رو نخواھدخرید. این بخشی از یك فرآیند سرAشركت 

بوط به واجد شرایط بودن آشكار ميشود، حتی اگر در حالكنيد، می توانيد به عنوان یك تھيه كننده قطعات پذیرفته شوید. از آنجا كه كليه اط�عات مر

ا اخراج كنند. به بيان دیگر، رقابت یعنی این.تھيه كنندگان باشيد و نتوانيد ھریك از شرایط مورد لزوم را برآورده كنيد، ممكن است شما رحاضر ھم از 

ن ھمتاھای پذیرفته شده جھانی خود برخوردارند. اینمافوق این nیه، آنھا از یك شبكه درونی جداگانه برای فرایند فعاليتھای كسب و كار و در بي

عات مورد بحث را می توان در یك زمان واقعیشبكه درونی یك سيستم بسته است. محل سایتھای انبارداری و سطوح انبارداریشان برای كليه قط

 متفاوت است و از ضایع شدن بعضی عوامل مھم كه ممكن است در اثر استفادهcovisentیا كامپيوتری پيدا كرد، راھبردی این مدیریت مشخصاً با 

يد كامپيوتر می تواند كارھای مشابھی را با نرم افزارھایكوركورانه از اینترنت به وجود آید، جلوگيری به عمل می آورد. بنابراین، چنانچه فكر می كن

تنھا به یك طرف سكه نگاه كرده اید. من شما را بهمشابھی انجام دھد و در ھر كجای دنيا قابليت كاربری یكسان دارد، كام�ً در اشتباھيد. شما 

ار الكترونيكی به پای آمریكا رسيده و بعد آن رانگاه كردن به ھر دو روی سكه تشویق می كنم. در غير این صورت قادر نخواھيد بود در كسب و ك

 قرارداده و بگذارید آنھا به این نكته واقف شده وپشت سربگذارید. سعی كنيد این طرف بالقوه مخرب را ھم برای مشتریانتان مورد تجزیه و تحليل

اقل ممكن برساند، در اینجاست كه قادر خواھيد بود، تاسپس نرم افزاری را طراحی كنيد كه بتوانيد اثرات نامطلوب در استفاده از اینترنت را به حد

ا پيدا كند. چون چنين چيزی ھرگز حتی به قوهجای پایی در به دست آوردن مزیت رقابتی عليه شركت نرم افزاری كسب و كار الكترونيكی آمریك

مخيله آنھا ھم خطور نخواھدكرد.

www.payam.co.irمرجع: سایت 

منبع : مركز توسعه كارآفرینی
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CRMو تحول شناختی در عرضه کنندگان 

چرا مدیریت ارتباط با مشتری؟ مگر ما نمی دانستيم کاnھا یا خدماتمان را برای مشتری

ایجاد می کنيم؟ مگر تاکنون مشتریان را نمی شناختيم؟ به چه علت باید موضوع ارتباطات با
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مشتری مطرح باشد؟ مگر مشكلی در بازاریابی یا فروش ما به وجود آمده كه باید ما ھم

خود را گرفتار چنين موضوعاتی كنيم؟ آنانی كه به این مقوله پرداخته اند، در معرض رقابت و

مدر بازار جھانی فعاليت داشته اند، ما كه در آن شرایط نيستيم؛ چرا باید بی جھت ھزینه كني

و خود را به درد سر بيندازیم. در این شرایط ما موضوعات مھم تری نيز برای توجه داریم؛ از

جمله، وضعيت مالی و نقدینگی شركت، مسائل نيروی انسانی، توليد و مسائل اجرایی آن

 از كجا آمده كه اكنون باید خود را بهCRMكه اساس حيات شركت را تشكيل می دھد. بحث 

آن وابسته كنيم؟

 چيست و چهCRMارشناسان ما وجود دارد. پرسش ھای فوق و بسياری دیگر از ابھامات مشابه در ذھن گروھی از مدیران، مھندسان و دیگر ك

نتيجه ای از آن حاصل می شود؟

بھتر است بررسی خود را با مروری سریع بر سير توجه به مشتری آغاز کنيم.

الف ) سير ارتباطات با مشتری

 ـ مرحلۀ آغازین: توليد محصول توسط مشتری برای خویشتن١

يات او نيازمند تأمين مایحتاج ضروری بوده است. به اینکاn یا خدمات از چه زمانی به وجود آمد؟ طبيعی است از زمان آغاز حيات بشر، بقا و ادامۀ ح

 مرحله، روابط با مشتری معنای روشنی نداشته است. درترتيب، ھر خانواده کاnھا و خدمات مورد نياز را عموماً خود توليد و ایجاد می کرد. در این

واقع در این دوره، مشتری ھر کاn ھمان توليدکنندۀ آن بوده است.

 ـ مرحله توليد برای مشتری شناخته شده: شکل گيری بنگاه ھای نخستين٢

د نياز به وجود آمدند. تفاوت مرحلۀ نخستين یا اینبه تدریج با شکل گيری جوامع، سازمان ھا به طور خود به خود برای ایجاد کاnھا و خدمات مور

ما با تشکيل سازمان توليدی (بنگاه) این شرایط دگرگونمرحله آن است که در آغاز، آن که خدمت یا کاnیی را نياز داشت، خود آن را توليد می کرد؛ ا

 مانند آنھا یافت. در این مرحله، ھر چند بنگاه کاn یاشد. موارد ابتدایی آن را می توان در اشکال سادۀ توليد و عرضۀ کاnھا مانند ظروف سفالين و

ل فروش مشاھده می کند یا حداقل با آنان ارتباطخدمت توليدی را خود به مصرف نمی رساند (بلکه آن را می فروشد)، اما مشتریان خود را در مح

مستقيم دارد.

و مشتریان  به  ویژه  توجه  به  ع�قه ای  چندان  عرضه كنندگان  از  بسياری  شرایطی، طبعاً  چنين  معدوددر  از  صرف نظر  ندارند.  آنان  س�ئق   

، تا حدودی مصالح مصرف كننده را نيز در نظرعرضه كنندگانی كه به دnیل اخ�قی و پایبندی به ارزش ھای متعالی، در عين توجه به سود خویش

ت كسب سود ھر چه بيشتر یا دستيابی بهمی گرفته اند، وجه غالب بازار معموnً به  سوی بی توجھی به س�ئق و نظر مشتری و ت�ش در جھ

ین دیدگاه مستلزم صرف ھزینه است كه نھایتاً برسھم بزرگ تری از بازار متمایل می شود. در واقع، ھر ميزان توجه به س�ئق و نظر مشتری در ا

چندان متفاوتی در پيش رو ندارند. به طور كلی، در اینسود بنگاه اثر منفی دارد. مشتریان به جز انتخاب كاn یا خدمت ارائه شده به آنان، انتخاب 

 خط مشی اصلی ھر بنگاه را تشكيل می دھد. درشرایط ت�ش در راه توليد ھر چه بيشتر با كيفيتی كه معيارھای آن توسط بنگاه تعيين می شود،

بت عرضه كننده را تھدید نمی كند، بلكه درجهٔاین حالت، مشتری عم�ً وسيله ای در جھت سعادت و خوشبختی عرضه كننده است. نه تنھا خطر رقا

اطمينان آن به بقا بسيار باnست.

با تقاضای تحت كنترل (بازارھای اقتصاد جيره ای) مشاھدهنمونه ھای این گونه بازار را اكنون نيز می توان در برخی مناطق دور افتاده یا بازارھایی 

كرد.

 ـ مرحلۀ توليد برای مشتری ناشناخته٣

 را برای مصرف کنندگانی توليد یا ایجاد کردند کهبه تدریج با رشد و توسعۀ جوامع و افزایش کارآمدی و گسترش ارتباطات، بنگاه ھا محصوnت خود

لۀ سوم، در سير ارتباطات بنگاه ھا با مشتری بود.لزوماً آنان را رؤیت نکرده یا حتی تماس مستقيم نيز با آنان برقرار نکرده باشند. این مرح

ه و تقاضا به تعادل دیناميكی رسيده اند. اگر فرض كنيم دردر این دوره، كاnھا و خدمات توليد یا ایجاد و عرضه شده به بازار، در حد كافی بوده و عرض

بتواند محصول خود را با كيفيت باnتر، زمان تحویل كمتر وبازار محصوnت مورد نظر رقابت كامل برقرار باشد، طبعاً آن عرضه كننده ای موفق تر است كه 

 در بازار و قدرت و چاnکی آن در پاسخگویی به نيازھاینيز قيمت پایين تر عرضه كند. در این شرایط، توسعه و پيشرفت بنگاه وابسته به توان عمل آن
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مشاھده می شود محصول یك شركت با صرفبازار و نيز جلب و جذب مشتریان به روش ھای مختلف از جمله تبليغات است. در چنين شرایطی، 

برخوردار می شود، در صورتی  بازار  توسط  باnیی  قابليت جذب  از  فراوان،  تبليغاتی  قبولھزینه ھای  مورد  آن چندان  ممكن است كيفيت  كه 

مصرف كننده نباشد.

د یا امكان ورود رقبای قدرتمند بيشتر چندان فراھمدر این دوره، یا مجموع توان عرضه چندان تفاوتی با تقاضای بالقوه از ھر كاn یا خدمت ندار

ست. مصادیق این نوع بازار تا یكی دو دھه قبل در موردنيست. بنابراین امكان عرضهٔ یكبارهٔ كاn به بازار و كاھش سھم بازار ھر بنگاه پایين تر ا

ر قبال رقبا و نيز در نظر گرفتن نياز مشتریان بستگیبسياری كاnھا در كشورمان قابل مشاھده بود. در این حالت، بقای بنگاه به درك و رفتار آن د

دارد؛ اما به ھر روی، تقاضای عمومی برای محصول بنگاه وجود دارد.

مثال ھای این مرحله را می توان در اکثریت شرکت ھا و مؤسسات کشورمان مشاھده کرد.

 ـ مرحلۀ مسابقه برای رضایت مشتری۴

محصول در عرصه ھای گوناگون و نيز پيشرفت امکاناتاما مرحلۀ چھارم نيز در این مسير وجود دارد. به تناسب توسعه و گسترش توانایی ھای توليد 

شده و به این ترتيب، عم�ً رقابت آزاد بر سرتاسر زمينحمل و نقل و ارتقای توانایی ھای ارتباطی، به تدریج بازارھا به روی ھمه گونه محصوnت باز 

يش از این مرحله، ت�ش برای حفظ سھم بازارحاکم شد. در این محيط، حفظ سھم بنگاه در بازار به یکی از چالش ھای اساسی تبدیل شد. تا پ

اه (در برابر مشتریان) می شد؛ اما تحت شرایط جدید،نوعاً و عموماً محدود به تصميم گيری و رفتار در چھارچوب دیدگاه ھای مبتنی بر محوریت بنگ

، صاحبان صنعت ساعت سازی سوئيس که برای بيش ازدیدگاه ھای قبلی کارآمدی و قابليت خود را برای بقای بنگاه از دست دادند. به عنوان نمونه

 عرضهTexas Instruments پس از مشاھدۀ طرح ساعت دیجيتالی که توسط ١٩۶٩دو قرن یکه تاز محصوnت برتر با کيفيت عالی بود، در سال 

زی عوض نمی کنيم». در صورتی که سيکو وشده بود، چنين عنوان کردند: «ما ساعت ھای نفيس و طراز باnی خود را با ساعت ھای اسباب با

% سھم٨٠ ، حدود ٧٠ند سال تا اواسط دھۀ برخی دیگر از شرکت ھای ساعت ساز ژاپن با جذب سریع و ھوشمندانۀ آن فناوری توانستند ظرف چ

 دقيقاً مشابه ھمين خطا چند سال بعد توسطبازار جھان را در دست بگيرند. اشتباه سوئيسی ھا چه بود و ریشۀ آن در کجاست؟ عجيب است که

 توسطPC پس از ابداع سيستم ١٩٧۶ت. در سال بزرگ ترین و معروف ترین عرضه کنندۀ سيستم ھای کامپيوتر آن زمان، یعنی آی بی ام صورت گرف

ن جمله را تکرار کردند: «ما اسباب بازی ساز نيستيماستيو جابز در شرکت اپل، وقتی موضوع به اط�ع مدیران ارشد آی بی ام رسيد، آنان دقيقاً ای

 جانشين مناسبی برای تی وی گيم و بازی آتاری بود، به ویژه پس از ابداعPC بسازیم». آنان در آن شرایط ادعای غلطی نداشتند؛ در آن زمان PCکه 

Joystick .را از دست بدھد. این سال بعد آی بی ام به اشتباه خود پی برد؛ اما ھمين زمان کافی بود تا سھم بزرگی از بازار۵ این کاربرد تشدید شد 

شرکت پس از آن، ھيچ گاه به ھدف سھم بازار خود در این عرصه دست نيافت.

كان توليد محصول با محدودیتی مواجه نيست. ھر بنگاهدر دورهٔ سوم، ھر كاn یا خدمت توسط تعدادی عرضه كنندگان ارائه می شود و بازار از نظر ام

 سھم بازار را نيز از دست خواھد داد. توسعهٔدر صورتی كه نتواند نظر مشتریان را جلب كند، مطلوبيت كاnی خود را از دست داده و به زودی

 در یافتن قابليت رقابتی توسط بنگاه کسب می كند. بهامكانات توليد و عرضه و نيز نحوهٔ  به  كارگيری فناوری ھای نوین، در این عرصه نقش كليدی

مكان رشد و توسعهٔ سھم ھر یك از رقبا در بازار وجود دارد.علت توسعهٔ امكانات حمل و نقل، توانایی ھای ارتباطات و نيز فناوری ھای نوین در توليد، ا

ر عوامل بيرونی نيز می باشد. یكی از این عوامل كهامكان كسب سھم بزرگ تر از بازار ع�وه بر وابستگی به متغيرھای درونی بنگاه، متأثر از دیگ

سب رضایت وی از آن است.نقش اساسی در تعيين سھم بازار دارد، نگرش مصرف كننده به محصول بنگاه و نحوهٔ ارتباط و ك

 مشتریان، ارتباط مستقيم دارد.بقای بنگاه در این شرایط، با درك آن از مشتری و امكان یافتن، جذب، نگھداری و توسعهٔ جمع

ب ) قانون اساسی بقا: توجه به مشتری

وشن ترین استنباط آن است که در موقعيت ھای شرحدر دو مثال فوق که مشابه آن بارھا و بارھا تکرار شده و می شود، چه نکته ای نھفته است؟ ر

کننده را در خود می دید و آن را متعلق به مشتریداده شده، بنگاه اصليت و محوریت تعيين سليقه و تصميم گيری برای نوع مصرف کاn برای مصرف 

ی بالقوه عظيمی برای محصول وجود داشته است.نمی دانست. در صورتی که در ھر یک از سه مورد مذکور، رفتار بعدی بازار نشان داد که تقاضا

 محصول نقش دارند (یعنی کليۀ کارکنان) درک شده واھميت مشتری نه تنھا توسط مدیریت بنگاه، بلکه باید توسط ھمۀ افرادی که در توليد و ارائۀ

 به آن دست یافت؟ مأموریت و مسؤوليتبه عنوان شرط نخست انجام مسؤوليت ھا شناخته شود. آنچه مشتری می خواھد چيست و چگونه باید

نظر باشد؟ھر کدام از کارکنان در این جھت چيست؟ آیا اساساً این موضوع باید توسط ھمۀ کارکنان مورد 
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●ارزش آفرینی

أمين خواسته ای مشخص است. در شرایطی کهبرای ھر مشتری، روی آوردن به کاn یا خدمتی خاص به معنای دریافت و دستيابی به کارکرد و ت

وید؟ آنچه مشتری دنبال می کند، یک ارزش استعرضه کنندگان بسياری ھمان محصول را ارائه می کنند، به چه علت مشتری باید محصول ما را بج

د دستيابی به ارزش مورد نظر خود را دارند و درکه توسط محصول مورد نظر به او عرضه می شود. ھر گروه از مشتریان از خرید محصولی معين، قص

ی آورند.صورتی که این ارزش توسط کاnیی تأمين نشود، مشتریان به آسانی به دیگر عرضه کنندگان روی م

مين واقعی آن برای مشتری، در واقع ھستۀدر عرصۀ مدیریت ارتباطات با مشتریان، درک مفھوم ارزش آفرینی برای مشتری و ت�ش در جھت تأ

توجه به مشتری در جھان ق مرحلۀ چھارم از  آنکه در  با  موفقيت را تشکيل می دھد. امروز  بنگاه ھا واصلی  موارد متواتری از رفتار  رار داریم، 

 را کمی بيشتر مورد تأمل قرار دھيم؛ به این منظورتصميم گيری ھای مدیران ما نشان دھندۀ استنباط و برداشتی غير از این است. بھتر است موضوع

باید شاخص ھای رفتاری عرضه کننده در ھر کدام از چھار مرحلۀ مذکور را بررسی کنيم.

ج ) شاخص ھای شناختی و رفتاری عرضه کنندگان در مراحل چھارگانۀ توجه به مشتری

 منشا و ریشه ھای رفتار آنان با مشتری صورت نگرفتهتاکنون مطالعات و بررسی ھای چندانی روی ویژگی ھای بنگاه ھا در دوران ھای گوناگون از نظر

 مشتریان، در این عرصه تأملی خواھيم داشت. ایناست. در این موقعيت، با اشاره ای مختصر به ویژگی ھای عناصر شناختی بنگاه ھا در روابط با

می شود.طبعاً در دوران نخست به علت آنکه مشتری،بررسی برای ھر کدام از دوران ھای متفاوت در سير نگرش به مشتری و ارتباطات با او، دنبال 

 ـ شاخصه ھای دوران دوم١نوعاً خود عرضه کنندۀ کاn نيز بوده است، شاخصۀ روشنی قابل ذکر نيست.

برای کارکرد مناسب و کيفيت مطلو نياز  توليدکننده و عرضه کنندۀ آندر این دوره طبعاً شاخصه ھا و ویژگی ھای اصلی مورد  ب محصول توسط 

اختارھای بازار و شبکه ھای توزیع به آن درجهمشخص می شود. مشتری نقش روشنی در تعيين معيارھا برای این ویژگی ھا ندارد؛ چرا که ھنوز س

موارد مشابه ق از ميان طيفی از   nانتخاب کا متقاضيان مقایسه و  برای  توسطاز رشد نرسيده اند که  بنابراین ھر آنچه که  باشد.  ابل حصول 

 این دوران عبارتند از:عرضه کننده ارائه می شود، به ناچار توسط مصرف کننده جذب خواھد شد. مھم ترین شاخصه ھا در

▪در بازار:

ـ عدم گستردگی بازار

ـ نبود تنوع در گونه ھای محصول

ـ تغييرات بطئی و تدریجی در س�ئق و رفتار مصرف کنندگان

ـ ثبات نسبی در تعداد عرضه کنندگان

ـ ثبات نسبی در رفتار عرضه کنندگان

ـ تغييرات تدریجی در سھم بازار ( محلی ) ھر کدام از عرضه کنندگان

▪در ميان عرضه کنندگان (وجوه شناختی):

ـ ما آنچه را که می توانيم برای توليد محصول خود انجام می دھيم.

ـ تشخيص مطلوبيت محصول توليد شده با خود ماست.

ـ نارضایتی مشتری تأثيری بر کيفيت و نوع رفتار عرضه کننده ندارد.

ـ مشتری وسيله ای برای خوشبختی عرضه کننده است.

ـ چيزی به نام قدرت درک و شناخت مشتری معنا ندارد.

و برای مشتری نداریم.ـ ما ھر چه بتوانيم توليد می کنيم؛ مشتری خودش ما را پيدا خواھد کرد. ما اصراری در جستج

 ـ شاخصه ھای دوران سوم٢

، طبعاً رقابت عامل اصلی ارتقای کيفيت در جھت کسببه علت آنکه توليدکنندگان و عرضه کنندگان ھر کدام ت�ش وافر در توليد بيشتر و بھتر دارند

برای آنان نوعاًرضایت مشتری است. به ھر روی، عرضه کنندگان به دنبال افرایش سھم بازار یا ازدیاد سود خود  ھستند؛ اما مھم ترین عامل 

تباطات است. در این دوران، ھنوز شرایط بازار در حدی نيستبھره گيری از فناوری باnتر در توليد یا عرضه یا استفاده از امکانات برتر حمل و نقل و ار

بنگاه باشد. مھم ترین جنبه ھای ویژگی ھا در اینکه عدم تمرکز پيشرفته روی نيازمندی ھا و رضایت مشتری ب�فاصله منجر به تھدیدی برای بقای 
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دوران به قرار زیر است:

▪در بازار:

ـ گستردگی نسبی از نظر جغرافيایی و تنوع محصوnت مشابه

ـ ظھور قدرت بنگاه ھا در توافق یا کنترل بخش ھایی از بازار

ـ قابليت ورود یا خروج نسبتاً آسان تر رقبا

ـ وجود روند رو به رشد اھميت س�ئق و نيازمندی ھای مصرف کنندگان

▪در ميان عرضه کنندگان (وجوه شناختی):

ـ مشتری حق انتخاب کاnی مورد نظر خود را از ميان انبوھی از کاnھای مشابه دارد.

ـ با توجه به امکانات در دسترس، محصولی را که ما توليد می کنيم، بھترین است.

د.ـ بسياری از مشتریان قدرت درک و شناخت مناسبی در تشخيص کيفيت باn در کاnھای مشابه ندارن

وش برسانيم.ـ برای پيشرفت در تجارت، مھم ترین نکته آن است که به ھر طریق بتوانيم کاnی بيشتری به فر

يت کاnی ما تعيين تکليف کنند.ـ مصرف کنندگان و مشتریان ما ھنوز به آن حد از رشد نرسيده اند که برای نوع توليد یا کيف

ـ کيفيت و مطلوبيت مناسب محصولمان را ما تشخيص می دھيم، نه مشتری.

ی و در بيرون با نگرش مطلوب به مشتری ماندگار باشيم.ـ ما می توانيم در فرایندھا، سازوکارھا و فعاليت ھای درونی بنگاه، با نگرش دیگر به مشتر

ـ ما فعاليت می کنيم تا با فروش کاn یا خدمات به مشتریان خوشبخت شویم.

 ـ شاخصه ھای دوران چھارم٣

 افزایش آگاھی و نيز سازماندھی ساختارھای حفظدر این دوران اساساً نوع روابط عرضه کنندگان با مشتری تغيير کرده است. مشتریان به واسطۀ

رضه کنندگان در شرایط رقابتی، چاره ای به جز ت�شمنافع خویش، به آسانی س�ئق و خواسته ھای خود را بر عرضه کنندگان تحميل کرده اند. برای ع

ی توجھی به خواست و س�ئق مشتری مستقيماً برمداوم برای جلب مشتری از طریق تأمين خواسته ھا و نيازمندی ھای او وجود ندارد. ھر گونه ب

ن عبارتند از:سھم بازار عرضه کننده و در نھایت، بر بقای آن اثرگذار است. بارزترین ویژگی ھای این دورا

▪در بازار:

ـ ھمۀ عرضه کنندگان در شرایط حداکثر ت�ش برای بھينه کردن کاnی خود می باشند.

ـ ھيچ عرضه کننده ای به طور اتفاقی و تصادفی امکان پيشرفت و موفقيت در بازار ندارد.

.ـ مھم ترین نيروی تعيين کنندۀ تعادل عرضه و تقاضا در بازار و قيمت محصوnت، کيفيت آن است

ـ ویژگی ھای کيفيت محصوnت توسط مشتریان تعيين می شود.

ـ عامل بيرونی در بقا و رشد عرضه کنندگان، در رضایت مشتری نھفته است.

▪ در ميان عرضه کنندگان (وجوه شناختی):

ـ ما خوشبختی خود را در کسب و جلب رضایت مصرف کنندگان و مشتریان می بينيم.

رکز شده است.ـ تمامی ت�ش ما در آگاھی از س�ئق و نظرات مصرف کنندگان و تغيير خود در جھت تأمين آن متم

.ـ کيفيت مناسب و عوامل رضایت مشتری توسط ما تعيين نمی شود، بلکه توسط مشتری مشخص می شود

ـ مشتری و مصرف کننده، آگاھی باn و قدرت تشخيص قوی در شناسایی محصول برتر دارد.

شتری مجاز نيست.ـ ھيچ فعاليت، فرایند، رفتار یا سازوکاری در درون بنگاه بدون توجه کامل به اھميت نخست م

.ـ ما به فعاليت می پردازیم تا با برآوردن نيازھای مصرف کننده و حل مشک�ت او خوشبخت شویم

د ) نتيجه گيری: تأمل در شناخت خویش از مشتری

ب در این بحث  ارائه شده است. اساسی ترین مفھومی که  زیر  نمودار  در  از مطالب فوق،  تحول شناختیخ�صه ای  باشد، روند  نظر  مد  اید 

ست که یکی از رموز موفقيت بنگاه ھا در شرایطتوليدکنندگان و عرضه کنندگان در مفھوم مشتری و رفتار و رضایت اوست. به روشنی قابل درک ا

ستيابی به نتيجه گيری مشخص از بحث انجامکنونی، ارتقا به درک مناسب از شرایط بازار و اھميت تعيين کنندۀ رضایت مشتری است. برای د
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 این پرسش ھا، nزم است که این بار به خود و سازمانشده، مطلب را با چند پرسش به پایان می بریم. به منظور استفادۀ مؤثر از تفکر درباره پاسخ

خود از باn بنگرید و در صدد دفاع از خویش برنيایيد:

 یک از دوران ھای اشاره شده، نزدیک بوده است؟ ـ شما تاکنون چه درکی از مشتری داشته اید؟ دیدگاه شما در این موضوع به دیدگاه ھای کدام١

ه کدام دوران مربوط است. ـ با مرور و یادآوری اجمالی رفتار چند بنگاھی که می شناسيد، تعيين کنيد که نگرش آنان ب٢

تعلق به دیدگاه کدام دوران است؟ ـ بنگاه یا سازمانی که شما در آن فعاليت می کنيد، چه نگرشی به مشتری دارد و این نگرش م٣

گر کارکنان از مشتری مربوط به کدام دوران می باشد؟ ـ در فرایندھای درونی سازمان شما و در انجام فعاليت ھای معمول روزانه، درک مدیران و دی۴

داتی بتوانيد دیدگاه خود را به شرایط امروزین ـ اگر معتقد شده اید که دیدگاه شما به دوران چھارم متعلق نيست، فکر می کنيد با چه تمھي۵

برسانيد؟

می برد)، آیا اساساً اميدی به تغيير دیدگاه او وجود دارد؟ ـ اگر شخص دیگری از این دیدگاه برخوردار نباشد (با توجه به اینکه در کدام دوران به سر ۶

چگونه و با چه راھکارھایی می توان او را به دیدگاه امروزین نگرش به مشتری منتقل کرد؟

ب چه اشتباھاتی می شوند؟ ـ بنگاه ھایی که دیدگاھی به جز دیدگاه دوران چھارم را دارند، در رفتار بيرونی خود مرتک٧

چه تفاوت ھایی با دوران چھارم دارند؟ ـ اشخاصی با دیدگاه ھای دوران دوم و سوم، از نظر شخصيتی و ارزش ھای درونی فردی، نوعاً ٨

 چه تأثيراتی دارد؟ ـ نگرش نوع چھارم در دیگر جنبه ھای رفتار حرفه ای و خصوصيات روانی انسان ھا در سازمان،٩

ی نھفته است:ـ اساسی ترین مقوnت در جلب مشتری، نگھداری وی و حفظ وفاداری او به بنگاه، در چه موضوعات١٠

 ) ، کاnی آن، رفتار بنگاه، نگرش آن به مشتری، ارزش ھای بنگاه یا عاملی دیگر؟Brand●معروفيت نام بنگاه ( 

کسی که توليد و عرضۀ کاn می کند، مایيم؛

کسی که تصميم به عرضۀ کاn می گيرد مایيم، کسی که اگر

:نخواھد کاnیی توليد کند، مایيم. اما برای بقا در بازار یک چيز را باید به ناچار بپذیریم

کسی که در فعاليت ھای اقتصادی ما مطلوبيت، مرغوبيت و اساساً موفقيت کاnی ما

را تعيين می کند، ما نيستيم، بلکه مشتری است.

http://vista.ir/?view=article&id=226705

CRMاز نوع ايرانی 

قطعا شما ھم جمله "ھميشه حق با مشتری ست" را شنيده اید. ھميشه

 یک استاندارد وCRM است. CRMحق را به مشتری دادن مھمترین اصل 

پيدا می کنند و بعد از آن بازاریابی ست که توسط آن مشتری را  شگرد 

ت�ش می کنند تا وی را ھميشه نگه دارند و به یک خریدار و مشتری دائمی

تبدیل کنند.

CRMمی تواند باعث افزایش فروش و پایداری تجارت شود چرا که مصرف 

کننده از محصوnت، خدمات، نحوه معاشرت و قيمت ھای ما راضی ست و
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این یعنی پيشرفت و تدام توليد و فروش به لطف مصرف کنندگان و مشتریان.

عظيم و با بودجه ھای پانصد ھزار در اکثر فروشگاه ھا، شرکت ھا،موسسات و سازمان ھا بکارگرفته می شود. برخی آنرا به صورت CRMامروزه 

ایط داخل ایران طور دیگری ست.دnری انجام می دھند و برخی فقط به اصول خوش مشرب بودن آن اکتفا می کنند اما متاسفانه شر

قيمت گزاف به دستش می دھند حق خود رادر ایران مشتری جرات این را ندارد که حتی زمانی که محصول یا سرویسی با کيفيت نامطلوب و 

داوم کسب و کار فروشنده بسته به لطف او،بخواھد چه برسد به آنکه از سوی فروشنده اطمينان به او داده شود که ھميشه حق با اوست و ت

یعنی مشتری خواھد بود!

ندارد و مدیران شرکت ھا، موسسات و فروشگاهبا این تفسير می توان گفت به طور کلی مشتری مداری در ایران معنی و مفھوم خاصی را در بر 

موارد زیر دانست:ھا چندان ھم به آن اعتقاد ندارند که شاید از مھمترین دnیل این فقر فکری را بتوان نتيجه 

 ھای مدرن) اعتقاد به تجارت سنتی و عدم پذیرش نياز جامعه کسب و کار به استفاده از شيوه ھا و شگرد١

ت تامين واقعی نياز ھا از سوی توليد کنندگان و) پایين بودن کيفيت و کميت سرویس ھا و محصوnت و نبود ندان قدرت انتخاب به مشتریان در جھ٢

فروشندگان

) نبود بخش نظارتی کارآزموده، منصف و منسجم٣

قت را پشت دnیل غير منطقی و یک طرفهدر بسياری از موارد سھامدارن و مدیران شرکت ھا، موسسات و فروشگاه ھا سعی می کنند که حقي

رتی که یک کشور می تواند بدون عضویت در سازمانای چون عضو نبودن ایران در سازمان تجارت جھانی را بھانه کرده و بازیچه قرار دھند، در صو

ور مشتریان خود احترام بگذارد و برای بھبودھایی چون سازمان تجارت و یا گمرک جھانی ھم تجارت داخلی موفقی داشته باشد و به حقوق و شع

گر احترام به مشتریان و مشتری مداری اص�روش ھا و حذف سه عامل ضربه زننده ای که در باn ذکر شد کار مثبتی انجام دھد. به تعبير دی

ارتباطی با عضویت در سازمان ھا نظارتی و قانون گذار ندارد.

 دردی را دوا نمی کند، از پس نياز روز و تقاضاھا برعدم باور قدرت تجارت مدرن و تمایل به ماندن در ھمان بازار سنتی چند صد ساله پيش نه تنھا

نمی آید و تنھا در مدت کوتاھی به نفع فروشنده تمام خواھد شد.

 است به عنوان توجيه ترس از تجارت به سبکدر بررسی ھا و مصاحبه ھای حضوری به کررات جم�ت توجيھی را چون ارزان فروختن بھترین تبليغ

 پوستر، آگھی ھای مطبوعاتی و موارد اینچنينی کهھای مدرن را خواھيد شنيد. حاn زمانی که ما ھنوز به تبليغات اعتقادی نداریم و حتی از چاپ

ود دھيم؟ چرا که از مھم ترین اصول یک تجارتحداقل ھای اصول تبليغات برای تجارت ھستند می گریزیم چگونه می خواھيم حق را به مشتریان خ

موفق و به سبک نوین ھمان احترام به مشتریان است.

 مشتریان در جھت تامين واقعی نياز ھا ست کهدر مورد دوم که ھمان پائين بودن کيفيت و کميت سرویس ھا، محصوnت و نبود قدرت انتخاب برای

تاسف بيشتری کرد.از سودجویی و مافيایی بازی بسياری از قدرتمندان اصناف مختلف سرچشمه می گيرد باید ابراز 

ارخانه، شرکت و یا فروشگاه تنھا به سود وشاید این مھمترین عامل در عدم برقراری احترام به حقوق مشتریان کشور باشد. زمانی که یک ک

زار سھام می پردازد و از طرفی می داند کهحساب بانکی ھميشه شارژ خود می اندیشد و به جای توجه به رضایت مشتری به جایگاه خود در با

نمی ماند قاعدتا برای مخاطبان خود ھم احترامیجز تنھا سرویس دھندگان و توليد کنندگان موجود است و برای تنھا ماندن از ھر ت�شی ھم عقب 

قائل نخواھد بود.

ر زندگی روزمره و برآورده ساختن نياز خود مجبورپس بنابراین با درک این مسئله که مخاطب چه از من خوشش بياید و چه نيائيد برای حفظ نظم د

یابد و آنجا که باید کاھش بيابد و توليدات کنترلبه خرید از من است کيفيت ھا کاھش می یابد، آنجا که می بایست توليدات باnتر رود کاھش می 

سی اھميت ندارد.شده باشند سقف ھا و حدود شکسته شده اند. قيمت ھا غير منصافانه اند و رضایت مشتری برای ک

دارد و یا کسانی که نقش کارشناس اینعامل سوم نيز به کمک سایر عوامل می آید، نظارت و کنترل درستی توسط بخش ھای دولتی وجود ن

از موارد در تبانی ھا و رانت ھا اتوماتيک وار حقوقسازمان ھای نظارتی را بازی می کنند خود قدرت فن و تخصص کاملی را ندارد و نيز در بسياری 

بوب و متخلف بر می آیند!مشتری و مصرف کننده را پایمال می کنند و در دفاع از فروشندگان و توليدکنندگان نچندان مح

ن و فناوری ارتباطات و اط�عات می خوانيم وو در این بين زمانی که جمله "ھميشه حق با مشتری ست" را فقط در مج�ت . کتابھای تجارت مدر

دھند از خود می پرسيم پس کی حق با ما خواھدبعد از آن برای خرید به یک فروشگاه شيک و مدرن می رویم اما فروشنده ھا جواب س�م را نمی 
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بود!؟

ITanalyzeمنبع : پایگاه اط�ع رسانی 

http://vista.ir/?view=article&id=260754

e-Commerceو راھکارھای ورود به تجارت الکترونيکی 

اگر  دوران  حاضر به عنوان عصر ارتباطات خوانده می شود، یکی از مھمترین

علل آن گسترش شبکه ھای  الکترونيکی، خصوصاً اینترنت می باشد. با ورود

ابداع می شود تکنولوژی جدید راھکارھای استفاده تجاری از آن ھم  ھر 

(تجارت نام  به  مفھوم جدیدی  پيدایش  نيز موجب  اینترنت  توسعه شبکه 

) در نيمه دھه نود گردید. اگر چه تعریف تجارتe-Commerceالکترونيکی) " (

و تجاری  مقاصد  برای  کامپيوتری  ھای  شبکه  از  استفاده  الکترونيکی 

تجاوز ابتدایی  تعریف  این  از حد  بسيط آن  تأثيرات  اما  اقتصادی می باشد، 

می کند. با پيدایش تجارت الکترونيکی نوع جدیدی از کسب و کار به وجود

آن  به  گفته می شود. e-Businessآمده که   ?  e-Businessشامل شکل 

اداری، و  مالی  امور  توليد،  قبيل  از  سازمان  فرآیندھای  کليه  الکترونيکی 

مدیریت انسانی ، بازاریابی و فروش، تحقيق و توسعه می باشد. از این رو

آورنده  پدید  زمانی  و  زیرمجموعه  گاھی  الکترونيکی  ?e-Businessتجارت 

شناخته می شود. از جھت دیگر تغيير فرایندھای کنونی نيز به متولدشدن

منابع الکترونيکی  مدیریت  الکترونيکی،  مالی  امور   ، الکترونيکی  تـوليد 

?" دیگر منجر گردیده است. شرکت ھایی که قـصد ورود به عرصـهeانسانی، تبليغات روی شبکه، بازاریابی و فروش الکترونيکی و صدھا فرایند "

به جنبه ھای مختلف آن شامل  باید شناخت کاملی نسبت  الکترونيـک را دارند،  C٢B و... را دارا می باشند. C٢B، B٢B، B٢G، E٢Bتجارت 

(Business to Consumerه ارتباط بين یک واحد? ) یکی از شناخته شده ترین و در عين حال ساده ترین نوع تجارت الکترونيکی است که منجر ب

ای بين عرضه کنندگان و متقاضيان، باعثتجاری و مشتریان می شود. این مدل با گرفتن سفارش مستقيـم از مشتری به وسيله حذف واسطه ھ

کاھش ھزینه ھا و در نتيجه پایين آمدن قيمت شده است .

ود اختصاص داده? ) مھمترین نوع تجارت الکترونيکی است که بيش از نصف درآمدھای تجارت الکترونيکی را به خB٢B (Business to Businessمدل 

وزیع کنندگان و فروشندگان گردیده است .است. این مدل موجب ایجاد یک ارتباط گسترده جھانی بين تامين کنندگان ، توليد کنندگان ، ت

 مجازی است که نقص اینترنت نسبت به سایر کارکردھای اینترنت، به علت وجود یک رابطه فيزیکی بين طرفين ع�وه بر روابطB٢Bگسترش بيشتر 

را در اعتمادسازی جبران می کند.

 ) باعث تسھيل فرایندھای اداری توسط دولت شده است .B٢G ( Government to Businessکارکرد 
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 آغاز ھر گونه? ) منجر به آزاد سازی فعاليت ھای سازمان ھا از قيد محدوده فيزیکی سازمان می گردد . جھتE٢B (Business to employeeشناخت 

) الزامی است .Business Modelفعاليت تجاری ، داشتن یک" مدل تجاری " (

. بر اساس مدل تجاری ، مزایا و معایب تجارتمدل تجاری نحوه فعاليت ھای شخصی یا سازمانی را جھت دستيابی به سود اقتصادی بيان می کند 

الکترونيکی سنجيده شده تا مساله بودن یا نبودن در تجارت الکترونيکی مشخص شود .

● مزایای تجارت الکترونيکی :

ه اندک ، به علت مخاطبين زیاد در نھایت سود- گسترش بازار ھدف به یک بازار گسترده جھانی با ميليونھا مشتری ، حتی با داشتن سود سران

سرشاری حاصل خواھد شد .

nجذب سرمایه گذاران ع�قه مند به مشارکت در زمينه ھایی با ریسک با -Venture Capital. 

یده ھای خود را برابر شرکت ھای بزرگ به آزمایشاین امکان جدیدی است که اینترنت در اختيار شرکت ھای کوچک و متوسط گذاشته ، تا بتوانند ا

بگذارند .

د بھره جست .- ع�وه بر موارد فوق ، از کارکردھای ذکر شده نيز می توان در راستای پيشبرد مدل تجاری خو

● تحدیدھای تجاری الکترونيکی :

 را حاصل خواھد نمود . باید توجه داشت که از ھر- افتادن در دام تفکر غلطی که می پندارد با ورود به تجارت الکترونيکی یک شبه سود سرشاری

 شرکت در ھمان آغاز امر با شکست مواجه شده اند .٩ شرکت متولد شده ، ١٠

اقع اعتماد و امنيت دو کفه ترازو ھستند که با- وقتی که سازمان خود را با دیگری سھيم می شوید ، تا حدودی از امنيت خود می کاھيد. در و

سنگين ترکردن یکی ، دیگری از تعادل خارج می شود .

د گردید . عده ای بر این باورند که نمی توان تجارت- ورود اینترنت به ساختار ذھن بشر ، موجب تغييرات در فرھنگ ملل و به تبع آن شرکتھا خواھ

ه به عدم وجود زیرساخت ھای nزم در جامعه ، سعی درالکترونيکی را در جامعه ما پياده سازی نمود . گاھی با اشاره به عواقب آن و گاھی با اشار

رد و ما می توانيم با بھره گيری از برخی از این اجزاء ،مخالفت با تجارت الکترونيکی دارند . باید توجه داشت که تجارت الکترونيکی اجزاء مختلف دا

) دست یابيم.Partial e- Commerceبه تجارت الکترونيکی پاره ای (

م می شوند . به عنوان مثال فروشگاه زنجيره ایدر تجارت الکترونيکی پاره ای برخی از فرایندھای کاری به صورت غيرالکترونيکی و سنتی انجا

نتی انجام می دھد. شھروند از اینترنت به عنوان یکشھروند دارای زیرساخت ھای یکپارچه الکترونيکی نبوده و مبادnت پولی خود را نيز به صورت س

 و نقداً وجه آن را دریافت می کند . این مدل تجارتپل ارنباطی با مشتریان خود بھره گرفته و پس از دریافت سفارش آنھا ، اجناس را تحویل داده

الکترونيکی پاره ای نمونه ی بسيار کارآمد با توجه به زیرساخت ھای فعلی کشور ما می باشد.

)اقدام نمایند. طرح تجاری ، مجموعه ای از اھداف ، اساسنامه ،Business Planeپس از طرح مدل تجاری شرکـتھا باید به تھيه یک «طرح تجاری» (

به مشخص شدن اھد تجاری  مدون کردن طرح  بينی ھای مالی ھر شرکت می باشد .  پيش  برای مدیران، کارکنان،استراتژیھا ،  اف شرکت 

ت و موقعيت رقبا در برابر آن در نظر گرفته می شود. ازسرمایه گذاران و حتی خریداران می  انجامد .در طرح تجاری بازار ھدف ، مزیتھای رقابتی شرک

شته نمی شود بلکه طرح ھای مختلفی برایسویی بسترھای nزم برای کار و ضعف و قوت آنھا شناخته می گردند. طرح تجاری تنھا یک شکل نو

ه با داشتن یک طرح تجاری قوی می توان از مزیت شيوهارائه به مدیران، کارکنان، مشتریان، و مھمتر از ھمه سرمایه گذاران تھيه می شوند . امروز

 فعاليتھای با رشد نموی و بازگشت سرمایه باnھای جدید سرمایه گذاری پدید آمده بھره گرفت . این گونه سرمایه گذاران تنھا به مشارکت در

 به «بانک توسعه ی کشورھای اس�می» اشاره نمود.ع�قه مندند و حتی در کشور ما نيز نمونه ھایی از آن وجود دارد . از مھمترین آنھا می توان

م می آورد در پایان برنامه ریزی و شروع به انجام تجارتمشارکت با اینگونه سرمایه گذاران امکان استفاده از ارتباطات و تجربيات آنھا را نيز فراھ

? " مشھورند را داشته اند، باید آنھا را شناخته و بر مبنایLegacy systemالکترونيکی، شرکت ھایی که از پيش سيستم ھای خاص خود که به "

?) کنند. اگر این سيستم ھا در سازمان وجود نداردReengineering) فرایـندھای خود را طراحی مجدد (ISMاصول مدیریت سيـستم ھای اط�عاتی (

 موجودی به مقدار پيش تعيين شده، سفارشات بهباید بر اساس نيازھا از ابتدا خلق شوند . بعنوان مثال در یک سيستم یکپارچه با رسيدن سطح

ی گردد.?شرکت باید فناوری ھای nزم برایصورت خودکار فرستاده می شوند که باعث کاھش ھزینه ی باn سری و مھمتر از آن افزایش سرعت م

 شامل سایتھای معمولی یا پویا، امکان خرید ودستيابی مشتریان به اط�عات و خدمات را براساس طرح تجاری خود فراھم نماید. این فناوری ھا

www.takbook.com

www.takbook.com



اشد. با ایجاد سيستمھای اط�عاتی درفروش از طریق سایت، پھنای باند مناسب برای دسترسی سریع مشتری و به روزرسانی اط�عات می ب

 رسانی نيز به صورت خودکار انجام می شود.شرکت و یکپارچه سازی  آنھا، اط�عات مستقيما برای مشتری نمایش داده شده و عمليات به روز 

) را به وجود آورند یا از طریق آنھا با شرکای فعلی سریع تر و گسترده ای رابطهe-Partnershipسيستم ھای اط�عاتی می توانند شراکت اینترنتی? (

 و تأمين کننده قطعات الکترونيکی این شرکت که در ژاپن بود، رخ داد. برایVolvoبرقرار نمود. یکی از نمونه ھای موفق این گونه روابط بين شرکت 

نتيجهطراحی یک مدل جدید خودرو، ميکروچيپ کوچکی به منظور کنترل موتور اتومبيل در ژاپن ساخته ش ده بود اما کارشناسان ولوو به این 

، قطعه به سرعت طراحی مجدد شد و ولوو موفقرسيدند که ابعاد آن بيش از فضای موجود در طرح جدید است. با استفاده از ارتباطات شبکه ای

ی خارجی شراکت الکترونيکی دارند. این گونه شرکتھاشد اتومبيل را به موقع عرضه کند. در کشور ما ھم تعدادی از شرکتھای نرم افزاری با شرکتھا

ت تفاوت فاحش را برای طرف خارجی خود از طریق اینترنت ارسال می کنند. مدل تجاری این شرکتھا نيز به علCADمحصوnت نرم افزاری و طرح ھای 

اد یک تجارت الکترونيکی موفق در ایران را ضعفنرخ ارز و خدمات بين ایران و سایر کشورھا، مدلی موفق است. تصور عمومی مھم ترین مشکل ایج

ی درست قوانين فعلی است. اگر چه قوه قضائيهزیرساخت ھای تکنولوژیکی می پندارند، ولی شاید مھم ترین چالش موجود ضعف قانون و عدم اجرا

ترونيکی و قوانين موجود در سایر کشورھا به خارجبا اقدامی به جا و مناسب تعدادی از قضات کشور را برای تحقيق در مورد اینترنت، تجارت الک

اعزام کرده است، اما رفع این معضل مستلزم ت�ش تمامی قوای کشور می باشد.

ن گونه که اندیشه رسيدن یکباره به شرکتت�ش برای دست یابی به یک تجارت الکترونيکی، با ت�ش مداوم در طول زمان حاصل می گردد. ھما

ادرست می باشد. برای رفع مشک�تالکترونيکی موفق اشتباه است، این پندار ھم که حل ھر مشکل منوط به رفع مشک�ت قبلی است، ن

می توان از ھم اکنون و به صورت موازی ت�ش نمود.

▪ روزنامه : اصوnً تجارت الکترونيکی چيست و چگونه به وجود  آمد ؟

 آنکه به معنا و مفھوم آن پرداخته شود و در نتيجه- تجارت الکترونيکی زمينه ای است که امروزه صحبت زیادی در مورد آن در جامعه می شود بدون

ر چيز در مورد تعریف آن صحبت نمایيم . البته بایدفکر می کنم در این مصاحبه که محور آن تجارت الکترونيکی است بسيار مناسب است که قبل از ھ

در حال تغيير  و  تکامل بوده و طی چند سال گذشتهتوجه داشت که با توجه به اینکه تجارت الکترونيکی حوزه  جدیدی است که تعریف آن نيز ھنوز 

تاریخچه انجام فعاليتھای تجاری به صورت الکترونيکی(از  تغيير کرده است. ھرچند  بار  یاچندین   ، انتقالEDIقبيل مبادله الکترونيکی اط�عات 

 در حوالیe- Commerce) به قبل از توسعه اینترنت برمی گردد لکن واژه تجارت الکترونيکی ATM و ماشين ھای خودپردازنده EFTالکترونيکی پول یا

ات ورود شرکتھای کوچک و متوسط ، یعنی حدود سه سال پس از ورود اینترنت به عرصه تجارت مصطلح شد . این تحول مھم که موجب١٩٩۶سال 

ليرغم عمر کوتاه خود بر زندگی بشر به جای گذاشته وو نيز عموم مردم به فعاليتھای تجاری از طریق اینترنت را فراھم نمود، تاثيرات عميقی را ع

یده و تغييرات مستمری نيز در آینده نزدیک قابلموجب ایجاد تغييرات بنيادی در کليه عرصه ھا اعم از اقتصادی، اجتماعی، سياسی، و غيره گرد

 من در مقایسه با سایر تعاریف موجود از جامعيت وپيش بينی است. براساس یکی از آخرین تعاریفی که از تجارت الکترونيکی وجود دارد، و به نظر

) کاn (Exchange) و مبادله ی sell) و فروش ( buyفراگيری خوبی برخوردار است. تجارت الکترونيکی عبارت ایت از خرید (  productخدمات ، (

)services) و اط�عات(informationدر تجارت الکترونيکی فقط nبرای خریدوفروش) از طریق شبکه ھای کامپيوتر از جمله اینترنت. پس در نتيجه او 

 ھم در بر می گيرد و ثانيا nزم نيست حتما از طریقنيست و مبادله را نيز شامل  می شود، ثانيا فقط برای محصول و کاn ھم نيست بلکه اط�عات را

نابراین با این تعریف اگر شرکتی سایت ساده ایاینترنت انجام شود بلکه می تواند از طریق شبکه ھای کامپيوتری اختصاصی نيز صورت پذیرد. ب

ساس این تعریف جدید حتی دولت الکترونيکی ھمدرست کند و بر روی آن تنھا اط�عات خود را قرار دھد وارد تجارت الکترونيکی شده است. بر ا

دور( راه  از  پزشکی  الکترونيکی است. ھمچنين  تجارت  از  تجارتe-Medicineزیرمجموعه ای  زیرمجموعه ھای  الکترونيکی ھم جزء  آموزش  و   (

ا پوشش می دھد. تا آنجا که من اط�ع دارم اینالکترونيکی ھستند. در واقع تعریف جدید مانند چتری است که کليد کاربردھای اصلی اینترنت ر

اوn این تعریف نيز در آینده احتماn کامل تر خواھد شد وجامع ترین تعریفی است که ما فع� برای تجارت الکترونيکی داریم. البته باید توجه داشت که 

ارائه نمایند که ھيچ اشکالی ھم ندارد. مھم این است کهثانياً در حال حاضر نيز افرادی می توانند باشند که تعاریف دیگری برای تجارت الکترونيکی 

 از آن داریم تا نتيجه بحث قابل فھم تر باشد. درما وقتی در مورد تجارت الکترونيکی صحبت و یا تصميم گيری می کنيم مشخص کنيم که چه تعریفی

نتيجه در تعریف گفته شد در  تجارت الکترونيکی ھمان است که در این  از  از قبيل دولتاین مصاحبه منظور من  برگيرنده کاربردھای مھمی   

الکترونيکی، پزشکی الکترونيکی و آموزش الکترونيکی نيز می باشد .
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چگونه روی اقتصاد تاثير گذاشت؟▪ روزنامه: وقتی که اینترنت به عنوان یک ابزار قدرتمند چند رسانه ای وارد وزه تجارت شد 

 جدیدی را مطرح کرد که تا قبل از آن به ذھن کسیmultimedia شروع شد مدلھای تجاری ٩۴- ورود اینترنت بر عرصه تجارت که از حوالی سال 

يا با فروش موبایل کسب درآمد می کند. مدلنميرسيد. به بيان ساده مدل تجارت نحوه کسب درآمد یک شرکت از فعاليت تجاریش است. مث� نوک

ئه محصوnت و خدمات جدید به مشتریان بر رویتجاری این شرکت فروش موبایل است. عمده ترین چيزی که اینترنت به اقتصاد سنتی عرض کرد ارا

ا شرکتھا خدمات و محصوnت جدید را از طریق اینترنت بهاینترنت بود. البته این شروع کار بود و بعدھا این تاثير ادامه پيدا کرد به اینکه نه تنھ

 خوانده می شود . با ورود اینترنت به حوزه تجاری، شرکتھا دیگر مجبور نبودندC٢B Business to Businessمشتریان خود ارائه کردند - که در اصط�ح 

خود با شرکای تجاریشان را انجام دھند بلکه باکه با صرف چندین ميليون دnر، شبکه ھای اختصاصی برای خودشان ایجاد کنند تا مبادnت تجاری 

 بين خودشان مبادرت بورزند. حسنB٢Bبه صورت استفاده از اینترنت که یک بستر عمومی است و با قيمت بسيار کم توانستند به مبادnت تجاری 

 ھم با توجه به ھزینه پایين استفاده ازتحول جدید این بود که نه تنھا شرکتھای بزرگ بلکه شرکتھای کوچک و متوسط و حتی اشخاص عادی

تجارت، تجارت الکترونيکی به تجارت ميان شرکت ھایشبکه اینترنت توانستند وارد تجارت الکترونيکی بشوند. تا قبل از ورود اینترنت به عرصه ی 

زمانی که اینترنت وارد فعاليتھای تجاری شد چون از یکبزرگ و یا شرکت ھای بزرگ یا خریداران یا تامين کنندگان خودشان منحصر به فرد بود اما از 

) نيز بهSME (Small medium enterpriseبه بستر عمومی ارزان قيمت این کار استفاده می کرد امکان ورود شرکت ھای کوچک و متوسط موسوم 

ی خود از این طریق ھمکاری بھتر و مؤثرتری را درتجارت الکترونيکی فراھم شد. تحول دیگری که ایجاد شد این بود که شرکتھا توانستند با شرکا

شرکت دیگری توليد و شرکت بعدی بازاریـابیجھت رسيدن به اھداف خود به عمل آوند . به عنوان مثال محصولی را یک شرکت طراحی می کند و 

را به مشتریان به فروش برسانند و از اینترنت بهکرده و به فـروش می رساند. ھمه این شرکـتھا در یک طرف نيز ھـستند و می خواھند یک محصول 

C-Commerceدھا به عنوان ابزاری برای ارتقاء ھمکاریشان استفاده می کنند. این شاخه از تجارت الکترونيکی  بع

(Collabrative commerceی می کنند از طریق) موسوم شد که در آن تمام شرکتھایی که با ھم در جھت طراحی، توليد و فروش یک محصول ھمکار

 بود. قب� اکثر شرکت ھای  متوسط وE٢Bاسان یا اصط�حااینترنت فعاليتشان را انجام می دھند. تحول دیگری که اتفاق افتاد ارتباط شرکتھا با کارشن

شھر یا کشور نمایندگی داشت برای اینکه با پرسنل خودبزرگ نمی توانستند با کليه کارکنان خود به راحتی ارتباط برقرار کنند و اگر شرکتی در صد 

مدل جدیدی بود که پس از ورود اینترنت به حوزه تجارت شکل گرفت و در نتيجه حتیB٢Eصحبت کند با مشک�ت زیادی مواجه می شد. مدل 

دل دیگری که تا قبل از اینترنت وجود نداشت ارتباطشرکتھای کوچک ھم می توانند با کارکردن خود در اقصی نقاط کشور و یا جھان تماس بگيرند . م

نت انجام دھند. مث� بود که با آن شرکتھا توانستند فعاليتھا و کارھایی که با دولت دارند از طریق بستر اینترG٢Bشرکت  ھا با دولت یا اصط�حا 

شات موردنياز را پرداخت کنند و یا مجوزھای رسمی خود را از طریق اینترنت از دولت دریافت و اط�عات و گزارonlineماليات خودشان را به صورت 

نمایند.مبادله کنند و با اینکه در مناقصه ھا و مزایده ھایی که از طرف دولت برگزار می شود شرکت 

د؟▪ روزنامه: برای ورود به تجارت الکترونيکی مدیران شرکتھا باید چه تغييراتی را اعمال کنن

روی بياورند؟ مث�ً اگر فردی مدیرعامل ایران خودرو- در پاسخ به این پرسش اولين سؤال آن است که اص�ً چرا شرکتھا باید به تجارت الکترونيکی 

 ایستند و پيکان را با ھر کيفيت نامطلوبی و به ھربشود چه انگيزه ای دارد که پيکان را خوب توليد کند؟ وقتی که مردم برای خرید آن در صف می

 ھم ھستند چون می توانند آنرا گرانتر به یک نفر دیگرقيمتی می خرند . تنھا به این دليل که امکان خرید آن از جای دیگر را ندارند و البته راضی

ت بھتر به مشتریان باقی می ماند؟بفروشند. چه انگيزه ای برای مدیریت شرکت به منظور ارتقاء کيفيت، کاھش قيمت و ارائه خدما

نه فنرسازی خودرو رفته بودند می خواستند باچند سال قبل چند نفر از دانش جویان شریف برای انجام پروژه درسی کنترل کيفيت به یک کارخا

برد و در جھت روشن سازی افکار مدیر کارخانه به او توضيحاستفاده از دروسی که فرا گرفته بوده اند به آن کارخانه کمک کنند کيفيت فنرھایش را باn ب

فزایش خواھد یافت . نھایتاً مدیر کارخانه بعد از اینکه بامی دادند که با پایين آوردن ميزان ضایعات ھزینه توليد کاھش یافته و در نتيجه سود شرکت ا

تمایلی به پایين آوردن ضایعاتم ندارم  چون عمده سود من از محل ضایعاتم است. زیرادانش جویان صميمی شده بود به آنھا گفت که من اص�ً 

يد وقتی که سيستم اقتصادی طبيعی نباشد مثلمجبورم فنرھای سالم را به قيمت دولتی بفروشم ولی ضایعات را با قيمت آزاد می فروشم! ببين

ه و غيرطبيعی باشد، نتيجه اش ھم این است کهمورد فوق توليدکننده انگيزه ای برای باn بردن کيفيتش ندارد. این وقتی است که اقتصاد بست

معکوس نيز پيدا می کند .توليدکننده نه تنھا به دنبال کيفيت مطلوب و سرویس دھی بھتر نيست بلکه در مواردی انگيزه 

 فيزیک این قوانين فوراً خودشان را نشانمناسبات اقتصادی و اجتماعی ھم مثل فيزیک و سایر علوم قانونمند ھستند منتھی بر علومی مثل
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 زمين می افتد. متاسفانه بسياری ازمی دھند. مث�ً وقتی سيب از دست شما رھا می شود قانون جاذبه ب�فاصله عمل می کند و سيب به

ن دليل بسياری از مردم از این تاثيرات غافل میقانونمندی ھا در سيستمھای اقتصادی و اجتماعی تاثير خود را به کندی نشان می دھند و به ای

مانی ایجاد می شود که رقابت در بازار وجودشوند. مثال فوق تمھا نمونه ای از این موضوع است. انگيزه ھای درونی برای رشد و شکوفایی ز

ا بر س�مت بر رقابت نظارت کند. تنھا در این صورت کهداشته باشد. دولت نقش حاکميتی نظارتی خود را ایفا  می کند و تصدی را به مردم بدھد و تنھ

ر رقيبان این سرویسھا را می دھند و شرکتی که این کار راشرکتھا انگيزه درونی پيدا می کنند که کيفيت را بھتر کنند، چون اگر این کار را نکنند سای

در سيستم طبيعی اقتصادی شرکت باید کاn ونکند حذف یا ضعيف می شود. پس سيستمھا باید بطور طبيعی عمل کنند نه با دستور و بخشنامه. 

 اینصورت رقبایش که این کار را می کنند، برنده خواھندخدمات با کيفيت خوب و قيمت مناسب ارائه کند تا بتواند به حيات خود ادامه دھد چون در غير

 بر س�مت رقابت توسط دولت است وگرنه اگر قراربود. البته ھمانطور که گفتم رمز موفقيت در این مسير یکی ایجاد فضای رقابت و دیگری نظارت

مدھای خود و یا با معافيت از ماليات عرضه کنند، درباشد شرکتھای دولتی و نيمه دولتی و یا بنياد ھایمان کاnھا را با سوبسيد از محل سایر درآ

�ً موفقيتی حاصل نخواھد شد. در نتيجه اولينحاليکه رقبایشان در بخش خصوصی برای ھمان کار باید ماليات بپردازند، رقابت سالم شده و عم

ھتر از جمله تجارت الکترونيکی روی آورند تا ضمناصل این است که رقابت را تشدید کنيم تا شرکتھا مجبور شوند برای ایفای خود به سرویسھای ب

و در مدیران این احساس نيازمندی به ارتقاء محصوnتکاھش قيمتھا بتوانند رضایتمندی مشتریان را به دست آورند. حاn اگر فضای رقابتی ایجاد شد 

يزه nزم در مدیریت شرکت برای ورود به تجارتو خدمات بوجود آمد : سؤال این است که چگونه این کار را انجام دھند؟ پس حاn فرض کنيم انگ

کشور فراھم شده است. تازه از اینجا به بعد مسالهالکترونيکی ایجاد شده است، بسترھای مالی، بانکی، مخابراتی، فنی، امنيتی، و غيره نيز در 

ده کنيم. برای این کار اول مدیران باید در سازمان خوداصلی مطرح می شود و آن این که چطور باید در شرکت یا سازمان خود تجارت الکترونيکی را پيا

ختيار آنھا قرار دھد تا بتدریج ترسشان از کار با کامپيوترفرھنگ سازی کنند. اجازه  دھند کارکنانشان به اینترنت دسترسی داشته باشند. کامپيوتر در ا

بریزد.

ب بگذارند و برایشان روشن کنند که استفاده از تجارتاینترنت در اختيارشان بگذارند تا با آن کار کنند . بعد سمينارھا و ک�س ھای آموزشی متناس

 ھمکاری و ھمفکری خود کارکنان سازمان طی کنند.الکترونيکی چه محسناتی دارد و تناسب با ظرفيت سازمان دوران بلوغ تجارت الکترونيکی را با

حتی وب سایتی برای معرفی خود ندارد یکسره بهھيچ سازمانی نمی تواند یک شبه به یک فرد بالغ تبدیل شود. نباید انتظار داشت سازمانی که 

 جذب و ھضم در سازمان نياز به زمان دارد. دورانکاملترین مرحله تجارت الکترونيکی برسد. پياده سازی تجارت الکترونيکی مراحلی دارد و برای

: (E - Commerce maturity modelتکامل تجارت الکترونيکی پنج مرحله دارد. (

نت در اختيار ع�قه مندان قرار دھد.) شرکت یا سازمان با ایجاد یک سایت ساده اط�عات محصوnت و خدمات توليدش را از طریق اینتر١

) برای نگھداری اط�عات استفاده می شود و در نتيجه ضمنData base-)در این مرحله سایت شرکت بسيار بزرگ و لـذا از یک پایگاه داده ای (٢

صات یا قيمت یک کاn نيازی به تغيير تعداد زیادیایجاد گسترش سریع سایت نگھداری آن امکان پذیر می شود زیرا به عنوان مثال برای تغيير مشخ

 مرحله فروش از طریق سایت امکانپذیر است .ولیصفحه وب نداریم و تنھا کافيست اط�عات آن محصول را در پایگاه داده ای تغيير دھيم. در این

 انجام شود.onlineپرداخت ھنوز نمی تواند به صورت 

 و غيره را پيدا کند.e-mail، chat،voice) با سایت فروشنده از طریق وب،interaction) در این مرحله کاربران امکان تعامل (٣

د.) در این مرحله عمليات پرداخت بصورت امن نيز از طریق اینترنت برای مشتریان فراھم می گرد۴

نيازمند زمان طوnنی تری می باشد مرحله یکپارچگی ۵  است که در آن سيستمھایSeamlessness) مرحله آخر که بسيار پيش رفته است و 

می شوند. در که کاربران از طریق مرورگرھا با آنھا کار می کنند، با سيستم ھای موجود سازمان یکپارچه END FRONTواسطه با مردم یا اصط�حاً 

ی شده کاھش یافته و دفعه بعد که فرد دیگری میاین حالت اگر یک نفر از فروشگاھی کاnیی خریداری کند، موجودی کاnی مزبور به ميزان خریدار

ه در آن نتيجه موجودی جدید را می بيند. مرحله یکپارچه سازی کاملترین مرحله در تجارت الکترونيکی است کREAL TIMEخواھد خریدکند به صورت 

مھای ابتدایی تر اگر فردی کاnی خاصی راکليه عمليات مربوط به خرید مشتری در اعماق سيستم ھای سازمان فورا منعکس می شود. در سيست

شما را نداریم و اگر بخواھد کاnی مشابه ای برایشبخرد که موجودی آن تمام شده است از فروشگاه به او زنگ زده و می گویند که کاnی مورد نظر 

برای شروع کار خوب است و بھتر از حضور فيزیکیمی فرستند. این سرویس به عنوان مثال در فروشگاه ھای شھروند ارائه ميشود و البته این ھم 

 شود. مرحله باnتر این است که موجودی کاn بهدر فروشگاه برای خرید ميباشد ولی جزء مراحل پایين تر بلوغ در تجارت الکترونيکی محسوب می
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 برروی سایت وجود داشته باشد.REAL TIMEصورت 

▪ روزنامه: و به این مرحله بلوغ چگونه می توانيم دست پيدا کنيم؟

 به ھم متصل - یعنی سيستمھایی که در آن کليه عمليات در زنجيره  تامين کال او خدمات به صورت یکپارچهTOTALL SYSTEMـ برای رسيدن به

 - که منظور سيستمھایBack end . در Back end و دیگری Front endھستند- در تجارت الکترونيکی باید از دو زاویه حرکت کنيم. یک زاویه 

 مشکل کمترFront end و باید آنھا را ایجاد کنند. در سازمانی است - بعضی از شرکتھا و سازمانھا از قبل سيستمھای خود را دارند و بعضيھا ندارند

ی می توانيم آنھا را ایجاد کنيم. امروزه در کشورھایاست چون کمتر با رویه ھای موجود سازمان کار دارد و لذا با بکارگيری افراد متخصص به راحت

ا ھم معموn فرھنگ nزم و بسترھای مورد نيازپيشرفته چون دولتھا نقش خود در توسعه تجارت الکترونيکی را درست انجام می دھند و سازمانھ

) می زند.Business Model تجاری (برای راه اندازی تجارت الکترونيکی را دارند، حرف آخر را در موفقيت یا شکست سازمانھا مدل

ر مدل تجاری آنھا ھر دو در یک کشور فعاليت می کنند، یکی موفق تر است و دیگری ناموفق تر است و علت آنھم دGoogleو Yahooبه عنوان مثال 

% بازار موتورھای جستجوگر را به خود اختصاص داده و نه تنھا٨٠ که تا سه سال پيش کام� ناشناخته بود امروزه Google است. تا حدی که 

 به صورت غير مستقيم سرویس می دھد. اھميتOutsourcing را نيز از طریق AOL% ۵ و Yahoo% ٢٠% بازار را گرفته بلکه بازار ۵۵مستقيما 

Business Model مناسب برای موفقيت به معنی اھميت پایين استفاده از تکنولوژی مناسب و برتر ) که Google.از آن استفاده می کند ) نيست 

اصل خواھد بود.بلکه به این معناست که استفاده از برترین تکنولوژی نيز بدون داشتن مدل تجاری مناسب بی ح

ن تر از رقبایشان پيشی  گرفته اند. برای بازشدن بحثشرکتھای بسياری وجود دارند که با داشتن مدل تجاری بھتر عليرغم استفاده از تکنولوژی پایي

) ابداع شدند بعضیWeb Camه دوربينھای تحت وب (اجازه بدھيد چند مثال از مدلھای تجاری موفق در تجارت الکترونيک برای شما بزنيم. زمانی ک

ر مھدکودک ببينند تا مطمئن شوند با بچه ھایشان بدرفتاریاز مھدکودک ھا با استفاده از آن به مادران اجازه دادند از طریق اینترنت بچه ھایشان را د

دک ھایی که این سرویس را ارائه می نمودند موفق ترنمی شود. آن ھا با دیدن فرزندانشان در ھر لحظه، آرامش بيشتری پيدا می کردند و لذا مھدکو

 راه اندازی کرده است که با آن مشتریان در جریانWeb camبودند. اخيراً با استفاده از این ایده یک شرکت تعمير کار خودرو سایتی را با استفاده از 

پيچيده تری نيز استفاده نمی کند موفقيت چشم گيریپيشرفت تعميرات خودروی خود قرار می گيرند. این مدل جدید در ارائه خدمات که از تکنولوژی 

وی که به دنبال شروع بيماری جنون گاوی مثلرا برای شرکت مزبور به ھمراه داشته است. مدل تجاری موفق دیگر مربوط به یک رستوران فرانس

د در رستوران ھای بيرون غذا بخورند. این رستوران وببسياری دیگر از رستورانھا مشتریان خود را به ميزان زیادی از دست داد چون مردم می ترسيدن

یا کليک دیگر شناسنامهسایتی درست کرد که در آن اط�عات مربوط به گاوی که گوشتش را در آن رستوران می خورید می ت ببينيد و  وانيد 

 توانند مشاھده کنند. این طرح تجاری موفقبھداشتی و مزرعه ای که این گاو در آن بزرگ شده و عکس و تحصي�ت گاودارش را ھم مشتریان می

توانست مشتریان زیادی را به رستوران مزبور بازگرداند.

لزوماً وابستگی به استفاده از تکنولوژی ھای  پيچيده تر نداشته و در شرایط یکسان از نظرپس ھمان طوری که می بينيد موفقيت طرح تجاری 

زیرساختی، شرکتی که مدل تجاری مناسب تری دارد، موفق تر خواھد بود.

دل تجاری موفقی ارائه نمود؟▪ روزنامه: به نظر شما در ایران با محدودیت ھایی که در زیرساخت ھا داریم، آیا می توان م

 مدلی است که ژن موفقيت در آن به ویژه درـ صددرصد! ھمين اnن مدل تجاری که فروشگاه شھروند استفاده می کند عليرغم اشکاnتی که دارد

بر بومی سازی تجارت الکترونيکی پروژه اساس را  با استفاده ازشرایط کشوری مثل ما وجود دارد زیرا در این  ، یعنی فروش از طریق اینترنت 

 مانع ورود این شرکت به حوزه تجارتonlineزیرساخت ھای موجود قرار داده است. عدم وجود زیرساخت بانکی و اعتباری مناسب به صورت 

ھمانجا ھم پول را پرداخت می کنند. منظور من اینالکترونيکی نشده است. مشتریان جنس را از طریق اینترنت می خرند و در منزل تحویل گرفته و 

د، بلکه منظورم این است که بومی سازی کهنيست که مدل تجاری فروشگاه شھروند مدل کاملی است و یا اینکه سایت مزبور اشکاnت فنی ندار

 زمانی که بستر بانکی و اعتباری nزم در کشوردر مدل تجاری آن انجام شده قابل استفاده در سایر فروشگاه ھای الکترونيکی نيز می باشد تا

فراھم گردد.

 داریمonline و... می فروشند. ھمچنين در تھران فروشگاه ھای CDبه عنوان مثال ما اnن در تھران وب سایت ھایی دارم که از طریق اینترنت نرم افزار و 

ده موردنظر مشتری را از فروشگاه ھا دریافت وکه با استفاده از سایت اینترنتی خود سفارش مشتریان را گرفته و مواد غذایی و یا غذای آما

 مخابراتی و بانکی و اعتباری کشور وابستگیبرایشان حمل می کنند. این مدل تجاری در شرایط ایران به خوبی جواب می دھد چون به بسترھای

www.takbook.com

www.takbook.com



) این قبيل سرویس ھا معموnً کسانی ھستند که دسترسی به کامپيوتر و اینترنت دارندTarget Marketزیادی ندارد و از طرف دیگر مصرف کنندگان (

و به ھمين دليل این سرویس ھا در کشور رو به رشد ھستند.

ونيکی است. توسعه نمایی اینترنت در ایران یکی دو سالامروزه در ایران مانند سایر کشورھا توسعه انفجاری اینترنت در حال انتقال به تجارت الکتر

کترونيکی ھم به طور طبيعی به دنبال آن آغازاست که شروع شده و تجارت موجود نشان می دھد که توسعه سریع و تجارت الکترونيکی و دولت ال

خير عمل می کنيم، nزم است از تجارب آنھا که قب�ًخواھد شد. به نظر چون ما نسبت به غرب در زمينه اینترنت و تجارت و دولت الکترونيکی با تا

 زمينه جبران کرده و در جایگاھی که واقعاً شأن و منزلتاین راه را رفته اند استفاده کنيم تا بتوانيم با سرعت بيشتری عقب افتادگی خود را در این

کشورمان است قرار بگيریم.

 شرکت متولد١٠ باید توجه داشت که از ھر این تفکر که با ورود به تجارت الکترونيکی یک شبه سود سرشاری حاصل می شود خام و غلط است.

 شرکت در ھمان آغاز امر با مشک�ت مواجه شده اند٩شده ، 

 مدل جدیدی بود که پس از ورود اینترنت به حوزه تجارت شکلE٢Bقب� اکثر شرکتھا نمی توانستند با کارکنان خود به راحتی ارتباط برقرار کنند. مدل 

گرفت

 سال پس از ورود اینترنت به عرصه ی تجارت مصطلح شد٣ یعنی حدود ١٩٩۶ ) در حوالی سال e- Commerceواژه تجارت الکترونيکی ( 

ITanalyzeمنبع : پایگاه اط�ع رسانی 

http://vista.ir/?view=article&id=326338

eBayين جھانP بزرگترين حراجی آن 

حراج یك نوع فروش كام� سنتی و ریشه دار در تاریخ تبادnت بشر به شمار

می رود. قيمت گذاری روی كاnھا توسط خود مشتریان نه تنھا نوعی خرید و

فروش دموكراتيك را به ذھن متبادر می كند بلكه باعث رضایتمندی ھر دو

سوی یك معامله می شود. ورود اینترنت به زندگی روزمره سرشار از ورود

بود. زمانی كه نيز  به این شبكه  بسياری از قوانين و شيوه ھای تجاری 

اینترنت ھنوز نخستين قدم ھای خود را در عرصه تجارت و بازرگانی برمی

داشت مردی فرانسوی تصميم گرفت تمام وسایل مستعمل خانه خود را در

اینترنت به حراج بگذارد.

موفقيت او در این زمينه باعث شد تا این برنامه نویس كامپيوتر روزبه روز ایده

فروش و حراج اجناس مستعمل روی اینترنت را قوی تر و پرشاخ و برگ تر

كند. با بنيان گذاشتن سایتی اینترنتی تحت عنوان «فروشگاه مجازی» او

خيلی زود پی برد كه فضای خرید و فروش مجازی قابليت گسترش بسيار

» را راه اندازی كرد سایتی كه به ھمگان این قدرت را می داد در عين حال كه فروشنده ھستندeBayفراوانی دارد به طوری كه به سرعت سایت «
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خریدار نيز باشند.

برای بسياری از فروشندگان این فضا را» دیگر خود به طور مستقيم در جریان این معام�ت چيزی را عرضه و یا خریداری نمی كرد بلكه eBayسایت «

» تنھا درصدی از سود این معام�ت را از آن خود میeBayفراھم می كرد كه طی مدت زمانی مشخص كاnی خود را به حراج بگذارند. در مقابل «

بسياری از شركت ھای بزرگ و كوچك در اندیشهكرد. ھرچند در ابتدا این خرید و فروش از كاnھای معمولی و كم ارزش شروع شد اما به تدریج 

 آن nین شد. طبقه بندی ھای متعددی كهعرضه محصوnت مستعمل و یا حتی نو خود در این سایت شدند و این باعث پيشرفت سریع این حراجی

 كند و به ارائه و یا خرید كاn بپردازد. ھر» وجود دارد باعث می شود خریدار و یا فروشنده به راحتی به بخش كاnی مورد نظر خود مراجعهeBayدر «

 ساعت اول راه اندازی ھيچ مشتری ای را جلب نكرد اما حاn كار به جایی رسيده٢۴چند این سایت با آرزوھای بسيار بزرگی راه اندازی شد اما در 

 ميليون كاربر اینترنتی١۶٠ ميليون قلم كاnی جدید به ليست كاnھای قابل فروش در این سایت اضافه می شود و بيش از ۶كه روزانه در حدود 

عضو آن ھستند.

 كيستeBay● صاحب 

د جھان به شمار می رود موفقيت خود را محصول ایده ایپير اميدیار نام آشنایی برای كاربران ایرانی است. او كه امروزه یكی از ثروتمندترین افرا

 از پدری ایرانی و مادری فرانسوی در پاریس به دنيا آمد اما١٩۶٧می داند كه مناسب و به موقع ساخته و پرداخته شده است. اميدیار در سال 

ار با رایانه و برنامه نویسی آن اشتياق فراوانیخيلی زود در سال ھای نخست كودكی با خانواده خود به آمریكا مھاجرت كرد. او از كودكی به ك

 صاحب كمپانی ای بود١٩٩٨وشت. او تا پایان سال نشان داد به طوری كه در سن چھارده سالگی یك برنامه رایانه ای برای كتابخانه مدرسه خود ن

 ميليون دnر سود خالص در سال به دومين فرد ثروتمند زیر۴۴١ او با ٢٠٠۵ ميليون دnر حجم معام�ت داشت و حاn و براساس آمار سال ٧۵٠كه 

چھل سال و بيست ونھمين ثروتمند جھان تبدیل شده است.

 مثل بيل گيتس به امور خيریه و فعاليت ھای اجتماعیگفته می شود كه ثروت پير اميدیار ھم اكنون بالغ بر ھفت ميليارد دnر است. پير اميدیار ھم

 تمام دارایی خود را صرف امور خيریه می كند. ھر چند ایده اميدیار در راه اندازی سایت٢٠٢٠ع�قه بسياری دارد. او در جایی گفته بود كه تا سال 

ھای شغلی بسيار زیادی را نيز برای بسياری ازحراج اینترنتی باعث به وجود آمدن چنين ثروت عظيمی برای خود او شده اما او در واقع فرصت 

 یك شغل واقعی درآمده و می توان در سراسرمردم به وجود آورده است. ھم اكنون موضوع حراج كاn و خرید و فروش آن روی اینترنت به صورت

مرار معاش می كنند.جھان افرادی را یافت كه تمام كار و زندگی خود را روی این كار گذاشته اند و از این راه ا

 سال به١٠ و پير اميدیار وجود دارد این است كه او این موفقيت را در ظرف مدت زمان نسبتا كوتاھی eBayنكته مھمی كه در موفقيت سایت 

ای دیجيتالی امروز بسيار كاھش یافته و قطعادست آورد. این موضوع دقيقا نشان دھنده این است كه مدت زمان موفقيت در عرصه اینترنت و فض

طی سال ھای آینده نيز از این بيشتر كاھش خواھد یافت.

ست با كسانی كه در سرگرمی وی در مورد مبادلهبنا به یك افسانه، این سایت به آن دليل پدید آمد كه نامزد آقای اميدیار پم وسلی، می خوا

اقعيت دارد كه سھيم ھستند، در ارتباط باشد. این افسانه محصول مجریان روابط عمومی است ولی این مسئله وPezبسته ھای شك�ت شركت 

 دnر فروخته١۴ین كه اساسا بی ارزش بود، ولی اولين جنس فروخته شده در این سایت، جھت نمای ليزری شكسته آقای اميدیار بود كه با وجود ا

 برای اولين بار از كاربران درصدی از حراج ھا را١٩٩۶شد. بعد از این شروع حقير، تحوnت بزرگ یكی پس از دیگری از راه رسيد. این سایت در فوریه 

مطالبه كرد و به كسب و كاری واقعی تبدیل شد.

ھزار١٠درآمد ماھيانه این سایت به ١٩٩۶د. در ژوئن ھمچنين یك سيستم بازخورد ارائه شد تا خریداران و فروشندگان بتوانند به یكدیگر رتبه بدھن

 ناميده می شد، یكeBay این سایت كه به تازگی ١٩٩٧دnر رسيد و باعث شد اميدیار كارش را رھا و تمام وقتش را صرف این پروژه كند. در سال 

 به عنوان مدیر١٩٩٨ كرد. مگ وایتمن در سال ميليونيوم حراج خود را برای فروش یك اسباب بازی ساخته شده براساس شخصيتی كارتونی برگزار

 درeBay ١٩٩٩ده، سھامی عام شد. در سال اجرایی به این شركت پيوست. چندی بعد در ھمان سال این شركت با یك ميليون كاربر ثبت نام ش

٢٠٠١ ساعت تعطيل كرده بود، فائق آید. در سال ٢٢بریتانيا و آلمان سایت محلی دایر كرد و توانست بر نقص فنی بزرگی كه این سایت را برای 

 را كه مخصوص پرداخت پولPaypal به عنوان پربيننده ترین سایت تجارت الكترونيكی سبقت گرفت و یك سال بعد سرویس Amazonاین شركت از 

رقابت به یاھو از آن بازار خارج شد.از طریق اینترنت است، خرید، اما در ژاپن با مانع بزرگی مواجه شد و بعد از واگذاری عرضه 

● حراج برای خوشبختی
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eBayست. یك سال قبل این شركت سرویس طی دوران فعاليت خود روش ھای مختلفی را برای بھبود فرآیندھای خرید و فروش تجربه كرده ا

برای فروش كاn برخوردار باشند. این سرویسجدیدی را ایجاد كرد كه بر مبنای آن كاربران و فروشندگان می توانستند از وب سایت مستقلی 

ند، ولی فروش ھای به كسانی كه اجناس خود را در این حراجی می فروشند، امكان می دھد صاحب آدرس اینترنتی شوProstoresموسوم به 

 كار در واقع تمھيدی برای استفاده بيشتر از فضایخود را از طریق سيستم این حراجی انجام دھند و از تجربه مدیران فروش آن بھره بگيرند. این

 قصد دارد از بسياری از مزایا و امكانات اینترنت برای باn بردن بھره وری سایت خودeBayمجازی این حراجی بزرگ است و نشان می دھد كه 

استفاده كند.

. تھدید كرده بود كارمزد خرید و فروش كاn روی وب را به شكل بی سابقه ای افزایش خواھد دادeBayاین امكانات البته پس از آن ارائه شد كه 

 ت�ش كرد با افزودن برخی امكانات جدید به جذابيت ھای سایت خود اضافه كند.eBayچنين موضوعی باعث اعتراض كاربران شد و به ھمين دليل 

 درصد بيشتر از ھمين رقم در٢٨ ميليون دnر سود برد كه ٢۵۶، از بيش از یك ميليارد دnر فروش، ٢٠٠۵این شركت در سه ماھه منتھی به مارس 

ست می دھد و این بدین مفھوم است بود. اما به نظر می رسد ھسته كسب و كار آن كه حراج ھای اینترنتی است، رونق خود را از د٢٠٠۴سال 

مقطوع استفاده می كنند، راضی نگه دارد.كه این شركت باید مشتریانی را كه از وب سایتش به عنوان ویترینی برای كاnھای دارای قيمت 

سرویس جدید می گوید كه بيش از صد ھزار نفر از فروشندگان پروپاقرص این حراجی خودشان سایت ندارند و eBayمایكل دیرینگ مدیر بازاریابی 

كسب و كار ما خواھد بود، ولی ما می دانيم فروشندگانمی كوشد راه اندازی سایت را برای آنھا آسان سازد. به گفته او: «این بازار كماكان بنيان 

یس كه ابتدا فقط به كاربران در آمریكا عرضه شد،ع�قه دارند خریداران را در ھرجا بيابند و این سرویس می تواند به آنھا كمك كند.» این سرو

يم درصد ارزش آن را بپردازند.ماھيانه نزدیك به ھفت دnر ھزینه دربر دارد و كاربران بابت ھر معامله باید نيم تا یك و ن

ھا این حراجی آن nین نيز از حراج اشيایروزی نيست كه در مورد حراج یك جنس عجيب و غریب از سراسر جھان خبری منتشر نشود و طی سال 

ایت اینترنتی برخی محدودیت ھای فيزیكی راعجيب و غریب بی نصيب نبوده است. این موضوع خصوصا از آن جھت مورد توجه قرار می گيرد كه س

فروشی صورت نگرفته و اساسا قيمتی ندارند را نيز دربا خود به ھمراه دارد و بسياری نيز كوشيده اند برخی چيزھایی كه تاكنون روی آنھا خرید و 

آمریكا یازده ھزار قطعه مختلف از اشيای وی برایاین سایت عرضه كنند. در حدود دو سال قبل به دنبال درگذشت رونالد ریگان رئيس جمھور سابق 

حراج روی این سایت قرار گرفت.

نيز در این سایت عرضه شد. از جمله اشيایی كهبا این حال با توجه به حجم باnی اشيای ارائه شده برخی قطعات دروغين و جعلی منصوب به او 

س بال و لوازم دیگر متعلق به ریگان اشاره كرد.در این سایت عرضه شد می توان به دكمه سر دست پيراھن، ك�ه كابویی، توپ ھای گلف، لوازم بي

 را در این حراجی نفر مدعی شدند كه دست خط و یا امضایی از رئيس جمھور سابق آمریكا دارند كه می خواھند آن١۵٠در ھمان زمان در حدود 

. بر اساس تحقيقی كه اف بی آی منتشر كردهعرضه كنند اما كارشناسان ھشدار دادند كه ممكن است بسياری از این گونه ادعاھا جعلی باشند

ی ھستند. درصد از دست خط ھای منصوب به ستارگان ورزشی كه در این سایت ارائه می شوند دروغين و ق�ب۵٠در مجموع در حدود 

 او بسيار داغ می شود. سه سال قبل نيزاین در حالی است كه ھمزمان با اتفاق خاص روی یك شخصيت موضوع حراج اشيا و وسایل مربوط به

ه شد كه دفترچه بانكی و چنگال ھایی را شاملبيش از ھزار قطعه از لوازم متعلق به صدام حسين در این سایت اینترنتی به معرض نمایش گذشت

یی از مجسمه صدام در ميدان فردوس نيز درمی شد كه از كاخ ھای تسخير شده او در زمان جنگ آمریكا و عراق به دست آمد. ھمچنين تكه ھا

ی كه ھمواره مراقب به خطر افتادن حيثيت بازاری خود ھستند از فروش این قطعات مجسمه جلوگيرeBayميان این اشيا قرار داشت اما صاحبان 

ین حراجی قيمت می یابند. مث� در زمان حراجكردند. بسياری از اشيایی كه می توانند كام� بی ارزش به حساب آیند نيز در مواقع خاص در ا

 ھا چند سكه رایج عراق با تصویر صدام نيز دیده می شد كه ھر چند در آن زمان در عراق این سكهeBayقطعات و وسایل مربوط به صدام حسين در 

۵١١٢ دnر به فروش رفت. حتی چنگال صدام حسين نيز بيش از ٢٠٠ این سكه ھای بی ارزش بيش از eBayچندان ارزشی نداشت اما روی سایت 

 دnر به فروش رفت.٢۵٠٠دnر قيمت اوليه گرفت و تصاویری از كاخ نيز كه به امضای شخصی او رسيده بود به قيمت 

١٧  نيز بسيار زبانزد است. چندی پيش یك شھر متروك در كاليفرنيای شمالی در این سایت به قيمتeBayاما موضوع حراج ھای غيرمعمول در 

با دیدن آن به فكر فروش خانواده خود بيفتد.ميليون دnر به فروش رفت و ركوردی عجيب را به جای گذاشت. چنين حراجی ای باعث شد تا فردی 

 «جذاب و دوست داشتنی» ناميد و قول داد كه برنده این حراج می تواندeBayاین مرد كه استيو یانگ نام داشت اعضای خانواده خود را روی سایت 

 كه فروش انسان و یا اعضای بدن را روی این سایتeBay ميليون دnر آغاز كرد اما مقامات ۵برای ھميشه خوشبخت باشد. این مرد حراج را با 
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ممنوع كرده اند ب�فاصله از ادامه این حراج جلوگيری كردند.

 دnر پيدا كرد اما فروشنده كه خود را٢٣٠٠ا در موردی دیگر یك مجله امضا شده توسط «استيو جابز» مدیر اجرایی و موسس شركت اپل قيمتی ت

گفته او این قيمت خيلی پایين تر از قيمتیك كارگر قدیمی اپل معرفی كرده بود حاضر به فروش آن مجله با ھمين قيمت ھم نشد چراكه به 

ز مج�ت امضا شده توسط افراد سرشناسشایسته این مجله است. او در حالی از فروش مجله خود با این قيمت خودداری كرد كه بسياری ا

 ميليون دnر نيز تاكنون بزرگترین حراج این سایت بوده است. این در حالی۴قيمتی پایين تر از ھزار دnر دارند. فروش یك جمبوجت شخصی به مبلغ 

 ميليون دnر قيمت گذاری شد اما۴۵ ھزار مترمربع در جزایر ویرجين آمریكا تا ۴است كه چندی قبل جزیره ای متروك به نام تاچ كلی با مساحت 

سرانجام بدون حصول به توافقی بر سر قيمت به فروش نرفت.

 ھزار۴۵ت ھای اروپا نتوانست وارد دروازه كند به مبلغ در یكی از جذاب ترین حراج ھای این سایت توپی كه دیوید بكام در بازی با پرتغال در جام مل

وپ قصد دارد تا در یكی از استادیوم ھای انگلستان و بادnر به یك كازینوی اینترنتی فروخته شد. این كازینوی اینترنتی اع�م كرد كه با خرید این ت

ز امتحان كنند.● ریسك بزرگ پوند از ھر نفر به آنھا اجازه دھد تا كاری را كه دیوید بكام نتوانست انجام دھد آنھا ني١٠دریافت 

بال بازارھای جدیدی ھستند تا ميزان حراج فعاليت خود را از بازار ایاnت متحده آغاز كرده است اما مقامات این شركت ھم اكنون به دنeBayھر چند 

جمله راھكارھایی است كه مقامات این سایت طیو در نھایت سود این سایت را باn ببرند. حضور در بازارھایی چون چين، ھند و كره جنوبی از 

 سھم خود را در یك حراجی اینترنتی در كره جنوبی به ميزان قابل توجھیeBayسال ھای اخير به آن توجه ویژه ای نشان داده اند. چندی قبل 

 درصد به یك شركت٨۶ درصد به ۶٢ ميليون پوند برای افزایش سھم خود از ٣١٨ ميليون دnر ٣٢۵ در آن زمان گفتند كه eBayافزایش داد. مقامات 

 در سایر حراجی ھایeBayری در واقع حضور قدرتمند كره ای پرداخته اند و قصد دارند سھام باقی مانده این شركت را نيز خریداری كنند. چنين كا

 ميليون كاربر اینترنت١٢ این بود كه كره جنوبی با eBayاینترنتی و بازارھای جھان را به نمایش می گذاشت. دليل چنين اقدامی از نگاه مسئوnن 

باnترین نرخ نفوذ اینترنت پرسرعت را به خود اختصاص داده بود.

 در بسياری از كشورھا، ما در آسيا تحت فشار زیادی از سوی یاھو قرار داریم. ما درeBayسخنگوی این سایت می گوید كه با وجود موقعيت برتر 

 با گران كردن برخی از كارمزدھای خود خشم كاربران را برانگيخت. آمبروس می گویدeBayچين نبرد شدیدی با این شركت داریم. دو سال قبل 

 مفرط بی ارزش نشود. وی خاطرنشان میھدف این بود كه برخی از شيوه ھای محبوب برجسته نمایی آگھی ھای فروشندگان به دليل كاربرد

 رشد كنند و سودشان را به حداكثرeBay مردم به مدد كند: «شاید از بيرون به نظر آید كه ما داریم زورگویی می كنيم، اما در درازمدت می خواھيم

 در كنار گسترش فيزیكی خود اندیشه ھای گسترش ارائه كاn را نيز بسط دادهeBayبرسانند. وقتی آنھا رشد كنند، ما نيز رشد خواھيم كرد.» 

است.

ی رساند. این سایت در حالی این كار را آغاز كرداز حدود دو سال قبل این سایت سرویس جدیدی را برای خرید موسيقی از اینترنت به بھره بردار

شده بود. این طرح آزمایشی ابتدا با ھمكاریكه پيش از آن به دليل قانون كپی رایت عم� خرید و فروش موسيقی روی این حراجی ممنوع اع�م 

. موسيقی به رغم و به صورت محدود به تعداد محدودی از كاربران ارائه شد و سپس در اختيار ھمگان قرار گرفتDigita Riverشركت نرم افزاری 

 ھای متعدد اینترنتی را با مشكل روبه روھمه جذابيت ھای آن برای خرید و فروش طی سال ھا به دليل محدودیت ھایی چون كپی رایت، سایت

 در این عرصه نوعی ریسك به شمار می آمد.eBayكرده بود و از این رو حضور 

● ھدف فریب كاربران

eBay است. در این ميان برخی كارھای روزمره و نيز مثل بسياری از سایت ھای اینترنتی دیگر از ھجوم سارقان و ك�ھبرداران بی نصيب نبوده

 درست یك سال قبل در چنين روزھایی ھكرھا ازتعارض فضای دیجيتالی با بازارھای غيرمجازی نيز مشك�تی را برای این سایت پدید آورده است.

فاده كردند. در این حمله ابتدا ای ميل ھایی برایحفره امنيتی در این سایت به منظور فریب كاربران و سوق دادن آنھا به سوی سایتی آلوده است

ن ای ميل لينكی قرار گرفته ارسال شده و از آنھا خواسته می شد اط�عات حساب خویش در این سایت را به روز كنند. در ایeBayكاربران سایت 

 باز شده و از كاربر درخواست می شد كه نام كاربری و كلمه عبور خود را وارد كند.eBayبود كه اگر كاربر بر روی آن كليك می كرد، وب سایت 

، ھكرھا با استفاده از مشكلeBayصلی سایت ھنگامی كه در این مرحله كاربران كلمه عبور خود را وارد می كردند، به جای باز شدن صفحه ا

عبور كاربر را می ربودند.امنيتی این سایت، كاربران را به سوی وب سایت دیگری ھدایت می كردند و نام كاربری و كلمه 

يز توسط ھكرھا به عنوان وسيله ای برای فریباین نخستين باری نبود كه این حراجی آن nین مورد حمله اینترنتی واقع می شد، پيش از این ن
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 برای كاربر بهeBayد كردن نام كاربری و كلمه عبور سایتكاربران مورد استفاده قرار گرفته بود، اما در اقدام اخير، چون صفحه واقعی ویژه برای وار

از اجناس بدلی نيز ھمواره برای این سایت دردسرسازنمایش درمی آید، احتمال اعتماد كاربران و فریب خوردن آنھا بسيار زیاد بود. فروش بسياری 

 به خاطر فروش نسخه بدلی جواھراتش به دادگاه شكایت كند وeBay در آمریكا ت�ش كرد از sصTiffanyبوده است. چندی قبل جواھرفروشی 

خواستار غرامت یك ميليون دnری برای ھر قطعه بدلی شد.

ز متخصصان به دليل آنكه چنين حراج ھایی را در سایت خود ممنوع كرده از اتھامات مبرا می شود. یكی اeBayبا این حال در چنين مواردی عمدتا 

 «توانبخشی به مصرف كنندگان و در وھله بعد كسب و كار است تا بتوانند در بازاری جھانیeBayموسسه تحقيقاتی گارتنر می گوید كه دستاورد 

 سال پيش می خواستم یك پ�ك كمياب خودرو را١۵به شيوه ھایی بی سابقه به رقابت بپردازند.» وی به بی بی سی گفته است: «اگر 

 بدھند. آن موقع بازاری انبوه فرارویم باز نبود.» بهبفروشم، ناچار بودم به عتيقه فروشی محل بروم و خدا خدا كنم كه بخشی از ارزش آن را به من

ساله اھل كاليفرنيا به علت ك�ھبرداری در١٩وان جز این مورد، ك�ھبرداری ھا در این سایت نيز چندان كم و اندك نبوده است. دو سال قبل یك ج

 ماه در زندان٣٣ ھزار دnر به قربانيان خود و گذراندن ٢٠ به سه سال زندان محكوم شد. كول بارتيمور محكوم به بازپرداخت eBayسایت حراجی 

 به فروش رساند ولی ھيچ چيزی برای خریداران ارسال نكرد.و ھمچنين درخصوصeBayشد. او قبل از آن تعداد زیادی از اجناس مختلف را در سایت 

ناخته شد.ت�ش برای ك�ھبرداری از یك بانك از طریق ترغيب یكی از كارمندان بانك مذكور نيز گناھكار ش

سالگی و در حالی كه یك دانش آموز دبيرستانی بود توانست یك ميليون دnر از كسانی١٧او در واقعه یك یك سارق سابقه داری بود كه در سن 

به دست آورده بود. در آن مقطع مقامات امنيتیكه فكر می كردند می توانند به حرف ھای وی برای شرط بندی در مسابقات ورزشی اعتماد كنند، 

 رضایتeBayليت ھای بخش تجاری شركت  ھزار دnر از این مبلغ را از وی پس بگيرند. اوایل امسال نيز یك مرد رومانيایی كه از فعا٩٠٠توانستند 

 ماه زندان محكوم شد.۵ فروشگاه بزرگ مجازی به چندانی نداشت، به دنبال ارسال یك پست الكترونيكی تھدیدآميز به دو تن از مدیران ارشد این

 ماه به صورت الكترونيكی۵بر حكم یاد شده به مدت «فلورین ھوركيانو» كه ھم اكنون ساكن آمریكا است و در ایالت نيویورك به سر می برد، ع�وه 

 را نخواھد داشت. «ھوركيانو» كه مھارت ھایeBay زیر نظر مقامات مسئول قرار خواھد گرفت و در طول این زمان اجازه ورود به پایگاه اینترنتی

یتمن» و «پير اميدیار» سرمایه گذار و مدیرعاملفراوانی در زمينه برنامه نویسی دارد، پس از ارسال دو پست الكترونيكی تھدیدآميز به «مگ و

 مي�دی متھم شناخته شد.٢٠٠۵بزرگترین فروشگاه آن nین دنيا در ماه مه سال 

 روی آورده و در آن بهeBay پایگاه اینترنتی این مرد كه مھندس مكانيك است در سال ھای گذشته موجب شده بود تا ھزاران رومانيایی به سمت

ادعا كرد كه پيشتر با صرف ھزاران دnر و برگزاریخرید و فروش بپردازند. زمانی كه این مرد در دادگاه محلی سن جونز آمریكا متھم شناخته شد 

eBay را آموزش می داده است اما مقامات eBayك�س ھای آموزشی در كشور رومانی، به ھموطنان خود نحوه خرید و فروش در پایگاه اینترنتی 

 به دنبال موفقيت ھای بی شمار و ثروت ك�ن پایان نيافته است. اخيرا این شركت اع�م كردهeBayحاضر به جبران زحمات وی نشده اند. رویاھای 

 است كه به كاربران اینWiki و ھمچنين كه امكانات جدیدی را به سایت مزایده آن nین خود اضافه می كند كه شامل سایت مخصوص ب�گرھا

wiki ھمانند خدمات http://www. eBaywiki. com با آدرس اینترنتی eBay شركت Wikiسایت امكان تبادل اط�عات را با یكدیگر می دھد. خدمات 

 می دھد.استاندارد ارائه می شود و به كاربران امكان تبادل نظر و مشاوره در موضوعات مورد ع�قه را

ه نظرات و عقاید و آرا خود را در اختيار دیگران قراركاربران در این خدمات می توانند تجربيات خود را به اعضای جدید انتقال دھند و ھمچنين نقط

 نيز ع�وه بر اینكه به فروشندگان امكان تبادل اط�عات و تجربيات را باhttp://blogs.eBay.com با آدرس اینترنتی eBayدھند. خدمات ب�گ شركت 

 اع�م كرده اند كه این شركتeBayيات مدیره یكدیگر می دھد، آنھا را قادر به معرفی محصوnت خود از طریق این خدمات می كند. چندی پيش ھ

 گوگل است كه برای جذبAdSense را ارائه خواھد داد. این خدمات شبيه خدمات AdContextخدمات جدیدی ویژه آگھی دھندگان آن nین با نام 

آگھی ھای تبليغاتی ارائه می شود.

 را به منظور گفت وگوی فروشندگان با خریداران اجناس مزایده ای بهVoIP اع�م كرده است كه خدمات انتقال صدا از طریق اینترنت eBayھمچنين 

تمند آن در آینده چندان واضح نيست. وقتی دروب سایت خود اضافه خواھد كرد. با وجود موفقيت ھا وضعيت این سایت در مقایسه با رقبای قدر

 ھمين ھفته قبل اع�م كردند فروشندگانی كه عضوeBay ھم باید نگران باشد. مقامات eBayمقابل شما رقيبی مثل گوگل باشد ھر سایتی حتی 

ن دليل انجام دادند كه سرویس پرداخت آن nین گوگلاین شركت ھستند نباید از سرویس پرداخت آن nین گوگل استفاده كنند. آنھا این كار را به ای

 است محسوب می شود و طی ماه ھای اخير در حال جذب مشتریانeBay كه وابسته به PAYPALبه عنوان رقيب جدی سرویس پرداخت آن nین 
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eBayاین بازار به سمت خود جلب كند در حالی كه برای پرداخت پول بود. گوگل با ساده كردن سيستم حراج اینترنتی توانسته توجه زیادی را در 

ای مشتریان ندارد. از ذكر چنين دnیلی طفره می روند و می گویند كه سرویس پرداخت آن nین گوگل امنيت كافی برeBayمقامات 

 سال كمك به توسعه تجارت الكترونيكی روی اینترنت١٠ كار آسانی نبوده است آنچه این سایت انجام داده طی eBayرسيدن به جایگاه شركت 

 خوب می داند كه موفقيت در گذشته دليل بر موفقيت درeBayبوده و در كنار این ت�ش توانسته ثروت مناسبی را نيز برای خود دست و پا كند. 

ینده نامعلوم بزرگترین حراجی اینترنتی جھان دیده میآینده نيست و چنين است كه در آخرین مصاحبه پير اميدیار نيز رگه ھایی از بيم و ھراس از آ

شود.

منبع : روزنامه شرق

http://vista.ir/?view=article&id=231294

ICTتاثير و اينترنت بر تحول بازارکار

● مقدمه

با پذیرش تغييرات شگرف فناوری در اقتصاد جدید، سایر عرصه ھا از جمله

بازارکار نيز از جھات گوناگون دچار تغيير می شود. جھاتی نظير: نوع، چگونگی

بيکاری نرخ  کار،  نيروی  بھره وری  کار،  تقاضای  و  انطباق عرضه  و سرعت 

طبيعی، بيکاری اصطکاکی، نرخ جست وجوی شغلی کارگران و کارفرمایان،

راه از  کار  دوردست،  مناطق  به  بازارکار  گسترش  دستمزدھا،  نابرابری 

) و... که در بخش ھای بعدی مقاله تغييرات برخی از آنھا راTeleworkingدور(

مورد بررسی قرار می دھيم. نظرسنجی ھای انجام گرفته درباره استفاده از

از افزایشی  به  رو  تعداد  می دھد که  نشان  اھداف شغلی  برای  اینترنت 

و می کنند  استفاده  اینترنت  از  شغل  جست وجوی  ھنگام  در  کارگران 

کارفرمایان نيز مشاغل مورد نياز را به سایت ھای استخدام اینترنتی ارسال

داشته یا در سایت ھای شرکتی خود اع�م می دارند. از آنجا که اینترنت یک

د آورِ دات کام در اینترنت شده است. باتوجه بهوسيله کم ھزینه برای انتقال اط�عات است، کسب وکار استخدام اینترنتی، یکی از رشته ھای سو

ر این عرصه ھا پيشتاز ھستند را مورد بررسی قرارعمر کوتاه و نوپای این رشته از فعاليت، nجرم تجربه دو کشور ایاnت متحده و انگلستان که د

داده ایم.

با تغيير جست وجوی شغل و استخدام به سمت اینترنت بيکاریما این احتمال را بررسی می کنيم که آیا  ، انطباق شغلی بھتر شده و نرخ 

 برای کاریابی و استخدام تبدیل شده، این است کهاصطکاکی کاھش می یابد. قوی ترین پيش بينی درباره اثر اقتصاد ک�ن اینترنت که به وسيله ای

خص است چرا که کاھش ھزینه جستجو باعثباعث انطباق ھای بھتر خواھد شد. اما استدnل این است که تأثير آن بر بيکاری اصطکاکی نامش

ی و غربال در بين تعداد متقاضيان بيشتری شوند و درمی شود تا کارگران به جستجوی تعداد مشاغل بيشتری پرداخته، بنگاه ھا نيز مجبور به بازنگر
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مان جست وجو را افزایش می دھد.نھایت حتی کارگران شاغل ھم به جستجوی مشاغل جدید تمایل پيدا کنند که مجموع این عوامل، ز

 و به ویژه اینترنت در آن اشاره کرده، سپس درICTبخش ھای بعدی مقاله به شرح زیر تھيه شده اند. ابتدا به ویژگی ھای اقتصاد جدید و محوریت 

 علل بيکاری اصطکاکی که ناشی از اط�عات ناقص و ھزینه جست وجو است را شرح۴ به تاریخچه انطباق در اقتصاد می پردازیم و در بخش ٣بخش 

 پتانسيل ھای اینترنت در مرحله کاریابی و استخدام را تشریح٧ و ۶ به نقش اینترنت در مراحل مختلف کار اختصاص دارد. بخش ۵می دھيم. بخش 

 عوارض و مشک�ت کاریابی اینترنتی را از حيث گزینش نامناسب٨کرده و تأثير اینترنت بر انطباق بھتر کارگر و کارفرما را نشان می دھد. بخش 

 به نقش نھادھای واسطه ای در حل این مشک�ت تشریح می گردد. در بخش نتيجه گيری نيز با استناد٩متقاضيان کار توضيح می دھد و در بخش 

مباحث مطروحه در مقاله، نکات پيشنھادی برای بازارکار ایران ارائه می شود.

● اقتصاد جدید،

 ▪ICTو اینترنت 

فناوری اط�عات ھمراه است. یک تعریف کلی ازاصط�ح «اقتصاد جدید» بتدریج رواج یافته و چشم انداز جدیدی را ترسيم می کند که با گسترش 

ت و ارتباطات (اقتصاد جدید به عملکرد اقتصاد در عصر اط�عات اشاره دارد. در چنين اقتصادی، فناوری اط�عا

nھا و خدمات جامعه شدیداً به اینترنت وابسته می شود.یک تعریف محدود از اقتصاد جدید به جنبه اینترنتی اقتصاد اشاره دارد به نحوی که توليد کا

) است به این معنا که با گسترش اینترنت، اقتصاد شکل شفاف تر و در معرض دیدتری پيداNude Economyاصط�ح مرتبط با آن «اقتصاد عریان» (

ریدار و فروشنده بسيار آسان تر). به این ترتيب شاھد اقتصادھایی خواھيم بود که مقایسه قيمت ھا (از جمله دستمزد) برای خ٢٠٠٢می کند (ریزک 

). پس اقتصاد جدید در برگيرنده٢٠٠٠نوميست شده، نقش برخی واسطه ھا کمرنگ گشته و ھزینه ھای مبادnتی و موانع ورود کاھش می یابد (اکو

خيره کننده در پردازش، نگھداری و انتقال اط�عات،مقوnتی از قبيل اط�عات، اینترنت، نوآوری و رشد جدید است. در اقتصاد جدید با پيشرفت ھای 

بطوریک زوایای حيات اجتماعی مشاھده کرد.  تمامی  را در  یک ”تمدنمی توان کاربرد فناوری ھای اط�عاتی  پيش قراول  توانمند“  ”ریزپردازنده  ه 

شورھای). شاخص ھای اصلی توسعه اینترنت، نرخ رشد بسيار باnیی را نشان می دھند، اما فاصله بين ک١٣٨٠سيليکونی“ خواھد بود (وبستر

فته و توسعه نيافته در زمينه کاربران اینترنتیپيشرفته صنعتی و بقيه جھان ھمچنان بسيار باn است. بطور مثال شکاف دیجيتالی کشورھای پيشر

و توزیع ميزبانان اینترنتی کام�ُ◌ً محسوس است.

ه به ذھن خطور می کند تعریفی معناشناختیفرانک وبستر در کتاب نظریه ھای جامعه اط�عاتی بيان می دارد که نخستين تعریف از اط�عات ک

ت. اما کنت ارو معتقد است که معنای اط�عاتاست: اط�عات معنادار بوده، دارای یک موضوع است و آگاھی یا دستوری درباره چيزی یا کسی اس

).١٩٧٩بطور مختصر و کوتاه عبارتست از کاھش در عدم قطعيت (ارو، 

اری ارتباط، یادگيری، فکر کردن و تصميم گيری در مواقع نيازاط�عات، کاربر را قادر می سازد تا درمورد چيزی شناخت پيدا کند و از آن دانایی برای برقر

ای ميز است. دانایی یک شکل از سرمایه است، واستفاده نماید. اط�عات مواد اوليه برای دانایی است درست بمانند چوب که ماده ای اوليه بر

).١٩٩٠فناوری یک کاربرد از دانایی برای کار است (ماسودا، 

انتقال به ساختار جدید دانایی می گردد، و ساختارافزایش در اط�عات منجر به بھبود ساختار دانایی موجود می شود، که بدنبال آن موجب ترقی و 

قدیمی توسط دانایی جدید بھبود می یابد:

▪ دانایی جدید = افزایش اط�عات + دانایی قدیمی

● اھميت

ICT-Information and Communication Technologyتأثيرات انسانی طی قرون گذشته  می کند. جامعه  پيدا  فزایندھای  ) گسترش و اھميت 

 کمک به ارضای نيازھای ارتباطی و اط�عاتی که به ایجاد دانایی و بنابراین به ھمه اشکال توسعهICTقابل توجھی از تغييرات فناوری پذیرفته است. 

ت انسان برای ایجاد دانش امکانات جدیدی برای تبادل اط�عات ایجاد می نماید و توان بالقوه باnیی دارد تا به قابليICTمی نمایند، مربوط است. 

ھتر از منابع، نرخ بيکاری سازگار با تورم غيرشتابانجدید، بيافزاید. چنين دگرگونی ھایی باعث رشد بھره وری نيروی کار شده و با بھره برداری ب

)NAIRU- Non-Accelerating Rate of Unemployment اط�عات چنان است که در کنار زمين، کار و سرمایه٢٠٠١) را کاھش می دھد (نوردھاوس .(

ارد. اط�عات بيش از حد، فراوری و کاربرد آن رابه عامل چھارم و مجزای توليد تبدیل شده است. اما ارزش اط�عات رابطه معکوسی با کميت آن د

 واقعی، اصيل، بی پرده و مشخص با یک روشبسيار پرھزینه می سازد. برای این که اط�عات ارزش واقعی داشته باشد، بایستی بصورت اط�عات
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اینترنت انتھای مقاله نشان خواھيم داد که چگونه سایت ھای  پردازش گردد. در  متقاضيانمستقيم و دقيق  داده ھای شغلی  انبوه  ارائه  با  ی 

استخدام، کارفرمایان را در گزینش نيروی کار مناسب دچار مشکل می کنند.

● انطباق و تاریخچه آن در اقتصاد

) آگاه بودند اما نمی توانستند آن را در مدل ھای صوریFrictionنخستين اقتصاددان ھایی که به مطالعه بازارکار می پرداختند از اھميت اصطکاک(

) پس از تعریف انواع مرسوم بيکاری ادعا کرد برخی از انواع بيکاری باعث تغيير دستمزد١٩٣٢بگنجانند. جان ھيکس در کتاب نظریه دستمزد (

شته و بيکاری نرمال را تشکيل می دھندنمی شوند از جمله بيکاری ھایی که با منحنی ھای عرضه و تقاضای ثابت نيروی کار سازگاری دا

اری طرف) نيز بر اھميت اصطکاک در بازارھای کار مدرن تأکيد ورزید. او ت�ش کرد بين علل مختلف بيک١٩٣٩ویليام ھوت در کتاب نظریه منابع بيکار (

 جست وجوی کار ھستند" چون "تصور می کنندعرضه تفکيک قایل شود. ھوت در گروه بيکاران، کارگرانی را لحاظ نمود که " به صورت فعال در

ين افرادی را نباید به عنوان بيکار در نظرجستجوی فرصت شغلی بھتر، ارزش درآمد از دست رفته فعلی را دارد." او سپس استدnل کرد که چن

 انجام می دھند. نظریه مسلطی که پس از بحرانگرفت چون آنھا از جانب خویش کار می کنند و وظيفه ای که یک مؤسسه کاریابی برعھده دارد را

) وFrictional Unemploymentکی» ( ظاھر گشت نظریه بيکاری کينز بود. کينز احتماnً برای نخستين بار از اصط�ح «بيکاری اصطکا١٩٣٠بزرگ دھه 

تغال کامل بوجود می آید." فلپس و فریدمن نيز"بين مشاغل" استفاده کرد و علت آن را "بی دقتی ھای متعددی دانست که در مسير رسيدن به اش

ز عوامل اسمی بوده و باعث تعدیل ادعای ھيکس را تکرار کردند که در تعادل، یک ميزان بيکاری "طبيعی" وجود دارد که مستقل ا١٩۶٠در دھه 

).۴٢۵-۶ کليدی به حساب می آید (ھمان منبع ص دستمزدھا نمی شود. در نسل جدید مدل ھای بازارکار، تابع انطباق کارگر و کارفرما یک مفھوم

د توجه اقتصاددان ھا قرار گرفته است. به طور مثال ودوانیبا ظھور فناوری ھای جدید اط�عاتی، تأثير آنھا بر بازارکار و به ویژه بر انطباق شغلی مور

 بين بيکاران و مشاغل خالی موجود فراھم) پيش بينی می کند " انتظار بر این است که با گسترش اینترنت، امکان انطباق عالی تر شغلی٢٠٠٠(

 بيکاری طبيعی فلپس و فریدمن نزدیک است اینشود- این اثر باید به کاھش. به نظر ھيکس یکی از دnیل مھم وجود بيکاری نرمال که به مفھوم

ی تعطيل شده، یا حوزه فعاليت خویش راواقعيت است که «حتی اگر رشد کل صنعت صفر باشد این احتمال می رود که برخی بنگاه ھای صنعت

بنگاه ھای گروه اول نيروی کار را اخراج کرده و، در حاليکه سایر بنگاه ھا متولد شده یا گسترش پيدا می کنند تا جای آنھا را بگيرند. پس کاھش دھند

و در نتيجه اط�ع از فرصت ھا ناقص باشد، ... تعجبیگروه دوم آنھا را به خدمت می گيرند؛ و درشرایطی که بنگاه و کارگر در مجاورت ھم نباشند، 

۴۵، ص ١٩۶٣ه کارگر بيکار خواھد ماند.» (ھيکس نخواھد داشت که یک فاصله زمانی بين اخراج و اشتغال به کار مجدد باید بگذرد و طی آن فاصل

 درصد۵ِ) ثابت می کند ھزینه آگھی در سایت ھای شغلی اینترنتی ٢٠٠٠ بيانجامد. کروگر (NAIRU)۴٢۵ ص ٢٠٠٠به نقل از پترونگ� و پيساریدس 

غلی بھتر شده و بيکاری کاھش می یابد.یک آگھی دعوت به ھمکاری در روزنامه ھای مھم است، و با کاھش ھزینه ھای جست وجو، انطباق ش

 و اینترنت، منافع بالقوھای وجود خواھند داشت. اما شواھد تجربی درباره آثار بالفعل وICTتردیدی نيست با انطباق بھتر به واسطه پيشرفت 

واقعی اینترنت بر بازارکار ھنوز در مراحل ابتدایی و بسيار محدود ھستند.

● اط�عات ناقص، ھزینه جستجو و بيکاری اصطکاکی

جازه کاربرد تئوری ھای معين اقتصادی مثل تئورییک رویکرد که بر اساس مدل ھای نئوک�سيکی بازارکار، به نيروی کار به عنوان کاn می نگرد ا

) را برای تحليلJob Search Theory) ، اقتصاد اط�عات و نا اطمينانی، و تئوری جست وجوی شغلی(Transaction Cost Theoryھزینه مبادnتی(

اثرات مستقيم اینترنت بر بازارکار می دھد.

یه و تحليل اط�عات). اقتصاد اط�عات فرض می گيرددر قلب اقتصاد اط�عات، ھزینه ھای مبادnتی قرار دارند (یعنی ھزینه ھای کسب، انتقال و تجز

 شغلی، از رویکرد اقتصاد اط�عات برای تحليل رفتارکه افراد در بازارکار، اط�عات کامل ندارند. به این علت از «عق�نيت محدود تئوری جست وجوی

 دستمزدھایی که ارائه می شوند ناقص ھستند.کارجویان در بازارکار استفاده می کند. اط�عات درباره موقعيت مشاغل خالی و جبران خدمات و

 جست وجو ادامه نمی دھد. بلکه وی ھنگامیچون جست وجوی شغل ھزینه زا است یک کارگر برای یافتن بھترین پيشنھاد شغلی تا بی نھایت به

 وجو (ارزش افزوده انتظاری از جست وجو، یعنیدست از جست وجو برمی دارد که ھزینه نھایی فعاليت جست وجو برابر با بازدھی نھایی این جست

ی که طی جست وجو تاکنون شناسایی کرده راافزایش در دستمزد دریافتی) شود. ھنگامی که به این مرحله برسيم کارجو بھترین پيشنھاد شغل

قبول می کند و یا در شغل سابق ( و یا بيکار) باقی می ماند.

ير فناوری ھستند.این تئوری ھا با پيشرفت فناوری کام�ً تناسب دارند چون ھزینه ھای مبادnتی شدیداً تحت تأث
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کاری ادواری را می توان زیرمجموعه ای از بيکارییک سنت قدیمی در اقتصاد کار، تفکيک بين انواع بيکاری ساختاری، اصطکاکی و ادواری است. بي

نطباق در رابطه با ترک کار، تازه واردان بهساختاری دانست که عمدتاً بيانگر دوره ھای بيکاری موقتی در نتيجه جست وجوی شغل و مشک�ت ا

ع از بيکاری است که از تغيير و تحول دائمی در بازارکاربازارکار و اخراج از شغل به واسطه نارضایتی کارفرما است. بطور کلی بيکاری اصطکاکی آن نو

ناشی می شود. علل چنين بيکاری عبارتند از:

 کارگران موجود از مشاغل خالی عرضه شدهعدم اط�عات کامل کارفرما از خيل کارگران موجود و ص�حيت ھای شغلی آنھا و عدم اط�عات کامل

توسط کارفرمایان.

داد مشاغل خالی با افراد در جست وجوی کاربه عبارت دیگر، علت اصلی بيکاری اصطکاکی پدیده "اط�عات ناقص" است. این احتمال ھست که تع

از دارند مطابقت داشته باشد. با این حال بيکاریکام�ً منطبق باشد و نيز مھارت و ص�حيت کارجویان با آنچه بنگاه ھای در جست وجوی کارگر ني

کارگران از ویژگی ھای یکدیگر بی اط�ع ھستند.اصطکاکی ھنوز ھم اتفاق می افتد چون اشخاص در جست وجوی کار و بنگاه ھای مایل به استخدام 

وی گزینه ھای جدید می پردازند.در فضای اط�عات ناقص، کارفرما و کارگر برای این که گزینه ھای بھتری پيدا کنند به جست وج

. آنھا خواھان یافتن ”بھترین کارگر موجود“ برایکارفرمایانی که در جست وجوی کارگر جدید ھستند به ندرت نخستين متقاضی را استخدام می کنند

برخی اوقات حتی خاتمه دادن به خدمت وی ھمپر کردن شغل خالی ھستند. استخدام کارگری که عملکرد ضعيفی دارد برای بنگاه پرھزینه است. 

اق منابع  با تخصيص زمان و  به جست وجو می پردازند- آنھا  بنابراین کارفرمایان  ) متقاضيان سعیScreeningتصاد برای غربال کردن(ھزینه دارد. 

نند.می کنند تا شایسته ترین کارگر که حاضر به پذیرش شرایط شغلی و دستمزد آنھا است را پيدا ک

شيوه ھای گوناگون مانند مراجعه شخصی، تماسبه ھمين ترتيب کارجویان نيز در جست وجوی گزینه شغلی بين بدیل ھای موجود ھستند. آنھا از 

 در اتحادیه ھای کارگری و انجمن ھای حرفه ای،تلفنی با کارفرمایان، جست وجو در آگھی ھای استخدام روزنامه، انجام مصاحبه شغلی، ثبت نام

مؤسسات کاریابی خصوصی و... استفاده می کنند.

علی که می شناسند- ترغيب می شوند تا بهکارجویانی که به دنبال منفعت شخصی ھستند- خواھان پيدا کردن شغلی جذاب تر از گزینه ھای ف

بيشتری بالقوه  شغلی  فرصت ھای  کارجو  یک  که  اندازه  نمایند. ھر  اقدام  شغلی  با ھرفعاليت جست وجوی  که  این  احتمال  می کند،  پيدا   

صل از جست وجوی شغلی، با زمان صرف شده برای"جست وجوی اضافی"، یک گزینه جذاب تر پيدا شود کاھش می یابد. بنابراین، "فایده نھایی" حا

لی بھتری منجر شود. اصلی ترین ھزینهجست وجوی یک شغل کاھش می یابد، چون احتمال کمتری می رود که جست وجوی بيشتر به موقعيت شغ

نتيجه خودداری از قبول بھترین گ یافتنجستجوی شغل معموnً ھزینه فرصت دستمزدھای از دست رفته در  با  زینه موجود است. این ھزینه 

با طول زمان نھایی" جست وجوی شغل ھمراه  بنابراین "ھزینه  افزایش می یابد.  بھتر  یافت. چونگزینه ھای  افزایش خواھد   جستجوی شغل 

ی بدست آمده است.جستجوی بيشتر به معنای دستمزدھای از دسترفته در مشاغل جذاب تر است که با جستجوی ھای قبل

ر نھایت به جایی می رسيم که کارجوی عق�ییھمچنان که فایده نھایی حاصل از جستجوی اضافی کاھش، و ھزینه ھای نھایی افزایش می یابد، د

 بھترین گزینه حاصل از فرایند جستجو انتخابنتيجه می گيرد فایده بالقوه از جستجوی اضافی ارزش ھزینه متحمل شده را ندارد. اینجاست که

اد کمک می کند. nزم است توجه شود که اگر چهخواھد شد. اما این یک فرایند زمان بر است، و طی این زمان، کارجو به بيکاری اصطکاکی اقتص

ایی اقتصادی و درآمد واقعی باnتر برای کارگرانبيکاری اصطکاکی یک عارضه جانبی به حساب می آید، فرایند جستجوی شغل معموnً به افزایش کار

منجر می شود.

نيز مؤ بر ھزینه ھا و فایده ھای جست وجوی شغلی تأثير بگذارد، بر سطح بيکاری  برایتغييراتی که  ثر است. برای مثال اگر یک فناوری جدید 

ی اصطکاکی کاھش خواھد یافت. از طرفجستجوی شغل وارد اقتصاد شود، کسب اط�عات درباره فرصت ھای شغلی را آسان تر ساخته و بيکار

 تر جستجو می انجامد. با فرض ثابت بودن سایردیگر، ھر تغيير و تحولی که ھزینه جستجوی مداوم کارجو را کاھش می دھد، به دوره ھای طوnنی

 در نتيجه سطح بيکاری به سمت باn افزایششرایط، این کاھش در ھزینه جستجوی شغل، کارجویان را به افزایش زمان جست وجو ترغيب می کند

می یابد.

می دھد: انطباق بھتر مھارت ھا و ترجيحات کارگر بانتيجه این که فعاليت جست وجوی شغل ( و بيکاری اصطکاکی) یک وظيفه مھم در بازارکار انجام 

 استخدام می شوند. به این ترتيب استفاده کاراتری ازنيازھای کارفرما. یعنی با انطباق بھتر، افراد در مشاغل متناسب تر با مھارت و تجربه خویش

 کارشناس کامپيوتر در شغل اپراتوری کامپيوتر ومنابع اقتصادی (نيروی کار) به عمل می آید و کمتر شاھد پدیده ھای غيراقتصادی مثل استخدام
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استخدام کاردان کامپيوتر در شغل برنامه نویس کامپيوتر خواھيم بود.

)«Boumded Rationalityدر ظرفيت ذھنی انسان) یا «نادانی عق�یی» سخن گفته می شود که به واسطه نااطمينانی درباره آینده و محدودیت ھا 

وی شغلی که در باn توضيح به طور عام و اینترنت به طور خاص باعث کاھش این ھزینه ھا شده اند. طبق مدل ساده جست وجICTایجاد می گردد.

ش یافته و طبق قانون تقاضا، مدت زمان و شدتدادیم با در دسترس قرار گرفتن فناوری ھای جدیدتر و ارزان تر جست وجو، ھزینه جست وجو کاھ

د.جست وجوی شغلی را افزایش می دھد و در نتيجه باعث انطباق کاراتر عرضه و تقاضای کار می شو

● نقش اینترنت در مراحل مختلف کار

، فناوری ھای مورد استفاده کارگران برای یافتن مشاغل جدید سریعاً تغيير کرد. رونق گرفتن١٩٩٠با گسترش دسترسی به اینترنت در اواخر دھه 

 کرده است. اما اینترنت با تغيير در روش جست وجویتجارت الکترونيکی، نگاه ھا را عمدتاً به سمت چگونگی تأثير اینترنت بر بازار کاnھا معطوف

 این تحوnت در چھار مرحله از بازارکار قابل شناساییشغل توسط کارگران و شيوه استخدام بنگاه ھا و انجام کار، بازارکار را نيز متحول می سازد.

است:

ت بازارکار، به مدیران منابع انسانی طی فرایند) مرحله جست وجوی اط�عات: اینترنت می تواند با فراھم ساختن امکان دسترسی به انواع اط�عا١

 کسب اط�عات درباره فرصت ھای شغلی وتصميم کمک نماید. ھمين قضيه در مورد کارجویان ھم صادق است که می توانند اینترنت را برای

چشم انداز اشتغال زیرورو کنند.

ایر رسانه ھا (مث�ً روزنامه)است. ھمچنين به کمک) مرحله غربال کردن و انطباق اوليه: ھزینه غربال کردن مشاغل در اینترنت بسيار کمتر از س٢

ارا الکترونيکی و سایر فنون  با پست  تأیيد  پيشرفته تر جست وجو،  پویا، روش ھای  بيشترفيلترگذاری  اینترنت، کارآمدی جست وجو  در  ئه شده 

می شود.

ت رودررو است. اما با کمک) مرحله مذاکره و گفت وگو از طریق تماس شخصی: مصاحبه ھای شغلی به طور سنتی متکی به جلسا٣

ان دیجيتالی کرد قابل تبادل بين کامپيوترھا ھستند.) عملکرد کاری و تحویل خدمت و دریافت اجرت کار: در صورتيکه نھاده ھا و نتایج کار را بتو۴

عرضه اینترنتی پيش می رود. تقاضا برای نيروی کار،خدمات نيروی کار- کار واقعی که کارگر انجام می دھد- به جای عرضه در محل، دایماً به سمت 

وابستگی کمتری به شرایط محلی پيدا می کند. در اینجا کار از راه دور را خواھيم داشت.

رفته نقش مھمی ایفا می کند. اما مبادnتبازارکار اینترنتی به تدریج درحال گسترش است و حتی در برخی بخش ھای اقتصادی کشورھای پيش

فناوری اینترنت توانسته است با پيدا کردن فرصت ھایمجازی در این بازارھا، ھنوز تا حد زیادی به مرحله انطباق محدود می شود. در بخش انطباق، 

ه در بازار آزاد اینترنتی مبادله می شود استاندارد وشغلی بھتر، جھش ھای قابل توجھی در کارایی بوجود آورد. اما تا زمانی که خدمات کارگرانی ک

، مث�ً ویدئو کنفرانس، نيز می توان از راه دور مصاحبهICTقابل اندازه گيری نشود، بازارھای کار مجازی به صورت گسترده اشاعه پيدا نمی کند. 

شغلی کرد.● پتانسيل ھای اینترنت در مرحله کاریابی و استخدام

 در امریکا نشان دھنده روند کاربرد فزاینده آنھا است. در سال١٩٩٠داده ھای مربوط به استفاده کارگران ازکامپيوتر و اینترنت در حين کار در دھه 

.١٩٨۴ درصد در سال ٢۵ سال گفته اند که در محل کار از کامپيوتر استفاده می کردند در مقایسه با فقط ۶۵تا ١٨ درصد کارگران سنين ۵۶، ٢٠٠١

 رسيده است٢٠٠١ درصد در سال ۴٩ به ١٩٩٧ درصد در سال ١٧استفاده از اینترنت نيز افزایش شدیدی یافته و از 

ی اینترنت بر مبادnت بازارکار را می توان در تعداداینترنت با سرعت به منبع اصلی اط�عات برای کارجویان تبدیل می شود. یک شاخص از تأثيرگذار

شغلی قابل م�حظه ای دارند. اینک کاریابی و استخدامزیاد سایت ھای شغلی دید که به تازگی در اینترنت ایجاد شده اند و برخی از آنھا نرخ گردش 

 به ویژه کشورھای توسعه یافته به دنبال مشاغلنيروی کار از فعاليت ھای اصلی در اینترنت است. ھر ھفته ميليون ھا کارگر در سراسر جھان و

ارگر نيز رزومه ھای خود را به وب سایت ھایخالی در سایت ھای شغلی یا سایت شرکت ھا به جست وجو می پردازند. ع�وه بر این ميليون ھا ک

اه ھای بزرگ نيز مشاغل مورد نياز را در اینترنت تبليغ کردهاستخدامی ارسال می دارند به اميد اینکه پيشنھاد شغلی را دریافت دارند. تقریباَ تمام بنگ

و یا به بنگاه ھای استخدام اینترنتی ارسال می دارند.

 درصد آمریکایی ھای در جست وجوی شغل از اینترنت استفاده١۶، ٢٠٠١آمارھای استفاده از اینترنت به قصد کاریابی نشان می دھد که در سال 

 درصد می رسد. نيمی از بيکاران که در منزل به اینترنت دسترسی داشتند از آن٢۶ سال به ٣۵ تا ٢۵کردند که این نسبت برای کارگران جوان بين 

 درصد است. آمارھای مربوط به کل بيکاران و کل شاغلين نيز به ترتيب١۵برای جست وجوی شغل استفاده کردند که در مورد شاغلين این نسبت 
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دسترسی داشتند گفتند از آن استفاده درصد است. در انگلستان نيز تقریباَ یک سوم افراد بيکار در جست وجوی شغل که به اینترنت ٧ درصد و ١۵

 درصد اظھار داشتند از اینترنت استفاده کرده اند. به دليل٧۵کرده اند. نکته حيرت آور در مورد شاغ�نی بود که در جستجوی شغل جدیدی بودند و 

ریابی در امریکا و انگلستان استفاده می کنند.آسانی نسبی جست وجوی شغل در اینترنت، تعداد فراوانی از شاغلين نيز از این وسيله برای کا

 مورد در انگلستان (با٢٠٠ ميليون فھرست شغلی) و ٢/١ سایت شغلی در آلمان (با ٣٠٠) تقریباً ٢٠٠١مؤسسه طبق بررسی گاریس و متروپ (

 نشان داد که از ميان ساکنان جامعه اروپا که١٩٩٩ کشور عضو جامعه اروپا در ١٠ ھزار فھرست شغلی) وجود دارد. یک نظرسنجی از جمعيت ٨٠٠

 درصد۶٢ درصد ھنگام جست وجوی شغل از اینترنت استفاده کردند. در کشور پيشتاز، فن�ند، این نسبت ٣٩در سال گذشته به دنبال شغل بودند، 

بود.

آگھی کرده و نيروی کار را استخدام می کنند. در ميانآن سوی دیگر قضيه، استفاده گسترده از اینترنت توسط بنگاه ھا است که مشاغل مورد نياز را 

 می گيرد. برای مثال در یک نظرسنجی ازمدت، سایت ھای شغلی جای آگھی روزنامه ھا را به عنوان روش اصلی برای ارائه فرصت ھای شغلی

 درصد افزایش یابد. اساساً ھمه۵٢ درصد کاھش و آگھی اینترنتی٣١، ٢٠٠۴،پيش بينی شد آگھی استخدام در سال٢٠٠٠شرکت ھا در سال 

رکردن فرم تقاضا را در ھمان لحظه می دھند. در یکبنگاه ھای بزرگ امریکایی و انگليسی، مشاغل خالی خود را در اینترنت ارائه کرده و اجازه پ

کثریت آنھا متوجه شده درصد بنگاه ھا اظھار داشتند که به سایت ھای شغل اینترنتی، آگھی استخدام داده اند اما ا٧١نمونه گيری در انگلستان، 

 ).٢٩ ،ص ٢٠٠١بودند که وب سایت ھای شرکتی آنھا بھترین منبع جذب داوطلبان کيفی است (آیوتر 

ون ھای آگھی شغلی“ ھستند یعنی ھمتایشکل و خدماتی که سایت ھای استخدام اینترنتی ارائه می دھند متفاوت است. اکثر سایت ھا ”ست

. طبقه بندی می کنند. برآورد می شود بيش ازالکترونيکی آگھی استخدام در روزنامه ھا که مشاغل در دسترس را طبق شغل، تجربه، مکان و ..

 وجود داشته است. این سایت ھا٢٠٠٠ مؤسسه اینترنتی مبادله رزومه درسال ۵٠٠) و نيز Posting ميليون ثبت ورودی(١٠ سایت شغلی با ٢۵٠٠

نتی فروش آگھی مشاغل که روزنامه ھا وبه بنگاه ھا یا مؤسسات استخدام نيروی کار، فضای آگھی مشخصات شغلی را می فروشند. منابع س

نت، فضایی رایگان در اختيار آگھی دھندگان خودمج�ت تخصصی بودند واکنش نشان داده و با راه اندازی سایت استخدامی مخصوص به خود در اینتر

تخصص داشته و در قبال دسترسی بنگاه ھا به اینگذاشتند. در نقطه مقابل، بانک ھای اط�عات رزومه ھا ھستند که در جمع آوری رزومه کارگران 

ی مورد نظر خود را پيدا کرد پول می گيرند. سایرین پس ازبانک اط�عاتی، از آنھا پول می گيرند. برخی از این بنگاه ھا پس از اینکه بنگاه داوطلب ھا

(فریمن  ). درآمد ھمه سایت ھای استخدام اینترنتی از بنگاه ھا تأمين می شود در حاليکه٢٩٩،ص ٢٠٠٢اشتغال به کار داوطلب پول می گيرند 

و است، اگر چه احتماnً درآینده بخشی از ھزینه جستجویخدمات را به رایگان در اختيار کارگران می گذارند. ھزینه کارگران عمدتاً ھزینه زمان جستج

بھتر بنگاه را نيز آنھا متحمل خواھند شد.

خود جذب کنند، اط�عات رایگان درباره حقوق یاسایت ھای استخدام اینترنتی برای اینکه کارگران را جھت جستجو و ارسال رزومه به سمت سایت 

ھای شغلی و کاریابی رھنمود می دھند.فرصت ھای آموزشی ارائه کرده و در مورد بھترین روش ھای مصاحبه شغلی ھمراه با سایر توصيه 

رگ، بازار جست وجوی شغل اینترنتی را زیر سلطهصرفه ھای شبکه و سایر انواع صرفه ھای مقياس نشان می دھد که نھایتاً تعداد اندکی سایت بز

یان را در صنایع و مشاغل خاص و کوچک به ھمخود می گيرند. اما یک عامل متضاد، مزایای سایت ھای تخصصی کوچک است که کارگران و کارفرما

مرتبط می سازد.

م می سازد. برخ�ف منابع داده ھای متعارف که تصویراینترنت ھمچنين یک فرصت برای جمع آوری داده ھای بيشتر و احتماnً بھتری از بازارکار فراھ

ھای استخدام شغلی و سایر داده ھایی عرضهلحظه ای از بازارکار می دھند،(سابقه و تاریخچه مبادله) سایت ھای شغلی اینترنت، درخواست 

).٣١، ص ٢٠٠١می دارند که احتماnً ابزار جدیدی برای بررسی پویایی ھای بازارکار خواھد بود (آیوتر 

NORAS درصد مشاغل تمام وقت۵۴ درصد بيکار بوده در صورتی که ٢٢ در انگلستان برآورد می کند که از مجموع جست وجوکنندگان در اینترنت 

).٢٩٧ ،ص ٢٠٠٢ سایت می پردازد (فریمن ۵ درصد دیگر شغل نيمه وقت داشتند. ھرکار جو به طور متوسط به جستجوی ١٨داشته و 

● تأثير اینترنت بر انطباق بھتر کارگر- کارفرما

 اشاره شد۶ و۵ھمان طور که در بخش ھای 

ت که آگھی ھای دعوت به ھمکاری روزنامه ھا معموnً درافزایش کارایی انطباق را در اقتصاد آمریکا می توان به تدریج شاھد بود. به رغم این واقعي

 ثابت باقی١٩٩٠سر دوره رونق اقتصادی دھه ھنگام کاھش نرخ بيکاری افزایش می یابد، شاخص آگھی ھای دعوت به ھمکاری روزنامه ھا در سرا
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مانده است.

) ـ رابطه منفی بين تعداد مشاغل خالی و نرخ بيکاری ـ به سمت مبدأBeveridge Curveیک برداشت از واقعيات فوق اینست که منحنی بوریج(

جابجا شده است که با بھبود در کارایی انطباق کل مشاغل در بازارکار امریکا سازگار است.

کان کرده است. اما افزایش کارایی انطباق بازارکار رایک توضيح قابل تأمل دیگر اینست که فضای آگھی مشاغل خالی از روزنامه ھا به اینترنت نقل م

به ھيچ وجه نمی توان انکار کرد. برآوردھای جدید نشان می دھد که

اھد یافت. چون کارگران و بنگاه ھا با سرعتنظریه جست وجوی بازارکار پيش بينی می کند با کاھش ھزینه جستجوی شغل، بھره وری افزایش خو

ه وری که یک کارفرما تحمل خواھد کرد، یا معادلبيشتری قادر به بررسی انطباق ھای بالقوه ھستند و کيفيت انطباق مورد نظر- یعنی حداقل بھر

ليد را افزایش داده ودستمزد کارگر و سود بنگاه نيزآن، حداقل دستمزدی که یک کارگر قبول خواھد کرد- افزایش می یابد. کيفيت انطباق باnتر، تو

 ع�وه بر این انطباق ھای شغلی بھتر باید انگيزهطبق آن باn می رود. به طور کلی با کاھش ھزینه ھای جست وجو، بيکاری نيز کاھش خواھد یافت.

 مورد نظر می تواند بيکاری را کام�ٌ خنثی سازد. بهکارگر به جدا شدن از کارفرمایش را کاھش دھد. البته تحت شرایط معينی افزایش کيفيت انطباق

 سازد ـ و به ھمين ترتيب برای کارفرمایان نيز پيداطور مثال چون اینترنت، امکان جستجوی پيشنھادات شغلی بھتر را برای افراد شاغل آسان تر می

يشتر شغلی می باشد.کردن فرد جایگزین در ھنگام ترک کارگران آسان تر است - احتماnً انگيزه جدا شدن و اخراج ب

 ميزان جستجوی حين کار بسيار درصد کارگران شاغل به طور منظم از اینترنت برای جستجوی یک شغل جدید استفاده کردند، این١٩٩٨،٧در سال 

جوی شغلی کارگران شاغل خواھد داشت. دربيشتر از سایر روش ھای معمول است. مسأله فوق نشان می دھد که اینترنت تأثير زیادی در جست

است، این روند با افزایش نرخ گردش نيروی کارواقع، مدت زمان اشتغال به کار در یک شغل برای ھمه گروه ھای سنی و ھر دو جنس کاھش یافته 

سازگار است.

 تمایل بيشتری به اخراج پيدا کرده استجدا ساختن تأثير کاھش ھزینه ھای جستجو از وسوسه فرصت ھای شغلی بھتر و یک فرھنگ تجاری که

ایانی که در جستجوی نيروی کار درمشکل بوده و این موضوع شایسته بررسی دقيق تری می باشد. ھمچنين مھم است بررسی شود کارفرم

 آیا با سرعت بيشتری وکارگران بھتری پيداسایت ھای شغلی ھستند در مقایسه با زمانی که از آگھی ھای دعوت به ھمکاری استفاده می کنند

در نتيجه سایت ھای شغلی چندین مزیت نسبتمی کنند. در مورد کارگرانی که از جستجوی شغلی اینترنتی استفاده می کنند نيز بررسی شود. 

یق باعث افزایش کارایی اقتصاد می شوند: کاھشبه ھمتایان متنی خود، یعنی آگھی ھای استخدام در روزنامه ھا دارند. این سایت ھا از سه طر

ھزینه مبادnتی، تصفيه سریع تر بازارکار و انطباق بھتر بين کارگران و مشاغل خالی.

نترنتی در مقایسه با آگھی ھای روزنامه ای، حجم) ھزینه مبادnتی کمتر اینترنت برای بنگاه ھا را به راحتی می توان ثابت کرد، سایت ھای ای١

 می دھند. مث�ً یک آگھی استخدام در نيویورک تایمز بابيشتری اط�عات درباره تعداد مشاغل بيشتر را به تعداد مخاطبان بيشتر با ھزینه کمتر ارائه

٢٠٠٠ ميليون بازدید کننده منحصربفرد در ماه می ٨/٣ دnر ھزینه بر می دارد. در حاليکه مانستر دات کام ۴۵٠٠ ميليون نسخه در روز، ١.٧شمارگان 

 درصد روزنامه است. برآورد می شود ھزینه استخدام اینترنتی برای۵ روزه تعيين می کند که مبلغی کمتر از ٣٠ دnر برای یک آگھی ١٣٧داشت، و 

). جستجوی مشاغل در سایت ھا آسان تر است. آنھا به روزتر ھستند چون٢٠٠٠بنگاه ھا حدود یک پنجم استفاده از رسانه ھای چاپی باشد (کروگر 

 می دھند تا مھارت ھای خویش را به کارفرمایانآگھی ھا لحظه ای اع�ن شده و به دفعات بيشتری تغيير و ویراستاری می شوند. به اشخاص اجازه

تبليغ نموده و نيز بالعکس.

اھش دھد. کارفرمایان می توانند از سایت ھای) جستجوی شغل اینترنتی باعث بھبود نرخ کاریابی شده و انتظار می رود بيکاری اصطکاکی را ک٢

نياز با مشخص کردن اینکه فھرست مشاغل مورد   آنھا فقط در اختيار داوطلبانی است کهشغلی برای غربال کردن داوطلبان استفاده کنند، 

ه ای بين جستجوی شغل اینترنتی و زمان پيداص�حيت ھای ویژه مث�ً مدرک یا تجربه خاص را داشته باشند. البته ممکن است در عمل ھيچ رابط

اعث افزایش مدت زمان جستجو توسط بيکارانکردن شغل (بيکاری اصطکاکی) دیده نشود و علت آن می تواند این باشد که کاھش ھزینه جستجو ب

تاندارد جستجو، ھزینه جستجو بر زمان جستجوو کارگران شاغل شود، و فرآیند پرکردن مشاغل خالی را کند نماید. به طور کلی در یک مدل اس

 باشد، باعث افزایش زمان جستجو می شود چون پيداتأثير می گذارد، به طوریکه اگر اینترنت در انطباق کارگران با مشاغل کارایی بيشتری داشته

دامنه این اثر قيمتی بر زمان جستجو، در مقایسه باکردن یک انطباق خوب را ارزان تر می سازد. تأثير اینترنت بر کل زمان جستجو برای شغل، به 

یک بررسی تجربی است.کاھش در زمان جستجو به علت بھبود تکنولوژی جستجو بستگی دارد. اینکه کدام اثر غلبه یابد 
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 است. سایت ھای شغلی می توانند نقش فعالی در) مھم ترین نقش مثبت استخدام ھای اینترنتی برای بازارکار در انجام انطباق ھای شغلی بھتر٣

نند، نرم افزارھایی وجود دارند که قادر به تجزیه و تحليلانطباق داشته باشند. اینک به جای انتظار کشيدن تا کارگران یا بنگاه ھا یکدیگر را پيدا ک

 و سپس ھر دو طرف را مطلع می سازند.فھرست ھای شغلی اع�ن شده و رزومه ھا ھستند تا انطباق ھای محتمل و موجه را شناسایی نموده

)، از رفتار کارگران کسب اط�ع کرده، به مشاغلی توجه می کنند که یک کارگر خاص متقاضی آنMatching Algorithmبرخی الگوریتم ھای انطباق(

ینترنت برای بررسی مھارت یا انجام آزمون شخصيت دربوده و توصيه ھای وی را طبق آن تنظيم می نمایند. ع�وه بر این کارفرمایان می توانند از ا

درباره مشاغل،  انتشار گسترده اط�عات  توانایی  با  اینترنت  کنند.  تقاضای شغل استفاده  و ھمموضع  قدیمی  "شبکه دوستان  باید  قاعدتاً 

یک روستای دور افتاده نشسته است می تواندمحله ای ھا" را شکسته و موانع جغرافيایی سنتی را از بين ببرد. کسی که در یک کافی نت در 

اگر وی توانایی و مھارت nزم را داشته باشد می تواندمشاغل را در مراکز استان ھا و مرکز کشور به دقت از نظر گذرانده و تقاضای استخدام بدھد. 

بر یک متقاضی با ص�حيت کمتر از مراکز استان پيروز شود.

راگرد تحقق منافع باعث ایجاد مشک�ت جدیدتریاین تحوnت باعث ایجاد منافع اجتماعی می شود اما این منافع به صورت یکسان توزیع نشده و ف

 بود که مشک�ت پيش آمده را با فرصت ھای جدیدی حل ومی شود. یکی از مھم ترین اثرات اینترنت بر بازارکار، احتماnً ایجاد نھادھای جدیدی خواھد

فصل نماید.

ICTط کارگر و بنگاه را می دھند. با ورود اینترنت به طور عام و اینترنت بطور خاص، وعده گشودن عرصه ھا و فرصت ھای جدیدی برای بھبود ارتبا

ام اینترنتی، مدنظر است. سایت ھای شغلی و سایرجنبه ھای مختلف بازارکار تحت تأثير قرار خواھد گرفت. اما در مقاله جنبه کاریابی و استخد

از کارایی بيشتر می تواند به این علت باشد که تشکيلارتباطات اینترنتی بازارکار باید، کارایی انطباق کارگران به مشاغل را افزایش دھد. بخشی 

بالقوه امکان پذیر است. کارایی بيشتر ھمچن ين می تواند از آنجا ناشی شود که غربال کردنجلسات اوليه بيشتری بين کارگران و کارفرمایان 

ک پرسشنامه برای مصاحبه الکترونيکی می دھند.اینترنتی داوطلبان وجود دارد. برای مثال، برخی شرکت ھای آمریکایی به متقاضيان استخدام ی

را بھبود بخشيده و نرخ حفظ نيروی کار را افزایشاین شرکت ھا با تعدیل و تنظيم تدریجی پرسش ھای مصاحبه، توانسته اند، فرایند غربال کردن 

).٢٨، ص ٢٠٠١ کاھش یافته است (آیوتر ١٩٩٠ نيز طی دھه NAIRUدھند.

● عوارض و مشک�ت کاریابی اینترنتی

 یکسان توزیع نشده و احتماnً مشک�ت جدیدی بوجوداینترنت با افزایش کارایی بازارکار،منافع اجتماعی بوجود می آورد. اما این منافع به صورت

د:می آورند. در اینجا به چند نمونه از مشک�ت و به ویژه به مشکل گزینش نامناسب اشاره می شو

Lowند پایين و باn() متقاضيان کار: اط�عات درباره صفات و ویژگی ھای کارگران را می توان به دو نوع پھنای باAdverse Selectionگزینش نامناسب(

and High Bandwidth،تجربه و حقوق ھستند. داده ھا) تقسيم کرد. داده ھای پھنای باند پایين، اط�عات عينی قابل اثبات از قبيل تحصي�ت، مدرک 

د. اثبات صفات دسته دوم غالباً مشکل است مگرپھنای باند باn صفاتی مثل کيفيت کار، انگيزه و ع�قه مندی به کار و سایر شایستگی ھا ھستن

 داده ھای پھنای باند پایين می شود، بطوریکهاینکه از طریق برخورد مستقيم مثل مصاحبه و تماس مداوم بدست آید. اینترنت باعث ارزان شدن

قریباً ھميشه رایگان بوده و ارسالھزینه کسب اط�ع و درخواست برای مشاغل را کاھش می دھد. برای مثال، وارسی سایت ھای شغلی ت

تقاضای کار به چندین کارفرما بسيار متداول است.

تری تقاضا می فرستند. در واقع، تقاضاھای زیاده ازپيامد طبيعی کاھش یافتن ھزینه تقاضای کار این است که اکثر کارگران برای تعداد مشاغل بيش

د آنھا غالباً تعداد رزومه ھای فراوانی از سویحد به صورت قاعده در اعæنھای شغلی اینترنتی در می آید، بطوریکه کارفرمایان گزارش می دھن

داوطلبان پایين تر و باnتر از سطح ص�حيت را از اطراف و اکناف جھان دریافت می کنند.

 یا خير( یعنی آنھا داده ھای پھنای باند باnیاین وضعيت مشکل زا است. کارگران می توانند قضاوت کنند که آیا با یک شغل خاص تناسب دارند

، این اط�عات را جمع آوری کند. در جھانی کهشخصی خود را می دانند)، اما کارفرما مجبور است از طریق انجام یکسری مصاحبه و غربال کردن

 بود زحمت ارسال تقاضای استخدام را به خودارسال تقاضای کار ھزینه دار است، افرادی که می دانند داوطلبان ضعيفی برای یک شغل خواھند

باند باn از بين نمی رود. در عوض، ھزینه را بهنمی دھند. با کاھش ھزینه تقاضای استخدام شغلی به نزدیک صفر، مشکل گردآوری اط�عات پھنای 

 نشان دھند. وقتی ھزینه تقاضای استخدام کاھشکارفرما یا سایر کارگرانی انتقال می دھد که باید ت�ش بيشتری بکنند تا ص�حيت ھای خویش را

ده و کيفيت کلی مجموعه تقاضاھا بھتر شود. (ِک نتيجهمی یابد، بنگاه ھا احتماnً از موانع دیگری استفاده می کنند تا گزینش نامناسب را کاھش دا
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 سایرین جدا سازد.) این است که برای کارگران با کيفيت باn ارزش دارد تا یک ع�مت بدست آورند که آنھا را ازSignallingاستاندارد ع�مت دھی(

با مشکل غربال کردن به اصط�ح گندم از کاه مواجه میاگر قيمت ع�مت کاھش یابد، کارگران با کيفيت پایين نيز از آن استفاده کرده و کارغرمایان 

شوند.)

 را پيشنھاد می کنند تا جلوی درخواستاکثر سایت ھای شغلی تا حدودی در واکنش به مشکل درخواست ھای مازاد و نامناسب، فيلترگذاری

ی سابقه کار اینترنتی و خدمات پيش غربالکنندگان بی ص�حيت برای تحویل رزومه گرفته شود. شرکت ھای خدمات اشتغال اینترنتی کنترل ھا

پرسيد: آیا او واقعاً در ھاروارد بوده است؟ آیا او واقعاًکردن دارند. یک آگھی تبليغی در آمریکا که خدمت غربال کردن اینترنتی را معرفی می کرد می 

مدرک مایکروسافت دارد؟ مطمئن باشيد ما به شما در این باره کمک خواھيم کرد.

۶٠ تا ٣٠ یک پروسه تقاضای اینترنتی یک سایت که مدیران سرشناس را به ھمکاری دعوت می کند به درخواست کنندگان ھشدار می دھد که

رف چنين مدت زمانی، باعث کنارکشيدن متقاضياندقيقه ای را باید بگذرانند تا واجد شرایط برای تقاضای شغلی شوند. فرض این است که لزوم ص

).٣۴-۶ ،ص ٢٠٠١غيرجدی می شود (آیوتر 

درخواست ھای شغلی احتماnً یک دليلبخش اعظم مشاغل از طریق مراجعه شخصی و نه تماس ھای رسمی پيدا می شوند که گزینش نامناسب 

 درصد، شغل جدید خود را با اینترنت یافته اند، در۴ کاربر اینترنتی مورد سئوال قرار گرفته، ٣٠٠مھم آنست. برای مثال گزارش می شود که تقریباً از 

 درصد با مراجعه شخصی. اگر تتقاضای شغلی اینترنتی، باعث۴٠ درصد از طریق روزنامه و ٢٣ درصد از طریق مؤسسات کاریابی، ۶مقایسه با 

متصل مھم تر می شود.گزینش نامناسب شود، یک پيامد ناھنجار آن این است که مراجعات شخصی در یک بازارکار به ھم 

يانگر یک مجموعه کام�ً نامناسب گزینش شدهدر واقع به نظر می رسد اکثر کارفرمایان معتقدند رزومه ھای اع�م شده به سایت ھای شغلی، ب

 درصد رزومه ھای اع�م شده، متعلق به کارگران بيکار است. مدیر استخدام نيروی کار یک٧١ھستند. یک نظرسنجی از کاریاب ھا نشان داد که 

شده است: آدم ھای ناراحت (که کارمندشرکت گفته است سایت ھای شغلی با رزومه ھای از چھار (جماعت) نامناسب گزینش شده، انباشته 

 دليلی)؛ و بيکار( به دليل بدتری).مطلوبی نيستند)؛ کنجکاو (و در نتيجه از این شغل به آن شغل می پرند)؛ غير قابل ترفيع (به

کنارگذاشته و با استفاده فزاینده از اینترنت بهشاید به علت ھمين ذھنيت باشد که کارفرمایان، مجموعه کارجویان شخصاً خود معرفی کننده را 

با یک فرصت بھتر  ًnتطميع می شوند. اصط�ح ھنرمندانه این عمل،دنبال ”داوطلبان انفعالی“ می گردند که در حال حاضر شاغل بوده و احتما 

) از استعداد است. آن مستلزم مراجعه مرتبMiningبھره برداری(

د، چون کيفيت انطباق شغلی بھبود پيدا می کند.کاھش ھزینه ھای جستجو برای کارگران و کارفرمایان باید باعث افزایش بھره وری و دستمزد شو

اما منافع بھرھوری برای برخی کارگران احتماnً با زیان برخی دیگر خنثی می شود.

ستين کارگری که درخواست کار می کند را استخدامدر دنيای پيش از اینترنت، متقاضيان کمتری برای ھر شغل وجود دارد و بنابراین بنگاه ھا نخ

 کند. متعاقب آن اینترنت به بنگاه ھا اجازه می دھدمی کنند. در دنيای پس از اینترنت، کارفرما برای ھر شغلی درخواست ھای بی شماری دریافت می

عه تعادلی که کارگران ماھر و ساده ھمراه ھم کار می کنندتا کارگرانی که مناسب فناوری توليد آنھا ھستند را انتخاب کنند و بازارکار را از یک مجمو

ث جداسازی بيشتر محل کار بر طبق مھارت ھا شده و رفاهبه یک تعادل جداگانه می برد که با ھم کار نمی کنند. این انطباق بھتر بنگاه ـ کارگر، باع

کارگران ساده را به طور مطلق کاھش می دھد.

ناسایی و ترغيب تقاضای کار از داوطلبان مطلوبمدیران منابع انسانی به سایت ھای شرکتی، اتاق ھای چت، و سایر رسانه ھای اینترنتی برای ش

 ھا قبل وجود داشته اند، آنھا در وھله نخستاست. در حاليکه مؤسسات استخدام نيروی کار که در استخدام و شکار شاغ�ن تخصص دارند از مدت

ن انفعالی توسط اینترنت، احتماnً این نوع از تعقيبدر بازارھای کار مدیران اجرایی فعاليت می کردند. کاھش ھزینه شناسایی و ھدفگذاری داوطلبا

تمام می شود.کارگر توسط کارفرما در بازارھای کار را بيشتر متداول می سازد که به ضرر کارجویان بيکار 

● نقش نھادھای واسط ھای در حل مشکل گزینش نامناسب

ان ھای دور افتاده، این احتمال می رود که نھادھایکاھش یافتن ھزینه ارتباطات و ھماھنگی، ھمراه با امکان پذیری عرضه خدمات نيروی کار از مک

ھا که در شکل سایت ھای اینترنتی ظاھر می شوند اقدام بهجدید بازارکار بوجود آیند تا بين بنگاه ھا و کارگران بالقوه دور واسطه شوند. این واسطه 

اج یا بازار لحظه ای ارائه کرده اند که شرکت ھاضمانت ویژگی ھای کارگران و حتی فروش مجدد خدمات آنھا می کنند. برخی سایت ھا محيط ھای حر

رند، یعنی) را شناسایی و با آنھا قرارداد ببندند. این خدمات اینترنتی یک نوع کارکرد بازارسازی داE-Lancingمی توانند کارگران فنی مستقل و آزاد(
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شندگان در کنار ھزینه ھای مبادnتی باn، وجود داشت، وبه بازارھای کار اجازه فعاليت در جائی می دھند که قب�ً nیه ھای نازکی از خریداران و فرو

مبادله را بسيار پرھزینه می ساخت.

نکه پتانسيل برای قراردادھای کار در مکان ھای دوراما تردیدھای جدی در مورد امکان موفقيت (عملی بودن) و برد این بازارھا وجود دارد. ھمچنا

ی پھنای باند باn مورد نياز برای تقویت انطباق خوبافتاده گسترش می یابد، این پرسش مطرح می شود که چگونه بازارھای کار الکترونيکی، داده ھا

و کاھش گزینش نامناسب را تھيه و توزیع می کنند؟

ـ مث�ً از طریق توسعه شناسنامه ھای مھارتی مفصلیک پاسخ، استانداردسازی است. اگر معام�ت بازارکار را بتوان به خریدھای کاnیی تبدیل کرد 

 ًnمی شود. اما ناھمگونیو قابل اثبات، انواع جدید داده ھای پھنای باند پایين، که اثبات آنھا راحت است، احتما nجایگزین داده ھای پھنای باند با

بازارکار قرار می دھد به استانداردسازی  بهذاتی کارگران و مشاغل احتماnً یک سقف برای رسيدن  با این حال مؤسسات کاریابی اینترنتی   .

ن بدرستی فراھم شود، مث�ً: مشخصات ضامن ھا، ميزاندرخواست بنگاه ھا اط�عات متنوع از کارگران دریافت می کنند تا امکان ارزیابی و غربال کرد

ھای دریافتی. ع�وه بر اینھا آزمون ھای مھارتیتحصي�ت و سوابق محکوميت ھای جنایی و مدنی، گزارش تخلفات رانندگی و اعتبار بانکی و حقوق 

رایط کاری و پيش نيازھای مشاغل را از سایت ھایو شخصيتی به صورت اینترنتی انجام می شود. کارگران نيز می توانند اط�عات بيشتری درباره ش

مختلف بدست آورند.

ھای اینترنتی شخصی تر شده می تواند داده ھاییک راه حل بدیل به استانداردسازی- یا احتماnً یک مکمل- افشای اط�عات مفصل تر است. داده 

رزومه ھای الکترونيکی احتماnً در نھایت- ع�وه بر مدارکپھنای باند باn را انتقال دھد که ضمانت نامه ھا نمی توانند چنين کاری بکنند، برای مثال 

پروژه ھایی که متقاضی انجام داده، خ�صه ارزیابی مشتریان و حتی ار ترکيب  زیابی ھای تشخيص استاندارد شده ای ارائهتحصيلی و تجربه- 

می دھند.

ھای بازارکار پھنای باند باn و پایين بوجود خواھد آمد.نتيجه این که با گسترده شدن حوزه جغرافيایی بازارکار، تقاضای جدید برای ھر دو نوع داده 

ه خوبی انتقال داد. این تنگنای اط�عاتی، فرصت ھاییاینترنت، اولی را به حد زیاد انتقال می دھد، اما بعدی را نمی توان به صورت الکترونيکی ب

 مشکل است نقش آنھا واضح می باشد. با عرضهبرای ظھور نھادھای جدید بوجود می آورد. در حاليکه پيش بينی دقيق شکل و شمایل این نھادھا

عنی کاھش اط�عات نامتقارن که احتماnً در غير اینصورتداده ھای پھنای باند باn برای روغنکاری چرخ ھای بازارکار، آنھا بازارسازی خواھند کرد- ی

سد راه مبادnت بازارکار می شوند.

● نتيجه گيری

نبوه، ارزان و بھنگامی که در اختيار کارگران و کارفرمایان قرارانواع سایت ھای کاریابی اینترنتی دیر یا زود در ایران رواج و گسترش یافته و با اط�عات ا

ای جدیدی است که مشکل بنگاه ھا را در غربال کردنمی دھند امکان انطباق ھای بھتر را فراھم می سازند. اما پيش شرط انطباق بھتر، وجود نھادھ

�عات پھنای باند پایين تبدیل نمایند تا ارزیابی و استخدامحل نمایند. این نھادھا باید بتوانند اط�عات پھنای باند باn را به شکل ھای گوناگون به اط

ق گوناگون افراد به صورت قابل استناد درمتقاضيان مناسب، به راحتی انجام گيرد. اثربخشی این نھادھا درکشورھایی بيشتر است که سواب

ی توسعه نيافته ای از قبيل ایران که حتی آمارھایبانک ھای اط�عاتی مختلف موجود بوده و با اندک ھزینه ای قابل گردآوری است. اما در کشورھا

ند اط�عات و سوابق اشخاص را براحتی تھيه و درحياتی و ک�ن آنھا محل تردید و بحث است، بعيد به نظر می رسد چنين نھادھای واسطه ای بتوان

ون فعاليت ھا در اکثر بخش ھای اقتصاد و ضرورتاختيارکارفرمایان قرار دھند. البته با رشد نسبی کامپيوتری شدن مؤسسات عمومی و مکانيزاسي

دید سایر بخش ھای اقتصاد نيز از آنھا بھره مندحياتی چنين اط�عاتی اميد می رود بتدریج این گونه اط�عات تھيه و قابل دسترس شود که بی تر

خواھند شد.

منبع : شرکت توانگر اندیشان صنایع

http://vista.ir/?view=article&id=347622
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mBusiness

) موبایلی  ازmBusinessتجارت  استفاده  با  محصوnت  و  خدمات  ارائه   (

بسترھای ارتباطات موبایلی (شبكه ھای موبایل) است. اجزای مختلف این

و ارایه دھنده خدمات  شركت ھای  محصوnت،  و  از خدمات  عبارتند  تعریف 

محصوnت، مشتریان كه از خدمات و محصوnت استفاده می كنند، بانك ھا یا

مؤسسات مالی و اعتباری كه عمليات نقل و انتقال مالی خرید را انجام

این در  موجود  فناوری ھای  و  موبایلی  ارتباطی  شبكه ھای  و  می دھند 

شبكه ھا كه تمام این فرایند با كمك آنھا انجام می شود.

) موبایلی  تجارت  ساده  و  خ�صه  طور  وmBusinessبه  خدمات  ارائه   (

با استفاده از بسترھای ارتباطات موبایلی (شبكه ھای موبایل) محصوnت 

است. در این تعریف ساده نكات مھمی وجود دارد كه در این مطلب سعی

می كنيم كليه وجوه این تعریف را بررسی كنيم. اجزای مختلف این تعریف

عبارتند از خدمات و محصوnت، شركت ھای ارایه دھنده خدمات و محصوnت،

مشتریان كه از خدمات و محصوnت استفاده می كنند، بانك ھا یا مؤسسات

مالی و اعتباری كه عمليات نقل و انتقال مالی خرید را انجام می دھند و

شبكه ھای ارتباطی موبایلی و فناوری ھای موجود در این شبكه ھا كه تمام

این فرایند با كمك آنھا انجام می شود.

ازوكاری بليت بازی ھای فوتبال را عرضه كند كه كليهبا یك مثال بھتر می توان موضوع را درك كرد. فرض كنيد سازمان تربيت بدنی تصميم دارد با س

n بوده و ھزینه نيروی انسانی نيز كاھش یابد.افراد بتوانند به صورت عادnنه بليت بازی را تھيه كنند، دست دnnن كوتاه شده، سرعت عمل با

پيروزی است!) در این مثال كاn، بليت بازی و(علت استفاده از این مثال مشاھده مشك�ت این سازمان در فروش بليت شھرآورد بزرگ استق�ل و 

 تربيت بدنی است. در انتھای این مطلب بامشتری تماشاچيانی ھستند كه متقاضی دریافت این بليت ھستند. ارایه دھنده خدمات نيز سازمان

جارت موبایلی ارایه خواھيم كرد.استفاده از مطالب مطرح شده در این نوشته راه حلی برای این مسأله با استفاده از مفاھيم ت

● خدمات و محصوnت

اطی به مخاطب ارائه و عرضه كرد.طيف وسيعی از خدمات و محصوnت وجود دارند كه می توان آنھا را با استفاده از بسترھای ارتب

▪ این خدمات و محصوnت را در چند دسته زیر تقسيم می كنيم:

): تعداد زیادی از خدمات كه ما آنھا را به عنوان خدمات ارزش افزودهDirect-Provided Services- خدماتی كه به طور مستقيم قابل ارائه ھستند (

د. برای مثال سيستم اط�ع رسانی قيمتمی شناسيم به صورت مستقيم قابل ارائه به مشتریان ھستند. غالب این خدمات خدمات متنی ھستن

 و ...smsارز، سكه، ط�، سيم كارت و ... برای تجار و بازرگانان با استفاده از پيام كوتاه یا 

) ): در این موارد غالبا درخواستی از طرف مشتری برای كاn صورتIndirect-Provided Services- خدمات و كاnھایی كه نياز به واسطه دارند 

شتری ارسال كنند.می گيرد كه فروشگاه مورد نظر باید كاn را از طرق دیگر مانند پست و یا پيك موتوری برای م

): با توجه به ساختار شبكه ھای موبایل، می توان موقعيت جغرافيایی ھر گوشی موبایلLocation Based Services- خدمات مبتنی بر موقعيت (

 متر و در جاھای خلوت حداكثر چندین كيلومتر است.۵٠٠روشن را با تقریب مناسبی به دست آورد. این موقعيت در مكان ھای شلوغ شھری حدود 
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ای نمونه ممكن است صاحب موبایل از اپراتور خود یااین قابليت یك موقعيت عالی تجاری را برای ارائه دھندگان خدمات موبایلی فراھم می كند. بر

اتور نقشه محلی را كه در آن قرار دارد بخواھد یا ... . البتهارائه كننده خدمات اط�عاتی درباره نزدیك ترین رستوران به خود را درخواست كند. یا از اپر

 می گردند كه در این حالت موقعيت جغرافيایی صاحب گوشی را حتی با دقتGPSدر آینده نزدیك گوشی¬ھای تلفن مجھز به دستگاه¬ھای 

باnتری می توان به دست آورد.

 واسطه) ارائه گردد. فرض كنيد شماره ای برای پيامدر مسأله ما - فروش بليت بازی ھای فوتبال- كاn می تواند به ھر دو شكل باn (مستقيم یا با

ماره درخواست خود را مطرح می كنند. در این حالتكوتاه از طرف سازمان تربيت بدنی اع�م شده و متقاضيان بليت با ارسال پيام كوتاه به این ش

سيد آن را با استفاده از پيام كوتاه برای متقاضيانسازمان تربيت بدنی می تواند بليت را از طریق پست یا پيك موتوری برای شخص ارسال كند یا ر

بفرستد. ھر دو این راه حل ھا را بررسی خواھيم كرد.

● ارائه دھندگان كاn و خدمات

به سادگی می توان ارائه دھندگان كاn و خدمات را دربا توجه به این كه تقریبا ھر نوع كاn و خدمات را می توان در این نوع تجارت ارائه نمود، 

دسته ھای زیر تقسيم بندی نمود:

- ارا ئه دھندگان خدمات:

قيت- خدمات خود را با استفاده از فناوری ھایھر سازمان، مؤسسه یا شركتی كه خدماتی را ارائه می كند، می تواند - با اندكی ابتكار و خ�

 ھای بسيار زیادی از افراد ارائه دھد، دولت است. دولتموبایلی عرضه كنند. یكی از بزرگ ترین سازمان ھایی كه می تواند خدمات فراوانی را به گروه

موبایلی از مباحثی است كه در سلسله مطالب بعدی به آن خواھيم پرداخت.

:nتوليدكنندگان كا -

در واقع تجارت موبایلی مكمل سایر روش ھای تجارت - تجارتتوليدكننده كاn نيز می توانند با ایجاد راھكارھای مختلف به ارائه كاnھای خود بپردازند. 

سنتی، تجارت الكترونيك و ... است.

- شركت ھای تبليغاتی:

 دارد كه باعث می شود تأثير گذاری این نوع تبليغات - البتهیكی از راه ھای مؤثر تبليغات، استفاده از تبليغات موبایلی است. این نوع تبليغات مزایایی

nباشد. در مثال فروش بليت بازی فوتبال، ارائه دھنده كا n(بليت) یك سازمان دولتی است و این خدمت جزودر صورت استفاده صحيح- بسيار با 

خدمات دولت موبایلی تلقی می شود.

● مشتریان

به طور كلی ھمه اقشار جامعه می توانند مشتریان این قبيل خدمات و كاnھا باشند.

ایی نمود:▪ برای فھم بھتر و ارائه مثال، در یك دسته بندی ساده می توان مشتریان این خدمات را شناس

ای ارائه دھنده خدمات ارزش افزوده دریافت كنند. آنھا- تجار و بازرگانان می توانند اط�عات كاnھای موردنياز خود را در ھر لحظه از طریق شركت ھ

مل برقرار نموده و نظرات آنھا را در مورد كاnھا و خدماتھمچنين می توانند از این طریق به خرید و فروش بپردازند یا می توانند با مشتریان خود تعا

جویا شوند و ... .

يام كوتاه دریافت كنند.- جوانان و ع�قه مندان مسابقات ورزشی می توانند آخرین اخبار مسابقات ورزشی را از طریق پ

ند.- مدیران می توانند برنامه ھا و قرارھای خود را با استفاده از این قبيل خدمات ھماھنگ كن

ستند كه تمایل دارند با خرید بليت، بازی را از نزدیك- دنبال كنندگان اخبار سياسی ... در مثال خرید بليت بازی فوتبال، مشتریان عموم افرادی ھ

تماشا كنند.

● مؤسسات مالی و اعتباری

گرفته می شود. بحث پرداخت الكترونيك یكی ازیكی از مھم ترین اجزای ھر نوع تجارتی، سازوكاری است كه برای پرداخت ھای مالی آن در نظر 

ن یافت نشده است. بحث پرداخت موبایلی در ایران بنا بهمباحث داغ در تجارت الكترونيك در ایران است و ھنوز راھكار جامع و مانعی برای آن در ایرا

يكن در دنيا چندین راھكار برای پرداخت موبایلیدnیلی از جمله آماده نبودن زیرساخت ھا و عدم فرھنگ سازی مناسب ھنوز مطرح نشده است. ▪ ول

وجود دارد كه در این قسمت از مطالب به آنھا مختصراً اشاره می كنيم:
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- پرداخت بر روی قبض:

 وارد نموده و در انتھای ھر دوره استفاده ازبرخی از اپراتورھای شبكه ھای مخابراتی ھزینه خدمات و مبادnت مالی را بر روی قبض مشتركين

ھای بھزیستی را به خاطر داشته باشيد!smsمشترك دریافت می كنند. ھمه شما ممكن است ماجرای 

- استفاده از خدمات بانكداری موبایلی:

را بر عھده بگيرد. با شروع تراكنش مالی، خریدار بهدر این حالت یك بانك یا مؤسسه مالی و اعتباری می تواند نقش واسطه بين خریدار و فروشنده 

را از حساب خریدار كسر و به حساب فروشنده واریزدرگاه پرداخت بانك وارد شده و خرید، مبلغ آن و فروشنده را تأیيد می كند. سپس بانك مبلغ 

 این فرایند بسيار پيچيده است و بحث پرداختمی كند. در این روش نيازی نيست كه خریدار و فروشنده در یك بانك حساب داشته باشند. البته

و انتقال توسط بانك و یا مؤسسه خواھد بود.موبایلی خود یك مقاله مستقل را طلب می كند. مشكل دیگر، محاسبه ميزان برداشتی از ھر نقل 

- قرارداد بين یك فروشنده و خریدارانش:

دگان بزرگ و فروشگاه ھای زنجيره ای) قرارادی بایكی از راه ھای متداول برای پرداخت موبایلی روشی است كه در آن یك فروشنده (معموnً فروشن

) یا حسابDebitحساب می تواند حساب بدھكار (مشتریان خود امضا می كنند. در این حالت فرد دارای یك حساب مالی در فروشگاه می شود. این 

د نموده و تا زمانی كه این مبلغ تمام) باشد. در صورتی كه نوع حساب، بدھكار باشد، مشتری باید ابتدا مبلغی را در این حساب وارCreditاعتباری (

ی اعتبار خرید دارد. پس از اتمام این ميزاننشده است می تواند با آن خرید كند. در صورتی كه حساب، اعتباری باشد مشتری تا ميزان مشخص

می آورد.اعتبار، مشتری با پرداخت ھزینه¬ھا با فروشگاه تسویه حساب نموده و مجدداً اعتبار به دست 

 به این معنی كه پس از انجام خرید، مشتری- یكی دیگر از روش ھای پرداخت موبایلی روشی است كه در آن پرداخت موبایلی صورت نمی گيرد!

ته و وجه آن را می پردازد. برای مثال پس از انجامرسيد خرید را بر روی موبایل خود دریافت نموده و به روش ھای دیگری كاnی خود را تحویل گرف

ردازد.خرید، كاn از طریق پست به خریدار تحویل داده شده و مشتری ھزینه آن را به مأمور پست می پ

 nدر ایران پياده سازی نشده است برای این مشكل بایدحال بر می گردیم به مثال خرید بليت خودمان. با توجه به این كه ھيچ كدام از روش ھای با

راه حلی ابتكاری یافت! شاید بھترین راه حل ھمان گزینه آخر باشد.

● شبكه ھای موبایل و توانایی آنھا

اند و تعدادی از آنھا برای عموم شھروندان ایرانیتجارت موبایلی بر مبنای چندین فناوری ساخته می شود كه برخی از آنھا به خوبی شناخته شده 

نا آشنا است.

▪ برای آشنا شدن با این فناوری ھا به جا است كه با نسل ھای شبكه ھای موبایل آشنا شویم:

- نسل اول یا سيستم ھای آنالوگ كه فقط برای انتقال صدا از آنھا استفاده می شد.

- نسل دوم یا سيستم ھای دیجيتال، فناوری مورد استفاده در شبكه موبایل دولتی ایران.

) از قبيل امكان ارسال پيام كوتاه، تعریف صندوق صوتی و ... را در اختيار كاربرBearer Services كه یكسری خدمات بنام خدمات حامل (٢.۵- نسل 

قرار می دھد.

 را دارد. شبكه ایرانسل از این نسل است.GPRS كه ع�وه بر انتقال صدا و خدمات توانایی انتقال داده با استفاده از فناوری ٢.٧۵- نسل 

تماس ھای ویدیویی، بارگذاری فایل ھای كه فناوری ھایی را پشتيبانی می كند كه در نسل ھای قبلی نيست. از جمله آنھا می توان به ٣- نسل 

ویدیویی، انتقال اط�عات با سرعت باn، خدمات مبتنی بر موقعيت و ... اشاره كرد.

 برای گشتنWAP پشتيبانی نموده و ھمچنين دارای مرورگر WAPبرای استفاده از خدمات تجارت موبایلی باید از گوشی ھایی استفاده نمود كه از 

) نيز بسيار كمك می كنند.mms) و پيام چندرسانه ای (smsدر اینترنت نيز باشند. در كنار این موارد پيام كوتاه (

 نيز پاسخگوی تعداد زیادی از نيازھا٢.٧۵ استفاده نمود. ولی نسل ٣برای استفاده از ھمه توانای ھای تجارت موبایلی باید از شبكه ھای نسل 

موبایلی را بر آورده نمی كند و كه در شبكه موبایل دولتی ایران از آن استفاده می شود تقریباً ھيچ یك از نيازھای تجارت ٢است. متأسفانه نسل 

بر پيام است. بنابراین ھر راه حلی كه برای تجارت موبایلی در ایران پيشنھاد می شود كام�ً مبتنی smsتنھا قابليتی كه دارد ھمان پيام كوتاه یا 

 است.smsكوتاه یا 

● راه حل مشكل فروش بليت!
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اضر فقط می توانيم از پيام كوتاه استفاده كنيم.با توجه به نكاتی كه در آخرین بند این نوشته به آن اشاره شد برای حل مشكل بليت در حال ح

راه حل پيشنھادی ما به شرح زیر است:

ود را به اط�ع عموم رسانده و از آنھا می خواھد كهسازمان تربيت بدنی مدتی قبل از آغاز بازی - دو یا سه ھفته كافی است- شماره پيام كوتاه خ

ه ارسال كنند.نام و نام خانوادگی و تعداد بليت درخواستی خود را با استفاده از پيام كوتاه به این شمار

خ و نحوه دریافت بليت است، به افراد ارسالسپس با پردازش خودكار پيام ھای ارسالی، پيام كوتاھی را كه شامل یك كد رمز اختصاصی، تاری

را با ارائه كد اختصاصی و كارت شناسایی و پرداختمی كند. افراد در تاریخ مشخص شده در این پيام كوتاه، به آدرس مورد نظر رفته و بليت خود 

ھزینه بليت دریافت می كنند، به ھمين سادگی!

منبع : اخبار فناوری اط�عات ایتنا

http://vista.ir/?view=article&id=250779

PayPalچيست و چگونه می توان از آن استفاده کرد؟ 

ميدانند  که ھرچند  اینست  ميپرسند  دوستان  اکثر  که  PayPalسئوالی 

چيست اما نميدانند که واقعا چيست! و چه امکاناتی دارد. در پاسخ به این

بگویم که باید  رابطه  این  در  و  نمودم  مطلب  این  تھيه  به  اقدام  دوستان 

PayPal ٩۶.٢ یک سرویس واسط برای خریدھای آن�ین است. امروزه حدود

ميليون نفر در سراسر دنيا از این سرویس برای انتقال پول از طریق ایميل

بين خود استفاده ميکنند. این سرویس آنچنان دارای اعتبار و اعتماد شده

 از آن استفاده ميکنند.eBay درصد خریداران ٩۵است که بالغ بر 

PayPalرویت بدون  تا  ميدھد  امکان  مردم  به  مالی  واسط  یک  بعنوان   

پول به ارسال  بانکی یکدیگر نسبت  یا اط�عات  مشخصات کارت اعتباری 

از سرویس  برای استفاده  نمایند.  ایميلPayPalاقدام  به یک آدرس   فقط 

معتبر و یک کارت اعتباری یا حساب بانکی معتبر نياز دارید. به دليل سادگی

 مورد توجه بسياری قرار گرفته است.PayPalمصرف، 

 دnر٣٠٠٠% برای مبالغ زیر ٢.٩% انتقالی را طلب ميکند. که ٢.٩% تا ١.٩این سرویس برای خریداران رایگان است و از فروشندگان مبلغی بين 

١٠٠٠٠٠% و نھایتا برای انتقال بيش از ٢.٢ دnر ميزان ١٠٠٠٠٠ تا ١٠٠٠٠% کسر ميگردد و برای ٢.۵ دnر ميزان ١٠٠٠٠ تا ٣٠٠٠امریکاست و برای 

 را افزایش دھيد تا پول کمتری بپردازید.% مبلغ را دریافت ميکند. بنابراین بعنوان فروشنده بھتر است راھی بيابيد که مبلغ انتقالی١.٩دnر ميزان 

 برای انتقالPayPal باز کنيد. در ضمن از سرویس PayPal را داشته باشيد، این موسسه از شما ميخواھد تا حسابی در eBayاگر قصد استفاده از 

استفاده ميشود.موارد شخصی مانند جمع کردن پول برای گروه، تيم ورزشی و یا حتی خرید و قروشھای شخصی نيز 

 پول شما را بدھد.PayPalاگر قصد فروش وسایل شخصی خود را دارید، خریدار ميتواند از طریق 
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 به امنيت بانکھای آن�ین است. ھرچند که ھيچ سيستمیPayPal امن است؟ در جواب باید بگویم که PayPalعده ای سئوال ميکنند که آیا 

 دیگری ھمتای تا حد ممکن سعی کرده تا جلوی مسائل ک�ھبرداری و خطاھا را بگيرد. به نظر ميرسد که موسسهPayPalصددرصد امن نيست اما 

PayPal.نخواھيد یافت 

اختھای ناخواسته از حساب شما را بگيرد. درضمناین سرویس با بھره گيری از بھترین متخصصين در تمام زمينه ھای کاری خود توانسته جلوی پرد

 بيمه ميشود.PayPal از طریق eBay دnر ١٠٠٠خریدھای تا سقف 

 کرده و برایeBay از  ميتوانيد اقدام به باز کردن یک حساب شخصی بنمائيد. از این حساب ميتوانيد اقدام به خریدPayPalبرای شروع بھره برداری از 

 کشور و منطقه وجود دارد. محدودین این نوع حساب آنست که۵۵ارسال یا دریافت پول از آن استفاده کنيد. امکان ارسال وجه از طریق ایميل برای 

 سرویس (باز کردن حساب و ميتواند وجه دریافت کند و قابليت اخذ وجه از کارت اعتباری یا کارت بانکی را ندارد. اینPayPalفقط از حسابھای دیگر 

نقل و انتقال پول) مجانی است. این حساب محدودیت دریافت ماھانه دارد.

م دارد. بع�وه مشخصه ھایی ع�وه بر قابليتھای حساب شخصی، توان دریافت کارت اعتباری، کارت بانکی و حساب بانکی را ھPremierحساب 

مانند سبد خرید و گزارش پرداخت نيز دارد. داشتن این نوع حساب مشمول پرداخت ھزینه است.

اه آن�ین را اداره ميکنند. این حساب ميتواندنوع دیگر حساب، بيزنسی است و مخصوص افرادی است که کارھای تجاری بزرگتر دارند و یا فروشگ

 باید پول پرداخت نمائيد.تحت نام بيزنس شما باشد. امکانات این سيستم بسيار خوب است. برای استفاده از این حساب ھم

 بانک شما انجام شده است. حال باید را ميتوان در چند دقيقه باز کرد. کارھای بررسی اعتبار قب� بوسيله موسسه کارت اعتباری وPayPalحساب 

 واحدPayPal ID ميماند و ایميلتان بعنوان PayPal بگویيد که اط�عات شما را به ایميلتان وصل کند. اط�عات شما بصورت محرمانه نزد PayPalبه 

د.شما مصرف ميشود. آدرس ایميل و آدرس ارسال بسته شما تنھا اط�عاتی است که به رویت در ميآی

 فورا پول را ميفرستد و بعد از حساب شماPayPal بگویيد که فقط در صورت خرید، از حسابتان پول بردارد. در صورت ارسال پول، PayPalميتوانيد به 

 بفرستيد و آنرا در حسابتان نگه دارید. این روش نيز مجانی است.PayPalبرداشت ميکند. این روش رایگان است. روش دیگر اینست که پولی به 

 روز کاری طول ميکشد تا پول به حسابتان واریز٨ انجام ميشود. چون این انتقال ھزینه ای ندارد لذا PayPalواریز پول به حساب شما نيز از طریق 

گردد. روش کار نيز مانند سيستم بانکی آن�ین است.

منبع : شبکه فن آوری اط�عات ایران

http://vista.ir/?view=article&id=253535

با اين دامين ھای صد ساله چه کنيم؟

NETWORKآخرین محصول شركت نت ورك سلوشن 

Solutionبه شگفتی واداشته را  تيزھوش  كارگزاران   

 ساله به ازای ھزار دnر برای١٠٠است ؛: یك دامين 

 تومان در٢۴ سنت و به عبارتی ٣یك قرن . یعنی تنھا 

یك روز .

www.takbook.com

www.takbook.com



برای است  تصور  از  دور  معامله  یك  واقع  در  این 

مؤسسات حقوقی مھم و اشخاص حقيقی كه مجبور

و كنند  تمدید  را  سایت خود  دامين  سال  بودند ھر 

به  ، فراموش كاری  و  انگاری  به دليل سھل  گاھی 

محض پایان مدت اعتبار ، دامين توسط افراد زرنگ و

گوش به زنگ خریداری می شد.

ترین روش برای حفظ خرید این دامين در واقع ارزان 

 است . مخصوصاً زمانی كه مالكيتURLحق ثبت یك 

« براند » یا ع�ئم تجاری سایبر به یكی از مھم ترین

موارد رقابتی در عرصه ی تجارت جھانی تبدیل شده

است .

برای ثبت و خرید یك در حال حاضر چالش اساسی 

دامين رعایت كرد تا با شرایط تجاری شركت مالك و

سياست ھای روابط عمومی و بازاریابی آن ھمخوانی

داشته باشد مثل خوانایی ، سادگی تایپ ، قابليت

بازیابی سریع در موتور ھای جست وجو ، ماندگاری در

ذھن مخاطب و ...

بر اساس تحقيقات تنھا یك درصد دامين ھای ثبتی در

پنج  » به شرایط  معروف  از ویژگی ھای nزم  جھان 

اندازه گيری كرد و فھميد كه دامين ھر سایت چندستاره » برای دامين ھای تجاری برخوردار ھستند . می توان این ستاره ھا را برای ھر دامين 

آنھا به معنای مشك�ت جدی است كه درستاره می تواند كسب كند . برای كسب ھر ستاره پنج محك یا شرط nزم است كه ندشتن ھر یك از 

آینده برای منابع غير اقتصادی یا اقتصادی مالك آن به وجود خواھد آمد .

الفبای تشكيل دھنده ی آن ساده و جذاب در عينسؤال ھای محوری قبل از تھيه یك دامين این است : آیا دامين مورد نظر منحصر به فرد است ، 

حال كوتاه به نظر می آید ، با تجارت یا ھدف مورد نظر سایت ھمخوانی دارد و ...

ی ربط و غير جذاب است و بدتر از ھمه آنكه بهبسياری از دامين ھای ثبت شده در واقع ارتباطی با موضوع و ھدف اصلی سایت ندارند . حروف ب

ست .جای حروف الفبا از خط فاصله ، مميز ، اعداد و سایر نشانه ھا در آنھا زیاد استفاده شده ا

خاطبان اینگونه دامين ھا را به راحتی فراموشبه ھمين دليل ، حفظ و تایپ آنھا مشكل و به خاطر سپردنشان در واقع كاری دشورا می شود . م

ن مطلع نيستند و به ھمين دليل است كه به اینمی كنند . مؤسسات معموnً از تأثير گذاری عظيم یك دامين خوب در مخاطب و در نتيجه جذب آنا

موضوع توجھی نمی شود .

 خوب ، واقعی بی نظير و غير قابل قيمت گذاری است و نمی توان برای انتخاب آن شير یاURLبه گفته كارشناسان شركت نت ورك سلوشن یك 

 بندگان آن كمپانی ھای باھوش ھستند . برایخط انداخت . در واقع انتخاب یك دامين خوب ، جنگ جدید تجاری در فضای سایبر است . جنگی كه

نخواھد بود .ھمين پيش بينی می شود كه در سال ھای آینده رقابت برای ثبت یك دامين به سادگی ھای امروز 

● سود جویان صد ساله :

ستند ، افرادی كه ھدف آنان سوء استفاده ازبسياری از شركت ھا در عرصه سایبر با مشكل بسيار اساسی با عنوان متصرفان سایبر روبه رو ھ

قرن پيدا می كند برخورد با این متصرفان سایبرع�ئم تجاری معروف به منظور سود جویی تجاری است . ھنگامی كه دامين ما عمری به اندازه یك 

نيز جدی تر می شود . با این متصرفان صد ساله چه می توان كرد ؟

 ھای تجاری قابل تجدید نظر و تغيير و به ثبت رسيده رادر اینجا چيزی كه شركت ھا به آن نياز دارند یك نظام ثبت قابل اطمينان است كه بتواند نام
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 مالكيت خود را بر عرصه تجاری فضایURLامين و تشخيص دھد . در واقع شركت ھا با توسل به این نظام ثبت دقيق و تطابق ع�ئم تجاری خود با د

اگر این دامين ھا عمری به اندازه یك قرن داشتهسایبر تضمين می كنند و نگرانی از بابت متصرفان و متقلبان نام ھای تجاری مھم ندارند حتی 

باشد .

عد حرفھای ثبت نام ، شناخت ساختار حروف الفبا ونامگذاری یك خ�قيت و تمرین در عرصه تجارت نيست . این عمل به رشته ای از تاكتيك ھا و قوا

تأثير آنھا و شناخت علم بازاریابی جھانی نياز دارد .

رد و گرنه تقسيم آن با دیگر شركای ناخواستهنام ھای تجاری در جھان به تصاویری مناسب تبدیل می شوند كه باید به شدت از آنھا محافظت ك

دارند .امری اجتناب ناپذیر خواھد بود . این نكته ای است كه كارشناسان تجارت سایبر بر آن تاكيد 

ین ميان نگران حقوق و حفظ نشان ھای تجاریقرن ھا متعلق به ف�سفه و تاریخ نگارانی است كه نگرانی جھان ھستند و شركت ھای تجاری در ا

خود كه اگر بتوانند برای چند سال متوالی آنھا را حفظ كنند اقبال خوبی خواھند داشت .

 عميق تر می شود چرا كه افق دید آنان باید ازاكنون كه ثبت یك ع�مت یا دامين تجاری صد ساله روی ميز كارگزاران تجاری است این چالش كمی

 یا حتی بيشتر از آن.٢١٠۴چند سال كوتاه به یك قرن گسترش یابد . این یعنی برنامه ریزی دقيق تر و افق دید در سال 

منبع : مرکز اط�ع رسانی خانواده شميم

http://vista.ir/?view=article&id=228941

بازار تجارت الکترونيک؛ اندازه و تماي?ت

امروزه اینترنت توانایی آن را دارد به عنوان بازار عظيمی که مستعد پوشش

دادن تمام مردم جھان است مطرح شود و این امر باعث شده است تجارت

الکترونيک که تجارت  بازرگانان سنتی بسيار جذاب باشد.  برای  الکترونيک 

شامل خرید و فروش کاnھا و خدمات از طریق سامانه ھای الکترونيکی مانند

اینترنت و سایر شبکه ھای رایانه ای می باشد در این سال ھا به دليل

گسترش اینترنت به صورت مھيجی رشد داشته است. زدوبندھای گوناگون

و متنوعی به این راه کشيده شده اند، کارھایی از جمله انتقال وجوھات

بازاریابی، معام�ت، مبادله اط�عات، مدیریت خودکار دارایی ھا و بانکی، 

سامانه ھای گردآوری اط�عات خودکار. تجارت ھای مدرن امروز حداقل در

طول چرخه معام�ت در چند نقطه از شبکه جھانی وب استفاده می کنند.

در نيمه دھه نود تاجران سنتی از توليدکنندگان بزرگ رایانه پيروی کردند و

وارد فضای تازه اینترنت شدند و امروز شما می توانيد تقریبا ھر چيزی از یک

نھا استثنای این امر بليت سفر به مریخ باشد!دسته گل گرفته تا یک خودروی آخرین مدل را از طریق اینترنت خریداری کنيد به نظر می رسد ت

ام� دمکراتيک است و از قوانين سرمایه داری پيرویاکنون درخت تجارت الکترونيکی تنومند است و روز بروز بزرگ تر ھم می شود. این نوع تجارت ک
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 عرضه و تقاضای اقتصاد منطبق است.می کند: «اگر بفروشی برنده ای و اگر نفروشی بازنده» تمامش با قوانين بازاریابی و نظامات

جوانب غيرقطعی دارند باید در چنگ تجارتدر این نوع معام�ت محصوnت بی چون و چرا بيشتر به درد فروش آن�ین می خورند و محصوnتی که 

 فيلم، تحصيل، ارتباطات، نرم افزار، عکس وسنتی بمانند. بسياری از شرکت ھای مجازی موفق با اق�می از قبيل محصوnت دیجيتالی، موسيقی،

و پی پال است. محصوnتی که برای تجارتمعام�ت مالی کار می کنند. مثال شرکت ھای اینچنينی اسامی بزرگی چون گوگل، آمازون، ای بی 

که دارای بو، مزه، مولفه ھای لمسی ھستند،الکترونيک کمتر مناسبند چيزھایی ھستند که دارای وزن زیاد و ارزش کم ھستند و نيز اجناسی 

ستی رنگ با اھميت است، با تمام این اوصاف فروشاجناسی که نياز به امتحان کردن دارند (مانند پرو لباس) و ھمينطور کاnھایی که در آنھا در

لباس از طریق اینترنت در آمریکا یکی از تجارت ھای بزرگ محسوب می شود.

 ميليارد دnر رشد داشته است. تحليلگران معتقدند با توجه١٣٣ اندازه تجارت الکترونيک در اروپا تا ٢٠٠۶ در سال emarketerمطابق گزارش ساليانه 

 خواھد رسيد.٢٠١١ ميليارد دnر در سال ۴٠٧ سال این رقم به مرز ۵ درصدی تجارت الکترونيک در عرض ٢۵به رشد سریع ساnنه بيش از 

 درصد) را در زمينه٧٢رین اشتراک (نزدیک به بيش از انگلستان، فرانسه و آلمان پيشتاز بازار تجارت الکترونيک اروپا ھستند، این کشورھا بزرگ ت

 ميليارد دnر٨۴ به ٢٠٠٧ه صاحب نظران در سال شکل معام�ت دارا ھستند. بازار تجارت الکترونيک انگلستان در پله نخست قرار دارد و به گفت

 است. آلمان در مقام بعدی قرار دارد در حالی که از لحاظ مشتریان آن�ین (که تعدادشان به٢٠٠۶% رشد نسبت به سال ٣٩رسيد و این به معنای 

 ميليون نفر می رسد) در جایگاه نخست است.٣

و سال آینده بازار اروپایی در بخش الکترونيک رشد چشمگيری در کشورھایی مثل ایتاليا، ھلند ۵بعضی از محققين خاطرنشان کرده اند طی 

قسمت عمده این گستره در دست فناوری اط�عاتاسپانيا خواھد داشت. گستره وسيعی از کاnھا و خدمات از طریق اینترنت قابليت فروش دارند. 

 ای باnست. مشاوره ام�ک، رایانه، سختاست. سھم موضوعات دیگر در این بين (برای مثال مسافرت و سرمایه گذاری) به صورت غيرمنتظره

٣ در کاليفرنيا در آمریکا بالغ بر computer intelligence افزار و نرم افزار، توریسم و خدمات مالی در جایگاه ھای باnیی قرار دارند. طبق گفته شرکت

ميليون مشتری در یک روز از مزایای تجارت الکترونيک بھره برده اند.

 اینترنت شدند و امروز شما می توانيد تقریبا ھر چيزی ازدر نيمه دھه نود تاجران سنتی از توليدکنندگان بزرگ رایانه پيروی کردند و وارد فضای تازه

د تنھا استثنای این امر بليت سفر به مریخ باشد!یک دسته گل گرفته تا یک خودروی آخرین مدل را از طریق اینترنت خریداری کنيد به نظر می رس

ام� دمکراتيک است و از قوانين سرمایه داری پيرویاکنون درخت تجارت الکترونيکی تنومند است و روز بروز بزرگ تر ھم می شود. این نوع تجارت ک

 عرضه و تقاضای اقتصاد منطبق است.می کند: «اگر بفروشی برنده ای و اگر نفروشی بازنده» تمامش با قوانين بازاریابی و نظامات

 ميليارد دnر خواھد رسيد. ميانگين ھزینه فروش۶ الی ۵/۴ در کارولينای شمالی در آینده ای نزدیک سھم کل فروش به mentisطبق گفته شرکت 

تا ۶٠ ميليون دnر خواھد رسيد و ١٣٠-٢٠٠ دnر شده و سھم کل تجارت الکترونيک به ٢۵-٣٠اینترنتی   درصد کاnھا تحت پوشش تجارت٧٠ 

ل بازار تجارت الکترونيک آن را برای سرمایه گذاران تازهالکترونيک قرار خواھند گرفت. این تصویر فقط مقایسه جزء کوچکی از کل بازار بود، ارزش کام

وارد جذاب تر می کند.

منبع : سافتستان

http://vista.ir/?view=article&id=356655

بازارھای الکترونيکی؛ راھکاری مناسب برای خروج از بحران
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مختلف بر صنایع  ای  دوسویه  تاثيرات  اخير  در سال ھای  فناوری اط�عات 

امکان اینترنت،  طریق  از  قوی  ارتباطی  قدرت  سویی  از  است.  داشته 

ھماھنگی، کنترل، عمليات بھتر و اط�ع رسانی مناسب را فراھم ساخته

کار و  کسب  بر  متکی  سازمان ھای  برای  فرصت  ایجاد  باعث  و  است 

بازارھای ایجاد  ھمچون  را  تھدیداتی  دیگر،  طرف  از  و  شده  الکترونيکی 

معرفی و  جدید  رقبای  ورود  بازار،  سھم  دادن  دست  از  امکان  جھانی، 

این از  استفاده  در  که  سازمان ھایی  برای  متنوع  جانشين  محصوnت 

از مناسب  الگوبرداری  کرده است.  ایجاد  اند،  شده  تعلل  دچار  فناوری ھا 

کشورھایی که ھم اینک در این صنعت، چه از لحاظ تعداد و چه از حيث

درآمد، از رتبه بندی مناسبی در سطح جھان برخوردار ھستند،

می تواند مسير رسيدن به موفقيت را تا حد امکان کوتاه و بھينه سازد. البته

درونی کشور و به شرایط  توجه  مھم است،  آنچه  برداری ھا  الگو  این  در 

قابليت ھای فعلی است و عملکرد تطبيقی بایستی به گونه ای باشد که این

راھبردھا تاثير مخربی در چرخه ھای اجتماعی، اقتصادی، ھنری و فرھنگی

کشور نداشته باشد.

● فناوری اط�عات در صنایع کوچک

و بازاریابی  توليد،  مختلف طراحی،  مراحل  در  اط�عات  فناوری  گسترش 

فروش، فرایندھای موجود سازمان ھای مختلف را به کلی تحت تاثير قرار داده

 عبارتند از:است. عمده تاثيراتی که به کارگيری فناوری اط�عات برای عرضه کنندگان به ھمراه داشته است،

) کاھش زمان طراحی تا فروش.١

) کاھش ھزینه ھای خرید کاn و مواد اوليه.٢

) دسترسی به بازار گسترده تر.٣

) صرفه جویی ھای حاصل از مقياس.۴

) امکان شخصی سازی کاnھا و محصوnت.۵

 محصوnت خود را عرضه کنند. به عبارت دیگر و برکليه این موارد سبب خواھد شد تا عرضه کنندگان در یک قيمت مشخص بتوانند تعداد بيش تری از

ت راست خواھد داشت. بنابر شرایط ایجاد شدهمبنای دید اقتصادی، نمودار عرضه محصوnت و خدمات با استفاه از فناوری اط�عات حرکتی به سم

تقاضا برای کاnھای توليد شده، نمودار مربوط به تقاضاو کاھش قيمتی که در بازار به وجود می آید، ميزان تقاضا برای کاn افزوده می شود. افزایش 

 کرده و نقطه تعادل جدیدی در بازار الکترونيکی ایجادرا به سمت راست حرکت می دھد. تغيير در ميزان عرضه و تقاضا، بازار را از حالت تعادل خارج

می شود .

ن می رسد. به عبارت ساده تر، یعنی در یک قيمت ثابتبنابر آنچه در نمودار نشان داده می شود، بازار در نقطه ای با حجم باnتر به تعادل و تواز

حجم بيش تری از کاn و محصوnت ارایه می شود.

ی (و سایر محصوnت) را می توان به دو دسته تقسيمبنابراین دستاورد حاصل از به کارگيری فناوری اط�عات برای توليد، توزیع و فروش صنایع دست

کرد:

ت مشخص نياز به نيروی کار برای توليد بيش تر را) افزایش ميزان اشتغال: افزایش تعداد کاnی فروخته شده، در یک دوره زمانی، در یک سطح قيم١

افزایش می دھد. در حقيقت برای برآورده کرد حجم باnتری

اnی فروخته شده در قيمت کاn است، با توجه به ثابت) افزایش ميزان درآمد: با توجه به اینکه ميزان درآمدھای یک کشور برابر حاصل ضرب تعداد ک٢

بودن قيمت و افزایش تعداد کاnی فروخته شده، منجر به افزایش درآمدھای ملی می شود.
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● راھکارھای گسترش به کارگيری فناوری اط�عات

کد کردن اط�عات ارسالی و یا ارسال نامه ھای▪ گسترش امنيت الکترونيکی: تکنولوژی تا حدودی این مشک�ت را مرتفع کرده است. استفاده از 

خصی محدود می سازد.الکترونيکی بدون نام، تا حدود زیادی دسترسی افراد و سازمان ھای غير مجاز را به اط�عات ش

 ایجاد انگيزه مشتریان در اکثر صنایع توليدی و▪ پرداخت الکترونيکی: قيمت گذاری یا روش ھای متنوع پرداخت ھمواره به عنوان یکی از عوامل

وعی قيمت گذاری برای مشتری اط�ق می شود کهخدماتی شناخته می شود. قيمت به عنوان یکی از آميخته ھای بازاریابی بر روش پرداخت و یا ن

از طریق آن انگيزه بيش تری برای خرید در مشتری ایجاد شود.

متعدد بازاریابی را در کنار یکدیگر نگه می دارد. بر▪ ایجاد نام ھای تجاری: گسترش نام تجاری ھمچون ماده چسبناکی است که وظایف و برنامه ھای 

 طرح و یا ترکيبی از این موارد که در پی معرفی یکاساس تعریف انجمن بازاریابی امریکا، نام تجاری عبارت است از "یک نام، واژه، ع�مت، نشان،

 بتواند بر رفتارھای مشتریان (در انتخاب محصوnت)کاn و با یک خدمات از سوی فروشنده و متمایز ساختن آن با سایر رقبا  باشد، به گونه ای که

تاثيرگذار باشد".

ھا به تدریج سھم کانال ھای توزیع سنتی را به خود▪ گسترش ھمکاری ھای خارجی و استفاده از توانمندی ھای کانال ھای توزیع جھانی: این کانال 

رایند تصميم تا خرید را در بر می گيرند. امکانات گستردهاختصاص می دھند. این کانال ھای الکترونيکی کليه امکانات و فناوری ھای مورد نياز در یک ف

فعلی که در کشور ھنوز زمينه برای استفاده از ھمه ایناین سایت ھا در اط�ع رسانی، تبليغات، پرداخت الکترونيکی، اعتبار و امنيت باn، در شرایط 

امکانات فراھم نيست، به عنوان جایگزین مناسبی برای محدودیت ھای داخلی به شمار می رود.

ی که ھمواره یکی از مشک�ت اساسی کشور در▪ برون سپاری فعاليت ھای غير استراتژیک: برون سپاری فعاليت ھایی ھمچون پرداخت الکترونيک

شتریان کند. این خدمات اگر از سویزمينه فعاليت ھای الکترونيکی محسوب می شده است می تواند کمک شایانی به تسھيل روند جذب م

تصوری از امنيت باn را در تراکنش ھا برای مشتریان کهسازمان ھای معتبر جھانی انجام شود که از مقبوليت باnیی در سراسر نقاط دنيا برخوردارند، 

از طریق کانال اینترنت قصد خرید دارند، ایجاد می کنند.

ی این امکان را به دست اندرکاران و مدیران▪ داده کاوی اط�عات: تحليل اط�عات جمع آوری شده توسط ھر یک از واحدھای توليدی صنایع دست

تفاده کنند. حاصل فعاليت ھای این سيستم ھا،صنعت می دھد که روندھای جاری بر اط�عات را شناسایی کنند و در طراحی خدمات بعدی از آن اس

 با بررسی اط�عات از جنبه ھای مختلف زمانی،اط�عاتی است که مدیران و کاربران را برای تصميم گيری ھا پشتيبانی می کنند. این سيستم ھا

ی ارایه محصوnت مطلوب تر و منطبق بر نيازھای مشتریانمکانی و دموگرافيک، داده ھا را از حالت انجماد خارج و امکان بھره برداری از آنھا را برا

فراھم می کند.

رنامه ھا، فستيوال ھا و مراسم مختلف، شرایط آب▪ گسترش پرتال جامع کشور با امکان دسترسی به کليه فعاnن در صنعت: ارایه زمان بندی ھای ب

رھا و جاذبه ھا، که از این طریق امکان خرید و پرداختو ھوای مناطق مختلف، اظھار نظر سایر مشتریان و بازدید کنندگان، تغيير واحد پول سایر کشو

ت کليه ذی نفعان و ع�قه مند یک سازمان را بر اساسبرای بازدید کنندگان فراھم شود. این پورتال ھا، سيستم ھای جامعی ھستند که امکان ارتباطا

دسترسی ھای تعریف شده ای امکان پذیر می سازند.

باحثه: تحقيقات زیادی تایيد کننده این مطلب است که▪ استفاده از ابزار چندرسانه ای و مولتی مدیا، بروشورھای الکترونيکی و تشکيل گروه ھای م

تند. بنابراین انتقال و مراودات مشتری بامشتریان به مراتب بيش تر تحت تاثير گفته ھای سایر ھمنوعان خود در خصوص خریدھای گذشته ھس

منظور سایت ھایی ایجاد شده که در آن افراد بهمشتری در صنایع دستی در بسياری از تصميم گيری ھا و انتخاب گزینه ھا موثر است. برای این 

راحتی می توانند تجربيات خود را در اختيار سایرین قرار دھند.

 مختلف ممکن می سازد استفاده از تورھای▪ تورھای مجازی: یکی از روش ھای جدیدی که امکان دسترسی الکترونيکی مشتریان را به محصوnت

لف به بررسی مقاصد مورد نظر بپردازند. اینمجازی است که این حس را در مخاطبان به وجود می آورد که به صورت سه بعدی و از زوایای مخت

تصاویر، با ارایه واقعی شرایط یک محصول، تاثير زیادی در انتخاب شدن آن دارد.

زی بسيار کمتری نسبت به بروشورھای چاپی▪ گسترش استفاده از بروشورھای الکترونيکی: این بروشورھا معموn دارای ھزینه ھای پياده سا

یق کانال ھای توزیع ھر یک از عرضه کنندگان صنعتھستند و امکان دسترسی به آنھا از ھمه نقاط دنيا ممکن است. توزیع این بروشورھا نيز از طر

م این بروشورھا امکان به روزرسانی سریع اینشامل وب سایت ھا، ایميل ھا و نيز پورتال جامع کشور امکان پذیر است. یکی از ویژگی ھای مھ
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بروشورھا است.

ور بھينه سازی و شناخت ھرچه بيش تر تمای�ت▪ به کارگيری سيستم ھای ارتباط با مشتریان: تمرکز ویژه بر مدیریت روابط با مشتری به منظ

ریق سيستم ھای مدیریت با مشتری، اط�عاتمشتریان و ثبت رفتارھای حين خرید آنھا برای شناخت روند ھای آینده در صنعت nزم است. از ط

سازمان ھا شده و تعداد دفعات حضور آنھا درکاملی از مجموعه رفتارھای مشتریان بر اساس خواسته ھای آنھا، ابزاری که سبب جذب آنھا به 

مقصد، در اختيار مدیران و تصميم گيران سازمان قرار می گيرد.

می شود و تا حدود زیادی سبب افزایش وفاداری▪ گسترش کلوپ ھای تخصصی: یکی دیگر از روش ھای جدید بازاریابی که از طریق اینترنت انجام 

ه منظور ایجاد جوامع کوچکی ت�ش می کنند کهمشتریان و برگشت مجدد آنھا می شود، استفاده از کلوپ ھا است. در این روش، عرضه کنندگان ب

دان به رشته ھای ورزشی خاص مانند اسکی،افراد حاضر در این جامعه، ھمگی به یک موضوع ع�قه مند شوند؛ برای مثال، کلوپ ھای ع�قه من

 کلوپ ھا با استفاده از نوآوری ھای دایم سعی درگلف، صخره نوردی، قایقرانی در رودخانه ھای خروشان و یا ع�قه مندان به اماکن تاریخی. این

نگھداری اعضای کلوپ و گسترش تعداد آنھا و از آن مھم تر افزایش فعاليت آنھا دارند.

یادی در ارایه محصوnت شخصی سازی شده و نيزبه کارگيری روش ھای بازاریابی تمرکزی: آگاھی از نگرش ھا و تمای�ت درونی گردشگران، کمک ز

از تعيين بازار ھدف برنامه ریزی ھای ویژه ای را برایطراحی محصوnت نوآورانه منطبق بر نيازھای مشتریان خواھد کرد. برای این منظور می توان پس 

جذب گردشگران این مناطق انجام داد.

توسط مشتریان، امکان کاھش تاخير در زمانکسب مزیت ھای رقابتی زمانی: استفاده از سيستم ھای ردیابی بسته ھا و محصوnت خریداری شده 

پایگاه اط�عاتی مشتریان برای دریافت محصوnت فراھم می کند. استفاده از  بهانتظار مشتریان را  تا حد زیادی از اط�عات مربوط   می تواند 

 ثبت نام و خرید آنھا را کاھش دھد.مشتریانی که در گذشته نيز خریدھایی داشته اند فراھم کند و بسياری از فرایندھای مربوط به

سایر سازمان ھای فعال در صنایع وابسته،به کارگيری سيستم ھای بازمھندسی فرآیندھا: گسترش ھمکاری ھا، ادغام ھای افقی و عمودی با 

ی نياز به بازمھندسی فرآیندھای فعلی را درگسترش خدمات اتوماسيون شده، پرداخت الکترونيکی و گسترش کانال ھای توزیع الکترونيکی، ھمگ

 ھایی در زمينه صنایع دستی، شامل طراحی،کشور الزامی می سازند. پياده سازی این چنين سيستم کارآمدی، نيازمند بازمھندسی در فعاليت

 واحد به فعاليت ھای خود ادامه دھند.توليد و توزیع است، به گونه ای که ھمگی این واحدھا بتوانند بر اساس به کارگيری یک سيستم

● نتيجه گيری

ی شود و تعادل در سطح باnتر، آن گونه کهبر اساس اط�عات به دست آمده، به کارگيری فناوری اط�عات سبب ارتقای سطح تعادل در بازار م

موجود در کشور، می توان بسياری ازبحث شد، افزایش سطح اشتغال و درآمد ملی را در پی خواھد داشت. با توجه به برخی از مشک�ت 

 که دارای این زیر ساخت ھا باشند و ھمکاری با آنھافعاليت ھای توزیع، فروش، ارتقا و پرداخت ھای الکترونيکی را از طریق شرکت ھایی انجام داد

کی برای عرضه کنندگان محصوnت مختلف ایجاد میچشم انداز نسبتا روشن و اميدوارکننده ای دارد. استفاده از خدماتی که واسطه ھای الکتروني

 خدمات نجات دھد.کنند، می تواند صنایع دستی کشور را از ناتوانی در رقابت برای توزیع الکترونيکی محصوnت و

منبع : روزنامه فناوران

http://vista.ir/?view=article&id=350553

بازار ھای تھاتری الکترونيکی
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واقعيت  ھای پيش روی بشر در اثر توسعه فناوری  ھای اط�عاتی و ارتباطی و

بين اقتصادی  مبادnت  به گسترش  توجه سران کشورھا  مھم تر  از ھمه 

المللی در قالب سازمان تجارت جھانی، بشر امروزی را بيش از گذشته با

عمق اندیشه و واقعيات تئوری دھکده جھانی مک لوھان آشنا ساخت. گره

یا اقتصاد نوین  نام اقتصاد  به  پيچيدگی اقتصاد عصر جدید که  خوردگی و 

شبکه ای از آن یاد شده است از یک سو، و توسعه سریع فناوری اط�عات از

روبه رو ساخته است؛ رویکرد ھای جدیدی  رابا  اقتصاد جھانی  دیگر  سوی 

گزینش به  ناچار  دھکده جھانی  دراین  ادامه حيات  برای  بشر  آنچنان که 

راھکارھا و تعاریف جدیدی شده است. فعاليت  ھای اقتصادی تھاتری از جمله

از استفاده  با  و  زمان  اقتضای  به  که  بودند  اوليه  اقتصادی  مدل  ھای 

این در  قرار گرفته اند.  بازنگری  مورد  مجدد  برای استفاده  روز  فناوری  ھای 

گزارش با مدل مبتنی بر وب بازار ھای تھاتری آشنا خواھيم شد.

)Barter Market● مفھوم نوین بازار تھاتری(

نی کشور که باعث کندی و گاه شکستشاید یکی از مشک�ت بزرگ در بخش  ھای مختلف اقتصادی ھمچون صنعت، عمران، کشاورزی و بازرگا

نبود نقدینگی باشد. این شرایط حتی در اقتصاد  ھای سالم ھ یا حتی  برایپروژه ھا می شود، کمبود  م بسيار به وجود می آید چرا که مدیران 

ی و پياده سازی نياز خواھند داشت. در این بيناقتصادی و درآمدزا شدن طرح ھای شان، به فاصله زمانی مناسبی برای گذران مراحل برنامه ریز

اشت چرا که در شرایط سالم اقتصادی طرح  ھاینمی توان انتظار داشت که به دليل عدم اقتصادی بودن در این مرحله، ھمه طرح را نادیده انگ

مطالعه شده می توانند به حداقل درآمدی مورد نياز دست یابند.

بنابراین اگر از رویکرداز سوی دیگر، ھدف ھر فرآیند اقتصادی رسيدن به پول نيست، بلکه دستيابی به قدرت خرید برای  ادامه حيات است. 

(بازار اقتصادی) به  تراکنش  ھای مالی به داد و ستد کاn وسيستمی موضوع را مورد بررسی قرار دھيم سازمان ھا می توانند با محيط  جای 

ير منفی بگذارند.انرژی(دانش) بپردازند بدون اینکه بخواھند به دليل تاخير ھای مادی بر روند فعاليت ھم تاث

ر تھاتری بازاری است که معادnت در آن بر اساس مبادلهتھاتر یا مبادله کاn به کاn، قدیمی ترین شکل انجام مبادnت در جھان به شمارمی رود و بازا

ھاتر سنتی، به دليل محدود بودن و تطابق زیادمستقيم کاn یا خدمات یک طرف با کاn و خدمات طرف دیگر بدون دخالت پول صورت می گيرد. در ت

 به علت تنوع و گستردگی نيازھا و توليدات امکاننيازھا و توليدات دو طرف، معام�ت کام� به صورت مستقيم و پایاپای انجام می شد ولی امروزه

مبادله اعتباری مانند سند یا کارت اعتباری را تعریف کردتبادل مستقيم بين دو طرف بسيار کم تر است، لذا در بازار ھای تھاتری نوین باید یک وسيله 

تيب کسی که سند مبادله و یا کارت اعتباری در اختيارتا با مبادله آن ميان اعضا، چرخه تھاتری به صورت کام�شفاف و روان انجام پذیرد و بدین تر

 ھزینه کند و عرضه کنندگانی که کاn یا خدمات خود را دراینداشته باشد می تواند با خرید کاnو یا خدمات موردنياز خود در بازار تھاتری، آن اعتبار را

 خود را با کم ترین نياز به گردش نقدینگی تھيه کنند.بازار در قبال دریافت آن سند اعتباری می فروشند می توانند دوباره در ھمين بازار ملزومات

دمات خواھد شد.معموn دولت ھا از این سياست،افزایش قدرت خرید منجر به افزایش تقاضا و در نتيجه محرک توليد و افزایش عرضه محصوnت و خ

 ھای تھاتری از این قابليت برخوردارند که در دوران رکودھنگام رکود اقتصادی، برای خروج از رکود و رسيدن به رونق اقتصادی استفاده می کنند. بازار

د آورند و با استفاده از یک سند اعتباری برای انجاماقتصادی امکان انجام فعاليت  ھای بھينه اقتصادی را با تسھيل مبادnت در سطح بازار به وجو

معام�ت، مشکل کمبود نقدینگی در بازار را بر طرف سازند.

● توسعه بازار ھای تھاتری

مثال، یک موسسه چاپ و نشر نياز خدماتی خود درمبادnت در بازار ھای تھاتری جدید یک زنجيره کامل تبادلی بين اعضا تشکيل می دھد. به طور 

از خود در زمينه دریافت خدمات گردشگریمورد نقاشی محل کار را به یک شرکت خدمات ساختمانی ارجاع می دھد، شرکت خدمات ساختمانی ني

ھای تبليغاتی را به موسسه چاپ ارجاع می دھد. بهو تفریحی برای کارکنانش را به یک ھتل و ھتل نيز نياز ھای خود در مورد چاپ و نشر بروشور 

ن اعضا این چرخه تھاتری اتفاق بيفتد.ھمين دليل باید یک وسيله مبادله اعتباری در بازار تھاتری تعریف کرد که با مبادله آن ميا
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 خدمات مورد نياز خود در بازار تھاتری آن اعتبار را ھزینهکسی که سند مبادله یا کارت اعتباری در اختيار داشته باشد می تواند با خرید خدمات کاn یا

افت کنند و دوباره در داخل ھمين بازار، کاn یا خدمات موردکند و کسانی که کاn و خدمات خود را در این بازار می فروشند می توانند این اعتبار را دری

نيست که افزایش قدرت خرید منجر به افزایش تقاضا و درنياز خود را با استفاده از آن خریداری کنند. در اقتصاد پيشرو امروز دنيا بر کسی پوشيده 

خوردارند که در دوران رکود اقتصادی امکان انجامنتيجه افزایش توليد و عرضه محصوnت و خدمات خواھد شد. بازار ھای تھاتری از این قابليت بر

به وجود آورند و با استفاده از اسناد اعتباری برایفعاليت  ھای بھينه اقتصادی را با تسھيل مبادnت و حذف مشکل کمبود نقدینگی، در سطح بازار 

انجام معام�ت، مشکل کمبود نقدینگی را در بازار برطرف سازند.

 درصد کاnھا و خدمات قابليت ورود به این بازار را دارند که مھم ترین آنھا عبارتند از:٧٠بر اساس تحقيقات علمی، امروزه بيش از 

▪ ام�ک و واحد ھای تجاری،

▪ مسکونی و اداری؛

▪ کاnھاو توليدات صنعتی شامل،

▪ انواع خودرو و موتورسيکلت،

▪ لوازم یدکی،

▪ لوازم صنعتی ساختمانی،

▪ لوازم صنعتی کشاورزی؛

▪ لوازم اداری؛

▪ لوازم خانگی برقی؛

▪ محصوnت غذایی؛

▪ مواد اوليه مورد نياز بخش  ھای مختلف؛

▪ موبایل و خطوط تلفن؛

▪ مواد معدنی؛

▪ خدمات رفاھی مانند ھتل ھا و رستوران ھا و مراکز تفریحی؛

▪ خدمات آموزشی مانند آموزشگاه ھا،

▪ مدارس غيرانتفاعی و دانشگاه ھای مجازی؛

▪ خدمات تبليغاتی؛

▪ خدمات موسسات فرھنگی مانند انتشارات،

▪ چاپخانه ھا و سينماھا؛

▪ خدمات اداری؛

▪ خدمات ساختمانی؛

▪ خدمات پزشکی و آزمایشگاھی؛

▪ خدمات حقوقی و مشاوره ای و خدمات علمی،

▪ فنی و مھندسی.

● مزیت ھای فعاليت در بازار  ھای تھاتری

ھتر برنامه ریزی اقتصادی، حذف فرآیند واسطه گری،این مزیت ھا شامل این ھاست: باn رفتن شفافيت اقتصادی، رقابتی شدن بازار،  امکان انجام ب

ر فرآیند مبادله ومعامله به دليل نياز فوری طرفين،حذف ھزینه ھای اضافی تبليغات و مزایده و مناقصه، کوتاه شدن زمان توليد تا عرضه، تسریع د

ستفاده از ظرفيت توليد اضافی، کمک به ارتقایامکان افزایش ظرفيت فروش، دسترسی به بازار ھای جدید، فعاليت در یک شبکه بازار رقابتی، ا

ی، امکان تبدیل محصول به مواد اوليه بدون نياز بهکيفيت کاnھا و خدمات عرضه شده، کمک به کاھش قيمت ھا، امکان فعاليت در دوران رکود اقتصاد

نقدینگی و امکان ورود کاnھا و خدمات انبار شده در چرخه اقتصادی.
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● جایگاه جھانی بازار ھای تھاتری

 کشور جھان رایج است. تعدادی از این کشورھا عبارتند از: ایاnت١٠٠امروزه فعاليت این نوع بازارھا به صورت سازمان یافته و مدون در بيش از 

ریکا) آلمان، انگليس، فرانسه، ایتاليا، بلژیک، دانمارک، لھستان،متحده آمریکا، کانادا، مکزیک، جامایيکا، برزِیل، آرژانتين، اروگوئه و بوليوی(در قاره آم

اپن، کره جنوبی، چين، تایوان، ھنگ کنگ، ھندوستان، مالزی (درروسيه و ایرلند (در اروپا)؛ ایران، ترکيه، لبنان(در خاورميانه) و استراليا، نيوزیلند، ژ

جنوب شرق آسيا و اقيانوسيه).

نعتی و تجاری عضو این بازارھا ھستند.ھمچنين شرکت  ھای بزرگی مانند جنرال موتورز، ميتسوبيشی، ھيوندای و دیگر شرکت ھای بزرگ ص

 درصد مخارج مصرف کننده۶٠ تریليون دnر ظرفيت اقتصاد جھانی، ٣۴) از IRTAبر اساس مطالعات علمی موسسه بين المللی مبادnت تجاری(

 درصد ھزینه ھای دولتی.٣٠است و 

 درصد پيش بينی شده۴  تریليون دnر ھزینه مبادnت است، در حالی که ھزینه مبادله بھينه برای اقتصاد جھانی معادل٢/٣ درصد یعنی بالغ بر ١٠

 فعاليت داشته اند، ظرفيت٢٠٠۴ ميليارد دnر در سال ۴٣/٨است. این بدان معنی است که بازار ھای مبادله ای غير نقدی که با رقمی معادل 

 ميليارد دnر را دارا ھستند.١٣۶توسعه و گسترش تا رقم 

٢٠٠۴ ميليارد دnر مبادله تجاری در سال ۴/۴ بازار مبادnت تجاری بيش از ۵٠٠- آمریکای شمالی و آمریکای nتين: تقریبا 

٢٠٠۴ ميليارد یورو مبادله تجاری در سال ٨/١ بازار مبادnت تجاری بيش از١٠٠- اروپا و خاور ميانه: تقریبا 

٢٠٠۴ ميليارد دnر استراليا مبادله تجاری در سال ٨۵/١ بازار مبادnت تجاری بيش از ١٠٠- استراليا و جنوب شرق آسيا: تقریبا 

● توسعه بازار ھای تھاتری مبتنی بر شبکه

ازار شبکه ای و مبتنی بر فناوری اط�عات و فناوری وب درتشکيل بازار تھاتری نوین از طریق ایجاد ارتباط مستقيم بين خریداران و فروشندگان در یک ب

تقاضا و متعاقبا افزایش ظرفيت توليد می شود. لذامحيط  ھای اینترانتی، اینترنتی و اکسترانتی، باعث کاھش ھزینه مبادله و در نتيجه افزایش 

 دارند، بسياری از خریداران که با محدودیت نقدینگیتشکيل این بازار می تواند مورد ع�قه بسياری از توليدکنندگانی باشد که ظرفيت توليد اضافی

ز ورطه رکود نجات دھد.مواجه ھستند و ھمچنين دولت که ھمواره به دنبال اجرای سياست ھایی است که اقتصاد ملی را ا

● مدل توسعه بازار ھای تھاتری مبتنی بر وب

 شده در چرخه اقتصادی، تقویت کيفيت استاندارد ھایاز مزایای این بازار می توان به چنين مواردی اشاره کرد: امکان ورود کاnھا و خدمات انبار

 مورد نياز بدون پرداخت وجه نقد، امکان استفادهکاnھا و خدمات عرضه شده، تجارت مستمر و پایدار، تامين بخشی از تقاضا برای کاnھا و خدمات

ھزینه معام�ت، شفاف سازی جریان معام�ت رایج،از تخفيف مناسب، امکان انجام فعاليت بورس و به کارگيری سرمایه مازاد در این مسير، کاھش 

تقویت پایه ھای اقتصاد از طریق گسترش فرھنگ پرداخت ماليات.

● تجربه ایران در بازار ھای تھاتری شبکه ای

) تحت عنوان بازار تھاتری ایرانيان، درwww.saminista.comمدل بازار تھاتری نوین برای اولين بار توسط گروه مھندسی و بازرگانی ثمين ایستا (

 قابل دسترسی است. گروه مھندسی بازرگانی ثمينwww.iranianbarter.comایران طراحی و راه اندازی شده است که از طریق نشانی اینترنتی 

بر فعاليت ھایایستا که سابقه ای طوnنی در زمينه فعاليت عمرانی، صنعتی و تجاری دارد از طریق پنج شرکت  با مطالعه عوامل موثر  خود، 

 رونق و رکود اقتصادی کشور، به این نتيجهاقتصادی در بخش ھای مختلف صنعتی، عمرانی، کشاورزی، بازرگانی و خدمات در دوره  ھای مختلف

م�ت خود به صورت تھاتری برخوردار ھستند. از طرفرسيد که مجموعه عناصر و اجزای فعال در این حوزه ھا از پتانسيل بسيار قوی برای انجام معا

باعث عدم شکل گيری مبادnت تھاتری دوجانبه و یادیگر، عدم انطباق کاn و خدمات طرف عرضه کننده با کاn و خدمات مورد نياز طرف مصرف کننده 

 که از طریق ایجاد یک شبکه گسترده امکان حضورچند جانبه در سطح کشور می شود. لذا این گروه به فکر ابداع یک مکانيزم جامع و کامل افتاد

تھاتری کاn، خدمات و ام�ک ناميد. در این شبکه ازعرضه کنندگان مختلف برای عرضه و تقاضای کاn و خدمات را ميسر می کند که نام آن را بازار 

ننده در قبال عرضه کاn یا خدمات یا ام�ک خود)طریق یک سيستم اعتباری که ابزار آن، اوراق اعتباری برای انجام مبادnت خواھد بود (عرضه ک

د کاn، خدمات و یا ام�ک مورد نياز خود را از عرضهاوراق اعتباری دریافت می کند و به کمک آن اوراق که فقط در ھمين بازار معتبر است می توان

کننده (مشکل اصلی روش مبادnت تھاتری قدیمی)کنندگان دیگر تھيه کند و به این شکل محدودیت عدم تطابق نياز و عرضه تقاضا کننده و عرضه 

�ت و مبادnت نخواھيم بود. این گروه طرحمرتفع می شود. ھمچنين به دليل عدم دخالت سيستم نقدینگی و محدویت ھای آن، شاھد کندی معام
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یه و پياده سازی در سایر ارگان ھای اقتصادی کشور نظيربازار تھاتری را در قالب یک طرح کام� تکنولوژیک مدون کرده که در قالب دانش فنی قابل ارا

ز سایر کشورھا است. این دانش فنی شاملشھرداری (تحت عنوان بازار عمران شھری) وسازمان بورس (تحت عنوان شرکت تامين سرمایه) و ني

مه ھای اجرایی و فرم ھای عملياتی مورد نياز- تدوین روش ھایبرنامه ریزی کامپيوتری - طراحی وپياده سازی نرم افزار ویژه بازار تھاتری، ارایه آیين نا

آموزش پرسنل است.مبادله اوراق اعتباری مختلف مورد استفاده در سيستم و نھایتا مدیریت این بازار ھمراه با 

برخی از اھداف بازار تھاتری ایران عبارتند از:

تامين منابع و افزایش منافع اعضای بازار،

مورد نياز خود بدون نياز به تبدیل کاn و خدمات▪ ایجاد امکان تبدیل کاn و خدمات قابل عرضه توسط ھر شخص حقيقی یا حقوقی به کاn و خدمات 

قابل عرضه به پول،

رخه اقتصاد ملی خارج شده اند، ایجاد زمينه برای تھيه▪ زمينه سازی برای ورود به بازار در مورد کاnھایی که به دليل عدم تبدیل به نقدینگی از چ

مواد اوليه توليد کنندگان در ازای فروش محصول توليدی آنھا،

نه،▪ کاھش قيمت، کاھش ھزینه اط�ع رسانی، کاھش ھزینه ھای معام�ت، امکان اخذ وام  ھای کم ھزی

▪ استفاده از ظرفيت توليد اضافی.

پرداخت در زمان سر رسيد ھستند یعنی در واقع چرخهابزار مبادله در بازار تھاتری ایرانيان برات است که این برات ھا دارای تضمين بانکی جھت 

رد تبادل مستقيم کاn و خدمات با یکدیگرتوافق کنند.معام�ت ميان افراد و شرکت  ھای نيازمند این نيست که افراد بر سر یک ميز بنشينند و در مو

شود و بااین برات ھا می تواند از طریق اعضایھر کس بر اساس کاn یا خدماتی که عرضه می کند دارای ميزان اعتبار مشخصی به صورت برات می 

دیگر بازار، کاn، خدمات و یا ام�ک مورد نياز خود را تھيه کند

منبع : مرکز توسعه و تبادل دانش فناوری اط�عات

http://vista.ir/?view=article&id=333788

بازاريابی الکترونيک: برقراری ارتباط با مشتريان

ھدف:چگـونه ازمشتـریان تـــان اط�عات کسب کنيد و چگــونه با ھر یک از آن ھا ارتبـاط

متقابل داشته باشيد.اھميت برنامه ریزی برای بازاریابی در چند سال اخير رشد فزاینده ای

داشته است. در بازاریابی ابتدا باید ھویت ھر مشتری را مشخص كنيد و خصوصيات ھر

یک از آن ھا را به طور مجزا مورد بررسی قرار دھيد. ھرچه ميزان ارتباط برقرارشده ميان

شما و مشتری تان نزدیک تر و صميمی تر باشد، به ھمان نسبت می توانيد آن ھا را به

سازمان خود وابسته كنيد. برقراری این ارتباط صميمی نيازمند کسب اط�عات دقيق از

مشتریان تان است.بازاریابی اینترنتی – بازاریابی الکترونيک - امکانات و تسھي�ت جدیدی

ابی سنتی از طریق فناوری اینترنت است. این روشرا برای رسيدن به این ھدف فراھم آورده است.بازاریابی الکترونيک فرآیندی بيشتر از بازاری

اره ی بازاریابی نوین مورد بررسی قرار می گيرد: "ارتباط دوجانبه ميان شما و مشتریان تان برقرار می كند.در این نوشتار چند سوال اساسی درب
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 ارتباط متقابل شما و مشتری را حفظ خواھد نمود؟ "،بازاریابی الکترونيک چيست؟ "، " چه امکاناتی را در اختيار سازمان ھا می گذارد" و "چگونه

سپس عواملی با اھميت در بازاریابی الکترونيک معرفی می شوند.

بازاریابی الکترونيک چيست؟

شتری). این ھا سواnتی ھستند که درچگونه یك مشتری جدید پيدا کنيم؟ (جذب مشتری) و چگونه این مشتری جدید را حفظ کنيم؟(حفظ م

ال می کند، با این تفاوت که بازاریابی الکترونيک با بهبازاریابی الکترونيک مطرح ھستند. بازاریابی الکترونيک ھمان اھداف بازاریابی سنتی را دنب

ترونيک را به این  شكل تعریف كرد:کارگيری ابزارھا و روش ھای نوین فناوری جدید به دنبال نوآوری است.می توان بازاریابی الک

یا  سازمان مربوط.بازاریابی الکترونيکی یکاداره ارتباط متقابل مشتری در یک محيط پيشرفته ی رسانه ای به منظور کسب سود برای شخص 

 است برای اداره كردن ارتباط ایجاد شده ميانعملکردی خاص که تنھا با فروش محصوnت و خدمات در ارتباط باشد نيست. بلکه فرآیندی مدیریتی

ی كرد:سازمان و مشتری. عملکرد بازاریابی الکترونيک را می توان در سه بخش زیر معرفی و دسته بند

یندگی  ھای شرکت را به صورت یک فرآیند- یکپارچگی: بازاریابی الکترونيک تمامی مراحل فروش توسط شرکت و ھمچنين فروش از طریق نما١

یکپارچه دربرمی گيرد.

توليد و ظرفيت ارایه ی خدمات توسط- ميانجی گری(واسطه گری): بازارایابی الکترونيک ميزان نياز و خواسته ی مشتریان شرکت را ٢ با ميزان 

شرکت کنترل می کند.

بازاریابی الکترونيک ميان بخش ھای مختلف شرکت از جمله بخش ھای مالی و سرما٣ بازی- واسطه گری:  یه گذاران خارجی نقش واسطه را 

سازمان به طور كامل مورد بررسی قرار گيرد.می کند.برای درک بھتر نکات کليدی بازاریابی الکترونيک nزم است ارتباطات متقابل مشتری و 

چرخه ی بازاریابی الکترونيک شامل چھار مرحله ی اصلی است:

- تھيه و تدارک١

- ارتباط٢

- نقل و انتقال٣

- خدمات پس از فروش۴

ھت توليد محصوnت و یا ارایه ی خدمات خود نيازمنددر مرحله تھيه و تدارک سازمان باید نيازھا و خواسته ھای مشتریان را تعيين كند. سازمان ج

تجزیه و تحليل نيازھای مشتریان است و این عمل از طریق تفکيک مشتریان صورت خواھد گرفت.

ی شود. شرکت (سازمان) باید در موردزمانی که محصول (یا خدمت) مطابق سليقه و خواسته ی مشتری طراحی شد مرحله ی ارتباط آغاز م

 محصوnت و خدمات خریداری شده ارایه می كند.ارایه ی کاnی مورد نظر به مشتری با او مکاتبه كند.مشتری ارزشمندترین اط�عات را درباره ی

حمایت كرد.مرحله ی ارتباط دارای چھار زیر مجموعه استبنابراین باید او را با خدمات پس از فروش كه خواسته ھا و نيازھایش را برآورده می سازد، 

Action خواست و ع�قه – Desire اط�عات – Information توجه – Attention را می سازد؛ (AIDAکه حروف آغازین این زیرمجموعه ھا، كلمه ی 

می باشد.عملکرد). ارتباط متقابل ميان شما و مشتری در طول مرحله ی ارتباط باید بسيار نزدیک و صمي

 جلب كند. تبليغ از طریق بنر وسيله ای مناسب برایسازمان باید در ابتدا نظر مشتریان را درباره ی محصوnت و خدمات جدیدی كه ارایه كرده است،

اشته باشند.جذب مشتریان است. برای موفقيت دراین روش باید بنرھای طراحی شده قدرت جلب نظر مشتری را د

 خود را درمورد محصوnت و خدمات ارایه شده مطرح كند.پس از این مرحله، سازمان باید اط�عات مورد نياز را در اختيار مشتری قراردھد تا او نظرات

كت (سازمان) باید برای خرید محصوnت و خدماتمشتری باید قدرت انتخاب اط�عات مورد نياز خود را از ميان عنوان ھای مختلف داشته باشد.شر

انات رسانه ای موجود در اینترنت بھره جست.فرآیندھایجدید در مشتری انگيزه ی nزم را ایجاد كند. برای رسيدن به این ھدف می توان از كليه ی امك

باn منجر به خریداری محصول یا سفارش خدمتی از سوی مشتری می شود.(آغاز حركت!)

او و بخش فروش شركت برقرار شود.زمانی كه مشتری تصميم به خریداری محصول (یا سفارش خدمتی) گرفت باید ارتباط مستقيم ميان 

ھيد خریداری خواھد نمود.مرحله ی تحویل كاnاگر دو مرحله اول با موفقيت پشت سر گذاشته شوند، مشتری محصول یا خدمتی را كه ارایه می د

 پول توسط خریدار و ھمچنين تحویل به موقع سفارش(خدمات) نيز اھميت بسزایی درفرآیند بازاریابی شما دارد، (مطمئن ترین فرآیند برای پرداخت

خدمات پس از فروش ت�ش برای ایجاد ارتباط ميانبه مشتری).پس از فروش محصول (یا خدمات) نباید فعاليت ھای بازاریابی قطع شوند. در مرحله 
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بلی است. حفظ مشتری، نيازمند ت�ش بيش ترمشتری و فروشنده است. جذب مشتری جدید مشكل تر و پرھزینه تر از نگه داری و حفظ مشتریان ق

 تبليغ خدمات و كاnی ارایه شده است و بهنيروی انسانی سازمان مربوط و توانمند كردن سيستم اط�ع رسانی است.مشتری مھم ترین عامل در

نمی تواند الكترونيك  شود.بازاریابی  بھره مند  مناسبی  فروش  از  پس  خدمات  از  باید  دليل  سنتیھمين  بازاریابی  جای گزین  كامل  طور  به   

باعث به وجود آمدن مرحله ی تھيه و تداركشود.اط�عاتی كه ازطریق ارتباط با مشتری در مرحله ی خدمات پس از فروش جمع آوری می شوند، 

بر استفاده از امكانات اینترنت اصرار نمی ورزد  تنھا  بازاریابی الكترونيك  بھره برداری می كند، امامی شود.فرآیند  بازاریابی  و از ھمه ی روش ھای 

) و یا ارتباط مستقيم باone to oneبازاریابی تك به تك (امكاناتی را دراختيار ما می گذارد كه بازاریابی سنتی فاقد آنھاست. به عنوان نمونه، روش 

ازاریابی الكترونيك نمی تواند به طور كامل جای گزینمشتریان.در حقيقت بازاریابی سنتی و بازاریابی الكترونيك تكميل كننده ی یكدیگر ھستند و ب

بازاریابی سنتی شود.

):BONIعوامل موفقيت در بازاریابی الكترونيك(

چھار عامل مھم در كسب موفقيت بازاریابی الكترونيك عبارت اند از:

- سود رسانی به مشتری .١

.Online- توانایی ارایه ی خدمات و اط�عات مورد نياز مشتری به صورت ٢

- توانایی كنترل و ھدایت وب سایت.٣

- ایجاد یكپارچگی ميان فعاليت ھای بازاریابی الكترونيك با سایر فعاليت ھا.۴

 درك نيازھای مشتریان و با وابسته كردن آن ھا بهاستفاده از روش ھای بازاریابی الكترونيك برقراری ارتباط ميان مشتری و سازمان را از طریق

 شركت برای او سودآور باشد. ھمچنين باید خدمات متنوعیonlineمحصوnت و خدمات شركت، فراھم می كند.رای جذب مشتری باید فعاليت ھای 

ل و آینده ) شود. بنابراین محتوای وب سایت وبه او ارایه شود. خدمات و تسھي�تی كه باعث ایجاد انگيزه ی nزم در مشتری جھت خرید (در حا

و حتا امكاناتی برای ایجاد بخش ھای شخصیخدماتی كه در وب سایت ارائه می شوند باید خواسته ھا و ع�یق شخصی مشتری را در نظر گرفته 

ت داشته ارایه می دھد). شركت باید خدمات منحصر به فردی ارایه دھد. خدماتی كه با سایر رقبا تفاوYahooبرای او فراھم آورد (مانند خدماتی كه 

 استفاده می كند. ھر وب سایت باید تركيبی از اط�عات مناسب، برقراریonlineباشد.وب از امكانات مختلفی برای معرفی و برقراری ارتباطات 

ن اط�عات در اختيار مشتری موجب آگاه نمودن اوارتباط آسان و مطمئن و انتقال اط�عات مورد نياز مشتری را درخود داشته باشد. قرارگيری ای

ی آورد كه اط�عات مورد نياز مشتریان در كنار ھم قرارمی شود. تبادل نظر مشتریان موجب ارتباط آنھا با سایرین می شود و این امكان را به وجود م

گيرد.

تصر و مفيد باشند. صفحات وب باید از ساختاربروز نمودن اط�عات و خدمات وب سایت از اھميت باnیی برخوردار است.اط�عات وب سایت باید مخ

 ھمه اعضای شركت در فرآیند بازاریابی الكترونيكمناسبی برخوردار و پيكربندی و كنترا صفحات با یكدیگر تطابق داشته باشد.مساله مھم ھمكاری

است، چرا كه رضایت مشتری بستگی به ميزان عملكرد ھمه اعضای شركت به تعھدات شان دارد.

نتيجه گيری:

.- بازاریابی الكترونيك ھمان اھداف بازاریابی سنتی را دنبال می كند: جذب مشتری و حفظ آن 

ط بين فروشنده و مشتری می شود.- فناوری ارتباطات و اط�عات باعث به وجود آمدن فرصت ھای جدید برای تعریف دوباره ی ارتبا

ریق درك خواسته ھا و نيازھای مشتری و وابسته- استفاده از روش ھای بازاریابی الكترونيك موجب تقویت ارتباط ميان مشتری و فروشنده از ط

كردن او به كاnھا و خدمات فروشنده می شود.

ت صحيحی از مشتریان خود داشته باشد.- با توجه به امكان برقراری ارتباط تك به تك در بازاریابی الكترونيك، فروشنده باید شناخ

باشد به ھمان اندازه فرآیند بازاریابی الكترونيك شما- ھر چه ميزان شناخت شما از مشتریان خود (نياز ھا، خواسته ھا، ع�یق و سليقه ھا) بيش تر 

موثرتر و بھتر عمل خواھد كرد.

باید عضو ثابت و دایم خط مشی ھای بازاریابی شركت- بازاریابی الكترونيك موفق، پيشرفت شركت را در دنيای الكترونيك به ھمراه خواھد داشت و 

باشد.

http://vista.ir/?view=article&id=210174
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بازاريابی اينترنتی؛ وب?گ در مقابل وب سايت

شاید برای شما ھم این پيش آمده باشد که بر روی اینترنت سایت وبی

دارید اما می بينيد که تعدادی از بازدید کنندگان یا دوستانتان سایت شما را

اشتباھاً وب�گ می نامند. مث�ً از شما می پرسند، آدرس وب�گ شما روی

اینترنت چه بود؟ یا اینکه مث�ً می گویند چه وب�گ خوبی دارید! در صورتی

که شما سایت تان را پيش یا حتی کمی بعد از مطرح شدن وب�گ در جوامع

) ساخته اید و ھدایت و راھبری آن را١٩٩٧ در Jorn Bargerاینترنتی (توسط 

دارم کمی ادامه می دھيد. در این مقاله ی کوتاه قصد  بعد  به  از آن زمان 

بيشتر در مورد وب�گھا و وب سایتھا، تفاوتھا و تشابه ھای آنان بنویسم. بنابر

این اجازه دھيد، ابتدا از تشابه ھا بگویم و بعد بپردازم به تفاوتھا.

به عقيده من، nزمه ی ورود به گرداب گسترده ی گيتی و ادامه ی حيات در

را ھر چه آگاھی  این  باشيم و سپس  داشته  آگاھی  آن، این است که 

بتوانيم حرف ھمدیگر را بھتر درک تا  سریعتر، به دیگران نيز انتقال دھيم، 

کنيم و برای درک مفاھيم، وقت (این سرمایه ی گرانبھای فرار را) بيھوده از

دست ندھيم

 ھم شباھت دارند.به عقيده ی بسياری از فعاnن اینترنتی، وب�گھا و وب سایتھا در سه مقوله ی اساسی و مھم به

) ھر دو به عنوان راھی برای انتشار اط�عات و داده ھا بر روی اینترنت شناخته می شوند.١

ند به راحتی می توانند بر روی اینترنت بروند.) ھر دو توسط افرادی که به انتشار اط�عات و داده ھایشان بر روی اینترنت تمایل داشته باش٢

 اینترنت متصل منحصربفردی برای آدرس دھی یا دسترسی بر روی اینترنت دارند. به این ترتيب، ھر کسی که بهURL) ھر دو آدرس اینترنتی یا ٣

باشد، می تواند به این حضورھای الکترونيکی بر روی اینترنت دسترسی داشته باشد.

ابر با قوانين (گاه شخصی! و من درآوردی) محلی،البته در ایران و برخی از کشورھا مثل کشور خودمان ایران، وب�گھا و وب سایتھای متعددی بر

ذریم تا بعد ببينيم چه می شود! تمام تشابه ھا بين وب�گایالتی یا کشوری فيلتر شده اند که خود جای بحث دارد اما اجازه دھيد از این قضيه فع�ً بگ

و وب سایت در ھمين جا خاتمه می یابد.

ردن این تفاوتھا یکی را بر دیگر ترجيح دھم یا آن تفاوت رااما تفاوتھا، ببينيد، یک نکته ی مھم که بگویم این است که من در اینجا قصد ندارم با برشم

ه صراحتاً فقط این دو را از یکدیگر تفکيک کنيم، بدانيم و بهبه عنوان مزیتی برای یکی از آنھا نام ببرم. این تفاوت ھا وجود دارند و قصد ما این است ک

و بی دغدغه تر، می توانند محتوای وب�گشان را بهدیگران بگویيم: وب�گ پویا تر از وب سایت است. یعنی اینکه افراد وب�گنویس، خيلی راحت تر 

زه کنند، این به روزرسانی، اصط�حاً مھری از تاریخ و زمانصورت روزانه، ھفتگی یا ماھانه به روزرسانی کنند، اط�عات، اخبار یا صرفاً متون خود را تا

متر دایناميک یا پویا ھستند - ھميشه قرار بر اینوارد ساختن یا پست کردن اط�عات را نيز به نمایش می گذارد. در وب سایت ھا، - که معموnً ک

 نيازی به ذکر دقيق تاریخ یا زمان به روزرسانینيست که محتوای سایت (به صورتی دوره ای و از پيش تعيين شده) تغيير کند و اگر تغيير کند،
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�عات و متون وارد شده یا پست ھایی که بهنيست. از طرف دیگر، این به روزرسانی ھا در وب سایت ھا اکثراً در مورد صفحات است و نه اط

سيستم می شود. این مھمترین تفاوت است بين وب�گ و وب سایت.

 و ... برای طراحی و به روزرسانیFrontPage یا DreamWeaverتفاوت مھم دیگر این است که حتی با ابزارھای طراحی موجود در بازار، مثل 

 و سایر زبانھای برنامه نویسی  (تحت وب) برخوردار باشند،ASP و HTMLوب سایتھا nزم است که افراد از سطح دانش قابل قبولی برای استفاده از 

که کاربر وب�گنویس به راحتی بتواند بی دغدغهچيزی که وب�گنویسان کمتر درگير آن می شوند چرا که ميزبان وب�گ تدابيری را اندیشيده است 

کار با وب�گ را داشته باشيد می دانيد که فرمیمتن و عکس و محتوای خودش را یا لينک ھای دلخواھش را بر روی وب�گ قرار دھد. اگر تجربه ی 

 را کهPublish تایپ می کنيد و یک دکمه ی انتشار یا برایتان تھيه شده است، راه اندازی را انجام می دھيد، متن ورودی خود را در فيلد مورد نظر

ایگانی می شود. داشتن دانش و تجربه ی کار بابزنيد، متن برای وب�گ پست می شود، متون به طور اتوماتيک بر حسب زمان، در بخشی از وب�گ ب

 و ... برای وب�گنویسان، چندان ضروری نيست ولی برای کسانی که از این اط�عات وHTML یا دانستن زبان ع�مت گذاری FTPبرنامه ھایی مثل 

دانش برخوردار باشند یک مزیت است و امری انتخابی و اختياری است.

ی است. در وب�گ ھا با استفاده از امکانات ارسالتفاوت دیگری که این دو با ھم دارند در سرعت ایجاد ارتباطات، ساختن گروه ھا و جوامع مجاز

 ھا به سرعت شکل می گيرند و گسترشCommunity ھا و لينک  به سایت ھا، جوامع بشری (مجازی) یا اصط�حاً trackback یا Commentsکامنت 

ھا نيز وجود دارد اما سرعت گسترش و نفوذ آنھا بهmessage Boardمی یابند. در وب سایت ھا ھم امکان استفاده از انجمن ھا یا تابلوھای اع�نات یا 

آنچه در وب�گھا دیده می شود نمی رسد.

ھدایت و راھبری می شوند، کسب درآمد یا تبليغات کاnاز طرف دیگر، وب سایت ھا اکثراً با اھداف تجاری یا صنفی شکل می گيرند، بوجود می آیند و 

سایت ھا است، ھدفی که به ندرت می توان درو خدمات و ارتباط با مخاطبين ھدف سایت و بازاریابی اینترنتی از اھداف اصلی شکل گيری وب 

ا و نيز باn رفتن رتبه بندی در موتروھای جستجو امروزهوب�گ ھا آن را دید. گو اینکه وجود وب�گھا و اھميت عملکرد آنھا در باn بردن ترافيک سایتھ

افيک بسيار خوبی را از وب�گ ھا می گيریم و این به دليلامری قطعی و غير قابل انکار است. ما در وب سایت، قاطعانه می توانيم این را بگویيم که تر

را از ھم تفکيک می کنيم و یکی را جای دیگریترافيک باnی مخاطبين دستچين شده ی بالقوه وب�گھا است. پس به این ترتيب ما این دو اصط�ح 

 این صفحه را برای دوستان خود فوروارد کنيد تا بهURLيد به کار نمی بریم. اميد که این اط�عات مورد استفاده شما قرار گيرد. اگر آن را مفيد دانست

این ترتيب بتوانيم این اط�عات و فرھنگ را بسط دھيم.

منبع : روزنامه تفاھم

http://vista.ir/?view=article&id=256837

بازاريابی در محيط تجارت الکترونيک

تغييرات سياسی، ارتباطات  و  اط�عات  فناوری  در حوزه  پرشتاب  تحوnت 

اقتصادی و اجتماعی گسترده ای را موجب شده است. جھانی شدن در

حقيقت ثمره پيشرفتھای شگفت انگيز در بخش فناوری اط�عات است.

به گفته كارشناسان علم مدیریت، شركتھایی می توانند در عصر حاضر در
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بازار امروز به رقابت بپردازند كه با زبان و ابزارھای آن آشنا باشند. به گفته

توانسته نقش گذشته استراتژی و رقابت را دگرگون پورتر، اینترنت  مایكل 

موفق الكترونيك  تجارت  در  بخواھند  منظور شركتھایی كه  این  به  سازد. 

باشند داشتن ویژگيھای بازاریابی در محيط الكترونيك الزامی است و قطعاً در

به باید  امروز  پررقابت  بازارھای  در  برای حضور چشمگير  آنھا  عصر جدید 

دیدگاھھا و پارادایم ھای جدید دست یابند.

افزایش دسترسی عموم مردم به اینترنت باعث شده است تا امكان تجارت

يل جھانی ساختن تجارت، برداشتن محدودیتھای زمانی واز طریق تار جھان گستر از جایگاه ویژه ای برخوردار شود. ویژگيھای تجارت الكترونيك از قب

 دسترسی آسان به اط�عات مورد نياز،مكانی، كاھش قيمت منابع جھت خرید، افزایش درصد فروش، عدم وجود محدودیت زمانی در معام�ت،

جارت الكترونيك باعث رشد چشمگير آن شدهكاھش چشمگير ھزینه ھای معام�تی، كاھش ھزینه ھای زمانی معام�ت و بسياری دیگر از مزایای ت

است.

ور و ورود سریع رقبای جدید حتی از خارج محيطتجارت الكترونيك باعث ایجاد تغييرات چشمگير در شرایط رقابتی شده است. به عنوان مثال، ظھ

ھا و از این دست تغييرات به شمار می روند.كسب و كار ذیربط به بازار، جھانی شدن بازار و جھانی شدن رقابت، رقابت شدید در استاندارد

بـازدیدكنندگان معموnً در جستجوی سایت ھا به دنبال محصوnت با قيمــت نـــازل تری ھستند.

 درصد فروشندگان بر خط در آمریكا، معتقدند٨٠د شود. حدود بنابراین، در بازاریابی الكترونيك رقابت شدیدتر است و باید بر روابط بلندمدت بر خط تاكي

دادن سایت خود جدول زمان بندی مسابقاتكه برای بازدید مجدد از سایت، قيمت مھمترین عامل است. برخی از شركتھا برای جذابتر جلوه 

,ALLEN كه موسيقی مورد ع�قه خود را انتخاب كنند(ورزشی را در سایت به نمایش می گذارند و یا اینكه به بازدیدكنندگان این امكان را می دھند

FJERNESTAD, ٢٠٠١.(

●تاثير فناوری اط�عات بر ابعاد فعاليتھای بازاریابی

.اینترنت محيط متفاوتی را برای بازاریابی ایجاد كرده است و به دیدگاھھای جدیدی نياز دارد

وی آورد.برای تبيين بازاریابی در عصر جدید به دیدگاھھا و پارادایم ھای جدیدی در این حوزه باید ر

) تغيير یافته است. در مدل یك به چندنفرMANY-TO-MANYطبق نظرنواك و ھافمن مدل ارتباطات یك به چندنفر به مدل ارتباطات چندنفر به چندنفر (

)ONE-TO-MANYیون و روزنامه جلب كند. در مدل) سازمان می كوشيد كه توجه تعداد زیادی از مشتریان را از طریق رسانه ھای جمعی مثل تلویز

یجاد اط�عات مشاركت دارند و بعد آن را تجربـهچندنفر به چندنفر اط�عات به سادگی از سوی فرستنده به گيرنده ارسال نمی شود و افراد در ا

ت در  برقرار می كنند خود  با سازمان  تعاملی كه مشتریان  رابطه  با  دیگر،  به عبارت  دارند. اسویكوnمی كنند.  تبليغات شركت  عيين محتوای 

)SVIOKLA)وریپورت(RAYPORTبازار ) و دنيای مجازی) معتقدند كه امروزه ھر شركتی در دو دنيا رقابت می كند: دنيای فيزیكی منابع (محيط 

).٢٠٠٢ ,Eid etalش برای مشتریان است(اط�عات (فضای بازار). در فضای بازار یا زنجيره ارزش مجازی اط�عات، منبعی برای ایجاد ارز

)معتقدUrbanتژی ھا برمبنای تقاضا تنظيم شود. اوربان (این دو محقق ابراز می كنند كه امروزه باید تمركز بر تقاضا باشد نه بر عرضه و باید استرا

دایم بازاریابی از سوی مشتری به شركتھایاست كه اینترنت قدرت بيشتری را به مشتریان داده است كه این شرایط جدید به شكل گيری پارا

) كار  و  كسب  به  كننده  مصرف  بازاریابی  در  است.  شده  منجر  میC٢Bتجاری  تقاضا  قيمت  كمترین  با  را  كاnھا  بھترین  مشتریان   (

) .٢٠٠٢,Eid,etalكنند(

صنایع مختلف با ظھور اینترنت)می گوید كه اینترنت نقش گذشته استراتژی و رقابت را دگرگون ساخته است. بی شك سوددھی در Porterپورتر (

كاھش یافته است. لذا مزیت رقابتی پایدار برای شركتھا حائز اھميت است.

این معنا كه ھمان كاری كه رقبا انجام می دھند، مامزیت رقابتی پایدار از دو طریق قابل دستيابی است: یكی از آنھا اثربخشی عملياتی است. به 

داده ھای برتر، كاركنان بھتر آموزش یافته یا ساختارنيز انجام می دھيم ولی بھتر از آنھا انجام دھيم. اثربخشی عملياتی از طریق فناوری بھتر، 

ژیك است. به این معنا كه خدمات منحصر به فردیمدیریت موثرتر حاصل می شود. روش دیگر برای كسب مزیت رقابتی پایدار مــــوضع یابی استرات

تی پایدار مشكل تر شود اما فرصتھای جدیدی را برایبه مشتریان ارایه و كام�ً متفاوت از رقبا رفتار شود. اینترنت موجب می شود حفظ مزیت رقاب
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) .٢٠٠٢,Eid,etalقدرت بخشيدن به موضع یابی استراتژیك متفاوت از رقبا ایجاد می كند(

دسترس) بيان می كنند كه اینترنت یك بـازار كامل ایجاد كرده است. چون اط�عات بـه طور جامع در Smith)و اسميت(Bryngolfssonبيرینگلفسون (

نت بازاریابــی رابطه مند را می طلبد و خدمات و ارتباطاست و خریداران می توانند خدمات فروشندگان و قسمتھای آنان را با ھم مقایسـه كنند. اینتر

فض یك  در  كه  است  تعاملـی  فرایند  بازاریابی،  حقيقت  در  سازد.  می  فراھم  مشتریان  با  كندبلندمدت  می  بـرقرار  روابط  اجتماعی  ـای 

)Eid,etal,٢٠٠٣.(

ای ملی و بازاریابی بين الملل نيز صادق است. بااینتما این تاثيراتی كه فناوری اط�عات بر محيط بازاریابی گذاشته است در محيط فراتر از مرزھ

مقررات، مالكيت معنوی، زبانھای خارجی و بيشترتفاوت كه در بازارھای بين المللی اھميت تغيير محيط عمومی بازار یعنی فرھنگھا، قوانين و 

است.

● مدیریت ارتباط با مشتری و اھميت آن در تجارت الكترونيك

دمات به مشتریان از جمله فعاليتھای عمده در اینامروزه تجارت الكترونيك تنھا به فرایند خرید و فروش محصوnت محدود نمی شود، بلكه ارایه خ

یت ارتباط با مشتری مورد بھـــــــــــــره برداری قرار میحوزه است و نظر به اھميت مـــــــــدیریت ارتباط با مشتریان نرم افزارھایی تحت نام مدیر

) .٢٠٠٢,Lehtorantaگيرند(

ار می دھد و موقعيت شركت را وابسته بهبه طور كلی، مدیریت روابط مشتریان رویكردی است كه مشتریان را در ھسته مركزی كسب وكار قر

وشی دارد. اما ھمه آنچه كه در بازاریابی رابطه مند مطرحمدیریت موثر ارتباط با آنان می داند. گاھی این رویكرد با مفھوم بازاریابی رابطه مند ھمپ

 یك به یك فروشنده را با مشتری دربر می گيرد.می شود مدیریت روابط مشتریان نيست. بازاریابی رابطه مند مفھومی گسترده تر است كه ارتباط

 دھد. اما در مدیریت روابط مشتریان، این ایده مطرح استبه این ترتيب ھر فروشنده باید قادر باشد كه رفتار خود را بر مبنای رفتار ھر مشتری تغيير

ابراین، مدیریت روابط مشتریان بيش از فروش وكه مشتریان خواسته ھای متفاوتی دارند و باید با گروھھای مختلف، برخورد متفاوتی داشت. بن

یان توليد كند. شركتھای موفق در توسعهبازاریابی مطرح است. چون شركت باید قادر باشد محصول خود را متناسب با نيازھای فردی مشتر

ای مشتریان نوعی در بازار - متوسط مشتریانمحصوnت خود، مشتریان را شركت می دھند. مشتری مداربودن معموnً به این معناست كه به نيازھ

مشتریان تعامل داشته باشد. اما برای بازاریابی یك به یك- توجه شود. اما برای بازاریابی یك به یك و رابطه مند شركت باید به طور مداوم با تك تك 

ین مزایای مدیریت روابط مشتریان آن است كهو رابطه مند، شركت باید به طور مداوم با تك تك مشتریان تعامل داشته باشد. یكی از مھم تر

وب می تواند شكلھای بسياری داشته باشد ازوفاداری مشتریان و در نتيجه قابليت سوددھی شركت را افزایش می دھد. خـــدمت به مشتری در 

) :٢٠٠٢,Turbanجمله (

پاسخ به درخواستھای مشتری؛

ارایه توانائيھای جستجو و مقایسه؛

ارایه اط�عات فنی به مشتریان برای پيگيری وضعيت سفارش؛

كمك به مشتریـان در جھت ایجاد سفـارش به صورت پيوسته.

 نشان می دھد چگونه فناوری اط�عات از فعاليتھای مدیریت ارتباط با١برای درك بھتر سھم فناوری اط�عات در مدیریت روابط مشتریان شكل 

 تقسيم است كه در شكل نشان داده شدهمشتری پشتيبانی می كند. كاربردھای فناوری اط�عات در دو طبقه عمده عملياتی و تحليلی قابل

) .٢٠٠٢,Turbanاست(

● چالشھای فرآوری مدیریت ارتباط با مشتری در تجارت الكترونيك

ه خوبی تحليل شوند. گامھای اوليه برای این امردرك عميق و بصيرت nزم راجع به مشتریان زمانی حاصل می شود كه داده ھای بازار و مشتریان ب

عبارتند از:

 - تعيين نوع بصيرتی كه جھت برنامه ریزی و بھينه سازی روابط با مشتریان مورد نياز است.١

ه جھت ارزیابی موفقيت اھداف استراتژی مدیریت - تعيين معيارھای استراتژیك مرتبط با مشتری (مانند نرخ حفظ مشتری، نرخ سودآوری و...) ك٢

ارتباط با مشتری مورد نياز ھستند.

) تفاوت دارند. در مدل بازاریــابیB٢C) و كسب و كار به مصرف كننده(B٢Bتعریف مشتری و به تبع آن معيارھای مرتبط با آن در بازاریابی كسب و كار(
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 مشتری معموnً یك فرد یا یك خانواده است.كسب و كار مشتری می تواند یك شركت یا كاركنان آن باشند اما در كسب و كار به مصرف كننده،

امتجانس و مختلف استخراج می شود باید در یكدر مدیریت ارتباط با مشتری برای داشتن دیدگاه تحليلی نسبت به مشتری، داده ھا از منابع ن

یكپارچه شود.قالب قابل استفاده و سازگار با سایر داده ھا انتقال یابد و در نھایت در یك ساختار مشخص 

ت مورد نياز جھت تحليل و ایجاد ابزار تحليلیولی چالش مھمی كه در حال حاضر مدیریت ارتباط با مشتری با آن مواجه است، حجم مناسب اط�عا

داده ھای در دسترس مشتریان را افزایش دادهاست. رشد فرایند یكپارچه سازی سيستم ھای سازمان و رشد كانال ھای خودكار مانند وب ميزان 

).٢ی آن فراتر رفته است (شكل است. نكته مھم در این است كه سرعت مھياشدن داده ھای در دسترس از سرعت تحليل و به كارگير

حلی كه ارایه می دھند. تسھيم داده ھا در سراسرمتفاسفانه مدیران با این مسئله به عنوان یك مشكل تكنولوژیك برخـــــورد می كنند كه راه 

است. نه فھرست محصوnت خریداری شده یاسازمان است. آنچه سازمان به دنبال كسب، ایجاد و تسھيم آن است درك و بصيرت nزم از مشتری 

خدمات درخواست شده توسط آنھا.

شته باشند نسبتاً كمياب ھستند. سازمانھا نيز فرایندھایدر این زمينه ابزارھایی كه بتوانند اط�عات و داده ھا را به خوبی تحليل كرده و كاربرد دا

ه ایجاد شكاف جدی ما بين ميزان اط�عات مربوط بهكسب و كارشان را طوری طراحی نكرده اند كه از این اط�عات بھره كافی را ببرند. ھمين امر ب

 دليل آن است كه مزیت رقابتی یك سازمانمشتری در درون یك شركت واستفاده بھره ور از این اط�عات منجر شده است. اھميت این مشكل به

غالباً با تكيه بر درك یك مجموعه خاص از ویژگيھای مشتریان ایجاد می شود.

و كار در به دست آوردن بينش از مشتریاندر این زمينه باید اطمينان حاصل كرد كه اط�عات درخواست شده به طور مستقيم از اھداف كسب 

ارات مشتری آغاز كرد و با حركت رو به عقب داده ھای موردتعریف شده باشد و نه از ميزان مھيابودن داده ھا، به ھمين دليل باید ابتدا از تعریف انتظ

نياز را جھت تشخيص انتظارات و ميزان آن شناسایی كرد.

●● نتيجه گيری

فناوری، موجب تغيير در قانونمندیھای بازرگانیھر فناوری پيشرفته باعث ایجاد فرصتھا و تھدیدھای جدیدی برای سازمانھا می شود. تغيير در 

لتھا به تجارت الكترونيك، ناشی از اھميت وشركتھا و متحول ساختن سيستم ھای سازمانی و اجتماعی می گردد. توجه فزاینده سازمانھا و دو

). در این ميان شرایط جامعه ایرانی متفاوت است. فناوری١٩٩٩,OECDميزان تاثير قابل انتظاری است كه بر محيط اقتصادی و اجتماعی می گذارد (

د فراابزاری مبتنی بر تاثيرگذاری در رفتار، اخ�ق، تفكر،اط�عات فقط صفحه كليـــــد، واسطه ارتباطی، فيبر نوری و چند نرم افزار نيست، بلكه عملكر

ھویت و حقوق انسانی، روابط اجتماعی و روابط تجاری دارد.

منبع : ماھنامه تدبير

http://vista.ir/?view=article&id=223158

بازاريابی کوتاه مدت در برابر بازاريابی بلند مدت

برای ایجاد یک چرخه ی فروش پایدار و مسير رشد مثبت، کسب و کارھا به

می شوند. مدت  بلند  و  کوتاه  بازاریابی  ت�ش ھای  درگير  معمول  طور 

فروش ميزان  ناگھانی  افزایش  باعث  مدت  کوتاه  بازاریابی  ت�ش ھای 
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به طور فروش  ناگھانی  افزایش ھای  می یابد.  دوام  ندرت  به  و  می  شوند 

معمول ناشی از فعاليت ھای تبليغاتی بازاریابی و یا فروش محصوnت در یک

افزایش فروش باعث  بازاریابی کوتاه مدت  محدوده ی زمانی خاص است. 

می شود.

● بازاریابی کوتاه مدت آن�ین

یا درون و  مجامع عمومی، گروه ھای خبری  محصوnت در  به  مثبت  توجه 

ميزان ناگھانی  افزایش سریع و رشد  باعث  تجاری می تواند  سازمان ھای 

فروش شود. گفت وگوھای گروه ھای خبری از نظر کنترل و زمان بندی برای

بازاریابان امری دشوار است. از آن جایی که توجه به محصوnت در گروه ھای

بازاریابی نوع  این  بنابراین  می آید،  به شمار  مدت  کوتاه  بازاریابی  خبری، 

ميزان فروش و کنترل  پشتيبانی  برای  یافته ای  ارایه ی سازمان  و  نمایش 

محصوnت ندارد.

● تخفيف دادن

فروش یا  و  تخفيف ھا  که شامل کوپن ھا،  بازاریابی  تبليغاتی  فعاليت ھای 

محصوnت در محدوده ی زمانی خاص ھستند، می توانند باعث سودمندی و

م است، در غير این صورت، فروش بلند مدتبھره مندی محصوnت و توجه به آن ھا شوند. استفاده از پيشنھادھا و تبليغات گسترده امری مھ

د.محصوnت با منتظر نگاه داشتن مشتریان برای ارایه ی محصول بعدی، کاری خطرناک به نظر می رس

● تبليغات

 به اداره و گرداننده یpay-per-click است. تبليغات آسان ترین و سریع ترین راه برای تبليغ محصوnت و جلب توجه مشتریان، صرف ھزینه برای آن ھا

ه برای تبليغات بازاریابی، فروش محصوnت نيز بهترافيک ھای تبليغاتی مشھور ھستند. متاسفانه، به دنبال اتمام سرمایه ھای در نظر گرفته شد

 فروش خود را کنترل و درآمدھای حاصل از فروش راپایان می رسد. درک این مطلب که با بازاریابی کوتاه مدت، فروشندگان اغلب می توانند ميزان

صرف محصوnت نوپا و جدید، خدمات و یا کسب و کار کنند، امری مھم به شمار می رود.

یافتن قيمتی مناسب بر بازاریابی آزمایشی محصوnت جدید و  برای  بازاریابانبازاریابی کوتاه مدت ھمچنين  ای این محصوnت سودمند است. 

 بنرھا،، کاھش و یا افزایش تعداد مشاھده کنندگان سایت ھای فروش آن�ین را کنترل کنند و درباره یpay-per-clickمی توانند با استفاده از تبليغات 

اه مدت را در استراتژی بازاریابی بلند مدت به کارکلمات کليدی و گرافيک ھا تصميم گيری کنند. سپس می توان تجربه ھای حاصل از بازاریابی کوت

را در فعاليت ھای بلند مدت بازاریابی پياده کنند.بست. بازاریابان می توانند اثربخشی نسخه ھای فروش را شناسایی و تعيين کنند و سپس آن ھا 

● بازاریابی بلند مدت آن�ین

 و بھينه سازی وب سایتی برای موتورھای جست وجوبدون شک، زمان گيرترین و در عين حال مھم ترین جنبه ی بازاریابی بلند مدت شامل مھيا کردن

و ھستند. اکثر جست وجوگران اینترنت برای یافتناست. اکثر جست و جوگران اینترنت به دنبال یافتن محصوnت و یا اط�عاتی در موتورھای جست وج

بھينه سازی سایتی برای واژه ھای کليدی ومحصوnت، خدمات و یا اط�عات مورد نظر خود از واژه ھای کليدی استفاده می کنند. شناسایی و 

 فعاليتی بسيار مھم برای قابل دسترس بودنعبارت ھایی که مشتریان در جست وجوھای خود برای محصوnت و خدمات مورد نظر به کار می برند،

در اینترنت به شمار می آید.

فراھم آوردن سایت ھایی مناسب با مواردبھينه سازی موتورھای جست وجو فرایندی مداوم و در حال پيشرفت است. ھدف موتورھای جست وجو 

جست وجوی کاربران است.

 گرفت تا بدین ترتيب فرایند فروش ھمواره پایدار و مداومھنگام طراحی تبليغات بازاریابی، باید ت�ش ھای کوتاه مدت و بلند مدت بازاریابی را در نظر

ر دارد، می توان به موفقيت در فرایند فروش اميدوار بود.باشد. با پياده سازی یک برنامه ی بازاریابی که ھر دو روند کوتاه مدت و بلند مدت را در ب
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بازاريابی مجازی در فضای دات ھا

اقتصادی بنگاه ھای  و  بيلبوردھای کوچک سازمان ھا  امروزه سایت ھا، 

ھستند. دیگر نمی توان به راحتی از نقش چشمگير این تابلوھای دیجيتال

سخنگو چشم پوشی کرد و باید بپذیریم آنھا به واسطه حمایت موتورھای

جست وجو، فرصت برخاستن از زمين را از ھر یک از ما گرفته اند و اجازه

گشت و گذار در کتابخانه ھای قدیمی یا بازارھای سنتی را صادر نمی کنند.

آنھا می خواھند ما تمام وقت در ضيافت پرزرق و برق شان حضور داشته

باشيم و ھر چه می خواھيم از آنھا تقاضا کنيم. اگر می خواھيم کاnیی

بخریم، بليتی تھيه کنيم، قبضی پرداخت کنيم یا پولی را به حساب حواله

کنيم، تنھا در خيابان ھای آنھا به این امور بپردازیم.

در واقع سایت ھا می خواھند از ما یک مشتری وفادار به خود بسازند.با

به راه اندازی، بازاریابی اینترنتی رونق گرفت. شرکت ھا، صنایع، فروشگاه ھا و حتی خرده فروش ھا تصميم ٩٠گسترش سایت ھا از اوایل دھه 

 جایی برای روش ھای قدیمی آنھا نخواھد داشت و آنھا چاره ای جز٢١سایت ھای اختصاصی خود گرفتند. آنھا به خوبی می دانستند که قرن 

وزانه مصرف کنندگان جای گرفت و تا حدود زیادی بهتطبيق با روش ھای جدید بازاریابی نداشتند. از این رو صنعت اینترنت به راحتی در برنامه ر

کی از امور متداول مصرف کنندگان تبدیل شده است.عنوان یکی از ابزارھای مھم تبليغات خود را به جھانيان معرفی کرد.امروزه خرید آن�ین به ی

کند. بی شک ماھيت خدمات اینترنتی درمصرف کننده با خرید آن�ین ھزینه کمتری صرف و با سرعت بيشتری محصول موردنظرش را تھيه می 

که با مفھوم اینترنت بيگانه اند. جالب است بدانيد خيلیایران با کشورھای پيشرفته متفاوت است. باور کنيد ھنوز افراد زیادی در ایران وجود دارند 

ی قدیم جرات ماجراجویی در کوچه پس کوچهاز آنھا از تحصيلکرده ھای این کشور محسوب می شوند ولی به خاطر گير افتادن در فضای آموزش

ھای اینترنت را از دست داده اند و بيشتر خواھان اسکان در ھمان تک اتاق قدیمی خود ھستند.

ند برد که به رموز موج سواری روی امواج بلند اینترنتبی تردید سيل اینترنت آنھا را با خود خواھد برد و تنھا کسانی از آن جان سالم به در خواھ

 با اینترنت پدید آمده و شرکت ھا ت�ش بیآشنایی داشته باشند.خوشبختانه در چند سال اخير پيشرفت ھای چشمگيری در ميزان آشنایی مردم

ا به خوبی آگاه شده اند که اگر دست بهشائبه ای در طراحی سایت ھای اختصاصی خود یا ھمان پيشخوان ھای ھميشگی شان داشته اند. آنھ
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 این رابطه شرکت ھا و موسسات فنی بسياری شکلکار نشوند، در رقابت با رقبای آگاه خود جا مانده اند و طول عمر چندانی نخواھند داشت. در

ود ھمچون دیگر امور بی برنامه منجر به پاره ایگرفتند تا در طراحی وب سایت ھای اختصاصی مددیار بنگاه ھای اقتصادی باشند که البته این خ

صرف کننده ایرانی نبود، به طوری که بسياری ازمشک�ت برای صاحبان این بنگاه ھا شد. طراحی ضعيف بسياری از سایت ھا جوابگوی نياز امروز م

یری منفی از آن در ذھن خود می ساختند و درکاربران با ورود به سایت برخی نام ھای تجاری بزرگ و عدم دسترسی به اط�عات مورد نظر، تصو

موارد بسياری حتی نسبت به امکانات اینترنت تردید به خود راه می دادند.

ی اقتصادی می توانند از آنھا در جھت پيشنھاد بسيار ساده در افزایش کاربری سایت ھا ارائه می شود که صاحبان صنایع و بنگاه ھا١٠در اینجا 

افزایش فروش خود و جذب مشتریان جدید استفاده کنند.

▪ با زبانی ساده به مشتریان خود بگویيد چه می فروشيد.

سته اید تشخيص دھيد آنھا چه می فروشند. متاسفانهمطمئناً تا به حال به سایت ھای زیادی سر زده اید که وعده ھای زیادی داده اند، اما نتوان

برای عرضه دارند. ھميشه در طراحی سایت خودبسياری از این سایت ھا زمان زیادی را از بيننده تلف می کنند تا به او بگویند چه محصولی 

 تمامی بينندگان تنھا به یک دليل به سایت شمامطمئن شوید اولين پيام تان به آنچه می فروشيد، اشاره داشته باشد. به یاد داشته باشيد که

کنيد مزایای خرید و بازدید از سایت تان را در ھمانسر زده اند و آن آگاھی از آن چيزی است که قرار است شما به آنھا عرضه کنيد. در واقع سعی 

 دھيد. باید بپذیریم تجارت الکترونيک ھنوز برایصفحه اصلی فھرست کنيد. در این راستا مشخصات کامل خود را در معرض دید خوانندگان تان قرار

 البته این موضوع برای ھر رسانه ای در گام اول طبيعیخيلی ھا نوظھور است و افراد زیادی وجود دارند که ھنوز به خریدھای آن�ین اطمينان ندارند.

 خود را در معرض دید بينندگان قرار دھيد.است. توجه داشته باشيد در اع�م مشخصات خود نام، پست الکترونيکی، شماره تلفن و آدرس پستی

مخاطبان بيافریند.قرار دادن عکس ھای خود و ھمکاران تان در قسمت «درباره ما» می تواند اطمينان بيشتری نزد 

▪ مطمئن شوید مشتریان به راحتی می توانند فرم سفارش را دریافت کنند.

ه کردن فرآیند فروش، مشتری را دچار سردرگمی میمتاسفانه بسياری از سایت ھا اگرچه تصویر روشنی از کاnی خود ارائه می کنند، اما با پيچيد

یت در تمامی صفحات وب سایت تان قرارسازند. اگر ھدف اصلی سایت شما فروش یک محصول است، فرم سفارش را به صورت یک لينک قابل رو

کند شما در پيشبرد فروش موفق تر خواھيددھيد. توجه داشته باشيد ھر چه طراحی فرم سفارش ساده تر باشد و زمان کمتری از مشتری تلف 

تنھا اط�عات ضروری را در فرم سفارش لحاظ کنيد. در این خصوص بارھا مشاھده شده شرکت ھا فرم ھایبود. از این رو توصيه می شود   

ی بپردازد که چندان با مسير خرید آن مرتبطسفارشی خود را به صورتی طراحی کرده اند که مشتری باید برای خرید یک محصول به پاسخ سواnت

نيست. این امر می تواند او را به کلی از خرید آن�ین منصرف سازد.

▪ کاری کنيد مشتری امکان خرید از روش ھای مختلف را داشته باشد.

ی خرید و نحوه پرداخت را افزایش دھيد، به طوریبا توجه به سطوح مختلف مشتریان و امکاناتی که آنھا در دست دارند، سعی کنيد تعداد روش ھا

ل یک نامه یا از طریق یک تماس تلفنی، محصولکه مشتری بتواند به راحتی با ارسال یک پست الکترونيکی یا تکميل فرم سفارش آن�ین یا ارسا

 توصيه می شود فروشندگان امکان خرید از طریق کارتخود را سفارش دھد و برای پرداخت نيز گزینه ھای متفاوتی در اختيار داشته باشد. از این رو

ھی افراد از مزایای خرید آن�ین، روش قدیمی منسوخھای اعتباری یا حتی ارسال چک یا پول نقد را نيز ميسر سازند. مطمئناً با گذشت زمان و آگا

می شود و فروشندگان رقابت سختی در جذب مشتریان جدید خواھند داشت.

▪ نظرات مشتریان راضی را اع�م کنيد.

ود به دنبال کسی می گردند که از ویژگی ھای آنبه یاد داشته باشيد کسانی که قصد خرید یک محصول را دارند، ابتدا بين دوستان و ھمکاران خ

یان منعکس سازید. این مساله کمک شایانیمحصول آگاھی داشته باشد. از این رو توصيه می شود نظرات مشتریان راضی خود را در بخش مشتر

اید طوnنی باشد و باید به معرفی منافع عایدبه تصميم مشتری جدید در جھت خرید محصول شما می کند. توجه داشته باشيد جم�ت تاثيرگذار نب

زد مشتریان دیگر تاثيرگذارتر باشد. در این خصوصخریدار اشاره داشته باشد. البته اشاره به نام کامل، شغل و شھر سکونت صاحبنظر می تواند ن

 خود ارائه کنيد.می توانيد تصویری از گواھينامه ھای داخلی و بين المللی معتبر را در قسمت عضویت ھای سایت

▪ سایت خود را تبليغ کنيد.

ت خود بپردازند. مطمئناً با افزایش بينندگان سایت،از آنجا که تجارت الکترونيک بين ما نوظھور است، صاحبان شرکت ھا باید بيشتر به ترویج سای
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غ یک کاn متفاوت است چرا که سایت ھاميزان فروش نيز افزایش خواھد داشت. ھمان طوری که می دانيد روش ھای تبليغات سایت با تبلي

 در نھایت ذھن آنھا را درگير سازند. لذا توصيهملموس نيستند و تنھا می توانند چشم ھا و گوش ھای مخاطبان شان را به تسخير خود درآورند و

 روش ھای تاثيرگذار در این خصوص طراحی بخشمی شود با ارسال خبرنامه ھای الکترونيکی به مزایای خرید از سایت تان اشاره کنيد. یکی از

مک کند. برخورداری از یک بانک اط�عاتی میعضویت در سایت است که به نوعی می تواند در بخش بندی مشتریان و تعيين بازار ھدف به شما ک

ھای موثر، استفاده از لينک شرکت ھایتواند منبع مناسبی برای اط�ع رسانی در خصوص توليد یک محصول جدید باشد. یکی دیگر از روش 

 سایت خود قرار ندھيد. ورود مشتری به سایتھمکار و مرتبط است که در این مورد توجه داشته باشيد لينک شرکت ھای رقيب را به اشتباه در

کل استفاده کنيد.شما یک فرصت ط�یی است، پس سعی کنيد از زمانی که او در سایت شما صرف می کند، به بھترین ش

▪ برای معرفی محصوnت خود مقاnت رایگان ارائه دھيد.

یش فروش محصوnت خود مقاnتی مرتبط با حرفه خودیکی از جاذبه ھای اینترنت، یافتن اط�عات رایگان در کوتاه ترین زمان ممکن است. برای افزا

قاnت خود برجسته سازید چرا که تاثير این کلمه برانتخاب و در بانک مقاnت سایت تان عرضه کنيد.بھتر است کلمه «رایگان» را جلوی نام تمامی م

 مفيد می توانند نياز بينندگان پرمشغله را بهذھن مشتریان بسيار زیاد است. nزم نيست از مقاnت طوnنی استفاده کنيد، بلکه مقاnت مختصر و

 مقاnت شان روی آورده اند و تنھا کافی استسرعت مرتفع سازند. خوشبختانه با گسترش فناوری اط�عات، نویسندگان خود نيز به عرضه رایگان

با کسب اجازه از آنھا از مقاnت شان در سایت خود استفاده کنيد.

▪ سایت خود را چند زبانه کنيد.

 بين المللی، فرصت مناسبی را برای حضور آنھا وصاحبان شرکت ھای بزرگ تنھا به بازارھای داخلی دلخوش نيستند. آنھا خوب می دانند بازارھای

نده دنيا ھم نام تجاری خود را نزد مشتریان داخلیمعرفی محصوnت شان در اختيار قرار می دھند. مطمئناً با مجھز کردن سایت خود به چند زبان ز

انه یک مزیت رقابتی محسوب می شود وبرجسته می سازید و ھم حضور خود را در بازارھای خارجی پررنگ می کنيد. به ع�وه سایت چندزب

ين المللی و دستی در صادرات کاn داشتهتحقيقات نشان داده مشتری ھا ھميشه سراغ محصوnتی می روند که توليدکنندگان آنھا ارتباطی ب

باشند.

▪ مدت زمان بارگذاری سایت تان کوتاه باشد.

ا به انتظار بنشينيد. متاسفانه بسياری از طراحانحتماً بارھا به سایت ھایی سر زده اید که برای تماشای صفحه اول آن باید مدت زمان زیادی ر

ایت شان را طوnنی می کنند و بدین شکل موجباتسایت با انتخاب تصاویر پرحجم که مطمئناً بسيار جذاب ھم خواھند بود، مدت زمان بارگذاری س

ین شيوه ھای کوچک کردن حجم فایل ھای اط�عاتی،نارضایتی بينندگان شان را فراھم می سازند. از این رو توصيه می شود با استفاده از جدیدتر

يننده در گام اول مدت زمان زیادی را در انتظارمدت زمان بارگذاری صفحه اصلی سایت خود را تا حد امکان کاھش دھيد. جالب است بدانيد اگر ب

ورھای جست وجو برایش نمایان شده سر بزند.بماند ممکن است به کلی از بازدید سایت صرف نظر کند و به گزینه ھای دیگری که در صفحه موت

 با زمينه فعاليت خود را طراحی کنيد.در این خصوص بيشتر توصيه می شود از تصاویر کم حجم و رنگ ھای جذاب استفاده و صفحات مرتبط

▪ از کليد واژه ھای مناسب استفاده کنيد.

حصول مورد نظر خود می گردند. طبيعتاً شرکتتحقيقات نشان می دھد بسياری از مشتریان برای خرید ابتدا در موتورھای جست وجو به دنبال م

خوردارند. در این خصوص توصيه می شود درھایی که در ھمان صفحه ابتدایی جست وجوگر نمایان می شوند، از شانس بيشتری برای بازدید بر

ت وجو قرار می گيرند. مطمئناً با گذشت زمانتمامی صفحات سایت خود از کليدواژه ھایی استفاده کنيد که بيشتر مورد شناسایی موتورھای جس

بود.و افزایش تعداد بازدیدکنندگان سایت تان، شما از گزینه ھای اول مورد نظر مشتریان خواھيد 

▪ به روزرسانی سایت خود را ھرگز فراموش نکنيد.

ن تغيير باقی مانده است. به یاد داشتهمتاسفانه در بسياری از سایت ھای بزرگ مشاھده شده اخبار چندماه گذشته شرکت ھا ھمچنان بدو

چار تردید خواھد شد. البته در مورد مشتریانیباشيد مشتری با مشاھده اخبار چندماه گذشته و نبود اخبار جدید نسبت به پيشرفت ھای شرکت د

لين ورود خود شاھد معرفی محصوnتی باشند که درکه برای اولين بار از سایت بازدید می کنند، مساله متفاوت است به طوری که اگر آنھا در او

رقبا سر می زنند لذا توصيه می شود در مورد بهحال حاضر سھم مناسبی از بازار ندارند، از ادامه بازدید خود صرف نظر کرده و به سایت ھای 

ا فراھم ساخته اید.روزرسانی سایت خود ھرگز وقفه ای نيندازید، چرا که با این کار موجبات خوشحالی رقبایتان ر
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منبع : بانک مقاnت تخصصی شرکت توسعه مھندسی بازارگستران آتی

http://vista.ir/?view=article&id=344476

بازاريابی و تبليغات ، دروازه ورود ايران به تجارت جامعه مجازی

تبدیل به نوین ارتباطی ، جھان در حال  به کمک اینترنت و فن آوری ھای 

دھکده کوچکی است که در آن نوع تازه ای از مناسبات اقتصادی و اجتماعی

و فرھنگی جاری است و با شکل گيری جامعه اط�عاتی الگوھا و قواعد و

روابط جدیدی در حال ظھور و شکل گيری می باشد.

جامعه بزرگترین  و  وب�گ  دھنده  سرویس  اولين  عنوان  به  ب�گ  پرشين 

اینترنتی ایرانيان می باشد که با درآمد مبتنی بر تبليغات اینترنتی از نمونه

ھای موفق در بخش خصوصی است.مھندس سيد رضا ھاشمی کارشناس

ارشد معماری سيستمھا و شبکه ھای رایانه ای و از پيشگامان بازاریابی

با اینترنتی  تبليغات  اولين کارگزار  مدیر  باشد. وی  ایران می  در  الکترونيک 

 می خوانيم مجموعه ای از نقطه نظرات وی درعنوان پرشين کليک و از مدیران پرشين ب�گ و طراحان و مدیر سيستم تبليعاتی آن ميباشد.آنچه

زمينه بازاریابی الکترونيکی و تبليغات اینترنتی فعاليت اقتصادی در اینترنت است:

ر آن نوع تازه ای از مناسبات اقتصادی و اجتماعیبه کمک اینترنت و فن آوری ھای نوین ارتباطی، جھان در حال تبدیل به دھکده کوچکی است که د

ور و شکل گيری می باشد.و فرھنگی جاری است و با شکل گيری جامعه اط�عاتی الگوھا و قواعد و روابط جدیدی در حال ظھ

 و جامعه مجازی ایرانی بدون شناخت دقيقبشر امروزی در فضای جدیدی به حيات خود ادامه می دھد که تابع قوانين و ضوابط خاص خود است

ازی ایران بر حساسيت و ضرورت شناخت قواعد ومنطق نوین حاکم نمی تواند به جایگاه خود در این نظام دست یابد و رشد روز افزون جامعه مج

رساخت بسياری از فعاليت ھای فرھنگی ومناسبات جدید جامعه اط�عاتی می افزاید و در این ميان معادnت اقتصادی به عنوان بستر و زی

اجتماعی و تجاری از اھميت ویژه ای برخوردار است.

رصت توسعه اقتصادی دھد و به انتشار اندیشه ھایتمرکز زدایی اقتصادی در جامعه اط�عاتی جھانی ميتواند به مناطق پيرامونی از جمله ایران ف

و از طرف دیگر خطرات ارزشی شکل نوین جامعهنو یا نو آوریھا در جامعه مجازی ایرانی کمک کرده و موجب تشدید اثرات نفوذ به پایين شود 

ط�عات می تواند بر فعاليتھای اقتصادیاط�عاتی از قبيل تحميل فرھنگی، نقض حاکميت ملی، سلطه اط�عاتی و روابط یک سویه در جھان ا

مجازی، طرز تفکر جدید اقتصادی است که بر پایهجامعه مجازی ایرانی نيز موثر باشد.بنابراین nزمه ورود به عصر اط�عات و فعاليت در جامعه 

 اینکه چگونه می توان اقتصادی مبتنی براط�عات بنا می شود و با روشھای سنتی و رایج در مناسبتھای اقتصادی در ایران متفاوت است و

ط�عات و داده ھای متنوع بيش از آنچه کهاط�عات داشت یک سوال کليدی است که راھبرد اقتصادی در جامعه مجازی ایران را مشخص ميکند.ا

توای آن افزوده می شود و جنس با ارزش و کميابیبدانيم به وفور و به ميزان زیاد در محيط اینترنت در دسترس ھمگان است و روز به روز بر مح

 این اط�عات به راحتی می تواند بين ھزاران نفر بهنيست که بتوان بر آن اقتصاد مبتنی بر عرضه و تقاضا را بنا کرد و ع�وه بر این ھر بخشی ار

در فضای جامعه اط�عاتی قرار بگيرد اط�عاتاشتراک گذاشته شود.آنچه که می تواند به عنوان جنس کمياب و با ارزش محور معادnت اقتصادی 
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 جریان دارد و در دسترس ھمگان است امانيست بلکه دسترسی و جلب توجه جامعه مجازی به اط�عات است. اط�عات در شاھراه آزاد اط�عاتی

به خود جلب می کند با ارزش تر است و این جلباط�عاتی که بھتر و راحت تر در دسترس قرار می گيرد و سھم بيشتری از توجه جامعه مجازی را 

اقتصادی کرد.اینترنت به عنوان رسانه ای فراگيرتوجه جامعه اط�عاتی است که کمياب و با ارزش و گرانقيمت است و ميتوان بر اساس آن فعاليت 

د این است که روزی کاnھا و محصوnت و خدماتمطرح است و در شرایط فعلی آنچه که بسياری از مراکز تجاری و اقتصادی سنتی در فکر آن ھستن

ه سرمایه گذاری برای حضور در فضای اینترنت میآنھا از طریق رسانه فراگير اینترنت به جامعه مجازی عرضه می شود و در ھمين راستا اقدام ب

م که با حمایتھای دولتی و یا بخش خصوصی پدیدنمایند و با صرف ھزینه ھای ھنگفت در زمينه فناوری اط�عات و سایتھای اینترنتی مواجه ھستي

سب توجه و جذب مخاطب جھانی و یا داخلیمی آیند و انتظار می رود که پاسخ مناسبی به نياز ھای جامعه اط�عاتی باشد وليکن چون در ک

در جذب مخاطب و افزایش ضریب نفوذ و کسبناموفق ھستند به نتيجه نمی رسند.سرمایه گذاری برای حضور در جامعه مجازی بدون صرف ھزینه 

اد جامعه اط�عاتی از اھميت ویژه و راھبردیتوجه از رسانه فراگير اینترنت کاری بيھوده است و بر ھمين اساس است که کسب مخاطب در اقتص

بليغات مستمر امکان پذیر است و تا زمانيکهبرخوردار است.کسب مخاطب برای یک سایت با انتقال توجه مخاطب از یک سایت به سایت دیگر و ت

سب و کار اینترنتی نباشد و تا زمانی که با صرف ھزینه ازفرھنگ استفاده از بازاریابی و تبليغات اینترنتی در ميان ع�قمندان به فعاليت اقتصادی و ک

فتنی نمی باشد و نمی توان به موفقيت اقتصادیتوسعه فرھنگ تبليغات اینترنتی و مزایای رسانه فراگير اینترنت حمایت نشود این ھدف دست یا

یند رشد و توسعه اقتصادی محسوب می شود و رابطهو تجاری در داخل جامعه مجازی ایرانی و یا جامعه جھانی اميدوار بود.تبليغات عنصری از فرا

ست که به سوی تجارت حرفه ای در حرکت ھستندمستقيم با رونق اقتصاد دارد و یک نيروی محرک و nزمه کشورھای در حال توسعه مانند ایران ا

ميت می یابد و ميتواند دروازه ورود ما به جامعهو بر ھمين اساس است که استفاده از دانش و فناوری روز تبليغات و رسانه فراگير اینترنت اھ

انی قانونی و فراھم کردن زیرساخت ھای تجارت الکترونيکجھانی و یا بازار کاربران ایرانی نيز باشد.انتظار می رود مسوnن و برنامه ریزان با پشتيب

 فراھم کنند تا فعاnن اقتصادی و ع�قمندان بهو توسعه فرھنگ تبليغات اینترنتی ضمن در نظر داشتن مصالح ملی و شرایط جامعه، بستر مناسبی

خاطب اقدام نمایند.کسب و کار اینترنتی با پذیرش قواعد و مناسبتھای جدید به سرمایه گذاری صحيح در جھت کسب م

منبع : شبکه رسمی بازاریابی و تجارت الکترونيک

http://vista.ir/?view=article&id=205955

E-Commerceبازخوانی دوباره قصه ھای ناگفته ای از تجارت الکترونيکی 

تجارت الکترونيکی طی ساليان اخير با استقبال گسترده جوامع بشری روبرو

شده است. امروزه کمتر شخصی را می توان یافت که واژه فوق برای او

بيگانه باشد. نشریات ، رادیو و تلویزیون بصورت روزانه موضوعاتی در رابطه با

به متفاوت  زوایای  از  کارشناسان  و  افراد  و  منتشر  را  الکترونيکی  تجارت 

بررسی مقوله فوق می پردازند. شرکت و موسسات ارائه دھنده کاn و یا

خدمات ھمگام با سير تحوnت جھاتی در زمينه تجارت الکترونيکی در ت�ش

برای تغيير ساختار منطقی و فيزیکی سازمان خود در این زمينه می باشند
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● مفھوم تجارت چيست؟

ی را ارائه نمائيم . در صورت شناخت " تجارت " ، باقبل از بررسی " تجارت الکترونيکی "، nزم است در ابتدا یک تصویر ذھنی مناسب از تجارت سنت

" تجارت الکترونيکی " نيز آشنا خواھيم شد.

برای واژه "تجارت" در اکثر واژه نامه ھا تعاریف زیر ارائه شده است :

▪ مبادnت اجتماعی : تبادل ایده ھا ، عقاید و تمای�ت ( خواسته ھا )

▪ مبادله یا خرید و فروش کاn در مقياس باn که شامل ترابری از نقطه به نقطه دیگر است.

رکز خواھيم شد.در ادامه تعریف دوم ارائه شده برای "تجارت " را بعنوان محور بحث انتخاب و بر روی آن متم

● تجارت چيست

 مملو از فرآیندھای تجاری بوده و تجارت با ميليونھاتجارت در ساده ترین نگاه ، مبادله کاn و خدمات بمنظور کسب درآمد (پول) است. زندگی انسان

وشگاه تامين و خریداری می نمائيد ، در تجارتشکل متفاوت در زندگی بشریت نمود پيدا کرده است . زمانيکه کاnی مورد نظر خود را از یک فر

ا توليد می نماید ، درگير یکی دیگر از زنجيره ھایشریک و در فرآیندھای آن درگير شده اید.در صورتيکه در شرکتی مشغول بکار ھستيد که کاnئی ر

تجارت شده اید. تمام جلوه ھای تجارت با ھر رویکرد و سياستی دارای خصایص زیر می باشند :

● جلوه ھای تجارت

▪ خریداران :

افرادیکه با استفاده از پول خود قصد خرید یک کاn و یا خدمات را دارند.

▪ فروشندگان :

تقسيم می گردند :افرادیکه کاn و خدمات مورد نياز خریداران را ارائه می دھند. فروشندگان به دو گروع عمده 

ـ خرده فروشان ، که کاn و یا خدماتی را مستقيما" در اختيار متقاضيان قرار داده

ات تجاری می نمایند.ـ عمده فروشان و عوامل فروش ، که کاn و خدمات خود را در اختيار خرده فروشان و سایر موسس

▪ توليدکنندگان

 یک توليد کننده با توجه به ماھيت کار خود ھمواره یک فروشندهافرادیکه کاn و یا خدماتی را ایجاد تا فروشندگان آنھا را در اختيار خریداران قرار دھند.

قيما" به مصرف کننده گان می فروشند.نيز خواھد بود. توليدکنندگان کاnی توليدی خود را به عمده فروشان ، خرده فروشان و یا مست

● یک تعریف از تجارت

از خرید یک محصول ساده نظير " بستنی " تا مواردھمانگونه که مشاھده می گردد ، "تجارت " از زاویه فوق دارای مفاھيم ساده ای است . تجارت 

ا پيچيده ترین حالت آن ، بر مقوnتی ھمچون :پيچيده ای نظير اجاره ماھواره را شامل می گردد. تمام جلوه ھای تجارت از ساده ترین سطح ت

خریداران ، فروشندگان و توليدکنندگان متمرکز خواھد بود.

● عناصر تجارت

و موارد مورد نظر بدليل درگير شدن با جزئياتزمانيکه قصد معرفی عناصر ذیربط در تجارت و فعاليت ھای تجاری وجود داشته باشد ، موضوعات 

را تشریح می نماید. در این حالت ، فعاليت شاملپيچيده تر بنظر خواھند آمد. عناصر ذیل تمام المان ھای ذیربط در یک فعاليت تجاری معمولی 

فروش برخی محصوnت توسط یک خرده فروش به مصرف کننده است :

ا خدماتی خاص برای عرضه است . کاn) در صورت تمایل فروش محصول و یا محصوnتی به یک مصرف کننده ، مسئله اساسی داشتن کاn و ی١

ده و یا از طریق یک عامل فروش تھيه کرده باشد.می تواند ھر چيزی را شامل گردد. .فروشنده ، ممکن است کاnی خود را مستقيما" از توليد کنن

در برخی حاnت ممکن است فروشنده ، خود کاnئی را توليد و بقروش می رساند.

 مکان مورد نظر می تواند در برخی حاnت بسيار) فروشنده برای فروش کاn و یا خدمات می بایست " مکانی مناسب " را در اختيار داشته باشد.٢

یا خدمات با تماس تلفنی با فروشنده قادر بهموقتی باشد. مث�" یک شماره تلفن خود بمنزله یک مکان است . در چنين مواردی متقاضی کاn و 

ن ارائه کاn ، یک مغازه و یا فروشگاه باشد.ثبت سفارش و دریافت کاnی مورد نظر خود خواھد بود. برای اکثر کاnھای فيزیکی می بایست مکا

 خود استفاده نمایند. فرآیند فوق " مارکتينگ ") برای فروش کاn و یا خدمات ، فروشندگان می بایست از راھکارھائی برای جذب افراد به مکان٣
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 ، امکان فروش ھيچگونه کاnئی وجود نخواھد داشتناميده می شود.در صورتيکه افراد از محل و مکان ارائه یک کاn و خدمات آگاھی نداشته باشند

ائه کاn است. ارسال پستی کاتولوگ ھا ی مربوط به. انتخاب محل ارائه کاn در یک مرکز تجاری شلوغ ، یکی از روش ھای افزایش تردد به مکان ار

ه ھای متفاوت تبليغاتی، راھکاری دیگر در معرفیمحصوnت ، یکی دیگر از روش ھای معرفی مکان ارائه یک کاn و یا خدمات است . استفاده از شيو

مکان ارائه کاn است .

 از روش ھای دریافت سفارش متقاضيان می) فروشنده نيازمند روشی برای دریافت سفارشات است . استفاده از تلفن و نامه ، نمونه ھائی۴

ش کاn است . پس از ثبت سفارش ، فرآیندھایباشد. حضور فيزیکی در مکان ارائه یک کاn و یا خدمات از دیگر روش ھای سنتی برای ثبت سفار

nزم توسط پرسنل شاغل در شرکت و یا موسسه ارائه دھنده کاn و یا خدمات انجام خواھد گرفت .

قد روش ھای موجود در این زمينه می باشند. در) فروشنده نيازمند روشی برای دریافت پول است . استفاده از چک ، کارت اعتباری و یا پول ن۵

برخی از فعاليت ھای تجاری از فروشنده تا زمان توزیع کاn پولی دریافت نمی گردد.

از سيستم ھا بمحض انتخاب کاn توسط مشتری و) فروشنده نيازمند استفاده از روشی برای عرضه و توزیع کاn و یا خدمات می باشد. در برخی ۶

رش مبتنی بر نامه ، کاnی خریداری شده پس ازپرداخت وجه آن ، عمليات توزیع کاn بصورت اتوماتيک انجام خواھد شد. در سيستم ھای ثبت سفا

ی بمنظور ارسال کاn استفاده شده و دربسته بندی به مقصد مشتری ارسال خواھد شد. در مواردیکه حجم کاn زیاد نباشد از مبادnت پست

 می گردد.مواردیکه حجم کاn زیاد باشد از کاميون ، قطار و یا کشتی برای ارسال و توزیع کاn استفاده

ند نداشته و قصد برگشت آن را دارند. فروشندگان) در برخی موارد ، خریداران یک کاn تمایل و ع�قه ای نسبت به آن چيزی که خریداری نموده ا٧

کاn و یا خدمات می بایست از روش ھائی برای قبول موارد "برگشت از فروش " استفاده نمایند.

وش ھای برای تضمين گارانتی استفاده نمایند.) در برخی موارد ممکن است کاnئی در زمان توزیع آسيب دیده باشد. فروشندگان می بایست از ر٨

ده از خدمات پس از فروش و یا حمایت فنی می) برخی از کاnھای ارائه شده به مشتریان دارای پيچيدگی ھای خاص خود بوده و نيازمند استفا٩

زامی خواھد بود. کامپيوتر یکی از نمونه کاnھائیباشند. در چنين مواردی وجود بخش ھائی در شرکت و یا موسسه ارائه دھنده کاn و یا خدمات ال

.است که نيازمند خدمات پس از فروش و حمایت فنی از دیدگاه مشتریان ( خریداران ) خواھد بود

رکت ھای فوق می تواند شامل مقوله ھایتمام عناصر اشاره شده را می توان در یک شرکت تجاری سنتی مشاھده کرد. فعاليت ھای تجاری ش

متفاوتی باشد.

 مدیریت و اجرای تجارت الکترونيکی به عناصر زیردر تجارت الکترونيکی تمام عناصر اشاره شده ، حضوری مشھود با تغييرات خاصی دارند. بمنظور

نياز خواھد بود :

یک محصول

خواھد بود.محلی برای فروش کاn. در تجارت الکترونيکی یک وب سایت بمنزله مکان ارائه کاn و یا خدمات 

ـ استفاده از روش و یا روش ھائی برای مراجعه به سایت

ـ استفاده از روشی برای ثبت سفارش .( اغلب بصورت فرم ھا ئی در نظر گرفته می شود)

ـ استفاده از روشی برای دریافت پول . ( کارت اعتباری از نمونه ھای متداول است )

nـ استفاده از روشی برای توزیع کا

ـ استفاده از روشی برای موارد برگشت داده شده توسط خریداران

ـ استفاده از روشی برای موارد مربوط به گارانتی

ع رسانی و...)ـ استفاده از روشی برای ارائه خدمات پس از فروش (پست الکترونيکی ، ارائه پایگاه ھای اط�

● چرا تبليغات زیاد ؟

زیاد در رابطه با تجارت الکترونيکی را می توان با استنادپيرامون تجارت الکترونيکی تبليغات زیاد و گاھا" بی رویه ای انجام می گيرد. علت تبليغات 

به برخی از آمارھا و ارقام موجود متوجه شد:

 ميليارد دnر در سطح خرده فروشی مبادnت تجاری صورت گرفته است .١٧ مي�دی بالغ بر ٢٠٠١ـ تا سال 

 رسيده است .٢٠٠١ ميليون نفر در سال ٨ به ١٩٩۶ ميليون نفر در سال ١.٣ـ تعداد استفاده کنندگان از تجارت الکترونيکی از رقم 
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 درصد خرید از طریق اینترنت را انجام داده اند.۶٠ درصد کاربران و استفاده کنندگان از کامپيوتر در منزل به اینترنت متصل و این گروه ٧٠ـ 

 بخود اختصاص داده اند :بر اساس آمارھای موجود ، گروه کاnھای زیر دارای بيشترین ميزان فروش تجارت الکترونيکی را

) محصوnت کامپيوتری ( نرم افزار ، سخت افزار )١

) کتاب٢

) خدمات مالی٣

) سرگرمی ھا۴

) موزیک۵

) الکترونيک ھای خانگی۶

) پوشاک٧

) ھدایا و گل٨

) خدمات مسافرتی٩

) اسباب بازی١٠

) بليط فروشی١١

) اط�عات١٢

Dell● بررسی شرکت

د ( اینترنت ) برای ارائه کاn و یا خدماتامروزه شرکت ھای کوچک و بزرگ با حرکات سراسيمه و شتابان بسرعت بسمت استفاده از محيط جدی

 یکی از موفقترین شرکت ھای موجود در زمينه تجارت الکترونيکیDellمی باشند. علت این ھمه تعجيل و بنوعی شيدائی در چيست ؟ شرکت

نيکی پرداخته و از این رھگذر از تجارباست . بدین منظور شایسته است در این بخش به بررسی وضعيت شرکت فوق در زمينه تجارت الکترو

موجود استفاده کرد.

Dellی در اختيار مشتریان حقيقی و  توليدی خود را  از صدھا شرکتی است که کامپيوترھای شخصی  یکی  فعاليت  قرار می دھد.  ا حقوقی 

 در عرصه تجارتDellروزه حضور شرکت با درج آگھی در پشت جلد مج�ت کامپيوتری و فروش کامپيوتر از طریق تلفن ، آغاز گردید. امDellاقتصادی

طریق وب شده است . بر اساس آمارھایالکترونيکی بسرعت متداول و عمومی شده است .شرکت فوق ، قادر به ارائه کاnھای بيشماری از 

 قبل از استفادهDell درصد فروش این شرکت از طریق وب انجام می گيرد. شرکت٢۵ ، چھارده ميليون دnر بوده و تقریبا" Dellموجود ، فروش روزانه

را برای خریداران خود ، ارسال می کرد. با توجه به فروشاز تجارت الکترونيکی ، اکثر سفارشات خود را از طریق تلفن اخذ و با استفاده از پست آنھا 

ذشته واقف گردید. در این راستا می توان به درصدی شرکت فوق از طریق وب می توان به جایگاه و اھميت موضوع تجارت الکترونيکی بيش از گ٢۵

موارد زیر اشاره کرد:

 درصد به ميزان فروش خود از طریق وب بيفزاید ، دليل٢۵ درصد کاھش و ٢۵ توانسته باشد، ميزان فروش از طریق تلفن را Dell▪ در صورتيکه شرکت

 صرفا" کامپيوتر عرضه می نماید. در صورتيکه مدیریت فروش از طریق وبDellروشن و قاطعی برای وجود مزایای تجارت الکترونيکی وجود ندارد؟

داری می نمایند ، اقدام به خرید تجھيزات کمکیھزینه ھای کمتری را به یک سازمان تحميل نماید و یا افرادیکه از طریق وب کاnی خود را خری

 کاn بر روی وب باعث افزایش خریداران و حجم عملياتدیگری نمایند و یا اگر ھزینه ھای عمليات فروش از طریق وب بمراتب کمترشده و یا اگر ارائه

 مقرون بصرفه و توام با افزایش بھره وری بوده است .Dellفروش گردد ، استفاده از تجارت الکترونيکی برای شرکت

 اتفاقی می افتد؟این ، در فرآیند فروش کاn از طریق وب ، فروش سنتی و مبتنی بر تلفن خود را از دست ندھد ، چهDell▪ در صورتيکه شرکت

ستگی خواھد داشت . گرایش بسمت خرید ازموضوع می تواند صحت داشته باشد ، این موضوع به تمایل عده ای برای خرید کاn از طریق وب ب

 .طریق اینترنت بصورت یک نياز مطرح شده است و از این بابت نگرانی چندانی وجود نخواھد داشت

 آغاز می نماید ، نگھداری آن مشتری برای فروشنده▪ در رابطه با فروش عقيده ای وجود دارد که : زمانيکه یک مشتری کار خود را با یک فروشنده

یت زودتر اتحاذ گردد ، نسبت به سایر فروشندگانبمراتب راحت تر از جذب مشتریان جدید است . بنابراین در صورتيکه تصميم به ایجاد یک وب سا

 سایت خود را خيلی زود طراحی و پياده سازی نموده و از این طریق ازDellکه بعدا" تصميم فوق را اتخاذ خواھند کرد ،پيشقدم خواھيد بود. شرکت
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سایر رقبای خود پيشی گرفته است .

● دnیل عمده استفاده از تجارت الکترونيکی

عوامل سه گانه فوق ، دnیل عمده بسمت استفاده از تجارت الکترونيکی است .

▪ گيرائی تجارت الکترونيکی

دnیل زیر علل گيرائی و جاذبه فراوان تجارت الکترونيکی است :

 مربوط به ثبت سفارش قبل از ارائه کاn و ھزینه) کاھش ھزینه ھا . در صورتيکه سایت تجارت الکترونيکی بخوبی پياده سازی گردد ، ھزینه ھای١

ھای خدمات پس از فروش بعد از ارائه کاn کاھش می یابد .

ی نظير آن وجود ندارد. زمانيکه مشخصات یک) خرید بيشتر در ھر تراکنش . سایت آمازون ویژگی را ارائه می دھد که در فروشگاھھای معمول٢

 ، چه چيزھای دیگری را خریداری نموده اند " ، را نيزکتاب را مطالعه می نمائيد ، می توان بخشی با نام " افرادیکه کتاب فوق را سفارش داده اند

 می گردد.بنابراین امکان خرید کتب بيشتر توسطمشاھده نمود. بدین ترتيب امکان مشاھده سایر کتب مرتبط که سایرین خرید نموده اند ، فراھم

مراجعه کنندگان به سایت نسبت به یک کتابفروشی معمولی بوجود خواھد آمد.

ده باشد ، امکان اخذ اط�عات بيشتری در رابطه) در صورتيکه وب سایت بگونه ای طراحی شده باشد که با سایر مراحل مربوط به تجارت درگير ش٣

 وضعيت ھر کامپيوتر را از مرحله توليد تا عرضه ،Dellبا وضعيت کاnی خریداری شده برای مشتریان وجود خواھد داشت . مث�" در صورتيکه شرکت

ثبت نماید ، مشتریان در ھر لحظه قادر به مشاھده آخرین وضعيت سفارش خود خواھند بود.

● تجارت الکترونيکی چرا

اھند بود. وب سایت ھای موجود در این زمينه امکانات- با استفاده از تجارت الکترونيکی افراد قادر به انتخاب کاnی خود با روش ھای متفاوتی خو

زیر را ارائه خواھند داد :

- امکان ثبت یک سفارش طی چند روز

- امکان پيکربندی محصول و مشاھده قيمت ھای واقعی

- امکان ایجاد آسان سفارش ھای اختصاصی پيچيده

- امکان مقایسه قيمت کاn بين چندین فروشنده

- امکان جستجوی آسان برای کاتولوگ ھای مورد نياز

● کاتولوگ ھای بزرگتر

جود نخواھد داشت . مث�" آمازون بيش از سهیک شرکت قادر به ایجاد یک کاتولوگ بر روی وب بوده که ھرگز امکان ارسال آن از طریق پست و

ر اختيار مراجعه کنندگان قرار می گيرد ، ارسالميليون کتاب را بفروش می رساند ، اط�عات مربوط به کتب فوق از طریق سایت آمازون ارائه ود

اط�عات فوق از طریق پست ، بسيار مشکل و یا غيرممکن بنظر می آید.

● بھبود ارتباط متقابل با مشتریان

شتریان با روش ھای مطمئن تر و بدون صرف ھزینه ،با طراحی مناسب سایت و استفاده از ابزار ھای مربوطه ، امکان برقراری ارتباط متقابل با م

خود مطمئن شده و یا در صورت ارسال کاnفراھم می گردد. مث�" مشتری پس از ثبت سفارش با دریافت یک نامه الکترونيکی از ثبت سفارش 

 خوشحال تمایل به خرید مجدد از شرکت و یابرای مشتری ، می توان از طریق نامه الکترونيکی وی را مطلع نمود. ھمواره یک مشتری راضی و

موسسه ارائه دھنده کاn را خواھد داشت .

ه افراد و یا سازمانھا و موسسات امکان ایجاد مدلدر رابطه با تجارت الکترونيکی ذکر یک نکته دیگر ضروری بنظر می رسد . تجارت الکترونيکی ب

 ھای زیادی صرف چاپ و ارسال کاتولوگ ھا ،ھای کام�" جدید تجاری را خواھد داد. در شرکت ھای تجاری مبتنی بر ثبت سفارش پستی ، ھزینه

تولوگ و ردیابی سفارشات بسمت صفر ميل خواھدپاسخگوئی به تلفن ھا و ردیابی سفارشات ، می گردد. در تجارت الکترونيکی ، ھزینه توزیع کا

کرد. بدین ترتيب امکان عرضه کاn با قيمت ارزانتر فرام خواھد شد.

● جنبه ھای ساده و سخت تجارت الکترونيکی

 عبارتند از :مواردیکه از آنھا بعنوان عمليات دشوار و سخت در رابطه با تجارت الکترونيکی یاد می شود ،
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ـ ترافيک موجود بر روی سایت

ـ ترافيک مراجعات ثانویه بر روی سایت

ـ تمایز خود با سایر رقباء

ر است .ـ تمایل افراد به خرید کاn از سایت .مراجعه به سایت یک موضوع و خرید از سایت موضوعی دیگ

ـ ارتباط و تعامل سایت تجارت الکترونيکی با سایر داده ھای موجود در سازمان

يکی کار مشکلی نيست ولی جذب مخاطبينامروزه بر روی اینترنت سایت ھای بيشماری وجود داشته و ایجاد یک سایت جدید تجارت الکترون

جھت مراجعه به سایت و خرید از آن ، مھمترین مسئله موجود در این زمينه است .

● عمليات ساده برای حرکت به سوی تجارت الکترونيک

د از :مواردیکه از آنھا بعنوان عمليات ساده در رابطه با تجارت الکترونيکی یاد می شود ، عبارتن

ـ ایجاد یک وب سایت

ـ اخذ سفارشات

ـ پذیرش پرداخت

ـ ایجاد یک سایت تجارت الکترونيکی

● نکاتی در خصوص طراحی یک سایت تجارت الکترونيکی

در زمان ایجاد یک سایت تجارت الکترونيکی موارد زیر می بایست مورد توجه قرار گيرد:

) تامين کنندگان بدون وجود تامين کنندگان خوب امکان عرضه کاn وجود نخواھد داشت.١

ن مقایسه قيمت یک کاn بسادگی برای) قيمت : یکی از مھمترین بخش ھای تجارت الکترونيکی ، عرضه کاn با قيمت مناسب است . امکا٢

ئه می گردد ، مقایسه خواھد شد.مشتریان وجود داشته و ھمواره قيمت یک کاn با موارد مشابه که از طریق سایر فروشندگان ارا

ارتباط با مشتری را ارائه می نماید. پست) ارتباطات با مشتری : تجارت الکترونيکی مجموعه ای متنوع از روش ھای موجود جھت برقراری ٣

ین زمينه می باشند. مشتری ھمواره می بایستالکترونيکی ، پایگاه ھای دانش ، تاnرھای مباحثه ، اتاق ھای گفتگو و ... نمونه ھائی در ا

احساس نماید که در صورت بروز مشکل و یا درخواست اط�عات بيشتر ، بدون پاسخ نخواھند ماند.

 یک سایت تجارت الکترونيک نقش بسزائی) توزیع کاn : خدمات پس از فروش و امکان برگشت از فروش از جمله مواردی است که در موفقيت۴

دارد.

● قابليتھای برتر در یک سایت تجارت الکترونيکی

قيت در امر تجارت الکترونيکی گردد:در زمان ایجاد یک سایت تجارت الکترونيکی ، قابليت ھای زیر نيز می تواند عرضه و باعث موف

ـ ارسال ھدیه ( جایزه )

ـ استفاده از برنامه ھای ھمبستگی

ـ تخفيف ھای ویژه

ـ برنامه ھای خریدار تکراری

ـ فروش ادواری و فصلی

رت انجام ھر یک از موارد فوق با مشکل مواجه مینرم افزار مربوط به تجارت الکترونيکی می بایست امکانات فوق را فراھم نماید ، درغيراینصو

گردد.

● برنامه ھای ھمبستگی

انجمنی ) می باشد. ویژگی فوق توسط آمازونیکی از بخش ھای مھم در زمينه تجارت الکترونيکی توجه و استفاده از برنامه ھای ھمبستگی ( 

فروشگاه کتاب اختصاصی باشد. زمانيکه از ھر یک ازبخدمت گرفته شده است . آمازون این امکان را ارائه نموده تا ھر شخص قادر به پيکربندی یک 

 درصد قيمت کتاب ) را از١۵سيونی ( حداکثر کتابفروشی ھای فوق ، کتابی خریداری می گردد ، فردی که دارای کتابفروشی مربوطه است ، کمي

ی دھد . مدل فوق امروزه توسط ھزاران سایت تجارتآمازون دریافت می نماید. برنامه ھمبستگی ، قابليت ھای زیادی را در اختيار آمازون قرار م
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الکترونيکی دیگر مورد توجه قرار گرفته و از آن استفاده می گردد.

) است . در این راستا بر روی سایت ، یک لينک مربوط بهCPC link)Cost Per clickیکی از گرایشات جدید در زمينه برنامه ھای ھمبستگی ،روش

بلغی پرداخت می گردد. روش فوق ، مدلی ميانهسایت دیگر قرار گرفته و زمانيکه بر روی لينک فوق کليک گردد ، توسط شرکت مربوطه به شما م

 ، شرکت تبليغBanner و برنامه ھای ھمبستگی مبتنی بر کميسيون است . در روش تبليغاتی مبتنی برBannerبين روش ھای تبليغاتی مبتنی بر

 کليک ننماید ، تبليغ کننده پول خود را از دست داده است . در روش اخذBannerکننده تمام ریسک را بر عھده می گيرد. در صورتيکه فردی بر روی

 سایت تجارت الکترونيکی ارسال ( ھدایت )کميسيون ، تمام ریسک بر عھده وب سایت است . در صورتيکه وب سایت تعداد زیادی مشتری را به

 دو طرف ریسک موجود را بصورت مشترکCPC روشولی ھيچکدام از آنھا کاnئی را خریداری ننمایند ، مبلغی به وب سایت پرداخت نخواھد شد. در

قبول می نمایند.

● پياده سازی یک سایت تجارت الکترونيک

سه روش عمده برای پياده سازی یک سایت تجارت الکترونيک وجود دارد :

 ▪Enterprise Computing ورزیده بمنظور ایجاد وب . در روش فوق شرکت و یا موسسه مربوط اقدام به تھيه سخت افزار ، نرم افزار و کارشناسان

ی نمایند. انتخاب روش فوق مشروط به وجودسایت تجارت الکترونيکی خود می نماید. آمازون و سایر شرکت ھای بزرگ از روش فوق استفاده م

عوامل زیر است :

- شرکت مربوطه دارای ترافيک بسيار باnئی است ( چندین ميليون در ھر ماه )

ت ( مخصوصا" اگر کاتولوگ ھا بسرعت تغيير- شرکت مربوطه دارای یک بانک اط�عاتی بزرگ بوده که شامل کاتولوگ ھای مربوط به محصوnت اس

می یابند)

جداول متفاوت قيمت و ... است .- شرکت مربوطه دارای یک چرخه فروش پيچيده بوده که مستلزم استفاده از فرم ھای اختصاصی ، 

جارت الکترونيکی وجود دارد.- شرکت مربوطه دارای سایر پردازش ھای تجاری بوده و قصد ارتباط و پيوستگی آنھا با سایت ت

▪ سرویس ھای ميزبانی مجازی

ماید. بخشی از بسته نرم افزاری شامل امنيتفروشنده تجھيزات و نرم افزارھای مربوط را بعنوان یک بسته نرم افزاری اختصتاصی عرضه می ن

 از پتانسيل ھای موجود در ادامه شرکت مربوطهاست . دستيابی به بانک اط�عاتی نيز بخش دیگری از بسته نرم افزاری خواھد بود. با استفاده

یت تجارت الکترونيکی خود نماید.می تواند با بخدمت گرفتن طراحان وب و پياده کنندگان مربوطه اقدام به ایجاد و نگھداری سا

▪ تجارت الکترونيکی ساده

نمایند.سيستم شامل مجموعه ای از فرم ھایاکثر سازمانھا و شرکت ھا از روش فوق برای پياده سازی سایت تجارت الکترونيکی استفاده می 

بط را توليد می نماید.ساده بوده که توسط متقاضی تکميل می گردند. نرم افزار مربوطه در ادامه تمام صفحات وب ذیر

http://vista.ir/?view=article&id=278684

بازگشت به نقطه صفر

 ناکام مانده اندICT▪ طرح ھای بزرگ عرصه 

فناوری ھای در عرصه  مھم  اتفاق  دو  گذاشتيم،  پشت سر  که  ماھی  در 
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اط�عات و ارتباطات کشورمان روی داد که ھر دو در nیه تصميم گيری ھای

ک�ن دولتی در این حوزه بود و از این منظر دی ماه سال جاری را در تقویم ھا

متمایز کرد.

این رویدادھا از قضا ھر دو به جای آنکه یک تصميم تازه در سطح مدیریت این

فناوری ھا برای درانداختن طرحی نو و ایجاد انگيزه و نشاط باشد، تجدیدنظر

در تصميم ھای قبلی بود.

از سوی دولت در حوزه دانش و قب�  در حقيقت دو راھبرد اساسی که 

تا بود  اتخاذ شده  به عنوان تصميمات کليدی  ارتباطات  فناوری اط�عات و 

تحرک و پویایی را به این عرصه ھا تزریق نماید و پيشرفت را موجب گردد،

باطل شد و عم� ھمه چيز به نقطه آغازین بازگشت.

راھبرد افزایش تعرفه گوشی با ھدف کنترل واردات و حمایت ھدفدار و جدی

قه ای را به دنبال آورد با گذشت حدود یک ونيم سالاز توليد آن در داخل کشور که با قاطعيت بی مثال اع�م و آغاز شد و جنجال رسانه ای کم ساب

بانی گرفت و سرانجام به صورت رسمی باطل شد وعم� نتوانست خواسته اوليه طراحان را برآورد. به نظر می رسد یکی از اعضای دولت را نيز قر

شرایط رسمی و قانونی به حالت اوليه بازگشت.

بارت چندان دقيقی نيست و بيشتر از نگاهالبته بدیھی است که عبارت «بازگشت به نقطه اوليه» در تعام�ت اجتماعی، اقتصادی و سياسی ع

امعه اتخاذ می شود بی تردید در صحنه عملمدیریت و تصميم گيری است که معنا می یابد، چه، نتایج تصميماتی که در سطوح باnی مدیریت ج

ميزان چند به  تعرفه گوشی  یکبار  افزایش  مثال، عوارض  به عنوان  بر اقتصاد و اجتماع سنگينیتبعات گریز ناپذیری دارند و  برابر گاه چنان  ین 

 نقطه اوليه» بيشتر در حکم یک طنز است و تنھا نگاهمی کند(مانند بر ھم زدن نظم بازار و کسب و کار و موضوع قاچاق و ...) که گفتن «برگشتن به

زندگی شھروندان را.مدیران را منظور می کند و نه آثار و نتایج متفاوت و ریز و درشت آنھا در واقعيت جاری در 

و بسته شدن پرونده، شاید بتوان ضرورت بازنگری دردر ھر صورت با اع�م صریح رئيس جمھوری مبنی بر ناموفق بودن این راھبرد و نتيجتا بط�ن آن 

ارکان اساسی دیدگاه دولت در این عرصه را یادآوری نمود.

جاد تحول اساسی در ساختار مدیریت کشور بود.ھمزمان با این راھبرد دولت، تصميم گيری دیگری نيز از سوی رئيس جمھور اع�م شد که قصدش ای

در حوزه فناوری اط�عات و حتی دانش و فناوریاین راھبرد که در این نوشته مورد بحث ماست(یعنی موضوع ادغام شورا ھای عالی) البته صرفا 

رفت.نبود، بلکه ھمه ابعاد مدیریت ک�ن در کشور اعم از اقتصاد و اجتماع و فناوری را دربر می گ

ی نژاد بود) شوراھای متعدد و بعضا موازی بامطابق این طرح (که به نظر می رسد از اساسی ترین پيش فرض ھا و راھکارھای رئيس جمھور احمد

عم� بی خاصيت شده اند، ضمن اینکه گاه از نظرگذشت زمان و رفع الزاماتی که تشکيل آنھا را موجب شده بود اکنون از کارآیی افتاده اند و 

تشکي�تی یا شرح وظایف و نيز عملکرد نيز تصادم زیادی با ھم دارند.

 قابل توجھی را نيز جلب این پيش فرض چندان ھم دور از واقعيت نبود و با طرح در صحنه افکار عمومی توانست موافقينICTدر حوزه فعاليت ما یعنی 

کند.

، ھمتی نکرد، نتوانست در عمق ذھن تصميم گيراناما به نظر می رسد از آنجا که ھيچگاه رئيس دولت بر توجيه و تبيين آن به صورت جدی و رسمی

آنھا موثرترین  از جمله  یافت، که  مخالفان جدی ھم  به ھمين دليل  بگيرد و  از این شوراھا (شورای عالیو تصميم سازان جای  یکی   رئيس 

اط�ع رسانی) بود.

ماه ھا گفت و گو و بحث و جدال رسانه ای سرانجامالبته پارلمان کشور ھم از ابتدا روی خوشی به این دیدگاه نشان نداد و نتيجه اینکه پس از 

مجلس با تير خ�ص خود ضمن یک مصوبه دوفوریتی، آن را به بایگانی فرستاد.

یریت ھای متمایز این شوراھا را سست نماید ودر عرصه فناوری اط�عات و ارتباطات، این طرح توانست دست کم یک سال بنا به اقتضای طرح، مد

سما) و جشنواره مربوط به آن را حاصل ھمين طرحبرنامه ھای احتمالی ایشان را معطل کند. از جمله دبير شورای اط�ع رسانی ناکامی طرح خود(ت

دانست.
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ابتدایی بازگشت.با این تفاصيل، دومين تصميم بزرگ در حوزه کار و فعاليت، نيز منتفی شد و چرخ ھا به نقطه 

منبع : ایتنا

http://vista.ir/?view=article&id=99022

بدون کاP ھم می شود پول درآورد!

شاید شما ھم از آنھایی باشيد كه می خواھند كسب و كار اینترنتی و به

اصط�ح آن nین به راه بيندازند. اگر به واقع چنين است،  خواندن این مقاله

خالی از فایده نخواھد بود.

ھمه افرادی كه قصد دارند از طریق «شبكه گسترده جھانی» كسب درآمد

برای آن باید بودجه معقولی  آنھایيد می دانند كه  كنند،  كه شما ھم جزء 

برای فروش بگویيد كه «من اص� كاnیی  درنظر بگيرند. خب ممكن است 

ندارم!» ھيچ اشكالی ندارد. راه ھایی ھم ھست كه بدون فروش كاnھای

خودتان می توانيد از طریق آنھا پولدار شوید. یكی از آنھا اینست كه از زمينه

و موضوع مورد ع�قه تان استفاده كنيد، آن را در قالب یك وب سایت پرورش

رك و تيزھوش باشيد، خواھيد توانست پول درآورید،  حتی اگردھيد. با این كار ھم از كارتان لذت خواھيد برد، از خانواده تان دور نخواھيد شد و اگر زی

یا خدماتی از آنھا به موضوع وب سایت شما مرتبطكاnیی ھم برای فروش داشته باشيد، می توانيد از وب سایت ھای دیگر كمك بگيرید و از كاnھا 

نترنت جستجو می كنيد، ھنگامی كه وارد سایت مورداست استفاده كرده آنھا را نيز در صفحه خود بگنجانيد. حتما دیده اید كه وقتی دارید در ای

را  پایين می پرند كه گاھی شما  و   nبا تصویری گوناگونی روی صفحه  تبليغات  عصبی می كنند. این مسئله ھنگامی كهنظرتان می شوید، 

ن اشكال و نوشته ھای به ظاھر مزاحم می توانندمی خواھيد ایميل ھایتان را چك كنيد ھم وجود دارد. اما بھتر است عصبانی نشوید چرا كه ھمي

منبع درآمد شما باشند.

دارید. nزم نيست كه حتما یك عكاس حرفه ایھمان طور كه گفتم به موضوع مورد ع�قه تان بپردازید. مث� فرض كنيد كه شما به عكاسی ع�قه 

. پس دانش پایه خوبی دارید. ممكن است در ابتداباشيد. شما بسيار ع�قه مندید و از عكاسی لذت می برید و به طور آماتور ھم عكاسی كرده اید

ھيد كرد. اگر از ھمين اط�عات به نظر به دردنخورفكر كنيد كه این دانش غيرحرفه ای به ھيچ دردی نمی خورد اما وقتی شروع می كنيد، تعجب خوا

 یك عكس برداری خوب و زیبا را درج كنيد و مقاnتیدرست استفاده كنيد، سود خواھيد كرد. می توانيد در این سایت،  نكات و توصيه ھای كليدی در

 به وجود آورید كه كاربران مشترك شوند تا به طور منظمھم در این باره قرار دھيد. یك سيستم ارسال پيام برای بازدیدكنندگان تدوین كنيد و امكانی

 جدید، دوباره نيز به سراغتان بيایند. این مستلزم اینستایميل ھایی درباره این ھنر برایشان ارسال شود. در واقع باید كاری كنيد كه بازدیدكنندگان

. تمامی این ھا نيز به یك عنصر اساسی احتياج دارد كه بهكه محتوای سایت جالب،  بدیع و مفيد باشد و با شيوه ای نوین در اختيار كاربران قرار گيرد

انتخابی تان ع�قه اندكی دارید، ھرگز این كار راشخص شما برمی گردد و  آن «ع�قه وعشق» شما به این ھنر است. اگر فكر می كنيد كه به موضوع 

شروع نكنيد.
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كنند، نيز روش سودآوریست. مث� ھمين عكاسی.ع�وه بر این راه ھا، ھمكاری با وب سایت ھایی كه كاnھایی مرتبط با حوزه كار شما عرضه می 

ره ھای آموزشی و... بسيار ارزشمند خواھد بود. ھرفروش كاnھا و خدماتی چون دوربين ھای عكاسی، نرم افزارھا، كتاب ھا، اشتراك مج�ت ھنری، دو

ھد كرد. و البته خودش نيز كسب درآمد می كند.چه كه بتوانيد این محصوnت را بفروشيد،  سایت فروشنده اوليه، به شما كميسيونی پرداخت خوا

 دھد می  توانيد پيش بروید. روش ھای متعددی ھستندپس از چندی می توانيد ھمين سایت را ارتقا دھيد اما بدانيد كه تا حدی كه بودجه تان اجازه

رخرج را انجام دھيد، خوب فكر كنيد و ببينيد كه باكه رایگان بوده در ارتقای سایت بسيار مفيدند. قبل از این كه بخواھيد كارھای پردردسر و پ

 وقت گذاشتن و پول خرج كردن می ارزد یا نه.بودجه تان تناسب دارد یا نه و از ھمه مھمتر آیا اص� سود حاصل از این تغييرات به این ھمه

منبع : روزنامه تفاھم
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برتری مزيت ھا بر معايب

کارت ھای پرداخت خصوصيات متفاوتی دارند که باعث شده است به عنوان

یک روش مناسب و مفيد در معامله ھای آن�ین و آف�ین استفاده شوند. این

کارت ھا مانند تمام روش ھای پرداخت مزایا و معایبی دارند که با شناخت و

آگاھی می توان از آسيب ھای احتمالی ناشی از استفاده از آن ھا پرھيز کرد

و از مزایای مناسب آن ھا نيز بھره جست.

● مزایای کارت ھای پرداخت:

▪ عدم نياز به حمل پول فيزیکی

یکی از خطراتی که ھمواره خریداران و فروشندگان را در حمل پول فيزیکی

با نقد است. طبيعی است که  تھدید می کند خطر دزدی و سرقت وجه 

و منتفی می شود  نقد  وجه  پرداخت خطر سرقت  از کارت ھای  استفاده 

اد، با مشک�ت و سختی ھایی ھمراه است کهطرفين معامله در آسودگی خيال قرار می گيرند. از سویی حمل پول به شکل فيزیکی در مقدار زی

با استفاده از وجه نقد تقلبی که یکی دیگر ازاستفاده از کارت ھای پرداخت این مشکل را نيز برطرف خواھد کرد. ھمچنين امکان ک�ه برداری 

خطرھای استفاده از پول فيزیکی است در این روش منتفی می شود.

▪ رسميت جھانی

 صادر شده از سوی ایران فقط کاربرد داخلییکی از مھم ترین ویژگی ھای کارت ھای پرداخت رسميت جھانی آن است. ھر چند کارت ھای پرداخت

 در ھر جای دنيا در صورت نياز به تبدیل به واحد دیگر، می توانند استفاده شوند.Master Card و Visaدارند اما کارت ھای پرداخت بين المللی ھمچون 

 ) برعھده می گيرند. این خصوصيات در خصوصMaster card و Visaاین وظيفه را معموn موسسات گشایشگر (موسسات صادرکننده کارت مانند 

شکل می گيرد بسيار پراھميت و به عنوان یکمعام�ت آن�ین که از وب سایت ھای شرکت ھای مختلف با مليت ھا و واحدھای پولی متفاوت خرید 

 ھا و سيستم ھای متعددی درگيرند بنابراین امکانمزیت تسھيل کننده موثر در معام�ت قابل ذکر است. از آنجا که در یک پرداخت الکترونيکی طرف
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نفوذ به این سيستم ھا به  رغم احتمال بسيار کم آن ھا ھمواره وجود دارد.

▪ سرعت نقل و انتقال وجوه

) و ارسال آن برای مشتری و در نھایت ارسال وجه خرید از طرفinvoice processingدر یک فرآیند خرید به شکل فيزیکی پروسه صدور صورتحساب (

 -که بين دو شرکت انجام می شود- یک پروسه طوnنی و وقت گير است. این در حالیB٢Bخریدار برای فروشنده در خریدھای بزرگ و معام�ت 

ود. مشتری کافی است شماره کارت خود واست که در یک پرداخت به وسيله کارت ھای خرید این عمليات در کمتر از یک دقيقه انجام می ش

مشتری نيازی به سخت افزار یا نرم افزار خاصی ندارد.اط�عات مربوط به قبض را وارد کند تا عمليات معامله با سرعت انجام گيرد. در این فرآیند، 

▪ قوانين حمایتی از مصرف کنندگان

 وجود دارد. اینConsumer credit protection act عنوان در بعضی از کشورھا مانند آمریکا قوانينی در حمایت از مصرف کنندگان این گونه کارت ھا تحت

Visaرد. این تعھدھا توسط شرکت گشایشگر مانند قوانين مجموعه تعھدھای مالی دارندگان کارت را ھنگام دزدی در یک حد محدود ثابت نگه می دا

احب آن به بانک، در صورت انجام می شود. بر اساس این قوانين در صورت مفقود شدن کارت، از لحظه اع�م مفقودی توسط صMaster cardو 

تعھداتی که از حساب صاحب کارت کسر می شود حداکثر  توسط رباینده، مجموع  از کارت  توسط موسسه۵٠استفاده  مابقی   دnر است. 

گشایشگر تامين می شود که امتياز مھمی برای استفاده از این کارت ھا به شمار می رود.

● معایب کارت ھای پرداخت:

ا در حيطه وسيعی استفاده می شوند اما بایدھرچند کارت ھای پرداخت مزیت ھای با ارزشی دارند که به عنوان یک گزینه مناسب در پرداخت ھ

رای استفاده کنندگان به منظور جلوگيری از تحملتوجه داشت که نقاط ضعفی نيز در استفاده از این کارت ھا وجود دارد. توجه به این ضعف ھا ب

خسارت ھای مالی nزم است.

▪ سرقت اط�عات کارت

برخوردارند و سيستم  باnیی  امنيت  از  درون خود  در  پرداخت  اگرچه کارت ھای    SSLو بين جست وجوگرھا  را  مبادله ھا  امنيت  می تواند  نيز   

 صفر برساند. بنابراین یکی از برقرار کند اما نمی تواند خطرات سرقت اط�عات کارت ھا را که توسط ھکرھا انجام می شود بهwebسرویس ھای 

تی است.خطراتی که ھمواره دارندگان کارت ھای اعتباری را تھدید می کند خطر ھکرھا و حمله ھای امني

▪ ھزینه ھای ناشی از نقل و انتقال وجوه

ند ھزینه ای به حساب فروشنده منظور می کنند. دردر ھر نقل و انتقال مالی، بانک ھا و شرکت ھایی که خدمات کارت ھای پرداخت را انجام می دھ

 دnر٩٨ دnری در آمریکا معموn فروشنده ١٠٠ معامله مجموع این ھزینه ھا می تواند برای فروشندگان مبلغ قابل م�حظه ای باشد. برای مثال، در یک

يکی از حساب فروشنده دnر کسر شده از این معامله که به عنوان کارمزد عمليات نقل و انتقال وجه به طور الکترون٢از این پول را دریافت می کند. 

 سنت٨ (visa و موسسه صادرکننده کارت (مانند ۶٧برداشت شده است به این شکل به مجموعه ھای درگير تعلق می گيرد. بانک فروشنده حدود 

بانک خریدار  ه اضافی به عنوان کارمزد یا دnر حق الزحمه دریافت می کنند. در این فرآیند ھر چند به طور مستقيم خریدار ھيچ گونه وج٢۵/١و 

 قيمت کاnی خریدار اضافه و به شکل غيرمستقيمحق الزحمه پرداخت نمی کند اما معموnً فروشندگان کارمزد پرداختی را به شکل غيرمستقيم روی

 بزرگی از فروش خود را از دست می دھند.از خریدار دریافت می کنند. فروشندگانی که از قبول کارت ھای پرداخت خودداری کنند عم� حجم

منبع : ھفته نامه بزرگراه فناوری
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بررسی  حقوقی  تجارت  الکترونيک 

 در اینترنت  رونق  گرفت . چرا١٩٩٩ تا ١٩٩۴تجارت  الكترونيك ، ظرف  سال ھای  

، تعداد كاربران  اینترنتی  به  مرز چھل ١٩٩۵كه  در این  سال ھا مث� در سال  

تا ١٩٩٨ميليون  نفر رسيد. در سال ھای   ، موبایل ھا ھم  به  اینترنت ١٩٩٩ 

تجارت  تعریف   در   nاجما آمد.  پدید  الكترونيك   پول   و  تمبر  و  شدند  متصل  

الكترونيك  می توان  گفت أ كاربرد تكنولوژی  اط�عات  در تجارت  است . در تجارت 

توسط  ارایه  شده   افزاری   نرم افزاری  و سخت   ابزارھای   به  كمك   الكترونيك  

بازارھای  الكترونيك  در فناوری  اط�عات ، امكان  ایجاد مكانيزم ھای  تجاری  و 

با می توانند  تجاری   واسطه ھای   یا  فروشنده   یا  اینترنت ،خریدار  شبكه  

بھره وری  بيشتر، به  فعاليت ھای  تجاری  مختلف  بپردازند.متاسفانه  نه  تنھا در

ایران  بلكه  در اكثر كشورھا، فقدان  وجود قوانين  مدون  ویكپارچه  در این  مورد

امنيتی  ایجاد كرده  است . كمبود سيستم   این  صنعت   كاربران   برای   را  نبودمشك�ت  عدیده یی   نيز  و  این گونه  خرید و فروش   از  در استفاده    

ووليت ھایی  كه  بدون  ارایه  راھكار مناسب ، نمی  توان  در مقابل استانداردھای  nزم ، از دیگر معض�ت  استفاده  از این  پدیده  در دنيای  تجارت  است . مس

آنھا ایستاد، از این  قرارند:

ادگی  به  وقوع  می پيوندد.الف  مسووليت  خسارت ھای  اقتصادی  كه  از طریق  حوادؤی  ھمچون  اشتباھات  و از قلم افت

آشكار شدن  اط�عات  شخا ؤالث ، بدون  مجوز و نيز كپی رایت ب  مسووليت  دارایی  فكری  در نتيجه  طراحی  با توصيه ھای  نادرست  و خدمات  معيوب  یا 

نرم افزار.

ج  مسووليت  رسانه ھای  گروھی  از طریق  تبليغات .

قرارداد الكترونيكی 

رای  انجام  معامله  شكل  می گيرد. نظام  دادوستد و قرارداد، نياز به قرارداد، معموn بعد از برقراری  ارتباط  بين  فروشنده  و خریدار و توافق  كلی  طرفين  ب

در این  صورت ، س دارد.  تجاری ، اقتصادی ، حقوقی ، سياسی ، فقھی  و اجتماعی   نتيجه حمایت ھای   به  حداقل  خواھد رسيد كه   وءاستفاده ھا 

، یكی  از سه  فعاليت  عمده  در تجارت  الكترونيكی  محسوب آن ،افزایش  اطمينان  و امنيت  اقتصادی  و تجاری  خواھد بود. بستن  قرارداد الكترونيكی 

می شود.

انعقاد قرارداد الكترونيكی 

 قصد كند. این  تعبير كه  با تفاوتی  در قانون  مدنی ، محقق  می شود به  قصد انشا به  شرط  مقرون بودن  به  چيزی  كه  دnلت  بر١٩١عقد، به  تعبير ماده  

ست . بنابراین  ھمانگونه  كه  ممكن  است  قصد طرفين ، كتبی حقوق  سایر كشورھا نيز وجود دارد، محدودیتی  در روش  ایجاب  و قبول  به وجود نياورده  ا

زمان  و مكان  تحقق  ایجاب  و قبول ، سوالی  كه  مطرح یا شفاھی  و لفظی  یا عملی  باشد، ممكن  است  به  طریق  الكترونيك  اع�م  شود. در مورد 

رف  مقابل  ارسال  شود،زمان  و مكان  ارسال  معتبر است  یا زمان می شود این  است  كه  اگر ایجاب  و قبول  توسط  رایانه  و به  نشانی  پست  الكترونيك  ط

يل  ترافيك  زیاد، امكان  وصل  سریع  را ندارد. ع�وه  بر این  ممكن و مكان  وصول  آنھا؟ خصوصا اگر توجه  شود كه  گاه ، رایانه  مقصد خاموش  است  یا به  دل

پيام ھای  ارسال  شده  در صندوق  پستی  خود،آگاه  نباشند.است  در شرایطی  كه  فع� از لحاظ  فنی  حاكم  است ، خریدار یا فروشنده ، مدتی  از وجود 

ن  ارایه  داد؟ آنچه  در عرف  و مقررات  تجاری ، اعم  از داخلی  وحال  چه  مبنای  حقوقی  می توان  بر ترجيح  زمان  و مكان  وصول ، بر ارسال  یا برعكس  آ

 یا فاكس  انجام  شود، لحظه  و محل  وصول ، م�ك  و معتبربين المللی  وجود دارد، آن  است  كه  اگر قبول  خریدار توسط  وسایلی  نظير تلفن ، تلكس 

 فيه  كه  پست  الكترونيك  است ،كدام  مبنا را باید ترجيح  داد؟است  و ھرگاه  پست ، واسطه  ارسال  باشد، زمان  و مكان  ارسال  اعتبار دارد. در ما نحن 

ت  معمولی ). بنابراین  علی رغم  شباھت  ظاھری  ودر پست  الكترونيك ، ھيچ  شخا حقيقی  واسطه  پيام  نيست  (مثل  متصدی  حمل  ونقل  در پس

 اساس ، پست  الكترونيك ، در ردیف  سایر وسایل  یاد شده  نظيراسمی  بين  آن  و پست  معمولی ، نمی توان  احكام  مشابھی  برای  آنھا قایل  شد. بر این 
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 یونسيترال  در تجارت  الكترونيك ،١٩٩۶د. قانون  نمونه  تلكس  و فاكس  قرار می گيرد و زمان  و مكان  وصول ، م�ك  تحقق  ایجاب  و قبول  خواھد بو

ف  بين  طرفين  می شود:تمھيداتی  در زمينه  زمان  وصول  پيام  به  مرسل اليه ، اندیشيده  كه  موجب  كاھش  اخت�

ده  باشد، پيام ھا از زمان  ورود به  ھمان  سامانه ، وصول  شده الف ) اگر مرسل اليه ، سامانه اط�ع رسانی  خاصی  را معين  و به  ارسال  كننده  اع�م  كر

د بود.محسوب  می شود وگرنه  كه  پيام  توسط  مرسل اليه  بازیافت  شود، م�ك ، زمان  وصول  خواھ

اط�ع رسانی  متعلق  به وی ، زمان  وصول  است .ب ) اگر مرسل  اليه ،ھيچ  سامانه یی  را معين  نكرده  باشد، زمان  ورود به  ھر سامانه  

است  كه  نزدیكترین  ارتباط  را با معامله  موردنظر دارد، باید پيام  راج ) اگر طرفين ، بيش  از یك  محل  تجارت  داشته  باشند، سامانه یی  كه  در محلی  واقع  

سامانه یی  مورد نظر شناخته  خواھد شد. از لحاظ  وجود فرم ھادریافت  كند وگرنه  محلی  كه  مركز اصلی  تجارت  ارسال كننده  یا مرسل اليه  است ، مقر 

است  و به  ھمين  خاطر، مخصوصا در خصوص  اط�عات  موجودیا استانداردھای  خاص  نيز باید گفت  در تجارت  الكترونيك ،فرم  خاصی  پيش بينی  نشده  

�ح  ساختاری  كامل ، یك  مكانيزم  واسطه  می تواند تنظيم و سرعت  تغيير و تحوnت  تجاری ، نياز به  چاره اندیشی  جدی  است . به  نظر می رسد تا اص

  و خریدار در بازار الكترونيك  را بر عھده  بگيرد.قوانين  یا نظارت  بر اجرای  آنھا توسط  كاربرھا و خ�صه ھر نوع  ميانداری  بين  فروشنده

نظام  پرداخت  در تجارت  الكترونيك 

ی  برای  مبادnت  مالی  و معام�ت  تجاری  مطمئن  و امن  درموضوع  پرداخت  در معام�ت  از اھميت  خاصی  برخوردار است . روال ھا و پروتكل ھای  مختلف

ھرگونه  احتمال  ربوده شدن  شماره  كارت ھای  طرفين  معامله اینترنت  طراحی  شده  است  كه  با استفاده  و كاربرد مخفی سازی  و رمزگذاری ، می توان  

را به  حداقل  رساند.

زمان  پرداخت  را نيز می توان  بر اساس  یكی  از مبانی  زیر تعيين  كرد:

 زمانی  كه  بانك ، بستانكاری  ذینفع  را به  اط�ع  او می  رساند.١

 موقعی  كه  بانك  اع�ميه  بستانكار ذینفع  را به  او می  دھد.٢

 ھنگامی  كه  بانك ،حساب  ذینفع  را بستانكاری  می كند.٣

مورد سوم  را ترجيح  داده اند زیرا در واقع  ھمين  عمل  است  كه  زمانی كه  بانك  ذینفع ، دستور پرداخت  به  حساب  بستانكاری  او را دریافت  كند.برخی  ۴

انتقال  وجوه  را در سطحی  از امنيت  و اعتماد، حداقل  معادل دقيقا معادل  دریافت  و پرداخت  است . از آنجا كه  روش ھا مورد استفاده  در بانك  باید 

لی  باید رعایت  شود. اوn باید حداقل  ھمان  مجازات  جعل وضعيتی  كه  پول  به  صورت  اسكناس  مبادله  می  شود، انجام  گيرد،از لحاظ  حقوقی  مسائ

 ھای  مالی  به  لحاظ  سھولت  وسرعتی  كه  دارد،اسكناس  برای  موجودی ھای  جعلی  الكترونيكی  پيش بينی  شود و با اخت�س ھا و سوءاستفاده

 وعمليات  بانكی  را به  نحو موؤرتری  تحت  كنترل  خود بگيرد.شدیدتر برخورد شود.ثانيا بانك  مركزی ، یك  سيستم  دقيق  نظارت  الكترونيكی  برقرار كند

ود دارند كه  بر روی  طرح  دnر اینترنتی  كار می كنند. در این ع�وه  بر روش  ایمن سازی  مبادnت  از طریق  كارت ھا اعتباری ، شركت ھای  متعددی  نيز وج

  بانكی )نيست  و مصرف كنندگان  به  خرید سكه  و كوپن ھای روش ، نيازی  به  اط�عات  شخصی  افراد (نظير اط�عات  مربوط  به  كارت  اعتباری  یا حساب

 می دھند.الكترونيكی می پردازند و با این  سكه ھای  رمزگذاری  شده  خاص ، خریدھای  خود را انجام 

اعتبار اسنادی 

آنچه  موجب  اعتبار قرار داد یا ھر سند دیگری  می شود، دو امر است :

الف  بقا و ؤبات  مندرجات  سند.

ب  صحت  انتساب  به  صادركننده  سند.

  دارند كه  البته  ھر قدر جنس  سند با دوام تر باشد، ارزش در این  خصوص ، تعھدات  كتبی  به  جھت  ؤابت بودن  محتویاتشان  بر تعھدات  شفاھی  برتری

چار آسيب دیدگی  نشود.بيشتری  دارد. از طرفی ، سند باید در شرایط  فيزیكی  و محيطی  مناسب  نگھداری  شود تا د

شدن  اسناد روی  آنھا توليد شده اند به  اندازه  كاغذ قابل  اعتمادم�حظات  فوق  در مورد اسناد الكترونيكی  نيز مطرح  است . ابزاری  كه  فع� برای  ذخيره  

مر زیاد ندارند، كافی  ھستند و ؤانيا به  سھولت  قابل  تكثيرنيستند اما چون  اوn برای  بيشتر اسنادی  كه  در تجارت  مبادله  می شوند و نيازی  به  ع

ارد ضروری  قابل  چاپ  بر روی  كاغذ ھستند، مشكل  جدی  در این ھستند و بنابراین  ھميشه  می توان  از آنھا چند نسخه  پشتيبان  تھيه  كرد و ؤالثا در مو

كم  حجم  است . تنھا نكته  مورد نگرانی  در این  ارتباط ، سھولت باره  ایجاد نمی كنند. امتياز اسناد مزبور، بایگانی  سھل  وساده  آنھا در محيطی  بسيار 

خه  آن  در دفتر ؤبت  اسناد كه  دارای  تجھيزات  nزم  باشد، به تغيير این  اسناد است . مث� در اسناد الكترونيك  نيز می توان  پيش بينی  كرد كه  یك  نس
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ابل  تحقق  است  و ایاب  و ذھاب  ندارد و ھزینه  و وقت  زیادی  صرف ودیعه  نھاد شده  و ؤبت  شود. این  كار به  سھولت  و از طریق  ارتباط ھای  رایانه یی  ق

ن .نمی كند. به  ھر حال  بيان  راه حل  به  عھده  حقوق  است  و اجرای  آن  بر عھده  متخصصا

استفاده  از امضای  الكترونيكی 

 تجارت  ایران  نيز این  دو راه  برای  اعتبار برات  (و به  تبع  آن  چك از دید قانونگذاران ، مھر یا امضا كردن  اسناد، وسایل  مورد تایيد آن  ھستند. در قانون 

ست  ولی  نحوه  صورت گرفتن  آن  موردنظر قانونگذاروسفته ) ضروری  شمرده  شده  است . حال  باید گفت  آنچه  مورد خواست  قانون  است  امضا ا

  به  صورت  خطوط  گرافيكی  با قلم  یا اسكن  وارد رایانه نيست . اینكه  به  صورت  قلم  خودنویس  باشد یا الكترونيكی ، فرقی  نمی كند. امضایی  كه

 ب�اشكال  باشد و البته  عرف  در صورتی  این  تلقی  را پيدامی شود را می توان  امضای  صاحب  آن  تلقی  كرد؟ به  نظر می رسد اگر عرف  آن  را بپذیرد

  نگرفته  و امضاكننده  نيز امكان  انكار آن  را پيدا نكند. در بحث خواھدكرد كه  از لحاظ  فنی  این  اعتماد را پيدا كند كه  ھيچ  تغيير شكلی  در امضا صورت

 و بلكه  طریقی  برای  احراز انتساب  سند به  شخا ھستند،ازجانشين كردن  چيز دیگری  به  جای  مھر و امضا باید گفت  چون  ھر و امضا موضوعيت  ندارند

 را حاصل  كند، جایگزین  آنھا شوند.لحاظ  حقوقی  ھيچ  اشكالی  ندارد كه  چيزھای  دیگری  كه  بتوانند حداقل  ھمان  اطمينان 

تجارت  الكترونيكی  و حق  مالكيت  معنوی 

نت  بارگذاری  كنيم  نوعی  بھره برداری  غيرمجاز است . اما مھم برخی  می  گویند اگر ھر چيزی  را كه  تحت  عنوان  قانون  مالكيت  معنوی  باشد، از اینتر

 فيلمی  كمدی  را كه  تلویزیون  ھم  پخش  كرده  است ، از روی این  است  كه  چگونه  می توان  بھره برداری  مجاز را از غير مجاز متمایز كنيم ؟ مث� اگر

اینترنت  برداریم  مالكيت  معنوی  را زیرپا گذاشته ایم ؟

 وپيكر اینترنت  پخش  می شوند كار بسيار دشواری  است نباید فراموش  كرد قانونگذاری  برای  تمامی  محصوnت  صنعت  سرگرمی  كه  در عرصه  بی  در

ا شاید كاربران  با توجه  به  اینكه  بھره برداری  غير مجاز لطمه و به  ھر حال  بازار قاچاق  فيلم  و موسيقی  ھيچ گاه  رونق  خود را از دست  نمی دھد. ام

  حقوق  مالكيت  معنوی  تن  دھند.بزرگی  به  صنعت  فناوری  اط�عات  می زند اصول  اخ�قی  را رعایت  كنند و خود، به  رعایت

اسناد تجاری 

) نيست  بلكه  كليه  اسنادی  كه  در تجارت  معمول  است  ومقصود ما در اینجا تنھا اسناد تجاری  به  معنای  خاص  (برات  و چك  وسفته  و قبض  انبار

سناد مزبور نشده  باشد و صرفا كلمه  نوشته  ذكر شده  باشد،مبادله  می شوند موردنظر است . مادام  كه  در قوانين  تصریح  به  برگه  با ورقه بودن  ا

می تواند روی  كاغذ یا سنگ  یا صفحه  رایانه  باشد و در حافظه می توان  از اسنادی  كه  توسط  رایانه  نوشته  یا طراحی  می شود، استفاده  كرد. نوشته  

ا كه  دارای  حساب  بانكی  جاری  ھستند قادر ساخت  كه  حتی آن  ذخيره  شود. بنابراین  می  توان  با طراحی  نزم افزارھای  مناسب  بانكی ، اشخاصی  ر

ا این  است  كه  ھرگز نمی تواند بدون  موجودی  یا كسری  باشد. امااز محل  كار یا منزل  خود به  وسيله  رایانه  چك  صادر كنند. فایده  مھم  اینگونه  چك ھ

 می توان  در صورت  تمھيدات  فنی ، اسناد یاد شده  را به  طریق در خصوص  برات  اعم  از داخلی  و بين المللی  و نيز سفته ، وضع  متفاوت  است  و ھمواره 

 nھه  كه  در١٩٢۴ل  در تجارت  بارنامه  است  كه  در كنوانسيون  الكترونيكی  صادر كرد و حتی  ظھرنویسی  آنھا نيز قابل  انجام  است . از اسناد دیگر معمو

اینكه  مندرجات  آن  چه  باشد، ایران  ترجمه  شده  است ، بر تعداد نسخ  بارنامه  و تقسيم  آن  به  اصلی  و رونوشت  و ١٣۴٣باب  چھارم  قانون  دریایی  

ریق  الكترونيكی  صادر شود و نسخ  رایانه یی  در اختيار فرستنده تاكيد شده  است . بنابراین  از لحاظ  قانونی  ھيچ  اشكالی  ندارد كه  اسناد مزبور به  ط

قرارگيرد و از طریق  او به  رایانه  مرسل اليه  یا بانك  خریدار، فرستاده  شود.

زمينه سازی  برای  تجارت  الكترونيك 

وشند امكان پذیر است . اما با توجه  به  اینكه  ھيچ  یك  از طرفين درحال حاضر امكان  برقرار ارتباط  و مذاكره  از طریق  پست  الكترونيك  بين  خریدار و فر

مت  را به  یكدیگر بدھند.لذا بكارگيری  گسترده  آن  غيرممكن نمی تواند علی اnصول  به  ھم  اعتماد كنند و بدون  داشتن  تضمين  كافی ، پول ، كاn و خد

مجلس  شورای  اس�می  بر روی  آن  انجام  گرفت  به  تصویب شده است .البته  در ایران  قانون  تجارت  الكترونيكی  سرانجام  پس  از اص�حاتی  كه  در 

 می  تواند منشا تاؤیرات  مھمی  در نظام  حقوقی  ما و بخصوص شورای  نگھبان  رسيد. این  قانون  از جنبه  محتوایی  دارای  نوآوری ھای  مھمی  است  كه 

زمان  ملل  متحد برای  توسعه  حقوق  تجارت ) اقتباس  شده حقوق  خصوصی  شود. این  قانون  به  دليل  آنكه  از قانون  نمونه  نستيرال  (كميسيون  سا

 ماده  را مختا٢۵آورده  است . قانون  تجارت  الكترونيكی  نزدیك  به  است ، ناخودآگاه  بسياری  از مفاھيم  شناخته  نشده  در حقوق  ما را با خود به  ارمغان  

 حق  فسخ  مختص مشتری  است . حق  فسخی  جدا از اختيارات شناسایی  حقوق  و اختيارات  مصرف كنندگان  كرده  است .نكته  قابل  توجه  در این  قانون 

 در ایران ، از لزوم  رعایت  حسن نيت  نام  برده  شده  است . ھمچنين شناخته  شده  در قانون  مدنی . از سوی  دیگر در ماه  سوم  این  قانون ، برای  اولين بار

www.takbook.com

www.takbook.com



ده  از اسرار تجاری  نيز از جمله  نوآوری ھای  قانون  جدیدتنظيم  قواعدی  جھت  تبليغ  كاnھا و حمایت  از اط�عات  محرمانه  شخصی  و ممنوعيت  استفا

است .

معصومه  ازگلی 

منبع : روزنامه اعتماد

http://vista.ir/?view=article&id=203908

بورس الکترونيک

امروزه بحث تجارت الکترونيک در صدر اولویت ھای سازمان ھای متفاوت قرار

گرفته است.

به  با کاھشECھر سازمانی که  باشد در کوتاه مدت  نداشته  توجه nزم   

لذا با احتمال حذف حيات خود روبه رو می  شود،  بلندمدت  در  سودآوری و 

 یکی از اقدامات راھبردی سازمان ھا است.ECبرنامه ریزی جھت به کارگيری 

تجارت پيش نيازھای  داشتن  نيازمند  ما  الکترونيک  بورس  راه اندازی  برای 

بایستی این امر  به  بنابراین برای دستيابی  الکترونيک در کشور ھستيم. 

زیرساخت ھای آن از طریق وزارت فناوری اط�عات و ارتباطات تامين شود.

صه وارد و از این محيط استفاده کنيم، فرصت ھایوقتی خيلی از خرید و فروش ھا در محيط الکترونيکی صورت می گيرد اگر ما نتوانيم در این عر

 سازمان بدھيم. لوازم تجارت الکترونيکی در چند بخشزیادی را از دست می دھيم. این بدان معناست که باید لوازم حلقه بزرگ تجارت الکترونيکی را

 بخشی بر می گردد به لجستيک که در اینتفکيک می شود؛ بخشی برمی گردد به زیرساخت ھا اعم از فنی، نيروی انسانی، حقوقی و قضائی و

بحث گمرک، حمل ونقل و بانکداری را می بينيم.

بانکد توسعه  بانکداری الکترونيکی دارای نقش خاصی است.در ھر حال ایجاد و  برخورداری از برخیاما در این ميان  اری الکترونيکی مستلزم 

زیرساخت ھای مناسب اقتصادی و اجتماعی است.

 نسبت به ایجاد زیرساخت ھای مناسب مخابراتی،بنابراین برای توسعه و گسترش مناسب بانکداری الکترونيکی و تجارت الکترونيکی درکشور باید

 مردم و بنگاه ھای اقتصادی با مزایای تجارتامنيت درتبادل اط�عات، تدوین قوانين و مقررات حقوقی مناسب، بسترسازی فرھنگی و آشنا کردن

 ورزید.الکترونيکی و پرداخت الکترونيکی و تسریع در شکل گيری دولت الکترونيکی به طور جدی اھتمام

 مسئله پرداخت که چرا در عصر تجارت الکترونيک، ساخت وبا بررسی موانع عدم راه اندازی بورس الکترونيک در بازار سرمایه ایران شاید بتوان به این

 درEC شناسایی موانع به کارگيری ECبرنامه ریزی راه اندازی مکان ھای فيزیکی برای انجام معام�ت صورت می گيرد.یکی از مھم ترین گام ھا در 

سازمان و ارائه راھکارھای اجرایی برای رفع آنھا است.

● بازارھای الکترونيک
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که جادوی الکترونيکی مدرن می تواند سفارشات را درایدة کامپيوتری کردن بازار و تجارت محبوبيت خاصی ميان عموم دارد، زیرااین طور تصور شده 

ام اداره کند. این پدیده زمينه ای از فناوری را دربرداردجایی که مردم در حال فریاد زدن و موج زدن و دویدن در سکوی تجاری ھستند به طور مؤثر و آر

حدود است. عملکرد سکوھای تجاری بستگیکه در دھة آخر قرن بيستم بسيار مورد استفاده و مناسب است. زمان در سکوھای تجاری بسيار م

توانند یک روز کاری معمولی به آسانی عمل کنند.به مردمی دارد که آنجا حضور پيدا می کنند و این افراد دارای بنيه ای محدود ھستند و نمی 

کل قيمت ھا می شود و این ھم سبب می شود تامی توان گفت اشتياق طبيعی افراد در این بازارھا سبب دگرگونی شدید قيمت ھا نسبت به درصد 

برای آیندهھر پيشرفت قابل توجه در ساعت ھای تجاری و تحت ساعت ھای عادی کاری متوقف شود.بازارھای ال کترونيکی تجاری پيشرفتی 

ام�ً شناخته شده است و موانع تکنولوژیکی که ازمحسوب نمی شوند. آنھا در بازارھای مختلف که در حال کارکردن ھستند موجودند. این فناوری ک

بول این واقعيت که کامپيوتری کردن تجارت امریميان برداشته شوند تعدادشان اندک است. کامپيوتری کردن کامل تجارت یک واقعيت خواھد بود.ق

 افزایش است، امری است که باید مورد آزمایش واست قریب الوقوع زیرا اوnً فناوری امروزه وجود دارد و دوماً تجارت جھانی درحال پيشرفت و

بررسی قرار گيرد.

● بورس الکترونيک در ایران

برنامه پنج ساله سوم توسعه اقتصادی، اجتماعی و فرھنگی ج.ا.ایران، م بازار سرمایه، توسعهدر جریان تدوین nیحه  بلندمدت تر توسعه  حور 

انند زمينه ساز توسعه گسترده دامنه دسترسیالکترونيک بازار است. در حقيقت شرکت ھای کارگزاری با توسعه شبکه الکترونيک معام�ت می تو

شھروندان به بازار سرمایه باشند.

منبع : روزنامه ھمشھری

http://vista.ir/?view=article&id=333564

بومی سازی داد و ستد و تجارت الکترونيک در ايران

پروژه با  ایران ھمگام  در  الکترونيک  تجارت  شروع  کرد  ادعا  بتوان  شاید 

 توسط شرکت رھنما و١٣٨١"پرداخت" بوده است که در حوالی سال ھای 

پست جمھوری اس�می ایران اجرا شد.

چه پيش از آن زمان و چه در حال متاسفانه ایران فاصله بسيار زیادی با پياده

سازی رسمی تجارت الکترونيک به صورت علمی و عملی دارد که می توان

تنھا راه نيل به سمت یک پروژه منطقی با رعایت اصول و قوانين بين المللی

را در گرو فراھم آوری زیر ساخت قابل اطمينان و اجزا مورد نياز داد و ستد

ھای الکترونيکی در کشور به دست متخصصين و متبحرین امر دانست.

تجارت الکترونيک واقعيتی مھم برای پشبرد اھداف تجاری در کشور است که

متاسفانه امروزه در پيچ و خم ھا، بروکراسی ھا و دعواھای بين سازمانی

معلق مانده است. پيچ و خم ھایی در زمانی نا مناسب و زمان از دست
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رفته، زمانی که سایر کشور ھا در فکر راھکار ھای جدید تجاری ھستند و

متاسفانه در ایران برای پيدا کردن متولی تجارت الکترونيک ھدر می رود!

راه رسيدن به یک سيستم تجارت الکترونيک در کشور چيست؟

تھيه و فراھم آوری زیر ساخت ھا چگونه می بایست صورت پذیرید؟

قوانين داد و ستد ھای الکترونيکی طبق کدام قانون می بایست در سيستم

قضایی کشور گسترش یابند؟

مواجه می شویم و متاسفانه تا امروز به محضاینھا سواnتی ھستند که در اولين قدم به سوی سيستم مطمئن تجارت الکترونيک ایران با آنھا 

ت مسئله را پاک کرده ایم.برخورد با این سواnت به جای یافتن پاسخی صحيح و دقيق از حل مسئله گریخته و یا به کل صور

ھای خرید و فروش الکترونيکی و از این قبيل دیدهھمانطور که می دانيد نام ایران به علت تحریم ھای اقتصادی در بين بانک ھای جھانی، سيستم 

نيم که دیگران ما را به چنين سيستم ھایینمی شود، پس آنچه مسلم است اگر قرار باشد برای عضویت در این سيستم ھا به اميد روزی بنشي

راه دھند اشتباھی بزرگ دچار شده ایم.

می توانيم آن قوانين را عينا ھمانگونه که درحال؛ آیا زمانی که حتی نام ایران در ليست سفارشات یک وب سایت تجارت الکترونيکی ھم نيست 

و برداری کنيم؟آمریکا،اروپا و سایر کشور ھای آسيایی در جریان است، در ایران نيز به جریان بگيریم و الگ

ازی تجارت الکترونيک با در نظر گرفتن کليه محدودیتخير! تنھا راه نيل به تجارت الکترونيک در کشور چيزی نخواھد بود به جز بومی سازی و رام س

کترونيک پایدار در ایران است که متاسفانه چه درھا،امکانات، نياز و تقاضا ھای داخل کشور. این مھم ترین مسئله برای رسيدن به یک تجارت ال

بخش تجاری و چه در بخش علمی آموزشی به کلی نادیده گرفته شده است.

الکترونيک در ایران بيندازید یقينا متوجه خواھيدبرای مثال اگر نگاھی به فعاليت ھای آموزشی چون سمينار ھای برگزار شده برای گسترش تجارت 

بيگانه با شرایط اقتصادی، سياسی و فرھنگی کام�شد که متاسفانه اکثر این سمينار ھا روخوانی از قواعد، قوانين و ضوابط الگوھای کشور ھای 

ه نمایش گذاشته شده است!متفاوتی بوده است. حال آنکه قدرت برگزار کنندگان این ھمایش ھا بيش از آن چيزی بوده که ب

ساس نياز مفرط به بانکداری الکترونيکی، مستندامروزه در ایران چرخه داد و ستد الکترونيکی به ھيچ وجه بررسی و آماده سازی نشده است. اح

گواھينامه ھای فعاليت ویژه مراکز فروش مجاز وسازی و تصویب قوانين تجارت الکترونيکی، تشکيل پليس اینترنتی بومی، مراکز تائيد و ارائه 

به شکلی ھرچقدر ساده تر اما در نھایت کاربردامضای دیجيتالی از مھمترین فاکتور ھای کمبود چرخه داد و ستد الکترونيکی ست که می بایست 

پياده سازی شود.

ایران مشخص شود تا پس از آن ھم از جایی دیگربرای مثال در مورد فاکتور پليس اینترنتی قرار نيست تا منتظر شویم تکليف تحریم ھای عليه 

پليس وارداتی برای ما بفرستند.

ط موضوع قابل پيگيری ست که لزومی ھم بهنظارت بر فعاليت ھا، تخلفات و چگونگی خرید فروش در ھر کشور به راحتی از طرف مراجع ذی رب

درخواست کمک و وابسته بودن به سایر دولت ھا و حکميت ھا در آن دیده نمی شود.

ن المللی برھانيم و بعضا مرتکب تخلفات خاص گردیم، اماالبته باید درنظر گرفت که ھرگز تاکيد بر آن نيست که خود را از قيد و شرط قوانين جاری بي

نيکی در کشور است.آنچه تاکيد می شود لزوم یک حرکت ملی در باب بومی سازی کليه فعاليت ھای داد و ستد الکترو

 ست.بومی سازی در کشور نيازمند آموزش، اط�ع رسانی، تحقيقات و بعدا ورود به مرحله پياده سازی

ياده سازی شده را شرح دھيم بھترین مثال ممکناگر قرار باشد ساده بودن و در عين حال کاربردی بودن یک سيستم تجارت الکترونيکی از پيش پ

سيستم "پرداخت" است که ابتدا نيز به آن اشاره شد.

 وقف داده است. برای مثال در این سامانهسامانه پرداخت سيستمی بسيار ساده است که حتی بعضا خود را با شرایط فرھنگی داخل کشور نيز

خواه ھزینه را به مامور رسمی شرکت پست و طرفخریدار پس از ارائه سفارش خود به فروشگاه اینترنتی مد نظر و تحویل کاn در محل و آدرس دل

شگاه ھای اینترنتی متصل به سامانه پرداخت شدهقرارداد پرداخت می پردازد که ھمين امر باعث اعتماد و اطمينان ھر چه بيشتر مشریان به فرو

ز طریق اینترنت وب وب می فروختند اما ازاست. اعتمادی که اگر چه قبل از سيستم پرداخت نيز وب سایت ھایی بودند که محصوnت خود را ا

معطل شود و به درستی نداند پول خود را در اختيارآنجایی که مشتری می بایست ابتدا ھزینه را به حساب بانکی واریز کند، مدتی را در صف بانک 
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تجارت الکترونيک تا جایی رسيد که در سالچه شخص یا اشخاصی قرار می دھند ھرگز به وجود نيامده بود. استقبال از این طرح بومی سازی 

 مالی شد. سامانه پرداخت موفق به کسب رکوردی نزدیک به ده ميليارد ریال به صورت ساليانه برای گردش١٣٨۴

يست اما در جای خود درخود توجه و حمایت است.ھر چند که این رکود مالی به ھيچ وجه قابل قياس با رکورد ھای مشابه ای چون کشور آمریکا ن

خه کاربردی داد و ستد الکترونيکی درآنچه از بررسی سامانه پرداخت دستگير ما می شود سھل بودن پياده سازی یک بومی سازی شده چر

جارت الکترونيکی که نه تنھا در معقوله فروشگاهکشور است که با کمک آن می توان به سمت تجارت الکترونيکی قدرتمند و پر بازده حرکت کرد. ت

ھای اینترنتی بلکه در سایر موارد قابل اعتماد و استقبال است.

▪ سيستم بانکی روان و دقيق

▪ قوانين گمرکی،مالياتی و بانکداری الکترونيکی

▪ کد تجاری محصول و ایجاد امنيت اط�عات

▪ کپی رایت

▪ پليس اینترنتی

▪ امضای دیجيتالی

▪ تطبيق مقررات ملی با مقررات متحدالشکل بين المللی

▪ ھمکاری دانشگاھھا،مراکز تحقيقاتی و سازمانھای مختلف

▪ پذیرش اسناد الکترونيکی توسط قوه قضایيه

▪ تأمين، صدور و بکارگيری کارت ھای پرداخت الکترونيک

مرکز در امر پياده سازی آنھا برای نيل به تجارتو ایجاد بستر مخابراتی مناسب تماما از جمله مواردی ھستند که می بایست به صورت دقيق و مت

الکترونيک بومی شده ت�ش نمود.

منبع : پایگاه اط�ع رسانی تخصصی فن آوری اط�عات

http://vista.ir/?view=article&id=272951

به ده دليل قانع کننده، وب سايت بايد در استراتژی بازاريابی گنجانده شود

بازاریابی راھکار  از  استفاده  به  نياز شرکتھا  کننده  توجيه  دليل  مھمترین 

الکترونيکی، تغييراتی است که در نحوه جستجوی اط�عات توسط مشتریان

صورت گرفته است.

ممکن است در نگاه اول حيرتانگيز به نظر برسد ولی بسياری از شرکتھا، چه

کوچک و چه بزرگ، باید به فکر توسعه یک راھکار منطقی در زمينه بازاریابی

 تا کنون صنعت بازاریابی١٩٩۴الکترونيکی باشند. با توجه به این که از سال 

به شکل موثری از اینترنت بھره گرفته است، ميتوان این طور نتيجه گرفت که
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سازمانھایی که در فعاليت بازاریابی خود راھکاری برای استفاده از اینترنت

برای استفاده از ا تاکنون ھيچ ت�شدرنظر نگرفتھاند اشتباه بزرگی را مرتکب ميشوند. در این مقاله ده دليل  ین فناوری، به سازمانھایی که 

ھدفمندی در زمينه بازاریابی الکترونيکی نکردھاند، ارایه می شود:

) مکانی برای جستجوی اط�عات١

کی، تغييراتی است که در نحوه جستجوی اط�عات توسطاحتماn مھمترین دليل توجيه کنندھی نياز شرکتھا به استفاده از راھکار بازاریابی الکتروني

 به مراکز خرید، مشورت با نمایندگان فروش،مشتریان صورت گرفته است. با آن که ھنوز ھم برخی مشتریان برای جمع آوری اط�عات با مراجعه

نيز شبکه اینترنتی را به عنوان منبع آگاھی اوليه خودجستجو در مغازھھا و صحبت با دوستان نيازھای خود را رفع ميکنند، شمار فزایندھای از آنھا 

برميگزینند.

طور خاص از موتورھای جستجو به عنواناز زمانی که سایتھای جستجو به مقصد نھایی بسياری از کاربران تبدیل شده است، مشتریان به 

رنت محلی است که مشتریان آنرا برگزیدھاند و اینپورتالھای اط�عاتی مورد نياز خود استفاده ميکنند. بخش بازاریابی باید تشخيص دھد که اینت

موضوع برای حضور و بقا بازاریاب ھا در دنيای تجارت، باید مورد توجه قرار گيرد.

) آنچه مشتری توقع دارد٢

 در چند سال آینده افراد توقع خواھند داشت کهامروزه نه تنھا اینترنت به منبعی منتخب برای جستجوی اط�عات تبدیل شده است، انتظار ميرود

 سال٢۵ند. این مطلب به خصوص در مورد مشتریان زیر مطالب مورد نظر خود درباره کاn را در آن یافته، معام�ت خود را از طریق اینترنت انجام دھ

ز اینترنت، پرورش مييابند. با تسلط این نسل برصدق ميکند. در بيشتر کشورھا تقریبا تمام کودکان و نوجوانان با آگاھی از نحوھی استفاده ا

ترنتی خواھند بود.معام�ت خانگی و تجاری، بدیھی است که آنھا خواھان پررنگتر بودن حضور شرکت ھا در شبکه این

) ضبط اط�عات گسترده درباره مشتری٣

فعاليت مشتری در وب ابزاری بی ھمتا است. ھرشبکه اینترنت (به عنوان یک ابزار جمع آوری اط�عات) در مقام تھيه اط�عات دربارھی چگونگی 

وعاتی که روی آن کليک کرده، جنس خریداریشده وبازدیدکننده با ورود به یک سایت، اط�عاتی درباره چگونگی ورود خود به سایت، جھتيابی، موض

شتری (مانند اط�عات ورود به سایت)، بازاریابجزیيات بيشمار دیگری از این دست به جا ميگذارد. با استفاده از روشی برای شناسایی ھویت م

 مشتری فرصتھای زیادی را برای پاسخگویی بهقادر است فعاليت مشتری را در جریان بازدیدھای مکرر پيگيری کند. شناخت رفتار و اولویتھای

ن اقدام خواھدبود.نيازھای او ایجاد ميکند و در صورت تشخيص صحيح، مشتری با وفاداری درازمدت خود پاسخگوی ای

) بازاریابی ھدفمند۴

قيه احتمال ميرود جذب توليدات آنھا بشوند. متاسفانهبھترین راه ھزینه کردن برای بازاریابھا، سرمایھگزاری مستقيم روی افرادی است که بيش از ب

مثال ميزان پولی را در نظر بگيرید که چگونه درت�ش برای نشانھگرفتن مشتریانی با بيشترین احتمال خرید چندان آسان نخواھد بود. به عنوان 

ا این حال قابليت بيھمتای شبکه اینترنت در شناساییتبليغات تلویزیونی برای افرادی ھزینه ميشود که احتماn کاnی مورد نظر را نخواھند خرید. ب

برای خرید کاnھای مذکور افزایش داده است.و ردیابی رفتار مشتری، توانایی بخش بازاریابی را در ھدفگيری افرادی با بيشترین پتانسيل 

) برانگيختن ميل افراد به خرید۵

ید، تبدیل شده است. قسمت اعظم این اتفاق رااینترنت، خواه خوشایند مشتری باشد و خواه نباشد، به بھترین عرصه برای تحریک افراد به خر

) به وبسایت ھا اجازه ميدھد پيشنھادات خود را١ميتوان به بھرھگيری بخش بازاریابی از پيشرفتھای حاصل در حوزه فناوری مرتبط دانست که 

) فرایند معام�ت برخط را بھبود ميبخشد.٢براساس رفتار برخط مشتری تنظيم کنند و 

که در آن مصرف کارتھای اعتباری بيش از اندازه رایجاما این نوع خریدھا ھمچنين از روش "حاn بخرید، بعد پرداخت کنيد" ، رویکرد رایج جامعھای 

ان در قروض خود غوطه ور خواھند بود، نياز بهشده است، بھره ميگيرد. حال چگونگی تاثير این مطلب در طول زمان و در حالی که بيشتر مشتری

مراقبت داشته، ميتواند بر فعاليت برخط بخش بازاریابی موثر باشد.

) ارایه توليدات و خدمات سفارشی۶

 کردن نيازھای اشخاص ميتوانند مشتریان دایمی خود راشرکتھا به خوبی به این نکته واقفند که با طراحی توليدات و ارایه خدمات به منظور برآورده

 سازی در سطح عمده سوق داده است. بهافزایش دھند. این موضوع بسياری از بخشھای بازاریابی آن�ین را به انجام راھکارھای سفارشی
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د.اینترتيب که آنھا به مشتری گزینه ھای آن�ینی را برای طراحی توليدات و خدمات ارایه ميکنن

حقق حق انتخاب در امر خرید تبدیل می کند.ماھيت تعاملی شبکه اینترنت روش "به ميل خودتان بسازید" را به گزینه ای تسھيل کننده در ت

یشان را توزیع خواھد کرد، در دراز مدت بهمشتریان مختار به انتخاب، وقتی احساس کنند شرکت طرف معاملھی آنھا دقيقا کاnی مورد نظر ا

مشتریان وفادار شرکت تبدیل خواھند شد.

) به دام انداختن فوری مشتریان در زمان حراج و تخفيف٧

ند. چرا که در این شيوه مشتری ب�فاصله بعد ازھيچ شيوه ارتباطی با اینترنت در روند تاثير تبليغات به واکنش بيدرنگ مشتری برابری نمی ک

یق برنامه ھای تلویزیونی صورت ميگرفت.تبليغات شروع به خرید ميکند. پيش از اینترنت، ثمربخشترین روش "فراخوان برای خرید" از طر

ش دھند. با این حال، تغيير مشتری از حالت منفعلاین برنامھھا بينندگان را تشویق ميکردند با شماره تلفنھای رایگان تماس حاصل کنند و سفار

تن افراد به کليک روی تبليغات اینترنتی، ساده(تماشاگر تلویزیون) به وضعيت فعال (برداشتن گوشی تلفن و برقراری تماس)، به اندازه واداش

نيست.

) القا مفھوم "تامينکننده" تمام عيار در ذھن مشتری٨

د. برخ�ف تامينکنندگان تجارت سنتی که غالبا براینترنت به سادگی توزیعکنندگان و خرده فروشان را به تامين کنندگانی ھمھجانبه تبدیل ميکن

م، سایتھای تجارت الکترونيکی این تصور را ایجادمبنای ليست موجودی در انبار یا خدماتی که در محل ارایه ميدھند راجع به آنھا قضاوت ميکني

ته باشيد که می توان این فعاليت را با قرار دادنميکنند که حجم زیادی کاnی موجود در انبار و خدمات گسترده و متنوعی دارند. باید توجه داش

اط�عات مربوط به کاnھا و خدمات در وب سایت تکميل کرد.

راردادھای حمل و نقل و توافقھای خدماتی، ھمراه کنيد.در عين حال ميتوانيد در پشت پرده این فعاليت را با برخی تامينکنندگان بيرونی، بر اساس ق

 جانبھای را ارایه ميکنند. این در حالی است کهبا چنين تمھيداتی، مشتریان احساس می کنند با تامين کنندگانی روبه رو ھستند که خدمات ھمه

درصد خاصی از این توليدات و خدمات از منابع دیگر تامين شدھاند.

) سربار کمتر، ھزینه ھای پایين تر و خدمات بھتر٩

ریت نيازھای اط�عاتی مشتری می شود. در توزیعامروزه فناوری اینترنت جایگزین روشھای پرھزینه توزیع محصوnت و ارایه خدمات و ھمچنين مدی

دی از ھزینه ھا صرفه جویی ميشود، زیرا در این روش،توليدات و ارایه خدمات به شيوه دیجيتالی( مانند موسيقی، نشر، گرافيک و غيره) مقادیر زیا

ھزینه ھای حمل و نقل از معادله ھزینه اساسا پاک شده است.

ميتوانيم شاھد چنين صرفھجویيھایی  نيز  مانند بخش خدمات مشتری  بازاریابی  دیگر  امکاندر حوزھھای  با فراھم کردن  باشيم: شرکت ھا 

) ،FAQ) و پاسخ به سواnت تکراری(Knowledge Baseدسترسی آن�ین به اط�عات مربوط به توليدات از طریق سيستم ھای مدیریت دانش (

قادرند از حجم تماسھای تلفنی مشتری بکاھند.

نظر، قبل از جلسات رو در رو، آمادگی مشتری رافروشندگان نيز ميتوانند با تشویق مشتریان بالقوه به کسب اط�عات برخط دربارھی کاnی مورد 

و اط�عات مربوط به کاnھا می شد کاھش یافته،برای خرید افزایش دھند. با این روش زمانی که پيش از این صرف توضيح اط�عات ابتدایی شرکت 

لھا، اینترنت ميتواند ع�وه بر کاھش ھزینھھایزمان بيشتری به درک و ارایه راه حل برای مشک�ت مشتری اختصاص مييابد. با توجه به این مثا

عملياتی و اجرایی، ارزش بيشتری به مشتری ھا بدھد.

) دامنه حضور خود را جھانی کنيد١٠

ات و خدمات یک شرکت فراھم ميکند. یک بازاریابشبکه اینترنت کانالی ارتباطی و توزیعی است که قابليت در دسترس بودن جھانی را برای توليد

ف بالقوه خود را در مقایسه با ميزان کنونی تا چند برابرمحلی ميتواند با داشتن یک وبسایت به بازاریابی جھانی تبدیل شود و به این ترتيب بازار ھد

افزایش دھد.

 و پرھزینه به شمار ميرفت، اکنون بارگذاری کردنبرخ�ف زمانی که تجارت الکترونيکی ھنوز باب نشده بود و بازاریابی بين المللی کاری وقتگير

ی انجام دھيد. درحالی که تاسيس یک وبسایت بهفایلھا در اینترنت برای ایجاد یک وب سایت تنھا کاری است که باید برای حضور در عرصه جھان

د باشد، به فعاليت بازاریابی زیادی نيازمند ھست)،تنھایی فروش بين المللی را تضمين نمی کند (برای این که یک سایت از نظر بين المللی کارآم

ی فراھم می کند.ولی اینترنت در مقایسه با روزھای قبل از ھمه گيرشدن آن، جھشی عظيم را به سمت تجارت جھان
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منبع : ایده پویا

http://vista.ir/?view=article&id=278033

به ده دليل مردم از شما خريد نمی کنند

نگری کنيد.دnیل زیر به شما کمک می کنند تا استراتژی بازاریابی و فروش تجارت الکترونيکی خود را باز

 بستری – یکی ازعوامل عدم موفقيت در زمينه بازاریابی زمانی حاصل می شود که سایت قادر به ایجاد١

 تواند بهامن و قابل اطمينان در ھنگام سفارش خریداران، نباشد. برای ایجاد چنين اطمينانی، سایت می

ھد گرفت. وخریداران این اطمينان را بدھد که کليه عمليات سفارش خرید از طریق سرورھای امن انجام خوا

فراد بهبرای مشتری اطمينانی ایجاد کند که کليه اط�عات از قبيل آدرس الکترونيکی و اط�عات شخصی ا

صورت کام� محفوظ، نگه داری شده و به ھيچ وجه فروخته نخواھند شد.

نباشند. یکی از عوامل عدم جذب مشت٢ باnیی برخوردار  تبليغات سایت از قابليت جذب  ریان، – چنانچه 

 به دليل عدم وجود تيترھا ویا خبرھای اصلی،پرداختن به بيان کليه جزئيات خدمات بدون ذکر قابليتھای اصلی محصوnت و خدمات است. ھمچنين

 رضایت نامه سایر مشتریان که از خدمات وسایت قادر به جذب مشتریان نخواھد بود. یکی دیگر از عوامل مھم عدم جذب مشتریان، عدم وجود

محصوnت شما استفاده کرده اند و ھمچنين نبود ضمانت برای محصوnت و خدمات می باشد.

بران به بازدید مجدد از سایت است. توجه به – یکی دیگر از عوامل عدم موفقيت درامر بازاریابی، عدم وجود سيستمی مناسب جھت ترغيب کار٣

 در دفعات اولی که از ھر سایت بازدید بهوجود چنين سيستمی به این علت حائز اھميت است که، کليه افرادی که مایل به خرید جنس ھستند

د بيشتر شود، شانس و یااحتمال خرید نيز به ميزانعمل خواھند آورد، ھرگز جنسی را خریداری نخواھند نمود. در اصل ھر چقدر تعداد دفعات بازدی

ان عضویت رایگان در خبرنامه الکترونيکی وب سایتقابل م�حظه باn خواھد رفت. موثرترین راه برای متمایل ساختن کاربران به بازدید مجدد، امک

شما است.

ت شما است. بدین معنا که چنانچه خریداران – عاملی دیگرکه در عدم موفقيت سایت نقش دارد، عدم آگاھی دادن به خریداران در مورد تجار۴

باشند، با اطمينان و اعتماد بيشتری در این راه گام براط�عات کافی در مورد طرف مقابل خود که قرار است از آنھا محصول را خریداری نمایند داشته 

اقتصادی خود، کارمندان، اط�عات تماس و غيره قرارمی دارند. در سایت خود صفحه ای با نام "درباره ما" شامل اط�عاتی از قبيل تاریخچه بنگاه 

دھيد.

ی توان به کارتھای اعتباری، چک، پول نقد و – نبود راه ھای متعدد جھت دریافت سفارش از طرف مشتریان. از انواع روش ھای پرداخت پول م۵

طریق تلفن، آدرس پست الکترونيکی، سایت،فرمھای خاص الکترونيکی دیگر اشاره نمود. شما قادرید با گذاردن راھھای گرفتن سفارشات از 
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فکس، آدرس پستی و غيره زمينه را برای خریداران مساعد سازید.

اشد. شما باید نام دامنه اختصاصی برای وب – عاملی دیگر در عدم پيشرفت امر بازاریابی، نداشتن ساختار و ظاھر حرفه ای وب سایت می ب۶

گونه ای شکل گرفته باشد که بازدیدسایت خود داشته باشيد که با تجارت شما مناسبت داشته باشد. ساختار طراحی صفحه بایستی به 

 کام� مرتبط با نوع فعاليت سایت باشد.کنندگان قادر به پيمایشی ساده و سریع در آن باشند. و ھمچنين بایستی طراحی گرافيکی صفحات

حات دیگر سایت ھدایت شوند. اگر سایت از قابليت – قبل از دادن چيزھای رایگان به مشتریان، آنھا باید تبليغات شما را ببينند و سپس به صف٧

ین محصوnت یا در زیر تبليغات سایت و یا درارائه محصوnت رایگان در جھت متمایل ساختن بازدیدکننده به سایت استفاده می کند، بایستی ا

، بازدیدکنندگان ھرگز به تبليغات برای محصوnتیصفحات دیگر سایت واقع شوند. چنانچه ليستی از محصوnت رایگان در باnی تبليغات گذارده شوند

که جھت فروش ھستند، توجه نخواھند کرد.

یدھای انجام شده توسط مشتریان و –سایت شما قادر به جذب مخاطبان ھدف شما نيست. یکی از ساده ترین راھھای موجود، بررسی خر٨

اص�ح روشھای بازاریابی و نوع تبليغات کمکبررسی علل توجه آنھا به این محصوnت می باشد. اط�عات بدست آمده در این زمينه، به شما در 

خواھند کرد.

تبليغات آن ٩ یکی از مھمترین عوامل شکست یک سایت، نداشتن سيستمی منظم جھت بررسی سایت،  و در نھایت اص�ح آن است. – 

واره وضعيت تبليغات سایت خود را کنترل و اص�حفروشندگان زیادی ھستند که ھيچگاه تبليغات طراحی شده خود را تغيير نمی دھند. شما باید ھم

کنيد تا حداکثر ميزان پاسخ از تبليلغات را بدست آورید.

شما به دليل کيفيتھای باnیی که دارند، – ھيچ اجباری را جھت خرید محصوnت خود به بازدیدکننده القاء نمی کنيد. ممکن است محصوnت ١٠

تعویق انداختن زمان خرید، محصوnت شما را فراموشموردتوجه افراد زیادی واقع شود اما ھمين افراد به محض خروج از سایت، به مرور زمان و به 

ين تخفيف بدھيد و در ضمن برای ھر تخفيف یکخواھند کرد. برای حل این مشکل، به بازدیدکنندگان یک سری محصوnت و امکانات رایگان و ھمچن

زمان پایان اعتبار در نظر بگيرید.

محمود بشاش

منبع : اخبار فن آوری اط�عات ایتنا

http://vista.ir/?view=article&id=205335

بھايابی برمبنای فعاليت در تجارت الکترونيک

www.takbook.com

www.takbook.com



ھایاین مقاله، استفاده از سيستم بھایابی برمبنای فعاليت را در شرکت

کند. استفاده از این سيستم منجر بهفعال در تجارت الکترونيک پيشنھاد می

موثرتر ھزینه اینردیابی  در  الکترونيک خواھد شد.  تجارت  در  ھای سربار 

پياده درک،  فرایند  تشریح  برای  تحليلمقاله  و  تجزیه  و  اجرا،  و  سازی 

ھای nزم برای تداوم فعاليت سيستم بھایابی برمبنای فعاليت، از یکھزینه

ی موردی درباره شرکتی فعال در زمينه تجارت الکترونيک استفادهمطالعه

باشد. نھایتاً، این مقالهشده است که از نوع تجارت بنگاه با مشتری می

مزیت کارایی راھبردبرخی  ارزیابی سودآوری، و  قبيل کنترل ھزینه،  از  ھا 

ھا نتيجه مستقيم اجرایدھد که این مزیتشرکت را مورد بررسی قرار می

سيستم بھایابی برمبنای فعاليت است.

● مقدمه

ھای کوچک و ظاھر شده است ولی بيشتر شرکتdot-maniaھایی در خصوص تجارت الکترونيک و اقتصاد نو موسوم به ، خوش بينی٢٠٠٠از سال 

اند و برخی از آنھا نيز در آستانه ورشکستگی قرار دارند. در برخی موارد، عدم موفقيت آنھاخوش آتيه فعال در تجارت الکترونيک، از تجارت بازمانده

) به عنوان منبع اصلیon-lineتوان وابستگی شدید به تبليغات برخط (بينانه باشد، برای مثال میتواند به دليل عدم وجود مدل تجاری واقعمی

ھای زیاد nزمھای برخط و ھزینهپایين حاصل از فروشدرآمد را ذکر کرد. در سایر موارد، علت عدم موفقيت آنھا وجود اخت�ف بين درآمدھای نسبتاً 

باشد.برای حفظ و تداوم عمليات تجاری روزمره می

خصوصیباشد. با وجود اینکه تجارت الکترونيک دارای مجموعه بهعده زیادی براین باور بودند که تجارت الکترونيک از اصول تاریخی تجارت، معاف می

گيرد. در واقع طرح این موضوع که؛ اقتصاد نور میاز مفروضات و اصول است، ولی ھنوز اصول مربوط به مقابله عایدات و مخارج مورد استفاده قرا

ھای فعال در اقتصادھای تجاری، کارایی سيستم بھایابی شرکتکند که راھبردھا، مدلباشد، ایجاب میھنوز تحت تاثير قوانين قدیمی تجارت می

نو مورد بررسی مجدد قرار گيرد.

ب)، این اصل زیربنایی اقتصادی را که؛ "یک سازمان باید درآمدی ثابت و نسبتاً بدون ریسک کسdot-comsھای اینترنتی (وضعيت کنونی شرکت

ھای سنتی، به منظور حفظھای فعال در اقتصاد نو ھمانند شرکتکند. شرکتتر از درآمدھا حفظ شود" را تایيد میھا در سطحی پایينکند و ھزینه

است که ھمھا باید از یک سيستم بھایابی قابل اتکا برخوردار باشند. بھایابی برمبنای فعاليت سيستمی ی کافی بين درآمدھا و ھزینهحاشيه

، سيستم بھایابی برمبنای فعاليت١٩٨٠ھای سنتی موفق بوده است. حدوداً در دھه ھا در شرکتاکنون، در تحت کنترل نگه داشتن ھزینه

شد. در طول این دوره زمانی، اکثرھای توليدی به کار گرفته میھای بھایابی ناکارآمد و خارج از رده در شرکتعنوان جایگزینی برای سيستمبه

یا ھزینه نامناسب سربار  نتيجه رسيدند که غالباً ردیابی  این  به  آنھا را بهمدیران  نامناسب رھنمونھای غيرمستقيم،  اتخاذ تصميمات  سوی 

مرکز شوند کهھای واقعی محصول، باعث شده بود که بر روی مواردی مانند محصوnت، بازارھا، یا مشتریانی متسازد زیرا عدم آگاھی از ھزینهمی

سودآوری خوبی نداشتند.

آمد. سيستم بھایابی برمبنایھای بھایابی سنتی به دست میطور کلی مفھوم سودآوری، نتيجه غيرقابل اتکایی بود که از اجرای سيستمبه

با سيستم برای ردیابیھای بھایابی سنتی در تعيين سودآوری قابل اتکاتر است زیرا سيستم بھایابی برمبنای فعاليت فعاليت، در مقایسه 

کند.ای استفاده میچون محصوnت، فرایندھا، خدمات یا مشتریان" از روش دو مرحلهھای سربار به موضوعات ھزینه "ھمھزینه

شود. به دليل استفاده از اینھا به موضوعات ھزینه ردیابی میھا تقسيم و در مرحله دوم، ھزینه فعاليتدر مرحله اول، سربار شرکت به فعاليت

برای ردیابی ھزینهعنوان وسيلهھا بهای و استفاده از فعاليتروش دو مرحله بھایابیھا، سيستم بھایابی برمبنای فعاليت، سيستمای  ھای 

کند.سنتی را از رده خارج می

ھایھا اقدام، سياستسازد که برای کاھش ھزینهھا را قادر میاستفاده از اط�عات فراھم شده توسط سيستم بھایابی برمبنای فعاليت، شرکت

ھای بھبود و اص�ح عملکرد را شناسایی و ترکيب سودآورتری از محصول را ایجاد کنند.ھا و زمينهگذاری را بررسی، فرصتقيمت

رکت مخصوصاً زمانی است که محيط تجارتدر مجموع، خروجی سيستم بھایابی برمبنای فعاليت، مبنای خوبی برای دستيابی به راھبردھای ش
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شود. با توجه به اینکه اینشوند و یا تقاضاھای باnیی از سوی مشتریان مطرح میکند، یا رقبای جدید ظاھر میبه صورت روزمره و سریع تغيير می

رسد که سيستم بھایابی برمبنای فعاليت، ابزار مدیریتی خوبی برایھای فعال در اقتصاد نو مصداق دارد، به نظر میشرایط در خصوص شرکت

ابزار مدیریتی بسيار مناسب برای تجارتھای فعال در تجارت الکترونيک خواھد بود. به رغم اینکه سيستم بھایابی برمبنای فعاليت یک شرکت

ین مقالهھای منتشر شده وسيعی در خصوص استفاده از آن در اقتصاد نو در حال حاضر وجود ندارد. لذا ارسد، ولی گزارشنظر میالکترونيک به

سازی سيستم بھایابی برمبنای فعاليتموضوع پيادهضمن تبيين اھميت سيستم بھایابی برمبنای فعاليت و تاثير آن در دنيای تجارت الکترونيک به 

نيز پرداخته است.

● تجارت الکترونيک

 کشورھا از ميان برداشته شده و تجارت جھانیبا طرح جھانی شدن اقتصاد و گسترش روزافزون آن و پيوستن جوامع مختلف به این طرح، مرز بين

ھا بدون در نظر گرفتن مکان و زمان با امکانات پيشرفته روزشده است. در این شرایط، فضای طبيعی به فضایی مجازی تبدیل گشته و انسان

توانند معام�ت خود را انجام دھند. لذا تجارت الکترونيکی در این عصر یک ضرورت است.می

کند که از طریقطور کلی، واژه تجارت الکترونيکی اشاره به معام�ت الکترونيکی میخرید از طریق اینترنت یک نمونه تجارت الکترونيکی است. به

پردازد و کاnیی را از طریق وب یاکننده به جستجوی مغازه مجازی از طریق اینترنت میپذیرد. ابتدا، خریدار یا مصرفھای ارتباطی انجام میشبکه

گيرد. بدیھی است که به این ترتيب فرایند خرید کاn به سادگی و سرعت انجامدھد و نھایتاً آن را تحویل میپست الکترونيکی سفارش می

ھای پولیصورت نقدی، پس از تحویل جنس، واریز وجه به حساب بانکی فروشنده، سفارشپذیرد. صورتحساب نيز به طرق مختلف از جمله بهمی

تواند پرداخت شود.پستی و یا از طریق کارت اعتباری می

توان آن رابه چند گروه: تجارت بين بنگاه وباشد و میتجارت الکترونيک در واقع فرایند خرید و فروش محصوnت و خدمات بر روی شبکه اینترنت می

یا مشتری (مصرف بنگاه (B٢Cکننده  بنگاه و  (کننده و مصرف) و تجارت بين مصرفB٢B)، تجارت بين  ) تقسيم کرد که در این ميانC٢Cکننده 

بينی) نيز قابل پيشC٢A) و (B٢Aھای تجاری (اند. ھر چند در آینده فعاليت) متمرکز شدهB٢C) و (B٢Bھای تجاری عمدتاً در چارچوب (فعاليت

باشند که در ادامه به معرفی ھر یک پرداخته شده است.می

ھا، بھبود کيفيت و افزایش سرعت ساختسازان باعث کاھش ھزینهتجارت بين بنگاه و بنگاه - تعامل بين دو مجموعه توليدکنندگان خودرو و قطعه

گردد.خودرو می

ھای فروش خدمات ول زمينهکننده - تجارت الکترونيکی بين بنگاه و مشتری بسيار متداول است. در حال حاضر، ده گروه اوتجارت بين بنگاه و مصرف

پذیرند عبارتند از:کاn که از طریق اینترنت و بر این اساس انجام می

افزار،ـ سخت

ـ امور مسافرت،

ـ جھانگردی،

ـ کتاب،

ـ موسيقی،

ـ ارسال ھدیه و گل ومواد غذایی و نوشيدنی،

ـ جواھرات،

ـ کاnھای ورزشی و الکترونيکی،

که برخی از آنھا نيز در فھرست کاnھای صادراتی کشورمان قرار دارند.

● سيستم بھایابی برمبنای فعاليت

ھای پایين تبدیل شدهرای کيفيت باnتر و ھزینهدر اواخر دھه ھفتاد، کشورھای صنعتی دنيای غرب دریافتند که ژاپن به توليدکننده محصوnت دا

ھای توليدشان دھند و ناگزیر شدند که شيوهاست. این عامل باعث شد که آنھا نسبت به این تغييرات شگرف در توليد محصوnت ژاپنی واکنش ن

ھا وھا به خاطر بقای خویش در بازار تجدید نظر کردند. آنان دریافته بودند که اتکا به روشھای کنترل ھزینهخود را بھبود بخشند. در نتيجه، در روش

ھای سنتی حسابداری بازنگریتواند نيازھای صنعت امروزی را برآورده کند و ناگزیرند که در سيستمفنون سنتی حسابداری صنعتی دیگر نمی
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ھایھای جدید در زمينه حسابداری مدیریت و از طرف دیگر، باعث ایجاد تحول در ارائه روشکنند. این نياز مبرم از یک طرف رشد و توسعه دیدگاه

نوین محاسبه بھای تمام شده گردید.

گيری اساساً بر واکنشھا تاکيد داشته باشند. با توجه اینکه فرآیند تصميمبينیھای بھایابی جدید باید بيش از گذشته بر برآوردھا و پيشسيستم

نارسائیسریع استوار است، این موضوع با زمان دسترسی به اط�عات واقعی در سيستم ھا و افزایش رقابتھای سنتی منافات دارد. این 

ھا اھميت زیادی بخشيده است، منجر به پيدایش شيوه جدیدی برای بھایابیجھانی، که به امر دسترسی اط�عات سریع و به موقع ھزینه

ھای بھایابی سنتی به دليل استفاده از مبناھای متفاوت، به راحتیموسوم به بھایابی برمبنای فعاليت شد. این سيستم، در مقایسه با سيستم

باشد.ھای نوین در محاسبه بھای تمام شده محصوnت و خدمات میقادر به محاسبه و سنجش تاثير روش

ھای توليدی پيچيده و غيرمعمول نيز کاربرد دارد. در این موارد اینھای سنتی بھایابی، سيستم بھایابی برمبنای فعاليت در سيستمبرخ�ف روش

گيرد. اینھای محصول در نظر میھای مربوط به پيچيدگی و تنوع محصوnت را در ساختار ھزینهسيستم دو نوع ھزینه متغير جدید یعنی ھزینه

ھای امروزیطوری که سازمانکنندگان این سيستم و کاربردھای گوناگون آن افزوده شود. بهھای برتر باعث شده است روز به روز براستفادهویژگی

ھای آن را به عنوان یک مزیت برتر برای سازمان خود تلقییابی به این سيستم و استفاده از تواناییھای در سطح جھانی دستخصوصاً سازمان

کنند.می

سازی بھایابی برمبنای فعاليت● روش پياده

سازی آنکار رفته برای پيادهھای فعال در تجارت الکترونيک شباھت زیادی به روش بهسازی سيستم بھایابی برمبنای فعاليت در شرکتروش پياده

 مرحله اصلی اجرا شود:۶تواند در ھای کوچک توليدی دارد. این کار میدر شرکت

▪ قدم اول) مشخص کردن ھدف و ملزومات سيستم

گذاری، یا تعيينھای قيمتھا، یا ایجاد سياستتواند با ھدف کنترل ھزینهدر وھله اول، مدیریت باید در خصوص ھدف اصلی سيستم بھایابی می

گيری کند که از سيستم بھایابیتصميمھا مورد استفاده قرارگيرد. در ھرحال، مدیریت باید در مورد ميزان صحت و قابليت اطمينانی ميزان موجودی

باشد.آوری اط�عات میھای باnی جمع ھزینهخود انتظار دارد، انتظار سطح باnیی از صحت و قابليت اطمينان، نيازمند ت�ش و کوشش زیاد و

ھای اصلی▪ قدم دوم) تعيين فعاليت

ھا شامل طراحی وھایی از این فعاليتگردند. نمونهشوند)، تعيين میھای سربار میھای اصلی (که منجر به ھزینهدر طی این مرحله، فعاليت

ھای اصلی (کهباشد. برخی فعاليتل محصول مینگھداری سایت اینترنتی، فرایند سفارش، بازاریابی، پشتيبانی تلفنی، جابجایی محصول و ارسا

شوند.گيرد) نيز از طریق سطح صحت و قابليت اطمينان طراحی شده، تعيين میای برای ردیابی سربار مورد استفاده قرار میعنوان وسيلهبه

ھا با استفاده از ماتریس (وابستگی ھزینه - فعاليت)▪ قدم سوم) ردیابی ھزینه سربار به فعاليت

توان آنھا را با یکشود و مخارجی که نمیتوان آنھا را با یک موضوع مشخص ھزینه ارتباط داد با عنوان مستقيم شناخته میمخارجی که می

ھای سربار "که سيستم بھایابی برمبنای فعاليتشود. در طی مرحله سوم، ھزینهموضوع مشخص ھزینه ارتباط داد با عنوان سربار شناخته می

ھا و مخارج و تعيين ميزان مصرف ھزینهشود. برای برقراری یک ارتباط منظم و روشمند بين فعاليتھای اصلی ردیابی میبرآن تمرکز دارد" به فعاليت

ای در مورد استفاده از این ماتریس برای ردیابی سربار،توان از ماتریس (وابستگی ھزینه - فعاليت) استفاده کرد. (نمونهسربار برای ھر فعاليت می

توانيد به منابعھا برای ردیابی ھزینه، مییسدر قسمت مثال کاربردی شرح داده شده است) برای کسب اط�عات اضافی در مورد استفاده از ماتر

ذکر شده در منابع و ماخذ مراجعه نمائيد.

صول)▪ قدم چھارم) ردیابی سربار به موضوعات ھزینه با استفاده از ماتریس (وابستگی فعاليت - مح

مرحله چھارم، ھزینه فعاليتدر  از  به موضوعات ھزینه ردیابی میھای سربار  فعاليتھا  بين  ارتباطی سيستماتيک  برقراری  برای  ھا وشوند. 

توان از ماتریس (وابستگی فعاليت - محصول) استفاده کرد.موضوعات ھزینه و سپس تعيين ميزان (نرخ) مصرف موضوع ھزینه از ھزینه سربار، می

▪ قدم پنجم) محاسبه بھای تمام شده برای ھر یک از موضوعات ھزینه

به مرحله،  بھای تمام شده محصول، ھزینهدر این  با ھم جمعھای مستقيم و ھزینهمنظور محاسبه  از موضوعات ھزینه  ھای سربار ھر یک 

دھد که برای توليد یک موضوع ھزینه مصرف شدهشوند. بھای تمام شده محصول، برآوردی از مخارج واقعی را در یک بخش از شرکت نشان میمی

است.
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ھا در وھله اول، بھایاص�حات و بھسازیراھبردی و انجام▪ قدم ششم) استفاده از تجزیه و تحليل بھایابی برمبنای فعاليت برای اتخاذ تصميمات

گذاری، شناساییتواند برای قضاوت در خصوص اتخاذ تصميمات آگاھانه در مورد قيمتگردد که این بھای تمام شده میتمام شده محاسبه می

اندبندی مشتریان براساس مدت زمانی که مشتری شرکت بودهنمایشگر طبقه

http://vista.ir/?view=article&id=326144

بھترين استراتژی بازاريابی الکترونيکی

● بھترین استراتژی بازاریابی الکترونيکی

بر خط اکنون زمان بسيار خوبی جھت با مشتریان  ارتباط مناسب و دائم 

استفاده از بازاریابی الکترونيکی است. روش ھای قدیمی بازاریابی درحال

بر خط و نتيجه مشتریان  در  تعداد کاربران و  تحول است چرا که  تغيير و 

ھمچنين خدمات و محصوnت مرتبط با آنھا، ھر روز در حال گسترش است.

● بھترین روش ھا جھت رسيدن به این مشتریان بالقوه بر خط چيست؟

از ١ بيش  الکترونيک. ھرروز  پست  بازاریابی  پست٩٠٠)  از  نفر  ميليون   

موثرترین می کنند. ھنوز  پيام استفاده  دریافت  ارسال و  الکترونيک جھت 

روش رسيدن به تعداد انبوه مشتریان بالقوه و تقویت ارتباط با آنھا، استفاده

از پست الکترونيک است. طراحی و ارسال خبرنامه ھای الکترونيکی از مھم

ترین و شاید حياتی ترین نيازھای تجارت ھای برخط است و ابزار ھا و روش

ھای توليد و ارسال خبرنامه ھا، بسيار قدرت مند شده اند.

) وب�گ نویسی. تا قبل از پدیده وب�گ، مشتریان امکان و توفيق ارتباط٢

نزدیک با ارائه کنندگان خدمات و محصوnت را نداشته اند. وب�گ نویسی، به

ایجاد اعتماد،کمک زیادی می کند و به مشتریان اجازه می دھد با باnترین

رده ھای مدیریتی شرکت ھا، ارتباط نزدیک برقرار کنند. وب�گ نویسی به

بازاریاب ھا کمک می کند که داستان خود را در یک محيط باز و غير رسمی

یا شکایت کنند.که برای مشتریان حالت شخصی دارد، بيان کنند و بتوانند برای ارائه کننده خدمات،کف بزنند 

ات مرتبط با خودمان را پيدا کنيم. امروزه،) آر اس اس. سالھا قبل می بایست وب سایت ھای متعددی را بازدید می کردیم تا بتوانيم اط�ع٣

یافت اط�عات به طور مرتب و روزانه از طرف اینترنت برای ما ارسال می شوند. مشتریان می توانند جھت درRSSاط�عات به روز و مرتبط، از طریق 

 بهRSSر زمان و نيروی خود صرفه جویی نمایند.مرتبط با خودشان، آبونه شوند و این اط�عات را به محض به روز رسانی شدن، دریافت کنند و د

یان خود برسانند.بازاریاب ھا کمک می کند تا یک جریان دائمی از اط�عات به روز را از طریق اینترنت به مشتر

۴ (Podcasting این روش بازاریابی به استفاده انبوه برسد ولی امسال نيز رشد حوبی داشته است. ما٢٠١٠ . ھر چند که توقع می رود تا سال 

ود که از بس به آنھا نگاه می کردیم، خسته میدوست داریم به دیگران گوش دھيم و بشنویم. تا قبل از این، اینترنت مجموعه عظيمی از متن ب
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نشان و دریافت ترفندھای مفيد، گوش دھيم.شدیم. امروز می توانيم به متخصصين صنعت در موضوعات خاص و به مصاحبه ھای آنھا با ميھمانا

 در قطار، ھواپيما، و یا حتی کوھنوردی، استفادهپادکست به ما کمک می کند تا محتوای اینترنت را در خانه، محل کار و یا حتی در حال مسافرت

کنيم.

دگی و سرعت زیاد می دھد و برای تجارت ھای) نظر سنجی ھای بر خط. این خدمات به شما امکان دریافت بازخور از بازدیدکنندگان را به سا۵

 خور از مشتری و کارمندان را فراھم سازند.کوچکی که بودجه برای تحقيقات بازار ندارند مناسب است. نظر سنجی ھای بر خط می توانند باز

ھا را اجرا و از نتيجه آنھا استفاده کنيد.امروزه، ایجاد چنين نظر سنجی ھای بر خط به سھولت وجود دارد و شما می توانيد به راحتی آن

این ارتباط ھای پر سرعت به ما اجازه می) محتوای چندرسانه ای. امروزه دسترسی به اینترنت پر سرعت در اکثر مناطق فراھم شده است. ۶

 سال پيش غير ممکن بود، استفاده کنيم. یکی از فراگيرترین این۵دھند تا از محتوای چندرسانه ای حجيم که دسترسی به آنھا از طریق اینترنت تا 

سازد و آن را از طریق اینترنت به نمایش گذارد. و مانوع محتوا، ویدئوی دیجيتالی است. ھرکسی امروزه به راحتی می تواند تکه ای فيلم ویدئویی ب

یی می کنند، ترافيک بازدید کننده بسيار زیادیھم آن را دوست داریم که تماشا کنيم. اینگونه وب سایت ھائی که اقدام به پخش محتوای ویدئو

خواھند داشت.

، www.myspace.com ، www.bebo.comیتھای ) سایت ھای اجتماعی. معموn به عنوان پاتوق جوانان مورد استفاده قرار می گيرند، مانند سا٧

www.facebook.comاز داشتن ميليون ھا بازدیدکننده و عضو، بھره مند ھستند. امروزه بازاریاب ھا nبه ارزش اینگونه سایت ھا پی برده ، که معمو 

ھای اجتماعی برای مادران، کودکان، دانشجویاناند و در محدوده ھای تخصصی تر نيز، اینگونه سایت ھا در حال شکل گيری ھستند. امروزه سایت

ل ھایی جھت ھمفکری افرادی که تفکرات مشابهدانشگاه، حرفه ای ھا و بسياری از قشرھای اجتماعی دیگر وجود دارند. اینگونه سایت ھا، محف

 و ھر چيز مشترک دیگر را با سایرین به اشتراک بگذارند.دارند ایجاد می کنند تا آنھا این تفکرات، ایده ھا، منابع، تجارب، تصاویر، ویدئو، موسيقی

 مشتری که در پاتوق١٠ا درک کرده اند که قدرت ) دھان به دھان. امروزه بازاریابی دھان به دھان در حال رشد بسيار سریعی است. بازاریاب ھ٨

 از وب�گ جھت اع�م در سطح وسيع تر نيز بسيارھای خود از خدمات آنھا تعریف مثبت کنند، بسيار زیاد است و بسيار قيمتی است. حتی استفاده

آن به جلب بيشتر مشتریان فعلی خود ھستند بهموثرتر خواھد بود. بسياری از تجارت ھا در حال کم کردن بودجه تبليغات سنتی خود و اختصاص 

رای اینگونه مشتریان که راحت تر این کار را انجام دھند،این اميد که آنھا از طریق دھان به دھان، خدمات آنھا را تبليغ کنند و حتی امکاناتی نيز ب

فراھم می کنند.

ری از بازاریاب ھا و، جستجو پر کاربردترین ابزار مورد استفاده در اینترنت است. به ھمين دليل، موردتوجه بسياEmail) موتورھای جستجو. پس از ٩

توانند آن را از ميان ميليون ھا وب سایت و تجارتبنگاه ھای تبليغاتی است. وب سایت و تجارت بر خط شما زمانی موثر خواھد بود که مشتری ھا ب

د، از موتورھای جستجو استفاده می کنند. بھينه سازیمشابه، در جھان دیجيتالی، پيدا کنند. اکثر مردم جھت رسيدن به آنچه در اینترنت نياز دارن

، بتوانند وب سایت شما را پيدا کنند، برایو تنظيم وب سایت شما به گونه ای که کسانی که کلمات مرتبط با تجارت شما را جستجو می کنند

تجارت بر خط شما، حياتی است.

 که بگوئيم، این یکی یا آن یکی روش بھتر است.یک طرح بازاریابی موفق، آميزه ای از انواع روشھای فوق را به کار خواھد بست. اینطور نيست

 از طریق کانالھای مختلف اط�ع رسانی جھتبازاریاب حرفه ای برای خود استراتژی مشخصی جھت توليد محتوی به شکل ھای مختلف و توزیع آن

رساندن اط�عات به طيف گسترده ای از مخاطبان، تدوین می کند.

منبع : سایت محمود بشاش
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بھترين زمان خريد در بازار ديجيتال

بين خودمان بماند که ھيچ گاه در بازار دیجيتال، جنس نوبرانه نخرید. اگر ھم

طاقت نياوردید، بپذیرید که ظرف مدت کوتاھی یک ضرر قابل توجه خواھيد

کرد، چرا که سياست شرکت ھا کاھش فوری قيمت ھمان موجود دیجيتال

ظرف یکی دو ماه پس از عرضه اوليه است. امروز در این باره صحبت خواھم

کرد که چه زمانی برای خرید بھترین است.

▪ اصل اول در ابتدای صحبت گفته شد که ھيچ گاه جنس نوبرانه نخرید، به

بيان دیگر جنسی که تازه روانه بازار شده است و به طور معمول تفاوت قابل

تکنولوژی بزک شده و چند  ندارد، فقط کمی  قبلی  نمونه ھای  با  توجھی 

مختصر بدان افزوده شده است.

به غير از تک سلولی ھایی که در اعماق اقيانوس ھا زندگی می کنند، تمامی

 برای قطعات و دستگاه ھای مختلف دیجيتالموجوداتی که روی زمين فانی زندگی می کنند یک نيمه عمر مشخص دارند. شيوه محاسبه نيمه عمر

 nزم است محاسبه شود که اینCanon PowerShot S۵ ISقدری متفاوت است، به عنوان مثال برای محاسبه نيمه عمر دوربين نيمه حرفه ای 

شخص شود که مدل بعدی که قرار است بر مدلدوربين از چه تاریخی به طور جدی وارد بازار شده و مورد توجه قرار گرفته است. پس از آن م

) بهSX١٠) و مدل جایگزین (به عنوان مثال S۵ ISکنونی چيره شود در چه تاریخی وارد بازار خواھد شد. محاسبه زمان ميان عرضه محصول اول (

) محاسبه خواھد شد.S۵ ISعنوان نيمه عمر محصول اول (

ونه می توان گفت که بھترین زمان برای خرید دوربين▪ اصل دوم: بھترین زمان خرید اندکی پس از گذر نيمه عمر محصول اول است. در مثال باn اینگ

PowerShot S۵ IS اندکی پس از عرضه محصول بعدی یعنی PowerShot SXاست. اگر قرار باشد این اندکی را معنی کنيم، باید گفت محصول١٠ 

 ھزار تومان از قيمت اوليه کاسته می شود. چند٢٠- ٣٠دوم چند ھفته پس از عرضه در بازار دچار افت قيمتی مختصر می شود. به عنوان مثال حدود 

) که در حال آماده شدن برای تحویل جایگاه خود بهS۵ ISھفته بعد دوباره ھمين مقدار از آن کاسته می شود. در این ھنگام قيمت دوربين قبلی (

جایگزین است به شرایط ایده آلی می رسد که بھترین زمان برای خرید است.

 شوم. شکل ساده آن این گونه است که از یکرفتار ھر محصول در بازار دیجيتال از یک نمودار مشخص پيروی می کند که وارد جزئيات آن نمی

ند. بھترین زمان خرید براساس این نمودار، زمانی استحداقلی آغاز شده و اوج می گيرد و مدتی در اوج قرار دارد و با شيبی م�یم دوباره افت می ک

 کنيد، ممکن است ارزان تر بخرید اما خرید خوبیکه محصول از اوج در مسير فرود قرار گرفته و به نيمه ھای راه رسيده است. اگر اندکی تاخير

ست و اگر قدری صبر کنيد به سھولت می توانيدنخواھيد داشت چرا که آن قدر این دست و آن دست کرده اید که محصول جایگزین به اوج رسيده ا

ھمان را با قيمتی مناسب خریداری کنيد.

د داد. اما بدانيد که پول بيشتری بابت ھيچ داده اید.▪ اصل سوم: یاد بگيرید که محاسبه کنيد و اگر حوصله ندارید، بپذیرید که پول بيشتری خواھي

جواد زارعی

تنظيم برای تبيان: ناظمی

منبع : تبيان

http://vista.ir/?view=article&id=131874

www.takbook.com

www.takbook.com



بيزينس خود را آن?ين کنيد

وقتی سایتی را می بينيد و از طراحی آن خوشتان می آید، دنبال طراح آن

با توانيد  یا می  آِیند،  پایين صفحه می  در  قبيل  این  از  بگردید. اط�عاتی 

شرکت مورد نظر تماس گرفته و اط�عات کسب کنيد.

● چند نکته برای طراحی و آغاز یک سایت موفق برای کسب و کار آف�ین

شما

امروزه کارت ویزیت شما وب سایت تان می باشد. ھنگامی که مردم در مورد

مایلند به صورت آن�ین و در ھر زمانی که مایل شرکت شما می شنوند 

باشند در مورد شما بيشتر بدانند. آنھا می توانند از این طریق برای شما

emailبا ارائه محصوnت، سفارش دھند. درحقيقت،  یا در صورت  و  بزنند   

ميزان داد و ستدی که روی سایت انجام می شود، ھيچ تعجبی ندارد که

چرا بيزینس ھای کوچک به سمت تجارت اینترنتی خيز برداشته اند.تصميم

گيری برای راه اندازی یک وب سایت برای صاحبان تجارت در عرض یک دھه

از "اگر" به "وقتی" تبدیل شده است. اگرچه تعداد ویزیتورھای سایت نيز در

دیزاین با  و  پاافتاده  پيش  یافته است. وب سایت ھای  تغيير  ھمين مدت 

ضعيف دیگر قابل قبول نيستند. سایتی که برای بيزینس خود طراحی می

اندازی به راه  و  پروسه طراحی  بنابراین،  بر اعتبار آن است.  کنيد، مھری 

سایت می باید جدی گرفته شده و به آن به عنوان سرمایه گذاری جدی

نگاه شود.

د زمان کافی برای انتخاب بھترین، موثرترین و باکيفيتاگر می خواھيد در تجھيزات و وسائل نقليه و یا حتی کارمندان جدید سرمایه گذاری کنيد، بای

ولين فردی را که به اداره شما قدم بگذارد استخدامترین داشته باشيد. مطمئنا شما اولين وسيله نقليه ای را که ببينيد خریداری نمی کنيد یا ا

نمی نمایيد. ھمين دقت و توجه را ھنگام برگزیدن طراح وب داشته باشيد.

● در زیر نکاتی برای یافتن طراح وب مناسب ارائه شده اند:

ن یک آرشيتکت برای ساختن دفتر اداره جدید میبرای یافتن طراح وب مسابقه ندھيد. عجله برای چيست؟ پيدا کردن طراح وب مناسب ھمانند یافت

 کرده و رزومه ھا را مطالعه می کنيد، ارزشباشد. زمانی که در وب سایت ھای مختلف می گذرانيد، از دوستان می پرسيد، در کالج ھا جستجو

ما لطمه زده و مجددا می باید سایت را از ابتدا طراحیزیادی دارد اگر بدانيد بعدھا ھزینه زیادی باید صرف کنيد وقتی طراح وب ناواردی به سایت ش

کنيد!

ز این قبيل در پایين صفحه می آِیند، یا می توانيد باوقتی سایتی را می بينيد و از دیزاین آن خوشتان می آید، دنبال طراح آن بگردید. اط�عاتی ا

طمئنا شما را راھنمایی می کنند. اگر در حالشرکت مورد نظر تماس گرفته و اط�عات کسب کنيد. اگر آنھا از کار طراح وب خود راضی باشند م

طالعه کنيد.تصميم گيری بين چند طراح می باشيد، به دقت نمونه کار ھریک را بررسی و رزومه ھرکدام را م

ید، مواردی را که دوست دارید یا نمی پسندید معين کنيد.با خود نمونه ھمراه داشته باشيد. در وب بگردید و قبل از آنکه به دفتر طراح وب قدم بگذار

وn خ�ق ھستند اما اگر به آنھا در سایت خود نظری دارید با وی در ميان گذارید حتی اگر نظر شما ناشيانه باشد. طراحان وب اصUIاگر در مورد 
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مورد طرح سایت نکاتی ارائه ندھيد، خودشان آن را بدون ورودی از جانب شما خلق می کنند.

 ھا و ارتباطاتemailمام یادداشت ھا را حفظ کرده و یادداشت بردارید. قبل از امضای قرارداد با طراح سایت از صحبت ھا یادداشت برداری کنيد. ت

ه شوند و... به کار می روند. با مرور اینھا شما می توانيدمکاتبه ای را نگھداری کنيد. اینھا در ھنگام بررسی کار و اینکه چه مواردی قرار بوده اضاف

روند کار را در کنترل داشته باشيد.

رکت ھای طراحی وب تنھا انتخاب شما برای راهآیا باید از یک شرکت طراحی وب استفاده کنم یا یک برنامه نویس مستقل را استخدام نمایم؟ ش

 سایت طراحی کنند. بسياری از این برنامه نویساناندازی وب سایت نيست. برنامه نویسان زیادی ھستند که می توانند برای شما و با ھزینه کمتر

پيش از این با شرکت ھای طراحی وب کار می کرده است.

ما دریافت می کنند اما بسياری از تجربيات و مھارتالبته این کار محاسن و معایب خود را نيز دارد. درسته که برنامه نویسان ھزینه کمتری از ش

ند تا با مشتری صحبت کرده و نيازھای وی راھای یک طراح وب را ندارند. بسياری از شرکت ھای طراحی وب برنامه نویسان را استخدام می کن

راح وب استفاده کنيد. البته بھتر است برنامه نویس رابررسی کنند.اگر مایل بودید از برنامه نویسان استفاده کنيد مجددا از ھمان پروسه انتخاب ط

کسی به شما معرفی کند که به وی اعتماد دارید.

نھا ھستيد. ممکن است تغييرات مورد نظرتان را بيانویرایش و تغييرات. زمانی که با یک شرکت طراحی قرارداد می بندید متاثر از برنامه زمانی آ

دارید اما زمانی بيش از انتظار شما طول می کشد تا آنھا اعمال شوند.

ل کنيد. این تکنولوژی ممکن است کمی گران باشدبرخی شرکت ھا ابزار مدیریتی برای سایت دارند و شما می توانيد تغييرات ساده رزا خود اعما

اما ارزش دارد زیرا شما کنترل سایت خود را در دست دارید.

 سایت و طراحی سایت دو پروسه جدا از ھم در ابتدای راه اندازی یک سایت می باشند. ازlook & feelبدانيد برای چه چيز پول می دھيد. تعيين 

واھيد سيستم خبرنامه الکترونيکی داشته باشيد، آیا بایدمفاد قرارداد و ھرآنچه که قرار است بابت آن پول اضافه بپردازید کام� مطلع باشيد. اگر بخ

با کارت اعتباری برروی سایت ھزینه ای برای شما خواھدپول بيشتری بپردازید؟ آیا بابت ھر تراکنش باید پولی پرداخت نمایيد؟ آیا پذیرفتن پرداخت 

داشت؟ اینھا سواnتی ھستند که شما باید در ھنگام تعيين قيمت و خروجی ھای کار بپرسيد.

 را انجام دھيد و برنامه نویسان خودتان آن را در سایت بگنجانند. "تجارتMerchant Accountممکن است مجبور شوید خودتان مباحث مربوط به 

 بانک شما راMerchant Account استفاده کند. Merchant Accountاینترنتی" یعنی وب سایت امکان پرداخت با کارت اعتباری داشته و این یعنی از 

 زیادی موجودندMerchant Accountکنندگان به سایت شما و به شرکت کارت اعتباری شما و در نھایت به مشتریان شما متصل می کند. تامين 

 مبلغی بپردازید. شما باید یک قرارداد طوnنی مدت باشما باید یکی را برگزیده، ماھانه مبلغی برای نگھداری این حساب پرداخته و بابت ھر تراکنش

بپردازید! ببندید. پرداخت آن�ین آخرین چيزی است که شما باید قبل از تبليغات برای سایت تان به آن Merchant Accountبانک خود و تامين کننده 

سایت دلخواه شما زمان nزم است. ھر روزی کهصبور، اما دقيق باشيد! طراحی یک وب سایت حرفه ای پروژه یک شبه ای نمی باشد. برای ایجاد 

ب بازدیدکننده، یا فروش آن�ین باز می دارد. صبورشما و طراح برروی دیزاین سایت سپری می کنيد، روزی است که شما را از تبليغ برای سایت، جل

باشيد اما ھمواره زمان بندی را مدنظر داشته باشيد.

 می باید "سياست سایت" را تعيين کنيد و برایھمچنين پيشنھاد می کنم که یک وکيل متخصص در امور تجارت اینترنتی استخدام کنيد. زیرا شما

مشک�ت قانونی که ممکن است پيش بيایند نياز به مشاوره حقوقی دارید.

وب سایت خود را یک ویترین در نظر بگيرید. اگر شما یک خرده فروش در مغازه بودید،

 ـ یک طرف قرارداد مناسب می یافتيد؛١

 برای وب سایت خود نيز این دو مورد را در نظر ـ تعيين می کردید بيزینس شما به چه صورت در معرض دید قرار گيرد و شامل چه مواردی باشد؛٢

بگيرید.

اول قرار دھيد زیرا بدون آن تجارت اینترنت عم� معنا وایجاد وب سایت برای تجارت اینترنتی پروژه ای جذاب و ارزشمند است. این کار را در اولویت 

مفھوم و جذابيتی ندارد.

منبع : ایده پویا
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پدر حراجی ھای آن Pين ای بی، پی ير اميديار

، در سال ebayشرکت  پيریار  با ٢٠٠۶  به عنوان۵   ، درآمد  ميليارد دnر   

چھارصد و پنجاه و ھشتمين شرکت برتر آمریکا شناخته می شود که ھمه

موفقيتش در قرن بيست و یکم به دست آمده است.

ایرانی خوش فکر برای بسياری ازما خالی از خواندن مسير موفقيت این 

لطف نخواھد بود .

) پير  مانند دیگرOmidyar) و فاميلش اميدیار Pierreنامش  بود. او ھم   (  (

 ، پورتالی را طراحی و راه اندازی کرد که ایده خ�قانه١٩٩۵بازیگران بزرگ عصر دیجيتال ، در اواسط اخرین دھه قرن بيستم مي�دی ، یعنی سپتامبر 

 ژوئن٢١ ، مشھورترین و برترین سایت حراجی آن�ین وب به شمار می رود. پير اميدیار در ebay ، اکنون به نام Pamو دیجيتالی او و ھمسرش 

 سالگی با نوشتن دومين١۴ ساله بود که با خانواده اش به مریلندآمریکا رفت و در ۶ از پدری ایرانی و مادری فرانسوی در پاریس به دنيا آمد. ١٩۶٧

پير اميدیار رئيس و موس پا به دنيای بيتھا گذاشت.  (برنامه رایانه ای برای کتابخانه مدرسه  ) اولين و معروفترین وبگاهe-bayس سایت ای بی 

 ميليون دnر سود به ھم٨ ميليون دnر حجم معام�ت و حدود ٧۵٠ ميليون عضو ١/٢ ١٩٩٨مخصوص حراج و خرید و فروش اینترنتی که تا آخر سال 

زده بود ، راه اندازی کرد.

 کارمند ميليون ھا مشتری ثبت شده .پير اميدیار ، جوان ایرانی اnصل۶٠٠٠حاn بعد از گذشت مدت کمی ، شرکت بزرگی شده است با بيش از 

يتال حاصل شده ميليارد دnر ثروت که ھمه اش از راه کسب و کار الکترونيکی و رھبری بر بازار ھای عصر دیج١٠ با ٢٠٠۶مقيم آمریکا ، در سال 

ھای نه چندان دور ، تصور این که روزی ، خلق مکانیاست ، سی و پنجمين ميلياردر جھان و نوزدھمين ميلياردر آمریکا به شمار می رود. در ان سال

شود ، آرزویی به بزرگی آرزوھای چارلز دیکنزبرای خرید و فروش اجناس دست دوم یا تا حدی نو و آفرینش یک حراجی واقعی دیجيتالی ، حتمی 

ن رویای شيرین به چنان حقيقتی مبدل شدهبود! اما آرمان ط�یی پير ، چند سال پس از ھزاره سوم ، به واقعيتی مسلم مبدل گشت اکنون آ

ون دnری بازیگران زمان ، ميليون ھا دnر قيمت دارد. آیا تاریخ بشریت این چنين زمان ھایی برای پول درآوردن ميليebay.comاست که فقط دامنه 

 حتی قبل از پيداش انق�ب ارتباطات یا موج سومھای مختلف خود ، به خاطر می آورد؟ از انق�ب کشاورزی تا گذار به دوران صنعتی شدن بشر ، و

د ، شخصی ميلياردر نشده بود. اما اکنون از سال ھایتافلر ، ھيچ گاه بدون دستيابی به دانش و ابزار فيزیکی و به خدمت گرفتن ده ھا ھزار کارمن

و نه سپاه ! نه ط� دارند و نه نفت و ارثيه خارقپایانی قرن بيستم به این سو ، تاریخ شاھد تولد ميلياردرھای جوانی است که نه ارتش دارند 

العاده ! آن ھا فقط دانش دارند و بس .

تجربه ھا و آموزه ھای ارزنده ای را به ھمراه دارند کهدر واقع ، اندیشه ھای نابی که با نوآوری و پرورش خ�قانه در محيط مجازی متولد می شوند ، 

) ، که ده ھا برنده جایزه نوبل و ھزاران پرفسور و دانشجوی نخبهMIT(www.mit.eduحتی در دانشگاه ھاروارد ھم قابل آموختن نيست ! دانشگاه 

 شرکت۴٠٠٠ پایانی قرن بيستم ، باعث تشکيل از سراسر جھان را در nبراتوارھا و مراکز آموزشی و صنعتی خود دراختيار دارد ، در دھه ھای

 ، به اندازه در ميليارد دnر درآمد داشته اند . درآمدی که از طریق حمایت ھای یک دانشگاه صورت گرفته است٢٣٠کارآفرین شده است که بيش از 

ایش یافت و اکنون در آغازھراه سوم ، این شکاف بهآمد کل کشورھای قاره آفریقا است . شکاف فقير و غنی در ھزاره دوم ، بيش از ھزاره اول افز
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) افزایش خواھد یافت. مجموعه رھيافتknowledge base economyدليل اتکای شدید کسب و کار به توليد دانش و به قولی اقتصاد دانش محور (

 ما خاطر نشان می کند که دیگر بيش ترین درآمد ،ھایی که تا این بخش از کتاب در مورد کسب و کار بازیگران صنعت دیجيتال جھان آموختيم ، به

، اقتصاد جھانی بر پایه آن حاکم بود. دنياحاصل بيش ترین نفر / ساعت کار فيزیکی و حضوری نيست . امری که حتی تا دھه شصت مي�دی نيز 

 حماسه سرای بزرگ پارسی گویان ، حکيماکنون به سمت دیجيتالی شدن کامل و گذار به پست مدرنيسم دیجيتالی ھدایت می شود. مصرع ناب

 موفقيت ھای خارق العاده بزرگان عصر دیجيتالابوالقاسم فردوسی ، که می فرماید توانا بود ھر که دانا بود ، اکنون بيش از گذشته ، مفسر

)Digital Decadeع رسانی در دنيای امروزی ، در) می باشد. شکاف دیجيتالی بين انسان ھا ، ع�وه بر تاثيرات منفی در گسترش ارتباطات و اط�

ایجاد فاصله طبقاتی در جوامع نيز موثر بوده است .

ار مبتنی بر توسعه امکانات در اقصی نقاط جھاناگر چه ، خود صنعت دیجيتال و ارتباطات ، عاملی در راستای ارتقای صلح جھانی و توسعه پاید

ه کاھش فاصله علمی و ابزاری خود با جھان اولاست ، اما اگر وضع به ھمين منوال پيش رود و کشورھای جھان سوم و در حال توسعه ، به اندیش

الش رو به رو خواھد کرد. اگر در آسيا و آفریقا ، کهنباشند ، ضعف در رفتارھای اقتصادی ، علمی و فرھنگی جھان ، کسب و کار غربی ھا را ھم با چ

 مدرن دردسترس نباشد ، مجموعا یک ميليارد جمعيتدو سوم جمعيت و منابع انرژی جھان را در اختيار دارند ، توسعه امکانات ارتباطی و اط�عاتی

د. با رشد امکانات ارتباطی و فناوری در اقصی نقاط جھان ،اروپا و آمریکا ، نمی تواند در انتظار بازارھا و فرصت ھای بی بدیل در آسيا و آفریقا باش

 ، دسترسی جھانی را برای ساکنان دھکدهICTای می طلبد تا ضریب نفو.ذ فناوری ھای مدرن بيش از گذشته ارتقا یابد تا فراگيری توان مندی ھ

وع ، ثروت سازی برای خ�قان عصر دیجيتال ، غير قابلجھانی ، به ارمغان آورد. نا گفته پيداست که سھم دانش و توليد علم در کارآفرینی و در مجم

 ،ebay ، شکوفا شود ، آن چيزی خواھد شد که انکار است . دانشی که در بستر توانمندی دیجيتالی ھدایت و با تلفيق مدیریت ، خ�قيت و ھنر

بھترین مثال برای تفسيرش است .

 اکنون ، ده ھا ھزار سایت خرید و فروش در اینترنت وجودپير اميدیار ، در بھترین زمان ممکن ، نسبت به راه اندازی و خلق حراج ای بی ، اقدام کرد.

 ميليون کاربر ، ساnنه از حراجی ھای این پایگاه که از نسخه ھای خطی١۵٠دارد ، اما ھيچ کدام به اندازه این پایگاه گردش مالی دراختيار ندارند. 

 ، ليسانس علوم کامپيوتر دریافتTufts ، از دانشگاه ١٩٨٨تا جواھرات و کفش را در معرض فروش قرار می دھد ، خرید می کنند. اميد یار در سال 

meg) در اقتصاد ناميده می شود. پير یار ، خانم مگ ویتمن (self – empowermentکرد و در کسب و کار اینترنتی ، به عنوان یک خود توان افزا (

Whitman به عنوان مدیرعامل شرکت ١٩٩٨) را از ebay منصوب کرد. خانم ویتمن ، فوق ليسانس MBAاز ھاروارد دارد و از ایشان به عنوان یک رھبر 

 را در چند سال اخيرebayھای باروری فعاليت ھای در کسب و کار الکترونيکی غير موازی یاد می کنند که با ایده ھای موثر و فراگيرش ، زمينه 

 ، به عنوان قائم مقام امور بازاریابی جھانی و فروش شرکت والت دیسنی فعاليت کرده است١٩٩٢ تا ١٩٨٩فراھم کرد. خانم ویتمن در سال ھای 

 ، به عنوان قدرتمندترین زن جھان د٢٠٠۵ن و به دليل عمق رفتار سازمانی اثر بخشش در دنيای کسب و کار دیجيتالی ، از سوی مجله فورچو

راقتصاد معرفی شد .

 که ھمه ميليارد دnر درآمد ، به عنوان چھارصد و پنجاه و ھشتمين شرکت برتر آمریکا شناخته می شود۵ با ٢٠٠۶ پيریار ، در سال ebayشرکت 

موفقيتش در قرن بيست و یکم به دست آمده است.

منبع : پایگاه اط�ع رسانی مدیران ایران

http://vista.ir/?view=article&id=308960

پرداخت را به انگشتان خود بسپاريد
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در صورتی که نتایج حاصل از تحقيقات جدید درباره مزایای پرداخت از طریق

Target شناسایی ژنتيکی در فروشگاه ھای زنجيره ای بزرگ مانند وال مارت، 

 طرفدار داشته باشد خرید ارزاق با فشار یک انگشت، نزدیک  تر از آنCostco  و 

است که تصور می رفت.

در صورتی که نتایج حاصل از تحقيقات جدید درباره مزایای پرداخت از طریق

Target شناسایی ژنتيکی در فروشگاه ھای زنجيره ای بزرگ مانند وال مارت، 

 طرفدار داشته باشد خرید ارزاق با فشار یک انگشت، نزدیک  تر از آنCostco  و 

است که تصور می رفت.

، نشان دادهSanford Bernstein، تحليلگر مؤسسه Emme Kozloffگزارش 

می شود، خوانده  الکترونيکی"  پول  "کيف  آنچه  که  از  استفاده  که  است 

احتمال تقلب و سرقت ھویت را کاھش می دھد، فرآیند پرداخت را سرعت

می  بخشد و مھم  تر از ھمه، ھزینه  ھای فرآیند انتقال پول برای فروشندگان را

براساس بھينه سازی خدمات، کمک می نماید.  به  پایين می آورد ودرنتيجه 

فروشگاه  ھای در  پردازش  ھزینه  ھای  بيست درصدی  کاھش  گزارش،  این 

تا چھار به افزایش سه  مانند وال مارت در چندسال آینده می  تواند  بزرگی 

 منجرشود. به نوشته کوزلوف٢٠٠٩درصدی درآمد برای ھر سھم تا سال 

 نسبت به این برنامه  نظر مثبت دارند. (اما ھر دو شرکت این اظھار نظر را رد می  کنند).Costco  و Wal-Mart فروشگاه  ھای 

 به  کار می  رود، تنھاPiggly Wiggly  و Albertsons ، Cup Foodsسيستم  ھای شناسایی ژنتيکی که ھم اکنون در سوپرمارکت  ھای زنجيره  ای مانند 

ی ھا می  توان به سيستم خودپرداز که به طور گسترده  اییکی از فناوری ھای پرداخت است که فروشندگان آن ھا را تجربه می  کنند. از جمله این فناور

مانند Home Depot  در  تماس فيزیکی  به  نياز  بدون  به شرکت blink   مورداستفاده است، کارت  ھای  near field  و J.P Morgan Chase   متعلق 

communication.که با حرکت دادن تلفن   ھمراه در نزدیکی دستگاه کارت خوان کار می  کند، اشاره کرد 

شخصی را به ميان می  آورد و در این مورد نيز استثناییاشاره به عبارات مربوط انتقال نقدینگی از طریق فناوری  ھای ژنتيکی، موضوع دفاع از حریم 

) راBioPay در سانفرانسيسکو که به تازگی فناوری پرداخت ژنتيکی   (Pay By Touch وجود ندارد. برخی از توليدکنندگان این نوع فناوری ھا، مانند 

، اندازه  گيری ھای دقيقی از اثرBioPay رند. فناوری ارائه داده  است، بر این موضوع که تنھا ذخيره سازی تصویر اثر انگشت کافی نيست، تأکيد دا

ین ترتيب، بازسازی کامل یک اثر انگشت، غير ممکنانگشت انجام می دھد و پس از کدگذاری، آن  ھا را به ھمراه اثر انگشت ذخيره می سازد. به ا

خواھد بود.

ی مرسوم است (مگر آن  که دستگاه خواننده، قادر بهپرداخت ژنتيکی برای مشتریان دو مزیت دارد: یکی، این که تا ھفتاددرصد سریع  تر از روش ھا

، سيزده درصد از ده ميليون٢٠٠٣رال در سال شناسایی اثر انگشت نباشد). دوم آن که، امنيت بيشتر است. بنابر تحقيقات کميسيون تجارت فد

داخت ژنتيکی انتقال وجه را برای مشتریان امن  ترسرقت ساnنه در ایاnت متحده، در ضمن خرید و پرداخت انجام گرفته است. به گفته کوزلوف: "پر

می سازد."

پذیرش واقعی آن شود. ھزینه برای فروشندگان است که می  تواند باعث  برای فروشندگان از طریقاما مزایای این فناوری    ھای نقل و انتقال 

بانک  ھا دیرکرد دارد و به تخمين کو بازپرداخت   از سوی  برای مبالغ دریافت نشده، برایکارت  ھای اعتباری و بدھکار، در  زلوف، پرداخت ماليات 

، می  تواند تا بيست درصد زیان داشته باشد.Costcoفروشگاه  ھای کوچکی مانند 

یات متعددی عليه شرکت  ھای  ویزا و مسترکارت به مراجعفروشندگان از این گونه ھزینه  ھا (که ھزینه انتقال نيز ناميده می شود) تنفر دارند و شکا

قانونی تسليم کرده  اند که برخی از آن  ھا به مراحل باnتر رسيده است.

  ھای ژنتيکی، فروشندگان می  توانند مشتریان را بهپرداخت از طریق اثر انگشت، یکی از راه ھای کاھش این ھزینه  ھا است. با استفاده از سيستم

www.takbook.com

www.takbook.com



،Scott Langdocباری و بدھکار می شود، ترغيب کنند. پرداخت از حساب جاری خود که باعث پایين آوردن ھزینه  ھای انتقال، نسبت به کارت  ھای اعت

لص "انتقال" را بين چھل تا ھفتاد تخمين می  زند که استفاده از حساب جاری به  جای کارت اعتباری، می  تواند ھزینه  ھای خاAMR محقق مؤسسه 

سنت کاھش دھد. و این مقدار، پول زیادی است.

 اجرا شد، پانزده درصد از مشتریانی که معموn پرداخت خود را بهPiggly Wiggly طی یک برنامه  آزمایشی سه ماھه که در چھار فروشگاه خواروبار 

شگاه  ھا را تا پانزده درصد افزایش دادند. به اینصورت نقدی انجام نمی  دادند، به عضویت سيستم "پرداخت لمسی" درآمدند و مراجعه خود به فرو

تبادل ساnنه به مقدار  یافت. این مشتریان نه تنھا دفعات مراجعه به فروشگاه  ھا را افزایش دادند، ب٧٣۵٠ترتيب،  لکه پول خود را بار افزایش 

دوازده درصد بيش از گذشته صرف خرید خواروبار کردند.

Don Delzell مشاور مؤسسه ، Retail  Advantageناچيز است که کاھش  می  گوید: "نسبت سود فروشگاه  ھای خواروبار روی اجناس، چنان 

ھزینه  ھای انتقال برای آن  ھا، قابل توجه خواھد بود."

این بين، حریم شخصی مھم  تری نيستند و در  نيزخالی از مسائل جانبی  ن آن ھا محسوب می شود. به گفته دیویداما سيستم  ھای ژنتيکی 

، موضوع حریم شخصی "ریشه اصلی مباحثه باقی  مانده و استفاده از این فناوری ھا را کاھشNilson Reportرابرتسون، ناشر خبرنامه صنعتی 

خواند. ضمن آن که اگر به  کارگيری این سيستم ھامی  دھد." یک کارشناس دیگر، دستگاه ھای خواننده در سيستم  ھای ژنتيکی را "بد ھيبت" می  

اد.گيج کننده و وقت  گير باشد، خریداران معدودی زحمت استفاده از آن  ھا را به خود خواھند د

ا است. اما این فناوری می  تواند پس از عادتران مارگوليس، مشاور صنعتی می  گوید: "نصب این سيستم برای فروشندگان، جھشی در باور آن ھ

ا به حرکت در آورد".مشتریان به آن، به طور گسترده  ای وسعت پيدا کند و حتی ممکن است بازار کساد فروشندگان ر

ان خود را در کيوسکی که درون فروشگاه قرارنحوه پرداخت در سيستم  ھای ژنتيکی به این صورت است: برای افتتاح یک حساب، مشتریان انگشت

ه تلفن   وارد می  کنند. سپس ھنگام پرداخت،دارد، اسکن می نمایند و اط�عات مربوط به حساب جاری و کارت اعتباری خود را به ھمراه شمار

  امروز خرید کنيد، ماه بعد پرداخت کنيد!  یا حسابانگشت خود را در دستگاه خواننده قرارمی دھند و نحوه پرداخت (کارت اعتباری، کارت بدھکار،

 می شود.جاری) را انتخاب می کنند و شماره تلفن   خود را ارائه می  دھند. و پرداخت به سرعت انجام

منبع : دنيای کامپيوتر و اینترنت

http://vista.ir/?view=article&id=329994

پنج قاعده مھم در بازاريابی فروش اينترنتی

در تھيه یك آگھی برای فروش اینترنتی باید پنج قاعده كلی زیر را رعایت كرد:

) یك آگھی فروش خوب باید خوانندگان را جذب كند.١

در كوتاه ترین شكل٢ نبوده،  كاربران خسته كننده  برای  باید  آگھی  این   (

ممكن ھدف خود را بيان كند.

) پيام مورد نظر شما باید به روشنی و واضح در این آگھی مطرح شود و٣

برای مخاطب گنگ نباشد.
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) محتوای آگھی باید دارای اعتبار nزم باشد.۴

) این آگھی باید مزایای خرید اینترنتی را برای خواننده به طور كامل شرح۵

دھد.

بيایيد ھر یك از موارد یاد شده را دقيق تر بررسی كنيم:

 شما در ارایه آگھی برای بازایابی اینترنتی بایدجذب خوانندگان با مشاھده تيتر آگھی اولين اولویت در نگارش یك آگھی فروش در اینترنت است.

اید نھایت دقت را در ارایه تيترھای آگھی ھای خود بهخوانندگان را ملزم كنيد كه آگھی ھای فروش مربوط به شركت شما را بخوانند. بنابراین شما ب

كار گيرد كه خوانندگان را تشویق به خواندن آگھی ھای فروش  شما بكند.

ز كلماتی در ابتدای تيتر فروش خود استفاده كنيد كه بهبنابراین نحوه انتخاب دو یا سه كلمه اول تيتر آگھی بسيار مھم است. از این رو شما باید ا

ان در تيترھای اگھی ھای فروش استفاده كردسرعت توجه خریدار و خواننده را به سوی خود جلب كند. از جمله عبارت ھا و كلماتی كه می تو

گيز، پول ساز، غير قابل مقایسه، پرسرعت و مانند آن.شامل: رایگان، شگفت انگيز، جذاب، آسان، اسرارآميز، برای ھمه، تضمينی، یكه تاز، اعجاب ان

 با یك نگاه به سمت خود جذب كند. شما با این كار آن ھابه ھر حال به خاطر داشته باشيد كه تيتر انتخابی شما باید به گونه ای باشد كه مراجعان را

ار گيرید و آن  را بارھا و بارھا بيازمایيد.را به خواندن متن آگھی رھنمون می شوید. بنابراین در انتخاب تيتر آگھی نھایت دقت را به ك

ھداف تيتر آگھی، در كم ترین زمان، خوانندگان را بهبعد از تشویق خریداران به خواندن متن آگھی شما باید با ارایه ی سریع منظور خود و بيان ا

 ھر لحظه ارتباط خود را با خوانندگان حفظ كنيد.خواندن ادامه متن آگھی مشتاق كنيد. سعی كنيد متن آگھی را با ساده ترین حالت ممكن بيان و

ھميشه برای وقت مشتریان خود ارزش و احترام قائل شوید.

ل دھد. از بيان كلمات ثقيل و پيچيده خودداری كنيد.متن شما در آگھی باید بسيار واضح و روان باشد و به سادگی منظور خود را به خواننده انتقا

.این كار تنھا خواننده را گيج می كند و خواننده گيج ھرگز حاضر به خرید از شما نخواھد بود

ا بفھمد. از بيان كلمات بزرگ و عباراتی كه گنگ و پيچدهمتن شما در آگھی باید آن قدر روان و ساده باشد كه حتا یك كودك نيز بتواند به آسانی آن ر

است خودداری كنيد.

خواننده خسته كننده نباشد.سعی كنيد از كوتاه ترین جم�ت و پاراگراف ھا در متن آگھی استفاده كنيد تا آگھی شما برای 

اگر متن آگھی شما طوnنی باشد مطمئن باشيد كه خوانده نخواھد شد.

م كمكی به عملی شدن خواسته ی شماساده بودن متن آگھی بسيار اھميت دارد. مطمئن باشيد كه یك متن طوnنی، گيج كننده و نامفھو

 كند.نخواھد كرد. حتا ممكن است یك خواننده ی ھوشمند را از خواندن آگھی ھای بعدی شما ھم منصرف

 ميليون نفر) در خواندن یك۴٠حدود یك ھفتم مردم (نزدیك موفق ترین آگھی ھا، ساده ترین و روان ترین آن ھاست. چرا كه تنھا در ایاnت متحده آمریكا 

آگھی استخدام و یا متن یك صورت حساب با مشكل روبه رو ھستند.

ا از این ھم بدتر است.البته این آمار مربوط به كشور آمریكا است. اما جالب است بدانيد كه آمار بسياری از كشورھ

ی خواندن و صحبت كردن زیادی برخوردار نيستند. بنابراینمتاسفانه اكثر افرادی كه از اینترنت و خدمات خرید اینترنتی استفاده می كنند از مھارت ھا

متن شما باید بسيار ساده و در سطح سواد عموم خوانندگان باشد.

شد.سعی كنيد محصولی كه از طریق اینترنت به فروش می رسانيد دارای گارانتی و اعتبار مناسب با

 صدر فروشندگان قرار می دھد بنابراین از ارایهمتاسفانه بسياری از كسب و كارھا تصور می كنند كه درصد باnی مشتریان  آن ھا را ھمچنان در

گارانتی ھای معتبر خودداری می كنند. در صورتی كه این تفكر یك تفكر كام� اشتباھی است.

ی برای خدمات و محصوnت خود ارایه ندھيد استقبالحتا اگر محصول و یا خدماتی كه شما ارایه می دھيد بھترین باشد تا زمانی كه گارانتی مناسب

زیادی از آن به عمل نخواھد آمد.

واھد كرد. بنابراین اگر گارانتی محصول شما یك ماھهدر این حالت تعداد مشتریان شما در طول  چندین سال ثابت خواھد ماند و یا تغيير چندانی نخ

 ماه افزایش دھيد.۶است سعی كنيد آن را به دو ماه، سه ماه و یا حتا 

ا بيش تر خواھد كرد.این امر به خوانندگان آگھی شما اطمينان خاطر بيش تری خواھد بخشيد و در نتيجه فروش شما ر

نندگان شرح دھيد. بيان این مزایا اصلی ترین قسمتدر نھایت شما باید در آگھی خود نتایج و مزایای محصول و خدمات خود را به طور كامل به خوا

www.takbook.com

www.takbook.com



آگھی در فروش اینترنتی است.

جذاب و قابل درك نباشند. ولی این آگھی ھا بارھا و بارھاآگھی ھایی كه از طریق روزنامه، مجله و تلویزیون ارائه می شوند شاید برای دفعه اول زیاد 

 در پی خواھد داشت. ولی یك آگھی اینترنتی برایاز طریق این رسانه ھا تكرار می شوند و تكرار آن ھا برای فروشندگان فروش بيشتر و سودآوری

فروش آن nین باید به حدی جذاب باشد كه با یك بار خواندن خریداران را جذب كند.

 رعایت این پنج قانون پایه می توانيد خودتان آگھی ھایبنابراین شما برای انتخاب متن یك آگھی تبليغاتی خوب نياز به یاری دیگران ندارید. شما با

تبليغاتی برای فروش آن nین خود طراحی كنيد و مطمئنا به نتایج دلخواه خواھيد رسيد.

منبع : آژانس خبری فناوری اط�عات و ارتباطات ایستنا

http://vista.ir/?view=article&id=257213

پنجره واحد تجارت

ھر چند تعریف مشخصی برای پنجره واحد تجارت وجود ندارد ، اما در مجموع

می توان آن را "ایده ای برای تسھيل تجارت" ناميد، چنين سيستمی تجار و

( اظھارنامه ھای تمام اسناد قانونی  سرمایه گذاران را قادر می سازد ، 

گمرکی،در خواست واردات وصادرات ، موافقتنامه ھای اصولی ،صورتحساب

ھای تجاری، درخواست مجوز سرمایه گذاری) را در خصوص انجام یک نوع

تجارت یا سرمایه گذاری خاص به یک واحد یا یک محل ارائه ومجوزھای nزم

را در ھمانجا دریافت نمایيد.

مھمترین مزیت این روش صرفه جویی در وقت سرمایه گذاران و تجار می

باشد زیرا در صورت نبود آن ،آنھا می بایست از طریق کانال ھای مختلف و با

مراجعه به چندین سازمان و یا اداره دولتی از این خدمات بھره مند گردند.

یکی از مھمترین مراجع گسترش" ایده تسھيل تجارت" مرکز تسھيل تجارت

 است که پنجره واحدUN/CEFACTوتجارت الکترونيک سازمان ملل متحد یا 

تجارت را چنين تعریف نموده است

) عبارتست ازتسھي�تی که بهsingle- window system"پنجره واحد تجارت (

ط�عات nزم را در قالبھای استاندارد به یک واحد ارائهتجار، سرمایه گذاران و شرکتھای دخيل در امر حمل ونقل وترانزیت این امکان را می دھد که ا

است در صورتی که سيستم مکانيزه (الکترونيک)وتمام مجوزھا و موارد قانونی مرتبط با فعاليت خویش را در ھمان نقطه دریافت دارند،گفتنی 

باشد اط�عات می بایست صرفاً یکبارمبادله گردد.

) فواید عام (دولتی):١

▪ اص�ح وتعدیل منابع درآمدی
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▪ بھبود نظام شکایات تجاری

▪ فراھم آوردن امکان بھره گيری ازیک سيستم کارا برای مدیریت ریسک

▪ استفاده موثرتر وکاراتر ازمنابع موجود

) فواید خاص(تجاری):٢

▪ کاھش ھزینه ھا ازطریق کاھش تأخير در اخذ مجوزھا

▪ تسریع در ترخيص کاnھا

(از آنجا که تقاضا برای فعاليت قابل پيش بينی است▪ فراھم آوردن امکان توضيح قوانين به علت قابل پيش بينی شدن تقاضا برای واردات و صادرات

ميتوان سئواnت عمده مطرح در خصوص موارد قانونی را مشخص و پاسخ آن را ارائه داد)

▪ استفاده موثر وکاراتر از منابع

)single- window system) ھزینه ھای بکارگيری (٣

الکترونيک سازمان ملل مت تجارت  مرکز تسھيل تجارت وتوسعه  توجه به عدم وجود مدل خاصیبراساس اط�عات ارائه شده از سوی  با  حد 

 ميليون دnر (مالزی ،سنگال و آمریکا) بوده است.۴ تا ١ حدود ھزینه ھای آن کمتر ازیک ميليون دnر(گواتماn) و بين single windowازسيستم 

 ضروریsingle-window نشان می دھد عناصر کليدی زیر برای موفقيت در استفاده از سيستم UN/CEFACTبررسی ھای انجام شده توسط 

است.

nت متحده ،غنا،سنگاپور و....)▪ رھبری قوی ومجرب برای بخش خصوصی (نمونه گواتماn) ویا بخش عمومی (نمونه ھای مالزی، ایا

▪ ھمکاری و تعھد کليه سھامداران (فن�ند،غنا، مالزی، سنگاپور،آمریکاو...)

،مالزی، سوئد، سنگال، آمریکا)▪ سيستم دوستدار- مشتری که ھيچگونه پيچيدگی در شيوه ھای معمول تجارت ایجاد ننماید. (غنا

▪ سرمایه گذاری در تکنولوژی مدرن(آلمان، سنگاپور)

▪ رویکرد انعطاف پذیر (آلمان، سنگاپور)

▪ بی طرفی،شفافيت وقابليت اطمينان راه حل ھای پيشنھادی فنی (ھنگ کنگ)

 مشاھده شده است عبارتند از:single windowمشک�تی که دربکارگيری سيستم 

▪ تغييردرمحيط نھادینه شده تجاری سنتی(غنا،مالزی، سنگال،سنگاپور،آمریکا)

ستند(فن�ند،آمریکا)▪ ایجاد روحيه ھمکاری وتعھد بين مقامات مختلف دولتی که در فرآیند صادرات وواردات دخيل ھ

گاھای کوچک ومتوسط(سوئد)▪ مدرنيزه کردن تکنولوژی موجود توسط بخش ھای عمومی وخصوصی (گواتماn) به ویژه در مورد بن

 است که از گستره ه ای بسياری برخوردار بوده ودر صنایعone-stop) به کارمی رود سيستم single windowعبارت دیگری که برای سيستم ( 

 نيز ھمانند سيستم فوق بر استفاده از یک محل برای ارائه کليهone-stopوبازرگانی با پسوندھای متفاوتی به کارمی رود، اما در مجموع سيستم 

بکارگيری  موارد  از  یکی  دارد،  کيد  تأ  یا one-stopخدمات  عنوان  تحت ھمين  فروشگاھھای  در  آن  استفاده   one-stop shopسوپرمارکت و   

)است که اولی کاnھای مختلف و دیگری خدمات مالی وبيمه را دریک محل عرضه می دارند.financial super marketمالی(

 :single – window● نمونه ھای بکارگيری 

) توسطICT در سطح جھان به شيوه نوین و با استفاده از فناوری اط�عات و ارتباطات (single – windowفقط چند سال از معرفی پروژه بکارگيری 

ه است و درحال حاضر بسياری از کشورھاینھادھای بين المللی می¬گذرد ، اما روند توسعه اقتصاد جھانی به گسترش آن کمک شایانی نمود

 پياده¬سازی آن در امور مختلف مانند ، صادراتجھان و حتی شرکتھای بين المللی با فراھم آوردن امکانات و الزامات چنين سيستمی ، نسبت به

 در کشورھای مختلف جھان پرداخته می شود ، و برایsingle – windowو واردات اقدام نموده¬اند ، در این بخش به موضوع به کارگيری سيستم 

 فراھم آمده است موارد غنا، سنگاپور و آلمان را بررسی نموده است:uneceاین منظور، با استفاده از اط�عات و مدارکی که توسط 

الف) آلمان

 یعنی پيش از١٩٨٢ درآن سال single – windowآلمان از نمونه کشور ھای توسعه یافته و سومين اقتصاد بزرگ جھان است که اولين بار سيستم 

single – window به وقوع پيوست تشکيل شده است در اینجا به بررسی عوامل انگيزشی و خصوصيات سيستم ٩٠انق�ب اط�عاتی که در دھه 
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در این کشور صنعتی می پردازیم.

 در آلمان :single – window● عوامل انگيزشی و پيش زمينه ھای ایجاد سيستم 

 سرعت کم جریان اط�عات در بندر ھامبورگ بوده است که چنين نيازی موجبات چاره جوییsingle – windowاولين عامل انگيزشی برای ایجاد 

ارد ذیل توافق نموده¬اندکه مقدمات ایجاد سيستمتوسط گروھھای ذینفع را بوجود آورده است .و در نھایت گروھھای ذینفع در بندر ھامبورگ برمو

single – window.را بوجود آورد 

▪ یک سازمان حمل ونقل کارا نيازمند اط�عات به روز است.

 گردد.) که منجر به صرفه¬جویی در وقت و پول و ھمچنين تایپ چند  باره و اشتباھات حاصل از آن میEDI▪ تبادل اط�عات ازطریق الکترونيک (

▪ جریان اط�عات در بندر بسيار کند و گران است.

یان را به خود ارتباط می دھد ، اما در کل می¬تواناین سيستم ھم اکنون نيز فعاليت خود را ادامه می دھد ، و ازطریق الکترونيک مقامات و مشتر

 ) که توسط تعدادیData bank hamburger hafen را در آلمان ادامه پروژه ای به نام " بانک داده ھای ھامبورگر ھافن " (single – windowسيستم 

 منجر شدsingle – window به تاسيس ١٩٨٢ال از آژانس ھای کشتيرانی ، حمل ونقل و دو اپراتور بزرگ اسکله تشکيل شده بود دانست که در س

.

 در آلمان دنبال شده است :single – windowفرآیند ذیل در تشکيل سيستم 

▪ تشکيل کميته

▪ شناسایی ابعاد و ساختار تجاری : برآورد تقاضاھای استفاده اسکله و نرخ تعرفه کشتی ھا

▪ استخدام یک مشاور خارجی : نوشتن شرح خدمات

 گروھھای ذینفعIT▪ برآورد زیربنای 

 و فنی را پيش بينی نموده است .▪ انجام یک مطالعه موردی که توسط یک مشاوره خارجی نوشته شده و برخی راه حل ھای بازرگانی

Pilot▪ سرمایه گذاری اوليه با استفاده ازا شخاص حقوقی و طراحی و توسعه طرح برای شروع کار 

 شرکت کرده اند.Pilot▪ گروھھای اوليه شامل آژانس¬ھای حمل ونقل ، اپراتورھای اسکله ، در 

 کمپانی ھای بيشتری به پروژه ملحق شدند.١٩٨٣▪ در سال 

 در آلمان :single – windowخدمات 

نام (single – windowاداره  ) است که تمام خدمات شامل سرویسھای کامل الکترونيک (Dakosy AG در آلمان برعھده شرکتی به   EDIو (

) ارائه می دھد.EDI را با استفاده ازاھرم¬ھای الکترونيک یا ھمان سيستم (single – windowتقاضاھای 

خدمات شامل موارد ذیل می گردد :

▪ خدمات پشتيبانی

▪ مدیریت ریسک

▪ خدمات شبکه ای و ارتباطی

▪ برون سپاری

▪ خدمات اینترنتی

▪ خدمات مرکزداده ھا

 ھستند.single – window شرکت در سال مشتری سيستم ١٣۶٠

 در آلمان :single – window● مدل اجرایی 

رکتھای حمل ونقل ، ) شرکتی است که از سه شرکت سھامدار تشکيل شده است ، این شرکتھا ، گروھھای ذینفع شامل شDakosyداکوزی (

 ميليون١.۵٣) را نمایندگی می نمایند کل دارایی این شرکت quay operatorsخطوط کشتيرانی (کشتی ھای اقيانوس پيما و گرداندگان اسکله( 

 را دریافت نماید.ISO٩٠٠١ توانسته است استاندارد ١٩٩۴یورو می باشد و شرکت از نوامبر سال 

 ) عبارتند از :Dakosyسه شرکت واقع در ساختار داکوزی (
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DIHS کنسرسيوم حمل ونقل بار ھامبورگ که از استفاده کنندگان از -Dakosy ) .٣٣.٣ نيز می باشد( % 

DHU ٣٣.٣ – کمپانی ھای اداره کننده بندر ھامبورگ (سھم(% 

DIHLAکنسرسيوم خطوط کشتيرانی ھامبورگ که از استفاده کنندگان از -Dakosy) .٣٣.٣ نيز می باشد)%

دولتی در آن دخالتی شرکتھای حمل ونقل ، انبارھا ، مراکز لجستيکی صنایع و شرکتھای توليدی ھستند و ھيچ شرکت Dakosy▪ عمده مشتریان 

ندارد.

 پرداخت می نمایندEDI▪ سھامداران مبلغی را به صورت ساليانه جھت استفاده ازسيستم 

 دnر آمریکا بوده است که در حال١.٢٨۴.٠٠٠ ميليون مارک (واحد پول سابق آلمان ) یعنی ٢ single – window▪ ھزینه¬ھای تاسيس تسھي�ت 

حاضر درآمدھای بدست آمده کل ھزینه را پوشش داده است و شرکت در روند درآمدی قرار دارد.

 را ارائهEDI و Asp می باشد که کليه خدمات شامل IBM شرکت I) سرورھای سری Dakosyآلمان ( single – windowتکنولوژی مورد استفاده از 

می¬دھند .

) به صورت فرمھای ذیل است :EDIفرمت سيستم تبادل الکترونيکی داده ھا (

 ▪Un-EDIFACT

▪ XML

▪ In house- Format

▪ سایر

: (EDI● پروتکل ھای سيستم تبادل الکترونيکی داده ھا (

▪ FTP

▪ E-Mail(SMTP/POP٣)

▪ APPC OVERTCP/IP

▪ X.۴٠٠

▪ OFTP

▪ FATM

: ASP● برنامه ھای مورد استفاده 

▪ Ms windows ٩٨/٢٠٠٠/NT/XP

▪ (Windows Based Terminal) WBT

▪ ۵٢٢٠- Emulation

JDK▪ مرورگر مجھز به 

▪ Citrix

 عامل پيشرفت فعاليتھای آن بوده اند.Dakosy▪ مشتریان ازطریق تحریک دیگران به استفاده از خدمات 

 مطلع می گردند.Dakosy▪ سھامداران از طریق فصلنامه و سالنامه از فعاليتھای 

 ، آموزش ھای فوری و آموزش ھای خصوصی مرکز را ارائه می دھد.Dakosy▪ مرکز آموزشی 

 ▪Dakosy.کمکھای حمایتی واضطراری را برای مشتریان خود در زمينه ھای مختلف ارائه می دھد 

 رعایت می گردد.UNLOCODE, UNLK, UN/EDIFACT, UN/ CEFACT▪ استانداردھای بين المللی شامل 

ن و پول ، نياز به سبب ایجاد زنجيره اط�عات ، سرعت جریان اط�عات ، کيفيت بھتر داده ھا ، صرفه جویی در زماsingle – window▪ ایجادسيستم 

مدارک کمتر، شفافيت و کنترل بر زنجيره حمل و نقل شده است .

ت در کشور آلمان ، بی طرفی و سھولت استفاده و ھمچنين برآورده ساختن رضایت مشتریان به صورsingle – window▪ از عوامل بنيادی موفقيت 

فوری می باشد
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● برنامه ھای آینده :

▪ ورود واردکنندگان و صادرکنندگان بيشتر

▪ توسعه زنجيره اط�عات به آن سوی مرزھا

ASP▪ تجدید طراحی خدمات 

▪ توسعه خدمات دارای ارزش افزوده

▪ افزودن اط�عات بيشتر به زنجيره اط�عات

 به منظور نظارت بر فرآیند انجام کارWorkflow – engine▪ استفاده از سيستم 

ب) سنگاپور

 تجاری مطرح گردد ،Hubورت یک  دولت سنگاپور تصميم گرفت ، تجارت خارجی را به نحوی تسھيل نماید که سنگاپور بتواند به ص٨٠در اواسط دھه 

®راه اندازی شد ، که ھدف آنTradeNet سيستمی بنام ١٩٨٩بدین منظور کميته مخصوصی متشکل از وزرا و بازرگانان عمده تشکيل گردید ، و در 

 دقيقه قادر خواھند بود ، جواب را به١٠ از تحویل الکترونيکی اسناد و صدور فوری مجوزھای بازرگانی می باشد وطبق چنين سيستمی تجار پس

باشد.صورت الکترونيکی دریافت دارند ، که ممکن است قبول یا رد یک درخواست براساس دnیل قانونی 

®شامل موارد ذیل بوده است :TradeNetھدف اوليه 

▪ کاھش ھزینه صدور اسناد تجاری

▪ کاھش زمان صدور اسناد تجاری

▪ افزایش کارایی نھادھای دولتی و جریان موثر امور

▪ جذب سرمایه¬گذاری خارجی به مثابه نتيجه کارایی درامور اجرایی

% فعاليتھای آن به صورت١٠٠ در حال حاضر اکنون چنين سيستمی منجر به کاھش شدید ھزینه¬ھا، بھبود محيط تجاری و افزایش کارایی شده و

٩ھان با ابعاد ملی یاد می گردد ، که در آن ساليانه الکترونيکی انجام می پذیرد ، و از آن به عنوان اولين سيستم الکترونيکی ترخيص تجاری در ج

 مجوز ساليانه سرمایه¬گذاری٧٠.٠٠٠ دقيقه انجام می¬گيرند که شامل ١٠% آنھا فقط در ٩٠ميليون درخواست تجاری پردازش می شود ، که 

نيز می گردد

 دقيقه می١٠ درصد اظھارنامه ھا نياز به دخالت دست نخواھند داشت که مدت انتظار را برای آنھا فقط به ٩٠با اعمال این شيوه ھوشمند تقریباً 

رساند.

داخت قبوض ، بررسی وضعيت معام�ت وھمچنين سایر خدمات وب شامل سيستم ھماھنگ کدگذاری ، امکانات دانلود، جداول کد، تقاضای پر

® ارائه می گردد.TradeNet...در 

 عبارتند از:single – windowمشتریان عمده 

▪ مجامع تجاری – تجار، شرکتھای حمل ونقل بار، اظھارنامه نویسان ، دفاتر خدماتی

 )CA▪ آژانسھای کنترلی (

▪ گمرک سنگاپور

® در سنگاپورTradeNet▪ تکنولوژی مورد استفاده در 

بوده است ، اما نسل دوم آن با ابزارھای ذیل ارتقاء یافته است .COBOL/CICS ١٩٨٩® در سال TradeNetنسل اوليه 

JAVA & J٢EEـ 

J٢EE, EJB٢٠٠ (Enterprise Java Bean), Core Java, Java ServLets, Jsp, Jms (Messaging), RMI, Java Applet, JDBC

XMLـ ابزارھای تکنولوژی 

Xml, Xsl, Xslt, Jaxp, Apaches&#٠٣٩;xerces Parser, Sax & Dom APIs, Xquery (Object- Oriented(

 عادی و امنيتی و فاکسFTB خدمات پيام کوتاه ، معمولی ، فرامليتی ، e-mail وUML▪ ارتباطات: متدلوژی طراحی و تحليل ھدف¬دار مبتنی بر 

 ودر یک فرمت استاندارد و به صورت الکترونيکی ارائه می گردد البته مشتریان می توانند درUN/EDIFACT▪ تمامی داده¬ھا براساس استانداردھای 
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® ترجمه می نماید.TradeNetفرمتھای غيراز فرمت باn داده ھا را ارائه کنند و شرکت این داده ھا را براساس ملزومات 

ند.▪ داده ھا توسط بنگاھھای خصوصی به مقامات دولتی برای بررسی و اعمال پردازش ارسال می گرد

ت شده اند ، می توانند اظھارنامه¬ھای خود را▪ واردکنندگان ، صادرکنندگان ، شرکتھای حمل و نقل ، ترخيص کارانی که در گمرگ سنگاپور ثب

® می دھند.TradeNetمنظور پردازش امور در اختيار تسليم ارائه دھندگان خدمات نمایند و این ارائه دھندگان خدمات این اط�عات ازطرف تجار به 

 ھيچ نوع سيستم مشابه ای در سنگاپور وجود نداشته است و فقط نيازھای مربوط بهsingle – window▪ قبل از اجرای سيستم الکترونيکی 

باشد.کاھش مراجعه به آژانسھای مختلف از عوامل تحریک کننده برای اجرای این طرح در آن کشور می 

 واردات و صادرات کاnھای کنترل استفاده نشده است بلکه پروژه در سه فاز اجرا گردیده است که در فاز اول فقط درخواست ھایPilot▪ از شيوه 

رل  شده و دارای تعرفه تعميم یا فته و در فاز سومنشده و بدون تعرفه گمرکی ارائه و تائيد می شد و سپس در فاز دوم این موضوع به کاnھای کنت

نيز صدور مجوزھای سرمایه گذاری به آن افزوده شده است.

 دوره کليدی در زمينه ھای ذیل ارائه می¬گردد:٣▪ ع�وه بر دوره ھای کامپيوتر ،

▪ مدیریت تجاری و مھندسی مجدد

)Business process management & re-engineering(

▪ اسناد

▪ دانش پایه صدور اسناد تجاری

ه واردات (کاnھای دارای® اعمالی شامل درخواست ، تحویل مدارک ، دریافت ، پردازش وارائه جواب را انجام می دھد ،کTradeNet▪ سيستم 

اطق آزاد تجاری) و صادرات ( ماليات بر ارزش افزوده کاnتعرفه گمرکی / ماليات بر ارزش افزوده کاn و خدمات / کاnھای غيرتعرفه ای / انبارداری/ من

و خدمات / کاnی بدون تعرفه گمرکی ) و اظھارنامه مربوط به ترانشيپ کاnھا را پوشش می دھد

خدمات مربوط به صادرکنندگان / واردکنندگان ، شرکتھای حمل ونقل کاn ، عبارتند از :

▪ ثبت شرکتھا و مشتریان

® به گمرک سنگاپور و نھادھای کنترلی برای پردازش آنھاTradeNet ) از طریق Users▪ دریافت و اتصال ھوشمند ، مدارک دریافتی از مشتریان (

▪ قراردادن چک ھا در ساختار پيام ھای الکترونيکی

▪ بررسی اعتبار کدھایی که برخ�ف جدول کدبندی بر روی درخواستھا درج گردیده اند.

▪ پردازش اتوماتيک (خودکار) مجوزھا براساس قوانين و معيارھای گمرک سنگاپور

▪ تسھي�ت مربوط به درخواست وب شامل

® مشتریانTradeNet- بررسی وضعيت 

- درخواست ودانلود جداول کدھا (کد بنادر ، کشورھا و ...)

▪ سيستم اتوماتيک پرداخت قبوض و دیون

٢۴*٧▪ مرکزپشتيبان تلفن 

برای آژانسھای کنترلی و گمرک سنگاپور خدمات عمده ذیل قابل ارائه است :

▪ پردازش درخواست مجوز خودکار

®TradeNet و در خواست دانلود مجوز از online▪ تقاضای

online▪ نگھداری کدھای آژانس ھای کنترلی گمرک به صورت 

د پایگاه داده¬ھا و اط�عات مجوزھای کنترل شده▪ ارتباط بين سيستم داخلی آژانس ھای کنترلی برای انتقال فایل ھا ، گزارش عملکرد و آپ لو

) (اط�عات مجوزھا و اظھارکنندگان ،تجار و...)CAتوسط آژانسھای کنترلی (

▪ تھيه آمار و گزارشات دوره ای

 استفاده¬کنندگان دیگری نيز دارد که در اینجا به آن پرداخته نخواھد شد.single – windowع�وه بر آن سيستم 

 ▪TradeNet ميليون می رسد ، و دولت سنگاپور٩ درخواست مجوز را صادر می کند ، که مقدار ساليانه آن به ٣٠.٠٠٠® به صورت تقریبی روزانه 
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تسليم درخواست مجوز از طریق این شبکه را اجباری نموده است.

 ▪TradeNet مشتری ((٨٠٠٠ شرکت و ٢۵٠٠® توسط User.مورد استفاده قرار می گيرد 

 یاFE® (به نام نرم افزارTradeNetاز نرم افزارھای ▪ مدل اجرایی به گونه ایست که مجامع تجاری می توانند اظھارنامه ھای خود را از طریق یکی 

Front- Endای مختلف درخواستھای خود را از طریق )ارسال نمایند، این نرم افزار توسط گمرک سنگاپور تھيه شده و مشتریان می توانند با روشھ

 الکترونيکی بهsingle – window® و یا TradeNet ) ارائه دھند، سپس این اط�عات توسط Host to Hostاینترنت و وب و اتصال ميزبان به ميزبان (

® که مسئول پردازش مجوزھا استTradeNetای منظور پردازش اتوماتيک به مقامات دولتی ارسال می گردد، برای این منظور یکی از زیرشاخه ھ

ال می دھد.و امکانات ھوشمند را برای تشخيص روند کار فراھم می آورد ،اط�عات رابه مقامات مسئول انتق

 ) قرار داده شده اند، تا این موتور بتواندRules Engineدر مورد شناسایی کاnھای که نياز به کنترل دارند، مجموعه ای از قوانين در موتور قوانين (

) را شناسایی نماید.ACآژانس  ھای کنترلی (

 دnر آمریکا بوده است .١۴.٣٠٠.٠٠٠ ميليون دnر سنگاپور برابر ٢۴®که در سنگاپور TradeNet▪ ھزینه اوليه ساخت 

 که فعاليتھای گسترده ای غير از آن دارد، اداره می شود ، بنابر این ھزینه ھای جاریcrismonlogic® سنگاپور توسط شرکت TradeNet▪ از آنجا که 

آن بخشی از ھزینه ھای کل شرکت است.

ا و خدمات آن که عم�ً یک مرکز تجاری مستقل است دولت مجبور نيست برای تامين ھزینه¬ھای ایجاد زیرساختھcrismonlogic▪ باایجاد شرکت 

ن از سرویسھای شبکه بسته به انواع استفاده ،در سطح ملی مبلغی را پرداخت نماید ، گروھھای ذینفع شامل شرکتھای تجاری و استفاده کنندگا

ی برای ھر استفاده مجبورند مبالغ جداگانه ایابتدا در شبکه عضو و به صورت ماھيانه مبالغی را برای ادامه عضویت پرداخت می نمایند ، ول

نيزپرداخت کنند.

® به صورت ذیل بوده است :TradeNet▪ ھزینه ھای 

 دnر آمریکا برای ھر عضویت١١.٩٠▪ ھزینه ھای عضویت : 

 دnر آمریکا١.٩۶▪ ھزینه ھای ھر معامله : 

 در سنگاپور در جدول ذیل خ�صه شده است :single – windowمنافع حاصل ازبکارگيری 

®TradeNet) با استفاده از manual processمعيار مقایسه فرآیند دستی (

 ساعت شبانه روز٢۴تحویل مدارک توسط کارمندان مختلف ودر ساعات اداری توسط یک دفتر و 

 مراجعه nزم است ھيچ مراجعه ای nزم نيست٢تعداد مراجعه به مقامات حداقل 

 بار کپی یک کپی (البته براساس تقاضای مشتری )٢ فرم ، ھرفرم ٣۵فتوکپی نمودن مدارک 

 دقيقه١٠ روز ٢ ساعت تا ۴زمان nزم برای اخذ تائيدیه 

 بخشھای مختلف گمرک برای انجام امور اتصالترخيص کاnھای تعرفه ای مدارک جداگانه برای انجام امورگمرکی nزم است مدارک الکترونيکی به

می یابد.

● کنترل کاnھا

 مييابدمدارک جداگانه برای انجام کنترل یک مدارک الکترونيکی به بخشھای مختلف نھاد کنترلی اتصال

 دnر سنگاپور٣.٣٠ دnر سنگاپور ١٠-٢٠ھزینه 

نحوه اخذ تعرفه بوسيله چک کسر توسط بانک به صورت اتوماتيک

● برنامه ھای آینده :

، بيشتر گسترش خواھد® با غلبه بر پيچيدگی ھای موجود دایر بر وجود سيستم ھای مشابه دیگر اما با فعاليت کمتر TradeNetدر آینده نزدیک 

® نيازمند مباحث بيشتری درTradeNet البته توسعه یافت . که ھدف از آن فراھم آوردن یک چشم انداز جھانی برای اقتصاد سنگاپور خواھد بود. که

رای بھبود امور نيز می باشد.خصوص توسعه تکنولوژی ، افزایش سطوح اقتصادی و مکانيزمھای جدید است که نشانگر عزم آنھا ب

● غنا

زھای مشابه یعنی کندی و طاقت فرسا بودن▪ دولت غنا که کشورش به مراتب از کشور پيش گفته بسيار عقب مانده تر است ، نيز در پی نيا
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 سال قبل کار خود را۵ یعنی ٢٠٠٢ شھرت دارد اقدام نمود ، که در سال GCNET که در غنا بهsingle-windowترخيص کاn در بنادر نسبت به ایجاد 

رنامه ھایی برای توسعه فعاليتھای آن نيز وجودشروع کرده است و در حال حاضر این سيستم با ظرفيت کامل در حال فعاليت می باشد . اگر چه ب

دارد و دولت قصد دارد موارد دیگری را به آن بيافزاید.

ل الکترونيکی پيام از یک سيستم با ساختار قانونی و ویژگی ھای اقتصاد غنا تطابق داده شده است و عمده عملکرد آن بر ارساGCNet▪ سيستم

به سيستم دیگر استوار است.

® سنگاپور می باشد. و برای این منظور ابتدا فرآیند طوnنی (TradeNet▪ سيستم غنا از موریتانی اقتباس شده است که خود تقليدی از سيستم 

موریتانی به کامپيوتری کردن امور پرداخته شدهفرآیند دستی ) که قب�ً انجام می گرفت مورد بازبينی و اص�ح قرار گرفته و سپس براساس مدل 

ا صورت گرفته و در چند فاز اجرا شده است.است ، اما بعد از آن نيز یک بررسی مجدد برای جلوگيری از ایجاد یک سيستم کامپيوتری ناکار

ه موارد زیر را شامل ميگردد..▪ آموزشھای nزم در تمامی سطوح انجام می شود و یکی از نقاط مرکزی فعاليت پروژه می باشد ک

 ماه آموزش داده شده اند.١٢▪ مقامات گمرک در 

 ماه آموزش دیده اند.١٨..به صورت رایگان به مدت ▪ تمامی استفاده کنندگان شامل رابطه ھای گمرکی ، آژانسھای کشتيرانی ، بانکھای تجاری و..

 ، با سرمایه گذاری یک شرکت سرمایه گذاری مشترک آغاز و٢٠٠٠ سال تا بھره برداری پروژه طول کشيده است به نحویيکه پروژه در سال ٢▪ در کل 

 با انجام تمام مراحل ساخت و آموزش، اجرایی شده است.٢٠٠٢در سال 

 گرفت که استفاده کنندگان از غنا مشابه خدمات سنگاپور است با این تفاوت که باید تمایز بين ساختار اقتصادی را در نظرGCNet▪ خدمات سيستم 

این خدمات کمتر را بيشتر می نماید.

 انجام می گردد.GCNet% کل فعاليتھای گمرکی توسط ٩۵▪ 

 آژانس و وزارتخانه دولتی از١٠ ترمينال باری خصوصی ، ۶ آژانس کشتيرانی ، ۶۵ مکان متفاوت ، ۶٢۵ آژانس ترخيص کاn در ۴٠٠ ، ٢٠٠۵▪ در سال 

 پست مرزی فعال است.٣ بندر ، یک فرودگاه بين المللی و ٢ استفاده کرده اند ، واین سيستم در GCNetخدمات 

 ▪GCNet: از دو بخش عمده تشکيل شده است که عبارتند از 

) یا سيستم مدیریت گمرکی غناGCMS▪ نرم افزار مدیریت گمرکی بنام (

TradeNet▪ یک شبکه تبادل اط�عات الکترونيکی به نام 

GCMS بر عھده دارد و با امور گمرکی را  تمام فرآیندھای مرتبط  انجام  بر آن که اتصال گروه ھایGCMS مسئول اتصال TradeNetوظيفه  ع�وه 

کدیگر ارتباط می دھد.استفاده کننده جھت تبادل اط�عات الکترونيک با دولت امکانپذیر می سازد ، گروه ھا را به ی

عبارتند از :GCNet▪ استفاده کنندگان از 

▪ وزارت صنعت و تجارت غنا (دستگاه ناظر )

▪ گمرکات غنا

▪ اداره بنادر غنا

▪ شرکتھای حمل ونقل بار

▪ بانکھای تجاری

▪ ترمينال بار

▪ اپراتور بار فرودگاه

 ▪GCNet:یک شرکت سرمایه گذاری مشترک خصوصی – دولتی است که توسط شرکتھای ذیل تشکيل شده است 

 ▪SQSS.A(خصوصی) 

▪ گمرکات غنا (دولتی )

▪ اکون بانک غنا (خصوصی )

▪ بانک تجارت غنا ( عمدتاً دولتی )

▪ شورای کشتيرانان غنا (دولتی )
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می کند ، که ازطریق عوارض وضع شدهاین شرکت به عنوان یک شرکت خصوصی به منظور کسب سود فعاليت می نماید و سود خود را تقسيم 

 بدست می آید ، اما برصادرات ، ترانزیت ، انبارداری ، مناطق آزاد تجاری و ارائهGCNetبر اظھارنامه¬ھای گمرکی به منظور استفاده از سيستم 

داده¬ھا عوارضی وضع نشده است.

 دnر از ھزینه پيش¬بينی شده باnتراست. این اضافه ھزینه در ایجاد٧٠٠.٠٠٠ ميليون دnر آمریکا بوده است که در حقيقت GCNet ، ۶▪ کل ھزینه 

زیرساختھا و محورھای ارتباطی اتفاق افتاده است.

 عبارتند از :GCNetھزینه ھای در گردش سيستم 

▪ عمليات مرکز تلفن

▪ پشتيبانی و نگھداری سيستم

▪ آموزش کارمندان

بسيدی تکيه کند.▪ شبکه توانسته است تمام ھزینه¬ھای خود را پوشش دھد بدون آنکه بر ھيچ نوع ضمانت و یا سو

▪ تکنولوژی

 و رادیوDSL ، شبکه فيبر نوری ، خطوط اتصالی ، oracle، پایگاه داده¬ای ALXسيستم عامل 

)) برای پردازش و انجام امور ثبت میGCSM به شکل الکترونيک ارائه و در سيستم مدیریت گمرکی غناTradeNetنحوه انجام کار : داده¬ھا ازطریق 

شود.

▪ شبکه تمام استاندارد بين المللی مورد نياز واردات را داراست.

 عبارتست از :GCNet▪ مفاید سيستم 

ه- برای صادرکنندگان و وارد کنندگان : کاھش بروکراسی ،ترخيص سریع کاn ، کاھش زمان و ھزین

آمدھای گمرکی ، کنترل محيط کاری- برای گمرکات : بھبود گسترده در انجام امور به وسيله زیربنای مدرن، افزایش اساسی در در

GCNet- بانکھای تجاری: افزایش مشتریان ، افزایش حجم عمليات بانکی ،اخذ سھم درآمدی از 

- دولت : افزایش درآمد ، ایجاد یک الگوی منطقه ای

- اقتصاد : بھبود شفافيت و اداره گمرک

 درصد بوده است٢٠% و در سالھای بعد به صورت مداوم ٣۵▪ افزایش درآمد گمرک در سال 

 :GCNet● برنامه ھای آینده 

- گسترش اتصاnت برای افزایش کاربردھای آن به منظور افزایش سود

single – window- آماده نمودن تفکر سازمانی به منظور گسترش فعاليت 

- افزایش ھمکاری ھای منطقه ای

http://vista.ir/?view=article&id=309137

پول الکترونيک: تفاوت انواع کارتھای خريد و دريافت چيست؟
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(كارت ھوشمند) ، Smart Cardبسياری از افراد واژه ھای مختلف   Credit card،(كارت اعتباری)  

Visa Cardو .... را شنيده اند. آیا برای شما این سؤال پيش نيامده كه این اصط�حات چه تفاوتی با 

یكدیگر دارند؟ جدول زیر به این سؤال پاسخ داده است:

فناوری كاربرد

شركتھای مطرح دنيا

Memory Card(كارت حافظه) 

Smart Card(كارت ھوشمند) 

Magnetic Card(كارت مغناطيسی) 

Plastic Card(كارت پ�ستيكی) 

ID Card(كارت شناسایی) 

Credit Card(كارت اعتباری)

Debit Card(كارت موجودی حساب)

Master Card

Visa Card

Travel Card

 برای كاربرد كارت اعتباری خود كارت ھوشمند و یا كارت پ�ستيكی عرضه كند. ھمچنينVisaبا توجه به این جدول ممكن است یك شركت مث�ً 

د باشد و یا كارت حافظه باشد. تعریفكارت شناسایی می تواند یك كارت پ�ستيكی معمولی باشد، یك كارت مغناطيسی باشد، كارت ھوشمن

ھركدام از اصط�حات زیر آمده است :

افظه الكترونيكی تعبيه شده و از طریق اتصال بهكارت حافظه : یك كارت پ�ستيكی است كه روی آن به اندازه مشخص برای مثال چند كيلو  بایت ح

دستگاه مخصوص قابل شناسایی است. كارت تلفن نوعی كارت حافظه محسوب می شود.

نده و نرم افزار مربوطه روی آن گنجانده شد وكارت ھوشمند : شبيه كارت حافظه، یك كارت پ�ستيكی است كه یك قطعه فلزی شامل حافظه، پرداز

 یك نوع كارت ھوشمند است.ضمن توان پردازش از امنيت بيشتری نسبت به كارت حافظه برخوردار است. سيم كارت تلفن ھمراه

م تعبيه  نوار مغناطيسی روی كارت پ�ستيكی  یك  ی شود. ملی كارت (سيبا) نوعی كارتكارت مغناطيسی: اط�عات مختصر دارنده كارت در 

مغناطيسی است.

آن ارزشمند است. كارت خدمات اینترنت یككارت پ�ستيكی: ھمانگونه كه از ظاھرش پيداست تنھا یك كارت پ�ستيكی است كه نوشته ھای روی 

كارت پ�ستيكی است كه نام كاربری و رمز عبور روی آن نوشته شده است.

 این كارت خرید كند و یا پول دریافت نماید. ممكن استكارت اعتباری:  دارنده این كارت می تواند به ميزان اعتباری كه در حساب خود دارد از طریق

ھای محدودی كه توسط برخی شركت ھا برای خرید ازمبلغ اعتبار فرد بيش از مبلغ سپرده فرد باشد. كارتھای اعتباری دو نوع ھستند. الف-  كارت

ی عمومی كه توسط بانك عرضه می شود و ھمهمحصوnت شركت ھای طرف قرارداد عرضه می شود (برای مثال كارت ثمين) . ب  ـ كارت ھای اعتبار

جا قابل استفاده است.

دی را مستقيماً از بانك (دستگاه خودپرداز)كارت موجودی حساب: كارتی كه با حساب شخصی در بانك ارتباط دارد و به كمك آن می توان موجو

 نمی توان ھزینه كرد. كارت ھای بانك ھای كشور از ایندریافت نمود و یا مبلغ مورد نظر را مستقيماً از آن پرداخت كرد. در این روش بيش از سپرده

نوع ھستند.

ورد استفاده قرار گرفته و یا در اینترنت بهكارت ھای اعتباری و موجودی حساب ممكن است به صورت مستقيم در دستگاه ھای پرداخت خودكار م

كار گرفته شوند

منبع : وب�گ مديريت فناورى اط�عات
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CRMپياده سازی و بکارگيری 

 ) ، توجه به این نكته بسيار حائزCRMدر رابطه با مدیریت ارتباط با مشتری ( 

 ، یك راھبرد تجاری سازمان است و نه محصول یاCRMاھميت است كه 

 خود به عنوانCRMخدمات قابل ارائه توسط یك سازمان؛ به عبارتی دیگر، 

برای اط�عات  فناوری  از  بلكه  نمی باشد،  مطرح  اط�عاتی  فناوری  یك 

دستيابی به اھداف خود استفاده می نماید. این امر بيانگر این نكته است كه

 در یك سازمان، طراحی راھبرد تجاری می باشد، نهCRMنيازمندی استقرار 

برقرار نمودن سيستم ھای اط�عاتی.

CRM●تاریخچه 

 را در سه دوره زیر خ�صهCRMشاید بتوان تاریخچه ظھور مباحث مرتبط با

نمود:

الف) دوره انق�ب صنعتی (توليد دستی تا توليد انبوه)

خص ھای این دوره می باشد. ھر چند تغيير شيوهابتكارات فورد در به كارگيری روش توليد انبوه به جای روش توليد دستی، یكی از مھمترین شا

يدات صنایع دستی)، اما محصوnت توليد شدهتوليد باعث شد که محدوده انتخاب مشتریان از نظر مشخصه ھای محصول کاھش یابد (نسبت به تول

توليد انبوه از سوی فورد، افزایش كارایی و صرفهبه روش جدید از قيمت تمام شده پایين تری برخوردار شدند؛ به عبارتی دیگر، در انتخاب روش 

اقتصادی مھمترین اھداف پيش بينی شده بودند.

ب) دوره انق�ب كيفيت (توليد انبوه تا بھبود مستمر)

مر به نوبۀ خود به توليد كم ھزینه تر و با كيفيت تراین دوره ھمزمان با ابتكار شركت ھای ژاپنی مبنی بر بھبود مستمر فرایندھا آغاز شد؛ این ا

 ، این دوره به اوج خود رسيد، اما با افزایش تعداد شركت ھای حاضرTQMمحصوnت منجر  شد. با مطرح شدن روش ھایی نوین مدیریت كيفيت مانند 

، دیگر این مزیت رقابتی برای شركت ھایدر عرصه رقابتی و گسترش فرھنگ حفظ و بھبود كيفيت محصول (از طریق ابزارھای مختلف كيفيتی)

پيشرو كارساز نبود و لزوم یافتن راه ھای جدیدی برای حفظ مزیت رقابتی احساس می شد.

ج)دوره انق�ب مشتری (بھبود مستمر تا سفارش سازی انبوه)

ھزینه كم، كيفيت باn و تنوع زیاد توليد کنند؛ به معنایدر این دوره با توجه به افزایش توقع مشتریان، توليدكنندگان ملزم شدند محصوnت خود را با 

ضایت و حفظ مشتریان سابق خود معطوف نمایند.دیگر، توليدكنندگان مجبور بودند توجه خود را از توليد صرف به یافتن راه ھایی برای جلب ر

●انواع مشتریان

 سازمان داشته باشند؛ اما در دوران حاضردر بسياری از موارد از دید سازمان ھا مشتریان خوب، کسانی ھستند كه سھم زیادی در سودآوری

نمی توان سودآوری و درآمدزایی را تنھا معيار تعریف مشتریان اسمی دانست.

شاید بتوان به دو روش مشتریان را دسته بندی كرد:
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 شناسایی قرار می دھد (با در نظر گرفتن این نكته كهالف) روش جغرافيایی كه با استفاده از روش تجزیه و تحليل پارتو، مشتریان را مورد بررسی و

% درآمدھای شركت می باشند).٨٠% مشتریان، تأمين كنندۀ ٢٠

مد نظر قرار می گيرد. در این نوع نگرش، چھار نوعب) روش روان شناختی كه در آن، شناسایی طرز فكر و رفتار مشتری و تأثيرات متقابل مشتریان 

مشتری شناسایی می شود:

مشتریان وفادار

مشتریان نسبتاً وفادار

مشتریان بی وفا

مشتریان وفادار رقيب

CRM- تعریف ٣

ریابی یك به یك یا به بازاریابی در تمام دوره عمرتعاریف متفاوتی از مدیریت ارتباط با مشتری ارائه شده است كه از آن جمله می توان به بازا

مشتری اشاره نمود.

 ارائه نموده بھترین تعریف باشد:CRM) از Moez Limayemشاید تعریف زیر كه موئز ليمایم (

 »CRMترش، حفظ و خدمت به مشتری به كار به ھمه فرایندھا و فناوری ھایی اط�ق می شود كه سازمان برای شناسایی، انتخاب، ترغيب، گس

می گيرد».

CRM- اھداف ۴

جابه جایی از كاnگرایی به مشتری گرایی

افزایش قابليت رقابتی در بازارھای اشباع شده و مشتری ھای پرتوقع تر از ھميشه

تشدید چرخۀ توليد ـ کھنگی

CRM- ضرورت به كارگيری ۵

 به این عنصر، دnیل زیر را می توان به عنوان ضرورت ھای استفادهCRMبا توجه به اھميت مشتری به عنوان یكی از اركان حيات یك سازمان و تأكيد 

 در یك سازمان (با توجه به پيچيدگی و گستردگی فعاليت ھای ھر سازمان) مطرح كرد:CRMاز 

بھبود خدمات

رضایت مشتری

كاھش ھزینه ھا

ارتباط فرد به فرد حتی با ميليون ھا مشتری

CRM- ویژگی ھای كاربردی ۶

تمركز بر مستحكم كردن ارتباط نزدیك تر و عميق تر با مشتریان

سودمندی بيشتر مشتریان فعلی نسبت به مشتریان جدید

تجزیه و تحليل اط�عات مشتری برای تصميم گيری تجاری

ارتباطات مؤثر با مشتری بر مبنای داده ھای تبدیل شده به اط�عات

بازاریابی اینترنتی، بازاریابی فرد به فرد و بازاریابی از طریق پایگاه داده ھا

CRM●مزایای استفاده از سيستم 

 خ�صه نمود: در یك سازمان را می توان با ھدف كسب رضایت مشتریان و بقا در محيط رقابتی، در موارد زیرCRMمزایای استفاده از 

كاھش ھزینه ھای بازاریابی و فروش

امكان شناسایی الگوھای مصرف مشتریان

جلب سریع تر و مؤثرتر مشتریان و درك بھتر از نيازمندی ھای آنھا

افزایش ميزان وفاداری مشتریان به سازمان
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فراھم كردن شرایط مراجعه مجدد مشتری

توانایی مدلسازی رفتار مشتری درون واحدھای كاری

ھمسویی عالی منابع كمياب با راھكارھای راھبردی در سطح سازمان

توانایی توسعه برنامه ای برای سرمایه گذاری راھبردی

CRM- انواع فناوری ٨

 را می توان به سه دسته كلی تقسيم نمود:CRMفناوری  ھای مورد استفاده 

 عملياتیCRMالف) 

تا خدمات پس از فروش  و اخذ بازخورد از مشتری، به یك فرد سپردهدر این روش كليه مراحل ارتباط با مشتری، از مرحله بازاریابی و فروش 

یان را بدون مراجعه به این فرد در دسترس داشتهمی شود؛ البته به نحوی که فروشندگان و مھندسان ارائه خدمات بتوانند سابقه ھر یك از مشتر

باشند.

 یا قدرت فروش مكانيزه اشاره نمود كه كليه عمليات مربوط به مدیریت تماس، بورس و مدیریتSFA عملياتی می توان به CRMاز ابزارھا و روش ھای 

اداره فروش را برعھده دارد.

CSS ابزار دیگر CRMودررو، اینترنت، فاكس و كيوسك ھای عملياتی است كه در آن به جای ارتباط تلفنی با مشتری، از ابزارھای دیگری مانند ارتباط ر

مخصوص پاسخگویی به مشتریان استفاده می شود.

 تحليلیCRMب) 

 عملياتی را تجزیه و تحليل نموده و نتایج آن را برای مدیریتCRM تحليلی، ابزارھا و روش ھایی به كار می رود كه اط�عات به دست آمده از CRMدر 

عملكرد تجاری آماده می كند.

 تحليل قرار می گيرد؛ پس از تحليل عملياتی و تحليلی در یك تعامل دو طرفه ھستند؛ یعنی داده ھای بخش عملياتی در اختيار بخشCRMدر واقع، 

ی این بخش، مشتریان دسته بندی شده و امكانداده ھا، نتایج حاصله تأثير مستقيمی بر بخش عمليات خواھد داشت. در واقع به كمك تحليل ھا

تمركز سازمان بر روی بخش خاصی از مشتریان فراھم می شود.

 تعاملیCRMج) 

لفن، تلفن ھمراه، فكس، اینترنت و سایر روش ھای مورددر این نوع ارتباط، مشتری برای برقراری ارتباط با سازمان، از سھل ترین روش ممكن مانند ت

ه ھا تا پردازش و ارجاع تعاملی به دليل امكان انتخاب روش از سوی مشتری و اینکه اكثر فرایندھا (از جمع آوری دادCRMنظر خود استفاده می نماید؛ 

امه ارتباط با شركت می شود.مشتری)، در حداقل زمان ممكن به مسؤول مربوطه صورت می گيرد، باعث مراجعه مجدد مشتری و اد

CRM- مراحل اجرای ٩

 را به چند مرحله زیر تقسيم نمود:CRMشاید بتوان تمامی مراحل اجرای 

CRMطراحی و ایجاد راھبرد 

CRMطراحی مجدد فعاليت ھا با در نظر گرفتن راھبرد 

مھندسی مجدد فرایندھای كاری

انتخاب نرم افزار مناسب

صت ھایی است كه شرایط برنده ـ برنده را در فضایھدف از ایجاد راھبردھای كسب و كار مشتری مدارانه، برنامه ریزی برای تعيين راھبردھا و فر

ه انجام تعام�ت و به طور كلی ساختار تجاری آن شركترقابتی ایجاد نماید. اجرای راھبرد كسب و كار مشتری مدارانه مستلزم ایجاد تغييرات در نحو

د و مشخص گردد كدام واحد می تواند ارزشاست. در این راه باید نقش بخش ھا و واحدھایی كه با مشتری تعامل دارند، به درستی روشن شو

افزوده بيشتری را برای مشتری ایجاد نماید.

ی مشتری و افزایش رو به بھبود ميزان خدماتطراحی مجدد فعاليت ھای كاربردی و مھندسی مجدد فرایندھا، با ھدف كاھش ھزینه ھای غير ضرور

مام فعاليت ھا را به سمتی ھدایت نمایند كه مركز توجهبه مشتری انجام می شود. در واقع، فرایندھایی كه دوباره تعریف شده اند باید قادر باشند ت

این فعاليت ھا رضایتمندی مشتری باشد.
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یك نرم افزار مناسب برای تسھيل فرایندھا و حتی اnمكانبازنگری زنجيره فعاليت ھای در فرایند باید به طور مرتب تكرار شود؛ در این ميان، انتخاب 

خودكارسازی فرایندھا بسيار بااھميت می باشد.

http://vista.ir/?view=article&id=226710

تابلو ديجيتال تبليغات چيست؟

چقدر درباره تابلوھای دیجيتال که در تبليغات مورد استفاده قرار می گيرند;

اط� عات دارید؟

تبليغات مورد استفاده قرار تابلوھای دیجيتال که در  اصلی ترین نقطه قوت 

می  گيرند، این است که می  توانند پيام ھا را به سرعت برحسب شرایط تغيير

دھند و به عبارت بھتر، پيام ھا را با شرایط فوری، انطباق دھند.

مزایای تابلوھای دیجيتالی را می  توان به شرح زیر فھرست کرد: تبليغات و

پيام ھا می  توانند به سرعت تغيير کنند و مشتریان به این ترتيب می  توانند در

معرض تبليغات جدید، مرتبط و منعطف قرار گيرند. تبليغات مختلف می  توانند

به سرعت به روز شوند، بی  آن که نيازی به ھزینه فيزیکی در قبال تغيير تبليغ

دیجيتال( تبليغاتی شبکه  تابلوھای  اصلی  کاربرد  در عرصهDSNSباشد.   (

تبليغات در نقطه خرید است.

معرفی شود. انعطاف شبکه ھای تابلوھای دیجيتال باعثدر چنين نقاطی تبليغات کنندگان نياز به این دارند که کاn ھا و خدماتشان به طرزی پيوسته 

 با اتکا به این شبکه می  توان زمان مورد نظرمی  شود تا تبليغات نسبت به مشتریان مختلف از حساسيت n زم برخوردار باشد. به عنوان مثال

 در مراکز کوچک و بزرگ خرید که شلوغ ھم ھستند، نصب می  شود و درLEDمشتری را برای خرید در نظر گرفت. تابلوھای تبليغاتی پ� سما یا

 ساله ھا ھم از ساعت چھار١٩ تا ١٣ن ھنگام ناھار و فضاھای اداری فروشگاه ھا به گونه ای قرار می  گيرند تا زنان مسن در طول روز، مدیران جوا

 تبليغات بوده و می  تواند به عنوان یک ابزار آموزش در محلبعدازظھر به بعد با آنھا مواجه شوند. منافع تابلوھای تبليغاتی شبکه ای دیجيتال فراتر از

وع در فروشگاه خبردار شوند و ھم فرضا بدانند خرید خودکار ھم عمل کند، به گونه ای که ھم کارکنان و ھم مشتریان بتوانند از رویدادھای در حال وق

را از چه مکانی دنبال کنند و یا کدام یک از راه ھای خروج از مراکز خرید خلوت تر است.

● تجارب کشورھای گوناگون

. ھنوز مدل ھای مالی استفاده از این شبکه ھا دردر آمریکا در مسير استفاده از تابلوھای تبليغاتی شبکه ای دیجيتال مشک� تی بروز کرده است

ينه، چه وقت به بار می  نشيند. شرکت ھایی که درآمریکا نامشخص مانده و کسی نمی  داند سرمایه گذاری در حوزه کارکنان و تجھيزات در این زم

 این زمينه تحقيق کرد و آنگاه به محل رقابت فکر کرد.این عرصه وارد عمل شده اند، دست به سرمایه گذاری ھای سنگينی زده اند. بھتر است ابتدا در

ابلوھای تبليغاتی با پيام ھای متحرک و ثابت می  تواندبه آميزه ای از تکنولوژی ھا توجه کنيد، چرا که کارشناسان پيش بينی می  کنند ترکيبی از ت

شده است. این پژوھش ھا عمدتا بر این موضوع تمرکزجواب بدھد. در اروپا نيز چندین پژوھش برای ارزیابی ميزان تاثير تابلوھای دیجيتال انجام 

دمات بر روی چنين تابلوھایی بوده است. نتيجه یکداشته است که چه ميزان از افزایش فروش ھا در نتيجه استفاده از تبليغات برای محصوn ت و خ
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 صورت گرفت (شعبه سوپرمارکت وال مارت انگليس) حاکی از این بود که دوASDAتحقيق که بر روی یک شبکه تبليغات تلویزیونی در فروشگاه

ن ھای دیگری ھم در این باره به عمل آمده است. درفروشگاه که از این شبکه تبليغی استفاده می  کردند، یازده درصد افزایش فروش داشتند. آزمو

 درصد افزایش فروش داشته اند. تحقيق دیگری۴۵ نتيجه یک تحقيق در یک فروشگاه انگليس نشان داد که محصوn ت خاصی حتی تا ٢٠٠۴سال 

 درصد افزایش داشته٢٩ به عمل آمد، نشان داد ميانگين فروش کاn ھای مورد تبليغ COMPUSA فروشگاه١٨٢ در ٢٠٠۴-٢٠٠۵ھم که در سال 

 تا١٠ فرق داشته است، اما حداقل ميانگين بيناست. کارشناسان این صنعت معتقدند اگرچه افزایش فروش ھا در موقعيت ھای متفاوت، با یکدیگر

جيتال استفاده می  کرده اند. درصد بوده است و این امر در مکان ھایی رخ داده است که از تابلوھای تبليغاتی شبکه ای دی٢٠

● تجھيزات تابلوھای تبليغاتی شبکه ای دیجيتال

 این است: به سيستم ھای نمایش چند رسانه ایبرای راه اندازی تابلوھای تبليغاتی شبکه ای دیجيتال به چه چيزھایی نياز وجود دارد؟ پاسخ

حتوا از راه دور را داشته باشند. محتوای دیجيتال در اینالکترونيک قابل کار با شبکه و نيز به نرم افزارھای مدیریت محتوا که قابليت به روزسازی م

 و پ� سما برای تبليغات داخلی وLCDحات نمایششبکه ھا از یک سرور مرکزی ھدایت می  شود و در طول اینترنت حرکت می  کند. در حال حاضر صف

 دیجيتال از نرم افزارھای ھمساز با ھم برای تبليغات بيرون از خانه، از محبوبيت برخوردارند. برای تابلوھای تبليغات شبکه ایLEDصفحات نمایش

 نظر خود را از طریق شبکه ھدایت کنند.سایر راه حل ھا استفاده می  شود و به این ترتيب تبليغات دھندگان می  توانند محتوای مورد

منبع : روزنامه حيات نو

http://vista.ir/?view=article&id=305361

تاثير آداب، رسوم و فرھنگ ايرانی در استفاده از ابزارھای تجارت الکترونيکی

● ایده ھای نو برای تجارت نو

با توجه به پيشرفت سریع علم و تکنولوژی و ابزارھای ارتباطی، تاثير آداب و

اساسی ترین از  یکی  عنوان  به  تکنولوژی  از  استفاده  در  رسوم کشورھا 

عوامل جھت پيشرفت و نفوذ آن ابزار در جوامع مطرح است.

در کشورھای آسيایی که نقش فرھنگ و رسوم سنتی در زندگی مردم

بسيار چشمگير است این مورد به شدت حس می شود. براساس تجربه

ثابت شده است که جوامع سنتی به راحتی ورود یک تکنولوژی جدید را در

مجموعه خود قبول نمی کنند و در مقابل آن مقاومت ھایی را نشان می دھند.

این زمينه دخيل بر این است عوامل مختلفی که در  در این مقاله سعی 

ھستند را شناسایی کرده و به دنبال راھکاری برای آنھا باشيم.

تکنولوژی ھای ارائه کنندگان  تجار و  پيشرفته امروز عليرغم انتظار  در دنيای 

جدید و ابزارھای پيشرفته که در جھت تسھيل در روند زندگی ابداع شده اند،

نشان امر  ابتدای  در  ابزار  این  از  استفاده  به  نسبت  زیادی  مردم ع�قه 
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مخالفت قدرت خود  تحت  محدوده  به  تکنولوژی  آن  ورود  با  و  نمی دھند 

می کنند.

شاره می شود:البته دليل این امر موارد بسيار متعددی می تواند باشد که از آن جمله به سرفصل ھای زیر ا

) فرھنگ و آداب رسوم١

) ھزینه ھای مادی ورود یک تکنولوژی٢

ی سربار مداوم) سرعت پيشرفت یک تکنولوژی و لزوم تغيير سریع در ابزارھای مورد استفاده و تحمل ھزینه ھا٣

) ترس مردم جھت استفاده از تکنولوژی ھای جدید و عدم یادگيری سریع استفاده از آنھا۴

) عدم اط�ع کافی از مزایای استفاده از تکنولوژی ھای جدید۵

و ...

ر کشور ما، بحث فرھنگ و آداب و رسوم بعضیاز مواردی که در باn ذکر شد ھر کدام در جوامع مختلف دارای شدت متفاوتی ھستند که البته د

ه و از ورود آنھا به حيطه خانواده خود جلوگيریباورھا باعث شده است که مردم نسبت به بسياری از تکنولوژی ھای روز و جدید واکنش نشان داد

کنند.

توانسته است نظر خانواده ھای سنتی ایرانی را بهتجارت الکترونيکی به عنوان یکی از ایده ھای بسيار جدید و جذاب حوزه فناوری اط�عات نيز ن

صاص دھد.خود جلب کند و ھمانند کشورھای پيشرفته اروپایی حجم باnیی از معام�ت تجاری را به خود اخت

ھنوز نتوانسته به جایگاه مناسبی در امر تجارت درتجارت الکترونيکی که استفاده از ابزار فناوری اط�عات و ارتباطات در امر تجارت سنتی است 

گروه تاجر و مشتری دارد اما بنا به مشک�تکشور برسد. عليرغم مزایای بسيار زیادی که تجارت الکترونيکی نسبت به تجارت سنتی برای دو 

ھا و مشتریان و حتی تجار نفوذ نکرده است.متعددی که در ایران وجود دارد تاکنون به صورت عملياتی و قابل استفاده عمومی در خانواده 

ند.ھر کدام از این دو قشر برای عدم استفاده از این ابزار فناوری دnیل متعددی را بيان می کن

 که در ساليان متمادی داشته اند به سختی حاضرمشتریان به عنوان رکن اصلی تجارت الکترونيکی با توجه به خریدھای حضور و چھره به چھره ای

ت ارائه شده در فروشگاه اینترنتی کمتر از قيمتبه خرید از یک فروشگاه مجازی ھستند که فقط اسم و عکسی از کاn را می بينند و حتی اگر قيم

خرید حضوری ھم باشد باز ھم به سختی به چنين روشی اعتماد می کنند.

معموn مشتریان ایرانی به چند عامل در خرید کاn یا خدمات خود دقت زیادی دارند:

، جنس و ... به اطمينان کامل برسند.) حتما باید کاnی مربوطه را به دقت بررسی کرده و از نظر رنگ، اندازه، کيفيت، مارک تجاری١

يراھن یا کفش را از طریق اینترنت خریداری کند.) در مورد بعضی کاnھا مث� پوشاک به سختی می توان یک خریدار ایرانی را وادار کرد که یک پ٢

زیادی به چانه زنی و گرفتن تخفيف روی کاnی موردنظر) اغلب مشتریان ایرانی بعد از انتخاب کاn و با مشاھده نحوه ارتباط فروشنده با خود ع�قه ٣

يکه فروشنده نتواند ارتباط خوبی با مشتری برقرارخود دارند. جالب اینکه حتی اگر کاnی موردنظر از لحاظ قيمت نيز بسيار مناسب باشد در صورت

کند، ممکن است که به یک خرید نھایی منجر نشود.

يز راه حل ھایی ارائه شود.پس بھتر است برای این مسئله و امکان استفاده از ابزار فناوری اط�عات جھت حل این مشک�ت ن

ن بازدیدکنندگانی را که جھت بازدید به فروشگاه مراجعهموارد بسيار متعددی وجود دارد که در صورت استفاده کامل و به جا از این راه حل ھا می توا

می کنند، به یک خریدار نھایی تبدیل کرد که اجماn به تعدادی از آنھا اشاره می شود:

 کرد که مربوط به ھمان اندازه یا رنگ باشد. مث� در) در مورد کاnھایی که دارای رنگ ھا و اندازه ھای متنوعی ھستند باید از عکس ھایی استفاده١

ی با و رنگ قھوه ای را انتخاب کند به ھيچ وجه از عکس  یک کفش مشکی استفاده نکنيد و حتما عکس۴٠مورد کفش در صورتيکه مشتری سایز 

گ باشد و زمان زیادی را جھت ورود اط�عات بگيرد، اماھمان اندازه و رنگ را در کنار اط�عات این کاn نمایش دھيد. شاید حجم چنين کاری بسيار بزر

 شما می گيرد نيز کمتر از این زمان نيست.به خاطر داشته باشيد زمانی که چيدمان دکوراسيون یک فروشگاه به ھنگام خرید اجناس جدید از

 درجه تھيه کنيد که خریدار بتواند به صورت سه بعدی کاnی مربوطه را٣۶٠) حتما از کاnیی که در حال ارائه آن ھستيد یک فيلم یا یک عکس ٢

بازدید کند.

شتری امکان بيشتری برای انتخاب آزادانه تر) سعی کنيد کاnھای مشابه کاnی ارائه شده را نيز در قسمتی از صفحه به نمایش بگذارید تا م٣

www.takbook.com

www.takbook.com



داشته باشد.

ال ميزان بودجه موردنظر مشتری را از وی پرسيده) اغلب مشتریان برای خرید یک کاn مبلغ مشخصی را مدنظر دارند شما نيز می توانيد با یک سو۴

وی محدوده و قيمت نيز قابل حصول است، اما معموnو براساس آن بھترین گزینه را به مشتری پيشنھاد دھيد. البته این امکان با کمک ابزار جستج

وانيد یکی از اق�م اط�عاتی کاnی فروشگاه رامشتریان، کاnی موردنظر خود را جھت استفاده خاصی نياز دارند که با این وجود شما نيز می ت

روزه بيشتر توليدکنندگان کاn، سعی می کنند کاnھای"کاربرد" آن قرار دھيد تا براساس آن بتوانيد انتخاب بھتری را به مشتری پيشنھاد کنند. ام

انی و ...خود را با کاربردھای مختلف توليد کنيد. مث� پيراھن ھایی جھت استفاده در محيط کار یا مھم

يد تا مشتری بتواند حالت مورد دلخواه خود را) در مورد پوشاک بھتر است از عکس یک مانکن متناسب با جنسيت، وزن و قد خریدار استفاده کن۵

م�حظه کند.

از تکنيک ھای روانشناسی جھت ارائه بو استفاده) در ارتباط با کاnھایی مانند عطر و ادکلن که براساس بوی آنھا خریداری می شود بھتر است ۶

کنيد. در تکنيک ھای جدید با استفاده از یک طيف رنگ می توان بو را به ذھن فرد منتقل کرد.

ه کنيد.) براساس خریدھای قبلی می توان س�یق مشتری را شناسایی کرده و پيشنھادھای مناسب تری ارائ٧

ی توانيد به مناسبت ھای مختلف تحفيف ھایی را در) سعی کنيد از تخفيف ھای به جا و نيمه ھوشمندانه در ارائه کاnی خود استفاده کنيد. مث� م٨

نظر بگيرید یا اینکه براساس الگوریتم پيشنھادی زیر عمل کنيد:

▪ براساس قيمت خرید کاn حداقل قيمتی را که می توانيد ارائه کنيد در نظر بگيرید.

 عددی بين صفر و «حداقل قيمت فروش- قيمت فروش» توليد کنيد.Random▪ به صورت 

 براساس آن، کاn را به خریدار بفروشيد. البته▪ عدد به دست آمده را از قيمت فروش کسر کنيد، این عدد ھمان قيمت نھایی است که می توانيد

(با استفاده ازبرای جذابيت بيشتر کار می توانيد این عمليات را بعد از طی چند مرحله و طرح کردن چند سوا ل مرتبط و اخذ جواب از خریدار 

يزان تخفيف مدنظر برسيد.الگوریتم ھای ھوش مصنوعی می توان سواnت مرتبط بسيار خوبی را طرح کرد) به قيمت نھایی و م

 جھت نمایش صفحات فروشگاه استفاده کرد،) می توان با شناسایی منطقه جغرافيایی بازدیدکنندگان فروشگاه از زبان ھای محلی ھر منطقه٩

ربی به زبان عربی و ...مث� در مناطق شمال غربی کشور کاnھا به زبان ترکی ارائه شوند یا در بعضی از مناطق جنوب غ

ند باعث اطمينان بيشتر خریداران شود.) حتما مشخصات محل استقرار فيزیکی صاحبان فروشگاه در سایت درج شوند که این امکان می توا١٠

 به دليل اینکهB٢B را ندارند. در مورد خریدھای عمده یا B٢B بوده و قابليت کاربرد در ارتباط B٢Cالبته اکثر مواردی که مطرح شد در مورد خریدھای 

لی در این بخش از تجارت الکترونيکی درخریدار از کاnی فروشنده شناخت کافی دارد، اکثر مشک�تی که طرح شد وجود ندارند و مشک�ت اص

کشور بيشتر به زیرساخت ھای فنی و مالی برمی گردد که از مجال این مقاله خارج است.

● نتيجه گيری

 و تسھيل و سرعت روند تبدیل ایده به عمل در تجارتدر پایان می توان به این نتيجه گيری رسيد که به دليل استفاده از فناوری اط�عات در تجارت

 کنند و با شناسایی و تحقيق در مورد ع�یق، فرھنگ والکترونيکی، تجار به راحتی می توانند ایده ھای نو و جدیدی را جھت ارائه کاnھای خود مطرح

رسوم مشتریان، فروش کاnھای توليدی خود را افزایش دھند.

منبع : پایگاه اط�ع رسانی فناوری اط�عات و ارتباطات ایران
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تاثير اعتماد در تجارت الکترونيکی

با افزایش خرید و فروش کاn و خدمات از طریق اینترنت و شبکه جھانی وب

موضوع ایجاد اعتماد در تجارت الکترونيکی اھميت بسياری پيدا کرده است.

تجارت از طریق اینترنت مخاطراتی به ھمراه دارد که مھم ترین دليل آن عدم

بين فروشنده و خریدار است و این موضوع به فقدان حضور وجود اعتماد 

فيزیکی خریدار و فروشنده در محل داد و ستد، فقدان امکان بررسی کاn و

مکان فروش آن قبل از خرید و یا عدم دسترسی خریدار به کاn به محض

خریداری آن، بازمی گردد.

یکی از راه ھای جلب اطمينان مشتری در یک وب سایت این است که آن

را پول وی  تعھد می کند که در صورت عدم رضایت مشتری  وب سایت 

بازگرداند و این نشان دھنده اطمينان فروشنده به کاnی خود است

از دید بسياری اعتماد یک پروسه پویاست. اعتماد، بر اساس تجربه و اثر

مثبت یا منفی آن افزایش یا کاھش می یابد. اعتماد زمانی آغاز می شود که

ببيند که قابليت اعتماد را داشته یک فرد مشخصه ھایی را در یک تجارت 

کسب تجربه به خصوصيات ممتازی چونباشد. نشانه ھایی چون ادب و تخصص از شاخص ھای قابليت اعتماد است. این دو شاخص اوليه با 

قابليت اعتماد، اطمينان و صداقت تبدیل می شود.

ت ھا برای اینکه بدانند آیا سایت مورد نظرشان قابليتقابليت اعتماد و اطمينان،  از عملکرد ھای اصلی یک وب سایت تجاری است. بازدیدکنندگان سای

زند. در این بررسی اگر بازدیدکننده و یا خریدار بتوانداطمينان دارد یا خير، به بررسی فاکتورھای رسمی که یک سایت تجاری باید دارا باشد می پردا

پاسخ سؤاnت زیر را بيابد، آن سایت را مورد اطمينان می یابد.

▪ آیا طراحی سایت توسط فرد متخصصی انجام شده است؟

▪ آیا معماری و ساختار اط�عات معقول و منطقی است؟

▪ آیا به راحتی می توان در آن به گشت وگذار پرداخت؟

▪ آیا استفاده از امکانات سایت راحت است؟

▪ آیا به سؤاnت بدیھی که ممکن است در ذھن بازدیدکننده ایجاد شود پاسخ داده است؟

▪ آیا دیگران این سایت را قابل اعتماد می دانند؟

تباط بين خریدار و فروشنده که از طریق اینترنت به خرید ودر ھر نوع رابطه دوطرفه ای اعتماد حرف اول را می زند و از عناصر اصلی مورد نياز است. ار

رار باشد تا معامله ای صورت گيرد.فروش کاn می پردازند، از این مسئله مستثنا نيست. باید بين خریدار و فروشنده اعتمادی برق

سرویس را به فروش برساند. در حقيقت اگر فروشنده ایفروشنده یک کاn و یا سرویس باید به نوعی اعتماد فروشنده را جلب کند تا بتواند آن کاn و 

 آورد. اعتماد خریدار را می توان از راه ھای زیربخواھد در فروش کاn روی وب موفقيت کسب کند، در مرحله نخست باید اعتماد خریدار را به دست

به دست آورد:

شتری می گذارد بسيار حایز اھميت است. ظاھر وب سایت- اثری که وب سایت و نحوه ارایه کاn در اولين بازدید آن وب سایت روی بازدیدکننده و یا م

. ھمچنين به سرعت بارگذاری شود و نيازی بهباید ساختاری ساده، شفاف و زیبا داشته باشد و بازدید و گشت و گذار در آن راحت انجام شود

دانلود ھيچ گونه ابزاری مانند جاوا و یا فلش برای بازدید از آن نباشد.

 کنندگان سایت و افرادی که تمایل به خرید کاn- فراھم آوردن مشخصات تماس فروشنده برای بازدید کننده امری ضروری است. بسياری از بازدید

 ارایه نظراتشان در مورد آن بپردازند، به دنبال مشخصاتدارند، برای مواقعی که نياز به کمک داشته باشند و یا بخواھند کاn را مرجوع کنند و یا به
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ر فروشنده را نزد خریدار بيشتر کند و امکانتماس با فروشنده ھستند. مشخصاتی چون آدرس پستی، آدرس ایميل و شماره تلفن می تواند اعتبا

خریداری کاn را باn ببرد.

 پروتکلی است که بر مبنای آنSSL) یکی از راه ھای موثر جلب اطمينان بازدیدکننده است. SSL (Secure Sockets Layer Certificateگواھی نامه 

 روی یک وب سایت نشان دھنده آن است که ارسالSSLداده ھای ورودی به شکل رمز درآمده و روی اینترنت فرستاده می شوند. وجود گواھی نامه 

تی را که فاقد این پروتکل باشد نمی کنند.اط�عات به آن وب سایت کام� امن و حفاظت شده است. بسياری از مردم حتی فکر خرید از وب سای

 -Testimonials .یکی از راه ھای شگفت انگيز در جلب اعتماد مشتری است Testimonialsنشان دھنده آن است که آیا مشتریانی که قب� از 

وب سایتی خرید کرده اند از کاn و یا سرویسی که خریده اند راضی ھستند یا خير.

عات شخصی شان به دست افراد نادرست به دنبال- بسياری از افرادی که روی اینترنت سير می کنند، اغلب به دليل ترس از سوءاستفاده از اط�

یم خصوصی خود باید به نحوه جمع آوریسياست مربوط به حریم خصوصی وب سایت ھا ھستند. دارندگان وب سایت ھا در سياست مربوط به حر

) فروخته و یا به اشتراک گذاشتهthird paty نفر سومی (اط�عات و استفاده از آن ھا بپردازند. بازدیدکنندگان باید بدانند که آیا اط�عات آن ھا به

به کار می برد.می شود و اگر وب سایتی این کار را انجام می دھد چه بخشی از این اط�عات را در این زمينه 

می ک استفاده  اط�عات جمع آوری شده  از  محافظت  امنيتی جھت  مقياس  از چه  یک وب سایت  اینکه  می توانند-  بازدیدکنندگان چطور  و  ند 

بازدیدکنندگان و خریداران حایز اطمينان  برای جلب  یا حذف کنند  و  تغيير دھند  ازاط�عاتشان را  برخی  دارندگان  این راستا  در   اھميت است. 

یيد و از آن ھا گواھی اعتبار دریافت می کنند.وب سایت ھا سياست مربوط به حریم خصوصی خود را توسط برخی موسسات معتبر و مورد اطمينان تا

ایت کام� بی طرفانه و عادnنه تھيه شدهاکثر این موسسات بازدیدکنندگان را مطمئن می سازند که سياست مربوط به حریم خصوصی آن وب س

 راeBay اشاره کرد که به عنوان نمونه سياست مربوط به حریم خصوصی شرکت Ponemon و یا TRUSTeاست. از جمله این موسسات می توان به 

تحت پوشش خود قرار داده اند.

کند که در صورت عدم رضایت مشتری پول وی را- یکی دیگر از راه ھای جلب اطمينان مشتری در یک وب سایت این است که آن وب سایت تعھد می 

ردن وجود ندارد. این امر باعث می شود که مشتریبازگرداند و این نشان دھنده اطمينان فروشنده به کاnی خود است و اینکه چيزی برای پنھان ک

د.ھيچ گونه مخاطره ای در خرید کاn به خود راه ندھد زیرا ھيچ گونه ضرری متوجه وی نخواھد بو

یان قبل از خرید ارایه دھند. بسياری از مشتریان- فروشندگان باید سعی کنند که یک نمونه و یا مدل آزمایشی از کاn و سرویس خود را به مشتر

نند تعھد بازگرداندن پول مشتری در صورت عدمبه علت ترس از اینکه آن محصول مورد نيازشان نيست دست به خرید نمی زنند. این مورد نيز ما

ی پنھان کردن وجود ندارد.رضایت وی، اطمينان فروشنده را به کاn و خدمات خود نشان می دھد و باز ھم اینکه، چيزی برا

ترتيب ادعای خود را بر کاn و سرویسی که ارایه می دھند- وب سایت ھا می توانند از سازمان ھا و افراد معتبر و متخصص گواھی تایيد بگيرند و بدین 

اثبات کنند.

 مشتریان خود را به راحتی جلب کنند و تجارتکمپانی ھا و سایت ھای مختلف تجاری با رعایت مواردی که در باn آمده است می توانند اعتماد

الکترونيکی را روز به روز با امنيت بيشتری توسعه دھند.

ITanalyzeمنبع : پایگاه اط�ع رسانی 
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گرچه در ابتدای تجاری شدن اینترنت ابزارھای زیادی درمورد توانایی آن برای

تحول تجارت و فعاليتھای اساسی آن مثل بازاریابی صورت گرفت که اکثراً

خيالی بيش نبود اما تدریجاً با گذشت زمان و انجام تحقيقات مختلف در این

زمينه، توانائيھا و مزایای اینترنت به طور واقع بينانه ای موردشناسایی قرار

گرفت.

ابزار عمده رسيدن به اھداف بازاریابی ارتباطات است و اینترنت جدیدترین و

موثرترین وسيله ارتباطی است. درنتيجه بی شک اینترنت تاثيرات عميقی

بر نحوه انجام بازاریابی داشته و درحقيقت بازاریابی اینترنتی تغييرات عمده

ای نسبت به بازاریابی سنتی پيدا کرده است. البته باید توجه داشت که

تئوری ھای موجود در بازاریابی قابليت کاربری در اینترنت را نيز دارا ھستند

تنھا و  است  نکرده  تغيير  بشر  اساسی  و خواسته ھای  نيازھا  که  چرا 

چگونگی تامين آنھا متفاوت گشته است. لذا تنھا تکنيک ھای بازاریابی و

CHAFFEY ETچگونگی بکارگيری آنھا ممکن است دچار تغيير شده باشد (

AL, و خواسته ھای مشتریان، در عصر اینترنت). بنابراین، ھنوز ھم مفھوم اساسی بازاریابی آنگونه که کاتلر می گوید یعنی ارضای نيازھا٢٠٠٠ 

 کار می رود دچار تغيير گشته است. کمااینکه طینيز مصداق دارد اما مطمئناً روشھایی که برای شناخت و برآوردن این نيازھا و خواسته ھا به

ریابی به وجود آورده اند.ساليان گذشته تکنولوژی ھای یگری مثل رادیو و تلویزیون نيز تحوnتی را در نحوه انجام بازا

جود آورده است. این تغييرات توسط محققان مختلفاینترنت نيز به دليل بعضی از ویژگيھای خاص خود تغييرات اساسی را در بازاریابی سنتی به و

بازاریا در  مشتریان  با  شرکت  بين  یک طرفه  اط�عاتی  جریان  تغيير  است:  گرفته  قرار  دوطرفهموردبررسی  اط�عاتی  جریان  به  سنتی  بی 

)BLATTBERG ET AL, ١٩٩۴) در بازاریابی اینترنتی، تغيير ازبازاریابی انبوه به بازاریابی فردی (MARTIN, ١٩٩۶تغيير از مفھوم بخش بندی بازار در ،(

)،تغيير تفکر مشتری به عنوان بازار ھدف به١٩٩۶,ARMSTRONG AND HAGELبازاریابی سنتی به مفھوم جامعه سازی در بازاریابی اینترنتی& &(

) . شکل شماره یک نشان دھنده تغييرات ایجاد شده در بازاریابی درنتيجه بکارگيری اینترنتMCKENNAتفکر مشتری به عنوان شریک تجاری (

بازاریابی سنتی که در اثر اینترنت به وجود آمده،  ONE-TO MANYتغيير مدل بازاریابی یک به چند (است. از مھمترین تغييرات ایجاد شده در 

MODEL) به مدل چند به چند (MANY - TOMANY MODEL) است (HOFFMAN AND NOVAK, ١٩٩۶به دليل اھميت این تغيير در فرایند بازاریابی .(

آن را به طور جداگانه در قسمت بعد موردبحث قرار می دھيم.

● مدل چندبه چند در بازاریابی اینترنتی

 به صورت چند به چند دربياید.)معتقد ھستند که اینترنت باعث شده تا ارتباطات بازاریابی سنتی که به صورت یک به چند بود١٩٩۶ھافمن و نواک (

د ارسال می کند. در این نوع ارتباط مصرف کنندگاندر مدل یک به چند، شرکت پيامی را از طریق یک وسيله ارتباطی یا یک رسانه به مشتریان متعد

ل سنتی یک به چند باعث می شد که مشتریان درقادر به برقراری ارتباطات پویا با شرکت نبودند و صرفاً به صورت شنونده عمل می کردند. مد

جله،... قرار بگيرند، درحالی که نمی توانستند بهمعرض بمباران پيامھای تبليغاتی شرکت ازطریق رسانه ھایی مثل تلویزیون، رادیو، روزنامه، م

 بازاریابی در شکل شماره دو ترسيم شده است. این مدلصورت فعال با شرکت ارتباط برقرار کرده و بر آن پيامھا تاثير بگذارند. مدل سنتی ارتباطات

دارای سه ویژگی زیر است:

ده عمل می کند؛) وسيله ارتباطی یا رسانه فقط به عنوان کانال انتقال پيام یا مضمون از شرکت به مصرف کنن١

ان درمورد اط�عات منتقل شده، ھمگن و) مصرف کنندگان به معنای واقعی کلمه فقط شنونده ھستند و فرض می شود که ازنظر ذائقه ھایش٢

متجانس ھستند؛

) ھيچ تعاملی بين مصرف کنندگان و شرکت وجود ندارد.٣

چند به چند تغيير پيدا کرد. دراین مدل شرکتھا و مصرفبا ظھور اینترنت و بکارگيری آن در ارتباطات بازاریابی، مدل سنتی یک به چند به مدل جدید 
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ل توانایی خاص این رسانه که امکان برقراری ارتباطکنندگان متعدد با استفاده از یک رسانه که ھمان اینترنت است با ھم ارتباط دارند و به دلي

ر ارتباط می تواند با یکدیگرتعامل داشته و برھمھمزمان شرکتھای متعدد را با خود و یا با مصرف کنندگان متعدد می دھد طرفھای شرکت کننده د

اثر بگذارند. این مدل نوین دارای ویژگيھای زیر است:

▪ مشتریان می توانند با یکدیگر و با رسانه تعامل داشته باشند؛

▪ شرکتھا می توانند ازطریق رسانه مضمون و پيامی را فرستاده و به تعامل یکدیگر بپردازند؛

▪ مشتریان و شرکتھا می توانند با ھم تعامل داشته باشند؛

ل جدیدی از ارتباطات پيش روی بازاریابان قرار دارد که▪ مشتریان می توانند خود، پيامھا و مضامين تجاری را به رسانه منتقل کنند. بدین ترتيب مد

شتریان و رسيدن به اھداف سازمانی قدم بردارند.باید با بکارگيری محاسن آن و درصورت وجود ازبين بردن معایب آن، درجھت برآوردن نيازھای م

ً از آن برای ترفيع و تبليغ استفاده کرده اند.اگرچه بازاریابی اینترنتی در چند سال اخير رونق بسياری یافته است اما اکثر شرکتھا عمدتا

). شاید یکی از علل عدم٢٠٠١ ,KIANG AND CHI اند (تنھا تعداد محدودی از این شرکتھا به طور کامل از پتانسيل بازاریابی اینترنتی بھره گرفته

بکارگيری کامل بازاریابی مبتنی بر اینترنت عدم شناخت نسبت به مزایای بالقوه آن است.

● مزایای بازاریابی اینترنتی

فعاليتھای اساسی آن مثل بازاریابی صورت گرفت کهگرچه در ابتدای تجاری شدن اینترنت ابزارھای زیادی درمورد توانایی آن برای تحول تجارت و 

ت این زمينه،  در  تحقيقات مختلف  انجام  و  با گذشت زمان  تدریجاً  اما  نبود  بيش  ایاکثراً خيالی  بينانه  واقع  به طور  اینترنت  مزایای  وانائيھا و 

فته و طبقه بندی شده است. یکی از این طبقهموردشناسایی قرار گرفت. مزایای بازاریابی اینترنتی توسط محققان مختلف موردبررسی قرار گر

) است. آنھا مزایای بازاریابی را در سه بعد موردبررسی قرار داده اند:٢٠٠١بندیھا مربوط به کيانگ و چی (

ایت موثر برای دسترسی به، سازماندھی و تبادلالف) بعد ارتباطاتی _(تبادل اط�عات ميان خریداران و فروشندگان): اینترنت وسيله ای بی نھ

اط�عات است. خصوصيات منحصر به فرد اینترنت که مربوط به بعد ارتباطی ھستند عبارتند:

کجای جھان و توسط ھر کسی از طریق شبکه جستجو▪ توانایی در نگھداری حجم وسيعی از اط�عات که بتوان آنھا را با ھزینه ھای پایين، از ھر 

کرده و یا منتشر ساخت؛

▪ تعامل پذیری و توانایی در ارائه اط�عات ھمزمان؛

ارائه تجارب ادراکی که بسيار بيشتر از تجارب ادراکی حاصل از رسانه ھای کاغذی است.

 ساعته و در ھفت روز ھفته، دردسترس او٢۴اینترنت می تواند اط�عات موردنياز مشتری را به صورت ھمزمان و به محض درخواست، به صورت 

قرار دھد و این به معنی تعامل بيشتر، خدمات بھتر و پاسخگویی سریع تر به مشتری است.

 اتاقھای گفتگو و غيره را شامل می شود. این روشھاروشھای برقراری ارتباطات در اینترنت متفاوت بوده و از پست الکترونيکی و گروھھای خبری تا

ھای بازاریابی خود را با این تغييرات تطبيق دھند. ھمچنينبه بازاریابان امکان می دھند تا از نيازھای درحال تغيير مشتریان باخبر بوده و استراتژی 

ر از مزایای استفاده از اینترنت امکان جمع آوریاستفاده از ارتباطات اینترنتی موجب صرفه جویی در ھزینه ھای تلفن و فاکس می شود. یکی دیگ

اط�عات درمورد مشتریان ازطریق نظرسنجی ھای برخط است.

د. این توانایی موجب تسھيل بازاریابی ارتباطی وشرکتھا با استفاده از این اط�عات می توانند تبليغاتی متناسب با تک تک مشتریان ارائه کنن

عدم وجود تماس رودررو در ارتباطاتاجرای برنامه ھای وفاداری می شود. عامل دیگری که درمورد بعضی محصوnت مزیت حساب می شود، 

 افراد از ذکر نام آنھا خجالت می کشند یک مزیتاینترنتی است. این عدم تماس رودررو در خرید محصوnتی ھمانند دارو برای بيماریھای خاصی که

مھم به شمار می رود.

ع تری از مشتریان بالقوه در سراسر جھان راب) بعد مبادnتی (فعاليتھای مربوط به فروش محصوnت): اینترنت دسترسی تجارتھا به دامنه وسي

ر رقابت باشرکتھای بزرگتر یاری می رساند.فراھم ساخته است. این مزیت مخصوصاً برای تجارتھای کوچک دارای اھميت است و آنان را در ام

فارشات پيچيده، که این امر موجب کاھش کارھایاینترنت ھمچنين اداره فرایند مبادله را راحت تر کرده است، مخصوصاً در رابطه با پردازش س

 آوردن ھزینه پردازش مبادnت، امکاندفتری، افزایش کارایی و کاھش ھزینه ھای مبادله می شود. سيستم ھای پرداخت برخط ضمن پایين

پرداختھای کم در ازای ارائه خدمات جزئی را فراھم می آورند.
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ح موجودی انبار و ھمچنين سایر ھزینه ھای سرباردرمورد مبادnت بنگاه به بنگاه کاھش زمان پردازش به معنای این است که خریدار می تواند سط

شرکتھا اجازه می دھد تا برنامه ھای ترفيعی مطابق بارا پایين نگه دارد. اینترنت امکان تطبيق سریع با شرایط جدید بازار را فراھم آورده و به 

ھای پایين برای ورود و شروع بازاریابی اینترنتیخصوصيات تک تک مشتریان طراحی کرده و قيمتھای قابل انعطافی را ارائه کنند. ھمچنين ھزینه 

یکی دیگر از مزایای اینترنت است.

نعطاف پذیری باnتر را برای شرکتھا فراھم ساخته وج) بعد توزیع (تبادل فيزیکی کاnھا و خدمات): بازاریابی اینترنتی حق انتخابھای بيشتر و ا

 را از بين برده است.درعين حال مواردی ھمچون: موجودی ھای انبار زیاد، ھزینه ھای انبارداری و ھزینه اجاره فضا

است. توانایی اینترنت درعمل کردن به عنوان یکاینترنت ھمچنين زنجيره عرضه را کوتاه کرده و ھزینه ھای مربوط به واسطه ھا را کاھش داده 

يھای منحصر به فرد آن است. بکارگيری اینترنت بهکانال توزیع برای محصوnت خاص (محصوnت دیجيتالی مثل نرم افزارھای کامپيوتری) یکی از ویژگ

مزمان کاnھا و خدمات خریداری شده را تضمين میعنوان یک کانال توزیع نه تنھا ھزینه ھای ثابت توزیع را کاھش می دھد بلکه توزیع سریع و ھ

کند. (جدول شماره یک)

 به بازاریابی اینترنتی ت�ش کنند. تاکنون مدلھایمزایای موردبحث شرکتھا را بر آن داشته تا به اتخاذ سياستھایی برای تبدیل بازاریابی سنتی

) است که در٧IS MODELموارد مدل ھفت آی (مختلفی برای جایگزینی مدلھای قدیمی مربوط به بازاریابی سنتی ارائه شده است. یکی از این 

این مقاله شرح داده خواھدشد.

● مدل ھفت آی

ز بازاریابی سنتی به سمت بازاریابی اینترنتی حرکتبازاریابی اینترنتی دربردارنده مزایای عمده ای است و لذا شرکتھا به دنبال آن ھستند که ا

 سنتی بازاریابی در محيط اینترنت نيست بلکه به معنایکنند. البته ھمان طور که قب�ً ذکر گردید بازاریابی اینترنتی به معنای عدم کارایی مفاھيم

بازاریابی، آميخته بازاریابی است.تغيير تکنيک ھای بازاریابی است. یکی از تکنيک ھای قدیمی برای اداره فعاليتھای مربوط به 

اف موردنظر را تحت تاثير قرار می دھد. این متغيرھاآميخته بازاریابی عبارت است از مجموعه ای از متغيرھای بازاریابی که دستيابی شرکت به اھد

). در طی ساليان گذشته گاھی اجزای١٩٨۶ ,KOTLERدر چھار متغير اساسی دسته بندی شده اند که عبارتند از: محصول، قيمت، مکان و ترفيع (

ورد آن توافق عمومی وجود داشته است.دیگری نيز به آميخته بازاریابی اضافه شده است اما ھمواره این چھار مورد ثابت بوده و درم

پایدار شدن بحث بازاریابی اینترنتی، بعضی از محققان سعی کرده اند تا مدلھای جایگزینی بازاریابی سنتی ارائه کنند که بابا  برای آميخته   

اینترنت را تسھيل سازد. یکی از این موارد، مدل «ھفتخصوصيات عصر اینترنت سازگار بوده و فرایند تبدیل بازاریابی سنتی به بازاریابی مبتنی بر 

مطرح) مطرح شد. گرچه او قصد نداشته تا این مدل را به عنوان جایگزینی برای آميخته بازاریابی ١٩٩۶آی» است که برای اولين بار توسط اسپالتر (

اده کرد. مدل پيشنھادی اسپالتر دارای ھفت جزء است.سازد ليکن می توان از مدل او برای انتقال از بازاریابی سنتی به بازاریابی اینترنتی استف

این اجزا عبارتند از:

اند نکته حائزاھميتی): توانایی در ایجاد اتصال و ارتباط ھمزمان مابين ھزاران نفرکه در سرتاسر جھان پراکنده INTERCONNECTION) اتصال (١

 ساعت درھفت روز ھفته، به٢۴توانند از ھر کجای زمين، است که باید در انتقال فعاليتھای بازاریابی به اینترنت موردتوجه قرار گيرد. مشتریان می 

دید را مدنظر قرار دھند.پایگاه اینترنتی فروشنده مراجعه کرده و از آن خرید کنند. بازاریابان باید این توانایی ج

): وجود یک تعامل مناسب بين مشتری با پایگاه اینترنتی شرکت امری حياتی است. پایگاهINTERFACE) تعامل مشتری با پایگاه اینترنتی (٢

 ادامه ارتباط مشتری با سازمان را تشویق وشرکت اولين نقطه برخورد ميان مشتری و شرکت در محيط مجازی است و باید به گونه ای باشد که

تقویت کند. در اینجا مسئله نوع طراحی پایگاه اینترنتی مھم خواھدبود.

با اعضای شرکت&، فارغ ازINTERACTIVITY) تعامل مشتری با اعضای شرکت (٣ ): اینترنت امکان برقراری گفتگو و ارتباط صميمانه مشتری 

طریق فرستادن پست الکترونيکی و چه به صورتھرگونه محدودیت زمانی و مکانی، را ميسر می سازد. برقراری تعامل چه به صورت اتوماتيک از 

 مميزه آن با سایر رسانه ھای عمومی نظير رادیو وبرقراری ارتباط انسانی ازطریق اتاقھای گفتگو یکی از ویژگيھای اساسی اینترنت بوده و نقطه

تلویزیون است. شرکتھا باید به درستی از این ویژگی استفاده کنند.

۴) با شرکت کردهINVOLVEMENT) درگير شدن  باید جوی را به وجود آورند که مشتری را درگير ارتباط پيوسته  بازاریابان   و او را ترغيب به): 

رد مث�ً: طراحی جالب و جذاب پایگاه&، ایجاد وفاداریبازدیدھای مجدد و مکرر از پایگاه خود کند. راھھای مختلفی برای ایجاد این درگيری وجود دا
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رم کننده بر روی پایگاه.نسبت به مارک شرکت، پيوند دادن سایت شرکت به سایتھای محبوب و رایج و قراردادن موارد سرگ

ت از بازاریابان به): دسترسی گسترده به اط�عات مربوط به کاnھا و خدمات در اینترنت، موجب جابجایی رابطه قدرINFORMATION) اط�عات (۵

برای یافتن محصوnت موردنظر خود استفاده می نمای ند درست به ھمان گونه که بازاریابان ازمشتریان شده است. مشتریان از این اط�عات 

 خود این پدیده را مدنظر قرار دھند.اط�عات موجود برای یافتن مشتری استفاده می نمایند. بازاریابان باید در طراحی برنامه ھای

۶) بازاریاب در ارائه کاnھا و خدمات سفارشی INDIVIDUALISM) فردگرایی  توانایی وتمایل  است. یعنی ارائه): فردگرایی در اینجا به معنای 

ان انجام چنين کاری را ميسر ساخته است. لذامحصول خاص برای ھر فرد طبق ع�ئق و ترجيحات خاص ھر فرد. ویژگيھای منحصر بفرد اینترنت امک

شرکتھا باید از این خصوصيت درجھت جذب مشتریان استفاده کنند.

یگاه اینترنتی بر روی): حفظ حریم خصوصی، امنيت و محرمانه ماندن اط�عات شخصی افراد باید تضمين گردد. صداقت پاINTEGRITY) صداقت (٧

د آمدن حس اعتماد مشتری نسبت به شرکتموفقيت و شھرت سازمان، در محيط مجازی و فيزیکی، تاثير می گذارد. صداقت عامل اصلی به وجو

است. بازاریابی اینترنتی باید وجود چنين امنيتی را برای مشتریان تضمين کند.

● نتيجه گيری

مت کنيم تاثيرات عميقی بر شيوه انجام فعاليتھا،فناوری اینترنت مھمترین اختراع عصر حاضر است که چه آن را بپذیریم و چه در مقابل آن مقاو

 به عنوان یکی از فعاليتھای اساسی ھر سازمانمخصوصاً فعاليتھای تجاری، گذاشته و در آینده تاثيرات بيشتری خواھد گذاشت. بازاریابی نيز

دربردارنده مزیتھای مختلفی برای بازاریابان بوده است وانتفاعی و غيرانتفاعی تاثيرات عميقی را درنتيجه ظھور اینترنت پذیرفته است. این تاثيرات 

کته بااھميت در این انتقال واقع بينی و پرھيز از تغييراتبه ھمين دليل شرکتھا به دنبال انتقال از بازاریابی سنتی به بازاریابی اینترنتی ھستند. ن

غالباً موفق تر است.ناگھانی در فعاليتھا است. تجربه تاریخی ثابت کرده است که تغييرتدریجی و مرحله به مرحله 

منبع : سایت طالبی

http://vista.ir/?view=article&id=322525

تاريخچه و سابقه ی تدوين قانون طرح تجارت الکترونيکی

قانونمندی و تدوین نظام حقوقی و قضایی حاکم بر محيط دیجيتال ھمواره به

عنوان یکی از پيش نيازھا و زیرساخت ھای اوليه در مدل ھای ملی توسعه

 کشورھای مختلف، توجھی ھمسنگ١ (فناوری ارتباطات و اط�عات)ICTی 

ارزان قيمت ھمگانی و ھمچنين ضرورت و  مناسب  لزوم دست رسی  با 

امنيت اط�عات را به خود اختصاص داده است. در کشور ما نيز به تدریج و با

 و گسترده شدن کاربری این فناوری، در اواخر دورهITروشن شدن اھميت 

ی مجلس پنجم، بحث تدوین قانونی برای تجارت الکترونيکی و حقوق محيط

دیجيتال مطرح شد که در آن دوره با پی گيری وزارت بازرگانی به صورت یک

طرح کلی در مجلس مطرح و ثبت شد. ولی عم�ً در مجلس ششم ھمراه با
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در اینترنت  فراگيری  و  اط�عات  فناوری  ی  توسعه  موضوع  گرفتن  شتاب 

کشور، بحث در این خصوص فعال شد.

درک مناسب مجلس ششم از اھميت و نياز به این قانون موجب پيگيری

جدی مجلس در این خصوص گردید و منجر به تھيه ی یک پيش نویس جامع

از قانون به ھمراه یک گزارش ضميمه ی توجيھی توسط وزارت بازرگانی شد.

از تعدادی  پيشنھاد  به  و  یک طرح  قالب  در  بازرگانی  وزارت  نویس  پيش 

نمایندگان محترم مجلس مطرح شد و از مرحله تصویب شور اول گذشت و

عنوان به  معادن  و  صنایع  کميسيون  به  نھایی  بررسی  و  تکميل  برای 

کميسيون اصلی و کميسيون ھای قضایی و حقوقی، اقتصادی و عمرانی به

متنوع و مفصل بود و حوزه تاثير آن نيز تنھا متوجهعنوان کميسيون ھای فرعی ارجاع شد. از آن جا که ابعاد و جنبه ھای مختلف این قانون بسيار 

دگان کليه ی دستگاه ھای ذی ربط با ھماھنگیوزارت بازرگانی نبود، نمایندگان محترم مقرر داشتند که موضوع در کميسيونی متشکل از نماین

آوری نظرات، جمع بندی فراگيرتر در کميسيون صنایع ونماینده ی ویژه ریيس جمھور در امور فناوری ارتباطات و اط�عات مجدداً بررسی و پس از جمع 

معادن مطرح شود.

ه این جلسات با حضور نمایندگانی از وزارتخانهبرای انجام این امر مھم قریب به چھار ماه زمان و صدھا نفر-ساعت جلسات کارشناسی صرف شد ک

ف از جمله گمرک، بانک مرکزی، مناطق آزاد،ھای پست و تلگراف و تلفن، بازرگانی، دادگستری، علوم تحقيقات و فناوری و سازمان ھای مختل

 در این زمينه تخصص و تجربه داشتند، برگزارایرانگردی و جھانگردی، کانون کارشناسان رسمی دادگستری و تعدادی از حقوق دانان برجسته که

، آقای مھندس جھانگرد٨٠کفا در زمستان سال شد. ھمچنين با توجه به اھميت موضوع و ھمزمانی بررسی آن با اوج مرحله ی تدوین برنامه ی ت

شخصاً تقریباً در تمام نشست ھا حضور یافتند.

● ویژگی ھا و شاخصه ھای قانون تجارت الکترونيکی

در عرف قضایی، به تدریج و با عموميت یافتن استفاده ازاین قانون، اولين و کامل ترین قانون در حوزه ی دیجيتال کشور به شمار می آید. برای مثال 

دات و ادله ی اثبات دعوی مبتنی بر این فناوریفناوری ھای ارتباطی نظير تلفن، فاکس، تلکس، ضبط صوت، ضبط تصویر و امثالھم، ارایه ی مستن

ای ارتباطی اسمی برده نشده است. به ھمينھا در محاکم رواج یافت. این در حالی است که در قانون به طور رسمی از فاکس یا سایر روش ھ

ه تشخيص قاضی وابسته بوده و ھيچ کدام از طرفينجھت اصل پذیرش مستندات در قالب ھای ذکر شده و ميزان اعتبار آن ھا در نزد دادگاه کام�ً ب

يار ندارند.دعوی اعم از مدعی و مدعی عليه نيز پيشاپيش تضمينی برای قبول آن ھا در نزد دادگاه در اخت

رفضای دیجيتال طرفين یک تعامل الکترونيکی الزاماًاین شرایط برای تعامل و کسب و کار در محيط دیجيتال و یا اینترنت قابل تصور نيست. اوnً د

رت عدم زیربنای حقوقی موثر و دقيق که ضمانتشناختی از یک دیگر نداشته و چه بسا ھيچ گاه یک دیگر را ندیده باشند. بدیھی است که در صو

کار، قبول تعھدات و پرداخت الکترونيکی نخواھند بود.کننده ی تعامل الکترونيکی باشد، طرفين حاضر به استفاده از این محيط برای مذاکره، کسب و 

نه ی محکم قانونی برای اطمينان بخشی به طرف ھایثانياً به علت ماھيت فرا مرزی و بين المللی اینترنت و محيط دیجيتال، نياز به وجود پشتوا

مل در محيط دیجيتال به طور عام، و کسب و کار وخارجی برای انجام مبادnت بسيار حياتی است. بنابراین چنان چه مستندات مختلف مربوط به تعا

د ضامن کاربری و توسعه ی استفاده از اینتجارت به طور خاص، دارای پایه ی حقوقی ثابت، محکم و از پيش تضمين شده نباشند، نمی توانن

 اثبات دعوی قدم بسيار مھمی است که در اینواسط جدید باشند. از این جھت رسميت بخشيدن به داده ی پيام به عنوان یکی از انواع ادله ی

 الکترونيکی در این قانون، دارای ابعاد و زمينهپيش نویس قانون به آن توجه خاص شده است. به ع�وه، رسميت بخشيدن به مبادnت و داده ی پيام

جنبه ھای مختلفی است که در این قانونھای دیگری نيز بوده است. برای مثال بحث حریم خصوصی، مالکيت معنوی و حقوق مصرف کننده از 

ال برخی از تعاریف، دامنه ی تاثيرات و طبعاً جرایم ولحاظ شده است. اگرچه این موارد در قوانين فعلی نيز وجود داشتند، با شکل گيری فضای دیجيت

متناسب با این فضا شکل بگيرد.مجازات ھای متناسب با آن ھا تغيير می کنند، و به ھمين دليل نياز بود تا قوانين مرتبط و 

ورھا در زمينه ھای مشابه است. با توجه بهاز دیگر مشخصه ھای مھم این قانون، تطابق نسبی آن با قوانين متعارف بين المللی و سایر کش

خارجی، این قوانين را شبيه و منطبق بر عرف بينماھيت کام�ً فرا مرزی و بين المللی تعام�ت الکترونيکی، این ضرورت وجود دارد که طرف ھای 
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 به عنوان مثال شرایط ذکر شده در این قانون برای احرازالمللی بيابند تا به این وسيله، اطمينان برای تعامل و کار با طرف ھای ایرانی فراھم شود.

اشد؛ ھویت امضاکننده ی داده ی پيام را معلوممطمئن بودن یک امضای الکترونيکی، عبارت است از این که نسبت به امضاکننده منحصر به فرد ب

 متصل شده باشد که ھر تغيير در آن داده ی پيام،کند؛ به وسيله ی امضاکننده یا تحت اراده ی انحصاری وی صادر و به نحوی به یک داده ی پيام

 شده ی بين المللی در قوانين مشابه در سایرقابل تشخيص و کشف باشد. این شرایط تقریباً به صورت یکسان و بدون تغيير از شرایط پذیرفته

)) و اتحادیه ی اروپا موردUNCITRALملل کشورھاست. در بررسی و تدوین این طرح، قوانين کشورھای مختلف خصوصا ً قوانين مرجع سازمان 

گونه ای است که با تغييرات سریع و عميق در زمينهاستفاده و مقایسه ی تطبيقی قرار گرفته اند. یک خصوصيت مھم دیگر این قانون، تنظيم آن به 

اثربخشی خود را داشته و اصط�حاً نسبت بهی فناوری ارتباطات و اط�عات، کارایی خود را حفظ کرده و بدون وابستگی به یک فناوری خاص، 

فناوری خنثی باشد.

● قلمرو شمول قانون

و معامله در محيط اکترونيکی است، اختصاصاًبا توجه به نکات ذکر شده، بدیھی است که گر چه موضوع محوری این قانون توجه به امر تجارت 

بخش ھای مختلفی را در بر می گيرد و لذا عم�ً بامربوط به مسایل تجاری نبوده و ھمانند تجارت سنتی طبعاً دامنه ی محيط اطراف آن، مسایل و 

رو بسيار مھم و حياتی بود که از دیدگاه دستگاهھویت حقوقی بخشيدن به داده ی پيام، ھمه ی کاربری ھا را به طور عام پوشش می دھد؛ از این 

زیاد به کار تدوین این قانون کمک کردند. ع�وه برھای اجرایی مختلف مورد بررسی قرار گيرد و لذا بخش ھای مختلف به طور فعال و با صرف زمان 

ته ی مخابرات این کميسيون و ھمچنيندستگاه ھای اجرایی ذکر شده، کميسيون ھای مختلف مجلس خصوصاً کميسيون صنایع و معادن و کمي

این قانون را مورد توجه و بررسی قرارحقوق دانان مرکز پژوھش ھای مجلس شورای اس�می نيز با نگرشی ک�ن و فرا بخشی ابعاد مختلف، 

دادند.

ضای اقتصادی و اجتماعی در کشور محسوب شود.این قانون با توجه به شمول و جامع نگری خود می تواند گام بزرگی در نوآوری و بازآفرینی ف

اسخگویی دستگاه ھا ایجاد می کند و در مھندسیبرای نمونه این قانون به دليل ماھيت متحول کننده ی فناوری موضوع آن، الزاماتی را برای پ

نيز تحول و نوآوری ھایی را به دنبال داشته باشدمجدد فرایندھای کاری و اجرایی موثر خواھد بود؛ ھمچنين حتی می تواند در نظام حقوقی کشور 

 نيت می توان اشاره نمود.که برای مثال به رعایت و لحاظ کردن برخی از قواید و م�حظات بين المللی نظير قاعده ی حسن

● محورھای اصلی قانون تجارت الکترونيکی

 ی پيام، اصلساز، امضای الکترونيکی، سيستماولين قسمت از این قانون مبحث تعاریف است. اصط�حات، تعاریف و عبارات جدیدی از جمله داده

و امضای الکترونيک را مطرح می کند و با تعيين شرایطاط�عاتی در این قانون مورد استفاده قرار گرفته اند. این قانون ھمچنين مبحث اصالت نوشته 

خش ھای بسيار مھم این قانون، تعریف کليات مربوطاحراز داده ی پيام مطمئن، آثار و ارزش حقوقی و اثباتی آن را مشخص می کند. یکی از دیگر ب

رچوب ایجاد اطمينان در تعام�ت الکترونيکی، در اینبه نظام حقوقی مورد نياز برای صدور گواھی الکترونيکی است. در واقع نحوه ی دستيابی به چا

 تجارت الکترونيکی، به دليل نقایص موجود درقانون تعيين شده است. ع�وه بر موارد فوق، قانون تصویب شده ضمن تعيين حقوق مصرف کننده در

خصوصی، مالکيت معنوی و جرایم و مجازات ھاینظام حقوقی کشور در رابطه با محيط دیجيتال، از جمله در زیربخش ھایی نظير حمایت از حریم 

رایانه ای، سعی در پوشش دادن تمام این قسمت ھا کرده است.

● آثار و ارزش حقوقی و اثباتی داده ی پيام در قانون

ورت تحقق شرایط ایمنی تعيين شده در این قانون وجودبه منظور تحکيم جایگاه اسناد و ادله ی الکترونيکی و با توجه به اطمينان فراوانی که در ص

ات و اط�عات به عنوان یک واسط جدی و رسمیخواھد داشت، از یک سو، و اھميت فوق العاده ای که این امر در گسترش کاربری فناوری ارتباط

 برای داده ی پيام مطمئن تعيين شده است.در تعام�ت مھم و تراکنش ھای مالی داراست، ارزش و آثار حقوقی بسيار باn و در حد سند رسمی

موارد مورد مذاکره بوده است. نکته ی مھم وارزش گذاری داده ی پيام مطمئن به عنوان سند رسمی یا سند معتبر، یکی از بحث برانگيزترین 

ات صحت سند به عھده ی ارایه دھنده ی سندتفاوت اساسی در این است که اگر سندی معمولی به عنوان مورد ادعا به محکمه ارایه شود، اثب

نداشته و ابتدائاً فرض بر صحت آن است. دراست؛ در حالی که یک سند رسمی مثل سند اتومبيل نياز به اثبات صحت توسط ارایه دھنده ی آن 

کرد و به ھمين جھت این قانون مواردقانون مدنی کشور، شرایطی برای سند رسمی مطرح شده که در مورد داده ی پيام مطمئن صدق نمی 

نی آن است که سند رسمی را باید نماینده یمذکور را به عنوان سند معتبر شناسایی کرده است. توضيح آن که از شرایط مذکور در قانون مد
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 در سازمان ھای ثبت اسناد و ام�ک، ثبت احوال و قوهدولت تایيد و امضا کند. اسنادی از قبيل سند ملکی، سند اتومبيل، سند ازدواج و امثالھم که

قضایيه به ثبت می رسند، از این نوع می باشند.

 ھای موضوع آن سند می باشد، بلکه تا حدوددر چنين مواردی، وجود امضای دولت نه تنھا به معنی تایيد قطعی دخالت و درگيری طرف یا طرف

دیجيتالی ھر شخص قادر است ھرگونه دادهبسيار زیادی تضمين کننده ی صحت محتوی و موضوع سند نيز است. این در حالی است که در فضای 

 ضمن آن) را مستقل از محتوی و موضوع آن با امضای الکترونيکی مطمئن را ایمن کرده و به این ترتيبE-mailی پيامی نظير یک پيغام الکترونيکی (

nً می تواند دولتی یا به طور غير مستقيم نماینده یکه با تامين شرایط مورد نظر در این قانون تایيد یک مرکز صدور گواھی الکترونيکی که احتما

 این اطمينان را به طرف ھای احتمالی مقابل خود نيزدولت باشد، اخذ کرده باشد، از تماميت داده ی پيام و عدم تغيير محتوای آن اطمينان حاصل و

جه ضمانتی برای صحت این محتوا نيست. یک ادعایمنتقل کند. با وجود این، اطمينان حاصل شده، تنھا متوجه عدم تغيير محتوا بوده و به ھيچ و

یل شده و از عدم تغيير محتوای آن در طول یک دورهموھوم و بی پایه نيز می تواند با داشتن شرایط تعيين شده، به صورت داده ی پيام مطمئن تبد

 نماینده ی دولت باشد.ی زمانی خاص یقين حاصل گردد؛ اما بدیھی است که محتوای آن نمی تواند سند رسمی مورد تایيد

ر استفاده از محيط دیجيتال داراست، عواقب و ارزشبا وجود این به دليل اھميتی که اطمينان پيشاپيش طرف ھای درگير در یک تعامل الکترونيکی د

گرفته شده است، برای سند معتبر نيز لحاظ شدهاثباتی که طبق قانون مدنی فعلی برای سند رسمی در این قانون و برای این مورد خاص در نظر 

 و امضای الکترونيکی مطمئن پيش نویس قانون مورد نظر می گوید: "نسبت به داده ی پيام مطمئن، سوابق الکترونيکی مطمئن١۵است. ماده ی 

ابت کرد که داده ی پيام مزبور به جھتی از جھات قانونیانکار و تردید مسموع نيست و تنھا می توان ادعای جعليت به داده ی پيام مزبور نمود و یا ث

صراً مربوط به اسناد رسمی بوده است، به داده ی پياماز اعتبار افتاده است". نظر به اطمينان از عدم تغيير محتوا، اثرات و ارزش اثباتی که منح

وقی نظير اصل وجود داده ی پيام، ھویتمطمئن نيز تعميم داده شده و جایگاه مدعی و مدعی عليه برای اثبات عناصر اصلی یک مستند حق

ا سندی الکترونيکی دارای امضای مطمئن باشد،شخص صادر کننده آن و تغيير یا عدم تغيير محتوای آن عوض شده است. یعنی اگر داده ی پيام ی

ه قانون از اھميت زیادی برخوردار بوده و لذا بحث وشخص خوانده یا مدعی عليه باید بار قضایی و طبعاً ھزینه ھای رد آن را متحمل شود. این ماد

بررسی فراوانی را به دنبال داشته است.

٢(CA● دفاتر صدور گواھی الکترونيکی (

می زیر نظر قوه قضایيه صورت می پذیرد، دربا روشی شبيه به آن چه برای تسجيل سندھای رسمی در کشور وجود دارد و توسط دفاتر اسناد رس

ل ھای الکترونيکی وجود دارد. نظام ھای خوشمحيط دیجيتال نيز نياز به ساز و کاری رسمی و تعریف شده ی ملی برای اطمينان بخشی به تعام

 می شوند. در ھمين رابطه در این قانون نيز دفاترتعریف بين المللی در جھان شکل گرفته اند که اصط�حاً دفاتر صدور گواھی الکترونيکی ناميده

منی و رمزنگاری موردنياز برای تشخيص و تایيدصدور گواھی الکترونيکی پيش بينی شده است که عمدتاً با ھدف و وظيفه ی مدیریت نظام ھای ای

ه ی پيام، و ھمچنين عدم امکان انکار طرف ھایھویت الکترونيکی کاربران در محيط ھای دیجيتال، تضمين حفظ تماميت و عدم تغيير محتوای داد

دخيل در یک تعامل الکترونيکی می باشند.

ت الکترونيکی و دفاتر صدور گواھی وجود دارد کهدر عموم کشورھایی که فضای تعامل الکترونيکی در آن ھا گسترش پيدا کرده، ساختار تایيد ھوی

یا اصط�حاً  ، یک سازمان متمرکز ملی و دولتی است. در این کشورھا در nیه ھای بعدی، اینRoot Authorityبه جز آمریکا، سازمان اصلی 

زمان و تشکي�ت متمرکزی به این منظور وجودمسووليت تا حدود زیادی به دفاتر خصوصی صدور گواھی تفویض می شود. استثنائاً در آمریکا سا

 تصریح شده در این قانون به منظور تعييننداشته و کليه ی این امور توسط چند شرکت بزرگ خصوصی مدیریت و اجرا می شوند. آیين نامه ی

 تشکي�ت، مقررات و ساز وکارھای مورد نياز برایدقيق ساختار مورد نياز کشور در این موضوع در نظر گرفته شده است. به منظور تعيين ساختار،

ساس این قانون چند دستگاه اجرایی، مسوول تدویندفاتر صدور گواھی الکترونيکی و تعریف دقيق حوزه ی فعاليت و مسووليت ھای این دفاتر، بر ا

ز تصویب ھيات وزیران به آن رسميت بخشند.آیين نامه ی تاسيس این سازمان و ارگان جدید گردیده اند تا مستندات مذکور را تھيه و پس ا

ط دیجيتال می باشد، به نظر می رسد که اط�ق نامبا توجه به توضيحات ارایه شده و از آن جایی که ھدف این طرح قانونمند کردن کل تعام�ت محي

از کاربردھای محيط دیجيتال و این قانون، کاربری"تجارت الکترونيکی" به این قانون گویای جامعيت و شمول آن نباشد. بدیھی است که تنھا یکی 

 دولت الکترونيکی، آموزش الکترونيکی، بھداشتفناوری ارتباطات و اط�عات برای داد و ستد تجاری است و کاربردھای بسيار دیگری از جمله در

الکترونيکی و غيره وجود دارند که ھمگی با این قانون مورد پوشش قرار می گيرند.
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● نقش تصویب قانون تجارت الکترونيکی در تحقق تجارت الکترونيکی

اشد. تعامل در محيط دیجيتالی و تجارت الکترونيکیطبيعتاً ھيچ قانونی به تنھایی نمی تواند تضمين کننده ی صحت انجام امور و س�مت اتفاقات ب

ا در محيط دیجيتالی و یا اینترنت انجام دھند،نيز از این قاعده مستثنا نيست. این که افراد امور مختلف شخصی و از جمله کسب و کار خود ر

این که فرھنگ عمومی پذیرای این نوع تعام�تمستلزم وجود پيش نيازھای زیادی است که قانون مناسب تنھا یکی از آن ھاست. به عنوان مثال 

ھای nزم، از جمله قوانين جامع و قوی، ھنوزباشد، از مھم ترین پيش نيازھا است. در کشورھای غربی نيز با وجود فراھم شدن ھمه زیرساخت 

ونيکی و تجارت الکترونيکی در مقایسه با روشحجم تعام�ت الکترونيکی، تراکنش ھای مالی و به عبارتی ميزان کاربری ھایی نظير دولت الکتر

ورھا در اص�ح و یا تدوین قوانين مناسب، بدیھیھای متعارف پيشين در این کشورھا به تدریج در حال افزایش است. با توجه به پيشتازی این کش

.است که نسبت کم کاربری فعلی در این کشورھا به ھيچ وجه در نتيجه نارسایی حقوقی نبوده است

صلی nزم برای گسترش کاربری این فناوری در زمينهاصوnً تدوین قوانين و مقررات گرچه از الزامات بسيار مھم است، تنھا یکی از زیرساخت ھای ا

 دفاتر صدور گواھی الکترونيکی ھم اکنون فراھمھای مختلف خصوصاً تجارت الکترونيکی به شمار می رود. برای مثال اگر حتی تمام نظام اجرایی

 زیرساخت ھا و الزامات پایه ای تری از جملهباشد، باز ھم موجب گسترش و تحقق واقعی تجارت الکترونيکی نخواھد بود. کشور نيازمند گسترش

برداری از تجارت الکتروني کی و عملياتی شدن فرآیندھای نوین بانکی،نظام ھای پرداخت الکترونيکی، طرح ھای جامع و زیرساخت ھای بھره 

ند.گمرکی و بيمه ای که nزمه ی تجارت الکترونيکی می باشد که به تدریج در مراحل شکل گيری ھست

ه زیرساخت ھا و ملزومات گسترش و توسعه یراه اندازی تجارت الکترونيکی به صورت یک مقوله ی مجزا و مستقل اصوnً بی معنی است؛ چرا ک

کترونيکی، بھداشت الکترونيکی، آموزش الکترونيکیکاربری فناوری ارتباطات و اط�عات در کليه ی شاخه ھای آن نظير دولت الکترونيکی، تجارت ال

که تصور شود با تصویب یک قانون، انجامو غيره یکسان است و مجموعه ای پيچيده و به ھم وابسته را تشکيل می دھد. ساده انگاری است 

ده کرد.عوامل و ابعاد بسيار بزرگی که تنھا بابرخی تغييرات شکلی و ظاھری و سپس خرید تجھيزات کامپيوتری بتوان تجارت الکترونيکی را پيا

ورد نياز می باشند. توسعه ی منابع انسانی،برنامه ریزی، سرمایه گذاری و صرف منابع فراوان خصوصاً طی زمان طوnنی قابل حصول ھستند، م

مجدد فرآیند ھای موجود، تامين سيستمفرھنگ سازی و آموزش در سطوح مختلف، بازآفرینی نقش و جایگاه دستگاه ھای اجرایی و مھندسی 

بانکداری الکترونيکی، ھماھنگی دستگاه ھایھای جامع از جمله ایجاد بستر ھای امن برای تراکنش ھای مالی، نظام ھای پول الکترونيکی و 

مدیریت صحيح و اولویت بندی دقيق آن ھا میاجرایی مرتبط نظير بانک ھا، گمرک و بيمه، ھمگی مباحث بسيار مھم و حياتی ای ھستند که با 

 این در این طرح با توجه به نقش زیرساختی و حياتی قانونتوان به استقرار پایدار کاربردھای مختلف از جمله تجارت الکترونيکی اميدوار بود. با وجود

ت به ھمراه فرھنگ سازی موردنياز دیده شدهو مقررات در بسط کاربری، چارچوب ھای اوليه، پایه ھای حقوقی و مشروعيت بخشی به این تعام�

است.

● خ�صه و نتيجه گيری

ارتباطات و اط�عات می باشد که به دليلقانون تصویب شده در مجلس شورای اس�می، اولين گام اساسی در نظام مند کردن کاربری فناوری 

 حمایت از حریم خصوصی و مالکيت معنوی، ایننقایص موجود در نظام حقوقی کشور در رابطه با محيط دیجيتال، از جمله در زیربخش ھایی نظير

 نيازمند تدوین قوانينی جامع و کامل میقانون سعی در پوشش دادن تمام این قسمت ھا کرده است. البته ھر یک از زیربخش ھای ذکر شده،

ظار آن می رود که به دنبال تصویب این قانون توسطباشند و مواد مصوب در قانون فعلی در برگيرنده کليه ی جوانب این زیربخش ھا نيست؛ لذا انت

ن مکمل دیگر از جمله قانون حریم خصوصیمجلس شورای اس�می و پس از اعمال نظرات و اص�حات احتمالی توسط شورای محترم نگھبان، قواني

گسترش سریع تر تعام�ت الکترونيکی را فراھمافراد، جرایم و مجازات ھای کامپيوتری و دیگر زیرمجموعه ھای قانونی، تدوین شده و موجبات 

به تجربيات کاربردی نياز به موارد تکميلی و یا اص�حیآورند. بدیھی است که قانون حاضر نيز مانند ھر قانون دیگری ممکن است در آینده و با توجه 

مواره قابل اص�ح خواھد بود.داشته باشد که از راه خود و با در نظر گرفتن مصالح کشور و با ھدف گسترش کاربری عمومی، ھ

منبع : سایت طالبی
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تبديل بازديدکنندگان به خريدار

شما کسب و کاری آن nین به راه انداخته اید و آن را بدقت طراحی کرده اید.

از این رو دقيقا نمایانگر آن چيزی است که عرضه می کنيد.متن ھای فروش

شما خوب است یعنی بجای تمرکز بر اینکه چقدر شما خوبيد و چه کارھایی

حتی است.  شده  متمرکز  مشتری  ھای  نياز  بر  دھيد  می  انجام 

موتورھای جستجو زمان بازاریابی  برای  دارید، چرا که  نيز  بازدیدکنندگانی 

تبليغات پرداخت به ازای کليک در نظر برای  گذاشته اید و بودجه ای ھم 

گرفته اید.

دnیلی ھيچ به  بنا  ولی  اید  داده  انجام  را  کارھای صحيح  اساسا ھمه 

بازدید فروشی ندارید.برپایه آمار ، قطعا افرادی ھستند که از سایت شما 

نظر کاربران بالقوه تان دارید.چه مشکلی وجودمی کنند.حساب تبليغات متنی گوگل شما نيز نشان می دھد که کليک ھایی از کلمات کليدی مورد 

دارد؟چرا کسی از شما خرید نمی کند؟

ننده ترین مسائلی است که ھر صاحب کسب و کار آناین مشکل – یعنی ناتوانی در تبدیل ترافيک به سود - از معمولترین و در عين حال نا اميد ک

به بازدید کننده را  تبدیل – لحظه جادویی که  با آن مواجه می شود.شناخت و دستيابی به   مشتری مبدل می کند – بسيار مشکلnینی 

 ھای جلََ◌َ◌َ◌َ◌َ◌َ◌َب امروزی به خریدار کافیاست.متاسفانه تبليغات متنی و متون فروش مناسب و متمرکز بر منافع مشتری برای تبدیل وبگرد

مند ایجاد رابطه ای بر پایه اعتماد ھستند.نيست.کسب و کارھای آن nین برای افزایش فروش و تبدیل بيشتر بازدیدکنندگان به خریدار نياز

● نبود اعتماد = نبود خریدار

شما و شرکتتان را نمی شناسند.ممکن است وببا وجودی که ممکن است بازدیدکنندگان سایت دقيقا با بازار ھدفتان متناسب باشند ولی آنھا 

که زمان دست به جيب شدن است بر روی دکمه خریدسایت را از باn تا پایين مطالعه کنند و آنچه را ھم که عرضه می کنيد ، بخواھند ولی وقتی 

مشکل است و ھمين امر است که فرآیند "تبدیلپایين صفحه کليک نمی کنند، چرا که اعتمادی ایجاد نشده است.و در دنيای آن�ین اعتمادسازی 

 nین خودداری و در عوض به خلق یک ماشينرا مشکل می سازد.کاری که باید بکنيد اینست که از ساخت وب سایت تنھا به عنوان بروشوری آن

نھایت به مشتری دائم تبدیل کند.اعتمادسازی بپردازید تا کم کم بازدیدکنندگان را به خریداران محتمل ، خریدار واقعی و در 

betteredit.com● یک مطالعه موردی ؛ کسب و کار خودم 

betteredit.comیار بھتر  نمرات  به دانشجویان در کسب  معقول  مبلغی  در ازای  یک سرویس ویرایش حرفه ایست که  ی می رساند.اساسا 

مبلغی که به نسبت تعداد کلمات یا زمان مورد نيازدانشجویان مقاnت و پایان نامه ھایشان را را به سایت ما می فرستند و ما آنھا را در ازای 

نده ای نبود ولی با دقت خدماتی را که عرضهتخمينی محاسبه می شود ، برایشان ویرایش می کنيم.از لحاظ ظاھری سایت چيز خيلی غافلگير کن

 مشتری در ماه به اندازه کافی خوب بود.پس از مطالعه بازاریابی آن١٠ تا ۵می کردم می فروخت.ھر چند کم ، ولی ميزان تبدیل من با ميانگين 

 ثانيه٣٠ون فروشنده ایست که می کوشد در عرض nین دریافتم که کليد افزایش نرخ تبدیل ایجاد رابطه با بازدیدکنندگان است.یک وب سایت ھمچ

می کنم ولی متقاعد کردن غریبه ای که تا پيش ازبا ارائه تمام اط�عات با مشتری به توافق دست یابد.من می دانستم که خدمات خوبی را ارائه 
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نگرانی ذھنی ام این بود که بيشتر بازدیدکنندگانورود به وب سایت من ھيچ پيش زمينه ای در مورد آن نداشت نزدیک به غير ممکن بود.بزرگترین 

ی ، آگاه کردن آنھا از کسب و ثانيه مرور سایت برای ھميشه نا پدید می شدند.برای در تماس ماندن با این مشتریان احتمال٣٠روزمره پس از حدود 

ز اینکه فردی از شما خرید کند باید با او ھفت بارکار و نشان دادن ارزش ھای آن به سازوکاری نياز داشتم.من از قانون ط�یی بازاریابی (پيش ا

شان دھد ھرچه نقاط تماس بيشتر باشد بھترتماس بگيرید) پيروی نمی کردم.البته این عدد دقيقی نيست و ھدف بيشتر نشان دادن آنست که ن

 ع�قمند بودند ولی برای خرید آمادگیاست.استراتژی من تھيه یک فھرست پست الکترونيکی از مشتریان بالقوه ای بود که به خدمات من

یق تامين ارزش استفاده کنم.این ارزش با ارائه ابزارنداشتند.من می خواستم که از فھرست در راستای ایجاد اعتماد و بنيان نھادن یک رابطه از طر

ھا و اط�عات رایگان ایجاد شد و دو کار را انجام می داد:

 سرویس اصلی، راھنماییbetteredit.comرد.برای ) اط�عاتی را که مشتریان بالقوه می توانستند فورا مورد استفاده قرار دھند را فراھم می ک١

 اشتباه رایج که به قيمت نمره دانشجویان تمام می شود و چگونگی رفع آنھا" بود.٧رایگان با عنوان "

د و اینکه این مھارت ارزش صرف پول را نيز) نشان می داد که کسب و کار من دارای مھارت ھای خاصی است که بازدیدکنندگان فاقد آن ھستن٢

دارد(با نشان دادن اینکه چگونه سود حاصله ارزش ھزینه مالی آن را دارد.)

● ساخت یک سيستم :

م بازاریابی آن nین خودکار شروع کردم.من و ھمکارم برمن کار را با یکی از دوستانم که نویسنده پيام ھای تبليغاتی بود و با راه اندازی یک سيست

ن برای مقاnتشان استفاده کنند کار کردیم. این گزارشروی گزارشی رایگان مملو از نکات و یک راھنمای ابتدایی ویرایش که دانشجویان بتوانند از آ

روش خوبی برای تشکر کردن از ثبت نام بود و بنيان ایجاد اعتماد را فراھم می کرد.

فراد استفاده کردم.، یک ابزار پاسخگویی خودکار پست الکترونيک، برای بدست آوردن نام و آدرس پست الکترونيک اaweberمن از 

س از بارگزاری گزارش رایگان از کاربران خواستيممطابق یک برنامه زمانی معين پيام ھای خودکار محتوی مطالب ما برای کاربران ارسال می شد.پ

می خواستيم که اگر کمک یا راھنمایی دیگری نياز دارند آنراتا در صورتی که آنرا مفيد یافتند به کتابخانه سایر مقاnت نيز رجوع کنند.ھمچنين از آنھا 

 فروش خدمات.با ما در ميان بگذارند. تمام این پيام ھا بصورت صميمی و دوستانه بودند ، نه بصورت تبليغ

.اکنون من می توانم ارتباطم را با کاربرانی که آماده خریداین کار نتيجه داد.نرخ تبدیل بازدیدکنندگان به خریدار با بود و کسب و کار من رشد می کرد

نيستند حفظ کنم و کم کم با آنھا به توافق برسم.

 برای بازاریابی خرج می کنم بجای تاثيری کوتاهاین سيستم ھمواره به جمع آوری اط�عات کاربران می پردازد و از اینروست که ھر مبلغی را که

مدت نتایج بلند مدت بھتری به بار می آورد.

▪ چگونه می توانيد این سيستم را در کسب و کارتان بکار برید:

 ، مقاله و سایر منابع آن nین باید بتواند بازار ھدفتان رابازار ھدفتان را شناسایی کنيد و محتوای خاص آن را توليد کنيد.گزارش ، راھنمای الکترونيک

برانتان آغاز کنيد و سرانجام آنھا را متقاعد کنيد که بایدبه ثبت نام و بارگزاری فوری وا دارد.از اینجاست که می توانيد بدقت گفتگویی مداوم با کار

آنچه را که عرضه می کنيد داشته باشند.

واستار محصول شما ھستند و ھيچ مشکلی ھماگر ھمه کارھا را درست انجام دھيد از تجربه منحصر بفرد کاربران "پيش تبدیل شده" ای که خ

برای پرداخت مبلغ آن ندارند، لذت خواھيد برد.

▪ فھرست تفکيکی خ�صه اقداماتی که باید انجام دھيد:

) بازار ھدفتان را تعریف کنيد.١

) محصوnت یا منابع اط�عاتی را که برای بازار ھدفتان ارزشمند است توليد کنيد.٢

 یا ھر سيستم پاسخگوی پست الکترونيک خودکار دیگری که می خواھيد ثبت نام کنيد.aweber) در ٣

 یاد آوری می کنند را در سایتتان قرار دھيد.) کادر ھای ثبت نام را که برچسب ھای واضحی دارند و و به روشنی منافع ثبت نام در سایت را۴

ھا را با ایميل بمباران نکنيد.با ارسال نامه ھایی در ھر) یک سلسله از نامه ھای الکترونيک بنویسيد که برای کاربر پس از از ثبت نام ارسال شود.آن۵

چند روز یکبار شروع کنيد و در ادامه آنرا به چند ھفته و چند ماه برسانيد.

حل قرارگيری کادر ثبت نام در صفحه تعداد مشترکان را به حد) بازدیدکنندگان را به سایت بياورید و ميزان ثبت نام ھا را نظاره کنيد با تغيير متن و م۶
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اکثر برسانيد.

) تبدی�ت را پيگيری کرده و ببينيد که چه ميزان پيشرفت کرده اید.٧

 ماه بعد – زمانی که باnخره به۶خی ھم تا برخی از بازدیدکنندگان با دو تماس به مشتری تبدیل می شوند و برخی پس از ھفت بار تماس.بر

رد و یک سيستم آن nین به شما سازوکارپيشنھاد شما نياز پيدا کنند - باز نخواھند گشت.ھميشه در ذھن کاربر بودن است که اھميت دا

دستيابی به این مھم را می دھد.

● نتيجه گيری :

، فھرست مشتریان فعلی شماست.قطعاممکن است روزی در آینده تصميم به فروش کسب و کارتان بگيرید.یکی از معيارھای کليدی ارزش 

ا چند فھرست از مشتریان بالقوه ، فعلی وفھرست پستی یک کسب و کار با ارزش ترین دارایی آن بشمار می رود.اگر تا کنون حداقل یک و ی

 که چنين ليستی را ایجاد کنيد و به کسب ارزشدائميتان تھيه نکرده اید ، باید دست به کار شوید.یک پاسخگوی خودکار به شما اجازه می دھد

تجاری بپردازید

منبع : ھفته نامه علم روز

http://vista.ir/?view=article&id=294909

تبليغات ھوشمند، شما را ھدف می گيرند

امروزه می توان دوربين ھای کوچکی را درون صفحه نمایشگر جا داد و یا در

اطراف آن پنھان کرد. این دوربين ھا می توانند کسانی را که به نمایشگر نگاه

کنند. پی گيری  را  نگاه کردنشان  مدت  طول  و  دھند  تشخيص  می کنند، 

می تواند نرم افزارشان  می گویند  پی گيرنده   سيستم ھای  این  سازندگان 

را تشخيص دھد و تماشاگر  نژاد  موارد  برخی  در  و  تقریبی  جنس،  سن 

متناسب با آن، نوع تبليغی را که پخش می شود، تغيير دھد. یعنی تبليغات

مربوط به ریش تراش برای مردان، تبليغات مربوط به لوازم آرایشی برای زنان

و تبليغات بازی ھای کامپيوتری برای نوجوانان!

حتی اگر تبليغات بر اساس تماشاگر تغيير نکند،  این فناوری با ایجاد توانایی

نند تا چه حد در ساخت تبليغ و جذب تماشاگرتشخيص آماری تماشاگران، برای سازندگان تبليغات بسيار ط�یی است،  کسانی که می خواھند بدا

صنعت تبليغات می گویند این سيستم باnخره توانستهموفق بوده اند. در حالی که از این فناوری فع� به طور محدود استفاده می شود، تحليل گران 

 درصد٩٠ تا ٨۵ستمشان می تواند جنسيت را با دقت انتظاراتی را که از آن می رود، برآورده کند. توليدکنندگان فناوری پی گيرنده می گویند سي

تشخيص دھد. دقت سایر سنجش ھا نيز در حال ارتقا است.

ا بازی تام کروز) وارد فروشگاھی می شود و صفحهاین فناوری،  فيلم علمی- تخيلی «گزارش اقليت» را تداعی می کند که در آن، قھرمان فيلم (ب

 در آن فيلم، اسکنرھای شبکيه ای افراد را شناساییتبليغات، او را به اسم صدا می کند و از او دعوت می کند که از چند بخش فروشگاه دیدن کند.
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يغاتی امروز قرار نيست تا این حد پيش  رود. اینمی کنند و متناسب با اط�عات ذخيره شده در مرکز، تبليغات را پخش می کنند؛ اما فناوری تبل

قه بندی می کند.نرم افزار نمی تواند افراد را شناسایی کند، بلکه خيلی ساده آن ھا را بر اساس ظاھرشان طب

● کنترل فعال تجارت

نمایشگری برای گروھی از مردان تبليغ موتورسيکلت راویکی رابنو،  مدیر دفتر سنجش تامپا و از مدیران توليد این فناوری،  می گوید: «ممکن است 

تبليغاتپخش کند؛ اما وقتی زنان و کودکان به این گروه اضافه شوند،  تبليغ مينی ون را پخش می کند . این کنترل فعال تجارت است. شما با 

ھوشمند،  مردم را ھدف قرار می دھيد.»

آن را چھره خوان،  چھره شمار،  پی گير نگاه یا به صورتصنعت پی گيرنده بسيار نوپاست و ھنوز بر سر چگونگی ارجاع به آن، توافق وجود ندارد. برخی 

شد استارکام آمریکا در شيکاگو می گوید:«ھر چهکلی تر، سنجش مخاطب بر اساس چھره می نامند. جک ساليوان،  مشاور تبليغاتی و از مدیران ار

 مرکز خرید برتر١٠ر امسال شاھد استقبال زیاد از آن، در ناميده شود، سازندگان تبليغات باnخره آماده اند تا آن را امتحان کنند. فکر می کنم تا آخ

ایاnت متحده خواھيد بود.»

ی و امنيتی دولتی است)؛ بنابراین سازندگان آن درپی گيریی چھره ممکن است افراد را یاد «برادر بزرگ تر» بياندازد (منظور، ساختارھای نظارت

  تصویر می گيرد، یک کامپيوتر فورا آن را تحليلت�شند تا بتوانند اطمينان ایجاد کنند. وقتی سيستم از کسی که در حال تماشای نمایشگر است،

با تصویر مربوط نمی شود. آنان می گویند که اینمی کند. سازندگان سيستم اصرار دارند که ھيچ چيز ھرگز ذخيره نمی شود و ھيچ اط�عات ھویتی 

 سرک می کشد.سيستم نسبت به دوربين ھای نظارتی که ھمه چيز را ضبط می کنند، کم تر در حریم خصوصی افراد

● «ما به بدی بقيه نيستيم» معنی ندارد!

به نام بنياد مرز الکترونيک، در سان فرانسيسکو است.اما این ایده ھنوز ھم لی تيان را نگران می کند. وی از وک�ی ارشد یک گروه آزادی شھروندی 

و، دوربين ھایی که افراد را بررسی کنند،  به نوعیاو  می گوید: »این کافی نيست که بگویند سيستم ما به بدی سيستم ھای دیگر نيست». از نظر ا

در نابودی تدریجی حریم  خصوصی مردم نقش دارند.

عتراض دارد. این مشاور مرکز دموکراسی وھارلی گيجر، یک وکيل مدافع حریم خصوصی نيز به استفاده از این سيستم بدون اط�ع مشتریان ا

ی را و به چه منظوری جمع آوری می کنند. با توسعهفناوری در شھر واشنگتن می گوید: «سازندگان تبليغات باید به مشتریان بگویند که چه جزئيات

اگر از ھمين مراحل اوليه آن را ایجاد نکنيم، در آینده،  ایجاداین فناوری،  حاn و یا در آینده ای نزدیک، باید حفاظت از حریم خصوصی را در نظر بگيریم. 

آن برای سيستم ساخته شده، بسيار مشکل خواھد بود.»

● پی گير چھره چگونه کار می کند؟

اطراف نمایشگر نصب شده، با جمع آوری شکل ھا،به طور کلی، سيستم ھای پی گيری به این صورت کار می کنند: حسگر یا دوربين که درون یا در 

 که دوربين ھای خودکار امروزی تشخيصرنگ ھا و سرعت نسبی حرکت،  چھره تماشاگران را تشخيص می دھد. ایده آن شبيه ھمان روشی است

می دھند که آیا چھره ھا در تصویر واضح شده یا خير.

نک اط�عاتی با عنوان زنانه یا مردانه ذخيره شده، وقتی این سيستم روی چھره ای متمرکز می شود، آن را با شکل ھا و الگوھایی که از قبل در با

مقایسه می کند. این چنين جنسيت فرد را فورا حدس می زند.

دارد،  می گوید:« به نظر می رسد که مھم ترینپائولو پراندونی، مدیر علمی کویيوی، یک  شرکت فرانسوی که در فناوری پی گيرنده چھره نقش 

ویژگی ھا برای تشخيص جنسيت، استخوان گونه،  پر بودن لب ھا و فاصله بين ابروھا است.»

نرم افزار تنھا می تواند سن افراد را درتوانایی این سيستم در تشخيص جنسيت بسيار پيشرفت کرده، اما ھنوز با تشخيص سن مشکل دارد. 

تقا بر آن،  نژادھایبازه ھای بسيار گسترده تشخيص دھد، مث� نوجوان، جوان، ميان سال و باnتر. ع�وه  با  تبليغات متناسب  نيز برای  ضاھایی 

گوناگون مطرح شده؛ اما مشک�ت در تشخيص نژادی بسيار بيشتر از تشخيص سن و بازه سنی است.

 درصد ھم خوب است٧٠● حتی 

ولی برای رساندن تصویر به یک کامپيوتر استفادهپراندونی نسخه محدودی از نرم افزار کویيوی را برای آسوشيتدپرس تھيه کرد که از وب کم معم

ھره زن و مرد، جنسيت را تشخيص دھد. حجم نمونهمی کند. این نسخه آزمایشی صرفا می تواند با استفاده از کدھای مرتبط با رنگ برای تمایز چ

 درصد بود.٩٠ تا ٨٠برای معناداری آماری بسيار کم بود، اما دقت آن بين 
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 می دھد که این سيستم به اندازه سایربه گفته دوبرا ميچل، استاد روانشناسی مشتری در دانشگاه ویسکانسين مدیسون،  این رقم نشان

ص دھد. وی که در دانشکده تجارتسيستم ھا دقيق است. حتی مغز انسان ھم نمی تواند جنس،  سن و نژاد را ھميشه به درستی تشخي

 درصد ھم برسد، باز به شما اط�عات ارزشمندی می دھد.»٧٠ویسکانسين تدریس می کند، می گوید:« اگر حتی نتيجه دقت این سيستم به 

١۴٠٠رزشمندند. شرکت وی در نيویورک،  برای بيل کچام، مدیر بازاریابی شرکت شبکه ھای ادسپيس نيز باور دارد این اط�عات به طور یقين ا

 مرکز خرید در سراسر کشور تبليغات ویدیویی می فروشد.١٠۵نمایشگر واقع در 

ک ھا سيستم ترومدیا در مراکز خرید وینستون سالم، ان.سی.، پيتسبورگ و خيابان لویيس است. کيوس۶وی می گوید:« ادسپيس در حال آزمایش 

١۵د، نشان می دھند. یک ویدیوی  فروش اول مرکز خرید را در کنار تبليغاتی که اغلب از استودیوھا و شبکه تلویزیونی می آین١٠روزانه ليستی از 

ھزار دnر ھزینه برمی دارد. به ھمين دليل، سازندگان تبليغات شدیدا در انتظار اط�عات٧۶۵ثانيه ای که در شبکه ملی ادسپيس تکرار شود، ماھانه 

رنده چھره می تواند فراھم کند.»در مورد کسانی ھستند که این تبليغات را تماشا می کنند، ھمان اط�عاتی که حاn سيستم پی گي

منبع : خبر آن�ین

http://vista.ir/?view=article&id=363389

تبليغات، خريد و فروش در دنيای مجازی

از استفاده  برای  بيشتر  و کوشش  ت�ش  در حال  امروزی  سازمان ھای 

فناوری اط�عات ھستند که نتيجه آن به وجود آمدن مباحثی جدید در رشته

ھای مدیریت مانند طراحی مجدد فرآیند کسب و کار، سازمان ھای بدون

فناوری محور است.  دانش  شرکت ھای  و  یادگيرنده  سازمان ھای  مرز، 

پردازش اط�عات را آسان کرده و توانسته است روش  اط�عات ھمچنين 

نحوه تصميم گيری را تغيير دھد و لذا ما شاھد افزایش سرعت در پردازش

داده ھا و تجزیه و تحليل حجم باnیی از اط�عات ھستيم.

● اھميت اط�عات در بازاریابی

تفاده از وسایل جدید ارتباط جمعی مانند رادیو واط�عات از دیرباز نقش بسيار مھمی در تبليغات و بازاریابی داشته است و با گذشت زمان و اس

چه اط�عات دارای ارزش کاnیی ھستند اما ھمچنانتلویزیون و انواع مختلف رسانه ھا، اط�عات کامل تر و بيشتر نيز شده است. در عصر حاضر اگر

به عنوان مؤثرترین مؤلفه برای خرید و فروش کاnھا به حساب می آیند.

برای ارائه بھتر کاnھا و ایجاد بازار مناسب برایسازمان ھای تجاری برای حفظ حيات خویش به اط�عات وابسته اند که بخش زیادی از این اط�عات 

فروش کاn و خدمات مورد استفاده قرار می گيرد.

این اط�عات شامل:

می باشد و لذا می توان اذعان کرد که اط�عات ونحوه تبليغات، ع�یق و نيازھای مصرف کننده، کانال ھای توزیع، روش ھای فروش، سایر رقبا و.

ت در عرصه بازاریابی و تبليغات بدون اط�عات، بیتبليغات به عنوان دو اصل اساسی در تجارت و بازرگانی ھمواره nزم و ملزوم بوده اند. فعالي
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اساس است. ضمن این که اط�عات نيز در پوشش تبليغات اھميت می یابد.

 ميليون نفر دارای رایانه شخصی ھستند و این ميزان روز به روز در٢٣٠ ميليارد نفر جمعيت جھان نزدیک به ۶/۵آمار موجود بيانگر آن است که از 

 درصد مردم جھان دارای تلفن و خطوط ارتباطی می باشند، پتانسيل موجود برای استفاده از۵٠حال افزایش است و با توجه به این که بيش از 

اینترنت قابل افزایش است.

ودیت ھا و افزایش قابليت ھای دیگر اینترنتاین زمينه مناسب کارشناسان و دست اندرکاران را برای طراحی راھکارھای مناسب جھت کاھش محد

 برای تبادل کاn و خدمات ميان عرضه کنندگان و مصرفبرانگيخته است و این اميد وجود دارد که در آینده ای نزدیک، شيوه ھای مؤثرتری در اینترنت

کنندگان نھایی به وجود آید.

● تاریخچه مبادnت الکترونيکی

یی که به اینترنت پيوستند، به طور اولين مبادnت تجاری از طریق شبکه ھای رایانه ای انجام شد. پنج سال بعد تعداد رایانه ھا١٩٨٩در سال 

ھایی قرار داد تا در محيط دیجيتالی تجارت بهچشمگيری افزایش یافت و این فرصت را در اختيار شرکت ھا و سازمان ھا و نيز مصرف کنندگان ن

 دولت فرانسه پروژه «تله نل» را با ھدف بھبود خدمات مخابراتی١٩٨١کسب و کار بپردازند. اینترنت اولين محيط دیجيتالی تجارت نبود بلکه در سال 

گرھای نيز روی این بستر برای کاربران فراھم شد. پس از معرفی وب توسط تيم برنزلی و ارائه مرورonlineارائه کرد که بعدھا امکان خرید و فروش 

 و. امکان جست وجوی سریع برای کاربران فراھم شد و شرکت ھای بيشتری به این قلمروInternet Explorer، Net Scape، Mozilaمختلف مانند 

وارد شدند.

● جایگاه اینترنت در بازاریابی

دیک خریداران می توانند جزئيات کاnی مورداینترنت فعلی جایگزین مدل ھای قبلی تعامل بين خریدار و فروشنده شده است. در آینده ای نز

 بيارایند و بعد تحویل بگيرند و در مقابل عرضهدرخواست خود را به فروشندگان و سازندگان ارائه داده و سپس آن را براساس نظر و سليقه خود

ش به وی تحویل دھند. نمونه بارز این حق انتخابکنندگان نيز می توانند به طور دقيق آنچه را مشتری می خواھد، بدون تأخير و مطابق سليقه ا

 فراھم می کند. مشتری آزادانه ویژگی ھا، اجزامشتری استفاده از تابلوھای انتخاب است که امکان طراحی محصول مورد نياز تک تک مشتریان را

ی گيرد.و شيوه ھای تحویل کاn و نيز روش پرداخت را انتخاب کرده و در تاریخ معينی کاn را تحویل م

 نقش مشتری در اقتصاد بيشتر٢٠. تا اواخر قرن در این نوع نظام خرید، نقش مشتری از نقش دریافت کننده منفعل به طراحی فعال تغيير می کند

ن ھيچ تغييری خریداری می کرد اما در طولدر قالب پذیرنده قيمت و محصول تعریف می شد زیرا کاnھای ارائه شده از سوی فروشنده را بدو

ذاشته شده و به نقشی اثرگذار تبدیل شده است.ساليان گذشته با رشد قدرت مشتریان در طول فرآیند خرید، نقش تأثيرپذیر آنھا کم کم کنار گ

ان و مشتریان ھنگام مراجعه به وب سایت می توانند بااز مھم ترین ویژگی ھای اینترنت در امر تبليغات و بازاریابی، دوطرفه بودن آن است و کاربر

فناوری اط�عات به حوزه بازاریابی و تبليغات حوزه ھایی کهمنبع آن ارتباط برقرار کرده و نوع اط�عات مورد نياز خود را تعيين کنند.با توجه به نفوذ 

ممکن است دستخوش تغيير شوند، به قرار زیر است:

(۴P) تغييرات در وضعيت متغيرھای آميخته بازاریابی (١

) تغييرات در اندازه و ساختار بخش بازاریابی٢

) توانایی در اداره کردن حجم باn و پيچيده اط�عات بازاریابی٣

توان شاھد بود مانند تغيير جریان اط�عاتی یکبه ع�وه به دليل برخی از ویژگی ھای خاص اینترنت تغييرات اساسی را در بازاریابی سنتی می 

یابی فردی به جای بازاریابی انبوه، تغيير تفکرطرفه بين شرکت با مشتریان در بازاریابی سنتی به جریان اط�عاتی دوطرفه حرکت به سوی بازار

 بندی بازار در بازاریابی سنتی به سویمشتری به عنوان بازار ھدف به سوی این که مشتری یک شریک تجاری است و نيز تغيير مفھوم بخش

مفھوم جامعه سازی در بازاریابی اینترنتی.

● اثرات تجارت الکترونيکی در بھره وری بنگاه ھای اقتصادی

تجارت خارجی بویژه در آن دسته از کشورھایی کهتوجه به عناصر فناوری اط�عات در رشد تجارت الکترونيکی و تأثير شگرف آن در فرآیند توسعه 

 ھای اقتصادی است که خود سبب کاھش ھزینه ھا،دچار جھش اقتصادی بوده اند، به خوبی بيانگر اھميت و نقش تأثيرگذار آن در بھره وری بنگاه

سب و کار دیجيتالی تأثير شگرفی در اقتصادایجاد و ارتقای کارآیی مدیریت و ضرورت معماری مجدد در محيط بنگاه ھا شده است. به ع�وه ک
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ه ملی و منطقه ای و بين الملل از مھم ترین اینداشته است که افزایش سرعت مبادله کاn، پول، خدمات و افزایش اقتصاد در اندازه ھای محلی ب

عوامل است.

● امنيت در فضای تجارت الکترونيکی

داری شده، تغيير یک طرفه شرایط معامله،مقوله داد و ستد به خودی خود دارای مشک�تی می باشد مانند ک�ھبرداری، تقلبی بودن جنس خری

يت در فضایاگر که داد و ستد به صورت غير فيزیکی و الکترونيکی انجام شود، مبحث جدیدی تحت عنوان امنممنوع المعامله بودن یکی از طرفين و 

 بخش زیر است:۴تجارت الکترونيکی نيز مطرح خواھد شد که خود شامل 

ز افشای غيرمجاز اط�عات) محرمانه بودن: پنھان کردن اط�عات و منابعی که در اختيار یکی از طرفين است و جلوگيری ا١

) صحت: جلوگيری از دستکاری و تغييرات نامناسب و غيرمجاز اط�عات توسط یکی از طرفين٢

) دسترس پذیری: حفظ توانایی استفاده از اط�عات و منابع توسط کاربران سيستم٣

د مورد بررسی قرار گيرد که خود شامل) کنترل دسترسی: ھر درخواستی که برای دسترسی به منابع و اط�عات سيستم صورت می گيرد، بای۴

 سيستم موجودیتش احراز شده و بخش احراز اصالت و مجازشناسی است؛ به این معنا که شخص درخواست کننده نخست باید توسط یک٢

سپس مشخص شود که آیا امکان استفاده از منابع اط�عاتی را دارا می باشد یا خير

● سھم فناوری اط�عات در بازاریابی و تبليغات

عه تکنولوژی ارتباطی با بھره گيری از رایانه ھا،وسایل ارتباط جمعی در چند دھه اخير تأثير شگرفی در پيشرفت فناوری اط�عات داشته است، توس

امکان دسترسی کاربران را به حجم زیادی از اط�عات اما در بازه زمانی کوتاھی ميسر) و.DATAتلویزیون ھای کابلی، شبکه ھای اط�عات (

 است، ابزار دیگری نيز به این جمع اضافه شدهساخته است، در سال ھای نزدیک نيز با تحوnت گسترده ای که در وسایل ارتباط جمعی ایجاد شده

امروز که حجم عظيمی از آن بر دوش شرکتو آن اینترنت است که به ھمه جا سر کشيده و ھر ناممکنی را ممکن می سازد.در اقتصاد جھانی 

اشد و به نام کشور دیگری صادر شود و یاھای چندمليتی است، ما از وسایلی استفاده می کنيم که ممکن است در کشوری دیگر توليد شده ب

اما ھمواره می توانيد با فشردن یک کليد، حجمممکن است شما برای شرکت ھایی کار کنيد که دفتر مرکزی آنھا در نقطه ای دیگر از جھان است 

فيت ھای nزم را برای تأمين بسياری از اھدافعظيمی از اط�عات را دریافت و یا ارسال کنيد.تحوnت فناوری در دنيای امروز توانسته است ظر

يغات شفاھی است، به پيام ھای الکترونيکی از طریقبازرگانان آماده ساخته و ابزار تبليغ، انتقال اط�عات را از ابتدایی ترین شکل خود که تبل

اینترنت ارتقا دھد.

زار تبليغات در عصر کنونی به حساب آورد که بر بسترپيام ھا، نامه ھا، آگھی ھا، بروشورھا و مج�ت الکترونيکی را می توان در زمره جدیدترین اب

خاطب بيشتر دارد و بازاریابی از طریق اینترنت رااینترنت قابل دسترس ھستند. استفاده از رنگ ھای مختلف و تصاویر زیبا و جذاب سعی در جلب م

اتی نيز سعی در تغيير رویکرد و نگرش خود بهبرای فروش محصول و خدمت به روشی نو و جدید در کشورھا تبدیل کرده است و سازمان ھای تبليغ

سوی این گونه از تبليغات دارند.

مکان ارتباط دو سویه، عرضه محصول از طریق امکاناتتوانمندی ھا و امکانات اینترنت مانند ارزان بودن تبليغ، سرعت ارسال و دریافت تبليغات، ا

 ایجاد شود که برخی از ویژگی/ سبب شده است که جایگاه ویژه ای برای استفاده از این رسانه در امر بازاریابی و تبليغات/صوتی و تصویری و.

ھای آن به شرح زیر است:

ساعت مفھومی نداشته و ھمگان امکان استفاده) آگاھی از وجود کاnھای جدید: با توجه به اینکه در فضای وب دیگر فاصله مکانی و تغييرات ١

ین کاnھای توليدی آشنا شده و جزئيات آن را به دستھمزمان از وب را در ھر جای دنيا دارند خریداران می توانند در ھر کجا که ھستند با جدیدتر

آورند و به ع�وه در ھر ساعت از شبانه روز اقدام به خرید کنند.

شی از ھزینه ھا به دليل حذف در سطرھای توزیع)کاھش قيمت: به دليل امکان برقراری ارتباط مستقيم بين توليدکننده و مصرف کننده نھایی بخ٢

ھند شد.از بين خواھد رفت و خریدار و فروشنده با تشکيل یک حلقه به طور مستقيم به یکدیگر وصل خوا

نای سفارش ندارند می توان ب�فاصله دریافت کرد)امکان خرید سریع: برخی از محصوnت را که به صورت آماده وجود داشته و نياز به توليد برمب٣

)، موسيقی و فيلم که پس از پرداخت وجه مورد نظر ب�فاصله امکان دسترسی برای خریدار بهE-bookمانند نرم افزارھا، کتاب ھای الکترونيکی (

اصل محصول فراھم خواھد شد.
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ھای تعطيل به ارائه خدمت می پردازد، این امر)محدوده زمانی باز: اینترنت را می توان فروشگاھی شبانه روزی به حساب آورد که حتی در روز۴

 تھيه آن را داشته باشد.سبب خواھد شد که ھر زمان خریدار تمایل به تھيه کاnیی داشته باشد با اتصال به شبکه امکان

ای خریدار به وجود می آید تا با توجه به قيمت و) افزایش قدرت خرید: به دليل ارائه محصول یکسان از سوی فروشندگان متعدد امکان انتخاب بر۵

شرایط فروش و نحوه سرویس دھی فروشنده مورد نظر خود را انتخاب کند.

/ نرخ سود در مقابل//، دستمزد پرسنل، فروش و ) افزایش سوددھی: با توجه به حذف برخی از ھزینه ھا مانند اجاره مکان، ھزینه ھای نگھداری۶

بازاریابی سنتی افزایش یافته و در مقابل ھزینه ھا کاھش چشمگيری خواھد داشت.

رد که این اط�عات شامل قيمت کاn، کشور سازنده،) اط�ع رسانی: در اینترنت اط�عات زیادی مربوط به کاnیی که قصد خرید آن را دارید وجود دا٧

داری کرده و مورد استفاده قرار داده اند میسال ساخت، مدل ھای مختلف، رنگ ھای موجود و از ھمه مھمتر نظر مشتریان قبلی که کاn را خری

باشند که می تواند راھنمای بسيار مفيدی برای تصميم گيری خرید باشد.

● مدل ھای کسب و کار الکترونيکی

 در پيش گرفته اند و با توجه به منابع دراین دسته از مدل ھای کسب و کار به روشی اط�ق می شود که شرکت ھا در فعاليت ھای تجاری خود

د برای شرکت خواھد شد. مھمترین ایندسترس و نياز مشتری، پيشنھادی برای عرضه ارزش مورد نظر مشتری ارائه شده و موجب کسب درآم

مدل ھا به قرار زیر است:

١ (E-shopی دھد تا بتواند عمليات سفارش و پرداخت: این مدل برای پياده سازی بازاریابی روی وب به کار می رود و به فروشگاه این امکان را م

 پياده سازی کند.webخود را بر بسته 

٢ (E-procurement.و خدمات از طریق اینترنت را شامل می شود nبه کارگيری مزایده ھا و مناقصه ھای کا :

٣ (E-mallند که نمونه بارز آن را می توان: شرکت ھایی که در حراج ھای اینترنتی به صورت فعال شرکت دارند از این مدل استفاده می کن

ebay.com.دانست 

۴ (E-Auctionًnبه صورت زنجيره ای به فعاليت می: مجموعه ای از فروشگاه ھای الکترونيکی که ارائه دھنده خدمات به مشتریان ھستند و معمو 

پردازند.

۵ (collaboration Platform ھا فراھم می سازند: شرکت ھای این گروه مجموعه ای از ابزارھا و محيط ھای اط�عاتی را برای ھمکاری بين شرکت

و اصوnً به کار بسترسازی برای ارائه خدمات آشنایی دارند.

۶ (value chain Integrator ارزش با استفاده از: شرکت و سازمان را در موقعيتی به منظور تمرکز روی مراحل چند گانه یکپارچه سازی زنجيره

جریان اط�عاتی بين این مراحل قرار می دھد.

٧ (value chain service Provider.شرکت را در موقعيتی به کمک عمليات زنجيره ارزش قرار می دھد :

٨(virtual communitiesی دھد. در این روش: اجتماعات مجازی که محيط و بستر آن توسط اپراتور اجتماع مجازی فراھم شده است را پوشش م

درآمدزایی براساس تبليغات عضویت انجام می شود.

٩ (Information brokerageسی در شبکه: مشتمل بر تمامی سرویس ھای اط�عاتی که به منظور اضافه کردن ارزش به داده ھای قابل دستر

ھای بدون محدودیت به کار می رود.

١٠ (trust and other Third Party services.ارائه خدمات تصدیق مسئوليت و احراز ھویت و اعتماد سازی برای شرکت ھا :

١١ (Third party Marketplace می شود.: در این مدل شرکت زمانی که تمایل دارد، بازار وب موجود را به جزو سوم واگذار کند اط�ق

● روش ھای کسب درآمد در فضای وب

 در حال سرویس دھی می باشند که این سرویس دھی به دو بخش کاn و خدماتworld wide webشرکت ھای مختلفی در حال حاضر بر روی 

قابل دسته بندی است.

/ را برای شما فراھم می کنند و برخی دیگر خدماتی نظير/برخی از شرکت ھا کاnی مورد نظر شما مانند کتاب، نوار، پوشاک و حتی ماشين و.

فوق الذکر به ایفای/ در اختيار شما می گذارند، شرکت ھایی نيز به عنوان واسطه و پل ارتباطی شما با دو گروه /بيمه، حمل و نقل، آموزش و.

 میweb روش ھای زیر به کسب درآمد در فضای نقش می پردازند. مستقل از اینکه شرکت در کدام یک از این سه گروه قرار دارید و به یکی از
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پردازید:

١ (Transaction fees.دریافت مبلغی پول به ازای ھر تراکنش مالی :

٢ (Hosting fees.دریافت وجه به ازای ميزبانی برنامه ھای کاربردی و تعام�ت با دیگران :

٣ (Referral fees مشتری به سایت شرکت: سایت شرکت، اط�عاتی از محصول سایر شرکت ھا در اختيار مصرف کنندگان قرار می دھد و اگر

ای اخير روی بسياری از وب سایت ھا به کارفروشنده اصلی مراجعه کند، سایت معرفی کننده کارمزدی دریافت خواھد کرد. این روش در سال ھ

) عنوان می شود با این تفاوت که در تبادل لينک مبادله دو سایت حالت تھاتر به خودlinkگرفته شده است و برخی از افراد تحت عنوان تبادل لينک (

گرفته و کارمزدی به ھيچ کدام از طرفين پرداخت نخواھد شد.

۴ (subscription fees.در این حالت مشتری حق اشتراکی را به صورت ساليانه و یا ماھيانه پرداخت می کند :

۵ (Licence fees اعطای امتياز در توليد یک: دریافت کارمزد به ازای عمليات ھایی که شرکت اصلی در آن دارای سھم است. این روش مانند

محصول و شریک شدن در منافع تجاری آن است.

۶ (pay per view.به ازای ھر بار دسترسی به سایت اصلی، شرکت واسطه کارمزدی دریافت خواھد کرد :

٧ (pay per performance.دریافت وجھی به ازای انجام عملياتی خاص و از قبل تعيين شده :

٨ (micro payment.دریافت کارمزدھای کم اما به تعداد زیاد :

٩ (Advertising.به ازای تبليغات برای شرکت ھا و سازمان ھای طرف قرارداد وجه پرداخت خواھد شد :

١٠ (sponsorships.دریافت کارمزد به ازای حمایت از سایر شرکت ھا و سازمان ھای الکترونيکی :

١١ (Ransom Modelرار گرفته و در صورت: در این مدل بخشی از اط�عات به صورت رایگان و بدون دریافت وجھی در اختيار مصرف کننده ق

درخواست مشتری مبنی بر اط�عات بيشتر باید ھزینه پرداخت شود.

١٢ (sales of good/service.و یا خدمت که رایج ترین روش در کسب و کار الکترونيکی است nفروش و یا عرضه کا :

١٣ (sales of customer dataبران و: جمع آوری و فروش اط�عات مشتری به شرکت ھا. در این روش شرکت ھای آماری نخست اط�عات کار

ت ھای درخواست کننده قرار می دھند.ع�یق و نياز مندی ھای آنان را از طریق فرم ھایی به دست آورده و سپس آن را در اختيار شرک

١۴ (offline customer response این روش به صورت :offline.برای جلب مشتریان بيشتر مورد استفاده قرار می گيرد 

١۵ (value added services.ھا و خدمات فعال می شود کارمزد دریافت خواھد شدnبه ازای سرویس ھای جدید که برای کا :

منبع : روزنامه ایران

http://vista.ir/?view=article&id=363101

تجارت از نوعی ديگر

امروزه با کمی دقت می توان مزایای الکترونيکی شدن تجارت را در زندگی

روزمرهء افراد مشاھده کرد البته بدون دقت ھم می توان این اثرات را دید چرا

که ھر یک از ما به نوعی با این نوع تجارت در ارتباط ھستيم پس بھتر است
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واژهء سه  تفاوت  ميان  است  nزم  و  شویم  آشنا  واژه ھایی  با  ابتدا  در 

e-commerce e-business و e-marketing.را به طور خ�صه شرح دھيم 

e-commerceبه معنای تجارت الکترونيکی است که تمامی مراحل مرتبط با 

انجام معام�ت با استفاده از شبکه ھای ارتباطی رایانه ای را شامل می شود

 که یکe-businessو مقوله ھای بانکداری و اعتباری در آن مورد بحث است. 

ا حتی بدون استفادهء کامل از شبکه ھا و فقط بامفھوم بسيار کلی است انجام ھرگونه فعاليت با استفاده از شبکه ھای ارتباطی رایانه ای و ی

مره در تمامی زمينه ھا می شود مانند آموزش درمان،استفاده از محصوnت و ابزار الکترونيکی را در برمی گيرد. این مفھوم شامل تمام تعام�ت روز

ن زمينه شامل تمام امور زندگی می شود که درحمل و نقل، دادوستد اط�عات و بسياری دیگر از زمينه ھای کاری است که به عقيدهء بسياری ای

ام مراحل ، این واژه برخ�ف عقيدهء بسياری که آن را به عنوان تجارت می شناسند تقریبا ربطی به انجe-marketingجای خود جای تامل دارد و اما 

تجارت الکترونيکی که بر پایهء فن آوری ھایاصلی داد و ستد ندارد و فقط مراحلی را شامل می شود که مربوط به جلب و توجيه مشتری است. 

ای روزمره ایفای نقش کند.نوین بنا نھاده شده دارای نظم و ساختار منحصر به فردی است که می تواند در انواع کارکردھ

● گام ھای یک تجارت الکترونيکی

يت ویژه ای برخوردار باشد که برای رسيدن به نقطهءبعد از آشنایی با سه مفھوم رایج در تجارت الکترونيکی شاید برای بسياری این مساله از اھم

تواند موفقيت در کار را به نوعی تضمين کند، این پنجایده آل در این نوع تجارت باید چه گام ھای برداشته شود که در جواب باید گفت پنج گام می 

مرحله به این شرح است:

سایت ساده شامل اط�عات محصوnت و خدمات) گام اول: در مرحلهء اول شرکت یا سازمان متقاضی تجارت الکترونيک باید سعی در ایجاد یک ١

قيقت، مرحلهء اول به معنای به وجود آوردن ویترینی برتوليدی خود داشته باشد تا از طریق شبکه ھای ارتباطی در اختيار مشتریان قرار بگيرد. در ح

ق این صفحات دریافت کنند. به عنوان مثال اگرروی شبکه ھای سراسری مانند وب برای بازدیدکنندگان است تا اط�عات مورد نظر خود را از طری

اینترنت راه اندازی کرد.شبکهء داخلی کشوری و یا سازمانی راه اندازی شده باشد می توان تجارت را بدون استفاده از 

 ) می شود وDatabaseبه یک پایگاه داده ( ) گام دوم: در این گام توسعه و گسترش گام اول مدنظر است. در این مرحله سایت شرکت تبدیل ٢ 

مات و شرح کامل آن ھا در بانک اط�عات قراربرای نگھداری اط�عات مورد استفاده قرار می گيرد. در این مرحله، اط�عات ھمهء محصوnت و خد

ز زیرساخت ھای nزم برای پرداخت اینترنتی فراھممی گيرد و کاربران امکان ارسال سفارش خرید از طریق این وب سایت را خواھند داشت، اما ھنو

ا به عنوان شيوه ای امن برای خود برمی گزینندنشده است و پرداخت پول به ھمان روش سنتی انجام خواھد گرفت. این روش را بعضی از سازمان ھ

اما این کار بی بھره ماندن از فن آوری است.

 امکان ارتباط با مدیر سایت را خواھند داشت که) گام سوم: ایجاد تعامل ميان کاربران و سایت شرکت ھدف این گام است. در این گام، کاربران٣

از مدیر سایت یا حتی ویدیو کنفرانس خواھد بود و کاربران دربارهء زمانی بسيار کوتاه مدت پاسخ خود را voice و e-mail ، chatاین ارتباط از طریق 

کاربر یک ميان فروشنده و خریدار و نيز در مورد کاn و یا خدمات وجود دارد.این تعامل باید از دید onlineدریافت خواھند کرد و امکان پرسش و پاسخ 

مسایل از دید مشتری پنھان نمی ماند.رابطهء امن و کام� خصوصی تلقی شود چرا که این ارتباط یک ارتباط مجازی بوده و کوچک ترین 

س از ارسال فرم ھای سفارش خرید و دریافت کاn،) گام چھارم: در این گام، امکان پرداخت اینترنتی برای کاربران فراھم می شود و مشتریان پ۴

ه ارسال خواھند کرد که این حمل و نقل پول بهوجه موردنظر را از طریق پایانه ھای فروش بانک ھا و موسسات مالی طرف قرارداد برای فروشند

د باشد می توان با استفاده از پروتکل ھایصورت بسيار امن از طریق شبکه برای مشتریان فراھم خواھد شد. این خریدھا اگر به صورت محدو

کی ھستند روی اینترنت انجام نمی شود.امنيتی در اینترنت آن را انجام داد اما تقریبا تمامی تجارت ھای ک�ن که به صورت الکتروني

ان فروشنده و خریدار با سيستم ھای موجود در) گام آخر: گام آخر به مرحلهء یکپارچگی معروف است. در این مرحله، سيستم ھای واسطه ای مي۵

ود، موجودی کاnی فروش رفته به ميزان خریداریسازمان و یا شرکت به حالت یکپارچگی کامل درخواھند آمد. به این معنا که اگر کاnیی فروش ر

ته به انبار ارسال خواھد شد و در خریدھایشده از موجودی انبار کسر شده و ھمزمان دستور خرید جدیدی برای جایگزین کردن کاnی فروش رف

ترونيک کامل ترین مرحله در تجارت الکترونيکی استبعدی موجودی انبار ب�فاصله به نمایش درخواھد آمد. این مرحله از مجموعهء مراحل تجارت الک

منعکس می شود در ھمهء سيستم ھای سازمان  و ستد  داد  به  مربوط  نتيجهء ھمهء عمليات  آن  در  به کارکه  زیر ساخت شروع  کار  این   .
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 ) است.CRMسيستم ھایی مانند مدیریت ارتباط با مشتری( 

● شکل ھای تجارت الکترونيک

گی شکل ھای مختلفی را در بر می گيرد. اینھمان طور که در ابتدا گفته شد این نوع تجارت برای ھمگون شدن با تمام شکل ھا و جوانب زند

شکل ھا ھر کدام بسته به نوع مخاطبان خود دارای وسعت وحجم مبادلهء خاص خود است.

) شکل اول:کسب و کار در مقابل کسب و کار١

 تجارت الکترونيک مھم ترین نوع تجارت الکترونيکی استدر رویارویی بنگاه ھا می توان رشد سرمایه در گردش را به راحتی پيش بينی کرد. این مدل از

پيد تامين کنندگان،که در حدود نصف درآمدھای تجارت الکترونيکی را به خود اختصاص خواھد داد. این مدل سبب  ایش ارتباطی گسترده ميان 

سازمان، توسعهء اقتصادی، توليدکنندگان مواد اوليه وتوليدکنندگان، توزیع کنندگان و فروشندگان خواھد بود.در این مدل، ارتباط ميان دو یا چند 

نوعی می توان  به  را  این مدل  موردنظر است. در حقيقت،  انواع گوناگون خدمات  ( ارایه کنندگان  Electronicتوسعه یافتهء مدل قدیمی   Data

Interchange (EDIین مدل واسطه ھا به ھم دانست، اما در این مدل واسطه ھا کاھش یافته، ھمين خود سبب کاھش قيمت ھا خواھد شد. در ا

وند مبادله ، مستقيم تسریع می شود.نزدیک می شوند و به دليل این که این واسطه ھا مھارت کنار زدن واسطه ھای دیگر را دارند ر

) شکل دوم: مدل خریدار در مقابل کسب و کار و بالعکس٢

ر کنند و از این طریق با سود بيش تری فعاليتصاحبان کسب و کار چه بزرگ و چه کوچک می توانند با مشتری ھای خود یک ارتباط مستقيم برقرا

دل ھای به نوعی بيان کنندهء ارتباط متقابل توليدکننده و خریداران نھایی محصوnت و خدمات است. مB ٢ C و C ٢ Bخود را ادامه دھند. مدل ھای 

 شده به مکان درخواستی دارای مزایایی مانند خرید ارزان تر کاn نسبت به دنيای واقعی، امکان ارسال کاnی خریداریB ٢ C و C ٢ Bدوگانه 

ناخته می شود.مشتری و... است. این مدل از تجارت الکترونيک به عنوان ساده ترین نوع تجارت الکترونيکی ش

) شکل سوم: خریدار در مقابل خریدار.٣

رتباط برای مبادلهء اط�عات باشد و چه به عنوانیکی از مزایای بی بدیل دنيای مجازی امکان ارتباط و حرکت ھر فردی با سایرین است.چه این ا

را در نظر تداعی می کند، اما حقيقت آن است که اینمبادلهء کاn و پول. حال بعضی از این تجارت ھا در نگاه اوليه دست فروشی ھای کنار خيابان 

ین سایت برابر ھزینهء آگھی در سایت کارخانجاتخرده فروشی ھا یک بازارچه ھای عظيمی را به وجود آورده است که ھم اکنون ھزینهء آگھی در ا

 اشاره کرد.e-Bayخودروسازی است. از مشھورترین نمونه ھای این مدل از تجارت الکترونيک می توان به سایت 

 جایی که خریداران و فروشندگان ھر دو از گروهاین مدل از تجارت الکترونيک بيش تر به خرده فروشی ھای کاnی دسته دوم خانگی اختصاص دارد.

ین شيوه از تجارت را می توان در جمعه بازارھا و یانھایی ھستند و در این ميان ردپای توليدکننده و یا واسطه ای دیده نمی شود. نمونهء رایج ا

روش خریداران قرار می دھد.حراجی ھای محلی و منطقه ای دید که ھر کس کاnی توليدی خود را به صورت تک فروشی در معرض ف

) شکل چھارم: کسب و کار در برابر دولت و بالعکس.۴

 در زمينه ھای اقتصادی ک�ن استفاده می شود و ازدر دولت الکترونيک حلقهء ميان مردم، صنایع و دولت این شکل از تجارت است. این کار بيش تر

اکز اقتصادی و بنگاه ھای تجاری دولتی ھستند. درمبادnت خرد خبری نيست. در این مدل ھا، سازمان ھا و مراکز دولتی و خصوصی در ارتباط با مر

که ھای رایانه ای امور بازرگانی مورد نياز خود را انجاماین ساختار، دو طرف با مراجعه به وب سایت ھای طرف قرارداد و تعامل با یکدیگر از طریق شب

جوزھای nزم برای انجام امور اداری، پرداختمی دھند. این امور شامل مواردی چون ارسال درخواست ھای بانکی برای موسسات دولتی، گرفتن م

ام امور برای شرکت ھای دولتی و سازمان ھایوجه مورد درخواست سازمان ھا و بانک ھا و... است. مزیت اصلی این دو مدل صرفه جویی در انج

ام می دھند و کسب درآمد آن ھا از حق الزحمهءخصوصی و نيز کاھش زمان انجام کارھا است. این شرکت ھا به نوعی کارھای خدماتی و اداری انج

دریافتی است. البته به استثنای بانک و امثال آن.

) شکل پنجم: دولت در برابر خریدار و بالعکس.۵

 در حالت کلی باید امکان ایجاد نوعی ارتباط بی واسطه رااز آن جا که دولت ھا در اکثر مواقع محصوnتی دارند که باید مستقيما به مردم عرضه کنند یا

بل تعداد پاسخگویان در دولت قابل مقایسه نيست، راھیبرای مردم فراھم کنند، از این رو و با توجه به این که حجم تعداد مراجعان به دولت در مقا

ابطه بيش از آن که ماھيتی تجاری داشته باشد،جز ایجاد فضایی مجازی برای ھرگونه دادوستد بين دولت و مردم باقی نمی ماند. در این مدل ر

برای تسھيل ارتباطات مالی مردم و دولت در امورماھيتی خدماتی دارد و شامل خدماتی است که دولت می تواند به مردم ارایه دھد یا زمينه ای 
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شامل درخواست ھای مختلف در زمينهء اقتصادیمالياتی است و یا درخواست خدماتی که از سوی شھروندان به دولت ارایه می شود که می تواند 

یا بازرگانی باشد. به ھر حال ھرگونه ارتباطی در دنيای الکترونيک دادو ستد است.

) شکل ششم: دولت در برابر دولت.۶

؟ در حقيقت مسوول ھماھنگی بين دولت ھا در این موردتاکنون فکر کرده اید که اگر دولتی کام� الکترونيک شود چه بر سر روابط بين المللی می آید

یر دولت ھا قوانينی را برای روابطشان وضع وسازمان ملل و سازمان تجارت جھانی است اما ھر کشوری نيز می تواند بنا به خواست خود با سا

اد وستد ھای مالی و اقتصادی ميان کشور ھا در جریاناعمال کند که این امر بر تمامی سطوح سازمانی تاثير مستقيم دارد. در این تجارت نه تنھا د

است بلکه دامنهء این مراودات به ارتباطات سياسی و نظامی نيز کشيده شده است.

 یعنی دولت در برابر ادارات و بالعکس تفاوت بسياری دارد.o٢gبه ھرحال این شکل از تجارت با نوع 

● مزایای تجارت الکترونيک

 مورد بررسی شده در ادامهء١٢ر پاسخ می توان شاید برای بسياری این سوال مطرح شود که کارکرد ھای تجاری چه مزایایی به ھمراه دارد که د

مطلب را مورد مطالعه قرار داد.

ان قرار می دھد که به دست آوردن چنين اط�عاتی در) تجارت الکترونيکی اط�عات کامل و گسترده ای در مورد ھرکاn دراختيار خریداران و فروشندگ١

دنيای واقعی ارزش تجاری بسياری دارد اما بدون صرف ھزینه و زمان امکان نخواھد داشت.

انی nزم است.) امکان ایجاد ارتباط با ھمهء افراد از طریق ایميل، چت و... که برای تکميل فرآیند بازرگ٢

عث کاھش بی سابقهء قيمت ھا خواھد شد که این) حذف واسطه ھا یکی دیگر از با ارزش ترین ھدایای تجارت الکترونيک به خریداران است که با٣

 درصد خواھد شد و به ع�وه سبب کاھش زمان مبادnت نيز می شود.۵٠ تا ١۵کاھش قيمت 

ان چانه زنی بيش تری در مبادnت تجاری به دست آورد) با تجارت الکترونيکی می توان طيف گسترده ای از توليدکنندگان را زیرپوشش قرارداد و امک۴

که در تجارت سنتی به دليل محدودیت ھای جغرافيایی امکان چنين امری ميسر نيست.

ان جھانی شدن فروشندگان با صرف کم ترین) امکان عرضه وفروش محصول از سوی توليدکنندگان به بازار تمام کشورھا و این به معنای امک۵

ھزینهء ممکن و امکان بازاریابی وسيع تر است.

الکترونيکی است. به ۶ تجارت  مزایای  این معنا که شما در خرید یک محصول) امکان خرید محصوnت سفارشی و مطلوب خریداران از دیگر 

 را با توجه به خواسته ھای شما توليد می کند و درویژگی ھای موردنظر خود را به فروشنده انتقال می دھيد و فروشنده نيز در صورت امکان محصول

ر حالی که در سال ھای اوليه تنھا در مورداختيار شما می گذارد. ھم اکنون این روش فروش در محصوnت صنعتی رواج بيش تری یافته است، د

محصوnت ساده ای مانند ساعت، کتاب و... امکان تحقق چنين امری وجود داشت.

 است. چنين موسسات نوپایی، توانایی رقابت و در مواردی امکان سبقت گرفتن ازcommerce E) ایجاد نوسانات جدید اقتصادی از دیگر مزایای -٧

شرکت ھای کھنه کار را دارند.

رکت ھا.) کاھش ھزینه ھای ناشی از اشتباه ھای انسانی و ایجاد امکانات بھتر برای مدیریت در سطح ش٨

) افزایش سرمایه گذاری و اشتغال در بخش ھای درگير با تجارت الکترونيکی.٩

شود. با وجود تعداد زیاد خریداران و فروشندگان امکان) امکان گسترده شدن و افزایش تعداد خریداران و فروشندگان در این نوع از بازار فراھم می ١٠

روی شرایط و قيمت بازار داشته باشند.رقابت کامل در بازار فراھم خواھد شد و ھيچ یک از خریداران و فروشندگان نمی توانند اثری 

د مقياس توليد، کاھش ھزینه ھای مبادله،) تجارت الکترونيکی سبب تحولی در شيوه ھای کسب و کار خواھدشد که این تحول با افزایش شدی١١

افزایش رفاه اجتماعی خواھد شد.کاھش ھزینه ھای توزیع، افزایش رقابت و... ھمگی سبب کاھش ھزینه ھای توليد شده و خود سبب 

ی شرکت در مراحل مختلف توليد و توزیع وابسته) در بازار کسب و کار الکترونيکی، ادامهء حيات شرکت ھا و موسسات به ميزان خ�قيت و نوآور١٢

ه کل بازار سرایت می کند و محرکی برای چرخهءاست و ھر شرکت که نوآور و خ�ق باشد، گوی سبقت را از سایر رقبا خواھد ربود و این خ�قيت ب

اقتصادی جامعه خواھد شد.

● موانع تجارت الکترونيک

موانع و نيازھای ذاتی بر سر راه این کار.
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بعد از تشریح مزایای تجارت الکترونيک می توان موانع این نوع تجارت را این گونه نام برد.

) کمبود دانش و فرھنگ استفاده از تجارت الکترونيکی و شبکهء اینترنت١

) لزوم حمایت از حقوق مصرف کنندگان در تجارت الکترونيکی٢

ای الکترونيکی) نبود زیرساخت ھای حقوقی در استفاده از تجارت الکترونيکی مانند عدم قبول اسناد و امضاھ٣

) امنيت پایين نقل و انتقال وجود الکترونيکی در برخی از کشورھا۴

) سرعت پایين و نيز محدودیت ھای استفاده از شبکه اینترنت۵

) عدم اط�ع کافی موسسات و شرکت ھای واسطه ای و توليدی از مزایای کسب و کار اینترنتی۶

) تامين امنيت nزم و نيز محرمانه ماندن اط�عات رد و بدل شده٧

E-commerceپایهء ا بر  تجارت ک�  این نوع از  نقاط ضعفی است.  تمامی  برتری ھا ھنوز دارای  عتماد متقابل بوده و زیر ساخت ھا صرف نظر از 

 بود. توانایی دسترسی به رایانه ھای شخصی و سرعتتعيين کننده ترین عامل در این ميان است پس به دور از تمامی  حرف ھا باید به فکر این مھم

ا با مشکل مواجه می سازد و در نتيجه تاثير این موارد، اثرپایين نقل و انتقال اط�عات بر روی بستر اینترنت امکان دستيابی به پایگاه ھای اینترنتی ر

يای مجازی اینترنت، تجارت الکترونيکی به دنيای آیندهتجارت الکترونيکی را کمرنگ می کند ولی با افزایش کاربران اینترنت و سھولت دستيابی به دن

 آن لذت ببرید.چھره ای دگرگون خواھد بخشيد و وقتی فراگير شدن آن را در کارھا احساس کردید می توانيد از

منبع : روزنامه سرمایه

http://vista.ir/?view=article&id=274185

تجارت الکترونيک

آیا تجارت سنتی پاسخگوئی نيازھای موجود در جوامع بشری می باشد ؟

با پيشرفت تكنولوژی و گسترش جوامع بشری ، لزوم به كارگيری روشی نوین در تجارت كام�ً

محسوس می باشد . شيوه ای كه بتواند با دفع نقص ھا و عيوب موجود ، جایگزین مناسبی

باn ، كاھش ھزینه ھا ، با سود دھی  باید   ، باشد . این مت جایگزین  تجارت سنتی  برای 

گسترش دامنه تجارت ، افزایش فروش و در آمد و صرفه جویی در وقت ھمراه باشد . از ميان

باn ، دارای امنيت ، سرعت و دقت بيشتری در بھره مندی از مزایای ذكر شده در  بر  موارد 

مقایسه با گزینه ھای موجود می باشد . تجارت الكترونيك خرید و فروش كاn و ارائه خدمات از

طریق اینترنت می باشد . از ھمين رو باعث گسترش طيف انتخاب مصرف كننده ، كاھش قيمت

كاnھا از طریق حذف واسطه ھا ، كاھش ھزینه ھای عمومی ، افزایش صادارات غير نفتی ،

بارزترین مشخصه ھای ایجاد رقابت ميان توليد كنندگان و عرضه كنندگان می شود . یكی از 

تجارت الكترونيك كاھش آلودگی به واسطه كاھش تردد می باشد ، ھمچنين به كارگيری تجارت

ان میالكترونيك در داد و ستد كاn یا ارائه خدمات امكان تغيير روند بازگشت سرمایه را به كاربر
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 بودن این روش برای عموم مردم ، كمبود منابعدھد . متأسفانه با وجود تمامی مزایای تجارت الكترونيك به دnیل متعددی از جمله : نامأنوس

ای موجود و سوء استفاده از بحث تجارت الكترونيكآموزشی مناسب در این زمينه ، كمبود سيستم پرداخت الكترونيكی و استفاده نكردن از قابليتھ

. این روش در كشور ما مورد بی مھری قرار گرفته است .

تقدیر و تشكر :

 را در اختيار جوانان قرارداده و روحيه تحقيق وبا تقدیر و تشكر از موءسسه آموزشی امام حسين (ع) و دست اندركاران این ھمایش كه این فرصت

پژوھش را در ما زنده كردند .

مقدمه ای بر تجارت الكترونيك :

قرار می گرفت كه بعدھا امكان انتقال فایل ،نامهاینترنت در ابتدای پيدایش تنھا جھت تبادل اط�عات ، آنھم به صورت متن ساده مورد استفاده 

 یك كاn یا سرویس بود. آنھم به صورت متن و در مواقعیالكترونيكی نيز ميسر گردید. در این زمان تنھا استفاده تجاری از اینترنت ،دادن اط�عات از

نده تماس گرفته و مبادله خارج از شبكه انجام میھم به صورت نامه الكترونيكی در اختيار متقاضيان قرار می گرفت و در نھایت خریدار با فروش

 شبكه به عموم معرفی كنند.نقطه عطف مبادnتشد.با ظھور صفحات وب این امكان به وجود آمد كه فروشندگان بتوانند محصوnت خود را در محيط

 ميسر شد و این موضوع باعث تكميل ھر چه بيشترالكترونيكی زمانی بود كه امكان پرداخت پول در محيط اینترنت و به وسيله كارت ھای اعتباری

حجم كمی و كيفی مبادnت از این طریق رو به افزایشفرایند تجارت الكترونيك گردید.با آشنایی مردم و تجار با مزایا و فواید تجارت الكترونيك،

تكل ھای ایمنی متعدد ،عرضه نرم افزارھا و سختگذاشت. اما ناامنی و بی قانونی اینترنت باعث نگرانی ھایی می شد.با مرور زمان و ظھور پرو

ت ،امروزه سطح ایمنی مبادnت اینترنتی نسبت بهافزارھا ی پيشرفته و امن ،قانونمند شدن محيط شبكه و افزایش فرھنگ و دانش كاربران اینترن

گذشته به طور قابل م�حظه ای افزایش یافته است.

تجارت الكترونيك چيست ؟

ت الكترونيك ناميده اند.ھر گونه خرید و فروش كاn و خدمات از طریق اینترنت و ھر آنچه كه مرتبط با آن است را تجار

انواع تجارت الكترونيك:

(BUSINESS TO BUSINESS=B٢B) تاجر با تاجر(١

(BUSINESS TO CUSTOMER=B٢C) تاجر با مشتری(٢

 )CUSTOMER TO CUSTOMER=C٢C) مشتری با مشتری(٣

مزایای تجارت الكترونيك:

الف)مزایای تجارت الكترونيك برای تجار وكسبه:

) گسترش دامنه كسب و كار و به تبع آن افزایش فروش و در آمد.١

و...) كاھش ھزینه ھا در بسياری از بخش ھای یك تجارت و كسب كار از قبيل :تبليغات ،بازاریابی ٢

) پشتيبانی بھتر ،سریعتر،موثرتر.٣

روز سال در دسترس است.٣۶٠ روز ھفته و٧ ساعته و ٢۴) یك كسب وكار اینترنتی از تمام نقاط دنيا و به صورت ۴

ی و ...) اتوماسيون كارھا و افزایش سرعت انجام امور دریافت،سفارش،امور حسابداری،ثبت آمار موجود۵

ب)مزایای تجارت الكترونيك برای مردم و مصرف كنندگان:

ه و در نتيجه انتخاب بھترین كيفيت با حد اقل) افزایش قدرت انتخاب مصرف كننده و امكان دسترسی به انبوه كاn از تعداد زیادی عرضه كنند١

قيمت.

) حذف واسطه ھا كه باعث كاھش قيمت كاnھا می شود.٢

فزایش كيفيت كاn و خدمات رسانی به مشتری می) ایجاد رقابت در بين توليد كنندگان و عرضه كنندگان كه این موضوع باعث كاھش قيمت ھا و ا٣

گردد.

) صرفه جویی بسيار در وقت مردم.۴

) سادگی و راحتی در انجام سفارش ھا.۵
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ج)مزایای تجارت الكترونيك برای جامعه:

)كاھش ھزینه ھای عمومی.١

)كاھش تردد كه باعث كاھش آلودگی ھوا می شود.٢

)ایجاد اشتغال در سطحی وسيع و با ھزینه كم.٣

)صادرات كاn و خدمات به اقصی نقاط دنيا و ایجاد در آمد ارزی برای كشور.۴

)امكان توسعه مناطق كمتر توسعه یافته و دسترسی آسان به منابع مناطق توسعه یافته.۵

كاn یا خدمات در اینترنت:

یك كسب و كار اینترنتی می بایست درباره آن تصميمآیا بر روی شبكه اینترنت باید كاn فروخت یا خدمات؟یكی از اولين چيزھایی كه ھنگام ایجاد 

بگيرید،این است كه آیا ميخواھيد یك محصول را بفروشيد یا خدمات ارایه كنيد.كاnی فيزیكی:

تجارت الكترونيك

مزایا:توانایی كسب درآمد نا محدود را دارد ،زیرا محدودیت زمانی ندارد.

مایيم.)نيازمند انبار كردن و حمل و نقل می باشد ،مگر اینكه حمل را از وظایف تامين كننده حذف ن١معایب:

گر اینكه محصولی را بفروشيم كه به تنھایی سود)عموما" احتياج دارد كه تعداد زیادی سفارش داشته باشيد تا درآمد معقولی را حاصل نماید.م٢

سرشاری را نصيبمان نماید

خدمات

)ساده و سریع به شما سود می رساند،زیرا كل مبلغ پرداختی برای خدمات به جيب شما می رود.١مزایا:

ت شما استفاده نماید.)خدمات ميتواند مانده درآمد زیادی را حاصل نماید،زیرا مشتری ممكن است چندین بار از خدما٢

دمات ارایه نمایيد،مگراینكه كارمندانی را استخداممعایب:در آمد این كار در حد متوسطی است ،زیرا در طول روز فقط چند بار محدود می توانيد خ

نمایيد كه خدمات دھی به مشتریان را انجام دھند.

ی توليد در آمد می باشد،اما در طوnنی مدت این فروشاگر به جریان نقدینگی فوری نيازمندید،راه اندازی یك سایت ارائه خدمات سریع ترین راه برا

محصول است كه با سود رسانی باnتر ،سود بيشتری را به شما می رساند.

كسب درآمد از طریق اینترنت

تجارت الكترونيك

ود تمام مشك�ت محيط شبكه به این نوع تجارتچه كسانی از اینترنت پول در می آورند؟امروز تنھا چھار نوع شركت اصلی وجود دارد كه با وج

مشغولند.

) شركتھای بزرگ(گربه ھای چاق)١

 آنھا در اینترنت وURLگونه می اندیشيد كه بسياری از این دسته از شركتھا ھيچگونه تبليغاتی در محيط شبكه انجام نمی دھند .شاید این 

 مورد اغلب آنھا درست باشد .البته منظورتبليغات آنھا در خارج از شبكه برای شناساندن كسب و كارشان كافی باشد و شاید این تفكر در

و ...می باشد.CNN , NIKE , PENZOILشركتھایی نظير 

) شركت ھای متوسط و چابك (ریسك كنندگان)٢

و شركتھای ارائه كنندهnetcom,netscape(جستجوگر اینترنتی)،YAHOOشركتھایی كه در این دسته قرار می گيرند كابوھای الكترونيكی ھمچون 

وار ھستند كه این می باشند.این شركت ھا از روش بسيار متفاوتی در تجارت الكترونيك استفاده می كنند و اميدispخدمات اینترنتی معروف به 

شوند ، اما تعداد اندكی نيز موفق شده و بهروش ھا ،روزی سود سرشاری را برای آنھا فراھم آورد.بسياری از این نوع شركتھا ور شكست می 

طور خارق العاده ای رشد می نمایند .

- شركتھای بی تجربه كوچك ( جستجو گران ط� )٣

جارت سنتی یا تجارت اینترنتی ھستند . طرز فكر آنھااین گروه شركتھای را در بر می گيرد كه توسط یك نفر اداره می شوند و دارای تجربياتی در ت

درباره تجارت اینترنتی ھمانند طرز فكر جستجو گران ط� است .
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- شركتھای كوچك و چابك ( برندگان ميدان )۴

تجارت الكترونيك

ح باnیی از آگھی را به نمایش می گزارند . آنھابرندگان این نوع تجارت ، شركتھای كوچكی ھستند كه توسط افراد با تجربه اداره می شوند وسط

دارای ميزان باnیی از موفقيت در اینترنت ھستند .به سختی كار می كنند تا وب سایت شان ارتقاء پيدا كند . در حال حاضر این دسته از شركتھا 

لعاد ه ای توسعه پيداكرده و به شركتھای بزرگ بااین شركتھا كه معموnً در ھنگام شروع توسط یك نفر اداره می شوند می توانند به طور خارق ا

تعدا د بسيار زیادی كارمند تبدیل گردند .

بررسی وضعيت تجارت الكترونيك در ایران :

ه یافته رشد چشم گيری داشته است ، اما متأسفانهدر حال حاضر با وجود اینكه اینترنت و تجارت الكترونيك در جوامع توسعه یافته و نيمه توسع

 آنچنانكه باید و شاید است این مقوله مورد توجه قراردرایران با وجودی كه دارای ظرفيتھا و پتانسيل ھای باnیی در زمينه تجارت الكترونيك است ،

اشاره كرد :نگرفته است . این موضوع ناشی از عوامل متعددی است كه به طور خ�صه می توان به موارد زیر 

سيار زیاد تجارت الكترونيك .- نا آشنایی اكثر مردم ، كاربران اینترنت و خصوصاً تجار و كسبه نسبت به مزایا و فواید ب١

.- نبود دیدگاه استفاده حرفه ای و كار آمد از اینترنت در جامعه و خصوصاً در ميان جوانان ٢

ه از قبيل : بھره وری پایين ، تورم ، اشتغال جوانان- نبود تفكر بھره گيری از فناوری اط�عات و تجارت الكترونيك جھت حل بسياری از معض�ت جامع٣

، صادرات غير نفتی و ...

تجارت الكترونيك

 و تجارت الكترونيك .IT- كمبود منابع آموزشی مناسب و متنوع در زمينه ۴

- مشك�ت متعدد در زیر ساخت ھای سخت افزاری و نرم افزاری مرتبد با تجارت الكترونيك.۵

- كمبود سيستم پرداخت الكترونيكی در كشور .۶

- برداشتھا و تصور غلط از تجارت الكترونيك در بين تجار و صاحبان كسب و كار .٧

سبت به كشورھای توسعه یافته كمتر است وليكن حتی از- استفاده نكردن از قابليتھا و امكان موجود در ایران ( ھر چند امكانات موجود در ایران ن٨

 كارھای بزرگی را انجام داده و كمبودھا را بادرصد این امكانات ھم استفاده نمی شود . در حالی كه می توان با این امكانات به ظاھر كم ،١٠

استفاده منابع و امكانات كشورھا ی توسعه یافته جبران كرد .)

ه اسم تجارت الكترونيك و سركيسه كردن- سوء استفاده از بحث تجارت الكترونيك توسط عده ای سود جو و ترویج روش ھای ك�ه برداری ب٩

جوانان با وعده ھای واھی.

برداشت آخر

له آنھا می توان به موارد زیر اشاره داشتبه دnیل گوناگونی در گذشته از اینترنت و تجارت الكترونيكی استفاده كمتری می شد كه از جم

) حضور در اینترنت بسيار پر ھزینه بود:به طور مثال گرانی تجھيزات١

سخت افزاری و نرم افزاری مرتبط با فناوری اط�عات

تجارت الكترونيك

) نياز به آموزش ھای تخصصی باn بود .٢

) عدم آگاھی مردم و كاربران و خصوصاً تجار و كسبه نسبت به مزایای تجارت الكترونيك.٣

شمگيری داشته است كه از جمله آنھا می توان بهاما امروزه نسبت به گذشته به دnیل گوناگونی استفاده از اینترنت و تجارت الكترونيك رشد چ

موارد زیر اشاره كرد:

وان با ھزینه كمی در اینترنت حضور داشت.-كاھش شدید ھزینه ھای اینترنتی :به علت كاھش قيمت تجھيزات سخت افزاری و نرم افزاری می ت١

-وجود نرم افزارھای متنوع و ساده و مرتبط با تجارت الكترونيك .٢

ك .- پيش رفت علم و آگاھی كاربران و صاحبان تجارت و كسب و كار از اینترنت و تجارت الكتروني٣

- استفاده عمومی از اینترنت .۴
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تجارت الكترونيك

فرھنگ اصط�حات

UNIFORM UNIVERSAL RESOURCE LOCATOR (URL(

ھمان آدرس وب سایت می باشد.

)INTERNET SERVIS POVIDER(ISPارائه كننده خدمات اینترنتی 

)INFORMATION TEHNOLOGY(ITتكنولوژی اط�عات 

تجارت الكترونيك

منابع و مأخذ :

- سایتھای اینترنتی .١

- كتاب الكترونيكی " خود آموز تجارت و كسب وكار از طریق اینترنت "٢

مؤلف : حسين حسين

پور

منبع : سازمان آموزش و پرورش استان خراسان

http://vista.ir/?view=article&id=207605

تجارت الکترونيک

انتخاب روش پرداخت ھنگامی که سایت تجارت الکترونيک خود را طراحی

می کنيد، سازمان شما باید در نظر داشته باشد که مشتریان قرار است از

چه روشی در وب پرداخت کنند. روشی که در ابتدا به ذھن مدیران سایت

به ھای تجارت الکترونيک می رسد اینست که اط�عات کارت اعتباری را 

Offlineصورت آن�ین جمع آوری کنند و خود این اط�عات را پردازش کنند (

manual processاین روش راه را برای ک�ه برداری، وارد کردن اط�عات .(

اشتباه و به ھدر دادن نيروی انسانی باز می گذارد.

قرار این  به  الکترونيک  تجارت  سایتھای  در  پرداخت  مختلف  روشھای  اما 

است:

Creditکارت اعتباری (  Cardبرای اتومات کردن پرداخت کارت اعتباری در  (

سایت ھای تجارت الکترونيکی، پرداخت آن�ین باید تنظيم شود. با راه اندازی

سيستم پرداخت آن�ین، بسياری از مشک�ت بالقوه حل می شود.

سه کار اصلی که پيش از راه اندازی پرداخت آن�ین باید انجام دھيد از این قرار است:
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) آماده کردن سرور و سایت تجارت الکترونيک:١

ت را با استانداردھای خاص داشته باشند.صفحات سایت تجارت الکترونيک شما باید قابليت اتصال به بانکھای اط�عاتی برای انجام پرداخ

) راه اندازی حساب تجاری آن�ین:٢

) وMerchant ID – MIDناسه تجاری (حساب تجاری آن�ین برای پردازش پرداخت ھای آن�ین nزم است. معموn حساب تجاری آن�ین شامل ش

) می باشد که برای راه اندازی سيستم آن�ین پردازش کارت اعتباری این اط�عات nزم است.Terminal ID – TIDشناسه ترمينال (

) نصب نرم افزار پرداخت:٣

 . نرم افزاری که شما انتخاب می کنيد باید قابليت اتصال به حسابvPOS و CyberCashبسياری از نرم افزار ھای پرداخت امروزه وجود دارند مانند 

) ھمانطوری که می دانيد در ایران ھنوز کارت ھای اعتباری قابليتDigital Cashبانک و شارژ کارت اعتباری را داشته باشد. پول نقد دیجيتالی (

یجيتالی می باشد. این روش ھنوز استاندارد سازیپرداخت آن�ین را به درستی ندارند. گزینه دیگر برای سایت ھای تجارت الکترونيک، پول نقد د

ت کرده اند، ھنوز با ھم ھمخوانینشده است و شرکت ھای مختلفی که بسته ھای نرم افزاری مخصوص سایت ھای تجارت الکترونيک درس

د خيلی از افراد نيست، به ھمين دليل روش پول نقدندارند. برای این کار شما باید نرم افزاری را روی سيستم خود نصب کنيد که این کار خوشاین

دیجيتالی زیاد ھمه گير نشده است. اما این روش یک سری قابليت ھای خوب دارد.

ن روش در سایت ھای تجارت الکترونيک انجام میابتدا اینکه سيستم پشتيبانی بانکی برای این کار nزم نيست. در واقع پرداخت ھایی که از ای

 ندارد. بنابراین، این روش برای سایت ھای تجارتگيرد ھمان لحظه کامل می شود. امتياز دیگر این روش اینست که پول نقد الکترونيکی ھزینه ای

الکترونيکی که کاnھای کم قيمت می فروشند و حجم مبادله زیادی دارند مناسب می باشد.

ھنگام تحویل امتياز دیگر پول نقد دیجيتالی در مبادnتمدل ھای عمده پرداخت در اینتر نت عبارتند از: کارت اعتباری، پول نقد دیجيتالی و پرداخت 

ری خود می خرید nزم است که حتما نام و آدرستجارت الکترونيک اینست که نام خریدار مجھول می ماند. ھنگامی که شما کاnیی با کارت اعتبا

 از خود برای پيگيری باقی نمی گذارد. دو مھياگر اینخود را وارد کنيد، اما پول نقد دیجيتالی اینطور نيست و اگر درست پياده شود ھيچ رده پایی

) در این روش کهCash on delivery – COD ھستند. پرداخت ھنگام تحویل (CyberCash و DigiCashسرویس برای سایت ھای تجارت الکترونيک 

 الکترونيک فعاليت می کنند از این روشبسيار در شرایط فعلی مناسب کشورمان می باشد و تقریبا تمامی سایت ھایی که در زمينه تجارت

ی نام و تلفن و آدرس خود را در سایت تجارتاستفاده می کنند، ھنگامی که مشتری در وب سایت خرید می کند، در ھنگام فرایند پرداخت مشتر

الکترونيک می گذارد.

ریدار تحویل می دھند و ھزینه کاn را دریافتکارمندان فروش سایت با شخص تماس می گيرند و در صورت درست بودن ھمه چيز، کاn را در محل خ

می کنند. پس در ایران ھم می توان سایت تجارت الکترونيک راه اندازی کرد! نظر شما چيست؟

منبع : سازمان آموزش و پرورش استان خراسان

http://vista.ir/?view=article&id=265402

تجارت الکترونيک

دانش بشری به سویی پيش می رود كه دسترسی ھا آسانتر از گذشته
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باشد و تجارت الكترونيك از ثمره ھای فناوری ھای مدرن و توسعه ارتباطات

است. آنچه كه تجارت الكترونيك به دنبال آن است كم كردن حجم و گستره

زنجيره ھای تامين است.

زنجيره تامين مسيری است كه مصرف كننده را به توليدكننده یا توليدكننده

را به توليدكنندگان دیگر متصل می كند و محصول برای رسيدن به دست

مصرف كننده نھایی باید آن را بپيماید. بایك تحقيق ساده می توان ادعا كرد

تعاریف به تعداد پژوھشگرانی كه روی تجارت الكترونيك تحقيق نموده اند 

متفاوتی یافت می گردد اما یكی از ساده ترین تعاریف عبارت است از: انجام

امور تجارت به وسيله ابزارھای الكترونيك.

)تجارت الكترونيك را چنينOECDسازمان توسعه و ھمكاری ھای اقتصادی (

)) چه آن دسته از كاnھا و خدماتی كه قابليت ارایه و تحویل از طریقWWWتعریف كرده است: انجام تجارت كاnھا و خدمات از طریق تار جھان گستر

)) را دارند و خواه آنھایی كه این قابليت در آنھا وجود ندارند.WWWتار جھان گستر

جارت كردن از طریق ابزارھای فناوری ارتباطی جدید استیكی از مفيدترین توصيفات در این زمينه كه با تجارت ارتباط تنگاتنگ دارد عبارت است از: ت

�ت پولی را در بر می گيرد.كه تمام جنبه ھای تجارت را شامل ایجاد بازار تجاری سفارش دھی مدیریت زنجيره عرضه و معام

) مدلی را جھت ارزیابی توانمندی ھای تجارت الكترونيك بر عملكرد شركت ھا ارایهzhu Kraemerدو صاحب نظر در این زمينه به نام ھای كرامر و ژو(

نموده اند. این دو نویسنده استدnل

نه معام�ت را كاھش می دھد.می كنند كه به كارگيری تجارت الكترونيك جریان اط�عات را بھبود بخشيده و ناكارآمدی و ھزی

) كاتالوگ ھای شبكهEDI زیرساختار مخابراتی(البته برای گسترش و پذیرش تجارت الكترونيك nزم است كه پيش نيازھای این تكنولوژی از جمله

 اط�عات نمی توان عملكرد یك شركت را بھبودای مسایل قانونی و ایمنی پيام رسانی مھيا شود و بدون وجود زیر ساخت ھای مناسب در فناوری

ر از رقبا به كار بندد و موثرتر عمل نماید.بخشيد. این زیر ساخت ھا كمك می كند كه شركت كاربردھای خ�قانه تجارت الكترونيك را سریع ت

 نقل وانتقال پول بسيار حياتی است.ھدف اصلی تجارت دستيابی به سود بيشتر است. در این ميان نقش بانك ھا و موسسات اقتصادی در

ك ھا در كشورھای اینترنت قابليت ھای تجاری خود را ع�وه بر جنبه ھای علمی و تحقيقاتی به نمایش گذاشت بان١٩٩۴ھنگامی كه در سال 

ن بانكداری الكترونيك امروزی است. امروزه روشنپيشرفته اولين نھادھایی بودند كه به صورت اساسی از این قابليت سود جستند. نتيجه نيز ھما

 رود. رشد روزافزون تجارت الكترونيك مرھوناست كه اینترنت بستر بسيار مناسبی برای انواع فعاليت ھای بانكداری و اقتصادی به شمار می

ه می شود.اینترنت است البته تجارت الكترونيك فقط در شاخصه ھا یا كشورھای خاصی جا افتاده و استفاد

كه خدماتی مانند جستجوی اط�عات مدیریتتجارت الكترونيك به نوعی تجارت بدون كاغذ است. یعنی گستره ای از نرم افزارھا وسيستم ھا 

 گزارش گيری و مدیریت حساب ھا را در اینترنت به عھده می گيرند. ازONLINEتبادnت بررسی وضعيت اعتبار اعطای اعتبار پرداخت به صورت 

ی باشند كه موفق شدند در مدت زمان كوتاھی باموسسات دیگری كه خود را با روند رو به رشد اینترنت ھماھنگ نمود بورس ھای اوراق بھادار م

ت ھای بی نظيری دست یابند.توجه به برتری ھای اینترنت در مقایسه با روش ھای قدیمی به دليل سرعت و دقت باn به موفقي

ف كننده ،مصرف كننده با فروشنده، فروشنده باتجارت الكترونيك به صورت فروشنده با فروشنده، فروشنده با مصرف كننده، مصرف كننده با مصر

 كاربرد عام ندارند. تجارت الكترونيك ھنوز در ایراناداره و مصرف كننده با اداره دسته بندی می گردد. كه ھركدام جای بحث دارند برخی از موارد

�ت فراوانی در عرصه تجارت ایران شده است.شكل كلی نگرفته زیرا زیرساخت ھای nزم برای آن به وجود نيامده است این امر موجب بروز معض

ھای بزرگ دنيا باسرمایه ھای ك�ن و پرسنلیكی از بزرگترین موانع مخارج زیاد فروش در شبكه اینترنت است. زیرا مشاھده می گردد شركت 

برخی شركت ھای ایرانی چنين الگوبرداری ھاییكافی پایگاه ھای تخصصی را برای مواردی چون صادرات و فروش تجاری ایجاد كرده اند. ھر چند 

زمان ھا به صورت خود محور اقداماتی را انجام می دھند.نموده اند اما از آنجایی كه ھنوز ھيچ متولی و مركزیتی برای این پدیده وجود ندارد این سا

ت. بنابراین تجارت الكترونيك در مرحله ابتدایی است ودر ایران آمار دقيقی از كاربران اینترنت و استفاده كنندگان از كامپيوتر شخصی در دست نيس

ن منابع توسعه تجارت الكترونيك را در كشور بررسینياز به مراقبت و حمایت زیادی از طرف دولت دارد. بنا به دو دیدگاه داخلی و خارجی می توا
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لویت خارج گردد اما باید توجه كرد كه ایمن ترین ونمود. از منظر داخلی انحصار طلبی اقتصادی سبب شده ایجاد و توسعه تجارت الكترونيكی از او

لی است. البته قابل ذكراست تحقق تجارتبھترین راه برای توسعه تجارت الكترونيك استفاده و گسترش آن با كمك صنایع و شركت ھای داخ

در داخل نشان می دھد با وجود آنكه از دھه ھشتادالكترونيك بدون ایجاد زیر ساخت ھا امكان پذیر نيست. بررسی موانع توسعه تجارت الكترونيك 

اند اما تا به امروز در كشور ما گامی اساسی در اینكارت ھای اعتباری ھوشمند در بسياری از كشورھا به صورت یكپارچه مورد استفاده قرار گرفته 

زمينه برداشته نشده است. كارت ھای اعتباری در یك نظام پيوسته مالی قرار نگرفته اند.

ه ع�وه موسسه یا موسساتی وجود ندارند كه باھيچ یك از این كارت ھا قابليت كار با اینترنت و شبكه ھای داخلی را به طور كامل ندارد. ب

 و تحویل كاn و دریافت پول در محلONLINEاستفاده از سيستم حساب ھای الكترونيك مالی داخلی به ایجاد سيستم ھایی كارآمد برای فروش 

بپردازند.

. البته فروشگاه ھای الكترونيكی پدید آمدهدليل این امر آن است كه ایجاد چنين سيستمی بدون یك سيستم مالی یكپارچه اصوn غيرممكن است

یگر شبكه پست و سيستم حمل و نقل كشور بایداند كه دایره پوشش آنھا از لحاظ جغرافيایی و ھمچنين تنوع كاn بسيار محدود است. از سوی د

ی در شبكه مخابرات وجود دارد كه باعث شدهھمكاری nزم را در زمينه حمل و نقل مرسوnت به نحو احسن انجام دھد. مشك�ت زیرساختی فراوان

ملی وجود ندارد. اما از دیدگاه خارجی این ابزاراست دسترسی آسان به اینترنت برای عموم مردم امكان پذیر نباشد. در عين حال كه شبكه جامع 

جارت الكترونيك در ایران سبب پایين آمدن توليدذاتا نمی تواند مضر تلقی شود اما عواملی جنبی وجود دارد كه ممكن است پس از پياده سازی ت

مصرف كنندگان داخلی در مواجھه با سيستم ھایسرانه ملی شود و یا برخی از صنایع داخلی را تھدید كند. در صورت ضعف داخلی در این زمينه 

ایمن تر و آسان تر خارجی به سمت آنھا گرایش پيدا می كنند.

 توان مطرح شدن در بازار داخلی را نيز ازبدین ترتيب سھم عمده بازار داخلی را شركت ھای خارجی در دست می گيرند و محصوnت داخلی حتی

ادر نخواھند بود تا به بازارھای جھانی نفوذدست می دھند. از طرف دیگر شركت ھای داخلی به علت ضعف در بھره گيری مناسب از این ابزار ق

 در كشور پول و سرمایه ھای داخلی به سمت سيستمكنند و به رقابت با رقبای خارجی بپردازند. به علت نبود نظام بانكداری پيشرفته الكترونيك

ی بی بھره می مانند. بدین ترتيب خروج ارزھای معتبر خارجی منحرف می شوند و بانك ھای داخلی از جذب سھم عمده ای از سرمایه ھای داخل

 ای از آن بر عھده وزارت ارتباطات و فناوریرا خواھيم داشت. بھبود و تسریع توسعه تجارت الكترونيك نيازمند عزمی ملی است كه بخش عمده

كه اینترنت، سامان دھی بھينه سيستماط�عات بانك مركزی و شورای اقتصاد است. مواردی چون گسترش و توانمند كردن زیرساخت ھای شب

ی ھوشمند و ایجاد قابليت استفاده ازپست، مرسوnت، موسسات فروش اینترنتی را بيش از پيش یاری كند. یكپارچه كردن سيستم كارت ھا

شور بردارد.حساب ھای الكترونيك در محيط اینترنت می تواند گامی موثر در تحقق پول الكترونيك در سطح ك

منبع : روزنامه جوان
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● انواع تجارت الکترونيک

 ) :B to C▪ تجارت موسسه با مشتری (
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به تجارت اینترنتی یک موسسه تجاری با مشتریان اط�ق می شود که در

بسایت  و   . است  اینترنت  در  فروشی  خرده  ھمان  Amazon.comواقع 

بزرگترین فروشگاه اینترنتی جھان است که تقریباً ھمه چيز در آن فروخته

می شود و پایه گذار این نوع تجارت در اینترنت می باشد .

 ) :C to C▪ تجارت مشری با مشتری (

 که پایه گذار آن یک ایرانی مقيم آمریکاست مھمترینEbay.comوب سایت 

مانند مرکز اینترنتی دنياست که در آن این نوع تجارت انجام می شود و 

بنگاھی است که دو مشتری را به ھم مرتبط کرده و پورسانت دریافت می

کند .

 ایجاد شده است.C to C و B to C ) : موضوع اصلی جزوه حاضر این نوع از تجارت است که ازترکيب HCتجارت خانگی ( 

● تجارت خانگی چيست ؟

 ) یک زیر شاخه بسيار مھم از تجارت اینترنتی و در داخل خانه خویش است و به کليهCommerce Internet Homeتجارت اینترنتی خانگی ( 

 :مشاغلی گفته می شود که ھمگان در سراسر این کره خاکی از طریق انواع تجارت خانگی اینترنتی

▪ نوع اول ( تجارت ساده )

▪ نوع دوم ( تجارت بر اساس سرمایه گذاری )

▪ نوع سوم ( خرده فروشی )

) تجارت ساده١

غل اینترنتی مشغول می کند و در ازای آن به شماتجارت با استفاده از برخی سایتھای اینترنتی است که بدون دریافت ھيچ پولی شما را به یک ش

 سایتھای دیگر است .١دستمزد می دھند . وظيفه اصلی این سایتھا در واقع افزایش ترافيک 

) تجارت مبنی بر سرمایه گذاری٢

اشد . در اینترنت صدھا مرکز سرمایه گذاری وجودشغلھایی که نياز به سرمایه اوليه دارند که این سرمایه می تواند چند سنت یا چند صد دnر ب

یه گذاری وجود دارد که سرمایه اوليه آن مبلغ ناچيزیدارد که سرمایه اوليه آن مبلغ ناچيزی نظير چند صد دnر باشد . در اینترنت صدھا مرکز سرما

 دnر و از طرفی نياز به ھزینه کردن جھت دفاتر و شعبات نمایندگی نخواھد٢٠ تا ۵نظير 

شته باشد در واقع حکم این را دارد که اص�ًھر سایت اینترنتی ھرچقدر ھم که از نظر محتوا غنی باشد ولی ھنگاميکه کسی از آن اط�عی ندا

 بيشتر باشد ترافيک سایت باnتر است . روش کاروجود خارجی ندارد و ھزینه بيھوده ای صرف آن شده است ھر چه تعداد بازدید کنندگان یک سایت

 بازدیدکنندگان را به آن سایت دعوت می کنند .سایتھای تجارت خانگی به این صورت است که صاحبان سایتھای جدید پول می گيرند و در ازای آن

)خرده فروشی٣

گران ارائه کنيد و از این طریق درآمدزایی کنيد . ھرکسشما می توانيد توانایی ھا ، کاnھا ، خدمات و غيره را به صورت خرده فروشی اینترنتی به دی

تلف تاسيس و محصوnت و خدمات خود را به رایگانبه رایگان می تواند در اینترنت به ھر تعداد مغازه یا فروشگاه که می خواھد با موضوعات مخ

 ، کارگر و کارمند ، مجوز و پروانه فعاليت و بدون ورشکستگیتبليغ کند . به عبارت بھتر شما بدون نياز به اجازه مکان ، سرمایه اوليه ، ھزینه تبليغات

و ھر عامل بازدارنده دیگر یک فروشگاه اینترنتی تاسيس کنيد .

▪ مشاغل تجارت خانگی نوع اول :

 : کسب درآمد بواسطه بازدید سادهptcـ شغل 

 : کسب درآمد بواسطه خواندن ایميلھاptrـ شغل 

 : کسب درآمد بواسطه عضویت سادهoffersـ شغل 

 : کسب درآمد به واسطه ایجاد زیر مجموعه ھای ارجاعیrefferalـ شغل 

 : کسب درآمد به واسطه نظرسنجیsurveyـ شغل 
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 : کسب درآمد به واسطه کانکت بودن و گشت و گذار در اینترنتpaid to surfـ شغل 

 : کسب درآمد به واسطه جستجوpaid to searchـ شغل 

 : کسب درآمد به واسطه چت کردنpaid to chatـ شغل 

 : کسب درآمد به واسطه گوش دادن به مطلبی خاصpaid to lastenـ شغل 

 : کسب درآمد به واسطه ھمکاری در امر تبليغpaid to Advertiseـ شغل 

 : کسب درآمد به واسطه ایجاد سایتھای رایگانWebsite builderـ شغل 

 : کسب درآمد به واسطه قراردادن بنرھای تبليغاتی در سایتھا و وب�گھای شخصیBanner hostingـ شغل 

▪ مشاغل تجارت خانگی نوع دوم :

 : اشتغال در بازار اینترنتی خرید و فروش ارزForexـ 

ـ اشتغال در بازار اینترنتی خرید و فروش سھام و اوراق بھادار

Hypeـ اشتغال در سایتھای 

▪ پيش نياز ھای مھم تجارت خانگی :

 ساعت در روز ) ع�وه بر این مقدمات ساده دیگری نيز٣ تا ٢پيش نياز اصلی تجارت خانگی در اینترنت دوراندیشی ، صبر و اختصاص وقت است ( 

مورد نياز است که عبارتند از :

ـ یک رایانه مجھز به مودم

ـ یک خط تلفن و کارت اینترنت

می توانيد با نصب نرم افزارھایی مثل آریانپور ،آشنایی مختصر به زبان ( در انتھای این جزوه فھرستی از لغات پرکاربرد آورده شده است شما 

Babylon و . . . با یک کليک روی لغت مورد نظر یا فشردن یک کليد ترجمه آن را فوراً دریافت کنيد ( .

 آشنایی داشته و بتوانيد یک آدرس اینترنتی را تایپ وIEآشنایی مختصر با ویندوز و اینترنت در حدی که بتوانيد کانکت شوید ، با ابزارھای برنامه 

 و کار با آن باشيد .Emailوارد سایت مورد نظر شوید . قادر به ایجاد صندوق پست الکترونيک 

منبع : کلوب
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این واژه تعاریف مختلفی دارد که به شرح زیر می باشد:

) تجارت الکترونيک را می توان، انجام ھرگونه امور تجاری و بازرگانی بصورت١

 و از طریق شبکه جھانی اینترنت بيان کرد.٢وصل-خط

این امور می تواند شامل عمده فروشی و خرده فروشی در کاnھای فيزیکی و

تجاری موارد  دیگر  به مشتریان و  مختلف  ارائه سرویس ھای  غيرفيزیکی، 
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می باشد.

و٢ نرم افزارھا  از  گستره ای  برای  عمومی  نامی  الکترونيک  تجارت   (

تبادnت، مدیریت  اط�عات،  نظير جستجوی  که خدماتی  سيستم ھاست 

 اینترنت بعھده می گيرند. این سيستمھا زیربنایبررسی وضعيت اعتبار، اعطای اعتبار، پرداخت بصورت برخط، گزارش گيری، مدیریت حسابھا را در

اساسی فعاليتھای مبتنی بر اینترنت را فراھم می آورند.

ی مانند مبادلهء الکترونيکی داده ھا، پست الکترونيک،) تجارت الکترونيک عبارت از مبادلهء تجاری بدون استفاده از کاغذ است که در آن نوآوریھای٣

ده می شود.تابلو اع�نات الکترونيک، انتقال الکترونيک وجه و سایر فن آوریھای مبتنی بر شبکه بکار بر

 صورت می گيرد. به حالت خودکار درمی آورد بلکهتجارت الکترونيک نه تنھا عملياتی را که در انجام معام�ت بطور دستی و با استفاده از کاغذ

٣د را تغيير دھند. سازمانھا را یاری می کند که به یک محيط کام�ً الکترونيک قدم بگذارند و شيوه ھای کاری خو

● پست الکترونيکی

ک�ت ارسال نامه بصورت سنتی را ندارد بلکهارسال نامه بصورت الکترونيکی در چند سال اخير بسيار پررونق و جذاب شده است و نه تنھا مش

رایط موجود کام�ً تضمين شده و شما نيز ھيچگونهویژگيھای قابل توجھی بدین شرح دارد: اول اینکه رسيدن نامه به مقصد موردنظر با توجه به ش

در واقع زمان دریافت واقعی، بستگی به زمان مراجعهنگرانی از این بابت نخواھيد داشت. دوم زمان ارسال نامه کمتر از چند ثانيه طول می کشد و 

طرف مقابل به صندوق پستی خود دارد.

به اشخاص و شرکتھای مختلف بسيار آسان می باشد.سوم اینکه با توجه به امکانات بالقوه کامپيوتری، ارسال نامه ھای متعدد ولی با یک مضمون 

نترنت در داخل کشور ھستند و ما با مراجعهسرویس دھنده ھای پست الکترونيک به دو دسته تقسيم می شوند. اول گروھی که سرویس دھندهء ای

لکترونيکی نيز دریافت کنيم.به آنھا ع�وه بر اینکه اجازه دسترسی به اینترنت را خواھيم داشت می توانيم یک آدرس پست ا

ھد، آدرس پست الکترونيکی، از بين خواھد رفت.اشکال این روش در این است که اگر سرویس دھنده بنا به دnیلی وجود خارجی خود را از دست بد

اشد.روش دوم، استفاده از سرویسھای ارائه دھنده پست الکترونيکی بين المللی بصورت رایگان می ب

ند داشت و دوم اینکه بابت سرویسی که آنھا در اختياریکی از مزایای این روش این است که تا وقتی اینترنت وجود دارد. این سایتھا نيز حضور خواھ

شما قرار می دھند، پولی را دریافت نخواھند نمود.

● بانکداری الکترونيکی

ده ھاست که ارائه خدمات به مشتریان را سرعت بخشيدهبانکداری الکترونيکی شامل انجام تمام فرآیند مالی بانکھا از طریق مبادلهء الکترونيکی دا

و انجام عمليات بانکی با دقت بيشتری انجام می پذیرد.

در ارتباط با بحث بانکداری الکترونيکی باید به سه سئوال زیر پاسخ داده شود:

اقع شود.) چگونه تکنولوژی بانکداری الکترونيکی می تواند در بھينه سازی ادارهء امور بانکی مؤثر و١

) چگونه استفاده از اینگونه تکنولوژیھا، چرخه ھای کاری را در بانکھا تغيير خواھد داد.٢

) چگونه بانکداری الکترونيکی می تواند ضامن سودآوری بانکھا در آینده باشد.٣

البته پاسخ به سئواnت فوق تنھا پس از رعایت مباحث زیر ميسر خواھد بود:

لفالف) لحاظ نمودن الزامات و توقعات مشتریان حقيقی و حقوقی سيستم بانکی کشور در مناطق مخت

ب) در نظر گرفتن فعاليت رقبای داخلی و خارجی در رابطه با تکنولوژی و خدمات

ج) تعيين توان فعلی بانکھا در این زمينه و تعيين پيش نيازھا

لت خدماتد) رعایت کليهء انتخابھای ممکن، با توجه به الزامات عملکردی در زمينهء دقت، ایمنی و سھو

ت و توان بانکھاھـ) تعيين، تدوین و پياده سازی کليهء تغييرات مورد نياز در فازھای اجرایی منطبق بر وضعي

منبع : شبکه آموزش و آموزشگاه ھا

http://vista.ir/?view=article&id=300453
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تجارت الکترونيک , جديدترين راه توسعه فعاليت ھای تجاری

تا کنون برای تبليغات ، بازاریابی محصوnت ، خدمات و توسعه فعاليت ھا چه

خود فعاليت ھای  توسعه  به  صورتيکه  در  ؟  اید  برداشته  را  ھایی  گام 

تا راه ھای آنيم  بر  مقاله  در این   ! بخوانيد  مقاله را  ع�قمندید حتما این 

جدیدتری را در راه توسعه فعاليت ھای تجاری بررسی کنيم . از اینترنت و

وب سایت اختصاصی موسسه خود چه تصوری دارید و تا چه اندازه به آن بھا

می دھيد ؟ھميشه به دوستان و مشتریان خود تاکيد داشته ام که " وب

سایت شما می تواند بزرگترین ابزار تبليغاتی ، عرضه خدمات و محصوnت و

معرفی شما به مشتریان تان باشد " . ایجاد وب سایت اختصاصی متناسب

با فعاليتھای شما می تواند مزایای زیر را برای شما در پی داشته باشد :

 امکان ارزیابی ، مقایسه و آگاھی از نظرات▪ کاتالوگ ، مشخصات کاn و خدمات شما به سھولت قابل جستجو ، دسترسی و مشاھده خواھد بود و

 سایت خود از نظرات مشتریان حتی در چند خط ھم کهسایر مشتریان را در اختيار کاربر سایت خود قرار داده اید . پيشنھاد می کنم در فروشگاه و

مشتریان برای آنان حایز اھميت خواھد بود.شده آگاه شوید و آنرا در اختيار سایر مشتریان و کاربران قرار دھيد . مطمئنا"نظرات سایر 

 ساعته٢۴ر حاليکه بر خ�ف فروشگاه واقعی به صورت ▪ ھزینه راه اندازی وب سایت شما به مراتب پایين تر از ایجاد یک فروشگاه فيزیکی بوده ، د

طقه و یا یک کشور نيستند . یک سایت اینترنتیو در تمام روزھای ھفته قابل دسترس خواھد بود . بازدید کنندگان و مشتریان منحصر به یک من

فراتر از زمان و مکان خواھد بود.

يازی به معرفی آن به تمام جھان نداریم ! بسيار خببسياری از افراد بر این عقيده اند که محصوnت و خدمات ما مشتریان خاص خود را دارد و یا ن

جو کنيد ، به بررسی تجارتھای نمونه و رقبای خودشما در انتخاب شيوه تجارت خود آزاد ھستيد اما کمی در مورد گسترش ھر روزه اینترنت پرس و 

ق ھستند که در ت�ش برای گسترش رقابت باشند. شمادر اینترنت بپردازید . مطمئنا" تغيير عقيده خواھيد داد ! شرکتھایی در امر تجارت خود موف

د .در گذشته تمام اھرمھا در اختيار فروشنده بودمی توانيد با تبادل اط�عات در خصوص محصوnت و خدمات خود به تجارت خود ارزش و اعتبار بدھي

وسعه روشھای سنتی مبتنی بر روشھای روزحال آنکه امروزه اھرمھای کنترلی در دست مشتریان است ، برای توسعه تجارت خود ناگزیر به ت

ھستيد!

ر می باشد . فراموش نکنيد که ھرگز قادر به ارائه▪ ھزینه تبليغات در اینترنت و معرفی وب سایت شما نسبت به سایر رسانه ھا به مراتب ارزانت

ی نمایيد ، منافع اقتصادی یک شرکت یا موسسه صرفا باکاn و خدمات خود به مردم نخواھيد بود مگر اینکه حضور را خود را اع�م و مدام آنرا یادآور

الکترونيکی" قادر خواھيد بود با مشتریان خوداین تفکر که من یک سایت بسازم دیگر کار تمام است ميسر نخواھد شد! به وسيله یک "خبرنامه 

غييرات سازمانی ، حراجھا و ... آگاه نمایيد . مطمئن باشيددائما"در حال ارتباط باشيد . شما می توانيد آنھا را از آخرین اخبار موسسه ، توليدات ، ت

 ) را نوعی حرکت ضد تبليغی ھستند و از ارسال ھرزنامه ھاSpamبا این شيوه شما را فراموش نخواھند کرد . توجه داشته باشيد که ھرزنامه ھا ) 

د که وب سایت شما اعتبار تجارت شماست ، پس درجدا خودداری نموده و جھت آغاز حضور و تداوم آن با کارشناسان خبره مشاوره نمایيد . بداني

انتخاب تيم فنی دقت نمایيد .
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ه ھای الکترونيکی خود با دقت و توجه ویژه ای پاسخ▪ ھمانطور که پاسخ به سایر مکاتبات شرکت را امری ضروری و اجتناب ناپذیر می دانيد به نام

اموششان نکرده اید . برای بخشھای مختلفدھيد . به مناسبتھای مختلف به مشتریان خود ایميل بفرستيد و به آنھا اطمينان بدھيد که فر

رگانی و ... ) و صندوقھای پستی خود را بهموسسه خود پســـت الکترونيکی مستقلی اختصاص دھيد ( واحد فروش ، پشتيبانی ، مدیریت ، باز

 پایين نامه ھا درج شود.گونه ای تنظيم کنيد که اط�عات تماس شما (شماره ھای تلفن ، آدرس پستی و وب سایت شما ) در

 خدمات و پاسخگوییOnlineویس ھای پشتيبانی ▪ بيش از پيش خ�قيت ھای خود را در عرضه ھر چه بيشتر خدمات و کاn بکار بگيرید ، ارائه سر

ش نکنيد که آنھا ) را در بخشی از سایت خود بگنجانيد و به نظر کاربران و مشتریان خود اھميت دھيد ، فراموFAQبه سواnت رایج مشتریان (

يد که این افراد چگونه به سایت شما دسترسی پيدا کردهبزرگترین سرمایه شما ھستند . با آنان قبل و پس از خرید در ارتباط باشيد ، شما باید بدان

 ھستند.Onlineاند ، شيوه خرید آنھا چيست و مایل به دریافت چه نوع خدمات 

SCMز یک سيستم دایناميک بـــــا مدیریت ▪ در صورتيکه تجارت شما به گونه ای است که مرتبا در حال تغيير ، توسعه است ، سعی کنيد ا

(System contact Managementعه باشد.) در سایت خود بھره مند شوید ، کاربران دوست دارند محتویات سایت شما در حال تغيير و توس

ین راه از شما پيشی گرفته اند ، پس با مطالعه وبرای شروع کار به این نکته توجه کنيد که شرکتھای رقيب نيز بيکار ننشسته اند و برخی در ا

نيم فعاليتھای خود را به گونه ای سامان دھيم کهمشاوره در صدد ایجاد استراتژی خاصی برای بازاریابی و جذب مشتریان خود باشيد ، باید بتوا

جلوتر از رقبای خود باشيم و بتوانيم سھم بيشتری از بازار را بدست آوریم.

منبع : روزنامه تفاھم

http://vista.ir/?view=article&id=367249

)چيست؟E-Businessتجارت الکترونيک (

 در سطح پيشرفته آن کاھش ھزینه و بھبود کارایی باE-Businessاھداف 

جمع آوری سيستمھای تجاری و ازبين بردن دوباره کاریھا می باشد اصط�ح

E-Businessبرای انجام امور تجارت و کسب و کار  به استفاده از اینترنت 

برمی گردد.ھر زمان یک کسب و کار برای انجام و پيشبرد اھداف شغلی و

تجاری خود از اینترنت استفاده می کند در حقيقت تجارت الکترونيک (کسب

و کار الکترونيکی) انجام می دھد.

ـ آیا شما تجارت الکترونيک (کسب و کار الکترونيکی ) می کنيد؟

ـ آیا سازمان (تشکي�ت ) شما تجارت الکترونيک می کند؟ اگر به یکی از

جم�ت پایين یا چندتا از آنھا می توانيد جواب بلی بگویيد پس شما تجارت

) می کنيد.ebusinessالکترونيک (

برقرار می ارتباط  از طریق ایميل  با مشتریان ،اعضا و سرویس دھنده ھا 

کنيم. برای مثال مجله الکترونيکی
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یا موسسات برای سفارش محصوn ت یا خدمات ایميل به سایر شرکتھا 

می فرستيم

فروش یا توسعه فروش محصوnتمان ،آثار ھنری یا سرویسھا را از طریق وب

سایت و ایميل انجام می دھيم

ـ از وب برای جستجوی اط�عاتی ازقبيل قيمت،شماره تلفن و سایر اط�عات استفاده می کنيم

ـ از وب برای تحقيقات مث� آخرین مناقصه ھا استفاده می کنيم

ن قبيل استفاده می کنيمـ از وب سایتمان برای ارائه اط�عات در مورد خودمان و برنامه ھایمان و کلکسيونھا و از ای

ـ از وب سایتمان با ھدف مدیریت اط�عات در کسب و کارمان استفاده می کنيم

E-commerce و E-business● فرق بين 

 دارد.و به معنای استفاده از اینترنت برای سفارش و پرداخت برای خرید محصوnتE-Business معنی محدودتری نسبت به E-commerceاصط�ح 

 زمانی اتفاق می افتد که یک مصرف کننده بصورت آن�ینE-commerce است .E-Business زیرمجموعه ای از E-commerceمی باشد.بنابراین 

ی کند و یا جنس را برای طرف می فرستند یا اینکهبليتی خریداری کند یا چيزھایی را از یک فر.شگاه آن�ین خریداری کرده و پول آنرا پرداخت م

 تمامی فعاليتھای تجاریE-business مشخصا به پرداخت برای خرید کاnھا و خدمات برمی گردد،در حالی که E-commerceآن�ین تحویل می گيرد.

که ازطریق ایميل یا وب صورت می پذیرد را دربر می گيرد.

E-business● اھداف و منافع 

 دوباره کاریھا می باشد. در سطح پيشرفته آن کاھش ھزینه و بھبود کارایی با جمع آوری سيستمھای تجاری و ازبين بردنE-Businessاھداف 

ابع بيشتر و ھزینه کمتر سود بيشتری می برید.جامنفعت اصلی آن اینست که شما تجارت خود را با کارآیی بيشتر انجام می دھيد و ھمچنين با من

ت داده و ھزینه ھای صرف کرده در ھسته فرایند تجاری شما مستلزم صرف زمان و منابع می باشد. ولی باید به فرصتھای از دسE-Businessدادن 

 که تصميم به ایجاد در حرفه خود نيز توجه داشته باشيد.مھمترین مطلبی که برای ھر سازمان ، شرکت یا موسسه ایE-Businessبه علت عدم 

E-Business یا ھمان (E-Business یکپارچه دارد در ابتدا تنظيم و تدوین یک طرح جامع E-Businessتغيير فرآیند تجاری سنتی خود به یک سيستم 

Plan.می باشد (

منبع : ارجان نت

http://vista.ir/?view=article&id=93725

تجارت الکترونيک از آغاز تا امروز

 ( مي�دی) ارایه شدند. در این دوره استفاده از مدلھای تجارت٧٠تجارت الکترونيک و به تبع ، مدلھای تجارت الکترونيک اولين بار در اوایل دھه 

Electronicکتھای بزرگ صنعتی تشکيل می دادند.الکترونيک بسيار گران بود و عموم کاربران آن را ، شرکتھای بزرگ مالی و بانکھا و گاھی شر

Fund Transfer (EFT بين موسسات مالی مورد استفاده)از اولين نمونه ھای مدلھای تجارت الکترونيک مورد استفاده بود که به منظور ارتباط مالی

قرار می گرفت. کاربرد تجارت الکترونيک در این دوره دشوار بود.
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 کاربرد آن به موسسات مالی و شرکتھای بزرگ محدودبه ع�وه نياز به سرمایه گذاریھای سنگين برای تھيه بستر موردنياز آن nزم بود. لذا محدوده

 ) ایجاد شد که تعميمی ازمدل نقل و انتقاnت مالی و بانکی با استفاده ازElectronic Data Interchange(EDIمی شد. در مرحله بعد استاندارد 

 باعث شد تاEDI ، امکان استفاده و بھره برداری در سایر انواع مبادnت تجاری را نيز دارا بود. EDIابزارھای نوپای اط�عاتی ، بود. با این تفاوت که 

ترش بيابد.دامنه کاربرد مدلھای تجارت الکترونيک ، از محدوده موسسات بزرگ مالی به ابعاد وسيعتری گس

) پيوند خورد و مدلھایی کاربردی و گسترده ایجاد نمود. مدلھای تجارت الکترونيک در اینInter Organization System ھا (IOS با ECدر این دوره 

با این وجود پياده سازی مدلھای تجارت الکترونيک بردوره برای فعاليتھایی نظير رزرو بليط ھواپيما و معام�ت سھام مورد استفاده قرار گرفتند. 

ای nزم وجود داشت. لذا تنھا شرکتھای نيز سنگين و ھزینه بر بود. نياز به سرمایه گذاری بسيار، برای آموزش پرسنل و تھيه بسترھEDIاساس 

 ، اینترنت گسترش بسياری پيدا کرد و به تدریج از حيطه٩٠بزرگ بودند که می توانستند به ایجاد مدلھایی بر اساس آن بپردازند. در نيمه اول دھه 

 و استانداردھا و پروتکلWorld Wide Webسترش دانشگاھی و نظامی خارج شد و کاربران بسيار زیادی در بين ھمه افراد جامعه ھا پيدا کرد. گ

 در این زمينه را عمومی نمود و از طرف دیگر اینITی ھای مربوطه از یک طرف باعث جذب ھر چه بيشتر کاربران به اینترنت شد و استفاده از ابزارھا

یند اط�ع رسانی بپردازند. مدلھای تجارت الکترونيکیامکان را برای شرکتھا و موسسات ایجاد کرد که به گونه ای آسان و کم ھزینه ، به انجام فرآ

نق گرفت و مدلھای تجارت الکترونيک به عنوان دسته ایمتنوعی در این دوره ایجاد شده و مورد استفاده قرار گرفتند. تجارت الکترونيک به تدریج رو

و رشد کاربران این بسترھا از دnیل رشد سریعاز مدلھای دنيای تجارت ، مطرح شدند. ایجاد بسترھای مناسب و ارزان برای تجارت الکترونيک 

 شرکتھا به مدلھای تجارت الکترونيک بود. مدلھایتجارت الکترونيک در این دوره بود. رشد فشارھای رقابتی بين شرکتھا نيز از دیگر دnیل توجه

فاده از تجارت الکترونيک در ساده ترین سطح آن انجاممطرح شده در این زمان ، مدلھای تجارت الکترونيکی ساده و اوليه بودند. به عبارت دیگر است

ی آنھا می شد، باعث گردید تا در این دوره تنھامی شد. مشک�ت فنی و نقایص موجود به ع�وه ناآشنایی کاربران و شرکتھا که مانع سرمایه گذار

انی به مشتریان خود در مورد شرکت و محصوnت آنمدلھای اوليه تجارت الکترونيک مورد استفاده قرار گيرند. این مدلھا معموn فقط به اط�ع رس

ت الکترونيک افزایش یافت. از طرف دیگر مسایل فنی ومحدود می شدند. به تدریج و با گذر زمان ، شناخت کاربران و شرکتھا از مزایای مدلھای تجار

لھای تجارت الکترونيکی تکامل یافته و مدلھای جدید وتکنولوژی مورد استفاده نيز به مرور ارتقاء پيدا کردند. در نتيجه این مسایل، به تدریج مد

 ( مي�دی) کاربران و شرکتھا به صورت روزافزونی با نوآوری ھا و ارتقاء٩٠پيچيده تری، ایجاد شده و مورد استفاده قرار گرفتند. در نيمه دوم دھه 

 مھمترین تحوnت در اینترنت، به عنوان یکی ازتکنولوژی اط�عاتی به عنوان بستر مدلھای تجارت الکترونيک روبرو شدند. در این دوره یکی از

ود. وجود قابليت پردازش امکانات زیادی را برایبسترھای تجارت الکترونيک،رخ داد. این تحول افزوده شدن قابليت پردازش به مسایل اط�عاتی ب

دلھا گردید. در این دوره مدلھای تجارت الکترونيک وتجارت الکترونيک ایجاد نمود و باعث گسترش مدلھای تجارت الکترونيک و افزایش کارآیی این م

موفق که موفقيت خود را مدیون مدلھای تجارتحجم مبادnت انجام شده توسط این مدلھا به صورت نمایی رشد پيدا کرد. عموم شرکتھای بزرگ و 

اکيد بر مصرف پا به عرصه وجود نھاده اند. تا اواخر دھه نود مي�دی عموم مدلھای تجارت الکترونيکی با ت٩٠الکترونيکی بوده اند، در نيمه دوم دھه 

) قرار می گرفتند. ولی به تدریج و با محيا شدن فرصتھا و امکان استفادهBusiness to Consumer (B٢Cکننده نھایی شکل گرفته بودند و در دسته 

ا به سرمایه گذاری در مدلھایی پرداختند که بهجدی، شرکتھای بزرگ نيز استفاده از مدلھای تجارت الکترونيک را مناسب و سودآور یافتند. لذ

استفاده از این بستر در ارتباط بين شرکتھا یاری می رسانند و در دسته

B٢B(Business to Business قرار می گيرند. از این دوره به بعد مدلھای(B٢B ت بر مدلھایnبه لحاظ حجم مباد B٢C.پيشی گرفتند 

نویسنده :سعيد احمدی بھنام

٢٣/٨/١٣٨٢منبع: آی تی ایران 

منبع : وب�گ مديريت فناورى اط�عات
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ebay.comباC٢Cتجارت الکترونيک 

 در دھه کنونی ماC٢Cنمونه بسيار معروفی از تجارت الکترونيک eBayشاید 

 با استفاده از یک وب سایت که١٩٩۵ را در سپتامبر eBayباشد. پير اميدیار 

بودISPتوسط  اميدیار سازماندھی شده  اینترنتی)  (تھيه کننده خدمات   

تاسيس کرد. او در اصل شرکت خود را در قسمتھای اضافی از آپارتمان خود

اداره می کرد.

بازار ساده بود که خریداران و فروشندگانeBayظاھر اوليه   کوچکتر از یک 

می توانستند برای اجناس سفارش بدھند. شرکت ھيچ مسئوليتی را برای

کاnھایی که داد و ستد می شدند نپذیرفت وھيچ تعھدی برای رسيدگی به

فوریه  از  نداشت.  مشترکين  برخوردھای  و  زیادی١٩٩۶مشاجرات  افراد   

 سنت برای اسم نویسی در آن برای١٠سایتی را که اميدیار تصميم داشت 

 اولين سودش را تجربه کرد.eBay ١٩٩۶ دریافت دارد ، دیدن کردند. در اواخر مارس ISPپوشش ھزینه ھای 

یش را به یک اداره فشار وارد که او را وادار می کرد به جای دیگری منتقل شود. اميدیار تصميم گرفت که کارھاISPباnخره ميزان ترافيک در سایت به 

رم افزار قدرتمندی که می توانست وب سایت قوی وتک اتاقی منتقل نماید و یک کارمند پاره وقت را برای این کار استخدام نماید. او ھمچنين ن

 کرد.بزرگ را پشتيبانی نماید و یک سيستم پردازش نقل و انتقاnت برای گزارش فروش ھای جاری تھيه

 شرکت به سرمایه داران ریسک پذیر برای تامين١٩٩٧ انتخاب کرد. در ژوئن eBay اميدیار یکی از دوستانش را به عنوان رئيس اول ١٩٩۶در آگوست 

ر قوی تری را برای برنامه ریزی توسعه شرکتوجه نقد پنج ميليون دnری پيشنھاد ھمکاری داد. این کار شرکت را قادر ساخت تا مدیران بسيا

 ميليون٧/۵ به فروش رفته بود ، با سودی معادل eBay ميليون دnر ) در ٩۴ ميليون قلم جنس ( به ارزش ٣ بيش از ١٩٩٧استخدام نماید. در اواخر 

 فقط به تجارت ھای محدودیeBay کارمند در یک زمان نياز داشت. در آن روزھا ۶٧ گروه کاری تنھا به تعداد eBay دnر. ٩٠٠٠٠٠دnر و سود عملياتی 

می پرداخت.

ای رشد افزایش تجارت آن تنھا بازاریابی محدودی را به عھده می گرفت و به وفاداری مشتریان و خواسته ھای شفاھی برeBayدر روزھای اول 

پورتالھای وب ، مانند نت اسکيپ و یاھو می کرداعتماد ميکرد . در نتيجه شرکت شروع به عقد قراردادھای ميان تبليغاتی شامل آگھی بنری در 

تر و رادیو و ایجاد کرده بود. این (کمپانی) به یک تجارت متعارف رقابتی با استفاده از رسانه سنتی پوسAOL.ھمانطوریکه یک سرویس فروش برای 

 متحول گردید.١٩٩٨تلویزیون در سال 

 ( شامل بریتانيای بزرگ و ایرلند شمالی ) به سطح بين المللی توسعه پيدا کرد. این امر باUK کمپانی با ایجاد ارتباطات در کانادا و ١٩٩٩در سال 

 کمپانی با موفقيت با ورود به خدمات فروش٢٠٠٠ توسعه به کشورھای آلمان، استراليا، ژاپن و فرانسه ادامه یافت. در طی این سالھا و در سال

 موقعيت خود را مجدداً تثبيت نمود.Amazon.comآن�ین از قبيل 

 این مکان را برای بخش عتيقه جاتeBayرد. کمپانی  ھمچنين به خرید و فروش ساختمان با خرید محلی برای حراجی در سانفرانسيسکو روی آو

 ميليون قلم فروش۴/٢٩ ماه قبل از آن ٣ ميليون نفر کاربر ثبت نامی داشت و در مدت eBay ۶/۵، ١٩٩٩گرانقيمت اختصاص داد. در انتھای ژوئن 

١١٣/۴ ميليون فروش داد و ستد شد که سودی معادل ۵/۶٨ ميليارد دnر در قالب ۴/١، کاnھایی با ارزش ٢٠٠٠انجام داده بود. در فصل سوم 

ميليون دnر را به ھمراه داشت.

 ، ًnميليون نفر از ھر گوشه جھان به ۵/١در حال حاضر که این مطالب را می خوانيد احتما eBay می پيوندند. یک نظر سنجی توسط eBayدر اواسط 
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 بصورت تمام وقت ھستند. می توان گفت که در حال حاضر حدودeBay نفر از مردم آمریکا در حال حاضر معامله گران ١٠٠٠٠ نشان داد که ٢٠٠١

 نفر در گوشه و کنار جھان از این طریق زندگی می کنند.۴٠٠٠٠

 ساده ھستند. بسياری از این فعاليت ھا بر اساس داد و ستد اق�م ارزان قيمت از قبيلC٢Cضرورتاً راھھای تجارت با فراھم سازی فروشھای آن�ین 

 دnر درامد ندارد ولی در کل ميلياردھا دnر١٠ش از سکه ھا ، تمبرھا و ... ایجاد شده اند. ميانگين جنسی که توسط این تجارت فروخته می شود بي

 داد و ستد می شود.C٢Cدر سال در آمریکا با روش 

 خرید بکند و یا چيزی را بفروشد باید با دادنeBayطرز کار بدین صورت است که بعد از اینکه سایت بوجود آمد ھر شخصی که می خواست از 

 یک سرویس تور مجازی در داخل سایتeBay دارای یک شناسنامه واحد است. eBay ثبت نام بکند. ھر کاربر eBayجزئيات مالی و شخصی در 

ارائه می دھد اما افراد می توانند خرید و فروش را مستقياً در بيرون شروع کنند.

می برای برخورداری از این امتياز می پردازند. ميزانفروشندگان اجناس را برای فروش با پر کردن یک فرم آن�ین فھرست می کنند. آنھا یک پرداخت ک

 جنس پيشنھاد شده است. فروشندگانپرداختی بستگی دارد به اینکه کجا و چگونه فھرست عنوان شود و قيمتی که برای سفارش آن قلم

ھمچنين مدت زمانی را برای پيشنھاد دھی به آن قلم ازکاnدر نظر می گيرند.

می سازد. خریدار و فروشنده فروشنده را از پيشنھاد برنده آگاه می سازد و جزئيات پيشنھاد دھنده را برای فروش فراھم eBayدر پایان یک فروش، 

 به توافق می رسند. پرداخت می تواند به صورت وجه نقد ، چک، یا به وسيلةE-mailسپس با ھمدیگر بر روی پرداخت و عرضه کاn معموnً بوسيله 

 درصدی از ارزشeBay انجام گيرد. eBay و ھمينطور با سوبسيد و یارانه Pay Palپست و یا به صورت الکترونيکی با استفاده از خدمات پرداختی مثل 

 سنت به فروش گذاشته است، ممکن٢۴قيمت نھایی معامله را دریافت می دارد. برای مثال فرض کنيد یک فروشنده کلکسيونی از تمبرھا به 

وش رفت ، برای ليست کردن این کلکسيون به شکل استانداردی در سایت بپردازد. اگر این کلکسيون به فرeBay پنس به ۵٠است در حدود

% از قيمت آخرین فروش را به کمپانی بپردازد.۵فروشنده باید 

eBayوجھی را به فروشنده می پردازند. سيستم بازخور برای اینکه تجارت بر اساس اعتماد اجرا شود خریداران قبل از اینکه جنسی را تحویل بگيرند 

 را در مورد ھر کاربر در سایت بازخور تنظيم نمایند.نيز مشک�تی که برای کاربران خاص وجود دارد را شناسایی می کند. کاربران می توانند باخوری

این کار مانع داد و ستد با مشترکين سودجو و فرصت طلب خواھد شد.

 ھيچ موجودیeBay ، ھزینه ھای سيستم ھای محاسباتی و مخارجی در رابطه با خدمات مشتریان می باشد. eBayبنابراین تنھا ھزینه  برای 

دی از نيروی کار را برای زنده نگھداشتن سازمان حفظکاnیی را نگھداری نمی کند، ھيچ شبکة توزیعی ندارد و ھيچ نيازی ندارد به اینکه تعداد زیا

نماید.

 آنھا را قادر به دسترسی به بازار جھانی ميکرد .eBay ویترین آنھا بود . eBay کلکسيونرھای جدی و تجار کوچکی بودند که eBayاکثر فروشندگان 

 گفتگو کنند و را بنا نھاده بود . این کافه شامل یک اتاق گفتگو بود که کاربران سایت ميتوانستند با ھمeBay کافه eBayبرای این چنين جامعه ای ، 

 ھمچنين ازeBayاقھایی گفت و گو و اظھار نظر ميشد. تبادل اط�عات داشته باشند . برای مثال در مورد تغييرات قيمت به طرز نامطلوب، در چنين ات

 ) ، در خبر نامه خود، استفاده ميکرد .FAQمشتریان برای پست کردن جوابھا به سواnت جواب داده شده متداول (

 بکار١٩٩٨ ( یا پناھگاه سالم ) را در فوریه safe harbor یک eBayدر یک ت�ش برای فراھم سازی اعتماد و وفاداری در ميان جامعه مشتریان خود ، 

 را ایجاد کرد،My eBayفروش را پيشنھاد نمود. کمپانی  نيز کرد. تعھد کتبی و اعتبار مشتریان ، بيمه کردن فرایند خرید و فروش و قوانين ویژه فعاليت 

ود طراحی و شخصی سازی نمایند، یا اینکهابزاری برای مشتریانی که می توانستند سایت را در قالب شکلھا و فرمھای خاص و به دلخواه خ

ھای خود را بررسی نمایند.بتوانند اق�می که آنھا می فروشند و یا سفارش داده اند را ببينند و یا بتوانند تراز حساب

 اتفاق افتاد، کمپانی تصميم گرفت که ساختارھای پشتيبانی کننده اش را به یک عرضه کننده١٩٩٩به دنبال تعدادی از قطع مسيرھایی که در سال 

 که باعث توسعه و تشدید قابليت حفظ وخارجی بسپارد. این اقدام موجب تقویت وب سرور ، سرور اط�عاتی و مسيرھای این کمپانی گردید

 به موفقيتش یاری نمود.نگھداری خدمات گردید. بنابراین بازبينی دوره ای ساختارھای فنی این کمپانی را برای رسيدن
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تجارت الکترونيک با کارتھای اعتباری

 ھزار۵٠٠ ميلياردریال بابت چاپ مجدد اسکناسھای فرسوده ھزینه می شود و روزانه حدود١٢٠ساnنه مبلغ 

و دریافتساعت از وقت مردم صرف پرداخت قبوض در بانکھا می شود و وقت بسياری جھت مراجعه به بانکھا 

نزل و از طریقوجه تلف می گردد.مردم ما عادت به زندگی اعتباری و اینکه خرید و پرداخت قبوض خود را در م

که می توان بدونکامپيوتر و اینترنت انجام دھند ندارند حتی برخی از مردم به این قابليت کارتھای اعتباری 

ھای اعتباری میداشتن پول نقد به مراکز خرید مراجعه نمود، آگاھی ندارند در صورتی که با استفاده از کارت

ذف و باتوان با حل مشکل ھمراه داشتن پول نقد، سفرھای غيرضروری جھت دریافت وجه نقد از بانک را ح

راجعه به شبکهدریافت رمز اینترنتی به راحتی از منزل نسبت به خرید و پرداخت قبوض اقدام نمود و یا با م

ر بانکھا بهگسترده فروشگاھھای دارندگان دستگاه کارتخوان و یا با استفاده از دستگاھھای کارتخوان سای

راحتی خرید نمود.

●تجارت الکترونيک چيست؟

 بيستم بهتجارت الکترونيک انق�ب صنعتی سده بيست و یکم ناميده می شود که با پيدایش اینترنت در سده

شبکه ھای کامپيوتری خرید وفروش میسرعت روبه پيشرفت و گسترش است. در تجارت الکترونيک، اط�عات، فرآورده ھا و خدمات به کمک 

ا نرم افزار، ارائه سرویس ھای گوناگون به خریداران،شوند. این خرید وفروش می تواند عمده یا خرده، کاnھای فيزیکی یا غيرفيزیکی، مانند کتاب ی

یا خرید وفروش اط�عات باشد.مانند مشاوره ھای پزشکی یا حقوقی و دیگر موارد بازرگانی مانند مناقصه ھا و مزایده ھا و 

 و جوامع مجازی را در قالب تجارت الکترونيکبه طور کلی می توان تراکنش ھای مالی، بازرگانی، اط�عاتی و خدماتی ميان مؤسسات، خریداران

گنجاند.

●کارت اعتباری چيست؟

ه و به دارنده آن امکان می دھد که با ارائه کارت بهبه طور کلی کارت اعتباری ابزاری است که درمبادnت و معام�ت روزانه جایگزین پول نقد گردید

ک، بازپرداخت وجوه و تسویه ھزینه ھای مربوط بهمراکز خرید کاn و خدمات طرف قرارداد و ھمچنين شعب بانکھا و یا دستگاھھای پرداخت اتوماتي

مچنين با داشتن رمز اینترنتی در منزل نسبت بهخریدھای انجام شده را به بانک و یا مؤسسات اعتباری محول کند، یا پول نقد دریافت نماید ھ

پرداخت قبوض و خرید اینترنتی کاnھای مورد نياز اقدام نماید.

 نام داشت.Bank Americard در کاليفرنيا معرفی شد و Bank Of America و از سوی ١٩۵٩اولين سيستم بانکی ارائه کننده کارت اعتباری در سال 

١٩٧۶ درایالتھای دیگر نيز راه اندازی شد و شکل سراسری به خود گرفت. در سال ١٩٩۶این سيستم تنھا در ھمان ایالت کار می کرد اما در سال 

 درصد از مبادnت مالی از۴٣ تغيير نام یافت و درحال حاضر در ایاnت متحده به عنوان بزرگترین قطب تجاری جھان حدود VISAاین سيستم بانکی به 

زینه ھای جزیی روزمره و معام�ت غيرقانونیطریق کارتھای اعتباری صورت می پذیرد و در سایر کشورھای اقتصادی بزرگ نيز به جز پرداخت ھ

نماید طرف معامله معموnً درباب ھویت وی سؤالیمانند خریدوفروش اسلحه، موادمخدر، الکل و ... (چون ھنگامی که فرد با پول کاغذی خرید می 

 پرداخت، ضرر و زیان در این مکانيزم پرداخت، کاھشنمی نماید) از طریق پول الکترونيکی و کارتھای اعتباری پرداخت می گردد زیرا ضمن سھولت در

ر دارنده کارت را تأیيد می نماید به ھمين دليل دارندگانمی یابد و بانک مزبور بدون اینکه ارتباطی با معامله داشته باشد، پول الکترونيکی و اعتبا
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 بانک صادرکننده کارت، اعتبار کارت خود راکارتھای اعتباری در این کشورھا می کوشند تا با خوش حسابی و به دست آوردن شرایط مورد نظر

 دارای اعتبار باnتری ھستند) درمبادnت تجاری،افزایش دھند به ھمين دليل افرادی که دارای کارتھای اعتباری نقره ای و ط�یی می باشند (که

اغذی خرید می نمایند افرادی مشکوک محسوب می شوند وھنگام اقامت در ھتلھا و ... از احترام ویژه ای برخوردارند و درمقابل افرادی که با پول ک

شویی و جرایم اقتصادی متھم می گردند.حتی مسؤولين دولتی در صورتی که خریدھای عمده ای را از طریق پول کاغذی انجام دھند به پول

ھمچون شھروندان مقيم کشور مقصد (به پول رایجبا استفاده از کارتھای اعتباری مسافران می توانند در کليه کشورھای عضو شبکه بانک مزبور 

 دستگاھھای خودپرداز پول برداشت نمایند.آن کشور) از طریق دستگاھھای کارتخوان نسبت به پرداخت ھزینه ھای خرید و اقامت اقدام و از

●ویژگی ھای تجارت الکترونيک

 از تجارت الکترونيک بيان می گردد:تجارت الکترونيک برتری ھای بسياری نسبت به بازرگانی دستی و سنتی دارد. در ذیل چند ویژگی

- انجام فرآیندھای بازرگانی به کمک تکنولوژی پيشرفته مخابرات وکامپيوتر.١

- خرید وفروش کاn ميان مؤسسات بازرگانی با شبکه ھای رایانه ای.٢

- روش ھای نوین مدیریت و تبادل اط�عات بازرگانی.٣

- دریافت کاتالوگ الکترونيکی بدون نياز به ھزینه ھای گزاف چاپ و تبليغات.۴

 - بازرگانی بدون کاغذ.۵

 - خدمات بانکی اینترنتی۶

 - خدمات بيمه ای اینترنتی.٧

((On line - سرمایه گذاری روی خط ٨

((On line - خرده فروشی روی خط ٩

- جھانی کردن بازرگانی و برداشتن مرزھا.١٠

- دسترسی آسان به ھرگونه اط�عات بازرگانی.١١

- برقراری ارتباط سریع با خریداران و فروشندگان١٢

 - از ميان رفتن فاصله جغرافيایی ميان خریدار و فروشنده.١٣

- افزایش سرعت و کاستن از ات�ف زمان.١۴

 درصدی در ھزینه کارھای بازرگانی.٧۵ تا ٢٠- صرفه جویی ١۵

 - امکان گزینش بھترین ھا برای مصرف کننده.١۶

 - افزایش فروش برای توليدکننده و توزیع کننده.١٧

 - عدم وجود محدودیت زمانی و دسترسی شبانه روزی به منابع.١٨

 - تخفيف ھای الکترونيکی برای خریداران معتبر ھر سایت.١٩

 - امکان نظرسنجی لحظه ای برای مشاھده مصرف کنندگان.٢٠

و در یک جمله از بين بردن دغدغه ھا و ات�ف وقتھای رایج برای انجام اکثر معام�ت.

●ھشدار برای دارندگان کارت اعتباری

ری رعایت نمایند به عنوان مثال:دارندگان کارتھای اعتباری می بایست مواردی را جھت جلوگيری از سوء استفاده از کارت اعتبا

ز نسبت به امحای آن اقدام نمایند.- از نگھداری کارت به ھمراه رمز خودداری نموده و پس از دریافت و به خاطر سپردن شماره رم١

موده و جھت دریافت مجدد رمز اقدام فرمایند.- در صورتی که در ھنگام دریافت رمز، پاکت مخصوص آن باز شده باشد از دریافت آن خودداری ن٢

اره کارت و رمز اینترنتی به منزله قابليت استفاده از- درصورتی که رمز اینترنتی دریافت نموده اند به این نکته توجه داشته باشند که دانستن شم٣

کارت می باشد بنابراین در حفظ و نگھداری رمز خودکوشا باشند.

يسی و در مجاورت ميدان مغناطيسی (مانند آھن ربا،- جھت جلوگيری از امکان بروز اخت�ل در کارت، از قراردادن آن در کنار سایر کارتھای مغناط۴

موبایل و ...) خودداری نمایند.
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مھدی رضایی

منبع : روزنامه ایران

http://vista.ir/?view=article&id=217167

تجارت الکترونيک در کشورھای در حال توسعه

دسترسی به اینترنت در کشورھای در حال توسعه بسرعت در حال رشد

 ، یک سوم کاربران اینترنت سراسر٢٠٠٣است.این کشورھا تا پایان سال 

جھان را داشته اند و این نرخ رشد روز به روز سریعتر می شود.در فاصله

 کشورھای در حال توسعه ، سھم خود از٢٠٠٣ تا ٢٠٠٠زمانی سالھای 

جمعيت کاربران اینترنت را پنجاه درصد افزایش داده اند.این امر موجب شده

برای از بين بردن بانک جھانی ادعا کنند که ت�ش  است مفسرانی چون 

شکاف دیجيتالی دیگر موضوعيت ندارد.با این حال ھنوز ھم اکثر مردم این

با  آفریقا  قاره  مثال  عنوان  ندارند.به  اینترنت دسترسی  به  ٩٠٠کشورھا 

 درصد دسترسی به اینترنت ، پایينترین٢ميليون جمعيت ، با داشتن کمتر از 

نرخ را در سراسر جھان دارد.تجارت الکترونيک ، دولت الکترونيک و تجارت

به دليل مشک�ت فنی ، فرھنگی ، اقتصادی ،سيار فرصت ھای مناسبی پيش روی کشورھای در حال توسعه قرار داده اند اما سرعت پذیرش آنھا 

رت الکترونيک موجب بروز تفاوتی قابل توجه ميانسياسی و حقوقی کند خواھد بود.تفاوت در آمادگی الکترونيک و موانع مرتبط با آن در راه تجا

جنسيتی شده است.مناطق مختلف جھان ، کشورھای ھر منطقه ، مناطق شھری و روستایی ھر کشور و گروه ھای سنی و 

) در کشورھای در حال توسعه وجود دارد. آیا این فناوری ھا بهICTsعقاید متفاوتی در مورد مزایای استفاده از فناوری ھای اط�عاتی و ارتباطی (

قورباغه ای" به جلو داشته باشند؟ یاکشورھای در حال توسعه فرصت می دھد بدون طی کردن گامھایی خاص در توسعه زیر ساخت ، "جھشی 

ان ھای توسعه یافته و در حال توسعهفناوری ھای اط�عاتی و ارتباطی در عمل موجب گسترش بيش از پيش شکاف عظيم دیجيتالی ميان جھ

 به عنوان فناوری ھای بھبود دھنده کيفيت زندگی شھروندان کشورھای در حالICT) به WSISخواھد شد؟ اج�س جھانی جامعه اط�عاتی (

ال توسعه از قبيل آب سالم ، بھداشت وتوسعه می نگرد.در حالی که بيل گيتس معتقد است تا زمانی که نيازھای ابتدایی کشورھای در ح

رت وجود زیرساخت اثراتی ناچيز بر زندگی مردم خواھند داشت.با وجود این عدم توافق ، حقيقت اینست که در صوICTتحصي�ت برآورده نشوند ، 

عه وجود دارد.این مقاله به کاوش در فرصت ھایھای پایه ای ارتباطی گزینه ھایی برای استفاده از تجارت الکترونيک در کشورھای در حال توس

.بالقوه این فناوری ھا پرداخته و موانعی که با ان رو برو ھستند را مورد توجه قرار می دھد

انی به مشتریان ، ھمکاری با شرکای تجاری وتجارت الکترونيک شامل خرید و فروش کاn و خدمات در یک بازار الکترونيک و ھمچنين خدمات رس

) یا ميان یک بنگاه تجاری و مشتریانشB٢Bاری (انجام تراکنش ھای الکترونيک درون سازمان است.تجارت الکترونيک ممکن است ميان دو بنگاه تج

)B٢C.صورت گيرد (
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ت الکترونيک فرصت ھای بالقوه ی زیادی برایدولت الکترونيک عبارت است از کاربرد فناوری ھای تجارت الکترونيک در بخش عمومی.توسعه دول

ولت الکترونيک مزایای خاصی نيز برایبھبود خدمت رسانی به شھروندان پيش روی دولت ھای سراسر جھان قرار داده است.حرکت به سمت د

کل مواجه اند ، فراھم می آورد.دولت الکترونيککشورھای در حال توسعه که در تعامل با شھروندانشان از طریق کانال ھای ارتباطی سنتی با مش

ناوری اط�عات برای پشتيبانی از ھمکاری ميانشامل دو حوزه مجزاست.حوزه نخست به تغيير عمليات داخلی دولت با استفاده ھر چه بيشتر از ف

شتيبانی از عمليات خارجی دولت ، بطور خاص تعاملسازمان ھای دولتی می پردازد (دولت با دولت).حوزه دوم ، به کاربرد این فناوری به منظور پ

) توجه دارد.Self Serviceميان شھروندان و شرکت ھا با بخش عمومی بر پایه خود-خدمت رسانی (

 ميليون در۵٠) زیرساخت ھای ارتباطی زمينی ناکافی فراھم می آورد.تعداد کاربران تلفن ھمراه از Bypassingتجارت سيار فرصتی برای دور زدن (

) حتی در مناطق نسبتا کم درآمد ھم ایجاد شده اند. باWireless رسيده است.فناوری ھای بی سيم (٢٠٠۴ميليارد در سال ٣/١ به ١٩٩٨سال 

به این شبکه ھا را بدست اورد.قاره آفریقا دراستفاده از کارت ھای پيش پرداخت می توان بدون قبولی در بررسی ارزش اعتبار اجازه دسترسی 

 ميليون نفر متوقف مانده١/٢۵ ميليون کاربر تلفن ھمراه داشته است در حالی که تعداد مشترکين تلفن ثابت در ۵٠ ، بيش از ٢٠٠٣انتھای سال 

ر مشک�ت ناشی از نفوذ پایين تلفن ثابت وجوداست.گرایشات مشابھی در آسيا و آمریکای nتين برای استفاده از تلفن ھمراه به منظور غلبه ب

دارد.

● پيشينه :

و آسيا از اینترنت استفاده می درصد از جمعيت مناطق در حال توسعه آفریقا ، خاور ميانه ، آمریکای nتين ، حوزه کارائيب ١١کمتر از ٢٠٠۵در سال 

 درصد مردم مناطقی چون امریکای شمالی ، اروپا و اقيانوسيه از اینترنت استفاده کرده اند.٣٠کرده اند.در نقطه مقابل حداقل 

● آفریقا

 درصدی کشورھای پيشرفته تر دارای عميق ترین شکاف دیجيتال۵٠ درصد دسترسی به اینترنت در مقایسه با ارقام ۴/١قاره آفریقا با داشتن تنھا 

 است.تجارت الکترونيک ميان بنگاھھای تجاریاست.با این حال ھم اکنون ارتباط محلی با اینترنت در تمامی پایتخت ھای آفریقایی در دسترس

)B٢Bوده است.در حوزه تجارت بنگاه-مصرف) در آفریقای جنوبی در حال گسترش است ولی در سایر کشورھای این قاره توسعه بسيار محدود ب

ی به بازار جھانی آفریقایی ھای) ھم داستانھای موفقيت آميزی ، باnخص در حوزه صنایع دستی سنتی ، که اینترنت فرصت دستيابB٢Cکننده (

مقيم خارج را فراھم می کند ، وجود دارد.

● آسيا

ن بخاطر آمار جمعيت آن است اما ع�وه بر اینآسيا در ميان کشورھای در حال توسعه از لحاظ پذیرش تجارت الکترونيک سرآمد است.بخشی از ای

 جھانی دارند.بطور خاص توليد کنندگان از طرفسازمانھا نيز نسبت به سایر کشورھای در حال توسعه گرایش بيشتری برای حضور در جریان تجارت

ين بزرگترین بازار بالقوه تجارت الکترونيک را دارد ومشتریانشان در کشورھای توسعه یافته برای پذیرش تجارت الکترونيک ، تحت فشار قرار دارند.چ

ای نخستين بار آن�ین می کشور برتر جھان در زمينه استفاده از اینترنت مطرح است.در حالی که بسياری از چينی ھا بر۵اکنون به عنوان یکی از 

 درصدشان حداقل یک خرید اینترنتی داشته اند.٢٠شوند ، نزدیک به 

● آمریکای nتين

ختيار دارند.بيشتر استفاده ھای تجاری شامل جستجوچھار کشور آرژانتين ، برزیل ، شيلی و مکزیک ، دو سوم کاربران اینترنت این منطقه را در ا

تجارت الکترونيک بنگاه-مصرف کننده با فروشگاهبرای برقراری تماس ، جمع آوری اط�عات و استفاده محدود از تراکنش ھای ]مالی[ می شود.اما 

 بانکداری با بيشترین سوددھی ، در حال رشدھای آن�ین اتومبيل ، حراجی ھای مصرف کنندگان ، خدمات مسافرتی ، نرم افزار ، سخت افزار و

تفاده قرار می گيرد.است.تجارت ميان بنگاھی نيز بيشتر توسط شرکت ھای بزرگ چندمليتی در بخش خودروسازی مورد اس

● خاورميانه

رنت و ایميل است.تنھا تعداد کمی شرکت بزرگ تجارتتعداد کاربران اینترنت بسرعت در حال رشد است و در این ميان بيشترین تقاضا مربوط به اینت

ز با موانعی چون ھزینه ھای باnی ارتباطی و و اینالکترونيک ميان بنگاھی را پذیرفته اند.توسعه تجارت الکترونيک بنگاه تجاری-مصرف کننده ني

ح می دھند ، رو برو است.این مسئله موجب شدهحقيقت که بسياری از مصرف کنندگان عرب خرید نقدی را به پرداخت از طریق کارت اعتباری ترجي

 لبنان سيستم تجارت الکترونيک دوگانه ای را پياده سازی کنند که به مصرفGetForLessاست برخی شرکت ھا از جمله رستوران شبانه روزی 
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کنندگان امکان می دھد بصورت آن�ین سفارش داده و نقدا پرداخت کنند.

● آمریکای شمالی / اروپا / اقيانوسيه

. ،حوزه تجارت ميان بنگاھی رشدی سریعتر از تجارتForrester Research Incدر جھان توسعه یافته ھم رشد اینترنت ادامه دارد.مطابق گزارش 

 درصد تجارت ميان بنگاھی ایاnت متحده بصورت آن�ین صورت٢۶ ، ٢٠٠۶بنگاه-مصرف کننده دارد.در حالی که پيش بينی می شود تا پایان سال 

ی و خدمات مسافرتی پيشرفتی قابل م�حظه خواھدگيرد ، تجارت الکترونيک بنگاه-مصرف کننده تنھا در برخی از بخش ھا چون نرم افزار ، موسيق

داشت.

● فرصت ھا و موانع

برای پيگيری توسعه تجارت الکترونيک و دولت الکترونيک ارائه کرده  برای دولتبرخی سازمانھا چارچوبی  با وجودی که این مدل در اصل  اند. 

الکترونيک توسعه یافته است ، اما می توان آن را برای تجارت الکترونيک نيز بکار برد.

لب بجای توسعه دھندگان حرفه ای ، توسطگام یک یا حضور دولت الکترونيک (وب سایت) شامل یک منبع اط�عاتی عمومی ابتدایی است که اغ

، برخی مستندات برای بارگزاری در دسترسکارمندان خود سازمان توليد می شود.در گام دوم ، وب سایت بطور منظم به روز رسانی می شود 

 وب سایت نقش یک دروازه (پرتال) را بازی خواھدقرار می گيرند و ایميلی برای پرسش و ارائه نظرات وجود خواھد داشت.با رسيدن به گام سوم ،

ار وب سایت ھا ایمن و شھروندان قادر به انجامکرد که پيوندھایی با سایت ھای مرتبط دولتی و غير دولتی در آن وجود خواھد داشت.در گام چھ

 وجود داشته باشد و تمامی خدمات ارائهتراکنش ھای آن�ین خواھند بود.گام پنجم زمانی محقق می شود که پرتال جامعی در سطح کل کشور

شده توسط دولت از طریق یک وب سایت ھمه منظوره و جامع ارائه شوند.

ثال ]در مورد خدمات مسافرتی[ در را می توان برای نظارت بر توسعه تجارت الکترونيک در بخش خصوصی نيز بکار برد.به عنوان مUN/ASPAمدل 

 رادر اختيارشان می گذارد.در گام دوم به آنھاگام اول مسافران به وب سایتی دسترسی خواھند داشت که جزئيات تماس با اداره محلی گردشگران

جود خواھد داشت.گام سوم زمانی محقق خواھداط�عاتی در مورد اقامتگاھھای محلی ارائه خواھد شد و احتماn بروشوری نيز برای بارگزاری و

اشند.در گام چھارم وب سایت باید کام� ایمن باشد وشد که مشتریان بالقوه امکان جستجو ميان انواع اقامتگاھھا و انجام رزرو آن�ین را داشته ب

 پرتال بيشتر مناسب شرکت ھای بزرگ است که ممکنمشتری بتواند بصورت آن�ین از طریق کارت اعتباری ھزینه اقامتگاه خود را بپردازد.گام پنجم

رقرار سازند.بخواھند با ایجاد چنين سایت ھایی ، پيوندی نزدیکتر با فراھم کنندگان و شرکای تجاریشان ب

 اینترنت ، اندک است. شرکت ھای چند مليتیدر ھر دو بخش دولتی و خصوصی با وجود گستردگی استفاده از وب و ایميل ، کاربردھای تراکنشی

ای کوچکتر ، دریافت و ارسال ایميل است وبزرگتر ، سيستم ھای تجارت ميان بنگاھی مناسبی دارند اما استفاده اصلی اینترنت در شرکت ھ

انع تجارت الکترونيک خوانده شود ، از قبيل استفادهتجارت بنگاه-مصرف کننده نسبتا کمی وجود دارد.نبود آمادگی الکترونيک یا آنچه ممکن است مو

 می گردد.پایين از کارت اعتباری ، و اجرا و لژستيک ضعيف ، مانع تجارت الکترونيک کام� توسعه یافته

يکی را توسعه دھند.ازآنجا که دولت معموnدولت ھا می توانند برای خرید آن�ین کاn و خدمات از بخش خصوصی سيستم ھای تدارکات الکترون

 ایجاد انگيزه کند.با این وجود چنين سياستی خطرICTبزرگترین خریدار در اقتصاد است ، این امر می تواند در بنگاھھای تجاری محلی برای پذیرش 

 اینست که شرکت ھای کوچکتری که توانایی حضورجا ماندن بسياری از بنگاھھای کوچکتر را افزایش می دھد.یکی از مخاطرات تدارکات الکترونيک

برزیل سيستم ھای تدارکات آن�ین گسترده ایان�ین ندارند ، ممکن است خود را از بازار حذف شده بيابند.کشورھای پرجمعيتی چون مالزی و 

 اط�عات پيشنھادات جاری بصورت آن nین است.فراھم کرده اند اما در کشورھای کوچکتر سوددھی بيشتر حاصل از تغييرات جزئی از قبيل ارسال

جارت الکترونيک ھستند.برای ارسال ایمنکشورھای در حال توسعه فاقد زیرساخت ھای تجاری و لژستيکی مناسب برای پشتيبانی از توسعه ت

 پستی قابل اعتماد در کشورھای در حالکاnھایی که بصورت آن�ین سفارش داده شده اند باید سيستم حمل و نقلی با کيفيت خوب و خدمات

 توسعه ميان سازمانھا رخ می دھد . تجارت ميانتوسعه وجود داشته باشد.در نتيجه ی این موانع ، بيشتر تجارت الکترونيک در کشورھای در حال

گ چندمليتی صورت می درصد کل تجارت الکترونيک این کشور ھا را شامل می شود که بخش اعظم آن توسط شرکت ھای بزر٩۵بنگاھی 

توسعه را قادر می ساز توليد کنندگان کشورھای در حال  بنگاھی ،  بازارھای جھانی بدستگيرد.تجارت الکترونيک ميان  بھتری از  د اط�عات 

وسيله ای برای یافتن مشتریان جدید باشند. اما اثر اصلیآورند.بازارھای الکترونيکی با پيوند توليدکنندگان و مشتریان گوناگون بسيار ، می توانند 

و رابطه ھای تجاری با شرکت ھای جدید بسيار کمتجارت الکترونيک ميان بنگاھی تا به امروز تحکيم روابط ميان شرکای تجاری موجود بوده است 
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 ميان بنگاھی بجای بنگاه ھای تجاری محلیایجاد شده اند.کشورھای در حال توسعه باید آگاه باشند که ممکن است تمرکز تجارت الکترونيک

ت ميان بنگاھی کوچک است و خریداران اغلبمتوجه شرکت ھای چندمليتی شود.تجارت الکترونيک بنگاه-مصرف کننده معموn در مقایسه با تجار

ایع دستی.مشتریان خارجی در کشورھای توسعه یافته ھستند بخصوص در مورد بازارھای گردشگری ، ھنر و صن

کان انجام موثر تراکنش ھا و دستيابی موثر به مشتریانی ازبرای اوج گيری تجارت الکترونيک تعداد کاربران باید از حدی معين عبور کند. با اط�ع از ام

تریان به ميزانی قابل توجه ، زیرساختسراسر جھان ، مشتریان و شرکت ھای بيشتری آن�ین خواھند شد.با رسيدن درخواست شرکت ھا و مش

 پرداخت الکترونيک نيز فراھم خواھند شد.اینارائه شده توسط فراھم کنندگان خدمات اینترنت و تسھي�ت توسعه وب سایت و ميزبانی و پردازش

توسعه ھا با ھم مرتبط بوده و یکدیگر را تقویت می کنند.

زینه ای که برای درصد بسيار کمتری از مشتریانبيشتر پرداخت ھای آن�ین در کشور ھای توسعه یافته از طریق کارت اعتباری انجام می شود ؛ گ

ویل کاnھای فيزیکی خریداری شده از فروشگاهدر کشورھای در حال توسعه وجود دارد.حتی در مواردی ھم که تراکم جمعيت قابل توجه است ، تح

ين خریدھایی در چين اتفاق می افتد.ھای آن�ین می تواند شامل پرداخت در زمان تحویل باشد ھمانطور که در بخش قابل توجھی از چن

خرید کامپيوتر ھای شخصی و خانوادگی دردر سمت تقاضا یا مشتریان ، دسترسی از طریق تسھي�ت اشتراکی از قبيل کافی نت ھا و ھمچنين 

ر افرادی با سطح درآمد باnتر و ساکنين شھرھاحال رشد است.با وجودی که این گزینه ھا در کشورھای در حال توسعه ، ھنوز ھم تنھا در اختيا

است ، تعداد مشتریان و شرکت ھای آن�ین بسرعت در حال گسترش ھستند.

● گرایشات آتی

ای غلبه بر مشک�ت ناشی از زیرساخت ھایرشد سریع استفاده از ارتباطات سيار در کشورھای در حال توسعه ، بویژه در آفریقا فرصتی بر

ینترنت جيبی" باشند.آیا این فناوری به کشورھای درناکافی ارتباطی را فراھم کرده است.تلفن ھای ھمراه (سيار) می توانند فراھم کننده نوعی "ا

عی در این راه به حساب نمی آیند.وجود کارتحال توسعه امکان جھشی قورباغه ای به جلو را خواھد داد؟بی سوادی و نبود دانش انگليسی مان

 گسترده تر از آن چيزی است که تعدادھای پيش پرداخت ، لزوم کارت ھای اعتباری را منتفی می کند.دسترسی به تلفن ھای سيار بسيار

به کسب و کار برقراری تماس تلفنی برایصاحبان شماره تلفن نشان می دھند.در یک روستا ممکن است یک نفر صاحب تلفنی باشد که با آن 

 چون بنزین ، خشکشویی و تحویل کوکاکوn موردسایر ساکنين روستا می پردازد.ھمچنين تلفن ھای ھمراه به منظور پرداخت برای اق�م گوناگونی

ورھای در حال توسعه نبود یک سيستم کارتاستفاده قرار می گيرند.این مطلب مزیتی قابل توجه بشمار می آید چرا که ، در بسياری از کش

ده از تلفن ھمراه به منظور تسھيل در امر تجارتاعتباری قابل اطمينان مانعی واقعی در راه تجارت الکترونيک است.روشھای بسياری برای استفا

 ، از موبایل برای بررسی قيمت ماھی در لنگرگاهوجود دارند.یک مثال ]جالب[ ماھيگير تانزانيایی است که پيش از تصميم گيری برای لنگرگرفتن

ھای گوناگون استفاده می کند.

افراد محلی امکان در کشورھای در حال توسعه تمرکز خود را معطوف مراکز مخابراتی روستایی کرده اند که برای ICTبسياری از پروژه ھای 

ن اط�عاتی در مورد الگوھای آب و ھوایی ،دسترسی به اینترنت و آموزش را فراھم می کنند.ھمچنين مراکز مخابراتی امکان دسترسی به ھما

 اکونوميست ادعا می٢٠٠۵رمقاله ھای سال قيمت محصوnت و گرایشات بازار را فرھم می کنند که تلفن ھای ھمراه فراھم می کنند.یکی از س

جيتال ھستند.با وجودی که این سرمقاله بر پایهکرد مراکز مخابرات عمومی دیگر منسوخ شده اند و تلفن ھای ھمراه تنھا راه غلبه بر شکاف دی

راه در بود ، سواnت باید بيطرفی نتایج را حفظ می کرد.روشن است که استفاده روزافزون از تلفن ھمVodafoneتحقيق صورت گرفته بوسيله 

کشورھای در حال توسعه بر توسعه تجارت الکترونيک موثر خواھد بود.

● نتيجه گيری

 و بویژه ایميل اولویت اول کاربران خواھد بود و جمع آوریبه احتمال زیاد ، الگوی استفاده از اینترنت تا مدتی نا متوازن باقی خواھد ماند.ارتباطات

 تجارت بنگاه-مصرف کننده خواھد داشت.رشد دراط�عات نيز درجه بعدی اھميت را خواھد داشت.تجارت الکترونيک ميان بنگاھی اھميت بيشتری از

د ماند که مناطق روستایی سھمی پایين از آنحوزه ھای سرگرمی و خرید آن�ین کند خواھد بود.تجارت بنگاه-مصرف کننده پدیده ای شھری خواھ

ی توسعه یافته بسيار کاھش یافته است ، درخواھند داشت.شکاف استفاده ميان جوانان و افراد کھنسال و ميان مردان و زنان که در کشورھا

کشورھای در حال توسعه عمری بيشتر خواھد داشت.

تفاوتی عظيم ميان کشورھا خواھيم بودمشک�ت زیرساختی جزئی nینفک از مسائل سياسی و سياست گذاری ھا خواھند بود. در آینده شاھد 
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است با ت�ش ھای کمکی دولت از قبيلبطوری که برخی حرکتی رو به جلو خواھند داشت و برخی دیگر نه.توسعه تجارت الکترونيک ممکن 

قویت شود.احتمال موفقيت این سياست در کشورھایآزادسازی بخش مخابرات و ایجاد رقابت ميان بازیگران این عرصه برای پایين آوردن قيمت ھا ت

باn است.ممکن است در کشورھای کم جمعيت ترپرجمعيت که بازارھای بالقوه شان آنھا را برای سرمایه گذاران خصوصی جذاب می کند ، بسيار 

نياز باشد دولت خود مسئوليت کنترل مخابرات را بر عھده داشته باشد.

 در نتيجه سرمایه گذاری در زیرساخت ھایگستره ای قابل توجه از تحقيقات وجود دارد که نشان دھنده پيشرفت ھای عمده اقتصادی کشورھا

ی خوب می تواند بر موانع رشد ناشی از فاصله ومخابراتی است.ھرچه محل دور افتاده تر باشد مزایای آن بيشتر خواھد بود.یک زیرساخت مخابرت

رفته) ، غلبه کند. این مزایا از طریق استفاده از خدمات موبایل ھم بدست می آیند.تحقيق صورت گEconomy of Scaleنبود به اندازگی ھزینه ھا (

ر رشد اقتصادی داشته و این تاثير در کشورھای درتوسط لئونارد ویورمن نشان داده است که سرمایه گذاری بر روی ارتباطات سيار تاثيری مثبت ب

 درصدی در توليد ناخالص٠.۶ موبایل به ازای ھر صد نفر ، تاثيری ١٠حال توسعه بيشتر نيز بوده است.در یک کشور در حال توسعه نمونه افزایش 

ملی دارد.

ه و حفظ کننده تفاوت ميان جھان ھای توسعهموانع توسعه تجارت الکترونيک بنگاه-مصرف کننده ھمگی ریشه ای مشترک در شرایط بوجود آورند

سبت به کشورھای توسعه یافته در تجارت الکترونيکیافته و در حال توسعه دارند.تا زمانی که این شرایط تغيير نکند ، کشورھای در حال توسعه ن

) مانند س�مت و آموزش ]در این کشورھا[تاخير خواھند داشت ؛ ھمان وضعيتی که در مورد بسياری از شاخص ھای مھم زندگی خوب (بھزیستی

وجود دارد.

منبع : بانک نگار

http://vista.ir/?view=article&id=326010

تجارت الکترونيک رااز کجا شروع کنيم؟

بار در سالھای اوليه حيات وب مطرح شد،CIXزمانيکه نظریه   برای اولين 

ھنوز ميلياردرھای امروز جھان چون لری پيج نمی دانستند که چه آینده ای

در انتظارشان است و روزی با گوگل جزء ثروتمندان جھان خواھند بود.

از خاصيت سياسی صرفCIXنظریه   معتقد بود که اینترنت می بایست 

نظریه این  دارد.  بر  تجارت و اقتصاد عمومی  به سمت  خارج شود و قدم 

آنچنان خردمندانه بود که افق برتریھای اقتصادی را با گذشت زمان پدیدار

کرد، تا جایی که امروز ھر کسی که به دنبال سرمایه گذاری مطمئن، با

ریسک کم و سودآور است و در عين حال می خواھد ره صد ساله را آسان و

بی دردسر طی کند، به سراغ تجارت الکترونيک می آید، تجارتی که تنھا یک

 کوچک به معنی رھایی ازeفت این  به آن اضافه شده است، اما ھمين یک حرف یعنی دنيایی شگرف و متفاوت که به جرئت می توان گeحرف 

 شود.تمامی قيد و شرط ھای دست پاگير سنتی است، بدون آنکه خدشه ای به قانون و حریم دیگری وارد
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 چيست؟ تجارت اص� یعنی چه؟ یک تاجر چگونه امرار معاش می کند؟ اص� تاجر به چهe-commerceتعریف شما از تجارت الکترونيک یا ھمان 

کسی می گویند؟

گندمی و دکمه ھای براق سر آستين را به خاطرقرار نيست حتما زمانی که با لفظ تجارت مواجه می شوید، چھره یک مرد ميانسال با موھای جو 

بياورید که کمتر از ارباب صدایش نمی کنند.

گر نقش و جایگاه یک نفر باشد چه بسا که متخلفان اجتماعیلزوما قرار نيست یک تاجر از ابتدا ميليونر باشد چرا که اگر قرار بود ثروت و دارایی بيان

 سادگی ھا ھم نيست.مانند سارقان حرفه ای و اخت�س کنندگان، تجار خبره به شمار می رفتند. اما ھمه چيز به این

اری را ترجيح دھيد.تجارت ،ذھن خ�ق، ریسک پذیری و آینده نگری را می طلبد. در غير این صورت بھتر است، کار اد

خرید و فروش یک قطعه لوازم صنعتی. اما آیا ھرتجارت کردن از خریدو فروش واسطه ای و یا مستقيم چای از یک توليد کننده معنی می دھد، تا 

کره خاکی یک تاجر باسابقه باشند_ نهکسی که دست به خرید فروش می زند ،یک تاجر است؟ اگر این گونه باشد که می بایست ھمه مردم 

ت که با ھوش و ذکاوت خود رفتار بازار و_شيوه خرید فروش و چگونگی ارتباطات در بازار، تعيين کننده ھویت اصلی شماست. تاجر کسی اس

د وبرای پيشرفت خود استفاده می کند. دقيقا مانند بازیھمکاران و نيز رقبای خود را زیر نظر می گيرد و از اشتباھات آنان به نحوه احسن به نفع خو

است عمدا اسب خود را در معرض خطر قرار دھيد تاشطرنج، قانون بازی این است که اگر مھره حریف را نزنيد قطعا او شما را می زند، حال ممکن 

کيش...مات_با یک حرکت اشتباه از سمت حریف خانه ھای جلوی شاه باز شود و وزیر شما کار را تمام کند. 

که شغل ھا تعيين کننده نيستند، بلکه اخ�قاما یک کاسب چنين طرز تفکری ندارد، در جامعه ما یک بقال کاسب به شمار می رود، در صورتی 

 کاری و حرفه ای یک تاجر است.کاری تعيين کننده بسياری از موارد است. از سوی دیگر پول در آوردن از ھر راھی برخ�ف اصول

ندگان مواد مخدر که بنيانھای س�مت روحی وقرار نيست ھر کسی که جنسی را در برابر پول گزافی می فروشد، تاجر تلقی کنيم، چرا که فروش

دھند.روانی و جسمی یک جامعه را با خطر مواجه می سازند گزافترین معام�ت روز جھان را انجام می 

او را به یک چھره محبوب و قابل احترام تبدیلبه صورت خ�صه می توان گفت ھرگز در مرام تاجر، ھدف وسيله را توجيه نمی کند و اصول اخ�قی 

می کند.

ک نشانه ھای ھمان ھوش سرشار یک تاجر استفکر می کنم تجارت و تاجر را به خوبی شناختيد؛ اما تجارت الکترونيک چيست؟ تجارت الکتروني

در فضای مجازی ، نه تنھا ھزینه سرمایه گذاری را کاھشکه پيش از این گفتم .چرا که با استفاده سنجيده از نا پایداری به دو فاکتور زمان و مکان 

ن کاری و تجاری باnیی نيز دست یافته است وداده و به صورت شگفت آوری زمان را برای خود نگاه داشته است، بلکه به سود سرشار و راندما

ز فروشگاھھای اینترنتی یعنی تجارت الکترونيک و ایناین تنھا راز موفقيت فعلی اوست. متاسفانه در کشور ما اکثرا گمان می کنند، خرید یک کاn ا

ھوش و استعداد بی نظير تاجر صحبت می کردهدر صورتی است که اگر یک فروشگاه الکترونيک یعنی تجارت الکترونيکی،پس تا اnن ما از کدام 

ایم؟

عاده ارتباطات در علم فناوری اط�عات با انواع شبکهتجارت الکترونيک یک موقعيت کام� استثایی ا ست که به ما امکان می دھد تا با قدرت خارق ال

ھای کامپيوتری به خرید فروشھای سریع و مفيد بپردازیم.

.تجارت الکترونيکی امکان معامله ھر کاn و سرویس قابل فروش را به صورت مجازی به ما می دھد

نجاست که واسطه ھا، گفتگو ھا و بحثھای گيج کنندهخواه این فروش از طریق اینترنت انجام شود و خواه از طریق تله تکست و نکته حائز اھميت ای

و زمان بر و از این قبيل به طور چشمگيری حذف می شود.

ترین تجارت ھای توسعه یافته به دست تجارتالبته امروزه تجارت الکترونيک به سمت اینترنت معطوف شده است، پس از ھمين رو یکی از مھم 

جارت به صورت الکترونيک که مطمئنم اینترنتی آنالکترونيک فروش و ک� معامله کادر ھا و موقعيتھای تبليغاتی در صفحات وب است. برای شروع ت

تجارت، قوانين داخلی و خارجی، شناخت  ،بھتر است ابتدا از شناخت دقيق  نظر شماست  مد  اینترنت، سرمایه گذاری و اخذبيشتر  دقيق 

مشاوره ھای nزم شروع کنيم.

ھزار تومان می توانيم محصوnت خود را از طریق اینترنت به فروش١۵٠راه اندازی یک فروشگاه اینترنتی، به صرف آنکه تنھا با ھزینه ای حدود 

 کشور با مشک�ت حاد و پيچيده ای مواجه خواھيمبرسانيم، کافی نيست و قطعا در طوnنی مدت و با ورود و تایيد استاندارد ھای بين المللی در

شد.
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 - بخش دولتی به علت کنترل نکردن فعاليت١عامل اصلی این ضررھای احتمالی، 

با یک استاندارد بين المللی و در عين حالی بومی و   - بخش خصوصی به علت تمایل به سودجویی از ضعف دانش٢بخشھای اجرایی برابر 

 یکی از مقصر ان اصلی این زیانھا خواھيد بود، چرا که بامخاطبان و استقبال کنندگان از تجارت الکترونيک خواھد بود. اما فراموش نکنيد خود شما نيز

عجله به آنچه که خود ھنوز دانشی از آن نداشته اید وارد شده اید.

 پست ھستند. ضعف در بنياد این نوع معامله گری آنیکی از بارزترین نقاط ضعف بازار تجارت الکترونيک در ایران ھمين فروشگاھھای طرف قرار داد

شنده)برای اینکه مطمئن شوند که مث� اینقدر دیده می شود که تنھا سفارش از طریق اینترنت صورت می گيرد وطرفين معامله(مشتری و فرو

ند. نھایتا بعد از تائيد ھا و طی اینسفارش یک شوخی نبوده است و یا اینکه سفارش حتما به او می رسد به تماس تلفنی متوسل می شو

 روز - سفارش را به دست مشتری می رساند و ھمان لحظه ھزینه را٧فرایندھای عجيب مامور پست پس ازگذشت زمان نسبتا طوnنی - حدود 

دریافت می کند.

ازید. اما فرض کنيد روزی که قرار است سفارش رادر نگاه اول ایده جالبی است، شما مطمئن خرید می کنيد چرا که ھزینه را زمان تحویل می پرد

د. می دانيد چرا؟_ چون ممکن است فردی که دردر منزل تحویل بگيرید به ھر دليل در خانه نباشيد، تکليف چيست؟ بله، مرسوله برگشت می خور

شکل می گيردکه برخی برای حفظ منافع خود از آن بهخانه بوده است از قبول دریافت سفارش و نيز پرداخت ھزینه خودداری کند و نھایتا یک فاجعه 

عنوان بومی سازی شدن تجارت الکترونيک نام می برند_

ی معتبر و بزرگ براحتی می توانند کارتھای اعتباری والبته قاعدتا راه ھایی برای حذف این فرایندھای ابتدایی و پر از ایراد وجود دارد. شرکتھا

ھای زیر مجموعه آنھا باشد. کارت ھایپرداختی کوچکی را طراحی کنند که بسادگی قابل استفاده در محيط فروشگاھھای خود و فروشگاه 

د در بازار جھانی ھستند، تنھا با این تفاوت کهپرداخت الکترونيک که البته بيشتر به حواله شباھت دارند و مشابه آنھا دبيت کارت ھای موجو

ھر شرکت .کارت ھای دبيت مورد تایيد بانک ھا ھستند، اما کارت ھای پيشنھادی، داخلی و ویژه مشتریان 

http://vista.ir/?view=article&id=322388

تجارت الکترونيک روستائی

● موانع و راھکارھا

امروزه در کشور ما فن آوری اط�عات و ارتباطات به عنوان یکی از موضوعات

اساسی، مورد توجه دستگاه ھای دولتی و بنگاه ھای خصوصی قرار گرفته و

برنامه ریزی ھا را به خود اختصاص حجم قابل توجھی از سرمایه گذاری ھا و 

داده است.

در تعریف ساده می توان فن آوری اط�عات و ارتباطات را فن آوری توليد، انتقال

توزیع اط�عات ناميد که تاکنون آنچه بيش از ھمه در مرکز توجھات قرار و 

توزیع اط�عات و بسترسازی مخابراتی و ارتباطی داشته است، انتقال و 

بوده است.

آنچه مسلم است بستر انتقال و توزیع مناسب اط�عات از اھميت به سزائی
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برخوردار است ولی آنچه نقش محوری و کليدی این مقوله می باشد، بدون

 موجود است.شک توليد اط�عات و ارائه خدمات الکترونيکی مناسب و متناسب با نيازمندی ھا و محدودیت ھای

افع آن کاھش ھزینه مبادnت است. بنا به گزارشیکی از خدمات الکترونيکی مناسب، ارائه خدمات تجارت الکترونيک می باشد که تنھا یکی از من

)ETU (Economist Intelligence Unit و خدمات در سال مي�دی متناظر سال nر بوده که٧ در حدود ١٣٨١ ارزش صادرات جھانی کاnھزار ميليارد د 

 درصد ارزش مبادnت جھانی را ھزینه تھيه و٧ ميليون دnر صرفه تھيه و مبادله اسناد مربوطه شده است. به عبارت دیگر، حدود ۵٠٠از این مبلغ 

 به شدت کاھش خواھد یافت.مبادله اسناد تشکيل می دھد که با الکترونيکی شدن این مبادnت، ھزینه تھيه و مبادله اسناد

٧٠ تا ٢١نتی مبتنی بر کاغذ باعث می شود بين برآوردھای انجام شده نشان می دھد استفاده از مبادله الکترونيکی اط�عات به جای روش ھای س

nبا الکترونيکی کردن مباد تا ۵/١ت می توان حدوداً ميان درصد ھزینه فعاليت ھای مختلف تجاری صرفه جوئی شود. بدین ترتيب   درصد ارزش۵ 

مبادnت را صرفه جوئی کرد.

ال بسيار کمتر از شھرھا از پيشرفت ھای مرتبط باروستاھا که به عنوان یکی از ارکان اصلی توليد در بخش ھای کشاورزی مطرح ھستند و در عين ح

الکترونيک را دارا ھستند.فن آوری ھای نوین بھره مند بوده اند، پتانسيل بسيار زیادی در بھره گيری از خدمات تجارت 

● تجارت الکترونيک

جارب گذشته در استفاده از تجارت الکترونيکی بودهبه طور کلی برای تجارت الکترونيکی تعاریف مختلفی ارائه شده است که اغلب آنھا مبتنی بر ت

تعریف کرد.است. در ساده ترین شکل می توان آن را به صورت ”انجام مبادnت تجاری در قالب الکترونيکی“ 

ده ھا، شامل متن، صدا، آن را به شکل زیر تعریف نموده است: تجارت الکترونيکی بر پردازش و انتقال الکترونيکی دا١٩٩٧کميسيون اروپائی در سال 

کاnھا و خدمات، تحویل فوری مطالب دیجيتالی وتصویر مبتنی می باشد. تجارت الکترونيکی فعاليت ھای گوناگونی از قبيل مبادله الکترونيکی 

انتقال الکترونيکی را شامل می شود.

کارت ھای اعتباری است.ولی آیا آنچه تجارت الکترونيک را از سایر انواع تجارت متمایز می سازد، تنھا استفاده از 

ود استفاده می کردند. به طور متوسط طی دودر سيستم ھای قدیمی، مصرف کنندگان از پول نقد، چک و کارت ھای اعتباری برای پرداخت ھای خ

% بقيه با کارت ھای٢٠% با پول نقد و ٢٠% آن با چک، ۶٠سالی که در آمریکا بيش از چھار تریليون دnر صرف خرید کاn و خدمات شده، حدود 

پرداخت بوده است.

بانکی، امنيتی وبنابراین استفاده از خدمات تجارت الکترونيکی منوط به استفاده از کارت ھای اعتباری و فرا ھم آوردن زیرساخت ھای مناسب 

قضائی نيست.

ول الکترونيکی و بانکداری الکترونيکی نيست.البته این گفته به معنی نادیده گرفتن نقش اساسی سيستم ھای پرداخت الکترونيکی و مفاھيم پ

سازی فرھنگی استفاده از بستر اینترنت به منظورآنچه بيش از ھر عالم دیگر در ارائه خدمات تجارت الکترونيکی در کشور ما مؤثر است، زمينه 

انتخاب و درخواست کاnھای مورد نياز و خرید از راه دور می باشد.

کترونيکی بانکداری تأثير چندانی در رونق تجارتدر صورت عدم فرھنگ سازی خرید از راه دور، وجود یا عدم وجود کارت ھای اعتباری و خدمات ال

الکترونيک شبيه سای تجارت  پيشرفته که ھم اکنون خدمات  نخواھد داشت. در کشورھای  به صورت معمول عرضهالکترونيک  تجاری  ر خدمات 

ه ساز خدمات تجارت الکترونيک شده است.می شود، بيش از ده ھا سال است که خرید کاتالوگی، فرھنگ ساز خرید از راه دور بوده و زمين

 ایران است، چرا که ساختار اقتصادی کشور اجازهالبته این گفته به معنی آن نيست که خرید کاتالوگی راھکار فرھنگ سازی تجارت الکترونيک در

راه اندازی چنين خدمتی را نخواھد داد.

 در بسياری ازCOD Cash on Deliveryنگام تحویل معضل پرداخت الکترونيکی و موانع اجرائی و امنيتی آن را می توان با ارائه سرویس پرداخت ھ

وه بر گستردگی دفاتر خدمات رسانی، از اعتمادخریدھای اینترنتی به کلی حل و فصل کرد، به شرط آنکه متولی انتقال کاnھای خریداری شده ع�

ین سيستم دارا است.مردم نيز برخوردار باشد که شرکت پست جمھوری اس�می ایران کليه شرایط nزم را برای اجراء ا

● معرفی سيستم پرداخت

ال فاز اول آن به از سوی شرکت اط�ع رسانی و با ھمکاری اداره پست استان اصفھان شروع شد و در دی ماه ھمه س١٣٨١پروژه پرداخت از تيرماه 

 قابل دستيابی است.http://WWW.pardakht.comبھره برداری رسيد که در آدرس 
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تخاب و در سبد خرید خود قرار می دھد و پس ازدر این سيستم ابتدا خریدار وارد سایت اینترنتی فروشنده می شود و محصول یا محصوnتی را ان

شنده به سایت پرداخت ارسال می گردد و اینوارد کردن اط�عات ارسال کاn، خرید خود را نھائی می کند. اط�عات سفارش خرید، از سایت فرو

اط�عات جھت بررسی و تصميم گيری در سایت اینترنتی به اط�ع فروشنده می رسد.

رنتی، پست آن را از فروشنده دریافت می کند و بهفروشنده در صورت تمایل به ارسال، سفارش رسيده را آماده کرده و پس از اع�م در سيستم اینت

به ھمراه ھزینه ارسال را از خریدار در  nمرحله پست ھزینه کا بادست خریدار می رساند. در این  یافت کرده و در دوره ھای زمانی مشخص 

فروشندگان تسویه حساب می کند.

مدیریت پستی و  به اط�ع خریدار، فروشنده، شعبه  اینترنت  از طریق  مراحل عملياتی سيستم  البته این سيستمکليه   سيستم می رسد. 

 و اعتباری را داشته باشد و در کنار سيستمبه گونه ای طرح ریزی شده که امکان اتصال به سيستم ھای الکترونيکی بانک ھا و مؤسسات مالی

ق این  که  پيش بينی شده است  آن  در  نيز  الکترونيکی  پرداخت  قابليت ھای  تحویل،  ارتباطپرداخت ھنگام  کامل سيستم ھای  راه اندازی  ابليت 

الکترونيکی بانک ھا و حل و فصل مسائل قانونی و امنيتی قابل فعال سازی است.● اھداف طرح

این طرح اھداف بسيار زیادی را دنبال می کند که مھم ترین آنھا به شرح زیر است:

. بھبود و افزایش وسيع ارائه خدمات به مردم با حداکثر نظم و دقت١

. مشارکت در امر تحقيق دولت الکترونيکی٢

. زمينه سازی و گسترش فن آوری ارتباطات و اط�عات٣

. زمينه سازی و فرھنگ سازی استفاده از جدیدترین و پيشرفته ترین فن آوری تجاری۴

۵nایجاد منابع جدید درآمدی ویژه فروشندگان کا .

. کاھش ھزینه ھای ک�ن نقل و انتقاnت درون شھری و برون شھری۶

. کمک شایان در امر کارآفرینی بر پایه جدیدترین فن آنوری روز٧

. استفاده بيشتر از ناوگان پست جمھوری اس�می ایران٨

. ایجاد بستر و زمينه مناسب برای ارائه خدمات الکترونيکی بانک ھا و مؤسسات مالی٩

. کمک به فروشندگان و توليدکنندگان برای معرفی و فروش محصوnت خود به قشر وسيعی از جامعه١٠

ھای دیگر. فراھم آوردن امکانات دسترسی مردم حتی در دورترین شھرستان ھا به محصوnت شھرھا و استان ١١

. کاھش ترافيک شھری و آلودگی ھوا و آلودگی صوتی١٢

. از ميان برداشتن محدودیت ھای زمانی و مکانی برای دسترسی به محصوnت١٣

. ارائه حق انتخاب بيشتر به مشتری و آسانی پروسه خرید١۴

. کاھش ات�ف ھزینه و زمان مردم در خرید١۵

اده از امکانات موجود در حداقل زمان و حداکثردر حقيقت کليه اھداف این طرح در راستای فرھنگ سازی مناسب خدمات تجارت الکترونيک با استف

کيفيت می باشد.

● کارت خرید اینترنتی پست

با توجه به اینکه درصدی از خریدھای اینترنتیپرداخت ھنگام تحویل به عنوان یک روش خرید از راه دور دارای نقاط ضعف خاصی نيز می باشد. 

کنار طرح پرداخت ھنگام تحویل راه اندازی شد.اساساً با روش پرداخت ھنگام تحویل قابل انجام نيستند، سيستم کارت خرید اینترنتی پست در 

پس از ثبت نام بر روی اینترنت و انجام مراحلکارت خرید اینترنتی پست نوعی پول کارت است که به  خودی خود ارزشی ندارد. استفاده کننده 

رت ھا، اعتبار خود را رقمی مخصوص به خود بر روی اینترنت دریافت می کند. کاربر می تواند با استفاده از این کا١۶قانونی اوليه یک شماره حساب 

ه پرداخت مبلغ سفارش و ھزینه ارسال در ھنگامدر سيستم افزایش داده و از اعتبار خود خرید انجام دھد. قابليت مھم این سيستم عدم نياز ب

ز خدمات اینترنتی و خرید محصوnت دیجيتالی را انجامتحویل می باشد که با کمک این قابليت می توان خرید کاn و ارسال به صورت ھدیه و استفاده ا

اشد نيز با این روش قابل اجراء است که خریدداد. ھمچنين خرید کاnھا یا خدماتی که اع�م انصراف از خرید مشمول پرداخت خسارت ھائی می ب

بليط ھواپيما یکی از مثال ھای این گونه کاnھا است.
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● کاربرد سيستم پرداخت در روستاھا

الکترونيکی باید دید آیا این راھکار عم�ً در روستاھاحال با توجه به معرفی راھکاری متناسب با امکانات موجود در کشور برای ارائه خدمات تجارت 

آوری اط�عات و ارتباطات در روستاھا فعال کرد.نيز قابل پياده سازی و استفاده است و چگونه می توان آن را به عنوان یکی از جنبه ھای فن 

 و روستائيان ھمواره برای خرید این گونه محصوnتبسياری از محصوnت و توليدات جدید کارخانجات و بنگاه ھای توليدی در روستاھا عرضه نمی شود

يشتر، سایر محصوnت نيز با قيمت ھای باnتریبا مشکل مواجه ھستند. ع�وه بر آن به دليل تعداد کم مورد استفاده و ھزینه ھای حمل ونقل ب

ا روستائيان برای تھيه مایحتاج خود به شھرھانسبت به شھرھای اطراف و مراکز استان ھا در روستاھا عرضه می شود. این عوامل سبب می شود ت

 جوانان روستائی به دليل برخورداری از چنينمراجعه کرده و متحمل ھزینه ھای حمل ونقل و صرف وقت و انرژی فراوان شوند و حتی در مواردی

ی گيرند که مشک�ت فراوانی در پی دارد.امکاناتی که فقط در شھرھا به صورت متمرکز عرضه می شود، راه مھاجرت به شھرھا را در پيش م

ه و خریدار است، می تواند به عنوان یکی از منابعسيستم پرداخت که در واقع زمينه ساز خدمات تجارت الکترونيک با امکانات مناسب ویژه فروشند

ی که به صورت متمرکز در شھرھا و مراکز استان ھاعمده خرید مایحتاج در روستاھا نيز مطرح شده به ویژه در خصوص خریدھای خاص و نيازمندی ھائ

کننده یا پخش کننده اصلی با حداقل قيمت برایو حتی در تھران تأمين می شود، نقش مھمی ایفاء کند. بنابراین امکان خرید محصوnت از توليد

ز روستا به شھرھا و یافتن محصول و کاnی موردنظرروستائيان فراھم شده، از ات�ف وقت و انرژی و صرف ھزینه ھای قابل توجه در عزیمت خریدار ا

جلوگيری می شود.

 با ظرفيت ھا و پتانسيل ھای خرید بر روی اینھمچنين این امکان وجود خواھد داشت که توليدکننده روستائی محصوnت و کاnھای خود را متناسب

ند محصوnت را به صورت مستقيم از توليدکنندهسيستم معرفی کرده و خریدار بر روی این سيستم معرفی کرده و خریدار در ھر کجای ایران بتوا

ئی و رونق کارگاه ھای بسته بندی در روستاھا مؤثرواقعی با قيمت مناسب برای خرید و عادnنه برای فروش خریداری کند که در رونق اقتصاد روستا

خواھد بود.

● اھداف طرح پرداخت در روستاھا

 روز. خدمت رسانی به مردم به خصوص مردم مستضعف و محروم در روستاھا بر پایه جدیدترین فن آوری١

. کمک به رونق اقتصادی خانواده ھای شھری و روستائی٢

. بسترسازی امکان عرضه محصوnت به صورت مستقيم٣

وستا یا شھر. فراھم آوردن امکان خرید محصوnت بدون واسطه و به قيمت مناسب از توليدکنندگان اصلی در ر۴

. ارائه امکان فروش محصوnت خاص به خصوص صنایع دستی و موادغذائی غيرفاسدشدنی۵

دمات اط�ع رسانی. استفاده از دفاتر خدمات پستی در روستاھا و مراکز بخش ھا جھت حمل ونقل کاnھا و ارائه خ۶

. دسترسی سریع و آسان کليه افراد در شھرھا و روستاھا به جدیدترین اط�عات محصوnت و خدمات٧

ی مختلف در مناطق محروم و روستاھا. کاھش نياز مراجعه به مراکز استان و شھرھای بزرگ به منظور خرید و فروش و برآورد نيازھا٨

و امکانات آموزشی با امکان خرید و دریافت از. ت�ش در جھت دسترسی پزشکان، معلمان، جوانان و دانش آ موزان در روستاھا به اط�عات، کتب ٩

طریق پست

. ت�ش در جھت کارآفرینی در مناطق محروم و روستاھا● موانع و راھکارھا١٠

تائيان برای برقراری ارتباط با اینترنت در روستاھا ویکی از مشک�ت عمده موجود در این طرح فراھم آوردن امکانات سخت افزاری و ارتباطی ویژه روس

دیگری آموزش ھای nزم در جھت استفاده روستائيان از امکانات فراھم شده می باشد.

ت افزاری و فراگيری آموزش ھای nزم حتی با ارائهبی شک ارائه خدمات از طریق اینترنت و درخواست از روستائيان برای فراھم آوردن تجھيزات سخ

کند بلکه موجب تأثيرگذاری منفی در جھتتسھي�ت گسترده غيرعملی و غيرمنطقی است که نه تنھا کمکی به توسعه خدمات مذکور روستا نمی 

به کارگيری فن آوری اط�عات و ارتباط خواھد شد.

 در مناطق روستائی اصلی است به طوری کهراھکار عملی و منطقی، خدمت رسانی از طریق مراکز ویژه این طرح در روستاھا به صورت متمرکز

راجعه کرده و در کنار آن امکان ارائه و عرضهروستائيان جھت سفارش کاnھای مورد نياز خود و اط�ع از وضعيت سفارشات قبلی به این مراکز م

محصوnت و توليدات خود را نيز دارا باشند.
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وزش به دانش آموختگان محلی جھت راھبری این مراکز وناگفته پيدا است تجھيز این مراکز به حداقل نيازھای سخت افزاری و ارتباطی و نيز ارائه آم

د در مناطق مختلف عملی و مقرون به صرفهخدمت رسانی به مردم در طی فازھای مختلف بنا به اولویت جمعيت و نرخ عرضه و تقاضاھای موجو

می باشد.

 دارا بودن مراکز و دفاتر خدمات رسانی در کشوربا توجه به اینکه شرکت پست جمھوری اس�می ایران به عنوان گسترده ترین ارگان دولتی از نظر

 عنوان متولی اجراء طرح در کنار محوریت انتقال ومطرح بوده و در بسياری از دفاتر مجھز به تجھيزات سخت افزاری مناسب می باشد، می تواند به

توزیع کاnھا مطرح باشد.

ش را ویژه خانواده ھای محلی فراھم می آورد،ایجاد چنين مفھومی در دفاتر پستی روستائی و مناطق محروم ع�وه به اینکه خدمات خرید و فرو

ت دولتی و غيره به یاری سایر ارگان ھای دولتی ازمی تواند به عنوان مرکز اط�ع رسانی روستائی در زمينه ھای آموزشی، بھداشتی، تربيتی، خدما

جمله وزارت جھاد کشاورزی، وزارت بھداشت و آموزش پزشکی و وزارت آموزش و پرورش بشتابد.

از این امکانات تنھا برای اتصال به اینترنت و دریافت ونکته حائزاھميت در تجھيز این مراکز به امکانات سخت افزاری این است که با توجه به اینکه 

ه ھای بسيار کم قابل تھيه و بھره  برداری ھستند،ارائه اط�عات استفاده می شود، می توان از سخت افزارھای نه چندان جدید و مدرن که با ھزین

تباطی این مراکز انجام داد.استفاده کرد تا ضمن کاھش ھزینه اوليه تجھيز، سرمایه گذاری مناسبی در برقراری امکانات ار

م می باشد، امکان خرید محصوnت و کاnھای متنوعدر چنين جامعه روستائی ع�وه بر آنکه امکان عرضه اکثر محصوnت و توليدات از این طریق فراھ

م منزل مورد نياز نيز به راحتی فراھم است.از جمله محصوnت و کاnھای متنوع از جمله محصوnت فرھنگی، بھداشتی و حتی لوازم یدکی و لواز

از جمله آن می توان به ایجاد بازارھای بورس کشاورزیایجاد چنين ارتباطات الکترونيکی می تواند اثرات مثبت دیگری نيز به ھمراه داشته باشد که 

محلی و سراسری بر روی اینترنت و گسترش کميت و کيفيت فروشگاه ھای مجازی اشاره کرد.

ی ک�سيک نوجوانان و جوانان روستائی و نيز ارائهبا درک و لمس عملی کاربرد فن آوری اط�عات و ارتباطات در جوامع روستائی در کنار آموزش ھا

یر خدمات و مفاھيم فن آوری اط�عات و ارتباطات نيزخدمات گسترده از این طریق رفته رفته پس از ورود تجارت الکترونيک به خانه ھای روستائی سا

به روستاھا راه خواھند یافت و به عنوان نيازھای اوليه روستائی مطرح خواھند شد.

● نتيجه گيری

ھا معطوف به زمينه سازی انتقال و توزیع اط�عات نيستبنابراین توسعه فن آوری اط�عات و ارتباطات نه تنھا در روستاھا بلکه در ک�ن شھرھا نيز تن

 صورتی که این خدمات با توجه به نيازھای جامع وبلکه مھم تر از آن، توليد اط�عات و ارائه خدمات بر بستر انتقال زیرساخت ارتباطات است در

ورت فراھم آوردن حداقل زمينه ھا و امکاناتزمينه ھای فرھنگی طرح ریزی شده باشد ھمچنين نقش محوری در رشد و توسعه این خدمات را در ص

توسط دستگاه ھای دولتی مسئول، خود مردم و در روستاھا، روستائيان بر عھده خواھند گرفت.

سيد حسن علوی

منبع : ماھنامه سرزمين سبز

http://vista.ir/?view=article&id=219978

تجارت الکترونيک و پيش نيازھای آن در ايران
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امروزه پيشرفت و توسعه روزافزون فناوری اط�عات در سطح جھانی (حتی

بنيادین در ساختار اقتصادی جوامع شده تحوnت  تغيير و  باعث  ایران)  در 

است. بازرگانی، بانکداری، رسانه ھای گروھی و بسياری از زیرمجموعه ھای

خدمات فناوری از جمله بخش ھایی ھستند که بشدت تحت تأثير این روند

بوده اند.

بانکداری و  الکترونيک  تجارت  ھمچون  حوزه ھایی  گسترش  و  پيدایش 

الکترونيک طی دھه ھای اخير نوید بخش تغييرات بسياری خواھد بود که در

نھایت به سھولت بيشتر در امر خدمات رسانی و عرضه کاn و به عبارت دیگر،

به تخصيص کاراتر منابع اقتصادی منجر خواھد شد.

این امر بویژه در بازار پول و سرمایه و در ارتباط با منابع مالی و اعتباری از

اھميت بسزایی برخوردار است. چراکه کاھش ھزینه ھای مبادnتی در این

به نھایتاً  مالی در امور سرمایه گذاری و  تأمين  به کاھش ھزینه ھای  بازار 

منابع مالی ارزانتر منجر می شود و این خود محرک رشد اقتصادی باnتر در

سطح ک�ن می باشد.

صرفاً بعنوان یک روش انجام مبادnت تجاریگرچه این چشم انداز بسيار مطلوب بنظر می رسد ولی باید دقت داشت که تجارت الکترونيک حتی 

خواھد داشت و این به معنای فقدان عملکرد بازاردارای ملزوماتی است که بدون شکل گيری آنھا، بستری جھت ایجاد تقاضای موثر برای آن وجود ن

وند استقرار اجزاء و زیرمجموعه ھای تجارت الکترونيک ازتجارت الکترونيک می باشد و تبعاً این عدم بازار بطور متقابل اثر خود را بصورت کند شدن ر

جمله بانکداری الکترونيک جلوه گر می سازد.

 پاره ای از نتایج عام فناوری اط�عات. خود رااز سوی دیگر در صورت برآورده شدن معدودی از این ملزومات (و نه ھمگی آنھا) ممکن است تنھا

 الکترونيک در سطح ملی نباشد.نمایانگر سازد و در نھایت تلفيق نتایج بدست آمده به معنای شکل گيری و نھادینه شدن تجارت

ست ھای بازارھای تجاری و مالی قطعاً بسيار مھملذا توجه به روند شکل گيری این زیربناھا و وضعيت فعلی آنھا برای سياستگزاران و استراتژی

يرات مقتضی در استراتژی ھای آنان را ایجاب می کند، بنابراینخواھد بود، زیرا تغيير ساختار بازار (حداقل از نظر نوع ابزارھای مبادله) لزوم اعمال تغي

آگاھی از پيش نيازھا از ھر جھت برای ایشان مفيد است.

● مفھوم تجارت الکترونيک

 حضور فيزیکی طرفين آن و صرفاً از طریق شبکه ھایبطورکلی واژه تجارت الکترونيک اشاره به معام�تی دارد که عمدهٔ فرآیند آنھا بدون نياز به

فارش و ارسال و تحویل (کاn یا خدمات درخواستی)ارتباطی انجام می پذیرد و بطور خ�صه این فرآیند شامل یافتن عرضه کنندگان، ارسال و ثبت س

طریق ارتباط اینترنتی (بطور کلی ارتباط شبکه ای ومی باشد و بجز مرحله آخر (ارسال و تحویل کاn) که ماھيتاً فيزیکی می باشد بقيه مراحل از 

نيز در این فرآیند با رعایت یکسری ترتيبا ت، بصورت نقدی (آنی) یا حواله ای و یا از طریقغيرفيزیکی) انجام می گيرد. پرداخت صورت حسابھا 

ژگی ھای تجارت الکترونيک در مقایسه با تجارت سنتیکارت ھای اعتباری (قبل یا بعد از تحویل کاn) امکان پذیر است. در این ارتباط، مقایسهٔ وی

جالب خواھد بود:

▪ تجارت الکترونيک ضعفھا و مشک�ت را در معرض نمایش جھانی قرار می دھد.

 کيفيت و نوع خدمات و کاnی سفارشی).▪ در امر تجارت الکترونيک ھيچ حد و مرزی وجود ندارد ( برای بازاریابی، ميزان سفارش، نوع

که عدم برنامه ریزی صحيح در این مسير، جبران ناپذیر▪ در تجارت الکترونيک نياز به تفکر مداوم در تدوین استراتژی ھای تجاری احساس می شود چرا

خواھد بود.

▪ در تجارت الکترونيک طراحی براساس نقطه نظر و دیدگاه مشتری بسيار حياتی است.

ر است.▪ در تجارت الکترونيک نياز به سرعت باn در تصميم گيری و اجرای برنامهٔ تدوین شده چشم گي

● پيش نيازھای استقرار و نھادینه شدن تجارت الکترونيک
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نيازھا باید موجود باشد. این موارد بطورکلی شاملجھت استقرار و نھادینه شدن تجارت الکترونيک در بستر اقتصاد ملی، پاره ای ملزومات و پيش 

ھای فعال در این زمينه می باشد. دسته دومیکسری شرایط و عوامل مساعد محيطی و یکسری ویژگی ھای مناسب در ساختار بنگاه ھا و سازمان 

قتصادی (بویژه بخش خصوصی) حالت برونزا داردنخست که بطور عمده ناشی از تصميم گيری سياستگزاران ک�ن اقتصاد می باشد برای بنگاه ھای ا

و آنھا با ایجاد تحوnت استراتژیک در ساختار توليد (یایعنی خارج از کنترل ایشان است، ولی دسته دوم برای بنگاه ھای اقتصادی حالتی درونزا دارد 

 دست یابند. اکنون به طرح این پيش نيازھا پرداختهعرضه خدمات) می توانند به استانداردھای مطلوب، جھت حضور در بازار جھانی تجارت الکترونيک

می شود.

▪ پيش نيازھای برونزای استقرار و نھادینه شدن تجارت الکترونيک

قابل دسترسی باشدالف) وجود سيستم بانکی دقيق، سریع و روان که بدون نياز به حضور فيزیکی از طریق اینترنت 

ب) صدور کارتھای اعتباری و بکارگيری نظام انتقال الکترونيک اسناد توسط شبکه بانکی

گمرکی، نظام اخذ ماليات و بانکداری الکترونيکتدوین قوانين داخلی بنحو سازگار با قوانين متحد الشکل بين المللی در ارتباط با تشریفات 

پ) ایجاد سيستم استاندارد تخصيص کد تجاری محصول

ت) ایجاد نظام حقوقی اط�ع رسانی و تعریف حقوق مالکيت معنوی

ث) تأمين امنيت اط�عات

ج) تعریف حقوق فردی در ارتباط با محرمانه بودن اط�عات شخصی

رد نياز برای پشتيبانی تجارت الکترونيکچ) توسعه فناوری ھای عام ھمچون مھندسی ارتباطات و مھندسی نرم افزار از لحاظ دانش فنی مو

مات مخابراتی و کاھش ھزینه ارتباطات الکترونيکح) راه اندازی خطوط ارتباطی سریع و مطمئن، با نظام تعرفه ای رقابتی در جھت کاھش قيمت خد

خ) وجود یک بستر قانونی جھت اجرای تجارت الکترونيک

د) پذیرش اسناد الکترونيکی توسط قوهٔ قضائيه (بااعتباری برابر با اسناد کاغذی)

 توسط این مراجعذ) معرفی مراجع صدور گواھی امضاء دیجيتالی در کشور و تأیيد احراز ھویت خریدار و فروشنده

▪ پيش نيازھای درونزای استقرار و نھادینه شدن تجارت الکترونيک

الف) برخورداری از بازدھی باnی تجاری:

مناسب برای از دست  دادن آن نيزاگرچه محيط اینترنت، محيطی مناسب برای جذب مشتری است ولی بدليل وجود رقابت شدید، محيطی 

می باشد لذا نباید مشتری را پشت خط، زیاد در انتظار نگه داشت.

:nب) برخورداری از بازدھی اط�عاتی با

 براساس نياز مشتری و تقاضای بازار داشتهفرآیندھای توسعه سيستم ھای تجارت الکترونيک باید توانایی بھينه سازی سيستم را به سرعت و

پردازش آن در جھت تعدیل یا اص�ح سياستھای تجاریباشند یعنی سازمان تجاری باید بتواند ھمواره بطرزی سریع و کارآمد به جمع آوری اط�عات و 

خود اقدام کند.

پ) انسجام فعاليتھا در راستای اھداف برنامه ریزی شده:

قيق حاصل شود و تضادی از لحاظ کمی یا کيفی بيناط�عات ابتدا و انتھای فرآیندھای داخلی بنگاه باید منسجم شوند تا مجموعه ای از اط�عات د

عرضه و تقاضای اع�م شده از سوی مشتری پيش نياید.

ت) ھبرخورداری از آموزش و تخصص nزم در ارتباط با بکارگيری فنون تجارت الکترونيک:

يروی کار تخصصی که در ارتباط با فنون تجارتبرای کسب و حفظ مزیت تجاری در محيطی که رقابت شدید در آن برقرار است جذب، تربيت و حفظ ن

ی کار در دنيای امروز، از دست دادن نيروی کارالکترونيک به سطح حرفه ای رسيده باشد الزامی است. با توجه به روند ھرچه سيالتر شدن نيرو

در پی داشته باشد.متخصص به معنای جذب آن توسط رقبا بوده و می تواند در بلند مدت زمينه ھای شکست تجاری را 

ث) استمرار در بھينه سازی:

ا بسيار مھم و حياتی است. وجود یک ھسته قویبرای کسب پيشرفت در حوزه تجارت الکترونيک، رسيدگی مداوم به فرآیندھا و به روز نمودن آنھ

کارگشا باشد.تحقيق و توسعه که برخوردار از امکانات و بودجهٔ کافی باشد می تواند در این زمينه بسيار 
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ج) طراحی کارآمد برای رسيدگی به خواست مشتریان و تأمين رضایت آنھا:

 بدست آورد و یا برای مشکل خود راه حل پيدا کند وھنگامی که یک مشتری به سایت اینترنتی بنگاه یا سازمان مراجعه می کند باید بتواند اط�عات

اینت به امکانات سایت  مراجعه کننده  مناسب جھت دسترسی  لذا ساختار  بگيرد،  تصميمی  نھایت  م�حظات حفاظتی ودر  رنتی و ھمچنين 

شد که عدم توجه به آن، موجب ناتوانی در امرآدرس دھی دقيق و سھل الوصول، از پارامترھای مھم و مؤثر در طراحی وب سایتھای تجاری می با

تجارت الکترونيک خواھد شد.

چ) توانایی در ھمراھی با فناوری ھای جدید:

ناسب با آنھا موجب از دست رفتن منافع بالقوهٔامروزه بطور مداوم، جھان شاھد ظھور فناوری ھای جدید می باشد که عدم توانایی در ھمراھی م

 بگونه ای انجام گيرد که بنگاه ھمواره در فھرستناشی از آنھا برای بنگاه خواھد بود. در حقيقت، نوسازی در فن آوری ھای مورد استفاده باید

جستجوی مشتریان برای دریافت خدمات و کاnی مورد نظر قرار گيرد.

ح) سازگاری و عدم مغایرت در مسيرھای بازاریابی:

کاn و ادامه نمایندگی پخش امتناع کنند لذا در امرممکن است بر اثر عرضه اینترنتی کاn، شبکه توزیع سنتی (عمده فروشان کاnی بنگاه) از خرید 

ارتباط با موانع رشد تجارت الکترونيک در چند کشور اروپایبازاریابی باید به این نکتهٔ ظریف دقت nزم را مبذول داشت. اگر به نتيجه تحقيقاتی که در 

شرقی انجام شده، اشاره شود.

سھم این موانع به ترتيب اھميت به شرح ذیل شناسایی شده است:

%)٣٨ـ فقدان امنيت منابع مالی و اعتباری در بانکداری الکترونيک (

%)٣٢ـ نفوذپذیری حریم شخصی معام�ت (

%)٢٩ـ فقدان امنيت اط�عات (اط�عات مالی و فنی)(

%)١٧ـ فقدان حمایت ھای قانونی در ارتباط با امور خرید و فروش اینترنتی (

%)١۶ر می شود (ـ عدم اطمينان در معام�ت اینترنتی از سوی مشتریان که غالباً به افزایش ھزینه ھای آن منج

%)١٣)(ـ عدم شفافيت در مورد ميزان بدھی و تعھدات شرکت ھای اینترنتی (عدم اط�ع از ریسک بدھی ھا

%)١٣ـ فقدان چھارچوب جامع تنظيم کنندهٔ مقررات و رفع دعاوی در تجارت الکترونيک (

%)٩ـ فقدان فرھنگ تجارت الکترونيک در سطح ملی (

ی با یکدیگر می باشند ولی در جمع بندی نتایجالبته چنانچه مشخص است این موانع کام�ً از یکدیگر تفکيک شده نيستند، بلکه دارای ھمپوشان

 کشورھای در حال توسعه عبارتند از: عدماین تحقيق می توان چنين گفت که بطور کلی مشک�ت عمده محدود کننده رشد تجارت الکترونيک در

ع رشد آن باید نسبت به رفع این موانع اقدامامنيت اط�عات و فقدان پوشش ھای قانونی در ارتباط با معام�ت تجاری و مالی که در جھت تسری

شود.

منبع : شبکه رشد

http://vista.ir/?view=article&id=251706

تجارت الکترونيک و صنعت فرش ايران
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- مقدمه١

متخصصين فعال در دنيای تجارت الكترونيك، عامل زیر را برای موفقيت یک سایت،در این

تجارت نوین ضروری می دانند:

آوردن بيننده به سایت

اگر سایتی به دنبال فروش كاn یا خدمات و كسب درآمد یا محبوبيت است، باید بيننده

داشته باشد. تعداد بينندگان ھر سایت، برگ برنده آن برای كسب موفقيت در دنيای وب

 را تجربه می كند. مرگی كهOnlineمی باشد. سایتی كه بيننده ندارد، بدون شك مرگی 

متاسفانه كسی را ھم نمی توان به مراسم ختم آن دعوت نمود!

چگونه می توان بر شمار بينندگان یک سایت افزود؟

باnی موتورھای جستجوگر است. موتور جستجوگر،برای این کار روش ھای متعددی وجود دارد، اما یکی از موثرترین راه ھا، حضور در رتبه ھای 

زه محبوبيت آنھا تا به آن جاست که بسياری ازسایتی است که کاربران وب را در یافتن اط�عات و سایت ھای مورد ع�قه شان کمک می کند. امرو

 درصد خریداران،   از آنھا برای یافتن سایت ھای مورد ع�قه شان٩٣کاربران، سفر در دنيای وب را از یکی از موتورھای جستجوگر آغاز می کنند. 

استفاده می كنند.

 درصد این جستجوھا برای كاn یا خدمات است (منبع:۴۶ درصد از كاربران اینترنت، ھر روز جستجو می كنند و Forrester Research۵٧(منبع: 

SRI)٨۵ :می شوند.(منبع باعث  جستجوگر  موتورھای  را  اینترنت  در  ترافيك ھدفمند  درصد   ٧th  www  user  survey-Georgia  Institute  of

Technologyیا خدمات مورد)ھمانگونه كه آمارھا نشان می دھند، موتورھای جستجوگر ابزار مناسبی ھستند كه خریداران به  nكمك آنھا، كا 

، در اختيار کاربران قرار می دھند، اما نکته قابلنيازشان را می یابند. اگرچه موتورھای جستجوگر، سایت ھای بسياری را به عنوان نتایج جستجو

 در واقع بسياری از کاربران، تنھا سایت ھای قرارتوجه این است که تنھا رده ھای باnی نتایج جستجو است که مورد توجه كاربران قرار می گيرد.

د! این رفتار كاربران پيام بسيار واضحی رتبه ابتدای نتایج جستجو را مورد بازدید قرار می دھند و از بقيه سایت ھا صرفنظر می کنن١٠گرفته در 

قت در این رفتار كاربران، اھميت كسب رتبه ھای باn دردارد:سایتھایی  كه در رتبه ھای باn قرار نمی گيرند، بينندگان چندانی، نخواھند داشت.با د

٣٠، اما اگر بيننده می خواھد باید خود را به رتبه ھای زیر ٢٠٠١ باشد یا ١موتورھای جستجوگر روشن تر می شود. یک سایت ممکن است 

ند، ع�قه مندان به سایت مورد نظر) برساند. نكته مھم دیگر این است كه بينندگانی كه موتورھای جستجوگر روانه سایت ھا می كن١٠ تا ١(ترجيحا 

 امروزه، موتور جستجوگر، ابزار نخست در تجارتمی باشند و این در حالی است كه ھزینه چندانی صرف آوردن این بينندگان به سایت، نشده است.

گر ھماھنگ می کند: رتبه ھای باnتر، مستقيما بهالکترونيک است به طوری که تجارت الکترونيک خود را با مسئله رتبه بندی در موتورھای جستجو

فروش بيشتر، تعبير می شوند.

را با سایر رقبا مقایسه می کند و راه کارھایی رامقاله حاضر، به بررسی وضعيت بازار پيش روی فرش ایران در موتورھای جستجوگر می پردازد، آن

توجه به سادگی در بيان پيچيدگی ھایبرای حضور موثرتر سایت ھای ایرانی، در موتورھای جستجوگر ارایه می دھد. سعی شده است ضمن 

بھينه سازی سایت ھا بھره برد.فنی موضوع، مفاھيم به گونه ای بررسی گردند که بتوان از راه کارھای ارایه شده، به منظور 

- بررسی وضعيت موجود٢

جستجو کرد. ھر چه کلماتی که جستجو می شوند،برای یافتن اط�عات مورد نياز ، باید عبارتی (چند کلمه) را در یکی از موتورھای جستجوگر، 

د رسيد. به عنوان مثال، اگر فردی به دنبال اط�عاتیبتوانند نوع اط�عات مورد نظر را، بھتر توضيح دھند، زودتر و دقيقتر می توان به خواسته خو

ند:درباره " نگھداری از گلھای آپارتمانی" باشد، می تواند ھر یک از عبارتھای زیر را جستجو ک

نگھداری از گلھا

نگھداری از گلھای آپارتمانی

گلھای آپارتمانی

 موتور جستجوگر استفاده شده نيز یکی ازروشن است که به کمک کلمات وارد شده در حالت دوم، بھتر مقصود خود را بيان کرده است و اگر

بارات باشد، حتما به خواسته خود می رسد.فردی که به دنبال اط�عاتی درباره فرش است، می تواند عGoogleموتورھای جستجوگر قدرتمند نظير 
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ا ھزاران مورد ادامه داد. بعضی از عبارات ،بسياری را جستجو کند، عبارت ھایی نظير:ھمانطور که مشاھده می شود، می توان ليست باn را ت

. جدول - الف، تعداد دفعات جستجوخيلی کم جستجو می شوند، برخی کم جستجو می شوند و تعداد معدودی نيز، بسيار جستجو می شوند

را نشان ميليون جستجوی صورت گرفته توسط کاربران در شصت روز گذشته (در زمان اجرای این مطالعه)، ٣٠٣شده بعضی از عبارات را در ميان 

ران می باشد. به عبارت دیگر، اگر جویندگان چهمی دھد.اما از ميان تمام عباراتی که ممکن است جستجو گردد، کدام یک مورد نظر صنعت فرش ای

 جستجو گرددcarpetبھتر است؟ممکن است کلمه نوع اط�عاتی، از طریق موتورھای جستجوگر، سایت ھای ایرانی فعال در زمينه فرش را بيابند، 

carpet دنبال اط�عات کدام زمينه مرتبط با (یک عبارت تک کلمه ای). در این صورت منظور جستجوکننده دقيقا روشن نيست. زیرا معلوم نيست

بتی" می گویند. سرمایه گذاری بر این گونه کلمات، به(رنگ، طراحی، خرید، فروش، توليد کننده و ... ) می گردد. به این گونه کلمات، " کلمات رقا

nبرای بيشتر سایت ھا توصيه نمی گردد. ھرچند که کسب رتبه ھای با ،nبا این گونه کلمات، سخت تر بوده، نياز بهمنظور کسب رتبه ھای با 

٢٠د. در نمودارھای ارایه شده، تعداد رتبه ھای زیر زمان بيشتری دارد.نمودار- الف، وضعيت سایت ھای ایرانی را در مقایسه با رقبا، نشان می دھ

موتورھای جستجوگر  زیر Google, MSN, Yahooدر  رتبه ھای  تعداد  الف،   - بوده است.نمودار  نظر  مد  با٢٠  مقایسه  ایرانی در   سایت ھای 

" ارایه می گردند، آمریکایی و انگليسی می باشند. اما ھمانطور که گفته شد، به دليلcarpetرقبابسياری از سایت ھایی که در جستجوی کلمه " 

وانند بھتر از این باشند.ممکن است یکی ازکلی بودن کلمه فرش، نمی توان در این مورد به سایت ھای ایرانی خرده گرفت. ھر چند که می ت

 را جستجو می کند. البته امکان دارد که عدهpersian carpetکاربران دقيقا به دنبال فرش ایران باشد. در این صورت به احتمال فراوان عبارت 

 را جستجو می کنند. در ھر صورت انتظار بر این است که با جستجوی یکی از عبارات یادiranian carpet یا iran carpetمعدودی نيز عباراتی نظير 

یرانی، در این مورد مشھودتر می گردد!در کمالشده، با ليستی از سایت ھای ایرانی روبرو شویم. اما با مشاھده نمودار- ب، ضعف سایت ھای ا

 طور واضح تر این که، فرش ایرانی از دیگرانتاسف، بسياری از سایت ھایی که در پاسخ به این جستجو ارایه می گردند، ایرانی نيستند. وبه

ن کسب می کنند!خریداری می شود یا این که کاربران، اط�عات مورد نياز خود درباره فرش ایرانی را از دیگرا

با سایت ھای بسياری از آمریکا و انگليس روبرو می شویم. وجود س ایت ھایی از آفریقای جنوبی، پاکستان،در جستجوی عبارت یاد شده، 

ید فروشنده ایرانی بفروشد یا اینکه سایت ھای ایرانی،سنگاپور، لبنان و ترکيه نيز، قابل توجه است. البته منظور این نيست كه كاnی ایرانی را با

است. صحبت بر سر رھبری بازار و کنترل روند انتشارتنھا مرجع انتشار اط�عات درباره فرش ایران باشند . بلكه صحبت بر سر نقش موثر ایفا كردن 

نکه خریدارانی به دنبال فرش ھای کھنه باشند.اط�عات و اخبار فرش ایران است.ممکن است فرش به عنوان یک کاnی زینتی مد نظر باشد و یا ای

روشندگان جستجو شود. فرش ایران می تواند خواسته این ع�قه مندان را برآورده سازد. اما آیا آنھا فold carpetدر این صورت شاید عبارتی مثل 

 این حالت را نيز از طریق موتورھای جستجوگر،ایرانی را به راحتی می یابند؟ بررسی صورت گرفته ، سھل الوصول نبودن سایت ھای ایرانی، در

تایيد می نماید.

ری از آنھا به موتورھای جستجوگر معرفیدر تمام حالت ھای بررسی شده، سایت ھای ایرانی، عموما رتبه ھای مناسبی ندارند و حتی بسيا

ن به راحتی، خریداران و ع�قه مندان بسياری را ازنشده اند. این حضور کم رنگ در موتورھای جستجوگر، می تواند به معنای این باشد که ایرانيا

کاربران وب انتظار نخواھيم داشت که وقتدست می دھند.اگر به خاطر داشته باشيم که " گرسنگان اط�عات، عموما عجله دارند"، دیگر از 

وحوصله خود را صرف یا فتن سایت ھای مورد نظر ما در رتبه ھای پایين تر کنند.

- چه باید کرد؟٣

 متفاوت است و به ع�وه ھر سایت، نياز بهروش ھای بھبود رتبه سایت ھا در نتایج جستجو، از ھر موتور جستجوگر تا موتور جستجوگر دیگر

تجوگر است. اما با این حال می توان موارد زیر رامطالعه و بررسی جداگانه ای به منظور انتخاب استراتژی مناسب آن در مواجھه با موتورھای جس

به عنوان اصول مشترک و موثر در سيستم رتبه بندی موتورھای جستجوگر، ذکر کرد:

ھرچه سایتی به موتورھای جستجوگر بيشتری معرفی شود، بھتر است.

اگر نام سایت، مرتبط با موضوع فعاليت آن باشد، بھتر است.

ھرچه سایتی دارای محتوای متنی بيشتری (نسبت به محتوای گرافيکی) باشد، بھتر است.

ای بھتری بدست می آورد.سایتی که مطالب بيشتری درباره موضوع فعاليت خود را در صفحات مختلف ارایه می دھد، رتبه ھ

) می شود، رتبه ھای مناسبی بدست نمی آورد.loadسایتی که صفحات آن دیر بارگذاری(
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سایتی که صفحات کمی دارد، شانس خود را در کسب رتبه ھای باnتر کاھش می دھد.

کسب می کند.سایتی که عنوان ھای مناسبی برای صفحات آن در نظر گرفته شده است، عموما رتبه ھای مناسبی 

ھرچه سایتی در سایت ھای بيشتری به عنوان مرجع(منبع) توصيه شود، بھتر است.

- نتيجه گيری۴

گر نمی گردد، اما بسياری از سایت ھایجذب بينندگان به سایت ، محدود به سرمایه گذاری بر کسب رتبه ھای مناسب در موتورھای جستجو

 كند؟ در درصد بينندگان خود را مدیون موتورھای جستجوگر ھستند. كيست كه از این درصد باn چشم پوشی٨۶موفق اذعان می كنند كه حتی تا 

ی، بررسی نشده است اما به نظر می رسد کهاین مقاله ميزان موفقيت سایت ھای ایرانی در استفاده از سایر روشھای بازاریابی الکترونيک

رد!صنعت فرش ایران ھمچنان بر تجارت سنتی تاکيد دارد، گو این که در آن ھم، اوضاع مساعدی ندا

نمی توان انتظار کسب رتبه ھای باnیی داشت. کسببرای کسب رتبه ھای مناسب باید موارد بسياری را در نظر گرفت و با تکيه بر تنھا چند مورد 

 یاد می شود.SEOا با نام رتبه ھای باn در موتورھای جستجوگر یک بحث کام� تخصصی است و آن ھنر افرادی است که از آنھ

توان سایت ھا را برای موتورھای جستجوگر، جذابتخصصی بودن این موضوع بدان معنا نيست که نتوان از پس آن بر آمد، بلکه با کمی مطالعه می 

شان، استفاده کنند، می توان با تقویت یا راه اندازیتر کرد. حتی اگر بيشتر سایت ھای ایرانی نتوانند از تکنيک ھای موجود برای بھبود رتبه ھای

کرد. به ھنگام طراحی سایت ھا ع�وه بر تاکيد برچند سایت و بھينه سازی آنھا، از آنھا به عنوان دروازه ورود به صنعت فرش ایران، استفاده 

وتورھای جستجوگر، توجه شود. سایت ھایی که زیبا وجذابيت متنی،گرافيکی ، ساختاری و ... ، باید به باn بردن کيفيت آنھا، متناسب با ذائقه م

کنند.جذاب طراحی شده اند با کسب رتبه ھای باn در موتورھای جستجوگر، چشمان بيشتری را خيره می 

مھدی رودکی، ویراستار

http://vista.ir/?view=article&id=204012

تجارت الکترونيک ھنوز در ابتدای راه

دیگر آن زمان گذشته است که تجار و بازرگانان برای انجام معام�ت خود، راه

پرپيچ وخم جاده ابریشم را در پی می گرفتند و در این راه نيز متحمل خطرات و

ضررھای زیادی می شدند.

امروزه پيشرفت تکنولوژی ھمه چيز را تحت تاثير خود قرار داده است که کار

و تجارت نيز در این وادی بيشترین تغييرات را پذیرفته  است.

در کشورھای پيشرفته دنيا کمتر کسی را می توان یافت که از طریق سنتی

دست به تجارت و معامله بزند، چرا که در حال حاضر تمامی بازرگانان رو به

تجارت آن ھم از نوع الکترونيکی آن آورده اند.

تجارت الکترونيک طی ساليان اخير، انق�ب عظيمی را در صنعت و تجارت دنيا

به وجود آورده است، تا آنجا که بسياری از کارشناسان این انق�ب را ھمپای
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 نيز شناخته می شود، شامل خرید و فروشE.Commerce) که عموما به شکل ElectronicCommerceانق�ب صنعتی دانسته اند. تجارت الکترونيک (

ی است. در کل می توان گفت تجارت الکترونيک بهمحصوnت یا خدمات از طریق سيستم ھای الکترونيکی مانند: اینترنت و سایر شبکه ھای کامپيوتر

قابت گشوده است. تا آنجا که گفته می شود عقبدليل سرعت، کارآیی، کاھش ھزینه ھا و بھره برداری از فرصت ھای زودگذر عرصه جدیدی را در ر

ت.افتادن از این سير تحول نتيجه ای جز منزوی شدن کشورھا در عرضه اقتصادی جھانی نخواھد داش

● تجارت الکترونيک در جھان امروز

 در مورد سرعت گسترش این شيوه از مبادله،ارزش مبادnت الکترونيکی در جھان طی سال  ھای اخير به سرعت در حال افزایش بوده است، گرچه

د که تجارت الکترونيکی در سال ھای آینده با رشدبرآوردھای بسيار متفاوتی ارائه شده است تا آنجا که پيش بينی ھای به عمل آمده گفته می شو

تریليون دnر١/٨ در دنيا ٢٠٠۶تجارت جھانی در سال فزاینده ای روبه رو خواھد شد. براساس آخرین آمار به دست آمده توسط سازمان آنکتاد، ارزش 

درصد از این درآمد از طریق الکترونيک به دست آمده است. در حال حاضر بيشترین سھم٣۶درصد آن به روش سنتی و ۶۴ذکر شده است که حدود 

تریليون دnر در این زمينه پيشتاز کشورھای دیگر۵/٣از مبادnت الکترونيکی در جھان در اختيار کشور آمریکا است. این کشور با درآمدی در حدود 

است.

تریليون دnر به ترتيب در۵/١تریليون دnر و کشورھای آسيا- اقيانوسيه با درآمدی در حدود ۶/١بعد از آمریکا کشورھای اروپایی با درآمدی در حدود 

رتبه ھای دوم و سوم قرار دارند.

درصد، خرید۴٠ت آنھا، برای فروش آن�ین شرکت ھا براساس آمارھای آنکتاد استفاده از تجارت الکترونيکی در کشورھای در حال توسعه از کل تجار

درصد است.٩درصد و توزیع شرکت ھا تا ٣٧آن�ین شرکت ھا تا حدود 

ين ھمایش ملی تجارت الکترونيک با برآورد ميزاناما در خصوص ميزان تجارت الکترونيک در کشورمان، مسعود ميرکاظمی، وزیر بازرگانی در چھارم

ميليارد تومان اظھار کرده است: ترکيب سطوح مختلف تجارت الکترونيک در کشور تا نيمه امسال١٠٠تجارت کشور در بخش الکترونيک به ميزان 

ميليارد ریال را نشان داده است.۵٠٠رقمی معادل 

ھای حقوقی nزم برای استفاده از تجارت الکترونيکی،راه اندازی و گسترش تجارت الکترونيک در کشور ما با موانع و چالش ھایی نظير فقدان زمينه 

رھنگ استفاده از تجارت الکترونيکی و شبکه اینترنت،محدودیت خطوط ارتباطی و سرعت پایين آنھا در انتقال داده ھای الکترونيکی، کمبود دانش و ف

رو است.تامين امنيت nزم برای انجام مبادnت الکترونيکی و محرمانه ماندن اط�عات مربوطه و.. روبه 

ال حاضر تجارت الکترونيک در کشور می گوید: اگرچهعبدالکریم نعناکار، معاون دفتر توسعه تجارت الکترونيکی وزارت بازرگانی، در مورد وضعيت ح

می دھد، اما روند رشد کشور در این بخش از تجارتآنچه در کشور ما به عنوان تجارت الکترونيک در حال وقوع است، با دنيا بسيار متفاوت نشان 

درصدی را شاھد بوده ایم. وی در۵/٢ به این طرف ساnنه رشد ٨۴قابل توجه است. به نحوی که در سطح فروش کاn و خدمات به مردم از سال 

ن زمينه وجود نداشته باشد، نباید انتظار گسترشادامه می گوید: «ھمان طور که می  دانيد تا وقتی که قوانين مدون و زیرساخت ھای nزم در ای

تجارت الکترونيکی در کشور را داشت».

به دليل اینکه قبل از شروع به کار شورای تجارت الکترونيکینعناکار در ادامه در مورد آمار رشد تجارت الکترونيکی در کشور اظھار می دارد: «در ایران 

عا آمار رسمی نيز در زمينه بھره گيری ایران درو تصویب تشکيل مراکز رشد امنيتی کشور، تجارت الکترونيک به شکل قانونی صورت نمی گرفت، قط

ارت الکترونيکی را در کشور معين می سازد. وی درتجارت الکترونيک وجود نداشت، اما ھم اکنون پروژه ھایی تعریف شده که ميزان استفاده از تج

رد و افزود: «خوشبختانه در زمينه آموزش و آگاه سازی،ادامه مھم ترین راھبردھای تجارت الکترونيکی را در کشور آموزش و آگاه سازی افراد عنوان ک

دانشگاه ھای معتبر در سطح کشور نظير دانشگاهمراکز آموزش عالی و سازمان مدیریت گام ھای موثری را برداشته اند. تا آنجا که تعدادی از 

ارشناسی ارشد مھندسی فناوری اط�عات وصنعتی اميرکبير، خواجه نصير، دانشگاه قم به صورت نيمه حضوری اقدام به برگزاری ک�س ھای ک

ن نيروھای انسانی سازمان ھا و ادارات نيمی از راهتجارت الکترونيک کرده اند. در کل می توان گفت با انجام آموزش و فرھنگ سازی مناسب در ميا

طی شده است».

واھی دیجيتال یا ھمان امضای دیجيتالی است.اما یکی از ارکان اساسی تجارت الکترونيک که به فعاليت ھای افراد مشروعيت nزم می بخشد، گ

بان ساده گواھی دیجيتال ھمان شناسنامهگواھی دیجيتال در حقيقت سندی است که توسط یک مرکز قابل اعتماد صادر و امضا می شود. در ز

ھی باید مرکزی وجود داشته باشد که افراد بامجازی است که ھویت افراد را برای کسب و کار الکترونيکی تعيين می کند. برای صدور این گوا
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 سياست نامه تجارت الکترونيکی، ھيات وزیران ایجاد مرکز صدور٣ ماده ۶مراجعه به آن و دادن درخواست، گواھی خود را دریافت کنند. براساس بند 

 تصویب٨١مبادnت الکترونيکی را در مردادماه سال گواھی الکترونيکی را برای ایجاد اعتماد و فعاليت در محيط الکترونيکی و افزایش امنيت در 

سال از زمان تصویب آن در کشور ھنوز این طرح به مرحله بھره برداری نرسيده است.۵کردند. اما با وجود گذشت 

 در کشور، نبود نرم افزارھای موردنياز برای اجرای اینITبه اعتقاد برخی کارشناسان عدم آشنایی با مقوله تجارت الکترونيک و به طور کل دانش 

نعناکار از مر تاخير عنوان کرده اند. اما  پایانی صدور گواھينامه دیجيتالی خبر می دھد وپروژه و شرایط تحریم کشور را از دnیل اصلی این  احل 

اھی دیجيتال که تابع وزارت بازرگانی بوده، به انجاممی گوید: «کارھای اصلی این گواھينامه مثل راه اندازی صدور گواھينامه نمونه توسط مرکز گو

رسيده است.

کل می توان گفت که این پروژه تا ماه ھای آینده قابلوی در ادامه می افزاید: زیرساخت ھای فنی و امنيتی این گواھی به زودی کليد می خورد و در 

ی دیجيتالی خود را دریافت کنند.جدا از موارد ذکر شدهاجرا خواھد بود و تمامی تجار و بازرگانان می توانند با ارائه درخواست به این مرکز، گواھ

 شامل انجام تمامی فرآیندھای مالی بانک ھا از طریقبانک ھا ھم می توانند در گسترش تجارت الکترونيک در کشور موثر باشند. بانکداری الکترونيک

شيده و عمليات بانکی از این طریق با دقت بيشتریمبادله الکترونيکی داده ھا است. بانکداری الکترونيک، ارائه خدمات به مشتریان را سرعت بخ

انجام می پذیرد.

 اند. در کل می توان گفت: بانک ھا نسبت به سال ھایبه گفته نعناکار بانک ھا با توجه به نياز خود در این حوزه ھمکاری ھای nزم را انجام داده

ای ارائه خدمات الکترونيکی به مشتریان خود دارند کهگذشته پيشرفت قابل توجھی داشته اند و در حال حاضر بانک ھا از لحاظ فنی آمادگی nزم را بر

ک و ... اشاره کرد.از این خدمات می توان به خدمات تلفن بانک پرداخت قبوض از طریق اینترنت، خدمات ھمراه بان

ميليارد ریال برآورد۴٠ را بالغ بر ٨۴انکی در سال در ھمين زمينه مسعود ميرکاظمی، وزیر بازرگانی ميزان فروش کاn و خدمات شامل تراکنش ھای ب

ميليارد ریال و دو برابر و نيم بيشتر از سال قبل آن بوده است.١٠٠، ٨۵کرده که این رقم در سال 

 محسوب می شود.٢١پدیده تجارت الکترونيک از ضروریات تجارت در قرن 

یر بنای امر توسعه صادرات مورد بررسی و بازنگریبنابراین برای استفاده از این فن آوری ھای نوین nزم است کشور عوامل محيطی را به عنوان ز

قرار دھد.

 چک الکترونيکی، صدور مجوز الکترونيکی و ... است.به نظر بسياری از کارشناسان تجارت الکترونيکی نياز به قوانين نوین دارد که بعضی از آنھا

در کشور قطعا در مجلس فعلی به تصویب نخواھددر این راستا مذاکراتی در حال انجام است که با توجه به حجم باnی nیحه تجارت الکترونيکی 

رسيد.

منبع : روزنامه دنيای اقتصاد

http://vista.ir/?view=article&id=289320

تجارت الکترونيک يک انتخاب نيست، يک الزام است

)،  با مفھوم جدیدی از تجارتITچندی است كه در عرصه فن آوری اط�عات (

با نام "”تجارت الكترونيك”" مواجه ھستيم. استفاده از این فن آوری در حال
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حاضر در اكثر كشورھای غربی بخصوص آمریكا رواج فراوانی دارد. در كشور

بررسی و نيزتجارت الكترونيك توسط مجلس شورای اس�می در حال  ما 

تدوین است." این قانون قانونی جامع و كامل است كه بيش از دو ھزار

به بخواھيم  آن صرف شده است.اگر  تھيه  برای  كار كارشناسی  ساعت 

اختصار در مورد تجارت الكترونيك صحبت كنيم باید بگویيم در این نوع تجارت

ھمه عمليات تجاری در محيط الكترونيكــی انجام می شود كه اجــرای آن

الزاماتی دارد . از آن جمله می توان به الزامات حقوقی و قانونی اشاره كرد.

یا خدمات و   nانجام خرید،  فروش كا تجارت الكترونيكی  تر،  به زبان ساده 

یا اینترنت  جمله  از  و  كامپيوتری  شبكه ھای  از طریق  اط�عات  مبادله 

یك داشتن  مستلزم  فعاليت ھا  این  انجام  است.  مجازی  فروشگاھھای 

صویب قانون تجارت الكترونيك این است كه مستنداتچارچوب حقوقی مدون و درنتيجه قانونی فراگير و قابل اجرا خواھد بود. از مھم ترین اثرات ت

ری نيز قابل اتكا می شود و این به معنای آغاز یكالكترونيكی در محاكم حقوقی قابل استفاده خواھد شد و در معام�ت مالی، بانكی، تجاری و ادا

ری در اشكال زیر خ�صه ميشود. تجاریمرحله مھم از دوران دگردیسی در نظام اداری و اجرایی كشور است.نحوه فروش محصوnت نرم افزا

)Commercialر اكثر مواقع برای خرید آن از كارت اعتباری)عموماً به نرم افزاری اط�ق می شود كه برای استفاده از آن باید وجه آنرا پرداخت نمود. د

استفاده می شود.

"):Share Ware "Trialنيمه مجانی (

س از طی مدت مزبور قطع می شود. این حالتدر این وضعيت كاn بصورت مجانی برای مدت معينی در اختيار كاربر قرار می گيرد ولی خدمات پ

كه خریدار بخواھد اقدام به خرید كند بر اساس روشبيشتر جنبه تبليغی داشته تا خریدار را ترغيب به خرید كند. بدیھی است پس از آن در صورتی 

اول و یا حواله وجه به حساب بانكی فروشنده اقدام خواھد نمود.

):Free Wareكام�ً مجانی (

ز طریق اینترنت بدون پرداخت وجه اط�عات مورد نيازدر حالت سوم نرم افزار كاn به صورت مجانی در اختيار مشتری قرار می گيرد و او می تواند ا

ح داد : در روش سنتـی معامله بصـورت مستقيم ازخود را بروی كامپيوتر خود پياده كند.مقایسه تجارت الكترونيكی و سنتی راچنين ميتوان توضي

دله از طریق شبكه اینترنت (وب سایت) انجام میطریق تلفن، فـاكس، پست و یا رو در رو انجام مـی پذیرد در حالی كه در روش الكترونيكی مبا

لكترونيك مزایایی دارد كه در تجارت سنتی چنينشود. ھمچنين در تجارت الكترونيك (از نوع نرم افزاری) ھيچ حالت فيزیكی دخيل نيست.تجارت ا

ار كمتری نسبت به روش سنتی برای انجامنيست . این نوع تجارت از نظر زمان و مكان ھميشه در دسترس است. از نظر سرعت، به زمان بسي

با حالت سنتی مھيا می شود. انجام مكاتبات، نياز بهامور پردازش نياز دارد. امكان دسترســی به بازار ھای دور و غيــر قابل دسترس در مقایسه 

مشك�تی ھم دارد .) و بنابراین ھزینه ھای اداری و تشكي�تی بسيار پایين خواھد بود.البته تجارت الكترونيكی Paperlessاستفاده از كاغذ ندارد (

) است. این عنوان دربرگيرنده وجوه كليه مشك�ت مربوط به پياده سازیIntellectual Propertyیكی از این مشك�ت : حفظ مالكيت نا مشھود( 

).عدم امنيت در حفظ اط�عات نيز یكیTrade Mark) و حقوق ع�مت تجاری (Copy Rightقوانين در اینترنت است. مثل قانون حق چاپ و نشر (

ط�عات محرمانه او نزد شركت مزبور باقی میدیگر از مشك�تی است كه باایجاد امنيت در سایت تا جایی كه مشتری اطمينان حاصل نماید كه ا

از مشك�ت مبت� به این تجارت برای دولت ھاست.اینماند و درز نمی كندمرتفع خواھد شد .عدم امكان اخذ ماليات در تجارت الكترونيكی یكی دیگر 

ر ھا ضمانت اجرایی پيدا نكرده است و در بعضی ازمسئله در برگيرنده قوانين مربوط به اخذ ماليات از طریق اینترنت است كه ھنوز در اكثر كشو

كان نظارت برامور گمركی نيز مشكل دیگری است كهكشور ھا نيز استان به استان و یا ایالت به ایالت قانون ماليات با ھم تفاوت دارد. عدم ام

پذیر نمی كند. مشك�ت سخت افزاری و نرم افزاریمشروع و یا نامشروع بودن خرید و فروش كاnھا در یك كشور در مقایسه با كشور دیگررا امكان 

 باعث تاخير در انجام معام�ت می شود.ادوات الكترونيكی مانند اتصال به شبكه به علت مشك�ت فنی سرور و یا به روز كردن سایت نيز

انواع تجارت در اینترنت

- تجارت بنگاه به بنگاه (شخص حقوقی به شخص حقوقی)
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)Business to Businessدر این نوع تجارت دو طرف قرارداد : (

 است. مثل خرید مواد اوليه كارخانه ھا .، دو شركت تجاری ھستند. از مشخصات این نوع تجارت حجم باnی معام�ت و در نتيجه قيمت پایين

): این نوع تجارت مثل تجارت خرده فروشی است. یك طرف معامله شركت است و درBusiness to Customer- تجارت بنگاه به شخص حقيقی (

CDت ھا باnست. مثل خرید كتاب یا .سوی دیگر آن خریدار یا فروشنده شخصی. در این نوع تجارت حجم معام�ت پایين و در نتيجه قيم

تبليغات در اینترنت

در نتيجه وجود تبليغات در سایت ھایی كهتبليغات خوب و مناسب ھميشه منتھی به برقراری نوعی رابطه تجاری با دیگر شركت ھا می شود. 

ینترنت می توان به نكات ذیل اشاره كرد: تبليغات در اینترنتفعاليت تجارت الكترونيكی دارند باید بسيار مورد توجه قرار گيرد. از مزایای تبليغات در ا

رید و تبليغ ھمه در یك مكان است بيشتر خواھدسریع است. نتيجه حاصله از تبليغ در اینترنت برروی مشتری به علت اینكه خود كاn، سفارش، خ

nنی بودن این امر است كه ميان تبليغ و خرید فاصلهبود. تبليغ دررادیو و تلویزیون چون زمان بيشتری می برد پر ھزینه تر است. دليل آن نيز طو

است . پس تبليغ باید جذاب تر و طوnنی تر باشد تا اثر بيشتری بروی خریدار داشته باشد.

در یك وب سایت ، كاربر (مشتری) بعلت وجود خدمات برای مشتریان

Customer Service:احساس خ�ء نمی كند. نمونه ھایی از اینگونه خدمات به شرح ذیل است ((

FAQ (Frequent Asking Questionsت رایجnسوا : -(

Communityگروه خریداران و مشتریان   :-

Web Base Help. سرفصل ھای كمك در صفحات وب كه از پيش در >نرم افزار نصب شده است  :-

 ،  كاتولوگ و بروشور فرستاد و این خود نوعی تبليغ برای شركت محسوب میE-mailدر اینترنت می توان به كاربران بصورت مجانی و از طریق 

 بودن تبليغ در وب برای متقاضيان و دسترسیشود (با ھزینه چاپ كاتالوگ ،  پست و زمان طوnنی مورد نياز مقایسه گردد). گسترده و جھانی

ه جھانی شدن یك واقعيت است و اجرای تجارت الكترونيكسریع یكی دیگر از مزایای تبليغات اینتر نتی است .در اینجا باید به این نكته اشاره كرد ك

ته است . بنابراین قواعد این برنامه باید طبق قواعدیك بحث داخلی نيست. در واقع الزامات خارجی ما را به تصميم گرفتن در این زمينه وادار ساخ

�ت فعلی روبرو نمی شدیم. ضرورت تجارتموجود در دنيا رعایت شود . شاید اگر تاكنون طبق اصول موجود در جھان پيش می رفتيم با مشك

الكترونيك یك انتخاب نيست بلكه یك الزام است.

نویسنده: بھاره ایزدی

منبع : ماھنامه نفت پارس

http://vista.ir/?view=article&id=214913

تجارت الکترونيک: افزايش نرخ تبديل

شما بسيار زحمت کشيده اید که باnخره توانسته اید مقدار زیادی بيننده به

این توان  با چه روشھایی می  و  اما چگونه  وب سایت خود جذب کنيد، 
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بينندگان را به مشتری تبدیل کرد. در واقع آوردن مشتری به وب سایت تنھا

بينندگان به مشتری تبدیل این  پر اھميت تر  تر و  کار اول است، کار مھم 

بينندگان الکترونيک این است که  تجارت  است. ھمه ھنر یک وب سایت 

بيشتری را به خریدار تبدیل کند. فروش آن�ین یک بازی اعداد است: در واقع

مقدار کل بينندگان وب سایت شما تقسيم بر کل فروش، به شما نرخ تبدیل

وب سایت تان را می دھد که ھر چقدر این نرخ تبدیل بيشتر باشد، نشان

می دھد که وب سایت تجارت الکترونيک شما کارآمد تر ھست.

% به ھمان اندازه٢ بيننده و نرخ تبدیل ۵٠٠٠٠یک نرخ تبدیل خوب می تواند از یک وب سایت با بيننده کمتر به دست بياید: یک وب سایتی با 

% نرخ تبدیل. در واقع زمان و ھزینه ای که شما صرف بھبود نرخ تبدیل مشتریان خود١ بيننده و ١٠٠٠٠٠فروش خواھد داشت که یک وب سایت با 

کترونيک شما می تواند بھبود عظيمی در فروشمی کنيد از ارزشمند ترین زمان ھاست. حتی یک مقدار کم افزایش در نرخ تبدیل سایت تجارت ال

آن�ین شما داشته باشد.

ھدمقدار کل بينندگان وب سایت شما تقسيم بر کل فروش، به شما نرخ تبدیل وب سایت تان را می د

فته ھای آنان را جمع آوری می کنيد، می بينيد که آنھاکارشناسان تجارت الکترونيک بسيار زیاد درباره نرخ تبدیل صحبت کرده اند، اما ھنگامی که گ

در دو مورد با ھم اتفاق نظر دارند:

يشه باید ادامه داشته باشد. این مھم نيست که نرخابتدا اینکه، بھبود نرخ تبدیل شما ھيچ گاه به پایان نمی رسد، بلکه یک فعاليتی است که ھم

يد به خاطر اینکه تکنولوژی ، نياز مشتری ھميشهتبدیل این ھفته شما چقدر خوب است، nزم است که برای ھفته بعد دوباره این کار را انجام دھ

دن راه ھایی برای افزایش نرخ تبدیل خود ت�شدر حال تغيير است. کارشناسان بر این عقيده ھستند که اگر شما به طور مستمر برای بدست آور

نکنيد، شما به رقبای خود باخته اید.

عت برای بھبود نرخ تبدیل وجود دارد، اما ھر وب سایتی خوددوم اینکه، بھبود نرخ تبدیل نياز به تجربه دارد. با اینکه روشھای استانداردی برای ھر صن

باید راھھایی را تجربه کند و نتایج تجربيات را با ھم مقایسه کند.

دام یک پيشنھاد جداگانه بفرستيد. کدام یک از اینھا بهبه عنوان مثال، ليست ایميل ھایی را که در اختيار دارید به دو دسته تقسيم کنيد و به ھر ک

 اگر که بر اصول درستی انجام شود، به شما دانش بسيار خوبی در رابطه با مشتریانتان میA/Bشما نرخ تبدیل بيشتری می دھد؟ این استراتژی 

دھد.

مين که شما از نرخ تبدیل خود آگاھيد و برای بھبود آناگر که شما درباره نرخ تبدیل خود دچار یاس شده اید، این مورد را به خاطر داشته باشيد: ھ

 دھنده اینست که فروشندگان بسيار کمی درت�ش می کنيد به این معنی است که شما در گروه برتر قرار دارید. باید گفت که تحقيقات نشان

اینترنت به دنبال بھبود نرخ تبدیل خود ھستند و از این مورد آگاه می باشند.

ت استراتژیک استفاده می کنند. در واقع بسياری ازتحقيقات نشان می دھد که تنھا یک پنجم فروشندگان آن�ین از اندازه گيریھای داخل وب به صور

ار کمی از آنھا استراتژی ھای را می گذارند که اینتاجرین آن�ین، بسته ھای نرم افزاری دارند که بيننده به وب سایتشان می آورد، اما عده بسي

بينندگان خرید کنند.

اندارد ھای تجارت الکترونيک به شما کمکھنگامی که شما در بھبود نرخ تبدیل سایت تجارت الکترونيک خود فعاليت می کنيد، دانستن است

 نفر خرید می کنند.٢٣ بيننده، ١٠٠٠% می باشد، به این معنی که از ھر ٢.٣شایانی می کند. به طور کل در تجارت الکترونيک، نرخ تبدیل متوسط 

%، در تجارت ھای مد، لوازم خانه و آژانس١.١بدیل البته در بخش ھای مختلف این مقدار فرق می کند، به عنوان مثال در صنایع الکترونيک، نرخ ت

% دارند.۶.١%. آژانس ھای ام�کی که کاتالوگ خود را در وب دارند، نرخ تبدیل ٢.٢% تا ٢ھای مسافرتی، بين 

باشند. در واقع یک ليست بلندی از فعاليتھا وجود داردھيچ فرمول ط�یی برای تاجرین الکترونيک وجود ندارد که با انجام آن نرخ فروش باnیی داشته 

ید:که ھر کدام از آنھا باعث می شود که فروش خود را قدری افزایش دھيد. اینھا را در نظر بگير

● امکان جستجوی داخلی

را به بينندگان عرضه کنيد. مطمئن شدن ازامکان جستجوی داخلی در وب سایتتان، بھترین راھی است که شما می توانيد سریعا کاnھای خود 
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تجوی پيشرفته تری داشته باشيد و جواباینکه قابليت جستجوی وب سایتتان درست کار می کند مھمترین چيز می باشد. ھر چقدر امکان جس

افزایش می یابد.موتور جستجوی داخلی شما بایدبھتری به بينندگان بدھيد، تجربه مشتریان قوی تر می شود و امکان اینکه از شما خرید کنند 

می آبی مردانه" باید دقيقا جوابی را ببيند کهخاص ترین جواب ھا را به مشتری بدھد، اگر که یک مشتری در جعبه جستجو وارد کند " کاپشن پش

می خواھد. اگر که اینطور باشد، این مشتری به احتمال زیاد از شما خرید می کند.

ود را ھنگامی بيشتر نشان می دھد کهاما ساختن یک موتور جستجوی داخلی که جوابھای خوبی بدھبد بسيار سخت می باشد و این قضيه خ

تجوی مشتریان داشته باشيد تا بتوانيد از اینزبان سایت فارسی باشد. در واقع شما باید در سایت خود روشی برای ذخيره سازی گزینه ھای جس

ه مانند بھبود نرخ تبدیل، ھيچ گاه پایان نمیطریق رفتار جستجوی کاربران سایت خود را به دست بياورید و بھبود جستجوی سایت، کاری است ک

 تغيير می کند و فصلھا تغيير می کند.اگر کهپذیرد و ھميشه ادامه دارد.ھمانطور که تکنولوژی جستجوی شما تغيير می کند، محصوnت شما نيز

اده کنيد تا بتوانيد در آینده از یک ابزار بھترشما بودجه محدودی دارید، مجبورید که از یک موتور جستجوی داخلی با قابليت ھای محدود استف

استفاده کنيد.

● ساده سازی کنيد

ند تا اینکه افزایش فروش داشته باشند. اینبه کسانی که سایت تجارت الکترونيک دارند پيشنھاد می شود که گشتن در سایت خود را راحت کن

قدر ساده باشد که ھر چه که مشتری میخيلی مھم است که حتی اگر شما یک وب سایت بزرگ با قابليت ھای فراوان دارید وب سایتتان آن

% بينندگان وب سایت شما را پس از سه صفحه ترک می کنند. اگر که چيزی که مشتری می٨٠خواھيد را به سرعتو راحتی به دست آورد. 

خواھد بعد از سه صفحه به دست نياید، نرخ تبدیل شما از بين رفته.

ید دارید را کم کنيد. در واقع به فکر این باشيد کهدر واقع ھدف شما باید این باشد که مقدار کليک و مقدار کاری که برای کامل کردن فرایند خر

ن را داشته باشيد؟سئواnت اضافی را در فرایند خرید حذف کنيد. آیا nزم است که شما ھمه این سئواnت را جوابشا

د. اساسا سایتھای زشتی ھستند. به خاطر اینکه آنھا کارایی را فراتر از زیبایی قرار داده انeBay و Amazonبزرگان سایتھای تجارت الکترونيک مانند 

واھند می دھند. در واقع تکنولوژی " خرید با یکدر عوض قرار دادن صفحات فلش با حجم باn، آنھا به صورت کارا به مشتری آن چيزی را که می خ

کليک" آمازون گویای ھمين مطلب است که سادگی منجر به افزایش نرخ تبدیل می شود.

● اطمينان بيشتر مساویست با نرخ تبدیل بيشتر

ارت اعتباری و آدرس منزل، nزم است که متوجه شوندقبل از اینکه مشتریان بخواھند اط�عات حياتی خود را در اختيار شما بگذارند مانند شماره ک

که این کار امن ھست برای آنھا. در واقع شک و تردید باعث کاھش نرخ تبدیل می شود.

 بدھيد. شما باید دوباره به آنھا یادآوری کنيددر زمان خرید nزم است که به خریداران گارانتی خ�صه امنيت و فاش نشدن اط�عات شخصی خود را

ه خط مشی پس دادن کاn و کيفيت کاn باید به زبانیکه اط�عات آنھا را نمی فروشيد و ھرزنامه برای آنھا فرستاده نمی شود و ھر گارانتی در بار

 صفحه را از نظر قانونی در سایت قرار دھيد، شما٢٠ساده غير از زبان قانونی نوشته شود. حتی اگر وک�ی شما به شما بگویند که nزم است این 

باز می توانيد چند نکته مھم را مشخصا در ابندا متن بياورید.

 به خریداران شما اطمينانBBB Online و eTrust و Verisignھمچنين لوگوی شرکتھایی که سایتھا را امن می کنند برای شما مفيد است مانند 

می دھد که شما یک نھاد قانونی فروش کاn ھستيد.

ز بقيه معمول تر می باشد. در تعریف اول ، ھر نوعتعریف ھای مختلفی می توان برای تجارت الکترونيک در نظر گرفت، اما دو تا از این تعاریف ا

 تجارت الکترونيک به حساب می آید. دو رسانه اولتجارتی که از طریق رابط الکترونيکی مانند تلویزیون، فکس و یا اینترنت انجام می شود، جزء

ان مشخص است. اما رسانه سوم (اینترنت)(تلویزیون و فکس) مدت مدیدی است که در تجارت استفاده می شود و جنبه ھای مختلف آن بر ھمگ

 ھم و یکجا باید مورد بررسی قرار گيرد.به نوعی معادله را تغيير داده، به این لحاظ که تجارت، مدیریت داده ھا و امنيت مبادله با

ین قرار است: تجارت الکترونيک مجموعه ارتباطات،اما تعریف دوم و کلی تر تجارت الکترونيک که برای کاربران اینترنت مناسب تر می باشد از ا

 فروش و خدمات و کاnھا را با ھم رد و بدل کنند.مدیریت اط�عات و قابليت ھای امنيتی است که به سازمانھا اجازه می دھد که اط�عات مربوط به

ا اجازه می دھد که اط�عات مربوط به فروش وتجارت الکترونيک مجموعه ارتباطات، مدیریت اط�عات و قابليت ھای امنيتی است که به سازمانھ

خدمات و کاnھا را با ھم رد و بدل کنند
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 را با ھم داشتند. اما در تجارت الکترونيک، طرفيندر تجارت سنتی، وقتی که طرفين با یک زبان گفتاری صحبت می کردند، توانایی برقراری ارتباط

 سيستم ھای درگير در مبادله تجاری قابليت بهباید با زبان دیجيتالی یکسان با ھم به گفتگو بنشينند.این زبان دیجيتالی، باعث می شود که

اشتراک گذاری و رد و بدل کردن اط�عات را داشته باشند و ھمدیگر را ارزیابی کنند.

خریدار و فروشنده ھمدیگر را در ھنگام مبادلهامنيت ارتباط در تجارت الکترونيک نکته بسيار مھمی می باشد، زیرا که بر خ�ف تجارت سنتی، 

 بجایی وحفاظت اط�عات باید پایه گذاری شود.تجاری نمی بينند و مکانيزمی برای شناسایی منبع اط�عات و گارانتی صحت اط�عات در ھنگام جا

ن، سيستم ھای سفارش و پشتيبانی و حمل وتجارت الکترونيک بسياری از سرویس ھای تجاری را مانند پست الکترونيک، دایرکتوری ھای آن�ی

د استاندارد ھایی برای توليد کنندگان نرم افزار کهنقل، مدیریت اط�عات و کنترل موجودی را به صورتی اتومات به ھم متصل می کند. بنابراین وجو

قابليت ارتباط بين نرم افزار ھایی که از شرکت ھای مختلف ھستند ضروریست.

● فایده ھای تجارت الکترونيک:

کم کاn و سرویس خود را در تمامی نقاط دنيا بازاریابی کنيد▪ با بازکردن یک مغازه الکترونيکی در محيط وب، شما این قابليت را دارید که با ھزینه ای 

ه کنندگان آن از تمام نقاط دنيا ھستند!و به فروش برسانيد. در واقع شما مغازه ای دارید که در کل زمان روز و شب باز است و مراجع

ا عرضه می کنيد.▪ شما بدون وارد کردن واسطه و دnل برای فروش کاn، به طور مستقيم کاnی خود را به خریدارھ

وجه کنيد.▪ با کم شدن کاغذ بازی ھای اداری شما وقت این را پيدا می کنيد که بروی نياز ھای مشتری ت

▪ کم شدن ھزینه ھای مربوط به اشتباھات، زمان و ھزینه ھای سرباری پردازش اط�عات.

▪ کم کردن زمان مربوط به تکميل مبادnت تجاری، مخصوصا از تحویل کاn تا دریافت وجه.

. به عنوان مثال وب سایتی که فرش ایران را می▪ سھولت در وارد شدن به بازارھای جدید، مخصوصا آنھایی که از نظر جغرافيایی دوردست ھستند

جود باشد خواھد داشت.فروشد مشتریانی از استراليا، آمریکای شمالی و ھر جای دیگری که تنھا یک اتصال اینترنت مو

▪ موقيت ھای تجاری جدید برای کارآفریننان برای طراحی راھھای ابتکاری تجارت در اینترنت.

 بازار، تجزیه و تحليل بھتری از مشتری می توانيد▪ از آنجایی که شما با بازار بسيار بزرگی در تعامل ھستيد، ھنگام معرفی یک محصول جدید در

داشته باشيد.

● بدیھای تجارت الکترونيک:

ک راه بيشتری را برای ک�ه برداری باز می گذارد.بحث ھای زیادی درباره بازداشتن تجارت الکترونيکی صورت می گيرد. در واقع، تجارت الکتروني

که nزم باشد ھویت خود را فاش نمایند.شبکه عمومی اینترنت، به ھر کسی اجازه می دھد که کاn و یا سرویسی را سفارش دھند بدون این

 قرار می گيرد. بعنوان مثال ھنگامی▪ حفاظت اموال شخصی بسيار سخت می شود ھنگامی که یک کاnی نرم در شبکه ای با دسترسی جھانی

ت بدون آنکه آھنگ ساز اط�عی در این زمينهکه یک آھنگ ساز قطعه ای را در اینترنت برای فروش می گذارد، این قطعه قابل کپی برداری اس

داشته باشد.

اnیی را خریداری کند که در کشورش آن کاn ممنوع است▪ گمرک: اینترنت مرزھای بين المللی را در نوردیده است. آیا یک کاربر اینترنت می تواند ک

 ایران از یک وب سایت خارجی مشروبات الکلی خریداریاز یک وب سایتی که در جایی قرار گرفته که آن کاn در آنجا آزاد است؟ بعنوان مثال فردی از

کند؟

▪ امنيت: شناسایی فرد خریدار، دبه در نياوردن، حفاظت اط�عات شخصی و ...

 اینترنتی خود را آغاز کنيد. برخی از این موارد بایداینھا ھمه مواردی ھستند که باید برای آنھا راه حل جامعی داشت بيش از آنکه بخواھيد تجارت

توسط دولت یک کشور حل شود و برای برخی دیگر شما خود باید راه حل مناسبی پيدا کنيد.

http://vista.ir/?view=article&id=321232
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تجارت الکترونيکی

بصورت امورتجاری  ھرگونه  انجام  توان  می  را  الكترونيكی  on-lineتجارت 

وازطریق اینترنت بيان كرد ، این تكنيك در سالھای اخير رشد بسياری داشته

اینترنت ميسر خواھد از طریق  تجارت فقط  نه چندان دور  آینده  .در  است 

بود.این متن به معرفی تجارت الكترونيك ،انواع آن و روشھای امنيت آن می

پردازد.

● مقدمه

 تجارت الكترونيكی وجودWeb Siteابزارھای استاندارد ی جھت ساختن یك 

دارد .

شما نيز جھت متمایز ساختن سایت خود قدم اول را با انتخاب نرم افزاری

قابليت وبا  پویا  فعاليت  زمينه  یك  اینترنت  آنجایی كه  از  بردارید.  مناسب 

ھا كمپانی  مابين  واط�عات  وخدمات   nكا تبادل  جھت  را   nبا انعطاف 

 بازار فروش گسترده تری دست یابند .ومشتریان و... فراھم كرده است ،كمپانی ھای تجاری ھمگی به این ابزار روی آورده اند تا به

● تجارت الكترونيكی چيست ؟

تجارت الكترونيكی خریدوفروشی است كه به طور مستقيم از طریق اینترنت صورت می پذیرد .

كی به ھر گونه معامله ای گفته می شود كه كه در آنھيچ تعریف پذیرفته شده ای برای تجارت الكترونيكی وجود ندارد .با این حال تجارت الكتروني

ما ت منتھی می شود.خرید وفروش كاn ویا خدمات از طریق اینترنت صورت پذیرد وبه واردات ویا صادرات كاn ویا خد

نترنت است بلكه سایر جنبه ھای فعاليت تجاریتجارت الكترونيكی معموn كاربرد وسيع تری دارد ،یعنی نه تنھا شامل خریدو فروش از طریق ای

چنين خدمات پس از فروش را در بر می گيرد.،مانند خریداری ،صورت بردار ی از كاnھا ،مدیریت توليد وتھيه وتوزیع وجابه جایی كاnھاوھم

تعاریف تجارت الكترونيك در یك نگاه :

 یافت :z تا aربوط به تجارت الكترونيك را از حروف لينكھای مفيد ومتعددی وجود دارد كه از طریق آن می توان تعاریفی در خصوص انواع موضوعات م

NMM.COM

ECOMMERCE-GUIDE.com

● تاریخچه

ات تجاری بين ھنگاميكه شركتھای بزرگ اقدام به تھيه شبكه ھای خصوصی كامپيوتری بين خود جھت تبادل اط�ع١٩٧٠تجارت الكترونيكی ازسال 

شركا وتوليد كنندگان خود كردند پدید آمد.

تبادل اط�عات الكترونيك معروف شد .این انتقال اط�عات كه بصورت ساده شده وتحت استانداردEDIاین عمل به نام   ما بينEDIھای nزم  

ھا را بطور چشم گيری كاھش داد.شركتھای تجاری صورت می گرفت مسائل اداری سنتی بر كاغذ ووجود نيروھا ی انسانی در این بخش

 استفاده می كنند. در واقع پایه واساس تجارتEDI% از ھزار شركت بدليل كاھش ھزینه ھاوباn بردن راندمان كار از ٩۵درحال حاضر نيز در حدود 

 بوده وھست !EDIالكترونيك 

 بر روی اینترنتEDIته است .بطور مثال با آمدن امروزه تماسھای تجاری بر روی اینترنت كه بواسطه تجارت الكترونيكی است رو به افزایش گذاش

ود را جمع نموده وپول آنھا را پس انداز نماینداین امكان را برای شركتھا بوجود آورده است تا سيستمھای قدیمی مربوط به شبكه ھای خصوصی خ
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نایل آیند.سایر شركتھا نيز به سادگی معام�توبا سرمایه گذاری وگسترش برروی زنجيرھای جدید تجاری به دادوستدھای بيشتری در این زمينه 

 در محيط وب نيست ،بر روی وب منتقل كرده اند.EDIخود را ،از آنجایيكه نيازی به رعایت كردن استاندارد ھای nزم برای 

 بر روی اینترنت اشتغال دارند شنيده واز آن باon-lineبفروش آوازه تجارت الكترونيك را احتماn از طریق رادیو ، تلویزیون ، روزنامه و یا سایتھایی كه 

ید. بر روی اینترنت كه سرویسھای خوب ومناسبی را به خریداران خود ارائه كرده اند مطلع شده اon-lineخبر شده اید وھمينطور از خرده فروشان 

د كه فروش موارد حدودا ازچھار سال پيش برروی اینترنت آغاز شد كه پيشگامان آن شركتھای بزرگ ایترنتی بودنon-lineخرده فروشی بصورت 

 می باشد.CD وبه تازگی AMAZONجزئی (خرده فروشی ) به روش سنتی را ادامه ندادندكه از آنجمله 

دام به تاسيس فروشگاھھای خود بر روی اینترنت كردهاخيرا نامھا و مارك ھای معروف تجاری ماننند (گپ و وال مارت ) و شركتھایی از این قبيل اق

ی توانند با این اقدام برای مدتھا بر روی اینترنت حضوراند ودر این رابطه متخصصين امر اظھار داشته اند كه این شركتھا وسایر شركتھای نام آشنا م

ر ،یك نمایشگر ودسترسی به اینترنت است تا بتوانند بهداشته باشند چرا كه امروزه تنھا چيزیكه یك فرد به آن نياز دارد داشتن یك دستگاه كامپيوت

 نمایند.راحتی ھر آنچه را كه بخواھند از جزئی ترین تا كلی ترین كاn (ماشين) از این طریق خریداری

حتما در دوسال گذشته راجع به تجارت الكترونيكی اززوایای مختلف مطالبی شنيده اید.

.برای نمونه شما در موردتمام شركتھایی كه ارائه دھنده تجارت الكترونيكی ھستند شنيده اید 

یی كه با تجارت الكترونيكی كار می كنند را خوانده-تمامی اخبار مر بوط به تحول وحركت به سوی تجارت الكترونيكی وتبليغات اغراق آميز شركتھا

اید.

 كار می كندداده می شود حتی اگرweb با سيستم-شاھد آن بوده اید كه در بازار سھام چه ارزش فراوانی به شركتھایی كه در بازار سھام آنھا

سودی عاید این شركتھا نشود.

خریداری كرده باشيد كه در این صورت تجربه شخصی در مورد تجارت الكترونيكی دارید.webامكان دارد شما نيز كاnیی رااز طریق 

با این وجود ممكن شما احساس كنيد كه درك درستی از تجارت الكترونيك ندارید.

ری در مورد تجارت الكترونيك دارید چگونه می توانيداین تبليغات اغراق آميز چيست؟چرا به تجارت الكترونيك بھای زیادی داده می شود؟اگر شما نظ

آنرا اجراكنيد؟

يكی است با قرار دادن شما در فضای كامل تجارتدر صورتيكه سواnتی از این قبيل دارید این مقاله كه در مورد چگونگی عملكرد تجارت الكترون

الكترونيكی پاسخگوی شما خواھد بود.

تی از تجارت ساده وسنتی داشته باشيم .در صورتيكهقبل از اینكه تجارت الكترونيك را به طور كامل مورد بحث قرار دھيم بھتر است تا تصویر درس

فھميدن ودرك كلمه تجارت بسط وتعميم مفھوم تجارت الكترونيكی نيز به آسانی صورت می گيرد.

 تجارت اینگونه تعریف شده است .Merriam Websters Collegiateدر فرھنگ لغت 

) روابط اجتماعی –تبادل افكار ،عقاید واحساسات١

) مبادله ویا خریدوفروش كاn در مقياس وسيع شامل حمل ونقل از مكانی به مكان دیگر.٢

ما ع�قه مندیم تا در خصوص دومين معنی ارائه شده در تجارت بحث كنيم .

يد شد.وقتی به تجارت به روشھای متفاوت نظر بياندازید متوجه چندین نقش مختلف در امر تجارت خواھ

ره مند شوند .▪ خریداران :كسانی ھستند كه می خواھند با پرداخت پول كاnیی را خریداری ویا از سرویسی بھ

ان به دو صورت مختلف می باشند ، خرده▪ فروشندگان :كسانی ھستند كه كاnویا خدماتی را به خریداران عرضه می كنند .معموn فروشندگ

نندگان كاn كه اجناس وتوليدات خود را به خردهفروشانی كه بطور مستقيم اجناس خود را به مصرف كننده می فروشند وعمده فروشان ویا توزیع ك

فروشان ویا دیگر طالبان كاn می فروشند .

توليد می توليدكنندگان :كسانی ھستند كه محصوnتی را كه توسط فروشندگان ارائه می شود را  توليد كننده ھمواره ضرورتا یك▪   كنند،یك 

ویا بطور مستقيم به مصرف كننده عرضه داشتهفروشنده نيز ھست زیرا توليد كننده محصوnت توليد شده خود را به عمده روشان ،خرده فروشان 

وبفروش می رسانند.

● اصول تجارت
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n توسط یك خره فروش به مشتری است .در ذیل فھرستی از اصول مھم یك فعاليت تجاری آمده است .این موارد شامل عملكرد فروش یك كا

▪ وجود داشتن چيزی برای فروش

شيد. این كاn می تواند ھر چيزی باشد ، ازاگر خوسته باشيد چيزی را به یك مشتری بفروشيد اصل مطلب آنست كه چيزی برای فروش داشته با

بی ارزش ترین كاn تا با ارزش ترین آن ، شما ميتوانيد

 ویا اینكه خود توليد كننده وعرضه كننده آن كاn باشيد.این كاn را مستقيما از توليد كنندگان آن ویا از طریق توزیع كنند گان كاn خریداری نمایيد

▪ مكان

 كاn ضروری است .این مكان گاھی اوقاتشما می بایست ھمچنين مكانی برای عرضه كاnھای خود داشته باشيد .داشتن یك مكان برای ارائه

وان مكان شما قلمداد می شود.می تواند بسيار موقتی حتی به شكل یك شماره تلفن باشد! كه این شماره تلفن در تجارت به عن

▪ جلب مشتری

چنانچه كسی از امكانات شما اط�عاتی نداشتهبرای جلب وجذب مشتری نيازمند یافتن روشھایی می باشيد كه به این فرآیند بازاریابی گویند.

فروش در مراكز پر رفت وآمد تجاری است . تھيهباشد ، ھرگز قادر به فروش كاnی خود نخواھيد شد. یكی از روشھای جذب مشتری قرار دادن محل 

ھای دیگری شامل دادن آگھی ،جارزدن در خيابانو ارسال كاتالوگ مربوط به پذیرش سفارشات پستی نيز خود نوعی دیگر از این موارد است . روش

حال عبور جلب مشتری نمود.ویا حتی گذاشتن فردی درلباس عروسكی در كنارخيابان تا بادست تكان دادن برای ماشينھای در 

) سيستم در یافت پول۴

. بطور مثال در فروشگاھھای بزرگ ومعتبرسيستمی برای دریافت پول اجناس سفارش داده شده از طرف مشتری نيز بایستی وجود داشته باشد 

ز طرفی دیگر در بعضی از شركتھا نيازی نيست تاپرداخت اجناس خریداری شده بصورت نقدی یا چك ویا از طریق كارتھای اعتباری انجام می شود.ا

 پيوسته درحال ارائه شدن ھستند (آب ،برقپول خریدكاn ویا سرویس ارائه شده در زمان تحویل آنھا پرداخت شود وبرخی از محصوnت وخدمات

و....)كه ھزینه آنھا بافرستادن صورتحساب دریافت می گردد.

۵nتحویل كا (

شگاھی مانند (وال-مارت) این عمل بهروش وسيستمی است برای تحویل محصول ویا خدمات به مشتری nزم لست وجود داشته باشد . در فرو

صورت خودكار انجام می شود .

 . در خرید و فروشھایی كه از طریق سفارشاتمشتری كاnی مورد نظر خود رابرداشته پول آنرا پرداخت می نماید و از فروشگاه خارج می گردد

اس بزرگ نيز توسط كاميون ویاقطارپستی صورت می گيرد كاnی مورد نياز مشتری بسته بندی شده واز طریق پست فرستاده می شود.اجن

ارسال می گردد.

) كاnی مر جوعی۶

كاnی مرجوعی خود بيابيد. بطور قطع مبلغیگاھی اوقات مشتری كاnی خریداری شده را نمی پسندد ،بنابراین می بایست روشی برای پذیرفتن 

 عدم باز پس گرفتن كاnی فروخته شده واینكهرا برای پس فر ستادن كاn از طرف مشتری منظور خواھيد كرد وھمواره مشتریان خود را نسبت به

درصورت پس فرستادن آن بعنوان جریمه ھزینه ای كسر خواھد شد شد ، مطلع وآگاه سازید.

٧nمعيوب شدن كا (

تن ضمانت نامه در مورد كاnی فروخته شدهگاھا یك كاnی فروخته شده دچار اشكال ویا خرابی می شود در این حالت می بایست در صورت داش

اغلب توسط توليد كنندگانی كه جنس را در اختياربه تعھدات آن عمل كرد كه این مسئله در مورد خرده فروشان وفروشندگان جز این قسمت از كار 

آنھا قرار داده اند تا بفروش رسانند انجام می شود وتعھد این كار بر عھده آنھا می باشد.

) سرویس وخدمات پس از فروش٨

ائه سرویس پس از فروش به مشتری می باشند،درامروزه بسياری از محصوnت آنقدر متنوع وعملكرد آنھا پيچيده شده است كه نيازمند خدمات وار

به مشتری جھت استفاده از آن كاn را انجاماین حالت نيازمند داشتن بخشی تحت ھمين عنوان می باشد تا موارد مربوط به راھنمایی و كمك 

دھند.

ام در حال تغيير وتحول ھستند ، نيازمند دگرگونیكامپيوتر در این زمينه می تواند مثال بسيار خوبی باشد . كاnھایی مانند تلفن ھمراه كه مد
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زمان تغيير نماید .وتغيير در خدمات پس از فروش نيز می باشند زیرا مشتر ی خواھان آنست تا این خدمات در طول 

در فروشگاھھایی كه از طریق تجارت الكترونيكی صورت می گيرد تمامی این عناصر وجود دارد.

برای اداره كردن تجارت الكترونيك عوامل زیر مورد نياز است :

▪ داشتن یك محصول برای عرضه كردن

م مكان رادارد كه در آن اجناس وخدمات ارائه▪ مكانی برای فروش-در تجارت الكترونيك محصوnت بر روی وب سایت عرضه می گردند ووب سایت حك

ميگردد .

▪ روشی برای جلب مشتری به وب سایت خود

online form▪ روشی برای دریافت سفارشات 

▪ روشی برای دریافت پول

 حالت باید بر روی وب سایت از ضمانت مطمئنیمعموn عمل پرداخت حسابھای شركتھا وبازرگانان از طریق كارت اعتباری صورت می گيرد ودر این

 از ھمان روشھای معمول ومتداول سنتی یعنی پرداختجھت انتقال این اط�عات به بانك بر خوردار باشيم ویا اینكه اص� مایل باشيد دریافت پول را

مستقيم ونقدی ویا از طریق چك وپست صورت دھيد.

▪ اجرای سھل وآسان عمليات ارسال كاn به مشتری

▪ روشی برای دریافت كاnی مرجوعی

▪ در صورت نياز روشی برای انجام ادعاھایی كه در خصوص تضمين كاn صورت گر فته است .

 انجام می شود.online▪ روشی برای فراھم آوردن سرویس دھی به مشتری :اغلب از طریق پست الكترونيك وفرمھای 

● تبليغات اغراق آميز چرا؟

تبليغات اغراق آميز بسياری در مورد تجارت الكترونيك وجود دارد .

وجود دارد ،ممكن است از این ھمه تبليغات درداشتن مشتر كات وشباھتھایی كه بين تجارت الكترونيك وتجارت از طریق دریافت سفارشات پستی 

این رابطه متعجب شوید.

به نمونه ھایی از این قبيل توجه كنيد:

 ميليارد دnربه مشتریان خود كا١٧n از طریق شركتھای كوچك (خرده فروشان)٢٠٠١اع�م داشته كه تا سال Forresterبخش پژوھش شركت 

خواھند فروخت .

قيم در خود آمریكا را داشته باشد.انتظار می رود با گستر ش ودسترسی تجارت جھانی به وب سودآوری به مراتب باnتر از فروش مست

 خواھد رسيد !٢٠٠١ ميليارد دnر در سال ٨ به ١٩۶١ميليارد دnر در سال ٣/١فروش از طریق تجارت الكترونيكی ازAssociates وrelly’ Oطبق گزارش 

%۶٠% خرید از این طریق اع�م شده است كه تا ٧٠بيشتر خریدھا از منزل صورت می گيرد تا حضور افراد در محلھای فروش كاn وآماری در حدود 

رش می باشد چرا كه از ات�ف وقت كاسته واز حضوراز آن منتج به خرید قطعی از طرف كاربران گردیده است و این نوع از خرید درحال توسعه وگست

فيزیكی اجتناب ورزیده است .

 بوده است ،اع�م می دارد اكثرا این روش از خرید شامل كاnھای زیر بوده است :e-marketگزارشات كه درباn آورده شد ونتيجه تحقيقات 

كاnھایی مانند:

ـ كامپيوتر(سخت افزار-نرم افزلرو...)

ـ كتاب

ـ نوارھای موسيقی

ـ خدمات مالی

ـ سرگرمی ھا

ـ لوازم خانگی

ـ پوشاك
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ـ كادو و گل

ـ خدمات مسافرتی

ـ اسباب بازی

ـ تھيه بليط

ـاط�عات

Dell● شركت 

 اینترنت وبرپاكردن شركتھای خود بر روی وب رادرگزارشات قبلی ھيچ اشاره ای در مورد شركتھایی كه با تعجيل كوركورانه ای سعی به دستيابی

تد ع�قه مند به دست یافتن به امكاناتدارند ، اشاره نشده است .این چه ع�قه وانگيزه ای است كه حتی كوچكترین شركتھا درامردادوس

وتسھي�ت تجارت الكترونيكی می باشند كه در این راه ھزینه ھای آنچنانی را پرداخت می كنند.

می اندازیم .Dellجارت الكترونيك یعنی شركت برای آنكه بھتر پی به این موضوع ببریم نگاھی به وضعيت یكی از موفق ترین شركتھا در امر ت

Dell یكی از شركتھای موفق است به مانند Gateway٢٠٠٠-Micron ودیگر شركتھایی از این قبيل كامپيوترھایcustom-confخود را به مشتریان و 

مصرف كنند گان ودیگر شركتھا وادارات ارائه وبفروش می رساند.

Dellت وفروش كامپيوتر ھای خود از طریق تلفن كار خود را بعنوان یك شركت پذ یرش سفارشات پستی آغاز نمود وبا دادن گھی در پشت جلد مج�

اقدام نمود.

 بر روی اینترنت بواقع به طرز گسترده ای عموميت یافته وامروزهDellتجارت الكترونيكی شركت 

 بيشترین فروش كاn را بر روی اینترنت داشته باشد.Dellبخوبی جا افتاده است ودليل آنھم اینست كه شركت 

 ميليون دnر فروش قطعات وتجھيزات كامپيوتری دارد.١۴ در حال حاضر روزانه مبلغی بالغ بر Dell شركت IDGبر اساس نظر سنجی وتحقيق 

 بيش از یك دھه می باشد كهDell از طریق اینترنت می باشد!آیا این مسئله برای شركت واقعا باارزش است ؟ شركت Dell% از فروش شركت ٢۵

پستی یكی از روشھای متداول ومر سوممحصوnت خود را از طریق پست وتلفن بفروش رسانده است .در حدود یك قرن می باشد كه سفارشات 

 از طریق اینترنت به جای استفاده از تلفن صورت پذیرفته است آیا اینDell% از فروش محصوnت شركت ٢۵در دادو ستد ھا بوده است .بنابراین اگر

خود معامله بزرگی نيست ؟

پاسخ این سوال به سه دليل زیر مثبت است !

% فروش از طریق اینترنت دست می یافت٢۵% فروش خود رااز طریق تلفن را ازدست می دا د تا به ھمان ميزان ٢۵ قرار بود Dell) اگر شركت ١

 قادر به فروش كامپييوتر ھای بيشتری نمی گردیدهDellدرآن صورت ھنوزھيچ مزیتی از تجارت الكترونيك در این رابطه مشخص نمی باشد . شركت 

ن شركت دیگر توانایی پرداخت پرسنل خودچنانچه از طرفی فروش محصوnت خود از طریق وب باعث افت وجه شركت بپندارند.(گفته شود كه ای

رید می كنند تمایل بيشتری به خرید از لوازمدرامر پاسخگویی سفارشات تلفنی نيست) و اگر چنانچه از طرفی افرادی از طریق اینترنت ووب خ

وب جذاب وگيرا بوده كه در نتيجه تمام اینھاوتجھيزات نشان دھند وھمچنين ھزینه ھای دادوستدی ومعام�تی ارزانتر وارائه محصوnت بر روی 

ه مراتب پر نفع تر خواھد بود.افزایش معام�ت را در پی داشته باشد.بنابراین رفتن برروی وب واینترانت برای این شركتھا ب

ویا به عبارتی كلی تر فروش تلفنی خود را از دست) حال چنانچه در این دگرگونی (تمایل خریداران به تجارت اینترنتی )مشتریھای تلفنی خودرا ٢

ران تمایل به این امر پيدا كنند تا اجناس وكاnھای خوددھد چه باید كرد؟ واین چيزی است كه امكان اتفاق افتادن آن وجود دارد كه در صدی از خریدا

ه در این رابطه وجود دارد این امكان را برای خریداران ورا از طریق اینترنت خریداری نمایند،بدليل آنكه اینترنت با در بر داشتن سایتھای مختلفی ك

قيمت اجناس مشابه را با سایر فروشندگان دیگركاربران بوجود می آورد كه با وقتی بيشتر به فكر كردن وتصميم گرفتن بپردازند و به سھولت 

 در ساخت وب سایت خود برای جذب وجلب چنين خریدارانی از این نكات بر خ�فDellمقایسه كنند وقيمت نھایی را بدست آورند.بنابراین شركت 

ز ساخته وبازار را در این رابطه در اختيار گيرد.سایر سایتھای دیگر بھره جسته واین مزیتی برای این شركت شده تا وی را از سایر رقبا متمای

در نگه داشتن آن مشتری می كند وبا جلب) این یك باور كلی است اگر برای بار اول یك مشتری از یك مكانی خرید كند آن فروشنده سعی ٣

 دیگری را برای خود جمع كند .بنابراین اگر شمارضایت وی سعی می كند تا ع�وه بر نگه داشتن آن مشتری برای خود از طریق اوبتواند مشتریھای

 خدماتتان بوجود آورید این مزیتی برای شما مینيز توانسته باشيد یك وجه موفقی در بدو راه اندازی وب سایت خود برا ی مشتریان ومتقاضيان
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نيز وب سایت خود راDellد زبانزد باشيد . شركت شود تا نسبت به سایر رقبایتان كه بعد از شما خواھان وارد شدن در این عرصه از بازار ھستن

 شركت نسبت به سایر رقبایش شد.بسيار جلوتر از دیگران در این زمينه راه اندازی نمود واین نيز یكی دیگر از برتریھای این

شته كه البته فاكتورھای دیگری نيز در این رابطهاین سه مطلب مھمترین فاكتورھایی می باشند كه در پس جاروجنجالھای تجارت الكترونيك وجوددا

وجوددارند.

● جاذبه ھای تجارت الكترونيك

) فھرست زیر خ�صه ای از جاذبه ھای تجارت الكترونيكی را بيان می كند:١

▪ بھای پایين معام�ت

▪ حجم باnی خرید در یك معامله

▪ یكی شدن با چرخه ھای تجارت

 فرآیند تجارت بر روی وب می توان ھزینه ھای مربوطدر مورد اول توضيح آنكه ،چنانچه سایت تجارت الكترونيك بخوبی عمل كند بدليل خود كار بودن

به گرفتن سفارشات وخدمات پس از فروش را بطور قابل م�حظه ای كاھش داد.

) در مورد دوم:٢

 مربوط به كتابی را می خوانيد ،مطلع میسایت آمازون دارای مشخصه ای است كه ھيچ فروشگاه دیگری آن راندارد .ھنگاميكه شما توضيحات

كرده اند.این بدین معنی است كه شما می توانيدشوید كه چه كتابھای دیگری را سایر افراد در زمان سفارش دادن كتاب مورد نظرتان خریدار ی 

 خریداری كرده اند .كتابھایی را بيابيد كه مطالبش در رابطه با كتاب مورد نظر شماست وسایر افراد نيز آنھا را

د تا از یك كتابفروشی معمولی.بدليل مشخصه ھایی اینچنين افراد می توانند كتابھای بيشتری را از این سایت خریداری نماین

بت به گذشته در دسترس مشتریان خود قرار) وب سایتی كه به نحوی با چرخه ھای تجارت در ارتبا ط می باشد می تواند اط�عات بيشتری نس٣

وسفارش دھنده مراحل توليد وساخت تا ارسال ھر یك از دستگاھھای كامپيوتر خود را نشان می دا د ،خریدار Dellدھد .بعنوان مثال اگر شركت 

 آنرا انجام داده است ،Fedexاست كه شركت دستگاه می توانست دقيقا بداند كه سفارش وی تا چه مرحله ای پيش رفته است واین ھمان كاری 

) وبدینوسيله اط�عات بيشتری را در اختيار خریدار خود می گذارد.on-lineتمامی این مراحل بصورت زنده نشان داده می شود !(

 سفارشات پستی انجام می دھند امكان خرید ازافراد می توانند خریدھای خود را بطرق مختلف انجام دھند.شركتھایی كه فروش خود را از طریق

ست .اما وب مشخصه ھای دیگری نيز دارد.منزل رانيز مھيا ساخته اند وتجارت الكترونيكی نيز شما را از این نعمت بر خوردار ساخته ا

این مشخصه ھا عبارتند از:

▪ توانایی به انجام رساندن یك سفارش در عرض چند روز

▪ توانایی در به سھولت انجام دادن سفارشات پيچيده

▪ امكان مقایسه كردن قيمتھا بين چندین فروشنده به اسانی

▪ امكان دسترسی ومطالعه كاتالوگھای مھم وبزرگ به راحتی

● كاتالوگھای بزرگ (حجيم )

فحه وب قرار دھد كه ھرگز نمی توان آن را در یكشركتی كه امور دادوستد خود را از طریق اینترنت انجام می دھد می تواند كاتالوگی را روی ص

صندوق پستی معمولی آنرا جای داد.

ه ھای خود ميليون كتاب است .تصور كنيد كه این شركت خواسته باشد تمامی اط�عات موجود در پایگاه داد٣برای نمونه سایت آمازون فروشنده 

را در یك كاتالوگ (كاغذ)جای دھد.

● وضعيت پيشرفت سفارش

می سازد.استفاده از ابزارخودكار ،ارتباط با مشتری را بصورت وسيع وباصرف ھيچ ھزینه ای امكان پذیر

دكار پست الكترونيكی تایيد سفارش او از طرفبرا ی مثال ،مشتری می تواند زمانيكه سفارش او مورد تایيد قرار گرفت از طریق یك پيغام خو

فت پيامھای پست الكترونيكی در جریانشركت مر بوطه به وی اع�م شود .وھمچنين در بقيه مراحل تكميلی سفارش به ھمين صورت با دریا

وضعيت وميزان روند كار خود قرار گيرد.
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ود.یك خریدار راضی به احتمال زیاد چيزھای دیگری را نيز مجددا از این شركت خریداری خواھد نم

يك به راه انداخته است .نكته پایانی كه nزم است در موردبرخورداری از این امكانات است كه این جار وجنجالھا را در مورد استفاده از تجارت الكترون

فراد بتوانند تجارت را به طریقی كام� جدید انجامتجارت الكترونيك به آن اشاره كرد این است كه این نوع تجارت فرصتی را فراھم می سازد تا ا

برای چاپ وفرستادن كاتالوگ می پردازندكه دردھند.در شركتھایی كه كار خود را از طریق سفارشات پستی انجام می دھند ھزینه بسيار باnیی 

پایان ھم دور ریخته می شود.

فتن سفارشات پرداخته می شود.اما در تجارتھمچنين ھزینه باnیی برای استخدام كارمندان در بخش مربوط به پاسخ گویی تلفن ودر نھایت گر

!این بدین معنی است كه بدليل تغيير در ھزینهالكترونيك ھم ھزینه مربوط به توزیع كاتالوگ وھم ھزینه سفارش گيری از مشتریان صفرمی باشد

م امكان پذیر می باشد.ھا ،ارائه محصوnت باقيمت پایين تر وھمچنين ارائه محصوnتی كه قب� قادر به عر ضه آن نبودی

تر نمی رود وتجارت از طریق در یافت سفارشات پستیبا این حال باید خاطر نشان كنيم كه تاثير تجارت الكترونيكی برای فروش كاn از این حد فرا

 شھر شما فاقد فروشگاھھای بزرگ گردد وھمچنيننيز بسياری از ھمان مزایای تجارت الكترونيكی را داراست اما این مسئله بدین معنا نيست كه

توانيد كاnی مورد نظر خود را لمس كنيد وفورا آنرا خریداری توانددر این گونه فروشگاھھا شما می  ).تجارت الكترونيك نمی  (در محل   نمایيد 

د.● جنبه ھای سخت وراحت تجارت الكترونيكھيچكدام از مشخصه ھا را دارا باشد ،بنابراین فروشگاھھای بزرگ بدین زودی برچيده نخواھد ش

موارد مشكل ساز در تجارت الكترونيك عبارتند از :

▪ مواجه شدن با ترافيك برای ورود كاربران برروی صفحات وب شما

▪ مواجه شدن با ترافيك برای بازگشت مجدد به ھما ن صفحات

▪ متمایز وبرتر ساختن خود ازسایر رقبا

▪ جلب مشتری برای خرید از اجناستان از طریق (وب سایتتان )

یپ كردن شماره ھای كارت اعتباریشان بر روی وب▪ جلب نمودن كاربران برای روی آوردن به وب سایت شما امری است جدا وواداشتن آنھا برای تا

سایتتان نيز حرفی است جدا!

 با داده ھای تجاری موجود.E-COMMERCE▪ یكی كردن صفحات 

 بسيار رلحت وآسان است به ھمين خاطر سایتھای متعددی در این باره وجود دارند كهE-COMMERCEاز آنجایيكه تھيه وساخت یك سایت جدید 

 شما كه آنرا تھيه كرده اید!E-COMMERCEاین مسئله مشكلی خواھد بود برای شما جھت جذب وجلب كاربران برای مراجعه به سایت 

● جنبه ھای راحت ومثبت

جنبه ھای راحت ومثبت تجارت الكترونيك بخصوص برای دادوستدھای جزئی با افراد عبارتند از :

▪ بوجود آوردن وساختن یك وب سایت

▪ گرفتن سفارشات

▪ دریافت پرداختھا

ی كنند.▪ شركتھای بی شماری ھستند كه در ساختن وبه معرض گذاشتن فروشگاه الكترونيكی به شما كمك م

▪ ما در مورد برخی ازاین شركتھا در بخش بعدی صحبت خواھيم كرد.

▪ ساختن سایت تجارت الكترونيك

مسائلی كه درساختن سایت تجارت الكترونيكی باید در خاطر نگھدارید به شرح زیر است :

ـ تھيه كنندگان

ھی معمولی وسایر شركتھایی كه از طریقدر مورد دغدغه خاطری كه در مورد داشتن تھيه كنندگان خوب وجوددارد ھيچ تفاوتی بين فروشگا

د .در ھر حال بدون داشتن نھيه كنندگانی خوبسفارشات پستی كار می كنند باشركتھایی كه از طریق تجارت الكترونيكی كار می كنند وجودندار

شما قادر نخواھيد بود كاnھا ومحصوnت خود را عرضه كنيد.

ـ قيمت

است ، قيمت یكی از مسائل مھم در یك بازاربخش مھمی از تجارت الكترونيكی این است كه مقایسه قيمتھا برای مصرف كننده بی نھایت آسان 
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مجازی است .

ـ ارتباط با مشتریان

ما می گذارد.تجارت الكترونيكی روشھای متعددی را برای ارتباط داشتن با خریداران ومشتریان در اختيار ش

كمك می ،اط�عات مبنا وپایه ای و...ارائه كردن وقرار دادن اینگونه امكانات بر روی سایت به شما Faqپست الكترونيكی ،صفحات پرسش و پاسخ 

كند تا از رقبای خود متمایز شوبد.

ـ اتمام وانجام نھایی كار

اری ارتباط شما با عوامل فروش شده ویا اینكهبه انجام رساندن سفارشات به طور كامل وخدمات پس از فروش ، این مراحل می تواند باعث برقر

انيكه شما به تجارت الكترونيك می اندیشيد ممكن استاین ارتباط از بين برود.به عبارتی این مراحل باز گو كننده ارتباط شما با خریدار است .زم

بخواھيد دیگر قابليتھای مثبت آنرا نيز در نظر بگيرید.این امكانات شامل :

) فرستادن ھدایا١

) برنامه ھای عضو پذیری٢

) تخفيفھای ویره٣

) تكرار۴

) برنامه ھای خریداران۵

) فروشھای دوره ای ویا فصلی۶

ر مشكل است مگر آنكه نرم افزار انرا تھيه نمایيد.دردليل اینكه چرا این موارد به ذھن شما خطور می كند این است كه انجام تمام این موارد بسيا

این حالت بصورت مسائلی پيش پا افتاده در خواھد آمد.

● برنامه ھای معرفی كننده سایتھا

(پذیرش سایتھا برای معرفی )

 دیگران است.امروزه بخش اعظم دورنمای تجارت الكترونيكی،برنامه ھای معرفی كننده یا آشنا سازی سایتھای

ت كه تا بطور مثال كتابفروشی مختصر خود را جھتسایت آمازون در این زمينه پيشگام این امر است واین امكان را برای ھر كسی بوجود اورده اس

% از قيمت كتاب را بعنوان١۵یت آمازون تا ميزان معرفی شدن از طریق این سایت پر آوازه قرار دھد وچنانچه كتابی لز این طریق بفروش برسد سا

سایت آمازون با ارائه نمودن چنين امكاناتیحق كميسيون از صاحب آن كتابفروشی كه كتابش بدین صورت بفروش رسيده است در یافت می دارد .

)صدھا ھزار كتابفروشی بطور گسترده ای بر رویبخوبی خود را دراین زمينه عرضه داشته است زیرا در این مورد (فروش كتاب از طریق اینترنت 

شند از این مسئله الگوبرداری نموده اند.اینترنت در حال پدید آمدن ھستند .بنابراین ھزاران سایتی كه دارای تجارت الكترونيك می با

 نياز به استفاده از چنين برنامه ھایی خواھيدچنانچه شما سایتی مربوط به الكترونيك برروی شبكه اینترنت بنا سازید ،برای معرفی كردن آن

داشت.

Links shareوBefreeك می كنند. دوشركتی ھستند كه به سایتھای تجارت الكترونيكی جھت استفاده از برنامه ھای آشنا سازی كم

)ویا معروف به كليكھای معرف می باشند!Cost Per Click(محاسبه بر حسب كليك cpcجدیدترین نوع مناسب از این روشھا معروف به

مبلغی به شما می پردازد-معموn نرخ متعارفبدین معنی كه شما لينكی از یك شركت بر روی سایت خود قرار دھيد وآن شركت به ازا ھر كليك 

 سنت می باشد.٢٠ تا ۵برای ھر كليك بين 

كميسيون است ،می باشند(آمازون) .در روش بنر ھایلينكھای معرف معموn به دوحالت ّبنرھای تبليغاتی ّ و یا برنامه ھای آشنا ساز بر پایه حق 

 به ھدر داده است .در روش دوم معرفی شدنتبليغاتی آگھی دھنده دست به ریسك زده وچنانچه كسی به بنر اومراجعه نكند تمام پول خود را

سك خودرا بر روی یك سایت می گذارد وتوسط سایتھای معتبر دیگر كه محاسبه ھزینه بر پایه حق كميسيون است ،سفارش دھنده تمامی ری

ت ندھد ارز شی در بر نخواھد داشت .چنانچه سایت وی از این طریق مورد ھجوم سيل آسای كاربران شود منتھای مراتب كسی خریدی صور

 مناسبتر بوده چرا كه دو طرف قضيه به یك ميزان برد و باخت دارند.cpcبنابراین با صرفه ترین وبھترین راه برای معرفی شدن وارائه سایت خود روش

● عوامل مھم برای داشتن یك سایت

www.takbook.com

www.takbook.com



 پارامتر مھم در این مورد توجه داشته باشيد:٣چنانچه خواسته یاشيد یك سایت بسازید به 

) سرمایه گذار ی كامپيوتری:١

اختن وب سایت تجارت الكترونيكی به شما یاریسرمایه گذاری كامپيوتری یعنی خرید سخت افزار ،نرم افزار واستخدام افرادیكه بتوانند در س

ی شوند. ودیگر شركتھای بزرگ كامپيوتری با ارائه دادن این خدمات در امر تجارت الكترونيكی سھيم مAmazon,Dellرسانند .دوشركت 

شما نمی توانيد مسائل ومشك�ت زیر را با كمك گرفتن از سرمایه گذاری كامپيوتری حل نمایيد.

داشتن ترافيك بسيار زیاد برروی سایت یعنی ماھانه ميليونھا بازدید كننده خواھيد داشت.

طور دائم تغيير نمایند) بسيار قوی كه اط�عات مربوط به محصوnت شما را در خود نگھداری نمایيد(بویره اگر اط�عات بData Baseداشتن 

داول مربوط به قيمت گذاری محصوnت خواھيدداشتن چرخه فروش بسيار پيچيده كه در این صورت نيازمند فرمھای بسيار زیادی برای مشترك وج

بود.

این امور را نيز پوشش دھد.در صورتيكه كارھای تجاری دیگری نيز داشته باشيد وبخواھيد تا سایت تجارت الكترونيكی شما 

) خدمت مجازی ميزبان٢

جود می آورد،اما آنچه نصيب شما می گردد بستگی بهخدمات كه از سرمایه گذاری اینترنتی انجام می دھيد توانایيھا وقابليتھایی را برای شما بو

 در بسته بندیھای استاندارد است .بسته بندی كاnفروشنده این خدمات دارد .بطوركلی وظيفه فروشنده ،نگھداری تجھيزات ونرم افزار وفروش آنھا

وص را در اختيار داشته باشيد .دسترسی،مسائل حفاظتی وایمنی آنرا شامل می شودوتقریبا ھميشه می توانيد یك حساب تجاری در این خص

DataBaseمحسوب می گردد nنيز بخشی ازبسته بندی كا 

سازید تا بتوانند سایت شما را ساخته وآنرا حفظشما این امكان را این امكان را برای طراحان صفحه وب وھمچنين توسعه دھندگان آن فراھم می 

ونگھداری نمایند.

نيك استفاده می كنند. در این روش یك سيستمآن چيزی است كه در اكثر شركتھای كوچك وخرده فروشان از آن برای وارد شدن به تجارت الكترو

 باشد.این سيستم عموما شامل یك سری فرمھایویك برنامه ساده شده وآماده حاضر برای قرار دادن یك فروشگاه كوچك بر روی وب واینترنت می

on-line این فروشگاه كوچك را جستجو است كه توسط كاربران بر روی اینترنت پر می شوند.سپس برنامه فروش تمامی صفحات وب موجود

نظير  بر روی سایتھایی  توان  را می  مورد  را دنبال می كند.مثال این   مشاھده كرد.ھزینه چنينYahoo StoresوVerio Storesومراحل فروش 

سرویسی در ماه حدودا چند صد دnر می باشد.

● مزیت ومضرات :

 باعث مقبوليت وگسترش آن شده است .اما بهاكثرا تحقيقات كه در زمينه تجارت الكترونيكی بعمل آمده نشان داده است كه سرعت وسھولت آن

نظر می رسد چيزی باnتر از این مسائل وجود داشته باشد .

دیدی است برای تجارت به شيوه سنتیدر یك سمت فرصتی مناسب را برای مصرف كنندگان بوجود آورده است واز سوی دیگر خطری است وتھ

مولی وقدیمی بوده است را از ميان بر داشته،خ�صه آنكه تجارت اللكترونيكی موانع ومشك�تی را كه برای مدتھا در سر راه فروش به روش مع

است .

می توانند از خدمات ومحصولھای شما از طریق سایتتانمانند از ميان بر داشتن محدودیتھای جغرافيایی كه بدینوسيله از ھر گوشه از جھان كاربران 

ندارید.استفاده كرده وخرید نمایند ونيازی به داشتن فروشگاھھایی بطور فيزیكی در اقصی نقاط جھان 

دن ساعته باصرفه بود اما وب سایتھاھم ھيچ وقت تعطيلی ندارند وھميشه باز ھستند .مقایسه نمو٢۴زمانی باز نگه داشتن یك فروشگاه بطور 

ليك كردن است ! امروزه با این روش نمی توان بافروشگاھھا با یكدیگر نيز به راحتی یك آب خوردن شده است چونكه فروشگاه بعدی به دوری یك ك

 كه باز ھم مقایسه كردن كاn راھی به دوری یكدادن اط�عات ناكافی به مشتری اورا واداشت تا قيمتی بيش ازقيمت اصلی كاn را بپردازند چرا

كليك كردن است تا از منبعی دیگر قيمت حقيقی كاn را استع�م نمود.

 بر روی اینترنت شده است نگرانی وعدم اطمينان كاربران وخریدارانon-lineعواملی كه باعث كند پيش رفتن وگسترش سریع یافتن دادوستدھای 

 ناتمام ماندن معام�ت بر روی این سایتھا میكامپيوتری است كه معام�ت مستقيم بر روی اینترنت را مطمئن وامن نمی دانند وھمين امر باعث

شود وتجارت الكترونيك راه طوnنی را در پيش رو دارد.
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● را ه اندازی یك فروشگاه تجارت الكترونيكی

 می باشد كه بازیكنان بسيار زیادی داشته وبرندگان این بازی بسيار اندك می باشند.مشكلE-COMMERCEامروزه داغترین بازی بر روی اینترنت 

 می باشد.E-COMMERCEترین ومھم ترین مسئله سایتھای تجارت الكترونيكی برنامه ھای 

شتباه انتخاب شود باعث زیان خواھد شد.این برنامه می تواند اگر درست انتخاب شود باعث پولسازی وكسب در آمد برای سایت شودواگر ا

ایت آنھم بر روی اینترنت سروكار ما با بيتدر یك تجارتخانه برای ساخت آن از مصالح ساختمانی استفاده می شود در حاليكه در ساخت یك س

ه ھا ونرم افزارھای مناسب برای ساختن یك سایتوبایت خواھد بود. ودر اینجا تنھا چيزی كه مطلب را كمی دشوار می سازد بھره جستن از برنام

تجارت الكترونيك است .

ات ومحصوnت ،نحوه انجام معامله ودر خواستساختن صفحات وب تا مراجعه كنندگان به آن را از قسمتھای مختلف شامل صفحات مربوط به توليد

اینست  حالت  ترین  سازد.پيچيده  مطلع  را  اینھا  ومانند  عملكرد  ونتایج  ،بازتابھا  خرید  سایتسفارش  ساختن  برای  مربوطه  شركت  كه 

E_COMMERCEصصان بسيار پيچيده ای در زمينهخود تصميم به طراحی نرم افزارھای مربوطه بگيرد كه این مسئله مستلزم در اختيار گرفتن متخ

 و... خواھد بود.ASP وHTMLھای طراحی صفحات وب وبرنامه نویسان مجرب تحت 

ھھای مجازی بر روی سرورھای مطمئن وامن ھستنددر حال حاضر ودر این مقوله ده ھا شركت بر روی اینترنت وجود دارند كه ارائه دھنده فروشگا

 تھيهICAT،مایكروسافت وسایر شركتھای معتبر دیگری مانند IBMوبرای قيمت دریافت وپرداخت پول نيز از برنامه ھایی كه توسط شركتھایی نظير 

شده است خریداری وسود جست .

ی توانيد یك وب سایت به ھمراه نيازمندیھای مربوطهدر برخی موارد ھم شما نيازی به خریداری كردن چنين نرم افزارھایی ندارید بلكه به راحتی م

آنرا از شركتھای اجاره دھنده وب اجاره نمایيد.

ومسائل امنيتی آنE_COMMERCE● نرم افزارھای 

خطر ریسك ھمراه باشد . بنابراین امنيت بخشيدن بهاز آنجایيكه دادوستد حالت حقيقی وواقعی وجود ندارد معام�ت اینترنتی می توانند در كل با 

این مسئله لزوما احساس می شود.

ا صحت توانایی پرداخت وجه توسط خریدارراكنترلخریدار باید قادر باشد تا نوع پرداخت خودرا مشخص سازد وبرنامه ای نيز وجود داشته باشد ت

 خواست سفارش صورت پذیرد.وتائيد نماید.این مواردميتواند از طریق كارتھای اعتباری ،پرداخت نقدی الكترونيكی ویا در

 قادر به تشخيص خرید وخریدار می باشند.Wallet ومایكروسافت Cyber-Cashنرم افزارھای مخصوصی به مانند 

 (معام�ت الكترونيكی محافظتSET (سوكتھای امنيت nیه ای) ویا SSLمعموn تحت ارتباطات كد ورمز دار شده به مانند E_COMMERCEنرم افزار 

ه بين شركتھای فروشنده كاn وخریداران ،برنامهشده )كار می كنند كه تمام آنھا برای كدگذاری كردن اط�عات در ھنگام انتقال اط�عات محرمان

ریزی شده است .

 می باشد.AACART.COMیكی از سایتھایی كه خدمات الكترونيك را ارائه می دھد سایت 

این سایت نرم افزاری ارائه می دھد كه به توسط آن می توانيد یك وب سایت شامل كاتالوگی

 سيستم خرید اعتباری قدرتمند ،حرفه ای وقابل دستيابی می باشد.AACARTاز محصوnت خودو یك سيستم خرید اعتباری ایجاد كنيد . 

 می تواند در عرض چند دقيقه ایجاد شود، واز نرم افزار كارت خرید قدرتمند ما استفادهONLINEاستفاده از آن ھنوز بسيار آسان است .یك فروشگاه 

كند.

SETTING داشته باشيد.وھمه HTMLز اینترنت یا شما می توانيد كنترل وب سایت تجارت الكترونيك خود را به عھده بگيرید بدون اینكه دانشی ا

ھای وب سایت شما از از طریق مرور گر شبكه انجام می شود.

 است .نرم افزار اضافه كردن یك محصول به آسانی تایپ كردن نام آن محصول،،قيمت محصول داخل یك مرورگر شبكهDATABASEدر تكنولوژی 

كامل كارت خرید ما موارد زیادی را ارائه می دھد از جمله:

ONLINE▪ جستجوی 

 كارت اعتباریREALTIME▪ پروسس 

▪ خرید ایمن
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● روشھای تامين امنيت :

 دارد كه دوروش متداول آن عبارتند از:برای تامين امنيت فروشگاه كه از مھمترین مسائل تجارت الكترونيكی است روشھای مختلفی وجود

١ (SSL

 طراحی شد واكنون به١٩٩۴در اواخر سال Netsapeروشی است برای برقراری یك ارتباط امن بين فروشنده وخریدار .این روش توسط شركت 

 بطور گسترده توسط فروشگاھھای الكترونيكی به منظور بكارگيریSSLعنوان یكی از استاندارد ھای امنيتی اینترنت پذیرفته شده است .از روش

فروشگاه الكترونيكی ارسال می گردند تبدیل بهكارتھای اعتباری استفاده می گردد .با استفاده از این روش ،اط�عاتی كه از طرف خریدار به 

برقراری ارتباط با وی مطمئن شده وحتی برایرمزھای خاصی شده كه فقط توسط فروشگاه قابل خواندن است . در عين حال این امكان در ھنگام 

 از دید خریدار شفاف بوده وبه محض آنكه ارتباطSSLاثبات ھویت خود اط�عات را به ھمراه یك امضای الكترونيكی به طرف مقابل ارسال نمایند.روش 

 شود از این پس كليه اط�عات بصورت امن مبادله می شود.SSLكامپيوتر خریدار با كامپيوتر سرویس دھنده فروشگاه مجھز به 

٢ (SET

 از رمز نگاری برای رسيدن به اھداف زیر استفاده می كند:SETروشی است برای حفظ امنيت تراكنشھای كارتھای اعتباری بر روی اینترنت .

▪ محرمانه كردن اط�عات

▪ تامين درستی پرداخت

▪ تصدیق اصالت فروشگاھھا ودارندگان كارت اعتباری

 است .در روشSSLرای یك امتياز نسبت به روش این روش ع�وه بر آنكه اط�عات را رمز كرده وصحت ادعای طرفين را به یكدیگر ثابت می كند دا

SETرت اعتباری خریدار به ھنگام خرید به سایت فروشنده ھيچ دسترسی به اط�عات كارت اعتباری خریدار نخواھد داشت ،بعبارت دیگر اط�عات كا

 موردSET به خاطر ارزانتر وساده تر بودن بيشتر از روش SSLفروشنده ارسال نشده بلكه بين خریدار وخود بانك مبادله می شود.در حال حاضر 

استفاده است .

● انواع تجارت الكترونيك

 ▪C٢B(CONSOMER-TO-BUSINESS(

كنندگان در عرصه دادوستد وتجارت فراھم شده استبه این مطلب اشاره می شود كه با بھره گرفتن از بستر اینترنت امكانات ویژه ای برای مصرف 

ونقش مھمی را به آنھا در این رابطه داده است.

را مستقيما در سطحی وسيع خرید نماید كه توسط اینترنت این امكان بوجود آمده است تا مصرف كننده بدون نيازبه فروشنده كاnھای خود C٢Bدر 

) برای مصرف كننده بوجود آمده است تا بر ضد فروشندگان ودر معذورات قرار دادنLETSBYIT.COMاین امكان بر روی سایت ،بيایيد آن را بخریم ، (

SHARE YOURاری نمایندویا سایت دیگری به نام ، (آنھا در زمينه تجارت اجناس در اندازه ھای بزرگی ھمچون تلویزیونھای صفحه بزرگ را ھم خرید

WORLDاستعداد فراھم ساخته تا خودشان كه در اینجا نه) ،بيایيد دنيایتان را قسمت كنيداین توانایی وامكان را برای آماتور ھا وتازه كارھا ی با 

يلمھای ویدئویی خود را به تلویزیون ویا سایر رسانهفروشگاھی،نه مغازه ای نه شركتی وتجربه ودادوستدی دارند بتوانند از طریق این عكسھا ویا ف

ھای دیگر معرفی و به فروش برسانند.

دن بھترین شرایط فروش اجناس خود بطور قسطیاز طرفی دیگر در این حالت مصرف كنندگان در ایجاد رقابت بين فروشندگان كاn جھت بوجود آور

برای جلب ھر چه بيشتر آنھا نقش تعيين كننده ای را ایفا می كنند.

 ▪C٢C(CONSOMER TO CONSOMER(

نده باشند!در بستر اینتر نت این امكان فراھم شده است تا دوطرف معامله ودادوستد كننده ھر دومصرف كن

د تا آنرا به مغازه محلتان برای فروش برده وصبربطور مثال فرض كنيد شما یك كاnی دست دومی برای فروش دارید بدون آنكه زحمت آنرا بخود دھي

 كنيد وبه مانند شعبده بازان اجناس كھنه ودست دومكنيد تا به فروش برسدمی توانيد به راحتی درمنز ل خود بنشينيدواز طریق اینترنت آن راحراج

خودرا از این طریق تبدیل به پول نقدكنيد.

اقع بيش از آن می ارزد منتھای مراتب به دليل سودوانگھی نكته دیگر اینكه با وجود اینكه مشتری قيمت ارزان جنس را می بينيد وآن جنس نيز بو

ومنفعتش ریسك كرده وآن را می خرد.
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دن اقتصادی راكد جلوگيری خواھيم كرد.به این طریق یكی از n یه ھای راكد اقتصادی از ركود خارج شده ویا به عبارتی از بوجود آور

 ▪G٢G (GOVERNMENT TO GOVERNMENT(

برای بستن قراردادھایی در زمينه ھای مختلف ميان دو كشور از این سرویس استفاده می شود.

 سرویس استفاده كنند.G٢Gمایند باید از مث� چنانچه دو كشور بخواھند قرارداد ھایی را در زمينه صادرات وواردات با یكدیگر منعقد ن

 ▪B٢A(BUSINESS TO ADMINSTRATION(

 نيازھای دولت توسط شركتھا وپرداخت عوارضاین نوع تجارت شامل كليه تراكنشھای تجاری /مالی بين شركتھا وسازمانھای دولتی است .تامين

ومالياتھا از جمله مواردی است كه می توان در این گروه گنجاند.

جارت الكترونيكی توجه نشان دھند،به سرعت رشد خواھداین نوع تجارت در آینده ای نزدیك ویعد از آنكه دولتھا به ارتقاءارتباطات خود به واسطه ت

كرد.

 ▪C٢A(CONSUMER TO ADMINISTRATION(

B٢A,B٢Cاین گروه ھنوز پدیدار نشده است ولی بدنبال رشد انواع 

ت ماليات بر در آمدو ھر گونه امور تجاری بيندولنھا احتماn تراكنشھای الكترونيكی را به حيطه ھایی ھمچون جمع آوری كمكھای مردمی پرداخ

دولت ومردم انجام شود،گسترش خواھند داد.

 ▪B٢B(BUSINESS TO BUSINESS(

اد می كند؟آیا اینترنت در روش عملكرد تجارت محلی با تھيه كنندگان كاnی دیگر دادوستد ھا تغييری ایج

B٢Bتھيه كنندگان را كاھش دھيد .با چند شماره گيری از فرصتھایی را در اختيار شما قرار می دھد تا بتوانيد ھزینه ھا ومشك�ت مربوط به ارتباط با 

ارش خودميتوانيد وقوع اشتباه را كاھش دھيد اما چندطریق تلفن می توانيد سفارش خود را دقيقا آنگونه كه مایليد دریافت كنيد.با فكركردن به سف

بار شما در رابطه با خواندن فاكس دیگران (دست خط) دچار مشكل شده اید ؟

كاnھای آنھا را با؟در تجارت الكترونيكی شمامی توانيدكاتالوگ تھيه كنندگان كاn را در اینترنت دیده وفھرست ٧٧ بوده یا ١١مث� مورد سفارش شما

كننده كاn دقيقا سفارش مورد نظر شمارا در یافتقيمتھای جاری در اختيار داشته باشيد وسفارش خود را در فرم سفارشات آنھا وارد كنيد.تھيه 

ھات وھمچنين كم كردن دخالتھای انسانی (كه ھردومی كند وآنھا را فورا ومھمتر از آن بطور صحيح می فرستد .تجارت الكترونيكی با كاھش اشتبا

كمتری ارسال نمایند.بسيار پر خرج می باشند)به تھيه كننده این اجازه را می دھد تا سفارش شمارا با ھزینه ھای 

 پرھزینه ،مجموعه ای از محصوnت خودرا رویشما می توانيد با مشتری خود نيز به ھمين روش عمل كنيد ،بجای چاپ تعداد زیادی كاتالوگھای

 اینترنت وبا استفاده از عملكردھای انسانی بسيار ناچيزصفحه اینتر نت بگذارید واز این طریق شما می توانيد كاnی مورد نظر خودرا با نگاه كردن در

سفارش دھد.

 دارد.از یك ورودی ساده ومخصوص استفاده می كنيد تاكاتالوگھای موجود در اینترنت سریعا به روز می شوند واین امر ناثير بسيار زیادی در ھزینه

.ماھيت تجارت الكترونيكی به شما اجازه می دھد تابتوانيد مشتریانی را كه با آنھا كارھای تجاری انجام می دھيد از سایر مشتریان جدا سازید 

ر خودكار پيگيری نمایيد ودیگرنياز ی ندارید تاپایگاھھای داده ای خود را توسعه بخشيد و بدینوسيله تمامی سفارشات وسواnت مشتریان را بطو

ميزان فروش خودرا باجستجو وبررسی حجم زیادی از برگه ھای فروش تجزیه وتحليل كنيد.

ه فروش محصوnت ،اعتبار تجار ی،حمل ونقل وسایرارتباطات تجاری از طریق تجارت الكترونيكی به شما این امكان را می دھد تا اط�عات مربوط ب

بسيار كم به منزل خریدار حمل می گردد.سایتھای كاری خود را به طور مفصل ارائه دھيد.نتيجه نھایی اینكه محصوnت شما با ھزینه ای 

B٢C(BUSINESS TO CONSUMER(

● آیا فروش از طریق اینترنت صحيح است ؟

د خود را توسعه بخشند.افراد اكنون قادرند كاnھای خودرااینتر نت فرصت بسيار زیادی در اختيار مصرف كنندگان كاn قرار می دھدتا بتوانيد دامنه خری

برای مصرف كننده مزیتی به شمار می رود امامیبه ھمان راحتی كه در داخل كشور تھيه می كنند از سراسر جھان نيز خریداری نمایند.این امر 

نھا در صورتی كه شما بعنوان یك تاجر محلیتواند تھدیدی برای تجارت داخلی محسوب شود .با این وجود به آن طرف قضيه نظری بيافكنيم :ت

 از شما خریدار ی نمایند .بتوانيد از طریق اینترنت محصوnت خودرا عرضه نمایيد افراد محلی می توانند به راحتی آن را
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B٢C.این امر تجارت با مصرف كننده از طریق تجارت الكترونيك ناميده می شود 

 در نظر بگيرید،انجام ھر گونه معامله ای بر روی اینتر نت صحيح نمی باشد!محصوnتی را كه ميخواھيد بفروشيد

 در آینده مشتر ی شما شوند؟وآنھا چگونه میچه كسانی مشتریان شما ھستند ؟وآنھا چرا معموn از شما خرید می كنند ؟چه كسانی امكان دارد

را از طریق اینترنت به فروش بر ساندزیراتوانند به شما دستر سی داشته یاشند؟برای یك فروشگاه دم دست بسيار سخت است تا محصوnت خود

ی دارید كه به آسانی قابل حمل است ،وب میھدف آن فروشگاه بر آوردن نياز ھای ضرور ی شما ميباشد .با این حا اگر شما محصوnت بی نظير

د.تواند فرصتی برای شما فراھم سازد تا بتوانيد محصوnت خودرا بطور گسترده ای بفروش بر ساني

● آیا تا كنون از طریق یك كاتالوگ خرید كرده اید؟

كردنBROWSINGن محصوnت شما از طریق اینترنت و اینترنت یك كاتالوگ بسيار عظيم است .مشتری از ھر نقطه ای از جھان می تواند تنھا با یافت

آنھا را سفارش دھد.

ه خود مجددا از شما خرید نمایند؟شاید آنھا با دوستانچرا نباید توریستھایی كه تابستان امسال از شما خرید كرده اند برا ی راحتی وآسایش خانواد

بار دیگر نيز مشتری با ھزینه ای نسبتا كم برایخود در مورد كار شما صحبت كنند.اگر آنھا یكبار ازشما خرید كنند شاید   شماشوند.اینترنت 

 تا حوزه فروش خود را تا بازار ھای جھانیدادوستدھایی كه در شھر ھای كوچك ومناطق روستایی صورت می گيرد این فر صت را فرھم می سازد

توسعه بخشيد.

● نتيجه :

كترونيك احساس می شود.در گذشته تجارت از طریقبا توجه به توسعه روزافزون اینترنت در كشورمان نياز به یك سرمایه گذاری در امر تجارت ال

 شما از طریق اینترنت می توانيد وارد سایتحضور اشخاص در كنار ھم ممكن بود اما درحال حاضر این مسئله كام� متفاوت شده بدین صورت كه

ھایی برای خریدوفروش شوید.

منبع : سایت ھمک�سی

http://vista.ir/?view=article&id=270503

تجارت الکترونيکی ,عرصه تعامل جدی ايران باتجارت جھانی

تردولتھاوقطبھای اقتصادی در به ھزاره سوم ,شاھد رقابت فشرده  باورود 

جھان بخصوص دربخش تجاری ھستيم وھریک می کوشندتاسھم بيشتری

.ازامتيازات , امکانات وفرصتھای موجوددرپھنه تجارت جھانی راکسب کنند

دراین عرصه گذار,پيشرفت علم وفناوری وضعيت رابه گونه ای که تغيير داده

اندوباایجادبسترھای موجوداکتفانکرده  به وضعيت  است که صاحبان قدرت 

.nزم واستفاده ازفناوریھای نوین اط�عات ,فرصتھای جدیدی راخلق می کنند

بيست ویکم ومحصول یکی ازضروریات قرن  نيزبه عنوان  الکترونيک  تجارت 

نوین ارتباطی ,باانجام ھرگونه امورتجاری به صورت وصل خط و فناوریھای 
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.المللی کشورھاایفامی کندازطریق شبکه جھانی اینترنت ,نقش مھمی رادرتسھيل مبادnت داخلی وبين 

به مزایایی چون کاھش ھزینه ھای خریدوفروش ,حذف واسطه ھا,ایجادارتب باتوجه  نوع تجارت  بين خریداروفروشنده ,سفارشاین  اطمستقيم 

بتواننددربازارھایخریدازطریق اینترنت ,مذاکره شرکتھاباخریداران وایجاداولویت جست وجوازطریق وب بستری رافر اھم آورده است تافروشندگان 

.جھانی باعرضه کاnھای خودباميليونھاخریدارباکمترین ھزینه ,رقابت کنند

درصد,بيانگر ۵۴درصدی آن ازکل تجارت بين المللی وپيش بينی نرخ رشدساnنه آن درحدود ٢۵تا ٢٠آماروارقام حجم تجارت الکترونيکی وسھم 

.رشدميزان مبادnت تجاری به صورت الکترونيک درعرصه تجارت بين الملل است 

فناوریھای نوین بوده اندوھمچنين به اصل رقابتدراین ميان کشورھایی بيشترتوانسته اندازاین فرصت ط�یی بھرمندشوند که خالق وترویج دھنده 

.حضور دربازارھای بين المللی معتقدباشند

بودوپيش بينی می ٩۵/۴ ,٢٠٠٢ن درسال براساس برخی آمارھای بين المللی ,سھم کشورھای توسعه یافته ازکل مبادnت الکترونيکی درجھا

یافته درتجارت جھانی ٩٣/٣درصدبه  ۵٣بانرخ رشدمرکب ساnنه  ٢٠٠۶شوددرسال  درصدبرسد,این آماربيانگرافزایش سھم کشورھای توسعه 

.است 

درع الکترونيک  تجارت  از  مندی  بھره  نيزازنظرميزان  ,ایران  المللی  بين  آمارھای  برخی  بخشیبراساس  رضایت  چندان  ازجایگاه  رصه جھانی 

.برخوردارنيست 

 ١۴٧ت درخصوص رتبه پنجاھم ایران درميان اظھارات اخيرری واکررئيس سابق کميته مرکزتسھي�ت بازرگانی الکترونيک سازمان ملل متحدسيفک

 مختلف صنعتیدرصدی ایران دراین حوزه این موضوع مھم رایادآوری می کندکه باوجودپيشرفت بسياردرعرصه ھای ۴٣کشور موردبررسی وسھم 

ھرچندکه این رتبه نسبت به بسياری ازکشورھای آسيایی. وفناوری ,ھنوزتجارت الکترونيک درکشورجایگاه شایسته خودرابه دست نياورده است 

.دشده درحوزه تجارت الکترونيک ,بھره مندشویم وآفریقایی راضی کننده است ,امابيانگراین موضوع مھم است که ماھنوزنتوانستيم ازشرایط ایجا

رھا,معتقداست که این رتبه نسبت به بسياریو اکر با مقایسه جایگاه کنونی ایران درميزان دسترسی به تجارت الکترونيک نسبت به سایرکشو

ازکشورھاکه درفقرتجارت الکترونيک به سرمی برند,تاحدودی قابل قبول است .

:باعنوان باnترین ميزان دسترسی به تجارت الکترونيک نام بردوافزود٧٩و  ٧٧ ,٨٢وی سپس ازکشورھای کره جنوبی ,انگليس وتایوان به ترتيب با

.درصدميزان دسترسی ,پایين ترین رتبه رابه خوداختصاص داده است  ٩کشورمالی با

تجارت الکترونيک درایران به طورکامل شکل نگرفته: وزیربازرگانی نيزدرآخرین اظھارات خوددرخصوص جایگاه ایران درعرصه تجارت الکترونيک گفت 

.است 

تا زمانی که فعاليت تجاری درکشوربه: يرد, گفتمحمدشریعتمداری ,بابيان اینکه درزمان حاضربخشی ازتجارت کشوربر پایه الکترونيک صورت می گ

.طورکامل صورت نگيرد,نمی توان آماری ارایه کرد

ه الکترونيک است که این بخش بهیکی ازضرورتھای موردتوجه درعرصه تجارت الکترونيک ثبات مدیریت درحوزه ھای مختلف ومنتھی ب:وی ادامه داد

.فعاليت ھای گمرکی ,بانکی ,حمل ونقل ,انتقال وجوه واط�ع رسانی تجاری نيازمند است 

للی روبه رواست وازسوی دیگرباتغييرات لحظه بهبه گفته شریعتمداری ,تجارت الکترونيک ازسویی باگسترش فرھنگ استفاده ازآن درنظام بين الم

.لحظه فناوری مواجه وضرورت تصميم گيری دراین خصوص نيازمندسرعت باnی فعاليت است 

دراین عرصه توانسته ایم فرھنگ تجارت:ودوی بابيان اینکه درحوزه زیرساختھای تجارت الکترونيک پيشرفتھای رضایت بخشی حاصل شده ,افز

به گفته وی ,ترویج روش استفاده ازمذاکرات الکترونيکی ازطریق شبکه اینترنتی ميان.الکترونيک را درکشورگسترش دھيم وبنگاھھاراھدفمندکنيم 

.ندی ازامکانات تجارت الکترونيکی موثر است بازرگانان وایجادحرکتھای موردنيازبرای تبليغات تجاراز طریق کاتالوگ الکترونيکی دربھره م

وان ازطریق سيستم اینترنتیبرخی ازنيازمندیھای بازرگانان مربوطبه اط�عات گمرکات بازارھای ھدف حمل ونقل است که می ت: وی تصریح کرد

.,دریافت کرد

ری رااعماینکه این مجموعه حلقه به ھم متصلی شودکه کسی بتواندپشت دستگاه رایانه خودیک فعاليت تجا:وزیربازرگانی درعين حال تصریح کرد

.ازخریدیافروش به طول کامل انجام دھد,ھنوزدرکشورمامحقق نشده است وبه کندی پيش می رود

درکشوربایدفرابخ الکترونيک  تجارت  به  نگاه  که  نيزمعتقداست  وزیربازرگانی  باشدفرھاددژپسندمعاون  وجامع  ,توسعه. شی  وی  گفته  به 

www.takbook.com

www.takbook.com



وی توسعه تجارت الکترونيک ,آموزش وآگاھسازی فعاnن اقتصادی وتوسعه.زیرساختھاوالزامات آن نقش مھمی درگسترش تجارت الکترونيک دارند

.ک موردتوجه قراردادبرنامه ھای آموزشی بخصوص رسمی راازجمله موضوعھایی دانست که بایددر توسعه تجارت الکتروني

ایای این سازمان نيازمنداقتصادی کاراوپویااستبایدتوجه داشت که پذیرش درخواست ایران برای عضویت درسازمان تجارت جھانی وبھره مندی ازمز

ھای جدید,س�یق وتقاضای مصرف کنندگان رامدنظرقراردھندودراین صورتکه درآن بنگاھھاباروزآمدکردن رویه ھابه بھترین روشھاوبراساس فناوری

.است که برای قرارگرفتن درمحيطرقابتی آمادگی پيدامی کنند

ی ومکانی وبھره مندی ازفناوری باnبھترینتجارت الکترونيکی نيزبه دليل تسھيل دسترسی به اط�عات سریع ومناسب , حذف محدودیتھای زمان

.ارجھانی قرارمی گيرندترین روش برای بنگاھھای اقتصادی است که باشعارجھانی شدن یعنی قيمت کمتروکيفيت برتردربازوکارآمد

ازپ مناسب ودرست وتغييردرساختارھای اقتصادی ميتواندزمينه رابيش  تجارتمدیریت صحيح ,سياستگذاری  برای فعاnن اقتصادی درحوزه  يش 

درج الکترونيکی  وتجارت  جھانی  تجارت  بالقوه  ازنيروھای  مندی  کندتابابھره  فراھم  صادراتالکترونيکی  ,گسترش  تعامل جھانی  توسعه  ھت 

.کشوروافزایش اشتغال ورشد اقتصادی گام بردارند

منبع : سایت طالبی

http://vista.ir/?view=article&id=323539

تجارت الکترونيکی اھميت و رويکردھای توسعه آن

تقریبا در تمامی الگوھای تجارت الکترونيک نوین می توان زنجيره ای را متصور

این می گيرد.  بر  در  را  نھایی  مصرف کننده  تا  اوليه  تامين کننده  از  شد که 

زنجيره توسط چرخه ای متشکل از سه عامل اساسی اط�عات، مواد و پول

برقرار می ماند. از منظر اط�عات می توان برنامه، پاسخگویی، ظرفيتھای بازار

و مشتریان، دانش ساخت و ارائه و از این قبيل را مورد م�حظه قرار داد. از

منظر مواد نيز می توان به مواد اوليه، سوخت، تجھيزات واسط، محصوnت و

ابزار پشتيبانی اشاره کرد. پول نيز جنبه ھایی چون سرمایه اوليه، اعتبارات و

از دیگر روشھا را  الکترونيک  تجارت  را شامل می شود. آنچه  مبادله  مبلغ 

متمایز می کند، مداخله و نقش آفرینی آن در تمامی موارد یاد شده است.

بنابراین، می توان شرایطی را متصور شد که در آن، تجارت الکترونيک منجر

به افزایش ارزش، درآمد و سود می شود.

کاھش ھزینه ھا تنھا یکی از نقشھای تجارت الکترونيک در ایجاد ارزش برای

مشتریان و ذی نفعان دیگر از یک سو و افزایش درآمد و سود برای سازمان از

ارکردھای عمده تجارت الکترونيک در این راستا رادیگر سو است. تجارت الکترونيک با ایجاد ارزشھای جدید باعث افزایش درآمد و سود می شود. ک

می توان به صورت زیر برشمرد:
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ریان در بھره برداری بموقع از محصوnت و خدمات،▪ دسترسی بھتر و سریعتر به مشتریان در اقصی نقاط دنيا که ع�وه بر ایجاد جذابيت برای مشت

باعث حذف واسطه ھا و در نتيجه، کاھش ھزینه ھای مربوط می شود.

د و شرایطی را فراھم می کند که سازمان بھتر▪ یکپارچگی اط�عات و دنبال کردن پویای وضعيت باعث سياست گذاری بھتر در زمينه قيمت می شو

بتواند از طریق انعطاف پذیری در قيمت به تثبيت خود در بازار کمک کند.

 می شود و زمينه را برای نوآوری و تحرک بيشتر▪ ھماھنگی فيزیکی و اط�عاتی در ارائه محصول به بازار باعث تسریع در چرخه تامين و سرمایه

ه ای برخوردار است.فراھم می آورد. این امر بویژه درباره محصوnتی که چرخه عمر کوتاھتری دارند، از اھميت ویژ

ن ميان، طراحی مناسب فرایندھا از اھميت زیادی▪ انجام فعاليتھا به صورت ھمزمان باعث تسریع زمان و کاھش ھزینه ھای مربوط می شود. در ای

برخوردار است.

دگيری، عملکرد مشتری خود را متناسب با▪ افزایش امکان سفارشی شدن محصوnت و خدمات که در این ميان، ھمواره سازمان می تواند با ر

nت و خدمات و تبادل نظر با سازمان بين ھزینه ونيازھا و خواسته ھای وی تنظيم کند. از طرف دیگر، مشتری می تواند با درک نحوه ارائه محصو

نحوه دست یابی به آنھا توازن ایجاد کند.

برای دریافت خدمات و▪ استفاده بھتر از تمامی ساعات شبانه روز، به طوری که مشتری در ھر زمان از امکان طرح در خواست خود به سازمان 

محصوnت برخوردار است.

یک یا چندین تامين کننده باعث افزایش حق▪ حجم وسيع اط�عات ارائه شده از سوی سازمانھای عرضه کننده درباره محصوnت و خدمات متنوع 

.انتخاب مشتری، صرفه جویی در زمان و در نتيجه افزایش درآمد تمامی تامين کنندگان خواھد شد

 فرصتھای کسب درآمد خواھد شد.▪ تبادل سریع وجوه باعث گردش سریعتر پول و در نتيجه افزایش شانس سازمان برای استفاده از

ای آن بسيار تعيين کننده است. طراحی الگوی موردبا وجود تمامی موارد یاد شده در باn، انطباق نظام تجارت الکترونيک یک سازمان با کارکردھ

فعاليت آن باشد. نوع فناوریھا و ابزارھای مورداستفاده برای ھر سازمان باید بر اساس نيازھا، ویژگيھا و اھداف و نيز شناخت صنعت و محيط 

تجارتاستفاده در سازمان از دیگر موارد قابل م�حظه است. در جوامعی که بسترھای فيزیکی و فرھنگی  مناسب وجود ندارد، می توان از 

 توسعه داد.الکترونيک بين سازمانھای تجاری یا مشتریان صنعتی شروع کرد و کم کم آن را در سطح مشتریان

 سازمان است. این رویکرد در ھر سطحی بایدموضوعی که باید مورد توجه جدی قرار گيرد، جایگاه تجارت الکترونيک در چارچوب ک�ن راھبردی

ی استقرار نظام تجارت الکترونيک کارآمد درھمسو با راھبردھای دیگر سطوح و ھماھنگ با راھبردھای ھم عرض باشد. سناریوھای متفاوتی برا

 به الگوی پنج مرحله ای اسکتيش اینترپرایز وسازمانھا توسط کسب و کارھای حرفه ای و صاحب نظران مطرح شده است که از جمله آنھا می توان

ه و یکپارچه سازی کسب و کار با بھره گيری از زیرساختھاپارسونز اشاره کرد. الگوی اسکتيش اینترپرایز شامل پنج مرحله: ترویج، اتصال، ورود، مبادل

و ابزار الکترونيک مربوط است.

● تسھيل در امور تجاری با فناوری اط�عات

ویه ھایی است که از فناوری مزبور برای تسھيل تعام�تموضع کاربرد فناوری اط�عات و ارتباطات در تسھيل امور تجاری مبين فعاليتھا، فرایندھا و ر

آن استفاده می کند. در واقع از این طریق، امورتجاری بویژه در زمينه شناسایی و ردیابی کاnھا و محصوnت، مستندسازی جریان تجاری و امنيت 

ثربخشی مجموعه منجر خواھد شد.مربوط ساده تر و ھماھنگتر خواھد شد و خودکارسازی رویه ھای اداری و تجاری به کارآمدی و ا

نی می شود این مقدار در سال درصد از توليد ناخالص داخلی را در عرصه جھانی در بر می گيرد و بر اساس برآوردھا پيش بي٣٠امروزه تجارت بيش از 

نی بر فناوری اط�عات و ارتباطات درصد برسد. با توجه به این حجم عظيم از تعام�ت تجاری، بھره گيری بھينه از ابزارھای مبت۵٠ به بيش از ٢٠٢٠

، ات�ف زمان یکی از مھمترین موانع غير فيزیکی در تجارت است و ھر روز صرفه جویی معادل٢٠٠۶گریزناپذیر است. طبق بررسيھای آنکتاد در سال 

 نيز اسکاپ٢٠٠٢ور لجستيک می شود. در سال نيم درصد تعرفه تجاری است و از طرف دیگر، ھفت درصد تجارت بين المللی صرف ھزینه اداری ام

 تشریفات اداری می شود و ھر معامله تجاریطی گزارشی اع�م کرد که به طور کلی، ھفت تا ده درصد از ارزش تجارت روزمره بين المللی صرف

 درصد از آنھا حداقل یک بار بازنویسی می شوند.۶٠ عنصر اط�عاتی است که ٢٠٠ سند و ۴٠ فعاليت، ٣٠مشتمل بر 

شورھای در حال توسعه می شود. بر اساسفقدان شفافيت و دوباره کاری امور در تجارت سنتی باعث افزایش ھزینه ھای عمومی بویژه در ک

١٠٠للی ھر ساله بيش از ، می توان با بھره گيری از نظامھای مبتنی بر فناوری اط�عات و ارتباطات در تجارت بين الم٢٠٠۶بررسيھای آنکتاد در سال 
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 بر آن داشته است تا در امور تجاری از فناوریميليارد دnر صرفه جویی کرد. در مجموع، سه عامل تصميم گيران، سياست گذاران و ذی نفعان را

ترونيک و دسترسی به روابط اقتصادی در گسترهاط�عات و ارتباطات استفاده کنند. این سه عبارتند از: پيشرفتھای فناوری، توسعه تجارت الک

امل سوم افزایش سطح دسترسی و ھمنواییجھانی. دو عامل اول باعث کاھش چشمگير ھزینه ھا و افزایش بھره وری شده اند؛ در حالی که ع

بين بنگاھھای اقتصادی اقصی نقاط دنيا را مورد توجه قرار می دھد.

، شرکت کنندگان در١٩٩٨ا به ھمراه دارد. در مارس وجود ذی نفعان مختلف در امور تجاری، تنوع و تعدد مقررات تجاری و الزامات اسنادی مربوط ر

سمپوزیوم سازمان تجارت جھانی بر اھميت توجه به موارد زیر تاکيد کردند:

ـ داده ھا و الزامات اسنادی فزاینده؛

ـ فقدان شفافيت و استفاده از الزامات وارداتی و صادراتی مبھم؛

ـ رویه ھای نامناسب و فقدان نظارتھای مبتنی بر مميزی و شيوه ھای ارزیابی مخاطرات؛

؛ وـ ميزان باnی موارد غير مترقبه و فقدان خودکارسازی و استفاده معنی دار از فناوری اط�عات

ی.ـ فقدان نوسازی مناسبات و ھمکاری نامناسب گمرک و دیگر نھادھای دولتی درگير در امور تجار

 شده است، ليکن وضعيت بسياری از کشورھای دردر کشورھای توسعه یافته از فناوری اط�عات برای تامين موارد مزبور استفاده قابل م�حظه ای

وری اط�عات را در دنيای تجاری نوین تبيين کرد و بهحال توسعه در این زمينه چندان مناسب نيست. در این راستا، قبل از ھر چيز باید جایگاه فنا

در کل گستره فناوری اط�عات و ارتباطات است.اقدامات اص�حی nزم مبادرت ورزید. این موضوع مستلزم توجه به سياستھا و راھبردھای کشورھا 

رد. الزامات مربوط به زیرساخت فناوری اط�عات ونبود یکپارچگی، مشک�ت زیادی را در عرصه فعاليتھای بخشھای خصوصی و دولتی به بار خواھد آو

 ارتباطات انعکاس یابد و مسئوليتھا در خصوص ایجادارتباطات و نيروی انسانی درگير در تسھيل امور تجاری باید در راھبرد ملی فناوری اط�عات و

ظرفيتھای nزم و توسعه زیرساختھا مشخص شود.

تر و ساده تر از بازسازی نظامھای موجود است.در بسياری از کشورھای در حال توسعه، ایجاد نظامی جدید برای توسعه امور نوین تجاری معقول

 ھزینه قابل م�حظه ای و تحمل محدودیتھای مربوطدست یابی به فناوریھای مربوط و منافع ناشی از آنھا چندان ساده نيست و البته، مستلزم صرف

صتھای موجود و ممکن فراھم خواھد کرد و درآمدھا واست. با این حال باید توجه داشت که اساسا چنين چيزی زمينه را برای بھره گيری آنھا از فر

صرفه جویيھا نيز در طوnنی مدت به مراتب بيش از ھزینه ھای صرف شده خواھد بود.

ار می گيرد، ایجاد نظام بدون کاغذ است که مھمتریناز جمله مواردی که در به کارگيری فناوری اط�عات و ارتباطات در امور تجاری مورد م�حظه قر

رصه قبل از ھر چيز بستگی به آن دارد که نظامپرسش قابل طرح در این زمينه نيز زمان مناسب برای شروع اقدامات جدی است. موفقيت در این ع

سان به نظام الکترونيک برخوردار باشد.مبتنی بر کاغذ سير تکاملی خود را طی کند، به نحو مناسبی جریان یابد و از قابليت تبدیل آ

ITanalyzeمنبع : پایگاه اط�ع رسانی 

http://vista.ir/?view=article&id=326348

تجارت الکترونيکی چيست؟

▪ چرا تجارت الکترونيک در زمان حال از اھميت ویژه برخوردار است؟
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درعصر حاضر رقابت شدیدی بين توليدکنندگان و عرضه کنندگان محصوnت

وجود دارد. از طرفی مشتریان خواھان دریافت خدمات و کاnھایی با بھترین

کيفيت و نازلترین قيمت می باشند و تجارت الکترونيک این امکان را فراھم

می سازد که توليدکننده وعرضه کننده و یا مشتری بدون درنظرگرفتن فواصل

جغرافيایی در دامنه وسيع تری بتوانند یکدیگر را بيابند. این بدین معنا می

باشد که توليدکنندگان و یا عرضه کنندگان خدمات و محصوnت می توانند با

استفاده از تجارت الکترونيک و با صرف حداقل ھزینه در ھر نقطه از کره زمين

برای کاnی خود مشتری مناسب راشته باشند. از طرف دیگر مشتریان نيز

دقيقا مطابق با سليقه و بودجه خود به راحتی و در کوتاه ترین زمان ممکن

می توانند به خدمات مورد نظر دستيابی پيدا کنند.

▪ تجارت الکترونيکی چه مزایایی دارد؟

ـ خرید و فروش به سھولت انجام می گيرد.

لوب خود را انتخاب می کند.)وقت و ھزینهـ مشتری قدرت انتخاب باnئی دارد. (در مدت کوتاھی به فروشگاه ھای مختلف سر زده و کاnی مط

مشتری با گشت وگذار در بازار ھدر نمی رود.

ک، آلودگی ھوا و ...) حل می شود.ـ در صورت ھمگانی شدن این نوع تجارت، مشک�ت بزرگ و nینحل شھرھای بزرگی مثل تھران (ترافي

▪ نھادینه شدن فرھنگ تجارت الکترونيک چه دستاوردی به ھمراه دارد؟

فھرست وار به این دستاورد ھا چنين خواھد بود:

ـ کمک به حل معضل بيکاری

جلوگيری از به ھدر رفتن سرمایه ھای ملی نظير بنزین

ـ جلوگيری از آلودگی ھوا

ارائه مناسب خدمات قبل و پس از فروش ( خدمات مشتری غير استاندارد )

تسھيل در جھت تاسيس محل کسب و کار برای جوانان بدون نياز به سرمایه ھنگفت.

و ...

آیا در حال حاضر کتاب و یا مقاله ای در زمينه تجارت الکترونيک در دسترس دارید؟

مقاnت و مطالب بسياری در این زمينه در دست تھيه ونظر به استقبال گسترده شما عزیزان در ارتباط با موضوع تجارت الکترونيکی و مفاھيم روز ، 

ارت الکترونيک از کليه اساتيد، فارغ التحصي�ن،تأليف می باشد که در اسرع وقت در اختيار شما عزیزان قرار خواھد گرفت. ضمنا شرکت واسط تج

يد است که با یاری خداوند منان و ھمچنين ھمکاریدانشجویان وع�قمندان تقاضا می نماید مقاnت خود در این خصوص را برای ما ارسال نمایند. ام

م.شما عزیزان بتوانيم گامی ھر چند کوچک در اشاعه فرھنگ استفاده از تجارت الکترونيک برداری

 در تجارت الکترونيکی چيست؟C٢C و B٢B ، B٢C ، B٢G ، C٢B▪ منظور از عبارات 

B٢B عبارت است از اختصار اصط�ح Business-to-Business .در دنيای تجارت الکترونيکی B٢B( شرکت ھا ) بازرگانی الکترونيکی بين کمپانی ھا 

-Business عبارت است از اختصار اصط�ح B٢C ) می باشد که معموn" بين خریدار و تامين کننده را شامل می شود. ( نه فروشنده و مصرف کننده

to-Customer را شامل می شود.  که برقراری رابطه تجاری بين کسبه، بنگاه ھای تجاری، شرکت ھا و ... به صورت الکترونيکیB٢Gعبارت است 

دولت که شامل شکلی از تجارت الکترونيکی بين بنگاه ھای تجاری، شرکت ھا و به طور کلی تجار با Business-to-Governmentار اختصار اصط�ح 

 به معنی برقراری رابطه تجاری از طرف مشتری یا مصرف کننده باCustomer-to-Business عبارت است اختصار اصط�ح C٢Bرا شامل می شود. 

تجار، کسبه و شرکت ھا می باشد.

▪ آیا تجارت الکترونيکی امری پيچيده و دست نيافتنی است؟

انيدکه معنایی بسيار ساده و امروزی ورای این واژه بهممکن است تا به حال بارھا و بارھا واژه "تجارت الکترونيکی" را شنيده باشيد. اما شاید ند
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ای است که تنھا متخصصين علوم الکترونيکی از آنظاھر پيچيده نھفته است. حتماً تصور می کنيد که منظور از "الکترونيک" ھمان دنيای پيچيده 

 حقيقت آسایش ھر چه بيشتر در کنار تکنولوژی نوینآگاھی دارندولی نکته در این جاست که تجارت الکترونيک یعنی ادامه زندگی در عصر امروز، در

رونيکی. از داد و ستد اط�عات گرفته تا امور بازرگانی ودر یک عبارت یعنی داد و ستد و انجام فعاليت ھای بين سازمانی با استفاده از امکانات الکت

غيره .

منبع : بيرتک

http://vista.ir/?view=article&id=98834

تجارت الکترونيکی چيست؟

آنھا اغلب  ارائه شده است که  مختلفی  تعاریف  الکترونيکی  تجارت  برای 

مبتنی بر تجارت گذشته در استفاده از تجارت الکترونيکی بوده است . در

ساده ترین شکل می توان آن را به صورت " انجام مبادnت تجاری در یک

 آن را به١٩٩٧قالب الکترونيکی " تعریف نمود.کميسيون اروپایی در سال 

شکل زیر تعریف نموده است :

" تجارت الکترونيکی بر پردازش و انتقال الکترونيکی داده ھا شامل : متن ,

صدا و تصویر مبتنی می باشد."

تجارت الکترونيکی فعاليتھای گوناگونی از قبيل مبادله ی الکترونيکی کاnھا و

خدمات , تحویل فوری مطالب دیجيتال , انتقال الکترونيکی وجوه , مبادله ی

, طراحی و تجاری  , طرح ھای  یالکترونيکی  بارنامه   , الکترونيکی سھام 

ر بر می گيرد .مھندسی مشترک , منبع یابی , خریدھای دولتی , بازاریابی مستقيم و خدمات بعد از فروش را د

●وزارت صنایع و تجارت بين الملل ژاپن گفته است که :

رود به عصر جدیدی است که در آن تعداد زیادی از" تجارت الکترونيکی که تا چندی قبل به تعداد معينی از شرکتھا محدود می گردیدکه در حال و

اده ھای مربوط به سفارش دادن یا قبولاشخاص گمنام مصرف کنندگان در شبکه حضور دارند . به ع�وه محتوای آن از حيطه ی مبادله ی د

ا , و تسویه حسابھا را نيز در برگرفته است."سفارش فراتر رفته و فعاليتھای عمومی تجاری از قبيل تبليغات , آگھی , مذاکرات , قراردادھ

يکی بسيار گسترده تر از مبادله کاn , خدمات و وجوهاز مجموعه تعاریف ارائه شده می توان نتيجه گيری نمود که زمينه ھای کاربرد تجارت الکترون

ای بالقوه آن نيز توجه داشت .است و در تعریف آن و تبيين سياستھای مورد نظر باید ع�وه بر کاربردھای بالفعل به کاربردھ

●حجم مبادnت الکترونيکی و سرعت گسترش آن

در مورد سرعت گسترش این شيوه از مبادلهارزش مبادnت الکترونيکی در جھان طی سالھای اخير به سرعت در حال افزایش بوده است . گرچه 

ته شده است که تجارت الکترونيکی در سالھایبرآوردھای بسيار متفاوتی ارائه گردیده است , لکن در کليه ی پيش بينی ھای به عمل آمده گف

 ) ایاnت متحده آمریکا ھمچنان بيشترین سھم ازOECDآینده با رشد فزاینده ای روبه رو خواھد بود . در گروه کشورھای توسعه یافته (اعضاء 
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ی خود با ایاnت متحده است .مبادnت الکترونيکی را به خود اختصاص خواھد داد اما اروپا به سرعت در حال کم کردن فاصله 

 ميليارد دnر بوده است.٣٣٠ ميليارد دnر و در سایر کشورھای جھان ٧٠٠ حجم مبادnت الکترونيکی در ایاnت متحده آمریکا معادل ١٩٩٩در سال 

 داد . برآوردھای موجود حاکی از آن است که تادر حيطه ی تجارت بين الملل نيز تجارت الکترونيکی سھم فزاینده ای را به خود اختصاص خواھد

 ميليارد دnر برای١٣٠٠٠ درصد از تجارت از طریق الکترونيکی صورت گرفته است , یعنی با فرض بسيار محافظه کارانه ٢۵ تا ١٠ , بين ٢٠٠٣سال 

 ميليارد دnر٣٢۵٠ تا ١٣٠٠ ميليارد دnر بوده است),به ١١۵٠٠ حدود ١٩٩٩ ( این رقم در سال ٢٠٠٣جمع صادرات و واردات کاnیی جھان در سال 

بالغ خواھد گردید.

عربی قرار دارند . ارزش تجارت الکترونيکیکشورھای عضو شورای ھمکاری خليج فارس از نظر حجم تجارت الکترونيکی در صدر فھرست کشورھای 

 ميليارد٢/١ ميليون دnر و حجم تجارت الکترونيکی سایر کشورھای عربی جمعا ۵٠٠ ميليارد دnر می رسد. کشور مصر ٣/١این کشورھا ساnنه به 

 ميليارد۵ به حدود ٢٠٠٠ ميليارد دnر بر سال ٣دnر است . بر اساس اع�م بانک اnھلی مصر حجم تجارت الکترونيکی کشورھای عربی از حدود 

 رسيده است .٢٠٠٢دnر در سال 

مونه رویکرد تجارت الکترونيکی در سنگاپوردر کشورھای تازه صنعتی شده نيز تجارت الکترونيکی به سرعت در حال گسترش است . به عنوان ن

 فراھم گردید . ھدف اع�م شده ی این کشور١٩٩٨ اتخاذ گردید لکن قوانين و زیرساختھای مورد نياز برای انجام این امر تا سال ١٩٩۶گرچه ازسال 

 ميليارد دnر سنگاپور کاn و خدمات لز طریق تجارت الکترونيکی مبادله کرده است .۴ حدود ٢٠٠٣آن است که تا سال 

 رتبه بندی کشورھای جھان برای پذیرش و به کارگيری تجارت الکترونيکیEconomist Intelligence Unitدر جدیدترین تحقيقات به عمل آمده توسط 

 و کار , پذیرش تجارت الکترونيکی توسط توليدانجام گردیده است . در این تحقيق عواملی نظير قابليت اتصال به شبکه , اوضاع و احوال کسب

جارت الکترونيکی و زیرساختھای اجتماعی وکنندگان و مصرف کنندگان , وجود قوانين و مقررات مناسب , فراھم بودن خدمات حمایتی برای ت

خته شده اند . در آن بررسی آمریکا و استراليافرھنگی به عنوان عمده ترین محورھای تعيين کننده ی گسترش تجارت الکترونيکی در کشورھا شنا

رار گرفتند . این در حالی است که فرانسه به دليلدر رده ھای اول و دوم , کشورھای اسکاندیناوی جزو ده کشور اول و سنگاپور در رده ی ھفتم ق

م قرار گرفته است.تمرکز بر بازار داخلی , عليرغم گستردگی استفاده از اینترنت در این کشور در رده ی پانزدھ

 در منتخبی از کشورھای آسيایی به صورت زیر است:٢٠٠١●عواید حاصل از تجارت الکترونيکی در سال 

 ميليون دnر مالزی١٠٠٠

 ميليون دnر سنگاپور٨٠٠

 ميليون درnر تایلند٢٠٠

 ميليون دnر اندونزی٢٠٠کمتر از 

 ميليون درnر فيليپين٢٠٠کمتر از 

گریز ناپذیر بودن تجارت الکترونيکی

 به مفھوم آن است که کشورھای در حال توسعهرشد سریع و روز افزون تجارت الکترونيکی در کشورھای پيشرفته و مزیتھای رقابتی حاصل از آن

ند .باید سریعا در استراتژیھا و سياستھا ی تجاری و بازرگانی خود تجدید نظر اساسی به عمل آور

▪ عمده ترین دnیل قابل طرح در این زمينه به شرح زیر است :

ن صرفه جوئی حاصل از مبادnت به صورت- صورت عدم به کارگيری تجارت الکترونيکی , موقعيت رقابتی کشورھا ی در حال توسعه به ميزا١

الکترونيکی , تضعيف خواھدگردید .

تن فرصتھای لحظه ای و زودگذر در تجارت جھانی- عدم بھره گيری از تجارت الکترونيکی ھمچنين به معنای کندی در انجام معادnت و از دست رف٢

است .

و در عمل امکان انجام مبادله با این کشورھا- با گسترش این شيوه از مبادnت در کشورھای پيشرفته , شيوه ھای کاغذی قبلی منسوخ گردیده ٣

جھانی خواھد بود .از طریق روشھای سنتی از ميان خواھد رفت که این امر به معنای منزوی شدن در عرصه ی تجارت 

شورھا ایفا می نماید .گذشته از عوامل فوق , گسترش تکنولوژی اط�عات نقش مھمی در ایجاد اشتغال و رشد توليد در ک

تھایی در زمينه تجارت الکترونيکی ومجموعه این عوامل باعث گردیده که کشورھای مختلف جھان به سرعت نسبت به تھيه و تنظيم سياس
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تسھيل و تقویت آن اقدام نمایند .

●تجربه کشورھا در زمينه تجارت الکترونيکی

▪اتحادیه اروپائی

کاری اروپایی در تجارت الکترونيکی " کميسيون اروپائی سياستھای مربوط به تجارت الکترونيکی را در قالب گزارش تحت عنوان " ابت١٩٧٧در آوریل 

 ارائه ی چھارچوبی برای اقدامات آتی در زمينه یمنتشر ساخت . ھدف از سياستھای مذکور در این گزارش رشد سریع تجارت الکترونيکی در اروپا ,

دید . پيشنھاد اجرایی مذکور در این سند به اموریتجارت الکترونيکی و افزایش آگاھی و تشویق تبادل نظر بين طرفھای ذینفع در مسئله عنوان گر

تجارت الکترونيکی مربوط می شد . دراین سندنظير دسترسی به بازار ھای جھانی , مقوnت حقوقی و تنظيمی و ایجاد محيط مناسب برای انجام 

یجاد تجارت الکترونيکی از طریق مذاکرات بين المللیت�ش گردیده است تا موضع واحد اروپا در زمينه ی اجماع جھانی برای ایجاد شرایط nزم برای ا

 به اجرا گذاشته شود.٢٠٠٠تعيين گردد. ھدف کميسيون اروپایی آن بوده که چارچوب مذکور در سال 

●کشورھای آسه آن

ری کشورھای عضو اخيرا در نشست مقامات ارشدکشورھای آسه آن نيز با درک اھميت راه اندازی تجارت الکترونيکی و تاثير آن بر کارائی تجا

. مالزی به عنوان یکی از بنيانگذاران این اتحادیه ازاقتصادی آسه آن توافق نمودند تا نسبت به ایجاد کميته ی ھماھنگی الکترونيکی اقدام نمایند

شور دارای یک دستور کار در زمينه یھماھنگی سازی در گسترش تجارت الکترونيکی در قالب یک مجمع منطقه ای حمایت می کند . این ک

ه با مالزی ھمکاری دارند . ھدف آن است که دولتتکنولوژی اط�عات ملی است . شرکتھای بزرگی نظير مایکروسافت , اینتل و اوراکل در این زمين

يکی برخوردار شود . در این ارتباط تھيه ی پيشزمينه ھای حقوقی و فيزیکی nزم فراھم آورده تا بخش خصوصی بتواند از مزایای تجارت الکترون

ی , جلوگيری از استفاده ی غير قانونی از اط�عاتنویس قوانينی در زمينه ی استفاده از امضاء تجارت الکترونيکی , حمایت از حقوق مالکيت فکر

 و حکومتی از طریق ارتباط الکترونيکی ) از جمله عمدهرایانه ای , ارائه ی خدمات درمانی از طریق رایانه و دولت الکترونيکی ( انجام امور سياسی

ترین اقدامات به عمل آمده می باشد .●توجيه اقتصادی راه اندازی تجارت الکترونيکی در کشور

▪ منافع

, تقویت موضع رقابتی کشور در جھان , بھره گيریراه اندازی تجارت الکترونيکی به لحاظ کاھش ھزینه مبادnت , سرعت بخشيدن به انجام مبادله 

متعدد در زمينه ی کاھش ھزینه و تورم و افزایشاز فرصتھای زودگذر در عرصه صادرات و حتی خرید به موقع کاn از خارج از کشور دارای منافع 

ی مبادnت اکتفا می شود زیرا ھمين عامل به تنھاییصادرات و اشتغال و توليد می باشد .ليکن در این بخش از گزارش تنھا به برآورد کاھش ھزینه 

تجارت الکترونيکی را دارای توجيه اقتصادی می نماید.

 ميليارددnر صرف تھيه و۵٠٠ ھزار ميليارد دnر است که از این مبلغ ٧طبق برآوردھای به عمل آمده ارزش فعلی صادرات جھانی کاn و خدمات حدود 

 درصد ارزش مبادnت را ھزینه ی تھيه و مبادله ی اسناد تشکيل می دھد . با الکترونيکی٧مبادله ی اسناد مربوطه می گردد.به عبارت دیگر حدود 

ده نشان می دھد که استفاده از مبادلهشدن این مبادnت ھزینه ی تھيه و مبادله ی اسناد به شدت کاھش می یابد . برآوردھای انجام ش

 درصد صرفه جوئی در ھزینه ی فعاليتھای مختلف تجاری می شود.٧٠ تا ٢١الکترونيکی اط�عات به جای روشھای سنتی مبتنی بر کاغذ بين 

 , ارزش جاری توليد ناخالص داخلی کشور بيش از دو برابر حجم نقدینگی بوده٧٨ – ١٣٧۵اما ارزش مبادnت در کشور چقدر است ؟ طی سالھای 

 بوده است و با مبنا قرار دادن این رقم , ارزش مبادnت nاقل دو برابر ارزش توليد٢است . به عبارت دیگر , سرعت گردش پول اندکی بيش از 

ناخالص داخلی خواھد بود .

٩/١۵ درصد و متوسط نرخ رشد ساnنه تورم ۶در جداول پيوست nیحه ی برنامه سوم توسعه متوسط نرخ رشد ساليانه توليد ناخالص داخلی 

 درصد در سال افزایش خواھد٢٢برنامه با نرخ پيش بينی گردیده بود . بنابراین می توان گفت که توليد ناخالص داخلی کشور در طول سالھای 

 بالغ خواھد شد. با فرض ثابت ماندن سرعت گردش پول ,٨٣ ميليارد ریال در سال ۶/١١٢۶ به رقم ٧٨ ھزار ميليارد دnر در سال ٧/۴١۶داشت و از 

 ھزار ميليارد ریال در سال پایان برنامه توسعه اقتصادی , اجتماعی و فرھنگی۴/٢٢۵٢ به ١٣٧٩ ھزار ميليارد ریال در سال ۶/١٠١۶حجم مبادnت از 

 ھزار۴/٢۵ درصد برای صرفه جوئی حاصله , ميزان صرفه جوئی در انجام مبادnت اقتصاد کشور از ۵/٢ج.ا.ایران خواھد رسيد. با مبنا قرار دادن رقم 

 ھزار ميليارد ریال صرفه جوئی به۶/١٩۶ بالغ خواھد گردید و در طول برنامه سوم ٨٣ ھزار ميليارد ریال در سال ٣/۵۶ به ١٣٧٩ميليارد ریال در سال 

عمل خواھد آمد.
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نيست .اگر فرض کنيم که الکترونيکی شدنبدیھی است که انجام کليه ی مبادnت در کشور به صورت الکترونيکی در کوتاه مدت امکان پذیر 

الھای اخير نسبت ارزش صادرات و واردات کاnییمبادnت تنھا در عرصه ی تجارت خارجی کشور صورت گيرد به واقعيت نزدیکتر خواھيم بود . طی س

جھش مورد درصد بوده است . بنابراین با فرض ثابت ماندن این نسبت ( عليرقم آزادسازی نسبی تجاری و ٣٠کشور به توليد ناخالص داخلی حدود 

 درصد ارقام مذکور برای کل اقتصاد٣٠ور معادل نظر در صادرات غير نفتی کشور) ميزان صرفه جویی حاصل از الکترونيکی کردن مبادnت خارجی کش

 ھزار٩٨/۵٨ بالغ خواھد گردید و در مجموع ١٣٨٣ ھزار ميليارد در سال ٨٩/١۵ به ١٣٧٩ ھزار ميليارد در سال ۶٢/٧کشور خواھد بود که از رقم 

ميليارد ریال در طول سالھای برنامه ی سوم صرفه جویی به عمل خواھد آمد.

●ھزینه ھا

ه سوم توسعه اقتصادی , اجتماعی و فرھنگی ج.ا.طبق پيش بينی ھای به عمل آمده راه اندازی تجارت الکترونيکی در کشور در طول سالھای برنام

نابراین اجرای این طرح دارای توجيه ميليارد ریال ھزینه در برخواھد داشت که از ارقام ارائه شده در جدول بسيار کمتر است . ب٢١٠ایران حدود

 شد.اقتصادی بسيار قوی است و ھزینه ھای مصروفه در ھمان سال اول برنامه به سرعت مستھلک خواھد

●موانع و چالشھا

وست:راه اندازی و گسترش تجارت الکترونيکی در کشور ما با موانع و چالشھایی به شرح زیر روبه ر

اد و امضاھای الکترونيکی در قوانين و مقررات جاری- فقدان زمينه ھای حقوقی nزم برای استفاده از تجارت الکترونيکی از قبيل عدم مقبوليت اسن١

کشور

- نبود سيستم انتقال الکترونيکی وجوه و کارتھای اعتباری٢

- محدودیت خطوط ارتباطی و سرعت پائين آنھا در انتقال داده ھای الکترونيکی٣

- نبود شبکه ی اصلی تجارت الکترونيکی در کشور و سخت افزار و نرم افزار مربوط به آن۴

- عدم اط�عات کافی موسسات بزرگ و کوچک داخلی از تجارت الکترونيکی و مزایای آن۵

 ویژه برای موسسات کوچک و نبود انگيزه ی nزم- ھزینه ی اوليه ی نسبتا باnی استفاده از تجارت الکترونيکی در شرکتھای دولتی و خصوصی به۶

در آنھا برای استفاده از این روش

- کمبود دانش و فرھنگی استفاده از تجارت الکترونيکی و شبکه ی اینترنت٧

- لزوم حمایت از حقوق مصرف کنندگان در تجارت الکترونيکی٨

- حقوق گمرکی و مالياتھای قابل وصول از تجارت الکترونيکی٩

- تأمين امنيت nزم برای انجام مبادnت الکترونيکی و محرمانه ماندن اط�عات مربوطه١٠

●رویکرد دولت جمھوری اس�می ایران

ارائی تجاری و حفظ و تقویت موقعيت رقابتی کشورھا ,با عنایت به گسترش سریع و شتابان تجارت الکترونيکی در جھان , تأثير این امر بر افزایش ک

رت دارد دولت جمھوری اس�می ایران از ھم اکنون و بهناگزیر بودن استفاده از این شيوه در مبادnت در آینده و توجيه قوی اقتصادی این امر , ضرو

ق این امر اتخاذ نماید . البته در موارد قانونیروشنی رویکرد خود در ارتباط با این موضوع را اع�م و سياستھا و اقدامات خاصی را برای تحق

ن , اقدامات و ساستھایی در راستای اینراھکارھای اجرائی قانون برنامه سوم توسعه اقتصادی , اجتماعی و فرھنگی جمھوری اس�می ایرا

مطلب وجود دارد .

 ھمين قانون١٠٣ه  قانون برنامه ی سوم توسعه انجام داد و ستد الکترونيکی اوراق بھادر در سطح ملی , در ماد٩۴به عنوان مثال در ماده ی 

ی , بھبود خدمات و ترویج استفاده از فندستيابی آسان به اط�عات داخلی و خارجی , زمينه سازی برای اتصال کشورھا به شبکه ھای جھان

 راه اندازی شبکه جامع١١۶ گسترده , در ماده ی اوریھای جدید و ایجاد زیر ساختھای ارتباطی و شاھراھای اط�عاتی nزم با پھنای باند کافی و

ازرگانی اموری نظير تنظيم و پيشنھاد nیحه یاط�ع رسانی بازرگانی کشور , و در راه کارھای بخش بازرگانی کشور , و رد راه کارھای بخش ب

 و باnخره الزام شرکتھا , موسسات و سازمانھایتجارت الکترونيکی , برگزاری دوره ھای آموزشی فنی _ کاربردی در زمينه ی تجارت الکترونيکی

شده اند . درصد از مبادnت خارجی خود را از طریق بھره گيری از فن اوریھای تجارت الکترونيکی تصریح ۵٠دولتی دخيل در صادرات به انجام حداقل 

 نبود انگيزه ھا و مشوقھای nزم برای حضور جدیلکن به دnیلی نظير محدود شدن این اقدامات و سياستھا به بخش دولتی , فراگير نبودن آنھا ,

www.takbook.com

www.takbook.com



ی ایران در این ارتباط , به نظر نمی رسد کهبخش غير دولتی در این امر و از ھمه مھمتر عدم اع�م صریح و روشن رویکرد دولت جمھوری اس�م

گسترش تجارت الکترونيکی در کشور احتمال توفيق چندانی داشته باشد .

ند سایر دول جھان با ارائه ی چھارچوبی مشخص ,به منظور حصول اطمينان از توفيق این فرایند ضرورت دارد دولت جمھوری اس�می ایران نيز مان

ری می داند مشخص نماید . در این رویکرد باید بهرویکرد خود را به این موضوع را بيان و مجموعه اقدامات و سياستھایی که اجرای آنھا را ضرو

 شوند , زیرساختھای مورد نياز و چگونگی ووضوح جایگاه و نقش دولت و بخشھای غير دولتی معين گردد , چھارچوبھای قانونی nزم پيش بينی

برای حضور آنھا ارائه شود و برای انجام ھر یک ازسرعت تأمين آنھا معين گردد و حيطه ھای فعاليت بخش غير دولتی , انگيزه ھا و مشوقھای nزم 

وظایف و سياستھای فوق وزارتخانه یا سازمان خاصی مسئول شناخته شود.

منبع : شبکه خبری ورلد نيوز

http://vista.ir/?view=article&id=228731

تجارت الکترونيکی چيست؟

تجارت الکترونيکی طی ساليان اخير با استقبال گسترده جوامع بشری روبرو

شده است . امروزه کمتر شخصی را می توان یافت که واژه فوق برای او

بيگانه باشد. نشریات ، رادیو و تلویزیون بصورت روزانه موضوعاتی در رابطه با

به متفاوت  زوایای  از  کارشناسان  و  افراد  و  منتشر  را  الکترونيکی  تجارت 

بررسی مقوله فوق می پردازند.شرکت و موسسات ارائه دھنده کاn و یا

خدمات ھمگام با سير تحوnت جھاتی در زمينه تجارت الکترونيکی در ت�ش

برای تغيير ساختار منطقی و فيزیکی سازمان خود در این زمينه می باشند.

تجارت قبل از بررسی " تجارت الکترونيکی "، nزم است در ابتدا یک تصویر

ذھنی مناسب از تجارت سنتی را ارائه نمائيم .

در صورت شناخت " تجارت " ، با " تجارت الکترونيکی " نيز آشنا خواھيم

شد. برای واژه "تجارت" در اکثر واژه نامه ھا تعاریف زیر ارائه شده است :

مبادnت اجتماعی : تبادل ایده ھا ، عقاید و تمای�ت ( خواسته ھا ) مبادله یا

خرید و فروش کاn در مقياس باn که شامل ترابری از نقطه به نقطه دیگر

است. در ادامه تعریف دوم ارائه شده برای "تجارت " را بعنوان محور بحث

انتخاب و بر روی آن متمرکز خواھيم شد. تجارت در ساده ترین نگاه ، مبادله

) است . زندگی انسان مملو از کاn و خدمات بمنظور کسب درآمد ( پول 

فرآیندھای تجاری بوده و تجارت با ميليونھا شکل متفاوت در زندگی بشریت

نمود پيدا کرده است . زمانيکه کاnی مورد نظر خود را از یک فروشگاه تامين
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کتی مشغول بکار ھستيد که کاnئی را توليد میو خریداری می نمائيد ، در تجارت شریک و در فرآیندھای آن درگير شده اید.در صورتيکه در شر

نماید ، درگير یکی دیگر از زنجيره ھای تجارت شده اید.

دیکه با استفاده از پول خود قصد خرید یک کاn و یاتمام جلوه ھای تجارت با ھر رویکرد و سياستی دارای خصایص زیر می باشند : خریداران . افرا

. فروشندگان به دو گروه عمده تقسيم می گردند : خردهخدمات را دارند. فروشندگان . افرادیکه کاn و خدمات مورد نياز خریداران را ارائه می دھند

 عوامل فروش ، که کاn و خدمات خود را در اختيار خردهفروشان ، که کاn و یا خدماتی را مستقيما" در اختيار متقاضيان قرار داده و عمده فروشان و

اد تا فروشندگان آنھا را در اختيار خریداران قرار دھند.فروشان و سایر موسسات تجاری می نمایند. توليدکنندگان . افرادیکه کاn و یا خدماتی را ایج

ن کاnی توليدی خود را به عمده فروشان ، خرده فروشانیک توليد کننده با توجه به ماھيت کار خود ھمواره یک فروشنده نيز خواھد بود. توليدکنندگا

زاویه فوق دارای مفاھيم ساده ای است . تجارتو یا مستقيما" به مصرف کننده گان می فروشند. ھمانگونه که مشاھده می گردد ، "تجارت " از 

ی گردد. تمام جلوه ھای تجارت از ساده ترین سطح تااز خرید یک محصول ساده نظير " بستنی " تا موارد پيچيده ای نظير اجاره ماھواره را شامل م

واھد بود. عناصر تجارت زمانيکه قصد معرفی عناصرپيچيده ترین حالت آن ، بر مقوnتی ھمچون : خریداران ، فروشندگان و توليدکنندگان متمرکز خ

رگير شدن با جزئيات پيچيده تر بنظر خواھند آمد.ذیربط در تجارت و فعاليت ھای تجاری وجود داشته باشد ، موضوعات و موارد مورد نظر بدليل د

الت ، فعاليت شامل فروش برخی محصوnت توسطعناصر ذیل تمام المان ھای ذیربط در یک فعاليت تجاری معمولی را تشریح می نماید. در این ح

یک خرده فروش به مصرف کننده است :

ا خدماتی خاص برای عرضه است . کاn می▪ در صورت تمایل فروش محصول و یا محصوnتی به یک مصرف کننده ، مسئله اساسی داشتن کاn و ی

و یا از طریق یک عامل فروش تھيه کرده باشد. درتواند ھر چيزی را شامل گردد. .فروشنده ، ممکن است کاnی خود را مستقيما" از توليد کننده 

برخی حاnت ممکن است فروشنده ، خود کاnئی را توليد و بقروش می رساند.

 مکان مورد نظر می تواند در برخی حاnت بسيار▪ فروشنده برای فروش کاn و یا خدمات می بایست " مکانی مناسب " را در اختيار داشته باشد.

یا خدمات با تماس تلفنی با فروشنده قادر بهموقتی باشد. مث�" یک شماره تلفن خود بمنزله یک مکان است . در چنين مواردی متقاضی کاn و 

ن ارائه کاn ، یک مغازه و یا فروشگاه باشد.ثبت سفارش و دریافت کاnی مورد نظر خود خواھد بود. برای اکثر کاnھای فيزیکی می بایست مکا

 خود استفاده نمایند. فرآیند فوق " مارکتينگ "▪ برای فروش کاn و یا خدمات ، فروشندگان می بایست از راھکارھائی برای جذب افراد به مکان

 ، امکان فروش ھيچگونه کاnئی وجود نخواھد داشتناميده می شود.در صورتيکه افراد از محل و مکان ارائه یک کاn و خدمات آگاھی نداشته باشند

ائه کاn است. ارسال پستی کاتولوگ ھا ی مربوط به. انتخاب محل ارائه کاn در یک مرکز تجاری شلوغ ، یکی از روش ھای افزایش تردد به مکان ار

ه ھای متفاوت تبليغاتی، راھکاری دیگر در معرفیمحصوnت ، یکی دیگر از روش ھای معرفی مکان ارائه یک کاn و یا خدمات است . استفاده از شيو

مکان ارائه کاn است .

 از روش ھای دریافت سفارش متقاضيان می▪ فروشنده نيازمند روشی برای دریافت سفارشات است . استفاده از تلفن و نامه ، نمونه ھائی

ش کاn است . پس از ثبت سفارش ، فرآیندھایباشد. حضور فيزیکی در مکان ارائه یک کاn و یا خدمات از دیگر روش ھای سنتی برای ثبت سفار

nزم توسط پرسنل شاغل در شرکت و یا موسسه ارائه دھنده کاn و یا خدمات انجام خواھد گرفت .

قد روش ھای موجود در این زمينه می باشند. در▪ فروشنده نيازمند روشی برای دریافت پول است . استفاده از چک ، کارت اعتباری و یا پول ن

برخی از فعاليت ھای تجاری از فروشنده تا زمان توزیع کاn پولی دریافت نمی گردد.

از سيستم ھا بمحض انتخاب کاn توسط مشتری و▪ فروشنده نيازمند استفاده از روشی برای عرضه و توزیع کاn و یا خدمات می باشد. در برخی 

رش مبتنی بر نامه ، کاnی خریداری شده پس ازپرداخت وجه آن ، عمليات توزیع کاn بصورت اتوماتيک انجام خواھد شد. در سيستم ھای ثبت سفا

ی بمنظور ارسال کاn استفاده شده و دربسته بندی به مقصد مشتری ارسال خواھد شد. در مواردیکه حجم کاn زیاد نباشد از مبادnت پست

 می گردد.مواردیکه حجم کاn زیاد باشد از کاميون ، قطار و یا کشتی برای ارسال و توزیع کاn استفاده

ند نداشته و قصد برگشت آن را دارند. فروشندگان کاn▪ در برخی موارد ، خریداران یک کاn تمایل و ع�قه ای نسبت به آن چيزی که خریداری نموده ا

ر برخی موارد ممکن است کاnئی در زمان توزیعو یا خدمات می بایست از روش ھائی برای قبول موارد "برگشت از فروش " استفاده نمایند. * د

آسيب دیده باشد. فروشندگان می بایست از روش ھای برای تضمين گارانتی استفاده نمایند.

 از خدمات پس از فروش و یا حمایت فنی میبرخی از کاnھای ارائه شده به مشتریان دارای پيچيدگی ھای خاص خود بوده و نيازمند استفاده

www.takbook.com

www.takbook.com



زامی خواھد بود. کامپيوتر یکی از نمونه کاnھائیباشند. در چنين مواردی وجود بخش ھائی در شرکت و یا موسسه ارائه دھنده کاn و یا خدمات ال

. تمام عناصر اشاره شده را می توان در یک شرکتاست که نيازمند خدمات پس از فروش و حمایت فنی از دیدگاه مشتریان ( خریداران ) خواھد بود

 باشد.تجاری سنتی مشاھده کرد. فعاليت ھای تجاری شرکت ھای فوق می تواند شامل مقوله ھای متفاوتی

ور مدیریت و اجرای تجارت الکترونيکی به عناصر زیر▪ در تجارت الکترونيکی تمام عناصر اشاره شده ، حضوری مشھود با تغييرات خاصی دارند. بمنظ

مکان ارائه کاn و یا خدمات خواھد بود. استفاده ازنياز خواھد بود : یک محصول محلی برای فروش کاn. در تجارت الکترونيکی یک وب سایت بمنزله 

رم ھا ئی در نظر گرفته می شود) استفاده ازروش و یا روش ھائی برای مراجعه به سایت استفاده از روشی برای ثبت سفارش .( اغلب بصورت ف

 توزیع کاn استفاده از روشی برای موارد برگشتروشی برای دریافت پول . ( کارت اعتباری از نمونه ھای متداول است ) استفاده از روشی برای

رای ارائه خدمات پس از فروش ( پست الکترونيکی ،داده شده توسط خریداران استفاده از روشی برای موارد مربوط به گارانتی استفاده از روشی ب

ت زیاد و گاھا" بی رویه ای انجام می گيرد.ارائه پایگاه ھای اط�ع رسانی و...) چرا تبليغات زیاد ؟ پيرامون تجارت الکترونيکی تبليغا

 و ارقام موجود متوجه شد:علت تبليغات زیاد در رابطه با تجارت الکترونيکی را می توان با استناد به برخی از آمارھا

 ميليارد دnر در سطح خرده فروشی مبادnت تجاری صورت گرفته است .١٧ مي�دی بالغ بر ٢٠٠١▪ تا سال 

 رسيده است .٢٠٠١ ميليون نفر در سال ٨ به ١٩٩۶ ميليون نفر در سال ١.٣▪ تعداد استفاده کنندگان از تجارت الکترونيکی از رقم 

 درصد خرید از طریق اینترنت را انجام داده اند. بر اساس۶٠ درصد کاربران و استفاده کنندگان از کامپيوتر در منزل به اینترنت متصل و این گروه ٧٠▪ 

تصاص داده اند : محصوnت کامپيوتری ( نرم افزار ،آمارھای موجود ، گروه کاnھای زیر دارای بيشترین ميزان فروش تجارت الکترونيکی را بخود اخ

ات مسافرتی اسباب بازی بليط فروشیسخت افزار ) کتاب خدمات مالی سرگرمی ھا موزیک الکترونيک ھای خانگی پوشاک ھدایا و گل خدم

ید ( اینترنت ) امروزه شرکت ھای کوچک و بزرگ با حرکات سراسيمه و شتابان بسرعت بسمت استفاده از محيط جدDellاط�عات بررسی شرکت 

 یکی از موفقترین شرکت ھای موجود درDellبرای ارائه کاn و یا خدمات می باشند. علت این ھمه تعجيل و بنوعی شيدائی در چيست ؟ شرکت 

ق در زمينه تجارت الکترونيکی پرداخته و اززمينه تجارت الکترونيکی است . بدین منظور شایسته است در این بخش به بررسی وضعيت شرکت فو

ا یکی از صدھا شرکتی است که کامپيوترھای شخصی توليدی خود را در اختيار مشتریان حقيقی و یDellاین رھگذر از تجارب موجود استفاده کرد. 

روزه حضور با درج آگھی در پشت جلد مج�ت کامپيوتری و فروش کامپيوتر از طریق تلفن ، آغاز گردید. امDellحقوقی قرار می دھد. فعاليت اقتصادی 

ھای بيشماری از طریق وب شده در عرصه تجارت الکترونيکی بسرعت متداول و عمومی شده است .شرکت فوق ، قادر به ارائه کاDellnشرکت 

 درصد فروش این شرکت از طریق وب انجام می گيرد.٢۵ ، چھارده ميليون دnر بوده و تقریبا" Dellاست . بر اساس آمارھای موجود ، فروش روزانه 

اده از پست آنھا را برای خریداران خود ، قبل از استفاده از تجارت الکترونيکی ، اکثر سفارشات خود را از طریق تلفن اخذ و با استفDellشرکت 

ذشته درصدی شرکت فوق از طریق وب می توان به جایگاه و اھميت موضوع تجارت الکترونيکی بيش از گ٢۵ارسال می کرد. با توجه به فروش 

واقف گردید.

در این راستا می توان به موارد زیر اشاره کرد:

 درصد به ميزان فروش خود از طریق وب بيفزاید ،٢۵ درصد کاھش و ٢۵ توانسته باشد، ميزان فروش از طریق تلفن را Dell▪ در صورتيکه شرکت 

 صرفا" کامپيوتر عرضه می نماید. در صورتيکه مدیریت فروش از طریقDellدليل روشن و قاطعی برای وجود مزایای تجارت الکترونيکی وجود ندارد؟ 

خریداری می نمایند ، اقدام به خرید تجھيزات کمکیوب ھزینه ھای کمتری را به یک سازمان تحميل نماید و یا افرادیکه از طریق وب کاnی خود را 

 کاn بر روی وب باعث افزایش خریداران و حجم عملياتدیگری نمایند و یا اگر ھزینه ھای عمليات فروش از طریق وب بمراتب کمترشده و یا اگر ارائه

 مقرون بصرفه و توام با افزایش بھره وری بوده است .Dellفروش گردد ، استفاده از تجارت الکترونيکی برای شرکت 

 اتفاقی می افتد؟این ، در فرآیند فروش کاn از طریق وب ، فروش سنتی و مبتنی بر تلفن خود را از دست ندھد ، چهDell▪ در صورتيکه شرکت 

ستگی خواھد داشت . گرایش بسمت خرید ازموضوع می تواند صحت داشته باشد ، این موضوع به تمایل عده ای برای خرید کاn از طریق وب ب

 .طریق اینترنت بصورت یک نياز مطرح شده است و از این بابت نگرانی چندانی وجود نخواھد داشت

 آغاز می نماید ، نگھداری آن مشتری برای فروشنده▪ در رابطه با فروش عقيده ای وجود دارد که : زمانيکه یک مشتری کار خود را با یک فروشنده

یت زودتر اتحاذ گردد ، نسبت به سایر فروشندگانبمراتب راحت تر از جذب مشتریان جدید است . بنابراین در صورتيکه تصميم به ایجاد یک وب سا

 سایت خود را خيلی زود طراحی و پياده سازی نموده و از این طریق ازDellکه بعدا" تصميم فوق را اتخاذ خواھند کرد ،پيشقدم خواھيد بود. شرکت 
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الکترونيکی است .سایر رقبای خود پيشی گرفته است . عوامل سه گانه فوق ، دnیل عمده بسمت استفاده از تجارت 

گيرائی تجارت الکترونيکی دnیل زیر علل گيرائی و جاذبه فراوان تجارت الکترونيکی است :

 مربوط به ثبت سفارش قبل از ارائه کاn و ھزینه▪ کاھش ھزینه ھا . در صورتيکه سایت تجارت الکترونيکی بخوبی پياده سازی گردد ، ھزینه ھای

ھای خدمات پس از فروش بعد از ارائه کاn کاھش می یابد.

ی نظير آن وجود ندارد. زمانيکه مشخصات یک کتاب▪ خرید بيشتر در ھر تراکنش . سایت آمازون ویژگی را ارائه می دھد که در فروشگاھھای معمول

 چيزھای دیگری را خریداری نموده اند " ، را نيزرا مطالعه می نمائيد ، می توان بخشی با نام " افرادیکه کتاب فوق را سفارش داده اند ، چه

 می گردد.بنابراین امکان خرید کتب بيشتر توسطمشاھده نمود. بدین ترتيب امکان مشاھده سایر کتب مرتبط که سایرین خرید نموده اند ، فراھم

مراجعه کنندگان به سایت نسبت به یک کتابفروشی معمولی بوجود خواھد آمد.

ده باشد ، امکان اخذ اط�عات بيشتری در رابطه▪ در صورتيکه وب سایت بگونه ای طراحی شده باشد که با سایر مراحل مربوط به تجارت درگير ش

 وضعيت ھر کامپيوتر را از مرحله توليد تا عرضه ،Dellبا وضعيت کاnی خریداری شده برای مشتریان وجود خواھد داشت . مث�" در صورتيکه شرکت 

ثبت نماید ، مشتریان در ھر لحظه قادر به مشاھده آخرین وضعيت سفارش خود خواھند بود.

ند بود. وب سایت ھای موجود در این زمينه امکانات زیربا استفاده از تجارت الکترونيکی افراد قادر به انتخاب کاnی خود با روش ھای متفاوتی خواھ

را ارائه خواھند داد :

- امکان ثبت یک سفارش طی چند روز - امکان پيکربندی محصول و مشاھده قيمت ھای واقعی

- امکان ایجاد آسان سفارش ھای اختصاصی پيچيده

- امکان مقایسه قيمت کاn بين چندین فروشنده

- امکان جستجوی آسان برای کاتولوگ ھای مورد نياز * کاتولوگ ھای بزرگتر .

جود نخواھد داشت . مث�" آمازون بيش از سهیک شرکت قادر به ایجاد یک کاتولوگ بر روی وب بوده که ھرگز امکان ارسال آن از طریق پست و

ر اختيار مراجعه کنندگان قرار می گيرد ، ارسالميليون کتاب را بفروش می رساند ، اط�عات مربوط به کتب فوق از طریق سایت آمازون ارائه ود

با مشتریان . با طراحی مناسب سایت و استفاده ازاط�عات فوق از طریق پست ، بسيار مشکل و یا غيرممکن بنظر می آید. * بھبود ارتباط متقابل 

 صرف ھزینه ، فراھم می گردد. مث�" مشتری پس ازابزار ھای مربوطه ، امکان برقراری ارتباط متقابل با مشتریان با روش ھای مطمئن تر و بدون

 کاn برای مشتری ، می توان از طریق نامهثبت سفارش با دریافت یک نامه الکترونيکی از ثبت سفارش خود مطمئن شده و یا در صورت ارسال

 و یا موسسه ارائه دھنده کاn را خواھد داشتالکترونيکی وی را مطلع نمود. ھمواره یک مشتری راضی و خوشحال تمایل به خرید مجدد از شرکت

 به افراد و یا سازمانھا و موسسات امکان ایجاد مدل. در رابطه با تجارت الکترونيکی ذکر یک نکته دیگر ضروری بنظر می رسد . تجارت الکترونيکی

 ھای زیادی صرف چاپ و ارسال کاتولوگ ھا ،ھای کام�" جدید تجاری را خواھد داد. در شرکت ھای تجاری مبتنی بر ثبت سفارش پستی ، ھزینه

تولوگ و ردیابی سفارشات بسمت صفر ميل خواھدپاسخگوئی به تلفن ھا و ردیابی سفارشات ، می گردد. در تجارت الکترونيکی ، ھزینه توزیع کا

ارت الکترونيکی مواردیکه از آنھا بعنوان عملياتکرد. بدین ترتيب امکان عرضه کاn با قيمت ارزانتر فرام خواھد شد. جنبه ھای ساده و سخت تج

وی سایت ترافيک مراجعات ثانویه بر روی سایت تمایزدشوار و سخت در رابطه با تجارت الکترونيکی یاد می شود ، عبارتند از : ترافيک موجود بر ر

 سایت موضوعی دیگر است . ارتباط و تعامل سایتخود با سایر رقباء تمایل افراد به خرید کاn از سایت .مراجعه به سایت یک موضوع و خرید از

ماری وجود داشته و ایجاد یک سایت جدید تجارتتجارت الکترونيکی با سایر داده ھای موجود در سازمان امروزه بر روی اینترنت سایت ھای بيش

مسئله موجود در این زمينه است . مواردیکه ازالکترونيکی کار مشکلی نيست ولی جذب مخاطبين جھت مراجعه به سایت و خرید از آن ، مھمترین 

 یک وب سایت اخذ سفارشات پذیرش پرداخت ایجاد یکآنھا بعنوان عمليات ساده در رابطه با تجارت الکترونيکی یاد می شود ، عبارتند از : ایجاد

 توجه قرار گيرد:سایت تجارت الکترونيکی در زمان ایجاد یک سایت تجارت الکترونيکی موارد زیر می بایست مورد

▪ تامين کنندگان . بدون وجود تامين کنندگان خوب امکان عرضه کاn وجود نخواھد داشت.

ن مقایسه قيمت یک کاn بسادگی برای▪ قيمت . یکی از مھمترین بخش ھای تجارت الکترونيکی ، عرضه کاn با قيمت مناسب است . امکا

ئه می گردد ، مقایسه خواھد شد.مشتریان وجود داشته و ھمواره قيمت یک کاn با موارد مشابه که از طریق سایر فروشندگان ارا

برقراری  با مشتری را ارائه می نماید. پست▪ ارتباطات با مشتری . تجارت الکترونيکی مجموعه ای متنوع از روش ھای موجود جھت  ارتباط 
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ین زمينه می باشند. مشتری ھمواره می بایستالکترونيکی ، پایگاه ھای دانش ، تاnرھای مباحثه ، اتاق ھای گفتگو و ... نمونه ھائی در ا

احساس نماید که در صورت بروز مشکل و یا درخواست اط�عات بيشتر ، بدون پاسخ نخواھند ماند.

 یک سایت تجارت الکترونيک نقش بسزائی دارد.▪ توزیع کاn ، خدمات پس از فروش و امکان برگشت از فروش از جمله مواردی است که در موفقيت

قيت در امر تجارت الکترونيکی گردد: ارسال ھدیه (در زمان ایجاد یک سایت تجارت الکترونيکی ، قابليت ھای زیر نيز می تواند عرضه و باعث موف

دواری و فصلی نرم افزار مربوط به تجارت الکترونيکیجایزه ) استفاده از برنامه ھای ھمبستگی تخفيف ھای ویژه برنامه ھای خریدار تکراری فروش ا

مواجه می گردد. برنامه ھای ھمبستگی یکی ازمی بایست امکانات فوق را فراھم نماید ، درغيراینصورت انجام ھر یک از موارد فوق با مشکل 

) می باشد. ویژگی فوق توسط آمازون بخدمتبخش ھای مھم در زمينه تجارت الکترونيکی توجه و استفاده از برنامه ھای ھمبستگی ( انجمنی 

پيکربندی یک فروشگا ه کتاب اختصاصی باشد. زمانيکه از ھر یک ازگرفته شده است . آمازون این امکان را ارائه نموده تا ھر شخص قادر به 

 درصد قيمت کتاب ) را از١۵سيونی ( حداکثر کتابفروشی ھای فوق ، کتابی خریداری می گردد ، فردی که دارای کتابفروشی مربوطه است ، کمي

ی دھد . مدل فوق امروزه توسط ھزاران سایت تجارتآمازون دریافت می نماید. برنامه ھمبستگی ، قابليت ھای زیادی را در اختيار آمازون قرار م

CPC link)Cost Per زمينه برنامه ھای ھمبستگی ،روش الکترونيکی دیگر مورد توجه قرار گرفته و از آن استفاده می گردد. یکی از گرایشات جدید در

click.است (

نک فوق کليک گردد ، توسط شرکت مربوطه به شمادر این راستا بر روی سایت ، یک لينک مربوط به سایت دیگر قرار گرفته و زمانيکه بر روی لي

 و برنامه ھای ھمبستگی مبتنی بر کميسيون استBannerمبلغی پرداخت می گردد. روش فوق ، مدلی ميانه بين روش ھای تبليغاتی مبتنی بر 

 کليک ننماید ، تبليغBanner ، شرکت تبليغ کننده تمام ریسک را بر عھده می گيرد. در صورتيکه فردی بر روی Banner. در روش تبليغاتی مبتنی بر 

ت . در صورتيکه وب سایت تعداد زیادی مشتریکننده پول خود را از دست داده است . در روش اخذ کميسيون ، تمام ریسک بر عھده وب سایت اس

ایند ، مبلغی به وب سایت پرداخت نخواھد شد. دررا به سایت تجارت الکترونيکی ارسال ( ھدایت ) ولی ھيچکدام از آنھا کاnئی را خریداری ننم

 سه روش عمده برای پياده سازی دو طرف ریسک موجود را بصورت مشترک قبول می نمایند. پياده سازی یک سایت تجارت الکترونيکCPCروش 

یک سایت تجارت الکترونيک وجود دارد :

 ▪Enterprise Computing ورزیده بمنظور ایجاد وب : در روش فوق شرکت و یا موسسه مربوط اقدام به تھيه سخت افزار ، نرم افزار و کارشناسان

ی نمایند. انتخاب روش فوق مشروط به وجودسایت تجارت الکترونيکی خود می نماید. آمازون و سایر شرکت ھای بزرگ از روش فوق استفاده م

عوامل زیر است :

- شرکت مربوطه دارای ترافيک بسيار باnئی است ( چندین ميليون در ھر ماه )

ت ( مخصوصا" اگر کاتولوگ ھا بسرعت تغيير- شرکت مربوطه دارای یک بانک اط�عاتی بزرگ بوده که شامل کاتولوگ ھای مربوط به محصوnت اس

می یابند ).

جداول متفاوت قيمت و ... است .- شرکت مربوطه دارای یک چرخه فروش پيچيده بوده که مستلزم استفاده از فرم ھای اختصاصی ، 

جارت الکترونيکی وجود دارد.- شرکت مربوطه دارای سایر پردازش ھای تجاری بوده و قصد ارتباط و پيوستگی آنھا با سایت ت

م افزاری اختصتاصی عرضه می نماید. بخشی از▪ سرویس ھای ميزبانی مجازی: فروشنده تجھيزات و نرم افزارھای مربوط را بعنوان یک بسته نر

فزاری خواھد بود. با استفاده از پتانسيل ھایبسته نرم افزاری شامل امنيت است . دستيابی به بانک اط�عاتی نيز بخش دیگری از بسته نرم ا

اقدام به ایجاد و نگھداری سایت تجارت الکترونيکیموجود در ادامه شرکت مربوطه می تواند با بخدمت گرفتن طراحان وب و پياده کنندگان مربوطه 

خود نماید.

رت الکترونيکی استفاده می نمایند.سيستم▪ تجارت الکترونيکی ساده: اکثر سازمانھا و شرکت ھا از روش فوق برای پياده سازی سایت تجا

در ادامه تمام صفحات وب ذیربط را توليد میشامل مجموعه ای از فرم ھای ساده بوده که توسط متقاضی تکميل می گردند. نرم افزار مربوطه 

نماید

منبع : ميکرو کنترلر

http://vista.ir/?view=article&id=307481
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تجارت الکترونيکی در ايران

با بھره گيری از فناوری ھای نوین به سطح جدید و غير جھان توسعه یافته 

و ایده پردازان  است.  یافته  دست  تغييرپذیری  و  پویایی  از  تصوری  قابل 

كارآفرینان، بازارھای جدیدی را خلق می كنند، شركت ھای بزرگ و پرسابقه

نوآوری، با ایجاد رویكردھای جدید در  بازآفرینی خود  تغيير مداوم و  در حال 

را مصرف كنندگان، روش ھای جدیدی  می باشند.  و فروش  بازاریابی  توليد، 

برای تعامل با شركت ھا و تأمين كنندگان یافته اند. دولت ھا با استفاده از این

نقش و از  تعریف جدید  ارایه ی  بازآفرینی ساختار خود،  در حال  فناوری ھا 

وظيفه ی خویش و تغيير در روش ھای انجام این وظایف ھستند. مجموعه این

فعاليت ھا ھم در داخل جغرافيای سياسی اقتصادی كشورھا و ھم در ابعاد

بين المللی و فرا ملی در حال گسترش روزافزون می باشند. سياستمداران و

مدیران ارشد كشورھای در حال توسعه، موج این تغييرات را شاھد بوده و

سنگينی بار اضطرار و ضرورت ھماھنگی با این موج را بردوش خود احساس

می كنند. سؤاnت ساده، ولی بسيار مھمی باید پاسخ داده شود. آیا صرفه

و ص�ح ناشی از توسعه ی تجارت الكترونيكی واقعی است؟ چه باید كرد تا

كشور از فرصت ھای نوین به وجود آمده، بيش ترین مزایا را كسب كند؟ آیا

و خسارت بود؟ ھزینه  منتفع خواھند  تغييرات  این  از  ملت  اقشار  ھمه ی 

ناشی از تأخير در این زمينه چه خواھدبود؟

ترنت برای بسط تجارت الكترونيكی و ھمچنينبا توجه به تجربيات دیگران و مطالعات حاصل شده، مسلم است كه كاربری فناوری اط�عات و این

د، منجر به افزایش بھره وری از منابع و تسریع درمھندسی مجدد فعاليت ھا، كه از تبعات اجتناب ناپذیر استفاده از این روش ھا و محصوnت ھستن

 روابط بازار و عرضه ی مناسب تر محصوnت و خدماترشد اقتصادی و توسعه ی پایدار می شود. تأثيرات شبكه ای شدن اقتصاد و اجتماع، تنظيم بھتر

وناگون مصرف كنندگان به گسترش اقتصاد و رونقرا موجب خواھد شد. این امر به نوبه ی خود از طریق افزایش تنوع محصوnت و تأمين نيازھای گ

تأثيرات اقتصاد شبكه ای و مزایای رونق بازارھای متنو تنھا به كشورھای پيشرو صنعتی محدود نشده وبازار توليد و مصرف خواھد انجاميد.  ع 

رصت ھا سود جسته اند.بسياری از كشورھای در حال توسعه نيز با بھره گيری از فناوری ارتباطات و اط�عات از این ف

و اط�عات، نقش ویژه ای را در حركت كشورھای مختلف بهتجارت الكترونيكی به عنوان یكی از مھم ترین و ارزش افزاترین كاربردھای فناوری ارتباطات 

تجارت و به منظور داد و ستد كاn و خدمات شناختهسمت اقتصاد شبكه ای ایفا كرده است. گرچه تجارت الكترونيكی عموماً در حوزه ی بازرگانی و 

ر مستقيمی بر سایر حوزه ھا از جمله حوزه ھایشده است و تراكنش ھای مالی جزء nینفك آن محسوب می شود، اثرات حاشيه ای و سرریز آن، تأثي

 چه در اقتصادھای ملی و چه در ابعاداجتماعی، فرھنگی و سياسی جوامع به دنبال خواھد داشت. گسترش روز افزون تجارت الكترونيكی،

 حذف شود، دور از انتظارe-Commerce از عبارت eبين المللی به حدی است كه چنان چه در آینده ی نزدیك پسوند الكترونيكی از تجارت و حرف 
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باقی نخواھد ماند.نخواھد بود؛ زیرا در آن زمان دیگر به جز روش الكترونيكی، انتخابی برای تراكنش ھای مالی 

وری در فرآیند و چرخه ی كار مھم ترینِ این تغييراتتجارت الكترونيكی از سه طریق موجب تحول و نوآوری در بازار و تعام�ت سنتی آن می شود. نوآ

nتغييرات بنيادین در نحوه ی تعامل عوامل بازار بااست. تسھيل فرآیندھای تجاری، افزایش اثربخشی و بھره وری آن ھا، كاھش ھزینه ھا و یا اصو ً

كه به معنی ایجاد و یا تسھيل در ارایه ی محصوnت ویك دیگر از این نوع می باشند. نوآوری در محصول از دیگر ابعاد مھم تجارت الكترونيكی است 

جه ی خلق فرصت ھای جدیدی است كه به دليلخدمات جدیدی است كه قب�ً به روش ھای سنتی امكان پذیر نبوده است. نوآوری در بازار در نتي

 بازارھای جدیدی كه به دليل عدم امكانكاھش اثر فاصله ی زمانی، مكانی و وجود امكان مبادله ی سریع و ایمن اط�عات حاصل شده است؛

تراكنش ھای مالی مناسب و یا ھزینه ھای بسيار باnی مدیریتی و اجرایی قب�ً متصور نبودند.

ز می باشد. اولينِ این پيش نيازھا، دست رسی مناسبتجارت الكترونيكی ھمراه با نوآوری ھای مذكور، نيازمند الزاماتی برای گسترش كاربری آن ني

ا با بھره گيری از فناوری ھای نوین و خدمات مرتبط بابه شبكه ھای ارتباطی ملی و جھانی است كه زیربنای بازارھای اینترنتی می باشند. این زیربن

نه ای و دستگاھھای ارتباطی، مؤسسات رسا برایآن ھا امكان پذیر شده است. شبكه ھای ارتباطی تلفن، دیتا و شبكه ھای كابلی، تجھيزات رایا

ی مناسب می باشند. دومين بخش از الزاماتتأمين دست رسی عموم به اینترنت و بازار رقابت آميز مخابراتی، ھمگی زیرمجموعه ھای دست رس

ست. این زیرساخت ھا برای تغيير فرآیندھا از بازارتجارت الكترونيكی، زیرساخت ھای خدماتی و پشتيبانی برای تحقق بازرگانی در محيط اینترنت ا

ه ھای بين بانكی، كارت ھای اعتباری، كارت ھایسنتی به بازارھای نوین، ضرورت یافته و خصوصاً شامل روش ھا و سيستم ھای پرداخت، نظير شبك

ی باشند. زیرساخت ھای خدماتی مذكورھوشمند، كارت پول و ھمچنين روش ھا و سيستم ھای توزیع و لجستيك نظير اص�ح گمركات و پست م

تشوی و  رقابتی  و  عادnنه  شرایط  فراھم بودن  از جمله  مناسب  خارجینيازمند سياست گذاری ھای حمایتی  و  داخلی  سرمایه گذاری ھای  ق 

ان از منظر اقتصاد ك�ن به صورت nزم و ملزوممی باشند. شرایطی كه شكوفایی فعاليت ھای اقتصادی و فراھم شدن بستری متعادل و قابل اطمين

 بازارھای منعطف، پویا و رقابتی است كه با بھره گيری ازدر آن مورد توجه قرار گيرند. سومين گروه اصلی از الزامات تجارت الكترونيكی، به وجودآمدن

یریت ارتباطات، وظایف و اختيارات ھمه ی بازیگران اینقوانين و مقررات دقيق و كامل مورد نظارت و حمایت قرار می گيرند. قوانين و مقرراتی كه مد

برا موردنياز  قوانين  تعریف استانداردھای فنی،  مدیریت شامل  تنظيم كنند. این  را  نوینصحنه جدید  تجارت در محيط جدید، استانداردھای  ی 

حسابرسی، قوانين كار و نظایر آن ھا می باشد.

 از برنامه ھای راھبردی برنامه ی تكفا مورد توجه جدیتوسعه ی تجارت الكترونيكی در ایران ھمراه با فراز و نشيب ھای فراوان قبلی، به عنوان یكی

برای فراھم كردن الزامات مذكور، فعاليت ھای مختلفی را  یا به انجام رسانيده اند. آخرین اینقرار گرفته و بخش ھای مختلف كشور  آغاز كرده 

بازرگانی،دستاوردھا تصویب قانون تجارت الكترونيكی در مجلس شورای اس�می است كه با ھمت و اراده ی م راجع مختلفی از جمله وزارت 

 رسانی و دستگاه ھای اجرایی مختلفمجلس محترم شورای اس�می، كميسيون محترم صنایع و معادن مجلس، دبيرخانه ی شورای عالی اط�ع

 و تصویب را پشت سرگذاشت، سرآغاز فصل جدیدیكشور* تھيه و ارایه شده است. قانون مذكور كه با فرآیندی فشرده، مراحل تھيه، اص�ح، تدوین

رابخشی آن به نحوی است كه تنھا دربرگيرنده یبرای فعاليت ھای اجتماعی و اقتصادی كشور است. این امر به جھت جامعيت این قانون و نگرش ف

یگر نيز از آن متأثر خواھند شد. بنابراین قانون مذكوربخش بازرگانی و اقتصادی نبوده است؛ بلكه با توجه به محتوای این قانون، كليه ی بخش ھای د

كترونيكی، نقش مؤثری را ایفا كند. قانون فوق در برگيرنده یمی تواند در تحول و بازآفرینی فرآیندھا به عنوان جامع ترین و كامل ترین قانون تعام�ت ال

مسؤول تھيه و ارایه آن ھا مشخص و لذا وظایفتعدادی آیين نامه ی اجرایی و قوانين مكمل است كه در متن ھمين قانون، دستگاه ھای اجرایی 

 این قانون پس از تأیيد، توسط شورای محترم نگھبانسنگين و تعریف شده ای بر عھده ی این دستگاه ھا خصوصاً وزارت بازرگانی برای عملياتی كردن

تعيين شده است.

كر شده و از ھمه مھمتر برقراری شبكه ی بينیكی دیگر از مھم ترین الزامات ذكر شده، ھماھنگ شدن نظام پولی و بانكی كشور برای تحوnت ذ

 خود نياز به تمركز و توجه جدی مجله ی تكفا برایبانكی و پول الكترونيكی است. این امر نيازمند یك برنامه ی جدی و كام�ً ملی است و در جای

ی و پولی كشور می باشد.آن چه در اجراییشفاف سازی وضعيت موجود، فعاليت ھای در حال انجام و خروجی ھای مورد انتظار از سيستم بانك

و ھمكاری به ھماھنگی  نياز  است،  كليدی  و  حياتی  بسيار  الكترونيكی،  تجارت  پياده سازی  و  عنوانشدن  به  كشور  مختلف  بخش ھای   

ت كه تأثيرات شبكه ای آن در اجرا می تواند بهزیرمجموعه ھای اصلی آن می باشد. تجارت الكترونيكی مسلماً یك فرآیند فرابخشی و گسترده اس

ستقيم در عدم كارایی و ثمربخشی فعاليت ھایعنوان یك عامل بازدارنده، مشكل آفرین باشد. عدم ھمكاری یك بخش یا دستگاه اجرایی، بطور م

www.takbook.com

www.takbook.com



بكه ای تجارت الكترونيكی در مقایسه با فرآیندھایصورت پذیرفته در بخش ھا و دستگاه ھای اجرایی دیگر مؤثر خواھد بود. ھمان گونه كه خاصيت ش

ھت وابستگی اجرایی شدن آن ھا به ھمكاری وتجاری سنتی باعث بھره وری و سودآوری مضاعف است، این خاصيت تھدیدھای ویژه ای را نيز به ج

با درك فرصت ھا وتعامل بين بخش ھا در مقابل قرار خواھد داد. به ھمين دليل، اميد است كه دستگاه ھای اجرای ی كشور و سایر ذی نفعان 

بری فناوری ارتباطات و اط�عات تبدیل كنند.تھدیدھای پيش رو، تجارت الكترونيكی را به عنوان یك نمونه ی موفق و پيشرو در توسعه و كار

● سوتيترھا:

صت ھای نوین به وجود آمده، بيش ترین مزایا راآیا صرفه و ص�ح ناشی از توسعه ی تجارت الكترونيكی واقعی است؟ چه باید كرد تا كشور از فر

تأخير در این زمينه چه خواھدبود؟كسب كند؟ آیا ھمه ی اقشار ملت از این تغييرات منتفع خواھند بود؟ ھزینه و خسارت ناشی از 

ترنت برای بسط تجارت الكترونيكی و ھمچنينبا توجه به تجربيات دیگران و مطالعات حاصل شده، مسلم است كه كاربری فناوری اط�عات و این

د، منجر به افزایش بھره وری از منابع و تسریع درمھندسی مجدد فعاليت ھا، كه از تبعات اجتناب ناپذیر استفاده از این روش ھا و محصوnت ھستن

در بازار و تعام�ت سنتی آن می شود: نوآوری دررشد اقتصادی و توسعه ی پایدار می شود. تجارت الكترونيكی از سه طریق موجب تحول و نوآوری 

نيازمند الزاماتی برای گسترش كاربری نيز می باشد كه اولينِفرآیند، نوآوری در محصول و نوآوری در بازار. تجارت الكترونيكی ھمراه با این نوآوری ھا، 

در ایران ھمراه با فراز و نشيب ھای فراواناین پيش نيازھا، دست رسی مناسب به شبكه ھای ملی و جھانی است. توسعه ی تجارت الكترونيكی 

ش ھای مختلف كشور برای فراھم كردن الزامات مذكور،قبلی، به عنوان یكی از برنامه ھای راھبردی برنامه ی تكفا مورد توجه جدی قرار گرفته و بخ

نون تجارت الكترونيكی در مجلس شورای اس�می است.فعاليت ھای مختلفی را آغاز كرده یا به انجام رسانيده اند. آخرین این دستاوردھا تصویب قا

كر شده و از ھمه مھمتر برقراری شبكه ی بينیكی دیگر از مھم ترین الزامات ذكر شده، ھماھنگ شدن نظام پولی و بانكی كشور برای تحوnت ذ

 خود نياز به تمركز و توجه جدی مجله ی تكفا برایبانكی و پول الكترونيكی است. این امر نيازمند یك برنامه ی جدی و كام�ً ملی است و در جای

ی و پولی كشور می باشد.شفاف سازی وضعيت موجود، فعاليت ھای در حال انجام و خروجی ھای مورد انتظار از سيستم بانك

ی شورای عالی اط�ع رسانی، نمایندگان بسياری،در جلسات متعدد و طوnنی كميسيون بررسی كننده ی طرح قانون تجارت الكترونيكی در دبيرخانه 

وم تحقيقات و فناوری، دادگستری، بانك مركزی، گمركاز دستگاه ھای اجرایی بسياری از جمله وزارت خانه ھای بازرگانی، پست و تلگراف و تلفن، عل

 مركز تحقيقات مخابرات، كانون كارشناسان رسمیجمھوری اس�می، سازمان مناطق آزاد، ایران گردی و جھان گردی، سازمان بورس و اوراق بھادار،

دادگستری و برخی از صاحب نظران حقوقی حضور داشتند.

ITanalyzeمنبع : پایگاه اط�ع رسانی 

http://vista.ir/?view=article&id=218991

تجارت الکترونيکی در ايران، راھکاری برای برون رفت از بن بست

 و عرضه محدود آن در دستگاھھای وابسته١٣٧۴ - ١٣٧۵با ظھور اینترنت در ایران در محدوده سالھای 

بت بهبدولت، پيدایش رسانه ای جدید در کشور آغاز گشت. شاید در بدو امر دیدگاھھای سختگيرانه نس

بگيرداین رسانه جدید در بين مدیران دولتی باعث گشت که نوعی نگرش امنيتی نسبت به اینترنت شکل 

) در بين کاربرانe-mailولی با رشد نياز دستگاھھا نسبت به خدمات شبکه اینترنت و پست الکترونيکی (
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خصوصا در بخشھای تحقيقاتی و دانشگاھی، دولت نيز با نرمش بيشتری نسبت به توسعه دسترسی

 ھنگامی که در یکی از شرکتھای١٣٧۵کاربران به اینترنت از خود واکنش نشان داد. بخاطر دارم که در سال 

بنابرنياز شدید کاری و ھمچنين پاسخگویی  به نيازوابسته به یک وزارتخانه دولتی مشغول بکار بودم، 

 خارج ازپرسنل پيمانکاران خارجی آن شرکت برای ارتباط عادی پست الکترونيکی با دفاتر مرکزی خود در

کشور مجبور به تھيه دسترسی به شبکه اینترنت بودیم.

 ھای وابسته بدولت نيز خدمات پست الکترونيکی را بهISPسرویس وب در آن زمان تازه در مرکز دیتا راه اندازی شده بود و ع�وه بر آن مرکز یکی از 

 که امروزه ھر نوجوانی با مبلغی ناچيز ميتواند از باجه روزنامه فروشی محلDial-Upمتقاضيان واجد شرایط ارایه ميکرد. برای دریافت یک اشتراک 

 تلفن شده و پس از ارایه مستندات و تعھدات خاصینيز تھيه کند، مجبور بدریافت نامه از دفتر وزیر مربوطه خطاب به وزیر وقت پست و تلگراف و

و برای بسياری از مدیران ارشد دستگاھھای دولتیموفق به تھيه آن اشتراک گردیدیم. سایر موسسات و شرکتھا نيز از این قاعده مستثنی نبودند 

ه فقط ميدانستند به کامپيوتر مربوط ميشود!و خصوصی در آنزمان، واژه اینترنت و پست الکترونيکی تداعی کننده موضوعی گنگ و مبھم بود ک

برنامه تلوزیونی بزبان عربی بودم که به کودکانخاطرم بود در ھمانزمان در خ�ل یک ماموریت کاری به یکی از ھمسایگان جنوبی کشورمان، شاھد 

ی ویزیت اغلب بازرگانان و حتی تجار محلی خرده پا نيزو زنان خانه دار آموزشھای خاصی را برای استفاده از امکانات اینترنت ارایه ميداد. کارتھا

تند که آدرس پست الکترونيکی خودمان را برایحاوی یک آدرس پست الکترونيکی شخصی بود و ھنگاميکه در جلسات و مذاکرات آنھا از ما ميخواس

اینکه متخصصان ھمان کشور نيز ادعا داشتند که ازتبادل اط�عات بيشتر به ایشان ارایه کنيم نتيجه آن فقط سرخ شدن گونه ھای ما بود! و جالب 

باید کار و ت�ش بيشتری را در زمينه توسعهنقطه ایده آلی که سایر کشورھای ھمسطح ایشان در آن قرار دارند ھنوز فاصله زیآدی دارند و 

ه را نيز بایستی مورد توجه قرار دھيم. تا کنونفناوریھای اط�عات و امکانات ارتباطی در سطح اقتصاد کشورشان انجام دھند. اما روی دیگر سک

پنج سال توانست از لحاظ جذب مخاطب به نقطه ایکمتر به این موضوع توجه شده است که چرا رسانه ای مانند اینترنت در طول یک دوره کمتر از 

برسد که در زمره یکی از پرمخاطب ترین رسانه ھا خصوصا در بين جوانان باشد؟

ز بتعداد مخاطبين آن در بين قشرھای مختلف افزودهدر حال حاضر اینترنت در شھرھای بزرگ کشورمان به خانه بسياری از افراد راه یافته و ھر رو

فوذ اینترنت در جامعه و نوع و کيفيت کاربری اینميشود و این جای بسی خوشوقتی و اميدواری است. البته ھنوز از لحاظ تعداد کاربران، ضریب ن

اشاره به شکاف دیجيتالی است که بينرسانه در کشورمان دچار مشک�ت جدی ھستيم که به آن خواھم پرداخت. غرض از این مرور خاطرات 

 شده و متاسفانه روزبروز نيز در حال تعميق است.کشورھای در حال توسعه مانند ایران و ھمسایگان ما و از سوی دیگر جوامع توسعه یافته ایجاد

رنده برای نگارش این مقاله است. وضعيت فعلی:مطالعه پيش زمينه ھای تاریخی پيدایش این شکاف در این مجال ميسر نبوده و خارج از نيت نگا

تعمق کافی از سوی متوليان مدیریت رسانه ھا واردمانند بسياری از فناوریھای وارداتی در یک قرن گذشته، اینترنت نيز بشکلی شتابزده و بدون 

خته و متخصصين ارتباطات نيز از تاثيرگذاری عظيمکشور شد. مراجع تحقيقاتی و دانشگاھی کشور نيز در ابتدا صرفا به بعد علمی این رسانه پردا

) کشور غافل ماندند. شاید در ابتدا کمتر کسی ميتوانست باور کند کهBusiness Societyاین رسانه بر جامعه ایرانی و خصوصا بر جامعه کاری (

 توسعه بھمراه داشته باشد. بھرصورتانق�ب اط�عاتی در کشورھای پيشرفته ممکن است تبعاتی به این گستردگی را برای جوامع در حال

بال از آن چيده نشده بود. روزی کسی از سر لطف ایناینترنت نيز مانند یک کودک تازه متولد وارد خانه ای شد که از قبل برگ و نوایی برای استق

کودک را مورد نوازش قرار ميداد و روزی دیگری از سر خشم اورا متنبه ميساخت.

ور اینترنت در کشور را پذیرفتند و با وجودبھرحال روزھای زیادی گذشت تا امروز که غالب مراکز و موسسات دولتی و خصوصی کشور اھميت حض

ته شرایط جھان نيز در طول دھه گذشته تغييراتبسياری از محدودیتھای سخت افزاری و نرم افزاری بازھم معتقد به استفاده از آن ھستند. الب

پارچگی اقتصادی داده و سازمان تجارت جھانیبسيار زیادی کرد. شرایط زمان جنگ سرد بين ابرقدرتھا جای خود را به موضوع جھانی شدن و یک

 این جریان کشور مارا نيز تحت تاثير خود قرارمدعی تعریف زیرساختارھای اصلی دسترسی کشورھا به بازارھا و منابع اقتصادی شده است.پيدایش

ی بقاء در عرصه اقتصاد جھان مجبوریم از اقتصاد تکداده است. بطوریکه مدیران و برنامه ریزان ارشد اقتصادی کشور در حال حاضر معتقدند که برا

من اشتغالزایی و ایجاد ارزش افزوده، با دسترسیمحصولی متکی بر توليد و صادرات نفت فاصله گرفته و با توليد کاn و خدمات مطلوب در کشور ض

به بازارھای بين المللی به افزایش درآمد سرانه ملی بپردازیم.

سعه ارتباطات بين المللی، آگاھی از آخرینجھت رسيدن به این ھدف، ع�وه بر برنامه ریزی در جنبه ھای مختلف اقتصاد و صنعت نيازمند تو
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ط�عات صحيح و دقيق در سطح بازارھای ھدفدستاوردھای علمی و صنعتی جھان، تربيت مدیران اقتصادی و تجاری مجھز به علم روز و ارایه ا

نع زیادی بر سر راه متوليان امر وجود دارد. نيتھستيم. ھرچند نيل بھدف فوق بسيار آرمانگرایانه مينماید ولی در راه رسيدن به این ھدف موا

و توزیع اط�عات دقيق تجاری وجود دارد. مشک�تنویسنده بررسی آندسته از معض�تی است که بر سر راه ارتباطات موثر تجاری و دریافت، توليد 

زاری قابل بررسی است.موجود در کشور ما بر سر راه توسعه تجارت الکترونيکی در سه بعد فرھنگی، اقتصادی و سخت اف

▪ تنگناھای فرھنگی:

در کشورما غالبا بموازات توسعه و انتشار عمومیمانند بسياری از جوامع درحال توسعه متاسفانه زیرساختارھای فرھنگی پذیرش فناوریھای نوین 

مبيل، فرھنگ استفاده از تلفن ھمراه و فرھنگآن پدیده رشد نميکند. جھت اثبات این مدعی توجه شما را جلب ميکنم به فرھنگ رانندگی و اتو

ران اینترنت را جوانان و نوجوانان تشکيل ميدھند.استفاده از وسایل نقليه عمومی و بسياری موارد از این دست. در بخش عمومی جامعه غالب کارب

ر ما به استفاده از این پدیده نو باشد. محدودیتھایشاید بزرگترین عامل رشد شتابان استفاده از اینترنت در کشور نيز مرھون توجه قشر جوان کشو

سی به منابع اط�عاتی ارزان قيمتی که بسھولت دراجتماعی از یکسو و نياز جوانان به برخورداری از ارتباطات اجتماعی و ھمچنين نياز به دستر

رآید. طبق خبری که اخيرا در یکی از روزنامه ھادسترس باشد از سوی دیگر باعث شده است که اینترنت بعنوان رسانه محبوب بسياری از جوانان د

ین خود گواھی است بر ادعای فوق.خواندم ایرانيان در حال حاضر بيشترین ع�قمندی را به چت کردن در محيط اینترنت دارند که ا

نامه ریزی خاصی نيز جھت ھدفمند کردن کاربریمتاسفانه کاربرد اینترنت در بخش عمومی جامعه ما دارای کيفيت بسيار نازلی است که ھنوز بر

زنان و جوانان کشور ما به اینترنت ميتواندآن در این بخش جامعه بچشم نميخورد. ميزان صرف وقت و پول و ھمچنين پتانسيل باnی ع�قمندی 

عه. در صورت تحقق توسعه تجارت الکترونيکی درعاملی باشد برای برنامه ریزی بھتر در جھت ھدفمند کردن کاربری اینترنت در این قشر از جام

بي شتری صورت پذیرفته و تاثيرات توسعه این پدیدهکشور با داشتن کاربرانی آگاھتر طبعا استفاده از امکانات تجارت الکترونيکی با اثربخشی 

سریعتر در عرصه اقتصاد کشور نمایان خواھد شد.

 اکثر مردم کشورھای خاورميانه مایل به گردشبطور مثال با وجود افزایش ترافيک و گرانی نسبی حمل و نقل شھری در اکثر شھرھای بزرگ ھنوز

اینترنتی (در آندسته از کشورھا که مقدور است)در بازار و مشاھده حضوری کاn و سپس خرید آن ھستند. در صورتيکه تجارت الکترونيکی و خرید 

 ھزینه خریداران و فروشندگان شود. موضوع فوقميتواند بميزان بسيار زیادی در کاھش ترافيک و ات�ف وقت و از سوی دیگر صرفه جویی در مصرف

مورد توجه قرار گرفته و با پشتيبانی وسایلپيش از توسعه تجارت الکترونيکی و ھمچنين ھمزمان با آن بایستی از سوی متوليان فرھنگسازی 

ين قشر متخصصين و مدیران کشور وضعيت فرھنگارتباط جمعی نسبت به رواج فرھنگ استفاده از خرید اینترنتی در جامعه اقدام شود. اما در ب

 رسانه ھای جمعی و خصوصا مطبوعاتکاربری اینترنت چگونه است؟ خوشبختانه با ت�شھای صورت پذیرفته در چندسال گذشته، پشتيبانی

ور به ارتباط بين المللی از طریق اینترنت، امروزه کمترتخصصی از فناوریھای اط�عات و ارتباطات و ھمچنين نياز انکارناپذیر دستگاھھا و نھادھای کش

ھھای تحت پوشش خود مخالف باشد.مدیری را در کشور پيدا ميکنيد که با توسعه اینترنت و بھره گيری از سرویسھای آن در دستگا

اط�عات و ارتباطات و در راس آن کاربردھای تخصصیالبته در بسياری از بخشھای اقتصاد کشور ھنوز تا نھادینه شدن کامل استفاده از فناوریھای 

اینترنت فاصله بسيار زیادی داریم.

انی کامل مدیران ارشد ھر مجموعه ایست. قطعااستفاده از جنبه ھای کاربردی اینترنت در سازمانھا و شرکتھا بيش از ھر چيز نيازمند پشتيب

خود ھنگامی ميسر است که مدیران ارشدپشتيبانی کامل مدیران از توسعه فناوریھای اط�عاتی و ارتباطی در مجموعه ھای تحت سرپرستی 

وسعه سيستمھای کاربردی اینترنت (و خصوصاسازمانھا از آموزشھای مناسبی در خصوص امکانات و مزایای اینگونه سيستمھا و پيش نيازھای ت

انه در زمينه آموزشھای ویژه مدیران در حال کار درتجارت الکترونيکی) برخوردار بوده و از مشاوران مجربی در این خصوص بھره مند گردند. متاسف

ی ھستيم. nزم بذکر است که در کشورھایکشور ت�شھای چندان زیادی نشده و ھنوز در این بخش نيازمند سرمایه گذاری و جلب توجه بيشتر

ده و بينشھای مدیریتی خود را با توجه به تغييرات رختوسعه یافته نيز کليدی ترین مدیران و رھبران تجاری از چنين آموزشھای ویژه ای استفاده کر

داده در فناوریھای اط�عات و ارتباطات اص�ح و بروزرسانی مينمایند.

 و بسياری از مدارس کشور فاقد کامپيوتر برایھنوز در آموزش و پرورش کشورمان آموزشھای کامپيوتر و اینترنت بصورت اجباری گنجانيده نشده

 از آن به عرصه کسب و کار باعث ميشود که بااستفاده دانش آموزان ھستند. طبعا ورود چنين افرادی بعنوان دانشجو بدانشگاھھای کشور و پس

�عات و ارتباطات در عرصه ملی باشند.در این زمينهمدیران و کارشناسانی روبرو باشيم که فاقد مھارت و بينش nزم جھت پياده سازی فناوریھای اط
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پایه ای دانش آموزان برای روزی که بعنوان مد یران و رھبران اقتصادی در کشورشان منصوباشاره به الگوی کشور کوچک سنگاپور در تربيت 

ميشوند ميتواند بسيار قابل توجه باشد.

▪ تنگناھای اقتصادی:

ادی کليه جوامع را تحت تاثير عميق قرار ميدھد" ازشاید تکرار این عبارت که "توسعه شتابان پدیده تجارت الکترونيکی در جھان، چارچوبھای اقتص

ترین و بسته ترین جوامع و کشورھا نيز تحتحساسيت و اثرگذاری آن کاسته باشد.اما واقعيت این است که خواسته و یا ناخواسته حتی محدود

ایستی تغييراتی را در زیربناھای اقتصادی و اداری خود صورتتاثير این موج قرار گرفته و برای ادامه ارتباط تجاری و داد و ستد با جھان پيرامون خود ب

ت استراتژیک خاص، جھت پيوستن به کاروان شتاباندھند. حال شما خود قضاوت کنيد که در کشوری مانند ایران با پتانسيل باnی اقتصادی و موقعي

مھای تجارت الکترونيکی در کشور، بزرگترین موانع درتجارت الکترونيکی به چه حدی از تغييرات زیربنایی اقتصاد نياز داریم.در زمينه توسعه سيست

نساnرانه (بروکراتيک) و نگرشھای عالبا سنتیبخش اقتصاد و زیرساختارھای اقتصادی وجود دارد. تشکي�ت اقتصادی کشور ما بدليل ماھيت دیوا

يار کند عمل ميکند. کماکان دانشجویان رشته اقتصاد درحاکم بر آن، متاسفانه در بروز واکنش مناسب در برابر تغييرات رخ داده در محيط پيرامون بس

ر عرصه کسب و کار از دانشگاھھا فارغ التحصيل وکشور ما با سرفصلھای درسی قدیمی و با کمترین ميزان آشنایی با تئوریھا و ابزارھای جدید د

غيير بستر تجارت کشور جھت استفاده از امکاناتروانه بازار کار ميشوند. در حال حاضر الگوھای اقتصادی کشور ما ظرفيت چندان زیادی برای ت

رات بنيادی در نگرشھای مدیریتی خود اعمالشبکه جھانی اینترنت نداشته و برای نيل به این ھدف مدیران ارشد اقتصادی کشور بایستی تغيي

 روشھای سنتی با روشھای مدرن ھستيم که اینکنند. بموازات این نيازمند وضع قوانين جدیدی در خصوص توسعه تجارت الکترونيکی و جایگزینی

اده از تجربيات سایر کشورھا (خصوصا کشورھایموضوع بيش از ھرچيزی نيازمند ھمکاری نزدیکتر متخصصين فن و حقوقدانان آگاه و ھمچنين استف

ز اميد را در دل ع�قمندان روشن ساخته واس�می) ميباشد. خوشبختانه تصویب قانون تجارت الکترونيکی در مجلس شورای اس�می بارقه ای ا

روشھای جایگزینی فرایندھای کاری مدرن بجایاميد ميرود که پس از تصویب نھایی و اب�غ به دستگاھھای ذیربط شاھد تبيين آیين نامه ھا و 

فرایندھای سنتی باشيم.

ر اقتصاد موروثی در کشور ما بگونه ایست کهموضوع دیگری که بایستی به آن اشاره نمود نفس موضوع رقابت در عرصه اقتصاد ملی است. ساختا

انجام گرفته در چندسال اخير در زمينه خصوصی سازیدولت نقش تعيين کننده و راھبردی در کليه حرکتھای اقتصادی دارد. با وجود کليه فعاليتھای 

یع درآمدھای حاصل از این فرایند در بين سایرو واگذاری بخش عمده ای از کارھا به بخش خصوصی، بعلت نقش دولت در توليد و فروش نفت و توز

صوصی بعنوان رھرو است. این الگو باعثبخشھا، ھنوز دولت و دستگاھھای ذیربط در عرصه تجارت و کسب و کار نقش راھبردی و نقش بخش خ

اندن بخشھای دیگری از اقتصاد از منافع مادیایجاد رانت و استفاده از موقعيتھای خاص برای بخشھایی از اقتصاد کشور و از سوی دیگر دورم

ار معنای خود را از دست داده و انحصار حاکم به برخی ازميگردد. در چنين حالتی عم� رقابت و ت�ش در جھت ارایه کاn و خدمات بھتر و ارزانتر به باز

بخشھای اقتصاد باعث آسایش گردانندگان آن کسب و کارھا از وجود رقيب جدی ميگردد.

انات و برتریھای این روش نسبت بروشھای سنتییکی از دnیلی که باعث افزایش اقبال تجارت الکترونيکی در بين کشورھای پيشرفته ميگردد امک

ازارھای بين المللی، کاھش قيمت عرضه کاn و یادر عرصه رقابتھای تجاری است. استفاده از امکانات تجارت الکترونيکی باعث توسعه حضور در ب

با و ھمچنين ارایه خدمات پس از فروش موثرتر وخدمات بعلت رقابت نزدیک با سایر رقبا، آگاھی از آخرین دستاوردھای فناوری در نزد سایر رق

 محيط گسترده اینترنت، دسترسی به مواد اوليهسریعتر به مشتریان ميگردد. ھمچنين در نتيجه ارتباط موثر با عرضه کنندگان کاn و خدمات در

مکن ميگردد.ارزانتر و با کيفيت تر و در نتيجه قيمت تمام شده محصول بعلت کوتاھتر شدن زنجيره تامين م

در جلب نظر مشتریان و در نتيجه ارتقاء فروش ومتاسفانه در کشور ما ھنوز توليد کنندگان و عرضه کنندگان کاn به اھميت خدمات پس از فروش 

وانساnرانه و دولتی در اقتصاد کشورمان شاھد رقابتحضور موثرتر در بازار نسبت به سایر رقبا پی نبرده اند. شاید در آینده با اص�ح ساختار دی

 باشيم. مشکل دیگر در خصوص زیربناھای اقتصادی،واقعی بين صاحبان کسب و کار و استفاده موثرتر از امکانات تجارت الکترونيکی در این زمينه

رحال حاضر بانکداری الکترونيکی در کشورمان بيشترضعف عميق بانکھای کشورمان در ارایه خدمات مورد نياز به کاربران تجارت الکترونيکی است. د

به یک رویا شبيه است.

نفع کشورھای در حال توسعه است تا کشورھایدرحالی که ھمه متخصصين اعتقاد دارند که بانکداری الکترونيکی و خدمات زیرگروه آن بيشتر ب

 مقررات بانکی نوین و عرضه خدمات بانکی مورد نيازتوسعه یافته، متاسفانه مدیران ارشد سيستم بانکی کشور تا کنون گام موثری را در راه تبيين
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تصاد کشور ماست.برای تجارت الکترونيکی برنداشته اند. بانکداری الکترونيکی دارای مزایای بيشماری برای اق

بانکی، افزایش دقت  بانکھا، کاھش شدید ھزینه عمليات  بانکی به مشتریان  کار بعلت کاھش نقش انسان در کارھا،عرضه سریعتر خدمات 

نکی و ایجاد اطمينان در بين مشتریان نسبت بهگستردگی خدمات به مشتریان و امکان استفاده از خدمات بانکی از راه دور، شفافيت عمليات با

عمده مزایای این روش است. موضوع کارتھایبانک و از ھمه مھمتر کاھش نياز به پول نقد (اسکناس) در انجام معام�ت و تعام�ت بانکی از 

ح شدن در ایران، ھنوز جزو معض�ت nینحل برسراعتباری و پرداختھای اینترنتی یکی دیگر از موضوعاتی است که با وجود مدت نسبتا طوnنی مطر

ھران اقامت گزیده بود. ھنگاميکه در بدو ورود بهراه تجارت الکترونيکی است. چندی پيش مھمان خارجی داشتم که در یکی از ھتلھای پنج ستاره ت

بانی بانک مرکزی ایران از پذیرش کارتھای اعتباریھتل بر روی ميز پذیرش تابلویی را مشاھده کرد که بر روی آن نوشته شده بود "بعلت عدم پشتي

رت اعتباری من کاربردی ندارد؟" و وقتی جواب منفی منبين المللی معذوریم" با چھره ای که شدیدا تعجب زده مينمود پرسيد "آیا واقعا در ایران کا

را شنيد پرسيد "پس شما چظور با خارج داد و ستد ميکنيد؟" .

س آرام از طریق یک کامپيوتر خانگی و با استفاده از یکواقعيت اینست که در دنيایی که از خرید یک مجله تا رزرو لوکس ترین ھتلھا در جزایر اقيانو

زو در جزیره متروکه است! ميزان تعجب آن مھمانکارت اعتباری امکانپذیر است، نداشتن سيستم کارت اعتباری بمعنای زندگی بروش رابينسون کرو

 مردمان آن کشور برای سفر بين دو شھر مجبورخارجی من درست بمثابه اینست که امروزه شما به کشوری بروید و با این موضوع روبرو شوید که

عنوان ابزاری دارای شخصيت مستقل حقوقی و یکباشند از گاری و اسب استفاده نمایند. واقعيت امر اینست که تا زمانيکه کارتھای اعتباری ب

د شعار باقی خواھد ماند. حرکت سریعتر بانکھاامکان کارامد تبادل مالی در کشور رسميت پيدا نکند، توسعه تجارت الکترونيکی در کشور در ح

ونيکی در کشور خواھد شد. این موضوع نه بعنوانبسوی بستر بانکداری الکترونيکی و ارایه خدمات کارت اعتباری باعث تحقق رویای تجارت الکتر

ستی از سوی وزارت اقتصاد و بانک مرکزی به بانکھاپدیده ای لوکس و تجم�تی که منت آن بر سر مشتریان بانکھا باشد، بلکه بعنوان یک اجبار بای

دیکته شده و مقدمات توسعه بانکداری الکترونيکی در کشور ھرچه سریعتر محيا شود.

نور اميدی را در دل ع�قمندان توسعه بانکداریظاھرا سرعت عمل بانکھای کشور در حرکت بسوی بانکداری الکترونيکی بسيار کندتر از آنست که 

اھرم آیين نامه ھا و بخشنامه ھا باشد. تجربه بسيارالکترونيکی روشن سازد و nجرم تنھا رویکرد دولت در این عرصه بایستی استفاده از قوانين و 

) این نکته را بر ھمگان ثابت کرده است که عرضه خدمات بانکی مدرن به مشتریان، تابع ھيچATMتلخ استفاده از دستگاھھای خودپرداز بانکھا (

دستگاھی خود را موظف به پاسخگویی بهقانون و مقررات خاصی نبوده و بر خ�ف تبليغات گسترده در صورت عدم ارایه خدمات مناسب ھيچ 

ھنگاميکه در عرصه بين المللی در حال داد و ستد ھستيممشتریان زیاندیده نميبيند. تکرار این تجربه تلخ در ارتباط با تجارت الکترونيکی آنھم در 

ميتواند باعث زیانھای مالی گسترده و در نتيجه رویگردانی بازرگانان از این پدیده باشد.

انون خاصی باشد که استفاده کنندگان را بسویموضوع قوانين مالياتی و وضع ماليات بر تبادnت تجاری در محيط اینترنت نيز بایستی دارای ق

ن توسعه یافتگی را در زمينه تجارت الکترونيکی درتوسعه بيشتر این پدیده تشویق نماید. در کشوری مانند ایاnت متحده آمریکا که بيشترین ميزا

 داد و ستد در (سازمان ھمکاریھای مشترک اقتصادی) دارد معافيتھای مالياتی خاصی را برای ترویج معام�ت وOECDبين کليه کشورھای عضو 

از کاھش ھزینه ھای دو ناشی  مزایای  اینکه  ميگيرند. آنچه که واضح است  نظر  در  اینترنت  تجارتمحيط  توسعه سيستمھای  نتيجه  در  لت 

ادرات غيرنفتی، براحتی ميتواند مساله معافيتھایالکترونيکی و از سوی دیگر افزایش اشتغالزایی در نتيجه توسعه اینگونه سيستمھا و افزایش ص

مالياتی برای اینگونه معام�ت را توجيه نماید.

اسفانه در فرھنگ اقتصادی جامعه ما معنیمشکل دیگر اینست که موضوع احترام به محصوnت فکری بعنوان یک پدیده دارای ارزش اقتصادی مت

) در جوامع پيشرفته بعنوان یکی از مھمترین و اساسی ترین موارد ایجاد کننده ارزش افزودهIntellectual Propertyندارد. مسئله مالکيت فکری (

) با اطمينان خاطر نسبت به توليد و انتشارBrain Wareمحسوب شده و قوانين رایج بشکلی عمل ميکنند که صاحبان تفکر و محصوnت مغرافزاری (

 عمومی جامعه را از طریق امانتداری در استفاده ازکاnی فکری خود اقدام نمایند. ھمچنين قوانين کپی رایت بشکلی تنظيم و اجرا ميشود که منافع

آثار معنوی دیگران حفظ نماید.

یت و حمایت از ارزش آثار معنوی دیگران وجوداما متاسفانه در کشور ما ھنوز اجماع نظر خاصی نسبت به عضویت در قانون بين المللی کپی را

ایجاد اطمينان کافی در طرف تجاری خود از طریق اثباتندارد. یکی از زیربناھای ارتباط موثر و سازنده با جھان خارج از طریق تجارت الکترونيکی، 

و ستد با کسی نميشود که در صورت عدم پایبندیپایبندی به قواعد و مقررات بين المللی است. در غير اینصورت ھيچکس حاضر به معامله و داد 
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 ساnنه فرصتھای بسيار زیادیWIPOل کنوانسيونھای به مقررات بين المللی و نقض آنھا، تحت تعقيب و برخورد قانونی قرار نگيرد. عدم پذیرش کام

ست شده ایکاش ميدانستيم که چه فرصتھایی را ازرا از اقتصاد ما دریغ ميسازد. در برابر استفاده از نرم افزارھای قفل شکسته و کتابھای اف

 بعضویت این معاھده بين المللی درآمده و حقوقنسلھای آینده خود ميگيریم. آیا وقت آن نرسيده که حتی بخاطر عضویت در سازمان تجارت جھانی

قانونی صاحبان آثار معنوی را رعایت کنيم؟

ای حضور موثر شاخه ھای مختلف اقتصاد در ایندر صورت توسعه زیرساختارھای تجارت الکترونيکی در کشور بایستی اولویت بندی استراتژیکی بر

 بنحو احسن صورت خواھد پذیرفت. بعقيده من دربستر صورت پذیرد که طبعا اینکار با وجود دانش کافی در سازمان مدیریت و برنامه ریزی کشور

بکارگيری سي برای  باnیی  بسيار  پتانسيل  دارای  از اقتصاد کشورمان  بخش عمده  الکترونيکی ھستيم :حال حاضر در سه  تجارت  ستمھای 

 و آمار مورد نياز در بخشھای فوق از قبل تھيهجھانگردی، حمل و نقل، صنایع شيميایی و پتروشيمی. علت این نوع دسته بندی اینست که اط�عات

) آنھا از نوعيست که با کمی دقت در تجربيات دیگرBusiness Modelو بروزرسانی شده است. ھمچنين زیرساختارھای مدیریتی و مدل کاری (

اد را در محيط اینترنت پياده سازی کرده و از مزایایکشورھا ميتوان بدون نياز به اختراع مجدد چرخ، فرایندھای کاری و تجاری این شاخه ھای اقتص

ه و در سطح بين المللی نيز مشتریان خاص خودآن بھره برداری نمود. ضمن اینکه این سه بخش از اقتصاد کشورمان دارای مزیت نسبی کافی بود

را دارا ھستند.

▪ تنگناھای فنی:

 قرار نداریم. با وجود ت�شھای بسيار زیاد وزارتاز لحاظ زیرساختارھای سخت افزاری و ارتباطی متاسفانه در حال حاضر در وضعيت چندان مطلوبی

، متاسفانه ميزان رشد در این زمينه ھنوز با نيازپست و تلگراف و تلفن در زمينه توسعه کانالھای ارتباطی و افزایش پھنای باند ارتباطی کشور

ایل در کشور، ھنوز با استانداردھای متوسط بينواقعی بازار مطابقت نداشته است. ھمچنين در زمينه واردات و توسعه سيستمھای ارتباطاتی موب

وسعه آن باعث کندی روند کارھا و بعضا دوباره کاری درالمللی فاصله زیادی داریم. متاسفانه برخورد سليقه ای با اینترنت در بين متوليان دولتی ت

بل قبولی نرسيده ایم. بروز اخت�nت امنيتی دربرخی زمينه ھا ميگردد.در زمينه سيستمھای امنيتی و محافظت از داده ھا نيز ھنوز به سطح قا

دن موضوع تجارت الکترونيکی در کشور و انتقال دادبرخی سایتھای اینترنتی که ھر از چندگاھی رخ ميدھد به این نگرانی دامن ميزند که با جدی ش

مات تجاری در محيطی امن و قابل اتکا به مشتریانو ستد برخی شرکتھا و موسسات در محيط اینترنت آیا ميتوان این اطمينان را ایجاد کرد که خد

ارایه ميشود؟

ھای مختلف اجرایی کشور و دانشگاھھا صورتخوشبختانه ت�شھای زیادی در زمينه تبيين طرحھای امنيت شبکه ای و حفاظت داده ھا در دستگاھ

يشود که امنترین موسساتی که کار ميزبانی وب راپذیرفته که باعث ایجاد اميدواری است ولی ھنوز این نکته بصراحت در بين متخصصين امر نقل م

مشک�ت و مسائلی که در نتيجه بعد فاصله ایجادانجام ميدھند آنھایی ھستند که سرور اصلی آنھا در خارج از ایران وجود دارد. عليرغم وجود 

دمات آن سرور است! براستی علت این عدمميگردد ولی بازھم این نکته یک حسن کار بشمار آمده و باعث ایجاد دلگرمی در بين مشترکان خ

اطمينان به خدمات سرورھای داخل کشور چيست و این نگرانيھا چه زمانی قرار است برطرف شوند؟

 پيش برای مسافرت به یکی از شھرھایموضوع دیگر مسئله دسترسی کاربران به اینترنت و کيفيت خدمات دسترسی به اینترنت است. چندی

ی عربی بودند نظرم را جلب کرد. در روز دومتوریستی شمال کشور سفر کردم. در بدو ورود حضور وسيع جھانگردان خارجی که عمدتا از کشورھا

اجعه کردم. ھيچکدام از دفاتر خدمات مخابراتبرای دریافت یک نامه الکترونيکی که اھميت کاری بسيار زیادی برای من داشت به مرکز شھر مر

ختانه یکی از جوانانی که در یکی از این دفاتر کاراط�عی از ارایه خدمات اینترنت نداشتند و بحالت بھت زده ای جواب سرباn بمن ميدادند. خوشب

 کيلومتر با آنجا فاصله داشت ھيچگونه امکانات خدمات اینترنت وجود ندارد!! nجرم مجبور۶٠ميکرد بمن گفت که تا نزدیکترین شھر بزرگ که حدودا 

 در تھران بتوانم نامه الکترونيکی خودISPتباط تلفنی با شدم با کامپيوتر کيفی خود به یکی از این دفاتر خدمات مخابراتی مراجعه کنم تا از طریق ار

ميخواست کارم را زودتر تمام کنم، بعلت کيفيترا دریافت کنم. در حاليکه متصدی دفتر از شدت تعجب و ترس ناشی از عدم آگاھی دایما از من 

 بار با تھران تماس بگيرم تا کارم انجام شود. آخرسر نيز صورتحسابی را پرداخت کردم که٧پایين خطوط مخابراتی و نویز موجود در آنھا مجبور شدم 

 ساعت کار با اینترنت در یکی از کافی نت ھای تھران بود.٢معادل 

دت خشم بابت کيفيت خدمات پایين اینترنت ومطمئنم بسياری از خوانندگان با تجربياتی کم و بيش مشابه من روبرو بوده اند و بارھا از ش

گ توریستی در شمال کشور که شھرت آن باعثمحدودیتھای آن دندانھایشان را بر یکدیگر سایيده اند. اما واقعيت اینست که در یک شھر بزر
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ات مناسب دسترسی به اینترنت جھت ایجاد انگيزش در بينگشته که آن تعداد از جھانگردان ثروتمند را از راھھای دور بخود جذب کند، آیا ارایه امکان

نی بشمار ميرود؟جھانگردان و از سوی دیگر ایجاد اشتغال برای جوانان بومی منطقه، کار بسيار مشکل و غيرممک

ز یک رویاست و این خود باعث گسترشایضا ھمينگونه است برای سایر شھرھای کوچک کشورمان که دسترسی مردمان آنجا به اینترنت ھنو

شکاف دیجيتالی و بروز تبعات ناشی از آن در درون جامعه ایرانی ميگردد.

 بيشتر دریافت و ارسال اط�عات در یک دورهدر حاليکه در برخی از کشورھای ھمسایه جنوبی ما، بابت استفاده بيشتر از اط�عات (کيلوبایت

تباط پرسرعت اینترنتی برای کاربران خانگی بصورتزمانی معين) جوایز و مزایایی در نظر گرفته ميشود و در برخی موارد امکانات سخت افزاری ار

ائل پيش پا افتاده ای ھستند که عمدتا بعلت اعمالرایگان در اختيار مشترکين قرار ميگيرد، ھنوز در کشور ما خدمات دھندگان اینترنت درگير مس

 خدمات دسترسی به اینترنت حاضر به دادن اینسليقه ھای گوناگون و تعدد مراجع تصميم گيری صورت ميگيرد. ھمچنين ھيچيک از ارایه دھندگان

 وISPت ميپذیرد. ھمچنين در صورت قطع ارتباط تضمين به مشتریان خود نيستند که تبادل اط�عات کاربرانشان با امنيت کافی و بدون مشکل صور

موده و جبران خسارت کرد؟ در این حالت آیا ميتواننتيجتا قطع زنجيره ارتباط با مشتریان و ھمکاران تجاری طبق کدام قانون ميتوان احقاق حق ن

 ھا اقدام نمود؟ISPعملکرد امنيتی نسبت به داد و ستد اط�عات مالی و انجام معام�ت بزرگ از طریق اینترنت با اطمينان به صحت 

 این زمينه خوشبختانه اقداماتی از سوی مراجعمسئله دیگر وجود گواھی ھای دیجيتال برای امضای دیجيتالی و مسئله رمزنگاری داده ھاست. در

ده ھا عم� ھر صحبتی راجع به حفظ محرمانگیذیربط در دست اجراست که ھنوز نتيجه ای از آن حاصل نشده است.بدون وجود امکان رمزنگاری دا

 بين المللی حاضر بپذیرش گواھينامه ھای دیجيتالداده ھا در حد حرف باقی خواھد ماند. آیا با وجود مسئله تحریمھای اقتصادی، شرکتھای معتبر

ما خواھند بود و اگر جواب مثبت است با چه شرایطی؟

ت الکترونيکی در کشور وجود دارد. مواردموارد ذکر شده فوق فقط پاره ای از معض�ت و مشک�تی است که بر سر راه توسعه سيستمھای تجار

ر درخصوص آنھا بحث شود.ذکر نشده ای نيز وجود دارند که خارج از محدوده این مقاله است و اميدوارم در فرصتھای دیگ

رد؟ آیا با اینھمه کمبود اصوn بھتر نيست تا فراھم آمدنچه ميتوان کرد؟ : شاید اکنون به این سوال رسيده بایم که واقعا با شرایط موجود چه باید ک

شتيم کمی راجع به تجارت الکترونيکی صحبت کنيم؟ آیاھمه زیربناھا و ملزومات کار، به کارھای دیگر بپردازیم و ھروقت ھم حوصله کار جاری را ندا

توجيه کافی جھت پياده سازی و توسعه نيست؟اینھمه مشکل و کمبود بتنھایی کافی نيست تا بپذیریم که تجارت الکترونيکی در ایران دارای 

امه ریزی و ھمت دستگاھھای ذیربط قابل حل بوده واتفاقا من نظری مخالف با این نگرش دارم. معض�ت موجود غالبا از آن گروھی ھستند که با برن

نيازمند توجه مدیران ارشد دستگاھھای مربوطه به اھميت حياتی توسعه تجارت ا لکترونيکی برای حل مشک�ت اقتصادی وبيش از ھرچيزی 

اجتماعی کشور است.

سی قرار گرفته و بسادگی مرتفع شوند. بطور مثالاما در سوی دیگر کمبودھا و کاستيھایی نيز وجود دارند که ميتوانند در ھمين لحظه مورد برر

 مفيد و بروزسازی دایمی آنھا با آخرین اط�عاتموضوع برخورداری اکثر سازمانھا، شرکتھا، فروشگاه ھا و موسسات از وب سایتھای حاوی اط�عات

ی اینترنتی در ایران برای صاحبانشان درآمدزایی بسيارميتواند حرکتی باشد بسوی استفاده از ابزارھای تجارت الکترونيکی. از آنجا که اکثر سایتھا

د. اما واقعيت اینست که معرفی محصوnت و خدمات ازکمی دارند، از اینرو انگيزه کافی برای توسعه کمی و کيفی این سایتھا در آنھا ایجاد نميکن

 به فعاليتھای تجاری شما و در نتيجه روی آوردن آنھاطریق سایتھای اینترنتی و بروزسازی دایمی اط�عات تجاری بمرور باعث اطمينان بازدیدکنندگان

ستراتژی تبليغاتی موسسات و شرکتھا برای حضور دربه استفاده از اینترنت بعنوان مھمترین رسانه اط�ع رسانی تجاری در ایران ميگردد. تبيين ا

یک مجموعه کاری از جمله کارھایيست کهاینترنت و ھمچنين تھيه فرمتھای جمع آوری اط�عات تجاری و مھندسی مجدد فرایندھای کاری در 

ميتواند بعنوان پيش نيازھای حرکت بسوی تجارت الکترونيکی مورد توجه مدیران قرار گيرد.

ای بيشماری که در نتيجه استفاده از تجارتھمچنين ارایه آموزشھای ویژه به مدیران ارشد شرکتھا و موسسات و آگاه ساختن ایشان از مزای

 حاضر قادر بانجام آنھا ميباشيم. مسئله آمار والکترونيکی نصيب سازمان تحت مسئوليتشان ميگردد نيز ار جمله کارھای زیربنایيست که در حال

ط�عات و تقویت واحدھای توسعه بازار که بهاط�عات تجاری در کشور ما ھميشه مشکلساز بوده است. ایجاد واحدھای کوچک جمع آوری آمار و ا

ال حاضر ميتواند مورد توجه قرار بگيرد. با تجھيز سازمانبررسی دایمی تغييرات بازارھا و نيازھای مشتریان ميپردازد نيز از جمله کارھایيست که در ح

 رقبا ميتوانيد خود را در برابر بسياری از تغييراتخود به آمارھای دقيق و اط�عات به روز راجع بوضعيت محيط داخل سازمان خود و وضعيت بازار و

نترنت امروزه امکانات بسيار خوبی را بعنوان منابعناگھانی مصون ساخته و تصميمگيریھای مدیریتی را برای مدیران سازمان خود تسھيل نمایيد. ای
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ميتوانند اط�عات مورد نياز سازمانھا را جمع آوری کرده واط�عات و آمار در اختيار ما قرار داده است. گروھھای بررسی و توسعه بازار امروزه براحتی 

برای برنامه ھای آتی مورد استفاده قرار دھند.

ی کاربران به اط�عات تجاری و از سوی دیگرھمچنين ایجاد، توسعه و بروزرسانی دایمی پورتالھای تخصصی تجاری ميتواند باعث سھولت دسترس

 شده در فوق از طریق ھمکاری موثر بينباعث رونق کسب و کار فروش اط�عات و افزایش اشتغالزایی در نتيجه آن شود. عمده کارھای ذکر

شورمان و ھمچنين ایجاد مقدمه ای جھتبخشھای دولتی و خصوصی امکانپذیر گشته و باعث افزایش سطح کيفی کاربری تجاری اینترنت در ک

حضور موثرتر شرکتھا و موسسات تجاری کشورمان در بازارھای بين المللی ميگردد.

یش درآمدھای ملی خود راھی نداریم بجز توسعهما برای افزایش سھم خود از بازارھای بين المللی و توسعه صادرات غيرنفتی و در نتيجه افزا

 زیربنایی موضوع بسيار مھم و حياتیسریع و ھوشمندانه بستر تجارت الکترونيکی در کشورمان. مسئله زمان و سرعت توسعه این سيستم

ی بيشتری را از دست ميدھيم.محسوب ميشود. ھرچه زمان بيشتری را از دست بدھيم سھم ما از بازارھا محدودتر شده و فرصتھا

ITanalyzeمنبع : پایگاه اط�ع رسانی 

http://vista.ir/?view=article&id=218976

تجارت الکترونيکی در جمھوری فدرال آلمان

كشور آلمان با بيش از ھفتاد و دو ميليون نفر جمعيت و مساحتی

اروپا٣۵٧٠٣٩حدود  بزرگترین كشورھای  از  یكی  كيلومترمربع   

است. كشور آلمان در نيمكره شمالی و در اروپای مركزی واقع

است و با كشورھای دانمارك، ھلند ، بلژیك، لوكزامبرگ، فرانسه،

. زبان رسمی اتریش، چك و لھسان ھمسایه است  سویس، 

% مردم٨/٩٢كشور زبان آلمانی و مذھب آن دین مسيح (در بين 

) می باشد.اقتصاد آلمان سومين مقام را در دنيا دراد و سپرده

آن  بزرگترین١/۴ھای  آلمان  اروپاست.  داخلی  ناخالص  توليد   

شریك تجاری ایران و آمریكا و پنجمين شریك تجاری اروپا است.

باnترین از  یكی  جنگ  از  پس  آلمان  اقتصاد  قوی  رشد 

رھای توسعه صادرات نرم اافزار به آلمان)استانداردھای سطح زندگی درجھان را برای شھروندان آلمانی مھيا كرده است . (ثنارای، راھكا

● وضعيت مخابرات و ارتباطات

 سكنه١٠٠ ميليون سكنه، به ازای ھر ٢/٨٢شور با داشتن آلمان بزرگترین بازار مخابراتی در اروپاست و از نظر جھانی در مقام سوم قرار دارد، این ك

% از ارتباط ھا تلویزیونی كابل برخوردارند، در اول ژانویه۴٩% تمامی خانوارھا از خدمات موبایل استفاده ميكند و ١٠ خط تلفن دارد. حدود٢/۵۵خود 

 سابق، انحصار خود را در این زمينه از دست داد. بعد از آزادسازی بخش ارتباطات درPTT یعنی DTAG) Deutsche Telecom AG شركت (١٩٩٨

 اتحادیه اروپا (مبنی بر آزادسازی بازارھای ارتباط راه دورآلمان، بازار ارتباطات از راه دور جھت تبدیل به محيطی كام�ٌ آزاد و رقابتی بدنبال دستور
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٢٠٠٢ درصد در سال ۶٠ به ١٩٩۶ درصد در سال ٩٠ از حدود DTAGبرای اروپا) جنبه قانونی پيدا كرد. كارشناسان بر این باورند كه سھم بازار 

صاحبDTAG ھستند، nزم به ذكر است كه DTAGكاھش یافته است. عليرغم این واقعيت كليه شركتھا ناچار به امضای پيمانھای ارتباطی با 

 ميليون ارتباطات تلفنی در بين خانواده ھای آلمانی است.۴۴انحصار قبلی و تنھا رھبر در صنعت شبكه با پوشش كامل كشور و ایجاد بيش از 

)٨مان منبع ،صفحه ارتباطات موبایل نيز یكی دیگر از بخشھای اقتصادی آلمان است كه سریعترین رشد را دارد. (ھ

MH٢١٨٠٠GSM ( دو شبكه دیجيتالی D١,D٢ درصد جمعيت آلمان به شكبه ھای موبایل ۵/٧از آنجا كه بازار ارتباطات موبایل دارای رقابت باز است، 

 (سازمان بين المللی ماھواره مخابراتی) بر قرار می باشد. كشور آلمانIntelsat آنالوگ دسترسی دارند. ارتباط بين كشوری نيز از طریق C-net) و 

. از آنجایيكه یكی از موارد بسيار مھم موردبخصوص در بخش شرقی دارای یكی از مدرنترین و پيشرفته ترین شبكه ھای سراسری فيبرنوری است 

 ارتباط تلفنی در١/٢یعتر اط�عات كار ميكند . مث�ٌ نظر كشورھا سرعت در انجام فعاليتھا از طریق اینترنت می باشد، آلمان نيز برروی مخابره سر

 می باشد.ISDN برابر سریعتر از ١٠٠ كه آلمان در حال حاضر بر روی آن كار می كند ADSL است و ISDNآلمان از طریق 

 را میT-online درصد مردم آلمان ٩٧ گرایش دارند. به عنوان مثال onlineكاربران امروزه به تعداد محدودی از شركتھای ارائه دھنده خدمات 

بزرگترین ارایه كننده خدماتDeutsche Telecomm AG اط�عات كافی دارد. شركت Telecommشناسند و از ھر پنج بزرگسال یك نفر درباره خدمات 

 درBertel Sman-A٠١ در مقام دوم و شركت CompuServeاینترنتی آلمان می باشد و از شھرت خوبی برخوردار است. بر اساس ارزیابيھای عمومی،

مقام سوم قرار دارد.

● تجارت الكترونيك در آلمان و سھم آن در اروپا و جھان

٢٠٠٢، درآمد كل حاصل از تجارت الكترونيكی در كل دنيا در سال Forresterبرطبق مطالعات و پژوھشھای صورت گرفته توسط موسسه تحقيقاتی 

 ميليون آن مربوط به كشور آلمان بوده است. پيش بينی٢٠ ميليارد از این رقم مربوط به ایاnت متحده و ١٠٨ ميليارد دnر بوده است. كه ۵٠٠بيش از 

 آلمان از تجارت الكترونيك در سال آینده بزرگترین و مھمترین بازار تجارت الكترونيك را در اروپا داشته باشد. یعنی سھم٢می شود كه آلمان در ظرف 

)٢٠٠١,empirica report درصد خواھد بود.(١٠ درصد و كشورھای اسكاندیناوی ١٣ درصد، فرانسه ٢٠ درصد و بعد از آن به ترتيب، بریتانيا ٢۵اروپا 

 دو برابر سھمonline درصد) از درآمد فروش B٢B (۶۵ مھمترین الگوی تجارت الكترونيك در آلمان است. تقریباً می توان گفت سھم بخش B٢Bالگوی 

 در اروپا در آینده نزدیك حجم باnتر و قابل توجھی را به خود اختصاص می دھد. بر اساسB٢C درصد) است. پيش بينی می شود كه ٣۵) B٢Cبخش 

 بيشتر خواھد شد.B٢B نسبت به این سھم از طریق B٢C سھم فروش از طریق ٢٠٠۴ ، درسال Frost Sullivanمطالعات موسسه تحقيقاتی 

 (ارزیابان فن آوری اط�عات در اروپا) در یكی از١ EITO بعضی از مطالعات بر نقش مھم بازار آلمان برآینده تجارت الكترونيك در اروپا تاكيد دارند.

 مجموع این سرمایه گذاری ھا در تجارت الكترونيك به یش٢٠٠٢گزارشھای خود به ميزان سرمایه گذاری در تجارت الكترونيك پرداخته است. در سال 

ميليارد مارك در فرانسه خواھد رسيد. استفاده از اینترنت، پست الكترونيكی و۴۵/١ ميليارد مارك در بریتانيا و ١٧/۴ ميليارد مارك در آلمان و ٧٢/۴از 

 نام برد. دسترسی به اینترنت در ميان سازمانھایتعداد وب سایت ھا، عاملی است كه می توان از آن به عنوان پيش نياز انجام تجارت الكترونيك

 درصد رسيده است. nزم به ذكر است كه این رقم حتی از رقم دسترسی به اینترنت٨٩ به ٢٠٠١ درصد می باشد كه این آمار در سال ۶٧آلمانی 

 درمقایسه با٢٠٠١ تا ١٩٩٩اینترنت درآلمان درسال در سازمانھای آمریكایی و انگليسی نيز بيشتر می باشد. یطور كلی فرایند گسترش استفاده از 

 از پست الكترونيك استفاده كرده اند. در ھمين سال ميزان٢٠٠١ درصد از سازمانھای آلمانی در سال ٨۶آمریكا و انگليس سریعتر بوده است. تقریباً 

 درصد بوده است.ھمچنين بر اساس آماری دیگر در٨۴ درصد و ٨٢استفاده از پست الكترونيك در ميان شركتھای انگليسی و آمریكایی به ترتيب 

 داشته١٩٩٩ا نسبت به سال  درصد از سازمانھا وب سایت دارند كه درمقایسه با سایر كشورھای تحت بررسی، بيشترین رشد ر۶٢آلمان 

است.(آلمان بعد از فن�ند بيشترین تعداد سایت را در ميان كشورھای تحت بررسی داراست)

● دnیل اصلی تمایل شركتھای آلمانی به تجارت الكترونيك

بازارگرایی دانست. اكثر سازمانھا دليل تمایل خ بازار فروشمھمترین ھدف را در این زمينه می توان ھدف  ود به تجارت الكترونيك را گسترش 

برای تداوم بقا در چرخه تجارت داخلی وخارجی نيازمندمحصوnت خود می دانند. سازمانھا با تخمينی از وضعيت كنونی و آینده بازار در می یابند كه 

 (منظور از استراتژی فعال استراژی است كه بر مبنای آن باید بطرف١استفاده از تجارت الكترونيك می باشند. ع�وه بر اھداف و استراتژیھای فعال

ن داد و بنوعی وضعيت موجود را ثایت نگهجلو حركت كرد و نقشی فعال داشت، نه اینكه در مقابل عوامل و تھدیدات محيطی عكس العمل نشا

برخی از دnیل تمایل شركتھا به تجارت الكترونيكداشت)، دليل اصلی دیگر برای تمایل به تجارت الكترونيك پاسخگویی به تقاضای مشتریان است. 
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ھمراه با درصدھای آنھا بترتيب نمودار زیر می باشد.

Source:karester et al.,٢٠٠١,"status qou and development perspective of e-commerce hn germany europandUSA",empirica report

● فروش الكترونيكی

 درصد از شركتھای آلمانی فروش٢٠انيا است. تقریباً درصد شركتھای آلمانی كه فروش الكترونيكی دارند، تقریباً برابر با كشورھای آمریكا و بریت

را به خود اختصاص داده است.الكترونيكی دارند. در این زمينه دانمارك باnترین ميزان فروش الكترونيكی در ميان شركتھا 

 ●B٢BوB٢C?درميان شر?ت ھا? آلمان

 درصد فروش۵ درصد از سازمانھایی كه در آلمان تجارت الكترونيك دارند، حداقل ٢٣ در دنيا است.B٢Bآلمان یكی از رھبران تجارت الكترونيك با الگوی 

 داشته است. nزمonlineر فروش  انجام داده اند. این رقم نشان می دھد كه آلمان در ميان كشورھای اروپایی، مقام اول را دonlineخود را به صورت 

 حجم٢٠٠١ درصد از فروش خود را به طریق الكرونيكی انجام داده اند. در سال ۵ درصد از شركتھا حداقل ٣٠به ذكر است كه در ایاnت متحده آمریكا 

 قرار گرفته و حتی در آلمان بسيار باn بوده است، به طوری كه آلمان در ميان كشورھای تحت بررسی در مقام اولB٢Bتجارت الكترونيكی با الگوی 

ایاnت متحده آمریكا را نيز پشت سر گذاشته است.

Source: Karester et al., ٢٠٠١,"status qou and development perspective of e-commerce in Germany Europe and USA", empirica report

● بانكداری الكترونيكی در آلمان

 به عنوان یكی ازonline است. بانكداری onlineز خدمات منظور از بانكداری الكترونيكی، انتقال پول و یا بازیافت اط�عات از یك بانك با استفاده ا

 استفاده كرده اند. البته در آلمان این رقمonline درصد از اروپایيان قب�ً از خدمات بانكداری ١٠فعاليتھای مھم در تجارت الكترونيك مطرح است. تقریباً 

 درصد رسيد.١٢ این رقم به ٢٠٠١ درصد می باشد كه در سال ١٠كمی كمتر از 

● سياستگذاری كشور آلمان در ارتباط با فناوری اط�عات

ن كشور به نام ھای "وزارت آموزش و پرورش وبطوركلی سياست گذاری و تعيين خط مشی ھای فنآوری اط�عات در آلمان برعھده دو وزارتخانه ای

 كه در ادامه ھر یك بطور خ�صه تشریح می گردد.١) استBMWI) و "وزارت اقتصاد و فنآوری" (BMBFتحقيق"(

)BMBF▪ وزارت آموزش، پرورش و تحقيق (

٢٠٠٠ تغيير نام یافت. در سال مالی  "وزارت آموزش و پرورش ، علوم ،تحقيقات و فنآوری" به نام "وزارت آموزش و پرورش و تحقيق"١٩٩٨در سال 

 پيرامون موارد زیر است :BMBFيتھای  درصد بودجه این وزارتخانه صرف فعاليتھایی در زمينه فنآوری و نوآوری شده است. حيطه فعال٢۴/٣٧در حدود 

روز جھان* گسترش امكانات آموزش و پرورش در سطح عمومی، حرفه ای و دانشگاھی با استفاده از فنآوری 

* حمایت از نوآور ، اختراعات و ایده ھای نو و موثر در پيشبرد اھداف اقتصادی كشور

* گسترش شبكه ھای تحقيقاتی

* افزایش امكانات اط�ع رسانی و ارتباطات

* انجام مطالعات محيطی و موثر در حفاظت از سرمایه ھای طبيعی كره زمين

* بررسی مشك�ت و موانع موجود در حمل ونقل و ترافيك داخل شھری ، كشوری و سفرھای فضایی

* انجام مطالعات پزشكی و زیست شناسی

* تعيين سياست ھا و خط مشی ھایی برای توسعه و پيشبرد زمينه ھای ذكر شده

برنامه ھا و پروژه ھایی به انجام می رساند كه  پروژه ھا (كه تحت نظارت ایناین وزارتخانه فعاليت ھای خود را در قالب  برنامه ھا و  از جمله این 

وزارتخانه به مرحله اجرا گذاشته شده) می توان به عناوین زیر اشاره كرد :

* ميكروالكترونيك ( الكترونيك مولكولی، فوتونيك، فنآوری صفحه نمایش)

ھا و فنآوری نرم افزار )* علوم كامپيوتر (سيستم ھای كاربردی ھوش مصنوعی، نروكامپيوتر، بيوكامپيوتر، ابركامپيوتر

* مھندسی ميكروسيستم ھا

* ارتباطات از راه دور

* فنآوری اط�عات و محيط ھای كاری
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)BMWI* برآورد فنآوری▪ وزارت اقتصاد وفنآوری(

ماتی خود را توسعه داده و برای پاسخگویی بهپس از طی دوره بازسازی ساختار اقتصادی آلمان، وزارت اقتصاد و فنآوری این كشور بخشھای خد

د را در تعيين خط مشی افتصادی و فنآوری كشور،نيازھای یك جامعه اط�عاتی مدرن، اقدامات موثری را انجام داده و به این ترتيب توانایی خو

سطح كشور به عنوان یك ارایه كننده خدمات عمومی در زمينه تحوnت جاری در صحنه اقتصاد و فنآوری در BMWIافزایش داده است. ھم اكنون 

ری شده است :آلمان مطرح است. خط مشی كاری و مسووليت ھای این وزارتخانه، بر مبنای عناصر زیر پایه گذا

* ترویج فنآوری مدرن و نوآوری و ابتكار برای پشتيبانی از اقتصاد كشور

* تامين امنيت اقتصادی جامعه

* حمایت از فرصت ھا برای رشد و توسعه اقتصادی

* تحقق بخشيدن به اھداف فرھنگی و اقتصادی كشور

ات و اط�عات است كه از جمله این اقدامات انجام شدهیكی از عمده فعاليت ھای این وزارتخانه انجام كارھا و پروژه ھایی در زمينه فنآوری ارتباط

BMWI: می توان به موارد زیر اشاره كرد 

ر* توسعه استفاده از امكانات چند رسانه ای در اینترنت ، تجارت الكترونيكی و كار ازراه دو

 گام به سوی ایجاد یك جامعه اط�عاتی)١٠* ارایه برنامه ای به نام " اینترنت برای ھمه " (

* انجام اقداماتی برای تامين امنيت اط�عات بر روی شبكه

* ارایه خط مشی جدید كاری برای مراكز ارتباطات از راه دور و پست

* ارایه راھكارھایی برای الزام مبادnت بھنگام

))GMD▪ مركز ملی تحقيقات فنآوری اط�عات 

) بوده و خود از مراكز مھم تحقيقاتی و تصميم ساز در سطح ملی و بينHGF(٢مركز ملی تحقيقات فنآوری اط�عات، عضو "كميته تحقيقات آلمان" 

 خود دارای تعدادی موسسه وابسته است و با سازمانھای بسياری نيز درGMDالمللی و مروج ایده ھای ابتكاری در زمينه فنآوری اط�عات است. 

ز :سطح كشور آلمان و بين الملل ھمكاری دارد. تعدادی از عناوین تحقيقاتی این مركز عبارتند ا

* مدیریت دانش و بازاریابی اط�عات

* بانك اط�عاتی چندرسانه ای

* شبكه تلفن ھمراه

* تجارت الكترونيكی

* كتابخانه دیجيتالی

* سيستم ھای یكپارچه اط�عاتی

* محيط ھای اط�عاتی مجازی

● برنامه ھای فنآوری اط�عات

ه عنوان یكی از مھمترین وظایف نگریسته است. درسياستھای كلی دولت فدرال آلمان از زمانھای دور به مقوله توسعه جامعه اط�عاتی در آلمان ب

، صدراعظم جدید آلمان آقای " شودر"، در اولين١٩٩٨" كرد. در نوامبر ٢٠٠٠ Info كابينه آلمان اقدام به تصویب طرحی تحت عنوان "١٩٩۶فوریه 

رین ھدف خط مشی جامعه اط�عاتی كاھشبيانيه خود در مقام ریيس دولت اھميت جامعه اط�عاتی را روشن ساخت. وی ابراز نمود كه مھمت

 ، برنامه دیگری تحت عنوان " ابتكار و مشاغل در جامعه اط�عاتی قرن١٩٩٩بيكاری و ایجاد فرصتھای شغلی جدید است. یك سال بعد در نوامبر 

 شد.بيست و یكم " عرضه شد كه به ھمراه چندین طرح ابتكاری با ھدف توسعه فنآوری ھای جدید آغاز

 ▪Info-١٩٩۶( فوریه ٣ : راه آلمان بسوی جامعه اط�عاتی ٢٠٠٠(

نام "جامعه اط�ع١٩٩۶در فوریه  نوآوری ھا و دولت فدرال براساس پيشنھادھای "شورای تحقيق، فنآوری و ابتكار" طرحی با  اتی؛ فرصت ھا ، 

ن توجه طرح مذكور موضوعات زیر است :چالش ھا"، بعنوان اولين طرح مورد نظر برای اجرای جامعه اط�عاتی در آلمان منتشركرد. كانو

* توسعه بازار ارتباطات از راه دور
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* برقراری چارچوب مشترك ملی و قانونی

* وضع مقررات حراست از اط�عات شخصی در حوزه ارتباطات از راه دور

* اقدام و حمایت استفاده از امضاھای دیجيتالی درمعام�ت تجاری

در راه رسيدن به آلمان تغييرات جدی در سياست عمومی خود بوجود آورد تا موجب تضمين حالت رقابتی این كشور ١٩٩٨ و ١٩٩٧درخ�ل سالھای 

جامعه اط�عاتی جھانی شود. دستآوردھای عمده در خ�ل این سالھا عبارت بودند از:

* معرفی خدمات رسانه ھای جمعی جدید و تجھيزات كاربر نھایی

 مجوز ارتباطات از راه دور۵٠٠* صدور قوانين جدید و نيز صدور بيش از 

* خدمات پستی

* كاھش ھزینه ھای دسترسی به تلفن و اینترنت

در این راه فعاليت ھای زیادی توسط دولت و پارلمان آلمان صورت گرفت، ازجمله :

 به منظور پيشرفت امر توسعه " كار ازراه دور" آغاز شد .BMWI توسط ١٩٩۶" كه در سال Initiative telework* راه اندازی برنامه"

" *Support Initiative Telecooperation كه توسط "BMBF "و "خدمات ارزش افزوده"، راه اندازی شد .۴ با دو موضوع مھم "ھمكاری از راه دور 

" *Schools to the net كه توسط "BMBF مدرسه آلمانی به شبكه ھای اط�عاتی۴١٠٠٠ از ١٠٠٠٠ آغاز شد. ھدف این ابتكار عمدتاً اتصال 

الكترونيكی بود .

" *Support program" ۵ توسط ١٩٩٧ كه درسال BMWI. برای تاسيس یك شبكه از مراكز رقابتی منطقه ای در آلمان آغاز شد 

● نتيجه گيری

�عات، ارائه گردید. آنچه كه nزم به توجه است فراردر این مقاله، خ�صه ای از وضعيت آلمان بعنوان یك كشور پيشرو در عرصه بكارگيری فناوری اط

ادی می باشد. امروزه عملكرد این كشور، راھنمایاین كشور از كمند فشارھای اقتصادی پس از جنگ جھانی دوم و تبدیل شدن به یك ابر قدرت اقتص

نحوه سياستگذاری این كشور بعنوان یك الگویسياستگذاری بسياری از كشورھای درحال توسعه قرار گرفته است. لذا nزم است كه برنامه ھا و 

مناسب مورد بررسی قرار گيرد و در تدوین برنامه ھای استراتژیھای آتی از آن استفاده شود.

● منابع و مآخذ

١ .karester et al.,٢٠٠١,"status qou and development perspective of e-commerce in germany Europe and USA", empirica report

www.empirica.com

٢. FRItz Wolfgang(١٩٩٩),"Electronic Commerce: What is the differences in germany?", Braunschweig university.

www.empirica.com

٣. The development of E-commerce in the Euro union a general assessment

www.europa.eu.int/comm/enterprise/ict/policy/watch/index.htm

۴. Doing eCommerce in Europe

www.ilv.cornell.eda.liberary/refrence/guides/show-guide/defalt..htm

۵. europ,١٩٩٩," e-commerce Data report(population survey)"

www.empirica.com

اط�عات در آلمان. گزارش شركت مھندسی نظام اندیشه در باره بررسی وضعيت تصميم سازی و تصميم گيری فن آوری ۶

. گزارش شركت ثنارای"راھكارھای توسعه صادرات نرم افزار به كشور آلمان"٧

١ European information technology observatory

١ Proactive strategies

 تحقيقاتی دانشگاه ھا و صنعت است ، كه در فرآیند تصميم سازی در این كشور عمدتاً براساس سياست ھای تعيين شده دولت و ھمياری مراكز١

ر سراسر كشور( نه لزوماً در یك حوزهبخش ھای مختلف دولتی و خصوصی برای ھدف عالی "جامعه اط�عاتی" تجلی می یابد. این بخش ھا د
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خاص) گسترش یافته اند .

٢ Helmholtz Community of German Research Centers

٣ Info-٢٠٠٠: Germans way to information society

۴ Tele cooperation

۵ Centers of competence for electronic commerce to support SMES

علی آذری ، سارا موسوی ، سپھر صفری (شركت ثنارای)

ITanalyzeمنبع : پایگاه اط�ع رسانی 

http://vista.ir/?view=article&id=218988

تجارت الکترونيکی در جھان

● مقدمه

در سالھای اخير ، تغييرات عميقی در روابط اقتصادی بين افراد، شرکت ھا و

دولت ھا به وجود آمده است. مبادnت تجاری بين افراد با یکدیگر، شرکت ھا با

با شرکت ھا و دولت ھا به سرعت از حالت سنتی خود که یکدیگر و افراد 

عمدتاً مبتنی بر مبادلة اط�عات بر مبنای اسناد و مدارک کاغذی بوده خارج

سيستم ھای از  بھره گيری  طریق  از  مبادnت  انجام  سوی  به  و  شده 

الکترونيکی در حرکت است.

تجارت الکترونيکی به دليل سرعت، کارایی،  کاھش ھزینه ھا و بھره برداری از

سير تحول، نتيجه ای جز منزوی شدن از عرصهفرصت ھا، عرصه جدیدی را در رقابت گشوده است. تا آنجا که گفته می شود عقب افتادن از این 

درصد افول داشته است. ھمچنين نرخ رشد١.٣، ٢٠٠١ درصد و در سال ٣.٨، ٢٠٠٠اقتصاد جھانی نخواھد داشت. رشد اقتصاد جھانی در سال 

 درصد رشد١۴ با نرخ ٢٠٠٠وسعه که در سال تجارت بين المللی نيز به طور قابل توجھی پایين آمده است. بخصوص صادرات کشورھای در حال ت

اینترنت، تعداد درصد افزایش داشته است. در مقابل این موارد، این حقيقت وجود دارد که تعداد ميزبان ھای ١ تنھا به ميزان ٢٠٠١کرده بود، در سال 

 مبادله می شوند، به سرعت در حال رشد بوده و عملکرد کسب وonlineکاربران اینترنت در سراسر جھان و ارزش کاnھا و خدماتی که به صورت 

کارھا، دولت و سایر جنبه ھای اجتماعی تحت تأثير اینترنت قرار گرفته است.

● دسترسی جھانی به اینترنت و تجارت الکترونيکی

ترنت گردیده است. براساس تحقيقات اتحادیةرشد روز افزون فناوری مخصوصاً فناوری اط�عات در جھان باعث دسترسی افراد بی شماری به این

 ميليون نفر١١۵ ميليون نفر رسيده است که این رقم، ۵٠٠،  به ٢٠٠١)، تعداد کاربران اینترنت تا آخر سال ITU١بين المللی ارتباطات از راه دور (

 پيش بينیITU درصد قابل مشاھده است. ھمچنين ٣٠ می باشد. یعنی افزایشی به ميزان ٢٠٠٠بيشتر از تعداد کاربران اینترنت در اواخر سال 
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 درصد نرخ رشد ساnنه می باشد. به٣١ ميليون نفر خواھد رسيد که نشان دھندة ۶۶۵ به ٢٠٠٢کرده بود که تعداد کاربران اینترنت تا آخر سال 

ت در درصد از کل جمعيت جھان به تعداد کاربران اینترنت افزوده می شوند. تعداد کاربران اینترن۵/٢ ميليون نفر یا ١۵٠عبارت دیگر ھر سال بيش از 

 براساس٢٠٠١ و ٢٠٠٠رشد کاربران اینترنت در سال کشورھای در حال توسعه نيز افزایش می یابد: در جدول زیر ارقام مربوط به توزیع جغرافيایی 

 ارایه شده است.ITUتحقيقات 

 ، یک سوم از٢٠٠١اشته و این کشورھا در سال داده ھانشان می دھد که در کشورھای در حال توسعه، کاربران جدید اینترنت سھم رو به رشدی د

 حدود٢٠٠۵ک پروژه تحقيقاتی در این زمينه، تا سال کاربران جدید اینترنت در سراسر جھان را در خود جای داده اند. بر اساس گزازشات ناشی از ی

 می باشد. در بازارھای بسيار٢٠٠١رنت در آخر سال  ميليون کاربر اینترنت در جھان وجود خواھد داشت که تقریباً دو برابر تعداد کاربران اینت٨/٩۴١

نت در آینده نزدیک برنامه ریزی نمی کنند و به نظرپيشرفته، نفوذ اینترنت نزدیک به حد اشباع رسيده و از این رو افراد برای دسترسی به اینتر

,Ecommerce حال توسعه ادامه خواھد یافت.(می رسد که تعداد کاربران اینترنت تا حدی تثبيت گردیده است. بنابراین رشد سھم کشورھای در

٢٠٠٢(

● تجارت الکترونيکی و روند رشد آتی آن

 رشد تعداد کاربران اینترنت می باشد با اینکهتجارت الکترونيک درکشورھای در حال توسعه رشد می کند ولی سرعت رشد آن بسيار کمتر از سرعت

) و رشد باnی دسترسی عمومی مردم به اینترنت موجب٢٠٠٢ ,ECommerceاستفاده از اینترنت پيش شرط توسعه تجارت الکترونيک می باشد (

لزوماً نشانة سرعت توسعه تجارت١٣٨١توسعه تجارت و کسب وکار از طریق اینترنت می شود، (صنایعی  ) ولی رشد تعداد کاربران اینترنت 

 درصد از۵٠ تنھا فعاليت اینترنتی در بين بيش از e-mail کشور جھان انجام گرفت، ١٢الکترونيک نمی باشد. در نظر خواھی که در شش ماه اخير در 

کشورھای در حال توسعه پایين تر از حد ميانگينپاسخ دھندگان آن کشورھا بود. نسبت کاربران اینترنتی فعال در زمينه تجارت الکترونيکی در 

فاده کم از کارت اعتباری، کمبود محصوnت یا خدماتمی باشد و این عامل مطمئناً به دليل درآمد سرانه پایين تر و ھمچنين عوامل دیگری چون است

مربوطه یا تدارکات و خدمات تکميلی ضعيف می باشد.

 آنھا از اینترنت کمتر از فاصلة بين این کشورھابه نظر می رسد فاصله بين کشورھای در حال توسعه و توسعه یافته در زمينه دسترسی و استفاده

در زمينه حجم تجارت الکترونيکی می باشد.

ی در کليه پيش بينی ھای به عمل آمده اع�ماگرچه در مورد سرعت گسترش مبادnت الکترونيکی، برآوردھای بسيار متفاوتی ارائه شده است ول

 حجم مبادnت الکترونيکی در ایاnت متحده١٩٩٩ل شده است که تجارت الکترونيکی در سالھای آینده با رشد فزاینده ای روبرو خواھد بود. در سا

 ميليارد دnر بوده است. پيش بينی می شود که حجم تجارت الکترونيکی کاnھا و خدمات٣٣٠ ميليارد دnر و در سایر کشورھای جھان ٧٠٠امریکا، 

 درصد خریدھایی است که در آن سال بين شرکت ھای٢۵ ميليارد دnر بالغ گردد که این رقم معادل ٢٨٠٠ به٢٠٠٣شرکت ھای امریکایی در سال

٣/۶ ميليارد دnر یا ١،۶٠٠ معادل ٢٠٠۴ در سال آمریکایی صورت خواھدگرفت. انجام مبادnت الکترونيکی توسط شرکت ھا و مصرف کنندگان اروپایی

ھم فزاینده ای را به خود اختصاص خواھد داد. برآوردھایکل معام�ت در اروپا برآورد گردیده است. در حيطة تجارت بين المللی نيز تجارت الکترونيک س

 درصد از تجارت، به صورت الکترونيکی صورت خواھد گرفت.٢۵ تا ١٠ بين ٢٠٠٣موجود حاکی از آن است که تا سال 

 عربی قرار دارند. ارزش تجارت الکترونيکیکشورھای عضو شورای ھمکاری خليج فارس، از نظر حجم تجارت الکترونيکی در صدر فھرست کشورھای

ترش است. (گزارش ميليارد دnر می رسد. در کشورھای تازه صنعتی شده نيز تجارت الکترونيک به سرعت در حال گس٣/١این کشورھا ساnنه به 

)١٣٨٠توجيھی 

توسط  به عمل آمده  تحقيقات  از  دیگر  یکی  Economicدر   Intelligent  Unitedتجارت به کارگيری  پذیرش و  برای  ، رتبه بندی کشورھای جھان 

کار، پذیرش تجارت الکترونيکی توسط توليد کنندگان والکترونيکی ارائه گردیده است. در این تحقيق عواملی از قبيل اتصال به شبکه، اوضاع کسب و 

يکی و زیرساختھای اجتماعی و فرھنگی، بهمصرف کنندگان، وجود قوانين و مقررات مناسب، فراھم بودن خدمات حمایتی برای تجارت الکترون

 در این بررسی امریکا و استراليا در رده ھای اول وعنوان عمده ترین محورھای تعيين کننده گسترش تجارت الکترونيکی در کشورھا شناخته شده اند.

اده از اینترنت، به دليل تمرکز بازار داخلی در ردةدوم و سنگاپور در رده ھفتم قرار گرفتند. این درحالی است که فرانسه علی رغم گستردگی استف

پانزدھم قرار گرفته است.

B٢C با تجارت الکترونيک B٢B● مقایسه تجارت الکترونيک 
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 فزونی دارد ولی در کشورھای در حال توسعه در سطح پایينی باقی مانده است. تجارتB٢C بر حجم تجارت الکترونيک B٢Bحجم تجارت الکترونيک 

 ھمسانیB٢Bه حجم معام�ت  درصد کل تجارت الکترونيک جھانی را تشکيل می دھد. منابع متفاوت در پيش بينی ھای مربوط ب٩۵ B٢Bالکترونيک 

۴/۵۴ درصد و۵/٨١ ساnنه ای که ارایه می شود، بين ندارند، ولی در توجه به رشد زیاد آن در چند سال آینده اتفاق رأی وجود دارد. نرخ ھای رشد

د. توسعه درکشورھای در حال توسعه پياده نشود، حجم  تجارت الکترونيک در آن کشورھا ناچيز خواھد بوB٢Bدرصد تغيير می کنند. تا زمانی که 

انی و منطقه ای مرتبط در شرکت ھای فعال کشورھای در حال توسعه به ظرفيت آنھا جھت شرکت در زنجيره ھای تأمين جھB٢Bتجارت الکترونيک 

ور، نياز به پيوند بھتر جنبة در سطح شرکت، نياز به توانایی برآورده کردن چالش ھای سازمانی و تکنولوژیکی و در سطح کشB٢Bمی باشد. توسعه 

ICT- به غير از بخش خدمات- به ھمان نسبتی که نياز به زیر ساختار B٢Bفيزیکی و دیجيتالی اقتصاد کشور دارد. به دليل اینکه تجارت الکترونيک 

ی و معيارھای تسھيل تجاری، که از اصول اساسیدارد، نياز به زیرساختار سنتی و فيزیکی از جمله بنادر، خطوط آھن و جاده،  خدمات پشتيبان

ين رویه ھای محلی و جھانی از دیگر عوامل مھمزنجيرة  تأمين می باشند، دارد. جریان ھای سرمایه گذاری مستقيم خارجی و پيوندھای موجود ب

 در کشورھای درحال توسعه خواھد بود.B٢Bرشد تجارت الکترونيک 

ھميت تجارت الکترونيک در کشورھای در حال توسعه به دليل رشدی که فراھم می کند مھم است و مھمتر از ھمه اینکه اB٢Bتسھيل توسعه 

رونيک به شرکت ھا کمک می کند که در تمام مراحلبرای توسعه تنھا به دليل راحتی انجام خرید نمی باشد بلکه به این دليل است که تجارت الکت

برد رقابت پذیری شرکت ھا، سطوح باnتر بھره وری وتوليد و فرآیندھای توزیع خود دستاوردھای کارایی به دست آورند که این دستاوردھا باعث پيش

به طور کلی ایجاد درآمدھایی برای اقتصاد می گردد.

 در رابطه با بازارھای الکترونيکی انجام گردید ارایه می کند.٢٠٠١نمودار زیر  اط�عاتی را از یک نظر خواھی جھانی که در سال 

نياز به صرف زمان و ھز ینه دارد. زمانی که عام�ن بازارھای الکترونيکیتطابق فرآیندھا و تکنولوژی ھای کسب وکار با محيط جدید الکترونيکی 

زارھای الکترونيکی جذب کنند، انتظار می رود کهمدل ھای  کسب وکار خود را اص�ح کنند و ھمچنين شرکت ھای رھبر، شرکای کوچکتر خود را به با

).٢٠٠٢ ,ECommerce ادامه بدھند (B٢Bاین سيستم ھا به جذب سھم در حال رشد فروش ھای جھانی 

▪ مھمترین دnیل عدم خرید اینترنتی:

دسته بندی نموده است. طبق نتایج تحقيقات اینموسسه تحقيقاتی نلسون تيلور در تحقيقات دوره ای خود مھمترین دnیل عدم خرید اینترنتی را 

گروه، مسائل امنيتی مھمترین دليل امتناع از خرید اینترنتی محسوب می گردد.

● نتيجه گيری

 فرا می خواند. محيط در حال تغيير و غير ایستا حکمتجارت الکترونيکی در حال رشد بوده و در آینده بسياری از شيوه ھای تجاری سنتی را به چالش

باید راھبرد ھای اثربخشی را در راستای بستر سازی برای توسعه این پدیده نيز  ما   در کشورمان توسعه دھيم. تجارت الکترونيکمی کند که 

 را با برنامه ھای تجاری کسب و کارمان داشتهمی تواند سکوی پرتاب بسياری از صنایع و کسب وکارھای ما باشد البته اگر ما توان تطبيق آن

باشيم.

ITanalyzeمنبع : پایگاه اط�ع رسانی 

http://vista.ir/?view=article&id=326342

تجارت الکترونيکی در کانادا و مکزيک
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خرید از طریق اینترنت ممكن است در ایاnت متحده آمریكا در حال پيشرفت

باشد ولی این روند در سایر كشورھا این گونه نيست . در این زمينه نگاھی

داریم به وضعيت تجارت الكترونيكی در ھمسایه ھای نزدیك ایاnت متحده

یعنی كانادا در شمال و مكزیك در جنوب .

بدون تردید كانادا با سرانه مصرف بيش از ایاnت متحده یكی از كاربران اصلی

در حدود   . بزرگسال٧١اینترنت محسوب می شود  از شھروندان  درصد   

 درصد است .۶٨كانادایی از اینترنت استفاده می كنند كه این رقم در آمریكا 

 درصد از خانواده ھای كانادایی از اینترنت با سرعت باn (٣۵درھمين راستا ، 

 درصد از كاربران كانادایی۵١پھنای باند باn) استفاده می كنند . به ع�وه ، 

 درصد كاربران اینترنتی را شامل می شود . در سال٣٣كارھای بانكی خود را از طریق اینترنت انجام می دھند كه این عدد در ایاnت متحده تنھا 

 كانادایی كه از اینترنت استفاده می ميليون خانواده كانادایی از تجارت الكترونيكی استفاده كرده اند . با این وجود شھروندان٢/٣ مي�دی ، ٢٠٠٣

 مي�دی برای خرید به صورت٢٠٠٣ ميليارد دnر در سال ٣ا كنند كمتر از آمریكایيھا برای خریدھای خرد از اینترنت استفاده می كنند ، به عبارتی، تنھ

این مساله را ميزان سرمایه گذاری پایين بر روی وبآن�ین ھزینه كرده اند ؛ دnئل این امر مشخص نيست . كمپانيھای خرده فروش كانادایی ، دليل 

سایتھای تجاری نسبت به مشابه آن در آمریكا می دانند .

انند بی) ، یكی از فروشگاھھای معروف كانادایی است كه خود برخی از مشھورترین فروشگاھھای معروف مHudsons Bayكمپانی ھادسونزبی (

)Bay) زلرز ، (Zalerz) و ھم اوتفيترز (Home outfittersرا اداره می كند. ع�وه بر این ، مصرف كنندگان به نظر می رسد ، اساساً به اق�می كه به (

)( سياست كاھش قيمتHBC.Com (صورت حراج عرضه می شود ، ع�قه مند ھستند ، بنابراین كمپانی ھادسونزبی )اچ.بی.سی دات كام

كاnھای خود را مورد توجه قرار داد .

 افزایش ) ، ھماھنگ كننده وب سایتھای كمپانی ھادسونزبی معتقد است استراتژی آن�ین این شركت برایLeblanc Michaelمایكل لب�نك (

ه مشتریانی كه به وب سایت این شركت مراجعهمراجعه به فروشگاه این كمپانی موفق بوده است . برای نمونه ، وی اشاره می كند ، كمپانی ب

 دھند .می كنند پيشنھاد می كند خریدھای خود را از یكی از فروشگاھھای زنجيره ای ھادسونزبی انجام

) ھفت نوع كاnی ورزشی ، معتقد است كه یك دليلBrand) و مالك مارك ھای تجاری (Forzani Groupرابرت سارتور، مدیر ارشد گروه فورزانی (

كانادایی با درآمد كمتر ع�قه ای به حضور در اینبرای ع�قه كم كانادایيھا به خریدھای آن�ین ، اخذ ماليات باnست كه باعث می شود شھروندان 

ھای حمل و نقل و غيره را بپردازد و اگر وی بخواھدعرصه نداشته باشد. ع�وه بر این ، سارتور می افزاید ، در خرید آن�ین ، مشتری باید ھزینه 

از اینترنت برای تھيه یك فھرست از آدرس ایميل افراد برایكاnی خریداری شده را برگرداند ، آن ھزینه ھا را باید دوباره پرداخت كند . گروه فورزانی 

 با این وجود ، ت�شھای این گروه برای فروشپشتيبانی از فروشگاھھای زنجيره ای خود و مشتریان آنھا به نحو مطلوبی استفاده كرده است .

یكسال و مي�دی گروه یاد شده یك فعاليت گسترده تجاری الكترونيكی را راه اندازی كرد، اما بعد از ١٩٩٩آن�ین شكست خورده است . در سال 

ی دھد : براساس نرخ رشدی كه ما شاھد بودیم ،نيم تعطيل شد زیرا این ت�ش گسترده رشد پایينی را دربرداشت . سارتور در این باره توضيح م

 سال طول می كشيد تا سرمایه دوباره به گروه برمی گشت .١۴حدود 

 مي�دی ، نزدیك٢٠٠٣ انجام نمی دھند . در سال در ھمين رابطه ، ھيچ یك از مصرف كنندگان كانادایی خرید خود را از طریق وب سایتھای خارجی

كانادایی) صورت گرفت . درصد خرید شھروندان كانادایی كه از طریق اینترنت انجام شد، از طریق وب سایتھای داخلی (٧٠به 

 پيشگام در استفاده از اینترنت است ، با این وجود اینجفری گراو تحليلگر ارشد در زمينه بازاریابی الكترونيكی می گوید : كانادا یكی از كشورھای

 در موقع خرید كاnھا از فروشگاھھای خارجی وجودكشور عھده دار رھبری تجارت الكترونيكی نيست . به دليل این شرایط و پيچيدگيھای قانونی كه

كترونيكی در مكزیك شكل دیگری دارد . سرانه درآمددارد، فروش آن�ین در كانادا بویژه برای كمپانيھای آمریكایی مشكل است . چالشھای تجارت ال

 درصد مردم این كشور ، زیر خط فقر ھستند . كشور مكزیك۴٠شھروندان مكزیكی یك چھارم آمریكایيھاست و توزیع درآمد بسيار نامتعادل است ، 

كسب و كارھای كوچك و متوسط ، سيستم ھایدارای زیرساخت ارتباطی توسعه نيافته ، محدودیت سرمایه گذاری در فناوری اط�عات به وسيله 

رنت پرسرعت در این كشور بسيار گران است .پشتيبانی و تحویل نامطمئن و محدودیت در وضعيت پرداختھای آن�ین است و استفاده از خط اینت
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 آنھا درآمد درصد) در مقایسه با شھروندان آمریكایی از كارتھای اعتباری برای خرید استفاده می كنند و٢٠درصد بسيار كمی از مردم مكزیك (حدود 

پایينی برای خرید دارند .

 مي�دی٢٠٠۴) داشته وبيش از نيمی از این جمعيت به اینترنت دسترسی دارند . از سال pc ميليون نفر در مكزیك رایانه ھای شخصی (٩قریب به 

 سال داشتند .٣۵ ميليون كاربر اینترنت داشت كه بيشتر آنھا سنی كمتر از ١٣، این كشور بيش از 

ت در حال افزایش است . براساس یك تحقيق ، رقمبااین ھمه ، ع�قه به تجارت الكترونيكی و اینترنت در این كشور باnست و استفاده از اینترن

ورھای پيشرو در ميان كشورھای آمریكایباnیی در عرصه تجارت الكترونيكی ھزینه می شود كه این مساله باعث شده مكزیك به یكی از كش

 ميليون نفر از شھروندان مكزیكی فعاليتھای بانكی خود را بهn۴تين در زمينه كسب و كارھای تجاری آن�ین تبدیل شود . در ھمين راستا ، بيش از 

ه فروش روز به روز توسعه می یابد . یكی ازشيوه آن�ین انجام می دھند . سایتھای خرده فروشی آن�ین محلی و وب سایتھای فروشگاھھای خرد

 فروشگاه پشتيبانی می شود .١٠٠) نام دارد كه این وب سایت از سوی بيش از Sanbornsخرده فروشيھای آن�ین مكزیكی فعال ، سان بورنز (

و سياسی مكزیك ع�قه مند به استفاده از اینترنتجامعه تجاری مكزیك به شدت به فعاليتھای تجاری اینترنتی روی آورده است . رھبران اقتصادی 

اقتصاد كشور به اقتصاد دیجيتال و مجازی استھستند تا از این طریق به یكی از كشورھای پيشرفته تبدیل شوند . دولت مكزیك خواھان تبدیل 

ونی برای تجارت الكترونيكی توسعه یابد.براین اساس دولت به شدت در ت�ش است تا صنعت فناوری اط�عات در این كشور ، در چھارچوب قان

د و این اطمينان را می دھد كه قوانين حمایت وقانون تجارت الكترونيكی مكزیك به طور قانونی قراردادھای الكترونيكی را به رسميت می شناس

مصرف كننده در جھان آن�ین ھم اعمال می شود .

http://vista.ir/?view=article&id=244885

تجارت الکترونيکی رااز کجا شروع کنيم؟

 برای اولين بار در سال ھای اوليه حيات وبCIXزمانی که نظریه 

نمی پيج  لری  ميلياردرھای امروز جھان چون  مطرح شد، ھنوز 

دانستند که چه آینده ای در انتظارشان قرار دارد و روزی با گوگل

 معتقد بود که اینترنتCIXجز ثروتمندان جھان خواھند بود. نظریه 

به قدم  و  شود  سياسی صرف خارج  از خاصيت  بایست  می 

آنچنان نظریه  این  دارد.  بر  عمومی  اقتصاد  و  تجارت  سمت 

با گذشت زمان برتری ھای اقتصادی را  خردمندانه بود که افق 

اشاره می کرد تا جایی که امروز ھر کسی که به دنبال سرمایه

گذاری مطمئن، با ریسک کم و سودآور است و در عين حال می

 به آن اضافه شده است اماeکه تنھا یک حرف خواھد ره صد ساله را آسان و بی دردسر طی کند، به سراغ تجارت الکترونيکی می آید، تجارتی 

 کوچک یعنی رھایی از تمامی قيد و شرط ھای دست پاگير سنتیeھمين یک حرف یعنی دنيایی شگرف و متفاوت که به جرات می توان گفت این 

بدون آنکه خدشه ای به قانون و حریم دیگری وارد شود.

ی پيج نمی دانستند که چه آینده برای اولين بار در سال ھای اوليه حيات وب مطرح شد، ھنوز ميلياردرھای امروز جھان چون لرCIXزمانی که نظریه 
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ای در انتظارشان قرار دارد و روزی با گوگل جز ثروتمندان جھان خواھند بود.

اد عمومی بر دارد. این نظریه معتقد بود که اینترنت می بایست از خاصيت سياسی صرف خارج شود و قدم به سمت تجارت و اقتصCIXنظریه 

ه امروز ھر کسی که به دنبال سرمایه گذاریآنچنان خردمندانه بود که افق برتری ھای اقتصادی را با گذشت زمان اشاره می کرد تا جایی ک

ی کند، به سراغ تجارت الکترونيکی می آید،مطمئن، با ریسک کم و سودآور است و در عين حال می خواھد ره صد ساله را آسان و بی دردسر ط

 کوچکeت این  به آن اضافه شده است اما ھمين یک حرف یعنی دنيایی شگرف و متفاوت که به جرات می توان گفeتجارتی که تنھا یک حرف 

یگری وارد شود.یعنی رھایی از تمامی قيد و شرط ھای دست پاگير سنتی بدون آنکه خدشه ای به قانون و حریم د

 چيست؟ تجارت اص� یعنی چه؟ یک تاجر چگونه امرار معاش می کند؟ اص� تاجر به چهe-commerceتعریف شما از تجارت الکترونيکی یا ھمان 

کسی می گویند؟

ندمی و دکمه ھای براق سر آستين را به خاطرقرار نيست حتما زمانی که با لفظ تجارت مواجه می شوید چھره یک مرد ميانسال با موھای جو گ

اجر شدن و تجارت کردن زمان باقی است که اگر اندکیبياورید که کمتر از ارباب صدایش نمی کنند چرا که اگر معنی تاجر این است حاn حاn ھا تا ت

فيد شود یک تاجر تلقی شوید!شانس بياورید شاید ارثيه خانوادگی و ام�ک شخصی بتوانيد تا قبل از اینکه موھایتان کام� س

گر نقش و جایگاه یک نفر باشد چه بسا که متخلفان اجتماعیلزوما قرار نيست یک تاجر از ابتدا ميليونر باشد چرا که اگر قرار بود ثروت و دارایی بيان

 سادگی ھا ھم نيست.مانند سارقان حرفه ای و اخت�س کنندگان، تجار خبره به شمار می رفتند. اما ھمه چيز به این

دفتری باقی بمانيد!تجارت ،ذھن خ�ق، ریسک پذیری و آینده نگری را می طلبد. در غير این صورت بھتر است کارمند 

 خرید و فروش یک قطعه لوازم صنعتی. اما آیا ھرتجارت کردن از خریدو فروش واسطه ای و یا مستقيم چای از یک توليد کننده معنی می دھد و تا

کره خاکی یک تاجر باسابقه باشند!کسی که دست به خرید فروش می زند ،یک تاجر است؟ اگر این گونه باشد که می بایست ھمه مردم 

ن تاجر کسی است که با ھوش و ذکاوت خود رفتارنه !شيوه خرید فروش و چگونگی ارتباطات در بازار، تعيين کننده ھویت اصلی شماست. از نظر م

ه نفع خود وبرای پيشرفت خود استفاده می کند، دقيقابازار و ھمکاران و نيز رقبای خود را زیر نظر می گيرد و از اشتباھات آنان به نحوه احسن ب

 حال ممکن است عمدا اسب خود را در معرض خطرمانند بازی شطرنج، قانون بازی این است که اگر مھره حریف را نزنيد قطعا او شما را می زند

را تمام کند. کيش...مات!قرار دھيد تا با یک حرکت اشتباه از سمت حریف خانه ھای جلوی شاه باز شود و وزیر شما کار 

ه شغل ھا تعيين کننده نيستند بلکه اخ�ق کاریاما یک کاسب چنين طرز تفکری ندارد، در جامعه ما یک بقال کاسب به شمار می رود در صورتی ک

 ای یک تاجر است.تعيين کننده از موارد است. از سوی دیگر پول در آوردن از ھر راھی برخ�ف اصول کاری و حرفه

گان مواد مخدر که بنيان ھای س�مت روحی وقرار نيست ھر کسی که جنسی را در برابر پول گزافی می فروشد تاجر تلقی کنيم چرا که فروشند

 دھند.روانی و جسمی یک جامعه را با خطر مواجه می سازند گزاف ترین معام�ت روز جھان را انجام می

او را به یک چھره محبوب و قابل احترام تبدیلبه صورت خ�صه می توان گفت ھرگز در مرام تاجر، ھدف وسيله را توجيه نمی کند و اصول اخ�قی 

می کند.

کترونيکی نشانه ھای ھمان ھوش سرشار یک تاجرفکر می کنم تجارت و تاجر را به خوبی شناختيد اما تجارت الکترونيکی دیگر چيست؟! تجارت ال

کان در فضای مجازی ،نه تنھا ھزینه سرمایه گذاری رااست که پيش از این گفتم .چرا که با استفاده سنجيده از نا پایداری به دو فاکتور زمان و م

ن کاری و تجاری باnیی نيز دست یافته است وکاھش داده و به صورت شگفت آوری زمان را برای خود نگاه داشته است ،به سود سرشار و راندما

 فروشگاه ھای اینترنتی یعنی تجارت الکترونيکی و ایناین تنھا راز موفقيت فعلی اوست. متاسفانه در کشور ما اکثرا گمان می کنند خرید یک کاn از

 ھوش و استعداد بی نظير تاجر صحبت می کردهدر صورتی است که اگر یک فروشگاه الکترونيکی یعنی تجارت الکترونيکی،پس تا اnن ما از کدام

ایم؟!

لعاده ارتباطات در علم فناوری اط�عات با انواعتجارت الکترونيکی یک موقعيت کام� استثایی ا ست که به ما امکان می دھد تا با قدرت خارق ا

شبکه ھای کامپيوتری به خرید فروش ھای سریع و مفيد بپردازیم.

.تجارت الکترونيکی امکان معامله ھر کاn و سرویس قابل فروش را به صورت مجازی به ما می دھد

نجاست که واسطه ھا، گفتگو ھا و بحث ھای گيجخواه این فروش از طریق اینترنت انجام شود و خواه از طریق تله تکست و نکته حایز اھميت ای

کننده و زمان بر و از این قبيل به طور چشمگيری حذف می شود.

www.takbook.com

www.takbook.com



ه دست) به سمت اینترنت معطوف شده است پس از ھمين رو یکی از مھم ترین تجارت ھای توسعه یافته بECالبته امروزه تجارت الکترونيکی (

ی شروع تجارت به صورت الکترونيکی که مطمئنمتجارت الکترونيکی فروش و ک� معامله کادر ھا و موقعيت ھای تبليغاتی در صفحات وب است. برا

ارجی، شناخت دقيق اینترنت، سرمایه گذاری واینترنتی آن بيشتر مد نظر شماست ،بھتر است ابتدا از شناخت دقيق تجارت، قوانين داخلی و خ

اخذ مشاوره ھای nزم شروع کنيم.

ھزار تومان می توانيم محصوnت خود را از طریق اینترنت به فروش١۵٠راه اندازی یک فروشگاه اینترنتی، به صرف آنکه تنھا با ھزینه ای حدود 

کشور با مشک�ت حاد و پيچيده ای مواجه خواھيمبرسانيم کافی نيست و قطعا در طوnنی مدت و با ورود و تایيد استاندارد ھای بين المللی در 

جرایی برابر با یک استاندارد بين المللی و درشد که قطعا عامل اصلی این ضررھای احتمالی، بخش دولتی به علت عدم کنترل فعاليت بخش ھای ا

 خواھد بود اما فراموشECال کنندگان از عين حالی بومی و ھمچنين بخش خصوصی به علت تمایل به سودجویی از ضعف دانش مخاطبان و استقب

که خود ھنوز دانشی از آن نداشته اید وارد شده اید، درنکنيد خود شما نيز یکی از مقصر ان اصلی این زیان ھا خواھيد بود چرا که با عجله به آنچه 

ی نمی بيند و ھمچنين شرکت ھای سودجو بهنتيجه بخش دولتی دیگر انگيزه ای برای پيشرفت نخواھد داشت ؛چرا که خود را در شرایط بحران

 سرمایه داران آنھا خود از ارائه یک تعریف ھر چندبھترین نحو از این بازار معيوب به نفع خود استفاده می کنند، شرکت ھایی که مدیران ارشد و

 نيز ناتوان اند.ECساده از 

اد پست ھستند. ضعف در بنياد این نوع معامله گرییکی از بارزترین نقاط ضعف بازار تجارت الکترونيکی در ایران ھمين فروشگاه ھای طرف قرار د

روشنده)برای اینکه مطمئن شوند که مث� اینآنقدر دیده می شود که تنھا سفارش از طریق اینترنت صورت می گيرد وطرفين معامله(مشتری و ف

ند. نھایتا بعد از تائيد ھا و طی اینسفارش یک شوخی نبوده است و یا اینکه سفارش حتما به او می رسد به تماس تلفنی متوسل می شو

 روز، سفارش را به دست مشتری می رساند و ھمان لحظه ھزینه را٧پروسه ھای عجيب مامور پست پس ازگذشت زمان نسبتا طوnنی حدود 

دریافت می کند.

ازید. اما فرض کنيد روزی که قرار است سفارش رادر نگاه اول ایده جالبی است، شما مطمئن خرید می کنيد چرا که ھزینه را زمان تحویل می پرد

د. می دانيد چرا؟! چون ممکن است فردی که دردر منزل تحویل بگيرید به ھر دليل در خانه نباشيد، تکليف چيست؟ بله، مرسوله برگشت می خور

خانه

ی گيردکه برخی برای حفظ منافع خود از آن بهبوده است از قبول دریافت سفارش و نيز پرداخت ھزینه خودداری کند و نھایتا یک فاجعه شکل م

عنوان بومی سازی شدن تجارت الکترونيکی نام می برند!

معتبر و بزرگ به راحتی می توانند کارت ھای اعتباری والبته قاعدتا راه ھایی برای حذف این پروسه ھای ساده و پر از ایراد وجود دارد. شرکت ھای 

اه ھای زیر مجموعه آنھا باشد. کارت ھایپرداختی کوچکی را طراحی کنند که به راحتی قابل استفاده در محيط فروشگاه ھای خود و فروشگ

ود در بازار جھانی ھستند، تنھا با این تفاوت کهپرداخت الکترونيکی که البته بيشتر به حواله شباھت دارند و مشابه آنھا دبيت کارت ھای موج

تریان!کارت ھای دبيت مورد تایيد بانک ھا ھستند اما کارت ھای پيشنھادی مد نظر من داخلی ویژه مش

http://vista.ir/?view=article&id=280766

تجارت الکترونيکی و ايجاد اشتغال
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● «ایجاد شغلھای نوین»

انق�ب سوم تحت نام انق�ب الکترونيک شروع شده است و امواج قدرتمند

آن موانع و عوامل مقاوم و بازدارنده را در ھم می کوبد، ھيچ عنصری قادر به

سد انتشار امواج کوبنده الکترونھا نيست منتھا یک راه برای مھار آن وجود

دارد و آ ن عبارت است از استفاده از امواج و سوار موج شدن. یکی از نتایج

نوین و ایجاد مشاغل جدید به خصوص در بخش با تکنولوژی  برخورد  این 

خدمات می باشد، تجارت الکترونيکی راه را برای کارآفرینی در ابعاد بسيار

به اکنون  و  نگھداری)  و  توليد، طراحی  وسيع ھموار کرده است(ساخت، 

عنوان یک ویژگی مورد تأیيد زندگی اجتماعی، سياسی و اقتصادی در جھان

جلوه گر شده است. بنابراین سياست ھای نيرومند دولتی یا ھدف تاثير بر

 و تحقيقات در ارتباط با اینترنت یک ضرورت ناگزیرICTجامعه اط�عاتی آینده به ھمراه سرمایه گذاری ک�ن در امر پژوھش و توسعه، پرورش، آموزش 

 اتکا به نيروھای جوان و پویا می تواند سرعت بهاست. برای رسيدن به این مقصود در کشورھایی که پذیرش این فناوری در آنھا کندتر بوده است،

نترنت و تجارت الکترونيک، باعث می شودکه ميليون ھاکارگيری اینترنت را افزایش دھد. گرایش فزاینده نسل جوان به سمت استفاده از کامپيوتر، ای

فزارھا و نرم افزارھای کامپيوتری است و اساتيد فندستگاه کامپيوتر توسط آنھا خریداری شود که نتيجه چنين تقاضایی رونق توليد و توزیع سخت ا

ونيک را تأسيس نمایند. این افراد آموزش دیده بابرای آموزش افراد ع�قه مند به این حوزه مجبورند ھزاران مؤسسه و مدرسه آموزش تجارت الکتر

جھانی را ھدف قرار می دھند. وب صرفاً برایھدف خودکار سازی ھر چه بيشتر فرایند ھای خدماتی با استفاده از فن آوری ھای وب بازارھای 

 مختلف با مذاھب و مليتھای گوناگون ھمگی صفکسانی که از فناوری آن سرد در می آورند مورد استفاده نيست، زنان، مردان، کودکان کشورھای

يم را به خود اختصاص دھيم باید آمادگی کامل داشتهکشيده اند تا از این بازار جھانی خرید کنند. بنابراین برای این که سھمی از این بازار عظ

باشيم.

می از بازار جھانی را به خود اختصاص می دھد. اقتصاد قرنھر کشوری که این امواج را زودتر دریافت کند و آن را به کار گيرد،از رقباجلو افتاده و سھ

�یی استفاده نکنيم قطعاً به لحاظ اقتصادی عقب در دست طراحان و متخصصين تجارت الکترونيکی و سازندگان آن قرار دارد، اگر از این فرصت ط٢١

س از یک دھه ، مشک�ت عدیده ای از قبيل فقر،خواھيم ماند و بيکاری و تورم ھر روز مانند خوره اندامھای جامعه را می بلعد به طوری که پ

دی، اجتماعی اخ�قی، صنعتی و... سوقافسردگی، بيماری ھای فيزیکی و روانی و عوامل پليد ضد انسانی جامعه را به سمت سقوط اقتصا

خواھد داد.

● مبارزه با نرخ بيکاری در کشور

 ميليون نفر نيروی کار دارد که ھمه این نيروھا دارای٣/١٧) ایران در حال حاضر حدود ILOبر اساس آمار و ارقام منتشره در داخل و خارج (آمارھای 

 رقم فعلی را% نرخ بيکاری در کشور وجود دارد و اگر بيکاران پنھان را به آن اضافه کنيم رقمی باnتر از١۴% -١۵شغل نيستند. به طوری که بين 

نشان خواھد داد.

ده است که اولين و مھمترین آنھا سرمایه گذاری دربرای پایين آوردن نرخ بيکاری راه حلھای متفاوتی از طرف متخصصين و اقتصاددانان پيشنھاد ش

) چين ازLIOورد توجه است. بر اساس گزارشات (توليد است. دوم استفاده از تجارب سایر کشورھا بر عنوان یک راھنما و الگوھای تجربه شده م

کشورھایی چون، ھنگ کنگ، کره جنوبی، سنگاپور،١٩٩٠ تا ١٩٨٠ ميليون فرصت شغلی ایجاد کرده، در سالھای ١۶٠ بيش از ١٩٩٧ تا ١٩٨٧سال 

و به اشتغال نسبتاً کاملی دست یافته اند. سوم ایجادمالزی با توليد و توزیع انواع نرم افزارھای الکترونيکی مشکل بيکاری خود را حل کرده اند 

وه ھای نوین توليد، توزیع کاnھا و خدمات است. درثبات و امنيت سرمایه گذاری برای توليدکنندگان داخلی، سرمایه گذاران خارجی و بکارگيری شي

راد کمتر برای انجام سرمایه گذاری و کارھایاین باره عدم وجود تعریف روشن و واضح قوانين در امر تجارب الکترونيکی باعث می شود که اف

لکترونيک و شاخه ھای فرعی این تجارت (بازاریابیبازرگانی از طریق کامپيوتر تمایل نشان دھند، لذا توجه مسئولين در قانونمند کردن تجارت ا

الکترونيک روی آورند، ع�وه بر این افراد غيرالکترونيکی) باعث می شود که ع�قه مندان به خرید با اشتياق و تمایل بيشتری به سمت تجارت 

مسئول یا ناآگاه به این طریق قدرت دخالت و مانع تراشی را از دست می دھند.
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 شرکت بزرگ خارجی که در۵٠٠ميليارد دnر آن مربوط به صادرات ٣٠٠ ميليارد دnر بوده که ۴٠٠بد نيست بدانيد صادرات کشور چين درسال گذشته 

ای خارجی است. در صورتی که سھم ایران ازکشور چين سرمایه گذاری کرده اند بوده است در واقع سه چھارم صادرات چين، مربوط به شرکت ھ

 تنزل کرده٢٠٠٢ صدم درصد در سال ۴۵ و به ٢٠٠٠ صدم درصد در سال ٣۴ به ١٩٨٠ صدم درصد در سال ۴٩تجارت جھانی در دو دھه اخير از 

م و از فرصت ھا به نحو بھينه استفاده کنيم،است. از این رو nزم است تا رسيدن به یک وضعيت مطلوب و یا قابل قبول به طور جدی فعال شوی

 برنامه عرضه از قدرت و توانمندی برخوردار شویم.برای حضور جدی در عرصه جھانی باید کاnھا و خدمات را با قيمت و کيفيت بھتر عرضه کنيم ودر

رات غيرنفتی رونق داده و اقتصاد کشور را از اقتصاد تکلذا از طریق تجارت الکترونيک می توان سھم ایران را در بازارھای جھانی از طریق توسعه صاد

ه توان حضور در بازارھای مختلف را داشتهمحصولی به سمت یک اقتصاد پویا سوق دھيم، برای رسيدن به این ھدف وجود بازاریان حرفه ای ک

باشند الزامی است.

● آموزش

افراد کشور بيشتر باشد، خ�قيت، نوآوری، ابتکارظرفيت پيشرفت جوامع در محيطی امن و آزاد، بستگی به سطح دانش آنھا دارد. ھر اندازه دانش 

ه به گسترش استفاده ویادگيری کامپيوتر،و اشتغال در آن کشور بيشتر می باشد. ضمن اینکه آموزش در بطن خود اشتغال زا می باشد، توج

 شده و در آینده بتوانند از این وسيله به نحو احسن دراینترنت و تجارت الکترونيکی باعث می شود که در خانواده ھا کودکان به این ابزار ع�قه مند

 برجسته بسنده می کنم. حضور شرکت ھایی که درشکوفایی اقتصاد خانواده و کشور تأثير بگذارند، برای درک بھتر این موضوع به ذکر یک نمونه

انشان در ایران و جھان استفاده می کنند، باعثزمينه صادرات و واردات، از روش ھای مختلف بازاریابی در فروش کاnھا و خدمات خود به مشتری

نامناسب عم�ً نقش خود را فراموش کرده اندشده تعداد زیادی از افراد طبقه متوسط بدون شغل یا تحصيل کرده که به لحاظ وضعيت اقتصادی 

ند اشکاnتی بر این نوع فعاليت ھا وجود دارد بيشتر بر(البته به اجبار) جذب این فعاليتھای اقتصادی شوند. البته تعدادی از افراد که تصور می کن

نگی و امنيتی آن را متذکر شوند.روی نکات منفی این روش ھا انگشت می گذارند، بدون آنکه نکات مثبت اجتماعی، اقتصادی و فرھ

یا ناخواسته منشاء اثرات مثبتی که قطعاً مھمشرکت ھای معتبر خارجی که از طریق اینترنت برای فروش کاnھای خود استفاده می کنند خواسته 

نگيزه و ميل رغبت فزاینده به فعاليت ھای اقتصادیو پویاتر از مسئله اقتصادی است در کشورھای در حال توسعه خواھند شد. اثراتی چون، ایجاد ا

 جدید شغلی(کارآفرینی نسل جدید در دراز مدت).در جوانان افزایش رشد تجارت، افزایش رفاه زندگی مردم طبقه پایين جامعه، افزایش فرصت ھای

 دسترسی سریع به اط�عات و مھمتر ازھمهامکان ارائه خدمات و محصوnت در سطح جھانی، جلوگيری از ات�ف وقت و کاھش ترددھای بی مورد،

رسانت مناسب در برابر بازاریابی، البته باید خاطرفعال کردن نيروھای خنثی و پژمرده وبی تحرک اجتماع با ایجاد انگيزه ھای مالی و پرداخت پو

صصين ایجاد شود، که بھترین شيوه برای کارنشان کنم که باید جھت دھی این فعاليت ھا به سمت توليد در مراحل بعدی توسط مسئولين و متخ

.برقراری ارتباط با اقشار جامعه و استفاده از ابزار محاوره ای برای گفت و گو با آنان است

انند با دقت در الگوھایی که اینچنين انگيزشی دردر پایان متذکر می شویم که فارغ التحصي�ن و دانش جویان ومدیران کار آفرین کشورمان می تو

عرضه توليداتشان به کشورھای نيازمند این محصوnتافراد جامعه ایجاد می کنند بھره برده و با الگوبرداری صحيح توليدکنندگان داخلی را برای 

یاری نمایند.

ITanalyzeمنبع : پایگاه اط�ع رسانی 

http://vista.ir/?view=article&id=326344

تجارت الکترونيکی  و پنجره ھای مسدود
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ھمزمان با رخنه ی فزاینده فناوری اط�عات و ارتباطات، تعام�ت دنيای واقعی

به جھانی مجازی نقل مکان کرده است. با "فشردگی زمان و مکان" دیگر

بسياری از محدودیت ھای دنيای فيزیکی محلی از اعراب ندارد.

فناوری اط�عات حتی شيوه حکومت داری را نيز دستخوش تغييرات گسترده

می کند. این فناوری تا دورترین روستاھا نفوذ دارد و نسل اول، دوم و سوم

گشوده ھمواره  خود  روی  به  را  بشری  دستاوردھای  از  تازه  پنجره ای 

می بينند.

مفاھيمی و  الکترونيکی  الکترونيکی، شھروندی  دولت  الکترونيکی،  شھر 

مشابه ناشی از پررنگ شدن روزافزون نقش فناوری ھای ارتباطی در زندگی

ھرچه تنگ تر شدن عرصه بر حيله گری ھای مرسوم درروزمره است. فناوری ارتباطات این نوید را می دھد که روشنگری در جوامع را رشد دھد که به 

تجارت و سياست کمک می کند.

) رویکردی مبتنی بر افزایش ظرفيت ملی و بازار داخلیElectronic Commerce= e-commerceازنظربسياری از کشورھای دنيا تجارت الکترونيکی (

يکی مانند اینترنت و سایر شبکه ھای رایانه ایاست. تجارت الکترونيکی، شامل خرید و فروش محصوnت یا خدمات از طریق سامانه   ھای الکترون

ات گسترده و متنوع شبکه اینترنت صورتاست. امروزه بخش عمده ای از تجارت کاn و خدمات از مجاری مجازی الکترونيکی و از طریق خدم

م شود.می گيرد. اگرچه می تواند در طيف گسترده تری از فناوری   ھای مرتبط با این شبکه نيز انجا

که به روش ھای علمی تحليل و پژوھش در بازار متکیبرای اینکه تجارت الکترونيکی در عمل موفقيت آميز باشد، الزمات و عواملی را نيازمند است 

است.

 درصد خریدھای برخط(٩٠ار می روند و برای حدود ضمن این که کارت ھای اعتباری شناخته شده ترین ابزار پرداخت ھزینه از طریق اینترنت به شم

آن�ین) کاربرد دارد.

 دیگر آشنایی و اشراف کامل کاربران و سازمان ھادر تجارت موفق الکترونيکی  دو عامل ضرورت دارد یکی محيطی کام� قابل اعتماد و با امنيت و

برای واکنش مناسب به ھر نوع تغيير در محيط ھای اقتصادی، اجتماعی و فيزیکی.

 اط�عات کافی از محصول یا خدمات نيز از ضروریاتدر کنار این دو عامل، ایجاد پایگاه اینترنتی جذاب با نمای ظاھری مناسب و چشمگير و ارائه

باطی و اط�عاتی اصل نخستين برای راه اندازیموفقيت طرح تجارت الکترونيکی  به شمار می رود. به تعبيری ایجاد و گسترش زیرساخت ھای ارت

دار باشند.تجارت الکترونيکی است. سپس nزم است کاربران از سواد اط�عاتی یا سواد دیجيتالی nزم برخور

درصد آن از٣۶درصد آن به روش سنتی و ۶۴ تریليون دnر بود که حدود ١/٨ مي�دی ٢٠٠۶براساس آمار سازمان آنکتاد، ارزش تجارت جھان در سال 

ان در اختيار آمریکا است.طریق الکترونيکی  به دست آمده است. در حال حاضر بيشترین سھم از مبادnت الکترونيکی در جھ

تریليون دnر و۶/١ تریليون دnر در این زمينه پيشتاز است. بعد از آمریکا کشورھای اروپایی با درآمدی در حدود۵/٣این کشور با درآمدی در حدود 

 ازتریليون دnر به ترتيب در رتبه ھای دوم و سوم قرار دارند. براساس آمارھای آنکتاد استفاده۵/١کشورھای آسيا- اقيانوسيه با درآمدی در حدود 

درصد و٣٧درصد، خرید برخط شرکت ھا تا حدود ۴٠تجارت الکترونيکی در کشورھای در حال توسعه از کل تجارت آنھا، برای فروش برخط شرکت ھا 

درصد است.٩توزیع شرکت ھا تا 

رمين ھمایش ملی تجارت الکترونيکی  با برآورد ميزاناما در خصوص ميزان تجارت الکترونيکی  در کشورمان، مسعود ميرکاظمی، وزیر بازرگانی در چھا

سالميليارد تومان اظھار کرده است: "ترکيب سطوح مختلف تجارت الکترونيکی  در کشور تا نيمه ام١٠٠تجارت کشور در بخش الکترونيکی  به ميزان 

ميليارد ریال را نشان داده است."۵٠٠رقمی معادل 

 حقوقی nزم برای استفاده از تجارت الکترونيکی،راه اندازی و گسترش تجارت الکترونيکی  در کشور ما با موانع و چالش ھایی نظير فقدان بستر

رھنگ استفاده از تجارت الکترونيکی و شبکه اینترنت،محدودیت خطوط ارتباطی و سرعت پایين آنھا در انتقال داده ھای الکترونيکی، کمبود دانش و ف

رو است.تامين امنيت nزم برای انجام مبادnت الکترونيکی و محرمانه ماندن اط�عات مربوطه و.. روبه 
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 در کشور، نبود نرم افزارھای موردنياز برای اجرای اینITبه اعتقاد برخی کارشناسان عدم آشنایی با مقوله تجارت الکترونيکی  و به طور کل دانش 

 ھا نقش قابل توجھی در گسترش تجارت الکترونيکی  درپروژه و شرایط تحریم کشور از دnیل اصلی این تاخير بوده  است. جدا از موارد ذکر شده بانک

ادله الکترونيکی داده ھاست. بانک داری الکترونيکی،کشور دارند. بانک داری الکترونيکی  شامل انجام تمامی فرآیندھای مالی بانک ھا از طریق مب

م می پذیرد.ارائه خدمات به مشتریان را سرعت می بخشد و عمليات بانکی از این طریق با دقت بيشتری انجا

 حال حاضر از لحاظ فنی آمادگی nزم را برای ارائهبانک ھا نسبت به سال ھای گذشته از پيشرفت قابل توجھی در این عرصه برخوردار شده اند و در

 قبوض از طریق اینترنت، خدمات ھمراه بانک و ...خدمات الکترونيکی به مشتریان دارند که از این خدمات می توان به خدمات تلفن بانک، پرداخت

ميليارد ریال بوده که این رقم در سال۴٠ بالغ بر ٨۴ اشاره کرد. به گفته وزیر بازرگانی ميزان فروش کاn و خدمات شامل تراکنش ھای بانکی در سال

ميليارد ریال و دو برابر و نيم از سال قبل بوده است.١٠٠، به ٨۵

جای خالی امضای دیجيتالی

 درصد بوده است که این ميزان١/١٠ ضریب نفوذ اینترنت در کشور ما حدود ٢٠٠۵ضریب نفوذ اینترنت در کشور ما ھنوز کم است. در سال 

 را به خود اختصاص شاخص فرصت دیجيتالی نگاه داشته است. در حالی که در این فاصله کشور ترکيه رتبه یک جھانی١٠۵کشورمان را در رتبه 

 درصد وکره۵٠ درصد، ھنگ کنگ ۴۴ در مالزی ٢٠٠۵ پله صعود را تجربه کرده است. براساس آمار ضریب نفوذ اینترنتی در سال ٣۶داده و مراکش 

 درصد، بوده است.۶٩

. تجارت الکترونيکی نياز به قوانين نوین دارد که یکیاز سوی دیگر ھنوز قانون جامعی درباره تجارت الکترونيکی  در کشور به طور رسمی وجود ندارد

 سياست نامه تجارت الکترونيکی، ھيات وزیران ایجاد مرکز صدور٣ ماده ۶از آنھا چک الکترونيکی و صدور مجوز الکترونيکی است، براساس بند 

 تصویب کرد.٨١مبادnت الکترونيکی را در مردادماه سال گواھی الکترونيکی را برای ایجاد اعتماد و فعاليت در محيط الکترونيکی و افزایش امنيت در 

توانست این قانون را بهسال از زمان تصویب آن در کشور ھنوز این طرح به بھره برداری نرسيده است. مجلس ھفتم نيز ن۵اما با وجود گذشت 

ه است.سرانجام برساند و بررسی تصویب قانون تجارت الکترونيکی در گرو تصميم مجلس ھشتم قرار گرفت

احث احراز ھویت خود را نشان نمی داد، اما بادر دنيایی که اط�عات سنتی رد و بدل و تبادل اط�عات به صورت کام� فيزیکی انجام می شد، مب

ارھای تشخيص ھویت نقش خود را پيدا کردند.الکترونيکی شدن فرایند مبادله اط�عات از طریق اینترنت و فناوری  ھای به روز اط�عات، ابز

الی یا ھمان امضای دیجيتالی در مناسبات تجاریبراساس این قانون به فعاليت ھای الکترونيکی افراد مشروعيت nزم اعطا می شود، گواھی دیجيت

ی شود. به زبان ساده گواھی دیجيتالی ھمانفراگير می شود که این گواھی در حقيقت سندی است که توسط مرکزی قابل اعتماد صادر و امضا م

ر این گواھی باید مرکزی وجود داشته باشد کهشناسنامه مجازی است که ھویت افراد را برای کسب و کار الکترونيکی تعيين می کند. برای صدو

افراد با مراجعه به آن و دادن درخواست، گواھی خود را دریافت کنند.

ت تا بسياری از طرح ھا و پروژه ھای انجام شده درنبودن پشتوانه ھای قانونی و حمایتی از فراگير شدن تجارت الکترونيکی  در کشور سبب شده اس

نيز ابتر بماند. فقدان سازمان متولی تجارتزمينه تجارت الکترونيکی، نيز علی رغم صرف ھزینه با شکست روبرو شود و یا در صورت موفقيت 

الکترونيکی، دليل اصلی بروز این نابسامانی است.

ا در زمينه فناوری ھای گوناگون به ویژهلطمات این نادیده انگاری به شکل ھای مختلف جلوه گر شده است. سرعت باnی تحوnت سایر کشورھ

ی از طرح ھای ملی خواھد شد. انتظار می رفت بافناوری اط�عات و کندی حرکت ایران در به ھنگام سازی سامانه ھا موجب ناکارآمد ماندن بسيار

ب تری نسبت به پدیده ھای جدید نشان بدھند.توجه با جمعيت جوان کشور، مقامات قانون گذار انعطاف پذیری بيشتری، واکنش سریع تر و مطلو

 پروژه ھای انجام شده را در تجارت الکترونيکی راکهآقای حسين پاریاب مدیر گروه اط�ع رسانی معاونت برنامه ریزی وزارت بازرگانی ھمه طرح ھا و

ه تلقی می کند. به گزارش خبرگزاری ایتنا، درھزینه ھای ارزی و ریالی سنگين و فرصت ھای ھزینه ای بسياری به دنبال داشته است شکست خورد

کت ھای داخلی، عدم ھمکاری شرکت ھایاواسط کار ھمه این طرح ھا به دليل مشک�تی از قبيل شرح خدمات ناقص پروژه، عدم توانایی شر

اوری   ھای برابر زمان بندی اوليه و مستھلک شدن سخت افزارھا و نرم افزارھای بنيادین، قيمت باnی فن٣خارجی، طوnنی شدن پروژه ھا تا بيش از 

وارداتی و عدم توجه به بومی سازی پروژه ھا با ناکامی روبرو ھستند.

نایی برای عملياتی کردن آن و یا به دليل لزوم تغيير وآقای پاریاب تاکيد دارد که حتی در صورت موفقيت ھر یک از این طرح ھا نيز به دليل عدم توا

ا بدون استفاده مانده و اگر ھم اجرایی شده - بهمھندسی مجدد فرآیندھا و حرکت بخشی از فعاليت ھا از حالت سنتی به خودکار، در کتاب خانه ھ
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دليل جزیره ای عمل نمودن - قابليت یکپارچگی با پروژه ھای دیگر و مکمل را نداشته است.

 نابسامانی ھا را به فقدان سازمان متولی امر تجارتمدیر گروه اط�ع رسانی معاونت برنامه ریزی وزارت بازرگانی، دليل اصلی این ناھماھنگی ھا و

ایران" مرتبط می داند که چنين نھادی م تجارت الکترونيکی  مانند "مرکز  ی توانست به عنوان دستگاه اجرایی مستقل والکترونيکی در کشور 

فرابخشی موتور محرک شکل گيری تجارت الکترونيکی در کشور باشد.

ناآگاھی کاربران از حقوق اینترنتی

اینترنتی در ایران به حقوق خود آگاه نيستند و برایبرخورداری از زیرساخت ھای مناسب اینترنت حق ھمه  افراد جامعه است منتھی اکثریت کاربران 

 رارقم می زند و در چنين بستری نظام مشخصیمثال نمی دانند که اغلب خدمات اینترنتی بر روی بسترھای ضعيفی قرار دارد که کيفيت پایينی

برای فروش پھنای باند تعریف نشده تا نيازمندی ھا شناسایی شوند.

کاربران برای بھره گيری از اینترنت مناسب تا حدنبود زیرساخت ھای مناسب یکی از مشک�ت عمده  کاربران اینترنت است و طبيعی است که ھزینه  

زیادی باn باشد.

 به ضعف ھای فراوانی اشاره می کنند،ITينه  قوانين در کشور ما ھيچ قانونی برای حمایت از کاربران اینترنت تدوین نشده است و کارشناسان در زم

 صورت جامع در نيامده و این مساله در این بخش موجب ھرجپاره ای از موارد مانند قانون حمایت از پدیدآورندگان نرم افزار ھم که تدوین شده ھنوز به

و مرج و آشفتگی شده است.

منبع : مجله صنعت حمل و نقل

http://vista.ir/?view=article&id=305197

تجارت اينترنتی در ايران

● باز ھم مشکل زیر ساخت

چند سالی می شود که تب تجارت اینترنتی به کشور ما ھم سرایت کرده

نتوانسته ایم ھمانند دیگر کشورھا در این زمينه موفق ما  است، اما چرا 

شویم؟

شاید مھم ترین عامل در این زمينه بحث "اعتماد" باشد، البته این مساله

تاحدی مرتفع گردیده است ليکن ھمچنان نسل پيشين ما، مایل نيستند

ریسک کرده و پول خود را درجایی خرج کنند که ممکن است سودی نداشته

تا اعتماد پيشگامان این عرصه موفق شده اند  باشد! خوشبختانه برخی 

ویزیتورھا را به خود جلب کنند. این امر با رعایت موارد زیر ممکن است:

▪ درج شماره تماس و اط�عات کامل فروشنده در سایت؛

▪ ارائه اط�عات کامل در مورد پيشينه سوابق کاری فروشنده

با دید خریدارا بنگرد نه فقط برای رفع حسنمایش محصوnت به نحوی که برای خریدار ملموس باشند، بدین صورت که ویزیتور  نه به محصول 
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ا نشود، آن مشتری برای ھميشه از دست رفتهکنجکاوی! البته ایجاد این حس در ویزیتور بسيار موثر می باشد اما اگر این حس به خوبی ارض

است.

 "سنتی گرا" بودن ایرانيان است. ما ھمگیموارد ذکر شده تاحدی باعث جلب اعتماد مشتری به سایت فروش اینترنتی می شود، اما نکته دوم

م اما خرید اینترنتی این امکان را از ما سلب می کندمایليم برای خرید از خانه خارج شده، گشتی در خيابان ھا بزنيم و سپس برای خرید اقدام کني

ی در صفحات خود نگه دارد.مگرآنکه سایت چنان حرفه ای طراحی شده باشد و حالتی بازارگونه داشته باشد تا ما را ساعات

ریداری می کنند. در صورتيکه در امریکا و بسياری ازبا اینحال ھنوز نمی توان با اطمينان گفت که در ایران مردم ھمه چيز را از طریق اینترنت خ

با این روش تھيه می کنند.کشورھای اروپایی خرید از طریق اینترنت کام� جا افتاده و مردم حتی مایحتاج زندگی خود را 

 حدی متاثر از آن می باشند. اما برای افرادی که دردو مورد باn برای افرادی مطرح می شود که با اینترنت آشنا بوده و در زندگی روزمره خود تا

بسياری از شھرھای کشور ما می توانند بهشھرھای دورافتاده تر و محروم زندگی می کنند چه می توان گفت؟ خوشبختانه در سال ھای اخير 

راحتی وارد دنيای وب شوند که این شھرھا ھمگی از جمله شھرھای بزرگ ایران ھستند.

م آن به یاد یک عامل خارجی، بد و موجب انحرافليکن ھنوز در بسياری از شھرھا و روستاھای ما مردم با اینترنت آشنا نيستند و با شنيدن نا

دیگر بتوانيم در امر تجارت اینترنتی موفق شویم؟جوانان می افتند. بنابراین در چنين وضعيتی چگونه می توان انتظار داشت که مانند کشورھای 

ن در مدارس مھمترین عامل برای فرھنگدر اینجاست که رسالت آموزش و پرورش و رسانه ھای خبری سنگين تر می شود. آموزش به نوجوانا

نند والدین خود را با خویش ھمگام سازند.سازی است. امروزه در خانواده ھای ایرانی تاثير فرزندان بر والدین افزایش یافته و می توا

 برای ایجاد زیرساخت ھای خرید اینترنتی و آن�یناما گذشته از تمام موارد باn، در ایران مسائل به راحتی دیگر کشورھا حل نمی شود. ما ھنوز

مشکل داریم.

 می باشد.Payment Gatewayیکی از عمده ترین این مشک�ت، "پرداخت آن�ین" و 

ک را فراھم آورده اند که خود نيز ھمچنان بادرست است که در حال حاضر تعداد معدودی از بانک ھای خصوصی در کشور زمينه پرداخت الکتروني

ستم را ساپورت نمی کند، با اینکه تعدادنواقصی ھمراه است. مدخل پرداخت این بانک ھا ھنوز سيستم شتاب و دارندگان کارت ھای این سي

می کنند.بيشتری از مردم کارت ھای سيستم شتاب را داشته و تعداد کمتری از بانک ھای خصوصی استفاده 

متر ایرادات نرم افزاری است که افراد را از ریسکھنوز بانک مرکزی مجوزھای محکم و قابل استنادی برای این قضيه صادر نکرده است و از ھمه مھ

بسياری از این پيغام ھا به دليل سرعت پایين اتصال بهکردن باز می دارد؛ دریافت انواع متنوعی از پيغام ھای خطا در ھنگام انجام تراکنش ھا (که 

 وب سایت ھای فروش آن�ین از مدخل پرداخت بانک ھایاینترنت است) دارندگان اینگونه کارت ھا را از خرید باز می دارد و با اینکه در بسياری از

فت کاn ھستند. ریشه این مطلب را باید درخصوصی استفاده شده است اما مردم ھمچنان به دنبال روش سنتی خرید، یعنی پرداخت پول و دریا

ضعف سيستم بانکی کشور جستجو نمود.

 " است. در حال حاضر رایج ترین سيستم ارسال کاn در ایران موارد زیر میDeliveryمورد دیگر "ارسال کاnی سفارش داده شده" و یا ھمان "

باشد:

١ (Cash on Delivery

) ارسال کاn از طریق پست٢

) ارسال کاn از طریق پيک بادپا، البته به صورت بومی و شھری٣

توان رفع نمود. اما چنانچه بخواھيم این را نيز دستالبته ارسال کاn بسيار راحت تر از پرداخت آن�ین بوده و مشک�ت برسر راه آن را سریعتر می 

کم بگيریم، ھمانند دیگر مسائل کشور nینحل باقيمانده و از ھمين حد ھم کمتر خواھد شد.

ترنتی کنند.اميد است که مسئوnن ذیربط، موانع مربوط را رفع و ایران را وارد دنيای پيشرفته تجارت این

 اعتماد و رضایت مشتری می شود و پذیرش منطقیاز طرفی انتظار می رود دست اندر کاران تجارت اینترنتی با رعایت کليه مواردی که باعث جلب

زند.انتقادات و پيشنھادات، زمينه را برای حضور بھينه ایران در عرصه تجارت اینترنتی فراھم سا

منبع : تجارت اینترنتی در ایران
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http://vista.ir/?view=article&id=325754

تجارت با ويترين شيک وب سايت

۴P که شامل price، product، place و promotionاست، نخست توسط 

 شروع شدهP عنصر که با حرف ۴فيليپ کاتلر مطرح شد. به اعتقاد کاتلر این 

نيز شناخته می شود، مھم ترین عناصر آميخته بازاریابی۴Pو به عنوان   

به با چه قيمتی و در چه مکانی  توليد می شود  است.اینکه چه کاnیی 

برای برنامه ھایی  نکته که شرکت چه  این  به  توجه  فروش می رسد و 

 یا۴pارتقای پيشبرد فروش به کار گرفته است را می توان تعریف مختصر 

ھمان عناصر آميخته بازاریابی دانست اما با ظھور فناوری اط�عات و ارتباطات

 نيزITو تغييرات شگرفی که در سایر شاخه ھا و علوم به وجود آمده است، 

 تغييراتی را به وجود آورده است که به شرح زیر است:۴pدر 

١ (ITبردن سطح کارایی عملياتی مانند نگھداری از رکوردھای مشتریان، بودجه بندی، آما nده کردن گزارشات، تحليل ھای آماری فروش و. برای با

٢) IT و روش ھای تغيير یافته: کاربرد ITاده و مطالعات برای انجام وظایفی خاص که قب�ً در بازاریابی امکانپذیر نبود و استفاده از پایگاه ھای د

مربوط به بخش بندی و موقعيت یابی محصول، انجام پيش بينی ھای پيچيده و ساختن مدل

٣ (ITا مشتری شکل بگيرد و بتوان اولویت ھا و برای تقویت خدمت به مشتری: بھره گيری از فناوری اط�عات سبب خواھد شد که ارتباط بھتری ب

نيازھای بازار را سریعتر تشخيص داد.

۴ (ITل پستی، پایگاه ھای داده آن�ین و. و نوآوری در بازاریابی: بھره گيری از خدمات الکترونيکی نظير بانکداری الکترونيکی، ارسا

● Web Site

است. ھر قدر که ویترین مغازه شيک و تميزترنقش وب سایت ھا در تجارت الکترونيکی و جذب و جلب مخاطب و مشتری مانند ویترین ھای مغازه 

به خرید بيشتر راغب می کند. در طراحی و پيادهباشد و به ع�وه جمع و جور باشد، به مشتری در انتخاب خرید کمک بيشتری خواھد کرد و او را 

 قرار دادWeb Site ریز و درشت روی صفحه اصلی سازی وب سایت ھای تجاری نيز باید این نکته را مد نظر داشت و نباید ھمه محصوnت خود را از

دسته بندی شده و منظم قرار داد و حرکت کاربر راو انتظار داشت که مشتری بتواند سریع به محصول خود دست یابد، بلکه باید آنھا را به صورت 

ورده ایم: نکته را که از مھم ترین شاخصه ھا در طراحی وب سایت برای جلب مخاطب بيشتر است، در زیر آ١٠ھدفمند کرد، برای این منظور 

) داشتن ھدف١

زش است و لذا داشتن چشم اندازی کام�ً روشن درباره وبکاربران باید از دليل خود برای بازدید از سایت شما آگاه باشند، زیرا زمان آنھا دارای ار

ننده یادآور شدید. ھيچ گاه فراموش نکنيد که ھدفسایت و نيز آینده آن به شما کمک شایانی خواھد کرد و لذا ھدف و رسالت خود را به بازدید ک

سایت خود داشته باشيد.شما ترغيب مصرف کننده به بازدید مجدد از وب سایت تان است و ھمواره سعی در تثبيت نام وب 

) داشتن یک سبک نگارشی معين٢

خورد.سبک نوشتار شما در وب سایت باید اثرگذار و ثابت باشد که بيننده در تشخيص آن به مشکل برن

www.takbook.com

www.takbook.com



) داشتن شعار سازمانی٣

بازدید کنندگان باقی بگذارید. شعار سازمانی خودبا بھره گيری از شعارھای سازمانی می توانيد تصویر ذھنی اثرگذاری از وب سایت خود در ذھن 

) در شناسایی وب سایتSearch Engine وب سایت خود استفاده کنيد، زیرا موتورھای جست و جو (Headرا ھيچ گاه تغيير ندھيد و از آن به عنوان 

شما سریعتر عمل خواھند کرد.

) به کارگيری لوگوی نوار نشانی۴

ابتدای نوار نشانی ھا امکان شناسایی لوگوھای نوار نشانی را دارند، پس چه خوب است که شما لوگوی خود را در Browserاکنون پيشرفته ترین 

استفاده کنيد.

) تثبيت لوگو۵

ی کنيد، متضرر نمی شوید.ھر وب سایت را می توان با لوگویش شناخت، پس ھرچه برای طراحی بھتر لوگوی خود سرمایه گذار

) انطباق قالب وب سایت با محتوا۶

اری شما ھمخوانی داشته باشد، زیرا بيشتر بازدیدقالبی که برای وب سایت خود در نظر می گيرید، ھمواره باید با محتویات سایت و نيز زمينه ک

 کافی اند، پس سعی کنيد به نظرات آنھا احترامکنندگان شما از متخصصين و افراد باتجربه ھستند که در زمينه کاری خود دارای تبحر و تجربه

ب سایت توجه نداشته باشيد و به دنبال یافتن قالببگذارید و از تصاویر و عکس ھای پس زمينه مناسب وب سایت استفاده کنيد و تنھا به زیبایی و

مناسب و پرمعنا برای وب سایت خود باشيد.

) حضور در شبکه ھای اجتماعی٧

ی است که ع�یق مشترک دارند و در یک زمينهشبکه ھای اجتماعی که در سال ھای اخير رواج بيشتری یافته است، مکان ھایی برای حضور افراد

 در بين ع�قه مندان تمرکز دارند و روزانه از سوی ميليون ھا نفر موردOn lineخاص به دنبال یافتن اط�عات ھستند. این شبکه ھا بر ایجاد ارتباط 

د و تعداد بازدید از سایت شما باnتر خواھد رفت.بازدید قرار می گيرند. در صورت ورود سایت ھایی به این شبکه ھا حتماً شناخته تر خواھيد ش

) یک رنگ باشيد٨

ی توانيد از یک رنگ اصلی در آیکون ھا، لوگو و سایر بخشبا توجه به این نکته که رنگ ھا و طرح ھا ھمواره در ذھن بازدید کنندگان قرار می گيرند، م

م و یا سرد مورد نظرتان را انتخاب کنيد.ھای اصلی سایت استفاده کنيد، شما می توانيد با توجه به نوع کسب و کاری که دارید، رنگ گر

) ترویج وب سایت٩

رداختن به تمامی آنھا در جای خود ضروری و حائزھرچند که در برقراری ارتباط بين شرکت و فروشنده ابزارھای تبليغی گوناگونی وجود دارد و پ

بازاریابی بازاریابی اینترنتی از مھمترین ارکان اصلی   مستقيم است، شما با بھره گيری از طریق ارسالاھميت است، اما تبليغات اینترنتی و 

با سایر وب سایت ھا، عضوگيری، ارائه سرویسخبرنامه ھای الکترونيکی، معرفی بانک مقاnت فارسی، برپایی سيستم خرید آن�ین، تبادل لينک 

/ سایت خود را به ھمگان معرفی کنيد./ھای خاص و مختلف به کاربران و.

) تبليغات١٠

ردازید و پس از آن به ارتقای محتوا و به کارگيری روشاگر در امر تبليغات دارای محدودیت مالی ھستيد، بھتر است در شروع کار تنھا به تبليغات بپ

ھای ارزان وب سایت خود را ترویج کنيد.

Webمشخصات فضای 

اھا وجود ندارد. آشنایی بيشتر با مشخصاتفضای وب به دليل مجازی بودن خود دارای ویژگی ھایی است که منحصر به فرد است و در سایر فض

 درستی استفاده کرده و زودتر به ھدف خود برسيد،این فضا سبب خواھد شد که شما به عنوان یک فروشنده و یا خریدار بتوانيد از امکانات آن به

 تشریح شده است.Webلذا در زیر مھم ترین خصوصيات فضای 

 گسترده شده را می توان شبکه توزیع شده غير متمرکز رایانه ھا دانست که در ھمه قاره ھا و ھمه کشورھاWeb) شبکه شبکه ھا: فضای ١

است، گستردگی این شبکه امکان حضور بيشتری را در سایر نقاط جغرافيایی فراھم می کند.

 سبب می شود که ھر کس از ھر جای دنيا به اط�عات دسترسی داشته و در صورت داشتنWeb) ساختار باز: ساختار باز و غير انحصاری ٢

مجوزھای nزم آنھا را ویرایش کند.
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ک سری از به تعداد مصرف کنندگانش دارای توليد کننده است، چون ھر شخص در عين حال که مصرف کننده یWeb) توليد کننده فراوان: فضای ٣

اط�عات است، می تواند در جایی دیگر توليد کننده نوعی دیگر از اط�عات باشد.

ده قرار دارای محدودیت زمانی و مکانی نبوده و ھمه می توانند در ھمه نقاط دنيا آن را مورد استفاWeb) عدم محدودیت زمانی و مکانی: فضای ۴

دھند.

) اط�عات دیجيتالی: اط�عات اینترنت بر خ�ف شکل سنتی اط�عات کام�ً دیجيتالی است.۵

 می توان به یک مطلب ارجاعات فراوانی داد و محدودیتی در این زمينه ندارد.Web) قابليت ارجاع باn: در ۶

 ھر کليکی که انجام دھيد، در واقع ردپایی از خود به جای گذاشته اید، پس مواظب کليک ھایWeb) امکان ثبت و پيگيری عملکرد: شما در فضای ٧

مورد بررسی و کنکاش قرار می توان عملکرد افراد را پيگيری و ثبت کرد و در صورت بروز اتفاقی ناخواسته دnیل آن را Webخود باشيد. در فضای 

داد.

انيد سليقه ھای شخصی و فردی خود را) عدم اعمال سليقه ھای فردی: با توجه به این که ھویت مشتری شما کام�ً مشخص نيست، نمی تو٨

رھای غير یکسانی دست بزنيد.اعمال کنيد و تنھا به دليل این که از یک مشتری خشنود و از دیگری ناخشنود ھستيد، به رفتا

آنھا بگذارید.) دسترسی به ھمه اط�عات: شما می توانيد ھمه اط�عات مورد نياز کاربران تان را در اختيار ٩

 است، شما در این فضا بهWeb) دسترسی سریع: دسترسی سریع به اط�عات مورد درخواست یکی از نکات مھم در ویژگی ھای فضای ١٠

ان برای به دست آوردن اط�عات است.مجرد ورود به یک سایت به اط�عات آن دسترسی پيدا خواھيد کرد و این به معنای عدم صرف ھمزم

حالت فيزیکی و ارتباط انسانی است.) پایداری ارتباطات: به دليل نقش کمرنگ عامل انسانی در ارتباط، این ارتباط پایدارتر از ١١

 مورد اشکال را بهcomment و یا mailق ) سھولت اص�ح: در صورت وجود خطا و یا اشکال در محتویات یک وب سایت شما می توانيد از طری١٢

مسئول وب سایت اط�ع دھيد.

) رفع محدودیت مکانی: محدودیت ھای مکانی در این نوع رابطه وجود ندارد.١٣

به یک برقرار می شود و در پيشرفته ترین حالت) مدل ارتباطی چند به چند: در این مدل ارتباطی برخ�ف حالت فيزیکی که ارتباط به صورت یک ١۴

ارتباطی یک به چند برقرار می شود امکان داشتن ارتباطی چند به چند مھيا می باشد.

، در این فضا شما به تمام دنيا دسترسی) گستردگی بيشتر: فضای وب از نظر گستردگی و مقياس پذیری بسيار بيشتر از فضای فيزیکی است١۵

/ مشتری شما محسوب خواھند شد./دارید و ھمه افراد دنيا مستقل از نژاد، مذھب، کشور، سياست و.

 صرفاً روی وب سایت شرکت قرار می گيرد تا) کاھش ارتباط شفاھی: در این ارتباط، ارتبا ک�می نسبت به حالت فيزیکی کمتر شده و اط�عات١۶

مشتریان با وارد شدن به آن به اط�عات مورد نيازشان دسترسی داشته باشند.

ھای جدید توليد و روانه بازار می شوند، لذا داشتن) تغيير پيوسته: وب فضایی پرتغيير است به گونه ای که در ھر ھفته نرم افزارھا، سخت افزار١٧

روحيه تغييرپذیری از ارکان اصلی وب خواھد بود.

ه تنھا می توانيد با یک مشتری) دسترسی غير خطی: در مدل فيزیکی دسترسی شما به مشتریان به صورت خطی است یعنی در یک لحظ١٨

تری در ارتباط باشيد.ارتباط داشته باشيد، اما در فضای وب این امکان وجود دارد که به صورت ھمزمان با چندین مش

 پخش می کند، دارای ھویتی نامعلوم ھستندWeb) ناشناس بودن منابع اط�عاتی: در برخی از مواقع منابع اط�عاتی که اط�عات را در فضای ١٩

و ھمين امر به وقوع شایعات اینترنتی منجر خواھد شد.

ود، کانال ارتباطی قطع خواھد شد.) واسطه ماشين: واسطه ارتباط خریدار و فروشنده ماشين است که اگر به ھر علتی دچار مشکل ش٢٠

 اط�عات بيشتر از شرکت فروشنده آنھا را نيز به) فعاليت کاربر: در فضای وب کاربر باید پویا بوده و مدام در حال حرکت باشد و با درخواست٢١

حرکت درآورد.

 ھستند به ع�وه این اط�عات قابليت) عدم محدودیت ذخيره سازی اط�عات: اط�عات در فضای اینترنت فاقد محدودیت فيزیکی برای ضبط٢٢

انتقال روی دستگاه ھای مختلف را دارا می باشند.

) تعامل با کاربر: از مؤلفه ھای اصلی فضای وب تعامل دوسویه با کاربر است.٢٣

/ و لذا در نوع اط�عات وا، تصویر، متن و.) عدم محدودیت اط�عات: گستره وب ھر آن چيزی است که قابليت دیجيتالی شدن دارند، مانند صد٢۴
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فرمت قابل پشتيبانی آن از سوی وب ھيچ محدودیتی وجود ندارد

 این ویژگی ھا و مزایا منحصر به فرد برای سازمان ھا و شرکت ھا دارای مزایایی است که قابل مقایسه با فضای فيزیکی نخواھد بودWebحضور در 

 به شرح زیر است:بوده و قابليت تکرارپذیری در فضای فيزیکی را نيز ندارند برخی از مھم ترین این دستاوردھا

)استفاده از مدل ھای کسب و کار رقابتی وچالش برانگيز در فضای وب.١

برای مشتری.) امکان ارسال حجم بيشتری از اط�عات و انواع مختلفی از اط�عات با ھزینه ھای بسيار کمتر ٢

) ایجاد فرم ھای جدید تجارت و واسطه گری.٣

./قابت ، ھزینه و ) استفاده از استراتژیھای جدید بازاریابی و عدم کارآیی استراتژی ھای سنتی ھمچون تمرکز،ر۴

) امکان دستيابی به اط�عات بيشتری از مشتریان با استفاده از فرم ھای اینترنتی۵

) به وجود آمدن بازارھای جدید و امکان دسترسی به آنھا.۶

 که دارای ارزش بيشتری است.Online و نام و نشان تجاری به صورت Brand) توليد ٧

.)امکان شخصی سازی ارتباط با ھر مشتری براساس نوع سليقه و رفتار مصرف کننده ٨

) تسریع حضور در بازارھای بين المللی٩

) کاھش ھزینه ھای توليد و توزیع کاn در فضای وب١٠

) امکان تخمين مناسب در پاسخ به تبليغات اینترنتی.١١

) افزایش کانال ھای توزیع و ارتباط در بازاریابی اینترنتی و بالطبع افزایش بھره وری١٢

 فعاليت ھستند.) تھدیدی جدی برای فروشندگانی که به صورت بنگاه و تنھا در یک موقعيت جغرافيایی مشغول به١٣

.) امکان داشتن یک ارتباط یک به یک، یک به چند و چند به چند را برای بنگاه فراھم می سازد١۴

ز امکان استفاده از این زمان در سایر معام�ت.- انتقال بيشتر معامله به سوی مشتریان و کمتر درگيرشدن فروشنده در عمليات داد و ستد و ا١۵

ینه فراوان است- امکان توسعه سریع نام و نشان تجاری در فضای وب برخ�ف فضای فيزیکی که مستلزم زمان و ھز١۶

) پيشروان این بازار ھمواره از سود سرشاری برخوردار خواھند بود.١٧

برای مصرف کنندگان نھاییWeb● دستاوردھای 

، این فناوری نصيبی نيز برای مشتریان وع�وه بر دستاوردھای فوق الذکر که فناوری اط�عات نصيب شرکتھا و سازمانھای تجاری کرده است

ر از سوی کاربران شده است. در زیر به مھمکاربران نھایی داشته است که موجب تسھيل در فرآیند خرید و فروش و انجام تصميم گيری سریعت

ترین این دستاوردھا اشاره شده است:

 بلکه از موجب شده است که حجم زیادی از اط�عات انباشته شده و مشتری دیگر از کمی اط�عات رنج نبردIT) حجم زیاد از اط�عات: فناوری ١

فراوانی آن و حجم زیاد اط�عات دچار سردرگمی شود.

جربه نکرده اند.) تازگی و جذابيت: فضای وب دارای تازگی و جذابيتی خاص برای مشتریان است که آن را قب�ً ت٢

سرگرم شده و در برخی موارد شروع) ماھيت سرگرم کننده: وجود وب سایت ھای فراوان درخصوص یک کاnی خاص سبب می شود که مشتری ٣

 نماید که آن را اصط�حاً وب گردی می نامند.Webبه پرسه زدن در 

محصول به راحتی می تواند تصميم خرید) قدرت بيشتر مشتری: مشتری قدرت انتخاب بيشتری خواھد داشت و پس از جمع بندی در مورد یک ۴

خود را عملياتی سازد.

امل توليد مانند ھزینه ھای مکان، پرسنل،) قيمت ھای کمتر: قيمت ھای ارائه شده بر روی فضای وب به دليل حذف واسطه ھا و برخی از عو۵

 سود بيشتر مشتری از این کاھش یافته است و لذا محصول با قيمت پائين تری به دست مشتری خواھد رسيد و این به معنایبازاریابی و فروش.

نوع خرید است.

 آوری می شود دارای ارزش است زیرا در)اط�عات با ارزش مشتری: بيشتر اط�عاتی که از سوی سازمانھا و شرکتھا در مورد مشتریان جمع۶

جدد کاn از سوی مشتری است.فروش ھای بعدی کاربرد دارد، این اط�عات شامل ع�ئق و سليقه ھای مشتری و نيز امکان خرید م

ن را براساس نظر و سليقه خود سفارشی) کنترل بيشتر مشتری: در فضای مجازی مشتری کنترل بيشتری بر روی خرید داشته و می تواند آ٧
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مکانی تحویل بگيرد.سازی کند مانند این که پول کاn را در چه تاریخی پرداخت کند، کاnی خریداری شده را در چه 

بازار انحصار کامل است بنا بر ميل و سليقه) امکان دسترسی به محصوnت نایاب: با توجه به این که فضای واقعی در برخی از کاnھا دارای ٨

nدر زمان خاصی نایاب شود و این تنھا به دليل انحصار فروش کا nتوسط فروشنده انجام می شود اما در بازاری کهفروشنده ممکن است که یک کا 

وجود در بازار اینترنتی دسترسی خواھند داشت.دارای رقابت کامل است دیگر چنين انحصاراتی وجود نداشته و ھمه مشتریان به انواع کاnھای م

 خدمت را برای مدتی محدود و معين و صرفاً به قصد) دریافت خدمات آزمایشی و رایگان: در فضای وب کاربر می تواند به دلخواه خود یک کاn و یا٩

 گفته می شود.trialخه ھا از خدمات اصط�حاً نسخه آزمایش در اختيار داشته باشد و در صورتی که از آن راضی بود آن را خریداری کند به این نس

 در برخی از مواقع مشتریان برای یافتن اط�عات موردنظرشان به مشکل برخوردweb)حجم زیاد اط�عات: به دليل حجم بسيار باnی اط�عات در ١٠

اشت که این خود یکی از معض�ت فضای وب وکرده و به دليل غرق شدن در حجم باnیی از اط�عات توانایی شناسایی درست آنھا را نخواھند د

داد و ستد در فضای اینترنتی است.

نده برسد و به ع�وه در صورتی که با فروشنده) راحتی بيشتر: در داد و ستد معمولی مشتری باید مسافتی را طی کند تا بتواند به محل فروش١١

ترنتی کاربر در حالی که در محل کار خود و یا منزل خودبه توافق نرسد باید ھزینه ھایی نظير ھزینه فرصت و زمان را بپردازد اما در داد و ستد این

نشسته است عمليات مبادله داد و ستد را انجام می دھد.

● مزایای بازاریابی اینترنتی

ی مزیت است.براساس طبقه بندی که از سوی کيانگ وچی بيان شده است، بازاریابی اینترنتی در سه بعد دارا

ایی نگھداری حجم وسيعی از اط�عات را با ھزینه) بعد ارتباطی: اینترنت وسيله ای بسيار مؤثر برای سازماندھی و تبادل اط�عات است که توان١

 به صورت ھمزمان دارا می باشد.پائين در ھر کجای دنيا دارد. به ع�وه توانایی تعامل پذیری و توانایی در ارائه اط�عات را

 در دسترس او قرارonlineرت سریع و بی درنگ فضای وب این توانایی را دارد که به صورت شبانه روزی اط�عات مورد درخواست مشتری را به صو

/ با//، اط�ع رسانی از طریق وب سایت و دھد و به ع�وه به روش ھای مختلفی مانند پست الکترونيکی، گروه ھای خبری، تاnرھای گفت وگو

حال تغيير مشتریان باخبر شده و استراتژی ھای بازاریابیمشتری در ارتباط باشد. این روش ھا به بازاریابان این امکان را می دھد تا از نيازھای در 

نت را به جای تلفن و فاکس می توان شاھد بود.خود را براساس این تغييرات تطبيق دھند، به ع�وه صرفه جویی ھای ناشی از استفاده از اینتر

ده و با استفاده از این اط�عات در تبليغ کاnھایع�وه بر مورد فوق از طریق تماس یک به یک با مشتریان می توان اط�عات آنھا را جمع آوری کر

جدید به سراغ گروه ھای ھدف رفت و وقت و ھزینه را بيھوده تلف نکرد.

سر جھان فراھم می کند که این امر سبب ایجاد) بعد مبادnتی: اینترنت دسترسی تجارت ھا به دامنه وسيع تری از مشتریان بالقوه را در سرا٢

ھای بزرگ را در حالت عادی ندارند اما با بھرهیک مزیت رقابتی برای کسب و کارھای کوچک خواھد شد که توانایی رقابت با سازمان ھا و شرکت 

 به ع�وه اداره عمليات داد و ستد از طریق اینترنتگيری از بعد مبادnتی اینترنت قدرت بيشتری یافته و امکان رقابت برای آنھا فراھم می شود و

ع�وه با بھره گيری از سيستم ھای پرداختراحت تر شده است و موجب کاھش امور دفتری، افزایش کارایی و کاھش ھزینه مبادnت می شود به 

online.ھزینه پرداخت ھا کمتر شده و صرفه جویی به عمل خواھد آمد 

به این معنا که شرکت ھای کوچک تنھا با راه اندازیھزینه ھای پائين برای ورود و شروع بازاریابی اینترنتی از دیگر مزیت ھای فضای مجازی است 

ب مشتری داشته باشند.یک وب سایت این امکان را خواھند داشت که به معرفی خود و محصوnت خود پرداخته و سعی در جل

ی مشتریان و شرکت ھا فراھم شود و ھزینه) بعد توزیع: اینترنت موجب می شود که حتی انتخاب ھای بيشتری با انعطاف پذیری باnتری برا٣

 اینترنتی موجب خواھد شد که زنجيره عرضه کوتاه تر شدهھای توزیع مانند ھزینه ھای انبارداری، ھزینه اجاره فضا و از بين برود به ع�وه داد و ستد

ا و خدمات خریداری شده تضمين شود.و واسطه ھا حذف شوند و لذا ھزینه ھای ثابت توزیع کاھش یافته و توزیع سریع و ھمزمان کاnھ

د:ع�وه بر سه بعد فوق می توان موارد زیر را نيز از مزایای بازاریابی اینترنتی به حساب آور

گی شبکه ارتباطات در اینترنت، انبوه تبليغات بازرگانیسھولت ارزیابی تبليغات مختلف بازرگانی با یکدیگر، به روز بودن آگھی ھای اینترنتی، گسترد

رزان قيمت تر، خودکار شدن فرایند تبليغ، ایجاد شرایطو خارج شدن از حالت انحصاری، گرایش به تبليغ کاnھا با قيمت باnتر در مقایسه با کاnھای ا

ه ھای طراحی پيام، خرید کاn یا خدمت در شرایط رقابتیبرابر برای رقبای تجاری، ایجاد ع�قه در افراد به استفاده از تبليغ بازرگانی به سبب جاذب

يير در ارتباط بين خریدار و فروشنده.که به نفع خریدار خواھد بود، امکان فروش و عرضه محصول در بازارھای بيشتر و متنوع تر، تغ
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 ● موانع بازاریابی اینترنتی

 دھند لذا برخی از کاnھا مانند کفش، پوشاک،) مشتریان ترجيح می دھند که کاnیی را که قصد خرید آن را دارند از نزدیک مورد بررسی قرار١

محدودیت عرضه از طریق اینترنت را خواھند داشت.خوراکی و 

خریدار دربردارد و به دليل عدم اطمينان مشتری) به دليل عدم اطمينان مشتری به فروشنده خرید از طریق کارت ھای اعتباری مشک�تی را برای ٢

دی انجام نمی شود.در ارائه اط�عات بانکی خود بسياری از خرید ھای اینترنتی ناقص مانده و عم�ً ھيچ داد و ست

 پيروی می کنند خریدار نمی داند که آیا با فروشنده ای سر وB٢C و C٢C) به دليل نامشخص و نامعلوم بودن فروشنده در خریدھایی که از مدل ٣

دی نداشته و سعی در ک�ھبرداری دارد.کار دارد که دارای اعتبار و سابقه است و یا با فردی روبه رو می شود که ھيچ اعتبار اقتصا

له ھای فراوان افراد و جلوگيری از ترافيک و رفت وآمدھایبا توجه به تمام معایبی که بازاریابی و تبليغات اینترنتی به ھمراه خود دارد به دليل مشغ

ن به عنوان یک اصل در نظر گرفت و شرکت ھایی را پيشغير ضروری و کاھش ھزینه ھای تبليغات استفاده از تبليغات و بازاریابی اینترنتی را می توا

ھای nزم اول بودن را در رشته تجاری خود ھمواره مدنظررو به حساب آورد که از ھم اکنون به فکر این نوع از بازاریابی باشند و با ایجاد زیرساخت 

داشته باشند.

منبع : روزنامه ایران

http://vista.ir/?view=article&id=363153

Webتجارت در 

● تحوnت نوین:

 در زمينه تکنولوژی ھای جست و جو گر و ترکيب آنھا باgoogleپيشرفت ھای 

 در حال پيشرفت ھستند و آموخته ھای گذشته درMicrosoftنرم افزارھای 

در زمينه ھای پيشرفت  باعث  تحوnت  این  و  تحولی جدید قرار گرفته اند 

پيدا شود و مراجعان روی آن کليک مربوطه می شوند. اگر سایت مربوطه 

کنند تمام اط�عات مربوطه و موقعيت آنھا را دریافت می کنند.

 شما را به بخش سایت ھای راھنماshort visits یا backبا فشار دادن دکمه 

می دھند. را  مدتی طوnنی  در  بازدید  فرصت  به شما  و  می کند  ھدایت 

 و ... ممکن است ناخواسته به وجود بيایند و در ليسBackارتباط ھایی به 

شما مشاھده شوند یا به دست فراموشی سپرده شوند.

تئوری مرغ و تخم مرغ در اینجا مطرح می شود. آید؛  چه کسی اول می 

سایت ھا می بایست طرح فوق العاده ای داشته و محتوایی ارزشمند داشته

باشند و براحتی در اختيار متقاضيان قرار گيرند و در این راستا پيش قدم بوده

و مفيد ترین و با  ارزش ترین محتوا را داشته باشند. پس به دنبال برنامه و
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ورت انجام می دھيد در کارتان تداوم خاصی داده ونقشه ھای منسجم باشيد تا سایت خود را تقویت ببخشيد. ھمانگونه که کار خودتان را به این ص

ده نکنيد.تغييرات غير ممکن و ثابت شده در موتورھای جست و جوگر را در نظر نگرفته و از آنھا ا ستفا

 ھایی که اینگونه عمل می کنند و سعی می کنند درسایت خود را به گونه ای دیگر و غير از دنبال کردن ليست ھای تثبيت شده تقویت کنيد و سایت

 وOn-line Marketing باید برایشان محيا گردد. Linkو Listing دارند. بنابراین contentبازار بھترین باشند و برای بھترین بودن در ت�شند بيشتر نياز به 

On-line که در نظر گرفته نمی شوند باید در سيستم off-Line ھا نيز باید مورد توجه قرار گيرد و مج�ت صنعتی و دیگر امکانات Yellow Pageدر 

ه به عنوان ت�ش بعد از تصميم گيری به حساب بيایند.شما گنجانده شوند و جزو سرمایه این تجارت شما گردند و در قلب برنامه شما قرار گيرند و ن

 و ارزش سایتتان راContent و رقيبانی که از شما شتاب بيشتری را دارند ، اگر به فکر پيشرفت و تحول ھستيد باید On-lineتوسط ميليون ھا صفحه 

بيشتر کنيد.

 نيستيد؟ پس زودتر دست به کار شوید.On-lineآیا در صدد به راه  انداختن بازاری 

 معمولی بسازید تا در رقابت شرکت کنيد.Web-siteحتی اگر به دليل ازدحام کاربران به این موتورھای جست و جو تکيه نمی کنيد، می توانيد یک 

 ھستند... رقيبانتان نيز ھمين طور!اکنون بازدید کنندگان از سایت شما با تکنولوژی جدید راحت تر ھستند و بسيار متوجه کيفيتش

● طرح:

 کنيد می بينيد که چگونه باید در این رقابت، رشد ونواری دوباره در باn ظاھر شده و مستقيم به باnی صفحه می رود. اگر به سایت ھای دیگر رجوع

ار بيایند. پس این روش باید به عنوان یک اصل درموفقيت را از آن خودکرد. تجربه و عکس العمل ھای افراد ممکن است به عنوان یک مشاور به شم

یگران نيز پيشی در نظر گرفته شود. اینکه فروشنده خدمات، تکنولوژی یا عمده فروشی و ... ھستيد باید از دOn-lineتجارت و شرکت در ر قابت 

فرصت ھا نيز ھمان ھایی ھستند که برای بازدید کنندگانبگيرید. پس طرز فکر و نوع فکرکردن خود را نيز باید به روز کنيد، زمان در حال گذر است و 

سایت ھای شما بسيار مشخص ھستند.

 برای به روز کردن و باnبردن کيفيت سایت در شرکت▪ اگر ھزینه ھای این کار یکی از عوامل عدم پيشرفت دارندگان سایت به شمار می آید و دليلی

 خودشان امور کار را به دست گيرند یا به یک شریک ودر تجارت و بازار و ر قابت جھانی به شمار می رود، دو راه انتخاب پيش روی آنھا است: تنھا

کار در اختيار قرار دھد و مواقعی که ممکن است مشتریانھمکار با تجربه  روی بياورند. کمک و راھنمایی می تواند کمک زیادی را در پيدا کردن مسير 

مانی که امکان دارد در فعاليت شان تقویت کرد.را راھنمایی کرده تا نسبت به فعاليت و کاری که انجام می دھند تشویق شوند و آنھا را تا ز

ذاشته و بيشترین ضرر را برای سایت به ھمراهبگذارید واضح تر صحبت کنم. انجام ھر کاری بدون بازدھی اثر منفی را در مشخصه ھای تجارت گ

داشته و باعث می شود که متقاضيان و نتایج و سود دھی را به حد صفر برساند.

 کرده و اط�عاتUpdate انتقال داده شود تا به شما این امکان را بدھد که به اختيار خودتان آن را Package▪ یک راه این است که سایت شما به یک 

nزم را به آن بيفزایيد.

 ھستند از این امکانات بھره کافی را می برد. برای کسانی که به اندازهweb Building Softwareاگر کسی از سرورھایی استفاده می کند که شامل 

اموزند و نتيجه ای حاصل کنند، این سرور ھا بسيار پرکافی وقت برای آموزش و انجام فعاليت دارند و می توانند مھارت ھایی را به اندازه کافی بي

کاربرد خواھند بود.

▪ انجام این کار توسط خود شما آنقدرھا آسان است؟

تنھا چون خواستن توانستن است؟

د، تنھا به این دليل که نرم افزای دارید که به شما اینتنھا یک نکته واضح به نظر می رسد؛ اگر از رسانه استفاده نمی کنيد یا تجارت تصویری نداری

 را در اختيار شما قرار می دھد این به این معناHTMLامکان را می دھد که کارھای گرافيکی را انجام دھيد یا کليک کردن بر روی مکان ھایی که 

یادی به تجارب و حرفه ای بودن افراد بستگی دارد.نيست که بھترین نتایج را در پی خواھد داشت. کارھای گرافيکی و ترکيب ھای منسجم تا حدود ز

ل درست کنيد اما این به این معنا نيست که تماماما در جاھایی با محدودیت ھایی مواجه می شود. اینکه شما می توانيد سایت خود را بطور کام

 در اختيار شما قرار می دھد.On-lineامکانات nزم را بر ای رقابت 

بينابين ھنوز ھم الگوی خوبی است، به دنبال طراحان سایت با تجربه و حرفه ای با شيد که سایتی که به وسيله خودتان طراحی▪ انتخابی 

ھای پيشرفته استفاده کنيد. پس سرمایه خود را بطورمی شود ھم می تواند تا حدودی کاربرد داشته باشد اما می توانيد از تکنولوژی و نرم  افزار
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 دھيد به کار بگيرید. تا سایت خود را به نھایتحساب شده ای برای استفاده در تغييرات و کارھایی که می توانيد برای تقویت سایت خود انجام

پيشرفت برسانيد و از درجه اعتبار آن نکاھيد.

شته از جلوه ھای ویژه کمتری استفاده می شد که به▪ امروزه گوناگونی و تنوع بيشتر و جلوه ھا و کاربردھای جدید بسيار به کار می رود. در گذ

 توجه شود. اما تفاوت ھایی که در جست و جو وجود دارد تفاوتCross-platform باشند. درست است که باید به مسائل مربوط به On-lineصورت 

، Mailد، این امکانات عبارتند از تقویم ھا، ليست ھای چندانی نکرده است. امروزه باید سایت ھا امکانات را برای متقاضيان بطور کامل فرا ھم سازن

Weblog ھا و Functionality Scripts.و .... تا سایت آنھا را از ارزش و موفقيت بھره مند سازند 

ی برخوردارند. این امر ھميشه خود را به ھمين صورت▪ سایت ھایی که جلوه ھای ویژه امکانات غنی دارند و به روز ھستند از ارزش و اعتبار بيشتر

یت شان کاری بخش عمده ھر گونه تجارتی شده است و مرکز توجه بسياری از مشتریان قرار گرفته تا برای ساWebنشان داده است اما امروزه 

خارج شده اند دیگر مورد توجه و استقبال مشتریانانجام دھند. سایت ھایی که قدیمی شده اند و از چرخه تجارت و بھره وری و استفاده مشتریان 

قرار نمی گيرند.

 شما در برابر رقيبانتان امکانات مفيد تری را فراھم▪ نگاھی دقيق به کاربری و ارزشمند ساختن سایت با در اختيار گذاشتن امکانات کاربردی برای

 ھا و ارتباطات دو جانبه انجام شود تا بيشترین بازدھی را داشته باشد.Mailمی سازد. این کار باید با افزودن جلوه ھای بيشتری به کار و محتوای 

ارزش و اھميتش طی سال گذشته افزایش یافته▪ محتوا حرف اول را می زند: این موضوع تنھا چيزی است که تغيير چندانی نکرده است و تنھا 

Off-line در اختيار آنھا قرار نمی دھند پس آنھا است. سایت ھایی ھستند که در صورت دسترسی کاربران به آنھا منابع، مقاnت و امکانات چندانی

بودن و بازاری ر ا برای خود به وجود نمی آورند.

افزایش و قوی تر سازد.پس ارتباط باید از راھی به وجود بياید و این ارتباط متداوم و ضروری باشد و ارتباطات را 

 ھستند. برخ�ف عقيده بسياری تجربه نشان دادهemail link دارای بخش ھایی برای درخواست برقراری ارتباط با یک Business Card▪ سایت ھای 

يز سھمی اساسی در این موجب نتایج ضعيف نمی شود بلکه استفاده کارکنان شبکه از سایت برای کار و فعاليت مربوط نWebکه تنھا محيط 

 باشند. که در راس آنھا شاید بتوان گفت که جستراستا دارد. اگر یک سایت نتایج جالب توجه ای حاصل نمی کند، دnیل مختلفی می توانند د خيل

ان قرار بدھد.وجوی سایت خيلی سخت بوده و به ھمين دليل سایت نتوانسته شرایط مساعدی را در اختيار کاربر

قيبان شما؟ اگر صداقت حاکم باشد و شما خود را به▪ چه دليلی وجود دارد که شخصی بخواھد بخاطر سایت شما با شما ارتباط بر قرار کند تا با ر

اد.جای مشتریان خود بگذارید و نيازھایشان را در نظر بگيرید بی شک آنھا را از دست نخواھيد د

 باشد آیا این باعث تحت تاثير قرار دادن رقيبان، شرکا و مشتریان ویژه می شود؟ شاید خير.On-line به صور ت Business Card▪ اگر یک سایت 

رند را مورد توجه قرار دھند و از ھمه امکانات وصاحبان سایت ھا باید توجه داشته باشند که راه ھایی که برای افزودن ارزش یک سایت وجود دا

مبناھا برای افزودن ارزش آن سایت بھره گيرند.

 شما جوابMarket ھایی دریافت کنيد. نوشته ای را ترتيب دھيد که به سواnت Tid-bit ھایی را فرستاده یا Tip بسازید که می توانيد weblog▪ یک 

ت معنا می دھد و باعث می شود که سایت ھاییمی دھند و خواسته ھا و احتياجات شما را برآورده می سازند. این ھمان چيزی است که به تجار

اید فراموش نشده و اساسی تلقی شود.که در نيمه راه پيشرفت قرار دارند خود را پيدا کنند. اما نقش تکنولوژی در تمامی مراحل ب

بينندگان سایت با  دارندگان سایت می خواھند  نيز فر اھم شده، زیرا گاھی  این زمان مشتریان وامکانات سمعی بصری  در  شان صحبت کنند 

ده است و می خواھند قبل از انجام ھر کاری درباره ھمهبازدید کنندگان می خواھند بدانند که چگونه و چطور و چه امکاناتی برایشان در نظر گرفته ش

 ارتباط قوی تر باشد بازده بيشتری خواھد داشت.شرایط بيشتر بدانند و در اینجا است که اھميت برقراری ارتباط به ميان می آید و ھر چه این

● به کارگيری تکنولوژی:

م گيرد و ت�ش و خستگی افراد نيز کاھش یابد،وقتی که حرف تکنولوژی به ميان آمد باعث می شود که در شرایط زمانی یک نوع صرفه جویی انجا

اری واضح به نظر نمی آید. قبل از این بيشتر تجارتاما شرایطی نيز به وجود می آید که نشان می دھد نقش آن بطور بسيار ویژه ای برای برنامه ک

 تمام جزیيات را فراھم ساخته و تجارت موفقيت آميز را بهPacked Web و اکنون اط�عت کافی از On-lineکاری شبيه کاغذ بازی بود تا اینکه سيستم 

از این تکنولوژی به بھترین صورت استفاده می کنند وبھترین صورت در اختيار ما قرار می دھد و بھترین رقيبان و پيروزان ميدان کسانی ھستند که 

 با آماتورھاOn-line نيز می تواند تمایزی ميان فعاnن اقتصادی e.mailبيشترین مشتری را بر ای بازار خود جذب کرده  اند. به ع�وه مھارت ھایی در 
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 برای برقراری ارتباط استفاده می کنند مانند ماھی است که از آبe.mailباشد. عدم توجه به این نکته که صاحبان تجارت چگونه از تکنولوژی و 

 ھای مناسب و عدم داشتن غلط ھای تایپی حایز اھميت است.attachment اھميت خاصی دارد و e.mailگریزان است. پس 

ایط را مساعد خواھد ساخت. برای اط�عات بيشتر بهدر حقيقت بسياری از توانایی ھا و حرفه ای شدن و تحت تاثير محيط قرار گرفتن بسياری از شر

 رجوع کنيد.online Netiquette. Comeسایت 

 آنھا دست پيدا کرده باشند.بسياری از افراد موفق استعدادھای آنچنان و موقعيت ھای مناسبی نداشته اند که بدون ت�ش به

 نتواند تاثير کافی را روی خوانندگانش بگذارد. باید به ھمه کسانی که از این سایت دیدنState or business on The Webجای تعجب دارد که 

که انجام می دھند جلو می افتند. مشتریان حداقل بایدمی  کنند این نوید را بدھم که اگر به جزیيات توجه کنند حدود یک سال در تجارت و فعاليتی 

 را به وجود می آورد.ROIش می شود و بدانند که به چه چيزی نياز بيشتری دارند و چه چيز باعث دستيابی آنھا با تمام سود و زیان

کنولوژی را عامل مثبتی برای پيشرفت و نگرانی اوليهپس قبل از ھر چيز زمينه فعاليت و ع�قه و اشتياق برای انجام ھر کاری را فراموش نکنيد و ت

را نيز فراموش نکنيد.خود بدانيد. بھره برداری از اط�عاتی که باعث می شوند از جھان طبيعی اط�عات دریافت کنيد 

 سال دیگر نيز این عمل ادامه دارد و کسی در این راه کاری نمی تواند بکند،  زیرا از١٠تکنولوژی در حال پيشرفت است و این عمل ادامه یافته و تا 

ز ھمه موارد و موضوعات اط�ع کافی داشت و ارتباطکنترل ھمه خارج است،  تنھا کاری که می توان کرد این است با گذر زمان پيش رفت و ھمواره ا

با محيط را پيوندی با این موارد در نظر گرفت.

 روی آورد. زیرا در زمان و بودجهon-line به سوی سيستم off-lineتجربه موفقيت امروزه در گرو استفاده صحيح از تکنولوژی است و باید از سيستم 

فقيت و پيروزی در رقابت تجاری با دیگران.و ... صرفه جویی شده و امکان ارتباط با دور دست ھا را نيز برآورده می سازد. با آرزوی مو

MLMمنبع : سایت تحليلی 

http://vista.ir/?view=article&id=320452

تجارت در دنيای الکترونيک را جدی بگيريم

تجارت الكترونيكی دادوستد تجار را وارد عصر الكترونيكی كرده است. این نوع

تجارت به دليل سرعت عمل باn و صرف ھزینهء كم در جھان از جایگاه خوبی

برخوردار است. تجارت الكترونيك در تمام ابعاد خود رشد افزونی كرده است.

 مي�دی برای اولين بار دادوستد از طریق تلفن صورت گرفت. در١٩در قرن 

 از١٩۶٠ نخستين كارت ھای اعتباری عرضه شدند و در دھهء ٢٠اواسط قرن 

شبكه ھای رایانه ای ، پست الكترونيكی و صندوق اتوماتيك بانكی استفاده

شد.

 و استفادهء گسترده از رایانه ھای شخصی در١٩٨٩ظھور اینترنت در سال 

 از جملهء مھم ترین عوامل در تحول تجارت الكترونيك به حساب١٩٩٠سال 

پرداخت است. نوع سازوكار  الكترونيك  تجارت  می آیند و مھم ترین ركن در 
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 می كنند. انتخاب روش ھای پرداخت الكترونيكی وخریداران و فروشندگان با توجه به ميل شخصی خود یكی از این نوع روش ھای پرداخت را انتخاب

نوع سازوكار پرداخت تنھا محدود به كشورحذف واسطه گری ھا در این نوع پرداخت موجب شكوفایی اقتصادی و افزایش منافع شده است. این 

در تجارت الكترونيك داخلی با تجارت در سطحخاصی نيست بلكه جنبهء بين المللی دارد. نكتهء قابل توجه این است كه نوع سازوكار پرداخت 

ع شان تامين شود.بين الملل متفاوت است. تجار در تجارت بين الملل از روش پرداختی استفاده می كنند كه مناف

يكی در تجارت بين الملل كارآیی ندارد بلكه در تجارتكارت ھای اعتباری، پول الكترونيكی، كارت ھای حافظه ای، كارت ھای ھوشمند، چك ھای الكترون

سترش استفاده از این نوع روش ھای پرداخت درداخلی از این نوع روش ھا به جھت صرف ھزینه و وقت كم می توان استفاده كرد. امروزه شاھد گ

كشورمان ھستيم. حال به بررسی ھر یك از این روش ھای پرداخت می پردازیم.

● كارت ھای اعتباری و ھویت كاربران

ھی» ارایه شوند مانند كاری كه ھم اكنون دراین نوع كارت ھا ممكن است با كارت ھای بدھی الحاق شده و تحت عنوان «سيستم ھای انتقال بد

ت ھا جھت پرداخت ارتباط تنگاتنگ با خرید و فروشبعضی از بانك ھای كشور برای پرداخت بدھی انجام می شود. استفاده از ھر یك از این نوع كار

این نوع سيستم پرداخت، كارت به معنای واقعیاینترنتی دارد كه شباھت بسياری با روش ھای دیگر پرداخت اعم از فكس،تلفن و پست دارد. در 

رونيكی یا وب سایت انتقال داده می شود.دریافت كنندهء وجه روءیت نمی شود. ميزان وجه و روز انقضا از طریق اینترنت توسط پست الكت

ا بسيار رایج است. سازوكار كارت اعتباری به ایندر حال حاضر استفاده از این نوع كارت ھا به دليل صرف ھزینه و وقت كم جھت آشنایی با آن ھ

از محل قرضی كه از بانك كرده است، بپردازد. درترتيب است كه خریدار (دارندهء كارت) به بانكی دستور می دھد كه وجه درخواستی فروشنده را 

ی كند. در حقيقت مبادnت از طریق كارت ھایانتھای ھر ماه بانك برای صاحب كارت صورت حسابی مبنی بر پرداخت ھای انجام گرفته، ارسال م

اطات nزم وجود داشته باشد توسط این كارت ھااعتباری متضمن یك تعھد (دریافت وام) است. در صورتی كه بين كشورھا و بانك ھای آن ھا ارتب

می توان پول نقد را در خارج از كشور نيز دریافت كرد.

دهء كارت قبل از استفاده باید به مقدار nزم در حسابدر مورد كارت ھای بدھكار بر خ�ف كارت ھای اعتباری می توان به این امر اشاره كرد كه دارن

ه بدھكار می شود. اساس كار سيستم كارت اعتباری برخود پول داشته باشد و در این نوع كارت ھا حساب دارنده ب�فاصله یا پس از پایان روز معامل

پایهء اعتماد است و فروشنده می تواند كاn را خریداری كند و پرداخت متعاقبا صورت گيرد.

شتری و جمع آوری وجه را داراست. درپرداخت وجه از طریق كارت اعتباری تضمين شده است و تضمين كننده مسوول پرداخت صورت حساب م

تيابی به رمز تایيد شده، تفویض می كند. ھر زمانمعام�ت سنتی، مشتری كارت اعتباری را ارایه می دھد، تاجر امضا و انعقاد معامله را جھت دس

 تضمين كنندهء كارت ریسك عدم پرداخت را نيز قبولكه تاجر كارت اعتباری را از طریق تلفن، پست الكترونيكی و اینترنت تایيد كند در این صورت

می كند.

یدار مالك كارت نباشد و از كارت مزبور استفادهبه ھر حال تاجر مسوول خسارات ناشی از استفادهء كارت تقلبی است، به فرض مثال زمانی كه خر

جر است، البته در قانون بعضی از كشورھا دارندهكند، در این صورت ھزینهء خسارات قبول كارت ھای اعتباری به دليل توسعهء تجارت بر عھده تا

 دnر مسوول خسارت است.۵٠كارت در صورت سوء استفاده، از كارت وی تا سقف 

 استفاده می شود. ھدفSETتانداردی تحت عنوان به جھت جلوگيری از كارت ھای تقلبی و كاھش جرایم حاصل از آن به طور معمول از رویه ھای اس

 از یك كليد رمزنگاری و گواھينامه ھای دیجيتالی برای تایيد ھویت تاجر وSETاین نوع پروتكل ایجاد امنيت در پرداخت ھای كارتی است. پروتكل 

ر است.مصرف كنندگان استفاده می كند. مھم ترین ویژگی این پروتكل ایجاد امنيت و تایيد ھویت كارب

● پول الكترونيكی یك جایگزین مناسب

تفاده قرار می گيرد و موجب گسترش تجارتپول الكترونيكی یكی از سازوكار ھای پرداخت الكترونيكی است كه برای معام�ت بی نام مورداس

الكترونيك شده است.

ن خطر حمل پول نقد و سادگی استفاده بسياراین نوع پرداخت بيش تر برای پرداخت ھای خرد و سریع استفاده می شود این كار به علت كم شد

ول الكترونيكی دخالتی ندارد. ھنگامی كه گرایش بهمورد توجه قرار دارد. ھيچ گونه ابزار پرداخت مادی از قبيل پول كاغذی و سكه در سازوكار پ

یافت و سيستم ھای پرداخت ا پرداخت افزایش  ینترنتی مورد قبول جوامع واقع شد، پولسمت كارت اعتباری به عنوان یكی از سازوكار ھای 

زه در بسياری موارد پول الكترونيكی در تجارتالكترونيكی یكی دیگر از انواع پرداخت الكترونيكی برای معام�ت الكترونيكی طراحی شد. امرو
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 حتی چك ھای الكترونيكی می توانند به عنوانالكترونيك جایگزین پول نقد شده است. سازوكار ھای دیگر پرداخت از قبيل كارت ھای ھوشمند و

اشكالی از پول الكترونيكی طبقه بندی شوند.

 معامله است، در صورت حذف عبارت ساختارپول الكترونيكی شكلی از بھای اندوخته شده است كه به آسانی در ساختارھای الكترونيكی قابل

الكترونيكی از تعریف فوق این تعریف مشمول پول كاغذی و سكه می شود.

قوع معامله ارزش و بھای كاn نيز انتقال داده می شودپول الكترونيكی ھمانند پول كاغذی است با این تفاوت كه در مورد پول الكترونيكی در زمان و

اما وجه بعدا پرداخت می شود.

ودن پرداخت كننده (مشتری) است ھنگامی كه فرد ازیكی از ویژگی ھای خاص پول الكترونيكی كه منجر به تمایز آن با پول كاغذی می شود بی نام ب

) در ایاnت متحده از جمله بانك ھایی بود كه آغاز به صدور پولMark Twainپول الكترونيكی صرفا جھت پرداخت استفاده می كند. بانك مارك تواین (

ت كه برای تجارت الكترونيك مورد استفاده قرار می گيرد.الكترونيكی كرد. این نوع سازوكار پرداخت مشتمل برخرید اعتبارات از بانك با ارزش معين اس

ھش یافته است پول الكترونيكی را جھت پرداخت وجه دربسياری از تجار و مصرف كنندگان به دليل این كه ضرر و زیان در این نوع سازوكار پرداخت كا

معام�ت خود انتخاب می كنند.

ند می توانند از پول الكترونيكی استفاده كنند.اشخاصی كه توانایی دستيابی به كارت اعتباری را به جھت عدم داشتن اعتبار كافی نداشته باش

نمی كند (حتی اگر فردی كاnھایی از قبيل الكل-ھنگامی كه فردی با پول كاغذی كاnیی را خریداری می كند معموn تاجر در باب ھویت وی سوالی 

ا نسبت به اروپا ناچيز است، البته شایان ذكر است كهتنباكو و... خریداری كند) گرایش به سمت معام�ت پول الكترونيكی بی نام اینترنتی در آمریك

ثر مصرف كنندگان به این نوع روش پرداخت در معام�تاروپایيان نخستين مصرف كنندگانی بودند كه از این نوع معام�ت استفاده كردند. در اروپا اك

اینترنتی گرایش دارند.

 ای موجود باشد كه اقدام به این عمل كند. ھمانند پولصحت و سقم پول الكترونيكی باید مورد تایيد قرار گيرد در این صورت باید سيستم تایيدكننده

از حساب شخصی خود در بانكی كه دارایكاغذی كه دارای شمارهء سریال است. ھنگامی كه شخص كاnیی را خریداری و پول الكترونيكی را 

ه ھيچ گونه ارتباطی با این معامله داشته باشد. جھتحساب است برداشت می كند. بانك مزبور توانایی تایيد پول الكترونيكی را داراست بدون این ك

سكهء سفيد طراحی و این سكه را برای این كهروشن شدن مطلب می توان به این مثال توجه كرد. مصرف كنندهء بانك توسط سخت افزار خاصی یك 

ساب وی كسر و در صورتی كه امضای وی معتبر باشدارزش یك دnر را توسط پاكت نامه الكترونيكی برای بانك ارسال می كند، بانك یك دnر را از ح

 با امضای خود تایيد می كند. ھنگامی كه بانكسكه و پاكت دیجيتالی ارسال شده توسط وی دارای ارزش می شود، البته بانك مزبور سكه را نيز

داشته و می تواند آن را خرج كند. تاجر نيز در صورتسكه با ارزش یك دnر را برای مصرف كننده ارسال می كند، وی سكهء مزبور را از داخل پاكت بر

ود صحت سكه را تایيد می كند. در كشور ما ھنوز ازدریافت سكه آن را جھت تایيد صحت برای بانك ارسال می دارد، بانك مزبور با مشاھدهء امضا خ

رداخت الكترونيكی تجارت الكترونيك رایج شود.این نوع روش پرداخت استفاده نمی شود البته اميد است كه چنين روش پرداختی نيز در سيستم پ

ت اگرچه احتمال ك�ھبرداری نيز وجود دارد، اما بااز جمله مھم ترین ویژگی ھای پول الكترونيكی صرفه جویی در زمان و امنيت این نوع سيستم اس

وجود پروتكل ھای امنيتی این نوع جرایم نيز كاھش پيدا كرده است.

ما بسياری از تجار به خاطر نبود فرھنگ مناسب درھم اكنون نيز در كشور ما برخی بانك ھا می توانند معام�ت الكترونيكی را پشتيبانی كنند، ا

مر مستلزم فرھنگسازی در ھمهء سطوح جامعهاستفاده از مزایای تجارت الكترونيكی كار با روش قدیمی و دستی را ترجيح می دھند كه این ا

است.
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تجارت در شھر الکترونيک

در شھر مجازی (و در دنيای گستردهء اط�عاتی امروز) تجارت الکترونيک جزء

nینفک اقتصاد شھرھا را تشکيل می دھد. سرمایه گذاری، بازاریابی، خرید،

فروش، اط�ع یابی از خدمات و... ھمه وھمه از طریق اینترنت صورت می گيرد.

حتی خریدھای کوچک را نيز می توان در شھر الکترونيک و به صورت دیجيتال

انجام داد.

پس خرید و فروش الکترونيک یکی از مظاھر شھر الکترونيک است. این نوع

داد و ستد به خریدار امکان خرید بدون جابه جایی مکانی و توانایی بازدید از

کاnھای بيش تر در زمان کوتاه تر و به فروشنده امکان آزاد شدن از چارچوب

بازارھای محلی و سنتی را می دھد، ضمن آن که رقابت بيش تر ایجاد شده

بين فروشندگان می تواند باعث کاھش قيمت ھا نيز باشد.

یکی از ابزارھای مھم در تجارت الکترونيک و خرید و فروش مجازی استفاده از

الکترونيک حاوی اط�عات پول  اعتباری است.  الکترونيک و کارت ھای  پول 

به صورت دیجيتال ذخيره اعتباری  یا کارت  تراشه  یک  پولی است که در 

اغذی را گرفته است.می شود و امروزه در بسياری از مبادnت خرد و ک�ن و حتی مبادnت پولی شخص به شخص جای پول ک

ل ونقل راحت آن در قياس با نقل و انتقال و حملاستفاده از پول الکترونيک باعث صرفه جویی در وقت و ھزینه، حذف ھزینه ھای چاپ اسکناس، حم

تقال پولی به ویژه در مسافت ھای دورتر نيز باعثپول کاغذی و باn رفتن سرعت در تبادnت تجاری می شود. حذف بسياری از کارمزدھا و ھزینهء ان

کاھش ھزینهء مبادnت در صورت استفاده از پول الکترونيک می شود.

عدم اعتماد به امنيت آن است، چرا که «ھکرھا» باالبته در حال حاضر پول الکترونيک دارای مشک�ت خاص خود نيز ھست. از معایب پول الکترونيک 

يد و بھره برداری از کارت ھای اعتباری نيز نيازمندترفندھای مختلف و به دست آوردن رموز و اط�عات کارت ھا از آن ھا سوءاستفاده می کنند. تول

اری و پول الکترونيک باید برنامه ریزی ھای مناسب صورتنرم افزارھا و امکانات سخت افزاری مناسب است. بنابراین برای بھره گيری از کارت ھای اعتب

و تھيهء امکانات مورد نياز و برنامه ریزی ھای nزمگيرد و زیرساخت ھای سخت افزاری و نرم افزاری nزم ایجاد شود. مطمئنا در صورت سياستگذاری 

ھد شد.جھت اعتمادسازی و افزایش امنيت پول ھای الکترونيک، استفاده از آن روز به روز بيش تر خوا

قعی پيش خواھد رفت اگر چه در مقياس حجم از آندر عين حال باید توجه داشت که احتماn تجارت الکترونيک نيز در کنار تجارت سنتی در شھر وا

پيشی خواھد گرفت.

 خریدھای سنتی تجاری است نه جایگزین آن ھا. بهکاستنر معتقد است در مورد خرید الکترونيکی نيز آنچه بيش تر اتفاق افتاده است، مکمل بودن

انجام می شوند و تنھا خریدھایی که در شھرھایویژه در مورد خرید از مراکز تجاری و خریدھای روزمره و خانگی، ھنوز خریدھا به صورت سنتی 

ت بانکی از راه دور روز به روز در حال توسعه استمدرن توسط کاتولوگ ھای پستی صورت می گيرد امروزه از طریق الکترونيک صورت می گيرد. عمليا

)١٣٨٣اما باز ھم بسياری از معام�ت و فروش محصوnت مالی به صورت سنتی انجام می گيرد. (کاستنر 

● آموزش الکترونيک

ونيک نوعی آموزش است که از راه دور صورتیکی از جنبه ھایی که در شھر الکترونيک مورد توجه است، آموزش الکترونيک است. آموزش الکتر

 به زیرساخت ھا بسيار ضروری است; چرا که اگرمی گيرد. در این نوع از آموزش نيز مانند سایر جنبه ھای توسعهء فن آوری ھای دیجيتال توجه

قل سطح سواد در استفاده از کامپيوتر و اینترنت اززیرساخت ھای nزم برای آن مھيا نباشد نمی توان به کارآیی آن اميد داشت. بھره مندی از حدا
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 مطلوب از زیرساخت ھای سخت افزاری nزم - مانندزیرساخت ھای نرم افزاری و وجود امکان دسترسی به اینترنت پرسرعت و ارزان و با پھنای باند

سایر ملزومات شھر مجازی - محسوب می شوند.

گ شھر الکترونيکی) است. به طور حتم فردع�وه بر بحث زیرساخت ھا از دیگر لوازم ضروری آموزش الکترونيک مسالهء «فنون ھمکاری» (وب�

اوت ھای بسياری، به ویژه در نحوهء تعام�ت و روابطآموزش دیده از طریق آموزش الکترونيک، با فرد تحصيلکرده از طریق آموزش ھای سنتی دارای تف

و مھارت ھایی است که از طریق آموزش الکترونيکاجتماعی است. این فرد برای ورود به اجتماع و استفاده از دانش خود نيازمند فراگيری دروس 

رونيک و دانشگاه ھای مجازی فعاليت می کنند.امکان آن نبوده است. این مبحث مورد تاکيد بسياری از کشورھایی است که دربارهء آموزش الکت

ز برنامه ریزی و محتواسازی جداگانه ای موردنکتهء بعد «تفاوت محتوای درسی» در آموزش ھای سنتی و الکترونيک است. مسلما در این بخش ني

ین سان مسلما اشتباھی محض است; چرا کهنياز است. قرار دادن محتوای دروس سنتی روی سایت و گمان بھره گيری از آموزش الکترونيک بد

سب داشته باشد.آموزش الکترونيک باید با برنامه ریزی و محتوای مناسب با روش آن صورت گيرد تا بازدھی منا

بردھای درون سازمانی و دوره ھای ویژهء کارکنان،ع�وه بر دروس دانشگاھی و ارایهء مدارک تحصيلی از طریق آموزش الکترونيک می توان برای کار

.کارمندان، بيکاران و افراد خانه نشين و جویای کار نيز از آموزش ھای الکترونيک بھره گرفت

هء دانشگاه ھا، اگر چه دانشگاه ھای مجازی بهدر مورد مدارس البته این موضوع تاحدی به دليل نقش مراقبتی نگھداری کودکان است اما دربار

ش ترین تاثير و برتری را دارد و آموزش از راه دورسرعت گسترش می یابند اما شواھد نشان می دھد که ھمچنان آموزش از طریق ارتباطات رودررو بي

به عنوان گزینهء دوم مطرح می شود.

 باره اگر چه کار تا انجام اعمال جراحی از طریقاز دیگر بخش ھای شھر مجازی که کم تر توسعه یافته است، ارایهء خدمات بھداشتی است. در این

مرکز و مرکزیت مھم تری برخوردارند. (کاستنرکنفرانس ھای ویدیویی پيش رفته است اما ھنوز مجتمع ھای پزشکی و بيمارستان ھای شھرھا از ت

١٣٨٣(
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تجارت ديجيتال

شاید جزو نخستين ایده ھای ھر ع�قه مند به اینترنت ، صادرات خدمات ،

جذابترین وعملی ترین ایده به نظر برسد

ھيچگاه چنين امکان سھل الوصولی برای کسی که در ایران دارای تخصصی

است وجود نداشته که بتواند حرفه خود را درقالب خدمات یا محصوnتی به

با کشورھای ما  برابری تفاوت پول  خارج از ایران بفروشد واز این چند صد 

خارجی حداکثر استفاده را بکند

اما آیا واقعا چنين امکانی وجود دراد ؟ آیا تا به حال این ایده عملی شده یا

کسی تا به حال این کار را انجام داده است ؟
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نيز می قربانی  یک سری  ایده جدید  یک  بدیھی است که ھميشه  خب 

خواھد ھمه منتظر ھستند تاببينند این نخستين قربانی کيست و چه گلی

به سر خود خواھد زد لزومامی دانيد که این پيشروھا یا قربانيان اوليه موفق

ھم نمی شوند اما از تحربيات آنھا می توان بخوبی استفاده کرد .در واقع

اینان جاده ھا را برای بقيه صاف و ھموار خواھند کرد

احتياج به حضور فيزیکی انسان در محل مورد نياز آنایده صادرات خدمات را با یک نگاه اوليه به دو بخش می توان تقسيم کرد اول خدماتی است که 

ی در زمينه راه و ساختمان است که وقتی نياز بهخدمت دارد و دوم خدماتی که احتياج به حضور فيزیکی انسان ندارد مثال اول خدمات فنی مھندس

فيزیکی ھم داشته باشد اما درزمينهخذمات مھندسی درساختن یک جاده وجود داشته باشد ، خود مھندس مربوطه باید در آن محل حضور 

ه در ارتباط با اینترنت شکل دوم جذابيت بيشتریمحاسبه ساختمان یا نرم افزار چنين محدودیتی وجود ندارد از ھمين جا این نکته آشکار است ک

جای دیگری از دنيا بابت پول خوبی ھم به شما میدارد . جذابيت اینکه از محل کار یا حتی زندگی خود کاری ر انجا می دھيد که متقاضی آن در 

دھد

ابيتھای مھاجرت را ھم به دنبال دارد که این شکل دوم ازجذابيت یافتن کار در خارج از ایران آنھم بطوریکه نياز به حضور فيزیک شخص دارد احتماn جذ

حوصله بحث ما خارج است

فقيت این مھم است که به صورت عملی راحتترینبرگردیم به موضع خودمان یعنی صادرات خدمات از را ه دور و به کمک اینترنت نکته مھم در مو

طه ھای کاری ھستند ؟ و آیا مادر آنجا داریمخدماتی که می توان از طریق اینترنت فروخت چيست ؟خب اول ببينی این مجموعه خدمات در چه حي

آن است . خروجی کار یک مھندس نزم افزار قابل ارسالیا باید ایده جدیدتری را در ذھن خود بپرورانيم نخستين حيطه ، نرم فزار وخدمات مربوط به 

 اینترنت باعث می شود تا ارسال فایلھایاز طریق اینترنت ھست . ھمين جا نخستين محدودیت ھا خود را نشان می دھند .محدودیتھای خطوط

 افزارھای کامپيوتری نيز در حيطه ممکن به نظر می رسد .سنگين از ایران تقریبا غير ممکن یا با ھزینه زیاد ھمراه باشد خدمات احرایی مرتبط با نرم

اجرا کاری که طرح یا ایده یک گرافيست را اجرامث� نقشه کشی که توسط اتوکد نقشه یی را کشيده و فایل آنرا برای مشتری ارسال می کند ویا 

ه بتوان بدون نيز به دفتر کار و یاحتی درخانه انجاممی کند اگرتوجه کرده باشيد اکثر کارھایی که در این حيطه از آن یاد می شود کارھایی است ک

حذف ھزینه ھای سربار بتوان با حداقل امکانات درداد. تجارتخانه ھای کوچک خانگی شاید اسم مناسبی برای کل این فرآیند باشد .یعنی ع�وه بر 

اردی چون بيمه ماليات تکليف مشخصی ندارندآمد خوبی را کسب کرد ھزینه ھای سربار در شرکتھا کام� مشخص ھستند اما ار این مورد خاص مو

می شد ودر مورد ماليات روش مشخصی برای کنترل.چون از طرفی کارگاه ھای زیر پنج نفر از بيمه معاف می شوند اما در عمل چنين چيزی دیده ن

ودن نيروی انسانی در ایران را بھانه گرفتن چنينچنين در آمدی شاید خوشایند ھردوطرف این قضيه نباشد بطور کلی این بار ھم می توان ارزان ب

) در اختيار متخصصان اجرایی قرار بگيرد ھم می تواند بهblue printنوع کارھای در خارج از ایران قرار داد . کارھایی که تحليل و برنامه ریزی شده (

 اگر باز به جزیيات اجرایی نگاه کنيم می بينيمسرعت و با حداقل زمان انجام شود و ھم در آمد قابل توجھی را نصيب عوامل اجرایی کند . اما

بر اینترنت است .ميلياردھاصفحه  با فرھنگ حاکم  ميليون ھا وب سایتمشکل نخستين قربانيان این راه عدم آشنایی  اینترنت وجود دارد و 

 به کدام یک از این سایتھا می توان اطمينان کرد .پيشنھادھای یکی بھتر از دیگری را برای چرخشگران سرگردان اینترنت به ارمغان می آورند ولی

 ميليونھانفر حل شودخود شما به عنوان یک کارفرما ترجيح می دھيد مشک�ت اجرایی کار شما به دست کدام یک از این

 نيست «البته فکر می کنم ھمه جای دنيا ھماگر بحث قيمت باشد که ما ایرانی ھامعتقدیم ھر ارزانی بی دليل نيست و ھرگرانی ھم بی دليل

اینطور باشد.»

یت حرفه ای و رعایت کردن تمام قودنين بينحاn مشکل جدید این است که چگونه در اینترنت اعتماد دیگران را جلب کينم . داشتن یک وب سا

ھاو مکاتبات و ھزاران عامل دیگر تازه تصویریالمللی مانند حقوق مولفين ، متن و محتوای متناسب با موضوع یک سایت توجه و جواب به نامه 

قابل اطمينان را به وجود می آورند

 افراد مسلط به زبان انگليسی در حد یک متخصص بتوانداما فقط اینھا نيست . یکی از دnیل عدم اطمينان به ما در اینترنت اینست که در داخل ایران

 ضعيف و یا با غلطھای ام�یی اعتماد طرف تجاریبه خوبی مذاکره کند را کم می دانند . این مشک�ت در بسياری از سایتھا بخوبی پيداست . متن

ن انگليسی ھم باشد ولی خب اگر این توانایی رارا سست می کند از طرفی شاید لزوما یک متخصص دليلی ندارد که آشنا به مذاکره تجاری به زبا
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داشته باشداز دیگران جلوتر خواھد بود

وب سایت باشنداھميت زیادی دارند .چون بهبا تخصصی تر شدن حوزه ھای کاری وحرفه ای کسانی که بتوانند بخوبی پاسخگوی مراجعان به یک 

 قرار کاری قطعی شود . مگر مجموعه سایت یکتجربه در نھایت بعد از چند نامه نگاری ھمه چيز به مذاکره رودررو یا تلفنی ختم می شود تا

مجموعه قابل اطمينان و آزمایش پس داده باشد

● اما این سایت که مدام از آن سخن گفته می شود چيست ؟

اریابی است در واقع کار این وب سایت ھمھمانطوری که فروختن یک محصول تمام شده نيازمند بازاریابی است فروش خدمات ھم نيازمند باز

 به صورت تشکلی منسجم باشد که در چارچوببازاریابی برای خدماتی خواھد بود که قرار است ارایه شود .این مجموعه بازاریابی می تواند

ھزنيه ھای سربار و تمرکز آن حتی به صورتقوانين جامعه عمل کند . ھمانطوری که گفته شد یکی از دnیل سوددھی این گونه مشاغل نداشتن 

ات را حل کند . اما شرط سوددھی کل داستان درخانگی است اما تشکل یاد شده می تواند طرف قانونی قرار گيرد ومسائلی از قبيل بيمه و مالي

واقع کوتاه آمدن طرفھای قانونی به نفع مشاغل کوچک و به نفع اشتغال زایی است

چکی در واقع ھر زن خانه دار راھم می تواند بهھمه ع�قه مند به ثبت شرکت و راه اندازی تجارتخانه ھای مستقل نيستند . ولی چنين مشاغل کو

رفت و آمدھای درون شھری به دليل عدم نياز بهنوبه خود تبدیل به یک واحد درآمدزای خانواده بکند .در این شکی نخواھد بودکه چه حجمی از 

دران شاغل بيشتر در کنار کودکان خودحضور فيزیکی در سر کار کم می شود مسائل زیست محيطی ھم به تبع آن چنين و چنان می شوند ما

 این بحث خارج استخواھند بود کودکان سریعتر با دنيای کارو تخصص مورد ع�قه آشنا می شوند و ... که از حوصله

ن حرکت باشد . شاید نخستين حرکتھمانطوری که سعی وخطا ھميشه روش علوم تجربی بوده . آزمایش و تمرین نيز شاید روش شروع ای

ھم باید قدم اولی باشد .این قدم اول در واقعھرکسی در اینترنت اقدام به داشتن پست الکترونيک است پس برای بازایابی خدمات در اینترنت 

جربه نکنيم نخواھيم توانست تا در تقابل با زبانیشروع به بازاریابی خامات در محدوده محلی است این روشھا را تا در کشور خودمان آزمایش و ت

بيگانه و فرنگی متفاوت موفق شویم تدوین یک روش و بھينه سازی محلی آن گام اول خواھد بود

منبع : آروین تاژ آفرین

http://vista.ir/?view=article&id=320888

تجارت سيار

) به دليل قدرت ارتباطی و در دسترس قرار دادنwirelessفناوری بی سيم (

تبدیل شده یکی از مھمترین فناوریھا  به  اینترنت به صورت فراگير، امروزه 

است. ظھور فناوری بی سيم جنبه ھای مختلف زندگی اجتماعی را تحت

تأثير خود قرار داده است

● تجارت سيار

) به دليل قدرت ارتباطی و در دسترس قرار دادنwirelessفناوری بی سيم (

تبدیل شده یکی از مھمترین فناوریھا  به  اینترنت به صورت فراگير، امروزه 

www.takbook.com

www.takbook.com



واردی نظير مدیریت تجاری و اشتغال زایی،است.ظھور فناوری بی سيم جنبه ھای مختلف زندگی اجتماعی را تحت تأثير خود قرار داده است.م

سيم، توليدکنندگان دستگاھھای بیخرید و فروش و سياست گذاری فروشندگی و ارتباطات شخصی با رشد سرویس ھای عمومی فناوری بی 

) به سادگیPDA(personal digital assistants سيم، ویژگی ھا و توانایی ھای بيشتری را به محصوn ت خود اضافه می کنند. امروزه دستگاھھای

تلفن ھای ھمراه مورد استفاده قرار می گيرند.

 ●M-Business

M-Businessتجارت الکترونيک محسوب می شود.گریا تجارت سيار، ھمان تجارت الکترونيک از طریق فناوری بی سيم است و در واقع جدیدترین نوع 

است.این تجارت باعث خواھد شد که کاربران به اط�چه این تجارت ھنوز در مراحل آغازین خود بسر می برد ولی تا به حال رشد فزاینده ای داشته 

) امروزه به عنوانGIS تشخيص موقعيت مکانی (عات حساس تجاری و نيز توانمندی ھای ارتباطی در ھر مکان و ھر زمان، دست یابند. فناوریھای

) مورد استفاده قرارB٢E) و شرکت با نماینده فروش (B٢C) و تجارت شرکت با مشتری (CRMراھبرد توسعه فروش و مدیریت ارتباط مصرف کننده (

 گذاشتن پيغام برای مصرف کننده یا خریدارمی گيرند.در صورت نزدیکی مصرف کننده به یکی از شعبات فروش کاn و خدمات، فروشنده قادر به

خواھد بود.کمک ھای اضطراری نيز از جمله کاربردھای فناوری بی سيم است.

+ کميسيون بازرگانی فدرالAC E٩١١● استاندارد 

 آن را به تصویب رسانيد.این استاندارد برای١٩٩٩ این استاندارد را عرضه کرده و در سال ١٩٩۶ در سال FTC Federa Trade Commissionسازمان 

) در بين تلفن ھای ھمراه وضع شد.ع�وه بر آن، قابليتھای اختصاصی برای استفاده افراد٩١١باn بردن کارآیی سرویس فوریتھای پليسی آمریکا (

 نيازمند آن بود که ھمه شرکتھای ارائه دھنده خدمات بیE٩١١ تلفن ھای ھمراه منظور شده بود.فاز اول ٩١١ناشنوا جھت دسترسی به سرویس 

 برای خود در نظر بگيرند و امداد رسانھای اضطراری از این پيش شماره،ANI Automatic Number Informationسيم، یک شماره خودکار اط�عاتی 

از یک  تلفنھای ھمراه  تعيين موقعيت کاربران استفاده کنند.فاز دوم این طرح، استفاده  موقعيت خودکار(برای  تعيين  ALI (Automaticشاخص 

Location Identification.بود 

● فناوریھای تعيين موقعيت مکانی

فروش یا نمایندگی با توجه به مختصات مثلثاتییکی از کاربردھای این گونه فناوریھا، تعيين موقعيت مکانی مشتری نسبت به نزدیکترین مرکز 

رتر به گفته می شود.موقعيت مشتری با محاسبه زاویه تلفن ھمراه مشتری، از حداقل دو نقطه ثابت دوtriangulationاست که به این روش 

) و یا مختصات طول و عرض جغرافياییgeocode) به صورت کد مختصات (content-providerدست می آید.این اط�عات به مرکز امداد و خدمات (

.توسط دستورالعمل ھای گام به گام به صورت نقشه راھنما، برای مشتری فرستاده می شود.geocodeکاربرارسال می شود 

● تجارت، تبليغات و پيامھای بازرگانی بی سيم

گذاری ھای تجاری محسوب می شود. اساس اینتجارت الکترونيک و تجارت به کمک تلفن ھمراه در کنار تجارت سنتی، یکی از مؤثرترین سياست 

ه کننده کاn و خدمات باید در کنار توسعهتجارت برجذب مشتری ھای جدید و مراجعات بعدی آنھا استوار است.به ھمين دليل شرکت ھای ارائ

 و یا ترکيب آنھا طبقه بندی میPull یا Push خود، مراکز ارائه خدمات بی سيم را نيز توسعه دھند.تجارت بی سيم جزو انواع مدلھای onlineخدمات 

 ارائهPull خود به طور ھمزمان درخواست کرده و در استراتژی نوع PDA، کاربر اط�عات خاصی را برای مشاھده در Pullشود. در استراتژی نوع 

درخواست مستقيم مشتری.تبليغات موفق بیدھنده کاn و خدمات، اط�عات مورد نظر خود را درزمان مناسب برای کاربر ارسال می کند بدون 

د را در زمان مناسب به مکان مناسب ھدایتسيم نيازمند آن است که ارائه دھندگان کاn و خدمات و نيز شرکت ھای تبليغاتی مشتری ھای خو

کنند.

SMS● سرویس:

 حرف ارسال می شوند. به دليل محدودیتھای١۶٠)سرویسی است که درآن پيامھا با طول حداکثرshortmessage serviceسرویس پيام کوتاه (

) یکی از مؤثرترین ابزارھای جذب مشتریcoupons -e (گرافيکی، پيامھای کوتاه باید جذاب، گيرا و موثر باشند.در این موارد کوپن ھای الکترونيکی

محسوب می شود.

● روش ھای پرداخت پول به صورت بی سيم

) ضرورتاPayment -Mً با ابزارھای بی سيم (یکی از دnیل موفقيت تجارت بی سيم، قابليت پرداخت پول از طریق این فناوری است.پرداخت پول
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 ھا و عدم توسعه شرکت ھای پرداخت بی سيم، دربایستی امن و معتبر باشد.تنوع ابزارھای بی سيم و فقدان ارتباط متقابل در این نوع پرداخت

حال حاضر عمده ترین دnیل عدم توسعه تجارت بی سيم محسوب می شود.

 برای وضع قوانين و استانداردھا و باn بردن قابليت ھای ارتباطی ابزارھای بی سيم اعم ازMeT و GMCIGدر ھمين راستا شرکتھای بزرگ و معتبر 

PDA و تلفن ھای ھمراه شدیدا مشغول فعاليت ھستند.در حال حاضر micropayment ر از طریق ١٠ یا پرداخت مبالغ کمتر ازnد PDAو تلفن ھای 

به سمت بانکھا  که  باعث شده است  محدودیتھا  این  مرسوم شده است.  الکترونيک  تجارت  در  MVNO (Mobile ھمراه،   Virtual  Network

(Operators) تغيير گرایش بدھند. کيف پول بی سيمWallet -M نظير (Wallet -Eیکی از متداول ترین نرم افزارھای خرید و فروش بی سيم محسوب

 و تلفنھای ھمراه، کيفھای پول بی سيم بایستی قابليت ورود اط�عات گستردPDAمی شود.به دليل محدودیت تعداد حروف قابل ورود در ابزارھای 

) از اھداف اساسی شرکت ھای توليدکنندهOneClick Shoppingھای را با انتخابھای انحصاری و تک کليک داشته باشند.خرید و فروش تک کليکی (

 را برای تشخيص صدای صاحب دستگاه عرضه کردهTalkwallet نرم افزار Qpassکيف پول بی سيم است. ع�وه بر آن، به عنوان مثال شرکت 

است.

● امنيت و اینترنت بی سيم

ینترنت، مسائل امنيتی پيچيده ای را پيش رودسترسی ب� درنگ به موقعيت مکانی مشتری و خواستھای او در خرید و فروش و نيز استفاده از ا

 موقعيت خود را جھت امروزه مورد پذیرش واقع شده اند.در این زمينه، کاربر قبل از انجام ھر کاری باید ھویت وopt-inنھاده است. قوانين امنيتی 

 راdouble opt-inخدمات بی سيم، ورودیھای امنيتی دوتاییانجام امور تجاری و استفاده از اینترنت بی سيم، تایيد کند.تعدادی از مراکز ارائه دھنده 

به ابزارھای بی سيم اضافه کرده اند.

● فناوری ھای ارتباطی بی سيم

نظير بی سيم  ابزارھای  افزون  روز  (PDAظھور  پيجرھا  و  تلفنھای ھمراه   ،pagersبی سيم شده تجارت  برای  پيش  از  بيش  تقاضای  باعث   (

ھای شخصی تبدیل کرده است. این فناوریھای ارتباطی رااست.تجھيز این ابزارھا برای اتصال به اینترنت، آنھا را به جایگزین مناسبی برای کامپيوتر

نسل دوم با افزایش سرعت تبادل داده ھا تامی توان در چھار نسل خ�صه کرد: تلفنھای ھمراه اوليه، نسل اول این فناوری محسوب می شوند.

 خواھد بود.در حال حاضر تعدادی از٩/۶kbps آغاز می شود.در نسل سوم، بشر شاھد تبادل داده ھای بی سيم با سرعتی بيش از٩/۶kbpsحد 

DoCoMoتفاده از اینترنت بھره می برند.شرکت کشورھا نظير آمریکا، ژاپن و برخی کشورھای اروپایی از فناوریھای این نسل جھت دسترسی و اس

 در مرورگرھایcHTML به نام HTML ميليون کاربر، مشغول ارائه خدمات نسل سوم بی سيم است و از نسخه فشرده شده ٢۵در ژاپن با بيش از 

ه ای وب قابل استفاده است. در این فناوری،بی سيم خود، بھره می جوید.در این فناوری، سرویس ھای تبادل صدا به ھمراه امکانات چندرسان

 به صورت معمول در امریکا، اروپا و آسيا استفاده میWMC (Wireless Markup Language و WAP (Wireless Application Protocol)زبان مشترک 

 با سرعت باnی تبادل داده ھا، مطرح می شود.PDAشوند.نھایتا دًر نسل چھارم، ترکيب کامپيوترھای شخصی و 

منبع : روزنامه ابرار اقتصادی
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را بی سيم  تکنولوژی  و ھيجانات  امکانات  پدیده ای  فناوری، ھيچ  تاریخ  در 

 پلی است بين داستانھای علمی ـ تخيلی و٢١نداشته است. در واقع قرن 

تجلی عملی آنھا، آن ھم با سرعتی نفس گير. تکنولوژی ارتباطات بی سيم

در ھمه وجوه و جوانب زندگی از جمله تجارت و بازرگانی نفوذ کرده است. به

منظور حداکثر بھره برداری و آماده باش nزم برای آینده ای که ارتباطات در آن

از طریق تکنولوژی ھای بی سيم انجام خواھد گرفت، آگاھی ھر چه بيشتر در

این زمينه، حياتی به نظر می رسد. تجارت سيار فرصتھای بسياری را به

منظور ایجاد رابطــه فرد به فرد با مشتریان در دنيای تجارت الکترونيک ایجاد

ســــيار تجارت  برای  مختلفی  تعاریف  ابتدا  مقاله  این  در  است.  کرده 

)M-COMMERCEذکر خواھد شد و به دنبال آن مزایای تجارت سيار و عوامل (

با استفاده از بازدارنده و محدودیتھای تجارت سيار ارائه می شود. سپس 

وSWOTماتریس  گرفت  خواھد  قرار  تحليل  و  تجزیه  مورد  سيار  تجارت   

آن متعاقب  و  می شود  ذکر  آن  ضعفھای  و  قوتھا  تھدیدھا،  فرصتھا، 

 ھای جدید، دو مدل برای پذیرش تجارت سيار موردسيستم ھای پرداخت در تجارت سيار بيان می شود. در ادامه با توجه به اھميت پذیرش تکنولوژی

 مقاله مدلھای سنجش رضایتمندی و وفاداریبحث قرار می گيرند و با توجه به ضرورت سنجش رضایتمندی و وفاداری مشتریان، در بخش پایانی

مشتریان در تجارت سيار تشریح خواھند شد.

● مقدمه

ده است. طبق مطالعات انجام شده در زمينهرشد سریع تکنولوژی ارتباطی بی سيم (سيار) باعث نفوذ ھر چه بيشتر تجارت و اینترنت سيار ش

 درصد۵٧ به ٢٠٠٧ درصد کاربران از اینترنت سيار استفاده می کردند که پيش بينی می شود این رقم تا سال١۶ فقط ٢٠٠١تجارت سيار در سال

١٩٧٢ دوره اول که از سال). بررسی ادبيات تکنولوژی، حاکی از این است که تکنولوژی تاکنون سه دوره را طی کرده است.٢٠٠۵برسد (وانگ، 

 ادامه یافت، دوره اینترنت است. دوره سوم که از٢٠٠٠ شروع شد و تا سال١٩٩٠شروع شد، دوره کامپيوترھای شخصی بود. دوره دوم که از سال

 ادامه یابد، دوره تکنولوژی و اینترنت سيار است که باعث شکل گيری تجارت٢٠١۴ شروع شده است و پيش بينی می شود تا سال ٢٠٠٠سال

)٢٠٠۵سيار شده است. (ماھاتا ننکون، 

 درصد از کاربران بی سيم با دستگاھھای سيار خود به نوعی با تجارت سيار درگير٢۵بر اساس آمار و ارقام، تحليل گران بر این باورند که حدود 

ینترنت دست یافت به وجود آورده و باعث به وجود آمدنخواھند بود. تجارت سيار انق�ب بزرگی را در خدمات و وسایلی که از طریق آنھا می توان به ا

تکنولوژی ھا، خدمات و مدل ھای بازرگانی جدیدی شده است.

یدار شدن فرصتھای جدیدی برای رشد تجارتبازار تکنولوژی ھای سيار در چند سال گذشته رشد چشم گيری داشته است و این امر منجر به پد

 ميليارد دnر بوده است که انتظار٧/٣١ حدودا ٢٠٠۵ًسيار شده است. تحقيقات حاکی از این است که درآمد جھانی حاصل از تجارت سيار در سال

خير دیگر وسایل سيار ميليارد دnر رسيده باشد. تلفن ھای ھمراه از پيش شرط ھای تجارت سيار ھستند. در سالھای ا٢٣٠ به٢٠٠۶می رود در سال 

گسترش دھند.از جمله وسایل دیجيتال شخصی نيز وارد بازار شده اند که توانسته اند حجم معام�ت سيار را 

● تجارت سيار

) بيان کردند تجارت سيار زیرمجموعه ای از تجارت١٩٩٩از آنجا که تجارت سيار ھنوز نوپاست، تعریف جامعی برای آن وجود ندارد. مولر و ورس (

ترنت سيار انجام) نيز چنين می گوید که تجارت سيار شکل  گسترش یافته تجارت الکترونيک است که از طریق این٢٠٠١الکترونيک است. کين (

یا غيرمستقيم ـ دارای ارزش پولی که از طریق شبکه ھایمی گيرد. عده ای دیگر نيز تجارت سيار را چنين تعریف کرده اند: ھر گونه مبادله ـ مستقيم 

نولوژی ھای بی سيم با ھدف انجام فعاليتھای تجارتسيار انجام می گيرد. به نظر ھوانگ و بارنھيم تجارت سيار تحویل محصول و خدمات از طریق تک

الکترونيک در ھر زمان یا مکانی است.

فته کسب و کار الکترونيک است. تجارت سياربنابراین تجارت سيار فقط شکل تغييریافته خدمات اینترنتی موجود نيست، بلکه شکل  گسترش یا
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ا قرار می دھد.فرصتی را برای تحویل خدمات جدید به مشتریان موجود و جذب مشتریان جدید در اختيار سازمانھ

ترنت؛ زمينه کاربرد دارد که عبارتند از: استفاده از وسایل سيار به منظور جستجوی اط�عات دراین۴تحقيقات نشان می دھد تجارت سيار در 

دریافت تبليغات شخصی و استفاده از وسایل سياراستفاده از وسایل سيار برای انتقال پول بين مشتری و شرکت؛ خدمات مبتنی بر مکان از قبيل 

)٢٠٠۴برای کارھای ضروری وسرگرمی.(بویلينگن، 

تکنولوژی ھای ج توسعه  توسعه روندھای اجتماعی،  تجارت سيار شده اند:  توسعه  باعث  (بویلينگن، عوامل زیر  اقتصادی  ).٢٠٠۴دید، عوامل 

نی از جمله روندھای اجتماعی ھستند که بر گسترشایده ھای جدید و توانایی برقراری ارتباطات شخصی و نياز به انجام تجارت در ھر مکان و زما

توی جذاب، ھزینه پایين، قيمت منطقی خدماتتجارت سيار نقش دارند. از جمله عوامل اقتصادی تأثيرگذار بر گسترش تجارت سيار می توان مح

سيار، عوامل تقاضا و جایگزینھا را نام برد.

● مزایای تجارت سيار

از مزایای عمده تجارت سيار می توان موارد زیر را نام برد:

 که در حين سفر و در جاھای دیگر نيز می توانـ قابليت دسترسی باn: از آنجا که وسایل سيار قابليت دسترسی باnیی دارند، پس می توان گفت

معام�ت تجاری انجام داد.

ھای موقعيت یابی جھانی می توان مکانی را کهـ مکان مرکزی: یعنی اینکه با توجه به قابليت حمل آسان وسایل سيار، با استفاده از سيستم 

کاربر در آنجاست شناسایی کرد و از این طریق خدمات بھتری را به او ارائه داد.

ی می توانند فعاليتھای تجاری انجام دھند که این عاملـ راحتی: یعنی اینکه در تجارت سيار افراد از لحاظ زمانی و مکانی محدودیت ندارند و براحت

).٢٠٠۵در نھایت باعث وفاداری آنھا خواھد شد (ماھاتا ننکون، 

باnتری دا رند. بنابراین ارائه دھندگان تجارت سيارـ مشتری پسند سازی: تلفن ھا و وسایل سيار نسبت به کامپيوترھای شخصی قدرت نفوذ 

)٢٠٠۵د. (ماھاتاننکون، می توانند به طور خ�قتر عمل کنند و خدمات متناسب با ھر یک از مشتریان به آنھا ارائه دھن

م درست است. تکنولوژی ھای سيار می توانند کانالـ بھبود فرایند تصميم گيری: جمع آوری اط�عات یکی از مھمترین پيش شرط ھا برای اتخاذ تصمي

ورد نياز را جمع آوری کنند و تصميم  بھتری اتخاذ کنند.ھای مؤثری را برای جمع آوری اط�عات در اختيار مدیران قرار دھند تا از این طریق اط�عات م

بنابراین می توان گفت که درتجارت سيار فرایند تصميم گيری بھتر انجام می گيرد.

تجارت سيار در بانک داری دارای مزیتھای زیر است:

ت و شيوه ھای جدید پرداخت، راحتی بيشتری را برای▪ راحت بودن برای کاربر: تجارت سيار از طریق توانمند کردن مشتریان برای دستيابی به خدما

آنھا به ارمغان می آورد.

ت بانکی با حداقل دخالت عامل انسانی کاھش▪ ھزینه عملياتی پایين: ارائه خدمات سيار ھزینه ھای عملياتی را از طریق دستيابی به خدما

می دھد.

از این طریق ميزان رضایتمندی آنھا افزایش می یابد.▪ افزایش پاسخگویی: در تجارت سيار ميزان پاسخگویی به نيازھای کاربران افزایش می یابد و 

که تجارت سيار در این زمينه دارای مزیت است.پاسخگویی از ابعاد کيفيت خدمات آن�ین است که تأثير زیادی را بر رضایتمندی مشتریان دارد 

● عوامل بازدارنده و محدودیتھای تجارت سيار

ت و مشتریان دارد، ولی باید دانست که تکنولوژی ھا وبا وجود اینکه تجارت سيار مزایای زیادی برای توليدکنندگان، ارائه دھندگان محصوnت و خدما

مل می کنند. این عوامل عبارتند از:وسایل سيار دارای محدودیتھایی ھستند که به صورت عاملی بازدارنده بر سر راه تجارت سيار ع

نيز با استانداردھای مختلفی مواجھند که در تجارت▪ استانداردھای مختلف تکنولوژی: از آنجا که تکنولوژی بسرعت در حال پيشرفت است، کاربران 

ی کند.سيار باید آنھا را بپذیرند. فراوانی این استانداردھا به صورت مانعی در تجارت سيار عمل م

يتی در تجارت سيار است. به خاطر اینکه تجارتامنيت: از دیگر عواملی که باعث می شود کاربران کمتر معام�ت آن�ین انجام دھند، مباحث امن

سيار نوپاست، در زمينه فراھم کردن امنيت معام�ت سيار بررسيھای nزم انجام نگرفته است.

ختلف ممکن است در بعضی از کشورھا، تجارت سيار▪ فرھنگ و رفتار مصرف کننده (کاربر): اخت�فات فرھنگی و رفتار مصرف کنندگان در کشورھای م

ود داشته باشند، استفاده از وسایل سيار کوچک بهرا با محدودیت مواجه کند. مث�ً در آمریکا که مردم عادت دارند کامپيوترھای قابل حمل با خ
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 و اداره ھا کوچک عادت کرده اند،استفاده از وسایل سيارمنظور انجام تجارت سيار برای آنھا خوشایند نيست. ولی در ژاپن از آنجا که مردم به اتاقھا

کوچک برای تجارت خيلی کاربرد دارد و مردم با آغوش باز آنھا را به کار می برند.

 در زمينه کيفيت خدمات آن�ین انجام داد به این نتيجه رسيد که تحقق پذیری یکی از ابعاد٢٠٠۴▪ تحقق پذیری : ساھا در تحقيقی که در سال

ین احتمال وجود دارد که نتوان بر مسائل مرتبط باکيفيت خدمات آن�ین است که بر رضایتمندی مشتریان تأثير قابل توجھی دارد. در تجارت سيار ا

صرف کننده زیاد طول بکشد.تحقق پذیری اعمال وعده داده شده، فائق آمد. مث�ً ممکن است خدمات و تحویل محصول به دست م

نمایش دادن اط�عات، کاربران را با مشکلصفحه نمایش کوچک وسایل سيار: از آنجا که صفحه نمایش وسایل سيار کوچک است، این وسایل در 

ند، ضعف وسایل سيار باعث خواھد شد که کاربران کمترمواجه می کنند. در جوامعی که افراد انتظارات فزاینده ای از تکنولوژی و کاربردھای آن دار

درگير تجارت سيار شوند.

ی پایين، صفحه و حافظه کوچک و محدودیت قدرتبه طور کلی می توان گفت که دیگر عوامل بازدارنده درتجارت سيار عبارتند از: سرعت بارگذار

 باn، ردیابی طاقت فرسا، دشواری تایپ، خدماتپردازش وسایل سيار، توان گرافيکی پایين وسایل سيار، مشکل بودن کار با وسایل سيار، ھزینه

ل سيار.غيرقابل اعتماد، توان مصرفی باnی مودم ھای رادیویی و سرعت انتقال پایين داده ھا در وسای

SWOT● تجزیه و تحليل استراتژیک تجارت سيار با استفاده از ماتریس 

)SWOT=STRENGTHS, WEAK NESSES, OPPORTUNITIES, THREATSتجزیه و تحليل قوتھا، ضعفھا، فرصتھا و تھدیدھا که به تجزیه و تحليل (

ھر صنعتی به حساب می آید. با استفاده ازمشھور است، یک ابزار مفيد برای بررسی قوتھا و ضعفھای درونی و فرصتھا و تھدیدھای بيرونی 

 حاکی از اینSWOTستفاده از ماتریس  نيز می توان تجارت سيار را مورد تجزیه و تحليل قرار داد.تجزیه و تحليل تجارت سيار با اSWOTماتریس 

است که قوتھا، ضعفھا، فرصتھا و تھدیدھا در تجارت سيار عبارتند از:

دمات به طور بالقوه در ھر جایی عمل نماید و▪ قوتھا: به طور کلی قوت تجارت سيار این است که می تواند به صورت زیرساختاری در ارائه خ

) چرا که٢٠٠۵قدرت آگاھی از مکان است. (ماھاتا ننکون، رابطه ای قوی بين کاربران و ارائه دھندگان سيار ایجاد کند. از دیگر قوتھای تجارت سيار، 

مکانی کاربر را شناسایی کرد و خدمات بھتریوسایل سيار قابل حمل ھستند و با استفاده ازسيستم ھای موقعيت یابی جھانی می توان موقعيت 

به او ارائه داد.

مين امنيت در وسایل و معام�ت سيار است.▪ ضعفھا: ضعف عمده در تجارت سيار وجود نداشتن زیرساختھا از جمله تکنولوژی مناسب برای تأ

دیت پھنای باند، ھزینه باn، ردیابی طاقت فرسا.ھمچنين دیگر ضعفھای تجارت سيار عبارتند از: صفحه نمایش کوچک، سرعت بارگذاری پایين، محدو

 اشاره کرد که این دو ویژگی منجر به ارزش زایی و▪ فرصتھا: از جمله فرصتھایی که تجارت سيار دارد می توان به قابليت سيار و در دسترس بودن

جاد مزیت رقابتی پایدار خواھند شد.خدمات ارزش افزوده از طریق مدل ھای جدید بازرگانی و یا اصط�ح مدل ھای موجود به منظور ای

 شرکتھای جدید در صنعت تجارت سيار با موانع ورود▪ تھدیدھا: از جمله تھدیدھای تجارت سيار می توان به موانع وروداشاره کرد. در ھر حوزه ای

دیگر متقاضی ساختار قيمت گذاری بھتر باشند.مختلفی مواجه خواھند شد. مث� در یک حوزه مشتریان ممکن است خواھان پھنای باند و در حوزه 

حصول جایگزین می تواند تجارت الکترونيک باشد.از دیگر تھدیدھای تجارت سيار می توان تھدید محصوnت و خدمات جایگزین را نام برد که این م

سيار دارای ویژگی ھای منحصر به فردی از جمله سياراگرچه تجارت سيار و تجارت الکترونيک در بسياری از جنبه ھا با ھم شباھت دارند ولی تجارت 

 در تجارت سيار تشخيص دھند، ممکن است تجارتبودن و ارائه خدمات اختصاصی است. اما در صورتی که کاربران نتوانند این ارزشھای واقعی را

ات مشتریان را نام برد. یعنی اینکه انتظارات مشتریان درالکترونيک جایگزین آن شود. از دیگر عوامل تھدید کننده تجارت سيار می توان افزایش انتظار

طی زمان افزایش می یابد و این افزایش انتظارات تجارت سيار را تھدید خواھد کرد.

● سيستم ھای پرداخت در تجارت سيار

ث شکل گيری شيوه ھای جدید خرید و ارائه خدماتتجارت سيار فرصتھایی را به منظور دستيابی به مشتریان در مکانھای مختلف فراھم کرده و باع

الکترونيک ھستند، ھزینه ھای معام�ت راشده است. سيستم ھای پرداخت الکترونيک در تجارت سيار که شامل صدور صورتحساب و پرداختھای 

کاھش داده اند.

مخابر از: کارت اعتباری، کارت ھوشمند، صورتحساب  تجارت سيار عبارتند  در  پرداخت  تحقيقی که در زمينهSVاتی و کارتسيستم ھای  . در 

ر از سایر شيوه ھای پرداخت مورد استفاده قرارسيستم ھای پرداخت در تجارت سيار انجام شده، نتایج حاکی از این است که کارت اعتباری بيشت
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ن، امنيت و تضمين کارتھای اعتباری از دیدگاه مشتریانمی گيرند. دليل استفاده بيشتر از کارت اعتباری می تواند ناشی از ھزینه پایين، کنترل آسا

باشد.

٢٠٠۴نظر بوده است، اما در تحقيقی که در سالدر پژوھشھایی که در زمينه سيستم ھای پرداخت الکترونيک انجام شده، فقط عوامل تکنولوژی مد

شته اند و سيستم ھای پرداخت را براساس عواملتوسط چو و ھمکارانش با استفاده از فرایند تحليل سلسله مراتبی انجام شد، پا را فراتر گذا

). نتيجه این تحقيق نشان می دھد که اوnً تأثير عوامل تکنولوژیک٢٠٠۴تکنولوژیک، اقتصادی و اجتماعی مورد بررسی قرار داده اند (چو و ھمکاران، 

بھترین وسيله پرداخت در تجارت سيارSVانياً کارت در استفاده از سيستم ھای پرداخت در تجارت سيار بيشتر از عوامل اجتماعی و اقتصادی است. ث

که صورتحساب مخابراتی کمترین مقبوليت را در بينشناخته، زیرا که بھترین عملکرد اجتماعی و تکنولوژیک را دارد. ھمچنين نتایج نشان می دھد 

سيستم ھای پرداخت دارد.

 تجارت سيار بایستی عوامل اقتصادی و اجتماعی ومباحث و نتایج فوق نشان دھندهٔ این است که در استفاده از سيستم ھای پرداخت الکترونيک در

نتایج تحقيقات در کشورھای مختل باn ذکر شد  از این است که محبوبيت و کاربردتکنولوژیک را در نظر گرفت. زیرا ھمچنان که در  ف حاکی 

سيستم ھای پرداخت در کشورھای مختلف فرق دارد.

● مدلھای پذیرش تجارت سيار

 آگاھی از ادراکات و مقبوليت تجارت سياررشد سریع تکنولوژی ارتباطی بی سيم باعث نفوذ ھر چه بيشتر اینترنت و تجارت سيار شده است.

معام�ت، سود و درآمد خواھد شد، اما باوجود اینتوسط مشتریان اھميت باnیی دارد. تجارت سيار نيز مانند تجارت الکترونيک باعث افزایش حجم 

برسر راه تجارت سيار و پذیرش آن عمل می کنند. بهمزایا، ھنوز آگاھی نداشتن کاربران و فقدان ساختارھای زیربنایی تکنولوژیک به صورت مانعی 

 خواھد١ئه خواھيم کرد. اولين مدل به صورت شکل منظور آگاھی از عوامل اثرگذار بر پذیرش تجارت سيار دو مدل را برای پذیرش تجارت سيار ارا

بود.

یده جدید است و آن را بدین صورت) بيان می کند که سازگاری اساسی ترین عامل در تصميم مشتریان (کاربران) برای پذیرش یک پد١٩٩۵راجرز (

تعریف می کند: درجه ای که نوآوری مطابق با ارزشھای موجود و تجربه ھای قبلی درک شود.

ت سيار باید بر مزایا و کاربردھای استفاده از تجارت سياربا توجه به عوامل تأثيرگذار بر تجارت سيار که در شکل ارائه شده اند، ارائه دھندگان تجار

یق تجارت سيار انجام دھند. در ضمن مدیران و ارائه دھندگانتأکيد کنند و مشتریان را آموزش دھند و در آنھا انگيزه ایجاد کنند که معام�تشان را از طر

ن را با نيازھای مختلف کاربران، تجربه ھایتجارت سيار به خاطر نقش باnی عامل سازگاری در پذیرش تجارت سيار بایستی ميزان سازگاری شا

د.قبلی، سبک زندگی و اعتقادات آنھا افزایش دھند تا بتوانند انتظارات مشتریان را تحقق بخشن

بران)) که در این مقاله ارائه می شود، به چرایی و چگونگی پذیرش تجارت سيار توسط مشتریان (کار٢دومين مدل پذیرش تجارت سيار(شکل 

باید بيان کرد،این مدل بيشتر با دیدگاه کسانی ھمخوانی دارد که تج ارت سيار را زیر مجموعه ای از تجارت الکترونيکپاسخ خواھد داد. البته 

می دانند، زیرا این مدل ھمان مدل پذیرش تجارت الکترونيک است.

یرش تجارت سيار بيشتر است، ولی رابطه بيناین مدل نشان می دھد که یعنی ھر چه احتمال مفيد بودن مورد انتظار بيشتر باشد، آمادگی پذ

لت استفاده مورد انتظار دارد، اما ارتباط آن باسھولت استفاده مورد انتظار و نگرش برای استفاده خيلی قوی نيست. دانش تأثير مھمی بر وسھو

د، اما برای پيش بينی سھولت استفاده مورد انتظارمفيد بودن مورد انتظار ضعيف است. سن نيز می تواند مفيد بودن مورد انتظار را پيش بينی کن

ن و رفتار پذیرش قبلی ھمگی بر مفيد بودنضعيف است. در ضمن این رابطه منفی است. متغيرھای تخصص   گرایی، خوشه تکنولوژی، نوآور بود

تيجه تحقيق یانگ ھمچنين نشان می دھد که در پذیرشمورد انتظار و سھولت استفاده مورد انتظار تأثير می گذارند و رابطه بين آنھا مثبت است. ن

)٢٠٠۵فيد بودن مورد انتظار مھم است. (یانگ، تجارت سيار از دید ھمه زنان سھولت استفاده مورد انتظار مھم است، اما از دید ھمه مردان م

اده مورد انتظار متغيرھای انگيزشی ھستند کهدر این مدل نگرش برای استفاده، متغيری وابسته است و مفيد بودن مورد انتظار و سھولت استف

متغيرھای وابسته عمل می کنند.به عنوان متغيرھای تعدیل کننده و به صورت رابطی بين متغيرھای مستقل (ویژگی ھای فردی) و 

● نتيجه گيری

رھای مدیریتی جدید ھستيم. در محيط بی سيم کهتجارت سيار ساده ترین و سریعترین شيوه تجارت است. به منظور انجام درست آن، نيازمند ابزا

تيابی به اھدافشان اتخاذ کنند. در این نوشتاربه سرعت در حال تغيير است، شرکتھا بایستی چشم اندازھای مدیریتی مؤثر و مفيدی را برای دس
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یت اصلی تجارت سيار خاصيت در ھمه جا بودن است که اینابتدا مزایای تجارت سيار را برای کاربران و ارائه دھندگان سيار مورد بحث قرار دادیم. مز

 آنھا ارائه کنيم. سپس عوامل بازدارنده و محدودیتھایامر منجر به این می شود که بتوانيم بھتر با کاربران رابطه برقرار کرده و خدمات بھتری به

 ابزار مناسبیSWOTاه تجارت سيار برداریم. ماتریستجارت سيار بيان شدند که آگاھی و آشنایی با آنھا باعث خواھد شد که این موانع را از سر ر

 را مورد تجزیه و تحليل قرار دادیم و فرصتھا، ضعفھا،است برای تجزیه و تحليل استراتژیک صنایع مختلف. پس با استفاده از این ماتریس تجارت سيار

ر کمک خواھد کرد که بھتر تجارت سيار را مدیریت کنندقوتھا و تھدیدھای آن را شناسایی کنيم که آگاھی از این عوامل به ارائه دھندگان تجارت سيا

رسی قرار گرفتند.و جھت گيری ھای آینده آن را تشخيص دھند. ھمچنين سيستم ھای پرداخت در تجارت سيار مورد بر

منبع : ماھنامه تدبير

http://vista.ir/?view=article&id=282259

تجارت موبايلی

) موبایلی  ازmBusinessتجارت  استفاده  با  محصوnت  و  خدمات  ارائه   (

بسترھای ارتباطات موبایلی (شبکه ھای موبایل) است. اجزای مختلف این

و ارایه دھنده خدمات  شرکت ھای  محصوnت،  و  از خدمات  عبارتند  تعریف 

محصوnت، مشتریان که از خدمات و محصوnت استفاده می کنند، بانک ھا یا

مؤسسات مالی و اعتباری که عمليات نقل و انتقال مالی خرید را انجام

این در  موجود  فناوری ھای  و  موبایلی  ارتباطی  شبکه ھای  و  می دھند 

شبکه ھا که تمام این فرایند با کمک آنھا انجام می شود.

● مقدمه:

) موبایلی  تجارت  ساده  و  خ�صه  طور  وmBusinessبه  خدمات  ارائه   (

با استفاده از بسترھای ارتباطات موبایلی (شبکه ھای موبایل) محصوnت 

است. در این تعریف ساده نکات مھمی وجود دارد که در این مطلب سعی

می کنيم کليه وجوه این تعریف را بررسی کنيم. اجزای مختلف این تعریف

عبارتند از خدمات و محصوnت، شرکت ھای ارایه دھنده خدمات و محصوnت،

مشتریان که از خدمات و محصوnت استفاده می کنند، بانک ھا یا مؤسسات

موبایلی و فناوری ھای موجود در این شبکه ھا که تماممالی و اعتباری که عمليات نقل و انتقال مالی خرید را انجام می دھند و شبکه ھای ارتباطی 

این فرایند با کمک آنھا انجام می شود.

ازوکاری بليت بازی ھای فوتبال را عرضه کند که کليهبا یک مثال بھتر می توان موضوع را درک کرد. فرض کنيد سازمان تربيت بدنی تصميم دارد با س

n بوده و ھزینه نيروی انسانی نيز کاھش یابد.افراد بتوانند به صورت عادnنه بليت بازی را تھيه کنند، دست دnnن کوتاه شده، سرعت عمل با

پيروزی است!) در این مثال کاn، بليت بازی و(علت استفاده از این مثال مشاھده مشک�ت این سازمان در فروش بليت شھرآورد بزرگ استق�ل و 
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 تربيت بدنی است. در انتھای این مطلب بامشتری تماشاچيانی ھستند که متقاضی دریافت این بليت ھستند. ارایه دھنده خدمات نيز سازمان

جارت موبایلی ارایه خواھيم کرد.استفاده از مطالب مطرح شده در این نوشته راه حلی برای این مسأله با استفاده از مفاھيم ت

● خدمات و محصوnت

اطی به مخاطب ارائه و عرضه کرد. این خدمات وطيف وسيعی از خدمات و محصوnت وجود دارند که می توان آنھا را با استفاده از بسترھای ارتب

محصوnت را در چند دسته زیر تقسيم می کنيم:

): تعداد زیادی از خدمات که ما آنھا را به عنوان خدمات ارزش افزودهDirect-Provided Services- خدماتی که به طور مستقيم قابل ارائه ھستند (

د. برای مثال سيستم اط�ع رسانی قيمتمی شناسيم به صورت مستقيم قابل ارائه به مشتریان ھستند. غالب این خدمات خدمات متنی ھستن

 و ...smsارز، سکه، ط�، سيم کارت و ... برای تجار و بازرگانان با استفاده از پيام کوتاه یا 

) ): در این موارد غالبا درخواستی از طرف مشتری برای کاn صورتIndirect-Provided Services- خدمات و کاnھایی که نياز به واسطه دارند 

شتری ارسال کنند.می گيرد که فروشگاه مورد نظر باید کاn را از طرق دیگر مانند پست و یا پيک موتوری برای م

): با توجه به ساختار شبکه ھای موبایل، می توان موقعيت جغرافيایی ھر گوشی موبایلLocation Based Services- خدمات مبتنی بر موقعيت (

 متر و در جاھای خلوت حداکثر چندین کيلومتر است.۵٠٠روشن را با تقریب مناسبی به دست آورد. این موقعيت در مکان ھای شلوغ شھری حدود 

ای نمونه ممکن است صاحب موبایل از اپراتور خود یااین قابليت یک موقعيت عالی تجاری را برای ارائه دھندگان خدمات موبایلی فراھم می کند. بر

اتور نقشه محلی را که در آن قرار دارد بخواھد یا ... . البتهارائه کننده خدمات اط�عاتی درباره نزدیک ترین رستوران به خود را درخواست کند. یا از اپر

 می گردند که در این حالت موقعيت جغرافيایی صاحب گوشی را حتی با دقتGPSدر آینده نزدیک گوشی¬ھای تلفن مجھز به دستگاه¬ھای 

باnتری می توان به دست آورد.

 واسطه) ارائه گردد. فرض کنيد شماره ای برای پيامدر مسأله ما - فروش بليت بازی ھای فوتبال- کاn می تواند به ھر دو شکل باn (مستقيم یا با

ماره درخواست خود را مطرح می کنند. در این حالتکوتاه از طرف سازمان تربيت بدنی اع�م شده و متقاضيان بليت با ارسال پيام کوتاه به این ش

سيد آن را با استفاده از پيام کوتاه برای متقاضيانسازمان تربيت بدنی می تواند بليت را از طریق پست یا پيک موتوری برای شخص ارسال کند یا ر

بفرستد. ھر دو این راه حل ھا را بررسی خواھيم کرد.

● ارائه دھندگان کاn و خدمات

به سادگی می توان ارائه دھندگان کاn و خدمات را دربا توجه به این که تقریبا ھر نوع کاn و خدمات را می توان در این نوع تجارت ارائه نمود، 

دسته ھای زیر تقسيم بندی نمود:

د - با اندکی ابتکار و خ�قيت- خدمات خود را با- ارا ئه دھندگان خدمات: ھر سازمان، مؤسسه یا شرکتی که خدماتی را ارائه می کند، می توان

مات فراوانی را به گروه ھای بسيار زیادی از افراد ارائهاستفاده از فناوری ھای موبایلی عرضه کنند. یکی از بزرگ ترین سازمان ھایی که می تواند خد

.دھد، دولت است. دولت موبایلی از مباحثی است که در سلسله مطالب بعدی به آن خواھيم پرداخت

اnھای خود بپردازند. در واقع تجارت موبایلی مکمل سایر- توليدکنندگان کاn: توليدکننده کاn نيز می توانند با ایجاد راھکارھای مختلف به ارائه ک

روش ھای تجارت - تجارت سنتی، تجارت الکترونيک و ... است.

ای موبایلی است.  تبليغات  از  تبليغات، استفاده  مؤثر  از راه ھای  یکی  تبليغاتی:  باعث می شود- شرکت ھای  دارد که  مزایایی  تبليغات  نوع  ن 

وش بليت بازی فوتبال، ارائه دھنده کاn (بليت) یک سازمانتأثير گذاری این نوع تبليغات - البته در صورت استفاده صحيح- بسيار باn باشد. در مثال فر

دولتی است و این خدمت جزو خدمات دولت موبایلی تلقی می شود.

● مشتریان

بھتر و ارائه مثال، در یک دسته بندی ساده می توانبه طور کلی ھمه اقشار جامعه می توانند مشتریان این قبيل خدمات و کاnھا باشند. برای فھم 

مشتریان این خدمات را شناسایی نمود:

ای ارائه دھنده خدمات ارزش افزوده دریافت کنند. آنھا- تجار و بازرگانان می توانند اط�عات کاnھای موردنياز خود را در ھر لحظه از طریق شرکت ھ

مل برقرار نموده و نظرات آنھا را در مورد کاnھا و خدماتھمچنين می توانند از این طریق به خرید و فروش بپردازند یا می توانند با مشتریان خود تعا

جویا شوند و ... .
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يام کوتاه دریافت کنند.- جوانان و ع�قه مندان مسابقات ورزشی می توانند آخرین اخبار مسابقات ورزشی را از طریق پ

ند.- مدیران می توانند برنامه ھا و قرارھای خود را با استفاده از این قبيل خدمات ھماھنگ کن

ستند که تمایل دارند با خرید بليت، بازی را از نزدیک- دنبال کنندگان اخبار سياسی ... در مثال خرید بليت بازی فوتبال، مشتریان عموم افرادی ھ

تماشا کنند.

● مؤسسات مالی و اعتباری

گرفته می شود. بحث پرداخت الکترونيک یکی ازیکی از مھم ترین اجزای ھر نوع تجارتی، سازوکاری است که برای پرداخت ھای مالی آن در نظر 

ن یافت نشده است. بحث پرداخت موبایلی در ایران بنا بهمباحث داغ در تجارت الکترونيک در ایران است و ھنوز راھکار جامع و مانعی برای آن در ایرا

ن در دنيا چندین راھکار برای پرداخت موبایلیدnیلی از جمله آماده نبودن زیرساخت ھا و عدم فرھنگ سازی مناسب ھنوز مطرح نشده است. وليک

وجود دارد که در این قسمت از مطالب به آنھا مختصراً اشاره می کنيم:

را بر روی قبض مشترکين وارد نموده و در انتھای ھر- پرداخت بر روی قبض: برخی از اپراتورھای شبکه ھای مخابراتی ھزینه خدمات و مبادnت مالی 

ھای بھزیستی را به خاطر داشته باشيد!smsدوره استفاده از مشترک دریافت می کنند. ھمه شما ممکن است ماجرای 

تواند نقش واسطه بين خریدار و فروشنده را بر عھده- استفاده از خدمات بانکداری موبایلی: در این حالت یک بانک یا مؤسسه مالی و اعتباری می 

روشنده را تأیيد می کند. سپس بانک مبلغ را از حساببگيرد. با شروع تراکنش مالی، خریدار به درگاه پرداخت بانک وارد شده و خرید، مبلغ آن و ف

 در یک بانک حساب داشته باشند. البته این فرایندخریدار کسر و به حساب فروشنده واریز می کند. در این روش نيازی نيست که خریدار و فروشنده

حاسبه ميزان برداشتی از ھر نقل و انتقالبسيار پيچيده است و بحث پرداخت موبایلی خود یک مقاله مستقل را طلب می کند. مشکل دیگر، م

توسط بانک و یا مؤسسه خواھد بود.

 است که در آن یک فروشنده (معموnً فروشندگان- قرارداد بين یک فروشنده و خریدارانش: یکی از راه ھای متداول برای پرداخت موبایلی روشی

ارای یک حساب مالی در فروشگاه می شود. این حساببزرگ و فروشگاه ھای زنجيره ای) قرارادی با مشتریان خود امضا می کنند. در این حالت فرد د

) باشد. در صورتی که نوع حساب، بدھکار باشد، مشتری باید ابتدا مبلغی را در اینCredit) یا حساب اعتباری (Debitمی تواند حساب بدھکار (

تی که حساب، اعتباری باشد مشتری تا ميزانحساب وارد نموده و تا زمانی که این مبلغ تمام نشده است می تواند با آن خرید کند. در صور

وشگاه تسویه حساب نموده و مجدداً اعتبار به دستمشخصی اعتبار خرید دارد. پس از اتمام این ميزان اعتبار، مشتری با پرداخت ھزینه¬ھا با فر

می آورد.

 به این معنی که پس از انجام خرید، مشتری- یکی دیگر از روش ھای پرداخت موبایلی روشی است که در آن پرداخت موبایلی صورت نمی گيرد!

ته و وجه آن را می پردازد. برای مثال پس از انجامرسيد خرید را بر روی موبایل خود دریافت نموده و به روش ھای دیگری کاnی خود را تحویل گرف

ردازد.خرید، کاn از طریق پست به خریدار تحویل داده شده و مشتری ھزینه آن را به مأمور پست می پ

 nدر ایران پياده سازی نشده است برای این مشکل بایدحال بر می گردیم به مثال خرید بليت خودمان. با توجه به این که ھيچ کدام از روش ھای با

راه حلی ابتکاری یافت! شاید بھترین راه حل ھمان گزینه آخر باشد.

● شبکه ھای موبایل و توانایی آنھا

اند و تعدادی از آنھا برای عموم شھروندان ایرانیتجارت موبایلی بر مبنای چندین فناوری ساخته می شود که برخی از آنھا به خوبی شناخته شده 

آشنا شویم:نا آشنا است. برای آشنا شدن با این فناوری ھا به جا است که با نسل ھای شبکه ھای موبایل 

- نسل اول یا سيستم ھای آنالوگ که فقط برای انتقال صدا از آنھا استفاده می شد.

- نسل دوم یا سيستم ھای دیجيتال، فناوری مورد استفاده در شبکه موبایل دولتی ایران.

) از قبيل امکان ارسال پيام کوتاه، تعریف صندوق صوتی و ... را در اختيار کاربرBearer Services که یکسری خدمات بنام خدمات حامل (٢.۵- نسل 

قرار می دھد.

 را دارد. شبکه ایرانسل از این نسل است.GPRS که ع�وه بر انتقال صدا و خدمات توانایی انتقال داده با استفاده از فناوری ٢.٧۵- نسل 

تماس ھای ویدیویی، بارگذاری فایل ھای که فناوری ھایی را پشتيبانی می کند که در نسل ھای قبلی نيست. از جمله آنھا می توان به ٣- نسل 

ویدیویی، انتقال اط�عات با سرعت باn، خدمات مبتنی بر موقعيت و ... اشاره کرد.
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 برای گشتنWAP پشتيبانی نموده و ھمچنين دارای مرورگر WAPبرای استفاده از خدمات تجارت موبایلی باید از گوشی ھایی استفاده نمود که از 

) نيز بسيار کمک می کنند.mms) و پيام چندرسانه ای (smsدر اینترنت نيز باشند. در کنار این موارد پيام کوتاه (

 نيز پاسخگوی تعداد زیادی از نيازھا٢.٧۵ استفاده نمود. ولی نسل ٣برای استفاده از ھمه توانای ھای تجارت موبایلی باید از شبکه ھای نسل 

موبایلی را بر آورده نمی کند و که در شبکه موبایل دولتی ایران از آن استفاده می شود تقریباً ھيچ یک از نيازھای تجارت ٢است. متأسفانه نسل 

بر پيام است. بنابراین ھر راه حلی که برای تجارت موبایلی در ایران پيشنھاد می شود کام�ً مبتنی smsتنھا قابليتی که دارد ھمان پيام کوتاه یا 

 است.smsکوتاه یا 

● راه حل مشکل فروش بليت!

اضر فقط می توانيم از پيام کوتاه استفاده کنيم.با توجه به نکاتی که در آخرین بند این نوشته به آن اشاره شد برای حل مشکل بليت در حال ح

راه حل پيشنھادی ما به شرح زیر است:

ود را به اط�ع عموم رسانده و از آنھا می خواھد کهسازمان تربيت بدنی مدتی قبل از آغاز بازی - دو یا سه ھفته کافی است- شماره پيام کوتاه خ

ه ارسال کنند. سپس با پردازش خودکار پيام ھای ارسالی،نام و نام خانوادگی و تعداد بليت درخواستی خود را با استفاده از پيام کوتاه به این شمار

ال می کند. افراد در تاریخ مشخص شده در این پيامپيام کوتاھی را که شامل یک کد رمز اختصاصی، تاریخ و نحوه دریافت بليت است، به افراد ارس

خت ھزینه بليت دریافت می کنند، به ھمين سادگی!کوتاه، به آدرس مورد نظر رفته و بليت خود را با ارائه کد اختصاصی و کارت شناسایی و پردا

منبع : اخبار فن آوری اط�عات ایتنا

http://vista.ir/?view=article&id=320297

تجارت وبازرگانی الکترونيک

در می تواند  تغييرات  برای  نياز را  مورد  به طور روزافزونی فن آوری  اینترنت 

اختيار بگذارد. اینترنت می تواند ھزاران سازمان را در یک شبکهٔ واحد گردآورد

الکترونيکی، بازار  آورد.  وجود  به  را  الکترونيکی  وسيع  بازار  زیرساخت  و 

سيستم اط�عاتی است که بسياری از خریداران و فروشندگان را به ھم

متصل می سازد تا مبادلهٔ اط�عات، کاn، خدمات و پرداختھا را بپردازند. این

سيستمھا از طریق رایانه ھا و شبکه ھا ھمانند یک واسطهٔ الکترونيکی عمل

می کنند. ھزینه ھای معام�ت، برخ�ف معام�ت در بازار سنتی بسيار کاھش

می یابد. فروشندگان و خریداران بدون محدودیتھای مکانی و زمانی می توانند

خرید و معامله را به صورت دیجيتال انجام دھند.

با استفاده از اینترنت حجم زیادی از کاnھا و خدمات تبليغ، بازاریابی، فروخته

و مبادله می کردند. شرکت ھا و سازمانھا، آگھی  ھا، بروشورھا، راھنماھای

توزیع و  توليد  وب  از طریق  را  سفارش  برگه ھای  و  محصول  از  استفاده 
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�ت، اموال غيرمنقول،  نوارھای موسيقی و فيلم، لوازممی کنند. تمامی انواع کاnھا و خدمات در وب در دسترس قرار دارد. گلھای تازه، کتابھا و مج

شھای موجود به جست وجوی کاnی خود بپردازند و باالکترونيکی و … خریداران و مشتریان می توانند از طریق فروشگاھھای الکترونيکی یا سایر رو

با انتقال از سيستمھای جدید  نيزمقایسه قيمتھا و سایر مسائل رقابتی آن را سفارش دھند و حتی  الکترونيکی، امور مالی را  پرداختھای 

سروسامان دھند.

]، فرایند١را تسریع نموده است. تجارت الکترونيک[دسترس پذیری جھان اینترنت برای معاملهٔ بين خریداران و فروشندگان، رشد تجارت الکترونيک 

 ھا و دیگر فناوریھای دیجيتالی است. ھمچنين تجارتخرید و فروش الکترونيکی کاn و خدمات و معام�ت بازرگانی رایانه ای از طریق اینترنت، شبکه

يغ ، بازاریابی ، خدمات پشتيبانی مشتریان، پست والکترونيک شامل آن دسته از فعاليتھایی که از چنين معام�تی پشتيبانی می کنند ، مانند تبل

 کاغذی، و نيز جریان اط�عات از طریق روشھای جدیدپرداخت نيز می شود. تجارت الکترونيک با استفاده از فرایندھای الکترونيکی، به جای دستی و

ھای عمليات و موجود برداری را نيز کاھشو دیناميکی، موجب تسریع سفارش، ارسال و پرداخت و کاn و خدمات می شود. در حالی که ھزینه 

ين اینترنت از جھاتی دیگر نيز بسيار ب� اھميتمی دھد. اینترنت در حال تبدیل به سکوی فن آوری اصلی برای تجارت الکترونيک می باشد. ھمچن

نيز استفاده  بازرگانی  می شود مانند، انتشار سياستھای کاری برایاست، زیرا به طور روزافزونی از آن برای تسھيل مدیریت سایر بخشھای 

کارخانه و ویرایش اسناد طراحی شرکتھا با توجه بهکارکنان، مشاھده وضعيت حساب سپرده و برنامه ھای توليد، برنامه ریزی، تعمير و نگھداری و 

ه به آن اینترنت می گویند، به وجود می آورند. پایهٔمزایای ھم بندی (اتصال پذیری) و سھولت استفاده از فن آوری اینترنت، شبکه داخلی خود را ک

 ارتباطات،  ھمکاری و ھماھنگی سازمانی به شدت درفن آوری اینترانت ھمان فن آوری اینترنت می باشد، استفاده از چنين اینترنتھای خصوصی برای

حال افزایش است.

ود را افزایش می دھد. مدیران می توانند با استفاده ازبازرگانی الکترونيک با توزیع اط�عات از طریق شبکه ھای الکترونيکی توانایيھای مدیریت موج

ط مناسب و دائمی با ھزاران نفر از کارکنان خود برقرار کنندپست الکترونيکی، اسناد و مدارک وبی و نرم افزارھای کار گروھی (گروه نرم افزارھا)، ارتبا

و حتی گروھھا و بخشھای کاری دوردست را نيز مدیریت کنند.

 می باشد.Amazon. Comه ای از تجارت الکترونيک انجام چنين وظایفی در سازمانھای سنتی که به صورت رودررو می باشد، امکان پذیر نيست. نمون

تبليغ و بازاریابی می کند و آنھا را به فروش می رساند.آمازون از طریق اینترنت چندین ميليون کتاب و سایر منابع اط�عاتی را به صورت الکترونيکی 

Roche Bioscinceفاده از یک اینترانت نتایج تحقيقاتی نمونه ای از بازرگانی الکترونيک می باشد. بدین صورت که دانشمندان از سراسر جھان با است

ت راھنمای تلفن و خبرنامه ای را نيز منتشر می سازد.خود را به اشتراک می گذارند و در مورد نتایج آن به بحث می پردازند. ھمچنين، این اینتران

زرگانی را تغيير دھند. سازمانھا و شرکتھا با استفادهٔتجارت الکترونيک و بازرگانی الکترونيک، ھر دو، می توانند به طور اساسی روشھای مدیریت با

ممک الکترونيک  بازرگانی  و  تجارت  در  دیجيتالی  فن آوری ھای  دیگر  و  اینترنت  از  آميز  را عوضموفقيت  تجاری خود  الگوی  عنداللزوم  ن است 

 و ارتباط تنگاتنگی با مشتریان و تھيه کنندگان برقرارکنند، فرایندھای بازرگانی خود را مجدداً تعریف کنند، فرھنگ شرکتی و سازمانی را عوض کنند

کنند.

http://zoka.blogfa.com/٨۶٠۴.aspx

منبع : مطالب ارسال شده

http://vista.ir/?view=article&id=103600
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تجارتی گمنام به نام معام?ت اينترنتی

پول رایج اینترنتی اولين بار توسط یک محقق ایرانی به نام رضا اميری اختراع

شد که این پول در حال حاضر در کشورھای مطرح استفاده می شود و

امریکا متحده  ایاnت  مرکزی  بانک  و  ندارد  وجود  پول  این  در  تقلب  امکان 

پشتوانه آن را تامين کرده است.

گفته می شود باnترین سطح درآمد اینترنتی مربوط به اروپا و پایين ترین

از جمله این به کشورھای آسيایی است که ایران  سطح درآمدی مربوط 

کشورھا محسوب می شود. در حالی که ارقام تجارت اینترنتی در اروپا بالغ

 ميليارد دnر، کشورھای شرق آسيا مشترکا٢/٢ً ميليارد دnر، امریکا ۴/١بر 

 ميليون دnر را نشان می دھد.٣۶٠ ميليارد دnر و کشورھای غرب آسيا ٧/١

یک سایت تحقيقاتی در این خصوص رقم معام�ت اینترنتی ایران را در چند

 ھزار دnر اع�م کرده است حال آنکه مبنای ورود١٠٠سال گذشته نزدیک به 

به ليست تجارت جھانی داشتن رقم ساnنه یک ميليون دnر است.

تاکنون در سرتاسر جھان  الکترونيکی  به٨تجارت  ميليون فرصت شغلی   

وجود آورده که بيشترین آنھا مربوط به کشورھای کانادا، امریکا و استراليا

می شود.

 ميليون نفر بيکار۵/٢ درصد جمعيت جوان و جویای کار و با ۶٠ایران با داشتن 

در راه آموزش و ایجاد شغل از طریق اینترنت کمرنگ عمل کرده در حالی که

که متکی به فناوری پيشرفته کامپيوتریآمار منتشره از کشورھای دیگر نشان می دھد در سال ھای آینده مشاغل جدیدی شکل خواھد گرفت 

است و ایران در این زمينه با ضعف آموزشی مواجه است.

ھانی در آینده را خبر می دھد. درصد از مردم کشورھای توسعه یافته از خرید معام�ت اینترنتی چشم انداز جدیدی از بازار ج٧٠استقبال بيش از 

ارد.این در حالی است که ھنوز ایران در رسيدن به جایگاه مورد قبول خود راھی بس دراز در پيش د

 تامين کاnھا به صورتی که اط�عات مربوط به کاn بهعدم آشنایی با فرھنگ اینترنت، آشنا نبودن با نرم افزارھای تجارت در اینترنت، جذب مشتری،

ونيکی در ایران دانست.روز باشد، حمل و نقل کاn باکيفيت مناسب و مساله پرداخت را می توان از مشک�ت تجارت الکتر

 گمرکی مالی مناسب، امنيت اط�عات با قانونمطمئناً زیرساخت ھا و استانداردھایی از قبيل وجود سيستم بانکی روان و دقيق، وجود قوانين

ی و خطوط پرسرعت اینترنتی در کشورھا از جملهکپی رایت، تطابق مقررات مالی ملی و بين المللی، پذیرش اسناد الکترونيکی در محاکم و دعاو

ور دارد.الزامات حداقلی تجارت الکترونيکی به شمار می آیند که ایران فاصله بسياری تا تحقق این ام

ده است. معام�ت تجاری بين افراد، شرکت ھا ودر سال ھای اخير تحوnت عظيمی در روابط اقتصادی بين افراد، شرکت ھا و دولت ھا به وجود آم

 انجام معام�ت از طریق سيستم ھایدولت ھا به سرعت از حالت سنتی خود یعنی مبتنی بر اسناد و مدارک کاغذی خارج شده و به سوی

الکترونيکی یا تجارت الکترونيکی پيش می رود.

دیدی را در رقابت جھانی گشوده است تا آنجا کهتجارت الکترونيکی به دليل سرعت، کارایی، کاھش ھزینه ھا و بھره برداری از فرصت ھا عرصه ج

ھد داشت.گفته می شود عقب افتادن از این سير تحول نتيجه یی جز جداماندن از عرصه تجارت جھانی نخوا

● تجارت الکترونيکی و تاریخچه آن در یک نگاه

يکی نظير اینترنت و شبکه ھای کامپيوتریتجارت الکترونيکی به طور کلی به خرید و فروش محصوnت یا خدمات از طریق سيستم ھای الکترون

دھای مختلفی را در بر می گيرد که می توان ازاط�ق می شود. تجارت الکترونيکی ھم اکنون در جھان به اشکال مختلفی انجام می گيرد و فرآین
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بازاریابی اینترنتی، پردازش تامين،  تبادل الکترونيکی اط�عات(ميان آنھا به انتقال الکترونيکی وجوه، مدیریت زنجيره  تراکنش ھا،  )،EDI آن�ین 

سيستم ھای مدیریت کاn و سيستم ھای خودکار جمع آوری اط�عات اشاره کرد.

رآیندھا می توانند گستره وسيعی از فناوری ھادر تجارت الکترونيکی، حداقل بخشی از چرخه معام�ت از طریق وب انجام می گيرد، اگرچه این ف

نظير ای ميل را در برگيرند.

لکترونيکی را به خود اختصاص می دھد امابا وجودی که خرید و فروش موارد مجازی نظير دسترسی به محتوا در وب سایت درصدی از تجارت ا

بخش عمده یی از تجارت الکترونيکی نيز شامل تبادل کاn می شود.

● بازار الکترونيکی و معام�ت اینترنتی

ار کامل با تعداد بسيار زیادی فروشنده و خریدار ازفضای بازار الکترونيکی نمونه یی مجازی از بازارھای فيزیکی است. بازار الکترونيکی یک باز

اسطه ھا در این فضا نيز ضروری است. چنينسراسر جھان است که از اط�عات کافی و به روز درباره بازار و محصوnت برخوردار است. وجود و

بازارھایی کام�ً رقابتی و مفيدند و برخ�ف بازارھای فيزیکی به محدوده خاصی ختم نمی شوند.

ف کرده، اما به واسطه ھای دیگری از قبيلفضای بازارھای الکترونيکی باحذف برخی واسطه ھا در برخی کاnھا ، ھزینه ھای حمل کاn را حذ

طه ھای مخصوص چانه زدن و انجام معام�تتضمين کننده ھای مدارک و اسناد تجاری، مکان ھای الکترونيکی برای تضمين کيفيت خدمات، واس

نياز دارد که تمام اینھا ھزینه ھا را افزایش می دھند.

 شد. انواع معام�ت اینترنتی با شيوه ھای متفاوتیبرای آگاھی از روش ھای معام�ت بازرگانی از طریق اینترنت باید از چگونگی انجام آنھا مطلع

انجام می گيرند، اما ھمه آنھا مشخصات مشترکی دارند که به شرح زیر است؛

▪ ایجاد اعتماد؛

ين دو طرف بسيار مشکل و پيچيده تر از دنيای واقعیدر معام�ت اینترنتی، به دليل عدم دیدار فروشنده و خریدار، موضوع اعتماد و جلب اطمينان ب

رل کند، اما در اینترنت چنين امکانی وجود ندارداست. در معام�ت فيزیکی، فروشنده در صورت نياز می تواند کارت شناسایی مشتری را شخصاً کنت

روشگاه اینترنتی تا چه حد در دنيای فيزیکیو جالب اینکه وضعيت برای خریدار ھم به ھمين منوال است. معلوم نيست صاحب صفحه وب یا یک ف

ی الزامی است.قابل دسترس است. از این رو در معام�ت اینترنتی، ایجاد اعتماد متقابل بين فروشنده و مشتر

▪ مذاکرات برای معامله؛

ا نمونه کاn و قيمت آن توسط مشتری بررسیتعيين مشخصات کاnی مورد معامله و قيمت آنھا در موارد خرده فروشی اھميت چندانی ندارد زیر

 روش ھای خاصی برای اطمينان بخشيدن به آنچهشده و به توافق رسيده است. این امر در دنيای واقعی آسان است اما در تجارت الکترونيکی به

مشتری سفارش می دھد و آنچه فروشنده توزیع می کند، نياز است.

▪ پرداخت و توافق؛

ر می تواند فروشگاه را ھمراه با کاnی خریداریدر فروشگاه واقعی، ھر معامله به محض پرداخت وجه توسط خریدار به پایان می رسد. سپس خریدا

گر اینکه کاnی مورد معامله از نوع دیجيتالی باشد کهشده ترک کند. در معام�ت اینترنتی، خریدار باید به ارسال کاn توسط فروشنده اعتماد کند، م

ھمان لحظه از طریق شبکه قابل توزیع است.

از طریق خریدھای زیاد و تکرار معام�ت جلبیکی از روش ھای جلوگيری از مشک�ت خرید در اینترنت این است که اعتماد نسبت به فروشندگان 

دھای شبکه یی را تضمين کند.شود یا اینکه از کارت اعتباری متعلق به شرکت ھای بزرگ و معتبر استفاده شود که مشک�ت خری

▪ روش ھای پرداخت و تبدیل ارزھا؛

می کند. بيشتر مواقع، فروشگاه ھای اینترنتیپرداخت پول در دنيای مجازی، محدود به روش ھای خاص است که فروشنده از قبل آنھا را تعيين 

نتی نيز امکان استفاده از ھمه روش ھای پرداختیتمام روش ھای پرداخت در اینترنت را پشتيبانی نمی کنند. از سوی دیگر برای خریداران اینتر

وجود ندارد و از این رو نسبت به دنيای واقعی، محدودیت ھای بيشتری در زمينه پرداخت دارد.

 است. با پول ھای الکترونيکی در اینترنت می توانبرای این منظور پول الکترونيکی، چک ھای الکترونيکی و کارت ھای اعتباری در نظر گرفته شده

د. از آنجا که نيازی به محدود کردن ارزھا یابه صورت ناشناس معامله کرد. فناوری امضای دیجيتال نيز شبيه چک ھای شخصی قابل تایيد ھستن

ر مجازی و به صورت آنی صورت بگيرد.روش ھای پرداخت یک ارز خاص نيست، تبدیل ارزھای بين المللی و انتقال آنھا می تواند به طو
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▪ کاnھا و توزیع آنھا؛

یا دیجيتالی ھستند. توزیع کاnھای فيزیکی از ط توزیع کاnھایدر تجارت الکترونيکی کاnھا به صورت فيزیکی  ریق شبکه غيرممکن است اما 

ینترنت امکان پذیر است. با این امکان ھم سرعتغيرفيزیکی از قبيل نرم افزار، آموزش و کتاب ھای دیجيتالی و بسياری خدمات دیگر از طریق ا

انتقال افزایش یافته و ھم اینکه ھزینه توزیع کاھش می یابد.

ل کند که در جریان انتقال کاn، شخص ثالث بهاما در مورد کاnھای فيزیکی این امر کمی پيچيده تر می شود. فروشنده مایل است اطمينان حاص

مطمئن شود که کاnی خریداری شده ھمان کاnییصورت غيرقانونی آن را مورد استفاده غيرمجاز قرار دھد. از طرف دیگر نيز خریدار مایل است 

است که انتخاب کرده است.

● امنيت معام�ت اینترنتی

لوه می کند. می توان گفت که مھم ترین عاملاز آنجا که اینترنت یک فضا با سيستم باز است، از ھمين رو مساله امنيت در آن بسيار مھم ج

یدار یا فروشنده یی وارد سيستم نمی شود.افزایش اعتماد مردم به وب سایت ھا امنيت اط�عات است و بدیھی است بدون وجود امنيت ھيچ خر

ی در فرآیند ھای مختلف انتقال اط�عات وجود داشتهاز آنجا که اط�عات در نقاط بسياری در اینترنت آسيب پذیر ھستند، باید ابزار امنيتی مناسب

باشد.

ھا از شبکه داخلی یک سازمان وارد اینترنت میبه طور مثال رایانه ھای واسطه یی موسوم به مسيریاب یا روتر وجود دارند و زمانی که داده 

ل خواھند شد.شوند، آنھا را دستکاری می کنند تا سيستم مطمئن شود داده ھا به مقصد نھایی مورد نظر تحوی

ه اط�عات پرداخت معموnً تنھا بخشی از انتقالیک محيط تجاری شبکه یی باید فراتر از انتقال ساده اط�عات پرداخت و دریافت پول باشد. گرچ

دستور العمل ھا، عرضه قيمت ھا و دیگراست که باید به طور ایمن انجام شود، بعضی سيستم ھا روش ھای ضمانت اط�عات از قبيل ارسال 

فارش کاnست، با این حال برای محافظت در مقابلاط�عات را از طریق امضای دیجيتالی نيز ارائه می کنند. ایمنی فراتر از رمز کردن اط�عات س

جرائمی که از سوی خطاکاران تجاری در مسيرھای شبکه ممکن است رخ دھد، مفيد و ضروری است.

 توصيه می کنند، آن اط�عات را با برخی روش ھایعموماً راھکارھای تجاری که برای انتقال اط�عات و عمليات مستقيماً استفاده از اینترنت را

 سرقت اط�عات مربوطه است. داده ھایی که بارمزگذاری حفاظت می کنند. عم�ً بزرگ ترین تھدید در مقابل نقل و انتقاnت از طریق اینترنت،

استفاده از روش ھای قوی و مناسب رمز گذاری می شوند در مقابل این سرقت ھا مصون می مانند.

 مخصوص کارت خوان در فروشگاه ھایی که کارتمبادnت باید با استفاده از کارت ھای اعتباری پياده سازی شوند. بيشتر مردم با دستگاه ھای

 تسویه کننده کارت ھای اعتباری است که آناعتباری قبول می کنند، آشنایی دارند. این دستگاه انتقال دھنده اط�عات پرداخت به یک شرکت

ی را اع�م می کند.شرکت پس از پردازش سریع اط�عات از طریق ارسال کد مخصوص، رسميت آن پرداخت یا کارت اعتبار

منبع : روزنامه اعتماد

http://vista.ir/?view=article&id=325592

)؛فناوری اط?عات تسھيل گر مديريت ارتباط باCisco TMتجربه سيسکو (

)CRMمشتری (
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بدون تردید حيات ھر کسب و کاری منوط به کسب سود و درآمد است. چرا

وجود اقتصادی  یک حرکت  برای حضور  فلسفه ای  صورت  این  غير  در  که 

به این ھدف، مشتری و برای دستيابی  مھمترین عنصر  نخواھد داشت. 

مخاطب کسب و کار است. در مقاله حاضر سعی بر آن است تا با بھره گيری

از منابع علمی مختلف به ویژه کتاب "بازاریابی الکترونيکی" نوشته "جودی

) Judyاستراس"   Straussکمپانی وضعيت  از  تحليلی  به  ھمکاران،  و   (

با ارتباط  مدیریت  آن که ھمانا  موفقيت  از رموز  یکی  پرداخته و  سيسکو 

) (CRMمشتری  اط�عات  فناوری  از  بھره مندی  و   (ITاست،موردبحث  (

قرارگيرد.

● از شرکت سيسکو چه می دانيد؟

 و دانشجویان) یکی از ارایه دھندگان سيستم ھای شبکه ھای اینترنتی است که بسياری از دولت ھا، شرکت ھاCisco Companyشرکت سيسکو (

 ميليارد دnر بوده است. تنھا٢٢ مي�دی بيش از ٢٠٠۴و دانشگاھيان در سراسر جھان از آن استفاده می کنند؛ درآمد ساnنه این کمپانی در سال 

 سود کسب نماید. سيسکو مدعی است٢٠٠۴ ميليارد دnر در سال ۴/۴)، مبلغ B٢Bاین شرکت از خدمات پس از فروش خود در بازار بين بنگاھی (

تغيير فرھنگ کاریکه راھکارھای این شرکت باعث افزایش درآمد خدمت گيرندگان، کاھش ھزینه ھا، افزایش بھره ور ی، توانمندسازی کارکنان، 

شرکت ھا و یکپارچه سازی فرآیندھای مربوطه به ھسته  ی اصلی کسب و کارھا می شود.

 ميليون۵/٢می کند. با مراجعه ماھانه بيش از اینترنت مھمترین نقش را در جذب و نگھداری و افزایش تعداد مشتریان برای شرکت سيسکو ایفا 

) کام�ً خبره و با تجربه شده است.CRMکاربر به پایگاه اینترنتی سيسکو، این شرکت در مدیریت آن�ین ارتباط با مشتری (

 اھداف خود قرار داده و براستمراراین حرکت تاکيدآنچه مشخص است سيسکو ھدایت و انتقال مشتریان به کانال ارتباطی آن�ین را به عنوان یکی از

 سيسکو توانست ميزان درصد از سفارشات مشتریان شرکت از طریق پایگاه اینترنتی آن دریافت می  شد اما در ادامه،۵، تنھا ١٩٩۶دارد. در سال 

 افزایش دھد و ھمين رضایتمندی باعث افزایش٢٠٠٣ در سال ۶/۴ به ١٩٩۶ در سال ۴/٣رضایت مشتریان خود را در نوع سفارشات اینترنتی از 

سفارشات مشتریان به صورت آن�ین شده است.

ه ھا قابل حصول نبوده است. سيسکو توجه خود را بهبدون تردید چنين موفقيتی بدون چشم انداز وسيع و برنامه ریزی دقيق و اجرای موثر آن برنام

ه بھره برداری کرد به طوری که مشتریان این شرکتمراقبت از مشتری معطوف کرد و در این ميان از فناوری اط�عات و ابزارھای آن به بھترین نحو

) با کارکنان سيسکو مشک�ت خود را مطرح و برطرف نمایند.visuallyمی توانند از طریق کامپيوتر و به صورت بصری (

) ارتباط برقرارlive chats) مشخصی به دفعات و به طور ھمزمان با مشتریان از طریق پيام ھای فوری و زنده (agentsبه طور نمونه، عامل ھای (

 طریق ایميل یا حتی تلفن با شرکت تماس داشتهمی کنند تا به نياز آنان در فضای وب پاسخ دھند. به ع�وه، مشتریان می توانند با سيسکو از

باشند.

) و بررسی و نظارت بر شاخص ھای عملکرد، برای این شرکت منافع بسياری داشتهCRMمشخصاً توجه سيسکو به مدیریت ارتباط با مشتری (

 ميليون دnر در یک سال صرفه جویی٣۴٠است. این شرکت با اجرای اتوماسيون و در نتيجه کاھش ھزینه خدمات به مشتری توانسته معادل 

داشته باشد.

:١:١▪ برقراری ارتباط با مشتری، 

دون شک وفاداری مشتری به محصوnت سيسکوارتباط بلندمدت ،ھمزمان ونزدیک با ميليونھا مشتری بدون توسعه فناوری اط�عات ممکن نيست.ب

ضای رقابتی حاصل  شود. در چنينبه سادگی حاصل نشده است و اساساً وفاداری به محصوnت یک شرکت چيزی نيست که به سادگی در ف

دھد. به گفته ی نویسندگان مجله معتبرفضایی مشتری در خصوص سایر محصوnت و سرویس ھا با تأمل خاصی ميزان خرید خود را افزایش می 

) و "توماس جونز"، "افزایش وفاداری مشتری، تنھاترین محرک کارایی درE.sasser) "ساسر" (Harvard Business Review"ھاروارد بيزنس رویو"(

) را مھمترین دارایی یک شرکت می داند که می تواند داشتهRelationship capital) نيز سرمایه ارتباط (٢ Businessبلند مدت است." "بيزینس تو" (

و پشتيبانی ارتباط با مشتریان، تأمين کنندگان و شرکاباشد. در فضای رقابتی و با توجه به کمياب بودن مواد اوليه، توانایی یک شرکت در برقراری 
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ست که بنای یک کسب و کار را در آینده فرآھمممکن است بسيار مھمتر از دارایی ھای مالی، زمين و ... باشد. این ھمان "سرمایه ارتباط" ا

می کند.

) و تغييرIndividual Marketing) به بازاریابی انفرادی (Mass Marketingبه ھر حال، این نگرش بيانگر یک تغيير جھت اساسی از بازاریابی انبوه (

نگرش از جذب وسيع مشتریان جدید به نگھداری مشتریان فعلی است.

بازاریابی رابطه ای را به روش ھای متعدد و جدید به طوری که بسياری از کمپانی ھاتکنولوژی ھای موجود در اینترنت می تواند  ی تسھيل کند 

ھم اکنون سرمایه گذاری ک�نی را در این زمينه دارند.

)Relationship Marketing● بازاریابی رابطه ای چيست؟ (

) ناميدند. بر این اساس ایجاد، پشتيبانی، ارتقاء و تجاری سازی١:١بازاریاب ھا این گونه توجه به مشتری را بازاریابی رابطه ای (ھمچنين بازاریابی 

)١٩٩٠ ,Gronroos) به مشتری را بازاریابی رابطه ای می گویند. (promise Fulfillmentارتباط با مشتریان به خاطر عمل نمودن به وعده داده شده (

ند (در مقابل نگرش کوتاه مدت). عمل بهمعموnً شرکت ھا ت�ش می کنند در یک ارتباط دو طرفه دراز مدت سودمند به دنبال کسب سود باش

توقعات) بدین معناست که وقتی شرکت ھا در برنامه ھای بازاریابی خود پيشنھادی را مطرح می کنند، promise fulfillmentوعده ی داده شده (

مشتری از طریق تجربه ی محصول پيشنھادی می بایست برآورده شود.

). چگونه یک١:١ارتباط دو طرفه با افراد در یک زمان (امروزه، بازاریابی رابطه ای فراتر از عمل به وعده ی داده شده به مشتریان است و آن یعنی 

بداند آن ھا (مشتریان) چه کسانی ھ ستند؟ ھمچنين، یک شرکت با استفاده ازشرکت می تواند نيازھای یک مشتری را درک کند بدون آنکه 

).Market share) ھدف گذاری می کند تا بھره گيری از سھمی از بازار (wallet shareبازاریابی رابطه ای بر بھره گيری از سھمی از کيف پول مشتری (

ه عبارت بھتر بيانگر توجه بر نگھداری وسھمی از کيف پول مشتری مقداری از فروش یک شرکت است که تنھا از یک مشتری حاصل می شود و ب

افزایش مشتری است تا تاکيد بر جذب مشتری (بھره گيری از سھم بازار).

) خواستار فروش کتاب، موزیک و سایر کاnھا به ھر مشتری است. بازاریابی رابطه ای مشتریانwww.Amazon.comبرای نمونه، کمپانی آمازون (

) متمایز کند. بطور مثالTarget groups) را بر مبنای نياز آن ھا متمایز می کند تا اینکه کاnھا را برای گروه ھای ھدف (Individual customersانفرادی (

آن ھا تک تک  تعيين کند و  بھترین مشتریان خود را  با صرفه تر است که  را شناسایی کند و کاnھای اضافی تربرای شرکت سيسکو خيلی   

)additional products صرف نماید. اگر سيسکو موفق) را بر مبنای نياز آن ھا پيشنھاد کند تا اینکه تمام ت�ش خود را برای جذب مشتریان جدید

. سيسکو با صرف زمان بر نگھداری مشتری بهاست، بدین دليل است که باnخره مشتریان کليه ی تجھيزات شبکه خود را از سيسکو خواھند خرید

 خ�صه ای از این٢) و تخفيف در قيمت جلوگيری می کند. در جدول Promotionجای جذب مشتری جدید، از صرف ھزینه ھای مربوط به ترویج (

نگرش ھا و مقایسه ی بين بازاریابی انبوه و بازاریابی رابطه ای نمایش داده شده است.

) چيست؟CRM● مدیریت ارتباط با مشتری (

 و ایجاد روابط بلندمدت با مشتریان است. این تعریفمدیریت ارتباط با مشتری فرآیند ھدف گذاری، جذب کردن، معامله کردن، ارایه خدمات، نگھداری

با بکارگيری تکنولوژی تسھيل شده است. مشخصاً،CRMشامل تمامی اصول بازاریابی رابطه ای است.  بر داده ھای مشتری استوار شده و   

آن ھا را جلب خواھد کرد.شرکت ھا متوجه این مھم ھستند که اگر مشتریان خود را راضی نگه ندارند، شرکت دیگری رضایت 

CRM● مزایای 

 حفظ و نگھداری آن ھا برای مدت شامل افزایش درآمد ناشی از ھدف گذاری بھتر، بھره بيشتر از کيف پول مشتریان فعلی شرکت وCRMفواید 

 آن، شرکت ھا مشتریان خود را بھتر شناخته و درکطوnنی است. این فواید از طریق پایگاه داده اط�عات مشتریان حاصل می شود که با استفاده از

) مشتری مورد استفاده قرارlifetime value حيات (می کنند و دانش ناشی از آناليز پایگاه داده برای ایجاد وفاداری و بھينه نمودن ارزش زمان

 درصد آن ھا از۶٨ شرکت، ۴۵ از نتيجه سود باnیی که ایجاد می کند می تواند ھزینه ھا را کاھش دھد. در مطالعه CRMمی گيرد. تاکتيک ھای 

)Segmentation) برای ساخت مدل ھای ریاضی استفاده کردند تا به آنان برای طبقه بندی ھدفمند (Customer dataداده ھای مربوط به مشتریان (

) را بررسی کنند کهCustomer profileیانی (مشتریان کمک نماید. طبقه بندی ھدفمند به این شرکت ھا اجازه داد تا از یک سو مشخصات مشتر

ت ھا اجازه داد تا بھترین طبقه از مشتریان فعلیپاسخ مثبت آن ھا به پيشنھادات ترویجی شرکت ھا بسيار محتمل بود و از سوی دیگر به این شرک

یا جدید خود را تعيين نمایند.
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 جذب مشتریان جدید ھزینه صرف می کنند اما اینبسياری از کسب و کارھا، بيش از آنکه برای نگھداشت مشتریان فعلی خود پول ھزینه کنند برای

 برابر بيشتر از ھزینه۵ نمایش داده شده، ھزینه جذب یک مشتری جدید به طور معمول ٣نگرش معموnً یک خطا است. ھمانگونه که در شکل 

 مشتری ھزینه می شود. به دليل اینکه۶). در این مثال، سه ھزار دnر بودجه برای جذب ١٩٩۶ ,peppers & Rogersنگھداری مشتری فعلی است (

 مشتری گردد. اگر به جای صرف سه۵داری ھزینه ی نگھداشت مشتریان به طور ميانگين یک پنجم است، مبلغ پانصد دnر می توانست صرف نگھ

نصد دnر برای نگھداشت مشتری، یک شرکت یکھزار و پانصد دnر برای جذب سه مشتری جدید ھزینه می کرد و یکھزار و پا۶ھزار دnر برای جذب 

 مشتری.١٨ مشتری بيشتر داشته باشد یعنی ١٢مشتری، این شرکت می توانست 

Source: Adapted from Don Peppers and Martha Rogers, The One to One Future (New York: Doubleday ١٩٩۶.(

ھای ترویج اعم از تبليغات و تخفيف ھا است.یک دليل که اساساً باعث می شود ھزینه ی نگھداشت مشتری کمتر از جذب آن گردد، کاھش ھزینه 

يم ھای فروش وقتی که مشتریان خود رابه ع�وه، نرخ باnتر پاسخ مثبت به ت�ش ھای ترویجی شرکت، باعث سود باnتر می شود. ھمچنين ت

ا پرمعنی می سازد این است که مشتریان وفادار،بشناسند می توانند بسيار موثرتر عمل کنند. دليل دیگری که وجود مدیریت ارتباط با مشتری ر

والی درباره خدمات و محصوnت شرکت داشتهمشتریان با تجربه می شوند. آن ھا محصوnت را به خوبی می شناسند و می دانند در زمانی که س

تحمل می شوند.باشند، چه کسی با آنان صحبت خواھد کرد. مشتریان وفادار ھزینه کمتری بابت دریافت خدمات م

 و نگھداری مشتریان تنھا بخشی از معادلهالبته این یک اصل است که مشتری بيشتر، باعث فروش بيشتر محصول خواھد بود. به ھر حال، جذب

کسب و کار است. ھمچنين یک شرکت می بایست ت�ش کند تا ميزان خرید ھر مشتری افزایش یابد.

باط ک�م به ک�م می تواند مشتریان جدید فراونی راارتباط رودررو ميان مشتریان، قلب مدیریت ارتباط با مشتری ناميده شده است. مثبت بودن ارت

جذب نماید اما منفی بودن آن می تواند باعث دلزدگی مشتری  شود.

 نفر دیگر٢٠ درصد مشتریان ناراضی به ١٣ نفر دیگر تجربه ی منفی خود را منتقل می کند و ١٠یک مطالعه نشان داد که ھر مشتری ناراضی، به 

)١٩٩٣ ,Sonnenbergچگونگی کيفيت پایين شرکت و محصوnتش را منتقل کردند. (

) مدیرعامل کمپانی آمازون در این باره می گوید: "اگرJeff Bezosاینترنت گستردگی این مساله را تقویت کرده است. به طوری که" جف بزوس" (

 تن از دوستان خود ناراحتی خود را منتقل نمی کند بلکه به شش ھزار دوست خود۶شما یک مشتری ناراضی در اینترنت داشته باشيد، او به 

رونيک، گروه ھای خبری، پيام فوری و صفحات وبمنتقل می کند." این گستردگی ارتباط رودررو در اینترنت از طریق ابزارھایی ھمچون پست الکت

شخصی ایجاد شده است.

) جلوگيری از صرف ھزینه  است. اما اینکهCRMھمانگونه که در مثال شرکت سيسکو دیده شد، یکی از فواید کليدی مدیریت ارتباط با مشتری (

ایی در این حوزه وجود دارند و باعث پياده سازی اینفرآیند مدیریت ارتباط با مشتری شامل چه بخش ھایی است و اصوnً چه فناوری ھا و نرم افزارھ

شود.استراتژی می شوند خود موضوع مقاله دیگری است که می باست در شمارھای دیگری بدان پرداخته 

http://vista.ir/?view=article&id=282378

تحليل پارامترھای آماری يک سايت وب

.یک مدیر سایت برای اینکه بتواند سرویس مناسبیاستفاده از آمار بازدیدکنندگان یک سایت می تواند در باn بردن کيفيت سایت کمک زیادی بکند

ا ھر کدام مفھوم خاصی دارند که در اینجا تعدادی از آنھا رارادر سایت خود ارائه کند باید بتواند پارامترھای آماری سایت را تحليل کند. این پارامترھ
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ود یا اینکه سرویس دھنده سایت شما اینبررسی می کنيم . این اط�عات می تواند توسط سرویسھای رایگان موجود در اینترنت جمع آوری ش

 ھيت یکی از پارامترھای مھم در ارزیابی یک سایت به شمارHitsامکانات را در اختيار شما قرار دھد.پارامترھای مھم در آمار سایتھای اینترنتی : 

ابی ميشد ھمين پارامتر بود. اما این پارامتر دیگر آنمی آید. تا چندی قبل مھمترین پارامتری که برای ارزیابی تعدا بازدیدکنندگان یک سایت ارزی

اد نيست. برای ھر عنصری از یک صفحه وب که توسطاھميت قبلی را ندارد. امروزه مردم می دانند که این پارامتر برای ارزیابی سایت قابل استن

 چند تا چند ھزار ھيت باشد. به ازاء ھر عکس یامرورگر تقاضا می شود ، یک ھيت در نظر گرفته می شود. تعداد ھيت برای ھر صفحه می تواند از

می توان تصور کرد که طراحی یک سایت و تعدادبرنامه ھای جاوا اسکریپت و یا ھر عنصر دیگری در صفحه، یک ھيت ثبت می شود. با این تعریف 

احی سيت نمی توان با این پارامتر ارزیابی مناسبی از تعدادعناصر موجود در آن می تواند این عدد را کم یا زیاد کند . بنابراین بدون در نظر گرفتن طر

 این آمار نشان دھنده تعداد درخواستھای رسيده به سرور برای ھر فایل یا صفحه است. باPages or Pages viewبازدیدکنندگان سایت داشت. 

 را دیده است. با این پارامتر می توان متوجه شد کهاستفاده از این آمار می تواند بفھميد که ھر بازدیدکننده سایت شما چه تعداد از صفحات شما

 بازدیدکنندگان سایت ما بعد از دیدن یک صفحه سایت،آیا بازدیدکننده سایت ما توانسته به اط�عات مورد نظر خود دست پيدا کند یا نه؟ اگر بيشتر

رد. در این حالت باید بررسی کنيم که آیا کلماتسایت را ترک کنند، به این معنی است که سایت ما نتوانسته مورد نظر بازدیدکنندگان قرار گي

يغات سایت ما در جائی قرار گرفته که بازار ھدف ماکليدی سایت مناسب ھستند یا نه ؟ آیا سایت را در مکانھای مناسب تبليغ کرده ایم؟ شاید تبل

ما این آمار با در نظر گرفتن آی پی بينندگان سایت شما بدست می آید. این آما می تواند به شSites, Unique Visitor and Repeat Visitorنيست. 

البته این آما خيلی دقيق نيست چرا که این احتمالاط�ع دھد که چه تعداد بازدید کننده در یک دوره زمانی خاص به سایت شما مراجعه کرده اند. 

 حالت وقتی اتفاق می افتد که این دو بازدید کننده ازوجود دارد که دو بازدید کنند در یک دوره زمانی خاص با یک آی پی وارد سایت شما شوند. این

ه سایت شما با یک آی پی به سایت شما متصلیک آی اس پی یا از یک شبکه به سایت شما متصل شده باشند. اما تعداد دفعاتی که بازدیدکنند

ت شما ، کمک کند. ) می تواند به شما در بدست آوردن خطای سيستم در تعداد بازدید کنندگان منحصر به فرد سایRepeat Visitorشده ( 

Session and Visit durationرده است. التبه این این اط�عات می تواند به شما نشان دھد که ھر بازدید کننده چه مدتی را در سایت شما صرف ک

داشته باشد ( با باز نگاه داشتن صفحه سایت شماآمار نيز دقيق نيستند چرا که یک بازدیدکننده می تواند بصورت غير فعال در سایت شما حضور 

ست که کلمه ھای کليدی سایت شما مناسب) اما آماری که نشان دھنده زمانھای کوتاه بازدید از سایت شماست، نشان دھنده این موضوع ا

 نتوانسته است مطالب مورد نظر خود را درانتخاب نشده است . بازدید کننده ای که از طریق موتورھای جستجو به سایت شما وارد می شود،

بيننده ای به سایت شما وارد شود، به عنوان ارجاع دھنده (Referrers or referring sitesسایت شما پيدا کند.   لينکی که باعث می شود 

Referrersت شما ارجاع داده است. آمار سایتھای ) ثبت می شود. در این آمار مشخص می شود که ھر ارجاع دھنده چه تعداد بازدیدکننده به سای

ا معرفی کرده اند. با ایجاد ارتباط با دارندگانارجاع دھنده به شما می تواند به شما کمک کند که بفھميد ھر سایتی به چه دليلی سایت شما ر

ی را در یک سایت اینترنتی قرارداده باشيد ، با این آمااینگونه سایتھا می توانيد به بھبود ترافيک سایت خودتان کمک کنيد. ع�وه بر این اگر تبليغ

 ھمانگونه که می دانيدSearch Terms and Search Stringsمی توانيد متوجه شوید که آیا آن آگھی برای سایت شما کارآئی داشته است یا نه؟ 

پيدا کردن مطالب مورد نظر خود از موتورھایموتورھای جستجو امروزه نقش مھمی در معرفی یک سایت دارند. بيشتر کاربران دراینترنت برای 

کليدی یکی از کارھای روزمره مدیران سایتجستجو استفاده می کنند. بنابراین ارزیابی رتبه سایت در موتورھای جستجو و بر اساس کلمات 

رد شده اند. با دانستن اینکه چه کلمات کليدیبشمار می آید. تعدادی از بازدیدکنندگان سایت شما از طریق موتورھای جستجو به سایت شما وا

 به گونه ای که بيننده ھای واقعی به سایت ھدایتتوانسته بازدیدکننده سایت شما را افزایش دھد، می تواند مطالب سایت خودتان را تنظيم کنيد

Browsers, User Agents, andیت خود ھدایت کنيد. شوند. ع�وه بر این می تواند با انتخاب مناسب کلمات کليدی بازدید کنندھای بھتری را به سا

Operating Systemsبا سيس بازدیدکنندگان شما  برای  باید این نکته را در نظر داشته باشيد که سایت شما  تم عاملھای مختلف و ھميشه 

ندگان سایت شما می تواند کمک زیادی به شمامرورگرھای مختلف، براحتی قابل دیدن باشد. اط�عات مربوط به سيستم عامل و مرورگر بازدیدکن

 باnی این گروه از آمار صرف کنيد. ع�وه بر این در اینبکند. برای اینکه بتوانيد بھترین کارآئی را داشته باشيد، بيشتر وقت خود را برای درصدھای

�Entry and Exitعات آنرا جمع آوری می کنند. گروه از اط�عات می توانيد بفھميد که چه موتورھای جستجوئی بر روی سایت شما کار کرده و اط

Pagesو ع�وه بر این کداميک از صفحات سایت این آمار به شما نشان می دھد که بازیدکنندگان سایت شما از چه صفحاتی وارد سایت شده اند 

ن این اط�عات می تواند صفحات خروجی را بهشما کمتر مورد ع�قه بازدیدکنندگان بوده و باعث خروج آنھا از سایت شما شده است. با دانست
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ر صفحات ورودی وجود دارد، این صفحات را مجدداگونه ای طراحی کنيد که بتواند بيشتر مورد توجه قرار گيرد. بایستی با توجه به نکاتی که د

طراحی کنيد.

منبع : شبکه رسمی بازاریابی و تجارت الکترونيک

http://vista.ir/?view=article&id=205962

تحول در دنيای تجارت

 سال است که گروه شرکت ھای اپتک وظيفه توزیع محصوnت٢٠بيش از 

فناوری در خاورميانه و مخابرات را بر عھده دارد و در این مدت توانسته است

خود را به بزرگ ترین مرکز توزیع محصوnت فناوری در این مناطق تبدیل کند.

 در بریتانيا آغاز کرد و توانست ميزانVADاین شرکت فعاليت خود را با نام 

 ميليون دnر٢٠٠ به ١٩٨۵ ميليون دnر در سال ١۵کلی درآمدھای خود را از 

افزایش دھد.مھم ترین عامل در رشد و موفقيت این شرکت وجود انعطاف

پذیری باnست که به آن امکان داده خود را با شرایط مختلف ھماھنگ کند. با

به صورت جزیی و انحصاری اپتک سياستگذاری ھای خود را  این جریان، 

ر حال توسعه قرار داده است زیرا پتانسيل در اینانجام می دھد و به سرعت آنھا را عملی می کند. این شرکت تمرکز اصلی خود را بر بازارھای د

بازارھا بسيار زیاد است و شرکت ھای بزرگ ھنوز سراغ آنھا نرفته اند.

کند. به عقيده کارشناسان، اگر شما زباناپتک ھمچنين سعی کرده است فعاليت ھای خود را به صورت محلی در تمام کشورھای منطقه معرفی 

توانيد محصوnت خود را به آنھا بفر به سادگی می  باشيد  بلد  وشيد. اگر محصوnتی که قرار است واردفروشندگان را در کشورھای مختلف 

ين شود، موفقيت شما را در آینده تضمين خواھدکشورھای منطقه شود با نيازھای کاربران ھمخوانی داشته باشد و قيمت آنھا به طور مناسب تعي

این جریان تاثيرگذار باشد و باید به سرعت با این تغييراتکرد البته باید توجه داشت که تغييرات دوره ای در بازارھای مختلف خاورميانه می تواند در 

ست که ھمه شرکت ھا باید مد نظر قرار دھند.ھماھنگ شد. آزمودن بازارھای مختلف خاورميانه پيش از عرضه محصوnت به آن مھم ترین عاملی ا

توانسته اند از این طریق محصوnت عمومی و تخصصی خود را به وسيله کانال ھای موجودICTشرکت ھای بزرگ فعال در حوزه   در امروزه 

د. مدیریت بازارھای در حال توسعه می توانند خدماتخاورميانه به مناطق مورد نياز عرضه کنند و در مقابل بيشترین ارزش افزوده را به دست آورن

ه طی سال ھای اخير نشان دھنده افزایش فروشفناوری را به صورت محلی در اختيار مشتریان قرار دھند. رشد قابل م�حظه بازارھای خاورميان

ميانه در آینده نزدیک با مشک�ت بزرگی مواجهمحصوnت در این منطقه است. اگر این افزایش فروش به طور مناسب کنترل نشود به طور قطع خاور

کز فروش جزیی کاnھا انتقال ندھند، بهخواھد شد. اگر شرکت ھای بزرگی چون اپتک روش ھای نوین فروش محصوnت در خاورميانه را به مر

 توليد نمی کند و تنھا به عرضه خدمات واحتمال قوی موفقيت چندانی را به ھمراه نخواھند داشت. اگر چه شرکت اپتک محصول ویژه ای را

محلی کشورھای مختلف ھرساله سرمایهمحصوnت فناوری در منطقه می پردازد، این شرکت برای عرضه ھر چه بھتر این خدمات به ساکنان 

 فروش محصوnت خود را افزایش می دھد. امروزهگذاری ھای خود را افزایش می دھد و با راه اندازی مراکز رسمی اپتک در کشورھای خاورميانه،
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د که سرمایه گذاری ھا روی زیرساخت ھایمنطقه خاورميانه به قدری برای شرکت ھای توليدکننده و عرضه کننده خدمات فناوری اھميت دار

، تجارت الکترونيکی و... نيز انجام می شود. عامل دیگر که به موفقيت این مراکزERPفناوری اط�عات، خطوط مخابراتی و ارتباطی، سيستم ھای 

ليدکنندگان بزرگ محصوnت وابسته بهدر این زمينه کمک کرده، بومی سازی خدمات و عرضه محصوnت متناسب با کشورھای مختلف است. تو

 کرده و توانسته اند در تمام بازارھای محلیفناوری که در سطح جھان فعاليت می کنند، در حال حاضر منطقه خاورميانه را به خوبی شناسایی

نفوذ کنند.

ای عربی و قاره آفریقا به خصوص کشورھایکارشناسان پيش بينی کرده اند که برای آینده حضور پررنگ تر در آسيای مرکزی، ترکيه، کشورھ

بيشتری را برای توليدکنندگان و عرضه کنندگانآفریقای جنوبی و منطقه شمال آفریقا که به زبان فرانسوی صحبت می کنند، می توانند موفقيت 

 متزلزل و بی ثباتی روبه رو ھستيم که حضور در آنھا بهخدمات فناوری به ھمراه داشته باشند. باید توجه داشت که امروزه در خاورميانه با بازارھای

ی در خاورميانه توزیع نشده و ساکنان ایننوعی ریسک محسوب می شود. با توجه به اینکه خدمات و محصوnت فناوری اط�عات تاکنون به درست

ته باشد.یکی از بزرگ ترین تغييراتی که در آیندهمنطقه رضایت چندانی ندارند، حضور در چنين فضایی می تواند خطرات فراوانی را به دنبال داش

ICTه خرید و فروش تجھيزات و محصوnت وابسته به نزدیک شاھد حضور آن در خاورميانه خواھيم بود، رشد بانکداری الکترونيکی است. از آنجایی ک

يکی است که می تواند به این بازار رونق بخشد. اگرامروزه رشد چشمگيری در خاورميانه دارد، تنھا خدمات تجارت الکترونيکی و بانکداری الکترون

ور قطع از این جریان باز خواھيم ماند. این مسالهبين مراکز فروش خدمات فناوری و بانک ھای بزرگ سراسر خاورميانه ھماھنگی ایجاد نشود، به ط

در حوزه تجارت الکترونيک انجام دھند و با راهشرکت ھای بزرگ توزیع کننده خدمات فناوری را مجبور کرده است تا سرمایه گذاری ھای بيشتری 

ند. بزرگ ترین تغييری که خاورميانه در آینده نزدیک بااندازی سامانه ھای جدید، امکان حضور بيشتر ساکنان خاورميانه در دنيای مجازی را فراھم کن

شده، احتمال می رود که این جریان از کشور مصرآن روبه رو خواھد شد، حضور پررنگ تجارت الکترونيک در منطقه است. با پيش بينی ھای انجام 

 به منظور حضور در خاورميانه بسيار اھميت دارد، ابتکار و به کارگيری روشICTآغاز شود. از دیگر مسائلی که برای شرکت ھای بزرگ فعال در حوزه 

در خاورميانه موجب شده است تا حضور در تمامھای نوین برای رشد و توسعه فناوری خواھد بود. باید توجه داشت، تفاوت ھای فرھنگی و قومی 

نند. نکته مھم دیگری که در این زمينه وجودکشورھای این منطقه بسيار مشکل باشد و شرکت ھای بزرگ تنھا چند کشور را برای خود انتخاب ک

و ھمه جانبه را نمی دھد. در این ميان، قوانيندارد قوانين داخلی موجود در این کشورھاست که به این شرکت ھا امکان حضور به صورت گسترده 

اعث ایجاد محدودیت ھای فراوان می شود. برای مثال ازکشورھای خاورميانه نيز بر فرآیند توليد و توزیع فناوری در این منطقه تاثير می گذارد و ب

 می کنند و در بيشتر مواقع ترجيح می سپتامبر به بعد تمام شرکت ھای آمریکایی با احتياط بيشتری محصوnت خود را وارد خاورميانه١١واقعه 

وnت در کشورھایی چون امارات و عربستاندھند حضور پررنگی در این زمينه نداشته باشند. این تغييرات می تواند سياست ھای توزیع محص

ور تغييرات گسترده در دنيای فناوری اط�عاتسعودی را به طور کامل تغيير دھد. بر اساس پيش بينی ھای جدید کارشناسان، به زودی شاھد حض

 در دنيای فناوری اط�عات نيز ھستيم. در سالخاورميانه خواھيم بود. ھمواره زمانی که تغييرات اقتصادی حاصل می شود، شاھد حضور تغييرات

اھد بيشترین افت صنعت فناوری اط�عات بيشترین ورشکستگی ھای اقتصادی در خاورميانه رخ داد و این مساله باعث شد تا در آن سال ش٢٠٠١

در این منطقه باشيم.

 زیرا ع�وه بر این کار باید خدمات خوب و باکيفيتیامروزه توسعه فعاليت ھا به تنھایی نمی تواند مشکل شرکت ھای حاضر در خاورميانه را حل کند

 ھستيم که ھر کدام به تنھایی می کوشند فروشرا در اختيار کاربران بگذارید. ھم اکنون در خاورميانه شاھد حضور صدھا شرکت کوچک و بزرگی

د توجه داشت که موفقيت تمام این شرکت ھامحصوnت خود را افزایش داده یا سطح بيشتری از منطقه را تحت پوشش خدمات خود قرار دھد. بای

جربيات شرکت ھای فناوری از خاورميانه در سال ھایاندکی دور از ذھن به نظر می رسد مگر آنکه این مراکز با یکدیگر ادغام شوند. با توجه به ت

ایه گذاری ھا که در راستای گسترش خدمات صورتگذشته، اولين نکته ای که این مراکز باید مورد توجه قرار دھند سرمایه گذاری است. این سرم

 کند.می گيرد، تنھا مسيری است که پيمودن آن می تواند موفقيت شان در منطقه خاورميانه را تضمين

منبع : روزنامه سرمایه
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تداوم کسب وکار و فناوری اط?عات

موضوع تداوم دیرینه و حائر اھميت می باشد. انسان ھوشمند از بدو زندگی

اجتماعی خود نياز به "تداوم کسب وکار" را به صورت غریزی سرلوحه امور

قرار داد و اقدام به علميات اص�حی نيز در این خصوص انجام داد به عنوان

در نگرش  این  ھای  نمونه  جمله  از  دامپروی  و  کشاورزی  به  نياز  مثال 

انسانھای اوليه مشھود در تاریخ مصور بر دیوارغارھا می باشد. نکته جالب

توجه اینکه حيوانات نيز به بطور غریزی به امور مربوط به تداوم کسب و کار

خویش می پردازند که نمونه بارز آن کوچ حيوانات برای امکان تغدیه است.

نور بر سر دریافت  برای رقابت  نباتات  به موارد مشابه در  توان  حتی می 

اشاره نمود و از این عجيب تر نظم موجود در جامدات بطور مثال نحوه شکل

گيری و ادامه جھان ھستی را در نظر گرفت. به عبارتی ميلياردھا سال طول

۴٠ بصورت مکتوب به آیندگان نمایان کند و تنھا حدود کشيده تا انسان در این چند ھزار سال گذشته بتواند به درجه ای از رشد برسد که عصر خود را

را در طول تاریخ بشریت بوجود بياورد ولیسال است که بعد جبران خرابی ھای ناشی از جنگ دوم جھانی توانسته کسب وکاری منحصر به فرد 

ه با عنوان ترویست شکل گرفت دچار رکودی گردیدبرای صيانت از این اقتصاد منحصر به فرد چه تدابيری را اندیشيده است که با دو جنگ صوری ک

ھا ميليون نفر در کشورھای توسعه نيافته دچار بحران١٠٠ سال گذشته بی سابقه بوده و ميليون ھا نفر در کشورھای صنعتی بيکار و ۴٠که در 

غدایی شدند.

روی این کره خاکی اندیشه می کند بيماری را تصوردر صورتی که بخواھيم کلی تر به این موضوع تداوم فکر کنيم آیا بشر به تداوم حضور خود بر 

 سال نسل بشر را از پا در بياورد متاسفانه٢ برابر داشته باشد در این صورت ظرف کمتر از ١٠٠٠کنيد مانند ثارث و ایذر که سرعت اپيدمی بيش از 

ان در گير ع�ج سرماخوردگی و مدیران فقط بهبشر امورزی بقدی درگير امور روز مره شده است که جز در چند قدمی خود را نگه نمی کند پزشک

 ساله (عصر صنعتی) را می توان حفظ کرد و آن را به بلور و در۴٠٠ ساله (عصر فن آوری) یا ۴٠سود جاری بسنده کرده اند. آیا این حباب یعنی 

د. البته این گونه مثالھا در بحث "تداوم کسب وادامه به الماس تبدیل کرد. در طبيعت الماس در طی ميليارد ھا سال از کربن نرم حاصل می شو

د توجه مخاطب را جلب کند. در ادامه nجرمکار" خارج از تصور می باشد ولی بعنوان یک موضوع جھت جلب توجه به روش طوفان ذھنی می توان

 توسعه و تداوم می باشد که غالباٌ تداومحيطه سطحيتری را مورد کنکاش قرار می گيرد بطور کلی کسب و کار شامل شکل گيری، راه اندزی،

ائه خدمات و محصوnت، نياز به نگرشکسب و کار مغفول واقع می شود. گرچه تداوم کسب وکار موضوع جدیدی نيست ولی اھميت تداوم ار

و کار می گردد. وقتی خطيب صحبت می کند ھرسيستماتيک و مدون به "تداوم کسب و کار"، امروزه باعث افزایش بھره وری و ادامه روند کسب 

ی استفاده از ابزاری مناسب جھت فھم، اجرا ومخاطبی یک برداشت را در ذھن می پروراند بنا براین اولين اقدام برای ھمگرایی و ھم راستای

زبان مشترک استفاده می شود برای توافق بر سرسنجش می باشد امروزه برای اینکه بتوان موضوعی را به مرثه ظھور رساند و توسعه داد از یک 

دد و در ادامه آن را بصورت یک استاندارد قابلاین زبان مشترک در خصوص یک موضوع بھترین عملکردھا را جمع آوری و به مخاطبين عنوان می گر

قبول ارائه می کنند.
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کارفرما، اقدامات قابل سنجش، بھبود عملکرد،از جمله مزایای این روشھا می توان به کاھش ھزینه، زبان مشترک برای عوامل مشاور، مجری و 

 وISO٩٠٠٠ين المللی را نام برد. برای مثال می توان به حصول اطمينان از امکان پياده سازی، امکان روزآمد بودن و روزآمد شدن و انطباق با موارد ب

BSات را بيان می کنند در خصوص "تداوم ارشاره نمود که زبان مشترک و حداقل ھای مورد نياز برای سيستم کنترل کيفيت و امنيت اط�ع٧٧٩٩

 می باشد. و در خصوص "آمادگی فن آوریBS٢۵٩٩٩کسب وکار" نيز رھنمود ھای ملی و بين المللی متعددی ارائه شده اند که سرآمد آنھا 

 را ارائه کرده که عموميتISO٢٧٠٣١ در این باره ISOاط�عات برای کسب وکار" نيز استناداردھای قابل توجه ای ارائه شده اند با توجه به اینکه 

 می پردازیم. یکی از موارد جالب این استاندارد ھا نحوهISO٢٧٠٣١ و BS٢۵٩٩٩بيشتری نسبت که موارد ملی مشابه دارد بنابراین به تشریح 

 طراحی، انجام، بررسی و اقدام می باشد که بيشتر استانداردھای ارائه شدهPDCAاستقرار به ھمراه نگرش بھبود مستمر براساس روش متداول 

اند نتایج مناسبی را برای شرکتھا در بر داشتهبر این اساس اجرا و پياده سازی می شوند. در صورتيکه این روش بطور سرسری اجرا نشود می تو

بر اساس استاندارد در غا نبود فرھنگ اقدام  بدليل  نيز باشد. متاسفانه  باعث بھبود مستمر  پيگيریھای مربوطه بعد از استقرار سيستمو  لباً 

بصورت یک موضوع دست و پا گير برای افراد واستاندارد دچار رخوت و کوتاھی می شوند که به مرور کارایی خود را از دست می دھند و تنھا 

 ارائه اط�عات بصورت صوری صرفاً به منظورسازمان در می آیند. و بعد از چند دوره جمع آوری اط�عات به دست فراموشی سپرده می شوند یا

 می توان بھره برد و از مفاھيم مشترک صرفه نظر نمود و از اصط�حاتISMS و سيستم ISO٩٠٠٠خ�صی از امور انجام می شود. از آشنایی با 

 تداوم کسب و کار عبارت است از استعداد استراتژی و تکنيک سازمانBS٢۵٩٩٩اساسی مربوط به تداوم کسب و کار شروع نمود. در استاندارد 

 کار در سطح قابل قبول. مدیریت تداوم کسببرای طراحی و پاسخگویی به حوادث و معظ�ت کسب وکار با الزام به تداوم عمليات حياتی کسب و

ئه چھارچوب برای مقاوم ساختن سازمان باوکار، فرایند مدیریتی شناسایی مخاطرات بالقوه سازمان و ممکن بر عمليات کسب وکار جھت ارا

زمان است. طرح تداوم کسب وکار مجموعه اط�عاتتوانایی پاسخگویی موثر به منظور حفاظ از خواسته ھای ذینفعان و دفاع از شھرت و اعتبار سا

تعيين شده قابل قبول است. آناليز ضربه کسبو روشھای مکتوب جھت استفاده در یک واقعه به منظور تداوم فرآیندھای حياتی در سطح از قبل 

مواجعه شود ات�ق می گردد.وکار نيز به فرآیند آناليز عمليات کسب وکار و تاثير وقفه کسب وکار که ممکن است با آنھا 

د در تداوم کسب وکار نيز نقش پررنگیدر ضمن ریسک، آناليز ریسک و مدیریت ریسک که در سيستم مدیریت امنيت اط�عات نقس مھمی دارن

 می باشد کهBCMS می باشد. این مرحله شامل امور مربوط به ایجاد و مدیریت PLAN شروع کار با مرحله PDCAدارند. با توجه به مدل چرخه 

نقش مدیریت تدوین خط مشی، تامين منابع، آموزش، فرھنگ سازی و تھيه مستندات می باشد. در اکثر موارد PLANمھمترین موضوع در مرحله 

 میBCMS که پياده سازی و عمليات DOرحله سازمان حياتی بوده در صورت حمایت مدیریت می توان به حصول مراحل بعدی اميد وار بود. در م

BCMتوسعه و پياده سازی، ممارست و نگھداری باشد شناخت سازمان، ارزیابی ریسک، تعيين حق انتخابھا، تعيين استراتژی تداوم کسب و کار، 

 که به پایش و بازبينی یاد می شود شامل بازبينی و بازبينی توسط مدیریتCHECKپاسخگو از جمله امور کليدی محسوب می شوند. و مرحله 

ی تعيين شده مورد سنجش قرار می گيرد ومی باشد در واقع در این مرحله عملکرد سيستم مدیریت کسب و کار راه اندازی شده با معيارھا

 شامل بھبود مستمر،اقدامات اص�حی و اقداماتACTمھمترین مسائل در این فاز ورودی بازبينی و خروجی بازبينی است. و سرانجام مرحله 

 منتقل می گردد و این چرخه به ھمين شکل ادامه پيدا می کند.planپيشگيرانه می باشد. نتایج حاصل از این مرحله به عنوان ورودی به مرحله 

داوم کسب وکار می توان به مباحث مربوط به تداوم به بر اساس فن آوری اط�عات عنوان شده گذشته از مفاھيم مربوط به تISO٢٧٠٣١در 

مانند  اط�عات  آوری  فن  ،disasterاصط�حات   disaster  recovery،  DR  plan،  (EOC)  emergency operations  center،  minimum business

continuity objective (MBCO) .اشاره نمود (ICT readiness for business continuity (IRBCبعنوان بخشی از سيستم مدیریت برای تکميل ((

ISMS و برنامه تداوم کسب وکار سازمان است. آمادگی ICT )برای تداوم کسب وکار IRBCبه منظور آمادگی سازمان جھت اطمينان از تداوم (

)IRBC برای تداوم کسب وکار( ICT پشتيبانی می شوند به کار بسته می شود. آمادگی ICTعملياتی از کسب و کار که به وسيله سيستمھای 

بحران و زیر ساخت سازمان به منظور آمادگی قبل از وقوع حوادث، در طی وقوع رخداد ھای منتھی به ICTبعنوان یک توانمد ساز برای سيستمھای 

 نواقص و کاستی ھای طرح تداوم کسب و کار و موارد امنيتی برای طراحی وIRBCو پاسخگویی و بازیابی حوادث و خرابيھا عمل می کند. در واقع 

) سازمان را ملزم به بھبود توانایی درIRBC برای تداوم کسب وکار( ICT را در سازمان پوشش می دھد. آمادگی ICTپياده سازی سيستمھای 

بل تبدیل به حوادث تاثير گذار بر تداوم کسب و کارآگاھی از وقفه ھای بالقوه و ریسکھای مرتبط با رویدادھای شناسایی شده و تحليل احتماnت قا

 یک رخداد) در محيط با بازبينی نتایج حاصل از پاسخگویی و عدم پاسخگویی به مواضع ریسک (بعنوان نتيجه پيشامدIRBCمی کند. ھمچنين 
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 یکIRBCرد لزوم را تعيين و اعمال می کند در واقع واقعی و بازنگری عملکرد خودش در خصوص حادثه به منظور موثر بودن در موارد آتی تغييرات مو

 و این رویکرد نگاه کرد. با توجه به نمودار ھای یک و دو می توان به سھولت دریافت که متدھاIRBCسيستم خود یاد گيرنده است در واقع باید به 

س شکل یک تداوم کسب و کار اصرار بهچھارچوب ھای تداوم کسب و کار جھت کاھش وقفه ناشی از خرابی و اشکاnت تدوین می شود بر اسا

 رویIRBCقه ھا و ریسک ھای مرتبط دارد. در حالی که نياز سازمان برای طرح و آمادگی برای بازیابی در برابر حوادث و کاھش تغييرات متاثر از وف

 درصورتيکه نتوان ازICTتمھا یا زیر ساخت شناسایی دقيق رخداد ھا و تعدیل حادثه یا خرابی برای اقدام عاجل جھت سازماندھی مقتضی سيس

ظ کرد دnلت دارد. به وضوح می توان گفت کهبروز وقفه جلوگيری کرد بتوان ارائه خدمات را در سطح قابل قبول بدون در دست دادن زمان حف

 باید در راستای برنامه تداوم کسب و کار سازمان باشد.ICT و طرح آمادگی ICTپاسخگویی به حوادث و طرح بازیابی خرابی 

IRBCوب ھای تداوم کسب وکار برای پوشش به طور کلی ھدف سازمان کاھش وقفه و اطمينان از تدوام عمليات کسب و کار است. وجود چھار چ

) است.Plan-Do-Check-Act (PDCA نيز بر اساس IRBC nBS٢۵٩٩٩زم می باشد. مانند 

http://vista.ir/?view=article&id=363107

تراژدی مبادPت الکترونيکی در ايران

تراژدی مبادnت الکترونيکی در ایران شما چه فکر می کنيد؟

آیا برای فراھم سازی امکان مبادnت الکترونيکی می بایست ابتدا به سمت

بانکداری الکترونيکی برویم یا تجارت الکترونيک؟

خيلی تازگی ندارد اگر بگویيم بخش دولتی در این راستا نيز برعکس قدم

برداشته و به مانند ھميشه به جای اینکه از یک تا صد بشمارد از ھمان اول

گفته است یکصد!

گفتن این یکصد ھا نه بلکه ھزار ھا اص� دشوار نيست، دقيقا ھمانطور که

ساختن ماکت برج ایفل نسبت به ساخت خودش اص� پيچيده نبوده است

پاریس رفته اید پشت ویترین مغازه ھا با  برای تفریح  اما زمانی که شما 

ماکت برج ایفل را نگاه می کنيد و یا مستقيما برای تماشا به سراغ خود آن

می روید؟

دليل عدم آگاھی ھای nزم بخش ھای متولی درمبادnت الکترونيکی در ایران دقيقا مصداق ھمين داستان سفر به فرانسه است که متاسفانه به 

بعضا سودجویی ھای عده ای از شخصيت ھایزیر مجموعه ھای دولتی و خصوصی، آماده نبودن بستر ھای حقوقی، قانونی و نيز اجرایی دولت، 

اخلی و خارجی، تعجيل برای نيل به امور درحقيقی و حقوقی، عدم حوصله برای تحقيق و استع�م ھای nزم، عدم بکار گيری متخصصان بلفطره د

بودجه منطقی و مورد نياز و ھمچنين نبود یکحداقل زمان، عدم ھماھنگی ھای nزم و وجود اتفاق نظر بخش ھای دولتی با یکدیگر، عدم تخصيص 

یم، بازار کاذبی برای قشری از گروه ھای بازار اینترنتبخش نظارتی آگاه و بی طرف و ده ھا مانع دیگر نه تنھا به اصل مبادnت الکترونيکی نرسيده ا

ایران به وجود آمده است که خود یکی داستان تراژدی جداگانه است!

انی و مالی به وجود آمده است جدا از بزرگظاھرا مشک�ت مربوطه در دولت پيشين و دولت فعلی که به دليل عدم برنامه ریزی ھای مناسب زم
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ارف حرکتی جز لطمه به فرھنگ مبادnت الکترونيکیکردن عده ای از شخصيت ھا و به وجود آوردن بازار غير متمرکز و قشری، در یک ک�م و بدون تع

و ک� جامعه فعال در عرصه فناوری اط�عات در بر نداشته است.

خصيص بودجه ھای آنچنانی با ارقام نجومی ستمھم ترین و آشکار ترین مثال موجود برای ادعای باn ھمان مطرح شدن طرح دولت الکترونيک و ت

 و نه چيز دیگری سلسله پروژه ھای ملی سازیکه یکی از واضح ترین زیر مجموعه ھای آن که تا بحال فقط صرف ھزینه را به ھمراه داشته است

ون در نظر گرفتن سقف ھزینه ھای صرف شده پس ازچون سيستم عامل ملی، کامپيوتر ملی، پورتال ملی و از این قبيل بوده که پرونده ھر کدام بد

اتخاذ تصميم ھای جدید لغو شده و یا مسکوت مانده است.

جایی که حتی ھویت شھروندان این جوامع رابانکداری الکترونيکی مھم ترین چالش کليه کشور ھای صنعتی و حتی در حال صنعتی شدن است تا 

تان در پيش روی ما ست که امروزه مجھز بهاز کارت اعتباریشان می شناسند و در طرفی دیگر، کشوری که ھنوز به ثبات نرسيده چون افغانس

بھترین ھا و به روز ترین ھای بانکداری الکترونيکی ست.

 سخن گفت از پيراھن عثمان با طعم تحریم اقتصادی کليهالبته بعيد می دانم که با علت عقب ماندگی ایران در این زمينه آشنا نباشيد، جدا از دائما

تازه ھای فناوری دليل عدم نيل به سمت الکترونيکی کردنمواردی را که در باn از آنھا یاد کردم و ھمچنين ترس ایرانيان از تجربه تازه ھا، مخصوصا 

مبادnت روزمره است.

 ھای اینترنتی و ان ھم قابل اجرا تنھا توسط اینترنتالبته باید به صراحت گفت از کشوری که بخش اجرایی آن تجارت الکترونيک را تنھا در فروشگاه

ب می شود تا پایه اصلی مبادnت الکترونيکی یعنیمی دانند انتظار بيشتری نمی رود و از ھمين قبيل موارد عجيب و کودکانه اما مھم و مانع سب

ضيه آن از چرخه مبادnت الکترونيکی حذف شود و به جای تشکيل و تقویت زیر ساخت ھا تنھا با نمای قe-paymentبانکداری الکترونيک و به تبع آن 

ھم نه حرفه ای کمی بازی کنيم.

نياز انسان به مبادnت الکترونيکی زمان احساس می شود که سایر موارد  برده اید که  در زندگی روزانه به سمت مکانيزه شدن وقطعا پی 

م� در برخی موارد انجام ملزومات روزمره بدوناتوماسيون پيش برود و در ادامه نيز حجم فعاليت ھای روزانه بيش از پيش باشد تا جایی که ع

eه جامعه از ھر آنچه که بتواند قبل از خود یک استفاده از اھرم ھای فناوری اط�عات و علوم سایبری امری غير ممکن شود، پس از ھمين روست ک

پر مفھموم اضافه کنند استقبال خواھد کرد!

 اما فقط سفارش الکترونيکی فراھم باشد؟ با توجه بهحال با توجه به این توصيفات چطور امکان دارد بخواھيم از فروشگاه ھای اینترنتی خرید کنيم

 سفارش دھيد، به قسمت سفارش ھاXزا فروش محسوس بودن فروشگاه ھای اینترنتی در ایران، فرض کنيد قرار است یک پيتزای بزرگ را از پيت

رای رستوران می فرستيد، دقایقی بعد سفارش شما درمی روید، نام و نشانی خود را وارد می کنيد، غذای مورد نظر را انتخاب می کنيد و فرم را ب

منزل تحویلتان داده می شود و ھمانجا پول را پرداخت می کنيد.

خوب، چه فکر می کنيد؟ احتماn بگوئيد خوب کجای این کار اشتباه است؟

ت!؟این که ھمه اش عادی بود. بله، مشکل دقيقا ھمينجاست، این کار بيش از حد عادی و روزمره اس

 نه چيز دیگری.تنھا عاملی که در این سفارش حذف شده است عدم نياز به تماس تلفنی و گفتن کد اشتراک بود و

 نه تنھا به یک فروشگاه الکترونيکی ختم نمی شود ودرواقع منظور این است، تعریفی که قشر خاص و دخيل در این امر از مبادnت الکترونيکی دارند

ن و ع�قه مندان قرار می دھند خود نيز معيوباصل علمی و فنی این تعریف اشتباه است، سامانه ای را که با پيشنھاد خود در اختيار مشتریا

است.

 است کهSMSبادnت از طریق تلفن ھمراه و ھمچنين یکی از تکنيک ھایی مورد بی توجھی واقع شده نبود سيستم اعمال کننده فراینده ھای م

تولی اجباری به راه اندازی چنين سيستم ھایی نمیالبته تا زمانی که تعریف ما از مبادnت الکترونيکی تنھا در اینترنت تحقق یابد شرکت ھای م

بينند.

ر اینترنت تحقق نمی یابد و می بایست به صورتتجارت الکترونيکی نيز که یکی از آیتم ھای مھم در مبادnت الکترونيکی بشمار می رود تنھا د

تی و قانونمند دولتی.علمی گسترش داده شود و تمامی این پيشنھادات عملی نمی شوند مگر زیر نظر یک بخش آگاه نظار

 زیر ساخت ھای بين المللی ندارند و قاعدتا نيز میپایه گذاری پليس اینترنتی، امضای دیجيتالی و نيز اصول مبادnت الکترونيکی لزوما نيازی به

کترونيکی یک کشور زیر سوال برود از ھمين روستبایست اینگونه ھم باشد چرا که برای مثال قرار نيست با یک تحریم بين المللی کل مبادnت ال
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ایران به سمت الکترونيکی شدن و زندگیکه بومی سازی مواردی که ذکر شد می تواند تسریع و نيز تسھيل کننده قشر عمده ای از جامعه 

دیجيتالی باشد.

شتر به این موارد و نيز تغيير جھت به سمتاز ھمين رو اميد می رود کليه متوليان امر چه در بخش خصوصی و چه در بخش دولتی با توجه بي

یاری کنند و می بایست افزود که رسيدن جامعهرضایت مشتری نه احاطه و اجبار مشتری جامعه را در راه رسيدن به این ھدف مھم و مورد نياز 

 نه تنھا باعث از بين رفتن بازار فعلی عده و قشر خاص نمی شود، با تغييرICT و ITایران به فرھنگ علمی و نيز اجرایی در علوم سایبری، مخصوصا 

 برای خودشان نيز به ھمراه خواھد داشت.جھت بازار آنھا از بازار کاذب به بازار اصولی سود سرشار، دائمی و قابل اعتماد تری را به

ITanalyzeمنبع : پایگاه اط�ع رسانی 

http://vista.ir/?view=article&id=272996

تضمين امنيت با پول الکترونيکی

از دارند.  وجود  الکترونيکی  پرداخت  روش ھای  خصوص  در  نگرانی ھایی 

پول اشاره کرد.  امنيت  و  بودن  محرمانه  به  می توان  موارد  این  مھم ترین 

باشد: در داشته  را  پول سنتی  از خصوصيات  باید دو ویژگی  الکترونيکی 

معمولی فقط یک بار قابل خرج پول  مانند  باید  الکترونيکی  پول  مرحله اول 

کردن باشد. در مرحله بعد انجام معام�ت باید ھمراه با بی نامی مانند پول

پول این  اطمينان حاصل کند  باید  پول  دریافت کننده  از طرفی  باشد.  رایج 

 ازe-chargeتقلبی نيست یا از آن در معامله دیگری استفاده نشده است. 

شرکت ھایی است که خدمات پول الکترونيکی را ارایه می دھد و شرکت ھای

 ھستند.Internetcash و Valistaدیگری که در این زمينه فعاليت می کنند 

پول الکترونيکی دارای دو مزیت قابل حمل و مستقل بودن است. مستقل

بودن پول الکترونيکی به این مفھوم است که به ھيچ شبکه یا محل ذخيره

کامپيوتری وابسته نيست. بنابراین پول الکترونيکی یک پول رایج شناور که

وابسته به یک بستر سخت افزاری باشد، نيست. پول الکترونيکی باید بتواند

از مرزھای بين المللی به سادگی عبور کند و در ھر کشوری قدرت تبدیل به

باشد.  دارا  را  دریافتی  رایج کشور  بينe-cashپول  می تواند  راحتی  به   

دارای بدھی  و  اعتباری  کارت ھای  شود.  بدل  و  رد  گيرنده  و  فرستنده 

 به طور حتم باید دارای یک حساب تجاری در بانکخصوصيات انتقال و قبول شدن نبودند. در تراکنش ھای مربوط به کارت ھای اعتباری گيرنده پول

 حساب تجاری nزم نيست. شاید مھم ترین خصوصيت پول الکترونيکی سھولت استفاده از آن باشد.e-cashباشد اما در کارھای مربوط به 

● نگھداری پول الکترونيکی
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امروزه دو روش عمده ذخيره آن�ین و آف�ین برای نگھداری پول الکترونيکی وجود دارد.

تيار ندارد و به جای آن یک طرف سوم قابل اعتمادذخيره آن�ین به این معنی است که استفاده کننده پول الکترونيکی به طور شخصی پول را در اخ

باید به بانک نگھدارنده حساب مشتری وصل شود(یک بانک الکترونيکی) تمامی انتقال ھای نقدی و حساب ھای مشتری را نگه می دارد. فروشنده 

برداری ھای اینترنتی نيز می شود زیرا بانک می تواندو پول خود را برای خرید یک مشتری دریافت کند. این  اقدام باعث امنيت بيشتر در مقابل ک�ھ

ل کردن از معتبر بودن کارت ھای اعتباری است.صحت پول مشتری را تایيد یا رد کند. این فرآیند مانند بررسی حساب مشتری برای اطمينان حاص

با خود حمل می کند و ھيچ طرف سومی وجودذخيره پول به شکل آف�ین مانند پولی است که در کيف جيبی خود نگه می داریم. مشتری پول را 

اره خرج نکردن (خرج مضاعف) پول وجود داشته باشد.ندارد. به ھمين دليل باید نرم افزار و سخت افزار خاصی برای جلوگيری از ک�ھبرداری یا دوب

ری برای خرید به کار ببریم. برای مقابله با دوباره خرجدوباره خرج کردن پول یعنی پولی را که پيش از این برای خرید خرج کرده ایم در فروشگاه دیگ

کردن از روش ھای رمزگذاری استفاده می شود.

● کارایی بيشتر، ھزینه کمتر

قال پول الکترونيکی روی اینترنت از نظر ھزینهمھم ترین مزیت پول الکترونيکی کارایی بيشتر و ھزینه کمتر نسبت به روش ھای دیگر است. انت

الکترونيکی روی ای انتقال پول  از طریق کارت ھای اعتباری است.  پرداخت  از عمليات  انجاممناسب تر  موجود  یا سيستم ھای کامپيوتری  نترنت 

دود صفر است. ھنگام انتقال چک و یا پول فيزیکیمی گيرد به ھمين دليل ھزینه اضافی که استفاده کنندگان پول الکترونيکی باید متحمل شوند ح

دارد. پول الکترونيکی احتياج ندارد مانند معام�ت درھزینه و فاصله با ھم نسبت مستقيم دارد اما در انتقال پول الکترونيکی فاصله ھيچ تفاوتی ن

استفاده از کارت ھای اعتباری اجازه بگيرد.

● پول الکترونيکی و مشکلی به نام پولشویی

مانند پول فيزیکی قابل ردیابی نيست. این امر موجب به وجود آمدن مشکل جدی (پول الکترونيکی  نام پولشویی  )money launderingدی به 

اند به پولی تبدیل می کنند که می توانند آن رامی شود. پولشویی روشی است که طی آن خ�فکاران پولی را که از راه غيرقانونی به دست آورده 

را به وسيله پولی که از راه غيرمشروع به دست آمدهخرج کنند بدون آنکه مالکيت آن را در اختيار داشته باشند. خ�فکاران ابتدا کاnھا و خدمات 

می خرند و سپس در فروشگاه ھای خود کاnھا را می فروشند و به پول فيزیکی تبدیل می کنند.

 جعل کردن پول الکترونيکی با جعل کردنچنانچه پول فيزیکی می تواند تقلبی باشد پول الکترونيکی نيز نسبت به جعلی بودن حساس است.

شماره کارت اعتباری گرفته شده بسيار سخت تر است.

کترونيکی به مشتری ھا و تاجرھا تخریب عامل ھای دیجيتالی اقتصادی می تواند سنگين تر باشد. زمانی که بانک ھا وام پول الe-cashبا استفاده از 

سيت خاص اقتصاددانان قرار دارد. این عامل ھایمی دھند این عوامل باعث افزایش عرضه پول می شود و به ھمين دليل این امر مورد توجه و حسا

به مربوط  در سایت ھای  می توانيد  را  understanding theاقتصادی   digital  Economy و  The  economic  and social  impacts  of  electronic

commerce.ببينيد 

ترونيکی است تا ھمه خریداران به یک روش عمومی پرداخت، نيازمند طراحی یک استاندارد کلی برای پرداخت و دریافت پول الکe-cashتبدیل کردن 

دیل به انواع دیگر باشد تا در موقع لزوم مشتریانو فروشندگان بتوانند از آن استفاده کنند. پول الکترونيکی مخصوص یک فروشنده باید قابل تب

بتوانند آن را از یک نوع به نوع دیگر تبدیل کنند.

منبع : ھفته نامه بزرگراه فناوری
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Email Marketing و Direct Mailتفاوت اصلی بين 

ارسال برای  آن  «اجازه» و حفظ  اینترنت، كسب  روی  بر  بازاریابی  راه  در 

معرفی نامه ھا كاn و خدمات یك امر دل بخواه یا اختياری یا حتی «لطف»

نيست، یك «اجبار» است. در این مقاله به این اصلی ترین تفاوت پرداخته ام

و اميدوارم بازاریاب ھای الكترونيكی كشورمان به امر توجه داشته باشند.

 خواھيد خورد وSpammerبدون «كسب اجازه» از مخاطبين، شما ھم مارك 

این موجب از دست دادن تمام اعتبار كاری و حرفه ای و تجاری شما می

شود.

یا محصول  بازاریابی  به  ای  به صورت حرفه  افرادی كه  از  آن دسته  اكثر 

خدماتی مشغول ھستند با شيوه «نامه نگاری مستقيم» یا اصط�حاً شيوه

Direct Mailو یا عرضه كنندگان خدمات فھرستی از مخاطبين و مشت nریان احتمالی (ھدف) خود را به ھمراه آشنا ھستند. در این شيوه، صاحبان كا

 می گویند- را نگارش،Sales Lettersً به آنھا آدرس ھای پستی و جزئيات تماسشان فراھم می آورند و سپس نامه (یا نامه ھا) یی – كه اصط�حا

 – ارسال می كنند. گيرندگان بين دورSnail Mailتھيه و تنظيم می كنند و در یك زمان معين برای آن فھرست – با استفاده از پست معمولی یا 

 اند) تصميم می گيرند.انداختن یا بایگانی كردن آن نامه (یا نامه ھا – پس از چندین بار كه آنھا را دریافت كرده

تمال اینكه آن نامه برای مصارف بعدی یا زمانی كهبخت و اقبال در این ميان جایی ندارد، اگر متن نامه بدرستی و حرفه ای نوشته شده باشد، اح

صورت راھی سطل كاغذ ھای باطله ی فرد گيرندهضرورت و اھميت آن برای گيرنده مسجل شده باشد، در پرونده ای بایگانی می شود و در غير این

 می شود.– كه ممكن است تنھا فرد یا یكی از افراد تصميم گيرنده در شركت یا موسسه مورد نظر باشد -

 به پروسه ای اط�ق می شود كه عمليات و استراتژی ھای بازاریابی از طریق یكیEmail Marketingبازاریابی از طریق پست الكترونيك یا اصط�حاً 

ربرانش قرار داده است انجام می شود. مسلماً شباھتاز مھمترین و كاراترین ابزارھا و خدمات و تسھي�تی كه اینترنت در دھه گذشته در اختيار كا

 موضوع این مقاله است، «تفاوت اصلی و كليدی» بين اینھایی ميان این دو شيوه بازاریابی وجود دارد، اما آنچه در اینجا برای ما مھم است و البته

 - شيوه ای قدیمی و تقریباً سنتی است و در زمان خود – وDirect Mailدو شيوه بازاریابی است. یادمان باشد كه شيوه «نامه نگاری مستقيم» - 

اریابی محصول یا خدماتی مشخص به جمعی ازحتی در حال حاضر – به عنوان یكی از قوی ترین و اصلی ترین راه ھای معرفی، شناساندن و باز

مخاطبين و مشتریان احتمالی تلقی شده است.

 الكترونيك را در اختيار دارد كه ابزاری ارتباطی و دو طرفهاما بازاریابی از طریق پست الكترونيك، ابزاری قوی تر، كم ھزینه تر و سریعتری به نام پست

 كام�ً متفاوت است.Snail Mail معمولی یا است. باید توجه داشته باشيم كه «قواعد و قوانين و شيوه وفرھنگ كاربرد» این ابزار با پست

ھای اینترنتی بایستی توجه داشته باشند مادامی كه«اجازه گرفتن» اصلی ترین و كليدی ترین تفاوت ميان این دو شيوه بازاریابی است. بازاریاب 

 را دارندSales Letterیا پيامھایی كه حال و ھوای «پست الكترونيك» ابزاری دو طرفه است، بایستی پيش از ارسال تبليغات یا نامه ھای معرفی و 

ا صراحتاً به مخاطبين گفته شده است كه : «اگر مایلاز گيرندگان «كسب اجازه كنند» - این كار با استفاده از فرم ھایی انجام می شود كه در آنھ

 بزنيد.Xبه دریافت (گاه) نامه / خبرنامه از ما ھستيد در این قسمت ع�مت 

 «لطف» نيست، یك «اجبار» است. در ارسال نامه بهبدست آوردن «اجازه» و حفظ آن مجوز بر روی اینترنت یك امر دل بخواه یا اختياری یا حتی یك

ریابی از طریق پست الكترونيك بایستی اجازهصورت پستی ھيچ اجباری به كسب اجازه از دریافت كننده نيست اما روی اینترنت و در جھت بازا

 )E-Marketers اینترنتی (بازاریاب ھای الكترونيكی گرفت. در راستای كسب اجازه از مخاطبين چھار راه یا شيوه اصلی وجود دارد كه بازاریاب ھای

باید یكی (یا تركيبی) از آنھا را به عنوان شيوه یا متود اصلی خود انتخاب كنند.

منبع : شبکه اینترنت پردیس
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تکنولوژی شبکه از دانشگاه به فروشندگان و شما

فرامينگھام- سکون و حرکت کند در تعداد و نفوذ شبکه ھای تجاری جدید در

تا شروع به کشف توسعه ھای شبکه گرا برآن داشت  سالھای اخير، ما را 

دیگر و  دانشگاه ھا  چون  ارتباطی  شاھراه ھای  بررسی  به  شروع  کنيم. 

و دست از خبرگان  تنی چند  با  اخير،  در ھفته ھای  آزمایشگاه ھا کردیم. 

اندرکاران صنعت که کارشان ردیابی کارھای تحقيقاتی دانشگاھی در زمينه

دست یافتن به تازه ھای علمی که در تحول صنعت شبکه نقش دارند است،

صحبت کردیم. دراینجا خ�صه ای از آن آورده شده است.

 ●Rich Redelfs شریک سرمایه گذار Foundation Capital

Redelfsیا سابقه کار CEO در Atherosسازنده نيمه ھادی بی سيم از سال 

 در پستھای مختلف٣Com و بيش از ده سال سابقه کار در ٢٠٠٣ تا ١٩٩٩

با  که  است  سال  ازدو  بيش  مدیریت،  و  بازاریابی  Foundationفروش، 

تيم  اعضای  از  یکی  عنوان  به  می کند.  Foundationھمکاری   Capital،

با شرکتھایی چون کار  و  به سرمایه گذاری  Dustع�قه مند   Networksو  

Azimuth Systems.که در زمينه بی سيم فعاليت دارند، است 

که  نيست  تعجب  دربارهRedelfsجای  کاوش  برای  کليد  یک  بگوید   

می رود، بودنشان  تجاری  انتظار  که  دانشگاه ھا  در  مطرح  تکنولوژی ھای 

می باشد.  دانشگاه ھا  مدیران  و  پژوھشگران  با  ارتباط  باAtherosبرقراری   

استنفورد، دانشگاه  ریيس  طرف  از  پژوھشی  ھزینه  کمک  Johnدریافت 

Hennessey پروفسور به  دانشگاه  ریيس  طرف  از   ،  Teresa  Meng

 (حال بخشی ازPeribit Networks با نامWAN ، شرکت بھينه سازی Fundation معرفی شد. دیگر سرمایه گذارFoundation’s Bill Elmoreبرای

، از مرکز تحقيقات بی سيم برکلی کار خودFoundation به عنوان یک سرمایه گذار جدید SiBeamژوپيتر است) است که خود از استنفورد پا گرفت. 

 باعث شد جرات شرکتھای سرمایهAtheros می گوید حقيقت اینستکه حمایت یکی از کمک کنندگان مالی به برقراری Redelfsرا شروع می کند. 

گذار در حمایت از این کار بيشتر شود.

Redelfsعاليت می کنند. دانشگاه ھای صنعتی چون می گوید دانشگاه ھا بطرز شگفت آور و در ابعاد گسترده ای در زمينه مجوز دادن تکنولوژی ف

 سرو کار دارند که وقتی با آنھا سرو کار داشته باشيد، می بينيد با متانت و به چهpatentاستنفورد، کاليفرنيا و برکلی مرتب با درخواستھای مجوز 

برایشان بسيار ساده می کند.زیبایی می گویند:" کتاب مرجع ما این است". آنھا یک مدل استاندارد دارند که این، کار را 

Redelfs این ھمکاری را مثل تعطيلی آخر ھفته می گوید بعضی از دانشگاه ھا می ترسند پروفسورھای خوبشان را از دست بدھند، اما بعضی ھا

گردد. او می گوید ھمچنين برای پروفسورھا مھم است کهمی بينند که پروفسور چيزھای زیادی را یاد می گيرد و با دانش و انرژی بيشترو بھتر بر می 
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ا تربيت می کنند که به درد صنعت خورده و ازکمی تجربه تجاری داشته باشند و این به تدریس آنھا در دانشگاه کمک می کند و دانشجویانی ر

مزایای دانش تکنولوژیھای تجاری استادان خود بھره می جویند.

redelfsھند، خود بحث دیگری است، اگرچه اینکه تا چه حدی استادان و دانشجویان تحصي�ت عالی مجوز تکنولوژی ھایشان را به صنعت می د

ی شدن تکنولوژی ھدف اصلی آن را خدشه دارمی کند.معتقد است آنھا بسيار انعطاف پذیر ھستند. به ھر حال، وجود دارند افرادی که معتقدند تجار

بر تکنول بازار است نمی تواند فشاری  یا آنچه مناسب  وژی ایجاد کند". " و بعضی از آکادميک ھا حساو می گوید:" آنچه مشتریان می خواھند 

یی باشند."می کنند که نقششان نباید توسط بازار محدود شود ... فقط توسط خيالھایی که شاید خيلی رویا

Redelfsندارند و چه آنھایی که دار با تجاری شدن مشکل  برای کار محققينی که  ند وجود دارد. "گاھی اوقات فقدان می گوید در صنعت، جا 

واھد داشت، اما در آینده مطرح خواھد شد."محدودیت و اجبار به تکنولوژی نسل آینده ای ھدایتشان می کند که ھيچ بازاری در حال حاضرنخ

 را معطوف به خود کرده است گفت: " اگردر یک کار فانکشنھای زیادی وجود داشته باشد،Foundationاو به عنوان موضوعی که در حال حاضرنظر

 در ستيز ھستم.Ultra-Wideband وWiMAXیمعموn باعث افزایش بودجه موجود شده که مناسب نيست ... من دراین راستا با تعدادی شرکت ھا

 چيپ تلفن سلوnر را یکی کنند. خيلی ازشرکتھا کارھای مشابھی انجام می دھند."۵ یا ۴آنھا می خواھند 

اکنش شدیدی را عليه شرکتھای سازنده لوازم واو می گوید، امنيت، مجازی کردن و ذخيره سازی داغ ترین موضوعات ھستند و در زمينه امنيت و

یک تنھا بخشی از امنيت را انجام می دھند و ماقطعات دیده است. او می گوید:" مدیران شبکه می گویند: تجھيزات بی شماری وجود دارند که ھر

نمی توانيم ھمه آنھا را با ھم داشته باشيم."

 از سطوح مختلف و جنبه ھای مختلف امنيتیوقتی سوال شد که آیا فشاری از جانب مشتریان برای ھمگرایی بيشتر قطعات با امکان پشتيبانی

 به نکته جالبی اشاره کرد:" ھمگرایی خوب است برای سرمایه داران جسور، اماRedelfsبرای شبکه آنھا در یک روند امنيتی موثر وجود دارد یا نه؟

م برای فروش بيشتر محصوnتشان که البته در اقليتمن چنين چيزی را نمی خرم. من فکر می کنم این یک اقدام بازاریابی است توسط پاره ای ازمرد

ھستند".

یک مدیریت رقابتی که مھمتر از ھر مزیتاو می گوید شرکتھایی که با سيستم عاملھای مختلف به سوی ھمگرایی می روند می توانستند با 

ربردی را چک کنم، شاید کمی خطر در بخشی کهامنيتی است به کار خاتمه دھند. " حاn من فقط مجبورم سه بار ھمه پچ ھا و نرم افزارھای کا

 راستا باید انجام دھم به ھمراه می آورد."باعث از کار افتادن شبکه می شود کمتر شود اما من فکر می کنم کارھای بيشتری را که در این

منبع : علم الکترونيک و کامپيوتر

http://vista.ir/?view=article&id=241418

تناسبات کاری در کسب و کار اينترنتی

آیا کسب و کار اینترنتی برای کسب و کارھای کوچک شما مناسب است؟

برای آنکه در وسط کار نااميد نشوید و کار را نيمه تمام رھا نکنيد باید نکاتی

را در خصوص کسب و کار اینترنتی بدانيد: کسب و کار اینترنتی چيست و

اصول این  گرفتن  نظر  در  از  بعد  تنھا  مخاطب چه کسانی ھستند.  افراد 
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می توانيد استراتژی کسب و کار اینترنتی و کارایی آن را برای خود تشخيص

دھيد.

● استراتژی کسب و کار اینترنتی

▪ کسب و کار اینترنتی برای شما زمينه حضور فراھم می کند.

در کسب و کار شما ، کسب و کار اینترنتی محتوایی است که در راستای

حضور شما در اینترنت می باشد. زمانی که اینترنت تازه پا بود ، ھر کس

آنرا دروازه ھای  در حقيقت  و  کند  تھيه  آنرا  بود  مجبور  رقابت  برای حس 

بگشاید، درست زمانی که به جامعه عمومی راه پيدا کرد،  اما جھان علم و

آکادميک ھمچنان با آن مخالف بودند. موارد مشابھی مانند اینترنت بسيار

وجود داشته است،  اما ھيچ کدام کارایی آنرا نداشته اند. از آنجایی که در

ابتدا در عرصه تجارت ، اینترنت تنھا یک وسيله بازاریابی بود نه کمتر و نه

تنھا روشی دیگر برای سھيم شدن در اط�عات بنابراین اینترنت  بيشتر ، 

است،  و وسيله ای دیگر است. و در واقع اینترنت شما را قادر می سازد تا

محصوnت را به مصرف کننده خود بفروشيد و یا منتقل سازید.

▪ کسب و کار اینترنتی امکان بازاریابی و فروش را به شما می دھد.

وری کنيد و از طریق وب سایت ، بازاریابی و فروش راکسب و کار اینترنتی این امکان را برای شما فراھم می سازد تا اط�عات را از مشتریان جمع آ

ن خود درخصوص اینکه چه کسانی ھستند، انجام دھيد. اگرچه این اط�عات در مورد سفارشات است، اما شما ھمچنين می توانيد از مشتریا

تيد بدانيد اط�عات بدست آورید. به ع�وه کسبمحصوnت را به کجا منتقل می کنند، روش نقل و انتقال آنھا چيست و سؤالھای دیگر که مایل ھس

مانی که اط�عات جمع آوری شد کسب و کار اینترنتیو کار اینترنتی شما را قادر می سازد تا به اط�عات کارت اعتباری در اینترنت دست یابيد. ز

زاریابی و فروش می پردازید بلکه می توانيد حسابھایموجب می شود تا در ھر ثانيه کسب و کاری را انجام دھيد. شما در آن نه تنھا به تبليغ ، با

ھایی دست یابيد و ھمه آنھا از منبع منفردی است کهدریافتی و پرداختی خود را نيز کنترل کنيد و از نظر فنی شما را حمایت می کند تا به ایده 

ھمان وب سایت می باشد.

▪ کسب و کار اینترنتی می تواند یک راه حل کامل تلفيقی در خصوص کسب و کار باشد.

ت خود به عملکردھای اداره و دفتر در نظر بگيرید. آیازمانی که به یک راه حل کسب و کار اینترنتی نظر بيفکنيد، باید جریان اط�عات را از وب سای

ھای حمل و نقل را به انبار بفرستد، کارت اعتباری را فعالشما مایليد تا مصرف کننده با فشار یک دکمه اط�عات را وارد پایگاه داده کند، دستور العمل

د فنجانی از قھوه جلوی شما قرار گيرد؟ این امر بهسازد، داده ھا را وارد سيستم حساب شما بکند، و زمانی که در حال خواندن روزنامه صبح ھستي

فيق کلی ، باید فرآیند را از شروع تا پایان قبل از آنکهشما بستگی دارد که تا چه اندازه بخواھيد روند کار شما الکترونيکی باشد. بدون توجه به تل

 را از ابتدا شروع کنيد که این عمل بسيار گران است. اینعملی را صورت دھيد درک کنيد. اگر این فرآیند را درک نکنيد،  باید دوباره طرح ریزی و کار

 و به مخاطره انداختن سرمایه در کاسبی قابلQuicken تا ھزاران دnر است که ھمه اینھا با تفاوت ميان استفاده از ٢٠٠ھزینه برای مدت یک ماه از 

مقایسه است.

▪ وب سایت قابليت و انعطاف nزم برای ھمه نيازھای شما را دارد.

انند یک مغازه آرایش که دارای محصوnتی برای بدندنيای آن nین راه حلھای کسب و کار اینترنتی بسياری دارد که با یک نياز خاص سازگار است م

جه واقعا تنھا ھستيد، می توانيد به راحتی ایناست. اگر احساس می کنيد که به اندازه کافی اط�عات در خصوص بھترین راه حل ندارید، در نتي

 فنی راه حل کسب و کار اینترنتی را دریابيد، بلکه بهمشکل را حل کنيد. با یک فرد باتجربه کار کنيد، او به شما کمک می کند که نه تنھا موضوعات

ن سيستم و افراد دانا در امور بازاریابی فنی باشند.موضوعات تجاری نيز دست یابيد. آن افراد خبره می توانند مشاوران اینترنتی ، تنظيم کنندگا

▪ کسب و کار اینترنتی بخشی از چگونگی عملکرد تجاری شماست.

 تھيه کننده ، فضای مناسب کار ، پرسنل۴٠١ما دارای البته اجرای آن گران است، اما به عنوان یک سرمایه گذاری باید به آن نظر افکند. در عوض ش
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و کار است. آیا شما قصد دارید که کسب و کاراصلی ، یا حساب تجاری گسترده ھستيد. در حقيقت کسب و کار اینترنتی بھترین انتخاب در کسب 

امور مالی ، خدمات مشتری ، سيستم ھایروزانه آن nین داشته باشيد؟ اگر پاسخ شما مثبت است، باید با بخشھای فروش ، بازاریابی ، 

 تا مطمئن شوید که به ھمه بخشھای یک راه حلاط�عاتی ،  عملکرد شبکه ارتباطی ، کارکنان پشتيبانی و متصدیان پذیرش سروکار داشته باشيد

تسلط دارید و در خصوص آن به افراد آگاھی می دھيد.

● کسب و کار اینترنتی ، یک امکان بزرگ

▪ سطوح مختلف اینترنت امکانی برای کسب و کارھای کوچک

 این به عنوان امتيازی برای آنھا محسوبکسب و کارھای کوچک در اینترنت به سرعت به زمينه عملکردھای چندمليتی بزرگ دست می یابند و

 آیا ھمه کسب و کارھا از مزایای آن nین برخوردارمی شود. در اینترنت یک کسب و کار کوچک می تواند با شرکتھای بزرگ اعتباری رقابت کند. اما

آیتم ھای مربوط به کامپيوتر ھستند که البته درمی شوند؟ در حقيقت بھترین فروش محصوnت بصورت آن nین طيف جغرافيای گسترده ای دارد. آنھا 

 می گيرند. کسب و کار اینترنتی ھزینه ھایاینترنت با ھزینه کمتری خریداری می شوند، مواردی که بخصوص در مکانھای دیگر به سختی قرار

ست، تنھا یک وب سایت و شاید یک انبار مرکزی ، گاراژعملکردی را کاھش می دھد زیرا نيازی به تجھيزات ، یا به قول معروف آجر و م�ط و کارمند ني

یا چيزی شبيه آن مورد نياز است.

متفاوت است، اما حدود  اینترنتی بسيار  تا ۵٠ھزینه ھای وب سایت کسب و کار  نظر١٠٠٠  از  تجاری  آنکه معام�ت  دليل  به  دnر می باشد. 

ینترنت خطرات ناشی از دزد و آسيب فيزیکی را بهالکترونيکی حرف اول را می زنند،  نياز به تعداد زیادی کارمند فروش نيست. فروش از طریق ا

وارد اینترنت شود. مصرف کنندگان سراسر جھانحداقل می رساند. کسب و کار اینترنتی در ھمه جا در دسترس است، یعنی در ھر زمان که کاربر 

 بعد از ظھر و در دوبی٧ ظھر ، در توکيو ١٢ صبح ، در فرانسه ٣بصورت آن nین خریداری می کنند. به عنوان مثال زمانی که ساعت در لوس آنجلس 

 ساعت شبانه روز فعال است. صندوق٢۴ بعداز ظھر است، مشتری می تواند خرید کند. یک کسب و کار آن nین ھفت روز ھفته و ٢و تھران حدود 

حساب روز و شب باز است حتی در زمانی که تاجر یا صاحب کسب و کار در خواب باشد.

▪ کسب و کار اینترنتی ارائه خدمات به مشتری را تقویت می کند.

حب کسب و کار می تواند بر طبق آن توليدات خود رایک وب سایت این امکان را فراھم می سازد تا نيازھای مصرف کننده پيگيری شود ، بنابراین صا

می از نظر فروش بھتر ھستند و چه چيز موردعرضه کند. یک وب سایت بطور اتوماتيک سفارشات را پيگيری می کند ، برای تشخيص آنکه چه اق�

اینترنتی می توانيد ھمه چيز را در خصوص کسبنياز است و بيشتر سفارش داده می شود می توان به وب سایت مراجعه کرد. از طریق کسب و کار 

می سازد تا در مورد شرکت خود به مشتریان توضيح دھند وو کار به محض ورود به بازار و مغازه بياموزید. وب سایت این امکان را برای تاجران فراھم 

معيارھای خود را بيان کنند.

آشپزی رایگان ارائه دھد، یا شرکتی که در حيطه نرمبه عنوان مثال شرکتی که به فروش ظروف آشپزخانه می پردازد، می تواند در کنار آن دستورات 

زومه یک شرکت ، مشتری احساس می کند که با صاحبافزار فعاليت دارد می تواند کاربردھای آزمایشی رایگانی عرضه کند. با مطالعه تاریخچه و ر

. وب سایت در حقيقت فروش آسان است، زیراآن شرکت در ارتباط است. اختصاصی کردن یک شرکت حس وفاداری را در مصرف کننده ایجاد می کند

از طریق آن تاجران می توانند به راحتی توليدات خود را به مصرف کننده عرضه کنند.

● فضای بازار الکترونيکی

اجی ھا از طریق اینترنت ، اشاره دارد؛ اما فضای بازاربازارھای الکترونيکی معموnً به معام�ت و حراجی ھای روی شبکه ، مانند بازارھای سھام و حر

 صورت الکترونيکی با ھم تماس و مبادله دارند.الکترونيکی به پدیده اقتصادی اشاره دارد که محصوnت ، واسطه ھا و مشتریان به یک طریقی به

ی تحت این فضای الکترونيکی ، اقتصاد الکترونيکی رافضای بازار الکترونيکی نماد مجازی از بازارھای فيزیکی است. بطور کلی ، فعاليتھای اقتصاد

ارائه می کنند. فضای بازار الکترونيکی شامل بخشھای زیر است:

 مشتریان▪ بازیگران بازار ، یعنی کارخانجات ، بازرگانان ، عمده فروشھا ، واسطه ھا ، فروشگاھھا و

▪ کاnھا و خدمات

▪ فرآیندھای تامين ، توليد ، بازاریابی ، رقابت ، توزیع ، مصرف و غيره

 ترکيبات یا عناصر ، الکترونيکی ، دیجيتال ، مجازی ،تفاوت دو بازار فيزیکی و الکترونيکی این است که در فضای بازار الکترونيکی حداقل برخی از
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 است. ممکن است یکWebالکترونيک و یک صفحه مستقيم و یا از طریق شبکه می باشند. برای مثال ، یک بازیگر بازار الکترونيکی دارای پست 

 ممکن است در یک فروشگاه فيزیکی عرضه شود. کسی که کاnی فيزیکی را در فروشگاه فيزیکی ارائه می کندCDROMکاnی الکترونيکی ، مانند 

nھای مورد اشاره را جستجو کنند ؛ اما توليد ،اط�عات تجاری خود را از طریق شبکه به مشتریان برساند و مشتریان از طریق شبکه اینترنت کا

ام این حلقه ھای فعاليت تاکيد دارد. اما اگر یکی ازسفارش ، پرداخت و توزیع به شيوه سنتی انجام گيرد. بازار الکترونيکی روی شبکه ای بودن تم

ده است . به این ترتيب اکثر بازیگران تجارت از قبل درفرآیندھای تجارت یا مصرف ، الکترونيکی باشد قب�ً بخشی از فضای بازار الکترونيکی ایجاد ش

فضای بازار الکترونيکی بوده اند.

منبع : شبکه رشد

http://vista.ir/?view=article&id=251713

توليد الکترونيکی _ اصول ، ابزارھا و دگرگونی

صنعت توليد در سطح جھان با چالشھای بی سابقه ای رو در رو بوده است

تقاضاھای اجتماعی  ، متغير  بازار جھانی _ رقابتی  به سبب وضعيت  كه 

متغير و مقرارت منطقه ای ، دولتی و محيطی ، بروز كرده است . تجارت

الكترونيكی و فن آوریھای اینترنتی عامل سرعت را به فعاليتھای پيشانی

تجارت تزریق كردند و شركتھا را قادر ساختند تا عمليات توليدی خود را از

كارخانهٔ محور  زنجيرهٔ عرضه  فلسفهٔ  به  كارخانه  انسجام  فلسفهٔ سنتی 

الكترونيكی تغيير دھند . این امر شركتھا را از یك تمركز محلی به یك تجارت

و شركت جھانی محور، دگرگون ساخت .

این مقاله ، توليد الكترونيكی را بعنوان مفھومی جدید برای پاسخگویی به

نيازھای عنوان شدهٔ استراتژیھای تجارت به منظور تكميل انسجام تمامی

عناصركسب و كار شامل تامين كنندگان ، شبكه خدمات رسانی مشتریان و

واحدھای توليدی, بواسطه تقویت تكنولوژیھای گستردهٔ اینترنتی و فعال در

محيط وب و ابزارھای محاسباتی ، معرفی می كند . ابزارھای توانمند ساز ،

به لحاظ پشتيبانی آنھا از توليد الكترونيكی كه شامل نظارت دارایيھای جاری

می شوند و انطباق فعاليتھای مرتبط تجاری دیگرو پيش بينی خسارت مربوط به نوسانات و عملكرد در زمان بندی مجدد عمليات توليد و نگھداری 

مان ، معرفی خواھند شد .در نھایت ، فنبرای دستيابی به انسجام كامل بين سيستمھای توليدی و نرم افزارھای كاربردی سطوح باnی ساز

ندگرفت .آوریھای " اینفوترونيكی " به جھت دگرگونی نسل جدید توليد الكترونيكی مورد بحث قرار خواھ

) مقدمه :١

ھھٔگذشته ظاھر شده و سيستمھا وتجارت الكترونيكی به ھر آنچه كه ما درصنعت انجام می دھيم سرعت بخشيده است. این امر طی د
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) راERP) و برنامه ریزی منابع سازمان (CRM) ، مدیریت روابط مشتری (SCMفرآیندھای تجاری ، مانند خرید الكترونيكی ، مدیریت زنجيرهٔ عرضه (

ا تسریع می كند . افزون بر این ، بيرونی سازیمتاثر ساخته است . تجارت الكترونيكی درك محصول ، توليد ، تحویل و خدمات رسانی مشتریان ر

 و تحویل محصوnت با بھره وری ، كيفيت و ھزینه ھایمنابع توليد ، فرصتھای زیادی را ایجاد كرد ، اما در قبل آن ، چالشھایی را پيش روی توليد

ی متغير مشتریان را در مناطق مختلف جھان برآورده سازندبھبود یافته , قرار داد . زمانھای تاخير می بایست تا حد نھایی خود كوتاه شوند تا نيازھا

 پياده سازی نزدیك به صفر تجھيزات و وسایل.محصوnتی نياز ھستند كه بصورت ساخت بر مبنای سفارش باشند ، كه نيازمند كنترل قوی و زمان

زدیك به صفر تجھيزات كارخانه را تضمين نمایند .سرمایه ای شركت می باشد . این امر نيازمند آن است كه تامين كنندگان عملكرد پياده سازی ن

ر منعطف بود .) منظر سطح باnتری از توليد را ارایه می دھد .اما این سيستم غالبا برای توليد موثر ، غيMESاخيرا ، سيستم اجرایی توليد (

 نمی تواند پویایيھای شرایط فعلیERP ستون فقرات مالی بسياری شركتھا شده اند . با این ھمه ، ساختار جاری سيستمھای ERPسيستمھای 

نوع و قابليت اعتماد تامين كنندگان و مشتریان راكارخانه مانند زمان پياده سازی غيرقابل پيش بينی ماشين ، بھره گيری از ماشين ، قابليت ت

 به جھت فقدان تبادل اط�عات منسجم با سيستمھای كنترلی در سطوحMES و ERPشامل شود . در نتيجه ارتباط حياتی مابين سيستمھای 

 تشریح شده است ، متوقف می ماند .١پایين شركت،ھمچنانكه در شكل 

ای سيستمھای توليدی ، در حال تبدیلیك مكتب فكری جدید جھت منسجم كردن اط�عات خاص قابل پيش بينی و توانمند شده توسط وب ، بر

شدن به یك استراتژی كپی برداری برای این شركتھا به منظور رقابت در قرن بيست و یكم است .

) توليد الكترونيكی : تعریف ، اصول ، موضوعات٢

ده از اینترنت و فن آوری برتر و گسترده ( بعبارتتوليد الكترونيكی یك روش سيستمی است كه عمليات توليدی را قادر می سازد تا بواسطهٔ استفا

جم گردد .دیگر بدون سيم ، تحت وب و امثال اینھا ) بطور موفقيت آميزی با اھداف عملكردی سازمان منس

ی تجارت الكترونيكی و برآوردن ساختن نيازمندیھایتوليد الكترونيكی مفھوم نوینی است كه به منظور پاسخگویی به نيازھای ذكر شدهٔ استراتژیھا

ان و واحدھای توليدی ، از طریق استفادهانسجام كامل كليه عناصر تجاری ، شامل تمامی تامين كنندگان ، شبكه ھای خدمات رسانی مشتری

توليد الكترونيكی شامل توانایی تحت نظر قرار دھیموثر از ابزارھای محاسباتی توانمند شدهٔ تحت وب و فن آوریھای گسترده ، ایجاد شده است . 

يات توليد و نگھداری را مجددا زمان بندی كند ودارایيھای جاری شركت است و خسارت نوسانات و عملكرد را پيش بينی می كند تا بطور فعال عمل

زارھای سطح باnی سازمان ، ھمزمان می كند ؛فعاليتھای مرتبط و متوالی را برای دستيابی به انسجام كامل بين سيستمھای توليدی و نرم اف

 نشان داده شده است .٢ھمچنانكه در شكل 

 مھيا می سازد.SCM و سيستمھای CRMاین سيستم ھمچنين تبادل اط�عاتی قابل دركی ميان واحدھای توليدی ، سيستمھای 

▪ عمده وظایف و اھداف توليد الكترونيكی عبارتند از :

) .OHIOكبار اط�عات را پردازش كند (الف) ایجاد یك فرآیند تبادل اط�عاتی روشن ، یكپارچه و خودكار جھت پرورش محيطی كه تنھا ی

 فنون نگھداری پيشگيرانه است ، بھبود می بخشد .ب ) استفاده از دارایيھای شركت را با استفاده از رویكردی ھمه جانبه كه مركب از ابزارھای

 و بھينه سازی دارایی را با ھم مرتبط می كند .SCMج ) كل عمليات 

دمت رسانی به مشتری می نماید .د ) با استفاده از آخرین شيوه ھای اط�عاتی آینده نگر و تكنولوژیھای گسترده ، اقدام به خ

 ) توانمند سازی ابزار برای توليد الكترونيكی٣

 شده است كه چھار ص�حيت ( طراحی ،در یك نشریه رسمی منتشر شده از شركت خودكار سازی (اتوماسيون) "راك ویل" بطور صریح اشاره

ھای توليدی ، ضروری است .عمل ، نگھداری ، ھمزمان سازی ) برای ھر توليد كننده ای جھت قرارگرفتن در ك�س جھانی شركت

این امر مسيرھای خوبی برای پژوھش و بھبود توليد الكترونيكی بدست می دھد :

تحليل امكانات ، ماشين آnت و سيستمھا به) ایجاد نھادھای ھوشمند به جھت تحت نظر قرار دھی مستمر ، آنی ، از راه دور و گسترده، و ١

ی در مورد حاnت عملكرد ماشين (حالت س�مت ) و قابليتمنظور تھيهٔ اولين و مورد نياز ترین عنصر نگھداری پيشگيرانه ، از طریق ارایهٔ اط�عات آن

ماشين در توليد قطعات با كيفيت ( یا انجام وظایفش ) و امثال اینھا.

 بينی ھوشمند كه در سطرھای فوق تشریح) ایجاد سيستمھای كنترل كيفيت از راه دور گسترده و تحت وب و انسجام آنھا با نھادھای پيش٢

شدند ، به منظور شناسایی انحرافات كيفيت و علل آنھا در زمان وقوع .
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ھمزمان سازی مسایل ، موضوعات و راه حلھای) ایجاد خطوط لوله/ سكوھای اط�عاتی پيوسته و قابل رده بندی برای انتقال ، بھينه سازی و ٣

ترل موجودی ، سيستمھای زنجيرهٔ عرضه وجاری سازمان با سيستمھای زمان بندی توليد ، نگھداری و مبادلهٔ سطوح باnتر ، سيستمھای كن

راردھی پویای موجودی ، بھينه برای زمان بندی پویای توليد ، نگھداری ، نيروی انسانی و دیگر منابع ، كنترل وتحت نظر قERPبوسيلهٔ سيستم 

سازی مصرف انرژی / قدرت و امثال اینھا .

دگان ، مھندسين طراحی و فرآیند و ھمچنين مشتریان) ایجاد نرم افزار طراحی مجازی برای طراحی قطعه ، فرآیند و ابزار مشترك مابين تامين كنن۴

بزارھای توانمند ساز ایجاد شوند .به منظور تایيد اعتبار و تصميم گيری سریع جھت انجام موثر توليد الكترونيكی ، می بایست ا

▪ ابزارھای انتقال داده ھا و اط�عات :

 این وجود ، داده ھای خام توده ای ثمر بخشجمع آوری داده ھا از ماشين آnت و فرآیندھای مختلف، در سطوح گوناگون صورت می پذیرند . با

 شوند . از این رو ، می بایست ابزارھای كاوش داده ھانخواھند بود مگر اینكه مختصر شده و به اط�عات و دانش برای فعاليتھای تاثير پذیر ، تبدیل

 شده باشند ، ایجاد شوند . نرم افزارھایی nزمجھت ایجاز ، ارایهٔ مجدد و پيش بينی داده ھا كه برای داده ھای سطح عملياتی شركت پذیرفته

 عمل نمایند . ابزارھایی nزم ھستند تا داده ھای واصله درMESھستند تا بعنوان عامل تبادل ميان سيستم كسب داده ھای توليد و سيستم 

ل كنند . این اط�عات می توانند از سيستماشكال مختلف را به ھم مرتبط ساخته و آنھا را به یك سيستم اط�عاتی قابل گسترش به وب تبدی

, Blue toothی ارتباطی مختلف نظير ) كسب شده و یا از طریق یك سيستم كسب دادهٔ بی سيم مجزا ، با استفاده از مقاوله نامه ھاI/Oسنتی (

٨٠٢.١١b , و امثال اینھا بدست آیند .٨٠٢.١١

می شوند . در این سطح ، بسياری از نشان می دھد كه چگونه داده ھا و اط�عات از سطح ماشين ودستگاه به یك محيط تحت وب تبدیل ٣شكل 

ز راه دور ماشين را از طریق مجرای "بال" تلسكوپی درنرم افزارھای كاربردی تحت وب قابل بكارگيری ھستند . بطور مثال ما می توانيم درجه بندی ا

مكانی دیگر انجام دھيم .

اده ھای مربوط به اندازه گيری عملكرد ماشين كمكمتخصصين شركتھای توليد كنندهٔ ابزارھای ماشينی می توانند كاربران را در تجزیه و تحليل د

یا پستھای مختلف ھم چنين می توانند از طریق اینكنند و پيشگویيھایی را برای سيستم نگھداری پيشگيرانه انجام دھند . كاربران كارخانه ھا و

احدی از اشكال داده ھا را بدون ھيچگونه ممنوعيتابزار تحت وب ، به این اط�عات دسترسی داشته باشند . از آنجا كه تمامی كاربران مجموعهٔ و

) ابزارھای پيش بينی :١ را ، دارا باشند .زمانی در دست دارند این امر به كاربران این امكان را می دھد كه ارتباطات با كيفيت باnیی

 روند نقصان ، عدم خطا ، گسيختگيھا و امثال اینھاشيوه ھا و ابزارھای پيش بينی پيشرفته ای به منظور شناسایی تنزل عملكرد ، زمان عملكرد یا

) تھيه و تدارك دیده شده است . اینIMS) برای سيستمھای نگھداری ھوشمند (CENTERمی بایست ایجاد شوند . نھاد ناظری توسط مركز (

ابی می كند . خروجی آن ، ارقام كمی عملكردسيستم تعقيب و پيشگویی مستمری از تنزل دارایی تھيه كرده و ھمچنين عملكرد دارایی را ارزی

 ، فعاليت نھاد ناظر را در ارزیابی تنزل عملكرد ماشين نشان می دھد .۴محصول یا تجھيزات را در حالت معينی ارایه می دھد . شكل 

(نرمال ، تنزل ، خرابی ) تدارك ببيند . ھمچنانكهاین ابزارمی تواند اط�عات خاص پيش بينی را جھت تحت نظر قرار دھی ماشين و عملكرد فرآیند 

رفتار و پيش بينی روندھا ، با استفاده نشان داده شده است ، فعاليتھای پيشرفته تری ھمچون پيش بينی با استفاده از نقشه برداری ۴bدر شكل

 نشان داده می شوند.۴C ,۴D در شكلھای ARMAاز مدل 

) ابزارھای بھينه سازی :٢

. این داده ھا می توانند با استفاده از طرح زمانیدر محيط توليد الكترونيكی ، داده ھا می توانند از ھر جایی و ھر زمانی قابل دسترس باشند 

دی با انبوھی از داده ھا ، ابزارھای بھينه سازی نيازسنتی با اط�عات محدود ، ارایه شوند . به منظور تحت نظر قراردھی موثر عملكرد عمليات تولي

نی و ارزیابی موقعيت و عملكرد سيستمھایھستند تا ميزان عملكرد را در حاnت مختلف مقایسه نمایند . این سيستم باید توانایی پيش بي

یك ارایهٔ بھينه ، عملكرد مبتنی برچند عامل را، به ھم مرتبطماشينی پيچيده و ظریف را داشته باشد . افزون بر این ، ابزار باید قادر باشد تا از طریق 

 نشان داده شده است .۵نماید و عملكرد محصول را از طریق نظارت شبكه ای ، مقایسه نماید ؛ ھمچنانكه در شكل 

) ابزارھای ھمزمان سازی (ھماھنگی) :٣

 مھيا می سازدB٢B و سيستمھای الكترونيكی SCM , CRMعنصر ھمزمان سازی انسجام nزم را با استفاده از سيستمھای تجارت الكترونيك نظير 

 آن را روی جریان و حجم مواد برآورد كند و آن را با. برای مثال ، با اط�ع از تنزل عملكرد ماشين در سطح توليد ، ناظر عمليات می تواند اثرات
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توانند با دیگر ابزارھای كسب و ھمزمان سازی( ھماھنگی) نماید . نيازمندیھای تعدیل شدهٔ موجودی و تحویل مواد ھمچنين می ERPسيستمھای 

مستقيما به توليد ھمزمان سازی شوند . بعنوان مثال ھنگامی كه ابزارھا مستھلك می شوند ، اط�عات می توانند CRMكار ھمچون سيستم 

وند . دراین مورد ، شركتھای توليدی ابزار برش ، دیگر ابزاركنندگان ابزار منتقل شده و نيازمندیھای ابزار برای مدیریت عملكرد ابزار، به روز رسانی ش

برش نمی فروشند بلكه بجای آن ، این زمان برش است كه فروخته می شود .

ی ، برای بخشھای پيشگویی ، پيغام سرویسبع�وه ، ھنگامی كه عملكرد ماشين تنزل می یابد ، سيستم می تواند از طریق مركز خدمات رسان

 (ميانگين زمان ميان تنزلھا ) تغيير خواھد داد .MTBD به MTTRدھی ارسال كند . این امر فعاليتھا را از حالت 

د ، نشان می دھد . به منظور تكميل موثر ، عناصر عملكردی ابزارھای توانمندساز را برای یك شركت توليدی آنچنان كه در باn تشریح ش۶شكل 

ا باید فعاليتھای استاندارد و جاری را تقویت نماینداین ابزارھا ، استانداردھای جدید بيشتری می بایست شناسایی و ایجاد شوند . این قبيل ت�شھ

 و امثال اینھا ) .MIMOSA ، كميته ھای استاندارد ، XX.IEEE٨٠٢( بعنوان مثال 

) فن آوریھای اینفوترونيك و دگرگونی توليد الكترونيكی آینده :۴

ونيكی ، با تبدیل داده ھای خام مربوط بهبا منسجم ترشدن نھاد اینفوترونيكی گستردهٔ تحت وب نسل آینده ، تحت یك سيستم توليد الكتر

وگاھھای مربوط به انبوه داده ھا مابين بخشس�مت ماشين ، كيفيت ماشين و قابليت فرآیند ، به اط�عات و دانش جھت تصميم گيری پویا ، گل

باطات جزیی ، ھمراه حسگر و بدون سيم را در یكتوليد و سيستمھای تجاری ، می توانند حذف شوند . فن آوریھای اینفوترونيك تعبيه شده ، ارت

 اینترنت ، ا ینترانت و یا شبكهٔ بی سيم منتقلسلول منسجم به ھم پيوند می دھند . ارزیابی داده ھا در محل انجام شده و سپس از طریق شبكه

اد پيشگویی ھوشمند ، مطمئنا با عنایت به انتقالخواھد شد . بعنوان مثال ، ایجاز داده ھا به اط�عات مفيد مربوط به س�مت ماشين از طریق نھ

بهداده ھای وسيع در قابليتی با گسترهٔ معين ، موانع را برطرف خواھد كرد . اط�عات با توجه 

) حاnت تنزل١

) قسمتھای تنزل عملكرد ماشين٢

) تناوب تنزل٣

) زمان و مكان تنزل۴

) زمان مورد نياز برای پيشگيری۵

) ھزینه مورد نياز برای پيشگيری۶

 ھا ثبت و ضبط خواھند شد . این اط�عات به منظور نيل به) فعاليتھای پيشنھاد شده یا بكار گرفته شدهٔ نگھداری و امثال اینھا ، در یك پایگاه داده٧

اده خواھند شد . با وجود این ، سيستم پایگاهاھداف یادگيری رفتار و استخراج قائده ، بعنوان بخشی از سيستم نگھداری خبرهٔ ھوشمند استف

د بود .دانش از طریق دگرگونی ھوشمندانهٔ داده ھا به اط�عات و اط�عات به دانش ، قابل دسترس خواھ

 ، بينش نسل آتی توليد الكترونيكی را از طریق پيشرفت فن آوریھای پيشگویی نشان می دھد .٧شكل 

) خاتمه۵

حث قرار می دھد .این مقاله بنيانھای سيستم توليد الكترونيكی و ابزارھای توانمند سازی انجام آن را مورد ب

د :▪ به منظور تكميل موفقيت آميز سيستم توليد الكترونيكی ، اقدامات زیر می بایست انجام شون

) اط�عات خاص پيش بينی ( الگوریتمھا ، نرم افراز و نھادھا )١

) چھار چوب قابل مقياس بندی٢

) بزرگراه اط�عاتی مشترك ميان امكانات و كسب و كار٣

) ابزارھای زنجيرهٔ تبدیل داده ھا به اط�عات و اط�عات به دانش۴

) سيستمھای ھمزمان سازی تصميم گيری پویا۵

ت آنی و از راه دور) سيستمھای ارتباطی گسترده به منظور دستيابی به نصب قابل انعطاف و كم ھزینهٔ سيستم نظار۶

رك ساختار كلی را دارا ھستند .) آموزش و تعليم تكنسينھا ، مھندسين و رھبرانی كه توان ھمگامی با سرعت جریان اط�عات و د٧

د .) فرھنگ سازمانی جدیدی كه انعطاف تصميم گيری پویای محلی و توان رقابت جھانی را دارا باش٨
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جای پول الکترونيکی رايج در جامعه اط?عاتی ايران خالی است

رواج پول الکترونيک در توسعه بانک ھای اط�عاتی نقش مستقيم دارد؛ زیرا

محتوای آورندگان  گرد  انگيزه  و  داشته  اساسی  نقش  آن  وری  بھره  در 

اط�عات وھم چنين به روز رسانی آن را باn می برد . درگير شدن ھرمحتوای

با تجارت الکترونيک این ضرورت را ایجاب می کند که بانک ھای اط�عاتی 

برای تداوم حضور، به روز رسانی دایناميک اط�عات برفعاليتی که صورت می

بانک ھای مدیریت  و  آوری  داشت که گرد  توجه  باید   . باشد  پذیرد حاکم 

از عھده سرمایه بر وبعضاً در بسياری زمينه ھا  اط�عاتی اقدامی ھزینه 

گذاری بخش خصوصی خارج است و تجارت الکترونيک می تواند خ� سرمایه

تجارت آور  سرسام  رشد  عليرغم  متأسفانه  اما   . کند  جبران  را  گذاری 

مشک�ت و  تناقضات  با  ایران  در  پدیده  این  توسعه  جھان  در  الکترونيک 

پيچيده ای دست و پنجه نرم می کند و اميدی به شکل گيری صحيح آن در

کوتاه مدت نمی رود . طی سال ھای گذشته حرکت ھای قابل تقدیری در

عرصه شبکه بانکی و رواج پول الکترونيک صورت پذیرفته ولی به دnیلی که

در زیر به آن اشاره می شود روند آن نتيجه مطلوبی در پی نداشته است.

چون پول الکترونيک با اینترنت عجين است و در تعریف شبکه اینترنت ماھيت

جابه جایی ریال در نظر گرفته شود یک جورنقض غرضجھانی بودن مستتر است؛ این که پول الکترونيک در چھار دیواری مرزو بوم ایران و فقط برای 

ا بر روی شبکه اینترنت از کاربران می گيرد و فقطاست و ماھيت پول الکترونيک را دچار محدودیت فوق العاده می کند و عمده فرصت ھای مبادnت ر

می تواند بازار داخل کشور را نشانه رود.

 اکثر گردش مالی پول الکترونيکی را در جھان به عھده دارند.Visa, Mastercard , AmericanExpress , dinnersclubدر حال حاضر چھار شبکه عمده 

▪ اوnً این شبکه ھا به صورت اعتباری در حال سرویس دھی به کاربران خود ھستند.

ر رسانه ھای رسمی ھر روزه اع�م می شود▪ ثانی در مبادnت بين المللی خدمات صرافی را به صورت اتوماتيک و بر اساس نرخ مشخصی که د

مرتفع کرده اند .عمل می کنند و موانع تبدیل پول را در ھنگام خرید کاn یا خدمات بر روی اینترنت به سادگی 

و در آمدی را کسب کند موسسات اعتباری اشاره▪ ثالثاً چنان چه موسسه ای در نظر داشته باشد کاn یا خدماتی را در سطح بين المللی عرضه 

تقریبی  با دریافت کارمزد  به گردآوری مبالغ واریزی مشتریان اقدام و در زمان ھای مشخص به حساب فروشنده۴ الی ٣شده   درصد نسبت 

واریزخواھد کرد.

مریکا وجود دارد این حرکت در سطح بين المللیدر حال حاضر متاسفانه به دليل مشکل تحریم اقتصادی ایران و مشک�ت سياسی که بين ایران و آ

ساختی از قبيل عدم توسعه شبکه مخابراتی وعدمنمی تواند به جریان بيافتد و تنھا می تواند در داخل کشور کاربرد داشته باشد . مشک�ت زیر
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ن پول الکترونيک دچار مشکل کرده و ميزان ھزینه ھای آن ازوجود باور وفرھنگ رواج تجارت الکترونيک در داخل کشور بازار ایران را در به جریان انداخت

 و از صرفه فعاليت اقتصادی انداخته است.در آمدھای آن بيش تر خواھد شد. زیرا شعاع فعاليت صاحبان کاn و خدمات را بسيار کوچک کرده

طرح است و جنس معام�ت فوق را به نحویالبته مشک�ت شرعی حاکم بر نوع معام�ت کارت ھای اعتباری که از سوی شورای نگھبان و دولت م

اده است.ربوی تلقی می کند بر مشک�ت اجرایی این حرکت افزوده و نياز بازنگری در قوانين را ضرورت د

 منتشر شده از سوی آنکتاد اشاره شود:بد نيست برای پی بردن به ضرورت توجه بيش تر به تکنولوژی پول الکترونيکی به برخی آمارھای

 درصد به حجم۵٠ ميليارد دnر بوده است و از آن سال تاکنون ھرساله ٢۵٠٠ به واسطه تجارت الکترونيک معادل ٢٠٠٢گردش مالی جھان در سال 

 ميليارد دnر می رسد.١٢۶٠٠ به رقم ٢٠٠۶آن افزوده شده و در سال 

 درصد از طریق١٠ درصد از طریق چک و اسناد بھادارو ٢٠ در صد مبادnت تجاری در جھان از طریق پول الکترونيک انجام شده ٧٠ھم چنين معادل 

 درصد گردش مالی کارت ھای۴ درصد می باشد . ساليانه ٧اسکناس و پول نقد صورت پذیرفته است. ھزینه تبادل اسناد تجاری در جھان در حدود 

 درصد ھم باشد باز به٧کارت ھای اعتباری تا اعتباری سوخت می شود و کارشناسان اقتصادی برآورد کرده اند که اگر ھزینه سوخت گردش مالی 

صرف اقتصاد جامعه است که این روش پرداخت ودریافت در مبادnت تجاری جریان داشته باشد.

نی سرعت گردش پول در جامعه افزایش یابد .گسترس این پدیده باعث می شود اوn ھزینه چاپ ، توليد و جابه جایی اسکناس حذف شود و در ثا

اً کارت ھای اعتباری امکان پول شویی و روابطافزایش سرعت گردش نقدینگی موجب افزایش توليد ناخالص ملی و رونق اقتصادی خواھد شد . ثالث

يستم ھای امنيتی کشور می دھد.ناسالم اقتصادی را کم و در صورت پيدا شدن رد ھرگونه مبادله ناسالم امکان ردیابی را به س

 دnر از طریق اسکناس ممنوع و nزم است چنانچه مبادله ای صورت۵٠٠٠برای مثال در حال حاضر مبادله تجاری در کشورھای پيش رفته بيش از 

 از این طریق مبادله صورت پذیرد شھروند موظف بهمی پذیرد از طریق چک و یا شبکه پول الکترونيک صورت پذیرد و چنان چه به ھر دليل nزم باشد

ی برای ساماندھی و کنترل جریان ھای مالیگزارش این اقدام به مقامات امنيتی می باشد . این سخت گيری در کشورھای به اصط�ح مھد آزاد

وابط باعث شده که پدیده پول شویی در کشورکشور است. متأسفانه در حال حاضر رواج بيش از حد اسکناس در ایران و عدم اجرای این گونه ض

 ھزینه ھای سنگين جابه جایی اسکناس به اقتصادجریان پيدا کرده و چنان چه برای این معضل در جامعه چاره ای اندیشيده نشود ع�وه بر تحميل

کشور و ایجاد زحمت برای مردم ضربه ھای مھلکی به چرخه اقتصاد کشور وارد خواھد آمد.

منبع : آروین تاژ آفرین

http://vista.ir/?view=article&id=320716

جھانی شدن ،مديريت و تجارت الکترونيک

بين درسطح  رقابت  افزایش  شدن،  جھانی  پيامدھای  مھمترین  از  یكی 

المللی اقتصاد است. زیرا در این شرایط، ھمواره با كاھش ھزینه ھای حمل

تجارت روزافزون  گسترش  و  اط�عات  فناوری  انگيز  حيرت  رشد  ونقل، 

الكترونيك و به حداقل رسيدن محدودیتھای جغرافيایی و رشد رقابت مواجه

خواھيم بود كه درنتيجه كارایی اقتصاد بين المللی افزایش خواھدیافت. در
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بر اقتصاد كشورھا پيامد جھانی شدن  توان گفت مھمترین  این ميان می 

رشد تجارت الكترونيك است. كه عناصر آن بازار الكترونيك، تبادل الكترونيك

داده و تجارت اینترنتی ھستند كه مبين ارتباط تنگاتنگ بين فناوری اط�عات و

ارتباطات با فرایندھای بازار ومدیریت است. بنابراین، برای باقی ماندن مدیران

با ابزارھای مختلف اط�عاتی و ارتباطی  باید  در عرصه رقابتھای اقتصادی 

تامين و راه اندازی شوند. درنھایت نيازھای سازمان  دیدی روشن و طبق 

است اھميت  دارای  مدیران  برای  الكترونيك  تجارت  راستای  در  آنچه 

افی و نگرش مثبت مدیران به ضرورتھای حضوربسترسازی مطلوب برای توسعه فناوری اط�عات و ارتباطات در ساختار سازمانی توأم با شناخت ك

این پدیده در روند فعاليتھای سازمان است.

تغيير و تحوnت بسياری در زمينه ھای بروز آن در عصر حاضر موجب   مختلف اقتصادی، اجتماعی، فرھنگی وجھانی شدن پدیده ای است كه 

ك مھمترین و بارزترین وجه تمایز اقتصادسياسی در عرصه بين المللی شده و كشورھای بسياری را به چالش كشانده است. به طوری كه بی ش

چنين  ادعا می شود؛ كه  جریان  آزاد سرمایه، نيروی امروز و دیروز جھانی شدن است. جھانی شدن  برای  بيماریھای  اقتصادی  جھان  تجویز شده و 

).٢٢۵، ١٩٩٩ادت  جھانی  است (چنج، كار، كاn و اط�عات  بدون  دخالت  دولت  و دیگر شكلھای  مداخله، تنھا راه  رسيدن  به  سع

و نزدیك  ببرند؛ زیرا بدون  وسعت  دادن  به  حوزه  فعاليتشان، در رقابت در دوران  كاپيتاليسم، بازرگانان  ناچار بودند، كه  كل  سرمایه  تجاری  خود را به  دور 

 شروع  به  پيوند اقتصاد بخشھای  مختلف  جھان  به  یكدیگرنابود می شدند. یك  شكل  ابتدایی  جھانی شدن  كه  امپریاليسم  بازرگانی  ناميده  می شد؛

).٩٩، ١٩٩٩كرد(پيپلس، 

وان یك مفھوم عام یعنی درھم ادغام شدن بازارھایامروزه تعاریف متفاوتی از مفھوم و واژه  جھانی شدن عنوان گردیده است. گروھی از آن به عن

و فرھنگ در چارچوب نظام سرمایه داری آزاد بازار وجھان در زمينه ھای تجارت، سرمایه گذاری مستقيم و جابه جایی و انتقال سرمایه، نيروی كار 

عنوان پيروزی نظام سرمایه داری در جھان نام می برند. و گروھینھایتاً سر فرود آوردن در برابر قدرتھای جھانی بازار یاد می كنند. گروه دیگری از آن به 

تمندتر و كشورھای فقير را فقيرتر می كند یاد كرده اند.از آن به عنوان وجود رقابتی بی قيد و شرط در سطح جھان به گونه ای كه كشورھای غنی را ثرو

گروھی ھم از آن به عنوان عصر تحول عميق سرمایه داری برای ھمه انسانھا نام برده اند.

ت و آن این است كه این مفھوم بيانگر یك روندبا این ھمه باید عنوان كرد كه جھانی شدن از نظر تمامی این گروھھا، حول محور یك مفھوم اس

مبادله و به معنای نوگرایی (مدرنيسم) است.مستمر و مداوم پيرامون رقابت ميان قدرتھای بزرگ، نوآوری، تكنولوژیك، جھانی شدن توليد و 

ن چيزی كه امروزه با آن در صحنه بين المللی مواجهاما به ھر حال باید گفت: آنچه از نظر مفاھيم تئوریك به این پدیده اط�ق گردیده است، با آ

به عنوان، به استقبال یك جھان رفتن، آشنا شدنھستيم تفاوتھای بسيار دارد، ھمان طور كه در ادبيات موضوع طرح گردیده است، از جھانی شدن 

تحول جدیدی كه در دنيای امروز در قالب یك بازاندیشی وبا فرھنگھای دیگر و احترام گذاشتن به آرا و نظریه ھای دیگران یاد گردیده است. اما روند 

نفوذ و  نفی دیگران  معنای  به  تحت عنوان جھانگرایی است كه  تعریف می شود. مفھومی  برخوردنظام جدید   در فرھنگھای دیگر در محل 

تجارب زمانی و ارائه ماھيت جھانی است. (ریزیوی،ایدئولوژی ھا است. در علم معانی بيان، جھانی شدن فرایند كوتاه كردن فاصله ھا ،تغيير در 

٢٠٠٠(

 یكپارچگی بازارھای مالی  مبادnت تجاری، ایجاداین تحول در ابعاد مختلفی در جھان امروز ایجاد گردیده است. در بعد اقتصادی شامل گسترش و

رو)، ادغام شركتھای بزرگ توليدی (كرایسلر- دایملر)،سازمانھای اقتصادی بين المللی نظير اكو، نفتا، آس آن، اتحادیه پولی كشورھای اروپایی (یو

 و تكثر (پلوراليسم) سياسی و احترام به حقوقدر بعد سياسی؛ این تحول با سقوط نظامھای تماميت خواه و اقتدارگرایانه گرایش به دموكراسی

ص و درنھایت در بعد ارتباطات شامل گسترشبشر، بوده است، و در بعد فرھنگی؛ گرایش به سوی ایجاد فرھنگ جھانی با ارزش و معيارھای خا

بی حد و مرز شبكه ھای ماھواره ای و اینترنت در اقصی نقاط جھان است.

 اقتصاد آثار و پيامدھای متفاوتی را برای كشورھایدر بررسی آثار و پيامدھای جھانی شدن بر اقتصاد باید براین نكته توجه داشت كه؛ جھانی شدن

تأثي بر  به عبارت ساده تر، ع�وه  یافته  و در حال توسعه داراست.  توسعه  از  بامختلف جھان اعم  بر اقتصاد متناسب  ر عمومی جھانی شدن 

ن را در بر دارد.ویژگی ھای ساختاری ھر یك از گروھھا، كشورھا پيامد ویژه ای متناسب با ساختار اقتصادی آنا
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از یك نظر كلی و عمده می توان آثار عمومی جھانی شدن اقتصاد را به صورت زیر عنوان كرد:

 - افزایش رقابت؛١

 - وابستگی بيشتر اقتصاد كشورھا؛٢

 - به چالش  كشاندن دولتھا؛٣

)۴۵، ١٣٨۴گسترش تقسيم كار بين المللی (دعایی و عالی، ۴-

 است، زیرا در این شرایط، ھمواره با كاھشدر این ميان یكی از مھمترین پيامدھای جھانی شدن، افزایش رقابت در سطح بين المللی اقتصاد

 به حداقل رسيدن محدودیتھای جغرافيایی و رشدھزینه ھای حمل و نقل، رشد حيرت انگيز فناوری اط�عات و گسترش روزافزون تجارت الكترونيك و

 توان گفت مھمترین پيامد جھانی شدن بر اقتصادرقابت مواجه ھستيم، درنتيجه كارایی اقتصاد بين المللی افزایش خواھد یافت.در این ميان می

كشورھا رشد تجارت الكترونيك است.

● تجارت الكترونيك

ت در زمينه ھای تجاری و بازرگانی رفته اند. درواقعدر دھه ھای اخير سازمانھا با شتاب فراوانی به سوی بھره گيری از فناوری ارتباطات و اط�عا

می توان علل ورود به تجارت الكترونيك را برای سازمانھا چنين برشمرد:

• ھزینه سربار باn؛

• ھزینه ھای عملياتی باn؛

• عدم به كارگيری فناوری رقابتی؛

• پاسخ ندادن به موقع به مشتریان.

 دھه ھا تجارت روندی پيچيده به خود گرفت. دردر گذشته تجارت نوعا به صورت چھره به چھره بين دو طرف صورت می گرفت. اما در طول قرنھا و

ز طریق تلفن یا پست الكترونيك و با تبادل پولھایحال حاضر، درصد باnیی از معام�ت تجاری دیگر به صورت چھره به چھره صورت نمی گيرد، بلکه ا

ذی عرصه می شود، اما در قرن اخير اشکالجدید پ�ستيکی انجام می شود. پول سنتی نوعا موردحمایت دولت فدرال بوده و اغلب به شکل کاغ

 پول .دیگری از پول به وجود آمده که عبارتند از : چک ھا، کارت ھای اعتباری و دیگر اشکال سفارش

ز طریق شبکه ھای رایانه ای. ما این تعریف راتجارت الکترونيک را می توان بدینگونه نيز تعریف کرد: خریدوفروش اط�عات، محصوnت وخدمات ا

یق ساختارھای دیجيتال و عناصر آن عبارتند از: بازارتسری داده ومسائل زیر را نيز در آن می گنجانيم: حمایت از کليه اشکال معام�ت تجاری از طر

).١٣٨٣الكترونيك، تبادل الكترونيك داده و تجارت اینترنتی (صرافی زاده، 

بق دارد. به عنوان مثال، شرکت سيليکون گرافيک،این تعریف با کاربرد گسترده تری که برخی شرکتھا از تجارت الکترونيک به عمل می آورند تطا

ی تامين اط�عات مورد نياز مشتریان خود سود مییکی از سازندگان جھانی تجھيزات رایانه ای پيشرفته، از حضور خود در وب به عنوان راھی برا

وان ابزاربازاریابی (یعنی فراھم آوردن امکانبرد. (منظور دستيابی به بروشور توليدات و فھرست قيمتھاست.) این شرکت ھمچنين از وب به عن

زاری) و به عنوان خط درجه یک پشتيبانی (یعنیتماس مشتریان با دفاتر فروش)، به عنوان مجرای فروش (یعنی سفارش اینترنتی توليدات نرم اف

ر به بانک آمریکا مربوط می شود. این بانک امکانتامين بسته ھای رفع اشکال نرم افزاری و پاسخ به سواnت متداول) استفاده می کند. مثال دیگ

– lifeفروشنده به مسئله بنگریم ویک مدل چرخه زندگی "نقل و انتقال اط�عات مالی از طریق اینترنت را فراھم آورده است. اگر از دیدگاه خریدار – 

cycleر ببریم." به کار ببریم، می توانيم تجارت الکترونيک را در تمامی مراحل نقل و انتقال تجاری به کا

 ( مي�دی) ارایه شدند. در این دوره استفاده از مدل ھای تجارت٧٠تجارت الکترونيک و به تبع ، مدل ھای تجارت الکترونيک اولين بار در اوایل دھه 

رکتھای بزرگ صنعتی تشکيل می دادند.الکترونيک بسيار گران بود و عموم کاربران آن را ، شرکتھای بزرگ مالی و بانک ھا و گاھی ش

برای تھيه بستر موردنياز آن nزم بود. لذا محدوده کاربردكاربرد تجارت الكترونيك در این دوره دشوار بود. به ع�وه نياز به سرمایه گذاریھای سنگين 

آن به موسسات مالی و شرکتھای بزرگ محدود می شد.

 مالی و بانکی با استفاده از ابزارھای نوپای اط�عاتی،در مرحله بعد استاندارد تبادل اط�عات الكترونيك ایجاد شد که تعميمی ازمدل نقل و انتقاnت

اع مبادnت تجاری را نيز دارا بود.بود. با این تفاوت که تبادل اط�عات الكترونيك، امکان استفاده و بھره برداری در سایر انو

وسسات بزرگ مالی به ابعاد وسيعتری گسترش بيابد.تبادل اط�عات الكترونيك باعث شد تا دامنه کاربرد مدل ھای تجارت الکترونيک ، از محدوده م
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سھام مورداستفاده قرار گرفتند.مدل ھای تجارت الكترونيك در این دوره برای فعاليتھایی نظير رزرو بليت ھواپيما و معام�ت 

نگين و ھزینه بر بود. نياز به سرمایه گذاری بسيار،با وجود این، پياده سازی مدل ھای تجارت الکترونيک بر اساس تبادل اط�عات الكترونيك نيز س

نستند به ایجاد مدل ھایی بر اساس آن بپردازند.برای آموزش پرسنل و تھيه بسترھای nزم وجود داشت. لذا تنھا شرکتھای بزرگ بودند که می توا

ان بسيار زیادی در بين ھمه ، اینترنت گسترش بسياری پيدا کرد و به تدریج از حيطه دانشگاھی و نظامی خارج شد و کاربر٩٠در نيمه اول دھه 

 باعث جذب ھر چه بيشتر کاربران به اینترنت شدافراد جامعه پيدا کرد. گسترش وب سایت جھانی، استانداردھا و پروتکل ھای مربوطه از یک طرف

ن را برای شرکتھا و موسسات به وجود آورد که به گونهو استفاده از ابزارھای فناوری اط�عات در این زمينه را عمومی كرد و از طرف دیگر این امکا

ای آسان و کم ھزینه ، به انجام فرایند اط�ع رسانی بپردازند.

رت الکترونيک به تدریج رونق گرفت و مدل ھای تجارتمدل ھای تجارت الکترونيک متنوعی در این دوره ایجاد شده و مورد استفاده قرار گرفتند. تجا

الکترونيک به عنوان دسته ای از مدل ھای دنيای تجارت ، مطرح شدند.

د سریع تجارت الکترونيک در این دوره بود. رشدایجاد بسترھای مناسب و ارزان برای تجارت الکترونيک و رشد کاربران این بسترھا از دnیل رش

د.فشارھای رقابتی بين شرکتھا نيز از دیگر دnیل توجه شرکتھا به مدل ھای تجارت الکترونيک بو

دیگر، استفاده از تجارت الکترونيک در ساده ترینمدل ھای مطرح شده در این زمان ، مدل ھای تجارت الکترونيک ساده و اوليه بودند. به عبارت 

ع سرمایه گذاری آنھا می شد، باعث گردید تاسطح آن انجام می شد. مشک�ت فنی و نقایص موجود به ع�وه ناآشنایی کاربران و شرکتھا که مان

عموn فقط به اط�ع رسانی به مشتریان خود در مورددر این دوره تنھا مدل ھای اوليه تجارت الکترونيک مورد استفاده قرار گيرند. این مدل ھا م

شرکت و محصوnت آن محدود می شدند.

زایش یافت. از طرف دیگر مسایل فنی و فناوری موردبه تدریج و با گذر زمان ، شناخت کاربران و شرکتھا از مزایای مدل ھای تجارت الکترونيک اف

ترونيک تکامل یافته و مدل ھای جدید و پيچيده تری، ایجاداستفاده نيز به مرور ارتقا پيدا کردند. در نتيجه این مسایل، به تدریج مدل ھای تجارت الک

شده و مورد استفاده قرار گرفتند.

عنوان بستر مدل ھای تجارت ( مي�دی) کاربران و شرکتھا به صورت روزافزونی با نوآوریھا و ارتقای فناوری اط�عاتی به ٩٠در نيمه دوم دھه 

 بسترھای تجارت الکترونيک،رخ داد. این تحول افزودهالکترونيک روبه رو شدند. در این دوره یکی از مھمترین تحوnت در اینترنت، به عنوان یکی از

رت الکترونيک ایجاد كرد و باعث گسترش مدل ھایشدن قابليت پردازش به مسایل اط�عاتی بود. وجود قابليت پردازش امکانات زیادی را برای تجا

ک و حجم مبادnت انجام شده توسط این مدل ھا بهتجارت الکترونيک و افزایش کارآیی این مدل ھا گردید. در این دوره مدل ھای تجارت الکتروني

 پا٩٠ت الکترونيکی بوده اند، در نيمه دوم دھه صورت نمایی رشد پيدا کرد.عموم شرکتھای بزرگ و موفق که موفقيت خود را مدیون مدل ھای تجار

به عرصه وجود نھاده اند.

ر دسته موسسه برای مشتری مي�دی عموم مدل ھای تجارت الکترونيک با تاکيد بر مصرف کننده نھایی شکل گرفته بودند و د٩٠تا اواخر دھه 

)BUSINESS TO CONSUMERگ نيز استفاده از مدل) قرار می گرفتند. ولی به تدریج و با مھيا شدن فرصتھا و امکان استفاده جدی، شرکتھای بزر

ند که به استفاده از این بستر در ارتباط بين شرکتھاھای تجارت الکترونيک را مناسب و سودآور یافتند. لذا به سرمایه گذاری در مدل ھایی پرداخت

) قرار می گيرند. از این دوره به بعد مدل ھای موسسه برایBUSINESS TO BUSINESSیاری می رسانند و در دسته موسسه برای موسسه (

موسسه به لحاظ حجم مبادnت بر مدل ھای موسسه برای مشتری پيشی گرفتند.

زیرا:سيستم ھای تجارت الکترونيک در اتخاذ استراتژی ھای جدید مدیریت مشتریان نقش مھمی دارند، 

• خریداران و فروشندگان را به طور مستقيم با ھم مرتبط می سازند؛

ازتبادل کامل اط�عات دیجيتال بين دوطرف پشتيبانی می کنند؛

• در زمان صرفه جویی ومحدودیتھا را رفع می کند؛

رفتار مشتریان منطبق شود.• از فعاليتھای تعاملی بين دوطرف پشتيبانی می کند و بنابراین، می تواند به طور پویا با 

کرده اند که در سالھای اوليه قرن بيست ویكم، خریدمتخصصانی مانند «مکنزی» با پيشگویيھای خود این مسئله راتایيد کرده اند . آنان پيش بينی 

 ميليارد دnر پيدا خواھد کرد.۵ تا ۴بدون خروج از خانه ارزشی به ميزان 

 رامنتشر کرد. مدعای آنان این بود که بسياری از١٩٩۶اخيرا یک شركت مشاوره ای نتایج تحقيقات خوددر مورد نزول صنعت اینترنت در سال 
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ه اند. ھمزمان با افزایش ھزینه ھای حضورشرکت ھا بدون آنکه ابتدا یک استراتژی مشخص تجاری داشته باشند، شروع به سرمایه گذاری کرد

 حضور خود در وب دليل موجھی بيابند. مامعتقدیم کهاینترنتی در عرصه تجارت، شرکتھا وب را ترک خواھند گفت. زیرا آنان نمی توانند برای تداوم

د. نکته کليدی این استراتژی آن است کهنتایج این پژوھش تا حدی درست است و باید قبل از سرمایه گذاری یک استراتژی مشخص شکل بگير

ت الکترونيک محدود به اینترنت و وب نيست. این دوبخش مربوط به ارزش این گونه تحليلھا را بفھميم. درواقع فناوری ھای مورد استفاده در تجار

 شمار می روند و اغلب در مثالھای ما مورد استفادهمطمئنا از کاربردی ترین ابزارھای مورد استفاده در سيستم ھای تجارت الکترونيک مشتریان به

یدئو و....) مرتبط با یک شبکه آزاد تغيير خواھد کرد.ھستند، اما این وضعيت با وجود ابزارھای ھوشمند و داده ھای رسانه ای (متن، صدا، تصویر، و

ترونيک به کار ما می آیند.به ھمين ترتيب، کيوسک ھای رسانه ای و تلویزیون ھای تعاملی نيز به عنوان مجاری تجارت الک

ع نمی تواند با دیگرمجاری بازاریابی مستقيم رقابتاگرتجارت الکترونيک را تنھا به فروش مستقيم محدود کنيم. اینترنت به عنوان یک مجرای توزی

ست. با این وجود راھھای فراوان دیگری نيز برای این کارکند. پول در آوردن ازطریق فروش مستقيم قطعا اولين راه كاستن از فایده تجارت الكترونيك ا

وجود دارد.

جدول زیر مولفه ھای مربوط به ارزش تجاری تجارت الکترونيک را بيان می کند.

ھانی تجارت یک سازمان و تاثيراین تحول برسه مقوله پيش گفته یعنی بھبودبخشی، دگرگونی و بازتعریف سازمان نشانگرميزان تحول درمدل ج

 پذیری بيشتر و صرف زمان به گونه ایحسب نتيجه آن بر تجارت است. دگرگون ساختن یک سازمان مستلزم خ�قيت و کار بيشتر و نيز خطر

متفاوت است. قطعا موفقيتھای حاصله متناسب با مرارتھای بيشتری است که ما تحمل می کنيم.

م� به باز تعریف ھسته اصلی تجارت منجر میباید توجه داشت که در برخی موارد بھبود یک جزء از تجارت ( به عنوان مثال مجرای فروش ) ع

اشند. درادامه برخی مولفه ھا برای ارزش دھی بهشود. بنابراین، مقوله ھایی که ما پيشنھاد دادیم باید منعطف، مرتبط با یکدیگر و متداخل ب

تجارت ذکر می شود.

 خدمات و محصوnت کمک کند.الف - ارتقای محصوnت: تجارت الکترونيک ازطریق برقراری ارتباط مستقيم، می تواند درارتقای

یق جزوات الکترونيک اینترنتی یا راھنماھای خریداولين فایده تجارت الکترونيک ارائه اط�عاتی در مورد محصول به مشتریان است. این کاراز طر

ثر تعداد مشتریان فراھم آید. مزایای تجارتصورت می گيرد. این یک مجرای بازاریابی جدید است که موجب می شود تا امکان دسترسی به حداک

 ساعت شبانه روز و در کليه٢۴دن در طول الکترونيک به عنوان یکی از راھھای عرضه اط�عات مربوط به محصول عبارت است از: دردسترس بو

ب مانند رایانه شخصی، مودم و خدماتمکانھا، البته این درصورتی است که مشتری برای دسترسی به این اط�عات از زیر ساختھای مناس

ارشات با درخواستھاست. راھھای مختلفی برایاینترنتی برخوردار باشد. مزیت دیگر یک وسيله ارتباطی الکترونيک، تعاملی بودن و تطبيق سف

غيير محتوای آن برحسب این تقاضای ساده سازیتبليغ محصوnت به صورت اینترنتی وجود دارد. می توان این کار را بر حسب تقاضای مشتری یا ت

 (مث� کاھش آن برای اعضای یک باشگاه) ویا پيچيده سازی انجام داد. روش دیگر نمایش تعدادی ازمحصوnت به یک مشتری خاص، تغيير قيمت

مجاز دانستن کارکردھای جدید در برخی موارد است .

ھای گوناگون (کودکان، نوجوانان یا زنان خانه دار) طراحیبه عنوان مثال یک بازار بزرگ الکترونيک می تواند رابطه ای گرافيکی مختلفی را برای کاربر

کند، به گونه ای که این رابطھا متناسب با نيازھای ھر یک ازاین گروھھای سنی باشد.

رای جوانان موسيقی و برای زنان خانه دار ازتبليغاتی که درھر صفحه ظاھر می شود نيزمی تواند مختلف باشد و برای کودکان اسباب بازی، ب

ریابی نفر به نفر است. در این نوع از بازاریابی بر مبنایجواھرات استفاده شود. این کار مطابق با روندھای بازاریابی مانند بازاریابی جزئی یا بازا

ار می گيرد.نيازھا و خواسته ھای ھر شخص برای او پيام خاصی ارسال می شود و ھر مشتری بدین شکل ھدف قر

وز به روز کوچکتر می شود. و از آنجا كه مشتریاندر دنيایی که تمایز قایل شدن بين محصوnت روز به روزسخت ترمی شود، چرخه حيات نيز در آن ر

تقای نامھای تجاری در اختيار ما می نھد.وقت کمی دارند، تجارت الکترونيک فرصت مناسبی برای عرضه استراتژی ھای ارتقابخش جدید و ار

درھمين راستا، کيفيت تبليغات مھمترین ارزش برای ارتقای محصوnت است.

 گيری دو سویه خود در تبادل اط�عاتب - مجرای جدید فروش: سيستم ھای تجارت الکترونيک به علت دسترسی مستقيم به مشتریان و جھت

مجرای فروش جدید برای محصوnت محسوب می شود.

نوع از محصوnت اھميت ویژه ای می یابند.اگرتجارت الکترونيک و به ویژه وب سایت جھانی را به عنوان مجاری فروش در نظر بگيریم، دو 
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برخ مورد  به فروش می رسند. مثال این  نيز  افزارھای رایانه ای است. چنيناول کاnھای فيزیکی که گاھی درفروشگاھھای متعارف  ی نرم 

)١٣٨٢محصوnتی را می توان آگھی یا آنھا را به صورت اینترنتی سفارش داد.(بھنام، 

وnت عبارتند ازاط�عات یا نرم افزارھا.دوم محصوnتی که می توان آنھا را از طریق ابزارھای تجارت الکترونيک نيزعرضه کرد. این محص

 است که در آن تمامی انواع کاnھای رایانه ای ومثال برای نوع اول این محصوnت به اصط�ح کاتالوگ ھای الکترونيک مانند شبکه خرید اینترنتی

 سفارش و پرداخت اینترنتی حمایت می کنند و گاھیالکترونيک به فروش می رود. این کاتالوگ ھا اط�عاتی را در مورد محصوnت ارائه می کنند. از

ی) ابزار تجارت الکترونيک عم� به وسيله ایاوقات به صورت اینترنتی به عرضه خدمات پس از فروش می پردازد. د ربخش دوم (محصوnت اط�عات

د و می توان آن را به صورت کام� دیجيتالی عرضهبرای واگذاری اط�عات مبدل می شود. مث� یک روزنامه الکترونيک دیگراز کاغذ استفاده نمی کن

يز در حا ل حاضر یکی از شرکتھای فروشنده نرمکرد. در برخی موارد درعمل ھيچ نسخه کاغذی ازیک سرویس وجود ندارد. در مورد نرم افزارھا ن

ازخرید تحویل مشتری می شود. بسته نرم افزاری را به فروش می رساند که به صورت دیجيتال قابل عرضه است وچند دقيقه پس ٣٠٠افزار بيش از

وان مثال، اگر چھار روش در آمد زایی ازبا گسترش فروش آگاھانه محصوnت، مقوله بندیھای جدیدی درعرضه محصوnت درحال ظھوراست. به عن

طریق وب را در نظربگيریم، دو روش آخر به اشکال جدیدی از محصوnت مربوط می شوند.

• روش مستقيم (به عنوان مثال، فروش محصوnت)؛

• فروش محتوی (به عنوان مثال، فروش اط�عات)؛

یا دفاتر راھنما به منظور (به عنوان نمونه عرضه رایگان اط�عاتی مانند اخبار   جلب نظر سایرین و فروش این اط�عات به آگھی• آگھی دادن 

دھندگان)؛

 کار مانند فروش اینترنتی بليت ھواپيما، یا دریافت• انجام معام�ت و لينک دادن (به عنوان مثال درنظر گرفتن حق الزحمه ای خاص برای انجام یک

نجام می شود).ھزینه لينک دادن به یک عرضه کننده خدمات، مشابه روشی که در بخش آگھيھای شرکتھای مختلف ا

انند اینترنت و انتقا ل و کاربرد مجدد اط�عات بهج - صرفه جویی مستقيم: تجارت الکترونيک می تواند با استفاده از یک ساختار عمومی مشترک م

صورت دیجيتال، ھزینه ارائه اط�عات مذکور به مشتریان را کاھش دھد.

یی در ھزینه ھا در اختيار ما می نھد. با استفادهمولفه سوم ارزش تجارت الکترونيک مربوط به فرصتی است که استفاده از این روش برای صرفه جو

 مربوط به بازاریابی، توزیع و ارائه خدمات پس ازاز یک زیر ساخت دیجيتال مشترک مانند اینترنت- در مقایسه با ساختارھای فيزیکی- ھزینه ھای

فروش به شکل حيرت انگيزی کاھش می یابد.

چاپ قطعا کاھش خواھد یافت. تاثير این مسئلهاگر انتقال اط�عات، به صورت خودکار و دیجيتال انجام شود، ھزینه ھای اشخاص/ تلفن/ پست و 

ینه توليد محصوnت بيشتر می شود. آنچهبویژه دربخش خدمات مشھود است. د راین بخش ھزینه خدمات پس از فروش به مشتریان معموn ازھز

 وعرضه خدمات و اط�عات می شوند.مسلم است سيستم ھای تجارت الکترونيک به خاطر سرنوشت آتی خود موجب کاھش چرخه زمانی توليد

 پس از توليد آن ازاھميت فراوانی برخوردار است.در برخی بازارھا یا در مورد برخی محصوnت توانایی توزیع یا دریافت محصول به فاصله کوتاھی

ا پست الكترونيك به توزیع اط�عات درصدھا حوزهاین مسئله بویژه درمورد توزیع اط�عات نيزصادق است كه شركتھای بزرگ با استفاده از وب و ی

 گيرندگان درشرکتھای بزرگ است.گوناگون می پردازد. ھدف ازاین کار کسب اطمينان در مورد حصول به موقع اط�عات ازسوی تصميم

● مدیریت و تجارت الكترونيك

اط�عاتی و ارتباطی در عرصه رقابتھای تجاری ھستند، زیرابا توجه به آنچه بيان گردید مدیران سازمانھا بيش از ھر زمان دیگری نيازمند به ابزارھای 

(لوكاس،  با فناوری اط�عات است.  ) چالش جھانی ایجاد شده در عرصه۶، ٢٠٠٠كاھش برتری رقابتی یكی از مھمترین عواقب ناھماھنگی 

ن و شاید اثر گذارترین دست یافته بشر در طول چندمدیریت که با ظھور پدیده فناوری اط�عات و ارتباطات رنگ و جلوه ای دیگر گرفته است مھمتری

 مستقيم و غير مستقيم فناوری اط�عات وقرن اخير است تا جایی که مھمترین کاnی تجاری قرن حاضر را «اط�عات» معرفی کرده اند.تاثير

عصر جدید در پيچيده ترین فعاليتھا، موثرترین عامل درارتباطات در کليه ساختار ھا و سطوح زندگی عادی مردم و نفوذ و توسعه ابزارھای این پدیده 

 و ارتباطات مدیران پيشرو را مجاب می کند تا باراه توسعه تکنولوژیک و به تَبع آن اط�عاتی بشر بوده است. ظرفيتھای بالقوه فناوری اط�عات

ور برسانند. با این دیدگاه سعی می شود تا بانگرشی عميق برابزارھای این پدیده جھان شمول قابليتھای بالقوه سازمان خود را به مَنصه ظھ

ون سازمانی و ارتباطات برون سازمانی موردنگاھی گسترده زمينه ھای بستر سازی فناوری اط�عات و ارتباطات و کارکردھای آن در تحوnت در
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بررسی و تحليل قرار گيرد.

ر واقع مدیران برای ایجاد ارتباطات موثر مابينمدیران پيشرو ھميشه به دنبال فناوریھایی ھستند که جریان کار را تسریع و تسھيل می کند. د

عات مرتبط با حوزه فعاليت سازمان خود،سطوح طولی و عرضی سازمان ھمچنين ساده کردن جریان امور برای جمع آوری و راھبرد مناسب اط�

 از قدرت اثر فناوری اط�عات و ارتباطات درناگزیر از شناخت ظرفيتھای موجود سازمان خود و نياز سنجی ظرفيتھای تکميلی ھستند. استفاده

اط�عاتی بسياری از عمليات مربوط به سازمانھدایت سازمان برای پيشتازی در مقابل رقبا امری ضروری و اساسی است. فناوریھای ارتباطی و 

مانند سيستم ھا و جریان اتوماسيون را به انجام می رسانند.

پيشرو می شود. با این نگرش یک مدیر و کارمندانبدون شک باید گفت که فناوری اط�عات و ارتباطات موجب تقویت توانایيھا و خ�قيتھای مدیران 

ای سخت کارکردن سریعترو با دقت تر از قبل کارکننداو وقتی ابزارھای ارتباطی و اط�عاتی را به ساختار سازمان خود تزریق شدند می توانند به ج

 غایی ھر رابطه کاری دستيابی به سود تجاری استضمن اینکه مدیر می تواند نظارت و مدیریت غير متمرکز را تجربه کند. با توجه به اینکه ھدف

ھای جاری و حتی سرمایه ای و امکان سنجی نيزمی توان گفت که ارتباط کمی و کيفی با مشتریان با استفاده از این ابزارھا گسترش و ھزینه 

کاھش می یابد.

ایجاد سيستم ھای کارامد در ساختار سازمانیکی از مھمترین شاخصه ھای شناخت درست فناوری اط�عات و ارتباطات توسط مدیران استفاده یا 

ای مدیریتی باشند می توانند در بھبود و یا ایجاداست. با توجه به اینکه ھر یک از ابزارھای فناوری اط�عات و ارتباطات که منطبق بر سيستم ھ

ی دستی به امكانات فناوری اط�عات عوامل زیادینقص در شيوه مدیریت و ارتباط با مخاطبان سازمان موثر باشند بنابراین، در تغيير سيستم ھا

)،١٣٨٣تغييرات محيطی است (صرافی زاده، موثر ھستند من جمله تعھد مدیریت، داشتن تجربه از فناوری اط�عات، رضایت كاربران و ميزان 

ھمچنين به جاست كه در گزینش سيستم ھای مذكور:

 - ??عملکرد سيستم برای مخاطبان سازمان روشن باشد؛١

 -? استفاده کاربران را تسریع و تسھيل شود؛٢

 -? از انعطاف پذیری باnیی در قبال تحوnت تکنولوژیک و یا ساختاری برخوردار باشد.٣

 را منطبق بر نيازھای سازمان خود طراحی و یابا این توضيح می توان گفت به واقع مدیری موفق خواھد بود که فناوریھای ارتباطی و اط�عاتی

اھد بود نيازھا ی مشتریان را نيز در تدارک سيستم ھاانتخاب کند. در این صورت در ھنگام ارائه خدمات سازمان خود به مخاطبان و مشتریان قادر خو

وزش و فرھنگ سازی nزم برای اشاعه اط�عات در موردلحاظ کند. به طور مثال استفاده از دستگاه ھای خودپرداز بانکی این نياز را می طلبد که آم

عات به مدیرا ن توصيه می شود در تعيين ابزارھااستفاده از کارت ھای اعتباری گسترش یابد. در استفاده از ابزارھای فناوری ارتباطات و اط�

 را مورد گزینش و ا ستفاده قرار دھند که سبب ایجادانتخابگر باشند و با مطالعه ای فراگير درباره ھمه ابزارھای موجود این فناوری آن دسته ای

ھزینه ھا و یا افزایش درآمدھا می شود. برایتسھي�ت بيشتری در امور اجرایی می شود. صرفه جویی در زمان را به ھمراه دارد و موجب کاھش 

ھای اینترنتی) و شبکه ھای محلی و یا سایتمعرفی نمونه ای از این سيستم ھا می توان به سيستم ھای تجارت الکترونيک(برای خرید و فروش

ھای اختصاصی داخلی(اینترانت) اشاره کرد.

رد و به نياز سنجی ھر یک از اجزا سازمان پرداخت تابنابراین، برای مدیریت اط�عات درون سازمانی در ابتدا باید حوزه ھای اصلی کار را تعيين ک

ارت نوین و ابزار اساسی استفاده اشتراکی ازبھترین فناوری موجود برا ساس نيازھا و ظرفيتھا تامين شود. شبکه ھا به عنوان شاھرگھای تج

وجه به تعداد کاربران و امکان دسترسی سریع آنھا بهاط�عات و برقراری ارتباطات درون و برون سازمانی اند. انتخاب سيستم ھای شبکه ای نيز با ت

ه ھای درون سازمانی توسط مدیر انجام شود دربانک ھای اط�عاتی صورت می گيرد. تصميمات و کارھایی که بایستی در انتخاب وراه اندازی شبک

 حسب تعداد کاربران تغيير می کند.مورد تعداد کاربرانی است که باید با شبکه مرتبط باشند که در این صورت سطح گسترش شبکه بر

د و بتواند برخی از آنھا را در اجرای کارھای خود مورددر بعُد نرم افزاری یک مدیر باید از برنامه ھای نرم افزاری مختلف اط�عات کافی داشته باش

ان بسيار کمک خواھد کرد. نوع نرم افزارھایی که یک مدیراستفاده قرار دھد. این قابليت، مدیر را در انتخاب برنامه ھای نرم افزاری مورد نياز سازم

باید از نرمدر فعاليتھای سازمان خود استفاده می کند بستگی به ماھيت سازمان دارد. ولی دركل آنچه اھم يت دارد این است كه مدیران 

افزارھایی كه توسط سازمانھای مختلفی مورداستفاده قرار گرفته و امتحان شده بھره بگيرند.

افت ، ذخيره سازی و مدیریت کنيد. بھترین شيوه برای راهبا استفاده از برنامه پست الکترونيک می توانيد پيامھای مورد نظر خود را تھيه ارسال، دری
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مه ھای الکترونيک داخلی و کنترل دائمی ارتباطاندازی و اجرای پست الکترونيک در ھر سازمانی استفاده از یک رایانه مرکزی برای مدیریت نا

نيک و بدون ارائه آموزشھای nزم به کارکنان اقدام بهدائمی یا تلفنی با اینترنت است. بسياری از سازمانھا بدون توجه به مشک�ت ارتباطات الکترو

دنيای ارتباطات الکترونيک ھمان قوانينی حکمفرماستنصب و راه اندازی پست الکترونيک می کنند. مدیران سازمانھا باید توجه داشته باشند که در 

ارتھای فراوانی به بار آورد. در بعُد سخت افزاریکه در انتشار قراردادھا و ادعانامه ھای مکتوب حاکم است بنابراین، یک اشتباه می تواند خس

ستر فناوری اط�عات و ارتباطات فراھم کند.مدیرمدیریت سازمان می تواند مھمترین و موثرترین نقش را در توسعه توانمندیھای سازمان را در ب

ھای سخت افزاری مورد نياز در سازمان را مورد گزینشسازمان بایستی با توجه به نيازھا و بدون در نظر گرفتن تجم�ت بھترین و کارآمد ترین ابزار

 برابر ھزینه ای که متحمل می شود نياز ھای آتیقرار دھد در انتخاب ابزارھای سخت افزاری مدیر سازمان به ع�وه نيازسنجی حال حاضر باید در

است. بسته به اینکه چه کسانی در چه زمانی و چه مکانی ورا نيز مد نظر قرار دھد یکی از بھترین راھھا در انتخاب ابزار مشاوره با کاربران سازمان 

اھد بود.برای چه کاری از این ابزارھا استفاده می کنند نوع ، کميت و کيفيت ابزارھا قابل تغيير خو

 و از آن پس تضمين س�مت کاردستگاه با خودبه طور معمول سخت افزارھای رایانه ای پس از یک سال از گارانتی توليد کننده خارج می شوند

ای فناوری ارتباطات و اط�عات خرید از شرکتھای معتبرمشتری خواھد بود و به ھمين دليل در ھنگام تجھيز سازمان به رایانه و ک�ٌ ھر یک از ابزارھ

 سازمان شناسنامه سخت افزارھای موجود را تھيه کند تاالزامی است. در ادامه nزم است تا مدیر پس از خرید و راه اندازی ھر یک از این ابزارھا در

 نوع سخت افزار ھای سازمانی نيازسنجی نرمدر موقع لزوم نسبت به انجام سرویس ھای nزم اقدام شود. یکی از روشھای توصيه شده در تعيين

 برای ھر یك از اجزای سازمان است.افزاری سازمان و سپس تعيين، تامين و ترکيب سخت افزار با بسته ھای نرم افزاری انتخاب شده

موجود به چه ترکيبی از سخت افزارھا نيازمند است.به عنوان مثال مدیر باید تشخيص بدھد در بخش گرافيک سازمان با توجه به نوع نرم افزارھای 

ھایی از سخت افزارھای متنوع را به عنوان مثال ذکرمطمئناً این نوع نگاه در انتخاب سخت افزار در حذف ھزینه ھای زائد نقش موثری دارد نمونه 

ه شود از عوامل به ظاھر ساده ولی مھم ھستندمی کنيم. تصميم گيری در مورد اینکه در ھریک از بخشھای سازمان شما از چه مانيتوری استفاد

اشد.که می توانند ضمن افزایش راندمان کاری سازمان در کاھش و حذف ھزینه ھای غير ضروری موثر ب

●● نتيجه گيری

ازمند شناخت کافی و نگرش مثبت مدیران بهباید گفت که بستر سازی مطلوب برای توسعه فناوری اط�عات و ارتباطات در ساختار سازمانی ني

ابتدای پروسه بستر سازی فناوری اط�عات وضرورتھای حضور این پدیده در روند فعاليتھای سازمان است. با وجود این، شناخت یک مدیر در 

غ كند. این آیين نامه ھای اجرایی فناوری اط�عات وارتباطات در سازمان خود باید آیين نامه ھا و قوانين درون سازمانی را تھيه، آزمایش و اب�

ازمانی ھماھنگ و ھمساز باشند. با توجه به اھميتارتباطات در سازمان می باید با استانداردھای تعيين شده از جانب مراجع ذیص�ح و نيازھای س

ه نگر ناگزیر از انجام زمينه سازی ھای nزم ونقش فناوری اط�عات و ارتباطات در توسعه و گسترش فرایندھای سازمانی ھر مدیر پيشرو و آیند

اندن مدیران در عرصه رقابتھای اقتصادی و حتیانجام مشاوره ھای علمی و فنی با صاحبان دانش فناوری اط�عات و ارتباطات است. برای باقی م

 گاھی کامل از نياز ھای سازمان تا مين و راه اندازیربودن گوی سبقت از دیگران باید ابزارھا و لوازم مختلف اط�عاتی و ارتباطی با دیدی روشن و

شوند.

منبع : ماھنامه تدبير
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شاید مھمترین بخشی که باعث می شود ھمچنان خرید به روش سنتی،

به روشھای مدرن خرید و سفارش رایج در دنيا ترجيح داده شود، جنبه روانی

خرید کردن باشد، تغيير در شيوه ھا ھمواره یک دوره گذار را می طلبد.

در خرید و سفارش اینترنتی، از چيزی که من اسمش را می گذارم "ویترین

گردی"، محروميم.! شاید این امر چندان مھم به نظر نرسد و سایتھای معتبر

توليد کننده کاnھا، تمام مشخصات محصولشان را به طور مصور به نمایش

بگذارند، اما واقعاً ویترین گردی و تنوع محصوnتی که در یک راسته بازار در

اختيار است و مقایسه آنھا، احساس رضایت از خرید را پس از تحقيقات

کافی، حاصل می کند.

شاید عامل مھم دیگر، مخصوصاً برای ما ایرانی ھا، عدم امکان چانه زنی با

فروشنده باشد، قيمت مقطوع خریدھای اینترنتی این جنبه مھم روانی را

حذف می نماید.

نبود زیرساختھای مطمئن و مناسب برای پرداخت بھای کاnھا، اعم از شبکه

تی در پرداخت وجه و اطمينان از صحت ثبتھای بانکی، سيستمھای شبکه و سخت افزاری و نرم افزاری ارتباط اینترنتی، چندان احساس امني

.. ھستيم.!سفارش به دست نمی دھد. کما اینکه ما ھر لحظه نگران قطع شدن شبکه، اخت�ل در کامپيوتر و .

 داشته باشد که آیا کاnی سفارش داده شدهسيستم نه چندان قابل اعتماد تحویل کاn ھم دليل مھم دیگری است که این نگرانی ھمچنان وجود

ر ماه با دو ھفته تاخير و با وضع نامناسب ومن، صحيح و سالم به مقصد تحویل می گردد یا خير؟ یک مجله ماھنامه که من مشترک آن ھستم، ھ

 را اینترنتی بخرم!LCDیل یا خميده و بعضاً پاره شده به دستم می رسد، پس به من حق بدھيد که اعتماد نکنم مث�ً یک موبا

ا انصراف از خرید و ...) ھم مزید بر علت خواھدعدم امکان پس دادن محصول خریداری شده (به ھر دليل، اعم از خرابی و معيوب بودن دستگاه، ی

شد که از خرید اینترنتی صرفنظر کنيم.

 نبود زیرساختھای حقوقی روشن و واضح و امکانبا این ھمه، اگر در صورتی که در ھر مرحله ای از سفارش و خرید کاn، مشکلی به وجود بياید،

ش اینترنتی خواھد بود. اما . . .پيگيری قضایی مرتبط با آن، تکميل کننده زنجيره دnیل من برای عدم استفاده از خرید و سفار

لی اميدوارم تمام اپراتور ھمراه اول فعال شد، ھرچند که ھنوز نتوانسته ام حتی یک سایت ساده را باز کنم، وWAPاز امروز خدمات اینترنت و 

ه رقابتی و ارتباطی دنيای جدید عقب نمانيم و بامعيارھای nزم، اعم از فرھنگ سازی و تجھيز زیرساختھای مرتبط، فراھم شود و ما ھم از گردون

اعتماد و رضایت کامل از آنھا استفاده کنيم.

علـيرضـا شـھيـدی

منبع : روزنامه تفاھم
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چرا فروشگاه شما خوب کار نمی کند؟

تازه شروع به کار می خواھيد بکنيد حتما اگر در زمينه تجارت در اینترنت 

یادگرفته اید که بدون در نظر گرفتن اینکه مشتریان شما چگونه به مکان

شما می آیند، نمی توان یک فروش خوب را بدست آورد. حتی با بھترین

با موتورھای جستجو و تبليغات خرفه ای برخط و یا حتی چاپی بازاریابی 

ممکن است دچار سردرگمی شوید که چرا فروش شما راه به جائی نمی

برد و فروش شما افزایش پيدا نمی کند.

حوب در این ميان شما تنھا نيستيد. تعدا زیادی سایت بر روی اینترنت وجود

دارد که با تعدد زیاد بازدیدکنندگان روزانه و ماھانه و ساليانه ، نتوانسته در

بر و  باشد  متفاوت  تواند  می  این مسئله  باشد. دnیل  فروش موفق  امر 

اساس نوع فروش و مخصول و بازار ھدف می تواند دnیل متفاوتی را متذکر

شد.

 دليل را برای این مسئله مطرح می کنيم:١١در اینجا ما 

به تبليغات اینترنتی بسنده نکنيد. استفاده) سایت شما از روشھای مختلف ارائه نشده و قابل دسترسی نيست. برای تبليغات سایت خود فقط ١

در روزنامه ھا و مج�ت محلی می تواند به معرفیاز تبليغات اینترنتی به ھمراه روشھای تبادل بنر و ھمچنين شرکت در گروھھای خبری و تبليغ 

سترسی باشند. وضعيتی را تصور کنيد کهسایت شما کمک شایانی بکند. ع�وه بر این دقت داشته باشيد که تمامی صفحات سایت شما قابل د

 است.با ھزینه زیاد کاربران را به دیدن سایت خود دعوت می کنيد و سایت شما در نمایش دچار مشکل

ل کنيد که آیا شما بعنوان یک غریبه) سایت شما غير حرفه ای طراحی شده و این باعص کاھش مقبوليت شما ميشود. ھميشه از خود سوا٢

سایتھای حرفه ای تر و زیبا تر جستجو میحاضر ھستيد از سایتی با طرح و شکل سایت خود خرید کنيد. مشتریان معموn محصوnت خوب را در 

لوه داشته باشد. اگرمایل نيستيد که برای طراحیکنند. اگر شما می خواھيد که محصول خود را ارائه کنيد باید اھميت محصول شما در سایتتان ج

ده در اینترنت بگردید و از طراحی آنھا در سایتتانسایت خود ھزینه زیادی بکنيد می توانيد با استقاده از موتورھای جستجو به دنبال صفحات آما

ار داده و در سایتتان ارائه دھيد.استقاده کنيد. این صفحات به شما کمک می کند که مختوای خود را در قالبھای حرفه ای تری قر

ادی بری تبليغ بدھيد اما اگر بازار محصول شما) محصول یا سرویس شما تقاضای کمی در بازار دارد. شما می توانيد برای محصول خود ھزینه زی٣

ود را ارزیابی مجدد کنيد یا اینکه به ایجاد بازار برایمناسب نباشد، این ھزینه نمی تواند مفيد باشد. در این حالت شما یا باید محصول یا سرویس خ

ی پردازیم.محصول خود بپرازید. ایجاد بازار برای محصول یک بحث بسيار مفصل است که در اینجا به آن نم

 افراد و جمعيتھا مناسب است، فراموش نکنيد که) شما بازار ھدف مناسبی را انتخاب نکرده اید. اگر خدمات یا محصول شما برای گروه خاصی از۴

 nنتوانسته اید بازار مناسبی برای خدمات یا محصولبيشتر ھزینه شما باید بر روی این افراد صرف شود. اگر می بينيد که با صرف ھزینه ھای با

خود پيدا کنيد، یک دليل آن می تواند انتخاب نادرست بازار ھدف باشد.

 نظر توانائی اقتصادی در چه اندازه ای قرار دارد.) خدمات یا محصول ما برای بازار ھدف انتخابی گران است. باید بدانيد که بازار ھدف شما از۵

 است.ھيچگاه ت�ش نکنيد که یک عطر گرانقيمت را به مشتری بفروشيد که بدنبال یک حراجی ارزانقيمت

باشد. ھميشه ارزان بودن به معنی فروش بيشتر) ارزان بودن زیاد محصوnت یا خدمات شما می تواند یکی دیگر از دnیل عدم موفقيت در بازار ۶

يد که در دید اول به نظر نمی رسد. سعی کنيد اینبارنيست. گاھی اوقات با قيمت گذاری مناسب و گاھا باn می توانيد به نتایجی در بازار دست یاب

قيمت محصول خود را کمی باnتر از حد معمولی آن قيمتگذاری کنيد.

ارد. گاھی شما ممکن است یک نسخه آزمایشی از برنامه) محصول شما بصورت رایگان در اختيار کاربر قرار دارد و کاربر انگيزه ای برای خرید آن ند٧

ھيد و فقط یک صفحه اوليه نشان دھنده این است که برنامهخود را در اختيار کاربر قرار می دھيد و تمامی امکانات برنامه را در اختيار او قرار می د
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باشند. ھميشه دليلی برای بروزرسانی برنامه درثبت نشده است. کاربران می توانند از برنامه شما مدتھا استفاده کنند و ھيچ مشکلی نداشته 

مجبور کيد که با پرداخت پول برنامه کامل را از شما بخرد.اختيار کاربر خود قرار دھيد. ميتوانيد با محدود کردن دسترسی کاربر در برنامه، کاربر را 

 کنيد. می توانيد برنامه خود را برای مدت محدودی بصورتالبته ھميشه این امکان را به کاربر خود بدھيد که با برنامه شما کار کرده و آنرا ارزیابی

رایگان در اختيار کاربر قرار دھيد و پس از مدت خاصی از او بخواھيد که برنامه را بخرد.

ای سفارش مشک�ت بزرگی دارند. تعدادی از) کاربر نمی داند که چگونه می تواند سفارش دھد. در بسياری از موارد سایتھا در مورد روشھ٨

می کنند که بر روی مھمترین ھدف خود یعنیمدیران سایت با ھزینه کردن زیاد در مورد سایت خود سعی در جذب مخاطب می کندد اما فراموش 

فروش کار مناسب را انجام دھند. اغلب در این سایتھا براحتی نمی توان سفارش داد.

نيد و مطمئن شوید که آیا درست کار) بخشھای مربوط به سفارش شما بدرستی کار نمی کند. ھميشه بخش مربوط به فروش خود را تست ک٩

می کند یا نه. با ارسال یک سفارش نمونه آنرا ارزیابی بکنيد.

د بررسی کنيد که زمان ارسال سفارش) بخش مربط به سفارش شما بسيار ناراحت کننده است. سعی کنيد با ارسال یک سفارش به سایتخو١٠

ه نظر می رسند؟ برای فروش محصول خودچقدر است. آیا زمان دیده شدن صفحات مربوط به سفارش طوnنی است؟ آیا از نظر طراحی مناسب ب

ورت نياز از مشتری بخواھيد که به سواnت اضافه درمشتری را زیاد معطل پر کردن فرمھای مختلف نکنيد. ابتدا مراحل فروش را انجام دھيد و در ص

سایت شما در صورت تمایل پاسخ دھد.

نتظار نداشته باشيد که به ھمان اندازه ھم فروش شما) انتظار غير واقعی دارید و باید با یک روش علمی تبليغ کنيد. با خرید یکصد ھزار کليک، ا١١

ازمند چه تعداد کليک ھستيد.افزایش پيدا کند. ھميشه با استفاده از فرمول ھای علمی ببينيد برای داشتن فروش مناسب، ني

دیگری را ھم برای عدم فروش یا فروش موفقدnیل ذکر شده تنھا دnیلی نيستند که موثر بر فروش یک سایت ھستند. شاید شما بتوانيد دnیل 

ا تضمين کرد. سيتھائی که فروش شما رایک سایت اع�م کنيد. فقط یک نکته را ھميشه به خاطر داشته باشيد : ھيچگاه نمی توان فروش ر

تضمين می کنند شما را گمراه خواھند کرد.

منبع : سایت بيرتک

http://vista.ir/?view=article&id=314645

چگونگی حفظ مشتريان اينترنتی

برای تجارت ارائه کرده اینترنت به طور اساسی محيطی کام� متفاوت را 

اثر آنھا  حفظ  و  مشتریان  با  رابطه  ایجاد  بر  (اینترنت)  پدیده  این  است. 

متناقضی دارد. از یک سو شرکتھا را وارد عرصه ای جھانی می کند و به آنھا

این امکان را می دھد تا مشتریان را به سرعت و با کمترین ھزینه جذب کنند

با رقابت روزافزون روبرو می سازد. درنتيجه روند و ازسوی دیگر صنعت را 

حفظ مشتری را برای مدتی طوnنی دشوار می سازد.

مزایای زیر رقابت را در محيط تجارت الکترونيک افزایش داده و حفظ مشتری
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را دشوار می کند:

فناوری خاص١ از  استفاده  با  اط�عات:  ) کاھش ھزینه ھای جستجوی 

شبکه، مانند موتورھای جستجو و عام�ن ھوشمند، مشتریان می توانند

اط�عات موردنياز برای تصميمات خود را با کمترین زمان و ھزینه به دست

» برایISBN.NUآورند. به طور مثال، یک مشتری می تواند از وب سایت «

جستجوی سریع و مقایسه قيمت کتابھا استفاده و از ارزانترین کتابفروشی اینترنتی خرید کند.

و درھا را به سوی تازه واردان گشوده است. از آنجایی) کاھش موانع برای ورود به شبکه: اینترنت در بسياری از صنایع، موانع ورود را کاھش داده ٢

پی برداری شوند. امروزه شرکتھای کوچک ازکه کل شبکه بر اساس یک فناوری بنا شده است، وب سایت ھا می توانند به راحتی تقليد و یا ک

ا ھمان خصوصيات به کاربران خود ارائه کنند. رقبایطریق اینترنت می توانند به خرید و فروش ملک بپردازند. شرکتھای مذکور می توانند خدماتی ب

وری از آنھا پيشی بگيرند.جدید می توانند با یادگيری از کسانی که در این عرصه ھستند و با استفاده از جدیدترین فنا

یک شرکت را با دیگران کاھش می دھد. تصور) کاھش تفاوت ميان شرکتھا: درنتيجه دو عامل قبلی «وب» (شبکه) به طورقابل توجه ای تفاوت ٣

 با ھزاران سایت دیگر که رقابت کند که خدماتکنيد که کسب و کاری جدید، خواستار سرمایه گذاری بر روی وب سایت خود باشد؛ این سایت باید

نند به سرعت از آن تقليد کنند.مشابھی را ارائه می دھند. ایجاد تفاوت و تمایز بسيار مشکل است زیرا شرکتھای دیگر می توا

شود زیرا مشتریان، نقشی دوگانه را بازی میاھميت حفظ مشتری برای کسب و کارھایی که ازطریق وب اداره می گردند، روز به روز بيشتر می 

).END CONSUMERS) و مصرف کنندگان نھایی (END USERSکنند: کاربران نھایی (

ه مند ھستند تا به گروھھای بزرگتری بپيوندندنگھداری موثر کاربران نھایی موجب افزایش وسعت و شھرت سایت می شود. کاربران اینترنتی ع�ق

"بازدید کنند آنھا تصور می کنند که این سایت ھا معتبرتر بوده و منافع اقتصادیEBAY.COM" و "AMAZON.COMو از سایت ھای موفق تر مانند "

يشرفته و جامع آنھا است) پيشنھاد می کنند.بيشتری را فراھم می آورند و ھمچنين خدمات بھتری را مطابق نظر مشتری (که ناشی از تکنيک پ

ی باشند. در صورت حفظ موثر مصرف کنندگان،آنھا نگران این ھستند که متضرر شده و مجبور به ترک آن سایت و پرداخت ھزینه ھای جابه جای

کسب و کار مربوطه به دnیل زیر به سودآوری دست خواھدیافت:

 کوتاه مدت از انواع خدمات شرکت استفاده می▪ مشتریانی که ھمراه شرکت باقی می مانند، به دليل رضایت از خدمات شرکت بيشتر از مشتریان

کنند؛

تری منابع را برای خدمات رسانی به این▪ شرکت باتوجه به اثرات منحنی تجربه و جذب ھزینه ھای تملک و تاسيس می تواند به نحو موثر

مشتریان تخصيص دھد؛

ت آن ھزینه بيشتری بپردازند. به طورمثال مشخص▪ مشتریان بلندمدت به دليل اینکه برای رابطه خود با شرکت ارزش قائلند، حاضرند برای خدما

رابر بيشتر از مشتریان پنج ساله بودهشده است که منفعت کارت ھای اعتباری خریداری شده توسط مشتریان ده ساله به طور متوسط سه ب

است.

● نتيجه مطالعات بر روی حفظ مشتریان اینترنتی

ی یکی از بزرگترین موسسات مالی آمریکابه منظور مشخص کردن استراتژی حفظ مشتری، ابعاد رفتاری و ھدف گذاری مشتریان بانک اینترنت

یان جزء خود داشت. سيستم بانکی اینترنتی اینموردمطالعه قرار گرفت. این بانک شبکه ای گسترده در سطح ملی و یک پایگاه اط�عاتی از مشتر

اب گردید و ازطریق پست مي�دی راه اندازی شد. نمونه ای از اسامی مشتریان به طور تصادفی از پایگاه اط�عاتی انتخ١٩٩٠شرکت در اوایل دھه 

الکترونيک پرسشنامه ھای ارزیابی برای دو گروه مشتریان فعلی و سابق بانک ارسال گردید.

 و کارھای اینترنتی می توانند برای ایجادپس از تجزیه وتحليل کمی و کيفی داده ھای تحقيق مذکور، چند نتيجه جالب به دست آمد که کسب

 اسامی اشخاص معينی در یک بانک اینترنتی خاص انجامابتکار عمل در حفظ مشتریان خود از آنھا استفاده کنند. از آن جایی که این ارزیابی بر روی

ین یافته ھا به کل صنعت تجارت الکترونيکپذیرفته است، متخصصان سيستم ھای اط�عاتی و دیگر خوانندگان این تحقيق برای عموميت دادن ا

باید با احتياط برخورد کنند و آن را به صورت رھنمودھای کلی درنظر بگيرند.

● طبقه بندی سطح مھارت کاربران
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شد که ھرگونه ت�ش برای حفظ مشتریان اینترنتی بایدبرای کسب و کارھایی با تعداد زیادی از مشتریان شاید مھمترین یافته در این مطالعه این با

با طبقه بندی کاربران براساس مھارتھای تکنولوژیک آنھا انجام پذیرد.

یان تمرکز داشته باشد. (و احتماn این کار با ھزینهاھميت این یافته در کمک به تجارتی است که با ابتکار عمل بر روی حفظ گروه مناسبی از مشتر

م. کاربران حرفه ای آن دسته از مشتریانی ھستنداندکی انجام شود). نمونه ھا را به دو گروه مشخص کاربران حرفه ای و مبتدی طبقه بندی کردی

تری ھستند. کاربران حرفه ای از سيستم بانکیکه بيشترین اط�عات را درباره رایانه و اینترنت داشته و نيازمند سرویس ھای مالی پيشرفته 

د استفاده می کنند. ھمچنين مشخص گردید کهاینترنتی برای انجام کارھای پيچيده تری نظير پرداخت صورتحساب و یا مدیریت وضعيت مالی خو

انه ای ادامه دادند.علی رغم نگرانی کاربران حرفه ای درمورد سيستم، اغلب آنھا به استفاده از سيستم بانکی رای

ربران از سيستم بانک اینترنتی برای کارھای ساده مانندکاربران مبتدی کسانی ھستند که تجربه ای درمورد رایانه و اینترنت ندارند. این دسته از کا

 مھمتر از آن دnیل متفاوتی برایدسترسی به حساب خود استفاده می کنند. در این تحقيق مشخص شد که ھرگروه دغدغه ھای مختلف و

ختلف به دقت شناسایی شده و درنھایت نيازھایاستفاده نکردن از خدمات دارند. تفکيک مشتریان به دو گروه، این امکان را می دھد که علل م

مختلف آنھا به منظور جلوگيری از عدم استفاده خدمات بانک اینترنتی موردبررسی قرار گيرد.

زارھا و یا فراموش کردن رمز عبور در عملياتتحقيقات نشان داد که کاربران مبتدی به علت مشک�ت ساده تکنولوژیک مانند عدم تطابق نرم اف

بانکی اینترنتی دچار اشکال می شوند.

مه می دادند. ازطرف دیگر کاربران حرفه ای به علتاگر به این کاربران اط�عات یا کمک موردنياز ارائه می شد احتماn به استفاده از سيستم ادا

 ھزینه برآورده نساخته بود تمایلی به استفاده از آناینکه تجربيات عمليات بانکی اینترنتی آنھا انتظاراتشان را ازنظر خصوصيات عملکرد کيفيت و

یين سرور و مشک�ت عمليات انتقال به نرم افزارنداشتند. آنھا موارد متعددی را برای خاتمه استفاده از خدمات، گزارش کرده اند که سرعت پا

ازطریق رفع موارد مذکور، انتظارات آنھا را برآوردهشخصی آنھا را دربرمی گيرد. برای حفظ این مشتریان باید عمليات تجاری به گونه ای باشد که 

سازند.

 اط�عات حمایت می کرد با تحقيقات پيشين ھماھنگاین یافته ھا که از کاربرد رایانه به عنوان یک پيش بينی کننده مھم در استفاده از فناوری

 باید با یک تجزیه وتحليل برگشت سرمایه ھمراهاست. ھمچنين یافته ھا براین حقيقت تاکيد می ورزند که ھرگونه ابتکار عملی برای حفظ مشتری

باشد.

 سيستم می شود، فعاليتھای آنھا در سيستمبا وجود ت�ش زیاد کسب و کارھا درجھت حفظ و نگھداری کاربران مبتدی که باعث تداوم آنھا در

ن مبتدی از فناوری، قبل از ایجاد سود به خاتمهبانکداری اینترنتی سود کمی را عاید شرکت می کند که ممکن است به دليل آگاھی محدود کاربرا

از خدمات بينجامد.

بنابراین، ھرتوافق عمومی بر این است که حفظ کاربران مبتدی نسبت به حفظ کاربران حرفه ای به برگشت سرم ایه کمتری منجر می شود. 

 باشد. ابزارھای پيشنھادی، آنھایی ھستند که باسرمایه گذاری برای حفظ کاربران مبتدی باید با دقت تجزیه وتحليل شود و از لحاظ مالی موجه

) وOD=ONLINE-DEMO) ، (FAQS=FREQUENTLY ASK QUESTIONSھزینه پایين تری به اجرا درآیند. چنين ابزارھایی شامل: نمونه اینترنتی (

جستجوی خودکار برای نام کاربر و رمز عبور است.

● تضمين ایجاد امنيت

ماn به سایت اینترنتی مربوطه اعتماد نمی کنند. بدوناگر کاربران دریابند که امنيت فعاليت آنھا دراینترنت به ميزان کافی تامين نمی  شود، احت

 نمی یابد. برای حفظ مشتریان اینترنتی باید بدانيم کهاعتماد بين خریداران و فروشندگان در اینترنت نه تنھا رابطه ایجاد نمی شود بلکه ادامه ھم

 –١نيت مذکور از دو قسمت تشکيل می شود: چگونه امنيت را ایجاد کنيم و چه چيزی باعث تداوم آن در محيط تجارت الکترونيک می شود. ام

 – احساس امنيت در تعامل با شرکت (یا ارائه دھنده خدمات).٢احساس امنيت در استفاده از شبکه برای انتقال اط�عات مھم 

 امن برای انجام عمليات تجاری و تعامل با اینبرای تضمين امنيت شرکتھای تجاری الکترونی باید کاربران را متقاعد کنند که این شبکه محلی

يرد.شرکت است. مورداول می تواند با آگاه ساختن کاربران درباره ویژگيھای امنيتی شبکه انجام گ

مينطور برای مورد دوم کاربران به دنبال خدماتبه عنوان مثال: گواھی نامه ھای دیجيتالی سرور امن یا آژانس ھای شخص ثالث قابل اعتماد. ھ

گسترده تری ھستند که شامل حفاظت در مقابل جرائم تجاوز به حریم شخصی و خطاھاست.
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ه از جرائم رایانه ای جلوگيری می کند یعنی به عبارتی:شرکتھا باید مشتریان خود را متقاعد کنند که آنھا فناوری و روشھایی را به کار می گيرند ک

فی را برای تصحيح موثر ھر خطایی که پدیدھمواره به اصول حریم خصوصی وفادار ھستند، سيستم آنھا قابل اعتماد است و ھمواره منابع کا

می آید، تخصيص می دھند.

ن داشتن راھکارھایی است که از بروز ھر خطاییھرچند که حریم خصوصی کاربران در امنيت باشد و جرمی اتفاق نيفتد، نگرانی اصلی آنھا ھمچنا

 ابزارھایی برای ھرگونه اشتباھی که رخجلوگيری کند و دغدغه آنھا به طور گسترده ای به سمت حمایت از خود در مقابل خطاھا و داشتن

می دھد، گرایش می یابد.

 و به این رابطه متعھد شده بودند. این کاربران به▪ به کاربران خود اختيار دھيد: در تحقيقات خود کاربرانی بودند که احساس اختيار می کردند

ی نمی آورند.احتمال زیاد به استفاده از خدمات اینترنتی خاتمه نمی دھند و یا به سرویس دھنده دیگری رو

ده درباره تداوم ھمکاری با شرکت را نشان میتحقيقات گاربانيو و جانسون نيز ھمبستگی مثبتی بين تعھد به رابطه و تصميمات آتی مصرف کنن

دھد.

رین راه حل و کنترل کافی بر انجام آن است. به ایناختيار، به معنای اعطای آزادی عمل و توانایی تصميم گيری به مشتریان برای دستيابی به بھت

 شخصی خود ترکيب کرده و به رضایت بخشترتيب با اعطای اختيار، مشتریان می توانند دانش فراھم شده توسط شرکت را با دانش و خ�قيت

ه از برنامه کاربردی شبکه به مشتریان خود اختيارترین راه حل دست یابند. در محيط تجارت الکترونيک، شرکتھای اینترنتی می توانند با استفاد

دھند به شرطی که:

غيير دھند؛▪ نقش تجارت را از ارائه دھنده کاnھا یا خدمات به تسھيل کننده فرایند حل مشکل مشتریان ت

عات ضروری، دستورالعمل و عوامل موردنيازی است که▪ به منظور حل مشکل کاربران، منابع مھم و حياتی را دراختيار آنھا قرار دھند که شامل اط�

می تواند متناسب با مشک�ت فردی ارائه شود؛

▪ انعطاف پذیری و سھولت کاربرد (یا کنترل) را فراھم کنند.

" بازرگانی اینترنتی ھمچون  برای کاربرانE SCHWAB"و "E TRADEشرکتھای  " نمونه ھای خوبی از اعطای اختيار به مشتریان ھستند. آنھا 

اربران اجازه می دھد که مستقيما ازطریق اینترنت وتحقيقات کافی انجام می دھند و به طور مداوم ویژگيھای نرم افزاری تغييرپذیر شرکتھا، به ک

بدون واسطه تجارت کنند.

گيھای محصول به طور مستقيم یا غيرمستقيم اثری بر▪ اعتماد و تعھد را ایجاد کنيد: برخ�ف باور رایج، عوامل مشھودی چون فوائد ارتباط یا ویژ

حفظ مشتری ندارد.

کترونيک، عدم امکان ارتباط رودرروی فيزیکی بيندليل اصلی عدم تایيد مثبت فوائد ارتباط و ویژگيھای محصول بر حفظ مشتری در فضای تجارت ال

 در شرایط تجارت الکترونيک، رقابت زیاد و تفاوتخریدار و فروشنده (فوائد ارتباطات) و عدم امکان لمس فيزیکی محصول (ویژگيھای محصول) است.

یگران می توانند به سرعت از آنھا تقليدمحصوnت کم است. زمانی که شرکتھا برمبنای برگشت سرمایه یا خصوصيات محصول رقابت می کنند د

نعی را برای از دست دادن مشتری ایجاد کرده و رابطهکنند. اما ازطریق سرمایه گذاری درعوامل دیگری ھمچون تعھد و اعتماد شرکتھا می توانند موا

ند.بلندمدتی را با مشتریان برقرار سازند به صورتی که به راحتی نتوانند از آن کپی برداری کن

طی تحقيق مذکور این نتيجه مشخص گردید که تعھد تابعی است از:

) اعطای اختيار (مشتری از اختيارات nزم در سایت ما برخوردار باشد)؛١

) ھزینه خروج مشتری از سيستم؛٢

) اعتماد.٣

جالب توجه است که اعتماد بيشتر از تعھداعتماد به معنی داشتن ارزش مشترک، احساس امنيت و ارتباطات مناسب است. طبق نتایج تحقيق، 

ی بر حفظ مشتری دارد به این مفھوم کهبر حفظ مشتری اثر می گذارد. تحقيقات قبلی پيوسته نشان داده است که معموn تعھد اثر بيشتر

م قابل اعتماد است. در صورت نبود اعتماد تعداددرعرصه تجارت الکترونيک کاربران براین اساس متعھد می مانند که فکر می کنند ھنوز آن سيست

اندکی از مشتریان به استفاده از سيستم تمایل خواھند داشت.

فاده از خدمات را متوقف می کنند.به ھرحال کاربرانی که احساس بی اعتمادی می کنند احتماn بدون توجه به تعھد قبلی خود، است
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ھم در موفقيت تجارت الکترونيک، اعتماد بود.غلبه اعتماد بر تعھد، موردپذیرش ادبيات سيستم اط�عاتی گذشته است. در سيستم مذکور عامل م

 افشای اط�عات مالی و شخصی خود تمایل پيدا کنند. ازبه دليل نبود تماس رودررو، کاربران ابتدا باید اعتماد زیادی به سيستم داشته باشند تا به

ست حس اعتماد باید قبل از اینکه کاربر بخواھدآن جایی که حيطه تجارت الکترونيک در اینترنت معموn شامل ھر دو نوع اط�عات شخصی و مالی ا

از سيستم استفاده کند، به وجود آید.

مشتریان خارج از حيطه شبکه اینترنتی خود در تعاملـ مراقب تاثير عوامل غيرمجازی بر خدمات اینترنتی باشيد: اکثر شرکتھای اینترنتی باید با 

) ھمچون مغازه ھای حراجی سنتی بانک ھا حتی خدماتی که در یک شعبه آن ارائهCLICK-MORTARباشند. برای شرکتھای اینترنتی و سنتی (

ميم مشتریان اینترنتی مبنی بر قطع رابطه و یا ادامه آنمی شود بر مشتریان اینترنتی اثر خواھدگذاشت. بنابراین، عوامل خارج از اینترنت نيز بر تص

اثر می گذارند.

 بر حفظ مشتریان اینترنتی تاثير دارند. در وھلهبراساس تجزیه تحليلھای انجام شده حداقل دو عامل خارج از محيط اینترنت یعنی شھرت و کيفيت

رنتی ادامه می دھند. شھرت بدین صورت مطرحاول کاربرانی که معتقدند این بانک از شھرت خوبی برخوردار است، به استفاده از خدمات اینت

می شود که یک بانک، یک موسسه مالی است نه یک تجارت اینترنتی و یا یک سایت در شبکه.

 دھد به احتمال زیاد در حالت اینترنتی نيز از آندر مرحله دوم کاربرانی که احساس می کنند بانک خاصی خدمات عالی را در دفتر شعبه ارائه می

 بانک اینترنتی ادامه خواھند داد حتی اگر به طوربانک استفاده خواھندکرد. با وجود این دو عامل یعنی شھرت و کيفيت، کاربران به استفاده از

فيزیکی از شبکه شعبه ھای بانک خارج شوند.

دار است احتماn استفاده از خدمات اینترنتی را متوقفبنابراین، می توان نتيجه گرفت که اگر کاربران دریابند بانک از شھرت یا خدمات ضعيف برخور

خواھندکرد.

 می توانند موجب از دست دادن کاربران اینترنتیاین نتایج نشان می دھد که سياستھای تجاری که فراتر از کنترل بخش تجارت الکترونيک ھستند،

ياستھای شرکت رخ داد از تنشھا جلوگيری کند.شوند. به این مفھوم که بخش تجارت الکترونيک باید به خوبی آماده باشد که اگر تغييری در س

 مشتریان اینترنتی ھنوز ھم عوامل اینترنتیالبته علی رغم تایيد عوامل خارجی شواھد محکمی در مطالعات وجود دارد که نشان می دھد برای

حياتی تر از عوامل خارج از آن ھستند.

● نتيجه گيری

ز آنجایی که حفظ مشتریان بر رشد و سوددھیگسترش اینترنت به طور چشمگيری توانایی کسب و کارھا را برای حفظ مشتریان تھدید می کند. ا

کارھا ضروری است.تاثير می گذارد اعمال راھبردھای اثربخش حفظ مشتریان در محيط تجارت الکترونيک برای کسب و

ند انجام دھند؟مدیران برای حداکثر ساختن شانس حفظ مشتریان برای شرکت، چه فعاليتھای ویژه ای را می توان

دی مشتریان اینترنتی براساس سطح مھارت ومطالعات پژوھشی براین امر تاکيد می ورزد که ابتکار عمل برای حفظ مشتری باید با تقسيم بن

آگاھی آنھا و موردخطاب قراردادن ھر بخش، متناسب با نيازھایشان آغاز شود.

آنھا بر موانع تکنيکی غلبه کنند و به کاربران حرفه ایبرای کاربران مبتدی، ابتکار عمل برای حفظ مشتری باید بر ابزارھایی تمرکز کند که به کمک 

تبدیل گردند.

وشن – انجام جستجوی خودکار نام کاربر و رمز عبور (کهنمونه ھایی از این ابزارھای خاص عبارتند از: ارائه نمونه ھا و کمکھای اینترنتی کامل و ر

تر و ایجاد یک انجمن از کاربران که شرکت کنندگانمکرر در مطالعات به عنوان یک مشکل بيان شد) – ارائه محرکھایی برای پذیرش عناصر پيشرفته 

بتوانند در آنجا با یکدیگر تبادل نظر کنند.

ماد را در روابط خلق می کند. براساس مطالعات، تعھد وبرای کاربران حرفه ای ابتکار عمل برای حفظ باید بر ابزارھایی متمرکز باشد که تعھد و اعت

فاده از خدمت – اطمينان از سھيم شدن در ارزشھا –اعتماد ازطرق زیر افزایش می یابد: اعطای اختيار به مشتریان – افزایش ھزینه ھای توقف است

اجرای ارتباطات اثربخش و فعال – اطمينان از احساس امنيت.

عمل در حفظ مشتریان به برگشت سرمایه مطلوبی منجردرنھایت تجزیه وتحليل ھزینه و منفعت باید به اجرا درآید تا اطمينان حاصل شود که ابتکار 

می شود.

الکترونيک که خيلی سریع کسب و کار خود راتوجه به این موضوع اھميت دارد که ھمه مشتریان سودمند نيستند و بسياری از شرکتھای تجارت 
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رنداشته باشد.گسترش داده اند، مشتریان جدیدی به دست می آورند که ممکن است ھيچگونه سودی برای آنھا درب

http://vista.ir/?view=article&id=321437

چگونگی گسترش فرھنگ به کارگيری فناوری اط?عات

این نوشته کوتاه قصد ندارد به اھميت و نقش فناوری اط�عات، تجارت یا

آن زوایای گوناگون  زیرا  بپردازد.  پروسه ھای کاری  در  الکترونيکی  ارتباطات 

برای مدیران، صاحبان تجارت و صنایع و دیگر دست اندرکاران دولتی به اندازه

کافی تشریح نشده است. دیگر کمتر کسی است که به ھنگام صحبت از

فناوری اط�عات، انگشت به دھان بگيرد یا به گونه ای خيره به تو بنگرد که

انگار چيز عجيبی را می شنود. استاندارد فناوری، اط�عات و کيفيت دیگر

کلمات بيگانه ای نيستند. اگرچه باورھای متفاوتی در مورد آنھا وجود دارد.

مخاطب این نوشته آنھائی نيستند که در قفس تفکر مدیریت سنتی  اسير

برای تنھا  یا کسانی که  مناسب جامعه ایرانی می دانند.  ھستند و آن را 

انواع و به اخذ  تنھا  از قافلهٔ تجدد،  نماندن  مدرن جلوه دادن خود و عقب 

اقسام استانداردھای جھانی برای سازمان خود می پردازند، بدون اینکه آن را

در عمل به کار گيرند و یا ذره ای به آن اعتقاد داشته باشند. روی سخن با

آنانی است که مدیریت و سازوکارھای مدرن را باور دارند ولی با کمی تردید

به چگونگی حرکت آن در چارچوب روابط سنتی مدیریت ایرانی می نگرند.

یشان در عرصه ھای فناوری، به خصوص فناوری اط�عات، خود رابه نظر من اندیشه ٔ نو راه خود را از n به nی تفکرات کھنه پيدا می کند تنھا باید نو اند

ه از فناوری اط�عات می شود. نداشته باشندباور کنند و باکی از حرکت مناسب برای توسعهٔ پروسه کاری خود که موجب گسترش فرھنگ استفاد

و نااميد نشوند و مطمئن باشند که ھيچ نيروئی یارای مقابله با آن را ندارد.

فناوری جدید که حرکت آن مکانيزمی درونی دارد،اجازه دھيد برای اینکه از کلی گوئی پرھيز شود، به یک تجربه ساده از چگونگی گسترش فرھنگ 

بسيار متنوع و دارای مصارف عمومی ھستند و ازبپردازم. صنایع غذائی مثال خوبی برای منظور ما است. زیرا محصوnت توليدی آنھا از یک طرف 

 برای توزیع توليدات خود قرار دارند.طرف دیگر این صنایع شرکت ھای متعددی را دربرمی گيرند که در ارتباطات داخلی و بين المللی

م ھای جدید بازاریابی و اط�عات مدیریتیچندی پيش که به مناسبت حرفهٔ خود یعنی تخصص در فناوری اط�عات، برای مشاوره و ایجاد سيست

ودم، دریافتم که این شرکت ع�وه بر برقراریبرای یکی از نمایندگان پخش محصوnت یک شرکت توليدکنندهٔ ماکارونی در یکی از شھرستان ھا ب

ده را انتخاب کرده بود و برای ھماھنگی ھر چهارتباط الکترونيکی با شرکت مادر که بستر آن فراھم شده بود. الگوی مدیریتی موفق توليدکنن

ین چرخه توزیع گسترش بدھيم، می توانيم حرکاتنزدیک تر تصميم داشت، از فناوری جدید استفاده کند. اگر این مثال را بين تمام عوامل در ا

تمام این شرکت ھا در ارتباطات بين المللیفرھنگی فناوری اط�عات را به خوبی در گردش ھای کاری مشابه لمس می کنيم، به خصوص وقتی که 

د از این تصادف و با مراجعه به اینترنت، فھميدم که چراقرار می گيرند که خواه ناخواه ناگزیر از استفاده فناوری جدید در ارتباطات خود ھستند. بع
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ت. چون مدیریت آن استفاده از استانداردھایشرکت مزبور (که بسيار ھم معروف است) با این سرعت بازارھای خاورميانه را به دست آورده اس

نيز می داند که مدیریت یعنی یا استانداردھای مدیریت تضمين کيفيت و کيفيت مدیریتی را باور دارد و به کار می بندد و HACCPصنایع غذائی مانند 

کسب اط�عات برای استفاده از فرصت ھا.

و یا ارتباطات دیگر آن ھم شده است. تصور کنيداین امر نه تنھا باعث موفقيت این شرکت که باعث گسترش این فرھنگ مدرن در شبکه ھای توزیع 

ند، در حرکت ھای ھماھنگ با ھم قرار بگيرند و بلندزمانی را که این شرکت ھا و بسياری از شرکت ھای دیگر که این موضوع را به خوبی درک کرده ا

بگویند که؛ ”اندیشه  نو نياز به ابزار نو دارد“.

منبع : مجله بھکام

http://vista.ir/?view=article&id=219925

چگونه تيم پروژه انتخاب کنيم؟

حضوربيل ھاگيروپ، در شرایطی كه به تازگی در جایگاه مدیر پروژه مشغول به كار شده،در جلسه یی 

ایی كه او،داشته است كه مدیران افرادی را برای پروژه ھای آینده ی خود انتخاب می كرده اند. از آن ج

را پيش از ویتجربه ی چندانی در كار جدید خود نداشته، اجازه می دھد تا دیگر مدیران، تيم پروژه ی خود 

یان نامطلوبانتخاب كنند و در نھایت، نيروھای باقی مانده به او تعلق می گيرند. پس از این رخداد و پا

گر او در جلسهپروژه، مدیر تازه كار، تصميم می گيرد كه دیگر ھيچ گاه چنين اتفاقی را تجربه نكند.بار دی

اگيروپحاضر شده و افراد مورد نظر خود كه ھمگی نيروی متخصص بوده اند را انتخاب كرده است. بيل ھ

اده و پروژه  ی نھایی شده چندان رضایت بخش نبودهادعا كرده است افراد دلخواه خود را پيدا كرده بود. اما نتيجه ی كار چيز دیگری را نشان د

. مشغول به كار است در ادامه افزوده است كه علت ناموفق بودن ویOuellette & Associates incاست.ھاگيروپ كه اكنون به عنوان مدیر پروژه در 

ع كار با گروھی از نيروھای متخصص اما با خلق و خویدر دومين پروژه ی خود، انتخاب افراد بر اساس مھارت ھای فنی آنان بوده و او در ھنگام شرو

پروژه، نيازمند چيزی بيش از مھارت ھایمتفاوت و كج خلق روبه رو شده است. آنان قادر نبودند كه در كنار یكدیگر، خوب كار كنند.تي م موفق 

 تشكيل یافته است.در این قسمت برخیتخصصی است. این موارد از مھارت ھای ویژه، شخصيت و چگونگی نگرش افراد برای رسيدن به ھدف،

ارند و چگونه این افراد را انتخاب كند.نكات آورده شده است كه مدیران پروژه با در نظر گرفتن آنھا، دریابند به چه افرادی نياز د

نيروی كم تر بھتر است!

ب می شود كه كارآیی تيم، كاھش  یابد و افزایش افراد وكاترین تامزیك، یكی از مدیران پروژه بيان كرده است كه حضور بيش از پنج نفر در پروژه موج

یل دارند كه افراد بيشتری را در اختيار داشته باشند وبازده آنان نسبت معكوس پيدا می كند. اما گروه تصميم گيرنده ی این كار، به طور معمول تما

يل تيمی با مھارت ھای ناھمگون و سطح آگاھی نابرابرھيچ گاه از خود نمی پرسند كه افزایش تعداد نيرو، موثر خواھد بود یا نه. نتيجه ی كار تشك

 كه موفق ترین تيم وی تا كنون، یك تيم چھار نفرهخواھد بود كه در این صورت، زمان بسياری در این كار تلف خواھد شد.كاترین تامزیك گفته است

كرده است. او باور دارد كه چنين تيمی قادر خواھدبوده است. در این حالت، ھر كس نقش خود را به خوبی دریافته و در كنار ھم به خوبی كار می 

بود با سرعتی در حدود دو تا سه برابر یك تيم پر تعداد و ناھمخوان، كار را پيش برد.
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چگونگی نگرش به مسائل

يد كه عملكرد و دید مثبت دارند. افرادی كه به مسائلسو یانگ، یكی دیگر از مدیران پروژه در این زمينه اشاره كرده است كه به دنبال افرادی باش

يم را خوب نگه داشته و در نتيجه با مشك�ت بھتر كناراميدوار بوده و با روحيه ی باn با مشك�ت رو به رو می شوند، می دانند كه چگونه روحيه ی ت

ی در ميان افراد گروه ایجاد كند و به طور چشم گيریخواھند آمد و درست حالت عكس این موضوع نيز وجود دارد. تنھا یك آدم بدبين می تواند جو بد

گرش مثبت، حق انتخاب داشتيد، نفر دوم را انتخابدر نتجه ی كار موثر باشد.آگاه باشيد كه اگر در ميان دو نيرو، یكی متخصص و دیگری دارای ن

كنيد. تجربه ی كاری مھم است، اما روحيه ی كنار آمدن با مشك�ت، با اھميت تر از آن!

آشنا بودن نيروھا با چگونگی كار یك دیگر

فزایش می یابد. آنان به خوبی با چگونگی كار یك دیگر آشنااگر تيم شما، پيش از این نيز در كنار ھم دیگر كار كرده باشند، احتمال موفقيت در پروژه ا

را ھر چند كوتاه، صرف ھماھنگی و آشنایی آنان بابوده و می دانند از دیگری چه انتظاری داشته باشند. افزون بر این، دیگر ضروی نيست زمانی 

 آنھا. اگر برای قسمتی از كار خود باید در آینده، شایدیك دیگر كنيد.گام بعدی در این راه، مشخص كردن منابع مورد نياز شماست و ھنگام استفاده از

وده و مطلع شوید كه آیا ھمكاری با این نيرو امكان پذیردر سه ماه آینده، نيرویی به كار گيرید، از ھم اكنون اقدام كنيد. با سرپرست او در تماس ب

ورد نياز، وقت داشته باشد، واگذار كنيد.حال در نظرخواھد بود یا خير. شاید ناگزیر شوید انجام این بخش از كار را به زمانی كه نيروی متخصص م

پرسش دیگر این است كه چگونه آن را پيدا كنيد؟ یكی ازبگيرید كه به خوبی می دانيد، چگونه تيمی نياز دارید تا كار پروژه با موفقيت انجام شود. 

دیران پروژه است. در این صورت در ھنگام انتخاباھرم ھای موفقيت در زمينه ی انتخاب نيروی مناسب، برقرار كردن روابط عمومی قوی با دیگر م

یگر كنار خواھيد آمد. یكی دیگر از بازوھای موفقيت از درتيم، اگر نيرویی را گل چين كرده باشيد و مدیر دیگری آن فرد را نياز داشته باشد، با یك د

 بگيرید.یكی از مدیران پروژه در باره ی انتخاب تيمارتباط بودن با مشتری تحصيل كرده، به وجود می آید. شاید در برخی موارد از مشتری نيز كمك

كار پروژه را شروع نكرده و تا ھنگام دست یافتن بهگفته است كه برای به دست آوردن نيروی شایسته تر ت�ش كنيد و اگر در این كار موفق نشدید، 

 واگذار كرده اند، در انتظار دست یافتن به نتيجه ییك تيم مطلوب از انجام كار دست نگه دارید. در نظر داشته باشيد كسانی كه پروژه را به شما

خوب و انجام شدن كار ھستند و نه روی دادن معجزه!

http://vista.ir/?view=article&id=209667

چگونه سايت خود را چسبناک کنيم

د، باید استراتژی مشخصی داشته باشيد. شمااگر می خواھيد که سایت شما چسبناک باشد، یعنی بازدیدکنندگان آن، مجددا به آن مراجعه کنن

از دارد.بدون در نظر گرفتن اینکه شما با سایت خود چهباید بدانيد که ماھيت سایت شما، به چه چيزی برای جذب دوباره و دوباره بازدید کننده ، ني

د. محتوای سایت باید زمان بندی شده، متناسبمی کنيد، شما به محتوی مناسب و متغير که برای بازدید کننده سایت شما مھم است، نياز داری

اتژی ھا در زیر آورده شده اند. تشخيص اینکه چه چيزو ھماھنگ با تم سایت شما باشد. و چيزی با ارزش به بازدید کننده ارائه کند. برخی از استر

 بازدید کننده کنجکاو را بازگرداند. آیا محصول جدید، خبرجدید یا مبتکرانه در ارتباط با سایت شما وجود دارد. چه چيزی را می توانيد ارسال کنيد که

دن وجود دارد؟ به موارد مختلف فکر کنيد و ببينيد چهجدید، یا مقاله جدید، مخصوصا که دنباله دار باشد، جایزه جدید یا مسابقه ای برای برنده ش

د. یک چيز مجانی یا کوپن تخفيف که بتوانند برندهچيزی در ارتباط با سایت شما وجود دارد. به بازدید کنندگان راھی برای برنده شدن نشان دھي

دھيد و نام برندگان را در سایت خود اع�م کنيدشوند. شما حتی ممکن است ھدایای یک شرکت دیگر را که آرم آن ھم روی ھدایا حک شده را قرار 
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یشان بفرستيد. راھی برای جمع آوری آدرس پستتا بازدید کنندگان به سایت شما بازگردند. برندگان را به روز رسانی کنيد و نامه تشکر برا

یت، و یا سواnت ساده که جواب دھند و به نحویالکترونيک بازدید کنندگان، مثل نظر سنجی در مورد سایت یا محصول خاص و یا دفتر یادبود سا

د. حتما به آنھا شانس حذف از ليست خود را بدھيد وآدرس آنھا را جمع آوری کنيد. شما بعدا می توانيد به مناسبتھای مختلف با آنھا مکاتبه کني

از بازدید کنندگان سایت خود بخواھيد کهمطمئن باشيد اگر اط�عات سایت شما مفيد باشد، آنھا ھيچگاه از ليست شما خارج نخواھند شد. 

نيد که برای شما با ارزش ھستند و شما به آنھا توجهسایت را به دوستانشان معرفی کنند و بابت این موضوع به آنھا جایزه بدھيد. به آنھا ثابت ک

 کردن سایت خود راBookmarkدید کننده، دليل و امکان دارید. دليلی برای معرفی سایت شما به دیگران را به بازدید کننده سایت خود بدھيد. به باز

د تا آنھا بازگردند و سایت شما را بازدید کنند. سایت خود رابدھيد. بازی جدید، قيمت بازار بورس، اخبار و اط�عات متغير را به بازدید کننده ارائه دھي

ھمواره به روز رسانی کنيد تا آنھا به شما اعتماد کنند و مجددا به سایت شما مراجعه کنند.

منبع : شبکه رسمی بازاریابی و تجارت الکترونيک

http://vista.ir/?view=article&id=205684

چگونه کارت روی تجارت الکترونيکی اثر می گذارد

از خرید  خصوصی،  بانک ھای  مشتریان   – تجارت الکترونيکی  سرویس 

پایانه ھای فروش را به استفاده از دستگاه ھای خودپرداز ترجيح می دھند. به

گزارش عصر ارتباط، طبق بررسی ھای صورت گرفته از سوی محقق اداره

نوع دليل  به  امر  این  مرکزی  بانک  اقتصادی  سياست ھای  و  بررسی ھا 

بانک ھای با  مقایسه  بانک ھای خصوصی در  توسط  کارت ھای صادر شده 

دولتی است.

پيش اکبرچشمی معتقد است به دليل صدور کارت ھای اعتباری، ھدیه و 

پرداخت از سوی بانک ھای خصوصی مشتریان آنان ترجيح می دھند به جای

به فروش  پایانه ھای  وسيله  به  خودپرداز،  دستگاه ھای  از  پول  برداشت 

کل به  قریب  که  می ھد  ادامه  او  کنند.  اقدام   nکا خرید  و  وجه  پرداخت 

مبتنی بدھی  ،کارت  دولتی  بانک ھای  توسط  صادره  بانکی  کارت ھای 

پایانه ھای فرو بانک ھای خصوصی به  بانکی است؛ البته دسترسی بيشتر دارندگان کارت  آنھا وبرسپرده  توزیع جغرافيایی  به دليل شکل  ش 

شعب آن�ین نيز می تواند بر این نتيجه تاثير داشته باشد.ھمچنين امکانات وسيع تر مشتریان این بانک ھا برای انتقال وجوه از طریق اینترنت، تلفن و 

مھمترین عواملی است که می تواند به عنوانطبق بررسی ھای صورت گرفته از سوی وزارت بازرگانی توسعه کاربری کارت ھای اعتباری یکی از 

موثر واقع شود. عمدتا آمار و ارقام تج توسعه آن  بر روند  الکترونيکی  تجارت  نير حاکی از این است که درجزئی از سيستم  ارت الکترونيکی 

بی قرار می دھند.اندازه گيری آن مبلغ پول مبادله شده از طریق ابزارھای پرداخت الکترونيکی را مبنای ارزیا

رونيکی که توسط کارت اعتباری صورت می گيرد، نقشدر این تعریف، پرداخت الکترونيکی با تجارت الکترونيکی برابر است و نسبتی از پرداخت الکت
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 اقتصادی بانک مرکزی با اشاره به تاثير گستردگیکارت ھای اعتباری در تجارت الکترونيکی را نشان می دھد. محقق اداره بررسی ھا و سياست ھای

رت گرفته نشان می دھد گسترش سریع تر بستر انجامابزارھای پرداخت و استفاده از این ابزارھا در پرداخت ھای روزانه، می گوید: بررسی ھای صو

 موجب افزایش استقبال و استفاده مردم از دستگاه ھایپرداخت ھای الکترونيکی با افزایش تعداد دستگاه ھای خودپرداز و پایانه ھای فروش می تواند

خودپرداز و پایانه ھای فروش شود.

يزات پرداخت الکترونيکی بستر مطلوبی راچشمی در مقاله ای که به ھجدھمين ھمایش بانکداری اس�می ارائه شده، آورده است: افزایش تجھ

درآمد تر و در نھایت استفاده آنھا از این تجھيزات فراھمبرای آشنایی و تطبيق پذیری قشرگسترده تری از افراد جامعه به ویژه افراد کم سوادتر و کم 

می آورد.

کی قرار دارد رشد تجھيزات پرداخت الکترونيکی منجر بهاو نتيجه می گيرد که از آنجا که کشور ما ھنوز در مراحل اوليه گسترش پرداخت ھای الکتروني

ھای پرداخت الکترونيکی تاثيرمستقيمی بر ابزارھایافزایش تعداد پرداخت الکترونيکی نيز می شود. از سوی دیگر گسترش و توسعه ھرکدام از ابزار

 بيشتر افراد با شکل پرداخت الکترونيکی بوده به ھميندیگر دارد، به گونه ای که افزایش تعداد تراکنش ھای پایانه ھای فروش به معنی تطبيق پذیری

می دھد، جایگزینی روش  ھای سنتی و الکترونيکیدليل استفاده از خودپردازھا را محتمل تر می کند. ھمچنين بررسی ھای وزارت بازرگانی نشان 

بته از نقش مھمی نيز در جریان توسعه آن برخوردارپرداخت در نظام ھای تجاری یکی از نشانه ھای بارز روند توسعه تجارت الکترونيکی است که ال

 خود نگرفته است اما روند نشان می دھد کهاست. آمار نشان می دھد که در حال حاضر سھم باnیی از پرداخت ھای تجاری شکل الکترونيکی به

 و نظام پرداخت الکترونيکی در آن کشورھا درمکانيسم ھای الکترونيکی به مرور شکل غالب خواھد بود. به عبارت دیگر نسبت به سایر کشورھا

ورت می گيرد.کشور ما ھنوز بخش کوچکی از پرداخت ھا از طریق شبکه پرداخت کارتی و الکترونيکی بانک ھا ص

رداخت با کارت بدھی وجود ندارد و روش ھای کارتیاین بررسی ھا نشان می دھد در شرایط فعلی تفاوت معناداری بين پرداخت با کارت اعتباری و پ

الکترونيک نيز در توسعه تجارت  پذیرش بيشتری داشته و نقش مشوق قوی تری  به دليلپرداخت به طور کلی  بازی می کند.از سوی دیگر  ی 

رونيکی غالب است اما پيش بينی می شود بامشک�ت و موانع امنيتی، قانونی و فرھنگی، ھنوز روش ھای سنتی پرداخت نسبت به روش ھای الکت

بانک مرکزی در گزارش خود آورده است:گذشت زمان پرداخت ھای الکترونيکی گسترش یابد. محقق اداره بررسی ھا و سياست ھای اقتصادی 

نش ھای پایانه فروش دارد، باn بودن سھم رشدگسترش تجھيزات پرداخت الکترونيکی در بانک ھای خصوصی اثر مثبت و معنی داری بر تعداد تراک

ھای این بانک ھا این نتيجه را توضيح می دھد.تعداد پایانه ھای فروش بانک ھای خصوصی به ھمراه اثرات خارجی مثبت افزایش تعداد خودپرداز

کرد. باn بودن سھم رشد تعداد خودپردازھا درھمچنين درخصوص اثر منفی این متغير در مورد بانک ھای دولتی می توان تفسيری وارونه ارائه 

ز با پرداخت  الکترونيکی وجه از طریق پایانه فروشبانک ھای دولتی و اثرات منفی کاربری آنھا موجت غلبه اثر جایگزینی دریافت پول از خودپردا

ورھای پيشرفته در این زمينه نشانخواھد شد. چشمی معتقد است:بررسی وضعيت پرداخت ھای الکترونيکی در کشور و مقایسه آن با کش

ساله گذشته در این زمينه صورت گرفته برای رسيدن به وضعيت مطلوب راه درازی در۴می دھد که با وجود پيشرفت ھای بسيار چشمگيری که طی 

ی صورت گرفته از طریق آنھا به ازای جمعيت کشورپيش است. سرانه تعداد کارت ھای برداشت، خودپردازھا و پایانه ھای فروش و تعداد تراکنش ھا

مطلوب است. ھ موجود و وضعيت  فاصله وضعيت  نشانگر  پيشرو  متناظر کشورھای  آمار  با  مقایسه  بانکی،در  تعداد کارت ھای  مچنين رشد 

و تعداد تراکنش ھای صورت گرفته از طریقدستگاه ھای خودپرداز و پایانه  فروش، سھم شعب استان تھران نسبت به کل شعب بانک در کشور 

ازدھا) شبکه بانکی کشور پردازش شده در مرکز شتابخودپردازھا (پایانه ھای فروش) تاثير مثبتی بر تعداد تراکنش ھای پایانه ھای فروش (خودپرد

دارند.

منبع : پایگاه اط�ع رسانی فناوری اط�عات و ارتباطات ایران
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چگونه يک سايت فروش موفق داشته باشيم؟

حتما اتفاق افتاده است که به سایتی مراجعه کنيد اما مطالب مورد نظرتان

را در آن پيدا نکنيد. به احتمال زیاد، دیگر ھرگز به آن مراجعه نخواھيد کرد. یا

nاگر سایت ظاھر خوبی نداشته باشد، به این نتيجه می رسيد که احتما

فرد بی تجربه ای آن را به وجود آورده است.

اگر می خواھيد از راه اینترنت تجارت کنيد، باید یک سایت حرفه ای داشته

باشيد زیرا سایت شما در حکم یک کارت تجاری است که باید شما را به

درستی به بازدید کنندگان معرفی کند.

بازدید کننده بسيار مھم است. اگر می خواھيد در تاثير اوليه سایت روی 

بازدید اول تاثير خوبی روی مراجعين داشته باشيد و بازدید کنندگان مستعد

را جذب کنيد، رعایت نکات زیر مفيد خواھد بود.

- سایت خود را ھدفمند طراحی کنيد١

شما حتما از ھدف سایت خود اط�ع دارید. مث� اگر یک سایت فروش موفق

باید محتویات مؤثری در آن بگنجانيد. سایت را جذاب کنيد و می خواھيد 

اط�عات مفيدی در اختيار خواننده قرار دھيد.

 سریع سایت بياندیشيدload- تدبيراتی برای ٢

 ثانيه طول بکشد، آنھا سایت را١۵ تا ١٠ به اینترنت متصل می شوند و اگر ظاھر شدن سایت شما بيشتر از dial-upدر کشور ما اکثر مردم با روش 

ترک خواھند کرد.

ت سایت این است که بار گرافيکی سایت را در حداقل نگه داریم. اگر چه جلوه ھای گرافيکی سایloadیکی از راھھای مفيد برای افزایش سرعت 

رھای فشرده آن ممکن است تا ابد طول بکشد. اگر nزم است که حتما سایت شما گرافيکی باشد، از نرم افزاloadشما را گيراتر می کند، اما زمان 

ر سایتھای زیر امکاناتی برای فشرده کردن فایلھایسازی فایلھای گرافيکی استفاده کنيد. با این روش به سرعت مورد نظرتان نزدیکتر می شوید. د

 وجود دارد.jpg و gifگرافيکی مورد استفاده از جمله 

http://www.spinwave.com/crunchers.html

http://www.netmechanic.com/accelerate.htm

 یا اسکریپتھای دیگر در آنھا استفاده شده است. اگرچه این موارد باعث جذاب شدنflashحتما به سایتھای جالبی برخورده اید که از فایلھای 

 باn ببرید.سایت می شود، ولی اگر سایت شما تجاری است توصيه می شود از آن ھا بگذرید تا سرعت سایت را

- یک طراحی مناسب انجام دھيد٣

کودکان باشد. باید توجه کنيد که ترکيب چهطراحی سایت باید ساده باشد. رنگھایی در یک مایه انتخاب کنيد. سایت شما نباید مثل نقاشی 

ه نارنجی بخوانيد؟ به فکر خوانندگان خود باشيد.رنگھایی در صفحه مناسب تر ھستند. آیا تا به حال سعی کرده اید یک نوشته زرد را در یک صفح

ه آسانی می توانيد جدولھایی حاوی معانی مختلفرنگھای مختلف برای انسانھای مختلف از فرھنگھای مختلف، معانی متفاوتی دارد. در اینترنت ب

رنگھا را بيابيد.

- محتویات بدیع و تازه در سایت بگنجانيد۴

. حتی اگر نویسنده خوبی نباشيد باز ھم می توانيداگر بازدید کننده مطالب شما را در جای دیگر دیده باشد، خيلی سریع سایت را ترک خواھد کرد
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 ھای رایگان به خرج دھيد تا سایت بدیعیe-book با استفاده از دید خاصی که نسبت به موضوع دارید، ابتکاراتی برای ساختن مقاnت، گزارشات و

داشته باشيد.

- پيشنھادات رایگان در سایت داشته باشيد۵

ت: اگر قبل از گرفتن، امکاناتی به مردم بدھيد،یکی از بھترین راه ھای فتح قلب مشتریان، پيشنھادات رایگان است. این قانون ھميشه صادق اس

پيشنھادات رایگان فراوانی روی اینترنت وجود دارد.به پيشنھادات بعدی شما بيشتر توجه خواھند کرد و اعتبار شما در ذھن آنھا باn خواھد رفت. 

 شما جدید باشد و در جایe-bookویات گزارش، مقاله، برای ارزشمند کردن پيشنھاد خود باید نکاتی را رعایت کنيد. دوباره تکرار می کنم باید محت

حوه نگارش است. می توانيد نمونه ای از محصولدیگر وجود نداشته باشد. از دید اختصاصی خود بنویسيد. دید نو داشتن گاھی حتی مؤثرتر از ن

 از نرم افزار مورد نظر. ھمچنين می توانيد یک خبرنامه درست کنيد. اماDemoخود را در اختيار بازدید کننده بگذارید. مثل فصلھایی از کتاب یا یک 

 اشتراک خود را فسخ خواھند کرد.مراقب باشيد که مطالب آن را از جایی برندارید. زیرا خوانندگان در صورت مشاھده این مورد،

- قبل از ارائه امکانات رایگان اط�عات مراجعين را بگيرید.۶

ه یک ليست برای خود بسازید بسيار مؤثر است.برای انجام فروش گاھی nزم است چندین بار به بازدیدکنندگان پيغامھایی ارسال نمایيد. اینک

ش است.ليست افرادی که به موضوع سایت شما ع�قه دارند و ارسال پيام به آنھا شانس بزرگی برای فرو

تبار کسب می کند. تاثير خوب سایـت در اولينیک طراحی خوب، تميز و حرفه ای راھی طوnنی را در اینترنت می پيماید و برای شما شھرت و اع

مراجعه، بازدید کننده را دوباره به سایت شما برخواھد گردانند.

MLMمنبع : سایت تحليلی 
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چند عامل مضر در تجارت خانگی

اوقات کاری را که انجام می دھيم اثرات منفی براگر چه داشتن تفکر مثبت از منفی گرایی بھتر است وليکن از روی تجربه درمی یابيم که گاھی 

ا انجام ميدھيد درحاليکه در واقع دارید به تجارتروی کار ما خواھد داشت بدون آنکه متوجه آن شویم . .حتی ممکن است فکر کنيد که کار صحيح ر

 فرصت کار از منزل مشکل ساز شود و اینکه چگونه ازآن�ین خود ضربه می زنيد . در اینجا پنج عامل اصلی را عنوان می کنيم که ميتواند در زمينه

بروز آن جلوگيری کنيم :

) نداشتن برنامه یا اھداف مشخص١

ست دارید که با در نظر گرفتن برخی جھات به اینمسلما ممکن است در امر تجارت خانگی تصادفا به موفقيت ھایی نيز دست یابيد اما در واقع دو

مه و ھدف معين چگونه می توان دستيابی بهموفقيت ھا تداوم بخشيده و به نوعی موجبات رشد آنرا فراھم آورید . بع�وه بدون داشتن برنا

سطحی قرار بگيرد سپس بر مبنای دیدی که داریدموفقيت را تضمين کرد ؟ در نظر بگيرید که ظرف دو سال ميخواھيد که تجارت خانگی شما در چه 

برنامه ای را برای کار خود طرح ریزی کنيد.اھدافی را که دست یافتنی وقابل رقابت باشند را برای خود در نظر بگيرید و با توجه به آن 

. " (از تو حرکت از خدا برکت ) یکی از اشتباھاتی که مکررا توسط افرادIf you build it , they will come)چه کسی این مطلب را عنوان کرده : "٢

با ظاھری زیبا می توان درآمد کسب کرد . البتهتازه وارد به مقوله تجارت آن�ین صورت می گيرد داشتن این تفکر است که صرف ایجاد وب سایت 
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دن تنھا وب سایتی که به آن نياز خواھند داشت . ھمچونبرخی امور بازاریابی بر مبنای این نظریه ھستند، فریفتن تازه کاران بازار اینترنت به خری

 داشت که به طریقی مشتریان را به وب سایتتجارت آف�ین ، فرصت ھای آن�ین شما نيز معموn به خودی خود به فروش نمی رود . نياز خواھيد

کاری خود بکشانيد . در این راه به کار زیاد ، سازگاری و عزم بر حصول موفقيت نياز است .

) کار بسيار زیاد٣

ليت اشتباه انجام ندھيد . این مطلب را اغلب شنيدهنمی توانيد بيش از حد کار درست انجام دھيد . وليکن لطفا برای حصول پيشرفت در کارتان فعا

اشم !" مھم کيفيت است نه کميت .انجامایم :" ف� ن ساعت در ھفته را پشت کامپيوتر وقت صرف کردم بدون اینکه حتی یک فروش داشته ب

 خوانيد ) و ایجاد شبکه ای مناسب در بازار کاری نيزبرخی از فعاليت ھای ترویجی از قبيل نوشتن مقاnتی در این رابطه (ھمانند آنچه در اینجا می

 خارج می باشد و در واقع بکارگيری آنھا به تجارتبيش از حد ممکن برای شما ميسر نخواھد بود . برخی از ابزارھای بازاریابی تا حدودی از رده

خانگی شما آسيب خواھد رساند .

) استفاده از برنامه ھای رایگان۴

 بعدی اند . آنچه رخ می دھد اینست که جز اینکه این فرصتاگر انجام اینکار بدون ھزینه باشد چرا که نه ؟ بازاریابھا اکثرا به دنبال فرصت کاری مھم

د . بنابراین برنامه ھایی را انتخاب کنيد که قدرتکاری بيانگر مبنای تجارت خانگی شما می باشد به گسترش کارھای بيھوده شما نيز پایان می دھ

ببخشد . مشکل دیگری که با آن مواجه ھستيد اینستنفوذپذیری شما را زیاد کند یا اینکه بدون ایجاد رقابت ناسالم موقعيت کاری شما را بھبود 

بی تردید شما تمایل به پرداخت ھزینه ندارید ، از طرفیکه معموn برای استفاده از قابليتھای بروز برنامه ھای رایگان مستلزم پرداخت ھزینه اید . 

قت کنيد .صرف نظر کردن از آن نيز برایتان مشکل است . بنابراین قبل از ھزینه کردن در انتخاب تان د

 ) صرف ھزینه زیاد در امر تبليغات۵

یت خود بخشيده و به نوعی درآمد باnیی را کسبشاید تصور کنيد افرادی که ھزینه زیادی را صرف تبليغات می کنند ترافيک زیادی را به وب سا

ین راه ھزینه کنيد که به آن ميزان ترافيک کهخواھند کرد . اگر چه ممکن است چنين ایده ای صحيح باشد اما خود شما چه مقدار مایليد در ا

 سوال واقعا مشکل می باشد . بھترین پيشنھاد یمدنظرتان بوده و برای کار شما منفعت به دنبال خواھد داشت دست یابيد ؟ البته پاسخ به این

وقت درخواھيد یافت این روش چقدر مؤثر است . عدمکه برای شما دارم اینست که عجله نکنيد . ابتدا نتایج ھر یک از تبليغات را بررسی کرده آن

یجاد کند به گونه ای که بازگرداندن آن به حالتپيگيری این کار ميتواند باعث ات�ف ھزینه صورت گرفته شود و در روند اجرای کار شما مشکل ا

از آنچه ھزینه کرده اید دست نيابيد.در پایان nزممعمول آسان نباشد . حتی ممکن است روی روند زندگی شما نيز اثر گذاشته و به نتيجه مطلوبی 

شد .به یادآوری است که عوامل دیگری نيز در موفقيت یا عدم موفقيت در این راه قابل بيان می با

منبع : شبکه رسمی بازاریابی و تجارت الکترونيک
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چه کسی به يک استراتژی الکترونيکی نياز دارد ؟

بعضی از شرکتھای مشاوره ای در حال ت�ش برای تشویق مشتریان خود به

الکترونيکی ھستند . آنھا پيشنھاد ميکنند که سازگاری به یک استراتژی 
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و توسعه  مدیره که  از ھيات  متشکل  کميته  یک  بایستی  آنھا  مشتریان 

نگھداری این استراتژی الکترونيکی را حمایت می نماید ،  بوجود آورند . اما

اینگونه شرکت ھای مشاوره ای ایده خوب است ، و چرا  یک  واقعاً  این 

اکتبر  ؟  موضوع ھستند  این  مشتاق  یک٢٠٠٠اینچنين   ًnمعمو شرکتھا   

استراتژی کسب و کار جامع دارند . استراتژی کسب و کار یک مسير ھدایتی

است که شرکت در ت�ش برای پيروی از آن و ھمچنين استراتژیھای مالک یا

دارنده شرکت که بوسيله ھيات مدیره آن شرکت تھيه می شود ،  را تامل

رکتھا ، سياست ھا و عمليات است و آن پارامترھاییمی شود . مدیران مجدداً بر روی استراتژی و تغييراتش موافقند . این پایه ای برای ھدایت ش

پروژه ای برای مدیران عملياتی و سرپرستان بوجود میرا برای برنامه ھای تاکتيکی ميان مدیران و برنامه ھای کوتاه مدت عملياتی با برنامه ھای 

ست ، یک سند مجزا شده از استراتژی کسب و کارآورد . یک استراتژی الکترونيکی ،  ھمانطوری که بوسيله شرکتھای مشاوره ای ارتقاء یافته ا

بوجود آمده و نگھداری شود .می باشد ، که معموnً می بایست به وسيله کميته ای از ھيات مدیره در مفایل کل ھيات مدیره 

ISSP sشيوه سيستمھای اط�عاتی برنامه ( سيستمھای اط�عاتی برنامه استراتژریک ) شيوه استراتژی الکترونيکی به نظر ميرسد ھمانند 

فاق در ت�ش بود که ھمراه با استراتژی کسب و کار کلی نگه داشته شود ، اما معموnً این امر اتISSP ) . اگر چه ISSP sاستراتژیک قدیمی باشد ( 

 و استراتژی کسب و کار به طور کافی با یکدیگر قدرتمندانه ارتباط داده نشده بودنند .ISSPنمی افتد . یک دليل می تواند این نکته فرض شود که 

 منعکس شود چرا که افراد دیگریISSPست در تغييرات به استراتژی کسب و کار که بوسيله ھيات مدیره بوقوع می پيوست ، به سرعت نمی توان

 بوسيله مشاوران خارجISSP یک موقعيت موفر برای استراتژی کسب کار داشت . غالباً ISSP بپردازند . بنابراین ISSPبودنند که به مرور و نگھداری از 

امع یا کل داشت . این مشاوران ،  ھمچنين به نظراز سازمان توسعه و تغيير می یابد و تمرکز کمی و یا در گيری کمی با استراتژی کسب و کار ج

 داشته باشند . این ع�قه بوسيله این حقيقت که آنھا از شرکتھای مشاوره ای و ھمچنينISSPميرسد ع�قه بيشتری در ملزومات عملياتی 

توسعه دھندگان سيستم بودند ، ایجاد ميشد .

ISSPبرنامه ھای تاکتيکی و حتی برن  ًnامه ھایی برای پروژه ھای اجرایی انفرادی را در بر کمی به عنوان اسناد استراتژیک موجود بود :  آنھا معمو

آنھا آغاز به گسترش استراتژی کل کردند ،  اما بسياریمی گرفتند . بنده مخالف ھمان چيزی که برای استراتژی الکترونيکی می افتد بودم ،  اگر چه 

ن که به توسعه استراتژی الکترونيکی پرداختند ،از آنھا شيوه ھای مشترک تکنيکی و عمليات تکراری داشتند این غلط است که بسياری از مشاورا

 برای سازمان دھی استراتژی ھر زمانی که من بادر حال حاضر ھمچنان درگير توسعه و به کارگيری کسب و کار الکترونيکی ھستند . فعاليت ھایی

بين بردن برنامه ھای تاکتيکی به خاطر حفظاین موقعيت مواجه می شوم که یک استراتژی الکترونيکی سازمان دھی شده است ، تمایلی به از 

پروژه را که از استراتژی الکترونيکی بوجود آمده نگهیک استراتژی الکترونيکی ندارم . من به مشتریان توصيه می کنم که آنھا بایستی برنامه ھای 

 دیگر ، اگر استراتژی الکترونيکی از طریق پيوستاردارند و باید استراتژی الکترونيکی را به عنوان یک سند استراتژیک فراموش کنند . به عبارت

ملياتی باقی بماند و در آن سطح به کار گرفته شوداستراتژی ، تاکتيکھا به برنامه ھای عملياتی سازمان دھی شد ،  بعد از آن بایستی در سطح ع

کسب و کار الکترونيکی برای این نگرش دوو در سطح استراتژیک امکان ندارد که نيازی به استراتژی الکترونيکی مجزا احساس شود . نقش 

با کسب و کار الکترونيکی انجام  دھند . اول اینکه ، اگر واقعاً کسب و کاراستدnل وجود دارد که بسته به آن چه که مشتریان می خواھند 

ر سطح عملياتی باقی بماند . مشتریان استراتژیالکترونيکی یک مسئله عملياتی ( در مقابل استراتژی ) برای مشتریان است ،  پس آن بایستی د

 بخشيدن به واقعيت رسيدن استراتژی کسب و کارکسب و کار کلی خود را تغيير نخواھند داد ، ولی کسب و کار الکترونيکی وسيله ای برای قدرت

ه که آنھا ھم اکنون انجام ميدھند خواھد بود .است . برای بسياری از کسب و کارھا ، کسب و کار الکترونيکی  ھميشه فقط یک گسترش برای انچ

ست برای بعضی از مشتریان یک گزینه برای کانالھایکسب و کار الکترونيکی یک کانال دیگر برای آنھا خواھد بود . کسب و کار الکترونيکی ممکن ا

ای اینگونه کسب و کارھا ، کسب و کار الکتریکی یک مسئلهموجود ارائه کند ، ھمانند فروشگاه ھای اینترنت . اما جایگزین آن کانالھا نخواھد شد . بر

نکه ،  اگر کسب و کار الکتریکی راه انجام کسب و کارعملياتی باقی خواھد گذاشت و آنھا نيازی به یک استراتژی الکترونيکی مجزا ندارند . دوم ای

ونيکی باشد .مشتریان را تغيير دھد ،  پس آن بسيار مھم است که یک خط مشخص شده برای یک استراتژی الکتر

ز خواھند داشت . آنھا مدیران را نياز خواھندمشتریان به کسب کار الکتریکی برای شکل دھی به یک بخش مرکزی استراتژی کسب و کار جامع نيا
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 کسی که تخصص کسب و کار الکترونيکی واقعی راداشت ( بجای سرپرستان )  که ميتوانند بر روی مسائل کسب و کار الکترونيکی تمرکز کند و آن

 ؛ احتياجی به یک استراتژی الکترونيکی مجزا شده ایدارد . این دونقطه نظر متضاد ،  از نقش کسب و کار الکترونيکی نتایج یکسانی ایجاد ميکنند

 اگر کسب و کار الکترونيکی مھم و حياتی استنيست . اگر کسب و کار الکترونيکی شی مرغوب است ، نيازی به استراتژی مجزا برای آن نيست .

ان استراتژی الکترونيکی را توصيه می کنند ؟، پس این بسيار مھم است که بطور مجزا از استراتژی کسب و کار اصلی ھدایت شود . چرا مشاور

ی می پردازنندیک عامل ميتواند گمان شرکت ھای مشاوره ای باشد که به ارتقاء توسعه استراتژیکی الکترونيک

نمی دانند که ھيات مدیره ھا چگونه عمل می کنند . آنھا▪ اول اینکه : بسياری از مشاوران ،  ھيات مدیره تجربه واقعی را ندارند . آنھا به سادگی 

 استراتژی الکترونيکی ندارند ،  حتی اگر به یکمتوجه این موضوع نيستند که ھيات مدیره ھا ممکن است که زمان و تخصص nزم برای نظارت بر یک

کميته ای مشخص شده تعویض شده باشد .

قابل قبول است اگر کسب و کار▪ دوم اینکه : ھيات مدیره ممکن است ھيچ تخصصی در کسب و کار الکترونيکی نداشته باشد . ای ن کام�ً 

ن با تخصص نسبت به مدیران ھر شرکت تجاریالکترونيکی یک امر مطلوب برای آنھا است ، مدیران یک شرکت مھندسی احتياج زیادی به مھندسا

ه استراتژیک ـ تجربه nزم برای انجام وظيفه بهکه نياز به متخصصان کسب و کار الکترونيکی دارند . مشاوران کلی ـ بجز متخصصان ھدایت کنند

لکترونيکی را به عنوان وسيله ای برای بدستعنوان عضو مفيد در ھيات مدیره اصلی را دارند . سوم اینکه : مشاوران ممکن است استراتژی ا

ت کننده می بينند . به کارگيری یا اجرا ، پرقدرت ترین وآوردن رشد بلند مرتبه برای برنامه ھا و پروژه ھایی که آنھا می توانند اجراء آن را مدیری

ه عنوان یک راھی برای اجرا بدون شيوه مشتریان یابزرگترین منبع درآمد آنھاست . مشاوران ممکن است کارھای خود را با استراتژی الکترونيکی ب

بت از اط�ع رسانی امور به اعضای خود و سرپرستانمخاطبان خود در بازار برای ت�ش ھای رقابتی ، بينند . ھيات ھای مدیره وظيفه ای برای مراق

نيکی نياز ندارید ؟ شما به یک استراتژی الکترونيکیبه عھده دارند و این امری غير معمول برای پذیرش آن است . چرا شما به یک استراتژی الکترو

یسک باn و منجر به شکست ،  منجر خواھد کرد :مجزا نياز ندارید اگر کسب و کار الکترونيکی برای شرکت شما بسيار سخت و شرکت شما را به ر

ی مجزا نياز ندارید اگر شرکت شما می تواند پی بهاین استراتژی در استراتژیھای کسب و کار جامع منع ميگردد . شما به یک استراتژی الکترونيک

تراتژیک برای شما نيست و آن نبایستی به آنشکست از سيستمھای کسب و کار الکترونيکی ببرد . کسب و کار الکترونيکی واقعاً یک مسئله اس

صورت انجام شود .

http://vista.ir/?view=article&id=303835

حراجھای الکترونيک

الكتـــــرونيك  تجارتE-BAYخط  ترین و مھمترین سایتھای  موفق  از  یكــی 

الكترونيك ھــــــای  مزایده  یا  حراجھا  است.  حراجھا  زمينه  در  الكترونيك 

)E-AUTIONSاینترنتی تجارتی  مدلھای  جدیدترین  از  یكی  عنوان  به   (

نقشھا و الكترونيك چيستند؟ چه  اند. اما حراجھای  قرار گرفته  موردتاكيد 

كاركردھایی دارند؟ چطور كار می كنند؟ نمونه ھای برجسته آنھا كدامند؟ چه

محصوnت و یا خدماتی توسط آنھا موردخرید و فروش قرار می گيرند؟ مزایای

بالقوه حراجھای الكترونيك چيست؟ در ادامه بـــه بيان پاسخ بعضی از این
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سوالھا می پردازیم.

محاسبه و از  الكترونيك عبارتند  الكترونيك: حراجھای  مفھوم حراجھای   ●

تعيين مبنایی برای مبادله و معامله محصوnت و یا خدمات بين یك خریدار و

فروشنده طبق قوانين تجاری خاص كه به انتخاب بھترین تركيب خریدار و

فروشنده ازبين تعدادی از شركت كنندگان در آن حراجھا، كمك می كند.

وفروش كاnھای خاص ھمچون مازاد بر مصرف● كاnھا و خدمات موردمعامله در حراجھا: حراجھا فراھم كننده بستر تجاری مناسبی برای خرید

سازمانھا، تجھيزات دست دوم، كاnھای نيم ساخته و محصوnت فاسدشدنی و نظایر آن ھستند.

● نقشھا و كاركردھای حراجھای الكترونيك: عمده ترین نقشھای این حراجھا عبارتند از:

ی اشيای عتيقه است. این اشياء - كشف قيمت: یك مثال از كشف قيمت در حراجھای سنتی كاnھای مصرفی است كه شامل مزایده برا١

 آنھا درميان مجموعه ای از خریداران، به دست دھد.قيمتھای واحد، مشخص و استانداردی ندارند، اما مزایده می تواند قيمت واقعی بازار را برای

این مجموعه قرار می گيرد. مثالھا شامل - سازوكار تخصيص كارا: فروش اق�می كه توزیع آنھا از طریق كانال ھای سنتی مشكل است، در ٢

فاده می شوند. مانند بليتھای پروازفھرست اق�م آسيب پذیری می شود كه یا عمر كوتاھی دارند و یا در یك زمان مخصوص و مشخص است

ھواپيما یا بليتھای تئاتر.

عی و غيرانتفاعی عمل می كند. این سایتھای - سازوكار توزیع: به عنوان وسيله ای برای جذب مخاطبان خاص كاnھا و خدمات شركتھای انتفا٣

 كه سایتی برای فروش وسائل الكترونيك خانگی و لوازم صوتیwww.electronics.com)ELECTRONICSمزایده مراجعان مخصوصی دارند. مانند (

خودرو است.

ماری از بخشھای موردع�قه استفاده می - سازوكار ھماھنگی: دراینجا، از حراجھا برای ھماھنگی و تنظيم فروش محصوnت و خدمات به ش۴

) .www.spectrumauctions. Gov.uk در انگليس است (٣Gگـــــردد. یك مثال از آن، گواھينامه ھای معتبر مخابرات و ارتباطات از راه دور 

دو نوع اصلی آن عبارتند از:▪ مدلھای حراجھای الكترونيك: مدلھای مختلف و زیادی از حراجھا وجود دارند اما درعين حال 

پایه - حراج روبه جلو یا رو به باn (اجرا شده توسط فروشنده): دراین نوع از حراجھا، در ابتدا١  یك محدوده زمانی خاص و سپس یك قيمت 

یافته تا اینكه باnخره بيشترین قيمت پيشنھادی درپيشنھادی تعيين می شود كه تـــــوسط شركت كنندگان در مزایده به طـــــور تدریجی افزایش 

حراج برنده شود.

، اضافی یا كھنه و یا قيمتی استفاده كنند. اینشركتھا ممكن است از این قبيل حراجھای كامپيوتـــــــری پيشرفته برای فروش اق�م كم تقاضا

فاده شوند. اینھا نمونه ھایی از حراجھای گردآوریحراجھای پيشرفته ھمچنين می توانند به طور بالقوه برای كشف و تعيين قيمت بازار كاnھا است

 ھستند.E-BAYشده بر روی سایت ھای مصرف كننده، مانند 

(اجرا شده توسط خریدار): در اینجا، خریداران درخواستھای خریدی ر٢ یا معكوس  برآورد كننده قيمت در - حراج نزولی  یا مأمور  ا به مسئول 

یدار می تواند قرارداد را از بين فروشندگانشركتھای مختلف ارائه می دھد كه این درخواستھا به وسيله مأمور بررسی می شود و درنھایت خر

مختلف با فروشنــــده ای كه پایين ترین قيمت را داده است، ببندد.

ادی استفاده كنند. این قبيل حراجھـــــا درشركتھا ممكن است از مزایده معكوس برای طبقه بندی عرضه كنندگان براساس قيمت كاnھای پيشنھ

 رایج تر ھستند.COMMERCE ONEسایت ھایی مانند 

● نمونه ھا یی از حراجھای الكترونيك: موارد برجسته این حراجھا عبارتند از:

بازارھای آزاد ( ) است كه مكان حراج اجناس برگشتی توليدكنندگان وFREE MARKETS▪ بازارھای آزاد: از نمونه ھای بارز حراجھای الكترونيك 

) را در قالبONLINEازارھا، حراجھــــای برخط (سایتی محلی برای كاnھا و محصوnت مازاد بر مصرف سازمانھا و شركتھای مختلف است. این نوع ب

 آنھا اقدام به١٩٩۵) برای خریداران قطعات صنعتی موادخام و خدمات تدارك می بيند. از سال BUSINESS TO BUSINESSمدل ھای تجارت - تجارت (

توان به قطعات پ�ستيكی تزریق قالب، ماشينھایحراجھایی متعددی برای كاnھا و خدمات در بيش از ھفتاد طبقه كرده اند كه از جمله آنھا می 

تجاری، قطعات ساخته شده فلزی،

 ميليارد دnر را٢/٧ این سایت ادعا كرد كه كاnیی باارزش بيش از ١٩٩٩موادشيميایی، مدارھای الكترونيك، زغال سنگ وغيره اشاره كرد. در سال 
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 درصد از این معام�ت تجاری سود ببرند.٢۵ تا ٢به حراج گذاشته است و از این رھگذر خریداران توانسته اند بين 

ا و) است كه یكی از سردمداران تجارت برخط ازطریق اینترنت در زمينه حراج جھت خریدوفروش كاnھTRADE OUTاز نمونه ھای دیگر این حراجھا، (

دارائيھای ب�استفاده و مستعمل مازاد بر نياز سازمانھاست.

بر شكل گرفته است، محل ت�قی و روبروشدن ھزاران سازمان و موسسه برای دادوستد كاnھای اضافی ١٩٩٨این شركت كه در اكتبر سال 

 ميليارد دnر٣۵٠ردمعامله آن در آینده به مصرف خود است كه در بيش از یكصد طبقه عرضه می گردند. این شركت تخمين می زند كه منابع مو

برسد.

منبع : ماھنامه تدبير
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حفظ مشتری با استفاده از خدمات پست الکترونيک

من با شرکت در سمينارھا و گردھمایی ھا فرصت این را داشته ام که با عده

این درباره ی  پرسشی  کنم.  صحبت  کوچک  مشاغل  صاحبان  از  زیادی 

این کرده است:”  مشغول  به خود  مرا  ذھن  شرکت ھای کوچک ھمواره 

می کنند؟“در برقرار  ارتباط  خود  مراجعان  و  مشتریان  با  چگونه  شرکت ھا 

رسمی تعطي�ت  تبریک  کارت ھای  ”فرستادن  به  پاسخ  موارد  بسياری 

ساليانه“ محدود می شود.

، بهبا توجه به این که این کارت تبریک ھا جایگاه زمانی مخصوص خود را دارند

نظر نمی رسد شرکت ھا بتوانند با اتکا به آنھا به موفقيت چندانی برسند. به

ھر حال موارد مشابه بسيارند اما اميدوارم شما به روش ھای ارتباطی خود با

مشتری اندیشيده باشيد. آیا به اندازه ی کافی در این راه ت�ش می کنيد؟

توصيه ی من به صاحبان مشاغل این است که تعداد دفعاتی را که مشتری

تخمين نيازمند است،  توليدات و خدمات شان  آنھا،  به  در سال/فصل/ماه 

د را به عنوان یک حداقل و مبنا در نظر بگيرید و از ھمينبزنند و از این زمان تقریبی به عنوان راھنمایی برای خدمت به مشتری استفاده کنند. این عد

نقطه فعاليت خود را آغاز کنيد.

فاعی، یک مجتمع آموزشی، نمایندگی فروششرکت شما می تواند یک موسسه ی مشاوره ی بازاریابی، یک مرکز نرم افزاری، موسسه ای غيرانت

د بيشتر به ایجاد مشتریان وفادار(مراجعان،اتومبيل، مغازه  گل فروشی، رستوران یا حتی یک گروه موسيقی باشد. در ھر صورت موفقيت و سو

 شود.کاربران، خریدارن، مشتریان و اعضا) و ایجاد ع�قه در آنھا و فعاليت مستمر تجاری مربوط می

دست  و پا کردن مشتریان جدید ھزینه دارد، دانستناز آن جا که فروش محصوnت و ارایه ی خدمات به مشتریان فعلی شش تا دوازده برابر کم تر از 

ارزش وفاداری مشتری و ارتباط تجاری مستمر، امری غير قابل انکار است.
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بر اساس گزارش ھای موجود:

 درصد سود بيشتر ایجاد خواھد نمود.١٠٠ تا ٢۵▪ بازگشت دوباره پنج درصدی مشتریان، 

% بيش از مشتریان جدید، برای خدمات شما، پول خرج می کنند.۶٧▪ مشتریان دایمی به طور متوسط 

● ھمه ی راه ھا به روش ھای برقراری ارتباط منتھی می شود

ا که در گذشته ھای دور به اھميت برقراری ارتباطدر ھر رابطه ای، روش ھای ارتباط اھميت بسزایی دارند. توصيه می کنم روش شرکت ھای کوچکی ر

ل زمان با آموزش و به خاطر سپردن ع�یق و حق انتخاب مناسب و پویا با مشتریان خود پی بردند، الگوی خود قرار دھيد. آنھا مشتریان خود را در طو

ی دوطرفه به دست می آوردند. به عبارت دیگر،فردی تغذیه می کردند. آنھا این اط�عات را به واسطه ی مشتری و در جریان ھمين ارتباط خصوص

ند ھمواره خود را در ذھن افراد زنده نگه دارند.شرکت ھای مذکور مطابق برنامه ای منظم ھمواره با مشتریان خود در تماس بودند و سعی می کرد

 تماس نياز دارند.٧ یا ۶دست کم به برقراری محاسبات آماری نشان می دھد که برای تبدیل یک مراجعه کننده معمولی به یک مشتری، شرکت ھا 

ازاریابی الکترونيکی به عنوان مھم ترین بخشبه یاد داشته باشيم که این تماس ھا ھم وقت گير و ھم پرھزینه است. در این مرحله است که ب

فعاليت بازاریابی شرکت ھا وارد عمل می شود.

● پست الکترونيک، بازدید کنندگان را به مشتریان وفادار دائمی تبدیل می کند

اد از وب سایت، دفتر کار یا فروشگاه خود و یا تماس تلفنیبازاریابی الکترونيکی شما را قادر می سازد تا به جای آنکه منفع�نه در انتظار بازدید افر

ی خود را استحکام ببخشيد و ضمن ایجاد ارتباطات جدید،آنھا باشيد، به شکلی فعال با آنھا در ارتباط باشيد. با این روش شما می توانيد روابط فعل

کنيد.بازدیدکنندگان تصادفی، خریداران و اعضا را به مشتریان و حاميان بلندمدت شرکت خود تبدیل 

شما برای ورود به موتورھای جستجو مبالغی رااھميتی ندارد که مشتریان و بازدیدکنندگان چگونه اط�عات شرکت شما را می یابند. ممکن است 

اره کرده باشيد، تبليغات بنری، ف�یرھا یا حتی ازپرداخت کرده باشيد، یا حمایت از یک خبرنامه را به عھده گرفته باشيد، یک ليست خبری را اج

ن روش امکان سرمایه گذاری شرکت شما را در دیگرکارت پستال استفاده کرده باشيد. در ھر صورت بازاریابی الکترونيکی حرف اول را می زند. ای

یالی که صرف جذب مشتری و ایجاد یک ارتباط تجاریشيوه ھای پرھزینه و وقت گير بازاریابی فراھم کرده، روند بازگشت سرمایه را، به ازای ھر ر

سودآور می کنيد، بھبود می بخشد.

" بازاریابی الکترونيکی موفق می تواند مشتری را متقاعد و با اھداف شرکت ھمراه کند:DoubleClickمطابق تحقيقات شرکت "

سبت به شرکت داشته باشد.▪ اجرای مناسب و موفقيت آميز بازاریابی الکترونيکی می تواند تاثيری مثبت بر دید مشتری ن

 به شيوه ای مناسب بھره برده اند.% مصرف کنندگان آمریکایی به شرکت ھایی نظر مساعد دارند که از بازاریابی الکترونيکی مجاز۶٧▪ 

% آنھا ادعا می کنند که نامه  ھای مذکور بر تصميم آنھا در مورد خرید اجناس۵٣% مصرف کنندگان این نامه ھای الکترونيکی را گشوده اند و ۵٨▪ 

تاثير گذاشته است.

● چرا بازاریابی الکترونيکی پاسخ مناسبی برای مشک�ت است؟

ير گذاری آن یکی از ابزارھای بازاریابی قدرتمند امروزبازاریابی الکترونيکی به دليل راحتی، در دسترس بودن، بی واسطه گی، قابليت پی گيری و تاث

مستقيم یا تبليغات چاپی) در زمان، ھزینه و منابعاست. در واقع با افزودن این روش به برنامه ی کاری خود، در مقایسه با روش ھای سنتی(نامه 

خود را در سریع ترین زمان ممکن(در مقابل روزھا وصرفه جویی می کنيد. ھم چنين اط�عات مورد نظر شما بسيار سریع منتقل شده، نتيجه  تبليغات 

ھفته ھا) مشاھده می کنيد.

 و ت�ش در مداوم سازی آنھا استفاده کنيد، بيشترین تاثيراگر از بازاریابی الکترونيکی به عنوان ابزاری برای برقراری ارتباط با ليست مشتریان فعلی

را خواھد داشت.

● سعی کنيد اط�عات بيشتری را به دفعات بيشتر، ارائه کنيد

 برابر نامه۵ در واقع این روش با نسبت پاسخ بازاریابی الکترونيکی راھی آسان و در دسترس برای صرفه جویی در ھزینه ھای بازاریابی است.

یمی است. برابر تبليغات بنری، موثرترین شيوه برای افزایش فروش، توليد ترافيک و ایجاد مشتریان دا٢۵مستقيم و 

. به عبارت دیگر با بازاریابی الکترونيکی شمابرخ�ف نامه ھای معمولی، در این شيوه ھيچ ھزینه ای صرف توليدات، مواد خام یا پست نمی شود

ئن باشيد که این روابط، حامی و مکمل نام شرکتمی توانيد به سادگی روابط جدیدی را بر اساس ارزش ھای مشتریان خود پایه گذاری کنيد و مطم
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و عامل متمایز کننده ی شما از شرکت ھای رقيب خواھد بود.

فروش، معرفی خدمات جدید، دعوت نامه بهروش ھای ارتباطی شما می تواند شامل خبرنامه، تبليغات اختصاصی محصوnت و خدمات، اط�عيه ی 

مناسبت مراسم مختلف، کارت ھای تبریک و بسيار بيش تر از اینھا باشد.

● به مشتریان خود آموزش دھيد

د امکان تصميم گيری آگاھانه برای مشتری، احتمالاط�عات و آموزش مشتریان شما را به عوامل با ارزشی تبدیل می کند، به این معنا که با ایجا

پيدا می کند. چرا آنھا را مجبور می کنيم که برای کسب اط�عات مو نياز خود به جای دیگری مراجعه کنند؟ شماتمایل او به خرید افزایش  رد 

ه از جزیيات بيش تر یا خرید، آرام آرام افراد را بهمی توانيد ضمن فراھم کردن داده ھای ضروری و سوق دادن افراد به وب  سایت خود برای استفاد

فرایند فروش ھدایت کنيد.

ر فروش ھای لحظه ای با دعوت به خریدیک خبرنامه الکترونيکی ع�وه بر آنکه برای اھداف بلندمدت حفظ مشتری مفيد است، می تواند د

مشتری، به اھداف کوتاه مدت شما نيز کمک کند.

د. حال حدس بزنيد که با ظھور یک محصول جدید، چهدر بيشتر موارد، یک مشتری آموزش دیده، توليدات و خدمات را به بھترین نحو استفاده می  کن

کسی اولين خرید را انجام خواھد داد؟

ی الکترونيکی را ترجيح می دھند. مطابق تحقيقاتمطالعات حاکی از این است که ھم گروه فروشندگان و ھم خریداران به طور روز افزون بازاریاب

“DoubleClick:”

% از٢۵% افراد از این روش، ٧۵ه مشتریان است. استفاده از نامه ه ای الکترونيک که با اخذ رضایت مشتری فرستاده می شوند، بسيار مورد توج

% از روش بازاریابی تلفنی استقبال کرده اند.٠روش پستی و 

● پرورش دادن روابط درازمدت و بادوام

ی است. مزایای این روش دور از تصور شما است. درفرستادن نامه الکترونيکی، راھی آسان و کم ھزینه برای برقراری روابط سریع و دوام با مشتر

شما ھستيد که می توانيد به درستی نيازھای او راواقع شما با ارایه ی اط�عات و آموزش به مشتری این ذھنيت را در او ایجاد می کنيد که فقط 

ظر و خبره در این کار به شمار بياورند. با این کار ضمنبرآورده کنيد. و حتی از این ھم مھم تر این که ممکن است آنھا شما را به عنوان یک صاحب  ن

ا در ميان می گذارند.ایجاد اعتماد، درھای روابط دوجانبه با مشتری گشود شده، آنھا مسایل و مشک�ت خود را با شم

د، پيشنھادھای فروش اختصاصی خود را تنظيم کرده،با اط�عاتی که از مشتریان خود به دست می آورید، به تامين نيازھای جاری آنھا قادر می شوی

 تاکنون به آن نپرداخته بودید نيز واقف می شوید.رقبای خود را پشت سر می گذارید. در این فرایند به برخی فرصتھای پنھان در حيطه ی فروش که

● نتایج را اندازه گيری و روش ھا را بھبود ببخشيد

ست. حال آنکه در بازاریابی الکترونيکی شما به راحتیمنافع به دست آمده از بيش تر روش ھای بازاریابی و تبليغاتی، به سختی قابل اندازه گيری ا

اnخره تعدادکليک ھا را برآورد کنيد.می توانيد تعداد نامه  ھای ارسالی، گشوده شده، باز نشده، اشتراک و عدم اشتراک افراد و ب

ر نامه شما بيشتر کليک شده، بيشترین کليک راھمچنين در این روش می دانيد که دقيقا چه کسی نامه الکترونيکی شما را گشوده، کدام لينک د

ضروری شما را قادر می سازد تا ھرچه بيش ترداشته اند و حتی این که چه کسی روی ھر لينک کليک کرده نيز پی می برید. تمام این اط�عات 

تایج فروش خود را بھبود بخشيد.مطالب ھدفمندی را به افرادی که احتمال پاسخگویی آنھا وجود دارد بفرستيد و از این طریق ن

منبع : سایت محمود بشاش
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حقوق تجارت الکترونيک

 تلفن وتلگرام در مذاكرات وتوافقھای تجاری استفادهگر چه استفاده از وسایل الكترنيكی در تجارت ، امر تازه ای نيست و زمانی طوnنی است كه از

 )در این زمينه می گذرد ، ولی اصط�ح «تجارت الكترونيك » از زمانی معمول شده استFax ) ونمابر (Telexمی شود ومدتی نيز از كاربرد دورنگار(

EDI) )رایج گردید .در Electronic Data Interchange_EDIكه سامانه ھای رایانه ای در مبادnت پيام ھا وارد شدند ومبادله الكترونيكی داده ھا 

نه ای در یك نقطة زمين به نقطه دیگر انتقال پيدا میحجم زیاد داده ھا به صورت متن ، گرافيك وحتی صدا ، باسرعت و ھزینه كم از یك سامانة رایا

بين المللی مھيا می سازد . نتيجه آنكه در آینده مواجه باكند و بدین ترتيب بستر مناسبی را برای مبادله پيامھا ، تصاویر واسناد در تجارت داخلی و 

د از واقعيات تجاری ،احكام حقوقی و مقتضياتتجارتی خواھيم بود كه روش و استانداردھای خاص خود را خواھد داشت و آن آميزه ای خواھد بو

ی از فروشگاھھا در نقاطی از جھان مانند سنگاپورفنی . كما اینكه ھم اینك نيز در بخشھایی از تجارت نظير حمل ونقل و خریدو فروش در پاره ا

 ، رونق بيشتری نيز پيدا كند . با ماشينی شدن تجارت وEDIوآمریكا این نوع تجارت به اجراء در آمده وپيش بينی می شود با كار برد وسيع اینترنت 

ل، كشورھای كمتر توسعه یافته نيز ناگزیر میحذف كامل یا زیاد كاغذ ، واجباری شدن رعایت استانداردھا درپيامھای تجاری درسطح بين المل

ا پياده نمایند . چشم انداز آینده ، مراجعی نظيرشوند كه برای برقراری تماس و انجام معام�ت ، به روش طرف تجاری خود عمل كرده وھمان روش ر

 ) را بر آن داشته تا مقررات نمونه ای را در تجارت الكترونيك تدوینICC )واتاق تجارت بين الملل (Uncitralكميسيون ملل متحد در تجارت بين الملل (

نداردھایی نموده است كه در این نوع پيامھای تجاریوارائه نمایند . ع�وه بر این سازمان ملل از طریق تشك�ت وابسته خود مبادرت به تدوین استا

لكه نمونه ھا وموارد پياده شدة تجارت الكترونيك ،مورد استفاده قرار گيرد (در ذی المقدمه به آن خواھيم پرداخت ) . آینده نه چندان دور و ب

بی در قراردادھای تجاری باشند ، دانش حقوقی كشور را ازحقوقدانان را بر آن می دارد تا خود را با این پدیده آشنا كنند وع�وه بر آنكه مشاوران خو

�وه بر این در موارد ضروری نيز پيش نویس قوانيناین مسائل بھره مند نموده مراكز آموزشی ودستگاه قضایی را مجھز به این آگاھيھا نمایند وع

مقررات نوینی را ھماھنگ با جھان و متناسب با مبانی حقوقی كشور تدوین وپيشنھاد كنند .

جارت الكترونيك ،آشنایی حاصل شود وضمناً مطالب بهآن چه در پی خواھد آمد ، در عين اختصار كمك خواھد كرد تا با نوع وماھيت مسائل و قلمرو ت

د .نحوی مطرح گردد كه زمينه را برای بحث وبررسی تفصيلی تر پيرامون موضوعات خاص ترآماده ساز

الف ـ انعقاد قرار داد

 قانون مدنی :«عقد محقق می شود به قصد انشاء به شرط مقرون بودن به چيزی١٩١ ـ عقد محقق می شود به ایجاب وقبول ، وبه تعبير مادة ١

) محدودیتی در روش اع�م ایجاب قبولی بوجود١ دارد (كه دnلت بر قصد كند .» این تعبير كه با تفاوتی در احكام ، در حقوق سایر كشورھا نيز وجود

�م شود ممكن است به طریق الكترونيك نيز باشدنياورده و بنابر این ، ھمانگونه كه ممكن است قصد طرفين كتبی یا شفاھی ، لفظی یا عملی اع

ن كه اگر ایجاب و قبول توسط رایانه به نشانی «. مسائلی كه در قراردادھای الكترونيكی مطرح می شود ، زمان تحقق ایجاب وقبول است یعنی ای

ھا ؟ خصوصاً اگر توجه شود كه گاه رایانه مقصدپست الكترونيك » طرف مقابل ارسال شود زمان ومكان ارسال معتبر است یا زمان ومكان وصول آن

 ) مدتی باقی می ماندServer یا خادم ـHostيزبان ـخاموش است یا به دليل ترافيك زیاد امكان وصل سریع را ندارد پيامھا در یك رایانه دیگر (م

است ، خریدار یا فروشنده مدتی از وجودوسپس به مقصد ارسال می شود . ع�وه بر این ممكن است در شرایطی كه فع�ً از لحاظ فنی حاكم 

 وجود آنھا مطلع گردد . چه مبنای حقوقی می توانپيامھای ارسال شده در صندوق پستی خود آگاه نباشد و تنھا ھنگامی كه به سراغ آن برود ، از

 ، اعم از داخلی وبين المللی وجود دارد ، آن است كهبر ترجيح زمان ومكان وصول بر ارسال یا بر عكس آن ارائه داد ؟ آنچه در عرف ومقررات تجاری

 م�ك و معتبر است و ھرگاه «پست » واسطهاگر قبول خریدار توسط وسایلی نظير تلفن ، تلگرام ، تلكس وفاكس ارسال شود لحظه ومحل وصول

وضعيت) در مانحن فيه كه «پست الكترونيك » است ، كدام مبنا را باید ترجيح داد ؟ابتدا nزم است ٢ارسال باشد ، زمان ومكان ارسال اعتبار دارد .(

 با وسایل دیگر نظير فاكس و تلفن آن است كهحقوقی موجود تحليل شود تا دليل پذیرش ھر یك از دو مبنای فوق معلوم گردد. فرق پست معمولی

«شخص » مزبور را به عنوان دریافت كننده ودر اولی یك شخص كه نوعاً حقوقی است (شركت یا سازمان ) واسطه رساندن پيام است و طرفين ، 

 مطلب اشاره به حضور و نفوذ این مبنا در سایرانتقال دھندة پيام پذیرفته اند در حالی كه سایر طرق چنين وضعيتی نيست . برای روشن ترشدن

 متصدی حمل مستقل ( یك شخص واسط ) میمسائل حقوقی بی فایده نيست . در بيع ، اعم از داخلی و بين المللی ، ھنگامی كه كاn تحویل
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داخت نموده باشد) و این اعم از آن است كه قرار داد حمل تا مقصد را، فروشنده منعقد كرده و ھزینه آنرا پر٣))منتقل می گردد(Riskشود ، ضمان

 ) قبض می) در این نمونه ھا ، طرفين پذیرفته اند كه متصدی حمل . كاn را از طرف خریدار (مرسل اليه۴).( FOB یا خریدار (مانندCIF&CFRمانند 

واگر كاn در راه تلف شود خریدار عليه حمل كننده مینمایند لذا فروشنده با اسناد حمل به بانك مراجعه نموده بھای معامله را دریافت می كند ( 

مل مراجعه خواھد نمود).تواند اقامه دعوی نماید و یا به شركت بيمه خود مراجعه می كند وسپس شركت بيمه به متصدی ح

 بين آن وپست معمولی ، نمی تواندر پست الكترونيكی ھيچ شخصی حقيقی واسط پيام نيست بنا بر این عليرغم شباھت ظاھری و اسمی

، نظير تلكس و فاكس قرار می گيرد و زمان ومكاناحكام مشابھی برای آنھا قائل شد وبنابر این پست الكترونيكی در ردیف سایر وسایل یاد شده 

 یونسيترال در١٩٩۶مرسل اليه است . قانون نمونة وصول ، م�ك تحقق ایجاب وقبول خواھد بود . نكته دیگر در این ارتباط ، زمان وصول پيام به 

 :تجارت الكترونيك ، تمھيداتی در این زمينه اندیشيده كه موجب كاھش اخت�ف بين طرفين می شود

 )خاصی را معين و به ارسال كننده اع�م كرده باشد ، پيامھا از زمان ورود به ھمانormatio Systemآ ـاگر مرسل اليه،سامانه اط�ع رسانی(

خواھد بود .سامانه وصول شده محسوب می شود وگرنه كه پيام توسط مرسل اليه بازیافت شود م�ك زمان وصول 

نی متعلق به وی ، زمان وصول است .ب ـ اگر مرسل اليه ھيچ سامانه ای را معين نكرده باشد ، زمان ورود به ھر سامانه اط�ع رسا

یكترین ارتباط را با معامله مورد نظر دارد ، باید پيامث ـ اگر طرفين بيش از یك محل تجارت داشته باشند ، سامانه ای كه در محلی واقع است كه نزد

)۵اخته خواھد شد … (را دریافت كند وگرنه محل اصلی تجارت ارسال كننده یا مرسل اليه مقرسامانه ای مورد نظر شن

 به ھر حال امكان خطا در متن ارسال شده یا در رسيدنمطلب دیگری نيز در ھمين ارتباط قابل توجه است : از آنجاكه در انتقال پيامھای الكترونيكی

/) در وصول ومتن بينAcknowledgement Confirmationبه مقصد نھایی (سامانه وصول كننده ) وجود دارد ، ممكن است شرط در یافت تایيدیه (

) ضوابطی را پيش بينی١٩٨٧تجارت بين الملل (طرفين مقرر شود . در این خصوص ، ھم قانون نمونه یونسيترال و ھم مقررات نمونه تماس اتاق 

نده خواھد شد كه تایيدیه ھای مزبور از) اجماnً اینكه وصول و متن دریافت شده در صورتی معتبر خواھد بود و موجب التزام ارسال كن۶كرده اند .(

سوی مرسل اليه برای وی فرستاده شود .

مادام كه مذاكرات و تماسھای تجاری از طریق تنھا ـ مطلب دیگر كه در بحث انعقاد قرار داد قابل طرح است ، شكل ومفاد پيامھای تجاری است . ٢

دله گردد، نياز كمتری به وجود فرم و استانداردھایتلكس و فاكس و امثال اینھا انجام شود و متون پيشنھادی قرار دادھا وتعھدات بدین طریق مبا

حقوقی مبتنی بر عرف یا قانون به یكدیگرخاص برای پيامھای یاد شده احساس می شود . ھمين مقدار كه مقاصد طرفين با لحاظ شدن ضوابط 

 و اقتضائات جدید بازار جھانی كافی نيست و باید با تلفيق م�حظات تجاری ، حقوقیEDIمنتقل شود كافی است . اما این مقدار با رواج تدریجی 

ن تجاری نيز ملزم به رعایت آنھا گردند . البته تاوفنی ، استانداردھایی برای شكل و مفاد پيامھای تجاری بين طرفين در نظر گرفته شود و طرفي

رر و معمول نموده اند ولی با عنایت به بستر بين المللكنون بخشھایی از تجارت خصوصاً حمل ونقل در آمریكا و اروپا برای خود استانداردھایی را مق

ا ، مبادرت به تدوین استانداردھایی بين المللی بهتجارت الكترونيك ، سازمان ملل در این زمينه دخالت نموده و با ھماھنگ كردن اقدامات كشورھ

) نموده است . بهUN/EDIFACT_United nation/Eldectronic Data Interchange for Administrations Commerce and Transportنام ادیفاكت (

)بحث پيرامون این موضوع ، مفصل ونيازمند٧د . (نظر می رسد استانداردھای محلی نيز به تدریج جای خود را به استانداردھای مزبور خواھند دا

 قانونی یا عرفی حاكميت دارند ، عدم رعایتمقاله ای مستقل است ولی اجماnً اشاره می شود كه در محيطی كه چنين استانداردھایی به لحاظ

د ساخت زیرا نرم افزارھای طراحی و نصب شدهآنھا ، جدای از آنكه موجب اشكاnت حقوقی خواھد شد ، اساساً انجام تجارت را غير ممكن خواھ

ند شد و خروجی ھای رایانه ھا مفھوم نخواھند بود و دردر رایانه ھا به نحوی خواھند بود كه ھيچ پيامی خارج از استانداردھای مزبور دریافت نخواھ

نتيجه عمليات تجاری انجام نخواھد گرفت .

ب ـ اعتبار اسنادی

 ـ صحت انتساب به صادر كنندة سند .٢ ـ بقاو ثبات مندرجات سند ١آمچه موجب اعتبار قرار داد یا ھر سند دیگری می شود دو امر است : 

ثابت وباقی است و به سھولت نمی تواند در آنھاـ بقا وثبات مندرجات سند : تعھدات كتبی به سبب اینكه مندرجات آنھا به ميزان قابل توجھی ١

امتر و غير قابل تغييرتر باشد ارزش بيشتری از ایندست برد و تغييرداد ، بر تعھدات شفاھی ترجيح و برتری دارند . البته ھر قدر جنس سند بادو

 باید سند درشرایط فيزیكی و محيطی مناسبجھت دارا خواھد بود . از طرف دیگر، نحوه نگھداری سند نيز از اھميت زیادی برخوردار است .

ن نيز ایجاب می كند به نحو مؤثر و درستینگھداری شود تا دچار آسيب دیدگی نگردد و ضمناً از نظر سھولت مراجعه و سرعت دستيابی به آ
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�ً برای ذخيره شدن اسناد روی آنھا توليد شده اند ،بایگانی شود . م�حظات فوق در مورد اسناد الكترونيكی نيز مطرح است . اگر چه ابزاری كه فع

در تجارت مبادله می شوند و نيازی به عمر زیاد ندارندھنوز به اندازه كاغذ قابل اطمينان نيستند ولی نظر به این كه اوnً برای بيشتر اسنادی كه 

 آنھا چند نسخه پشتيبان تھيه ودر محلھای مختلفكافی ھستند و ثانياً به سھولت قابل تكثير وتجدید می باشند و بنابراین می توان ھمواره از

 عنداnقتضاء مورد استفاده قرارگيرد، مشكل جدی در ایننگھداری كرد و ثالثاً در موارد ضروری می توان نسخه ھایی از آنھا را روی كاغذ چاپ كرد تا

كم حجم است . می توان چند جلد كتاب را در یكزمينه ایجاد نمی كنند . امتياز اسناد مزبور ، بایگانی سھل وساده آنھا و در محيطی بسيار 

 فوق العاده به آنھا بخشيده است . تنھا نكتهدیسكت نوری كوچك جای داد و به ھمراه داشت و ع�وه بر این سھولت و سرعت بازیابی آنھا ارزش

 سندی آن را بعد از صدور انكار كند ومدعی تغييرای كه در این ارتباط اسباب نگرانی است سھولت تغيير این اسناد است . ممكن است صادر كنندة

ز آن نيز می تواند مشابه با ھمان راه حل معمولیآن توسط شخص دیگر شود . البته این اشكال در اسناد كاغذی ھم وجود دارد لذا راه جلوگيری ا

ی كرد كه یك نسخه آن در دفتر ثبت اسناد كه دارایومرسوم باشد منتھی باوسایل وروشھای دیگر . مث�ً در اسناد الكترونيك نيز می توان پيش بين

ھا واسناد مبادله شده از طریق یا با رونوشت بهتجھيزات nزم باشد به ودیعه نھاده شده و ثبت گردد ویادر مراحل شكل گيری قرار داد ، پيام 

برای طرفين باشد انجام شود . این كار بهشخص ثالثی كه لزوماً دولتی نيست و می تواند شخص مورد پذیرش طرفين یاشركتھای معدو مقبول 

ادی صرف نمی كند .سھولت و از طریق ارتباط ھای رایانه ای قابل تحقق است و ایاب وذھاب ندارد وھزینه ووقت زی

ھاست و در نھایت نيز باید كارشناسان مربوط نظربه ھرحال بيان راه حل بر عھدة حقوق و اجرای آن بر عھدة متخصصين الكترونيك و برنامه نویس

آن دوام دارد و غير قابل تغيير است . در صورت احرازدھند كه روش و سامانه ای كه مورد استفاده قرار گرفته « حداقل » معادل اسناد كاغذی وثبت 

 ـ انتساب سند : آنچه از لحاظ حقوقی موضوعيت دارد آن است كه بتوان عمل یا سندی٢این نكته ، می توان از لحاظ حقوقی اعتبار آنرا تایيد كرد .

 قضائی و بویژه سند كتبی و بویژه در شكل رسمیرا به شخصی منتسب نمود . تمام ادله اثبات نظير اقرار ، شھادت ، سوگند ، امارات قانونی و

آنھا ، برای احراز موضوع است .

 مقصود یاد شده مورد پذیرش قرار گرفته است و بهاز گذشته دور ، مھر كردن وپس امضاء نمودن اسناد ، عرفاً به عنوان دليل معتبری برای تحقق

 مھر یا امضاء كردن برات ( وبه تبع٢٢٣نون تجارت در ماده ھمين سبب قانونگزاران نيز ھمين دو وسيله رامورد تایيد قرار داده اند . به عنوان مثال قا

آن چك و سفته ) را ضروری شمرده است .

كرد . یكی اینكه مادام كه قوانين ضرورت مھر یادر تجارت الكترونيك نيز این مسأله مطرح است ، ولی می توان در دو زمينه در این خصوص بحث 

چيز دیگررا جانشين مھر یا امضاء نمود كه ھمان اعتبار و اثرامضاء به شكل فعلی آن را مورد تأكيد قرار می دھد چه باید كرد و دیگر اینكه آیا می توان 

را داشته باشد ؟

 نظر قانونگزار نيست . اینكه به صورت قلم خوددر مورد اول باید گفت آنچه مورد خواست قانون است امضاء است ولی نحوة صورت گرفتن آن مورد

نویس باشد یا الكترونيكی ، فرقی نمی كند . در روش اخير ، وقتی امضایی به شكل خطوط

 ) وسپس به صورت اخت�ف ولتاژ وارد رایانه شده درO(گرافيكی) صورت می گيرد (با قلم الكترونيكی یا اسكن امضاء و مھر ) ، ابتدابه صورت او ( 

مقصد منتقل شده و در انجا مجدداً به ھمان صورتحافظه آن تأثير می گذارد و باقی می ماند . سپس این «اثر» به طریق الكترونيكی به رایانه 

 شود نسخه ای از امضاء اوليه است كه ابتدا بهاوليه ( گرافيكی ) در صفحه نمایش یا كاغذ چاپ آشكار می گردد . بدین ترتيب آنچه منتقل می

نحو مزبور تحول یافته سپس به صورت اوليه باز می گردد.ن

رد ب� اشكال باشد و البته عرف نيز در صورتی این تلقیآیا می توان امضاءمزبور را امضاءصاحب امضا تلقی نمود ؟ به نضر می رسد اگر عرف آنرا بپذی

صورت نگرفته و امضاء كننده نيز امكان انكار آنرا ندارد .را پيدا خواھد نمود كه از لحاظ فنی این اعتماد را پيدا كند كه ھيچ تغيير شكلی در امضاء 

 ) استفاده می شود ، ازPen iometric )كه درآن از زیست سنجی قلم (Penopبرای كنترل صحت امضاء ،فن آوریھایی بوجود آمده است . پن اوپ (

مه ھای دیگر می شود . «پن اوپ » دارای دو ویژگیاین زمره است وجزئی از نرم افزار رایانه ای را تشكيل می دھد كه موجب افزایش كاربرد برنا

ـ بررسی امضاء .٢ـ ذخيره امضاء ١مھم است : 

چيده توليد كنندة پن اوپ و برنامه سرویس گيرندهاگر كسی بخواھد امضایی را در روش مزبور جعل نماید nزم است از اسرار و اط�عات متنوع و پي

وجود دارد . ع�وه بر این ، روشھا پيوسته تغيير میآگاھی یابد و این در حلی است كه موانع فيزیكی ، زمانی ورمز نگاری متعددی بر سر این راه 

)٨ از آن بی اط�عند .(كنند . ھمچنين ، در سطح رمزنگاری از روشھایی استفاده می شود كه توليد كنندگان برنامه ھا

www.takbook.com

www.takbook.com



ر آغاربحث این شماره كردیم معلوم شد مھر وامضاءاما زمينه دوم بحث ، جانشين كردن چيز دیگری به جای مھر یا امضاء است . با مقدمه ای كه د

اینطور است از لحاظ حقوقی ھيچ اشكالیموضوعيت ندارند بلكه طریقی ھستند برای احراز انتساب یك عمل یا سندی به یك شخص ، حال كه 

 .اختصاص رمزھای شماره ای و حرفی وغيره می تواندندارد كه چيزھای دیگری كه بتوانند حداقل ھمان اطمينان را حاصل نمایند جایگزین آنھا شوند

 گرافيكی ومھرھای ساده ای باشند كه به سھولتپيشنھاد مناسبی باشد . اتفاقاً چه بسا رمزھای محرمانه وحفاظت شده ، معتبرتر از امضاءھای

رات رمزھای الكترونيكی نيستند . ولی به ھر حال برایقابل تقليد وجعل ھستند . به ھر حال خطراتی كه امضاء یا مھر را تھدید می كنند كمتر از خط

دھای آن وضع كنند .جلب اعتماد عمومی ، nزم است قانونگزاران پيشقدم شده و مقرراتی را دراین زمينه واستاندار

 در این خصوص اقداماتی را نموده است . طبق قانون مزبور ، ابتدا یك مقام دولتی به عنوان١٩٩۵ ایالت یوتای آمریكا مصوب ۴۶ـ٣ـ١٠١قانون شمارة 

تبط می نماید و ضمناً از شخص مزبور میمرجع گواھی كننده ، ھویت شخص الف را احراز می كند سپس او را به كليدھای خصوصی وعمومی مر

ن نام ، یك «كد رایانه ای» است ودر جھان منحصرخواھد نام جدیدی را كه خاص اوست و وی را از سایر اشخاص متمایز می كند انتخاب نماید . ای

 آنكه فراموش نشود و ضمناً حفاظت گردد ،به فرد است . كليد خصوصی اختصاص داده شده ، به عنوان «امضاء رقمی » مشار اليه است وبرای

ت نيز مسئوليت حفظ اسرار اشخاص را خواھند داشت .باید در ابزاری رایانه ای مانند «كارت ھوشمند » ذخيره شود و البته عرضه كنندگان این كار

)٩ع�وه بر این گواھی اعطا شده باید ھر سال یكبارتجدید شود .(

ج ـ اسناد تجاری

لكه كليه اسنادی كه در تجارت معمول است ومقصود ما در اینجا تنھا اسناد تجاری به معنای خاص ( برات چك ، سفته وقبض انبار ) نيست ب

، بيمه نامه وغيره در بخش حقوق خصوصی وبرگ سبزمبادله می شوند مورد نظرند .بنابر این ع�وه بر اسناد فوق الذكر ، بارنامه ،سھام شركتھا 

ی ، مشمول این بحث قرار می گيرند . مادام كه درگمركی ، ثبت سفارش ، پروانه صدور و ورود كاn ، اع�ميه بار كشتی وغير اینھا در حقوق عموم

 شده باشد ، می توان از اسنادی كه توسط رایانهقوانين ، تصریح به برگه یا ورقه بودن اسناد مزبور نشده باشد و صرفاً كلمه « نوشته » ذكر

نوشته یا طراحی می شود استفاده نمود .

ده وجوھی را كه در نزد محال قانون تجارت چك را این گونه تعریف كرده است : «چك نوشته ای است كه به موجب آن صادر كنن٣١٠مث�ً در ماده 

ذ ، پوست حيوانات ، سنگ یا صفحه رایانه باشد ودرعليه دارد ك�ً یا بعضاً مسترد یا به دیگری واگذار می نماید ».«نوشته » می تواند روی كاغ

ا كه دارای حساب جاری ھستند قادر ساخت كهحافظه آن ذخيره گردد. بنا بر این می توان با طراحی نرم افزارھای مناسب بانكی ، اشخاصی ر

ن است كه ھرگز نمی تواند بدون موجودی یا دارایحتی از محل كار یا منزل خود بوسيله رایانه ، چك صادر نمایند . فایده مھم اینگونه چكھا آ

یافت كننده در آینده مواجه با برگشت چك نگردد .كسری باشد و نيز می توان ترتيبی داد كه چك وعده دار در سيستم پذیرفته نشود ودر نتيجه در

 با مقررات مربوط نخواھد بود زیرا می توان به طورالبته جای ذكر این نكته نيز ھست كه در صورت رواج مبادnت بانكی الكترونيك ، جایی برای چك

بستانكار نمود. ولی در آن صورت نيزفرم)) حسابھا را با كنترل بانك از طریق رایانه ھا بدون مبادله حتی چك الكترونيكی بدھكار و On Lineھمزمان 

 اما در خصوص برات اعم از داخلی یا بين الملل وواستانداردھایی برای انجام این عمليات بانكی nزم خواھد بود كه جانشين فرم چك خواھد شد .

 طریق الكترونيكی صادر نمود و حتی ھزینه تمبر آننيز سفته ، وضع متفاوت است و ھمواره می توان در صورت تمھيدات فنی ، اسناد یاد شده را به

د بود .البته اینھا ھنوز در صحنه تجارت مطرح وارائهنيز به طور ھمزمان با صدور ، پرداخت كرد وظھرنویسی نيز به طریق یاد شده قابل انجام خواھ

 قانون تجارت ).٢٢٣ ھست (ماده نشده ولی قابليت تحقق دارند ونيازمند به اص�ح قانون كه برات را « ورقه » دانسته است نيز

 ایران ترجمه شده است ، تأكيد بر١٣۴٣ nھه كه در باب چھارم قانون دریایی ١٩٢۴از اسناد دیگرمعمول درتجارت ، بارنامه است . در كنوانسيون 

ا بر این از لحاظ قانون ھيچ اشكالی ندارد كه اسنادتعداد نسخ بارنامه وتقسيم آن به اصلی ورونوشت واینكه مندرجات آن چه باید باشد دارد . بن

تيار فرستنده قرار گيرد و از طریق او به ، رایانه مرسلمزبور به طریق الكترونيكی صادر شوند ، و نسخه (یا نسخه ھای ) اصلی از طریق رایانه در اخ

بين شرایط اعتبار گشایش شده واسناد حمل الكترونيكیاليه یا بانك خریدار فرستاده شود ودرآنجا نيز بدون حضور فروشنده و با مقایسة رایانه ای 

نقل دریایی صادر می شوند محدود به بارنامه نيست و( ازجمله بارنامه)حسابھا بطور خودكار بدھكار و بستانكار شوند .البته اسنادی كه در حمل و

تی مورد استفاده دارد مشمول بحث فوق قرار می گيرداسناد دیگر نظير مانيفست بار نيز كه بيشتر در ارتباط كشتی با مقامات بندری و ادارات دول

ا و مقامات بندری ھستند .و ھم اكنون نيز در پاره ای از بنادر (سنگاپور) اسناد الكترونيكی ، واسط ورابط بين كشتيھ

د ـ پرداخت
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قرار داد، مادام كه پيش پرداخت صورت نگيردموضوع پرداخت نيز در معام�ت از اھميت خاص برخوردار است . چه بسا حسب شروط مورد توافق ، 

)١٠اعتبار پيدا نكند .(

اما لحظه انجام شدن عمل پرداخت ، چگونه قابل تعيين است ؟

می توان زمان پرداخت را بر اساس یكی از مبانی زیر تعيين نمود :

ـ زمانی كه بانك ، بستانكاری ذینفع را به اط�ع او می رساند .١

ـ موقعی كه بانك ، اع�ميه بستانكاری ذینفع را به اط�ع او می رساند .٢

ـ ھنگامی كه بانك حساب ذینفع را بستانكار می كند .٣

ـ موقعی كه بانك ذینفع ، دستور پرداخت به بستانكاری حساب او را دریافت می نماید .۴

)١١ی شود .(را ترجيح داده اند ، زیرا در واقع ھمين عمل است كه دقيقاً معادل دریافت وپرداخت محسوب م٣برخی مورد 

ی قابل بررسی است . روشھای مورد استفاده درمسأله دیگر در ارتباط با پرداخت وجوه الكترونيكی آن است كه از دو جنبه حقوق خصوصی وعموم

اشد كه پول به صورت اسكناس مبادله می گردد. بنابربانك ، باید انتقال وجوه را درسطحی از امنيت واعتماد انجام دھد كه حداقل معادل وضعيتی ب

الكتر موجودی ھای جعلی  برای  اسكناس  مجازات جعل  باید حداقل ھمان  قانونی  لحاظ  از   ًnاو اخت�س ھااین  وبا  بينی شود  پيش  ونيكی 

انياً بانك مركزی یك سيستم نظارتی دقيقوسؤاستفاده ھای مالی باروش مزبور ، به لحاظ سھولت وسرعتی كه دارد شدیدتر برخورد گردد. ث

 سيستم پولی كشورھا خسارات قابل توجھی را بهالكترونيك برقرار نماید و عمليات بانكی را به نحو مؤثری تحت كنترل خود بگيرد . اخت�ل در

اقتصاد آنھا وارد خواھد نمود وتجارت بين المللی را نيز با اشكال جدی مواجه خواھد كرد .

ه ـ نتيجه

ة تجارت الكترونيك در علم حقوق مطرح می كنداز مباحث فوق كه به صورت نمونه انتخاب ومورد بررسی قرار گرفت معلوم می شود كه آنچه پدید

مسائلی است كه از جھات مختلف حقوق خصوصی وحقوق عمومی قابل مطالعه است .

 خصوصی (تعيين قانون حاكم زمانی كه طرفين دراز لحاظ حقوق خصوصی ، از باب نمونه می توان به موضوع انعقاد قراردادھا ، حقوق بين الملل

ت )، اسناد ومدارك تجاری ، مرحله پرداخت ،كشورھای مختلف مقيم وبا ھم رابطه داشته باشند كه در فرصت دیگری مورد بحث قرار خواھد گرف

ھی در حفظ ازاط�عات ، ارسال غلط داده ھا ، نقصونيز مسئوليت مدنی ( كه بحث این نيز ،فرصت دیگری می طلبد ولی اجماnً اینكه از لحاظ كوتا

نرم افزارھا وغيره می توان مسئوليت مدنی را مورد بررسی قرار داد ) اشاره كرد .

�ل در سيستمھای رایانه ای بانكی ، افشاء اط�عاتاز لحاظ حقوق عمومی ، جرائم ومجازاتھا در عمليات تجاری خصوصاً نقل انتقالھای پولی و اخت

كی ، پروانه صدور و ورود و غيره ، ھمگی قابل مطالعهونيز ثبت شركتھا وثبت سوابق و مصوبات آنھا از طریق الكترونيكی ، صدور اسناد بندری ، گمر

است .

در تمام زمينه ھای فوق ، مسأله از سه حالت زیر خارج نيست :

ـ قانون موجود ، با تفسيری كه دور از واقعيت نيست قابليت حل مسائل جدید را٢ـ قانونی برای حل مسئله بدون نياز به تفسير وتأویل وجود دارد ١

ه قانون آن را مقيد به ورقه ننموده است با تفسيردارا است . مث�ً انعقاد قرارداد به ھر طریقی كه ایجاب و قبول را محقق سازد ویا اسنادی ك

 ق. م. پركرد كه به موجب آن ، آنچه در عرف مورد قبول قرار٢٢٠قوانين موجود قابليت اعتبار خواھند داشت . ع�وه بر این ، خ�ءھا می توان با مادة 

ن nزم الرعایه است .گيرد و ضمناً با قوانين آمره موجود تعارض نداشته باشد ، از لحاظ حقوقی معتبر وبرای طرفي

ن لحاظ nزم است كه قوانين موجود ، آنھا را مجاز نمیـ برخی موارد نيازمند به تصویب قانون جدید یا اص�ح قانون موجود است . این موارد گاه بدی٣

ل نسبت به تمام جوانب نوین مسائل كافی نيستشمرند (مثل برات الكترونيكی كه فع�ً مقيد به ورقه بودن است ) یا حدود وثغور آن برای شمو

(مثل آنچه در زمينه حقوق اط�عات و شناخت وحقوق فكری ونقض آن مطرح است ).

انشاءالله در فرصت ھای آتی راجع به برخی موارد ،بحث تفضيلی خواھيم داشت .
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١_Charlesworths Mercantile Law C.M.Schmitthoff & D.A.G. Sarre (١٩٨۴) Stevens&Sons Londin p. ٢.

٢-Charlesworth iid pp. ١٨_١٧.

درحقوق تجارت بين الملل ر.ك.به :

M.S.W.Hoyle (١٩٨١) The Law of International Trade The Laureate Press London p.٢٩.

دانند وگرنه ، خود این عمل را در تحقق تراضیدر حقوق ایران ،برخی محققين سپردن به اداره پست را كاشف از تصميم نھایی ارسال كننده می 

 .٧٧ـ٧٨)، حقوق مدنی (قرار داد ایقاع ) ،شركت انتشار وبھمن برنا ،تھران ،صص ١٣٧٠بی اھميت می دانند ر.ك. به دكتر ناصر كاتوزیان (

 فرقی بين پست وغير آن نگذاشته و نظریة وصول را١٨) تنھا مبنای وصول را پذیرفته است ودر ماده ١٩٨٠در عين حال كنوانسيون بيع بين الملل (

 از این قاعده عدول كرده و نظریه ارسال راپذیرفته است . برای مطالعه بيشتر ر. ك. به :٢٢پذیرفته است اگرچه درمادة 

 ، و٢٢۴ ـ٢٣١ ) ـ گنج دانش ،صص١٣٧۴، ترجمة دكتر مھراب داراب پور (١ـ ھيجده نفر از حقوقدانان ، تفسيری بر حقوق بيع بين الملل ج 

J.O.Honnold (١٩٩١) Uniform Law for International Sales under the ١٩٨٠ United Nation convention ٢ nd edt Philadelphia PP.٢٢۶به ھر .

له این خواھد بود كه پست الكترونيكی پستحال ، در ھر موردی كه قانون حاكم بر قرار داد بين پست وغير آن تفاوت قائل شده است ، مسأ

محسوب می شود یا در ردیف سایر وسایل به حساب خواھد آمد .

٣-Hoyle ibid p-۵٧.

۴- ICC Incoterms ١٩٩٠ FOB CFR & CIF .

۵- UNCITRAL/Model Law on Electronic Commerce (١٩٩۶) Art. ١۵ .

۶- ibid Art. ١۴.

ICC Unifrom Rules of Conduct for Interchange of Trade Data y Teletransmission

(UN-CID) ١٩٨٧ .

)، تكنولوژی اط�عات و تسھيل تجارت ملی ، ترجمة محمد لطفی ، مؤسسه مطالعات و پژوھشھای١٣٧۶ـ رابرت شوار و پائول كيمبرلی (٧

 .١٩٧ـ٢٠٠بازرگانی ، تھران صص 

) تا تجارت الكترونيكی ، ترجمه دكتر ایرج بھنامEDI ـ بنيامين رایت ، "توزیع خطرات امضاءھای الكترونيك " ، از مبادله الكترونيكی اط�عات (٨

 .٣٠۵ـ٣١٣) تھران صص ١٣٧۶مجتھدی (

٣٠٠ـ٣٠۵ ـ ھمان ،صص ٩

) تا تجارت الكترونيكی ، صص ،EDIنيكی اط�عات ( ـ ك . اس . ش ."مسائل قانونی اجرای انتقال الكترونيكی وجه در ھند " ، از مبادله الكترو١٠

٣٢١-٣٢٢. 

تا تجارت الكترونيكی ، صصEDI اط�عات (ـ ك . اس .ش . مسائل قانونی اجرای انتقال الكترونيكی وجه در ھند ، از مبادله الكترونيكی١١  (

 .٣٢١ـ٣٢٢

دكتر امير صادقی نشاط

وكيل پایه یك دادگستری

http://vista.ir/?view=article&id=204736
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حلقه گمشده نمايان می شود

تامين شرکت ھای  شامل  فقط  اینترنت(که  حوزه  در  سودآور  شرکت ھای 

کننده ارتباط اینترنتی نيست) برای بقای خود نيز مجبورند یا خود به توليد

محتوا بپردازند و یا این که به گونه ای از توليدکنندگان آن حمایت نمایند.

ھر وقت صحبت از تجارت می شود، عرضه و تقاضا، بخش ھای اصلی این

موضوع را شکل می دھد. قيمت، خدمات پس از فروش، بسته ھای متنوع

از جمله فاکتورھا،  این دست  از  و  عرضه  کيفيت  تبليغات،  فروش،  برای 

موضوعاتی است که در برنامه ھای بنگاه ھای اقتصادی قرار دارند.

مانند  اقتصادی  بنگاه  یک  از  و ISPھا، ICPوقتی صحبت  و ک�PAPًھا  ھا 

شرکت ھایی که وظيفهٔ تامين شبکه ھای اینترنتی را دارند می شود، برقراری

ارتباط اینترنتی به عنوان «عرضه» و استفاده کنندگان که بخش عمده ای از

آن را مردم تشکيل می دھند، «متقاضی» محسوب می شوند. ھدف از این

مقاله معرفی فاکتور فراموش شده ای به نام پایگاه ھای اینترنتی است که

وظيفهٔ توليد محتوا و خدمات از طریق اینترنت را دارند.

 سال است که خدمات عمومی اینترنت در ایران عرضه شده١٠بيش از 

است. در ابتدا مصرف کنندگان اصلی این خدمات، دانشگاه ھا، مراکز علمی و

سعی واسطه  به  آن  کاربردھای  و  اینترنت  کم  کم  بودند.  تخصصی 

شرکت ھای خصوصی فراھم کننده ارتباط اینترنتی و برخی ت�ش ھای ھمان

 گسترش، فرھنگ و چگونگی استفاده از اینترنت نيزمراکز اوليه استفاده کننده، به سطح استفاده عمومی رسيد. انتظار می رفت که در موازات این

گسترش پيدا کند.

ادند و در برخی موارد نيز با دیده تردید به آنولی متاسفانه متوليان فرھنگ و آموزش کشور سعی کافی (نمی گویم ھيچ) در این مورد انجام ند

. ویروس ھای اینترنتی، اعتياد به اینترنت، تاثيرنگریسته شد (به یاد ندارم صدا و سيما خبری با مضمون مثبت در مورد اینترنت پخش کرده باشد

ست و ھست!). بحث در مورد فرھنگ سازی ومخرب اینترنت بر کودکان و از این دست خبرھا، گل سرسبد خبرھای تکنولوژی رسانه ملی بوده ا

بحث اشاره ای به کيفيت تقاضای این بخش است.آموزش استفاده از اینترنت بسيار است و از موضوع این مقاله خارج. ھدف از مطرح نمودن این 

استفاده آن از مراکز علمی و تخصصی، بحث ایجادھم اکنون با افزایش تقاضای مردم برای استفاده از اینترنت و عموميت یافتن آن و خارج شدن 

ود رضا خادمی» عضو محترم كميسيون اینترنتخوراک برای ترغيب مردم به استفاده از آن و ایجاد تقاضای بيشتر، مطرح شده است. آقای «محم

ده از اینترنت پرسرعت روی می آورند كه محتوای فارسیسازمان  نظام  صنفی رایانه  ای تھران به خبرنگار ایرنا گفته است: «زمانی مردم  به استفا

مفيد و خدمات الكترونيكی ملی در شبكه اینترنت وجود داشته باشد.»

ت توجه نشان داده می شود. به یادم ھست وقتی کهبدین ترتيب کم کم شاھد آن ھستيم که به پایگاه ھای اینترنتی توليد کننده محتوا و یا خدما

 حمایتھا باید سرویس ھای توليد کننده محتوا در اینترنت که برای آنھا مشتری ایجاد می نمایند راISPدو سال پيش من به خبرنگار ایسنا گفتم که 

قه گم شده این تجارت نمایان شده است، و این جایکنند، عده ای آن را غيرمنطقی دانستند. ولی گویا این روزھا، نگرش ھا تغيير کرده است و حل

خوشحالی دارد.

تانه پيشرفت خوبی داشته است ولی بخشنگاھی به زمان حال، این حقيقت را نشان می دھد که بخش ایجاد کننده ارتباط اینترنتی خوشبخ

اینترنتی فارسی زبان نشان می  به سایت ھای  نگاھی  مانده است.  باقی  به دليل ع�قهخوراک ساز، بسيار کوچک  آنھا  از  دھد که بسياری 

ادی جھت کسب درآمد ھستند. از این بابت نمی توان بهپدیدآورندگان آنھا -که غالباً اشخاص فنی بودند- به وجود آمده است و فاقد یک برنامه اقتص
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 نشده است، سرمایه نيز به این بخش توجه نمی کند.آنھا ایراد گرفت. در حالی که ھنوز زیرساخت ھای کسب درآمد بر خط (از جمله اینترنت) ایجاد

تی نيستند) برای بقای خود نيز مجبورند یا خود بهاینجاست که شرکت ھای سودآور در حوزه اینترنت(که فقط شرکت ھای تامين کننده ارتباط اینترن

م بخش خصوصی کمک کند که حلقه دیگر این تجارت رشدتوليد محتوا بپردازند و یا اینکه به گونه ای از توليدکنندگان آن حمایت نمایند. در یک ک�

کند. انتظاری که توسط بخش ھای دولتی و حکومتی برآورده نشده است.

 فارسی زبان خواھد بود، رمان قطوری شده است کهداستان بانکداری الکترونيکی که به نظر من مھم ترین عامل در اوج گرفتن سایت ھای اینترنتی

ن ھيچ قانون در مورد پایگاه ھای اینترنتی وجودھنوز پایانی مشخصی ندارد. این ضعف در بخش ھای دیگری ھمچون قوانين نيز دیده می شود. اکنو

آقای مھندس طوسی مدیر دفتر اینترنت دادستانی تھران درندارد. تنھا چند مصوبه در مورد محتوای آنھا و چگونگی برخورد با ناقضان آنھا وجود دارد! 

برگزار شده بود، مبنی بر اینکه اگر یک پایگاهجواب سوال من در سمينار بررسی فيلترینگ اینترنت که توسط سازمان  نظام  صنفی رایانه  ای 

 حيثيتی آن خواھد بود، جواب مشخصی ارائه نکردنداینترنتی به اشتباه فيلتر شده باشد، کدام ارگان یا نھاد پاسخگوی ضررھای وارد شده مالی و

اشد- ارجاع دادند.و آن را به ھيت سه نفره فيلترینگ -که بعيد می دانم در وظایف آنھا چنين چيزی تعریف شده ب

اط اینترنتی بوده است و بخش محتوا و خدمات سازدر واقع مشکل از آنجا ناشی می شود که تاکنون بيشتر توجھات به شرکت ھای ایجاد کننده ارتب

ام�ً شخصی و غير تجاری است یکسان در نظرفراموش شده است. تا آنجا که در ھمين سمينار، سایت ھای اینترنتی با وب�گ ھا که یک سایت ک

نيز بسيار ناکافی است و پدیدآورندگان آن بهگرفته می شدند. به نظر من، ضعف بسياری در این بخش مشاھده می شود. فعاليت ھای انجام شده 

ده است.اميد آینده نشسته اند. وضعيتی که ریسک تجارت مرتبط با اینترنت در ایران را بسيار باn بر

منبع : اخبار فن آوری اط�عات ایتنا

http://vista.ir/?view=article&id=234217

خدمات آن Pين در تجارت الکترونيک

ابزاری است كه خواسته شركت ھا، مصرف كنندگان و الكترونيک  تجارت 

افزایش سرعت و  بھبود كيفيت كاnھا  با  در كاھش ھزینه ھا  را  مدیریت 

تحویل و ارائه خدمات مورد توجه قرار می دھد.

آنچه در شركتھای توليدی یا خدماتی به طور فزاینده ای تمایز رقابتی ایجاد

می كند، پشتيبانی و خدمات مشتری است كه در محصول و پيرامون آن

به مشتریان خود برخی شركت ھا  نه فقط كيفيت خود محصول.  است، 

خيلی نزدیك شده اند و در یافتن راه ھای جدید ایجاد ارزش برای مشتریان

خود ت�ش می كنند. برخی نيز در حال تغيير و تبدیل رابطه مشتری از فروش

و سفارش گيری ساده، به یافتن راھكار و مشاركت ھستند.

كانال دھندگان،  آگھی  و  بازاریابان  برای  ميزان دستيابی اط�عات  افزایش 

ھای كارآمد زنجيره تامين و خرده فروشی جدید كه با تجارت الكترونيك امكان
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تاثير گذاشته است. بر رضایت مشتری  توجھی  قابل  به طور  پذیر شده، 

فرایندھای اصلی كسب و كار كه تحت تاثير كاربردھای تجارت الكترونيك قرار

گرفته، در حال سازماندھی مجدد فناوریھای پشتيبانی مشتری، سيستم

ھای پشتيبانی فنی و بھره گيری از فناوریھای نوین است.

ناوریھای اینترنت و شبكه گسترده جھانیسيستم ھای تحویل مبتنی بر فناوری سلف سرویس مشتری كه با فناوری مخابرات (شبكه) خصوصاً ف

)WWW گسترده سيستم ھای تجارت الكترونيك با) فراھم شده، مفھوم تحویل و ارائه خدمت را دگرگون ساخته است. ماھيت این خدمت از انتشار

 به وجود آمد.١٩٩٠تجاری شدن اینترنت و وب در اوایل دھه 

ين المللی با آن مواجه بوده و به عنوان یككيفيت خدمات ارائه شده از سوی یك شركت، تمایز مھمی است كه شركت ھا در بازارھای رقابتی ب

موثر برای مشتری آن nین را تشكيل میعنصر كليدی در موفقيت كسب و كار مورد توجه است. اما محدود كسانی در خصوص آنچه یك تجربه 

 اجرا شود.دھد، شناخت دارند بنابراین، برای تسھيل چنين تجربه ای چه مشخصه ھای خدمت بایستی تكميل و

) انجام گرفته، اماB٢Cت -مصرف كننده(اگرچه مطالعاتی در سال ھای اخير در جست جوی تعيين مشخصه ھای كيفيت آن nین در تعام�ت شرك

) باشد، آگاھی ندارند.B٢B با شركت(نویسندگان نسبت به مطالعاتی كه در جست جوی تعيين مشخصه ھای كيفيت آن nین در تعام�ت شركت

ئله است.این مقاله نتایج فاز اول یك پروژه تحقيقاتی را شرح می دھد كه به دنبال نشان دادن این مس

● مبانی نظری

ھای در حال ظھور بر كيفيت وب (قابليتنظریه موجود بازاریابی خدمات (كيفيت خدمات سنتی)، سيستم ھای اط�عات (كيفيت اط�عات)، كار

) مبانی نظری این تحقيق را ارائه می كنند.SSTsاستفاده از وب) و فناوریھای سلف سرویس(

ن داشت برای تسخير ویژگيھای خاص تعام�تمفھوم سازیھای قبلی خدمات برای تسخير ماھيت ارتباطی تعام�ت خدمت ایجاد شده بودند و امكا

 آن nین پيشنھاد می شود. اولين رویكرد،مشتری با فناوریھای سلف سرویس كافی نباشند. در حال حاضر چندین رویكرد برای مطالعه خدمات

خدمات الكترونيك را مورد استفاده قرار می دھد.استفاده از نظریه فعلی خدمات را پيشنھاد می كند. دومين رویكرد، فناوریھای سلف سرویس یا 

دسته سوم، نظریه كيفيت سيستم ھای اط�عات و قابليت استفاده از وب را به كار می گيرد.

● روش شناسی

مدیران بازرگانی، متصدیان تداركات الكترونيك وبه علت اینكه تحقيق از نظر ماھيت اكتشافی است، روش شناسی به كار رفته اساساً مصاحبه با 

، مخابرات، خرده فروشان، بخشھای دولتی،ستاد پشتيبانی تعدادی از سازمانھا در بخشھای مختلف صنعت مانند بخش توليد، فناوری اط�عات

با تداركات١۵بانك و موسسات مالی را در بر می گيرد. در  بر مبنای سطوح سازمانی و تجربه زیاد   مصاحبه انجام شده، مشاركت كنندگان 

ل مصاحبه تھيه و به عنوان راھنمایی در بررسیالكترونيك و استفاده از سيستم ھای آن nین خدمات و پشتيبانی مشتری انتخاب شدند. یك پروتك

فاده قرار گرفت. پرسشھای مرتبط با تجربياتمشاركت كنندگان درباره شناخت تعام�ت آنھا با وب سایت ھای عرضه كننده و فروشنده مورد است

منفی و مثبت خدمات در مصاحبه ھا استفاده شد.

، سيستم ھای اط�عات و ادبيات در حالداده ھای جمع آوری شده از مصاحبه ھا به ھمراه مشخصه ھای شناسایی شده در بازاریابی خدمات

ای توسعه مدل مفھومی و مقياس اندازهظھور كيفيت وب و فناوریھای سلف سرویس در تعيين یك مجموعه نھایی از مشخصه ھایی كه پایه ھ

 توجه بود. جدول شماره یك نتایج حاصل از مصاحبهگيری ادراكات كسب و كار از كيفيت خدمات آن nین (فاز دوم تحقيق) را شكل خواھند داد، مورد

ھا را شرح می دھد:

● تحقيق آتی

گيری ادراكات ارائه خدمات آن nین تامين كنندگان واین مقاله نتایج فاز اول پروژه تحقيقاتی را كه با ھدف توسعه یك مقياس عملی برای اندازه 

 بر روی اینترنت را شناسایی كرد. فاز دومB٢Bفروشندگان تعریف شده بود، ارائه داد. فاز اول تحقيق مشخصه ھای خدمات آن nین در تعام�ت 

گان و فروشندگان را توسعه داد. داده ھای فاز دومتحقيق مدل مفھومی و مقياس اندازه گيری ادراكات كسب و كار ارائه خدمات آن nین تامين كنند

ول مورد استفاده قرار می گيرد، جمع آوریمطالعه از طریق پست مقياسی به وب سایت ھای كسب و كارھایی در ھمان بخشھای صنعتی در فاز ا

طمينان محتوا و ساختمان، تست خواھد شد.خواھد شد. به دنبال جمع آوری داده ھا، مقياس برای اندازه گيری داخلی، اعتبار و قابليت ا
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منبع : ماھنامه تدبير
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خريد مطمئن در وب

اغلب خریدھا در اینترنت به کمک کارت اعتباری صورت می گيرند. زمانی که

تصميم می گيرید کاnیی را خریداری کنيد، اط�عات کارت اعتباری خود و

ھمچنين آدرس خود را درون صفحه وب مربوطه اش وارد می کنيد. با این

عمل، فروشگاه وجه کاnی خریداری شده را به حساب کارت اعتباری شما

گذاشته و کاn را به آدرسی که داده اید ارسال می کند. معموnً زمانی که

فروشگاه کاn را ارسال می کند یک نامه الکترونيکی برای اط�ع شما برای

شما می فرستد. این فرایند ھمواره باید از طریق یک سرویس دھنده وب

امن انجام گيرد تا اط�عات کارت اعتباری شما مخفی باقی بماند.

● استفاده از یک سرویس دھنده وب امن

 را کليک می کنيد صفحه زیر بهProceed to checkoutپس از اینکه دکمه 

 خود، به محيط ورودEmailنمایش در می آید و شما می توانيد با ورود آدرس 

از که  است  اولی  دفعه  که  صورتی  در  شوید.  وارد  خرید  اط�عات 

Amazon.comیی خریداری می کنيدnکا I am a new customerرا انتخاب و 

 را کليکSign in using our secure serverارد کنيد. سپس در غير این صورت دکمه رادیویی دوم را انتخاب کنيد و رمز عبور خود را در کادر زیرین آن و

کنيد تا صفحه ورود اط�عات محرمانه به نمایش در آید.

● از ایمن بودن سرویس دھنده مطمئن شوید

نی به شکل قفل در پایين صفحه نمایش داده میزمانی که اینترنت اکسپلورر صفحه ای را از یک سرویس دھنده امن به نمایش در می آورد، آیکو

 اعتباری خود را وارد نکنيد. ولی اگر این آیکون راشود. اگر این آیکون را مشاھده نمی کنيد توصيه می شود اط�عات محرمانه ای نظير شماره کارت

م، آدرس و شماره تلفن خود را وارد کنيد.مشاھده کردید می توانيد اط�عات خود را وارد کنيد. در این صفحه شما باید اط�عاتی نظير نا

● وارد کردن اط�عات دیگر

 را انتخابYesن صفحه قيد کرده اید، دکمه رادیویی اگر آدرسی که در حين تھيه کارت اعتباری خود ارائه دادید ھمان آدرسی است که در اط�عات ای

 را کليک کنيد.Continue را انتخاب نمایيد. سپس دکمه Noکنيد و در غير این صورت 

nتعيين روش ارسال کا

در این صفحه شما باید روش ارسال کاn را به نسبت فوریت خود تعيين کنيد.

 به روزه)، ارسال یک روزه و ارسال دو روزه موجود است. پس از انتخاب شيوه ارسال مورد نظرتان٧ الی ٣روش ارسال به سه صورت استاندارد (

 را کليک کنيد.Continue دقت کنيد و در صورت صحت آدرس شما دکمه Shipping toآدرس قيد شده مقابل 
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● نوع پرداخت را مشخص کنيد

ری خود را در این مرحله وارد کنيد. چنين اط�عاتیاگر خرید خود را به وسيله کارت اعتباری انجام می دھيد، باید اط�عات مربوط به کارت اعتبا

ن اط�عات را در کادرھای مربوطه وارد کنيد.عبارتند از شماره کارت اعتباری، نوع کارت، تاریخ انقضای کارت، نام صاحب کارت و غيره. ای

● ورود آدرس تعيين شده برای کارت اعتباری

 صفحه باید وارد کنيد. اگر آدرس کارت اعتباری شماآدرسی که زمان درخواست کارت اعتباری به شرکت ارائه کارت ھای اعتباری داده اید را در این

 را کليک کنيد تا ھمان آدرس قبلی به عنوانUse this Addressبا آدرس پستی شما که در صفحات قبلی وارد نموده اید مشترک است می توانيد 

آدرس کارت اعتباری شما تعيين شود.

● تأیيد نھایی خرید

رسی این اط�عات، اگر ھمه این اط�عات درستدر آخر کارمبلغ خرید شما را به ھمراه آدرس ارسالی کاnھایتان نشان داده می شود. پس از بر

 برای تأیيد نھایی خریدتان کليک کنيد.Place your orderبودند، روی دکمه 

روزنامه ابرار اقتصادی

منبع : روزنامه ابرار اقتصادی

http://vista.ir/?view=article&id=105583

خريد و فروش اينترنتی را بشناسيم

تجارت شاخه ھای  اینترنت از  شبكه جھانی  از طریق   nكا فروش  و  خرید 

الكترونيك در عصر رشد سریع فناوری است كه در آن اینترنت به عنوان پلی

ميان مراكز فروش و خریداران عمل می كند و فاصله زمانی و مكانی ميان آنھا

را به صفر می رساند.

در این شاخه از تجارت الكترونيك، خریدار برای سفارش كاnی مورد نظر خود

ابتدا وارد سایت فروشگاه اینترنتی می شود و پس از مشاھده و بررسی

وارد كردن با  انتخاب و سپس  را  آنھا  نظر خود،  مورد  مشخصات كاnھای 

اط�عات شخصی و آدرس پستی خود، خرید را نھایی می كند.

اط�ع به  اینترنتی  فروشگاه  پانل  كنترل  بخش  در   nكا اط�عات سفارش 

فروشنده می رسد و فروشنده سفارش رسيده را آماده كرده و سپس از
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طریق پست یا پيك آن سایت را به دست خریدار می رساند.

دریافت وجه كاn معموn به دو روش در ایران معمول است، یكی دریافت وجه

ھنگام تحویل كاn و دیگری پرداخت الكترونيكی است كه ھم اینك در سطح

كشور ، تنھا توسط كارتھای بانك پارسيان و سامان امكانپذیر است.

عقاد قرارداد با پست، به مشتریان خود خدمات رسانی و ازبنابراین در خرید و فروش اینترنتی، فروشگاھھا می توانند با ایجاد یك سایت اینترنتی و ان

طریق شبكه بانكی وجه كاnی فروخته شده را دریافت كنند.

 صورت مورد قبول نبودن آن را برگشت دھد. طيفمشتری پس از دریافت كاn از مامور پست می تواند در حضور مامور كاnی خود را باز كرده و در

 و فروش است.گسترده ای از كاnھا از ام�ك و مستغ�ت گرفته تا خوراك و پوشاك از طریق اینترنت قابل خرید

بازمی گردد و ھم اینك ماھانه یك٨٢تان به سال به گفته مسوول تجارت الكترونيك پست استان خوزستان، آغاز خرید و فروش اینترنتی در این اس

مرسوله ميان خریداران و فروشندگان اینترنتی استان توزیع می شود.۵٠٠ھزار الی یكھزار و 

ش اینترنتی بعد از تھران و مشھد در رتبه سوم"سعيد جمشيدصفا" در گفت و گو با ایرنا اظھار داشت: استان خوزستان از نظر حجم خرید و فرو

كشور قرار دارد.

ش این حجم نياز به اط�ع رسانی و فرھنگسازیاین كارشناس، وضع حجم فعلی خرید و فروش اینترنتی استان را نامطلوب دانست و افزود: افزای

دارد.

 مناسبی برای گسترش تجارت الكترونيك فراھمجمشيد صفا ادامه داد: اداره كل پست خوزستان در ت�ش است با فراھم آوردن زیرساختھا، زمينه

مزایای خرید اینترنتی را صرفه جویی در وقت وآورد كه امكان پرداخت از طریق تمامی كارتھای عضو شبكه شتاب از آن جمله است. وی از جمله 

متھای متفاوت توسط فروشندگان مختلف عنوانھزینه ھای رفت و آمد، كاھش ترافيك شھری، متعادل شدن قيمتھا و پيشگيری از عرضه كاn به قي

ل به خریدار، جلوی سوء استفاده ھای احتمالی راكرد. این كارشناس اضافه كرد: خرید و فروش از طریق اینترنت می توانند با دادن اط�عات كام

گرفته و رضایت مصرف كنندگان را افزایش دھد.

جارت بھره مند می شوند. ھم اینك سيستمجمشيد صفا گفت: فروشندگان نيز با دسترسی پيدا كردن به مشتریان بيشتر، از مزیت این نوع ت

 بابزرگترین فروشگاه اینترنتی كشور در استان اصفھان است كه به واسطه انعقاد قرارداد ھمكاریWWW.PARDAKHT.COM،"پرداخت" به آدرس 

فروشگاه اینترنتی دارای قرارداد ھمكاری با پست، در١۶پست نسبت به فروش و ارسال كاnھای درخواستی آنان به محل فعاليت دارد. ھم اكنون 

استان خوزستان فعاليت دارند.

ت به فروش آن�ین اقدام كنند، برای مشاوره بامسوول تجارت الكترونيك پست خوزستان با بيان اینكه تمامی فروشگاھھای استان می توانند نسب

فروشگاھھای متقاضی راه اندازی فروشگاه الكترونيكی، اع�م آمادگی كرد.

رنتی گفت: پست استان در حال بررسیوی در خصوص ایجاد زمينه nزم برای ورود شركتھا و موسسات توليدی در عرصه خرید و فروش اینت

ن است.راھكارھا و ایجاد سيستمھای حمل و نقل nزم برای ارسال و دریافت ھر نوع مرسوله سبك و سنگي

منبع : روزنامه تفاھم

http://vista.ir/?view=article&id=265502

خريد و فروش ھای اينترنتی و واسطه گران!
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نام خرید و فروش و تجارت در ایران، ھمواره یادآور واژه واسطه گری است و

آنقدر این کلمات ھميشه در کنار یکدیگرند که حتی در خرید و فروش ھای

این شکل  زمان،  تغير  البته  نمی مانند،  غافل  از حضور خود  نيز  اینترنتی 

واسطه گری را نيز تغيير داده است.

دنيای امروز، با تمام ویژگی ھای منحصر به فردش سبب شده تا ھر روز به

خيل کاربران مایل به خرید از فروشگاه ھای اینترنتی، افزوده شود.

به گزارش خبرنگار سيتنا، خرید و فروش کاn از طریق شبکه جھانی اینترنت

 از شاخه ھای تجارت الکترونيک در عصر رشد سریع فناوری است که در آن

اینترنت به عنوان پلی ميان مراکز فروش و خریداران عمل می کند و فاصله

زمانی و مکانی ميان آن ھا را به صفر می رساند.

نظر مورد  برای سفارش کاnی  الکترونيک، خریدار  تجارت  در این شاخه از 

خود، ابتدا باید وارد سایت شرکت ھای ارایه دھنده سيستم کد شده که

فروشگاه اینترنتی را تحت پوشش خود دارد؛ کاربر پس از مشاھده و بررسی

مشخصات کاnھای مورد نظر، آ نھا را انتخاب و سپس با وارد کردن اط�عات

شخصی و آدرس پستی خود، خرید را نھایی می کند.

اط�عات سفارش کاn را به اط�ع فروشندهاین شرکت که در واقع به نوعی ھم طرف قرارداد فروشگاه بوده و ھم طرف قرار داد شرکت پست، 

 خریدار می رسد. می رساند و فروشنده سفارش رسيده را آماده کرده و در نھایت از طریق پست آن محصول به دست

لبته از ایفای این نقش واسطه گری درآمد خوبیشرکت ھای ارائه دھنده سيستم کد، مجوز فعاليت ھای خود را از شرکت پست دریافت می کنند و ا

اک، از طریق اینترنت قابل خرید و فروش است.ھم کسب می نمایند، چراکه طيف گسترده ای از کاnھا از ام�ک و مستغ�ت گرفته تا خوراک و پوش

ش قرار دادن چند فرشگاه،به مشتریان خدمات رسانیدر واقع، آنھا با ایجاد یک سایت اینترنتی و انعقاد قرارداد با شرکت پست و البته تحت پوش

می کنند.

) قرار می دھند وShopping Cartو در سبد خرید (به عبارتی، در این سيستم، مشتریان در سایت فروشنده محصوnت مورد نظر خود را انتخاب کرده 

پس از وارد نمودن اط�عات ارسال کاn در سایت پرداخت خرید خود را نھایی می کنند.

در ھنگام تحویل کاn به خریدار مبلغ کاn و ھزینهاز این پس، شرکت پست کاn را از فروشنده دریافت کرده و به آدرس خریدار ارسال می نماید و 

وشنده واریز می نماید.ارسال را طبق فاکتور صادر شده از خریدار دریافت می کند و در مقاطع زمانی خاص به حساب فر

 دیگری پرداخت الکترونيکی است که به دليلدریافت وجه کاn، معموn به دو روش در ایران معمول است؛ یکی دریافت وجه ھنگام تحویل کاn و

برخی محدودیت ھا در تکنولوژی، کمتر مورد استفاده قرار می گيرد.

ور، پنج شرکت ارایه دھنده سرویس کدمدیرکل پست مستقيم، در خصوص وضعيت این شرکت ھا در ایران می گوید: در حال حاضر، در کل کش

 فروشگاه اینترنتی را تحت لوای خود دارند.٧٠٠فعاليت دارند که این شرکت ھا بيش از 

ستن قرارداد با آن ھا رعایت می شود که در دفتروی، در خصوص نحوه قرارداد شرکت پست با این شرکت ھا، می افزاید: فاکتورھای بسياری برای ب

حقوقی تدوین شده است.

ا تحت پوشش خود قرار دھد و داشتن مکانيزم وحاجی تھرانی، داشتن قابليت و توان باnی فنی به نحوی که سایت بتواند فروشگاه ھای زیادی ر

توان باnی اجرایی را در بستن قرارداد با این شرکت ھا دارای نقش به سزا دانست.

شود، اظھار می کند: در این کميته، ت�ش داریموی، با بيان این مطلب که در کميته ای، سامان دھی فرآیند خرید و فروش اینترنتی بررسی می 

معایب و اشکاnت را بررسی کرده و در جھت رفع آن گام برداریم.

ا احتياط بيشتری ھمراه باشد.حاجی تھرانی، معتقد است: این سرویس در ایران بسيار نوپا است و برداشتن قدم در آن باید ب
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مينه دخالتی ندارد، این موردی است که بروی، در خصوص نحوه دریافت ھزینه کاn توسط شرکت ھا از مشتریان می گوید: شرکت پست در این ز

نھا ھزینه ارسال محصول را دریافت می کند.اساس تفاھمی که شرکت ھا با فروشگاه ھای طرف قرارداد دارند مشتریان رفتار می کند و پست ت

با این شرکت ھا را تکذیب و خاطرنشان می کند : از تمام شرکت ھایی که آمادگی انجام چنينوی، ھرگونه ایجاد "مونورپل" در بستن قرارداد 

فعاليت ھایی را دارند، استقبال می کنيم.

واھان خرید و فروش اینترنتی در شبکه ھایمدیرکل پست مستقيم، در خصوص آینده خرید و فروش اینترنتی در ایران می گوید: از آنجا که خ

را به جھان داشته باشند تا از این طریق کاnھایبين المللی و جھانی ھستيم، بيشتر از شرکت ھایی استقبال می کنيم که توانایی معرفی کاnھا 

ایرانی را به فروش برسانيم.

ضای رقابتی و سالم بتوان به مردم خدمت رسانی کرد.وی، در پایان تاکيد می کند: از ھرگونه انحصارطلبی در این بخش باید پرھيز کرد تا در یک ف

آورد که امکان پرداخت از طریق تمامی کار تھایدر ھر حال، فراھم آوردن زیرساخت ھا، زمينه مناسبی برای گسترش تجارت الکترونيک فراھم می 

عضو شبکه شتاب از آن جمله است.

ITanalyzeمنبع : پایگاه اط�ع رسانی 

http://vista.ir/?view=article&id=260400

خريد ھدايای تبليغاتی از طريق اينترنت

▪ آیا تا به حال گذرتان به بازار تھران خورده است؟

در صورت مثبت بودن جواب، نيت و قصد شما جھت عزیمت به بازار احتماn در

دسته بندی ھای زیر می گنجد.

) از کسبهء بازار ھستيد و یا به واسطهء ارایهء خدماتی به بازار می روید.١

یا جنس خاصی٢ و  دنبال جنس عمده  می روید(به  بازار  به  )جھت خرید 

می گردید)

بازار٣ به  تاریخی  مناطق  از  بازدید  و  تفریح  برای  یا  و  )توریست ھستيد 

می روید.

▪ ھدف بحث ما موارد یک و سه را شامل نمی شود.

الف)حالت اول (جامعهء ما)

▪ پيش فرض: یک خریدار که جھت خرید خود قصد رفتن به بازار را داریم.

اشتن اط�عات عمومی در این زمينه پدران و افراد مسناول باید بدانيم جنس یا محصول خاص مان را از کدام قسمت بازار باید تھيه کرد. در صورت ند

بھتر و  سریع ترین  اولين،  مسير  تعيين  از  بعد  بود.  خواھند  ما  راھنمای  بھترین  خودمان  ازاطراف  استفاده  بازار  به  رفتن  جھت  گزینه  ین 

تکنولوژی دھه ھای گذشتهء غرب و امروز ایران یعنی مترو است.

رانيم و اما بازار تھران:البته با تمام این صحبت ھا حداقل یک نصف روز از زمان مفيد خود را در رفت و آمد باید بگذ
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) ازدحام١

) ترافيک و بی قانونی٢

 زیاد، افراد گوناگون، قيمت ھای متفاوت و جنس ھای) آلودگی ھوا و عدم رعایت نظافت و بعد از مدتی که به شرایط موجود عادت کردید، مغازه ھای٣

رایط شما بعد از پيدا کردن جنس خود با ھزار قسم وجور واجور شما را گيج و مبھوت و مردد جھت یک خرید به اصط�ح برد-برد می کند. در بھترین ش

 جنس مورد نظر خود را خریداری می کنيد و...آیه از طرف فروشنده و چانه زدن از طرف شما و صرف کلی زمان و ھزینه، دل را به دریا زده و

ب)حالت دوم (جامعهء پيشرفته)

▪ پيش فرض: یک خریداریم و جھت خرید خود به دنبال مکان مناسبی می گردیم.

ول خود در محيطی آرام و در کنار کارھای روزمرهپشت ميز کامپيوتر شخصی خود در منزل و یا محل کار خود و کيلومترھا دورتر از محل فروش محص

ثب ت سفارش می کنيم و مبلغ آن را از حساببه راحتی جنس مورد نظر خودمان را در اینترنت جست وجو کرده، قيمت ھا را مقایسه کرده و 

شخصی مان پرداخت کرده و در عرض چند دقيقه نسبت به یک معاملهء بزرگ اقدام می کنيم و...

جود زیرساخت ھای nزم و ت�ش جدی و پایه ایبا خواندن اجمالی و تکراری جم�ت باn و با توجه به مشک�ت فرھنگی، اجتماعی و ھمچنين عدم و

جھز به تکنولوژی روز دنيا و یا حتی با تاخير ھمانند مترومدیران مربوطه آیا شما فکر می کنيد چقدر طول خواھد کشيد که ما به آرزوی ایرانی آباد و م

دست یابيم؟!

جواب این سوال در حوزه ھای مختلف سياسی، اجتماعی، علمی و افراد عامهء مختلف است.

 نظرھا نيز که ھر روز در روزنامه ھا می خوانيم ھمين فردا رابدبينانه ترین نظرھا رسيدن به این تکنولوژی را ده ھا سال در نظر گرفته و خوشبينانه ترین

ریافت که گروه ھایی کوشيده اند با ایجاد سایت ھایبا ایجاد یک شھرک الکترونيکی ھدف قرار می دھند. با گشت و گذار در دنيای مجازی می توان د

مناسب و مرتبط، تحقق شھرک ھای اینترنتی را در ایران نزدیک تر سازند.

منبع : روزنامه سرمایه

http://vista.ir/?view=article&id=94831

خود منبعی: چگونه شرکت ھا ما را به کار بدون مزد وا می دارند

● اشاره:

در زمانه ی به اصط�ح انق�ب اط�عاتی یا تکنولوژی ارتباطات، ممکن است

کار، روابط توليد و بھره کشی به شکل ھای جدید و بعضا" ناشناخته درآید.

شاید رو آوردن سرمایه داری به شيوه ھایی نو چندان بعيد نباشد اما به نظر

می رسد که آگاھی عمومی از آن بسيار ناچيز است. خانم مارتا خيمنز در

"مانتلی رویو" شماره دسامبر سال  نشریه  از  که  رو  پيش  ٢٠٠٧مقاله 

انتخاب و ترجمه شده است، از منظری بدیع به این مسئله می پردازد که

چگونه مصرف کنندگان کاn وخدمات بی آن که بدانند به نيروی کار بدون مزد
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بدل می شوند. نویسنده مقاله تبعات آن را نه فقط بھره کشی مضاعف که

بيکار شدن بخش بسيار بزرگی از کارگران می داند . نتيجه ای که خواننده را

دچار حيرت می کند. خانم خيمنز استاد با سابقه جامعه شناسی دانشگاه

کلرادو در ایاnت متحده است.

بلوک سقوط  از  پس  که  جھانی،  داری  سرمایه  اقتصاد  توسعه 

سوسياليستی شتاب بيشتری گرفت، ھمه جا منجر به تغييرات اساسی

تقاضا شد.در مورد  تقسيم کار، ساختار مشاغل،و کيفيت وکميت کار  در 

شدن شغل(کوچک  کاھش  علل  درباره  عمومی  آگاھی  متحده،  ایاnت 

کشور) بسيار زیاد شده است به ویژه از زمانی که بهواحدھای اقتصادی، فرار سرمایه، انتقال سرمایه به دیگر کشورھا،و توليد محصول در خارج از 

ر مشاغل "طبقه متوسط" و " باnی متوسط"-طور گسترده آشکار شد که این روند نه تنھا به کاھش شغل کارگران انجاميده است بلکه دامنگي

یعنی کارھایی که مستلزم تحصي�ت و توانایی فنی ھستند- ھم شده است.

ال سرمایه به دیگر کشورھا، و توليد محصول درسياستمداران، آکادميسين ھا، رسانه ھا، و جویندگان کار کوچک شدن واحدھای اقتصادی، ، انتق

ھا می دانند. آنھا اما از عامل " خود منبعی "خارج از کشور را عوامل اصلی بيکاری و کاھش فرصتھای شغلی حتا برای دانش آموختگان دانشگاھ

ه ی به کار می برم از تجدید سازمان بنيادین در ساعاتغافل مانده اند." خود منبعی" واژه ای است که من درباره تاثيرات پيچيده و تقریبا ناشناخت

کاری و غير کاری ما به علت استفاده گسترده از فن آوری اط�عات به وجود آمده است.

 را تشدید روند انتقال کار از حوزه توليد ، یعنیدر این مقاله، اھميت عامل " خود منبعی " را مورد بررسی دقيق قرار می دھم، آن چيزی که آن

،نام نھاده ام . این روند جدید نيست و عموماجایی که کار آشکارو مزدی است، به حوزه مصرف ، یعنی جایی که کار نا آشکار و غير مزدی است

 و روابط توليد ، مصرف و گردش کاn دارد، که اینخدمات از جانب خود تلقی می شود. به باور من "خود منبعی" نشان از تغييرات کيفی در نيروھا

خود نيازمند بررسی ھای نظری و عملی است.

اھش می یابد؛ این عامل سھم مھمی در ایجاد"خود منبعی" عامل ناشناخته رشد سود اقتصادی است حتا زمانی که ميانگين حقوق و درآمد ھا ک

 این به دست کارگران مزد بگير صورت می گرفت.بيکاری واشتغال ناقص دارد. مصرف به شکل فزاینده ای نيازمند انجام کارھایی است که پيش از

ج نبوده است؛ این مشاغل به این علت از ميانعلت از ميان رفتن این مشاغل اتوماسيون، کوچک شدن واحدھای اقتصادی، و توليد محصول در خار

یی که در گذشته این مشاغل اداری و خدماتی بارفته اند که به دست مليونھا مصرف کننده بدون ھيچ پرداختی انجام می شوند در حالی که آنھا

باشند.حقوق پایين انجام می دادند، یا بيکار شده اند و یا شاید دیگر امکان اشتغال مجدد نداشته 

 یارانه به این مسئله جلب شد زمانی که دانشگاه محل کارم برای خرید کامپيوترھای شخصی به استادان١٩٨٠توجه من اولين بار در اواسط دھه 

 گران قيمت بودند، از دnیل این تصميم دانشگاه تعجبپرداخت می کرد، کاری که ھنوز انجام می گيرد. از آنجایی که کامپيوترھا در ان روزھا بسيار

د نوشتن ، افزایش می داد. کار با کامپيوتر جالب بود ومی کردم. آری، استفاده از کامپيوتر بھره وری استادان را ، مانند سرعت پردازشگرھا در رون

می رسيدند.خيلی زود اعتياد اور شد، با این منبع جدید روشھای پيشين نوشتن دست وپاگير و کند به نظر 

ا تغيير می داد. کامپيوتر نياز جدیدی ایجاد می کرد ومھمتر از آن، استفاده از کامپيوتر ساختار توليد فکری وشرایط باز توليد نيروی کار فکری ر

اری بود، افزایش می داد.به استادان وقت بيشتری دادهتوانایی فرد را در انجام کارھایی که در" روزگارپيشين" وقت گير و نيازمند کار نيروھای اد

طالعه علمی خود را صرف یادگيری مھارتھای جدید کردند وازنمی شد تا کار با این ابزار تازه را بياموزند؛ در عوض، آنھا مقدار زیادی از زمان آزاد م

nتر بردن سطح توانایی ھا یشان سود بردند. با این سرعت با nبردند که مینيروی کاری خود برای ھر چه با nبھره وری خود را به اندازه ای با ،

مچنين استفاده از کامپيوتر کارھای دفتری مربوط بهتوانستند بدون بودجه تحقيقاتی ، کمکھای nزم ، و نيروھای اداری کار خود را انجام دھند. ھ

 خواست کتاب، جزوه برای دانشجویان، امتحان،تدریس( مانند تھيه کتاب نامه، یادداشت برای دانشجویان و ھمکاران، سي�بس، نامه نویسی، در

 . در بيست و پنج سال گذشته، کامپيوترھا کوچک،...) را در مقایسه با تایپ کردن یا تھيه دستنویس برای تایپ در قسمت اداری آسانتر می کرد

قاتی، و( تا اندازه ای) کارشناس کامپيوتر و شبکه شدهفراگير، ارزان و بسيار کاراتر شده اند. استادان دانشگاه اکنون خود تایپيست، دستيار تحقي

 از فن آوری اط�عات در ک�سھا استفاده میاند؛ آنھا کارھای اداری مجازی انجام می دھند، دروس مجازی تدریس می کنند، و بيشتر وبيشتر

www.takbook.com

www.takbook.com



ار اداری وآموزشی را پنھان می کند. استفادهکنند. آسانی استفاده از کامپيوتر که جزیی از توليد فکر و آموزش شده است، در ھم آميختن ک

 کارکنان (غير استاد) دانشگاھھا ھم می گذارد.استادان از فن آوری اط�عات تاثير ضمنی دراز مدتی نه تنھا در بھره وری کلی که در استخدام

زشی، منشی ھا، تایپيستھا، تحليل گران اط�عات،استادان انجام کارھایی را بر عھده می گيرند که در گذشته به دست دستياران تحقيقاتی و آمو

م، انجام می شد.دانشجویان شاغل، نمونه خوان ھا، کارمندان کتابخانه ھا و دیگرانی که به آنھا فکر نکرده ا

فراد و بخشھا تفاوت می کند. این دو نوع کار، کار اداریواگذاری کاراداری بدون مزد به استادان بازگشت ناپذیر است، و مقدار آن بسته به توانایی ا

سياری از استادانی که ازبی نيازی به دیگران وبدون مزد و کار حرفه ای مزدی، به شکل جدایی نا پذیری در ھم تنيده اند و چه بسا در ذھن ب

ام می دھند فکر نکنند. نظراتی از این دست کهراحتی کار لذت می برند، این دو حوزه تفکيک نشده باشد و آنھا به نوع و مقدار کاری که انج

 قب�" کارمندان اداری و دانشجویان در مراحل مختلفاستفاده از کامپيوتر به سرعت یافتن یا افزایش کارایی منجر می شود به دليل اینکه کاری که

سد.انجام می دادند اکنون یکجا صورت می گيرد، نمود نخبه ساnری است و تمسخر آميز به نظر می ر

سر تاثيرات ضمنی چنين تغييراتی بر مھارتھا،موضوع البته این نيست که ف�ن کار مناسب یک دارنده مدرک دکترا ھست یا نه، بلکه مسئله بر 

آنھا انجام مقدار زیادی کارھای گوناگون بدون مزد غيردرآمد و استخدام این کارمندان است. این افزایش کار برای استادان به این معنی است که از 

يامده است . این وظایف ساعات کار آنھا را در روز افزایشرسمی- با کامپيوتر در حوزه کار اداری- انتظار می رود، گر چه جزء وظایف تعریف شده آنھا ن

ته در بيشتر کارھای اداری ، ھمچنين به معنیمی دھد بی آنکه حقوق آنھا ھم زیاد تر شود. افزایش کار استادان ، ع�وه بر افزایش کار نھف

نھا می توانند به شغلھای اداری متوسط و پایينتغييرات دراز مدت در آینده اشتغال کسانی است ، که با در نظر گرفتن تحصي�ت و آموزششان، ت

اميد داشته باشند.

این پدیده است. این مسئله، از بعضیبررسی خود منبعی در حوزه موسسات آموزشی نقطه شروع خوبی برای نظریه پردازی درباره ماھيت 

پذیرش بی چون و چرای کارھایی است کهجھات ، گسترش شيوه ی اکنون شناخته شده ی" خودتان انجامش دھيد" و "خدمات از جانب خود" و 

م خود منبعی می خواھم توجه شما را بهمصرف گرایی به حساب می آیند. چنين مواردی جدید محسوب نمی شوند، اما برای روشن کردن مفھو

حقوق زنان نيز درباره شيوه ھای سود جوییتغييرات کيفی در مقدار کارھایی که مورد نياز مصرف گرایی است، جلب کنم. چنانکه طرفداران 

سرمایه داری از کار بدون مزد زنان درون و بيرون خانه روشنگری کرده اند.

راحل آماده سازی و تحویل کاnھا و اجناس مورددیگران درباره افزایش توليد در حوزه مسکن نوشته اند، جایی که کار بدون مزد مردان شامل م

 مدیریت امور مالی از طریق اینترنت، مزایایاستفاده در ساختمان سازی، تغييرات و تعميرات است. اما توسعه خرید اینترنتی کاn و خدمات،

شغلی، بيمه س�مت، ...

ن، مرحله ابتدایی جایگزینی کارمندان حقوق بگيرخدمات از طریق خود را وارد عرصه جدیدی کرده است. فھرستھای درھم برھم و دیوانه کننده تلف

فن را ھم رفع نمی کند. این فھرستھا ھنوزبخش خدمات مشتریان با اط�ع رسانی یکدست بود که بيشتر مواقع مشک�ت استفاده کنندگان از تل

رھایی که nزم است خود انجام دھند، بی آنکه کارمندھم وجود دارند اما مردم بيشتر به وب سایتھا رجوع داده می شوند تا اط�عات را بيابندیا کا

مزد بگير آنھا را در انجام کارھایشان راھنمایی کند.

، نيازمند شغلی در بانک ھستند؛ و ھمين تازگی ھا یادمن ھنوز از گرفتن کارت عابر بانک خودداری می کنم، زیرا افراد زیادی، عمدتا" کارمندان زن

 درآمدهBP دارد. این پمپ بنزین که اخيرا" به تملکگرفته ام چگونه بنزین بزنم چون فکر می کردم جوانی که این کار را می کند به این شغل نياز

 و سوپرمارکتھای سلف سرویس، اولين شکلھایاست، برای ھر سرویس دو دnر و پنجاه سنت ھزینه می گيرد. اینھا اما ، به ھمراه ساnد بارھا

فرایند

ند در حالی که تعدادی شغل بی سر و صدا نادگرگونی شيوه مصرف به شمار می آیند که به طور روز افزونی مستلزم کار بدون مزد مشتری ھست

از ماشينھای کنترل خود کار استفاده می کنند.پدید می شوند.سوپر مارکتھا اکنون تعداد صندوقدارھای خود را کاھش می دھند و به جای آنھا 

پرداخ تنھا ھنگام انتخاب خواربار بلکه ھنگام در کيسه گذاشتن آن و  نه  با کمک صدایی مکانيکی ومصرف کنندگان اکنون  ت صورت حساب، 

مورد درخواست ماشين کنترل را آنھا می گوید چگونه کارھای   انجام دھند. ماشينھای کنترل خودکاروحشتناک راھنمایی می شوند که به 

 کارت سوار شدن را با استفاده از ماشين انجاممخصوص فرودگاھھا نيستند جایی که مسافرین پس از خرید بليط کامپيوتری، پرداخت وجه و گرفتن

ا ھم به آن پرداخت می کنند، سالنھای نمایش،می دھند، بلکه در تاnر ھتلھا جایی که مشتریان کليدھا را از ماشين می گيرندو صورت حساب ر
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به دست کارگران مزد بگير انجام می شد، خوداداره پست، و به شکل روز افزونی در ھمه جا دیده می شود. مشتریان کارھایی که پيش از این 

 سایر مسافرین) خواستند تا از صورت بار خود پرینتانجام می دھند. آخرین باری که با ھواپيما سفر کردم، کارکنان شرکت ھواپيمایی از من(و نيز

جبور شدیم با صدای بلند اعتراض کنيم تا سرانجامبگيرند و به چمدانھا بچسبانند. ما مسافرین نمی دانستيم چگونه این کار را انجام دھيم و م

کسی این کار را برایمان انجام داد.

 قابل تصور مصرف کننده-، استفاده گسترده ازرشد معام�ت بر روی شبکه اینتر نت به صورت خدمات از جانب مشتری- دربرگيرنده ھر گونه نياز

 خود خواسته تلقی شده است. باکيوسکھای سلف سرویس ، و پيشرفت تکنولوژیکی بخش سلف سرویس در ھمه مکانھا، امری لذت بخش و

معطوف می سازد؛ آنھا نه تنھا ساختار مشاغل را بااین وجود، مفھوم خود منبعی توجه ما را به اھميت واقعی کاربرد این چنينی فن آوری اط�عات 

ت که کار بدون مزد، بسته به موقعيت آن، با کار مزدیتعاریف نامشخص تغيير می دھند بلکه کار بدون مزد را جایگزین کار مزدی می کنند. این واقعي

ر از تجربه لذت بخش مصرف است که اھميت اینآميخته شده است(ھمچون مورد معلمان)، یا زمان آن چندان به چشم نمی آید، تنھا جنبه ای دیگ

ه ھا از طریق وادار کردن مشتریان به کار بدونمسئله را به عنوان منبع سود پنھان می کند-شرکتھا و موسسات کوچک و بزرگ با کاستن از ھزین

 سود بيشتری به دست می آورند.مزد به جای فروشنده ھا،صندوقدارھا،کارمندان آژانسھای مسافرتی ، کارمندان ھتلھا و بانکھا

، کاھش چشمگير ھزینه ھا برای این شرکتھاست.با این که زمان کار بدون مزد ھر مشتری بسيار اندک است،نتيجه کار بدون مزد مليونھا مشتری

 حفظ می شدند، و این که اتوماسيون راهممکن است گفته شود که شغلھای حذف شده، که معموn" شغلھایی نيازمند مھارت کم ھستند، نباید

را برای ایجاد شغلھای جدیدی باز می کند که نيازمند مھارت باnتر و حقوق بھتری ھستند.

و تعداد بسيار زیادی از آنھا احتماn" به کشورھایی که کارالبته آن شغلھا معموn" نيازمند مھارتھایی فراتر از مھارتھایی ھستند که این افراد دارند 

چرا پذیرفته شود. خود منبعی جنبه پر اھميتارزان تر است، خواھند رفت. اگر چه خودمنبعی فرایندی بازگشت ناپذیر است، نباید بی چون و 

ت، در حالی که شغلھایی که در ميانه قرار می گيرند"خالی کردن" بازار کار است، که با ایجاد شغل در باn و پایين ساختار شغلی جامعه ھمراه اس

از ميان می روند.

می دھند. بدون اینکه مزدی بگيرند کار می کنند،مصرف کنندگان نمی دانند ع�وه بر مصرف کاn ھا و استفاده از خدمات کارھای دیگری ھم انجام 

ھند و از آن آگاه باشند. اگر آینده آن چنان که "اسکاتبا این تصور که آزاد وصاحب اختيارھستند وارد روابط چرخه و توزیع می شوند بی این که بخوا

که وظيفه توليد کنندگان است، آگاه کردن مردم ازبرنز" پيشنھاد می کند، به گونه ای پيش رود که مصرف کنندگان مجبوربه انجام کارھایی شوند 

بسيارراضی کند، اما آنھا را به منبع عظيماین " مصرف مولد" اھميت می یابد. در حالی که این ممکن است مصرف کنندگان طبقه متوسط" را 

ود را مصرف کننده می دانند به طور واقعی در قالبکارگران بدون مزدی بدل می کند که به فرایند انباشت سرمایه یاری می رسانند؛ در حالی که خ

م به مشاغل بسيار بد ، حقوق بسيار ناچيز، اشتغالکارگران بدون مزد جای می گيرند. در این حال تعداد بسياری از کارگران قربانی سيستم ومحکو

ناکافی و بيکاری دائم می شوند.

منبع : پایگاه اط�ع رسانی فرھنگ توسعه

http://vista.ir/?view=article&id=301435
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«بليز كلمبيا» با ھر معياری كه محاسبه كنيد خط توليد و طراحی پوشاك

 ھزار دnر در سال سود به دست خواھد١٠٠خوبی دارد. او به زودی بيش از 

آورد و این در حالی است كه از شروع به كارش ھنوز یك سال ھم نگذشته

است. كار او كه از شھروندان ميسوری در آمریكا است، با دیگر توليد كنندگان

و طراحان پوشاك یك تفاوت كوچك دارد و آن این است كه كار او اص� در

دنيای خارج وجود ندارد.

«آقای كلمبيا» نام یك بازی است در دنيای دیگر كه توسط شركت بازی ھای

به  موسوم  آن�ین  دنيای  در  بازیگری  عرضهMMOPRGچند  و  طراحی   

نام می شود. خود آقای كلمبيا كه در مصاحبه ھا و گزارش ھای رسانه ای 

ی را به دیگر بازیگران می فروشد و این بخشی ازواقعی اش را نمی گوید چون می خواھد زندگی واقعی و آن�ین او از ھم جدا بماند، پوشاك مجاز

اقتصاد الكترونيكی است كه تعریفی جدید از ماھيت و معنای پول به دست می دھد.

وليد محصوnت است كه توسط مشتریان خریداریدر معنای سنتی، تصویری كه از اقتصاد جھان در ذھن ھا وجود دارد تصویر كارخانه ھای بزرگ ت

د. اما در اقتصاد بازی ھای مجازی در دنيای دیگر اینمی شود و كارخانه ھا پولی را كه از این بابت دریافت می كنند برای كارگرانشان خرج می كنن

محصول دیگر ماھيت فيزیكی ندارد و ارزش آن ھم نامشخص است.

 و به این ترتيب با دیگر بازیگران در تعامل ھستند. ایناین بازی بيش از یك ميليون كاربر دارد كه به صورت آن�ین ھمه چيز را خرید و فروش می كنند

زی تبدیل شده است. یكی از ویژگی ھای آنوب سایت اكنون به شھرت زیادی رسيده و به مكانی برای یادگيری از راه دور و كنسرت ھای مجا

ر حال كاركردن است. پول رسمی این بازی كه دراستفاده از آن توسط بزرگساnن است. اما موتور اقتصادی قدرتمند و كارآمدی در پس این nیه د

كه این وب سایت را اداره می كند. ایندادوستدھای آن به كار برده می شود ليندن است. شركت ليندن لب شركتی است در سانفرانسيسكو 

ليندن را به یك دnر می فروشد.٢٧۵شركت ھر 

ان خود زمين ھایی را برای فروش پيشنھاد می كنند كهیكی از اولين خریدھای این بازی خرید زمين ھای این دنيای مجازی بود. شركت ليندن به كاربر

رای خرید این زمين ھا داوطلب می شوند و آن راقيمت آن زیر قيمت بازار در ھمين وب سایت و بازی است. بعضی از دnnن ملك و مسكن به سرعت ب

غ�ت قراردادھای ھنگفتی منعقد می شود. مث� یكیبا سود باn به كاربران جدید به فروش می رسانند. در این بازار ساختگی و مجازی ام�ك و مست

 ميليون ليندن دارایی در این بازی دارد كه رقمی معادل یك ميليون دnر٢٧۵از دnnن از آلمان كه نام واقعی اش آیلين گراف است می گوید بيش از 

است.

 دقيقشان مشخص نيست از طریق ارائه خدمات وبه غير از ام�ك و مستغ�ت، بخش قابل توجه و رو به رشدی از كاربران این بازی كه البته رقم

جاری در دنيای مجازی ھزار كاربر فعال در این سيستم پول به دست می آورند. به گفته كلمبيا شروع كردن یك كار ت٨٠٠محصوnت به بيش از 

درست مانند دنيای طبيعی و فيزیكی است.

ت. او می گوید،  بازاریابی، ماركيابی تجاری و فعاليتالبته تفاوت ھای كوچك بسياری وجود دارد اما بسياری از موارد شبيه كار در دنيای واقعی اس

 دنيای مجازی با سرعت بيشتری جلوخوب تجاری درست مانند توليد یك محصول خوب مھم است. یك تفاوت عمده این است كه ھمه چيز در

می رود و جایگاه مشتری ھمواره جدید است.

ی شركتی  آموزشی در آریزونا كار می كند وداگ باست ھم یك فعاليت موفق تجاری در دنيای مجازی دارد. او به عنوان یك كارشناس فنی برا

ليت و حضور شركت خود را به دنيای مجازیدروسی را تدریس می كند كه به تكنولوژی سيسكو و مایكروسافت مربوط می شود. باست اكنون فعا

 ھزار دnر در ماه١٠ در بازی ھای آن�ین بيش از گسترش داده و این دروس را در دنيای مجازی ھم تدریس می كند. درآمد حاصل از فروش این دروس

مجازی خونسردی است و شيوه منحصر به فرداست و این رقم ھر روز بيشتر ھم می شود. او می گوید، عامل اصلی در شروع به كار یك تجارت 

رفتار با مردمی كه شاید ھيچ گاه آنھا را م�قات نكنيم.

بازی ھای آن�ین در اختيارھمين خونسردی است كه باعث شده شركت ھای دل، نيسان و پنتياك نسخه ھای مجازی محصوnت خود ر برای  ا 

بازیگران قرار دھند.
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ه كاربران مجازی امكان دھد تا نسخه ھایدر حال حاضر تنھا محصوnت مجازی در دنيای مجازی به فروش می رسد اما شركت دل تصميم دارد ب

 الكترونيك كه ماه گذشته در nس وگاس برگزارواقعی محصوnت مجازی را در آینده نزدیك در دنيای واقعی خریداری كنند. در نمایشگاه محصوnت

 چيز روشن و مرتب نيست. از محصوnتی پرده برداشت كه در دنيای مجازی قب� عرضه كرده بود. اما در اقتصاد مجازی ھمهIBMشد، شركت 

موضوع ماليات ھا بر درآمد دنيای مجازی به موضوع حساسی تبدیل شده است.

ست. دن ميلر یكی از اعضای این كميته كه خود یكیكميته اقتصادی مجلس نمایندگان آمریكا اخيرا تحقيقی درباره اقتصادھای مجازی انجام داده ا

بھار امسال گزارش خود را منتشر می كند. به گفتهاز كاربران این بازی ھا است، مشغول مطالعه درباره سياست ھای مالياتی این بازی ھا است و 

يات می شود، یعنی وقتی كاربران پولميلر بعضی موضوعات تقریبا مشخص است. درآمدی كه از اقتصادھای مجازی خارج می شود شامل مال

ا درون دنيای مجازی بسيار جنجال برانگيز است. اما بهليندن را به دnر تبدیل می كنند این پول مشمول ماليات می شود. اما موضوع ماليات دارایی ھ

ھا در قانونمدار كردن اقتصادھای مجازی دستگفته ميلر دنيای مجازی به شفاف سازی بيشتری نياز دارد و مشكل آن فقط ماليات نيست. دولت 

ی دنيای مجازی خارج از قوانين كنونی اقتصاد است.دارند اما حضور دولت در این دنيای مجازی و اقتصاد مجازی آن بسيار كم است. بعضی تجارت ھا

 خورد. این حقيقت كه شرط بندی ھا به ليندنقمارھای كازینویی و شرط بندی بر روی مسابقات ورزشی در دنيای مجازی بسيار زیاد به چشم می

امل قانون منع قمار اینترنتی نشوند. مھم نيست كهانجام می شود و نه دnر باعث این نمی شود كه قماربازان از تعقيب قضایی در امان باشند و ش

 قمار را دارد. پول ھای مجازی ھم دارای ارزشپول این قمار چگونه پرداخت می شود. ھر چيز ارزشمندی كه برای این قمار پرداخته شود معنای

ی تجارت مجازی می دانند، اولين و بھترین كار گشودنھستند و از این نظر فرقی با كارت اعتباری و پول نقد ندارند. برای كسانی كه زندگی را نوع

یك راه به دنيای مجازی از طریق این بازی ھا است.

 دادوستدھا خرید و فروش زمين است. كسانی كهدر این بازی ھا برای انجام دادوستد پول واقعی به كار برده می شود. یكی از گران ترین این

ليندن١٢دnر در ماه باn ببرند و بعد زمين بخرند. در حال حاضر ھر یك مترمربع زمين در این بازی ٩۵/٩می خواھند زمين بخرند باید حساب خود را تا 

دnر است. كاربران از پولی كه از دادوستدھا در این بازی آن�ین به دست٢٢ ھزار ليندن قيمت دارد كه معادل ۶مترمربعی ۵١٢قيمت دارد. یك زمين 

می آورند می توانند در سرمایه گذاری ھای بعدی استفاده كنند.

ورد.در این دنيای مجازی ع�وه بر فروش محصول از ناحيه ارائه خدمات ھم می توان ليندن به دست آ

منبع : روزنامه دنيای اقتصاد

http://vista.ir/?view=article&id=247109

دPيل اھميت وب سايت در تجارت الکترونيک

به عنوان یک طراح وب سایت، گمان می کنم که ھمه مردم در مورد اھميت

وب سایت برای تجارت خود آگاه ھستند. ھر از گاھی نيز به خود می گویم

که شاید ھنوز کسانی باشند که این آگاھی را نداشته باشند. شش دليل

که در اینجا عنوان می کنم در واقع از دnیل ابتدائی اھميت وب سایت شما

است.
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▪ دليل اول

وجود وب سایت، اعتبار شما را اقزایش می دھد.

وب سایت تائير قوی بر اعتماد مشتری ھای بالقوه دارد. یک طراحی حرفه

با توشتار خوب، اط�عات مقيد از محصوnت و اط�عات ای، متن مناسب 

تماس مناسب باعث افزایش اعتماد مشتریان به شرکت شما می شود. به

مردم می فھماند که شما دارای دانش و به روز ھستيد. اگر شما در طراحی

با کيفيت و دارای اط�عات مفيد ھزینه کنيد، مردم حتما تحت یک سایت 

تاثير قرار خواھند گرفت.

▪ دليل دوم

وب سایت باعث می شود شرکت شما در ھر زمان و از ھر مکان قابل دسترس باشد.

 ميليون نفر از مردم روی خط بوده اند. برخی از آنھا در جستجوی محصوnت و خدمات شما١۶۶ مي�دی، فقط در آمریکا، ٢٠٠٢تا آوریل سال 

که غير از سایت شما راھی دیگر برایھستند. با داشتن یک سایت وب، شما شرکت خود را برای دنيایی از فرصتھا برای دسترسی مردمی 

 ساعت شبانه روز به شرکت شما دسترسی٢۴ روز ھفته و ٧رسيدن به شما ندارند آماده می کنيد. با کليک ساده موس، ھر کسی می تواند در 

داشته باشد.

▪ دليل سوم

وجود وب سایت سھولت ارجاع مشتریان جدید به شرکت شما را فراھم می کند.

تن وب سایت این امکان را فراھم می کند که مردمبرای بسياری از تجارتھا، یک منبع حياتی برای یافتن مشتریان جدید، ارجاع سایرین است. داش

ر می ماند به ع�وه دادن راه ھای مختلف تماس بابه راحتی سایت شما را به دیگران ارجاع دھند. آدرس وب سایت راحت تر از شماره تلفن به خاط

شما به مردم، امکان برقراری تماس را بيشتر می کند.

▪ دليل چھارم

وب سایت یک ابزار قوی فروش است.

یک ویترین دائمی و سھل الوصول که ھزینهفروش محصوnت از طریق یک فروشگاه اینترنتی یک راه بسيار عالی برای افزایش فروش است. شما 

ا دارند. وجود اط�عات فروش موثر در وب سایتآن خيلی کمتر از یک فروشگاه آجری است دارید ضمن اینکه مردم بيشتری امکان دسترسی به آن ر

یق اینترنت نتوانيد فروش انجام دھيد، وب سایتشما، امکان وادار شدن مردم به کليک روی دکمه خرید را افزایش می دھد. ھرچند که شما از طر

نھا به محصوnت شما است. شما آنھا را برایشما یک سرمایه مھم است. وب سایت شما یک شروع برای متقاعد کردن بازدید کنندگان به نياز آ

خرید تحریک می کنيد سپس از آنھا دعوت می کنيد که با شما تماس بگيرند.

▪ دليل پنجم

وب سایت باعث افزایش ارزش تبليغات شما می شود.

ری به شرکت شما است. داشتن آدرساضافه کردن آدرس وب سایت در تبليغات، کارت تجاری و امضاء شرکت، یک راه خوب برای جلب مشت

نند، به پيام شما عکس العمل نشان دھند.سایت به مردم کمک می کند که ھر زمان که در مورد شما می شنوند و یا تبليغات شما را می بي

است. مردم اط�عات شما را به راحتی دریافت میمراجعه به وب سایت شما راحت تر از نوشتن نامه یا رفتن به مغازه یا حتی تلفن زدن به شما 

 راحت است چون ھيچ مغذوریتی وجود ندارد وکنند و نيازی نيست برای آقای فروشنده برای کمک صبر کنند. ھمچنين بازدید از وب سایت خيلی

بازدید کنندگان تحت فشار نيستند.

▪ دليل ششم

وب سایت به شما کمک می کند با مشتریان بالقوه در ارتباط باشيد.

ن برای خرید آمادگی نداشته باشند. شما باید بامردم زیادی وجود دارند که به آنچه شما ارائه می کنيد ع�قمند ھستند ولی ممکن است ھم اکنو

یک روش عالی برای تسھيل این فرایند است. شما میآنھا در ارتباط باشيد تا زمانی که آنھا برای خرید آمادگی یافنتد، با خبر شوید. وب سایت 

www.takbook.com

www.takbook.com



به تناوب، نامه یا خبرنامه برایشان ارسال کنيد. درتوانيد از طریق وب سایت خود آدرس تماس مشتریان بالقوه را جمع آوری کنيد. سپس می توانيد 

ارتباط ماندن با مردم به تازه ماندن شرکت شما در اذھان کمک می کند.

اھيد این فرصت را برای رقيبان خود رھا کنيدخوب، شما ھر شش راھی را که وب سایت شما به تجارت شما کمک می کند را می دانيد. آیا می خو

 شما روی خط باشند داده اید. ھمين امروز این اجازه را؟ حتما جواب شما منفی است. ھر روز که صبر کنيد، به رقبا این اجازه را که در حيطه فعاليت

از آنھا صلب کنيد.

منبع : بانک مقاnت فارسی

http://vista.ir/?view=article&id=98570

دنيای مجازی در خدمت کسب وکار

نباشد که شرکت ھای گوناگون شاید دنيا ھای مجازی آن مدینه فاضله ای 

برای تبليغات، به آن دل خوش کرده بودند، اما حداقل بسياری از شرکت ھا و

موسسات از این دنيا ھای آن�ین به ده ھا روش مفيد گوناگون بھره می برند.

مث� با استفاده از دنيا ھای مجازی می توان کارکنان یک شرکت در نيویورک را

به شانگ ھای برد و یا آموزش ھا و تمرینات گوناگونی را برای کارکنان به اجرا

در آورد و آنھا را تشویق به ھمکاری در پروژه ھای این چنينی کرد.

اینکه یک شرکت تا چه حد قادر است دنيا ھای مجازی را در خدمت امور خود

درآورد، مشخص نيست، اما در این گزارش، برخی از استفاده ھای خ�قانه از

دنيا ھای مجازی را مرور می کنيم.

) زمان نمایش است١

IBMری کارکنان جدید استفاده می کند. این شرکت از دنيا ھای مجازی مختلف برای فعاليت ھای گوناگونی چون ھمکاری ھای پروژه ای و به کارگي

ت راه انداخته که کارکنان در آن می توانند سخنرانی ھای خود را تمرین کنند یا برای مذاکراSecond Lifeھمچنين یک استودیوی تمرین مجازی در 

 که امر مشاوره یک شرکت اتومبيل سازی را برعھده دارد، از این استودیوی مجازیIBMحساس با مشتریان آماده شوند. برای مثال یکی از مدیران 

ھا و تھيه کنندگان مختلف بھره  برد.برای آزمایش زمان توليد گوناگون قطعات اتومبيل و بررسی نتایج مختلف در برخورد با سفارش 

 به این شکل است که آواتار کارکنان در مقابل شنوندگان به ارایه خود می پردازد.IBMگفتنی است نمایش گرافيکی دنيای مجازی 

) رد پای مجازی٢

 از راه دور به کار خود می پردازند. این شرکت قصد دارد تعداد کارکنانی را که حضورSunMicrosystems درصد از کارکنان شرکت ۵٠ھمه روزه بيش از 

Davidمی کند. این در حالی است که دیوید داگ�س (فيزیکی دارند کاھش دھد و از این رو، کارکنان خود را به کار در محل ھای کار مجازی تشویق 

Douglas نایب  ریيسی امور بوم شناسی ،(SunMicrosystems مدیران این شرکت را مجبور کرد یکی از ساختمان ھای ،Sun Microsystemsرا به 

 به این منظور استفاده کرده است.Project Worderlandاداره کار مجازی تبدیل کنند. سان از ابزار 

www.takbook.com

www.takbook.com



) جزیره زیراکس٣

)  دور ھم جمع می شوند و قابليت ھای استفاده گوناگونSecond Life) از سراسر دنيا ھر ھفته در Xeroxگروھی از محققان شرکت زیراکس 

 این فضاھا، نمایش فناوری و دستاورد ھای جدید بهدنيا ھای مجازی در کارشان را بررسی می کنند. یکی از ایده ھای جالب توجه در بھره گيری از

 در «جزیره نو آوریSecond Lifeر دنيای مجازی مصرف کنندگان است. برای این کار آواتار یکی از مسووnن زیراکس در کنار محصوnت این شرکت د

زیراکس» به معرفی محصوnت جدید این شرکت می پردازد.

) «مجازی» راحت تر است۴

 ھزار شریک شبکه ای – شرکت ھای مستقلی که فناوری و خدمات سيسکو۴٠ درصد از درآمد خود را به واسطه حدود ٨٠شرکت سيسکو بيش از 

لولو برپا شد قصد داشت شرکت کنندگانیرا تا فروش می رسانند – کسب می کند. سيسکو در نشست با شرکای خود که آوریل گذشته در ھونو

 شرکت برگزار کننده رویداد ھای مجازی، بهUnisfairکه نمی توانستند حضور پيدا کنند را ھم در جمع خود داشته باشد. بنابراین سيسکو به کمک 

)، نایب ریيس بازار یابیAndrow Sageتار اندرو سيج، (جای یک نشست فيزیکی، نشستی مجازی را ترتيب داد.در این رویداد که چھار روز برپا بود، آوا

شبکه ای جھانی سيسکو به چيزی حدود یک ھزار شرکت کننده خوش آمد گفت.

) خانه ای روی آب۵

 به مشتریان خود ظاھر خانه مورد نظرشانSecond Life) یک مھندس آرشيتکت است که حدود دو سال است از طریق Jon Brouchoudجان بروکو (

ای رنگ ھای مختلف، مواد به کار رفته در ساخترا نشان می دھد. از این رو کاربران می توانند یک مدل مجازی را به عنوان طرحی آزمایشی بر

ساختمان، طراحی مبلمان و محوطه اطراف خانه خود استفاده کنند.

 با پيمانکاران دیدار می کند و درباره جزیيات ساخت وساز به صحبت می پردازد.Second Lifeبروکو ھمچنين در 

) س�مت مجازی۶

نگرند، در حالی که از این طریق، ھيچ خطریعده ای از پزشکان مجرب به دنيا ھای مجازی به چشم راھی برای آموزش پزشکان و پرستاران می 

ا در شرایطی مشابه شرایط دنيای واقعی قرارس�متی بيماران را تھدید نخواھد کرد.فضای مجازی ع�وه بر این می تواند مسووnن فروش دارو ر

ان دایما در تکاپو و رفت و  آمد ھستند.دھد، در حالی که باید کار مشتریان زیادی را راه بيندازند و در عين حال بيماران و پرستار

) منطقه بی خطر٧

 پيچيده در محيط ھای دور از دسترس یا خطرناک ھزینهسازمان ھای مختلف ميليارد ھا دnر برای آموزش کارکنان خود به منظور به کارگيری ابزار ھای

، چگونگی برخورد با مواد خطرناک در یک سکوی نفتی مجازی را بهForterra Systemsمی کنند. اما یک شرکت نفتی با استفاده از نرم افزار شرکت 

کارکنان خود آموزش می دھد.

) بقالی مجازی٨

 کار می گيرند.فروشندگان، دنيای مجازی را به منظور آزمایش ترکيب و آرایش فروشگاه ھای کنونی یا جدید به

ليغاتی جدیدی یا تغيير مکان به توليد کنندگان محصوnت مصرفی اجازه می دھد باز خورد مشتریان نسبت به نمایشگاه ھای تب٧ Virtual Aisleبرنامه 

 برای آموزش یکForterra Systemsاز نرم افزار فروش محصوnت مورد ع�قه مصرف کنندگان را دریافت کند. مث� یک شرکت فروشگاه ھای زنجيره ای 

مدیر فروش استفاده می کند.

) خوراک مدیران پرکار٩

دیران که زمان زیادی برای بازی کردن با آواتار ھا ندارندبرای اینکه دنيا ھای مجازی در ميان صنایع گوناگون جا بيفتند، باید در عين سادگی، برای م

باشند. مث� دنيای مجازی  با قيمت و کارایی مناسب را به سازمان ھایی چونQwaqقابل کار و دسترس  FX Palo سعی داشته سرویسی 

AltoLaboratoryره کرد که گروھی در آن با یکدیگر زیر مجموعه شرکت «فوجی زیراکس» ارایه کند.به عنوان مثال می توان به یک اتاق اجرایی اشا

می کنند.ھمکاری می کند، اسناد مختلف را ذخيره می کنند و برای شرکت ھای گوناگون ضرب العجل ارسال 

منبع : روزنامه فناوران

http://vista.ir/?view=article&id=349511
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دوبستر و يک رويا

● تجارت الکترونيک و نقش سازمان تجارت جھانی

در واقع، اینترنت نيز یک ابزار بازرگانی چند منظوره است. در ارتباط با برخی از

محصوnت، اینترنت توان اداره ھمه مراحل از توليد تا توزیع و پخش را دارا می

باشد، مانند اط�عات، یا در برخی موارد نرم افزارھای رایانه ای. این در حالی

است که در ارتباط با برخی محصوnت دیگر چنين امکانی وجود ندارد. مانند

از خودکارسازی باnیی  به طور کلی چنين درجه  مواد غذایی و خوراکی. 

ھمچنان یک استثنا به حساب می آید و ھنوز نمی توان به عنوان یک اصل

روی آن حساب کرد.

زمان صوتی، تصویری و متنی آن می باشد. در کناریکی دیگراز نقاط قوت اینترنت وجود توان نھفته چند رسانه ای با امکان بھره برداری ھای ھم

ربران به دنبال توانایی ھای تعاملی و ھمزمان مربوط بهامکانات ذخيره سازی متون و اسناد، انجام مکالمات تلفنی-اینترنتی و تصاویر، بسياری از کا

ای ویدویی و خدمات چند رسانه ای می باشند.انتقال ھر سه نوع امکان پيش گفته در قالب ھای دیجيتالی مانند انواع ھمایش ھا و گفتمان ھ

] (مبادله شدنی ھا) می باشند، توسط اینترنت افزایش می یابد، در١از دیدگاه صرف بازرگانی، گستره مبادnتی ھمه آن چيزھایی که قابل مبادله[

 می رسيدند، اما با کمک اینترنت، مبادله بسياری ازگذشته بسياری از خدمات غير قابل مبادله یا دست کم از فواصل دور غير قابل مبادله، به نظر

است.خدمات پزشکی، حقوقی، معماری، مسافرتی، مالی و آموزشی برای فواصل دور امکان پذیر گردیده 

راری ارتباطات الکترونيکی مانند پست الکترونيک تابه طور خ�صه، اینترنت را می توان برای مبادnت و دادوستدھای بسياری از به کارگيری در برق

گونه مبادnت را نيز افزایش داد. کارایی به اینسرگرمی، جستجوی اط�عات، تبليغات و ایجاد شبکه ھای تخصصی به کار برد و ھمزمان کارایی این

ری از ھزینه ھای مربوط به دیگر ابزارھا می باشد. دردليل قابل ارتقا است که در بسياری از موارد ھزینه ھای مربوط به تجارت الکترونيک تنھا کس

ن نتوان به آسانی درمورد جھت پيشرفت و توسعهمجموع مطلبی که می توان با اطمينان درباره اینترنت عنوان نمود این است که، شاید ھم اکنو

ر روش ھای ارتباطی و کسب و کار ایجاد خواھد نمود.تجارت الکترونيک اظھار نظر نمود اما به راحتی می توان فھميد که اینترنت تغييرات عميقی د

● اقتصاد تجارت الکترونيک و اینترنت:

 و ابزارھایEDIد. دادو ستدھای اینترنتی، در بخش ھای پيش گفته، عنوان گردید که تجارت الکترونيک فرصت ھای بسياری را فراھم می نمای

 و ارتباطات( طی فرآیندی که با کشف جریان برق وپيچيده تر دیگری ھمچون داد و ستدھای تلفنی و تلویزیونی به وسيله بھبود در فناوری اط�عات

ھم و تازه ای را مطرح نمود: پيشرفت تجارتاختراع تلفن و تلگراف آغاز شده است) ایجاد شده اند. پيشرفت سریع تجارت الکترونيک پرسش م

الکترونيک و اینترنت، چگونه بر عوامل اقتصادی و رشد و رفاه اقتصادی اثر می گذارد؟

 قرار گرفته است:توسعه تجارت الکترونيک و فھم مزایای بالقوه آن در ادبيات اقتصادی از دو دیدگاه مورد بحث

ـ شرایط nزم برای ایجاد و توسعه تجارت الکترونيک و خدمات اینترنتی

د.ـ اثرات تجارت الکترونيک و اینترنت بر بخشھای اقتصادی که از این فناوری ھا بھره می گيرن

 منظور کارایی ھزینه ای در عرضه خدماتدیدگاه نخست، به طور عمده بر زیرساخت ھا و الزامات دسترسی و مشارکت در پيشرفت فناوری به
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ک و خدمات اینترنتی بر عرضه و تقاضای کاnھا و خدمات دراینترنتی و تجارت الکترونيک تأکيد دارد. دیدگاه دوم، بر چگونگی اثرگذاری تجارت الکتروني

 ترویج تجارت الکترونيک منجر به کاھش ھزینه ھایبازارھای مختلف و اثراین واسطه یا ساختاربازار بر صنایع مختلف تاکيد دارد. به طور خ�صه،

ھا را کاھش و کيفيت را افزایش خواھد داد و محصوnتدادوستد و ھزینه ھای توليد می گردد و سطح رقابت را ارتقا می دھد. ارتقا رقابت نيز قيمت 

.جدیدتر و متنوع تری را ایجاد خواھدنمود که در نھایت منجر به رشد و رفاه اقتصادی می گردد

▪ پيش نيازھای توسعه تجارت الکترونيک:

ونيک شده است. زیرساخت ھای ارتباطات از راهپيشرفت در فناوری اط�عات و زیرساخت ھای آن از جمله ظھور اینترنت باعث توسعه تجارت الکتر

نگونه شبکه ھا را که قابليت استفاده برای تجارتدور در طول دھه ھای گذشته پيشرفتھای شگرفی را تجربه نموده اند و در حال حاضر می توان ای

الکترونيک را دارند ، به دو گروه زیر تفکيک نمود:

]٢) شبکه ھای ثابت[١

] (رادیویی یا سيار)٣) شبکه ھای بی سيم[٢

ه در ترابری و در برخی موارد شبکه ھایشبکه ھای ثابت شامل شبکه ھای خطوط تلفن، تلویزیون ھای کابلی، شبکه ھای سيمی مورد استفاد

 سامانه ھای ارتباطی ماھواره ای میتوزیع برق می شوند. شبکه ھای بی سيم، شامل سامانه ھای تلفنی سيار، شبکه ھای رادیویی ، و

] متکی بوده اند.۴ یا با پھنای باند کم[شوند. از نظر الزامات ظرفيت زیرساختی، تلفن و اینترنت بيشتر به شبکه ھای با ظرفيت پایين

. به ھمين دليل بسياری از مطالعات صورت گرفته دراینترنت دارای اھميت ویژه ای در برقراری پيوند ميان اشکال فعلی تجارت الکترونيک می باشد

) ناميده می شود، تمرکز نموده اند.GII] (۵رابطه با توسعه تجارت الکترونيک بر رشد اینترنت یا آن که زیرساخت ھای جھانی اط�عات[

nست. در واقع اینترنت شبکه ای از شبکه ھاست که بهگفته می شود که کارایی زیرساخت ھای ارتباطی برای انتقال داده ھا توسط اینترنت بسيار با

آن وب گفته می شود. به طورکلی وب دارای چنين ساختاری است:

د. این شبکه ھا به شبکه ھای ميانی یا منطقه ایدر پایين ترین سطح یا به عبارتی در نزدیک ترین فضا به کاربران، شبکه ھای محلی وجود دارن

 ای از بار شاھراه ھا و شبکه ھای منطقه ایمتصل می شوند، این شبکه ھا نيز به نوبه خود به یکی از شاھراه ھا متصل می شوند. بخش عمده

ر اینترنت و خدمات عادی تلفنی متفاوت است. دراز ميان خطوط تلفن انتقال می یابند. البته nزم به یادآوری است که به کارگيری این خطوط د

مداری برای دیگر کاربران تا ھنگامی که تماس پایانخدمات تلفنی، ھر بار به ھنگام برقراری تماس، جریان در مدار بسته ای ایجاد می شود. چنين 

ھد داشت.پذیرد، قابل استفاده نخواھد بودو ميزان داده ھای انتقال یافته تاثيری بر کل فرآیند نخوا

) به بسته ھایی تقسيم می شوند که بهData Sets]" بھره می برد. مجموعه ھای داده ھا (۶اینترنت از فناوری متفاوتی به نام "بسته گزینی[

ی شود. بسته ھا به آسانی از رایانه مبدا بهطور مستقل به وسيله شبکه به مقصدھای مربوط انتقال می یابند. در این حالت مداری اشغال نم

 ھا می پردازد. از آنجایی که، مسير ھای اینترنتی به طوررایانه مقصد انتقال می یابند. رایانه مقصد پس از دریافت د اده ھا به چيدمان دوباره بسته

متفاوتی برای رسيدن به مقصد استفادهمدام بھينه می شوند، ممکن است که بسته ھای گوناگون متعلق به یک مجموعه داده از مسيرھای 

 این مفھوم که بسته ھای مبادی متفاوتکنند. مھمترین مزیتی که برای بسته گزینی عنوان می شود، تسھيم آماری خطوط ارتباطی است به

] (مورد استفاده خطوط تلفن که در٧ر از مدارگزینی[می توانند یک خط را بين خود تسھيم نمایند. در نتيجه، می توان بسته گزینی را بسيار کارات

می ماند) به کار برد.آنھا داده ھا ميان اشخاص متصل انتقال می یابد و ھميشه بخشی از ظرفيت بدون استفاده باقی 

ی بستگی دارد. در مجموع ھزینه ھای خطوط تاعرضه خدمات اینترنتی به بھای تمام شده (ھزینه ھای زیر ساخت ھا) و قيمت گذاری چنين خدمات

فيت معين صفر می باشد. در این رابطه، یک استثناحد زیادی ثابت تلقی می گردند و بنابراین، ھزینه نھایی ارسال بسته داده اضافی برای یک ظر

 و احتمال کمبود اط�عات ھزینه زا باشد. اینمھم تراکم شبکه می باشد که می تواند به دليل تأخير در انتقال، زمان ھای دسترسی طوnنی تر

اد می گردند. البته nزم به یادآوری است که ھزینهھزینه ھا، توسط کاربران شبکه و نه به طور مستقيم توسط فراھم دھندگان خدمات اینترنتی ایج

اوج تقاضا و توسط فراھم دھندگان خدمات اینترنتیھای ناشی از تراکم تا حدودی نيز به واسطه ایجاد ظرفيت مازاد برای پاسخگویی به زمان ھای 

ایجاد ميگردند.

م، قيمت گذاری خدمات اینترنتی از جایگاه ویژه ای دربا در نظر گرفتن تقاضای فزآینده برای خدمات اینترنتی، نياز به ظرفيت تازه و مدیریت تراک

ت nزم اضافی ) برخوردار خواھد بود. در مجموعگردھم آوردن انگيزاننده ھای nزم (برای به کارگيری کارایی زیرساخت ھای فعلی و ایجاد ظرفي
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د:تأمين ھزینه ھای ارایه خدمات اینترنتی در سطوح مختلف اینترنت به صورت زیر انجام می پذیر

ا در شبکه از طریق دیگر اعضای مشابه شبکه می▪ در باnترین سطح ، فراھم کنندگان فضای شاھراه، مجبور به تامين ھزینه ھای انتقال داده ھ

باشد.

ا از شبکه ھای ميانی مطالبه می کنند.▪ در سطح دوم، فراھم کنندگان فضای شاھراه، بابت دسترسی به اینترنت ھزینه ھای پيش گفته ر

ای محلی مطالبه می کنند.▪ در سطح سوم، شبکه ھای ميانی، بابت دسترسی به اینترنت ھزینه ھای پيش گفته را از شبکه ھ

گفته را از کاربران مطالبه می کنند.▪ در نھایت نيز فراھم کنندگان خدمات اینترنتی، ، بابت دسترسی به اینترنت ھزینه ھای پيش 

ھا و سازمان) روش معمول و رایج ارتباط با اینترنت توسط خانوارھا می باشد، این در حالی است که شرکت Dial-up” connectionsارتباطات تلفنی(

گذاری خدمات اینترنتی ، روش قيمت گذاریھا اغلب از خطوط اختصاصی شبکه ھای محلی یا ميانی استفاده می کنند. معمول ترین روش قيمت 

 گيرد. در این روش بابت پھنه باند ثابت در بازه] می باشد که البته در سلسله مراتب شبکه ھا بيشتر از باn به پایين مورد استفاده قرار می٨کف[

ت ھيچ گونه محدودیت ميزان کاربری در ازایھای زمانی مشخص (به عنوان مثال ساnنه یا ماھانه) مبلغ مشخصی دریافت می گردد، در این حال

پھنه باند مشخص شده وجود نخواھد داشت.

] تنظيم می گردیدند و ھيچ نوع ھزینه ای٩فرستنده[تا این اواخر، ترتيبات قيمت گذاری ميان فراھم کنندگان خدمات اینترنتی برپایه اصل برتری 

راھم کنندگان بزرگ خدمات اینترنتی، به این نتيجه رسيدندبرای انتقال و یا عبور داده ھای دیگر شاھراه ھا در نظر گرفته نشده بود. اما به تدریج، ف

نمایند. چنين مبالغی بر پایه حجم داده ھای انتقال یافتهکه بابت به کارگيری نامتوازن از شبکه ھایشان از فراھم کنندگان کوچکتر مبالغی را مطالبه 

 را به شبکه فراھم کننده بزرگتر منتقل نمایند.نخواھد بود، بلکه براساس سطحی از ظرفيتی است که فراھم کنندگان کوچکتر می توانند داده ھا

نتی و کاربران می باشد:روش قيمت گذاری کف دارای مزایای چندی از جمله موارد زیر برای فراھم کنندگان خدمات اینتر

 ندارد، بنابراین محاسبه ھزینه ھای کاربران و▪ محاسبه ھزینه ھای جریان داده ھا به روش ھای محاسباتی و حسابداری چندان پيچيده ای نياز

ارائه صورتحساب به آنھا ارزان تمام می شود.

ر بر خواھد داشت ، نرخ ھای کف بسيار به ھزینه ھای▪ با توجه به اینکه ارسال ھر بسته داده بيشتر ھزینه ای نزدیک به صفر برای ارائه کننده د

نھایی فراھم کنندگان نزدیک خواھند بود.

.▪ ھمجنين نرخھای کف باعث تشویق کاربران تلفنی اینترنت به تغيير شيوه اتصال خود خواھد شد

ی ھيچ نوع انگيزاننده ای برای اقتصادی شدنالبته روش قيمت گذاری کف، دارای معایبی نيز می باشد. مھمترین مسأله این است که چنين روش

ی از شبکه به دليل پرداخت مبلغ ثابت، رایگان میکاربری اینترنت و در نتيجه راه حلی برای مشکل تراکم ایجاد نمی نماید. در این روش، کاربر

ی باشد، به استفاده حداکثری مبادرت می ورزند.باشد و کاربران با پرداخت چنين مبلغی در مقایسه با حالتی که قيمت نشانگر کميابی منابع م

نتيجه نھایی این خواھد بود که :

▪ مشکل تراکم حل نمی شود و

از ميان می رود.▪ اولویت بندی برای ارسال اط�عات ایجاد نمی شود و در نتيجه امکان ارسال اط�عات اضطراری 

دیده اند. بيشتر این روشھا، سامانه ھایی را در بربرای حل این مشک�ت و به کارگيری کارای منابع، روشھا و ساز و کارھای گوناگونی پيشنھاد گر

ھای بر پایه کاربری به فراھم کنندگان اجازه می دھد تا درمی گيرند که در آنھا از کاربران بابت ميزان کاربری واقعی یا بالقوه مطالبه می گردد. روش

خاصی از جمله موارد زیر را ایجاد نمایند:قيمت گذاری دارای انعطاف پذیری باشند. طراحی مناسب باعث می شود تا چنين روشھایی مزایای 

▪ تسھيل ارایه خدمات متمایز

▪ بھبود تخصيص منابع

▪ حذف مسایل ناشی از تراکم

بکارگيری محدود روشھای برپایه کاربری، معایب چندی از جمله موارد زیر را ایجاد می نماید:

▪ ھزینه باnی حسابداری و صدور صورت حساب مربوط به ھزینه ھای تراکم

▪ ھزینه ھای سربار به نسبت باn در بخش ارتباطات به وسيله تلفن

 کنندگان▪ ھزینه بر بودن محاسبه و مطالبه ھزینه ھا بر پایه انتقال واقعی داده ھا ميان خود فراھم
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و ایاnت متحد بيشتر ھمان نرخگذاری کف مورد استفاده قراربا توجه به اینگونه موارد و به دليل اعتراضات کاربران در برخی از کشورھا مانند ایتاليا 

ن استقبال نيز ناشی از این واقعيت است که تنھا یک راهمی گيرد. از طرف دیگر، قيمت گذاری برپایه کاربری در زnند نو مورد استقبال قرار گرفت. ای

ارتباطی گران قيمت با اینترنت وجود داشت که مشتریان با این روش صرفه جویی می نمودند.

 کاربرد دارد، باعث بھينه شدن استفاده از زیربه طور خ�صه می توان گفت که ساز و کار قيمت گذاری کف که ھم اکنون در بيشتر کشورھای جھان

اھش و اولویت بندی اط�عات را ممکن می سازند،ساخت ھای اینترنت نمی شود و به ھمين دليل ساز و کارھای قيمت گذاری کاراتر که تراکم را ک

 از ھزینه ھای باnی روش ھای پيشرفته تر می باشد.از اھميت ویژه ای برخوردارند. در واقع، قيمت گذاری کف بازتاب خواسته ھای کاربران و ناشی

انند راه حل ھای تازه ای برای قيمت گذاری وبه ع�وه، تراکم ایجاد شده می تواند یک مساله گذرا پيش از ایجاد پيشرفت ھای فنی که می تو

ظرفيت فراھم نماید، فرض شود.

د. بنابراین بيشتر منافع را برای مصرف کنندگان در بربه طور کلی، اقتصاد دانان بر این باورند که رقابت تاثير مھمی بر کمينه شدن ھزینه ھا دار

 کنندگان شبکه متفاوت است. به عنوانخواھد داشت. در کشورھای مختلف، سطح رقابت ميان فراھم کنندگان دسترسی به اینترنت و فراھم

ای دیگر، به دليل محدودیت زیر ساخت ھا، رقابتمثال، در ایاnت متحد، رقابت ميان این دوگروه بسيار تنگاتنگ است، اما در بسياری از کشورھ

چندجانبه به انجام می رسند. در این گونه موارد،گرمای کمتری دارد. در این گونه کشورھا، قيمت گذاری ھا به صورت ھای انحصاری و یا انحصار 

بر رفاه- گستری موثر باشند.تقویت رقابت باعث می شود تا قيمت ھا بيشتر به قيمت ھای رقابتی نزدیک شوند که می توانند 

حصارگر طبيعی به شمار می آمدند. بنابراین، ایننبود رقابت می تواند ناشی از دnیل تاریخی باشد. در گذشته، فراھم کنندگان زیرساخت ھا، ان

مودند. اما اینک ، اوضاع تغيير یافته است و روند تکاملیگونه بنگاه ھا، یا در دست دولت ھا قرار داشتند و یا اینکه از مقررات ویژه ای پيروی می ن

ت (دست کم در بازارھای کشورھای بزرگ) دیگر یکسریعی آغاز گردیده است. در این حالت، بازارھای رقابتی، ميان انواع فراھم کنندگان اینترن

 آغاز گردید از جمله شواھد چنين روند تکاملی است.١٩٩٨احتمال واقعی است. مقررات زدایی از بخش مخابرات در اتحادیه اروپا، که در ژانویه 

ار وابستگی دارد. اما تقاضا نيز نقش مھمی دربا این توضيحات این طور به نظر می رسد که توسعه اینترنت، به شدت به سمت عرضه نمودار باز

] شبکه تعيين١٠ اتصال به شبکه و نرخ کاربری[توسعه خدمات اینترنتی بازی می کند. تقاضای خدمات اینترنتی بر اساس تعداد کاربران متقاضی

 ارایه شده به شبکه و ميزان به کارگيری آن محاسبه می گردد. افزایش تقاضای پھنایApplicationمی گردد. نرخ کاربری نيز به وسيله نوع ابزار یا 

زارھای پيچيده و پيشرفته جدید می باشد.باند در یک دھه اخير ناشی از ھردو عامل یعنی افزایش تعداد کاربران و ظرفيت مورد نياز اب

 حضور کاربران برون شبکه ای سود می برند. ھرچه تعدادعامل دیگر اثر گذار بر تقاضا، وجود کاربران برون شبکه ای است. در واقع، کاربران فعلی از

 تر تلقی می شود.کاربران بيشتر شود، چنين شبکه ای برای ھر دو گروه کاربران جدید و قدیمی، جذاب تر و مفيد

ترنت، خدمات به رایگان به کاربران ارایه میدر مجموع، قيمت گذاری اینترنت عامل مھمی در تقاضا به حساب می آید. در نخستين روزھای این

این حالت با افزایش تعداد کاربران خصوصی وشدند زیرا، بيشتر کاربران به وسيله موسسات دانشگاھی و دولتی به اینترنت دسترسی داشتند. 

تجاری که برای دسترسی به اینترنت حاضر به پرداخت پول بودند، به سرعت تغيير نمود.

http://vista.ir/?view=article&id=304278

دوران سياه تجارت الکترونيک

www.takbook.com

www.takbook.com



از خرید و به کاھش استفاده  مقاله ای نسبت  تایمز در  نيویورک  روزنامه 

فروش روی اینترنت و تجارت الکترونيک ھشدار داد. نيویورک تایمز با اشاره به

، خریدھای آن�ین کاربران با افزایش ساnنه٢٠٠۶این نکته که تا پایان سال 

 این رقم با٢٠٠٧ درصد مواجه بود، اظھار داشت، بنظر می رسد در سال ٢۵

 درصدی روبرو شود.این درحالی است که حتی بخش فروش٩یک کاھش 

زیبا، موسيقی و خدماتی چون اینترنتی کاnھایی چون کتاب، محصوnت 

سازماندھی برنامه ھای سفر که بنظر می رسيد به رشد خود ادامه دھند،

نيز در مجموع با کاھش محبوبيت مواجه شده اند.

به نوشته نيویورک تایمز، برای مثال فروش کتاب از راه اینترنت در سال جاری

 درصد بوده۴٠ ، ٢٠٠۶ درصد رشد داشته است که این رقم در سال ١١تنھا 

 به٢٠٠۶ درصدی سال ٨٠ رسيده و فروش حيوانات خانگی از رشد ٢٠٠٧ درصد در سال ٢١ درصد در سال گذشته به ۶١است. فروش تی شرت از 

 " ھمچنان به رشد خود در عرصه تجارتExpedia " و " eBay کاھش یافته است.ھرچند شرکت ھایی چون " ٢٠٠٧ درصد رشد در سال ٣٠

الکترونيک ادامه می دھند.

 درصد ازمحصوnت رایانه ای از طریق شبکه به فروش می رسند، این درحالی۴٠براساس این مقاله کارشناسان اظھار داشته اند که در حال حاضر 

ان کننده درصد می رسد که به اعتقاد این کارشناسان، این کاھش برای بخش تجارت الکترونيک بسيار نگر٧ به ٢٠١١است که این رقم تا سال 

 در زمان کمک می کند، سایت ھای خرید و فروش بااست.این مقاله در ادامه با طرح سوالی مبنی براینکه چرا باوجود آنکه فناوری به صرفه جویی

ده توليدات دارویی که محصوnت خود را بهاین مشکل مواجه شده اند به بررسی معض�ت تجارت الکترونيک می پردازد.در این خصوص یک نماین

 درصد۵ ميليارد دnر در سال می رسد که این ميزان تنھا ١١۶دارخانه ھای می فروشد ، توضيح داده است : " خرید این محصول از طریق شبکه به 

 مغازه ھای واقعی برای ھميشه جای خود را بهاز مجموع فروش این کاn را به خود اختصاص می دھد. سرمایه داران از این مسئله می ترسند که

 بر شبکه بصورت واقعی نيز عرضه کنند.فروشگاه ھای مجازی بدھند به ھمين منظور اغلب ترجيح می دھند که کاn یا خدمات خود را ع�وه

در این باره به نيویورک تایمزتوضيح داد، ترس از"نانسی اف کوھن استاد دانشگاه ھاروارد و کارشناس مطالعه درخصوص عادات مصرف کنندگان نيز 

ه است بطوری که حتی این شرکت ھا ھمهدست دادن مشتریان خارج از شبکه حتی شرکت ھای بزرگی چون اپل و دل را با نگرانی مواجه کرد

د.ساله در شھرھای بزرگ دنيا فروشگاھھای بزرگی را برای ارائه محصوnت خود راه اندازی می کنن

د. بویژه آنکه محدویت ھای زیادی در استفاده ازدرھر حال نمی توان مشتری را مجبور کرد که حتما از طریق اینترنت خریدھای خود را انجام دھ

تصاد دانشگاه کاليفرنيا به نيویورک تایمز اظھارتجارت الکترونيک برای مشتریان طبقات مختلف جوامع وجود دارد.ھمچنين جان مورگان، استاد اق

ال آینده این بخش درصد از اقتصاد جھانی را به خود اختصاص داده است که این درصد بسيار پایينی است . درھرح١١داشت :" تجارت آن�ین تنھا 

قابل پيش بينی نيست."

منبع : روزنامه تفاھم

http://vista.ir/?view=article&id=263833
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) الکترونيکی  تجارت  متداول شدن  اخيرe-commerceبه دنبال  در سالھای   (

) الکترونيک  دولت  به نام  دیگری  نوین  شدهe-governmentپدیده  مطرح   (

است .

مھمترین ویژگی این پدیده ایجاد بستری مناسب جھت ارائه خدمات با ھزینه

کمتر و اثربخشی باnتر می باشد که ھمواره موردنياز و دغدغه خاطر مردم و

دولت ھا بوده است. بدین ترتيب ضمن ایجاد ارتباطی بھتر بين آحاد مردم و

 به سه دسته از مشتریانe-governmentدولت، خدمات بسياری در قالب 

قابل عرضه می باشد، این مشتریان قادرند با استفاده از شبکه ھای وب با

اجتماعی، فعاليت ھای  در  الکترونيک  دولت  سایت ھای  به  دسترسی 

خشيدن به مردم ساnری الکترونيک است کهسياسی، اقتصادی و فرھنگی شرکت نمایند یکی از مھمترین اھداف ایجاد دولت الکترونيک تحقق ب

 درحالonlineینترنتی در ایاnت متحده بصورت تمامی شھروندان بتوانند در سرنوشت خویش دخالت داشته باشند. ھم اکنون بيش از یکصد سایت ا

 اط�عاتی درمورد ساختار و فعاليت ھایonlineه بصورت ارائه خدمات دولتی به مردم می باشند. در نيوزلند نيز پایگاه ھای بسياری ایجاد شده اند ک

 تقاضا و دریافت مجوز فعاليت ھای ساختمانی،دولت ارائه می دھد. پرداخت ماليات و عوارض، تجدید گواھينامه، ثبت شرکت، ثبت تولد و مرگ،

ای دولت الکترونيکتجدید جواز کسب و اینگونه فعاليت ھا از موارد مختلف تعام�ت با دولت الکترونيک است. مزای

یگر و مشتریان آنھا.. دسترسی مستقيم به ادارات دولتی و مقامات و نيز تسھيل در تعام�ت فيمابين ادارات با یکد١

. صرفه جویی در زمان و امور حمل ونقل و بھبود ترافيک٢

. حذف و یا به حداقل رساندن مکاتبات کاغذی٣

. ارائه خدمات در ھرکجا و در ھر زمان۵. کاھش ھزینه خدمات و افزایش کيفيت آنھا ۴

mlm.irمنبع : 

http://vista.ir/?view=article&id=15025

دولت، تجارت و آموزش الکترونيکی

از فناوری اط�عات می توان تعاریف گوناگونی داشت،  به طوری كه ھر كدام از

این تعاریف از بعدی خاص به این مسأله می پردازند. ابتدایی ترین تعریف از

فناوری اط�عات، شاید به این شكل باشد: مجموعه ای از ابزارھا و روش ھا

كه برای توليد، پردازش و عرضه اط�عات به كاربر انسانی به كار می رود كه

برخ�ف تصور اكثر افراد، این تكنولوژی، تاریخی چند ھزار ساله دارد. اگر با

به باید  دھيم،  قرار  بررسی  مورد  را  موضوع  این  بخواھيم  بيشتری  دقت 

مطالعه ابزارھا و روش ھایی كه گفته شد بپردازیم. در این مورد باید در نظر
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داشته باشيم كه كليه فنون، روش ھا، نرم افزارھا، سخت افزارھا، وسایل و

شبكه ھای اط�عات،  ارسال  و  پردازش  ضبط،   ثبت،  به  مربوط  ابزارھای 

كامپيوتری، گيرنده ھا و فرستنده ھا را در بخش ابزارھا و روش ھا قرار دھيم.

در این ميان باید در نظر داشته باشيم كه علوم ارتباطات نيز نقشی مؤثر و

جدایی ناپذیر در پيدایش و رشد و تكامل این تكنولوژی بر عھده داشته است

دارند و مطالعه و با ھم  ارتباطات و فناوری اط�عات رابطه ای مستقيم  و 

بررسی یكی،  بدون در نظر گرفتن دیگری امكان پذیر نيست.انق�ب فناوری

اط�عات، جھان و جھانيان را با پدیده ای جدید به نام گلوباليزاسيون (جھانی

شدن) روبه رو كرد. پدیده ای كه گوشه گوشه زندگی مردم را در بر گرفت و

امروزه یكی از ملزومات زندگی و زنده بودن است، به طوری كه به اعتقاد

ی جھانی شدن، جھانی شدن اقتصاد و سرمایه وبعضی ھا بدون وجود این پدیده زندگی بسيار دشوار می شود. از بارزترین نمونه ھا و شاخص ھا

(یا ھمان تجارت الكترونيك)، دولت الكترونيك، آموزش الكترونيكی، شھر الكترونيكی و. برد. در دنيای امروز به كارگيری وتوليد  نام  .. را می توان 

ان دور كليه سيستم ھای جھان را در بر خواھداستفاده از تكنولوژی اط�عات دیگر یك انتخاب نيست بلكه ضرورتی است كه در آینده ای نه چند

 تحميل كند!گرفت و ھمه اعمال سنتی را از بين خواھد برد و شاید به گونه ای خود را در عرصه ھای جھانی

دولت الكترونيكی 

 سازمانی مجازی بدون ساختمان، بناھا و تجھيزاتدولت الكترونيكی به چه معناست؟ چه مزایا و معایبی می تواند داشته باشد؟دولت الكترونيكی،

 ساعته- به كاربران ارائه دھد. در واقع٢۴صورت سنتی است كه قادر است كليه خدمات دولتی را به نحو احسن و در ھر زمانی كه نياز باشد- به 

، البته به شرط آنكه ھمه این ارتباطات از طریقبه مجموعه ارتباطات الكترونيكی بين دولت، شركت ھا و شھروندان، دولت الكترونيكی می گویند

طرح آن قدر مھم و كارآمد است كه متخصصان و كارشناسانشبكه اینترنت برقرار شود. وجود دولت الكترونيكی مزایا و معایبی دارد، البته مزایای این 

ن به موارد زیر اشاره كرد:نظم بيشتر و بھتر در اداره اموردر اغلب موارد از بيان معایب آن خودداری می كنند.از جمله مزایای دولت الكترونيكی می توا

بين سازمان  ارتباطات  بيشتر  یافتن  دولتی، سامان  اط�عات  به  بھتر شھروندان  دسترسی  و  ماننددولتی  دیگر  و سازمان ھای  دولتی  ھای 

درآمدھا رفتن   nبا دولتی،  امور  انجام  در  و وضوح  دقت  باn رفتن  و صنعتی،  تجارتی  دولتی،سازمان ھای  و كاھش یافتن ھزینه ھای  دولت  ی 

ر اجتماعی، تصميم گيری ھا و اجرای برنامه ھایافزایش یافتن كارآیی سيستم ھای اقتصادی و جذب سرمایه گذاران خارجی، ایجاد مشاركت در امو

باید كاربردھای این دولت را ابتدا به صورت زیردولت.اما اگر بخواھيم به صورت عام و ساده تر موارد استفاده دولت الكترونيك را شرح دھيم،  

 الكترونيكی است، به این معنا كه دولت از طریق اینترنتتقسيم بندی كنيم:ارتباط دولت با شھروندان كه ساده ترین و قابل فھم ترین نوع كاربرد دولت

ساده می توانند  نيز  افراد  و  باشد  داشته  شھروندان  برای  كاملی  و  جامع  اط�ع رسانی  پرداختمی تواند  مثل  را  خود  دولتی  كارھای   ترین 

 كاربردھای این دولت، ارتباط با كاركنان دولت است.صورتحساب ھای برق و تلفن و یا جریمه ھای ترافيكی را از این طریق انجام دھند.یكی دیگر از

ی تواند اط�عاتی از قبيل اط�عات مربوط به مزایا واین ارتباط از طریق اط�ع رسانی به كاركنان دولت از طریق اینترنت است و این اط�ع رسانی م

 را در برگيرد.ارتباط دولت با تجارت و صنعت نيز یكی ازحقوق كاركنان، فعاليت ھای آنھا درخواست ھای كاركنان و اخبار مربوط به بازنشستگی كاركنان

ترنت و ھمچنين صدور مدارك دولتی می توانندكاربردھای مھم دولت الكترونيكی است. انجام خرید و فروش اجناس و ارائه خدمات از طریق این

 این ارتباط از طریق دسترسی به شبكه ھای داخلیمثال ھایی برای این نوع كاربرد باشند.آخرین بخش ارتباط دولت با سازمان ھای دولتی است كه

امكان پذیر است.

تجارت الكترونيكی 

حقيقت اگر دولت الكترونيكی كليه امور یك جامعهشاید در آینده ای نزدیك تجارت الكترونيكی نيز زیرمجموعه دولت الكترونيكی محسوب شود. در 

ضر به دليل اینكه دولت الكترونيكی آن قدر فراگير نشده ورابه دست گيرد، تجارت الكترونيكی نيز یكی از ملزومات این دولت خواھد بود. اما در حال حا

ی كند و شاید حتی عبارت تجارت الكترونيك بسياراستفاده از آن برای برخی از جوامع پذیرفته شده نيست، تجارت الكترونيكی بسيار مھم جلوه م

در دنيای شخصی، یكی از مھم ترین مسائلی است كهملموس تر از دولت الكترونيكی برای افراد باشد.تجارت الكترونيكی چه در دنيای تجارت و چه 
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ربوط به آن و پيشرفت ھایی كه در این زمينهبه سرعت در حال تكامل و توسعه است و با گذشت زمان اھميت بيشتری پيدا می كند و تغييرات م

ل نقد و یا چك برای خریدن اجناس استفاده نمی كند، انجام می گيرد گاه بسيار عجيب و باور نكردنی جلوه می كند.در دنيای الكترونيكی كسی از پو

نيز استفاده كرد اما  برای پرداخت بدھكاری ھا ازالبته برای خریدھای الكترونيكی در وب می توان از كارت ھای اعتباری  باید  باز ھم  با این كار 

) است. اینe-cash الكترونيكی یا دیجيتالی (ترازنامه ھای كاغذی استفاده كرد.روش بھتری كه در اكثر موارد پيشنھاد می شود، روش پرداخت

نيكی بيان می كند. در این روش شما می توانيد درجایگزین الكترونيكی پول نقد تنھا یك فایل كامپيوتری است كه موجودی شما را به شكل الكترو

ل كنيد و كاnی مورد نظرتان را خریداری كنيد.البته برایخریدھای اینترنتی خود به جای استفاده از كارت ھای اعتباری، این فایل را به فروشنده ارسا

 حال حاضر درصد خيلی كمی از جمعيت كلاستفاده از شيوه پرداخت دیجيتالی nزم است كه در یك بانك الكترونيكی حساب داشته باشيد.در

كی آن قدر زیاد خواھد شد كه مردم جھان تنھا كلمهجھان از شيوه ھای خرید الكترونيكی استفاده می كنند اما در آینده، تعداد معام�ت الكتروني

 تجارت سنتی عوض خواھد شد.تجارت را به جای تجارت الكترونيكی به  كار خواھند برد و در واقع جای تجارت الكترونيكی و

آموزش الكترونيكی 

باز ھم می تواند زیرمجموعه ای  از دولت الكترونيكی باشد. در این نوع آموزش،آموزش الكترونيكی را نوعی تكنولوژی جدید می توان خواند كه 

 بلكه می توانند برای یادگيری از شبكه اینترنتدانشجویان و دانش آموزان ملزم به حضور فيزیكی در ك�س ھای از پيش برنامه ریزی شده نيستند

ر زمان و ھر مكانی كه بخواھند از ك�س ھای مجازیاستفاده كنند.دانشجویان می توانند از طریق اتصال به اینترنت و استفاده از مرورگرھا در ھ

اوت است، در آموزش الكترونيكی یا آموزش دراستفاده كنند. ك�س ھای مجازی و حتی نوع آموزش در آنھا با ك�س ھا و آموزش سنتی كام�ً متف

ھمكار از طریق  درس  بقيه  و  می گيرد  صورت  استاد  از طریق  آموزش  از  نيمی  تنھا  مجازی  تدریسك�س ھای  دانشجو  و  استاد  بين  ی 

بيانمی شود.كارشناسان آموزش الكترونيكی را بسيار مؤثرتر و كارآمدتر از شيوه ھای آموزش سنتی  می دانند و علت این امر را به صورت زیر 

گرایش دانشجویان به انجام تحقيق و پژوھشمی كنند:مھمترین مساله، پویایی و فعاليت دانشجویان در ھنگام آموزش است و ھمين امر موجب 

ی و توسط استاد تدریس نخواھد شد، در این نوعمی شود كه تأثير بسزایی در امر یادگيری آنھا خواھد داشت و مطالب درسی تنھا به صورت تئور

غلب استاد محور ھستند.شرایط تحصيل وآموزش در حقيقت ك�س ھا بر پایه فعاليت دانشجویان اداره می شود، برخ�ف ك�س ھای سنتی كه ا

 مكانی كه بخواھيد و در ھر زمانی كه مایل باشيدآموزش برای ھمه یكسان خواھد شد و بعد زمان و مكان نيز مطرح نخواھد بود به طوری كه در ھر

دن روز  اط�عات  آخرین  از  و  كنيد  شركت  مجازی  در ك�س ھای  توانست  خواھيد  ممكن  زمان  آگاهدر حداقل  دلخواھتان  رشته  به  مربوط  يا 

 این آموزش نيروی انسانی در ھر كشور خواھيمشوید.صرفه جویی در ھزینه نيز از دیگر مزیت ھای اجرای این طرح است. ھمچنين با استفاده از

نيز ھمگام با تكنولوژی ھای روز است.دولتداشت كه تجربه كافی را به واسطه نوع آموزش و انجام پژوھش ھا داراست و اط�عات و دانش وی 

موزش الكترونيكی محدود نمی شود. ھر چند امروزه اكثرالكترونيكی در صورت اجرا، زیرمجموعه ھای فراوانی دارد كه تنھا به تجارت الكترونيكی یا آ

 این نكته نيز توجه داشته باشيم كه در آینده ایكارھا و اعمال به صورت سنتی انجام می شود- بخصوص در كشورھای در حال توسعه - اما باید به

دگی در چنين دنيایی آماده باشيم، با مفاھيم فناورینزدیك مطمئناً در تمام كشورھا روش ھای دولت الكترونيكی پياده خواھد شد. پس باید برای زن

شته باشيم كه توانایی استفاده از تكنولوژی ارتباطاتاط�عات آشنا شویم و توانایی استفاده از این تكنولوژی را نيز داشته باشيم.اما به خاطر دا

حدسی از درك تكنولوژی ارتباطات باشد كه بتواند آن را درتنھا توانایی استفاده از كامپيوتر و سواد كامپيوتری نيست، بلكه ھر فرد باید دارای چنان 

اشته باشد.توانایی در استفاده از این تكنولوژی امریكارھای روزمره خود به خوبی به كار گيرد و دائماً با پيشرفت ھای فناوری اط�عات سازگاری د

 می كنند:قابليت ھای فكری، مفاھيم پایه ای وشخصی و تدریجی است كه نيازمند سه نوع علم است كه این سه نوع علم دائماً یكدیگر را تقویت

مھارت ھای نو و امروزی.
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)CIOده صفت بايسته يک مدير انفورماتيک (

یك  خصوصيات  شما،  نظر  [١]CIOبه   Chief  Information  Officerمدیر  (

 حرفه ای در قرن بيست و یكم چه ویژگی ھایی بایدCIOانفورماتيك) چيست؟ یك 

دیدگاه ھای نوشتار،  این  باشد؟  Markداشته   Polanskyعامل مدیر   ،

ارایهKorn/Ferryشركت را  شركت،  آن  پيشرفته ی  فناوری ھای  گروه  عضو  و   

می دھد.

صفت دھم: توانایی استخدام، پرورش و نگه داری بھترین متخصصان و حرفه ای

.جای بسی تعجب است كه این ویژگی بسيار مھم و تعيين كننده، ازITھای 

یك  بایسته ی  خصوصيات  قرارCIOمجموعه  الویت ھا  اول  ردیف  در  توانمند   

نادیده گرفته می شود. من، به طور كل  نمی گيرد و شگفت آورتر این كه گاھی 

خود، از كسانی ھستم كه یه این ویژگی به چشم یك الویت می نگرم و موضوع

جذب، پرورش و ساخت و پرداخت كاركنان درجه یك و عالی از وظایف اصلی من

 ھایی باnترین امتياز را می گيرندCIOاست. در نتيجه، به طور معمول، از دید من

كه ھنگام مصاحبه با من، در این زمينه، به شكلی خودجوش و خودكار شھامت و

ارزش خود را به اثبات برسانند.

صفت نھم: تجربه ھای بين المللی و جھانی.

این ویژگی، تا پيش از ده تا پانزده سال پيش در این فھرست نبود. به موازات

باطات فرامليتی و ھمكاری ھای گسترده ی شركت ھارشد تمایل شركت ھا در گوشه و كنار جھان به حضور در عرصه ھای بين المللی و فرامرزی و ارت

و سنت ھای فرامرزی، درھای رده باn، انتظار می رود با فرھنگ ھای مختلف آشنایی داشته باشند و با احترام به رسم CIOدر سطح جھانی، از 

ه درباره ی یك بازار خاص، یك زبان خارجی و آشناییانجام كسب و كار و ارتباطات كاری بين المللی توانا باشند. در بيش تر مواقع، دانش و تجرب

 به شمار می رود.CIOتخصصی با یك كشور، یك محدوده ی جغرافيایی و فرھنگ، از ویژگی ھای مھم یك 

صفت ھشتم: دانش و تجربه تخصصی از یك صنعت خاص.

، خرده فروشی و مانند آن، بسيار، افزون بر بينش كلی حرفه ای، داشتن تخصص در یك زمينه ی خاص كاری مانند بانك داری، بيمهCIOبرای یك 

 بتواند در زمينه ھای جدید كاری با توجه به ایده ھای قبلی خود، بهCIOضروری است. این گونه تخصص ھای عمومی و خصوصی باعث می شود كه

ایده ھای جدید دست یابد و بتواند وظایف جدید خود را به بھترین شكل ممكن انجام دھد.

صفت ھفت: توانایی خلق و مدیریت تغييرات.

 بھترین راه ایجاد تغييرات شناخته شد، این راه حل نهدر دنيای جدید كسب و كار، از آن ھنگام كه تغييرپذیر كردن مدیران به جای جایه جایی آن ھا

ابت شده و اولين فاز از فرآیند ایجاد ھا، كه برای تك تك كاركنان به كاربرده شده است. قابليت تغيير در تك تك كاركنان، اصلی ثCIOتنھا درباره ی

 ھاست. دیگر بهCIOلف سازمان و از جملهتغييرات است. فاز دوم؛ یعنی ایجاد تغييرات، یكی از وظایف اساسی مدیران ارشد بخش ھای مخت

 باشد. نه! سازمان ھاCIOك وجود دارد، راه حل آن تغيير سختی می توان پذیرفت كه اگر نياز به ایجاد تغيير در بخش فناوری ھای پيشرفته و انفورماتي

 ميانی می كنند تا مجبور به تعویض و جابه جاییو شركت ھا، بيش ترین ت�ش خود را برای استخدام خ�ق ترین و انعطاف پذیرترین مدیران ارشد و

 از یك سو و ایجاد تغييرات در كارآیی و رقابت پذیریمداوم آن ھا نباشند. توانایی ایجاد تغييرات در فرایندھای عملياتی و کسب و کار سازمان ھا

BPR، (Businessھا نيز باید از آن برخوردار باشند. بازمھندسی فرایندھای كسب و كار،یا CIOسازمان از سوی دیگر، از دیگر صفاتی است كه 

Process  Reengineeringیا CPI، (Continuous Process) و پيشرفت دایمی فرآیندھا،   Improvementبه ویژه در شرایط اقتصادی سخت تر، از ،(
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) است.Chief Executive Officerھا (مدیر اجرایی CEOدرگيری ھای ذھنی 

صفت ششم: توانایی ھا و مھارت ھای عالی روابط عمومی.

فاف ترین حالت ممكن، یك «باید» از مجموعهتوانایی تشریح جز به جز و به توضيح دقيق یك خط مشی، نظر، تفكر یا حتا یك حس، آن ھم به ش

نين ثابت قدم بودن را افزود. توانایی است. به این ویژگی، باید توانایی خوب گوش دادن، خوب مذاكره كردن، خوب قانع كردن و ھم چCIOویژگی ھای 

 است.CIOنگارش، ارتباطات ك�می تك به تك و توانایی ایراد سخنرانی، از دیگر ویژگی ھای یك 

صفت پنجم: مھارت ھای مدیریتی

پروژه ھا، منابع، بودجه ھا، فروشندگان و توانایی تعيينتوانایی ومھارت رھبری و ھدایت افراد و كاركنان،   دیگر شركای كاری یك ضرورت است. 

 توانمند است.CIOالویت ھا، در زمان تعيين شده و منطبق با منابع، از ویژگی ھای حياتی یك 

صفت چھارم: مھارت ھای ارتباطی درون سازمانی

ی مناسب ھستند، چه برای یك سمت جدید، چهCIO ) به دنبال یك Chief Operative Officer ھا (مدیر عملياتی COOھا و CEOتا آن ھنگام كه 

 یا مدیر مالی))CFO (Chief Financial Officer و C(CEO, CIO,COO با دیگر مدیران رده ی CIOبرای جای گزینی، ارتباط و وابستگی ضعيف كاری بين 

 به حساب می آید. این مھارت حتا تاCIO و مدیران بخش ھای ميانی سازمان، یك ضعف مھم و رایج ترین عامل در مردود شدن نامزدھای پست

ا نھادن چنين ھمبستگی درون سازمانی مستلزمبرقراری ارتباط با مشتریان، عرضه كنندگان و شركای زنجيره ی عرضه، تعميم پيدا می كند. بن

تك تك افراد امكان پذیر است.ارتباطات شخصی با سطوح مختلف است كه از طریق درك و فھم متقابل، ارتباطات و اطمينان بين 

صفت سوم: واقع بينی در كسب و كار

 نداشتن درك صحيح از ماھيت كسب وكار است؛ چه در یكITاز دیدگاه مدیریت ارشد سازمان و دیگر ھمتایانش، بزرگ ترین نقص مدیران ارشد 

 ھایی كه اھل چالش یا ت�ش نيستند و یا توانایی گسترش دانش خود را در صنعتی كه باCIOزمينه ی ویژه از كسب و كار و چه در كسب وكار عام. 

 كسب ارزش، موقعيت بازار و رقابت را به درستیآن درگير ھستند، ندارند و یا نمی توانند خط مشی ھای كسب و كار شركت، مدل عملياتی، اھداف

وند. به طور مشابه، آشنایی پایه ای با اصولدرك كنند، از آن جا كه در خلق «ارزش» برای سازمان خود ناتوان ھستند، محكوم به شكست می ش

)، بازاریابی، فروش و كانال ھای توزیع  سنتی وSupply Chain Management , SCMومبانی حسابداری، مدیریت مالی، مدیریت زنجيره ی عرضه(

آن nین، از ملزومات موفقيت مدیران ارشد به شمار می رود.

 بهCIOت، از توانمندی ھای تخصصی برای گزینش یكصفت دوم: تخصص در الویت  بندی فناوری ھایی كه برای سازمان مزیت ایجاد می كنند.این قابلي

ERP (Enterprise باید به طور نسبی بر آن ھا تسلط داشته باشد عبارت است از: CIOشمار می رود. جنبه ھای بسيار تخصصی فناوری كه یك 

Resource Planning) تجارت الكترونيك (Web Infrastructure)، زیرساخت ھای وب   ،(E.commerce)، (Customer Relationship Management)

CRM)پایگاه داده ھا ،Data warehouse و غيره.و دست آخر مھم ترین و اصلی ترین قابليت یك (CIO) رھبری :Leadership(

ری، انعطاف پذیری، شور و انرژی، الھام پذیری،تمام صفات یك رھبری شایسته باید در مدیر انفورماتيك متجلی باشد. وسعت دید در زمينه ی كا

گرایی، قابليت رشد و ترقی، خطرپذیری، اعتمادھوش وذكاوت، اعتماد به نفس، مثبت اندیشی، خ�قيت، ھدف مندی، حامی بودن، یاری گری، آرمان 

اشد.و اطمينان دادن به دیگران، مشوق بودن و غيره، ھمه از صفاتی است كه یك رھبر باید داشته ب
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● آیا یک راه ميانبر برای تسریع کسب درآمد در تجارت الکترونيک وجود دارد؟

اخيرا تب سریع پولدار شدن از طریق اینترنت ھمه گير شده و ...

مث� ، از چت کردن و حرف زدن خسته شده اید؟ بھترین فکری که در این

فرصت به سرتان ميزند (با توجه به اینکه زیاد وبگردی می کنيد) این است

برای ایجاد وبTraffic Equalizerکه شما از یک محصول نرم افزاری مانند 

و سایر محصوnت نرم افزاری مشابهTraffic Equalizeسایت استفاده کنيد.

آن به این صورت کار ميکنند که کلمه کليدی شما را دریافت کرده و سپس

نتيجه نھایی یک بر اساس این کلمه ایجاد ميکنند. و  وب سایت شما را 

جایگاه یا یک فھرست از لينک ھای مرتبط به دیگر مقاnت و وب سایت ھا

است که در ارتباط با کلمه کليدی شما ميباشد . چون با این روش سایت به

صورت اتوماتيک ساخته می شود ،این صفحات شانس بسيار خوبی برای

بدست آوردن رتبه باn در موتور ھای جستجو را دارند . و این به معنای ایجاد

ترافيک باn بصورت مجانی است .

پس ، یک مرحله باnتر ،اضافه کردن لينکھای مربوط و ھمچنين درج تبليغات

) به این صفحات اتوماتيک است و ناگھان این وبGoogle adsenseگوگل (

توان ميگيرد که می  به خودش  سایت اتوماتيک شکل وب سایت فروش 

توسط آن از ھر بازدید کننده کسب درآمد کرد ، البته باید به خاطر داشته

باشيد ھمه این بازدیدکنندگان بصورت مجانی از طریق موتور ھای جستجو

به وب سایت شما آمده اند .

۵ تصور می شود که اکثراین سایت ھا روزانه حاn ، واقعيت این است که ھر سایت ممکن است توانایی کسب درآمد را داشته یا نداشته باشد و

یجاد وب سایت وقت nزم است ، و یک بار ھم کهدnر از تبليغات درآمد داشته باشد . ولی یک مطلبی ھست و آنھم اینکه فقط چند دقيقه برای ا

ساخته شد مطلقا نياز به نگھداری ندارد . ميتوانيد تصور کنيد می خوام چکار کنم ؟

کنيد و اگر عایدی شما از ھر کدام از اینبطور اساسی سرعت ایجاد سایتھا به این معناست که شما ميتوانيد ھرچه بيشتر وب سایت ایجاد 

 دnر در روز باشد، یک درآمد توجيه پذیر و معقول برای شما خواھد بود.۵سایتھا 

پس مشکل چيه ؟ چرا آه و ناله می کنيد؟

ان ھميشگی نيست ؟ساده است . به نظر من این راه گریز( یا ھر چه که شما بھش ميگين) برای ایجاد ترافيک رایگ

ترنت را از اینگونه سایت ھای فھرست وار پرموتور ھای جستجوگر از ھرگونه نتایج دستکاری شده (به ھر طریقی) متنفرند و بيشتر مردم این

 خود ھستند.ميکنند ، موتورھای جستجو به دنبال راه ھایی برای حذف اینگونه نتایج از نتيجه ھای جستجوی

ھا دnر کسب درآمد ميکنند و آنھا در ھر روز یکمن این واقعيت را ميدانم که مردم از طریق ھمين وب سایت ھای ورودی اتوماتيک ماھيانه ھزار

ھا را یا حتی یبشتر در روز) و با صراحت کامل عرض ميکنم که تا زمانی که این کار ادامه دارد آن۵٠ ميکنند (در بعضی مواقع uploadسایت جدید را 

قتی که مردم پيرامون چيزھایی که دوست دارندبرای بدست آوردن این گونه سود مقصر نمی دانم .از چه چيز ميبایست بيمناک باشم ؟ ھر چند و

جا وقت خوبی ................کسب درآمد ميکنند ، بدون ھيچگونه طراحی و پشتيبانی در این مورد ، اینطور ميشود . در این

(در آن زمان این شخص در حوزه فروشگاه ھایStephen Pierceبيایيد به یک موقعيت مشابه که دو سال پيش اتفاق افتاد نگاھی بياندازیم . 

تاب از قسمتھایی تشکيل شده بود که به آن صفحاتاینترنت ناشناس بود ) کتابی را در مورد موفقيت خود در اینترنت منتشر کرد . یک فصل این ک

 مطمئن برای بدست گفته می شد . در آنجا صفحات بصورت بسيار ساده طراحی شده بود و موضوع آن در مورد یک راهSmart Pagesھونشمند 

تفاوت داشت و لی منظور آن ھمان ترافيک رایگانآوردن رتبه خوب در موتور ھای جستجو بود و با صفحات فھرست که من در باn اشاره کردم کام� 
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و سریع به وب سایت شما از طریق موتور ھای جستجو بود .

Lets look at a similar situation that arose a couple of years ago. Stephen Pierce (who was unknown at the time in Internet marketing

circles) released an eBook about his online success. One chapter of the eBook covered something that he called Smart Pages. There

were, quite simply pages which had been designed in a certain way to rank well in search engines. They were completely different to

the directory pages I have mentioned above but the concept was the same - fast, free traffic to your site from the main search

engines.

 نرم افزار ھایی برایStephen Pierceموضوع بسيار خوبی بود. فکر می کنم یک سال پس از انتشار کتاب توسط Smart Pagesصفحات ھوشمند 

زمایش کرده و در مورد آنھا نيز مطالبی نوشتم .ایجاد چنين صفحاتی نوشته شد . کتابھای بيشتری در این زمينه نوشته شد ، من حتی آنھا را آ

واند بطور جدی از تکنولوژی صفحات ھوشمند استفادهبا وجود اینکه بتدریج تاثير آنھا رو به کاھش کرده من شک دارم که ھر فروشنده اینترنتی بت

 مقدار کمیSmart Page technologyوشمند کند . من مطمئن ھستم ھنوز ھم با گذشت چند سال ، بعضی از مردم از مفھوم تکنولوژی صفحات ھ

٠کسب درآمد می کنند 

 جستجویی انجام دادم و دیدم حتی یک نفر برای تبليغاتSmart Pagesفقط برای توضيح بيشتر این موضوع ، امروز در سایت گوگل برای اصط�ح 

) پول نداده است . چگونه این اتفاق رخ می دھد ؟Google Adwordدرباره این موضوع به گوگل (

 و دیگر محصوnت نرم افزاری ساخته ميشوند کام� با صفحات ھوشمند تفاوتTE) که توسط directory sitesمن معتقدم که سایتھای فھرست (

 نرم افزاری توليد انبوه ميباشند و در اکثر موارددارند و فقط حاوی کمی از محتویات موردنظر می باشند ، ولی واقعيت این است که آنھا محصوnت

وند را به خود نميدھند . اگر موتور جستجویمردم حتی زحمت تغيير صفحات الگوھای استانداردی که توسط اینگونه نرم افزار ھا ارائه می ش

ات نشود در اکثر موارد این کار برای آنھا بسيارگوگل( یا ھر موتور جستجوی قدرتمند دیگر) بخواھند که نتایج جستجوی آنھا شامل اینگونه صفح

مدت یک شب کل درآمدحاصل از این طریق را ازساده و راحت است و اگر تمامی ترافيک وب سایتتان را از طریق موتور ھای جستجو دارید ، در 

دست خواھيد داد .

پس منظور این مقاله چيست ؟ می گویم از این تکنولوژی استفاده نکنيد ؟

نند ، بنابراین مطمئنا نمی گویم که این کار را انجاممطلقا نه – من نرم افزارھای مختلفی را در این زمينه آزمایش کردم تا ببينم چگونه کار ميک

 صبح از خواب بيدار شوید و با یک سرک کشيدن بهندھيد . فقط می گویم از ریسکھای این موضوع آگاه باشيد . باید بدانيد که ممکن است یک روز

رآمد نمی توانيد حساب کنيد .موتورھای جستجو بفھميد که دیگر صفحات اتومات شما در آنھا نيست و دیگر روی این روش کسب د

را پخت چرا که ممکن است ھميشه تنور داغ نباشد.به عبارت دیگر تمامی تخم مرغ ھا را در یک سبد قرار ندھيد ، و تا تنور گرم است باید نان 

 ميسازند . ولی ممکن است این کار ھمراه بابسياری از مردم بر اساس مد از یک شاخه به شاخه دیگر می پرند و یک زندگی خوب برای خودشان

ریسکھای زیادی باشد .فقط از این ریسک ھا آگاه باشيد.

منبع : دوستان

http://vista.ir/?view=article&id=96679

راه ھايی آسان برای جلب مشتريان به سايت
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به یابيد که مشتریان را  تبليغاتی دست  به راز نوشتن  تا چه قدر مای�ید 

شدت جذب برادھھای آھن به آھنربا به سایت شما جذب کند؟

-نوشتن چنين تبليغی تنھا به اندکی دانش و ابتکار نياز دارد. ھرکسی مي

تواند این کار را انجام دھد، حتا شما!

این کار به سادگی و با اجرا کردن دستورات زیر امکانپذیر است. افراد زیادی

Joeدر اینترنت وجود دارند که ميتوان از آنھا یاری گرفت.از آن جمله ميتوان به

Vitale،  Jay  Abraham،Cory  Rudl،Mark  Joynerافراد از  که  کرد  اشاره   

 کنيد. در حاليکه تبليغات را ميخوانيد از خودسرشناس در نوشتن تبليغات ھستند. در اینترنت گشتی بزنيد و دستنوشتھھای این اشخاص را پيدا

را ادامه دھيد، کليد جادویی موفقيت آنھا را خواھيد یافت.بپرسيد: «چه چيزی این تبليغ را از سایر تبليغھا اینچنين متمایز کرده است؟» اگر این کار 

-صوnت خود از آن استفاده ميکنند. ترفند زیرکانھی آنچيزی که در حين خواندن این متنھا با آن روبھرو ميشوید، ترفندی است که آنھا برای فروش مح

ھا این است.....

 ادامھی متن ترغيب ميکند. شما به ھيچ وجه از خواندنھمھی آنھا یک عنوان جذاب و گيرا دارند و به دنبال آن متنی ميآید که بيننده را به خواندن

ی بار اول نوشتن چنين متنی کار چندان سادھای ھمادامه آن منصرف نخواھيد شد. این ھمان ترفند ساده ای است که آنھا به کار ميبرند. ولی برا

نيست.

ن و اط�عاتی دربارھی طرز رفتار مردم نيازنوشتن متنی که فروش شما را مثل آب شدن یخ در آفتاب گرم تابستان سرعت ببخشد، به کمی تمری

دارد. چند مورد از این اط�عات را به زودی برایتان بازگو خواھم کرد.

 تعداد نظرتان را به سرعت به خود جذب و شما را بهچند دقيقه فکر کنيد، از بين سایتھایی که به طور پراکنده و سریع آنھا را مرور کردھاید چه

خواندن مطالب ترغيب کرده است؟

-یت به تنھایی مشتریھا را جذب نميکند، چون آنپس ھميشه قبل از اینکه سایتی را طراحی کنيد، به خاطر داشته باشيد که ھرگز نمای ظاھری سا

ھا ظاھر سایت را تنھا وقتی دوست دارند که عبارات و کلمات شما آنھا را قانع کند.

يکنم و اگر چيزی باقی بماند برای طراحی گرافيکیمن در مورد تبليغات الکترونيکی ابتدا مبلغی را برای نوشتن یک تبليغ جذاب و گيرا ھزینه م

سایت خرج ميکنم.

کوچک خود ناتوان ھستند؟ فکر ميکنيد چرا چنين اتفاقیآیا تا به حال با بسياری از سایتھای زیبا روبھرو نشدھاید که حتا در فروش یکی از کاnھای 

ند.ميافتد؟ چون بيشتر آنھا فقط طراحان گرافيکی ھستند و از نوشتن تبليغات چيزی سر در نميآور

مت آن ھجوم ميآورند، سخت در اشتباه ھستند.آنھاکسانی که فکر می کنند بعد از این که سایت را روی اینترنت قرار دادند، ميليونھا نفر به س

 اند!تجربھی سختی را پشت سر خواھند گذاشت و در نھایت خواھند فھميد که اشتباه بزرگی مرتکب شده

 نا اميد نباشيد ھنوز فرصت برای جبرانممکن است شخصی با این توصيفات را بشناسيد و یا خودتان دچار چنين سرنوشتی شده باشيد، ولی

باقيست!

رفھجویی کنيد. من بسيار توصيه ميکنم که ابتدا بر رویبھتر است ابتدا یاد بگيرید چھگونه یک تبليغ گيرا و جذاب بنویسيد و در وقت و ھزینه خود ص

نامه نویسی و طراحی آن خرج کنيد، آن را آزمایشنوشتن تبليغ، تمرین کنيد. سپس پيش از اینکه پول خود را برای ثبت دامنه و اجارھی فضا، بر

کنيد و وقث و ھزینه ارزشمند خود را بيشتر از این ھدر ندھيد!

ضيح ميدھم:▪ اکنون قبل از این که وب سایت بعدی را طراحی کنيد، "ساختار" نوشتن یک تبليغ گيرا را تو

ـ روش نوشتن یک تبليغ گيرا برای سایت

نيروی خود را روی نوشتن تبليغ و نه طراحی گرافيکیبا این که پيشتر نيز آن را توضيح دادم به خاطر اھميت آن دوباره یادآوری ميکنم که بيشتر 

ختن تمایل مشتریان به خرید از سایت نميشود .سایت و زیبا نمودن آن صرف کنيد. به عبارت دیگر ھرگز تصاویر و طراحی گرافيکی باعث برانگي

) در عنوان تبليغ باید اط�عات بيشتری در اختيار مشتریان خود قرار دھيد.١

ی آن ترغيب کنيد. تيتر شما باید در خواننده برای دانستنتنھا چند لحظه فرصت دارید تا توجه بازدیدکنندگان را جلب کنيد و آنھا را به خواندن ادامھ
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 برآورده ميکنند. برای مثال:مطالب بيشتر، کشش ایحاد کند. عناوین دارای عبارات منفی به طرز باور نکردنی این مقصود را

vital things to ١٠ Discover ھر خریدار اینترنتی را به سمت خود جذب می کند و یا جملھی Stop being internet marketing failureعبارت منفی

do right nowمثبت ميانجامد. کمک ميکند تا بيننده به خواندن بقيه متن ترغيب شود. با این کار یک عبارت منفی به نتيجه 

 شما را به خواندن ادامھی آن ھدایت ميکند؟ شکیو یا این نمونه "آیا تا به حال دربارھی به دست آوردن دوبارھی سرمایه خود فکر کردید؟" که

ه ھمين شکل برنامھریزی شدھاند. چيزھایینيست که مردم به طور طبيعی با عنوانھای منفی به متن جذب می شوند. چرا؟ چون بيشتر مردم ب

نھای منفی استفاده کنيد و به این ترتيب افراد زیادیمردم که به طور معمول به خاطر دارند، بيشتر خاطرات منفی آنھاست تا خاطرات مثبت. از عنوا

را به سمت خود جذب کنيد.

) تا حد ممکن از به کار بردن حروف بزرگ و درشت پرھيز کنيد.٢

 برای تاکيد روی مطالب و از خط کشيدن زیر کلماتاین کار در خواندن پيام شما وقفه ایجاد می کند و خواندن آن را کند می کند. از حروف درشت

برای تاکيد بيشتر استفاده کنيد. عنوان را با کلماتی به اندازھی سایر کلمات آغاز کنيد.

) متنی گيرا و جذاب بنویسيد.٣

ای شروع ميتوانيد از ساختار تبليغات یکی از اجناسی کهمردم را مورد خطاب قرار دھيد و به گونھای بنویسيد که با اشتياق مطالب را دنبال کنند. بر

آن را خریدھاید استفاده کنيد.

) مطالب خود را به صورت منسجم و مرتبط با یکدیگر بنویسيد.۴

ن تبليغات طوnنی نترسيد. اگر آن را به درستی تنظيماگر این نکته را رعایت نکنيد، مطمئن باشيد مشتریان زیادی را از دست خواھيد داد. از نوشت

غ طوnنی مانع موفقيت ماست. اگر آن را صحيح بنویسيدکنيد و بنویسيد، بينندگان تمام آن را خواھند خواند. اشتباه در اینجاست که فکر کنيم تبلي

 صقحھای خيلی بھتر از یک تبليغ کوتاه عمل ميکند.١٠حتا یک تبليغ 

) تبليغات تمام محصوnتی را که می خرید جمع آوری کنيد.۵

تی از آن را که مناسب به نظر ميرسد انتخاب کنيد و آنھاآنھا را نگھداری کنيد و بعدھا از آن استفاده کنيد. وقتی ميخواھيد یک تبليغ بنویسيد، جم�

 کنيد. در پایان یک نوشتھی عالی و قوی خواھيد داشت!را با نوشتھی خودتان بياميزید. برخی از کلمات جملھھا را تغيير دھيد و دوباره آن را مرتب

 خرید در دفاتر شما ثبت کنند.) ھربار که کاn یا خدمتی را ميفروشيد، از مشتریان خود بخواھيد که ميزان رضایت خود را از۶

ل قبولی را برای شما به ارمغان می آورد. تبليغ شما بدونآنھا را در تبليغات خود قرار دھيد. تایيد آنھا برای موفقيت شما اھميت دارد و اعتبار قاب

تایيدیه از مشتریان خود دچار مشکل  ھستيد، ميتوانيد در مقابل دریافت رضایتنامه،توصيه و تایيد دیگران کامل نمی شود. حتا اگر در گرفتن 

محصوnت و خدمات خود را به رایگان در اختيار مشتری قرار دھيد.

شتباه و یا متن ناتمام موجب شکست شما در) یک نکته بسيار مھم؛ متن شما باید بدون خطا باشد. حتا ممکن است وجود یک حرف یا کلمھی ا٧

قطع خوانندگان و در نتيجه مشتریان زیادی را ازفروش شود. متن خود را مختصر و بدون ابھام بنویسيد. اگر متن گنگ و نامفھوم باشد، به طور 

دست خواھيد داد.

) نوشتن یک متن تاثيرگذار و کارا با یک بار ت�ش به ثمر نمی رسد.٨

 روز٣٠ویسی دارد. نوشتن و تکميل یک متن ممکن است متن خود را یک روز بنویسيد و روز بعد دوباره آن را بررسی کنيد. ميبينيد که نياز به بازن

صرف کردن وقت برای نوشتن این متن پی ميبرید.طول بکشد. اگر افزایش ميزان خوانندگان و در نتيجه خریداران را در نظر بگيرید، به اھميت 

شيد.بعد از این مراحل شاید فکر کنيد که ميتوانيد یک متن عالی بنویسيد و فروش موفقی داشته با

البته ھميشه چنين نيست. نکاتی ومجود دارد که باید بدانيد تا صد در صد به موفقيت برسيد:

از دوستان خود بخواھيد تا متن شما را بررسی کنند.

 گونه اشکال دیگر که در آن ميبينند به شما اط�عبه آنھا بگویيد که ھرگونه اشتباه نوشتاری، دستوری و یا ابھامی در جم�ت و عبارات و یا ھر

قلم نيندازند. به آنھا بگویيد اگر اشتباھتان را به شمادھند. از آنھا بخواھيد که این کار را با صداقت و دقت انجام دھند و سعی کنند چيزی را از 

ن روش کمک فوقالعادھای برای نوشتن یک متن عالی وبگویند، از آنھا رنجيده خاطر نخواھيد شد و این کار آنھا برای شما چھقدر ارزشمند است. ای

گيراست.
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منبع : سازمان آموزش و پرورش استان خراسان

http://vista.ir/?view=article&id=247840

راھنمای تجارت کننده در شبکه

 خود را در ميانه ی انق�بی اجتماعی و تجاری می٢١با فرا رسيدن قرن 

بينيم. این انق�ب شيوه كشاورزی و صنعتی عميق اند.

انق�ب صنعتی با نيروی بخار قوت گرفت. انق�ب امروز نيز حاصل فناوری نوین

تاثيرات اوليه ای رشد سریع حوزه ھا در فن است. ما در حال تجربه ای 

آورھای اط�عاتی و ارتباطاتی ھستيم. این فن آوری جدید ، بنيادی دیجيتال

دارد كه در آن تمام اط�عات شناخته شده بشر به سرعت در بزرگراھھای

اط�عاتی و در قالب اینترنت انتقال می یابد و در كامپيوترھای كوچك تر و

قدرمتمند و دیگر ابزارھای دیجيتال پردازش ذخيره و به یاد آورده می شود.

ھر انق�ب، برندگان و بازماندگانی دارد. ھمانند انق�بھای كشاورزی و صنعتی

ن است در این انق�ب نابود شود. نھادھایھر آن چه برای ما عزیز است در معرض انق�ب دیجيتال قرار دارد. شغل ، تجارت و حرفه ما ممك

ا حفظ كند. ھيچ جامعه ای ، ھيچ تجارتی ،اجتماعی، سياسی ، حقوقی و تجاری ھم ممكن است از بين بروند. ھيچ كس نمی تواند بقاء خود ر

.ھيچ حرفه ای و حتی ھيچ خانواده ای نمی تواند بدون قربانی از این انق�ب جان سالم بدر برد

بتوان در آن دست به خلق ارزشھایی جدید زد ودر ھمين حال ، ھمين اغتشاش اجتماعی و تجاری فضایی برای فعاليتھای مثبت توليد می كند تا 

 در اختيار ما می گذارد. ھمه ما مجبور به ایجاد شغلاستانداردھای زندگی را افزایش داد. انق�ب دیجيتال امروزه ، فرصتھای ھيجان انگيز فراوانی

 بود. ھمچنين مجبور خواھيم شد تا نھادھایھای جدید، گسترش بازارھای جدید و ابداع روشھای جدیدی برای تجارت در فضای شبكه ای خواھيم

اده ھای ما مستلزم آن خواھد بود كه از پس ایناجتماعی ، سياسی ، حقوقی و تجاری جدیدی خلق كنيم. بقاء و رونق جامعه ما تجارت ما و خانو

چالش برآیيم.

 سال پيش بيشتر مردم حتی اسم۵ یا ۴ن یكی از ویژگيھای حياتی انق�ب دیجيتال امروزه سرعت فوق العاده ی تغيير ھمه چيز است . ھمي

 صد بالغ بر صد ميليون نفر از آن استفاده می كردند. برآورد می شود كه ترافيك اینترنت در ھر١٩٩٧اینترنت را ھم نشنيده بودند اما در پایان سال 

ی ھای ذھنی شركتھای اینترنتی قرار داریم كه بسياری ازروز دو برابر شود. امروزه ما در معرض بمباران اط�عاتی درباره تجارت الكترونيك و ارزشياب

ط ظاھر این كوه یخی را نشان ميدھد و درآن ھا حتی دارایی محسوسی ندارند و فقط سود می برند. حتی این بخش تجارت به مصرف كننده فق

حالی كه ارزش تجارت الكترونيكی نسبت به تجارت بيشتر است.

تال تكيه می كند. و در واقع سرعت تغييراتآخرین كتاب بيل گيتس با عنوان تجارت سرعت اندیشه بر حيابی بودن ھمين جنبه از انق�ب دیجي

دیگر ایستادن گزینه ی خوبی نيست ، جامعه یناشی از انق�ب دیجيتال آن قدر سریع است كه این گفته خود تغيير كرده است صادق می نماید .

تجارت باید این راه را رھبری كند.

رھبران ما باید دریابند كه دیگر نمی توانند نقشه یدر ھمه جایی كه ما به این سفر مخاطره آميز و در عين حال ھيجان انگيز خود ادامه می دھيم 
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يتال آن قدر سریع تغيير می كنند كه ھيچ نقشه ایكاملی از این مسير این فضای شبكه ای را در اختيار داشته باشند.گذرگاه ھای این قلمرو دیج

مندیم كه رھبرانمان برداشت روشن و درستی از مسيرنمی تواند كامل باشد . چنين محيطی نياز به نظام انعطاف پذیرتری از مذاكره دارد . مانياز

و را به آن مقصد می رساند!)ھمچنين باید قادرداشته باشند.فقط باید بدانيم كه به كجا می رویم( می گویند اگر مقصد را ندانی ھر مسيری ت

این ویژگی ھارا برای تنظيم مسير در راستایباشيم كه ویژگی ھای كليدی چشم اندازد یجيتال جدید را شناسایی كنيم و چگونگی استفاده از 

رسيدن به مقصد بدانيم.

ما (بيش از اموال ملموس مان)جزئی از دارایی ماما درحالی كه به تجارت ھای خود در فضای شبكه ای ادامه می دھيم ،دانش، ایده ھا و اط�عات 

ی گذارد. ما باید بدانيم كه چگونه در دنيای دیجيتالبه حساب می آیند . این گونه دارائی ،مزیت ھای رقابتی قاطعی را در اختيار شركت ھا ی ما م

فظت كنيم .این بدان معناست كه ما از این فرھنگ تجارت، چنين دارایی ھایی را خلق كنيم، شناسایی نمایيم ، آن ھا را به كار بندیم و از آنھا محا

ل ما باید به گونه ای عمل كنيم كه محافظت ازداراییرامنتقل می كنيم و آن را با خ�قيت دانش امروزه پيوند می دھيم . با وجود این ، در عين حا

رات تجاری و حقوقی را كه ناشی از تغييراتھای غير ملموس مان یعنی ایده ھا، دانش و اط�عات مان تضمين شود،ھمچنين باید گستره ی مخاط

سریع در فن آوری ھای جدید است را درك كنيم و بتوانيم آن ھا را مدیریت كنيم .

منبع : آموزش نيروی انسانی شھرستان شھریار

http://vista.ir/?view=article&id=228211

راھنمای جامع بازاريابی از طريق وب

● بخش اول: موتورھای جستجو

بازدیدکنندگان بيشتری را به سایت کشاند؟برای افزایش چطور می شود 

 مورد٣١ترافيک سایت چه کار ھایی می توانيد انجام دھيد؟در این مقاله با 

ضروری که باید مورد توجه قرار دھيد آشنا می شوید . احتماn بسياری از

آنھا را پيش از این نيز به کار می بردید ، برخی دیگر نيز با وجود اط�ع مورد

غفلت قرار گرفته اند و تعدادی را نيز تا کنون نشنيده اید.مقاnت بسيار زیادی

در این خصوص نوشته شده است. بعنوان نمونه می توانيد ھزاران مقاله از

آدرس به  وب  بازاریابی  اط�عرسانی  مرکز  در  را  دست  این 

www.wilsonweb.com/catبيابيد. با وجودی که در این مقاله ھيچ نکته ی 

جدیدی مورد اشاره قرار نگرفته سعی کرده ام تا مجموعه ای از مھمترین

تکنيک ھا را بطور خ�صه مورد اشاره قرار دھم.

▪ فنون موتورھای جستجو:

) عنوان صفحه را بنویسيد:١

از  متشکل  توصيفی  عنوانی  سایت  از  صفحه  ھر  تا ٥برای  کلمه٨   
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 و غيره در عنوان صفحه دوریThe و Andبنویسيد.از نوشتن کلماتی مانند 

کنيد.این عناوین در ھنگام جستجوی کاربران بصورت لينک به سایت شما

اشاره می کنند پس سعی کنيد با نوشتن عبارات جذاب جستجو کنندگان را

به کليک کردن ترغيب کنيد.برای استفاده از عنوان صفحه در ميان دو تگ از تگ .

فحه استفاده کنيد.بخاطر داشته باشيد که ایناز کلمات کليدی که مردم برای جستجوی شما استفاده می کنند در کنار نام شرکت برای عنوان ص

این بخش از نتيجه دقت می کنند و آنرا م�کعبارت تقریبا تمام ھویت شما در موتورھای جستجو بحساب می آید.اکثر مردم در جستجو فقط به 

انتخاب یا عدم انتخاب سایت شما قرار می دھند.

) یک متا تگ توصيفی بنویسيد:٢

٢٥٥باید در یک یا دو جمله (حد اکثر شامل برخی از موتور ھای جستجو توضيحاتی را در پایين عنوان صفحه شما درج می کنند.چنين توصيفی 

 کاراکتر از این کاراکتر ھا در نتایج موتور جستجوی گوگل به نمایش٦٠کاراکتر) بيانگر محتوای صفحه باشد.البته بخاطر داشته باشيد که تنھا حدود 

 بصورت زیر عمل کنيد:Headدر می آید و بقيه آنھا فھرست می گردند.برای استفاده از متا تگ ھا در ھمان بخش 

ه را در آن استفاده می کنم.سپس به حذف لغات وزمانی که من یک متا تگ برای صفحه ام می نویسم ابتدا کلمات و عبارات کليدی مربوط به مقال

ھو دیگر از متا تگ ھا برای رتبه بندی سایت ھاعبارات معمول و متداول از آن می پردازم.با وجودی که اکثر موتور ھای جستجوی مشھور بجز یا

دھد که آنھا دوباره مورد توجه قرار نگيرند؟استفاده نمی کنند ولی بھتر است که ھنوز ھم از آنھا استفاده کنيم.چه کسی می تواند تضمين 

 استفاده کنيد:H٣ و H٢ ، H١) از کلمات کليدی در تگ ھای تيتر ٣

 ھستند بنا براین سعی کنيد کلمات و عباراتموتورھای جستجو فرض می کنند که کلماتی که در تيتر ھا و زیر تيتر ھا آمده اند کلمات مھمی

ایل) استفاده کنيد.از موتور ھای جستجو انتظار نداشته باشيد که برای یافتن تگ ھای سر تيتر فHeaderکليدی تان را در یک یا دو تگ سر تيتر (

را در تگ ھای سر تيتر استفاده کنيد . شما را جستجو کنند.آنھا چنين کاری را انجام نمی دھند! در عوض بطور مستقيم کلمات کليدی CSSھای 

) اطمينان حاصل کنيد:Body) از وجود کلمات کليدی در اولين پاراگراف بدنه (٤

چکيده ای از محتوای صفحه را در آن می گذارند- شاملموتور ھای جستجو انتظار دارند تا اولين پاراگراف متن –جایی که بسياری از مردم مقدمه یا 

 درصدی یک کلمه از صفحه را٢ تا ٥/١راکم کلمات کليدی مھمی باشد.با این وجود نيازی به انباشتن مصنوعی کلمات در صفحه نيست. گوگل ت

برای اختصاص امتياز باn به صفحه کافی می داند و نيازی به افزایش این رقم نيست.

 ھستند.Comment و Altجاھای دیگری که می توانيد از کلمات کليدی استفاده کنيد تگ ھای 

) از کلمات کليدی در لينک ھا استفاده کنيد:٥

) بر می خورند بطورHyperlinkedوند داده شده (موتورھای جستجو به دنبال نشانه ھای تمرکز و توجه صفحه شما می گردند.زمانی که به لغتی پي

آن می توانيد به صفحاتی لينک دھيد که آن کلمه یابالقوه آنرا مھم فرض می کنند پس تمام کلمات کليدی تان را لينک کنيد.برای افزایش کارآیی 

عبارت کليدی را در نام خود داشته باشند.

) سایت خود را موتور جستجو پسند طراحی کنيد:٦

 ھا استفاده می کنند که موجب بروز مشک�ت جدی با موتور ھای جستجو می گردد.Frameبسياری از طراحان در طراحی صفحات از 

تورھای جستجو نمی توانند آنھا را بخوانند.برای رفعنوارھای ناوبری جاوا اسکریپت و فلش نيز گرچه برای استفاده انسان ھا بسيار مفيدند ولی مو

 را در پایين صفحه ضميمه آنھا کنيد.HTMLاین مشکل لينک ھای متداول 

 بسياری از این صفحات با یک ع�مت سوالURLمشکل بعد مربوط به برخی از سيستم ھای مدیریت محتواست که صفحات پویا توليد می کنند.

ر ھای جستجو با رسيدن به ع�مت سوال جستجو راشروع می شود که بدنبال آن رشته ای طوnنی از کاراکتر ھا و اعداد قرار دارند.برخی از موتو

 ھا، ساخت یکURLمی کنند به بازنویسی متوقف می کنند و جلوتر نمی روند.اگر دیدید که موتورھای جستجو صفحات داخليتان را فھرست ن

 فکر کنيد.Yahoo Seach Submit Express) و ثبت نام در Site Mapنقشه سایت (

) چندین صفحه که ھر کدام بر کلمه کليدی خاصی متمرکزند بسازید:٧

) را توصيه نمی کنند چرا که صفحات دو نسخه ایGateway Pages) و دروازه ھا (External Doorwaysمتخصصين دیگر ساخت راھرو ھای خارجی (
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بر روی یک کلمه یا عبارت کليدی خاص متمرکزمورد جریمه قرار می گيرند.بجای آن توصيه می شود که چندین و چند صفحه بسازید که ھر کدام 

انه فھرست کنيد.چنين صفحاتی به نسبتباشند.به عنوان مثال بجای فھرست کردن تمام خدمات در یک صفحه ھر کدام را در صفحه ای حداگ

صفحات عمومی رتبه باnتری برای کلمات کليدیشان کسب می کنند.

) صفحاتتان را در موتور ھای جستجو ثبت کنيد:٨

نام کنيد.برخی از این موتورھا توسط سایرسپس صفحاتتان را در موتور ھای جستجوی مھمی که بصورت خودکار صفحات را فھرست می کنند ثبت 

 پرطرفدار ترین موتور ھای ھایAskJeeves و MSN ، AOL ھا نيز مورد استفاده قرار می گيرند.در آمریکا گوگل ، یاھو ، Portalموتور ھای جستجو و

ه می گردند.اینکه برای ثبت نام در موتور ھایجستجو بشمار می روند برای اروپا و سایر نقاط جھان موتور ھای محلی نيز به این فھرست اضاف

) ھم اجتناب کنيد زیرا ع�وه بر عدم نتيجه گيری شماFree For All pages ھا(FFAجستجو به کسی پول بدھيد ات�ف سرمایه است.از ثبت نام در 

ثبت نام در دایرکتوری ھا در ھای خود قرار می دھند.ع�وه بر این ممکن است بوسيله موتورھای جستجو جریمه شوید.در مورد Spamرا ھدف 

رده اید تا تغييرات مھمی در آن ایجاد نکرده اید آنرابخش فنون ایجاد پيوند صحبت خواھيم کرد.و در آخر اگر صفحه تان را در موتور جستجویی ثبت ک

) در ھر صورت به صفحه شما سر خواھند زد.Spiderدوباره ثبت نکنيد چرا که عنکبوت ھای موتور ھای جستجو (

) موقعيت خود را در موتور ھای جستجو تثبيت کنيد:٩

Web Position Goldمتوانيد با استفاده از نرم افزار حال با یکسری تنظيمات کوچک موقعيت باnیی برای خود در نتایج جستجو بيابيد.به عنوان مثال 

(www.wilsonweb.com/afd/webposition.htm.امتياز خود را چک کنيد و آنرا با صدرنشينان جدول نتایج مقایسه کنيد (

● بخش دوم: استراتژی ھای ایجاد پيوند و بازاریابی سنتی

▪ استراتژی ھای ایجاد پيوند:

 و سایر موتورھای جستجوی عمده تعداد لينکھای ورودی به سایتGoogleلينک ھا ترافيک اضافی برای سایت شما به ارمغان می آورند از زمانيکه 

زش نيستند.لينکھایی که از سایت ھای محبوب دریافترا به عنوان در رتبه بندی در نظر گرفته نقش پررنگتری یافته اند.البته ھمه لينک ھا ھم ار

می کنيد ارزش بيشتری از لينکھای سایت ھای کم بيننده دارند.

▪ سایت خود را در دایرکتوری ھای کليدی ثبت کنيد:

ر ھای جستجو کمک می کند و در جذب ترافيک بهسایت خود را در دایرکتوری ھای کليدی ثبت کنيد چرا که این امر به بھبود رتبه شما در موتو

) پروژه دایرکتوری آزاد  نام در  ) که بوسيله ویراستار ھای انسانی کنترل می شود اطمينان حاصلwww.dmoz.comسایت مفيد است.از ثبت 

 خود نيز یک سایت اط�عرسانی پرطرفدارکنيد.این دایرکتوری مھم فراھم کننده محتوای ھمه موتورھای جستجوی اصلی است.ع�وه بر اینکه

حتی با وجودیکه اخيرا در نتایج جستجویش از آناست که گوگل لينکھای آنرا بسيار مھم می شمارد..دایرکتوری یاھو دایرکتوری مھم دیگر است، 

 کاراکتری شما را می خوانند پس مواظب باشيد و از دستورالعمل٢٠٠کمتر استفاده می کند.در این دایرکتوری ھا انسان ھای واقعی جم�ت 

 اشاره کرد.www.Business.com و www.About.comھایشان پيروی کنيد.از جمله سایر دایرکتوری ھای قابل م�حظه می توان به 

▪ سایتتان را در سایت ھی صنعت خود و دایرکتوری ھای مخصوص حوزه فعاليتتان ثبت کنيد:

 امور مالی تمرکز کرده اند.ع�وه بر این ممکنممکن است دایرکتوری ھایی را بيابيد که بر روی صنایع و موضوعات خاصی چون آموزش و پرورش و

ھند ، حتی اگر برای اینکار مجبور به پرداخت مبلغیاست عضو اتحادیه ھای مختلف نيز باشيد.از آنھا نيز بخواھيد که در سایتشان به شما لينک بد

به عنوان حق عضویت باشيد.

▪ برای خبرنامه ھای سایت ھای دیگر مقاله بنویسيد:

رایگان می تواند بشکل غير قابل باوری حضور شمابا نوشتن مقاnت در حوزه تخصص خود و ارسال آن برای سردبيران خبرنامه ھا به عنوان محتوای 

 شوند.در وب را پررنگتر نماید.بخصوص که اکثر این مقاnت پس از انتشار در وب سایت آنھا آرشيو می

را بھمراه مقاله ارائه کنند.این روش روشی بسياردر مقابل فقط بخواھيد که یک لينک بھمراه توضيحی یک خطی در مورد خدمات و حوزه فعاليتتان 

موثر است که می تواند در طول زمان به راحتی صد ھا لينک به سایت شما ایجاد کند.

▪ به انتشار اخبار مربوط به خود بپردازید:

اليتتان ارسال کنيد.لينک ھایی که به سایت شما دررویدادھایی که ارزش خبری خبری دارند را بيابيد و برای نشریات چاپی یا الکترونيک حوزه فع
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پایگاه ھای خبری آن nین داده می شود ، ممکن است تا سالھا باقی بماند.

URL.بخاطر داشته باشيد که در انتشار اخبار حتما این روزھا ایجاد یا طراحی جدید وب سایت ارزش خبری زیادی ندارد و خبر خوبی بشمار نمی رود

وب سایتتان را ھم قيد کنيد.

▪ برای کسب و کارتان یک وب�گ درست کنيد:

بی توليد کنيد افراد به احتمال زیاد به شما لينکاگر می خواھيد که به سایتتان لينک داده شود نوشتن یک وب�گ را آغاز کنيد.اگر محتوای مناس

خواھند داد.این امر موجب افزایش امتياز شما خواھد شد.

▪ استراتژی ھای سنتی:

ی ھم ندارند.تلفيقی از رسانه ھای سنتی و جدید میتنھا به این دليل که که رسانه ھای سنتی در اینترنت حضور ندارند نباید فکر کنيم که کارآی

تواند بسيار مفيد باشد.

▪ آدرس سایتتان را در کارت ویزیت، بروشور، نوشته ھا و ... خود قرار دھيد:

 تان در در کارت ھای ویزیت، سربرگ ھا، بروشورھا، نوشته ھا و ...URLاین نکته امری بدیھی که گاھی مورد غفلت واقع می شود.از وجود 

از  پيشنھاد می کنم که  مورد رسانه ھای چاپی من  ابتدای httpاطمينان حاصل کنيد.در   //:URLنظر کنيد و آدرس سایت را بصورت  صرف 

www.domain.com.بنویسيد 

▪ از رسانه ھای چاپی برای تبليغ سایتتان استفاده کنيد:

 تان در تمام این تبليغات چه چه در نشریات تجاری و روز نامه ھا وURLاگر تبليغات چاپی را موثر (مفيد) یافته اید آنرا ترک نکنيد.اما حتما از آدرس 

ننده را اسير تبليغ می کنيد و در مرحله ھا استفاده کنيد.با اینکار در دو مرحله با خواننده ارتباط برقرار می کنيد:اول توجه خواYellow Pageچه در 

یا حتی به سفارش کاn بپردازند.گاھی اوقات تبليغاتبعد سایتی را به آنھا پيشنھاد می کنيد که درآن می توانند اط�عات بيشتری بدست بياورند و 

ند.از سایر رسانه ھای سنتی از قبيل پستکوچک حاشيه نشریات در مقایسه با تبليغات آن nین دارای کارآیی بيشتر و قيمت پایينتری ھست

بروشور و ارسال کارت پستال، رادیو و تلویزیون و ... نيز غافل نشوید.

▪ خدمات رایگان ارائه دھيد:

ی دعوت مردم به بازدید از سایت است.بھتر است"از سایت ما دیدن کنيد تا اط�عات بيشتری بدست آورید." جمله ای کسل کننده و غير موثر برا

دسترس است استفاده نمایيد." را بکار گيرید.جمله ای ھمچون "از محاسبه گر نوسازی آشپزخانه رایگان ما که بطور اختصاصی در سایت ما در 

رافيک وب سایتتان خواھد شد.از ارتباط نزدیکاشتباه نکنيد،ایجاد یک منبع رایگان بسيار زمانبر و انرژی بر است ولی به سرعت موجب رشد ت

شتریان خوبی نيز برای سایتتان باشند.خدمات ارائه شده در وب سایت با آنچه می فروشيد اطمينان حاصل کنيد تا بازدیدکنندگانتان م

منبع : ھفته نامه علم روز

http://vista.ir/?view=article&id=294903

رضايت مشتری رمز بقای سازمان ھا در کسب و کار رقابتی

در حالی كه ده ھا سال پيش ھنری فورد روبه مشتریان گفت: «ھر رنگ
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سياه كه  آن  شرط  به  داد  خواھد  آنان  به  بخواھند  كه  اتومبيل 

باشد», امروزه توليدكنندگان اتومبيل در كشورھای صنعتی از مشتریان

می خواھند با استفاده از چراغ جادوی خود- كامپيوترھای خانگی- آنھا

را در محل احضار نمایند تا ھمچون ع�ءالدین دست به سينه از محضر

مشتری خواھش كنند نه تنھا رنگ بلكه مدل چراغ, سپر و... اتومبيل

طبق را  آن  زمان  كوتاه ترین  در  تا  كنند  مشخص  را  موردنيازشان 

سفارش, در محل مورد نظر تحویل دھند.

ی تحقير مشتری, او را در جایگاه یك انسان صاحب حق وبه راستی چه چيز فوردھای متكبر را واداشته است تا زاویه نگاه خود را تغيير داده و به جا

یط آنھا را واداشته به خواسته و انتظارات مشتریانانتخاب گر قرار دھند؟ آیا نگرش آنان نسبت به انسان متحول شده است؟ و یا جبر ناشی از شرا

خود اھميت دھند.

بای متعدد در بازار زمينه فزونی عرضه نسبت بهدر سال ھای اخير در شرایطی كه امكان توليد انبوه ناشی از توسعه شتابان فناوری و حضور رق

سرمایه گذار و توليدكنندگان نه از سردلسوزی وتقاضا را فراھم كرده است برای توليدكننده چاره ای جز جلب رضایت مشتری باقی نمانده است. 

رضایت مشتری و فراگيری رموز دلبری روی آورده اند.ارزش مداری بلكه از روی ناچاری و به عنوان یك استراتژی برای افزایش درآمد و سود به جلب 

لب رضایت مشتری قانون اول كسب و كار تلقیدرھر گوشه جھان كه اقتصاد رقابتی فضای انحصاری را در ھم می نوردد, نگرش مشتری مداری و ج

شده و جریمه سرپيچی كنندگان از این قاعده حذف بی رحمانه از صحنه بازار است.

رضایت مشتری چيست؟

 ناراضی باشد, پرسش این است كه رضایتھر مشتری پس از دریافت خدمت یا خرید و استفاده از یك كاn ممكن است به طور كلی راضی و یا

فرد پس از استفاده از كاn یا دریافتچيست و رضایت مشتری چگونه ایجاد می شود, در پاسخ باید گفت رضایت احساس مثبتی است كه در 

د می آید. اگر كاn وخدمت دریافت شده از جانبخدمت ایجاد می شود, احساس مورد نظر از تقابل انتظارات مشتری و عملكرد عرضه كننده به وجو

دمت و كاn باnتر از سطح انتظارات مشتریمشتری ھم سطح انتظارات ارزیابی شود, در او احساس رضایت ایجاد می شود, در صورتی كه سطح خ

 می شود. درجه رضایت, نارضایتی و ذوق زدگیباشد موجب ذوق زدگی و سطح پایين تر خدمت و كاn نسبت به انتظارات منجر به نارضایتی مشتری

كرد عرضه كننده در غالب كيفيت كاn و خدمات مربوطافراد در ھر زمان و در ھر مورد متفاوت بوده و ھمواره به ميزان فاصله سطح انتظارات و عمل

می شود.

رضایت مشتری چه اثری در كسب و كار یك عرضه كننده دارد؟

شنده با انصاف, خوش رفتار و با حوصله ھمواره انگيزهھمه ما حداقل تجربه ارتباط با خرده فروشان محله خود را می توانيم در ذھن مرور كنيم. فرو

 روبه رو شده ایم, اغلب ترجيح داده ایم برایخریدھای بعدی را در ما تقویت می كند و برعكس در زمانی كه بافروشندگان گرانفروش و بداخ�ق

ید از ف�ن فروشگاه رادریافت كرده ایم و زمانی كه ازخریدھای بعدی حتی به فروشگاه دورتری مراجعه كنيم. بارھا از ھمسایگان و آشنایان توصيه خر

ه خرید اجاق گاز الف رادر خود احساس كرده ایم.ماشين لباسشویی با نام تجاری الف راضی بوده ایم ھنگام خرید اجاق گاز, ناخودآگاه تمایل ب

ده می شود. تكرار خرید مشتری راضی- دربررسی ھا نشان می دھد رضایت مشتری حداقل از سه طریق منجر به افزایش درآمد و سد عرضه كنن

 ھزینه تبليغات وخرید كاn توسط مشتریانمورد كاnھای روزمره ھمچون شير و ماست- خرید كاnی جدید از جانب مشتری راضی با صرف كمترین

اضی ناخودآگاه به یك رسانه بدون ھزینه جھت انجامجدیدی كه توسط مشتریان راضی به كاn تمایل پيدا كرده اند. نباید فراموش كرد كه مشتریان ر

ه بدانيم در اغلب موارد تاثير این گونه پيام ھا بسيارتبليغات برای عرضه كننده تبدیل می شوند. اھميت این امر وقتی بيشتر خود را نشان می دھد ك

رنامه ھای ارتباط با مشتریان به منظور دلبریبيشتر از تبليغات پرھزینه رسمی شركت است. به ھمين دليل است كه امروز در كشورھای صنعتی ب

بازاریابی عرضه كنندگان قرار گرفته است. دیگر  برنامه ھای  آنان در سرلوحه  بار به مشتریو وفادار كردن  یك  ھيچ عرضه كننده ای به فروش 

به اميد حفظ او برای خریدھای بعدی به عنواننمی اندیشد. عرضه كنندگان ھوشيار ھزینه ھای nزم برای جلب رضایت و وفادار كردن مشتری را 

سرمایه گذاری تلقی كرده و از آن استقبال می كنند.

) در جھت عكس عمل كرده, درآمد سود و عرضه كننده را كاھش می دھد. استمرار١در صورت نارضایتی مشتری, تمامی مكانيزم ھای فوق (نمودار 
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این نكته توجه شود كه مشتری ناراضی بریده ازچنين وضعيتی درمدت نه چندان طوnنی عرضه كننده را از صحنه بازار حذف می كند. nزم است به 

سازمان را به سادگی نمی توان به جمع مشتریان بازگرداند.

د (نرخ انتقال پيام مشتریان ناراضی به دیگرانبررسی ھا نشان می دھد مشتریان ناراضی در انتقال احساس خود به دیگران فعال تر عمل می كنن

 آنان, برتغيير درآمد اثر می گذارد.تقریباً دو برابر مشتریان راضی است) به ھمين دليل است كه نارضایتی مشتریان بيش از رضایت

برای ایجاد رضایت مشتری چه باید كرد؟

پاسخ دھيم كه یك عرضه كننده كاn یااكنون كه تاثير رضایت مشتری بر توسعه و رشد كسب و كار مشخص شد, باید به این پرسش اساسی 

 فرآیند جلب رضایت مشتری را نشان می دھد.٢خدمت از چه طریق می تواند زمينه nزم برای جلب رضایت مشتری را فراھم كند. نمودار 

شناسایی انتظارات مشتری

 با تمركز بر امكانات و شرایط خود توليد و عرضهدر مدل ھای پيشين كسب وكار عرضه كنندگان بدون توجه به خواست مشتری, كاn و خدمات را تنھا

كرد آنان وابسته باشد به شرایط غير رقابتی ناشی ازمی كردند. از قضا بسياری از آنان نيز موفق بودند, البته این موفقيت بيش از آن كه به عمل

ور رقيبان قدرتمند در صحنه كسب و كار,موجبمحدودیت عرضه و نبود رقيبان توانمند مربوط می شد. اما چنان كه اشاره شد در عصر جدید, حض

تغيير وضعيت شده و جلب رضایت مشتری در دستور كار قرار گرفته است.

شتری جز با مراجعه به وی و دریافتدر فرآیند جلب رضایت مشتری مھمترین گام شناسایی انتظارات مشتری است. شناسایی انتظارات م

ر درون مشتری باید به آوای او گوش فرا داد.دیدگاه ھای او ميسر نيست. دیگر عصر از ظن خود یار مشتری شدن سپری شده و برای آگاھی از س

يك ھای آماری به نظر سنجی از مشتریان –بابه این منظور و برای شناسایی انتظارات مشتری, امروزه عرضه كنندگان ضمن بھره گيری از تكن

املی كه انتظارات مشتری از یك خدمت, كاn یا ناماستفاده از روش ھای مختلف پستی, تلفنی و حضوری- اقدام می كنند. در این راستا توجه به عو

تجاری را شكل می دھد از اھميت زیادی برخوردار است. مھمترین این عوامل به شرح زیر است:

- نياز و خواسته مشتری١

- باورھای مشتری٢

- تجربه ھای پيشين مشتری در ارتباط با ھمان عرضه كننده٣

 كننده.- پيام ھای دریافتی مشتری از عرضه كننده از طریق ارتباطات دوسویه یا تبليغات متنوع عرضه۴

- تجربه ھای پيشين مشتری در ارتباط با سایر عرضه كنندگان۵

دمت یا انواع مشابه آن.- نظرات دریافتی مشتری از دوستان و آشنایان در ارتباط با تجربه ھای آنان از این كاn و خ۶

 زمان موجود برای خرید و...- عوامل موقعيتی كه مربوط به شرایط مشتری در زمان خرید می شود, مثل ميزان پول در دسترس,٧

نامه شناسایی انتظارات مشتری را با بھره گيرییك عرضه كننده ھوشيار با آگاھی از عوامل فوق ضمن اقدام به كسب اط�عات در مورد ھر یك, بر

از اط�عات دریافتی تنظيم می كند.

طراحی كاn و خدمت بر اساس نيازھا و انتظارات

 چه سطحی است, با استفاده از مھندسان توانمندزمانی كه توليدكننده بداند مشتری چه می خواھد و انتظارات وی از كاn یا خدمت مورد نظر در

مورد نظر متناسب با ابعاد مختلف نياز و انتظاراتمی تواند به طراحی كاn یا خدمت اقدام كند. در این مرحله nزم است ویژگی ھای كاn یا خدمت 

ر نارضایتی مشتری پس از دریافت و استفاده ازمشتری تعریف و طراحی شود. اگر در تعریف و طراحی این انطباق به خوبی شكل نگيرد باید منتظ

كاn یا خدمت باشيم.

توليد و تحویل بر اساس طراحی انجام شده

ه طراحی, نوبت به توليد كاn یا خدمت براساسپس از شناسایی ابعاد مختلف انتظارات مشتری و تبدیل انتظارات به ویژگی ھای مناسب در مرحل

وليد به دnیلی از قبيل نبود یا كمبود امكانات وویژگی ھای طراحی شده می رسد. گاھی دو مرحله پيشين به خوبی انجام می گيرد اما در مرحله ت

كه مشتری انتظار دارد. این مشك�ت وعدم توجه كافی و دقيق به مختصات تعریف شده در طراحی, آنچه توليد می شود ھمان چيزی نيست 

. تمایل به جلب رضایت مشتری, عرضه كننده راناھماھنگی ھا گاھی در مرحله تحویل نيز خود را نشان داده و نارضایتی مشتری را سبب می شود

ب برای توليد, سيستم و روش ھا و ابزار مناسبملزم می كند برنامه ریزی مناسب برای فراھم كردن منابع مالی, مواد, اسباب و تجھيزات مناس
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برای تحویل مطلوب و موردنظر مشتری را فراھم كند.

مدیریت انتظارات مشتری

ی انتقال دھند. پيام ھای تبليغاتی از رسانه ھایعرضه كنندگان از طریق ابزارھای گوناگون ارتباطی ممكن است پيام ھای متنوع خود را به مشتر

شندگان به مخاطبان منتقل می شود, از این نوع به شمارمختلف از قبيل تلویزیون, رادیو, تابلوھای خيابانی, نشریه ھا و پيام ھایی كه از طریق فرو

رضه كننده باآگاھی از اھميت موضوع نسبت بهمی روند. چنان كه اشاره شد این پيام ھا در شكل گيری سطح انتظارات تاثير دارد. nزم است ع

تری بدھيم ولی بيشتر و بھتر از آنچه قول داده ایم,طراحی برنامه ھای ارتباطی اقدام كند. باید ھمواره به این اصل اساسی توجه كنيم كه قول كم

تباط و وفاداری مشتری به نام تجاری عرضهعرضه كنيم. این روش ھمواره مشتری را به احساس ذوق زدگی رسانده و در نھایت موجب تقویت ار

است. این افراد به جای این كه از طریق برنامه ھایكننده می شود. متاسفانه برخی افراد تصور می كنند تبليغات به مفھوم مبالغه و گزافه گویی 

ھمه ابعاد كاn و خدمت كرده و از این طریق سطح انتظاراتارتباطی نقاط مثبت و امتيازات رقابتی كاn را تبليغ كنند به اشتباه اقدام به بزرگ نمایی 

تظارات را پاسخ دھد در نھایت مشتری ناراضی می شود.مشتری را بدون دليل ارتقا می دھند. از آنجا كه كاn یا خدمت آنان نمی تواند آن سطح از ان

اند به كنترل سطح انتظارات مشتریان بالقوه و بالفعلعرضه كننده با توجه به اھميت موضوع, ضمن برنامه ریزی, از طریق برنامه ھای ارتباطی می تو

تبع آن سطح كيفی كاn و خدمات خود را ارتقا دھيم.خود اقدام كند. گاھی nزم است برای مقابله با رقيبان, سطح انتظارات مشتریان بالقوه و به 

اجرا است.این استراتژی نيز با برنامه ریزی و به كارگيری رسانه ھا, پيام ھا و روش ھای مناسب قابل 

سنجش رضایت مشتری

درجه رضایت مشتریان دارد. یكی از مھمترین اقداماتچنان كه اشاره شد در بازار امروز سودآوری و رشد سازمان ھا, رابطه مستقيم و تنگاتنگی با 

 واحد بازاریابی سازمان عرضه كننده رأساً یا ازدر چرخه جلب رضایت مشتری سنجش ميزان رضایت او از كاn و خدمات دریافتی است. در این مرحله

ابعاد مختلف عملكرد عرضه كننده, كاn وطریق مؤسسات تحقيقاتی مستقل با اجرای برنامه ھای نظرسنجی مناسب ميزان رضایت مشتریان از 

ه كننده در دستيابی به بخشی از اھداف راخدمات دریافتی را می سنجد. درجه رضایت مشتریان, ع�وه بر این كه ميزان موفقيت سازمان عرض

د. به دليل اھميت روزافزون امر سنجش رضایتنشان می دھد, امكان اص�ح و بھبود كيفيت و روش ھا را برای سازمان عرضه كننده فراھم می كن

ند. البته ھنوز سازمان ھای زیادی وجود دارند كه بهمشتری, برخی سازمان ھای عرضه كننده برنامه ھای دوره ای مناسب برای این امر طراحی كرده ا

 می دانند. این سازمان ھا باید به این نكته توجه كنند كهدليل ناباوری نسبت به این امر مھم, ھرگونه پرداخت و تحمل ھزینه در این رابطه را بی مورد

بی توجھی به احساس مشتری می تواند در آینده نزدیك به وخيم شدن اوضاع منجر شود.

منبع : وب�گ مديريت فناورى اط�عات

http://vista.ir/?view=article&id=206365

رمز موفقيت در تجارت الکترونيک

 ميليارد دnر در گردش۵٠٠، ساnنه بيش از e-commerceتجارت الکترونيک 

مالی تجارت جھانی در اختيار دارد. این نوع خاص از تجارت که از اوایل دھه

 مي�دی آغاز شد، به دليل سھولت در به کارگيری آن و داشتن مولفه٩٠
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ھایی مانند سرعت، دقت و امنيت، از مشتری مداری بسياری برخوردار شد

که در اینترنت ،نمونه ھای زیادی از آن را می توان مشاھده کرد.

 یا بخش خرید و فروش گوگلamazon.com یا ebay.comسایت ھایی مانند 

froogle.comالکترونيک در وب شناخته می برترین ھای تجارت   به عنوان 

 : سایت  از  که  مقاله  این  در  -http://www.goecart.com/onlineشوند. 

business-success.aspنيز استفاده شده است ، قصد داریم تا راھکارھای 

، برای خوانندگان محترم  را  الکترونيک  تجارت  در  موفقيت  مھم در کسب 

نکته می تواند راھگشای خيلی از موفقيت ھای بزرگ ،٩تشریح کنيم. این 

در فرمت ھای ساده باشد .

● نکته اول :فرصت را غنيمت شمرید!

ميانگين زمانی که یک کاربر اینترنت به مرور یک صفحه اختصاص می دھد ،

 ثانيه است که یک تجارت آن�ین۴۶ ثانيه است در طی ھمين ۴۶حداکثر 

می بایستی مشتری را جذب نموده و با یک پيشنھاد مختصر معامله را تمام

کند. یعنی از زمانی که یک کاربر وارد سایت می شود تا یک کاn را می بيند

و نھایت انتخاب می کند و سپس ھزینه اعبتاری ان را پرداخت ميکند ، نباید

 گانه بھينه در تجارت الکترونيک سریع و موفق را۴بيش از این زمان ، زمان سپری شود. فرایند : مشاھده – بررسی – انتخاب و خرید ، مراحل 

نشان می دھد .

الھم ، ھمه و ھمه ، راه ھای سریع تر رسيدنموتورھای جست و جو ، دایرکتوری ھای طبقه بندی موضوعی کاn ، طبقه بندی دسته ای کاn و امث

 ھدف قرار می دھد .ecommerceبه ھدف را در 

چيدمان شده باشد بيان می کند. یعنی باید سایتی که برای تجارت الکترونيک راه اندازی می کنيد به گونه ای www.clicks.com ثانيه را سایت ۴۶

کند. ثانيه جنس مورد نظر را مشاھده و قيمت ان را بررسی و در فرم درخواست خرید ، ان را وارد ۴۶، که یک کاربر بتواند در عرضه 

 درصد رشد داشته است . از مجموع١۶ ، ٢٠٠٣ ثبت دامنه در سال Verisignرقابت در دنيای مجازی روز به روزدر حال افزایش است . به گزارش 

 بوده است .com ميليونی تا کنون بيشترین سھم ار آن دامنه ھایی با پسوند .۶٠دامنه ھای ثبت شده در یک نمونه 

 به خود را در اینترنت ثبت شده اند که یک دھم درصد آن ، متعلق به ایرانيان است . ھر یک سایت مخصوصdomain ميليون ۵٠تا کنون بيش از 

رسيدن به یک موفقيت الکترونيکی چه باید کرد ؟دارند و شيوه خاص در تجارت الکترونيک را به کار بسته اند . پس در این بازار آشفته برای 

● نکته دوم : به اھداف خاص فکر کنيد .

ی تجارت الکترونيک است . مشتریانتان راشناخت مشتری و تحليل رفتار سازمانی ان در دنيای مجازی ، یک اصل مھم برای مدیران سایت ھا

 خيلی سریع به مردمیebay یک نمونه بارز است . ebay بشناسيد و خواسته ھای آنھا را که رقبایتان توجھی به آنھا نداشته اند را براورده سازید .

که خواستار کسب درامد بيشتر از طریق خرید و فروش کاnھای دسته دوم بودند معرفی شد .

ebayی برد . فناوری تجارت الکترونيک به  به ضرورت ایجاد چنين محيطی که خریداران و فروشندگان با یکدیگر م�قات و معامله نمایند پebayدر 

شنيده اید داستانی بيش نيست .جھت ایجاد فضایی برا ی پاسخگویی به تقاضای عمومی کمک کرد و سایر موارد ی که راجع به آن 

کاربردی است . از ھمه مھم تر ، توجه بهزمانيکه تجارت آن�ین را شروع می کنيد کوچک اما درست شروع کنيد . حرکت درست بسيار مھم و 

نکاتی است که خيلی ھا به ان توجه نکرده اند.

 طراحی کرده ، برای افزایش فروش شک�ت در سایت مشھور خود ، سر در مغازه ھای خود را به صورت اینترنتیwww.godiva.comمث� شرکت 

 به ان فکر ھم نکرده اند! مث� سایت آمازوناست و برای خریداران شک�ت در وب ، امتيازات خاصی قائل شده است که خيلی ھا در زمينه شک�ت

سایت آمازون آورده و باعث خرید محصوnت ان،برای ارتقای فروش کتاب در سایت خود ، به مدیران سایت ھای اینترنت که بتوانند مشتری به 

شوند ، پورسانت پرداخت می کند.
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 بگذارید و به بينندگان سایت خود توصيهکافی است سورسی که سایت آمازون برای جلب مشتری الکترونيکی تعریف کرده است ، در سایت خود

یت می کند ، به ان سایت وارد شوند .کنيد که با کليک بر روی آگھی خاصی که ان ھا را به سمت فروشگاه ھای الکترونيک آمازون ھدا

 به سایت خود از طریق سایت شما می پردازد و اگر انآمازون بر اساس برنامه ای که شما در سایت خود ایجاد کرده اید ، به ردیابی کاربران ورودی

ی شود. آیا راھی بھتر برای درآمد از طریق وب سراغھا خریدی بکنند ، درصدی از خرید ان ھا ، به دnر به حساب اعتباری شما نزد آمازون واریز م

دارید ؟

● نکته سوم : برنامه ریزی تجاری قوی

وع تجارت آن�ین و برنامه ریزی مراحلی که شما را بهآگاھی کاملی از منبع درآمد تان ، یکسان کردن حسابھایتان ، سایر نکات راھبردی در زمان شر

موفقيت نزدیک خواھد کرد را باید در نظر داشته باشيد .

رامد جدید انتخاب کنيد . تجارت اینترنتی تاریخچهشما باید زمان مناسبی را برای توسعه تجارت خود و برنامه ریزی در جھت دستيابی به منابع د

ویی با چنين تحوnتی آماده باشيد و برنامه ریزیتکان دھنده ای دارد که تحوnت فجيعی را با سرعتی شگفت انگيز ایجاد کرده است . برای رویار

دقيقی برای پشت سر گذاشتن چنين لحظات تکان دھنده ای را داشته باشيد .

ھداف که نيازمند کسب مشاوره از نخبگان و ایجادتعيين یک برنامه کاری مبتنی بر آی تی ، یعنی توجه به نيازھا ، اھداف و طریقه رسيدن به ا

فضای الکترونيک درستی است .

● نکته چھارم : نرم افزار تجارت الکترونيک تاجر پسند

سته فعاليتھای تجاریتان فراھم سازد .ھمواره نرم افزاری را انتخاب کنيد که مدیریتی آسان داشته و امکان تمرکز شما را بر روی ھ

اری را باتوجه به نياز، امنيت و انعطاف پذیری آن انتخاب میاین نرم افزار نيازھای تجاریتان را برآورده می سازد . راه حل تجارت الکترونيک ، نرم افز

کند .

ای نيازھای آینده تجاری خود نيز بتوانيد از آن استفادهروی راه حلی سرمایه گذاری کنيد که نه تنھا نيازھای فعلی شما را برآورده می سازد بلکه بر

يد در این راه ارزان ترین نرم افزار را انتخاب کنيد.کنيد .برنامه ھای مدیریت سایت ھای تجارت الکترونيک زیادی امروز در دسترس ھستند. سعی نکن

اب کنيد. یک نرم افزار خوب باید :سعی کنيد بھترین نرم افزاری که نيازھای مخاطبان شما را در خرید راحت یاری می کند ، انتخ

) امکان مدیریتی خوب و راحتی را به صورت ان�ین بر روی سایت تجارت الکترونيک بدھد١

) امکان خوبی برای توليد فروشگاه ھای مختلف با زیرمجموعه ھای دیگر داشته باشد٢

) سبد ھای خریدی که تعریف می شود ، قابل مدیریت شدن باشد٣

 به خوبی قابل ارتباط باشدWWW.CCNOW.com) با سرویس ھای اعتباری جھانی مانند ۴

) ھر نوع تعریف کاربر پسندی را در صورت نياز شما ، بتواند براورده کند .۵

● نکته پنجم : یک فروشگاه اینترنتی متفاوت ایجاد کنيد .

 می کنيد برای موفقيت شما در تجارت آن�ینخاطرات بصری ماندگاری بيشتری نسبت به خاطرات نوشتاری دارد. اسمی که برای سایتتان انتخاب

ای ھر کدام از مشتریانتان مطابقت دارد بازخورداھميت بسزایی دارد . از طریق ایجاد یک فروشگاه الکترونيکی که با خواسته ھا و ناخواسته ھ

 نام خوبی نيست .www.ketabmetab.comفروشگاھتان را افزایش دھيد . البته نامی مثل 

ھم باشد یا نه .چرا که یک اصط�ح فارسی را در دامنه به کار بردید که معلوم نيست برای کاربر خارجی قابل ف

طرح بندی سایت، و طراحی لوگو را در برنامه کاریمشتریان خود را بھتر بشناسيد وطراحی آرمھای بی نظيری با استفاده از ترکيبات رنگی جالب، 

شته باشد.خود قراردھيد. جذابيت اسم دامنه شما ھم می تواند نقش مھمی در مارک فروشگاه آن�ین شما دا

ته مبھم نباشيد)برای کسب موفقيت در اینترنت، در ایجاد یک ذھنيت مثبت برای مشتریانتان متفاوت باشيد (الب

● نکته ششم: فروشندگان فعال خود را قوی سازید

کنيد که یک بازدید کننده، زمانيکه فروشگاه شما راابتدا برای جذب مشتری اھداف خودرا تبليغ کنيد .فروشگاه اینترنتی خود را به صورتی طراحی 

.ترک می کنداز خصوصيات کاnھای شما با خبر باشد حتی اگر تمایلی به خرید آنھا نداشته باشد 

د فروشگاه آن�ینتان را طوری طراحی کنيدبرای روشن شدن موضوع فرض کنيم که شما فروشنده آن�ین گل به خصوصی مانند رز قرمزتازه ھستي
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ه ممکن است بخش گلھای رز قرمز را ندیده باشد.که وقتی بازدید کننده فروشگاه شما را ترک می کند از ویژگی کاnی شما باخبر باشد ھر چند ک

شما می زند .بنابراین ھر زمان که او بخواھد گل رزقرمز بخرد به احتمال زیاد سری ھم به فروشگاه آن�ین 

از اولين خدمات در فروشگاه اینترنتی شما مشخص کردن بھترین کاn و خدماتتان است .

● نکته ھفتم: نگذارید که مشتریانتان شما را فراموش کنند

 ) دردرجه اول اھميت قراردارد، به ویژه زمانيکه شما در ت�ش برایCRM : CU STOMER RELATIONSHIP MANAGEMENمدیریت روابط با مشتری ( 

لی در خصوص محصوnت جدید و آخرین بروزایجاد حداقل سقف مشتری پایدار ھستيد . روشھای تازه ای را برای اط�ع رسانی به مشتریان قب

 ( مدیریت روابط با مشتریCRMچه سازی فرایندھای رسانی سایت برگزینيد . راه حل انتخابی شما برای تجارت الکترونيک باید قواعدی برای یکپار

) داشته باشد .

جاد فروشی ثابت موفقيت شما را در فروش آن�ینروشھای ارتباطی جدیدی را برای ارتباط با مشتریانتان اتخاذ کنيد . رضایت مشتریان برای ای

تضمين می کند.

) را در سایت خود اجرا کنيد. بھينهSEOور جستجو (با اجرای بازاریابی ھوشمندانه حضور خود را در اینترنت احساس کنيد . بھينه سازی برای موت

گل ، شناخته شود.سازی یعنی ان که کاری کنيد تا سایت شما در موتورھای جست و جوی مشھور وب مانند یاھو و گو

وب مھيا کنيد. کلمات کليدی مناسبی را به نسبتبرای این کار باید جنس ھای بيش تر ، تنوع بيش تر و امکان حضور بيش تری را برای کاربران 

موضوع صفحات سایت خود ، در تگ ھای سورس صفحه قرار دھيد .

ج جستجویافته اند . می توانيد برای اینکار از شرکتھایاکثریت خریدارانی که از سایت شما بازدید می کنند آنرا در ميان سه یا چھار صفحه اول نتای

یا اینکه خودتان بازاریابی اینترنتی را انجام دھيد. با وب سایتھایی که تمSEOمتخصص بازاریابی و  امی خدمات و محصوnت را استفاده کرده 

تبه سایت در موتورھای جستجو و ھمچنين ازدیاددراینترنت ارائه می دھند ھمکاری کنيد. این به افزایش حضور شما در محيط وب برای ارتقاء ر

مشتریانتان کمک می نماید.

جذب مشتری تنھا از طریق یک بازاریابی زیرکانه حاصل می گردد.

● نکته ھشتم : اجرای عمليات پشتيبانی قوی

تيبانی که توسط نرم افزار تجارت الکترونيکحيات فروشگاه آن�ین شما در گرو عمليات پشتيبانی قوی است. زمانی را برای بررسی عمليات پش

ستمھای گزارشگيری و مانند اینھا اولين قدم برایارائه ميشود اختصاص دھيد. طرحھایی از قبيل فرایند مدیریت کاn ، فرایند کارت اعتباری، سي

راه حل انتخابی شما برای تجارت الکترونيک قدرت شمااینکار خواھند بود. کليه عمليات پشتيبانی به دقت، ميزان وارائه سریع اط�عات برمی گردد. 

را برای عمليات پشتيبانی مشخص می کند.

می آید. پيش از شروع تجارت ازقدرت سيستمسيستمھای ناقص پشتيبانی، یک عامل تھدید کننده برای عمليات تجارت الکترونيک شما به حساب 

ظر را تھيه و به ادرس خریدار ارسال کنيد درپشتيبانی خود مطمئن شوید. اگر خریدی از سایت شما صورت می گيرد و شما نتوانيد جنس مورد ن

زمان مورد نظر ، این مسالبه در بازگشت دوباره خریدار به سایت شما ایجاد خلل می کند.

 در زمان تحویل کاnی ان ھا ، برنامه ھای خاصسایت ھای بزرگ ، حتی برای نوع بسته بندی – زمان دقيق ارسال و ارائه ھدیه به مشتریان خود

دارند . باید به این مسائل در تجارت الکترونيک خود توجه کنيد.

● نکته نھم : سریعتر و بھتر یاد بگيرید.

به آنھا دھيد تا از خ�ءھای موجود در برنامه شما سوءھر فردی ممکن است اشتباه کند ، اما تصور اینکه خود را از رقبا مخفی کنيد و این فرصت را 

استفاده نمایند یک خود کشی محض و عامل تھدید کننده ای برای موفقيت شما در اینترنت است .

را داشته باشيد.ھمواره یک ارزیابی بيطرفانه در مورد تجارت آن�ین خود داشته وآمادگی پذیرش اشتباھات خود 

ن اشتباھات مطلع گردند.ھنر پذیرش اشتباھات خود رافرا گيرید و آنھا را برطرف سازید پيش از انکه رقبای شما از ای

قبایتان نقاط ضعف و اشتباھات خود را بيابيد وآنھاتجارت یعنی سرعت، سرعت برای یافتن اشتباھات و رفع آنھا ضروری است. شما باید سریعتر از ر

را کام� برطرف سازید .

ای درسی برخوردار است و تمایل مقطعی واگر مشاھده می کنيد که در فروشگاه فروش کتاب، کتب داستان از خریداران کمی به نسبت کتابھ
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شابه رقبا نيز به نوعی قابل فھم است ، تعدادزمانی کاربران سایت، به خرید کتاب ھای درسی بيش تر است، و این مسئله در پایگاه ھای وب م

 درصد کل آگھی ھای تبليغاتی پخش شده روی ایندکس سایت را به معرفی این بخش اختصاص٢٠عرضه کتاب درسی را در افزایش داده و حداقل 

دھيد.

یادگيرنده   راه اندازی کنيد. منعطف بودن در این مسئله، خيلیe-learner organizationیعنی به قول متخصصان مدیریت، سازمان الکترونيکی 

وابسته نکته پنجمی است که در ابتدای مطلب اظھار کردیم.

http://vista.ir/?view=article&id=296093

رموز موفقيت ايميل ھای بازاريابی

بازاریابی، فرستادن ایميل برای یکی از کارآمدترین و کم خرج ترین ابزارھای 

بالقوه و مشتریان کنونی است. تعداد کمی از ابزارھا و مجاری مشتریان 

این نکته ساده، اھميت  یک  پاسخگو ھستند.  ارزان و  اینچنين  بازاریابی، 

روش جلب و حفظ مشتری را به شما نشان می دھد و آن تعداد ایميل ھای

دریافتی در ميل باکس شماست که از طرف مشتریان بالقوه و آنھایی که از

خریدشان راضی اند برایتان فرستاده شده است. اگر ایميل ھای ارسالی این

دریافت ایميل  اینقدر  آن،  بازاریاب  و  صاحب  که  نبود  مفيد  کار  و  کسب 

نمی کرد!

دnیلی ھست که نشان از مزایا و منافع گوناگون ارسال ایميل ھای فروش

دارند. تعدادی از آنھا را در زیر می خوانيم:

ي�ت به سر ببرید و چه مشغول کار باشيد، پيام ھای▪ چه برف ببارد، چه باران و تگرگ بياید، ایميل در ھر حال می رسد! چه خواب باشيد، در تعط

اشت. و ایميل ھا مانند نمایندگان کسب و کارتان، برایفروشتان، در غياب خودتان، ارسال خواھند شد و مخاطبان بازار ھدف آنھا را دریافت خواھند د

شما کار می کنند و بھترین نمایش فروش را برای مخاطبان اجرا می نمایند.

 را مخاطب قرار داده تنھا کاnھا و خدماتتان را به او▪ یکی از راھھای ات�ف وقت در پروسه بازاریابی اینست که در یک زمان، فقط یک مشتری بالقوه

به ھزاران نفر معرفی کنند و این کار تعداد فروشعرضه کنيد. در این حالت فقط یک شانس فروش  ھست ولی ایميل ھا می توانند یک کسب و کار را 

و درآمدتان را باn برده روند رشد کارتان را ھموار و تسریع خواھد نمود.

بازار ھدف▪ ایميل ھای فروش مخاطبان حقيقی کسب و کارتان را به شما می شناسانند. در ابتدای کار گير نده ھای ایميل ھا، ھمگی اعضای 

ه دارند و امکان دارد به مشتری تبدیل شوند و چهنيستند. شما با دریافت پاسخ ھا می توانيد دریابيد که چه کسانی به کاnھا و خدمات شما ع�ق

افرادی را باید از ليست گيرندگان ایميل ھا، حذف نمایيد.

 درصد کسانی٩٠ تا ٨٠ تا دو ھفته، ▪ دليل چھارم مناسب بودن و کارایی این روش بازاریابی، دریافت سریع پاسخ ھاست. در عرض یک

ریع و دقيق واکنش نشان دھد، قادر خواھد بود درصدکه می توانند مشتری باشند، به ایميل کسب و کارتان جواب خواھند داد. اگر تيم بازاریابی س

سخ ھای دریافتی از ھر بسته بازاریابی ایميلی، می توانيدزیادی از این پاسخ دھندگان ع�قه مند را به جرگه خریداران وارد کند. با توجه به تعداد پا
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ميزان کارایی آن را دریابيد.

احب کسب و کاری کوچک است، نمی توانيد حتی▪ دليل پنجم تا اندازه ای به علت پيشين مربوط است. اگر شما یک کاسب تازه کار باشيد که ص

بازاریابی ایميلی این امکان را برایتان فراھم می کند تاذره ای از پولتان را ھدر دھيد و روی کاری وقت و ھزینه صرف کنيد که بازدھی نداشته باشد. 

ک بيشتر است. چون این بازخوردھا سریع حاصلبسته ھای ایميل ھایتان را کدگذاری کنيد تا مشخص شود که تعداد پاسخ ھای دریافتی از کدامي

می شوند، اص�ح و تقویت پروسه بازاریابی ایميلی دشوار نخواھد بود.

پروسه ھای بازاریابی نيز ھزینه ھایی در بردارد و در این▪ مخارج و ھزینه ھا مبحثی است که ھمه کاسبان به آن توجه دارند. تدوین و به کار انداختن 

پاکت پستی الکترونيکی گنجایش زیادی بازاریابی ایميلی از دیگر روش ھا ارزان تر است.  ناچيز است.ميان   دارد و ھزینه پست آن ھم بسيار 

 ھا و عرضه محصوnت جدید، ارائه تخفيف ھا و امتيازاتعکس ھا، مقاnتی که در روزنامه ھا درباره خودتان و کسب و کارتان نوشته اید، اخبار موفقيت

جدید یا مناسبت ھای دیگر و تصاویری زیبا که نامویژه ای که به منظور تشکر از خرید مستمر به مشتریان می دھيد، کارت پستال ھای تبریک سال 

اکت جای دھيد. در نظر ھم داشته باشيد که اینشرکت شما در پس زمينه یا گوشه آنھا دیده می شود؛ از مطالبی ھستند که می توانيد در این پ

بسته ھای ایميلی می توانند به صندوق پستی الکترونيکی چند صد نفر داخل شوند.

شمانش قرار می گيرد و مدتی را برای مطالعه آن▪ زمانی که شخصی این ایميل فروش را باز می کند، در آن واحد، فقط این ایميل است که پيش چ

 ھر آگھی تنھا مدت کوتاھی پيش چشمانمان قرارصرف می کند. وقتی که ما آگھی ھای تلویزیونی یا تبليغات رادیویی را می بينيم و می شنویم،

اثر ھر یک کوتاه است. ایميل ھای تبليغاتی و فروش اینمی گيرد یا به گوشمان می خورد و چند ثانيه دیگر، تبليغاتی دیگر جایگزین می شوند و دوام 

طور نيستند و ھر کدام جداگانه توجه یک مشتری احتمالی را به خود معطوف می دارند.

لموس بوده خواننده و مشتری احتمالی حس می کند که▪ دليل آخر این که ایميل ھا، بسيار بيشتر از تصاویر تلویزیونی و آگھی ھای صوتی رادیو، م

وند ولی صاحب یک ایميل، آن را متعلق به خودروی آن بيشتر کنترل و تسلط دارد. تبليغات تلویزیونی و رادیویی با فشار یک دکمه محو می ش

می داند و مدتی به آن خواھد پرداخت.

بازاریابی ایميلی را رقم می زنند توانمندی و مقرون به صرفه بودن  با مھارت ودnیل فوق ھمگی کارایی و  . اگر به این ابزار دقت فراوان شده 

ھوشياری به کار گرفته شود، در افزایش درآمد یک کسب و کار بسيار موثر خواھد بود.

منبع : شبکه آموزش و آموزشگاه ھا

http://vista.ir/?view=article&id=300457

روابط خود با مشتريانتان را از طريق ايميل افزايش دھيد

 از موفقيتشان را مدیون ارتباطات ایميلیمعموn چگونه ایميلی برای مشتریانتان می فرستيد؟بسياری از فروشندگان اینترنتی حداقل بخشی

ری کنند ،مشتریانشان را برای استفاده از محصولشانھستند. فرق نمی کند که آنھا از این طریق تخفيف ارائه دھند یا تعطي�ت ومناسبتھا را یادآو

 از طریق ایميل حفظ می کنند.عضی اوقات این پيامھاکمک می کنند،یا آخرین اخباررا می فرستند.شرکتھای معتبر و بزرگ ارتباط خود با مشتریان را

ر این پيام دارند،اما سود حاصل از ارتباطاتبدون ھيچ ھزینه ای مستقيما به مشتریانی می رسد که دقيقا تصميم به خرید مورد اشاره شده د

ا به مشتریانتان ثابت کند مطمئنا آنھا بين شما وایميلی بعضی مواقع سریع بدست نمی آید ولی خيلی با ارزشتر است .اگر ایميل شما صداقتتان ر

www.takbook.com

www.takbook.com



رص شما خواھند شد) و از ھمه مھتر اینکه آنھارقبایتان شما را انتخاب خواھند کرد.تناوب خریدشان از شما برقرار خواھد شد(مشتری پروپا ق

ا ھدف ایده آل شما برای جمع آوری بازخورد نظراختياری بازاریاب شما خواھند شد،شما را به دیگران معرفی خواھند کرد.ایميل محتوی پيام شم

واند با مشتریانتان حرف بزند ولی برخی رسوم ومشتریانی که خيلی برای شما اھميت دارند را برآورده خواھد کرد.ھيچ کسی بھتر از شما نمی ت

قوانين عمومی ميتواند به تاثيرپذیری پيامتان حسابی کمک کند.

گاتنگ با مشتریان برای حال و آینده انتخاب کنيد.ھنوز٭به آنھا خوش آمد گویی کنيد. ھميشه بھترین و ساده ترین راه را برای برقراری ارتباطات تن

بھترین راه اینست که مشتریانتان را به دریافت ایميل از شما و خواندن آنھا ترغيب کنيد.

ھا را می دانيد.ایميل شما باید این موارد را منعکس٭آنھا را وابسته کنيد.شما بيشتر مشتریانتان را می شناسيد و شما بيشتر ع�یق و نيازھای آن

کند.

انندگان بھترین راه ممکن را در اختيارشان بگذارید.در٭راه آنھا را برای رسيدن به مقصد کوتاه کنيد.وقتی اط�عات مورد نيازشان زیاد است برای خو

نتيجه آنھا به ھدف خواھند رسيد.

 سرمایه گذاری در نرم افزار و سایر موارد وجودبرنامه ھای زیادی برای کمک به جھت مدیریت ليستھای شما و ساخت و ارسال پيام بدون ھيچگونه

 سری بزنيد.برنامه ھای زیادی برای کمک به جھت مدیریتRoving.comدارد . برای اط�عات بيشتر در این مورد می توانيد به سایتھایی مانند 

وجود دارد . برای اط�عات بيشتر در این مورد میليستھای شما و ساخت و ارسال پيام بدون ھيچگونه سرمایه گذاری در نرم افزار و سایر موارد 

 سری بزنيد.Roving.comتوانيد به سایتھایی مانند 

منبع : شبکه رسمی بازاریابی و تجارت الکترونيک

http://vista.ir/?view=article&id=205959

روش ھای کسب درامد از وب?گ

nبه روشنی نشان می دھد که معمو تاکنون انجام گرفته  تحقيقاتی که 

ب�گرھا به انگيزه ھای “بيان خود” و یا “یافتن دوستان جدید” و یا به اصط�ح

“به اشتراک گذاشتن ایده ھا و سليقه ھایشان” به وب�گ نویسی رو می

آورند. انگيزه ھای مالی و مادی کمترین درصد را به خود اختصاص می دھد.

این آمار مخصوص کشور و فرھنگ خاصی نيست اما به تدریج و با گسترش

امکانات ارتباطی فضای مجازی و تبعات آن بر مصرف رسانه ای و جنبه ھای

اقتصادی زندگی و … به تدریج جنبه ھای اقتصادی وب�گ ھا نيز مورد توجه

قرار می گيرند.

بسيار وب�گ  از  درآمد  وب�گ:روش ھای کسب  از  درآمد  روش ھای کسب 

 دسته کلی تقسيم کرد:۴متنوع است، این روش ھا را می توان به 

) فروش تبليغات(مستقيم یا با واسطه)١

www.takbook.com

www.takbook.com



) فروش پست(مطلب)٢

) اعانه٣

Donate( ۴کسب درآمد از طریق فروش تبليغات که به عنوان مرسوم ترین روش کسب د(nمحتوا یا کا) رآمد مطرح است به دو طریق با- فروش

واسطه و بدون واسطه می باشد.

 می توان با دریافت مثل بنگاه ھای تبليغاتی به ارایه آگھی مشتریان خود می پردازند(نوع با واسطه)، در مقابلebayبرخی از سایت ھا مانند گوگل ، 

ه).سفارش از شرکت خاصی آگھی آن را بر اساس قيمت مورد توافق در وب�گ قرار داد(نوع بدون واسط

ی بسيار متنوع ھستند.▪ انواع زیادی از آگھی ھای با واسطه وجود دارد که از نظر نحوه پرداخت تا نحوه ارایه آگھ

) از نظر نحوه پرداخت:بر اساس کليک (مبلغ معينی به ازای ھر کليک)١

بر اساس مدت زمان(مبلغ معينی به ازای یک دوره زمانی مشخص)

بر اساس دفعات مشاھده(مبلغ معينی به ازای ھر بار لود شدن صفحه)

به صورت کميسيون(درصد خاصی از مبلغ کاnی فروش رفته در سایت آگھی دھنده)

) از نظر نحوه ارایه:تصویر(بنرھای تبليغاتی با سایزھای مشخص)٢

متن(آگھی ھای متنی که رایج ترین نوع آن آگھی ھای گوگل است)

 (تبليغات متنی پایان ھر پست در فيد)rss داخل فيد 

دارندگان وب�گ ھای تاثيرگذار در قبال دریافتـ فروش پست: این مورد شاید نا آشناترین روش کسب درآمد برای اھالی وب�گستان فارسی باشد. 

به صورت یک گزارش آگھی، یک بررسی از نگاهمبلغی به ارایه یک مطلب در مورد کاn خدمات یا شرکت خاصی می پردازند. این مطلب ممکن است 

برای صاحبان آگھی  باشد. وب سایت ھای بسياری این سرویس را  توضيح ساده  یا یک  و  مانندصاحب وب�گ  ارایه می دھند  و وب�گ نویسان 

reviewme و payperpost به نویسنده وب�گ از او. برخی نيز مانند شرکت ھای توليد کننده تلفن ھمراه با در اختيار قراردادن یک گوشی تلفن

درخواست می کنند تا با نوشتن یک پست به بررسی آن کاn بپردازد.

زندگی ما را عوض کند. وب�گ نویسان این مطلب راـ انفاق: بسياری از ما نکات فراموش نشدنی را از وب�گ ھا می آموزیم، نکاتی که شاید مسير 

د کد و یا نرم افزارھایی را به صورت رایگان یابدون دریافت مبلغی انجام می دھند حتی بعضی برنامه نویسان وب�گ نویس ممکن است در وب�گ خو

به اینگونه وب�گ ھا) قرار دھند که راھگشای بسياری از مشک�ت کوچک و بزرگ ما است. یکی از راه ھای گفتن تشکر open sourceاپن سورس (

پرداخت مبلغ کوچکی به آنھا به عنوان کمک و خسته نباشيد است.

ای من یک نوشيدنی بخر!” ھا برای سيستم ھای مدیریت وب�گ (مانند وردپرس) با عنوان “اگر از این پست خوشتان آمد برplug-inبرخی از 

 ھا وجود دارد. (برخی سایت ھایwish listانند خوانندگان را به پرداخت مبلغی اندک ترغيب می کنند. به جز پرداخت مستقيم روش ھای دیگری م

ه نام ليست دارند که در آن به کاربر این امکان را می دھند که اجناس مورد ع�قه خود را در یک ليست بwish listتجاری مانند آمازون قابليتی به نام 

 ھا را برای نویسنده خریداری کنند.wish listآرزوھا قرار دھد) ع�قه مندان به کمک می توانند یکی از این 

:nفروش محتوا یا کا ▪

 ھمه و یا برخی از) به معنی دریافت مبلغی در ازای نشان دادن آن به خواننده می باشد. برخی وب�گنویسان برایpay contentفروش محتوا(

ه فروش کاnھای تبليغاتی با نام وب  سایتپست ھای خود از این روش استفاده می کنند. گاھی اوقات می توان با کمک وب سایتھای واسطه ب

ا در این عرصه حک کنند توانسته اند به خوبی از اینپرداخت مانند فروش ک�ه، تی شرت، ليوان و…. وب�گ ھای پر بيننده که توانسته اند نام خود ر

قابليت استفاده کنند.

نویسنده این پست برادر عزیزم مجيد است.

منبع : رسانه نگاری و مدیریت رسانه

http://vista.ir/?view=article&id=100273
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روشھای پرداخت در تجارت الکترونيک و نقش آن در کاھش سفرھای درون

شھری

)  در جھان و جایگزینی آنE-Commerceھمگام با توسعه تجارت الکترونيکی (

به جای تجارت سنتی در بسياری از موارد، مھمترین مرحله تجارت یعنی

)) پول  در گذشتهPaymentپرداخت  تغيير است.  و  دگرگونی  نيز در حال   

روشھای سنتی از قبيل پرداخت مستقيم پول و یا چک به عنوان روشھای

پرداخت در یک معامله وجود داشت ولی امروزه روشھای پرداخت الکترونيکی

جانشين روشھای پرداخت سنتی شده است.

جزء اصلی تجارت پرداخت است و بدون عمل پرداخت ھيچ معامله ای کامل

پول به گونه ای،  ، خریدار  آن  در  مرحله ای است که  پرداخت  نمی شود. 

محصول خریداری شده را به فروشنده پرداخت می کند. پس از پرداخت پول،

) تحویل  به خریدار  ) داده می شود و درDeliveryمحصول خریداری شده 

) از محصولAfter sale supportنھایت فروشنده با خدمات پس از فروش (

خود پشتيبانی و حمایت می کند. در دنيای پرشتاب امروز که دنيای استفاده

از فرصتھا و صرفه جوئی در وقت است ،ھمراه با گسترش تجارت الکترونيک

نياز به روشھای پرداخت الکترونيکی مناسب، با امنيت قابل توجه ،که نياز به

احساس شدت  به  دھد،  کاھش  معام�ت  در  را  وقت  صرف  و  جابجائی 

می¬شود.

http://vista.ir/?view=article&id=296963

رويکرد سرمايه گذاری نوين

توليدات کشاورزی و دامی معمول  در طول ساليان متمادی انسانھا بطور 
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محصول خود را استفاده می کردند. در این دوره سرمایه گذاری وضوح زیادی

نداشت. اغلب سرمایه در قلمرو شخصی و عمداً زمين، دام و ابزار کشاورزی

بر روی عملکرد جامعه خ�صه می شد. در عصر صنعت حاکميت سرمایه 

اقتصادی فراگير شد و افرادی با تعارض تمام در برابر جامعه عصر خود در زمره

سرمایه گذاری فعال شدند و کم کم مفھوم سرمایه و توزیع آن شکل گرفت.

ایده ھای نوین از طریق بيشينه نمودن توليدات به مرثه ظھور رسيد؛ که این

خود مفاھيم اوليه سرمایه، سرمایه داری و سرمایه گذاری را به ھمراه آورد.

 در واقع تفکيک وظایف به نوعی عامل اصلیبا وجود ھزینه ھای سنگين طرح ھای صنعتی، شکل گيری کارھای عظيم بصورت انفرادی ممکن نبود.

سی و غيره را عھده گرفته و برخی آورده خود راشکل گيری سرمایه و تجارت گردید؛ برخی از افراد امور تخصصی مانند حسابداری، مدیریت، مھند

سب و کار ت�ش می کنند. تا ھر یک نفعی را از ماحصلبه عنوان سرمایه وارد کار نمودند. در واقع کليه طرفين به منظور افزایش و توسعه سرمایه ک

کار ببرند. مفھوم شکست تجاری مترادف با از دست دادن سود و سرمایه شد.

ت دسترسی داشت و از اخبار خاص اقتصادی آگاھیامروزه، در عصر اط�عات با بھره مندی از ابزارھای ارتباطی نوین می توان به سرعت به اط�عا

مع آوری نمود و در عرصه عمل به کار بست. بایافت. در ضمن از طریق الکترونيک می توان سرمایه ھای کوچک را برای کارھای بزرگ اقتصادی ج

 می توان با جھت دھی به سرمایه ھای کوچکتوجه به شکل گيری حسابھای اینترنتی و تامين امنيت نقل و انتقاnت مالی بروی بستر اینترنت

اندک و توانایی افراد به منظور بھره مندی در نھاد ھای پولیسرگردان برای امور اختصاصی و پروژه مالی بھره متقابل (افراد و بنگاه) برد؛ و از دارایی 

ع این نھاد ھا گونه جدیدی از روشھای سنتی ارائهو مالی بين المللی دارای تخصص در زمينه ھای سرمایه گذاری و ایجاد سود، بھره برد. در واق

و ارتباطات به در حال حاضر ممکن بوده، که بتوانکنندگان اوراق مشارکت و سھام بوده که بدليل توسعه ارتباطات حاصل از عنصر فناوری اط�عات 

 ساله٢٠ یا ١٠غل جدیدی شکل گرفته که در بصورت فراگير از آن بھره مند شد. امروزه شکل و شمایل بسياری از مشاغل تغيير کرده یا مشا

است. افراد می توانند بدون حضور فيزیکی و از جاییگذشته وجود نداشتند. تقابل بين ثروت و دانایی عامل اصلی تغييرات نوین بازار پول و سھام 

ا و شعب فيزیکی بانکھا جای خود را به سایتھای خبری ودور به نقل و انتقال پول و حتی انجام امور کاری بپردازند. نھادھای سنتی مانند روزنامه ھ

راگير می کنند. در این ميان اشاره به سرمایهحسابھای اینترنتی می دھند و نمود اط�ع رسانی الکترونيک و تجارت الکترونيک در جامعه را ف

 سود در جامعه می پردازند، خالی از لطف نيست.گذارھای نوین که از طریق الکترونيکی اقدام به جمع آوری سرمایه ھای کوچک سرگردان و ارسال

ل و انتقاnت مالی الکترونيکی و تجارت الکترونيک،شرکتھای سرمایه گذاری نوین با بھره مندی از کادری توانا به امور تخصصی سرمایه گذاری، نق

می توانند مشکل سرمایه گذاری نامناسب، پر ریسک و عدم اط�ع کافی را حل کنند.

�ین، ارائه خدمات، توليد بر مبنای خواسته مشتری وتا در ھر حوزه ای مانند بورس، مسکن، خودرو و فناوری ھای نوین، تبدل ارز، خرید و فروش آن

از این طریق دیگر نياز نيست که صاحبان سرمایهغيره از این سرمایه ھای کوچک سرگردان ولی گسترده در سطح جامعه جھانی بھره برد. در واقع 

انند و می توانند با مبالغ جزیی نيز مثل یکھای کوچک سرگردان در زمينه ھایی تخصصص بيابند تا بتوانند سرمایه خود را به سودآووری برس

د و تضمين یکی از عمده ترین دقدقه ھای افراد و حتیمتخصص مربوطه سرمایه گذاری کنند و کار را به کاردان آن حوزه واگذار کنند. ولی بحث اعتما

ن صحت گفته ھای سرمایه پذیرھای الکترونيکی رانھادھای اجتماعی خواھد بود که در صورت وجود آمدن مراجع معتبر صدور گواھی و تایيد می توا

يز مترتب گردد. بازار توزیع شده یکی از دستاوردیھایمورد آزمون قرار داد، به خصوص در موارد امنيتی که ممکن است بر سایتھا و حسابھای افراد ن

ر خود را عيان نموده است.عصر اط�عات و ارتباطات است، که به ھر شکل راه خود را باز نموده و حتی در جوامع سنتی حضو

ارت الکترونيکی را دشمن خود تلقی می کردند از nکدر ایران نيز تب تجارت الکترونيکی فراگير شده و رفته رفته حتی بانکھای سنتگرا نيز که تج

ت ھای سرمایه گداری نوین) در این ميان خالی است.خود خارج کرده، وارد بازی بانکداری الکترونيکی شده اند ولی جای تازه واردھای معتبر (شرک

 آورددند؛ که با توجه به عدم فراگيری قانوناز خ� موجود، برخی سواستفاده نموده، دردسر ھایی را برای عامه و نھاد ھای اجتماعی پيش می

 بستر اصلی جامعه مھيا نمی باشد. شرکتھایتجارت الکترونيک، عدم متولی و خ� فرھنگی در این خصوص عم�ً برنامه مدونی برای این کار در

اندک، سيلی بزرگ را مدیریت نموده، برای صاحبانسرمایه گدازی نوین البته معتبر به حکم قانون می توانند در جھت دادن سرمایه ھای سرگردان 

از ھر گونه حرکتی بھتر است موازین حقوقی وسرمایه ھای کوچک سرگردان سود مناسب را با توجه به حيطه فعاليتشان رقم بزنند. البته قبل 
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ردم و حاکميت به این فرصت تاثير منفی نبند. اینقانونی مرتبط شکل بگيرد تا فرصتھا به تحدیدھا تبدل نشوند و بدبينی دو جانبھای از سومی م

ت شرکتھای معتبر به ھمراه سازمانھای متولیمھم می تواند از طرق دولت، مجلس، قوه قضایيه و بانک مرکزی با ایجاد مکانيزمی شامل مشخصا

رد کاھش یابد. از این طریق بازار پول غير رسمی کهو متصدی در کشور، کار اعتبار سنجی را برای مردم آسان کند تا مخاطرات حاصله بر سرمایه اف

شده و پيشگيری از بسياری معض�ت ممکنیکی از معض�ت گریبان گير جامعه است و اغلب جرایم مالی کشور را نيز شامل می شود، مدیریت 

ليت تازه واردھای معتبر به حکم قانون می تواند درگردد. در ضمن این مھم عاملی برای رونق اقتصادی در این بخش نيز خواھد بود. زمينه ھای فعا

دات بصورت انبوه و ... با حمایت و ھدایت متوليانخصوص بورس، بازار تبادل کاn، تبدیل ارز، مسکن، طرحھای صنعتی و فناوری و جھت دھی به تولي

امر باشد.

 ھای جمع آوری شده بھره برد و از سایر کشور ھادر صورت تحقق پایه ھای مورد نياز فوق الذکر می توان حتی بصورت بين المللی از این سرمایه

ی را به ھمراه داشته باشد. از این طریق عامه مینيز مشارکتھایی را در خصوص سرمایه گذاری و سرمایه پذیری فراھم آورد؛ که نفع جامعه ایران

ا بھره مند شوند. با توجه به شفافيت روشھایتوانند فعاليت ھای بين المللی را بشناسند. به ھمراه شفافيت و جدیت مناسب افراد از فرصتھ

نمود و جلوی بسياری از روشھای کاذب،الکترونيک می توان به حصول اقتصاد اس�می دست یافت. تضمين سرمایه و بخشی از سود را تقبل 

نوین در خصوص بازار پول و سرمایه شود، جایفریبکارانه و پولشویی را بصورت رسمی ریشه کن نمود. ھر روزی که دیرتر شروع به سازماندھی 

پای روشھای نا مطمئن و حتی خطر آفرین در جامعه بيشتر می شود.

http://vista.ir/?view=article&id=364340

زنگ ھا برای که به صدا درمی آيند

در دنيای امروز که تمام کشورھا به سوی ھرچه  بيش تر الکترونيکی شدن

۶۴پيش می روند خبر می رسد که رتبه ایران در آمادگی الکترونيکی از رتبه 

تنزل یافته است.۶٩به 

 یکی از دnیلی است که اکثر کارشناسان برایICTپسرفت ایران در حوزه 

 می دانندITاین مساله عنوان کرده و دليل دیگر را نيز تحوnت تازه ای در حوزه 

که کشور ما به آنھا دست نيافته است. علت ھرچه باشد مساله این است

که ما در این حوزه و ھمچنين در تجارت الکترونيکی که از متاثر از آمادگی

الکترونيکی است بسيار ضعيف عمل می کنيم و عملکرد ما در زمينه ھای

 (بنگاه با مشتری) و مدلB٢Cمختلف آن حتی در انواع ابتدایی مانند مدل 

B٢B.(بنگاه با بنگاه) عم� به حساب نمی آید 

به گفته دکتر محمدرضا غ�ميان، مدیرگروه مطالعات و پژوھش ھای فناوری

اط�عات موسسه مطالعات و پژوھش ھای بازرگانی، با اینکه بارقه ھایی از

 دیده می شود، ھنوز در مورد آن کار جدیB٢Bاميد در تجارت الکترونيکی نوع 

B٢Bدرصد تجارت الکترونيکی جھان از نوع ٨٠انجام نشده و در حالی که 
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است. بسياری از شرکت ھای تجاری ایران تجارت خود را با بنگاه ھای دیگر

به صورت سنتی انجام می دھند چيزی که گفته می شود به کندی فرآیند

توسعه تجارت الکترونيکی در ایران بيش تر دامن می زند."

 کهB٢Cاین در حالی است که تجارت الکترونيکی ما حتی در تجارت نوع 

رده است که با وجود ت�ش مسووnن که سعی دراولين نوع تجارت الکترونيکی است نيز پيشرفت چندانی نداشته و در آن nک پشت وارانه حرکت ک

 و تجارت الکترونيکی باnتر ازICTایگاه ایران در حوزه فراگيرکردن آن دارند عوامل بزرگی ھمواره برای آن مانع تراشی می کنند و اجازه نمی دھند ج

ز یکی از موانع جدی این امر را سياست گذاریآنچه که ھست برود. دکتر علی اکبر ج�لی، ریيس پژوھشکده الکترونيکی دانشگاه علم و صنعت ني

تجارت الکترونيکی می داند و می گوید: "وزارت بازرگانی ظرف چند سال گذشته ت�ش نسبتا خوبی برای سامان دھی ITنامشخص دولت در حوزه 

داشته که منجر به تھيه سند راھبردی توسعه تجارت الکترونيکی شده است."

ظم عادی خارج کرده و این باعث عدم توفيق دربا این وجود، به گفته وی سياست گذاری نامشخص دولت درحوزه فناوری اط�عات ھمه چيز را از ن

ن ھای ھمراه شده است، وی می گوید: تنھا موفقيت نسبی ما در این حوزه آن ھم به طور نسبی مربوط به تلفICT و ITمسایل مربوط به حوزه 

از نه تنھا ھيچ اتفاق جدیدی در کشور ما رخ نداده بلکه گاھی برخی موفقيت ھای پيشين را نيز ITبوده است. دکتر ج�لی معتقد است که در حوزه 

 دست بدھند. مساله ای که باعث می شود تا ایندست داده ایم و این باعث می شود که کارشناسان این حوزه به مرور اعتماد به نفس خود را از

حوزه ھر روز بيش از پيش دچار چالش شود.

 و سرویس ھا و خدمات الکترونيکی مانندITه ج�لی این مساله را بسيار نگران کننده برمی شمارد و معتقد است: امروز در ھيچ بخشی از حوز

اید به ھمين دليل است که ھر روز شاھد آمارھایبانکداری الکترونيکی، تجارت الکترونيکی و زیرمجموعه ھای آنھا سياست روشنی وجود ندارد، ش

نزول کرد و باعث شد تا۶/٢٧ به ٧/٣٠ونيکی از کسل کننده در این بخش ھستيم، به عنوان نمونه سال گذشته امتياز ایران در حوزه دولت الکتر

 جدول آمادگی الکترونيکی جھان سقوط کند.١١٠کشورمان به جایگاه 

 تجارت الکترونيکی بيش ترین ميزان فراگيری را درB٢B (بنگاه با بنگاه) می گوید: اصوn مدل B٢Bج�لی درخصوص جایگاه تجارت الکترونيکی نوع 

تازگی به جرگه کشورھای برخوردار از تجارتجھان داشته و غالبا دولت ھا بيش ترین سرمایه گذاری را در این بخش کرده اند، اما ایران ک به  ه 

به دانش آموزان برای  (بنگاه با مشتری) توجه بيش تری نشان می دھد که نمونه بارز آن ارایه کارت ھای اعتباری B٢Cالکترونيکی پيوسته به نوع 

خرید الکترونيکی است.

 وجود دارد نبود اینترنت پرسرعت و پھنای باند زیاد است چيزی که شرط nزم برایB٢Cبه گفته این مدرس دانشگاه، مانع جدی که برای مدل 

تحقق خرید و فروش الکترونيکی به شکل گسترده است.

 کشورمان وجود ندارد چگونه می توان انتظار پيشرفت در رتبه تجارت الکترونيکی را داشت.ICTدر حالی که این قبيل زیرساخت ھای اوليه در حوزه 

را نيز یکی از نھادھای موثر در پيشرفتاین سوالی است که بسياری از کارشناسان مطرح می کنند. ج�لی در عين حال مجلس شورای اس�می 

رت الکترونيکی فعال بوده و نسبت به روند اموراین حوزه می داند و می گوید: متاسفانه در مجلس شورای اس�می افراد متخصصی که در حوزه تجا

تذکر دھند، وجود ندارد.

ه اند.بنابراین رسيدگی به پروژه ھای این حوزه و مسایل مربوط به آن، ھمواره در حاشيه باقی ماند

ی در این زمينه انجام نداده نمی پذیرد و می گوید:اما رمضانعلی صادق زاده، ریيس کميسيون مخابرات مجلس این ادعا را که مجلس فعاليت مثمرثمر

 زمينه ارایه دھد در حالی که مجلس بعد از وظيفهاین دولت است که باید مسایل مربوط به تجارت الکترونيکی را پيگيری کند و طرح ھایی در این

قانونگذاری مسوول نظارت بر اجرای لوایح و سرمایه گذاری ھاست.

 می شود و به رغم شعارھایی کهICTیرساختی او ھمچنين اضافه می کند: نبود بودجه کافی از جمله دnیلی است که موجب ضعف در پروژه ھای ز

 اختصاص داده نشد.ITدر این حوزه داده شد عم� بودجه چندانی به 

 ایرانی به وجود خواھد آورد.ITصادق زاده این مساله را عاملی می داند که ضعف ھای بيش تری را در آینده 

: مدیران این حوزه در شاخه دولت باید بر لزومریيس کميته مخابرات مجلس مساله دیگر را نوع دیدگاه مدیران این حوزه می داند و می افزاید

تگی آن را داشته باشند." استفاده از فناوری ھای الکترونيکی آشنا بوده و افرادی در این جایگاه قرار گيرند که شایس
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مساله طفره می این  مورد  در  پاسخگویی  از  بازرگانی  وزارت  در  الکترونيکی  تجارت  مطالعات مسووnن حوزه  مدیر گروه  و  موسسهIT روند   

بته این آمار چندان جدی نيست! و حکم زنگ خطر برایپژوھش ھای بازرگانی که پيش تر درباره تنزل رتبه ایران اظھارنظر کرده بود، می گوید که ال

 باnتر ببریم. اوITا افزایش دھيم و سرعت خود را در تجارت الکترونيکی ایران را دارد و به ما ھشدار می دھد که باید از این منظر جایگاه خود ر

 (مرکز ریشه ای صدور گواھی دیجيتالی)CAراه اندازی ھمچنين با مثبت قلمدادکردن اقدامات وزارت بازرگانی در زمينه تجارت الکترونيکی می گوید: 

ی است.برای توسعه امضای دیجيتالی خود قدمی بزرگ از سوی این سازمان برای توسعه تجارت الکترونيک

 در آینده از توسعه بيش تری در تجارت الکترونيکی خودوی در ادامه تاکيد می کند: به مرور زمان باید این پيشرفت بيش تر شود و اميدوار باشيم که

بھره مند شویم.

تاکيد بر این مساله ضرورت دارد که با وجود سرعت افزایش استفاده از فناوری  تنھا بهبا این اوصاف  ھای نوین در جھان، منطقی نيست که 

 نمی ماند. چه، در دنيایی که گفته می شود سرعتاميدواری  ھا دل خوش کنيم و بدیھی است که زمان ھرگز منتظر رسيدن ما به دنيای الکترونيکی

دقيقه است مسووnن امر باید سعی در افزایش سرعت فراگيری و ضریب نفوذ تکنولوژی ھای نوین١۶پيشرفت تکنولوژی  کامپيوتری  در آن تنھا 

کنند.

منبع : روزنامه فناوران

http://vista.ir/?view=article&id=354407

سايتھای زيبا، به ندرت باعث فروش باP می شوند.

طراحی یک سایت تجارت الکترونيک بسيار جدی تر و مشکل تر از داشتن یک سایت

جالب برای بازدید کننده است. ھر چند جذابيت سایت عامل مھمی است اما باید به

ھمان اندازه به کارایی سایت و نيز اھميت داده شود. به نظر می رسد که بسياری از

طراحان وب روی ظاھر سایت بيشتر از کارایی آن تمرکز می کنند. اما بازدیدکننده ای

ترک را  به سرعت سایت  نااميد می شود،  از سایت  به علت ضعف کارآیی،  که 

خواھند کرد و ھرگز بازنخواھد گشت.

در طراحی سایتھای تجارت الکترونيکی به اط�عات پایه ای در زمينه طراحی سایت و

کمی تجربه و تمرین احتياج است. طراحی این سایتھا اصول اوليه ای دارند که اگر

نظر از  توانست سایت خود را  نخواھيد  متاسفانه ھيچ وقت  نکنيد،  آنھا را رعایت 

امکانات و کارآیی به حدی برسانيد که بازدیدکنندگان را راضی نمایيد.

برای ایجاد فروش بيشتر از طریق وب سایت روی نکات زیر تمرکز کنيد.

 ، اندازه صفحات و سيستم ھدایت بازدیدکننده در سایتLOAD- زمان ١

و یا بسيار کوچک  بزرگ  به کندی ظاھر می شوند، صفحات بسيار  صفحاتی که 

دشواری حرکت در سایت، ھر کدام به تنھایی کافی ھستند تا بازدیدکننده را خسته
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و نا اميد نمایند. بازدیدکننده ھرگز نباید منتظر ظاھر شدن صفحات بماند، ھرگز نباید

برای نباید  و ھرگز  پایين کند  و   nبا را  نظرش صفحه  مورد  اط�عات  برای خواندن 

 صفحات مرتب، سریع و ھدفمند معموn در امراط�عاتی در مورد خرید اجناس مورد نظرش، با دشواری تمام سایت را جستجو کند.سایتھای دارای

فروش نيز موفق تر ھستند.

- استفاده کمتر از عوامل گرافيکی٢

حتی در صورت استفاده زیاد ممکن است نتيجهاگرچه عوامل گرافيکی فریبنده و جذاب به نظر می رسند، اما معموn برای فروش موثر نيستند. 

 شدن وب سایت بسيار پایين بياید و ضمنا ممکن است ذھن بينندگان سایت را از ھدفLoadبرعکس ایجاد کند. زیرا باعث خواھند شد که سرعت 

 تصاویر مناسب برای سایت انتخاب نمایيد و سایزاصلی سایت که فروش است، دور نمایند. اگر nزم است که از عوامل گرافيکی استفاده کنيد باید

 درصد کوچک کرد بدون آن که لطمه ای به کيفيت و تاثير تصویر وارد شود.٢٠آنھا را تا حد ممکن کوچک کنيد. اکثر تصاویر گرافيکی را می توان حدود 

)CSS) cascading style sheet- استفاده از ٣

 درصد حجم٧ تا ۵ را حذف نمایيد. این گونه تگ ھا معموFont n مانند html می توانيد بسياری از تگ ھای تکراری CSSبا استفاده از فایل ھای 

 صفحه در سایت، در چه حجمی صرفه جویی خواھيد کرد.١٠٠صفحات شما را اشغال می کنند. تصور کنيد که در صورت داشتن 

) کوچکترtable- شکستن سایت به جدولھای (۴

ن کار ھنگام ورود بازدیدکننده بخشھای مختلفبه جای قرار دادن کل صفحه در یک جدول بزرگ، آن را به بخشھای کوچکتر تقسيم نمایيد. با ای

يد خيره شود تا صفحه شما باn بياید. اینصفحه شما به تدریج ظاھر می شوند و بازدیدکننده مجبور نمی شود مدت زمان زیادی به صفحه سف

نکته از مواردی است که معموn فراموش می شود.

- استفاده از نقشه سایت۵

ای بازدیدکنندگان سایت به شمار می آید و ازنقشه سایت نه تنھا باعث افزایش رتبه شما در موتورھای جستجو می شوند، بلکه در واقع راھنم

 ھمانگونه که از نام آن مشخص است بایدسردرگمی آنھا در سایتھای بزرگ مانند سایتھای تجارت الکترونيک جلوگيری می کند. نقشه سایت

جو نيز از روی ھمين نقشه، سایت شما رانشاندھنده مسيرھایی باشد که بازدیدکنندگان می توانند در سایت شما طی کنند. موتورھای جست

 می شوند.پيمایش می کنند. بنابراین نقشه سایت یکی از عوامل ضروری سایت ھای تجارت الکترونيک محسوب

- محتویات غنی۶

زایش رتبه در موتورھای جستجو می شوند.محتویاتی که شامل کلمات کليدی باشند و ھدفمند و با رعایت اصول نوشته شده باشند، باعث اف

غلط باعث راندن مشتریان خواھد شد و عدم وجودھمچنين بازدیدکننده را ع�قمند خواھند کرد که از شما خرید کند. ھمانطور که شيوه نوشتاری 

ثيرگذاری بر روی بازدیدکننده ای است که تازه بهکلمات کليدی رتبه شما را در موتورھای جستجو پایين خواھد آورد. شيوه نوشتار اولين راه تا

بيشتر خواھد شد.سایت شما مراجعه کرده است، بنابراین توجه دقيق و کافی به محتویات سایت معموn موجب فروش 

) صفحاتtitle- عنوان (٧

 بيشتر به معنی فروش بيشتر است. این عنوانھاصفحاتی که دارای عنوانھای غنی از کلمات کليدی ھستند، ترافيک زیادی خواھند داشت و ترافيک

ناسبی در نظر بگيرید. سایتھای تجارترتبه شما را در موتورھای جستجو بھبود می بخشند. برای صفحات داخلی خود نيز کلمات کليدی م

م برای موتورھای جستجو بسيار مھم ھستند.الکترونيک معموn سایتھای بزرگی ھستند. کلمات کليدی صفحات داخلی و ارتباط این صفحات با ھ

 استفاده نمایيد. عدم وجود این تگ امتياز منفی بزرگی در رتبه شما ایجاد خواھد کرد.altبرای تصاویر محصوnت خود حتما از تگ 

- استفاده آسان برای کاربر٨

 صرف نظر مشتری از خرید ھستند. پایگاه و رویهپایگاھھای تجارت الکترونيک و رویه ھای فروش که استفاده از آنھا دشوار است، مھمترین عامل

و مبالغ پرداختی ھرگز از دست نرود.فروش برای استفاده کاربر باید آسان و به اندازه ای مطمئن باشد که اط�عات مربوط به فروش 

- امنيت سایت٩

ی دھد در مکان مطمئنی قرار می گيرد و بهسایت فروش باید امن باشد و به بازدیدکننده اطمينان بدھد که اط�عات شخصی که او به سایت م

 بسيار اھميت دارد بنابراین ھرگونه تضمينonlineیداران ھيچ عنوان در اختيار دیگران قرار نخواھد گرفت و یا فروخته نخواھد شد. این موضوع برای خر
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و اطمينان از امنيت سایت باعث بھبود فروش خواھد شد.

- صفحه تشکر از خریدار١٠

 تاثير مثبتی روی بازدیدکننده خواھد داشتب�فاصله بعد از دریافت سفارش مشتری، در صفحه مخصوصی از او تشکر نمایيد. این حسن ادب شما

یت شما مراجعه کند.و تضمين خواھد کرد که این فرد تبدیل به مشتری ھميشگی شما شود و برای خریدھای بعدی به سا

یق سایت را ندارند، تفاوت دارد. تمرکز روییک سایت تجارت الکترونيک قطعا با سایت ھای شخصی و یا سایت سازمانھایی که قصد فروش از طر

ھمان فروش است، را برآورد.طراحی و سيستم ھدایت و دیگر جنبه ھای سایت، ھمه باید به نحوی باشد که ھدف اصلی سایت که 

منبع : روزنامه جوان

http://vista.ir/?view=article&id=221361

سنجش ارزش تجارت الکترونيک در عملکرد شرکت ھای توليدی

الكترونيك تجارت  آثار  بررسی  در  را  متفاوتی  مختلف رویكردھای  محققان 

در آثار  بررسی  به  ك�ن  سطح  در  برخی  ازجمله:  اند،  داشته  درنظر 

كشورھای جھان یا منطقه خاصی پرداخته اند، مانند كشورھای اتحادیه اروپا

) .OECDو سـازمان ھمكاری و توسعه اقتصادی (

برخی در سطح خرد آثار فناوری اط�عات و ارتباطات را باتوجه به فعاليتھای

موسسه موردتحليل قرار داده اند، مانند زنجيره ارزش؛

یا بخشی خاص از صنعت آثار تجارت الكترونيك را برخی در سطح صنعت 

بررسی كرده اند، مانند شركتھای كوچك یا متوسط یا خرده فروشی ھا.

اند، موردتوجه قرار گرفته  این آثار  معيار برای سنجش  به عنوان  آنچه كه 

بسته به ھدف ھر پژوھش متفاوت بوده است.

در این مقاله ضمن ارائه تعریفی جامع از تجارت الكترونيك، و تاكيد بر لزوم

توجه به تجارت الكترونيك به عنوان یك اھرم رقابتی و ھم افزایی تا به عنوان

ابزاری برای افزایش كارایی، معيارھا و شاخصھایی برای تعيين ميزان تاثير

برمبنای تئوری مبتنی بر منابع ارائه می دھد.تجارت الكترونيك بر عملكرد سازمانھای تجاری معرفی شده است. این شاخصھا چھارچوبی تئوریك 

) موردآزمون قرار گرفته شده است.٢٠٠٢)ZHU, KRAEMERاعتبار این معيارھا به طور تجربی توسط 

انتظاری است كه ھم بر محيط عمومی ھمه سازمانھا (بهتوجه فزاینده سازمانھا و دولتھا به تجارت الكترونيك، ناشی از اھميت و ميزان تاثير قابل 

(به طور خاص) ميگذارد. در كشورھای پيشرفته و  تازه صنعتی شده جھان، استفاده از تجارتطور عام) و ھم بر فعاليتھای مختلف سازمانھا 

با توسعه را  یابد، اما كشورھای در حال  لحاظ مزایای آن روز به روز گسترش می   مشك�ت مختلفی مواجه می سازد. تجارتالكترونيك به 

ر و ... پدید آورده است.الكترونيك، تغييراتی بنيادین در معام�ت تجاری، قوانين و مقررات بازار، محيط رقابتی بازا
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ز در كشاكش آنند كه معيارھایی را برای تعييندرحالی كه سرمایه گذاریھای عظيمی در تجارت الكترونيك انجام می شود، مدیران و محققان ھنو

تاثير این سرمایه گذاری ھا بر بھبود عملكردھای تجاریشان تعيين كنند.

● تعریفی جامع از تجارت الكترونيك

 تعریفی از تجارت الكترونيك یافت. تعریف سادھتر «انجامشاید بتوان ادعا كرد به اندازهٔ پژوھشگرانی كه روی این موضوع پژوھش یا مطالعه كرده اند،

راد ممكن است دچار این اشتباه شوند كه تنھاامور تجارت بھوسيله ابزارھای الکترونيک» است. ضعف این تعریف در این نکته است که برخی اف

تجارتی، تجارت الكترونيك است كه كام�ً به وسيلهٔ ابزارھای الكترونيك انجام شود.

ھان)، تجارت الكترونيك را چنين تعریف كرده است: « انجام تجارت كاnھا و خدمات از طریق تار جOECDسازمان توسعه و ھمكاریھای اقتصادی (

 دارند و خواه آنھایی كه این قابليت در آنھا وجود ندارند»گستر،  چه آن دسته از كاnھا و خدماتی كه قابليت ارایه و تحویل از طریق تار جھان گستر را

)Janathan Coppel ٢٠٠٠.(

ھای رایانھای از جمله تار جھان گستر ارایه شدهدر تعریفی دیگر تجارت الكترونيك خرید و فروش كاnھا، خدمات و اط�عات با استفاده از شبكه 

)٢٠٠٢ , Turbanاست. (

) تجارت الكترونيك را از چھار منظر زیر تعریف می كند:Whinston , Kalakata«ونيستون كاnكاتا»(

طریق خطوط تلفن، شبكه ھای رایانھای و یا ھر وسيلهٔ دیدگاه ارتباطی: تجارت الكترونيك ارایه دھندهٔ اط�عات، محصوnت / خدمات یا پرداختھا از ١-

الكترونيك دیگر است.

جاری و جریانھای كاری است.- دیدگاه فرایند كسب و كار: تجارت الكترونيك كاربردی از فناوری در خودكار كردن معام�ت ت٢

یریت را مخاطب قرار داده و اداره می كند، از دیدگاه خدماتی: تجارت الكترونيك ابزاری است كه ع�یق و خواسته ھای شركتھا، مشتریان و مد٣-

دھد.ھزینه ھای خدمات می كاھد، كيفيت كاnھا را بھبود می بخشد و سرعت تحویل كاn را افزایش می 

ر خدمات پيوسته بر تار جھان گستر را فراھم- دیدگاه برخط: تجارت الكترونيك ظرفيتی برای خرید و فروش محصوnت و اط�عات و ھمينطور سای۴

می سازد.

توصيف آن با تجارت ارتباط پيدا می كند: تجارتواضح است كه تجارت الكترونيك در بسياری از زمينه ھا قابل توصيف است. اما شاید مفيدترین 

الكترونيك ،

امل ایجاد بازار تجاری، سفارش دھی، مدیریت زنجيرهٔتجارت كـــــردن از طریق ابزارھای فناوری ارتباطی جدید است كه تمام جنبه ھای تجارت را ش

)٢٠٠٢ , Gunasekaran , etalعرضه و معام�ت پولی را در بر می گيرد. (

● تغيير اھداف كسب و كار در تجارت الكترونيك

ا تجارت الكترونيك شركت درگير در تجارت الكترونيك انجام شد، پاسخھایی كه مربوط به پرسشھای مزایای مرتبط ب٢٠٠٠طی پژوھشی كه بين 

 اقدام به١٩٩٧ده است. شركتھایی كه قبل از سالھای بود نشان داد كه اھداف كسب و كارھا در استفاده از تجارت الكترونيك در طول زمان تغيير كر

رایه كرده اند.آنھا مزایایی مثل كاھشاستفاده از شبكه ھای رایانھای و اینترنت كرده اند، دnیل منطقی و ھدفمندی برای این كار ا

ين ساده سازی فرایندھای اجرایی را مدنظر قرارھزینه ھای شركت، بھبود كيفيت خدمات قابل ارایه به مشتری و افزایش سرعت در عمليات و ھمچن

آن شركتھا و روشھایی كه شركتھا با مشتریان خودداده اند. این مزایا ، مواردی ھستند كه معموnً مستلزم مھندسی فرایندھای الكترونيك برای 

تعامل دارند را تحت تأثير قرار می دھند.

این مدل متغيرھای) مدلی را برای سنجش توانمندیھای تجارت الكترونيك بر عملكرد شركتھا ارایه كرده اند. در Zhu ,Kraemer - ,٢٠٠٢«كرامروژو» (

این مدل در شكل شماره یك آمده است:اندازهٔ شركت و نوع صنعت به عنوان متغيرھای كنترل در نظر گرفته شده است. چارچوب مفھومی 

خشيده و ناكارآمدی و ھزینه معام�ت را كاھش میاین دو نویسنده استدnل می كنند كه به كارگيری تجارت الكترونيك، جریان اط�عات را بھبود ب

انمندیھا بدون وجود زیر ساختھای مناسب در فناوریدھد. اقدامات استراتژیك در تجارت الكترونيك، از توانمندیھای آن حاصل می شود. اما این تو

ھای خ�قانه تجارت الكترونيك را سریعتر از رقبااط�عات نمی تواند عملكرد شركت را بھبود بخشد. این زیر ساختھا كمك می كند كه شركت كاربرد

به كار بندد و مؤثرتر عمل كند.

عد سود دھی، كاھش ھزینه و كاراییبرای سنجش عملكرد شركت، از شاخصھای مالی استفاده شده است به گونه ای كه عملكرد، در سه ب
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موجودی مورد بررسی قرار گرفته است.

 قرار می گيرند، عملياتی شده است و شاخصھایزیر ساخت فناوری اط�عات با متغيرھایی كه در ادبيات بھره وری فناوری اط�عات مورد استفاده

سنجش توانمندیھای تجارت الكترونيك در چھار بعد زیر مورد اندازه گيری قرار گرفته اند:

- اط�عات:  اط�عات مفيد در مورد كاnھا و خدمات؛

-معام�ت: توانایی تسھيل معام�ت برخط؛

 كاnھا طبق ترجيحات فردی مشتریان؛-تعامل و سفارشی سازی: ظرفيت توانمندسازی تعاملھای برخط بين كاربر و شركت و سفارشی كردن

شدن در اط�عات.-ارتباطات عرضه كنندگان: اتصال الكترونيك برای یكپارچه كردن عرضه كنندگان از طریق سھيم 

جدول ھای شماره یك و دو به طور خ�صه شاخصھای اندازه گيری این مدل را تعریف می كند.

اتژیك شركت بتواند به طور مؤثر عمل كند، ابتدا باید منابعآنچه را كه این دو نویسنده در نھایت نتيجه می گيرند آن است كه قبل از آنكه اقدامات استر

nزم به سرمایه گذاری در تجارت الكترونيك تخصيص داده شود و فرایندھای تجاری تعدیل گردند.

●●   نتيجه گيری

شاخصھای یكسان و مشخصی برای اندازهبا اینكه در ادبيات ت�ش بسياری درجھت سنجش آثار تجارت الكترونيك شده است، ولی متاسفانه 

وذ تجارت الكترونيك در كشورھا را نشان میگيری این اثرات شناسایی نشده است. این شاخصھا عموما" به طورك�ن مطرح شده اند و ميزان نف

)، ارزش خرید یا فروش الكترونيكی، نسبت سرمایهB٢C) و كسب و كار به مصرف كننده (B٢Bدھد. مانند حجم معام�ت بازاریابی كسب و كار (

گذاری در فناوری اط�عات به توليد ناخالص داخلی.

رد شركتھا معيارھای معرفی شده شاخصھایی را برای مطالعه تاثير به كارگيری تجارت الكترونيك بر عملكZHU, KRAEMER), ٢٠٠٢در پژوھش (

برحسب سوددھی، كاھش ھزینه ھا و كارایی عملياتی آنھا معرفی می كند.

ين نھادھا و افراد ایجاد می كند، به كارگيری تجارتنكته دیگری كه باید به آن اشاره شود، آن است كه از آنجا كه اینترنت پيوستگی بيشتری را ب

زنجيره ارزش ضروری می سازد. به این معنا كه بھرهالكترونيك انسجام و یكپارچگی قوی تری را بين مشتریان، عرضه كنندگان و تامين كنندگان در 

ابل دستيابی نيست، بلكه آمادگی مشتریان، عرضهگيری از مزایای تجارت الكترونيك تنھا با ت�شھای شركت در دیجيتال كردن زنجيره ارزش خود ق

 دارند نيز حائزاھميت است.كنندگان، تامين كنندگان و سایر ھمكاران تجاری شركت كه در تعام�ت و معام�ت الكترونيك نقش

منبع : ماھنامه تدبير

http://vista.ir/?view=article&id=224216

سوپر مارکت ديجيتال

٨٢ آغاز کرده و از سال ١٣٨١ از سال ITسعيد یاوری فعاليت خود را در بازار 

دانش او  تاسيس کرد.  را  ماندگار  تجارت  دیجيتال،  مارکت  با شعار سوپر 

آموخته رشته آمار است و به گفته خودش پر مشغله بودن حرفه کامپيوتر او

را به این شغل سوق داده است.
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 سال از عمر تجارت ماندگار می گذرد و یاوری توانسته شعار سوپر۵اکنون 

قطعات تمامی  توانسته  که  جایی  تا  کند،  محقق  را  دیجيتال  مارکت 

توزیع کند. بازار  کامپيوتری را یکجا در سبد کاnی خود داشته باشد و در 

ماندگار تجارت  شرکت  مدیر عامل  یاوری  سعيد  با  را  فناوران  گفت وگوی 

می خوانيد.

 شدید؟IT▪ چه شد که وارد حوزه 

ـ با توجه به اط�عاتی که در این خصوص داشتم و چون ھميشه کار ھای

 را شروعITپرمشغله را دوست داشته ام ، وارد بازار کامپيوتر شدم و کار 

کردم.

▪ آیا در حال حاضر شرکت تمامی قطعات کامپيوتر را در سبد خود دارد؟

ـ بله ھر چيزی که در بازار سخت افزار کاربرد دارد، ما در شرکت برای توزیع داریم.

▪ موبایل ھم در سبد کاnی شرکت وجود دارد؟

ت که به سمت توزیع موبایل برویم.ـ نه، شاید تنھا کاnیی که به سمت آن نرفتيم موبایل باشد و فع� ھم در برنامه ھای مان نيس

▪ شرکتی مشابه تجارت ماندگار در ایران وجود دارد، یا به عبارتی شرکت شما رقيب دارد؟

 قطعات، کار بسيار درصد مانند تجارت ماندگار فعاليت کند، اما دقيقا مانند ما نه؛ چون توزیع و کنترل تمامی٧٠ تا ۶٠ـ شاید شرکتی باشد که 

سختی است و تيم قوی، مدیریت روی نيرو ھا، انبار و حسابداری را می طلبد.

▪ این تيم قوی که می گویيد شامل چند نفر است؟

اساس نياز شرکت، کاn ھای خود را از برند ھای نفر مسوول خرید و فروش داریم که ھر کدام روی کاn ھای مورد نظر خود فعاليت می کنند و بر١٨ـ ما 

 نفر در شعب شرکت فعاليت می کنند.٣٢ نفر در دفتر مرکزی و ٣٩مختلف خریداری می کنند و در حال حاضر نيز 

▪ شرکت در کل کشور چند شعبه دارد؟

فزایش تعداد شعب نيز نمایندگی در تھران و شھرستان ھا دارد که به طور مستقيم به کاربر کاn می دھد و در صدد ا٣٠٠ شعبه و ٩ـ تجارت ماندگار، 

ھستيم.

▪ سياست قيمت گذاری کاn ھایتان چيست؟

ـ براساس قيمت بازار.

 را در کشور چگونه می بينيد؟IT▪ رشد 

 در ایران مانند یک بچه است که باید از عمرش بگذرد و به بلوغ برسد.ITـ در یک جمله، 

 وجود دارد چيست؟IT▪ نظرتان درباره مشک�تی که در بازار 

 مالی و اعتباری.ـ اصلی ترین مشکل بازار ریسک آن است. این ریسک نيز دو بخش دارد، ریسک نوسان قيمت و ریسک

است، اما در ریسک مالی و اعتباری متاسفانه تضمينریسک قيمت که در ھمه صنف ھا وجود دارد و nزمه بازار است و البته در صنف کامپيوتر باnتر 

ی است.و قانون قوی پشت مراودات تجاری وجود ندارد و تعيين اعتبار اشخاص حقيقی و حقوقی کار مشکل

 باشد که باعث می شود بازار امنيتشITضعف بازار ھر کس با سرمایه اندکش وارد این صنف می شود و شروع به فعاليت می کند. شاید این از نقاط 

را از دست بدھد.

 خورند و، افراد بی تجربه و غير متخصص نيز با دید سنتی پا به این عرضه نوین می گذارند و شکست میITاز سوی دیگر، به دليل جوان بودن صنف 

بازار خارج می شوند.ما ھر سال شاھد افرادی ھستيم که بدون پشتوانه وارد صنف می شوند و پس از مدتی از گردونه 

 ایران را چگونه می بينيد؟IT▪ آینده بازار 

باnیی نداشته باشند از گردونه بITـ بازار  بنگاه ھایی که بھره وری  ازار حذف می شوند و بيش تر کسانی به شدت رقابتی می شود، خيلی از 

می مانند که از روش ھای نوین در فروش، بازار یابی، تبليغات و حسابداری استفاده می کنند.
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▪ برنامه ھای تان برای ماندگار کردن تجارت ماندگار چيست؟

سعی مان این است که به مصرف کننده نزدیک ترـ ما در حال توسعه شرکت ھستيم و برای اینکه بتوانيم تجارت مطمئن و پایداری داشته باشيم 

لب رضایت مشتری است. از سوی دیگر تا چندشویم و بتوانيم تمام نيازھای دیجيتالی مشتری را برآورده کنيم، چون شرط بقای ھر شرکتی، ج

ماه آینده فروشگاه مجازی تجارت ماندگار نيز راه اندازی می شود.

 درآمده است؟IT▪ آیا تجارت ماندگار به عضویت نھاد ھای صنف 

عضو شدن در شورای عالی انفورماتيک و سازمانـ ما عضو اتحادیه صنف رایانه، داده ورزی و ماشين ھای اداری ھستيم و در حال حاضر در شرف 

نظام صنفی رایانه ای تھران نيز ھستيم.

▪ شرکت در الکامپ امسال غرفه دارد؟

شگاه از طریق راھکارھای دیگر تبليغاتی حفظـ حجم فعاليت شرکت به ما اجازه نداد امسال در الکامپ شرکت کنيم اما حضور خود را در نمای

کرده ایم.

▪ چه کنيم که الکامپ بھتر و موثر تری داشته باشيم؟

نمی پيشرفت  الکامپ  نرسند،  نظر درستی  اتفاق  به  نمایشگاه  با  مرتبط  نھاد ھای  تا زمانی که  باعث می شودـ   کند، این عدم ھماھنگی ھا 

شرکت ھای قوی و مطرح کشور در نمایشگاه حاضر نشوند.

▪ نظرتان درباره حضور شرکت ھای ایرانی در نمایشگاه ھای خارجی چيست؟

وليدی دارند بسيار می تواند موثر باشد.ـ به عقيده من حضور در نمایشگاه ھای خارجی برای شرکت ھایی که صاحب برند ھستند و محصول ت

▪ آیا از شغلی که دارید راضی ھستيد؟

 بکنم باز ھم جای کار وجود دارد.ـ بله، چون من کار ھای پرمشغله را خيلی دوست دارم و در این صنف ھر قدر که بخواھم فعاليت

؟▪ در طرح ھای تبليغاتی تجارت ماندگار عکس یک چوب و توپ بيليارد است، مفھوم این طرح چيست

.ـ این چوب و توپ مانند بازی بيليارد نماد توزیع تخصصی محصوnت ما در گستره بازار ھدف است

منبع : روزنامه فناوران

http://vista.ir/?view=article&id=349368

سھم ناچيز ايران از تجارت پرسود محتوای آن?ين

ایران از تجارت ميليارد دnری محتوای آن�ین سھم بسيار ناچيزی دارد. این

 ھزار وب١٦٠ ميليون وب�گ و ٥/٢درحالی است که با توجه به ثبت حدود 

درحال کشورھای  از  بسياری  با  مقایسه  در  ایرانی ھا  فارسی،  سایت 

توسعه، می توانند حرف ھای زیادی برای گفتن داشته باشند.آیا تاکنون به

این موضوع فکر کرده اید که این ھمه سرویس ھای اینترنتی که به شما

خدمات رایگان ارائه می دھند، ھزینه ھای خود را از کجا تأمين می کنند؟ آیا
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تاکنون به موضوعی به نام تجارت محتوا و بازار ترافيک اینترنتی اندیشيده

تا چه حد شرکت ھای ترافيک چقدر است؟  بازار  از این  اید؟ سھم ایران 

ایرانی توانسته اند به ساز و کارھای این نوع تجارت الکترونيکی مسلط و

مجھز شوند؟ترافيک اینترنتی به مجموعه ای از اط�عات ذخيره شده روی

دانلودھا و و  اط�عات  این  از  بازدید  تقاضای  و حجم  اینترنتی  سرورھای 

تبليغات منتشر شده در این وب سایت ھا اط�ق می شود که باعث می

این دارای  باشد و ھم  بازدیدکننده کافی  دارای  شود یک وب سایت ھم 

قابليت باشد که تبليغات بازرگانی جذب کند، این تبليغات و بازدیدھا ارتباط

مستقيم با کميت و کيفيت محتوای ذخيره شده در سرورھا دارد، این پروسه

بخش مھمی از تجارت الکترونيک در فضای وب را نيز تشکيل می دھد.

● ایميل ھای رایگان

 مگابایت فضای رایگان در اختيار٤ن، فقط  سال پيش یاھو با عنوان اصلی ترین سرویس ارائه خدمات پست الکترونيک مبتنی بر وب و رایگا٢تا 

) بمب خبری در فضای وب منفجر شد؛ ارائه یک گيگابایت فضایGmailکاربران خود قرار می داد اما با ارائه سرویس وب�گی گوگل با نام جی ميل (

فته رفته مشخص شد که خبر کام� واقعی است. اولينرایگان در پست الکترونيک جی ميل! ابتدا این خبر به عنوان دروغ اول آوریل معرفی شد اما ر

 مگابایت به یک گيگابایت بود؛ در واقع یاھو مجبور بود بين حذف شدن یا ارتقای٤پس لرزه راه اندازی جی ميل، افزایش ظرفيت رایگان ایميل یاھو از 

ھو به راه دوم رفت و ماند.شرکت یاھو ھم اکنون بزرگفضای رایگان یکی را انتخاب کند، سرویس دھندگانی مثل ھات ميل راه اول را برگزیدند اما یا

 ميليون نفر از یاھو ميل به عنوان یکی از ایميل ھای اصلی خود استفاده می کنند.از٢٥٠ترین ارائه دھنده خدمات ایميل در جھان است و بيش از 

اھو از یک گيگابایت به و در رقابتی آشکار با جی ميل، ظرفيت ذخيره اط�عات در صندوق پست الکترونيک (ميل باکس) ی٢٠٠٧ابتدای ماه مه سال 

 گيگابایت رساند.٨/٢کترونيک خود را به وضعيت نامحدود افزایش یافت. جی ميل ھم در واکنش به این اقدام یاھو، گنجایش صندوق پست ال

 جمع آوری کند.اگر شما صاحب یک وب سایتکارشناسان معتقدند در عمل کمتر کاربری است که بتواند این حجم اط�عات را در ميل باکس خود

 دnر در سال بپردازید و برای گرفتن یک گيگابایت فضا١٠٠ مگابایت فضا باید ھزینه ای در حدود ١٠٠باشيد، می دانيد که به طور متوسط برای اجاره 

احب یک دارایی به ارزش دnر در سال ھزینه کنيد؛ پس ھر کاربر اینترنتی به محض ثبت یک ایميل در یاھو یا جی ميل ص٨٠٠ تا ٥٠٠باید بين 

 دnر شده است. این ھزینه از کجا تأمين می شود؟٦٥٠تقریبی 

● وب�گ ھای رایگان

٤٠٠ تا ٢٠ویس ھا بسته به امکاناتشان از شما در یکی از سرویس دھندگان وب�گی داخلی یا خارجی، وب�گی برای خود ثبت می کنيد. این سر

 شده اید و حتی با آن تجارت و درآمد کسب میمگابایت فضا در اختيار شما قرار می دھند، شما صاحب یک کنترل پانل و وب�گ اختصاصی روی وب

 دnر ھزینه می کند. ميليون ھا نفر در این وب�گ سرویس ھا عضو ھستند و صدھا١٠٠کنيد. ب�گ سرویس شما برای ھر وب�گ به طور متوسط 

 ھا پشتيبانی می کنند، این ھمه ھزینه از کجاسرور اختصاصی روی دیتا سنترھا در خارج از کشور با ھزینه ھای صدھا ھزار دnری از این وب�گ

تأمين می شود؟

● رمز موفقيت سرویس ھای رایگان

ی در فضای سایبر به نام تجارت محتوا و ترافيکپاسخ به این سوال که این ھزینه ھا از کجا تأمين می شود، مستلزم بررسی ساختار تجارت جدید

کر چند صد ميليون عکس در خود ذخيره کرده است یااینترنتی است. به عبارت دیگر امروزه در اینترنت محتوا حرف اول را می زند. اگر امروز فلي

ظيم خود ذخيره کرده است یا سرویسی مثل یاھویوتيوب ميليون ھا قطعه فيلم نمایش می دھد یا گوگل ميلياردھا صفحه اینترنتی در سرورھای ع

 ميليون وب�گ را پشتيبانی می کنند که در نوع٢ سرویس دھنده بزرگ وب�گی چيزی حدود ٢ ميليون ایميل را پشتيبانی می کند و اگر در ایران ٢٥٠

موجود در آن ھاست. به عبارت دیگر ھرخود کم نظير است، ھمه و ھمه به خاطر محتوای غنی است. اولين ثروت چنين سایت ھایی محتوای 

س وب�گ ورد پرس با دارا) این وب سایت ھا بيشتر باشد، ارزش دارایی و امتياز آن ھا بيشتر است به عنوان مثال سرویcontentچقدر محتوای (

 ميليون دnر دارد.٢٠٠بودن حدود یک ميليون وب�گ ارزشی حدود 
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● یک آمار از ترافيک اینترنتی در جھان

 در ھمایش نقش فناوری اط�عات و ارتباطات وATT و رئيس سابق آزمایشگاه ھای DIVVIOپروفسور حسين اس�مبول چی، مدیرعامل شرکت 

 درصد از تمام ترافيک اینترنت دنيا در اختيار آمریکا قرار٤٠تحوnت آینده که در سالن شھيد قندی وزارت ارتباطات برگزار شد، اظھار داشت: ھم اکنون 

 درصد است. درحالی که آمریکای٢٠ درصد مابقی ترافيک اینترنت در سایر نقاط جھان پخش شده که این رقم در آسيا ٦٠دارد. وی تصریح کرد: 

 درصد است؛ البته سرعت افزایش ترافيک در٥ درصد از ترافيک اینترنت جھانی را در اختيار دارد، این رقم در کشورھای خاورميانه، تنھا ١٤جنوبی 

این مناطق به ميزان چشمگيری در حال افزایش است.

● آگھی ھای متنی گوگل!

 ھای نوین در تجارت و بازاریابی است. تازهامری که باعث شده است گوگل ثروتمند شود، ع�وه بر موتور جست وجوی قدرتمند آن، ابداع شيوه

 سرویس اینترنتی به کاربران خود ارائه می دھد که٣٥ ميليارد دnر بوده است. گوگل اکنون ١٥٥ترین ارزش سھام گوگل در بازار بورس نيویورک 

چ یک از این سرویس ھا حتی یک بنر تبليغاتی بهتمام آن ھا با یک اکانت و یوزر و پسورد قابل ارائه است. اما جالب این است که گوگل در ھي

به عقيده متخصصان آی تی یک اختراع در نوع خودکاربران خود نشان نمی دھد. گوگل شيوه تبليغاتی منحصر به فرد خود را در تبليغات دارد که 

وجوھایی می شود که مشتریان گوگل بهمحسوب می شود: آگھی متنی. در این نوع آگھی سفارش جست وجوی کاربران اینترنت توأم با جست 

ده می شود و در باnی آن قيد شده استاو سفارش داده اند. این آگھی ھا در سمت مخالف نمایش نتيجه جست وجوی موتور گوگل نمایش دا

حاميان گوگل!

به چشم می خورد، سھم اصلی در کسبتبليغات متنی گوگل که این روزھا در قسمت ھای مختلف سایت گوگل و دیگر سایت ھای اینترنتی 

 قسمت عمده دارد:٢درآمدھای گوگل دارد. سرویس تبليغاتی شرکت گوگل 

Google Adwordsعنوان ) قسمتی برای تبليغ دھندگان (صاحبان کارخانه ھا، شرکت ھا، سایت ھای اینترنتی و ...) با ١

Googleن شرکت یاری می رسانند) با عنوان ) قسمتی برای تبليغ کنندگان (مدیران سایت ھای اینترنتی که در انتشار تبليغات گوگل به ای٢

Adsenseسرویس، خدمت یا سایت خود را از طریق اینترنت به عموم کاربران این ،nترنتی در سطح جھانی معرفی و به اصط�ح کسانی که مایلند کا

ا است.  گوگل  ھمين  کنند،  پيدا  خود  تبليغات  برای  توانند  می  که  را  جایی  بھترین  کنند،  آدرس:تبليغ  به  مراجعه  با  افراد  ین 

http://adwords.google.comنام کنند.گوگل برای عضویت در این سرویس از کاربر توانند در این سرویس شرکت گوگل ثبت  ان خود حق می 

درخواستی وی بستگی دارد. این مبلغ برایاشتراک دریافت می کند که ميزان آن به کشور محل سکونت شخص ثبت نام کننده و نوع آگھی ھای 

 دnر آمریکاست. حق اشتراک و ھزینه تبليغات ھمگی با کارت ھای اعتباری پرداخت می شود.٥ایران 

● تجارت محتوا

 برابر بازدید صفحات ب�گفا) و در زمانی که از٢ ميليون بازدید صفحه (تقریبا ١٠عليرضا شيرازی مدیر ب�گفا می گوید: وردپرس با عبور از سقف 

 سرور اختصاصی و فعال در اختيار داشته است ... البته٣٠٠لحاظ تعداد وب�گ تقریبا با ب�گفا یکسان بوده است (نزدیک یک ميليون وب�گ) بيش از 

کامنت ھای اسپم استفاده می شد. این تعداد تقریبابخشی از آن ھا که به نظر می رسد نباید تعداد زیادی باشد، برای سرویس پينگ یا مقابله با 

ت ھاستينگ برابر) امکانات سخت افزاری بزرگ ترین سایت ھای فارسی است و چه بسا برابر بضاعت کل تجار١٥٠ برابر (یا حتی ١٠٠بيش از 

ایران باشد.

ين امکاناتی بدین معناست که اگر حتی چند سرورتعداد باnیی از سرورھا از لحاظ مشخصات سخت افزاری نيز در سطح بسيار باnیی قرار دارد. چن

رکت سرویس دھنده یا دیتاسنتر به طورسایت با مشکل مواجه شود، تنھا بخش کمی از وب�گ ھا با اخت�ل مواجه می شود و حتی اگر یک ش

ز یک سوم ترافيک سایت مختل شود.کلی با مشکل مواجه شود باز ھم سرورھای موجود در دیتاسنتر ھمچنان فعال است و شاید کمتر ا

٥٠اند، احتماn این تعداد سرور نزدیک به به گفته شيرازی، با یک حساب سرانگشتی و براساس اط�عاتی که اعضای تيم وردپرس اشاره کرده 

بتوان گفت که ھزینه ھر ماه فعاليت وردپرس نزدیک به   ھزار دnر باشد. آیا درآمد شرکت ھای مطرح١٠٠ھزار دnر در ماه ھزینه دارد. شاید 

ب�گ ھا یا سایت خود آگھی و تبليغات منتشر نمیھاستينگ ایرانی در ماه به این رقم می رسد؟ این را ھم در نظر داشته باشيد که وردپرس در و

که از کاربران پولی خود دریافت می کند، در نظر نگيریم،کند و ازاین طریق درآمدی ندارد. البته وردپرس بی دليل ھزینه نمی کند؛ حتی اگر مبلغی را 

 ميليون دnری برای خرید این سایت وجود داشته است. بدون٢٠٠ در سایت ھای خبری منتشر شده پيشنھاد٢٠٠٧تنھا در یک مورد که در اکتبر 
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این سایت در طول چند سال فعاليتش است.بهتردید ارزش این سایت ھمان طور که در آخرین پيشنھاد نيز مشخص است، صدھا برابر ھزینه ھای 

ی سخت افزاری در برابر درآمدھا و ھمچنين رقابتاعتقاد مدیر ب�گفا، ظرفيت بازار آگھی ھای آن�ین، پویایی تجارت الکترونيک، کاھش ھزینه ھا

بران خود باشيم. اگر واقع گرایانه به بازارسایت ھای بزرگ و مطرح باعث شده است، شاھد پيشرفت امکانات اختصاصی سایت ھای خارجی به کار

 لحاظ امکانات (سخت افزاری و نرم افزاری) بين سایتتجارت الکترونيک ایران و به این قضيه نگاه کنيم، درمی یابيم که فاصله بسياری به خصوص از

و تجارت الکترونيک نيز در ایران حتی قابل مقایسهھای ایرانی و نمونه ھای موفق خارجی وجود دارد؛ ھمان طور که بازار کسب درآمد از سایت ھا 

دشان را باید در مقياس ھزاران یا ده ھا ھزار باربا خارج نيست. اگر امکانات سایت ھای آن سوی آب ھا صدھا برابر سایت ھای ایرانی است، درآم

نی سرمایه گذاری عظيمی در این زمينه داشته باشد وبيشتر از سایت ھای ایرانی اندازه بگيریم. شاید بتوان تصور کرد به عنوان مثال شرکتی ایرا

ند اما آیا می توان باتوجه به بازار محدود و کوچک تجارتبه عنوان مثال با اختصاص ده ھا سرور، سایتی با امکانات باn برای کاربران ایرانی فراھم ک

قرار باشد ترافيک کاربران ایرانی به سوی سایتالکترونيک در ایران، این سرمایه گذاری را موجه و باگذشت چند سال قابل برگشت دانست؟ اگر 

 اندازی سایت ھای فارسی یا توسعه بيشتر آنھای خارجی باشد و پول تبليغات نيز توسط این سایت ھا دریافت شود، دیگر چه رغبتی برای راه

واند نسبت به خواسته ھا و نيازھای کاربرانھا وجود خواھد داشت؟ این را ھم درنظر بگيرید که ھيچ کس جز یک ایرانی و فارسی زبان نمی ت

د؟ آیا ب�گر با وجود ھزاران کاربر فارسیفارسی زبان حساس باشد؛ به راستی کدام سایت ھا نقش بسزایی در پيشرفت وب�گ فارسی داشته ان

 گاھی شاھد بلوکه شدن کاربران ایرانی از سویزبان خود رغبتی به ارائه پانل مدیریت فارسی پس از سال ھا نشان داد؟ حال بگذریم که ھر از

 که امروز بخش دانلود نرم افزارھای خود را برسایت ھای خارجی ھستيم.وی این نکته را مطرح می کند که چه تضمينی وجود دارد گوگل ھمان طور

یاھو اتفاق افتاد، حتی نام ایران را از بخش ثبت نامایرانيان مسدود کرده است، روزی دسترسی به امکانات دیگر را مسدود نکند؟ یا مثل آن چه در 

شته باشد، باید از بازاری به ھمان اندازه برخوردارخود برندارد؟ به زبان ساده اگر بخواھيم سایت ھای ایران با سایت ھای خارجی توان رقابت دا

باشد.

● جمع بندی نھایی

زرگانی از این ناحيه بيشتر است. سایتھرچقدر حجم ترافيک وب سایت ھای یک کشور باnتر باشد، امکان کسب درآمد از محل آگھی ھای با

ت، نشانه قدرت و تأثيرگذاری آن رسانه است. قانونضعيف نه بازدیدکننده دارد نه آگھی؛ اصوn وفور آگھی در یک رسانه، چه روزنامه و چه وب سای

جه نگيرد، بی جھت پول خود را در یک رسانه ھزینهبازار اشتباه نمی کند و مشتری و کارفرما یا سفارش دھنده آگھی اگر از ھزینه آگھی خود نتي

د، ميزان نفوذ آن آگھی بين مصرف کنندگان ونخواھد کرد. بنابراین ھر قدر تعداد کليک ھای انجام شده روی آگھی ھای اینترنتی بيشتر باش

جارت ھاستينگ در ایران وجود ندارد تا بتوان در اینمشتریان نيز بيشتر خواھد بود.متأسفانه ھيچ آماری از حجم ترافيک اینترنتی و ميزان دقيق ت

 کام� واضح است که ھنوز ھيچ کنسرسيوم تبليغاتزمينه مقایسه ای دقيق و تطبيقی ميان ایران با دیگر کشورھای جھان انجام داد. با این وجود

 است. حتی شرکت ھای تبليغاتی ایران ھيچاینترنتی در ایران شکل نگرفته است و تجارت اینترنتی موجود بدون ھدف و فاقد ساماندھی nزم

اند.بخشی به نام تبليغات اینترنتی ندارند و کارگزاران تبليغی با این مقوله ناآشنا و بيگانه 

منبع : روزنامه خراسان

http://vista.ir/?view=article&id=294167
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● مقدمه

تجارت الکترونيک که کسب و کار الکترونيک ھم ناميده می شود، به معنای

یا خدمات از طریق ارتباطات الکترونيک است. بيش از   nسال٣٠تبادل کا 

است که تجارت الکترونيک وجود دارد، اما آشنایی عموم مردم با این مفھوم

تجارت الکترونيک باز می گردد. دو گونه اساسی  به حدود یک دھه اخير 

) و بنگاه اقتصادی با مصرفB٢Bوجود دارد: بنگاه اقتصادی با بنگاه اقتصادی (

 شرکت ھا به تجارت با تھيه کنندگان، توزیع کنندگان وB٢B).در B٢Cکننده (

 شرکت ھا کاn یا خدمات خود راB٢Cسایر شرکا می پردازند در حالی که در 

 را بھتر میB٢Cبه مصرف کننده می فروشند. با وجودی که عموم مردم 

 شکل غالب تجارت الکترونيک است.B٢Bشناسند ، از لحاظ سود آوری 

این مفاھيم با کانونھای توجه متفاوت ، به کاربرد فناوریمفھوم تجارت الکترونيک با مفاھيم اقتصاد اینترنتی و اقتصاد دیجيتال ارتباط دارد..ھر سه 

که از طریق) در فعاليت ھای اقتصادی اشاره دارند.اقتصاد اینترنتی به معنای فعاليت ھای اقتصادی است ICTھای جدید ارتباطی و اط�عاتی (

 الکترونيک پيش از اینترنت ، که در بخش بعدی بطوراینترنت یا محصوnت و خدمات مرتبط با اینترنت توليد سود (بازدھی) می کنند.از اینرو تجارت

ا چون ایجاد اتصاnت اینترنت برای مقاصد تجاری ،مفصل شرح داده می شود ، را نمی توان اقتصاد اینترنتی ناميد.از سوی دیگر ، برخی فعاليت ھ

بر پایه فناوری ھای دیجيتال از قبيل کامپيوتر ، نرمبخشی از اقتصاد اینترنتی است که لزوما تجارت الکترونيک به حساب نمی آید.اقتصاد دیجيتال 

الکترونيک است و تجارت  تجارتافزار و شبکه ھای دیجيتال است.در اکثر موارد اقتصاد دیجيتال ھمان  لی تمام فعاليت ھای اقتصاد دیجيتال 

ارت الکترونيک نيست در حالی که مؤلفه ای کليدیالکترونيک نيستند.برای نمونه خرید تجھيزات دیجيتال از یک مغازه خرده فروشی یک فعاليت تج

یجيتال و اقتصاد اینترنتی رابطه نزدیکی با ھم دارند ، ھراز اقتصاد دیجيتال به حساب می آید.بنا بر این با وجود اینکه تجارت الکترونيک ، اقتصاد د

کدام به مفاھيم جداگانه ای اشاره دارند.

 الکترونيک بطور ساده انگارانه ای به عنوانتجارت الکترونيک یکی از مرسوم ترین اصط�حات عصر دیجيتال است.با وجودی که در گذشته تجارت

ست.تحليلی تاریخی از تجارت الکترونيک ،بزرگراھی به سوی ثروت تلقی می شد ،ولی در حقيقت نحوه کسب و کار افراد را دگرگون ساخته ا

 دھد.از این گذشته تجزیه و تحليل سير تکاملیبينشی به سير تکاملی کاربرد فناوری ھای جدید ارتباطی و اط�عاتی در حوزه تجارت به دست می

ر تجارت الکترونيک را طرح ریزی کنيم.تجارت الکترونيک در گذشته در کنار وضعيت فعلی آن ، ما را قادر می سازد تا گرایشات آتی د

١٩٩۵● دوران طفوليت تجارت الکترونيک : پيش از 

ممکن) ، که قالبی استاندارد برای تبادل اسناد تجاری از یک کامپيوتر به کامپيوتر دیگر بود ، EDIتجارت الکترونيک با توسعه تبادل داده الکترونيک (

دھه EDIشد. نيمه  در  کا١٩۶٠  بدون  دفاتر  ایجاد  در  فروشی سعی  خرده  صنایع  از  برخی  و  نقل  و  حمل  شرکت ھای  که  زمانی   ، غذ 

)Paperless)داشتند ، بنيان نھاده شد.٠EDI توسط کميته تایيد استانداردھای نمایندگان صنایع به رسميت شناخته شد و١٩٧٠ در اواسط دھه ، 

 به عنوان نسل اول تجارت الکترونيک به شرکت ھاEDI کردند.Edi شرکت ھای بيشتری شروع به تطبيق با سيستم ٨٠ و ٧٠در طول دھه ھای 

٨٠ کند بود.در اواخر دھه EDIاد.با این حال گسترش اجازه تبادل اط�عات ، دریافت سفارش و انتقال الکترونيک وجوه از طریق کامپيوترھا را می د

 راEDI و برخی مشک�ت فنی ، گسترش EDI را پذیرفته بودند.ھزینه باnی اتصال به شبکه EDI درصد شرکت ھا در اروپا و ایاnت متحده ١کمتر از 

محدود می کرد.

قيقاتی بود اما بطور کلی به ابزاری تجاری تبدیل شد ،نسل دوم تجارت الکترونيک با تبادل کاn و خدمات از طریق اینترنت ، که در ابتدا ابزاری تح

) ، نمونه اوليه اینترنت ، برایARPANET که شبکه آژانس پروژه ھای تحقيقاتی پيشرفته (۶٠مشخص می گردد.آغاز اینترنت را می توان تا دھه 

 رسيد.اصط�ح١٩٧١ عدد در سال ١۵ به ١٩۶٩ عدد در سال ۴تحقيق در حوزه ھای ابر فناوری بنيانگذاری شد ، ردیابی کرد.گره ھای آرپانت از 

) که کامپيوترھا راIP ، پروتکل اینترنت (١٩٨٣ رسيد ، بکار نمی رفت.پس از آن در سال ٢١٣ که گره ھای آرپانت به ١٩٨٢اینترنت در واقع تا سال 

 یک آژانس١٩٨۶انتقال داده در شبکه تبدیل شد.در قادر می ساخت بطور مساوی با ھم به تبادل اط�عات بپردازند ، به تنھا روش مورد تایيد شده 

 را با ھدف فراھم کردن پيوندھای ارتباطی پر سرعت ميان مراکز ابرکامپيوتری در سراسرNSFNET) ، شبکه NSFدولتی به نام بنياد علوم ملی (
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 شد.TCP/IP سنگ بنای اینترنت مبتنی بر BackBone) NSFNETایاnت متحده آمریکا ، ارائه کرد. بکبن(

NSFNETغير مستقيم بر بکبن آزاد  اینترنت ھنوز طبيعت غير تجاری خود را حفظ کرده بود و تمام شبکه ھای آن بطور مستقيم یا ٨٠تا پایان دھه 

ر می کردند.در حقيقت دانشگاھيان و محققين تنھااستوار بود.کاربران اصلی ھنوز دانشمندان و مھندسينی بودند که برای دولت یا دانشگاھھا کا

 درکی پيچيده از علوم کامپيوتر و مھارت فنی سطح باn بود.کسانی بودند که توانایی استفاده از اینترنت را دارا بودند چرا که استفاده از آن نيازمند

 خلق زبان نشانه٩٠) نوع استفاده از اینترنت را تغيير داد.در اوایل دھه www) و قابليت ناوبری وب جھان گستر (GUIتوسعه رابط کاربر گرافيکی (

) به وب امکان داد تا به محيطی که امروزه می شناسيم تکامل یابد. بنابراین اینترنتURL) با تعریف مکانياب منابع ھمسان (HTMLگذاری ابرمتن (

مپيوتر قابل استفاده شد.از ھمين رو، با افزایش کاربران،از قلمرو مھارت فنی خارج و برای عموم مردم بدون نياز به درکی پيچيده از علوم و تکنيک کا

اینترنت برای دنيای تجارت جذاب شد.

 تصميم گرفت تا محدودیت استفاده تجاری از شبکه را بردارد و بدینNSFNET بود.زمانی که ١٩٩١با این حال شاید مھمترین نقطه عطف، سال 

Merit و شرکت شبکه MCI، شرکت ارتباطات IBM) که توسط ANSوسيله فرصت ھایی برای تجارت الکترونيک گشود.خدمات و شبکه پيشرفته (

ین تجاری را فراھم آورد.ع�وه بر این بخشی از درآمدبنيانگذاری شد، برای کاربران تجاری اتصال اینترنت بدون محدودیت ھای دولتی در ترافيک آن�

، موزائيک، یکی از اولين مرورگرھای اینترنت ارائه شد.با رابط گرافيکی١٩٩٣این کاربردھای تجاری صرف بروز رسانی زیرساخت شبکه شد.در سال 

 خود را عرضه کرد کهNavigator مرورگر Netscapeموزائيک و ازدیاد سریع آن اینترنت کاربر پسند تر و از لحاظ بصری جذاب تر شد.یک سال بعد 

طليعه ورود به عصر ط�یی تجارت الکترونيک شد.

١٩٩٩ تا ١٩٩۵● عصر ط�یی تجارت الکترونيک : از 

اری) فروخته شد .عملی که بعنوان نشانه ای از انتقال زیرساخت بکبن از حمایت مالی دولت به تجAOL به آمریکا آن�ین (ANS ١٩٩۵در سال 

 شرکت ھای خصوصی نقش رھبری اینترنت را بر عھده گرفتند.در اواسط دھهNSFسازی کام� خصوصی اینترنت تلقی شد.با قطع کمکھای مالی 

جارت الکترونيک به فرھنگ عموم ، نشانگر توسعه به تدریج کاربرد تجاری از اینترنت به الگوی غالب استفاده از آن تبدیل شد. ورود اصط�ح ت٩٠

سریع کاربرد تجاری اینترنت است.

ميليون دnری با ، بزرگترین کتابفروشی آن�ین بنيانگذاری شد و تنھا یک سال بعد به یک بنگاه تجاری چندین Amazon.com ، ٩۵ھمچنين در سال 

،eBay از آغاز به کار آمازون،  ميليون کتاب قابل جستجو بوسيله عنوان ، مولف، موضوع یا کلمه کليدی تبدیل شد.دو ماه بعد١/١پایگاه داده ای با 

 دامنه تجاری١٩٩٧ شروع به فروش مستقيم کامپيوترھای شخصی از طریق اینترنت کرد. در سال Dell ٩۶اولين حراجی آن�ین ایجاد شد.در سال 

.)com.) به عنوان پر استفاده ترین دامنه جایگزین دامنه ھای آموزشی (eduگشت.اینترنت به فناوری با بيشترین رشد در تاریخ اقتصاد بدل (

ارت الکترونيک شدند.گشت.در این دوره سرمایه گذاران، بنگاه ھای اقتصادی و مصرف کنندگان ھمگی مانند ھم جذب تج

 تراکنش ھای تجارت١٩٩۶ شرکت ھای بسياری در وب حاضر شدند و به انجام تراکنش ھای آن�ین پرداختند.در سال ٩٩ تا ٩۵در طول سالھای 

 ميليارد دnر افزایش۵.٨ به ١٩٩٨ ميليارد و و در سال ٢.۶ به ١٩٩٧ ميليون دnر سودآوری داشت.رقمی که در سال ٧٠٧الکترونيک در ایاnت متحده 

 سایت تجارت الکترونيک در۶٠٠٠٠٠ نزدیک به ٢٠٠٠ شرکت اینترنتی اع�م حضور کردند.در پایان سال ٣٠٠ بيش از ٢٠٠٠ تا آوریل ٩٨یافت.از اکتبر 

 رسيد.فروش٩٩ ميليارد در سال ٣ و ١٩٩٧ ميليون در سال ٩٠٧ به ١٩٩۶ ميليون دnر در سال ٢۶٧ایاnت وجود داشت.تبليغات در اینترنت نيز از 

٣ به در کمتر از ٩۶ ميليون دnر در سال ١ نيز از Dell افزایش یافت.فروش روزانه ١٩٩٩ ميليارد در ١.۶ به ٩۶ ميليون دnر در سال ١۶آمازون از کمتر از 

 ميليون دnر افزایش پيدا کرد.۴٠سال به 

 ، که شبکه ایNSFnet بکبن اصلی اینترنت شامل ١٩٩۵ تا سال ٨٠رشد تجارت الکترونيک با تغيير قوانين اینترنت مصادف بود.از اواسط دھه 

 بعنوان شبکه دولتی اصلی پيوند دھنده دانشگاھھا و مراکر تحقيقاتی جایگزینNSFNETگسترده تحت حمایت بنياد ملی علوم بود ، می شد.

 و جایگزین کردن آن با یک بکبن اینترنت تجاری گرفت.در ھمين فرآیندNSFnet بنياد ملی علوم تصميم به کنار گذاشتن ٩۵آرپانت شده بود.در سال 

NSF) تصميم گرفت تا قراردادی انحصاری با موسسه علوم اط�عاتی ISI و شرکت (Network Solutions برای اداره شماره ھای IPو خدمات ثبت 

) که نقش آزمون اوليه نسلvBNS بکبن جدیدی را که خدمات شبکه بکبن بسيار پرسرعت (NSF اعطا کند.در ھمان زمان ٩٧ تا ٩٢دامنه از سال 

بعدی اینترنت را ایفا می کرد ، را پياده سازی کرد.

) تشکيل شده بود کنترل سرویس دھنده اصلی را در دست گرفت.ISOC، ھيات بين المللی روبان آبی که بوسيله جامعه اینترنتی (١٩٩۶در سال 
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) بود که به تمام دامنه ھای سطح باn اشاره می کرد.ھمچنين کمينه بين المللیDNSاین سرویس دھنده یک سرویس دھنده سيستم نام دامنه (

 را منبعیDNSکه برخی محققان ) برای برنامه ریزی درباره ایجاد یک مدیریت ثبت انحصاری غير انتفاعی تشکيل شد.با وجودی IAHCتک منظوره (

 برای خاتمهNSF ھمزمان با تصميم ٩٧در سال عمومی می دانستند سایرین معتقد بودند چندین گروه رقيب بطور مشترک مالک این منبع بودند. 

 ھم منحل شد.Network solutions ، IAHCقرارداد با 

DNS گزارشی مبنی بر انتقال مدیریت ٩٧تحده در سال با افزایش فشار توجه تجاری به استفاده بدون اجازه از ع�ئم تجاری وزارت بازرگانی ایاnت م

) برای تغيير اساسی در قدرت کنترلICANNبه یک شرکت خصوصی غير انتفاعی منتشر کرد.شرکت اینترنتی برای نام و ارقام تخصيص یافته (

 در دو سال اول عمر خود با اتخاذ تصميماتی چون اجازه رقابت بيشتر به ثبت کنندگان وICANNاینترنت از دولت به بخش خصوصی تشکيل شد. 

رونيک در آن دوره داشت.بنيانگذاری حکميت الزام آور در خصوص ادعاھای ع�ئم تجاری تاثيری مھم بر توسعه تجارت الکت

٢٠٠١ و ٢٠٠٠● ترکيدن حباب دات کام : 

 شاھد ترکيدن آن بودیم.از٢٠٠١ و ٢٠٠٠ از تجارت الکترونيک به حباب دات کام معروف شد، حبابی که در سالھای ٩٠استقبال ط�یی اواخر دھه 

۵٣.۶ درصدی و فھرست اینترنتی مرکب داو جونز کاھشی ٣۴.٢ ،بازار سھام ابرفناوری، کاھشی NASDAQ، ٢٠٠٠ آوریل سال ١۴دھم مارس تا 

 %،٢٧.٩ با ebay %، ٢٩.٩ شرکت برتر اینترنتی کاھش یافت.از آن جمله می توان به آمازون با ٢٠درصدی را تجربه کردند.قيمت سھام تمامی 

Internet Capital و ٧٢.١ با % VeriSign درصد اشاره کرد.این سقوط به سرعت شور و ھيجان تجارت الکترونيک را آرام کرد.بسياری از۵٩.٢ با 

 نيز مجبور به اع�مValue America و BOO.comشرکت ھای اینترنتی مجبور شدند ارائه عمومی سھام خود را لغو کنند و شرکت ھایی چون 

 درصد٨٠ شرکت دات کام از بين رفتند.در ناحيه خليج سان فرانسيسکو ٣٨۴، ٢٠٠١ در سال fortuneورشکستگی شدند.مطابق نوشته نشریه 

 شغل ، که بطور مستقيم وابسته به اینترنت٣٠٠٠٠ دست از کار کشيدند و ھمين امر موجب از بين رفتن ٢٠٠١ و ٢٠٠٠دات کام ھا در سالھای 

بودند، گشت.

.سھام شرکت را به انتظارات غير واقعگرایانه از تجارت الکترونيک و شرکت ھای اینترنتی نسبت داده اند٢٠٠١ و ٢٠٠٠بحران دات کام در سالھای 

روزنامه نگاران و ماموران دولت ھمگی منجر به تورمھای اینترنتی باnتر از حد ارزشگذاری می شد.تصورات اغراق آميز دره سيليکون، وال استریت، 

صاد و بھره وری و کاھش سود دھی بود.حباب دات کام شد.حباب باnخره ترکيد و این به معنای کاھش سرمایه گذاری ، کند شدن رشد اقت

الکترو تجارت  فروش  ميزان  اینترنتی  از شرکت ھای  بسياری  با وجود ورشکستگی  آنکه  آميز  در سالھای کنایه  و ٢٠٠٠نيک  افزایش٢٠٠١   

٨.٨٨ ميليارد دnر بود که به ۵.٢٧ ، ٩٩) ميزان فروش تخمينی تجارت الکترونيک در ربع پایانی سال ٢٠٠١یافت.مطابق [گزارش] وزارت بازرگانی (

 افزایش یافت.ميزان فروش کلی تخمينی تجارت الکترونيک در٢٠٠١ ميليارد دnر در ربع پایانی سال ١٠.٠۴و ٢٠٠٠ميليلرد دnر در ربع پایانی سال 

 ميليارد دnر بود.این افزایش ميزان فروش در طول دوران بحران تجارت الکترونيک نشانگر٣٢.۶، ٢٠٠٠ درصد رشد نسبت به سال ١٩.٣ با ٢٠٠١سال 

، تجارت الکترونيک به خودی خود ھمچنان زنده و٩٠آنست که با وجود تخمين نادرست ارزش تجارت الکترونيک و شرکت ھای اینترنتی در طول دھه 

در حال رشد بوده است.

 تا کنون٢٠٠١● تجدید حيات تجارت الکترونيک : از سال 

 به٢٠٠١ و ٢٠٠٠ی بازمانده از بحران سالھای تجارت الکترونيک پس از ترکيدن حباب ھم به رشد خود ادامه داد و برخی از شرکت ھای اینترنت

 درebayتاریخ صنعت خرده فروشی را بدست آورد.موفقيت شایان توجھی دست یافتند.بعنوان نمونه آمازون باnترین امتياز رضایت مشتری در طول 

 ، فروش قابل توجھی به دست آورد.وال مارتفروش ماشين ھای دست دوم که در نگاه اول برای معام�ت آن�ین مورد نامناسبی به نظر نمی رسد

 ھدایت کرد.ميزان تخمينی کل فروش تجارت الکترونيک درB٢Bبه عنوان بزرگترین خرده فروش جھان تمامی تجارت خود با تھيه کنندگان را به شبکه 

 نيز ادامه یافت بطوریکه ميزان فروش تجارت الکترونيک در٢٠٠۴ ميليارد دnر رسيد.این روند در سال ۵۴.٩ به ٢٠٠٣ و در سال ۴۵.۶ به ٢٠٠٢سال 

 درصد رشد داشت.٢١.۵ نسبت به زمان مشابه در سال قبل از آن ٢٠٠۴ربع سوم سال 

 درصد کل فروش ایاnت متحده را٢الکترونيک کمتر از با اینحال ھنوز ھم تجارت الکترونيک سھم بزرگی از اقتصاد را در اختيار ندارد.فروش تجارت 

ی چون دسترسی عمومی نگرانی ھای امنيتیشامل می شود.با وجود اینکه فرصت ھای رشد بسياری برای تجارت الکترونيک وجود دارد ، عوامل

ب تجارت الکترونيک باید توجھی درخور به اینو حریم خصوصی و ک�ه برداری ھای اینترنتی توسعه آن را محدود می کنند.برای تضمين رشد مناس

محدودیت مبذول شود.
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 توجه ویژه ای را به تنظيم مقررات آن جلب نمود.مسائلی چون حمایت از مصرف٢٠٠١ و ٢٠٠٠حيات دوباره تجارت الکترونيک پس از بحران سالھای 

 جدیدی در رابطه با قانونگذاری و تنظيم مقرراتکننده ، موافقتنامه ھای کاربری ، قراردادھا و حریم خصوصی در تجارت الکترونيک نگرانی ھای

ت ھای اقتصادی دارای نقش قابل توجھی بود.بعنوانفعاليت ھای تجاری بوجود آوردند ، بخصوص از آنجا که تجارت الکترونيک در جھانی سازی فعالي

شتر بر محافظت از آزادی بيان و مالکيت فکری متمرکزمثال در حالی که اتحادیه اروپا بيشتر بر حقوق مصرف کنندگان تاکيد داشت ، ایاnت متحده بي

) و قانون امضای الکترونيک در تجارت ملی وACPAر (بود.با این ھمه ، قوانينی چون قانون محافظت از مصرف کننده در برابر ک�ه برداری ھای سایب

) برای محافظت از مالکيت فکری در تجارتWIPOجھانی منجر به حفاظت جریان تجارت در فضای سایبر شده است.اتحادیه مالکيت فکری جھانی (

) را ایجاد کرد.ع�وه بر اینUNDRنام دامنه (الکترونيک و کمک به تعيين حکم منازعات مربوط به نامھای دامنه سياست حل یکنواخت منازعات 

) که متشکل از شرکت ھای مرتبط با فناوری اط�عات و صنعت ضبط موسيقی است برSDMIسازمان ھایی چون جنبش موسيقی دیجيتال ایمن (

روی محافظت از مالکيت فکری محصوnت دیجيتال کار می کنند.

 عقيده وجود دارد که تجارت الکترونيک منجر به ازھمچنين مباحثاتی در مورد بازدھی ماليات-فروش در این محيط تجاری جدید بوجود آمده است.این

بدست آورد و برای تراکنش ھای اینترنتی مالياتبين رفتن درآمدھای ایالت و حکومت محلی گردیده چرا که نمی توان ميزان فروش را بطور موثر 

تی بر روی موافقتنامه موثر ماليات استفاده و فروشمناسب تعيين کرد.سازمانھایی چون اتحادیه ملی فرمانداران و کنفرانس ملی قانونگذاران ایال

این مثالھا نمایانگر رشته ای از مباحث قانونگذاریبرای ایجاد نظام یکنواخت اداره و جمع آوری ماليات فروش از راه دور ت�ش می کرده اند.ھمه 

صی ، امنيت معام�ت ، تعرفه بندی و مالياتاینترنت ھستند.بھرحال با چالشھایی که تجارت الکترونيک برای سيستم قضایی سنتی ، حریم خصو

خواھد بود.بوجود آورده آزمایش با احتياط قوانين و سياست ھا برای تضمين رشد تجارت الکترونيک ضروری 

● گرایشات آتی در تجارت الکترونيک

یا  ه ھای سيار یکی از حوزه ھای مھم پيشرفت تجارت الکترونيک است.تجارت سيار به معنای استفاده از دستگاM-Commerceتجارت سيار 

 ميليون١۴٠ ميليارد استفاده کننده تلفن ھمراه در جھان و ١.۵ ھای بيسيم برای انجام معام�ت تجاری است.با وجود PDAھمچون تلفن ھمراه یا 

ت.با تجارت سيار طبيعت دستگاه ھای سيار ازاستفاده کننده در ایاnت متحده تجارت سيار به جنبه ای مھم از تجارت الکترونيک بدل شده اس

د ھای مھمی در صنایعی چون مدیریت مالی، خدماتابزارھای فقط ارتباطی به ابزارھای تراکنشی تغيير یافته است.تجارت سيار پيش از این کاربر

و مصرف کنندگان، ایجاد فروشگاھھای مجازیمسافرتی و سرگرمی پيدا کرده است.تجارت سيار با قابليت خود در تسھيل تعامل ميان شرکت ھا 

 استفاده صنایع بيشتری نيز قرار خواھد گرفت.گروهسيار و ارائه کاn و خدمات مناسب مصرف کنندگان بر طبق عادت خرید آنھا بصورت ب�درنگ، مورد

ARC ر پول در تجارت سيار خرج خواھند کرد.۴٠ نزدیک به ٢٠٠٧ ميليون کاربر دستگاه موبایل در سال ۵۴۶ تخمين زده است که حدودnميليارد د 

يت کاربران جھانی اینترنت از ھر زمان دیگریاقتصاد در حال جھانی شدن، فرصت ھای دیگری نيز برای تجارت الکترونيک بوجود آورده است.جمع

جارت الکترونيک در مقياس جھانی، ع�وه برامکان پذیرمتنوع تر گردیده است.با رشد سریع کاربران اینترنت در کشورھایی به غير از ایاnت متحده، ت

 خدمات چينی خودebayه اند. به عنوان مثال بودن، به یک ضرورت تبدیل شده است. شرکت ھای پيشرو تجارت الکترونيک این مسئله را درک کرد

 را برای ایجادThinkAmericanبه عنوان مثالی دیگر را راه اندازی کرده است که به بزرگترین سایت تجارت الکترونيک چين تبدیل شده است.آمازون 

گ ژاپنی ، به خدمت گرفته است.ھمانطوریک پورتال فرھنگی برای ترجمه و سفارشی سازی صفحات وب ژاپنی خود برای سازگارسازی با فرھن

آنسوی آبھا ھستند، تجارت الکترونيک درکه شرکت ھای پيشرو تجارت الکترونيک در ایاnت متحده در حال گسترش تجارت خود به بازارھای 

 تریليون دnر رسيده۶.٨ به ٢٠٠۴ تجارت الکترونيک جھانی در سال Forrester Researchبسياری از کشورھا رونق پيدا می کند.بر طبق تحقيق 

 درصد١.٢ درصد اروپا و ٢٢.۶ درصد آسيا/اقيانوسيه ، ٢۴.٣ درصد). ۴٧ درصد مربوط به آمریکای شمالی (ایاnت متحده ۵٠.٩است که از این ميزان 

آن�ین بيشترین ھمچنين پيش بينی کرده با وجودی که ایاnت متحده و آمریکای شمالی در حال حاضر در معام�ت Forresterامریکای nتين است

) ذاتیGlobalityر خواھند شد. "جھانشموليت" (سھم را دارند، در سالھای آینده کشورھای آسيایی و اروپایی در حوزه تجارت الکترونيک فعالت

تجارت الکترونيک، تجارت الکترونيک را وارد فاز بعدی خود خواھد کرد.

ی اقتصادی عصر ما ادامه خواھد یافت.مطالعات اقتصادی وتحقيقات قابل توجه با تمرکز بر تجارت الکترونيک به عنوان یکی از تاثير گذارترین صورت ھا

 را بررسی خواھند کرد. با توسعه سریع تجارت سيار وتاریخی آثار تکامل زیرساختھا ، فناوری ھا ، استراتژی ھا و تنظيم مقررات تجارت الکترونيک

ات سيار و آثار محتوا ی ميان فرھنگی و پياده سازیتجارت الکترونيک جھانی، تحقيقات آینده به بررسی آثار پيشرفت در ارتباطات جھانی و ارتباط
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ان خواھند پرداخت.

● نتيجه گيری

فروش نشان داده است.تجارت الکترونيک آثار مھمی بربا وجود فراز و فرود دراماتيک شرکت ھای اینترنتی، تجارت الکترونيک رشد مداومی در ميزان 

جب بھبود بھره وری و کارآیی گشته است.ع�وهشرکت ھا، مصرف کنندگان و در مقياس باnتر کل جامعه دارد.تجارت الکترونيک برای شرکت ھا مو

 این امر می تواند به حفظ یک فرھنگ مشارکتیبر این تجارت الکترونيک به کارمندان اجازه دسترسی بيشتر به اط�عات و خدمات را می دھد که

 روز٧ ساعت روز و ٢۴م انواع معام�ت تجاری در سالم کمک کند.تجارت الکترونيک برای مصرف کنندگان فراھم کننده روشی بسيار راحت برای انجا

در عين حال نيزمی تواند باعث بوجود آمدنھفته است.ھمچنين تجارت الکترونيک می تواند به فرصت ھا و رشد اقتصادی جامعه شتاب بخشد و 

چالشھا و نگرانی ھایی از قبيل نظارت و حریم خصوصی گردد.

لکترونيک شده است. با اینحال ھمزمان با پيشرفتترکيدن حباب دات کام در حقيقت باعث بوجود آمدن رویکردی عق�نی تر و پاینده تر به تجارت ا

 با تفکری دوباره در م�حظات زمانی و مکانی فعاليتاینترنت ما به مشاھده و بررسی تغييرات در تصوری که مردم از سازمانھا، معام�ت و ارتباطات

ھای اقتصادی دارند ، ادامه می دھيم.

منبع : ھفته نامه علم روز

http://vista.ir/?view=article&id=294884

سيستم ھای پرداخت الکترونيکی

سيستم ھای پرداخت الکترونيکی عبارتند از ارسال پرداخت ھا برروی یک

) و فيزیکی  یا  و  (الکترونيکی   nآوردن کا به دست  برای  شبکه عمومی 

خدمات.

ھمانطور که می دانيم، پرداخت از طریق شبکه ھا به خصوص اینترنت امنيت

باnیی می طلبد، زیرا ارسال داده ھا و اط�عات مالی از قبيل، شماره کارت

اعتباری، شماره حساب، ارسال اط�عات محرمانه مالی، ارسال کد رمز و

دنبال به  زیادی  نگرانی ھای  دیگر  کلمه عبور و ھزاران اط�عات محرمانه 

می آورد و این خود دليل موجھی برای اھميت باnی روش ھای ایجاد امنيت و

انواع مختلف سيستم ھای پرداخت امن است.

● انواع سيستم ھای پرداخت الکترونيکی

یا پيشنھاد شده ا بر کارتبرخی از سيستم ھای پرداخت الکترونيکی که امروزه روی اینترنت استفاده و  ند، عبارتند از: سيستم ھای مبتنی 

ھای ریز پرداخت، سيستم ھای مبتنی براعتباری، سيستم ھای مبتنی بر چک الکترونيکی، سيستم ھای مبتنی بر پول الکترونيکی، سيستم 

مزایده

) سيستم مبتنی برکارت اعتباری١
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کی در حال حاضر مطرح شده است، از مھم ترینھمانطور که می دانيد کارت اعتباری به عنوان یکی از متداول ترین روش ھای پرداخت الکتروني

 را نام برد. پروتکل ھایی که در اینMaster Card و Visaشرکت ھایی که در زمينه کارت اعتباری فعاليت دارند می توان دو شرکت بين المللی

:SEEP و SET و SSLسيستم ھا مورد استفاده قرار می گيرند نيز شامل 

 برای تدارک امنيت و محرمانگی بر روی اینترنت توسعه یافتهNetscape Communications توسط شرکت Secure Socket Layer یا SSLپروتکل 

است. این پروتکل از تصدیق اصالت در سمت سرویس  دھنده و سرویس  گيرنده پشتيبانی می کند.

SSL اجازه می دھد تا به صورت nیه ای برروی آن قرار گيرند. پروتکل telnet و HTTP، FTP وابسته به کاربرد است و به پروتکل ھایی نظير SSLپروتکل 

، امنيتSSLت توسط nیه ھای باnتر اقدام کند. پروتکل قادر است به توافق درباره کليدھای رمزنگاری و نيز تصدیق سرویس دھنده قبل از تبادل اط�عا

ی کند.و تماميت کانال انتقال را با استفاده از رمزکردن، تصدیق اصالت و کدھای تصدیق پيام حفظ م

SET یا Secure Electronic Transactionاخت فراھم نيز یک پروتکل پرداخت را در سطح شبکة ارتباطی ميان خریدار، فروشنده، بانک و دروازه پرد

شند.می کند. برای استفاده از این پروتکل دارنده کارت اعتباری و فروشنده باید دارای گواھی با

SET نصب شده و یک حساب کارت اعتباری که از SETاین گواھی ھا از طرف یک مرجع گواھی صادر می شود. در طرف خریدار، بایستی نرم افزار 

زار را نصب کرده و آن را در ترکيب با یک نرم افزار مبتنی برپشتيبانی کرده و گواھی مورد نياز را فراھم می کند، افتتاح شود. فروشنده نيز باید نرم اف

وب که ارایه خدمات فروش کاn را انجام می دھد، برای استفاده مشتریان بر روی وب قرار دھد.

اط با ھر دو طرف خریدار و دروازه پرداخت دارد.نرم افزار مورد استفاده توسط فروشنده اندکی پيچيده  تر است چرا که نياز به برقراری ارتب

٣D-SECURE● پروتکل 

 بين ورودی ھای مختلف به شبکه ھای عمومی متصل می شود. اینSSL –دامنه ای است که با استفاده از ارتباطات ٣این پروتکل بر مبنای مدل 

 نياز نداشته باشد ارایه شده است. در اینSET که به راحتی پياده سازی شود و به ھيچ تراکنش SETپروتکل به منظور ارایه یک روش آسان تر از 

 برای کنترل دسترسی ثبت کند، در یک تراکنش خریدACS را به عضویت درآورده و نام او را در یک سرور Cardholder موظف است Issuerپروتکل 

ھا درMerchant انجام می دھد. ACS است که این کار را با استفاده از مکانيزم ھای تایيد اعتبار در Issuer ھا به عھده Cardholderمسوليت تایيد 

را پياده سازی کنند.HPI یا Merchant Server Plug-in به نام componentسمت خود می بایست یک 

SEEP● پروتکل 

Secure Electronic Payment Protocolیا SEPP یک مشخصات علنی و بازی است که توسط IBM، Netscape، GTE، Cyber Cash و MasterCard

HTTP است که برای تراکنش ھای PKI تجسمی از پروتکل SEPPبرای ایمن سازی تراکنش ھای کارت ھای بانکی برروی اینترنت توسعه یافته است. 

 ارسال می شود.MIME به وسيله SEPPدر نظر گرفته شده و با پرداخت ھای کارت ھای بانکی تطبيق یافته است. پيغام ھای 

ریافت می کند، آن را سرویسی نرم افزاری ایجاد کرده اند که اط�عات کارت اعتباری را از روی وب سایت بازرگان دCyber Cashشرکت ھایی مانند 

 مجازیPOS افزار را  در می آورد و سپس آن را به پردازشگر کارت اعتباری برای پردازش واقعی می فرستد. این نرمPOSبه شکل داده ھای 

)Virtual pos.می نامند( 

عتباری انجام دھند. این سيستم اغلب اوقات برایاین سيستم نيز به مشتریان خود اجازه می دھد تا خریدھای امن خود را با استفاده از کارت ا

خرید وفروش کاnھای فيزیکی به کار می رود.

) سيستم ھای مبتنی بر چک الکترونيکی٢

ننده به حساب بانکی پرداخت شوندهسيستم پرداختی مشابه چک است که زمانی که تراکنش انجام می شود پول ازحساب بانکی پرداخت ک

منتقل می شود.

پروتکل ھای این سيستم عبارتند از:

Netbill▪ پروتکل 

NetCheque▪ پروتکل 

) سيستم ھای مبتنی بر پول الکترونيکی٣

ز سيستم مشخصی که بتواند ھمه نيازھا رابرآوردهمطالعات فراوانی برای جایگزین کردن پول الکترونيکی به جای پول کاغذی صورت گرفته اما ھنو
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کند طراحی نشده است. سيستم ھای مرتبط عبارتند از:

 ▪Ecash

▪ NetCash

) سيستم ھای ریز پرداخت۴

نه از قيمت سھام و نظایر آن از این سيستمبرای انجام دادن تراکنش ھای کم قيمت مانند گرفتن اط�عات کوتاھی از یک روزنامه، گرفتن مظ

nگران ھستند) ھزینه را پایين آورده و بار ترافيکیاستفاده می کنند. این سيستم به دليل بی نيازی به سيستم ھای امنيتی و رمزنگاری (که معمو ً

را نيز کاھش می دھد. سيستم ھای مرتبط عبارتند از:

 ▪Millicent

▪ SubScrip

▪ MicroMint

) سيستم ھای مبتنی برمزایده۵

 می خواھند کاn یا وجوه خود را مبادله کنند. امادرسيستم ھای مبتنی برمزایده فرض بر این بود که طرفين تجاری از وجود یکدیگر آگاه ھستند و

اھداف تجاری یکدیگر با خبر نيستند (مانند مزایده )مواردی اتفاق می افتد که شرکت کنندگان زیادی در یک مبادله می خواھند دخيل باشند اما از 

 و یا پول رقمی قابل اجرا است.X-Cashدر این گونه موارد از سيستم مذکور استفاده می شود. سيستم مورد استفاده در این حالت 

http://vista.ir/?view=article&id=303803

ICTشاه کليد توسعه 

جای خوشحالی نيست، اما ناچاریم «پول الكترونيك»

فناوری اط�عات نافرجام عرصه  پروژه ھای  را در صدر 

كشورمان بنشانيم.

پول الكترونيك از دو منظر، گسترش بنيادین و ماندگار

موجب را  كشور  یك  اط�عات  فناوری  عرصه  در 

می شود:

رواج١ آن  دنبال  به  و  الكترونيك،  پول  پيدایش  با   .

دادوستد برخط، كاربران خواھند توانست ساده ترین و

را از شبكه  استفاده  حال جدی ترین شكل  در عين 

و ساده  ملزومات  تھيه  و  خرید  یعنی  كنند،  تجربه 

اساسی زندگی روزمره، و رتق و فتق مسائل و امور

فردی و جمعی از طریق اینترنت؛ و این نكته یعنی این

و اساسی  بخشی  به  تبدیل  مرور  به  شبكه  كه 
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اگر اساسا  شد.  خواھد  عامه  زندگی  از  گریزناپذیر 

بناست كه برای فناوری اط�عات و ارتباطات، نقشی

تسھيل كننده با ھدف آسایش و رفاه شھروندان قائل

 مدعی شد ھيچ پدیده دیگری تا این حد توان رسوخباشيم، آیا مصداق روشن تر و واضح تری در این زمينه خواھيم یافت؟ با این دیدگاه، می توان

حياتی نموده است.تكنولوژی اط�عات در زندگی تك تك شھروندان را ندارد، چرا كه استفاده از آن را به ابزاری 

جنبه دیگری از نقش كارساز این پروژه را در اندازه ھای. پيش نيازھا و پيامدھایی كه در مقياس یك كشور بر راه اندازی پول الكترونيك مترتب است، ٢

ملی عيان می كنند.

صادی كشور و بسترسازی مناسب برای آنبكارگيری حقيقی پول الكترونيك در كشور، مستلزم تغيير شكل اساسی در نظام متعارف مالی-اقت

عی است كه نمی توان انتظار تحول ساختاری در ایناست تا بتوان این پدیده تازه را در جای جای مجموعه عظيم گردش مالی به جریان انداخت. طبي

 انسانی، ساختاری و سيستمی، و مالی را نادیدهنظام سنتی و دیرپا برای پذیرفتن این پدیده تازه را توقعی ساده و سبك شمرد، و مقاومت ھای

اما نھایتا توفيق این پروژه را قطعا می توان نقطهگرفت، یعنی ھمان عوامل منفی كه عمدتا ت�ش ھا برای جایگزینی این فناوری را خنثی می كند، 

این دیدگاه نيز می توان پذیرفت كه این فناوریعطف مھمی در عملياتی كردن این فناوری، و سوق دادن آن به سوی كاربردھای عمومی دانست. با 

رگ و كھن مالی-پولی، nجرم به معنای قوت و ستبریاز آزمونی مھم، سربلند خارج شده، و توانایی این فناوری در تغيير شكل دادن به یك نظام بز

 تجملی یا... خواند، بواقع در چنين شرایطی، ایناین فناوری در كشور است. بدین ترتيب دیگر نباید آن را یك فناوری حاشيه ای و بی خاصيت یا

مدیریت جامعه را به صورت حقيقی، آگاه به توانایی ھایفناوری به بلوغ خود رسيده و می توان جامعه را به معنای دقيق بھره مند از این فناوری، و 

آن دانست.

رتباطات دانست، زیرا چنين دیدگاھی nجرم در گسترشبا این مقدمات، نباید «پول الكترونيك» را تنھا یك جزء ساده از مجموعه فناوری اط�عات و ا

ه نامتوازن و ناقص آن منجر خواھد گردید.اصولی، عميق، و حقيقی فناوری در جھت پيشرفت جامعه، ناتوان خواھد بود، یا دست كم به توسع

ول الكترونيك» را بسان حلقه ای اساسی در سيردیدگاھی در مسير «فناوری اط�عات و ارتباطات برای توسعه» شاھد پيروزی را خواھد دید كه «پ

گسترش فناوری اط�عات و ارتباطات، و بلكه در مقام شاه كليد توسعه آن بداند.

منبع : اخبار فناوری اط�عات ایتنا

http://vista.ir/?view=article&id=226681

شرکتھای بدون ب?گ نميتوانند ديدگاھھای ارزشمندی به مشتريان خود ارائه

دھند

شركتھای بزرگ استراليایی به تدریج به سمت جاذبه ب�گھای تجاری مثل

بر ميدارند. تعدادی از شركتھا برای تحقيق و توسعه محصول گام  منبعی 

ارزیابی ميكنند كه آیا ب�گ تجاری به بحث و مذاكره در رابطه با محصول بين

آنان و مشتریانشان كمك مينماید و به آنان بازخوردی واقعيتر از پژوھش و
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پيشرفت آزمایشگاھی ميدھد.

 در این باره ميگویند كه یك چنين سایتی ميتواند اولين مرحلهITاما مدیران 

دعوت رقيب به اط�عات مورب باشد و این چنين ب�گی ميتواند جمعآوری

اط�عات مناسب در تمای�ت خرید مصرف كننده را رد نماید.

Anderes Liepinieks مدیر تكنولوژی اط�عات برای شركت پوشاك ،Aussie،

به حجم منابعی كه برای ب�گ مورد نياز است توجه دارد به این دليل كه

كارمندان به تجزیه و تحليل داده احتياج دارند.

Liepinieksمشتری فيدبك  برای  تعھد  و  ضمانت  كارتھای  از  "ما  ميگوید"   

استفاده مينمایيم، نوع ب�گھا آن كارتھا را برای بازخورد موثر مشتری كمی

مبھم ميسازد. پرسشھای صریح مشتری محصول مربوط به این كارتھا است

كه ھمانند بخشی از استراتژی بازار بازخورد دارد. اما ب�گ به افراد اجازه

ميدھد كه تمام عقاید خود را ارائه دھند. مثل اینكه از این رنگ خوششان

ميآید یا نه، البته ميتواند پرزحمت و دردسرساز باشد، به این علت كه شما

بسيار این  من  نظر  از  و  دارید  نياز  داده  تحليل  تجزیه و  برای  منابعی  به 

پرزحمت است".

د شامل فيدبكی از طرف مصرف كنندگان مثلوی در ادامه ميافزاید: "قسمت نظارت بر كيفيتمان توسط بخش طراحی انجام ميشود و این فراین

 بسيار بزرگ مفيد ميباشد، اما در شركتی با حد ومشتریان عمده، با رعایت ب�گھا، ميباشد. ميزان نظر و عقيدھای كه آنان دارند برای شركتھای

اندازه ما، آن داده زیانآور ميشود".

Louis Datoy مدیر استراليایی ،IT شركت bolleكه توليد كننده عينك آفتابی است، ميگوید بخش تكنولوژی اط�عات در سه سال گذشته منابع 

و ھم ریسك در ارائه این پ�تفرم فيدبك وجود دارد. ماب�گ مشتری را را به سایر واحدھای كاری سرازیر كرده است. اما ميدانم كه در آنجا ھم نياز 

یی كه عينك آفتابيھای ما در آنجا استفاده ميشودتمام برنامھھای توليدمان را نميشناسيم پس یك ب�گ ميتواند نمونھھای زنده واقعی از محيطھا

به ما بدھد كه برای تحقيق و پيشرفت مطلوب است.

از آنچه كه در اختيار داریم، محصوnت ما را امتحاناین ابزار بسيار مفيدی است چنانكه می توانيم اط�ع حاصل كنيم كه كاربران بعضی اوقات بيش 

رد مشتری ميباشد. گفت، مصرف كنندگان بی نھایت منصف ھستند، اما شركت مجبور به اقدامات موقعيتی برای بازخوDatoyكردھاند. 

ایی را كه برای محصوnت استفاده مينمایند را تھيه ووی افزود، "دوست دارم چيزی مثل كارت ضمانت دیجيتال ببينم كه آمارگيری كاربران و برنامھھ

دارد كه ب�گ برای خرابكاری در توليد استفاده كند، اماآماده كند، اما این اط�عات تنھا به صورت داخلی استفاده ميشود. در اینجا خطر رقيبی وجود 

 باید در موردش اقدام نمایيد".ITاین چيزی است كه شما ھمچون یك مدیر 

 ميگوید، اگر افراد ب�گھا را باSpss، مدیر عامل پيشبينی تحليلھای تھيه كننده Tim Macdermid ھزار وب�گ جدید ھر روز عرضه ميشود. ٨٠حدود 

دی به مشتری اھدا كنند.فعاليت تحقيق بازارشان ادغام نكنند. در این صورت دادو ستدھا نميتوانند دیدگاھھای ارزشمن

Macdermidبلكه در گفت، ب�گھا ميتوانند شركتھا راھمراه با اط�عات نه تنھا در شيوه و عقيده فعلی راجع به م حصوnت و سرویسھایشان، 

ده استفاده شود و ب�گھا ميتوانند آگاھی را تداركروشھای آینده آماده نمایند. وی افزود، ميتوان از آنھا در ھدایت به سمت پيشرفت محصول آین

را صرف تحقيق در بازار ميكنند، اما ميتوان سودببينند كه در شيوھھای سنتی جستجوی بازار آشكار نشده است. سازمانھا در سال ميليونھا دnر 

بيشتری از ب�گھای مونيتورینگ و جوامع آن�ین بدست آورد.

قانونی و یا جلوگيری از انتشار شایعه استفادهفع� كسانيكه ھم اكنون حجم دادھھای آن�ین را تحليل ميكنند، این را صرفا در مسير مراجعات 

مينمایند.

Michael Crawfordsنویسنده: 

www.takbook.com

www.takbook.com



Computer World

مترجم: آزاده ارشدی

منبع : ایده پویا

http://vista.ir/?view=article&id=74415

شروع تجارت آن?ين

هچنانچه شما توانایی ایجاد یک فروشگاه تجارت الکترونيک ، که فروشی مستمربا پشتوانه معامل

ای آن�ین و مطمئن را نداشته باشيد ایده شما برای جذب درآمد عملی نخواھد شد.

شروع تجارت آن�ین

نکات مھم برای شروع تجارت آن�ین

هچنانچه شما توانایی ایجاد یک فروشگاه تجارت الکترونيک ، که فروشی مستمربا پشتوانه معامل

ای آن�ین و مطمئن را نداشته باشيد ایده شما برای جذب درآمد عملی نخواھد شد . نرم افزار

رتسبد خرید تا حد زیادی قابليت شما را برای فروش آن�ین معين می کند . اما پيش از شروع تجا

ارتآن�ین عوامل دیگری را نيز باید بررسی کنيد. برنامه ریزی برای فروش آن�ین پيش از شروع تج

آن�ین جھت برنامه ریزی خود برای ایجاد یک سایت تجارت الکترونيک قدرتمند ، زمان مناسب و

منابع با کيفيتی را برای موارد زیر اختصاص دھيد .

ميزبان وب

 را بررسی کنيد . ھمچنين زیر ساخت فيزیکیھميشه بدنبال یک ھاستينگ معتبر و مطمئن باشيد . گارانتی شرکت ارائه کننده خدمات ھاستينگ

مھمترین بخش درانتخاب ميزبان وب ، سيستمفضایی که فروشگاه الکترونيکی شما برروی آن قرار خواھد گرفت را بدرستی بررسی کنيد. شاید 

رونيکی شما در مواقع احتمالی بروز مشکل راپشتيبانگيری وامنيت اط�عات آن می باشد . کمترین زمان برای راه اندازی مجدد فروشگاه الکت

ورس ماژور موثر خواھد بود .محاسبه کنيد . این محاسبه در تصميم گيری شما برای به حداقل رساندن زیان ممکن در موارد ف

حساب کارگزاری

اید بررسی شوند . یک حساب کارگزاری خوبامکانات فرایند وتامين امنيت اط�عات بوسيله یک حساب کارگزاری مھمترین عواملی ھستند که ب

بایستی فرایند انجام معامله را سریعتر سازد .

سبد خرید

ختصاص دھيد . سبد خریدی را انتخاب کنيد که بهدر برنامه ریزی خود ، بيشترین وقت و سرمایه را به انتخاب سبد خرید فروشگاه الکترونيکی ا

ليت انجام عمليات مھمی نظير مدیریت کاnھا ،راحتی مدیریت شده و قابليت انعطاف بر اساس نظریات شما را داشته باشد. سبد خرید باید قاب

ی مدیریت شود و ھم کمترین سرمایه گذاری نيازکاتالوگ ھا و طراحی فروشگاه و نمایشگاه داشته باشد . سبد خریدی انتخاب کنيد که ھم براحت

ستم توزیع کمک می کند . سبدھای خریدداشته باشد. انتخاب سبد خرید مناسب به ت�شھای شما در جھت یکپارچگی کانالھای پرداخت و سي
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ی بخشد . در برخی موارد ، شما تنھا بامطمئن ، خدمات وتسھي�ت شما را از حالت پراکندگی خارج نموده و به تجارت ان�ین شما سرعت م

دانتخاب سيستم توزیع یا کانال پرداخت و پرداخت مبلغ آن می توانيد فروش آن�ین را شروع کني

کانالھای پرداخت

داخت می بایستی فرایند را سریعتر نموده از ھر گونهبراساس نياز تجاری خود یک کانال پرداخت برای تجارت طراحی کنيد. به طوریکه ، یک کانال پر

 معام�ت در فروشگاه الکترونيکی شما معيارخسارت ممکن در ھنگام انتقال مشخصات کارت اعتباری جلوگيری نماید . ھمچنين ميزان پيش بينی

مھمی در انتخاب کانال پرداخت است.

سيستم توزیع

ی در انتخاب سيستم توزیع برای فروشگاه الکترونيکیحوزه توزیع محصوnت ( جھانی یا محلی ) در کنار ارزش و اعتبارمعامله ، می تواند معيار مھم

ذارد آغاز یک تجارت آن�ین ریسک بزرگیشما باشد . بررسی مشخصاث انتقال آن�ین تاثيرات مھمی برانتخاب یک سيستم توزیع مناسب می گ

دا را کاھش دھيد.است و نيازمند تحقيقات تجاری ویژه ای می باشد . با توجه به نکات فوق الذکر درصد ریسک خو

منبع : شبکه رسمی بازاریابی و تجارت الکترونيک

http://vista.ir/?view=article&id=205521

شگرد ھای جديد در بازار اينترنت

باور کنيد اص� مھم نيست شما در عصر سرعت و ارتباط، نامه ھایتان را با

پست الکترونيک می فرستيد یا ھنوز به صندوق ھای قدیمی پست اعتماد

می کنيد.

یا سراغ نزدیک محل کارتان می خرید  از فروشگاه  نيازتان را  مورد  مایحتاج 

مراکز خرید مجازی می روید و اساسا با پدیده ای به نام اینترنت آشنا ھستيد

یا نه، چون ھر لحظه ممکن است زنگ تلفن خانه به صدا در بياید و صدایی

دستگاه یک  برنده  اینترنتی  مصرف کننده خدمات  به عنوان  که  بدھد  مژده 

دوربين عکاسی یا ساعت مچی شده اید.

در چنين شرایطی مطمئن باشيد تایيد یا تکذیب شما ھيچ خللی در اراده

نماینده شرکت ارائه کننده خدمات اینترنتی ایجاد نخواھد کرد؛ حتی اگر به

کرات تاکيد کنيد که ھرگز مشترک این خدمات نبوده اید و اصوn ع�قه ای به

اینترنت ندارید.

 که ھمای سعادت بدون ھيچ دليلی روی شانه ھایتاندرنھایت اینکه به احتمال قریب به یقين بعد از چند دقيقه چانه زدن، شما متقاعد خواھيد شد

نشسته و به این ترتيب در یک ماراتن نفس گير، قرعه به نام شما از گردونه خارج شده است.

ز ھمای سعادت چندان ھم بی ھدف نبوده، بهاما این ھمه داستان نيست چون وقتی پيک خوشبختی به در منزلتان رسيد مطمئن خواھيد شد پروا
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تومانی تقریبا بی مصرف یا ساعت مچی چينیاین ترتيب نماینده شرکت به شما اع�م خواھد کرد که در قبال تحویل دوربين عکاسی چند ھزار 

 ھزار تومانی بخرید.١٠بی قيمت باید کارت اینترنتی 

خند خواھيد زد یا بنای اعتراض خواھيد گذاشت؛ که البتهدر این صورت یا شما به این نتيجه خواھيد رسيد که در برابر دوربين مخفی ایستاده اید و لب

 شد از ترس آبرو مبلغ را بپردازید. مخلص ک�متجربه نشان می دھد معموn راه دوم نتيجه نمی دھد چون داد و فریاد پيک خوش خبر باعث خواھد

ورد که اولين تجربه ھای عکاسی خود را کسباینکه به واسطه روش نوین بازا ریابی احتماn فرزند خردسالتان این شانس را به دست خواھد آ

ان تنظيم مقررات و ارتباطات رادیویی رسما به مردمکند.این اتفاق در ماه ھای اخير آنچنان به داستانی تکراری تبدیل شده که روابط عمومی سازم

ھشدار داد و اع�م کرد: اخيرا

ھای بسيار ارزان و در کنار آن دادن ھدایا می کنندمشاھده شده برخی از طریق تلفن و یا روش ھای دیگر اقدام به فروش خدمات اینترنتی با قيمت 

اما پس از دریافت مبالغی از مردم سرویسی ارائه نمی شود.

 غيرمجاز صورت می گيرد، ضروری است متقاضيانبا توجه به اینکه ھدف از اینگونه اقدامات سوءاستفاده از مشتریان است و عمدتا توسط عوامل

طه را از شرکت ھای معتبر و دارای مجوز ازبه منظور پيگيری و دریافت خدمات مناسب نسبت به ھزینه پرداختی، ھوشيار بوده و خدمات مربو

ادیویی اط�ع دھند.سازمان دریافت کنند و در صورت بروز تخلف، مراتب را به سازمان تنظيم مقررات و ارتباطات ر

ازاریابی به ھمشھری می گوید: به جز شرکت ھایعليرضا علمی، رئيس انجمن صنفی کارفرمایان شبکه ھای اینترنتی، ھم در مورد این نوع جدید ب

ز لحاظ قانونی خ�ف محسوب نمی شود اما از نظرغيرمجاز بعضی از شرکت ھای صاحب مجوز ھم از این روش برای بازاریابی استفاده می کنند که ا

بروز حوادث مشابه آن را پيگيری کنند پرونده باحرفه ای به ھيچ عنوان روش شایسته ای نيست.او ادامه می دھد: با این ھمه اگر مردم درصورت 

وجود شاکی خصوصی قابل پيگرد خواھد بود.

ت شاکی خصوصی باید توضيح بدھند که به چهبه گفته علمی، شرکت ھایی که از این روش بازاریابی استفاده می کنند درصورت ارائه دادخواس

ه علت در برابر تحویل جایزه وجه مطالبه می کنندمجوزی با منازل مردم تماس می گيرند؟ براساس کدام قرعه کشی برندگان انتخاب شده اند؟ به چ

وصيه می کند که مردم درصورت تماس یا مراجعه چنينو با چه مجوزی با حضور در برابر در منازل اسباب سلب آسایش مردم را فراھم می آورند؟ او ت

با مراجع ه به مجتمع ویژه رسيدگی به جرایم رایانه ای وشرکت ھایی، مراتب را به سازمان تنظيم مقررات و ارتباطات رادیویی گزارش کنند یا 

اینترنتی مستقر در شورای حل اخت�ف استان تھران امکان پيگيری را فراھم آورند.

٧٠٠رائه می کنند ھم می گوید: نزدیک به علمی درخصوص نحوه شناسایی شرکت ھای (آی.اس.پی) مجاز که به صورت قانونی خدمات اینترنتی ا

 فھرستی از این شرکت ھا اع�م نکردهشرکت از این دست با در دست داشتن مجوز مشغول ارائه خدمات ھستند اما سازمان تنظيم مقررات

کارت آن را خریده اند پيگيری کنند.بنابراین مصرف کنندگان قادر نيستند با مراجعه به فھرستی رسمی، قانونی بودن شرکتی را که 

در قرارداد کمتر باشد می توانند از شرکت طرفاو ادامه می دھد: مشترکان اینترنت پرسرعت ھم درصورتی که سرعت اینترنت از ميزان درج شده 

صدا درآمد و کسی از آن سوی خط مژده داد که ھمایقرار داد شکایت کنند. درنھایت اینکه توصيه می کنيم اگر یکی از ھمين روزھا تلفن خانه به 

رکت ھای ارائه کننده شده اید حتما مراتب را بهسعادت روی شانه شما نشسته، به راحتی متقاعد نشوید و اگر ھم قربانی روش نوین بازاریابی ش

سازمان تنظيم مقررات یا مجتمع ویژه رسيدگی به جرایم رایانه ای و اینترنتی گزارش دھيد.

منبع : روزنامه ھمشھری

http://vista.ir/?view=article&id=332495
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شناسايی و فناوری 

اصوnً به ھر سيستمی که قادر به خواندن و تشخيص اط�عات افراد یا کاnھا

 گفته می شود.Identification Systemباشد سيستم شناسایی یا 

) روشی است کهAIDCبطور کلی شناسایی خودکار و نگھداری داده ھا (

طی آن تجھيزات خواه سخت افزای یا نرم افزاری قادر به خواندن و تشخيص

داده ھا بدون کمک گرفتن از یک فرد ھستند.

سيستم  ، نگاری  انگشت  ھای  سيستم  بعدی،  دو  کدھای  بارکدھا، 

شناسایی با استفاده از فرکانس رادیویی، سيستم شناسایی با استفاده

از قرنيه چشم و صدا و ... از جمله این راھکارھا در این مقال می باشند. یکی

از جدید ترین مباحث مورد توجه دانشمندان جھت شناسایی افراد یا کاnھا

 می باشد.RFIDاستفاده از سيستم شناسایی با استفاده از فرکانس رادیویی یا 

RFID که مخفف سه واژه Radio Frequency Identificationاست؛ امروزه توسط فروشگاه ھای زنجيره ای بزرگی چون "وال مارت" و "مک دونالد" و 

ه خوبی پس داده است.نيز سازمانھای مھمی چون "وزارت دفاع ایالت متحده آمریکا" استفاده شده و امتحان خود را ب

 ●RFIDچيست ؟ 

 تصور کنيد که وارد یک فروشگاه زنجيره ای شده اید و اق�م مورد نياز خود را داخل چرخ دستی

)trolleyداشته و اط�عات آن را توسط بارکد خوان) قرارداده اید. صندوق دار با استفاده از بار کد ميبایستی که تک تک اق�م داخل سبد را بر

)Barcode Readerھای خریداری) یکی یکی به داخل رایانه وارد کند تا فاکتور اق�م انتخابی شما صادر گردد. بسياری از اوnقات بدليل آنکه تعداد کا

، گاھی اوقات نيز مخدوش شدن ع�ئم بارکد، ازشده بسيار زیاد ميباشند؛ صف ھای طوnنی ای در فروشگاه ھای زنجيره ای تشکيل می شود. تازه 

خواندن اط�عات جلوگيری ميکند ، که این خود موجب مشک�ت بيشتری ميشود.

ا حتی بدون اینکه شما سبد کاnی خود را برميدارید و بدون اینکه مجبور به ایستادن در صفھای طوnنی شوید و یRFIDبا این فناوری جدید یعنی 

مجبور باشيد اق�م خریداری شده را به صندوقدار یا نگھبان نشان دھيد، از در خارج ميشوید.

 ميباشد و خودش با فرستان ع�ئم رادیویی کليه اط�عات جاری خود ازRFID) نيست بلکه از نوعBarcodeچرا؟ چون برچسب روی کاn دیگر بارکد(

قبيل تعداد، قيمت، وزن، ... را به کامپيوترھای موجود در درھای خروجی مخابره ميکند.

راشه اط�عات را از طریق آنتن منتشر می کند واین برچسبھا دارای دو بخش تراشه و آنتن ھستند و دارای عملکرد بسيار ساده ای می باشند؛ ت

حسگرھایی در اطراف قرار دارند ،این اط�عات را دریافت می کنند.

ار بدون نياز و کمک به نيروھای انسانی است.از جمله مھمترین محاسن آن کاھش سرقت یا دزدی و محاسبه سریعتر تعداد کاnھای موجود در انب

nھا این برچسب ھا را مثل بارکد خواھند داشت.اما تنھا اشکال این فناوری گران بودن آن است، اگر چه روزگاری ميرسد که تمامی اشياء و کا

به تبادل داده ھا بوسيله یا سيستم شناسایی با استفاده از فرکانس رادیویی سامانه ی شناسایی بی سيمی است که قادر RFIDبطور کلی 

) می باشد.Reader که به یک کاn ، شی یا .. متصل شده است و یک بازخوان (Tagبرقراری اط�عات بين یک 

 گيری می کنند. از سيگنالھای الکترونيکی و الکترومغناطيسی برای خواندن و نوشتن داده ھا بدون تماس بھرهRFIDاصوnسًامانه ھای

Tagیی است که ما می خواھيم آن را رد یابی کنيم و بازخوانnھا ھا وسيله شناسایی متصل شده به کا Readerھا وسایلی ھستند که حضور( (

ه به اینکه این سيستمھا بر مبنای تغييرات امواجبرچسب ھا را در محيط تشخيص داده و اط�عات ذخيره شده در آنھا را بازیابی می کنند. با توج

 اوقات از آنتن (تقویت کننده سيگنال) نيزمغناطيسی و یا فرکانس ھای رادیویی کار می کنند، جھت تقویت سيگنالھای موجود در محيط گاھی

استفاده می شود.

 از تجھيزات ذیل جھت پياده سازی بھيه خود کمک می گيرد:RFIDتجھيزات مورد نياز بطور کلی فناوری 
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Tag▪ انواع برچسب

Reader▪ انواع خواننده بر چسب

Printer▪ انواع نویسنده اط�عات

▪ آنتن- تقویت کننده سيگنال

▪ نرم افزار مدیریت اط�عات

▪ بانک اط�عاتی، ساختار شبکه اط�عاتی

 ●TAGچيست؟ 

م. ھا وسيله شناسایی متصل شده به کاn، شیء، فردی ھستند که ما می خواھيم آن  را ردیابی کنيTagھمانطور که گفته شد

 ھا را باTagگونی است، این ضرورت را ایجاب می کند تااما اینکه ھر یک از کاnھا دارای اشکال و ظواھر گوناگون و نيز دارای محيطھای فيزیکی گونا

توجه به ویژگيھای فيزیکی (ظاھریشان) دسته بندی کنيم.

ھا بصورت زیر می باشد:Tagبطورکلی بعضی از ویژگيھای ظاھری

از می باشند و معموnً در وسط آنھا یک سوراخ دیده می شود که بسيار با دوام بوده و می توان PVCھایی که دارای کفه پ�ستيکی از جنسTagالف) 

آنھا بارھا و بارھا استفاده کرد.

) گفته می شود.Contact less Smart Cardsاس (ƒ ھایی که شبيه کارتھای اعتباری ھستند ومعموn به آنھا کارتھای ھوشمند بدون تمTagب) 

) گفته می شود.Smart Labels ھایی که بصورت nیه ھای کاغذی روی برچسب ساخته می شوند که به آنھا برچسب ھای ھوشمند (Tagج) 

  ھا در کپسولھای شيشه ای قرار دارند.Tagھایی که در محيطھای قابل فرسایش (مث�ً آب یا مایع) به خوبی کار می کنند. اینگونهTagد) 

ب ممکن است به شکل یک کليه یا ھای کوچک که در داخل اشياء عمومی مثل لباس، ساعت، دستبند و .... کارگذاشته می شود. اغلTagه) 

دسته کليد بنظر برسند.

دسته اصلی تقسيم بندی می شوند:۴ ھا را با در نظر گرفتن منبع انرژی تامين کننده شان دسته بندی کنيم به Tagدر صورتی که بخواھيم

١ (Tagھای غير فعالPassive Tagsکه انرژی و برق مورد نياز خود را از Reader.ھا بوسيله یکسری از روش ھای تراگسيل بدست می آورند 

٢ (Tagھای فعالActive Tagsک حافظه و حسگر می که انرژی مورد نيازشان توسط یک باتری داخلی و جھت برقراری ارتباط دارای یک پردازنده، ی

باشند.

٣ (Tagھایی نيمه غير فعالSemi-Passive Tagsکه ع�وه بر استفاده از باتری داخلی شان، ميتوانند از انرژی منتقل شده توسط Readerھا نيزبھره 

مند شوند.

۴ (Tagھای دو طرفه Two way Tagsکه ع�وه براستفاده از باطری داخلی شان ميتوانند بدون کمک گرفتن از Readerھا دیگر اقسام ھم شکل 

خود را نيز شناسایی کرده و با آنھا به گفتگو بپردازند.

 ●Readerچيست؟

 ھا را در محيط تشخيص داده و اط�عات ذخيره شده در آنھا را بازیابیTag ھا وسایل الکترونيکی ھستند که حضور Readerقب�ً اشاره شد که 

ميکنند.

 ھا بصورت:Reader دسته عمده ٣

Fixed Type) مدل ثابت١

Hand held Type) مدل دستی٢

PC Card Type) مدل کارت٣

RFID● مزایای استفاده از فناوری

مزایا استفاده از این تکنولوژی به شرح ذیل ميباشد:

) کاھش ھزینه ھا (کاھش فعاليت ھای دستی و افزایش سرعت)١

) اتوماسيون (بدون توقف)٢
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) کاھش خطا٣

) کنترل فرایندھای غير قابل رویت۴

) امکان به روز رسانی بر چسب ھا بدون دخالت دست۵

) امنيت۶

) یکپارچگی٧

RFID● کاربری در

 .RFIDادیویی ▪ مدیریت بار مسافران: شناسایی و کنترل بار و اثاثيه مسافران با استفاده از فرکانسھای ر

 در ردیابی و کنترل حرکت حيواناتRFID فناوری مدیریت دام و گوشت : شاید به جرات بتوان گفت که یکی از قدیمی ترین کاربردھای استفاده از

Tag و اھلی بوسيله کپسولھای قابل تزریق و یا اھلی مخصوصاً گاوھای شيرده بوده است. امروزه بصورت یک جریان کام�ً متداول، حيوانات ھمزی

ھایی که به گوش حيوانات متصل می شود؛ به این فناوری مجھز می شوند.

 کنترل ورود و خروج وسایط نقليه در محلھاییRFID▪ کنترل ورود و خروج وسایط نقليه: یکی دیگر از کاربردھای بسيار شایع استفاده از فناوری 

است که امنيت ورود و خروج ماشينھا بسيار مھم و ضروری به نظر می رسد.

 (که کليه مشخصات کتاب در آن ذخيره سازی شده است) بر روی کتاب و قراردادن یکسریTag▪ مدیریت کتابخانه ھا و کتاب ھا : با چسباندن یک 

ھا در محل کتابخانه می توان از مزایای آن بھره جست:Readerاز آنتن ھا و

بستری و نيز نوع بيماری ،پزشک در مباحث پزشکی :ثبت و یا ذخيره سازی اط�عات بيمار از قبيل نام و آدرس، تاریخ پذیرش و RFIDکاربرد فناوری 

ان نقش حياتی دارد.معالج ،نوع عمل جراحی و .... در پایين آوردن اشتباھات و خسارات جبران ناپذیر در بيمارست

منبع : سافتستان

http://vista.ir/?view=article&id=359818

صنعت تبليغات در تسخير امپراتوری جديد

ھمگام با ظھور، توسعه و رونق توليد و شکوفایی تجارت مدرن، روش ھا ی

معرفی و تبليغ محصوnت و خدمات به شدت دستخوش تحوnتی چشمگير

گردید.

بازار گستر و  شایسته  معرفی  در  کارآمد  متدھای  از  گيری  بھره  به  نياز 

محصوnت توليدی کمپانی ھای بزرگ با تشدید ضرب آھنگ پيشروی جھان

به سوی افزایش توليد و تجاری سازی محصوnت ، باعث گردید تا تدابير ویژه

بازاریابی از سوی تاسيس و سازماندھی استراتژیک واحدھای  ای جھت 

مدیران شرکت ھا اتخاذ گردد.

و گسترش محصوnت و خدماتشان از ابزارھا واززمان اجرای اولين کمپين ھای تبليغاتی- اط�ع رسانی تا به امروز، شرکت ھا به جھت معرفی 
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ی مطبوعاتی و بيلبوردھای تبليغاتی بيش از سایررسانه ھای گوناگون سمعی و بصری بھره گرفته اند که در این ميان، تيزرھای تصویری، آگھی ھا

گزینه ھا تا کنون مورد استفاده و استقبال آنھا قرار گرفته است.

ع رسانی در کسب و کار امروز به جزئی nینفک ازدر این راستا ساليانه بودجه ھای ھنگفتی برای اینگونه تبليغات صرف می شود. تبليغات و اط�

ت و یا عدم موفقيت فعاليت ھای اط�ع رسانی،واحدھای اقتصادی مبدل شده به گونه ای که بقاء و تداوم ھر تجارتی تا حدود زیادی به موفقي

بازاریابی، بازارسازی و تبليغاتی محصوnت آن واحد بستگی مستقيم دارد.

 گروه صوتی-تصویری، محيطی و مطبوعاتیاگر رسانه ھای موجود اط�ع رسانی را صرف نظر از نوع تجاری و یا غير تجاری به طور عمده سه

ی رسيم که تقاضا برای رسانه ھای مورد درخواست باتقسيم نموده و ازسوی دیگر بازار تقاضا برای اط�ع رسانی را در نظر بگيریم به این نتيجه م

عرضه آن تناسب عادnنه ای ندارد.

طبان عام قرار گرفته وآنھا را در جبھه ی جنگی نابرابر واین روند باعث آن گردیده تا حجم انبوھی از تبليغات رنگارنگ و گوناگون درمعرض دیدگان مخا

تمام عيار قراردھند.

زمره انسان معاصرشده اند.آگھی ھای تبليغاتی در انواع ساختارھا و سوار بر انواع رسانه ھا، ميھمان ھميشگی زندگی رو

بسيار سودمند است اما نباید نياز و دلبستگیاین موضوع از دیدگاه اط�ع رسانی وارائه آگاھی در گزینش محصول سازگار با نيازھای مخاطب، 

انسان به تنوع و تازگی را فراموش کرد.

 و طراوت در اط�ع رسانی را به زیباترین شکلپنجره ھای گشوده شده در افق رسانه ھا و روش ھای نوین اط�ع رسانی، می تواند خ� نبود نشاط

ممکن برطرف سازد.

نی را برآن داشته تا به مدد فناوری ھای جدیدلزوم ایجاد تحول در این صنعت روزبه روز بيشتر احساس می شود و خبرگان و متفکران اط�ع رسا

آگاھی بر مخاطبان بگشایند تا دراین قيل وقال نخ نمایارتباطات و خلق و آفرینش ابزارھا و رسانه ھای بکر،از زوایایی بدیع، دروازه ھایی به سوی 

تکراری، برایشان اشتياق،شور، ع�قه و حمایت به ارمغان بياورد.

کت ھای تبليغاتی گرداگرد این ميدان، مخاطبان راآری، سالھاست که شيپور جنگ تبليغات یا به تعبير بھتر "ترغيب به انتخاب" نواخته شده و شر

بی مھابا آماج شليک ھای تبليغاتی خود قرار داده اند !

ز قوای متخصص و آزموده، جنگ افزارھای دقيق واینجا ھمان آوردگاه ارائه اط�عات به مخاطبان است که طرف پيروز این ميدان را برخورداری ا

پيشرفته و نقشه ای برنامه ریزی شده تعيين خواھد نمود.

 تبليغاتی-اط�ع رسانی است!.قوای نظامیبھانه این جنگ ترغيب به انتخاب و جنگ افزار ھای آن رسانه ھا و گلوله ھای آن ھمان محتوای

 به معنی یک  رشته Campaign زبان انگليسی کارشناسان و کمپين ھای تبليغاتی ھمان نقشه ھای تاکتيکی جنگی ھستند( از لحاظ لغوی نيز در

عمليات  جنگی  و یا لشکرکشی  می باشد که مزیدی بر علت است).

ایی کارآزموده، نقشه و برنامه ای دقيق، جمع آوریبررسی وکاوش در نتایج بزرگترین نبردھای تاریخ خود موید این نکته است که برخورداری از قو

ه ای را رقم خواھد زد.اط�عات از دشمن و بھره گيری از مھمات و جنگ افزار ھای پيشرفته، مسلما سرنوشت پيروزمندان

ر nزم را جھت پيروزی دارد. در یک کمپين تبليغاتیدر یک نبرد نظامی طرفی که اط�عات بيشتری از طرف مقابل دارد در ھنگام حمله تمرکز و اقتدا

 ھم جنس خود برباید با استقبال بيشتری مواجهنيز رسانه و محتوایی که در تامين ع�یق، گرایش ھاو نيازھای مخاطبان گوی سبقت را از رقبای

خواھد شد.

) در ذھن مخاطبان از جمله پارامترھای پيروزی درBrand Experienceپویایی محتوای کمپين تبليغاتی و ایجاد نشاط و تازگی در" تجربه ی برند" (

جبھه "جنگ متقاعد سازی" می باشند.

ه) ، متخصصان مجرب(نيروی ارتش) و نقشهزوایای دقيق شليک(اط�ع رسانی ھدفمند)، جنگ افزارھای مدرن ( رسانه ھای اط�ع رسانی پيشرفت

د. حال باید جستجو کرد و ارتش اط�عدقيق حمله( کمپين اط�ع رسانی موثر) اصول مشترک پيروزی در جنگ ھای نظامی و تبليغاتی ھستن

رمی و وفاداری حاميان(مخاطبانش) پيروز ميدانھایرسانی- تبليغاتی مجھز و مدرنی بر پایه این اصول تشکيل داد که ھمواره در سایه حمایت، دلگ

نبرد باشد.

صی و کاری مبدل و به سرعت به چندین تکنولوژ یتلفن ھمراه با گذشت چند سال از زمان ابداع به یکی از کاربردی ترین ابزارھای ارتباطی، شخ
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ن پایانی برای آن متصور شد.کاربردی مجھز شد و روال توسعه در امکانات این ابزار نوین ھر روز تکرار می شود و نمی توا

نان و گھگاه کودکان دست کم ھر کدام یک خط تلفناکثریـت قریب به اتـفاق بزرگساnن از تلفن ھای ھمراه استفاده ھای گوناگون می کنند، نوجوا

 تلفن ھمراه در دنيا برخوردارمی باشند. دسترسی آسانھمراه دارند . در حال حاضر ھندوستان و چين به ترتيب از باnترین ميزان رشد تعداد کاربران

د سریع شده است.به انواع سيم کارت ھا و شارژکارت ھای اعتباری از مھم ترین عواملی است که منجر به این رش

نسبت ارزان و مورد استفاده عموم اقشار مردم تبدیلدر زمانی کمتر از بيست سال، گوشی ھای ھمراه از پدیده ای نادر و گران قيمت به ابزاری به 

شده است.

 ثابت است، ھنگ کنگ باnترین ضریب نفوذ تلفنامروزه در بسياری از کشور ھا تعداد مشترکين تلفن ھای ھمراه بيشتر از تعداد مشترکين خطوط

 ( % را دارد.١٢۵ھمراه در جھان (

 درصد می باشد و طبق سخنان مھندس وحيد صدوقی، مدیرعامل شرکت٣٨ درصد و در ایران ۴٠در حال حاضر ضریب نفوذ تلفن ھمراه در جھان 

 نفر از تلفن ھمراه استفاده خواھند٨ نفر ایرانی ١٠ از ھر ٨٨ در صد خواھد رسيد یعنی تا سال ٨٠ارتباطات سيار ،این رقم در دو سال آینده به 

کرد!

بکه ی جھانی تلفن ھمراه "، به نظر می رسد یکبا توجه به ضرایب در حال رشد نفوذ تلفن ھمراه در اکثر کشور ھا و برقراری قریب الوقوع "ش

 تلفن ھمراه به عنوان اصلی ترین ابزار درفرھنگ خاص استفاده از تلفن ھای ھمراه در سطح جھانی در حال شکل گيری می باشد که در آن به

برقراری و گسترش ارتباطات کاری- اجتماعی توجه خواھد شد.

تی با تلفن ھمراه و استقبال روز افزون از نرمپيدایش و گسترش نرم افزارھای تجاری و اداری سازگار با تلفن ھمراه ،تطبيق سرویس ھای خدما

رتباطی، اط�ع رسانی، آموزشی، سرگرمی و...افزارھای آموزشی و سرگرم کننده به سرعت می رود تا این وسيله را به ابزار چند منظوره ی ا

مبدل سازد.

با این اوصاف دیگر صرفا "تلفن ھمراه" ناميده نمی شود، پس چه نامی مناسب این ابزار است!؟

ه و ...!مکاتبات ھمراه، آموزگار ھمراه، خاطرات ھمراه، تجارت ھمراه، سرگرمی ھمراه، تلویزیون ھمرا

ز جامعه مصرف کننده از اھميت زیادی برخورداربه موازات توسعه شبکه ھا و اپراتورھای نسل جدید تلفن ھمراه، فراھم آوری محتوای مورد نيا

خواھد بود.

لبھای گوناگون دیداری، شنيداری، نرم افزاری در خوداین برترین مزیت این ابزار است که با وزنی ناچيز قادر است حجم زیادی از اط�عات را در قا

ذخيره کرده و به راحتی و به ھر تعداد آنھا را با دیگران به اشتراک بگذارد.

اھميت این ابزار ارتباطی با کمی تامل و تعمق در این چشم اندازھا درک می شود:

ـ امروزه تقریبا برایمان قابل باور نيست که شخصی تلفن ھمراه نداشته باشد.

ـ ھيج مساله ای به اندازه ی جا گذاشتن تلفن ھمراه، ما را عصبانی و مضطرب نخواھد کرد.

 آن نظری می اندازیم.ـ ھر روز بارھا و بارھا و به بھانه ھای گوناگون گوشی خود را وارسی کرده و به صفحه نمایش

نات بيشتر) تلفن ھمراه اختصاص دارد.ـ بخشی از دغدقه ھای ھزینه ای اکثر مردم، ب�خص جوانان به خرید مدل ھای جدیدتر(و با امکا

ا به تعبيری محبوب ترین، ارزشمند ترین و شخصی تریننتيجتا می توان تلفن ھمراه را «ابزار درجه یک چند منظوره ارتباطی انسان امروزی» ناميد ی

وسيله ی ارتباطی وی.

ر به شکلی نوین و جذاب ارتباطی مستمر برقرار کرد ،حال اگر بتوان با استفاده از سامانه ای مدرن ، یکپارچه و چند منظوره با صاحبان این ابزا

و فرھنگ سازی به زیباترین و کاربردی ترین شکلاتفاق مبارکی رخ خواھد داد که نتایج پربار آن در عرصه ھای گوناگون اط�ع رسانی، تبليغات 

ممکن متبلور خواھد شد.

، پيشرفته و از ھمه مھمتر یک " ارتش یکتلفن ھمراه ھمان ارتش ارتباطات است که به عنوان تيتر معرفی شده است.یک ارتش منظم، منسجم

خابراتی و...) که در دقت شليک به اھداف،نفره" ، ارتشی مسلح به چندین جنگ افزار(رسانه) مدرن، اط�عات دقيق(شبکه ھای اینترنتی و م

 به مدد بکارگيری ھوشمندانه از این "ارتش یکماندگاری، تاثير مستقيم وعميق آن، شکی بر جای نخواھد ماند که صنعت اط�ع رسانی و تبليغات

نفره اط�ع رسانی" دچارتحوnت عظيمی در معادnت فعلی خود خواھد شد.
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دورنمایی از این تحوnت :

ـ اط�ع رسانی در حوزه ھای ملزومات زندگی شھری (تحقق دولت الکترونيک ھمراه)

ـ تامين نياز جامعه به محتوای فرھنگی دیجيتالی مناسب (فرھنگ سازی ھمراه)

ـ اط�ع رسانی در مورد خدمات سازمانھای دولتی و خصوصی (خدمات ھمراه)

ـ انتشار اخبار و گزارشھای اقتصادی مورد نياز مردم (اخبار ھمراه)

ـ فراھم آوری امکانات سرگرم کننده(سرگرمی ھمراه)

ابزار شخصی و تحقق پدیده ای بنام تبليغاتـ امکان معرفی محصوnت و خدمات شرکت ھا در قالب جدیدترین رسانه آنھم از طریق محبوب ترین 

ات و اط�ع رسانی تحت عنوان "تبليغات با امکان تکثيرھمراه با قابليت به اشتراک گذاری آسان و بھره گيری از ظھور پدیده ای نوین در صنعت تبليغ

سلولی".(مانند آنچه که در زیست شناسی به آن تقسيم سلولی ات�ق می شود).

رسانی رایج ( کاغذ، ھزینه ھای چاپ و غيره)ـ صرفه جویی در ھزینه ھای عملياتی، نيروی انسانی، حذف ھزینه ھای گزاف در شيوه ھای اط�ع 

ـ ماندگاری و در دسترس بودن اط�عات با قابليت اشتراک گذاری در کسری از دقيقه !

اشد، درصد تاثير گذاری محتوای تبليغاتی وـ در بحث تبليغات و اط�ع رسانی که ضامن بقای شرکت ھای موفق در بازار پر ت�طم رقابت می ب

ر است که خوشبختانه توسط این ارتش یک نفره ،ارسال مستقيم و جذاب پيام ترغيب به انتخاب محصول، به مخاطبان از اھميتی ویژه ای برخوردا

ھمترین ابزار ارتباطی زندگی انسان امروزیاط�ع رسانی به جذاب ترین شکل ممکن (عرضه ی چند رسانه ای محتوا) و از طریق شخصی ترین و م

(تلفن ھمراه) انجام می شود.

نفره" پيروز مطلق این آوردگاه رقابت و کشمکشـ مخاطب امروزی پيوسته در جستجوی تجربه روشھای جدید برقراری ارتباط است و این "ارتش یک 

 شکل ممکن رخ خواھد داد.پلتفورم ھای ارائه دھندهخواھد بود ضمن آنکه "تجربه برند" از طریق کمپين ھای تلفن ھمراه به زیباترین و جذاب ترین

عت بر محبوبيت و مقبوليت آن خواھند افزود.محتوای اط�ع رسانی- تبليغاتی این "ارتش یک نفره" با توجه به جذابيت و تازگی روش ، به سر

تبليغات خواھد بود که نقطه سرآغازآن، بک ار گيری ھوشمندانه از "ارتش یک نفرهآینده دستخوش تحوnتی عظيم در صنعت اط�ع رسانی و 

ارتباطات" خواھد بود.

http://vista.ir/?view=article&id=336925

عاشق ھا، بيزينس من ترند

سازمان دھنده کنفرانس وب  پاریس معتقد است که راه انداختن کسب وکار

در وضعيت اقتصادی کنونی جھان، بسيار شبيه عاشق شدن است.

) می گوید: زمانی که شخصی، کسب و کاریLoic Le Meurلوئيک له ميور (

راه می اندازد، در حقيقت جسم و جان خود را با آن کار عجين کرده و در آن

غرق می شود. به این معنا که اگر کسب و کار روی غلتک بيفتد و پيش برود،

نيفتد، مایوس و بانی و صاحب آن خوشحال است و اگر کسب و کار راه 

دلسرد می شود.
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به ھمين دليل با توجه به اط�عاتی که در مورد عشق و عاشقی داریم،

کارمان و  ارتقای کسب  و  ایده ھا  پرورش  به  برای کمک  آن  از  می توانيم 

استفاده کنيم.

سال پنجمين  برای  که  کنفرانس  این  اصلی  درو نمایه  که  گفت  می توان 

در نوپا  تعيين چشم انداز شرکت ھای  آن  و ھدف  می شود  برگزار  متوالی 

جریان بحران اقتصادی جھانی است، عشق و ع�قه به کار آفرینی است.

● دیده ھا و شنيده ھا

سخت، زمان ھای بدی برای کسب وکار ھستند، رداکثر قریب به اتفاق سخنرانان کنفرانس وب  پاریس، این نظریه را که زمان ھای طاقت فرسا و 

ت بسيار خوبی برای کار آفرینان به وجود آوردهکردند و دnیلی مطرح کردند که نشان می داد برخ�ف عقاید عموم، بحران اقتصادی کنونی، موقعي

است.

، اپل و گوگل در بحران اقتصادیHPرنتی نظير دانل لوین، نایب ریيس بخش شرکت ھای مایکروسافت با اشاره به موفقيت چشمگير شرکت ھای اینت

و نااميد از ادامه حياتند، با این ھمه، آنھا در حالپيشين آمریکا اع�م کرد: بازار ھای جھانی در حال حاضر در شرایطی به سر می برند که مایوس 

 نيکش آرورا، مدیر ارشد گوگل نيز با تایيد این نظرباز سازی و پوست اندازی ھستند و این یک فرصت استثنایی برای کار آفرینان به شمار می آید.

ھت مثبتی در حال ماھگی را پشت سر بگذارد و کار آنھا ادامه پيدا کند، این امر نشان می دھد کسب وکار در ج١٨گفت: اگر کسب وکار کار آفرینان، 

شکل گيری و توسعه است.

ی پای شما می گذارد تا بتوانيد روی آن متمرکزوی افزود: شرایط اقتصادی کنونی، موفقيت یا شکست شما را تضمين نمی کند، بلکه روشی را جلو

شوید.

مطرح کنند.آرورا به شرکت ھای نوپای اروپایی توصيه کرد که با تبليغات بيش تر، خود را در سطح جھانی 

 یک شرکت مستقر در ایرلند است که در رومانی توسعهErepublik بود. Erepublikیکی از شرکت ھایی که در کنفرانس وب پاریس، مطرح شد، 

 بازی  ھای ویدیویی استراتژیکی، دنيای مجازییافته و توسط اسپانيایی ھا مدیریت می شود. این شرکت با درھم آميختن رسانه ھای اجتماعی و

راه اندازی می کند.

 اینکه قواعد و گفت: ما کارمان را در این شرکت با ساختن آیينه ھای مجازی دنيای واقعی شروع کردیم، بدونErepublikالکسيس بونته، مدیر 

قانونی برای ھدایت و راھنمایی در این مسير داشته باشيم.

ازی ھایی از نوع دیگر، به بازیکنان این امکان راوی افزود: با وجودی که بازی ھای مدرن طرفداران بسياری را به خود جلب کرده ما با ساختن ب

ازی ما، بازی ھای کنونی را دگرگون کرده است.می دھيم که خودشان تصميم بگيرند کجا بروند و چه کاری انجام دھند. از این رو دنيا ھای مج

واه خود انتخاب کرده و از طریق رسانه ھای اجتماعی بادر این بازی که از حمله آمریکا به کانادا آغاز می شود، بازیکنان می توانند کشوری به دلخ

 را به استخدام خود درآورند و حتی عليه کشورھایدیگر بازیکنان سرتاسر جھان به تعامل بپردازند، برای به دست آوردن ثروت کار کنند، دیگران

دشمن جنگ به پا کنند.

Erepublik که محتوای بازی دقيقا ھمانند دنيای واقعی است، ، بسياری از ابزارھا و کاربردھای محبوب کاربران را در کنار ھم گرد آورده است و از آنجا

 کند.Erepublikبونته و گروه ھمکارش اميدوارند که این امر بازیکنان بيش تری را جذب بازی 

 یک شرکت مستقر در سانفرانسيسکو بود. گبه ریورا،  بنيانگذار این شرکت،  یکی ازTechmemeشرکت دیگری که در این کنفرانس مطرح شد، 

نمایندگان آمریکایی بود که در این کنفرانس شرکت کرده بود.

مدرن بشکنيم و به ھمين دليل ع�قه داشتموی گفت: ھدف ما صاحبان کسب و کار این است که حباب سانفرانسيسکو را در زمينه فناوری ھای 

 ایده ھای اروپایی آشنا شوم.که در این کنفرانس به عنوان یک گردھمایی برای بانيان کسب وکارھای اروپایی شرکت کنم و با

 اندازی وب سایتی با چاشنی بين المللی رقم می خورد.ریورا حرف تازه ای در این کنفرانس نداشت تنھا اع�م کرد که چشم انداز کسب و کارھا در راه

 صاحبان آنھا نيازمند مدیریت ھستند. به طوربه گفته وی، مطرح شدن در سطح جھانی برای کسب و کارھا بسيار مناسب است اما قبل از ھر چيز

ایت ھا امری ضروری به شمار می آید.مثال در مورد کسب وکارھای اینترنتی و وب سایت ھا ،  مدیریت اظھار نظرھا و محتوای درون س

www.takbook.com

www.takbook.com



 به٢ آورد و این مساله به ندرت در نگرش وب شفاف سازی یکی دیگر از مواردی است که موفقيت را به ھمراه صاحبان و طراحان وب سایت ھا می

ظریات به صورت آزاد ایفا می کند. به ویژه اگر در موردچشم خورده و به آن پرداخته می شوند. اما تاثير بسزا و مثبتی در زمينه تبادل ایده ھا و ن

،  اظھار نظرھای خود را ثبت کنند.وب سایت ھا،  افراد دیگر نظير کارمندان یا افرادی که از وب سایت بازدید می کنند بتوانند

) می اندیشد. زیرا با استفاده از این فناوری افراد می توانند پيغام ھای خود راTwitterگبه در مورد مدیریت وب سایت ھا،  به پروژه ھای عظيم تویيتر (

بدون شناسایی شدن،  پست کنند.

ھا پست کنند،  شاھد مطالب جالبی روی آنھاوی می گوید: زمانی که افراد می توانند به صورت ناشناس، اظھار نظرات خود را روی وب سایت 

خواھيم بود.

 را ثبت کند. به نظر من استفاده از تویيتر بسياروی می افزاید: این فناوری،  مدخلی است تا ھر کسی بتواند از آن استفاده کرده و مطالب خود

وژه برای کسانی است که به کسب و کار خود عشقجالب تر از وب�گ نویسی است و ھمه محتواھا در عين کوتاه بودن،  موجز و جالب اند و این پر

می ورزند.

منبع : روزنامه فناوران

http://vista.ir/?view=article&id=355400

عصر اط?عات نقاط قوت و ضعف، فرصت ھا و تھديدات فرا روی تجارت

الکترونيکی در ايران

بسياری از اقتصادانان، متخصصان و آینده نگرھا بر این باورند که در سال ھای

اخير انق�بی مشابه انق�ب صنعتی به وقوع پيوسته که جھان را وارد عصر

اط�عات ساخته و بسياری از جنبه ھای اقتصادی و اجتماعی حيات بشر را

تغييرات تحول،  این  ابعاد  از  یکی  است.  کرده  عميق  تحولی  دستخوش 

عميقی است که در روابط اقتصادی و تجاری بين افراد، شرکت ھا و دولت ھا

به وجود آمده است. به نحویکه در این زمان، حضور در بازارھای جھانی به

کمک شيوه ھای موفق و کارآمد نظير تجارت الکترونيکی، از جمله ضرورت

تجارت از  بھره گيری  بی شک،  المللی است.  بين  نظام  با  تطبيق  ھای 

الکترونيکی یکی از حلقه ھای nزم برای افزایش کارایی تجاری در اقتصاد

محور دو  در  اقدام  مستلزم  کارایی،  افزایش  ھدف  به  نيل  است.  ملی 

اساسی اط�عات رسانی بازرگانی و تسھيل تجاری است. اط�ع ارسانی

بازرگانی، با شکستن انحصار اط�عات، زمينه رقابت و در نتيجه ارتقاء بھره

وری را افزایش داده و گام بلندی در تأمين عدالت اجتماعی بشمار می رود.

در محور تسھيل تجاری نيز باید از شيوه ھای نوین بازرگانی بھره جست که
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شامل بکارگيری نظام کدینگ کاn، استانداردھای تبادل الکترونيکی داده ھا و

انجام معام�ت الکترونيکی در محيطی امن می باشد. تجارت الکترونيکی به

دليل سرعت، کارآیی و کاھش ھزینه ھا، حوزه جدیدی را در رقابت گشوده

است تا آنجا که عقب افتادن از این سير تحول نتيجه ای جز منزوی شدن د

رعرصه اقتصاد جھانی نخواھد داشت.

مبادله، تقویت موضع رقابتی ایران در جھان،گسترش و توسعه تجارت الکترونيکی به لحاظ کاھش ھزینه ھای عملياتی، سرعت بخشيدن به انجام 

ای منافع فراوان در زمينه کاھش ھزینه و افزایشبھره گيری از فرصت ھای زودگذر در عرصه صادرات و حتی خرید به موقع کاn از خارج کشور، دار

 nر است که از این٧و خدمات حدود صادرات، اشتغال و توليد است. براساس برآوردھای به عمل آمده ارزش فعلی صادرات جھانی کاnھزار ميلياردد

درصد ارزش مبادnت را ھزینه تھيه و مبادله اسناد تشکيل٧ميليارد دnر صرف تھيه و مبادله اسناد مربوطه می شود. به عبارت دیگر حدود ۵٠٠مبلغ 

می دھد.

شان می دھد استفاده از مبادله الکترونيکی بهبا الکترونيکی شدن این مبادnت، این ھزینه به شدت کاھش خواھدیافت. برآوردھای انجام شده ن

درصد صرفه جویی در ھزینه فعاليت ھای مختلف تجاری می شود.٧٠تا ٢١جای روش ھای سنتی مبتنی بر کاغذ موجب 

و پيش نيازھا باید موجود باشد. این موارد بطور کلیبه منظور استقرار و نھادینه شدن تجارت الکترونيکی در بستر اقتصاد ملی، پاره ای ملزومات 

زمان ھای فعال در این زمينه است.شامل یکسری شرایط و عوامل مساعد محيطی و یکسری ویژگی ھای مناسب در ساختار بنگاه ھا و سا

ند به دو دسته درونزا و برونزا تقسيم می شوند.بنابراین مجموع عواملی که به استقرار و توسعه تجارت الکترونيکی در سطح کشور کمک می نمای

مل درونزا بيشتر به ساختار بنگاه ھا و رویه ھایعوامل برونزا عمدتا ناشی از تصميم گيری سياستگزاران ک�ن اقتصادی می باشند، در مقابل عوا

عملکردی آنھا برمی گردد.

● پيش نيازھای برونزای استقرار و نھادینه شدن تجارت الکترونيکی

قابل دسترسی باشدالف) وجود سيستم بانکی دقيق، سریع و روان که بدون نياز به حضور فيزیکی از طریق اینترنت 

ب) صدور کارتھای اعتباری و بکارگيری نظام انتقال الکترونيکی اسناد توسط شبکه بانکی

ت گمرکی، نظام اخذ ماليات و بانکداری الکترونيکیپ) تدوین قوانين داخلی بنحو سازگار با قوانين متحدالشکل بين المللی در ارتباط با تشریفا

ت)ایجاد سيستم استاندارد تخصيص کد تجاری محصول

ث) ایجاد نظام حقوقی اط�ع رسانی و تعریف حقوق مالکيت معنوی

ج) تأمين امنيت اط�عات

ج) تعریف حقوق فردی در ارتباط با محرمانه بودن اط�عات شخصی

رد نياز برای پشتيبانی تجارت الکترونيکیح) توسعه فناوری ھای عام ھمچون مھندسی ارتباطات و مھندسی نرم افزار از لحاظ دانش فنی مو

با نظام تعرفه ای رقابتی در جھت کاھش قيمت خد ارتباطی سریع و مطمئن،  اندازی خطوط  ارتباطاتخ) راه  مات مخابراتی و کاھش ھزینه 

الکترونيکی

د) وجود یک بستر قانونی جھت اجرای تجارت الکترونيکی

ذ) پذیرش اسناد الکترونيکی توسط قوه قضایيه (با اعتباری برابر با اسناد کاغذی)

 توسط این مراجع پيش نيازھای درونزای استقرار ور) معرفی مراجع صدور گواھی امضاء دیجيتالی در کشور و تایيد احراز ھویت خریدار و فروشنده

نھادینه شدن تجارت الکترونيکی:

 است ولی به دليل وجود رقابت شدید،الف) برخورداری از بازدھی باnی تجاری: اگر چه محيط اینترنت، محيطی مناسب برای جذب مشتری

ر نگه داشت.محيطی مناسب برای از دست دادن آن نيز می باشد لذا نباید مشتری را پشت خط، زیاد در انتظا

توانایی بھينه سازی سيستم را به سرعت وب) برخورداری از بازدھی اط�عاتی باn: فرآیندھای توسعه سيستم ھای تجارت الکترونيکی باید 

ه شکلی سریع و کارآمد به جمع آوری اط�عات وبراساس نياز مشتری و تقاضای بازار داشته باشند، یعنی سازمان تجاری باید بتواند ھمواره ب

پردازش آن در جھت تعدیل یا اص�ح سياستھای تجاری خود اقدام کند.
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ه باید منسجم و یکپارچه شوند تا مجموعه ای ازپ) نسجام فعاليتھا در راستای اھداف برنامه ریزی شده: نظام اط�عاتی فرآیندھای داخلی بنگا

اط�عات دقيق حاصل شود.

سب و حفظ مزیت تجاری در محيطی که رقابت شدیدت) برخورداری از آموزش و تخصص nزم در ارتباط با بکارگيری فنون تجارت الکترونيکی: برای ک

 امروز از دست دادن نيروی کار متخصص به معنایدر آن برقرار است جذب، تربيت و حفظ نيروی کار تخصصی الزامی است. به عبارت دیگر در دنيای

د.جذب آن توسط رقبا بوده و می تواند در بلند مدت زمينه ھای شکست تجاری را در پی داشته باش

م به فرآیندھا و به روز نمودن آنھا بسيار مھم وث) استمرار در بھينه سازی: برای رسيدن به پيشرفت در حوزه تجارت الکترونيکی، رسيدگی مداو

 تواند در این زمينه بسيار موثر باشد.حياتی است. وجود یک ھسته قوی تحقيق و توسعه که برخوردار از امکانات و بودجه کافی است می

ک مشتری به وب سایت اینترنتی بنگاه یاج) طراحی کارآمد وب سایت برای رسيدگی به خواست مشتریان و تامين رضایت آنھا: ھنگامی که ی

د راه حلی پيدا کند، بنابراین سازماندھی و طراحیسازمان مراجعه می کند باید بتواند اط�عات مورد نياز خود را بدست آورد و یا برای مشکل خو

 توجه به آن، موجب ناتوانی در امر تجارتمناسب یک وب سایت، از پارامترھای مھم و موثر در طراحی وب سایت ھای تجاری می باشد که عدم

الکترونيکی خواھد شد.

ای جدید می باشد که عدم توانایی در ھمراھیچ) توانایی در ھمراھی با فناوری ھای جدید: امروزه به طور مداوم جھان شاھد ظھور فناوری ھ

يقت، نوسازی در فن آوری ھای مورد استفاده بایدمناسب با آنھا موجب از دست رفتن منافع بالقوه ناشی از آنھا برای بنگاه خواھد بود. در حق

 مورد نظر قرار گيرد.بگونه ای انجام گيرد که بنگاه ھمواره در فھرست جستجوی مشتریان برای دریافت خدمات و کاnی

که توزیع سنتی (عمده فروشان کاnی بنگاه) ازح) سازگاری و عدم مغایرت در مسيرھای بازاریابی: ممکن است بر اثر عارضه اینترنتی کاn، شب

 دقت nزم را مبذول داشت.خرید کاn و ادامه نمایندگی پخش امتناع کنند لذا در امر بازاریابی باید به این نکته ظریف

 کشور ما دارای مزیت نسبی است در حالی که دربا نگاھی دقيق تر به پيش نيازھای ذکرشده، می توان گفت که در داشتن برخی از این الزامات،

برخی دیگر نقاط ضعفی به شکل مانع بر سر راه توسعه تجارت الکترونيکی در ایران وجود دارد.

● نقاط قوت:

) رقابت فراینده در زمينه فناوری اط�عات و ارتباطات١

) موقعيت ھای آموزشی فزاینده (درحال رشد و توسعه)٢

) وجود ابتکار و نوآوری در زمينه توسعه نرم افزار و پـتانسيل برای صادرات نرم افزار٣

) مجاورت با بازارھای بزرگ و پيشرفته فناوری اط�عات۴

) تعھد دولت نسبت به توسعه فناوری اط�عات (متبلور درسند ملی استراتژی فناوری اط�عات)۵

۶nوجود نيروھای جوان و مستعد برای راه اندازی کسب وکارھای جدید و دارای ریسک با (

ی) بوجود آمدن برخی زمينه ھا برای توسعه تجارت الکترونيکی از جمله قانون تجارت الکترونيک٧

● نقاط ضعف:

ر) فقر اقتصادی و فرھنگی جامعه و پایين بودن سطح آگاھی مردم نسبت به فناوری اط�عات درکشو١

) بی ارزش بودن وقت درفرھنگ عامه ایران٢

) عدم رشد متناسب زیر ساختھای مالی٣

) ضعف نظام بانکی کشور در بانکداری الکترونيکی و دسترسی محدود به پرداخت الکترونيکی۴

) عدم اطمينان درمعام�ت اینترنتی از سوی مشتریان۵

) کمبود کارآفرینان درحوزه تجارت الکترونيکی۶

) کمبود سرمایه خصوصا سرمایه ریسک پذیر٧

جھيزات شبکه ای و ارتباطی nزم برای دسترسی) ھزینه باnی دسترسی به اینترنت (خصوصا اینترنت با پھنای باند مطلوب) و نبود بسترھا و ت٨

سریع و آسان مردم به اینترنت

)ضعف در مھارت ھای کاربردی تجارت الکترونيکی٩
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) ضعف در سيستمھای تکميل سفارشات (گمرک، پـست و...)١٠

) عدم آمادگی نھادھای دولتی برای ارائه سرویس ھای مبتنی بر فناوری اط�عات١١

١٢nھا و خدمات با ارزش افزوده باnکمبود زیرساخت صنعتی به منظور توليد کا (

رونيکی) حجم باnی فعاليت ھای دولتی و انجام آنھا با شيوه ھای سنتی وعدم استفاده از تجارت الکت١٣

لکترونيکی.) عدم وجود قوانين یکپارچه و نھادھای مسئول برای رسيدگی به مشک�ت قانونی درحوزه تجارت ا١۴

● فرصتھا:

) گشوده شدن بازارھای جدید از طریق تجارت الکترونيکی به روی کشور١

 ارائه دھندگان خدمات) ایجاد دسترسی ھای جدید دربازار فعلی و امکان توسعه بازار و محصول برای توليدکنندگان و٢

) افزایش کارایی صنایع٣

) افزایش بھره وری عمومی در اقتصاد ملی۴

) افزایش رقابت، بھبود تجارت و کاھش ھزینه ھا برای مصرف کنندگان۵

الت اجتماعی) امکان توزیع امکانات و مشاغل در نواحی حومه ای شھرھا و روستاھا و به تبع آن افزایش عد۶

) فراھم آمدن فرصت زمانی بيشتر برای انجام مبادnت با بسياری از کشورھا٧

تی راه اندازی کسب و کار.) عدم نياز به سرمایه گذاری ک�ن برای راه اندازی کسب و کار جدید درمقایسه با روش ھای سن٨

● تھدیدات:

) مشک�ت ناشی از روند سریع جھانی شدن١

) کاھش کارآفرینان و متخصصان حوزه تجارت الکترونيکی در نتيجه فرار مغزھا٢

) افزایش رقابت پذیری و در نتيجه کاھش حاشيه سود صنایع٣

)عميق تر شدن نابرابری در نتيجه توسعه نامتوازن تجارت الکترونيکی۴

) تغييرات در ساختار اجتماعی در نتيجه توسعه تجارت الکترونيکی۵

نی در زمينه توسعه تجارت الکترونيکی ھماھنگ) امکان از دست دادن رقابت پذیری در صورتی که کسب وکارھا نتوانند خود را با تغييرات جھا۶

کنند.

) امکان تحریم ازسوی برخی کشورھا٧

ا بر عليه این اشخاص و شرکت ھا) امکان دسترسی به اط�عات اشخاص و شرکت ھای ایرانی توسط دولت ھای غربی و استفاده از آنھ٨

) تسلط زبان nتين بر اینترنت٩

منبع : روزنامه کيھان

http://vista.ir/?view=article&id=348491
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تجارت الکترونيکی توان خوبی برای ایجاد یک اقتصاد بھتر و قابل قبول دارد.

دنيای تجارت الکترونيک را می توان دنيای سایبر ھم ناميد. چرا که بسياری

ازجنبه ھا و فعاليت ھای آن در شرایط مجازی و غير فيزیکی رخ می دھد. در

عرصه ی تجارت الکترونيکی فرصت ھای جدید فراوانی پيش روی مجریان و

بازیگران باز می شود و حتی قابليت ایجاد فرصت ھای جدید نيز وجود دارد.

به طور یکسان تجارت الکترونيکی راه ھای جدید فراوانی را  فناوری ھای 

پيش روی سازمان ھا و فعاليت ھای اقتصادی حتی فردی باز می کنند. با

این فناوری ھا فعاليت ھا در وضعيت جدید اجرا می شوند و مدل ھای جدید

تجاری که تا کنون ناممکن بود ، پدیدار می گردند. با وجود این ھنوز موانع

زیادی پيش روست تا به این فرصت ھا دست یافت و از آ نھا استفاده ی

کامل شود. به عنوان نمونه، دولت ھا و مردم بایستی به نکات محرمانه و

تجارت موفقيت در عرصه ی  باشند.  داشته  بيشتری  توجه  حقوقی خود 

الکترونيک نه تنھا به ھوش بلکه به سرعت در یادگيری و درک و احساس

 و برخی موارد در خارج سازمان به اشتراکدرست و به موقع ھم نياز دارد. بایستی توجه داشت که در این جا اط�عات بایستی در سازمانھا

د. شرکت ھا بایستی سرمایه گذاری nزم جھتگذاشته شود تا ھر کس بتواند برای رفع نياز کاری که به عھده دارد به آن دسترسی داشته باش

ت داخلی یا تغييرات ناشی از بيرون سازمان راتشویق فرھنگ انتشار دانش و اط�عات را در سازمان ھای خود بيشتر کنند. چنين فرھنگی تغييرا

ھان فراگيری آموزش از رقبای خود باشند. چراراحت تر قبول و آن را جذب می کند. شرکت ھای فعال در عرصه ی تجارت الکترونيکی بایستی خوا

مات خود با مشخصات و خواص کاn یا خدمات دیگرانکه بسياری از نکات را می توان از رقبا فرا گرفت . حتی با ترکيب مشخصات و خواص کاn یا خد

به محصوnت و خدمات جدید و با ارزش تری می توان رسيد و به مشتری ارائه نمود.

 را به سازمان ھا و دست اندرکاران سياستکشورھا ی پيشرفته در ت�ش برای استقبال از تجارت الکترونيکی، مطالب و راه کارھای باارزشی

ت در تجارت الکترونيک پی برد:گذاری و اقتصادی خود ارائه می کنند. از این ت�ش ھا می توان به سه عامل اساسی برای موفقي

▪ دیدگاه متفاوت با آن چه تا کنون بوده

▪ آموزش مستمر و فراگير در خصوص تجارت الکترونيکی

▪ یک زیر ساخت برای اشتراک و ھمکاری ھا .

● دیدگاه متفاوت با آن چه که تاکنون بوده است

ھميت زیادی برخوردار است. چنانچه مردماین دیدگاه براساس نياز محيطی دنبال می شود. شرایط محيطی در مبحث اقتصاد خرد و ک�ن از ا

ال فروش و توزیع اصلی کاn و خدمات بيھوده است. ازاستطاعت خرید دستگاه رایانه را نداشته باشند، تصویر استفاده از اینترنت به عنوان یک کان

نی که صادر کننده ھای چينی نتوانند از اینترنت درسوی دیگر سازگاری و یکپارچه کردن اینترنت در محيط ھای دیگر امری حياتی ومھم است. تا زما

نی برای فروش کاnھای چينی در کشورھای غربیداخل کشورشان به عنوان کانال فروش استفاده نمایند، بھترین راه استفاده ازاین شبکه ی جھا

شند، شرکت ھای بيمه بر مبنای نيازھای رفتاری دراست. تا زمانی که بانک ھا در سردرگمی استفاده از از آخرین دستاورد ھای اینترنت متوقف با

ر می دارند. از سوی دیگر شرکت ھای تجاری،شرایط تجارت الکترونيکی نمی توانند موفق باشند که در این صورت گام ھای خود را با سختی ب

جبورند فرآیند فروش و معام�ت خود را با شرایطصنعتی و خدماتی نيز قادر به استفاده از تسھي�ت پرداخت ھای الکترونيکی و سریع نيستند و م

ه ی تجارت الکترونيکی خواھد بودسنتی و فيزیکی رایج گره بزنند که این خود عدم دست یابی به تمامی فرصت ھای بالقوه در عرص

ن متفاوت با دیدگاھی که تا کنون در شرایطاما آنچه از این سرفصل می توان آموخت این است که در دیدگاه درست و مطابق با شرایط – ليک

کافی را برد.فيزیکی استفاده می شد- باید حاکم باشد تا بتوان از ابزار و بستر اقتصاد نوین استفاده ی 

 در شرایط ملی آماده نشده و یا ھنوز به بھره برداری اقتصادی نرسيده است. پيشرفتITدر برخی کشورھا بسياری از بسترھا و فناوری ھای 

 گشا وملی برای دیگر سازمانھا ی اقتصادی دارد، برایفناوری و سرمایه گذاری برای انتقال به تجارت الکترونيک در برخی از سازمان ھا جنبه ی راه
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بر عھده دارند، دارای نقش ملی ھستند. از دیگرمثال بانک ھا و مخابرات که مھم ترین نقش در ایجاد تسھي�ت ملی برای رونق اقتصاد نوین را 

ور کاربردھای حرفه ای و قابل قبول اشارهکمبودھا ی مھم در این عرصه می توان به پروتکل ھای امنيت گردش اط�عات در سطح ملی، به منظ

) به اضافه تعریف و رواج رسمی ھویت ھای دیجيتالی بهElectronic Data Exchange(EDIنمود. ھمچنين شبکه ھای ایمن ارسال اط�عات به نام 

رھای جھان است.) از گره ھای باز نشده و ظاھرا بدون تکليف برای توسعه ی تجارت الکترونيک در برخی از کشوCertificate Authority(CAنام 

ا راه را برای رواج و و توسعه ی اقتصاد نوین در کشورھا بازبا این حال اتخاذ یک دیدگاه متفاوت برای انتقال به تجارت الکترونيک ، حتی با این کمبودھ

 بایستی در عدم استفاده ی کامل از فرصت ھایمی کند و ضرورت ایجاد پيش زمينه ھای اساسی و ملی را جلو می اندازد. بھای این کمبودھا را

با این شرایط، ارزش افزوده ی آن بيش از وضعيتفراوان در اقتصاد نوین پرداخت کرد که قطعا بار گران آ ن متوجه دولت ھا و سپس مردم است. 

کنونی است و آمادگی برای استفاده ی کامل از شرایط آینده را بيشتر می کند.

● آموزش مستمر و فراگيردر خصوص تجارت الکترونيک

ا برای ایجاد تغييرات فاحش و چشم گير است .دومين عامل اساسی در موفقيت تجارت الکترونيکی آموزش دنباله دار و مستمر دانش و فناوری ھ

 کار کنند و نيازھای خود را برطرفWEBد می توانند در مھمترین عامل موفقيت در پذیرش اینترنت آموزش آن است . تنھا آنان که سواد رایانه ای دارن

اھی داشته باشد. این آگاھی نه تنھا در سطحنمایند. ھر شرکت از نحوه ی اجرای تجارت الکترونيکی برای ارائه ی خدمات و کاn ھای خود آگ

 ھم الزامی است. در این صورت ، آموزشھيئت مدیره و صاحبان صنایع و سياست گذاران ضروری است، بلکه در تمام سطوح سازمانی شرکتھا

ام گيرد.پيوسته و دنباله دار برای انتقال مھارت ھای جدید به پرسنل بایستی به طور جدی و موثر انج

دم پيروی از استراتژی آموزش و توسعه، یابرخی سازمان ھا متاسفانه در بعد آموزشی کوتاھی می کنند و آموزش ھای انجام شده به دليل ع

شی، اندازه گيری تاثير آن بر اجرای کارھا یا تصميمعدم اجرای درست با تاثير و کارایی کمی روبه رو می شوند. یکی از الزامات برنامه ھای آموز

نند. آموزش ھای مربوط به تجارت الکترونيکیگيری ھاست . برخی شرکتھا و سازمان ھا نيز از ھزینه کامل و جامع در خصوص آموزش دریغ می ک

ای طرح ھای انتقال به تجارت الکترونيکی و حتی پس از رونقبایستی فراگير و جامع باشند. از قبل از انتقال به تجارت الکترونيک تا زمان انتقال و اجر

اقتصاد نوین، از آموزش ھای متناسب با نياز و شرایط در ھر مرحله بایستی استفاده نمود.

● یک زیر ساخت برای اشتراک و ھمکاری

برای ھمکاری ، ھماھنگی و تشریکبراساس سومين عامل اساسی در موفقيت تجارت الکترونيکی ، شرکت ھا بایستی زیرساخت ھای nزم 

ای گسترده و متنوع د رخطوط توليد و خدمات خودمساعی را نھادینه کنند. ھر شرکتی که در بيش از یک نقطه فعاليت می کند یا دارای فرآیند ھ

 از ورود، به اینترنت بایستی این ھزینه ھای گزاف رامی باشد باید تمام نقاط را از طریق شبکه ھای رایانه ای به ھم متصل کند. در این صورت قبل

متقبل شد.

 کامل به مباحث تجارت الکترونيکی نيست ؛ چرا کهطبعا این الزام ، توصيه به ایجاد شبکه ھای اینترانت و گسترده در سازمان ھا، بدون آشنایی

ان ، شاید موجب برخی زیان ھا از جمله شبکه یایجاد شبکه بدون ایجاد معماری دقيق و جامع گردش اط�عات و مدیریت جریان کارھا در ھر سازم

ه گذاری ھا باشد .بدون کاربرد، یا تغيير فناوری ھای شبکه و نھایتا عدم بھره برداری مفيد از این نوع سرمای

 پس از ایجاد زیر ساخت ھای فيزیکی ، شرایطامروزه استفاده از فناوری اینترنت، حتی در شرکت ھای کوچک یا متوسط غير قابل اجتناب است.

پياده سازی م ، ھماھنگی و اشتراک اط�عات و دانش روز ضروری است. گرچه  برای ھمکاری  تجارتفرھنگی  در  وفق زیر ساخت ھمکاری 

 پرسنل که در مراکز مختلف مشغولند، به سرعت اینالکترونيکی نياز به یک سرمایه گذاری اساسی دارد، اما از طریق ارتباطات پيشرفته و ھمکاری

ع بخشيده و قادر به توليد خدماتی می شوند کهنوع سرمایه گذاری ھا جبرا ن می شود. با این روند ، شرکت ھا فرآیند ھای کاری خود را تسری

ھرگز قبل از این ھا و در دنيای محدود و بسته سنتی نمی توانستند عرضه کنند.

) از جمله بستر جھانی اینترنت ، دارای پتانسيل قوی در ایجاد فرصت ھای تجاری جدید شغلITتجارت الکترونيکی از طریق فناوری ھای اط�عات (

رچوب یک استراتژی درست می باشند.ھای جدید و ثروت فراوان است؛ اما ھمه این ھا مستلزم اجرای صحيح فناوری ھای مربوطه در چا

فرھنگ توسعه و اشتراک دانش و اط�عات را درشرکت ھایی که دارای اط�عات ھستند شرایط برتری در رقابت پيدا می کنند. اما شرکت ھایی که 

بستر توليد و توزیع اط�عات ایجاد و تقویت می کنند به موفقيت بزرگتری دست می یابند.

http://vista.ir/?view=article&id=302845
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عوامل موفقيت در بازاريابی بوسيله پست الکترونيکی

● توجه بازاریان الکترونيکی

" کارھای خود را طبق روال انجام دھيد و نکته ھای زیر را بخاطر بسپارید".

) نامه ھای تبليغاتی خود را فقط برای افرادی بفرستيد که برای دریافت آن١

درخواست داده اند.

آنھا برای  پيام  باید یک  افراد،  از دریافت درخواست  ایده آل، بعد  در حالت 

نامه ھا برای دریافت  بر موافقت آنھا  تائيدیه ای مبنی  بفرستيد و از آنھا 

بگيرید. اشتباھی که بعضی از بازاریابان انجام می دھند آن است که نامه

ھای تبليغاتی را برای افراد مختلف ارسال می کنند و این کار را تا زمانی

نامه از طرف گيرنده ادامه می دھند که درخواست عدم تمایل به دریافت 

صادر شود. استفاده وسيع از این روش در سالھای گذشته باعث سست

شدن تجارت الکترونيکی شده است.

% از کاربران وب۶٣ نشان می دھد که ٢٠٠١بررسی انجام شده در سال 

معتقدند که "ارسال نامه ھای ناخواسته به سبب خرید از طریق وب سایتھا،

% افراد این چنين نظری داشتند.۵٨ تنھا ١٩٩٨برای آنان مزاحمت ایجاد می کند " در حاليکه در سال 

 جعلی و غيرواقعی استفاده کنند. طبق بررسی انجاماین مطلب باعث شده است که اکثر افراد در ھنگام خرید و بازدید از وب سایتھا، از آدرس ھای

% بازدیدکنندگان ھنگام پر کردن فرم ھای اینترنتی، اط�عات غلط وارد کرده اند.۶٠ حدود١٩٩۵شده در سال 

نامه ھای▪ نکته مھم: اعتماد مشتری جلب کردنی است. یکی از بھترین راه حلھای جلب اعتماد، احترام ب ه عقاید مشتری در مورد دریافت 

تبليغاتی یا عدم دریافت آنھاست.

) ھمواره به درخواستھای مشتری برای عدم دریافت نامه ھا احترام بگذارید.٢

 آدرسی قرار دھيد که از طریق آن مشتری بتواند تمایلروش ساده ای را برای خروج از سيستم نامه ھا در اختيار افراد قرار دھيد. در تمام نامه ھا

خود به عدم دریافت نامه ھا را به شما اع�م کند.

 برای رفع این مشکل می توانيد گزینه ای در اختيار آنھابيشتر افرادی که تقاضای خروج از سيستم شما را دارند از تعداد زیاد نامه ھا رنج می برند.

یافت کنند.قرار دھيد. به طور مثال: به جای دریافت نامه ھای روزانه، نامه ھای خ�صه شده ھفتگی را در

▪ نکته مھم:حجم کمتر معموn" بيشتر مورد توجه قرار می گيرد.

) برای ھر تغييری توسط ارسال یک نامه، تائيدیه بگيرید.٣

تائيدیه از وی دارد. با این کار درصد امکانعضویت اوليه، سفارشات، ارسال سفارشات و ھر تغييری در مشخصات و وضعيت مشتری نياز به اخذ 

نيد، بعد از فرستادن نامه اخذ تائيدیه ، ھرگزبروز اشتباه و اط�عات غلط را کاھش می دھيد. اگر از طریق یک آدرس جعلی درخواستی دریافت ک

ید. برای مثال پيشنھادات مشابه و مرتبطی را در آنھاجوابی دریافت نخواھيد کرد. می توانيد از این نوع نامه ھا برای افزایش فروش نيز بھره ببر
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بگنجانيد.

) به مشتریان خود حق انتخاب بدھيد تا بدانند که برای شما ارزشمند ھستند.۴

مشتری ع�قه دارد چه نوع اط�عاتی دریافت کند؟

فاصله زمانی این اط�عات باید چگونه باشد ؟

ایگاه آنھا را در پيشبرد اھداف تجارت خود مشخصبه مشتری جرات دھيد تا اط�عات بيشتری در اختيار شما قرار دھد تا به این ترتيب بتوانيد ج

تدریج به مشتریان خود نزدیک شوید و اط�عاتکنيد. اما از گرفتن اط�عات شخصی افراد خودداری کنيد. باید طوری برنامه ریزی کنيد که به 

بيشتری را در مورد آنھا کسب کنيد.

) ارتباط و منفعت دوطرفه۵

 بلکه در مقابل باید چيز با ارزشی دریافتمشتریان آدرس پست الکترونيکی و دیگر اط�عات شخصی خود را برای نوعدوستی به شما نمی دھند،

ی الکترونيکی )، ھدیه ھای رایگان، کارت تخفيف یاکنند. این ارزش می تواند در غالب در یافت اط�عات خاص ( روی سایت شما یا از طریق نامه ھا

قرعه کشی باشد.

وارد باید در تمام نامه ھائی که برای مشتریان▪ نکته مھم : خ�قيت عامل مھمی در این امر است، اما به یاد داشته باشيد که ع�وه بر این م

ارسال می کنيد مطالب با ارزشی قرار دھيد.

) ليست مشتریان شما سرمایه ای است مخصوص شما، ھرگز آنرا به دیگران نفروشيد!۶

 در نامه ھای تبليغاتی خود به مشتریان پيشنھاد دھيداگر مایليد به ھمکاران خود کمک کنيد و از طریق ھمکاری درآمدھای خود را نيز افزایش دھيد،

رکت شما تاکيد داشته باشد.که از سرویسھای ھمکاران شما نيز استفاده کنند. اما دقت کنيد که تبليغات حتما" روی نام ش

 دیگران نيز عضو شوند.این قرارداد باید در مدت معينی اجرا شود و مشتریان را ترغيب کند که در سيستمھای تبليغات

) سياست حفظ حریم خصوصی مشتریان را تدوین و برای آنھا ارسال کنيد.٧

ت، افراد واقعی و مسئولی وجود دارند.با این کار رابطه شما محکم تر خواھد شد و به آنھا خواھيد فھماند که در پشت پرده این سای

) به نيازھای مشتریان خود سریعا" پاسخ دھيد.٨

بدون شرح!

) از ليست مشتریان دیگران استفاده نکنيد.٩

 که در باn ذکر شد.۶مگر در مواردی مانند مورد 

) قدرت شبکه ھا را از یاد نبرید.١٠

 با ارسال یک پيام کوتاه، خشم خود را ازاخبار بد روی اینترنت بسيار سریعتر از اخبار خوب پخش می شوند. یک مشتری خشمگين می تواند

الکترونيکی مانند اشتباھات تلفنی یا .... نيستند کهشرکت شما به ميليونھا نفر منتقل کند. از اشتباھات کوچک پرھيز کنيد زیرا اشتباھات دنيای 

به آسانی قابل جبران باشند.

منبع : ميکرو رایانه

http://vista.ir/?view=article&id=340633

عوامل موفقيت در تجارت الکترونيک
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● جنبه ھای فنی و سازمانی:

در بسياری از موارد بقای یک شرکت تجارت الکترونيک ع�وه بر محصوnت آن

بر داشتن تيم مدیریت شایسته، خدمات پس از فروش خوب، ساختار تجاری

سازمان یافته، زیرساخت شبکه و یک سایت وب ایمن با طراحی خوب نيز

بستگی دارد. شرکتی که می خواھد موفق شود باید به دو دسته از عوامل

توجه کند عوامل فنی و سازمانی و عوامل مرتبط با مشتری.عوامل زیر می

توانند موجب موفقيت تجاری شرکت ھا در تجارت الکترونيک گردند:

تحليل و مطالعه کافی بازار.تجارت الکترونيک از برنامه ریزی تجاری خوب و

تجارت در  تجاری  نيست. شکست  مستثنی  تقاضا  و  پایه عرضه  قوانين 

الکترونيک ھمانقدر واقعی است که در دیگر قالب ھای تجارت.

فناوری فناوری اط�عات.راھبرد  راھبرد  به  مدیریت خوب و مسلح  تيم  یک 

اط�عات شرکت باید بخشی از فرآیند طراحی مجدد تجاری باشد.

ایجاد روشی ایمن و ساده برای انجام تراکنش توسط مشتریان.کارت ھای

 درصد از سھم خرید ھای اینترنتی، محبوب٩٠اعتباری با در اختيار داشتن 

ترین وسيله پرداخت آن nین به حساب می آیند.در گذشته شماره کارت

اعتباری از طریق دروازه ھای پرداخت مستقل ميان خریدار و فروشنده رد و

نند. بيشتر بازرگانان نيز تراکنشھای کارتبدل می شد و امروزه نيز اکثر شرکت ھای کوچک و تجارت ھای خانگی از ھمين روش استفاده می ک

 شده، پردازش می کنند.اعتباری را از طریق نظامی که بوسيله بانک ھای تجاری و شرکت ھای کارت اعتباری تدارک دیده

ن از خطا ،رمزنگاری (پنھان سازی) اط�عات و دیوارهفراھم آوردن قابليت اطمينان و امنيت.سرورھای موازی، افزونگی سخت افزار ، فناوری ھای ایم

ھای آتش می توانند به این نيازھا پاسخ دھند.

امل و مشترک از مشتری درجه ای از ارتباط مشتری و کسب اطمينان از اینکه تمام کارمندان، مشتریان و شرکا دیدی ک٣۶٠فراھم کردن یک دید 

.دارند.البته مشتریان از تجربه داشتن "برادر بزرگ" (تحت نظارت بودن) استقبال نخواھند کرد

▪ ساخت یک مدل کاری مناسب از لحاظ تجاری.

ای الکترونيک در صورت برنامه ریزی مناسبمھندسی یک زنجيره ارزش الکترونيک متمرکز بر تعداد محدودی از ص�حيت ھای مرکزی.(فروشگاه ھ

می توانند بصورت تخصصی یا عمومی به فعاليت بپردازند.)

بانی تجارت با فناوری ھای جدید تغييری نمی کنند.)استفاده از جدیدترین فناوری ھا و ھمگامی با تغييرات فناوری.(اما باید به خاطر داشت که م

جتماعی و اقتصادی رخ می دھد.گوش به زنگ و آماده بودن برای پاسخ ھر چه سریعتر به تغييراتی که در محيط ھای فيزیکی ، ا

خالی ميان عناصر می توانند ما را در این زمينهتھيه یک وب سایت جذاب.کاربرد با سليقه رنگ، گرافيک، انيميشن، عکس، فونت و مقادیری فضای 

یاری دھند.

موثر کردن فرآیندھای تجاری با استفاده از مھندسی مجدد و فناوری ھای اط�عاتی.

ل انتخاب کننده ھا و پيشنھادگرھای مناسبایجاد شناختی کامل از محصوnت یا خدمات ارائه شده که باید ع�وه بر اط�عات کامل محصول شام

نيز باشد.

�عات صادقانه در مورد محصوnت و در دسترس بودنفروشندگان تجارت الکترونيک ، بطور طبيعی باید کارھای معمول تجاری سنتی از قبيل ارائه اط

 بفرد محيط اینترنت اینست که مشتریان بهآنھا ، ارسال مطمئن ، و رسيدگی موثر و سریع به شکایات را نيز انجام دھند.یک ویژگی منحصر

می توانند بصورت آن�ین در مورد فروشگاهاط�عات بسيار بيشتری از فروشنده نسبت به وضعيت تجارت سنتی دسترسی دارند.(البته مشتریان 

يست.)ھای سنتی تحقيق کنند و در مواردی ھم این کار را می کنند ، پس این تمایز ھميشه بر قرار ن
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● جنبه ھای مربوط به مشتری :

انش فراھم آورد. عوامل بسياری در این مسئلهیک سازمان تجارت الکترونيک موفق باید ع�وه بر موارد فوق تجربه خرید لذت بخشی برای مشتری

نقش دارند که برخی از آنھا عبارتند از :

اد قيمت ھای رقابتی برای یک کاn یا یک سری کاnفراھم آوردن ارزش برای مشتریان.فروشندگان می توانند مانند تجارت غير الکترونيک با پيشنھ

مشتریان بالقوه را جذب کنند و به این ھدف برسند.

نچه فروشندگان عادی (غير الکترونيک) انجام می دھندفراھم آوردن خدمات و کارآیی.فراھم آوردن یک تجربه خرید کاربرپسند و ع�قه مندانه مانند آ

می تواند در پيمودن بخشی از راه دستيابی به این ھدف موثر باشد.

 پيشنھادات ویژه و تخفيف استفاده کرد.وب سایتایجاد انگيزه خرید و بازگشت مجدد خریداران.برای این ھدف می توان از روش ھایی چون کوپن ،

) نيز می توانند در این امر ما را یاری کنند.Affiliate Programs) و برنامه ھای ھمکاری (Cross-Linkedھای به ھم مرتبط (

ی توانند تا حدودی جایگزین تعماnتایجاد توجه شخصی.وب سایت ھای شخصی سازی شده ، پيشنھادات خرید ، و پيشنھادات ویژه شخصی م

انسانی رو در رو که در فروشگاھھای سنتی وجود دارد شوند.

) نيز ناميده میAffinityبرنامه ھای وابستگی (ایجاد مفھوم جامعه.اتاقھای گفتگو ، تاnرھای بحث ، و برنامه ھای وفاداری (که گاھی اوقات 

شوند) می توانند در این راستا مفيد باشند.

از تجربه کلی از آن محافظت می کنند ، تجربهتصاحب تمام تجربه مشتری.جاسوس ھای اینترنتی با انجام تمام تماسھای کاربر به عنوان بخشی 

ای که با نام شرکت مترادف می شود.

 راحتی قابل استفاده باشند می تواند در اینفراھم کردن امکان کمک کاربران به خودشان.تدارک سایت ھای خودیاوری که بدون کمک دیگران به

 ، و انتخابگرھای تدارکات و لوازم یدکی درزمينه مفيد باشد.این مسئله ایجاب می کند که تمام اط�عات محصول ، پيشنھاد محصوnت جایگزین

دسترس باشند.

مکی را از طریق اط�عات رقابتی گسترده وکمک به مشتریان در مصرف.جاسوسھای الکترونيک و دایرکتوریھای فروش آن�ین می توانند چنين ک

سوس ھای الکترونيک را در شناخت نحوهامکانات مناسب جستجو فراھم کنند.فراھم کردن اط�عات مولفه و توصيه ھای ایمنی می تواند جا

مصرف مشتریان یاری دھند.

منبع : ھفته نامه علم روز

http://vista.ir/?view=article&id=294913

عوامل موفقيت يک وب سايت در عرصه تجارت الکترونيک

● مقدمه

بواسطه بازرگانی  معام�ت  تسھيل  مفھوم  به  الکترونيکی  تجارت  اساساً 

تجارت محيط  در  عبارتی  به  اینترنت است.  از شبکه جھانی  بھره گيری 

الکترونيک، کليه فعاليتھا و عمليات ھای توزیع، خرید، فروش، بازاریابی و ارائه
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الکترونيکی، سيستم ھای  طریق  از  توليد،  فرآیندھای  بسط  و  خدمات 

فناوری صنعت  در  امروزه،  می شود.  انجام  اینترنت  و  رایانه ای  بسته ھای 

و ، سودمند  تجارت ھدفمند  یک  عنوان  به  الکترونيک  تجارت  از  اط�عات 

ریت زنجيره ای، بازاریابی الکترونيکی، بازاریابی رویتسھيل کننده معام�ت بازرگانی در عرصه ھای جھانی یاد می شود. انتقال الکترونيک وجوه، مدی

ار موجودی اموال و سيستم ھای مجموعه دادهخط، پردازش و فرآوری معام�ت به صورت روی خط، مبادله داده ھای الکترونيکی سيستم ھای خودک

تباطی نظير؛ اینترنت، اکسترانت، پست الکترونيک،جزء مواردی ھستند که در قالب تجارت الکترونيک می گنجند. در این ميان فناوری ھای نوین ار

ه اند. تحقيقات بعمل آمده حاکی از آن است که درکتاب الکترونيک و تلفنھای ھمراه در گسترش و توسعه تجارت الکترونيک نقش بسزایی ایفا نمود

).٢٠٠۵ ,Gregorio et.al ميليارد دnر ایجاد نموده است ( ٢/١٢ تجارت الکترونيک، فروشی در حدود ٢٠٠٣سال 

● تجارت الکترونيک در گذار زمان:

ب البته  الکترونيک است.  بواسطه  بازرگانی  معام�ت  مفھوم تسھيل  به  الکترونيکی  تجارت  تجارتاساساً   » با گذشت زمان  دیھی است که 

) جھتEDI از معاوضه داده ھای الکترونيکی (١٩٧٠ر دھه الکترونيک» از نظر معنا، مفھوم و فرآِیند تغيير بطنی و تکاملی داشته است. بگونه ای که د

بعداً با گسترش کاربرد آن لغت «تجارت ازارسال سندھای تجاری ھمچون سفارشھای خرید یا صورت حسابھای الکترونيکی استفاده  شده است. 

؛ پروتکل مخصوص ارائه خدمتhttpsنظير طریق شبکه وب» به جھت خرید کاn و خدمات از طریق شبکه جھانی وب و پشيبانی سيستم امنيتی (

 اعتباری و واگذاری پرداخت بواسطه کارتکه داده خيلی محرمانه سفارشی را برای حمایت از مشتری و پرداخت الکترونيکی، نظير کارتھای

اعتباری) پدید آمد.

 پدید آمد خيلی از ژورناليست ھا و متخصصان پيش بينی نمودند که١٩٩۴در واقع، زمانيکه اولين وب، به صورت فراگير و شناخته شده در سال 

 به طور مناسب وhttpsشيد تا پروتکل ھای «تجارت الکترونيکی» به زودی یک بخش مھم اقتصادی خواھد شد. به ھرحال حدود چھار سال طول ک

٢٠٠۴) ,e-Business Watchد). ( فراگير گسترش یافته و توسعه یابند (توسعه ای که توامان با جنگ و رقابت بين جستجوگرھا بو

زی و توسعه دادند. نتيجه اینکه، تعدادی از کسب و کارھای معتبر در آمریکا و اروپای غربی وب سایتھای ابتدایی را راه اندا٢٠٠٠و ١٩٩٨متعاقباً بين 

 ناپدید شدند. در این بين خيلی٢٠٠٢ و ٢٠٠١در سال تعداد زیادی از شرکت ھا و کمپانيھای «اصيل تجارت الکترونيک» در ميان بارش دات ـ کام ھا 

 ھای تجارت الکترونيکی به سایتھایشان نمودند برایاز خرده فروشھا دریافتند که چالشھای موجود در بازار کنونی چيست و شروع به افزودن قابليت

، ھر دو شروعSafeway، سوپر مارکت زنجيره ای سنتی، آلبرمتسولسن و Web Vanمثال، بعد از فروپاشی فروشگاه اینترنتی خواروبار فروشی 

به مغازه ھای خواروبار فروش ارائه دھند.کردند به تقویت تجارت الکترونيکی بواسطه مشتریانی که می توانستند سفارش خرید آن nین را 

الکترونيک در عمده شھرھای کشورھای آمریکای شمالی، اروپای غربی، آسيای شرقی، خي٢٠٠۵در سال  تجارت  یافته ،  لی خوب توسعه 

ه خصوص ایران می بایست زمينه برای رشداست.ليکن ھنوز در برخی از کشورھای صنعتی نظير استراليا و ھمچنين کشورھای در حال توسعه ب

سریع فراھم گردد.

● عوامل اصلی موفقيت در تجارت الکترونيکی

Gregorioرخی از مھمترین عوامل اشاره می گردد( عوامل متعددی وجود دارند که در موفقيت تجارت الکترونيکی نقش ایفاء می کنند. در ذیل به ب

D.D. and Kassicieh S.K. ٢٠٠۵)

خط توليد دست یابند ھمانگونه که در تجارت غير) ایجاد ارزش برای مشترکان: فروشندگان می توانند به این مورد بواسطه سفارش یک توليد یا ١

الکترونيک وجود داشته و می توانند پتانسيل ھای مشتریان را در یک قيمت رقابتی جذب  کنند.

 جدید می تواند زمينه ھای نيل به ھدف عملکرد و خدمت) ارائه خدمات و عملکرد کار با ارائه نمایندگی: برقراری ارتباط با مشتری از طریق روشھای٢

کارآمد را فراھم آورد.

ق فضاھای مناسب می تواند. این چشم انداز را) تدارک یک وب سابت جذاب: استفاده از رنگ گرافيک و انيميشن گيرا، عکس ھا و فونت ھا و خل٣

فراھم نماید.

رفيعات و ارتقای روشھای فروش نظير کوپن ھا،) تدارک جایزه و پاداش برای مشتریان: به خاطر خرید و مراجعت و معرفی خدمات به سایرین، ت۴

برای مشتری، پخش برنامه ھای تبليغاتی مربوطهخدمات ویژه و تخفيف، شرکت دادن در قرعه کشی ھا، ایجاد لينک ھای وابسته به خدمات تکميلی 
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از طریق رسانه ھای فراگير.

با سليقه ھای روانشناسی و شخصيتی و) تدارک خدمات ویژه شخصی: ایجاد وب سایتھای شخصی (ایميل رایگان، پيشنھادھای خرید مطابق ۵

سفارش ویژه خصوصی می تواند در موفقيت تجارت الکترونيک مؤثر باشد.

فيزیکی و به صورت مجازی، دریافت داده ھای) تدارک فکر و مسئوليت اجتماعی: اتاق ھای ویژه گفتگو. گروھھای بحث و تبادل نظر به صورت ۶

ک نماید.مشتریان، انتقادات و پيشنھادات آنھا، برنامه ھای مستمر و ھدفمند می تواند به این ھدف کم

نه موازی، سخت افزارجانبی و نه مازاد بر نياز) قابليت اطمينان پایایی و امنيت به کليه فعاليت ھا و خدمات کسب و کار: خدمات تکميلی و ٧

ت مربوط به حيطه خصوصی افراد می تواند در(اضافی)، وجود فناوری قابل اطمينان، اط�عات شفاف غيرمھم در کسب و کار و احترام به اط�عا

بھبود و ارتقای این اطمينان موثر باشد.

(٢٠٠۴ ,Morgan J. P., A. Gidari) , (١٩٩٧ Clinton W. J., A. Goreـ ( 

رند و ھمين منظر درجه: ارتباط با مشتری بدین معنی که کليه کارکنان عرضه کنندگان و شرکاء یک نظر کامل دا٣۶٠) تدارک چشم انداز و منظر ٨

برای مشتری وجود دارد.

نسيل ھا و امکانات و شيوه ھای برقراری کليه راھھای) فراھم نمودن زمينه ای برای دریافت کليه تجارب مشتریان: مدیریت کسب و کار می تواند پتا٩

ارتباط با مشتری با تجربه زمينه را برای دریافت تجارت ایشان فراھم نماید.

یھای اط�عاتی و ارتباطی ميسر خواھد گردید.) کارآمد ساختن فرآیندھای کسب و کار: این موضوع از طریق مھندسی مجدد و بکارگيری و فناور١٠

وند. این امکان بواسطه تھيه یک سایت خودکار و) ایجاد امکاناتی که مشتریان خودشان بدون نياز به دستيار یا راھنما، راھنمایی و رھبری ش١١

جامع که کار با آن آسان ـ بدون نياز به دانش فنی ـ باشد، امکان پذیر می گردد.

یت ھای آن در اختيار ھمگان قرار دارد. وجود) بنا گذاشتن یک مدل کسب و کار بازرگانی: امروزه خيلی از کسب و کارھای تجاری موفق که سا١٢

دارند. که از مدل قوی و ریشه داری برخور دارند.

معينی از ص�حيت ھا ١٣ تعداد محدود و  بر یک  در آن  الکترونيکی» که  «ارزش  تمرکز می کند.) مھندسی یک زنجيره  و قابليت ھای اساسی 

برنامه ریزی شده باشد، ظاھر شوند.(مغازه ھای الکترونيکی می تواند به صورت تخصصی و یا به صورت عمومی به گونه  ای که خوب، 

 تغييرات اقتصادی، اجتماعی و فيزیکی در) تنظيم و دایر کردن سازمان کسب و کار مبتنی بر ھوشياری و چابکی در پاسخ سریع به ھرگونه١۴

محيط.

● مسائل و مشک�ت مترتب بر تجارت الکترونيکی:

 عامل کليدی باn را با جدیت پيگيری نماید، جھت تعبيه نمودن یک استراتژی تجارت١۴حتی اگر یک ارایه کننده کاn و خدمات تجارت الکترونيکی 

 مشک�ت و مسایل عبارتند از:الکترونيکی نمونه و سرمشق، مشک�ت و مسایل ھمچنان می توانند افزایش یابند برخی این منابع

عتبر و دارای ارزش می تواند شکست بخورد، اگر▪ نارسایی در درک مشتریان: اینکه چرا و چگونه آنھا خرید می کنند. حتی یک توليد یا طرح م

کنند.توليدکنندگان و خرده فروش ھا رفتارھا و عادات مشتریان، انتظارات و انگيزش آنان را درک ن

یابی متمرکز و بازدارنده، ھمانطور که یک خرده فروشیتجارت الکترونيک به طور بالقوه می تواند این مسایل و مشک�ت اجتماعی را با تحقيقات بازار

),٢٠٠۵ UNCTADسنتی ممکن است انجام دھد، تخفيف دھد. ( 

 کتاب الکترونيکی خرده فروشی را داشته باشد،▪ عدم توفيق در درک موقعيت رقابتی: یک نفر ممکن است توانایی بنا نھادن یک مدل کسب و کار

خود را دارند اگر از رقابت کند. یا ممکن است شما در برخورد با افرادیکه به تازگی قصد راه اندازی کسب و کار Amazon.comاما بدون اینکه بخواھد با 

 در پاسخ باید گفت اگر رقابتی نيست پس بازاریرقبای کسب و کار و تجارت مورد نظر سؤال گردد، پاسخ دھند که اص�ً رقيبی ندارند که مسلماً

)١٩٩٩ .Peha J. Mوجود ندارد؟( 

 آنھا ع�یم تجاری یا سایت ھای رقابتی را معرفی▪ ناتوانی در پيش بينی کردن واکنشھای محيطی : اینکه رقبا چه کاری انجام خواھند داد؟ آیا

عمدی در سایت رقبا روی خواھند آورد؟ آیا موج جنگ قيمت ھاخواھند نمود؟ آیا آنھا به ارایه خدمات تمليکی اقدام خواھند نمود؟ آیا آنھا به خرابکاری 

کن است برخی از پيامدھای مربوط به آن را تخفيفشکسته خواھد شد؟ دولت چه اقدامی انجام خواھد داد؟ انجام تحقيقات درباره بازار و رقبا مم

دھد.
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ر چگونه می توانند در استراتژی پيشنھاد شده به کارگرفته▪ تخمين قابليت منابع: کليه منابع، کارکنان، سخت افزار، نرم افزار و فرآیندھای کسب و کا

 این موضوعات مواردی ھستند که توجه به آنھاشوند؟ آیا خرده فروشان الکترونيکی در توسعه مھارت ھای مدیریت و کارکنان شکست خورده اند؟

ممکن است در حين برنامه ریزی منابع و آموزش کارکنان ایجاب  کند.

 سمت ساختار سازمانی انعطاف پذیر، قابل محاسبه▪ عدم توفيق در تعدیل و ھماھنگی: اگر گرایش موجود و روابط کنترلی کفایت نکند می توان به

عطاف پذیر نباشد.ھموار حرکت نمود که ممکن است ھمکاری nزم برای تعدیل در سازمان  صورت نپذیرد ـ سازمان ان

نوآوری و ابتکارات فردی در بدنه سازمان. این موضوع▪ عدم توفيق در جلب حمایت و الزام یا تفسير در اعتقاد مدیریت ارشد سازمان کسب و کار به 

بارت دیگر ھر فرد در سازمان در جایگاه خودکاراغلب ناشی از عدم توفيق یا عدم توانایی در بکار گماردن نيروھای متخصص و شایسته است به ع

ان مؤثر خواھد بود.نمی کند. بکارگيری مدیریت موفق و متخصص از ابتدای شروع ھر سازمان در ارتقای نوآوری سازم

ایست زمان و پول مورد نياز را در نظر داشته باشد. عدم▪ درک ناقص از نيازمندیھای زمان در تنظيم و راه اندازی: یک فعاليت تجارت الکترونيک می ب

کار گردد. طراحی پروژه اصلی، مدیریت مسير بحرانی،توفيق در درک زمان بندی و برنامه ریزی ھا می تواند منجر به تخمين ھزینه اضافی بر کسب و 

ه سھم بازار، صبر و ممکن است این عدم توفيق را تخفيف دھد. قابليت سود در کسب و کار ممکن است جھت دستيابی بPERTتحليل زمانی 

گذشت زمان را الزام نماید.

▪ عدم توفيق در پيگيری یک طرح:

شده، می تواند منجر به بروز مشک�تی گردد.پيگيری ضعيف بعد از برنامه ریزی اوليه، پيشرفت ناکافی کار، برخ�ف آنچه که در طرح آورده 

● شایستگی و برازندگی توليد در تجارت الکترونيک:

. عمده کمپانی ھای کام�ً مجازی- نمونه ھایبرخی خدمات/توليدات ویژه برای فروش آن nین مناسب ھستند و برخی دیگر برای فروش غير آن�ین

 است- از طریق توليدات دیجيتالی نظير ذخيره، بازیابی و تعدیل اط�عات، موسيقی، فيلم،Paybal , ebay , googelاین نوع شرکت ھا، مواردی نظير 

 خدمات غير دیجيتالی خود را با موفقيت به فروشآموزش، ارتباطات نرم افزار، کسب و معام�ت مالی بازارھای مجازی می توانند برخی توليدات و

 ھا و کتاب ھای با ارزش ھنری، علمی وDVD ھا، CDرسانند. یک چنين توليداتی به طور معمول ارزش نسبتا باnیی دارند که معموn شامل 

 بادوام و پایدار است که مدت مدیدی روی این زمينه فعاليت  ھای خودdot.com، در واقع یکی از معدود شرکت ھای Amazon.comفرھنگی ميشوند. 

را متمرکز نموده است.

رای نمونه ھای مصرف خانگی نظير ماشين شستشواز سوی دیگر به نظر می رسد برخی از توليدات قطعات یدکی ـ فراتر از نياز و مصرف آنی ھم ب

و برای تجھيزات صنعتی نظير پمپ ھای مکش نيز نمونه ھایی خوبی برای فروش آن�ین ھستند.

ریال نسخه توليد مورد نياز سال توليد، ميزانیکی از دnیل موفقيت در این باره می تواند تھيه و تدارک اط�عات دقيق ھمچون ارایه شماره س

استقبال و … به ھنگام ارایه به مشتری باشد.

 موقعيت خوبی در انگلستانTesco.comاین باره موفقيت برخی توليدات در فروش با مؤلفه ھای حسی ھمچون رنگ ارتباط بسيار نزدیکی دارد در  

توانسته است کسب کند.

● جمع بندی و نتيجه گيری:

ی در سطح ک�ن و توسعه اقتصاد بخشی بویژه درآنچه مسلم است اینکه استفاده از تجارت الکترونيک ، یک فرصت تجاری برای ایجاد رشد اقتصاد

ت در بسياری از مناسبات اقتصادی و تجاری (بویژهحوزه خدمات تخصصی را فراھم می آورد. از سوی دیگر بدليل حضور گسترده و اجتناب ناپذیر دول

دولت الکترونيک) بسيار محسوس می باشد و گرنهدر سطوح بين المللی) نياز به تطبيق سازمان ھای دولتی با عمليات تجارت الکترونيک (ایجاد 

حالت سنتی (کاغذی!) دارند، چندان خوشبينانه بهرشد سریع تجارت الکترونيک در سایه دولتی که برآیندھای ارتباطی درون سازمانی در آن ھنوز 

برا برنامه ھای توسعه،  با جامعة نظر نمی رسد. در این راستا، تدوین و اجرای سياستھای ک�ن در قالب  ی ایجاد «جامعة اط�عاتی» یکپارچه 

بالقوه کمک می کند. و سرانجامجھانی، می تواند بسيار اميد بخش باشد. این امر به رشد ابزارھای آموزشی و در نھایت به رش د فرصتھای 

 اقتصاد و سياست، خود از رشد و توسعةآزادسازی اقتصادی و سياسی می تواند به تسریع روندھای فوق کمک کند. ھرچند که آزادسازی در

ارتباطات و تجارت الکترونيک تأثير عمده می گيرد و در حقيقت این تأثيرگذاری دوطرفه است.

لدر مجموع می توان گفت که تجارت الکترونيک دارای مزایا و نقاط قوتی است از جمله موارد ذی
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ی کاراتر- امکان بازاریابی وسيع تر بر اساس امکان مبادله اط�عاتی سریع با بازارھای جھانی در سطح

بادnت- کاھش ھزینه ھای مبادnتی بر اساس حذف بسياری از واسطه ھای تجاری و صرفه جویی در زمان م

- کاھش ھزینه ھای ناشی از اشتباھات انسانی و ایجاد امکانات بھتر برای مدیریت بنگاه

ثابت بر اساس تقاضای باn برای کاn و خدمات توليدی- امکان استفاده بھتر از مقياس توليد باn برای کاھش سرانه ھزینه ھای سربار و ھزینه ھای 

خدماتی- افزایش سرمایه گذاری و اشتغال در بخش ھای تحت پوشش تجارت الکترونيک بویژه در بخش ھای 

ش ھای تحت پوشش تجارت الکترونيک- افزایش فروش، درآمد و بھبود تراز تجاری کشور و در نھایت افزایش سطح رفاھی بویژه در بخ

 نوع فعاليت- امکان حضور و رقابت واحدھای تجاری کوچک در بازارھای جھانی بشرط تعریف دقيق و تخصصی از

تب بر آن از سوی دیگر می توان به یک نگاهکه با در نظر داشتن عوامل موثر بر موفقيت تجارت الکترونيک از یک سو و مشک�ت و مسایل متر

استراتژیک در حوزه مذکور دست یافت

منبع : پایگاه اط�ع رسانی علوم ارتباطات ایران

http://vista.ir/?view=article&id=305765

)Franchiseفرانشيز (

ه می شود که توليدات و یا محصوnت شرکتتعریف لغوی فرانشيز: فرانشيز نوعی از کسب و کار است که بر اساس آن به یک شرکت اختيارداد

ند.دیگر را را بفروشد و در قبال آن مبلغی دریافت کند که به این مبلغ ، مبلغ فرانشيز می گوی

ه ھر یک از این کسب و کار ھای کوچکمفھوم عملی فرانشيز: فرانشيز یک شبکه ارتباطی بين کسب و کارھای مستقل کوچک می باشد که ب

که قب� آزمایش شده) و بازاریابی مشترکاجازه می دھد که تحت یک نام تجاری مشترک و یک ھویت فعاليت کنند و ھمگی از یک متد موفق (

ی، نه بيشتر نه کمتر! یک سيستم بازاریابیاستفاده کنند. در عمل فرانشيز دقيقا یک استراتژی کسب و کار است برای جذب و نگھداری مشتر

در حقيقت یک روش است برای تعریفاست که ھدف آن ایجاد یک تصویر درباره محصوnت و یا خدمات یک شرکت در ذھن مشتری می باشد، 

 که تحت شبکه ارتباطی فرانشيز با یکدیگر ومحصوnت و یا خدمات به طوری که نياز ھای مشتری را ارضا کند.از این پس کسب و کارھای کوچکی

فه آن برقراری این شبکه و ارائه متد ھایمشترکا به فعاليت خواھند پرداخت را "کسب و کارھای تحت پوشش" می ناميم و شرکتی را که وظي

موفق از قبل آزمایش شده به کسب و کار ھای تحت پوشش می باشد، "ھماھنگ کننده" می ناميم.

مزایای فرانشيز:

شما آزادی ای را که به عنوان صاحب یک-امنيت: برای کسب و کارھای تحت پوشش، فرانشيز نوعی کاھش ریسک و امنيت را به ھمراه دارد.١

 یکدیگر یک کسب و کار را پيش می برید، و دیگر نيازیکسب و کار مستقل دارید، کنار می گذارید تا تبدیل به یک جزء از یک گروه شوید که به ھمراه

العه شده و آزمایش شده از سوی ھماھنگنيست که خودتان نگران روش ھای موثر برای کسب و کار خود باشيد چرا که یک سيستم از قبل مط

کننده در اختيار شما قرار خواھد گرفت.

 (سيستم عامل) برای انجام کسب و کار،-سيستم اثبات شده:مواردی که یک ھماھنگ کننده برای انجام کسب و کار تعيين می کند: یک روش٢

باشد که در نتيجه دیگر نيازی نيست که شمایک نام تجاری که در نظر مشتری ارزش داشته باشد و یک پشتيبانی اوليه و پشتيبانی مستمر مي
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ل انجام شده ی ھماھنگ کننده استفاده خواھيد کرد.چرخ را مجددا اختراع کنيد تا بتوانيد از آن استفاده کنيد . بلکه از نتایج تحقيقات از قب

 عملياتی ب) پيشرفت سریع تر به علت برنامه-نتایج قابل پيش بينی:یک سيستم فرانشيز الف)قدرت خرید گروھی برای از بين بردن ھرینه ھای٣

د سيستم عامل بوده اید) را مژده می دھد.ی بازاریابی از پيش آزمایش شده پ)نتایج قابل پيش بينی (وابسته به اینکه تا چه حد پای بن

ی در آمد ھزینه ھای بازاریابی ميان کسب و-بازار یابی:وقتی کسب و کار شما از حالت مستقل خارج شد و به صورت جزئی از مجموعه بزرگتر۴

کسب و کار شما در ذھن مشتری جای خود راکارھای تحت پوشش تقسيم خواھد شد و ھمين تعدد شعبات خود نوعی بازاریابی بوده و در نتيجه 

باز خواھد کرد.

منبع : وب�گ مديريت فناورى اط�عات

http://vista.ir/?view=article&id=206331

فرصت تجارت بی سيم

● مقدمه

شبکه جھانی اینترنت و ترمينال ھای سيار (منظور از ترمينال ھای سيار یا

Laptop PC ، Smart )، گوشی تلفن ھمراه، Mobile Terminalsبی سيم (

phone ، Communicatorمی باشد) در کنار یکدیگر و در بستر تکنولوژی ھا و 

پروتکل ھای پيشرفته،مفھومی جدید به نام تجارت بی سيم را خلق کرده

 ) از سال ھاSMSاند. اگر چه امکانات ارسال و دریافت پيغام ھای کوتاه ( 

یافته است اما دوران گذار از تجارت یافته رواج  توسعه  قبل در کشورھای 

الکترونيک کابلی به بی سيم به طور ملموس از سه سال قبل آغاز شده

است. قبل از آن،تلفن ھای ھمراه نقش یک مودم را برای ارتباط رایانه ھای

 ) قابل نصب بر روی ترمينال ھای سيار و تکنولوژیMicro browsersپرتابل با شبکه جھانی اینترنت ایفا می کردند ولی با ظھور ميکروپویشگرھای ( 

 عدد ( مودم و ) و پيشرفته تر،تعداد تجھيزات مورد نياز برای اتصال ترمينال ھای سيار به اینترنت از دوWAP ( Wireless Application Protocolھای 

ت ھای مالی حاصل از تجارت الکترونيک در سال ھایترمينال سيار) به یک عدد ( ترمينال سيار ) کاھش یافت. ظھور این امکان از یک طرف و موفقي

تجارت بی سيم سبب شده است کهاخير سبب مطرح شدن تجارت بی سيم در دنيای کسب و کار امروزه شده است. منفعت ھای حاصل از 

اروپایی و ژاپن و از ميان سازمان ھا شرکت ھاییبسياری از سازمان ھا و دولت ھا به آن توجه ویژه ای نشان دھند. در ميان دولت ھا،کشورھای 

 سرمایه گذاری ھنگفتی کرده اند.ھمچون موتوروn،نوکيا،مایکروسافت و ده ھا شرکت عظيم دیگر بر روی منافع نھفته در این فرصت

● فرصت و منفعت

ید گرد ھم آیند تا این منفعت بالقوه تبدیل بهفرصت متناظر با منفعت بالقوه است. منفعتی که مجموعه ای از عوامل ( عوامل بروز منفعت) با

د،به عبارت دیگر تعدادی از این عوامل موجودبالفعل شود. ھنگامی فرصت ظھور کرده است که عوامل بروز منفعت به طور ناقص فراھم شده باشن

 منافع نھفته در فرصت ھا خواھد بود. عناصرو تعدادی مفقود باشند. ت�ش سازمان ھا در جھت دستيابی به این عوامل مفقود و به منظور کشف
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فقود). برای بررسی فرصت تجارت بی سيم،nزمتشکيل دھنده فرصت عبارتند از منفعت بالقوه نھفته در فرصت و عوامل بروز منفعت (موجود و م

فقط به بررسی منفعت در این فرصت پرداخته شدهاست عناصر فرصت ( منفعت بالقوه و عوامل بروز منفعت ) مورد تحليل قرار گيرند. در این جا 

است.

● تعریف تجارت بی سيم و منافع آن

 ) آن را چنين تعریف٢٠٠٢.Durlacherی شود.( برای تجارت بی سيم تعاریف متعددی ارایه شده است ،که در این جا به دو تعریف عمده اشاره م

بکه ارتباطات دوربرد بی سيم انجام شود» چنانکرده است : « تجارت بی سيم عبارت است از ھر معامله ( دارای ارزش مالی ) که از طریق یک ش

 )، گوشی ھای تلفن ھمراه ،وLaptopابل ( که م�حظه می شود این تعریف وسایل بی سيم را محدود نکرده است و در نتيجه کامپيوترھای پرت

 ) تجارت بی سيم را استفاده از گوشی٢٠٠٠.Chamberlin,٢٠٠٠.Zohar,٢٠٠١.Burman را در بر می گيرد. ( Personal Digital Assistanceحتی 

 در این تعریف تجارت بی سيم به گوشی ھای تلفنھای تلفن ھمراه برای ارتباط،تعامل و معامله ھميشه بر خط از طریق اینترنت تعریف می کنند.

 از یک فرد به فرد دیگر از طریقSMSریف پيام ھای ھمراه محدود شده است و از آن لزوما” خلق منفعت مالی به ذھن مبتادر نمی شود. بنابراین تع

عامله دارای ارزش مالی که از طریق یک شبکهگوشی موبایل در محدوده این تعریف می گنجد. در این مقاله،تجارت بی سيم عبارت است از ھر م

)).بنابراین بر اساس این تعریف،مثالBaradarannia,Aibadvi٢٠٠٣ارتباطات دوربر بی سيم و با استفاده از گوشی ھای تلفن ھمراه انجام شود. ( 

ال ارایه خدمت مبلغی تجارت بی سيم محسوب نمی گردد. بلکه این پيغام ھا،اگر از یک مرکز اط�ع رسانی ( که در قبSMSاخير در مورد پيام ھای 

عریف باn بکار می روند. لغات تجارت الکترونيکیرا دریافت می کند) بر روی تلفن ھمراه مشتری ارسال شده باشد،در محدوده تعریف ارایه شده ت

 ) نيز برای توصيف ارایه شده توسطWireless Electronic Commerce ) و تجارت الکترونيکی بی سيم ( Mobile Electronic Commerceسيار ( 

تقيما” مشتریان حاضر در این تجارت با آن ھا سر و کارتعریف باn بکار می روند. تجارت بی سيم چه مزایا یا منافعی را به ھمراه دارد. آنچه که مس

و خدمات ارایه شده از طریق تجارت بی سيمخواھند داشت و نقش بسيار مھمی در ارزش آفرینی برای آنان دارد ھمچون الکترونيک کاربردھا 

 خلق کرده اند که ھمين مزایا آن را در موقعيتیاست. اما ویژگی ھای شبکه بی سيم و نيز تلفن ھای ھمراه،مزیت ھای دیگری را برای این تجارت

,٢٠٠٠.Green ,٢٠٠٢.Brown ,٢٠٠٢.Kinoshita ,٢٠٠٠.Bernardisبرتر نسبت به تجارت الکترونيک ( از طریق اینترنت کابلی ) قرار داده است ( 

Huizen.بر این اساس سه منشا مزیت،برای تجارت بی سيم قابل بيان است.٢٠٠٠ .( 

الف) مزیت ھای استفاده از گوشی تلفن ھمراه

 ) تجارت بی سيمApplicationsب) مزیت ھای حاصل از کاربردھای (

ج) مزیت استفاده از اینترنت از طریق گوشی ھای تلفن ھمراه

▪ مزیت ھای استفاده از گوشی ھای تلفن ھمراه

يشرفته آن ) می تواند ) : ھمه جایی آشکارترین مزیت گوشی ھای تلفن ھمراه است. یک تلفن ھمراه ( البته از نوع پUbiguityـ ھمه جایی ( 

 ) امکان ارتباط و تماس را مستقل از حل و موقعيت او و در ھر جایی برآوردهReal-Timeع�وه بر رفع نياز استفاده کننده به اط�عات به لحظه (

 ) .٢٠٠٠,Huizen .٢٠٠,Durlacherسازد( 

انی که در ) : افراد بسياری ھستند که به دليل شغلی یا خصوصی تمایل دارند که در ھر کجا و در ھر زمReachabelity- قابل دسترسی بودن (

بود. ضمن آنکه فرد می تواند در دسترسدسترس باشند. در صورتی که شخص یک تلفن ھمراه داشته باشد این امکان برای او فراھم خواھد 

 ) .٢٠٠٠.Huizen ,٢٠٠٢.Durlacherبودنش را به افراد یا زمانی به خصوص محدود نماید ( 

 ) : تلفن ھای ھمراه به عنوان ابراز ذخيره سازی اط�عات،ھميشه در دسترس ھستند و بهMobile storage deviceـ بانک اط�عات متحرک ( 

 ).٢٠٠١,Kuramitsu and sakamuraکارگيری اط�عات ذخيره شده از طریق آن ھا نيز راحت تر می باشد ( 

▪ مزیت استفاده از شبکه بی سيم از طریق گوشی ھای تلفن ھمراه

ز این بين ارزش ھای زیادی خلق شده است،که ازدر سال ھای اخير تکنولوژی ھای بی سيم و تلفن ھمراه تا حد بسيار زیادی ھمگرا شده اند و ا

 ).٢٠٠٢.Lie,٢٠٠٠.Huizen ,٢٠٠٠.Naughtآن جمله می توان به موارد ذیل اشاره کرد ( 

ن ارزش بيشتری ): پيشرفت ھای تکنولوژیکی ،ویژگی جدیدی برای تجارت بی سيم به ارمغان آورده است که طی آLocalizationـ جایابی ( 

ی ) با آگاھی از محل حضورش،او را بهنسبت به گذشته برای مشتریان خلق می شود. شرکت ھای ارایه دھنده خدمات ( مرتبط با یک مشتر
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 به شھر مقصد می رسد می تواند انتظارمعامله از طریق شبکه بی سيم تحریک می کنند، بنابراین زمانی که مدیر یک شرکت طی سفر کاری

وال شده است.دریافت پيغامی روی تلفن ھمراه خود داشته باشد که از او در خصوص نياز به ھتل جھت اقامت،س

 ) ظھور کرده است. اما کارتSLL ( Layer Secure Socket ) : تکنولوژی ھای امنيتی در تجارت بی سيم قب�” در قالب تکنولوژی Securityـ امنيت ( 

 سطحی باnتر از امنيت را نسبت به آنچه که در حالھای ھوشمند داخل ترمينال ھای سيار،امکان تایيد و اثبات مالک را فراھم می کند و در نتيجه

حاضر در محيط ھای اینترنتی کابلی وجود دارد،پدید آورده است.

 و یک ميکروپویشگر و بر اساسWAP ) : اگر چه تا چندی قبل،برای ارتباط با شبکه اینترنت ( با استفاده از Instant Connectivityـ ارتباط سریع ( 

 و تکنولوژی ھای بعد از آن این امکان فراھم شده است تا بدونn ،( GPRSزم به تماس تلفنی بود اما با ظھور تکنولوژی ھای GSMتکنولوژی شبکه 

بوط به تجارت بی سيم،سریع ترین روش برایبوت کردن سيستم و یا تماس تلفنی، به شبکه اینترنت متصل شد. بنابراین جدای از بحث ھای مر

دسترسی به اینترنت از طریق ابزارھای جدید بی سيم و تکنولوژی ھای مرتبط خواھد بود.

فراھم ) : ظھور تکنولوژی ھای جدید امکان معامله خدمات سفارشی شده را از طریق تلفن ھای ھمراه Personalizationـ خدمات سفارشی ( 

باشد،ارا مثبت  اقامت  برای  پيشنھاد ھتل  در خصوص  شرکت  مدیر  پاسخ  اگر  قبل  مثال  پيغامیکرده است،در  ارسال  با  دھنده خدمت  یه 

به جز محدوده بودجه ای ، که البته مدیر قب�” از طریقپيشنھادھایی به او خواھد دادکه در محدوده قيمتی مدیر باشد( یا در محدوده ھر متغير دیگر 

ابزارھایی،شبکه را از آن ھا آگاه کرده است).

▪ مزیت ھای حاصل از کاربردھای تجارت بی سيم

 ) که بر روی تلفن ھای ھمراه مشتریان و یا مراکز ارایه دھنده سرویسApplicationsاغلب مزیت ھای گفته شده در باn،در قالب کاربردھایی ( 

از آنجا که مشتریان مستقيما” با این کاربردھانصب می شود توسط آن ھا درک می گردد و از آنجا که مشتریان،مستقيما” آن ھا درک می گردد و 

داشت،کاربردھا و خدماتی که در حوزهسرو کار خواھند داشت نقش بسيار مھمی در درک مزیت ھای تجارت بی سيم توسط مشتریان خواھند 

در سه دسته کا می گذرانند  پشت سر  را  آزمایشی خود  دوران  آن ھا که  مطرحند،چه  بی سيم  ( تجارت  ارتباطی  Applicationsربردھای 

Communications ) و کاربردھای فردی ( Commerce Applications Consumer M ) و کاربردھای حوزه کسب و کار ( -Business M-Commerce

Applications.قابل بررسی ھستند ( 

 از جمله پر استفاده ترین کاربردھا در اروپاSMS ) و e-mail ) : دو کاربرد پست الکترونيکی ( Applications Communicationsـ کاربردھای ارتباطی ( 

 را طی ). تعداد دیگری از این دسته از کاربردھا که یا توسعه یافته اند و یا مراحل آزمایشی خود٢٠٠٢,Durlacher ٢٠٠٠,Bernardisبوده است ( 

 . کاربردھای ارتباطی به دو دليل بسيار مورد توجه قرار گرفته اند. اوn” مردمMessaging(MIM), Mobile Chat, Mobile Instantمی کنند عبارتند از: 

 آن ھا غالبا” به این کاربردھا،برای حفظ ارتباط خود با دوستان وبا آنھا آشنا ھستند و اغلب با این کاربردھا از طریق اینترنت کابلی کار کرده اند. ثانيا”

سازمان ھایشان در ھر کجا و ھر زمان نياز دارند.

 ): قسمت اعظم کاربردھای تجارت بی سيم در این حوزه توسعه داده شده اند. ازConsumer M-Commerce Applicationـ کاربردھای فردی ( 

جمله آن ھا به موارد ذیل می توان اشاره کرد.

به روی ): ارایه خدمات مالی نظير امور روزمره بانکی و خرید و فروش سھام ، کانال ھای جدیدی را Mobile Financial Servicesـ خدمات مالی ( 

م به لحاظ ميزان تقاضای بازارھای مختلفموسسات مالی گشوده است. در تحقيقی که نوکيا در خصوص تعيين برترین کاربردھای تجارت بی سي

 ) . موارد ذیل٢٠٠٢,Nokia%به عنوان برترین کاربرد تعيين گردیده است ( ٨۵ ) با بيش از Mobaile Bankingانجام داده است، بانکداری بی سيم ( 

 )Tan and Teo ٢٠٠٠,Bernardis ٢٠٠٠,Naughton ٢٠٠٢,Durlacher,٢٠٠١از کاربردھای عمده در زمينه خدمات مالی بی سيم است ( 

ـ بانکداری بی سيم :

% بانک ھای اروپا در حال حاضر این خدمت را ارایه می دھند،انگيزه٩۵ ) است که بيش از Onlineبانکداری بی سيم زیر مجموعه ای از بر خط ( 

ھمچنين کاھش ھزینه ھای عملياتی است. تجربه ھایعمده از سوی بانکھا برای ارایه چنين خدمتی داشتن یک کانال توزیع دیگر و البته موثرتر و 

اتی که تاکنون از طریق بی سيم ارایهموجود در زمينه بانکداری بر خط کابلی حرکت به سمت شبکه بی سيم را راحت تر ساخته است،خدم

 مرور آخرین معامله صورت حساب ھای اعتباری و.... ) وگردیده است عبارتند از: ارایه اط�عات کلی نرخ بھره ،نرخ ارز و ... ،ارایه اط�عات شخصی (

انجام معام�ت انتقال سرمایه و ... .
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 ):Mobile Brokingـ کارگزاری بی سيم ( 

بب ایجاد ارزش بسياری برای کارگزاران حرفه ای وامکان دریافت اط�عات به لحظه قيمت سھام و معامله بر خط آن ھا در ھر زمان و در ھر مکان س

حتی افراد حقيقی ( که در بازار بورس به خرید و فروش سھام اشتغال دارند ) شده است.

را از ): ھم اکنون در بعضی از کشورھا از جمله فن�ند مردم قبوض پرداخت خدمات آبونمان شده شان Mobile e-Billـ قبض ھای پرداخت بی سيم ( 

 ارایه دھنده خدمات خواھد شد.طریق شبکه بی سيم و ایجاد ارزش برای مشتری،سبب کاھش ھزینه ھای صدور و پست این قبوض برای

ای ھمراه خود ) : ھم اکنون در تعدادی از شرکت ھای اروپایی،کارمندان فيش حقوقی خود را از طریق تلفن ھMobile e-Salaryـ پرداخت حقوق ( 

دریافت می کنند و در نتيجه دیگر نيازی به توليد فيش ھای حقوق کاغذی و عرضه آن ھا نيست.

 ) :Mobile Shoppingـ خرید بی سيم ( 

Mobileه بی سيم نيز قابل معامله اند ( بسياری از محصوnت که در حال حاضر از طریق اینترنت کابلی خرید و فروش می شود،از طریق شبک

Retailing ) در مورد خدمات نيز وضع به ھمين گونه است از جمله خدمات می توان به خرید بليط . ( Mobile Ticketing ) حراجی ھا،( Mobile

Auctions ) و...  رستوران  رزرواسيون ھتل،   ،(  Mobile  Reservations ) تبریک  کارت ھای  ارایه   ،(  Mobile  Postcard) کرد  اشاره   ... و   (  

Burman,٢٠٠١.Tan and teo Durlacher,٢٠٠٢.( 

ی ) : یک نظریه پر طرفدار وجود دارد که اینترنت سيار ھمچون اینترنت کابلی وابسته درآمدھاMobile Advertisingـ از طریق شبکه بی سيم ( 

و امکانات گرافيکی محدودآن می دانند. اما نوعتبليغات نخواھند بود و طرفداران این نظریه،علت آن را صفحه نمایشگر کوچک تلفن ھای ھمراه 

کل گرفتن است. که نياز چندانی به امکانات گرافيکیجدیدی از تبليغات مبتنی بر مدیریت ارتباط با مشتری و ارتباط یک به یک با مشتری در حال ش

 ) با استفاده از اط�عات دموگرافيک شخص و برService Providerو نمایشگرھای بزرگ ندارد. گردانندگان شبکه بی سيم و یا ارایه دھنده خدمت ( 

با د بر این،مشتری نيز  ( اساس الگوھای تماس او،پورتفوی اط�عاتی اش را ایجاد می کنند. ع�وه  Mobileر اختيار داشتن یک ورودی سيار 

Handsetوی خود را تکميل می کند. این مجموعه اط�عات ) گردانندگان شبکه را از نيازھا و اولویت ھای خود آگاه می گرداند و به این ترتيب پورتف

٢٠٠٠,Chamberlain ميل خود را دریافت دارد (این امکان را برای مشتری فراھم خواھد کرد که با توجه به محل حضورش اط�عات و خدمات مطابق

Durlacher٢٠٠٢,Tan and,یابند به عنوان, ) فروشندگان،زمانی که مشتریان ھدف در محدوده فيزیکی شان باشند می توانند به آنان دست ٢٠٠١

یژه دریافت می کنند. البته این مردم به اینمثال مردمی که نزدیک به یک رستوران غذای ژاپنی ھستند،پيغامی در خصوص دعوت به یک ناھار و

 را به عنوان غذای مورد ع�قه شان از طریق ورودیعلت انتخاب شده اند که اوn” نزدیک آن رستوران خاص بوده اند و ثانيا” آن مردم،غذای ژاپنی

ی گردد که چه تحول عظيمی در مدیریت ارتباط باتلفن سيار خود اع�م کرده بودند. با توجه به افزایش استفاده کنندگان شبکه بی سيم م�حظه م

 ) و بازاریابی و تبليغات در حال تحقق است.CRMمشتری ( 

 ) پویای بی سيم  ) : از آنجا که مھم ترمينال ھای سيار،ابزار ذخيره سازیDynamic Information Management Mobileـ مدیریت اط�عات   

نال ھا به عنوان یک پایگاه داده ھای شخصیمطمئنی برای اط�عات مھم می باشند،با به روز نگه داشتن اط�عات آن ھا می توان از این ترمي

 ) اط�عات پزشکی بی سيم (Mobile Membershipاستفاده کرد. از جمله کاربری ھای در این زمينه می توان به کارت عضویت بی سيم ( 

Medical Record Mobile ) و ( در اینده ای نه چندان نزدیک ) رویداد بی سيم ( Mobile Passport ) اشاره کرد ( toi,٢٠٠١. Durlacher,٢٠٠٢.

Brown,٢٠٠٢. Tan and ).

 ) :Mobile Information provisioning- اط�ع رسانی بی سيم ( ۵-٢-٣-٣

فاقات روز،تيتر اخبار،دمای ھوا و ... ) اخباراط�عات مختلفی از طریق شبکه بی سيم قابل ارایه به مشتریان است از جمله اخبار عمومی ( ات

 بندی قطار،اتوبوس،ھواپيما،زمان ھای تاخيرورزشی ( برنامه ھای بازی ھای فوتبال،اسب دوانی و ... )،اط�عات مسافری ( برنامه ھای زمان

٢٠٠٠,Bernardis .٢٠٠٠,Naughton .٢٠٠٢,Durlacher .٢٠٠٢,Brown .٢٠٠١,Tan and Toiوسایط حمل و نقل عمومی، تاکسی ھا،ھتل ھا و ...) ( 

. (

 ) :Mobile Entertainmentـ سرگرمی ھای بی سيم ( 

Mobile )، فيلم بی سيم ( Mobile Music ) و موسيقی بی سيم ( Mobile Gamingاز جمله کاربردھای در این زمينه می توان به بازی بی سيم ( 

Video ) اشاره کرد ( Brown,٢٠٠٢. Durlacher,٢٠٠٢.Tan and Toi,٢٠٠١.( 
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ـ کاربردھای تجارت بی سيم در حوزه کسب و کار:

ر و کاراتر از گذشته شده اند و یا خواھند شد.فرآیندھای مختلفی در سطح کسب و کار با استفاده از قابليت ھای تکنولوژی ھای بی سيم موثرت

 ).٢٠٠٢,Durlacher .٢٠٠٢,Tan and toiموارد ذیل بر اساس این فرآیندھا توسعه داده شده و یا در حال توسعه اند ( 

 ) :Job Dispatchـ ارسال وظایف ( 

ير از صدا و از طریق شبکه بی سيم اع�م شود،به عنواناین کاربرد،این امکان را فراھم خواھد کرد که وظيفه جدید به کارمندان از طریق داده ھای غ

ریافت می کند که درآن جزئيات مشک�ت یکمثال یک تکنسين تعميرکار به ھنگامی که در جاده در حال حرکت است پيغامی را از شرکت خود د

. این کاربرد در حوزه ھای مختلفیمشتری در خصوص محصول شرکت توضيح داده شده است و تکنسين باید خود را به محل مشتری برساند

 دفتری ( تجھيزات دفتری،رایانه ) و مراقبتھمچون حمل ونقل ( غذا،سوخت،بار،روزنامه،تاکسی )، خدمات عمومی ( آب،برق،تلفن،گاز،) خدمات

ھای پزشکی ( خدمات اجتماعی،پزشکان و پرستاران کشيک) کاربرد دارد.

 ):Mobile CRMـ مدیریت ارتباط با مشتری بی سيم ( 

رین نرم افزار ھای کاربردی مطرح بوده است.مدیریت ارتباط با مشتری ا زطریق اینترنت ( بی سيم یا کابلی) ھميشه به عنوان یکی از مھمت

 ):Mobile Sales Force Automationـ به روز نگه داشتن نيروھای فروش از طریق شبکه بی سيم ( 

يروھا از طریق یک تلفن ھمراه ھوشمند قادر خواھندویزیتورھای فروش،زمان قابل توجھی را در بيرون از شرکت و در بين مقاصد می گذرانند. این ن

 نياز در خصوص قيمت ھا ،اط�عات رقابتیبود تا بدون رجوع به شرکت اط�عات مورد نياز در خصوص قيمت ھا، اط�عات رقابتی،اط�عات مورد

 با جستجوی اط�عات و بروشورھا،اط�عات منتخب،اط�عات ارتباطی و اخبار شرکت را دریافت دارند. نيروھای فروش از این طریق حتی می توانند

را مستقيما به دستگاه دورنگار مشتری ارسال نمایند.

● درآمدھا حاصل از تجارت بی سيم در اروپا

اند تا سازمان ھای مخابراتی بسياری ازدر قسمت ھای قبل،مزایایی که تجارت بی سيم به ھمراه دارد ارایه شد. این مزیت ھا سبب شده 

 سال آینده خود را بر این١٠ند و حتی چشم انداز کشورھا و درصد آن ھا کشورھای اروپایی و ژاپن سرمایه گذاری ھنگفتی در این زمينه،انجام دھ

٢٠٢٠تالی نگریسته شده است که تا سال اساس بنا کنند. در بيانيه ھای آن ھا تجارت بی سيم به عنوان آغازگر حرکت به سوی عصر دیجي

 ). در این قسمت به بررسی بازار تجارت بی سيم در اروپا به عنوان نمونه ای موفق٢٠٠٢,NTT .٢٠٠٢,Lei .٢٠٠٢,Kinoshtaمحقق خواھد گردید ( 

 ميليارد یورو در سال٧. حدود ٢٠٠١ ميليون یورو و در سال ١٩٩٨.٣٢٣در این عرضه پرداخته شده است. درآمد تجارت بی سيم در اروپا در سال 

ان ارسال پيام ھا را از ). بيشترین درآمد مربوط به اط�ع رسانی بوده است. با توجه به تکنولوژی ھایی که در آن زم٢٠٠٢,Durlacher برسد ( ٢٠٠٣

 است. اما با ظھور ميسر می ساخت و عدم گسترش تکنولوژی ھای جدید،برتری این کاربرد نسبت به بقيه قابل تفسيرSMSطریق سرویس 

مراه و ھمچنين سيستم ھای عامل وتکنولوژی ھا و پروتکل ھای جدید و پيشرفته شبکه بی سيم به ھمراه ظھورنسل جدید تلفن ھای ھ

در س یافته است.  تغيير  درآمدی  ترکيب  تلفن ھای ھمراه،این  بر روی  نصب  قابل  ( ١٩٩٨ال ميکروپویشگرھای  ارایه اط�عات   .Information

provisioning درصد کاھش یافته است و در۵ به ٢٠٠٣ درصد بزرگترین سھم در آمدی را به خود اختصاص داده بود. اما این مقدار در سال ٩١ ) با 

 درصد۶٠يم مجموعا حدود  درصد در صدر قرار گرفته است. نکته قابل توجه آن است که خدمات مالی،تبليغات و خرید بی س٢٣عوض تبليغات با 

 تشکيل خواھند داد.٢٠٠٣ترکيب درآمد حاصل از تجارت بی سيم در اروپا را در سال 

● پيش بينی بازار آینده

دارد. به عبارتی دیگر یکی از ابعاد منفعت در ھریکی از نکات مھم در تحليل ھر فرصت توجه به وجود تقاضا برای منفعت ھای نھفته در آن فرصت 

 ) . تحليل فرصت تجارت بی سيم نيز nزم است تا بازار آن وAlbadvi and Baradaranniaفرصت استقبال از آن فرصت و وجود بازار برای آن است ( 

یای آن می توان گفت تجارت بی سيم ترکيبی ا زمفھومنيز روند رشد آن مورد توجه قرار گيرد با توجه به تعریف منتخب از تجارت بی سيم و نيز مزا

نيک رابطه ای ) است و در نتيجه بين رونق بازار آن با وضعيت بازارھای تلفن ھای ھمرا ه و تجارت الکتروECتلفن ھای ھمراه و تجارت الکترونيک ( 

ه،و ميزان مطلوبيت بازار تجارت الکترونيک است. بر ایننزدیک وجود دارد. بنابراین گسترش بازار تجارت بی سيم متاثر از رونق بازار تلفن ھای ھمرا

ی گيرد.اساس در قسمت ھای بعد به عنوان نمونه،روند رشد تجارت بی سيم در اروپا مورد بررسی قرار م

▪ بازار تلفن ھای ھمراه در اروپا
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ن ثابت خواھد رسيد. ھم اکنون در بعضی از کشورھایپيش بينی ھا در اروپا نشان می دھد که تعداد مشتریان تلفن ھمراه فراتر از تعداد خطوط تلف

٩۵ درصد است. استفاده کنندگان موبایل در اروپای غربی از چيزی در حدود ٨٠اروپایی این اتفاق افتاده است. در فن�ند درصد نفوذ موبایل حدود 

 درصد در ھر کشور این ضریب۶۴ خواھد رسيد. این به معنای درصد نفوذ ٢٠٠٣ ميليون نفر در پایان سال ٢۴٠ به ٩٨ميليون نفر در پایان سال 

 ) . از طرف دیگر با گسترش ارتباطات بی سيم بين مردم ميزان٢٠٠٢,Datagest درصد خواھد بود برای کشورھای قاره اروپا است ( ۵٠حداقل 

 ) کاھش می یابد. پيش بينی ھا نشانvoice ) از ھر استفاده کننده به ازای خدمات مکالمه ( Mobile Operatorدرآمد متوسط گرداننده شبکه ( 

 ) .٢٠٠١,Burmanيزان ثابتی خواھد رسيد ( می دھد که تا سال آینده تعرفه ھای شبکه بی سيم در صورت محدود بودن خدمات به مکالمه به م

ستفاده کننده را کاھش دھند و یا جھت آن رابنابراین اگر گردانندگان شبکه بی سيم بخواھند سرعت روند کاھش ميزان درآمد متوسط از ھر ا

س مکالمه) از طریق شبکه باشند. افزایش روزمعکوس کنند باید به طور پيوسته در حال توسعه و پياده سازی خدمات جدید ( چيزی به جز سروی

سيم ( آن ھا که فقط سرویس مکالمه را ارایه میافزون استفاده کنندگان تلفن ھای سيار از یک طرف و کاھش ميزان درآمد گردانندگان شبکه بی 

 الکترونيک از طریق شبکه بی سيم شده است.دھند) از طرفی دیگر باعث ارایه خدمات جدید از سوی گردانندگان و حرکت به سمت توسعه تجارت

 ) در اروپاEC▪ بازار تجارت الکترونيک ( 

 ) بر خط  تعداد مشتریان و کارگزاران  باافزایش  الکترونيک  تجارت  (Onilneرشد  تحقيق گروه مشاوره ای فارستر  ) ھمچنان ادامه دارد. طبق   

Forrester,ر به سال ۶۵ ميليارد یورو بوده است که این رقم به حدود ٨ ميزان تجارت الکترونيک در اروپا ٩٩ ) در سال ٢٠٠٢nرسيد .٢٠٠١ ميليارد د 

ز این ارقام بر اساس آمار مشتریانی است که از طریققسمت عمده این افراد کسانی بودند که برای اولين بار از اینترنت خرید می کردند. بسياری ا

TV Web )،( Personal Digital Assistant ) خرید کرده اند و شامل آمار کسانی که از طریق ترمينال ھای جدیدتری نظير وب تلویزیونی ( PCکامپيوتر 

PDAت و خnدمات ارایه شده در تجارت الکترونيکی از طریق غير و ... به انجام عمليات پرداخته اند نمی شود. ع�وه بر این،نه تنھا بسياری از محصو

دماتی خاص با ارزش افزوده بيشتر ( ھر زمان ،ھرکابلی نيز قابل ارایه است بلکه شبکه بی سيم این امکان را فراھم آورده است تا محصوnت و خ

٣٠٠ درکل دنيا متجاوز از ١٩٩٩م در اواخر سال مکان و سفارشی شده ) از طریق آن به مشتریان ارایه گردد. تعداد استفاده کننده شبکه بی سي

 ) . اگر چه فاصله ميان استفاده کنندگان از اینترنت و٢٠٠١,Lei ميليون نفر گزارش شده است ( ٢٠٠ميليون نفر و تعداد استفاده کننده اینترنت 

مچنين در اروپا زیاد بوده است اما به علت ویژگی ھای تجارت بی سيم که در قسمت قبل گفته شد و ھ٩٨مالکان خطوط تلفن ھمراه در سال 

زان استفاده از اینترنت غير کابلی برایجذابيت ھای حاصل از محصوnت و خدمات خاص تجارت بی سيم با گسترش بازار تجارت الکترونيک،مي

معام�ت رو به افزایش است.

● جمع بندی

ذابيت این کسب و کار برای مشتریان بالقوهخصوصيات و ویژگی ھای تجارت بی سيم نقش بسيار تعيين کننده ای در ایجاد ارزش و در نتيجه ج

زیت استفاده از اینترنت بی سيم از طریقدارد. این خصوصيات را می توان در سه دسته مزیت ھای استفاده از گوشی ھای تلفن ھمراه، و م

 ) تجارت بی سيم طبقه بندی کرد. تجارت بی سيم ھمان تجارتApplicationsگوشی ھای تلفن ھمراه،و مزیت ھای حاصل از کاربردھای ( 

 تلفن ھای ھمراه ) است که از طریق گوشی ھای موبایل صورت می گيرد در نتيجه توسعه بازار آن با رونق بازارCommerce Electronicالکترونيک ( 

مراه در سال ھای آتی است. در بعضی کشورھایو تجارت الکترونيک رابطه ای تنگاتنگ دارد. ھمه پيش بينی ھا بيانگر رشد بازار تلفن ھای ھ

ليارد درصد خواھد بود. براساس پيش بينی ھا،تعداد مالکان خطوط تلفن ھمراه در کل دنيا به یک مي۶۴ درصد و به طور متوسط ۵٠اروپایی حداقل 

 ميليارد یورو و در سال٨.٩٩ارت الکترونيک اروپا در سال نفر خواھد رسيد. از طرف دیگر بازار تجارت الکترونيک نيز روندی رو به رشد دارد. ميزان تج

نده تجارت الکترونيک،توسعه فراگير تجارت بی ميليارد بوده است. به دليل استفاده روبه رشد از تلفن ھای ھمراه و نيز به دليل رشد فزای۶۵ . ٢٠٠١

 ميليون یورو بوده،که مھمترین منبع درآمدی٣٢٣ . حدود ٩٨سيم قابل پيش بينی است. ميزان در آمد اروپا از ارایه تعدادی از این کاربردھا در سال 

 درصد کل درآمد حاصل از۶٠ تغيير کرده است. ٢٠٠٣اط�ع رسانی بوده است،اما با ظھور تکنولوژی ھا و سایر عوامل،ترکيب درآمدی در سال 

ر گرفته تنھا منافع نھفته در فرصت ھایی است کهتجارت بی سيم اختصاص به ارایه خدمات مالی،تبليغات و خرید دارد. آن چه که مورد بررسی قرا

فرھنگی و...) انجام شود ( طبق مدل ارایه شدهتجارت بی سيم پدیده آورده است. تحقيق این منافع فرصت ( نظير قابليت ھای تکنولوژی،مسائل 

نظور آگاھی از قابليت ھا و زیرساخت ھای موجود آندر ابتدای این نوشتار،) آگاھی از این عوامل از یک سو و تحليل سازمان یا کشورھا یک- به م

ین فرصت را برای آنان فراھم خواھد نمود.ھا- از سوی دیگر امکان توسعه استراتژی ھای تجارت بی سيم به منظور حصول منافع نھفته در ا
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منبع : شبکه فن آوری اط�عات ایران

http://vista.ir/?view=article&id=320935

فروشگاه ساز اينترنتی

امروزه ھمه ما می دانيم که تجارت الکترونيک در کشورھای پيشرفته بخش

نسبتا بزرگی از تجارت خرده فروشی یا حتی عمده فروشی و تجارتھای بين

پول بدليل عدم وجود  ایران  در  داده است.  اختصاص  به خود  را  بازرگانان 

الکترونيکی و یا کارتھای اعتباری اینترنتی کمتر این بخش توسعه پيدا کرده

زمينه این  در  که  شرکتھائی ھستند  محدودیتھا  این  ھمه  با  است.اما 

فعاليتھای خوبی انجام داده و پيشنھادات خوبی را به مشتریان خود ارائه

با ھمکاری رھنما  شرکت  که  پرداخت  سيستم  مثال  نمایند.یعنوان  می 

شرکت پست راه اندازی کرده این امکان را می دھد که فروشنده کاn را برای

ده تسویه حساب نماید.این سيستم با توجه به نبودمشتری ارسال نماید و مامور پست وجه آنرا دریافت و در نھایت در دوره ھای یک ماه با فروشن

تقبال مناسبی روبرو شده است.ھرچند ضعف درپول الکترونيک و ھمچنين ساز و کارھای حقوقی مربوط به پرداختھای الکترونيک در ایرن با اس

 جھت دریافت وجه کاn) کمی سرعت رشدسيستم نرم افزاری و ھمچنين گاھی ھماھنگ نبودن ماموران پست در زمان تحویل کاn به مشتری (

ای در  و محدودیت فروش  الکترونيک  پرداخت  .نبودن سيستم  نموده است  مواجه  با مشکل  را  محدودیتھای این سيستمپرداخت  از دیگر  ران 

/در این سيستم ع�وه برhttp://www.jahandata.irاست.نمونه ھای دیگری که می توان از آن نام برد سيستم فروشگاه ساز جھان دیتا است.

يز فراھم می باشد ( ھرچند در حال حاضر فقطاستفاده از سيستم پست برای ارسال بسته نرم افزاری، امکان استفاده از سيستم بانکی شتاب ن

پرداخت ارزی توسط کارتھای اعتباری نيز از مزایایبانک سامان امکان پرداخت اینترنتی در این سيستم را به مشتریان ارائه می دھد)وجود امکان 

رائه می دھد.این سيستم می باشد. این شرکت در پيشنھاد خود ایجاد انواع حسابھای ارزی و ریالی را نيز ا

در زیر ليست تعدادی از این سيستمھا ارائه شده است:

http://www.eshopbuilder.ir/

http://www.dayhoor.ir/

یکی دیگر از این سيستمھا که دولتی حساب می شود سيستم فروشگاھی واسطه است

ر داشتن فروشکاه در سایت واسطهاین سيستم متعلق به شھرداری است. مشکل اصلی این سيستم نداشتن دوره آزمایشی و ھمچنين قرا

ند به شما(بعنوان مدیر فروشگاه) در انتخاب یکاست.شما نمی توانيد فروشگاه خودتان را در سایت خودتان داشته باشيد.پارمترھای زیر می توا

فروشگاه ساز خوب کمک کند :

ل می گيرند قابل ارزیابی نيستند. البته- مھمترین امکان چنين سيستمی تست رایگان می باشد. سيستمھائی که از ھمان ابتدا از شما پو١

کار ھستيم بھتر است ھم سيستم فرشگاه ساز رااستثناء در مورد سيستمھای شناخته شده وجود دارد که نياز به تست ندارند. اما فع� که اول 

قبل از خرید و پرداخت وجه تست نمائيد.
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. اینکه شما بتوانيد وجه کاn را سریع از- دوره ھای تسویه حساب خيلی مھم ھستند. فروشگاھھای ھستند که این دوره را مشخص نکرده اند٢

ت.سيستم دریافت نمائيد بسيار مھم است. نقش نقدینگی در یک فروشگاه مانند نقش خون در بدن اس

مينه ضعف داشته باشد ھزینه کار شما را- امکان گزارش گيری مدیریتی یکی از مھمترین مسائل این سيستمھا است. اگر سيستمی در این ز٣

م دھيد.برای ارزیابی فروش فروشگاه باn خواھد برد و شما مجبور ھستيد خودتان این ارزیابی را انجا

 تر ھستند. اینه شما مجبور باشيد در ھاست- فروشگاھھائی که به شما امکان استفاده از اجزای فروشگاه در سایت خودتان را بدھند مناسب۴

فرادی که نمی خواھند ھزینه جداگانه دامنه ویک سایت دیگر فروشگاه بگيرید برای یک داشتن یک فروشگاه حرفه ای مناسب نيست. شاید برای ا

ھاست را بدھند خوب باشد اما برای شما بعنوان یک فرشنده حرفه ای مناسب نيست.

ای فروشگاه می توانند افراد متفاوتی باشند- امکان کار با سيستمھای مختلف پرداخت ھم از مزایای یک فروشگاه به حساب می آید. مشتری ھ۵

که ھر کدام روش متفاوتی برای پرداخت داشته باشند.

یا اینکه گم شد چه کسی این ھزینه را پرداخت می- امنيت و بيمه بودن کاnھا نيز بسيار مھم است. اگر کاn در ھنگام نقل و انتقال صدمه دید ۶

 دریافت می کند ، براحتی از فروشگاه شما خرید نخواھدنماید.اگر خریدار کاn اطمينان نداشته باشد که بعد از پرداخت پول حتما کاn یا وجه خود را

ت بيمه بودن فروشگاھتان حتما این نکته را در تمامکرد. بيمه بودن فروشگاه یکی از پارمترھای مثبت برای خریدار است. فراموش نکنيد که در صور

د و در اینجا فقط به مھمترینھای آنھا اشارهصفحات فروشگاه خود اع�م نمائيد.پارامترھای دیگری ھم ھستند که در یک فروشگاه مھم می باشن

شده است.شاید شما بسته به نياز خودتان پارامترھای دیگری را نيز در فروشگاه مھم بدانيد.

منبع : پایگاه اط�ع رسانی تخصصی فن آوری اط�عات

http://vista.ir/?view=article&id=214274

فرھنگ سازی به جای تصويب قانون

مبادله اقتصادی و تجارت از زمان حيات بشر و به صورت کاn به کاn آغاز شده

و تا به امروز به پيشرفت خود ادامه داده است. تا جایی که امروزه صحبت از

به این عرصه می باشد. الکترونيکی  الکترونيک و ورود واسطه ھای  تجارت 

«اصط�ح تجارت الکترونيک از زمانی معمول شد که سامانه  ھای رایانه ای در

) داده ھا  الکترونيکی  مبادله  وارد شده و  پيام  ھا  -EDIمبادnت   Electronic

Data Interchargeرایج گردید». این تجارت خاص ھم اکنون حجم وسيعی (

از مبادnت بين المللی را در برمی گيرد. به طوری که بر طبق آمار ارایه شده

 ميليون دnر در۵٠حجم تجارت بين الملل که به این شيوه صورت می پذیرد از 

 رسيده است. این٢٠٠۵ تریليون دnر در سال ١٠ به بيش از ١٩٩٨سال 

 در بخش علم و فناوری این گونه به آن پرداختهھمه حاکی از اھميت این تجارت و ضرورت توجه به آن می باشد؛ اھميتی که در قانون سوم توسعه

ا به ارمغان می آورد. نمونه بارز این تغييرات که با وضوح درشده است: «تحول در نحوه ارتباط جھانی، موج تازه ای از تغييرات بنيادین را برای فعاليت ھ
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ترونيک» است.حال انجام است و غفلت از آن، معض�ت و مشک�ت فراوانی را به ھمراه خواھد داشت، «تجارت الک

ميزه ای خواھد بود از واقعيات تجاری، احکام حقوقی وبنابراین کشور ما با تجارتی مواجه است که روش ھا و استانداردھای خاص خود را می طلبد و آ

 بسترسازی ھای حقوقی و قانونی آن را فراھم آورند. در اینمقتضيات فنی. این امر حقوق دانان را بر آن می دارد تا خود را با این پدیده آشنا سازند و

در سال  روز ١٣٨١رابطه  علنی  در جلسه  الکترونيکی  تجارت  قانون  و  تصویب رسيد  به  الکترونيکی  تجارت  مورخ سياست کلی  چھارشنبه 

 به تایيد شورای نگھبان رسيد. اما متاسفانه علی رغم خواست عمومی تاکنون این مھم٢۴/١٠/٨٢ در مجلس تصویب و در تاریخ ١٧/١٠/١٣٨٢

وزیر بازرگانی در چھارمين ھمایش بين المللیمحقق نشده است و ھنوز بر سر مراحل اجرایی شدن این قانون قطعيت وجود ندارد و به طوری که 

برآنيم  نمود. در این مقاله  از این قانون اشاره  الکترونيکی به ایجاد ویرایش جدیدی  با برخی از کارشناسان این امر،تجارت  تا ضمن مصاحبه 

نيم.کاستی ھا و اشکاnت اجتماعی قانون فعلی و مشک�ت و موانع اجرایی شدن این قانون را بررسی ک

ه برای مبادله آسان و ایمن اط�عات قانون تجارت الکترونيک این طور بيان شده است که «این قانون مجموعه اصول و قواعدی است ک١۵در ماده 

عریف قانون در این مورد چندان صریح و دقيق نبوده ودر واسطه ھای الکترونيکی و با استفاده از سيستم ھای ارتباطی جدید به کار می رود». اما ت

عریف کميسيون ھای اروپایی و کنوانسيون ھایتعریف واضحی از واسطه ھای الکترونيکی و سيستم ھای ارتباطی جدید ارایه نمی دھد. بر طبق ت

ه دیگر سخن، انجام ھر نوع معامله توسط شبکه دیگر، تجارت کاn و خدمات به کمک ارتباطات از راه دور، تجارت الکترونيک ناميده می شود. ب

اینترنت، تجارت الکترونيکی محسوب می شود.

المللی به این تجارت موضوعيت ندارد.در این صورت دیگر مرزھای بين المللی و جغرافيایی در کار نبوده و اط�ق لفظ داخلی یا بين 

 ما در این خصوص پاسخ گفتند.دو نماینده مجلس و نماینده ریيس جمھور سابق در امور فناوری  اط�عات و ارتباطات به سواnت

ر دولت گذشته به مجلس ھفتم ارایه شد، به▪ ایرج ندیمی، نایب ریيس کميسيون اقتصادی مجلس در بخشی از nیحه ی اص�ح قانون تجارت که د

nیحه به کجا انجاميد؟ اسناد تجارت الکترونيک اشاره شده است. این بخش بر چه موضوعاتی دnلت داشته و سرنوشت این 

 تصویب، قانون بسيار قدیمی ماده در دولت گذشته تنظيم و به مجلس ارایه شد. در ماده آخر این nیحه اشاره شد که پس از١٠٢٨این nیحه در 

تجارت الکترونيک اشاره دارد که و برخی دیگر از قوانين ناظر بر موضوع تجارت منسوخ خواھند شد. بخشی از این nیحه نيز به ١٣١١تجارت، مصوب 

کميسيون مشترک مجلس مسوول بررسی آن است اما تاکنون رسيدگی کامل به آن ميسر نشده است.

ریور ماه گذشته آیين نامه اجرایی▪ علت اجرایی نشدن قانون مصوب مجلس ششم در خصوص تجارت الکترونيکی چيست؟ ھيات دولت در شھ

برخی مواد آن را اب�غ کرده است. آیا موانعی برای اجرای این قانون وجود دارد؟

ساختن زیرساخت ھا و شرایط مورد نظر این قانونالبته این سوال باید از سوی مسوولين مربوطه پاسخ داده شود اما به نظر می رسد عدم فراھم 

از سوی دولت از دnیل این تاخير است.

 زیرساخت ھاست؟ این زیرساخت ھا کدامند؟▪ پس به اعتقاد شما، مشکل متداول نشدن تجارت الکترونيک، نه خ�ء قانونی بلکه فراھم نبودن

 ای مرتبط پيش بينی نشده است. حتی در بانک ھا باباید توجه داشت که تاکنون برای ارتقای نظام الکترونيک در مجموعه ھای دولتی،  ردیف بودجه

زش متناسب صورت نگرفته است.وجود صراحت برنامه چھارم توسعه در خصوص لزوم گسترش تجارت الکترونيک، سرمایه گذاری و آمو

n زم برای حضور این بخش فراھم نشده، به چه دليل▪ بخش خصوصی بارھا برای استفاده از تجارت الکترونيک اع�م آمادگی کرده اما تاکنون فضای

با وجود صراحت قانون، از این امر اجتناب  می شود؟

ازمی گردد. بنابراین دولت باید پيشگام رواج تجارتھيچ منع قانونی وجود ندارد. مشکل ھمانند سایر موارد به تصدی گری بيش از حد معمول دولت ب

شود.الکترونيک در سازمان ھای تابعه خود شود و پس از آن این امر در بخش خصوصی و تعاونی رایج 

 آیين نامه، نتایج مورد نظر حاصل خواھد شد؟ ▪ برای گسترش تجارت الکترونيک چه کارھایی باید صورت بگيرد؟ آیا صرف تصویب قانون یا صدور

ام این  آیين نامه محقق نمی شود.  و  با بخشنامه  الکترونيک فقط  تجارت  داده است،  وزارتخانه ھا وسابقه نشان  تمامی  در  تناسب  به  باید  ر 

ترونيک را بدھد به چشم نمی خورد. در عينبخش ھای اقتصادی مختلف مورد پيگيری قرار گيرد. متاسفانه شرایطی که نوید گسترش تجارت الک

ختلف جھان به نظر می رسد با وجود برخیحال به دليل خاصيت تجارت الکترونيک در برداشته شدن مرزھای فيزیکی و مبادله با کشورھای م

 نيست.شرایط محدودکننده داخلی و بين المللی و افزایش تحریم ھا، شرایط تحقق آن چندان قابل وقوع

محمدھادی حق شناس، نماینده انزلی، عضو کميسيون برنامه و بودجه و محاسبات مجلس
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صویب قانون و اب�غ آیين  نامه آن می توان به گسترش این▪ گسترش تجارت الکترونيک از دیدگاه شما به چه شرط ھا و زمينه ھایی نياز دارد و آیا با ت

نوع «مبادله اقتصادی» اميدوار بود؟ 

 و تجارت الکترونيک به دستگاه ھای زیرمجموعه خود اب�غ کرده اما برای تکميل این شبکه بهITدولت بخشنامه ھا و آیين نامه ھای زیادی در خصوص 

رت الکترونيکی باید سرمایه گذاری در بخش دولتی بهنظر می رسد به زمان بيشتری احتياج است. ثانيا برای دستيابی به اھداف مورد نظر قانون تجا

پروژه تحقق یابد چرا که باعث رونق قابل توجه بخشطور یکجا صورت گيرد. در عين حال آنچه مشخص است اینکه باید در کوتاه ترین زمان ممکن این 

اقتصادی کشور خواھد شد.

ده و حتی بعضا از دولت الکترونيک سخن گفته▪ در برخی موارد مشابه، مزایای استفاده از فضای «وب» و شبکه اینترنت برای ھمگان آشکار ش

می شود. پس چرا برای توسعه تجارت الکترونيک اھتمام nزم وجود ندارد؟

حتما این امر را یک رویا می پنداشتيم اما اکنون سال پيش، از انجام کليه مراحل ثبت نام کنکور و اع�م نتایج از طریق اینترنت صحبت می شد ١٠اگر 

که در دولت گذشته و در دو سال اخير در حال فراھم شدن است. اما مشکلی که وجود دارد آن است ITم�حظه می کنيد که زمينه ھای گسترش 

رات دولتی و خصوصی آخرین تجھيزات سخت افزاریدر ایران بخش سخت افزاری بيشتر مورد توجه قرار گرفته است. در حال حاضر در بسياری از ادا

زش نيروی انسانی، برنامه ریزی nزم صورت نگرفته است.موجود در جھان مورد استفاده قرار می گيرد اما در توسعه نرم افزاری و مھمتر از آن در آمو

ساخت ، فعاليت ھای خوبی صورت گرفته اما نيازمنداین مشکل به تدبير مدیران اجرایی کشور بازمی گردد. در خصوص شبکه فيبر نوری به عنوان زیر

به توسعه این شبکه ھستيم.

▪ این ضعف مدیریت چگونه باید بر طرف شود؟

حرکت نمی کرد کسی دولت و این سازمان رابرای مثال اگر سازمان سنجش به تدریج در طول سال ھای گذشته به سمت اینترنتی شدن ثبت نام 

ر است و در صورت اجرا کسی مانع آن نمی شود امامورد بازخواست قرار نمی داد. قانون تجارت الکترونيک مجلس ششم نيز از جامعيت nزم برخوردا

برای عدم اجرای آن نيز مورد بازخواست قرار نمی گيرد.

▪ آیا نگرانی ھایی در مجموعه دولت برای گسترش تجارت الکترونيک وجود دارد؟

رنتی ھستند که می توان با ایجاد تغييراتی، امکان انجامدر دولت در حال حاضر بسياری از وزارتخانه ھای مرتبط با تجارت الکترونيک دارای سایت اینت

ت و برنامه ریزی، گمرک ایران، وزارت امور اقتصاد وامور مرتبط با این نوع فعاليت اقتصادی را فراھم کرد. سایت ھای بانک مرکزی، سازمان مدیری

یجاد شود. متاسفانه به نظر می رسد برخی با نامدارایی و غيره؛ اما به صورت جزیره جزیره بوده در حالی که باید نوعی پيوستگی ميان آنھا ا

يستند. برای مثال اگر یک تاجر بخش خصوصی از طریقکارشناس یا مدیر مبانی در بدنه این سازمان ھا چندان ع�قه مند به رواج تجارت الکترونيک ن

فت کرده و از راه سایت گمرک کاnی خود راسایت بانک مرکزی گشایش اعتبار کند، از طریق سایت سازمان استاندارد، مجوزھای nزم را دریا

 شدن امورPaperless. در واقع این امر تنھا سببترخيص نماید، عده ای که ع�قه مند به مراجعه ارباب رجوع به خود ھستند دچار کمبود می شوند

، برنامه محور ھم می شود و این امر خ�ف پرستيژ کاذب برخی افراد است. در واقع حسن سيستم ھای الکترونيکManlessنخواھد شد بلکه باعث 

بودن آنھا به جای انسان محور بودن است.

▪ مجلس در راستای گسترش تجارت الکترونيک و نظارت بر قانون مصوب خود چه می تواند بکند؟

د نظر مدیریت ک�ن کشور را در ميان مردم ایجادھمه چيز احتياج به تصویب قانون ندارد. در کشورھای پيشرفته از طریق فرھنگ سازی، باور مور

 مدتی به کنار نھاده می شود. بر اساس یک قانونمی کنند اما متاسفانه در ایران قانون تصویب می شود اما به علت عدم وجود فرھنگ nزم پس از

 عنوان برنامه در کشور وجود دارد.١۵۶٠ناگھان اکثریت جامعه را مجرم می کنيم. این چنين است که اکنون حدود 

 قانون تجارت الکترونيک مصوب مجلس ششم، با▪ نصرالله جھانگرد،  نماینده ویژه ریيس جمھور سابق در امور فناوری اط�عات و مدیر عامل تکفا

ر امور فناوری اط�عات در ھمه مراحل حضورھماھنگی دولت و مجلس گذشته به تصویب رسيد. شما به عنوان نماینده ویژه ریيس جمھور سابق د

داشتيد. آیا این قانون بر ھمه موارد nزم اشراف دارد؟

مانند سند الکترونيکی،  ھویت مالک،  امضایاین قانون در برخی از فصول خود، دست مجریان را در مسایل زیرساختی باز کرد. در موضوعاتی 

 آیين نامه نيز تاکنون در خصوص آن اب�غ شده است. nیحه اص�ح قانون تجارت نيز۶دیجيتال و مسایل حقوقی پيرامون آن، مواد قانونی تصویب شد. 

معترض به قانون تجارت الکترونيک نشده است، بلکه به نوعی موید آن است.
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اد دارید؟برخی قایل به عدم وجود زیرساخت ھای nزم در این حوزه ھستند. تا چه ميزان به این امر اعتق

ت نام برای طرح موتورھای فرسوده بر اساسزیرساخت ھای nزم در حد توان در طول سال ھای گذشته فراھم شده است. برای مثال در ھنگام ثب

به صورت ٨٢آمار، حدود  Dial درصد   up از ٨٠ وصل شده و نه درNetwork درصد  باید   ھای داخلی استفاده کرده اند. زیرساخت ھای nزم را 

 است. اگر مشکل پول الکترونيکی حل شود، مردم بهe-bankingسخت افزاری بلکه بستر حقوقی، پليس اینترنتی، دادگاه ھا، احضار الکترونيکی و 

لس نشان داد که خ�ء قانونی برای اجراییطور غير دولتی به تجارت الکترونيک مشغول خواھند شد. مواضع بيان شده از سوی نمایندگان مج

شدن تجارت الکترونيک وجود ندارد.

رت- که فصلی از آن به اسناد تجارت الکترونيکاینچنين است که به نظر می رسد پس از اب�غ آیين نامه اجرایی آن و تصویب اص�حيه قانون تجا

ترونيکی اما به طور قطع، پيش نياز این امر است.می پردازد- انتظار بازرگانان به روزھای پایانی آن نزدیک می شود. اب�غ آیين نامه پول الک

منبع : گزارش

http://vista.ir/?view=article&id=297744

فناوری اط?عات؛ بنگاه ھای خرد و نقش تحريم

بی شک یکی از برکات و اثرات بسيار مھم پيشرفت فناوری ھای ارتباطات و

توسعه شبکه جھانی اینترنت کمک به حضور شرکت ھا و بنگاه ھای اقتصادی

کوچک در بازار جھانی است. حضوری که در زمان ھای نه چندان دور به دnیل

مشک�ت ناشی از پيچيدگی و ھزینه ھای باnی ارتباط و مذاکره در اختيار

شرکت ھای بزرگ و بين المللی بود.

امروزه به کمک بستر مناسب ارتباطی و شبکه ای، مکاتبات و مذاکرات راحت

و کم ھزینه و مبادnت مدرن الکترونيکی مالی این امکان فراھم شده است

که شرکت ھای کوچک و حتی افراد به تنھایی بتوانند با مخاطبين و مشتریان

خود در سراسر جھان ارتباط داشته و مبادnت اقتصادی داشته باشند.

به مدد پيشرفت ھای چشمگير صنایع ارتباطات و اقتصاد شبکه ای یک توليد

کننده می تواند در کشور خود در توسعه و توليد بخشی از یک محصول در

کشور دیگر سھم بسزایی داشته باشد.

و مھندسی  فنی  خدمات  حوزه ھای  در  بخصوص  جھانی  صدور  و  حضور 

تکنولوژی ھای برتر و پيشرفته چشمگير و قابل توجه می باشد.

برای اط�ع کافيست به تعداد شرکت ھا و بنگاه ھای کوچک اقتصادی که در

، تعامل راحت و بی دردسر با دنيای بيرون، باطی دو دھه پيش در اکثر کشورھای صنعتی و در حال توسعه ایجاد شده و بکمک بستر مناسب موجود

شتاب بسيار باnیی توسعه یافته و به شرکت ھای بزرگ تبدیل گشته اند رجوع شود.
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صاً علوم فنی و مھندسی را که در دھه ھایاز طرف دیگر این پيشرفت جلوی مھاجرت بسياری از دانشمندان و متخصصان علوم گوناکون و مخصو

.گذشته خدمات آنھا بطور مستقيم در کشورھای خود قابل عرضه نبود گرفته و یا کندتر کرده است

يادین یکپارچه و شبکه ای نموده چه سھمی راحال جای این سئوال است که کشور ما از این پيشرفت که اقتصاد جھان را در ھمه مقياس ھا و م

داراست و در کجا قرار دارد؟

ده و از جایگاه مناسبی برخوردار نيست.به نظر می رسد که بدnیل زیادی کشور ما بھره چندانی از این پيشرفت و بستر بوجود آمده نبر

 جمھوری اس�می موجب شده است تامشک�ت و معض�ت ناشی از قوانين دست وپاگير داخلی از یک طرف و مھم تر از ھمه تحریم سه دھه

ادی داشته باشد.کشور تقریباً بصورت جزیره ای جدا از اقتصاد شبکه ای تقریباً بصورت سنتی فعاليت ھای اقتص

ماید و ما توانسته ایم با صرف ھزینه ھای بيشتردرست است که تحریم اقتصادی نتوانسته کشور را از تامين نيازمندی ھای وارداتی خود محروم ن

، ولی در بعد صادرات انواع توليدات و خدماتھمراه با لختی در تامين نيازمندی ھای وارداتی خود و سرمایه گذاری ھای باnدستی موفق شویم

دارد چه؟نرم افزاری و مھندسی که نقش بسيار مھمی در اشتغال زایی و جلوگيری از مھاجرت متخصصين را 

رکت ھا و بنگاه ھای اقتصادی کوچک در بازارما در بخش صادرات بغير از صادرات شرکت ھای دولتی و صادرات سنتی فرش و خشکبار، در حضور ش

ری روبرو ھستيم.جھانی بدnیل عدم برخورداری از مزایای تعامل راحت با دنيای خارج از مرزھا، با مشک�ت بسيا

نابع را.به بيان ساده تحریم اقتصادی راه درآمدزایی و توليد ثروت را گرفته است نه راه خرج کردن م

دور محصوnت خود به بازار مصزف جھانی نيستند وبدليل جدا بودن کشور از شيکه بھم پيوسته اقتصاد جھانی شرکت ھای کوچک قادر به ارتباط و ص

مات بطور مستقيم در داخل قابل مصرف نبوده و یابه ناچار بازار داخل و مشتریان داخل کشور را نشانه گرفته که بسياری از این توليدات و خد

شده و یا به اجبار تن به مھاجرت به کشورھای دیگرغيراقتصادی خواھند بود و در نھایت مجبور به ورود به فعاليت ھای غيرحرفه ای و واسطه گری 

می دھند.

 ولی بسيار کارا در ابعاد مختلف و وسيع و حضوربا توجه به جمعيت جوان و تحصيلکرده و متخصص کشور امکان راه اندازی شرکت ھا و مراکز کوچک

ه فناوری ھای نوین در اشتغال زایی و اقتصاددر بازار جھانی ميسر خواھد شد اگر به نقش و اھميت شرکت ھای کوچک اقتصادی به خصوص در حوز

پویا و مولد و شناخت و برطرف کردن موانع داخلی و بيرونی ھمت گماشته شود.

منبع : اخبار فناوری اط�عات ایتنا
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قدرت تشکر کردن

ین نوشتار برای به كار بردن اھرم ھای فراموش شده درمقاله ای كه در پيش رو دارید یك مؤعظه درباره  بی توجھی به قوانين اجتماعی نيست، بلكه ا

در بازاریابی است. بله دوستان عزیزم، گفتن عبارت”بازاریابی ميباشد. امروزه بھره گيری از ارزش ھای قدیمی عامل مھمی برای رسيدن به موفقيت 

به زبان می آورند(طبق نظر سنجی ضوابط اخ�قیمتشكرم“ به یك فرمول در رقابت تبدیل شده است. عده كمی از مردم ھنوز ھم چنين عباراتی را 

ن جمله ی به ظاھر كوچك و کم اھميت، به فرصت ھایلينوكس، از ھر ده نفر، پنج نفر ھيچ گاه تشكر نمی كنند)و این عده به دليل به كار بردن ای

رصت ھای جدید شغلی نایل شد. و این ھم چندزیادی دست پيدا می كنند. ھمچنين از طریق ارتباطات ایجاد شده توسط این جمله می توان به ف
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. اقدام به انجام برخی كارھای ابتكاری در نيویورك،١ت. روش آسان، سریع و رایگان. به یاد داشته باشيدكه: ھيچ گاه نباید قدرت تشكر را نادیده گرف

ن واقعه ”ارتباط با مشتری“ نام دارد و در سالنیك مؤسسه ارتباطی، ھمه  مشتریان خود را به یك جشن ساnنه برای تشكر كردن دعوت می كند. ای

 مشتری۴٠٠و تشكر دارند. در این ميھمانی حدود بزرگی با ميزھای متعدد برگزار می شود. به این ترتيب شركت كنندگان امكان صحبت با یكدیگر 

. رفتار گرم و صميمی.٢ می گوید:معموnً این قبيل ميھمانی ھا ميليون ھا دnر درآمد به دنبال دارند. Telxتلفنی حضور دارند. روی كوتایا، مدیر اجرایی 

ست؟ منظورم متنی صرفاً برای قدردانی است و نهآخرین دفعه ای كه یك یادداشت یا ایميل تشكرآميز نوشته یا دریافت كردید، چه زمانی بوده ا

ا توجه به نوع شغل و فعاليت خود، متن نامه رامقدمه ای برای درخواست ھای بعدی. مشتریان به چنين نكاتی دقت بسيار می كنند. می توانيد ب

 و زینتی در نيویورك است. از نظر او یادداشت ھایصریح و بدون حاشيه انتخاب كنيد. جوزف آنگوكو، مدیر یك آژانس در امور تھيه  اجناس مد روز

ای مؤسسات باشد. او به تازگی تعداد زیادی كاغذتشكر، كليد حفظ روابط فردی ھستند. اما ظاھر یادداشت باید بيان گر نوع و چگونگی فعاليت ھ

) شخصی تھيه كرده است. رنگ پاكت نامه ھا با كارتھای ویزیت شغل او جور در می آید. اوmonogramیادداشت  سفارشی با یك حرف نشانه (

رند. در دنيای امروز دست نوشته ھا از اھميت زیادیمی گوید مردم در زندگی صنعتی، ھمان انتظاری را از یادداشت ھا دارند كه از یك دسته گل دا

آنكه مربوط به ھزینه یا خ�قيت باشد فقط. زمان اھميت بسياری دارد. از طرف دیگر برای بيشتر شغل ھا یك قدردانی تأثيرگذار بيش از ٣برخوردارند. 

 ساعت) بيش از۴٨ از انجام كار (مث� پس از گذشت به بجا آوردن اصول اخ�قی ارتباط پيدا می كند. دریافت یك یادداشت یا یك ایميل ب�فاصله پس

.راه ھای قدردانی و تعریف كردن از افراد را بياموزید. اگر می خواھيد از موضوعی۴یك تيتر از پيش نوشته شده  خشك و بی احساس، اھميت دارد. 

تفاده كنيد. این ارتباط باعث تشویق گيرنده پيغامتشكر كنيد كه تأثير بسيار زیادی در بھبود فعاليت ھای شما داشته است از افعال سوم شخص اس

لوریدای مركزی احداث می كند. در پنج سال گذشته اینمی شود. یك گروه غير انتفاعی به نام ھدیه ای برای تعليم در اورnندو، مدارس رایگانی در ف

تنھا چيزی كه ما از آموزگارا٢٧٨ ميليون دnر به ٩گروه مبلغی به ارزش  پترین، مبلغ سابق گروه، می گوید  ن مدرسه كمك كرده است. كيلن 

بزرگترین موفقيت م یادداشت ھا،  یادداشت ھای تشكر آميز است. دریافت این  نوشتن  به جمعيت ھای غيرمی خواھيم،  نظر فقط  این  ا است. 

.ع�وه بر پيغام ھای قدردانی، مطالب با ارزش۵ كنند. انتفاعی محدود نمی شود. به تعریفاتی فكر كنيد كه مشتریان، كاركنان و فروشندگان ابراز می

 یك مؤسسه مشاوره شغلی در داnس می گوید ماLodestarدیگر را نيز برای مشتریان خود بفرستيد. الكس رامسی، مدیر مؤسسه جھانی 

 اینھا را برای مشتریان خاص یا ع�قمندان خودپرونده ھای مقاnت نوشته شده یا ھر آنچه به موقعيت شغلی ما مربوط باشد نگھداری می كنيم و

 یا مسائل مربوط به مؤسسات رقيب را درمی فرستيم. ھر چه كه توجه شما را به خود جلب می كند از گزارش ھا گرفته تا توضيحات صنعتی

گر مشتری قب�َ آن را دیده باشد قطعاَ از توجهموقعيت مناسب برای مشتری بفرستيد. مطمئن شوید ھمه اینھا را به موقع می فرستيد اما حتی ا

 یك شركت در ليوینگستون، كهSuredeposit.سعی كنيد مطالبی بفرستيد كه تأثير زیادی داشته باشد. در ۶شما به ع�یقش قدردانی خواھد كرد. 

ین از ھم تشكر می كنند. نينا دیتریش سخنگوی اینمدیر امنيتی خانه ھای اجاره ای برای صاحبان ام�ك است، مشتریان و فروشندگان در روز ولنتا

يده و ھمه چيز آرام است. امسال این مركز، ھدایاییمركز می گوید: این بھترین زمان برای برگزاری این مراسم می باشد زیرا تعطي�ت به پایان رس

ه نگاه.از روش ھای عجيب و خارق العاده استفاده كنيد. روش دیگری كه شما را در خاطر مشتریان زند٧برای مؤسسات توليدكننده آدامس فرستاد! 

 نيویورك، یادداشت ھای تشكرآميز ھمراه بامی دارد، استفاده از ھدایای خاص و غير معمول است. جودی كتس، مدیر یك مؤسسه انتشاراتی در

 ھدیه می گيرند. افراد با دیدن آنھا واقعاَگنجشك ھای اسباب بازی مخملی می فرستد. او می گوید:” ھمه مشتریان ما یك گنجشك اسباب بازی

.از كاركنان خود قدردانی كنيد. ابراز قدردانی، نسبت به٨ھيجان زده می شوند. به كار بردن این روش تغيير زیادی در شغل من ایجاد كرده است.“ 

ا می دانيم كه تغيير كاركنان چه ميزان وقت و پول تلفكاركنان مزایای زیادی در بر خواھد داشت. با این روش شما در كارمندان خود وفاداری (ھمه م

موجب رضایت مشتری می شود. بنا به نظرسنجیمی كند) ایجاد می كنيد. ع�وه بر این توليد را افزایش می دھيد كه این امر به نوبه ی خود 

% كارمندان، ناظرانی داشته اند كه روزانه به خاطر كارشان از آنھا١٠ تا كنون عده كمی از مدیران به این مسأله توجه كرده اند. تنھا Maritzعمومی 

.از مشتریانی كه از٩نی شده است. % كارمندان می گویند كه ھيچ گاه از آنھا تشكر نشده یا به ندرت یا گاه گاه از آنھا قدردا۵۵تشكر كرده اند. 

ب ه خود زحمت انتقاد كردن ندھند و به سادگیشما انتقاد می كنند تشكر كنيد. تحقيقات نشان می دھد كه اكثر مشتریان ناراضی می توانند 

ایایی است كه نكات قابل توجه را گوشزد می كنند.كيف ھایشان را در جيب گذاشته، به جای دیگر بروند. یعنی شكایت ھا و انتقادات مشتریان، ھد

ر حقيقت او با این در لس آنجلس می گوید: یك مشتری ناراضی ھنوز می خواھد با شما ارتباط شغلی داشته باشد. دHRگاnقر مشاور آموزشی 

كرده، ھمه ت�ش خود را برای راضی نگه داشتن او به كاررفتار از شما می خواھد مشكل را رفع كنيد. بنابراین از او به خاطر این فرصت دوباره تشكر 
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د یا درآمد باnی شما نتيجه فعاليت ھای.به اندازه  خدمت افراد از آنھا تشكر كنيد. اگر كسی شغل ”مھمی“ را به شما پيشنھاد می دھ١٠گيرید. 

 با توجه به نوع رابطه می توانيد او را به یك گردھماییاوست، می توانيد او را به شام دعوت كرده یا بليط ھای یك مسابقه ی ورزشی را به او بدھيد.

آشكار به تبليغ فعاليت ھای خود نپردازید، زیرا باتفریحی دعوت كنيد. در عين حال سعی كنيد پس از تشكر، ھيچ انتظاری نداشته باشيد و به طور 

ير می كند. روت فرمن، نویسنده آزاد و متصدی اموراین كار مشتری را فراری می دھيد. البته معنی ”مھم“ با توجه به نوع محصوnت و قيمت ھا تغي

$ از او خرید كرده اند؛ ھدایایی می فرستد. او می گوید:” من با فرستادن این ھدایا ھيچ۵٠٠تبليغات در nس وگاس، به تمام كسانی كه حداقل 

 شامل یك كارت با دستخط او حاوی جمله ”از شماانتظاری ندارم، اما می دانم رابطه ای صميمی بين ما ایجاد می شود. یك تشكر كوچك می تواند

نھا زمانی عمل.احساس قدرت گفتن متشكرم، ساده یا پيچيده با ایميل یا با پست معمولی ھمواره مؤثر است. ت١١بسيار متشكرم“ باشد.“ 

ر كردن نياز به صداقت و قدرت دارد.“می كند كه از ته دل قدردان باشيد. ویليام آرودا یك مشاور شغلی در نيویورك می گوید:” تشك

منبع : شبکه رسمی بازاریابی و تجارت الکترونيک

http://vista.ir/?view=article&id=205691

قواعد حاکم بر قراردادھای الکترونيکی

تجارت جھانـی، تضعيف موقعيت رقابتی و منزویعـدم بھره گيری از تجـارت الكترونيكـی به معنای از دست رفتن فرصتھای لحظه ای زودگذر در 

با طرح مسائل حقوقی متعددی در زمينه  بر قــراردادھا، ص�حيتھایگشتن در عرصه تجارت بين المللی است. رشد این تجارت  قواعد حاكم 

برای  پاسخی  یافتن  بوده است كه  اثبات دعوی ھمـراه  ادله  و  قـانـون حاكم  انتخاب  ناپذیرفـراملـی،  انكار  نظامھای حقوقی ضرورتی  در  آن 

اری از طـریق ابزارھای پيشرفتـه الكترونيكی می باشد.می باشـد.تجارت الكترونيكی به معنای انعقاد قـرارداد انتقال كاn، خدمات، پول و اسناد تج

نند تجارت، مخابرات، آمـوزش و پرورش، بھداشتاھميت این پدیده به لحاظ نقش آن در دگـرگـون نمودن بازار جھانی است كه بخشھای بزرگی ھما

ی از دست رفتن فرصتھای لحظه ای زودگذر در تجارتو حتی دولت را تحت تأثير قــرار می دھـد. عـدم بھره گيری از تجـارت الكترونيكـی به معنا

 امر، كشـورھای مختلف را به توسعه تجارتجھانـی، تضعيف موقعيت رقابتی و منزوی گشتن در عرصه تجارت بين المللی است. آگاھـی بر این

عد حاكم بر قــراردادھا، ص�حيتھای فـراملـی،الكترونيكی رھنمون كرده است؛ اما رشد این تجارت با طرح مسائل حقوقی متعددی در زمينه قوا

ھای حقوقی ضرورتی انكار ناپذیر می باشـد. از این روانتخاب قـانـون حاكم و ادله اثبات دعوی ھمـراه بوده است كه یافتن پاسخی برای آن در نظام

 زمينه بر آمده اند. سيستم حقـوقـی كشور ما نيز ازكشـورھای مختلف و سازمانھای بين المللی و منطقه ای در صدد وضع و پيش بينی قانـون در این

ھای بين المللی بھره بگيرد. قواعد حاكم بر قراردادھایاین گردونه خارج نمی باشد و در این راستا می توانـد از تجارب دیگر ملتھا و الگوھای نھاد

جارت الكترونيكی ارائه می گردد. بررسیالكترونيكی مجموعه مقاnتی است كه نخستين بخش آن مشتمل بر مفھوم، اھميت، انواع و منابع ت

فقھی را نيز بھمراه دارد، در قسمتھای آتی خواھد آمد.تدابير ایمنی و قواعد راجع به انعقاد قرارداد و آثار مترتب بر آن كه تعمق در دیدگاھھای 

جار با استفاده از تلفن، تلگرام، تلكس و… قراردادھایاستفاده از ابزارھای الكترونيكی در انعقاد قراردادھا پدیده  نوینی نيست. سالھا است كه ت

تر به این امر داده است. چنانكه،  ھم اكنون تجارتخود را منعقد می كنند،  اما، ظھور رایانه در قرن بيستم شتابی افزون تر و ابعادی گسترده 

ای مختلف به خود معطوف كرده است. در كشور ماالكترونيكی و بررسی ضوابط حقوقی مربوط به آن، ذھن حقوقدانان و قانون گذاران را در كشورھ

ضوابط می تواند انعكاس قواعد عمومی قراردادھاینيز، سيستم حقوقی گریزی از پذیرش این تحول و تبيين ضوابط حقوقی مربوط به آن ندارد. این 
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د و حسب قاعده نوع ابزار تأثيری در اعمال قواعد عمومیما باشد. زیرا رایانه، تنھا، ابزاری نوین است كه انعقاد قرارداد از طریق آن صورت می گير

اعد حاكم بر قراردادھای الكترونيكی، تبيين مفھومندارد. مع ھذا، گاه، طبع قراردادھای الكترونيكی وضع قواعدی خاص را می طلبد. در بررسی قو

 اول است. در بخشھای آتی،  به بررسی تدابير ایمنی وتجارت الكترونيكی، ذكر اھميت آن، سير تحول این پدیده و گفتگو از منابع قابل استفاده گام

 – می پردازیم.ضوابط راجع به انعقاد قرارداد و آثار مترتب بر آن – با توجه به حقوق داخلی و مبانی فقھی

الف ) مفھوم تجارت الكترونيكی

 ھای كاغذی نمودند چنانكه ترجيح می دادند بجایتجار، از نيمه دوم قرن نوزدھم، استفاده از شيوه ھای الكترونيكی را جانشين بكارگيری شيوه

تلكس و سایر ابزارھای الكترونيكی در قلمرو روابط تجاریارتباطات مكاتبه ای از تلگراف، تلفن و تلكس استفاده كنند. به یك تعبير، كاربرد تلگراف، 

می باشد كه با ظھور رایانه به وجود آمده است.نيز، تجارت الكترونيكی تلقی می شود. اما، آنچه از این عبارت مورد نظر ماست پدیده نوینی 

] گاه، بجای یكدیگر به كار می روند. ھر دو مقوله بيانگر موقعيتھایی می باشند كه در آن٢] و داد و ستد الكترونيكی[١اصط�حات تجارت الكترونيكی[

 در برھه ای از زمان به وجود آمده اند و دارایفن آوریھای اط�عاتی نوین شيوه ھای تجارت را دگرگون كرده است.اما، ھر یك از این دو اصط�ح

 به وجود آمده است، بر ھمه جنبه ھای تجارت اط�ق می گردد٩٠مفاھيمی متفاوت می باشند.داد و ستد الكترونيكی، اصط�حی كه در اواخر دھه 

یت اط�عات. طراحی منابع انسانی. سرمایه گذاری وكه فن آدرسھای اط�عاتی می تواند بر آن مؤثر باشد. چنانكه این اصط�ح عام قراردادھا، مدیر

 كه در آن از فن آوری اینترنت به منظور بھبودغير آن را شامل می شود. بطور كلی «داد و ستد الكترونيكی» معرف شيوه ای از داد و ستد است

) اصط�ح تجارت الكترونيكی یا تبادلhttp://www.ecommerce.govفرآیند داد و ستد و ارتقاء سطح ارائه خدمت به مشتری استفاده می شود(

 سال پيش، ھنگامی كه رایانه برای نخستين بار در٣٠ تا ٢٠الكترونيكی داده ھا قدمتی فزونتر از داد و ستد الكترونيكی دارد. این اصط�ح حدوداً 

 كابل به یكدیگر متصل می شدند و تبادnت الكترونيكی ميانتبادnت تجاری به كار گرفته شد، رواج یافت. بدین گونه كه دو یا چند رایانه با استفاده از

ل و انتقاnت پول و اسناد تجاری را، بجای استفاده ازآنھا برقرار می شد. مث�ً دو یا چند بانك پس از اتصال كابلی رایانه ھای خود به یكدیگر نق

محدودیت ذاتی اش بود كه اتصال رایانه ھا درشيوه ھای فيزیكی، از این طریق انجام می دادند. اشكال سيستم كابلی در ھزینه ھای سنگين و 

وینی را پيش روی مردم بویژه تجار گشود. دیگر برایفواصل دور را عم�ً غير ممكن می نمود.اما، ظھور اینترنت در اواسط دھه نود چشم اندازھای ن

شبكه ھای كابلی و مالكانه پيشين شبكه ای جھانی بود كهاتصال رایانه ھا نيازی به استفاده از كابل و تقبل ھزینه سنگين آن نبود. اینترنت بر خ�ف 

ستند به داد و ستد كاn و خدمات بپردازند. این شيوه ازكاربران را در قلمروی نامحدود به یكدیگر مرتبط می نمود و تجار از طریق آن سادگی می توان

) تجارت الكترونيكی مفھومی محدودتر از داد و ستد الكترونيكی دارد و بر۴٨,p.۴٧ ,١٩٩٩ ,Esbin].( ٣تجارت نيز تجارت الكترونيكی خوانده شد[

؛ در حالی كه داد و ستد الكترونيكی بر تمامیبخشی از داد و ستد الكترونيكی اط�ق می شود كه مستقيماً با معامله و قرارداد ارتباط دارد

)، تجارت الكترونيكی به انعقاد قرارداد،١٧.Kalakota, E-Business Pجنبه ھای تجارت كه از فن آوریھای اط�عاتی نوین بھره می برد اط�ق می گردد (

رونيكی یك مجموعه ارتباطات كام�ً غير مادی عام�نانتقال اسناد كاn، خدمات و پول از طریق رایانه تعریف می شود. گفته می شود كه تجارت الكت

) حسن این تعریف آن است كه كل قلمرو مبادnت غير مادی، به ھر وسيله ممكن اعم از سيستم٢٢.p ,٢٠٠٠ ,Sherifتجاری با یكدیگر است.(

دھای تجاری الكترونيكی در ھمين معنا می باشد.كابلی اینترنت و مانند آن را در بر می گيرد. آنچه در این پژوھش موضوع بررسی ماست قراردا

ب ) اھميت و سرعت رشد تجارت الكترونيكی

ایل دھه پدیدار شد. اما، توسعه تجارت الكترونيكی با پيدایش شبكه گسترده جھانی و مرورگرھا در او۶٠ھر چند پيش در آمد اینترنت در اواخر دھه 

 گسترش می دادند، ممكن گردید.تجارت الكترونيكی،نود و نوآوریھایی ھمانند فيبر نوری، تلفن دیجيتالی و ماھواره كه ظرفيت ارتباطات را بشدت

نيت پرداخت و ھزینه دسترسی رشد آن را تھدیداینك، در مرحله جنينی خود به سر می برد. نگرانيھای عمده در خصوص ایمنی تبادل اط�عات، ام

 ميليارد دnر خواھد رسيد۶۴٠٠ كه حجم كل تجارت جھانی به ٢٠٠٣می كند، مع ھذا، تحقيقات انجام یافته در این زمينه نشان می دھد كه در سال 

http://www.what ميليارد دnر از حجم این تجارت را به خود اختصاص خواھد داد. (۴۶٠٠% تا ١٢۵ تا ٨٩تجارت الكترونيكی با نرخ رشدی معادل 

is.comت الكترونيnت متحده بيشترین سھم از مبادnكی را داراست. در ميان كشورھای عربی،) در حال حاضر در گروه كشورھای توسعه یافته ایا

ند. ارزش تجارت الكترونيكی این كشورھاكشورھای عضو شورای ھمكاری خليج فارس از نظر حجم تجارت الكترونيكی در صدر فھرست قرار دار

 ميليارد دnر در٣بی از حدود  ميليارد دnر می رسد. بر اساس پيش بينی بانك اnھلی مصر حجم تجارت الكترونيكی كشورھای عر١/٣ساnنه به 

 خواھد رسيد. در كشورھای تازه صنعتی شده نيز تجارت الكترونيكی بسرعت در حال گسترش٢٠٠٢ ميليارد دnر در سال ۵ به حدود ٢٠٠٠سال 
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١٩٩٨ آغاز شده. اما این كشور زیر ساختھای مورد نياز را تا سال ١٩٩۶است. به عنوان مثال، ھر چند رویكرد تجارت الكترونيكی در سنگاپور از سال 

 ميليارد دnر كاn و خدمات از طریق تجارت الكترونيكی مبادله۴ حدود ٢٠٠٣فراھم نموده است. ھدف اع�م شده این كشور آن است كه تا سال 

ابطی چون قابليت اتصال به شبكه، پذیرش تجارتنماید. یك پژوھش كشورھای جھان را بر اساس پذیرش و بكارگيری تجارت الكترونيكی با لحاظ ضو

نھای اجتماعی و فرھنگی رتبه بندی كرده است؛ درالكترونيكی توسط توليدكنندگان و مصرف كنندگان، وجود قوانين و مقررات مناسب و زیر ساختما

ی ده رده اول را به خود اختصاص داده اند. این در حالیاین پژوھش آمریكا و استراليا رده ھای اول و دوم سنگاپور ردیف ھفتم و كشورھای اسكاندیناو

) فروشندگان وhttp://www.nic.frپانزدھم قرار دارد. (است كه فرانسه به دليل تكيه بر بازار داخلی، عليرغم گستردگی استفاده از اینترنت در رده 

ارت الكترونيكی با ایجاد كانالھای جدید انتشار دانشخریداران، عرضه كنندگان و مصرف كنندگان دnیل متعددی در پذیرش تجارت الكترونيكی دارند.تج

دریافت اط�عات خرید، كاھش ھزینه به دليل وجودو تعامل انسانی بازار جھانی را دگرگون كرده است. از نگاه مشتری تجارت الكترونيكی متضمن 

سی به آن نبود.این برای فروشنده بهرقابت ميان بنگاھھا، حذف واسطه ھا و دسترسی به محصوnت و خدماتی است كه پيشتر امكان دستر

سب و كار، ارتباط مستقيم با مشتری، ارزان بودنمعنای دسترسی به بازار بزرگتر، سرعت بيشتر، تبليغ ارزانتر، كاھش ھزینه ھای راه اندازی ك

ز دیدگاه اجتماعی، تجارت از طریق اینترنت روابطفن آوری جدید نسبت به نيروی انسانی و مخارج مكان و شناسایی سایر رقبای جھانی می باشد. ا

یگر ارتباط برقرار كرده، به تجارت بپردازند كه این امر اثرتجاری را بطور فزاینده ای گسترش می دھد، مردم قادر می شوند كه در ھر زمان و مكان با یكد

تم موفق تجارت الكترونيكی بطور قابل م�حظه ایقابل توجھی بر از ميان برداشتن موانع جغرافيایی و اقتصادی دارد. به جھات اقتصادی یك سيس

 كه این امر به بھبود وضعيت نقدینگی و آزادزمان صرف شده از سفارش تا حمل، یا از تاریخ صدور صورتحساب تا دریافت وجه را كاھش می دھد

، توان آن را دارد كه فعاليتھای اقتصادی و محيطسازی بخشی از سرمایه منجر می شود. بی تردید، تجارت الكترونيكی علی رغم عمر چند ساله خود

ت و حتی دولت تحت تأثير این پدیده قرار دارند.اجتماعی را بشدت دگرگون كند. بخش ھای بزرگی ھمانند تجارت مخابرات، آموزش و پرورش، بھداش

جارت جھانی، تضعيف موقعيت رقابتی و سرانجامعدم بھره گيری از تجارت الكترونيكی به معنای از دست رفتن فرصتھای لحظه ای و زودگذر در ت

منزوی گشتن در عرصه تجارت بين المللی است.ج) انواع تجارت الكترونيكی

تجارت الكترونيكی بر اساس ماھيت طرفين و نوع ارتباط آنھا به سه گروه عمده تقسيم می شود:

]۴-تجارت الكترونيكی كسب و كار، كسب و كار[١

شد. در حقيقت فروشنده و مشتری، ھر دو بنگاهاین نوع از تجارت الكترونيكی به معنای خرید و فروش كاn و خدمات ميان مؤسسات تجاری می با

انه ای بھره می گيرند برای مثال، دو بنگاھی كه برای ارائهتجاری یا بخشھایی از یك بنگاه می باشند كه برای برقراری ارتباط ميان خود از امكانات رای

كابلی بين خود نموده و از این طریق اقدام می نمایند،سفارش، انعقاد قرارداد، دریافت فاكتور و پرداخت ھزینه ھا مبادرت به راه اندازی یك شبكه 

ت الكترونيكی از طریق راه اندازی سيستم كابلی صورتتجارت الكترونيكی از نوع كسب و كار با كسب و كار نموده اند. از آنجا كه این شكل از تجار

ھزینه را توجيه می كند. معموnً بانكھا و شركتھایمی گيرد، مشخصه عمده آن روابط بلند مدت و پيوسته طرفين است كه استفاده از این طریقه پر 

نه سنگين آن، حتی پس از پيدایش اینترنتعمده ھستند كه تجارت كسب و كار با كسب و كار را به لحاظ ایمنی و خصوصی بودنش عليرغم ھزی

 با ھدف تبادل پيامھای مربوط به انتقال بين المللی وجوه با استفاده از این روش به وجود١٩٧٧] در سال ۵برگزیده اند؛ چنانكه سيستم سوئيفت[

.آمد. ھم اكنون نيز در بسياری از كشورھا بانكھا در روابط خود از این شيوه  بھره می گيرند

]۶- تجارت الكترونيكی كسب و كار با مشتری [٢

یق سيستم كابلی بين بنگاھھای تجاری بود، به خریداین شكل از تجارت الكترونيكی بر خ�ف نوع اول كه خرید و فروش و انتقال كاn و خدمات از طر

بنگاه تجاری كه دارای سایت اینترنتی است. از یك طرف و مشتری از  طرف دیگر می باشد. در واقع، خریداران وو فروش كاn و خدمات بين 

ھر چند مزایای این نوع تجارت الكترونيكی از دھهفروشندگان بطور مستقيم و بی واسطه از طریق شبكه جھانی اقدام به خرید و فروش می نمایند. 

 رونق می گيرد. شيوه چنين است كه مشتریان از شناخته شده بود. اما تنھا پس از ابداع اینترنت و امكان تبادل داده ھا بين اشخاص است كه٨٠

انتخاب كاnھای مورد نظر و با كليك كردن بر رویطریق اینترنت با سایت فروشنده كه ھمانند ویترین یك فروشگاه است. مرتبط می شوند و پس از 

]٧اقدام مذكور و وارد نمودن مشخصات كارت اعتباری خود مبادرت به خرید كاn می نمایند. [

]٨- تجارت الكترونيكی مشتری با مشتری[٣

فروشنده خاص نمی باشند، در حقيقت ایندر این قسم از تجارت الكترونيكی یك سایت واسطه وجود دارد كه بر خ�ف شكل پيشين متعلق به 
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و كاnی دیگر را خریداری نمود. این شكل از تجارتسایت چيزی ھمانند یك بازار مكاره است كه می توان در آن كاnیی را در معرض فروش قرار داد 

].٩ر لحظه موقعيت خود را با یكدیگر جابجا نمایند[الكترونيكی با ایجاد یك جامعه كوچك تجاری به خریداران و فروشندگان امكان می دھد كه در ھ

د ) منابع حقوقی تجارت الكترونيكی

راملی، انتخاب قانون حاكم، ادله اثبات دعوی و غيرهرشد تجارت الكترونيكی با طرح مسائل متعدد در زمينه قواعد حاكم بر قراردادھا، ص�حيتھای ف

 قراردادھا برخوردار است، زمان و مكان انعقاد عقد كدامھمراه بوده است. باید روشن گردد كه قرارداد الكترونيكی از چه اعتبار و جایگاھی در قلمرو

ی بر سرنوشت دعوی حاكم خواھد شد؟ و صدھااست، در صورت بروز اخت�ف ميان طرفين قرارداد، كدام دادگاه ص�حيت رسيدگی دارد و چه قانون

انھای بين المللی، منطقه ای، نھادھای واضعپرسش دیگری كه پاسخگویی به آن در نظامھای حقوقی ضرورتی اجتناب ناپذیر است. این مھم سازم

دازند. تجارت الكترونيكی در حقوق كشور ما بساناستاندارد و كشورھای مختلف را بر آن داشته كه به وضع و پيش بينی ضوابط در این زمينه بپر

ش، تحليل و جایگزینی آن ناگزیر است در این ميان،بسياری از كشورھای دیگر در مراحل ابتدایی تكوین خود قرار دارد و سيستم حقوقی ما از پذیر

 ارائه كرده اند بھره بگيریم. ھنگامی كه سخن ازشایسته است كه از تجارب دیگر كشورھا و نيز الگوھایی كه نھادھای بين المللی در این زمينه

يكی را در سه محور زیر می توان معرفی ومنابع حقوق به ميان می آید ھدف معرفی ھمين تجارب و الگوھاست. منابع حقوقی تجارت الكترون

ن داخلی كشورھابررسی كرد الف) قواعد سازمانھای بين المللی ب) قواعد سازمانھای واضع استاندارد ج) قواني

- د – قواعد سازمانھای بين المللی و منطقه ای١

]١٠- د – آنسيترال [١-١

 با ھدف یكنواخت نمودن حقوق تجارت بين المللی به وجود آمد. بخشی از١٩۶۶كميسيون سازمان ملل در خصوص تجارت بين الملل در سال 

ين المللی اختصاص دارد. قانون نمونه برای داوریفعاليتھای این سازمان به توسعه قوانين نمونه و اسناد استاندارد جھت تسھيل روابط تجاری ب

وانسيون دین در مورد بيع بين المللی كاn در شمار مھمترینتجاری بين المللی، قواعد داوری آنسيترال، قانون نمونه در انتقال اعتبار بين المللی و كن

مينه گروه كاری آنسيترال در خصوص تجارت الكترونيكی مبادرت به ارائه یك قانون نمونه در این ز١٩٩۶قوانين نمونه آنسيترال قرار دارند. در سال 

VN.DOC.A/۵١فن آوریھای نوین سازگار نماید (كرد كه در بردارنده قواعدی راجع به تجارت الكترونيكی بود و سعی داشت قواعد حقوقی را با 

ا كنوانسيون بيع، فعاليت خود را با ارائه قانون نمونه امضاء الكترونيكی ادامه داد و اكنون در صدد است ت٢٠٠١)). این گروه كاری در سال ١٩٩٧)١٧/

 قراردادھای راجع به بيع اموال غير مادی اص�ح نماید.بين المللی كاnھا را به منظور ھماھنگ نمودن آن با طيف وسيعی از قراردادھای الكترونيكی و

ھماھنگ بين الملل است نایل شود. زیرا، ارائهت�شھای كميسيون سازمان ملل، قانون نمونه آنسيترال نتوانست به ھدف خود كه ایجاد یك نظام 

ی در قلمرو تجارت الكترونيكی كرده بودند كه كام�ًاین قانون ھنگامی صورت گرفت كه بسياری از كشورھای پيشرفته، از قبل مبادرت به وضع قوانين

لی خود را به منظور ھماھنگی با آنسيترال جرح ومتفاوت با قواعد آنسيترال بود. بعيد به نظر می رسد كه كشورھای مذكور بخواھند قوانين داخ

تعدیل نمایند.

]١١- د – موسسه بين المللی برای وحدت حقوق خصوصی[١-٢

مودن قواعد تجاری فرامرزی فعاليتمؤسسه بين المللی برای وحدت حقوق خصوصی سازمان بين المللی دیگری است كه با ھدف ھماھنگ ن

] را پس از بيست سال مطالعه و تحقيق بر مبنای قواعد١٢ اصول قراردادھای تجاری[١٩٩۴). این سازمان در سال www.Unidroit.orgمی كند (

این مجموعه را به عنوان قانون حاكم بر قراردادحقوق قراردادھای سيستمھای حقوقی مختلف ارائه می كند. اطراف قراردادھای تجاری می توانند 

. اگر چه «اصول قراردادھای تجاری» اشاره ای به تجارتخود برگزینند و بدین ترتيب آن را در محاكم ملی و داوریھای بين المللی nزم اnجرا گردانند

ونيكی را نيز، شامل شود. در آن حدی كه این اصولالكترونيكی ندارد، اما این اصول چنان فراگير است كه تفسير آن می تواند قراردادھای الكتر

]١٣-د- اتحادیه اروپا[١-٣ت الكترونيكی نيز یاری می رسانند.ابھامات موجود در تفسير و اجرای قراردادھای بين المللی را از ميان برده اند به رشد تجار

 كه بيانگر خط مشی١٩٩٧موده است. دستورالعمل اتحادیه اروپا تاكنون، مبادرت به وضع دستورالعمل ھای متعدد در زمينه تجارت الكترونيكی ن

انعی برای تجارت الكترونيكی وجود نخواھد داشت.قانونگذاری راجع به تجارت الكترونيكی است، این امر را تضمين می كند كه در بازار داخلی م

] كه١۴ می توان از دستور العمل تجارت الكترونيكی[تضمين مذكور در دستورالعملھای بعدی اتحادیه اروپا نيز مورد تأكيد قرار می گيرد. از جمله

] كه١۵شد و دستورالعمل امضاء الكترونيكی[می خواھد پاسخگوی مھمترین مسائل مرتبط با ص�حيت انعقاد قراردادھا و مسؤوليت واسطه ھا با

تحادیه اروپا در زمينه وضع قواعد برای تجارت الكترونيكی،امضاء الكترونيكی را به عنوان جایگزین امضاء دستی می پذیرد، نام برد. از دیگر اقدامات ا
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ری به عمل می آورد.] است كه در قراردادھای انعقاد یافته از طریق الكترونيكی حمایتھای قابل توجھی را از مشت١۶دستورالعمل فروش راه دور[

نگ نمایند.دستورالعملھای اتحادیه اروپا از كشورھای عضو می خواھد تا قوانين خود را با اتحادیه ھماھ

]١٧-د- سازمان توسعه ھمكاری اقتصادی[١-۴

 منطقه آسيا و پاسيفيك است كه به كشورھایسازمان توسعه و ھمكاری اقتصادی سازمانی با بيست و نه كشور عضو از امریكای شمالی، اروپا،

ان به كشورھای عضو طرحھای متعددی در زمينهصنعتی امكان می دھد تا قواعد اقتصادی و تجاری خود را به نحو مطلوب تنظيم كنند. این سازم

سال  راھنمای  آنھا  مھمترین  كه  است،  نموده  پيشنھاد  الكترونيك  شخصی١٩٨٠تجارت  داده ھای  فرامرزی  جریان  از  حمایت  زمينه  در   

)OECD.DOC.C(٨٠)۵٨final ،اط�عات سيستم  امنيت  برای  راھنما   ،(١٩٩٢)OECD.DOC.C(٩٢)١٨٨  final در رمزنگاری  راھنمای  و   (١٩٩٧

(٢٠۴final(٩٧)OECD.DOC.Cمی باشند. (

]١٨-د- اتاق بازرگانی بين المللی[١-۵

] تا بدین ترتيب چارچوب كلی١٩ مطمئن نموده است[اتاق بازرگانی بين المللی مبادرت به ارائه راھنمای عمومی برای تجارت بين المللی دیجيتال

برای استفاده از امضای دیجيتال و مبادnت تجاری بين المللی ایجاد نماید.

]٢٠-د – سازمانھای واضع استاندارد[٢

 استانداردھای غير الزام آور می كنند. پيشينه اینبرخی سازمانھای غير دولتی وجود دارند كه از طریق مذاكره و بحث ميان اعضاء مبادرت به وضع

ازمانھا مانند سازمان استانداردھای ملی امریكا در سطحسازمانھا به قرن نوزدھم و صنعت راه  آھن و تلگراف در امریكا باز می گردد. برخی از این س

]٢٢] و اتحادیه ارتباطات از راه دور بين المللی[٢١یزو[ملی مبادرت به وضع استاندارد می نمایند و گروھی مانند سازمان استانداردھای بين المللی ا

ھم اكنون بطور تخصصی در رابطه با اینترنت فعاليتبه وضع قواعد و استانداردھای حاكم بر فن آوریھای نوین می پردازند. موسسه استانداردی كه 

] كه ضوابط قابل توجھی را در خصوص ارتباطات اینترنتی مقرر می دارد.٢٣می كند، جامعه اینترنتی است[

- د- قوانين داخلی كشورھا٣

نگامی كه موضوع وضع قانون در خصوص پدیده ھا وقوانين داخلی یك كشور تنھا برای ھمان كشور به عنوان منبع حقوق دارای اعتبار است، اما، ھ

با درك اھميت ویژه تجارت الكترونيكی كشورھا درفن آوریھای نوین باشد. كشورھای مختلف از تجارب یكدیگر بھره می گيرند. طی سالھای اخير و 

 نخستين قانون امضای دیجيتال در ایالت یوتای امریكا به تصویب رسيد. كره١٩٩۵صدد برآمده اند تا به وضع قانون در این زمينه بپردازند. در سال 

؛ استراليا، فن�ند،١٩٩٨؛ سنگاپور، سوئد، كانادا، لوكزامبورگ در سال ١٩٩٧؛ آلمان، مالزی، استونی، ایتاليا، برزیل در سال ١٩٩۶جنوبی در سال 

؛ آرژانتين، بلژیك، نروژ، مجارستان، تونس،٢٠٠٠؛ تركيه، ھنگ كنگ، تایلند، مالت، ایرلند، سوئيس، فرانسه در سال ١٩٩٩كلمبيا، نيوزیلند در سال 

 از جمله كشورھایی می باشند كه مبادرت به انشاء قانون در خصوص تجارت٢٠٠٢؛ ژاپن، ليتوانی، رومانی، روسيه در سال ٢٠٠١ونزوئ� در سال 

 راستای اجرای دستورالعملھای اتحادیه اروپاست. معالكترونيكی نموده اند. قوانينی كه در كشورھای عضو اتحادیه اروپا به تصویب رسيده است، در

قوق كشور ما nیحه توجيھی قانون تجارت الكترونيكیھذا این قوانين ترجمه صرف مصوبات اتحادیه نيستند و عموماً گامی فراتر برداشته اند. در ح

 سياست١٣٨٠ توسط گروه كاری حقوقی كميته ملی ادیفاكت ارائه گردید و شورای عالی اط�ع رسانی در سال ١٣٧٨برای نخستين بار در سال 

ون نيز پيش نویس قانون تجارت الكترونيكی به مجلستجارت الكترونيكی را كه از طریق وزارت بازرگانی تدوین شده بود. به تصویب رسانيد. ھم اكن

شد، نيازمند تحليل حقوقی است و جا دارد كهشورای اس�می تقدیم شده است. این پيش نویس كه عمدتاً ملھم از قانون نمونه آنسيترال می با

ه حد قابل پذیرش می باشند و در چه مواردی اص�ح وضوابط آن با موازین حقوقی ما سازگار شود. بعبارت دیگر باید روشن گردد كه این ضوابط تا چ

واجھه با فن آوریھای نوین اط�عاتی است كه درتغيير قوانين پيشين ضروری است. آنچه گذشت مقدمه ای بر تحليل قواعد عمومی قراردادھا در م

شماره آتی به آن می پردازیم.
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قوانين بازاريابی الکترونيکی

بازاریابی از طریق پست الکترونيک مقوله ی جدیدی است، اصول، قواعد و

قوانينی دارد که رعایت آنھا امری ضروری و اجباری است. با رعایت آن اصول

است که می توان موفق شد.

بازاریابی از طریق پست الکترونيک مقوله ی جدیدی است، اصول، قواعد و

قوانينی دارد که رعایت آنھا امری ضروری و اجباری است. با رعایت آن اصول

است که می توان موفق شد.

در عصر «کار حرفه ای و سرعت در انجام کار»، توجه به این نکته بسيار حائز

اھميت است که بازیگران، بایستی اصول، قواعد و قوانين بازی را نيز بخوبی

بدانند. متاسفانه در ایران، بسياری از شرکت ھا و موسسات، بی آن که به

قواعد بازی توجه کنند، شروع به بازی می کنند . . .

تجاری انداختن ع�مت  یا جا  تبليغ  معرفی،  به جای  موارد  اکثر  در  اصول 

ی دانند که چگونه باید وارد گود «بازاریابی«مشتری»، باعث «بدنامی» و «ضد تبليغ» محصول یا خدمات مشتری خود می شوند. آنھا بسادگی نم

 خورد. ارسال کنندگان نامه ھای الکترونيکی ناخواسته با این گونه اقدامات خود نه تنھاSpammer شد بی آن که مارک E-Marketingالکترونيکی» 

ست دادن اعتبار و آبروی اینترنتی، روندمشکلی از مشک�ت «مشتری» خود حل نمی کنند، بلکه مشک�ت بيشتری برایش فراھم می آورند. از د

بی تخصص، بی توجه و بی اط�ع از قواعد ورو به رشد سایت ھای اینترنتی ایرانی است، فقط به دليل ھمان مشکل دیرینه است که آدم ھای 

قوانين بازی روی به این بازی پر حادثه و پرمخاطره آورده اند.

در دبی، برای معرفی، توضيح و آموزش ھر یک ازدر سال، در ایاnت متحده و در اکثر کشورھای اروپایی و حتی ھمين اخيراً در نزدیکی خودمان 

پست الکترونيک» توسط «بازاریاب» رعایت شود، ساعتاصول، قواعد و قوانينی که باید در «بازاریابی الکترونيکی» و خصوصاً «بازاریابی از طریق 

تی «بازاریاب ھای الکترونيکی حرفه ای با سابقه» در آنھا و گاه روزھا سمينار و کارگاه ھای آموزش برگزار می شود و تازه وارد ھا و نوآمدگان و ح

رت لحظه ای در حال تحول و تکامل است - یعنیجلسات و سمينار ھا شرکت می کنند تا اط�عاتشان نسبت به آنچه که بر روی اینترنت گاه به صو

يکی» و نيز شيوه ھای نوین بازاریابی و تبليغات اینترنتیتمام آن جنبه ھای مربوط به «کار» بر روی اینترنت و «تجارت الکترونيکی» یا «دولت الکترون

- به روز و به ھنگام شود.

مان، در برخی فروشندگان و مغازه ھای کامپيوتری درآنگاه که آنھا در حال برگزاری و شرکت در این سمينارھا و جلسات ھستند، در ھمين ایران خود

 ھا و ليست بلند باnی کاربران ایرانی وEmail Harvester و Crack و Hackپاساژھایی آن چنانی و این چنينی، علناً سرگرم فروش برنامه ھای 

 حتی برخی شرکت ھا صادر کرده اند که آنھا میخارجی اینترنتی ھستند. کداميک از مراجع قانونی، چنين مجوزھایی را برای این فروشگاه ھا و

 کسی به آن پاسخ خواھد داد. آنگاه کهتوانند به ھمين راحتی در این حوزه تخصصی و حساس فعاليت کنند سوالی است که معلوم نيست چه

درست و قانونمند اینترنتی ھستند، برخی بی خبرانآنھا در حال برگزاری و شرکت در سمينارھا و جلسات آشنایی با اصول و قواعد بازاریابی ھای 

ن اینترنتی (چه ایرانی و چه خارجی) را ھدف آماجی از نامهو ناآگاھان از قضایا با استفاده از برنامه ھای ارسال انبوه نامه ھای الکترونيکی، کاربرا

 بازاریابی اینترنتی»Emailکنند که «بر روی اینترنت و با ھای تبليغی خود قرار داده اند و تازه این طرف و آن طرف آگھی می زنند و صراحتاً اع�م می 

می کنند.

اصط�ح «بازاریاب ھای ق�بی اینترنتی» را در آینده ای نهنا آگاھی و عدم اط�ع از اصول، قواعد و قوانين «بازاریابی اینترنتی» نه تنھا خود این به 
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د سابقه» شدن مشتریان (از ھمه جا بی خبر) آنھاچندان دور به زحمت و دردسر می اندازد، بلکه بيشتر و متاسفانه باعث «بی اعتبار» شدن و «ب

می شود.

 آن است که ارسال کننده پيام ھای بازرگانی بایستی قب�ً از مخاطبEmail Marketingمھمترین اصل در بازاریابی از طریق پست الکترونيک یا 

مه ھای تبليغی» آن شرکت ارسال کننده را با تنظيم و«اجازه بگيرد» یا به عبارت دیگر «مخاطب یا کاربر اینترنتی» خود دریافت «خبرنامه ھا و نا

 تبليغی اینترنتی زحمت رعایت آن را به خودتکميل فرم ھا و طی مراحلی درخواست کرده باشد. و این ھمان چيزی است که کمتر شرکت یا سایت

داده است.

ليغ اینترنتی» سيلی از نامه ھا و خبرنامهبی رویه، پشت سر ھم و بدون داشتن «اجازه صریح و شفاف» از مخاطبين، شرکت ھایی به نام «تب

اری کرده اند) روانه می سازند. البته این موضوع،ھای الکترونيکی خود را به سوی شرکت ھا و آدرس ھای اینترنتی که در اختيار دارند (یا خرید

 این کار ھستند و خبرنامه ھای تبليغاتی خود رامساله ای نيست که تنھا در ایران رخ می دھد، اسپم کننده ھای بسياری در سرتاسر دنيا سرگرم

اه نامه یا خبرنامه ای را بدون «درخواست» وبه این سو و آن سو ارسال می کنند، اما این حرکت در کل محکوم است و شرکت ھای معتبر، ھيچگ

ا کاربر اینترنتی که دارای آدرس پست الکترونيکی«اجازه» صریح و قاطع (در برخی موارد پس از حداقل دو بار تایيد مخاطب) برای کسی (در اینج

است) ارسال نمی کنند.

یت آنھا امری ضروری و اجباری است. با رعایت آنبازاریابی از طریق پست الکترونيک مقوله ی جدیدی است، اصول، قواعد و قوانينی دارد که رعا

اصول است که می توان موفق شد.

منبع : سایت طالبی

http://vista.ir/?view=article&id=108847

کار در ھمه جا کار در ھيچ جا

تحوnت فناوری طی دھه ھای گذشته، نحوه فعاليت در محيط ھای کاری را

نيز به طرز چشمگيری تغيير داده است.

توان مند دیگر از جمله تلفن و با یک دو جين فناوری  از زمانی که اینترنت 

کامپيوترھای قابل حمل با ظرفيت  باn ھمراه شد، چھره دفاتر کار و تعریف ھا

ما از محيط ھای کاری شکل دیگری به خود گرفته است. این تغييرات تا حدی

نيز کمرنگ کرده است و افراد جدی بوده که حتی لزوم حضور در دفاتر را 

می توانند در ھر زمان و مکانی به واسطه اینترنت و برخی وسایل ارتباطی

دیگر ھمان کارآیی سابق را داشته باشند.

از طرفی، این اتفاق موجی از تمایل به حضور در کشورھایی چون چين و

ھند را ایجاد کرده که می توانند نيرو و فضای کاری ارزان قيمت فراھم آورند.

ھمچنين نرم افزارھایی که در فضای سایبر طراحی و توليد می شوند و پویا
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نيز ھستند یا وب�گ ھا و سایتی مانند ویکی پدیا، نحوه ارتباط ما با گروه ھای

کاری ھمکاران، شرکا را در سراسر جھان دگرگون کرده اند.

يادین و فراتر از انتظار ما در طبيعت و ماھيت کار، مشاغل والبته فناوری ھای جدیدی که از دل nبراتوارھای مختلف بيرون می آیند در آینده تغييراتی بن

نحوه استخدام افراد و نيروھا ایجاد خواھند کرد.

داوطلب را برای انجام وظایف به صف می کند.از اشتغال در دنياھای مجازی و آن�ین گرفته تا بازار کسب و کارھایی که مشتریان یا افراد 

فراد در آینده احتماn برای آغاز به کار مورد استفادهسي�ن تعریف کار در حرکت مداوم است. به ھمين جھت، در نظر داریم برخی از راه ھایی را که ا

 نزدیک با استقبال فراوانی از سوی نيروھای فعال شاغلقرار می دھند مرور کنيم؛ البته با این پيش شرط که این راه ھا احتماn به زودی و در آینده

روبه رو خواھند شد.

) غایب ھميشه حاضر١

 است که در)، نام مستعار مارگارت ھوشمند، معاون اجرایی شرکت سيسکوسيتمز واقع در سن خوزه کاليفرنياVirtual Margaretمارگارت مجازی (

ریچاردسون تگزاس زندگی می کند.

) که توسط شرکت سيسکو طراحی شده استفاده می کند که قابليت برگزاریTele presenceھوشمند برای کار خود از سيستم ارتباط از راه دور (

 اینچی در ھر لحظه دارد. بدین ترتيب او نيازی ندارد که شخصا در محل کارش حاضر شود.۶۵ و HDکنفرانس ویدیویی را در صفحات پ�سما 

ند فراھم می کند و محل کار او را از فاصله یک ھزار وصفحه نمایش بسيار بزرگ امکان نمایش تصاویر را بدان صورت که در دنيای واقعی اتفاق می افت

 مایل دورتر در سن خوزه به تگزاس می آورد.۶٠٠

)، که معاون ارشد شرکت نيز ھست با این روش ارتباط برقرار کند.Marthin De Beerمارگارت می تواند با ریيس خود مارتين دی بير (

ن فرد حضور دارند.ھمچنين سایر ھمکاران وی معتقدند که با این فناوری احساس می کنند که واقعا در محل کار ای

 سال دیگر که عمر تراشه ھا بگذرد و ھزینه١٠ تا ۵ ھزار دnر آب خورده است، اما شاید ٨٠البته راه اندازی چنين سيستمی در محل کار و منزل 

 ذھنی نباشد. این اتفاق به ویژه در مورد مشاغلی کهاتصال به اینترنت پایين بياید، راه اندازی چنين سيستم ھایی چندان ھم پدیده خاص و دور از

دودیت ھای جغرافيایی و مفھوم بعد مسافت  رانياز به حضور فيزیکی در آنھا کمرنگ و یا بی اھميت است پدیده ميمون و مبارکی است زیرا مح

بی معنی می کند.

) ظھور دفاتر مجازی٢

 تاسيس می کند.Second Lifeنگاه در تقریبا ھر کسب و کاری که می خواھد ظاھر امروزی و فناورانه ای به خود بدھد، یک دفتر یا ب

Second Lifeبرقرار می کنند. گاھی نيز از یک دنيای مجازی آن�ین است که افراد در آن به کمک آدمک ھای ساخته خودشان با یکدیگر ارتب اط 

ل حاضر بيش تر شرکت ھا کاری بيش تر از تاسيسطراحی ھای گرافيکی کامپيوتری برای نمایش حضورشان استفاده می کنند. با تمامی اینھا در حا

ت ھا ھستند که گامی فراتر نھاده و فعاليتی جدی در اینیک دفتر که بيش تر حالت نمادین دارد، در آن انجام نمی دھند؛  البته تعداد محدودی از شرک

دنيا آغاز کرده اند.

ست.ھدف این شرکت ھا نه فقط بازاریابی بلکه اقدامی جدید و گامی تازه در این دنيای قشنگ نو ا

 تزیين گل ھا یک «گلخانه مجازی» احداث کرده که کاربران و مشتریان می توانند در آنجا به تماشای مراحل١٨٠٠Flowers.comبه عنوان مثال 

بنشينند و یا با آدمک ھایی به شکل گل به گفت وگو بپردازند.

 است؛ بدین معنا که فروشندگان از راه دور و به صورت مجازی اقدام به فروش محصوnتtele – salesفعاليت دیگری که در این دنيا انجام می گيرد، 

 وجود دارد.second Lifeمی کنند. در حال حاضر تعداد اندکی فروشنده در 

جيم مک کان یک مدیر اجرایی و مبدع مفھوم فروش از راه دور است.

راد شود. این دنياھا به مشتریان اجازه می دھدوی معتقد است که بسط دنياھای مجازی حتی بيش از پيش می تواند باعث تغيير نحوه استخدام اف

: مرز ميان مشتریان و کارمندان به سمت کمرنگطراحی ھای مورد پسندشان را به شکلی ساده تر در توليد محصوnت به کار برند.مک کان می گوید

یا حذف شدن پيش می رود.

) بسيج جھانی٣
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 زمان واحد به شکل گيری طيف جدید و گسترده ای از توليداتقابليت منحصر به فرد اینترنت در فراھم سازی امکان ارتباط با تعداد زیادی از افراد در یک

) نام گذاریPeer Production) و یا شبه توليد (Crowd sourcingاقتصادی منجر شده است. این توليدات یا روش ھای توليد تحت عنوان منبع انبوه (

شده است.

 پدیا که به صورت داوطلبانه نوشته شده گرفته، تاموفقيت اوليه چنين روش ھایی نيز در تمامی مراحل جلوه گر شده است؛ از دایره المعارف ویکی

ست.نرم افزارھای منبع بازی چون لينوکس که به کمک صدھا برنامه نویس درسراسر جھان تھيه شده ا

ی می کنند.در حال حاضر برخی شرکت ھا از چنين نيروھایی به عنوان شکل جدیدی از نيروی کار بھره بردار

و یا بهھزار نفری متشکل از افرادی است که ایده ھای مربوط به کسب وکارھای جدید را پيشنھاد کرده ٣۵ یک گروه Cambrian Houseبه عنوان مثال 

مرحله آزمایش می رسانند.

ر موقعيت داده است. ایده مربوط به راه اندازی شکل جدیدی از کسب وکار از مرحله فکر به سطوح مختلف عملی تغيي٣٠تاکنون در حدود 

 است.Gwabsیکی از این ایده ھا که به مرحله بازتوليد اقتصادی رسيده، بازی دسک تاپ آن�ین 

 در این باره می گوید: ما بدون شک نزدیک ترین مورد به نمونه ھایCambrian House)، مدیر ارشد اجرایی Michael Sikorskyمایکل سيکورسکی (

اوليه موسسات ھمکاری و مشارکت بزرگ در آینده ھستيم.

) کارمندان آن�ین۴

رده است.ھمان طور که گفتيم، ذات و فلسفه وجودی فضای آن�ین، اشکال جدیدی از نيروی کار را ایجاد ک

 دارد و بدین ترتيب شرکت ھا می توانند محصوnتAmazon Mechanical Turk تعدادی کارمند کسب و کار آن�ین به نام Amazon.comبرای مثال 

 شده عرضه کنند.توليدی افراد ھمچون متون و نوشته ھای پادکست ھا و یا برچسب ھای عکس را به شکل بسته بندی

یر موضوعات در اینترنت ندارند.این کار معموn برای افرادی مفيد است که تمایلی به تماشای تلویزیون یا جست وجوی عکس و سا

سخ می دھند؛ بدین صورت که سيستمسرویس ھای دیگری ھم وجود دارند که از راه دور تماس ھای تلفنی مشتریان یک شرکت خاص را پا

 اع�م می کند.اتوماتيک براساس تماس ھای قبلی پاسخ داده شده، پاسخ فرد تماس گيرنده را حدس زده و به او

) بازی کار۵

بازی ھایی چون   که چندین بازیکن به طور ھمزمان و به صورت آن�ین با ھم بازی می کنند،World of Warcraftبه اعتقاد برخی پژوھشگران در 

فعاليتی انجام دھند که دقيقا شبيه کارکردن در فضاھای کاری و اداری است.

ی باشند و یا مواد خام  جمع آوری کنند و یک شرکتبرای مثال در بازی "کھکشان ھا در جنگ ستارگان" بازیکنان می توانند صاحب کارخانه داروساز

توليدی راه بيندازند.

) ریوز  تاسيس شرکت Byron Reevesبایرون  بانيان  از  داردSeriosity)، استاد دانشگاه استنفور که  نظر  در  نيز ھست اع�م کرده است که   

 باSeriosityرا در بازی به کار بگيرد. از طرف دیگر، فعاليت ھای جدی و واقعی کاری را در دل بازی ھا بگنجاند و یا حداقل ساختارھای این چنينی 

را به کمک بازی ھای آن�ین تشخيص داد. درصدد است به مطالعه شيوه ھایی بپردازند تا از طریق آنھا بتوان مدیران و رھبران آینده IBMھمکاری 

) مشاغل بی دفتر۶

برھمگان روشن است که اینترنت امکان کار در ھمه جا و ھيچ جا را فراھم می کند.

د؛ البته ھرجا به غير از دفاتر سنتی و یا اتاقک ھای کوچکدر حال حاضر افراد دقيقا می دانند که مایلند در چه نوع محيط ھای کاری به فعاليت بپردازن

و محقر.

دور و بھتر از ھمه در منزل به فعاليت بپردازند.بدین ترتيب بيش تر شرکت ھا کارمندان خود را تشویق می کنند تا به صورت سيار و یا از راه 

) کار در ھنگام نھار٧

ورد ھيچ گاه تغيير نکرده است.با وجود تمامی روش ھای جایگزین در مورد نحوه ھای کارکردن و مکان ھای کاری و اداری، یک م

 شغل شان کمکی نکند.افراد بشر بسيار مایل اند که به طور حضوری و فيزیکی گردھم جمع شوند، حتی اگر این کار به

يل قدیمی (صرف نھار) دور ھم جمع شوند.در حال حاضر، حتی در کانون فناوری ھای پيشرفته-سيليکون ولی- ھم افراد مایلند به ھمان دل

 است.در واقع می توان گفت که یکی از اتفاقات دوست داشتنی در سيليکون ولی، ھمان ساعت صرف نھار
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منبع : روزنامه فناوران

http://vista.ir/?view=article&id=353744

کاربرد عامل ھای متحرک در تجارت الکترونيک

در برنامه ریزی از راه دور

)RPبجای صدا زدن یك (

تابع با ارسال پارامترھا و

دریافت برای  انتظار 

یا برنامه  متن   ، پاسخ 

به اجرایی  پروسيجر 

ھای داده  كليه  ھمراه 

را بازميگرداند. ایده عامل ھای متحرك برپایهمورد نظر به ماشين مقصد ارسال ميگردد. این كد پس از اجرا در ماشين مقصد نتيجه حاصل شده 

 اخير مورد استقبال فوق العاده ای قرار گرفته است وبرنامه ریزی از راه دور بنا گردیده است.تجارت الكترونيكی از موضوعاتی است كه در سال ھای

ھد. در این مقاله ما پس از شناخت دقيق مدل ھا واین امر ضرورت انجام تحقيقات بيشتر برای یافتن راھكارھای جدید در این زمينه را نشان ميد

خت.معماری ھای معرفی شده برای عامل ھای متحرك ، به معرفی طرح بازار الكترونيكی خواھيم پردا

شندگان مختلف– از جمله قيمت ، زمان ارسالدر این طرح بجای روش فعلی كه در آن خریدار با جستجوی سایت ھای متعدد و مشاھده شرایط فرو

رای منظور و سركشی به سایت ھای فروشندگانو غيره– برای یافتن فروشگاه مطلوب خود زمان زیادی را صرف مينماید ، عامل متحرك خود را ب

الكترونيكی كه كاnی مورد نظر را با بھترین شرایطبالقوه گسيل می نماید و در نھایت با بازگشت عامل متحرك به نزد وی ، از نام فروشگاه ھای 

عرضه مينمایند آگاه ميشود.

داركليدواژه ھا: عامل متحرك ، حركت ، م�قات ، عامل ثابت ، بازار الكترونيك ، فروشنده ، خری

Keywords: Mobile Agent, Travel, Meeting, Stationary Agent, E-Bazar, Supplier, Buye

مقدمه

ن داد و ستد, كلمه ای فرانسوی كه از پرتقالی گرفته شدهدو رسته از دكانھای بسيار در برابر یكدیگر كه غالبا سقفی آنھا را بھم پيوند ميدھد, ميدا

و پرتقاليان نيز از ایرانيان گرفته اند.(شرح كلمه بازار , دھخدا)

ميخواھند و ميدانند كه باید آنرا از كجا بخرند. این گروهكسانی كه امروزه در كسوت خریدار به بازار ميروند سه گروه اند. اول كسانی كه ميدانند چه 

دانند چه ميخواھند آنھا بدون اینكه كاnی خاصی مدپس از ورود به بازار مستقيما به فروشگاه مورد نظرشان مراجعه مينمایند. دوم كسانی كه نمي

ید ميكنند. و گروه سوم كسانی ھستند كهنظرشان باشد در فروشگاه ھای مختلف به جستجو ميپردازند و اگر چيزی نظرشان را جلب نمود خر

تلف به دنبال فروشگاھی ميگردند كه بھترین شرایط را (ازميدانند چه ميخواھند ولی نميدانند آنرا از كجا بخرند. این افراد در ميان فروشگاه ھای مخ

لوازم یدكی اتومبيل به دنبال قطعه ای كميابلحاظ داشتن جنس , مناسب بودن قيمت , كيفيت وغيره ) داشته باشد. شاید زمانی كه در بازار 

ما پيتزا بفرستد نياز ھای این گروه را بھتر درك كنيد.ھستيد و یا در شب تعطيلی با تلفن ھای مكرر به دنبال رستورانی بگردید كه حاضر شود برای ش
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 زنی بر سر قيمت و پرداخت وجه را پوشش ميدھد.تجارت الكترونيك فرآیندی است كه تمام مراحل خرید از نمایش و معرفی كاn تا دریافت و چانه

ت فروشنده مراجعه كرده و مراحل خرید كاn وتجارت الكترونيك برای خریداران گروه اول تسھي�ت فراوانی را پدید می آورد. شخص به وب سای

ر چه به نظر ميرسد كه با گشت و گذار در ميان وبپرداخت وجه را طی ميكند. در مورد گروه دوم خرید الكترونيكی انتخاب چندان مناسبی نيست. گ

ری است و به ھمين دليل ھم پيش بينی ميشودسایت ھا ميتوان چيزھایی برای خرید یافت , جستجو در ميان بازار ھای سنتی دارای كيفيت دیگ

ینجا بر گروه سوم است. كسانی كه بدنبال جنس خاصیكه بازار الكترونيك ھرگز بطور كامل جایگزین بازار ھای سنتی نخواھد شد.اما تمركز ما در ا

در صورتی كه ميتوان با رجوع به حافظه وب سایتھایدر بازار الكترونيك ھستند. در حال حاضر چنين خریدارانی به روشھای مختلفی اقدام ميكنند. 

وشندگان را پيدا كرد. ھمچنين موتور ھای جستجوفروشنده ، فروشنده احتمالی را حدس زد و یا با سرزدن به وب سایت رسمی توليد كنندگان , فر

دی ارائه ميشوند نميتوان به یافتن بھترین فروشندهميتوانند در این مورد به خریداران كمك كنند. اما در مورد اجناسی كه توسط فروشندگان متعد

 نموده و از بقيه صرفنظر كرد..اميدوار بود و با صرف وقت زیاد و بازدید از چندین وب سایت بایستی یكی از آنھا را انتخاب

فروشنده ای كه كاnی مورد نظرش را با بھتریناستفاده از عامل ھای متحرك در تجارت الكترونيك باعث ميشوند بجای اینكه مشتری جھت یافتن 

 فروشگاه ھای متعدد اینترنتی گسيل ميدارد.ما درشرایط عرضه می نماید در بين فروشگاه ھا سرگردان شود، عامل متحرك خود را برای این امر به

رویس دھی عامل ھای متحرك ھستند را بازاراینجا مجموعه ای از فروشگاه ھای متنوع الكترونيكی -كه ع�وه بر روش معمول خود- قادر به س

الكترونيك ميناميم.

عامل ھای متحرك

رویكرد جاری

Remote Procedure Calling) (RPCامروزه مھمترین اصل در سازماندھی شبكه ھای كامپيوتری اجرای روال ھا از راه دور است ( (

ھا , یك كامپيوتر بتواند روالی را در كامپيوتر دیگر به اجرا دردر دھه ھفتاد اجرای روال ھا از راه دور مطرح شد ، بدین صورت كه در ارتباط بين كامپيوتر 

ست محتوی اط�عاتی جھت پارامتر ھای اجرایآورد. ھر آنچه در شبكه منتقل ميشود یا درخواست اجراست و یا پاسخ درخواست اجرا. ھر درخوا

 آنرا دارد داخلی محسوب ميشود.دو كامپيوتریبرنامه و ھر پاسخ محتوی اط�عات نتيجه ميباشد. این روال برای كامپيوتری كه درخواست اجرای

ارامتر ھا و نتایج قب� ھماھنگ شده اند. موافقتامه آنھا جھتكه از الگوی اجرای روال ھا از راه دور پيروی ميكنند در مورد روال ھای قابل اجرا و نوع پ

این ھماھنگی پروتكل ناميده ميشود.

ر سرور برآورده ميكند. ھر تماس شامل درخواست استفادهھر كامپيوتر استفاده كننده نيازش را با اجرای متوالی تعدادی روال از راه دور در كامپيوت

اه از تاریخ ثبت شان ميگذرد ممكن استكننده و پاسخ سرور است. مث� برای درخواست حذف تمام فایل ھای موجود در فایل سرور كه دو م

ر اسامی فایلھای حذفی را اع�م نماید. در این حالتكامپيوتر استفاده كننده در یك تماس ليست تمام فایلھا را تقاضا نماید و در تماس ھایی دیگ

) پيام نياز است.١+n(٢ فایل به تبادل nكامپيوتر استفاده كننده خود در مورد عمر فایلھا تصميم ميگيرد و برای حذف 

رور دارای دو بخش است : درخواست اجرایمشخصه برجسته روش اجرای روال ھا از راه دور این است كه ھر تراكنش بين استفاده كننده و س

اط شبكه ای فعال دارد.روال از سرور و پاسخی كه سرور توليد كرده است. بنابراین یك تراكنش فعال نياز به یك ارتب

رویكرد جدید

ی) بعنوان یك جایگزین برای روش اجرای روال از راه دور مطرح گردید. این مدل نه تنھا بایستRP) (Remote Programmingبرنامه ریزی از راه دور (

 آورد. ھر پيام كه بوسيله شبكه منتقل ميشود شامل روالیامكان اجرای روالھا از راه دور را فراھم كند بلكه باید امكان ایجاد روال ھا را ھم بوجود

 ، ميباشد.دو كامپيوتری كه در ارتباط شان از الگویاست كه كامپيوتر مقصد باید به اجرا در آورد و اط�عاتی كه آرگومان ھای روال محسوب ميشوند

ع مختلف داده به توافق رسيده اند. به این توافقنامه زباناجرای روال ھا از راه دور پيروی ميكنند در مورد دستورات مجاز در روال ھا و ھمينطور انوا

ير حالت و فراخوانی سایر روالھای آماده ميسازند.ميگویند. زبان مجموعه دستورالعمل ھایی است كه روال را قادر به تصميم گيری، محاسبه و تغي

شوند تا نشان داده شود كه آنھا در كامپپوتراین روال ھا برای اجرا كننده محلی محسوب ميشوند. روال و حالت آن ، عامل متحرك ناميده مي

اربر جھت انجام كاری روی سرور ، روالی برای آن ارسالفرستنده شناخته شده اند حتی وقتی كه در كامپيوتر گيرنده قرار دارند.در ابتدا كامپيوتر ك

رد (مث� عمر بيش از دو ماه). حذف فایل ھایميكند كه در آن آنچه بایستی به انجام برسد آمده است (مث� حذف) مبنی بر حالتی كه وجود دا

رد. عامل - نه كامپيوتر- كاربر موظف به پيدا كردن فایلھاییقدیمی –صرف نظر از اینكه چند تا ھستند- فقط نياز به انتقال یك پيغام بين كامپيوتر ھا دا
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و سرور ميتوانند بعد از انتقال عامل بدون استفاده ازاست كه باید حذف شوند.نكته برجسته در برنامه ریزی از راه دو این است كه كامپيوتر كاربر 

ل ندارد. نتایج حاصل از این واقعيت بسيار گستردهشبكه در حال تراكنش باشند. به زبان دیگر یك تراكنش فعال نيازی به یك ارتباط شبكه ای فعا

است.

مكانھا

 است از نظر فيزیكی در كامپيوتر ھای مجزا و یا برھر یك از بخش ھایی كه روال در آن به اجرا در می آید یك مكان ناميده ميشود. مكان ھا ممكن

ك مكان محسوب ميشوند.روی یك كامپيوتر وجود داشته باشند. برای مثال در بازار الكترونيك ھر یك از فروشگاه ھا ی

عامل ھا

 اشغال ميكنند ولی ميتوانند از مكانی به مكانیبرنامه ھا بصورت مجموعه ای از عامل ھا مدل ميشوند. عامل ھا در ھر لحظه مكان ھای خاصی را

دیگر منقل شوند. عامل ھا مستقل از روال ھایی ھستند كه توسط آنھا به اجرا در ميآیند.

حركت

ه ریزی از راه دور است.حركت به عامل اجازه ميدھدعامل ھا ميتوانند از مكانی به مكان دیگر –ھر قدر دور- حركت كنند. حركت ع�مت مشخصه برنام

 نوشته شده باشد قابلC معمولی كه مث� به زبان كه سرویسی كه از راه دور درخواست شده را اجرا نماید و بعد به جای اولش برگردد.یك برنامه

ایی به جای دیگر منتقل و اجرا شود چرا كه زبان وانتقال نيست چرا كه تمام روال ھا و حالت آن غير قابل حمل اند. اما یك عامل ميتواند از ج

ھم ھمراه آن انتقال ميابندساختاری كه عامل با آن طراحی شده است اجازه این انتقال را ميدھند و حالت و اط�عات عامل 

م�قات ھا

 در یك كامپيوتر ھستند بتوانند روال ھای یكدیگر راعامل ھا قادر اند كه در یك مكان با ھم م�قات كنند. م�قات بدین معنی است كه عامل ھایی كه

فراخوانی كنند.

د تا آنجا با عامل ثابتی كه نيازھایش را برھدف نھایی عامل ھا از حركت انجام م�قات است. یك عامل ممكن است به مكانی در سرور حركت كن

]٨می آورد م�قات نماید. [

معماری ھای متداول عامل ھای متحرك

ر است تمامی این سيستم ھا با جاوا پياده سازیما برای این بحث چھار معماری و پياده سازی متداول عامل متحرك را برگزیده ایم. nزم به ذك

]٧ [گردیده اند و از ميان آنھا تنھا اسمارت كد برنامه خود را در اختيار عموم قرار داده است.

)SMARTاسمارت(

Scalable Mobileئن ( سيستم عامل ھای متحرك مطيع را منتشر كرد كه عامل ھای متحرك گسترش پذیر با تكنولوژی مطم٢٠٠١] در سال ٩ونگ [

And Reliable Technologyیه است كه در ماشين مجازی جاوا ساخته شده اn ند. شكل )" اسمارت" نام گرفت. این معماری شامل چھارa۴نمای 

ساده ای از این معماری را نشان ميدھد.

ل جستجوگر برای ناميدن سرویس ھا در ناحيهپایين ترین nیه شامل ناحيه ناحيه مدیریت و سياستھای امنيتی ميگردد. ناحيه مدیریت از مدو

ند در این nیه ایجاد شوند ، مھاجرت كنند و یا خود رامدیریتی و nیه ھای باnتر بكار ميروند.nیه باnتر nیه عامل ھا است. عامل ھای متحرك ميتوان

ن ميتواند شامل چند وظيفه باشند.باnترین nیهنابود نمایند.سومين nیه از پایين محيط اجرا است كه شامل یك یا چند مكان ميشود كه ھر مكا

ميانجی عامل ھاست كه رابط اجرائی عامل ھای نوشته شده با اسمارت را فراھم ميكند.

)Agents;٠٣٩#&Dدی ایجنتس(

 خوانده شده بود) را به منظور پشتيبانی از پایگاه ھای داده توزیع شده و نمایشTcl] سيستم عامل ھای متحرك دی ایجنتس (كه قب� ٣گری [

 است كه برای برقراری ارتباط بين دستگاه ھا بكارTCP/IPكارائی عامل ھای متحرك منتشر كرد.این معماری دارای پنج nیه است. پایين ترین nیه 

يپذیرند قرار ميگيرد. این بخش با روش چند نخميرود. nیه بعد كه nیه سرور ناميده ميشود بر روی تمام سرور ھایی كه عامل ھای متحرك را م

)Multi threadیه سوم) عامل ھای متحرك متعدد را بر روی یك برنامه واحد ميپذیرد در حالی كه ھر عامل مشغول انجn .ام برنامه خود ميباشد

++ سه Cكتابخانه  پشتيبانی  با  اجرا  برای  محيطی  nیه  چھارمين  ميشود.  عامل  كاركردن  باعث  دارد  خود  در  را  می آورد  پدید  زبان 

)Java,Tcl,Schemeرای توابع كتابخانه ای++ ). ھر محيط اجرا دارای یك مترجم/ماشين مجازی برای این زبان ھاست ، ریشه مسير قادر به اجC ،
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 ميباشد. خود عامل ھا در باnترین nیه تعریفضبط كننده مسير برای ایجاد انتقال پذیری و مدلی امنيتی برای محدود كردن دسترسی به منابع

 این معماری را نشان ميدھد.b۴ميشوند. شكل 

)Grasshopperگراس ھوپر(

) است كه از توليد و اجرای عامل ھای متحرك پشتيبانی ميكند. معماریMASIFگراس ھوپر یك معماری پياده شده بر اساس استاندارد مسيف(

nیه پایين شامل محيط پردازش توزیع] با دو nیه متمایز ميگردد. محيط اقامت عامل ھای توزیع شده در باn است.در شرایطی كه كه ۶گراس ھوپر [

ایه دسترسی دارد. خدمات پایه شاملشده ميباشد. یك ميزبان معموn در محيط عامل ھای توزیع شده شامل آژانسی است كه به خدمات پ

رویس ھای ھسته شامل اجرا ،جستجوگر و سيستم عامل ھای متحرك آن و ھم تراز شماری از سرویس ھای ھسته سيستم ميباشند. س

ابط ھا با وسایل جانبی ، توابع كنترل برنامه و رابطانتقال ، مدیریت ، ارتباطات ، امنيت و نامگذاری ماشين ھا است. خدمات توسعه یافته شامل ر

 )Aglets نمای ساده ای از گراس ھوپر را نشان ميدھد.اجلتس(c۴گرافيكی كاربر است. شكل 

 nیه و دو رابط برنامه سازی است كه] احتماn یكی از بھترین پروژه ھا در ارتباط با عامل ھای متحرك است. این معماری دارای دو۴ابتكار اجلتس [

 است كه مكانيزم ھای بنيادی زیر را برایبرای دسترسی به توابع ھر nیه طراحی شده اند. nیه اجرایی (باnیی) شامل یك ھسته و بدنه ای

ال؛ مدیریت رفرنس ھا و دورانداختن رفرنس ھایاجرای اجلت ھا فراھم ميكند: سریال سازی و خارج كردن از سریال سازی ؛ باركردن ك�س و انتق

 اعمال مغرضانه. این سرویس ھا از طریق رابطب�استفاده؛ مدیریت ثبات سيستم؛ محاظت كد ھا و نگھداری ميزبان ھا و عامل ھا (اجلت ھا) از

باطی كه دارای متدھایی برای توليد و ارسال عامل ھا،برنامه سازی در این nیه تعریف ميشوند.nیه ارتباطات (پایينی) از یك رابط برنامه سازی ارت

جلت ھا چنين است: در ابتدا یك اجلت جدید بایدپيگيری عامل ھا، و مدیریت عامل ھا در یك نظام مستقل از پروتكل است ميباشد. چرخه زندگی ا

 انجام پذیرد. در حين ساخت عامل ميتواند از سرورمدل سازی شود. این كار ميتواند با ساخت یك الگوی جدید و یا كپی برداری از یك اجلت موجود

ود. عامل ميتواند خود را به سروری منتقل كند كهمحلی ارسال گردد و یا در یك دستگاه ذخيره سازی جانبی برای فعال سازی در آینده ، ذخيره ش

امل با توجه به اط�عاتی كه دریافت ميكندسبب معلق شدن اجرا ، سریال كردن موقعيت داخلی و سپس انتقال به مقصد گردد. در گيرنده ، ع

 ميتوان نمای ساده ای از این مدل را مشاھده كرد.معرفیd۴) جدیدی برای اجرا به آن نسبت داده ميشود. در شكل Threadنوسازی ميشود و نخ (

بازار الكترونيك

بازار الكترونيك از چھار عامل تشكيل ميشود

- سایت مركزی۴- فروشگاه ھای عضو بازار ٣- عامل ھای متحرك ٢-سایت سرویس دھنده به مشتریان ١

سایت سرویس دھنده به مشتریان

 عھده دارد. خریدار ميتواند پس از اع�م درخواست ،این سایت با دریافت مشخصات كاnی مورد نظر خریدار وظيفه پيدا كردن و معرفی فروشنده را بر

 در اختيارش قرار خواھد گرفت.ارتباط خود را با شبكه قطع نماید و اط�عات فروشندگان در ارتباط بعدی وی با سایت مشتریان

موجود در سایت شامل ليست تمام اجناس ممكندر این سایت ھر خریدار بالقوه دارای یك شناسه و كلمه عبور ميباشد. ھمچنين بانك اط�عاتی 

 نمایانگر پرینتر ليزری٢-١٣-١١۴-١-١٣٢ضا كد برای خرید و فروشندگان احتمالی این اجناس است. ھر كاn دارای یك كد ده رقمی واحد است. فر

HPپرینتر اسكنر٢= پرینتر ساده , ١ نمایانگر زیر مجموعه(٠ نمایانگر دسته كلی جنس (پرینتر ليزری) , ١٣٢ ساخت فرانسه است. كه عدد ١٢٠٠= 

 زیر مجموعه آن مدل (ساخت فرانسه) ميباشد. البته خریدار مجبور به تكميل٢) و رقم ١٢٠٠ مدل آن (١٣ , (HP كارخانه سازنده (١١۴دار و غيره) , 

 را انتخاب نماید، عاملHP انتخاب و بعد كارخانه تمامی این اط�عات نيست و اگر از قسمت لوازم كامپيوتری پرینتر ليزری و سپس نوع ساده آنرا

 را جستجو خواھد كرد. خریدار بجز كد كاn پارامترھای دیگری را نيز مشخصHP تمام پرینتر ھای ليزری ساده ١١۴-٠-١٣٢متحرك با ارسال كد 

 و حداكثر زمان ارسال. بغير از كد كاn و پارامترھا ، ليستميكنند این پارامتر ھا عبارتند از تعداد مورد نياز ، قيمت حداكثر ، پارامتر مكان خریدار

روشنده احتمالی ارسال ميگردد.فروشندگان بالقوه كاn (مث� فروشگاه ھایی كه پرینتر ميفروشند) ھمراه عامل شده به اولين ف

عامل ھای متحرك

از سایتی به سایت دیگر مراجعه كرده و پارامتر ھایشعامل متحرك با پارامتر ھایی كه ذكر گردید سفر خود را آغاز مينماید. در طی این سفر عامل 

نھاد فروش شامل قيمت و ترتيب پرداخت و زمان حملرا عرضه مينماید. در صورتی كه سایت فروشنده حداقل انتظارات خریدار را بر آورده سازد پيش

نظر مشتری نباشد پيامی مبنی بر رد درخواسترا به عامل متحرك ملحق مينماید. اگر ھم فروشنده كاn را نداشته باشد و یا قادر به تامين 
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ضميمه عامل نموده و آنرا برای فروشنده بعدی ارسال مينماید.

فروشگاه ھای عضو بازار

 وجود داشته باشد. ھدف ایجاد بازار الكترونيكھر فروشگاه الكترونيكی برای خود واحدی مستقل است كه ممكن است قبل از پيوستن به بازار ھم

 آنھا بتوان آنھا را وارد بازاری نمود كه مشتری بهاینست كه بدون ایجاد ھيچ گونه تغييری در ظاھر این سایتھا و حداقل تغيير در بانك اط�عاتی

سادگی بتواند فروشندگان كاnی مورد نظرش را بيابد.

د است. این فيلد جدید كليد اصلی جدول نيستنخستين تغيير nزم افزودن كد واحد به بانك اط�عاتی فروشندگان برای ھر یك از كاn ھای موجو

برنامه ھای اضافی جھت دریافت , ارسال ووليكن برای تمام كاnی مشابه در فروشگاه ھای مختلف یكسان است.سایت فروشنده بایستی دارای 

 و یا زبانھای برنامه سازی متفاوت تھيه شود و آنچهایجاد ارتباط با عامل ھای متحرك باشد. این برنامه (عامل ثابت) ميتواند به روش ھای مختلف

 پاسخ خود ، آنرا به فروشنده بعدی ارسالمھم است اینست كه برنامه عامل (كه فرمت آن استاندارد است) را دریافت كند و پس از افزودن

ع مينمایند. بنابراین سایت ضمن حفظ ظاھر قبلی ونماید.بدیھی است این برنامه ھا در دسترس كاربر نيستند و فقط عامل ھای متحرك به آنھا رجو

بر پاسخ دھی به عامل ھا ميتواند از آنھا آمارسرویس دھی به سایر مشتریان خود , به بازار الكترونيك ھم سرویس ميدھد.سایت فروشنده ع�وه 

 یا قادر به ارضای نياز ھای خریداران نيست جھتبگيرد. این آمار خصوصا در مورد حجم تقاضا برای اجناسی كه فروشنده آنھا را موجود ندارد و

تصميمات بعدی (مث� خریداری جنس جھت عرضه و یا تعدیل قيمت آن) مفيد است.

سایت اط�عات مركزی

ھماھنگی به یك بانك اط�عاتی مركزی نيازگرچه تمام تراكنش ھا بين سایت ھای فروشندگان و خریداران نيازی به واسطه ندارند ولی جھت 

عات خود را در سایت مركزی به ثبتاست.تخصيص كد واحد به ھر كاn توسط سایت مركزی انجام ميشود. ھمچنين فروشندگان بالقوه اط�

خصيص امضای الكترونيك به سایت ھای فروشندگانميرسانند و سایت ھای خریدار اط�عات مربوط به این امر را از سایت مركزی دریافت ميكنند. ت

 است.ھيچيك از سایتھا نيازمند به ارتباط دائمو مشتریان و انتقال امن كليد اختصاصی و در پخش كليد عمومی وظيفه دیگر سایت اط�عات مركزی

ه مركزی ھمسنگ نمایند.به روز رسانی اط�عات پایگاهبا پایگاه مركزی نيستند وكافی است ھر از چندی (مث� روزی یك بار) اط�عات خود را با پایگا

رکزی بدون دخالت عامل ھای متحرك صورت ميپذیرد.مرکزی توسط فروشندگان و ھمچنين به روز رسانی پایگاه داده خریداران از روی پایگاه داده م

را در آن وارد نمایند . ھمچنين پایگاه مرکزی ميتواندبرای به روز رسانی پایگاه مرکزی ميتوان برای فروشندگان پنلی در نظر گرفت که اط�عات خود 

ر الكترونيكھر از چندی با برقراری ارتباط با سایت فروشندگان اط�عات خود را به روز نماید.امنيت بازا

ميتواند از محتوای پيشنھادات فروشندگان متاخر ،در سيستم بازار الكترونيك امنيت به معنای محرمانگی وجود ندارد بدین معنا كه ھر فروشنده 

ميتواند با ارزیابی سایر پيشنھادات ، پيشنھاد خود رامطلع شود.این روش ع�وه بر ایجاد امكان رمزگذاری نامتقارن مزیت دیگری نيز دارد. فروشنده 

برای مناقصه ھا مناسب نيست.درج كند. پيش فرض ما این است كه بازار الكترونيك برای خرید ھای غير ك�ن طراحی گردیده و 

 است- بين سایت ھای مختلف فروشندهعامل متحرك بصورت یك قطعه كد و به ھمراه جداول داده – كه شامل پيشنھادات فروشندگان قبلی

واھند بود تغييراتی در پيشنھادات فروشندگان قبلیمنتقل ميشود. در صورتی كه تدابير امنيتی nزم اندیشيده نشود ، ھر یك از فروشندگان قادر خ

.و یا كد دستورات ایجاد نمایند كه این امر برای از ميدان به در كردن رقبا كام� محتمل است

رمز گذاری نامتقارن

رای خارج كردن متن از رمز استفاده ميشود. اما در رمزدر رمز گذاری معمولی – یا متقارن- یك كليد برای رمزگذاری وجود دارد و از ھمان كليد ھم ب

ذاری نامتقارن متن رمز شده فقط توسط دارنده كليدگذاری نامتقارن از دو كليد مجزا برای این منظور استفاده ميشود.به بيان دیگر در روش رمزگ

دارند (ھمه افراد) ممكن است.اختصاصی قابل ایجاد است اما از رمز در آوردن آن توسط كسانی كه كليد عمومی را در اختيار 

امضای الكترونيك

گان احتمالی ، ھمچنين تاریخ و زمان ساخت عامل و یكسایت خریدار پس از تعيين كاnی مورد نياز ، آنرا به كد توليد شده می افزاید و نام فروشند

دند و حاصل این رمز گذاری نيز در عامل درج ميگردد.ھرعدد تصادفی را در جداول مربوطه درج مينماید.این اط�عات با كليد اختصاصی خریدار رمز ميگر

امضا مينماید. حتی اگر فروشنده ای پيشنھادفروشنده نيز كه پيشنھادی برای فروش دارد به ھمين روش پيشنھاد خود را در عامل درج و سپس 

ذف كامل پيشنھاد یك فروشنده بوده ، در ھرقابل ارائه ای نداشته باشد نيز موظف به امضای عامل متحرك است. این امر جھت جلوگيری از ح
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لحظه ميتوان مطمئن شد كه عامل متحرك تا كنون تمامی نقاط مسير را طی كرده است.

بررسی درستی عامل

مامی فروشگاه ھایی كه عامل از آنھا گذر نمودهسایت گيرنده پس از دریافت كامل عامل و بررسی ھمه جانبه آن از لحاظ امضا ھای الكترونيك ت

 ھایی كه در ليست مرتب شده در مكان قبلاست و فرم كلی دستورالعمل ھا و امضای مشتری و ھمچنين وجود اط�عات مربوط به كليه فروشگاه

ه بر ميگرداند و در این ھنگام فرستنده كپی عامل رااز فروشگاه فعلی قرار دارند ، در صورت صحيح بودن تمامی موارد "تایيد" را به سایت فرستند

شكال" به سایت فرستنده بازگردانده خواھد شد. در–كه تاكنون نزد خود نگھداری كرده است را - نابود ميكند.در صورت عدم تایيد درستی عامل "ا

 در متن عامل ، نتوانسته است آنرا تحویل گيرندهاین حالت سایت فرستنده كه عامل را بطور صحيح دریافت نموده ولی به دليل تغييرات غير مجاز

صر شناخته ميشودالبته بروز چنين حوادثی ھميشهبعدی نماید و یا اساسا عامل را نزد خود نگه داشته و به گيرنده بعدی مسترد ننموده است مق

ه عامل در آن در حال اجراست) ممكن استدليل سو نيت سایت ھای فروشنده نيست بلكه اشكاnت فنی ( مانند از كار افتادن سایت زمانی ك

نموده و با جمع بندی نتایج ثبت شده ،منجر به چنين شرایطی شود. بنابراین وجود یك سيستم كنترل مركزی كه موارد مشكوك را بررسی 

 ، ضروری است.فروشندگانی كه این اشكاnت بيش از حد معمول برای سایتشان اتفاق می افتد را شناسایی نماید

انتقال اط�عات

 در آورده سپس بصورت متن ساده از سایتی به سایت دیگر منتقل ميكنيم. از آنجا كهXMLجھت انتقال جداول به ھمراه عامل آنھا را بصورت 

برای انتقال آنھا استفادهhttp است ميتوان از پروتكل اط�عات بصورت متن ساده در آمده و امنيت آنھا نيز با روش رمزگذاری نامتقارن تامين گردیده

 برای گيرندهPOSTم شده) تمامی اط�عات را با متد كرد.برای این منظور ھر سایت فرستنده (خریدار اوليه و یا فروشنده ای كه كارش با عامل تما

بعدی ارسال مينماید.

نتيجه گيری

با كاnھای بازار الكترونيك ميتواند شامل تعداد زیادی فروشگاه   كام� متفاوت باشد. از سوی دیگر سرویسدر صورت تحقق طرح ، مجموعه 

د تضمين س�مت كاn یا ایجاد حساب اعتباریسایت ھایی كه به مشتریان سرویس ميدھند نيز دارای تنوع است و ھر یك ميتوانند خدماتی مانن

اشته و وظيفه سایت مركزی در حد صدور امضایبرای خرید كاربران را عرضه نمایند. بازار الكترونيك وابستگی ھمزمان به سایت مركزی آن ند

گاه ھا ميباشد. در نتيجه بازار الكترونيك ميتواندالكترونيك برای سایت ھای فروشنده و خریدار جدید و معرفی فھرست اجناس موجود ھریك از فروش

این طرح این است كه خریداران بجای این كه خوددر صورت بروز اشكال در بخش ھای مختلف خود به فعاليت ادامه دھد. بدیھی ترین ویژگی اجرای 

ن منظور ارسال ميدارند كه ع�وه بر صرفه جوییدر ميان سایت ھای مختلف به جستجوی كاnی مورد نظرشان بپردازند عامل متحرك خود را برای ای

نجا به پایان ميرسد وليكن موضوعات دیگر ھماننددر وقت ایشان ، موجب كمتر شدن ترافيك شبكه ميگردد.طراحی زیربنای بازار الكترونيكی در ای

 یافتن كاnی اصلی با شرایط مناسب) ، از جملهھمراه كردن اط�عات كارت اعتباری جھت انجام خرید و یا جستجو برای كاnھای وابسته (در صورت

امكاناتی ھستند كه ميتواند در آینده به این مجموعه افزوده شود.
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کاربردھای فن آوری اط?عات در تجارت الکترونيکی

 یا عدد كه بافن آوری اط�عات عبارتند از گردآوری، سازماندھی، ذخيره و نشر اط�عات اعم از متن، تصویر و

 یكی از فن آوریھایاستفاده از ابزار ھای رایانه ای و مخابراتی صورت پذیرد. امروزه فن آوری اط�عات به عنوان

لگوی زندگی،نوین بشری، نه تنھا خود دستخوش تغييرات ژرفی شده، بلكه به سرعت در حال تاثير گذاری بر ا

ی زندگیروش تحقيق، آموزش، مدیریت، تجارت، حمل و نقل، مقوله ھای ایمنی و امنيتی و دیگر زمينه ھا

انسانی است. فن آوری اط�عات ھم چنين می تواند در شكوفایی تحقيقات بشری در عرصه ھای مخلف

 ویژه ابر رایانهعلوم و مھندسی نقش تعيين كننده ای ایفا نماید. پيشرفت ھای دو دھه اخير در رایانه ھا، به

، فرآوریھا، نرم افزار ھای شبيه سازس و شبكه ھای ارتباطی افق جدیدی را برای ورود به دنيای واقعی

ھا محاسبه در ثانيه را دارا ھستند، قادر خواھند بود تامحققين قرار داده است. دانشمندان با بھره جستن از رایانه ھایی كه قابليت انجام تریليون 

را طراحی نمایند و از منظر جدیدی به مطالعهآثار تغييرات جوی را براحتی پيش بينی كنند، سيستم ھای مكانيكی دقيق تر و كم آnینده تری 

طقه پيشرو جھان (ایالت متحده، ژاپن، جامعهطبيعت و شناخت عناصر آن بپردازند. با بررسی ھای به عمل آمده و مقایسه سياست ھای چھار من

سه حوزه عمده زیر ھزینه می گردد :اروپاو كانادا) در زمينه فن آوری اط�عات به نظر می رسد سرميه گذاری اصلی این كشورھا در 

- تحقيقات بنيادی و بلند مدت١

د.ھزینه این نوع تحقيقات به پيشرفت ھای قابل توجه در علوم رایانه و ارتباطات منتھی خواھدش

 ھای مجتمع با كاربری آسان، عم� مدیوندستاوردھایی ھم چون شبكه جھانی اینترنت، ھوش مصنوعی، گرافيك رایانه ای و فن آوری رایانه

سرمایه گذاری قبلی كشورمان فوق در این حوزه است.

- توسعه نرم افزارھای پيشرفته٢
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 ا رفاه و تسھي�ت جدید را وارد زندگی بشر میسرمایه گذاری در این بخش به روند ابداعات و اختراعات شتاب می بخشد و در بسياری از زمينه

كند.

- تحقيقات در زمينه آثار اقتصادی و اجتماعی انق�ب اط�عات٣

فن آوری اط�عات و تجارت الكترونيكی

تجارت الكترونيكی برده اند.اقشار مختلف جامعه، به ویژه بخش خصوصی، منافع زیادی از سرمایه گذاری و تحقيقات در حوزه 

٣٠٠ به بعد سرمایه گذاری در زمينه تجارت الكترونيكی در ای�ت متحده ساليانه بيش از ١٩٩٠بنا به ادعای نشریه وال استریت ژورنال، از سال 

ونيكی بوده است. درصد سرمایه گذاری بخش خصوصی در حوزه تحقيقات و صنایع مرتبط با تجارت و بازرگانی الكتر۵٠درصد رشد و عم� بيش از 

 خود شده انداز جمله این تغييرات می توان بهبنگاھھای تجاری با بھره گيری از فن آوری اط�عات موفق به ایجاد تحوnت چشم گيری در فعاليت

ارت گروھی كاركنان، گسترش حوزه فعاليتكاھش ھزینه ھا، افزایش بھره وری، كاھش زمان توسعه و توليد محصوnت جدید، بھره گيری از مھ

این قسمت به پنج مورد از كاربردھای فن آوری اط�عات درسازمان از طریق ایجاد ارتباط نزدیك تر با مشتریان، توزیع كنندگان و شركا اشاره كرد. در 

تجارت الكترونيكی اشاره می گردد.

- بازار روز الكترونيكی١

داران و فروشندگان این اجازه را می دھد كه تا با یكدیگرتعدادی از موسسات تجاری در حال ایجاد بازار روز الكترونيكی ھستند، بازار ھایی كه به خری

م�قات نموده، به تبادل كاn و خدمات بپردازند.

ان و توليد كنندگان، اط�عات صنعتی بر اساس نيازاین موسسات خدمات قابل توجھی ارایه می دھند كه جمله آنھا از راھنمای خریداران و فروشندگ

انند : تایيد حساب خریدار و قبول سفارشات وو تقاضا، حراج كاn به صورت پيوسته، ارایه خدمات مالی برای كليه مراحل جابجایی نقدینگی م

پرداخت می توان نام برد.

ر روز الكترونيكی را موثر تر و پر رونق تر خواھندتعدادی از موسسات در حال بررسی و ایجاد فن آوری ھای جدیدی ھستند كه این فن آوری ھا بازا

نمود.

ند، سياست ھای نياز- محور را با سيستم ھای مالی وبه طوری كه خریداران عمده قادر خواھند بود تا اط�عات توزیع كنندگان مختلف را تلفيق نمای

داشت كه به كمك آنھا خریدار بتوانند ارزش واقعیحسابداری خود یكپارچه كنند در فضای تجاری جدید ابزارھای رایانه ای ھوشمندی وجود خواھند 

 شد. رقابتی كه تناه بر اساس قيمت كاn نبوده،كاn را مورد مقایسه و بررسی قرار دھد. در این شرایط فروشندگان وارد یك رقابت جدی خواھند

 دارد. علی رغم اینكه روند تبادل كاn و خدمات بهبلكه به عوامل دیگری ھمچون دوام و كاربرد كاn، ضمانت، شرایط حمل ونقل، تحویل و... بستگی

 درصد، ھزینه ھای١۵ الی ۵ين ھزینه توليدات صورت الكترونيكی ھنوز در ابتدای راه است، آمار به دست آمده نشان می دھد كه به طور ميانگ

 روز كاھش یافته است.٢ روز به ٧ درصدو زمان سفارش تا تحویل كاn از ٧٠اداری 

- مدیریت دانش٢

ه سعی می كنند تا زمينه مناسب را به منظور توليد،بسياری از بنگاھھای تجاری دریافته اند كه بزرگترین سرمایه، دانش كاركنان است. لذا ھموار

شتریان و توزیع كنندگان را نيز در بھره وری این دانششناسایی، گردآوری و سازماندھی دانش داخلی بنگاه فراھم نموده و نه تنھا كاركنان ، بلكه م

د.سھيم نمایند. فن آوری اط�عات می تواند كمك شایانی به مدیریت بھره برداری این دانش بنمای

كی از پایگاھھای جدیدی كه اخيرا وارد بازار شدهیكی از زمينه ھای تجربه شده عبارت است از « پایگاه بھترین پيشنھادات ». به عنوان مثال ی

است، می تواند به طور اتوماتيك كليه مراحل زیر را ھوشمندانه تعقيب نماید.

- داده كاوی٣

رده را مورد تجزیه و تحليل قرار داده، روند ھای موجود راكمپانی ھای زیادی از ابزارھای داده كاوی بھره گرفته اند تا بتوانند داده ھای حجيم و گست

٢۴اقدام به ایجاد پایگاه عظيمی از داده به حجم بيابند. به عنوان نمونه فروشگاه بزرگ وال- وارث یكی از بزرگترین فروشگاه ھای زنجيره ای 

ر ھمزمان اقدام به گرد آووری و تحليل روند فروش كاn درترابایت(تریليون بایت) نموده است. با استفاده از این پایگاه وال-مارث قادر است تا به طو

د داده ھا، فروشگاه فوق می تواند اط�عات شعبه فروش نماید. شاید جالب توجه باشد كه به كمك ابزار ھوشمند داده كاوی یا اكتشاف رون٢٩٠٠

 فروش، كاھش و یا افزایش فيمت ھا، كاnھایكليه خریدھا در سطوح ھر بخش از فروشگاه، موجودی كاn در ھر قفسه، موجودی انبار، پيش بينی
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 و مشتریان خود قرار دھد. این فن آوری نرم افزاریموجود توسط مشتریان و غيره را گردآوری نموده و در اختيار مدیران فروشگاه، توزیع كنندگان

رین زمان به ھر یك از فروشگاھھای متقاضی برساند.قدرت مانور بی نظيری برای وال-مارث ایجاد كرده استتا بتواند كاnھای مناسب را در كوتاه ت

- آموزش فن آوری- محور۴

 آموزش به آموزش گيرنده اجازه می دھد تا در ھربازار آموزش ھای فن آوری – محور با سرعت در حال رشد است. مدیران دریافته اند كه این روش

ردازد. تجربه نشان داده است كه این روش از آموزشارگانی كه برایش مناسب باشد، ھر كجا كه بتواند و با سرعت فراخور حال خود، به یادگيری بپ

عتقدند كه بسياری از ابعاد و روشھای یادگيری، درك�سيك و سنتی اقتصادی تر و اثر بخش تر بوده است. ناگفته نماند كه ھنوز برخی از محققين م

نرم افزار ھای آموزشی تحت وب لحاظ نشده اند.

- تحول در نظام ھای تعميرات و نگھداری۵

ر نيروگاه، سد ھا، موتورھای ھواپيما، وسایلامروزه به كمك فن آوری اط�عات می توان به طور مستمر شرایط محيطی و عملكرد سيستم ھا را د

نقليه و خطوط توليد پيشرفته، تحت نظارت كنترل قرار داد.

ه شده و عوامل تصميم گيرنده كوچك ترینبا بھره گيری از سنسور ھای پيشرفته عملكرد كليه سيستم ھا به یك مركز تصميم گيرنده مخابر

ظام تعميرات و نگداری جدید با اطمينان و دقتمشك�ت را شناخته و نسبت به رفع آن اقدام می كنند. پيشگيری ھای به موقع باعث می شود تا ن

بيشتر و صرف ھزینه كمتر به پشتيبانی سيستم ھای حساس بپردازد.

تحقيقات پيشرفته و كاربردھای آینده

 مورد زیر۵ترونيكی خواھد داشت. به عنوان مثال به برخی از تحقيقات پيشرفته در آینده ای نه چندان دور، اثر قابل توجھی بر فعاليت تجارت الك

اشاره می گردد :

- آثار اقتصادی، حقوقی و اجتماعی فن آوری اط�عات١

ين المللی حل و فصل نشوند، تجارت الكترونيكی درچند مسئله فراروی پدیده تجارت الكترونيكی قرار دارد، به طوری كه اگر این مسائل در سطح ب

عمل با مشكل مواجه خواھد شد، برخی از این مسائل عبارتند از :

 كارت ھای اعتباری گزارش شده است ( سرقت- مراقبت از اط�عات شخصی كاربران، با توجه به اینكه در مواردی سوء استفاده از شماره رمز٢

الكترونيكی ).

- حقوق مالكيت معنوی٣

- ماليات كاnھایی كه از طریق اینترنت خریداری می شوند.۴

- حمایت از حقوق مشتری در اقصی نقاط جھان۵

)- ارزش حقوقی امضاھای الكترونيكی (امضاھایی كه اسكن شده و به ھمراه ھر نامه چاپ می شوند۶

لی ھستند.- تناقص بين مرزھای جغرافيایی كشور ھا و دھكده جھانی كه در آن ارتباطات، مجازی و دیجيتا٧

به صورت ميان رشته ای توسط محققين علوممباحث فوق و بسياری از مباحث مشابه، فھرست پروژه ھایی را تشكيل می دھند كه در حال حاضر 

ن پروژه ھا راھكار ھای جدیدی را برای تعریفرایانه، مخابرات و علوم انسانی در دست بررسی و پژوھش ھستند. پيشبينی می شود كه اجرای ای

مشاغل، ساختار ھای سازمانی موسسات و ساختار بازار ھای تجارتی معرفی نمایند.

- اینترنت، نسل دوم٢

ری است.در فھرست پروژه ھای جاری ایاnت متحده، پروژه ای تحت عنوان اینترنت، نسل دوم در دست پيگي

 برابر اینترنت كنونی است. این پروژه ھا عم� یك سرمایه گذاری١٠٠٠ الی ١٠٠ھدف نھایی این طرح دستيابی به شبكه ای است كه سرعت آن 

د، منتھی به ارائه كاربردھای جدید و پيشرفته دربلند مدت در زمينه شبكه سازی است. پھنای باند جدیدی كه اینترنت، نسل دوم ارائه خواھد دا

زمينه تجارت الكترونيكی خواھد شد.

- نرم افزار ھای خودكار٣

 زیر را انجام دھند. تصور كنيد اگر چنين خدماتییكی دیگر از زمينه ھای تحقيقات پيشرفته به صورت گویش (رسانه صوت) درك نموده و مث� فرمان

رگانی ایجاد خواھد نمود.آن ھم به صورت سيار و حتی در حال تردد انجام پذیرد، چه تحول جدیدی در خدمات تجاری و باز
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- مدیریت اط�عات۴

نبوھی از اط�عات، یافتن مطالب مورد نياز ، پاnیشانجام فعاليت ھای تجاری در عصر انفجار اط�عات امری بس دشوار است، چرا كه عبور از ميان ا

ی الكترونيكی بسيار تعيين كننده است. بهآنھا، تحليل مطالب، دسته بندی و ذخيرھمطالب منتخب برای عوامل تصميم گيرنده در محيط تجار

یرش ملل مختلف واقع گردد، باید متقاضيان بتوانند بهعبارت دیگر اگر قرار باشد كه فعاليت ھای بازرگانی و داد و ستد در فضای دیجيتالی مورد پذ

موجود روی شبكه وب و روند رو به رشد آن،راحتی به اط�عات فروشندگان، محصوnت، خدمات و خریداران دسترسی پيدا كنند. با حجم اط�عات 

شرفته نيز یكی دیگر از زمينه ھای تحقيقاتیساز و كارھای جستجوی كنونی پاسخگوی نياز ھای پيش گفته نخواھد بود، لذا مدیریت اط�عات پي

كليدی به شمار می رود.

- مدیریت اط�عات چند زبانه و ترجمه مكالمات تلفنی ھمزمان۵

 مدت فن آوری اط�عات در جامعه اروپا، پيش بينیدر حال حاضر یكی از پروژه ھای مھم جامعه اروپا رفع مشكل زبان است. بنابراین در طرح بلند

ق اینترنت داشته باشند و ھر یك به زبان ملی خودشده است كه افراد از مليت ھای مختلف بتوانند به راحتی با یكدیگر مكالمه تلفنی یا از طری

نياز به رفع مشكل زبان برای تسھيل در تجارتسخن بگویند. با روند رو به گسترش اشتراك اینترنت در كشور ھای پھناوری ھمچون چين و ھند، 

پ نيز از جمله كشورھای پيشرو در انجام این  ژوھش است. موج اول تحوnت در فن آوریالكترونيكی بيشتر احساس می گردد. ایالت متحده 

ه موج جدید تحوnت رعد آسای فن آوریاط�عات، توسط صنایع مربوطه و پژوھشگران علوم رایانه و مخابرات آغاز شد، ولی بدیھی است ك

كه اینترنت اثر قابل توجھی بر ساختار داخلیاط�عات، بر تمامی فعاليت ھای اقتصادی اثرگذار خواھد بود. به عبارت دیگر، ھمان طور كه شب

 فن آوری اط�عات نيز تحول قابل م�حظه ای در روشسازمان ھا و تعادل آنھا با رقبا، توزیع كنندگان و مشتریان داشته است، پيشرفت ھای آتی در

ھای رقابت موسسات و بنگاھھای تجاری، در سطح ملی و بين المللی ایجاد خواھد خواھند كرد.

http://vista.ir/?view=article&id=200268

کارت ھای اعتباری

تجارت الكترونيك از سه بخش مدیریت، زیرساخت ھا و كاربردھا

تشكيل یافته است. در بخش كاربردھا بانكداری الكترونيك را یكی

از كاربردھای تجارت الكترونيكی می دانند كه شامل چك ھای

الكترونيكی و كارت ھای اعتباری است.

مبادله ھستند. و  پرداخت  دریافت،  برای  ای  وسيله  كارت ھا 

ساليان درازی است كه پول، سكه و اسكناس به عنوان بھترین

گزینه ھا جھت مبادله مطرح است و این به دليل راحتی، سادگی

دوران با سپری شدن  اق�م است.  این  از  استفاده  و سرعت 

صنعتی و رشد دانش بشر و نيز افزایش حجم داد و ستد و حجم

نقدینگی نياز به وسيله ای آسان تر برای انجام معام�ت تجاری

به وجود آمد.
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تغيير در شيوه زندگی مردم و تغييرات رفتاری آن ھا، بانك ھا و

ایجاد برای  ای  چاره  فكر  به  را  اعتباری  و  مالی  مؤسسات 

ت�ش ھا نتيجه این  در  پول واداشت،  برای  مناسب  جایگزینی 

وسيله ای جدید جھت پرداخت و داد و ستد و مبادله با عنوان كارت ھای بانكی به وجود آمد.

 یعنی زمانی١٨۶٠ تولد كارت ھای اعتباری به سال كشور آمریكا را می توان به عنوان نخستين كشور ارائه دھنده كارت ھای اعتباری دانست. ایده

 سال بعد از عنوان شدن ایده اوليه طراحی كارت ھای اعتباری جان۴٠) این ایده را مطرح كرد بازمی گردد. نزدیك به Edward playكه ادوارد پ�ی (

انش مواجه شد.) نوعی كارت پول كاغذی برای مشتریان ویژه خود طراحی كرد كه با استقبال كمی از سوی مشتریJohn -pitgenroسی پيتگنرو (

 استفاده از وسيله ای با نام كارت ھای مبادله١٩۵٠پس از سال ھا تجربه ھای مختلف در زمينه به كارگيری و طراحی این گونه از كارت ھا در دھه 

به جای پول نقد برای نخستين بار رواج پيدا كرد.

 طراحی شدهdinersسات طرف قرارداد با شركت این كارت ھا از پ�ستيك ساخته شده و برای پرداخت ھزینه ھای خرید كاn به فروشگاه ھا و مؤس

قی می شد و صاحب كارت امكان خرید كاn و وسيلهبود. این كارت ھا تنھا در اختيار گروه خاصی از مشتریان و به عنوان نشانه ای قراردادی تل

موردنياز خود را بدون پرداخت پول تنھا در محدوده جغرافيایی خاصی دارا بود.

● كارت ھای بانكی

ورھا نيز انتقال یافت و فرھنگ عمومی كشورھابا رواج داد و ستد توسط جایگزین ھای پول در آمریكا، این گونه از داد و ستدھا به سایر كش

ای اعتباری رواج یافت.استقبال نسبتاً چشمگيری از این كارت ھا به عمل آورد. به گونه ای كه داد و ستد با كارت ھ

ك عامل خود دارای حسابی باشيد كه نوع این حسابدر داد و ستد با كارت ھای اعتباری شما به عنوان خریدار كاn یا محصول حتماً باید نزد بان

ند كه این اعتبار در خریدھای مشتریان ویژه لحاظ میبستگی به نوع كارت شما دارد. بانك ھا برای مشتریان ویژه خود اعتباری ویژه در نظر می گير

صرف داشتن اعتبار نزد بانك عامل قادر به خرید كاnشود ، بدین معنی كه این دسته از مشتریان بدون نياز به داشتن پول در حساب خود و تنھا به 

رید توانایی خرید كاn و خدمات را دارید. در ھر صورتو خدمات موردنظر ھستند. در نوعی دیگر از كارت ھا شما تنھا به ميزان پولی كه نزد بانك دا

به حساب فروشنده نزد بانك عامل منتقلپس از خریدی كه شما انجام می دھيد پول كاn یا وسيله خریداری شده از حساب شما كسر شده و 

ه حساب بانك منتقل می شود.خواھد شد و به ع�وه درصدی از پول مبادله شده به عنوان كارمزد خدمات بانكی و داد و ستد ب

● دسته بندی كارت ھا

ص تھيه و در اختيار متقاضيان قرار می گيرد.كارت ھای اعتباری با توجه به نوع كاربرد از سوی بانك ھا و مؤسسات مالی و یا شركت ھای خا

ی دسته بندی می كنند.معموnً كارت ھا را براساس شيوه تسویه، فناوری مورد استفاده، نوع خدمات و گستره جغرافيای

ـ شيوه تسویه

) كارت ھزینه١

) كارت اعتباری٢

) كارت بدھی٣

▪ كارت ھزینه

 دریافت وجه نقد از این گونه از كارت ھا ميسر نيست وشباھت این دسته از كارت ھا با كارت ھای اعتباری بسيار زیاد است اما از نظر این كه امكان

جام دھد با كارت ھای اعتباری تفاوت دارند.به ع�وه پس از دریافت صورتحساب كاnی خریداری شده، صاحب كارت باید با بانك تسویه حساب ان

▪ كارت اعتباری

ه توزیع این گونه از كارت ھا بنابر قرارداد بانك عامل بااین دسته از كارت ھا به منظور خرید كاn و وسيله و یا دریافت پول نقد صادر می شوند. گستر

فروشگاه ھا و مراكز خرید می تواند ملی و یا بين المللی باشد.

ی را خریداری كند و یا درخواست وجه كند و در پایاندارنده كارت اعتباری می تواند به بانك ھا و مؤسسات خرید طرف قرارداد مراجعه كرده و كاnی

ھر ماه باید صورتحساب خود را به بانك عامل خود پرداخت كند.

▪ كارت بدھی
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 سيستم داد و ستدعمل می كند. ميزان اعتبار ایناین گونه از كارت ھا از نظر عملياتی شبيه كارت ھای اعتباری است و مانند چك ھای بانكی در

گونه خرید باید معادل مبلغی را كه قصد خرید داردگروه از كارت ھا براساس حساب بانكی دارنده كارت معين می شود یعنی دارنده كارت قبل از ھر

با امضا كردن رسيدی به بانك اع�م می دارد كه معادلدر حساب بانكی خود داشته باشد تا بتواند این معامله را انجام دھد و پس از انجام معامله 

نتقال دھد.مبلغ كاnی خریداری شده را از حساب وی كسر نموده و به حساب صاحب فروشگاه نزد ھمان بانك ا

 موجود در شعب بانك ھا پول نقد برداشت كرد.ATMبه ع�وه با استفاده از كارت ھای بدھی می توان از دستگاه ھای 

● فناوری ساخت

) كارت ھای مغناطيسی١

) كارت ھای ھوشمند٢

▪ كارت ھای مغناطيسی

ه به ھمين منظور در پشت كارت تعبيه شده است،در این گروه از كارت ھا اط�عات مربوط به دارنده كارت به صورت كدھای مغناطيسی بر نواری ك

ضبط می شود كه این عمل را رمزگذاری می نامند.

ا مراكز طرف قرارداد مراجعه كرده و با قرار دادننحوه استفاده از اط�عات كارت ھای مغناطيسی بدین گونه است كه دارنده كارت به فروشگاه و ی

ز تأیيد رمز عبور و ميزان اعتبار صاحب كارتكارت مغناطيسی خود در دستگاه ھای نقطه فروش اط�عات كارت جاری به مركز مخابره شده و پس ا

 كارت ھا گستردگی جغرافيایی فراوانی دارند ونزد بانك عامل از حساب خریدار كسر شده و به حساب فروشنده وجه منتقل می شود. این دسته از

) از این گونه كارت ھاMaster Card) و مستركارت (VISAدر سطح جھانی به وفور مورد استفاده قرار می گيرند. شركت ھای بزرگی مانند ویزا (

استفاده می كنند.

▪ كارت ھای ھوشمند

 در ترافيك خطوط ارتباطی، كاربران كارت ھایبه دليل كم بودن ظرفيت ذخيره سازی اط�عات بر روی كارت ھای مغناطيسی و وجود مشك�ت فراوان

ای نصب حافظه ھا و پردازشگرھای رایانه ای برمغناطيسی با مشك�ت فراوانی روبه رو ھستند بنابراین در سال ھای اخير فعاليت ھای زیادی بر

است، این گروه از كارت ھا با اسامی كارتروی برد اصلی این گونه از كارت ھا صورت گرفته كه حاصل این ت�ش ھا عرضه كارت ھای ھوشمند 

) نيز معرفی شده اند.card C.I) و كارت ھای با مدارھای مجتمع (Memory card)، كارت حافظه دار (chip cardتراشه دار (

) در درون خود ھستند كه عناصری برای نقل و انتقال، ذخيره سازیchipاین دسته از كارت ھا شامل یك مدار مجتمع الكترونيكی به شكل تراشه (

و پردازش به حساب می آیند.

كارت ھای ھوشمند را می توان به چھار گروه اصلی زیر تقسيم كرد:

contact memory card) كارت ھای حافظه تماسی ١

contact cpu card) كارت ھای دارای پردازشگر ٢

contactless memory card) كارت ھای حافظه بدون تماس ٣

Dual interface cpu card) كارت ھای دارای پردازشگر با رابط دوگانه ۴

بندی دیگری نيز تقسيم كرد كه شامل گروه ھای زیراما این گروه از كارت ھا ـ كارت ھای ھوشمند ـ را می توان از نظر تكنولوژی ساخت به دسته 

است:

contact) كارت ھای تماس ١

contactless) كارت ھای بدون تماس ٢

Dual interface) كارت ھای با رابط دوگانه ٣

● نوع خدمات

Debit card) كارت ھای اعتباری برداشت از موجودی ١

Charge card) كارت ھای وام بدون بھره ٢

Credit card) كارت ھای وام با بھره ٣
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Multi task card) كارت ھای چندمنظوره ۴

▪ Debit card

 مشتریان مؤسسات پولی و مالی است كه نزداین دسته از كارت ھا كه گاھی به آن ھا كارت ھای بدھكار نيز گفته می شود برای آن دسته از

 برداشت كرده و یا بھای كاnھا و خدمات خریداریبانك یا مؤسسه صادركننده كارت حساب داشته و قصد دارند با استفاده از كارت از موجودی خود

ارت ھای اعتباری برداشت از موجودی خود به سه گروهشده را بپردازند. مھم ترین مزیت این دسته از كارت ھا عدم نياز به مراجعه به بانك است. ك

زیر تقسيم می شوند:

) كارت ھای خودپرداز١

) كارت ھای خرید نقدی٢

) كارت ھای دومنظوره٣

 ▪Charge card

طراحی و به كار گرفته شده اند. این دسته ازاین گروه از كارت ھا برای دستيابی سریع به قرض ھای كوتاه مدت و خریدھای نسيه كوتاه مدت 

كارت ھا نيز خود به سه گروه تقسيم می شوند:

) كارت ھای استقراض بدون بھره١

) كارت ھای خرید نسيه بدون بھره٢

) كارت ھای دو منظوره بدون بھره٣

 ▪Credit card

ه این گروه برای استفاده از وام ھای طوnنی مدت و نيز خریدھای نسيه مدت دار در نظر گرفته شده اند كCharge cardاین گروه برخ�ف كارت ھای 

نيز خود به سه دسته تقسيم می شوند:

) كارت ھای استقراض با بھره١

) كارت ھای خرید نسيه با بھره٢

) كارت ھای دو منظوره با بھره٣

 ▪Multi task card

ه ھستند كه دارنده این گروه از كارت ھا می تواند بااین دسته از كارت ھا دربرگيرنده كارت ھای استقراضی با بھره و كارت ھای خرید نسيه با بھر

گان كاn و خدمات طلب كرده و خود اقدام به گرفتن وام از خودپردازھا كرده و یا خریدھای مدت دار با بھره را از فروشندMulti taskاستفاده از كارت 

پرداخت پول را به ماه ھای بعد موكول كند.

● گستره جغرافيایی

) كارت ھای داخلی١

 كشور قابل دادوستد ھستند. این گروه از كارت ھا در سالاین گروه از كارت ھا تنھا در محدوده جغرافيایی یك كشور كاربرد دارند و تنھا با پول ھمان

ات مالی اقدام به توزیع این گونه از كارت ھا میھای اخير در ھمه كشورھا به وفور یافت می شود و در كشور ما نيز بسياری از بانك ھا و مؤسس

كنند.

) كارت ھای بين المللی٢

استفاده ھستند و معموnً با بيش از یك ارز سر و كارھمان گونه كه از نام این گروه از كارت ھا برمی آید این كارت ھا در بيش از یك كشور قابل 

 به ارز ھمان كشور اقدام كنند.دارند. دارندگان این كارت ھا می توانند در كشورھای طرف قرارداد به خرید و یا دریافت پول

● سيستم شماره گذاری

يا مورد استفاده واقع می شود، شركت ھایبا توجه به این كه سيستم كارت ھای بانكی به عنوان مدلی اقتصادی در مبادnت مالی در كل دن

ھا استفاده می كنند كه این سيستم استانداردصادركننده این كارت ھا از روش واحدی برای ذخيره اط�عات و شماره گذاری این گونه از كارت 

شماره گذاری را
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١٣ (X۴ ANSL Standard رقمی برای شماره گذاری استفاده می شود. این عدد به صورت چھار مجموعه١۶ می نامند . در این سيستم از یك عدد 

چھار رقمی نوشته می شود اما این تقسيم بندی چھارتایی ھيچ ارزش و معنای خاصی ندارد.

● مزایای كارت ھا

) افزایش سرعت و كاھش زمان انتقال وجه از یك نقطه به نقطه دیگر١

) افزایش امنيت در مقابل سرقت ، مفقودی و از بين رفتن پول نقد٢

) امكان دسترسی سریع به وجوه و یا اعتبار تخصيصی در ھر نقطه جغرافيایی٣

) جلوگيری از انتقال پول نقد۴

) كاھش ھزینه ھای چاپ اسكناس۵

) بھبود بخشيدن به نظام كنترل ارز در كشورھا۶

) ایجاد اعتبار و ارزش اجتماعی برای دارندگان كارت ھا٧

) سھولت در رفع نيازمندی ھای روزانه افراد٨

ماعی و كاھش آلودگی ھوا) كاھش حجم مسافرت ھای درون شھری به منظور دریافت و پرداخت و بالطبع كاھش ھزینه ھای اجت٩

(banking-e) رشد و توسعه بيش از پيش بانكداری الكترونيكی (١٠

) امكان دسترسی سریع تر و راحت تر به پول نقد١١

 مقاله ای با عنوان چك ھای الكترونيكی نگاشته شده است كه با موضوع این صفحه ارتباط٨۶/٢/١۶ روزنامه ایران به تاریخ ٣۶٣٠در شماره 

نزدیكی دارد.

منبع : بنياد آینده نگر ایران

http://vista.ir/?view=article&id=272382

کارت ھای اعتباری بانکی و اينترنت و نقش آن

 ميلياردریال بابت چاپ مجدد اسکناسھای فرسوده ھزینه١٢٠ساnنه مبلغ 

 ھزار ساعت از وقت مردم صرف پرداخت قبوض۵٠٠می شود و روزانه حدود

در بانکھا می شود و وقت بسياری جھت مراجعه به بانکھا و دریافت وجه

پرداخت و اینکه خرید و  به زندگی اعتباری  تلف می گردد.مردم ما عادت 

قبوض خود را در منزل و از طریق کامپيوتر و اینترنت انجام دھند ندارند حتی

برخی از مردم به این قابليت کارتھای اعتباری که می توان بدون داشتن پول

نقد به مراکز خرید مراجعه نمود، آگاھی ندارند در صورتی که با استفاده از

کارتھای اعتباری می توان با حل مشکل ھمراه داشتن پول نقد، سفرھای

غيرضروری جھت دریافت وجه نقد از بانک را حذف و با دریافت رمز اینترنتی
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به راحتی از منزل نسبت به خرید و پرداخت قبوض اقدام نمود و یا با مراجعه

به شبکه گسترده فروشگاھھای دارندگان دستگاه کارتخوان و یا با استفاده

از دستگاھھای کارتخوان سایر بانکھا به راحتی خرید نمود.

● تجارت الکترونيک چيست؟

تجارت الکترونيک انق�ب صنعتی سده بيست و یکم ناميده می شود که با

پيدایش اینترنت در سده بيستم به سرعت روبه پيشرفت و گسترش است.

تجارت الکترونيک، اط�عات، فرآورده ھا و خدمات به کمک شبکه ھای در 

یا تواند عمده  کامپيوتری خرید وفروش می شوند. این خرید وفروش می 

ه خریداران، مانند مشاوره ھای پزشکی یا حقوقی وخرده، کاnھای فيزیکی یا غيرفيزیکی، مانند کتاب یا نرم افزار، ارائه سرویس ھای گوناگون ب

دیگر موارد بازرگانی مانند مناقصه ھا و مزایده ھا و یا خرید وفروش اط�عات باشد.

 و جوامع مجازی را در قالب تجارت الکترونيکبه طور کلی می توان تراکنش ھای مالی، بازرگانی، اط�عاتی و خدماتی ميان مؤسسات، خریداران

گنجاند.

● کارت اعتباری چيست؟

ه و به دارنده آن امکان می دھد که با ارائه کارت بهبه طور کلی کارت اعتباری ابزاری است که درمبادnت و معام�ت روزانه جایگزین پول نقد گردید

ک، بازپرداخت وجوه و تسویه ھزینه ھای مربوط بهمراکز خرید کاn و خدمات طرف قرارداد و ھمچنين شعب بانکھا و یا دستگاھھای پرداخت اتوماتي

خریدھای انجام شده را به بانک و یا مؤسسات اعتباری محول کند، یا پول نقد دریافت نماید

 نياز اقدام نماید.ھمچنين با داشتن رمز اینترنتی در منزل نسبت به پرداخت قبوض و خرید اینترنتی کاnھای مورد

● اولين ارائه کننده کارت اعتباری در جھان

 نام داشت.Bank Americard در کاليفرنيا معرفی شد و Bank Of America و از سوی ١٩۵٩اولين سيستم بانکی ارائه کننده کارت اعتباری در سال 

 درایالتھای دیگر نيز راه اندازی شد و شکل سراسری به خود گرفت.١٩٩۶این سيستم تنھا در ھمان ایالت کار می کرد اما در سال 

VISA● سيستم بانکی 

 درصد از۴٣ تغيير نام یافت و درحال حاضر در ایاnت متحده به عنوان بزرگترین قطب تجاری جھان حدود VISA این سيستم بانکی به ١٩٧۶در سال 

 به جز پرداخت ھزینه ھای جزیی روزمره ومبادnت مالی از طریق کارتھای اعتباری صورت می پذیرد و در سایر کشورھای اقتصادی بزرگ نيز

ول کاغذی خرید می نماید طرف معامله معموnًمعام�ت غيرقانونی مانند خریدوفروش اسلحه، موادمخدر، الکل و ... (چون ھنگامی که فرد با پ

دد زیرا ضمن سھولت در پرداخت، ضرر و زیان در ایندرباب ھویت وی سؤالی نمی نماید) از طریق پول الکترونيکی و کارتھای اعتباری پرداخت می گر

ول الکترونيکی و اعتبار دارنده کارت را تأیيد می نمایدمکانيزم پرداخت، کاھش می یابد و بانک مزبور بدون اینکه ارتباطی با معامله داشته باشد، پ

ت آوردن شرایط مورد نظر بانک صادرکننده کارت،به ھمين دليل دارندگان کارتھای اعتباری در این کشورھا می کوشند تا با خوش حسابی و به دس

و ط�یی می باشند (که دارای اعتبار باnتری ھستند)اعتبار کارت خود را افزایش دھند به ھمين دليل افرادی که دارای کارتھای اعتباری نقره ای 

رادی که با پول کاغذی خرید می نمایند افرادی مشکوکدرمبادnت تجاری، ھنگام اقامت در ھتلھا و ... از احترام ویژه ای برخوردارند و درمقابل اف

نجام دھند به پولشویی و جرایم اقتصادیمحسوب می شوند و حتی مسؤولين دولتی در صورتی که خریدھای عمده ای را از طریق پول کاغذی ا

متھم می گردند.

ھمچون شھروندان مقيم کشور مقصد (به پول رایجبا استفاده از کارتھای اعتباری مسافران می توانند در کليه کشورھای عضو شبکه بانک مزبور 

 دستگاھھای خودپرداز پول برداشت نمایند.آن کشور) از طریق دستگاھھای کارتخوان نسبت به پرداخت ھزینه ھای خرید و اقامت اقدام و از

● ویژگی ھای تجارت الکترونيک

 از تجارت الکترونيک بيان می گردد:تجارت الکترونيک برتری ھای بسياری نسبت به بازرگانی دستی و سنتی دارد. در ذیل چند ویژگی

) انجام فرآیندھای بازرگانی به کمک تکنولوژی پيشرفته مخابرات وکامپيوتر.١

) خرید وفروش کاn ميان مؤسسات بازرگانی با شبکه ھای رایانه ای.٢
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) روش ھای نوین مدیریت و تبادل اط�عات بازرگانی.٣

) دریافت کاتالوگ الکترونيکی بدون نياز به ھزینه ھای گزاف چاپ و تبليغات.۴

) بازرگانی بدون کاغذ.۵

) خدمات بانکی اینترنتی۶

) خدمات بيمه ای اینترنتی.٧

On line) سرمایه گذاری روی خط ٨

On line) خرده فروشی روی خط ٩

) جھانی کردن بازرگانی و برداشتن مرزھا.١٠

) دسترسی آسان به ھرگونه اط�عات بازرگانی.١١

) برقراری ارتباط سریع با خریداران و فروشندگان١٢

) از ميان رفتن فاصله جغرافيایی ميان خریدار و فروشنده.١٣

) افزایش سرعت و کاستن از ات�ف زمان.١۴

 درصدی در ھزینه کارھای بازرگانی.٧۵ تا ٢٠) صرفه جویی ١۵

) امکان گزینش بھترین ھا برای مصرف کننده.١۶

) افزایش فروش برای توليدکننده و توزیع کننده.١٧

) عدم وجود محدودیت زمانی و دسترسی شبانه روزی به منابع.١٨

) تخفيف ھای الکترونيکی برای خریداران معتبر ھر سایت.١٩

) امکان نظرسنجی لحظه ای برای مشاھده مصرف کنندگان.٢٠

و در یک جمله از بين بردن دغدغه ھا و ات�ف وقتھای رایج برای انجام اکثر معام�ت.

● ھشدار برای دارندگان کارت اعتباری

ری رعایت نمایند به عنوان مثال:دارندگان کارتھای اعتباری می بایست مواردی را جھت جلوگيری از سوء استفاده از کارت اعتبا

ز نسبت به امحای آن اقدام نمایند.) از نگھداری کارت به ھمراه رمز خودداری نموده و پس از دریافت و به خاطر سپردن شماره رم١

موده و جھت دریافت مجدد رمز اقدام فرمایند.) در صورتی که در ھنگام دریافت رمز، پاکت مخصوص آن باز شده باشد از دریافت آن خودداری ن٢

اره کارت و رمز اینترنتی به منزله قابليت استفاده از) درصورتی که رمز اینترنتی دریافت نموده اند به این نکته توجه داشته باشند که دانستن شم٣

کارت می باشد بنابراین در حفظ و نگھداری رمز خودکوشا باشند.

يسی و در مجاورت ميدان مغناطيسی (مانند آھن ربا،) جھت جلوگيری از امکان بروز اخت�ل در کارت، از قراردادن آن در کنار سایر کارتھای مغناط۴

موبایل و ...) خودداری نمایند.

منبع : بانک نگار

http://vista.ir/?view=article&id=332087

کاPی واقعی، مشتری واقعی، مغازه مجازی
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فن آوری اینترنت و تجارت الكترونيك و سایت ھای بسياری كه ھر كدام سعی

نيازھای تا  می دھد  اجازه  كاربر  به  دارند،  را  مخاطبان خودشان  در جذب 

شخصی اش را برآورده كند. تا پيش از وجود اینترنت و ظھور تجارت الكترونيك،

از ومطابق خواسته ھایشان  اندازه شخصی  این  به  نمی توانستند  كاربران 

بروند. سو  آن  و  سو  این  به  اینترنت  در  یا  كنند  استفاده  كامپيوترشان 

كامپيوترھا قادرند در ميان خيل انبوھی از اط�عات جستجو كند و مطابق با

قواعدی كه بر اساس آن ھا برنامه ریزی شده اند، داده ھا و اط�عات مورد نظر

كاربران را به آن ھا تحویل دھند. به مدد ھمين قابليت ھاست كه كامپيوترھا

به كاربر  نظر  مورد  وب سایت ھای  یا  از شركت ھا  كه  اط�عاتی  می توانند 

دست می آورند را با داده ھایی كه او به كامپيوتر می دھد. ادغام نموده به

موازات ھم قرار دھند و آن چه كه مورد نظر این مشتری اینترنتی است را

پيش چشمانش ظاھر نمایند. فروشندگان اینترنتی كاnھا و خدمات می دانند

كه برای موفقيت در كسب و كارشان، باید ت�ش كنند تا ھرچه می توانند

اط�عات و داده ھای عرضه شده در وب سایتشان را به منظور نظر مشتریان

ده شبيه تر باشد، راه موفقيت و تبدیل بازدیدكنندهاحتمالی بازار ھدف شبيه سازند. ھر قدر كه این اط�عات، شخصی تر و به خواسته ھر بازدیدكنن

 و بعضی از آن ھا ھنوز در ابتدای راھند. در این جا بهبه مشتری ھموارتر خواھد شد. راھكارھا و استراتژیھای گوناگونی مطرح شده مورد استفاده اند

راه حل ھای ثابت شده و پاسخگو نگاھی خواھيم داشت :

ر و ھدفمندتر باشد و كام�ً مشخص است كهھمان طور كه گفتيم، اساسی ترین راه اینست كه اط�عات عرضه شده روی یك وب سایت ھرچه دقيقت

ھا می كوشند با توجه به لغاتی كه كاربر در موتوراعمال این دقت و موشكافی مستلزم آگاھی از زیر و بم بازار ھدف می باشد. صاحبان وب سایت  

به پاسخ دلخواه او برایش فراھم نمایند. به اینجستجو وارد كرده از احتياجاتش و خواسته ھایش خبر می دھد، مطالب و اط�عاتی ھرچه نزدیكتر 

ی شود. ھمان چيزھایی كه خواستارش بوده راترتيب زمانی كه كاربر و یا ھمان مشتری احتمالی وب سایت را باز می كند، خوشحال و خرسند م

ب سایت با "مجموعه ای" از كاnھا و خدمات شبيه بهیافته و امكان حل مشكل و برآوردن نيازش باnتر خواھد رفت. در این مرحله بازدیدكننده یك و

اط�عاتی جامع و مختصر و مفيد از ھر كاn،ھم مواجه می شود كه ھمگی به نياز او مرتبطند. در این بخش وب سایتی موفق است كه با عرضه 

اط�عاتی غنی و مناسبی است كه می توان باگزینش مشتری احتماليش را آسان كند. با این كار، وب سایت حاضر از نظر بازدیدكننده، منبع 

اطمينان از آن خرید كرد.

از ویژه ایست كه آن را برتر از سایرین می نشاند.مجموعه كامل و جامع اط�عاتی ھر وب سایت كه ذھن بازدیدكننده را روشن و شفاف می كند، امتي

 ھركدام، خدماتی مناسب ھر یك عرضه می كند ووب سایت فروشنده، گزینه ھای متعددی را پيش روی كاربرش قرار می دھد و در كنار معرفی دقيق

 می دھد. مشتری احتمالی خرسند خواھد شدپيش از این كه مشتری اینچنين سرویس ھایی را درخواست كند، راه حل مورد نظر را به او نشان

ی او باخبر است.چون از انجام یك پروسه جدید معاف شده احساس می كند كه شركت پيش رو، از نيازھا و پرسش ھا

نبودند اینچن تامين كننده ھای منابع، قادر  نبود و خرده فروشان و  تا توصيه ھا ودر گذشته، این كار ممكن  ين اط�عات دقيقی را به دست آورند 

ی كنونی این امكان را برای شركت ھا و صاحبان كسبگزینه ھای متعددی برای مشتریان احتمالی شان تدارك دیده به آن ھا عرضه نمایند ولی فن آور

است ھای ھر مشتری مجازی گوش دھند و آن چه راو كارھای اینترنتی فراھم می كند. صاحبان مشاغل می توانند در دنيای گسترده مجازی به درخو

م مشتریان جدید را به مشتریان كنونی تبدیل می كندكه می خواھد، با نزدیكترین تشابه به او عرضه نماید. اھميت این كار بسيار باnست چرا كه ھ

ر فرآیند خصوصی كردن پاسخگویی به یكو ھم این كه رابطه یك كسب و كار با مشتریان كنونی را مستحكمتر می سازد. مھمترین مسئله د

شك�ت دقيقش را شرح دھد. مسئله جلبمشتری و تامين احتياجاتش اینست كه مشتری باید به این كسب و كار اعتماد كند و اط�عات و م

مندی كه می تواند در این راه به وب سایت ھا كمكاعتماد از مھمترین م�حظاتی است كه شركت ھای اینترنتی با آن روبه رویند. عنصر مھم و قدرت
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كند، خود اینترنت است.

ـ چرا كه یك وب سایت پنج عنصر را در خود جمع دارد :

ازدیدكننده یا كسل، یكنواخت و خسته كنند برای) نحوه نمایش و چيدمان اط�عات و به عبارتی شيوه طراحی یك وب سایت، از عوامل جذاب برای ب١

سد، می تواند جوری این نكات را در طراحی اشاوست. اگر طراح وب سایت، ع�یق، تمای�ت و سليقه ھای مخاطبان و بازدیدكنندگان ھدف را بشنا

حتمالی نزدیك می بيند.بگنجاند كه بازدیدكننده احساس كند، وب  سایت ھم ع�یقی چون او داشته خود را با فروشنده ا

ب اعتماد مشتریان احتمالی سودمند ھستند.) برقراری ارتباطات آن nین و مشورت با صاحب وب سایت، از روش ھای رایگانی ھستند كه در جل٢

ت دیگر وب سایت ھاست.) توانایی ذخيره و حفظ حجم زیادی از اط�عات شخصی و نكات ظریف مورد نظر كاربر، امكان مثب٣

دلخواه ھر مشتری، تصویرش را پيش چشمان) نكته بسيار مثبت دیگر اینست كه وب سایت ھا می توانند پس از اعمال س�یق و جستجوی كاnی ۴

ن كاn اعمال شود، به چه شكلی خواھد بود و از ایناو نمایش دھند. به این گونه مشتری احتمالی می بيند كه اگر ریزه كاریھای مورد نظرش در ای

جنس و خرید احتمالی اش خرسند ھست یا خير.

 اعمال تغييرات مشتری، ایرادھای آن را برطرف) وب سایت ھا می توانند سيستمی برای خودشان طراحی كنند كه كاnھا را بررسی كرده و پيش از۵

می نماید و ھزینه ھای كار را پایين می آورد.

ی گذرانند. در پی دnیل چندی این فروشگاه رازمانی كه مشتریان كسب و كارھای واقعی، به فروشگاھی می روند و كاnھا را یكی یكی از نظر م

گر ھم مشتری خودش بررسی و جستجو كرده متوجهانتخاب كرده اند كه مھمترین آنھا توصيه ھای دوستان و آشنایان و ھمكاران است. در حالت دی

ته در جھان مجازی كسب و كار ھم نمود پيدا می كند.شده كه از ميان ھمه فروشگاه ھایی كه به درد او می خورند. این یكی بھترین است. این دو نك

وب سایت بماند :ـ مواردی ھستند كه بازدیدكننده را كنجكاو نموده به او انگيزه می دھند كه باز ھم در این 

 از مفاھيم سایت و امكاناتش آگاه شود.) اط�عاتی كوتاه و مفيد و گویا كه به بازدیدكننده كمك می كنند با یك نگاه كوتاه و مختصر١

 یا از خریداران كاnھایش شود. معموnً در كسب و) عامل دیگر پيشنھاداتيست كه مشتری احتمالی را بر آن می دارد كه این وب سایت را باز كند٢

باخبر می كنند و مشتریان آن كسب و كار را افزایشكار سنتی، افراد ھستند كه یكدیگر را از ایده ھای مثبت و منفی خود نسبت به كاn و خدماتی 

ر باnست. كاربران ومشتریان بازار مجازی با دنياییداده یا به نفع رقيبانش اقدام می كنند. اھميت این راھنمایی ھا در كسب و كار آن nین بسيا

توانند بيابند.بی پایان روبه رو می شوند كه كاnھای مورد نيازشان، با مارك ھای گوناگون را در ھر سو می 

 ھای ساده ای داشت كه معمول ترینشانیك نسل پيش این سردرگمی كه در بازارھای واقعی ھم دیده می شد و اnن ھم وجود دارد، راه حل

ار و نوع مشتریان آن، روش ھای خاصی وجود دارندصحبت ھایی بود كه بين فروشنده و خریدار احتمالی رد و بدل می شد. با توجه به نوع كسب و ك

آورده كردن نيازھای ویژه و مشخص ھر مشتریكه می توانند مفيد واقع شوند. اعتمادسازی بين مشتری و فروشنده مھمترین بخش از فرآیند بر

ی كند و به اھداف مورد نظرش رسيده بازدھی ایناست و صد البته ھزینه بر نيز ھست. در برخی موارد كارآفرین و بازاریاب ھزینه گزافی خرج م

لت نيز وجود دارد.ھزینه كردن ھا به قدریست كه آن ھا را جبران كرده كارآفرین سود ھم خواھد كرد. عكس این حا

 افتد كه در حقيقت مشتری ھا را نااميد و كسلمخارج و ھزینه ھای بازاریابی زیادست ولی به قدری ناشيانه و در مجرای نامناسبی به كار می

كند و راجع به تجارت الكترونيك و بازاریابی درنموده به سمت رقيبان سوق می دھد. این دو حالت در مورد كسب و كارھای دنيای واقعی صدق می 

ایی یك روش خدمات رسانی تفكيك شده وجھان مجازی كسب و كار نيز وضع به ھمين منوال است. آن چه مھم است ارزیابی دقيق ميزان كار

خواسته ھای ھر مشتری پرداخته آن ھا را برآورده نمودمتمایز به ھر مشتری است و این كه آیا از طریق این راھكار می توان به احتياجات و س�یق و 

نترنتی بخواھد برای تدوین چنين سيستمییا این كه احتمال پاسخگو بودنش قابل توجه نيست.وقتی كه یك بازاریاب و صاحب كسب و كار ای

 تاثير مثبتی به جا خواھد گذاشت :برنامه ریزی كند، توجه به فاكتورھای چندی كام�ً ضروری بوده و در موفقيت طرح و برنامه اش

▪ ماھيت محصول چگونه است ؟

اختيار وب سایت بگذارد، چقدر است؟▪ حجم تقریبی اط�عاتی كه مشتری بالقوه باید برای تغيير و بھينه سازی كاnی مورد نظرش در 

▪ خریدار بالقوه چقدر ع�قه مند است كه این اط�عات را در اختيار وب سایت قرار دھد؟

نيك و خلق یك وب سایت تردید دارند. ابھام و پرسش بسياری از صاحبان كسب و كارھای فيزیكی كه در جھان فعاليت می كنند، راجع به تجارت الكترو

اد می كنند، مطالب و محتوای یك وب سایت تجاری را ھمآن ھا اینست كه آیا مشتریان به ھمان اندازه ای كه به نمایندگان فروش در بازار سنتی اعتم
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درست و حقيقی می دانند؟

�عات و داده ھای دروغين و غيرواقعی، شھرت خود رادر اكثر موارد این طورست. مردم باور دارند كه ھرگز یك شركت خوش نام و معروف، با عرضه اط

ی كاnھا در وب سایت، به پروسه خرید و سھولت آنخدشه دار نمی كند. یكی دیگر از م�حظات مھم راجع به تدوین سيستم بازاریابی آن nین و معرف

 مشابه در جھان واقعی، ترتيب دھد. به این وسيلهمی پردازد. وظيفه بازاریاب آن nین اینست كه پروسه خرید و پرداخت را سھل تر از ھمين روند

نتی، تفاوت قابل توجھی حس خواھد كرد. پرسشبازدید كننده یا ھمان مشتری بالقوه، بين این شيوه خرید و روش ھای خرید از فروشگاه ھای س

واند به آن ھا دست یابد. حاn چطور باید این امكانات راكليدی در باب این مقوله اینست كه : "امكاناتی وجود دارد كه مشتری در بازار فيزیكی نمی ت

در كسب و كار آن nین وارد كنم تا مشتری، مراجعه به وب سایت را ترجيح دھد؟

ازھای شخصی شان اینست كه برای درج اینیكی از روش ھای اعتمادسازی و تشویق بازدیدكنندگان به ارائه پيشنھادات و بيان مشك�ت و ني

نچنين سواnتی یا بيان پيشنھاداتشان، نام و ھویتاط�عات، نام ومشخصات شان را نپرسيد. بسياری از افراد،  دوست ندارند كه ھنگام پاسخ به ای

كثر مردم را ناراحت و نگران نمی كند وقتی كهخودشان را بنویسند و راجع به زندگی شخصی  شان جواب دھند. ولی پاسخ دادن به طور ناشناس ا

ین مقوله كمتر نگران خواھند بود. عنوان شناختهبازدیدكنندگان و مشتریان احتمالی به وب سایت شركت بزرگ و مشھوری مراجعه كنند، راجع به ا

د روبرویند. در این حالت ھم nزمست پيش از آغازشده و معتبر آن شركت، خود به خود به مشتریان بالقوه می گوید كه با مجموعه ای قابل اعتما

سخ دھنده اطمينان دھد. مانند "مشتریپرسشنامه و فرم عضویت در سایت، جم�تی درج شوند كه درباره محفوظ ماندن اط�عات شخصی به پا

ار ھيچ شخص دیگری قرار نخواھد گرفت".گرامی! پاسخ ھایتان تنھا برای خدمات رسانی بھتر به شما به كار گرفته خواھد شد و در اختي

 nزم، در این پروسه موفق شده كاnھا و خدماتشانوب سایت ھا و عوامل تجارت الكترونيك می توانند با در نظر گرفتن این م�حظات و دقت نظرھای

رونيك وجود دارد كه به نفع صاحبان وب سایت ھایند. اولرا مانند آن چه كه دلخواه مشتریانست، برایشان فراھم و عرضه كنند. دو مزیت در تجارت الكت

ز شبانه روز و بدون طی ھيچ مسافتی،این كه محيط مجازی آن ھا درست مثل فروشگاھيست كه مشتری ھرگاه كه بخواھد و در ھر ساعتی ا

توليد كاnھای مورد نظر، این امكان را ھم برایمی تواند به آن مراجعه كند، سفارش دھد و كاnیش را دریافت نماید. سرویس ھای حمل و نقل و 

 تحویلشان می دھند، دو مزیت دیگر ھم دارد كهمشتری فراھم می كنند. خدمات اینچنينی كه كاnھا را مطابق ميل و سليقه مشتریان آماده كرده

كند،  خود به خود كسب و كارش توسعهجھت سود كردن شركت ھاست. زمانی كه شركت این برنامه و پروسه را به مجموعه كارش اضافه می 

شود. دیگر این كه مشتریان با دیدن و به كارگيریمی یابد و گاه برای تامين نيازھای مشتریان با شركت ھای دیگر ھم وارد ھمكاری و شراكت می 

 دلخواه شخص، او را تشویق به خرید كردناین خدمات، بيشتر به دادن پيش پرداخت تمایل می یابند. تصور خرید كاnیی درست مطابق ميل و

می كند و احتمال بازگشت دوباره اش را ھم باn خواھد برد.

جھان واقعی، فروشنده یا صاحب یك كسب و كار بهتعامل و گفتگوی موثر با مشتری، در ھر دو نوع كسب و كار نقشی بسيار مثبت و مھم دارد. در 

رد." این جمله و مفھومش در كسب و كارمشتری بالقوه اش می گوید : "مطمئن باشيد كه آن چه دلخواه شماست، برایتان فراھم خواھيم ك

ما به  و  اعتماد كمك كننده اند  این  در جلب  كه  راھھای چندی ھستند  ولی  حياتيست  می شوند. nزمستاینترنتی ھم  مربوط  كاnھا  ھيت 

ند آن ھا را مطابق خواست مشتری و به دلخواه او شكلتوليدكننده ھا، كاnھا را به شيوه ای طراحی و توليد كنند كه قابل تغيير باشد و شركت بتوا

اشت. ھر دوی این اقدامات در جلب و حفظدھد. كاھش ھزینه ھای توليد و پيگيری روشی مقرون به صرفه، كاھش قيمت ھا را در پی خواھد د

 قاعده ای ثابت شده پی برده اند كه ھر قدرمشتریان یك وب سایت نقش دارند. شركت ھا و كسب و كارھای موفق، ھمگی به یك اصل زیربنایی و

 خواھد رفت. ساده كردن ھرچه بيشتر پروسه خریدارتباط و تماس ھای یك كسب و كار با مشتریانش بيشتر باشد، امكان بازگشت دوباره شان باnتر

یش خواھد داد. ایميل زدن و نظرخواھی درباره كاnو پرداخت یكی از راھكارھایی است كه رضایت مشتری را باn برده امكان مراجعه او را ھم افزا

ی طالب مشتری است و آن مشتری كهنشان می دھد كه صاحب این كسب و كار به مشتریانش اھميت می دھد. ھر كسب و كار و از ھر نوع

رزان ترین و كارآمدترین ابزارھایی اند كه در اینخواھان آگاھی از عرضه كاn و خدمات جدید باشد، مشتری دائمی خواھد شد. ایميل ھا بھترین، ا

باً رایگان را می توان آسان ترین مجرای ارتباطی برایراستا به كارآفرینان و بازاریابان شان خدمت می كنند. به عبارتی پست ھای الكترونيكی تقری

ابد. لينك ھای برقرار شده بين دو سایت، پل ارتباطیتماس با مشتریان وب سایت ھا به شمار آورد. درباره تجارت ھایی كه بين دو شركت جریان می ی

 وب سایت ھایی مجزا و مخصوص تدارك می بينندمستحكم و پایداری را می سازند. در این بين شركت ھای قوی و موفق، برای شركا و مشتریانشان

روسه ای ساده و بی دردسر، خرید كند شركت ھایكه آن ھا می توانند با استفاده از كلمه عبور مخصوص به خودشان، از این وب سایت ھا و طی پ

www.takbook.com

www.takbook.com



مگی برای خدمت رسانی بھتر به آن ھا و تسھيل روندخریدار با ورود به این وب سایت ھای ویژه فروش، از امكانات چندی بھره مند خواھند شد كه ھ

فروش،  تدارك دیده شده اند :

یر دقيق و مشخصات ھمه آن ھا، برای شركت خریدارالف) شركت فروشنده ھمه كاnھایی كه خریدار از پيش اع�م كرده را در انواع مختلف و با تصاو

ن را انجام دھند.نمایش می دھد. كارمندان مسئول خرید این شركت، در این پروسه می توانند به راحتی وظيفه شا

یان برای رفع مشك�ت و پاسخ به سواnتشان باب) آدرس ھای ایميل مدیران مسئول پشتيبانی از ھر مشتری در این وب سایت وجود دارند و مشتر

و مدیریت ھر سفارش است. با حذف فرم ھایمدیر مربوطه تماس خواھد گرفت. مھمترین امتياز این سيستم كاھش زمان پاسخگویی به مشتریان 

یژه فروش را خلق می كنند باn خواھد رفت. باكاغذی و به حداقل رساندن خطاھای انسانی، درآمد كسب و كارھایی كه اینچنين وب سایت ھایی و

 منتقل خواھد كرد.این روش، رابطه نزدیكتری با مشتری برقرار خواھد شد كه احساس بھتر و خوشایندتری را به او

منبع : روزنامه تھران امروز

http://vista.ir/?view=article&id=259873

کجا بفروشيم؟

  گرفته تا کریگزليست، سایت ھای زیادی در زمينه تجارت الکترونيکیeBayاز 

به فروش را  تقریباً ھر چيزی  آنھا  از  با استفاده  دارد که می توانيد  وجود 

برسانيد و یا حوزه عمليات فروش خود در محيط آن�ین را گسترش دھيد

چه مشغول خالی کردن انبار خود از وسایل قدیمی باشيد و چه بخواھيد

به دنيای اینترنت گسترش دھيد، تعداد گستره کاری فروشگاه خودتان را 

زیادی بازار آن�ین وجود دارد که می توانيد در آنھا فروشگاه بزنيد. از غول ھایی

مانند eBayمانند  و کوچکی  نوپا  بازار ھای  تا   و سرویس ھایEtsy گرفته 

تبليغات و فھرست ھای تجاری مانند کریگزليست، آنقدر انتخاب ھای زیادی

وجود دارد که شاید مدیر یک شرکت خرده فروش کوچک در مواجه با  آنھا گيج

شود. چطور باید مناسب ترین بازار آن�ین را برای کسب وکار خود پيدا کنيد؟

با کساد ترین فصل به خصوص در شرایط فعلی که خرده فروش ھای کوچک 

 به بعد رو به رو ھستند، این سوال اھميت بيشتری نيز١٩٩١خرید از سال 

پيدا می کند.

البته متخصصين ندارد.  برای این سوال وجود  ثابتی  ھيچ جواب یکسان و 

تجارت الکترونيکی با یکدیگر ھم نظر ھستند که حضور در چند بازار به طور

ھم زمان، بھترین رویکرد ممکن است. بازار تجارت الکترونيکی بسيار بزرگ

 ميليارد۶٠) بيش از ٢٠٠٧ در سال گذشته (eBayاست و فقط در سایت 
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دnر خرید و فروش انجام شده است.

وش ھزار کسب وکار مختلف در ایاnت متحده به عنوان خرده فروش وسایل الکترونيکی و یا عامل فر٨۵بنابر آخرین اط�عات و آمار موجود بيش از 

رین پلتفرم برای شرکت ھزار واحد از آنھا ھيچ کارمندی ندارند، یعنی توسط یک نفر اداره می شوند. پيدا کردن بھت٧٧پستی فعاليت می کنند و 

خودتان بستگی به این دارد که چه محصول یا خدماتی ارائه می دھيد.

ه می کنيم را درنظر داشته باشيد. تجارت الکترونيکیھمچنين باید تفاوت وب در سال ھای اوليه تجارت الکترونيکی و چيزی که امروزه از آن استفاد

در بازارھای  آن�ین به تنھایی روش مؤثری برایامروزه در وب بسيار اجتماعی تر است. دیگر ایجاد یک ویترین دیجيتال و فھرست کردن محصوnت 

فروش نيستند.

 فروشگاه داشت- اعتقاد دارد که اشخاص جدید در تجارت آن�ین حتما باید دارایeBayایمی جوینر -نویسنده کتاب «ميليونر آن�ین» که قب�ً در 

یی برای تجارت الکترونيکی است. او می گوید: «اگروب�گ باشند، و حضور فعالی در محيط اینترنت داشته باشند. کتاب «ميليونر آن�ین» ھم راھنما

د کنيد، و اط�عات خود را در اختيار دیگران قرار دھيد،شما واقعاً در محيط آن�ین فعال باشيد، در شبکه ھای اجتماعی عضویت پيدا کنيد، محتوا تولي

امکان ندارد که فایده آن را نبينيد.»

● خریدار ھا سرعت می خواھند

 پيشگام اجرای آنھا شد، برای فروش محصوnت کمياب و منحصر به فرد بسيار عالی ھستند. اما١٩٩٠  در دھه eBayمزایده ھای آن�ین، که شرکت 

داران افتاده است. از سوی دیگر بيشتر خریدار ھا بهحاn دیگر این روش فروش، چندان نوین و ھيجان انگيز به نظر نمی رسد و تا حدودی از چشم خری

می شوند.دنبال روش ھای سریع خرید ھستند و معموnً چند روز برای به پایان رسيدن یک مزایده منتظر ن

يست. به گفته او بھترین کار این است کهبه گفته خانم جوینر، روش فروش مزایده ای برای محصوnتی که قيمت ثابت دارند چندان مناسب ن

 ثابت داشته باشند.محصوnت تجاری که توليد انبوه دارند و در چند فروشگاه به طور ھم زمان عرضه می شوند، قيمت

آمازون فقط امکان فروش با قيمت  می توانند ميان دو روش فروش مزایده یا فروش با قيمت ثابت، یکی را انتخاب کنند ولی در eBayفروشندگان در 

ثابت وجود دارد.

نش ھای خرید و فروش شناخته می شود و از این نظرجوینر ھمچنين اعتقاد دارد که آمازون در ميان مصرف کنندگان به عنوان صاحب ساده ترین تراک

وش پيش می آید نيز در این روش کمتر است؛ زیراھم بر سایت ھای مزایده ای برتری دارد. مشک�تی که برای مصرف کنندگان در فرایند خرید و فر

ی شود. در سایت ھای مزایده گاھی فردی که برندهخریدار فقط در ھنگام خرید محصوnت با قيمت ثابت، ھزینه را پرداخت می کند و معامله تمام م

 مشک�ت دیگر می انجامد.مزایده می شود، پول را پرداخت نمی کند و مباحثی که پيش می آید معموnً به بازخورد منفی و

ائه می دھد آن را به پلتفرمی  ادعا دارد که مقياس وسيع کسب وکارش (از نظر تعداد کاربر) و کنترلی که به فروشندگان ارeBayاز سوی دیگر خود 

  به فروشندگانeBay خبرنگاران اع�م کرد: «فقط یکتا برای تجارت الکترونيکی تبدیل کرده است. آشر ليبرمان، سخن گوی این شرکت، در پاسخ به

حفظ کنند. این در حالی است که ترافيک سایت ماامکان می دھد که برای خود برند درست کنند و وقتی معامله تمام شد رابطه خود با مشتری را 

پول نقد تبدیل کنند.»بيشتر از سایت ھای دیگر است و فروشندگان می توانند با سرعت بسيار زیادی کاnی خود را به 

 به طور ھم زمان حضور داشته باشند، زیرا این دو سایت کاربران بسيارeBayبسياری از کارشناسان عقيده دارند که خرده فروش ھا باید در آمازون و 

 ميليون بازدیدکننده داشته اند. کورت کریک، موسس شرکت١٠٠زیادی دارند. طبق آمار نيلسن این سایت ھا در ماه سپتامبر مجموعاً بيش از 

 در گلندیل می گوید: «اینکه خرده فروش ھا از چه پلتفرمی استفاده می کند اھميت چندانیSearch-Werksمشاور ای در زمينه تجارت الکترونيکی 

کاربران و ھزینه دستيابی به آن کاربران می زند. البته نبایدندارد؛ آنچه مھم است تعداد کاربران استفاده کننده از این پلتفرم است. حرف آخر را تعداد 

تشکيل شده باشد و ترافيکی که از خریدارانفراموش کرد که کيفيت ترافيک ھم مھم است. تفاوت عمده ای بين ترافيکی که از کاربران گذری 

حرفه ای تشکيل شده باشد، وجود دارد.»

● آمازون اعتبار می دھد

 - حضور داشته باشند و ع�وه بر این برَِند و سایت مخصوص بهeBayاو توصيه می کند که شرکت ھای خرده فروش جدی در ھر دو سایت – آمازون و 

وچک که نامشان شناخته شده نيست حضور درخود که در موتور ھای جست وجو ھم جایگاه خوبی داشته باشد را فراھم کنند. برای شرکت ھای ک

آمازون باعث می شود که اعتماد کاربران به شرکت ھاآمازون باعث اعتبار پيدا کردن و جلب اعتماد کاربران ھم می شود. کریک می گوید: «حضور در 
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بيشتر شود. این برای شرکت کوچکی که می خواھد با بزرگان رقابت کند یک مزیت بزرگ است.»

 داشته باشند باز ھم حاضر نيستند از  آن بگذارند و حضور در آن را از دستeBayبه ھمين دليل است که فروشنده ھا ھر دلخوری ای ھم که 

نمی دھند. آنھا باید ھمان جایی باشند که خریدارھا ھستند.

ت الکترونيکی ھر روز سر بر می آورند ولی تاکنونبه گفته ساشاریتا مالپورو، کارشناس فورستر، شرکت ھای تازه کار در زمينه پلتفرم ھای تجار

ارد که حضور در سایت ھای کوچک تر ھم ارزش امتحانھيچ یک از آنھا نشانه ای از تھدید برای بزرگان قدیمی محسوب نشده است. البته او اعتقاد د

ال پيش می آید که صرف وقت و ھزینه در آن ارزشش راکردن را دارد. او می گوید: «اما اگر حضور در یک سایت تازه کار ھزینه داشته باشد، این سو

دارد یا خير.»

د به شرط اینکه خرده فروش به دنبال مشتری ھای خاصیالبته بعضی از سایت ھای تازه کار نشان داده اند که واقعاً ارزش صرف وقت و ھزینه را دارن

طب خود را مشخص کنيد  به بازار مورد ع�قه به محصوnت دست ساز ع�قه دارند. جوینر می گوید: «در ابتدا باید مخاEtsyباشد. برای نمونه سایت 

 یا یک بازار دیگر برای دستيابی به آن مخاطب مناسب ھست یا نه.»eBayو بعد تصميم بگيرید که آیا 

● در سایت ھای بزرگ قيمت تعيين کننده است

باشد، و ا نيز در پی داشته  نتيجه معکوس  بزرگ می تواند  برای فروش محصوnت در سایت ھای  نتيجه در صورتی رخ می دھد کهت�ش  ین 

رم محصوnت مشابه شما را می فروشند و قيمت ھایشان درقيمت ھایتان باnتر از رقبا باشد. جوینر می گوید: «باید ببينيد که چند رقيب در ھمان پلتف

مقایسه با شما چگونه است.»

 ھای کوچک تری حضور داشته باشيد که به شما امکاناگر نمی توانيد قيمت ھای رقابتی برای محصوnتتان در نظر بگيرید، شاید بھتر باشد در بازار

نشان دادن ویژگی ھای منحصربه فرد محصوnتتان را می دھند.

اد و سنگين ھستند، باید بدانيد که فروش آن�یناگر با خواندن این مطلب به عنوان مدیر یک خرده فروش کوچک احساس می کنيد که این کارھا زی

اص�ً ساده نيست.

اشت.» حضور ناموفق در محيط آن�ین حتی می تواندکریک می گوید: «نمی توان با کار نيمه وقت و ت�ش ھای نيمه کاره تجارت الکترونيکی موفقی د

وشگاه بسيار محقر و کوچک در یاھو راه بيندازیدروی کسب وکار عادی یک خرده فروش ھم تأثير منفی بگذارد. کریک ادامه می دھد: «اینکه یک فر

می تواند به نام فروشگاه تان آسيب ھم بزند.»

ایتی معمولی بسازند که محصوnتشان را در آنخرده فروش ھایی که برای حضور کامل در عرصه تجارت الکترونيکی آماده نيستند بھتر است وب س

نشان دھند؛ اما برای فروش محصوnت، مشتریان را به حضور فيزیکی در فروشگاه تشویق کنند.

منبع : پایگاه اط�ع رسانی فناوری اط�عات و ارتباطات ایران

http://vista.ir/?view=article&id=355478

کسب و کار اينترنتی؛ مقدمات و راه اندازی

ممکن است تصور کنيد که مفھوم کسب و کار آن nین (بدون تاخيرزمانی)

تنھا فروش اجناس است اما مباحث دیگری در راه اندازی کسب و کارھای
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اینترنتی وجود دارد که در زیر به آن می پردازیم:

▪ اھميت راه اندازی

درآمد جھانی کسب و کار٢٠٠۴با حضور کسب و کار آن nین در سال   

 تریليون دnر رسيد. مھم این نيست که کار تجاری٧/٢اینترنتی به سقف 

 تریليون دnر ممکن است؟ برای اینکه٧/٢شما چيست، بلکه نادیده گرفتن 

نشان دھيد بخشی از این مجموعه ھستيد و مایليد که به آن خدمت کنيد، 

 باشيد. آنگاه خواھيد دانست که رقيبان شما چهnwwwزم است در حيطه 

می کنند.

▪ شبکه ای کردن

کسب و کار در حقيقت چيزی جز برقراری ارتباط با افراد نيست. ھمه تاجران

ر م�قات است، ھر شخص مطمئنا" در اینموفق می دانند که م�ک شناخت چيزی نيست بجز آشنایی با افراد. ارائه کارت ویزیت بخشی از ھ

 به ھزاران فرد و شاید ميليونھا مشتریيا شریکم�قاتھا، این شانس را داشته است که معام�ت بزرگ انجام دھد. شما با ارائه کارت ویزیت خود

 ساعت٢۴تيابی داشته باشند. می توانيد تجاری، باید نشان دھيد که ھميشه در صورت نياز آنھا در خدمت ھستيد و می توانند به شما دس

 باشيد. حتی اگر تغيير مکان دھيدیا شماره جدیدی داشته باشيد، ھمچنان در ھمان مکانwwwشبانه روز به سادگی بدون صرف ھزینه در محيط 

مجازی قرار دارید و ھمگان ميتوانند شما را پيدا کنند.

▪ ایجاد اط�عات کامپيوتری در دسترس

ماس بگيرند؟ روشھای پرداخت شما چهزمان اشتغال شما چند ساعت است؟ به چه کاری مشغول ھستيد؟ افراد چگونه می توانند با شما ت

 چيست؟ اگر بتوانيد مشتری را از دليلاست؟ محل استقرار شما کجاست؟ کار خاص امروز شما چيست؟ اط�عات ترفيعی، تبليغی ھفته آینده

 می توانيد.wwwيد؟ مطمئنا" در محيط لزوم کسب و کار با خود آگاه سازید، فکر نمی کنيد که بتوانيد کسب و کار بيشتری داشته باش

▪ ارائه خدمات به مشتریان

 اگر ھدف شما خدمت به مشتری باشد، باایجاد اط�عات کامپيوتری در دسترسيکی از مھمترین روشھای ارائه خدمات به مشتریان است. اما

ا بدون گشتن در مغازه ویاری می توانيد حتی راھھای بيشتری را نيز بدست آورید. این امکان را برای آنھا فراھم سازید تwwwاستفاده از تکنولوژی 

ھمه چيز باید در دسترس باشد. ھمه کارھا باید بهگرفتن از مسئول فروش، رنگ و اندازه و آنچه را که دقيقا" می خواھند پيدا کنند، در حقيقت 

 انجام شود.wwwسرعت، ساده و ارزان در محيط 

▪ افزایش توجه عموم

کنيد، بلکه اگر چيزی جالب و جدید باشد، آدرسشما ھيچگاه از مجله داخلی برای درج تبليغ افتتاح فروشگاھيا مغازه محلی خود استفاده نمی 

 مطلبی نوشته باشد، ھيچگاه از شخصی که باشبکه خود را در آن عنوان می کنيد. حتی اگر کھيک خبرنامه ھفتگی نيز در خصوص این افتتاحيه

آن فرد، در ھمان زمان به آن محل بياید. اما بامغازه شما فاصله مسافتی طوnنی دارد و آن خبر را می خواند به شما سودی نمی رسد مگر آنکه 

بازدیدک ننده کارآمد از وب سایت ویک مشتریاط�عات شبکه ای ھر کس در ھر مکان می تواند به آن دسترسی داشته باشد و مطمئنا"یک 

سودرسان برای اط�عات شما خواھد بود.

▪ فروش اجناس

 را دارد، شما باید فروش را در اینترنت۶ بندی رتبه بسياری از افراد تصور می کنند که فروش در مرحله اول قرار دارد، در صورتيکه در این تقسيم

ت، اما بھترین روش برای کسب و کار می باشد، آیا بعد از آنکه ھمه فرآیندھای باn را انجام دادید در نظر بگيرید. چرا؟ خوب پاسخ پيچيده اسwwwو

ا را قادر می سازد تا با مشتری در ارتباط باشيدفکر می کنيد که تلفن بھترین وسيله برای فروش است؟ مطمئنا" خير. تلفن وسيله ای است که شم

رید را پيشنھاد می کنيم. البته این تکنولوژی متفاوت است، اما قبل از آنکه افراد تصميم به خwwwو اجناس را به فروش برسانيد. به ھمين دليل 

www دھيد چه کاری را به آسانی و ارزان در محيط بگيرند، می خواھند که در خصوص شما بيشتر بدانند و اینکه چکار می توانيد برای آنھا انجام

ینه ای گزاف و نيز استفاده صحيح از تکنولوژی شبکهمی توانيد انجام دھيد. چه زمانی آمادگی فروش دارید،  باید مطمئن شوید که بدون پرداخت ھز

www.takbook.com

www.takbook.com



می توانيد سود زیادی را بدست آورید. این ھمان کسب و کار ھوشمند است.

▪ ارائه اط�عات در کوتاھترین زمان

ه،یک تبليغ خاص، این اط�عات می تواند درچه مواردی مورد نياز است برای آنکه اط�عات شما دریک زمان مشخص ارائه شود؟یک برنده مسابق

بيوگرافی و غيره ارائه شود. می توانيد این جملهنيمه ھای شبيا ھر زمان دیگر که شما تشخيص می دھيد با ھمه موارد مربوط به آن مانند عکس، 

 روی وب سایت ما در دسترس است ". این موقعيت برای اشخاصی مناسب است که انتظار١٢:٠٠را از قبل تصور کنيد "  ھمه موارد در ساعت 

دریافت اط�عات را دارند.

▪ ایجاد نمونه ھای در دسترس

ند زیرا آنھا ترجيح می دھند که ھمه چيز را دراجناس شما ممکن است فوق العاده باشد، اما مردم تا آن را در عمل نبينند نمی توانند حس کن

پخش نشود، ھيچ کس ارزش آن را نخواھد دانست.دسترس داشته باشند. اگریک آلبوم موسيقی ھر چقدر ھم جالب باشد، اما از رادیو و تلویزیون 

 این امکان را فراھم می سازد تا موسيقی، تصاویر و فایلھایwwwارزشيک تصویر ھزار کلمه است،  اما آیا شما فضایی برای ھزار کلمه دارید؟ 

نمی کند. می توانيد نمونه ھای خود رافيلمھای کوتاه به اط�عات شرکت شما اضافه شود و به مشتریان سرویس دھد. ھيچ بروشوری چنين 

ارسال کنيد اما ھر چند این کار برایيک کسب و کار اندک بسيار است.

▪ دستيابی به آمار مطلوب جمعيت شناسی

حصيل در دانشگاھھا،  درآمد ماھانه احتماn" بيشترین جمعيت بازار را از آن خود می کنند. معموn" افراد تحصيلکردھيا در حال تwwwآمار کاربران 

 ویا اینکه از تبليغات تراز اول بازار استفاده کند. حتیباnیی دارند و این مھم نيست کھيک جمله اینترنتی دارای واژگانيک زبانيایک رشته علمی باشد

ررسی برای ارتقاء است.با اضافه کردن محيط آن nین تجاری، آمار وابسته به جمعيت شناسی نيازمند سالھا مطالعه و ب

▪ پاسخگویی به پرسشھا

ین موارد پرسش ھای ثابتی ھستند کهمعموn" پاسخگویی به سؤاnت مشابه و تکراری تلفنی منجر به تلف شدن وقتيک سازمان می شود. ا

 ارسال کنيد و آنگاه خواھيد دید که موانعwwwحه مشتریان و خریداران مایلند پيش از مراجعه به شما از آنان مطلع شوند. آن اط�عات را به صف

ا وقت آزاد پيدا می کنيد. شاید برای شما بسيارموجود از بين می روند و دیگر وقت شمایا اپراتورتان صرف پاسخگویی به تلفن نخواھد شد و شم

رتباط برقرار کنيد، اما با استفاده ازیک صفحه وب قادردشوار باشد تا از طریق، پست، تلفنيا ھر گونه سيستم ارتباط دیگر با بازارھای بين الملل ا

ط داشته باشيد. در حقيقت پيش از آنکه وارد وب شوید، خواھيد بود تا به ھمان آسانی تماس بایک شرکت نزدیک خود با بازارھای بين الملل نيز ارتبا

 محل قرارگيری شما مشخص است. مزیت دیگر آن اینباید تصميم بگيرید که چگونه می خواھيد این کسب و کار بين المللی را در دست بگيرید. زیرا

لفن به اط�عات دفتر مرکزی دسترسی داشتهاست که اگر شرکت شما در کشورھای دیگر دفاتری داشته باشد، می توانيد بدون پرداخت ھزینه ت

دید بازاری را پيدا کنيد.باشيد. بع�وه می توانيد برای محصوnت خود بایک قيمت معقول که تاکنون به آن دست نيافته بو

 ساعته٢۴▪ ایجاد خدمات 

. ھمه ما دارای برنامه زمانی مشابه نيستيم.ممکن است ھميشه زمان دقيق کاریيک کشور دیگر را بخاطر نياورید، آنگاه دچار دردسر می شوید

اروپا نيز کاری بس بيھوده است. اما صفحات وبکسب و کار جھانی است اما ساعتھای کاری این چنين نمی باشد. مبادرت به رسيدن به آمریکایا 

ازھا جمع آوری روز ھفته در خدمت مشتریان است. ھيچ اضافه کاری وجود ندارد. اط�عات مھم برای برآوردن ني٧ ساعت در شبانه روز و ٢۴

می شود و موجب می گردد که قبل از آنکه رقبا به محل کار خود برسند از آنھا پيشی بگيرید.

▪ به روز رسانی اط�عات

ذھای بی ارزش و پرھزینه دارید. انتشار و چاپگاھی گزارشات و اط�عات پيش از آنکه از چاپ درآید تغيير می کند. اکنون شما انبوھی از کاغ

ر طول روز می توانيد در صورت نياز صفحه وب خود را بهالکترونيکی با نيازھای شما تغيير می کند. ھيچ ھزینه کاغذ، جوھر و پرینتر صرف نمی شود. د

 تا این حد انعطاف پذیر نيست. صفحات سایت شماپایگاه داده متصل کنيد تا اط�عات خود را تغيير دھيد و به روز سازید. ھيچ مدل چاپ شده ای

کاتالوگھای تمام رنگی آن nین ثابت ھستند که در طول زمان به روز می شود.

▪ سنجش توليدات و خدمات جدید بازار

. تبليغات، تبليغات، تبليغات. ھزینه باn، ھزینه باn،با توجه به دnیل ذکر شده در باn،  ھمه ھزینه ھای ارائه و عرضھيک محصول جدید را می دانيم
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ظاری دارید، آنھا ارزان ترین بازار برای شما محسوبھزینه باn. اگر به وب بروید و بدانيد که از کسانی که صفحه شما را بازدید می کنند چه انت

ر، کاnی شما چگونه می تواند سریعتر،  آسانتر و ارزانترمی شوند. آنھا این امکان را برای شما فراھم می سازند تا بدانيد که نسبت به بازارھای دیگ

دادن محصوnتيا خدمات خود در بازار استفادهعرضه شود در خصوص ھزینھيک صفحھيا دو برنامه وب، می توانيد ازیک توپ کریستالی برای نشان 

کنيد.

▪ دستيابی بھيک بازار خاص

 خوب،  دوباره فکر کنيد. با وجود ميليونھا کاربرشما ممکن است تصور کنيد که اینترنتيک محيط مناسب برای توليدات ھنریيا آموزش پرواز نيست.

wwwدارای چندین برنامه جستجوی مناسب است،، حتی گروھھای خاص ذکر شده نيز به تعداد زیاد در اینترنت عرضه می شوند. از آنجا که شبکه 

گروھھای ع�قه مند می توانند شمایا رقبای شما را پيدا کنند.

▪ سرویس دھی به بازار محلی

ر؟ در ھر کجا باشيد احتماn" به اندازه کافیما در خصوص توانایی در ارائه خدمات جھانی از طریق صفحه وب صحبت می کنيم. ھمسایه شما چطو

د خواھد شد. بعضی رستورانھای محلی حتی ازمصرف کننده محلی وجود دارد که به وب دسترسی داشته باشد،  آنگاه بازاریابی وب شما ارزشمن

ا در کجا واقع شده،  از شبکه برای ارائه قيمتھای خردهطریق وبيا اینترنت رزرو می کنند. شما می توانيد بدون درنظر گرفتن این موضوع که بازار شم

فروشی استفاده کنيد.

MLMمنبع : سایت تحليلی 

http://vista.ir/?view=article&id=249482

کسب و کار وب?گی

nبه روشنی نشان می دھد که معمو تاکنون انجام گرفته  تحقيقاتی که 

ب�گرھا به انگيزه ھای "بيان خود" و یا "یافتن دوستان جدید" و یا به اصط�ح

"به اشتراک گذاشتن ایده ھا و سليقه ھایشان" به وب�گ نویسی روض

می آورند.

انگيزه ھای مالی و مادی کمترین درصد را به خود اختصاص می دھد. این

با گسترش اما به تدریج و  نيست  آمار مخصوص کشور و فرھنگ خاصی 

امکانات ارتباطی فضای مجازی و تبعات آن بر مصرف رسانه ای و جنبه ھای

اقتصادی زندگی و به تدریج جنبه ھای اقتصادی وب�گ ھا نيز مورد توجه قرار

می گيرند.

روش ھای کسب درآمد از وب�گ:

تبليغات(مستقيم یا با١ دسته کلی تقسيم کرد:۴روش ھای کسب درآمد از وب�گ بسيار متنوع است، این روش ھا را می توان به  -فروش 

-فروش(محتوا یا کاn)کسب درآمد از طریق فروش تبليغات که به عنوان مرسوم ترین روشDonate) ۴-رایگان(٣-فروش پست(مطلب)٢واسطه)
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با واسطه): برخی از سایت ھا مانند گوگل،کسب درآمد مطرح است، به دو طریق با واسطه و بدون واسطه می باشد.فروش تبليغات(مستقيم یا 

edayمی توان با دریافت سفارش از شرکت خاصی مثل بنگاه ھای تبليغاتی به ارایه آگھی مشتریان خود می پردازند(نوع با واسطه)، در مقابل 

گھی ھای با واسطه وجود دارد که از نظر نحوه پرداختآگھی آن را بر اساس قيمت مورد توافق در وب�گ قرار داد(نوع بدون واسطه).انواع زیادی از آ

تا نحوه ارایه آگھی بسيار متنوع ھستند.

) از نظر نحوه پرداخت: بر اساس کليک(مبلغ معينی به ازای ھر کليک)١

) بر اساس مدت زمان(مبلغ معينی به ازای یک دوره زمانی مشخص)٢

) بر اساس دفعات مشاھده(مبلغ معينی به ازای ھر بار لود شدن صفحه)٣

) به صورت حق العمل(درصد خاصی از مبلغ کاnی فروش رفته در سایت آگھی دھنده)۴

یج ترین نوع آن آگھی ھای گوگل است)، داخل) از نظر نحوه ارایه: تصویر(بنرھای تبليغاتی با سایزھای مشخص)، متن(آگھی ھای متنی که را۵

(تبليغات متنی پایان ھر پست در فيد)rssفيد 

● فروش پست:

گ ھای تاثيرگذار در قبال دریافت مبلغی به ارایهاین مورد شاید نا آشناترین روش کسب درآمد برای اھالی وب�گستان فارسی باشد. دارندگان وب�

ش آگھی، یک بررسی از نگاه صاحب وب�گیک مطلب در مورد کاn خدمات یا شرکت خاصی می پردازند. این مطلب ممکن است به صورت یک گزار

و یا یک توضيح ساده باشد.

 برخی نيز مانندpayperpost و .reviewmeوب سایت ھای بسياری این سرویس را برای صاحبان آگھی و وب�گ نویسان ارایه می دھند مانند 

ز او درخواست می کنند تا با نوشتن یک پست بهشرکت ھای توليد کننده تلفن ھمراه با در اختيار قراردادن یک گوشی تلفن به نویسنده وب�گ ا

بررسی آن کاn بپردازد.

● رایگان:

را عوض کند. وب�گ نویسان این مطلب را بدونبسياری از ما نکات فراموش نشدنی را از وب�گ ھا می آموزیم، نکاتی که شاید مسير زندگی ما 

و یا نرم افزارھایی را به صورت رایگان یا اپندریافت مبلغی انجام می دھند حتی بعضی برنامه نویسان وب�گ نویس ممکن است در وب�گ خود کد 

به اینگونه وب�گ ھا) قرار دھند که راھگشای بسياری از مشک�ت کوچک و بزرگ ما است. یکی از راه ھای گفتن تشکر source openسورس(

پرداخت مبلغ کوچکی به آنھا به عنوان کمک و خسته نباشيد است.

ی من یک نوشيدنی بخر!" ھا برای سيستم ھای مدیریت وب�گ(مانند وردپرس) با عنوان "اگر از این پست خوشتان آمد براin-plugبرخی از 

خوانندگان را به پرداخت مبلغی اندک ترغيب می کنند.

 دارند که درlist wish ھا وجود دارد.(برخی سایت ھای تجاری مانند آمازون قابليتی به نام list wishبه جز پرداخت مستقيم روش ھای دیگری مانند 

زوھا قرار دھد) ع�قه مندان به کمک می توانند یکیآن به کاربر این امکان را می دھند که اجناس مورد ع�قه خود را در یک ليست به نام ليست آر

 ھا را برای نویسنده خریداری کنند.list wishاز این 

:nفروش محتوا یا کا ●

 ھمه و یا برخی از) به معنی دریافت مبلغی در ازای نشان دادن آن به خواننده می باشد. برخی وب�گنویسان برایcontent payفروش محتوا(

پست ھای خود از این روش استفاده می کنند.

داخت مانند فروش ک�ه، تی شرت، ليوان و.گاھی اوقات می توان با کمک وب سایتھای واسطه به فروش کاnھای تبليغاتی با نام وب سایت پر

 از این قابليت استفاده کنند.وب�گ ھای پر بيننده که توانسته اند نام خود را در این عرصه حک کنند توانسته اند به خوبی

منبع : روزنامه ابتکار

http://vista.ir/?view=article&id=285725
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کليد ورود به تجارت الکترونيک

امروزه بازار، بازاریابی و فروش تحت تاثير توسعه تکنولوژی ارتباطات از طریق

تجارت اینترنت و  به گستردگی شبکه  توجه  با  قرار گرفته است.  رایانھھا 

الکترونيکی در دنيای امروزی، بازار دیگر مفھوم قدیم خودرا ازدست داده و

شکل و شمایل و ویژگيھای جدیدی پيدا کرده است. بسياری از فروشندگان

حتی خریداران محصوnت خود را نميبينند و با آنان صحبت ھم نکردھاند، ولی

محصول خود را فروخته و وجه آن را دریافت کردھاند. این نوع خرید و فروش

نشان از وجود سيستمھای جدید در عرصه تجارت دارد سيستمھایی که به

نصيب خود را  بازار  از  بيشتری  و ھر روز سھم  مييابند  سرعت گسترش 

رابه خود  جای  فيزیکی  فروشگاھھای  سيستم  این  در  مينمایند. 

نقاط تا در گرانترین  نيست  نيازی  الکترونيکی دادھاند. دیگر  فروشگاھھای 

پر رفتوآمد، مکانی را برای محل عرضه محصول و دریافت سفارش تجاری 

و بزرگ  مکان  این  ميتوان  امروزه  کرد.  تھيه  زیاد  بسيار  باھزینه  خرید، 

بسيارگران قيمت را در محيطی کوچک و با ھزینھھای کم اما با کارایی بسيار

بازارھای در  بخواھد سھم خود را  بوجودآورد. درواقع ھر شرکتی که  زیاد 

جھانی افزایش دھد قطعاً ناگزیر است از این سيستم و تکنولوژی پيشرفته

مرتبط با آن استفاده کند.

امروزه شما به عنوان یک واحد تجاری ميتوانيد گوشھای از شبکه گسترده

جھانی را به خود اختصاص دھيد و از آنجا تمامی محصوnت خود رابه معرض

ارکنيد، نيازھای آنان رابفھميد ومحصول خود رابه آناندید تمامی مردم درسراسر جھان قرار دھيد. شما ميتوانيد دراین محيط بامشتریان ارتباط برقر

 این سيستم خرید وفروش و امتيازات آن نيازمندبفروشيد. ھرکسی از ھر گوشه جھان ميتواند به این وسيله از شما خرید کند و... بھرھمندی از

نت است که به شرکت شما اختصاصداشتن محيطی تحت عنوان ( وب سایت ) است. وب سایت شما در واقع محيطی از شبکه جھانی اینتر

داده شده است و دارای آدرس مشخصی است که به آن آدرس وب سایت ميگویند.

ماکنون اکثریت جوانان با این فناوری ھمراه ( بهدردھه اخير استفاده از اینترنت در سراسر جھان با سرعت شتابان در حال گسترش بوده است و ھ

 ميکنند قطعا برخی در جستوجوی محصوnت و خدماتروز ) ھستند. درميان تعداد بيشماری افراد و شرکتھا که در سراسر جھان از اینترنت استفاده

آماده ميکنيد. وبسایت باعث ميشود شرکتشما ھستند. با داشتن یک وبسایت درواقع شما شرکت خود را برای استفاده از فرصتھای بيشمار 

می ساعت شبانه روز به شرکت شما دسترسیشما در ھر زمان و از ھر مکان قابل دسترس باشد. با کليک ساده موس، ھر کسی ميتواند در تما

داشته باشد.

ی یک راه بسيار عالی برای افزایش فروش است.وبسایت یک ابزار موثر بازاریابی و فروش است. ارائه محصوnت از طریق یک فروشگاه الکترونيک

فروشگاه فيزیکی است دارید، ضمن اینکه افرادشما در یک فروشگاه الکترونيکی یک ویترین دائمی و سھ�لوصول که ھزینه آن خيلی کمتر از یک 

ليغات الکترونيکی جدید و جذاب، امکان ارتباطبيشتری امکان دسترسی به آن را دارند. امکان ارائه اط�عات موردنياز مشتری درسطح وسيع، تب

ن استفاده ازفرصتھا را به شما ميدھد و... ھمگیبيشتر و وسيعتر با مشتری، شناسایی آخرین س�یق بازار، قرارگرفتن در محيطی پرتحول که امکا
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 تجارت الکترونيکی درکشور حتی اگر شما از طریقاز مزایای بازاریابی الکترونيکی است که nزمه آن وجود وبسایت است. با توجه به محدودیتھای

ما یک شروع برای متقاعد کردن بازدیدکنندگاناینترنت نتوانيد محصول خود را بفروشيد، وبسایت شما یک سرمایه مھم و ضروری است. وبسایت ش

ميکنيد که با شما تماس بگيرند.به نياز آنھا به محصوnت شما است. شما آنھا را برای خرید تحریک ميکنيد سپس از آنھا دعوت 

د دارند که به آنچه شما توليد ميکنيد ع�قھمندوبسایت به شما کمک ميکند با مشتریان بالقوه در ارتباط باشيد. افراد و شرکتھای زیادی وجو

مکن است نياز به اط�عات بيشتر داشته باشند.ھستند ولی ممکن است ھم اکنون برای خرید آمادگی نداشته باشند. آنھا برای خرید و انتخاب م

خرید آمادگی یافتند، با خبر شده و اقدام کنيد. وبسایت یکشما باید با آنھا در ارتباط باشيد تا ضمن ارائه اط�عات موردنياز به آنان زمانی که برای 

را جمعآوری کنيد. سپس ميتوانيد مطابق خواستروش عالی برای تسھيل این فرایند است. شما ميتوانيد از طریق وبسایت آدرس مشتریان بالقوه 

بالقوه به تازه ماندن شرکت شما در اذھان آنان کمکآنان به تناوب، نامه یا پست الکترونيکی برایشان ارسال کنيد. در ارتباط بودن با مشتریان 

شایانی ميکند.

 معرفی کنند. در واقع وجود وبسایت، امکان معرفیداشتن وبسایت این امکان را فراھم ميکند که سایتھای دیگر به راحتی سایت شما را به دیگران

ر، یک منبع مھم دستيابی به مشتریان جدید،مشتریان جدید به شرکت شما را فراھم ميکند. دردنيای تجارت الکترونيکی برای بسياری از تجا

اسبی انتخاب کرده باشيد، به خاطرسپردنمعرفی شدن توسط سایر سایتھا است. توجه داشته باشيد در صورتی که برای وبسایت خود آدرس من

آن برای مشتریان جدید بسيا راحتتر از شماره تلفن است.

ن آدرس سایت به ھمگان کمک ميکند که ھر زماندسترسی از طریق وبسایت بسيار راحتتر و موثرتر از سایر روشھای ارتباطی راه دور است. داشت

ن به پيام شما را داشته باشند. مراجعه به وبسایتکه در مورد شما ميشنوند و یا تبليغات شما را ميبينند، به راحتی امکان عکسالعمل نشان داد

 شما را به راحتی دریافت ميکنند. ھمچنين درشما راحتتر از نوشتن نامه یا رفتن به نمایندگی یا حتی تلفن زدن به شما است. مردم اط�عات

 و... تحت فشار نيستند.بازدید از وبسایت ھيچ معذوریتی وجود ندارد و بازدیدکنندگان از لحاظ زمان ، تعداد مراجعه

 اعتماد مشتریھای بالفعل شما خواھد داشت. یکوجود وبسایت، اعتبار شرکت شما را در نزد مشتریان افزایش ميدھد. وبسایت تائير فراوانی بر

اعث افزایش اعتماد مشتریان به شرکت شماطراحی حرفھای، متن مناسب با نوشتاری خوب، اط�عات مفيد از محصوnت و امکان تبادل اط�عات ب

 به روز ھستيد (درصورت روزآمد بودن سایت).ميشود. وجود وبسایت برای شرکتتان نشاندھنده آن است که شما دارای دانش موردنياز و اط�عات

 قرار خواھند گرفت.اگر شما در طراحی یک سایت با کيفيت و دارای اط�عات مفيد ھزینه کنيد، مردم حتما تحتتاثير

جه داشته باشيد که برای انجام ھر بازی باید قواعد آندر پایان نکته مھمی که باید ذکر شود این است اگر تصميم به ایجاد وب سایت دارید، باید تو

 برای تمامی کارکنان و مخصوصا خودتان (بعنوان مدیر)را بدانيد و رعایت کنيد، اگر وب سایت ميخواھيد باید به روز باشيد، باید آموزشھای nزم را

یژگی (به روز بودن) است.برگزار کنيد، توجه داشته باشيد اگر فرض کنيم برای وب سایت تنھا یک ویژگی وجود دارد آن و

منبع : ایده پویا
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کندی خطوط از مشک?ت خريدھای اينترنتی است

مبادله امكان  كنونی  شرایط  در  گفت:  الكترونيكی  تجارت  كارشناس  یك 
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اینترنتی با خطوط دایل آپ وجود ندارد؛ با ورود تجارت الكترونيكی، ھمه به

سمت مبادnت اینترنتی روی می آورند و این ھجوم حجم استفاده از خطوط

پارامترھایی را افزایش می دھد، بنابراین باn رفتن سرعت خطوط یكی از 

است كه باید در نظر گرفته شود.

پژوھش ھای الكترونيكی موسسه مطالعات و  تجارت  پژوھش  مدیر گروه 

نبود كارت ھای را  در كشور  اینترنتی  برای خرید  مفقوده  بازرگانی حلقه 

اعتباری دانست و اظھار كرد: زیرساخت ھای امنيتی برای ارایه كارت ھای

اعتباری كامل نيست تا پرداخت به صورت اینترنتی انجام شود و ھنوز به

خرید اینترنتی شكل سنتی می دھد، البته این به معنای وجود نداشتن

انجام اینترنتی  به شكل كام�  باید  بلكه  نيست  در كشور  اینترنتی  خرید 

شود.

تواند می  و  نيست  محدود  محصول  و   nكا به  تنھا  داد: خرید  ادامه  وی 

اط�عات یا فرآیند دولتی ھم باشد؛ ساختار اصلی این است كه مستقيما به

اینترنت مراجعه شود كه به علت نبود ساختار كارت اعتباری، سبك و سياق

 تواند به صورت داخلی خرید اینترنتی راهسنتی به خود گرفته اما مركز صدور گواھی دیجيتال به عنوان بخشی اصلی شناخته می شود كه می

م شود را برقرار می كند.اندازی، گام اینترنتی شدن را طراحی و امكان این كه پرداخت ھا از طریق بستر اینترنت انجا

 و بعد از آن در پروژه مطالعات تجارت الكترونيكی،٨١وی مباحث، مقررات و قوانين را خ�ء دیگر در پروسه خرید اینترنتی دانست و افزود: در سال 

ر قوانين لحاظ شود، قوانينی كه از ك�ھبرداریقوانينی تھيه شد و شاھد ترجمه لغوی قوانين بودیم اما نياز است كه بومی سازی و ھماھنگی د

 كند، زیرا با راه اندازی پرداخت اینترنتی شاھدھای احتمالی جلوگيری و به عنوان منصف در قبال اشتباه و اخت�فاتی كه صورت می گيرد، قضاوت

آن سنجيده و شاید nزم باشد این بحث در قوهدعواھای مختلف خواھيم بود كه حتما باید مورد بررسی قرار گيرد و باید نحوه پاسخ گویی به 

قضایيه تقویت شود.

ن جا كه در خرید اینترنتی ھيچ گونه دسترسی ومدیر گروه پژوھش تجارت الكترونيكی موسسه مطالعات و پژوھش ھای بازرگانی، تصریح كرد: از آ

 می شود، وجود شخص ثالث برای برقراری اعتمادارتباط با افراد وجود ندارد، ضرورت قوانين در خصوص خراب بودن محصول و یا كيفيت آن احساس

 بازی می كند كه با كنترل روی فروشگاه ھاضروری است و برای مشتریان خریدھای اینترنتی، شبيه بيمه است؛ اعتماد شخص ثالث این نقش را

به مشتریان و تجار از خرید اعتماد دھد كه ما در این بخش با خ�ء مواجھيم.

ندازی مركز صدور گواھی دیجيتالی و تكميل و شناختهاو ادامه داد: پيش نياز این مساله راه اندازی بحث اعتماد در امنيت است كه باید با راه ا

كردشان سنجيده شود و این روند اعتمادشدن در تمامی بخش ھا انجام شود و شركت ھای مختلف لوگوی اعتماد دریافت كنند تا ميزان عمل

فت: در این جریان را برقراری زیرساخت ھای سخت افزاری برای تحقق تجارت الكترونيكی دانست و گICTسازی را جاری كند.وی وظيفه وزارت 

ایل آپ و شرایط كنونی امكان مبادله وجودكندی خطوط اینترنت از مشك�ت عمده ای است كه امكان مبادله را غير ممكن می كند؛ با خطوط د

ظر گرفتن شرایط ماكزیمم خطوط پرسرعت شده وندارد؛ یكی از پارامترھایی كه باید در نظر گرفت، باn رفتن سرعت خطوط است و باید با در ن

امكان مبادله را ایجاد كنند.

ل اعتماد ایجاد شود تا شاھد مشك�تی كه اخيرا در بانكاو امنيت در خرید اینترنتی را از موارد جدی برشمرد و اظھار كرد: باید سطحی از امنيت قاب

 پرداخت اینترنتی به جای این كه مشوق باشد، بهھا ایجاد شده و سلب اعتماد مشتریان در استفاده نشود.او ادامه داد: متاسفانه در حال حاضر

یدار و فروشنده و تمایل افراد از خرید به صورت اینترنتیعنوان دوره كننده عمل كرده، به گونه ای كه به ازای ھر خرید با كارت اعتباری درصدی از خر

كاھش می یابد.

 در جایی كه درصدی با تخفيفی این كاربرد را رواجوی با بيان این كه به حمایت ھایی از سوی دولت و بانك ھا نياز است به گونه ای كه بانك ھا

 استفاده از اسكناس كاھش پيدا كند؛ بنابرایندھند، گفت: چرا كه رواج پرداخت اینترنتی حتی به ھمين صورت فعلی، خود به خود باعث می شود
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كی را انجام دھند.باید سياست ھای تشویقی بيشتر انجام شود تا به نقطه ای برسيم كه افراد آسان تر پروسه بان

تی است، ھم اكنون با مراجعه به بانك ھا ووی افزود: مشك�ت در خصوص عدم ھماھنگی بانك ھا نيز عاملی در ناقص بودن پروسه خرید اینترن

در آینده و ھمراه با آن در سياست ھای بانكی جدیاستفاده از دستگاه ھای خودپرداز، ناھماھنگی ھایی را شاھدیم و نياز است كه قبل از توسعه 

بانكداری الكترونيكی وارد شویم.عمل و این مشك�ت مدیریتی، ناھماھنگی ھا و عدم ھم خوانی ھا را حل كنيم و بعد به بسترھای 

منبع : روزنامه ابرار اقتصادی

http://vista.ir/?view=article&id=245030

گام آھسته بيمه در تجارت الکترونيک

بيانگر آن است که تجارت الکترونيک  مھمترینCommerc-Eتحوnت جھانی 

زمينه فعاليت کشورھای پيشرفته و در حال پيشرفت در سالھای اخير است،

سمت به  سرعت  به  نيز  توسعه  حال  در  و  نيافته  توسعه  کشورھای 

دستيابی و استفاده از تجارت الکترونيک گام برمی دارند اما ھمه کشورھا

به تناسب زیرساخت ھای خود و توانایی ھایشان جھت دستيابی به این

بحث، سرمایه گذاری ھای فراوانی انجام داده اند، یکی از زیرمجموعه ھای

الکترونيکی دانست.  بيمه  توان  می  را  الکترونيکی  بهInsurance-Eتجارت 

) در توليد وICTمعنای عام به کاربرد اینترنت و فناوری اط�عات و ارتباطات (

توزیع انواع خدمات بيمه ای گفته می شود و به طور اخص می توان آن را به

عنوان تأمين یک پوشش بيمه ای از طریق بيمه نامه ای قلمداد کرد که به

) برخط  بهonlineصورت  توجه  با  واقع شده است.  توافق طرفين  مورد   (

کام�ً انجام  امکان  ازکشورھا  برخی  در  فنی  و  مقرراتی  محدودیت ھای 

نامه وجود ندارد اما در سطح الکترونيکی عمليات ثبت و درخواست بيمه 

جھانی برای پشتيبانی از تحقق پرداخت این چنين بيمه نامه ھایی و توزیع

آنھا مقرراتی در حال وضع و اص�ح می باشد تا فرآیند انجام این کار را تسریع بخشد.

 تریليونی٣فروش 

ميليون دnر حق بيمه بوده است که نسبت به سال گذشته اش رشدی معادل پنج درصد را٧٢٣ شاھد فروش سه تریليون و ٢٠٠۶جھان در سال

درصد افزایش بيشترین نقش را در این ميان داشته اند.١/۵درصد و بيمه ھای غيرعمر با ٧/٧شاھد بوده. در این ميان فروش بيمه ھای عمر با 

● کاربرد تجارت الکترونيک در صنعت بيمه

/ با استقبال از/ت حمل و نقل، ھتل ھا و.امروزه ما شاھد ھستيم که انواع مختلف کسب و کارھا از جمله خرده فروشی ھا، بانکھا، مؤسسا

 به کندی گام برمی دارد که مھم ترین دليل آن را میفناوری ھای جدید به خوبی تجارت الکترونيک را پياده سازی کرده اند. در این بين صنعت بيمه
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ونيک در سایر کسب و کارھا به سادگی در صنعتتوان ریسک گریز بودن مؤسسات بيمه ای دانست و این نکته که برخی از کاربردھای تجارت الکتر

بيمه قابل پياده سازی نيست و خاص ھمان صنعت و یا رشته است.

خش ھا شامل موارد زیر است:در تجارت الکترونيک ما شاھد تعاملی ھستيم که می توان آن را به پنج بخش تقسيم کرد، این ب

) جست وجو١

) ارزیابی٢

) توزیع و تحویل٣

) پرداخت۴

) خدمات پس از فروش۵

رونيکی نيز می شود. در گام اول جست وجوییاین پنج گام، گام ھایی مشترک در تمامی فرآیندھای خرید الکترونيکی است که شامل بيمه الکت

ی شود و سپس در مرحله ارزیابی بيمه نامه ھا باجھت به دست آوردن قيمت، مزایا- معایب، سایر خدمات برای بيمه نامه انواع شرکت ھا انجام م

رم ھای مربوطه از سوی خریدار پر شده و نحوهیکدیگر مقایسه می شوند و پس از توافق خریدار و فروشنده مبنی بر خرید نوع خاصی از بيمه ف

روش را از شرکت کارگزار بيمه دارد.پرداخت حق بيمه مشخص می شود و پس از خرید بيمه نامه، مشتری تقاضای دریافت خدمات پس از ف

● اثرات بيمه الکترونيکی

ھش می دھد.) بيمه الکترونيکی ھزینه ھای مدیریتی و دفتری را از طریق فرایند اتوماسيون کسب و کار کا١

ت نھایی بيمه نامه کاھش یابد و این فرآیند) کاھش کارمزد پرداختی به واسطه ھا و در مواردی نيز حذف این کارمزد که سبب خواھد شد قيم٢

امکان خرید بيشتر را برای مشتری فراھم می آورد.

● چھار شرط

:▪ در قراردادھای بيمه نامه ھمانند سایر قراردادھا به چھار شرط جھت انجام توافق نياز است

offer) پيشنھاد١

Legality) قانونی بودن ٢

Acceptance) قبول ٣

capacity) ظرفيت قابليت ۴

شرط انجام و انعقاد یک قرارداد بيمه الکترونيکی برقراری ھر چھار شرط فوق است.

● آمار جھانی

درصد از سھم بازار را در بيمه١٠ تا ۵ انجام شده است، بيمه ھای الکترونيکی در حدود sigmaبراساس تخمينی که از سوی مؤسسه تحقيقاتی 

درصد پيش بينی شده است. بر طبق آمار اع�م شده از۵ تا ٣ھای استاندارد شده به خود اختصاص داده است، این رقم در کشورھای اروپایی بين 

درصد از آنھا برای کسب اط�عات بيمه ای از وب سایت ھا استفاده می کنند و٢۵ميليون کاربر که در کشور امریکا وجود دارد تنھا در حدود ١۶۶

د.مابقی ترجيح می دھند که به صورت حضوری؛ مکاتبه ای و یا تلفنی اط�عات nزم را به دست آورن

 ● افزایش کارآیی در صنعت بيمه

 با ھدف یکپارچگی کشورھای در حال توسعه١٩۶۴)- کنفرانس تجارت و توسعه سازمان ملل که در سالUNCTADبراساس تعریفی که آنکتاد (

نترنت و تکنولوژی مرتبط با آن برای توليد و توزیعتأسيس شد- بيمه الکترونيکی را می توان به طور گسترده تری تعریف نمود و با استفاده از ای

ام کرد. براساس اع�م آنکتاد ھر چه شرایط بيمهمحصوnت بيمه ای مشھور ھمانند بيمه وسيله نقليه، بيمه درمان، بيمه خانوار و بيمه عمر اقد

 الکترونيکی آن سخت تر است خصوصاً در مورد بيمهنامه ھا پيچيده تر باشد، نياز به مذاکره حضوری مشتریان با فروشنده بيشتر شده و لذا فروش

نامه ھایی که دارای مبالغ باnیی نيز می باشد.

● شبکه ھای اط�عات بيمه ای

ھای اط�عات بيمه ای قوی می باشد. این شبکهیکی از مھمترین مؤلفه ھا جھت راه اندازی و پياده سازی بيمه نامه الکترونيکی داشتن شبکه 

مان در اختيار ھمه شرکت ھای بيمه ای کشورھای اط�عات بيمه ای و اداری اط�عات کاملی از بيمه گذار و بيمه شونده است که به صورت ھمز
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تغال دارند می پردازیم:مذکور قرار می گيرد. به عنوان نمونه به دو شبکه اط�عات قوی که در حال حاضر به فعاليت اش

) شبکه اط�عات بيمه در امریکا١

 به عنوان شبکه بيمه ای که بيشتر قراردادھای بيمه ای غيرزندگی و بخش قابلIn surance Value Added servies network شبکه ١٩٨٣در سال 

 شرکت بيمه ای برای به اشتراک گذاشتن٢١ی م�حظه ای از قراردادھای بيمه زندگی را در اختيار دارد پایه گذاری شد، این شبکه با ھمکار

 ھزار مرکز١۴ ھزار نماینده و ٣٠ شرکت یا سازمان بيمه ای و بيمه درمانی و بيش از ۴٧۵اط�عات در صنعت بيمه تأسيس شد و ھم اکنون به 

درمانی خدمات اط�عات بيمه ای ارائه می دھد.

) شبکه اط�عات بيمه در اروپا٢

 برای شکل دادن به کاربرد تجارتWIN, Limnet, Rinet سه شبکه بيمه ای که در کشورھای اروپایی در حال فعاليت بودند، شامل ١٩٩٩در سال 

الکترونيک در بخش بيمه، پایه گذاری شد.

● چالش ھای پياده سازی بيمه الکترونيک

شار nزم را برای جذب مشتری ندارد.) معموnً عنوان می شود که بيمه فروختنی است نه خریدنی، لذا فروش الکترونيکی بيمه نامه ف١

دن آن است.) به کارگيری روش ھای فروش الکترونيکی نيازمند فرھنگسازی و توسعه فرھنگ بيمه و ھمگانی ش٢

اسب نيست.) به کارگيری بيمه الکترونيکی در رشته ھای پيچيده بيمه ای و دارای ارزش باnی معام�تی من٣

) نقص انتقال اط�عات اعتبار و کارآمدی قرارداد بيمه ای را تحت تأثير قرار می دھد.۴

ری جھت ک�ھبرداری ایجاد می شود.) به دليل آنکه بيمه الکترونيکی فرآیند انجام مبادله را شتاب می دھد. لذا فرصت ھای بيشت۵

 بيمه نامه با مانع مواجه می شود.online) به دليل قانونی نبودن امضای الکترونيکی فروش ۶

) نبود زیربنای مناسب مخابراتی برای پرداخت حق بيمه مانعی جدی در فروش آن است.٧

 بيمه نامه ھاست.online) نگرانی از فاش شدن اط�عات شخصی افراد مانعی جھت خرید ٨

 و مزایای آن ندارند.ICT) مدیران و دست اندرکاران صنعت بيمه دانش و زمينه فرھنگی کافی را در جھت ٩

 توسط سازمان ھای متولی.IT) نبود برنامه ھای ١٠

) فقدان دانش کاربرد فناوری اط�عات در صنعت بيمه.١١

● مزایای فروش بيمه نامه ھای الکترونيکی

 شود.) کاھش ھزینه در فضای رقابتی موجب کاھش قيمت و نھایتاً موجب افزایش نفوذ بيمه ھمگانی می١

 درصد کاھش می یابد.١٢ تا ٩) ھزینه ھای فروش، امور اجرایی و تسویه خسارت در بلندمدت بين ٢

) افزایش رقابت از طریق کاھش موانع ورود به بازار.٣

) امکان انتشار سریع اط�عات در حجم زیاد از طریق اینترنت.۴

● چالش ھای راه اندازی بيمه الکترونيکی مدیران

ستفاده از اینترنت برای فروش بيمه نامه ھاست.چالش اصلی استفاده از بيمه الکترونيکی مدیران به راضی ساختن نمایندگان و کارگزاران به ا

nت بيمه ای رو به افزایش است و این امر می تواندتجارب کشورھای امریکا و اروپا بيانگر آن است که روند استفاده از اینترنت برای خرید محصو

ه در طی زمان در ميان کارمندان رایج شده ونویدبخشی جھت صنعت بيمه کشور ما باشد. از سویی دیگر تغيير یا توسعه و اص�ح سيستم ھایی ک

 به امنيت شغلی شان می شود را می توان بادل کندن و جدا شدن از آنھا برای کارکنان دلھره آور و اضطراب آفرین است و موجب ھراس نسبت

 ھای قدیمی ، روابط کاری سنتی، مدیران ناآشناآموزش ھای nزم به حداقل ممکن رسانيده و با اط�ع رسانی nزم آن را کاھش داد. به ع�وه بافت

 الکترونيکی در ایران است.به کاربرد تکنولوژی و فقدان روش ھای نوین کاری نيز از جمله موانع رواج این صنعت به صورت

منبع : روزنامه ایران
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گام اول در تجارت الکترونيک

جھان آن�ین به وب سایتھای خرده فروشی مانند سایت ھای تجارت الکترونيک

یا اط�عات  گونه  ھر  الکترونيك  تجارت  .سایتھای  است  شده  داده  اختصاص 

الکترونيک تجارت  ، سایتھای  را می فروشد  یا چاقو  مانند دوربين  را  اشيائی 

این باشند که  می  آن�ین  پرداخت  کانالھای  و  به سبد خرید  مجھز  ھمچنين 

امکانات برای وب سایتھایی که فروش آن�ین ندارند نيازی نيست .مانند بسياری

از اشخاص عادی ، من دنبال کسب درآمد بيشتری برای براوردن نياز زندگی خود

بودم . فکر کردم دنبال یک کار دوم برای خودم باشم .اما از اینکه این شغل باعت

با تمام این دوری من از حانواده ام می شد و خيلی ھم خسته کننده بود و 

. ھمچنين می داشتم  نفرت  می کردم،  دریافت  تفاصيل دستمزد کمی ھم 

خواستم کاری انتخاب کنم که بتوانم ان را در منزل انجام دھم . من سالھا بود

اندیشه حضوری در  اغلب  و  می کردم  روی  زیاده  اینترنت  از  استفاده  در  که 

چشمگير در این شبکه جھانی بودم من آماربسياری درمورد استفاده از اینترنت و

افزایش بيشمار کامپيوترھای خانگی و افزایش فروشگاھھای اینترنتی کریسمس

خوانده بودم . بنابراین بطور جدی مصمم شدم که فعاليتم رادراین زمينه آغازکنم

. اوn تجارت الکترونيک چيست ؟ جھان آن�ین به وب سایتھای خرده فروشی

اط�عات یا اشيائی را مانند دوربين یا چاقو را میمانند سایت ھای تجارت الکترونيک اختصاص داده شده است .سایتھای تجارت الکترونيک ھر گونه 

اشند که این امکانات برای وب سایتھایی کهفروشد ، سایتھای تجارت الکترونيک ھمچنين مجھز به سبد خرید و کانالھای پرداخت آن�ین می ب

لکترونيک را توسعه دھيد . حاn شما می پرسيد کهفروش آن�ین ندارند نيازی نيست . خوب........... بنابراین شما می خواھيد یک سایت تجارت ا

 اگر شما ھوش متوسطی دارید ، من معتقدم که شما وآیا من به قدر کافی مھارت، توان فکری یا استعداد برا ی موفقيت در این کار را دارم ؟ خوب

) داشته باشيد . این نيازمند به اراده شما برای کمی ، بردباری ، وE-commerceھزاران نفر مانند شما می توانيد یک وب سایت تجارت الکترونيک (

-١ر مورد اجزاء اساسی مورد نياز بحث کنيم . تصميم به اجرا می باشد. چطور؟ خوشحالم که می پرسيد. بيایيد شروع کنيم . ابتدا nزم است د

 – کانال پرداخت آن�ین موارد٧ – سبد خرید ۶ – شرکت ميزبان وب ۵ – نرم افزار گرافيک ۴ - نرم افزار ساخت سایت ٣ – اتصال اینترنت ٢کامپيوتر 

الکترونيک بکنند به آن فکر می کنند . ھر چند ،فوق ھمان نقطه ایست که اکثرافراد زمانی که می خواھند شروع به راه اندازی یک سایت تجارت 

 در باn خيلی واضح است و اکثر افراد می توانند٢ و ١عناصر دیگری است که باید عنوان شوند ، مانند کسب قانون و منابع یابی محصول . موارد 

به شما این امکان را می دھد که بدون دانستنضرورت آنھا را درک کنند . اما سایر موارد تا حدودی پيچيده ھستند ، نرم افزار ساخت سایت 

 زبان برنامه نویسی برای اینترنت وHTML چه ھستند ؟ HTML وب سایت خود را بسازید. کدھای برنامه نویسی HTMLکدھای برنامه نویسی 

٢٠٠٣ FrontPage عبارتند از:HTML) می باشد . دو نرم افزار مھم برای نوشتن Hyper Text Mark Up Languageبرگرفته از زبان کدگذاری متن (

 نویسی ھستند . این دوHTML از شرکت مایکرومدیا. این برنامه ھا شناخته شده ترازسایر نرم افزارھای Dreamweaverشرکت مایکرو سافت و 
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FrontPage استفاده می کنم .به نظر من ٢٠٠٣ FrontPageنرم افزار از بھترین برنامه ھای موجود می باشند . من ھردوی آنھا را دارم اما بيشتراز 

 دارد . اکثرطراحان سایتھای حرفه ای ، ھنوز فکر می کنند که ميان این دو نرمDreamweaver کاربری آسانتر و دستورکار بھتری نسبت به ٢٠٠٣

پيچيده است . من توصيه می کنم بھتر است زیرا ادعا می کنند که امکانات بيشتری دارد ، اما به نظر من کاربری آن تا حدی Dreamweaverافزار، 

Adobe. سپس شما به یک برنامه گرافيکی خوب مانند که به اینترنت وصل شوید واط�عات و بروشور ھر دو برنامه را بخوانيد و خودتان انتخاب کنيد

Photoshop غيير دھيد و تصاویر را در فرمتھای مختلف. نياز خواھيد داشت.یک برنامه گرافيکی به شما این امکان را می دھد که اندازه تصاویررا ت٨

برای امور گرافيکی است .Adobe”ویرایش فعلی شرکت ٨ PhotoShopبسازید و افکتھای خاصی را بسازید . “  می باشد و بھترین نرم افزار 

“Photoshop Elements شرکت ”Adobe ھای شرکت نيز می تواند مفيد باشد ، اما یک ویرایش محدود از نرم افزار فتوشاپ کامل است . برنامه

Adobeسه بين ھاستھای مختلف باید بر اساس گران ھستند از این رو مناسبترین قيمت را انتخاب کنيد. وب ھاستينگ بسيار مھم است و مقای

به ھم وابسته ھستند ، و بر اساس تجربه شخصیامکانات و ویژگيھای آنھا باشد نه بر مبنای قيمت . وب ھاستينگ و تجارت الکترونيک به شدت 

فضایی جھت وب سایت شما اجاره میمن تجارت الکترنيك از وب ھاستينگ جدا نيست . شرکت ميزبان وب شرکتی است که روی سرور خود 

ارائه کنند . سبد خرید نقطه حياتی سایت تجارتدھد ، اما تعداد این شرکتھا بسيار زیاد است . آنھا می توانند انواع سبد خرید را به شما 

ت بسزایی داشته واز این رو داشتن یک سبدالکترونيک است . سبد خرید برای اجرای کليه اھداف و مقاصد سایت تجارت الکترونيک شما اھمي

نين نمایش این کاnھا نيز توسط سبد خریدخرید مناسب ضروری است . سبد خرید شامل کاnھایی است که شما قصد فروش آنھا را دارید و ھمچ

اھتان بسيار ساده می کند . سيستمھای سبدصورت می گيرد . ھمچنين شامل امکانات مدیریتی می باشد که کار شما را در راه اندازی فروشگ

 که اجاره می کنيد شما ارائه می گردد . کانالخرید ھم به تنھایی قابل فروش ھستند و بسياری از آنھا نيز توسط ميزبان وب ھمراه با فضایی

 کارت اعتباری تجاری است . کانال خریدپرداخت در حقيقت صندوقدارفروشگاه است در حقيقت شبيه یک حساب اعتباری است . این اساسا یک

د . حسابھای اعتباری بسيار مھم ھستند و بهامکان پذیرش کارتھای اعتباری توسط فروشگاه شما و انتقال پول به حساب شما را فراھم می کن

بررسی کنيد . با جستجو در وب سبدھای خرید وھمين دليل ھنگام استفاده از آنھا برای سایتتان می بایستی خدمات و قيمتھایشان را به دقت 

ا تھيه می کنيد ؟ شما می توانيد برای کاnھایی کهحسابھای اعتباری موجود را انتخاب کنيد . حاn چه چيزھایی را می فروشيد ؟ و از کجا آنھا ر

اسيد ؟ شما می بایستی تاحدی تحقيقاتمی خواھيد بفروشيد ھر جایی را جستجو کنيد . چطور کاnھایی که فروش بيشتری دارند را می شن

وع کاnی مورد فروش برای شما اھميتی ندارد ، از نرمبازار را انجام دھيد . ھر کاnیی به راحتی فروش نمی رود حتی اجناس الکترونيکی . چنانچه ن

ه منبعی برای تھيه کاnھایتان نياز خواھيد داشت .افزارھای بازارایابی درانتخاب کاnھایی که فروش آن nین باnیی دارند کمک بگيرید . سپس ، ب

باشد . مشکل یافتن یک منبع انتقال مطمئن می باشدفرض کنيد که شما خودتان آنھا را نمی سازید . بھترین راه ،انتقال آنھا به محل خودتان می 

ليه برای فروشگاھتان باز کنيد وفروش را آغاز کنيد.حواستان باشد که ک�ه سرتان نرود!. وقتی منبع را پيدا کردید بایستی یک حساب و موجودی او

اه بيان گردد . بعنوان کسی که برای راه اندازی یک. موارد بسياری برای یک فروشگاه تجارت الکترونيک وجود دارد که می تواند در یک مقاله کوت

شد. چنانچه می خواھيد از مطالب بيشتری دربارهفروشگاه آن�ین از صفر آغاز کرده می دانم که اولين مشکل در این راه طراحی این سایت می با

 وبه پایين صفحه رفته و رویwww.cynscorion.comمواردی که در ساخت یک سایت تجارت الکترونيك باید از آن پرھيز شود مطلع گردید به سایت 

Ecommerce  Book  For  Beginners :کنيد مراجعه  زیر  آدرس  به  یا  کنيد  کليک   http://cynscorion.com/store

/cart.php?page=what_yofuture_release_of_a_very_unique_ecommerce_bookاین کتاب برای افرادی است که برای شروع یک سایت تجارت 

رند . در خاتمه ، من آرزو دارم که شما درفعاليتھایالکترونيک تردید دارند و بدنبال مرجعی ھستند که برای عملی نمودن تصميمشان از آن کمک بگي

رای توضيحات بيشتر به نشانی زیر مراجعه کنيدتجارت الکترونيک خود موفق و خوش شانس باشيد . اگر من توانستم حتما شما ھم می توانيد ! ب

 :http://people.lulu.com/users/index.php?fHomepage=١٠١۵زم در زمينه٧٣n بدون آگاھی الکترونيک خود را  تجارت  ابتدا سایت  نویسنده   

ن مورد نوشت . عنوان اصلی کتاب : گام اول :سایت تجارت الکترونيک کام� دیناميک ایجاد کرد ، و یک کتاب بر اساس تجربه شخصی خود در ای

 ) می باشد که به مبتدیان توضيح می دھد که این مرحله (گام اول) چيست و چهE-commerce for Beginnersتجارت الکترونيك برا ی شروع (

مواردی برای شروع و ساخت اولين سایت بدون ھيچگونه نگرانی مورد نياز است.

منبع : شبکه رسمی بازاریابی و تجارت الکترونيک
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گامی بلند در تدابير شبکه ای

الکترونيک تجارت  به  حدی  تا  آمریکایی  مشتریان  فرامينگھام- 

ع�قه مندند که با وجود افزایش نگرانيھا درباره جعل ھویت، طبق

 مي�دی صرف٢٠٠۵ ميليارد دnر را در سال ١٧٢تحقيق فارستر 

خرید اینترنتی نموده اند. در عين حال در قياس با خرید کردن در

مراکز خرید، مردم به ھنگام خرید کردن در شبکه اینترنت، نسبت

به قيمت ھا حساس تر بوده و تنوع گرایی بيشتری دارند.

توسط  اخيرا  که  مطالعه ای  و BizRateطبق   Shopzillaصورت  

 درصد خریداران اینترنتی ابتدا از موتورھای جستجوگر و۵٩گرفته، 

مانند  گردآورنده  جستجویPriceGrabberسایت ھای  برای   

محصوnت و مقایسه قيمتھا استفاده کرده و سپس به سایتھای

ویژه فروش مراجعه می کنند. در دنيای مجازی شركت ھا ھمواره

پسندتر و را کاربر  بوده اند که وب سایتھای خود  تکافو  این  در 

جذاب تر طراحی کنند که ھنگامی که مشتری وارد وب سایت آنھا

می شود جذب محيط شده و مقداری پول خرج کند.

پھن باند  شبکه ھای  شدن  فراگير  به  توجه  با  ھرچند، 

)broadbandپایگاه ھای تمایز در  ایجاد  ) در خانه ھای آمریکایی، 

آمار  برای شرکتھا آسانتر می شود. طبق  eMarketerاینترنتی 

 ميليون خانوار از شبکه ھای١/۴٠رنت دسترسی دارند (یک شرکت تحقيقاتی در زمينه تجارت) در ميان آن دسته از خانواده ھای آمریکایی که به اینت

). اکنون با تعداد بيشتر استفاده کنندگان ازdial-upباند پھن استفاده می کنند (حدود سه ميليون بيشتر از استفاده کنندگان شبکه ھای تلفنی 

کی، که سایت ھای آنھا را جذاب تر ساخته و لذا احتمالشبکه ھای باند پھن، این مجال برای شرکتھا ایجاد شده تا با ایجاد زرق و برق ھای تکنولوژی

جذب مشتری را می افزایند، برتری ھای رقابتی بيشتری را برای خود ایجاد نمایند.

 و مولتی مدیا می شوند، مانند رایج ترین آنھا -botاین تکنولوژیھای اشغالگر پھنای باند، که شامل انيميشنھای فلش، نرم افزارھای ھوشمند 

ی ساخته و به آن قابل دسترسی نبوده یا دست کم عملی نيستند. این تکنولوژی ھا، تجربه خرید اینترنتی را غنdial-upآژاکس- با ارتباط تلفنی 

، خدمات فروش می تواند گسترش یابد، در حاليکه مولتی مدیا و آژاکس می توانندbotروح می بخشند. در صورت استفاده از نرم افزارھای ھوشمند 

رھای نظارت شبکه ای ھستند که امکان پيگيریکل پروسه خرید را بصری تر نمایند. ھمچنين برخی شركت ھا در حال استفاده از نسل جدید ابزا

ص دھند که چگونه وب سایتھایشان را توسعه دھند.رفتار شبکه ای مشتریان را در زمان حاضر (ب� درنگ) برای آنھا ميسر می سازد تا دقيقا تشخي

 می گوید مھمترین نکته در این تکنولوژی ھا "تکرار تجربه ھایی استTimberlandتروی براون، مدیر ارشد تجارت الکترونيک برای شرکت سازنده پوتين
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 ؛ حجم معام�تSafeway.com و Manheim، مزایده گذاراتومبيل Timberland، Ikeaکه مردم در فروشگاه ھای ما دارند". شرکتھای پيشگام مانند 

ان را با استفاده از تکنولوژی ھای پيشرفته شبکه ای افزایشخود را افزوده، نرخ تبدیل بازدید کنندگان به خریداران را افزایش داده اند و خدمات مشتری

داده اند.

ب مشتریان به مراجعه مجدد به پایگاه اینترنتيتانشرکت شما نيز می تواند به نتایج مثبتی دست یابد. در ادامه مواردی که شما باید برای ترغي

بدانيد می آید.

●عملکرد فعلی شما چه معایبی دارد؟

HTMLتجارت الکترونيک است. فومی ماتسوموتو، موسس فروشگ با  بيشتر مشک�ت کاربری در رابطه  الکترونيک  مسبب  تجارت  Allurentاه 

و نه برای یک معامله چند مرحله ای مانند سفارشمی گوید: این زبان برنامه ریزی برای مرتبط کردن صفحه ھای خاص و دریافت اط�عات ایجاد شد 

دادن اینترنتی کفش.

ردی برای ارائه اط�عات به انواع سيستمھای عامل وبا این حال این زبان، تبدیل به زبان استاندارد برای تجارت الکترونيک شد، چرا که استاندا

) بود. بع�وه در روزھای نخستين، اغلب مصرف کنندگان از مودم ھای تلفنی browserجستجوگرھا   برای اتصال به شبکه استفادهdial-upھا) 

 از سادگی nزم برای بکارHTML بنيانگذاری شده می گوید: Watertown که در Molecularمی کردند. داریل گلی، قائم مقام شرکت طراحی شبکه 

. از آنجا که اغلب وب برخوردار بودند به طوری که صفحات اینترنتی به ده دقيقه زمان برای باز شدن نياز نداشتندdial-upرفتن در ارتباطات تلفنی 

سایتھا شروع استفاده می کردند و برای سرویس دادن به کندترین کامپيوترھا طراحی شده بودند، تمامی وب HTMLسایتھای تجارت الکترونيک از 

به عملکرد در ھمان راستا نمودند.

دن آنھا تا جایی است که محصول مورد نظر خود راماتسومو می گوید: اصلی ترین شيوه ای که شما خرید می کنيد، کليک کردن روی سرفصلھا و کاوی

ردن مارک تجاری شما از ميان صدھا مارک دیگر در دنيایپيدا کرده و یا نکنيد و این تجربه ای ھمگانی است. اما این نمی تواند راھی برای سر بر آو

 درصدی۵٠ واسطه کاربر نامطلوب، موجب آمار شبکه، یا راھی برای دادن ایده برای مراجعه مجدد مشتریان به وب سایت شما باشد. در ادامه،

کنارگذاری کارت خرید شد (آمار فارستر).

برنامه ھای کاربردی غنی اینترنتی است. اینھا  برنامه ھای کوچکی ھستند که وارد جستجوگرراه حل مشک�ت تجارت الکترونيک، استفاده از 

)browser شده و عملکردی مانند برنامه ھای (desktopدارند، بدین مفھوم که سریعا به فرمان کاربر پاسخ می دھند. به عنوان مثال برنامه ھای 

 کردن صفحه، عکسھا و نوشته ھایrefreshسرور برای کاربردی غنی اینترنتی به کاربر این امکان را می دھند که بدون نياز به دریافت اط�عات از 

س به روی یک تصویر توسط کاربر، اط�عات مورد نياز بهمورد نظر خود را جابجا کند. آنھا ھمچنين این امکان را ميسر می کنند که با حرکت دادن ماو

) قابليتھای مpop-upصورت خودکار  از  بھره جستن  با  اینترنتی  تکنولوژی ھای غنی  می گوید:  داریل گلی  وجود در جستجوگرھا) ظاھر شود. 

)browser) ھا) - مانند بسته ھای قابليتھای اضافیplug-inھا) برای انيميشنھای فلش - عمل می کنند

ری تر ساخته اند، می توانند نرخ کنارگذاری کارت خرید راگلی و ماتسومو می افزایند: از آنجا که این تکنولوژی ھا تجارت الکترونيک را روان تر و بص

 در وب سایت خود برنامه انيميشن فلشی را به کار گرفت که بهYankee Candle شرکت ٢٠٠٣کاھش داده و بر حجم معام�ت بيفزایند. در سال 

 که کمپانيش در طراحی این برنامه شرکت کردهمشتریان اجازه می داد تا خودشان شمع ھای مورد نظر خود را طراحی کنند. به گفته داریل گلی

 درصدی در نرخ تبدیل١۴٠٠ درصدی تعداد اق�م سفارش داده شده در ھر خرید و به تناوب آن یک افزایش ٢۵بود، این برنامه موجب افزایش 

خرید اینترنتی، شرکتھا در حال استفاده از صدا و تصویربازدیدکنندگان به خریداران شد. ع�وه بر استفاده از برنامه ھای غنی اینترنتی برای گسترش 

 و ھمچنين تحليل ھای ب�درنگ ھستند.botپویا، ھوش مصنوعی به شکل آیکونھای اشخاص و نرم افزارھای ھوشمند 

 می گوید: چرا شرکتھا بایستی واسطه ھای خدمات خود با مشتری ھا را افزایش دھند حال آنکهBest Face Forwardجفری ریپورت موسس شرکت 

د "اگر شما راھی برای تجربه این تکنولوژی ھای جدیدکام� به نفع کارخانه ھاست که از تکنولوژی ھای جدید شبکه ای استفاده نمایند؟ وی می افزای

ای زیادی برای پيشی گرفتن دارید".به منظور استفاده برای مشتریان خود نمی یابيد، و رقبای شما از آن برخوردارند، شما فرصتھ

●اجازه دھيد مشتریان شما تغيير ایجاد کنند

ه قرار، با نمایشھای آشپزی و کارگاه تھيه اش که ھر کدام مشتری ھا را در موقعيت فعاليت یا تجربWilliams-Sonomaموفقيت فروشگاه ھایی مثل 

 اھميت است: "ھر چه معامله خود با مردم رامی دھند، موکد حقيقتی در امر فروش است که در دنيای مجازی ھم به اندازه دنيای حقيقی حائز
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فھوم را درک کرده و در وب سایت خود به کار بستهمفرح تر، جالب تر و آسان تر کنی، آینده درخشان تری در انتظار توست". یک کمپانی که این م

 است.Timberlandاست، کمپانی 

ه به مشتریان اجازه می داد یکی، توليد کننده پوتين، در وب سایت خود یک برنامه ایجاد تغيير بر روی محصول را قرار داد کStratham، ٢٠٠۴در اوت 

 گرفته شد که در سال قبل توانایی توليدTimberlandمين از ساده ترین پوتين ھا را آنگونه که مایلند تغيير دھند. این ایده از سازمان زنجيرھای تأ

 ایجاد شده بود و مشتریان را در پروسه ای برایHTMLمتنوع انبوه را در تجھيزات ساخت خود به دست آورده بود.این برنامه طراحی پوتين در 

زیادی از پوتين ھای طراحی شده توسططراحی پوتين ھایشان ھدایت می کرد که شامل منوھای کشویی می شد. براون می گوید: ما تعداد 

ی برای آنھا نبود و بيشتر شبيه پر کردن یک فرممشتریان را به فروش رساندیم چرا که مردم به این محصول ع�قه داشتند، ولی این تجربه ملموس

سفارش بود.

وتين و ھمچنين رنگھای مختلف پارچه را در دستدر عوض براون می خواست که نرم افزار طراحی پوتين این احساس را به مشتریان القا کند که پ

 را برای این منظور به کار گرفت؛ یک شرکت طراحی صفحات شبکه برای مساعدت در زمينه ایجادFluid شرکت Timberlandخود گرفته اند. بنابراین 

ید طراحی پوتين نمونه یک نرم افزار غنی اینترنتی بر پایهنرم افزار طراحی پوتين به صورتی پویاتر و با نحوه استفاده لذت بخش تر. این نرم افزار جد

انيميشن فلش بود.

 کليک می کنند، یک برنامه طراحیTimberland.comھـم اکـنـون ھـنگـامی که مشـتریـان روی دکـمه "پوتيـن دلخواه" در صفـحـه اصلی وب سایـت 

 ثانيه به طول می انجامد). از آنجا که برنامه روی کامپيوتر کاربر نصب می شود،١٠پوتين را روی کامپيوترھای خود نصب می کنند (که این نزدیک 

ر مستقيم بودند.عملکردی بسيار سریعتر از برنامه ھای سنتی شبکه ای دارد که نيازمند ارتباط با یک سرور غي

مورد نظر با تصویر جدید وقتی مصرف کننده روی یک رنگ پارچه خاص کليک می کرد، صفحه اینترنتی سفيد می شد تا صفحه HTMLدر نسخه 

ر ھمزمان تغيير تصویر) بشود. ھم اکنون شخص می تواند با حرکت دادن ماوس خود بر روی رنگھای پارچه مختلف، به طوrefreshپوتين نوسازی (

 بر گرداگرد تصویر پوتين، جھت آن را تغيير دھند،پوتين را مشاھده نماید. ھمچنين مشتریان می توانند با کليک کردن و ھمزمان حرکت دادن ماوس

چنانکه پوتين را در دستان خود نگاه داشته اند.

يش از این بر روی وب سایت داشتيم و حاn نرم افزاربراون می گوید نرم افزارھای طراحی موجود در وب سایت ما بسيار فراتر از آنچه است که ما پ

ی برید. مشتریان تا آن حد به این نرم افزارطراحی تجربه ای ملموس، پویا و بصری است که شما با وارد شدن به آن سرگرم می شوید و لذت م

 کليک می کنند تا این برنامه را به دیگران ھمTimberland" در وب سایت Tell a friendع�قه مندند که بالغ بر روزی ھزار نفر از آنان روی دکمه "

معرفی کنند.

درآمد را ایجاد کرده است. درصد مشتریانی که بعدبراون ھمچنين می گوید: برنامه طراحی، چيزی فراتر از سرگرمی و تفریح است و موج جدیدی از 

) است. او می افزاید: چنينHTMLئه نوع اول نرم افزار طراحی (از استفاده از نرم افزار طراحی، پوتين خریداری می کنند، چھار برابر نرخ خرید بعد از ارا

پيشرفتی، تنھا حاصل تجربه ملموس مشتری و پویایی این تجربه است.

●فروشگاه را در نظر مشتری بياورید

تند. تکنولوژی ھای مولتی مدیا این امکان را برایافزارھای دیگری که خرید در دنيای مجازی را برای مشتری جذاب تر می سازند، صدا و تصویر ھس

فاقی که در یک فروشگاه در دنيای واقعی رخمشتری ميسر می سازند که آگھی تبليغاتی محصول را قبل از خرید مشاھده کنند؛ کام� مشابه ات

می دھد.

. به این صورت که از سيستم صدا و تصویر ب�درنگ برای پخش مستقيم مزایده ھای اتومبيل خود استفاده می نمایدManheimشرکت مزایده گذار 

بالغ خود را اع�م می کنند نشان می دھد؛ و صدا، اینتصویر، خودرو موضوع مزایده و تمامی شرکت کنندگان در مزایده را که با باn بردن دست خود م

ست مبلغ باnتر می کند بشنود و عم� خود را در صحنهامکان را برای شرکت کننده راه دور مزایده فراھم می کند که صدای مزایده گذار را که درخوا

مزایده حس نماید.

 می گوید: پخش مستقيم، شرکت را قادر ساخته تا شاھد حضور گسترده تری ازManheimجو لوپينو، نایب رئيس و رئيس ھيئت مدیره شرکت 

ه نيازی به حاضر شدن در محل مزایده ندارند وحضار مزایده باشد و ھمچنين شرکت کردن در مزایده را برای خریداران آسان تر می کند، چرا ک

می افزاید: پخش مستقيم این قابليت را برای شرکتخریداران می توانند به صورت ب�درنگ و بر روی شبکه اینترنت در مزایده شرکت کنند. لوپينو 
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ا شرکت کنند و ھمچنين آنھا را قادر می سازد که طیکنندگان فراھم می کند که حاn در دنيای مجازی بتوانند در ھفته، دفعات بيشتری در مزایده ھ

یک روز، در حراجھای ایاnت مختلف شرکت کنند.

Manheim شرکت می کنند بيشتر باشد، شرکت فروش بيشتری خواھد داشت. از زمانی که Manheimھر چه تعداد خریدارانی که در مزایده ھای 

 مشتری جدید وارد کار شده اند. لوپينو اضافه می کند که شرکت شاھد این موضوع٣٢٠٠ آغاز کرد، تقریبا ٢٠٠٢پخش مستقيم مزایده ھا را در سال 

است که خریداران در مزایده ھایی شرکت می کنند که پيش از این در آنھا شرکت نمی کردند.

د که معامله کنندگان به این پخش مستقيم را آغاز کرد، بر این باور بود که محيط مزایده را باید به طوری شبيه سازی کنManheimوقتی شرکت 

ھد بود. لوپينو می گوید: بنابراین شرکت تصميم گرفت کهباور برسند که تماشا کردن مزایده از راه دور به ھمان ميزان حضور در محل مزایده مفيد خوا

 (با نامManheim و مدیر کل سيستم عامل معامله تجربه ای را ایجاد نکند که نيازمند "کوچکترین مخرج مشترک" باشد. گوردون وارن، نایب رئيس

Tracker که در پخش مستقيم مورد استفاده قرار می گرفت)، می گوید: ما نمی خواستيم بر اساس ،dial-upاین سيستم را ایجاد کنيم چرا که ما 

ی گفتيم که بایستی ازارتباط اینترنتی سرعت باnرا از ایجاد قابليتھایی که پخش مستقيم را جذاب تر می ساخت باز می داشت. ما به مشتریان م

بھره بجویند و در غير اینصورت تجربه ای نامطلوب خواھند داشت.

) استفاده می کرد. نرم افزاری که سيگنالھای آنالوگ تصویر را به فرمت دیجيتالیcodec از یک مبدل (Manheimبرای توليد تصویر شبيه سازی زنده، 

و با سرعت زیاد مستقيما به تبدیل می کرد. لوپينو در این باره می گوید: مبدل ھا اس�یدھای تصویر را به صورت متوالی MPEGآنھا، یعنی فرمت 

 تصميم بر آن گرفت که از مبدل ھا بهManheimرکت کامپيوتر کاربر انتقال می دھند، چنانکه به نوعی مانند انيميشن، متحرک به نظر می رسند. ش

ت، پخش ویدیویی با توجه به کثرت افرادی کهجای پخش زنده ویدیویی استفاده کند، چرا که در محيط یک مزایده که ھر ثانيه حائز اھميت اس

، کاربری که باManheim.comدر وب سایت متقاضی دیدن تصویر ھستند معموn قطع و وصل می شود و در صورت قطع ویدیویی ناشی از ترافيک 

ز مزایای دیگری که مبدل ھا نسبت به پخشکامپيوتر در مزایده شرکت کرده بود، ممکن بود فرصتی را برای پيشنھاد قيمت از دست بدھد. ا

) به کاربر ارائهbrowser شدن در کامپيوتر کاربر ندارند و مستقيما از طریق جستجوگر (downloadویدیویی دارا ھستند، این است که احتياجی به 

ود که پخش بيشتری را از طریق باندھایمی شوند و ھمچنين ھزینه کمتری نيز نسبت به پخش ویدیویی دارند، چرا که شرکت قادر خواھد ب

کوچکتر انجام دھد.

●یک ارتباط انسانی بوجود بياورید

خوردارند، وجود فروشنده است که به ھنگام پيشنکته ای که فروشگاه ھای واقعی دست کم از لحاظ تئوری نسبت به فروشگاه ھای مجازی از آن بر

 استفاده می کنند، این امکانbroadbandه اینترنت آمدن سوال برای شما، شما را راھنمایی می کند. ھم اکنون که اکثر کاربران از شيوه اتصال ب

ن برای  ببينند.  یا یک رابطه انسانی را تدارک  ، سازنده سوئدی مبلمان،IKEAمونه، شرکت برای شرکتھا وجود دارد که یک فروشنده مجازی 

ه سواnت نوشتاری) را خلق کرده است که تصویر خانمی است که سر خود را تکان داده، پلک می زند، می خندد و بAnnaشخصيت مجازی آنا (

پاسخ می دھد.

IKEAت متحده خود ایجاnد کرده تا مشتریان را قبل از بازدید از فروشگاه ھای این قابليت یاری دھنده خریداران، "از آنا بپرسيد"، را در وب سایت ایا

 فروشگاه در سراسر آمریکا)، اغلب٢۶ در ایاnت متحده بسيار پراکنده اند (تنھا IKEAواقعی، مطلع تر نماید. زیرا از آنجا که فروشگاه ھای واقعی 

ه مشتریان قبل از مراجعه به فروشگاه آگاه سازیمشتریان بایستی مسافت زیادی را رانندگی کنند تا به یکی از این فروشگاه ھا برسند. اینگون

راجعه دریافت کرده اند به صورت آگاه از ابعاد و دیگر اط�عات مبلمان مورد نظرشان به فروشگاه مikea.comمی شوند و اغلب آنھا با اط�عاتی که از 

می کنند.

)، می گوید که قابليت "از آنا بپرسيد"، این امکان را برایIkea (عمليات اینترنتی شرکت Ikea Directمليسا رابينسون، مدیر سرویس مرکزی 

، کاھش دھد. او می افزاید: ما در پی راھیشرکت ميسر کرده تا حجم ارتباطات تلفنی را با مرتفع کردن سواnت مردم از طریق وب سایت خود

بودیم که اط�عات را در معرض دسترسی آسان تر قرار دھيم.

١۶٠٠ یک مرجع اط�عاتی مشتمل بر Ikea است، نرم افزاری که به صورت ھوشمند سواnت نوشتاری را پاسخ می دھد. botآنا یک نرم افزار 

 پاسخ (چون ھر سوال ممکن است بيش از یک پاسخ داشته باشد) را برای این٢١٠٠ شيوه مختلف پرسيدن و ھمچنين ١٠پرسش مختلف با 

” (از آنا بپرسيد( کليک کند، یک پنجره به صورت خودکار باز می شود که در بردارنده تصویرAsk Annaمنظور ایجاد کرد. ھر گاه کاربر بر روی لينک “
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Ikea، که طی آن آنا خود را یاریگر شبکه ای انيميشن شخصيت "آنا" (که البته بر اساس شخصيتی واقعی ایجاد نشده) و یک پيام نوشتاری است

 ثانيه، پاسخ سوال به ھمراه٣ارد وارد کنند. ظرف مدت معرفی می کند. کابران می توانند سواnت خود را در کادری که در پایين صفحه باز شده قرار د

یک صفحه اینترنتی شامل اط�عات بيشتر ظاھر می گردد.

 ھفته را در یک بازه زمانی چند ماھه وقت صرف٨ تا ۶رابينسون می گوید: دو نفر برای تامين مرجع اط�عاتی قابليت "از آنا بپرسيد"، مدت زمان 

د: شرکتی که در پی انجام ماه به طول انجاميد. رابينسون ھزینه فعاليتھای مذکور را "متعادل" بر می شمارد و می گوی۴کردند. ایجاد نرم افزار نيز 

 یک عملIkea دnر را پيش بينی نماید. سرمایه گذاری بر روی چنين تکنولوژی ای برای ۵٠٠و٠٠٠کاری مشابه با این است احتماn می تواند کمتر از 

 تا۵ت ثابتی رو به افزایش است. ھر روز بين ارزشمند محسوب می شود. رابينسون می گوید: ما مشاھده می کنيم که تعداد مشتریانمان به صور

م افزار، حجم تلفنھای دریافتی مرکز پاسخگویی، شاھد ھزار نفر از آنا سوال می پرسند. وی می افزاید که در اولين سال پس از راه اندازی این نر١٠

ریت اینھا درصدی سال قبل بود. ھمچنين "از آنا بپرسيد" باعث کاھش ایميل ھای دریافتی نيز شد که مدی٢٠ درصدی در مقایسه با رشد ٧رشدی 

 در حال توسعه دادن مرجع اط�عاتیIkeaم داد.ھم اکنون نيز پرخرج ترین در نوع خود بودند. و نرم افزار بازگشت سرمایه را در کمتر از یک سال انجا

ر کمک بگيرند. ھمچنين ایجاد سيستم پاسخگویی گفتاریخود است، تا مشتریان بتوانند در زمينه مونتاژ کردن محصوnت در خانه نيز، از این نرم افزا

آنا نيز برای ملموس تر و پویاتر کردن ارتباط، در دستور کار است.

سون مردم ارتباط بسيار خوبی با آنا برقرار كرده اند بطوریكهبا وجود اینکه آنا تصویری دو بعدی است مشتریان تحت تاثير قرار گرفته اند. به گفته رابين

موضوع دید که مردم می خواھند سرگرم شوند وسواnت غير مرتبط ھم از وی می پرسند. علت دریافت چنين سواnتی را می توان تا بخشی در این 

می گيرند به دنبال این ھستند که بفھمند او دیگربخش دیگر به علت آنست که پس از اینکه مردم جواب سواnت پيش آمده خود را به درستی از آنا 

چه می داند؟!.

●فواید تحليل ب�درنگ

ان یاری می کند. گروه بزرگی از محصوnت، ابعادتحليل شبکه ای، شما را در نکته سنجی در زمينه جذاب تر و سھل اnستفاده تر ساختن وب سایتت

عداد کمی ھم از روشھای سنتی سنجش رفتارشبکه را معين می کنند، اما تنھا تعداد کمی از آنھا تامين کننده اط�عات ب�درنگ ھستند و ت

ه دقيقا به شما می گوید مشتریان در وب سایتمشتری استفاده می کنند که می توان به پيگيری منشا کليک ھا و صفحات دیده شده اشاره کرد ک

ربر را به طور موفقيت آميزی از یک محصول جدید نظارت شبکه ای استفاده کرده است که رفتار شخص کاSafeway.comشما چه کار می کنند. اما 

يص دھد و موجب افزایش سود گردد.به صورت ب� درنگ مورد بررسی قرار می دھد تا سریعا برنامه ھای قابل استفاده مقتضی را تشخ

’ " یکی از معدود محصوnت جدیدی است که به شركت ھا امکان تشخيص اینکه مشتریانBusiness Signaturesنرم افزار پردازنده مقصود مشتری، "

 استفاده٢٠٠۴ در نوامبر Business Signatures از نرم افزار Safeway.comدر وب سایتشان در پی چه چيزی ھستند را به صورت ب� درنگ می دھد. 

ت را به که در شبکه یک شرکت وجود دارد را به صورت ب�درنگ ثبت می کند. نرم افزار سپس این جریاناHTTPکرد. این نرم افزار کليه جریانات 

کارت خرید، پرداخت، بررسی باقيمانده حساب) و ھرفعاليتھایی که کاربر می تواند در وب سایت انجام دھد (مانند جستجو، اضافه کردن محصول به 

گونه کليک یا فعاليتی که مورد نظر شرکت باشد، ربط دھد.

Safeway.com سایت به خریداران اجازه می داد سفارش از این نرم افزار برای یافتن علت عدم کارکرد مطلوب قابليت جدیدی استفاده کرد که در وب

 وسيله قابليت مذکور در سفارش اق�م خود ایجادخواروبار خود را ویرایش کنند. مشتریان از این موضوع شکایت داشتند که ویرایشی که آنھا به

بر آنچه در ھنگام ویرایش سفارش توسط مشتری رخ می داد،می کنند ترتيب اثر نمی یابد. بنابراین فروشگاه اینترنتی از نرم افزار مذکور برای نظارت 

 روی کار٢٠٠۴ (ھم اکنون این سمت متعلق به دیوید پاپ جوی است که در اکتبر Safeway.comاستفاده کرد. جو دیواین، رئيس ھيئت مدیره وقت 

لت ترتيب اثر نمی یافت که آنھا متوجه این موضوعآمد)، می گوید: اط�عاتی که نرم افزار جمع آوری کرد نشان داد که ویرایش مشتریان به این ع

 مدت یک ساعت از کشف این موضوع، طراحاننمی شدند که بایستی دکمه ای اضافی را برای ترتيب اثر دادن به ویرایش خود کليک کنند. ظرف

و حاn به مشتریان گفته می شد که روی یک دکمهصفحه ھای اینترنتی تحت نظر آقای دیواین تغييرات ساختاری ای را بر روی صفحه ایجاد کردند 

دیگر ھم باید کليک کنند و مشکل به این ترتيب حل شد.

ی را آسان تر می نماید. او ھمچنين می گویددیواین به نرم افزار پردازنده مقصود مشتری ع�قمند است، چرا که تشخيص مشک�ت فنی و کارآمد

) و یا ع�متگذاری صفحاتdebug اجرای کد اشکال زدایی (استفاده از این نرم افزار اسان تر از دیگر ابزارھای نظارت اینترنتی است زیرا احتياجی به
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 (شناختهSafeway.com رھگيری فعاليت مشتری در برای ایجاد گزارش نيست. به ع�وه او استفاده ھای سنتی تری نيز از نرم افزار می کرد مانند

کنند.شده به عنوان مدیریت شرکت گزینی)، که دفعات شرکت کاربر را مانند دیگر پارامترھا ثبت می 

زار نظارتی و ھمچنين سریعتر بر طرف کردن مشک�ت وبدیواین از ذکر ارقام دقيق خودداری می کند اما می گوید که با پولی که از جایگزینی نرم اف

 ماه استفاده از نرم افزار رسيده است.٨ رقمی در طی ٧سایت بدست آورده، بازگشت سرمایه وی به عددی 

ایت مطلوب مشتری در وب سایت خود فعاليتآقای ریپورت می گوید: اگر شما در زمينه بھبود بخشيدن به تجربه مشتری، استفاده آسان و ھد

 شاھدانی بر این مدعا ھستند. واز آنجا که بسياری ازSafeway.com و Timberland، Manheim، Ikeaکنيد، نتایج مشھودی را م�حظه خواھيد کرد. 

جدید، وب ھستند، ھنوز فرصت زیادی برای کمپانی شما وجود دارد که با استفاده از این تکنولوژی ھای HTMLوب سایتھا ھنوز در قيد و بند زبان 

سایت خود را از دیگر رقبا متفاوت کنيد.

کدام تکنولوژی شبکه ای برای شما مطلوب است

)Flash●فلش انيميشن (

 نوشته و عرضه شده است.Macromediaفلش چيست؟ فلش یک برنامه انيميشن گرافيکی است که توسط شرکت 

کنيد چرا که به علت نصب شدن بر روی کامپيوتر کاربر وچه استفاده ای دارد؟ شما می توانيد از فلش برای ایجاد برنامه ھای متحرک و پویا استفاده 

عدم نياز به ارتباط با یک سرور برای به روز کردن خود، عملکردی روان و سریع دارند.

مگی کاربران از این برنامه برخوردارند. به ع�وه، برخی از▪نکته قابل تامل: اینکه اغلب کاربران برنامه فلش را دارند نباید باعث این تصور شود که ھ

معنی که  بدان  ارزیابی می کنند،  برنامه ھایی سنگين  به عنوان  برنامه ھای فلش را  برایکاربران،  را  زیادی  برنامه ھا مدت  این  تصور می کنند 

download.به خود اختصاص می دھند، حتی با استفاده از شبکه ھای باند پھن 

)Codecs●مبدل ھا (

بکه به فرمت دیجيتال آنھا تبدیل می کند.مبدل چيست؟ نرم افزاریست که سيگنالھای آنالوگ تصاویر ویدیویی را برای انتقال یافتن در ش

نين از تصاویر ویدیویی پایدارتر است و ھنگامی کهچه استفاده  ای دارد؟ این روشی مناسب و کم ھزینه برای جایگزینی تصاویر ویدیویی است. ھمچ

کاربران متعدد قصد دسترسی به آن را دارند دچار نقصان نشده و قطع نمی شود.

ی برخوردار نيستند، مانند گردھمایی ھا و یانکته قابل تامل: این روش تنھا برای به تصویر کشيدن صحنه ھایی مناسب است که از تحرک باnی

آگھی ھای ساده تبليغاتی و مث� برای آگھی ھای پویای محصوnت مناسب نيست.

Bot●نرم افزارھای ھوشمند 

Bot(و گاھی اوقات گفتاری) نوشته می شود. چيست؟ نرم افزار ھوشمندی است که برای دریافت و درک زبان نوشتاری 

د. با توجه به گفته مليساھا می توانند خدمات ابتدایی مشتری را به عنوان گزینه ای اضافه بر مرکز تلفن ارائه نماینBotچه استفاده ای دارد؟ 

، آنھا ھمچنين می توانند تعداد ایميل ھای دریافتی از سوی مشتریان را کاھش دھند.Ikea Directرابينسون، مدیر سرویس مرکزی 

ا بيھوده و حتی مضر واقعھا تنھا اگر به شکل مطلوب طراحی شوند مفيد خواھند بود و در غير این صورت استفاده از آنھBot▪نکته قابل تامل: 

خواھد شد تا تاثير گذار.

)Ajax●آژاکس (

بر پایه جستجوگرھا (آژاکس چيست؟ آژاکس یک زبان برنامه نویسی است که برای ایجاد برنامه ھایی به کار می رود ک ھا) نوشتهbrowserه 

 به معنی زبان غيرAsynchronous JavaScript with XML دارند. کلمه آژاکس مخفف عبارت desktopمی شوند ولی عملکردی مانند برنامه ھای 

 است.XMLھمزمان جاوا با 

 اینکه nزم باشد برنامه نویس ھا مقادیر بسيار زیادیچه استفاده ای دارد؟ این یک راه حل عالی برای آسان تر و پویاتر ساختن وب سایتھاست، بدون
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منبع : علم الکترونيک و کامپيوتر

http://vista.ir/?view=article&id=220685

گريزناپذيری تجارت الکترونيک

درسال الکترونيک  تجارت  از  کشورھا  سھم  جھانی  برآوردھای  براساس 

آمریکا ٢٠٠۶ اساس  است.براین  متفاوت  –٢۶مي�دی  آسيا   ، درصد   

 درصد و بقيه٣/١٩درصد ، اروپای غربی ۶/١۴درصد ،ژاپن ٩/١١اقيانوسيه 

جھان که ایران نيز جزو آن قرار دارد. چھار درصد تجارت الکترونيک در جھان را

به خود اختصاص می دھند.

 مي�دی حدود ھفت ھزار٢٠٠۵ارزش صادرات جھانی کاn و خدمات درسال 

 ميليارد دnر صرف تھيه و مبادله اسناد۵٠٠ميليارد دnر بود که ازاین مبلغ 

مربوطه شد . به عبارت دیگر حدود ھفت درصد ارزش مبادnت را ھزینه تھيه

و مبادله اسناد تشکيل می دھد .با الکترونيکی شدن این مبادnت ،ھزینه

تھيه و مبادله اسناد به شدت کاھش خواھد یافت .ارزیابی ھا نشان می

دھد که استفاده از مبادله الکترونيکی اط�عات به جای روشھای سنتی

 مبادnت حدودا بيندرصد صرفه جویی در ھزینه فعاليتھای مختلف تجاری می شود به این ترتيب با الکترونيکی کردن٧٠تا ٢١مبتنی بر کاغذ بين 

 الی پنج درصد ارزش مبادnت می باشد.١/۵

ه در مورد سرعت گسترش این شيوه از مبادلهارزش مبادnت الکترونيکی در جھان نيز طی سالھای اخير به سرعت درحال افزایش می باشد اگر چ

الکترونيک در سالھای آینده با رشد فزاینده ای روبروبرآوردھای بسيار متفاوتی ارایه شده اما در پيش بينی ھای به عمل آمده گفته شده که تجارت 

خواھد شد .

ه خود اختصاص خواھد داد اما اروپا به سرعت درحالدر ميان گروه کشورھای توسعه یافته آمریکا ھمچنان بيشترین سھم از مبادnت الکترونيکی را ب

کم کردن فاصله خود با آمریکا است .

ميليارد دnر بوده است در حيطه٣٣٠ميليارد دnر و در سایر کشورھای جھان ٧٠٠مي�دی حجم مبادnت الکترونيکی در آمریکا معادل ١٩٩٩در سال 

درصد از تجارت ازطریق٢۵ تا ١٠مي�دی ، بين ٢٠٠٣ل تجارت بين الملل نيز تجارت الکترونيکی سھم فزاینده ای را به خود اختصاص داده است .تا سا

 بوده٢٠٠٣ھزار ميليارد دnر برای جمع صادرات و واردات کاnیی جھان در سال ١٣الکترونيکی انجام شد یعنی حتی با فرض بسيار محافظه کارانه 

ميليارد دnر به آن افزون شد .٢۵٠تا سه ھزارو ١٣٠٠که 

 رقابت کشور در جھان و بھره گيری از فرصتھایتجارت الکترونيک به لحاظ کاھش ھزینه مبادnت ، سرعت بخشيدن به انجام مبادله ، تقویت موضع

مينه کاھش ھزینه و تورم وافزایش صادرات و اشتغال وزود گذر در عرصه صادرات و حتی خرید به موقع کاn از خارج از کشور دارای منافع متعددی درز

توليد می باشد .

 ، ایجاد فرصتھای شغلی ، کاھش ھزینه ھا وارتقای رفاه عمومی ، افزایش رقابت و ارتقای کيفيت محصوnت ، افزایش سرمایه گذاری و درآمد
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افزایش سرعت تحویل محصوnت و خدمات ازجمله مزایای تجارت الکترونيک است .

 الکترونيکی در کشورھای پيشرفته و مزیتھایگریز ناپذیر بودن تجارت الکترونيکی بر ھيچ کس پوشيده نيست ، رشد سریع و روز افزون تجارت

سياستھای تجاری وبازرگانی خود تجدید نظررقابتی حاصل از آن به مفھوم آن است که کشورھای درحال توسعه باید سریعا در استراتژیھا و 

اساسی به عمل آورند .عمده ترین دnیل قابل طرح در این زمينه به شرح زیر است :

ن صرفه جویی حاصل از انجام مبادnت به صورت- درصورت عدم به کارگيری تجارت الکترونيکی ، موقعيت رقابتی کشورھای درحال توسعه به ميزا١

الکترونيکی ، تضعيف خواھد گردید .

ن فرصتھای لحظه ای و زود گذر در تجارت جھانی- عدم بھره گيری از تجارت الکترونيکی ھمچنين به معنای کندی در انجام معام�ت و ازدست رفت٢

است .

ر عمل امکان انجام مبادله با این کشورھا از- با گسترش این شيوه از مبادnت در کشورھای پيشرفته ، شيوه ھای کاغذی قبلی منسوخ شده و د٣

 خواھد بود .طریق روشھای سنتی از ميان خواھد رفت که این امر به معنای منزوی شدن در عرصه تجارت حھانی

شورھا ایفا می کند به عنوان مثال گزارشگذشته از عوامل فوق ، گسترش تکنولوژی اط�عات نقش مھمی در ایجاد اشتغال و رشد توليد در ک

یع مرتبط با بيش از یک سوم رشد اقتصادی ایاnت متحده آمریکا ناشی از گسترش استفاده از اینترنت و صنا١٩٩۵ - ٩٧شده که طی سالھای 

تکنولوژی اط�ع رسانی بوده است .

ی درزمينه تجارت الکترونيکی و تسھيل ومجموع این عوامل باعث شده که کشورھای مختلف جھان به سرعت نسبت به تھيه و تنظيم سياستھای

تقویت آن اقدام کنند .

●کشورھای اس�می ، عربی و تجارت الکترونيک

ت و اقتصاد درگرو ایجاد یک پایلوت واحد است ،برخی کارشناسان عرصه تجارت الکترونيک اعتقاد دارند که منافع کشورھای اس�می در عرصه تجار

رفته نشده است ، این پایلوت طرح ایجاد بازارتجارت الکترونيک در ميان کشورھای اس�می یکی از مھمترین نيازھایی است که شاید ھنوز جدی گ

شند ، کشورھای اس�می وعربی را به سمتمشترک اس�می را محقق می کند و پيش از آنکه غربی ھا در تدارک ایجاد یک خاورميانه بزرگ با

انسجام اقتصادی و گسترش بازارھای منطقه به بازارھای ملی و بين المللی ھدایت می کند .

 جھان به سمت منطقه گرایی و جھانی شدن درکشورھای اس�می  با توجه به فضای كنونی تجارت در جھان ناگزیرند تا در دوره ای كه كشورھای

حركت ھستند ت�ش خود را در این عرصه افزایش داده و به سمت منطقه ای شدن پيش روند.

اینGDPميليارد نفر جمعيت دارند که کل ۶/١تا ۴/١درصد مسلمان ) حدود ۵٠ کشورشناخته شده اس�می (باnی ۵۶در حال حاضر از مجموع 

 (با افزایش قيمت نفت ) جھان است ، به این معنا که گردش مالی٢تا ۵/١ سه ونيم درصد کل جھان یعنی بين ٢٠٠٢کشورھا براساس آمارھای 

 ژاپنی ھا می باشد، چالشی بزرگ که کشورھای اس�می با آن مواجه ھستند .GDPیک سال کشورھای اس�می یک سوم 

، اینترنت ، موبایل کشورھای اس�می نسبت به سایر شاخص ھای نوین ناچيز است .ICT ، PCبراساس برخی آمارھا نيز سھم 

ميليارد دnر است که درمقایسه با١٩۵ ایران GDPمي�دی ٢٠٠۵اما اگر بخواھيم ایران را با دیگر کشورھا مقایسه کنيم براساس آمار ھای سال 

 تریليون دnر است و چين نيز چھارمين رتبه را٧/٢ تریليون دnر ، آلمان ۵/۴تریليون دnر ، ژاپن ۵/١٢تریليون دnر است که آمریکا به تنھایی ۴۴جھان 

پس از این کشورھا به خود اختصاص داده است .

ول بسياری در عرصه مي�دی آزاد سازی تجارت بين الملل براساس چند جانبه گرایی صورت گرفت که این امر موجب تح١٩٨٠تا پيش ازسال 

فيمابين اعضا ، آماده سازی برای الحاق بهاقتصاد جھان پس از جنگ جھانی دوم محسوب می شود . ازجمله اھداف این ترتيبات گسترش تجارت 

سازمان جھانی تجارت و ازطریق آن نيل به رشد و توسعه اقتصادی است .

قتصادی از برخی موانع سر راه کشورھایافزایش چانه زنی کاnھای مشابه در کشورھای توسعه یافته و آثار سياسی تشکيل اتحادیه ھای ا

ائل فراروی وابستگی کشورھا به غرباس�می برای تشکيل بلوک جدید است و از سوی دیگر نوبت چسبندگی اقتصاد کشورھای اس�می از مس

دیگر موانع این پيوند است .به عنوان تامين کننده خام بازار مصرف توليد نھایی و کمبود نيروی انسانی ماھر ومتخصص از 

٣٨ درصد از ذخایر گاز طبيعی جھان در كشورھای اس�می  ھستند و ع�وه بر این ذخایر ٧٠ھم اکنون بيش از یك سوم ذخایر نفت جھان و نزدیك به 

 درصد از ذخایر كروم جھان و نيز سایر ذخایر متعلق به ملت ھای اس�می  است.١٢ درصد از ذخایر اورانيوم و ١۵درصد از ذخایر معدنی،  
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ر در اقتصاد جھان چاره ای جز وحدت رویه با ھم وكشورھای اس�می  در حال حاضر در مرحله گذار از اقتصاد سنتی ھستند اما برای ایفای نقش موث

مشك�ت اصلی كشورھای اس�می  در راهھم گرایی منطقه ای ندارند. برھمين اساس است که بسياری از کارشناسان اقتصادی معتقدند که 

خشی از خرده فرھنگ ھا است. چندی پيش نيزمنطقه گرایی و وحدت رویه اقتصادی ریشه ناشی از برخی نگاه ھای افراطی به منافع داخلی و ب

تصميم دارد از طریق طراحی ھمگراییمعاون مرکز مطالعات استراتژیک مجمع تشخيص مصلحت نظام اظھار داشت که نظام جمھوری اس�می  

منطقه ای با كشورھای اس�می  وارد فضای جھانی شود.

طق به پيش بروند و با ھمگرایی راه خروجبرھمين اساس است که کشورھای اس�می می توانند با شناخت از موقعيت جھانی خود استوار با من

رح می کنند، کشورھای اس�می می توانند یکازمسائل کنونی را در پيش گيرند.در حالی که برخی غربی ھا طرح ایجاد خاورميانه بزرگ را مط

پایلوت واحد با پرھيز از برخی نگاھھای منطقه ای واحد ایجاد کنند .

الکترونيک ع�وه بر ایجاد چند جانبه گرایی درایجاد بازار مشترک اس�می و قرار گرفتن کشورھای اس�می در یک بلوک اقتصادی در عرصه تجارت 

تجارت  تجاری چند جانبه محوری که ھم اکنون در داخل سازمان جھانی  آزادسازی  یکپارچگیعرصه اقتصاد و  و  ادامه دارد درجھت انسجام 

فعاليت ھای اقتصادی گام برمی دارد .

●ایران و تجارت الکترونيک

است و مراکز ایجاد شده در شھرھا در سطح محدودیدر ایران استفاده عمومی از اینترنت بيشتر در دانشگاھھا و به منظور انجام امور تحقيقاتی 

تفاده می کنند .به ع�وه بسياری از قوانين و بسترھای nزمفعاليت می نماید و کاربران بيشتر به منظور الکترونيکی و تلفن ازراه دور ، از اینترنت اس

ارت الکترونيک به سرعت در جامعه گسترش یابد .برای تجارت الکترونيک در کشور ھنوز فراھم نشده است بنابراین نمی توان انتظار داشت که تج

یگرسرعت گردش پول ، ارزش جاری توليد ناخالص داخلی کشور بيش از دو برابر حجم نقدینگی بوده است به عبارت د٧٨تا ١٣٧۵طی سالھای 

رزش توليد ناخالص داخلی خواھد بود . که این رقم دراندکی بيش از دو است و با مبنا قرار دادن این رقم ، ارزش مبادnت درکشور nاقل دو برابر ا

سالھای بعدی به رشد مناسب تری رسيد .

تجارت الکترونيک در کوتاه مدت امکان پذیرنيستاما به طور قطع درکشوری که ھنوز در مراحل نخست آشنایی با تجارت الکترونيکی است ، توسعه 

د به واقعيت نزدیکتر خواھيم بود .،اما اگر ھم فرض کنيم که الکترونيکی شدن مبادnت تنھا در عرصه تجارت خارجی کشور صورت گير

ایی تجاری و حفظ و تقویت موقعيت رقابتی کشورھا ،با عنایت به گسترش سریع و شتابان تجارت الکترونيکی در جھان تاثير این امر بر افزایش کار

رد تا دولت از ھم اکنون و به روشنی رویکرد خود را درناگزیر بودن استفاده از این شيوه مبادnت در آینده و توجيه قوی اقتصادی این امر ضرورت دا

ارتباط با موضوع اع�م وسياستھا و اقدامات خاصی را برای تحقق این امر در پيش بگيرد.

ست .بدیھی است که انجام کليه مبادnت در کشور به صورت الکترونيکی در کوتاه مدت امکان پذیر ني

●چالش ھا و موانع

 و امضاھای الکترونيکی درقوانين و مقررات جاریفقدان زمينه ھای حقوقی nزم برای استفاده از تجارت الکترونيکی از قبيل عدم مقبوليت اسناد

سرعت پایين آنھا در انتقال داده ھای الکترونيکی ،کشور ، نبود سيستم انتقال الکترونيکی وجوه و کارتھای اعتباری ، محدودیت خطوط ارتباطی و 

سبتا باnی استفاده از تجارت الکترونيکی درعدم اط�ع کافی موسسات بزرگ و کوچک داخلی ازتجارت الکترونيک و مزایای آن ، ھزینه اوليه ن

ه از این روش ، از جمله چالشھای فراروی است .شرکتھای دولتی و خصوصی به ویژه برای موسسات کوچک و نبود انگيزه nزم در آنھا برای استفاد

ق مصرف کنندگان در تجارت الکترونيک ، حقوقھمچنين کمبود دانش و فرھگ استفاده از تجارت الکترونيک و شبکه اینترنت لزوم حمایت از حقو

الکترونيکی و محرمانه بودن اط�عات مربوطه نيز درگمرکی و مالياتھای قابل وصول از تجارت الکترونيکی و تامين امنيت nزم برای انجام مبادnت 

ایجاد برخی موانع نقش بسياری را ایفا می کند .

شخص رویکرد خود به این موضوع را بيان و مجموعهبا این حال برای رفع موانعی این گونه دولت باید مانند سایر دول جھان با ارایه چارچوبی م

اقدامات و سياستھایی که اجرای آنھا را ضروری می داند مشخص کند .

ی قانونی مورد نياز پيش بينی شوند ، زیر ساختدر این رویکرد باید به وضوح جایگاه و نقش دولت و بخشھای غير دولتی معين شود و چارچوب ھا

انگيزه ھا و مشوق ھای nزم برای حضور آنھا ارائهھای مورد نياز و چگونگی و سرعت تامين آنھا معين شود و حيطه ھای فعاليت بخش غير دولتی ، 

شود و برای انجام ھریک از ظایف و سياستھای اع�م شده سازمانی خاص و مسئول شناخته شود .
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منبع : مجله گسترش صنعت

http://vista.ir/?view=article&id=236314

گمرک و تجارت الکترونيکی

● گمرک: نامی مترادف با تجارت

وظيفه اصلی گمرک اخذ حقوق و عوارض گمرکی، ماليات و سھم دولت از

واردات و حفاظت از کيان اقتصادی جامعه توسط کنترل عبور و مرور کاn و

مسافران در سرحدات کشور است.

در راستای اجرای این وظيفه و در عصر حاضر گمرک باید ضمن بازنگری در

قوانين و مقررات خود و با در نظر گرفتن دیگر قوانين تجاری و مسافری به

منظور حذف مغایرات و تداخ�ت قانونی و اجرایی، رویه ھا و زیرساخت ھای

) الکترونيکی  این رویه ھاe-commerceتجارت  تعریف و در آسان سازی  را   (

کمال کوشش و ت�ش خود را به کار بندد. در راستای این تعریف باید ابتدا

شرایط کاری که گمرکات کشورھای در حال توسعه با آن روبه رو بوده و از آن

تاثير می پذیرند مورد توجه قرار گيرد:

▪ تعام�ت تجاری شرکت ھای بين المللی و چندمليتی با یکدیگر

▪ نيازمندی ھای امنيتی که ھر لحظه در حال تغيير و گسترش ھستند.

▪ افزایش روزافزون حجم کاnھا و محموله ھای مراس�تی

)ICT▪ نياز تجارت الکترونيکی به استفاده بھينه از فناوری ھای اط�عاتی و ارتباطی (

▪ ایجاد ارتباط و شبکه سازی بين گمرک و دیگر سازمان ھای مرتبط در امر تجارت

اعث به وجود آمدن یک شبکه تجاری و بازار مجازیگذشته از شرایط کاری و نيازمندی ھای ذکر شده، ویژگی ھای تجارت الکترونيکی به نوبه خود ب

رو به  جلو در فعاليت ھای تجاری را فراھم می کند.بدون مرز در سراسر دنيا می شود که وجود این بازار ابزار nزم جھت اعمال تغييرات اساسی و 

"آنچه مسلم است این است که عنصر حياتی در تجارت عامل زمان است."

یتی الکترونيکی را دارند که بدون لحظه ای ات�فتجارت و مجری اصلی آن یعنی بخش خصوصی از دولت ھا و به تبع آن از گمرکات توقع اعمال مدیر

ان (که این خود nزمه برپایی و استفاده از یکوقت به ھنگام عبور کاnھا و محموnت تجاری از مرزھا با استفاده از یک عملکرد ھماھنگ و یکس

شبکه باز است) به سرعت نسبت به ترخيص و عبور سریع محموله ھای تجاری اقدام کنند.

 چالش گمرکات عبور از مرحله ای است که در آن ھمهبا توجه به فراگير شدن روش ھای الکترونيکی در فعاليت ھای تجاری، در این راستا بزرگ ترین

ی گذشتن از این چالش گمرک باید بيش از پيشفعاnن تجارت تمای�ت شدید و روزافزونی به سمت الکترونيکی شدن از خود نشان می دھند که برا

ای الکترونيکی موجود در جھت اص�ح رویه ھای سنتیفعال و موثر ظاھر شود. برای انجام این کار گمرک باید از فرصت ھای به وجود آمده و ابزارھ

 در ھمين راستا بوده و چنانچه گمرکات حرکتASYCUDAگمرکی و ھمچنين توسعه مکانيزم ھای به روز و جدید ارسال کاn استفاده کند. استفاده از 
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 روش ھای کارآمد تجاری در حال و در آینده تضمينرو به  جلوی خود را در این مرحله به منظور ھماھنگ شدن ادامه دھند، دستيابی به تغييرات و

می شود.

کنند. سرویس ھا و خدماتی که ضمن مھيا کردن بسترجھت نيل به این اھداف،  گمرکات باید خود را به انواع سرویس ھا و خدمات الکترونيکی مجھز 

ارتباط و تعامل با دیگر گمرکات،  از سادگی و سھولت در استفاده نيز برخوردار باشند.

 و ترویج فرھنگ استفاده از اینترنت از دیگر دستاوردھای کسبITع�وه بر آن دستيابی به سطوح مختلف پيشرفت در بنا کردن زیرساخت ھای 

عام�ن در این حوزه و حوزه ھای وابستهشده در این بين است که نيل به این دستاوردھا مستلزم افزایش ت�ش و کوشش از جانب تمامی مت

دار نيستند، ھمکاری و مشارکت بيشتری بينھمانند مخابرات خواھند بود. البته در کشورھایی که از زیرساخت ھای مخابراتی مناسبی برخور

جيتالی" نام برده می شود، حس می شود. اینترنتدولت و موسسات مرتبط در این زمينه جھت پر کردن این کاستی ھا که از آن به عنوان "شکاف دی

ت امکان مشارکت و حضور در بازارھای جھانی برای آنشبکه ای باز در ابعاد جھانی و بدون مرز است. در کنار متعام�ن سنتی تجارت جھانی،  اینترن

ند، فراھم می کند.دسته از تجاری که پيش از این تنھا امکان فعاليت در محدوده جغرافيایی و محلی خود را داشت

ش»، «ارسال» و «پرداخت» بدون تغيير باقیالبته مراحل فيزیکی سفارش کاn از خارج از مرزھا ھمچنان ھمانند قبل شامل سه مرحله: «سفار

ا و پرداخت را دچار تغيير و تحول کرده است، ولیمی ماند که اینترنت در مراحل سفارش و پرداخت به عنوان ابزاری متفاوت نحوه انجام سفارش ھ

ی ھنوز باید توسط کاميون، قطار، کشتی یاھمه مراحل مربوط به ارسال و انتقاnت فيزیکی کاnھای سفارش داده شده از روش ھای الکترونيک

ھواپيما انجام شوند.

 تعریف چيزی فراتر از استفاده صرف از اینترنت است وتجارت الکترونيکی می تواند به عنوان «انجام تجارت به صورت الکترونيکی» تعریف شود که این

ھيچ گاه نمی توان به تجارت الکترونيکی صرفا با استفاده از اینترنت جامه عمل پوشاند.

قسيم شده که ھمه این تعام�ت و تراکنش ھا دارایدر مباحث اقتصادی امروزه تجارت الکترونيکی به تعام�ت و تراکنش ھای گوناگون الکترونيکی ت

قوانين و شرایط خاص خود ھستند.

تجارت الکترونيکی در طيف متنوعی از تراکنش ھای مختلف شامل تقسيم بندی ذیل است:

١ (Business to Consumer (B٢C(شرکت – مشتری) (

٢ (Business to Business (B٢B(شرکت – شرکت) (

و سه تراکنش دیگر که در تعاریف دولت الکترونيکی جای می گيرند:

١ (Government to Business (G٢B(دولت – شرکت) (

٢ (Government to Citizen (G٢C(دولت – شھروند) (

٣ (Government to Government (G٢G(دولت – دولت) (

ب ترسيم خط مشی  و  الکترونيکی  تجارت  تعریف  تقسيم بندی ھا،  گمرک جھت  این  به  توجه  بر  فرصت ھا وع�وه  باید  ادامه حرکت خود،  رای 

پتانسيل ھای موجود را برای دستيابی به الگوی انطباق مناسب، تعریف کند.

 گمرک را در وھله اول ملزم به تمرکز روینشان دھنده پتانسيل و توانایی ھای درونی یک بازار است،  اما اھميت ميزان درآمد و منفعت،B٢Cھر چند 

 می کند.G٢G و B٢B,G٢B,G٢Cتراکنش ھای 

٨٢٠ و ٢٠٠٢ ميليون در اوایل سال ۵١٠ به بيش از٢٠٠٠ ميليون کاربر در سال ٣٧٠بر اساس آمارھای سازمان ملل، نفوذ اینترنت رشد سریعی را از

 دارا بوده است.٢٠٠۴ميليون در سال 

ابل توجھی را نشان می دھد، که به خاطر ھمينھر چند که در این زمان شکاف دیجيتالی بين جوامع پيشرفته و در حال پيشرفت رشد و افزایش ق

 بيانيه ای در خصوص تجارت الکترونيکی به نام "بيانيه٢٠٠١ام در ژوئن ٩٨ام و ٩٧رشد و افزایش، سازمان جھانی گمرک در نشست ھای عمومی 

جتماعی مورد بررسی قرار گرفته و از ھمه اعضا خواستهباکو" صادر کرده در این بيانيه اثرات حاصل از نشر تجارت الکترونيکی روی اقتصاد و رفاه ا

 در مورد تجارت الکترونيکی حرکت ھای مثبت و رو به  جلویی را انجام دھند.WCOشد که در اجرای برنامه ھای استراتژیک 

● تجارت الکترونيکی: برگ برنده

رفی آن به عنوان عامل برتری در روابط تجاریتجارت الکترونيکی در دھه گذشته دستخوش گسترش و تغييرات زیادی شده است که در این ميان مع
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بين دول مختلف، باعث شده که تجارت الکترونيکی روی این روابط نقش تاثيرگذاری ایفا کند.

ود،  اما به ھر حال تجارت الکترونيکی تجار وگرچه ھمچنان در بسياری از روابط تجاری بين المللی روش ھای سنتی تجارت به کار گرفته می ش

يين نحوه تصميم گيری و اداره کسب وکار خود می کند.مشتریان را قادر به دستيابی به حجم عظيمی از اط�عات و به تبع آن افزایش انتخاب ھا در تع

در این راستا تاثيرات عوامل ذیل بر گمرک مھم و قابل توجھند:

ارھای جھانی و در نتيجه افزایش کار گمرک▪ افزایش ارسال محموله ھای کوچک به واسطه امکان دسترسی شرکت ھا و بنگاه ھای کوچک به باز

در مقابل واردکنندگان نيز کاnھای متفاوتی را از▪ تغيير الگوھای تجاری به این صورت که کشورھا کاnھای متنوعی را به مقاصد متعدد ارسال و 

کشورھای مختلف وارد می کنند که این امر افزایش حجم کاری گمرک را دربر خواھد داشت.

ی مقابل جھت انجام معام�ت به صورت الکترونيکی و▪ افزایش درخواست ھا و فشار از سوی بنگاه ھای تجارتی و تجار مجھز به امکانات روی طرف ھا

به انجام می رسانند.به  تبع آن روبه رو شدن گمرک با مشک�ت شرکت ھایی که این تغييرات را به صورت غيرحرفه ای 

 مصوبات به صورت یکسان با سرعت باn و تحت یک▪ افزایش توقعات از رده ھای مدیریتی گمرک (در واقع از بدنه دولت) به جھت اجرای قوانين و

روش ھماھنگ

يره تجارت جھانی را تشکيل می دھند. بدین جھت باnگمرکات در سرتاسر جھان با ارایه خدمات پشتيبانی،  تدارکاتی و ترابری حلقه ھای حياتی زنج

افزایش تجارت خارجه روی توسعه اقتصادی یک کشوررفتن راندمان و تاثيرگذاری یک گمرک، انعکاس واضحی روی ميزان انتفاع و بھره وری حاصل از 

باحث تجارت الکترونيکی دوصد چندان خواھد شد.خواھد گذاشت که البته این تاثيرگذاری با استفاده از روش ھا و راه حل ھای ارایه شده در م

) با افزایش رواج تجارت الکترونيکی، رشد قابل توجھی در ميزان سفارش ھاWCOسازمان جھانی گمرک  پيش بينی کرده که  ی محموله ھا و) 

سفارش ھایی که تراکنش ھای مالی آن ھا نيزمراس�ت کوچک که از طریق شبکه ھای باز ھمانند اینترنت صورت خواھند پذیرفت م�حظه می شود. 

ی اط�عاتی بابت این مراس�ت کوچک،  دnیلی برایبه روش ھای الکترونيکی انجام خواھند شد. به ھمين دليل افزایش روزافزون تبادnت الکترونيک

 مشخص و ثابت نگھداری نخواھند شد. اینترنتافزایش اعمال کنترل ھای اضافی است. در آینده اط�عات گمرکی دیگر در یک فضا و مکان فيزیکی

مرتبط با گمرک و دیگر سازمان ھای مرتبط ازاین امکان را به دست می دھد که سيستم اط�عات تجاری یکپارچه و بدون مرزی که حاوی اط�عات 

ر "شرکای اط�عاتی" است، به صورت متمرکز و تنھا درقبيل شرکت ھای بيمه وزارتخانه ھای بازرگانی، کشاورزی،  صنایع و معادن، امور خارجه و دیگ

یک نقطه فيزیکی ایجاد شود.

تراکنش ھای تجاریدر خصوص ھمکاری ھای پيشرفته،  گمرک امکان دسترسی به اط�عات تجاری را که به صورت مستقيم  با  یا غيرمستقيم 

نظر از فواید سودمندی که برای بشر دارند، مشک�تی رابين المللی در ارتباط است، پيدا خواھد کرد. ھمواره پيشرفت ھا و ابداعات تکنولوژیکی صرف 

نيز به ھمراه خواھند داشت.

رداری، پول شویی و ھمچنين مسایلی ازدر شبکه ھای باز ھمچون اینترنت، مشک�ت اجرایی عدیده ای ھمچون سوءاستفاده ھای مالی، ک�ھب

) خودنمایی می کنند.Intellectual Property Rights–IPRقبيل حق مالکيت ذھنی (

اه ھا و متدھای جدید غيرقانونی در تجارت به ھمراهبرای مثال اینترنت فعاليت ھای غيرقانونی را تسھيل می سازد. این تسھيل به صورت شناسایی ر

 حادی را برای گمرکات در فضای مجازیامکان جلوگيری از شناسایی و ناشناخته بودن و استفاده از ھویت جعلی مشک�ت قضایی و قانونی

)Cyber Space.فراھم می کنند (

● تجارت الکترونيکی:  فرصت ھا و چالش ھا

واردات کاn را برعھده دارند، ھر روز بيش از پيش بهبا افزایش استفاده از ابزار تجارت الکترونيکی،  گمرک و دیگر سازمان ھای دولتی که کنترل 

ت با فراھم کردن منبع ذی قيمتی از اط�عات،دسترسی به اط�عات دیجيتالی نياز پيدا می کنند. ع�وه بر این اط�عات تخصصی تجاری،  اینترن

ای آتی گمرک در حوزه ھای تخصصی ھمچون ارزش وگمرک را در انجام وظایف کنترلی و اجرایی خود یاری می دھد. تعبير این دیدگاه را در طرح ھ

) می توان دید. به طور کلی فرآیندھای مدرن اتوماتيک شدهASYCUDA WORLDترانزیت و نھایتا در نسخه بعدی آسيکودا به نام آسيکودای جھانی (

لفات اداری در پی خواھد داشت. چنين فرآیندھاییدر ھر سازمانی ثبات، شفافيت، افزایش بھره وری و امکان ارزیابی بھتری را در برخورد با تخ

نتی گمرکات با ورود به حيطه تجارت الکترونيکیفرصت ھای خوبی را جھت ھماھنگ سازی سازمان ھا و دول با یکدیگر فراھم می کنند. رویه ھای س

کی، ارتباطات بين گمرکات قبل از اینکه حتی کاnھا بهفرصت این تغييرات را پيدا می کنند. در نتيجه افزایش استفاده از ابزارھای تجارت الکتروني
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مشک�تی شود، می تواند اط�عات خود را قبلمرزھای کشور مقصد برسند، برقرار می شود. ھر پارتی کاn که ممکن است در جریان ترخيص دچار 

 خود را بسيار زودتر شروع کنند.از رسيدن به مقصد ارسال کند. به این ترتيب گمرک مقصد قادر خواھد بود تا روند آماده سازی

 در حال رشد را افزایش می دھد.گرچه به خاطراز دیدگاھی دیگر تجارت الکترونيکی و اینترنت شکاف دیجيتالی موجود بين کشورھای پيشرفته و

نترنت می تواند به عنوان ابزاری که قابليت ھایھزینه ھای به نسبت پایين تجھيز الکترونيکی و امکان دسترسی به اط�عات بازارھای جھانی، ای

بالقوه ای را در از بين بردن تفاوت ھای دیجيتالی بين کشورھا داراست، خودنمایی کند.

● تجارت الکترونيکی:  عامل رقابت

ی به انجام می رساند، باید از فرصت ھای به وجودگمرکات در اجرای عمليات درون سازمانی و برون سازمانی خود که به منظور آموزش و ظرفيت ساز

) ارتباطات  و  تکنولوژی اط�عات  توسط  بھينهITآمده  "استفاده  مفھوم  بھينه  کنند.  به طور اخص استفاده  الکترونيکی  تجارت  و  به طور اعم   ("

) سيستم ھای ماشينیIndependentستقل (به صورت ھای مختلف تعبير می شود. یکی از این تعبيرات جلوگيری از گسترش ھای یک جانبه و م

المللی استفاده می شدند، است. ھمچنينقدیمی (عموما سيستم ھای چندگانه مبتنی بر شبکه) که پيش از این در تراکنش ھای تجارت بين 

) که متضمنITاده از تکنولوژی ھای اط�عات (گمرک باید در توسعه و تسھيل روش ھای کنترل الکترونيکی و تسھيل در تجارت به خصوص با استف

ا کردن شرایط جھت آماده سازی سازمان برایتبادnت الکترونيکی اط�عات ھستند،  انعطاف پذیر و دوراندیش باشد. این دوراندیشی شامل مھي

استفاده از اینترنت در فعاليت ھای تخصصی می شود. شرایطی که در آینده راھگشا خواھند بود.

مانند:

ی و سند الکترونيکی▪ ھماھنگی رویه ھای گمرکی بر اساس پيمان کيوتو مانند تعریف مفاھيمی ھمچون امضای دیجيتال

SADاردات و به طور کلی در ھمه رویه ھای گمرکی (مفھوم▪ ایـجاد رویـه ھای استـانـدارد شـده و ھـمـاھنـگ جھـت اسـتفاده اطـ�عـات در صـادرات، و

(

ناد دیجيتالی که بين گمرکات کشورھای مختلف ردوبدل▪ تعریف استراتژی جامع و فراگير برای ایجاد امنيت الکترونيکی به منظور تایيد و تصدیق اس

می شوند.

تند تا ابزار مناسبی به منظور اص�ح مدیریت اط�عاتبا توجه به این مسایل گمرکات ناگزیر از استفاده از تکنولوژی ھای جدید ھمانند اینترنت ھس

ت جمع آوری و اخذ حقوق و عوارض گمرکی،خود در دست داشته باشند. این اص�حات توسط استفاده بھينه از اط�عات در دسترس تجاری به جھ

 اعمال مدیریت دیسک و استفاده از اط�عات با مقاصد حسابرسی و کنترلی صورت خواھد پذیرفت.

 خود را به طور متمرکز در یک مکان فيزیکی فراھمبه دليل اینکه اینترنت به شرکت ھا و بنگاه ھای اقتصادی،  امکان نگھداری اط�عات مربوط به

 اط�عات حس شود، دسترسی آنی و فوری به اینمی کند،  گمرک نيز قادر خواھد بود بدون اینکه نياز و الزامی به دانستن مکان نگھداری این

دسته از اط�عات این چنينی که مرتبط با کارش است، داشته باشد.

انایی ھای خود را در جھت محافظت از دسترسی بهتنھا مطلب مھم در این رابطه اطمينان از "اصالت" اط�عات است. بدین ترتيب که گمرک باید تو

) و طرف و) گسترش و افزایش دھد. این اطمينان باعث شناسایی و به رسميت شناختن دامنه مسؤوليت ھای دvalidاط�عات اصيل و معتبر 

تی نيازمند وجود قوانين مناسب که برای طرفينبه دست آوردن اط�عات ضروری و مورد نياز به منظور ایفای وظایف خواھد شد. چنين محيط عمليا

فی است. در سطوح مدیریتی،  گمرکات ھمواره در حالبه طور یکسان به اجرا درآیند، به ھمراه ھمکاری ھای مناسب دو و چندجانبه و وجود منابع کا

می کنند.اص�ح روش ھا و اتخاذ تصميم ھایی ھستند که به روان سازی و آسان سازی رویه ھای گمرکی کمک 

با اھداف حسابرسی و مميزی،  اعطای تخفيف و پوئن ھایی به عنوان  جایزه،  متمرکزسازی و ساده سازی عملياتمدیریت ریسک، کنترل ھایی 

نام ھستند، از این گونه تصميم ھاست. برنامه ھاییگمرکی مربوط به تراکنش ھای بين المللی و ساده گيری بر تجاری که دارای پيشينه خوب و خوش 

گيری بانک ھای اط�عاتی مرتبط ھستند که قسمتی ازاز این دست نيازمند ایجاد و استفاده از کدھای شناسایی بين المللی و یکه به ھمراه به کار

با به کارگيری  ) به منظور اعمالIntelligentمھيا شده و مابقی در گرو به اشتراک گذاری اط�عات به صورت ھوشمند (ASYCUDAاین ملزومات 

) ھستند. در این راستا گمرکات ھمچنين مجبور به اعمال یک تمرکزFeedback Controlsمدیریت ریسک و ھمچنين استفاده از بازخوردھای کنترلی (

. در این صورت است که می توانند سھم خود را درقوی در جھت ایجاد اعت�فی با فرآیندھای تجاری و جریان ھای اط�عاتی بين المللی خواھند بود

تراکنش دوج البته شرط این مشارکت  به عنوانایجاد ھسته ھای اط�عاتی تجاری در سطح جھانی ایفا کنند.  نه  تنھا ایجاد ارتباط  انبه است 
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) فراگير،  گمرکات مشارکت و ھمکاری مھمی را در جھت باn بردن سطحonlineمصرف کننده اط�عات. بدین منظور با مھيا کردن یک سرویس برخط (

) در موضوعات و مواردonlineه مشورت ھای (کيفی سرویس دھی به انجام می رسانند. دسترسی به تمام قوانين مربوطه و آیين نامه ھا، ارای

خواھند ساخت تا شرایط کاری خود را با قوانين وگمرکی و ارایه سرویس ھای آموزشی روی وب سایت گمرک، شرکت ھا و بازرگانان و تجار را قادر 

مقررات گمرکی ھر کشور ھماھنگ کنند.

ایش نفوذ روش ھای تجارت الکترونيکی، سفارش ھایمطلب دیگر اینکه گمرکات درمی یابند با افزایش ارسال و حمل کاn به صورت ھوایی (که با افز

ه انبارداری افزایش خواھند یافت که این خود دليلاز فواصل دور را تسھيل می کنند)، انتظارات در جھت کاھش زمان ترخيص و در نتيجه کاھش ھزین

ه تجارت الکترونيکی می توان از افزایش مرسوnتدیگری جھت به کارگيری و تجھيز گمرک به روش ھای الکترونيکی خواھد بود. البته از دیگر وجو

  واسطه ھا  کاnھا را در حجم باn وارد می کردند،کم ارزش نام برد که کاھش عایدات و سود گمرک را در پی خواھند داشت. در حالی که در گذشته،

نتيجه آن کوچک تر شدن حجم مرسوnت و پایين آمدناینک تجارت الکترونيکی امکان سفارش کاn به طور مستقيم از توليدکننده را ممکن می کند که 

انتھا اجرا شود که این امر برای گمرک ھزینه بيشتری راارزش آن ھاست. در حالی که برای ھر یک مورد باید عمليات گمرکی به طور کامل از ابتدا  تا 

در پی خواھد داشت.

. به خصوص در مواردی که با تخفيف و کاھشاز سویی تسھيل در فروش ھای اینترنتی در مواردی برای فروشنده ھای محلی زیان آورخواھد بود

حقوق و سود گمرکی برای واردکنندگان روبه رو ھستيم.

) را نيز در نظر داشته باشد. درWTOت جھانی (در حوزه ھای مربوط به سياست نيز گمرک باید مباحثات درونی سازمان ھایی ھمچون سازمان تجار

ح مباحثی حول و حوش حذف عوارض گمرکی بر تجھيزات الکترونيکی (عموما فرستنده ھای شبکه) مطر٢٠٠۴در دوحه WTOنشست وزرای عضو 

شد.

مـالـيـات ھای کـاn و خ یـا  مـالـيات از ارزش افـزوده شـده  نـيز ھـمچون عدم اخذ  (مـواردی  موردGoods & Service Tax –GSTـدمـات  باید در   (

مـحصـوnت دیـجـيـتـالـی که معادل فيزیکی دارند (ھمچون کتاب و نرم افزار) اعمال شوند.

که با توجه به خصوصيات و طبيعت جھانی ودر خصوص کنترل ھای گمرکی اعمال شده بر تجھيزات الکترونيکی بھتر است در نظر داشته باشيم 

باید در این گونه موارد بر خصوصيتبدون مرز تجارت الکترونيکی، گمرکات قادر به انجام وظایف کنترلی خود به صورت سنتی نخواھن د بود بلکه 

"تشخيص ھای تخمينی" و کنترل ھای مبتنی بر بازرسی خود اتکا کنند.

ریمه برای اظھارھای خ�ف واقع و نادرست نيز ازدر کنار تمامی این موارد،  برقراری سيستم جایزه دھی در قبال خوداظھاری و در نظر گرفتن ج

راه ھایی است که به طور مکرر مورد استفاده قرار می گيرد.

) درISPعه ھمکاری با ارایه دھندگان خدمات اینترنت (در ارتباط با دیگر مراکز دست اندرکار در سرویس ھای شبکه ای، گمرک باید در جھت بسط و توس

حتویات غيرقانونی اطمينان حاصل شود. نمونه ای از اینسطوح ملی و بين المللی حرکت ھای داوطلبانه ای انجام داده تا از ایمن ماندن شبکه ھا از م

ش می رسند. لذا افزایش ھمکاری ھای دو و چندجانبه، ھمکاری ھا گاه و بی گاه در غالب اخبار کشف و دستگيری مجرمان و خرابکاران اینترنتی به گو

یی  راه ھای موثری در جھت اعمال کنترل ھایداشتن شبکه ای ھوشمند و قابل اطمينان و افزایش ھمکاری ھا با دیگر سازمان ھای قضایی اجرا

- انجام خ�ف١ای که ایـنترنت برای خ�فـکاران در دو وجـه: موثرتر خواھند بود. به موازات این حرکت ھا، اط�ع یافتن از مـاھيت پـتانسيل ھای بـالقوه 

ITوژیکی و پيشرفت ھایی که به طور روزافزون در حوزه  - ناشناخته ماندن مھيا می کند، اتخاذ استراتژی مناسب را آسان تر می کند. ابداعات تکنول٢و 

 کند. نيازی که اینک پس از گذشت حدود یک دھه ازرخ می دھند، نياز به وضع قوانين مناسب برای مقابله با تھاجمات الکترونيکی را دوچندان می

ين مرتبط با امنيت و سالم سازی فضای دیجيتالفراگير شدن استفاده از ابزارھای اط�عاتی،  به تازگی در قالب ت�ش ھایی در جھت تعریف قوان

ه گذشت زمان طوnنی نيازمند است تا باکشور مشاھده می شود. قوانينی که به علت نبود دید فنی و کارشناسانه از سوی وضع کنندگان ب

آورند. در این راستا توافق ھای صورت پذیرفته باشناخت تمام نيازمندی ھا و پر شدن تدریجی خýھای قانونی،  تاثيرگذاری مورد نظر را به دست 

ک را برای مقابله و برخورد با جرایم مرتبط باتمامی متعام�ن در حوزه تجارت الکترونيکی و افزایش ھمکاری ھای دو و چندجانبه، آمادگی گمر

) و اعمال کنترل ھای nزم باn می برد.Computer base Crimesکامپيوتر (

● نتيجه گيری:

دھد. این چالش ھا گمرک را در وھله اول وادار بهتجارت الکترونيکی چالش ھای بزرگی را در راستای ارایه خدمات گمرکی پيش پای گمرک قرار می 
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تجاری خود و سپس  در استراتژی ھای  بنيادین  و  تغييرات اساسی  اعمال  نظر و  تجدید  کاربردیبازبينی و  ابزارھای  به  به دستيابی  مجبور 

می کند. بدین منظور گمرکات مجبور به اجرای تعھدات و الزامات ذیلonlineسخت افزاری و نرم افزاری و ارتباطی به منظور برقراری سرویس ھای 

ھستند:

نوبه  باnتری از امنيت که به  خود باعث کاھش فشارھا و پایين آوردن▪ ساده سازی فرآیندھا و رویه ھای گمرکی ضمن دسترسی به سطوح 

ھزینه ھای تحميل شده از جانب حمله ھای الکترونيکی خواھد شد.

اردسازی فرآیندھا و جریان ھای اط�عاتی با ھدف▪ بسط، توسعه و یکپارچه سازی تعام�ت تجاری بين المللی و افزایش ھمکاری ھا در جھت استاند

) به ھمراه تغيير در عادات سنتی و افزایش ظرفيت جھت پذیرش و اعمالWCOرسيدن به الگوھای تعریف شده در مدل ھایی ھمچون پيمان کيوتو(

مدیریت ریسک

به منظور رفع نيازھای اط�عاتی گمرک▪ تمرین جھت اعتماد در به کارگيری اط�عات تجاری به صورت الکترونيکی در سطوح بين المللی 

باn جھت  کار و پردازش اط�عات، دارای رابط ھای▪ دستيابی و دسترسی به سيستم ھای نرم افزاری مطمئن که در عين داشتن قابليت ھای 

) باشند.User Friendly GUIگرافيکی سھل اnستفاده (

) در بين گمرکات در سطح مدیریت به ویژهSmart (▪ بھره برداری از پتانسيل ھای موجود به منظور اص�ح روش ھای تبادل اط�عات به صورت ھوشمند

) که در معام�ت بين المللی جھت رھگيری و کنترلUnique Consignment Reference - UCRاستفاده از ابـزارھایی ھمچون کد مرجع مرسوnت (

مرسوnت از آن استفاده می شود.

منظور تسھيل در انتقاnت یکپارچه اط�عات تجاری▪ توسعه ھمکاری ھا بين گمرک و دیگر سازمان ھا و ارگان ھای دخيل در تجارت بين المللی به 

سک پذیری در سطوح ملی و بين المللیبين المللی (رسيدن به مفھوم تک پنجره ای) ھمچنين ھدف قرار دادن مفاھيمی ھمچون ریسک و ری

به طو بين المللی  تجارت  با  مرتبط  تعاریف  و  قوانين  تمامی  موقع  به  بروزرسانی  از  معادل ھای▪ اطمينان  به  مرتب و مستمر جھت دستيابی  ر 

) دیجيتالیSignature)  و امضای (Documentالکترونيکی جھت مفاھيمی ھمچون سند (

تيابی به مھارت ھای مورد نياز که nزمه فعاليت▪ آماده سازی پرسنل و کارکنان در تمامی سطوح به ھمراه اعمال تمام آموزش ھای nزمه جھت دس

در یک محيط کام�  الکترونيکی اتوماتيک شده است.

و اتخاذ استراتژی ھایی که nزمه پياده سازیدر خاتمه ذکر این نکته ضروری است که سازمان جھانی گمرک فعاليت قابل توجھی را جھت تعریف 

تجارت الکترونيکی ھستند، می کنند.

WCOتو نيز ادامه پيدا می کند. بعد دیگر فعاليت ھای دامنه این فعاليت ھا تا پی گيری ھایی در زمينه به اجرا رسيدن تصميم ھای معوقه پيمان کيو

 ھر گمرک و ھمکاری با دیگر ارگان ھا وت�ش در جھت پر کردن شکاف دیجيتالی موجود توسط مدل سازی و ظرفيت سازی در حيطه فعاليت ھای

ات مرتبط ھمانند تعریف "فرصت ھای دیجيتالی"سازمان ھای ذی ربط در زمينه تجارت الکترونيکی است. این فعاليت ھا زمانی که با دیگر مصوب

)Digital Opportunity Taskforce مصوب شده در اج�س کشورھای گروه (Gھمراه می شوند، ضمن تاکيد بر اھميت پيوستن به جریان ھای پویای٨  

تجارت الکترونيکی، دورنمای اميدوارکننده ای از موفقيت را ترسيم می کند

http://vista.ir/?view=article&id=304817

 قدم١٠محافظت از ھويت شناسايی شما در 
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- چک کردن ساليانه گزارشات اعتباری این اولين و مھمترین خط دفاع است .١

برای گرفتن گزارش اعتبار ساليانه شما ميتوانيد با سه نمایندگی بزرگ گزارش

,www.equifax.comاعتباری  www.experian.com,  www.transunion.com

این وب سایت ھا ھمچنين گزارشات  از  بعضی   . بگيرید  ارائه١ در ٣تماس   

بگردید و ھرگونه مرور کنيد و دنبال ھرگونه خطایی  با دقت  را  آنھا  ميدھند . 

مسئله ای را فورا گزارش دھيد . در مورد مواردی که برای صدور ميزان اعتبار

-از شماره تامين  اجتماعی  خود٢جدید نياز دارید ، فکر کنيد و آنھا را سوال کنيد . 

را  شما  اجتماعی   تامين   از شرکتھا شماره  بعضی   . نمایيد  Socialمحافظت 

Security number (SSNبرای نگھداری در سوابق شما سوال ميکنند . از آنھا( (

سوال کنيد که آیا ميتوانيد شماره متفاوتی را جایگزین کنيد . این شماره ميتونه

شماره کارت گواھينامه رانندگی یا بيمه بھداشت باشد . ھيچ وقت شماره تامين 

 خود را به کسی در پشت تلفن یا در اینترنت در صورتی که شماSSNاجتماعی

)PINs) و شماره شناسایی فردی(Passwords-از کلمه عبور(٣برای تماس اقدام نکرده اید نگویيد . کارت تامين  اجتماعی  را با خود حمل نکنيد .   

) خود از دیده شدن توسط دیگران محافظت کنيد . مخصوصا در جلویPINsمحافظت نمایيد . ھميشه از کلمه عبور و شماره شناسایی فردی(

لمه عبور خود را در ھارد دیسک کامپيوتر ذخيره نکنيد .دستگاه ھای خود پرداز . ھيچ گاه آنھا را در جای ننویسيد و با خود حمل نکنيد . ھيچ گاه ک

 که انتخاب ميکنيد ميبایست طوری آن را انتخاب کنيد کهاگر نياز دارید که آن را جایی ذخيره کنيد ، آن را در جای دیگری ذخيره کنيد . کلمه عبوری

 تامين  اجتماعی  ، یا شماره تلفن ، یا یک سری اعدادحدس زدن آن مشکل باشد . اینگونه کلمه ھای عبور :(نام مادر ، برادر ، چھار رقم آخر شماره

 ھا استفادهsymbolsچک ، بزرگ ، شماره و نماد ھا پی در پی ) انتخاب ھای بدی برای کلمه عبور ميباشد . در صورت امکان از ترکيبی از حروف کو

ت منتظر صورت حساب مالی خود باشيد .-از زمان صدور صورت حساب مالی خود آگاه باشيد شما باید این را بدانيد که چه موقع ميبایس۴کنيد . 

آن مطلع شوید . یک تاخير یا مفقود شدن صورتاگر تاخيری در این رابطه را متوجه شدید ، با شرکت یا موسسه مسول تماس گرفته و از وضعيت 

يبایست ھر چه سریعتر نسبت به تغييرحساب مالی به این معناست که یک نفر اط�عات مربوط به شما را به سرقت برده است . پس شما م

-ھر چيز که اط�عات شما در آن وجود دارد را۵يد . آدرس صورت حساب مالی اقدام کرده و به صورت ناگھانی اقدام به جمع آوری دارایی ھای خود کن

انداخته اید یک دعوت آشکار از ھر کس برای بازپاره کنيد ھمه آن درخواست ھای کارت اعتباری که توسط پست دریافت کرده و شما آنھا را دور 

امی سند ھایی که دارای اط�عات مالی از قبيلکردن یک حساب بانام شما ميباشد . یک دستگاه پاره پاره کننده با برش افقی تھيه کنيد و تم

-با اداره پست ارتباط دوستی۶ن را کام� از بين ببرید . رسيد کارت اعتباری ..... و غيره ميباشد را توسط این دستگاه از بين ببرید و باقی مانده آ

 یا در یک صندوق پستی قفل شده در اداره پست قراربرقرار کنيد . نامه ھای را که قصد ارسال آنھا را دارید را به اداره پست محلی تحویل دھيد

ھستند را به سرقت ببرند .کمی اسيد شستشو ودھيد . دزد ھا واقعا در ھمسایگی شما گشت ميزنند تا نامه ھایی را که خارج از صندوق پستی 

 و بد شانسی آورده اید و موضوع را فراموش کنيد . اگرتمام !! و مقدار پرداختی اشخاص را تغيير ميدھند . به خيال این نباشيد که این تصادف بوده

اری تحویل دھيد . بررسی کنيد برای گرفتن صندوق ادارهشما به بيرون شھر ميروید ، و اداره پست در آنجا دارید نامه ھایتان را به آنجا برای نگھد

-تکنولوژی قلب ھمه چيز نيست اط�عات٧ پست یا از اداره پست در مورد دریافت صندوق پستی کليد دار در ھمسایگی خودتان سوال کنيد .

وارد قبلی شامل تلفن بانک ھم ميباشد. ) فرکانسشخصی خودتان را از طریق موبایل ، تلفن بيسيم و دیگر وسایل ارتباط راه دور ، نگویيد .( م

ردن در اینترنت ميتونه شما را در معرض ریسکھای رادیویی آنھا ميتونه به آسانی دچار حمله یا بصورت تصادفی شنيده یا ھک شوند . حرکت ک

 تھيه کنيد تا کامپيوتر شما را در برابر دسترسیFirewallبزور وارد شدن یک ھکر به سيستم شما ، قرار دھد . بشما باید یک برنامه دیواره آتش 

د (برای مثال وقتی که خرید ميکنيد )ھميشهھای خارجی محافظت کند . در مواقعی که اط�عات شخصی خود را در اینترنت به جایی اع�م ميکني

 را که نمایانگر تبادل امن اط�عات است نگاه کنيد . از آدرس ایميلInternet Explorer و نماد یک قفل کوچک که در پایين صفحه privacy policiesبه 

 را برای بدست آوردنEBay در وب سایت ھای دیگر استفاده نکنيد . روبات ھایی ھستند که مخصوصا وب سایت ھا از قبيل IDخود به عنوان 

مارا به سرقت ببرند .از یک شخص که وانموداینگونه اط�عات جستجو ميکنند و بعد از آن سعی ميکنند تا شما را گول زده و اط�عات شخصی ش
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انی اط�عات شما سواnتی پرسيده است . بهميکند یک شخص صاحب منصب است ایميلی دریافت ميکنيد که از شما را برای بازبينی یا بروز رس

ميشه به چنين تاکتيک ھایی بدگمان باشيد . وخاطر داشته باشيد که کسی که اط�عات شما را دارد از شما برای بازبينی آن سوال نميکند . ھ

الی ، مامور دولتی ، روابط عمومی یک شرکتھمانطور کسانی با شما تماس ميگيرند و ادعا ميکنند که کسانی مثل : جمع کننده صورت حساب م

ماس گرفته اند ، تماس بگيرید . اگر از نوت بوکھستند . اگر شک داشتيد ميتوانيد برای مطمئن شدن با آن شرکتی آنھا ادعا ميکنند از آنجا ت

) از ورود به سيستم اتوماتيکاستفاده ميکنيد ، از کلمه عبور طوnنی استفاده کنيد . (ترکيبی از حروف کوچک ، بزرگ ، اعد اد و نشانه ھا 

automatic login استفاده نکنيد . وقتی که از سيستم استفاده نميکنيد ھميشه log offکنيد ، ھيچگاه اط�عات مالی غير ضروری را در آن ذخيره 

برای ازWipeوn کافی نيست . از برنامه ھای نکنيد . ھنگاميکه قصد مرتب کردن کامپيوتر شخصی خود را دارید ، پاک کردن اط�عات شخصی معم

-مواظب باشيد و٨ه ھيچ عنوان قابل بازیابی نباشد . بين بردن اط�عات مھم استفاده کنيد این برنامه کاربردی طوری اط�عات را از بين ميبرد که ب

 ذخيره کرده اید از قبيل : اداره ھا و دکتر ،فرصت دستبرد زدن به اط�عات را به کسی ندھيد . در مورد محلھایی که اط�عات شخصی خودتان را

ه چگونه از اط�عات شما محافظت ميشود . تقاضا کنيددندانپزشک ، حسابدار ، مامور وام ، بيمه بھداشت ، مدارس فکر کنيد . از آنھا سوال کنيد ک

يف پول خود را در جایی مطمئن نگھداری کنيد . تمامکه در موقع مرتب کردن آنھا تمامی اط�عات شخصی شما را پاره کرده کرده و از بين ببرند . ک

-اگر دوست دارید ، در یک سرویس نظارت اعتباری ثبت٩ھمکاران شما قابل اعتماد نيستند . فقط تعداد کمی از کارت ھایتان را با خود حمل کنيد . 

ک سرویس نظارت اعتباری ثبت نام کنيد.آنھا بهنام کنيد . اگر شما واقعا در مورد سرقت ھویت شناسایی ناراحت ھستيد تصميم بگيرید که در ی

-یک ليست تھيه کنيد و چند بار آن را کنترل کنيد یک ليست از تمامی١٠شما را در مورد وضعيت اعتبار و ھر چيز مشکوک دیگری مطلع ميسازند . 

ه کنيد و آنھا را در جای مطمئن نگھداری کنيد . اینشماره ھای کارت اعتباری ، شماره حساب ھای بانکی ، شماره گواھينامه و دیگر موارد مھم تھي

ه بيش از پيش مراقب ھمه باشيد و راه ھای دیگریراه نقطه شروعی برای این که اگر اتفاقی برای شما افتاد ، ميباشد . به یاد داشته باشيد ک

ھم برای محافظت وجود دارد .

منبع : شبکه رسمی بازاریابی و تجارت الکترونيک

http://vista.ir/?view=article&id=205526

B٢Bمدل تجارت الکترونيکی مبادPت

درلغت به ھر گونه خرید، فروش و شراكت ، مبادnت پایاپای و یاB٢Bمبادnت 

ھر نوع معام�ت صورت گرفته بين دو شركت تجاری اط�ق می شود . پيش

 ميليارد۵/ ١ در آمد حاصله از این روش تجاری به ٢٠٠۴بينی شده تا سال 

دnر برسد كه با تكيه به برخی از برآوردھای انجام شده، امكان افزایش این

 ، سریعترین رشد را در ميان شاخهB٢Bمبلغ نيز وجود دارد .عرصه تجاری

ھای مختلف تجارت الكترونيكی داشته است.

بازار  از  این عرصه  ارتقایB٢Bپيشروان  برای   ، آن  مبادnتی  و روشھای   

 این امكانB٢Bروشھای تجاری روی وب بھره می گيرند.روشھای مبادnتی 
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را برای تجارتھای گوناگون فراھم می سازد كه به راحتی به خرید و فروش ،

بپردازند .افزایش كارایی این روش حراج و توسعه خدمات و محصوnتشان 

یك آوردن  فراھم  .از طرفی  موجب كاھش چشمگير ھزینه ھا می شود 

زنجيره غنی و موثر مدیریت فنی، برا ی استفاده از این گونه مدلھای تجاری

، از جنبه ھای پرھزینه این روشھا به شمار می آید .

)www.icgcommerce.com)ICG Commerce Systemھا و ھرnسایتی است كه در آن تجار، مشتریان ، سرمایه گذاران ، فروشندگان و خریداران كا ،

 بپردازند .مجموعه ای از ادغام ، این رسته ھا را قادر می سازد تا به اجرای تراكنشھا بر روی اینترنت

 و كليه مدلھایی كه با تكيه بر این مدل ھا شكل گرفته اند، پشتيبانی می كند .B٢B و B٢Cاین سيستم از انواع مختلف مدلھای 

 سعی در ایجاد نوعی رابطه در ميان تجار و ھمچنين سھولت در انجام معام�ت دارد .این سایتwww.tradeAccess.com)TradeAccessسایت (

وی وب منتشر می سازد .تمامی اسناد و ملزومات مورد نياز برای یك قرار داد ھمكاری را فراھم كرده و آنھا را بر ر

 عرضه شده است .ھدف از طراحی این سایت ایجادwww.itoi.com صنعت با صنعت برخاسته است ، در Industy to Industy كه از I to Iمدل 

انرژی ، سازه ھا و مسائلی از این دستنوعی تجارت داخلی مابين صنایع مختلف است .در این مدل سرویس ھایی در زمينه صنایع شيمی ، 

حراجھا شركت كنند و به انجام مبادnت مختلفعرضه می شود .بازدیدكنندگان این سایت قادر ھستند به روشھای قدیمی به خرید پرداخته ، در 

كنند تا بر سر یك قيمت مناسب به توافقبپردازند .در یك مبادله ، مشتری یك درخواست برای تاجر می فرستد و سپس ھر دو طرف سعی می 

دnت مواد شيميایی، تجھيزات و خدمات مواد خام،برسند .در طراحی این مدل تجاری، سعی بر این است تا بازار مناسبی برای خرید و فروش و مبا

ارائه شود .

 بيابيد .در این سایت می توانيد به راحتی پروژه ھای كوتاه مدت تجاری خود را باework.com را می توانيد در سایت B٢Bنوعی دیگر از مبادnت 

 .سرتاسر بانك اط�عاتی خود را برای یافتن بھترین ھا در زمينه مورد نظر شما، جستجو میeWorkكمك و مبادله نيروھای كاری به اتمام برسانيد 

 .تنھا یكی از سایت ھایی است كه امكانeworkيد كند و بدین وسيله قادر خواھيد بود به راحتی تمام پروژه ھای تجاری خود را به اتمام برسان

مبادnت  دیگر  انواع  است.  آورده  فراھم  گوناگون  تجارتھای  برای  را  انسانی  منابع  از  سایت B٢Bاستفاده  در   www.cynomix.comو  

www.biz٢biz.com. عرضه شده است 

B٢B● ارائه كنندگان سرویسھای

 ،بسيار آسانتر شده است، این تجارتخانه ھایB٢Bانجام تراكنشھای مالی بر روی اینترنت با وجود كاركردھای مناسب ارائه كنندگان سرویس ھای

سایت ھای كاری و ھمچنين ارائه سرویس ھایالكترونيكی به دیگر تجارتخانه ھا كمك می كنند تا به ارتقای سطح رویدادھای كاری، خط مشی 

مربوط به مشتریان بپردازند و به طور كلی از مدیریت عمومی مناسب تری برخوردار شوند .

Ariba(www.ariba.com یكی از ارائه كنندگان سرویس ھای،(B٢Bاست .در این سایت راھكارھای مناسبی برای مشك�تی چون ارائه راھكارھای 

ین قبيل یافت می شود .مدیریتی ، فراھم سازی محصوnت به بھترین نحو، ارائه سرویس به مشتریان و مسائلی دیگر از ا

Freemarkets.com یك بازارB٢B. است كه خریداران و فروشندگان را با یكدیگر آشنا می كند 

رایگان این سایت به فروش برسانند .كمپانيھایی كه دارای اق�م مازاد ھستند ، می توانند به راحتی كاnھای خود را در بازارھای 

فروش نمی رسند، طراحی شده است .این بازارھای رایگان ، مخصوص مواردی چون دارایی ھا، تجھيزات و موادخامی كه به آسانی به 

در راس اولویتھا قرار گرفته است ، حتی مھمتر ازبه دليل رقابت شدیدی كه بين كمپانيھای مختلف بر سر جذب مشتری در وب وجود دارد، این امر 

 .Live person.comرین مسائل ھستند مسائلی چون راضی نگاه داشتن مشتریان ، قاعدتا رفع مشك�ت مشتریان و سرویس دھی مناسب مھمت

ا ارائه یك اتاق گفتگوی مبتنی بر متنروش مناسبی برای ارتقای سطح سرویس دھی به مشتریانش بر روی وب ابداع كرده است.این سایت ب

)text-basedزم ، شرایط اتصال كليه شركت كنندگان در گفتگو را با مركزn پشتيبانی این سایت فراھم آورده است) و در اختيار گذاشتن امكانات 

صورت مستقيم با نماینده شركت به گفتگو بپردازد.تنھا با كليك بر روی یك آیكن خاص در سایت ، كاربر قادر است ، به منظور حل مشكل خود به 

 مشاھده كنيد .LivePerson.com.چگونگی كاركرد این سيستم را می توانيد در سایت 

● مدلھای بازرگانی و واگذاری وام
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 ، است .در نيمه اولOnlineائل امنيتی به صورتیكی دیگر از عرصه ھای تجارت الكترونيكی كه با رشد بسيار سریعی روبروبوده ، داد و ستد مس

٣٠ درصد تجار خرده فروش سرویس ھای امنيتی ارائه كرده كه این رقم با رشد ٣٧ به تنھایی به U.S Bancorp Piper Jaffry ، كمپانی ١٩٩٩سال

درصدی نسبت به نيمه دوم سال قبل روبرو بوده است .

یافت می كردند، انجام می پذیرفت و استقبال ازكليه داد و ستد كاnھا تنھا به وسيله واسطه ھایی كه در ازای ارائه خدمات ، حق كميسيون در

 ھای بازرگانی ، امكان كاوش در مورد مسائل امنيتیاین پدیده ، باعث ظھور مراكزی كه این گونه خدمات را بر روی وب ارائه می كردند، شد .سایت

 اغلب مقرون به صرفه تر از واسطهOnlineبازرگانی ، خرید، فروش و مدیریت تمام سرمایه تان را از روی ميز كار شما، فراھم می سازند .روشھای 

ھای قرار دادی ھستند .

ھای،  وسایت  آید  می  شمار  به  اینترنت  در  بازرگانی  عرصه  پيشروان  از  charlesیكی   Schwab(www.schawb.com):DLJ

Direct(www.dljdirect.com) ، Fidelity Investment(www.Fidelity.com. سرویس ھای مشابھی را ارائه می كنند(

 ●E*TRADE

E*TRADE به منظور ارائه روزانه ليستھای سھام به١٩٨٢یكی از پيشروان عرصه بازرگانی بر روی وب به شمار می آید .این كمپانی در سال 

 ایجادwww.eTrade.com نيز وب سایت خود را در آدرس E*TRADEشركتھای سرمایه گذاری تاسيس شد .ھمراه با رشد و توسعه وب در شركت 

، مدیریت كند .كرد .در این سایت ھر سرمایه گذار قادر است تا سرمایه خود را بدون احتياج به واسطه گران 

 مورد خرید و فروش سھام داشته شما قادر ھستيد تا به خرید و فروش و جستجو در ميان سھام بپردازید اگر اط�عات مختصری درE*TRADEدر 

 پول بازی برای داد و ستد سھام، استفاده می شود .ھرfakeباشيد، می توانيد از دو بازی موجود در سایت استفاده كنيد .در ھر یك از این بازیھا از 

 مقاnت خبری دسترسی دارند تا بتوانند بھترین زمينه سرمایهبازیكن كار را با صد ھزار دnر آغاز می كند و تمام بازیكنان بر جداول ، نمودارھا و آخرین

بد پول واقعی وجود ندارد و  دادن  برای از دست  بيابند.در این سایت ھيچ گونه خطری  باگذاری را  به كار  با خيالی آسوده  ترتيب كاربران  ین 

استراتژیھای مختلف تجاری ، می پردازند .

ی موجود در سایت دقيقه به طول می انجامد .مسلما ھدف از انجام ھر بازی، افزایش سرمایه اوليه است. بازیھا١انجام ھر پروسه بازرگانی حدود 

E*TRADE روی اینترنت است. ھر بازی یك ماه به روشھای بسيار مناسبی برای كسب تجربه مبتدیان در زمينه تجارت الكترونيكی و بازرگانی بر

 نفر از بازیكنانی كه بيشترین سرمایه را جمع آوری كرده اند، جایزه تعلق می گيرد .٣٢طول می انجامد و در پایان ھر بازی، به 

منبع : مرکز اس�می آموزش از راه دور

http://vista.ir/?view=article&id=263626

مدل ھای مختلف تجارت الکترونيک

● تاریخچه تجارت الکترونيک :

فناوری ھای از  استفاده  و  نيست  جدید  مفھوم  یک  الکترونيکی  تجارت 

الکترونيکی در انجام امور بازرگانی و تجاری به سالھای قبل باز می گردد .

 از نمونه ھایEDIخرید با استفاده از کارت ھای اعتباری در فروشگاه ھای و
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مھم کاربرد الکترونيک د رتجارت به شمار می شود . امکان استفاده از بستر

اینترنت برای انجام تجارت الکترونيکی ، امتيازات ویژه ای را برای این گونه

امور به ارمغان آورده است . یکی از مھم ترین این امتيازات کاھش ھزینه

ھاست که با رشد اینترنت کمتر نيز می شود . ترکيب تجارت و الکترونيک در

از سال  به١٩٧٠واقع  بزرگی دست  آن زمان شرکت ھای  در  آغاز شد   

تشکيل شبکه ھای کامپيوتری زدند تا اط�عات تجاری را بين خود و توليد

یا ( تبادل الکترونيکی داده ھا  )EDIکنندگان دیگر مبادله کنند . این روش 

ناميده شد .

EDI، روشی است برای تبادل اط�عات تجاری متداول ، با قالبی مشخص 

 نيز ھمچون تکنولوژی ھای دیگر در ابتدا چندانEDIاز یک کامپيوتر دیگر ، 

مورد توجه قرار نگرفت ، شرکت ھا استفاده از آن را پيچيده می یافتند و

 استفادهEDIتغيير کرد و تعداد شرکت ھایی که از نمی دانستند که چگونه آن را با سيستم فعلی خودشان ترکيب کنند . البته این رویه به سرعت 

کردند به سرعت افزایش یافت .

ل الکترونيکی بين مراکز تجاری ایجاد می شود دتجارت الکترونيک روش دیگری برای تبادل الکترونيکی و انجام تراکنش ھای تجاری است که یک پ

 مردم عادی رد و بدل می شوند سر وکار دارد .رحالی که تجارت الکترونيکی با حجم کمتری از اط�عات که لزوما در قالب یکسانی نبوده و بين

EDI . بيل کلينتون رئيس جمھور١٩٩٣ اکتبر ٢۶در  به ھدف تبادل اط�عات حجيم تجاری در قالب مشخص و استاندارد بين مراکز تجاری ایجاد شد ،

تجارت الکترونيکی را برای خرید وفروش کاnھا دروقت آمریکا ، با امضای یک دستورالعمل دولت فدرال را موظف کرد که در کمترین زمان ممکن ، 

 الکترونيکی تعيين شده :سطح آمریکا به شکل عملی در آورد . طبق این دستورالعمل چھار مرحله برای راه اندازی تجارت

 تعيين شده و وظایف بخش باید ساختار ومعماری یک تجارت الکترونيکی که قابل استفاده در سطح ایالت متحده ، باشد ،١٩٩۴تا قبل از مارس 

ھاو سازمان ھای مختلف برای انجام یک امر تعيين شود .

ات مربوط به خریدھا و قيمت یک تجارت الکترونيکی اوليه که دولت فدرال و توليد کنندگان خصوصی را قادر به تبادل اط�ع١٩٩۴تا قبل از سپتامبر 

محصوnت می کند به طور عملی در سطح کشور پياده شود .

قبل از جوnی  با پشتيبا١٩٩۵تا  قابليت ھای سيستم را  پياده شدکه  الکترونيکی در سطح کشور  تجارت  پول یک سيستم کامل  تبادل  نی 

الکترونيکی و استفده از بانک ھای اط�عات گسترش دھد .

ت الکترونيک در ابتدای یک سيستم کامل تجارت الکترونيکی با تمام قابليت ھای ممکن در سطح کشور پياده شود . تجار١٩٩٧تا قبل از ژانویه 

 بر رویWEB با استفاده از صفحات پيدایش خود چيزی بيش از یک اط�ع رسانی ساده تجاری نبود . ھر کس می توانست محصوnت خود را

 از این روش١٩٩۶ درصد در سال ٨٠ و حدود ١٩٩۵ درصد از آن ھا در سال ٣۴ شرکت نشان داد که حدود ۵٠٠اینترنت تبليغ کند . آمار گرفته شده از 

ن را داد که تراکنش ھای تجاری خود را نيز به شکلبرای تبليغ محصوnت خود استفاده کرده اند . پيشرفت تجارت الکترونيکی به شرکت ھا این امکا

 از این امتياز تجارت الکترونيکی بھره می گرفتند .١٩٩۶ درصد تا سال ۵ شرکت فوق الذکر فقط ۵٠٠الکترونيک به انجام برسانند طبق آمار از بين 

بر روی اینترنت بود در آن زمان ھنوز ھيچ استاندارد برایمھمترین عامل بازدارنده شرکت ھا از روی آوردن به استفاده از این قابليت ھا مساله امنيت 

برقراری امنيت تراکنش ھای مالی و تجاری بر روی اینترنت پذیرفته نشده بود .

 سال قبل از٢٠٠٠یک پيشرفت تکنيکی آغاز شد . حدود ارتباط بين تکنولوژی و تجارت به سال ھای خيلی دور باز می گردد . در واقع رونق تجارت از 

ترانه گذشته و به سرزمين ھای دور ، دست میمي�د ، فنيقيان تکنيک ساخت کشتی را به کار بردند تا نخستين گروھی باشند که از دریای مدی

 گسسته و تجارت با مردمی از اقوام دیگر آغاز شد .یابند . با این پيشرفت برای اولين بار در تاریخ جھان مرزھای جغرافيایی برای انجام تجارت

نی داشته که عامل اصلی آن «اینترنت » است .«تجارت الکترونيک» مفھوم جدیدی نيست ولی در سال ھای اخير رشد فزاینده و غير قابل پيش بي

 است که سابقه ای بسيار کم دارد . اولين بار پس ازاینترنت یا ابر بزرگراه اط�عاتی ، شبکه ارتباطی بين صدھا ميليون کامپيوتر در سراسر جھان

فتد ، اولين مراکز مورد تھاجم ، مراکز مخابراتی وجنگ جھانی دوم ، وزارت دفاع آمریکا بر این فکر شد که اگر جنگ ھسته ای در آینده اتفاق بي
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و مراکز مھم را از طریق یک شبکه ارتباطی به ھمارتباطی خواھد بود . بنابراین دانشمندان سيستمی را پایه ریزی کردند که پایگاھھای نظامی 

به ھم متصل بوده و از راه دیگر این ارتباط ميسرمتصل کرد تا اگر یکی از این خطوط ارتباطی در ھنگام جنگ آنھا قطع شد سيستم به صورت شبکه 

۴ مي�دی ١٩۶٩ود . با این طرز تفکر اولين بار در سال شود . در حقيقت ھيچ نقطه ای مراکز ارتباطی نبوده و انھدام تمام ارتباطات نيز غير ممکن ش

تراعی کمک کامپوتر به ھم متصل شد . بدیھی است یکی از عوامل مھمی که در پيشبرد ھر طرح و ایده و اخ۵۶٢مي�دی ١٩٨٣کامپيوتر و درسال 

می کند اقتصاد و شيوه بھينه مالی است و معموn پول نزد دو گروه از ھر جامعه ای است :

) نظاميان ، جھت تحقيقات در زمينه ھای مختلف .١

) تجار و شرکت ھای توليد کننده .٢

ل مشکل ارتباطات در زمان جنگ ھسته ای و گروهسيستم شبکه اینترنت برای ھر یک از گروھھای فوق الذکر جذاب بود . گروه نظاميان به دليل ح

تجار به دليل پيدا کردن بازار بسيار و جذاب مشتری با ھزینه بسيار کم .

ی درآمده و به صورت یک پروژه فراگير برای تمام افرادنتيجه آن شد که ھر دو گروه به پيشبرد این پروژه کمک کردند به گونه ای که از حالت انحصار

 درصد از آنھا ماھيانه به این جمع٢٠ تا ١٠ ميليون نفر از اینترنت استفاده می کنند و حدود ٨٠٠روی زمين خدمات خود را ارائه دھد ھم اکنون حدود 

وه تجار بود که مفھومی را به نام تجارتافزوده می شود . ھمان طور که اشاره شد یکی از گروھھایی که به پيشرفت اینترنت کمک کرد گر

رت الکترونيکی ، منافع ملی بسياری را برای آنھاالکترونيک به وجود آورد . در سال ھای اخير این حقيقت برای تمام شرکت ھا مسلم شده که تجا

 طراحی شده است ، ھستيم . از مھمترینبه ھمراه خواھد داشت ، درایران نيز شاھد شکل گيری وب سایت ھای مختلف که برای ھمين منظور

ھا ، انجام سرویس دھی به مشتریان در بھترینمواردی که این تکنولوژی در اختيار ما قرار می دھد ، می توان به امکان خصوصی سازی سرویس 

حالت ممکن و ھم چنين وجود یک سيستم منسجم مدیریتی اشاره کرد .

● تجارت الکترونيکی چيست؟

 و از طریق شبکه جھانی اینترنت بيان کردonline صورت در یک تعریف ساده ، تجارت الکترونيکی را می توان انجام ھرگونه امور تجاری و بازرگانی به

 رشد فزاینده ای داشته است . این امر می تواند شامل خرید و فروش عمده یا خرده کاnھاییinntement. این تکنيک در سال ھای اخير در بستر 

ف به مشتریان (نظير مشاوره ھای پزشکی یا حقوقی)فيزیکی و غير فيزیکی (نظير اتومبيل و یا نرم افزارھای کامپيوتری) ، ارائه سرویسھای مختل

و دیگر موارد تجاری (ھم چون تبادل کاn به کاnو راه اندازی مناقضات و مزایدات) باشند .

ش جدید در انجام امور بازرگانی محسوب میھدف از به کار گيری تجارت الکترونيکی ، گسترش روش ھای قدیمی تجارت نيست ، بلکه ارائه رو

ه تمام خریداران در سراسر جھان مستقل ازشود . به واسطه این روش جدید جوانان قادرند که محصوnت و خدمات خود را به شکل تمام وقت ب

رید و فروش از طریق شبکه اینترنت می دانند ، درمرزھای جغرافيایی ومليت ھا عرضه کنند . بسياری از مردم ،تجارت الکترونيکی را منحصر به خ

ستره وسيعی از جنبه ھای مختلف تجاری وحالی که این امر فقط بخش کوچکی از تجارت الکترونيک را تشکيل می دھد و این مفھوم اکنون گ

 افراد مختلف را در حيطه تجارت الکترونيکاقتصادی را دربرگرفته است . به سادگی می توان ھر گونه تراکنش مالی ، تجاری بين موسسات و

 از تجارت الکترونيکی ارایه می دھد این نوع تجارت عبارت است از استفاده ازCommercenetگنجاند . بر مبنای تعریفی که کنسرسيوم صنعت 

ط�عات ، کاn و خدمات از طریق اینترنت مرتبط است .کامپيوتر ھای یک یا چند شبکه برای ایجاد وانتقال اط�عات تجارت که بيشتر با خرید وفروش ا

الکترونيکی در حال تغيير روش ھای تجارت خرید ورسالت تجارت الکترونيکی فقط ارتباط نيست بلکه پی ریزی و تقویت روابط تجاری است . تجارت 

 اط�عات تجاری و فروش اط�عات خدمات وکاn باحتی تغيير نحوه تفکر ماست . پس تعریف جامع تر از تجارت الکترونيک عبارت ا ست از : تبادل

استفاده از شبکه جھانی اینترنت .

الکترونيکی محسوب می شوند :از دید فروشندگان و صاحبان فروشگاھھای الکترونيکی ، موارد زیر به عنوان امتيازات تجارت 

▪ ھزینه راه اندازی فروشگاه الکترونيکی بسيار کمتر از فروشگاه فيزیکی است .

▪ تبليغ محصوnت به راحتی در سطح جھان ميسر است .

ود نخواھد بود .▪ مشتریان منحصر به یک منطقه یا کشور خاص نبوده و محيط فروشگاه یا مرزھای جغرافيایی محد

▪ رقابت برای جذب مشتری سبب ارتقاءکيفيت محصوnت و خدمات خواھد شد .

▪ مدیریت فروشگاه و تعيين راھکارھای آتی ساخت یافته می شود .
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شناسایی کرده و آنھا را در انتخاب کاnی مورد نظر▪ فروشگاه ھا قادر خواھند بود مشتریان خود را بر اساس سليقه ، ع�قه ، انتخاب ھای ایشان 

خود راھنمایی کنند .

 تواند به سھولت انجام پذیرد .▪ اضافه کردن سرویس ھای جدید نظير پشتيبانی خدمات جوابگویی به سئواnت مشتریان و غيره می

رنت انجام گيرد .▪ رقابت و بازار یابی می تواند با ایجاد یک بازار مناسب و حضور جذاب در شبکه جھانی اینت

 تسھيل شود .EDI وب ، نامه ھای الکترونيکی و ▪ ارتباط با مشتریان ، توليد کنندگان و دیگر افراد درگير، می تواند با استفاده از صفحات

▪ سفارشات می توانند به صورت الکترونيکی ارسال و دریافت شوند .

▪ تعداد مشتریان و خریداران به سرعت قابل افزایش است .

▪ نرخ سود در مقابل ھزینه ھای مصرفی افزایش خواھد یافت .

▪ ارتباط با توليد کنندگان کاnھا ، با حذف واسطه ھا بھينه می شود .

 :B٢C● روش ھای ایجاد یک تجارت الکترونيک از نوع 

 ساخته شده و توسطWEB تشکيل شده از یک فروشگاه الکترونيکی که به شکل صفحات متعدد B٢Cاجزای اصلی یک تجارت الکترونيکی از نوع 

 که تمام مسائل مدیریتی فروشگاه و ھر آنچه که از دید مشتریان بهWEBمرورگرھای مشتریان مورد استفاده قرار می گيرد ، و یک سرویس دھنده 

ای الکترونيکی ، نيازمند یک بانک اط�عاتی نيزدور است به واسطه آن انجام خواھد گرفت . به غير از این دو جزء اصلی بسياری از فروشگاه ھ

 دیگری نيز ممکن است بنا به ویژگی ھایھستند تا مشخصات کاnھا ، مشتریان و اط�عات دیگر را در آن ذخيره کنند .ھمچنين اجزای فرعی

و ھمچنين ابزارھایی برای ارسال محصوnت و خدمات ازفروشگاه مورد نياز باشند از جمله این اجزا می توان از ابزار پردازش پرداخت ھای مشتریان 

طریق اینترنت نام برد .

 :Consumer ti Consumer – c٢c▪ تجارت 

د نمونه ای از این نوع تجارت الکترونيکی که در حال حاضرانجام مزایده و مناقصه کاnھا از طریق اینترنت ، در این گروه از تجارت الکترونيکی می گنج

 مشاھده کرد .ebayبه سرعت در حال رشد است را می توان در سایت 

 :Business to Administration▪ تجارت 

تامين نيازھای دولت توسط شرکت ھا واین نوع تجارت شامل تمام تراکنشھای تجاری ، مالی بين شرکت ھا و سازمان ھای دولتی است . 

تجارت الکترونيک در حال حاضر دوران کودکی خود راپرداخت عوارض و ماليات ھا از جمله مواردی است که می توان در این گروه گنجاند . این نوع 

طه تجارت الکترونيکی توجه نشان دھند به سرعت رشدمی گذارند ولی در آینده ای نزدیک و بعد از آن که دولت ھا به ارتقاء ارتباطات خود به واس

خواھد کرد .

 :Consumer to Administration – C٢A▪ تجارت 

 دولت ھا احتماn تراکنش ھای الکترونيکی را به حيطه ھایی ھمچون جمعB٢A وB٢Cاین گروه ھنوز پدیدار نشده است ولی به دنبال رشد انواع 

مردم انجام می شود گسترش خواھند داد .آوری کمک ھای مردمی ، پرداخت ماليات بر درآمد و ھرگونه امور تجاری دیگری که بين دولت و 

 ▪B٢A – Business to government:

این نوع تجارت رد وبدل کردن اط�عات تجاری بين تاجر توليد کننده و دولت است .

ا ارائه تلفن ، فکس ، پست الکترونيک و... ایجاد می کندتاجر توليد کننده ، تصویر و توضيحات کاn را قرار می دھد وامکان تماس مستقيم با خود را ب

. بعدا دولت به عنوان مصرف کننده برای واحدھای تحت پوشش خود کاn را خریداری می نماید .

بانک ھا) می باشد ، ھمچنين حمل وتحویلخرید و فروش در این سيستم به صورت عمده و ارسال ودریافت پول از طریق سيستم سنتی (عموما 

کاn به روش سنتی (عموما از طریق کشتی ، کانتينر و یا ھواپيما) می باشد .

مشخصه ھای عمده این نوع تجارت عبارتند از :

حذف واسطه ھا و دnل ھا بين توليد کننده و دولت .

امکان جستجو و تحقيق بسيار سریع برای دولت جھت دستيابی به کاnی با کيفيت و بھای مناسب .

امکان ارتباط مستقيم بين توليد کننده جھت دریافت نظرات دولت نسبت به کاnی ارائه شده .
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 ▪Government to Business – C٢B:

وان خریدار کاn است . دولت به عنوان توليد کننده کاnاین نوع تجارت ردوبدل کردن اط�عات تجاری بين دولت به عنوان توليد کننده کاnو تاجر به عن

لی بدیھی است خود مصرف کننده نيست و وی درمشخصات و تصاویر کاn را در سایت خود قرار داده و تاجر به عنوان خریدار کاn عمل می کند و

ت تک فروشی بفروشد .نظر دارد این کاn را به تنھایی و یا به ھمراه کاnھای دیگر به مشتری مصرف کننده و به صور

حذف واسطه و دnل ھای بين دولت و تاجر

امکان ارتباط مستقيم بين دولت و تاجر جھت دریافت نظرات تاجر نسبت به کاnی ارائه شده .

 ▪Government to client – c٢c:

به عنوان مصرف کننده یک سری خدمات واین نوع تجارت دریافت بھای خدمات و کاnی توليد شده توسط دولت از مصرف کننده است . دولت 

) می دھد .onlineکاnھای انحصاری به مصرف کننده امکان پرداخت بھای آن را به صورت مستقيم (

) انجام می شود . ارائه خدمات و کاnھا به طریق سنتی انجامmerchant accountدریافت پول از طریق یک واسطه به نام سيستم بانکی تجاری (

می شود .

مشخصه بارز این نوع تجارت عبارتست از :

 سيستم بانکی تجاری و صرفه جویی در وقت وپرداخت مبلغ مورد نياز به سھولت و از پشت کامپيوتر شخصی خود با داشتن کارت قابل شناسایی

انرژی مثل پرداخت قبوض آب ، برق ، تلفن ، گاز ، ماليات و ...

● تجارت الکترونبکی به صورت فروش روی یک خط :

دمات از طریق ویترین ھای وب است . کاnھاییتجارت الکترونيکی به طور دقيق انجام کارھای تجاری به صورت خط یا خرید و فروش محصوnت و خ

ه مسافرت ، مشاور پزشکی روی خط و یا آموزشکه به این شکل خرید و فروش می شوند کاnھای فيزیکی مانند اتومبيل و یا خدمات تنظيم برنام

شود کاnی رقمی است . اخبار ، صورت تصویر ،از را ه دور است نوع دیگر کاn که به شکلی روزافزون به روی شبکه اینترنت خرید و فروش می 

ن ترتيب تجارت الکترونيک ھمانند فروش کاتالوگ یاپایگاه داده ، نرم افزار و تمام محصوnت مبتنی بر دانش مثال ھایی از کاnی رقمی است . بدی

فروش خانگی از طریق تلویزیون به نظر می رسد .

● منظور از تجارت الکترونيک چيست ؟

 فن آوری ھای وب جھان گستر صورت می گيرد ،اصط�ح «تجارت الکترونيکی» به تمام جنبه ھای پردازش ھای تجاری که از طریق شبکه اینترنت و

اط�ق می گردد که ساده ترین شکل آن خرید الکترونيکی است .

● انواع تجارت الکترونيک :

 :Bussiness to Business – BB▪ تجارت 

این نوع تجارت رد و بدل اط�عات تجاری بين دو تاجر یا دو شرکت می باشد .

ن برقراری تماس مستقيم خود را با ارائه تلفن ، فاکس ،تاجر اول که خود توليدکننده است و در سایت خود تصویر و توضيحات کاn را قرار داده و امکا

پست الکترونيک و ... ایجاد می کند .

به ھمراه کاnھای دیگر به مشتری مصرف کننده و بهتاجر دوم که خریدار است ولی خود مصرف کننده نيست و درنظر دارد این کاn را به تنھایی یا 

صورت عمده بفروشد .

خرید و فروش در این سيستم به صورت عمده می باشد .

ارسال و دریافت پول از طریق سيستم سنتی (عموما بانک ھا و از طریق گشایش اعتبار) است .

حمل وتحویل کاn به روش سنتی (عموما از طریق کشتی ، کانتينر و یا ھواپيما ) است .

 مطلب است :٣مشخصه ھای عمده این نوع تجارت 

) حذف واسطه١

) دnل ھای بين توليد کننده٢

) خریدار اصلی .٣
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 .امکان جستجو و تحقيق بسيار سریع برای خریدار جھت دستيابی به کاnی با کيفيت و بھای مناسب

اند کيفيت کاnی خود را مطابق ایده ھای خریدارامکان دریافت اط�عات و نظرات خریدار جھت توليد کننده پس از فروش کاn به این ترتيب می تو

تغيير دھد .

ه فروشگاه ھا می باشد ھمچنين نمونه ای دیگر ازمثال این نوع تجارت در تجارت سنتی ایران مثل فروش کاnی کارخانه ھای توليد لوازم خانگی ب

یافت پيش فاکتورو فاکتور خرید و ھمچنين پرداختاین نوع تجارت ، عملکرد شرکتی است که از این شبکه برای انجام سفارش به توليد کنندگان در

 یکی از اولينCisco انجام می شود ولی در واقع از پنج یا شش سال پيش به شکل امروزی خود درآمده است . شرکت EDIھزینه ھای استفاده از 

نين امری سایت تجارت الکترونيکی خود را راه اندازی کرد بعد از آن که ت�ش جدی بقيه شرکتھا برای چ١٩٩۶شرکت ھای بزرگی بود که در جوnی 

آغاز شد .

کرد اکنون زمان آن بود که مسائل نرم افزار تجاری خود را که امکان انجام فروش از طریق اینترنت را می داد به بازار عرضه Microsoftیک ماه بعد 

مالی و بانکی نيز مطرح شود .

کترونيکی خود کرد . شرکت نيز با یک سيستم شبکه اقتصادی راه اندازی کرد و شروع به بازاریابی برای استراتژی ھای تجارت الIMBسپس 

 را به بازار عرضه کرد .MSFDC سيستم IBM و برای رقابت با First Data Cropھمکاری شرکت 

تجارت الکترونيک به سرعت در حال رشد بود .

 :Business to Consumer▪ تجارت 

 را خرده فروشی تشکيل می دھد . تجارت بين فروشنده و خریدار که در حال حاضر جزوBCبيشترین سھم در انجام تجارت الکترونيکی از نوع 

 محسوب می شود این نوع تجارت به معنای ارتباطB٢Cمتداول ترین تراکنش ھا در حيطه تجارت الکترونيکی بر روی اینترنت است و یک نوع 

 باشد .مستقيم مصرف کننده تنھایی با تاجر یا توليد کننده و پرداخت بھای کاn از طریق اینترنت می

) را بری مصرف کننده ایجاد میonline به صورت مستقيم (تاجر یا توليد کننده در سایت تصویر وتوضيحات وبھای کاn را قرار داده و امکان خرید آن را

کند . خرید و فروش در این سيستم به صورت تک فروشی می باشد .

حمل کاn از طریق پست یا توسط خود شرکتارسال و دریافت پول از طریق یک واسطه بنام سيستم بانکی تجاری انجام می شود از سوی دیگر 

انجام می گيرد .

 مطلب زیر است :٣مشخصه ھای عمده این نوع تجارت 

) حذف واسطه بين توليد کننده ومصرف کننده .١

) وmerchant accountی سيستم بانکی () پرداخت مبلغ مورد نيازبه سھولت و از پشت کامپيوتر شخصی خود با داشتن کارت قابل شناسای٢

صرفه جویی در وقت و ھزینه .

ه کاnھای ارائه شده . مبالغ دراین نوع تجارت برا) امکان ارتباط مستقيم مصرف کننده با توليد کننده درجھت دریافت نظرات مصرف کننده نسبت ب٣

ی ھر تراکنش پائين بوده و به عنوان تک فروشی باید باشد زیرا :

) برای پرداخت مبالغ باn به این روش ، ریسک نمی کند .onlineالف) مشتری جھت خرید مستقيم (

 درصد از ھر معامله کم کرده و به توليد کننده بازپرداخت می کند.١٠ تا ٢ب) سيستم بانکی تجاری بابت ارائه این سرویس بين 

 و نرم افزارھای به سرعت افزایش کرد و اکنون به راحتی می توان انواع واقسام از شيرینی گرفته تا اتومبيلWEBاین نوع تجارت با گسترش 

کامپيوتری را از روی اینترنت خریداری کرد .

B٢C سال پيش با راه اندازی سایت ھایی چون ۵ از حدود Amazonو CDNOW آغاز شد. اغراق نيست اگر پيشگام درامر B٢Cراجف بزوس» بدانيم» 

وش کتاب از طریق را بنا نھاد . وی که یک تاجرکم تجربه در امر خرده فروشی بود سایت خود را فقط به ھدف فرOmazon شرکت ١٩٩۴که در سال 

اینترنت را ه اندازی کرد . این ایده ساده مقدمه ای بود برای تحول جھانی .

 :BC● مزایای تجارت الکترونيک از نوع 

ی خود استفاده می کنند از مزایای آن به طورتجارت الکترونيکی یک فناوری برای تغيير است شرکت ھایی که از آن به ھدف ارتقاء سيستم فعل

تجارت الکترونيکی نصيب سازمانھایی خواھد شد ک برد . بيشترین امتيازات  ه می خواھند روش و ساختار تجارت خود راکامل بھره نخواھند 
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رونيکی ، مھمترین امتيازاتی که می توان به تجارتتغييرداده و آن را با تجارت الکترونيکی ھمگون سازند . از دید خریداران فروشگاه ھای الکت

الکترونيکی منسوب کرد عبارتند از :

 اساس ویژگيھا متعدد (ھمچون نام ، نوعکاتولوگ و مشخصات کاnھا به سھولت قابل دسترسی و مشاھده بوده و مشتری ھمچنين قادر است بر

اه تصاویر متعدد بوده و در عين حال می توان شامل، رنگ ، وزن ، قيمت ...) کاnی مورد نظر خود را جستجو کند . توضيح کاnھا می تواند به ھمر

 بعدی نيز باشد که مشتری از زوایای گوناگون کاnی مورد نظر را مشاھده می کند .٣تصاویر 

 خریداران درمورد کاnی مورد نظر خود مطلعکاnھا وخدمات می تواند توسط بقيه خریداران نظر دھی شوند و مشتری قادر است از نظرات بقيه

شوند .

 ساعته و در تمام روزھای ھفته انجام گيرد .٢۴خرید از فروشگاه می تواند به صورت 

ان خرید قابل دریافت از سایت فروشگاه ھستند .بعضی از محصوnت (ھمچون نرم افزار، کتابھای الکترونيکی ، موسيقی ، فيلم و...) در ھمان زم

وشگاه و زیاد بودن تعداد خریداران ) .کاnھا معموn از فروشگاھھای فيزیکی ارزانترخواھند بود(به علت کم بودن ھزینه ھای سربار فر

ھد داشت .فشار و استرس از یک فروشگاه فيزیکی ، به ھنگام خرید از یک فروشگاه الکترونيکی وجود نخوا

 است .click فاصله این فروشگاه ھا به اندازه یک مقایسه انواع گوناگون یک کاnی خاص در فروشگاه ھای مختلف می تواند به راحتی انجام گيرد .

جستجو کند .خریدار قادر است تمام فروشگاه ھا را برای یافتن مناسب ترین قيمت برای کاn مورد نظر خود 

ینه ھا بوده و بعد از مدت معينی ک�ی خریداریخریدار پس از انتخاب کاn به سادگی و با فشردن چند کليد قادر به انجام سفارش و پرداخت ھز

شده خود را در منزل دریافت خواھد کرد .

 فروشگاه مراجعه کرده و از امکانات ارجاع کاnبعد ار دریافت کاn ، اگر مشکلی درکاnی دریافت شده موجود باشد ، خریدار می تواند به سایت

استفاده کند .

● تجارت الکترونيکی در قالب خرید و فروش

گاه بر روی وب نه تنھا در سراسر جھانتجارت الکترونيکی و خرید و فروش کاn به صورت روی خطی محدود نمی شود بعنوان مثال یک فروش

قبای تجاری خود به صورت روی خط در ارتباط است .مشتری دارد بلکه با توليد کنندگان ، حسابداران ، خدمات ، پرداخت وجه ، موسسات دولتی و ر

 تمام شرکت ھا و موسساتی را که خود بخشی ازتمام این بخش ھا که در مراحل تجاری توليد و مصرف شرکت دارند باید تغيير کند و این تغيير

مگيری در شيوه سفارش توزیع و تبادل کاn و شيوهتجارت الکترونيکی نمی دانند در بر خواھد گرفت. ع�وه بر این تجارت الکترونيکی تغييرات چش

جستجوی و معامله و مصرف کاnھا و خدمات به وجود خواھد آورد .

● مدل ھای تجارت الکترونيکی :

ھی ، گرافيکی موقتی مورد نمایش داده میمدل ھای تجارت الکترونيکی معموn به وسيله ترکيبی از بازنمایی ھای غير رسمی ، متنی ، شفا

اران با آن رودررو ھستند می شوند و اغلبشوند اما این بازنمودھا معموn باعث محدود شدن درک واضح مسائل تجارت الکترونيکی که سھامد

 را که باید سيستم ھای اط�عاتی تجارت الکترونيکی را ایجاد نماید عميق تر می کنند .ITشکاف ميان مدیران تجاری و توسعه دھندگان 

، معموn دارای نوع جانبداری تکنولوژیکی ھستند و عموما م�حضات تجاری را به خوبی منعکس میITروش ھای مربوط به تحليل سيستم ھای 

ستم ھای اط�عاتی ھستند . ادغام تجارت و مدلکنند . در عين حال رویکردھای متعلق به علوم تجاری غالبا فاقد استحکام nزم برای توسعه سي

 ، مدتی است که یکی از ویژگی ھای بازار تجارت الکترونيکی شدهIT ، مسلما به نفع صنعت خواھد بود زیرا تلفيق تجارت و سيستم ھا ITسازی 

است . در پروژه ھای تجارت الکترونيکی نشان دادن

ن به سھولت به زنجيره خریدار – فروشنده××××××× چيزھای ارزشی در ميان دست اندرکاران معين مھم است زیرا طرح ھای جدیدی را می توا

) نشان دھنده ریسک ھایDisintermediation) و حذف واسطه گری (Intermadiationاضافه کرد یا آنھا را کنا رگذاشت . این فرآیند واسطه گری (

نند به سادگی در پروژه ھای تجارت الکترونيکیخاص تجارت الکترونيک برای فروشندگان سنتی است مث� واسطه ھا مثل بازارھا و دnل ھا می توا

ل خود قيمت ھا را بلکه مدل دست اندکارانی را کهظاھر و ناپدید شوند . روش ما قادر به مدل سازی عناصر قدرت نيز ھست ما تنھا می توانيم مد

 انتخاب می کنند از آن رو مھم است که تجارتسرویس با محصولی انتخاب می کنند ، ایجاد نمایيم . مدل سازی دست اندرکارانی که مبادرت به

ھولت بيشتری سایر عرضه کنندگان را انتخابالکترونيک و ممکن است ھزینه ھای سوئيچينگ را کاھش و شفافيت بازار را افزایش دھد تا به س
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لی کند می تواند مزیت برجسته ای به تکنيک ھایکنند . اکثر پروژه ھای توليد تجارت الکترونيکی به سرعت انجام می شوند بنابراین داشتن مد

مدل سازی سنتی داشته باشد .

 :Store front▪ مدل 

است طبق آمار موجود در پایان سال از امور روزمره در دنيا به شمار می رود که در عين حال از محبوبيت بسياری نيز برخوردار onlineامروزه خرید 

 در ذھنe-businss خرید کرده اند . مدل را می توان تداعی گر کلمه online درصد از کاربران اینترنت به صورت ۶٠ ميليون نفر یعنی ۵۵ حدود ٩٩

transaction می دانند . این مدل با ادغام اعمالی چون پردازش پراکنش ھا(Store front را معادل e-businssکاربران دانست ، زیرا اکثر آنھا واژه 

prosessing مسائل امنيتی ، امور مربوط به پرداخت ھای (onlineو خدمتشان nو ذخيره سازی اط�عات ، فروشندگان اینترنتی را قادر به فروش کا

نترنت دانست . برای اداره سایت ھای مبتنی بربر روی وب کرده است که می توان این اعمال را پایه و اساس تبادnت مستقيم تجاری بر روی ای

 مشتریان قرار داده و سفارشات آن ھا از طریق وباین مدل nزم است تا فروشندگان ، ليستی از محصوnت خود را در قالب کاتولوگ ھایی در اختيار

)EDI (ElectronicDatainterchangeامسایتی که به ھمين منظور طراحی شده دریافت می کنند . بسياری از شرکت ھا از روشی مشابه بن

 و.... امان ایجاد نوعی اط�عات بين مشتریان واستفاده می کنند که این روش با استاندارد کردن مسائلی چون صورت پرداخت ھا ، صورت حسابھا

شرکت ھای تجاری به صورت الکترونيکی را دراختيار می گذارد .

 :Dynamic Pricing▪ مدل 

 کاnھا نيز ایجتد نمود . کمپانی ھای ھم چونوب ھمان گونه که روش ھای تجارت را دگرگون کرد تغييراتی در نحوه قيمت در نحوه قيمت گذاری

Priceline(www.oriceline.com و (Imadia(www.Imadia.comپيشنھادی خود را قابقھای  تا  اند  فراھم ساخته  برای مشتریان  را  امکان  این   (

رکت با دیگر سایت ھا و ھمچنين ارائه تبليغات تجاریدرموردکاnھا و خدمات بيان کنند . بسياری از سایت ھا با استفاده از راھبردھای منتخب در ش

، محصوnت خود را با قيمتی مناسب و بسيار نازل و یا حتی رایگان عرضه می کنند .

زایش قيمت ھا ست .مبادله خدمات و ایجاد تحقيقات از دیگر روش ھای مورد استفاده شرکت ھا برای جلوگيری از اف

 :Name-Your-Price▪ مدل 

تعيName-Your-Priceمدل تجاری  تا قيمت کاn و سرویس ھای مورد نظرشان را  ين کند(سایت این امکان را دراختيار مشتریان قرارمی دھد 

www.oriceline.com.( مثال مناسبی در این مورد است 

ونقل ، واگذاری اعتبار و صنایعی دیگر از اینبسياری از شرکت ھایی که از این مدل تجارت تبعيت می کنند با پيشگامان عرصه ھایی چون حمل 

ش کاn و یا خدمات خود می گيرند .دست ، دارای نوعی مشارکت ھستند . این صنایع پس از دریافت بھای مطلوب مشتری تصميم به فرو

 :Comparison Pricing▪ مدل

و یا خدمات دلخواھشان را با این امکان را برای مشتری فراھم می سازد تا با جستجو درميان تمامی تجار اینترنتی ، کاComparison Pricing nمدل 

) ، مشاوره خواھيد کرد که این سایت ھا غالبا درآمد خود را از راه شرکت با برخیBottomdollar.comنازل ترین بھا بيابند (ھمان طور که در سایت 

 زیرا الزاما پایين ترین قيمت موجود بر روی وب رااز تجار به خصوص بدست می آورند . بدین ترتيب شما باید در استفاده از این خدمات دقت کنيد

روفترین فروشگاه ھای اینترنتی را جستجو می کنددریافت نکرده اید . این در حالی است که دیگر سایتھا مشابه به اميد کسب مشتریان بيشتر مع

.

Bottomdollar.com ازتکنولوژی IA ت مورد نياز شما با بدترین قيمت موجود استفاده می کندnبرنامه ھایی برای جستجوی در وب و یافتن محصو .

نابع اط�عاتی را دارا بوده و پاسخ ھا را بر اساسکه بر مبنای این تکنولوژی توسعه می یابند ، قابليت جستجو و طبقه بندی مقادیر عظيمی از م

ھمين منابع ارائه می دھند .

ن توضيح می دھند به جای مراجعه مستقيم به و نرم افزارھای مبتنی بر آن ، امروزه روش خرید مردم را تغيير داده اند . امروزه مشتریاIAتکنولوژی 

 برای دستيابی به بھترین قيمت ھا استفاده کنند و این مساله رقابت در ميان فروشندگانBottomdollar.comفروشگاه از سرویس ھایی چون 

اینترنتی را شدید تر می کند .

 (مدل مبادnت پایاپای) :Bartering▪ مدل 

محص پایاپای  خدمات  مبادله  الکترونيکی  تجارت  زمينه  در  معمول  مدیریتی  ھای  روش  از  دیگر  سایتیکی  است  وnت 
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Ubarter.com(www.Woarter.comت خود را در ازاnی دریافت) سایتی است که درآن مشتریان معمولی و کمپانی ھای مختلف می توانند محصو

پای با خریدار و به منظور جلب موافقت نھاییکاnھای مطلوبشان بفروش برسانند . فروشنده یک پيشنھاد اوليه با ھدف انجام یک مبادله پایا

ھمين روش قابل معامله ھستند .مشتری ارائه می کند . مجموعه عظيمی از محصوnت و خدمات موجود در این سایت با استفاده از 

● عرضه محصوnت و خدمات رایگان :

 . شبکه ھای تلویزیونی ، ایستگاھھای رادیویی ،بسياری از کارآفرینان ، مدل تجاریشان را بر روی جریان تبليغات بازرگانی استوار می سازند

ری از این سایت ھا که معرفی خواھد شد بهمج�ت ، رسانه ھای چاپی و غيره با سرمایه گذاری بر روی تبليغات کسب درآمد می کنند . بسيا

 .منظور انجام مبادnت پایاپای محصوnت و خدمات با کمپانی ھای دیگر دارای نوعی مشارکت ھستند

اطبان را یک سایت پر مخاطب است که تمام کاربران را که در حال استفاده از آن ھستند . این سایت مخwww.iwon.com)iwon.comسایت (

درقرعه کشی شرکت داده و ھدایایی را به برندگان اختصاص می دھد .

ی را به بازدید کنندگان عرضه سایت دیگری است که با تکيه بر درآمدی که از راه تبليغات نصيب آن می شود جوایز گرانبھایFreelotto.comسایت 

می کند .

▪ اعطای وام بر روی اینترنت :

ه ، اعطای وام به کاربران در اینترنت است . شما بایکی دیگر از زیر شاخه ھای تجارت الکترونيک که با رشد سریعی نيز روبه رو بوده است ، پدید

جستجو در ميان وام دھندگان قادر ھستيد مبلغ مورد نظرتان را با کمترین بھره بيابيد .

▪ فرایند استخدام از طریق وب :

در جستجوی کار ، مسلما وب تاثيری بسزایی رااز وب می توان به طور موثری در فرایند استخدام بھره جست شما چه استخدام کننده باشيد چه 

 پست کنند و تمام ليست ھایonline صورت درجستجو شما خواھد گذاشت .جویندگان کار خواھند آموخت که چگونه شرح حال نوشته ، آن را به

مشاغل مورد نيازشان را به سایت ھای قابلمشاغل مناسب با شرایط و احتياجاتشان مورد جستجو قرار دھند . استخدام کنندگان می توانند 

جستجو پست کنند که غالبا با مجموعه عظيمی از درخواست ھا روبه رو می شوند .

 :online▪ سرویس ھای خبر رسانی 

عرصه ھایی چون انتشارات و اط�ع رسانیرشد بی رویه فناوری اط�عاتی ھيچ مشکلی را به جای نمی گذارد . وب نقش عمده ای در پيشرفت 

ایفا می کند .

 ، از وب به عنوان محيطی پویا برای گسترش دامنه اط�عnewsweek ،Well StreetjornalICNNسازمان ھای اط�ع رسانی خوشنامی چون ، 

رسانی خود بھره می جویند .

www.Barrons.com) Barrons به بانک اط�عاتی (شما می توانيد از نسخه ھای رایگان روزنامه استفاده کنيد و اگر به عضویت روزنامه درآیيد،

 شامل تفاسير و مقاnت و تحليل ھای مختلفی در مورد صنعت سرمایه گذاریonline یک بانک اط�عاتی Barronsدسترسی کامل داشته باشيد .

تشر کنند .است . نویسندگان با اتکا بر منابع قابل اطيمنان می توانند مطالب خودشان را بر روی وب من

را ندارد و بدین وسيله امکان رقابت سازمانانتشارات در وب محدودیت ھای روش سنتی چاپ ھمانند ھزینه ھای چاپ و دیگر ھزینه ھای جانبی 

ھای مستقل خبری وب با پيشروان قدیمی عرضه اط�ع رسانی فراھم می آورد .

Matt Dradye) به واسطه موفقيت سایت خبری خود با عنوان www.dradgereport) .com Oraday Reportدر این عرصه ، از شھرت بسزایی 

برخوردار است .

online▪ سرویس ھای ارائه خدمات مسافرتی 

 بپردازند و بدین وسيله مبالغ کمتری راOnlineھم اکنون کاربران وب قادر ھستند به جستجوی و انجام مقدمات امور مسافرتی خود و به صورت 

سترسی بود امروز بر روی وب ارائه می شود شمابابت انجام این گونه امور مصرف کنند . اط�عاتی که قب� تنھا در آژانس ھای مسافرتی قابل د

خودتان را به راحتی بر روی وب خواھيد یافت .پایين ترین قيمت ھا ، مناسب ترین زمان ھا و بھترین صندلی ھا خالی موجود مطابق با شرایط 

● انواع سایت ھای پرتال :

ھستيد در یک محل پيدا کنند این سایت ھا معموnسایت ھای پرتال به بازدید کنندگان امکان می دھند تا تقریبا ھر چيزی را که در جستجوی آن 
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مردم واژه پرتال را می شنيدند ، اغلب به یادحاوی اخبار ، وقایع ورزشی ، گزارش وضعيت ھوا و ھمچنين امکان جستجو در وب ھستند . بيشتر 

ند این گونه پرتال ھا اط�عات را درمجموعه بسيارموتورھای جستجو می افتادند . درواقع موتورھای جستجو ، نوع از پرتال یعنی پرتال افقی ھست

گسترده ای از موضوعات مختلف جمع آوری می کنند .

آوری می کند به عبارت ساده تر ، پرتالھاینوع دیگر پرتال که به «پرتال عمودی» معروف است اط�عات را درمجموعه خاصی از موضوعات جمع 

افقی ، عمومی و پرتال ھای عمودی تخصصی ھستند .

کمک می کنند تا اط�عات زیادی بخش عمده ای از سایت ھای پرتال را به خود اختصاص می دھند . سایت ھای پرتال به کاربران onlineخرید ھای 

 امکان برگشت وonline امکان از بازارچه ھای خرید onlineرا درمورد اق�م مورد جستجوی خود جمع آوری کرده و برخ�ف برخی از بازارچه ھای خرید 

! به کاربران اجازه می دھد . تا گشتی در سایت ھای مختلفYahooگذار مستقل در فروشگاھھای مختلف را در اختيار آنھا قرارمی دھند برای مثال 

! امکان پذیر است .Yahooبزنند ، اما امکان خرید اجناس و پرداخت بھای آن تنھا از طریق 

 که به مانند یک نماینده خرید برای کاربران انجام وظيفه می کند تجربه منحصرSite Guide به کمک سرویس ویژه ای موسوم به About.comسایت 

 برای اکثر کاربران جالب است . ھریک ازonlineرید به فردی را در اختيار کاربران قرار می دھد . بھره گيری از امکانات سایت ھای پرتال جھت خ

سایت ھای پرتال تجربه تقریبا متفاوتی را دراختيار قرار می دھند .

کنند در حالی که این عمل در برخی دیگر از سایت ھابرخی دیگر از سایت ھای پرتال بابت درج پيوند فروشندگان ، مبالغی را از آن ھا دریافت می 

به صورت رایگان انجام می پذیرد .

” که از جانب خریداران انجام می شود صورت حسابی را برای فروشنده مربوطهClick-Thtough به ازای ھر فرآیند “Goto.comبرای نمونه سایت 

ارسال می کنند .

 از ارسال صورت حساب بابت تبليغ کاnھا و خدمات شرکت ھای عرضه کننده خودداریAltavista.com و About .comسایت ھای دیگری ھم ، چون 

به این ترتيب بخشی از سود حاصل از خرید نصيب آنمی کنند اما در این سایت ھا پرداخت بھای کاnھا و خدمات تنھا از طریق آنھا صورت می گيرد 

ھا می شود .

● پرتال ھای عمودی در سایت اجتماعی :

ی دھند ، این گونه سایت ھا اغلب به عنوان سایتپرتال ھای عمودی اط�عات بسيار زیادی را تنھا در مورد یک موضوع به خصوص در اختيار قرار م

با ع�قه مندیيھای و از گروه ھای مختلف  یژه ھستند سایتھای اجتماعی ، اغلبھای اجتماعی شناخته می شوند . سایتھای مزبور مملو 

 برای یافتن اط�عات ویژه ای را دارند پرتال ھایویژگيھایی چون سھيم کردن بازدیدکنندگان در سایت ، ارائه خدماتی جھت گفتگو و امکان جستجو

 ، برخوردار ھستند بسياری از سایت ھای برتالعمودی از جذابيت ھای فوق العاده ای به منظور تحریک باز دید کنندگان به بازدید مجدد سایت

زشکی و حقوق است .عمودی ، اط�عاتی را در اختيار می ھند که مربوط به شاخه ھای تخصصی از علوم مختلف ھمچون پ

 به عنوان سایت اجتماعی پزشکی منبع بزرگی از اسناد مربوط به این شاخه از علوم راwww.webmd.com به آدرس Heal the on webMDسایت 

صصين امور در این زمينه کرد . عضویت در پرتال ھایدرا ختيار بازدیدکنندگان قرار می دھد از طریق سایت می توان اقدام به یافتن پزشکان و متخ

و ع�وه بر دسترسی به جدیدترین شماره ھاتخصص پزشکی این امکان را برای اعضا فراھم می کند که از آخرین پيشرفتھای پزشکی مطلع شده 

مجله ھای پزشکی بتوانند با سایر اعضای پرتال نيز به بحث و گفتگو بنشينند.

منبع : کلوب

http://vista.ir/?view=article&id=294534
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مديريت الکترونيکی

بازار یابی برای محصوnت وخدمات به وسيله جھان ارتباطات اینترنتی اساساً

دگرگون شده است . بسياری از عملکردھای اجرائی به تجربيات کسب وکار

از بسياری  اندو  آورده  ایجاد فضائی جدید روی  یا  برای رقابت  الکترونيکی 

شرکتھا در صورت تغيير ندادن زیر ساختھایشان با مشک�ت جدی روبه رو

می شوند. در این رقابت شدید یکی از عوامل موفقيت بازنگری است، که

یکی از جنبه ھای مدیریت الکترونيکی است.

مدیریت الکترونيکی شامل مراحلی جھت باn بردن سطح امنيت و اطمينان

درتجارت ،بخش فناوری اط�عات ،توانایيھای بخش خدمات ، امنيت واجرا

است که کسب وکار الکترونيکی برای موفقيت به آنھا نياز دارد. اینھا مواردی

است که در صورت نادیده گرفتن آنھا در مدیریت الکترونيکی باعث شکست

 (کسب وکار الکترونيک بدونharwitzه ھای سنگين می گردد. این نظریه در تجزیه وتحليل ھای صنایع سنگين منعکس شده است مانند گرو

 نيز بر این عقيده است که ((ھجوم واستقبال بيش از حد اخير جھتgartnerمدیریت صحيح مسلما شکست خواھد خورد .)ع�وه بر این، گروه 

که کمبود برنامه ریزی و نقشه صحيح نيز باعثاجرای برنامه ھای کسب و کار الکترونيکی باعث بروز صدماتی در زیر ساختار شرکتھا می گردد 

شود که سازمان شما باید به آنھا بپردازدشکستھای بيشتری ميشود.)) در این بحث به چالشھای مدیریت کسب وکار الکترونيکی پرداخته می 

ل توجھی سطح موفقيت شرکتتان را افزایش دھيد.وبرایشان برنامه ریزی کند . بدین ترتيب با مدیریت الکترونيک شما می توانيد به مقدار قاب

● چرا مدیریت الکترونيکی؟

 وکار الکترونيکی فناوری اط�عات را از طریقدليل اصلی گرایش به مدیریت الکترونيکی افزایش سطح درآمد و بھبود خدمات مشتریان است. کسب

ریت الکترونيک چالشھائی را نيز به ھمراه داردپایگاه اط�عات مرکزی و شبکه شرکت،که در تعامل مستقيم با مشتریان است فراھم می کند . مدی

که شامل مشتریان،بخش تجارت و دایره فناوری اط�عات می گردد.

▪ مباحث مربوط به مشتریان:

حفظ گردند.ـ اسناد و نرم افزارھای کاربردی که در ھر زمان قابل دسترسی بود و به صورت شخصی و خصوصی 

ـ اسناد ونرم افزارھای کاربردی که در ھر مکانی دارای سرعت مناسب باشند.

ـ سطح امنيت تراکنشھا و حفاظت از اط�عات شخصی ، مالی و اجتماعی

ـ سرویس دھی وکمک رسانی سریع وآسان در ھنگام نياز

▪ مباحث تجاری:

 نتيجه بخش فناوری اط�عات می بایست بهـ وابستگی زیاد به دایره فناوری اط�عات ھم در بخش فروش و ھم در بخش خدمات پس از فروش در

طور کامل با سایر بخشھا منطبق باشد.

دید مشتریان رضایتشان جلب شود .ـ به وجود آوردن الزام برای مشتریان به بخش خدمات که چنانچه کاn از طریق دیگری تحویل گر

تيب بخش فناوری اط�عات می بایست به تقا ضاھا،ـ دیدگاه وچشم انداز رقابت بدین معنی که باید در جوابگوئی به مشتریان سریع بود. بدین تر

سریع عکس العمل نشان دھد.

▪ مباحث بخش فناوری اط�عات:

ش پشتيبانی نيازمند شده است وبدین ترتيب امکانـ طراحان اسناد ونرم افزارھای کاربردی کسب و کار الکترونيکی به طور قابل م�حظه ای به بخ

کنترل دو عامل کليدی برای طراحی فراھم نيست ،اینترنت وسيستم کامپيوتری مشتریان خارجی

دازه گيری است .ـ نياز به تعيين اینکه تا چه حد خدمات قابل بھبود و گسترش است وميزان پيشرفت آن قابل ان
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یان انتظار دارند.ـ نياز به اطمينان جھت تحویل به موقع اسناد ونرم افزارھای کاربردی و سطح دسترسی که مشتر

امنيت وسطح کارآییـ توانایی گسترش تغييرات جھت سرعت بخشيدن به سيستم تجارت الکترونيک بدون تاثير منفی در 

انـ نياز به ھماھنگی بيشتر بين بخش ھای فناوری اط�عات وبخش خارجی جھت خدمات بھتر به مشتری

چالشھا را می توان با طرح جامع مدیریت استراتژیک الکترونيکی مشخص نمود .

● مدل زیر نحوه ارتقاءسيستم را در مدیریت الکترونيک نشان می دھد:

 است. این مدل مدیریت الکترونيکی را در سهدر این مدل مدیریت کليدی که باعث موفقيت در تجارت الکترونيک می شود مرتب وطبقه بندی شده

nیه نشان می دھد :مشتریان ، بخش فناوری اط�عات و تجارت .

 دنبال دارد.مشتریان از اسناد ونرم افزارھایبخش مشتریان نشان دھندۀ نظمی که مدیریت به ان می دھد است که در نھایت رضایت مشتری را به

ن زمان ممکن کاربردی باشند. زمانی که به خدماتکاربردی در تجارت الکترونيکی شرکت شما انتظار دارند که در دسترس، قابل اعتماد ودر کمتری

شما احتياج است انتظار می رود خدمات به صورت کامل و پاسخگو ارائه شود .

رتباط نيست را بر عھده دارد ، که شامل توانائيھایnیه بخش فناوری اط�عات وظيفۀ منظم کردن آن بخشی از مشتریان را که مستقيماً با انان در ا

د کاربردی و زیر ساختھا می بایست کام�ً امنسازماندھی برای تحویل به موقع وکيفيت خدمات است . تراکنشھای مشتریان ،نرم افزارھا واسنا

ای تلف شده در چرخۀ تجاری یا سرعت رشد است.باشند. ظرفيت برنامه ریزی تاثيرگذار نيازمند ارزیابی عملکردھای در خواستی ناشی از زمانھ

ت می گردد ،که برای مشتریان بسيارسرعت مورد نياز برای خدمات وحل مشک�ت شامل ھمۀ تيمھای سازمان دھنده در بخش فناوری اط�عا

و نرم افزارھای کاربردی تجارت الکترونيکمھم است. بنابراین بخش فناوری اط�عات می بایست دیدگاھش را از بخش تحویل خدمات با اسناد 

ھماھنگ سازد .

د وکيفيت خدمات است. ھمه مدیران بخشnیۀ تجارت پيوند دھندۀ بخش فناوری اط�عات وبخش تجاری است که شامل توانایی تحویل ، عملکر

فناوری اط�عات ومراحل خدماتی می بایست با اھداف بخش تجاری ھماھنگ باشند .

اید به بھترین نحو مدیریت واعمال شود. اندازه گيری ودر خواست تغيير در اسناد ونرم افزارھای کاربردی تجارت الکترونيک از طرف بخش تجاری نيز ب

ی به اسناد کاربردی ،عملکرد وچرخه زمانیمقياس سنجی تاثيرات نيازمند توانایی تعيين کيفيت و بھبود عملکرد مراحل خدماتی جھت دسترس

 داشت وقادر بود عملکرد ھمه بخشھا ارزیابیبرای حل مشک�ت ونياز به پشتيبانی وتغييراتی در سيستم تجارت الکترونيک است. باید به خاطر

شود و جھت پشتيبانی فرآیندھا سطح باnتری از خدمات وعملکردھا ارائه شود.

دیریت بخش فناوری اط�عات باشد .این مدل ھمچنين می تواند یک شروع مھم وتمرینی بر طبق روشھای جاری و پيشرفت برای مراحل م

 تعریفی بدین شکل ارائه داد:gartner● گروه 

ھندسی مجدد در مرحله اجرا می باشد ودررسيدن به سطح تجارت الکترونيک در یک شرکت شامل ھمۀ مراحل فناوری اط�عات و مراحل تجاری م

کترونيک می باید توانایيھایتان را در مھارتھایغير اینصورت عملکرد مناسبی را نمی توان انتظار داشت. برای تعيين پيشرفت مراحل مدیریت ال

مدیریتی مشخص وروشن کنيد.

ود دارد که جھت ارزیابی ميزان موفقيت در تجارتھمانطور که گفته شد در ارتقاء سيستم در مدل مدیریت الکترونيک مدیریتھای نظم دھنده ای وج

،عملکرد و بدین ترتيب آنرا توضيح می دھد:"بدون تغيير فرایندی در ساختار بخش فناوری اط�عات تغيير gartnerالکترونيک بسيار مھم است . گروه 

ش فناوری اط�عات با مشکل مواجه شدهمدیریت مشک�ت ومسائلی که تجارت الکترونيک نيازمند آنھاست به سرعت توانایی زیر ساختار بخ

کردن عملکردھا بشود، البته چنانچه تشخيص دادهومحدودیتھایی به وجود می آید." طراحی وبرنامه ریزی شما باید ین فرایندھا می شامل بھينه 

شود که نياز به بھينه کردن ظرفيت وھمچنين فرآیندھامی باشد.

▪ دسترسی

 صد در صد را ممکن میup time یکسان سازی زیر ساختھای برنامه ھای کاربردی ورایج وب به دست آوردن زمان gartnerبر طبق مطالعات گروه 

نامه ھای کاربردی تجارت الکترونيک است .سازد .بدین ترتيب یکپارچه سازی یا مجتمع سازی یکی از مھمترین چالشھای ارزیابی دسترسی بر

کپارچه سازی را در پایگاھھای اط�عاتی ،nیهگاھی اسناد تجارت الکترونيک در سيستم ھای سنتی گوناگونی طبقه بندی شده اند که توانایی ی

م رخ داده باشد . بع�وه مجتمعھای ميانه، عملکردھای سيستمی،خدمات شبکه به شدت کاھش می دھد خصوصاً اگر اشتباھی در سيست
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به دسترسی سطح باn در محيط مجتمع سازیسازی در اسناد تجارت الکترونيک به بھينه سازی خدمات اینترنتی نيز بستگی دارد. دست یابی 

تواند به وسيلۀ تشخيص کليۀ محيط ھای مدیریت الکترونيکی بدست اید .ـ شروع شناسایی توانایی دسترسی در مدیریتشده می   رشد 

الکترونيکی شامل توانایی شما در سه مرحله است:

) گسترش١

يار ھزینه بر است مانند سرورھا ،دیسک ھا،یکی از آسانترین موارد این است که شما می توانيد سخت افزارتان را گسترش دھيد ( البته بس

يک افزایش می دھد.اتصاnت شبکه واتصاnت اینترنتی) گسترش در این بخش دسترسی شما را در ساختار تجارت الکترون

▪ چگونه موارد بحرانی ومشکل ساز را در ساختار تجارت الکترونيکی تان مشخص ورفع می کنيد؟

 جداگانھاستفاده می کنيد که بدین طریق بتوانيد از راھھای متعددی برایisp شما از امکانات کسترده ای بر خوردار است ویا شما از دو isp▪ ایا 

بھينه کردن تجارت الکترونيکی تان بھره ببرید؟

؟▪ آیا شما دارای قابليت رفع اتوماتيک خطا و آزمایش مجدد جھت اطمينان از درستی آن ھستيد 

) مونيتورینگ اتوماتيک ،عيب یابی و رفع عيب٢

 آن روبه روست. بسيار مھم و حياتی که شماجدا کردن مشک�ت نا خواسته یکی از بزرگترین چالشھاست که اسناد تجارت الکترونيکی مجتمع با

يستم دسترسی"و "رفع خطا به صورت اتوماتيکطرح تاًثير گذار و خوبی برای تشخيص و رفع خطا داشته باشد ،خصوصاً ھنگامی که خطائی در "س

" رخ داده باشد .

 مدیریت کنيد آیا این امکان را فراھم می کندکه مشک�تEnd-to-End▪ آیا سيستم مدیریت وقایع شما اجازه می دھد که سيستم تان را به صورت 

له نموده و اتوماتيک رفع نمایيد.را با توجه به اینکه مشکل از پایگاه اط�عاتی ناشی می گرددیا از سرور یا شبکه، آنرا ایزو

ده از کليه وقایع احتمالی در سيستم مجھز▪ آیا شما دارای سيستم مدیریت حوادث ھستيد که بخش فناوری اط�عات شما را به دیدگاھی گستر

نماید.

٣ (BACKUP and RECOVERY

) روزانه از پایگاهBACKUPال گرفتن پشتيبانی( مشتریان در زمانھایی که سيستم اجازۀ ورود به آنھا نمی دھد مانند زمانھایی که سيستم در ح

اط�عاتی است انتظار دارند بتوانند به سيستم دسترسی داشته باشند.

 از اسناد پایگاه تجارت الکترونيکی شما زمان زیادی می برد؟recovery وbackup▪ آیا مراحل گرفتن 

 )در ھر لحظه می باشد واگر چنين است شما چه راه حلی برای ان دارید؟recovery▪ آیا اسناد تجارت الکترونيک شما نيازمند بھبود( 

▪ امنيت:

امنيت یکی از مھمترین اجزاء مدیریت الکترونيک است به دو دليل:

یسک از اسناد تجاری استفاده کنند.) مشتریان شما باید کام�ً احساس امنيت کنند. آنھا نباید تنھا به خاطر اجبار وبا پذیرش ر١

 تواند ھزاران وحتی ميليونھا دnر خسارت وارد) اگر اسناد تجارت الکترونيک موقعيت نا مطمئنی در شرکت داشته باشد، یک اشتباه امنيتی می٢

کند.

از نظربرای اطمينان  تجدید  نيازمند  بکار گرفته شده  تجارتبدین خاطر سياستھای امنيتی و شيوه ھای  نيازھای  با  انطباق   قابليتشان جھت 

افزایش پيدا می کند. سياست امنيتی شما باید برالکترونيک شما دارد. ھمانطور که محاسبات پيچيده افزایش می یابد ميزان بودجۀ امنيتی نيز 

و سطح ریسک آن برای سازمانتان قابل قبول باشد.پایۀ راھکارھای تجارت الکترونيکی با شد. ھر گونه تنظيم در خواستۀ شما باید متناسب باشد 

ملکرد سيستم ھا،پایگاه اط�عاتی ،nیهسيستم امنيتی شما باید ھمۀ nیه ھای محيط تجارت الکترونيکی شما را که شامل شبکه، خدمات،ع

End-to-Endد باعث خسارات ميليونی گردد، امنيت ھای ميانی واسناد است را در بر گيرد. در زمانی که یک شکاف در دیواره امنيتی شما می توان

یک ضرورت است.

▪ رویکرد مدیریت الکترونيک در ارتقاء سيستم

اء سيستم یک متد را برای شناسایی مباحثمدیریت الکترونيک جھت نظم بھتر برای ارتقاء سيستم مدیریت و خدمات بخش مدیریت است . ارتق

 می کند گسترش می دھد.ناشی از مدیریت الکترونيک و سير تکاملی تاثير گذار که شرکتھا را قادر به رسيدن به اھداف
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ورد استفاده قرار می گيرد وآنان را قادر بهروشھا، دیدگاه نھایی، یک روش سریع ومطمئن است که به وسيلۀ کمپانی ھای بزرگ بين المللی م

تخصيص بود جه قابل اطمينان است.دست یابی سریعتر به اھدافشان می سازد واز جھت راھکارھای اجرائی در زمان اجرا و اھداف و 

به وسيلۀ روش دیدگاه نھائی شما قادرید توانایی سازمانتان را در سه چيز افزایش دھيد:

ن سيستم شما را در مورد ارزیابی اجرا وتعيين) به وجود آوردن سيستم خدمات تحویل که ھمه خدمات درخواستی را قابل اطمينان می سازد . ای١

ام�ً پاسخگو است.کيفيت عملکرد کمک می کند . به وجود آوردن سيستم خدمات تحویل دسترسی را بھبود بخشيده و ک

باnتری که فعاليتھای مدیریتی تجارت الکترونيک شما را بيمه کند و شما قادر به ارائه خدمات سطح End-to-End) ایجاد یک زیر ساخت مدیریتی٢

 و رفع مشکل را تسزیع می کند.گردید. بدین ترتيب قابليت اعتماد تجارت شما را باn برده ، مراحل اجرائی را بھينه وتشخيص

ن از اینکه بين مراحل مدیریتی و برنامه ریزی) ایجاد یک برنامه که بين یک بخش فناوری اط�عات و بخش تجاری ھماھنگی بوجودآورد و اطمينا٣

دماتی مابين بخش فناوری اط�عات با خدماتتجاری با اھداف سازمان شما ھماھنگی کامل برقرار است . بدین گونه شما از ھماھنگی مراحل خ

خارجی وبخش تجاری شرکت تجارت الکترونيکی مطمئن خواھيد بود.

● خدمات وپشتيبانی

 . این موفقيت ھمچنين شامل مراحل خدماتیتوانایی شما در ارائه خدمات ھر چه بھتر وسریعتر یکی از عوامل اصلی در رضایت مشتریان است

مشتری ممکن است تکنيکی باشد .( یک حفرۀکارآتر برای نيازھای مھمتر بين بخش فناوری اط�عات و بخش تجاری می باشد . نيازھای خدمات 

مات ومحصوnت دارم) مشتریان دوست ندارند بينامنيتی و یا یک اشتباه در کد نویسی)چگونه سواnًت را مطرح کنيم ؟( من سواnًتی در مورد خد

ید مطمئن باشد که اط�عات درست در اختيارسواnًت مختلف سر در گم شوند ،آنھا تنھا راھنمایی می خواھند . بنابراین بخش خدمات شما با

مشتریان می گذارد و مشتریان از سریع ترین راه ممکن به جوابشان می رسند .

ز مشتریان را در رسيدن به جواب کمک می کند.صفحات وب نه تنھا امکان دریافت اط�عات را راحتتر می کند بلکه صدا وتصویر ھمراه با آن ني

▪ آیا شما تعریف روشنی از چگونگی خدمات در خواستی در کمپانيتان دارید؟

ن بخش فناوری اط�عات و دیگر بخشھای▪ آیا شما خط مشی روشنی برای اینکه چگونه و در چه زمانی خدمات درخواستی با ھمکاری ما بي

فناوری اط�عات و بخشھای تجاری رسيدگی شوند دارید ؟

▪ آیا شما سيستم تاًثير گذاری جھت مدیریت وپگيری کليه خدمات در خواستی دارید؟

اتی شما را بھبود بخشيده است ؟▪ آیا استفاده از تکنولوژی خدماتی جھت کنترل و تشخيص از راه دور از طریق وب توانایی خدم

http://vista.ir/?view=article&id=260740

 )در سازمانE-Commerceمديريت تجارت الکترونيک(

و ارتباطی  فناوریھای  توسعه  و  رشد  تبعات  و  آثار  مھمترین  از  یکی 

)E-Commerce) در عصر حاضر ظھور پدیده تجارت الکترونيک(ICTsاط�عاتی(

بوده است. تجارت الکترونيک که ھمگام و ھمپای توسعه اینترنت قوت و

بسط بيشتری یافت زمينه nزم را در جھت رشد و توسعه اقتصادی فراھم

می کند و راندمان کمی و کيفی مبادnت تجاری را افزایش می دھد. افزایش
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و گسترش عرصه ھای رقابتی را در مراودات تجاری باعث می شود و موجب

توليد مشاغل جدید در سازمان می شود.مدیران پيشرو در عرصه فعاليت

نيازھایICTھای تجاری خود ضمن تحکيم وتوسعه شاخصھای  بر حسب 

حذف و یا کمرنگ کردن نقش تجارت به شيوه سنتیسازمان از ظرفيتھای مثبت آن نيز در امور تجاری بھره می برند و با ساختار شکنی اقدام به 

حجم باnی فعاليت برای انجام مبادلهمی کنند. به خاطر داشته باشيد که یکی از معض�ت و مشک�ت تجارت سنتی، کندی سرعت مبادnت و 

ھای پویا مدیران با شناخت مناسب از ساختار سازمان واست.اما تجارت الکترونيک با تسریع در روند مبادله فعاليت کمی را نيز می طلبد. در سازمان

د استفاده در ارتباطات تجارت الکترونيکی می کنند. خاطرکاnھای توليدی اقدام به راه اندازی پایگاه اینترنتی ویژه ای با قابليت ھا و نيازھای مور

ی برای سایتھایی است که به صورت ویژهنشان می شود که یکی از شاخه ھای مھم و ظریف در طراحی حرفه ای سایت، طراحی و برنامه نویس

گاه کوچک در دنيای بزرگ اینترنت قلمداد شودبه تجارت الکترونيکی اختصاص داده می شوند. ھر پایگاه اینترنتی می تواند در قالب یک فروش

ما خواھد بود از شاخصه ھای nزم در جذب و حفظبنابراین nزم است در راه اندازی یک پایگاه اینترنتی که بستر مبادnت الکترونيکی سازمان ش

ه شود. مھمترین و حساس ترین موضوع در تجارتمشتریان برخوردار باشد تا مشتریاز مزایا و امکاناتی که دراختيارش می گذارید به خوبی اگا

 از مشتریان کاnی خود را با کيفيت مناسب والکترونيک سرویس ھای پشتيبانی مناسب از جانب شما برای مشتری است باید دقت کنيد تا ھر یک

فاده از شبکه جھانی اینترنت انگليسی است قطعاٌدر کوتاھترین زمان ممکن در یافت کنند. توجه داشته باشيد علی رغم ایکه زبان پایه مورداست

د پایگاه اینترنتی سازمان خود را حداقل در سه نسخهمشتریانی در سراسرجھان از پایگاه اینترنتی شما بازدید خواھند کرد. بنابراین توصيه می شو

حی سایت شما نيز مھم باشد شما بایستس درمتفاوت از نظر زبانی تھيه و انتشار دھيد و به روزرسانی کنيد. این موضوع می تواند در طرا

نند آگاھی داشته باشيد و به روحيات وطراحی سایت ازویژگيھا و شاخص ھای بومی مردمی که از ھریک از نسخه ھای سایت شما دیدن می ک

ر بين جستجو گران اینترنت موثر است. توجهع�ئق آنھا را در طراحی مورد توجه قرار دھيد.این مسئله درجذب و گرایش و تبليغ سایت شما د

 و در نھایت معامله می شوند امتيازات و امکانات ویژهداشته باشيد ھميشه برای آندسته از افرادی که از طریق اینترنت با شما وارد مراودات تجاری

شما قطع خواھند کرد. سعی کنيد از طرق مختلفایلحاظ کنيد.چون این افراد در صورتی که از سوی شما حرکت مثبتی نبينند ارتباط خود را با 

ھا علی الخصوص کشورھایی که طرف معام�تنسبت به جمع آوری اط�عات در مورد قوانين تجارت، واردات و صادرات، گمرک و بيمه سایر کشور

لکترونيکی صورت دھيد. سازمان شما با استفادهشما ھستند اقدام کنيد. ھمچنين مطالعاتی در مورد شيوه ھای پرداخت و دریافت پول به صورت ا

ایش دھد و از نيازھا و کمبودھا نسبت به کاnھایاز تجارت الکترونيک می تواند آگاھی خود را از نظام ھای عرضه و تقاضا در دنيای مجازی افز

 شرکتھا و سازمانھای رقيب به سرعت اگاھی پيدامختلف در تمام نقاط جھان اط�ع حاصل کنيد و ازميزان پيشرفتھا و تحوnت صورت گرفته در سایر

 شده اھميت تجارت الکترونيک و پيوستن به استفادهکنيد و در مقابل تمام این موارد استراتژی و برنامه ھای nزم را پيش بگيرید.با مشائل مطرح

ازمان برای دست یافتن به اھداف و برنامه ھای موردکنندگان از این پدیده نوظھور برای سازمان ھا مورد اشاره قرار گرفت اما باید دید که یک س

مھمترین مسئله بھره گيری از ابزارھای ارتباطی مناسبیانتظار از تجارت الکترونيک نيازمند فراھم کردن چه ابزارھا و زیر ساختھایی است. اولين و 

 ابزارھا را استفاده از خطوط اینترنت مناسب،است که بر اساس نياز سنجی و طرح مطالعاتی آینده نگرانه مورد گزینش قرار گرفته باشد. این

 )، استفاده از شبکه ھای مخابراتی ماھواره ای و سيمی و.... ھر کدام از این ابزارھا باLAN ، WAN ، INTRANETاستفاده از شبکه ھای داخلی(

تفاده کنيد.یکی دیگر از مسائل مھم و تاثير گذار برتوجه به نوع کاربردھا و سطح فعاليت سازمان نسبت به انتخاب زیر یاختھای ارتباطی موجود اس

رتھا در ميان مردم حتی در مبادnت روزانه میروند گرایش سازمان ھای ذی ربط می باشد. ظھور کارتھای اعتباری و گسترش استفاده از این کا

عتباری خود را از طریق مطمئن و مورد تایيد مراجعتواند تامين کننده این مسئله باشد. اما به ھر حال سازمان تحت مدیریت شما بایستی مسائل ا

 بود. مواردی چون بيمه، گمرک، ماليات و ....دولتی حل کنيد. اصول، ضوابط و معيارھایمنظور شده در قوانين تجاری ھر کشوری متفاوت خواھد

ترونيک باید برای پيشی گرفتن از سایر رقباتوسط مراجع قانون گذار ھمان کشورتدوین ميشوند و به ھمين دليل یک مدیر موفق در تجارت الک

تند اگاھی پيدا کند. با وارد شدن تجارتھميشه از آخرین تحوnت و اط�عات قوانين کشورھایی که مورد مراودات تجاری سازمان متبوعش ھس

برنامه کليدی و اساسی در مراودات تجاری سازمانالکترونيک به ساختار سازمانی که تا کنون به شيوه سنتی فعاليت اقتصادی کرده به عنوان یک 

با طرفھای تجاری است بدین صورت که کارمندی که تانيازھای جدیدی بوجود می اید. از جمله این مسائل تغيير در روند ارتباطی کارمندان سازمان 

 با ابزارھا و بسترھایجدیدی روبرو می شود. در ایندیروزبا استفاده از نامه نگاری، فکس و... اقدام به ارسال و دریافت اط�عات می کرد ھمکنون
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 ) تغييرات اساسی در بخش تبليغات و روابطE-MARKETINGوضعيت مسائل جدیدی در سازمان ظھور خواھد کرد. نياز به بازاریابی الکترونيکی (

متخصص در زمينه ھای مزبور اقدام کند و یا طیعمومی سازمان و ... از مسائلی است که مدیر را مجاب خواھد کرد که به جذب نيروھای جدید و 

د مسئله تجارتالکترونيک را از نظ اھميت سازمانی بهبرنامه ھای اموزشی نيروھای موجود را باتغييرات ھماھنگ سازد.در بعد دیگر مدیر سازمان بای

امنيت آنھا نظارت داشته باشد. امنيت در دریافت ودقت مورد توجه قرار دھد و از لحظه ورود اط� عات به سازمان تا ذخيره سازی آنھا به حفظ و 

با توجه به حجم و گستردگی کار باید از سخت افزارھا وپرداخت به شيوه الکترونيکی باید به شدت مورد توجه مدیران سازمان قرار بگيرد. مدیر باید 

نرم افزارھای مطلوب و مورد اقبال سایر شرکتھا و سازمان ھا استفاده کند.

حقوقی و... از جمله نيازھای یک طرح بزرگ تجارتمدیریت پایگاه اینترنتی، مدیریت بازاریابی، مدیریت روابط عمومی و تبليغات، مدیریت امور 

ت الکترونيک بستر سازی ھای nزم برای انجامالکترونيکی برای سازمان است. از جمله عوامل و مسائل تعيين کننده در موفقيت طرح ھای تجار

ام شده را تا رضایت کامل مشتری بپذیرد.سرویس ھای پشتيبانی کاnھا و خدمات است. سازمان شما باید مسئوليت کليه روابط و معم�ت انج

ر گمرکی، انبار داری، پست، حمل و نقل زمينی ھواییانجام سریع پروسه انتقال کاn به مشتری با کيفيت مورد توافق در معامله از قبيل انجام امو

ی می افزاید در غير این صورت یا مشتری بهو دریایی از جمله مسائلی است که در ترغيب و تشویق مشتری سازمان شما به انجام معام�ت بعد

یا قيد تجارت الکترونيکی را می زند.اگر ق برای دریافت و پرداختھایپایکاه اینترنتی سازمان دیگری مراجعه می کند و  انون یکپارچه و منظمی 

الکترونيکی /رداخت  و  دریافت  نظام  در  که  کنيد  باید سعی  نباشد  حاکم  کشور  یک  در  والکترونيکی  شيوه ھا  از  استفاده  سازمان خود   

 پذیرش دو یا چند کارت اعتباری معتبر را ب�مانع کنيد تاابزارھایمختلفی را لحاظ کنيد تا در مقابل تنوع ابزارھای موجود با مشکل مواجه نشوید مث�ً

 از سازمانی خدمات بگيرید که با استانداردھایمشتریان بيشتری قادر به خرید از شما باشند. در گزینش سازمانھای اعتباری مثل بانک و بيمه

ن کيفيت خدمات الکترونيکی خود در افزایشعمومی و ساختار تجارت الکترونيکی شما و مشتریانتان سازگارتر باشد. ت�ش کنيد ضمن باn برد

ار مشتریان می گدارید اط�عات مفيد جنبی مثلکيفيت کاnھای خود نيز موفق باشيد و در کنار اط�عات جامع و شفافی که از کاnی خود در اختي

وصاف باید گفت که آینده تجارت جھانی در عرصه بازارھاینرخ برابری ارز، ھزینه ھای حمل و نقل در فواصل مختلف و... را نيز به او بدھيد. با این ا

سک ھای احتمالی در روند تغييرات ساختار تجاری خودالکترونيکی رقم خواھد خورد و بنابراین سازمانی موفق خواھد بود که با تقبل ھزینه ھا و ری

از شيوه ھای سنتی به شيوه ھای مدرن از رقبا پيشی بگيرد.

منبع : وب�گ مديريت فناورى اط�عات

http://vista.ir/?view=article&id=206320

مروری بر تجربه مالزی در تجارت الکترونيک

● سيمای موفقيتی در دوردست

 شھرت یافته طی چند سالe-Commerceتجارت الکترونيک که در دنيا به 

اخير توسط دولتھا، موسسات تجاری و نھادھای مختلف منطقه ای مورد

توجه قرار گرفته و قاره آسيا و به خصوص آسيای جنوب شرقی نيز از این

مساله مستثنی نيست. بدون شک ھمه گير شدن استفاده از رایانه ھای
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شخصی و دسترسی به اینترنت در این امر موثر بوده است.

خریدار و ميان   nکا و  اسناد  تبادل  تجارت،  پيشبرد  برای  سنتی  به طور 

فروشنده باید به صورت عينی و محسوس انجام شود.اما در عرصه تجارت

الکترونيک رایانه و اینترنت به عنوان واسطه ای برای یافتن خریدار و فروشنده

عمل می کنند.

 ترین آن نياز به تدوین استانداردھای بين المللی برایرونق گرفتن این نوع جدید از مبادnت تجاری دغدغه ھای جدیدی را نيز به ھمراه آورده که مھم

بازارھای الکترونيکی است که مرزھای ملی را پشت سر گذاشته اند.

بدون جل بدیھی است که  نادیده گرفت.  توان  را نمی  تجارتدر چنين شرایطی حفاظت حق و حقوق مشتریان  و اعتماد مشتری  ب رضایت 

ه تجارت الکترونيک در محيطی ایمن قانونمند و حضورالکترونيکی ھم در کار نخواھد بود. بنابراین این امر باید تضمين شود که افراد ع�قه مند ب

خواھند یافت.

 ارزش مالی٢٠٠۵ درصد از جمعيت جھان به اینترنت دسترسی دارند. در سال ٢٠برآوردھای موسسات تحقيقاتی نشان می دھد که نزدیک به 

 در تریليون دnر بوده است. بنابراین می توان نتيجه گرفت که ھرچند تجارت الکترونيک ھم اکنون۵فعاليتھای مربوط به تجارت الکترونيک بيش از 

 را جدی بگيرند.مرحله نوزادی است، اما رشد سریع آن ثابت می کند که آینده از آن افرادی است که این مقوله

● مزایای تجارت الکترونيک

از:مھمترین فرصت ھایی که از طریق تجارت الکترونيک در اختيار افراد قرار می گيرند، عبارتند 

▪ افزایش حق انتخاب و دسترسی جھانی

▪ افزایش رقابت و کيفيت خدمات

▪ امکان شخصی سازی محصوnت و خدمات طبق ع�یق و نياز ھای مشتری

▪ حذف واسطه ھا و تسریع دسترسی به محصوnت

▪ کاھش ھزینه ھا و افزایش کارایی

▪ ایجاد فرصت ھای تجاری جدید و امکان فروش محصوnت و خدمات جدید

● نگرانی ھای مشتریان

نگرانی ھای اصلی مشتریان تجارت الکترونيک عبارتند از:

▪ قرار گرفتن افراد در دل فرایند ھای ناعادnنه بازاریابی به علل زیر:

و خدمات پس از فروشالف) عدم دسترسی کافی به اط�عات شامل سياستگذاری ھا، قوانين و اط�عات مربوط به گارانتی 

ب) قواعد و قوانين قرارداد

ج) نحوه تحویل دادن محصول و قوانين مربوط به آن

د) نحوه پرداخت و مسائل حاشيه ای آن

ه) شيوه تأیيد تبادل پول با کاn و قوانين لغو خرید

و) مسائل مربوط به ک�ه برداری

▪ محصوnت غير ایمن

▪ روشھای پرداخت غير ایمن

▪از بين رفتن حریم شخصی

ـ خطر سواستفاده از اط�عات شخصی

 نھایت سواستفاده از اط�عات شخصی.▪ نگرانی ھای دیگر شامل ھک، ک�ھبرداری رایانه ای، ویروس، نفوذ و افشای اط�عات مالی و در

للی انجام می شود، چند برابر می شود. قوانيناین سواnت و نگرانی ھا به خصوص در فضای مجازی که خرید و فروش کاn در آن به صورت بين الم

و ک�ھبرداری دسترسی شاکی به متھمکشور ھای مختلف در مورد مسائل فوق الذکر با یکدیگر متفاوت است و ممکن است در صورت تخلف 
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امکان پذیر نباشد. ضروری است که این خطرات از بين برود یا به حداقل برسد.

)ASEAN اتحادیه کشور ھای جنوب شرق آسيا (با توجه به موارد باn در اینجا خط مشی و دستورالعمل ھای مربوط به تجارت الکترونيک را در

اند. ھمچنين قوانين تجارت الکترونيک مالزیبررسی می کنيم تا مشخص شود این کشور ھا برای حل مشک�ت مذکور چه راه حل ھایی را برگزیده 

ات تجارت الکترونيک در فضای مجازی خواھيمرا به طور خاص بررسی می کنيم و از چالش ھای پيش روی این کشور برای حفاظت از کاربران خدم

گفت.

- مسائل و چالش ھاASEAN● مروری بر خط مشی ھای تجارت الکترونيک 

 را برای به حداکثر رساندن مزایای تجارت الکترونيک برای صاحبانECSG) برنامه ای موسوم به APECسازمان ھمکاری اقتصادی آسيا - اقيانوسيه (

ر بر روی حفظ امنيت و حریم داده ھا حفاظت از مشتریان،مشاغل در منطقه آسيا – اقيانوسيه به اجرا در آورده است. اجزای این برنامه عبارتند از کا

حفظ امنيت سایبر، ترویج تجارت غير کاغذی و مقابله با ھرزنامه ھا.

 ھم بر سر این موضوع به طور مرتب با ھم در تماس ھستند. آنان در نشست دو روزه ای درASEANع�وه بر این وزرای ارتباطات کشورھای عضو 

شرق آسيا در اع�ميه ای موسوم به اع�ميه مانيل را به منظور بھره مندی از توانایی ھای کشور ھای جنوب ٢٠٠٢ آگوست سال ٢٨ و ٢٧تاریخ 

 امضا کردند.ICTحوزه 

، ظرفيت سازی برای تجارت الکترونيک، افزایش دسترسی به اینترنت وICTدر این اع�ميه تدوین برنامه ھای کاری برای ایجاد زیر ساخت ھای 

 بود.ASEANان کشورھای اتحادیه کاھش شکاف دیجيتال پيش بينی شده بود. اما مھم ترین بخش آن افزایش تجارت الکترونيک در مي

 به را برای اجرایی کردن مفاد این اع�ميه و افزایش ھمکاری ھا و گفتگوھا ایجاد کرد. با توجهEAWGاین اتحادیه ھمچنين یک گروه کاری به نام 

 مورد نياز به تاخير نيفتد.ICTھزینه بر بودن این طرح ھا راھکار مناسب ھم پيش بينی شد تا ایجاد زیر ساخت ھای 

بودند یک چارچوب حقوقی مشترک ھم تدوین شد.ع�وه بر این، برای کمک به کشورھایی که ھنوز قوانينی در مورد تجارت الکترونيک وضع نکرده 

 توصيف شده بود. موظف به تھيه دستورالعمل ویژه ای شدند که در آن اقدامات انجام شده و در حال انجام آنھاASEANدیگر کشورھای عضو اتحادیه 

 برگزار شده تا کشورھای عضو از اقدامات انجام شده توسط دیگر اعضا مطلع شده و تجارب٢٠٠٣سميناری با موضوع حقوق سایبر نيز در سال 

فنی، حقوق و قانونی کشورھای عضو و به یکدیگر را به کار بگيرند. در نھایت در قالب یک طرح مستقل، نحوه ھماھنگ سازی چارچوب ھای 

کارگيری امضای الکترونيک و اسناد تجارت الکترونيک به صورت مشترک بررسی شد.

 درASEANمشاغل کوچک و متوسط کشورھای ھدف از این ھمه فعاليتھا ایجاد یک محيط تجارت ایمن در فضای مجازی و پشتيبانی از صاحبان 

، مدلھای تجاری مناسب درASEAN کشورھای عرصه بين المللی بود به منظور تسریع این فرایند و پذیرش مفھوم تجارت الکترونيک در تمامی

 به گنجانده شد. متخصصان کشورھای بيشترتوسعه یافته نيز بھترین تجارت خود را با دیگر کشورھاASEANبرنامه جامع تجارت الکترونيک سازمان 

اشتراک گذاشتند.

مع و گسترده برای ایجاد زیرساخت ھایروسای جمھور کشورھای جنوب شرق آسيا اميدوارند در نھایت موفق به نگارش یک برنامه عملی جا

، سه حوزهe-ASEAN این برنامه عمل موسوم به اقتصادی، اجتماعی، حقوقی، لجستيک و فيزیکی مورد نياز برای پيشبرد تجارت الکترونيک شوند.

اه طلبانه بوده و اجرایی شدن آنھا مستلزم صرفاجتماع، اقتصاد و دولت را تحت پوشش قرار خواھد داد. بدیھی است که این برنامه ھا بسيار ج

وقت و ھزینه فراوان است.

این امر بدون جلب مشارکت در کنار کمک به رشد تجارت الکترونيک باید به کاھش شکاف دیجيتال در منطقه ھم کمک کند و e-ASEANبرنامه 

بخش خصوصی و استفاده از ایده ھای خ�قانه آن غير ممکن است.

ری حقوق سایبر، ایمن سازی زیر ساخت ھایدر این برنامه ھم طرحھایی برای تسریع گسترش تجارت الکترونيک در کل منطقه شامل به کار گي

ه است.انتقال پيام، دروازه ھای پرداخت، خدمات و محصوnت آن�ین برای توسعه منطقه ای پيش بينی شد

 باید چارچوب ھای قانونی و به نحوه تسریع رشد تجارت الکترونيک اختصاص دارد. در این بند تاکيد شده که کشور ھای عضوe- ASEAN برنامه ۵بند 

ای حرکت از تجارت سنتی به سوی تجارت آن�ینحقوقی nزم را که موجب اعتماد سازی در ميان مشتریان می شود، به وجود آورده و زمينه را بر

فراھم کند. برای تحقق این ھدف کشورھای عضو باید:

کنند▪ سياست ھا وقوانين ملی مرتبط با تجارت الکترونيک را بر مبنای ھنجارھای بين المللی وضع 
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▪ چارچوب ھای مرتبط امضای الکترونيک یکدیگر را بررسی کرده و به رسميت بشناسند

▪ در جھت ایمن سازی تعام�ت الکترونيک منطقه ای و سيستم ھای پرداخت آن�ین اقدام کنند

) بپيوندند.WITOه سازمان جھانی ملکيت معنوی (▪ برای حفظ حقوق مالکيت معنوی مربوط به تجارت الکترونيک اقدام کنند. دولتھای عضو باید ب

▪ برای حفظ حریم شخصی مشتریان و اط�عات شخصی آنھا اقداماتی را انجام دھند.

● عملکرد مالزی

 در جنوب شرق آسياICT نشان می دھد که مالزی از اقتصاد پيشرفته و صنعت قدرتمند ASEANبررسی اجمالی وضعيت برخی کشور ھای عضو 

رقام مربوط به ضریب نفوذ اینترنت و تلفن ھمراه ھم نشان میبرخوردار است و از این لحاظ بعد از سنگاپور در رتبه دوم قرار دارد. ع�وه براین آمار و ا

 است. بنابراین می توان مالزی را در عرصه فناوری اط�عات وICT در حوزه ASANدھد مالزی در کنار تایلند و سنگاپور جز سه کشور برتر منطقه 

اشته باشد.ارتباطات موفق دانست و توقع داشت این کشور در حوزه تجارت الکترونيک ھم گامھای بلندی برد

 از جمله مھم ترین عوامل آن می توان بهبررسی ھا نشان می دھد مالزی در یک دھه اخير رشد سریعی در عرصه تجارت الکترونيک داشته که

 اشاره کرد. استراتژی دولت مالزی ھم به تداوم این فرایند کمک شایانی کردهICTاقتصاد در حال توسعه این کشور و افزایش فرصت ھای آموزشی 

 برنامه ای موسوم٩٠ و جامعه اط�عاتی در این کشور بود.او در دھه ICTاست. نخست وزیر سابق مالزی، ماھاتير محمد، معمار و بنيانگذار توسعه 

 جھان تبدیل می شد. احمد بداوی نخست وزیر فعلی مالزی ھم ھمينICT را تدوین کرد که بر طبق آن مالزی باید به قدرت اول VISION ٢٠٢٠به

 را موتور محرک پيشرفت جھانی اقتصاد این کشور می داند.ICTبرنامه را با جدیت پيگيری می کند و 

 ایجاد جامعه ای علمی و پيش رو است، جامعه ای خ�ق و دارای حرکت٢٠٢٠ VISION چالش استراتژیک پيش بينی شده در ٩ششمين چالش از 

ینده ھم سھم دارد.رو به جلو، جامعه ای که نه تنھا مصرف کننده فناوری است بلکه در ایجاد تمدن فنی و علمی آ

 را پایه گذاری کرد و مراحل مختلف توسعه را سریعتر پيمود.Knowledge Society می توان جامعه اط�عاتی و ICTبر طبق این برنامه با استفاده از 

ر محمد در فرایند توسعه این جامعه اط�عاتی موجب تحوnت عميق در کشور خواھد شد.گفتنی است ماھاتيICTاستفاده و کاربرد گسترده 

شورایی بنام شورای ملی فناوری اط�عات را برای تحقق اھداف فوق الذکر تاسيس کرد.

 بود. ھدف اصلی از اینCorridor super Multimediaاز جمله ابتکار عمل ھای دیگر ماھاتير محمد برای تحقق رویاھایش ایجاد منطقه ای موسوم به 

 به سيليکون ولی مالزی مشھور شد، باعثاقدام حرکت از عصر صنعت به سوی عصر بی مرز اط�عات و عصر اقتصاد جھانی بود. این منطقه که

 شده است.ICTارتقای اقتصاد مالزی و افزایش آگاھی ھای عمومی در مورد 

بد. کيلومتر طول دارد و از مرکز شھر کواnnمپور تا فرودگاه بين المللی این شھر امتداد می یا۵٠ کيلومتر عرض و ١۵ در حدود MSCمنطقه 

 یا پایتخت جدید اداری مالزی، دانشگاه چند رسانه ای مالزی و یک مرکز بزرگ توسعهPutrajaya می توان به یک شھر سایبر MSCاز جمله امکانات 

 به نگين شھر کواnnمپور مبدل شود.MSCو تحقيق اشاره کرد.زیر ساخت ھای این منطقه ویژه فراتر از حد استاندارد است و باعث شده 

ه ھای شخصی در این، دسترسی به اینترنت در این کشور را بسيار سھل و آسان کرده، به گونه ای که مالکيت رایانMCSمالزی در کنار ایجاد 

 درصد رسيده و برنامه ھای مختلفی برای ارائه خدمات اینترنت بيسيم در شھرھا و١٠٠ درصد گذشته، ضریب نفوذ تلفن ھمراه به ٨٠کشور از مرز 

روستاھای دور افتاده به اجرا گذاشته شده است.

 آغاز شده بود گسترش چشمگيری یافته است.١٩٩٠استفاده از اینترنت در مالزی نيز که از سال 

 بوده است. آنان بدین منظورICTموم مردم از در کنار ارتقای ظرفيت و کيفيت زیر ساخت ھا دولت مالزی به دنبال ارتقای آگاھی و اط�عات ع

 کرده اند که در نوع خود در منطقه بی نظير است. نقشوزارتخانه فدرال جدیدی به نام وزارت انرژی، ارتباطات و فناوریھای چند رسانه ای را تاسيس

 و ایجاد ھماھنگی و ھمکاری ميان نھادھای متعدد دولتی و خصوصی شامل کميسيون مخابراتICTاصلی این وزارتخانه تسریع رشد و به کارگيری 

)و... است.MDC)، سازمان توسعه چند رسانه ای (MCMCو امور چند رسانھای مالزی (

 به اجرا١٩٩٧ در سال Laws Cyber شده با عنوان مالزی ھمچنين یکی از اولين کشورھایی بود که در زمينه اینترنت قانون وضع کرد. قوانين یاد

 ھم قانونی موسوم به ارتباطات و١٩٩٨الزی در سال گذاشته شدند و شامل قوانين جرایم رایانه ای، امضای دیجيتال و پزشکی از راه دور بودند. م

اد کميسيون ارتباطات و امور چندرسانه ای پيش بينیامور چند رسانه ای را وضع کرد که ھنوز ھم کارایی خود را حفظ کرده است. در این قانون ایج

ری در مورد فعاليتھای مخابراتی و چند رسانه ای درشده بود که بازوی رگوnتوری وزارتخانه انرژی و ارتباطات محسوب می شود. نظارت و قانون گذا
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 اصلی این کميسيون است.مالزی شامل مخابرات، ارتباطات، فعاليتھای رادیو و تلویزیونی و خدمات پستی از جمله وظایف

 و کمک به رشد این صنعت بود. نھادICTوزه مھم ترین وظيفه تعریف شده برای نھاد رگوnتوری در مالزی افزایش ھمگرایی در این کشور در ح

 در این زمينه فعال بودند.٩٠رگوnتوری جایگزین تمام نھادھای موازی شد که در دھه 

 تطابق سریع این کشور با محيط به سرعت در حال تحول آن بود. دولت با ھمکاریICTکارشناسان معتقدند رمز موفقيت مالزی در پيشبرد اھداف 

ه در مالزی کمک شایانی کرد. مقامات این کشور ھمچنين فيلترینگ اینترنت را به سایت ھای ھرزICTنزدیک با صنعت و بخش خصوصی به توسعه 

 ھای گوناگون جلوگيری کنند. معاون وقت وزیرنگاری محدود کرده اند تا از خدشه وارد شدن به چھره این کشور و کاھش سرمایه گذاری در طرح

سور نکند و این طی اظھار نظری در این مورد گفت:" سياست دولت این است که مطالب مختلف را در اینترنت سان٢٠٠٠کشور مالزی در سال 

سياست در طول زمان ثابت باقی خواھد ماند."

 در مالزی تاسيس شد که وظيفه آن کمک به٢٠٠١) در فوریه سال CFMع�وه بر این، مجمعی به نام ارتباطات و مصرف کنندگان چند رسانه ای (

 و نيز گروھھای مدنی در اینICT بود. بسياری از شرکت ھای فعال در حوزه ١٩٩٨) مصوب سال CMAاجرای مفاد قانون ارتباطات و رسانه ھا (

مجمع عضویت دارند.

ین کرد. این قوانينی را برای ارتقای خدمات دھی به مشتریان صنعت ارتباطات و محتوای چند رسانه ای تدو٢٠٠٢ در ابتدای سال CFMمجمع 

ت و دسترسی به آن تدوین به اجرا در آمد. در مرحله بعد این مجمع قوانين را برای افزایش کيفيت استفاده از اینترن٢٠٠٣قوانين در سپتامبر سال 

الزی اجباری است.کرد. قوانين مذکور از ضمانت اجرا برخوردار بوده و اجرای آن در تمامی شھرھا و روستاھای م

● تجارت الکترونيک در مالزی

٣٩.۴حاصل از آن در منطقه آسيا – اقيانوسيه از تجارت الکترونيک در قاره آسيا به سرعت در حال گسترش است. به گونه ای که ميزان کل درآمد 

Suffers Taylor رسيده است.بر طبق بررسی ھای موسسه تحقيقاتی ٢٠٠۴ ميليارد دnر در سال ٣٣٨ به بيش از ٢٠٠٠ميليارد دnر در سال 

Nelson حال افزایش است. ميزان افرادی که از خدمات تجارت الکترونيک در این قاره استفاده می کنند روز به روز در

 رسيده و تعداد کاربران اینترنت در این٢٠٠٧ ميليارد رینگریت در سال ۴٠ ميليارد رینگریت به ٣٢ این کشور از ICTدر مورد مالزی ارزش مالی بازار 

 ميليارد رینگریت و در حوزه٢٩.۶ حدود ٢٠٠۵ در سال B٢B درصد رشد می کند. ارزش بازار تجارت الکترونيک مالزی در حوزه ٢٠کشور ساnنه حدود 

B٢C ر بوده است.۵.٧ معادلnميليارد د 

د دارد.مھمترین مشکل عدم رشد سریععلی رغم این آمار خوشبينانه مشک�تی ھم بر سر راه توسعه تجارت الکترونيک در این کشور وجو

 درصد) فکر٣٨ ھنوز ھم بسياری از مردم (دسترسی به اینترنت پرسرعت بخصوص در نقاط دور افتاده است. ازسوی دیگر بر طبق یک نظر سنجی

 درصد شھروندان ھم مایل به افشای جزئيات مربوط به کارت ھای اعتباری٣۶می کنند خرید کاn و خدمات از فروشگاھھای عادی امن تر است و 

 دليل رویگردانی از خرید آن�ین دانسته اند.آنان میخود در سایت ھای تجارت الکترونيک نيستند.اکثریت قاطع مردم نگرانی ھای امنيتی را مھمترین

گویند ھنوز از امنيت تبادل داده در فضای مجازی اطمينان ندارند.

ن جدید، تقویت زیرساخت ھا و افزایشمجموعه این مشک�ت باعث شده دو بخش دولتی و خصوصی در مالزی با کمک یکدیگر برای وضع قواني

ان حمایت ھای حقوقی و قانونی از آنان بهایمنی فضای مجازی ت�ش کنند. طبيعی است که مردم باید احساس کنند در صورت ھرگونه ضرر و زی

) به ھمين منظور وضع شده اند، ھر چند که١٩٩٨) و ارتباطات و امور چند رسانه ای(١٩٩٧عمل می آید. قوانينی مانند امضای دیجيتال(مصوب 

کافی به نظر نمی رسند.

 اینترنتی نبود برای رسيدگی به مسائل و مشک�تبه منظور حل مشکل در کوتاه مدت برخی دیگر از قوانين موجود که به طور خاص درمورد کاربران

١٩۵٧ یا قانون فروش کاn مصوب سال ١٩۵٠مصوب سال مربوط به تجارت الکترونيک به کار گرفته شد. به عنوان مثال می توان به قانون قرارداد ھا 

اشاره کرد.

● چالشھا

 است. دو مورد از مھمترین این چالشھا که تنھابرای بھره مندی کامل از قابليت ھای تجارت الکترونيک در مالزی غلبه بر برخی چالشھا ضروری

مختص یک کشور خاص نيست عبارتند از امنيت و حفظ حریم شخصی.

ک مھمترین نکته ای ست که باید مورد توجه قراراز نظر اکثر مشتریان، احساس ناامنی در مورد ورود اط�عات مالی در سایتھای تجارت الکتروني
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خصی که حتی سایتھای مشھوری مانندگيرد. علی رغم تمامی تمھيدات، انتشار مکرر اخباری در مورد ھک شدن و افشای اط�عات حساس ش

Yahoo و Google.نيز با آن دست و پنجه نرم کرده اند، بر نگرانی ھای کاربران افزوده است 

ه عنوان راه حلی برای کاھش خطرات امنيتیفعاnن عرصه تجارت الکترونيک طی چند سال اخير، از سرورھای ایمن و فناوری ھای رمز گذاری ب

نه ای است که تنھا گيرنده قادر به رمز گشایی واستفاده کرده اند. رمزگذاری به معنای کدگذاری و مخفی کردن اط�عات از دسترسی عموم، به گو

مطالعه آن باشد.

ع و مقرون به صرفه برای پيشبرد اھداف نوین تجاریھمزمان با پيشرفت فناوری باید به مردم ھم تضمين داد که تعام�ت آن�ین تنھا راه ایمن، سری

است.طبيعی است که جا انداختن این مساله ھم مستلزم گذز زمان است.

آنھا توسط گيرندگان، سرویس دھندگاندومين نکته مھم حفظ حریم شخصی کاربران و اطمينان آنھا از این مساله است که اط�عات شخصی 

 بسياری از سایت ھای فعال در حوزه تجارت الکترونيکتجارت الکترونيک مورد سواستفاده قرار نمی گيرد. در این زمينه قوانين متعددی وجود دارد و

رند. بدیھی است که عملکرد این سایت ھا در گذرنيز برحفظ و نگھداری اط�عات شخصی کاربران تاکيد کرده یا دستورالعمل ھایی در این مورد دا

زمان مردم را از ميزان پایبندی آنان به وعده ھایشان مطلع می کند.

● چارچوب قوانين تجارت الکترونيک در مالزی

 در مالزی وضع شده است.ICTھمانطور که پيشتر نيز ذکر شد، قوانين متعددی در حوزه 

 مالکيت معنوی متعھد می داند و به دنبال تسھيلدولت این کشور خود را به ایجاد چارچوب جامع قانونی در حوزه سایبر و در موضوعات مربوط به

طور خ�صه مرور می کنيم:فعاليت ھای مربوط به تجارت الکترونيک نيز ھست. در اینجا مفاد برخی از این قوانين را به 

▪ قانون امضای دیجيتال

آن را شامل می شود.نحوه حل مشک�ت و اخت�فاتاین قانون مسائل حقوقی مربوط به استفاده از امضای دیجيتال، موارد استفاده و کاربرد ھای 

این قانون بررسی شده است.ناشی از کاربرد امضای دیجيتال، نھاد رسيدگی کننده به این مسائل و مسائل جانبی مرتبط در 

▪ قانون جرایم رایانه ای

 قرار گرفته است. انواع تخلفات جرایم رایانه ای پيشدر این قانون ھم مساله دسترسی غير مجاز به رایانه ھا، برنامه ھا، اط�عات و... مورد توجه

بينی شده در این قانون عبارتند از:

الف) دسترسی غيرمجاز به اق�م و اط�عات ذخيره شده در رایانه ھا

ب) دسترسی غير مجاز با ھدف تسھيل انجام تخلفات و جرایم

ج) ایجاد تغيير غير مجاز در محتویات ذخيره شده در رایانه ھا

د) ایجاد اخت�ل در کانال ھای ارتباطی و روش ھای دسترسی

▪ قانون حفاظت از اط�عات شخصی

اظت از حریم اط�عات شخصی ذخيره شده در رایانهاین قانون از جمله مھمترین قوانين مالزی برای افزایش اعتماد عمومی به تبادnت آن�ین و حف

ی مالی و زندان ھم برای قانون شکنان پيش بينیھا و داده ھای مبادله شده از طریق شبکه ھای آن�ین و اینترنت است. در این قانون جریمه ھا

شده است.

● قانون فعاليت ھای الکترونيک دولت

 تدوین شد و چند ماه بعد به تصویب رسيد.٢٠٠۴این قانون به ھمت وزارت انرژی، ارتباطات و امور چند رسانه ای مالزی در فوریه 

ر فراھم می کند. به عبارت دیگر این قانوناین قانون چارچوب حقوقی nزم برای دسترسی به خدمات دولت الکترونيک را به صورت ایمن و موث

.تعام�ت مالی آن�ین در ميان دولت و مردم و نيز مابين نھادھای دولتی را امکان پذیر می کند

● قانون تعام�ت الکترونيک

 تجارت الکترونيک توسط وزارت تجارت داخلی و امور مشتریان مالزی تدوین شد. مھمترین ھدف از نگارش آن تقویت٢٠٠۴قانون مذکور نيز در سال 

از طریق سازماندھی تعام�ت الکترونيک بود.

● جمع بندی
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این پدیده، ادعای ما را ثابت می کند. اما تداوم اینآینده تجارت الکترونيک عليرغم تمامی مشک�ت و گرفتاری ھا درخشان است و آمار و ارقام رشد 

مات تجارت الکترونيک باید در وھله اول احساسرشد وقتی ممکن می شود که اعتماد و اطمينان مردم نيز جلب شود. بنابراین ارائه دھندگان خد

ا بين  باشند. دولت ھا و صاحبان مشاغل در سطح  پاسخگو  قبال مشتریان خود  در  تامسووليت کرده و  یکدیگر ھمکاری کنند  با  باید  لمللی 

ا تسھيل کرده و پيگيری مشک�ت احتمالی را نيزاستانداردھای یکسان و سازگار با ھمدیگر تھيه و به کار گرفته شود. این کار خدمات رسانی ر

تسھيل می کند.

 وظيفه اصلی دولت ھا بستر سازی ک�ن برایدولت ھا و صاحبان مشاغل ھر دو در زمينه حفاظت ازمشتریان خدمات الکترونيک مسووليت دارند.

غل ھم باید تخصص و دانش خود را در ردهتضمين کارآیی و تسھيل اجرای اقدامات بخش خصوصی و صاحبان مشاغل است. در مقابل صاحبان مشا

ارتقای امنيت و کيفيت تبادل اط�عات در فضای مجازی به کار بگيرند.

 را تدوین کند. این کشور ھمچنين به طور فعاnنهمالزی در ت�ش است تا خط مشی ھا و قوانين nزم برای انجام تعام�ت آن�ین و تجارت الکترونيک

ی به جدیدترین فناوری ھا امضا کرده فعال است و توافقنامه ھای بين المللی متعددی را نيز با کشورھای مختلف جھان برای دستيابASEANدر 

رت الکترونيک، توجه nزم را به مسائل امنيتی واست. نکته مھم آنکه این کشور عليرغم توجه فراوان به استفاده و به کارگيری راھکارھای تجا

دم مھم ترین مسأله باشد.حفاظتی نداشته است. لذا ضروری است این کشور به گونه ای عمل کند که حفظ حقوق دیجيتالی مر

رین دnیل عدم استقبال گروه ھایی از مردم، از ایننکته آخر آن که برای پيشبرد تجارت الکترونيک باید تحقيقات گسترده ای صورت گيرد تا مھم ت

پدیده نوین مشخص شده و سپس در جھت رفع این مشک�ت اقدام شود.

منبع : ماھنامه تحليلگران عصر اط�عات

http://vista.ir/?view=article&id=307829

مروری بر قانون تجارت الکترونيکی

دو سال از تصویب قانون تجارت الکترونيکی در مجلس شورای اس�می می

گذرد و بازنگری در این قانون در شرایط فعلی الزامی به نظر می رسد.پس از

اقتصادی، کارشناسان  اس�می،  شورای  مجلس  در  قانون  این  تصویب 

انتقادی نسبت به این قانون بيان می کردند ولی ھمه آنان ادغان داشتند که

در شرایط فعلی داشتن قانون بھتر از بی قانونی است.قرار شده بود پس از

اجرایی شدن کامل قانون و مشخص شدن کامل ایرادات آن، دولت در این

قانون بازنگری کند.

ھرچند ھنوز قانون تجارت الکترونيکی به دليل به تصویب نرسيدن کامل آیين

نامه ھای اجرایی اش به صورت کامل شکل اجرایی به خود نگرفته ولی در

شرایط فعلی بازنگری در این قانون گریزناپذیر است .

تنھا از طریق وضع قانون توسعه تجارت الکترونيکی  واقعيت این است که 
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راستا تجارت الکترونيکی توسط کميته ملیميسر نخواھد شد ولی یکی از مھمترین گام ھا در این زمينه وضع قانون مربوطه است، در ھيمن 

 به تصویب مجلس شورای اس�می رسيد.١٧/١٠/٨٢ادیفاکت تھيه شد و نھایتا پس از طی روند قانونگذاری ، قانون تجارت الکترونيکی در تاریخ 

خاصی از تجارت الکترونيکی داده نشده است. به طوردر ابتدای این قانون، تعاریف برخی از اصط�حات و عناوین الکترونيکی آورده شده ولی تعریف 

وان یک شبکه ارزان و یا رایگان به انواع سایت ھایکلی تجارت الکترونيکی را می توان بدین شرح توصيف کرد که افراد با ورود به اینترنت به عن

سترسی پيدا کرده است و از طریق مبادلهجھانی یا وب جھانی یا بازاری که کاnھا، خدمات و اط�عات برای فروش در آن عرضه می شوند، د

الکترونيکی داده ھا به انجام معام�ت تجاری می پردازند.

ست از طرق مختلف از جمله گفتار،  نوشتار و بعضابرای انعقاد عقود اع�م قصد و اراده طرفين برای ایجاب و قبول nزم است. اع�م اراده ممکن ا

نمادی از واقعه ، اط�عات یا مفھوم که با وسایلفعل انجام شود. در تجارت الکترونيکی اراده طرفين از طریق داده پيام که عبارت است از ھر 

ش می شود، صورت می گيرد.الکترونيکی ، نوری و یا فناوری ھای جدید اط�عات توليد، ارسال ، دریافت ، ذخيره یا پرداز

زمان انعقاد عقد پذیرفته شده، حال آنکه قانوندر خصوص زمان انعقاد عقد باید خاطر نشان کرد که در حقوق سنتی نظریه اع�م قبول به عنوان 

 به گونه ای مبھم اشاره شده٣٠ده و صرفا در ماده تجارت الکترونيکی ھيچ اشاره ای به زمان انعقاد عقد نکرده است و این موضوع را مجھول گذار

 ... و ھمچنين محتوای داده پيام تابع قواعد عمومیاست که: آثار حقوقی پس از انتساب، دریافت تصدیق و زمان و مکان ارسال و دریافت داده پيام

 خصوص از تصریح خودداری ورزیده و قاعده اع�ماست. بنابراین به نظر می رسد که واضعان این قانون با اط�ع از مبانی فقھی و حقوقی در این

قبول یعنی زمان دریافت داده پيام را به عنوان زمان انعقاد عقد جاری می دانند.

عاتی خارج از کنترل اصل ساز یا قائم مقام ویطبق قانون تجارت الکترونيکی ارسال داده پيام زمانی تحقق پيدا می کند که به یک سيستم اط�

وارد شود. زمان دریافت داده پيام نيز مطابق شرایط زیر خواھد بود:

 می شود که:الف- اگر سيستم اط�عاتی مخاطب برای دریافت داده پيام معين شده باشد دریافت ، زمانی محقق

) داده پيام به سيستم اط�عاتی معين شده وارد شود١

وارد شود داده پيام بازیافت شود.) چنانچه داده پيام به سيستم اط�عاتی مخاطب غير از سيستمی که منحصرا برای کار معين شده ٢

که داده پيام وارد سيستم اط�عاتی) اگر مخاطب، یک سيستم اط�عاتی برای دریافت معين نکرده باشد، دریافت زمانی محقق می شود ٣

مخاطب شود.

 به نظری که در خصوص زمان انعقاد عقد بپذیریماما در خصوص مکان انعقاد عقد باید گفت که محل وقوع عقد تابع زمان انعقاد عقد است و بسته

مکان انعقاد آن نيز متفاوت خواھد بود.

 مقرر می۶داده پيام را در حکم نوشته دانسته و در ماه از نظر اعتبار و قابليت استناد به داده پيام nزم به ذکر است که قانون تجارت الکترونيکی 

ی دیگر ھمين قانون در پذیرش و ارزش اثباتی امضایدارد که ھرگاه وجود یک نوشته از نظر قانون nزم باشد، داده پيام در حکم نوشته است. از سو

مکن است به صورت داده پيام بوده و در ھيچ محکمه یاالکترونيکی و انعقاد عقود از طریق داده پيام بيان می دارد که اسناد و ادله اثبات دعوی م

شکل و قالب آن رد کرد.اداره دولتی نمی توان براساس قواعد ادله موجود، ارزش اثباتی داده پيام را صرفا به دليل 

قانون تجارت الکترونيکی نيز مورد اشاره قرار میشایان ذکراست که از آنچه که در حقوق سنتی به عنوان قوانين آمره و تکميلی یاد می شود در 

مورد قبول نبوده و باطل است. حال آنکه تراضیگيرد. جھت یادآوری ، قوانين آمره قوانينی ھستند که تراضی برخ�ف آن توسط طرفين قرار داد 

ردادھای خصوصی مقرر شده است که ھرگونه تغييربرخ�ف قوانين تکميلی امکان پذیر است. در قانون تجارت الکترونيکی نيز در خصوص اعتبار قرا

عتبر است، این توافق تا جایی اعتبار دارد که مخالف صریحدر توليد ، ارسال، دریافت، ذخيره و یا پردازش داده پيام با توافق و قرارداد خاص طرفين م

قوانين تجارت الکترونيکی نباشد.

 تکليف و تعھد ایفا می کند، امضا است . که در حقوقآنچه که در عقود و قراردادھا نقش ابزار قصد انشای طرفين را برانجام قرارداد، ایجاد حق و

نون ، وجود امضا را nزم بداند امصای الکترونيکیتجارت الکترونيکی از آن تحت عنوان امضای الکترونيکی یاد می شود، به گونه ای که ھرگاه قا

مکفی است . طبق قانون مورد بحث امضای الکترونيکی مطمئن باید دارای شرایط زیر باشد:

الف) نسبت به امضا کننده منحصر به فرد باشد.

ب) ھویت امضاکننده داده پيام را معلوم کند.
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ت) به وسيله امضاکننده و یا تحت اراده انحصاری وی صادر شده باشد.

شد.ث) به نحوی به یک داده پيام متصل شود که ھر تغييری در آن داده پيام قابل تشخيص و کشف با

 بين کشورھا در کاربرد آن و رعایت لزوم حسننھایتا در خصوص تفسير این قانون ھميشه باید به خصوصيت بين المللی ، ضرورت توسعه ھماھنگی

 در کنوانسيون بيع بين المللی کاn است و آنچه بيشنيت توجه کرد. آنچه که در این قانون برای تفسير مقرر شده عمدتا برگرفته از چگونگی تفسير

تفسير این قانون است. قاعده ای که علی رغماز ھمه در این خصوص توجه حقوقدانان را به خود جلب می کند نام بردن از قاعده حسن نيت در 

ده است و لينک قانون تجارت الکترونيکی از این جھتضرورت قيد، استناد و عمل به آن در روابط تجاری ، یادی از آن در قوانين مصوبه کشورمان نش

که صراحتا این قاعده حقوقی و جھان شمول را در خود جای داده، حائز توجه و اھميت است.

مند اعمال اصط�حات ، قوانين متمم و تکميلی بسياریبه ھر حال ھر چند قانون تجارت الکترونيکی در ابتدای بستر تکامل خود به سر می برد و نياز

باشد تا از یک سو به انجام معام�ت و مبادnتاست تا در جایگاه اجرایی به خوبی مورد استفاده قرار گيرد ولی ھمين مختصر می تواند گامی 

ار گيرد.تجاری از طریق دنيای الکترونيکی رونق بخشد و از سوی دیگر مسيری ھماھنگ با روند جھانی قر

منبع : ميکرو کنترلر

http://vista.ir/?view=article&id=310280

مزيت رقابتی در تجارت الکترونيک

● مقدمه

) رقابتی  مزیت  COMPETITIVEبحث   ADVANTAGEاز مھمترین دیرباز  از   (

موضــوعھای مطرح در دنيای مدیریت و تئوری ھای مدیریت استراتژیک بوده

است. تحقيقات مدیریت استراتژیک درصدد توضيح و تبيين عملکرد برتر پایدار

) .٢٠٠١ ,POWELLھستند (

قویترین فرضيه درمورد عملکرد برتر پایدار این است که مزیت رقابتی پایدار به

(١٩٩٧ ,BARNEY ,١٩٩٩ ,ROBERTSعملکرد برتر پایدار منجــر می شود (

GRANT, ١٩٩٨.

نيز بازاریابی استـراتژیک  یکی از مسائل جاودانه در ادبيات  مـزیت رقابتی 

).٢٠٠٢ ,FAHY HOOLEYتلقی می شود (

وجود مزیت رقابتی در بازاریابی موجب افزایش و حفظ سھم بازار و دستيابی

به رھبری بازار می گردد و از این جھت حائزاھميت است. امروزه بحث اقتصاد

نوین و اقتصاد دیجيتالی مطرح است. پيشرفتھای تکنولوژیکی درعلوم رایانه

ودیت زمانی محيط تجارت را مت�طم تر ساختهو ارتباطات با تسھيل برقرار ارتباط افزایش سرعت کاھش ھزینه حذف محدودیت مکانی و حذف محد

شاھده کرد. وجود مزیت رقابتی در دنيای الکترونيکیاست. بکارگيری فناوریھای نوین در دنيای کسب و کار را می توان درقالب تجارت الکترونيکی م
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رھا کاربرد مدل ھای کسب وکاری جدید ساختار صنعت وو اقتصاد اینترنتی نسبت به اقتصاد سنتی بسيار مھمتر است زیرا با تغيير در فناوریھا بازا

). شرکتھایی که بخواھند در دنيای رقابت امروز مزیت رقابتی خود را٢٠٠٣ ,TURBAN.ET.ALماھيت رقابت به سرعت متحول و دگرگون می شوند (

).٢٠٠٢ ,DHOLAKIA.ET.ALحفظ کنند نمی توانند تجارت اینترنتی را نادیده بگيرند (

شایستگی nزم را در خود ایجاد کند.برای اینکه سازمان بتواند در تجارت الکترونيکی به مزیت رقابتی دست یابد باید قادر باشد 

● رویکرد شایستگی الکترونيکی

د ایجاد کند. باتوجه به این مطلب و رل ودیگرانیک سازمان در راستای رسيدن به مزیت رقابتی در ابتدا باید شایستگی و قابليت nزم را در خو

رویکرد مذکور یک سازمان درجھت ایجاد) رویکرد مرحله ای را برای ایجاد شایستگی الکترونيکی در سازمان ارائه کرده است. براساس ٢٠٠٢(

ب طی کند.شایستگی الکترونيک باھدف کسب مزیت رقابتی درتجارت الکترونيکی باید مراحل زیر را به ترتي

ار بگيرد که در سازمان افراد و کارکنان با فناوریھای جدید و) وجود افراد موثر: با افزایش فشار رقابت در اقتصاد دیجيتالی این نکته باید موردتوجه قر١

.دانش استفاده موثر از اینترنت پست الکترونيکی و سایر مھارتھای فناوری اط�عات آشنا ھستند

ــی مثل: کارت ھای تجاری نامـــه ھای تبليغاتی) حضور اوليه در وب: سازمان باید یک وب سایت خاص خود طراحی کند و ازطریق ابزارھای ترفيع٢

رفی کند. برای انجام طراحی وب ســایت بایدآگھی ھای تبليغاتی آگھی ھای جاده ای رسانه ھای عمومی و... وب سایت خود را به مشتریان مع

 مسائلی از قبيل: اط�عات ساختاریافته امکاناز یک تيم حرفه ای و کارآزموده در طراحی وب سایت استفاده شود. در طراحی وب سایت باید به

جستجوی مناسب در سایت و دسترسی سریع به اط�عات لحاظ شوند.

 سازمان انجام شــود. سازمان ھمچنين باید ) فروش که شامل مشتریان شرکاء تجاری عرضه کنندگان و کارمندان است در اینترنت باید توسط٣

لی ایجاد کند که از آن طریق کارکنان بتوانند بهسایر سيستم ھای عمده تجاری خود را با فرایند زیرساختار اط�عاتی ھماھنگ ساخته و شبکه داخ

اط�عات nزم و کامل در زمان موردنياز دست یابند.

ه خـــــارجی ایجاد می کند و به شبکه ھای) سازمان گسترش یافته: در این مرحله ميزان اط�عات مشترک افزایش می یابد و سازمان یک شبک۴

بکه ھای خارجی می توانند به ساختار اط�عاتی شرکتجھانی مثل اینتـــــــرنت و وب می پيوندد. دراین مرحله شرکاء و مشتریان با استفاده از ش

دست یابند.

ط است. سازمان باید در این مرحله وب) تحول کسب و کار: ایجاد شبکه ھای خارجی و پيوستن به شبکه جھانی وب با مفھوم جامعه مرتب۵

دگان به وب سایت سازگار و قابليت و ظرفيتســـایت خود را متناسب با ع�ئق خواسته ھا و ویژگيھای جمعيت شناختی مشتریان و مراجعه کنن

ا باید صورت بگيرد و در راستای پشتيبانی از وبnزم را برای افزایش مراجعه به وب سایت خود ایجاد کند. در این مرحله مھندسی مجدد فرایندھ

ی مشتریان و شرکاء نيز برآورده شده است.سایت انجام شوند تا اطمينان حاصل شود که ع�وه بر تحقق کارایی داخلی الزامات و خواسته ھا

ھای تجاری سازمان درمی آید. در مرحله تحول) تحول استراتژیک: دراین مرحله اینترنت و وب به صورت بخش جدایی ناپذیر و یکپارچه سيستم ۶

ی الکترونيکی را جھت تعریف مجدد محصوnتاستراتژیک مدیریت سازمان باید ماھيت کسب و کار سازمان را موردبازاندیشی قرار دھد شایستگ

ای تجاری اش بھره ببرد.عرضه شده مورداستفاده قرار دھد و از آن شایستگی درجھت بھبود روابط خود با مشتریان و شرک

د به مزیت رقابتی دست یابد. دستيابی به مزیتسازمان درصورت اجرای صحيح و مناسب این رویکرد و ایجاد زمينه و زیرساختارھای nزم می توان

 بازار ميزان فروش سودآوری سازمان افزایشرقابتی نيز موجب برتری عملکرد سازمان نسبت به رقبا می شود و درنتيجه آن شھرت اعتبار سھم

می یابد. در بلندمدت داشتن مزیت رقابتی پایدار سبب رشد و بقا سالم سازمان می گردد.

● کسب مزیت رقابتی در تجارت الکترونيکی

 یابند. مزیت رقابتی از دیدگاه «پورتر» از دو) بيان می کند که به دليل تاثيرات اینترنت بر سودآوری سازمانھا باید به مزیت رقابتی دست٢٠٠١پورتر (

طریق حاصل می شود:

الف) کاھش ھزینه ھای عملياتی (افزایش کارایی)؛

ب) دستيابی به قيمت برتر.

 با تسھيل و تسریع مبادله بھنگام اط�عات سببامکان ترکيب این دو حالت درجھت دستيابی مزیت رقابتی نيز امکان پذیر و عملی است. اینترنت

 تلقی می شود و از استانداردھای عمومی برخورداربھبود در سراسر زنجيره ارزش سازمان می گردد. ازسوی دیگر چون اینترنت یک بستر آزاد و باز
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است به سرمایه گذاری کمتری نسبت به فناوریھای دیگر نياز دارد.

ازجمله مزایای اینترنت که سبب کاھش ھزینه ھای عملياتی می شود عبارتند از:

▪ ھزینه کمتر ارتباطات

▪ سطح کمتر موجودی

▪ ھزینه کمتر مبادله

▪ کاھش خطاھای انسانی

▪ کاھش چرخه زمانی تدارکات

▪ کاھش ھزینه حمل و نقل

▪ کاھش استفاده از کاغذ و...

عيت یابی استراتژیک حياتی تر می شود. اگرراه دیگرکسب مزیت رقابتی موقعيت یابی استراتژیک است. با دشواری حفظ مزیتھای عملياتی موق

رتری در قيمت به مزیت رقابتی دسترسی پيداشرکتی نتواند از لحاظ اثربخشی عملياتی به مزیت رقابتی دست یابد می توان با دستيابی به ب

ين کرده اند درحالی که توجه به مباحثی مثلکند. اکثر شرکتھا پایه کسب مزیت رقابتی خود را در تجارت الکترونيکی اثربخشی عملياتی تعي

تایج بھتری درپی خواھد داشت.سفارشی کردن محصوnت خدمات پس از فروش گسترده و مدیریت ارتباط با مشتری ازطریق اینترنت ن

ی به آنھا خواھد توانست به مزیت رقابتی دستدر تجارت الکترونيکی چھار منبع برای کسب مزیت رقابتی وجود دارد که سازمان ازطریق دستياب

) . این چھار منبع عبارتند از:٢٠٠٠.FRASER ET ALیابد (

با استفاده از فناوری اینترنت فر١ ایند واسطه زدایی شکل گرفته است و) کاھش در ھزینه ھای واسطه ھای عمده فروش و خرده فروش. 

 و با رجوع به سایت فروشنده اصلی (توليدکننده)مشتــــریان می توانند بدون مراجعه به واسطه ھـــای سنتی مثل عمده فروشان و خرده فروشان

محصوnت خود را بخرند. این کـــار ھزینه ھا را به ميزان زیادی کاھش می دھد؛

تامين و لجستيک؛) توانایی کاھش ھزینه ھای مرتبط با خرید ازطریق کاھش زمان و فعاليت موردنياز در عمليات ٢

د؛) بھبود گردآوری و پردازش اط�عات که امکــان بھبود مدیریت زنجيره تامين را فراھم می ساز٣

 اط�عات درمورد نيازھا و خواسته ھای مشتریان) گسترش سھم بازار و ایجاد بازارھای جدید ازطریق کاھش ھزینه ھای جمع آوری و پـــــردازش۴

فعلی و بالقوه.

 از فناوری اط�عات سبب بھبود رابطه) مزایای سرمایه گذاری در فناوری اط�عات را بيان می کند و ابراز می دارد که مزایای ناشی١٩٩٢ویل (

سازمان با مشتری و ایجاد مزیت رقابتی می شود.

 استراتژیک تقسيم بندی می شود.مزایای ناشی از فناوری اط�عات در سه طبقه کلی مزایای اط�عاتی مزایای مبادله ای و مزایای

ھا و کارایی تجاری موجب بھبود روابطمزایای کيفيت اط�عات دسترسی و انعطاف پذیری اط�عات کارایی ارتباطات کارایی توسعه سيستم 

.سازمان با مشتریان و پاسخگویی بيشتر به آنھا خواھدشد و به مزیت استراتژیک منتھی می گردد

ر نمی توانند صرفاً بر ابعاد فيزیکی محصوnت خوددر تجارت الکترونيکی سازمانھا به منظور کسب موقعيت رقابتی و دستيابی به مزیت رقابتی دیگ

يير از تمرکز بر محصول به تمرکز بر خدماتی که باتمرکز کنند بلکه باید دو عامل خدمات و اط�عات را با محصوnت عرضه شده خود تلفيق کنند. تغ

ط�عات به طور عام و تجارت الکترونيکی بهمحصول ھمراه است موجب جدایی اقتصاد سنتی از اقتصاد دیجيتال می شود. ارزش تجاری فناوری ا

مر به شرکتھا کمک می کند تا در طراحی و توزیعطور خاص در اقتصاد دیجيتالی کمک به سازمان در تلفيق خدمات و اط�عات با محصول است. این ا

) بيان می کنند در٢٠٠٣). اشلنکر و کروکر (٢٠٠٣ ,SCHLENKER & CR, CKERخدماتی که محصوnت آنان را از رقبا متمایز می سازد فعال باشد (

 عبارتند از:تجارت الکترونيکی سه نوع خدمات وجود دارد که مبنای مزیت رقابتی تلقی می شوند. این خدمات

ر سازمان از این نيازھا و انتظارات و پاسخ مناسب به) مدیریت ارتباط با مشتری: سازمان باید نيازھا و انتظارات مشتریانش را درک کند. درک بھت١

آنھا سبب افزایش وفاداری مشتریان به سازمان می گردد؛

شتری ازقبيل: زمان بندی مقدار و بومی کردن) مدیریت زنجيره تامين: این مزیت از توانایی شرکت در توجه به نيازھای لجستيکی ویژه ھر م٢

شود؛سفارشھا حاصل می شود. لجستيک بھتر و سفارشی شده سبب افزایش درک مشتری از ارزش محصول می 

www.takbook.com

www.takbook.com



ه مزیت رقابتی دست می یابد که نسبت به) برنامه ریزی منابع بنگاه: اگر دو محصول از دو شرکت ارزش یکسانی داشته باشند سازمانی ب٣

ی منابع بنگاه حاصل می شود؛رقيب خود درک بھتری از منابع ھزینه و درآمدی خود داشته باشد. این امر ازطریق برنامه ریز

براساس این مدل) نقش فناوری اط�عات را در کسب مزیت رقابتی درقالب مدل علّی مزیت رقابتی مطرح می کنند. ١٩٨۶باکوس و تریسی (

دن محصول طبق خواست و ع�قه مشتریفناوری اط�عات ویژگيھای منحصر به فرد محصول را افزایش می دھد. این کار ازطریق سفارشی کر

نند طی چند ثانيه به اط�عات مفصلیانجام می شود. فناوری اط�عات ھزینه ھای جستجو را کاھش می دھد به طوری که مشتریان می توا

ناوری اط�عات درصورتی که خدمات مبتنی بر آن بهدرمورد محصوnت موردنياز خود ازطریق اینترنت دست یابند و بھترین گزینه را انتخاب کنند. ف

زایش دھد (باید توجه داشت که این وضعيت درموردوسيله فناوریھا و زیرساختارھای اختصاصی ارائه شوند می تواند ھزینه ھای تغيير منبع را اف

ه ھای تغيير منبع را کاھش می دھد).فناوریھای اختصاصی صدق می کند و چون اینترنت یک فناوری عمومی با ماھيت باز است لذا ھزین

 دھد.فنــاوری اط�عات کارایی سازمان را باn می برد ھزینه ھا را کاھش و بھره وری را افزایش می

زرو بليت ھواپيما مبادله بانکی) ميزان کاھش ھزینه ھای ناشی از بکارگيری تجارت الکترونيکی را برای چھار فعاليت تجاری ر٢٠٠٢لف بور ولف بور (

پرداخت صورتحساب توزیع نرم افزار و کارگزاری بورس بررسی کرده

 سرمایه گذاری مشترک مشارکت تجاری و سایرفناوری اط�عات از طریق ایجاد ھم افزایی کارایی بين سازمانی را افزایش می دھد زیرا امکان

اتحادھا را باn می برد.

● مزیت رقابتی پایدار در تجارت الکترونيکی

شود اما باید توجه داشت که مزیت رقابتی باید پایداراگرچه ميزان رقابتی و دستيابی به آن رمز موفقيت و عملکرد برتر و بھتر سازمان تلقــی می 

راحتی از بين می رود. درتجارت الکترونيکی کهباشد. کسب مزیت رقابتی که موقتی و گذار باشد نمی تواند برای سازمان موثر واقع شود و به 

ست مزیت رقابتی حياتی تر می شود و حفظ ومحيط تکنولوژیکی عامل حياتی تلقی می شود و به طور مداوم به سرعت درحال پيشرفت و تغيير ا

شند که آنھا را به سمت کسب مزیت رقابتی پایدارمــــاندگاری آن دشوارتر می گردد. به ھمين دليل سازمانھا باید درصدد دستيابی به راھی با

يکی تشریح کرده) چگونگی کسب مزیت رقابتی را ازطریق اینترنت به عنوان ابزار اصلی و حياتی تجارت الکترون٢٠٠٢ھدایت کند. ابرا و ھمکاران (

اند.

رنت و کاربردھای آن در شرکتھای مختلف تقریباً یکسان و ھمدر ابتدا شرکتھا در وضعيت برابری رقابتی قرار دارند. در این حالت ميزان استفاده از اینت

ند. این تعادل زمانی مختل می شود که یک سازمانسطح بوده و با ھم تفاوت چندانی ندارد. این وضعيت تا به ھم خوردن این تعادل برقرار می ما

 شود باید قــابليت درآمدزایی داشته باشد و یا اینکهاز مزایای اینترنت در سطح باnتری استفاده کند. برای اینکه اینترنت یک منبع ارزشمند تلقی

 ھزینه و یا ھر دو شود سازمان به مزیت رقابتیھزینه ھای عملياتی را کاھش دھد. اگر این حالت رخ دھد و اینترنت سبب توليد درآمد یا کاھش

موقتی دست می یابد.

 دشواری تقليد و یا دشواری جایگزینی را دارا باشد اگربرای اینکه اینترنت به عنوان یک منبع ارزشمند تثبيت شود باید ویژگيھایی از قبيل: کميابی

ا باید توجه داشت که در دنيای الکترونيکی و پرازاین شرایط وجود داشته باشند سازمان یک ميزان حداقل از مزیت رقابتی موقتی دست می یابد ام

ی بر سر راه انتقال جایگزینی و تقليد از منبع وجودت�طم سازمان با داشتن شرایط مذکور نمی تواند مزیت رقابتی خود را حفظ کند مگراینکه موانع

. اکنون که اینترنت این موانع را دارا نيست پسداشته باشد. از آنجا که اینترنت یک رسانه جھانی است نمی توان موانع مذکور را تحقق بخشيد

چگونه می تواند منبع مزیت رقابتی پایدار تلقی شود؟

شترک و به عنوان مکمل با سایر منابع سازمانمطالعات انجام شد نشان می دھد که مزیت رقابتی زمانی حاصل می شود که از اینترنت به طور م

اینترنت را به عنوان جانشين ابزارھای سنتی رقابتاستفاده شود. نکته کليدی در بحث تجارت الکترونيکی این است که سازمان نباید و نمی تواند 

 که اینترنت فی النفسه یک مزیت رقابتی محسوب نمیبه کار گيرد بلکه باید آن را در کنار ابزارھای سنتی و به عنوان یک مکمل استفاده کند چرا

) مطرح شده است٢٠٠٢). فرایند کسب مزیت رقابتی پایدار ازطریق اینترنت که توسط ابرا و ھمکاران (٢٠٠١,PORTERشود (

● نتيجه گيری

 شرکتی را می توان یافت که در قلمرو تجارتتجارت الکترونيکی به عنوان پدیده روبه افزایش اقتصاد دیجيتالی مطرح است به طوری که کمتر

سرعت سرسام آور درحال دگرگون کردن روشھایالکترونيک وارد نشده باشد. در اقتصاد دیجيتال تغييرات محيطی و بخصوص تغييرات فناوری با 
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تجارت ھستند.

 سازمان حياتی می شود. اینترنت به عنواندر این محيط مت�طم و رقابت لجام گسيخته کسب و حفظ مزیت رقابتی به عنوان کليد رشد و بقای

که درصورت استفاده صحيح و موثر و در کنارفناوری اصلی و حياتی تجارت الکترونيکی ذاتاً مزیت رقابتی تلقی نمی شود بلکه ابزاری است 

ھدشد.فرایندھا منابع و ابزارھای سنتی و به صورت مکمل آنھا سبب ایجاد و تقویت مزیت رقابتی خوا

تجارت الکترونيکی است.داشتن دیدگاه مکمل به اینترنت و تجارت الکترونيکی به جای دیدگاه جانشين عامل موفقيت در 

http://vista.ir/?view=article&id=325377

مزيت ھای تبليغات در اينترنت بر تبليغات چاپی سنتی

● تبليغات اینترنتی درمقابل تبليغات چاپی سنتی

قابليت نظر ھزینه،  از  تبليغات سنتی،  درمقابل  اینترنتی  تبليغات  مزایای 

دسترسی، گستردگی بازاریابی، و قابليت افزایش حاشيه سود بسيار فراتر

تبليغی چاپ و نشر سنتی آزموده شده و متدھای  اینکه  به  نظر  است. 

تکنولوژیکی اینترنت، در ھر زمينه ای از آن پيش پابرجا ھستند، اما روند 

افتاده و بھتر است. در ارزیابی این گفته، موارد زیر را در ھر یک از حوزه ھای

فوق الذکر در نظر گيرید.

برای درک بھتر تفاوت ھا، باید توضيحاتی درمورد ھریک از این رسانه ھای

مينات شامل بروشور، نشریه، تبليغات روزنامه،تبليغاتی داده شود. تبليغات چاپی سنتی از تضمينات عادی بازاریابی تشکيل شده است. این تض

الکترونيکی است، یک کامپيوتر یا سرِورِ، که ھمانبيل بورد، کارت ویزیت، و امثال این می باشد. تبليغات اینترنتی، آميزه ای از دستگاه ھای 

 تخفيف، فقط این٢٠"یکی بخرید، دوتا ببرید" یا "%تضمينات بازاریابی را در وب سایت ھای حرفه ای مستقر می کند. در آخر، تبليغات فروشی مثل 

اران و مشتریان، به تبليغ اضافه می شود.ھفته"، و عملکردھایی که ھر شرکت باید به آن متعھد باشد ، برای انتقال آن اط�عات به خرید

ع فروش و خدمات، ھزینه ی چاپ و نشر، ودر ارزیابی ھزینه ھای تبليغات چاپی سنتی، ھزینه ھای ھنگفتی برای طراحی تبليغ برای ھر نو

 تبليغات نيز باید در نظر گرفته شود؛ ھزینه یتسھي�ت انبار کردن این بسته ھای تبليغ متحمل می شود. به ع�وه، ھزینه ی پخش و انتشار این

 این ھزینه ھا در رسانه ھای جمعی تلویزیون وکار جمع آوری اجناس، حمل و نقل برای تحویل تبليغات چاپ شده، و البته، ھزینه ی پست. وقتی

ز این تبليغات چاپی نيز به تصحيح اشکاnت داشتهرادیو به کار بسته شود، حتی این مبلغ به اعداد پنج یا شش رقمی ھم خواھد رسيد. اگر یکی ا

جله ای که خواستيد را باز کنيد و آنھا را به دقتباشد، باید ھمه ی این ھزینه ھا از نو پرداخت شود. برای توضيح این مطلب، ھر روزنامه یا م

بررسی کنيد—در ھمه ی آنھا قسمت ھایی مشکل دار وجود دارد که نيازمند اص�ح و تغيير است.

یک تبليغ چاپی سنتی مخصوص یک نوع فروشدر مقابل، با اینکه ھزینه ی اوليه شروع یک وب سایت اینترنتی ممکن است گھگاه با ھزینه ی 

ینه ای صرف پست، انبار، تحویل آگھی ھایقابل مقایسه باشد، اما به دnیل زیر ھزینه ھا به طور قابل م�حظه ای پایين تر است؛ ھيچ ھز

دد و قابل بازسازی بوده و پرداخت ھای ماھانهتبليغاتی، و یا طراحی برای ھر آگھی جدید، نمی شود. سایت ھای اینترنتی قابل استفاده ی مج

گھی ھا نيز شایان ذکر است که ھيچگونه ھزینهوب سایت حداقل ھستند. در بررسی مزایای تبليغات اینترنتی، مسئله ی اص�ح و تغيير اشکاnت آ
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ی آنچننی صرف آن نميشود و این اص�حات فوراً قابل انجام ھستند.

تبليغات چاپی سنتی زمان-مرکز ھستند.  یا خدمت محدود بهدر ارزیابی قابليت دسترسی این تبليغات باید گفت که  ساعت ھای یک حرفه 

د داشت. به ع�وه، آگھی فقط برای یک دوره یساعاتی است که آنھا باز باشند و در نتيجه خریداران در ساعات بسته بودن آن محدودیت خواھن

ر ھزینه صرف انجام کارھای آگھی جدید شود.زمانی خاص مناسب و قابل استفاده است. و به محض خاتمه ی آن دوره ی زمانی، باید ھمان مقدا

 ساعت شبانه روز بدون ھيچ٢۴ در ھر زمان از درحاليکه قابليت دسترسی یک وب سایت اینترنتی به مشتریان و خریداران این امکان را می دھد

ھی جدید، نياز به صرف ھمان ميزان ھزینهتعطيلی، به اط�عات و مھمتر از آن به فروش دسترسی داشته باشند. به ع�وه، برای دادن ھر آگ

نيست، و در مدت کوتاھی نيز این کارھا قابل انجام ھستند.

ابی مصرف کننده شایان ذکر است که متد سنتیدر ارزیابی مزایای متدھای تبليغاتی اینترنتی در مقابل متدھای چاپی سنتی، گستردگی بازاری

اریابی ملی نياز به صرف ھزینه ی بسيارمحدودیت ھای جغرافيایی بسياری دارد و فقط در ناحيه ی محلی قابل مشاھده ھستند و برای باز

ھنگفتی است.

يایی ندارد. انجام گيری این تبليغات به صورتدر این رابطه، تبليغات اینترنتی کام�ً برعکس متد سنتی است و ھيچ محدودیت فيزیکی و جغراف

. برای ھر مصرف کننده که کامپيوتری داشتهکشوری و یا حتی جھانی ھيچگونه محدودیتی ندارد و ھمه قادر به مشاھده ی این آگھی ھا ھستند

باشد، که در این عصر تقریباً شامل ھمه ی مصرف کنندگان می شود، قابل دسترسی است.

ی بازاریابی، و قابليت افزایش حاشيه سود بسيارخط آخر این است که مزایای تبليغات از طریق اینترنت از نظر ھزینه، قابليت دسترسی، گستردگ

فراتر از متد تبليغات چاپی سنتی است.

● مزایای دیگر

▪ تبليغات اینترنتی گسترده است

د، و ھمين مسئله بازار تازه ای برای تبليغات اینترنتیبا رشد اط�عات در اینترنت، زمانی که افراد وقت خود را صرف آن می کنند نيز افزایش می یاب

 آوردن یک تکه جا برای تبليغ در اینترنت است تاباز کرده است. اکثر کمپانی ھا و شرکت ھای بزرگ و توانگر در جھان تمام ھم و غمشان به دست

ھمه بتوانند آگھی ھا ی آنھا را بخوانند و استقبال کنند.

▪ تبليغات اینترنتی متمرکز است

رند ارائه می دھد که ضمانت می کنند که ھمه یتبليغات اینترنتی، متدھای متمرکز و ھدفداری برای کمپانی ھا و شرکت ھایی که قصد تبليغ دا

 سنتی و قدیمی در روزنامه درآیيد، تبليغات اینترنتیافرادی که تبليغ را مشاھده می کنند به طور قطع خرید ھم می کنند. پس دیگر از فکر تبليغات

را امتحان کنيد!

▪ تبليغات اینترنتی قابليت ردگيری بينندگان را فراھم می کند

است. اما تبليغات اینترنتی این امکان را دارد که تعدادبرآورد تعداد افرادی که ممکن است یک تبليغ در روزنامه را مشاھده کنند، تقریباً غيرممکن 

شاھده ی یک تبليغ به وب سایت اصلی آن نيز سر میافراد بيننده ی آن تبليغ را ردگيری کند. از این طریق مشخص ميشود که چه تعداد افراد با م

زنند و چه تعداد مشتری جدید از طریق آن تبليغ اضافه می شود.

▪ تبليغات اینترنتی حق الزحمه ی اوليه ی کمتری دارد

تی برای شما خواھد بود. یک تبليغ معمولی به متداگر بودجه ی محدودی دارید، تبليغات اینترنتی بسيار مقرون به صرفه تر از تبليغات چاپی سن

 معروف بسيار در این ھزینه ھا صرفه جویی خواھيدسنتی می تواند چند صد ھزار تومان برای شما ھزینه بتراشد. اما، با تبليغ بر روی سایت ھای

کرد. با این روش شما فقط زمانی باید پول بپردازید که بيننده ای روی تبليغ شما کليک کند.

▪ تبليغات اینترنتی ارزان تر است

ليغ، ھزینه ھای وارده بسيار کمتر از تبليغات سنتی خواھدبه خاطر طبيعت متمرکز و ھدفدار تبليغات اینترنتی و قابليت ردگيری موثر و کارآمد بودن تب

بود.

▪ تبليغات اینترنتی حوزه ی دسترسی وسيعتری دارد

ه ی افراد روی کره ی زمين دیده شود. و به جایاز این جھت که اینترنت در ھمه ی جھان قابل استفاده است، تبليغ شما نيز می تواند توسط ھم
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ا یک تبليغ می توانيد در سرتاسر جھان دیده شوید.اینکه دنبال انتشاراتی ھا، روزنامه ھا، ایستگاه ھای رادیویی و تلویزیونی مختلف باشيد، ب

یا خدمات خود به طریقی بسيار کم ھزینه و کارآمد میو به طور کلی، تبليغات اینترنتی راه بسيار خوبی برای با اط�ع کردن ھمه جھان از توليدات 

باشد.

▪ ارسال ایميل مستقيم یا تبليغات آن�ین؟

 سال قبل اگر کاری در٧ یا ۶ تغيير کرده است. اگر شما ھم به اندازه ی من در اینترنت سابقه داشته باشيد، می دانيد که خيلی چيزھا در آن

تر بود. این روزھا ھمه چيز فرق کرده است. مردم برایاینترنت داشتيد، برقررای ارتباط با افرادی که مایل به ھمکاری با شما بودند، بسيار ساده 

 می کنيد با آنھا تماس برقرار کرده یا ایميلگرفتن اط�عات درمورد توليدات یا خدمات شما، پرسشنامه ھای آن�ین پر می کنند اما وقتی سعی

 نخواھيد کرد.بزنيد، دیگر پاسخگوی ایميل ھا یا تماسھای شما نخواھند بود و شما دیگر خبری از آنھا پيدا

تفاق می افتد. اگر سعی کنيد با کسی کهوقتی بر روی اینترنت تبليغ می کنيد، و پرسشنامه ھای آن�ین دریافت می کنيد، ھمين مسئله ا

 پاسخی دریافت نخواھيد کرد.٩٠سال کنيد، تقریباً %پرسشنامه ای دررابطه با توليدات یا خدمات شما پر کرده است تماس برقرار کرده یا ایميل ار

ی شوند، سایت ھای زیادی را زیر و رو می کنند، واینترنت، غيرشخصی ترین چيزی است که طی زندگيتان با آن روبه رو خواھيد شد. افراد آن�ین م

ا را نمی بينند، شما ھم نمی توانيد آنھا را ببينيد، پسحتی اگر پيامی برای بازدید از سایت شما برایتان بگذارند، به چيزی متعھد نيستند. آنھا شم

دليل این عدم تعھد کام�ً روشن است.

اینترنت شوند که ادعاھای مسخره و غيرمسئوnنه یمھمتر اینکه، ھزینه ی ناچيز تبليغات بر روی اینترنت باعث شده که افراد ناباب زیادی جلب 

زیادی دارند.

ینترنتی داده می شود نسبت به آنچه در ایميلبه این دليل، من عقيده دارم که مشتریان احتمالی نسبت به وعده ھایی که در تبليغات فروش ا

ھای مستقيم، تلویزیون، رادیو یا روزنامه وعده داده می شود، شکاک تر ھستند.

ی خود دارید. یک بروشور یا گزارش خاص باز ھمھمچنين در ایميل ھای مستقيم، فرصت بسيار بھتری برای عنوان کردن نکات مھم مربوط به تقاضا

به نسبت ایميل یا یک صفحه ی وب در این زمينه فرصت بيشتری به شما خواھد داد.

 بيليون صفحه ی١٢د می باشد. تقریباً چيزی درحدود البته تبليغات آن�ین بر روی صفحات وب بسيار ارزان تر از ارسال ایميل ھای مستقيم به افرا

دازی کنيد. ميليون به آن اضافه می شود. شما می توانيد بدون صرف ھزینه ای خودتان یک وب سایت راه ان١٠وب وجود دارد و ھر روز 

▪ مردم ھر روز با درخواست ھا و تقاضاھای مختلف گلوله باران می شوند

 وب سایت پی روی آنھا قرار می دھند. ارسالوقتی افراد برای توليدات یا خدماتی در اینترنت جستجو می کنند، موتورھای جستجو صدھا ھزار

١٠ک کليک انجام می گيرد. اگر یک کاربر آن�ین پرسشنامه برای ھرکدام از این وب سایت ھا یا آگھی ھای موجود در آن بسيار ساده است و با ی

 شانس بسته شدن آن نمونه را دارد. این یعنی آن پرسشنامه بسيار جدی١٠پرسشنامه پر کند به این معنی است که ھر شرکت یا کمپانی %

ه شما نفر حتی زحمت جوابگویی به تماسھا و ایميل ھای شما را به خود نمی دھد، می توانم بگویم ک١٠بوده است. نظر به اینکه تقریبا یکی از 

 پرسشنامه دارید.١٠٠برای بستن یکی از آنھا نياز به 

ال یا نامه به گيرنده ای می فرستيد، این بين اوتفاوت اصلی بين تبليغات اینترنتی و ارسال مستقيم ایميل این است که وقتی شما یک کارت پست

ا تماس بگيرند. برخ�ف پرسشنامه ھای آن�ینشما محفوظ است. آنھا ممکن است درخواست یا تقاضای شما را بخوانند و اگر مایل بودند با شم

اشت. ھيچ ارتباطی با شما برقرار نخواھند کرد، ھيچکه در آن کاربرای آن�ین فرم ھای مخصوص را پر می کنند، ھيچگونه تعھدی برای آنھا نخواھد د

ا برطرف کنيد.سوالی از شما نمی توانند بپرسند، و بنابراین شما نمی توانيد اعتراضات و ایرادھای آنھا ر

مردم از کسانی خرید می کنند که آنھا را دوست داشته و به آنھا اطمينان داشته باشند

ی تماس با شما خواھد بود. اینکه با شماوقتی کسی ایميل شما را می خواند، تنھا راه کسب اط�عات بيشتر درمورد درخواست شما، برقرار

توانستي توانستتماس بگيرند نشاندھنده ی این است که در پرسشنامه ی خود جدیت بيشتری دارند. وقتی  د با آنھا صحبت کنيد، خواھيد 

آنھا بدون پرس و جو از جاھای دیگر نزد شماگزارشی تھيه کرده و فقط آنزمان است که فروش صورت خواھد گرفت. اگر ھمه چيز خوب پيش رود، 

خواھند آمد.

را دست کم بگيرید. وقتی از طریق این رسانه ھا تبليغبه این خاطر است که ھيچوقت نباید قدرت تبليغات از طریق ایميل مستقيم، رادیو و تلویزیون 
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ھا برای خرید از خودتان قانع کنيد. اما اینترنتکنيد، شانس صحبت کردن با مشتریان را پيدا خواھيد کرد و فقط آن زمان است که می توانيد آن

ھيچيک از این مزایا را فراھم نمی کند.

▪ تبليغات اشتراکی

ند، اما کارایی بسيار بيشتری ھم دارند. برای کمتردرست است که ارسال ایميل مستقيم یا تبليغات از طریق رادیو و تلویزیون بسيار پرھزینه ھست

کردن این ھزینه ھا می توانيد از تبليغات اشترکی استفاده کنيد.

 ھزار تومان دریافت می کند. می دانيد چه کار٣٧٠ تمام رنگی فقط ۵.٨ x ۵.۵ کاغذ تبليغاتی ١٠،٠٠٠من روزنامه ی محلی را پيدا کردم که به ازای 

 او نصف می کنم. اینکار واقعاً مقرون به صرفه خواھدمی کنم؟ از یک کمپانی دیگر تقاضا می کنم که در طرف دیگر کاغذ آگھی دھد و ھزینه ام را با

بود.

وریتم خود را تغيير می دھند، نباید برای حرفه ھایچنانکه تبليغات آن�ین ھر روز پرطرفدارتر و شلوغ تر می شود، و موتورھای جستجو ھر روز الگ

ھد شد. خاطرتان باشد، تکنولوژی خيلی زود تغيير میطوnنی مدت روی آن حساب کنيد. اگر اینکار را بکنيد، دیر یا زود مشک�تی برایتان ایجاد خوا

کند .

منبع : مردمان پورتال جوانان

http://vista.ir/?view=article&id=302553

مسائل حقوقی معام?ت الکترونيک سھام

توسعه  و پيشرفت  فناوری  اط�عات   و پيدایش عصر مجازی، شدیدترین  موج 

تغيير را در زندگی  بشر سبب  شده  است.

در این  ميان  تجارت  الکترونيک  به عنوان  یکی  از ضرورت ھای پيشرفت  اقتصادی 

از فعاليت ھای  گوناگونی   الکترونيک   تجارت   دارد.  کشورھا اھميت بسياری 

قبيل  مبادله  الکترونيک  کاn و خدمات، تحویل  فوری  مطالب  دیجيتال، انتقال 

الکترونيک، طرح ھای  بارنامه   سھام،  الکترونيک   مبادله   وجوه،  الکترونيکی  

دولتی، خریدھای   یابی،  منبع   مشترک،  مھندسی   و  طراحی   تجاری، 

بازاریابی  مستقيم  و خدمات  پس  از فروش  را در بر می گيرد.

پيشرفت  از ضروریات   یکی   به عنوان   الکترونيک   تجارت   اھميت   دیگر  امروزه  

برخی  سازمان ھای  ميان   این   در  ندارد.  توصيف   به   نياز  اقتصادی  کشورھا 

بين الملل  تجارت   کميسيون  حقوق   آنھا،  مھم ترین   از جمله   و  بين المللی  

سازمان  ملل  متحد نسبت  به  تصویب  قوانين  مرتبط با ترویج  و تسھيل  تجارت 

الکترونيک  اقدام  کرده اند.

سال   در  الکترونيک  تجارت   مورد  در  آنسيترال   نمونه   توسط١٩٩۶قانون    
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 به  یک  تغيير اساسی  در ابزارھای  برقراری  ارتباطات  باکميسيون  حقوق  تجارت  بين الملل  سازمان  ملل  متحد پذیرفته  شد. این  قانون  در پاسخ 

 برای  کشورھا برای  ارزیابی  و نوسازی  دیدگاه ھا و رویه ھای استفاده  از کامپيوتر یا سایر تکنيک ھای  جدید در انجام  تجارت  و به عنوان  یک  نمونه 

ید ارتباطی  است  تھيه  شد. پس  از پذیرش  قانون  نمونه حقوقی  در زمينه  روابط تجاری  که  مستلزم  استفاده  از کامپيوتر یا سایر تکنيک ھای  جد

حد تصميم  گرفت  تا موضوعات  مربوط به  امضای  الکترونيک وآنسيترال  در مورد تجارت  الکترونيک، کميسيون  حقوق  تجارت  بين الملل  سازمان  ملل  مت

مراجع  گواھی  را در دستور کار خود قرار دھد.

انون  مورد تصویب  قرار داد تا برای ، قانون  نمونه  آنسيترال  در مورد امضاھای  الکترونيک  را ھمراه  با راھنمای  اجرای  ق٢٠٠١ جوnی  ۵این  کميسيون  در 

تصادی  بين المللی  اقدام  می کنند، استفاده  از امضاھای دولت ھایی  که  با سيستم ھای  اقتصادی، اجتماعی  و حقوقی  مختلف  برای  توسعه  روابط اق

 و نيز قوانين  نمونه  و ارشادی  که  در این  باره  تصویب  شده الکترونيکی  را در یک  روش  قابل قبول  تسھيل  کند. وجه  مشترک  بيشتر نظام ھای  حقوقی 

شکل  و قالب  آن  است. ضمن  اینکه قواعدی  برای  تضمين است  مبتنی  بر «نوشته» دانستن  «داده  پيام» و منع  عدم پذیرش  «داده  پيام» به  صرف  

اصالت، صحت  و در مجموع  قابل  اعتماد ساختن  دليل  الکترونيک  تنظيم  شده  است.

● معام�ت الکترونيک در بورس

 مھم تر از ھمه کاھش ھزینه ھای معام�تبدیھی است که انجام معام�ت در بورس الکترونيک سبب افزایش سرعت عمليات، کاھش بوروکراسی و

شود. براساس  ھمين  اھميت  است  که  ماده شده و بدین ترتيب سھولت مشارکت در بازار بورس، سبب رونق بورس و کارایی شبکه اقتصادی می 

 اندازی  شبکه  ملی  داد و ستد الکترونيک  اوراق  بھادار در قانون  برنامه  چھارم ، مقرر داشته   «شورای  بورس  موظف  است  نسبت  به  طراحی  و راه١۵

ن  اقدام  کند».چارچوب  نظام  جامع  پرداخت  و تدوین  چارچوب  تنظيمی  و نظارتی  و ساز و کار اجرایی  آ

● الزامات حقوقی سفارش ھای  الکترونيک 

ل  اجرایی  سفارش ھای  الکترونيک  اوراق  بھادار پذیرفته در حال  حاضر تنھا سند خاصی  که  در مورد معام�ت الکترونيک در بورس وجود دارد دستورالعم

با با توجه  به  اختصارش  باید   توجه  به  قانون  تجارت  الکترونيک  مصوب  مجلس  شورای شده  در بورس  اوراق  بھادار تھران است  که  علی  اnصول  

ت  الکترونيک  nزم  است  ابتدا توافقنامه ای  به منظور انجام اس�می  و سایر قوانين  مرتبط نگریسته  شود. براساس  این  دستورالعمل  برای انجام  معام�

 کار و ایجاد وحدت  رویه،  متن  این  قرار داد از سوی  سازمان خرید و فروش  الکترونيک سھام  ميان  کارگزار و مشتری  امضا و مبادله  شود. برای  سھولت 

بورس  تھيه  و در اختيار کارگزاری ھا قرار داده  شده  است.

 الکترونيک  سھام  براساس  آیين نامه  معام�ت  بورس  وحدود اختيارات، وظایف  و مسئوليت ھای  مشتری  و کارگزار در اجرای  سفارش  خرید یا فروش 

رید و فروش  الکترونيک سھام  نه  ماھيت  معامله  بلکه  شکل توافقنامه  یادشده و البته  مقررات  عمومی  خرید و فروش  الکترونيک  است. علی  اnصول  خ

اید در خرید و فروش  الکترونيک  نيز لحاظ شوند.آن  را تغيير می دھد، بنابراین قواعدی  که  در خرید و فروش  سنتی  سھم  nزم  اnجراست، ب

 وافی  به  مقصود نيست  قواعد قانون  تجارت  الکترونيک،با این  حال، آنجا که  قواعد سنتی  در روشن  ساختن  قواعد خرید و فروش  الکترونيک  سھم 

ل  دو طرف، به  کمک  می آید. براساس  دستورالعمل  یاد شده،دستورالعمل  اجرایی  سفارش ھای  الکترونيکی  بورس  اوراق  بھادار و توافقنامه  مورد قبو

 از انجام  معامله  و در جریان  امضای  توافقنامه، ھویت  مشتری کارگزاری  که  با سفارش  الکترونيکی  به  خرید یا فروش  اقدام  می کند، مکلف  است  قبل 

اخذ کند و در ھر حال  مسئوليت  احراز ھویت  مشتری  ورا احراز کرده  و تصویر معتبری  از مدارک  ھویت  وی  و یا اط�عات  شناسنامه ای  مشتری  

مطابقت  شخص  متقاضی  با مشخصات  اع�م  شده  بر عھده  کارگزار است.

بار مواجھه  حضوری  مشتری  با کارگزار یا دفتر اسناد رسمی کهظاھر این  بند چنين  است  که  برای  احراز ھویت  و امضای  توافقنامه، حداقل  برای  یک  

 حال  مسئوليت  احراز ھویت  مشتری  و مطابقت  شخص اقدام به گواھی امضا می کند، ضروری  است. با این  حال  به نظر می رسد از آنجا که  در ھر

لعمل، به طور مقتضی  به  شکل  الکترونيک و با امضای متقاضی  با مشخصات  اع�م  شده  بر عھده  کارگزار است، چنانچه  توافقنامه  موضوع  دستورا

تجارت الکترونيک امکان اثبات چنين توافقی با استفاده ازالکترونيک  عادی  نيز منعقد شود نيازی  به  حضور فيزیکی  مشتری  نخواھد بود زیرا قانون 

امضای الکترونيک عادی را جایز شمرده است.

● امضای الکترونيک

ده  پيام  است  که  برای  شناسایی  امضا کننده مورد استفاده امضای  الکترونيک  عادی، ھر نوع  ع�مت  منضم  شده  یا به  نحو منطقی  متصل  شده  به  دا

ضای  دستی  یا ھر نوع  نشانه  الکترونيک دیگر باشد که قرار می گيرد و می تواند یک  ع�مت، رمز، کلمه، عدد، اسم  تایپ  شده، تصویر اسکن  شده ام
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 مبادله  شود.به گونه ای  رابطه  انتساب  بين  گذارنده  نشانه  و ع�مت  را ثابت  کرده  و بين  طرفين 

ادی در مقابل امضای الکترونيک مطمئن است عبارتبراساس قانون تجارت الکترونيک، امضای الکترونيک که علی اnصول ناظر به امضای الکترونيک ع

ضا کننده داده پيام مورد استفاده قرار می گيرد.از ھر نوع ع�مت منظم شده یا به نحو منطقی متصل شده به داده پيام است که برای شناسایی ام

ی  از کاربران، در سامانه  اط�عاتی  خود منظور کند و رمز عبورکارگزار باید پس  از احراز ھویت  مشتری  و امضای  قرارداد، نام  مشتری  را به عنوان  یک

 مشتری  قابل  تغيير است.منحصر به  فردی  به  مشتری  تخصيص  دھد. این  رمز اوليه  در ھر زمان  و به  دفعات  توسط

 گرفته  شده  است  این  است  که  ھمچون  اخذ دستور کتبی،موضوع  دیگری  که  برای  اطمينان  بخش  ساختن  معام�ت  الکترونيک  اوراق  بھادار در نظر

 فروش  برساند. با انجام  معامله  کارگزار باید حداقل  در پایان  ھر ھفته،کارگزار تنھا می تواند اوراق  بھاداری  را که  در اختيار دارد با سفارش  الکترونيک  به 

داختی و نيز فھرستی  از موجودی  اوراق  بھادار وگزارشی  از صورت  وضعيت  حساب  مشتری  شامل  معام�ت  انجام  شده  و وجوه  دریافتی  و پر

سفارش ھای  اجرا نشده  خرید و فروش  را به طور الکترونيک  برای  مشتری ارسال  کند.

 ساعت  بعد از پایان  روزی  که  معامله  برای  مشتری  انجام  می شود در اختيار٢۴به  ع�وه  کارگزار باید صورت  وضعيت  حساب  مشتری  را حداکثر ظرف  

تن  معام�ت  الکترونيکی  و تعيين  آثار دقيق  ناشی  از آن  کافی وی  قرار دھد. ھر چند مجموع  این  مقررات  و تمھيدات  برای  انجام  و اطمينان  بخش  ساخ

د.نيست  اما به عنوان  اقدام  اوليه  در روشن  ساختن  این  راه  مفيد و مؤثر به نظر می رس

● قانون تجارت الکترونيک

کاراست، اما قابليت استناد چنين معامله ای،اگر چه دستورالعمل سازمان بورس در روشن ساختن برخی زوایای تاریک معام�ت الکترونيک سھام 

بررسی ميزان استنادپذیری ادلۀ الکترونيک به طور عامبيش از ھر چيز در گرو بررسی اصول مذکور در قانون تجارت الکترونيک است. به این منظور به 

ع  شود. اگر در ھنگام  بروز اخت�ف، یک  طرف  قابليت  استنادمی پردازیم. آنچه به صورت  الکترونيکی  تحقق  می یابد ممکن  است  روزی  مورد اخت�ف  واق

تصميم  مرجع  رسيدگی  کننده تاثير گذار است  این  است  که  ثابت دnیل  الکترونيک  مندرج  در سامانه  اط�عاتی  کارگزار را مورد تردید قرار دھد، آنچه در 

اد می سازد در داده  پيام ھای  مورد مبادله  ميان  کارگزار وشود عناصر دليل  الکترونيک  یعنی  ویژگی ھایی  که  دليل  را در محضر دادگاه  قابل  استن

مشتری  و فضایی  که  داده  پيام ھا در آن  مبادله  شده  وجود داشته  است.

زش  یک  دليل  الکترونيک  بسته  به  ميزان  بھره  مندی  آن  ازعناصر دليل  الکترونيک  عبارت  از امضا، دستيابی، اصالت، تماميت، دقت  و امنيت  است. ار

را تحت تأثير قرار نمی دھد بلکه  در ميزان  اعتبار دليل  نزدعناصر دليل  است. عدم یا شدت  و ضعف  برخی  از این  عناصر، لزوما قابليت  استناد دليل  

که  باید در یک  دليل  الکترونيک  برای  ترتيب  اثر دادن  به  آن  وجوددادرس  مؤثر بوده  و باید در ھر مورد خاص  و به طور موضوعی  درجه ای  از این  عناصر را 

ه  شده  و ميزان  برخورداری  از عناصر ذکر شده  ارزش  nزم  را برداشته  باشد ارزیابی  کرد و متناسب  با اھميت  موضوعی  که  دليل  برای  اثبات  آن  ارائ

دليل  بار کرد.

ش از آن ضروری است تفاوت امضای الکترونيک عادیتوضيح دقيق این مطلب، منوط به موشکافی انواع داده پيام و قابليت استناد آن است. ليکن پي

اھم می سازد که امضا متعلق به شخص موردو مطمئن اندکی توضيح داده شود. امضای مطمئن، امضایی است که درجه باnیی از اطمينان را فر

باید نيافته است. برای حصول این موضوع امضا  پيام تغييری  نيز،   قانون تجارت١٠ شرایطی داشته باشد. ماده نظر است و در جریان انتقال 

باشد:الکترونيک ایران در این خصوص مقرر می دارد امضای الکترونيک مطمئن باید دارای شرایط زیر 

الف) نسبت به امضاکننده منحصر به فرد باشد.

ب) ھویت امضاکننده داده پيام را معلوم کند.

ج) به وسيله امضاکننده و یا تحت اراده انحصاری وی صادر شده باشد.

شد.د) به نحوی به یک داده پيام متصل شود که ھر تغييری در آن داده پيام قابل تشخيص و کشف با

نده را با داده ھایی که با آن مرتبط است مشخص کندھرگونه داده الکترونيک که به پيامی ملحق شود یا منطقاً با آن مرتبط باشد و رابطه امضاکن

یافت امضای الکترونيک انجام شده نام دارد. ھمين که این شرایط تحقق  مورد امضایامضای الکترونيک ساده  اما اگر شرایطی که در    است 

ت ایجاد شده  است با امضای الکترونيک مطمئنالکترونيک مطمئن اع�م شد نيز وجود داشته باشد در آن صورت از آنجا که سطح باnتری از امني

بنابراین، ھرگونه امضای الکترونيک که شرایط عمومی امضا را دارا باشد و فاق د شرایط ذکر شده درخصوص امضای الکترونيکمواجه ھستيم. 

مطمئن باشد، امضای الکترونيک ساده است.
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وط به حفظ تماميت داده پيام است، به اینبراین اساس از جمله تفاوت ھایی که ميان امضای الکترونيک ساده و مطمئن مشاھده می شود مرب

د، در حالی که امضای ساده لزوماً تمھيدی برایصورت که علی اnصول امضای الکترونيک مطمئن ھرگونه تغيير بعدی در پيام را قابل کشف می ساز

وليد می شود که در کنترل انحصاری امضا کنندهاین امر پيش بينی نمی کند، ضمن اینکه از آنجا که امضای عادی علی اnصول از طریق وسایلی ت

نيست، انتساب سند به امضا کننده در معرض تردید بيشتری است.

ه پيام مطمئن تقسيم می شود. البته چنين تقسيمی دربر این اساس، داده پيام از جھت ميزان قابليت اعتماد و اطمينان، به داده پيام عادی و داد

ما این امر از تقسيم انواع امضا به امضای الکترونيکقوانين مربوط به تجارت الکترونيک و از جمله قانون تجارت الکترونيک ایران دیده نمی شود ا

ای الکترونيک [عادی] باشد داده پيام عادی و[عادی] و امضای الکترونيک مطمئن که قابل استنباط است. بدین سان داده پيامی که دارای امض

داده پيامی که امضای الکترونيک مطمئن به آن ملحق شده  است داده پيام مطمئن است.

ت. به این صورت که ھر امضایی nجرم به یک داده پيامبا این حال رابطه امضای الکترونيک و داده پيام الکترونيک به تعبيری عموم و خصوص مطلق اس

يام عادی یا مطمئن ھستند.ملحق می شود اما داده پيام ھایی وجود دارد که فاقد امضا به مفھوم اخص آن ھستند و داده پ

منبع : روزنامه ھمشھری
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مشتری مداری، صيانت از محصول و مصرف کننده

توسعه صنعت فن آوری اط�عات در کشورھای مختلف جھان در راس برنامه

ھای کاری و اولویت ھا دولت ھا و دولت مردان قرار گرفته است. حرکت

محورھای از  یکی  به عنوان  آغاز شده است  این حوزه  در  پرشتابی که 

توسعه و ارکان نظام عدالت محور مورد توجه مدیران و مسئولين دولتی در

کشور ما نيز می باشد.

فارغ از تمامی مشک�ت و موانع موجود در این رویکرد از جمله زیرساخت

 ھا،NGOھای اقتصادی و فرھنگی، تعامل دولت با بخش ھای غير دولتی و 

 قانون اساسی و در نھایت۴۴تاکيد مقام معظم رھبری در خصوص اصل 

 کشورITبرنامه ھا و عملکرد دولت محترم در طی یکسال گذشته در صنعت 

... در این مقاله سعی داریم از رویکردی جدید در حوزه محصوnت و مصرف

 کشور سخن به ميان آوریم. امر مھمی که سرمایهITکنندگان نھایی صنعت 

گذاری و تدوین استراتژی ھای مربوط به آن منجر به افزایش فروش و ارتقاء

جایگاه و اعتبار ھر بنگاه اقتصادی خواھد شد. ما این رویکرد جدید را صيانت از

محصول و مصرف کننده می ناميم.

 کشور عليرغم تمامی مشک�ت ملموس در بحثITدر برخورد اول با این موضع شاید این سوال در ذھن شما نيز خطور کند که در حوزه صنعت 
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مواردی ھمچون تعرفه ھای کمرگی، نرخزیرساخت ھای حقوقی و قانونی کشور و ھمچنين برخوردھای غير کارشناسی دستگاه ھای دولتی در 

اع مناقصات به بخش خصوصی و مواردی از اینانتقال ارز، سود تعرفه ھای نظام بانکی، وجود رانت ھای دولتی و خصوصی، عدم برگزاری و ارج

 می باشند، موضوع صيانت از محصول فروخته شده چه جایگاھی می تواند داشته باشد.ITدست که دغدغه و نگرانی مشترک تمامی فعالين 

 مشتری در سازمان ھایی که خصوصا با قشراما نباید فراموش کرد که بر اساس تجارب و مستندات موجود در طی ساليان گذشته عدم توجه به

رح شکایات از طرف مشتری، اثرات سوء روانی وگسترده ای از جامعه درگير ھستند موجبات نارضایتی آنھا را به وجود آورده است و ع�وه بر ط

 کشور برای آنھا به ھمراه داشته است.ITتبليغاتی در بازار 

ازماندھی و ارتقاء خدمات ارائه شده به مشتریان ازدر حوزه نرم افزار این موضوع ھمواره یکی از دغدغه ھای اصلی توليدکنندگان ما بوده است. س

ر حالی که این اصل به عنوان یکی ازارکان اساسی توسعه بازارھای فروش است. اما سوال اساسی زمانی مطرح است که چگونه می شود د

 کشور در بخش خصوصی و دولتی پذیرفته شده است، ھمچنانITبدیھی ترین اصول توسعه بازارھای فروش از سوی تمامی مدیران صنعت 

 باشد یکبار دیگر نکات اساسی را که در مواجه باشرکتھای ما مشک�ت کوچک و بزرگ فراوانی را تجربه می کنند. برای ورود به این بحث شاید nزم

مشتری باید به خاطر داشته باشيم یادآوری نمایيم.

) به مشتری ھميشه پاسخ مثبت دھيد.١

) سيستمی داشته باشيد که بتوانيد ھميشه ھر کاری را ھمان دفعه اول به خوبی انجام دھيد٢

) کمتر وعده دھيد و بيشتر عمل کنيد.٣

دھيد.) به تمام کارکنانی که با مشتریان شما سروکار دارند اختيار رسيدگی به آن مشک�ت را نيز ب۴

) اگر گله و شکایتی به گوش شما نرسد مطمئن باشيد مشکلی وجود دارد۵

) ھمه چيز را مرتبا کنترل و اندزه گيری نمایيد.۶

) در پرداخت ھا با مشتریان مانند شرکای تجاری خود رفتار کنيد٧

) به مشتریان خود احترام بگذارید.٨

) بھترین روش را یاد بگيرید، از آن سرمشق گرفته و آن را بھتر از آنچه بوده انجام دھيد.٩

) به صحبت ھای مشتریان خود با دقت گوش فرا دھيد.١٠

موفقيت در نوع کسب و کار شما بسياز حائزمطمئنا ھمه مدیران فروش در شرکت ھای شما می دانند که فروش اثربخش با عملکرد مطلوب برای 

ب بھترین نتایج را بر اساس دو معيار زیراھيمت است. شما می توانيد در مرحله تدوین استراتژی ھای ک�ن شرکت خود ميزان موفقيت در کس

تعيين کنيد.

) برخورداری از دانش و اط�عات کامل در خصوص محصول١

ای به انجام رساندن یک فروش موفق) برخورداری از درک و شناخت صحيحی نسبت به مشتریان، مھارت ھای ارتباطی و صبر و حوصله بر٢

لند مدت و نيز ارتقاء مھارت ھای شخصی،درست است که فروش اساس موفيقت در کسب و کار شما می باشد و با پيروی از اصول و روش ھای ب

یریت خوب برای داشتن عملکرد اقتصادیپایه ھای موفقيت در فروش برای شرکت شما بنيان گذاشته می شود ولی به خاطر داشته باشيد مد

ک سازمان نيز ضروری می باشد. بر این اساس استالزامی است. و ایجاد فرھنگی بر اساس اعتماد و احترام متقابل برای ایجاد مدیریت خوب در ی

ينه دانش اقتصادی و تجاری، بھترین عملکردکه کشورھایی ھمچون ژاپن، آلمان و سویس بدون داشتن منابع وسيع و متعدد و یا ادعایی در زم

احترام و اعتماد متقابل با مشتریان خود ھستند.اقتصادی و مدیریتی را در شرکت ھای خود تجربه می نمایند. زیرا آنھا صاحب فرھنگی بر اساس 

تجاری خود بھره نجویيد. زیرا فروشی موفقيتفراموش نکنيد ھيچگاه از اینکه مشتری شما در حوزه خاصی دانش کافی ندارد در راستای منافع 

خود نفع می رسانند. در نتيجه مشتریانی که ازآميز است که در آن ھر دو طرف معامله ذینفع باشند. فروشندگان قابل در معام�ت به مشتریان 

، پيروزی فقط در فروش نيست. بلکه فروش واقعاخرید خود احساس رضایت کنند بار دیگر برای خرید مراجعه خواھند نمود. برای فروشنگان قابل 

موفقيت آميز شامل موارد زیر می باشد.

) جلب رضایت مشتری١

) کسب سود خوب برای شرکت٢
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ITنه یکی از واقعيت ھای فروش در حوزه صنعت ميزان رضایت طرفين از معامله بستگی به قيمت پيشنھاد شده و بھای پرداخت شده دارد. متاسفا

 فروشندگان فقط از روی حجم فروش آنھاکشور علی الخصوص در شرکت ھای نرم افزاری و سخت افزاری ما این است که معموn ميزان عملکرد

محاسبه می شود که می تواند تصور غلطی از فروش را ارائه نماید.

فيف یا شرایطی را پيشنھاد کرده که در نھایتبه عنوان مثالی ملموس یک فروشنده ممکن است در قبال فروش کاn و یا خدماتی در این حوزه تخ

فع مشتری توجھی ننماید در نھایت نمی تواند بامعامله را پرضرر نماید. فروشنده ای که فقط منافع حاصل از فروش را در نظر بگيرد و به منا

مشتریان خود ھمکاری طوnنی مدتی را پایه گذاری نماید.

ش برخوردار باشد تا رابطه بين فروشنده وایده آل ترین فروش، فروشی است که در آن رضایت مشتری جلب شده و فروشنده از حمایت مدیر فر

خریدار بقاء یابد.

عه بدست می آید، اساس این موفقيت را تضمينبھترین فروشندگان دائم در حال ارتقاء دانش و مھارت ھای خود ھستند، دانشی که از راه مطال

یی شما را بھترین مدیران تنظيم کرده باشند،می نماید. فراموش نکنيد که در راستای صيانت از محصول و مصرف کننده ، اگر سياست ھای اجرا

.چنانچه سبب ایجاد نارضایتی در مشتریان شود، تجارت و کسب و کار شما را از بين خواھند برد

 کشور مورد توجه قرار نگرفته ، این است که ع�وه بر پول زمان نيز برایITیکی دیگر از واقعيت ھایی که در فروش خدمات و کاnھا در حوزه صنعت 

ول و مصرف کننده ایجاد کنيد. که ع�وه برمشتریان اھميت دارد. پس nزم است بازبينی اساسی در سياست ھای فروش خود برای صيانت از محص

پول ، اجرای آنھا بتواند موجب صرفه جویی در وقت مشتریان شود.

 خود پنھان نشوید. از نظر مشتریان شمابله زمان نيز برای مشتریان شما ھمچون پول ارزشمند است، پشت خط مشی ھا و سياست ھای تجاری

د بایستيد، گردن خود را افراشته نگاه دارید و بایک فروشنده ھستيد، بنابراین با قاطعيت تمام از محصوnت خود دفاع کنيد، در کنار کاnھای خو

اطمينان به مشتریان خود خدمات مفيد ارائه دھيد.

ن را تجربه نمایند. ھرگز فراموش نکنيد که تجارت وبگذارید مشتریان شما از خرید خود و ارتباط با سازمان و مجموعه شما احساس آرامش و اطمينا

ا فروش کاn و ارائه خدمات، سياست ھای خودکسب و کار منتج به فروش کاn و خدمات و ایجاد شھرت برای شما می شود. به عبارت دیگر شما ب

ه و رضایت یا نارضایتی خود را به دیگران منتقلرا نيز به مشتریان خود می فروشيد، مشتریان در باره کاnھا و سياست ھای شما اظھار نظر کرد

ا کاھش شھرت شما خواھد شد.می نمایند. بنابراین رضایت و یا نارضایتی آنھا از کاnھا و سياست ھا شما موجب افزایش و ی

ندان مشتریان فعلی شما معامله کنند این نکته را در نظرچنانچه قصد دارید تجارت و کسب و کار خود را به فرزندانتان منتقل نمایيد، تا آنھا با فرز

ان خود بایسيتد، با آنھا صحبت کنيد، با آنھا احساسبگيرید که در مرحله اول شما باید مشتریان زمان خود را راضی نگه دارید. پس در کنار مشتری

 کنيد. در نتيجه آنھا به خرید کاn و دریافت خدماتھمدردی کنيد، برای آنھا جانفشانی کنيد، حتی سعی کنيد با مشتریان خود رابطه عاطفی برقرار

از شما ع�قه پيدا خواھند کرد.

ما خرید کنند، حتی اگر دفتر فروش شما در دورتریناگر مشتریان از روش کار شما و ارتباط با شما خوششان بياید ترجيح می دھند که ھمواره از ش

ود کسب بيشتر ھيچ راه ميانبر دیگری وجودمکان باشد. نتيجه سياست ھای مطلوب، فروش و سود بيشتر برای شما خواھد بود. برای فروش و س

 ھستند، البته تعجبی ھم ندارد که آنھاندارد. تنھا یک فروشنده ضعيف در پشت سياست ھای اجرایی خود مخفی می شود. خيلی ھا اینگونه

 را احساس نماید.ھميشه سرجای اولشان باقی بمانند. می توانيد با اندک تاملی در اطراف خود این موضوع ملموس

با صيانت از محصول و مصرف کننده این را بهھميشه این را به خاطر بسپارید که حق با مشتری است، البته نه تنھا در حد یک شعار تجاری، 

 او انجام دھيد.مشتریان خود اثبات کنيد. بنابراین ھر چيزی را که فکر می کنيد به نفع مشتری شما است برای

اگر اھميت صيانت از محصول و مصرف کننده برایو از کارکنان و زیر دستان خود بخواھيد توجه ویژه ای نسبت به مشتریان فعلی داشته باشند. 

د مراحل زیر راکشور فعاليت می کنيد روشن شده است. ما پيشنھاد می کنيم برای جلب رضایت بيشتر مشتریان خوITشما مدیری که در صنعت 

تمرین نمایيد.

▪ فکر کنيد، تشکر کنيد و لبخند بزنيد، خيلی آسان است

زایيد▪ با مردم معاشرت کنيد و سعی کنيد روزبه روز بر سطح آگاھی ھای خود از کسب و کارتان بياف

تری را خواھيد شناخت▪ ھمواره سعی کنيد روحيه شاداب داشته باشيد. زیرا تنھا با داشتن روحيه شاداب و مثبت، مش
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ن باید انتخاب کرد. مشتریان شما پذیرای این مطلبدر پایان ذکر یک نکته را ضروری می دانيم. راھکارھای فروش را مطابق با انگيزه ھای مشتریا

د بخشيد. پيشنھاد خوب به یک مشتری خوب و آن ھم درھستند که برای مشک�ت آنھا راه حلی پيدا کنيد یا اینکه بتوانيد عملکرد کاری آنھا را بھبو

اشيم باید از قبل در باره مشتری تحقيق کنيم وزمان خوب چيزی نيست که بطور اتفاقی رخ دھد. برای آنکه ترکيب درستی از عوامل فوق داشته ب

به شناخت مطلوبی از وی دست یابيم.

منبع : سازمان نظام صنفی رایانه ای کشور

http://vista.ir/?view=article&id=301672

مشک?ت تجارت الکترونيک

سخن از تجارت الکترونيک است و موانع و مشک�ت پياده سازی آن در ایران. به نظر می رسد

تجارت امکان وجود  از عدم  بھانه ھائی که حکایت  و  یک سری دnیل  با  بایست  می  خواننده 

الکترونيک در ایران است مواجه شود. نبود ساختار بانکی مناسب، نبود زیر ساخت ھای حفاظتی

 میو امنيتی، نبود امکانات ارتباطی سریع با شبکه اینترنت و صدھا دليل و برھان دیگر که ثابت

کند ما نمی توانيم تجارت الکترونيکی داشته باشيم.

ھرچند خيلی از این ھا درست است و ما ھم واقعا نمی توانيم تجارت الکترونيک داشته باشيم

ولی سوال این جاست که اگر ھمين امروز تمام این موانع حل شوند، سيستم بانکی اص�ح شود

و ھمين فردا ھمه مردم یک کارت اعتباری، مث� "خرید کارت" داشته باشند، آیا ما صاحب تجارت

الکترونيک می شویم؟ اگر در جواب این سوال شک دارید به شما کمک می کنم.

اضافهقبل از پرداختن به یک مثال ساده از یک فرایند ساده تجارت الکترونيک، باید این توضيح را 

کنم که موضوع تجارت الکترونيک، بسيار گسترده است و وقتی که از این اصط�ح استفاده می

ک سایت ساده وب نيز می تواند شروعکنيم باید حتما مشخص کنيم در کدام حوزه می خواھيم صحبت کنيم. مث� ممکن است بگوئيد حتی ی

ی ارتباط ھای تجاری پيچيده بين شرکتھا نيزتجارت الکترونيک محسوب شود و یا فروش کاn و محصوnت را نشانه تجارت الکترونيک بدانيم. حت

ز دیگر حوزه ھای تجارت الکترونيک ھستند. ممکنتجارت الکترونيک است. خرید و فروش سھام، شرکت در مناقصه ھا، تبليغات کاn و محصوnت نيز ا

رایندی ساده است که سالھا در کشورھای اروپائی واست منظور ما ھمه اینھا و یا برخی از اینھا باشد. آنچه در این مقاله مورد نظر من است، ف

دمات از طریق شبکه اینترنت می باشد.بر میآمریکائی در حال استفاده است و تمام زیر و بم آن شناخته شده می باشد و آن، خرید کاn و خ

Xboxید. امروز تصميم می گيرید برای تولد پسرتان یک گردیم به ادامه بحث. شما که این مدت با اینترنت کار کرده اید و بسياری سایتھا را دیده ا

سال نو مي�دی، در را به این خاطر انتخاب کردم چون خيلی شناخته شده است و خيلی از مردم در مدت زمان شروع Xboxخریداری کنيد. مثال 

انده اند. این یک نوع کامپيوتر است که مخصوص بازیروزنامه ھای مختلف خبرھای زیادی در مورد افزایش فروش این نوع بازیھا توسط اینترنت را خو

ی دھد. شما برای خرید، پول دارید، کارت اعتباری ھمکردن ساخته شده. به تلویزیون متصل می شود و انواع بازیھا با کيفيت بسيار باn را ارائه م

شماره کارت اعتباری شما لو نخواھد رفت، خوب، آیادارید، ارتباط مناسب اینترنت ھم دارید، به امنيت اط�عات ھم اعتماد دارید و می دانيد که 
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بتوان آخرین قيمت روز  یافت، اط�عات فنی این دستگاه را مطالعه کرد، با سایرXboxسایت ایرانی را می شناسيد که ھمين اnن   را در آن 

 درب منزل آنرا دریافت کرد؟٨اری کرد و شب ساعت دستگاھھای مشابه مقایسه کرد، آنرا انتخاب کرد و در سبد خرید قرار داد، سفارش داد و خرید

کشورھای آمریکایی و اروپایی به ھزاران عدد مینيازی نيست زیاد فکر کنيد، جواب این سوال منفی است یعنی در حاليکه نمونه چنين سایتی در 

 پيدا می کنيد)، در ایران چنين سایتی وجود ندارد.Xboxرسد (کافی است در گوگل جستجو کنيد، حدود یک ميليون سایت در زمينه خرید 

انيد سفارش دھيد ولی یک فرایند کامل خریدالبته سایتھائی ھستند که در زمينه ھای خاصی به ارائه قيمت کاnھا می پردازند و شما می تو

onlineت، امکان بررسی مشخصه ھای فنی و امکان مقاnی محصوnفرض می، قيمتھای کام� به روز و شامل تنوع با nیسه قيمتھا وجود ندارد. حا

 آنھا به روز است و شما می توانيد از طریقکنيم چنين سایت یا سایتھائی در ایران وجود داشته باشند. یعنی صدھا سایت فارسی که اط�عات

 سایتی خبر ندارید. حال راه حل چيست؟ به شبکارت اعتباری خود خرید کنيد و در زمان مناسب کاn را تحویل بگيرید، ولی شما از وجود چنين

ن سایتھای فروشگاھی مراجعه به کتاب ھای زرد است کهنزدیک می شوید و باید ھدیه تولد پسرتان را زودتر خریداری کنيد. اولين راه برای پيدا کرد

روشگاھھای الکترونيکی ایرانی را، ارائه می شوند. به کدام سایت ایرانی مراجعه می کنيد که ليست کامل و قابل جستجوئی از فonlineبصورت 

ضعيف ھستند. اکثرا به لينکستان ھایی بر می خوریددر اختيار شما بگذارد؟ کار سختی است چون چنين سایتھائی یا وجود ندارند و یا اینکه خيلی 

ھر دقيقه ارتباط و ھر کيلو بایت اط�عات دارید ھزینهکه باید روی ھمه لينکھا کليک کنيد تا به ھدف برسيد. نه، این راه مناسبی نيست، شما برای 

زمان زیادی طول می کشد تا ظاھر شوند رامی کنيد و اص� ھم حوصله ندارید سایتھای شخصی مختلفی که ھر کدام صدھا کيلو بایت ھستند و 

 می فروشد کليک کنيد چون شما کاربر حرفه ای اینترنت ھستيد. خوب، پس چهXboxبازدید کنيد. شما می خواھيد فقط روی نام فروشگاھی که 

ت فروشگاه مورد نظرتان را پيدا کنيد.اولين سایتی کهباید کرد؟ راه دیگر مراجعه به موتورھای جستجوی اینترنت است تا از طریق آنھا بتوانيد سای

" راXbox online shop، کلمه مورد نظرتان را تایپ می کنيد. بگذارید کلمه "search است. در قسمت Google یا Yahooبه آن مراجعه می کنيد 

 سایت پيدا٣٠٠٠٠٠ شده ظاھر می شود حدود انتخاب کنيم، کليک می کنيم و منتظر می مانيم. ليست سایتھائی که چنين کلمه ای در آن یافت

 است. به شما قول می دھم نه در صفحه اول و نه حتیGameWaveHouse است، سومی Adicor است، بعدی TopShopشده است. اولين آن 

” . در اینIran Xbox online shopجو کنيم مث� “در صفحه دھم این ليست، سایت ایرانی پيدا نخواھيد کرد. پس بھتر است دنبال کلمه دیگری جست

رد از اط�عاتی که پيدا شده است در موردحالت، چند سایت در ليست موتور جستجو پيدا می شود ولی زیاد خوش بين نباشيد چون حتی یک مو

 مورد جستجو نيستند.دیگر اوضاعموضوع مورد جستجوی شما نيست. ھمگی فقط شامل کلمات مورد نظر شما ھستند ولی در مورد موضوع

 که در این مثال، فرد مورد نظر فرھنگ استفادهپيچيده شده است. چگونه است که با وجود آماده بودن تمام مسائل زیر بنائی، حتی بحث فرھنگی

ید ھم بتوان گفت ساده ترین فرایند، ناموفق است؟ آیاو خرید از طریق اینترنت را نيز دارا است، پس چرا در یک فرایند ساده تجارت الکترونيک، شا

نقش بسيار مھمی در این زمينه دارند و باید بهجواب این نيست که ع�وه بر زیر ساختھا، مسائل روبنائی که خيلی ھم ساده بنظر می رسند نيز 

 جستجو می تواند اینقدر مھم باشد؟ فکر میآنھا توجه کرد؟ یعنی ھيچگاه فکر کرده بودید که یک موضوع ساده مثل حضور سایت در موتورھای

فراتر است و حتی در موفقيت یا عدمکردید این مسئله از یک سری توصيه ھای فنی برای بھينه سازی سایت ھا برای موتورھای جستجو 

توجه کند این است که برای برقراری کاملموفقيت مدل تجارت الکترونيک موثر است؟آنچه مورد نظر من است که دوست دارم خواننده به آن 

نياز به صرف وقت، سرمایه، دانش و نيروی زیادیخدمات تجارت الکترونيک، باید این موضوع را در نظر بگيریم که برای بستر سازی این موضوع، 

یر کشورھا، این موضوع که مردم بهاست. این چنين نيست که یک شبه صاحب تجارت الکترونيک شویم.توجه داشته باشيم که حتی در سا

 سال بر نمی گردد ولی زمانی که این موج به راه افتاد، بسياری از مسائل کمکی٣راحتی از طریق اینترنت خرید کنند خيلی به زمان ھای قبل از 

می بوده است. مسائل کمکی که مورد نظر منآماده بوده است در غير این صورت، موفقيت تجارت الکترونيک حتی در آن کشورھا ھم غير ممکن 

 استانداردھا، تعاریف، فرھنگ سازی ھا واست، نه خيلی پيچيده و یا غير ممکن و نه خيلی فنی است که به عقل ما نرسيده باشد. یک سری

مستنداتی است که در طی سالھا وجود اینترنت در جھان، تھيه و تنظيم شده اند.

ر ما به زبان انگليسی آشنایی کامل نداشته باشد، کهبرمی گردیم به مثال خودمان. بيائيد موضوع مورد بحث را کمی پيچيده تر کنيم، مث� اگر کارب

ی، چندان در ميان ما ایرانيان اھميت ندارد، آنگاهدر واقع این فرض چندان دور از ذھنی نيست چون اصوn تسلط به زبان دوم و مشخصا زبان انگليس

 حتی یک مورد از آن در گوگل، صفر است. یادر زمان جستجو دنبال مث� "خرید ایکس باکس آن�ین" می گشت که مطمئن باشيد احتمال پيدا شدن

م سایت مورد نظر را پيدا کنيم حتی معادلاگر مث� موضوع مورد جستجوی ما، عرق بيدمشک می بود، نه تنھا در جستجوی فارسی نمی توانستي
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انگليسی آن کلمه ھم یا وجود ندارد یا کسی که آنرا بداند قابل دسترس نيست.

د؟ این کار خيلی راحت است، کافی است به اینمی خواھيد موضوع را کمی بيشتر پيچيده کنم تا کام� از امکان تجارت الکترونيک نا اميد شوی

سال می شود در ایران وجود ندارد که به شما در مورد محرمانه بودن اط�عات شما که از طریق آن شرکت ارISPنکته توجه کنيد که ھيچ شرکت 

این مورد به این معنی است که از ھمانضمانت دھد، مث� پای قرارداد شناسه دسترسی اینترنت که شامل این تضمين است را امضاء کند، 

ایتھای ایرانی در سرورھائی در کشورھای کاناداابتدای راه، اط�عات کارت اعتباری شما در معرض خطر است. جلوتر می رویم و می بينيم تمام س

مکن و برای تيم ھای فنی شرکت ھای آن طرفیا آمریکا ميزبانی می شوند که دسترسی مستقيم و فيزیکی به آنھا برای مدیران سایتھا غير م

 که در دست کسانی که حتی یک بار ھم آنھا راآب، مثل آب خوردن است. یعنی تمام اط�عات بانکھای اط�عاتی سایتھا، نه در دست صاحبان آنھا

 که محرمانه است و برای استفاده در سفرندیده ایم است، می پرسيد مث� کدام اط�عات؟ می گویم مث� گزارش سود و زیان ساnنه شرکت شما

تجاری شما به خارج از کشور، در سایت شما کپی شده است و نباید در اختيار دیگران باشد.

قل اینکه برخی مسائل روبنائی دارند می روند زیرموضوع جالب شد. گوئی که مسائل زیر بنائی و روبنائی دارند جای خود را عوض می کنند یا حدا

تر !

، مگر دنيا به پایان می رسد ؟ اص� چه ایرادی دارد کهولی اصوn چرا بحث را از یک مثال ساده به این جا کشاندم. خوب امکان خرید اینترنتی نداریم

ه به صورت یک امکان لوکس نگاه کنيم ولی را از طریق اینترنت خریداری کنيم ؟ البته حق با شما است، شاید واقعا امروز به این مسئلXboxنتوانيم 

 باز شود و خود را در دنيای الکترونيک آنطرف مرزھا بيابيم.بيائيد سرمان را از زیر برف در آوریم و روزی را ببينيم که دربھای تجارت جھانی به روی ما

را ساله آنھا خيلی راحت تر و معمولی تر از برخی متخصصين ما از آنھا استفاده می کند. روزی ١٠اقيانوسی از اط�عات و امکانات که حتی کودک 

د. روزی که اگر از طریق وب سایت خود فروش انجامتصور کنيد که قرار است در یک مناقصه الکترونيک که در کشوری دیگر به راه افتاده شرکت کني

خواھد بود. نگوئيد حاn تا آن روز خيلی وقتندھيد، ورشکست خواھيد شد.روزی که جلسات شما با طرف ھای تجاری شما از طریق شبکه اینترنت 

داریم، موضوع مربوط به ھمين یکی دو سال آینده است.

ز رسيدگی به اصل موضوع و پيدا کردن راهخوب حاn چه نتيجه ای می خواھم بگيرم. راستش را بخواھيد معموn ما در مشک�ت و معض�ت قبل ا

رای حل موضوع می توان انجام داد. معموn ھم خيلیحل مناسب آن، دنبال مقصر می گردیم. اول باید مقصر را محاکمه کنيم و بعد ببينيم چه کار ب

ه گریزی نداریم.دلمان می خواھد که خودمان را کام� مبری نشان دھيم.ولی در این موضوع خاص مورد بحث ما، را

در کشور ما مورد توجه مناسب قرار نگرفته اند ؟واقعا چرا ھنوز مسائل پایه ای و خيلی ساده که برای پيشبرد تجارت الکترونيک ضروری ھستند 

ت ھا، انجام شوند و پس از بستر سازی ومعموn این طرز فکر حاکم است که کارھای اساسی و بنيادی باید توسط متولی اصلی آن یعنی دول

ین محدودیت که تا دولت ھا ف�ن کار را انجام ندھند وآماده بودن زیر ساختھا، نوبت بقيه است که از این امکان فراھم شده، استفاده کنند. یعنی ا

م و دست و پای حرکت خودمان را می بندیم.ف�ن سرمایه گذاری را انجام ندھند، نمی توان کاری از پيش برد، ما برای خودمان خلق می کني

منيتی، بانکی و غيره حل شده است یعنی در واقعدر مثال مورد بحث این مقاله، اگر یادتان باشد در شروع، فرض کردیم تمام مشک�ت ارتباطی، ا

تی ھمه آنھا که حل شوند، ھنوز قادر به انجامفرض کردیم که دولت وظيفه خود را کامل انجام داده است و در آخر به این نتيجه رسيدیم که ح

بانکھا ھم، فع� که اکثرا دولتی ھستند و باید دولت بهتجارت الکترونيک نخواھيم بود. دولتھا وظيفه برقرای ارتباط، یا تسھيل این کار را دارند، 

، ایمن، سریع و با امکانات فارسی به عھدهمشکل پرداخت اینترنتی سر و سامان دھد ولی باور کنيد طراحی سایتھای قوی، پرمحتوی، به روز

ک موضوع نيست. ممکن است خيلی از مسائلدولتھا نيست، در ليست مسائل زیر بنائی ھم نيست. البته زیر بنائی به مفھوم اھميت بيشتر ی

یر بنائی ھم نباشد. وظيفه سرو سامان دادنھرچند کوچک تاثير بسيار مھمی در سرعت پيشبرد یک پروژه داشته باشند ولی در ليست کارھای ز

، اساتيد دانشگاھھا و مدیران صنایع است. اینبه این گونه مسائل، در ليست وظایف شرکتھا، افراد، صاحبان سایت، طراحان سایت، آموزشگاھھا

ولتھا در تسھيل روند استقرار امکانات تجارتوظيفه متخصصين شبکه و خدمات اینترنت است که به این مسائل بپردازند و موازی با اقدامات د

الکترونيک، به مسائل تخصصی سروسامان دھند.

ید و خارق العاده ای را می توانيم پی ریزی کنيم. باھرگز نباید تجارب دیگران در این زمينه ھا را نادیده گرفت و یا چنين انگاشت که ما راه جد

جواب دارند. باید آنچه در جھت زمينه سازی استقرارخ�قيت و ابداع مخالف نيستم ولی برخی امور را باید دنباله روی کرد، برخی سوال ھا فقط یک 

زی اجرای آنھا را سریع تر فراھم ساخت.تجارت الکترونيک در سایر نقاط جھان انجام شده است را مد نظر داشت و تحقيقات و برنامه ری
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آنھا ھم شما ھستيد که باید از ھمين امروز، تماماین وظيفه به گردن تمام کسانی است که دستی در دنيای الکترونيک و اینترنت دارند. یکی از 

البته زیاد ھم نا اميد نباشيد، با تمام این مشک�ت،سایت خود را بررسی مجدد کنيد، با دید اینکه آینده تجارت الکترونيک در گرو سایت شما است.

 ھم می آورند کلی ھم به شما جایزه می دھندسایتھای قوی و مفيد در ميان سایتھای ایرانی یافت می شوند. حتی برای شما کاn را درب منزل

خ�صه اینکه زیاد ھم بی انصافی نکنيم. ولی این راو تخفيف می دھند. آخرین قيمتھای بازار را ھم برایتان از طریق پست الکترونيک می فرستند. 

اشيم که کشور ما در ميان بسياری از کشورھایبه خاطر داشته باشيم که ھنوز خيلی کار داریم که باید انجام دھيم.این را ھم توجه داشته ب

مچنين مطالب این مقاله فقط برای کشور ایرانجھان، رتبه خوبی از نظر ميزان استفاده از شبکه اینترنت و سرعت رشد آن در جامعه دارد و ھ

صادق نيست و می توان آنھا را بصورت عام نيز مورد بررسی قرار داد.

منبع : سایت محمود بشاش

http://vista.ir/?view=article&id=222169

معام?ت اينترنتی امن

) استفاده میSSL (Secure Socket Layerامروزه مرورگرھا از تکنيکی به نام 

مبادله می شود، مرورگر شما و وب سرور  بين  را که  تا اط�عاتی  کنند 

رمزنگاری کنند. ھنگامی که ع�مت «قفل» در گوشه پایين مرورگر نمایش

داده می شود، به این معنی است که مرورگر ارتباط رمزشده امن با سرور

برقرار کرده است و لذا ارسال دیتای حساس مانند شماره کارت اعتباری امن

با این طریق  از  توان  می  و  امن است  این سيستم  واقعاً  آیا  اما  است. 

اطمينان تراکنشھای حساس مالی را رد و بدل کرد ؟ پاسخ این است که

SSLفقط ارتباط بين مرورگر شما و وب سرور را امن می کند و برای محافظت 

از اط�عات شما در آن سرور کاری انجام نمی دھد. در شرکت ھای بزرگ که

می توانند سرورھا و خطوط ارتباطی با ظرفيت ھای باn را اختصاصی و برای

ارتباط مستقيم تھيه کنند، تا جایی که شما بتوانيد به شرکت اعتماد کنيد،

مشکلی ایجاد نخواھد شد. اما بسياری از شرکت ھای کوچک تر توانایی

تھيه سرور اختصاصی را ندارند. آنھا از «ميزبانی شخص ثالث» استفاده می

کنند و این جایی است که عدم امنيت بوجود می آید.

دریافت اط�عاتتان از آن ميزبان توسط شرکت موردشما مجبورید به ميزبانی که ھيچ شناختی از آن ندارید، اطمينان کنيد و به ایمن بودن نحوه 

CGI (Commonرای ک�ینت ھای خود یک برنامه (نظرتان اعتماد کنيد. اما تضمينی برای ایمن بودن این ارتباط نيست! بيشتر ميزبان ھای وب ب

Gateway Interface ارائه می دھند که Form Mailند نام دارد. آنچه که این برنامه انجام می دھد این است که محتوای یک فرم اینترنتی را، مان

ه شرکت ارسال می کند. برای این ایميل نهفرمی که شما اط�عات کارت اعتباری خود را در آن قرار می دھيد، می گيرد و از طریق ایميل ب
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 که شما از آن خرید می کنيد، ظاھری امن بهمحافظتی وجود دارد و نه رمزنگاری صورت می گيرد. آنچه که اتفاق می افتد این است که شرکتی

 برای شرکت ارسال می کند. در واقع تمامیخود می گيرد تا شما اط�عات حساس را وارد کنيد. سپس ھمان اط�عات را از طریق ایميل معمولی

ان توسط شرکت ھای شخص ثالثیاین روال برای دادن یک احساس امنيت کاذب به شماست. بسيار ھستند شرکت ھای کوچکی که سایتش

 ارائه نمی کنند. پرسش ھایی که مشتریان در ذھن شان ایجاد می شود، معموnً در باره نحوهSSLميزبانی می شود که ابداً سرویس ھای امن 

م امن آنھا را قانع می کند که معامله با شرکتارسال این اط�عات و آگاه شدن خودشان از سفارش ھایشان است و از طرف دیگر قرار دادن یک فر

د که خود شرکت ھا می گویند «ھدف یک فرممورد نظر از طریق اینترنت امن است و به دانستن نکات دیگر توجھی نشان نمی دھند. توجه کني

 کردن اط�عات کارت اعتباریتان به شرکت بدونامن راضی کردن کاربران به وارد کردن جزئيات کارتشان است». با خود فکر کنيد که اگر ایميل

يت خواھيد کرد اگر بدانيد که این شرکت (یا سایر شرکتاستفاده از رمزنگاری، امنيت کافی را دارد، چرا خودتان این کار را نکنيد ؟ آیا احساس امن

ھنوز، این شرکت ھا مشتریانی دارند که بهھای مشابه) سھواً شما را فریب می دھند که معام�ت به این شکل امن است، در حاليکه نيست ؟ 

آنھا پول می دھند تا به آنھا این حس کاذب را بدھند.

● ایمن کردن معام�ت

احساس کاذب امنيت را بدھند، یک شرکت کوچک بهبا وجود تمام این شرکت ھایی که به تاجران راه ھایی ارائه می کنند تا به مشتریانشان این 

Form است. نسخه ھایی از PGPی رمزشده مانند منظور امن کردن واقعی معام�ت، چه باید بکند ؟ یک روش برای آن شرکت، استفاده از ایميل ھا

Mail وجود دارند که از ایميل رمزشده PGPکوچک استفاده می کنند. در حاليکه بعضی از این روش استفاده می کنند، برای بعضی شرکتھای تجاری 

، این کار مشکل است. بعضی شرکت ھای ميزبان اینترنت وجود دارند که بخش سرور اینPGPبدليل نداشتن افراد خبره برای تنظيم و استفاده از 

 را روی کامپيوتر خود نصب و استفاده کند. روشPGPارتباط را تنظيم می کنند، اما در طرف ک�ینت که یک شرکت کوچک تجاری است باید بتواند 

ی مستقيم به آن ممکن نباشد. زمانی که شرکتامن دیگر، ذخيره اط�عات در پایگاه داده ای روی وب سرور اما در جایی است که از وب، دسترس

یگاه داده می تواند رمزنگاری شود. تاجران بعداً می توانندميزبان اینترنت قابل اعتماد نيست و یا قصد دارید امنيت بيشتری را به وجود آورید، این پا

 خود بازیابی کنند. اما در این روش فروشنده باید بتواند سيستم امن را برای خودSSLاط�عات مربوط به معام�ت را با استفاده از ارتباط رمزشده 

 برای استفاده از این سيستم نوشته شود.CGIھای ایجاد کند. این عمل به ميزان مشخصی از توانایی ھای برنامه سازی احتياج دارد تا اسکریپت 

يوتر مشتری و سرور بصورت رمز شده خواھد بود.بنابراین روند مورد نظر امن به این شکل خواھد بود؛ فرم سفارش امن است و اط�عات بين کامپ

در سرور، اط�عات بصورت رمزشده در یک پایگاه داده ذخيره می شود.

در ایميل ھا قرار ندارد) و باnخره،سپس فروشنده از طریق ایميل از رسيدن سفارش ھا مطلع می شود (ھيچ گونه اط�عات مھم و حساس 

ایی برای تأمين امنيت واقعی برای معام�ت وجود دارد،فروشنده اط�عات را از طریق یک ارتباط امن دیگر بازیابی می کند. بنابراین، وقتی که را ھھ

ای وجود ندارد. مشخصاً، شما می خواھيد مطمئنچگونه باید مشتری را مطلع کرد که معامله واقعاً امن است یا خير ؟ در حال حاضر راه ساده 

ھد و این حس واقعی است. یک راه اینشوید که فرم امن است، به ع�وه می خواھيد مطمئن شوید که شرکت به شما حس کاذب امنيت نمی د

 وجود دارد) و مطمئن شوید که در آن ذکراست که به سياست ھای حریم خصوصی آن شرکت نگاھی بيندازید (البته با این فرض که چنين چيزی

خواھد شد.» به ھرحال، ھنوز روش کاملیشده است که «اط�عات کارت اعتباری ھيچ مشتری ھرگز بدون رمزنگاری از طریق اینترنت ارسال ن

 می رسيم که «بگذارید خریدار خود آگاه و مواظب باشد.»Caveat Emptorبرای تضمين امن ماندن اط�عات وجود ندارد. بنابراین به جمله 

منبع : روزنامه ابرار
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معايب کسب و کار الکترونيک

در یک نگاه کلی می توان گفت کسب و کار الکترونيک عبارتست از کاربردی

کردن کليه سيستمھای اط�عاتی برای تقویت و کنترل فرآیندھای کسب و

کار. امروزه این فرآیندھا با استفاده از تکنولوژی ھای مبتنی بر وب توسعه

می یابند.کسب و کار الکترونيکی در یک تعریف ساده واژه ای به معنی انجام

کسب و کار با استفاده از ارتباطات راه دور و ابزار ھای مرتبط است. و تجارت

به تر نسبت  تر و محدود  دارای مفھومی کوچک  از این دست  الکترونيک 

کسب و کار الکترونيکی است.

کاربری ھای کسب و کار الکترونيک می تواند به سه شاخه مختلف تقسيم بندی شود:

) سيستم ھای داخلی کسب و کار١

▪ مدیریت ارتباطات مشتریان

▪ برنامه ریزی منابع سازمانی

▪ درگاه اط�عات کارمندان

▪ مدیریت دانش

▪ مدیریت کارھای تيمی

▪ سيستم ھای مدیریت اسناد

▪ مدیریت منابع انسانی

▪ کنترل فرآیند

▪ مدیریت تعام�ت داخلی

) ارتباطات و ھمکاری ھای سازمانی٢

▪ نامه ھای الکترونيکی

▪ صدا نامه ھا

▪ انچمن ھای بحث

▪ کنفرانس ھا

▪ سيستمھای ھمکاری کننده

) تجارت الکترونيک- بنگاه با بنگاه و بنگاه با مشتری٣

▪ سرمایه گذاری الکترونيکی

▪ مدیریت زنجيره تامين

▪ بازاریابی الکترونيکی

▪ پردازش برخط تعام�ت

این کاربری ھا می تواند مورد استفاده افراد مختلفی قرار گيرد:

▪ ھمه کاربران اینترنت

▪ فقط کارمندان در اینترانت

▪ گروه خاصی از کاربران ھدف در یک اکسترانت مثل مشتریان و شرکا

تباط با مشتری، مدیریت زنجيره ی تامين و برنامهبرخی نيز کسب و کار الکترونيک را ترکيبی از تجارت الکترونيک، ھوشمندی شرکتھا، مدیریت ار

www.takbook.com

www.takbook.com



ریزی منابع شرکت می دانند

کسب و کار الکترونيک دارای مزایا و معایبی می باشد .

دستيابی به اط�عات مالی و غيره؛ـ مسئله امنيت، امکان ورود به سيستم ھای شما از طریق آدرس پست الکترونيکی، سایت شبکه و 

ـ اخت�ل در برنامه کاری در صورت خرابی سيستم؛

ـ از دست دادن کنترل؛

کسب و کار الکترونيک می باشند.مشک�ت و ھزینه ھای به روز بودن با فناوریھایی که به سرعت پيشرفت می کنند از جمله معایب 

● چارچوب تحليلی

 دارد. منافع بالقوه نه تنھا به توليدکنندگان کاnھاگسترش و نفوذ ھر فناوری بستگی به چند عامل نظير منافع بالقوه فناوری، ظرفيت جذب بنگاھھا

 نيز از آن بھره مند می شوند. برای مثال، رشدو خدمات می رسد که از فناوری جدید استفاده می کنند، بلکه مصرف کنندگان آن کاnھا و خدمات

ر گردند.سریع اینترنت باعث می شود ھم عرضه کنندگان و ھم مصرف کنندگان از مطلوبيت بيشتری برخوردا

ر تقویت کننده دو جانبه ای (متقابلی) بر یکدیگر دارند.پذیرش فناوری کسب و کار الکترونيک تابعی از چندین عامل است. این عوامل در اکثر مواقع اث

 تعامل با کسب و کار الکترونيک، اثرتقویت کننده برھمانگونه که می دانيد م�حظات بين المللی که شامل صادرات، واردات فنــــاوری و... است در

ت و صادرات خود را برمبنای اصول استاندارد کسب ویکدیگر دارند. در این حالت بنگاه در سطح بين المللی با پذیرش کسب و کار الکترونيک واردا

رونيکی موجب حذف فاصله بين مبدا و مقصد کاnھا وکـــــار الکترونيک شکل می دھد. از طرف دیگر قرار گرفتن کاn و خدمات در فضای تجارت الکت

 منوط به مدیریت کارا و حرفه ای اسـت. مدیریتخدمات می گردد و تغييرات اساسی در بازارھای ھدف به وجود می آورد. موفقيت در این فرایند،

 متناسب با م�حظات بيـــن المللی تطبيق میحرفـه ای با درک و شناخت از فضای ارتباطات بين المللی، شيوه ھای کسب و کار الکترونيک را

دھد. از طرف دیگر، مدیریت حرفه ای با تجارت مدرن روابط غيرمعمـــول را تصحيح می کند.

 کسب و کار الکترونيک باعث دستيابی به انبوھی ازحجم عمليات، اثرات دو سویه ای را بر کسب و کار الکترونيک دارد. از آنجایی که استفاده از

ظـــرفيت توليدی و تنوع بخشی به توليدات کاn ومشتریان با س�یق مختلف می گردد. لذا بنگــاھھای فعال در امر تجارت بين المللی با گسترش 

خدمات سعی در جذب مشتریان بيشتر است.

باnست. دسترسی به پھنای باند باnتر در اختياریکی از شرایط مھم دیگر در کسب و کار الکترونيک وجود شبکه ارتباطی قوی ھمراه با اطمينان 

ھرقدر این پھنا باnتر باشد، حجم وسرعتھيچ کدام از بنگاھھا نيست. پھنای باند قسمتی از زیرساختھای نھادینه شده توسط دولت است. 

امل می تواند در موقعيت خدمات شبکه با توان باnاط�عاتی که ردوبدل می کند بيشتر خواھد بود. از این رو با درنظر گرفتن نقش مھمی که این ع

مخابرات در کشورھای در حال توسعه وداشته باشد، خصوصی سازی و مقررات زدایی خدمات ارتباطی به منظور افزایش کارایی در سيستم 

توسعه یافته مورد تاکيد قرار می گيرد.

وسعه و نرخھای دستمزد، از عوامل مھمی ھستندمتغيرھای رفتاری نظير ميزان مھارت نيروی انسانی بنگاھھا، حجم سرمایه گذاری در تحقيق و ت

مللی از نيروی انسانی متخصص بيشتری برخوردارکه در پذیرش کسب و کار الکترونيک توسط بنگاھھا موثرند. ھرقدر بنگاه تجاری در سطح بين ال

کسب و کار الکترونيک دارد.باشد و منابع بيشتری را به سرمایه گذاری تخصيص دھد، موقعيت بھتــــــری در جذب و پذیرش 

به حساب می آید. در نتيجه به کارگيری کسب وھمچنين دستمزدھای باn ھميشه انگيزه عمده ای برای نيروی کار جھت افزایش کارایی و نوآوری 

شکل یک ذکر گردید، بسياری از بنگاھھا به دليل پایينکار الکترونيک منافع متعددی را به دنبال دارد. علی رغم اینکه بسياری از منافع موجود در 

انی می شود. این عامل موجب می گرددبودن ھزینه مشارکت را قبول می کنند اینترنت باعث ارزانی دسترسی به اط�عات و بازارھای جھ

القوه شکل تازه ای به سازمان دھی زیرساختسرعت عمل در بازارھای چند منظوره که برای توليد کاnھا و اط�عات است، باn برود. به طور ب

کند و با مھندسی مجدد بازرگانی محدودیتھایی کهمشاغل مــــوجود می بخشد و با ارزش گذاری مجدد، راه را برای انجام معام�ت تجاری باز می 

به طور سنتی توليدکنندگان را از مشتریان جدا می ساخت رھا می سازد.

ن است به یک فرایند واحد ادغام شده و باعثاز سوی دیگر، فعاليتھای منفصل و جدا از ھم نظير سفارش، پرداخت و خدمات بعد از فروش، ممک

 در بين بنگاھھای صادراتی است.کاھش ھزینه ھای اعتباری گردد. نتيجه چنين فرایندی منتھی به افزایش کارایی و رقابت پذیری

● تجربه ھند
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 بنگاه تجاری در۵١ داده است. در این مطالعه ) به منظور ارزیابی رابطه بين کسب و کار الکترونيک و صادرات، مطالعه ای را در ھند انجام٢٠٠٢لعل (

فته است:سه گروه غيرصادراتی، صادراتی و صرفاً صادراتی باتوجه به شاخصھای زیر مورد بررسی قرار گر

ـ شيوه ھای کسب و کار الکترونيک؛

ـ ميزان مھارت نيروی کار شاغل در بنگاھھا؛

ـ فناوری مورد استفاده در بنگاھھا؛

ـ بھره وری نيروی کار بنگاھھا.

است:وی در این تحقيق انگيزه صادراتی را تابعی از عوامل فوق قرار داده و به نتایج زیر رسيده 

بيشتر از تجاری  معام�ت  بنگاھھای غيرصادراتی در  برعکس  دارند  به جای شيوه سنتیبنگاھھایی که رویکرد صادراتی   شيوه دروازه شبکه 

OFF-LINE.استفاده می کنند 

ا ميزان فروش انجام شده توسط شيوه دروازه شبکهميزان حجم فروش بنگاھھای صادرات گرا بيشتر از بنگاھھای غيرصادراتی بوده و در این بنگاھھ

به مراتب باnتر از سایر روشھاست.

ر سطح باnیی قرار دارد. بيشترین ميزان بھره وریميزان تخصص و بھره وری نيروی کار در بنگاھھای صادرات گرا نسبت به بنگاھھای غيرصادراتی د

است. ھمچنين نيروی کار متخصص در بنگاھھاینيروی کار در سه گروه بنگاھھا مربوط به شيوه دروازه شبکه از کسب و کار تجارت الکترونيک 

ادراتی شيوه کسب و کار الکترونيک بيشترین نيرویصادرات گرا بر شيوه دروازه شبکه متمرکز شده اند. این در حالی است که در بنگــاھھای غيرص

کار متخصص را جذب کرده است.

● نتيجه گيری

ش انگيزه صادراتی پيشنھادات زیر برای بنگاھھایباتوجه به چارچوب تئوریک مطرح شده و بررسی تجربه ھند از کسب و کار الکترونيک برای افزای

ت جھانی و قرار گرفتن در وضعيت رقابتی امریتجاری فعال در امور بازرگانی به بنگاھھای بين المللی توصيه می شود. ورود به سازمان تجار

د تاکيد قرار می گيرد.اجتناب ناپذیر است. از این رو استفاده از فناوریھای نوین تجاری در بنگاھھای صادراتی مور

آن است. لذا مدیریت حرفه ای و به کارگيری نيروی کاراز آنجا که موفقيت در کسب و کار الکترونيک نيازمند توجه به عوامل جانبی و تاثيرگذار بر 

متخصص برای تقویت کسب و کار الکترونيک برای بنگاھھا توصيه می شود.

منبع : روزنامه تفاھم
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 چيست؟Service Oriented Architectureمعماری سرويس گرا 

) گرا  در حالSOAمعاری سرویس  و  ) روشی جدید 

با شده  توزیع  ھای  برنامه  ساخت  برای  تكامل 

Distributed  Applicationاجزای ھا  سرویس  است. 

مشخص و  شده  تعریف  ھای  رابط  با  شده  توزیع 
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پيغام ھای  پردازش وتبادل میXMILھستند كه  را   

كنند. با رویكرد سرویس گرا می توان راه حل ھای را

یا دامنه ھای سازمان، شركت  مرز  به  داد كه  ارائه 

 می توانSOAدپارتمان محدود نيستند. با استفاده از 

ھای برنامه  و  ھا  سيستم  دارای  كه  شركتی  در 

كاربردی مختلف روی پلتفرم ھای متفاوت است، یك

) ساخت كه جریان یكنواخت و ناھماھنگ كار را تضمين كند.loosly coupledراه حل یك پارچه سازی با استق�ل زیاد(

ا آشنا است. وقتی كه سفارش تا ن را دادید،ھر كس كه از سایت ھای تجارت الكترونيكی به صورت آن�ین خرید كرده باشد، با مفھوم سرویس ھ

 ثانویه، تایيد و شارژ می شود. وقتی كه سفارشباید اط�عات كارت اعتباری تان را ارایه كنيد كه به طور معمول توسط یك فراھم كننده سرویس

ر نھایت كاnی شما تحویلتان می شود. نيازپذیرفته شد، شركت سفارش گيرنده با یك شركت فراھم كننده سرویس حمل ونقل فراھم می كند و د

) مربوط بهcomponet مشھود است. اگر مث� جزء(eCommerceبه معماری سرویس گرا از جنبه ای دیگر نيز به نحوه بارزی در برنامه ھای كاربردی

ه شوند وعمليات و یا غير فعال باشد، قرار نيست كه فرایند فروش متوقف شود. بلكه سفارش ھا بایستی پذیرفتofflineپرداخت با كارت اعتباری 

پرداخت به وقت دیگری موكول شود.

ھای جدا از ھم را قرار دارند را ممكن میdomain ساخت برنامه ھای كاربردی با استفاده اجزایی كه در SOAمثل سایر معماری ھای توزیع شده،  

 درstub و proxyمعادل ھمان اجزای  از سرویس ھای وب به عنوان نقاط ورود برنامه كاربردی استفاده می كند كه از لحاظ مفھومی SOAسازد . 

 سرویس وب و استفاده كننده خيلی آزاداترانهسيستم ھای توزیع شده سنتی مبتنی بر اجزاء ھستند . با این تفاوت كه در این جا ارتباط بين

 به خاطر در بر داشتن فاكتورھایی كه اھميت حياتی در تجارت دارند ، نيز منحصر به فرد استSOA) است .به ع�وه loosely coupledومستقل تر (

 در امور تجاری واقعی نمی توان روی سرویس ھایی. فاكتورھایی نظير: قابليت اطمينان سرویس،  جامعيت پيام ، یكسانی تراكنش و امنيت پيام .

ور تجاری به قطعيت و اطمينان بيشتری نياز است.كه یك درخواست را فقط به خاطر این كه بتوانند بفھمند،  پردازش می كنند حساب كرد . در ام

ر دفعات مختلف متفاوت باشد . با وجودواضح است كه سيستم ھای مختلف ممكن است بعضی اوقات غير فعال باشند و یا پاسخگویی آن ھا د

این ھيچكدام از این موارد نباید برای كنار گذاشتن یاعدم پاسخ به یك درخواست باشند.

سيستم ھای مختلف ممكن است بعضی اوقاتع�وه بر آن نباید دليلی برای كنار گذاشتن یا عدم پاسخ به یك درخواست باشند واضح است كه 

دام ازاین موارد نباید دليلی برای كنار گذاشتن یا عدمغير فعال باشند و یا پاسخگویی آن ھا در دفعات مختلف ، متفاوت باشد. با وجود این ، ھيچ ك

 داشه باشد. اگر سيستمی توانایی ھای خود راپاسخ به یك درخواست باشند. ع�وه بر آن نباید ھيچ ابھامی در نحوه فراخوانی یك سرویس وجود

مستند سازی و اع�م شود . بسياری از مسائلدر قالب سرویسی روی وب ارائه كند. در آن صورت نحوه فراخوانی آن سرویس باید به طور واضح 

 حل شده است كه احتمال نقض آن در ھر مر حله ای از جریان كار بسيار زیادSOAدسترس پذیری و مقياس پذیری برنامه ھای كاربردی امروزی در 

 اگر یك سرویس نتواند یك پيغام را در فرض بر این است كه خطا وجود دارد و می تواند بيفتد ، بنابراین استراتژی ھایی برای مثالSOAاست.در 

رویس به طور كامل قابل دسترس نباشد، (كهمرحله اول بپذیرد . این معماری طوری طراحی شده است كه مجددا پيام را بفرستد . واگر یك س

به قطع كامل در پایدار انفاق بيفتد ) آن وقت معماری طوری طراحی شده است كه روی دادن خطاھایی كه ممنجر SOAھرگز نباید در یك سيستم 

 قابليت اطمينان را افزایش می دھد، چون خطاھای موقت در بخشی از جریان كار نمی توانندSOAخواست سرویس می شود، امكان پذیر نباشد. 

كل فرایند تجاری را از كار بياندازند .

 تكنولوژی ھای یكپارچه سازی به فرایندی تكامل یافته را ارائه می نماید و ازاین نظر می تواند ان را بلوغ سریس ھای وب وSOAبه بيان كلی،  

شده ساخته می شوند. به این امر توجه شده است كه سيستم ھای با اھميت حياتی كه بر مبنای تكنولوژی ھای توزیع SOAحساب آورد . در 

ته باشد كه در خواست ھای سرویس به طور صحيحباید تضمين ھای خاصی را تامين نمایند . در این گونه سيستم ھا باید این اطمينان وجود داش

 طور واضح و دقيق سياست ھای ارتباطی ومسير دھی و ھدایت می شوند، در زمان مناسب به آن ھا پاسخ داده می شود، و این سرویس ھا به

رابط ھای خود را اع�م می كنند.

▪ سرویس ھا چيستند ؟
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د سرویس ھا واقعا چه ھستند، فكر نمی كنيم. دربسياری از ما آنقدر با تكنولوژی ھای سرویس ھای وب آشنا ھستيم كه اغلب در باره این كه خو

ادامه سه تعریف می آوریم كه در كنار یكدیگر ماھيت یك سرویس راشرح می دھند:

) را پردازش می كنند.Well-defined با ساختار مشخص و خوش تعریف(XML-سرویس ھا اجزاء مستقلی ھستند كه پيغام ھای ١

)Web Service Description Language (WSDL كه سند XML-سرویس ھا دارای رابط ھای خوش تعریف ھستند كه به وسيله یك سند مبتنی بر ٢

 نيز گفته می شود. محتویات این سند، عمليات (متدھایی) كه توسط سرویس ارائه می شودWSDLخوانده می شود، به این سند گاھی قرارداد 

افتن و ارتباط با عمليات سرویس وب.را شرح می دھد. از جمله اط�عات مربوط به انواع داده، اط�عات نحوه اتصال به سرویس، جھت ی

URL) ھستند كه استفاده كنندگان از و سایر سرویس ھا می توانند بر اساس آدرس سرویس (معموEndpoint n-سرویس ھا دارای نقاط انتھایی(٣

) به آن ھا متصل شوند. این ھمان چيزی است كه ارتباط(جفت شدن) آزادانه خوانده می شود.

WS-IBasic Profile▪ مشخصه ھای سرویس ھای وب و 

تلفی ، زیر ساخت امنيتی و نياز به پشتيبانی و امكانات زیر ساختی زیادی دارند. از جمله امكانات ارسال و دریافت مخSOAبرنامه ھای كاربردی 

 و مایكروسافت، برای ارائه مشخصه ھای استانداردی كه دامنه گستردهIBMپشتيبانی برای پيام رسانی مطمئن. شركت ھای مختلفی، از جمله 

 را پوشش دھد، با یكدیگر ھمكاری می كنند.SOAتكنولوژی ھای زیر ساخت 

دخيل در آن بيشتر رقيب ھستند تامتاسفانه مشخصه ھای سرویس ھای وب در محيطی ارایه می شوند و توسعه می یابند كه شركت ھای 

ه توافق برسند. اغلب، گروھھای مختلفشریك. رقابت ھای ميان شركت ھا باعث می شود كه نتواند بر سر استانداردھای صحيح و مناسب ب

 گرد ھمایی ھایی برای ھمكاریOASISتفاعی مثل شركت ھا، برای موارد یكسان ، استاندارھای متفاوتی را دنبال می كنند . سازمان ھای غير ان

ب برای اط�عات  كنند.(  می  برگزار  و مشخصه ھای سرویس ھای وب  توسعه استانداردھا  ارایه و  درباره در  به OASISيشتر   http://www.

Oasisopen.org(.مراجعه كنيد 

WS-IBasic Profile▪ معرفی 

 یك ھدف اصلی دارد و آن را ارائه مشخصه ھای استانداردی است كه سرویس ھای وب بتوانند باWS-I)Web Services Interoperabilityسازمان(

زمان این است كه سرویس ھای وب بتوانند با ھماستفاده از آن روی پلتفرم ھای مختلف با ھم تعامل داشته باشند. به بيان دیگر، ھدف این سا

ارھایی ایجاد شده اند . این مشخصه ھای سرویسكار كنند، بدون توجه به این كه تحت چه سكوی كاری عمل می كنند و یا با استفاده از چه ابز

WS-I كه مجموعه آن ھا تحت عنوان پروفایل پایه ھای وب زمينه ھای گسترده ای را پوشش می دھند، از پروتكل ھای نقل و انتقال داده تا امنيت

:جمع آوری شده اند.مشخصه ھای سرویس ھای وب به طور عمده در گروھھای زیر دسته بندی می شوند

 )Tranportنقل و انتقال (

 وHTTP، HTTPSا تعریف می كنند و پروتكل ھای این گروه از مشخصه ھا، پروتكل ھای ارتباطی برای انتقال داده ھای خام بين سرویس ھای وب ر

SMTP.را شامل می شوند 

)Messaging▪ پيغام رسانی (

 كه سرویس ھای وب تبادل می كنند. چه فرمتی باید داشته باشند. این گروهXMILاین گروه از مشخصه ھا تعيين می كنند كه پيغام ھای 

) . را شامل می شود.vocablury برای كلمات كليدی پيغام (XSD و XMIL برای نحوه رمز گذاری پيغام و مشخصه ھای SOAPمشخصه ھای 

د پيغام را از پروتكل نقل و انتقال داده ھا،مشخصه ھای آدرس دھی سرویس ھای وب نيز در این گروه قرار دارد . این مشخصه ھا اط�عا ت مقص

 تعریف كرد.XMILین مقصد برای یك پيغام مستقل می سازد . برای مثال می توان با استفاده از مشخصه ھای آدرس دھی سرویس ھای وب، چند

)Description▪ تشریح (

 ( برای قرارداد سرویس ) وWSDLه این گروه شامل مشخصه ھایی برای تشریح و توضيح یك سرویس وب است . مشخصه ھای اصلی این گرو

XSD (( برای تعریف شماھای نوع داده) ھستند. این گروه ھمچنين مشخصه سياست گذاری سرویس وب WS-Policyرا شامل می شود كه( 

كند و تشریح می كند. برای مثال یكسياست گذاری ھایی كه یك سرویس وب به ھنگام ارتباط با یك سرویس گيرنده( ك�ینت) اعمال می 

 به سرویس وب این امكان می دھد كه بهWS-Policyسرویس ممكن است شرایط خاصی برای فراخوانی عملياتش داشته باشد. مشخصه 

تبعيت كنند. نھایتا،  در این گروه مشخصهسرویس گيرنده ھای احتمالی بگوید برای اجرای یك درخواست سرویس موفق باید از چجه قوانينی 
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UDDI ) برای یافتن description.سرویس ھای وب گنجانده شد ه است (

)Service Assurances▪ ضمانت ھای سرویس (

 را رد و بدل كنند. این سرویس ھا باید تضمينی برای سرویس گيرنده داشته باشند كه اوXMILnسرویس ھای وب نباید فقط به سادگی پيغام ھای 

كند، حتی اگر در نقطه ای از جریان كار، نقصی پيشپيغام به نحوی ایمن منتقل خواھد شد، ثانيا این كه سرویس گيرنده باید حتما پاسخی دریافت 

ا) مشخصه پيغام رسانی مطمئن سرویسآمده باشد. این گروه از مشخصه ھا شامل مشخصه امنيت سرویس وب ( برای تضمين رسيدن پيغام ھ

یادی از مشخصه ھای مربوط به تراكنش است.وب ( برای تضمين رسيدن پيغام ھا در شبكه ھای ناپایدار و بدون قابليت اطمينان) و تعداد ز

)Service Composition▪ تركيب سرویس (

 را نمی توان به طور كامل در ھر سرویس وب پياده كرد. به ھمين خاطر، توسعه دھندگان بایدWS-I Basic Profileمجموعه گسترده مشخصه ھای 

. برای تامين این ھدف،  سرویس ھا دارایمشخصه ھایی كه برای یك سرویس خاص مھم و مناسب ھستند را انتخاب و در آن سرویس پياده كنند

ر سرویس انتخاب كنند و آن ھا را در سندویژگی تركيب سرویس ھستند . كه به توسعه دھندگان اجازه می دھد مشخصه ھای مختلف را برای ھ

WSDL.گرد آوری و ثبت كنند 

در ادامه بحث ،تعدادی از مھمترین مشخصه ھای سرویس ھای وب و اھداف آن را بيان می كنيم:

WS-Seccurity پوشش دارد، از جمله امضاھای (امنيت سرویس وب ): مشخصه ای جامع كه مجموعه ای از تكنولوژی ھای متداول امنيتی را تحت

X.۵٠٩دیجيتال و رمز گذاری مبتنی بر نشانه ھای امنيتی،شامل گواھی ھای 

WS-Policy)(سياستگذاری سرویس وب ): به سرویس ھای وب امكان می دھد نيازھا، ترجيحات  preferencesو توانایی ھای خود را براساس ( 

امنيتی است . برای مثال سياستگذاری یك سرویسمجموعه ای از فاكتورھا بيان و مستند سازی می كند كنند. البته تمركز بيشتر با فاكتورھای 

 باشد.X.۵٠٩وب می تواند شامل نيازھای امنيتی آن، نظير رمز گذاری و امضای دیجيتال بر اساس یك گواھی 

WS-Adressing (آدرس دھی سرویس وب): نقاط انتھایی سرویس را در یك پيغام مشخص می كندو امكان updateشدن این نقاط انتھایی را در 

ترده در حال جایگزینی مشخصه قدیمی ترمواردی كه پيغام بين دو یا چند سرویس منتقل می شود، فراھم می سازد. این مشخصه به طور گس

WS-Routing.(مسير دھی سرویس وب )است 

WS-Messaging (پيغام رسانی سرویس وب): امكان پشتيبانی از سایر پروتكل ھای كانال ارتباطی، نظير TCP را در كنار ، HTTPبرای سرویس وب 

SOAPاربردی غير ھمزمان كه با استفاده از فراھم می سازد. این مشخصه ساخت و توسعه نرم افزارھای پيغام رسانی، از جمله برنامه ھای ك

 ارتباط برقرار می كنند، را تسھيل می كند.HTTPروی 

WS-Secure Conversation) (مكالمه ایمن سرویس وب): با استفاده از نشانه ھای امنيتیSecurity tokensارتباطات مورد اعتماد برای جلسات (

كاری فراھم می كند.

WS-Reliable Messagingصورتی كه یك یا (پيغام رسانی مطمئن سرویس وب): مكانيسم ھایی برای تضمين اطمينان از رسيدن پيغام،حتی در 

ش ھایی برای اع�م رسيدن پيغام است،چند سرویس در زنجيره سرویس ھا قابل دسترس نباشند ، را فراھم می سازد. این مشخصه شامل رو

به طوری كه فرستنده بتواند بفھمد كه آیا گيرنده در دریافت پيغام موفق بوده است یا نه.

در حال تكامل ھستند. البته، مجموعهبا معرفی و ثبت مشخصه ھای جدید و بھبود مشخصه ھای قبلی ، مشخصه ھای سرویس ھای وب دائما 

 ھای سرویس ھای وب باقی خواھند ماند،  چرامشخصه ھای پایه ای كه در مقاله بيان شد، احتماn برای مدتی به عنوان زیر بنای اصلی مشخصه

كه این مشخصه ھا نيازھای اصلی و بنيادی برنامه ھای كاربردی سرویس گرا را پوشش می دھند.

for ٢.٠ NET Web Services Enhancements▪ معرفی .

Web Services Enhancements (WSE) مجموعه ای از ابزارھای مدیریت شده تحت .٢.٠ NETرا جھت پياده سازی مشخصه ھای سرویس ھای 

 جھت فراھم آوردن پشتيبانی بيشتر زیرساختی، فراتر از آنچه كه در حال حاضر به وسيلهWSEوب برای توسعه دھندگان فراھم آورده است. 

 ھمچنين زیر ساخت پردازشی برای ميزبانیWSE ارایه شده است. به كمك SOAچھارچوب كاری دات نت تامين می شود، برای راه حل ھا ی 

 به شما امكان می دھد كه به آسانیWSE را پياده سازس می كنند، فراھم می آورد. برای مثال، WS-Specificationسرویس ھای وبی كه 

 یكWSE یس وب اعمال می كنند. در نھایت،سرویس ھای وبی بسازید كه رمز گذاری و امضاھای دیجيتال را روی درخواست ھا و پاسخ ھای سرو
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 از محصوnت آیندهIndigo طراحی شده است .Indigoابزار بھره وری است كه برای ھدایت توسعه دھندگان دات نت به سمت نسخه آینده 

را ھم فراھم می آورد.مایكروسافت است كه پشتيبانی یك پارچه برای برنامه ھای كاربردی پيغام رسانی و سرویس گرا 

WSEكند، ولی بسياری از مشخصه ھای یك محصول در حال تكامل است و در حال حاضر تمام مشخصه ھای سرویس ھای وب را پشتيبانی نمی 

 تحت تاثير مجموعه ای از استانداردھا و مشخصه ھایSOAپشتيبانی می نماید . به خاطر داشته باشيد كه WS-Policy و WS-Seccurityمھم نظير 

 برای ھماھنگی با نسخه ھای جدید این استانداردھا و تكنولوژی ھا باید چرخهWSEفنی است كه خودشان در حال تغيير ھستند . نگارش ھای 

NET از چرخه انتشار نگارش ھای .WSEشار انتشار انعطاف پذیری داشته باشند. به ھمين خاطر مایكروسافت تصميم گرفته است كه چرخه انت

Frameworkكند. جدا كند، تا بتواند انتشار نگارش ھای این محصول را با انعطاف پذیری بيشتری برنامه ریزی 

▪ خ�صه

) برای برنامه ھای كاربردی توزیع شده مبتنی بر تكنولوژی سرویس ھای وب ، معرفیSOAدر این مقاله مفاھيم اصلی معماری سرویس گرا (

 را مرور نمودیم.SOA در واقع چه چيزی است و جنبه ھای مھم و اصلی معماری SOAشدند. در این مقاله بيان كردیم كه یك سرویس،  در رابطه با 

معرفی شدند.Web Services Enhancementsو WS-Specification و WS-I Basic Profileھمچنين به طور مختصر 

منبع : شبکه فن آوری اط�عات ایران

http://vista.ir/?view=article&id=227466

معيار ھای آمادگی تجارت الکترونيک

اكونوميست، وضعيت تعریف واحد اط� عات  الكترونيكی، طبق  ICTآمادگی 

توانایی مصرف كنندگان دولت و نياز و  كشورھا از نظر زیرساخت ھای مورد 

فضای كسب  وكار است كه در این راستا منابع مصر ف كنندگان شامل دولت،

با شاخص ھای آمادگی  این  بررسی می شود;  بخش خصوصی،  یا  مردم 

مربوطه و وضعيت آن در كشور در این گزارش توسط اساتيد و كارشناسان

بررسی شده است. به گفته یك كارشناس تجارت الكترونيكی، رسيدن به

نيازمند ارزیابی صحيح در شناسایی جایگاه كشور در آمادگی الكترونيكی 

انتخاب مدل واحد، استاندارد و بررسی آن طی سال ھای متوالی است.

بابك اميری با اشاره به ویژگی ھای جامعه اط� عاتی به عنوان مدل نوینی از

نوینی از جامعه است كه جامعه اظھار كرد: جامعه اط� عاتی در واقع مدل 

مفاھيم سنتی آموزش، كسب وكار و اقتصاد را متحول می كند، ارزش ھای

اط� عاتی جایگزین ارزش ھای مادی شده و به سرعت اط� عات توليد شده

در اختيار ھمه قرار می گيرد. او افزود:  پردازش ھای الكترونيكی و فعاليت كاری

توليد اط� عات می چرخد و نقش توليد صنعتی و كشاورزی حول  به جای 
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زمان و مكان فيزیكی كمتر می شود ، ھمچنين نقش ھای مجازی در مھارت ھا

ایجاد شغل ھای جدید و نحوه تعام� ت جدید را به ھمراه خواھد داشت و

شاخص ھای سياسی، اجتماعی و اقتصادی نيز تغيير می كند.

 یكی از مدل ھای تعریف شده برای آمادگیCSPPوی ادامه داد: آمادگی الكترونيكی می تواند در دو سطح جامعه و سازمان انجام شود; طبق مدل

ITترسی به شبكه در یك بازار رقابتی، دسترسی پایدارالكترونيكی، جامعه ای آمادگی n زم را به لحاظ الكترونيكی بودن دارد كه از سرعت باn ی دس

و حریم خصوصی و ارتباط بر خط نيز تامين شدهدر مدارس، ادارات دولتی، بنگاه ھای خصوصی و مراكز بھداشتی برخوردار باشد; ھمچنين امنيت 

ه ای مبنای آمادگی الكترونيكی جامعه از دیدگاه اینباشد و سياست ھای دولتی نيز حامی استفاده از شبكه ھای رایانه ای باشد و ضریب نفوذ رایان

تعریف است.

زیابی وضع وجود از نظر آمادگی الكترونيكی دراميری اھميت ارزیابی آمادگی الكترونيكی كشور را نيل به وضع مطلوب دانست و تصریح كرد: ار

 در كشور را در سه مرحله شناسایی وضعITيشرفتكشور و ھر سازمان، مقدمه ای برای برنامه ریزی و نيل به وضع مطلوب خواھد بود; اگر روند پ

ی توان در مرحله نخست جایگاه كشور را از لحاظموجود، ترسيم وضع مطلوب و برنامه ریزی گذار از وضع موجود به وضع مطلوب در نظر بگيریم، م

پرداخت. الكترونيكی  ميزان ضعف و قوت در چھار محور آمادگی  بررسی  به  و  پيشرفت كشور درآمادگی شناسایی كرد  برای این كه ميزان   

ی استفاده كرد; چرا كه به تنھایی از روی افت رتبه،حوزه آمادگی الكترونيكی را تعيين كنيم، باید از مدل واحد و استانداردی طی چند سال متوال

این مست و  نخواھد گرفت  قرار  اختيار كارشناسان  در  ميزان رشد كشور  در خصوص وضعيت  تدویناط� عاتی  نھاد مسئول  لزم این است كه 

عات نيز معتقد است: رتبه بندی ،  مدلی را انتخاب كند تا براساس آن مدل ارزیابی ھا صورت گيرد یك كارشناس فن آوری اط� ICTسياست ھای ك� ن

عه اط� عاتی است، آمادگی الكترونيكی بينكشورھا در مراجع جھانی را كمكی برای شناخت آمادگی الكترونيكی كشورھا جھت ورود پذیرش جام

یران ھم جزو این  كشور و در رتبه بندی قرار گرفتهاقتصاد  كشور دنيا كه نقش عمده ای در اقتصاد جھانی دارند، توسط اكونوميست بررسی شده و ا

 كشور از نظر زیرساخت ھای مورد نياز و توانایی مصرف كنندگان دولت وICTاست. به گفته وی طبق تعریف اكونوميست، آمادگی الكترونيكی، وضعيت

وصی است، بررسی می شود.فضای كسب وكار خواھد بود كه در این راستا منابع مصرف كنندگان شامل دولت، مردم یا بخش خص

ارزیابی در شش دسته طبقه بندی شده است كهاین كارشناس با بيان این كه بيش از  شاخص برای رتبه بندی كشورھا وجود دارد، تصریح كرد: 

 و باند وسيع، ضریب نفوذ تلفن ، دسته ی اول است كه  درصد از امتيازھا به آن مربوط می شود; ضریب نفوذ پھنای باند باIT nاتصال و زیرساخت ھای

وند. ارائه سطوح كيفيت اینترنت به ھمراهھمراه و اینترنت ھمچنين ضریب نفوذ رایانه ھای شخصی نيز از شاخص ھای این دسته محسوب می ش

شاخص ھای دسته ی اول خواھد بود. یك كارشناسامنيت زیرساخت ھای مخابراتی و ضریب نفوذ اینترنت در مكان ھای عمومی  (وایرلس)، از دیگر 

 را در ورود به جامعه اط� عاتی دارد، ھرچندحوزه تجارت الكترونيكی گفت: دولت ما با در نظر داشتن شاخص ھای كمی و كيفی كمترین آمادگی

پذیرش به تقسيم جامعه به سه بخش مصرف كننده، شھرITپتانسيل  با اشاره  بنگاه ھا زیاد است. وی  مردم و  وند و دولت اظھار كرد: ميان 

و بنگاه ھا ھستند و برای ارزیابی آمادگیمصرف كننده، مشتری خدمات دولتی است و شھروندان استفاده كنندگان كاn ی خدماتی بخش خصوصی 

الكترونيكی باید به این سه بخش پرداخته شود.

شتر مورد ارزیابی قرار می گيرد; ضریبشاخص ھای كمی  در این معيار ميزان، سرعت و امنيت و دسترسی به شبكه ھای دسترسی است كه بي

تاثيرگذار باشند. به گفته ی وی از دیگر شاخص ھاینفوذ ھا در تلفن ثابت، ھمراه و پھنای باند نيز مطرح است و می توانند در رتبه بندی كشور 

 از توليد ناخالص داخلی را نيز دربر می گيرد و باید به معرفیIT است كه سھم ھزینه ھایSSLكمی ضریب نفوذ در تعداد و امنيت سرورھا و پروتكل

اط� عات، شفافيت محيط تجاری، قوانين، مقررات وشاخص ھای كيفی معيار آمادگی الكترونيكی پرداخت; توانایی شھروندان در به كارگيری فناوری 

، كشور در سطح ارزیابی، رتبه  پایينی پيدانظام حقوقی ازجمله شاخص ھای كيفی ھستند; در نظام حقوقی ھرچه كه تغيير قوانين بيشتر باشد

می كند.

ر شاخص ھای كيفی محسوب می شود كه دراو ادامه داد: محيط اجتماعی كه شامل سطح سواد، مھارت ھای فنی و نيروی انسانی است از دیگ

 را داریم كه اص�  جایگاه خوبی از لحاظ آمادگی۶۵ كشور، رتبه ی ۶٨این مورد كشور از وضعيت نسبتا خوبی برخوردار است، اما در كل از ميان 

و بعضا پایين تر از ما بودند، اما با رشد سریعی كهالكترونيكی نيست; كشورھایی مانند الجزایر،  اندونزی و قزاقستان در سال ھای گذشته ھمراه 

 كه از حركت رو به جلو باز نمانيم و سرعت را باداشتند در رتبه بندی باn ی ما قرار گرفتند. به گفته این كارشناس این زنگ خطری برای ماست
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 درصد بنگاه ھای داخلی كوچك ھستند و٩۵ سرعت رشد جھان ھماھنگ كنيم. در بيشتر شاخص ھای آمادگی الكترونيك با مشكل مواجھيم; 

 به عنوان فناوری ھزینه بر استفاده و خدمات تحت آن را ارائه كنند.ITتوانایی مالی كافی ندارد تا از

تنھا فاصله تكنولوژیكی نيست و به سيستمدكتر محمد عشقی، عضو ھيئت علمی دانشگاه شھيد بھشتی در این باره می گوید: شكاف دیجيتالی 

 قادر به رفع این مشكل نخواھد بود و حضور معيارھایICTاقتصادی، اجتماعی، سياسی و فرھنگی نيز برمی گردد كه این نشان می دھد تنھا وزارت

 ھر سازمان به كمبودھا و ضعف ھای موجود در استفاده از فضای دیجيتالیITكمی  دقيق در متن برنامه ھای چھار ساله كشور و پرداختن مدیران

الی به صورت كمی  وجود داشته باشد تا بتوان شكافموارد قابل پيگيری است. او با اعتقاد بر این كه باید معياری برای استفاده از فضای دیجيت

 شده كه وقتی ميزان آمادگی الكترونيكی یك كشوردیجيتالی را محاسبه كرد گفت: در دنيا معيارھایی با عنوان آمادگی الكترونيكی كشورھا مطرح

ثال، وقتی امكان استفاده از اینترنت پرسرعت درباn  باشد نشان می دھد كه بسترھا برای استفاده از فضای دیجيتالی فراھم است;  به عنوان م

 ادامه داد: آمارھای غير رسمی از آن حكایت می كندكشور ایجاد می شود و توانایی ارائه آن وجود دارد ميزان این آمادگی باn  خواھد رفت. عشقی

 قرار دارد كه معيارھای موجود در دنيا نشان دھنده این است كه از آمادگی الكترونيكی خوبی٨٠  كشور دنيا در رده١٠۵ تا ١٠۴كه كشور ما از بين 

ز تلفن، اینترنت و رایانه و ميزان دسترسی آنھا باشد;برخوردار نيستيم. معيارھایی كه در دنيا مطرح است، می تواند ميزان استفاده افراد جامعه ا

است و توجه نداشتن به آنھا خود به خود باعث شكافھمچنين آزادی بيان و ميزان استفاده از روزنامه ھا و رسانه ھای اط� ع رسانی معيار دیگری 

 نيست و باید مورد مطالعه قرار گيرد و به تحقيقاتی نيازدیجيتالی می شود. به عقيده او باید به این باور برسيم كه پھنای باند باn  در منازل مشكل

یجاد نيز به عنوان بخشی از جامعه اط� عاتی كشور به بسترسازی در حوزه زیر ساخت ارتباطاتی و اICTدارد كه ضعف ھا شناسایی شوند و وزارت

دیتا بپردازد.

منبع : روزنامه حيات نو

http://vista.ir/?view=article&id=246227

مکاتبات بازرگانی و بازاريابی در عصر حرفه ای بودن و سرعت عمل

اگر ما در شركت ھایمان و برنامه ھایمان «چرخ» را دوباره و دوباره اختراع

بود یا می كنيم، یكی از دnیلش ھمين است كه كسی «گزارش» نداده 

جایی «مكتوب» نشده بود كه «این دپارتمان قب�ً چرخ را اختراع كرده است

لطفاً شما زحمت نكشيد ...».

به عنوان مسئول آنھا كه می خواستند فردی را  به  توصيه من  ھميشه 

مكاتبات بازرگانی و بازاریابی شركت خود استخدام كنند این بوده است كه

پنج سوال اساسی از آنھا بپرسند. مسلماَ ھمه آنھایی كه برای استخدام

اند به سوابق تحصيلی، كاری و حرفه ای خود پر كرده  فرم استخدام را 

بخوبی واقفند و اكثر آنھا با توجه به آنچه می دانند و آنچه تجربه كرده اند

به شركت شما برای استخدام  اند كه  پيدا كرده  به نفس را  این اعتماد 
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مراجعه نمایند.

احتمالی مان مطرح نمی كنيم و از آنھا نمی پرسيماما اكثریت ما نمی دانيم كه آن «پنج سوال اساسی» چيست و نتيجتاً آن سواnت را با كارمند 

كردن در عصر كنونی آمادگی دارد.و به ھمين لحاظ نمی دانيم یا اھميت نمی دھيم كه فرد مورد نظر ما تا چه اندازه برای كار 

 در اختيار ما قرار داده است. ھمه بخوبی«اینترنت» و «پست الكترونيك» ابزار و سرویس و خدمات منحصربفرد و محشری است كه عصر كنونی

ی اوقات اھميت آن را فراموش می كنيم.می دانيم كه این ابزار قدرتمند تا چه اندازه سریع و ارزان قيمت است، اما، متاسفانه، گاھ

ه از كارمند احتمالی مان بپرسيم : «آیا كارش رابا توجه به اینكه در عصر حرفه ای بودن زندگی می كنيم، به عقيده من «سوال اول» این است ك

 است كه بتواند از كارش در ھر شرایطی (مكانی -به صورت حرفه ای می داند؟» یعنی اینكه آیا آنقدر به خود، دانش و تجربه ای كه دارد مطمئن

اری كه به او محول می شود نشان می دھد.زمانی) درآمدی را كه خود خواھانش ھست به دست آورد؟ پاسخ وی به این سوال جدیت او را در ك

ه آموخته یا به تجربه كسب كرده است مطمئننشان می دھد كه فرد تا چه اندازه مسئوليت پذیر است و تا چه اندازه می تواند نسبت به آنچ

یعتر و ادامه ی كار - داشته باشد.باشد. كارمند مورد نظر ما بایستی «انگيزه» - انگيزه برای آموختن بيشتر، اجرای بھتر و سر

nیی از «خ�قيت» و «نوآوری» است. «سوال دوم» اینمكاتبات و ارتباطات بازرگانی و بازرایابی (حتی از طریق اینترنت) نيازمند ميزان بسيار با

این یك واقعيت است كه در دوران ركود اقتصادی،است كه «اگر به او وظایف متعددی بدھيم آیا می تواند از عھده انجامش بر بياید؟» ببينيد، 

يشرفته و صنعتی و حتی در كشورھای در حالبسياری از شركت ھا سعی در كاھش ھزینه ھای خود دارند، در سالھای اخير، در اكثر كشورھای پ

ری بوده است و این یك واقعيت است كه ھمه ماتوسعه كاھش نيروی انسانی و حفظ نيروھای كارآمدتر سرفصل آغاز تمام طرح ھا و پروژه ھای كا

با آن بخوبی آشنا ھستيم.

مدیریتی تقریباً به صورتی گسترده جا افتاده است كهدر ایران خودمان، - متاسفانه به لحاظ فشارھای اقتصادی بيشتر و نيز تحریم ھا - این تفكر 

معمول و معقول خود مث�ً پاسخگویی به تلفن ھا،شركت ما «آچار فرانسه» nزم دارد. در بسياری از شركت ھا، منشی مدیر عامل، در كنار وظایف 

از اینترنت، جستجو روی اینترنت، مسئول حسابداریتایپ نامه ھا، بایگانی نامه ھا، مسئول روابط عمومی، مكاتبات بازرگانی، جمع آوری اط�عات 

اطاق عمل ھم (چون كار تخصصی خودش را پيدا نكردهو فروش و بازاریابی و خرید و غيره نيز - در حاد ترین حالت و فجيع ترین وضعيت آن تكنسين 

است!) - ھست.

 این ھم اشاره ای دارد به این واقعيت كه ما در عصری«سومين سوال» این است كه آیا كارمند بالقوه ما توانایی سریع یادگرفتن و آموختن را دارد؟

با عقب افتاد، برای این منظور بایستی ھر چهزندگی می كنيم كه من به آن گفته ام «عصر حرفه ای بودن و سرعت» - در این عصر نباید از رق

باقی بمانيم و این نيازمند یك ت�ش مستمر و بی وقفهسریعتر و حرفه ای تر بياموزیم، ھر چه بيشتر بياموزیم، بيشتر و بھتر می توانيم درون گود 

است.

ی ھمواره به روز باشند) یك زبان خارجی مثل انگليسیكارمندان مكاتبات بازرگانی و بازاریابی (خصوصاً از طریق اینترنت و پست الكترونيك» بایست

طرح نيست، حتی كار كردن با كامپيوتر و آشنایی بارا دانستن دیگر یك امتياز نيست، آشنایی با اصط�حات تجاری و بازرگانی و بازاریابی دیگر م

فته ایم كارش را حرفه ای می داند بایستی اینبرنامه ھا و نرم افزار ھای مختلف و مرتبط یك نياز اساسی است، اما در نظر ما آن كسی كه گ

حاوره ای) در حال متحول را دارا باشد، بحث بر سر آن است كه كليه ابزارھای ما مثل ھمين «زبان» (تجاری / فنی / مQualificationمجموعه 

 داشت و این آگاھی داشتن مستلزمشدن است، ھر روز اصط�حات تازه ای ساخته و پرداخته می شوند كه بایستی نسبت به آنھا آگاھی

 ھمه در حال بھتر شدن، متحول شدن و تغييراتآموختن است. این فن آوری ھای نوین، ارتباطات اینترنتی، برنامه ھا و نرم افزار ھا، ھمه و

 ما بایستی بتواند بسرعت بياموزد.اساسی ھستند، سيستم عامل ھای كامپيوتر ھا، پروتوكل ھا و غيره و غيره، بنابر این، كارمند

 و بعدھا خواننده این مقاله ھستيد - پيش و پاسوال «چھارم» یك سوال اساسی و در عين حال سوالی - از نظر بسياری از شما كه اكنون شنونده

لی ساده است، ما در حال گذشت سریع زمانافتاده است. سوال این است: از او باید بپرسيد كه «آیا می توانی بنویسی؟» ببينيد، این خي

 ھدفی است كه ممكن است رسيدن به آن سالھا بهھستيم، سرمایه گذاریھای ما، از وقت و زمان گرفته تا پول و اعتبارات مالی، برای رسيدن به

كنيم، اگر آنھا را بكار بردیم و به ھدف مان رسيدیمطول بيانجامد، ما برای نيل به اھداف و مقاصدمان، استراتژی ھای مختلف و متنوعی پياده می 

ز چه راھی رفتيم و به چه نتيجه ای رسيدیم.بایستی نتيجه را مكتوب كنيم و در جایی به ثبت برسانيم تا بقيه (آیندگان) بدانند كه ما ا

م كه اغلب كارشناسان و مھندسان ما فاقد ایننگارش گزارش یك وظيفه است. در بسياری از شركت ھایی كه با آنھا كار كرده ام، متوجه شده ا
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ن مادری شان - كه به زبان انگليسی یا زبانھای دیگرتوانایی ضروری بوده اند. بسياری از آنھا حتی نمی توانند یك صفحه گزارش بنویسند - به زبا

 مرا می شنوید ممكن است در لحظه، ازپيشكششان! - ببينيد این یك ضرورت است، اnن خيلی از شما مھندسان و كارشناسان كه صحبت ھای

 می گوید.این بابت ناراحت شوید كه كسی آمده است اینجا علناً و صراحتاً دارد این واقعيت را به شما

ه صورت متنی و «مكتوب» رد و بدل می شود، شمادر عصر حاضر، با دراختيار داشتن ابزار قدرتمندی مثل اینترنت كه اكثراً ھمه چيز روی آن ب

) كه بهWriting Styleامری، با سبك نگارشی (بایستی بتوانيد بنویسيد. جمله بندی ھای درست و حرفه ای و با رعایت تمام اصول و قواعد گر

. از كارمندان خود این را بخواھيد كه «نوشتن»عنوان استاندارد از طرف شركت و یا كارفرمای شما تعيين شده است كار می كند و موفق می شود

را بياموزند و تمرین كنند و انجام دھند.

 دودمان یك شركت می تواند با نامه ای كه اشتباه و«نوشتن یك نامه تجاری یا نوشتن به منظور بازاریابی كاn و یا خدماتی یك كار حرفه ای است،

 اید پنبه می شود. سالھا كار و ت�ش شما به ھدرپر از غلط ھای ام�یی یا دستور زبانی نوشته شده است بر باد برود.» به آنی تمام آنچه رشته

 بازاریابی» استخدام می كردید اھميت نداده بودید.می رود چرا كه به این موضوع در زمانی كه فردی را برای پذیرفتن مسئوليت «مكاتبات تجاری و

و برنامه ھایمان «چرخ» را دوباره و دوباره«گزارش نویسی» در «عصر حرفه ای بودن و سرعت عمل» یك «باید» است. اگر ما در شركت ھایمان 

بود كه «این دپارتمان قب�ً چرخ را اختراعاختراع می كنيم، یكی از دnیلش ھمين است كه كسی «گزارش» نداده بود یا جایی «مكتوب» نشده 

كرده است لطفاً شما زحمت نكشيد ...».

(اینترنتی) خوداما سوال آخر، كارشناسان بسياری معتقدند، از آن فردی كه قصد دارید او را به عنوان مسئول بازاریابی  بازرگانی و   مكاتبات 

ترنت منعكس و منتشر كند؟ در یك ك�م و خيلی سادهاستخدام كنيد بپرسيد كه آیا می تواند مطلب یا گزارشی را كه تھيه كرده است را بر روی این

 گزارشی را كه تھيه كرده است درHTML اط�عات دارد؟ آیا می تواند با استفاده از HTMLاز او بپرسيد كه تا چه اندازه درباره زبان ع�مت گذاری 

 كند؟ حاn خيلی از شما ھا را می بينيم كه دارید می خندید.Publishاینترنت 

 كند به نظرم نباید اجازه دھيد كه بهPublish روی اینترنت خانم ھا، آقایان، این را جدی می گویم، اگر كارمند بالقوه شما، نتواند یك متن ساده را بر

ياری از شركت ھا دارند از اینترانت ھا و شبكه ھایجمع كارمندان بالفعل شما وارد شود. بلی، ھمين جا و ھمين اnن و در ھمين ایران خودمان، بس

LAN و WANرده است با یكدیگر ارتباط دارند و می توانند و اینترنت استفاده می كنند و كاركنان با استفاده از امكاناتی كه شبكه برایشان فراھم آو

 یكدیگر ھستند و گروه ھای كاری در حال كار.یكدیگر را از آنچه در حال انجامش ھستند مطلع سازند، واحد ھا در ارتباط و تعامل نزدیك با

در حدی كه شركت یا موسسه تان مجاز می شناسدگزارش ھا، تجارب و دانش مكتوبی ھستند كه بایستی كارمندانتان بتوانند دیگران را در آن و 

سھيم سازند.

منبع : پارک فناوری پردیس

http://vista.ir/?view=article&id=254219

موارد قانونی در تجارت الکترونيکی

● تبليغات و ارسال ھرز نامه

مبحث تبليغات و بازاریابی یکی از بحث بر انگيز ترین مباحث قانونی مربوط
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به تجارت الکترونيک بحساب می آید که در قانون تجارت الکترونيک ایران به

 که معضلی بسيارSpammingآن توجه کافی نشده است. به عنوان مثال به 

جدی در این حوزه است تنھا در یک ماده بطور کام� سطحی اشاره شده

است که البته احتماn کمبود در قانون جرایم اینترنتی که توسط قوه قضائيه

در دست تدوین است رفع خواھد شد.مجموعه قوانين مربوط به تبليغات که

تحت عنوان "فصل دوم : در قواعد تبليغ " آمده اند به شرح زیر است:

ه شدن و یا فریب مخاطب از حيث کميت:تامين کنندگان در تبليغ کاn و خدمات خود نباید مرتکب فعل یا ترک فعلی شوند که سبب مشتب٥٠▪ ماده 

و کيفيت شود.

 خطر اندازند. : تامين کنندگانی که برای فروش کاn و خدمات خود تبليغ می کنند نباید س�متی افراد را به٥١▪ ماده 

ربوط به کاn و خدمات را درک کند. : تامين کننده باید به نحوی تبليغ کند که مصرف کننده بطور دقيق ، صحيح و روشن اط�عات م٥٢▪ ماده 

 باشد. : در تبليغات و بازاریابی باید ھویت شخص یا بنگاھی که تبليغات به نفع اوست روشن و صریح٥٣▪ ماده 

 مربوط به ھویت یا محل کسب خود : تامين کنندگان نباید از خصوصيات ویژه معام�ت به روش الکترونيکی جھت مخفی نمودن حقایق٥٤▪ ماده 

سو استفاده کنند.

یافت تبليغات به نشانی پستی و یا پست : تامين کنندگان باید تمھيدانی را برای مصرف کنندگان در نظر بگيرند تا آنان راجع به در٥٥▪ ماده 

الکترونيکی خود تصميم بگيرند.

) این قانون٧٩یين نامه ای است که در ماده ( : تامين کنندگان در تبليغات باید مطابق با رویه حرفه ای عمل نمایند.ضوابط آن به موجب آ٥٦▪ ماده 

خواھد آمد.

) این قانون خواھد آمد.٧٩ در ماده ( : تبليغ و بازاریابی برای کودکان و نوجوانان زیر سن قانونی به موجب آیين نامھای است که٥٧▪ ماده 

نون موثر می باشند شناسایی کرده و با ارائه : وزارت بازرگانی موظف است زمينه ھای مرتبط با تجارت الکترونيکی را که در اجرای این قا٧٩▪ ماده 

ا و مقررات پس از تصویب ھيات وزیران به مرحله اجراپيشنھاد و تایيد شورای عالی فناوری اط�عات ، خواستار تدوین مقررات مربوطه و آیين نامه ھ

:در خواھند آمد.سایر آیين نامه ھای مورد اشاره در این قانون به ترتيب ذیل تھيه خواھند شد

و برنامه) این قانون به پيشنھاد وزارتخانه ھای بازرگانی و فرھنگ و ارشاد اس�می و سازمان مدیریت ٥٧) و (٥٦آیين نامه ھای مربوط به مواد (

ریزی کشور تھيه و به تصویب ھيات وزیران خواھد رسيد.

● امضای الکترونيک

ضای فرد است.با گسترش تجارت الکترونيک ودر قرارداد ھای تجاری و بطور کلی ھر قراردادی یکی از راه ھای اثبات ھویت طرفين تشخيص ام

شتر شد تا اینکه باnخره امضای دیجيتال به عنوان راهافزایش مبادnت و ارتباطات الکترونيکی نياز به وسيله ای که اثبات کننده ھویت فرد باشد بي

به عنوان راه حلی جھت اثبات ھویت فرستنده پيام وحلی مناسب برای این خ� برگزیده شد.در قانون تجارت الکترونيک ایران نيز امضای الکترونيک 

 شرح زیر است:... پيش بينی شده است.موارد قانونی مربوط به امضای دیجيتال در قانون تجارت الکترونيک به

) است کهData Messageداده پيام ( بند "ی":امضای الکترونيکی:عبارت از ھر نوع ع�مت منضم شده یا به نحو منطقی متصل شده به ٢▪ ماده 

برای شناسایی امضا کننده داده پيام مورد استفاده قرار می گيرد.

) این قانون باشد.١٠ بند "ک":امضای الکترونيکی مطمئن:ھر امضای الکترونيکی است که مطابق ماده (٢▪ ماده 

 بند "ل":امضا کننده:ھر شخص یا قائم مقام وی که امضای الکترونيک توليد می کند.٢▪ ماده 

:ھرگاه قانون وجود امضا را nزم بداند، امضای الکترونيکی مکفی است.٧▪ ماده 

:امضای الکترونيکی مطمئن باید دارای شرایط زیر باشد:١٠▪ ماده 

الف) نسبت به امضا کننده منحصر به فرد باشد.

ب) ھویت امضا کننده داده پيام را مشخص نماید.

ج) به وسيله امضا کننده و یا تحت اراده انحصاری وی صادر شده باشد.
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شد.د) به نحوی به یک داده پيام متصل شود که ھر تغييری در آن داده پيام قابل تشخيص و کشف با

ردید مسموع نيست و تنھا می توان:نسبت به داده پيام مطمئن ، سوابق الکترونيکی مطمئن و امضای الکترونيکی مطمئن انکار و ت١٥▪ ماده 

ت قانونی از اعتبار افتاده است.ادعای جعليت به داده پيام مزبور وارد و یا ثابت نمود که داده پيام مزبور به جھتی از جھا

برای ارائه خدمات صدور امضای ال٣١▪ ماده  کترونيکی در کشور تاسيس می:دفاتر خدمات صدور گواھی الکترونيکی واحد ھایی ھستند که 

اھی ھای اصالت (امضای) الکترونيکی می باشد.شوند.این خدمات شامل توليد ، صدور ، ذخيره ، ارسال ، تایيد ، ابطال و به روز نگھداری گو

● نام شرکت و نام دامنه

.تعریف و مجازات مربوط به این جرم که بيشتریکی از مشک�ت رایج در فضای سایبر سو استفاده از نام اشخاص و یا ع�مت ھای تجاری آنھا است

 مجلس شورای اس�می آمده١٣٨٢ قانون تجارت الکترونيک ایران مصوب ٧٦ و ٦٦برای اشخاص و شرکت ھای مشھور بوجود می آید در مواد 

 وnet است و سایر دامنه ھا از قبيا .ir کشوری .است.nزم به ذکر است که کارآیی این قانون در خصوص دامنه ھای اینترنتی منحصر به دامنه ھای

.comت متحده آمریکا می باشند.ھمين امر به یکی از مناقشات اصnلی اج�س جھانی جامعه اط�عاتی که قرار است و غيره تابع قوانين ایالتی ایا

کترونيک ایران به شرح زیر است:امسال در تونس برگزار شود تبدیل شده است.متن کامل دو ماده فوق به نقل از قانون تجارت ال

يکی استفاده از ع�ئم تجاری بصورت: به منظور حمایت از حقوق مصرف کنندگان و تشویق رقابت ھای مشروع در بستر مبادnت الکترون٦٦▪ ماده 

اn و خدمات شود ممنوع و متخلف به مجازاتنام دامنه و یا ھر نوع نمایش برخط ع�ئم تجاری که موجب فریب یا مشتبه شدن طرف به اصالت ک

مقرر در این قانون خواھد رسيد.

حکوم خواھند شد. این قانون به یک تا سه سال حبس و جزای نقدی از بيست ميليون ریال تا یکصد ميليون ریال م٦٦: متخلفان از ماده ٧٦▪ ماده 

● انتساب داده پيام:

) به ارسال کننده آن (اصل ساز) خواھيم پرداخت:Data Messageاین ھفته به بررسی قوانين مربوط به انتساب داده پيام (

:در موارد زیر داده پيام منسوب به اصل ساز است:١٨▪ ماده 

ین کار بوده است.الف) اگر توسط اصل ساز و یا به وسيله شخصی ارسال شده باشد که از جانب اصل ساز مجاز به ا

ود.ب) اگر به وسيله سيستم اط�عاتی برنامه ریزی شده یا تصدی خودکار از جانب اصل ساز ارسال ش

سوب کرده و مطابق چنين فرضی:داده پيامی که مطابق یکی از شروط زیر ارسال می شود ، مخاطب حق دارد آن را ارسال شده مح١٩▪ ماده 

(ارسال شده) عمل نماید:

ھمان است که اصل ساز ارسال کرده است.الف) قب� به وسيله اصل ساز روشی معرفی و یا توافق شده باشد که معلوم کند آیا داده پيام 

 یا نمایندگان وی باعث شده تا شخصب) داده پيام دریافت شده توسط مخاطب از اقدامات شخصی ناشی شده که رابطه اش با اصل ساز ،

سد.مذکور به روش مورد استفاده اصل ساز دسترسی یافته و داده پيام را به مثابه پيام خود بشنا

ال شده است. این قانون شامل مواردی نيست که داده پيام از اصل ساز صادر نشده و یا به طور اشتباه ارس١٩ : ماده ٢٠▪ ماده 

ده پيام نسخه مجددی از داده پيام اوليه : ھر داده پيام یک داده پيام مجزا و مستقل محسوب می گردد.مگر آنکه معلوم باشد که آن دا٢١▪ ماده 

است.

منبع : مرکز توسعه و تبادل دانش فناوری اط�عات

http://vista.ir/?view=article&id=336431
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موضوعات کليدی در اجرای يک استراتژی تجارت الکترونيکی

● شروع

یک استراتژی کارآمد تجارت الکترونيک، عناصر مجزایی را با یکدیگر ترکيب

می کند. تجارت الکترونيک به معنای فروش الکترونيکی محصوnت است که

به سيستم ھای دارد.  نياز  مدیریتی  پيشرفته  و  پيچيده  یک سيستم  به 

به شاید  و  است  نياز  نيز  الکترونيک  تجارت  پرداخت  و  خرید  پشتيبانی، 

سيستم رابطه مشتریان با مدیریت نيز نياز باشد. برای موفقيت در تجارت

این موارد به برای تحقق ھمه  الزامی ست.  موفق،  بازاریابی  الکترونيکی، 

تجارت اجرای  در  دارید.  نياز  حرفه ای  سایت  وب  یک  مدیریت  و  توسعه 

الکترونيک، موارد ذیل را ھميشه به یاد داشته باشيد:

▪ تجارت الکترونيک برای ھر نوع محصول و خدماتی مناسب نيست.

▪ بھترین استراتژی تجارت الکترونيک یک رویکرد کليک و ارتباط است. منابع

فروش غيرالکترونيک، فروشندگان را با توانایی ھا و ظرفيت ھای الکترونيکی

مرتبط می سازد.

▪ تجارت الکترونيک پيچيده و گران است. مشک�ت طراحی و مدیریت یک وب

سایت کارآمد تجارت الکترونيکی را نادیده نگيرید.

● پرسش ھای مھم

▪ چه محصوnتی را می توان به بھترین شکل ممکن، از طریق تجارت الکترونيکی ارائه نمود؟

▪ محصوnت دیجيتالی ھمانند نرم افزارھا و اط�عات.

▪ محصوnتی که نسبت به ھزینه ھایشان، ارزش باnیی دارند.

بانکداری.▪ محصوnتی که نيازمند حجم عظيمی از اط�عات ھستند مانند: کتاب، موسيقی، خدمات مسافرتی و 

▪ محصوnتی که به تست و آزمایش نيازی ندارند.

▪ محصوnتی که یافتن محلی آن ھا دشوار است.

● ایجاد یک وب سایت تجارت الکترونيک تا چه حد دشوار است؟

انيد حوزه ھایی ھمچون سھام، پرداخت و امنيت رااین امر غالباً دشوار است و به حوزه ای بستگی دارد که شما انتخاب می کنيد. شما باید بتو

نيک یک رابطه کارآمد ایجاد نمایيد. نرم افزارھای تجارتمدیریت کنيد. باید بتوانيد ميان وب سایت تجارت الکترونيکی خود و کسب و کارھای غيرالکترو

ارزان است نه ساده.الکترونيک پيشرفت نموده اند و رایج تر از قبل شده اند؛ اما تجارت الکترونيک ھنوز ھم نه 

 ستد در یک بازار جھانی خواھيد شد؟● اگر یک وب سایت تجارت الکترونيک را راه اندازی نمایيد، آیا به طور ناگھانی وارد داد و

ت▪ خير. فروش در بازارھای خارجی، نيازمند فعاليت ھایی فراتر از راه اندازی یک وب سایت اس

● « اجازه دھيد این کار رخ دھد »

▪ مطمئن شوید که بازار دارید.

که مشتریانتان در آن جا حضور دارند. آیا خدماتچه کسی تمایل دارد محصوnت الکترونيکی شما را بخرد؟ بھترین محل شروع کار، ھمان جایی است 

نيکی، قصد دارید در پول و زمان آنان صرفه جویی نمایيد؟الکترونيکی، زندگی را برای آنان ساده تر می سازد؟ آیا با فراھم آوردن خدمات خرید الکترو

رونيکی دریافت کرده اید؟ ھميشه این امکان وجودممکن است از قبل، وب سایتی داشته باشيد؛ آیا از مشتریان خود درخواستی مبنی بر خرید الکت

 تقاضا برای خدمات الکترونيکی وجود دارد.ندارد که از قبل درباره وجود داشتن یک بازار قضاوت کنيم؛ اما معموnً شاخصه ھایی مبنی بر
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● در صورت امکان از استراتژی کليک و ارتباط استفاده کنيد.

شگاه ھا، نام ھای تجاری و کانال ھا را با تجارت الکترونيکاین رویکرد کارآمدتر و مقرون به صرفه تر است. این رویکرد منابع غيرالکترونيکی ھمچون فرو

نادر دیگری ھنوز وجود دارند. مشتریان در جست وجوی نام ھایی ھستن د که می شناسند و به آن ھا اعتماد دارند.مرتبط می سازد. روش ھای 

داشته باشد. استفاده از روش ھای الکترونيکیھمچنين برخی از آن ھا خواھان آن ھستند که شرکت، حضور فيزیکی و مکانی برای مراجعه آن ھا 

بدان معناست که آن ھا باید پول زیادی را فقط صرف اط�ع و آگاھی از محصوnت مختلف نمایند.

● تجربه فروش خود را با تجارت الکترونيکی ادغام کنيد.

 یافتن اط�عاتی در مورد یک محصول بهمشتریان در وھله نخست برای کسب اط�عات به سراغ وب سایت ھا می روند. ممکن است آن ھا برای

ی که با خدمات الکترونيکی آشنا ھستند، بيشترسراغ سایت بروند و سپس از طریق تلفن یا مراجعه حضوری آن را بخرند. البته خریداران ھميشگ

ای بعدی حفظ شوند، احتماnً خریدھای الکترونيکیاقدام به خرید الکترونيکی خواھند کرد. اگر سوابق قبلی خرید آن ھا برای استفاده در خریدھ

آن ھا بيش تر خواھد شد.

 مرجوعی، پشتيبانی و امنيت، برنامه ریزی کنيد.در مورد نحوه پرداختن به محتوا، قيمت گذاری، مدیریت انبار، رضایت مشتری، پرداخت، کاnھای

د به موارد ذیل نيز بپردازید:این ھا اصول کسب و کار ھستند، اما می توان آن ھا را به خدمات الکترونيکی افزود. شما بای

▪ محتوا: این اط�عات باید مرتباً روزآمد شوند.

کنندگان و خرده فروشان مشکل پيدا کنيد. اگر قصد▪ قيمت گذاری: اگر برای نخستين مرتبه اقدام به فروش مستقيم می کنيد، ممکن است با توزیع 

بازارھای خارج در  این محصوnت  در زمينه فروش  بفروشيد،  را  توليدکنندگان  دیگر  داریددارید محصوnت  آیا قصد  ی دچار مشکل خواھيد شد. 

ارزی؟قيمت ھای خود را بر اساس تعدادی از نرخ ھای ارزی ارائه کنيد؟ در این صورت کدام نرخ ھای 

يکی استفاده کنيد؟ در این صورت به یک سيستم منسجم▪ مدیریت انبار: آیا قصد دارید از ھمان انبار و ھمان کانال ھای توزیع برای فروش الکترون

مدیریت انبار احتياج دارید.

ک کد پيگيری باشد تا مشتری بتواند پس از▪ رضایت مشتری: وجود اط�عات دقيق برای دریافت سفارشات الزامی ست. ھر سفارش باید دارای ی

 در این زمينه تھيه نمایيد. این امر نيازمند ھزینه ایتحویل، از اط�عات nزم برخوردار شود. اگر قب�ً سابقه فروش پستی نداشته اید، باید طرحی را

خی کشورھا ارائه کنيد، باید این موضوع را به طور روشنزیاد و مدیریت دقيق است. اگر به علت ھزینه یا دیگر دnیل، نمی توانيد خدمات خود را در بر

در وب سایت خود ذکر نمایيد.

ی کنيد؟ چگونه از عھده ک�ه برداری ھا برخواھيد آمد؟▪ پرداخت: مردم چگونه پول شما را پرداخت خواھند کرد؟ چه نوع کارت ھای اعتباری را قبول م

اnھای مرجوعی می توانند ھزینه زیادی▪ کاnھای مرجوعی: خط مشی شما درباره کاnھای مرجوعی چيست؟ تحقيقات حاکی از آن ھستند که ک

برای تجارت الکترونيکی در پی داشته باشند.

ما باید در وب سایت خود بخشی را تحت عنوان▪ پشتيبانی: چگونه از محصوnتی که به صورت الکترونيکی می فروشيد، پشتيبانی خواھيد کرد؟ ش

ت الکترونيکی ھم ارائه خواھيد کرد؟پشتيبانی در نظر بگيرید و به سؤاnت مھم مشتریانتان پاسخ دھيد. آیا پشتيبانی تلفنی یا پس

ر سيستم ھای رایانه ای به یک مشکل فزاینده تبدیل▪ امنيت: امنيت یک موضوع محوری در استراتژی تجارت الکترونيک ا ست. ک�ه برداری و اخت�ل د

شده است.

● فرآیند استفاده آسان برای خرید را به کار بگيرید.

رآیند خرید است. فرآیند خرید شما باید مطمئن وبسياری از مشتریان، از خرید الکترونيکی صرف نظر می کنند. یکی از علل این امر طراحی بد ف

 است. بسيار خوب است که مراحل مختلف فرآیند خرید را به مشتریان بگویيد و اینAmazon.comاستفاده از آن آسان باشد. یک مثال خوب، 

احل خرید، چنين است:«خرید – حساب – حملاط�عات را به طور مستمر در باnی صفحه اصلی وب سایت خود نمایش دھيد. یکی از نمونه ھای مر

– پرداخت – اص�ح – تایيد.»

● موضوعات مکانی را در نظر بگيرید.

 منطقه ای نمایيد. تحقيقات حاکی از آن است که بدوناگر قصد دارید به طور جدی کاnھایتان را در بازارھای خارجی بفروشيد، باید وب سایت خود را

ود؛ زیرا ميزان سوءتفاھم در ميان خریدارانی کهاین کار،ميزان فروش به حداقل خواھد رسيد. ھمچنين ميزان کاnھای مرجوعی بسيار باn خواھد ب
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به زبانی خارجی صحبت می کنند، بيش تر است.

● ایجاد و مدیریت روابط شخصی با مشتریان را در نظر بگيرید.

 شما قرار می دھد. سيستم ھای مدیریت روابط مشتریاناینترنت فرصت ھای زیادی برای درک بھتر رفتار مشتریان و توسعه روابط با آن ھا، در اختيار

یابيد. اگرچه چنين سيستم ھایی ارزشمندبه شما اجازه می دھند تا برای خلق محيطی مناسب برای مصرف کنندگان، به اط�عاتی جامع دست 

سوءاستفاده از حریم خصوصی مشتریان بيانجامند.ھستند؛ اما اجرای آن ھا پيچيده و دشوار است و اگر به درستی مدیریت نشوند، می توانند به 

● تضمين نمایيد که نرم افزار مناسب را می خرید.

ای با کيفيت در عرصه تجارت الکترونيک در دسترسھيچ نيازی نيست که ھمه کارھا را خودتان انجام دھيد. امروزه طيف گسترده ای از نرم افزارھ

شما ھستند

● تضمين نمایيد که تيمی را در اختيار دارید.

باید رفع شون د، اط�عات جدید منتشر شوند، اط�عاتیک وب سایت تجارت الکترونيکی نيازمند حفظ و نگھداری روزانه است. مشک�ت فنی 

قدیمی حذف گردند و وب سایت مرتباً بازاریابی شود.

● اگر بازاریابی نکنيد، مشتریان نخواھند آمد.

 است؛ زیرا ھيچ کس نمی داند که شما آن جاایجاد یک وب سایت تجارت الکترونيک بيش از ھر چيز، ھمانند افتتاح یک فروشگاه در قطب شمال

آن چه ارائه می دھيد، دست به تبليغات زیادیھستيد. فقط ثبت نام شرکت در موتورھای جست وجو کافی نيست. باید برای اط�ع مشتریانتان از 

لکترونيکی خود یکپارچه سازید.بزنيد. بھترین حالت آن است که استراتژی تجارت الکترونيکی را با استراتژی کسب و کار غيرا

● « اشتباھات رایج »

▪ تصور این که ایجاد یک وب سایت تجارت الکترونيکی ارزان است.

 بدون کسب و کار و نام تجاری موجود، ھزینه ھای▪ این گونه نيست. راه اندازی و نگھداری چنين سایتی به عنوان یک کار زیربنایی دشوار است.

بازاریابی بسيار باn خواھد بود.

م داشته باشد.▪ تصور این که وب سایت تجارت الکترونيکی به این دليل شکست خورده که نتوانسته فروش مستقي

ا از فرآیند خرید پشتيبانی می کند و این در حالی ست که▪ الزاماً نباید چنين باشد. بسياری از شرکت ھا به این نکته پی برده اند که وب سایت آن ھ

مصرف کنندگان ھنوز ھم خرید غيرالکترونيکی را ترجيح می دھند.

▪ تصور این که تجارت الکترونيکی ھمانند تجارت معمولی ، رایج است

nیی را به صورت پستی نفروخته اید، باید مطالب و▪ این گونه نيست ھر چند که شباھت ھای زیادی با تحویل پستی سفارش ھا دارد. اگر تاکنون کا

اط�عات بيش تری درباره تجارت الکترونيکی بياموزید.

● فرآیند خرید با کيفيت پایين

ید خود را بيازمایيد تا مطمئن بودن و استفاده آسانبسياری از وب سایت ھا دارای فرآیند خرید با کيفيت پایين ھستند. nزم است ھميشه فرآیند خر

از آن تضمين گردد.

نمایيد.تصور این که ھمه کاری که شما باید انجام دھيد، آن است که کاتالوگی برای محصوnتتان تھيه 

شيد و اگر می خواھيد که فروش خوبیفروش تجارت الکترونيکی بر مبنای اط�عات است و شما باید یک وب سایت غنی اط�عاتی داشته با

داشته باشيد باید آن را روزآمد نمایيد.

● عدم پرداختن به موضوعات امنيتی و حقوقی

ر فروشگاه ھا امنيت بيش تری وجود دارد.بسياری از مصرف کنندگان نسبت به خرید الکترونيکی بی ميل ھستند؛ زیرا احساس می کنند که د

منبع : نشریه ميثاق مدیران

http://vista.ir/?view=article&id=234487
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Webموقعيت تجاری در 

 شرایط جدیدتری را پشت سر می گذارد. در این باره مطالبیWebطبق اط�عات جمع آوری شده تجارت در 

را باید در نظر بگيرید:

 در زمينه تكنولوژی ھای جست و جو گر و تركيب آنھا با نرم افزارھایgoogle)تحوnت نوین: پيشرفت ھای ١

Microsoftتnدر حال پيشرفت ھستند و آموخته ھای گذشته در تحولی جدید قرار گرفته اند و این تحو 

ليك كنندباعث پيشرفت در زمينه ھای مربوطه می شوند. اگر سایت مربوطه پيدا شود و مراجعان روی آن ك

تمام اط�عات مربوطه و موقعيت آنھا را دریافت می كنند.

 شما را به بخش سایت ھای راھنما ھدایت می كند و به شماshort visits یا backبا فشار دادن دكمه 

 و ... ممكن است ناخواسته به وجود بيایندBackفرصت بازدید در مدتی طوnنی را می دھند. ارتباط ھایی به 

و تخم مرغ در اینجا مطرح می شود.و در ليس شما مشاھده شوند یا به دست فراموشی سپرده شوند. چه كسی اول می آید؛ تئوری مرغ 

ختيار متقاضيان قرار گيرند و در این راستا پيش قدمسایت ھا می بایست طرح فوق العاده ای داشته و محتوایی ارزشمند داشته باشند و براحتی در ا

برنامه و نقشه ھای با  ارزش ترین محتوا را داشته باشند. پس به دنبال  تا سایت خود را تقویت ببخشيد.بوده و مفيد ترین و   منسجم باشيد 

رات غير ممكن و ثابت شده در موتورھای جست و جوگر راھمانگونه كه كار خودتان را به این صورت انجام می دھيد در كارتان تداوم خاصی داده و تغيي

ردن ليست ھای تثبيت شده تقویت كنيد و سایت ھایی كهدر نظر نگرفته و از آنھا ا ستفاده نكنيد. سایت خود را به گونه ای دیگر و غير از دنبال ك

 بایدLinkو Listing دارند. بنابراین contentبيشتر نياز به اینگونه عمل می كنند و سعی می كنند در بازار بھترین باشند و برای بھترین بودن در ت�شند 

 كه در نظرoff-Line ھا نيز باید مورد توجه قرار گيرد و مج�ت صنعتی و دیگر امكانات Yellow Page و در On-line Marketingبرایشان محيا گردد. 

نه به عنوان شما گنجانده شوند و جزو سرمایه این تجارت شما گردند و در قلب برنامه شما قرار گيرند و On-lineگرفته نمی شوند باید در سيستم 

 و رقيبانی كه از شما شتاب بيشتری را دارند ، اگر به فكر پيشرفت وOn-lineت�ش بعد از تصميم گيری به حساب بيایند. توسط ميليون ھا صفحه 

 نيستيد؟ پس زودتر دست به كار شوید. حتیOn-line و ارزش سایتتان را بيشتر كنيد. آیا در صدد به راه  انداختن بازاری Contentتحول ھستيد باید 

 معمولی بسازید تا در رقابت شركت كنيد. اكنونWeb-siteاگر به دليل ازدحام كاربران به این موتورھای جست و جو تكيه نمی كنيد، می توانيد یك 

... رقيبانتان نيز ھمين طور!بازدید كنندگان از سایت شما با تكنولوژی جدید راحت تر ھستند و بسيار متوجه كيفيتش ھستند

گر رجوع كنيد می بينيد كه چگونه باید در این) طرح: نواری دوباره در باn ظاھر شده و مستقيم به باnی صفحه می رود. اگر به سایت ھای دی٢

ك مشاور به شمار بيایند. پس این روش باید بهرقابت، رشد و موفقيت را از آن خودكرد. تجربه و عكس العمل ھای افراد ممكن است به عنوان ی

 در نظر گرفته شود. اینكه فروشنده خدمات، تكنولوژی یا عمده فروشی و ... ھستيد باید ازOn-lineعنوان یك اصل در تجارت و شركت در ر قابت 

ر حال گذر است و فرصت ھا نيز ھمان ھایی ھستند كه برایدیگران نيز پيشی بگيرید. پس طرز فكر و نوع فكركردن خود را نيز باید به روز كنيد، زمان د

بازدید كنندگان سایت ھای شما بسيار مشخص ھستند.

برای به روز كردن و باnبردن كيفيت سایت در شركت*اگر ھزینه ھای این كار یكی از عوامل عدم پيشرفت دارندگان سایت به شمار می آید و دليلی 

 خودشان امور كار را به دست گيرند یا به یك شریك ودر تجارت و بازار و ر قابت جھانی به شمار می رود، دو راه انتخاب پيش روی آنھا است: تنھا

كار در اختيار قرار دھد و مواقعی كه ممكن است مشتریانھمكار با تجربه  روی بياورند. كمك و راھنمایی می تواند كمك زیادی را در پيدا كردن مسير 
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مانی كه امكان دارد در فعاليت شان تقویت كرد. بگذاریدرا راھنمایی كرده تا نسبت به فعاليت و كاری كه انجام می دھند تشویق شوند و آنھا را تا ز

بيشترین ضرر را برای سایت به ھمراه داشته وواضح تر صحبت كنم. انجام ھر كاری بدون بازدھی اثر منفی را در مشخصه ھای تجارت گذاشته و 

باعث می شود كه متقاضيان و نتایج و سود دھی را به حد صفر برساند.

 كرده و اط�عاتUpdate انتقال داده شود تا به شما این امكان را بدھد كه به اختيار خودتان آن را Package*یك راه این است كه سایت شما به یك 

 ھستند از این امكانات بھره كافی را می برد.nweb Building Softwareزم را به آن بيفزایيد. اگر كسی از سرورھایی استفاده می كند كه شامل 

ایی را به اندازه كافی بياموزند و نتيجه ای حاصل كنند،برای كسانی كه به اندازه كافی وقت برای آموزش و انجام فعاليت دارند و می توانند مھارت ھ

این سرور ھا بسيار پر كاربرد خواھند بود.

*انجام این كار توسط خود شما آنقدرھا آسان است؟

تنھا چون خواستن توانستن است؟

د، تنھا به این دليل كه نرم افزای دارید كه به شما اینتنھا یك نكته واضح به نظر می رسد؛ اگر از رسانه استفاده نمی كنيد یا تجارت تصویری نداری

 را در اختيار شما قرار می دھد این به این معنا نيستHTMLامكان را می دھد كه كارھای گرافيكی را انجام دھيد یا كليك كردن بر روی مكان ھایی كه 

به تجارب و حرفه ای بودن افراد بستگی دارد. اما دركه بھترین نتایج را در پی خواھد داشت. كارھای گرافيكی و تركيب ھای منسجم تا حدود زیادی 

كنيد اما این به این معنا نيست كه تمام امكاناتجاھایی با محدودیت ھایی مواجه می شود. اینكه شما می توانيد سایت خود را بطور كامل درست 

 در اختيار شما قرار می دھد.nOn-lineزم را بر ای رقابت 

با تجربه و حرفه ای باش بينابين ھنوز ھم الگوی خوبی است، به دنبال طراحان سایت  يد كه سایتی كه به وسيله خودتان طراحی*انتخابی 

ھای پيشرفته استفاده كنيد. پس سرمایه خود را بطورمی شود ھم می تواند تا حدودی كاربرد داشته باشد اما می توانيد از تكنولوژی و نرم  افزار

 دھيد به كار بگيرید. تا سایت خود را به نھایتحساب شده ای برای استفاده در تغييرات و كارھایی كه می توانيد برای تقویت سایت خود انجام

كاربردھای جدید بسيار به كار می رود. در گذشته ازپيشرفت برسانيد و از درجه اعتبار آن نكاھيد.*امروزه گوناگونی و تنوع بيشتر و جلوه ھا و 

 توجه شود. اماCross-platform باشند. درست است كه باید به مسائل مربوط به On-lineجلوه ھای ویژه كمتری استفاده می شد كه به صورت 

نات را برای متقاضيان بطور كامل فرا ھم سازند، اینتفاوت ھایی كه در جست و جو وجود دارد تفاوت چندانی نكرده است. امروزه باید سایت ھا امكا

 و .... تا سایت آنھا را از ارزش و موفقيت بھره مند سازند.Functionality Scripts ھا و Mail ، Weblogامكانات عبارتند از تقویم ھا، ليست ھای 

 برخوردارند. این امر ھميشه خود را به ھمين صورت*سایت ھایی كه جلوه ھای ویژه امكانات غنی دارند و به روز ھستند از ارزش و اعتبار بيشتری

یت شان كاری بخش عمده ھر گونه تجارتی شده است و مركز توجه بسياری از مشتریان قرار گرفته تا برای ساWebنشان داده است اما امروزه 

خارج شده اند دیگر مورد توجه و استقبال مشتریانانجام دھند. سایت ھایی كه قدیمی شده اند و از چرخه تجارت و بھره وری و استفاده مشتریان 

قرار نمی گيرند.

شما در برابر رقيبانتان امكانات مفيد تری را فراھم*نگاھی دقيق به كاربری و ارزشمند ساختن سایت با در اختيار گذاشتن امكانات كاربردی برای 

 ھا و ارتباطات دو جانبه انجام شود تا بيشترین بازدھی را داشته باشد.Mailمی سازد. این كار باید با افزودن جلوه ھای بيشتری به كار و محتوای 

رزش و اھميتش طی سال گذشته افزایش یافته*محتوا حرف اول را می زند: این موضوع تنھا چيزی است كه تغيير چندانی نكرده است و تنھا ا

Off-line در اختيار آنھا قرار نمی دھند پس آنھا است. سایت ھایی ھستند كه در صورت دسترسی كاربران به آنھا منابع، مقاnت و امكانات چندانی

 این ارتباط متداوم و ضروری باشد و ارتباطات را افزایش و قوی تربودن و بازاری ر ا برای خود به وجود نمی آورند. پس ارتباط باید از راھی به وجود بياید و

سازد.

 ھستند. برخ�ف عقيده بسياری تجربه نشان دادهemail link دارای بخش ھایی برای درخواست برقراری ارتباط با یك Business Card*سایت ھای 

يز سھمی اساسی در این موجب نتایج ضعيف نمی شود بلكه استفاده كاركنان شبكه از سایت برای كار و فعاليت مربوط نWebكه تنھا محيط 

 باشند. كه در راس آنھا شاید بتوان گفت كه جستراستا دارد. اگر یك سایت نتایج جالب توجه ای حاصل نمی كند، دnیل مختلفی می توانند د خيل

ان قرار بدھد.وجوی سایت خيلی سخت بوده و به ھمين دليل سایت نتوانسته شرایط مساعدی را در اختيار كاربر

يبان شما؟ اگر صداقت حاكم باشد و شما خود را به*چه دليلی وجود دارد كه شخصی بخواھد بخاطر سایت شما با شما ارتباط بر قرار كند تا با رق

اد.جای مشتریان خود بگذارید و نيازھایشان را در نظر بگيرید بی شك آنھا را از دست نخواھيد د
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 باشد آیا این باعث تحت تاثير قرار دادن رقيبان، شركا و مشتریان ویژه می شود؟ شاید خير.On-line به صور ت Business Card*اگر یك سایت 

رند را مورد توجه قرار دھند و از ھمه امكانات وصاحبان سایت ھا باید توجه داشته باشند كه راه ھایی كه برای افزودن ارزش یك سایت وجود دا

مبناھا برای افزودن ارزش آن سایت بھره گيرند.

 شما جوابMarket ھایی دریافت كنيد. نوشته ای را ترتيب دھيد كه به سواnت Tid-bit ھایی را فرستاده یا Tip بسازید كه می توانيد weblog*یك 

ت معنا می دھد و باعث می شود كه سایت ھاییمی دھند و خواسته ھا و احتياجات شما را برآورده می سازند. این ھمان چيزی است كه به تجار

اید فراموش نشده و اساسی تلقی شود.امكانات سمعیكه در نيمه راه پيشرفت قرار دارند خود را پيدا كنند. اما نقش تكنولوژی در تمامی مراحل ب

 در این زمان مشتریان و بازدید كنندگان می خواھندبصری نيز فر اھم شده، زیرا گاھی دارندگان سایت می خواھند با بينندگان سایتشان صحبت كنند

 انجام ھر كاری درباره ھمه شرایط بيشتر بدانند و دربدانند كه چگونه و چطور و چه امكاناتی برایشان در نظر گرفته شده است و می خواھند قبل از

ه بيشتری خواھد داشت.اینجا است كه اھميت برقراری ارتباط به ميان می آید و ھر چه این ارتباط قوی تر باشد بازد

) به كارگيری تكنولوژی:۴

م گيرد و ت�ش و خستگی افراد نيز كاھش یابد،وقتی كه حرف تكنولوژی به ميان آمد باعث می شود كه در شرایط زمانی یك نوع صرفه جویی انجا

اری واضح به نظر نمی آید. قبل از این بيشتر تجارتاما شرایطی نيز به وجود می آید كه نشان می دھد نقش آن بطور بسيار ویژه ای برای برنامه ك

 تمام جزیيات را فراھم ساخته و تجارت موفقيت آميز را بهPacked Web و اكنون اط�عت كافی از On-lineكاری شبيه كاغذ بازی بود تا اینكه سيستم 

از این تكنولوژی به بھترین صورت استفاده می كنند وبھترین صورت در اختيار ما قرار می دھد و بھترین رقيبان و پيروزان ميدان كسانی ھستند كه 

 با آماتورھاOn-line نيز می تواند تمایزی ميان فعاnن اقتصادی e.mailبيشترین مشتری را بر ای بازار خود جذب كرده  اند. به ع�وه مھارت ھایی در 

 برای برقراری ارتباط استفاده می كنند مانند ماھی است كه از آبe.mailباشد. عدم توجه به این نكته كه صاحبان تجارت چگونه از تكنولوژی و 

 ھای مناسب و عدم داشتن غلط ھای تایپی حایز اھميت است. در حقيقت بسياری ازattachment اھميت خاصی دارد و e.mailگریزان است. پس 

onlineساخت. برای اط�عات بيشتر به سایت توانایی ھا و حرفه ای شدن و تحت تاثير محيط قرار گرفتن بسياری از شرایط را مساعد خواھد 

Netiquette. Comeبدون ت�ش به آنھا دست پيدا رجوع كنيد. بسياری از افراد موفق استعدادھای آنچنان و موقعيت ھای مناسبی نداشته اند كه 

 نتواند تاثير كافی را روی خوانندگانش بگذارد. باید به ھمه كسانی كه از اینState or business on The Webكرده باشند. جای تعجب دارد كه 

و فعاليتی كه انجام می دھند جلو می افتند. مشتریانسایت دیدن می  كنند این نوید را بدھم كه اگر به جزیيات توجه كنند حدود یك سال در تجارت 

 را به وجود می آورد. پسROI سود و زیانش می شود و حداقل باید بدانند كه به چه چيزی نياز بيشتری دارند و چه چيز باعث دستيابی آنھا با تمام

لوژی را عامل مثبتی برای پيشرفت و نگرانی اوليه خودقبل از ھر چيز زمينه فعاليت و ع�قه و اشتياق برای انجام ھر كاری را فراموش نكنيد و تكنو

يز فراموش نكنيد. تكنولوژی در حال پيشرفت است وبدانيد. بھره برداری از اط�عاتی كه باعث می شوند از جھان طبيعی اط�عات دریافت كنيد را ن

ل ھمه خارج است،  تنھا كاری كه سال دیگر نيز این عمل ادامه دارد و كسی در این راه كاری نمی تواند بكند،  زیرا از كنتر١٠این عمل ادامه یافته و تا 

شت و ارتباط با محيط را پيوندی با این موارد در نظرمی توان كرد این است با گذر زمان پيش رفت و ھمواره از ھمه موارد و موضوعات اط�ع كافی دا

 روی آورد. زیرا در زمان وon-line به سوی سيستم off-lineگرفت. تجربه موفقيت امروزه در گرو استفاده صحيح از تكنولوژی است و باید از سيستم 

زوی موفقيت و پيروزی در رقابت تجاری با دیگران.بودجه و ... صرفه جویی شده و امكان ارتباط با دور دست ھا را نيز برآورده می سازد. با آر

مرجع: روزنامه تفاھم

منبع : مركز توسعه كارآفرینی

http://vista.ir/?view=article&id=211786

www.takbook.com

www.takbook.com



مينای شھر خاموش

ميليارد دnر رسيد١٠٢/١«سال گذشته ميزان فروش اینترنتی کاn در دنيا به 

درصدی این فروشگاه ھا را در٢۴که این رقم نسبت به سال قبل از آن رشد 

سراسر جھان نشان می دھد. پيش بينی می شود ميزان فروش آن�ین در

ميليارد دnر برسد. طی پنج٢٢۵ به ٢٠١١فروشگاه ھای اینترنتی تا سال 

 درصد کاnھا در آمریکا از طریق اینترنت فروخته خواھد شد۵سال آینده حدود 

برای سال  این رقم  و ...» این ھا٧/٢ فقط ٢٠٠۶که  بوده است   درصد 

آمارھایی است که ھر روز از گوشه و کنار جھان به گوش می رسد و مراکز

خبری مختلف با تاکيد بر آن، سعی می کنند نقش فروشگاه ھای اینترنتی و

فروشگاه ھای کنند.  بازگو  امروزی  پيشرفته  جھان  در  را  آن  از  استفاده 

اینترنتی که امروزه کاnھای نو و کارکرده، از انواع لوازم مصرفی خانه گرفته تا

اتومبيل و دستگاه ھای صنعتی بزرگ و ... را به فروش می رسانند، با وجود

عمر کوتاھی که دارند، موفقيت ھای بی شماری کسب کرده اند که از مھم

ترین دnیل کسب این موفقيت ھا می توان به افزایش استفاده از خطوط

اینترنتی باند پھن، ارزان تر بودن قيمت کاnھا در خریدھای اینترنتی، راحتی

برخی کارشناسان رشد ... اشاره کرد.  و   nانواع کا برای خرید  مشتریان 

فروش ھای اینترنتی در آمریکا را برای سال جاری مي�دی نسبت به سال

 درصد اع�م کرده اند. در کره جنوبی که ميزان دسترسی مردم آن به٢٠قبل 

 درصد کل خرده فروشی این٨ ھای الکترونيکی خطوط پرسرعت اینترنت زیاد است و نرخ استفاده از خطوط پھن باند بسيار باn اع�م شده، فروش

 برابر بيشتر است. برخی فروشگاه ھای اینترنتی آمریکایی برای آن٣کشور را تشکيل می دھد و سرعت رشد آن نسبت به فروش ھای معمولی 

خصوص پشيمان شد، به جای پست کردن، آن راکه مشتری را به سمت خدمات خود بکشانند، به او امکان می دھند که اگر از خرید یک کاnی به 

قرار می کند، تمایل او را برای خرید اینترنتی افزایش میبه فروشگاه برگرداند. این مسأله که تعامل بيشتری بين فروشگاه اینترنتی و کاربر آن�ین بر

 موفق شده بود با استفاده از انواع روش ھای تجارت١٩٩٩دھد. این طور که اداره آمار آمریکا اع�م کرده، در حالی که این کشور طی سال 

 به٢٠٠٢اینترنتی و مجازی در سال  ميليارد دnر فروش داشته باشد، ميزان فروش کاn در این کشور به کمک روش ھای الکترونيکی، ١۵الکترونيکی 

 ميليارد دnر ھم بگذرد. اگر چه این مقدار فروش کاn به صورت١٠٠ از مرز ٢٠١٠ ميليارد دnر رسيد که پيش بينی می شود این رقم برای سال ۴۴

پررنگ تر بوده و درصد کل فروش کاn در آمریکا را شامل شد، باید توجه داشت که این اتفاق در برخی حوزه ھا ۵/١ تنھا ٢٠٠٢الکترونيکی سال 

 درصد خرید و فروش سخت افزارھا و نرم افزارھا٣٢ال، مردم تمایل بيشتری به خرید کاnھای مورد نظر خود از طریق اینترنت داشته اند. به عنوان مث

 درصد کتاب ھایی که در آن در سال در آمریکا فروخته شد، از طریق١٢ درصد بليت ھا و ١٧در آن سال به صورت الکترونيکی انجام شد. ھمچنين 

نتی، صاحبان خود را موظف به پرداخت ماليات نمیاینترنت و فروشگاه ھای اینترنتی به فروش رسيد. اما با توجه به این که فروشگاه ھای اینتر

 جریان، دولت ميليارد دnر را به خاطر ماليات جمع آوری نشده فروش ھای اینترنتی از دست داد. پس از این٣/١٣، ٢٠٠١کنند، دولت آمریکا در سال 

 تعيين کند که شرکت ھای اینترنتی با این امر مخالفآمریکا به کنگره این کشور پيشنھاد داد قانون واحدی را برای ماليات خرید و فروش اینترنتی

روپا نيز به دنبال تعيين چارچوبی برای خریدھایبودند و آن را تحميل بار سنگينی بر دوش خود می دانستند. این مسأله باعث شد که اتحادیه ا

اینترنتی باشد و سرانجام برای تبادnت بين شرکت ھای اینترنتی ماليات وضع کند.
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● فروشگاه ھای اینترنتی ایرانی

 ساعت ھا ماندن سال پيش غيرممکن بود. اینکه بدون صرف وقت در سرما و گرما، طی کردن مسافت ھای طوnنی، یا١٠خرید در فضای مجازی تا 

 کاnھای خریداری شده را در منزل یا محل کار دریافتدر ترافيک، سبدھای مجازی را به آسانی پر کنيد، مبلغ آن را بپردازید و پس از مدت کوتاھی،

 درصد از مبادnت و۵ کارشناسان، امروزه نزدیک به کنيد، بی آنکه مجبور باشيد سنگينی آن ھا را تحمل کنيد به رؤیا شباھت داشت. به گفته برخی

تی در ایران شامل کاnھایی نظير پوشاک، لوح ھایخرید و فروش ھا در بازار ایران را خرید اینترنتی تشکيل می دھد. فروشگاه ھای خرید اینترن

 درصد خرید و فروش ھا در اروپا و آمریکا از طریق۴٠ تا ٣٠فشرده، لوازم بھداشتی، موبایل، دوربين، کامپيوتر و... می شود. این در حالی است که 

ھای اینترنتی در ایران، نوپایی کشورمان در این مقوله رااینترنت انجام می شود و انواع و اقسام کاnھا را دربرمی گيرد. این رقم در مقایسه با خرید

ده است؟نشان می دھد، اما چه دnیلی باعث رشد سریع فروشگاه ھای اینترنتی و گسترش خریدھای مجازی ش

● ناآگاھی مردم

ایی بی اط�عند و یا اط�عات آن ھا بسيار سطحی واز گفت وگو با شھروندان در این زمينه درمی یابيم که بيشتر آن ھا از وجود چنين فروشگاه ھ

 درصد از سرمایه گذاری ھا در ایران٩۵د: «بيش از حتی بعضا نادرست است. "آرش سالم پور" مدیر یکی از فروشگاه ھای اینترنتی در ایران می گوی

تبل باnبودن ھزینه ھای  باnیی برخوردارند.  بالطبع به دليل خصوصی بودندولتی ھستند و سرمایه گذاری ھای خصوصی از ریسک  يغاتی که 

ت و سرمایه گذاری در این بخش می شود».فروشگاه ھای اینترنتی از ریسک باnیی برخوردار است، باعث عدم تمایل فروشگاه ھا به تبليغا

مزایای فروشگاه ھای نيز دليل عمده این امر را عدم استفاده گسترده مردم از اینترنت و ناآشنایی شھروندان با Shop.ir“سعيد ایرانفر" مدیر سایت 

سيان معتقد است: «اط�ع رسانی در زمينه فروشگاهمجازی و سھولت کارآیی آن ھا می داند. اما "اصغر باباپور"، مدیر پذیرندگان کارت بانک پار

افزایش است». وی می افزاید: «گسترش فروشگاهھای مجازی قابل قبول بوده و روند استفاده مردم از فروشگاه ھای اینترنتی به سرعت در حال 

يت قانونی شان و سھولت کار در فضای مجازی رفته رفته بينھای اینترنتی و استفاده فراگير آن ھا به زمان نياز دارد تا اعتبار این فروشگاه ھا، فعال

مردم جا بيفتد».

● ارزان و بی دردسر

ھمواره در ت�شند تا کاnی مورد نظر خود را با پایين تریندر حالی که مردم برای خرید انواع کاnھا تمایل زیادی به گرفتن تخفيف از فروشنده دارند و 

جناس با قيمت کمتری نسبت به فروشگاهقيمت ممکن خریداری کنند، مشاھدات صورت گرفته نشان می دھد که در فروشگاه ھای اینترنتی، ا

، ھزینه ھای ماھانه، ماليات و ... است. بهھای محلی فروخته می شود که مھم ترین علت این امر، عدم وجود ھزینه ھای یک فروشگاه معمولی

رانی به فروش می رسد، نسبت به قيمت این محصولعنوان نمونه، این روزھا بھای دوربين ھای دیجيتالی که در یکی از فروشگاه ھای اینترنتی ای

 ھزار تومان٢٠ الی ١٠نگشترھای ط�  ھزار تومان کمتر است یا در فروشگاه اینترنتی دیگری که در آن زیورآnت به فروش می رسد، ا١٠در بازار 

مسأله را در عدم صرف ھزینه ھایی مانند اجارهارزان تر از ھمين محصوnت در بازارھای سنتی ط� فروخته می شوند. "سعيد ایرانفر" دليل این 

گر فرھنگ خرید از فروشگاه ھای اینترنتی بين مردممکان، آب، برق، تلفن، دستمزد پرسنل و بازاریابی برای فروش کاn می داند و معتقد است که ا

فروش اینترنتی کاn توسط شرکت ھا و کارخانه ھایباب شود، این جریان مزایای فراوانی برای کليه شھروندان به ھمراه خواھد داشت. "باباپور" 

به صرفه می داند و می گوید: «عدم پرداخت پورسانت توسط شرکت ھ بابت فروشتوليدکننده را بسيار مقرون  توليدی به فروشگاه ھا  ای 

ی خریدار سود باnیی را به ھمراه خواھدمحصوnتشان سبب می شود که کاn با قيمت کمتری به دست مشتریان برسد. این مسأله نه تنھا برا

 و با قيمت واقعی به دست مردم برسند.داشت، بلکه باعث می شود تا نقش واسطه در فروش انواع کاn حذف شود و اجناس به صورت مستقيم

 نقل را ھم به دنبال خواھد داشت که ھمه اینالبته توجه داشته باشيد که این جریان کاھش رفت و آمدھای شھری، ترافيک و ھزینه ھای حمل و

به صورت کامل به فروشگاه ھای اینترنتی اعتماد نکرده اندموارد به نفع مردم خواھد بود». اما با این وجود باید توجه داشت که در ایران، مردم ھنوز 

ین زمينه، افزایش سرمایه گذاری ھا، فرھنگ سازی ھاو به صورت محدود از خدمات این مراکز استفاده می کنند. با وجود تبليغاتی صورت گرفته در ا

ینترنتی جلب نشده است. "سالم پور" در این باره می گوید:و ... باید به این نکته توجه کرد که ھنوز اعتماد مردم ایران برای خرید از فروشگاه ھای ا

نتی، مطابق نبودن کاnی دریافتی با کاnی«عدم دریافت کاnی درخواستی، امکان واریز نشدن پول به حساب فروشگاه از طریق پرداخت اینتر

 این مسائل بسيار نگرانند و با جایگزینی روشسفارش شده، از جمله نگرانی ھای مطرح برای خرید و فروش ھای اینترنتی است. اگر چه مردم از

داشت که برآوردھا، آمارھا و نظرسنجی ھا نشانھای سنتی برای خریدھای خود سعی می کنند که این نگرانی ھا را برطرف کنند، اما باید توجه 
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 کد ره گيری قابل پيگيری و جبران است». وی میمی دھد این مشک�ت حجم باnیی ندارد و به ندرت اتفاق می افتد که در صورت وقوع نيز از طریق

ر خرید اینترنتی یک کد ره گيری دریافت می کند که درافزاید: «بحث امنيت خرید از فروشگاه ھای اینترنتی به این صورت است که خریدار در پایان ھ

ورتی حق خریدار تضييع نخواھد شد. اگر چه درصورت بروز ھرگونه مشکل، با ارائه کد ره گيری به فروشگاه مسأله پيگيری می شود و در ھيچ ص

 نسل جدید فناوری ھا به ما کمک می کند تا اینبرخی مواقع مشک�تی برای کاربران به وجود آمده و نارضایتی آن ھا را در پی داشته است، اما

ه بررسی ھا نيز نشان داده اند، فروش اینترنتیمشک�ت را به حداقل برسانيم و جلوی بروز ھرگونه مشکل را برای کاربران بگيریم». این طور ک

 وجود این که شرکت ھای بزرگ، نظير شرکت خودروسازیانواع لوازم الکترونيکی نظير تلفن ھمراه در ایران بيشتر از بقيه کاnھا صورت می گيرد. با

يح می دھند که کاnھای الکترونيکی را از این بازارایران خودرو نيز به تازگی فروش اینترنتی محصوnت خود را آغاز کرده اند؛ کاربران ھنوز ترج

ا نحوه خرید از بازارھای اینترنتی و استفاده ازخریداری کنند. شاید مھم ترین علت این امر آشنایی بيشتر ع�قه مندان به فضای الکترونيکی ب

نت مھم ترین عاملی است که در این زمينه نادیدهخدمات این فروشگاه ھا باشد. اما با این وجود، فرھنگ سازی و آموزش صحيح استفاده از اینتر

گرفته می شود.

● بانک ھا و فروش ھای اینترنتی

 ... که ھر لحظه کاربران را تھدید می کند، بروزبا توجه به مشک�تی که امروزه در دنيای آن�ین وجود دارد و انتشار ویروس ھا، ھرزنامه ھا و

تواند کاربران را تھدید کند. این مسألهمشک�ت در حساب ھای بانکی آن�ین و احتمال ھرگونه سرقت اینترنتی بزرگترین خطری است که می 

شته، اما در مقابل کارشناسان ادعا می کنند که به واسطهامروزه بر رفتارھای کاربران و عدم تمایل آن ھا برای خریدھای اینترنتی تاثير فراوانی گذا

ھای اینترنتی، احتمال بروز این خطرات و سرقتنسل جدید فناوری ھای امنيتی و حضور پررنگ بانک ھا و سيستم ھای امنيتی آن ھا در فروشگاه 

رنتی، حتی در ایران با کمترین ميزان مشکل انجامھای آن�ین از حساب کاربران به حداقل رسيده است و بر این اساس، خرید از فروشگاه ھای اینت

 شکل صورت می گيرد که این روش ھا شامل پرداخت وجه به٣می شود. به گفته کارشناسان، در حال حاضر پرداخت پول در ھر خرید اینترنتی به 

ترونيکی به سامانه بانکی کشور و حضور بانکمامور پستی، واریز پول به حساب فروشگاه و پرداخت اینترنتی ھستند. با ورود سيستم ھای الک

ه می دھند. بانک ھای ایرانی که ھم اکنونھای خصوصی، امروزه بانک ھا به صورت گسترده خدمات خود را برای فروشگاه ھای اینترنتی ارائ

 مجازی» را در فروشگاه ھای اینترنتی نصب کرده اند تا از این طریقPOSخدمات خود را برای فروشگاه ھای مجازی ارائه داده اند، دستگاه ھای «

ه داشت که این اقدامات تاکنون بيشتر در بانک ھایامکان پرداخت مبلغ مورد نظر در فضای مجازی برای خریداران فراھم شود. به ھر حال باید توج

 بر این باور است که ضعف نسبی بانک ھایخصوصی داخلی صورت گرفته و بانک ھای دولتی به کندی در این عرصه گام برداشته اند. باباپور

 دوم اینترنتی کارت ھا و اشکاnت فنی در انجام این فرآیند مھم ترینPassword و تاخير در صدور ITدولتی کشور در تجھيز سيستم ھای ایمنی 

ه فروشگاه ھای اینترنتی ایرانی وجود دارد،مشک�تی کنونی است که باید به آن ھا توجه شود. با وجود ھمه مشک�تی که این روزھا در سر را

تفاده از آن ابراز اميدواری کرده اند و معتقدند که تامدیران این مراکز و کارشناسان اقتصادی باز ھم به روند رو به رشد فروشگاه ھای مجازی و اس

 می شود. اگرچه ھنوز به درستی مشخص نيست کهچند سال آینده بيشتر خرید و فروش ھا در بازار ایران از طریق فروشگاه ھای اینترنتی انجام

 اتصال به اینترنت برای چند درصد مردم ایران وجود دارددر آینده نزدیک تا چه اندازه می توان به این ھدف نزدیک شد، اما باید توجه داشت که امکان

چه اندازه در این زمينه فرھنگ سازی شده و مردم چقدرو چه تعداد از آن ھا استفاده از ابزارھای موجود در فروشگاه ھای مجازی را بلد ھستند؟ تا 

است و ممکن است حين انجام خرید اینترنتی یابه این فروشگاه ھا اطمينان دارند؟ اینترنت به ظاھر پرسرعت ما که با مشک�ت فراوان ھمراه 

را برای مردم فراھم کند؟پرداخت پول به صورت الکترونيکی قطع شود، تا چه اندازه می تواند امکان خریدھای اینترنتی 
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۴نحوه بھبود مديريت بازاريابی ايميل، افزايش فروش و سود حاصله در 

مرحله ساده

اری مشترک، انتشار خبر نامه، بررسی مطالب به طوردر واقع بسياری از عناصر حياتی تجارت الکترونيک به آن وابسته ھستند : از قبيل سرمایه گذ

رونيک، ایجاد شبکه، و .... این ليست را می توانخودکار، توزیع کاn، گزارشھای رایگان، پيغامھای خود پاسخگو ، دوره ھای آموزشی تجارت الکت

 است . موفقيت شما در بازاریابی بدونEmail Marketingھمچنان ادامه داد . البته واضح است که منظور ما ھمان بازاریابی پست الکترونيک ،

 نمی رسد. به کمک بازاریابی از طریق ایميلاستفاده از ایميل ممکن نيست . ھيچ چيزی به قدرت یک ليست خوب و فھم چگونگی استفاده از آن

يد. چيزی را که بيان می کنم بخش اول نحوه بھبودمی توانيد حقيقتاً پيغامی را صبح فرستاده و در انتھای روز چندین ھزار دnر در آمد کسب کن

 مرحله ساده است . بنابراین با من ھمراه باشيد . مرحله اول : ایجاد یک خط۴مدیریت بازاریابی از طریق ایميل، افزایش فروش و سود حاصله در 

 در صورتيکه کسی فيلمش را تماشا نمی کرد ھرگز نمی توانست جایزه آکادمی را برای فيلمsubject line ) Russell crowموضوع جالب توجه (

quadruple خود بهCD نيز نمی توانست با تکثير آخرین Britney spearsگ�دیاتورکسب کند.ھم چنين اگر ھيچ کس به موسيقی گوش نمی داد

platinum ریال از بازاریابی ایميل خود درآمد داشته باشيد. راه یابد. و اگر مردم پيغامھایی را که می فرستند نخوانيد ، شما نيز نمی توانيد حتی یک

 پيام تحرک بر انگيزتان دارد. سهsubject موضوع ، و اینکه پيغام شما تا چه حدی مورد قبول و پذیرش قرار گيرد به مھارت شما در نحوه نوشتن خط،

ننده پيام را مجاب کند بر روی پيام شما کليک کرده ونکته مھم در زمينه نوشتن موضوع پيامھا وجود دارد که آنقدر قانع کننده ھستند که دریافت ک

. ما عاشق دیدن نامـ شخصی نمودن پيغام مشاھده نام شما در خط موضوع یک پيام جالب توجه و ھيجان بر انگيز است١آنرا برای مطالعه باز کند. 

خود یا برای خود مشاھده کنيم. جنبه شخصیشخصی خود ھستيم ھيچ چيز نمی تواند پس از این توجه ما را به خود جلب کند که چيزی درباره 

 نيست . با وجودیکه بعضی از اسپم ھا به بانکھای اط�عاتی حاوی نام شخصی ماSPAMدادن به پيام به گيرنده می فھماند که این پيغام یک 

ید. بنابراین ھنگاميکه نام خود را درخط موضوع یک پيامدسترسی دارند اما در اکثر موارد ليستھای آنھا بوسيله بھره برداری از ایميلھا بوجود می آ

ی، بدست آوری . جيمی، دوست دارم یک کپیمی بينيم فوراً جذب آن می شویم. جيمی ، اینجا می توانی اط�عاتی را که در خواست کرده بود

 خط موضوع پيام این است که نوع ع�قه گيرنده پيام رارایگان در اختيارات بگذارم. جيمی، آیا این را فراموش کردی؟ یک ویژگی جالب دیگر در زمينه

خود رابه گيرنده ای بفرستيد که به موضوع خاصیشناسایی کرده و بصورت ھدفمند بازاریابی کنيد. تذکر : ھميشه در نظر داشته باشيد که پيام 

د. فرض می کنيم شما پيغامی را می فرستيد وع�قمند است . مث�ً پيامی درباره ورزش کشتی را به ليست مربوط به خانمھای خانه دار نفرستي

افرادی وارد می شود که به چنين محصوnتیدر آن اع�م می کنيد که محصولی با حق چاپ مجدد در اختيار دارید و این پيغام شما به ليست 

د ارائه شده است . محصولی جدید با حقوق چاپع�قمند ھستند. در اینجا چند خط موضوع را که ممکن است بخواھيد برای این پيام استفاده کني

دد در اختيار شما قرار می گيرد. این محصولمجدد امروز عرضه شد. امروز محصوnتی جدید با حق چاپ مجدد ارائه شد. محصوnتی با حق چاپ مج

 ایميل دریافت کنم، اما اگر به محصولی با حق چاپ مجدد ع�قمند۵٠٠جدید را بفروشيد درآمد حاصله را برای خود نگه دارید. ممکن است در روز 

ود کردن ایميل ھا بر جسته بوده و توجه مرا بهباشم، حال چه در آن ليست باشم و یا نباشم، در اینصورت چنين خط موضوع خاصی به ھنگام دانل

موضوع خاص را با یکدیگر ترکيب کنيد، درخود جلب می کند. ھنگاميکه شما ھر دو جنبه شخصی نمودن پيام و یافتن گيرنده ای ع�قمند به 

رضه شد. جيمی، محصولی با حق چاپاینصورت خط موضوع بسيار جذابی خواھيد داشت. جيمی، امروز محصولی جدید با حقوق چاپ مجدد ع

 پيام ھمان چيزی است که من ھميشه آنرا میمجدد در اختيار توست . جيمی ، این محصول جيد را بفروش درآمدش را برای خودت نگه دار. این

 نگاھی به پيغام شما بياندازد، استفاده ازـ قدرتمندی : نکته کليدی دیگر برای نوشتن یک خط موضوع ایميل که خواننده را وادار می کند٢خوانم. 

تحریک کند بارھا دیده ایم که ما نه بر اساسکلمات یا واژه ھای قدرتمند است. یک واژه « قدرتمند» واژه ای است که احساسات و عواطف را 

ایه استوار است. در اینجا تعدادی از واژه ھایمنطق بلکه بيشتر طبق احساسات خود خرید می کنيم . بازاریابی پست الکترونيک نيز بر ھمين پ

ده ، نامحدود، قدم به قدم، یک شبه و غيره .قدرتمند را ذکر می کنيم: رایگان ، جدید، انحصاری ، شگفت انگيز، سریع ، سود آور، ضمانت ش
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ژه ھای قدرتمند، انگيزه ای قوی برای خواندن ایجادھيچوقت از «و غيره » در خط موضوع پيام خود استفاده نکنيد زیرا یک واژه قدرتمند نيست. وا

يزد. این کلمات تحریک بر انگيز ھستند. بنابراینمی کند چرا؟ چون این واژگان موجب تحریک احساسات می شوند و کنجکاوی خواننده را بر می انگ

وضوع خود وارد کنيد اجازه دھيد متذکر شوم که چه چيزی رااز آنھا استفاده کنيد: از آنجایی که تا به حال تذکر داده ام که چه چيزی را باید در خط م

 باید از دو چيز نيز ھميشه دوری کنيد. یعنی مبالغه ونباید در خط موضوع بکار ببرید. ھمانقدر که از یک مار زنگی خشمگين اجتناب می کنيد، حتماً

 دnر کسب کنيد، را مطرح نکنيد اگر چيزی که مدعی آن ھستيد٠٠٠/۵٠ع�ئم موجود در صفحه کليد. ھيچگاه ادعای عجيب و غریبی مثل یک شبه 

نند. شما را به خدا ازع�متھای موجود در صفحه کليدباور کردنی نيست بنابراین گيرندگان پيام شما براحتی حتی بدون خواندن پيام آنرا حذف می ک

یا @@@ خبر کوتاه و داغ @@ را نمی خواند ، تقریباًمثل !!!!!! استفاده نکنيد . ھيچ کس پيامھایی مثل **** فوری*** یا ((( فوراً بخوانيد))) 

 صبح به صدا در آید. به عبارت دیگر این پيامھا خسته کننده و۵واکنش به این نوع پيامھا مثل زمانی است که صدای زنگ نخراشيده ساعت شما 

 باید نوید بخش یا اميد وارـ کلمات نوید بخش سومين نکته مھم ارائه و نشان دادن نتایج مطلوب است. خط موضوع پيام شما٣م�ل آور ھستند. 

شما را بخواند چيزی در انتظار او خواھد بود. آن چيزیکننده باشند. خط موضوع باید خواننده را در لحظه مشاھده آن مطلع سازد که اگر پيام ایميل 

آن برنياید. باید احساسات و عواطف را جلب ورا که در خط موضوع می نویسيد باید مطلوب باشد بطوریکه خواننده درصدد از دست دادن و حذف 

دلی اش بکشاند. خط موضوع پيام شما باید باعثجذب نموده و خواننده را مثل زمانيکه منتظر دیدن نقطه اوج یک فيلم واقعی است ، به لبه صن

ان مناسب به نظر برسد . تنق�ت و شيرینی جات میبوجود آمدن اميد و انتظار شود. الگوی تمرینی را خریداری می کنيم تا از طریق ورزش اندامم

ر زیادی تنق�ت و شيرینی جات نوش جان کردهخریم زیرا از مواد خوشمزه و شيرینی خوشمان می آید و به مطب دندانپزشک می رویم زیرا مقدا

م چک دستمزد و حقوق خود را دریافت کنيم. وسيلهایم. ما معموnً حاصل و نتيجه محصوnت را مد نظر قرار می دھيم. کار می کنيم زیرا می خواھي

ریم ما جامعه ای نتيجه گر ھستيم . با نوشتن خطنقليه را می رانيم زیرا می خواھيم به جایی برویم. گلف بازی می کنيم زیرا از آن لذت می ب

د. به تفاوت ميان دو خط موضوع زیر توجه کنيد.موضوع ایميلی که نتایج خوبی را نوید می دھد باعث ایجاد انتظار و تحریک خواننده خواھيد ش

 دقيقه کسب کنيد...... .۵ روزه تجارت الکترونيک را می توانيد در ٧ روزه تجارت الکترونيک امروز عرضه شد... . آموزش رایگان و ٧آموزش رایگان و 

 دقيقه آنرا بدست آورم. این یکی از۵در عرض کداميک از این موضوعات باعث ایجاد انگيزه می شوند؟ مورد دوم نوید بخش است ... می توانم 

) برایezineث تعجب من است که چند انتشارات ایزین (بزرگترین نکات کليدی بازاریابی ایميل است و تا به حال اغلب مورد اغماض قرار گرفته . باع

 خدای من ، نمی توانم انتظار خواندن چنين چيزی را داشته باشم. البته٢١٢مثال از این خط موضوع استفاده می کنند. خبر نامه باب ـ شماره 

ه باشيد که بدانند کادر شما از نوع درجه یکبعضی از مردم به ھر حال چنين چيزی را می خوانند ... علی الخصوص اگر شما خوانندگانی داشت

ج بھتری با خط موضوعی که باعث ایجادھستند. اما من توجھی به این امر نمی کنم که شما چه کسی ھستيد، شما می توانيد ھميشه نتای

ید بخشی پيغام در ھر نوعی از بازاریابی ایميلانگيزه می شود داشته باشيد. شما می توانيد از سه نکته کليدی شخصی نمودن ، قدرتمندی و نو

ای انفرادی، ارائه دھندگان سرمایه ھای مشترکخود استفاده کنيد. پيغامھایی با پاسخگویی خودکار ، خبرنامه ھا ، گزارشھای رایگان، پيامھ

د، زمان آن فرا می رسد مطلبی را بنویسيد که نامزد دریافتھمگی می توانند از بازاریابی ایميل استفاده کنند. اگر تمامی این ترفندھا را به کار گيری

 قسمتی «نحوه بھبود مدیریت بازاریابی ایميل، افزایش فروش و سود۴ باشد. این مقاله بخش اول از سری Emailجایزه اسکار برای بھترین نگارش 

 خواندن تمامی ایميل شما می مرحله ساده» می باشد . در شماره بعدی به بررسی بخش دوم در زمينه نحوه ترغيب افراد برای۴حاصله در 

پردازیم.
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http://vista.ir/?view=article&id=205953
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نقش کارتھای اعتباری و پرداختھای الکترونيک درتوسعه تجارت

) مقدمه١

اقتصاد نوین مفھومی است از تركيب جریان جھانی شدن اقتصاد و كاربری

فناوری اط�عات در حوزه اقتصاد و بازرگانی. تجارت الكترونيكی، كسب و كار

بانكداری الكترونيكی، بيمه الكترونيكی و ... از جمله مصادیق الكترونيكی، 

آنھا در جھان توسعه  زیادی در راستای  ت�ش  پدیده است كه اكنون  این 

می شود. روابط بين این پدیده ھا و سایر عناصر درگير در چارچوب اقتصاد نوین

از ضرورتھای مطالعه و بررسی در كشور است تا بتوان با سھولت بيشتری

به كاروان توسعه این پدیده در سطح جھانی دست یافت.

ارقام مربوط به توسعه تجارت الكترونيكی و پرداخت الكترونيكی در جھان و

مناطق مختلف و نرخ رشد این پدیده ھا، نشان از اھميتی دارد كه این پدیده

در اقتصاد نوین بازی می كند. طبق پيش بينی ھای صورت گرفته حجم تجارت

 ميليارد دnر گزارش كرده اند.۶٧۵٠ معادل ٢٠٠۴الكترونيكی را برای سال 

ھمانطور كه مشخص است رشد تجارت الكترونيكی بخاطر محدودیتھایی كه

پولی اندازه گيری می شود كه از طریق بر اساس حجم  وجود دارد عموما 

كانالھای مختلف پرداخت الكترونيكی مبادله می شود. از طرف دیگر با توجه

ميت خاصی در شكل گيری اقتصاد نوین برخورداربه نقشی كه پرداخت در كل نظام تجاری كشورھا بازی می كند، مساله پرداخت الكترونيكی از اھ

كه در مدل اقتصاد نوین باید مورد توجه قرار گيرد.است. در مجموع ارتباط بين تجارت الكترونيكی و پرداخت الكترونيكی از جمله روابط علی است 

%) نسبت به سایر روشھای۵/١٩ سھم كارتھای اعتباری در نظام پرداخت الكترونيكی (٢٠٠٧طبق پيش بينی بانك فدرال رزرو امریكا، برای سال 

ر روشھا توجه خاصی می طلبد.پرداخت بيشتر است. لھذا تمركز بر روش كارت اعتباری در پرداختھای الكترونيكی نسبت به سای

خاص در توسعه تجارت الكترونيكی مورد بررسی قراردر این مقاله سعی بر آن است تا نقش پرداخت الكترونيكی بطور عام و كارتھای اعتباری بطور 

لكترونيكی و كارتھای اعتباری ارائه گردیده و سپسگيرد. لھذا، در این رابطه سعی می شود ابتدا تعریف مناسبی از تجارت الكترونيكی، پرداخت ا

رار گيرد. در نھایت نيز پس از اشاره ای به وضعيت و آمارآمار و ارقام منتشره در رابطه با نقش این كارتھا در توسعه تجارت الكترونيكی مورد توجه ق

ات منبعث از آن ارائه گردد.كارتھای اعتباری در ایران، سعی می شود یك نتيجه گيری كلی از گزارش صورت گرفته و پيشنھاد

) مفاھيم٢

اعتباری بشود تا پس از آن بتوان با ارائه شواھدودر این بخش ت�ش می شود تعریف مناسبی از تجارت الكترونيكی، پرداخت الكترونيكی و كارتھای 

آمار و ارقام موجود، ارتباط این دو را با ھم مقایسه كرد.

) تعریف تجارت الكترونيكی١-٢

كترونيكی با تعاریف متعددی كه در طول زمان برای آن ارائهدر جریان كاربری فناوری اط�عات و ارتباطات در اقتصاد، بازرگانی و تجارت، پدیده تجارت ال

شده است، مطرح شده و مورد استفاده قرار گرفت.

 محتوای عمل یا فرآیندی است كه انجام می شودلغت تجارت الكترونيكی از دو بخش تجارت و الكترونيكی شكل گرفته است. "تجارت" تعریف كننده

طریق فناوری ھای نوین الكترونيكی است. از جملهو "الكترونيكی" صفتی است كه به تجارت داده می شود و به معنای انجام فرآیندھای تجارت از 

قرارداد، تحویل، پرداخت و... اشاره كرد. مفھومفرآیندھایی كه در قالب تجارت پوشش پيدا می كند می توان به استع�م بھا، مناقصه، مذاكره، 

عاليتھای nزم برای ھریك از فرآیندھای فوق وجود داشتهفناوری ھای نوین الكترونيكی نيز به فناوری ھایی اشاره دارد كه در آن امكان انجام كليه ف

ژگی ھایی است كه یك فناوری باید از آن برخوردار باشد تاباشد. چندكاناله بودن، فراگير بودن، جھانی بودن، بھنگام بودن و دوطرفه بودن، از جمله وی
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كسترانت، و مواردی از این قبيل اشاره كرد.بعنوان فناوری نوین شناخته شود. از جمله این فناوری ھا می توان به اینترنت، اینترانت، ا

ن و یك عنصر محيطی نظير مشتری، شركتھایبسياری از محققان معتقدند تجارت الكترونيكی ھرگونه مبادله و یا تراكنش است كه بين سازما

ھمكار یا دولت با استفاده از ابزارھای الكترونيكی اتفاق می افتد.

- استينفلد٢٠٠٢ كامپيوتری می دانند .(توربان برخی دیگر نيز آن را فقط شامل خرید و فروش الكترونيكی كاn بر روی شبكه ھای الكترونيكی و

)١٩٩٨و زواس ١٩٩٨

كه ھای رایانه ای از جمله اینترنت.) معتقد است تجارت الكترونيكی عبارتست از فرآیند مبادله كاn، خدمات و اط�عات از طریق شب٢٠٠۴توربان (

ھيزات، استانداردھا، قوانين، نيز تجارت الكترونيكی عبارت است از ھر گونه تجارتی كه دو طرف به جای تماس فيزیكی از تجWTOبر اساس تعریف 

شبكه ھا، پروتكل ھا و برنامه ھای كاربردی استفاده می كنند.

مرحله ای از زنجيره عرضه، خواه در درون) نيز تجارت الكترونيكی را شامل تبادل اط�عاتی می داند از طریق شبكه الكترونيكی، در ھر ٢٠٠١زواس (

و خواه این فرآیند توام با پرداخت پولیك شركت، بين شركتھا، بين شركت و مشتری یا بين بخش خصوصی و عمومی اقتصاد مبادله می شود 

باشد یا اینكه پرداختی صورت نگيرد.

عنای انجام فرآیندھای تجاری نظير خرید و فروش كاn ودر مجموع با توجه به تعاریف فوق، در یك جمع بندی كلی، می توان تجارت الكترونيكی را به م

. از طریق فناوری ھای نوین اط�عاتی دانست. حال ھرخدمات و فعاليتھای پشتيبان آن شامل مذاكره، مناقصه، مزایده، قرارداد، پرداخت، تحویل و..

د، پدیده تجارت الكترونيكی كامل تر خواھد بود.اندازه كه فرآیندھای بيشتری الكترونيكی شوند و ھر اندازه كه فرآیندھا الكترونيكی تر شون

) چارچوب تجارت الكترونيكی را در قالب شكل صفحه بعد نشان می دھد.٢٠٠٢توربان (

 می شود. وی در بخش كاربردھا، بانكداریوی بر این عقيده است كه تجارت الكترونيكی از سه بخش مدیریت، زیرساختھا و كاربردھا تشكيل

كارتھای اعتباری نيز می شود. بنابراین ارتباط تئوریكالكترونيكی را یكی از كاربردھای تجارت الكترونيكی می داند كه شامل پرداخت الكترونيكی و 

 طریق كارتھای اعتباری بخشی از پدیده بانكداریمفھوم كارتھای اعتباری و تجارت الكترونيكی به این صورت تعریف می شود كه پدیده مبادله از

اب می آید.الكترونيكی است و بانكداری الكترونيكی نيز خود یكی از كاربردھای تجارت الكترونيكی به حس

) تعریف پرداخت الكترونيكی و كارتھای اعتباری٢-٢

رھای پيشرفته الكترونيكی صورت می گيرد، پرداختھمانطور كه مشاھده می شود، یكی از فرآیندھای تجاری در تجارت الكترونيكی كه از طریق ابزا

در یك تعریف ساده، انجام فرآیندھای پرداخت از طریقاست كه در قالب بانكداری الكترونيكی در چارچوب فوق مورد توجه قرار گرفته است. بنابراین 

).٢٠٠۴:Mark Furlettفناوری ھای نوین اط�عاتی را پرداخت الكترونيكی می نامند(

ن می توان به امضای چك، ورود به بانك، پاس كردنبعبارت دیگر فرآیند پرداخت در روش سنتی از یكسری مراحل و اجزا تشكيل می شد كه از جمله آ

رداخت شامل جابجایی یكسری اسكناس و یاچك، درخواست وجه و دریافت وجه یا واریز آن به حساب اشاره كرد. در مورد سيستم نقدی نيز پ

اشت.سكه بين خریدار و فروشنده بود كه سختی ھای امنيتی، وزن، حجم، زمان بری و... را بدنبال د

سيستمھا و رویه ھایی تعریف می كنند كه به منظورلكن با كاربری فناوری اط�عات در تجارت، اقتصاد و بازرگانی، پرداخت الكترونيكی را بصورت 

انجام عمليات پرداخت از طریق ابزارھای الكترونيكی مورد استفاده قرار می گيرد.

به چك الكترونيكی، پولپرداخت الكترونيكی در حال حاضر در قالب ابزارھای مختلفی مورد بھره برداری قرار می گيرد  كه از آن جمله می توان 

ه كارتھای اعتباری دارد سعی می شود تمركز خاصی رویالكترونيكی، كارت اعتباری، كارت بدھی، و ... اشاره كرد. در این بين با توجه به اھميتی ك

این پدیده در تجارت الكترونيكی بشود.

كارت اعتباری عبارت است از:

ياز خود را به صورت اعتباری از فروشنده) كارتی كه توسط بانك ارائه می شود و مشتری طبق آن كارت مجاز است محصوnت و خدمات مورد ن١

Blanchflower D. G). (١٩٩٨خریداری كند:

Duca J.V): (١٩٩۵فاده قرار می گيرد. ) كارتی كه در راستای دریافت پول نقد، كاn و خدمات در قالب یك حد اعتباری مشخص مورد است٢

 و دریافت وجه نقد صورت دھد. سقف ميزان) یك روش پرداخت بين المللی كه دارنده آن مجاز است پرداخت nزم را برای خرید كاn و خدمات٣

ا بصورت اعتبار  نيز  مبلغی اضافه  بلكه  تنھا موجودی حساب دارنده را پوشش می دھد  نه  پرداختپرداخت  به  ز طرف صادر كننده كارت مجاز 
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)٢٠٠٣:Tej Paul Bhatlaمی باشد.( 

د بررسی قرار گيرد تا بتوان با دید جامع تری بهاما در تجزیه و تحليل نقش پرداخت الكترونيكی nزم است پدیده كلی بانكداری الكترونيكی مور

این پدیده در تجارت الكترونيكی شناسایی و جایگاهموضوع نگاه كرد. در ادامه با اشاره ای به نظام ھای بانكداری الكترونيكی سعی می شود نقش 

كارتھای اعتباری در بانكداری الكترونيكی تعيين گردد.

 ) بانكداری الكترونيكی١-٢-٢

بانكھا,توسعه شگفت انگيز فنآوری اط�عات و ارتباطات و گسترش آن به بازارھای پولی و بانكی جھان,  ع�وه بر تسھيل امور برای مشتریان 

روشھای جاری بانكداری را متحول و دگرگون كرده است.

آوری به تدریج تكامل یافت و ھمراه با پيشرفت فنآوریفنآوری بانكھا, فنآوری پردازش, ثبت, نگھداری, تغذیه و تبادل اط�عات مشتریان است. این فن

 این تحوnت را به چھار) متحول گردید.طی چند دھه اخير تحوnت شگرفی در نظام بانكداری به وجود آمده است، می توانICTاط�عات و ارتباطات (

. ھر دوره از تكامل این امكان را برای مدیران نظام بانكیدوره تقسيم نمود. در ھر دوره تا حدی رایانه و نرم افزار جایگزین انسانھا و كاغذ شده اند

باnتری به ارائه خدمت بپردازند. به عبارت دیگرفراھم نموده است كه اوقات تلف شده را در شرایط كار رقابتی به حداقل برسانند و در گستره 

ت, ھزینه و تنوع خدمات خود را افزایش دھند. اینفنآوری جدید و الكترونيكی شدن بانكداری به آنھا این امكان را می دھد كه سرعت, كيفيت, دق

.(٢٠٠٢:Boeschoten Wچھار دوره عبارتند به شرح زیر می باشد(

) اتوماسيون پشت باجه١-١-٢-٢

نه ھای مركزی , اط�عات و اسناد كاغذی توليد شده دردر این دوره كه نقطه آغازین كاربرد رایانه در نظام بانكداری می باشد با استفاده از رایا

 كاربرد اصلی رایانه محدود به ثبت دفاتر و تبدیلشعب, به صورت دسته ای به مركز ارسال و شبانه پردازش روی آنھا انجام می شود. در این دوره

 رواج داشت این امكان را فراھم نمود تا دفاتر و كارتھا از شعب١٩۶٠كاغذ به فایلھای رایانه ای است. فنآوری اتوماسيون پشت باجه كه در دھه 

سال گردد. پيشرفت اتوماسيون پشت باجه در دھهٔحذف، و گردش روزانه حسابھا در پایان وقت ھر روز به رایانه ھای مركزی برای به روز شدن ار

ر روی محيط ھای مغناطيسی به مركز ارسال باعث شده كه به جای ارسال اسناد كاغذی به مركز, عمليات روزانه شعب, از طریق ثبت آنھا ب١٩٧٠

فت. در این دوره عمليات اتوماسيون تأثيری در جھتگردد و پردازش اط�عات و به روز رسانی حسابھا كماكان در اطاقھای رایانه مركزی صورت می گر

 این دوره سيستمھای پردازش دسته ای و سيستمھایرفاه مشتریان بانكھا ایجاد ننموده و تأثير رقابتی نيز بين بانكھا بر جای نگذاشت. در طول

(٢٠٠٢:Yu,H.C در موازنه حسابھا بود.( بزرگ رایانه ای به خدمت گرفته شدند و تنھا تأثير اتوماسيون در آن دوره ایجاد دقت و سرعت

 ) اتوماسيون جلوی باجه٢-١-٢-٢

١٩٧٠لكترونيكی ثبت و دنبال می كند. از اواخر دھه این دوره از زمانی آغاز می شود كه كارمند شعبه در حضور مشتری عمليات بانكی را به صورت ا

ی شخصی امروزی بودند, توسط خطوط مخابراتی بهامكان انتقال پيوسته اط�عات از طریق به كارگيری ترمينالھا كه به ظاھر شبيه به رایانه ھا

 بزرگ رایانه ای و ترمينالھای ورودی و خروجی بهرایانه ھای بزرگ مركزی متصل می شدند. امكان انتقال اط�عات به صورت مؤثر در بين شبكه ھای

اشته باشند. در این دوره بانكھا مجبور بودندوجود آمد. در این دوره كارمندان شعب قادر شدند به صورت پيوسته به حسابھای جاری دسترسی د

كتھای دولتی بود و استفاده از آنھا نه تنھا از نظربرای نيل به اتوماسيون جلوی باجه, از شبكه ھای مخابراتی موجود كه در اختيار و انحصار شر

براتی و اط�عاتی, ترمينالھای بانكی شعب را به مراكزفنآوری محدود, بلكه از لحاظ ھزینه ای بسيار گران بود, استفاده نمایند. این شبكه ھای مخا

ذی وجود داشت. اگر چه ترمينالھا امكان جستجو ورایانه پشت باجه مرتبط و متصل می ساخت. در این دوره ھنوز تمایل به استفاده از اسناد كاغ

ت و گردش حسابھا به ترمينالھا صورت می گرفت وپردازش را سھولت بخشيده، لكن ھنوز تمامی كارھا توسط كارمندان بانك و از طریق ورود اط�عا

ستند كاركنان خود را كاھش دھند زیرا ھنوز نياز به افرادیفقط نياز به استفاده انبوه از اسناد كاغذی تا حدودی برطرف شد. در این دوره بانكھا نتوان

شده در این دوره, كماكان غيریكپارچه بودند. به عبارتكه پاسخگوی مراجعين به بانكھا باشند وجود داشت. از طرف دیگر نرم افزارھای به كار گرفته 

) متصل كردن مشتریان به حسابھای بانكی٣-١-٢-٢د بود.دیگر برای ھر نوع عمليات, نرم افزار خاص طراحی شده و ارتباط نرم افزارھا با یكدیگر محدو

مراجعه به آغاز شد امكان دسترسی مشتریان به حسابھایشان فراھم گردید. یعنی مشتری از طریق تلفن یا ٨٠در این دوره كه از اواسط دھه 

دسترسی پيدا می كند و ضمن انجام عملياتدستگاه خودپرداز و استفاده از كارت ھوشمند یا كارت مغناطيسی یا كامپيوتر شخصی به حسابش 

الن معام�ت بانكھا به مرور خالی از صفھای طوnنیدریافت و پرداخت, نقل و انتقال وجوه را به صورت الكترونيكی انجام می دھد. در این دوره س
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ھا اشتغال دارند به بخشھای دیگر نظير بازاریابی ومراجعين می شود و آن دسته از كاركنانی كه در جلوی باجه به امور دریافت و پرداخت از حساب

یادی از كار (ولی نه ھمه آن) را پيش می برد.خدمات مشتریان منتقل می شوند. خطوط ھوایی مثل ماھواره, ماكرویو, مودمھای بدون سيم حجم ز

 )Putland,p:١٩٩٧(

وسعه جزیره ای سيستمھای مكانيزه در جلوی باجه ومھمترین ویژگيھای دوره سوم كه آن را از دوره ھای قبل و بعد متمایز می سازد عبارتند از ت

انك و فاكس بانك . در این دوره ھم, ھنوز نيرویپشت باجه و ھمچنين توسعه سيستمھای ارتباطی مشتریان با حسابھایشان مثل خودپرداز و تلفن ب

ای جزیره ای و نيازھای مختلف مشتریان را بهانسانی در ارائه خدمات مؤثر است و بخشی از نيروی انسانی وظيفه ایجاد ھماھنگی بين سيستمھ

ی نشده و به عبارت دیگر بخشی از فرایند تبادلعھده دارد. در این دوره كارتھای بانكی و ھوشمند به معنای واقعی و به طور كامل الكترونيك

الكترونيكی اط�عات وارد عمليات بانكی و سيستمھای مكانيزه شده است.

 این دوره نظام بانكی با دو مشكل اساسی مواجهبنابراین می توان گفت در این دوره عمليات بانكی به صورت دستی ـ الكترونيكی درمی آید. در

 خدمات به مشتریان, و دیگری تكامل نيافتگیمی باشد. یكی عدم یكپارچگی سيستمھای مكانيزه, جزیره ای بودن و ناھماھنگی آنھا جھت ارائه

ای متصل نمودن شعب بانكھا به یكدیگر و اتصالخطوط مخابراتی و ارتباطی سریع, گسترده و مطمئن و ھمچنين فقدان پروتكلھای ارتباطی nزم بر

مشتریان به شعب.

) یكپارچه سازی سيستم  ھا و مرتبط كردن مشتری با تمامی عمليات بانكی۴-١-٢-٢

قبل به طور كامل مورد توجه قرار گيرد و مشك�تآخرین دوره تحول در نظام بانكی زمانی آغاز می شود كه ھمه نتایج به دست آمده از سه دوره 

 و ھم مشتریان می توانند به طور دقيق و منظم اط�عاتآنھا برطرف گردد و كليه عمليات بانكی به طور الكترونيكی انجام شود. در این دوره ھم بانك

یكسان در صنعت بانكداری روی خواھد داد.مورد نيازشان را كسب نمایند. گرچه آھنگ این تحوnت متفاوت است اما این چھار دوره به طور 

ت. این دوره با جمع بندی بخشھای نرم افزاری وnزمه ورود به این مرحله داشتن امكانات و بسترھای مخابراتی و ارتباطی پيشرفته و مطمئن اس

بانك و مشتریانش را به تصویر می ارتباط بين  پيشين به صورت واقعی  بدونسخت افزاری در دوره ھای  بانكھا   كشد. در دوره ھای قبلی اغلب 

سامان دھی و نظم مشخص, تنھا به خلق جزایر مكانيزه پرداختند.

به یكی از دو مورد زیر تأكيد دارند:در دوره چھارم به منظور رسيدن به یكپارچگی و ساماندھی سيستم ھای مكانيزه بانكی, بانكھا 

) ت�ش برای استانداردسازی نرم افزاری و سخت افزاری در سيستمھای رایانه ای موجود.١

است.) ت�ش برای ایجاد سيستمھای یكپارچه صرف نظر از سيستمھای جزیره ای كه قب�ً به وجود آمده ٢

نيست زیرا اغلب با صرف ھزینه ھای زیادیسيستمھای جدید بانكی كه اساس آنھا مشتری مداری ا ست نه حساب مداری , كار چندان ساده ای 

ره انتخاب یكی از این دو راه است كه ھر یكھمراه است و ت�ش طاقت فرسا می طلبد.یكی از چالشھای اصلی سيستمھای بزرگ بانكھا در این دو

( بحث ھای مربوط به خود را می طلبد و انتخاب ھر یك بستگی به استراتژی بانك، مبنی بر یك تح Tej Paulليل عميق ھزینه ـ فایده دارد. 

Bhatla:٢٠٠٣( 

 محل كار خود خدمات متعارف خود را از سيستمدر دوره چھارم, سيستم یكپارچه بانكی این امكان را به مشتری می دھد كه از رایانه منزل یا

ده و پول كام�ً حالت الكترونيكی پيدا می كند و ابزارالكترونيكی بانك دریافت نماید. در این دوره صرفه جویی واقعی در نيروی انسانی به وجود آم

، مشتری برای دسترسی به خدمات بانكی ازتعامل دو طرف یعنی مشتری و بانك, خدمات الكترونيكی است. این در حالی است كه در دوره سوم

م یا خدمات بيمه ای و یا دیگر سرویسھای بانكاسناد كاغذی و اعمال دستی كام�ً بی نياز نبود. در دوره چھارم، مشتری حتی برای دریافت وا

بی نياز از مراجعه به بانك می باشد.

 نوعی از خدمات بانكی رواج یافت كه مبنای تحول بزرگی برای١٩۶٠با توجه به توضيحات فوق به طور خ�صه می توان نتيجه گرفت كه از اوایل دھه 

يار عموم قرار گرفت. بعد از مدت زمانی كوتاه ھمسالھای آتی در نظام بانكداری گردید. این نوع خدمات به صورت كارتھای بانكی بود كه در اخت

رور خودكار گردیدند, ولی با این حال تا آن زمان حجممبادnت حساب جاری و ھم سایر پرداختھا و دریافتھای بانكی (در قالب كارتھایا عتباری) به م

ه عنوان راه حلی جھت حل این مشكل استفاده گردید درباnیی از اسناد كاغذی توليد می گردید. از این رو از فنآوری پيچيده و پيشرفته مخابراتی ب

 وسيعی استفاده شد و ساختار سيستم بانكی یك بارنتيجه با ایجاد اتاقھای پایاپای خودكار , از سيستم انتقال الكترونيكی وجوه در سطح بسيار

ھداری می نمودند به مراكز پردازش اط�عات تبدیلدیگر دچار تحولی عمده گردید. بانكھا از مؤسسات سپرده گذاری كه صرفاً منابع فيزیكی را نگ
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ول می توانست ھر لحظه بر روی صفحه رایانهشدند, پول نيز از یك مفھوم قابل لمس به یك مفھوم غيرقابل لمس تبدیل گردید. به طوری كه پ

 دچار شد و بانكھا با ارسال تصاویر چك به جاینشان داده شود. نه تنھا پول به پول الكترونيكی تبدیل گردید, بلكه چك نيز به ھمين سرنوشت

رتباطات, فنآوری تصویر به حدی پيچيده و پيشرفتهچكھای فيزیكی شروع به استفاده از چكھای الكترونيكی نمودند. با پيشرفت فنآوری اط�عات و ا

 را بين خود مبادله نمایند. در واقع با این كار, مبادلهگردید كه بانكھا می توانستند بدون نياز به اسناد كاغذی, اط�عات مربوط به دستور پرداختھا

)٢٠٠٢:Yu,H.Cالكترونيكی اط�عات به جای پردازش اسناد كاغذی مورد استفاده قرار گرفت. ( 

ی انتقال وجوه در عرصه بانكداری گردیده و ھمامروزه سرعت توسعه صنعت انفورماتيك باعث ایجاد تغييرات عمده ای ھم در شكل پول و سيستمھا

ین به مفھوم ایجاد نوع جدیدی از بانكداری تحت عنوانمفاھيم جدیدی را به عنوان پول الكترونيكی و انتقال الكترونيكی آن ارائه نموده است, كه ا

يوه عرضه خدمات در بانكھا متحول شده و اینبانكداری الكترونيكی می باشد. با گسترش شبكه اینترنت و قابل دسترس بودن آن برای ھمگان ش

ی خانگی , و بانكداری مجازی گردیده است.تحوnت زمينه ظھور پدیده ھایی مانند: بانكداری تلفن ھمراه , بانكداری اینترنتی , بانكدار

( شيوه ھای پرداخت و انواع سيستم ھای پرداخت  الكترونيكی٢-٢-٢

كترونيكی تقسيم می كنند. در نظام سنتی،با توسعه فناوری اط�عات در خدمات بانكی، اكنون شيوه ھای پرداخت را به دو دسته سنتی و ال

رداخت نقدی، و انتقال و پرداخت وجه از طریق سيستمپرداخت می تواند به صورت ھای متفاوت انجام پذیرد: پرداخت از طریق تھاتر (كاn به كاn)، پ

ورت می گيرد.بانكی. در نظام الكترونيكی، انتقال وجه از طریق سيستم بانكی بطور خودكار (الكترونيكی) ص

پرداختھای الكترونيكی را می توان به سه دسته تقسيم كرد:

) پرداخت از طریق واسطه١-٢-٢-٢

 دھد. گویی اینكه فرآیند یك مبادله عادی را نيزوقتی خرید از محيط فيزیكی به محيط الكترونيكی وارد می شود، زوایای جدیدی از تبادل رخ می

شامل می شود.

Tej Paul Bhatla):( ٢٠٠٣یك خرید سنتی شامل مراحل زیر می باشد: 

) مكان یابی خریدار١

٢nانتخاب كا (

) سوال در مورد پرداخت٣

۴nدرخواست كا (

) توافق در مورد پرداخت۵

) شناسایی و اطمينان حاصل كردن از ماشين پرداخت۶

) تبادل كاn و رسيد٧

تبادل رو در روی پول، مبادله را به سمتدر استفاده از پرداختھای آن�ین بعضی از مراحل فوق ادغام می شوند. از طرفی كمبود ھای امن يتی 

سطه ھا برای فراھم كردن امنيت، شناسایی واستفاده از سيستم ھای امن تر (بدون حمل و نقل پول) ھدایت می كند. این وظيفه به وسيله وا

سندیت پرداخت و حمایت از آن انجام می پذیرد.

) پرداخت بر اساس مبادله الكترونيكی پول٢-٢-٢-٢

ق آن، شماره كارتھای اعتباری و چك ھای الكترونيكی ازمبادله الكترونيكی پول، كاربرد مالی سيستم مبادله الكترونيكی داده ھا می باشد كه از طری

نيكی در بين بانك خریدار و بانك فروشنده حذف، وطریق شبكه خصوصی امن بين بانكھا و بنگاه ھای اصلی مبادله می شود. در اینجا واسطه الكترو

مایانگر این شيوه پرداخت می باشد.خود بانكھا در راستای ارتقای امنيت فرآیند پرداخت این وظيفه را بازی می كنند. شكل زیر ن

) پرداخت بر اساس پول الكترونيكی٣-٢-٢-٢

یج الكترونيكی بدون واسطه گری بانك در ھنگامپول الكترونيكی به دو دسته پول رایج الكترونيكی و چك الكترونيكی قابل تقسيم است. پول را

ده از طریق بانك در اختيار خریدار قرار می گيرد كه باپرداخت، بين خریدار و فروشنده مبادله می شود. در این رابطه یكسری كارتھای از قبل شارژ ش

انتقال آن به فروشنده پرداخت صورت می گيرد.

 مانند چكھای كاغذی عمل می كند. این سيستمچك الكترونيكی در واقع نسخه ای از چكھای كاغذی در دنيای واقعی می باشد كه اصوnً یكسان و

www.takbook.com

www.takbook.com



رای امنيت بيشتری نيز می باشند. پول الكترونيكی ازھزینه ھا را تا حدودی كاھش می دھد و مراحل كار را كوتاه تر می كند. چكھای الكترونيكی دا

(٢٠٠٢:Yu,H.C (طریق سرویس دھندگان مالی قابل خرید بوده و در ھر زمان قابل تعویض با پول كاغذی می باشد.

-كارت ھای بانكی٣-٢-٢

 است, كارت ھای بانكی می باشد كه به منظور پرداختیكی از ابزارھای انتقال الكترونيكی وجوه كه در تجارت الكترونيكی از اھميت خاصی برخوردار

ران به عنوان كارت ھای اعتباری معروف ھستند.دروجه, به جای پول نقد استفاده می شود. ھر چند كارت ھا انواع مختلفی دارند ولی ھمگی در ای

ادامه این مبحث برخی موضوعات مطرح در حوزه كارتھای اعتباری مورد توجه قرار می گيرد.

) ظھور كارتھای اعتباری١-٣-٢-٢

 آن اسكناس به خاطر سه ویژگی راحتی,كارت ھا وسيله ای جھت پرداخت و مبادله می باشند. ساليان متمادی است كه پول, سكه و پس از

د با سپری شدن  مطرح است.  پرداخت  بھترین وسيله جھت  به عنوان  آن,  از  دانش فنی وسادگی و سرعت استفاده  وران صنعتی, رشد 

 آسان تر جھت انجام معام�ت احساس شد وپيشرفت ھای شگرف جوامع, افزایش حجم مبادnت و به دنبال آن حجم نقدینگی, نياز به وسيله ای

 زندگی مردم, نياز و تقاضای عمومی برایمشتریان روشھای جدیدی را جھت پرداخت معام�ت خویش طالب بودند. تغييرات شيوه ھای رفتاری و

راه چاره واداشت. در نتيجه ت�ش ھای ھمه جانبهاستفاده از امكانات و تسھي�ت بيشتر در خصوص پرداخت ھا, بانكھا و مؤسسات مالی را به فكر 

وجود آمد.برای رفع نياز مشتریان, وسيلهٔ جدیدی جھت پرداخت با عنوان كارتھای بانكی یا اعتباری به 

نرخ تورم, رقابت ھای فشرده بين بانكھا, امكان دستبرداز جمله عواملی كه در صدور كارت ھای اعتباری مؤثر بوده, می توان به عواملی نظير افزایش 

به خصوص فناوری اط�ع پيشرفتھای چشم گير در فناوری  (به منابع پولی, مسائل امنيتی مربوطه و  Boeschotenات و ارتباطات اشاره نمود. 

W:٢٠٠٢(

ات مالی و...) صادر می شود و در اختيار مشتریانكارت اعتباری (بانكی) عبارتند از كارتی پ�ستيكی یا كاغذی كه توسط صادركننده (بانك, مؤسس

ھره مند شوند و به عبارت دیگر كاn و خدمات مورد نيازقرار می گيرد, مشتریان می توانند با عرضه این كارتھا در جایگاھھای مشخص از خدمات آنھا ب

خود را خریداری نمایند و وجه آن را بپردازند.

رونيكی است كه بر اساس اصول فنی خاص و رعایتبه طور كلی می توان كارت ھای اعتباری (بانكی) را اینگونه تعریف كرد: كارت وسيله ای الكت

از طریق ماشينھای خودپرداز و یا نقطه فروش وجوه ومسائل ایمنی برای متقاضی صادر می شود و دارنده كارت می تواند با استفاده از كارت مزبور 

یا اعتبار واریز شده به حساب خود را دریافت یا به حساب دیگری منتقل نماید.

خچه به وجود آمدن كارتھای اعتباری داشته و سپس انواعكارتھای اعتباری (بانكی) انواع مختلفی دارند كه در ادامه, ابتدا اشاره ای مختصر به تاری

آنھا مورد بررسی قرار می گيرند.

) تاریخچه كارتھای اعتباری٢-٣-٢-٢

آمدن ایده كارت اعتباری به سالھا پيش برمی گردد كه اولينشاید بتوان از آمریكا به عنوان اولين كشور ارائه دھنده كارت ھای اعتباری نام برد. پدید 

و نوعی كارت پول كاغذی جھت توسط ادوارد پ�ی دانشمند بزرگ آمریكایی ارائه گردید. قریب چھل سال بعد جان. سی. پيتگنر١٨۶٠بار در سال 

 استفاده از وسيله ای به نام كارت به جای١٩۵٠ه مشتریان طراحی كرد ولی با استقبال چشم گيری مواجه نشد. بعد از پنجاه سال، تقریباً در دھ

 اولين كارت ھای پ�ستيكی به جای پول نقد, جھت پرداخت مستقيم ھزینه ھای خرید كاn یا١٩۵٠پول در كشور آمریكا معمول گشت.در دھه 

 طراحی شدند و دارنده منتشر شد. البته كارت ھای مزبور برای طبقه خاصی از افراد و به عنوان نشانه ای قراردادیdinersخدمات توسط مؤسسه 

در منطقه جغرافيایی محدود, اقدام نماید. به نظركارت می توانست با ارائه آن و بدون پرداخت پول نسبت به خرید یا استفاده از خدمات شھری, 

)٢٠٠٢:Yu,H.Cمی رسد بر ھمين اساس كارتھای متداول امروزی در مؤسسات مالی و خدماتی رواج یافته اند. ( 

ی (مقوایی) و پ�ستيكی معمول می باشد.كارت به عنوان وسيله ای نوین جھت تسریع در امور پرداخت وجوه كاn و خدمات در دو نوع كاغذ

 شھری مورد استفاده قرار می گيرند. كارت ھایكارت ھای كاغذی توسط مؤسسات خدمات عمومی صادر و به عنوان بليط اتوبوس و قطار یا راه آھن

.پ�ستيكی بيشتر توسط مؤسسات مالی نظير بانكھا صادر و در اختيار مشتریان قرار داده می شود

د ولی به علت استفاده چشم گير و تقاضای روزافزونكارت ھای اوليه از لحاظ فناوری ساخت و ھمچنين خدماتی كه ارائه می دادند بسيار ساده بودن

ه وجود آمد, كم كم در فناوری ساخت كارت ھا وبرای دریافت این نوع كارتھا و خدمات جدید, و نيز مسائل امنيتی كه در خصوص این كارت ھا ب
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)١٩٩٧:Putland,pھای الكترونيكی به بازار آمد. . ( ھمچنين نوع خدماتی كه به وسيله این كارتھا ارائه می شد, تغييرات اساسی پدید آمد و كارت 

نقطه فروش كه ا در  پایانه ھای رایانه ای  بكارگيری  الكترونيكی شدن كارت ھای اعتباری و   مطرح شد, امكان تشخيص ھویت١٩٨٣ز سال با 

ن�ین فراھم گردید. گسترش تجارت الكترونيكی باعث بهارائه دھنده كارت اعتباری در فروشگاھھا و اط�ع دقيق از اعتبار باقيمانده كارت به صورت آ

ت ھای اعتباری جدیدی به نام كارت ھای ھوشمندوجود آمدن نيازھای جدید در خصوص كارتھای اعتباری گردید, این نيازھای جدید سبب شد كه كار

ارائه گردد.

فاده در سطح ملی و بين المللی صادر می شوند و موردامروزه كارت ھای اعتباری در انواع مختلف جھت ارائه خدمات متنوع با دارا بودن قابليت است

ابل م�حظه ای برخوردار است و امروزه بسياری ازاستفاده گسترده قرار می گيرند. دامنه كاربرد كارت در زندگی اقتصادی از وسعت و گستردگی ق

نه ھای مرتبط با مسافرت و بيمه از این طریق امكان پذیرپرداخت ھا و دریافت ھا و تأمين بسياری از كاnھا و خدمات نظير عمليات بانكی و پرداخت ھزی

است.

ان ابداع گردید. اشخاص با توجه به ميزان وجه نقدھمانگونه كه قب�ً گفته شد كارت به منظور انجام بخشی از وظایف پول بر اساس نيازھای مشتری

ه به مصارف مورد نياز خود استفاده نمایند, به عبارت دیگرو یا اعتبار به دست آمده از فعاليت ھای روزمره می توانند از كارت ھا برای تبدیل این وجو

)١٩٩٧:Putland,pكارت وسيله ای برای اثبات اعتبار و صدور مجوز مصرف آن در مواقع مورد نياز می باشد:. ( 

و مزایای آشكار آن است. كارت ھا دارای مزایایاستفاده از كارت ھا به جای پول و رشد چشمگير استفاده از آن توسط مردم نشان دھنده اھميت 

می شود:آشكار مستقيم و مزایای پنھانی ھستند. در اینجا به اختصار مھمترین مزایای كارت ھا ارائه 

.الف) كارتھا باعث افزایش سرعت و كاھش زمان انتقال وجوه از یك نقطه به نقطه دیگر می شوند

ب) استفاده از كارت به جای پول باعث جلوگيری از انتقال پول نقد می گردد.

تن پول نقد می گردد.ج) استفاده از كارت به جای پول باعث افزایش امنيت در مقابل سرقت, مفقود شدن و از بين رف

كارتھا سبب كاھش ھزینه ھای چاپ اسكناسد) ساليانه مبالغ قابل توجھی صرف چاپ اسكناس و وسائل مربوط به آن می شود, بھره گيری از 

می گردد.

 نقطه جغرافيایی امكان پذیر باشد.ھـ) استفاده از كارت باعث می شود كه دسترسی به وجوه و یا اعتبار تخصيصی به سرعت و در ھر

و) استفاده از كارت ھا سبب سھولت در رفع حوائج روزمره افراد می گردد.

ز) استفاده از كارت ھا باعث ایجاد اعتبار و ارزش اجتماعی می شود.

می دھد و از این طریق باعث كاھش ھزینه ھایح) كارتھا, حجم مسافرت ھای درون شھری بمنظور دریافت و پرداخت ھای معمولی بانكی را كاھش 

فردی و اجتماعی می گردند.

يستم مبتنی بر كاغذ در عمليات بانكی می گردد.ت) عموميت یافتن استفاده از كارت باعث ترغيب بانكھا به بانكداری الكترونيكی و خروج از س

نقد می گردد.ی) كارت امكان دسترسی به پول را آسان نموده و باعث تسھيل در امور پرداخت و دریافت وجوه 

ك) از طریق گسترش و توسعه كارت ھای بين المللی می توان نظام كنترل ارز را بھبود بخشيد.

ـ انواع كارت ھای بانكی٣- ٣-٢-٢

انكھا, مؤسسات مالی و غيرمالی (مانند كارت تلفن)ھمانگونه كه اشاره شد كارت ھای اعتباری در انواع مختلف و با كاربردھای گوناگون از سوی ب

رائه خدمات بانكی, در شاخه بانكداری خرد استفادهدر سراسر جھان صادر و در بين متقاضيان توزیع می گردد. از كارت ھا به عنوان ھسته مركزی ا

 گستره جغرافيایی كاربرد طبقه بندی می نمایند.می شود. معموnً كارت ھا را بر اساس شيوه تسویه حساب, فناوری مورد استفاده, نوع خدمات, و

) طبقه بندی كارتھا به لحاظ شيوه تسویه١-٣-٣-٢-٢

)٢٠٠٢,.Yu et alكارت ھا بر اساس شيوه تسویه به سه دسته كلی زیر تقسيم می شوند:( 

الف) كارت اعتباری

ب) كارت بدھی

ج) كارت ھزینه

می باشند كه می توانند به نوعی زیرمجموعه ھایالبته كارت ھا دارای نامھای مختلف دیگری مثل كارت پول, چك كارت, كارت سپرده و غيره نيز 
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كارت ھای فوق قرار گيرند.

الف) كارت اعتباری

رت ھا بسته به ارتباطات و قرارداد صادركننده, می تواندكارت ھای اعتباری به منظور خرید كاn و خدمات و دریافت پول نقد صادر می شوند. این نوع كا

مؤسسه صادركننده مراجعه می نماید و پرسشنامه ایدر سطح ملی یا بين المللی كاربرد داشته باشد. برای صدور این كارت ھا متقاضی به بانك یا 

بانك یا مؤسسه صادركننده كارت، پسرا كه حاوی اط�عات شخصی (مشخصات, وضعيت مالی, اعتباری شخص متقاضی) است تكميل می نماید, 

ن می نماید. در صورت قابل قبول بودن امتياز و حداز بررسی سوابق متقاضی امتياز اعتباری وی را مشخص كرده و ميزان و حد اعتباری او را تعيي

اعتباری متقاضی, كارت اعتباری برای وی صادر و حدود اعتبار ایشان مشخص می شود.

 پذیرنده كارت ھای اعتباری ھستند مراجعهدارنده كارت اعتباری می تواند به بانكھا, مؤسسات مالی, مؤسسات غيرمالی و فروشگاھھایی كه

خود شامل كليه خریدھا و وجوھی كه نقداً دریافتنموده و وجه, كاn یا خدمت مورد نظر را پرداخت كند. و در پایان ھر ماه صورت حساب معام�ت 

ننده كارت بپردازد, البته می توانند صورت حساب خود رانموده را دریافت می كند. دارنده كارت پس از دریافت صورت حساب, باید مبلغ آن را به صادرك

نماید. معموnً وقتی كه صورت حساب ھا به صورت اقساطتقسيط نمایند, یعنی مبلغی را در ابتدا پرداخت نمایند و مابقی را طی دوره ھای بعد تأدیه 

خدمات دیگری نظير مسئوليت قانونی بانكھا در قبالپرداخت می شود به آن بھره تعلق می گيرد. ع�وه بر این خدمات, كارت ھای اعتباری می تواند 

 )٢٠٠٣:Tej Paul Bhatlaرا نيز فراھم نمایند. ( خرابی كاn و خدمات خریداری شده, بيمه حوادث مسافرت و خرید از طریق پست, تلفن و اینترنت 

ب ) كارت بدھی

اً معادل چك عمل می كند. ميزان اعتبار كارت بدھی بركارت بدھی تقریباً به لحاظ عملياتی شبيه كارت ھای اعتباری می باشد و از نظر ماھيت تقریب

 قبل از اینكه دارنده كارت خرید خود را انجاماساس حساب بانكی دارنده كارت ]حساب دیداری یا حسابی مشابه[ تعيين می شود. به عبارت دیگر

 كه دارنده كارت بدھی كاn و خدمات مورد نظردھد باید معادل مبلغ خرید در حساب مربوطه وجه نقد داشته باشد. مكانيزم كار بدین شكل است

بانك دستور می دھد كه معادل مبلغ صورت حساب ازخود را انتخاب می كند و صورت حساب مربوطه را امضا می كند. این كار بدین معنی است كه به 

در وجه فروشنده می باشد با این تفاوت كه زمانحسابش كسر و به حساب پذیرنده كارت واریز گردد. به عبارت دیگر عملكرد آن مثل صدور یك چك 

رت ھای بدھی برای دریافت وجه از طریقصدور و دریافت چك, وقتی كه از ماشين ھای نقطه فروش استفاده می شود به صفر می رسد. از كا

 است كه دریافت وجه یا خرید كاn و خدمات، صرفاً بهماشينھای خودپرداز نيز می توان استفاده نمود. نكته بسيار مھم در مورد كارت ھای بدھی این

باشد. كارتھایی كه اخيراً توسط بانك ھای كشور ارائهاندازه موجودی حساب دارنده كارت, امكان پذیر می باشد و اضافه بر موجودی امكان پذیر نمی 

)١٩٩٧:Putland,pمی شود از نوع كارتھای بدھی می باشد. ( 

ج) كارت ھزینه

اری متفاوت می باشند. اول اینكه به   وسيله این كارتھااین كارتھا شباھت بسيار زیادی به كارتھای اعتباری دارند، ولی از دو جھت با كارتھای اعتب

اھد ھزینه كند و از كاn و خدمات استفاده كند ولی پسوجه نقد نمی توان دریافت كرد و دیگر اینكه دارنده این كارت مجاز است ھر اندازه كه می خو

انند كارتھای اعتباری را ندارد.از دریافت صورتحساب باید حساب خود را تأدیه كند و در واقع این نوع كارت ،محدودیت خرید م

) انواع كارت از لحاظ فناوری ساخت٢-٣-٣-٢-٢

كارت ھا بر حسب فناوری ساخت به دو دسته تقسيم می شوند:

الف) كارت با نوار مغناطيسی؛

ب) كارت ھای ھوشمند؛

الف) كارت با نوار مغناطيسی

ار مغناطيسی كه پشت كارت قرار دارد, ضبطدر كارت ھای با نوار مغناطيسی, اط�عات مربوط به دارنده كارت، به صورت كدھای مخصوص بر نو

ا, اط�عات به صورت برجسته روی كارت ھا حكمی شود. به این عمل در اصط�ح رمزگذاری كارت می گویند. البته در نوع قدیمی تر این كارت ھ

تلفنی نياز نداشت, ولی مشكل عمده آنھا مسائلمی شود, ھر چند كه استفاده از این نوع كارت ھا به جریانات الكترونيكی و ارتباط با شبكه 

با قرار دادن  نوارامنيتی و حجم بسيار باnی كاغذھای مصرفی به عنوان اسناد می باشد. این عيوب  بر روی  اط�عات كارت به صورت رقمی 

ی اول و دوم برای خواندن و شيار سوممغناطيسی در پشت كارت مرتفع شده است. نوار مغناطيسی حداكثر دارای سه شيار است كه شيارھا
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 بيت است و این مقدار١٠٠٠ناطيسی تنھا حدود ھم برای نوشتن و ھم برای خواندن اط�عات به كار می رود. اگر چه ظرفيت ذخيره سازی نوار مغ

 می كند.قابل توجه نمی باشد، لكن این ميزان برای ثبت اط�عات مورد نظر در روش برجسته نویسی كفایت

به فروشگاه ھا و دارنده كارت  بدین شكل است كه  مغناطيسی  از اط�عات كارت ھای  مراجعه و كارت خود را درنحوه استفاده  تجاری   مراكز 

غناطيسی وجود دارد, به مركز بانك مخابرهدستگاھھای نقطه فروش قرار می دھد. دستگاھھای نقطه فروش اط�عات كارت را كه بر روی نوار م

ی كه از این كارت ھا برای استفاده از دستگاھھایمی نماید و پس از تأیيد موارد مربوطه, ميزان خرید و اعتبار مورد نظر گزارش می شود. زمان

لمللی بسيار شایع می باشد و مؤسسات بين المللیخودپرداز استفاده می شود نيز ھمين مكانيزم تكرار می گردد. این نوع كارت ھا در سطح بين ا

بزرگ ھمچون ویزا و مستر كارد از این نوع فناوری برای كارت ھای خود استفاده می نمایند.

ب) كارت ھای ھوشمند

قابل توجه حجم حافظه این كارت ھا به خصوص دربه علت پایين بودن ظرفيت ذخيره سازی اط�عات بر روی كارت ھای مغناطيسی و نياز به افزایش 

 ضبط اط�عات خاص, و ھمچنين مشكل ترافيك خطوطكاربردھایی كه مستلزم بكارگيری الگوریتم ھای پيچيده رمزنگاری باشند (جوانب امنيتی) و یا

مات ویژه ای برای نصب حافظه ھا و پردازشگرھایارتباطی و مخابراتی, كارت ھای مغناطيسی جوابگو نمی باشند، بنابراین طی سالھای اخير اقدا

می باشد.كارت ھای ھوشمندعــبــارت كــلــی اســـترایانه ای روی كارت ھا صورت گرفته است, حاصل این اقدامات ابداع و عرضه كارت ھای ھوشمند 

دارھای مجتمع معرفی و عرضه می شوند. استفاده وسيع از كارت ھایكــه گــاھــی بــانــامــھــای كــارت تــراشـــه دار , كـــارت حافظه دار و كارت با م

تم ھای پرداخت تجاری توسط مؤسسات معتبر بين المللی نظير ویزا, مستر كارد و یوروپی به عنوان پایه و اساس سيس١٩٩۴ھوشمند از سال 

آینده در سطح جھانی شناخته شد.

شامل یك مدار مجتمع الكترونيكی به شكل تراشهكارت ھوشمند به عنوان كارآمدترین عضو خانواده كارت ھای معمول, قلمداد می شود. این كارت 

ل اط�عات می تواند به وسيله اتصاnتی كه بر رویمی باشد كه عناصری برای نقل و انتقال, ذخيره سازی و پردازش اط�عات به ھمراه دارد. انتقا

ز فواید این كارت ھا این است كه اط�عات ذخيرهسطح كارت وجود دارد و یا بدون اتصاnت از طریق ميدانھای الكترومغناطيسی انجام شود. یكی ا

ارت ھای ھوشمند, در كنار اعتبار باnی آن به لحاظشده در آنھا می تواند در برابر دسترسی و تغييرات غيرمجاز محافظت شود. از مزیتھای دیگر ك

 توليد و استفاده از كارت ھای ھوشمند به وجودامنيتی, طول عمر بيشتر آن در مقایسه با كارت ھای مغناطيسی می باشد.با پيشرفت ھایی كه در

ه در دست اجرا می باشد. در ھمين زمينه به عنوانآمده است انواع جدید پروژه ھای پول الكترونيكی در كشورھای آمریكا و سایر كشورھای پيشرفت

رت است از كارت مخصوصی كه جھت خریدھای كوچكمثال از كيف پول الكترونيكی و كارت ھای موندكس می توان نام برد. كيف پول الكترونيكی عبا

زیت كيف پول الكترونيكی امنيت, آسانی در پرداخت,مثل بليط اتوبوس, قطار, تاكسی یا ھزینه صورت حساب رستوران مورد استفاده قرار می گيرد. م

)١٩٩٧:Putland,pعدم نياز به حمل پول خرد, ریسك كم و پرداخت تضمين شده می باشد. ( 

ت حذف پول كاغذی و سكه طراحی شدهموندكس یك كارت ھوشمند می باشد كه توسط بانك نشنال وست مينستر ارائه گردید. این كارت جھ

این كارت از فنا الكترونيكی است.  پول  برای  نوع استاندارد  این كارت ایجاد یك  از  وری كارت ھای ھوشمند استفاده می كند و دراست. ھدف 

ده است.ماشين ھای خودپرداز, تلفن ھای مخصوص, ترمينالھای نقطه فروش و كيف ھای موندكس قابل استفا

- انواع كارت ھا به لحاظ گستره جغرافيایی كاربرد٣-٣-٣-٢-٢

تقسيم می شوند:نوع دیگر طبقه بندی كارت ھا بر حسب گستره جغرافيایی كاربرد آنھا می باشد كه به دو دسته 

الف) كارت ھای داخلی

ب) كارت ھای بين المللی

الف) كارت ھای داخلی

ه پول ھمان كشور قابل استفاده می باشد. این نوعكارت ھای داخلی در داخل محدوده جغرافيایی یك كشور كاربرد دارند و تنھا در داخل كشور و ب

حدودی رایج شده است. این كارت ھا می توانندكارت ھا در اغلب كشورھا رایج می باشد. در ایران ھم طی سالھای اخير بكارگيری آن در سطح م

رت ماشين ھای خودپرداز.دارای انواع مختلفی باشند. مثل كارت بدھی, كارت اعتباری, كارت ھزینه, كارت تضمين چك, كا

ب) كارت ھای بين المللی

 یك ارز سر و كار دارد. دارنده این كارتھا می تواند دركارت بين المللی كارتی است كه در بيش از یك كشور قابل استفاده باشد, بنابراین با بيش از
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ین كارتھای بين المللی كه حجم نسبتاً زیادی از كلكشورھای مختلف ]طرف قرارداد[ به خرید و یا اخذ پول به ارز ھمان كشور اقدام نماید. مھمتر

ئه شده است. این نوع كارت ھای بين المللی دارایكارت ھای بين المللی را به خود اختصاص داده اند, توسط مؤسسات ویزا كارد و مستر كارد ارا

 و كارت مشترك می باشند.ATMانواع مختلفی مثل كارت ك�سيك, كارت ط�یی, كارت تجاری, كارت الكترون, كارت 

ده كارت پيش می آید, جھت ارائه خدمات بين المللی,با توجه به مشك�تی كه در زمينه تبدیل نرخ ارز و مبادnت ارزی بين صادركننده كارت و پذیرن

معموnً بانك ھا و مؤسسات مالی كه تمایللزوم ایجاد یك سيستم مشترك بين بانكی در سطح بين المللی احساس می گردد. برای این منظور 

(٢٠٠٣:Tej Paul Bhatlaی آیند. .( دارند كارت ھای بين المللی صادر نمایند به عضویت سازمانھایی ھمچون ویزا و مستر كارد درم

 ـ مكانيزم عمل كارت ھا۴-٢-٢

نوع كارت ھای اعتباری, تشریح مكانيزم عمل كاملپيشتر در مورد انواع مختلف كارت ھای اعتباری (بانكی) توضيح داده شد, به علت گستردگی و ت

ز نحوه عمل كارتھا ارائه خواھد شد. قبل از پرداختن بهكليه كارت ھا متنوع و طوnنی خواھد بود بنابراین در این گزارش به طور نمونه, مدلی ساده ا

مدل, شناسایی و تشریح اجزاء تشكيل دھندهٔ كارتھا ضروری به نظر می رسد.

اجزاء تشكيل دھنده یك سيستم ساده عملياتی كارت ھا به شرح ذیل می باشد.

الف) صادركننده كارت

 می نماید. بانك یا مؤسسه بر اساس ضوابط وبانك یا مؤسسهٔ مالی صادركننده كارت كه طبق مقررات و ضوابط خاص نسبت به صدور كارت اقدام

گی استفاده و تعداد دفعات استفاده در دورهٔمقررات مشخص, به مشتریان خود كارت ارائه می نماید و سقف اعتبار قابل استفاده كارت ،چگون

تواند پرداخت كننده نيز باشد.زمانی معين را تعيين می نماید. nزم به یادآوری است كه بانك یا مؤسسه صادركننده كارت می 

ب) دارنده كارت

 این متقاضی كارت با بانك یا صادركننده كارتدارنده كارت شخصی است كه از صادركننده كارت تقاضای صدور كارت می نماید. طبق قراردادی كه

 نقد با ارائه كارت خود و بدون حمل پول اقدام نماید.امضاء می كند, آن را تحویل می گيرد و می تواند نسبت به خرید كاn و خدمات و یا تحویل وجه

ج) پذیرنده كارت

با صادركننده كارت منعقد می نماید و با رعایتپذیرنده كارت, فروشگاه ھا, مؤسسه مالی یا غيرمالی یا بانكی است كه به موجب قراردادی كه 

 كارت از طرف دارنده كارت نسبت به معامله و ارائه كاn وقوانين, مقررات و دستورالعمل ھای مربوطه, تعھد می نماید, بدون اخذ وجه و صرفاً با ارائه

 كننده تحویل نماید، تا پس از آن و پس از كسر كارمزدخدمات و یا وجه نقد اقدام نماید و اسناد مربوطه را به بانك یا مؤسسه صادركننده و پرداخت

بانكی به حسابش منظور گردد.

د) پرداخت كننده

 معامله بين پذیرنده كارت و دارنده كارت, طبقبانك یا مؤسسه مالی است كه با عقد قرارداد با پذیرنده كارت، متعھد می شود در صورت انجام

ب وی اقدام نماید. در ساده ترین مدل كارت ھایقوانين و مقررات و دستورالعمل ھای اب�غی, پس از كسر كارمزد، نسبت به بستانكار نمودن حسا

دارنده و پذیرنده كارت. عمليات كارت بسيار ساده استاعتباری صادركننده و پرداخت كننده كارت یكی است بنابراین سه جزء وجود دارد: صادركننده, 

و با انعقاد قرارداد فی ما بين آنھا عمليات انجام می پذیرد.

ی برقراری ارتباط بين این دو بانك, به ویژه در عملياتدر صورتی كه صادركننده و پرداخت كننده دو بانك یا مؤسسه جداگانه باشند، در این صورت برا

. در عمليات كارت دو مرحله اساسی وجود دارد ، یكیتسویه و تھاتر, انتقال اط�عات بين بانكھا و رفع اخت�فات احتمالی, نياز به یك واسطه دارد

مرحله اخذ مجوز و دیگری تھاتر و تسویه ،كه در این مدل توسط واسطه انجام می گيرد.

- نقش كارتھای اعتباری در توسعه تجارت الكترونيكی٣

١اكی از توجه خاص جوامع به این پدیده است. جدول روند رو به رشد تجارت الكترونيكی و كاربری فناوری اط�عات در تجارت، بازرگانی و اقتصاد ح

 در مناطق مختلف نشان می دھد.٢٠٠۴حجم تجارت الكترونيكی را در سال 

٢٠٠۴: حجم تجارت الكترونيكی در مناطق مختلف جھان در سال ١جدول 

نام منطقه / حجم تجارت الكترونيكی به ھزار ميليارد دnر

۵/٣امریكای شمالی/ 
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۶/١آسيا و اقيانوسيه/ 

۵/١اروپای غربی/ 

٠٨١٨/٠آمریكای nتين/ 

٠۶٨۶/٠سایر مناطق جھان/ 

بشود و ابعاد مختلف آن مورد تجزیه و تحليل قرار گيرد.با این روند و با توجه به نرخ رشد آمار، nزم است توجه خاصی به عوامل موثر بر این پدیده 

ستم تجارت الكترونيكی بر روند توسعه آن موثرتوسعه كاربری كارتھای اعتباری یكی از مھمترین عواملی است كه می تواند بعنوان جزئی از سي

واقع شود.

ل مبادله شده از طریق ابزارھای پرداخت الكترونيكی راعمدتا آمار و ارقام تجارت الكترونيكی نير حاكی از این است كه در اندازه گيری آن مبلغ پو

ر است و نسبتی از پرداخت الكترونيكی كه توسط كارتمبنای ارزیابی قرار می دھند. در این تعریف، پرداخت الكترونيكی با تجارت الكترونيكی براب

 به برخی آمار و ارقام مرتبط با سھم كارتھای اعتباریاعتباری صورت می گيرد، نقش كارتھای اعتباری در تجارت الكترونيكی را نشان می دھد. در زیر

 )٢٠٠٣:Tej Paul Bhatlaدر روشھای مختلف پرداخت الكترونيكی اشاره خواھد شد. ( 

د توسعه تجارت الكترونيكی است كه البته از نقشجایگزینی روشھای سنتی و الكترونيكی پرداخت در نظام ھای تجاری یكی از نشانه ھای بارز رون

ز پرداختھای تجاری شكل الكترونيكی به خودمھمی نيز در جریان توسعه آن برخوردار است. آمار نشان می دھد كه در حال حاضر سھم باnیی ا

.نگرفته است اما روند نشان می دھد كه مكانيسم ھای الكترونيكی به مرور شكل غالب خواھد بود

: مقایسه ميزان استقبال از روشھای كاغذی و الكترونيكی پرداخت٢جدول 

سال

(ھزار ميليارد دnر) / درصد٢٠١٠(ھزار ميليارد دnر) / درصد/ ٢٠٠۵(ھزار ميليارد دnر) / درصد / ٢٠٠٠روش پرداخت/ 

٢/٣٨ / ٢۴/٣ / ٣/۵١ / ۴۵/٣ / ٢/۶۵ /۴١/٣كاغذی /

۴/۴۶ / ٩٢/٣ / ۶/٣٧ / ۵۴/٢ / ۶/٣٠ / ۶/١كارتی / 

۴/١۵ / ٣٠/١ / ١/١١ / ٧۴/٠ / ٢/۴ / ٢٢/٠الكترونيكی/ 

١٠٠ / ۴۶/٨ / ١٠٠ / ٧٣/۶ / ١٠٠ / ٢٣/۵جمع كل / 

 این سھم كاھش٢٠٠۵ سھم روشھای كاغذی پرداخت بر سایر روشھا غالب بوده است اما در سال ٢٠٠٠ھمانطور كه مشاھده می شود تا سال 

 درصد از پرداخت٢/٣٨ پيش بينی شده است كه بيش از ٢٠١٠پيدا كرده و ھمچنان نيمی از مبادnت تجاری را پوشش می دھد. در نھایت در سال 

 كاغذی، روشھای كارتی بيشترین سھم را بهشكل الكترونيكی به خود نگيرد. اما نكته جالب این است كه در بين روشھای مختلف پرداخت غير

 كند.خود می گيرد.ع�وه بر این شركت مشاوره آنا پوليس نيز آماری شبيه به آمار فوق را ارائه می

: مقایسه ميزان استقبال از روشھای كاغذی و الكترونيكی پرداخت در ایاnت متحده٣جدول 

سال

٢٠٠٣/ ٢٠٠٢مكانيسم پرداخت (درصد) 

۴/۴١ / ۴٣نقد/ 

١۶ / ۶/٢٣چك/ 

۵/١٩ / ٣/١٨كارت اعتباری/ / 

۴/١۴ / ٢/١٠كارت بدھی/ / 

۵/۵ / ٣/٢اتاق پایاپای / 

١/٣ / ٧/٢سایر / 

۵٧ / ۶٧كل پرداختھای كاغذی/ 

۴٣/ ٣٣كل پرداختھای الكترونيكی/ 

 صحنه نشان می دھد كه این روند كندتر از آنچه كه پيش بينی می شده است روبه تغيير است. اما در٢٠٠٣در عين حال تجربه اروپا نيز برای سال 
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یگزینی با روشھای سنتی است.پرداختھای بين المللی قضيه متفاوت و ھمچنان روشھای پرداخت الكترونيكی با سرعت در حال جا

: سھم روشھای مختلف پرداخت در مبادnت ملی و بين المللی در اروپا۴جدول 

روش پرداخت / بدھی ھای مستقيم/ چك / مبادnت اعتباری/ نقد / پرداخت  بواسطه كارت / سایر

/٧/١ ۵/١٩ / ٧/١٣ / ١/٢٨ / ۵/١۵ / ۴/٢١مبادnت داخلی / 

 / -----٢/٨٣ / ------ / ۵/١۶ / ٣/٠مبادnت خارجی / -------- / 

 در نظام مبادnت درون مرزی، در رتبه دوم و درھمانطور كه مشاھده می شود نقش كارت ھای اعتباری در نظام پرداخت نقش تعيين كننده ای است.

كارتھا در پرداختھای درصد از پرداختھا از طریق كارتھا صورت گرفته است. این امر نشان دھنده نقشی است كه این ٢/٨٣مبادnت برون مرزی 

خارجی در اروپا دارند.

ساله تمایل و ع�قه مشتریان به شيوه كار است. مھماز دیگر مواردی كه بر نقش كارتھای اعتباری در توسعه تجارت الكترونيكی تاثير می گذارد، م

خوردار است؟ در یك ارزیابی كه توسطاین است كه از بين روشھای مختلف پرداخت كدام روش برای مشتری از تناسب و سھولت بيشتری بر

 گيری انجام شد، ميزان سھولت و راحتی انجام فرآیند پرداخت برای مشتری در روشھای مختلف اندازه٢٠٠٣موسسه تحقيقاتی شومپيتر در سال 

شده است.

 : درجه راحتی و ناراحتی مشتری در كاربرد روشھای مختلف پرداخت۵جدول 

روش/ چند درصد راحتند/ چند درصد ناراحتند

١٨ / ۶۶صورتحساب پرداختھای آتی/ 

٢٧ / ۵۵كارتھای اعتباری/ / 

۴٩ / ٣٢كارتھای بدھی / 

۵٧ / ٢۵حسابجاری/ 

۶۶ /٢٠ /PINكارتھای بدھی با 

اخت دیرتر مبلغ مبادله است و مسلماھمانطور كه در جدول فوق مشاھده می شود، غير از روش صورتحساب ھای پرداخت آتی كه موجد پرد

تھای اعتباری در درجه دوم راحتی مشتریان و درجهبيشترین تمایل مشتریان را به خود جلب می كند، در نظام پرداخت، انجام پرداخت از طریق كار

ن برای تجارت الكترونيكی انكار ناپذیر است.بطورقبل از آخر مشتریان ناراحت است. بنابراین نقش این مكانيسم پرداخت در توسعه تمایل مشتریا

كارت (بدھی و اعتباری) عموما نسبت بهكلی در مقایسه ميزان كاربری روشھای مختلف پرداخت نيز مشاھده می شود كه روشھای مبتنی بر 

ی، جدول زیر نشان می دھد كه اقبال عمومیسایر روشھا ارجھيت و برتری دارد. در مقایسه سھم روشھای مختلف پرداخت در تجارت الكترونيك

بيشتر به سمت روشھای كارتی پرداخت است تا سایر روشھا.

: مقایسه روشھای پرداخت الكترونيكی در ایاnت متحده و پيش بينی سالھای آتی۶جدول 

) وشبكه ھای بسته / كارتھا / سایر روشھاACHسال / اتاق پایاپای (

٨/١٣ / ٨/٨٢ / ٢/٣ / ٢٠٠١

٢٠٠٢ / ۶/۴ / ١ / ٣/٨١۴

٢٠٠٣ / ۵/۵ / ۶/٨/١٢ / ٨١

٢٠٠۴ / ۴/۶ / ٧/١١ / ٧/٨١

٢٠٠۵ / ٠/٨٢ / ٣/٧ / ۶/١٠

Source: Celent Communications, April ٢٠٠٢

 مورد پذیرش واقع شده است. اما آیا مسالهطبق آمار فوق، روشھای كارتی پرداخت الكترونيكی نسبت به سایر روشھا غالب تر بوده و بيشتر

اصلی اعتباری بودن پرداخت و تعویق ناشی از آن است یا كارتی بودن مكانيسم پرداخت؟

ئدتا باید مورد اقبال بيشتری قرار می گيرد. اما به نوعی،البته كارتھای اعتباری در مقابل كارتھای بدھی چون زمان پرداخت را به تعویق می اندازد قا

ح می كند. آمار نشان می دھد كه در كارتھایخود ماھيت كارتی بودن روش پرداخت و سھولت آن در مقابل سایر روشھا این دو مكانيسم را مطر

www.takbook.com

www.takbook.com



ل قرار نمی گيرد. جدول زیر نمونه ای از آمار مذكور را نشاناعتباری با وجود اینكه پرداخت دیرتر صورت می گيرد، اما بيشتر از كارتھای بدھی مورد اقبا

می دھد.

): مقایسه حجم مبادnت تجاری در ایاnت متحده از طریق كارتھای اعتباری و بدھی (ميليارد دnر٧جدول 

سال/ / كارت اعتباری / كارت بدھی

١/٨ ٢/١٢/ / ٢٠٠٠/

٢٠٠١ / /۵/١١ / ١٣

١ / ٢/١٣/ / ٢٠٠٢۴

١/ / ٢٠٠٣۶ / ١۵

ھای الكترونيكی است، حجم مبادnت كارتھمانطور كه مشاھده می شود در ایاnت متحده كه یكی از پيشرفته ترین كشورھا درحوزه پرداخت 

رتی و ھمراه بودن حساب اھميت دارد تا بدھی یااعتباری در مقایسه با كارتھای بدھی تفاوت معناداری ندارد. به عبارت دیگر بيشتر ماھيت كا

اعتباری بودن آن.

ی از بحث در مورد آن نيست. اما بد نيست سھمآمار كشورھای مختلف نيز چيزی شبيه به ھمين ارقام را نشان می دھد كه البته در اینجا مجال

 نيز داشته باشيم. تحليل دnیل این تفاوتھا می تواندكارتھای اعتباری در كل پرداختھای الكترونيكی و تجارت الكترونيكی را به تفكيك مناطق جھان

تحليل گران را به فكر وادارد.

 : درصد استفاده از كارتھای اعتباری برای خرید ھای آن�ین به تفكيك مناطق جھان٨جدول 

منطقه / سھم كارت اعتباری در پرداخت الكترونيكی

٧٨ایاnت متحده/ 

٧۵كشورھای انگليسی زبان غير از آمریكا/ 

۴٧آمریكای nتين/ 

۴٢اروپای غربی / 

۴٨ببرھای آسيا/ 

۴٢ژاپن / 

٣٧سایر مناطق جھان/ 

) وضعيت و آمار كارت اعتباری در ایران۴

 اعتباری و آمار تجارت الكترونيكی در اختيار باشد. در ایندر مورد تاثير كارتھای اعتباری بر تجارت الكترونيكی درایران nزم است آمار توسعه كارتھای

بنابراین در این بخش صرفا به حجم كارتھای اعتباری و آماررابطه آمار كارتھای اعتباری موجود لكن آمار تجارت الكترونيكی در ایران در اختيار نيست. 

مرتبط با وضعيت پرداخت الكترونيكی در ایران پرداخته خواھد شد.

ارتھای خودپرداز (كه نوعی از كارتھای بدھی است)در حال حاضر از شيوه ھای مختلف پرداخت در كشور ایران، كارتھای اعتباری، كارتھای بدھی، ك

ه در حال حاضر به شبكه شتاب كه، در بين بانكھای كشور توسعه پيدا كرده است. ع�وه بر این كليه بانكھای فعال در این زمينPOSو سيستمھای 

شبكه مركزی پرداخت الكترونيكی توسط بانكھاست متصل می باشند.

 شبكه پرداخت كارتی به تفكيك١٠ نمایان شده است و در جدول ١٣٨١-٨٣ وضعيت عضویت بانك ھای كشور در شبكه شتاب از سال ٩در جدول 

بانك ھای فعال ارائه شده است.

: تعداد بانك ھای عضو شبكه شتاب٩جدول 

سال/ تعداد كل/ بانك ھای جدید العضو

 / صادرات، كشاورزی، توسعه صادرات٣/ ١٣٨١

 / سامان۴/ ١٣٨٢

 / ملی، صنعت و معدن، كارآفرین، سپه، تجارت، ملت، پارسيان، پستبانك١٢/ ١٣٨٣
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١٣٨٣: شبكه پرداخت كارتی كشور تا پایان سال ١٠جدول 

ردیف/ بانك/ كارت/ خودپرداز/ پایانه فروش/ پایانه شعب

٠ / ٠/ ١۴/ ٢٠٠٠/ اقتصاد نوین/ ١

/١۴۵/ ١١٨٣١ / ٠/ ٣٩٧٢١۴/ / پارسيان ٢

٢٧٩/ ٣/ ٠/ ٣٣٩۶/ / پست بانك/ ٣

٠ / ۶٠٢ / ۴٨١ / ٩٧٣٢٣٣/ تجارت/ ۴

٢٧/ ١۶٠ / ١٣/ ١٠١٨٠/ توسعه صادرات/ / ۵

٠/ ٠/ ٠/ ٠/ رفاه كارگران / ۶

٠ / ٢٢٣٢/ ٢٩ / ٣٩٣٠٠/ سامان/ ٧

٣١۴٠/ ٣۵/ ٣٩۴ ١۴۵٣٧۵۴/ سپه / ٨

١٣۴٣/ ٠/ ۵٣۴/ ١۴۴٣١۵۴/ صادرات/ ٩

٢/ ١/ ٢/ ١۴٠٠/ صنعت و معدن/ ١٠

٠/ ٠/ ١٣ ۶٢٢/ كارآفرین/ ١١

٣١١/ ٣٠٠ / ٣٠٨ / ۵٨١١۴٨/ كشاورزی/ ١٢

١۴۶ / ٠ / ٨۵ / ۵٠٠٠٠/ مسكن/ ١٣

٣٨٧/ ٠/ ۴٨٢/ ١٣۶۶٨٠/ ملت / ١۴

١٠١٠ / ٩٠۶ / ۵٧١ / ٢۴١٣٧۴۶/ ملی / ١۵

۶٧٩٠/ ١۶٠٧٠/ ٢٩٢۶/ ٧۵٠۵٨٢٧جمع 

زایش ميزان مانده حساب و تمایل مشتریان بهروند روبه رشد عضویت بانكھای كشور در شبكه شتاب نشان دھنده منافع باnی این شبكه نظير اف

ه انتقال نظام پرداخت به پرداخت الكترونيكی و تمایلبھره برداری از خدمات حسابھای كارتی بانكھا می باشد. این امر نشان دھنده تمایل بانكھا ب

راستای توسعه نظام پرداخت الكترونيكی و به تبع آنمشتریان به پرداخت از طریق این ابزارھا می باشد. بنابراین در ایران نيز جریان حركت، در 

تجارت الكترونيكی است.

 نشان می دھد كه ایران شكاف زیادی با متوسط جھانی دارد. بگونه ای كه بطور متوسط١١مقایسه  سرانه كارتھای بانكی در ایران و جھان در جدول 

١٠٧١۵٧ می باشد. یعنی به ازای ھر ميليون نفر فقط ١١/٠ كارت بانكی می باشد در صورتی كه این رقم در ایران حدود ٢ھر نفر در جھان دارای 

 دستگاه خودپرداز و پایانه فروش وجود دارد در حالی كه این ارقام۵٠٠٠ و ١٠٠٠كارت وجود دارد. ھمچنين بازای ھر ميليون نفر در جھان، به ترتيب 

 ھزار دستگاه خودپرداز٧٠ ميليون كارت، ١۴٠ می باشد. مطابق چشم انداز بيست ساله كشور، در شرایط حاضر، حداقل به ١۴٢ و ۴١در ایران برابر 

 ھزار دستگاه پایانه فروش نياز وجود دارد تا وضعيت ایران در سطح متوسط جھانی قرار گيرد.٣۵٠و 

: مقایسه سرانه ابزارھای پرداخت درایران و جھان وتعداد موردنياز امروزطبق چشم انداز١١جدول 

نفر / نياز ایران با توجه به چشم اندازابزار پرداخت/ متوسط جھانی به ازای ھر یك ميليون نفر/ سرانه ایران به ازای ھریك ميليون 

/ ميليون كارت١۴٠ ١٠٧١۵٧ ميليون كارت / ٢كارت بانكی 

٧٠٠٠٠ / ۴١ / ١٠٠٠دستگاه خود پرداز / 

٣۵٠٠٠٠/ ١۴٢ / ۵٠٠٠دستگاه پایانه فروش / 

وز بخش كوچكی از پرداختھا از طریق شبكه پرداختبعبارت دیگر نسبت به سایر كشورھا، و نظام پرداخت الكترونيكی در آن كشورھا در كشور ما ھن

چنان حجم مبادnت از طریق این كارتھا در كشور محاسبهكارتی و الكترونيكی بانكھا صورت می گيرد. البته با وجود آمار تعداد كارتھای اعتباری، ھم

وسعه پرداخت اینترنتی، پرداخت از طریق كارتھاینشده و در اختيار نيست. لكن مھمترین بخش پرداخت الكترونيكی در كشور ما با توجه به عدم ت

 پرداختھا با توجه به جریان روبه رشد پرداختبدھی است كه بدليل مشك�ت امنيتی ھنوز مانع از توسعه كارتھای اعتباری شده است. بيشتر این

الكترونيكی در كشور از طریق پایانه ھای فروش صورت می گيرد.
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) خ�صه و نتيجه گيری۵

يل شد. نتایج نشان می دھد كه كارتھای اعتباریدر این گزارش نقش كارت ھای اعتباری در توسعه تجارت الكترونيكی از لحاظ نظری و تجربی تحل

ست. نتایج حاصل از این گزارش عبارتند از:در انجام پرداختھای الكترونيكی و به تبع آن تجارت الكترونيكی از نقش عمده ای برخوردار ا

▪ تفاوت معناداری بين پرداخت با كارت اعتباری و پرداخت با كارت بدھی وجود ندارد.

ارت الكترونيكی بازی می كند.▪ روشھای كارتی پرداخت بطور كلی پذیرش بيشتری داشته و نقش مشوق قوی تری نيز در توسعه تج

ی الكترونيكی غالب است اما پيش بينی▪ بدليل مشك�ت و موانع امنيتی ،قانونی و فرھنگی، ھنوز روشھای سنتی پرداخت نسبت به روشھا

می شود با گذشت زمان پرداخت ھای الكترونيكی گسترش یابد.

▪ توسعه روشھای كارتی پرداخت الكترونيكی سھم باnیی در توسعه تجارت الكترونيكی دارد.

است در این رابطه یك مطالعه ميدانی مناسبی▪ در مورد كاربری كارت اعتباری در مناطق مختلف جھان وضعيت متفاوتی مشاھده می شود و nزم 

در كشور صورت گيرد.

ی خودپرداز و پایانه فروش استفاده می شود و بانكھای▪ در ایران از شيوه ھای مختلف پرداخت از قبيل كارت ھای اعتباری، كارت ھای بدھی، كارت ھا

كشور نيز به شبكه شتاب (به عنوان شبكه مركزی پرداخت الكترونيكی) متصل می باشند.

انی تفاوت معنی داری دارد به گونه ای كه به ازای ھر▪ ایران از نظر متوسط سرانه كارت ھای بانكی، دستگاه خودپرداز و پایانه فروش به متوسط جھ

 می باشد كه در١۴٢ و ۴١،١٠٧١۵٧ وجود دارد كه این ارقام برای ایران به ترتيب POS ۵٠٠٠ و ATM ميليون كارت بانكی، ھزار ٢ميليون نفر در جھان 

مقایسه با وضعيت مطلوب ترسيم شده در چشم انداز توسعه كشور فاصله زیادی وجود دارد.

http://vista.ir/?view=article&id=261117

نقش مديران دولتی در توسعه تجارت الکترونيکی

در سال ھای اخير، انق�بی مشابه انق�ب صنعتی به وقوع پيوسته است که

اقتصادی، جنبه ھای  از  بسياری  و  کرده  اط�عات»  «عصر  وارد  را  جھان 

اجتماعی و فرھنگی حيات بشر را دستخوش تحولی عميق کرده است. این

نام تجارت الکترونيکی با  پدیده ای  به ظھور  نيز  انق�ب در عرصه اقتصادی 

انجاميده است. تجارت الکترونيکی عبارت است از خرید و فروش، انتقال و

از جمله رایانه ای  از طریق شبکه ھای  اط�عات  و  کاn ھا، خدمات  مبادله 

اینترنت.

کاھش کارایی،  سرعت،  دليل  به  الکترونيکی  تجارت  از  استفاده  امروزه 

ھزینه ھا و بھره برداری از فرصت ھای زودگذر به صورت خيره کننده ای در حال

آنجا که تا  بوده و عرصه ھای جدیدی را در رقابت گشوده است  گسترش 

گفته می شود عقب افتادن از این سير تحول نتيجه ای جز منزوی شدن در

تجارت روز افزون  و  سریع  رشد  داشت.  نخواھد  جھانی  اقتصاد  عرصه 
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الکترونيکی در کشور ھای پيشرفته و مزیت ھای رقابتی حاصل از آن، به این

و استراتژی ھا  در  باید  توسعه  حال  در  کشور ھای  که  است  مفھوم 

کاربرد ھای از  بھره برداری  و  بازرگانی خود گسترش  تجاری  سياست ھای  

تجارت الکترونيکی را مد نظر داشته باشند. بدون شک در پيشرفت تجارت

مدیران راستا  این  در  و  داشته  تعيين کننده ای  نقش  دولت ھا  الکترونيکی، 

ترونيکی ایفا می کنند. به طور کلی می توانسازمان ھای دولتی نقش کليدی در برنامه ریزی و سياست گذاری برای گسترش و توسعه تجارت الک

گاه ھا و دولت، تقسيم بندی کرد در این ميان رابطهتمامی فعاnن اقتصادی و بازرگانی را در محدوده داخلی یک کشور به سه گروه عمده خانوار، بن

ش تعریف می شود. در حوزه تجارت الکترونيکیدولت با سایر بخش ھا در قالب تامين زیر ساخت ھای مختلف برای سھولت در انجام وظایف ھر بخ

جارت الکترونيکی شامل زیر ساخت ھای فنی –نيز دولت به عنوان یکی از بازیگران اصلی، وظيفه بستر سازی و تامين زیر ساخت ھای گسترش ت

امنيتی، آموزش و آگاه سازی و حقوقی در سطح ملی را بر عھده  دارد.

 توسعه تجارت الکترونيکی، تخصيص منابع nزم برایاز سایر نقش ھای مدیران دولتی می توان به برنامه ریزی برای ایجاد زیر ساخت ھای nزم برای

الکترونيک تجارت  زیر ساخت ھا، آگاه سازی در سطح ملی و اجرایی کردن کاربرد ھای ملی  بيمه الکترونيکی وایجاد  الکترونيکی،  ی مانندگمرک 

با انتشار سلسله م قاnتی نيازمند اندازه گيری آثار و عملکرد تجارتبانکداری الکترونيکی اشاره کرد. ع�وه بر این مدیران سازمان ھای دولتی 

ل آثار تجارت الکترونيکی بر متغير ھای ک�ن اقتصادیالکترونيکی در سطح ملی و تدوین برنامه ھای مناسب با توجه به نتایج حاصل از تجزیه و تحلي

ھستند.

رونيکی، ابعاد مختلف آن و ھمچنين آشنایی بابدیھی است که تحقق نقش ھای ذکر شده توسط مدیران، نيازمند فھم مشترک از پدیده تجارت الکت

حدود و اختيارات دولت در این حيطه است.

ی تجارت الکترونيکی و روشن شدن ابعاد مختلفدر این راستا سعی خواھيم کرد زمينه آشنایی بيش تر مدیران سازمان ھای دولتی با معماری کل

سياست گذاری، برنامه ریزی و اجرایی کردن تجارتاین پدیده را فراھم آوریم تا این دسته از این مخاطبان با کسب آگاھی و دانش nزم در حيطه 

 مطرح خواھد شد عبارت است از:الکترونيکی گام بردارند. مباحثی که در این سلسله مقاnت برای آشنایی این دسته از مخاطبان

تجارت الکتروني با زیر ساخت ھای  پایه، آشنایی  تعاریف  با  الکترونيکی: آشنایی  تجارت▪ کسب و کار  بھره وری، وضعيت  تناقص  کی، ھزینه ھا و 

يکی.الکترونيکی در ایران و جھان و وظایف سازمان ھای بين المللی فعال در زمينه تجارت الکترون

 زمينه خرید الکترونيکی.▪ خرید الکترونيکی: آشنایی با تعاریف و مفاھيم خرید الکترونيکی و تجارب سایر دولت ھا در

ات دولت الکترونيکی و آشنایی با تجارب سایر▪ خدمات دولت الکترونيکی: شامل معرفی انواع خدمات دولت الکترونيکی، آشنایی با ضرورت خدم

کشور ھا در زمينه ارایه خدمات دولت الکترونيکی.

ضای ایمن تجارت الکترونيکی.▪ امنيت در تجارت الکترونيکی: شامل مباحث امنيت در اینترنت و جایگاه ایران در استقرار ف

نيکی، آشنایی با تجارب کشور ھای مختلف در زمينه▪ کليات و سياست ھای استاندارد ھای تجارت الکترونيکی: تعریف استاندارد ھای تجارت الکترو

ندارد ھای تجارت الکترونيکی و اقدمات انجام شده دراستاندارد ھای تجارت الکترونيکی، معرفی سازمان ھا و پروژه ھای بين المللی مرتبط با استا

ایران.

الکترونيکی در جھان.▪ حقوق تجارت الکترونيکی: آشنایی با کليات حقوقی تجارت الکترونيکی و موقعيت حقوق تجارت 

، تحليل آثار اقتصادی تجارت الکترونيکی و آشنایی با▪ تجارت الکترونيکی و ک�ن اقتصادی: آشنایی با مفھوم اقتصاد نوین و حدود و اختيارات دولت

شاخص ھای سنجش آمادگی الکترونيکی در ایران و جھان.

با مفھوم راھبرد ملی تجارت الکتروني کی و سطوح آن، تدوین، ارزیابی و گزینش▪ سياست گذاری تجارت الکترونيکی در سطح ملی: آشنایی 

راھبرد ھای تجارت الکترونيکی و سایر مباحث مرتبط.

منبع : روزنامه فناوران

http://vista.ir/?view=article&id=349392
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نکات مھم در خريد اينترنتی

ما اینترنت در کشور  از روی  آنکه ھنوز خرید و فروش  با وجود 

معمول نشده است اما ھستند افرادی که از روی سرویسھایی

که برخی سایت ھای ایرانی ارائه می کنند لوازمی را خرید می

کنند. دقت به موارد زیر می توانند خرید شما ضامن خرید بھتری

برای شما از روی اینترنت باشد.

▪ به حواس خود اعتماد کنيد. اگر احساس راحتی با سایت نمی

کنيد و حس می کنيد که خرید شما یا شرکت در مزایده حالت

بدی دارد و یا سایت سعی دارد به زور شما را به خرید مجبور کند

بدون تحقيق با آن سایت کار نکنيد.

▪ گول ظاھر را نخورید. از مشک�ت اینترنت آن است که تقریبا"

نمی توان مشخص کرد که آیا پشت یک سایت زیبا یک شرکت

معتبر قرار دارد یا خير. لذا حتما" سعی کنيد قسمت درباره سایت

نوعی به  کردید که صاحبان سایت  احساس  اگر  و  بخوانيد  را 

مشخص نمی کنند که چه کسانی ھستند ھرگز از آن سایت خرید نکنيد.

ر حراج ھای اینترنتی (مانند گارانتی، شرایط پس دادن و▪ حتما" با قوانين مزایده یا حراج روی وب آشنا باشيد. ھرگز بدون آگاھی از قوانين حاکم ب

....) اقدام به شرکت در حراج نکنيد چرا که ممکن است ک�ه بزرگی بر سرتان گذاشته شود!

اید قيمت ھا را از چند جای دیگر کنترل کنيد. ھمچنين▪ قيمت ھا را کنترل کنيد. اگر می خواھيد جنس نو، دسته دوم و یا حراجی خرید کنيد حتما" ب

ا که خرید آن جنس از بازار ارزان تر از روی اینترنتسعی کنيد بر احساس خود ھنگام مزایده غلبه کنيد و جنسی را باnتر از قيمت خود نخرید چه بس

باشد.

شما چه اط�عاتی را می گيرد و با آن چه خواھد▪ قوانين مربوط به حفظ و نگھداری اط�عات شخصی را خوب مطالعه کنيد. دقت کنيد که سایت از 

ند که با این اط�عات چه خواھد کرد. با آنکرد. اگر احساس می کنيد که سایت در حال گرفتن اط�عات زیادی از شما می باشد و مشخص نمی ک

سایت کار نکنيد و بيشتر راجع به آن تحقيق کنيد.

ینه آن به عھده چه کسی خواھد بود توجه▪ به نحوه ارسال جنس دقت کنيد. به این مسئله که چگونه جنس برای شما ارسال خواھد شد و ھز

باشيد تا در صورت تاخير در ارسال جنس، بتوانيدکنيد. بخصوص اگر خرید بزرگی انجام می دھيد ترجيحا" تلفن مسئولين سایت یا شرکت را داشته 

با آنھا تماس بگيرید.

ی استفاده می کنيد و اگر به سرویس دھنده خود▪ از ارتباط اینترنت مطمئن استفاده کنيد. ھمواره مطمئن باشيد که از سرویس اینترنت مطمئن

اطمينان ندارید ھرگز اط�عات حساب خود را از طریق آن شبکه به ھيچ سایتی نفرستيد.

رم ھا و صفحه ھای مھمی که در حين خرید▪ یک کپی از اط�عات مفيد بگيرید. شاید خيلی جالب نباشد اما سعی کنيد در صورت امکان از ف
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سال، شرایط گارانتی و وارانتی و ...اط�عات nزم را در آنھا پر می کنيد یک کپی کاغذی تھيه کنيد. مانند اط�عات شرکت، شرایط ار

را بيمه کنيد.▪ کاnی خود را بيمه کنيد. اگر قميت کاnیی را که می خواھيد بخرید زیاد می باشد، حتما" آن

اتی که کپی کاغذی آنرا تھيه کرده اید مقایسه کنيد▪ قبل از امضای تحویل کاn، کام�" آنرا بررسی کنيد. به محض دریافت کاn آنرا بدقت با مشخص

ت نياز آنرا مرجوع کنيد.و چنانچه ھرگونه تفاوتی در آن مشاھده کردید آنرا سریعا" به فروشنده منعکس کنيد و در صور

به ھر دليل احساس می کنيد که جنس آن چيزی نيست که در  سایت قرار داده شده است، بدون ھيچ▪ رودربایستی را کنار بگذارید. اگر 

رودربایستی آنرا تحویل نگيرید.

http://vista.ir/?view=article&id=280736

eBayنکته مھم در

سایتeBayمزیت یک  برای خود  که  ندارید  نياز  شما  که،  این است  در   

مخصوص طراحی کنيد. و یک ھزینه ایجاد سایت بپردازید و با استفاده از این

روش شما می توانيد تجارت کوچک و نوپای خود را توسعه داده و در آخر یک

eBay موفق نيز شوید. چگونه یکeBayموفق داشته باشيم؟ 

● ایجاد تصویر مناسب

 لغت ارزش دارد اگر یک١٠٠٠ یک تصویر مناسب و عالی به اندازه eBayد

 ارائه دھيد مثل این است که متنی درeBayتصویر مناسب از کاnیتان را در 

 لغت نوشته اید. البته این ا ست قدیمی وجود١٠٠٠مورد کاnیتان به اندازه 

دارد که مردم دوست دارند که کاnیشان را قبل از خرید خوب ببينند. پس

سعی کنيد تصویر خوبی از کا nیتان را ارائه دھيد.

کام�ً تحقيق کنيدeBay● در 

ظرتان را از تمام جھات ارائه دھيد حتماً در مورد کاnھا دیگری که در آن ارائه شده خوب تحقيق کنيد و جنس مورد نeBayقبل از اینکه کاnیتان را به

يمت آن چقدر است؟ پس با دقت بسنجيد. این امر بهتحقيق کنيد. مث�ً ببينيد سایر شرکتھا آن کاn را با چه کيفيت تصویری ارائه داده است؟یا ق

در در بازار می تواند ارزش داشته باشد؟شما این امکان را می دھد که به خود سنجی کافی برسيد و بدانيد که کاnی توليد شده خود؛ چق

● تمام مسائل مربوط به حمل و انتقال را یاد بگيرید

 است.اما ممکن است بعضی از روشھا و متدھا حمل و انتقال کاn بھتر از دیگری باشد. که اگرeBayالبته این مسأله درحيطه و کنترل فروشنده در

 حتماً ذکر کنيد که روش انتقال کاnیتان بھترین است و ضمناً از کدامeBayروش انتقال کاn به مشتری شما بھتر باشد در ليست ارائه کرده خود به 

نوع است.

eBay● نگارش ليست 

 آن چنان تصویر زیبایی مثل سایر و انواع بازارھای فروش، نياز به یک تصویر خوب از کاnیتان در ذھن مشتری دارید،eBayبرای فروش کاnی خود در

ین ھمان،ایجاد شما با خواندن مطالب آن، مشتری شما بشود پس سعی کنيد ھيچ خوانندھای را از دست ندھيد. اeBayکه، خواننده ليست 
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eBay نویسی کار کنيد. زیرا جزو ابزارھای قدرتمند فروش در eBayتصویر خوب از کاn در ذھن خواننده خواھد بود. پس وقت بگذارید و روی مھارتھای

است.

● شيوه پرداخت متنوع ارائه کنيد

ا کارتھای اعتباری و... روش پرداخت متنوع مساویسعی کنيد کاnیتان را با انواع مختلف پرداخت ارائه کنيد. مث�ً پرداخت اینترنتی یا پستی ی

فروشی بيشتر است.

● به بازخورھای مثبت ارسال شده توجه کنيد

مثبتی را که داشته اید را به خوانندگانتان حتماً ارائهبازخورھای مثبت را حتماً به ھر طوری که می توانيد، در ليست ھایتان ارائه کنيد. و سابقه 

، چقدر در تجارتتان موفق بوده اید.دھيد این امر باعث می شود؛ که سابقه مثبت خودتان را به مشتریانتان بيان کنيد. تا بدانند

● حرفه ای باشيد

ت خوبی داشته باشيد.خدماتتان را متمایز بسازید.آنچنان سرویس خدمات مشتریانی را در شرکت ایجاد کنيد که، بتوانيد در بازارھای تجارت رقاب

مير پایين، احترام خوب به مشتریان و....مث�ً با دادن کاnیی بھتر، خدمات سریع به مشتریان، کيفيت باnو در صورت تعمير کاn قيمت تع

● نتيجه گيری:

 است نيز استفاده کنيد. درeBay که یکی از آنھا ع�وه بر اینکه شما می توانيد کاnی خود را به روش سنتی به فروش برسانيد؛ از روشھای مشابه

 سعی کنيد انحصارمثبت این بازار را نيز در دستeBayدست داشتن بازار یکی از رموز تجارت است پس با داشتن مدیریت و مھارت عالی در زمينه 

بگيرید.

منبع : روزنامه ابرار اقتصادی

http://vista.ir/?view=article&id=302094

نکته ھا و ترفندھای که در زمينه تجارت اينترنتی آموخته ام

شاید شما یک وب�گ خبری ؛ اجتماعی یا حتی شخصی داشته باشيد یا

یک ھم  شاید  و  باشيد  شخص  و  ارگان  ؛  سایتشرکت  وب  یک  مدیر 

بازدیدکننده دایمی ھزاران وب�گ و وب سایت محسوب می شوید. در این

مقاله تجربياتی و نکات مھم و اساسی در مورد تجارت اینترنتی را باز خوانی

می کنيم ؛ بحث ما تجارت معطوف است . . .

اما این مقاله برای تمام محتواو مدیریت سياسی ؛ اجتماعی ؛ فرھنگی و

.... شامل می شود

● درس اول ؛ ليستی از مشخصه ھای مشتری خود داشته باشيد

یکی از کارھائی که باید اولویت باnئی برای شما داشته باشد، جمع آوری

از زمان شروع بازدید کنندگان سایت شما است.  آدرس پست الکترونيک 
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سایت، به جمع آوری آدرسھا بپردازید. تھيه یک ليست از مشتریان بالقوه

خدمات شما، یک باید است. ھرچند ارائه یک خبرنامه الکترونيک بسيار عالی

است ولی خيلی ضروری نيست. شما می توانيد به ليست خود، تغييرات

سایت، محصوnت جدید یا ھرچيز دیگری که دوست دارید ارسال کنيد.

توجه داشته باشيد که تا زمانی که ليست شما کوچک است، می توانيد

آنرا توسط نرم افزار پست الکترونيک موجود در رایانه خود پيش ببرید ولی

ی آدرس بيشتر شود، دیگر باید به دنبال ابزارھای مخصوص مدیریت ليست باشيد و یا از سایت ھا١٠٠وقتی ليست شما بزرگ شود، مث� از 

www.ymlp.comندارم، ولی چون خدمات سایت مخصوص این کار استفاده کنيد. ھرچند شخصا تمایلی به نام بردن از سایت خاصی برای این کار 

 ھم خدمات مناسبی در این زمينه ارائه می کند.کمک بزرگی در این زمينه برای من بوده، ھميشه آن را به دیگران پيشنھاد می کنم. سایت یاھو

● درس دوم ؛ به ظاھر حرفه ای سایت با معيارھای جھانی اھميت دھيد

موفقيت شما دارد. اگر در طراحی یکسایت شما ممکن است باعث پيروزی یا شکست شما شود. یک سایت با ظاھر حرفه ای نقش اساسی در 

 داشته باشيد که سایت حرفه ای به معنی یکسایت حرفه ای چندان مھارت ندارید، حتما یک نفر حرفه ای برای این کار استخدام کنيد. توجه

 نيست. سایت حرفه ای در نگاه اول ممکن است خيلی ھم ساده بهFlashسایت با امکانات گرافيکی باn و بخشھای متحرک و یا حتی بخشھای 

نظر آید

با خطوط نه چندان مناسب ما)، وجودساختارمناسب، راحتی حرکت در سایت، دسترسی سریع به اط�عات، سرعت باn آمدن مناسب (مخصوصا 

عدد دیگری در حرفه ای شدن سایت شماخدمات مناسب، خدمات پشتيبانی مناسب، پشتيبانی مناسب از زبان ھای مختلف و پارامتر ھای مت

موثر ھستند. وجود یک مشاور در این زمينه در کنار شما، خيلی به شما کمک می کند.

سایت شما با زنگ آميزی ؛ ساختار و شکل و شمایلالبته برخی تصور دارند استفاده از ابزارھای گرافيکی زیاد نامطلوب است ؛ به نوعی باید وب

 آشنا ھستند و یا شما از آن خوششان آمده است دوسایتھای حرفه ای در نظر بگيرید؛ یک راه راحت و سھل ؛ مراجعه به وبسایتھا که معروف و نام

 کنيد ؛ دوم اینکه تفاوت فرھنگ ؛ ھنر ؛آداب اجتماعی ونکته ؛ تنھا از وب سایتھا نام آشنا و معروف ایده بگيرد از به کارگيری عين ایده جدی دوری

حتی گرافيک خط را فراموش نکنيد ؛ وبسایتھا ایرانی بھترین نمونه مناسب ھستند.

● درس سوم ؛ از مخاطب و کاn در بازار خاص استفاده کنيد

 از مشتری را پاسخ دھد. مردم محصوnت و خدماتی کهاگر می خواھيد پول زیادی بدست آورید، باید یک بازار خاص را انتخاب کنيد که نياز ویژه ای

يد، برنده ھستيد.نياز شخصی آنھا را پاسخ دھند خيلی دوست دارند. اگر شما نفر اول در برآوردن این نياز باش

سایت فرھنگی که روی فروش کتاب متمرکز استسعی نکنيد در سایت خود ھمه جور خدمات یا محصوnت را ارائه کنيد. مث� برای خرید کتاب، یک 

وک�ت و کتاب ؟ حتی آمازون که ھمه چيز میرا انتخاب می کنيد یا یک سایت که از فروش گل و اسباب بازی گرفته تا فروش لوازم منزل و ش

فروشد، ھنوز به عنوان یک کتاب فروشی شناخته می شود تا یک اسباب بازی فروشی.

ر قالب طرح طوnنی مدت و فاز به فاز انجام دھيد ؛اگر ھم تصميم دارید که فروش آن�ین خود را توسعه دھد بھتر است در یک حرکت گام به گام و د

شود موتورجستجو داخلی وبسایت راه گشا است.سرویس ھا خرید را به تفکيک جنس و نوع کاn ارایه شده دسته بندی و امکان دھيد کاربر گيج ن

● درس چھارم؛ با دیگران تماس داشته باشيد

رای سایت شما، برقراری ھرچه بيشتر ارتباط از سایرایجاد ترافيک باn برای سایت شما نياز به صرف وقت و ھزینه دارد. کليد ایجاد ترافيک باn ب

 نباید به آن اکتفا کنيد. دو روش خوب برایسایتھا به سایت شما است. ھرچند ليست شدن در موتورھای جستجو اولين قدم شما باید باشد ولی

ایجاد ترافيک به سایت شما عبارت است از :

ک می) – چنين برنامه ای به برقراری صدھا و حتی ھزاران ارتباط از سایر سایتھا به سایت شما کمAffiliate program- برنامه ھمکاری فروش (

شما را از طریق سایت خود بفروشد، درصدیکند. موضوع از این قرار است که شما برنامه ای طراحی می کنيد که ھرکس که خدمات و محصوnت 

نگيرد، پول می دھند.از فروش به او تعلق می گيرد. حتی برخی برنامه ھا، در جلب مشتری، حتی اگر فروشی ھم صورت 

ت شما کمک خوبی می کند. مث� ارائه مقاnت رایگان- ارائه خدمات و محصوnت رایگان – ارائه چنين امکانات رایگانی به جذب ترافيک زیاد به سای

www.takbook.com

www.takbook.com



ای الکترونيک رایگان، نرم افزار، فایل ھای صوتی کهکه دیگران بتوانند در سایت خود از آنھا استفاده کنند و به سایت شما ارتباط دھند. کتاب ھ

یگر. از آنھا استفاده کنند، ملودی ھای طراحی شده برای گوشی ھای موبایل و خيلی چيزھای جذاب دFlashبتوانند در 

● درس پنجم؛ کاnی سودآور ارایه دھيد

م قابل فروش در اینترنت عبارتند از :فروش محصوnت و خدمات خودتان خيلی از فروش برای بقيه، سود آورتر است. برخی از برترین اق�

▪ نرم افزار

▪ اط�عات

▪ سایت ھای اختصاصی

▪ خدمات اینترنت

 کرده و از تجربيات دیگران بھره ببرید ؛ ممکنالبته این ليست نھایی نيست بلکه تجربه ھای آن�ین است ؛ می توانيد گزینش کنيد ؛ پرس و جو

رای شما سودآور تر از فروش تلفن و موبایلاست شما در شھری باشيد که خرما خوب و معروف دارد ؛ راه اندازی وبسایت فروش آن�ین خرما ب

است .

 باشد حراجی ای بای که اکنون بزرگترین حراجی آن�ین والبته برنده کسی است که بتواند در کنار واقعيت بازار ایده نو و برتر ارایه دھد ؛ یادتان

 او را پولتداترین دnری دوست دختر یا بھتر بگویم نامزد پير اميدیار موسس این بنگاه بزرگ راه اندازی شد تا١٩اینترنتی است با ایده فروش گردنبد 

مرد ایرانی کند.

● درس ششم ؛ اعتماد حرف اول را می زند

خيلی موفق تر خواھيد بود اگر در جھت ارائه کمکمعموn مردم دوست ندارند که در معرض فروش قرار گيرند و در مقابل آن مقاومت می کنند. شما 

ضور فعال در اتاق ھای گفتگوی مناسب با خدماتبه مشتریان خود حرکت کنيد. این کار با نوشتن مقاnت مفيد، دوره ھای آموزشی و یا حتی با ح

ين خود، اعتبار کسب کنيد. اگر مشتری احساسشما حاصل می شود. اعتماد، حرف اول را در تجارت اینترنتی می زند. شما باید در ميان مخاطب

ائی کنيد و به او در رفع نيازش، کمک کنيد، خيلیکند که شما قبل از فکر کردن به فروش به او و بدست آوردن پول، می خواھيد مشکل او را شناس

راحت تر به شما اعتماد می کند.

ان و شخص باشيد و شاید ھم یکشاید شما یک وب�گ خبری ؛ اجتماعی یا حتی شخصی داشته باشيد یا مدیر یک وب سایتشرکت ؛ ارگ

مھم و اساسی در مورد تجارت اینترنتی را بازبازدیدکننده دایمی ھزاران وب�گ و وب سایت محسوب می شوید. در این مقاله تجربياتی و نکات 

خوانی می کنيم ؛ بحث ما تجارت معطوف است . . .

● درس ھفتم

 شخصا انجام دھيد و درگير آنھا شوید، خيلی کارھا راخودکار کردن کارھا، وقت با ارزش شما را حفظ می کند. ھرچند در تجارت، خيلی کارھا را باید

ھم می توان خودکار کرد، مثل :

▪ مدیریت ليست آدرسھا

▪ پيگيری ھا با مشتری

▪ پيام ھای خوش آمد گوئی

▪ پيغام ھای تشکر

▪ پيگيری سفارش ھا

▪ تایيد سفارش ھا

صول است. یادتان باشد ھر سرویس که بتواند خيالاین کار با استفاده از سيستم ھای پاسخ گوی خودکار، کدھا و برنامه ھای نرم افزاری قابل ح

مشتری را راحت کند مطلوب و حتمی است .

 بگيرند باید از تمام توان فنی خود بھره ببرید تا یکیادتان باشد خرید آسان تجربه ای خواھد بود که مشتریان را جذب می کند بازھم سراغی از شما

وبسایت با امکانات کامل و به روز و البته در دسترس داشته باشيد.

● درس ھشتم ؛ برنامه ریزی کنيد!!
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▪ سازمان مناسب کار، یک دليل اصلی موفقيت تجارت شما است.

▪ یک برنامه کاری زمان بندی شده برای ھر روز خود تنظيم کنيد.

ی مختلف استفاده کنيد.▪ از برنامه دریافت پست الکترونيک با قابليت طبقه بندی نامه ھای دریافتی در زیر شاخه ھا

د.▪ فایل ھا و شاخه ھای موجود در رایانه خود را برای دسترسی راحت تر و سریع تر، تنظيم کني

▪ یک صفحه "سوال و جواب ھای مکرر" برای سایت خود طراحی کنيد.

▪ برای پيام ھائی که بصورت متناوب ارسال می کنيد، یک ساختار مشخص تعریف کنيد.

 وب آنھا برای دسترسی راحت تر، تھيه کنيد.▪ در رایانه خود یک صفحه شامل اط�عات ورود به سایت ھائی که با آنھا ھمکاری دارید و آدرس

● درس نھم

اریم در مورد دنيای اینترنت صحبت می کنيمباnترین اولویت برای شما باید خدمات پس از فروش مناسب و رضایت کامل مشتری باشد. ھرچند د

وعی و نرم افزاری و پست الکترونيک تکيه نکنيد.ولی با مردمی که در دنيای واقعی زندگی می کنند سروکار داریم. خيلی ھم به ارتباط ھای مصن

 و بعد خرید کنند. از امکانات پشتيبانی زندهخيلی از بازدید کنندگان سایت شما می خواھند با یک تفر در بخش خدمات مشتری شما حرف بزنند

)Live Agent.در سایت خود استفاده کنيد (

● درس دھم برای بدست آوردن پول، باید پول خرج کنيد.

ی کنيد :برای بدست آوردن پول، باید پول خرج کنيد. شما باید در موارد زیر با دست باز سرمایه گذار

▪ رایانه

▪ دسترسی به اینترنت

▪ نرم افزار

▪ ثبت دامنه

▪ ميزبانی سایت

▪ آموزش شامل کتاب، سی دی و غيره

▪ تبليغات

ی توصيه می شود، اقل نياز خود را فراھم کنيد ؛ باالبته با ھزینه گزاف و بدون برنامه به نتيجه موردنظر نخواھيد رسيد ؛ سرمایه گذاری پله ا

 رزو کنيد؛ دامنه ھای مختلف ایتنرنتی را ثبتمشاوره و کارشناسی از بھترین ھا فراھم کنيد ؛ مث� در طراحی وبسایت یک ميزبان ھاست معتبر

 اعتبارتان نباشيد به جز اھالی فن و متخصصين ؛ خریدارانکنيد اما در ھنگام خرید نرم افزار سعی کنيد ؛ نرم افزار در سطح آماتور نصب کنيد ؛ نگران

م وجود برخی از امکانات و سرویسھا دست و پا شماشما از نوع نرم افزارتان آگاھی ندارد زیرا خروجی نرم افزارھای مشابه است ؛ گرچه شاید عد

جدید از نرم افزار ؛ سرویسھای جدید کارآمدتر را بهرا بندد اما بازھم سعی کنيد کمتر ھزینه کنيد . اما با کسب درآمد و پيشرفت کار نسخه ھای 

؛ شاید رقيب شما با ھزینه کرد زیاد از شما سبقتکارتان اضافه کنيد و حتی نوع سرویس دھی خود را افزایش دھيد اما مراقب رقيبان خود باشيد 

بگيرد و ھرگز سودی نصيبتان تا بتوانيد به توسعه برسيد.

● درس یازدھم تمام جوانب کار خود را بسنجيد

اشد آنھا در زمان و شرایط خاصی کار می کردند زمانیبرای ھر شروعی کار یک راه خاص وجود دارد ؛ از تجربيات دیگران استفاده کنيد اما یادتان ب

بردن بھره می  به ھمين منظور برخی از روشھای سنتی  پرداخت پول در داخل کشور نبود  مانند واریز مبلغ به شماره حسابسرویسھای  د 

جود دارد اما این کارتھای اعتباری در ایران کم یا اص�مدیرمالی وبسایت و .... یادر کشورھای خارجی کارتھای پرداخت اینترنتی مانند ماستر کارت و

مل مالی طراحی کنيد ؛ البته باید تمام جوانب کار رادر اختيار کاربران نيست !!! این موارد را فراموش نکنيد به راحتی می توانيد یک خط مشی کا

بسنجيد .

● درس دوازدھم

 برای موفقيت شما و غير حرفه ای ترین کار درھرچند قرار ما فقط ده درس مھم بود، ولی ھميشه به خاطر داشته باشيد که خطرناک ترین تھدید

ه برای کاربران ارسال می شود است. ھميشه از آن دوری کنيد. اسپم چيست؛ ساده است ؛ ایميلھای تبليغاتی که به صورت انبوSPAMاینترنت، 
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از تمایلی ھم به دریافت آن نداشته ھرزنامه یااگر ایميل ارسالی شما شامل محتوایی نباشد که فرد آن را درخواست داده باشد دریافت کند و 

اسپم گفته می شود.

 ...عضو شده باشيد شاید برایتان خبرنامه یا مجلهالبته ھرنوع ایميل عمومی یا تبليغی ھرزنامه نيست اگر شما در باشگاه مجازی ؛ وب سایتھا و

ھدف و البته بدون اجازه کاربر ؛ ایميلتان جمع آوری شود واینترنتی و یا ..... ارسال کند اما اگر با استفاده از نرم افزار خاص به صورت عمده و بی 

یا ..... ارسال می شود .این تبليغات ؛ بيانه سياسی و  با محتویات  ناميده می شود اسپم درSpam نوع ایميلھای برایتان گھگاه یک ایميل   

انونی ھم نخواھد داشتکشورھای پيشرفته غيرقانونی و مشمول جریمه می شود اما در ایران ھنوز مرسوم نبوده و حکم ق

دا که بعنوان پس زمينه صفحات گذاره می شود .ھرگز برای مشتریان ؛ کاربران و حتی دیگر اھالی دنيای مجازی مزاحمت ایجاد نکنيد حتی سروص

سائل و نکات بسياری ھستند که باید مورد توجهمطالب باn، ليست کاملی نيست و فقط به عنوان شروع و راھنما می تواند مفيد باشد. مطمئنا م

قرار گيرند و شما بسياری از آنھا را می شناسيد و به آنھا عمل می کنيد.

MLMمنبع : سایت تحليلی 

http://vista.ir/?view=article&id=233294

نگاھی به تجارت الکترونيکی در ايران و جھان

از آغاز انق�ب صنعتی در اروپا، نزاعی بر سر فواید و مضرات توسعه تکنولوژی

و نيز توسعه ارتباطات در ميان طيف گسترده ای از صاحب نظران درگرفت که

تا به امروز نيز ادامه دارد. اما اکثر این اندیشمندان در مورد دو نکته ھم رأی

ھستند:

توسعه جریانی است که موجب عقب راندن عناصر توسعه نيافته می شود؛

به گونه ای که در بقای عناصر توسعه نيافته خلل ایجاد می شود.

توسعه تکنولوژی در گرو توسعه ارتباطات است.

از این رو، در جھانی که به استفاده از فناوری روی می آورد، به ناچار باید به

سمت توانمند کردن فناوری پيش رفت و این امر جز در بستر ارتباطات مدرن

ميسر نيست.

● تجارت الکترونيکی و زنجيره ھای تأمين

الکترونيکی و ارتباطات الکترونيکی سخن گفته میامروزه در بسياری از مج�ت، روزنامه ھا و نشریات، از عباراتی چون تجارت الکترونيکی، پول 

ن است؛ به طوری که گاه فراموش می شود تجارتشود؛ اما آنچه کمتر مورد توجه قرار می گيرد، وابسته بودن این مفاھيم به بدنه فناوری مدر

پيامدھای طبيعی فناوری ھای مدرن و از نتایج توسعه ارتباطات است. بستر ھا و ابزارھای تجارت ھمواره در حال تحول والکترونيکی یکی از 

 توليدکننده به مصرف کننده و کم کردن حجم ودگرگونی است تا دسترسی به منابع را آسان کند. ھدف اصلی تجارت الکترونيکی نيز نزدیک کردن

 توليدکننده را به توليدکنندگان دیگر متصل می کندگستره زنجيره ھای تأمين است. زنجيره تأمين مسيری است که مصرف کننده را به توليدکننده یا
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ه سطوح پایين این زنجيره، سھولت دسترسی بهو محصول برای رسيدن به دست مصرف کننده نھایی باید آن را بپيماید. در عرصه تجارت، رفتن ب

انی ھای اقماری است.منابع را در پی دارد و رفتن به nیه ھای باnتر آن، عرضه محصول را آسان می کند که ھدف کمپ

اه رسيدن به بھره وری ایده ال، تسخير کلدر نظام ھای اقتصادی که مدیریت کمپانی ھای بزرگ ک�سيک بر اساس آنھا بنا شده است، تنھا ر

 کمپانی توليد کفش، خود به توليد چرم اززنجيره تأمين یا حداقل، تسخير بخش عمده ای از این زنجيره است. به طور مثال، ممکن است یک

د و ھمچنين سعی کند برای خود، فروشگاهپوست، ساخت چسب و nستيک از مواد نفتی و برش و چاپ کاغذ مورد نياز برای بسته بندی بپرداز

ه می خواھد بازار صنایع چرمی را تسخير کند،ھای زنجيره ای احداث کند و سيستم ھای حمل ونقل پيشرفته به وجود آورد. بنابراین، شرکتی ک

نع دستيابی به چنين اھدافی شود:ممکن است به اجبار به عرصه بسياری از صنایع دیگر وارد شود. اما دو عامل زیر ممکن است ما

ست؛موانع و معض�ت دستيابی به سرمایه ای انبوه و یکپارچه که برای ایجاد یک ابرکمپانی نياز ا

لقه ھای این زنجيره مورد نياز است.موانع مدیریتی و تکنولوژیکی بر سر راه دستيابی به دانش فنی و تجھيزاتی که در ھر یک از ح

 زنجيره ھای تأمين خود ایجاد کنند و به احداثدر حقيقت، ابرکمپانی ھا با ھدف آسان کردن ارتباطات، سعی می کنند اتصالی یکپارچه در ميان

چک، سعی می کنند خود را برای قرار گرفتن درزنجيره ھای داخلی بپردازند. به ھمين دليل امروزه، مدیران صنایع به خصوص مدیران صنایع کو

ھای محدود، به عرصه فناوری و توليد وارد شوند.زنجيره ھای بزرگ تأمين آماده کنند؛ به صورتی که بتوانند با سرمایه ھای کوچک و تکنولوژی 

تجارت الکترونيکی یکی از ابزارھای نيل به این ھدف است.

ی کنند:ابزارھای تجارت الکترونيکی صاحب نظران، ابزارھای تجارت الکترونيکی را به دو بخش تقسيم م

 ▪EDI) یا Electronic Data Interchangeیا مبادله الکترونيک داده ھا (

گر می شود؛ نامه ھای کاغذی جای خود را به نامهشبکه ھای ارتباطی ھر روز در حال تحول و دگرگونی است و اجزای آن زنجيره وار جایگزین یکدی

ن، فکس و تلکس می شوند. در اکثر عرصه ھایھای الکترونيک می دھد و شبکه ھای ماھواره ای، کابل ھای نوری و اینترنت جایگزین خطوط تلف

 خود را به کامپيوترھا و بانک ھای اط�عاتیاداری و صنعتی، مکتوب کردن اط�عات به صورت دستی منسوخ شده است و دفاتر و بایگانی ھا جای

ترونيک ميسر می کند. این مجموعه ای از فناوری ھاست که ذخيره، نگھداری، بازیابی و انتقال اط�عات را در بستری الکEDIداده اند. در این ميان، 

اده ھایی در زمينه بورس اوراق بھادار یااط�عات ممکن است مجموعه ای از اط�عات مالی، مدیریتی، حساب ھای شخصی، اعتبارات مالی یا د

 راEDI درصدد است تا بتوانند دستيابی به اط�عات را در قالبی ایمن و حفاظت شده تسھيل کند. EDIوضعيت موجودی انبار یک شرکت باشد. 

 ابزاری است در خدمت تجارت الکترونيکيی که ارتباطی مدرن را بين زنجيره ھای تأمين،EDIنمی توان بخشی از تجارت الکترونيکی ناميد؛ بلکه 

ت فنی را ميسر می سازد.ایجاد می کند و انتقال اط�عات مالی و اعتباری و دسترسی به مشخصات کنترلی و ھمچنين اط�عا

▪ کاتالوگ ھای شبکه ای

ط�عات می رسد. کاتالوگ ھای که فقط پروتکل و قراردادی برای انتقال ایمن اط�عات است، نوبت به بھره گيری از فناوری اEDIپس از تحقق 

کان عرضه و تقاضای مستقيم و ھمزمان را فراھمشبکه ای در واقع ھمان کاتالوگ ھای سنتی ھستند که در بستر الکترونيک قرار گرفته اند و ام

 ای (معموnً در بستر اینترنت) و بھره گيری ازمی کنند. توليدکنندگان و مصرف کنندگان کاn و خدمات می توانند با ایجاد کاتالوگ ھای شبکه

وليدکنندگان می توانند برای تھيه مواد اوليه موردابزارھایی ھمچون بانک و پول الکترونيکی، به خرید و فروش محصوnت خود بپردازند. ھمچنين، ت

ی توان به سھولت جستجو، دسترسی به نتيجهنياز خود از ھمين کاتالوگ ھای شبکه ای، در سطحی باnتر بھره گيرند. از فواید این سيستم م

بی واسطه توليدکنندگان با مشتریان و مصرف کنندگانھای مطلوب تر، سھولت مقایسه و تأمين اعتبار نزد مشتریان نام برد. ضمناً به دليل ارتباط 

شتریان بپردازند. تجارت الکترونيکی با بھره گيری ازاصلیِ کاn و خدمات در این سيستم، توليدکنندگان می توانند بھتر و آسان تر به جلب رضایت م

دھی جدید و تقسيم کاری نوین و حذف واسطهاین سيستم ھا و فناوری ھا سعی می کند که مشتری را به توليدکننده نزدیک کند و با سازمان 

يکی، بر سامانه ھای حمل و نقل تأثير می گذارد و باھا، ھزینه ھا را کاھش دھد و از ایجاد قيمت ھای کاذب جلوگيری کند. ھمچنين، تجارت الکترون

ت تجارت الکترونيکی nزمه مدیریت پویای امروزیایجاد بھينه ترین حالت انتقال کاn، از جابه جایی ھای بيھوده جلوگيری می کند. می توان گف

است و در سيستم ھای توليدیِ پيوسته و بازارھای پویا نقشی اساسی را ایفا می کند.

● تجارت الکترونيکی و سوءاستفاده از آن

ترونيکی نيز ازمجرمان و سودجویان درصدد بھره برداری غيرقانونی و نامشروع از آن برمی آیند که تجارت الک ھمراه با عرضه و توسعه یک فناوری،
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ک، به دو شکل زیر بروز می کند:این امر مستثنی نيست. به طور عمده، مشک�ت ناشی از سوءاستفاده سودجویان در حوزه الکتروني

لکترونيک اط�عات و پول اشاره کرد. اینمشک�تی که به علت ضعف ھای فنی سيستم ھا به وجود می آید که از آن جمله می توان به سرقت ا

 و ھمچنين با سازمان دھی شبکه ھای اینترنتی و ایجاد پليس اینترنت توانمند، تا حدودEDI و پيشرفت ھای ITمشک�ت با توسعه دانش فنی 

زیادی مرتفع می شود.

تقلبی فروش اینترنتی، شبکه ھای فروشمشک�تی که به علت بی اط�عی عمومی به وجود می آید که از آن جمله می توان به ایجاد مراکز 

ایت ھا و مؤسسات تبليغاتی و سایت ھای سرمایه گذاری مجھول الھویه اشاره کرد. گردانندگان چنين سGold mind و Gold qoestزنجيره ای نظير 

 باز می گردد، یعنی زمانی که ھنوز تلگراف نيز١٨و شبکه ھایی از بی اط�عی کاربران سو ءاستفاده می کنند؛ امری که سابقه آن به پيش از قرن 

به وجود نيامده بود!

ارتباطات  ناپذیر در چرخه  الکترونيکی امری اجتناب  تجارت  توسعه  با وجود چنين مسائلی،  به خاطر وجود چنيناما  توان  مدرن است و نمی 

از این ابزار و ایجاد روش ھای بھينه و ایمنمشک�تی، آن را محکوم کرد. در عين حال که می توان با توسعه دانش عمومی و تخصصیِ استفاده 

سازی ساختارھا، این سوءاستفاده ھا را کاھش داد.

● تجارت الکترونيکی در ایران

ند، متأسفانه تجارت الکترونيکی ھنوز در ایران شکلبا وجود آنکه برخی ایرانيان مقيم خارج، از ط�یه داران این فناوری در جھان به حساب می آی

وانی در عرصه تجارت ایران شده است. به طورنگرفته و حتی زیرساخت ھای nزم برای آن به وجود نيامده است؛ این امر موجب بروز معض�ت فرا

ارجی نقد و بررسی کرد.کلی، معض�ت و مسایل صنعت تجارت الکترونيکيی در ایران را می توان از دو دیدگاه داخلی و خ

● تجارت الکترونيکی از دیدگاه داخلی

 انحصارطلبان اقتصادی، ایجاد و توسعهاگرچه حاکم بودن سيستم تجارت صنعتی در ایران و سودآوری ھای ک�ن این سيستم برای گروھی از

جه کرد که ایمن ترین و بھترین راه برای توسعه تجارتتجارت الکترونيکيی را از اولویت سازمان ھا و نھادھای ذی ربط خارج کرده است، اما باید تو

ل این سيستم به بازار جھانی باید فقط باالکترونيکی، استفاده و گسترش آن با کمک صنایع و شرکت ھای داخلی در عرصه داخلی است. اتصا

وزه ھای داخلی، نتيجه ای جز خروج قدرتھدف گسترش حيطه توانمندی مورد توجه قرار گيرد و پيشرفت ارتباطات خارجی بدون پيشرفت در ح

تحقق تجارت الکترونيکی بدون ایجاد بستر مالی ومالی و اقتصادی از دست سرمایه داران و بانک ھای داخلی در بر نخواھد داشت. از طرف دیگر، 

قابل تحقق است.اعتباری صحيح امکان پذیر نيست و این امر فقط با حمایت بانک ھا و مؤسسات مالی و اعتباری 

● موانع توسعه تجارت الکترونيکی در ایران

از موانع توسعه تجارت الکترونيکی در عرصه داخلی می توان به این موارد اشاره کرد:

 به صورت یکپارچه و کارآمد مورد توجه قرار گرفتهبا وجود آنکه از دھه ھشتاد، کارت ھای اعتباری ھوشمند در ایاnت متحده و بسياری از کشورھا

شک�تی در این زمينه به چشم می خورد؛ ازاست، اما تا به امروز، در کشور ما گامی اساسی در این زمينه برداشته نشده است و ھمچنان م

جمله:

ا از پذیرش این کارت · ھا سر باز می · زنند.▪ کارت · ھای اعتباری در یک نظام پيوسته مالی قرار نگرفته و حتی مؤسسات مالی و بانک · ھ

ن ابزاری جنبی در بعضی از مراکز قابل استفاده است؛ البته▪ استفاده از این کارت · ھا در مراکز فروش رواج پيدا نکرده و این کارت · ھا فقط به عنوا

آماری از گسترش و توسعه کاربرد این کارت · ھا در مراکز فروش در دسترس نيست.

ص بانک · ھای عامل،· سازگار نيست. به عنوان▪ این کارت · ھا جنبه تمام · الکترونيک ندارد و با ھيچ سيستمی غير از دستگاه · ھای مخصو

مل ندارد.مثال،· ھيچ یک از این کارت · ھا قابليت کار با اینترنت و شبکه · ھای داخلی را به طور کا

لی داخلی، به ایجاد سيستم ھایی کارآمددر کشور ما مؤسسه یا مؤسساتی وجود ندارند که با استفاده از سيستم حساب ھای الکترونيک ما

 بدون یک سيستم مالی یکپارچه و تحویل کاn و دریافت پول در محل بپردازند. دليل این امر آن است که ایجاد چنين سيستمی،onlineبرای فروش 

لحاظ جغرافيایی و ھمچنين تنوع کاn بسيار محدوداصوnً غيرممکن است. البته فروشگاه ھای الکترونيکی پدید آمده اند که دایره پوشش آنھا از 

است.

و مرسوnت را در مدت زمان منطقی انجامشبکه پست و سيستم حمل و نقل کشور ما چندان قدرتمند نيست که بتواند نقل و انتقال محصوnت 
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دھد.

رنت برای عموم مردم امکان پذیر نباشد. درمشک�ت زیرساختی فراوانی در شبکه مخابرات وجود دارد که باعث شده است دسترسی آسان به اینت

 نيز توجه نمی شود.WAPعين حال که شبکه جامع ملی وجود ندارد و به ایجاد 

ده است، به فعاليت ھایی غيرمتمرکز وعوامل فوق سبب شده تا آنچه به عنوان تجارت الکترونيکی در سطح کشور ما به مرحله ظھور رسي

صرف به خود بگيرد.غيرسازمان یافته محدود شود و کاتالوگ ھای شبکه ای موجود فقط جنبه فانتزی یا اط�ع رسانی 

● جنبه ھای خارجی تجارت الکترونيکی

ت جھانی را پوشش داده است. در ایندر سال ھای گذشته تجارت الکترونيکی به شکل چشمگيری در سطح جھان توسعه یافته و بدنه تجار

، ورود تجارت الکترونيکی به ایران امری اجتناب ناپذیر جلوه می کند. اما آنچه باید مدنظرWTOشرایط و با در دستور کار قرار گرفتن عضویت ایران در 

پی داشته باشد. البته با تعریفی که از تجارتقرار گيرد، فواید، مضرات و صدماتی است که ممکن است این پدیده برای اقتصاد ملی ایران در 

تواند مضر تلقی شود؛ اما عواملی جنبی وجود پياده سازی تجارتالکترونيکی ارایه کردیم، این ابزار ذاتاً نمی   دارد که ممکن است پس از 

تھدید کند. می توان گفت در صورت ضعف داخلی درالکترونيکی در ایران، سبب پایين آمدن توليد سرانه ملی شود و یا برخی از صنایع داخلی را 

پی داشته باشد؛ از جمله آنکه مصرف کنندگانزمينه تجارت الکترونيکی، ممکن است ورود شرکت ھای قدرتمند جھانی پيامدھایی برای کشور در 

. بدین ترتيب، سھم عمده بازار داخلی را شرکتداخلی در مواجھه با سيستم ھای ایمن تر و آسان تر خارجی، به سمت آنھا گرایش پيدا می کنند

دست می دھند.ھای خارجی در دست می گيرند و محصوnت داخلی حتی توان مطرح شدن در بازار داخلی را نيز از 

 بود تا به بازارھای جھانی نفوذ کنند و به رقابت بااز طرف دیگر، شرکت ھای داخلی به علت ضعف در بھره گيری مناسب از این ابزار، قادر نخواھند

رقبای خارجی بپردازند.

ای داخلی به سمت سيستم ھای معتبر خارجی نظيرنکته مھم تر آنکه به علت نبود نظام بانکداری پيشرفته الکترونيک در کشور، پول و سرمایه ھ

Master Card، Cradit Card Visa و حساب ھای تمام الکترونيکی نظير paypal و eGold و حتی حساب ھای آسيایی نظير LG Card و Sony Card

نند؛ بدین ترتيب، جریان خروج ارز از کشور شدتانتقال می یابد و بانک ھای داخلی از جذب سھم عمده ای از سرمایه ھای داخلی بی بھره می ما

می گيرد.

● عزم ملی برای توسعه تجارت الکترونيکی

سعه تجارت الکترونيکی نيازمند عزمی ملی است کهبا وجود چنين شرایطی و با چنين چشم اندازی از آینده تجارت الکترونيکی، بھبود و تسریع تو

ست. اميد می رود که وزارت ارتباطات و فناوریبخش عمده ای از آن بر دوش وزارت ارتباطات و فناوری اط�عات، بانک مرکزی و شورای اقتصاد ا

حدود کردن سایت ھا و شرکت ھای ارایه دھندهاط�عات به جای محدود کردن توسعه اینترنت و سرمایه گذاری در پروژه ھای ناکارآمدی ھمچون م

ب کننده و جذابی برای استفاده عمومی از اینخدمات اینترنتی، به گسترش و توانمند کردن زیرساخت ھای شبکه اینترنت بپردازد و بستر ترغي

را بيش از پيش یاری کند. بانک مرکزی نيزفناوری ایجاد کند؛ ھمچنين، با سامان دھی بھينه سيستم پست مرسوnت، موسسات فروش اینترنتی 

 ھای الکترونيک در محيط اینترنت، گامی موثر درمی تواند و باید با یکپارچه کردن سيستم کارت ھای ھوشمند و ایجاد قابليت استفاده از حساب

تحقق پول الکترونيک در سطح کشور بردارد.

منبع : ماھنامه تحليلگران عصر اط�عات

http://vista.ir/?view=article&id=276459
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نگاھی به مفھوم و موانع رشد تجارت الکترونيک در ايران اقتصاد ديجيتالی

بی توجھی به مفھوم درست و اصيل تجارت الكترونيكی سبب شده كه در

تدوین برنامه ھا و راھكارھا مسير درستی طی نشود و بخش قابل توجھی

از منابع كشور به ھدر رود. در ساليان اخير نظام ھماھنگ و سازگاری كه

ایجاب می كرد مجموعه فعاليتھای مربوط به تجارت الكترونيكی متناسب با

نظریه ھا و تئوری ھا، ھدایت شود، به طور صحيح شكل نگرفته است. در

این گزارش ضمن بررسی مفاھيم پایه تجارت الكترونيك و مراحل تكاملی آن

درخصوص جزئيات اقتصاد دیجيتالی بحث می شود.

● مراحل شكل گيری اقتصاد دیجيتالی

 شاھد وقوع دو انق�ب بودیم كه نتيجه ای اساسی و بنيادی را٩٠در دھه 

انق�ب دیگری  و  بود  انق�ب جھانی شدن  اول،  انق�ب  داشت.  دنبال  به 

 این امكان را فراھمICT) كه نتيجه وقوع این دو انق�ب، شكل گيری پدیده ای به نام «اقتصاد جدید» بود. انق�ب ICTارتباطات و فناوری اط�عات (

تری امكان ظھور پيداكنند و متناسب با آن، بھره وری دركرد كه بنگاه ھا و صنایع از كارآیی باnتری برخوردار شوند. صنایع و خدمات جدید در سطح بھ

ھایتاً استانداردھای زندگی بھبود پيداكند، اقتصادعرصه اقتصاد (چه بھره وری كل و چه بھره وری عوامل) از یك روند فزاینده برخوردار شود و ن

تكاملی را كه منتھی به پيدایش اقتصاددیجيتالی مفھومی نيست كه یكباره خلق شده باشد، بلكه در یك روند تكاملی شكل گرفت. مراحل 

دیجيتالی شده می توانيم به این شرح بيان كنيم:

دوره اول) اقتصاد مبتنی بر مزیت نسبی: در این دوره اقتصاد بر مزیت نسبی مبتنی بود.

مل توليد و موادخامی كه در ھر كشور به عنوانعنصر اصلی تحرك اقتصاد در این دوره صنایعی ھستند كه بر مزیت نسبی استوارند و اساساً عوا

ی و رھبری اقتصاد تلقی می شدند. در این دوره،منابع پایه ای و مبتنی بر طبيعت در آن كشورھا دارای فراوانی بودند، مبنای برتری و پيشرو

ر این دوره سخت افزارھا و منابع طبيعی بيشتر موردتوجهارتباطات عمدتاً معطوف یا محدود به خطوط راه آھن، راه ھا و فرودگاھھا بود زیرا اساساً د

قرارمی گرفت.

نی بر مزیت نسبی متحول می شود و مزیت رقابتیدوره دوم) اقتصاد مبتنی بر مزیت رقابتی: به تدریج م�ك ھا تغيير پيدامی كند و اقتصاد مبت

نابع انرژی بخصوص نفت دارای نقش خاص ھستند.موردتوجه قرارمی گيرد. البته دراین دوره ھم ھنوز یك سری از منابع اساسی و طبيعی مانند م

 پيشروی و رھبری قرارنمی گيرد، بلكه به تدریجاین دوره مبتنی و متكی به آنچه داشته ایم نمی شود. به عبارت دیگر داشته ھا مبنای برتری،

ا پيدا نكرده است. از این رو در عرصه بين المللبھبود فرآیندھا و شكل گيری سرمایه انسانی موضوعيت پيدامی كند. اما ھنوز نقش اساسی خود ر

ر این گونه نيست كه یك دولت به واسطه بھرهبازیگران جدیدی ظاھرمی شوند كه در ساماندھی اقتصادجھانی می خواھند ایفای نقش كنند و دیگ

رت حكمرانی پيدا كند. نھادھایی ظھور و بروز پيدامیمندی از منابع فراوان طبيعی و قدرت بزرگ جغرافيایی یا درواقع مبتنی بر طبيعت، بتواند قد

قتصاد، به جای كشورھا و دولت ھای آن كشورھا، دارایكنند كه در ساماندھی روابط بين الملل ایفای نقش می كنند. نھادھا و روابط بين الملل در ا

 به قابليت ھای دیگر می دھد كه به عنوانبرجستگی و برتری خاصی می شوند و این جایگزینی صورت می گيرد. داشته ھای طبيعی جای خود را

قابليت ھای مزیت ساز مطرح می شوند.

كنيم كه دراین دوره اگرچه دانش و دانایی پایه اساسی كارھنوز این دوره را نمی توانيم دوره «مبتنی بر دانش» بگویيم، اما باید به این نكته اشاره 

نيست. اما دارای نقش قابل توجھی است كه در عرصه ھای گوناگون می توان آن را م�حظه كرد.

 كه كم كم دانش جای خود را پيدامی كند، البتهبه عنوان مثال باتوجه به آنچه درحوزه اقتصاد برروی مدل ھای رشد كارمی شود م�حظه می كنيم

در عرصه ھای دیگر نيز وضع بر ھمين منوال است.

وره مرزھا درنوردیده می شود. زیرا آن مراحلدوره سوم) اقتصاد دیجيتالی: در مرحله سوم وارد مرحله اقتصاد دیجيتالی می شویم. در این د
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وری دیجيتالی و شبكه ھای ارتباطی با ساختار جدیدتكاملی حضور دانش و نرم افزارھا درعرصه اقتصاد به مرحله ای از بلوغ می رسد كه كام�ً فنا

منجر می شود و از این طریق كاnھایی مانندمبنای كار قرارمی گيرد. بخصوص با گذشت زمان و انباشت سرمایه این روند به كاھش ھزینه ھا 

ن موتور محرك اصلی ایفای نقش كنند و ھزینه ھایتراشه ھای رایانه ای، نيمه ھادی ھا، ریزپردازنده ھا و رایانه ھای شخصی می تواند به عنوا

«سرمایه بر» به «دانش بر» تغيير ساختار می دھد و نقش بسيار اساسی پيدامی كند.

وره توليد می شود دیگر نمی توان گفت دارایدر این دوره تغييرات فناوری موجب توسعه نوآوری می شود. درمورد كاnھای صنعتی كه در این د

گرفت اما در اینجا توليد انبوه به سبب بھره«شكل واحد» ھستند. در دوره ای «توليد انبوه» بدون توجه به نياز مشتری و متقاضی صورت می 

انبوه در این دوره به واسطه فعال شدن، عميق شدنمندی از بازدھی نسبت به مقياس ھمچنان وجوددارد اما متفاوت با دوره قبل است، زیرا توليد 

 براین اساس را امكانپذیر می سازد.و به روز شدن ارتباط ھا، امكان دریافت سليقه ھا به صورت منظم و مرتب و سازمان دھی توليد

ت دیگر توليد انبوه موضوعيت نداشته باشد، م�حظهدر این دوره پایه و مبنای اقتصاد به جز نوع و سطح ارتباطات نيست و با این تلقی، ممكن اس

و فراگير صورت می گيرد.می شود كه در اقتصاد جھانی توليد انبوه چندان موضوعيت ندارد زیرا توزیع به صورت ھمزمان 

سا فناوری درحالت كلی آن، تجارت و انواع اجزایشبنابراین در این حوزه تفاوت اساسی و پایه ای رخ می دھد و اینترنت ظھور پيدامی كند و اسا

: اشتباھی كه كردم این بود كهبخصوص «كسب و كار» دارای برجستگی می شود، به طوری كه «بيل گيتس» در آخرین مصاحبه اش گفت

 ھا و با چند واسطه این كار را انجام دادم. درحال حاضر پروژه آنھا این است كهISPنخواستم خودم مستقيماً اینترنت را به مردم بدھم بلكه از طریق 

زیونی می تواند با تلویزیون ارتباط برقرار ماھواره مدار كوتاه را در مدارزمين قراردھند تا ھركسی ھمان گونه كه از طریق كانال تلوی٣٢، ٢٠٢٠تا سال 

كند به طور مستقيم به اینترنت دسترسی داشته باشد.

يرممكن نخواھدبود؟ باید بدانيم تجارت الكترونيكی نيزدر این صورت آیا ایجاد محدودیت برای دسترسی به سایتھای اینترنتی درآینده نه چندان دور غ

اده ھا مرسوم بود اما اساساً نمی توان گفت آن دوره بامراحل تكاملی را طی كرده است. در دوره آغازین بلوغ تجارت الكترونيك، مبادله الكترونيك د

وله دركنار یكدیگر بحث تجارت الكترونيكی را بهدوره ای كه با عنوان تجارت الكترونيكی طبقه بندی می كنيم ھم سطح است. در این دوره دو مق

تنھایی به EDIوجود می آورند. یكی موضوع« الكترونيك داده ھا دیگر به  اینترنت. به عبارت دیگر بحث مبادله  تجارت» و دیگری بحث  عنوان 

 شكل گرفته و پدیده اینترنت بهICTپيرو انق�ب الكترونيكی مطرح نيست، بلكه مرزھا تاحدی جلوتر می رود. زیرا در سایه تحول اساسی تری كه 

 می شود.عنوان حالت جھان شمول آن ظھور و بروز پيداكرده و تجارت الكترونيك نيز دارای ساختار جدید

بط شده كه درآن جریانھای بين المللی كاn،در اینجا می گویيم كه مبانی اقتصاد جدید، شكل گرفته است و از یك طرف با اقتصادجھانی مرت

 و ارتباطات پيوندخورده است. در این اقتصاد دیگرخدمات، سرمایه و دیگر عوامل توليدی آزادشده یا آزادمی شود و ازطرف دیگر با انق�ب اط�عات

دیدی دست پيداكند كه بتواند با حفظ سطح«یادگيری» به تنھایی كافی نيست، بنابراین متناظر با آن سعی می كند ھميشه به یافته ھای ج

می شود و البته حسن این دوره در آن است كهابتكار، ھمواره گوی سبقت را از دیگران برباید، در اینجاست كه اقتصاد دارای خصوصيات خاص 

ع ارتباطات كه از مختصات این دوره است این اجازه را نمینوآوری ھا و ابداعات نمی تواند به مدت طوnنی در انحصار قرارگيرد، زیرا نوع تكنولوژی، نو

ك دامنه وسيع تر سبب ارتقای سطح اقتصاد می شوددھد. بنابراین می بينيم كه سرریز آن در دوره كوتاھی، اقتصاد را دچار تحول می كند و در ی

كه در آن افزایش بھره وری در مقياس خرد و ك�ن كام�ً نمایان است.

قتصاد سنتی، بحث تمركز دارای برجستگی است و بهدر اینجا می توان به اختصار برخی از مختصات اقتصاد نوین و اقتصاد سنتی را مروركرد. در ا

زدھی متفاوت است. در اقتصاد سنتی بازدھی ثابتعنوان یك معيار و مزیت شناخته می شود. درصورتی كه در اقتصاد نوین اینگونه نيست و نوع با

قتصاد نوین نزولی، در اقتصاد سنتی شركت مبنایاست ولی در اقتصاد نوین بازدھی فزاینده است. قيمت ھا در اقتصاد سنتی فزاینده است و در ا

بداعات افزایشی است. اما در اقتصاد نوین جرقهحداكثرسازی ارزش می شود، در اقتصاد نوین شبكه این نقش را ایفا می كند. در اقتصاد سنتی ا

ای رشد نمایی ھمراه با تكنولوژی متمركز برای است. اقتصاد سنتی دارای رشد خطی و تكنولوژی مبتنی بر ماشين است. اما اقتصاد نوین دار

 دنبال یك «ھسته» باشيم تا به صورت اتوماتيك عملانسان است و اساساً بازار جای خود را به فضا می دھد. در این اقتصاد با این مختصات، باید

قتصاد الكترونيكی و اقتصاد جدید باید بخش یا قسمتكرده و سامان دھی آن ایجاد موج كند و بقيه اجزا را باخود ببرد.به عبارت دیگر در پيكره ا

اند با آثار تبعی و القایی، دیگر بخش ھا را ھم به جلومركزی را پيداكنيم كه اگر روی آن متمركز شویم و سرمایه گذاری كنيم و آن را رشد دھيم بتو

بكشاند.
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دكند و ھمچنين دانش به عنوان عامل اصلی رقابت دراز این رو تجارت الكترونيكی باید به عنوان ھسته اصلی برگزیده شود تا تحوnت دیگر را ایجا

تا براساس آن بدانيم كه چه قدم ھایی برایاقتصاد نوین است و باید مفھومی كه از این عبارات درسطح جھان مطرح است به درستی درك شود 

می تواند به خوبی جواب دھد. یكی از بھترینآینده كشورمان برداریم و تا وقتی جامعه ما سنتی است، شيوه ھای مدرن در جامعه ھای سنتی ن

 دانش محور اتفاق می افتد و یكی از مشك�تی كهراه ھای تغيير فرھنگ تغيير نگرش افراد از طریق آموزش است و این تغيير نگرش در انسان ھای

 موضوع ھم در سطح ملی و ھم در سطح جھانیدر جامعه ما برای رسيدن به این اقتصاد وجود دارد، عدم آموزش در زمينه كار جمعی است، این

كشور ما را دچار مشكل كرده است.

● مفھوم تجارت الكترونيكی

نيم:در این مورد تعاریف زیادی شده است كه به اختصار به نمونه ھایی از این تعاریف اشاره می ك

 اینترنت.) تجارت الكترونيك عبارت است از انجام فرایند مبادله كاn در شبكه ھای رایانه ای از جمله١

كترونيكی است به طوری كه تمام یا بخشی از این) تجارت الكترونيك شامل انجام كليه فعاليت ھای بنگاه ھا و افراد برای مبادnت در محيط ال٢

فعاليت ھا از طریق شبكه ھای رایانه ای از جمله اینترنت صورت بگيرد.

 تعریفی از تجارت الكترونيك و كاربردھای آن برمی شمارد. این كاربردھا٢٠٠۴) «توربان» یكی از صاحبنظران عرصه تجارت الكترونيك در سال ٣

on Line، تجارت سيار، حراجی ھا، دولت الكترونيك، خرید الكترونيكی و انتشارات on Lineشامل بازاریابی مستقيم، جست وجوی شغل، بانكداری 

ع تجارت را شامل شركای تجاری (بازارھای داد واست كه این كاربردھا نشان دھنده وسعت دید توربان به تجارت الكترونيك است. توربان این نو

و مقررات و استانداردھای فنی) می داند.ستد الكترونيكی)، خدمات حمایتی، بازاریابی و تبليغات و سياست ھای دولت (ماليات، قوانين 

ت از تحویل كاnھا، خدمات و اط�عات یا پرداخت به) تجارت الكترونيكی را می توان از جنبه ھای مختلفی تعریف كرد از جنبه ارتباطات عبارت اس۴

 طریق تلویزیون.وسيله شبكه ھای كامپيوتری یا ھر ابزار الكترونيكی دیگر از جمله از طریق موبایل و حتی از

ایگزینی اط�عات به جای فرایندھای فيزیكی.) از جنبه فرایند ھا عبارتست از انجام الكترونيكی فرایندھای كسب و كار از طریق شبكه و ج۵

ھمراه با كاھش ھزینه ھا در ارائه خدمات، افزایش) از دیدگاه خدمات، ابزاری است برای اب�غ تمای�ت دولت، شركت ھا، مصرف كنندگان و مدیران ۶

سرعت در ارائه خدمات و بھبود كيفيت ارائه خدمات.

 و امكان تحصيل در دانشگاه ھا و دبيرستان ھا و سازمان ھا.on Line) از دیدگاه آموزش عبارتست از فراھم كردن امكان آموزش ٧

 بھتر یاد بگيرند و با یكدیگر ھمكاری كنند. بنابراین) از دیدگاه جامعه، تجارت الكترونيكی این امكان را فراھم می كند كه اعضای جامعه بتوانند٨

تجارت الكترونيكی طيف وسيعی از كاربردھا و مفاھيم را در بر می گيرد.

● مراحل تكاملی تجارت الكترونيك

 تكنولوژی، اقتصادی، اجتماعی و قانونی ایجادمراحل تكاملی تجارت الكترونيك شامل مراحل سه گانه است كه در مرحله اول باید زیرساخت ھای

شود. در مرحله دوم پس از ایجاد زیرساخت ھا، تجارت الكترونيكی مبنا قرار می گيرد.

و به روز می شود، به عبارت دیگر فرایندھا، اص�حفرایندھا چه در محيط كسب و كار بنگاھی و چه در محيط كسب و كار كشوری بھبود پيدا می كند 

و الكترونيكی می شود.

منافع تجارت الكترونيكی در عرصه اقتصاد بروز میمرحله سوم یعنی انعقاد كامل تجارت الكترونيكی در كشور كه در آن متغيرھا متحول می شود و 

كند.

● مدل ھای تجارت الكترونيك

 مدل ھا فروشگاه ھای الكترونيكی وجود دارد. درمدل ھای تجارت نوع اول و مدل ھای نوع دوم ضرورتاً با شيوه تجارت سنتی ھمراه است. در این

این تعاریف «بازار» دسته سوم نيز وجود دارد.

طریق اینترنت شكل می گيرد. در اینجا فقطدر مدل ھای تجاری نوع دوم، افزایش ارزش از طریق مدیریت اط�عات و غنی سازی مشاغل فقط از 

 ھمكاری واسطه گری اط�عات و خدمات،بازارھای مجازی شكل می گيرد و خدمات زنجيره ارزش یكپارچه می شود. زنجيره ارزش و بسترھای

مقوله مفصلی است كه باید در این جریان اتفاقاعتمادسازی و دیگر خدمات ھم كام�ً به وجود می آید. البته بحث امنيت و نحوه تشخيص ھویت، 

بيفتد و متأسفانه در حال حاضر این مسأله یكی از موانع جدی است.
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● مزایای تجارت الكترونيكی

) تجارت الكترونيكی فرصت ھای جدیدی را ایجاد می كند و مقياس ھا را دچار تحول می كند١

در عرصه بازاریابی پيدا كنيم و تجارت الكترونيك) تجارت الكترونيكی این فرصت را فراھم می كند تا با كمترین امكانات بيشترین فرصت ھا را ٢

محدودیت ھا و مشك�ت پيش روی بازاریابی را از بين می برد.

) برداشتن موانع در بحث توسعه صادرات از مزیت ھای دیگر تجارت الكترونيك است.٣

on Line) واكنش سریع در مقابل مشتری و برقراری ارتباط به صورت ۴

كند.) بنگاه توليدی با سرعت می تواند ع�یق را با س�یق منطبق كند و به بھبود ساختار خود كمك ۵

۶nسری در ارتباط با نگھداری كاnكاھش ھزینه ھای با (

) بھبود متغيرھا در مقياس خرد و ك�ن٧

● نقش بنگاه ھا در اقتصاد دیجيتالی

رت دیگر نگرش ھا كام�ً تغيير پيدا می كند و حساسيتدر این اقتصاد، بنگاه ھا به دانش به عنوان یك منبع اصلی در رقابت نگاه می كنند و به عبا

ت كه بيشتر مبتنی بر دانش باشد تا بتواند از دیگرھا بر روی دانش بنگاه ھا در فرایند رقابت، متمركز می شود. بنگاھی پيشروتر و برنده تر اس

كشور ما باید حداكثر ت�ش خود را صرف ایجاد ارتباط قوی درونبنگاه ھا در فرایند توليد وانتقال، بھتر از دانش بھره بگيرد و در این ارتباط بنگاه ھای 

زه فرھنگ مھم ترین كاری كه در بنگاه باید انجام دھيمسازمانی كنند تا از این طریق بتوانند كاربردھای تجارت الكترونيكی را انجام دھند و در حو

 بازیگران این ميدان تقریباً سنتی و به شيوه فيزیكی عملتغيير رفتار مدیران و بازیگران و سرمایه گذارانی است كه در آنجا وجود دارند. در كشور ما

 «فعال» تبدیل می شود. بنگاه ھا باید فعال ھمراه بامی كنند، در حالی كه در دنيای تجارت الكترونيكی این روند از حالت «واكنش پذیری» به حالت

بنگاه ھاست آن است كه تعاریف و نوع ناامنی درابتكار عمل باشند تا بتوانند پا به چنين عرصه عظيمی بگذارند. یكی از تحوnتی كه پيش روی 

و ناامنی تعریف دیگری و رفع آن به گونه دیگریحوزه تجارت الكترونيكی برای این بازیگران عوض خواھد شد و امنيت تعریف دیگری خواھد داشت 

كه بسياری از پاسخ ھا «خودكار» است. از این رواست سرعت انجام كارھا برای این بازیگران در فضای تجارت الكترونيكی سریع تر است تا جایی 

الكترونيكی این بازیگران با تكنولوژی جدید و ابزارع�وه بر سرعت، پاسخ ھای خودكار باید به پيام ھا و درخواست ھا ارائه شود. در حوزه تجارت 

 باید عوض شود و الكترونيكی شود و نكته آخر درجدید بازی خواھند كرد، در نتيجه در بحث زیرساخت ھایی كه مربوط به بھره وری است فرایندھا

يست، بلكه فرایند ھمراه با محصول به صورتخصوص توسعه بنگاه ھا این است كه توسعه در حوزه بنگاه محدود به «توسعه محصول» یا خدمات ن

 كيفيت شود. ھر اندازه توسعه محصول را انجام بدھيمیكپارچه باید توسعه پيدا كند تا كاھش ھزینه رخ دھد و قيمت ھا پایين بياید و موجب افزایش

ت و كيفيت بنگاه به شدت كاھش خواھد یافت.ولی فرایندھا را به معنای علمی آن و متناسب با آن توسعه ندھيم، ظرفيت ھای كنترل و مدیری

 ● برخی مشك�ت پيش روی كشور ما در زمينه تجارت الكترونيك

ا دچار مشكل كرده است.) عدم آموزش در زمينه كار جمعی كه این موضوع ھم در سطح ملی و ھم در سطح جھانی كشور ما ر١

) تا ھنگامی كه سيستم پولی الكترونيكی وجود ندارد تجارت الكترونيك امكان تحقق ندارد.٢

 فروش باn در قبال اخذ سود كم به ازای ھر) نبود نگاه كارشناسی و نھادینه نشدن آن نسبت به تجارت الكترونيكی و نمونه آن سياست حجم٣

واحد كه در این نوع تجارت مطرح می باشد.

رزندان خود، علوم و ریاضی درس می دھيم؛ ولی) دور بودن فضای آموزشی در دانشگاه ھا و مدارس از واقعيت ھای جامعه به صورتی كه ما به ف۴

یگر آموزش ھای ما در زمينه مدیریت و رشتهدرس پيشگيری از وقوع حادثه برای دانش آموزان در مجموعه دروس منظور نشده است. به عبارت د

ھای دیگر، واقعيت ھای جامعه را نمی بيند.

منبع : مجله گسترش صنعت

http://vista.ir/?view=article&id=245337
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نگاھی جامع به تجارت الکترونيک تبــليغـــات

● مقدمه

بسياری از اقتصاد دانان و متخصصان بر این عقيده اند که در سالھای اخير

عصر وارد  را  که جھان  پيوسته  وقوع  به  صنعتی  انق�ب  مشابه  انق�بی 

اط�عات ساخته و بسياری از جنبه ھای اقتصادی اجتماعی و فرھنگی حيات

تحول این  ابعاد  از  یکی  است.  نموده  عميق  تحولی  دستخوش  را  بشر 

تغييرات بنيادینی است که در روابط اقتصادی بين افراد دولت ھا و موسسات

به وجود آمده است.مبادnت تجاری بين افراد و شرکت ھا و موسسات و

دولت ھا با یکدیگر به سرعت از حالت سنتی خود که عمدتا مبتنی بر اسناد

و مدارک کاغذی خارج شده وبه سوی انجام مبادnت از طریق بھره گيری از

است.تجارت حرکت  در  الکترونيکی  اط�عات  بر  مبتنی  ھای  سيستم 

واز کرده  نفوذ  بازرگانی  فعاليت ھای  مختلف  زمينه ھای  در  الکترونيکی 

معام�ت الکترونيکی ميان خریداران خرد و بازرگانان و مراکز اط�ع رسانی و

باعث شده تا این مبحث به عنوان مھمترینانجمن ھای مجازی گرفته تا مبادnت ميان دولت ھا و ملت ھا گسترش یافته است.ھمه این موارد 

د زیرا این گونه کشورھا می دانند کوتاھی در اینمسئله و دانش روز مطرح شود و دغدغه بنيادین کشورھای توسعه نيافته و یا در حال توسعه باش

ئرھای توسعه یافته صنعتی که ھمگام با این تجارت نوینزمينه به زودی به طور کامل از ميدان تجارت جھانيکنار رفته و اندک بھره خود را نيز به کش

به سوی بازرگانی الکترونيکی برای شرکتگام برداشته اند خواھند سپردبرخی پژوھش ھای انجام شده در این زمينه نشان ميدھد که حرکت 

 به ھمراه داشته است.گزارش دیگری که توسط شرکت سيسکو ارائه٢٠٠٢ تریليون دnر حفظ سرمایه تا سال ٢۵/١ھای سراسر جھان دست کم 

ود. ميليون دnر با استفاده از نرم افزارھای بازرگانی الکترونيکی در ھزینه ھا صرف جویی می ش٨٠٠شده نشان می دھد که ساليانه بيش از 

● تجارت چيست؟

ر معنای عام آن داشته باشيم.برای واژه تجارتبرای آشنایی با مفھوم تجارت الکترونيکی و انواع آن شایسته است که نخست مروری بر تجارت د

در اکثر واژه نامه ھا تعاریف ذیل ارائه شده است:

- مبادnت اجتماعی: عبارت است از تبادل ایده ھا و عقاید و تمای�ت.

- مبادله یا خرید و فروش کاn در مقياس باn که شامل ترابری از یک نقطه به نقطه دیگر است.

کز خواھيم شد.تجارت در ساده ترین نگاه مبادله کاn ودر ادامه تعریف دوم ارائه شده برای تجارت را به عنوان محور بحث انتخاب و بر روی آن متمر

رت ھای مختلف در آن نمود پيدا کرده استخدمات به منظور کسب درآمد است.زندگی انسان مملو از فرآیند ھای تجاری بوده و تجارت به صو

تجارت شریک و فرآیند ھ از یک فروشگاه خریداری می کنيم در  نظر خود را  ای آن درگير شدھایم.درصورتيکه در شرکت.زمانيکه کاnی مورد 

 زنجيره ھای تجارت شده ایم.صورت ھای مختلفوموسسه یا کارخانه ای مشغول به کار ھستيم که کاnیی را توليد می نماید درگير یکی دیگر از

تجارت فارغ از رویکرد و سياستی که در پس آنھا نھفته است در ویژگی ھای زیل مشترکند:

رند.- خریداران: افرادی که با استفاده از پول خود قصد خرید کاn و یا استفاده از خدمات را دا

 می توان در دو گروه عمده طبقه بندی نمود:- فروشندگان: افرادیکه کاn و خدمات مورد نياز خریداران را ارائه می نمایند.فروشندگان را

- خرده فروشان: کاn و خدمات را مستقيما در اختيار متقاضيان قرار می دھند.
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ھند.- عمده فروشان: کاn و خدمات خود را در اختيار خرده فروشان و سایر موسسات تجاری قرار ميد

ر اختيار خریداران قرار دھند.یک توليد کننده با توجه به ماھيت- توليد کنندگان: افرادی که کاn و یا خدماتی را توليد می نمایند تا فروشندگان آنھا را د

و خرده فروشان و یا مستقيما به مصرف کنندگان میخود ھمواره یک فروشنده نيز خواھد بود.توليد کنندگان کاnی توليدی خود را به عمده فروشان 

فروشند.

یک محصول ساده نظير بستنی تا موارد پيجيدهھمان گونه که مشاھده می گردد تجارت از این دید دارای مفاھيم ساده ای است.تجارت از خرید 

بر مقوnتی ھمچون خریداران وای نظير اجاره ماھواره را شامل ميگردد.تمام جلوه ھای تجارت از ساده ترین سطح تا پيچيده  ترین حالت آن 

تجاری معمولی را تشریح مينماید. در این حالت فعاليتفروشندگان و توليد کنندگان متمرکز خواھد بود. موارد زیر تمام عناصر مربوط به یک فعاليت 

شامل فروش برخی محصوnت توسط یک خرده فروش به مصرف کننده است:

مل گردد.فروشنده ممکن است کاnی خود را- nزمه فروش در اختيار داشتن کاn و یا ارائه خدمات خاصی است.کاn می تواند ھر چيزی را شا

در برخی حاnت نيز ممکن است فروشنده خود کاnییمستقيما از توليد کننده و یا از طریق یک عامل فروش (واسطه و نمایندگی) تھيه کرده باشد. 

را توليد و به فروش برساند.

رد نظر می تواند در برخی حاnت موقتی- فروشنده برای فروش کاn و یا خدمات می با یست محل مناسبی در اختيار داشته باشد.مکان مو

با تماس تلفنی با فروشنده قادر به ثبتباشد.مث� یک شماره تلفن خود به منزله یک محل است.در چنين مواردی متقاضی کاn و یا خدمات 

د یک مغازه و یا فروشگاه باشد.سفارش و دریافت کاnی مورد نظر خود خواھد بود.برای اکثر کاnھای فيزیکی محل ارائه کاn بای

نمایند که این فرایند را بازاریابی ميخوانند.درصورتيکه- برای فروش کاn و یا خدمات فروشندگان می بایست از راھکار ھائی برای جذب افراد استفاده 

نخواھد داشت. انتخاب یک مرکز تجاری پر رفت وافراد از محل فروش یا ارائه کاn و خدمات آگاھی نداشته باشند امکان فروش ھيچ کاnیی وجود 

يشتر افراد است.آمد برای فعاليت و استفاده از شيوه ھای مختلف تبليغات از راه کارھای معرفی و جذب ھرچه ب

 nو خدمات از جمله روش ھای سنتی برای- فروشنده نيازمند راھکاری برای دریافت سفارشات مشتری است.حضور فيزیکی در محل فروش کا

رش فعاليت ھای nزم توسط پرسنل شاغل درثبت سفارش کاn است.دریافت سفارش از طریق تلفن یا نامه نيز امکان پذیر است.پس از ثبت سفا

شرکت و یا موسسه ارائه دھنده کاn و خدمات انجام خواھد گرفت.

 نقد روش ھای موجود در این زمينه می باشد.در برخی- فروشنده نيازمند راھکاری برای دریافت پول است.استفاده از چک یا کارت اعتباری و یا پول

از فعاليت ھای تجاری از فروشنده تا زمان تحویل کاn پولی دریافت نمی گردد.

حض انتخاب کاn توسط مشتری و پرداخت وجه آن- فروشنده نيازمند راھکاری برای توزیع کاn و یا خدمات می باشد.در برخی از سيستم ھا به م

ن یا نامه کاnی خریداری شده پس از بستهعمليات توزیع کاn به صورت اتوماتيک انجام خواھد شد.در سيستم ھای ثبت سفارش مبتنی بر تلف

پستی نيز بدین منظور استفاده نمود.برای توزیعبندی به مقصد مشتری ارسال خواھد شد.در مواردی که حجم کاn زیاد نباشد می توان از مبادnت 

ستفاده می شود.کاn ھای حجيم عموما از وسایط نقليه سنگين ویژه حمل بار مانند کاميون و یا قطار و کشتی ا

 نداشته و قصد مرجوع نمودن آن را دارند.فروشندگان- در برخی موارد خریداران یک کاn تمایل و ع�قه ای نسبت به آن چيزی که خریداری نموده اند

کاn و یا خدمات می بایست از راه کار ھایی برای قبول موارد مرجوعی استفاده نمایند.

ھکار ھایی برای نتظيم و گارانتی استفاده- در برخی موارد ممکن است کاnئی در زمان توزیع آسيب دیده باشد.فروشندگان می بایست از را

نمایند.

ده از خدمات پس از فروش و یا حمایت فنی می- برخی از کاnھای ارائه شده به مشتریان دارای پيچيد گی ھای خاص خود بودھو نيازمند استفا

یا موسسه ارا ئه دھنده کاn ویا خدمات الزامی خواھدباشند.در چنين مواردی وجود واحد ھای خاص ارائه این نوع سرویس ھا در شرکت و 

باشد.بود.کامپيوتر یکی از نمونه کاnھایی است که نيازمند خدمات پس از فروش و پشتيبانی فنی می 

مود.اما امروز پا به پای تجارت در معنای سنتی آنفارغ از زمينه فعاليت کليه عناصر فوق الذکر را می توان در شرکت ھای تجاری سنتی مشاھده ن

کی طی ساليان اخير با استقبال گسترده جوامعو حتی بيش از ان اصط�ح تجارت الکترونيک را می شنویم و یا به کار می بریم.تجارت الکتروني

باشد.نشری بيگانه  با این اصط�ح  یافت که  توان  به صورت روزانهبشری روبرو شده است.امروزه کمتر شخصی را می  تلویزیون  ات و رادیو و 

بررسی این مقوله می پردازند.از طرف دیگر شرکتموضوعاتی در رابطه با تجارت الکترونيکی منتشر می کنند و کارشناسان از زوایای متفاوت به 
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ونيکی در ت�ش برای تغيير ساختار منطقی وھا و موسسات ارائه دھنده کاn خدمات نيز ھمگام با سير تحوnت جھا نی در زمينه تجارت الکتر

فيزیکی سازمان خود در این زمينه می باشند.اما تجارت الکترونيکی چيست ؟

● تجارت الکترونيکی .تعاریف و ویژگی ھا

 عمومی بسيار به گوش می رسد.این پدیده نوین ھمتجارت الکترونيک واژه ای است که امروزه در مقاnت و ادبيات بازرگانی و تجارت و رسانه ھای

ون تعاریف مختلفی دارد.ھمچنين تجارت الکترونيکبه علت نوپا بودن و ھم به علت کاربردھا و زمينه ھای بسيار متنوع فعاليت نزد مراجع گوناگ

گر با مباحثی مثل بازاریابی و فروش و مباحثپدیده ای چند رشته ای است که از طرفی با پيشرفته ترین مفاھيم فناوری اط�عات و از سوی دی

خی فکر می کنند تجارت الکترونيک به معنی انجام امورمالی و اقتصادی و حقوقی پيوستگی دارد.از این رو تعابير گوناگونی از آن پدید آمده است.بر

 خود اینترنت را مترادف با تجارت الکترونيک میتجاری بدون استفاده از اسناد و مدارک کاغذی است.برخی دیگر تبليغات بر روی اینترنت و حتی

نھا به وسيله کامپيوتر.اگر چه ھمه این دیدگا ه ھادانند.برخی دیگر تصور می کنند تجارت الکترونيک یعنی سفارش دادن کاn ھا و خدمات و خرید آ

بخشی از مفھوم تجارت الکترونيک را پوشش ميدھند اما کامل نيستند.

ه بيستم به سرعت رو به سرعت رو بهتجارت الکترونيکی انق�ب صنعتی سده بيست و یکم ناميده می شود که با پيدایش اینترنت در سد

 ھای کامپيوتری خرید و فروش می شوند وپيشرفت و گسترش نھاده است.در تجارت الکترونيکی اط�عات و فرآورده ھا و خدمات به کمک شبکه

 نرم افزار و ارائه سرویس ھای گوناگون به خریداراناین خرید و فروش ميتواند عمده یا خرده شامل کاn ھای فيزیکی مثل کتاب و غير فيزیکی مانند

ا خرید و فروش اط�عات باشد.به طور کلی می توانمانند مشورت ھای پزشکی یا حقوقی و دیگر موارد بازرگانی مانند مناقصه ھا و مزایده ھا و ی

ا در قالب تجارت الکترونيکی گنجاند.با توجه بهتراکنش ھای مالی و بازرگانی و اط�عاتی و خدماتی ميان موسسات و خریداران و جوامع مجازی ر

د مورد اشاره می گردد:گستره بزرگ تجارت الکترونيکی تعابير و تعاریف پر شماری از آن مطرح شده است که ذی� به چن

اخت و ارائه خدمات پشتيبانی که به صورت الکترونيکی- تجارت الکترونيکی عبارت است از یافتن منابع و ارزیابی و مذاکره و سفارش و تحویل و پرد

انجام می پذیرد.

زرگراه اط�عات.- تجارت الکترونيک مجموعه ای است از ارتباطات و مدیریت داده ھا و سرویس ھای امنيتی در ب

ط�عات بازرگانی که بيشتر با خرید و فروش اط�عات و- تجارت الکترونيکی یعنی استفاده از کامپيوتر ھای یک یا چند شبکه برای ایجاد و انتقال ا

 ریزی و تقویت روابط بازرگانی است.خدمات از طریق اینترنت مرتبط ھستند. رسالت تجارت الکترونيکيتنھا یک ارتباط نيست بلکه پی

اتی و استانداردھای تبادل اط�عات است که مجموعا- تجارت الکترونيکی به کارگيری مجموعه کاملی از نرم افزارھا و سخت افزارھا و خطوط مخابر

امکان بازرگانی به صورت الکترونيکی در شبکه ھای رایانه ای را فراھم می آورند.

ادر می سازد که موضوعاتی چون کيفيت خدمات و- از دیدگاه تجاری: ابزاری است که کسب و کارھای مختلف و شرکای آنھا و مشتریان آنھا را ق

سرعت تحویل و...را ارتقا و مو ضوعاتی ھمچون ھزینه ھا را کاھش دھند.

 کامپيوتری و سایر وسائل ارتباطی.- از دیدگاه ارتباطات: تحول خدمات و کاn و محصوnت اط�عاتی از طریق خطوط تلفن و شبکه ھای

ای پشتيبانی و پيشرفت دادن جریان کاری و- از دیدگاه فناوری اط�عات : آن دسته از کاربردھای فن آوری اط�عات که به صورت سيستمی بر

مبادnت تجاری ایجاد شده است.

ينه تجارت الکترونيک نيز چندین تعریف از آن ارائهسازمان ھا و موسسات علمی و تحقيقاتی و مراکز تجاری معتبر جھا نی و پژوھشگران فعال در زم

از تعاریف و مفاھيم برای تجارت الکترونيک وجودنموده اند که پاره ای از آن ھا در جدول زیر مشاھده می شود.در حقيقت مجموعه متنوع وسيعی 

 کوشيده شده است که تعاریف عامی ارائه شود و دردارد که موضوعات و کاربردھا و مدل ھای گوناگونی را در بر می گيرد. در برخی از این موارد

نی فعاليت ھا و زیر ساختار ھا وابسته است.برخی دیگر تعاریف به نوع فعاليت امکانات ارتباطی و تجھيزات مورد استفاده و محدوده سازما

▪ فرد

▪ گروه

▪ سازمان

●تعریف ارائه شده برای تجارت الکترونيک

▪ لينچ وليندکوئيست
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ی اینترنت است.تجارت الکترونيک به معنای مبادله محصوnت و خدمات در مقابل پول با استفاده از توانایی ھا

▪ کاn کوتا و وینسون

ر ساخت ھای شبکه ای.تجارت الکترونيک واژه معادلی است برای خرید و فروش محصوnت و خدمات و اط�عات به وسيله زی

▪ وnدمير زواس

انی به وسيله شبکه ھای ارتباطی است.تجارت الکترونيک به معنی سھيم شدن در اط�عات و حفظ ارتباطات تجاری و ھدایت مبادnت بازرگ

● گروه کاری فناوری زیر ساختھای اط�عاتی و کاربرد آن

ران تجاری در سازمان ھای گوناگون بتوانند به صورتتجارت الکترونيک ارتبااطات و مدیریت داده ھا و خدما ت ایمنی را یکپارچه می سازد تا کارب

خودکار اط�عات را مبادله کند.

● اتحادیه اروپا

یکی به صورت الکترونيکی تعامل کنند.ھر شکلی از مبادله تجاری که در آن طرفين ذینفع به جای تبادnت فيزیکی یا تماس مستقيم فيز

با توجه به تعاریف فوق الذکر شاید بتوان تجارت الکترونيک را این گونه تعریف کرد:

برقراری روابط تجاری از طریق سيستم ھایـ تجارت الکترونيک به معنی اط�ع رسانی و تبليغات و خرید و فروش کاn ھا و خدمات و حفظ و 

مخابراتی و ابزارھای پردازش داده ھا است.

 اط�عات و امنيت که به واسطه آنھا امکانبه عبارت دیگر تجارت الکترونيکی عبارتست از تعامل سيستم ھای ارتباطی و سيستم ھای مدیریت

 اصلی تجارت الکترونيک عبارتند از:مبادله اط�عات تجاری در رابطه با فروش محصوnت و یا خدمات ميسر می گردد. بنابر این اجزای

- سيستم ھای ارتباطی

- سيستم ھای مدیریت داده ھا

- امنيت

جام امور بازرگانی و کاھش ھزینه ھا از طریقویژگی اصلی ھمه این فعاليت ھا تسھيل فرآیند ھای تجاری و حذف فرآیند ھای غير ضروری در ان

بود دسترسی به بازار و افزایش تنوع برای مشتریانبھبود و افزایش ھماھنگی و کاھش ھزینه ھای اداری به ویژه ھزینه مکاتبات و کاغذ بازی و بھ

 ارتباط سازمان یا فرد با کل مخاطبان و سازگار ساختنبه معنای عام است.مھم ترین ویژگی تجارت الکترونيک از دیدگاه بازار یابی در واقع برقراری

 و محصوnت و خدمات آنھا و در نتيجه کاھش ھزینهمحصوnت و خدمات با نيازھای یکایک آنھاست.برآیند این کار ,رقابت شدید ,تنوع عرضه کنندگان

 موضوع تجارت الکترونيک, موضوع فناوری و دانشھا و افزایش رضایتمندی مشتریان خواھد بود.نکته مھمی که باید به آن توجه داشت این است که

در محيط الکترونيکی است.ھمچنين باید توجهفنی نيست.در بحث تجارت الکترونيک بيشتر ھدف شناخت الگوھای جدید تجارت و ارتباطات موجود 

 در ارتباط با بازارھا , سازمان ھا , مشتریان ,داشت که تجارت الکترونيک مجموعه ای است ازفناوری ھای مخابراتی , پردازش و ذخيره داده ھا

واسطه ھا و سيستم ھای پرداخت الکترونيکی.

● تارخچه تجارت الکترونيک

يشرفت تکنيکی باعث رونق تجارت شد و آن ھم ساختارتباط بين تجارت و تکنولوژی دیر زمانی است که وجود داشته و ادامه دارد. در واقع , یک پ

مين ھای دور دست یابند.با سال قبل از مي�د , فينيقيان تکنيک ساخت کشتی را بکار بردند تا از دریا بگذرند و به سرز٢٠٠٠کشتی بود.در حدود 

 دیگر آغاز گردید.این پيشرفت , برای اولين بار مرزھای جغرافيایی برای تجارت باز شد و تجارت با سرزمين ھای

 کس می توانست محصوnت خود را با استفاده ازتجارت الکترونيک در ابتدای پيدایش خود چيزی بيش از یک اط�ع رسا نی ساده تجاری نبود و ھر

 درصد در٨٠ و حدود ١٩٩۵ درصد از آنھا در سال ٣۴ شرکت نشان می دھد که حدود ۵٠٠صفحات وب بر روی اینترنت تبليغ نماید.آمار منتشره از 

 بيليون دnر معام�ت مالی٢٢٠ بيش از ٢٠٠١ از این روش برای تبليغ محصوnت خود استفاده کرده اند و جالب این که تا پایان سال ١٩٩۶سال 

ونيکی در انجام امور بازرگانی نيز پيشينه ای نسبتاتوسط صدھا سایت تجاری بر روی اینترنت انجام پذیرفته است.اما استفاده از فناوریھای الکتر

 استفاده از تکنولوژی اط�عات به منظور کسبطوnنی دارد. در حقيقت نياز به تجارت الکترونيکی از تقاضاھای بخش ھای خصوصی و عمومی برای

 آغاز شد که مصرف کنندگان١٩۶۵ از سال رضایت مشتری , و ھماھنگی موثر درون سازمانی نشات گرفته است.می توان گفت این نوع تجارت ,

ھای اعتباری انجام دھند.پيش از توسعه تکنولوژیتوانستند پول خود را از طریق ماشين ھای خود پردازدریافت کرده و خریدھای خود را با کارت 

www.takbook.com

www.takbook.com



براینترنت در سالھای آغازین دھه   ,شرکت ھای بزرگ دست به ایجاد شبکه ھای کامپيوتری با ارتباطات مشخص , محدود و٩٠ھای مبتنی 

دله الکترونيکی داده ھا ناميده شد.در آن سالھا لفظاستاندارد شده برای مبادله اط�عات (از جمله اط�عات تجاری) ميان یکدیگر زدند.این روش مبا

 جھت انجام ھمکاری ھای تحقيقاتی ميان١٩۶٠ دھه تجارت الکتروکنيکی , مترادف با مبادله الکتروکنيکی داده ھا بود.مھم ترین این شبکه ھا در

) مبنایAdvanced Research Projects Agency netواحد ھای نظامی گوناگون در وزارت دفاع آمریکا شکل گرفت.این شبکه که آرپانت نام ذاشت (

 تجارت الکترونيکی امروز به حساب آورد. با گذشت زمان واوليه اینترنت امروزی به شمار می رود. در واقع مبادله الکترونيک داده ھا را می توان پدر

 و ھمچنين پيشرفت فناوری ھای مخابراتی و شبکهپدید آمدن ابزارھای ذخيره و بازاریابی و پردازش داده ھا و دسترسی عامه مردم و سازمان ھا

ند.مھمترین ھدف در تجارت چه از روش ھای بسيارھای رایانه ای گسترده , فرصتی پدید آمد که بازیگران صحنه تجارت آن را بسيار سودمند یافت

ر است. طبيعتا در این ميان نقش بانکھا وپيشرفته الکترونيکی استفاده کند و چه از روش ھای سنتی , ھمانا دسترسی به پول و سود بيشت

 , اینترنت قابليت ھای تجاری خود را ع�وه بر جنبه ھای١٩٩۴موسسات اقتصادی در نقل و انتقال پول بسيار حياتی است. ھنگامی که در سال 

 ھایی بودند که ت�ش جدی خود را برایعلمی و تحقيقاتی به نمایش گذاشت , موسسات تجاری و بانکھا در کشورھای پيشرفته اولين نھاد

کترونيکی امروزی است. سپس به سرعت مشخصاستفاده ھر چه بيشتر از این جریان به کار انداختند.محصول ت�ش آنھا نيز ھمان بانکداری ال

رود. در بررسی تاریخچه تجارت الکترونيک در میشد که اینترنت بستر بسيار مناسبی برای انواع فعاليت ھای بانکداری و اقتصادی به شمار می 

د پيشرفت اینترنت ھماھنگ کردند و موفق شدند کهیابيم که بورس ھای اوراق بھادر نيز موسسات دیگری بودند که به سرعت فعاليت خود را با رون

ل سرعت و دقت باn , به موفقيت ھای بی نظيریدر عرض مدت کوتاھی , با توجه به برتری ھای اینترنت در مقایسه با روش ھای قدیمی , به دلي

زیر ساخت ھا و کاربردھای تجارت الکترونيکدست یابند. ایجاد و توسعه اینترنت و وب , باعث خلق فرصت ھای زیادی برای توسعه و پيشرفت 

گردید.

خت افزارھای رایانه ای و مھمتر از آنطی بيست سال گذشته یکی از روند ھای عمده در گسترش تجارت الکترونيک , کاھش چشمگير قيمت س

سازی یکپارچه سيستم ھای باز می نامند. در موردایجاد استانداردھای جھانی برای توسعه سخت افزار ھا بوده است.چنين فرآیندی را استاندارد 

اندازه به  افزاری ھنوز  نرم  نيز چنين روندی وجود داشته است اما استانداردھای  افزارھا  یکپارچه و سازگارنرم  افزاری   استانداردھای سخت 

وانایی ارتباط ميان سيستم ھای گوناگون رایانه اینيستند.روند بعدی پس از یکپارچه سازی و استاندارد کردن , پدید آمدن امکانات شبکه ای و ت

بوده است.

● چارچوب نظری تجارت الکترونيک

چارچوب تجارت الکترونيک از سه سطح عالی تشکيل شده است:

رای انجام وظيفه در قالب صفحات وب بر روی اینترنت یا- زیر ساختار: نرم افزار‘سخت افزار ‘پایگاھھای داده ای و ارتباطاتی را شامل می شود که ب

ترنت یا سایر شبکه ھا بکار می روند.پشتيبانی از مبادله الکترونيکی داده ھا و سایر اشکال پيام گذاری و پيام گيری بر روی این

ائه اط�عات(در صورت نياز در قالب تجاری آن) را فراھم- خدمات: پيام گذاری و پيام گيری و دامنه گسترده ای از خدمات که توانایی پيدا کردن و ار

 تجاری ھستند.-می آورند و شامل جستجو برای شرکای تجاری بالقوه و ھمچنين مذاکره و توافق در مورد مبادnت

بسته به اط�عات برای مشتریان و شرکای- محصوnت و ساختارھای تجارت الکترونيک: پيش بينی و تدارک مستقيم کاnھا و خدمات تجاری وا

نيکی و زنجيره تھيه و پشتيبانی.تجاری‘ ھمکاری و سھيم شدن در اط�عات داخل و خارج سازمان و سازماندھی محيط بازاری الکترو

در این چارچوب تجارت الکترونيک و نتایج حاصل از آن سه زمينه را پوشش می دھند:

- امور بازرگانی با گرایش به مصرف کننده نھایی.

- تجارت ميان شرکتھا یا فعاليت ھای بازرگانی عمده.

- امور تجاری درون سازمان ھا.

این کاربرد ھا شامل خرید از راه دور‘ عمليات بانکی‘مھم ترین و بازارگراترین کاربرد ھای عملی تجارت الکترونيک پخش مصرف کننده گرای آن است. 

 این بخش بيشتر انگيزه ھای مرتبط با تجارتدnلی سھام و تبليغات مستقيم می شوند. به ھر حال ھمان طور که انتظار می رفت پتانسيل عظيم

د اوليه و مصرف کنندگان ‘ ارتباطاتی که به وسيلهالکترونيک را به خود جلب می کند. در بخش امور تجاری و فعاليت ھای ميان تھيه کنندگان موا

EDI.برقرار می شوند‘ بھترین گروه کاربردھای تجارت الکترونيک ھستند 
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ن سطح از تجارت الکترونيک داراست. شبکه ھایھمکاری و سھيم شدن در اط�عات بوسيله اینترنت ھا و اکسترانت ھا ‘ سریع ترین رشد را در ای

عات در قالب صفحه ھای وب و ھمکاری گروهاینترنت از گشایش پایگاھھای داده ای و انبارھای داده ای در داخل شرکت ‘ نشر و گسترش اط�

د. در قلب چارچوب تجارت الکترونيک‘ محيط ھایگرایانه و مستقل از موقعت جغرافيایی‘ در محدوده مرزھای اط�عاتی شرکت را پشتيبانی می کنن

ميان شرکت ھا را تسھيل می کنند. محيط ھای بازاریبازاری الکترونيکی و سلسله مراتب الکترونيکی وجود دارند که ارتباطات بازرگانی و مبادnت 

ان متعدد پدید آمده اند. سلسله مراتب الکترونيک ‘الکترونيکی به منظور تسھيل مبادnت از طریق شبکه ھای ارتباطی ميان خریداران و تھيه کنندگ

ارتباطی حفظ شده و بيشتر بوسيله مدیرانارتباطات طوnنی مدت تھيه کنندگان – مصرف کنندگان بين شرکت ھا ھستند که بوسيله شبکه ھای 

ا بواسطه باب شدن زنجيره ھای ارزشیھماھنگ می شوند تا بوسيله نيروھای بازار‘ شکل گيری سلسله مراتب الکترونيکی ميان سازمانھ

نجيره ھای ارزشی شرکای تجاری تا حد قابلیکپارچه و پيشرفت توليد به موقع بوده و با نيروی سفارش ھای مشتریان ‘ پشتبانی می شود. ز

ی در تعيين سطوح موجودی انبارھا از طریقتوجھی بوسيله کاربرد سيستم ھای اط�عاتی و شبکه ھای مخابراتی یکپارچه شده اند. آینده نگر

کند. این شکل از عمليات ‘ محدودیت ھایمدیریت زنجيره ارزشی‘ در به حداقل رساندن موجودی انبارھا و کاھش سرمایه در گردش کمک می 

ھا‘ اکسترانتھا و در کل اینترنت نقش مھمی در آنشدیدی را بر ھماھنگی درون و ميان سازمانی تحميل می کند و انتظار بر این است که اینترنت 

 اکسترانت‘ که تکيه بر توانایی ارتباطات اینترنتی وبازی کنند. از طریق ایجاد ارتباط ایمن ميان شبکه ھای فرعی و شبکه ھای شرکای تجاری در یک

ليد و توزیع یا تحویل را ھماھنگ سازند. از سوینرم افزار ھای آن دارند‘ سازمان و شرکای تجاری سھيم‘ می توانند گسترش و توسعه محصول‘ تو

ازمان ھا در این بازار دیگر نمی توانند با روشدیگر این نوع عمليات و سھيم شدن در اط�عات منجر به رقابت بسيار شدید در بازار می شود. س

از راه دور‘ تيمھای کاری گسترده در تمامھای سنتی مدیریت موفق باشند. نتيجه پيدایش سازمان ھای مسطح‘ ساختار سازمانی مجازی‘ کار 

نقاط دنيا‘ و استفاده از منابع خارج سازمان برای تامين تقاضا ھا خواھد بود.

منبع : شبکه فن آوری اط�عات ایران

http://vista.ir/?view=article&id=327148

نياز به آخرين ابزار تجارت

اینترنت جدید است، پرسر و صداست، دوست داشتنی است و ھم مظنون

است. با این ھمه می توان گفت بيشترین حجم سر وصدایی كه از اینترنت

در جامعه ارتباطی ما بلند شده است، بيشتر از آنكه ناشی از بعد كاربردی

٣آن باشد، ناشی از تازگی آن است. در رسم بردار استفاده از اینترنت به 

بعد می توان توجه كرد: تجارت، آموزش و سرگرمی.

به طور معمول، در كشورھای پيشرفته اگر بعد سرگرمی جذاب است، قب�ً و

در كنار این بعد تجارت و بخش آموزشی وزنه سنگين خود را یافته است. اما

فراموش نكنيم اینترنت یك فناوری مدرن و وارداتی است و ھر غریبه تازه

با چشم بی نماید، به ھمان اندازه  به ھمان اندازه كه جذاب می  واردی 
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اعتمادی به او نگریسته می شود. اینجاست كه ممكن است ھمه آنچه می

تواند به ما ببخشد در یك ھياھوی بی حاصل گم شود.

● تجارت، آموزش و پرورش، كفه ھای بازمانده

 درصد حجم استفاده از اینترنت را تجارت الكترونيكی در بر می٨۶ھم اكنون 

 درصد اینترنت را برنامه١/٢گيرد. پس از حجم آموزشی و پژوھشی، تنھا 

ھای غير اخ�قی تشكيل می دھد. این حجم كم در مقابل حجم وسيع

اده از اینترنت شود. به قطع، عامل دیگری تأثير گذاراستفاده ھای ك�ن دیگر از اینترنت، بی اھميت تر از آن جلوه می كند كه سدی بر سر راه استف

رشد می یابد كه نگرش جدید و مدرنی براست و آن نوع مبادnت و شيوه تجارت و نگرش اقتصادی است. تجارت الكترونيكی در بستری مجال 

 می كند.تجارت حاكم باشد. این در حالی است كه بازار سنتی و تجارت سنتی كمتر مجال جھانی شدن پيدا

آن ھم در قالب سرگرمی و بازی بود. می توان گفتدر كشور ما، اینترنت به طور عام با كافی نت ھا، آن ھم در تھران آغاز شد. استفاده خانگی 

 سال ھای گذشته این فناوری به نوعی پر كنندهاینترنت خود را در بستر نيازھای جامعه نشان می دھد. البته نمی توان از قلم انداخت كه در

 بار در یك حركت داوطلبانه به پخش رنگ ھابرخی خý ھای رسانه ای بود. تجربه وب�گ نویسی در حقيقت معرفی چھره ھای متنوعی بود كه این

ازار و اقتصاد و آموزش وپرورش اینترنت در چهو فرم ھای متفاوت افكار خود رو آورده بودند كه البته خود بحث مستقلی است. اما در چرخه ب

دی آن سخن می گویند. احسان مروستی،جایگاھی قرار گرفت. كارشناسان ارتباطات ھنگامی كه به این بخش می رسند از نوعی ضعف كاربر

كارشناس ارتباطات، به چند عامل اشاره می كند:

) مسائل فنی،١

) كند بودن جریان اط�عات٢

) جامعه ماھنوز به استفاده كاربردی از اینترنت احساس نياز نكرده است.٣

نگی جامعه باید از اینترنت به نوعی تعبير نيازدر این ميان، نقش دولت فراھم كردن زمينه ھای فنی nزم و گسترش آن است. از سویی، فضای فرھ

 منظم خواھان آن باشند. از لحاظ ساختاری،برسد؛ این كه مؤسسات دولتی و خصوصی ما به مفھوم واقعی اط�عات نيازمند شوند و بعد به طور

بدین ترتيب كه قدرت تشخيص سریع و تصميمدر سال ھای گذشته، استفاده كاربردی از اینترنت گرفتار ھمان ساختار كند اداری بوده است؛ 

رو حركت ھای عمومی بوده اند. پس از این كهقاطعی در این زمينه كمتر وجود داشته است. به ھمين دليل، مدیران تصميم گير بيشتر دنباله 

فناوری در ميان مردم گسترش یافت، شيوه ھای جدیدی برای استفاده اب�غ می شود.

● قافله جھانی

 گوید: «می توان گفت این مقوله برای بيشتردكتر علی اكبر ج�لی، استاد دانشگاه علم و صنعت، از تجربه دیگر كشورھای جھان سوم چنين می

ا دنبال و در عمل پياده سازی كردند.كشورھای جھان حركتی كند داشت و تنھا چند كشور جھان به صورت عميق و تحقيقی و تحليلی آن ر

، در كشورھای در حال توسعه تحوnت چشمگيری در توسعهدر این رده كشورھایی مانند آمریكا، كانادا، ژاپن و استراليا پيشرو بوده اند. با این حال

اینترنت و فناوری اط�عات دیده شده است.

۵٠وع است. چنان كه تنھا كشور ویتنام تصميم گرفته تجربه چين، ھندوستان، مالزی، تایوان، تایلند، فيليپين، كره جنوبی و حتی ویتنام از این ن

م براساس نوع عقاید خاص كه در كشور مادرصد سرمایه گذاری ھای خود را در زمينه توسعه فناوری اط�عات انجام دھد. برخی دیركردھا ھ

بر فرانسوی شدن زبان ھای برنامه نویسی وجودھست بروز كرده است. مث�ً در آلمان كه اصرار به آلمانی شدن رایانه و در فرانسه كه اصرار 

يز در ابتدا راه غلطی را طی كرد كه خيلی زود متوجهداشته است، در ابتدا با تأخير رو به رو بودند ولی سرانجام به ھماھنگی دست یافتند. چين ن

از طریق اینترنت داشته است.»آن شد و خود را با جھان اینترنت ھماھنگ كرد، چنان كه در سال ھای اخير بھترین صادرات را 

رایط آینده، ھرچه بيشتر خود را به این ابزارھم اكنون بخش عمده تجارت از طریق تجارت الكترونيك انجام می شود. كشورھا برای تطبيق با ش

 دار می شوند. چنانكه مسأله تحقيقاتارتباطی مجھز می كنند و در حقيقت پروژه سھيم شدن در سطح علمی و فناوری ھای جھان را عھده

اینترنتی یك اصل اساسی و مسلم در جھان است.

تجارت سنتی به سرعت در حال تبدیل شدن به تجارتدكتر ج�لی یادآور می شود ھم اكنون بيشترین استفاده كنندگان اینترنت بازرگانان اند زیرا 
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ه است. در مدیریت سنتی، مدیران بيشتر دستور دھندهالكترونيكی است و رقابت حرف اول را در بازار می زند. از سوی دیگر، اینترنت ابزاری دوسوی

ه می دھد كه نظارت خود را با باnدستان در ميانو كمتر شنونده اند. اما اینترنت این سنت را به ھم می ریزد و به زیر دستان به راحتی اجاز

گذاشته، در تصميم گيری ھا مشاركت و حتی نظارت داشته باشند.

 گردد. مث�ً ژاپنی ھا از تلفن ھمراه تنھا در مواقعمسأله دیگری كه وجود دارد به مسائل فرھنگی استفاده از فناوری ھای جدید در كشور ما بر می

 درصد آنھا تلفن ھمراه دارند. ھمچنين با وجودی كه تعداد تلفن ھای ثابت ژاپنی ھا٧٠اضطراری استفاده می كنند، این در حالی است كه بيشتر از 

 برابر بيشتر از تلفن ھمراه استفاده می كنند. به ع�وه، رسانه ھای گروھی نحوه استفاده٣كمتر از تلفن ھمراه شان است، آنھا از تلفن ثابت 

 برنامه ھای آموزشی یادآوری می شود. در زمينهصحيح از تلفن ھمراه را به مردم آموزش می دھند. این مسأله بارھا در فيلم ھا و سریال ھا و

اینترنت نيز ژاپنی ھا به ھمين نحو خ�قانه وارد شده اند.

 درصد افراد اینترنت دارند. این مسأله در كشور ما می١٩/۵ درصد بازرگانان و اصناف ژاپنی با اینترنت كار می كنند، در منازل تنھا ٨٢در حالی كه 

نواده ھا بدون ھيچ گونه آموزش یا جھت دھی در جریانتواند كام�ً برعكس ظاھر شود. در بازار كمتر خبری از اینترنت و فناوری ھای نوین است و خا

معه بتواند فرآیند آموزش را تقویت كند، می توانداستفاده از اینترنت قرار می گيرند. این در حالی است كه « مروستی» معتقد است: «اگر یك جا

نت از ابعاد اصلی وجود چنين پدیده ای ھستند. كشور مادر ذھنيت افراد اطمينان و اعتماد به نفس به وجود آورد. دو بعد تجارت و تحقيقات در اینتر

ه اط�عات روز نيازمند این ھماھنگی است.به عنوان جزیی از این مجموعه، در زمينه ھای فناوری، تجارت، تحقيقات و در زمينه دسترسی ب

ترنت بھترین ابزار دسترسی است. این در حالیبرای گسترش تجارت و یافتن شركای تجاری دقيق تر، بانكداری، بيمه، علوم اجتماعی و فنی این

است كه فقدان دسترسی یا محدودیت دسترسی ما موجب عقب افتادن از این قافله می شود.»

چشمگيری در سطح تجارت الكترونيكی بهحتی در سطح منطقه ای با توجه به رویه جدید كشورھای عربی در زمينه گسترش تجارت، تغييرات 

ه واسط بعد آموزش و صنعت پيش روی ماست.وجود آمده است. با این حال، « مروستی» معتقد است: «تجربه ما در دانشگاه ھا به عنوان حلق

ین است كه ما سایت ھای اط�عاتی را به وجوددسترسی به اینترنت در دانشگاه ھا با سرعت پائين و استفاده تقریباً كم است. مسأله دیگر ا

ا وارد كردن و نصب دستگاه نيست بلكه این دستگاهآوردیم ولی این كه اندام یك موضوع به صورت ھماھنگ عمل كند، كمتر وجود دارد. اینترنت تنھ

ویی، این دستگاه نيازمند نوعی نگاه ھوشمندانهنيازمند نوعی نگاه مدرن و منظم است تا بتواند از مجموعه تحقيقات جھان استفاده كند. از س

است. در حقيقت، پيش از ھر چيز نفس این شبكه ارتباطی و اط�عاتی باید پذیرفته شده باشد.»

● اینترنت به خودی خود عامل پيشرفت نيست

لندگی گذشته از دستيابی به تكنيك ھا و اقتصاد باز،اما در نھایت ما اینترنت را برای چه می خواھيم. برای بالندگی كشور در ھمه سطوح و این با

اثر گذار است، اما در نھایت به طور غير مستقيم دردر گرو آگاھی شھروندان است. دستيابی و گسترش اینترنت اگر چه در آغاز بر تجارت و اقتصاد 

سطح زندگی و رتبه اجتماعی زندگی شھروندان اثر می گذارد.

مالی ما از جھان عقب خواھد ماند. از سویی،مروستی معتقد است: «ما ناگزیریم كه به این سمت حركت كنيم وگرنه از لحاظ اقتصادی، مسائل 

يله ای است كه آگاھی توليد می كند و ھرچهباید دانست خود اینتر نت به خودی خود عامل پيشرفت نيست، بلكه مانند رادیو، تلویزیون و س

ده تر باشد، نياز ما بيشتر می شود و ھرچهجامعه نظام مند شود، بيشتر می توان از این دانشھا استفاده كرد. ھرچه توسعه اقتصادی گستر

ان آموزش عمومی قرار دھيم نيز ھزینه اجتماعی كمتریتجارت ما گسترده تر شود، به تجارت الكترونيك بيشتر نيازمندیم. اگر بتوانيم آن را در جری

خواھيم داشت و بار ھزینه آموزش رسمی ھم كم خواھد شد.»

 نحوه استفاده از آن بر می گردد. چنانكه دكتراینترنت یك ابزار اط�عاتی و ارتباطی مدرن است و مسير ورود فناوری ھای مدرن در كشورما به

، دو عامل مھم در برخورد با یك پدیده نوین است.ج�لی یادآور می شود شناخت به موقع یك فناوری و تصميم گيری بدون تأخير در استفاده از آن 

اسب را ندارد و یا حداقل فرصت ھای شغلی وگاھی ما زمانی متقاعد به استفاده می شویم كه زمان بھره وری آن یا سپری شده یا كارآیی من

خ�قيت ھایی كه می توانسته با آمدن یك فناوری در كشور ایجاد شود، از دست رفته است.

 ساختار اط�عاتی و ارتباطی كشور قرار داده و اكنونبا این حال به نظر می رسد اھميت این ابزار خود به خود آن را به عنوان جزیی جدا نشدنی در

ش ھای كاربردی جامعه یعنی بخش صنعتزمان آن رسيده است كه بيش از پيش به جھت دھی كاربردی این جریان بپردازیم. اساسی ترین بخ

آموزش و تجارت از اینترنت به عنوان یكی از پلكان ھای ترقی خود می توانند استفاده كنند.
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رسانه ھای عمومی كشور در این مورداین مسأله نيازمند نوعی آگاھی رسانی عمومی نيز در سطح عمومی جامعه است و به نظر می رسد 

 جدید ابزار جدیدی را عرضه كرده حال سھم مانيازمند اختصاص سھم بيشتری به اینترنت و نحوه نگرش و استفاده از آن است، این كه اگرجھان

چقدر است و ما چقدر می توانيم از آن بھره ببریم.

منبع : روزنامه ایران
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وب سايت؛ کليد ورود به تجارت الکترونيک

امروزه بازار، بازاریابی و فروش تحتتاثير توسعه تکنولوژی ارتباطات از طریق

تجارت اینترنت و  به گستردگی شبکه  توجه  با  قرار گرفته است.  رایانھھا 

الکترونيکی در دنيای امروزی، بازار دیگر مفھوم قدیم خودرا ازدست داده و

شکل و شمایل و ویژگيھای جدیدی پيدا کرده است. بسياری از فروشندگان

حتی خریداران محصوnت خود را نميبينند و با آنان صحبت ھم نکردھاند، ولی

محصول خود را فروخته و وجه آن را دریافت کردھاند. این نوع خرید و فروش

نشان از وجود سيستمھای جدید در عرصه تجارت دارد سيستمھایی که به

نصيب خود را  بازار  از  بيشتری  و ھر روز سھم  مييابند  سرعت گسترش 

د. دیگر نيازی نيست تا در گرانترین نقاط تجاری پرمينمایند. در این سيستم فروشگاه ھای فيزیکی جای خود رابه فروشگاه ھای الکترونيکی دادھان

رد. امروزه ميتوان این مکان بزرگ و بسيارگران قيمترفتوآمد، مکانی را برای محل عرضه محصول و دریافت سفارش خرید، باھزینه بسيار زیاد تھيه ك

تی که بخواھد سھم خود را در بازارھای جھانی افزایشرا در محيطی کوچک و با ھزینه ھای کم اما با کارایی بسيار زیاد بوجودآورد. درواقع ھر شرک

دھد قطعاً ناگزیر است از این سيستم و تکنولوژی پيشرفته مرتبط با آن استفاده کند.

صاص دھيد و از آنجا تمامی محصوnت خود رابهامروزه شما به عنوان یک واحد تجاری ميتوانيد گوشھای از شبکه گسترده جھانی را به خود اخت

 برقرارکنيد، نيازھای آنان رابفھميد ومحصول خودمعرض دید تمامی مردم درسراسر جھان قرار دھيد. شما ميتوانيد دراین محيط بامشتریان ارتباط

ھرھمندی از این سيستم خرید وفروش و امتيازات آنرابه آنان بفروشيد. ھرکسی از ھر گوشه جھان ميتواند به این وسيله از شما خرید كند و... ب

نی اینترنت است که به شرکت شمانيازمند داشتن محيطی تحت عنوان ( وب سایت ) است. وب سایت شما در واقع محيطی از شبکه جھا

اختصاص داده شده است و دارای آدرس مشخصی است که به آن آدرس وب سایت ميگویند.

ماکنون اکثریت جوانان با این فناوری ھمراه ( بهدردھه اخير استفاده از اینترنت در سراسر جھان با سرعت شتابان در حال گسترش بوده است و ھ

 ميکنند قطعا برخی در جستوجوی محصوnت و خدماتروز ) ھستند. درميان تعداد بيشماری افراد و شرکتھا که در سراسر جھان از اینترنت استفاده

آماده ميکنيد. وبسایت باعث ميشود شرکتشما ھستند. با داشتن یک وبسایت درواقع شما شرکت خود را برای استفاده از فرصتھای بيشمار 

می ساعت شبانه روز به شرکت شما دسترسیشما در ھر زمان و از ھر مکان قابل دسترس باشد. با کليک ساده موس، ھر کسی ميتواند در تما

داشته باشد.
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ی یک راه بسيار عالی برای افزایش فروش است.وبسایت یک ابزار موثر بازاریابی و فروش است. ارائه محصوnت از طریق یک فروشگاه الکترونيک

ک فروشگاه فيزیکی است دارید، ضمن اینکه افرادشما در یک فروشگاه الکترونيکی یک ویترین دائمی و سھل الوصول که ھزینه آن خيلی کمتر از ی

ليغات الکترونيکی جدید و جذاب، امکان ارتباطبيشتری امکان دسترسی به آن را دارند. امکان ارائه اط�عات موردنياز مشتری درسطح وسيع، تب

ن استفاده ازفرصتھا را به شما ميدھد و... ھمگیبيشتر و وسيعتر با مشتری، شناسایی آخرین س�یق بازار، قرارگرفتن در محيطی پرتحول که امکا

ی تجارت الکترونيکی درکشور حتی اگر شما از طریقاز مزایای بازاریابی الکترونيکی است که nزمه آن وجود وب سایت است. با توجه به محدودیتھا

و ضروری است. وب سایت  مھم  سرمایه  یک  وبسایت شما  بفروشيد،  را  محصول خود  نتوانيد  کردناینترنت  متقاعد  برای  یک شروع  شما 

 از آنھا دعوت ميکنيد که با شما تماس بگيرند.بازدیدکنندگان به نياز آنھا به محصوnت شما است. شما آنھا را برای خرید تحریک ميکنيد سپس

ود دارند که به آنچه شما توليد ميکنيد ع�قه مندوب سایت به شما کمک ميکند با مشتریان بالقوه در ارتباط باشيد. افراد و شرکتھای زیادی وج

مکن است نياز به اط�عات بيشتر داشته باشند.ھستند ولی ممکن است ھم اکنون برای خرید آمادگی نداشته باشند. آنھا برای خرید و انتخاب م

خرید آمادگی یافتند، با خبر شده و اقدام کنيد. وبسایت یکشما باید با آنھا در ارتباط باشيد تا ضمن ارائه اط�عات موردنياز به آنان زمانی که برای 

را جمع آوری کنيد. سپس ميتوانيد مطابق خواستروش عالی برای تسھيل این فرایند است. شما ميتوانيد از طریق وبسایت آدرس مشتریان بالقوه 

بالقوه به تازه ماندن شرکت شما در اذھان آنان کمکآنان به تناوب، نامه یا پست الکترونيکی برایشان ارسال کنيد. در ارتباط بودن با مشتریان 

شایانی ميکند.

 معرفی كنند. در واقع وجود وبسایت، امکان معرفیداشتن وبسایت این امکان را فراھم ميکند که سایتھای دیگر به راحتی سایت شما را به دیگران

ر، یک منبع مھم دستيابی به مشتریان جدید،مشتریان جدید به شرکت شما را فراھم ميکند. دردنيای تجارت الکترونيکی برای بسياری از تجا

اسبی انتخاب کرده باشيد، به خاطرسپردنمعرفی شدن توسط سایر سایتھا است. توجه داشته باشيد در صورتی که برای وبسایت خود آدرس من

آن برای مشتریان جدید بسيا راحتتر از شماره تلفن است.

تن آدرس سایت به ھمگان کمک ميکند که ھردسترسی از طریق وبسایت بسيار راحت تر و موثرتر از سایر روشھای ارتباطی راه دور است. داش

ان دادن به پيام شما را داشته باشند. مراجعه بهزمان که در مورد شما ميشنوند و یا تبليغات شما را ميبينند، به راحتی امکان عکس العمل نش

م اط�عات شما را به راحتی دریافت ميکنند.وب سایت شما راحتتر از نوشتن نامه یا رفتن به نمایندگی یا حتی تلفن زدن به شما است. مرد

عداد مراجعه و... تحت فشار نيستند.ھمچنين در بازدید از وب سایت ھيچ معذوریتی وجود ندارد و بازدیدکنندگان از لحاظ زمان ، ت

ر اعتماد مشتری ھای بالفعل شما خواھد داشت. یکوجود وبسایت، اعتبار شرکت شما را در نزد مشتریان افزایش ميدھد. وب سایت تائير فراوانی ب

باعث افزایش اعتماد مشتریان به شرکت شماطراحی حرفه ای، متن مناسب با نوشتاری خوب، اط�عات مفيد از محصوnت و امکان تبادل اط�عات 

 به روز ھستيد (درصورت روزآمد بودن سایت).ميشود. وجود وبسایت برای شرکتتان نشاندھنده آن است که شما دارای دانش موردنياز و اط�عات

 قرار خواھند گرفت.اگر شما در طراحی یک سایت با کيفيت و دارای اط�عات مفيد ھزینه کنيد، مردم حتما تحتتاثير

جه داشته باشيد که برای انجام ھر بازی باید قواعد آندر پایان نکته مھمی که باید ذکر شود این است اگر تصميم به ایجاد وب سایت دارید، باید تو

 برای تمامی کارکنان و مخصوصا خودتان (بعنوان مدیر)را بدانيد و رعایت کنيد، اگر وب سایت ميخواھيد باید به روز باشيد، باید آموزشھای nزم را

یژگی (به روز بودن) است.برگزار كنيد، توجه داشته باشيد اگر فرض کنيم برای وب سایت تنھا یک ویژگی وجود دارد آن و

منبع : ایده پویا
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وفاداری الکترونيک س?ح مخفی شما در وب

در ھجوم برای ایجاد کسب و کارھای اینترنتی، خيلی از مدیران تمام توجه

خود را معطوف به جلب مشتریھا می کنند، تا نگھداری آنھا. این یک اشتباه

است. اقتصاد منحصر بفرد تجارت الکترونيک، وفاداری مشتری را از ھميشه

مھمتر کرده است.

به برای ایجاد کسب و کارھای اینترنتی ، بسياری از مدیران ،  در ھجوم 

اشتباه ، تمام توجه خود را معطوف به جلب مشتری می کنند، تا حفظ آن، اما

(از مگ ویتمن از شرکت ای . بی مدیران ارشد پيشتاز تجارت الکترونيک 

برنن از ونگارد) می دانند که وفاداری مشتری یک ضرورت تا جک  گرفته ، 

اقتصادی است. جلب مشتری بر روی اینترنت بسيار ھزینه زا است و اگر

مشتریان وفادار نبوده و به کرات مبادرت به خرید نکنند، سود آوری امری دور

از دسترس خواھد بود.

ه و استراتژیھا و عملکرد بسياری از شرکتھای پيشروطی دو سال گذشته، فردریک ریچھولد و فيل شفتر، وفاداری الکترونيک را تحت مطالعه قرار داد

د. تحقيقاتی که نتایج دور از انتظاری داشته است. برخ�ف نظراینترنتی را تجزیه و تحليل کرده و ھزاران نفر از مشتریان آنھا را مورد مطالعه قرار دادن

ب محيطی بسيار «چسبنده » است. امروزه، اغلبعمومی که مشتریان بر خط بسيار متزلزل ھستند، آنھا به این نتيجه رسيده اند که در عمل ، و

اربرد مناسب، این وفاداری ذاتی را تقویتمصرف کنندگان برخط گرایش واضحی به سمت وفاداری نشان می دھند و فن آوریھای وب، در صورت ک

می کند.

ار می دھند، اگر مدیران به سرعت وفاداری سودآورتریندر این مقاله ، نویسندگان مزیت ھای زیاد حفظ خریداران بر خط را تشریح می کنند. آنھا ھشد

برآورده ساختن درخواستھای گرینجر، دل، آمریکا آنمشتریان خود را بدست نياورند و مشتریان جدید مناسبی را جذب نکنند، مجبور خواھند بود با 

.nین و سایر پيشروان اینترنت را در به دست آوردن اعتماد و وفاداری مشتریان توضيح می دھند

 ھای اقتصادی را آغاز کنند. این اثر وفاداری ، امکانبا ترغيب خریدھای مکرر توسط گروھی از مشتریان سودآور، شرکتھا می توانند مارپيچی از مزیت

یه گذاری مجدد متھورانه برای افزایش ارزش عرضهپرداختھای سخاوتمندانه به کارکنان، تامين جریانھای نقدی زیاد برای سرمایه گذاران و سرما

شده به مشتریان را برای شرکتھا مھيا می سازد.

ان خطور می کند. باnخره، چه مناسبتی می تواندوقتی به تجارت الکترونيک فکر می کنيد . وفاداری ممکن است اولين مفھومی نباشد که به ذھنت

رید ماشينی که بانکھای اط�عاتی را برای یافتنچنين تصور غریب و قدیمی برای مشتریانی که با کليک یک موشواره فرار می کنند. یا بوتھای خ

گمنامی بی حد و حصر بازار جھانی اینترنت چهبھترین گزینه داد و ستد جست و جو می کنند. وجود داشته باشد؟ شھرت محدود و محلی در ميان 

حسنی می تواند باشد؟ وفاداری باید با سرعت د رحال اضمح�ل باشد. این طور نيست؟

 تا مگDell (Computer) از شرکت دل Michael Dellاص� این طور نيست. مدیران عاملی که پيشگام در تجارت الکترونيک ھستند. از مایکل دل (

) ازRichard Keyser تا ریچارد کيزر (Vanguard) از شرکت ونگارد((Jack Brennan ) از جگ برنن (ebay ) از ا.ی. بی، (Whitman Megویت من (

 آنھا می دانند که وفاداری) عميقا به حفظ مشتری توجه دارند و آن را برای موفقيت عمليات بر خط خود حياتی می دانند.Graingerشرکت گرینجر (

 نمانند و تعداد زیادی خرید مکرر صورت ندھند،یک الزام اقتصادی است: جلب مشتری روی اینترنت ھزینه ھنگفتی در بر دارد و اگر آن مشتریھا

در ھر صنعتی ، برخی شرکتھا راه بھره برداری ازکسب سود بسيار دشوار خواھد بود. آنھا ھمچنين می دانند که وفاداری یک الزام رقاتبی است: 

ابط سود آور بسياری ھستند که را برای ایجاد ارزشی استثنایی برای مشتریھا پيدا می کنند و این شرکتھا در صدد تحکيم روWebظرفيت وب (( 

رت الکترونيکی نيز راه به جایی نخواھد برد.این به زیان رقبای کندتر خواھد بود. بدون «چسب» وفاداری بھترین مدل  طراحی شده برای تجا

) وفاداری الکترونيک را مطالعه کرده ایم. ما استراتژیھا وBain & Companyدر طول دو سال گذشته، ما و ھمکارانمان در شرکت بين اند کامپانی (

www.takbook.com

www.takbook.com



گاه ھای وب آنھا را ارزیابی و ھزاران مشتری آنھا راشيوه ھای عمل چندین شرکت عمده اینترنتی را تجزیه و تحليل کرده و طراحی ھا و طرز کار جای

 که مشتریھای وب فطرتا بی وفا ھستند وبررسی کرده ایم. آنچه ما کشف کرده ایم. ممکن است باعث شگفتی شود. برخ�ف این عقيده عمومی

مصرف کننده و ھم در حوزه شرکت – به – شرکتگله وار به سوی ایده نوی بعدی می روند. وب واقعا فضای چسبنده ای، ھم در حوزه شرکت – به 

یھای شبکه، اگر درست به کار برده شودند، این، می باشد. بيشتر مشتریھای بر خط امروزین، تمایل روشنی به وفاداری نشان می دھند و فنآور

ن را جلب نکنند و مشتریان جدید مناسبی را جذبوفاداری ذاتی را تقویت می کنند. اگر مدیران به سرعت وفاداری سودآورترین مشتریان فعلی شا

ود که فقط بيشترین حساسيت را نسبت به قيمتنکنند، آینده نااميد کننده ای خواھند داشت که در آن در تدارک ھوسھای خریدارانی خواھند ب

دارند.

ت را دگرگون کرده است. اما وقتی که به وفاداریما شنيده ایم که فرھيختگان اقتصاد نو استدnل، می کنند که اینترنت تمام قواعد قدیمی تجار

درستی از مشتریان موثر است. مشتریانیمشتری می رسيم، قواعد قدیمی مثل ھميشه حياتی ھستند. وفاداری ھنوز ھم در کسب اعتماد نوع 

 شما انجام دھند. ليکن وب سواnت جدیدی مطرحکه می توانيد به آنان چنان تجربه عالی مستمری عرضه کنيد که بخواھند تمام تجارتشان را با

ر این مقاله توضيح آن بستر و پيامدھای آن است.می کند و فرصتھای جدیدی ایجاد می کند: قواعد قدیمی را در بستر جدیدی قرار می دھد. ھدف د

● اقتصاد وفاداری الکترونيک

) از مدرسه بازرگانی ھاروارد ، ھزینه ھا و درآمدھای حاصله از خدمت دھی به مشتریان را درEarl Sasserده سال پيش، بين با ھمکاری ارل ساسر(

ایع، ھزینه باnی جذب مشتری باعث می شودطول چرخ زندگی خریدشان تجزیه و تحليل کدر. در این تحقيق نشان داده شده است که در ھمه صن

وقتی که ھزینه خدمت دھی مشتریان وفادار پائينکه بسياری از روابط با مشتریان در سالھای اولھی غير سود آور باشند. فقط در سالھای بعد، 

۵ن است که افزایش نرخ حفظ مشتری به ميزان می رود و حجم خریدھایشان باn می رود. این روابط سود سرشار به بار می آورند. نکته اصلی آ

فتن استراتژیھای درصد افزایش می دھد . این اعداد بسياری از مدیران تکان داد و باعث شروع یک یورش جھت یا٩۵ تا ٢۵درصد، سود را به ميزان 

برای حفظ مشتری شد که بسياری از آنھا ھنوز ھم منافع زیادی را حاصل می کنند.

کترونيک از جمله ، کتاب، پوشاک، خوارو بار ووقتی ما ھمان روش را برای تجزیه و تحليل اقتصاد چرخه زندگی مشتری در چندین بخش تجارت ال

لگوی عمومی (اول زیان، سپس سودھای، افزایشلوازم خانگی الکترونيک ، به کار بردیم، عم� به اقتصاد ک�سيک وفاداری رسيدیم. در حقيقت ا

 در شروع یک رابطه، ھزینه ھای جذب مشتری دریابنده) واقعا روی اینترنت تشدید می شود. «اقتصاد چرخه زندگی مشتری در تجارت الکترونيک»

ه عنوان مثال، در خرده فروشی الکترونيک پوشاکتجارت الکترونيک، غالبا به طور غير م�حظه ای بيشتر از کانال ھای سنتی خرده فروشی است. ب

 درصد ھزینه بيشتری نسبت به خرده فروشيھای سنتی با ھر دو نوع فروشگاه۴٠ تا ٢٠، برای شرکتھای صرفا اینترینتی، جذب مشتریان جدید 

 است.فيزیکی و بر خط ، به دنبال دارد. این بدان معناست که زیانھا در مراحل اوليه رابطه بيشتر

لکترونيک پوشاک، مشتریان قدیمی دراگر چه، در سالھای آینده، رشد سود حتی با نرخی سریعتر شتاب خواھد داشت. در خرده فروشی ا

چون برای فروشگاھھای وب افزایش طيف محصوnتماھھای بيست و چھارم تا سی ام رابطه شان، بيشتر از دو برابر شش ماه اول خرید می کنند و 

 که ھمين باعث گسترش و تعميق روابط در طول زماننسبتا آسان است، می توانند انواع بيشتر و بيشتری از کاnھا را به مشتریان وفادار بفروشند

 یک فروشنده اصلی دارند، تا آنجائيکه خرید ازمی شود. در حقيقت، قراین حاکی است که مشتریان و بی تمایل به یک کاسه کردن خریدھایشان از

به شرکت آشکار است. برای مثال گرینجر ،جایگاه آن فروشنده، جزء جریان عادی روزانه شان می شود. این پدیده ، خصوصا در بخش شرکت- 

که ھای سنتی گرینجر تثبيت شده بود، وقتیبزرگترین فروشنده لوازم صنعتی در آمریکا، دریافت که مشتریان قدیمی که حجم خریدشان در شب

 دادند. فروش به این مشتریان سه برابر نرخ فروش بهشروع به استفاده از جایگاه گرینجر روی وب کردند، خریدھایشان را به ميزان متنابھی افزایش

مشتریان مشابھی که فقط از فروشگاھھای فيزیکی استفاده می کردند. افزایش یافت.

می دھند که خود منبع سرشار دیگری برای کسبع�وه بر خرید بيشتر، مشتریان وفادار ، ھمچنين غالبا مشتریان جدیدی را به فروشنده ارجاع 

 حرف موشواره از حرف دھان تندتر پخشسود است. ارجاع مشتریان در تجارت ستی ھم پرسود است ، ولی در اینترنت تقویت می شود، زیرا

 ع�قه خود به ده ھا دوست اعضای خانواده،می شود. مشتریھای بر خط، مث� می توانند از پست الکترونيک برای پخش توصيه جایگاه وب مورد

 یعنی می گذارند مشتریان در حاليکه د رجایگاه ھایاستفاده کنند . خيلی از خرده فروشيھای الکترونيک در حال خودکار کردن جریان ارجاع ھستند.

 ارجاع شده ارزان صورت می گيرد، سود آوری د رخرده فروشيھای الکترونيک ھستند، توصيه به آشنایان خود بفرستند. از آنجایيکه جذب مشتریان
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چرخه زندگی آنھا خيلی زودتر آغاز می شود.

 مشتریان وفادار بھره می برد. بيش از نيمی ازای.بی یکی از پيشگامان تجارت الکترونيک است که از سودھای اقتصادی حاصل از ارجاع از طریق

) گفت: «اگر به سوابقWall Street Journalمشتریان ای. بی ارجاعی ھستند . مگ ویت من مدیر عامل شرکت ،اخيرا به مجله وال استریت (

 دnر برای به دست آوردن یک مشتری جدید ھزینه می کنيم. علت آن است که ما با «ک�م١٠فروش فصلی ما مراجعه کنيد، خواھيد دید که کمتر از 

به مراتب کمتر از آنھایی است که به وسيلهدیگران » جلو برده می شویم. ای بی دریافته است که حتی ھزینه نگھداری مشتریان ارجاع شده 

به واحد پشتيبانی فنی ای. بی، تمایل به استفاده ازتبليغات یا فعاليتھای دیگر بازاریابی جذب می شوند. مشتریان ارجاع شده به جای تلفن کردن 

ار نه تنھا کار تبليغ و فروش را بر عھده می گيرند، بلکه آنھا راراھنمایی کسانی دارند که آنھا را ارجاع کرده اند. تاثير این امر آن است که مشتریان وفاد

برای واحد پشتيبانی شرکت ھم، کارمند مجانی ھستند.

 دنيای فيزیکی است. برای تمام شرکتھایی کهترکيب تمام این عوامل اقتصادی بدین معنی است که ارزش وفاداری اغلب روی اینترنت بيشتر از

یجاد کنيد، مگر آنکه وفاداری عالی مشتری راروی شبکه تجارت می کنند، پيامد آشکار این است : شما نمی توانيد سودھای عالی طوnنی مدت ا

به دست آورید.

● امری اعتمادی

ست، اما روی وب که معامله از دور انجام می شود وبرای کسب وفاداری مشتریان، باید اول اعتماد آنھا را جلب کنيد . این ھميشه حقيقت داشته ا

یان نمی توانند به چشم کارمند فروش نگاهمخاطره و عدم موقطعيتھا تشدید شده است ، این مسئله حقيتی تر است . در خرید بر خط ، مشتر

فراورده ھا راببينند و لمس کنند . آنھا باید به تصاویر و قولھاکنند. نمی توانند اندازه فضای فيزیکی یک فروشگاه یا دفتر را برانداز کنند و نمی توانند 

ند، از جای دیگر خرید خواھند کرد. در حقيقت ، وقتی ما ازتکيه کنند و اگر آنھا به شرکتی که آن تصاویر و قولھا را عرضه می کند، اعتماد نداشته باش

معامله آنھا بوده ، را نام ببرند. جواب اول این بود: «خریداران و بی پرسيدیم که خصيصه ھای خرده فروش الکترونيک که مھمتر از ھمه چيز در انجام 

ن قميت و وسيع ترین مجموعه ، بعد از آن قراریک جایگاه وب که می شناسيم و به آن اطمينان داریم.» تمام خصيصه ھای دیگر، از جمله کمتری

داشتند . روی شبکه ، قيمت حکمفرمایی نمی کند، اعتماد می کند.

ست . این اط�عات شرکت مربوطه را قادروقتی مشتریان به یک فروشنده بر خط اعتماد دارند. امکان آنکه اط�عات شخصی بدھند، بيشتر ا

حيت شخصی دارد ، پيشنھاد کند که این ، خود باعثمی سازد که رابطه نزدیکتری با مشتریان برقرار کرده و محصوnت و خدماتی را که برایشان ارج

یک مزیت پایدار نسبت به رقيبان تبدیل شود.افزایش اعتماد می شود و وفاداری را تقویت می کند. چنين چرخه موثری می تواند به سرعت به 

یافته است . با ایجاد موثق ترین و قابل اعتماد ترین جایگاه وب در تجارت کتاب، بر بازار کتا ب تسلط Amazon.comبه طور مثال، آمازون، کام ((

م سفارش دھی، در اختيار آمازون قرار می دھد.ميليونھا مشتری با خيال راحت اسم، آدرس و شماره کارت اعتباری خود را برای ذخيره در سيست

 یکی از بزرگترین دnیلی است که مشتریان را برراحتی حاصل (مشتریھا می توانند مکررا با یک کليک خرید کنيد) یک مزیت رقابتی شده است این

وnت دیگر بخرند. اگر مشتریان به آمازون اعتمادمی گرداند تا نه تنھا کتاب، بلکه ھمچنين لوح فشرده ویدئو ، سخت افزار و تعداد زیادی محص

کن است با سيلی از تبليغات مواجه شوند، ھرگزنداشتند. اگر می ترسيدند که شماره کارت ھای اعتباریشان ممکن است به مخاطره بيافتد یا مم

رکت ارزش اعتماد را به خوبی می شناسد.اط�عات شخصی خود را نمی دادند و شرکت به سرعت موقعيت ممتاز خود را از دست می داد. این ش

MLMمنبع : سایت تحليلی 
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ھشت روش برای افزايش درآمد وب سايت شما

 مي�دی، درآمد قابل توجھی از طریق تبليغات بنری نصيب صاحبان وب سایتھا می شد.٩٠در اواخردھه  

اما این عظمت دیری نپایيد. كوزه ی عسل رویاھا خيلی زود شكست. ھزینه  پرداخت شده بابت ھر

)، شاخص قيمت تبليغات بنری به نحو قابل توجھی سقوط كرد.در حالی كه برخی ازCPMھزارتبليغ (

دnر )، این ميزان١۵٠/CPMصاحبان وب سایتھا سرگرم لذت بردن از درآمد خود بودند (چيزی در حدود 

از  به كمتر  زمانی كوتاه  مدت  در  یکباره  به  درآمد۵.٠/ CPMدرآمد  نسبت  به ھمين  و  دnر، رسيد 

 دnر در ھر ماه رسيد. این زمان بود كه آه از٧۵٠٠٠ تبليغ در ھر ماه به ۵٠٠٠٠٠سایت ھایی با حدود 

دازه  اواخر دھه نھاد صاحبين سایت ھا برآمد. البته رشد تبليغات بنری ھمواره كند بوده، اما ھيچ گاه به ان

و نبوده است. اكنون سایت ھا برای کسب مجدد درآمد گذشته خود، به شيوه ھای نوین تبليغاتی ر٩٠

تبليغاتی استقبال از روش ھای جدید  با رضایت  اند، خصوصا صاحبان وب سایت ھای كوچك  آورده 

ھوریكرده اند. یکی از این روش ھای جدید تبليغاتی، تبليغات متنی ناميده می شود و سایت ھای مش

 از این شيوه تبليغاتی استفاده می كنند. این نوع تبليغات برGoogle Adsense, Quigos Adsonar, Overtures, ContentMatch, IndustryBrainمانند

(مث� مقاله ای در مورد راه ھای مختلف وامپایه  متن شكل می گيرند و به طور خاص، به موضوعات مطرح شده در یك صفحه وب مربوط می شوند

 محصول یا خدمت). این تبليغ ھا عموما بر پایه  متن وگرفتن از بانك، تبليغات وام ھای خصوصی و بانكی و یا نوشتن مقاله ای در مورد نقاط قوت یک

 تبليغات تصویری ھم عرضه می كنند. ارائه کنندگان تبليغات متنی وعده داده اند كه ازGoogle Adsenseمحتوا ھستند، اما برخی برنامه ھا مانند 

يب مخاطبين بيشتر روی آنھا كليك كنند.(در نتيجه ناشرینسایر انواع دیگر تبليغات اینترنتی(به عنوان مثال تبليغات بنری) پيشی بگيرند وبه این ترت

 رسند). در نظر داشته باشيد كه تبليغات متنیدرآمد بيشتری كسب می كنند و تبليغ دھنده گان به ھدف خود یعنی جذب بازدید کننده بيشتر می

بلكه راه ھای متعددی برای افزایش درآمد از این طریقفقط در پيدا كردن و به نمایش گزاردن تعدادی كدو انتظار برای خوانده شدن ، خ�صه نمی شود 

. در نظر گرفتن تمام موارد درخور سایت قبل از ھر چيز باید١. به یاد داشته باشيم: Adsonar استفاده می كنيد و چه از Adsenseوجود دارد،چه از 

افته اند،در حالی كه بقيه به زحمت چند پنی بهبدانيد، تبليغات متنی مخاطبان خاص خود را دارند. برخی سایت ھا این مطلب را به درستی دری

 عضو شده ، از مزایای این عضویت بھره می برند.(UPS استفاده می كنند، در كلوپ Google Adsenseدست می آورند. به عنوان مثال كسانی كه از 

Google Adsense ر  عایدی را از طریق ١٠٠٠٠ مبالغ سایت ھایی با بيش ازnد UPSمی فرستد، در حالی كه بقيه با روش ھای معمولی چك ھا ی شان 

يغات با دnر در ماه ھم دست نيافتنی است.) نكته ی جالب درمورد تبليغات متنی، عدم ارتباط این تبل١٠٠را دریافت می كنند. از نظر خيلی ھا درآمد 

 آگھی تبليغاتی۵٠٠٠٠ آگھی تبليغاتی وجود دارند كه درآمدشان از سایت ھایی با تيراژ ۵٠٠٠ترافيك سایت است. مث� سایت ھایی با كمتر از 

ه از تبليغات متنی استفاده می كنند، چگونهبيشتراست.بنابراین، این مسأله به مراجعين وب سایت مرتبط می باشد. خصوصيت وب سایت ھایی ك

�عات دقيق تری درباره  توليدات خاص ھستند.ایناست؟ • سایت ھایی كه مخاطبين آنھا اصوn خریدار ھستند. • سایت ھایی كه افراد به دنبال اط

nت می پردازند. • سایت ھایی كه مراجعين آنھاسایت ھا توليدات، خدمات جدید و فرصت ھای شغلی  را معرفی كرده،به فروش این خدمات و محصو

طبين معمولی اغلب از خواندن تبليغات، امتناعمعموn تمایل به خرج كردن پول دارند. • سایت ھایی با درصد رو به افزایش مراجعين خاص (مخا

 نسبت به تبليغات ع�قه نشان می دھند. اگر تبليغاتمی كنند.) • سایت ھایی كه استفاده كنندگان آنھا ع�وه بر اینكه مطالب سایت را می خوانند،

. تھيه ی مضامين٢ استفاده كنيد. CPM تبليغات بر پایه ی متنی انتظارات شما را برآورده نمی كند، می توانيد از روش ھایی مانند برنامه ھای ضميمه و

 به خواندن مطالب وب سایت ترغيب كرده،نوین برای مخاطبين كليد موفقيت یك تبليغ متنی در مضمون آن نھفته است. محتوا، مخاطبين را

ميد. با افزایش كيفيت محتوا، درآمد حاصل از این تبليغھمچنين آنھا را به تبليغات ع�قه مند می كند. می توان تبليغات متنی را تبليغات ھدفدار نا

ناشرین را می پردازند (افرادی كه عموما حقوق  تبليغاتی  پيدا می كند. متصدیان امور  باافزایش  تبليغاتشان در سایت ھایی  ترجيح می دھند   ،(

تبليغات ش نمایش  این افراد از  یكی از دnیل امتناع  ممتاز نشان داده شود. در حقيقت  تبليغات درمضامين  از حضور  ان در سایت ھا، جلوگيری 

تبه  آنھا در موتورھای جستجو است. از نظر آن ھا این سایت ھا ممكن است تعداد كليك ھا را زیاد كنند،  اما تأثيری بر رspamyسایت ھای بی مفھوم و 
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 خدمات یا توليدات شده  است، بلکه چون می خواھد ھرچه زودتر از سایتندارند. فرد ممكن است روی تبليغات كليك كند، نه به خاطر این كه جذب

 تبليغی فقط به كليك روی تبليغات احتياج ندارند: آن ھاخارج شود و تبليغات ساده ترین راه برای این كار ھستند. این در حالی است كه متصدیان امور

 قابليت نظردھی نياز دارند، كه این اظھار نظربرای به دست آوردن مخاطبانی ع�قه مند به محصوnت شان ھزینه می كنند. آنھا به مخاطبينی با

 پرسش نامه ای در مورد ع�قه مندی ھایممكن است شامل فروش یک محصول یا خدمت، عضو شدن در خبرنامه الکترونيکی وب سایت یا پركردن

 بھره می برید،Googleیتھایی مانند . مطالعه ی دقيق نكات و قوانين مربوط به ارائه  خدمات اگر از برنامه ھای تبيلغاتی وب سا٣بازدید کننده باشد. 

یاری می كند) را به دقت مطالعه کنيد. به این ترتيبحتما نكات مربوط به ارائه  خدمات(حاوی بایدھا و نبایدھایی كه شما را در رسيدن به مقصود 

ا ھشدار می دھند كه چگونه از روند تبليغات كنارشما درمی یابيد كه كدھای تبليغات را در چه محلی بگذارید. از آن مھم تر ، این نکات به شم

ندن این نكات را به خود نمی دھند و از این شكایتگذاشته می شوید، مث�ً با كليك ھای ساختگی یا تبليغات متناقض. بسياری از ناشرین زحمت خوا

ندن و درك این نكات اھميت بسياری دارد. قطعاً شمامی كنند كه چرا به خاطر نقض یك مورد كوچك از دور فعاليت ھای تبليغاتی خارج شده اند. خوا

ز دست بدھيد.$ در ماه) را فقط به خاطر ندانستن قوانينی كه صرفا گمان می كرده اید با آنھا موافقيد، ا۵٠٠٠نمی خواھيد یك منبع درآمد (حدودا 

 نسبت به رعایت این نکات بسيار سخت گير بوده و برای اص�ح اشتباه شما ایميل ھایGoogle Adsenseبسياری از برنامه ھای تبليغاتی مانند 

نی بر اینكه باید ظرف چند ساعت كد تبليغات را ازھشدار دھنده ای ارسال می کنند. گاه بدون آنکه علتش را بدانيد، اخطاری دریافت می كنيد مب

ه گزارش ھایی دریافت می كنيد كه. استفاده از داده ھای موجود و تحليل آن ھا با شركت در برنامه ھای تبليغات متنی،  ھموار۴سایتتان پاك كنيد. 

برنامه در سایت شما ھستند. شاخص ھای اصلی شامل صفحه، تعداد دفعات ا نتشار، تعداد كليك ھا، ميانگين تعدادحاكی از عملکرد صحيح 

 قابل توجھی ایجاد می كنند. این شاخص ھا شما راCPM) و كل درآمد حاصل، می باشد. برخی از آنھا CTR  تبليغ منتشر شده (١٠٠كليك ھا در ھر 

% است، درحالی كه رقيب شما ادعا٠.٢ شما فقط CTRدر تحليل عملكرد وب سایتتان و افزایش درآمد آن بسيار کمک می كنند. به عنوان مثال، اگر 

 باn است. بنابراین در این مرحله تمام برنامه ھای خودCTR% است، بدانيد که بھبود محتوای تبليغاتی شما كليد دست یابی به ۴.۵ او CTRمی كند 

 تأثيرگذار از تقسيم كل درآمدCPM را با سایر منابع كسب درآمد مقایسه كنيد. یك CPM متمركز كنيد. ھمچنين می توانيد داده ھای CTRرا روی بھبود 

 یا۵٠/٢٠٠ رقمی معادل CPM$ باشد، ٢٠٠ تبليغ ۵٠٠٠٠ز بر تعداد تبليغات در ھر ھزار تبليغ منتشر شده به دست می آید. (مث�ً اگر درآمد یك ناشر ا

مبنایی برای فروش تبليغات ميزان ارزش سایت شما را در دنيای تبليغات نشان می دھد و حتی می توانيد از آن به عنوان CPM دnر است) این ۴

 قابل توجھی برابر یا بيشتر از آنچه كه شما از شبكه  تبليغات متنی، به دستCPMبنری استفاده كنيد.ھمچنين می توانيد از برنامه ھای مرتبط كه 

) توجه می كند. این ميزان از تقسيم درآمد بر تعداد كليك ھاEPCمی آورید، استفاده كنيد. بسياری افراد ھمچنين به ميزان دریافتی به ازای ھر كليك (

$ است. از آنجا كه ارزش كليك ھای واقعی از كلمات كليدی خاص،٠.٣٣ برابر EPC$ باشد، ٢٠٠ كليك، ۶٠٠به دست می آید. (اگر درآمد به ازای ھر 

 اط�عات مفيدی برای انتخابGoogle Adsenseمشخص نيست، عدد ميانگين با ميزان كلمات كليدی درنظر گرفته شده از طرف سایت برابر است.) 

وزه ھمراه باشد، می توانيد موضوعات، محتوا یا حتیكلمات كليدی در اختيار شما می گذارد. (ایجاد كانال) اگر ارسال گزارش ھا با تأخيری چند ر

Adsense سایت در ۵ كانال (كلمات كليدی) مختلف را درنظر می گيرد. مث�ً اگر ۵٠فرمت ھای گوناگونی در كانال ھای مختلف درنظر بگيرید. گوگل تا 

زارش ھا در می یابيد كدام یك از این سایت ھا در آمدداشته باشيد، می توانيد ھر سایت را به عنوان یك كانال در نظر بگيرید. حال از طریق این گ

 ھای ھر موضوع وCPMتنظيم كرده و باز ھم ميزان بيشتری برای شما دارد. ھمچنين می توانيد این كانال ھا را مطابق موضوعات مختلف سایت خود 

يغات شما است. مث�ً تبليغات با تبليغ را بررسی كنيد. روش دیگر برای استفاده از كانال، مطالعه  ميزان تأثيرات فرمت تبل١٠٠ميانگين كليك ھا در ھر 

ه از آنھا در مقایسه با تبليغات مستطيلی درتيترھای درشت و در باnی صفحه، ميزان كليك ھای بيشتری دریافت می كنند و درآمد به دست آمد

عداد نمایش یک. تجربه، تجربه و تجربه سه روش برای افزایش درآمد وجود دارد: • تعداد نسخه ھای تبليغ (ت۵پایين صفحه بسيار بيشتر است. 

يک ھا در ھر صد تبليغ منتشر شده. حتی اگر ترافيک سایتتبليغ). • تعداد کليک ھا (تعداد کليک ھای صورت گرفته بر روی تبليغ). • ميانگين تعداد کل

 با می توانيد درآمد خود را افرایش دھيد. ھمچنين می توانيد عملکرد تبليغات متنی را در سایتCTRمطابق دلخواه شما پيش نمی رود، با بھبود 

خشيد. ھيچ قانونی به اندازه  به کار گيری فرمت ھا و صفحهبه کار بردن صفحه آرایی، رنگ، فرمت ھای مختلف، و ایجاد تغيير در تعداد تبليغات، بھبود ب

يم تبليغات و محتویات وب سایت شما بستگی دارد.آرایی ھای ھوشمندانه، تأثيرگذار، سریع و قاطع نيست: به عبارت دیگر ھمه چيز به نحوه  تنظ

 می شود. از دید یک سایت دیگر، استفاده ازCTRمث�ً یک مستطيل بزرگ در سایتی که معموnً از مقاnت طوnنی استفاده می کند باعث افزایش 

 را درCTR دھند که ترکيب تبليغات و رنگ، تيترھای درشت و مستطيل ھای عمودی تأثير خوبی دارد. و اما رنگ ھا: برخی سایت ھا گزارش می
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 را افزایش می دھد. انتخاب عواملCTRد در کادر تبليغ، سایت آن ھا دو یا سه برابر می کند، در حالی که خيلی ھا معتقدند استفاده از رنگ ھای متضا

 بنری معمولی با یک کادر مستطيلی به تجربه نياز دارد. بطور مداوم تبليغات خود را بررسی کنيد.مث�بررسی کنيد آیا یک تبليغCTRمؤثر بر افزایش 

ه بن بست رسيدید روش دیگری را انتخاب کنيد. بهدرآمد شما را افزایش می دھد؟ در صورت دست یافتن به روش سودمند، آن را ادامه دھيد. اگر ب

. افزایش قابليت ھای تصویری سایت برنامه۶. یاد داشته باشيد که روشی مؤثر برای یک وب سایت، لزوما برای سایر وب سایت ھا پاسخگو نيست

 است. تبليغات متنی یک راه حل تنظيم برنامه وریزی برای افزایش ميزان ترافيک و به روز کردن مداوم سایت، راھی مطمئن برای افزایش درآمد

 روش به افراد اجازه می دھد به جای فعاليتراحتی خيال است که به طور خاص برای صاحبان وب سایتھای کوچک و متوسط بسيار مفيد است. این

. تنوع کلمات٧یش ميزان بازدید کننده، متمرکز کنند. بازرگانی برای فروش تبليغات، نيروی خود را بر تنظيم محتوای وب سایت خود و در نتيجه افزا

مات کليدی بر درآمد حاصل از تبليغات) تعداد متصدیان تبليغاتی که روی تنوع کلمات کليدی کار می کنند و ھم چنين تنوع تعداد کلKey Wordsکليدی (

تنوع کلمات کليدی، درآمد افزایش می یابد. اما اگر بزرگ  با افزایش  تأثير می گذارد.  تبليغاتی از دور فعاليت ھا در شبکه یمتنی  ترین تشکي�ت 

ی رود. یکی از مسائلی که در تبليغات متنی با آناینترنتی خارج شود و تبليغات خود را به ھر دليلی متوقف کند، درآمد شما به سرعت از بين م

وید! بھترین روش برای جلوگيری از نوسان درآمد،رو به رو ھستيد، نوسان درآمد ھاست: امروز درآمد خوبی دارید، اما ھفته ی بعد ورشکست می ش

 کمی است، اما بدانيد ھميشه رقبای شماتنوع کلمات کليدی مبتنی بر موضوعات مختلف است. بھای ھر کليک برای یک کلمه ی کليدی ميزان

. دم را غنيمت بشمارید آرزوی قلبی استفاده کنندگان از تبليغات متنی، زیاد شدن٨ازطریق کلمات کليدی مختلف درآمدھای ک�ن به دست می آورند. 

 سرعت به سراشيبی سقوط می کنيد. چندینمداوم درآمد و ادامه داشتن موفقيت است. افسوس، ھيچ چيز ابدی نيست و در دنيای اینترنت به

ھا (درست مانند آنچه که درمورد تبليغات بنریعامل بر کاھش درآمد صاحبان وب سایتھا مؤثر است: • کاھش پرداخت ھا. گوگل و سایر پشتيبان 

ن را کم می کند. • متن و عدم توجه به آن. از آنجا کهاتفاق افتاد) مبالغ پرداختی به ناشران را کاھش می دھند و این موضوع به سرعت درآمد ناشرا

ن فرض کرد از تبليغات متنی نيز، ھرچند ھدف مند، چشماستفاده کنندگان از خدمات اینترنتی عادت کرده اند تبليغات بنری را ندیده بگيرند، می توا

ت به رعایت قوانين، جریمه ھایی مانند پرداخت بھایپوشی می کنند. • کليک ھای بی ھدف. گوگل و سایر پشتيبان ھا برای وادار کردن اھالی تبليغا

 گوگل جایزه ای با نام پرداخت ھوشمند بھا ارائه کرد که در آن بھای ھر کليک، مبتنی بر٢٠٠۴ھر کليک بی ھدف را در نظر گرفته اند. در آوریل 

د، مبلغ بسيار کمی دریافت می کنند. • در نظرھدف مند بودن آن است. ناشرینی که سایت ھای شان کليک ھای بسيار زیادی برای یک تبليغ دارن

ازی تبليغات خارج و روی فعاليت دیگری متمرکز شود.گرفتن احتمال تمام شدن برنامه تبليغاتی. ممکن است پشتيبان تصميم بگيرد به طور کامل از ب

نداشته باشد. کليد حل این مشک�ت، این ضربھم چنين ممکن است آن ھا به یک باره کل برنامه را طوری بازسازی کنند که برای شما درآمدی 

آمد، باید به منابع درآمد مختلفی فکر کنيد. می توانيدالمثل قدیمی است: ھمه  تخم مرغ ھایت را در یك سبد نگذار به جای تکيه کردن به یک منبع در

ترکيب کنيد. به این ترتيب با از مد افتادن تبليغات متنی،تبليغات متنی را با سایر برنامه ھای مربوطه و انواع دیگر تبليغات یا سایر الگوھای شغلی 

ورشکست نمی شوید!

منبع : شبکه رسمی بازاریابی و تجارت الکترونيک

http://vista.ir/?view=article&id=206032

ھفت اشتباه بزرگ در تجارت الکترونيک
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انصراف نتيجه  در  و  ترس  باعث  كه  می شود  پخش  اینترنت  از  كاnیی  خرید  درباره  داستانی  روز  ھر 

نرس مقصد  به  درباره كاnھایی كه  اینترنتی می گردد. داستان ھایی  از خرید  بعدی  يده اند،خریدكنندگان 

خریدی كه تایيدصفحات وبی كه قفل شده اند یا از كارت اعتباری خریدار دو بار برداشت كرده اند و فرم ھای 

 الكترونيك خودنھایی خرید ندارند. اما اگر شما برای جلب اطمينان مشتریانتان وقت بگذارید و سایت  تجارت

این ترس ھای بی دل به سادگی می توانيد  پا كنيد،  بر  از دید فروشنده  نه  دید كاربر و  از  از دلرا  يل را 

ما به بررسی ھفت اشتباه مھلك كه فروشندگان اینترن تی مرتكب آن می شوند می پردازیم و اصرارمشتریانتان بزدایيد. در این سری مقاnت 

 خریداران را درھم می شكند، برای خود كاریمی كنيم كه پيش از آن كه شركت شما نيز به شركت دیگری مبدل شود كه با سھل انگاری، اعتماد

بكنيد.

اشتباه اول: سبدھای خرید گيج كننده 

یا كاnیی به صورت خوب، باnخره شما وارد یك سایت فروش اینترنتی محصوnت شده اید و می خواھيد محصول  باOnline را   خریداری كنيد، 

 تمام كرده و چرخ خرید رویایی خود را از انبوھی از اجناس مختلف،Onlineخوشحالی كارتان را در گشت و گذار از ميان داn ن ھای مجازی این بھشت 

عالمه پول خرج كرده و به یك ساعت خرید سخت پایانكه پس از صرف وقتی زیاد با زحمت و دقت انتخاب كرده اید پر نموده اید و آماده اید كه یك 

... دكمه نمایش سبد خرید كجا است؟! در حقيقت ازببخشيد. می خواھيد ببينيد ك�ً چه چيزھایی در سبد خود گذاشته اید، اما یك لحظه بایستيد! 

ایی را كه انتخاب كرده ام عوض كنم! لغو! لغو!خود می پرسيد چگونه باید به مرحله كنترل سبد خرید برسم؟ آه، خدای من! من نمی توانم چيزھ

لغو!

چيزی طبيعی ھستند. بر اساس گزارش "مطالعهدر دنيای تجارت الكترونيك، فرم ھای خرید لغو شده و خریدارانی كه خریدشان لنگ مانده است 

 كه یك شركت مطالعه و تحليل و بررسی در مورد وب می باشد تھيه شده است، فرم ھا یاScivisumكارایی تجارت الكترونيك" كه توسط شركت 

 سایت مشھور انجام شده است نشان داد كه ميزان۵١سبدھای خرید ھشتاد درصد سایت ھای انگليس ایراد دارند. تحقيق این گزارش كه بر روی 

 برابر بيشتر از اندازه استاندارد آن است.١٠لغو فرم ھای خرید در سایت ھای انگليس، 

راه حل:

گين كمان را به نمایش می گذارد و ليستی طویل ازسادگی! یك سایت رنگارنگ، با نمایی خيالی و خارق العاده كه موزیك پخش می كند، رنگ ھای رن

ا داشت  نخواھد  ارزش  ذره ای  می كند،  ردیف  مشتری  پيش چشمان  را  مختلف  محصوnت  اقسام  و  بایدانواع  ندانند كجا  مشتریان شما  گر 

سفارش ھای خود را تكميل كنند.

 اظھار می دارد: "از آنجا كه نمی توانيد به ھنگام بازدید مشتریان از فروشگاه اینترنتیDreamteam Designمالكولم دافيت، مدیر واحد تجاری شركت 

برای آن ھا امكان  باید  مرور جنس ھایی را كه برداشته و در سبد خرید خودخود، جلوی ھر یك از آن ھا قرار گرفته و آن ھا را راھنمایی كنيد، 

 خریدشان فراھم كنيد كه استفاده از آن نيز راحتگذاشته اند، بسيار آسان سازید و برای آن ھا، واسطی ساده و كاربرپسند به منظور كنترل سبد

 درصد صاحبان فروشگاه ھای اینترنتی اص�ً اط�عی۴٧ بيان می دارد كه ClickZباشد". شما ھمچنين باید با مشك�ت این كار آشنا باشيد. شبكه 

درباره ميزان ناتمام ماندن فرم ھای خرید خود ندارند.

اشتباه دوم: پرس و جوی بی دليل 

وقفه بی دليل به اتمام برسانند. حتی در سریعترین وبازدیدكنندگان سایت شما تمایل دارند كه تجربه خرید خود را به سرعت و بدون ایجاد ھرگونه 

ش از آن كه اجازه خرید پيدا كنند، زندگينامه خود را تنھاقابل پيمایش ترین سایت ھا، تعداد بسيار كمی از مشتریان، وقت یا حوصله آن را دارند كه پي

. مطمئناً خودتان ھم تحمل چنين چيزی را دربه خاطر راضی كردن نياز بی حد و حصر شما به تحقيق در مورد نحوه خرید مشتریان، تایپ كنند

با چنين مواردی برخورد داشته است. او بيانMADفروشگاه محلی نزدیك خانه خود ندارید، دارید؟ مارك تمپل، مدیر واحد اجرایی شركت   قب�ً 

ر مورد نظر خود را ارائه دھنده خدمات حقوقی است كه در وب سایت آن ھا، پيش از آن كه بازدیدكننده بتواند كاMADمی دارد كه: "یكی از مشتریان

ا آشنا شدید؟ یا سوال پاسخ بدھد. تعدادی از این سواnت نيز واقعاً سواnت نامربوطی ھستند مانند "كجا با م٢۶سفارش دھد مجبور است به 

ميانگين ساnنه زمانی كه برای انجام چنين اموری صرف می كنيد چقدر است.
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راه حل:

شتریان دوست دارند ھر چه زودتر و سریعتر خرید خودتمپل اظھار می دارد كه: ھرگز سواnتی كه ارتباطی با روند خرید ندارند از مشتری نپرسيد. م

 خرید كنند".Onlineرا تمام كنند. در حقيقت اساساً به ھمين دليل است كه می خواھند به صورت 

nاشتباه سوم: مشكلِ پيدا كردن كا

 كفش و لباس و پوشاك عرضه می كنيد. انبارشما فروشنده ای ھستيد كه در فروشگاه اینترنتی خود بيش از ھر فروشنده دیگری در كره زمين،

ا برآورده می كند. حاn كه این طور است، پسكاnھای شما ھم پر است از انواع و اقسام مختلف ھر یك از این كاnھا كه سليقه ھر خریداری ر

 نيز با یك مورد خاص برخوردMiragoوتور جستجوی حداقل این كار را برای آن ھا راحت كنيد! لی تاملينسون، مدیر واحد توسعه بازرگانی شركت م

بيان می دارد كه: "یكی از سایت ھایی كه به صورت روزانه مرا اذیت می كند ف روشنده ای محبوب است كه طيف وسيعی ازداشته است. او 

این شركت می شوید در قسمت باnسمت چپ آنمحصوnت مختلف را از لوازم خانگی گرفته تا لوازم ورزشی، عرضه می كند. وقتی كه وارد سایت 

این است كه باید در این كادر، كدُ كاn را وارد كنيد.یك كادر جستجو می بينيد. این كادر جستجو، قابليت بسيار مفيدی به نظر می رسد. اما حقيقت 

ر این سایت چيست؟!"واقعاً باید پرسيد كسی كه می خواھد خرید كند، از كجا باید بداند كدُ كاnی مورد نظر او د

راه حل:

ان فراھم كنيد. محصوnت خود را گروه بندی كنيد و بهحتماً وقت گذاشته و در سایت خود امكان جستجویی كه كارا و مفيد باشد برای بازدیدكنندگانت

ز دید مشتریان به این قضيه نگاه كنيد نه از دید خودتان).نحوی این كار را انجام دھيد كه مشتریان شما نيز این گروه بندی ھا را به راحتی بفھمند (ا

تا خریدار باشد  ثبت شده  معروف  موتورھای جستجوی  موتورھایھمچنين اطمينان حاصل كنيد كه سایت شما در  از طریق  بتوانند  ان شما 

 می گوید، تعداد مشتریانیKelkoo.co.ukو جستجو درجستجوی خارجی نيز، كاnھای شما را در اینترنت پيدا كنند. دوروتی آرندت، مدیر واحد توزیع 

ه ميزان باnیی در حال افزایش است.كه برای پيدا كردن صفحه محصول مورد نظر خود از موتورھای جستجوی مختلف استفاده می كنند ب

اشتباه چھارم: پيمایش با دردسر

ه یك دفعه متوجه می شوید به جای كليك بربه صحنه ماجرا توجه كنيد: شما با خوشحالی در حال گشت و گذار در یك سایت ایترنتی ھستيد ك

. خوب. اشكالی ندارد. به عقب بر می گردم. اما ... آه،روی لينك صفحه كارت تلفن اینترنتی، بر روی لينك صفحه كارت تلفن كليك كرده اید. می گویيد

از قسمت كارت تلفن اینترنتی وجود ندارد؟! دومينيكخدای من ... مثل این كه راھی برای برگشت به عقب وجود ندارد. واقعاً ھيچ راھی برای خروج 

رنتی با احساس شما را درك می كند. او بيان می دارد كه: " تعداد دفعاتی كه با یك سایت خرید اینتRackspaceمانك ھاوس، مدیر اجرایی شركت 

 توانم آن ھا را بشمارم!" او می گوید: "اگر صفحات یكطراحی بسيار بد و قابليت پيمایش بسيار ضعيف برخورد داشته ام آنقدر زیاد است كه اص�ً نمی

ان عصبانی می شوند". مردم دوست ندارند واردسایت به طور مداوم ایراد داشته باشد و زمان اعتبار آن ھا به سرعت به انقضاء برسد، مشتری

 اعتبار صفحه به انقضاء رسيده است" یا "صفحهجایی بشوند كه امكان برگشت ندارد یا روند پيمایششان در صفحاتی گير كند كه عبارت "اخطار!

مورد نظر وجود ندارد" یا "لطفاً اط�عات خود را مجدداً وارد كنيد" را نشان می دھد.

راه حل:

اتی را كه در اثنای خرید نياز به بازتازه شدن یاصفحاتی برای بازدیدكنندگان مھيا كنيد كه اع�ن  ھایی دقيق و واضح داشته باشند. تعداد صفح

ی كند: "یك سایت خرید اینترنتی باید ساده باشد تاكامپایل مجدد دارند را كم كنيد. چنين چيزی كاربرپسندی ناميده می شود. مانك ھاوس اضافه م

د اینترنتی باید با پرھيز از پيچيدگی پيمایش، ازمردم به راحتی بتوانند آن را پيمایش كنند واn مردم، ھرگز باز نخواھند گشت. سایت ھای خری

ترساندن مردم از خرید اینترنتی دست بردارند".

اشتباه پنجم: صورتحساب ھای عجيب 

تا اط�عات كارت اعتباری خود را وارد كرده و از طریقخوب. باnخره شما كاnھای خود را انتخاب كرده و سبد خریدتان را پر نموده اید و آماده اید 

 كجاSubmitونه باید خرید خود را تایيد كنيد؟ دكمه اینترنت، این عنصر آسمانی را (البته به صورت كدُ شده!) برای فروشنده ارسال كنيد. اما چگ
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وبار پرداخت كنم؟! در حالی كه با كادرھایی كوچك دراست؟ این ھمه موافقت نامه و شرایط قرارداد برای چيست كه باید تایيد كنيد؟ نكند یك وقت د

جا را ترك كرده و خود را نجات بدھيد و سراغ فروشندهفرم خرید مواجه شده اید، ناگھان حسی غریب شما را در بر می گيرد كه باید ھر چه زودتر این

مدیر اروپایی شركت  بروید كه كمتر ترسناك باشد! ماركوس ریچاردسون،   می گوید این، ماجرایی آشنا است. "ما متوجهWebtraffiQدیگری 

كه باعث می شود خریداران بترسند و به كل دربارهشده ایم كه برخی از سایت ھای تجارت الكترونيك، دارای روند خریدی پيچيده یا طوnنی ھستند 

خرید خود تردید كنند".

راه حل:

خود یا ایجاد تغيير در آن، از صحت كاركرد روند پيمایش وآزمایش كنيد، آزمایش كنيد و باز ھم آزمایش كنيد. پيش از بارگذاری سایت تجارت الكترونيك 

ر یا بازدیدكننده با آن مواجه شود، پيدا كنيد. لویزی آرنولد،خرید آن، اطمينان حاصل كنيد. بدین ترتيب می توانيد ھر نكته ای را پيش از آن كه یك خریدا

ی كه قادر باشند به پيشنھاد می كند در قسمت پرداخت، حداكثر امكان كنترل به بازدیدكنندگان داده شود، به طورScivisumمدیر بازاریابی شركت 

د اط�عاتی را دوباره وارد كنند. آرنولد ھمچنين توصيهراحتی در روند خرید عقب و جلو بروند، بدون آن كه داده ای را از دست بدھند یا مجبور باشن

رم ھایی كه مشخصات مشتری را می گيرندمی كند، به ھنگام بررسی و تحت نظر گرفتن سيستم خرید و فروش خود، به ویژه به زمان پاسخ ف

ری جلوگيری كنيد".دقت  كنيد تا در صورت طوnنی بودن این زمان بتوانيد با كوتاه كردن آن، از معطل ماندن مشت

اشتباه ششم: گيج كردن مشتری 

ب باشيد كه دیگر زیاد از حد ھم شورش راممكن است فرد متخصص و باھوشی را برای طراحی سایت مدرن خود استخدام كرده باشيد، اما مواظ

 خریداران درآید كه اساساً جلوی آن ھا را از رفتن بهدر نياورید. اگر تمامی زرق و برقی كه در سایتتان به راه انداخته اید به صورت مانعی برای

رگز ع�قه و توجھی به سر و صدا و شلوغ بازی ھایی كهقسمتی كه می خواھند بروند یا پيدا كردن چيزی كه به دنبال آن می گردند بگيرد، خریداران ھ

ید از طریق اینترنت نيستند تنھا به این دليل كه چيزی رادر سایتتان به راه انداخته اید نشان نخواھند داد. در حقيقت، ھفتاد درصد مردم قادر به خر

 می گوید این یك آمار تكان دھنده است. این بدین معنی است كه یكی ازMedia E٣كه نياز دارند واقعاً پيدا نمی كنند. مت رمسی، یكی از مدیران 

نكات كليدی موفقيت در توسعه یك سایت، كارایی آن است.

را حل:

ب از آن كه سير طراحی آن خيلی جلو  پيش  باشد و  تا جایی كه می توانيد، كارایی واطمينان حاصل كنيد كه سایت شما كاربر پسند  رود، 

امحسوسی بازی می كند. به طوری كه اگر ھرچهكاربرپسندی آن را آزمایش كنيد. رمسی بيان می كند كه كاربرپسندی و قابليت استفاده، نقش ن

 این قضيه نيز درست است. اگر سایتی بهكار با یك سایت سخت تر باشد، كاربران آن، احساس می كنند كه محصوnت سایت گرانتر است. عكس

يده مختلف باشد، كاnھای آن، ارزانتر از جاھای دیگر بهراحتی قابل مرور و پيمایش باشد و محتوای آن به راحتی قابل درك بوده و عاری از عناصر پيچ

نظر خواھد رسيد.

اشتباه ھفتم: وعده ھای پوچ 

ست شما خریده اید. امواج دریا بسيار عالی است، اما تخته موج سواری شما ھنوز در راه است و به دonlineشما یك تخته موج سواری نو به صورت 

به صورت  را  ما چيزی  بروید! ھنگامی كه  موج سواری  به  نمی توانيد  نتيجه؟ شما  اnنonlineنرسيده است.  را ھمين  آن   می خریم، طبيعتاً 

رستی نيز خوب است، و تحویل در حداقلمی خواھيم. حداقل در روزی كه فروشنده تحویل آن را وعده داده است. سرعت خوب است، صحت و د

 اگر صریح بگویيم، آن ھا تعداد بی شمار دیگری اززمان ممكن نيز خوب است. اما تاخير، بسيار بد است. مشتریان ھرگز باز نخواھند گشت، چرا كه

فروشندگان را برای خرید جنس مورد نظر خود، پيش رو دارند.

 بعد از ظھر۵ بھترین روند خرید را دارد. اگر شما ساعت Mothercare می گوید، سایت UnderWiredلزار دزاميك، مدیر راھبردھای الكترونيكی شركت 

 رقيبان سر سخت آن یكی از بدترین روندھایسفارش داده باشيد، كاnی مورد نظر شما معموnً صبح روز بعد به دست شما می رسد. اما یكی از

یا اجناسی را اشتباھی می فر دوبار می فرستد،  تاخير دارد، اجناسی را  برای شما صورت حساب می دھد،خرید را دارد. ھميشه  ستد، دوبار 

زی بخرد دیگر برای خرید پيش او بر نخواھد گشت!سيستم عودت  دھی پيچيده ای دارد، ... . و در كل می توان گفت خریداری كه یك بار از آن چي
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راه حل:

ام ت�ش و زحمات شما به ھدر خواھد رفت اگر كاnھایبرای روند تكميل خرید و تحویل كاn تا آنجا كه می توانيد وقت بگذارید و پول خرج كنيد. تم

سفارش داده شده را سر وقت به مشتریان تحویل ندھيد.

عرفی مارك محصوnت و تجربه كلی مشتریان از خریددزاميك می گوید تكميل روند خرید با تحویل به موقع كاn به مشتری، تاثير بسيار بزرگی در م

خرین مرحله آن ناقص بوده یا ایراد داشته باشد. مطالعاتاینترنتی شان دارد. دراختيار داشتن روان ترین سایت اینترنتی دنيا كمكی نخواھد كرد اگر آ

یل كاn شكل می گيرد.گوناگونی نشان می دھد رغبت به خرید دوباره از یك سایت، به ميزان زیادی بر اساس روند تحو

منبع : خبرگزاری آفتاب

http://vista.ir/?view=article&id=210274

ھفت مساله مھم در تجارت اينترنتی

شب ھالووین (آخرین شب ماه اکتبر) یکی از شب ھای مھم برای من در

طول سال است که تا چند روز دیگر فرا خواھد رسيد. من فکر می کنم که

مشک�ت عمده و مورد  در  مقداری  مناسبی است که  فرصت  زمان  این 

در که  است  این  من  منظور  بنویسم.  اینترنتی  بازاریابی  در  اساسی 

و موانع  آن nین ھميشه  اقتصادی  فعاليت  یک  راه اندازی  و  سرمایه گذاری 

پایين می آورد. من اسم این مشک�تی است که سرعت پيشرفت کار را 

موانع را «مشک�ت اصلی بازاریابی اینترنتی» می گذارم.

● مشکل اول: مشک�ت مربوط به یک سرمایه گذاری موفق

فعاليت اقتصادی آن nین سودمند شناخت راه اندازی یک  اولين مشکل در 

از ميان ميليون ھا فعاليت آن nین اینترنتی کدام صحيح نوع فعاليت است. 

فعاليت است که ما می توانيم به با ضریب اطمينان باn سرمایه گذاری کنيم و

وقت و ت�ش خود را صرف آن کنيم؟ کدام فعاليت آن nین اینترنتی است که

رداری و کدام یک فعاليتی سالم است؟ تحقيق ومی تواند ما را موفق سازد؟ کدام فعاليت، قانونی و کدام یک غيرقانونی است؟ کدام یک ک�ه ب

 بررسی و پرداخت ھزینه در این مورد به نفع شماپژوھش در مورد این موضوعات ممکن است مقداری از زمان و یا پول شما را بگيرد اما در نھایت

 و مھمی را مقابل شما قرار دھد.خواھد بود. انجام این فعاليت به ظاھر پرھزینه می تواند فرصت ھا و فعاليت ھای بسيار جدید

و نھادھای قانونی، قانونی بودن یک فعاليت اقتصادی رابرای این کار، می توان فعاليت ھای مورد قبول مردم را بررسی کرد. با مراجعه به محکمه ھا 

م این کارھا تا حد زیادی می توان اطمينان حاصل کردبررسی کنيد. فرصت ھای مختلف را مشخص و کتاب ھای مربوط به آن ھا را مطالعه کنيد. با انجا

که این مشکل، اخ�لی در کار ما پيش نخواھد آورد و ما را به زمين نخواھد کوبيد.

● مشکل دوم: مشک�ت مربوط به ھزینه و سرمایه گذاری

www.takbook.com

www.takbook.com



ھزینه و سرمایه گذاری برای آن کار است. اگردومين مشکل اصلی زمانی که ما یک فعاليت اقتصادی آن nین را شروع می کنيم مشک�ت مربوط به 

 مانع مھمی در پيشرفت کار و گسترش آن باشد.ما دقت کافی را در این مورد نداشته باشيم این مشکل می تواند با در بر داشتن مخارج سنگين

پتانسيل nزماولين موردی که ما باید به آن توجه داشته باشيم این است که سرمایه  ما نه تنھا برای شرو ع کار باید کافی باشد بلکه باید 

سرمایه گذاری را برای ادامه و گسترش کار در اختيار داشته باشيم.

م. با این روش می توان به راه اندازی یک کسب و کاربعد از آن ما باید یک برنامه جامع تجاری و ھمچنين بودجه کافی برای ادامه کار داشته باشي

صادی آن nین، فعاليتی نيست که سریع و ب�فاصله بهطوnنی مدت و پرسود اميدوار بود. گذشته از این باید در نظر داشته باشيم که یک فعاليت اقت

نتيجه و سوددھی برسد و به مدت زمان نسبتا زیادی برای رسيدن به سوددھی نياز دارد.

انيم به نتيجه مطلوب دست یابيم. قبل از شروع بهبرای دست یابی به موفقيت در یک کسب و کار تحت وب باید مدت زمان زیادی ھزینه کنيم تا بتو

کار، مخارجی را که ممکن است در راه اندازی و گسترش یک فعاليت نياز باشد، مشخص کنيد.

ربوط به تکنيک ھای مختلف آگھی  و بازاریابی برایشما باید چه ميزان ھزینه برای عضوگيری و استخدام انجام دھيد؟ چقدر پول باید صرف مخارج م

در برای این کار ھزینه خواھيد کرد؟ یک صفحه درفعاليت خود کنيد؟ از چه روش ھایی برای فروش و بازاریابی برای فعاليت خود استفاده و چه ق

Excelوط به پول و ھزینه در ميانه ی راه شما را از تھيه و مخارج مربوط به کسب و کار خود را در آن مشخص کنيد. با انجام این کارھا مشکل مرب

فعاليت باز نخواھد داشت.

● مشکل سوم: مشک�ت مربوط به زمان

ن، صرف انرژی زیاد و ت�ش مستمر دارد تا بتوانيد بهراه اندازی یک کسب و کار اینترنتی کار آسان و ساده ای نيست. این کار نياز به کوشش فراوا

ص نمایيد ولی در زندگی انسان حادثه ھای غيرنتيجه دل خواه خود دست یابيد. ھر چند شما زمان مورد نياز برای دست یابی به نتيجه را مشخ

مت جلو باز می دارد. شما باید برای این حوادثمنتظره ای اتفاق می افتد که پيشرفت فعاليت شما را با مشکل مواجه می سازد و از حرکت به س

پيش بينی نشده را در مدیریت زمان خود برای این کار مد نظر قرار دھيد.

وار حرکت نماید. حتا اگر کسب و کار شما یکشما باید مشخص کنيد که ھر روزه چه کارھایی باید انجام دھيد تا کسب و کار شما در مسير ھم

ک برنامه روزانه برای انجام کارھای مربوط به کسب وفعاليت اقتصادی بسيار کوچک باشد شما باید مدیریت زمان را برای آن در نظر بگيرید. تھيه ی

برای خود تھيه کنيد و اھدافی را که برای دست یابی بهکار می تواند در این مورد به شما کمک زیادی بکند. ليستی از کارھایی که باید انجام دھيد 

آن ھا ت�ش می کنيد، مشخص نمایيد.

 را فرسوده و خسته خواھد ساخت و توان شما رااین طرز تفکر که ھمه کارھا را یک جا انجام دھيد اص� ایده درستی نيست. انجام این کار شما

خواھد گرفت.

سایر مسایل زندگی خود اختصاص دھيد. شما باید زمانھمانند مدیریت مالی و ھزینه، زمان خود را نيز مدیریت کنيد تا بتوانيد زمان nزم را برای 

.. را در این مدیریت زمانی در نظر بگيرید.nزم برای کار روزانه، خانواده، دوستان، فعاليت ھای ورزشی، تفریحات، استراحت و آرامش و .

ام وقت ت�ش نکنيد. شما اگر می خواھيد سالماگر فعاليت اقتصادی شما به صورت پاره وقت است به ھيچ وجه برای تبدیل آن به یک فعاليت تم

ن را نيز در کسب و کار خود حل کرده اید.بمانيد باید زمان خود را به خوبی مدیریت کنيد. با انجام این اقدامات مشک�ت مربوط به زما

● مشکل چھارم: مشک�ت مربوط به آگھی ھای تبليغاتی

د که مشتریان کسب و کار شما را به راحتی در اینترنتبازاریابی اینترنتی نياز به انجام حجم وسيعی از آگھی ھای تبليغاتی دارد. اگر شما بخواھي

آگھی ھای تبليغاتی اقدام کنيد.پيدا کنند و محصول یا خدمات شما را خریداری کنند باید به روش ھای مختلفی نسبت به ارایه 

 کدام یک برای کسب و کار ما بھترین است.nزم است که متدھای مختلفی از روش ھای دادن آگھی را فھرست کنيم و بعد از آن مشخص کنيم که

يار ارزان و یا حتا رایگانی برای تبليغ محصول و یااین کار چندان آسان نيست و می تواند بسيار ھزینه بر باشد. خوب است بدانيد که راه ھای بس

ود اميدوار باشيد.خدمات وجود دارد و این راه ھا را پيدا کنيد، در این صورت می توانيد به بقای کسب و کار خ

به تبليغ محصول است که حتا یک سنت ھم براینوشتن مقاله ، ارسال خدمات خود به وب nگ ھا، لينک دادن صفحه وب و ... فعاليت ھای مربوط 

اگون که نياز به سرمایه گذاری نيز دارند استفاده کنيمشما ھزینه نخواھد داشت. اما این به تنھایی کافی نيست و ما باید از روش ھای تبليغاتی گون

پ مقاله ھای خود در مج�ت و روزنامه ھا، ھمچنين دربه ویژه اگر ما سرمایه nزم برای ھزینه در این مورد را داشته باشيم. شما می توانيد با چا
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مجله ھای الکترونيکی بازاریابی مناسبی برای خدمات خود انجام دھيد.

يد. با زیاد کردن روش ھای مورد استفاده شما بهمی توانيد روش ھای مختلفی را امتحان کنيد تا سرانجام روشی را که نتيجه بخش است، پيدا کن

رد.نتایج دل خواه در این زمينه خواھيد رسيد و بر این مشکل نيز به آسانی غلبه پيدا خواھيد ک

● مشکل پنجم: مشک�ت مربوط به مراجعه مردم و مشتریان به وب سایت شما

عه مشتریان به وب سایت شماست. اگر قصدیکی از مھم ترین چيزھایی که سبب می شود کسب و کار اینترنتی شما پا برجا باشد مساله مراج

د زیادی از خریداریان اینترنتی به وب سایت خود رادارید که کسب و کار اینترنتی شما سودآوری داشته باشد باید اقدامات nزم برای مراجعه تعدا

فراھم آورید.

نده ای برای شما به بار داشته باشد؛ بنابراین بایدمراجعه نکردن مشتریان به کسب و کار شما در اینترنت می تواند پی آمدھای سنگين و نگران کن

 به کار گيرید. اگر وب سایت و خدمات شما ویژه ونھایت ت�ش خود را برای بازدید مشتریان از وب سایت تان به منظور خرید محصول یا خدمات خود

خاص نباشد مطمئنا در بازار رقابت تجارت اینترنتی ناکام خواھيد بود.

 در مورد خدمات خود نوشته و ھم چنين لينک ھاییکی از بھترین کارھایی که شما به این منظور می توانيد انجام دھيد این است که مقاله ھایی

وب سایت خود را در صنف ھای مربوط به کسب و کار خود ارایه دھيد.

ر بازدید کننده آن nین دارد و این آگھی ھا را به صورتشما باید بازاریابی و ارایه مقاnت خود را در سایت ھا و خدماتی ارایه دھيد که ھزاران ھزا

گسترده در شبکه اینترنت پخش کنيد.

ل کنيد. ھمچنين در وب nگ سایر اشخاص می توانيدحتا می توانيد لينک  خود را به انجمن ھا و سایت ھای مختلف بحث و مناظره ی اینترنتی ارسا

مطالبی مربوط به خدمات و محصول خود بنویسيد.

ا را جست وجو می کنند، بتوانند به راحتا بهلينک شما باید توسط موتورھای جست وجوی اینترنتی قابل دسترسی باشد تا افرادی که خدمات شم

یت، خبرنامه ای در وب سایت راه اندازی کرد.وب سایت شما دسترسی داشته باشند. ھمچنين می توان یک برای تشویق کاربران به مراجعه به سا

د ھميشه به دنبال راه ھای جدید برای افزایش مراجعهیا با ھمکاری سایر سایت ھا، لينک ھای سایت خود را در آن ھا قرار دھيد. در نھایت شما بای

 کردمشتریان به وب سایت خود باشيد این امر درصد موفقيت فعاليت اقتصای شما را دو برابر خواھد

● مشکل ششم: تقویت ارتباط با مشتریان

 آوردن یک فضای ارتباطی مناسب باشد.زمانی که شما در یک شبکه بازاریابی بزرگ فعاليت می کنيد، شاید اصلی ترین مشکل شما فراھم

 خود فراھم آورید. باید تلفن ھای تماس خود را درشما باید چشم انداز و دورنمای فعاليت خود را مشخص کرده و امکان انتقال آن را به مشتریان

رتباط با کاربران  خود در نظر بگيرید. در صورت نيازاختيار مشتریان قرار دھيد و تماس ھای مکرر مشتریان خود استقبال کنيد و زمان کافی برای ا

می توانيد از یک دست یار در این مورد کمک بگيرید.

 در مورد خدمات وCD بازرگانی، جزوه  و حتا تھيه یک مشتریان شما باید بدانند که شما ارزش زیادی برای آن ھا قایل ھستيد. می توان با پخش کارت

محصول خود چشم انداز و دورنمای خدمات خود را به مشتریان ارایه داد.

نه دارند برای توسعه و تبليغ خدمات ھمکاری کرد.می توان با کسانی که پيش تر در زمينه کاری شما فعاليت کرده اند و یا اط�عاتی در این زمي

ورت مناسب در اختيار کاربران قرار دھيد، مشک�تاگر شما خدمات پشتيبانی مناسب برای محصول خود ارایه دھيد و نتایج استفاده از آن را به ص

مربوط به تقویت ارتباط با مشتریان را به سادگی حل خواھيد کرد.

● مشک�ت ھفتم: مشک�ت مربوط به فروش

 ھمه کارھا را درست انجام می دھيم ولی به آنآخرین مشکل در مورد راه اندازی یک کسب و کار آن nین موفق مساله فروش است. بعضی مواقع ما

ميزان فروشی که مد نظرمان است، دست نمی یابيم.

تعداد مراجعه مشتریان را به یک فروش مناسب سوقچگونه می توان فعاليت ھای مربوط به تبليغات و ارایه آگھی ھای تبليغاتی و ھمچنين افزایش 

ا مراجعه کنند؟ و یا وب سایت و محصول ما را در برایداد؟ چگونه می توانيم مشتریان خود را حفظ کنيم که در آینده برای خرید مجدد به وب سایت م

دوستان و آشنایان خود تعریف و تبليغ کنند؟

 این است که ارتباط تنگانگ خود را با مشتری حفظدر بعضی از موارد این یک امر پيش بينی نشده است. اما کاری که شما یقينا باید انجام دھيد
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کنيد. این امر به جھش اقتصادی کسب و کار شما کمک شایانی می کند.

ھای شخصی بفرستيد و در مورد رضایت از محصولفھرستی از مشتریان خود تھيه کنيد و در خبرنامه وب سایت خود قرار دھيد. برای آن ھا پيام 

سوال و از پيشنھاد ھای آن ھا استقبال کنيد.

ان خود نشان دھيد که خواسته ھا و نيازھای آن ھا درسعی نکنيد فقط محصولی را که پشت تلفن از آن تعریف کرده اید، به آن ھا بفروشيد. به مشتری

را از خود راضی نگه دارید.مورد محصول دل خواه شان برای شما اھميت دارد و سعی کنيد تا آن جایی که می توانيد آن ھا 

ته ھای آن ھا را ارضا کند. مشتریان شما بایدبه آن ھا نشان دھيد که چگونه محصول یا خدمات شما می تواند پاسخ گوی نيازشان باشد و خواس

 آن ھا صميمانه تر کنيد.بفھمند که شما حاضرید در ھر حال به آن ھا کمک کنيد و در کنارشان باشيد. روابط خود را با

راری یک ارتباط خوب با مشتریان می توانيد به مشک�تتا آن جایی که امکان دارد در کسب و کار خود از نظرات و وجود آن ھا استفاده کنيد. با برق

مربوط به فروش نيز فایق آیيد.

منبع : ھوای تازه

http://vista.ir/?view=article&id=301597

Business Intelligenceھوشمندی کسب  و کار 

برنامه ریزی جامع، مدیریت زنجيره امروزه در سازمان  ھای پيشرو مباحث 

تامين، مدیریت ارتباط با مشتری در کنار ھوشمندی کسب و کار دیده می

) تجاری داده  کاوی  DATAشوند. ھوشمندی کسب و کار در اصل کاربرد 

MININGشامل تجزیه و تحليل داده  ھای آماری مربوط به وضعيت کسب و (

پيرامون سازمان است. ھوشمندی کسب و کار عاملی موثر کار و محيط 

اخذ منظور  به  تحليل رقبای سازمان  تحليل ھدفمند کسب و کار و  برای 

تصميمات راھبردی و حتی چرخشھای آنی می باشد. در سالھای اخير،

ھوشمندی کسب و کار به یکی از مفاھيم اساسی مدیریت تبدل شده و در

افزایش است.  شده  عجين  سازمانی  فرھنگ  با  پيشرو  سازمانھای 

ھوشمندی کسب و کار، سازمان را نسب به اط�عات محيط کسب و کار

آگاه نموده، امکان تجزیه و تحليل صحيح و به موقع داده ھا و اط�عات را

فراھم می آورد. نتایج حاصله در قالب فرمھا و گزارشات مناسب ذخيره و در

مواقع مقتضی بعنوان حق انتخاب برای تصميم سازی بيشتر، در دسترس

مدیران قرار می گيرد. از این طریق جریان تبادل اط�عات و دانش در بستر

سازمان تسریع شده؛ کارائی و اثربخشی در خصوص فرایند تفکر جمعی و

 کار می توانند از طریق مھارتھا، کاربردھا و فناوری ھا،تصميم گيری بھبود می یابد. بنابراین مدیران سازمان با ادراک بھتر محيط پرچــــالش کسب و
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 قرار دھند. بدین ترتيب تصميم گيران در جھت ایجاد راھبردداده ھا و اط�عات مرتبط با توانمندیھا، نقاط قوت و ضعف و روند کار رقبا را مورد ارزیابی

ابت را تامين کنند. سازمانھای ھوشمند راھبردمتناسب با خط مشی اصلی سازمان اقدام کرده تا در محيط پر چالش کسب و کار امکان حضور و رق

م ھای ھوشمندی کسب و کار، امکان استخراجرقبا را بھتر و سریعتر پيش بينی و تحليل کرده، از شکستھا و موفقيتھا درس می گيرند. سيست

وھا در تھيه گزازشات به منظور تصميم سازی راھبردی والگوھای عملکردی و رفتاری از داده ھای موجود در مراکز داده را فراھم می نمایند. این الگ

ب و کار را می توان استخراج و تحليل داده ھا ازبرنامه ریزی به مدیران کمک می نمایند. از جمله کاربردھای سيستم ھای مبتنی بر ھوشمندی کس

يره تامين، چرخه اتوماسيون اداری و اط�عات بازارمنابع متعدد نظير سيستم ھای برنامه ریزی منابع سازمان، مدیریت ارتباط مشتری، مدیریت زنج

کسب و کار به منظور شناسایی الگوھا و تشخيص مسائل عنوان نمود.

● تعریف ھوشمندی کسب  و کار

سازمانھا سایر پارادایمھا را بر اساس موازینرویکرد سازمان ھا به سمت بھره گيری از ھوشمندی کسب و کار گرایش پيدا کرده است. در واقع 

یه و تحليل داده  ھای آماری وضعيت کسبھوشمندی کسب و کار ھم-جھت می کنند. ھوشمندی کسب و کار، کاربرد تجاری داده کاوی شامل تجز

دی کسب و کار به جنبه ھای کاربردی مربوط به امورو کار سازمان است. در حالی که داده کاوی به جنبه فنی تحليل و ارزیابی اشاره دارد، ھوشمن

 و عملکردھایی برای ذخيره، بازیابی، تجزیه و تحليلکسب و کار می پردازد. در واقع ھوشمندی کسب و کار، مجموعه مھارتھا، کاربردھا، فناوری  ھا

یق ارزیابی و تحليل به منظور افزایش کارایی وداده، اط�عات و دانش در سازمان و محيط کسب و کار در جھت کمک به فرایند تصميم سازی از طر

لکردھا شامل مراکز داده سازمانی و فرا سازمانی،اثربخشی برای گسترش توانایی رقابتی سازمان است. این مھارتھا، کاربردھا، فناوری  ھا و عم

تا داده و اط�عات پراکنده و به ھم ریخته موجود درنرم  افزارھای کاربردی، مدل ھای کسب و کار و الگوھایی است که به سازمان ھا کمک می کنند 

 سازی  در سطوح مختلف سازمان تبدیل کنند. سازمانسازمان و فراگرد آن را به اط�عاتی دسترس پذیر، قابل فھم، تبادل پذیر وکارگشا برای تصميم

و رقيبان را بررسی و ارزیابی کند. سيستم ھای ھوشمندیبا استفاده از این مھارتھا، کاربردھا، فناوری  ھا و عملکردھا قادر خواھد بود وضعيت خود 

 فراھم می نمایند. این الگوھا در تھيه گزازش به منظورکسب و کار، امکان استخراج الگوھای عملکردی و رفتاری از داده ھای موجود در مراکز داده را

ی مبتنی بر ھوشمندی کسب و کار را می توانتصميم سازی راھبردی و برنامه ریزی به مدیران کمک می نمایند. از جمله کاربردھای سيستم ھا

یت ارتباط مشتری، مدیریت زنجيره تامين، چرخهاستخراج و تحليل داده ھا از منابع متعدد نظير سيستم ھای برنامه ریزی منابع سازمان، مدیر

 نمود. برای مثال می توان گفت موفقيت دراتوماسيون اداری و اط�عات بازار کسب و کار به منظور شناسایی الگوھا و تشخيص مسائل عنوان

راج تحليل ھای آماری از اط�عات جمع آوری شدهبرنامه ریزی منابع سازمان منوط به تشخيص روند کسب و کار و چرخه امور درون سازمان و استخ

ی آماری از وضعيت تامين کنند گان می باشد.است و ھمچنين می توان گفت در مدیریت زنجيره  تامين حصول موفقيت، منوط به داشتن تحليل ھا

ھای مدیریت در بحث مدیریت ارتباط مشتریان اشاره نمود. با داغتر شدن موضوع ھوشمندی کسب و کار ابرازAnalytical CRMدر ضمن می توان به 

کرده اند. آنھا غالباً متکی بر نرم افزار مدیریت پایگاهپایگاه داده و ایزارھای گزارشگيری آماری مطرح به سمت فناوری داده کاوی نوین گرایش پيدا 

ظيمی از داده ھا بصورت متراکم،)) و به ابزار مکملی جھت تحليل و الگو یابی مجھز شده اند. این سيستم ھا دسترسی به حجم عDBMSداده 

ردازش شده و به اط�عات تبدیل می شوند. به ھمينفيلتر شده و طبقه بندی شده را فراھم می سازند این داده ھا برخ�ف محتویات پایگاه داده، پ

 ھوشمندی کسب و کار قادرند بصورت پویا داده ھادليل فرآیند تصميم سازی براساس این اط�عات آسان تر و امکانپذیر است. سيستم ھای مبتنی بر

ارش کنند. از این رو تحليل گران می توانند تفسيررا در قالب ھا و صورت ھای اط�عاتی متراکم و یکپارچه از قبيل جداول، نمودارھای متنوع، گز

 مند شوند. سازمان باید رفتارھا و فعاليت ھای خویش راروشنی از آن ھا ارائه کنند؛ تا مدیران در روند تصميم  سازی از اط�عات و دانش حاصله بھره

در ارتباط با مشتریان، فرآیندھای درونی سازمان وشناسایی کرده و رابطه  بين آن ھا و اھداف و برنامه ھای سازمان را در شرایط واقعی  یعنی 

فعاليت  شرکت ھای رقيب تعيين و تحليل کند.

● اھداف اصلی ھوشمندی کسب و کار

) تشخيص نيازھای اط�عاتی ضروری و حساس سازمان١

) تشخيص سيگنال ھای محيط کسب  و کار٢

) جمع آوری و بھينه  سازی داده  و ااط�عاتيی که از منبابع بيرونی٣

) استفاده بھينه از اط�عات و دانش پرسنل سازمان۴
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) دسته بندی و تحليل حجم عظيمی از داده ھا و اط�عاتی۵

) اص�ح و بھينه سازی ابزارھای سيستم ھای اط�عاتی و محاسباتی۶

) استفاده درست و به جا از داده ھا و اط�عات سازمان٧

● نتایج فنی سيستمھای ھوشمندی کسب و کار

 (شکستن اط�عات به قطعات کوچکتر برایSlice & Dice) پرس و جو و گزارش گيری: اغلب سيستمھای ھوشمندی کسب و کار، تحليل ھای ١

ه انجام می دھند.بررسی آنھا از دیدگاه ھای مختلف برای فھم بھتر آنھا) بر روی اط�عات موجود در پایگاه داد

 و داده کاوی امکان تحليلھای پيشگویانه و چند بعدی را فراھم می آورند.OLAP (On-Line Analytical Processing) داده کاوی: ابزارھای تحليل (٢

مالی، سازمانی،٣ برنامه ریزی جامع،  فرایندھای  مدیریت  فرایندھای کسب و کار: شامل  مدیریت  تامين است)   خدمات مشتری و زنجيره 

).Business Process Management)

(برنامه ھای کاربردی که) ارائه اط�عات: نمایش نتایج جستجو ھا و گزارش ھا ميتواند از طریق برنامه ھای کاربردی ا۴ ختصاصی، داشبوردھا 

 ممکن گردد.اط�عات را از مولفه ھای مختلف بصورت یکپارچه و واحد نمایش می دھند)، اینترانت و اینترنت

● تحليل مزیتھا و معایب رقبا

موجود برای رقابت است. برای بدست آوردن یک برتریھدف از تحليل رقبا، بررسی نقاط قوت و ضعف رقبا در بازار، بررسی راھبردھای آنھا و موانع 

يزان فروش، امور مالی، توسعه و تحقيق، توليد،و به روز کردن ھوشمندی رقابتی، شرکتھا قبل از ھر توسعه خدمت و محصولی باید راھبرد ھا، م

سيستمھای کاربردی، روزنامه ھا، گزارش ساليانه،خرید، بازاریابی و غيره خود، شرکت ھای ھمکار و رقبا را بررسی کنند. این اط�عات اغلب در 

 (مبتنی بر تحليل و اظھار نظر) و حقيقی (آمار ومطالب و یافته ھای علمی، دستاوردھای جدید فناوری وجود دارند. این اط�عات به دو نوع کيفی

ارقامی که در منابع اط�عاتی موثق) دسته بندی ميشوند.

● انبوه داده ھا و اط�عات

ی سازمانی مانند واحد تحقيق و توسعه، مالی،ھر روزه بيش از صد ميليون صفحه حاوی داده و اط�عات به شبکه اینترنت اضافه ميشود. واحدھا

اط�عات یکسان با اسامی متعدد با دوباره کاریاداری و توليد تيمی متشکل از چند نفر شروع به جمع آوری و نگھداری اط�عات ميکنند و اغلب 

ند است؛ سازمانھا با بھره مندی از ابزارھایبایگانی می شوند. امروزه عامل زمان و سرعت العمل برای موفقيت و بقای کسب و کار تعيين کن

زون فناوری، این سيستمھا ھزینه کمی دارند. ازاط�عاتی، اط�عات مورد نظر را به سرعت از منابع استخراج می کنند. و بنا بر پيشرفت روز اف

جمله دnیل ع�قمندی سازمانھا به این سيستمھا عبارتنداز:

) رقابتی شدن بازار و افزایش نواوریھا و ابتکارات١

) کاھش ھزینه ھای مرتبط با دسترسی به اط�عات مربوط به کسب و کار٢

) محدودیت زمانی برای بدست آوری این اط�عات رقابتی برای سازمانھا٣

) مواجه شرکتھا با کمبود نيروی بسيار ماھر و مجرب بدليل رقابت تنگاتنگ۴

) افزایش پيچيدگی مدیریت حتی برای شرکتھای کوچک که بصورت بين المللی کار ميکنند.۵

● فرآیند ھوشمندی کسب و کار در سازمان ھا و شرکت ھا

وع شده و متناوباً پاسخ ھای سئواnت در یک حلقهفرآیند ھوشمندی کسب و کار، فرآیندی پویا و تعاملی است. این فرآیند معموnً با یک سوال شر

ھم می آو رد.تکرار فراھم می شود. این پاسخ ھا امکان تصميمی سازی برای اخد تصميم  برای مدیران را فرا

ی کسب و کار بکار بسته می شود. ابتدا، متعاقب▪ برنامه ریزی و سازماندھی: مرحله برنامه ریزی و ھدایت در ابتدا و انتھای فرآیند ھوشمند

 شود.درخواست  مدیریت ارشد قاعده مند نمودن سئواnت، برنامه ریزی برای پاسخ به سئواnت آغاز می

 به اینکه اط�عات، آگاھی و ھوشمندی نيستند؛ می▪ جمع آوری اط�عات از منابع: منابع زیادی برای کسب اط�عات در سازمان وجود دارند. با علم

ت از کليه پایگاه ھای اط�عاتی و منابع اط�عاتیتوان گفت اط�عات بعد از تحليل و پردازش به ھوش و دانش تبدیل ميشوند. در این مرحله اط�عا

 ميگيرند تا آگاھی و دانش nزم و مناسب برای(مراکز داده) جمع آوری، پردازش و پاnیش شده، بعنوان منابع nزمه مورد تحقيق و بررسی قرار

سواnت و خواسته ھا حاصل شود.
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یی و تحليل می گردد. نتيجه این مرحله ميتواند منجر▪ پردازش داده ھا: در این مرحله داده ھای جمع آوری شده مجتمع شده، روابط بين آنھا شناسا

ن مرحله را به اصط�ح مرحله استخراج، دگرگونی و بارگذاریبه ایجاد پایگاه اط�عاتی یا افزودن داده ھا به پایگاه داده فعلی و یا نمودارھا باشد. ای

می نامند.

ه، ھوشمندی مورد نظر حاصل می گردد. سيستم در• تجزیه و تحليل اط�عات: در این مرحله با استفاده از فناوری پيشرفته از اط�عات مجتمع شد

 ابزارھای کاوش اط�عات برای دسته بندی و تحليلانتھای این مرحله پاسخ ھوشمندانه ای به سئواnت مدیران ارائه می کند. تيم بررسی کننده از

جواب سواnت مورد نظر است که در قالب ارائهآنھا استفاده کرده، آگاھی و دانش و به ھمراه آن ھوشمندی را فراھم ميکند. نتيجه این کار 

گر منجر به تکرار چرخه فرآیند فوق خواھد گرددید. درگزارشات، جداول و نمودارھا منتشر شده، امکان تغيير سئوال و یا بررسی موضوع از زوایای دی

حله ابتدایی ارسال ميشود.این قسمت سواnت جانبی دیگری نيز ممکن است ایجاد شده، که برای حل و رسيدن به جواب، به مر

ردار نيستند؛ و مدیران استفاده مؤثری از آنھا ندارند.▪ دسته بندی و نشر: ابزارھای گزارش گيری در سطح عملياتی از کارآیی nزم برای مدیران برخو

 سازمان ھا با استفاده از نرم افزارھای مبتنی براستقرار سکوی ھوشمند کسب و کار در سازمان  و استفاده از راھکاری مناسب، ضروری می نماید.

اھداف سازمان افزایش دھند؛ تااط�عات ازھوشمندی کسب و کار می توانند اثربخشی استفاده از ساختارھای اط�عاتی موجود را در راستای 

ه جھت مدیریت سازمان توسعه یابند. این ابزارھاحالت عملياتی و محدود به استفاده در nیه ھای اجرایی سازمان به آگاھی و دانش قابل استفاد

د.می توانند برای کليه اط�عات و داده ھای توليد شده در سازمان مورد بھره برداری قرار گيرن

٢.٠● ھوشمندی کسب و کار 

پردازد.، نوع جدیدی از سيستمھای ھوشمندی کسب و کار است؛ که به جای واکنش به پيش بينی وقایع می ٢.٠ھوشمندی کسب و کار 

می رود؛ در حالی که به تحليل اط�عات حاصل شده از وقایع به منظور افزایش فرصت تصميم سازی در سازمان به کار ١.٠ھوشمندی کسب و کار 

 تغييرات در طی تعميم به تصميم گيری قبل از واقعه از روی نبض سازمان و محيط رقابتی کسب و کار می پردازد. این٢.٠ھوشمندی کسب و کار 

افزارھا حاصل شده است.  ميان  بين  انطباق  و  انعطاف  قابلتی جھت  برای  معماری خدمتگرا  کار پذیری  و  ٢.٠ھمچنين ھوشمندی کسب 

ای خارج (زبان گزارشگيری کسب و کار قابل تعميم) را به کار می گيرد؛ که امکان استفاده از داده ھXBRLاستانداردھایی برای مبادله داده از قبيل 

 تحليل و پشتيبانی از تصميم گيری پيش ساخته را عھده١.٠از سازمان، مانند محک انواع اط�عات را فراھم می آورد. ھوشمندی کسب و کار 

 به طور پيوسته انعطاف و انطباق ھوشمندی را محاسبه و فراھم می کند. ھوشمندی کسب و کار٢.٠بودھع در حالی که ھوشمندی کسب و کار 

٢.٠فتد) در حالی که ھوشمندی کسب و کار  چرخه ای بسته است (ورودی از بيرون ندارد و دليل آن این است که بعد از حوادث اتفاق می ا١.٠

 تجریدی از سطح٢.٠در واقع ھوشمندی کسب و کار چرخه ای باز است (تحليل ورودی را در لحظه ورود در زمان اتفاق، در سيستم به عھده دارد). 

 کار می برد. جستجو ھا و پرسشھای جھتدار برباnتر یعنی مدل داده ای مفھومی را بدون نياز به دانستن ساختار داده یا فرمھای متعارف به

ون معاونت اط�عات ساخت- یافته ( مثل پایگاهاساس معنا و ارتباطات بين اشيا و اجازه مخصوص به ھر شخص یا خدمت برای رسيدن به نتيجه بد

ھای داده برای افراد را فراھم آورده که بدليلداده رابطه ای ) یا اط�عات بدون ساختار صورت می پذیرد. این موضوع ارداک مستقيمی از مدل 

د.تداعی سطح جدیدی از تشریک مساعی یکی از مباحث ارزشمند اصلی کسب و کار نوین به نظر می رس

● نتيجه گيری

شد سازمان¬ھا به روشھا و ابزاری نياز دارند کهبه نظر می رسد اوضاع کسب و کار و حتی مفاھيم به سرعت در حال تغيير می باشند و مدیران ار

ری در امور روزه مره دیگر فرصتی برای تجریه و تحليلنبض این تغييرات را درک کرده، در تصميم گيری راھنمای آنھا باشد. در اغلب سازمان¬ھا درگي

ری را به فراموشی می سپارند. مدیران با اتکا بهاوضاع نمی دھد. به ھمين دليل مدیران ارشد سازمانھا از اوضاع و احوال غافل شده، آینده نگ

 گيرند و با بھره مندی از گزارشات بروز میھوشمندی کسب و کار، نبض امور کسب و کار شرکت را به ھمراه اوضاع و احوال رقابت در دست می

ازمان خود را در شرایط بحرانی جاری رھبری کرده آنتوانند فرصتھای بيشتری برای واکنش در برابر شرایط حاصل از تغييرات سریع بازار داشته و س

صورت توجه و حمایت مدیریت ارشد سازمان میرا به سر منزل ھدف رھنمون کنند. ھوشمندی کسب و کار نيز مانند سایر ابزارھای مدیریتی در 

ی از پارادیمھا و رویه ھای متعدد سازمانی بجز صرفتواند شرکت را در حصول موفقيت سازمانی یاری برساند و در غير اینصورت آن نيز مانند بسيار

 را گاھاٌ به نام ھای دیگری چون ھوش تجاریوقت با ارزش مدیریت ارشد سازمان و کارمندان حاصلی در بر نخواھد داشت. ھوشمندی کسب و کار

 بستن ھوشمندی کسب وکار می تواند چترینيز عنوان می کنند. در شرایط کنونی که به سرعت شرایط تجاری و اقتصادی تغيير می کند بکار
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برای مصون ماندن سازمان در کوران ھای اقتصادی باشد.

http://vista.ir/?view=article&id=366095

يک سايت، يک رويا

تحقيقاتی کسب و کار در سرزمين دیجيتالی وب، فرصت ھای شغلی و 

فراوان و مزیت ھای رقابتی فوق العاده ممتازی را برای اقشار مختلف جامعه

به ارمغان آورده است. این فاکتورھا، در تحقق شعار یک سایت یک رویا!

تاثيرگذار بوده است

طراحی و راه اندازی یک پایگاه وب جذاب و کاربردی برای جامعه مخاطبان

ھدفی است که صاحبان پایگاه ھای اط�ع رسانی در اینترنت در نظر می

گيرند. امروزه به عنوان یک عنصر غير قابل منفک از برنامه اط�ع رسانی و

ارتقای اثر بخش تبليغاتی اشخاص حقيقی و حقوقی دنيا تلقی می شود.

ھيچ رسانه ای در دنيا سراغ نداریم که با حداقل ھزینه، حداکثر کارایی را

تبليغاتی در رسانه ھای بياورد. بودجه ھای  برای مخاطب خود به ارمغان 

سنتی مثل مطبوعات، رادیو تلویزیون و تبليغات محيطی از لحاظ حجم بيننده

و مدت حضور، محدودیت ھای زیادی را برای پخش کننده آگھی و متقاضی

آگھی دربردارد. تعداد ماشين ھایی که در یک بزرگراه از روبه روی جایگاه

بيلبورد تبليغاتی شما عبور می کنند، محدود است.

انی خاص قابل مشاھده است. تبليغات تلویزیونیآگھی روزنامه ای شما، حتی در پرمخاطب ترین روزنامه جھان، توسط افراد خاصی در منطقه و زم

رائه نمی دھند. اما ساخت یک وب سایت و تبليغنيز با ھزینه ھای سرسام آورش ھيچ تضمينی برای تماس تلفنی و الکترونيکی مشتریان با شما ا

 ميليون نفر از آنھا استفاده می کنند، کارایی بيشتری را به٣٠٠الکترونيکی آن در سایت ھای پر مخاطبی مثل گوگل و یاھو که ماھانه بيش از 

ھمراه دارد.

ت می شود که) یا تبليغ اینترنتی به ازای کليک بر روی ھر آگھی استفاده کنيد، زمانی از شما پول دریافCPC Cost Per Clickاگر از روش تبليغاتی (

 که روشی برای دریافت ھزینه تبليغاتی،CPIه با روش کاربران حتماً روی آگھی تبليغاتی اینترنتی شما کليک کرده و به سایت وارد شوند. در مقایس

، تضمين بيشتری برای حضور مخاطبان در سایت ما دارد.CPCصرفاً با نمایش ھر بار آگھی بر روی سایت است، 

 طراحی سایت شما، منطبق با اصول طراحی وب واگر از ترفندھا و جذابيت ھای خاص در طراحی بنر خود استفاده کرده باشيد و چيدمان مطالب و

يکی فراگير، مطمئن باشيد.اط�ع رسانی الکترونيکی باشد، می توانيد به کسب مخاطب فعال از طریق یک بازاریابی الکترون

 ميليون دامنه در اینترنت به ثبت رسيده است که نيمی از آنھا بر٧٢ ھم اکنون http://www.ipwalk.coبراساس آمارھای گروه تحقيقات اینترنتی 

) که مربوط به دامنه ھایی با پسوندھایCOUNTRY CODE TOP LEVEL DOMAIN یا (ccTLD. بوده است. گروه پسوندھای comروی پسوند 

يشترین دامنه ھای اینترنت و امثالھم است، روز به روز با مخاطب بيشتری مواجه می شود. آمریکا و آلمان که امروزه، بir - .de - .frکشوری مثل .
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را در اختيار دارند، توجه زیادی به راه اندازی سایت بر روی پسوندھای کشوری خود دارند.

ل شکل گيری است. پژوھشگاه دانش ھای بنيادی ایراناین توجھات، اکنون در ميان جامعه کاربران ایرانی ع�قه مند به راه اندازی سایت نيز در حا

http://www.nic.ir ھزار دامنه روی پسوند ٢٠، اکنون بيش از ir.ایران ثبت کرده است .

ازی کرده اند. شاھد گسترش زبان، ادبيات، ميليون عضو جامعه وبگرد بازان ایرانی در وب، ده ھا ھزار سایت و صدھا ھزار وب�گ راه اند۵قریب به 

 که قب�ً، صاحبان کسب و کار برای تصاحب آن، درفرھنگ و توانمندی علمی و صنعتی ایران در فراگيرترین رسانه دیجيتال جھان ھستيم. رویاھایی

يتالی وب، فرصت ھای شغلی و تحقيقاتیآمال ط�یی غوطه ور بودند، اکنون جامه عملی تری به خود می بيند. کسب و کار در سرزمين دیج

 است. این فاکتورھا، در تحقق شعار یک سایت یکفراوان و مزیت ھای رقابتی فوق العاده ممتازی را برای اقشار مختلف جامعه به ارمغان آورده

رویا! تاثيرگذار بوده است.

اربران ھدف طراحی و راه اندازی شود، در صورت تبليغ واگر پایگاھی با زبان ھای مختلف، طراحی مالتی مدیا و مدیریتی توانا و موثر، برای جامعه ک

به روز رسانی فراگير، شانس مشاھده شدن توسط یک ميليارد کاربر وب را خواھد داشت .

ط�یی ترین موقعيت اط�ع نفر عضو کره خاکی، یک نفر عضو دھکده جھانی وب است. این چنين پتانسيل عالی و در دسترس، ۶امروز، از ھر 

 بزرگ وب از طریق تبليغات الکترونيکی، خودرسانی را برای صاحبان فرھنگ، صنعت و دانش فراھم کرده است. ميليون ھا دnر درآمد سایت ھای

گواھی آشکار بر اھميت اط�ع رسانی تحت وب در دھه اخير دارد.

 ميليارد١٠تور جست وجویی با ، اشتراک گذاری به روز داده ھای آن nین را بر روی پورتال ھای مختلف فراھم کرده است و موRSSسيستم 

ایندکس مثل گوگل، دسترسی آسان به ميليون ھا وب سایت را مھيا کرده است.

م و شھرتی اکنون در وب دارای مراجع مختلف است. در ھرھمه اینھا، در خلق و آفرینش جھان مجازی ما، موثر بوده اند. ھر پدیده، ابزار، رویداد، نا

موضوع و عنوانی که فکر کنيد در اینترنت سایت یا وب�گ یا وب پيجی در دسترس است.

 نيز، برای ترجمه ھمزمان ده ھا زبان به یکدیگر در دسترس شما است. ھيچ بھانه ای برایhttp://www.freetranslation.comپورتالی مانند 

این شاھراه پھناور، به قدرت درک و آگاھی شما درناتوانی وب در پاسخگویی به نيازھای روزانه علمی و... شما، وجود ندارد و یافت اط�عات از 

استفاده از اینترنت مرتبط است.

 با الگو برداری و تجربه نگاری از توانمندی ھای سایتبرای بھتر دیده شدن در اینترنت، باید بھتر دیدن را تجربه کنيم. وب مسترھای ایرانی، باید

آوری ھای دیجيتالی، باید به عنوان یک فرھنگ جدید درھای موفق اینترنت در حوزه ھای متعدد، کسب و کار ایرانيان در این جھان را بيشتر کنند. نو

ی حاصل شود.کسب و کار ایرانيان شکل بگيرد تا یک سایت، یک رویا در کسب و کار، آموزش و اط�ع رسانی مل
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