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 الکترونیکبخش اول: بررسی و شناخت واژه تجارت 

 از جامعه هايبه معنی نفوذ و تأثیر شدید اینترنت روي تمام امور و بخش eدر دنیاي امروز، 

 هايعرصه تمامی در ايعمده اثرات اطلاعات است. فناوري اقتصاد و تجارت صنعت، جمله

 نسخه یک تجاري پدیده هر براي که طوري به است نهاده شغلی و تجاري اقتصادي،

 ، دولت2الکترونیکی پول ،1الکترونیکی است. بانکداري آمده وجود به الکترونیک

 الکترونیکی، تجارت کار و کسب، 5الکترونیکی ، بازار4الکترونیکی ، اقتصاد3الکترونیکی

). 1385الکترونیکی (شهریور،  و به طور خلاصه همه چیز 7الکترونیکی ، کارکنان6الکترونیکی
 تجارت از استفاده کمیت و کیفیت به جوامع رفاه و کشورها شکوفایی و رشد که آنجایی از

 در اینترنت طریق از تجارت سهم دور چندان نه آینده در است، خورده گره الکترونیک

کنندگان از اینترنت، کلی آمار تعداد استفاده بطور داشت، خواهد بالایی درصد کشورها
ها میزان تجارت از طریق اینترنت و دهامکانات اینترنت، تعداد کامپیوترهاي موجود در جهان، 

بسیاري از مردم،  ).1385حال افزایش است (دانشجو،  اي درشاخص دیگر با رشد بسیار شتابنده
کنند و حال می اینترنت، تجارت الکترونیکی و کسب و کار الکترونیکی را به یک معنا تعبیر

یکی عبارتست از تعامل (خرید و آنکه اینترنت یک ابزار و یا وسیله بوده و تجارت الکترون
 فروش) از طریق اینترنت ولی کسب و کار الکترونیکی از فناوري اینترنت استفاده نموده و کلیه

). کسب و کار الکترونیک به مفهوم 1384کند (شیرخدایی، فرآیندهاي تجارت را هدایت می
اي بین سازندگان، رهزنجی ارتباطات هاي جدید براي برقراريکلی شامل بکارگیري تکنولوژي

یک سو و خریدار و  دهندگان کالا و خدمات ازکنندگان و بطور کلی ارائهفروشندگان، عرضه

                                                           
1 . E-banking 
2 . E-Cash 
3 . E-Government 
4 . E-Economy 
5 . E-Market 
6 . E-Commerce 
7 . E-Employee 
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-هاي بهتر، بهینهکننده و یا بطور کلی مشتري از سوي دیگر، به منظور اتخاذ تصمیممصرف

). ولی 1381باشد (آقایی، هاي جدید میها و گشودن کانالسازي کالا و خدمات کاهش هزینه
شود که در آن تجارت الکترونیکی به هر شکلی از نقل و انتقالات در تجارت اطلاق می

طرفین، بیشتر از طریق الکترونیکی با یکدیگر در تماس هستند تا از طریق نقل و انتقالات 
-به عبارت دیگر تجارت الکترونیک زیربخشی از کسب و کار الکترونیک در سازمان فیزیکی،

باشد، زیرا در کسب و کار الکترونیک، شکل الکترونیکی کلیه فرآیندهاي کسب و کار می ها
سازمان از قبیل تولید، تحقیق و توسعه امور اداري، مالی، مدیریت نیروي انسانی، پشتیبانی و 

 تجارت مطرح است. 

در حالی که در تجارت الکترونیک تنها فرآیند تجارت سازمان به صورت الکترونیک یک 
آید. کسب و کار الکترونیک باعث کسب و کار الکترونیک به حساب می ء بنیادي ازجز

کنندگان کالا و کارمندان عرضه نزدیکی و متمرکزشدن روابط متقابل با بازارها، مشتریان، رقبا،
توزیع،  فروش، بازاریابی، اي از طراحی محصولات گرفته تاگردد و به صورت زنجیرهمی

گردد می کننده را شاملمدیریت ارتباط مشتري عرضه ل و حتیتجهیزات، حمل و نق
 ). 1384(شیرخدایی، 

هاي جدیدي را پیدا کند. کسب و کار الکترونیکی باعث شد تا تجارت بتواند دوباره راه
هاي توزیع را عوض کرده و باعث ها و کانالکسب و کار الکترونیک، دورنماي همکاري

توانایی فروش و افزایش درآمد گردیده است. کسب و کار هاي فروش، گسترش توسعه مکان
باعث افزایش سرعت تجارت و افزایش توقع مشتریان شده است.  الکترونیک و تبادلات آن

تواند باعث افزایش اثربخشی بر روي سیستم بازار و ساختن کسب و کار الکترونیک می
 ). 1383هاي موفق شود (سرمدسعیدي و میرابی، شرکت

تر از کسب و کار الکترونیکی است، در کسب و کار الکترونیکی محدودتر یا ویژهتجارت 
علاوه بر اینکه اطلاعاتی براي کاربران و بینندگان سایت در رابطه با شرکت،  الکترونیکی
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کند، فروش محصولات و هاي کاري آماده میمحصولات و فرصت ها،تاریخچه آن، سیاست
 . کند ت تسهیل مییا خدمات را هم به وسیله سای

هاي کسب و کار هاي تجارت الکترونیک و سایتاختلافی که در عملکرد سایت
هاي کسب و کار الکترونیک همه اطلاعات است که در سایت این الکترونیکی وجود دارد

فروشنده بر روي سایت قرار دارد ولی امکان خرید  شده توسطمربوط به کالا یا خدمات ارائه
معنی که فروشنده، در سایت خود تنها به  از طریق اینترنت وجود ندارد بدان توسط مشتري و

کند و مشتري براي خرید کالا یا خدمات مورد معرفی و تبلیغ کالاها و خدمات خود اقدام می
هاي تجارت مراجعه نماید. اما در سایت فیزیکی فروشنده هاينظر بایستی به فروشگاه

خرید بهنگام را نیز براي مشتریان  الا یا خدمات، فروشنده امکانالکترونیک علاوه بر معرفی ک
تواند کالا یا سایت فروشنده می مهیا نموده است و فروشنده از طریق اینترنت و با مراجعه به

پول را پرداخت و  خدمات مورد نظر خود را انتخاب و سفارش خرید را همان جا صادر،
). اکثر 1383ردیابی نمایند (شجاعی و ملکی زاده، تحویل کالا یا خدمات خریداري شده را 

-ها در مرحله آماده کردن اطلاعات هستند و تجارت الکترونیک انجام نمیهاي شرکتسایت

 دهند. 

بخش دوم: بررسی و تحلیل جایگاه کسب و کار الکترونیک در نظام تجاري 
 کشور 

 همه در گذشته سال بیست طی اطلاعات فناوري و ارتباطات کامپیوتر، سریع رشد بسیار

 را بشري زندگی گوناگون هايجنبه اطلاعات فناوري .است گذاشته تأثیر زندگی هايجنبه

الکترونیک،  الکترونیکی آموزش تجارت مفاهیم حاضر حال است. در داده قرار تأثیر تحت
یک  حالت از اطلاعات شود. فناوريمی تکرار مکرر و روزمره صورت دولت الکترونیکی، به

 همۀ در بشر زندگی براي فراگیر محیطی به تبدیل خاص گروهی مختص محدود و تکنولوژي

 محیط که است هاییفناوري ترینپیشرفته از یکی است. اینترنت گشته آن گوناگون ابعاد

 گسترده بسیار و نوپا نسبتاً جهانی شبکه یک است. اینترنت داده قرار تأثیر تحت را ذکرشده
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 باشد. اگرچهمی مرکزي مدیریت و مالکیت بدون و ايرایانه بزرگ هايشبکه شامل که است

 ولی گرددبرمی در وزارت دفاع آمریکا 60دهه  آخر هايسال به اینترنت اولیه پیدایش

در نخستین  (WWW)جهانی  گسترده شبکه پیدایش به مربوط آن شدنجهانی و فراگیري
 پایگاه داراي المللیبین کارهاي و کسب همه تقریباً حاضر حال درباشد. می 90هاي دهه سال

 هايپایگاه دارندگان پیوستن جرگه حال در نیز داخلی هايشرکت از بسیاري و بوده جهانی

 این فعلی نقایص حداقل یا و هاکاستی ورزید غفلت آن از نباید که ايباشند. نکتهمی اینترنتی

 ): 1381جمله (اکبري،  آن باشد. ازمی شبکه جهانی

 جهانی شبکه این کاربران از درصد چند نیست مشخص درستی به هنوز.1

 .واقعی هستند فروشندگان و خریداران

 دست کلان سودهاي به اینترنت در حضور راه از که هاییشرکت تعداد.2

 نیست.  زیاد چندان هنوز اندیافته

 معرض در را آن در حاضر افراد و هاشرکت شبکه، امنیتی مشکلات.3

  .است داده قرار اینترنتی هايراهزنی

 محرمانه اطلاعات از استفاده خطر معرض در همواره کنندگانمصرف و مشتریان همچنین

 عدم رسدمی نظر به صورت هر باشد. درمی هاي اعتباريکارت رمز و شماره حساب مانند

 ناپذیر باشد. اجتناب هاتکنولوژي سایر از دوري مانند جهانی به شبکه این در حضور

هاي هاي کسب و کار در اقتصاد دیجیتالی، متنوع و پیچیده است و قابلیتنیازمندي
 در حال ظهور است:  تکنولوژیکی، همچنان

1- TCP/IP براي مبادلات باز  1اي حاضر در همه جا و در یک زمانبعنوان پروتکل شبکه
بعنوان پروتکلی براي مبادلات مرتبط با وب عمل خواهد کرد. براي  HTTPاینترنتی همراه با 
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الکترونیک،  الکترونیکی آموزش تجارت مفاهیم حاضر حال است. در داده قرار تأثیر تحت
یک  حالت از اطلاعات شود. فناوريمی تکرار مکرر و روزمره صورت دولت الکترونیکی، به

 همۀ در بشر زندگی براي فراگیر محیطی به تبدیل خاص گروهی مختص محدود و تکنولوژي

 محیط که است هاییفناوري ترینپیشرفته از یکی است. اینترنت گشته آن گوناگون ابعاد

 گسترده بسیار و نوپا نسبتاً جهانی شبکه یک است. اینترنت داده قرار تأثیر تحت را ذکرشده
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نقش مشابه قابل توجهی را بازي  (WAP)سیم هاي موبایلی، پروتکل دسترسی بیترمینال
 خواهد کرد. 

هاي پراکنده را تغییر به میزان قابل توجهی روش کار سیستم 1هاي هوشمند سیارعامل -2
یافته مبتنی بر جاوا هستند و مزیت چارچوب جاوا را عاملی تکاملافزارهاي است. همه نرم داده

هاي کاربردي عاملی سیار، مناسبترین ها و برنامهرسد براي سیستمکه بنظر می آورندبدست می
 شان خواهد بود. ها، بخشی از معماري درونیعامل است. هوشمندي

وجه زیادي را به خود، جلب کرده اخیراً ت ،2رسانیهاي پیغامسیستم، XMLبخاطر ظهور  -3
هاي موجود، مطلوبترین باشد رسد که در میان سیستمبنظر می 3رسانی جاوااست. سیستم پیغام

احتمال  COBRA 3سازي با هاي هماهنگشود و فعالیتچون در چارچوب جاوا ارائه می
در تعریف نقش قابل توجهی همچنین  XMLاستفاده اثربخش آنها را افزایش خواهد داد. 

-هاي باز ارزش افزوده اینترنت براي کارکردهاي کسب و کار الکترونیکی، بازي میپروتکل

 کند. 

که توسط  4هاییهاي جریان کار، مفاهیم، چارچوب، معماري و واسطدر حیطه سیستم -4
 هاترینترین و واقعیشود، پایدارترین، قابل پذیرش، پیشنهاد می5مدیریت جریان کار مجموعه

 هاي تکنولوژیکی که در بالا گفته شد،ها در اقتصاد دیجیتالی با توجه به توسعههستند. سازمان
کنند، هایی که در آن مشارکت میاست و سازمان "دیجیتال"اند. اقتصاد جدید، دگرگون شده

 اند. جایگزین کرده» 6بجاي آجر بایت را«

                                                           
1 . Mobile intelligent agents  
2 . Messaging middleware systems  
3 . Java Messaging System (JMS)  
4 . Interfaces  
5 . Workflow Management Coalition  
6 . Bytes for bricks  
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-شوند، تنها تعداد کمی از آنها بنظر میمیآماده » شدن دیجیتالی«ها براي همچنانکه سازمان

رسد که واقعاً تمام استلزامات این انتقال را در فرآیندهاي کسب و کارشان و روي سازمانشان 
شود و دربیاورند. این انتقال چیزي بیشتر از برقراري ساختاري دیجیتالی را شامل می به اجرا

هاي مجازي مجازي با دیگران را نیاز دارد. شکلبیشتر از توانایی ورود به همکاري  حتی چیزي
هاي اقتصاد دیجیتال را دارا عنصر از چیزهاي مورد نیاز براي سازمان یک سازمانی بنابراین تنها

که در ابتدا براي  1ها به ازدیاد اصطلاحات فنیباشد. استلزامات روندهاي بالا براي سازمانمی
، سازمان 2ست، واژگانی از قبیل کسب و کار چابکشد، منجر شده ابکار برده می هاشرکت

، 7دانشی کار و کسب ،6، سازمان حاکم5یافته، کسب و کار توسعه4مجازي ، شرکت3ايشبکه
هوشمند. هر تعریفی، اختلاف جزئی خود را دارد که بسته به  و سازمان 8سازمان یادگیرنده

خاصی هستند. واژه سازمان هوشمند بیانگر تاکید  ها،هاي ویژه یا ترکیبی از ویژگیمشخصه
اي هستند، بطور پویا مدار هستند، شبکهشود که دانشهایی استفاده میبراي نمونه، براي سازمان

-یادگیرنده هستند و براي ایجاد و بهره شوند،هاي جدید سازمانی منطبق میبا کارها و شکل

چابک (سریع در انتقال) هستند.  شودهایی که توسط اقتصاد جدید فراهم میبرداري از فرصت
دیجیتال، بصورت پویا و نوآورانه  نهایتاً همه آنها بر نیاز به پاسخگویی به ماهیت متغیر اقتصاد

اقتصاد دیجیتال این  هاي دائماً در حال تغییر بازار و مشتري درتاکید دارند. بهر حال فرصت
تواند وجود ازمان هوشمند نمیدهد که فرمول جهانی واحدي براي توصیف ساطمینان را می

را  ، چهار بعد استراتژیک رفتار چابک9داشته باشد. با وجود این، استیون گلدمن و همکارانش

                                                           
1 . Terminology  
2 . Agile Enterprise 
3 . Networked Organization 
4 . Virtual Company 
5 . Extended Enterprise 
6  . Ascendant Organization  
7 . Knowledge Enterprise 
8 . Learning Organization  
9 . Steven Goldman et al.  

نقش مشابه قابل توجهی را بازي  (WAP)سیم هاي موبایلی، پروتکل دسترسی بیترمینال
 خواهد کرد. 

هاي پراکنده را تغییر به میزان قابل توجهی روش کار سیستم 1هاي هوشمند سیارعامل -2
یافته مبتنی بر جاوا هستند و مزیت چارچوب جاوا را عاملی تکاملافزارهاي است. همه نرم داده

هاي کاربردي عاملی سیار، مناسبترین ها و برنامهرسد براي سیستمکه بنظر می آورندبدست می
 شان خواهد بود. ها، بخشی از معماري درونیعامل است. هوشمندي

وجه زیادي را به خود، جلب کرده اخیراً ت ،2رسانیهاي پیغامسیستم، XMLبخاطر ظهور  -3
هاي موجود، مطلوبترین باشد رسد که در میان سیستمبنظر می 3رسانی جاوااست. سیستم پیغام

احتمال  COBRA 3سازي با هاي هماهنگشود و فعالیتچون در چارچوب جاوا ارائه می
در تعریف نقش قابل توجهی همچنین  XMLاستفاده اثربخش آنها را افزایش خواهد داد. 

-هاي باز ارزش افزوده اینترنت براي کارکردهاي کسب و کار الکترونیکی، بازي میپروتکل

 کند. 

که توسط  4هاییهاي جریان کار، مفاهیم، چارچوب، معماري و واسطدر حیطه سیستم -4
 هاترینترین و واقعیشود، پایدارترین، قابل پذیرش، پیشنهاد می5مدیریت جریان کار مجموعه

 هاي تکنولوژیکی که در بالا گفته شد،ها در اقتصاد دیجیتالی با توجه به توسعههستند. سازمان
کنند، هایی که در آن مشارکت میاست و سازمان "دیجیتال"اند. اقتصاد جدید، دگرگون شده

 اند. جایگزین کرده» 6بجاي آجر بایت را«
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هاي هوشمند بسیار مهم هستند را توصیف کرده است. این ابعاد عبارتند از: که براي سازمان
در مقابل عدم قطعیت و مشتري، تعهد به همکاري درون و بین سازمانی، سازماندهی  تمرکز بر

توانایی تحت نفوذ و تاثیر قرار دادن افراد (فرهنگ کارآفرینی) و دانش (سرمایه  تغییر کلان و
هاي تجاري هاي مبتنی بر همکاري و شبکه براي اکثر سازمانها و مشارکت). قابلیت1عقلایی

، امري محوري کوچک، به منظور موفقیت رقابتی در بازارهاي جهانی بسیار متغیر بزرگ و
-اي از مشارکتهاي هوشمند، این توانایی را دارند تا طیف گستردهسازمان شده است. امروزه،

 تجسم کنند، شکل دهند و حفظ کنند.  هاي مبتنی بر همکاري را

ها ها وجود دارد، در این مشارکتاي که در این مشارکتها به خاطر ارزش افزودهسازمان
ها با ورود به همکاري با دیگران، اهداف استراتژیک گوناگونی را دنبال شوند. سازمانوارد می

 مانند:  کنند، اهدافیمی

گذاري در مورد زیرساختار، تحقیق و سازي منابع. تسهیم سرمایهبهینه
توسعه، دانش بازار و غیره و به اشتراك گذاري خطرها. این در حالی است که روي 

 شود. می تمرکز هاي اصلی هر شریکقابلیت

هاي مکمل (یعنی ارائه یک راه . بوسیله پیوند دادن قابلیت2افزاییایجاد هم
 به مشتري، تا صرفاً ارائه یک محصول یا خدمت).  حل

گذاري، سهیم شدن در بازارها و مشتریان. دستیابی به توده. بصورت سرمایه 

با سرمایه ،افزایش سود. دستیابی به بازار در زمان کوتاهتر، کیفیت بالاتر-

 گذاري کمتر. 

 سازد تا به سويها را قادر میسازي در سطح فناوري اطلاعات و ارتباطات، سازمانشبکه
یافته و مجازي حرکت کنند. این ممکن است کافی نباشد و نیاز است هاي سازمانی توسعهشکل

                                                           
1 . Intellectual Capital  
2 . Synergy Creation  
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تغییر کند. گام ها آور به ساختارهاي تخت و تیمسازمان از ساختار سلسله مراتبی سرسام تا
ها قادر سازد تا بطور پویا با برگرفتن بعد دانش در شبکه است تا افراد را در آن تیم بعدي، در

 یکدیگر پیوند برقرار کنند و اطلاعات و دانش را به اشتراك بگذارند. 

بخش سوم: خرید و فروش الکترونیکی در فضاي مجازي راهکاري مناسب 
 براي فروش محصولات

فروشی کالا را هاي جدید خردهکنندگان، لزوم ایجاد شکلنیازهاي مصرف در گذشته،
هاي رفاه جویی در وقت و هزینه، که با ایجاد فروشگاهکرد. رفاه در خرید و صرفهایجاب می

کالاها را در یک محیط مناسب با ساعت کار طولانی و بدون اتلاف وقت  که شمار زیادي از
داد، به نخستین نیاز پاسخ داد. از سوي دیگر ایجاد مراکز فروش می زیاد در اختیار مشتري قرار

آماده، کالاهاي عمومی و شمار زیادي از اجناس مختلف را  بسیار بزرگ که خواربار، غذاهاي
  ري برداشتند.بزرگی در ایجاد رضایت مشت کنند، گامدر زیر یک سقف عرضه می

 بیابند، خواهندمی که را چیز هر آنها در توانندمی که هاییفروشگاه به کنندگانمصرف

 را گل حتی و بهداشتی و دارویی هايفرآورده مردم امروزه مثال عنوان اند. بهداده مثبت پاسخ

 دیگر عمده نیاز .هافروشیگل و هاداروخانه تا خرندمی هامارکت سوپر از بیشتر نسبت به نیز

 کالا فروشیعمده بازارهاي و هانمایشگاه توسعه و گسترش باعث بودن،بصرفه یعنی مشتري،

 هاياند. نمایشگاهشده طراحی فروش وريبهره رسانیدن حداکثر به منظور به هاکانال شد. این

 پیوسته و مداوم جایگزینی و یکسان و متمرکز هايقیمت عمده، فروش با قادرند کالا دائمی

 فیزیکی فروش سنتی، فروشیدر خرده. کنند عمل مشتري نفع به و شکسته را هاقیمت کالاها،

 سفارش، دریافت محصولات، اطلاعات ارائه مثل را کالا توزیع وظایف تمام انجام کالا

 ارائه بین دارد. همواره عهده به مشتریان، نزد کالا پستی ارسال خدمات انجام و کالا تحویل

 کشمکش ها،قیمت رسانیدن حداقل به و مشتریان به محصولات و خدمات سطح بالاترین

مجازي،  فروشگاه ندارد. یک وجود مجازي فروشگاه در دوگانگی است. این داشته وجود
 شکل به را سفارشات دریافت و اطلاعات پشتیبانی پخش، بندي،دسته توزیع، وظایف

هاي هوشمند بسیار مهم هستند را توصیف کرده است. این ابعاد عبارتند از: که براي سازمان
در مقابل عدم قطعیت و مشتري، تعهد به همکاري درون و بین سازمانی، سازماندهی  تمرکز بر

توانایی تحت نفوذ و تاثیر قرار دادن افراد (فرهنگ کارآفرینی) و دانش (سرمایه  تغییر کلان و
هاي تجاري هاي مبتنی بر همکاري و شبکه براي اکثر سازمانها و مشارکت). قابلیت1عقلایی

، امري محوري کوچک، به منظور موفقیت رقابتی در بازارهاي جهانی بسیار متغیر بزرگ و
-اي از مشارکتهاي هوشمند، این توانایی را دارند تا طیف گستردهسازمان شده است. امروزه،

 تجسم کنند، شکل دهند و حفظ کنند.  هاي مبتنی بر همکاري را

ها ها وجود دارد، در این مشارکتاي که در این مشارکتها به خاطر ارزش افزودهسازمان
ها با ورود به همکاري با دیگران، اهداف استراتژیک گوناگونی را دنبال شوند. سازمانوارد می

 مانند:  کنند، اهدافیمی

گذاري در مورد زیرساختار، تحقیق و سازي منابع. تسهیم سرمایهبهینه
توسعه، دانش بازار و غیره و به اشتراك گذاري خطرها. این در حالی است که روي 

 شود. می تمرکز هاي اصلی هر شریکقابلیت

هاي مکمل (یعنی ارائه یک راه . بوسیله پیوند دادن قابلیت2افزاییایجاد هم
 به مشتري، تا صرفاً ارائه یک محصول یا خدمت).  حل

گذاري، سهیم شدن در بازارها و مشتریان. دستیابی به توده. بصورت سرمایه 

با سرمایه ،افزایش سود. دستیابی به بازار در زمان کوتاهتر، کیفیت بالاتر-

 گذاري کمتر. 

 سازد تا به سويها را قادر میسازي در سطح فناوري اطلاعات و ارتباطات، سازمانشبکه
یافته و مجازي حرکت کنند. این ممکن است کافی نباشد و نیاز است هاي سازمانی توسعهشکل
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 بخش یک توسط منزل درب به شده خریداري کالاي ارائه سپس و انجام الکترونیک

 از محصولات ارائه و سنتی فروشگاه یک هزینه حذف گیرد. بامی انجام یافته، تمرکز اجرایی،

 از زیادي شمار ارائه بر علاوه تواندمی مجازي فروشگاه کامل، و بزرگ فروشگاه یک

درصد از  30تا  25میزان  به کالا عرضه شرایط بهبود شده و بنديطبقه کالاهاي و محصولات
 . )1383(سرمدسعیدي و میرابی،  هزینه تولید کالا بکاهد

 الکترونیکی  فروش و خرید تا الکترونیکی تجارت بند اول: از

-توزیع شرکت، با واقع در دهد،می سفارش و یافته دسترسی اینترنت به مشتري که هنگامی

 و بانک اطلاع با و کنندهتوزیع طریق از کند. محصولمی برقرار ارتباط هابانک و کنندگان
 کند. وقتیمی ذخیره شرکت حساب در و کندمی وصول را پول شود. بانکمی حمل شرکت

 را آن دوباره شرکت رسد،می حداقل مقدار زیر به و یافته کاهش شدهتوزیع کالاي موجودي

 بازار شود. محلمی انجام زمان یک در تقریباً و سرعت به معاملات این دهد. تماممی افزایش

 بازار، محل جاي به را آن توانمی و باشدمی مرز بدون یا نامحدود الکترونیک تجارت در

 نامید. بازار فضاي

 محصولات  بهنگام بند دوم: فروش

 محصولات بهنگام فروش اینترنت طریق از کار و کسب ایجاد براي هاراه بهترین از یکی

 از توانمی باشد شرکت هايفعالیت پشتیبانی سایت، اندازيراه از اصلی هدف اگر است. حتی

 افراد نگرانی زمان، گذشت کرد. با استفاده الکترونیک تجارت انجام براي ابزاري عنوان به آن

 الکترونیکی فروش است. بنابراین شده کمتر گذشته به نسبت بهنگام خرید امنیت مورد در

 خواندن بر علاوه مشتریان حاضر، حال کند. درمی پیدا بیشتري گستردگی روز به روز

 را فروش بهترین که محصولی آن دارند. سه از بیشتري انتظارات سایت، وب یک صفحات

 قطعات و کتاب . فروش)1382(هیگ،  کتاب و ايرایانه محصولات و CDاز  عبارتند دارند

 مناسب بسیار آنها، زیاد تعداد کردن فهرست در اینترنت مزایاي علت به موسیقی مختلف

 دنیاي از ترراحت بسیار که آورندمی فراهم خریداران براي را مکان این هاسایت است. وب
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و  پایین قیمت علت به بپردازند. بعلاوه، موردنظر موضوع با کتابی مورد در جستجو به واقعی
 ریسک از الکترونیکی خریدار یک براي آن خرید و سفارش CDتحویل مستقیم کتاب و 

 و اولویت از که است آن شده یاد محصول سه اك اشتر نیست. وجه برخوردار چندانی

 که غذا و خانگی لوازم لباس، مانند محصولاتی نیستند. اما برخوردار خرید براي بالایی اهمیت

 CDو  کتاب همانند آنهاست، آزمایش و کردن لمس به علاقمند خرید، از قبل از خریدار
  .ندارند بهنگام فروش

 اینترنتی  فروش در موفقیت بند سوم: عوامل

 به نسبت بتوانند خدمات و کالا فروشندگان که شودمی موفق وقتی اینترنتی فروش و خرید

 محصولات نمایش کنند. صرف ایجاد مشتریان براي را بیشتري اقتصادي منافع سنتی، روش

 باشد. ایننمی کافی اینترنتی، فروش در جذاب حتی و متنوع هايعکس با زیبا سایت یک در

 در که شودمی میسر علمی بازاریابی و بازارسنجی و مشتریان نیازهاي شناسایی به توجه با کار

 :گرددمی زیر موارد شامل اینترنت

 اینترنت در جستجوگر موتورهاي از بهینه استفاده.1

 محصولات مناسب و کافی اطلاعات.2

 جهان  از منطقه هر در مشتریان نیازهاي با مناسب هايطرح و پیشنهادات.3

 هاقیمت مورد در شده روز به اطلاعات.4

 محصولات موجودي میزان با رابطه در صحیح اطلاعات.5

 راحت و ساده بسیار سفارش فرآیند.6

 سفارشات به رسیدگی سریع فرآیند.7

 سفارشات پیگیري خودکار سیستم از برخورداري.8

 موقع به و دقیق تحویل سیستم.9

 بخش یک توسط منزل درب به شده خریداري کالاي ارائه سپس و انجام الکترونیک

 از محصولات ارائه و سنتی فروشگاه یک هزینه حذف گیرد. بامی انجام یافته، تمرکز اجرایی،

 از زیادي شمار ارائه بر علاوه تواندمی مجازي فروشگاه کامل، و بزرگ فروشگاه یک

درصد از  30تا  25میزان  به کالا عرضه شرایط بهبود شده و بنديطبقه کالاهاي و محصولات
 . )1383(سرمدسعیدي و میرابی،  هزینه تولید کالا بکاهد

 الکترونیکی  فروش و خرید تا الکترونیکی تجارت بند اول: از

-توزیع شرکت، با واقع در دهد،می سفارش و یافته دسترسی اینترنت به مشتري که هنگامی

 و بانک اطلاع با و کنندهتوزیع طریق از کند. محصولمی برقرار ارتباط هابانک و کنندگان
 کند. وقتیمی ذخیره شرکت حساب در و کندمی وصول را پول شود. بانکمی حمل شرکت

 را آن دوباره شرکت رسد،می حداقل مقدار زیر به و یافته کاهش شدهتوزیع کالاي موجودي

 بازار شود. محلمی انجام زمان یک در تقریباً و سرعت به معاملات این دهد. تماممی افزایش

 بازار، محل جاي به را آن توانمی و باشدمی مرز بدون یا نامحدود الکترونیک تجارت در

 نامید. بازار فضاي

 محصولات  بهنگام بند دوم: فروش

 محصولات بهنگام فروش اینترنت طریق از کار و کسب ایجاد براي هاراه بهترین از یکی

 از توانمی باشد شرکت هايفعالیت پشتیبانی سایت، اندازيراه از اصلی هدف اگر است. حتی

 افراد نگرانی زمان، گذشت کرد. با استفاده الکترونیک تجارت انجام براي ابزاري عنوان به آن

 الکترونیکی فروش است. بنابراین شده کمتر گذشته به نسبت بهنگام خرید امنیت مورد در

 خواندن بر علاوه مشتریان حاضر، حال کند. درمی پیدا بیشتري گستردگی روز به روز

 را فروش بهترین که محصولی آن دارند. سه از بیشتري انتظارات سایت، وب یک صفحات

 قطعات و کتاب . فروش)1382(هیگ،  کتاب و ايرایانه محصولات و CDاز  عبارتند دارند

 مناسب بسیار آنها، زیاد تعداد کردن فهرست در اینترنت مزایاي علت به موسیقی مختلف

 دنیاي از ترراحت بسیار که آورندمی فراهم خریداران براي را مکان این هاسایت است. وب
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 مبالغ دریافت و صورتحساب صحیح سیستم.10

 فروش مختلف مراحل در مشتریان از نظرسنجی و اطلاعات کسب سیستم.11

 را موفقیت در کلیدي و موثر عوامل توانندمی فروشندگان آمده، بدست نیازهاي طریق از

نمایند.  طراحی را نظر مورد هاياستراتژي آن با متناسب و نموده شناسایی و تحلیل و تجزیه
 در موفقیت و رقابتی مزیت شدن پیدا به منجر که هاستاستراتژي این سریع اجراي و طراحی

 شناسایی را نیازها کمتر، هزینه با و ترسریع بتواند که شرکتی گردد. بنابراینمی هاشرکت

 حفظ را خود حضور بازار، در درازمدت بصورت تواندمی نماید ارائه را هاپاسخ و کرده

 . )1381(احمدي و ویرجینیاري،  گیرد عهده بر را بازار رهبري حتی و نموده

 بخش چهارم: تفاوت کسب و کار الکترونیکی با تجارت الکترونیکی 

بسیاري از مردم، اینترنت، تجارت الکترونیکی و کسب و کار الکترونیکی را به یک معنا 
کنند و حال آنکه اینترنت یک ابزار و یا وسیله بوده و تجارت الکترونیکی عبارتست از می تعبیر

تعامل (خرید و فروش) از طریق اینترنت ولی کسب و کار الکترونیکی از فناوري اینترنت 
). کسب و کار 1381کند (آقایی، فرآیندهاي تجارت را هدایت می استفاده نموده و کلیه

 ارتباطات هاي جدید براي برقراريالکترونیک به مفهوم کلی شامل بکارگیري تکنولوژي
دهندگان کالا و کنندگان و بطور کلی ارائه، فروشندگان، عرضهاي بین سازندگانزنجیره

کننده و یا بطور کلی مشتري از سوي دیگر، به منظور یک سو و خریدار و مصرف خدمات از
هاي جدید ها و گشودن کانالسازي کالا و خدمات کاهش هزینههاي بهتر، بهینهتصمیم اتخاذ

ترونیکی به هر شکلی از نقل و انتقالات در تجارت ولی تجارت الک ).1381باشد (آقایی، می
آن طرفین، بیشتر از طریق الکترونیکی با یکدیگر در تماس هستند تا از  شود که دراطلاق می

به عبارت دیگر تجارت الکترونیک زیربخشی از کسب و کار  طریق نقل و انتقالات فیزیکی،
باشد، زیرا در کسب و کار الکترونیک، شکل الکترونیکی کلیه می هاالکترونیک در سازمان

فرآیندهاي کسب و کار سازمان از قبیل تولید، تحقیق و توسعه امور اداري، مالی، مدیریت 
 ). 1385نیروي انسانی، پشتیبانی و تجارت مطرح است (دانشجو، 
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الکترونیک یک در حالی که در تجارت الکترونیک تنها فرآیند تجارت سازمان به صورت 
آید. کسب و کار الکترونیک باعث کسب و کار الکترونیک به حساب می جزء بنیادي از

کنندگان کالا و کارمندان عرضه نزدیکی و متمرکزشدن روابط متقابل با بازارها، مشتریان، رقبا،
توزیع،  فروش، بازاریابی، اي از طراحی محصولات گرفته تاگردد و به صورت زنجیرهمی
گردد می کننده را شاملمدیریت ارتباط مشتري عرضه هیزات، حمل و نقل و حتیتج

 ). 1383(سرمدسعیدي و میرابی، 

هاي جدیدي را پیدا کند. کسب و کار الکترونیکی باعث شد تا تجارت بتواند دوباره راه
هاي توزیع را عوض کرده و باعث ها و کانالکسب و کار الکترونیک، دورنماي همکاري

هاي فروش، گسترش توانایی فروش و افزایش درآمد گردیده است. کسب و کار سعه مکانتو
باعث افزایش سرعت تجارت و افزایش توقع مشتریان شده است.  الکترونیک و تبادلات آن

تواند باعث افزایش اثربخشی بر روي سیستم بازار و ساختن کسب و کار الکترونیک می
 ). 1383و میرابی،  هاي موفق شود (سرمدسعیديشرکت

تر از کسب و کار الکترونیکی است، در کسب و کار تجارت الکترونیکی محدودتر یا ویژه
علاوه بر اینکه اطلاعاتی براي کاربران و بینندگان سایت در رابطه با شرکت،  الکترونیکی

کند، فروش محصولات و هاي کاري آماده میمحصولات و فرصت ها،تاریخچه آن، سیاست
هاي تجارت اختلافی که در عملکرد سایتکند. ا هم به وسیله سایت تسهیل میخدمات ر یا

هاي است که در سایت این هاي کسب و کار الکترونیکی وجود داردالکترونیک و سایت
فروشنده بر  شده توسطکسب و کار الکترونیک همه اطلاعات مربوط به کالا یا خدمات ارائه

 امکان خرید توسط مشتري و از طریق اینترنت وجود ندارد بدانروي سایت قرار دارد ولی 
کند و معنی که فروشنده، در سایت خود تنها به معرفی و تبلیغ کالاها و خدمات خود اقدام می

مراجعه  فیزیکی فروشنده هايمشتري براي خرید کالا یا خدمات مورد نظر بایستی به فروشگاه
 ترونیک علاوه بر معرفی کالا یا خدمات، فروشنده امکانهاي تجارت الکنماید. اما در سایت

 خرید بهنگام را نیز براي مشتریان مهیا نموده است و فروشنده از طریق اینترنت و با مراجعه به

 مبالغ دریافت و صورتحساب صحیح سیستم.10

 فروش مختلف مراحل در مشتریان از نظرسنجی و اطلاعات کسب سیستم.11

 را موفقیت در کلیدي و موثر عوامل توانندمی فروشندگان آمده، بدست نیازهاي طریق از

نمایند.  طراحی را نظر مورد هاياستراتژي آن با متناسب و نموده شناسایی و تحلیل و تجزیه
 در موفقیت و رقابتی مزیت شدن پیدا به منجر که هاستاستراتژي این سریع اجراي و طراحی

 شناسایی را نیازها کمتر، هزینه با و ترسریع بتواند که شرکتی گردد. بنابراینمی هاشرکت

 حفظ را خود حضور بازار، در درازمدت بصورت تواندمی نماید ارائه را هاپاسخ و کرده

 . )1381(احمدي و ویرجینیاري،  گیرد عهده بر را بازار رهبري حتی و نموده

 بخش چهارم: تفاوت کسب و کار الکترونیکی با تجارت الکترونیکی 

بسیاري از مردم، اینترنت، تجارت الکترونیکی و کسب و کار الکترونیکی را به یک معنا 
کنند و حال آنکه اینترنت یک ابزار و یا وسیله بوده و تجارت الکترونیکی عبارتست از می تعبیر

تعامل (خرید و فروش) از طریق اینترنت ولی کسب و کار الکترونیکی از فناوري اینترنت 
). کسب و کار 1381کند (آقایی، فرآیندهاي تجارت را هدایت می استفاده نموده و کلیه

 ارتباطات هاي جدید براي برقراريالکترونیک به مفهوم کلی شامل بکارگیري تکنولوژي
دهندگان کالا و کنندگان و بطور کلی ارائه، فروشندگان، عرضهاي بین سازندگانزنجیره

کننده و یا بطور کلی مشتري از سوي دیگر، به منظور یک سو و خریدار و مصرف خدمات از
هاي جدید ها و گشودن کانالسازي کالا و خدمات کاهش هزینههاي بهتر، بهینهتصمیم اتخاذ

ترونیکی به هر شکلی از نقل و انتقالات در تجارت ولی تجارت الک ).1381باشد (آقایی، می
آن طرفین، بیشتر از طریق الکترونیکی با یکدیگر در تماس هستند تا از  شود که دراطلاق می

به عبارت دیگر تجارت الکترونیک زیربخشی از کسب و کار  طریق نقل و انتقالات فیزیکی،
باشد، زیرا در کسب و کار الکترونیک، شکل الکترونیکی کلیه می هاالکترونیک در سازمان

فرآیندهاي کسب و کار سازمان از قبیل تولید، تحقیق و توسعه امور اداري، مالی، مدیریت 
 ). 1385نیروي انسانی، پشتیبانی و تجارت مطرح است (دانشجو، 
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تواند کالا یا خدمات مورد نظر خود را انتخاب و سفارش خرید را همان جا سایت فروشنده می
ا خدمات خریداري شده را ردیابی نمایند (شجاعی و پول را پرداخت و تحویل کالا ی صادر،

ها در مرحله آماده کردن اطلاعات هستند و هاي شرکت). اکثر سایت1383ملکی زاده، 
 دهند. تجارت الکترونیک انجام نمی

 الکترونیک  کار و کسب بخش پنجم: مزایاي

 هايسازمان براي مزایا و کنندگانمصرف براي مزایا جامعه، براي مزایا گروه سه در

 باشند. می بررسی قابل الکترونیک کار و کسب از کنندهاستفاده

 جامعه  براي الکترونیک کار و کسب بند اول: مزایاي

 اقتصاد توسعه طریق از بالا وريبهره و اندك بالا، تورم اقتصادي رشته.1

 دیجیتالی

-تأمین به جامعه افراد دسترسی نتیجه در جامعه خرید قدرت افزایش.2

 متعدد کنندگان

 گسترده بازارهاي به دوردست مناطق مردم دستیابی امکان.3

 محیطی زیست هايآلودگی و هايهزینه کاهش.4

 کنندگان مصرف براي الکترونیک کار و کسب بند دوم: مزایاي

ساعت شبانه  24همیشگی ( صورت به بازار به کنندگانمصرف دستیابی.1
 روز در هفته)  7روز و 

 کامل و دقیق اطلاعات به دستیابی.2

 تجربیات تبادل امکان و یکدیگر با مشتریان تعامل.3

 فراوان فروشندگان و متنوع محصولات به دسترسی.4
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 ها سازمان براي الکترونیک کار و کسب بند سوم: مزایاي

 کم هزینه با فراوان مشتریان به دسترسی.1

 سود افزایش و هاهزینه کاهش.2

 (JIT)هنگام  به تولید به دسترسی و هاموجودي کاهش.3

کوچک (شیرخدایی،  هايبنگاه با کوچک هايسازمان رقابت امکان.4
1384 .( 

 گیري نتیجه

باشد. ترین بستر میشدن، ایجاد فضاي رقابتی مهمترین و اصلیجهت ورود به فرآیند جهانی
افزایش در نتیجه با توجه به شرایط فعلی جهانی، ایجاد فضاي رقابتی در کشور و به تبع آن 
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هاي تبلیغاتی خود براي  قاي خود مجبور به اصلاح یا حتی تغییر استراتژيکسب و کارها براي ب
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 الکترونیک  کار و کسب بخش پنجم: مزایاي

 هايسازمان براي مزایا و کنندگانمصرف براي مزایا جامعه، براي مزایا گروه سه در

 باشند. می بررسی قابل الکترونیک کار و کسب از کنندهاستفاده

 جامعه  براي الکترونیک کار و کسب بند اول: مزایاي

 اقتصاد توسعه طریق از بالا وريبهره و اندك بالا، تورم اقتصادي رشته.1

 دیجیتالی

-تأمین به جامعه افراد دسترسی نتیجه در جامعه خرید قدرت افزایش.2

 متعدد کنندگان

 گسترده بازارهاي به دوردست مناطق مردم دستیابی امکان.3

 محیطی زیست هايآلودگی و هايهزینه کاهش.4
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 روز در هفته)  7روز و 

 کامل و دقیق اطلاعات به دستیابی.2
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ها از اهمیت فوق العاده زیادي برخوردار است. در ادامه به  زنند. به همین خاطر توجه به آن می
توانید نقش مهم شبکه هاي  ها می کنیم که با بررسی آن هاي اجتماعی محبوبی اشاره می شبکه

یکی  .به مشتریان جدید را به وضوح مشاهده کنیداجتماعی در کسب و کار آنلاین و دستیابی 
دیگر از مزایاي استفاده از شبکه هاي اجتماعی در کسب و کارها، کاهش هزینه هاي بازاریابی 
است. در شبکه هاي اجتماعی از بودجه هاي سنگین تبلیغاتی و برندینگ از طریق رسانه هاي 

ي اجتماعی این امکان را براي کسب و جمعی و چاپی خبري نخواهد بود. استفاده از شبکه ها
کار ها فراهم می کند که بتوانند به اطلاعات ارزشمندي از مخاطبان و بازدیدکنندگان خود 

  .دست یافته و آنها را آنالیز و بررسی کنند

ها، پیشنهادات مقاله و پژوهش حاضر در دو با توجه به نتایج حاصل از تجزیه و تحلیل داده
 بازاریابی،«، »هاي وفاداريبرنامه«واهد گردید. با توجه به انتخاب متغیرهاي بخش زیر ارائه خ

به عنوان مهمترین عوامل تاثیرگذار بر » (خدمات مکمل) افقی کالاهاي«و » فروش و تبلیغات
 توان راهکارهایی بدین صورت ارائه داد: کسب و کار الکترونیکی، می

ر مثبت این متغیر بر موفقیت کسب و کار با توجه به تاثی هاي وفاداري:. برنامه1
هاي شود با بکارگیري سیستمالکترونیک به مدیران اداره مرکزي بانک ملت پیشنهاد می

، شش سیگما و ایزو، کیفیت خدمات خود را بهبود بخشیده و EFQMمدیریت کیفیت، مانند 
هاي آنان را واستهاي با مشتریان هدف، نیازهاي و خهمچنین از طریق برگزاري جلسات دوره

شناسایی و خدماتی را بر طبق آن ارائه نمایند. همچنین درنظرگرفتن تخفیفات ویژه براي این 
 رود. هاي ایجاد وفاداري براي مشتریان به شمار میمشتریان نیز از دیگر برنامه

موفقیت بازاریابی، فروش و تبلیغات دیگر عوامل تاثیرگذار بر . بازاریابی و تبلیغات: 2
زنی در جهت چانهباشد. بنابراین افزایش کیفیت تبلیغات، کسب و کار الکترونیکی می

تبلیغ خدمات جدید، ایجاد تصویري خوب براي خدمات و تخصیص درصدي از سود براي 
هاي روز بازاریابی مانند بازرگانی سازمان جهت افزایش هویت نام تجاري، استفاده از تکنیک
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 روند. می
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  .چه بیشتر نام تجاري

نهایتاً با توجه به نتایج پژوهش حاضر، پیشنهادات زیر براي تحقیقات آتی ضروري به نظر 
 رسد:می

 غناي دانش دیجیتال، دسترسی به دانش دیجیتال، غناي بکارگیري عوامل
به عنوان عوامل تاثیرگذار بر موفقیت  ی به فرآیند دیجیتالیفرآیند دیجیتال و دسترس

 کسب و کار اینترنتی 

هاي بندي عوامل مؤثر بر کسب و کار اینترنتی با بکارگیري تکنیکرتبه
 اي فازي فرآیند تحلیل سلسله مراتبی و فرآیند تحلیل شبکه

 بررسی تاثیر کسب و کار اینترنتی بر کسب مزیت رقابتی 

یر کسب و کار اینترنتی بر وفاداري مشتریان بررسی تاث 

 بررسی تاثیر کسب و کار اینترنتی بر عملکرد تجاري سازمان 
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نامه کارشناسی ارشد مدیریت بازرگانی، دانشکده اقتصاد و الکترونیک، پایان

 مدرس.  مدیریت دانشگاه تربیت

، بررسی عوامل مؤثر بر اعتماد مشتریان در تجارت 1384شیرخدایی، میثم، .19
نامه کارشناسی ارشد مدیریت فناوري اطلاعات، دانشکده اقتصاد و الکترونیک، پایان

 مدیریت دانشگاه تربیت مدرس 

هاي منتخب بندي استراتژي، تدوین و رتبه1399میرزایی چابکی، محسن، .20
نامه کارشناسی ارشد ارگیري تکنیک تاپسیس فازي، پایانشرکت چوکا با بک

 مدیریت صنعتی، دانشکده مدیریت دانشگاه آزاد اسلامی، واحد تهران مرکز. 

 

 

 

 

 

 

 


