
مدل هاي تجارت الكترونيك و زنجيره ارزش
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عضو هيات علمي دانشگاه آزاد اسلامي واحد شهرري

بازار

الكترونيك،  تجارت  مدل هاي  انواع  و  گرفته  قرار  بررسي  مورد  ارزش،  زنجيره  بر  الكترونيك  تجارت  متقابل  اثر  و  جايگاه  مقاله  اين  در 
خصوصيات، ويژگي ها و نمونه هايي از هريك از آنها معرفي شده است.   

تجارت الکترونيک در واقع فرآيند خريد و فروش محصولات و خدمات بر روی شبکه اينترنت است. امروزه گروه هاي متنوعي از 
تجارت الکترونيک مورد استفاده قرار مي گيرد که بر پايه طبيعت تراکنش خريد و فروش يا براساس طرق کسب سود، گروه بندی 

شده اند و شامل موارد زير مي باشند:
(B To C)  ١-  كسب  و  كار به مشتری

(B To B)  ٢-  كسب  و  كار به كسب  و  كار
(C To C)  ٣-  مشتری به مشتری

(C To B)  ٤-  مشتری به كسب  و  كار
٥-  دولتی و غير تجاری 

٦-  بين سازمانی
اثر متقابل تجارت  و  ارزش در تجارت  بيان مفهوم زنجيره  به  الکترونيک  از مد ل های تجارت  بيان ويژگي های هريک  از   قبل 

الکترونيک بر اين زنجيره ارزش خواهيم پرداخت.

چكيده
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سال چهارم/ شماره چهاردهم
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١- زنجيره ارزش و تجارت الکترونيک 
يکي از را ه هاي درک اهميت تجارت الکترونيک و نقش 
آن در تجارت جهاني، توجه به آن، از طريق آناليز زنجيره 
ارزش است. بحث زنجيره ارزش را در سال ١٩٨٥ توسط  
پورتر مطرح شد. زنجيره ارزش عبارت است از مجموعه اي 
از فعاليت ها براي برآوردن نياز كسب و كار به وسيله اضافه 
ــه از فرآيند. يک  ــت) در هر مرحل ــردن ارزش (يا قيم ک
ــات) خود را  ــولات (كالا و خدم ــازمان تجاري، محص س
ــال مي کند. هرکدام از اين  طراحي، آماده، بازاريابی و ارس
ــي را به كالاها يا خدماتي که به  فعاليت ها، قيمت و ارزش
مشتري ارائه مي شود، اضافه مي کنند. پورتر علاوه بر اين 
ــاده، که محصول نهايي آن كالا  فعاليت هاي ابتدايي و س
ــت، فعاليت هاي پشتيباني را نيز در زنجيره  و خدمات اس
ارزش قرار می دهد. اين فعاليت هاي پشتيباني شامل موارد 

زير است:
 - گرفتن ورودي هاي متعدد براي هر فعاليت ابتدايي

-  گسترش دادن تکنولوژي براي حفظ رقابت تجاري 
-  مديريت منابع انساني و ساختارهای غيرانسانی 

ــه مثال زير  ــدن بحث زنجيره ارزش ب ــن ش برای روش
ــركت  توجه نماييد: فرض كنيد كه حوزه فعاليت يک ش
ــد و در ادامه،  خريد چوب خام و تبديل آن به صندلی باش
صندلی های توليد شده به خرده فروش ها، توزيع كننده ها و 
در نهايت مشتريان ارسال شود. زنجيره ارزش اين شركت 
از تأمين چوب خام تا توزيع و فروش محصول را دربرمي 
ــا اين زنجيره ارزش به همين مرحله خاتمه پيدا  گيرد. ام
نمی کند، زيرا شركت فوق با ارايه  محصولات و خدمات 
ــی و... در واقع به ارزش  ــه  محصولات ترکيب ديگر، اراي

محصولات اوليه اضافه می نمايد.
ــن تهيه کننده،  ــرعت ارتباطات بي ــت مي تواند س اينترن
توزيع کننده و مشتري را افزايش دهد. از طرف ديگر هزينه 
پايين اينترنت موجب مي شود که شرکت ها در هر اندازه، 
بتوانند از مزيت تلفيق حلقه های زنجيره ارزشي برخوردار 
شوند. در واقع تجارت الکترونيک، زنجيره ارزش را با فراهم 
ــا بهبود مي دهد.  ــی برای کاهش قيمت ه آوردن امکانات
تجارت الکترونيک از طرق زير موجب بهبود زنجيره ارزش 

شده است: 
 پايين آمدن هزينه در زنجيره ارزش، به کمک استفاده 
ــتريان در مقابل پست  ــاختن مش از e-mail براي آگاه س

عادي 
 قابليت فروش محصول به دوردست ها با استفاده از وب 

سايت شرکت
 بهبود محصولات و خدمات ارايه شده به مشتری  

 حذف واسطه  ها که اين امر توانسته سود زيادی را عايد 
تجارت الکترونيک نمايد. 

 B To C ٢- مدل تجارت الکترونيک
در مدل B To C تجارت الکترونيک، شركت ها كالاها و 

خدمات خود را مستقيما به مشتريان مي فروشند. نمونه هايي 
onsale.com ــــايت های ــارت را در س ــوع تج از اين ن

ــوان  amazon.com مــي ت barnesandnoble.com، و 

مشاهده نمود. اين کمپاني ها اجناس متنوعي را به مشتريان 
ــود ارائه مي کنند. البته به جز موارد فوق كه نمونه هاي  خ
ــتند، برخي ديگر از شركت ها که به  خالص B To C  هس
طور سنتي نيز بسيار فعال بوده اند، با ايجاد يک شعبه جديد 
در وب، وارد عرصه تجارت الکترونيک شده اند. نمونه هايي 
Walmart- و  Gap ــن نوع تجارت الکترونيک را در از اي

 B To ــارت ــركت ها در تج ــوان ديد. اين ش store  مي ت

C  بسيار فعال مي باشند و برخي از متخصصين معتقدند 
 B ــا در دراز مدت از نمونــه هاي خالص که اين نمونه ه
ــر عمل خواهند کرد. برخي از مزاياي اين  To C، موفق ت
نوع تجارت الکترونيک، در دسترس بودن فضاي فيزيکي 
معادل براي آنهاست، زيرا در اين حالت، مشتريان مي توانند 
فروشگاه فيزيکي، اجناس و محصولات را از نزديک نيز 
ــزوم اجناس را عودت دهند  ــاهده كنند و در صورت ل مش
ــود را باز پس گيرند. همچنين وجود  ــغ پرداختي خ و مبال
ــتريان را  مکان فيزيکي امکان ارايه  خدمات بهتر به مش

نيز فراهم مي آورد. 
ــتری  ــب و كار و مش امروزه تجارت الکترونيکی بين كس
بسيار متداول است. قابل ذکر است که در حال حاضر ده 
ــروه اول زمينه های فروش خدمات و کالا که از طريق  گ
اينترنت و براساس B To C  انجام مي پذيرند عبارتند از: 
سخت افزار، امور مسافرتی و جهانگردی، کتاب، موسيقی، 
ارسال هديه، گل، موادغذايی، جواهرات، کالاهای ورزشی 
و کالاهای الکترونيکی که برخی از آنها در ليست کالاهای 

صادراتی کشور ما نيز قرار دارند.

B To B ٣- مدل تجارت الکترونيک
 مدل تجارت الکترونيک كسب و كار با كسب وكار شامل 
ــت. در  ــركت ها اس تراکنش (معامله) الکترونيکی بين ش
ــال های اخير، اينترنت باعث افزايش چشمگير حجم  س
ــوع از تجارت  ــده و اين ن معاملات تجاری B To B  ش
ــترش داده است. همچنين همان طور  الکترونيک را گس
که گفته شد، امروزه اکسترانت ها نيز به طور موثري برای 

عمليات B To B  مورد استفاده قرار مي گيرند که اين امر 
ــايانی  ــد اين مدل از تجارت الکترونيک کمک ش به رش
نموده است. در اين مدل از تجارت الکترونيک مبالغ مالی 
مبادله شده بالا مي باشد و از روش های پرداخت متنوع تری 
نسبت به مدل های ديگر استفاده مي شود. همچنين انواع 
ــر در اين نوع  ــز از طرف های ديگ ــی از ماليات ني مختلف
معاملات با توجه به نوع تراکنش ها و محصولات مبادله 

شده دريافت مي شود.
تجارت الکترونيک B To B، چرخه زمانی توليد محصول، 
ــی ارتباطات را کاهش داده و  نياز به انبارداری و پيچيدگ
ــانی را افزايش می دهد. برای مثال با  ــرعت اطلاع رس س
برقراری ارتباط شبکه اينترنتی بين توليدکنندگان قطعات 
ــل خودروهای  ــودرو، زمان تحوي ــازندگان خ خودرو و س
سفارش شده کاهش يافته است؛ با انتقال سريع اطلاعات 
متقابل بين قطعه سازان از يک طرف و سازندگان خوردو 
از سوی ديگر (با استفاده از شبکه اينترنت يا اکسترانت)، 
ــل خودرو، کيفيت و  ــولات عمده ای در مراحل تحوي تح
ــده است. قطعه سازان  کاهش هزينه ها و خطاها ايجاد ش
ــازان محصولات را مطابق  با آگاهی از نيازهای خودروس
ــازان و  ــا توليد می نمايند. ارتباط بين خودروس با نياز آنه
ــازان برای سفارش و تغيير در قطعه و اندازه های  قطعه س
لوازم يدکی به روش سنتی با کاغذ و نامه حداقل بين يک 
تا دو ماه زمان می برد، اما با استفاده از اينترنت و برقراری 
ارتباط کامپيوتری بين اين دو مجموعه، زمان به کمتر از 
يک هفته کاهش يافته است. در اين روش خودروسازان 
ــاخص های کيفيت قطعات خودرو، می توانند  با کنترل ش
ــازان  ــريعا به قطعه س مقدار و موارد قطعات معيوب را س
اطلاع دهند كه اين مسأله افزايش قابل توجهی در کيفيت 
خودروها را به دنبال داشته است. در نهايت بايد اذعان نمود 
ــتفاده از مدل تجارت الكترونيك B To B  بين دو  که اس
مجموعه توليدکنندگان خودرو و قطعه سازان باعث کاهش 
ــرعت ساخت خودرو  هزينه ها، بهبود کيفيت و افزايش س
ــرکت های خودروسازی كه از اين  شده است. از جمله ش
ــتفاده مي كنند، مي توان به  مدل تجارت الكترونيك اس

شرکت خودروسازی ford اشاره نمود. 
ــک B To B را در  ــارت الکتروني ــی ديگر از تج نمونه اي
فروشگاه های Walmart می توان مشاهده نمود که در آن 
کليه عملياتی که قبلا از طريق کاغذ صورت می پذيرفت 
ــود. در اين فروشگاه ها  به روش الکترونيکی انجام می ش
ــت و در هر لحظه می توان موجودی انبار  از طريق اينترن
ــود و در صورت لزوم به تامين  ــعبه کنترل نم را در هر ش

محصولات مورد نياز سريعا اقدام نمود.

 C To C  ٤- مدل تجارت الکترونيک
 مدل تجارت الکترونيک مشتری با مشتری شامل داد و 
ــتفاده از اينترنت و تکنولوژی وب  ستدهای تجاری با اس
ــد. در مدل C To C  خريداران به  ــخاص می باش بين اش

تجارت الكترونيك در واقع فرآيند 
خريد و فروش محصولات و خدمات 
بر روى شبكه اينترنت است. امروزه 

گروه هاي متنوعي از تجارت 
الكترونيك مورد استفاده قرار 

مي گيرد كه بر پايه طبيعت تراكنش 
خريد و فروش يا براساس طرق كسب 

سود، گروه بندى شده اند
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ــند. انواع حراج کالاها  ديگر خريداران مستقيما می فروش
ــا از طريق اينترنت در اين حوزه قرار می گيرند  و مزايده ه
ــتقبال عمومی از اين نوع سايت ها آينده  و با توجه به اس
خوبی برای اين بخش از فعاليت های تجارت الکترونيک 
ــال خوبــی از يک  ــود. eBay.com  مث پيش بينی می ش
شرکت تجارت الکترونيــک C To C  می باشد. با استفاده 
از اين سايت خريداران می توانند انواع مختلف محصولات 
را به يکديگر بفروشند، همچنين اشخاص می توانند كالاها 
و خدمات خود را در سازمان های دارای اينترانت تبليغ کرده 

و به کارمندان ديگر بفروشند.

 C To B ٥- مدل تجارت الکترونيک
تجارت الکترونيک مشتری با كسب و كار شامل اشخاصی 
مي شود که كالاها و خدمات خود را به شركت ها مي فروشند. 
ــخص برای  ــت يک ش در برخی از حالات نيز ممکن اس
ــردد. برای  ــنده بگ ــا و خدمات خود به دنبال فروش كالاه
ــرکت های mobshop.com travelbid.com و  ــال ش مث
priceline.com  مثال هايی از مدل های تجارت الکترونيک 

C To B  هستند که در آنها اشخاص قيمت قطعی خود را 
برای يک محصول (كالا/ خدمت) (مانند هزينه سفر، هتل 
و...) در اين سايت ها ارايه داده و شركت هايي که مايل باشند 

با اين اشخاص ارتباط برقرار مي کنند. 
 

٦- مدل تجارت الکترونيک دولتی و غيرتجاری 
 برنامه های کاربردی تجارت الکترونيک در سازمان های 
ــازمان های غيرتجارتی در حال  ــياری از س ــی و بس دولت
ــگاه ها از اين برنامه های کاربردی به  ــد هستند. دانش رش
منظور ارسال نتايج و خدمات آموزشی خود در يک حوزه 
گسترده استفاده می کنند. سازمان های سياسی، اجتماعی و 
ارگان های غيرانتفاعی نيز از برنامه های کاربردی تجارت 
ــف و ارائه خدمات  ــرای فعاليت های مختل الکترونيک ب

استفاده مي کنند.
  

٧- مدل تجارت الکترونيک بين سازماني
ــازماني (Intra Business) در واقع کليد  ــن س ــدل بي م
ــارت الکترونيک در يک ارگان  فعاليت هاي مرتبط با تج
يا سازمان مي باشد. بستر اينترانت يک سازمان يا ارگان، 
در واقع بستر اصلي اين مدل از تجارت الکترونيک است. 
ــامل ارائه  فعاليت هاي که در اين مدل انجام مي گيرد، ش
خدمات يا تبادل اطلاعات، در بين کارکنان يک ارگان يا 
سازمان مي باشد. به عبارت ديگر در اين مدل، خدمات يک 
سازمان مي تواند به کارمندان فروخته شود که اين خدمات 
مي تواند شامل برنامه هاي آموزشي، ارتقاي منابع انساني 
ــد. اگر چه در اين مدل مستقيما چيزي خريده يا  و... باش
فروخته نمي شود، اما برخي از فعاليت هاي صورت گرفته در 
اين مدل، در واقع پشتيبان کسب موفقيت در زمينه کسب 

درآمد، مديريت نيروي انساني و بازاريابي خواهد بود. 

٨- مزايای تجارت الکترونيک 
 برخي از مزاياي تجارت الکترونيک عبارتند از: 

ــروش كالاها و  الـف- افزايـش رشـد تجـارت: قابليت ف
ــاعته بدون  ــورت هفت روز هفته و ٢٤ س خدمات به ص
توجه به تعطيلي ها و اختلاف هاي زماني مابين خريداران و 
فروشندگان از جمله اصلي ترين مزاياي تجارت الکترونيک 

مي باشد. 
ــتفاده از ابزارهايي مانند  ب- افزايش اطلاعات فروش: اس
ــايت شرکت ها و... باعث شده  e-mail، کوکي ها، وب س

است تا در حوزه تجارت الکترونيک بتوان اطلاعات زيادي 
را راجع به مشتريان کسب نمود که اين اطلاعات مي تواند 
ــود. از جمله  ــر بازاريابي به کار گرفته ش ــه خوبي در ام ب
ــت مي توان  اطلاعاتي که به راحتي قابل جمع آوري اس
ــني  به ترجيحات خريداران، الگوهاي خريد، گروه هاي س

علاقه مند به كالا يا خدمات خاص و... اشاره نمود. 
ج- افزايـش درگير بودن مشـتري: در تجارت الکترونيک 
مشتري بسيار بيشتر از مدل هاي سنتي در پروسه فروش 
كالاها و ارائه خدمات درگير مي باشد. براي مثال مشترياني 
که کتابي خريداري کرده اند، می توانند نظرات خود را راجع به 
آن اعلام نمايند يا راجع به كالاهايي که خريداری کرده اند 
ــا خدماتي که دريافت کرده اند با ديگران در انجمن هاي  ي
گفتگو يا از طريق سرويس هاي chat  صحبت نمايند که 
ــن امر مي تواند به افزايش درآمد در تجارت الکترونيک  اي

کمک شاياني نمايد. 
د- بهبود ارائه خدمات به مشـتريان: در يک سايت تجارت 
 e-mail ــتفاده از ابزارهايي مانند ــيله اس الکترونيک به وس
ــايت وب کمپاني، وجود متون راهنماي online  در  و س
 Frequently asked) ــا ــايت ها و با مرور  FAQه اين س
questions)، بسياري از مشکلات و سوالات مطرح براي 

مشتريان با کمترين هزينه قابل پاسخگويي مي باشد. 
ــتفاده از تجارت  ه- ايجـاد فرصت هـای تجاری جديد: اس
ــت را براي  ــه بازارهای دوردس ــتيابی ب الكترونيك، دس

كسب و كارهاي مختلف امکان پذير نموده است. 
ــري در تجارت  و- انعطاف پذيـري نحـوه خريد: انعطاف پذي
الکترونيک يکي ديگر از مزاياي مهم آن مي باشد، زيرا در اين 
روش خريد، ديگر نيازي به خروج مشتري از محل کار يا خانه 
خود نيست و مشتري ديگر با مشکلات پيش پا افتاده ايي از 
قبيل پيدا کردن جاي پارک در نزديکي محل خريد، اعمال 
مراقبت بيشتر از فرزندان يا سالمندان در هنگام خريد، حتي 
براي مدت کوتاهي درگير نخواهند بود و کل پروسه خريد 

تنها با چند کليک ماوس انجام خواهد پذيرفت.
ز- حذف واسطه ها: صرفه جويی هايی که از اين طريق عايد 
تجارت الکترونيک می شود، می تواند در سرمايه گذاری های 

آتی يا توليد محصولات جديد به کار گرفته شود.

٩- معايب تجارت الکترونيک 
معايب تجارت الکترونيکی عبارتند از: 

عدم دسترسى همگان به كامپيوتر 
و اينترنت از جمله معايب تجارت 

الكتروتيك است كه اين امر با 
كاهش قيمت كامپيوترهاى خانگى 
و همچنين هزينه هاى دسترسى به 
اينترنت به مرور زمان حل خواهد 
شد. واگذاري بخش عمده اى از 
تقاضاى داخلى به رقباى خارجى 
يكى از معايب تجارت الكترونيك 

براى شركت هاي داخلى است
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١-  تاثير ناشناخته آن بر روابط اجتماعی انسان ها 
ــدون  ــب و ب ــدون صاح ــبکه ب ــک ش ــت ي ٢-  اينترن
ــت. به همين دليل قبول اين  ــت گذاری خاص اس سياس
تکنولوژی از جانب اکثر مردم پروسه ای زمان بر خواهد بود. 
البته رشد اينترنت و تجارت الکترونيک در آينده نزديک، 

موجب قبول آن از جانب مردم خواهد گرديد.
٣-  عدم دسترسی همگان به کامپيوتر و اينترنت از جمله 
معايب تجارت الکتروتيک است که اين امر با کاهش قيمت 
کامپيوترهای خانگی و همچنين هزينه های دسترسی به 

اينترنت به مرور زمان حل خواهد شد. 
٤ - واگذاري بخش عمده ای از تقاضای داخلی به رقبای 
خارجی يکی از معايب تجارت الکترونيک برای شركت هاي 

داخلی است. 
ــطه ها با  ــارت الکترونيک، به علت حذف واس ٥- در تج
کاهش نيروی شاغل مواجه مي شويم که اين امر موجب 

افزايش نرخ بيکاری می شود.
٦-  جنبه های امنيتی پرداخت يکی ديگر از درگيري های 
ذهنی خريداران می باشد که با پيشرفت و عمومی سازی 
تکنولوژی های جديد مانند کيف های ديجيتالی و امضاهای 

الکترونيکی، اين نگراني ها نيز رفع خواهد شد.

  B To C ١٠- چرخه تجارت الکترونيک
B To C  وجود   پنج فعاليت اصلی در تجارت الکترونيک

دارد که عبارتند از:
 ١- به اشتراک گذاشتن اطلاعات

يک تجارت الکترونيک B To C ممکن است از تعدادی يا 
همه برنامه های کاربردی و تکنولوژی زير برای به اشتراک 

گذاشتن اطلاعات با مشتری استفاده کند:
ــه  آنلاين، نام ــای  کاتولوگ ه ــی،  کمپان ــايت  س وب 
ــات آنلاين،کنفرانس های چند طرفه،  الکترونيکی، تبليغ
تابلو اعلانات، تابلوی پيغام و گروه های مباحثه و گروه های 

خبری 
٢-  سفارش 

ــابه  ــتری می تواند از فرم های الکترونيکی (مش يک مش
فرم های کاغذی) يا نامه الکترونيکی برای سفارش دادن 
ــايت B To C  استفاده کند. يک  يک محصول از يک س
ــته  ــک ماوس، اطلاعات لازم را در مورد اقلام خواس کلي

شده به سايت B To C  می فرستد.
٣-  پرداخت 

مشتری راه های انتخابی زيادی برای پرداخت قيمت کالاها 
يا خدماتي که خريداري مي كند، دارد. کارت های اعتباری، 
ــک و پول های ديجيتال انتخاب های  چک های الکتروني

مناسبی برای اين کار هستند.
٤- اجرا / تحويل 

ــته به نوع محصولات  ــل اجرا يا تحويل می تواند بس عم
فيزيکی/ ديجيتالی خيلی پيچيده باشد. البته اين پيچيدگی 
ــرکت خودش محصولات را تحويل  ــته به اينکه ش بس

می دهد يا کار اجرا را يک واسطه انجام می دهد نيز تغيير 
می کند.

٥- خدمات و پشتيبانی
ارائه خدمات و پشتيبانی در تجارت الکترونيک هر دو بسيار 
ــتند. زيرا در  ــنتی هس مهم تر از تجارت های متداول و س
تجارت الکترونيک نگهداری مشتريان کنونی بسيار مهم 
است. چراكه هزينه نگهداري مشتريان فعلي بسيار پايين تر 
ــتريان جديد می باشد. به همين دليل تجارت  از جلب مش
ــه می تواند انجام دهد تا  ــک بايد تمام آنچه را ک الکتروني
پشتيبانی به موقع و با کيفيت بالا را به مشتريان خود ارايه  
دهد. کمپانی ها از ابزارهای مختلفی برای پشتيبانی و ارائه 
ــتريان خود استفاده می کنند. مثال هايی از  خدمت به مش
برنامه های کاربردی پشتيبانی و ارائه خدمات به مشتريان 

در زير آمده است:
e-mail برای گرفتن تاييدات  استفاده از

ــتري،  ــال تأييدات به مش ــتفاده از e-mail  براي ارس اس
مي تواند کيفيت ارائه خدمات به مشتريان را به نحو قابل 
ملاحظه اي بهبود دهد. در اين روش کمپاني به مشتري 
تأييديه دريافت سفارش را ارسال کرده و همچنين به وي 
ــان مي سازد که وي كالا يا خدمت مورد نظر را  خاطر نش
در چه تاريخي دريافت خواهد کرد و همچنين مي توان با 
استفاده ازe-mail  يک شماره پيگيري به مشتري ارسال 

کرد تا بدين وسيله سفارش خود را پيگيري نمايد. 
 اخبار دوره ای 

به کمک اخبار و آمار ارسالي به مشتريان مي توان آنها را 
از آخرين اخبار مربوط به کمپاني آگاه نمود. البته هر چند 
استفاده از آمار و اخبار، يکي از ابزارهاي بازاريابي محسوب 
مي شود، اما اين آمار مي تواند به يک تجارت الکترونيک 

براي بهبود ارائه خدمات به مشتريانش، ياري رساند.
 راهنمايي و کمک رسانی آنلاين

کمک رساني به مشتري در تجارت الکترونيک به همان 
منظورهاي تجارت سنتي مورد استفاده قرار مي گيرد؛ مانند 
ــخ گويي به سؤالات عمومي مشتريان يا ارايه توصيه  پاس

براي دريافت يک كالا يا خدمت. 
 تضمين امنيت معاملات مربوط به کمپانی 

گارانتي کردن امنيت معاملات يا حراج ها و مزايده هاي بر 
ــايت بسيار حايز اهميت است، زيرا اين امر يادآور  روي س
ــت که سايت تجارت الکترونيک مورد نظر،  اين نکته اس
ــرار را در نظر گرفته و  ــوارد امنيتي حفاظت از اس کليه م
تحت کنترل دارد. اين امر از اين جهت که هنوز بسياري 
از مشتريان به امنيت تجارت الکترونيک باور ندارند، مورد 

توجه است. 
 B نيــز داراي همان چرخه تجارت B To B ــارت تج
To C  است و عــلاوه بر آن از ٤ تکنولوژي اينترت، 
اکسترانت، EDI (Electronic data Interchange) و 
ــتــفاده  EFT (Electronic Fund Transfer) اس

مي نمايد.

به كمك اخبار و آمار ارسالي به 
مشتريان مي توان آنها را از آخرين 
اخبار مربوط به كمپاني آگاه نمود. 

البته هر چند استفاده از آمار و 
اخبار، يكي از ابزارهاي بازاريابي 

محسوب مي شود، اما اين آمار 
مي تواند به يك تجارت الكترونيك 

براي بهبود ارائه خدمات به 
مشتريانش، ياري رساند

گارانتــي كردن امنيت معاملات 
يا حــراج ها و مزايــده هاي بــر 
روي سايت بسيار حــــايز اهميت 
است، زيــــرا اين امـــر يادآور 

اين نكتـــه است كه سـايت 
تجـارت الكترونيك مــورد نظر، 
كليــه موارد امنيتي حفــاظت از 
اسـرار را در نظـر گرفتـه و تحت 

كنتــرل دارد
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