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   : در ايرانيالكترونيكهاي تجارت   سايتوب
   ها ها و مدل استراتژي

 
  
  
  

    صفاري نژادميثم               مهرداد مدهوشيدكتر
  

   مدل / استراتژي /سايت وب /  اينترنت/ي الكترونيك تجارت

   چكيده 
هـا بـه عنـوان يـك وسـيله تجـاري باعـث شـده تـا                    ذيرش سريع وب سايت   پ
اراي  ي د هـاي   بنـابراين شـركت   . ودش ـجارت به كلي دگرگـون      هاي سنتي ت    روش

ه طور اثـر بخـش وارد دنيـاي تجـارت           به آگاهانه و     ك ود ب واهندخمزيت رقابتي   
هدف اصلي اين مقاله نيز آشنايي بـا تجـارت الكترونيكـي و         . وند ش لكترونيكي  ا

ب  و بدين منظور بـر اسـاس     . باشد  آميز آن مي    تهاي اجراي موفقي    شناخت روش 
لي و دوازده مدل طراحـي      كاتژي  رو است دهاي تجاري در ايران به بررسي         يتسا
رائـه گرديـده    ا  توسـط ژوزف اچ ون        ٢٠٠١در سال    هكهاي تجاري     ب سايت و
هـا   كه در قالـب آن مـدل   را هاي ايراني   از سايت  رخيبخواهيم پرداخت و     ستا

  .معرفي خواهيم نمود گيرند، قرار مي
  
  
  
  
  

ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  

  مديريت دانشگاه مازندرانگروه استاديار 

   ارشد مديريت بازرگانيكارشناسي دانشجوي 

 ١٥٩‐١٣٨٣،١٨٤، بهار٣٠مه پژوهشنامه بازرگاني، شمارهفصلنا 
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 160 پژوهشنامه بازرگاني

  مقدمه 
ر حــال تغييــر جهــان از شــكلي اســت كــه مــا آن را  دبــه ســرعت  لاعــاتكنولــوژي اطت
كـم بـا     ي وايل قـرن بيسـت و      ا ر د ين تغييرات كه در اواخر قرن بيستم آغاز شده،         ا .شناسيم  مي

ــي    ــان م ــود را نش ــتري خ ــتاب بيش ــد ش ــت،ا. ده ــارت تينترن ــي  اج ــايت و ولكترونيك ب س
هـاي   تعداد زيـادي آدرس    هر روز  .دشون  ار برده مي  كي هستند كه امروزه بسيار به       تاصطلاحا

ر دو يـا حتـي       لويزيونتدر   بليغاتيتهاي    ها، مجلات ، آگهي     وزنامه ر توانيد در   اينترنتي را مي  
رعت گسترش ايـن تكنولـوژي بـه حـدي اسـت كـه تمـام                س. نيدكها مشاهده     و ديوار خيابان  

اگـر كسـي   , شـود  به همين دليل گفتـه مـي  . جوانب زندگي روزمره بشري را تغيير داده است    
جـاد  يسـواد در ا  مهارت كافي در استفاده از اين تكنولوژي را نداشـته باشـد ماننـد فـردي بـي         

هـا خـود    سازمانو ها  اگر شركت صورت به همين . ارتباط با ديگران دچار مشكل خواهد شد      
جانبه هماهنگ نسازند به سرعت از عرصـه تجـارت حـذف               همه ورا با اين تغييرات گسترده      

توانند در اين رقابـت   برعكس آنهايي كه خود را آماده استفاده از اين نمايند مي     . شدخواهند  
   .فشرده برنده باشند

هـاي اجـراي آن       ها و رويـه     يجه آشنايي با مباني تجارت الكترونيكي، شناخت روش       تدر ن 
امـا آيـا مـديران سـازمان درك         . رسـد   ها ضروري به نظـر مـي        ها و شركت    براي تمام سازمان  

واقعـاًََََ اهـداف مشخصـي را در تأسـيس      آيـا آنهـا  ؟ ارنـد دجـارت الكترونيكـي   ت از صـحيحي 
ها دنبال چه منافعي هستند و آيا روش دستيابي به آن منـافع   آنكنند؟ سايت خود دنبال مي    وب

ترين مساله مشـكل دارنـد و آن مسـاله ايـن اسـت             ها بر سر اساسي     غلب شركت  ا دانند؟  را مي 
  لكترونيكي چيست؟كه بهترين مدل تجارت ا

هـاي تجـارت الكترونيكـي     هـا و مـدل      با توجه به مطالب فوق، مطالعه و بررسي استراتژي        
تواند تأثير قابل توجهي بر موفقيـت شـركتها در بكـارگيري تجـارت الكترونيكـي داشـته                    مي

هاي ارائه شـده توسـط آقـاي     ها و مدل در اين مقاله سعي شده تا با استفاده از استراتژي     . باشد
هـاي تجـاري در       هايي از سـايت     ، و معرفي نمونه   ٢٠٠١ و همكارانشان در سال      ١ون  ژوزف اچ 

هـاي ايرانـي      ها، راهكارهاي مناسبي براي ورود شركت       ها و مدل    ايران براساس اين استراتژي   
ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  

1. Wen, H. Joseph; et al (2001). 
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 161 هاي تجارت الكترونيكي در ايران سايت وب

بـدين منظـور ابتـدا شـرح مختصـري از تعـاريف و              . به دنياي تجارت الكترونيكي ارائه شـود      
  .اتمفاهيم فناوري اطلاع

  كسب و كار الكترونيكي. ١
هاي اقتصادي، تجـاري و شـغلي      اي در تمامي عرصه      اثرات عمده  (IT) ١فناوري اطلاعات 

. نهاده است به طوري كه براي هر پديده تجاري يك نسخه الكترونيك به وجود آمده اسـت   
 بـازار   ،٥، اقتصـاد الكترونيكـي    ٤، دولت الكترونيكي  ٣الكترونيكي  ، پول ٢بانكداري الكترونيكي 

، و  ٩، كاركنـان الكترونيكـي    ٨، تجارت الكترونيكـي   ٧، كسب و كار الكترونيكي    ٦الكترونيكي
در شـكل زيـر يـك نمـاي كلـي در مـورد فضـاي                . ١٠به طور خلاصه همه چيـز الكترونيكـي       

  .اقتصاد الكترونيكي نمايش داده شده است
باشــند و  مــيبــا توجــه بــه اينكــه مفــاهيم اقتصــاد و تجــارت الكترونيكــي بســيار گســترده 

اي آن وجـود دارد كـه پـرداختن بـه آنهـا خـارج از        هاي متفاوتي در مورد مفاهيم پايه    تئوري
باشـد، در اينجـا مـا بـه بررسـي تجـارت الكترونيكـي، در واقـع بخـش                  حوصله اين مقاله مـي    

تـرين و       عمده  ١٢ها  سايت  البته تجارت اينترنتي و براساس وب     . پردازيم    مي  ١١تجارت اينترنتي 
هـاي داخلـي و      هاي ديگـر مثـل شـبكه        باشد و روش    ترين روش تجارت الكترونيكي مي      رايج

  . رواج چنداني ندارد١٣خارجي
  
  
  

ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  

1. Information Technology 
2. E-Banking 
3. E-Cash 
4. E-Government 
5. E-Economy 
6. E-Market 
7. E-Business 
8. E-Commerce 
9. E-mpoly 
10. E-Everything 
11. Internet Commerce 
12. LAN or Extranet 
13. Concentration Ratio 
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 162 پژوهشنامه بازرگاني

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

   ـ نماي كلي فضاي الكترونيكي اقتصاد و تجارت١شكل 

. باشـد   تفاوت اساسي تجارت الكترونيكي با تجارت سنتي در نحوه تبـادل اطلاعـات مـي              
از طريق ارتباطات چهره بـه چهـره و يـا حـداكثر بوسـيله تلفـن و               در تجارت سنتي اطلاعات     
هـاي كـامپيوتري      كند ولي در تجارت الكترونيكي توسـط شـبكه          سيستم پستي انتقال پيدا مي    

اين تفاوت باعث بوجود آمدن مشكلاتي نظير امنيـت، اعتمـاد           . پذيرد  اين فرآيند صورت مي   
يــده اســت كــه البتــه بــراي هــر يــك  و شــناخت هويــت واقعــي افــراد در اينترنــت نيــز گرد 

  .باشيم هايي وجود دارد ولي براي اجراي آنها نيازمند يك سري امكانات خاص مي حل راه

  اهميت و ضرورت تجارت الكترونيكي. ٢
اگر به آمار اسـتفاده از اينترنـت و سـرعت گسـترش آن طـي سـال گذشـته توجـه كنـيم                        

 الكترونيكـي همـه جـا را فـرا خواهـد            متوجه خواهيم شد كه تا چند سال آينده موج تجارت         
 كشـور برتـر دنيـا در        ١٥ نيـز    ١در جـدول    : به برخي از اين آمار و ارقام توجـه كنيـد          . گرفت
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 163 هاي تجارت الكترونيكي در ايران سايت وب

شـود تعـداد كـاربران        بينـي مـي     پـيش .  ذكر شده است   ٢٠٠٢استفاده از اينترنت در پايان سال       
 ٢٠٢٠ و در سـال       كشـور جهـان باشـند      ٢١٨ ميليارد نفر در     ٢ ميلادي،   ٢٠٠٥اينترنت در سال    

  ١. درصد از افراد كره زمين به اينترنت متصل شوند٨٠ميلادي، 
 ٤/١٢بيني كرده كه حجـم خريـد اينترنتـي از             المللي ديتا پيش    از طرف ديگر شركت بين    

 ترقـي خواهـد كـرد كـه سـهم      ٢٠٠٢ ميليـارد دلار در سـال    ٧/٤٢٥ بـه    ١٩٩٧ميليارد دلار در    
 ميليــارد دلار و ٤/٢١ ميليــارد دلار، ژاپــن ٥/٥٥ديــه اروپــا  ميليــارد دلار، اتحا٨/٢٦٨آمريكــا 

   ٢.باشد  ميليارد دلار مي٦/١٥آسيا 

  ٢٠٠٢تفاده از اينترنت در پايان سالاسـ كشور برتر دنيا در ١٥ـ ١ولجد

  رصد د  )يليون نفر م( داد كاربرانتع  وركش  يفرد
١  
٢  
٣  
٤  
٥  
٦  
٧  
٨  
٩  
١٠  
١١  
١٢  
١٣  
١٤  
١٥  
  
...  

  الات متحده آمريكااي
  اپنژ
  نيچ
  لمانآ
  نگليسا
  ه جنوبيرك

  تاليايا
  اناداك
  انسهرف

  دنه
  زيلرب
  وسيهر
  ترالياسا
  پانياسا
  يوانات

  
  يرانا

٧/١٦٠  
٨/٦٤  
٥/٥٤  
٣٥/٣٠  
١٥/٢٧  
٩/٢٦  
٨٥/٢٠  
٨٣/١٧  
٦/١٠  
٠/٩  
١/٨  
٦/٦  
٥/٦  
٤/٥  
٢/٥  

  
٣ ٤٢/٠  

١٣/٢٤  
٧٣/٩  
٧١/٩  
٧٧/٤  
٠٨/٤  
٠٤/٤  
١٣/٣  
٦٨/٢  
٨٤/٢  
٣٩/٢  
١٦/٢  
٧٧/١  
٧٣/١  
٤٥/١  
٣٦/١  

  
٠٠٠٢/٠  

  ٠/١٠٠  ٩١/٦٦٥   كشور هاي جهانلك  
Sourcre: Internet Users By Country, December 2002. 

سهولت بعلاوه دقت و سرعت بسيار بالا در انجام كارها دليل اصلي تمايـل فروشـندگان                 
ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  

  ١٣٨٢ايسنا، شهريور . ١
2. Wen (2001), p.3. 

  .شده است ذكر  com.cyberatlas.www سايت آمار منتشره در اساس ربجدول  اين در كاربران ايران تعداد. ٣
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 164 پژوهشنامه بازرگاني

از ديگـر مزايـاي اسـتفاده از تجـارت          . باشـد   و خريداران در پذيرش تجارت الكترونيكي مي      
  .توان به موارد زير اشاره نمود رونيكي ميالكت

   عدم حضور واسطه 
   خدمات و ارتباطات بهتر به مشتريان

  المللي كالا  كاهش هزينه تبليغات بين
  محصول با مشتري تطبيق 

   كارآفريني نسل جوان در درازمدت
 :نام برد را زير موارد توان مي آن نيز از معايب

  جويي هزينه  صرفه
   سهولت درانجام تجارت

   اطلاعات سريع و به هنگام
   افزايش سطح رفاه زندگي مردم

  كوتاه شدن زمان ارسال

   تأثير ناشناخته آن بر روابط اجتماعي و كاهش ارتباطات چهره به چهره
 تسلط زبان و فرهنگ انگليسي و آمريكايي با توجه به اينكه بيشترين حجم مطالـب را                 

  .دارند
  هاي اقتصادي د رقابت و تسلط ابرقدرت افزايش شدي

 و در نهايت اينكه اينترنت يك شبكه بدون صاحب و سياستگذاري و غيرقابل كنتـرل                
 .باشد مي

  
هاي جديدي را براي انجام كارها ارائـه نمـوده كـه      به هر حال تجارت الكترونيكي روش     

ع تجارت الكترونيكي ديگـر  در واق. تواند آنها را ناديده بگيرد هيچ شركت و يا سازماني نمي     
يك انتخاب نيست، بلكه يك ضرورت است و تنها انتخاب ممكن اين است كه اين كـار را                  

  كنيم يا خير؟ با سرعت آغاز مي

  تجارت الكترونيكي در ايران. ٣
بينيم امـا بـا    اگرچه در نگاه اول اكثر ما زمينه تجارت الكترونيكي در ايران را مناسب نمي  

شـويم كـه بـازار بـالقوه بسـيار       بوط به استفاده از اينترنت در ايران متوجه مـي توجه به آمار مر 
براساس اين آمار رشـد كـاربران اينترنـت طـي چنـد سـال               . مناسبي در اين بخش وجود دارد     

گذشته آنچنان سريع بوده كه فرصت هرگونه تفكر و تعقل در زمينه قانونمند كـردن آن نيـز            

www.SID.ir



Arc
hi

ve
 o

f S
ID

 165 هاي تجارت الكترونيكي در ايران سايت وب

ي غير رسمي در مورد تعداد كاربران اينترنـت در ايـران در           اولين آمارها . وجود نداشته است  
 بـه نقـل از      ١٣٨٢امـا در پايـان سـال        . داد   هزار نفر را نشـان مـي       ٥ رقمي درحدود    ١٣٧٦سال  

خبرگزاري ايلنـا تعـداد كـاربران ايرانـي اينترنـت بنـا بـه اذعـان وزارت فنـاوري اطلاعـات و              
بنـابراين  .  درصـد روبـرو اسـت      ٢٠سـاليانه    ميليون نفر است كـه بـا رشـد           ٣ارتباطات بيش از    

 است كه در مقايسـه      ٥٧/١٥٥درصد افراد داراي دسترسي به اينترنت به ازاي هر ده هزار نفر             
تعـداد ميزبانـان    . شـش برابـر كمتـر اسـت       )  در ده هزار   ١٦/٩٧٢(با ميزان جهاني اين شاخص      

 ٢٦/٢٣٨زان جهاني آن يعنـي     است كه در مقايسه با مي      ٥٣اينترنت نيز به ازاي هر ده هزار نفر         
 نفـر از هـر صـد نفـر ايرانـي بـه رايانـه              ٩٧/٦همچنين به طور متوسـط تنهـا        . بسيار كمتر است  

.  نفـر در هـر صـد نفـر اسـت     ٢٢/٩شخصي دسترسي دارند كه اين رقم در مقياس جهاني آن      
دمات كننده خ    مركز ارايه  ٢٠٠دهي بيش از       و با خدمت   Dial-Upبيشتر اين كاربران از طريق      

  ١.به اينترنت متصل هستند
 ٢٠٠٠حــدود ) بانــك اطلاعــات تجــاري ايــران (براســاس اطلاعــات وزارت بازرگــاني 

امـا مطمئنـاً   . انـد  سـايت بـوده   هاي كشـور داراي وب  كنندگان در نمايشگاه   شركت از شركت  
هـا كـه در زمينـه         مخصوصـاً آن دسـته از شـركت       (هـا     هـا و سـازمان      تعداد بيشتري از شركت   

پردازنـد و     از طريـق تجـارت الكترونيكـي بـه فعاليـت مـي            ) اي اشـتغال دارنـد      رايانـه خدمات  
هـاي خـود     ها درك درسـتي از اهـداف و اسـتراتژي           همانطور كه ذكر شد اغلب اين شركت      

  .بندي شده و كلاسيك با اين مفاهيم آشنا نيستند ندارند و يا به صورت طبقه
تـوان    لازم است كه از آن جملـه مـي        هايي    براي گسترش تجارت الكترونيكي زيرساخت    

  :به موارد زير اشاره نمود
 وجود قوانين گمركي، مالياتي و بانكـداري الكترونيكـي متناسـب بـا نيازهـاي جديـد                  

  تجارت الكترونيكي
  براي محصولات و خدمات) باركد ملي( تعريف كد تجاري 

رايـت    كپـي رسـاني و       تهيه و تدوين نظام ملي اطلاعات و نظام حقـوقي اطـلاع            

ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  

  .١٣٨٢خبرگزاري ايلنا، اسفند . 1
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 166 پژوهشنامه بازرگاني

  )قانون حمايت از حقوق مدني(
  هاي امنيت اطلاعات و محرمانه بودن اطلاعات شخصي  ايجاد سيستم

بـه جـاي اصـل سـند     ( پـذيرش اسـناد الكترونيكـي توسـط قـوه قضـاييه           امكان 
  در دعاوي حقوقي) مالكيت

   ايجاد امكان دسترسي آسان، ارزان و پر سرعت به اينترنت
  يكي و گسترش فرهنگ استفاده از آن ايجاد پول الكترون

ها در كشور ما وجـود نـدارد ولـي بـا سـرعت بـالاي پيشـرفت                    بسياري از اين زيرساخت   
اي انديشيد كه وظيفه دولت در اين زمينـه بسـيار          آوري، ناگزير بايد براي ايجاد آنها چاره        فن

هـا و   ا بـا اسـتراتژي  ه ـ ها و سازمان با وجود اين آشنايي شركت  . باشد  كننده مي   اساسي و تعيين  
هاي تجارت الكترونيكي و شروع كار با همين امكانات كم، علاوه بـر مزايـا و فوايـدي                    مدل

  .ها نيز كمك كند تواند به تسريع روند ايجاد اين زيرساخت كه براي خود آنها دارد مي
سايت با صرف هزينه هاي قابـل توجـه    ها هستند كه اقدام به ايجاد وب      بسياري از شركت  

اند اما اغلب آنها با اينكه داراي ظاهري جذاب و زيبـا هسـتند، امـا يـك اسـتراتژي يـا                        مودهن
تـوان در عـدم آشـنايي متخصصـين           دليـل ايـن امـر را مـي        . انـد   هدف راهبردي بوجود آمـده    

هـاي يـك برنامـه بازاريـابي و نيازهـاي مشـتريان               كامپيوتري طراحي وب سـايت بـا ويژگـي        
  .جستجو كرد

  رت الكترونيكيالگوهاي تجا. ٤
هاي تجاري در مبادلات الگوهاي متفاوتي از اجراي تجارت الكترونيكـي        براساس طرف 

با اين حـال در شـكل زيـر         . البته هنوز تعريف جامعي از اين الگوها وجود ندارد        . وجود دارد 
 ١.ترين الگوها بـه همـراه مثـالي از يـك سـايت مشـهور از آن الگـو ذكـر شـده اسـت              مرسوم

  

ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  

1. Brown (2001). 
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 167 هاي تجارت الكترونيكي در ايران سايت وب

  
 )سازمان(اري بنگاه تج )افراد(مشتري  

 (B2C)  )سازمان(بنگاه تجاري 
Amazon.com 

(B2B) TPN 

 eBay.com (C2B) Priceline.com (C2C) )افراد(مشتري 

  

 (B2B) ١تجارت بين بنگاه و بنگاه. ٤ـ١

اي از تجارت الكترونيكي خريدهايي اسـت كـه در واقـع بـا قصـد مصـرف        قسمت عمده 
اي را از توليدكنندگان ديگر خريـداري         ليدكنندگان كالاهاي واسطه  گيرد بلكه تو    انجام نمي 

ها نيـاز بـه اطلاعـات دقيقـي در مـورد جزييـات كـالا،                  براي خريد بهتر اين شركت    . كنند  مي
هـاي يـك    هاي دقيـق، خـدمات پـس از فـروش و ديگـر ويژگـي         هاي ارتقايي، قيمت    فعاليت

بـه دليـل   .  براي خريـد محصـولات بگيرنـد      محصول دارند تا با مقايسه آنها بهترين تصميم را        
حجم زياد خريد و تأثير مستقيم آن در بهاي تمام شده كالا استفاده از تجـارت الكترونيكـي                  

اهميـت ايـن روش هنگـامي مشـخص     . گـذارد  ها مي اي روي قدرت رقابتي شركت   اثر عمده 
گردد كه بدانيم نزديك به        مي

4
لكترونيكـي در ايـن بخـش صـورت          حجم پولي تجـارت ا     3

تـوان عـلاوه بـر      بين در مجموعه توليدكننـده مـي  B2Bبه طور خلاصه با استفاده از     . گيرد  مي
  .ها و بهبود كيفيت، سرعت توليد را افزايش داد كاهش هزينه

اي بـين توليدكننـدگان قطعـات خـودرو و سـازندگان            براي مثال با برقراري ارتباط شبكه     
خودروهاي سفارش يافته، كاهش  يافته و از طرف ديگر بـا اسـتفاده از               خودرو زمان تحويل    

اي در مراحــل تحويــل خــودرو، كيفيــت و هزينــه را شــاهد  شــبكه اينترنــت تحــولات عمــده
قطعه سازان با آگاهي از نياز خودرو سازان محصـولات را مطـابق بـا نيـاز آنهـا                   . خواهيم بود 

 و قطعه سـازان بـراي سـفارش و تغييـر قطعـه و               ارتباط بين خودروسازان  . توليد خواهند نمود  
هاي لوازم يدكي به روش سنتي با كاغذ و نامه حداقل بين يـك تـا دو مـاه زمـان لازم                        اندازه

. يابـد  هاي جديد اينترنتي زمان اين كار به كمتر از يـك هفتـه تقليـل مـي                 داشت ولي با روش   

ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  

1. Business-To-Business 
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 168 پژوهشنامه بازرگاني

قطعات خودرو به سـرعت  هاي كيفيت  همچنين در اين روش خودروسازان با كنترل شاخص     
  .توانند تعداد و موارد قطعات معيوب را سريعاً به خودروسازان اطلاع دهند مي

  (B2C) ١كننده هاي بين بنگاه و مصرف فعاليت. ٤ـ٢
هـا   در ايـن روش شـركت  . اين نوع از تجارت الكترونيكي بسـيار مرسـوم گرديـده اسـت      

هـاي جديـد اينترنتـي     ز روشكننـدگان نهـايي ا    سعي در فروش محصولات خود بـه مصـرف        
البته مهمترين مسئله در اين روش اعتمـاد خريـداران و پرداخـت بهـاي كالاهـا بـه                  . نمايند  مي

شـوند    به طور معمول كالاهايي از طريق اينترنت خريداري مي        . باشد  صورت الكترونيكي مي  
 فـروش    گـروه اول   ١٠در حـال حاضـر      . كه نياز به جزييات زياد يا مشـاهده فيزيكـي ندارنـد           

:  پــذيرد عبارتنــد از  انجــام مــيB2Cكالاهــا و خــدماتي كــه از طريــق اينترنــت و بــر اســاس  
افزار كامپيوتر، امور مسافرت، جهانگردي، كتاب، موسيقي، ارسال هديـه، گـل، مـواد         سخت

غذايي و نوشيدني، جواهرات و كالاهاي ورزشـي و الكترونيكـي كـه برخـي از آنهـا نيـز در                
هـاي   بنابراين با توجه بـه وجـود ايـن زمينـه       . اتي كشورمان قرار دارند   فهرست كالاهاي صادر  

  .اي دست يافت هاي ويژه گذاري دراين بخش به موفقيت توان با سرمايه لازم مي

   (C2C) ٢كننده هاي بين دو مصرف فعاليت. ٤ـ٣
 خريداري كنيـد ولـي پـس از مـدتي          ار يز پيش آمده باشد كه يك كالا      نيد براي شما    اش

ازطـرف  . استفاده نكنيد و يا بخواهيد آن را با يـك مـدل جديـدتر عـوض كنيـد           نآز  ديگر ا 
امـا  . باشند  يل به خريد آنها مي    ماديگر افراد زيادي نيز به دليل قيمت پايين وسايل دست دوم            

هـاي   كبان ـ . در اينگونـه مـوارد بسـيار سـخت اسـت       رمعمولاً پيدا كردن فروشنده يـا خريـدا       
. ورنـد آ ي م ـكننـدگان را بـه وجـود       صـرف  م نيب تباطارينترنت  اين    ا ر د جاد شده اياطلاعاتي  

بـا  . رنـد يگ  يم نيز در اين حوزه از فعاليتها قرار      ت  نواع مزايده و مناقصه كالاها از طريق اينترن       ا
چـه ايـن روش     رگ. شود  يش بيني م  پين بخش   ايشني براي   روتوجه به استقبال عمومي آينده      
ارت الكترونيكــي را بــه خــود تجــاچيزي  از حجــم صــد نــرد در حــال حاضــر از نظــر پــولي

ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  

1. Business-To-Consumer 
2. Consumer-To-Consumer 
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 169 هاي تجارت الكترونيكي در ايران سايت وب

ــالقوه   واختصــاص داده ــازار ب ــي ب ــيار بل ــبي در  مس ــناس ــهاي ــود دارد ون زمين   ضــمنرد .ج
راي ديگـر انـواع تجـارت     ب ـاسـبي منتوانـد مكمـل    اص اين سبك از كار مـي       خ ايه ذابيتج

  .اشدبالكترونيكي 

  (C2B)كننده و بنگاه  هاي بين مصرف فعاليت. ٤ـ٤
هــا از آن اســتفاده   ايــن روش زيــاد گســترش نيافتــه و تعــداد كمتــري از ســايت   اگرچــه

كننـده    كنند، ولي قدرت انتخاب مشتري و اين حقيقت كه مشتريان در ايـن روش شـروع                 مي
براي مثـال فـرض كنيـد    . ارتباط تجاري هستند باعث توجه ويژه آنان به اين روش شده است     

 Priceline.com ماننـد  C2Bيي بـه يـك سـايت    كه يك مشتري جهت تهيه بليط يك تور هوا   
هـاي درخواسـت خـود اسـت، تكميـل            كند و فرمـي را كـه شـامل تمـام ويژگـي              مراجعه مي 

تواند شامل سقف قيمـت، زمـان، مكـان، خـدمات جـانبي و غيـره                  ها مي   اين ويژگي . كند  مي
 و تورها   هاي هواپيمايي   تمام آژانس   پس از تكميل اين فرم موتور جستجوي اين سايت        . باشد

را براي يافتن موارد مطابق با درخواست شما جستجو كرده و بـا اسـتفاده از كـارت اعتبـاري           
تـوان بـراي خريـد سـاير كالاهـا و             از ايـن روش مـي     . كند  شما مورد مناسب را خريداري مي     

بـدليل  . خدمات مانند اتومبيل، خانه، لوازم خانگي و قطعـات كـامپيوتري نيـز اسـتفاده نمـود                
  ١ .شود بيني مي ار بودن اين روش آينده روشني براي آن پيشمشتري مد

  ساير الگوهاي تجارت الكترونيكي. ٤ ـ٥
انـد   هاي يك ارتباط تجاري الگوهـاي جديـدي معرفـي شـده       براساس تفاوت ميان طرف   

انـد ولـي بـا پيشـرفت و گسـترش             كه هنوز به اندازه چهار مدل ذكر شده بكـار گرفتـه نشـده             
در اينجـا بـه ذكـر نـام ايـن الگوهـا و       .  آينده شاهد رواج آنها خواهيم بـود      اينترنت مطمئناً در  

  :كنيم توضيح مختصري راجع به آنها اكتفا مي
B2E ــه ايجــاد رابطــه   ٢ الگــوي بنگــاه و كاركنــان ؛ در ايــن مــدل يــك شــركت اقــدام ب

براي مثال پرداخت حقوق و مزايـا از طريـق بانكـداري       . كند  الكترونيك با كاركنان خود مي    
ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  

1. Brown (2001). 
2. Business 2 Employ 
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 170 پژوهشنامه بازرگاني

  .١الكترونيكي و آموزش كاركنان با استفاده از امكانات آموزش الكترونيكي
G2C    روابط بين دولت و     ٣گيري دولت الكترونيكي    ؛ با شكل  ٢ الگوي دولت و شهروندان 

در اين بين الگوهايي نظيـر دولـت و بنگـاه تجـاري و              . شهروندان نيز الكترونيكي خواهد شد    
  .اند  نيز مطرح شدهG2B و B2Gبرعكس 

  اي طراحي وب سايته تراتژياس . ٥
  واه ـ ركتش ـ.  تخاب استراتژي مناسب در اجراي تجارت الكترونيكي بسيار مهم اسـت    ان

 كـه ايجاد يك وب سـايت را مشـخص كننـد    ز  ادهاي اقتصادي در ابتدا بايد هدف خو      گاهنب
 بهبـود  خواهنـد از آن بـراي     آيا آنها به دنبال كسب درآمد مستقيم از اينترنـت هسـتند يـا مـي               

 دوه بررسـي    ب ـاه ـ ب سـايت  وراحـي  طر دوضعيت فعلي خود استفاده كنند؟ بر ايـن اسـاس         
 ژوزف اچ يدازيم كـه توسـط آقـا   رپ ـ هاي تجاري مـي   در طراحي وب سايت   ي  ل ك استراتژي

  .رائه گرديده است ا٢٠٠١ لسادر ن ون  و همكارانشا

   ٤تراتژي اطلاعاتياس . ٥ـ ١
باشد بلكه به خـاطر        درآمد مستقيم از اينترنت نمي      اين استراتژي هدف شركت كسب     در

مـا جـايگزين   ا. رود هاي شركت به كـار مـي       فعاليت گرمزايا و معايب آن براي پشتيباني از دي       
در واقع آنها از بازاريابي بـه عنـوان ابـزاري     . شود  ك شركت نمي  يهاي تجاري اصلي      فعاليت

روزه مــ  ا٥.كننــد اسـتفاده مــي وش و فــريغــات لبتهـاي ســنتي   جديـد در جهــت تقويــت روش 
   گفتـه ليـو     هب ـ .باشـد   ي م ـ نترنتـي يا  بيرياابازترين روش استفاده از       طلاعاتي مرسوم  ا استراتژي

راي وب سـايت عمـومي   دا ٦ ٥٠٠وه فورچـون   گرهاي  درصد از شركت٩٣بيش از  ) ١٩٩٩(
ايجـاد  د خـو ن  راا بـراي كـارب    رها امكان فروش مسـتقيم        سايتن   درصد آ  ٢٦هستند ولي تنها    

ه عبارت ديگر در طراحي ارتباطي هدف اصلي افزايش اطلاعات و ميزان آگاهي              ب .اند  كرده
ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  

1. E-Training 
2. Government 2 Citizen 
3. E-Government 
4. Informational Strategy 

  .)١٩٩٧(كلارك . 5
6. US Fortune 500 companies 
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 171 هاي تجارت الكترونيكي در ايران سايت وب

  ،Insight Directري تراي مثـال، در شـركت كـامپيو    ب ـ.مشتريان است نه فروش عمده به آنها
 درصـد مشـتريان جديـد از        ٧٥ درصد از فروش به صورت مستقيم بوده  اما بيشـتر از              ١٠فقط

در ايران بـه دليـل كمبـود امكانـات زيربنـايي تجـارت              . اند  با آنها آشنا شده   طريق اين سايت    
  .كنند هاي تجاري از اين استراتژي استفاده مي الكترونيكي درصد بيشتري از وب سايت

   :١تراتژي  معاملاتياس . ٥ـ ٢
اين استراتژي يـك كاتـالوگ الكترونيـك از محصـولات خـود بـراي فـروش آمـاده                   در

اي مـورد   ه ـداختـه، كالا  پرتجو  جس ـ بـه ها    توانند در ميان اين كاتالوگ      ي م ند و كاربرا  شو مي
اگـر چـه ايـن اسـتراتژي در         . ارش دهنـد  فس ـ ز طريق اينترنت   ا نظر خود را به صورت مستقيم     

اما تفاوت در امكان سـفارش       ،دكن  مل مي  ع تيسنهاي سفارش     نند سيستم امهتالوگ  اك هئارا
  . باشد ي مترنت صورت همزمان از طريق اينبهصولات مح

س يـك  يسأيري در ت  گ صميم ت مده ع  عامل كهاند    بيان كرده ) ١٩٩٨ (پف كرام  و يفيترگ
گرچـه تعـدادي از موانـع       ا. اشـد ب يم  فروش كل شركت   يشفزا ا ن براي  آ اناييوت وب سايت 

ها   رسد كه بسياري از شركت      ، اما به نظر مي    )براي مثال سند معامله   (پنهان هنوز  وجود دارند      
باشـند، مخصوصـاً بـراي     تقيم روي وب  مس ـدنبـال بازاريـابي       داشتن منافع احتمالي به    به دليل 
ــد  كــهــاي كوچــك و متوســط  شــركت ــالايي ندارن ــالي ب ــايي م ــي از د. ه توان ــع، خيل ر واق
عـداد ايـن    ت يـاهو،     و انـد، ماننـد آمـازون        معاملاتي موفق بوده    و تباط مستقيم را هاي  استراتژي
 تقـاد بـر ايـن اسـت كـه         اع بلاين مط  ا توجه به ا  ب. ل رشد است  گذاريهاي موفق در حا     سرمايه

در ايـران بـه علـت    . جارت الكترونيكي خواهد شـد    در ت ده كسب درآمد    مع ب يك وسيلة  و
هـاي الكترونيكـي از جملـه     نبود فرهنگ خريد اينترنتي و عدم فراگير شـدن اسـتفاده از پـول             

حيح و كامـل آنهـا اسـت، ايـن          سامان كارت و سيبا كارت كه بيشتر به علت عدم معرفي ص ـ           
  .استراتژي تا نهادينگي درخور راه درازي در پيش دارد

ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  

1. Transactional Strategy 
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 172 پژوهشنامه بازرگاني

  هاي تجارت الكترونيكي لمد. ٦
هاي جديد نيز بـه سـرعت      هاي زيادي براي تجارت الكترونيكي معرفي شده و مدل           مدل

در واقع تجارت الكترونيكـي فقـط انجـام تجـارت روي اينترنـت نيسـت          . اند  در حال افزايش  
هـاي اقتصـادي صـحبت     هـا و بنگـاه   هـاي تجـاري توسـط شـركت     كه در مورد تغييـر روش    بل

هـاي     دوازده مدل كلي براي وب سـايت       ٢٠٠١ژوزف اچ ون و همكارانش در سال        . كند  مي
ايـم   سپس سـعي كـرده  . تجاري معرفي كردند كه به طور مشروح آنها را توضيح خواهيم داد       

باشـند دو     هـا مـي     يراني كه مطابق با هر يك از مـدل        هاي تجاري ا    تا حد امكان از ميان سايت     
هـا بـراي خواننـده     نمونه بعنوان مثال ذكر كنـيم تـا جنبـه عملـي و اجرايـي هـر يـك از مـدل             

ها   هاي اين سايت    در اينجا ذكر چند نكته در مورد نحوه جستجو و ويژگي          . تر گردد   مشخص
  .رسد ضروري به نظر مي

داد زيادي از سايت هاي فارسي زبان يـا مـرتبط بـا نـام               در مرحله اول با توجه به اينكه تع       
هـا و   باشـند كـه آنهـا از نظـر امكانـات، ويژگـي         ايران متعلق به ايرانيان مقيم خارج كشور مي       

هاي تجاري داخل كشور دارند ما نيز آنها را           سايت  هاي اساسي با وب     مسائل فرهنگي تفاوت  
ايـم   آنها به عنوان مثـال اسـتفاده نكـرده       هاي خارجي محسوب نموده و از         سايت  در زمره وب  

توانـد آموزنـده و     هاي موفـق انگليسـي زبـان مـي          هر چند توجه به نحوه كار آنها مانند سايت        
هاي ارائه شـده در ايـن مبحـث اكثـراً در قالـب الگـوي بـين                    نكته دوم اينكه مدل   . مفيد باشد 

هاي كسب درآمد     اله روش هاي اين مق    در حقيقت مدل  . گيرند  كننده قرار مي    بنگاه و مصرف  
بنابراين كمتـر بـه سـاير الگوهـاي تجـارت الكترونيكـي مخصوصـاً        . اند ها از مشتريان    شركت

B2B   تـرين    هاي مختلفي بكار رفته كه عمـده        هاروش  براي يافتن اين مثال   .  پرداخته شده است
. هـاي موجـود در آن بـوده اسـت            و فهرسـت سـايت     ١آن استفاده از موتور جستجوي گوگل     

هاي اينترنتي داخل كشور تهيه گرديـد        هاي ثبت نام شده توسط ميزبان       بته فهرستي از سايت   ال
العـاده    با وجود ايـن بـا توجـه بـه گسـتردگي فـوق             . اندازي نشده بودند    كه اكثر آنها هنوز راه    

هـا بـه      هاي موفق وجود داشته باشند كـه در ايـن مثـال             اينترنت احتمال دارد تعدادي از سايت     
  .اند هاي موجود در نظر گرفته نشده تعلت محدودي

ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  

1. www.google.com 
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 173 هاي تجارت الكترونيكي در ايران سايت وب

اينك به معرفي چهار مـدل اول كـه بـر اسـاس اسـتراتژي اطلاعـاتي و ارتبـاطي طراحـي               
  .پردازيم اند مي شده

   مدل آگاهي از نام تجاري و تصوير سازي
  جويي هزينه  مدل صرفه

   مدل ارتقايي
   مدل پل اطلاعاتي

  ١ازيمدل آگاهي از نام تجاري و تصوير س. ٦ـ١
باشـد،   هـاي تجـاري مـي    سـايت   تـرين روش اسـتفاده از وب        بر اساس اين مدل كه مرسوم     

در ايـن   . باشد   مي  تر در مورد شركت     ها، و جزئيات دقيق     هدف اصلي معرفي شركت، فعاليت    
شـود تـا انگيـزه بيشـتري در           مدل پس از معرفي محصـولات و خـدمات شـركت، سـعي مـي              

بـه  .  نهايت خريد محصـولات توسـط آنهـا ايجـاد گـردد        مشتريان براي ارتباطات بعدي و در     
هـاي    توانند به خوبي شركت     هاي كوچكتر مي    اند، شركت   دليل اين كه موانع ورود بسيار كم      

  :اند از هاي اين مدل عبارت مثال. ها استفاده كنند بزرگ و حتي بهتر از آنها از نوع سايت
  در وب ســايت خــود كــه بــه زبــان com.nicico.wwwشــركت ملــي مــس ايــران ) الــف

ها و واحد پشـتيباني خـود       انگليسي تهيه شده اطلاعاتي در مورد شركت،  محصولات، پروژه         
  .سازد قرار داده است كه براي كاربران اين سايت امكان آشنايي با اين شركت را فراهم مي

در اين سايت كـه متعلـق بـه شـركت توليـدي لبنيـات               . com.rouzaneh.wwwروزانه  ) ب
باشد به معرفي نام تجاري محصول خود يعني محصولات روزانـه پرداختـه اسـت و                  سحر مي 

به جز اطلاعات كالاها و نحوه ارتباط با آنها اطلاعات بيشتري ندارد امـا از جلـوه تبليغـاتي و     
  .ستفاده كرده استگرافيكي جالب توجهي ا

  ٢جويي هزينه مدل صرفه. ٦ـ٢
اول آن قسـمت    . شود  جويي ناشي از تأسيس يك وب سايت به دو دسته تقسيم مي             صرفه

ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  

1. Brand awareness and image building model 
2. Cost saving model 

www.SID.ir



Arc
hi

ve
 o

f S
ID
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هـا    هـا در كـاهش هزينـه        سـايت   دوم اينكـه وب   . هـا اسـت     وري بالاتر فعاليت    كه ناشي از بهره   
هـاي فرآينـد سـفارش و     وري از طريق كاهش هزينه جويي ناشي از بهره    صرفه. شديداً مؤثرند 

جـويي در هزينـه نيـز از طريـق            آيـد و صـرفه      افزايش كارايي مديريت انبارداري به وجود مي      
. شود  هاي چاپ و توزيع بروشورها و كاهش در زمان گرفتن سفارش ناشي مي              كاهش هزينه 

گيـرد و هـم مشـتريان رضـايت         به طوري كه در ايـن روش هـم كنتـرل بهتـري صـورت مـي                
  .بالاتري دارند

ايــن شــركت بيمــه اطلاعــات و  . com.insurance-dana.wwwشــركت بيمــه دانــا   ) الــف
هاي خود را در ايـن سـايت بـه صـورت كاتـالوگي                نامه  جزئيات مربوط به انواع مختلف بيمه     

اً هزينه چـاپ و تكثيـر آن بـه    مطمئن. جامع تهيه نموده و در اختيار عموم مردم قرار داده است       
  .باشد صورت جزوه و توزيع آن در بين مردم بسيار بالاتر و غيرقابل توجيه مي

  توليدكننده انواع خرما، كشـمش، پسـته و ديگـر            com.Aratco.wwwشركت آرات   ) ب
ش محصولات و ارتباط مسـتقيم بـا        باشد كه با ايجاد اين وب سايت امكان سفار          خشكبار مي 

هـاي سـفارش مسـتقيم از اينترنـت بسـيار كمتـر از                هزينه. مشتريان خود را فراهم نموده است     
البتـه صـادرات بـه كشـورهاي خـارجي هـدف اصـلي ايـن                . باشد  هاي مرسوم فعلي مي     روش

  .لذا اين سايت به زبان انگليسي طراحي شده است. باشد شركت مي

  ١مدل ارتقايي. ٦ـ٣
كنـد مشـتريان را بـه          مـي   هاي ارتقايي روي وب سعي      در اين مدل شركت با ارايه فعاليت      

در بسياري از مـوارد هـداياي رايگـان در جهـت جلـب              . سمت محصولات خود متمايل كند    
افـزار، عكـس، موسـيقي و يـا           توانـد بـه صـورت نـرم         شـود كـه مـي       توجه كاربران فراهم مـي    

  .اطلاعات باشد
توانيـد اطلاعـاتي    در اين سـايت مـي       . ir.radan.wwwغذ رادان   شركت توليدي كا  ) الف

توانيـد محصـولاتي بـا ابعـاد و      در مورد انواع مختلف توليدات شركت يافته بعلاوه اينكه مـي      
اي كه اين سايت به شـما بـه عنـوان يكـي از                سرويس ويژه . هاي خاص سفارش دهيد     ويژگي

ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  

1. Promotion model 
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باشـد   دهد امكان پيگيري سفارشات از طريـق وب سـايت آنهـا مـي     ارتقايي ارائه مي  خدمات  
  .كه بسيار قابل توجه است

  كـه خـود در زمينـه ارائـه خـدمات اينترنـت و وب                 ir.satcom.wwwشركت ستكام   ) ب
ر ايـن سـايت عـلاوه بـر         د. باشـد   كند داراي يك وب سـايت گسـترده مـي           سايت فعاليت مي  

هاي ارتقايي نظير پست الكترونيك، موتـور جسـتجو و اخبـار جديـد اينترنـت، بـراي                   فعاليت
هاي فروش صفحات مخصوصي براي ارائه خـدمات پشـتيباني طراحـي              كاربران و نمايندگي  

از ديگر خدمات ارتقايي اين سايت ارسال ليست خدمات و قيمت براي كـاربران      . شده است 
  .باشد اوم از طريق پست الكترونيك ميبصورت مد

  ١مدل پل اطلاعاتي. ٦ـ٤
شود تا با جذب تعداد زيادي كاربر از طريق ايجاد امكان دسترسي  در اين مدل سعي مي

رايگان به اينترنت و ديگر هداياي رايگان براي مشتريان در عوض از آنها جزييات و 
اين اطلاعات فوق العاده . ري گرددآو ها جمعناطلاعاتي در مورد خريد و عادات خريد آ

ليل شده و براي استفاده در فعاليتهاي تحارزشمندند، مخصوصاً هنگامي كه با دقت تجزيه و
آوري  تعداد كمي از شركتها نيز با استفاده از اين مدل به جمع. بازاريابي به كار برده شوند

فروشند و از اين راه  گر ميهاي دي تاطلاعات مربوط به مشتريان پرداخته و آنها را به شرك
ولي نياز به وجود .  مدل پيدا كنيميني اراالي بمث ايران نتوانستيم در. كنند كسب درآمد مي

     .چنين مدلي به شدت محسوس است
 درعاتشان لاطادهد  ربران خود اجازه مياكه ب  com.audioReview.wwwيت سا) الف

نها با  آينكها. ن را با يكديگر مبادله كننددگا فروشنو يامات دخ/ يفيت محصولات كمورد
ه وسيله يك  بتوان  گام بعدي ميدر. اند يك تجربةخريد خوب يا بد داشتهساني ك چه
حتياجات  ا موردر دياطلاعاتو ادات خريد يك كاربر را كنترل كرده،  عافزار هوشمند منر

  .نمودآوري  عجمكاربران 

ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  

1. Info-mediary model 
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ست  اايگان رلباطمسايت مطالعه   اينرد .  com.NYTimes.wwwيمز تاويورك ين) ب
ي   طلاعات ديگرا (نندك ز آن استفاده مي امومي عو كاربران به سادگي با ثبت مشخصات

ران سايت را ربكاشود تا  عث ميباثبت اين مشخصات ). آوري نگردد عمج مكن استم
 يها اليتفعراي بسيله اطلاعات ارزشمندي  وينبد  ودشو نيازهاي آنها پيگيري  وشناخته

  .ين  شكل  اساسي مدل پل اطلاعاتي استا.  گرددآوري عجمبليغاتي ت
  
  . باشند ميعاملاتي  متراتژي سا پردازيم كه مبتني بر هايي مي  ادامه به بررسي مدلدر

  گري   مدل واسطه
  فروشي  مدل خرده

   بزرگ مجازي  مدل فروشگاه
  مدل تبليغاتي

   مدل اشتراكي
  هاي اجتماعي ه مدل گرو

   مدل توليدكننده
  مدل مشتري مدار

  ١گري مدل واسطه. ٦ ـ٥
 باشد كه ممكن است در اتصال خريداران و فروشندگان به يكديگر ميا ه يفه واسطهوظ

معمولاً درآمد آنها از كميسيون . ار گيردرق  C2Cياو B2B , B2Cز سه قالب  ار يكه
ولي .  يا خريدار پرداخت گرددهشود كه ممكن است توسط فروشند فروش تأمين مي

  .كنند معمولاً فروشندگان اين اجرت را پرداخت مي
  گياهانندهكن شركت توليديك  com.taamasrar.www كت طعام اسرارشر) الف

در . يت خود اطلاعات و مقالاتي در اين زمينه قرار داده استسا ر وب دت  كهاسارويي د
اين امكان وجود دارد كه از طريق اين ن سمتي از اين سايت براي ديگر توليدكنندگاق

  . را پرداخت كنندكتين شر  اسايت محصولات خود را فروخته و كميسيون فروش
ر اين سايت كتب ناشران مختلف د. com.nasheran.www يت اختصاصي ناشرانسا) ب

باشد ولي ناشران  شود كه قيمت آنها معمولاً همان قيمت پشت جلد مي اشته ميگذه فروش ب
   .نمايند مبلغي را به عنوان حق الزحمه فروش براي اين سايت منظور مي

ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  

1. Brokerage model 
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  ١فروشي مدل خرده. ٦ـ٦
شندگان سنتي در اينترنت نيز فروشندگان الكترونيك وجـود دارد كـه فـروش              ورفه  ابمش

در بعضـي مواقـع   . ها انجام گيرد     است با ارايه فهرست قيمت و يا برگزاري حراج         نآنها ممك 
  .ارددن  منحصر به اينترنت بوده و يك فروشگاه سنتي براي آن وجودهالااك ناي

دف اصـلي ايـن سـايت فـروش       ه ـ . com.iranbookshop.www ران بـوك شـاپ    اي ـ) الف
 ايـن سـايت صـدها عنـوان         درتوانند    ربران  مي  كا. باشد  شتريان خارج از كشور مي    مكتاب به   

اهده كـرده و جزئيـات      ش ـم ضـوعات گونـاگون   مور اساس    ب بندي شده   را به طور طبقه   اب  كت
  .يدا كنند پنهاآ از بيشتري را در مورد هر يك

در اين سايت بـا اسـتفاده از امكانـات شـركت ملـي       . com.pardakht.wwwپرداخت  ) ب
ها تشكيل شده است كه پس از تكميل مراحـل خريـد              پست ايران يك مجموعه از فروشگاه     

آن بـا اسـتفاده از سيسـتم    اجناس توسط شركت پست به آدرس خريدار تحويل شده و مبلـغ             
البته اين سيستم به طـور آزمايشـي و فقـط    . شود پست بانك براي شركت فروشنده ارسال مي   

  .اندازي شده است براي شهر اصفهان راه

  ٢مدل فروشگاه بزرگ مجازي. ٦ـ٧
شـود تـا تمـام كالاهـاي مـورد نيـاز يـك خريـدار بـه           ها سعي مي     اين نوع از فروشگاه    در

ر ضـمن   د.باشند اي از چندين مغازه مي  حقيقت آنها مجموعه  در. ه گردد ايارصورت مجتمع   
ر صورتي كه اين مـدل بـا   د.  آنها تركيب شده است با جانبي نيز    تو خدما ي  امكانات تفريح 

  . آن بيشتر خواهد بودتيقمكان موف اراه گرددهميك شاهراه ورودي اينترنت 
ر ســايت خــود امكــان خريــد د  com.shahrvandonline.www وشــگاه شــهروندفر) الــف

در ايـن فهرسـت قيمـت محصـولات         .  گروه اصلي فراهم نموده است     ٩در   مستقيم كالاها را  
تواننـد ايـن كـالا هـا را           كاربران مي . گردد  ها اعلام مي    ارائه شده و در بعضي مواقع نيز حراج       

  .ه ارزانتر و يا برعكس مرتب كنندز گرانتر ب ابر اساس قيمت
ز يك وب سـايت وسـيع دارد        ي ن  com.icciran.www كز تجارت بين المللي ايران    مر) ب

ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  

1. Retail model 
2. Mall model 
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 ريكه عـلاوه بـر امكـان خريـد مسـتقيم محصـولات مختلـف، خـدمات جنبـي نظيـر برگـزا               
در ايـن سـايت امكانـاتي    . مختلـف دارد هاي تجـارت الكترونيكـي و ارائـه اطلاعـات        كلاس
ها بتواننـد بـا اسـتفاده از فضـاي ايـن سـايت بـراي خـود يـك                    بيني شده است تا شركت      پيش

  .فروشگاه اينترنتي ريالي ايجاد كنند

  ١مدل تبليغاتي. ٦ـ٨
در ايــن روش . باشــد  ســنتي مــيتيتبليغــا هــاي كتشــرز  ان مــدل نيــز نمونــه اينترنتــيايــ

گـردد و بـا       نه لزومـاً ولـي معمـولاً بـه صـورت رايگـان ارايـه مـي                  ك وب سايت   ي توياتمح
تبليغات ممكن است منبع اصلي يا تنها منبع درآمـد بـراي آنهـا               ينا .شود  ميركيب   ت اتيغيتبل

رافيك بينندگان سايت بسـيار   تميزان كند كه قط هنگامي خوب كار مي    ف ياتمدل تبليغ . باشد
   :بارتند ازع يمدل تبليغاتهاي  مثال. زياد يا شديداً تخصصي باشد

 اين سايت با برگزاري مسابقات اينترنتي مربـوط بـه           .  com.barandeh.wwwنده  بر) الف
ك شركت و يـا محصـولات آن بـراي آن شـركت تبليـغ كـرده، هزينـه جـايزه و تبليـغ آن           ي

  .  نمونه كامل سايتي با مدل فقط تبليغاتي استاين سايت . دارد شركت را از او دريافت مي
در اين سايت اطلاعات فروش و اجاره انـواع           . com.tehranhome.wwwتهران خانه   ) ب

هـاي مسـكن و شـركتهاي سـاختماني بـه            مختلف آپارتمان، خانه، ويـلا، دفتـر كـار، آژانـس          
ارائه خـدمات اوليـه   . اندازي شده است بليت جستجوي بسيار خوب راه  صورت رايگان و با قا    

هـاي   هـاي ويـژه تعرفـه    هـاي تبليغـاتي و آگهـي    ولي اين سايت براي آگهـي    . باشد  رايگان مي 
  .تبليغاتي دارد

  ٢مدل اشتراكي. ٦ـ٩
اســتفاده از امكانــات اطلاعــات ســايت حــق اشــتراك  يــن مــدل كــاربران بايــد بــرايارد

. هـا ضـروري اسـت        اطلاعات و محتويـات ايـن سـايت        دهابراين ارزش افزو  بن. پرداخت كنند 
ها، كمتر به عنوان يك مـدل اشـتراكي  روي             رهاي كلي قابل دسترس در روزنامه فروشي      خب

ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  

1. Advertising model 
2. Subscription model 
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 179 هاي تجارت الكترونيكي در ايران سايت وب

ــت   ــوده اسـ ــق بـ ــق د . وب موفـ ــك تحقيـ ــال ر در يـ ــيله  ١٩٩٩سـ ــه وسـ ــه بـ ــكـ   ركت شـ
 Communication consumerنترنـت  ايبران ركا درصـد ٤٦دهـد كـه     نجام گرفت نشـان مـي   ا

هـا    در بعضـي از وب سـايت      . كننـد   براي دسترسي به محتويات روي وب پولي پرداخت نمي        
اي را فقـط بـراي        و يا جوايز دوره   ) براي افزايش حجم بينندگان   (يك سري خدمات رايگان     

   .دهند مشتركين خود ارائه مي
در اين سايت يك سري خـدمات الكترونيـك   .  com.ranactori.wwwايران اكتور ) الف

ها، كاغذ ديواري، اطلاعات و جزئيات مربوط بـه سـينما، و بـازيگران آن وجـود        نظير عكس 
دارد كه مـديران سـايت بـراي ارائـه اطلاعـات جديـد و بيشـتر اقـدام بـه ثبـت نـام مشـترك                           

  .كنند فر دريافت مي هزار ريال براي هر ن٥٠نمايند و حق ثبت نامي معادل  مي
در اين وب سايت فهرسـت كـاملي از         . org.dentii.wwwسايت جامعه دندانپزشكي    ) ب

تواننـد از   آنهـا مـي  . خدمات، محصـولات و اطلاعـات لازم بـراي دندانپزشـكان وجـود دارد          
 بـراي اطلاعـات بيشـتر بايـد عضـو      مقالات و اطلاعات موجود در اين سايت استفاده كرده و 

  .تواند دريافت كند از طرف ديگر براي تبليغات نيز مبالغي را مي. اين سايت شوند

  ١هاي اجتماعي مدل گروه. ٦ـ١٠
, هـا  انجمـن , هـاي دوسـتانه     ظيركلـوپ  ن هـاي اجتمـاعي     وهگـر اس كار اين مدل بـراي       اس

ر ب ـ. اري كاربرانشـان بسـتگي دارد     وجوديـت آنهـا بـه ميـزان وفـاد         م. باشـد   ي م  ...  و ها  اشگاهب
ننـد،  ك  بازديدكنندگانشان فعاليـت مـي  ادي زافيكرت اساسها كه بر  خلاف آن دسته از سايت    

مكـن اسـت    مريكـه طوباشـد ب  ها زمان و انگيزه اين كاربران مـي    سرمايه اصلي اين نوع سايت    
از . اشـته باشـند   يت شـركت د   سـا آنها به طور دائم در تأمين محتويات و يا سرمايه مورد نيـاز              

كننـد امكـان      نظر كسب درآمد به دليل اينكه اعضاي گروه به طور مداوم از سايت ديدن مي              
ن نـي همچ. آيـد   طلاعات تخصصي بوجود مـي     و ا  ل اطلاعاتي پ, هاي تبليغاتي   مينهزفعاليت در   

  .ممكن است براي ارائه خدمات به اعضا حق اشتراكي دريافت گردد
در وب سـايت    . org.isoces.www دانشـجويان عمـران    سازمان علمـي و پژوهشـي     ) الف

ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  

1. Community model 
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 180 پژوهشنامه بازرگاني

ايجـاد  .. ، و تابلو پيامها و    ١اين سازمان علمي، امكانات مناسبي از قبيل اخبار و رويدادها، گپ          
در كنــار امكانــاتي كــه ايــن ســايت بــراي دانشــجويان عمــران در نظــر گرفتــه،  . شــده اســت

هاي مرتبط با موضوع فعاليت اين سـازمان          ي براي جذب تبليغات شركتها و سازمان      هاي  برنامه
  .بيني شده است پيش

در سايت اين انجمن اطلاعـات    . com.anjomansanaye.wwwانجمن مديران صنايع   ) ب
توان به اخبار و آمار       كه از آن جمله مي    شود    هاي مختلف ارائه مي     و مقالات مفيدي در زمينه    

درآمد اين سايت از حق عضويت و آگهـي  . اشاره نمود... اقتصادي و مجله مديران صنايع و      
  .باشد تبليغاتي مي

  ٢مدل توليدكننده. ٦ـ١١
يابـد تـا از طريـق     اين مدل براساس اين قدرت وب ايجاد شده كه توليدكننده اجـازه مـي          

يعني عمـده فروشـان     (وزيع مستقيماً به خريداران دسترسي پيدا كند        هاي ت   سازي كانال   فشرده
جويي در    صرفه(تواند بر مبناي كارايي       مدل توليدكننده مي  ). فروشان را حذف نمايد     و خرده 
، )ها كه ممكن است به مشتريان منتقل شود يا توسط خود فروشـندگان جـذب گردنـد                  هزينه

متأســفانه .  ترجيحــات مشــتري ايجــاد شــودبهبــود خــدمات بــه مشــتريان و درك بهتــري از 
توليدكنندگان كشور ما چندان به اين تجارت الكترونيكي توجه ندارند و عمده فروشـندگان   

توانـد الگـوي مناسـبي بــراي     بـا ايـن حـال، ايــن مثـال نيـز مـي      . اينترنتـي، توليدكننـده نيسـتند   
  .توليدكنندگان داخلي باشد

شركت گز سكه فهرست محصـولات توليـدي          . com.sekkehgaz.wwwگز سكه   ) الف
خود را در سايت قرار داده و به همراه جزئيـات هـر محصـول، عكسـي از آن نيـز در سـايت                   

توانيد هر يك از انـواع مختلـف گـز را انتخـاب كـرده و مبلـغ آن را                وجود دارد كه شما مي    
البتـه در آينـده و بـا حـل مشـكلات پرداخـت          . خـت كنيـد   هنگام تحويل در درب منزل پردا     

  .الكترونيك، قابليت استفاده از آن بيشتر خواهد شد
اگرچـه هـداياي فروشـي در ايـن سـايت             . com.parizgift.wwwكادو فروشي پاريز    ) ب

ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  

1. Chat 
2. Manufacturer  model 
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 181 هاي تجارت الكترونيكي در ايران سايت وب

تـوان تـا     دسـته گـل و كيـك مـي     توليد آنها نيست ولي در مـورد برخـي از اجنـاس آن مثـل              
توانـد مثـال مناسـبي بـراي         بـه هـر حـال ايـن سـايت مـي           . حدودي آنها را توليدكننده دانست    

نكته جالب در اين سايت امكان نحـوه پرداخـت بـه            . توليدكنندگان اين نوع اجناس نيز باشد     
  .باشد كارت، پرداخت در محل و ياكارت اعتباري مي صورت ملي

  ١مدار مدل مشتري
ايـن  . اي ارائه شود  با نيازهاي هر مشتري خدمات ويژهقشود تا مطاب  اين مدل سعي مي در
وج قـدرت   ااي دهاي ـجـراي چنـين    اانـايي وت. تواند يك سـايت را بسـيار جـذاب كنـد       امر مي 

اما هنوز مشخص نيست كه مشتريان تـا  .دهد  آوري جديد تجارت الكترونيك را نشان مي    فن
أسـفانه هنـوز در ايـران       تم .ننـد كرداخـت   پ يلپـو مكانـات    ا يـل ب ق چه حد حاضرند بـراي ايـن      

در واقـع ويژگـي    .انـد  ها امكاناتي براي تطبيق خدمات براي هر كاربر را فراهم ننمـوده    يتسا
اي مختص به خود او و براساس علايـق و   ممتاز اين مدل اين است كه براي هر مشتري چهره       

البته به تـازگي    . از اين مدل پيروي كند نداريم     شود كه ما سايتي را كه         ترجيحات او ارائه مي   
در سايت ايران اكتور كه در مدل اشتراكي توضـيح داده شـده اسـت مـدل مقـدماتي از ايـن                  

هاي ايرانـي هنـوز    شيوه در حال اجرا است ولي به صورت كامل و قابل قبول در ديگر سايت         
  :هاي خارجي اين مدل عبارتند از ثالم. صورت نگرفته است

سـت كـه بـه     اتصاصـي خا ٢ درگاهيك.  com.Mynetscape.wwwي نت اسكيپ ما) الف
سـليقه خـود تغييـر        براساس رادهد تا محتويات و چهره داخلي وب سايت           ازه مي جا كاربران

سـاس  ودآوري ايـن درگـاه بـر ا        س ـ .شـود   ي م ـ ربرانكـا ن امر باعث افزايش وفاداري      يا. دهند
   .كند  آنها جمع آوري مياز احتمالاً ارزش اطلاعاتي است كه  وافيك كاربرانتر

ــاآژ) ب ت لاشــكبــه  ماي اســت كــه  رنامــهب.   com.BargainFinder.www خبــري س ن
تواننـد بهتـرين و       مـي كاربران    اين سايت  رد .دهد  پاسخ مي  ود در زمينه كشتيراني     خ  ربرانكا

، بر اساس رفتار گذشته، هر كاربر در انجـام جسـتجوي بهتـر    مت را پيدا كرده  قيترين    مناسب
   .شود راهنمايي مي

ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  

1. Customization model 
2. portal 
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  بندي و ملاحظات جمع
يـن  ا. ي قرار گرفـت   سرد برر موهاي تجارت الكترونيك      ها و مدل    ستراتژي ا  اين مقاله  در
 تراتژي س ـا  "و" سـتراتژي اطلاعـاتي  ا :" انـد  اتژي كلـي طراحـي شـده   رتسها بر اساس دو ا     مدل

ــاملاتيم ــد". ع ــتر  لم ــاي اس ــاتي اته ــد از  عژي اطلاع ــدبارتن ــاري و  م ــام تج ــاهي از ن ل آگ
  هـاي   دلمـدل پـل اطلاعـاتي  و م ـ   , مـدل ارتقـايي  , ينـه زه جـويي  دل صـرفه  م ـسـازي،     ويرتص

, ليغـاتي تب ,جـازي  مروشگاه بزرگف, فروشي ردهخ, طه گرياسل ومد": اتژي  معاملاتيراست"
هـا    سـايت  وبر ايـران از      د رچهگا. دارم تريشو م  دكنندهيلوت, هاي اجتماعي   وهرگ, شتراكيا

سـتراتژي   اا بـر اسـاس هشـت مـدل    م ـا, شـود  تي اسـتفاده مـي  اغ ـيبيشتر به عنوان يك ابـزار تبل     
ها معمـولاً     كترش بتهلا. داختپر طريق اينترنت    ازتقيم  مسآمد  درب  سك ه ب توان  ي م معاملاتي

هـايي كـه    كنند و سايت تفاده مي يك مدل را اسازاي رسيدن به اهداف تجاري خود بيشتر        بر
هـاي    بـا اينكـه بـه طـور مرتـب مـدل           . باشـند   كنند محـدود مـي      صرفاً از يك مدل استفاده مي     

سـت و كـدام مـدل     چيداند كه بهترين مـدل        مينشوند ولي هنوز هيچ كس        جديدي ارائه مي  
  .شود در نهايت كاملاً موفق مي

  تعدادي از منابع اينترنتي
هاي اينترنتي استفاده گرديده كه ذكـر تمـامي آنهـا             ز تعدادي سايت  براي تهيه اين مقاله ا    

هايي كه به عنوان نمونـه در ايـن مقالـه     با اين حال علاوه بر سايت   . پذير نيست   در اينجا امكان  
  .ها نيز به عنوان منبع استفاده گرديده است مطرح شده، از اين سايت

  :هاي لاتين سايت
www.cyberatlas.com 
www.ecommercetimes.com 

www.emerald‐library.com 

www.enterpreneure.com 
www.internet.com 
www.thestandard.com 

www.c‐i‐a.com 
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 183 هاي تجارت الكترونيكي در ايران سايت وب

  :هاي فارسي سايت
www.itiran.com 
www.iritn.com 
www.ilna.com 
www.mftsite.com 
www.iranfairs.com 
www.irtp.com 
www.hci.or.ir 
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  منابع 
 از مبادله الكترونيكي كالا تا تجارت الكترونيك،؛ )١٣٧٦(باجاج او ك ك، دبجاني ناگ  .١

 . مؤسسه مطالعات و پژوهشهاي بازرگانيايرج بهنام مجتهدي، تهران،: مترجم
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