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سرفصل های درس

اصول تجارت الکترونیک: فصل اول•

تحول دیجیتال در قالب تجارت الکترونیک: فصل دوم•

نرم افزارهای تجارت الکترونیکی: فصل سوم•

ینتکنیک های مزایده، مناقصه و مذاکرات آنلا: فصل چهارم•

مدل کسب و کار دیجیتال: فصل پنجم•

تجارت سیار: فصل ششم•

B2Bو B2Cتجارت الکترونیکی : فصل هفتم•

تکنیک های افزایش مخاطب در تجارت : فصل هشتم•

الکترونیک

تجربۀ دیجیتال مشتری: فصل نهم•

فرایندهای دیجیتال و محیط کار دیجیتال: فصل دهم•

استراتژی های تجارت الکترونیک و : فصل یازدهم•
قابلیت های رهبری تحول دیجیتال

موانع پیاده سلزی تجارت الکترونیک: فصل دوازدهم•

امنیت در خرید اینترنتی: 1پیوست•

دیجیتال مارکتینگ: 2پیوست•



B2Bو B2Cتجارت الکترونیکی : فصل هفتم

:مفهوم خرده فروشی الکترونیکی•
کالا یا خرده فروشی نقش واسطه بین تولیدکنندگان و مصرف کنندگان را برعهده دارد و در واقع که مبادلات

ارائه اکثر شرکت ها محصولات و خدمات خود را به صورت مستقیم به مصرف کنندگان. خدمات را آسان می کند
.را نادیده گرفت( Retail)اما در تجارت الکترونیک نمی توان خرده فروشی . می دهند

ترونیکی، هدف خرده فروشی الک. به خرده فروشی در محیط اینترنت، خرده فروشی الکترونیکی گفته می شود•
ری یا فروش محصولات و خدمات به افراد است که در واقع همان فرایند تجارت الکترونیکی بنگاه به مشت

B2Cاست.



انال توزیعطبقه بندی خرده فروشی الکترونیکی براساس ک

سال پستی بسیاری از خرده فروشی های سنتی از روش سفارش گیری و ار: خرده فروشی الکترونیکی پستی•
نترنتی فروشگاه های ای. همین شیوه از طریق کانال های الکترونیکی نیز قابل اجرا است. استفاده می کنند

. کنندماهیت خرده فروشی الکترونیکی دارند، البته آن ها از بازاریابی مستقیم و بدون واسطه استفاده می

بهبیشترودسکسبهدفبهتولیدکنندگانازبسیاری:تولیدکنندگانسمتازخرده فروشی مستقیم•
.می پردازندنهاییمصرف کنندگانبهکالامستقیمعرضه

ترنتی در این مدل، فروشنده تنها از بسترهای آنلاین برای فروش این: خرده فروشی الکترونیکی صرف•
.استفاده می کند و هیچ واحد فیزیکی و سنتی ندارد

در این . تدر این روش فروشنده هم دارای فروشگاه فیزیکی و هم فروشگاه آنلاین اس: خرده فروشی ترکیبی•
اریابی روش تمامی زیرساخت های فروشگاه فیزیکی وجود دارد و تنها از فضای دیجیتال برای یک کانال باز

.مکمل استفاده می شود



خصوصیات خرده فروشی موفق

:برای موفقیت در خرده فروشی آنلاین باید به نکات زیر توجه کرد•

تجارینشانشهرت•

خدمات گارانتی محصول•

دیجیتالیمحصولاتبهترینعرضه•

قیمت گذاری مناسب محصولات تجاری•

مشخصاستانداردهایبامحصولاتیعرضه•

بسته بندی استاندارد•

روفادامشتریانبهتبلیغاتیکمپین هایدرمناسبتیتخفیف هایارائه•



B2Bمفهوم کلی 

شاره که به تجارت بنگاه به بنگاه نیز شناخته می شود به معاملات تجاری اB2Bتجارت الکترونیک •
نت یا اکسترانت یا دارد که بین بنگاه ها به صورت الکترونیکی و از طریق اینترنت، شبکه ارتباطی اینترا

.شبکه های خصوصی صورت می گیرد



B2Bانواع تراکنش های پایه 

انواع متفاوتی از تجارت را فراهم B2Bتعداد فروشندگان و خریداران و شکل مشارکت آن ها در •
:کرده است

خریدارچندفروشندهیک•

یک خریدار چند فروشنده•

خریدارچندفروشندهچند•

تجارت براساس همکاری میان شرکت های تجاری•



B2Bمزایای 

ایجاد فرصت های جدید خرید و فروش•

اجراییهزینه هایکاهشوکاغذبازیحذف•

سرعت بخشیدن به فرایند پدازش سفارش ها•

کارمندانبهره وریافزایش•

کاهش میزان خطا و افزایش کیفیت خدمات•

محصولاتپیکربندیفراینددرتسهیل•

(نبرای فروشندگا)کاهش هزینه فروش و بازاریابی •

قابلیت سفارشی کردن کاتالوگ های آنلاین با•
قیمت های گوناگون با توجه به شرایط مشتریان

ارسال به موقع کالا•

(برای خریدار)کاهش هزینه تدارکات •

قابلیت سفارشی کردن کالا•

مشتریبهبهترخدماتارائهقابلیت•

افزایش فرصت مشارکت و همکاری•



B2Bمحدودیت ها و معایب 

وجود مشکل در کانال های تجاری و بازارهای مبادله ای عمومی•

هواسطخرده فروشانوتوزیع کنندگانحذف•



B2Bمدل های تبادلات تجارت الکترونیکی 

فروش از طریق کاتالوگ های الکترونیکی•

حراجی هاطریقازفروش•

ارائه اطلاعات به مشتریان بالقوه از طریق وب سایت ها و تماس مستقیم با آنان•



سوالات تشریحی

مدل های خرده فروشی مستقیم توسط تولیدکنندگان را شرح دهید•

چیستالکترونیکیفروشیخرده•

مزایا خرده فروشی الکترونیک را نام ببرید•

.داردکاربردمواردیچهدروچیستB2Bتجاریمدل•


