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  تاريخچه تجارت الكترونيك
  
 

شكارچي گوشت را . تم تبادل كالا رايج بود   در ابتدا سيس  . است   انسان از ابتداي خلقت تاكنون روشهاي تجاري متفاوتي را تجربه كرده          
مثلاً ممكن بود شكارچي نتواند سلاح سازي را پيدا كند كـه بـه گوشـت                . اين سيستم اشكالات فراواني داشت    . كرد  با سلاح عوض مي   
  .شدند در اين صورت گوشتها فاسد مي. احتياج داشته باشد

زميني كه گندم غذاي اصلي مردم آن بود، شكارچي گوشت را با گندم و     در سر . در بعضي تمدنها سيستم كالاي محبوب به وجود آمد        
از طـرف   . كالاي محبوب در سرزمينهاي مختلف متفاوت بـود       . اين روش هم مشكلات زيادي داشت     . كرد  گندم را با سلاح تعويض مي     

   .ديگر معياري براي سنجش ارزش آن وجود نداشت و حمل و نقل آن هم مشكل بود
شـد و همـه طالـب     ارزش آن مشخص بود، حمل آن آسانتر بود، فاسد نمي.  پول اولين انقلاب در زمينه تجارت بود       بدون شك اختراع  

ارتبـاط بـين    .اي بود كه حتي تا چند دهه قبل كمتر كسي انتظار يك انقلاب ديگر را داشـت                  فوايد استفاده از پول به اندازه     . آن بودند 
  . داشته و ادامه داردتجارت و تكنولوژي دير زماني است كه وجود

 سـال قبـل از مـيلاد، فينيقيـان تكنيـك      2000در حـدود  . يك پيشرفت تكنيكي باعث رونق تجارت شد و آن هم ساخت كشتي بود  
با اين پيشرفت، براي اولـين بـار مرزهـاي جغرافيـايي            . ساخت كشتي را بكار بردند تا از دريا بگذرند و به سرزمينهاي دور دست يابند              

اكنون، شبكه جهاني اينترنت مانند همان كشتي است كه نه تنها فواصـل             . باز شد و تجارت با سرزمينهاي ديگر آغاز شد        براي تجارت   
  .است جغرافيايي، بلكه اختلافات زماني را نيز كمرنگ نموده و صحنه را براي نمايشي ديگر آماده كرده

دستيابي ،  رونيكي استفاده كند و چه از روشهاي سنتي و قديمي         هاي بسيار پيشرفته الكت    ترين هدف در تجارت حال چه از روش         مهم
هنگـامي كـه در     . در اين ميان، نقش بانكها و موسسات اقتصادي در نقل وانتقال پول بسيار حيـاتي اسـت                . به پول و سود بيشتر است     

موسسات تجاري و بانكهـا در       شت،هاي علمي و تحقيقاتي به نمايش گذا         اينترنت قابليتهاي تجاري خود را علاوه بر جنبه        1994سال  
محـصول  . كشورهاي پيشرفته اولين نهادهايي بودند كه تلاش جدي خود را براي استفاده هر چه بيشتر از اين جريان بكـار انداختنـد           

سپس به سرعت مشخص شد كه اينترنت بـستر بـسيار مناسـبي بـراي انـواع      . تلاش آنها نيز همان بانكداري الكترونيك امروزي است 
  .رود اليتهاي بانكداري و اقتصادي بشمار ميفع

است    هم اكنون در جهان به عنوان يك بحث بسيار تخصصي و در عين حال، بسيار پيچيده تبديل شده                  تجارت الكترونيك بانكداري و   
  .و تطبيق آن با سياستهاي تجاري و اقتصادي كشورهاي مختلف نياز به تحقيق و برنامه ريزي دقيق دارد

  
هاي اوراق بهادار نيز موسسات ديگري بودند كه به سرعت فعاليت خـود              تاريخچه تجارت الكترونيك درمي يابيم كه بورس      در بررسي   

هاي اينترنت در مقايـسه بـا        را با روند پيشرفت اينترنت هماهنگ كردند و موفق شدند كه در عرض مدت كوتاهي، با توجه به برتري                  
ــالا   ــت بــ ــرعت و دقــ ــل ســ ــه دليــ ــديمي، بــ ــهاي قــ ــتروشــ ــه موفقيــ ــد   ، بــ ــت يابنــ ــري دســ ــي نظيــ ــاي بــ   .هــ

. اسـت   ، علي رغم جوان بودن در جهان شناخته شده و در سالهاي اخير رشد فزاينده و غيرقابل پيش بينـي داشـته                     تجارت الكترونيك 
ورهاي خاصـي  ها يا كش    البته تجارت الكترونيك فقط در شاخه     . باشد  اين رشد تصاعدي حاصل استفاده از يك ابزار، يعني اينترنت مي          

 درصد از فروشهاي مجـازي      30 تا   20 عهده دار  صنعت جهانگردي و توريسم      1997براي مثال، در سال     . شود  جا افتاده و استفاده مي    
 .بوده

 
 

اي خريد با استفاده از كارته امروزه  .ها قبل باز مي گردد به سال هاي الكترونيكي در انجام امور بازرگاني و تجاري استفاده از فناوري
 آغـاز   1970تركيب تجارت و الكترونيـك از سـال          . الكترونيك در تجارت به شمار مي آيد       هايكاربرديكي از   ها   اعتباري در فروشگاه  
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بـين خـود و توليدكننـدگان     بزرگي دست به تشكيل شبكه هاي كامپيوتري زدند تـا اطلاعـات تجـاري را    در آن زمان شركتهاي .شد
 .مبادله كنند

را موظف كـرد كـه در كمتـرين زمـان       دولت،دستورالعمل مريكا با امضاء يك وقت آ ريس جمهور)بيل كلينتون( 1993اكتبر 26در 
 .عملي درآورد  به شكليكشورالكترونيكي را براي خريد و فروش كالا ها در سطح  تجارت ممكن

  :تعيين شد چهار مرحله براي راه اندازي تجارت الكترونيكي، طبق اين دستورالعمل
 
 .تعيين گردد كه قابل استفاده در سطح ايالات متحده باشد بايد ساختار و معماري يك تجارت الكترونيكي 1994ل از مارس ا قبت) 1
 يك تجارت الكترونيكي اوليه كه دولت و توليدكنندگان خصوصي را قادر به تبـادل اطلاعـات مربـوط بـه                     1994قبل از سپتامبر     تا)2

  .به طور عملي در سطح كشور پياده شودقيمت محصولات مي كند  خريدها و
كه قابليت تبادل پول الكترونيكي و اسـتفاده از بانكهـاي    يك سيستم كامل تجارت الكترونيكي پياده شود 1995تا قبل از جولاي ) 3

  .دارا باشد اطلاعاتي را
  . سطح كشور پياده شودقابليتهاي ممكن در  يك سيستم كامل تجارت الكترونيكي با تمام1997تا قبل از ژانويه ) 4
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  تجارت الكترونيكمعرفي 
    

  
تجارت الكترونيك با وجود اين . رود ارتباطي بكار مي- هاي اطلاعاتي اي است كه براي تجارت از طريق سيستم  واژهتجارت الكترونيك
اسـت بـه طـوري كـه       عهـده گرفتـه  زندگي روزمره مـا ب گذرد ولي نقش بسزا و چشم گيري در      ادي از عمر آن نمي    كه مدت زماني زي   

 در زندگي روزمره كاربران اينترنتي، خريد و تجارت الكترونيكترين و كار آمدترين نقش  يكي از ساده. اجتناب از آن كار آساني نيست
 .باشد رتهاي هوشمند ميفروش اجناس و تبادل وجوه مربوطه از طريق كا

   
 ،عامـه مـردم   ،شركت ها،  بنگاهها، مجموعه ارتباطات، مديريت اطلاعات و قابليت هاي امنيتي است كه به سازمانها            تجارت الكترونيك 

هـاي ارتبـاطي    تـر و سـريع تـر بـا اسـتفاده از شـبكه          اجازه مي دهد كه اطلاعات خدمات و كالاهاي خود را بهينه تر آسان            ... دولت و 
 تبـادل اطلاعـات     تجـارت الكترونيـك   به وسـيله    . ، تجارت بدون كاغذ است    تجارت الكترونيك . كامپيوتري، بويژه اينترنت عرضه دارند    

  .خريد و فروش و حمل و نقل كالاها، با زحمت كمتري انجام مي گيرد
 
   

تجـارت   .رت ساده تر و سريع تـر انجـام گيـرد           بنگاهها و كليه نهاد هاي مرتبط با تجا        ،تجارت اينترنتي باعث مي شود ارتباط شركتها      
 مجموعه فعاليت ها و خدماتي است كه جستجوي اطلاعات، مديريت اطلاعات و تبادلات، بررسي وضـعيت اعتبـار، ايجـاد                     الكترونيك

  .سازد اعتبار، پرداخت مجازي، گزارش گيري و مديريت اعتبارها را در اينترنت با ارتباط ديجيتالي امكان پذير مي
   

، طرفين بايد بـا زبـان       تجارت الكترونيك اما در   . در تجارت سنتي، خريدار و فروشنده توانايي برقراري ارتباط فيزيكي را با هم داشتند             
 توانـايي رد و بـدل كـردن         ،اين دنياي مجازي باعث مي شود كه طرفين مبادلات تجـاري           .ديجيتالي يكسان با هم به گفتگو بنشينند      

  .د و همديگر را ارزيابي كننداطلاعات را داشته باشن
 اسـت چـرا كـه كـه بـر خـلاف       تجارت الكترونيكنكته بسيار مهمي كه در اين زمينه بايد مورد توجه قرار گيرد امنيت ارتباط در               اما

رانتي تجارت سنتي، خريدار و فروشنده همديگر را در هنگام مبادله تجاري نمي بينند و بايد راهي براي شناسايي منبع اطلاعات و گا                     
  . پايه گذاري شود،صحت اطلاعات در هنگام جا بجايي وحفاظت اطلاعات

  
توانست محصولات خـود را بـا     تجارت الكترونيك چيزي بيش از يك اطلاع رساني ساده تجاري نبود و هركس مي       ،در ابتداي پيدايش  

، ارائه روشي جديد در انجام امور       جارت الكترونيك تاما اكنون هدف از بكارگيري      . استفاده از صفحات وب بر روي اينترنت تبليغ نمايد        
  .باشد بازرگاني مي

 
   

 همكاري، رقابت و بازدهي بيشتر شـركتهاي        ،ها و شگردهاي بازرگاني است      كه در واقع تركيبي از تكنيك      تجارت الكترونيك هدف از   
هاي تجارتي و پيـشرفت   مثل اصلاح روشهايي  ها در زمينه  سال گذشته سبب توانايي شركت    15باشد به طوري كه طي        مختلف مي 

  .است در زمينه ارتباطي با شركتهاي مرتبط و بالاخره گسترش دامنه بازرگاني، تجاري حتي در مقياسهاي بزرگ و جهاني شده
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 :باشد  به شرح زير مياي هاي عمده زير شاخه داراي تجارت الكترونيك 
  
  كسب و كار الكترونيك -
 يبازاريابي الكترونيك  -
 بانكداري الكترونيكي - 
  كارتهاي هوشمند  -
 مديريت روابط عمومي با مشتري -
 
 

  تعريف
 

 انجـام معـاملات تجـاري محـصولات و           تجـارت الكترونيكـي     تـر،  عاميانهبه صورت   .  تعاريف مختلفي ارائه شده است     تجارت الكترونيكي براي  
 . خدمات از فروشگاه ها در قالب الكترونيكي را شامل مي شود

 هـر گونـه مبـادلات كـالا و خـدمات از طريـق شـبكه هـاي                   :اينچنين مي باشـد    تر آن    كاربردي در شكل    تجارت الكترونيكي تعريف  
اين امور مي توانند شامل خريـد و فـروش عمـده يـا              .  ناميده مي شود   تجارت الكترونيكي كامپيوتري و الكترونيكي از جمله اينترنت،       

كامپيوتري و ارائه خدمات بـه مـشتريان نظيـر مـشاوره      مانند محصولات غذايي يا نرم افزارهايفيزيكي و غير فيزيكي  خرده كالاهاي
 .اندازي مناقصات و مزايدات باشد حقوقي و يا ديگر موارد تجاري مانند تبادل كالا با كالا ، راه هاي پزشكي يا

  
  

  :به بيان ديگر 
   

به وسيله تجـارت  .. هاي ارتباطي كامپيوتري، به ويژه اينترنت است اده از شبكهتجارت الكترونيك انجام كليه فعاليتهاي تجاري با استف     
الكترونيك تبادل اطلاعات خريد و فروش و اطلاعات لازم براي حمل و نقل كالاها، با زحمت كمتر و مبادلات بانكي با شـتاب بيـشتر                

  .انجام خواهد شد
. پـذيرد   واهند داشت و ارتباط آنها با يكديگر ساده تر و سريع تر صـورت مـي               محدوديتهاي فعلي را نخ    شركتها براي ارتباط با يكديگر،    

 نامي عمومي تجارت الكترونيكبه عبارت ديگر، . تواند به صورت يك به يك با هر مشتري باشد ارتباط فروشندگان با مشتريان نيز مي     
عـات، مـديريت تبـادلات، بررسـي وضـعيت اعتبـار،            ها است كه خدماتي مانند جستجوي اطلا        اي از نرم افزارها و سيستم       براي گستره 

ها زيربناي    اين سيستم . گيرند  اعطاي اعتبار، پرداخت به صورت روي خط، گزارش گيري و مديريت حسابها را در اينترنت به عهده مي                 
  .آورند اساسي فعاليتهاي مبتني بر اينترنت را فراهم مي

  
دانند، در حاليكـه ايـن امـر فقـط بخـش       خريد و فروش از طريق شبكه اينترنت مي     بسياري از مردم، تجارت الكترونيك را منحصر به         

هـاي مختلـف تجـاري و اقتـصادي را            دهد و اين مفهوم اكنون گـستره وسـيعي از جنبـه              را تشكيل مي   تجارت الكترونيك كوچكي از   
ختلـف را در حيطـه تجـارت الكترونيـك      توان هرگونه فعاليت تجاري و مالي بـين موسـسات و افـراد م               به سادگي مي  . است  دربرگرفته

  .گنجاند
 روش ديگري براي تبادلات الكترونيكي اطلاعات و انجام مبادلات تجاري است كه يك پل الكترونيكي را بين مراكز تجارت الكترونيك
ردم عادي رد و بـدل       با حجم كمتري از اطلاعات كه لزوما در قالب يكساني نبوده و بين م              تجارت الكترونيك . است  تجاري ايجاد كرده  

 درصـد در    80 و حدود    1995 درصد از آنها در سال       34دهد كه حدود       شركت نشان مي   500آمار منتشره از    . شود، سر و كار دارد      مي
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 بيليون دلار معـاملات مـالي       220 بيش از    2001تا پايان سال     .اند   از روش فوق براي تبليغ محصولات خود استفاده كرده         1996سال  
 .سايت تجاري بر روي اينترنت انجام پذيرفتتوسط صدها 
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   مزايا و معايب
   

  
با افتتاح فروشگاه اينترنتي شما اين قابليت را داريد كه با هزينه اي كم كالا و سرويس خود را در تمامي نقاط دنيا بازاريـابي كنيـد و                            

! شما مغازه اي داريد كه در كل زمان روز و شب باز است و مراجعه كنندگان آن از تمام نقاط دنيا هـستند     در واقع   . به فروش برسانيد  
ي ديگر نيازي به واسطه و دلال بـراي         تجارت الكترونيك در   .يعني مي توانيد مطمين شويد كه يك تجارت جهاني راه اندازي كرده ايد            

  .نيست فروش كالا
  

تجـارت   .شـود مـي   صـرف شناسـايي نيـاز هـا     يكـي تجارت الكترونشد در     صرف رفت و آمد هاي اضافه مي       وقتي كه در خريد و فروش سنتي      
تواند تنها با يك اتصال اينترنت از سرتاسر دنيا به فروشگاه شما متصل مـي                خريدار اينترنتي مي   را آسان كرده،    وارد شدن به بازارها    كيالكتروني
با تجارت الكترونيـك فروشـنده قـادر بـه          . ي جديد براي كارآفريننان را در اينترنت ايجاد مي كند          موقعيت هاي تجار   كيتجارت الكترون   .گردد

  . تجزيه و تحليل بهتر از نياز هاي مشتري خواهد بود و خريدار اينترنتي قادر به ارزيابي بهتر قيمت ها و محصول مورد نياز خود مي باشد
   
   

  :عنوان امتيازات تجارت الكترونيك محسوب مي شود  الكترونيكي موارد زير بهاز ديدگاه فروشندگان و صاحبان فروشگاههاي
  
 
  .فيزيكي است هزينه راه اندازي فروشگاه الكترونيك بسيار كمتر از فروشگاه -1
 .احتي و به ارزاني در سطح جهان ميسر استرتبليغ محصولات ب -2
 .مرزهاي جغرافيايي محدود نخواهد بود فروشگاه بامشتريان منحصر به يك منطقه يا كشور خاص نبوده و محيط  -3
 .رقابت جهت جذب مشتري، سبب ارتقاء كيفيت محصول مي گردد -4
 .سوالات مشتريان و غيره مي تواند به سهولت انجام پذيرد اضافه كردن سرويس هاي جديد نظير پشتيباني ،خدمات،جوابگويي -5
 .فزايش استتعداد مشتريان و خريداران به سرعت قابل ا -6
 .نرخ سود در مقابل هزينه هاي مصرفي ، افزايش خواهد داشت -7
 .شد ارتباط با توليدكنندگان كالا ها ،با حذف واسطه ها بهينه خواهد -8
 .ايميل صورت مي پذيرد ارتباط با توليدكنندگان و مشتريان به سهولت از طريق صفحات وب و -9
  
  

 :  ري است از جملهتجارت الكترونيكي داراي مزاياي بسيا
   
  

  دسترسي بيشتر و آسان تر به اطلاعات  •
   شبانه روزي به خدمات و توليداتمحدوديت هاي ورود به بازار، دسترسيرفع  •
  رفه جويي در هزينه هاي مبادلاتيص •
  onlineسرمايه گذاري  •
   بدون كاغذتجارت •
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   هاعدم حضور واسطه •
 مات الكترونيكي بانكي و بيمه ايكاهش هزينه جستجو، خد •
 افزايش سرمايه گذاري •
 ايجاد فرصتهاي تجاري جديد براي صنايع و بنگاه هاي بازرگاني •
 افزايش فرصتهاي جديد شغلي •
 امكان ارائه خدمات و محصولات در سطح جهاني •
 جلوگيري از اتلاف وقت و كاهش ترددهاي بي مورد •
 ي سربار و ايجاد رقابت در سطح بين المللكاهش هزينه ها  •
 كاهش هزينه هاي تبليغات كالا  •
  ورود به بازارهاي فرا منطقه اي در جهت بازاريابي جهاني  •
 افزايش فروش و در پي آن افزايش درآمد و توان سرمايه گذاري  •
 عملافزايش سطح رفاه زندگي مردم از طريق ايجاد اشتغال، كاهش ترددها و افزايش سرعت   •
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 ايرانتجارت الكترونيك در 
   
  

 forr-esterبنابر گـزارش      .آمريكا در تجارت الكترونيكي پيشتاز است     . در كشورهاي مختلف، متفاوت است     تجارت الكترونيكي ميزان پيشرفت   
 درصـدي برخـوردار     95سـالانه     اسـت كـه از رشـد        بوده لار تريليون د  96/0،  2003 آمريكا در سال      تجارت الكترونيكي   ، ميزان  2002در سال   

 . خواهد بود
پس از آمريكا كشورهاي پيشرفته اروپايي با اختلاف زياد در رده دوم قرار دارد و كشورهاي در حال توسعه با اختلاف زياد نسبت بـه كـشورهاي                           

  . پيشرفته اروپايي در رده سوم قرار داند
    

 هدف بيشتر ايـن شـركت  . اند هاي بسياري است كه براي توسعه بازار خود به اينترنت وابسته       راي شركت ايران مانند ديگر كشورها، دا    
  .كنند، توسعه صادرات است هايي كه در اينترنت ايجاد مي ها از پايگاه

 تجاري ايجاد هاي تخصصي را براي مواردي چون صادرات و فروش هاي كلان و پرسنل كافي، پايگاه سرمايه هاي بزرگ دنيا با    شركت
اند، اما از آنجايي كه هنوز هيچ متـولي و مركزيتـي بـراي     شركتهاي متعددي نيز در ايران دست به ايجاد چنين امكاناتي زده     . اند  كرده

 دهند كه هنوز پروسه كامل تجارت را در بر اي و خود محور اقداماتي را انجام مي اين سازمانها به صورت جزيره اين پديده وجود ندارد،
  .شود نگرفته و به صورت مقطعي انجام مي

در دست نيست و هنوز به صورت يك طرح         در ايران   هيچ آمار دقيقي هم از كاربران اينترنت و استفاده كنندگان از كامپيوتر شخصي              
دولت بايد . لت داردبنابراين، در مرحله كودكي و نوپايي است و نياز به مراقبت و حمايت زيادي از طرف دو. است ملي به آن نگاه نشده

  .با ارايه يك طرح ملي، فرهنگ خريد جامعه امروزي ايران را تغيير دهد
اي كه در آينده حرف اول را خواهد زد، مطمئنا باعث پويايي اقتـصاد                بايد توجه داشت كه سرمايه گذاري مالي و زماني بر روي زمينه           

  .كشور خواهد شد
  

 نظر نيروي جوان برخوردار است و در نتيجـه، وظيفـه ارگانهـاي دولتـي و غيردولتـي، وارد                    خوشبختانه، كشور ما از پشتوانه خوبي از      
  .هـاي كـاري، بـراي كـار سـازمان يافتـه بـر روي ايـن تكنولـوژي جديـد اسـت            كردن اين تكنولوژي به كشور و تـشكيل دادن گـروه   

در ايران شروع گرديد كـه بـا وجـود همـه            ) www.pardakht.com( پروژه موفقي بصورت آزمايشي با نام پرداخت         1381از سال   
در اين سيستم ابتدا خريدار وارد سـايت اينترنتـي          .  ايران پديد آورده است    تجارت الكترونيك مشكلات فوق الذكر راه حل مناسبي در        

سال كالا در فروشنده مي شود و محصول يا محصولاتي را انتخاب و در سبد خريد خود قرار مي دهد و پس از وارد نمودن اطلاعات ار              
اين اطلاعات جهت بررسي و تصميم گيري در سايت اينترنتي به اطلاع فروشـنده مـي              . سايت پرداخت ، خريد خود را نهايي مي كند        

فروشنده در صورت تمايل به ارسال ، سـفارش رسـيده را آمـاده كـرده و پـس از اعـلام در سيـستم اينترنتـي ، پـست آن را از           . رسد
  . و به دست خريدار مي رساند و هزينه كالا به همراه هزينه ارسال را از خريدار دريافت مي نمايدفروشنده دريافت مي كند

  
مشابه اين سيستم در ساير كشور ها نيز ايجاد شده كه از آن ميان مي توان به چين و كره جنوبي اشاره كرد كه هر كدام متناسب بـا          

 .شرايط اجتماعي و اقتصادي خود فعاليت مي نمايند
تجـارت   از فرصت هاي موجود براي ايجاد تحولات مثبـت در            ناچيزا بررسي موقعيت كشورمان در اقتصاد بين الملل متوجه استفاده           ب

 . مي شويمالكترونيكي 
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 توسـعه . اد استفاده كند، فرصت هاي زيادي را از دست خواهـد د  تجارت الكترونيكياگر كشور ما نتواند خود را در اين عرصه وارد و از امكانات       
 :  مي باشد از جمله روبرو در كشورمان با موانعيتجارت الكترونيكي

   
  
  از قبيل عدم مقبوليت امضاي الكترونيكي نبودن زمينه هاي حقوقي لازم براي انجام اين كار -
   و سخت افزار و نرم افزار مربوط به آنتجارت الكترونيكيعدم وجود شبكه اصلي  -
  ت خطوط ارتباطيسرعت پايين و محدودي -
  تجارت الكترونيكي عدم اطلاع دستگاها از مزاياي -
  هزينه اوليه نسبتا بالا و نبود انگيزه لازم -
   و شبكه اينترنت تجارت الكترونيكي كمبود دانش و فرهنگ استفاده از-
  .لزوم حمايت از حقوق مصرف كننده -
   
  

به صورت الكترونيكي در كوتاه مدت امكان پذير نيست، اما بـا قـوانيني كـه در    با اين شرح بديهي است انجام تمام مبادلات در كشور     
برخـي از ايـن     . زمينه صـورت گيـرد     ناين باره تصويب شده است اميد مي رود در آينده اي نه چندان دور پيشرفت هاي خوبي در اي                  

 : قوانين عبارتند از
   
  
و حمايت وزارت بازرگاني و وزارت ارتباطات و فناوري اطلاعات نسبت بـه              وزارت علوم تحقيقات و فناوري موظف است با هماهنگي           -

 .  اقدام كند تجارت الكترونيكيايجاد رشته ها و گرايش هاي مرتبط و نيز ارايه واحدهاي درسي در زمينه هاي فني و اقتصادي
   
 تجـارت  زش و تـرويج در زمينـه     صدا و سيماي جمهوري اسلامي ايران موظف اسـت نـسبت بـه تهيـه و پخـش برنامـه هـاي آمـو                        -

 .  با همكاري وزارت بازرگاني اقدام كندالكترونيكي
   
 وزارت بازرگاني موظف است به طور مستمر نسبت به برگزاري دوره هـاي آموزشـي كوتـاه مـدت تخصـصي و عمـومي و برگـزاري                            -

 .  اقدام كند تجارت الكترونيكيهمايش هاي بين المللي و داخلي در زمينه
   
ذيـل   را به عنوان هزينه قابل قبـول ماليـاتي           تجارت الكترونيكي ت امور اقتصادي و دارايي موظف است هزينه هاي راه اندازي             وزار -

 .  تلقي كند قانون مالياتهاي مستقيم148ماده 
   
 در مبادلات   نيكيتجارت الكترو  تمام وزارتخانه ها، سازمان ها، موسسات و شركت هاي دولتي موظفند نسبت به راه اندازي سيستم                  -

 .  كنندخود اقدام
   
 وزارت امور اقتصاد و دارايي و وزارت بازرگاني موظفند ترتيبي اتخاذ كنند كه ماليات هـا و حقـوق گمركـي اخـذ شـده از كالاهـا و          -

 . خدمات مبادله شده در اين روش افزون تر از ساير روش ها نباشد
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  الكترونيكتزير ساخت هاي تجار
   

  
  تن سيستم الكترونيكي بانكي  داش-
  برقراري امنيت در زمينه اطلاعات -
 .تأمين خطوط ارتباطي پرسرعت و مطمئن و ايجاد بستر مخابراتي به شكل بي سيم  -
  لزوم حفظ محرمانه بودن اطلاعات شخصي -
  هماهنگ كردن قوانين و مقرارت كشور با مقرارت بين المللي -
 كترونيكي  به كارگيري روش پرداخت ال-
  آماده سازي بستر مخابراتي -
     رسميت يافتن امضاي الكترونيكي -
   كد تجاري محصول -
 )كپي رايت(تهيه و تدوين نظام مالي اطلاعات و نظام حقوقي اطلاع رساني  -
 مراكز تحقيقاتي و سازمانهاي مختلف همكاري دانشگاهها،  -
 تأمين، صدور و بكارگيري كارت هوشمند  -
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 مدلهاي تجارت الكترونيك
   

  
 : هاي زير است  داراي مدلتجارت الكترونيك

   
 )تجارت اينترنتي بين دو بنگاه  (  B2B - Business to Business تجارت 
 خرده فروشي)  بين بنگاه و مصرف كننده نيكيتجارت الكترو(  Business  - Consumer to C2Bتجارت 
 ) بين مصرف كننده و مصرف كننده يتجارت الكترونيك ( - Consumer to Consumer C2Cتجارت  
 )كليه معاملات مالي و تجاري بين شركتها و سازمانهاي دولتي (  Business  – Administration to A2Bتجارت 
 )هر گونه امور كسب كار بين دولت و مردم ( Consumer  – Administration to  A2Cتجارت 
  Government  – Government to G2Gتجارت 
  Government to Business  - B2Gتجارت 
   E2G - Government  Employeeتجارت 
 Peer to Peer - P2Pتجارت  

   
  
 
 

 تجارت فروشنده با فروشنده -

   
B2Bت مـرتبط بـا   در اين مدل همه افـراد و خـدما   . اولين روش خريد و فروش معاملات الكترونيكي است و بيشترين عايدي را دارد

بازرسـي، اخبـار    ) سرويـسها ( تامين كنندگان، خريداران،فرستندگان دريايي كـالا، پـشتيباني، خـدمات           :  تجارت بين المللي از قبيل    
 در  B2B. آينـد   شوند، در يك محل گردهم مي       هاي نرم افزار كه موجب سهولت در امور توليد و خريد و فروش مي              بازاريابي و كاربري  

شود كه بخواهيم خريد و فروش عمده را به كمك تجارت الكترونيكي انجام دهيم و خارج از حيطه خـرده فروشـان      يجايي استفاده م  
است، زيـرا مـشتريان تمايـل ندارنـد تـا همـه چيـز را از روي                     عمل نماييم، چرا كه خرده فروشي در اينترنت با خطرات بسيار همراه           

  .اينترنت خريداري كنند
  

يـك مـاه    .  سايت تجارت الكترونيكي خود را راه اندازي كرد        1996ولين شركتهاي بزرگي بود كه در جولاي         يكي از ا   CISCOشركت  
روش از طريـق اينترنـت را   نرم افزارهاي تجاري خود را كه امكـان انجـام ف ـ   IBMو  MICROSOFTبعد شركتهاي كامپيوتري مانند 

آيد، مانند وقتي كـه       فروش مستقيم منبع اصلي درآمد به حساب مي        B2Bبه صورت طبيعي، در     . كرد، به بازار عرضه كردند      فراهم مي 
تواند روي فروش مستقيم تأثير بگـذارد         با وجود اين وب مي    . فروشد  يك فروشنده محصول خود را به يك فروشنده ديگر مستقيما مي          

  .ن قاعده را بر هم بزندو اي
 

شـود كـه معاملـه بـه صـورت       در رو نبودن مشتري و فروشنده باعث مي در اين نظام جديد مشكلاتي نيز وجود دارد ازجمله اينكه رو        
اين مشتريان براي دريافت اطلاعات بيشتر بايد با تلفن به مركز اصلي وصل شوند، اما هيچ تضميني براي اينكـه       . مجازي صورت گيرد  

 .وجود ندارد ي در آن سوي خط باشدكس
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  فروشندهبا تجارت مصرف كننده  -

   
اين نوع تجارت، با گسترش وب به       . باشد   است كه به معناي خرده فروشي مي       B2Cي از نوع    تجارت الكترونيك بيشترين سهم در انجام     

 با راه اندازي سايتهايي چون      C2B. كه خريداري كرد  توان انواع و اقسام كالاها را از شب         سرعت افزايش پيدا كرد و اكنون به راحتي مي        
AMAZON و CDNOWآغاز شد .  

) ييمصرف كننده نهـا    ( خريدار و در طرف ديگر،      محصول) فروشنده( توليدكننده   در يك طرف معامله،      B2Cي  تجارت الكترونيك در  
است و بسياري از مشتريان نسبت بـه دزديـده شـدن     اما مشكلات امنيتي شبكه تأثير منفي بر روي حجم معاملات گذاشته     . قرار دارد 

 در ايران نيز ايـن      .گيرد در عين حال هنوز معاملات بسياري در اين مدل صورت مي          . اند  اطلاعات شخصي شان توسط هكرها ترسيده     
  . را مثال زدشركت شهروندتوان  يروش رونق دارد براي مثال م

 
 :انجام مي پذيرد عبارتند از B2C در حال حاضر زمينه فروش كالا و خدمات كه از طريق اينترنت و بر اساس

جـواهرات، كالاهـاي ورزشـي و     مواد غذايي و نوشـيدني،  گل، ارسال هديه و كتاب، جهانگردي، امور مسافرت، سخت افزار و نرم افزار،
  .الكترونيكي

  
 

 B2C مزاياي تجارت
به همـين دليـل بـه بررسـي      .و خرده فروشي مي باشد B2C همان طور كه در بالا اشاره شد بيشترين سهم تجارت الكترونيك از نوع

توان به تجارت الكترونيـك   ز ديد خريداران فروشگاه هاي الكترونيك ، مهمترين مزايايي كه ميا. تجارت مي پردازيم مزاياي اين نوع
  :كرد عبارتند ازمنصوب 

  
 مشتري قادر است بر اساس ويژگي هاي متعدد همچون كاتولوگ و مشخصات كالاها به سهولت قابل دسترسي و مشاهده بوده و -1

كالاها مي تواند به همراه تصاوير متعدد بوده و در عين حال  توضيح .كالاي مورد نظر خود را پيدا كند... قيمت و وزن، رنگ، نوع، نام،
  .شامل تصاوير سه بعدي نيز باشد ندمي توا

 
  .مشتري قادر است از نظرات بقيه خريداران مطلع شود كالا ها و خدمات مي توانند توسط بقيه خريداران نظر دهي شوند و -2
 
  .انجام گيرد  ساعته در تمام ايام هفته24خريد از فروشگاه مي تواند به صورت  -3
 
در همـان زمـان خريـد قابـل دريافـت از سـايت       ... فـيلم،   ، كتابهاي الكترونيكي ، موسيقي،بعضي از محصولات همچون نرم افزار -4

  .فروشگاه است
 
   )زياد بودن تعداد خريداران بودن هزينه هاي سربار فروشگاه و به علت كم ( كالا ها معمولاً از فروشگاه هاي فيزيكي ارزانتر است -5
 
  .خريد از يك فروشگاه الكترونيكي وجود نخواهد داشت يك فروشگاه فيزيكي به هنكامفشار و استرس معمول در هنگام خريد از  -6
 
 فاصله بين اين فروشگاه ها يك .به راحتي انجام گيرد مقايسه انواع گوناگون يك كالاي خاص در فروشگاههاي مختلف مي تواند. -7

  .است كليك
 
  .براي كالاي مورد نظر خود جستجو كند بترين قيمتخريدار قادر است كليه فروشگاه ها را براي يافتن مناس -8
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انجام سفارش و پرداخت هزينه ها بوده و بعد از مـدت معينـي    بسادگي و با فشردن چند كليد قادر به خريدار پس از انتخاب كالا -9

  .خريداري شده را در منزل خود در يافت خواهد كرد كالاي
 

لاي دريافت شده موجود باشد، خريدار مي تواند بـه سـايت فروشـگاه مراجعـه كـرده و از                    اگر مشكلي در كا    بعد از دريافت كالا،    -10
 .كالا استفاده كند امكانات ارجاع

  

  تجارت مصرف كننده با مصرف كننده -

   
. سـت  شبيه يك سمـساري ا C2Cمدل . گيرد هاي كالا از طريق اينترنت انجام مي ها و مناقصه ي، مزايدهتجارت الكترونيكدر اين مدل   

 .ايده اصلي اين مدل اين است كه مصرف كنندگان با يكديگر بدون واسطه به خريد و فروش بپردازند
EBAY ترين نمونه اوليه مدل        بزرگC2C باشد   مي .EBAY   فروشد و به عنوان واسطي بين خريداران و فروشـندگان             خود چيزي نمي

دهد كه فروشنده قيمت اوليه خود را در حراجي قرار دهد و سپس شركت كننـدگان                   اجازه مي  EBAYوان مثال،   به عن . كند  عمل مي 
  . در حراج قبل از اتمام مدت بايد روي كالاي به حراج گذاشته شده اظهار نظر كنند

يـل نـاچيز بـودن هزينـه        به دل . باشند   مي C2Cهايي از مدل       نمونه CARSMART و   AUTOBYTELسايتهاي اينترنتي ديگر مانند     
 .است   براي فروش كالاها مورد توجه قرار گرفتهC2Cتبليغات در اينترنت، استفاده از مدل 

   
  

 تجارت مصرف كننده با فروشنده -
   

اند كه شيوه انتخاب محصول بـسيار         در حاليكه بازار مصرف روي خط روز به روز در حال گسترش است، بسياري از خريداران دريافته                
يابند يافتن خود محصول در  چون وقتي كه مصرف كنندگان سايتهايي را در ارتباط با فروش محصول مورد نظر خود مي                نوع است، مت

  .آن سايت و به دست آوردن قيمت محصول اغلب كاري دشوار است
هـايي   ن شركتهايي مانند واسطهبنابراين، براي راحت تر كردن امر خريد، نياز به روشهاي جديد خريد و فروش اينترنتي است كه در آ    

هـا هـم     اساس كـار آن   . كنند تا خريداران را به بهترين وجهي در خريدشان كمك كنند            ها تلاش مي    ها و فروشنده    بين مصرف كننده  
 .باشد  ميC2Bمبتني بر مدل 

   
  

 تجارت نقطه به نقطه -
   

است كه مـشهورترين آنهـا سرويـسي          حراج با فروشنده     براي تسويه حساب كردن شركت كنندگان در         P2Pي  تجارت الكترونيك مدل  
كنـد كـه افـراد         در چهارچوبي كار مي    P2Pتجارت  . پردازيم   كه در قسمت كارتهاي هوشمند بيشتر به آن مي         PAYPALاست به نام    

رو برعهـده دارد، فـن    بتوانند مستقيما با هم پول رد و بدل كنند و در حاليكه سهم اصلي داد و ستد پـولي را نقـل و انتقـالات رو در                            
  .كند هاي همراه تعداد افراد بيشتري را در داد و ستد غيرحضوري سهيم مي آوري تلفن

 الكترونيكـي  نقـل و انتقـالات  باشد، كاربران قادرند تـا       مي MASTERCARD كه زير مجموعه     MONDEXبا استفاده از سخت افزار      
نحوه استفاده از تلفن همراه بدين . اري، به كارت اعتباري ديگر منتقل نمايندپولي خود را انجام دهند و پول خود را از يك كارت اعتب 

فـن    كه استاندارد معمول ارتباطي تلفن همراه در بسياري از كشورها، به ويژه در اروپاسـت،               GSMصورت است كه به جاي فن آوري        
شـود،     ناميـده مـي    WAPبي سيم كه بـه اختـصار        آوري ديگري تحت عنوان پروتكل بكارگيري نرم افزار كاربردي از طريق تجهيزات             
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تواند نـرم     شود و مي    در اين شيوه جديد، هر تلفن همراه از طريق مركز تلفن با يك كامپيوتر سرويسگر مرتبط مي                . گردد  جايگزين مي 
لاعـات خـود را از طريـق        توانـد اط    بدين ترتيب،استفاده كننـده مـي     . افزار مورد نياز كاربر خود را بر روي كامپيوتر مذكور فعال نمايد           

به مراكز تجاري و خدماتي متصل است، ارسال و  ) VAN( هاي ارزش افزوده  كامپيوتر سرويسگر كه خود از طريق اينترنت و يا شبكه 
 .يا دريافت نمايد

   
  

 تجارت فروشنده با اداره -

   
تامين نيازهاي دولت توسـط     . ازمانهاي دولتي است   مالي بين شركتها و س     -اين نوع تجارت الكترونيكي شامل تمامي مبادلات تجاري         

 در حال حاضر روشي تازه      B2Aتجارت  . توان در اين گروه گنجاند      ها از جمله مواردي است كه مي       شركتها و پرداخت عوارض ماليات    
 دهند، به سرعت رشـد      اي نزديك، زماني كه دولتها به ارتقاي سطح ارتباطات خود تمايل و توجه نشان               شود، ولي در آينده     قلمداد مي 
 .خواهد كرد

   
  

 تجارت مصرف كننده با اداره -

   
، دولتها احتمالاً مبـادلات الكترونيكـي را        B2A و   B2Cاست،ولي به دنبال رشد انواع         هنوز پديدار نشده   C2Aمدل تجارت الكترونيكي    

مور تجاري ديگري كـه بـين دولـت و مـردم            هايي همچون جمع آوري كمكهاي مردمي،پرداخت ماليات بر درآمد و هرگونه ا             به حيطه 
 .شود، گسترش خواهند داد انجام مي
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      اينترنتيكسب و كارمشكلات اصلي 
  
 
. آورد مشكلاتي است كه سرعت پيشرفت كار را پـايين مـي   اندازي يك فعاليت اقتصادي آنلاين هميشه موانع و گذاري و راه سرمايه در

 .شت گذا"مشكلات اصلي بازاريابي اينترنتي" ان  مي تواسم اين موانع را
  
   گذاري موفق يك سرمايهمشكلات مربوط به : مشكل اول 

 
ها فعاليـت آنلايـن    از ميان ميليون. فعاليت است  شناخت صحيح نوع،اندازي يك فعاليت اقتصادي آنلاين سودمند مشكل در راه اولين

خود را صرف آن كنيم؟ كـدام   گذاري كنيم و وقت و تلاش ضريب اطمينان بالا سرمايهتوانيم با  كه ما مي اينترنتي كدام فعاليت است
برداري و  كلاه موفق سازد؟ كدام فعاليت، قانوني و كدام يك غيرقانوني است؟ كدام يك تواند ما را فعاليت آنلاين اينترنتي است كه مي

 ممكن است مقداري از زمان و يا پول شـما را بگيـرد امـا در    موضوعات كدام يك فعاليتي سالم است؟ تحقيق و پژوهش در مورد اين
هـا و   توانـد فرصـت   بـه ظـاهر پرهزينـه مـي     انجـام ايـن فعاليـت   . بررسي و پرداخت هزينه در اين مورد به نفع شما خواهد بود نهايت
  .مقابل شما قرار دهد هاي بسيار جديد و مهمي را فعاليت

 
ها و نهادهاي قانوني، قانوني بودن يك فعاليت  محكمه با مراجعه به. د قبول مردم را بررسي كردهاي مور توان فعاليت اين كار، مي براي

انجام اين كارها تا حد زيادي  با. ها را مطالعه كنيد هاي مربوط به آن هاي مختلف را مشخص و كتاب فرصت .اقتصادي را بررسي كنيد
  .ار ما پيش نخواهد آورد و ما را به زمين نخواهد كوبيداخلالي در ك توان اطمينان حاصل كرد كه اين مشكل، مي

  
   گذاري هزينه و سرمايهمشكلات مربوط به : مشكل دوم 

 
گـذاري بـراي آن    مربوط به هزينه و سرمايه كنيم مشكلات مشكل اصلي زماني كه ما يك فعاليت اقتصادي آنلاين را شروع مي دومين

مهمي در پيـشرفت   تواند با در بر داشتن مخارج سنگين مانع د نداشته باشيم اين مشكل مياين مور اگر ما دقت كافي را در. كار است
   .كار و گسترش آن باشد

پتانـسيل  باشد بلكه بايـد    ما نه تنها براي شروع كار بايد كافي توجه داشته باشيم اين است كه سرمايه اولين موردي كه ما بايد به آن
   .اختيار داشته باشيم  در و گسترش كارادامهگذاري را براي   سرمايهلازم

اندازي يـك   راه توان به با اين روش مي. همچنين بودجه كافي براي ادامه كار داشته باشيم بعد از آن ما بايد يك برنامه جامع تجاري و
ادي آنلايـن، فعـاليتي   بايد در نظر داشته باشيم كه يـك فعاليـت اقتـص    گذشته از اين. كسب و كار طولاني مدت و پرسود اميدوار بود

   .رسيدن به سوددهي نياز دارد سريع و بلافاصله به نتيجه و سوددهي برسد و به مدت زمان نسبتا زيادي براي نيست كه
. يـابيم  تحت وب بايد مدت زمان زيادي هزينه كنيم تا بتوانيم به نتيجه مطلوب دست يابي به موفقيت در يك كسب و كار براي دست

   .يك فعاليت نياز باشد، مشخص كنيد اندازي و گسترش كار، مخارجي را كه ممكن است در راهقبل از شروع به 
  عضوگيري و استخدام انجام دهيد؟  شما بايد چه ميزان هزينه براي •
   و بازاريابي براي فعاليت خود كنيد؟  هاي مختلف آگهي تكنيك چقدر پول بايد صرف مخارج مربوط به •
  هزينه خواهيد كرد؟  قدر براي اين كار  و بازاريابي براي فعاليت خود استفاده و چهبراي فروش هايي از چه روش •

با انجام اين كارها مشكل مربـوط بـه پـول و    . را در آن مشخص كنيد تهيه و مخارج مربوط به كسب و كار خود Excel يك صفحه در
   .شتشما را از فعاليت باز نخواهد داي راه  ميانه هزينه در
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   زمانمشكلات مربوط به : ممشكل سو 

 
فراوان، صرف انرژي زياد و تلاش مستمر دارد  اين كار نياز به كوشش. اي نيست يك كسب و كار اينترنتي كار آسان و ساده اندازي راه

در زنـدگي  نماييد ولي  يابي به نتيجه را مشخص هر چند شما زمان مورد نياز براي دست. خود دست يابيد تا بتوانيد به نتيجه دلخواه
 سازد و از حركت بـه سـمت جلـو بـاز     پيشرفت فعاليت شما را با مشكل مواجه مي افتد كه اي اتفاق مي هاي غير منتظره انسان حادثه

  .براي اين كار مد نظر قرار دهيد بيني نشده را در مديريت زمان خود شما بايد براي اين حوادث پيش. دارد مي
اگر كسب و  يحت. كارهايي بايد انجام دهيد تا كسب و كار شما در مسير هموار حركت نمايد شما بايد مشخص كنيد كه هر روزه چه

تهيه يـك برنامـه روزانـه بـراي     .  را براي آن در نظر بگيريدزمان مديريتكار شما يك فعاليت اقتصادي بسيار كوچك باشد شما بايد 
كارهايي كه بايـد انجـام دهيـد بـراي      ليستي از. ا كمك زيادي بكندتواند در اين مورد به شم مربوط به كسب و كار مي انجام كارهاي

ــراي     ــه بـ ــدافي را كـ ــد و اهـ ــه كنيـ ــود تهيـ ــت خـ ــه آن  دسـ ــابي بـ ــي   يـ ــلاش مـ ــا تـ ــد   هـ ــشخص نماييـ ــد، مـ   .كنيـ
فرسوده و خسته خواهـد سـاخت و    انجام اين كار شما را. كارها را يك جا انجام دهيد اصلا ايده درستي نيست اين طرز تفكر كه همه

  .وان شما را خواهد گرفتت
. ساير مسايل زندگي خود اختصاص دهيـد  مالي و هزينه، زمان خود را نيز مديريت كنيد تا بتوانيد زمان لازم را براي همانند مديريت

يريت زماني اين مد را در... هاي ورزشي، تفريحات، استراحت و آرامش و  خانواده، دوستان، فعاليت شما بايد زمان لازم براي كار روزانه،
  .در نظر بگيريد

اگـر   .پاره وقت است به هيچ وجه بـراي تبـديل آن بـه يـك فعاليـت تمـام وقـت تـلاش نكنيـد          اگر فعاليت اقتصادي شما به صورت
انجام اين اقدامات مشكلات مربوط به زمان را نيز در كسب و كار  با. خواهيد سالم بمانيد بايد زمان خود را به خوبي مديريت كنيد مي
 .ايد كرده ود حلخ
  
  هاي تبليغاتي آگهيمشكلات مربوط به : مشكل چهارم 
  

بخواهيد كه مشتريان كسب و كار شما را به راحتي  اگر شما. هاي تبليغاتي دارد اينترنتي نياز به انجام حجم وسيعي از آگهي بازاريابي
هاي تبليغاتي اقدام  آگهي هاي مختلفي نسبت به ارايه وشمحصول يا خدمات شما را خريداري كنند بايد به ر در اينترنت پيدا كنند و

  .كنيد
 

هاي دادن آگهي را فهرست كنيم و بعد از آن مشخص كنيم كه كدام يك براي كسب و كار ما  لازم است كه متدهاي مختلفي از روش
  .بهترين است

 رايگاني بـراي تبليـغ   يهاي بسيار ارزان و يا حت راه خوب است بدانيد كه. بر باشد تواند بسيار هزينه كار چندان آسان نيست و مي اين
  .خود اميدوار باشيد توانيد به بقاي كسب و كار  در اين صورت مي.ها را پيدا كنيد دارد و اين راه محصول و يا خدمات وجود

  يـك يحصول است كـه حت ـ هاي مربوط به تبليغ م فعاليت... دادن صفحه وب و  لينك ها، ، ارسال خدمات خود به وبلاگ نوشتن مقاله

هـاي تبليغـاتي گونـاگون كـه نيـاز بـه        بايـد از روش  اما اين به تنهايي كـافي نيـست و مـا   . سنت هم براي شما هزينه نخواهد داشت
 هـاي  توانيد با چاپ مقالـه  مي. باشيم استفاده كنيم به ويژه اگر سرمايه لازم براي هزينه در اين مورد را داشته گذاري نيز دارند سرمايه

  .هاي الكترونيكي بازاريابي مناسبي براي خدمات خود انجام دهيد در مجله ها، همچنين خود در مجلات و روزنامه
هـاي مـورد    بـا زيـاد كـردن روش   . كنيد هاي مختلفي را امتحان كنيد تا سرانجام روشي را كه نتيجه بخش است، پيدا روش توانيد مي

 .ه خواهيد رسيد و بر اين مشكل نيز به آساني غلبه پيدا خواهيد كردزمين خواه در اين استفاده شما به نتايج دل
  
   سايت شما مراجعه مردم و مشتريان به وبمشكلات مربوط به : مشكل پنجم 
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. سـايت شماسـت   مساله مراجعه مشتريان به وب شود كسب و كار اينترنتي شما پا برجا باشد ترين چيزهايي كه سبب مي از مهم يكي

زيـادي از خريـداريان    اينترنتي شما سودآوري داشته باشـد بايـد اقـدامات لازم بـراي مراجعـه تعـداد       د كه كسب و كاراگر قصد داري
  .سايت خود را فراهم آوريد اينترنتي به وب

اشـد؛  اي براي شما به بار داشـته ب  كننده نگران آمدهاي سنگين و تواند پي نكردن مشتريان به كسب و كار شما در اينترنت مي مراجعه
اگـر  . بـه كـار گيريـد    تان به منظور خريد محصول يا خدمات خود سايت را براي بازديد مشتريان از وب بنابراين بايد نهايت تلاش خود

 .رقابـــت تجـــارت اينترنتـــي ناكـــام خواهيـــد بـــود ســـايت و خـــدمات شـــما ويـــژه و خـــاص نباشـــد مطمئنـــا در بـــازار وب
چنين  خدمات خود نوشته و هم هايي در مورد توانيد انجام دهيد اين است كه مقاله  ميشما به اين منظور يكي از بهترين كارهايي كه

  .كسب و كار خود ارايه دهيد هاي مربوط به سايت خود را در صنف هاي وب لينك
ها را  و اين آگهي اردين دلا كه هزاران هزار بازديد كننده آنها و خدماتي ارايه دهيد در سايت شما بايد بازاريابي و ارايه مقالات خود را

  .به صورت گسترده در شبكه اينترنت پخش كنيد
لاگ سـاير   همچنـين در وب . اينترنتـي ارسـال كنيـد    ي هاي مختلف بحث و مناظره ها و سايت  خود را به انجمن توانيد لينك مي حتي

  .به خدمات و محصول خود بنويسيد توانيد مطالبي مربوط اشخاص مي
بتواننـد   كنند، وجو مي اينترنتي قابل دسترسي باشد تا افرادي كه خدمات شما را جست وجوي تورهاي جستلينك شما بايد توسط مو

اي در  براي تشويق كاربران به مراجعه بـه سـايت، خبرنامـه    توان يك همچنين مي. سايت شما دسترسي داشته باشند به راحتي به وب
در نهايـت شـما بايـد هميـشه بـه      . دهيد ها قرار هاي سايت خود را در آن ، لينكها يا با همكاري ساير سايت. كرد اندازي سايت راه وب

دو برابـر   سايت خود باشيد اين امر درصد موفقيت فعاليت اقتـصاي شـما را   مشتريان به وب هاي جديد براي افزايش مراجعه دنبال راه
 .خواهد كرد

  
  
  تقويت ارتباط با مشتريان: مشكل ششم 

ترين مشكل شما فراهم آوردن يك فضاي ارتباطي مناسـب            كنيد، شايد اصلي    بكه بازاريابي بزرگ فعاليت مي    زماني كه شما در يك ش     
  .باشد
هاي تماس  بايد تلفن. به مشتريان خود فراهم آوريد انداز و دورنماي فعاليت خود را مشخص كرده و امكان انتقال آن را بايد چشم شما

 خـود در   ارتباط بـا كـاربران   هاي مكرر مشتريان خود استقبال كنيد و زمان كافي براي  تماسقرار دهيد و خود را در اختيار مشتريان
 .ددستيار در اين مورد كمك بگيري توانيد از يك در صورت نياز مي. نظر بگيريد

 
 CD حتي تهيه يك  و توان با پخش كارت بازرگاني، جزوه مي. ها قايل هستيد ارزش زيادي براي آن مشتريان شما بايد بدانند كه شما

تـر در زمينـه    توان با كساني كه پيش مي. را به مشتريان ارايه داد انداز و دورنماي خدمات خود در مورد خدمات و محصول خود چشم
  .خدمات همكاري كرد اند و يا اطلاعاتي در اين زمينه دارند براي توسعه و تبليغ شما فعاليت كرده كاري

قـرار   ارايه دهيد و نتايج استفاده از آن را به صورت مناسب در اختيار كـاربران  سب براي محصول خوداگر شما خدمات پشتيباني منا
  .خواهيد كرد دهيد، مشكلات مربوط به تقويت ارتباط با مشتريان را به سادگي حل

  
   فروشمشكلات مربوط به : مشكل هفتم 

 
مواقـع مـا همـه كارهـا را درسـت انجـام        بعـضي . مساله فروش اسـت اندازي يك كسب و كار آنلاين موفق  مشكل در مورد راه آخرين

   .يابيم نظرمان است، دست نمي دهيم ولي به آن ميزان فروشي كه مد مي
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را به يك فـروش   هاي تبليغاتي و همچنين افزايش تعداد مراجعه مشتريان تبليغات و ارايه آگهي هاي مربوط به توان فعاليت چگونه مي
سايت ما مراجعـه كننـد؟ و يـا     در آينده براي خريد مجدد به وب توانيم مشتريان خود را حفظ كنيم كه ه ميمناسب سوق داد؟ چگون

  ما را در براي دوستان و آشنايان خود تعريف و تبليغ كنند؟ سايت و محصول وب
است كه ارتباط تنگانگ خـود را بـا   دهيد اين  اما كاري كه شما يقينا بايد انجام. بيني نشده است موارد اين يك امر پيش در بعضي از

 .كنـــد اقتـــصادي كـــسب و كـــار شـــما كمـــك شـــاياني مـــي       ايـــن امـــر بـــه جهـــش   . مـــشتري حفـــظ كنيـــد  
بفرستيد و در مورد رضايت  هاي شخصي ها پيام براي آن. سايت خود قرار دهيد تهيه كنيد و در خبرنامه وب فهرستي از مشتريان خود

  .كنيد  استقبالها هاي آن از محصول سوال و از پيشنهاد
  

هـا و   به مشتريان خود نشان دهيد كـه خواسـته  . ها بفروشيد آن ايد، به سعي نكنيد فقط محصولي را كه پشت تلفن از آن تعريف كرده
ها را از خود راضـي نگـه    توانيد آن مي جايي كه شان براي شما اهميت دارد و سعي كنيد تا آن خواه مورد محصول دل ها در نيازهاي آن

  .دداري
مـشتريان  . ها را ارضا كنـد  آن هاي گوي نيازشان باشد و خواسته تواند پاسخ چگونه محصول يا خدمات شما مي ها نشان دهيد كه به آن

  .كنيد تر ها صميمانه روابط خود را با آن. ها كمك كنيد و در كنارشان باشيد آن شما بايد بفهمند كه شما حاضريد در هر حال به
بـا برقـراري يـك ارتبـاط خـوب بـا مـشتريان        . ها استفاده كنيد آن ن دارد در كسب و كار خود از نظرات و وجودتا آن جايي كه امكا

 .مشكلات مربوط به فروش نيز فايق آييد توانيد به مي
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  نيكيراه اندازي يك تجارت الكترو
  
  

واحد هاي حجـم   حات و اختصارات مربوط به اندازه گزاري ها واصطلاحات متداول بازرگاني و همچنين اصطلا با اختصارات و آشنايي
از اينكه پا بـه دنيـاي وسـيع اينترنـت بگذاريـد و بخواهيـد        و وزن، را مي توان بعنوان پيش زمينه كار تجارت نامگذاري كرد، اما قبل

  بشناسيد،  مينه كاري خود را به خوبيخيلي مشكل تر از آن، كالايي را به فروش برسانيد، بايد ز كالايي را خريداري كنيد و يا
  اطلاعات فني و اقتصادي مربوطه را بدست آوريد،  •
  بندي كنيد،  نيازهاي كار خود را ليست •
 بدانيد،  نامهاي تجاري و كلمات اختصاري مربوط به كالاي مورد خريد يا فروش خود را •
كه اكثر مواقع در اينترنت بـه ايـن صـورت           -  خريد كنيد  اگر مي خواهيد از خارج    (مهمتر از همه بايد قيمت كالاها را بدانيد          •

و در صورتي كه فروشـنده  ) قيمت ارزهاي عمده مثل دلار و يورو آگاه باشيد  قيمت داخلي كالا را بدانيد و هميشه از- است
 .قيمت رقباي خود با خبر باشيد هستيد بايد از

 .كند زيادي را براي شما حفظ مي سلم در آينده وقت بساربدست آوردن اين اطلاعات ممكن است وقتگير باشد، اما قدر م
  

 :چند راهنمايي در اين ارتباط
توليـد شـركت خـود در ميـان بگذاريـد، او       كنيد حتما نياز هاي خود را با مـدير  هاي توليدي خريد و فروش مي اگر براي شركت  -1

 .گرفت بهترين شخصي است كه مي توان از او اطلاعات
 .فني لازم را از مشتريان خود طلب كنيد تجارت و بازرگاني هستيد و سر رشته اي در زمينه توليد نداريد، اطلاعاتاگر در كار   -2
طريق قابـل دسترسـي نيـست، بـه اينترنـت       در صورتي كه به دنبال زمينه كاري جديدي هستيد و اطلاعات مورد نياز از اين دو  -3
 .خارجي رجوع كنيد و سعي كنيد اطلاعات لازم را در آنجا بيابيد تها و يا مجلا ، كتابخانه)موتور هاي جستجو(

تـوان بـه    است اما با كمي تـلاش مـي   البته گشتن در اينترنت به دنبال يك مطلب خاص بدون داشتن آگاهي هاي لازم كمي مشكل
ه دنبـال يـك موضـوع كوچـك         براي استفاده از موتورهاي جستجو، به خاطر داشته باشيد كه گشتن ب           . موضوع مورد نظر دست يافت    

شود، و ممكن  اصلي مربوط مي  آن به موضوع٪5آورد كه اكثر مواقع حتي كمتر از  اطلاعات را براي شما به ارمغان مي حجم زيادي از
بنابر ايـن بايـد از   : 1توجهنگردد و گاه حتي در صفحات پاياني باشد،  است بهترين اطلاعات در صفحات اوليه نتيجه جستجو مشخص

مربـوط بـه زمينـه     ركتوريها و سايتهاي اطلاع رسـاني ياگر در اين جستجو ها به دا . كار برخوردار باشيد  در اينر و حوصله خاصيصب
 . در آينده از آنها بهره بيشتري بگيريددكني  و سعيدذخيره كني Favorites كاري خود برخورد كرديد، حتما آنها را در

جستجو زماني كه به دنبـال موضـوع    چون بعضي از سايتهاي  بينيد توجه زيادي نشان ندهيد، ميبه تبليغاتي كه در اينترنت  :2توجه
و گاهي بـصورت  (گذارند كه چون برجسته تر  نتيجه جستجو به نمايش مي خاصي هستيد تبليغات مربوط به آن موضوع را در اطراف

 .منحرف مي كنند تمركز شما را از روي نتايج بهترگيرند،  جستجو هستند و يا در صدر نتايج قرار مي از نتيجه) تصويري
. باشـد  مـي rchMy Sea  وGoogle   از بهترين آنها مربوط بـه سـايتهاي  مورداز ميله هاي ابزار جستجو استفاده كنيد، كه دو :3توجه

كنند و شما با يك كليك  نگهداري مي اين ميله هاي ابزار راحتي كار با آنهاست و همچني آنها جستجوهاي قبلي شما را هم خاصيت
  .توانيد به آنها دسترسي دوباره داشته باشيد مي
 

  Google راهنماي جستجو در  :كليك كنيد  روبروبراي يافتن روشهاي بهتر گشت و گذار در اينترنت بر روي لينك 
اطلاعات مربوطه را جمع آوري كنيد و خودتان را  ايد بلافاصله دست به كار شويد و كنيد براي گرفتن اطلاعات آماده حالا اگر فكر مي

 .براي گامهاي بعدي آماده كنيد
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  B2Cت الكترونيك از نوع مراحل راه اندازي يك تجار 

 
دليـل مطـرح كـردن      .  مـي رسـد    B2Cپس از بررسي مزاياي آن نوبت به چگونگي و مراحل راه اندازي يك تجارت الكترونيك از نوع                  

 ولـي   ( اين نوع تجارت را هرشخصي مي تواند راه اندازي كند و مسلما براي كليـه عزيـزان مفيـد خواهـد بـود     آنست كه  B2Cتجارت
   ). مستلزم هزينه بسيار بالا و محدود به شركتها با يكديگر يا توليد كنندگان مي باشدB2B ديگر به عنوان مثال تجارت از نوع

بـا فروشـندگان    پس از اين مرحله خريدار .نظر خود را در سايتهاي مربوطه بررسي مي كند  خريدار محصول موردنوع تجارتدر اين 
 (Negotiation) نحوه پرداخت و غيـره مـذاكره   ، خدمات پس از فروش،تحويل  زمان،ع نو،مختلف راجع به پارامترهايي مثل قيمت

نوبت  اكنون .بسته مي شود (Contracting)  بين خريدار و فروشنده قرارداد بعد از مذاكره .مي كند ويك فروشنده را انتخاب مي كند
پس از پرداخت محـصول خريـداري    .مي كند  (Payment)پرداخت خريدار پول محصول خريداري شده را به فروشنده .پرداخت است

از محصول خود  (After sale support) فروش در نهايت فروشنده با خدمات پس از .داده مي شود (Delivery) تحويل شده به خريدار
 .حمايت مي كند

  
  

  و ثبت آن Domain : اول مرحله 

 
طي اين مرحله صاحب سايت يك نام براي سـايت   .نام آن است اب و ثبتاولين گام در راه اندازي يك سايت تجارت الكترونيك انتخ

سـايت بـر روي اينترنـت اسـت كـه در قـالبي        ايـن نـام در واقـع آدرس   . داده و آن را در شبكه اينترنت ثبت مي كند خود اختصاص
است و بايـد نمايـانگر نـوع     ردارانتخاب نام سايت از اهميت بالايي بر خو .مشتريان معرفي مي شود به  www.storename.comمشابه

مـشتريان جـاي    در عين حال بايد ساده و كوتاه باشد تا به راحتـي در ذهـن   .مي شود كالاها و خدماتي باشد كه توسط سايت عرضه
 .گيرد

 .بهتر است كه ثبت آن در اولين فرصت صورت گيرد از آنجا كه بايد نام انتخاب شده در شبكه اينترنت يكتا باشد ، لذا
بر روي اينترنت وجود دارند كه اين امكان را بـه صـاحبان    www.register.com و  www.onlinenic.com يتهاي مختلفي همچونسا

 .خير خابي آنها قبلاً ثبت شده است يادهند تا تعيين كنند آيا نام انت سايتها مي
براي ثبـت كـردن    .وارد كرده و دكمه مربوطه را كليك كنيد نام مورد نظر خود را Whois براي اين كار وارد سايت شده و در قسمت

 غيـر ايـن   همان سايت نـام خـود را ثبـت كنيـد در     صورتي كه داراي كارت اعتباري بين المللي باشيد مي توانيد بر روي نام خود در
صورت توجـه داشـته باشـيد كـه در      در اين .ارائه دهنده خدمات اينترنتي مي توانيد نام خود را ثبت كنيد صورت با مراجه شركتهاي

  .دريافت كنيد Control Panel  ثبت نام خود مي بايست يكيازا
  

 .ب مي شوندسايت انتخا آدرسهاي اينترنتي داراي پسوندهاي مختلفي مي باشند كه نسبت به موضوع
   :بعضي از اين پسوندها عبارتند از

 
 : Com تجاري-  Commercial 

Net  : شبكه اي-  Network  
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Org  : سازماني-  Organization 
Gov  : دولتي-  Government 
Biz  : تجاري-  Business 

Info  : اطلاع رساني-  Information 
  )  باشندمي Com يا Biz سايتهاي تجارت الكترونيك: توجه ( 
  
  

 در يك نام اينترنتي چه خصوصياتي نهفته است؟

  
به خاطر داشته باشيد كه نام وب سايت شما فقط بعنوان يك آدرس در وب مطرح نيست، بلكه علاوه بر آن با مشتريان ارتباط برقرار                         

واند بعنوان قسمتي از آدرس پـست       ت همچنين مي . نمايد  بازديد كنندگان تقويت مي    ميكند و نام تجاري شما را در ذهن هر كدام از          
  .ي و نام تجاري شما را بيشتر مطرح كندتالكترونيكي شما بكار گرفته شود تا شناسه اينترن

  :خود را انتخاب كنيد در نظر داشته باشيد كه آن) آدرس وب(قبل از اينكه شناسه اينترنتي 
ــدني باشــد  - ــاد مان ــه ي ــام ب ــر و  "Amazon.com". يــك ن ــدني ت ــاد مان ــه ي ــه  ب ــسبت ب ــر و داراي محــدوديت كمتــري ن ــا ت  يكت
"booksonline.com" مي باشد.  
. معرفي ساده و هوشمندانه تجارت شما در نام ساييتان از اشتباهي گرفتن آن جلـوگيري ميكنـد                . كسب و كار شما را معرفي نمايد       -
""Flowers.com               اگـر مـي خواهيـد يـك نمايـه       . يـداري كنـد   آشكارا به بازديد كننده مي فهماند كه مي تواند در آن سايت گـل خر

  .اينترنتي براي تجارت خود برپا كنيد، نام سايتتان را مناسب با نام تجارتتان و يا حتي هم اسم شركتتان انتخاب كنيد
 بـسپارد  آنهايي هستند كه مشتري با يك بار شنيدن نام آنها آنها را به خاطر) domain name(بهترين نامهاي اينترنتي . كوتاه باشد -

به هيچ عنوان بـه خـوبي    "onlinecdstore.com"و به راحتي نامشان را در مرور گر وب خود وارد كند، بنابراين نامهاي پيچيده مانند          
  .نمي باشند "cdnow.com"عبارات ساده همانند 

  
  ؟را بدست آورد و آنها را اداره نمود) domain name(چگونه ميتوان نامهاي اينترنتي 

ينكه بطور قطعي شناسه اينترنتي خود را انتخاب نموديد، مرحله بعدي اينست كه تعيـين كنيـد كـه آيـا آن قابـل دسـترس                          بعد از ا  
و يا خير و بعد از آن آنرا توسط يك كمپـاني ثبـت كننـده نامهـاي                  ) و قبلا توسط شخص ديگري ثبت نشده است       (ميباشد  ) موجود(

دن يك سايت ساده و ارزان است، بنابراين به محض اينكه در مورد نام وب سايت خـود                  ثبت نمو .  نمائيد )ثبت  ("register"اينترنتي  
  .مطمئن شديد اقدام به ثبت آن نمائيد تا مطمئن شويد كه مي توانيد نامي را كه مورد نظرتان است بدست آوريد

 از آن اسـتفاده نماينـد و يـا اينكـه از             ها تعدادي نام مختلف را ثبت مي نمايند، فقط براي اينكه در موقع مناسـب               بسياري از شركت  
هايي كـه عمومـا ممكـن        شما همچنين ممكن است بخواهيد نام     . استفاده شركتهاي ديگر از نامهاي مشابه سايتشان جلوگيري كنند        

گـام تايـپ   است در هنگام تايپ اشتباهي بجاي نام سايتتان وارد نمايند را نيز براي خود ثبت نمائيد تا در صورتي كه مشتريان در هن                     
  .نام سايتتان را اشتباهي وارد نمودند باز هم به سايت شما وارد شوند و با پيغام خطا روبرو نگردند

 TLD اي ـ "top-level domain" ني همچن ـ-كلمه بعـد از نقطـه   (شوندي ثبت م"com" در اكثر موارد با پسوند يكي الكترونيتجارتها
 بـا  يتهاي سـا ي بـرا  "tv." از جملـه     گـر ي د يپسوند ها .  معمول هستند  زي  ن  "org." و   "net." همانند     ييها ، اما نام  ) شوند يخوانده م 

 ي اطلاعاتيها تي ساي برا"info." كوچك و ي تجارتهاي برا"biz." مدارس و دانشگاهها،   ي برا "edu." ا،ي مد ي مولت اي بالا و    يامحتو
  .كاربرد دارند
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 ي م ـتي ثبت سانهي در زمشروي پي هاي از كمپانيكي، VeriSignه شركت  وابسته بيها  از شركتيكيNetwork Solutions شركت 
 دي و پسوند آنرا وارد نمائ     ي انتخاب تي است نام سا   ي است، فقط كاف   ي قابل دسترس  com.networksolutions.www تيكه در سا  . باشد

 . نهاي باشد و ي آن جهت ثبت موجود ماي آدي فهمدي خواههيظرف چند ثان. دي كنكي كلFind يو بر رو
  . در انتخاب آنها دقت كرددي پردازند كه البته باي مني به ثبت دومراني در اي مختلفي شركتهانيهمچن

  
  ؟چگونه مي توان يك نام از پيش ثبت شده را خريداري نمود

نيد نام ديگري انتخـاب نمائيـد و يـا همـان انتخـاب اول خـود را از                   اگر نام مورد نظر شما قبلا ثبت شده باشد چطور؟ شما هم ميتوا            
توجه داشته باشيد اينكه يك نام جهت ثبت موجود نباشد اين حتما بدين معني نيست كه آن نـام                   . صاحب فعلي آن خريداري نمائيد    

راي فروش عرضه شده اند سـر   توسط فروشندگانشان ب با سايتهايي كه) Domain Name(يك دلال شناسه اينترنتي . فروشي نيست
    .پيدا كرد com.afterNIC.www و com.buydomains.wwwاين دلالان را ميتوان در سايتهاي . و كار دارد

  . اخت وب سايتتان ميرسدبعد از اينكه شناسه مورد نظر خود را ثبت كرديد، نوبت به س
  

    

   بسازيدUser Friendlyيك سايت : مرحله دوم
اما قبل از آنكه شروع كنيد، مقداري وقت        . ميني كه آماده نموده ايد، آماده ساختن ويترين مغازه تجارت الكترونيك خود هستيد            وبا د 

  .جهت كشيدن نقشه آن صرف كنيد
  

از نام مـشتريان    ) Database(نيد، مثل ساختن راهنماها، ساختن يك منبع اطلاعاتي         ابتدا به روشني اهداف سايت خود را مشخص ك        
هـدف  . بالقوه و آدرس پست الكترونيكي آنها، يا قرار دادن يك كاتالوگ بر روي سايت براي صرفه جويي در وقت، هزينه چاپ و پست           

  .جه شويد كه آيا سايت تان موفق بوده است يا نهدر فروش، تا متو% 15خود را از ساختن اين سايت مشخص كنيد، مثلا افزايش 
 دي ـ آنگاه خواهدي مشخص كندي خري درخواستهااي و ت،ي ساي ها بر روكي فروش، كلزاني منيي با تعتي ساسياهداف خود را از تاس   

  .دي خود را برآورد كنتي ساتي موفقزانيتوانست م
چه چيزهايي دارند قبل از اينكه محصول يا خدمات شـما را خريـداري     سپس مشخص نمائيد كه مشتريان بالقوه شما نياز به دانستن           

  :تواند شامل مسائل زير باشد اين اطلاعات مي. كنند
  .يك دور نما از شركتتان، محصولات و خدمات آن، و كاربردهاي آنها -
ات محـصولات، و    اطلاعات كامل راجع به محصولات و خدماتتان، شامل خـصايص، منـافع كليـدي، قيمـت گـذاري، خـصوصي                    -

  .اطلاعات ديگر براي هر محصول يا خدمات
  .توصيه نامه، يا شرحي از موفقيتها، تا مشتريان بدانند چگونه اشخاص و يا شركتهاي مشابه آنها با شما همكاري كرده اند -
 كـه ممكـن   ، جهت پيش بيني و پاسخگوئي مسائل و سوالات اساسي)FAQ ("سوالاتي كه بيشتر مطرح مي شوند    "يك بخش    -

  .است به ذهن خريدار برسد
نـد   با توجه اساسي به اين مطلب كه مشتريان به آساني بتواننـد چيزهـايي كـه نيـاز دار    .نقشه ساختمان سايت خود را مشخص كنيد  

يك قسمت جهت نقشه سـايت طراحـي كنيـد كـه     . ، راجع به خريد تصميم گيري كنند، و به سرعت خريد خود را انجام دهند   بدانند
شروع كنـد و مـشخص نمايـد كـه          ) Homepage(ها و صفحات مختلف سايت را در بر داشته باشد، از صفحه اصلي               ي از قسمت  طرح

  .مشتريان چگونه مي توانند از صفحه اي به صفحه ديگر بروند
از كدام  (كنند  از ابزارهايي استفاده كنيد تا بطور كمي كاركرد سايت شما را مشخص كند، مشخص كند كه مشتريان كجا كليك مي                     

  .، چند بار، و آيا خريد را به پايان مي رسانند يا نه و سپس نتايج را با اهداف خود مقايسه كنيد)صفحات ديدن ميكنند
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  .ابزار مناسب جهت ساخت سايت انتخاب نمائيد
 بـه اسـتوديو هـاي       بسياري از تجار تجارت الكترونيكي جهت ساخت سايت خود        . با يك طرح خام شما جهت ساخت سايت آماده ايد         

اما اگر بودجه شما محدود است ابزارهاي خودكار ساخت سايت موجود مي باشد كـه       . تخصصي ساخت صفحات وب مراجعه مي كنند      
بـراي شـما سـريع و       ) زبان نوشتن صـفحات وب     (HTMLساخت سايتي حرفه اي را بدون نياز به دانستن اطلاعات كامل و عميق از               

  .آسان مي كند
  

   : كند مي ي كوچك زير به شما جهت ساخت يك سايت جذاب و سهل الوصول جهت خريدارانتان كمكراهنمائي ها
  
با خلاقيت سايت خود را با روشهاي بـازار يـابي و            . با دقت سايتهاي تجارت الكترونيك مورد علاقه خود را مورد مطالعه قرار دهيد             -1

  .رآيي سايت خود را بالا ببريدتكنيكهاي طراحي به كار رفته در آنها هماهنگ كنيد تا كا
  
ضروري است كه اولين نگاه بازديد   . درب اصلي ورودي سايت و مغازه الكترونيكي شماست       ) Homepage(صفحه اصلي سايت شما      -2

مطمئن شويد كه بطور كامل و به روشني عناصر اساسي زير را كـه مـشتريان هميـشه بـه دنبـال آن            . كننده بر روي او اثر گذار باشد      
  :تند در صفحه اول سايت خود فراهم كنيدهس

بيشترين اسـتفاده را جهـت معرفـي        . نمايش داده شود  ) مشخص(، و شعار موسسه بطور برجسته       )نشانه تصويري (نام شركت، لوگو     -
  .علامت تجاري خود ببريد

د را مشكل نكنيد و آنهـا را در   براي بازديد كننده يافتن آدرس و شماره تلفن، فاكس و آدرس پست الكترونيك خو             . چگونگي تماس  -
  .صفحه اول قرار دهيد

 تا مشتريان بتوانند براحتي راجع به شما و امكاناتي كه در اختيارشان قرار مي دهيد "راجع به شركت"به صفحه ) لينك(يك پيوند  -
  .بدانند

ر دهيد تا گـشت و گـذار در سـايت    اين فهرست را در تمام صفحات در همان مكان قرا . يك فهرست از صفحات زير مجموعه سايت       -
  .آسان شود

بروز كردن زود به زود اين قسمت مشتريان . جهت اخبار، اعلانها، و معرفي محصولات) What’s New ("تازه چه خبر"يك قسمت  -
  .را تشويق ميكند كه زود به زود به سايتتان سر بزنند

كـه  (سايت خود را براي حفاظت از اطلاعات شخصي خريداران          به روشني سياست    . سياست حفاظت از اطلاعات شخصي خريداران      -
  .توضيح دهيد) ممكن است در اختيار شما بگذارند

  
همانطور كه سايت خود را مي سازيد سعي كنيد تعـداد كليكهـايي كـه               . گشت و گذار در سايت را براي بازديد كننده آسان كنيد           -3

.  كليك بهترين كار آيـي را دارنـد        6 الي   4. ريد را انجام دهد به حداقل برسانيد      مشتري از صفحه ابتدائي سايت ميكند تا در نهايت خ         
كليـد  . مطمئن شويد كه لينكها نظر مشتريان را جلب ميكنند، تا بدانند كجا را بايد براي چيزي كه به دنبالش هستند كليـك كننـد                       

  .  بر روي اطلاعات محصولاتتان تكيه كنيدهاي ناوبري و لينكها را در طراحي سايت خود زياد برجسته نكنيد به جاي آن
  
از همـان   . سايتتان را با عكس، انيميشن و موسيقي و ديگر چيزهاي ديداري يا شنيداري انباشته نكنيد              . داريد چيزها را ساده نگه    -4

ئن شويد كـه تـصاوير بكـار        مطم. رنگها و قلمهايي كه براي ساير ارتباطات مثل لوگو و يا بروشور ها استفاده مي كنيد استفاده نمائيد                 
مطمئن شويد كه نوشته هـا بـه        . رفته بر كيفيت سايت مي افزايد نه اينكه بازديد كننده را گيج كند و شما را از هدفتان دور نگهدارد                   

دن آساني قابل خواندن هستند، ممكن است نوشته هاي سياه بر روي زمينه سفيد زياد با كلاس بنظر نرسند اما آنها براي خوانده ش ـ                      
  .مناسب تر از نوشته هاي نارنجي بر روي زمينه بنفش هستند
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صفحات را آزمايش كنيد كه زياد با تصاوير سنگين نشده باشند كه زمان بار گذاري را افزايش دهد . كنيدزمان بار گذاري را كوتاه  -5

وده است كه اكثر صـفحات وب زمـاني    تعيين نمZona Researchشركت . پس سايز تصاوير خود را در صورت امكان كوچك تر كنيد
به خاطر داشته باشـيد كـه تعـداد زيـادي از     ( ثانيه براي بار گذاري، بسته به نوع مودم و سرعت اتصال وقت مي گيرند 11 الي   3بين  

 8بيش از اكثر استفاده كننده ها اگر بار گذاري يك صفحه ). مشتريان از منزل و با سرعت اتصال كمتري به اينترنت متصل مي شوند
ثانيه طول بكشد، جاي ديگري را كليك مي كنند و يا از اينترنت خارج مي شوند و اين مسئله ميليونها ضـرر در اثـر از ميـان رفـتن                              

  .مشتريان بالقوه ايجاد ميكند
  .بعد از اينكه اين مرحله را به پايان رسانديد، آماده خواهيد بود تا سايت خود را بر روي اينترنت قرار دهيد

  
   

  : بهتر است در طراحي سايت فروشگاه اينترنتي خود به نكات زير نيز توجه كنيد
   
  

تجـارت  يك كاتالوگ بر روي سايت براي صرفه جويي در وقت تهيـه كنيـد كـه اطلاعـات كامـل راجـع بـه محـصولات و خـدمات                            *
  .حصول يا خدمات را در بر داشته باشد شما ، مثل، قيمت گذاري، خصوصيات محصولات، و اطلاعات ديگر براي هر مالكترونيك

 
، جهت پيش بيني و پاسخگوئي مسائل و سوالات اساسي كه ممكن اسـت بـه ذهـن خريـدار اينترنتـي برسـد را در نظـر                )FAQ(يك بخش   *  

 .بگيريد
   
 و به سـرعت خريـد الكترونيكـي         اسكلت سايتتان به گونه اي باشد كه مشتريان به آساني بتوانند راجع به خريد اينترنتي تصميم گيري كنند،                 * 

 . خود را انجام دهند
   
  

  .مانند ويترين فروشگاه الكترونيكي شماست و بايد بر مخاطب شما اثر گذار باشد) Homepage(صفحه اصلي سايت شما *
 به اين مسله دقت كنيد

 مخاطب شما كودكانند؟ •
 افراد بازاري هستند؟ •
 عامه مردمند؟ •

   
  
  

  :ير نيز به شما كمك مي كند كه مشتري شما از هر قشري جذب سايتتان شوددر صفحه اول سياست هاي ز
 
   

 كند را در صفحه اول قرار دهيدي، كه تجارت اينترنتي شما را معرفي م)نشانه تصويري(نام شركت، لوگو  
صـفحه  به طـرز مـشخص در        اي كه آدرس و شماره تلفن، فاكس و آدرس پست الكترونيك سايت شما را در بر دارد                 صفحه 

 اول قرار دهيد
از صفحه اصلي به صفحه اي كه راجع به فروشگاه اينترنتي شما توضيح داده لينك دهيد تا مشتريان بتوانند براحتـي راجـع     

 .به شما و امكاناتي كه در اختيارشان قرار مي دهيد بدانند
د اين باعث مي شود كه خريـدار        بهتر است يك قسمت جهت اخبار، و معرفي محصولات داشته باشيد كه هميشه به روز شو                

 .اينترنتي زود به زود به سايتتان سر بزنند
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را براي خريداران اينترنتي خود توضيح دهيد تا اعتمادشان را جلب كنيـد و               سياست حفاظت از اطلاعات شخصي خريداران      
 .چه بهتر كه اين توضيح در صفحه اول قرار گيرد

   
  

 . ا جلب كنند، تا بدانند كجا را بايد براي چيزي كه به دنبالش هستند كليك كنند سعي كنيد كه لينكها نظر مشتريان ر*
   
  

 . مطمئن شويد كه تصاوير بكار رفته بر كيفيت سايت مي افزايد نه اينكه بازديد كننده را گيج كند و شما را از هدفتان دور نگهدارد*
   
  

  
  طراحي گرافيكي 

  
هاي تجاري مؤثر در اينترنت با تركيبـي از          سايت .ي سايت در اين محيط ، حرفه اي باشد        وب يك محيط گرافيكي است و بايد طراح       

طراحان حرفه اي اولاً تشخيص درستي از كاربرد گرافيك دارند و ثانياً نسبت بـه نحـوه ظـاهر           . هاي حرفه اي قابل ساخت است      طرح
  .شدن كار طراحي شده، در مرورگرهاي مختلف حساس هستند

  .هاي تجاري مي باشد  صفحات در مرورگرهاي كاربران، از عوامل مهم در طراحي سايتبارگذاري سريع
اندازه پنجره براي تمام كـاربران يكـي نيـست،كاربراني كـه از كامپيوترهـاي جيبـي                  .موضوع ديگر اندازه پنجره و صفحه سايت است       

)Notebook (  ال سايتي كه براي مانيتورهاي بـزرگ طراحـي شـده            به عنوان مث   .ند داراي مانيتورهاي كوچكي هستند    استفاده مي كن
  .است در مانيتورهاي كوچك، متن حاشيه سمت راست آن مشاهده نمي شود

نحوه نمايش صفحات در مرورگرهاي مختلف متفاوت است و طراحان بايد صفحه طراحي شده خود را در مرورگرهاي مختلـف مـورد                      
  .آزمايش قرار دهند

موجب حفظ سايت تجاري مي شود به شرط آنكه عناصر درست و متناسب بـا اهـداف تجـاري سـايت                     استفاده صحيح از چند رسانه      
  .تأثير متقابل سايت وب از ديگر عواملي است كه مي بايست به آن توجه كرد.باشد

رفه در اينترنت  تكنولوژي هاي ديگري وجود دارد كه محتويات سايت را قادر به اجراي هر فعاليت مطلوب و دو ط      ،فراتر از چند رسانه   
اين تكنولوژي ها باعث ارتباط با كاربر مي شود و از . از اين تكنولوژي ها مي باشدActive X  و OLEزبان جاوا، كنترل هاي  .مي كند

 و PHP و ASPعلاوه بر اين استفاده از زبانهاي برنامه نويسي نظير     .جرا مي شود  ا) Client(مزيت آنها اين است كه در كامپيوتر كاربر         
  . ضروري مي باشدORACEL و SQL SERVERبانكهاي اطلاعاتي مثل 

ايـن  .صفحه اوليه معرف شخصيت شـركت يـا سـايت مـي باشـد      .ب استودر كنار اهميت گرافيك، اطلاعات نيز از منابع با ارزش در  
مينه سايت بايد هماهنگ ها و پشت ز رنگ متن .صفحه بايد داراي كمترين متن و محدود به توضيحات بخشهاي مختلف سايت باشد     

  .ها راحت خوانده شوند باشند به گونه اي كه متن
  

  الگوي صفحات وب
  

اين ايده از آنجـا ناشـي شـده كـه          .قاعده ساده ايي كه رفتار بيشتر خريداران شبكه اي را توضيح مي دهد ، الگوي صفحات وب است                 
مـشتريان   .نند نه اينكه بر اساس فكر زياد به آنها رسيده باشـند    مشتريان، صفحات وب را يكي يكي و بر اساس تجربه خريد باز مي ك             

  .بيشتر روي صفحه اي كه در آن هستند متمركز مي شوند نه بر روي كل آن سايت
تأييد كليدي كه آنها را به هدفشان نزديكتر مي كند يا با كليد برگشت، از               : در هر صفحه مشتريان ممكن است دو كار را انجام دهند            

  . منصرف مي شوندآن صفحه
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بسياري از سايتهاي فروش كالا در اينترنت ، موقعيت هر صفحه در كل سايت و ساير امكانات موجود در آن سايت را به مشتري نشان 
ميله مرورگر عمودي و افقي و امثال آنها شلوغ شده انـد كـه در كـل،                  بعضي از سايتها با چيزهايي از قبيل ميله هاي ابزار،          .مي دهند 

مشتريان معمولاً به ساختار كلي سايت دقت ندارند ، بلكه به دنبال انجام كاري هستند كه آنها را به هـدف             .اطي با مشتري ندارند   ارتب
  .شخصيشان نزديكتر مي كند

تمركز هر صفحه يا كـل سـايت روي         .نكته ديگر در الگوي صفحات اين است كه صفحات وب نبايد يك مرتبه به اهداف زيادي برسند                
بنابراين هر صفحه وب را روي يك هـدف         .دف مشتري ، كار را براي مشتري ساده تر مي كندو ترافيك سايت را نيز بالا مي برد                 يك ه 

  .متمركز كرده و هر چيزي را كه براي آن هدف ضروري نيست حذف نماييد
  

  روشهاي سرعت بخشيدن به اجراي سايت وب 
  

ا حاضر نيستند كه منتظر بمانند تا صفحه هاي سايت شما به طور كامـل در صـفحه            مردم در اينترنت بسيار بي صبرند و خيلي از آنه         
  .مطمئن باشيد كه به خاطر سرعت پايين سايتتان ممكن است مشتريانتان را از دست بدهيد.مانيتور آنها ظاهر شود

  : سه روش موثر اشاره مي كنيمدر اينجا به.يكي از اهداف طراحي و نصب سايت بايد اين باشد كه سايت تا حد ممكن سريع باشد
  
  فشردن اندازه پرونده گرافيكي.1

ايده اي كه در اينجا مطرح مي شود اين است كه گرافيكها در يك پرونده كوچكتر فشرده شوند به طوري كه صفحه وب شما سريعتر                     
 مـي كننـد كـه گرافيكهايـشان رادر      مي سازند و فكـر Paintshop pro و Photoshopاغلب طراحان ، گرافيكهايشان را در  .اجرا گردد

  .بيشتر اوقات گرافيكها مي توانند فشرده تر هم باشند. كوچكترين اندازه ممكن در آورده اند،اما اينطور نيست
  .وقتي كه گرافيكهايتان را ساختيد توصيه مي شود به سايتهاي زير مراجعه كنيد

com.gifoptimizer.www  ,com.gifwizard.www  هاي براي قالب Gif    و براي قالبهـاي Jpeg      بـه سـايت com.jpegwizard.www 
  .مراجعه كنيد

بـراي مثـال بعـضي هـا در          .ان استفاده نكنيد  ت هاي زياد در گرافيك    در هنگام كار با برنامه هاي گرافيكي بايد دقت كنيد كه از رنگ            
به هر  . ميليون رنگ استفاده مي كنند در حالي كه اكثر مواقع فقط ازسه رنگ واقعي استفاده مي كنند16 خود از Bannerآگهي هاي

   . استفاده كنيديحال از حداقل تعداد رنگ ممكن در طرح
  . رنگ استفاده كنيد8 يا 16د بايد تلاش كنيد تا از حالت  رنگ استفاده كنيد يا اگر مي تواني256هميشه از حالت 

  
  استفاده از جدول.2

اگر يك صفحه بلند داريد، دومين كاري كه مي توانيد انجام دهيد تقسيم كردن آن به چنـدين جـدول مـي باشـد در ايـن روش بـا                              
 نمـوده و بـه طـور     Map صـفحه را اصـطلاحا  مرورگـر بلافاصـله  . استفاده از جداول، متون را به چندين بخش مجزا تقسيم مي كنيم

هنگامي كه اولين جدول بر روي صفحه نمايان مي شـود بقيـه صـفحه                .خودكار شروع به ظاهر كردن متن در اولين جدول مي نمايد          
را اين به بازديد كننده شما اين امكان را مي دهد كه در حالي كه بقيه صـفحه وب شـما در حـال اج ـ                        .هنوز در حال اجرا شدن است     

  .شدن مي باشد ، بلافاصله شروع به خواندن نمايد
  
  رها شدن از كدهاي اضافي.3

اگـر شـما از برنامـه        . است HTML يك راه ديگر براي سرعت بخشيدن به سايت وب از بين بردن كدهاي اضافي معروف به ريداندنت                
اين نوع برنامه ها تعداد زيادي از اين كدها          .د كرد خواهي  استفاده مي كنيد تعداد بسيار زيادي كد اضافي پيدا         FrontPageهايي مثل   
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بـا خـارج    .ا در صفحه شما قرار خواهند داد كه اصولاً در سايت به آنها نيازي نيست و فقط اندازه پرونده شما را افـزايش خواهـد داد       ر
  .كردن كدهاي اضافي مي توانيد اندازه پرونده را به طرز چشمگيري كاهش دهيد

  
حال سوال ديگر اين اسـت كـه چگونـه مـي توانيـد       .ه از سه روش بالا پرونده را به ميزان قابل توجهي كوچك كرديد         اكنون با استفاد  

 html.tools/com.tipsmarketing.www به نـشاني  Net mechanicبراي اين منظور سايت  .زمان اجراي سايت خود را مشخص كنيد
  . كه سرعت اجراي صفحه شما را در چندين مودم رايج نشان مي دهدكنيدمراجعه كرده تا گزارشي را دريافت 

  
رهنمودهاي زير براي طراحي يك سايت موفق مي باشد و سبب مي شود تا صفحات وب جذابتر و كاربر پـسند تـري را                    

  :داشته باشيد
  
 ثانيه توسط كـامپيوتري بـا       30 كيلو بايت نباشد و حداكثر طي مدت         60اوليه سايت شما بيش از      دقت كنيد حجم صفحه اصلي و       .1

اين حجم و مدت زمان ايـده آل بـراي سـايت تجـارت الكترونيـك مـي باشـد و بـراي           .( كيلو بيت در ثانيه دريافت شود      28,8سرعت  
  .)سايتهاي ديگر بسته به گرافيك آن متغير است

  
لي سايت شما، تمامي اطلاعات لازم و ضروري براي جلب توجه كاربران و بازديد كنندگان را در بر داشـته                    مطمئن شويد صفحه اص   .2

  .باشد
هميشه اطلاعـات تمـاس خـود را در          .يكي از رايج ترين اشتباهات طراحان سايت عدم ذكر آدرس پست الكترونيك خودشان است             .3

را بيان كنند و در صورت دريافت نامـه الكترونيـك   ... سوالات و    ادات و انتقادات،  سايت قرار دهيد تا مردم بتوانند به وسيله آن پيشنه         
  . ساعت به آن پاسخ دهيد48حداكثر ظرف 

  
  .  كليك بر روي نوار مرور استفاده شود4طراحي سايت بايد به گونه اي باشد كه براي رسيدن به هر صفحه حداكثر .4
  
  .داطلاعات سايت خود را مرتباً به روز كني.5
  
  .محتويات سايت خود را از روي سايتهاي ديگر كپي نكنيد.6
  
  .در هنگام انتخاب كلمات كليدي براي معرفي سايت خود به بررسي سايتهاي هم موضوع بپردازيد تا كد منبع آنها را بيابيد.7
  
  .از صحت عملكرد سايت خود و نيز عدم وجود مشكل محتوايي مطمئن شويد.8
  
  .ا مرورگر هاي مختلف و درجات وضوح و تنظيمات رنگ مختلف آزمايش كنيدصفحات وب خود را ب.9
  

  . سايت شما كار مي كنند) Link(مطمئن شويد كليه پيوند هاي.10
  

براي هر تصوير يك توضيح در نظر بگيريد تا زمان بـارگزاري،            .مطمئن شويد تمام تصاوير سايت شما درست نمايش داده مي شود          .11
  . مربوط به چه موضوعي استكاربر بداند كه عكس

  

www.ParsBook.org

http://www.marketingtips.com/tools.html
http://www.marketingtips.com/tools.html
http://www.marketingtips.com/tools.html
http://www.marketingtips.com/tools.html
http://www.marketingtips.com/tools.html
http://www.marketingtips.com/tools.html
http://www.marketingtips.com/tools.html
http://www.marketingtips.com/tools.html
http://www.marketingtips.com/tools.html
http://www.marketingtips.com/tools.html


   مقالات طراحي وب–پارسيان  پورتال 
 

  
www.parsianportal.com30

نيز اشتباه در معرفي آن صدمات جبران ناپذيري در پي خواهـد            و  زيرا نام غلط محصول      املاي كلمات سايت خود را بررسي كنيد      .12
  .داشت

  
  .به عنوان مثال هر صفحه آن نبايد داراي يك رنگ زمينه و با الگوي متفاوت باشد .سايتتان را منسجم و يكپارچه كنيد.13
  

تمامي پيوندهاي سايت خود را به صورت متمركـز در بالا،پايين،چـپ يـا               .گشت و گذار در سايت بايد راحت و آسان صورت گيرد          .14
  .راست صفحه قرار دهيد

  
  .در هنگام مراجعه كاربران به سايت خودداري كنيد) Auto Play(از بكارگيري ويژگي پخش خودكار صدا .15
  

 كـادر  2فحه بـيش از  ص ـضمن رعايت اين مساله سعي كنيد در هر . پيكسل است  468*60هاي تبليغاتي   اندازه مناسب براي كادر   .16
  .قرار ندهيد

  
رنگ سفيد معمولاً مربوط بـه سـايتهايي بـا           .غير از سفيد و سياه را براي هشدار و تذكر بكار ببريد           ه  به طور كلي رنگ زمينه اي ب      .17

  . ي القاي سردي و بي تفاوتي به كار برده مي شودمتن طولاني به كار مي رود و رنگ سياه برا
  
  

   كنيدانتخابسايت خود را ) Server(خدمت دهنده :  سومرحلهم

   
  : حالت ارائه مي شود3اصولاً خدمات ميزباني وب به 

  
  رايگان. 1

هـا هيچگونـه     ميزبـان ايـن گونـه   .در اختيار شما قرار مي دهند    محدودي  در اين حالت دومين به نام شما نيست و فضاي اختصاصي            
  .پشتيباني واقعي براي شما انجام نمي دهند

  
  ارزان. 2

 در  Onlineپـشتيباني  ،FTPداراي مـديرت   . دريافت مـي كننـد     سال دلار در    30هزينه زير   .در اين حالت تنظيمات اوليه رايگان است      
  .طول ساعات كاري مي باشند

  
  خدمات كامل. 3

 پـشتيباني شـبانه روزي و در طـول    WebBase ، داراي مديريت سال  دلار در 35 اي بالاتر از  هزينه اي براي تنظيمات اوليه ، هزينه      
  .هفته مي باشند

  
حالت اول براي سايت شخصي، خانوادگي، سرگرمي، كلوپ يا در كل براي تفريح ايده آل است ولي براي كار و تجارت مناسـب نمـي                         

به فصاي خيلي بيشتري براي ذخيره كردن اطلاعات و همچنين ثبـت سـايت              شما   Online جهت اداره كردن يك كار سود آور       .باشد
  .بدون يك ظاهر حرفه اي كار شما بلافاصله اعتبار خود را از دست خواهد داد .به نام خودتان نياز داريد
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 ني فني رايگان را مـي هاي ارائه دهنده ميزباني وب با هزينه پايين قول پشتيبا بيشتر شركت .حالت دوم در ظاهر انتخاب خوبي است 

 آنهـا اصـلا نمـي        : هيد شد كه ديگر خيلي دير شده است       دهند اما بيشتر اين شركتها اشكال بزرگي دارند كه شما زماني متوجه خوا            
  .توانند به قول خود عمل كنند

  
ه بايـد مقـدار پـول بيـشتري         حالت سوم ميزباني حرفه اي وب و با كيفيت بالا كه شما براي تنظيمات اوليه و همينطور هزينه ماهيان                  

 . ساعته آماده پاسـخگويي و كمـك بـه شـما هـستند             24ها در هر ساعت از روز و هر هفت روز هفته به صورت               اين شركت  .بپردازيد
 سـريع جـاوا ،   T3 موجود مانند خطوط online و همچنين رايج ترين فناوري Web baseمديريت ، FTPها بجاي تنها  اينگونه سايت
  . و موتور جستجوي مخصوص سايت را نيز در اختيارتان قرار مي دهندReal Audio وReal Video مربوط به سايت، گزارش آمار

  
) Server( دهنـده  يك شركت صفحات خـود را بـر روي سـرويس      يك شخص يا   .تمام ميزبانان وب خدمات مشابهي را ارائه مي كنند        

كيفيـت و كـارايي    .ولي اين كل قضيه نيـست .ر خود آن صفحات را مي بينند    ميزبان قرار مي دهد و تمام مردم جهان از طريق مرورگ          
  .به پهناي باند، امكانات سرويسگر و ساختار فني شركت ميزبان بستگي دارد يك سايت وب

  
  
  
  

  :فتربراي انتخاب يك ميزبان وب مناسب بايد عوامل زير را در نظر گ
  
  قابليت اطمينان.1

آيا .تنوع ارتباط اينترنت سخت افزار و نرم افزار مورد استفاده ميزبان توجه كنيم             سرعت، د به اندازه،  هنگام انتخاب يك ميزبان وب باي     
زمان پاسخگويي ميزبان، كيفيت و اسـتاندارد       آن بيشتر است؟  ) Downtime(سرويسگراز زمان پايين بودن     ) Uptime(زمان بالا بودن    

  . مهم مي باشدمنبع انرژي اظطراري وهمچنين امنيت سرويسگر بسيار
  
  خدمات مشتري .2

  . ساعته خدمات به مشتري بسيار مهم مي باشد24ارائه 
  
  زمان پاسخگويي.3

با ارسال يك نامه به بخش پشتيباني چقدر طول مي كشد تا جواب بگيريـد؟جواب آنهـا چقـدر                    .يكي از مهمترين پارامترها مي باشد     
قبل از عقد قرار داد با شركت ميزبان، براي بخش مشتريان آنها يك نامه الكترونيكي ارسـال كنيـد و اگـر                       .مفيد و قابل استفاده است    

  . ساعت جواب گرفتيد آنگاه اقدام كنيد2كمتر از 
  
  زمان مطمئن بالا بودن سرويسگر.4

رسي سايت و حجم ترافيكـي اسـت        اندازه و سرعت نشان دهنده مجموع پهناي باند شركت ميزبان با اينترنت و بنابر اين سرعت دست                
براي اينكه حداكثر زمان بالا  .يكي از مهمترين پارامترها وجود چند منبع اينترنت براي شركت ميزبان است .كه مي تواند داشته باشد   

 قطـع شـود     به اين ترتيب اگر يكي از ارتباط هـا         .بودن سرويسگر بدست آيد، بايد چند ارتباط بين المللي اينترنت وجود داشته باشد            
  .حداقل يك ارتباط ديگر وجود دارد كه سرويسگر به كار خود ادامه دهد و سايت شما بالا بماند
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چون هيچ كس چنـين پهنـاي بانـدي         .اين قضيه كاملا غير واقعي است      .برخي از شركتها ادعا مي كنند كه پهناي باند نامحدود دارند          
ترافيك بسيار بالايي داشته باشد ، شركت ميزبان يا پـول بيـشتري طلـب                ت شما در اين نوع شركتها اگر ساي      .نمي تواند داشته باشد   

  .خواهد كرد يا سايت شما را متوقف خواهد كرد
  
  چيدمان سازمان شركت .5

 ساختار شبكه داخلي از پارامترهاي مهم به شمار مي    و سيستم عامل وب سروري كه در حال كار است         نوع سخت افزار استفاده شده،    
ار فيزيكي ارتباط با اينترنت و ارتباط سرويسگر ها با شبكه چگونه است؟در چه سطحي از فعاليت، ارتقاء سخت افزار انجـام                      ساخت.آيد

  .اينگونه اطلاعات بسيار مهم هستند بخصوص زماني كه اطلاعات حياتي تجارت شما در آنجا ميزباني مي شود خواهد شد؟
  محافظت در مقابل بلاياي طبيعي.6
  در مقابل قطع برقمحافظت .7
  ميزان امنيت سرويسگرها.8

  .در اين مورد بايد سوالات زير را مد نظر قرارداد
  سياست ها و تنظيمات امنيتي شركت چگونه است؟.1
  در شبكه وجود دارد؟) Firewall(آيا ديوار آتش.2
  آيا متخصص امنيت در تيم آنها وجود دارد؟.3

  :وب خوب وجود دارد كه به برخي از آنان اشاره مي كنيمعوامل ديگري نيز براي انتخاب يك ميزبان 
 است؟منظور اين است كه با يك دومين مستقل ميزباني صورت مي گيرد يا با دومين                www.yourdomain.comآيا ميزباني به صورت   

  .شركت
  آيا سرويسهاي ارائه شده بر اساس سيستم عامل ويندوز است يا يونيكس؟

 جهت طراحي استفاده كرده ايـد       MySQLو  PHPبه عنوان مثال اگر شما از     .احي سايت شما بستگي دارد      اين مسأله بيشتر به نوع طر     
  . ويندوز مناسب استASPسيستم  بهترين سيستم عامل يونيكس مي باشد ولي در صورت استفاده از

ني شركتهايي كه فقط سيـستم  يع.هميشه از شركتهاي تخصصي ميزبان وب در سيستم عامل يونيكس يا ويندوز استفاده كنيد       : توجه
  .ارائه مي دهند يونيكس يا ويندوز را

   روز اول وجود دارد؟30آيا تضمين پس دادن پول در 
  اگر قرارداد يكساله بستيد و در بين سال پشيمان شديد آيا بقيه پولتان را مي دهند؟

  آيا پشتيباني به صورت ايميل است يا تلفني هم امكان دارد؟
   گرفته مي شود؟Backup ها نه از فايلآيا به صورت روزا

  .) سايت است250بهترين حالت زير (روي هر كامپيوتر وب سرور چند سايت را نگهداري مي كنند؟
   خواهيد داشت؟Shopping cartچه اسكريپتها و نرم افزارهاي مجاني خواهيد داشت؟مثلا 

  آيا توانايي معرفي به موتورهاي جستجو را دارد؟
  .يت خوبي دارند؟جهت بدست آوردن سابقه شركتهاي ميزبان مي توانيد از آدرس زير استفاده كنيدآيا سابقه فعال

html.results/national/org.bbb.search://Http  
  .مي مورد آن اشاره ميكن2 زير به چند سايت مناسب جهت پيدا كردن ميزبان وب وجود دارد كه در

www.hostsearch.com  
www.webhostdir.com  

  
در اين حالت كافي است كه خط ارتباطي سريعي  .نوع ديگري از ميزباني وب وجود دارد و آن قرار دادن سرور به وسيله خودتان است

 استاتيك در اختيار داشته باشيد و روي يك كامپيوتر كه هميشه بايد روشن باشد نرم افزار هاي مناسب از قبيل وب                      IPبه همراه يك  
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ا بايـت هاردديـسك بـه     گيگ ـ80در اين حالت تمامي امكانات كامپيوتر از قبيل مـثلا  . را نصب كنيد  ... سرور و سرور بانك اطلاعاتي و     
نيـاز داريـد    ) ADSL(جهت اين كار به يك خط ارتباطي سريع          . در اختيارتان خواهد بود    CPUتمام قدرت و   Ramعنوان فضا، تمامي  

در اين روش بايد كليه جزئيـات مربـوط بـه شـبكه و اينترنـت را        . هزينه پرداختي اين روش اجاره خط ارتباطي و مودم آن مي باشد           .
  . تر به دوستاني كه در اين زمينه تخصص دارند توصيه مي شوددانسته و بيش

  
 Web(باشد كه بر روي يك كامپيوتر مشخص كه بـه آن خـدمات دهنـده وب     مي) Files(وب سايت شما مجموعه اي از پرونده ها 

Server (         ز طريق اينترنـت بـا آن       در حقيقت خريداران براي ديدن سايت شما ا       . مي گويند و به اينترنت متصل است مستقر مي باشد
و ارتبـاط  ) Web Server(كامپيوتر خدمات دهنده وب . را مي بينند) فايلها(كامپيوتر خدمات دهنده وب مرتبط ميشوند و پرونده ها 

اينترنت آن بايد به قدر كافي قوي و سريع باشند تا بتوانند به سرعت به تمام بازديد كنندگان كه مي خواهند از سـايت شـما ديـدن                            
  . نند پاسخگو باشندك

 خـود را شخـصا بـر عهـده     Web Serverريداري، نصب، كنترل و اداره سخت افزار و نرم افزار خخيلي از شركتها ترجيح ميدهند كه 
اما شركتهاي كوچك و يا متوسط ترجيح ميدهند تا بجاي اين كار و گذاشتن سرمايه بر روي سخت افزار، نرم افزار و ارتبـاط                        . بگيرند
 هـا يـا   ISPدر ازاي يـك اجـرت ماهيانـه،     . يا ميزبان وب كمك بگيرند    ) شركت ارائه دهنده خدمات اينترنت     (ISPرنت، از يك    به اينت 

شركتهاي ميزبان وب سايت شما را توسط يك ارتباط پرسرعت بر روي يكي از وب سرور هاي خود به شبكه اينترنت متصل ميكنند،                       
ميزبـان وب  . ازديد باشـد بط هر كسي كه يك ارتباط اينترنت و يك كاوشگر وب دارد قابل        و اين اجازه را ميدهند كه سايت شما توس        

براي سايت شما يك فضا بر روي سرور خود مهيا ميكند و همچنين يك نـرم افـزار وب سـرور، يـك ارتبـاط پرسـرعت بـا اينترنـت،                               
. در اختيار سايت شما قـرار ميدهـد       ... ارت الكترونيك و    ابزارهايي براي كنترل و مديريت سايت، پشتيباني از خريداران، و امكانات تج           

 و ميزبان وب براي انتخاب وجود دارند، و شما مي توانيد با توجه به مطالبي كه ذيلا مطرح ميشوند يكـي از آنهـا را                     ISPتعداد زيادي   
  .كه پاسخگوي نيازهاي شما باشد انتخاب كنيد

  
  : شركت ميزبان وب  ديگر براي خصوصيات

  
ميزباني اشتراكي حالتي است كه در آن وب سايت شما به همراه تعداد ديگري وب سايت ديگر  . باني اشتراكي يا سرور خصوصي    ميز -

پرداخت جهت يك كامپيوتر سرور     . اين يك راه حل اقتصادي براي سايتهاي كوچكتر است        . بر روي يك كامپيوتر سرور قرار مي گيرد       
ي بزرگتر و شلوغتر مورد استفاده قرار مي گيرد و سرعت دسترسي بالاتر را فراهم مـي آورد                  اختصاصي راه حلي است كه براي سايتها      

در عـوض در ميزبـاني      (و همچنين شما را مطمئن مي سازد كه سايت شما صد در صد در دسـترس بازديـد كننـدگان خواهـد بـود                         
 يا ميزبان وب مورد نظر شما هر دو انتخـاب را     ISPا  آي). اشتراكي سرعت و قدرت كامپيوتر سرور ميان بقيه سايتها هم تقسيم ميشود           

  پشتيباني مي كند؟
  
 مگـا بايـت نيـاز    500 تا 300سايتهاي كوچكتر ممكن است فضاي ذخيره سازي حدود . فضاي ذخيره سازي بر روي ديسك سخت  -

فـضاي  )  مگابايت 9000(يگا بايت    گ 9داشته باشند، اين در حالي است كه سايتهاي تجارت الكترونيك شلوغتر ممكن است لا اقل به                 
 ISP) و به فضاي بيـشتري نيـاز پيـدا ميكنـد    (همانطور كه سايت شما رشد ميكند . ذخيره سازي يا سرور خصوصي نياز داشته باشند 

  .شما بايد با مجموعه اي از انتخابها براي فضا دهي به سايت شما همخواني داشته باشد
  
ارت الكترونيك هستيد، سايت شما بايد بيست و چهار ساعته براي بازديد كننـدگان قابـل                اگر شما مشغول انجام يك تج     . دسترسي -

 ميزان دسترسي را Clustering و Load Balancing ها و شركتهاي ميزبان وب با استفاده از فن آوري هايي مثل ISP. دسترس باشد
   به شما ميدهد؟ درصد را100 شما قول دسترسي نزديك به ISPآيا . به حداكثر مي رسانند
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 ISPاشتراك پست الكترونيكي كه نام دامين شما را در بر داشته باشد اغلب توسط ). E-Mail Account(اشتراك پست الكترونيكي  -

  آيا اين اشتراك ها همراه هزينه ماهانه پرداختي و قيمت ميزباني محاسبه شده اند؟. ها ارائه مي شوند
  
رتهاي اعتباري و ساير اطلاعات شخصي كه خريداران براي شما ارسال مـي كننـد بايـد در صـدر              امنيت شماره كا  . SSLكد گذاري    -

   حفاظت ميكند؟SSL شما و يا ميزبان وب تان سايت شما را توسط سيستم ISPآيا . اهميت قرار گيرد
  
ني براي در حال كار نگـه داشـتن    يا ميزبان وب اين است كه نيازي به نگرا   ISPيك قسمت بسيار مهم براي انتخاب يك        . پشتيباني -

را ارائـه مـي     ) 7x24( ساعت در شبانه روز و هفـت روز در هفتـه             24آيا وب سرور مورد نظر شما پشتيباني        . وب سرور نداشته باشيد   
  نمايد؟
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  پرداخت الكترونيك
  
 

در اين مبحث بـه      .عني پرداخت الكترونيك مي رسد    پس از راه اندازي سايت تجارت الكترونيك نوبت به مهمترين بخش اين چرخه ي             
   :توضيح و بررسي

  
  پرداخت الكترونيك -1
  ويژگي هاي پرداخت الكترونيكي -2
 مدلهاي پرداخت الكترونيكي  -3
  روشهاي پرداخت الكترونيكي  -4
 

  .را در نظر مي گيريمكلي تجارت الكترونيك  قبل از پرداختن به جزئيات پرداخت الكترونيك فرايند .خواهيم پرداخت
 

مـورد نظـر    است كه در آن خريـدار محـصول   (Cataloging) مرحله اول بررسي .شده است تجارت الكترونيك از شش مرحله تشكيل
 خريدار با فروشندگان مختلف راجع به پارامترهايي مثل قيمت، نـوع،  پس از اين مرحله .خود را در سايتهاي مربوطه بررسي مي كند

بعد از  .كند و يك فروشنده را انتخاب مي كند مي (Negotiation) خدمات پس از فروش، نحوه پرداخت و غيره مذاكرهتحويل،  زمان
 اكنون نوبت مهمترين مرحله تجارت الكترونيـك يعنـي پرداخـت    .شود بسته مي  (Contract)مذاكره بين خريدار و فروشنده قرارداد

(Payment) در اين مرحلـه بـه گونـه اي خريـدار پـول محـصول        .نيست ه اي بدون پرداخت كاملانجام هيچ معامل .الكترونيك است
 .داده مي شود  (Delivery)تحويل پس از پرداخت محصول خريداري شده به خريدار .فروشنده پرداخت مي كند خريداري شده را به

  .ت مي كنداز محصول خود حماي (After sale support) در نهايت فروشنده با خدمات پس از فروش
 

امروزه با گسترش تجارت الكترونيك نياز بـه روشـهاي    .نيست هيچ معامله اي بدون پرداخت كامل .پرداخت، جزء اصلي تجارت است
 .الكترونيكي مناسب به شدت احساس مي شود پرداخت

ت ديگر پرداخت پـول از طريـق   به عبار .تجارت الكترونيك پرداخت الكترونيك عبارتست از پرداخت پول در مقابل كالا و خدمات در
  .الكترونيك به خصوص اينترنت وسائل

  
 

  : نقش وجود دارد4در انجام يك پرداخت الكترونيك حداقل 
 
 .در واقع مشتري است.مي كند كسي است كه بابت چيزي پول پرداخت : (Payer) پرداخت كننده -1
 .در واقع فروشنده است.مي كند كسي است كه بابت چيزي پول دريافت : (Payee) دريافت كننده  -2
  (Issuer) مشتري بانك كارگزار مشتري يا موسسه مالي صادر كننده اعتبار براي -3
   (Acquirer) بانك كارگزار فروشنده  -4
  
 

  الكترونيكي مناسب ويژگي هاي يك روش پرداخت
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  :ز آنها را بررسي مي كنيمتعدادي ا در يك پرداخت الكترونيكي ويژگي هاي بسياري در نظر گرفته مي شود كه
  
  ) (Securityامنيت -

در بخش امنيت بـه  (افشاء آن براي گروه هاي غير مجاز گردد؟ آيا اطلاعات مالي و شخصي را به روشي مي توان تغيير داد كه مانع از
  )اين بخش خواهيم پرداخت توضيح كامل

  
 )Audit ability (قابليت بررسي -

  .صورت لزوم از آن استفاده كرد م جنبه هاي تراكنش را ثبت كند تا دريعني اينكه سيستم بتواند تما
 
 )Efficiency (كارايي -

  انجام تراكنش با هزينه زماني كم
 
 )Reliability (قابليت اطمينان -

ورودي قطع برق، خراب شدن سرور ، خرابي هاي شبكه يـا   آيا سيستم به قدر كافي مستحكم است كه تراكنشها يا پول را در صورت
  از طرف كاربران از دست ندهد؟ پيش بيني نشده

  
  )Scalability (مقياس پذيري -

  .در صورت افزايش بار كاري و افزايش منابع، كارايي كم نشود
 
 )Integration (قابليت مجتمع شدن -

  دارد؟ آيا سيستم قابليت مجتمع شدن با سيستم حسابداري يا پرداخت ديگر را
 
  )Acceptability (قابليت پذيرش -

  آيا سيستم از سوي كاربران پذيرفته خواهد شد؟
 
  ) (Low Costهزينه پايين -

  .هزينه انجام هر تراكنش در آن پايين باشد
  
  )Anonymity (گمنامي -

  .اينكه مشتري بدون نياز به معرفي خود قادر به پرداخت باشد
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 روشهاي پرداخت الكترونيكي

  
 پرداخت كننده بكشد يا پرداخت كننده پول را بـه حـساب دريافـت كننـده      پول را از حساب،فت كنندهبا در نظر گرفتن اينكه دريا

   :چهار مدل پرداخت الكترونيك قابل تصور است بفرستد و اينكه دو طرف مستقيماً با هم در ارتباط باشند يا نه ،
  
   (Direct Cash Like) مدل پرداخت مستقيم مانند پول -1
 

 پرداخت كننده ابتدا از يك بانك بـا دادن پـول نـشانه    .دارد تباط مستقيم بين پرداخت كننده و دريافت كننده وجوددر اين مدل ار

(Token) كننده اين نشانه را بـه بانـك كـارگزار خـود و بـه       دريافت .سپس اين نشانه را به دريافت كننده مي دهد .دريافت مي كند
بـا هـم تـسويه     (Issuer) كننـده  و بانك كارگزار پرداخـت  (Acquirer) ار دريافت كنندهنهايت بانك كارگز در .حساب خود مي گذارد

  .نام برد را Digital Cash ، (E-cash) مبناي اين مدل مي توان پول ديجيتالي از نمونه هاي واقعي بر .حساب مي كنند
 
 )Direct Account Based (مدل پرداخت مستقيم بر مبناي حساب -2

پرداخت كننده يك سند پرداخت بـه دريافـت كننـده     .وجود دارد باط مستقيم بين پرداخت كننده و در يافت كنندهدر اين مدل ارت
سـپس بانـك كـارگزار دريافـت كننـده و بانـك        .مي گذارد دريافت كننده اين سند را در بانك كارگزار خود به حساب خود .دهد مي

بانك كارگزار پرداخت كننده به وي مبني بر انجام پرداخت  در نهايت پيامي از. پرداخت كننده با هم تسويه حساب مي كنند كارگزار
  .را نام برد  E-checkالكترونيكي از نمونه هاي واقعي بر مبناي اين مدل مي توان چك .رسد مي
 
  ) (Indirect Pull Account Basedمدل پرداخت غيرمستقيم كشش بر مبناي حساب -3

 دريافت كننده آغاز گر جريان پرداخت است و اطلاعات.وجود ندارد ين پرداخت كننده و دريافت كنندهدر اين مدل ارتباط مستقيم ب

 صورت است كه دريافت كننده از بانك كارگزار خود تقاضاي انتقال روند انجام پرداخت بدين.حساب پرداخت كننده را در اختيار دارد

 سپس بانك كارگزار دريافت كننده و بانـك كـارگزار پرداخـت   .كند ود ميوجه را از حساب پرداخت كننده در بانك وي به حساب خ

از نمونه  .كارگزار پرداخت كننده به وي مبني بر انجام پرداخت مي رسد در نهايت پيامي از بانك.كننده با هم تسويه حساب مي كنند
  .را نام برد Credit Card هاي واقعي بر مبناي اين مدل مي توان كارت اعتباري

 
  ) (Indirect Push Account Basedمدل پرداخت غيرمستقيم فشار بر مبناي حساب  -4

پرداخـت كننـده آغـاز گـر جريـان پرداخـت اسـت و        . وجود نـدارد  در اين مدل ارتباط مستقيم بين پرداخت كننده و دريافت كننده
 پرداخت كننده از بانك كارگزار خود تقاضـاي  است كه انجام پرداخت به اين صورت.حساب دريافت كننده را در اختيار دارد اطلاعات

سپس بانـك كـارگزار دريافـت كننـده و بانـك      .نمايد از حساب خود به حساب دريافت كننده در بانك كارگزار وي مي انتقال وجه را
 انجـام پرداخـت   كارگزار دريافت كننده به وي مبني بر در نهايت پيامي از بانك.كننده با هم تسويه حساب مي كنند كارگزار پرداخت

 .الكترونيكي پياده سازي نشده است مدل شبيه پرداخت سنتي در دنياي واقعي است ولي به صورت اين.مي رسد
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  )Credit Card( كارت اعتباري

  
هاي الكترونيكي هـستند كـه مـي         كارتهاي حافظه اي، كارت    .كارتهاي حافظه اي موجب يك تحول شگرف در فرصتهاي تجاري شد          

كارتهـاي حافظـه اي   . ر آنها مبلغي را وارد كرد و سپس در هر پرداختي كه كارت را قبول مي كند مي توان از آن استفاده كرد     توان د 
به دليل ساده بودن فرايند      .داراي تراشه اي هستند كه به طور خودكار مبلغ خريد را از كارت كم كرده و به فروشنده منتقل مي كند                    

كارتهاي حافظه اي، ابزار منحصر به فردي را براي غلبه بر كـلاه بـرداري               .اي كوچك مي توان استفاده كرد     از اين كارتها براي خريد ه     
  . در اختيار صادركننده قرار مي دهد

اين كارتها كاربردهايي نظير اسناد هزينه الكترونيكي       .داخل آن انواع فرمتهاي پرداخت را ساده تر و سازگار تر مي كند            ) Chip(تراشه  
هر كارت حافظه اي تاجران را قـادر مـي سـازد كـه گزارشـهاي مـسافرت و        . بليط و شناسايي ديجيتالي را پشتيباني مي كنند ، رزرو 

  .تفريحات ، خريد و هزينه هاي اظطراري را مديريت كنند
اعتباري براي خريد   دليل اين امر آشنايي مردم و پذيرش كارت         .امروزه معمولترين روش پرداخت در اينترنت كارت اعتباري مي باشد         

البته از ديگر دلايل اين امر تضمين و حمايت شركتهاي صادر كننده كارتهاي اعتباري از دارنده  .هاي معمولي در زندگي روزمره است
  . دلار در برابر تقلب ها مي باشد50آن تا سقف 

 را پر كند كه اين فرم نام ،شماره كارت اعتبـاري  سايتهاي تجارت الكترونيكي معمولا خريدار را ملزم مي كنند تا يك فرم الكترونيكي   
و تاريخ انقضاء كارت را مشخص مي كند و برخي مواقع موارد ضد تقلب اضافي از قبيل كد پستي و آدرس منزل خريدار را شامل مي                          

له كليدهاي جديد رمـز     در اين سيستم مرورگر كاربر و سرويس دهنده پرداخت تاجر با هم كار مي كنند تا اينكه براي هر معام                   . شود
  .كردن را ايجاد كرده و تغيير دهند

براي پشتيباني و استفاده از كارت اعتباري ، سايت تجارت الكترونيك بايد داراي يك حـساب ويـژه تجـارت الكترونيكـي در يكـي از                          
اخـذ يـك حـساب    .يده مي شـود  نامMerchant Accountاين حساب ويژه .معدود بانكهايي باشد كه اينگونه حسابها را ارائه مي دهند

Merchant  چرا كه اولا بانك هاي معدودي اين حسابها را در اختيار مي گذارند و ثانيا هـر سـايتي نمـي توانـد از     . كار ساده اي نيست
همان ابتدا يك حساب باز كند بلكه بايد اعتبار مشخصي را كه براي بانك مربوطـه مـورد قبـول باشـد كـسب كـرده و سـپس بـراي                               

 بوده و آن را در اختيار صـاحبان      Merchantبه همين دليل شركتهاي واسطه ايي وجود دارند كه خودشان داراي            .ي اقدام كند  بازگشاي
  .سايتها قرار مي دهند و در مقابل درصدي از فروش آنها را دريافت مي كنند

  .ناميده مي شوند) Merchant) Account Provider - MAPاين شركتهاي واسطه تحت عنوان تأمين كنندگان حساب 
  

  پردازش كارتهاي اعتباري 
  

قسمتهايي شامل مشتريان كه كارت اعتباري دارند و بانـك صـادر             .بخشهاي زيادي درگير پردازش پرداخت كارت اعتباري مي باشند        
مـشتري   .دازش مـي كننـد    كننده كارت به مشتريان ، بازرگانان و بانك كارگزار بازرگانان كه براي بازرگانان بر روي كارت اعتباري پر                 

مشتري در هـر مكـان    .شود...  يا Visa يا Master Cardبراي دريافت كارت اعتباري از بانك درخواست مي كند تا يكي از عضو هاي 
بانـك   .شماره كارت هاي اعتبـاري منحـصر بـه فـرد اسـت             .تجاري مي تواند از كارت صادر شده به عنوان ابزار پرداخت استفاده كند            

بانـك   .هاي مشتريان را كه حاصل از خريد از طريق كارت اعتباري است به حساب بازرگان واريز مي نمايـد                   بازرگان پرداخت كارگزار  
  .كارگزار بازرگان از بازرگانان ثبت نام كرده و هزينه خدمات را مطالبه مي كند

   Real time و Offlineدر كل دو روش براي پردازش كارتهاي اعتباري وجود دارد كه عبارتند از
 مشتري براي پرداخت هزينه خريد مشخصات كارت اعتباري خود را وارد سايت كـرده و ايـن اطلاعـات بـه سـرور                        Offlineدر حالت   

اين اطلاعات به صورت دستي وارد ترمينالهاي مخصوصي كه صاحب سايت آنها را از بانك خود گرفته است مي .سايت ارسال مي شود
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سال مي شوند تا اعتبار آنها بررسي شده و مبلغ لازم از اعتبار مشتري كسر و بـه حـساب صـاحب سـايت                        شوند و به مركز پردازش ار     
  .) حفاظت مي شود كه به شرح آن خواهيم پرداختSET يا SSLكليه اين مراحل توسط سيستم هاي امنيتي نظير .(واريز شود

  
ا به سايت فرسـتاد كليـه عمليـات لازم بـراي ارسـال ايـن        پس از آنكه مشتري مشخصات كارت اعتباري خود رReal timeدر حالت 

اطلاعات به مركز پردازش كارت ، كسر مبلغ از حساب مشتري و واريز به حساب فروشگاه بـه طـور خودكـار و در همـان زمـان اخـذ          
 اعتبـاري در ارتبـاط   سايت تجارت الكترونيك بايد با يك مركز پردازش كارتهـاي  براي بكارگيري اين روش، .اطلاعات انجام مي گيرد 

  .نام برد...  و Cybercash , Paypal، CCNowمراكز متعددي جهت اين كار در شبكه اينترنت وجود دارد از جمله مي توان از .باشد
   

  انواع ديگر پرداختهاي الكترونيك
 
  Cyber Cashسيستم .1

اسـاس خـدمات آن ، مبـادلات ايمـن ، اختـصاصي و معتبـر مـي                  .اين سيستم از يك مبادله تجاري ديجيتالي ساده استفاده مي كند          
رمزنگاري جديد شامل كليـدهاي رمـز عمـومي و اختـصاصي و             در اين سيستم مكانيسمي ارائه مي شود كه در آن از تكنولوژي             .باشد

  .از طريق نرم افزار مخصوص سرويس دهنده و سرويس گيرنده استفاده مي شود. امضاء ديجيتالي
Cyber Cash پايه ريزي شد و هدف موسسين آن همكاري با موسسات مالي و بازرگانان جهت ارائه سيـستم پرداخـت   1994 از سال 

  .بول بوداينترنتي قابل ق
Cyber Cashاين نرم افزار از چند طريق قابـل  . نرم افزاري است كه مي بايست بر روي سايت فروشنده و كامپيوتر خريدار نصب شود
  .با بسته هاي نرم افزاري مرورگرهاي اينترنت ارائه مي شود.تهيه مي باشد

 يـا از طريـق دانلـود آن از سـايت     CDمي كننـد و بـر روي      بعضي از بانكهاي بزرگ آن را بين مشتريان خود به صورت رايگان توزيع              
com.cybercash.wwwقابل تهيه است .  

پس از .در اين سيستم خريدار اين نرم افزار را بر روي سيستم خود نصب كرده و مشخصات كارت اعتباري خود را در آن وارد مي كند
  .د پرداخت اين اطلاعات مستقيما بر روي سرويس دهنده فروشنده منتقل مي گرددتأيي

  
  سيستم مايكروسافت.2

امكانـات تجـارت    . شـركتها همـوار سـاخته اسـت       Webمايكروسافت تجارت الكترونيكي را با اسـتفاده از بخـش مهمـي از سـايتهاي                
 Microsoftيكـي از نـرم افـزار هـا      . ارائه شده استMsBack Officeالكترونيكي به صورت يكپارچه و سازگار در خانواده محصولات 

Site Serverاست كه محيط وب جامعي را براي مديريت پيشرفته تجارت الكترونيك از طريق سايت وب ارائه كرده است .  
قبـول هـزاران    مـورد  1996 يك نرم افزار فروش در اينترنـت اسـت كـه در سـال     Commerce Server شامل Site Serverنرم افزار 

  .مشتري در كشورهاي مختلف قرار گرفته است
  
3.E-Wallet يا كيف الكترونيكي   

اين شركت چند نوع كيـف الكترونيكـي ارائـه كـرده اسـت كـه                 . است Master Card مربوط به شركت     E-Walletاستراتژي پرداخت   
  .مشتريان بر اساس نياز بازار مي توانند از آنها استفاده كنند

كترونيكي برنامه هاي نرم افزاري هستند كه در كنار كامپيوتر شخصي صاحب كارت يا سرويس دهنده عضو يا ارائه كننـده                     كيفهاي ال 
اين برنامه شامل اطلاعات تمام پرداختهاي ضروري ، صورتحسابها و حمل كالا به ازاء هر خريـد در                   .خدمات شبكه نگهداري مي شود    

  .شبكه است
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اطلاعات شخصي و پرداخت شما در جايي نگهداري مي شـود تـا هنگـام                . شبكه اي كيف واقعي است     كيف الكترونيكي همانند شكل   
كيف الكترونيكي شما را در پر كردن فرمهاي سفارش شبكه اي كمك مي كند و           .نياز براي خريد چيزي در شبكه از آن استفاده كنيد         
  . موجب سرعت عمل و سادگي كار خريد مي گردد

 ID كليه مشخصات خود و كارت اعتباري خود را در آن ذخيره كرده و در صورت خريد از روي شـبكه                      E-Walletشما با دريافت يك     
 Yahoo سايت PayDirectنمونه اي از اين مدل را مي توانيد در.كيف خود را وارد كرده و كليه كارها به طور اتوماتيك انجام مي گيرد

  . ملاحظه كنيد
  :به عنوان مثال .،كيفهاي الكترونيكي كارهاي بيشتري انجام مي دهدعلاوه بر پر كردن فرمهاي سفارش 

  نگهداري كلمه رمز براي سايتهاي مختلف.1
  سابقه خريدها با كيف الكترونيكي.2
  نگهداري چندين آدرس حمل كالا.3
  انگهداري كتابچه راهنم.4
   درباره فروش فوق العاده و تخفيفتذكرات خودكار.5
  

   :يك را بررسي كرديم ولي استفاده از اين روشها در ايران تقريبا غيرممكن يا بسيار مشكل استروشهاي پرداخت الكترون
  
  .استفاده از كارتهاي اعتباري در ايران بسيار مشكل است.1
اند از  از نظر فرهنگ تجاري، خريدار اين اعتماد را به فروشنده ندارد كه مشخصات كارت اعتباري خود را به فروشنده بدهد و او بتو                      .2

  .آن برداشت كند
  .زيرساختهاي حقوقي و قانوني براي رسيدگي به تخلف وجود ندارد.3
  .گرفتن كارت اعتباري بين المللي در ايران كاري بسيار دشوار است.4
  . شناسه مخصوص فروشنده يا بازرگان در ايران تقريبا غير ممكن استMerchant IDگرفتن .5
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   الكترونيك تجارتامنيت در
  
  

 هاي معمولي مـي پذيرنـد زيـرا آنهـا مـي            در خرده فروشي سنتي، خريداران ريسك استفاده از كارتهاي اعتباري خود را در فروشگاه             
اما در اينترنت بـدون آن نـشانه هـاي          . توانند كالاي مورد معامله را ببينند و لمس كنند و راجع به فروشگاه در نزد خود داوري كنند                 

همچنين در اينترنت خطرات امنيتـي  . اي خريداران خيلي مشكل تر است تا امنيت سيستم تجاري شما را تشخيص دهند      فيزيكي، بر 
  . مهمي نيز خود نمايي مي كنند

  
 هزينه پايين ساختن يك وب سايت و سادگي كپي كردن صفحات موجود به روي سـايت، بـه سـادگي امكـان سـاخت                         -كلاهبرداري

در حقيقـت هنرمنـدان     . كنـد  شـوند، ايجـاد مـي      ه به نظر توسط يك شركت ثبت شده و معتبر هدايت مي           سايتهاي غير قانوني را ك    
جنايتكار بصورت نامشروع اطلاعات كارتهاي اعتباري ديگران را بوسيله ايجاد وب سايتهاي به نظر حرفه اي كه از شـركتهاي قـانوني                      

  .تقليد كرده اند بدست مي آورند
   

شـود، هكرهـا خواهنـد     راكنش معامله بصورت باز و بدون امنيت و كد گذاري مناسب به اينترنت ارسال مي           وقتي ت  -افشاي غير مجاز  
 يـا شـماره هـاي كـارت اعتبـاري     /توانست اين تراكنش را جهت بدست آوردن اطلاعات حساس مشتريان از جمله آگاهگان شخصي و     

  استراق سمع كنند 
   

راضي ممكن است بتواند وب سايت شما را تغيير دهد، بنابراين باعث از كـار افتـادن   يك رقيب يا يك مشتري نا -دستكاري غير مجاز  
  .سرويس دهي به مشتريان بالقوه سايتتان شود

   
محتويات يك تراكنش نه تنها ممكن است مورد استراق سمع واقع شود بلكه ممكن است در مـسير نقـل و انتقـال                        - تغيير اطلاعات 

اسامي كاربران، شماره هاي كارتهاي اعتباري، و ميزان پرداخت هـا كـه بـدون               . ويانه چه بطور اتفاقي   تغيير نمايد چه بصورت كينه ج     
  .امنيت لازم و كد گذاري مناسب ارسال شده باشند همه آمادگي پذيرفتن چنين تغييراتي را دارند

  
در زمينه امنيت بودند متوجـه شـد    نفر كه متخصص 700 مستقر در بوستون امريكا در نتيجه نظرسنجي از Yankee groupشركت 

 درصـد تجاوزهـا توسـط افـراد خـارج           25 درصد تجاوزها به اطلاعات شبكه ، توسط افراد داخل شركت بوده و در مقابل تنهـا                  55كه  
  .سازمان گزارش شده است

زند و بايد توجـه كـرد       شركتها بايد كامپيوترهاي سرويس دهنده وب تجارت الكترونيك خود را در مقابل دسترسي غيرمجاز ايمن سا               
  .كه دسترسي غيرمجاز ممكن است از طريق اينترنت باشد يا از طريق داخل شركت

  
  :حفاظت در مقابل تخريب كامپيوتر سرويس دهنده وب

بـراي خيلـي هـا صـفحه اوليـه سـايت يعنـي        .سايت شـركت ،تـصوير آن شـركت در مقابـل دنيـا اسـت      ) Home Page(صفحه اوليه 
بـراي شـركتهاي كوچـك و       :نقطه آغـاز فعاليتهـاي غيرقـانوني       .تكاري اين صفحه شركتها را تخريب مي كنند       متجاوزان با دس  .شركت

چنانچـه سيـستم هـاي    .متوسط كه درگير رقابت بازار نيستند احتمال اينكه خرابكاران به فكر حمله به آنها بيفتند خيلـي كـم اسـت        
د متجاوزان مي توانند اين سايتها را به عنـوان محـل ذخيـره اطلاعـات                متصل به اينترنت از لحاظ امنيتي براي متجاوزان ضعيف باش         

  .سرقتي انتخاب كرده و تبديل به نقطه آغاز حمله به سايتهاي با ارزش ديگر كنند
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نوع ديگر حمله اقدام به تعطيلي يك كـامپيوتر سـرويس دهنـده بـه وسـيله مواجـه سـاختن آن بـا انبـوه                          :جلوگيري از ارائه خدمات   
  .ت كه در واقع پيشگيري از آن نسبتا دشوار استدرخواستهاس

  
  

   انواع فناوري حفاظت و ايمني

  
  :مطلوبترين فن آوري هاي امنيتي عبارتند از 

  Routersمسيرياب .1
  Internet Firewallsديواره هاي آتش .2
   Intrusion Detection Systemسيستم هاي كشف تجاوز .3
4.Public Key Infrastructure PKI   
  Authenticationشناسايي .5
  Encryptionرمزنگاري .6
  
  )Router(مسيرياب -

اين وسيله بين زير شبكه ها نشسته و رفت و آمد بـه             .مسيرياب عبارت از وسيله اي است كه مديريت ترافيك شبكه را انجام مي دهد             
مناسب براي اعمـال قواعـد فيلتـر كـردن          به طور طبيعي مسيريابها محلي      .سمت بخشهايي را كه به آنها متصل است كنترل مي كند          

  . بسته ها بر اساس سياستهاي امنيتي هستند
  
  

  ) ( Fire wallديواره آتش
يكي از مؤلفه هاي مهم حفاطت سايتهاي اينترنتي ، سيستم 

سيستم هاي ديوار آتش كامپيوتر يـا        .ديواره آتش مي باشد   
مسيريابهايي هستند كه آمدوشـد بـه اينترنـت را بـسته بـه              

سيـستم هـاي   .اعد از پيش تعريف شده فيلتـر مـي كننـد       قو
  :ديوار آتش به دو نوع اصلي ارائه مي شوند

  
1- Packer Filter  

ايـن  .يا فيلترهاي بسته اي كه مبتني بر مسيرياب مي باشند         
فيلترها هر بسته داده وارده و صادره را بررسي مي كنند تـا             

سـاس  مطمئن شوند كه اجازه ورود يا خـروج از شـبكه بـر ا             
  .قواعد از پيش تعريف شده را دارند يا خير

  
  
2- Application Gateways  
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اين نـرم افـزار هـا     .هاي ارتباطي كه بر روي يك كامپيوتر اختصاصي يا كامپيوتري كه به طور ويژه ايمن شده است اجرا مي شود                پل
هـا را     بـوده و آدرس    Proxyاين سيستم هـا داراي     .دعمل فيلتر كردن بسته اي را روي برنامه هاي كاربردي اجرا شده انجام مي دهن              

  .ترجمه مي كنند
  

  )IDS (سيستمهاي كشف تجاوز
  

كسي است كه بدون اجازه به سيستم شما وارد مي شود يا سيستم شما را مورد سوء اسـتفاده  ) Hacker, Cracker(متجاوز اينترنتي 
 تواند شامل دزدي كلان مثل ربودن داده هاي محرمانه تا استفاده غير كلمه سوء استفاده معناي گسترده اي دارد و مي .قرار مي دهد

  . باشدSpamمجاز از پست الكترونيك شما به منظور ارسال نامه هاي تبليغاتي از نوع مزاحمتهاي اينترنتي معروف به 
  

  :ر تقسيم نموداين سيستم را مي توان به مقوله هاي زي . كارش كشف چنين تجاوزاتي استIDSيك سيستم كشف تجاوز
   Network Intrusion Detection System NIDSسيستم هاي كشف تجاوز شبكه اي . 1
  System Integrity Verifiers SIVتأييد كننده هاي صحت سيستم .2
   Log file Monitors Logمانيتورهاي . 3
   : سيستم هاي فريب. 4
  
  

 NIDSسيستم هاي كشف تجاوز شبكه اي  
هاي داده را كه روي كابل شبكه مي باشد مورد نظارت قـرار مـي دهنـد و تـشخيص اينكـه يـك                        اين سيستم ها بسته     

خرابكار مشغول داخل شدن به سيستم است يا خير يا اينكه سيستم را از ارائه خدمات باز مي دارد يـا خيـر بـر عهـده                           
  .دارد

  
 SIVتأييد كننده هاي صحت سيستم  

ا به منظور يافتن اينكه چه موقع يك متجاوز آنها را تغيير مي دهد نظـارت                اين تأييد كننده ها پرونده هاي سيستمي ر       
 Windows مـي توانـد مؤلفـه هـاي ديگـري همچـون      SIVيك . استTrip Wireمشهورترين اين تأييديه ها .مي كنند

Registry          ربر عـادي   اين سيستم ضمنا مي تواند زماني را كه يك كا         . را هم نظارت كند تا علامتهاي معروف را پيدا كند
  .به امتيازات مدير شبكه دست پيدا مي كند تشخيص دهد

  
 Logمانيتورهاي 

 NIDSشـبيه كـار      .را كه توسط سرويسهاي شبكه اي توليد مي شوند مراقبت مي كننـد            Logاين سيستم پرونده هاي     
  . باشد به دنبال الگوهايي مي گردند كه حاكي از هجوم يك مهاجمLogاين سيستم ها در داخل پرونده هاي 

  
  

 سيستمهاي فريب  
اين سيستم ها شبيه خدماتي هستند كه هدف آنها عبارت از شبيه سازي رخنه هاي مشهور است تـا خرابكارهـا را بـه                        

مانند نامگذاري مجدد عضويت يك مـدير       .اين سيستم ها همچنين از حقه هاي ساده هم استفاده مي كنند           .دام بيندازد 
  . بدون هيچ اختيار و تعريف يك عضويت كاذبNTشبكه در
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PKI ، امضاء ديجيتالي ، رمزنگاري  :  
Public Key Infrastructure) PKI (  به عنوان استانداردي كه عملا براي يكي كردن امنيت محتواي ديجيتالي و فرايند هاي تجارت

ن سيستم به بازرگانان اجازه مي دهـد      اي.الكترونيك و همچنين پرونده ها و اسناد الكترونيكي مورد استفاده قرار مي گرفت ظهور كرد              
 PKIيـك  .از سرعت اينترنت استفاده كرده تا اطلاعات مهم تجاري آنان از رهگيري ، دخالت و دسترسـي غيـر مجـاز در امـان بمانـد                  

 كاربران را قادر مي سازد از يك شبكه عمومي ناامن مانند اينترنت بـه صـورتي امـن و خـصوصي بـراي تبـادلات اطلاعـات اسـتفاده                            
اين كار از طريق يك جفت كليد رمز عمومي و اختصاصي كه از يك منبع مسؤل و مورد اعتماد صادر شده و به اشتراك گذارده                        .كنند

  .مي شود انجام گيرد
بـا  .اين سيستم مجموعه اي است از استانداردها ، فناوري ها و روالهايي كه براي معتبر سازي و انتقال داده ها بكار گرفته مـي شـوند                         

تفاده از كليدهاي ديجيتالي عمومي و اختصاصي به منظـور رمزنگـاري و رمزگـشايي ، همچنـين بـا اسـتفاده از گواهينامـه هـاي                           اس
ديجيتالي كه حاوي كليدهاي اعتباري و عمومي كاربر بوده و اعتبار و هويت كاربر را اعلام مي كننـد امكـان انتقـال امـن داده هـاي                            

  .الكترونيكي را فراهم مي آورد
تي دو نفر بخواهند با هم ارتباط برقرار كنند ، فرستنده اطلاعات ،از كليد عمومي مربوط به دريافت كننده اطلاعات براي رمزكردن                      وق

سپس دريافت كننده از كليد خصوصي خودش براي رمزگشايي اطلاعات و خوانـدن آن  .اطلاعات استفاده كرده ، آن را ارسال مي كند 
 اين كليد ، خصوصي است و براي كس ديگر قابل دسترس نيست فقـط آن كـسي كـه اطلاعـات بـراي او                از آنجا كه  .استفاده مي كند  

  .ارسال گرديده مي تواند آن را بخواند
  

  )Encryption(رمزنگاري 
هدف آن حفظ .رمزنگاري عبارتست از تبديل داده ها به ظاهري كه نهايتا بدون داشتن يك كليد مخصوص قرائت آن غير ممكن باشد      

  .يم خصوصي است با پنهان نگاه داشتن اطلاعات از افرادي كه نبايد به آنها دسترسي داشته باشندحر
  .رمزگشايي برعكس رمزنگاري عبارتست از تبديل داده هاي رمز شده به صورت اوليه و قابل قرائت

  . شكل زير نشان دهنده رمزنگاري مي باشد
  

هر نفر دو كليد    همانطور كه از شكل پيداست ابتدا بايست براي         
يك كليد عمومي كه همه مي تواننـد بـه آن           .وجود داشته باشد  

دسترسي داشته باشند و يك كليد خصوصي كـه فقـط و فقـط              
اين زوج كليد منحصر به فرد است       .خود فرد آنرا در اختيار دارد     

اين كليدها در .و با داشتن يكي ، ديگري را نمي توان توليد كرد 
 توليـد مـي شـوند و بـه     Certificate Authorityمركزي به نام 

حال اگر فرسـتنده بخواهـد بـراي گيرنـده          .افراد داده مي شوند   
پيامي بفرستد آنرا با كليد عمومي گيرنده رمز مي كند و مطمئن خواهد بود كـه فقـط گيرنـده مـي توانـد آنـرا بخوانـد چـون كليـد               

  .خصوصي گيرنده فقط در اختيار خود اوست
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   امضاء ديجيتالي
  

اء هاي ديجيتالي فن آوري ديگري است كه توسط رمزنگاري كليد عمومي فعال گرديد و اين امكان را به مردم مي دهد كه اسناد امض
امضاء ديجيتالي شامل يك اثر انگشت رياضي منحـصر         .و معاملات را طوري امضا كنند كه گيرنده بتواند هويت فرستنده را تأييد كند             

  . نيز گفته مي شودOne-Way-Hashه آن به فرد از پيام فعلي است كه ب
كامپيوتر گيرنده پيام را دريافت مي كند و همان الگوريتم را روي پيام اجرا مي كند، امضا را رمزگشايي كرده و نتايج را مقايـسه مـي           

تضمين مي كنـد    اين روش    .چنانچه اثر انگشت ها يكسان باشند گيرنده مي تواند از هويت فرستنده و صحت پيام مطمئن شود                . كند
  .امضا ديجيتالي براي هر پيام يگانه و منحصر به فرد است.كه پيام در طول انتقال مورد دستكاري واقع نشده است

  
به عبارت ديگر امضا ديجيتالي روشي است كه با استفاده از رمزنگاري كليد عمومي احراز هويت،عدم انكـار ، محرمـانگي و جامعيـت                        

  .شكل زير نشان دهنده روند كلي امضا ء ديجيتالي است .داده اي را تأمين مي كند
    

در شكل وقتي فرستنده مي خواهـد پيـامي را امـضا            
كند و بـراي گيرنـده بفرسـتد ، بـا اسـتفاده از يـك                

 از - Massage digest-الگوريتم يـك خلاصـه پيـام    
پيام خود توليد مي كند و آنرا با كليد خصوصي خود           

لاصـه سـازي پيـام      الگـوريتم هـاي خ    .رمز مـي كنـد    
  : داراي سه ويژگي هستندSHA-1 يا MD5مانند

  
يعنـي طـول پيـام      . طول پيام همواره ثابت اسـت       .1

ايـن  .هرچقدر باشد خلاصه آن يك اندازه خواهد بـود        
-SHA بيت و براي     128 برابر   MD5طول پيام براي    

  . بيت است160 برابر 1
ه حتي فقط در يك بيـت بـا هـم متفاوتنـد داراي خلاصـه هـاي متفـاوت                    يعني دو پيام ك   .هر بيت ورودي روي خروجي موثر است      .2

  .خواهند بود
  .يعني با داشتن خلاصه پيام نمي توان اصل پيام را ساخت.يك طرفه هستند. 3
  
  
  
ا از اصل   در طرف مقابل گيرنده خلاصه پيام ر      .در انتها خلاصه پيام را به خود پيام اضافه مي كند و آنرا براي گيرنده ارسال مي كند                  -

اين خلاصه بدست آمده را با خلاصه اصل پيام كه خود           .خلاصه پيام را با كليد عمومي فرستنده رمزگشايي مي كند         .پيام جدا مي كند   
آنرا توليد مي كند مقايسه نموده ،اگر مطابقت داشت يعني فرستنده خود كسي بوده كه ادعا كرده است چون كليد خصوصي متناظر                      

  ).احراز هويت(نزد خود اوستكليد عمومي وي فقط 
  
چرا كه در غير اين صورت نتايج مطابقـت  .يعني پيام دست نخورده باقي مانده است.از طرفي جامعيت داده اي پيام حفظ شده است    -

  ).جامعيت داده اي.(نمي كرد
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  ).عدم انكار(گري در اختيار ندارداز طرف ديگر فرستنده نمي تواند فرستادن پيام را انكار كند چرا كه كليد خصوصي وي را فرد دي -
  
براي حفظ محرمانگي و اطمينان حاصل كردن از اينكه غير از گيرنده مورد نظر فرد ديگري نتواند پيام را بخواند و همچنين گيرنده  -

گيرنده نيز ابتدا پيام را     نتواند دريافت پيام را انكار كند كافي است فرستنده قبل از ارسال پيام آنرا با كليد عمومي گيرنده رمز كند و                      
 . با كليد خصوصي خود رمزگشايي كند و پس از آن مراحل فوق را انجام دهد

 
 

   Secure ElectronicTransaction SET تكنولوژي
  

 Verisign اعلام كردنـد كـه بـا همكـاري شـركتهاي ديگـري       با يكديگر Visa و Master Card  دو شركت1996در اوايل فوريه سال 

,Terisa System , RSA , GTE , SAIC , Netscape , IBM , Microsoft    بـراي پرداخـت و انتقـال اطلاعـات      اسـتاندارد واحـدي
 .ناميدند SET ابداع نموده اند و آن را مطمئن الكترونيكي تحت شبكه هاي باز

 توسـط ايـن دو   1997سط دسامبر در اوا.دنبال مي كردند هر يك روشهاي جداگانه اي را Visa و Master Card قبل از اين پيشرفت
  .استاندارد و ساير متعلقات آنرا تعيين مي كند به ثبت رسيد كه ساختار كنوني و وضعيت آينده اين SET COبه نام شركت ، سازماني

 
  :پروتكل را از ساير روشها مطمئن تر ساخته است داراي سه مزيت مي باشد كه همراهي آنها با يكديگر اين SET پروتكل

  
  .غير ممكن مي كند محرمانگي، به وسيله رمزنگاري كه خواندن پيامها را توسط ديگران -1
 
  .بدون تغيير رد و بدل مي شوند درستي ، بوسيله چكيده پيام و تأييد امضاء اطمينان مي دهد پيامها -2
 
 ر معامله دارند قابل اثبات و اعمـالي كـه  ادعاهايي كه افراد درگي تأييديه به وسيله گواهي امضاء ديجيتالي ، كه اطمينان مي دهد -3

  .انجام داده اند غير قابل انكار است
  

SET در عمل   
 

شـكل  .تكنولوژي نسبتا پيچيده اي است SET استاندارد
  .درگير در عمليات فروش را نشان مي دهد پروسه هاي

 
هاي درگير در پروسه فروش وقتي كه        در شكل قسمت  

  .نيد استفاده مي شود را مي بيSETاز
ابتدا مشتري دارنده كارت و فروشنده هستند كه قـصد          

موسسه مالي است كه كـارت از طـرف    بعد.معامله دارند
بـه عنـوان روش    وي صادر شده و فروشنده سيستم آنرا

اين موسسه اسـت كـه در كليـه         .پرداخت پذيرفته است  
بـين صـاحبان كـارت و فروشـندگان مـسئول       معاملات

دهـد كـه پـولش     مـي اسـت و بـه فروشـنده اطمينـان     
 افراد است كه گواهي هايي صادر مي كند كه توسط همـه قـسمتها قابـل    پرداخت خواهد شدو بالاخره صادر كننده گواهي شناسايي

  .تشخيص است
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الكترونيكي سـايت مـي گـردد وكالاهـايي را انتخـاب مـي        آغاز شود صاحب كارت در فروشگاه SET قبل از اينكه استفاده از پروتكل
مشخصات فروشنده را كـه بـه صـورت ديجيتـال      آغاز مي شود و نرم افزار فروشنده كار را آغاز مي كند و SET مرحله از اينبعد .كند

اين .كامپيوتر او ارسال مي نمايد همچنين تقاضاي گواهينامه شناسايي خريدار را براي.ارسال مي نمايد گواهي شده است براي خريدار
مشخـصات كـارت    از اينكه برنامه صاحب كارت فروشنده را شناسايي كرد درخواست خريـد و  عدعمل اينگونه صورت مي پذيرد كه ب

  .فروشنده ارسال مي كند طبق گواهي امضاء ديچيتالي رمزگذاري مي كند و سپس براي
 

ري و مبلـغ كـه   مي آورد و آنرا همراه اطلاعات حـساب مـشت   نرم افزار فروشنده پيام موافقت پرداخت و محتواي سفارش را از رمز در
  .اند براي موسسه ارسال مي كند همچنان رمز شده

 
براي فروشنده قابل مشاهده نيست و فقط ) تاريخ اعتبار مانند شماره و(حائز اهميت است چرا كه اطلاعات كارت   SETاين قسمت از

ه را دريافت كرد آنرا رمزگشايي و جهت فروشند بعد از اينكه موسسه درخواست مجوز.مثل بانك ، مي تواند آنرا ببيند مسئول پرداخت
بانك دريافت كند آن را رمز  وقتي موسسه جواب را از.خطوط اختصاصي براي بانك صاحب كارت مي فرستد بررسي و تأييد از طريق

  .دهد گذاري كرده و به فروشنده ارجاع مي
 

اگـر  .مي فرستد (Wallet) را رمز كرده به برنامه مشتريسپس آن وقتي نرم افزار فروشنده جواب بگيرد آنرا با مبلغ مطابقت مي دهد و
محقق مي گردد كه بوسـيله موسـسه از بانـك مـشتري بـه       در نهايت وقتي سفارش. كافي باشد اين پاسخ تأييد شده است موجودي

 .انجام شده باشد حساب بانكي فروشنده
  .د و اين روند قابل مشاهده نمي باشدافت كليه مراحل بالا ظرف چند ثانيه و بين مرورگر ها اتفاق مي: توجه

   
  
  

   Authenticated SSL Certificates: راه حل اعتماد بر انگيز
  

هويت قطعي و ايمنـي لازم را  ) Authenticated Secure Sockets Layer )SSLدر عصر تجارت الكترونيك، گواهينامه هاي ديجيتال 
مشتريان بايستي مطمئن . كنش آنلاين در شبكه هاي ديجيتالي، فراهم مي آوردبراي ساختن اعتماد ميان دو طرف معامله در يك ترا

است و اطلاعاتي كه آنها از طريق كاوشگرهاي وب شـان ارسـال   ) اصلي(باشند كه وب سايتي كه با آن ارتباط بر قرار كرده اند واقعي              
  .مي كنند خصوصي و محرمانه باقي مي ماند

  
 پاسـخ   ري ـ قادر باشـند بـه سـوالات ز        دي با ري درگ ني افتد طرف  ي معمول اتفاق م   يكيزي ف ياي دن اي لتايجي د ياي معامله در دن   كي يوقت
  :نديبگو

 
 )تي هوصيلازمه تشخ (د؟ي هستيشما چه كس •
 )مورد اعتماد شركت (د؟ي هستي عضو مورد اعتماداي آد؟يبه كدام جامعه تعلق دار •
  )تي هودييتا (د؟ي خود را اثبات نمائتي هودي توانيچگونه م •
  
  
  

  :سه عنصر كليدي براي جلب اعتماد خريداران و اطمينان از يك تراكنش آنلاين عبارتند از
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 تجاري كه در مورد تجارت الكترونيكي جدي هستند بايد يك تجارت الكترونيك امن را بطور كامل بر پايه فن آوري كد :كد گذاري.1

 تبديل اطلاعات براي تغيير شكل آن به صورت غير قابل فهم براي همه بجز براي      فرآيند) Encryption(كد گذاري   . گذاري بنا نمايند  
  .گيرنده اطلاعات مي باشد كه زمينه سلامت و پوشش مورد نياز تجارت الكترونيك را براي اطلاعات رد و بدل شده فراهم مي آورد

  
ها يـا  Certificate Authorities) (CA( اي ديجيتالي  اگرچه بعضي از صادر كنندگان گواهينامه ه):Authentication(تاييد صحت .2
 ضـروري اسـت كـه وب سـايت           ، اعتقاد دارند كه كد گذاري تنها كافي است،        ) گواهينامه هاي ديجيتالي   ")signers(امضا كنندگان   "

 بـه شـما و سـايتتان مـي     اين موضوع باعث افزايش اعتماد بازديد كنندگان سايت نسبت       . شما علاوه بر آن تاييد اعتبار نيز شده باشد        
بـراي اثبـات    . تاييد اعتبار به اين معنا است كه يك مرجع معتبر مي تواند تاييد نمايد كه شما هماني هستيد كه ادعا مي كنيد                     . شود

اينكه تجارت شما تاييد شده است، سايت شما نياز به اين دارد كه توسط بهترين فن آوري موجود كد گـذاري و تاييـد اعتبـار ايمـن                
  . ده باشدش
  
الكترونيكي مي باشد كه بصورت يكتا اشـخاص و وب سـايتها   ) file( گواهينامه الكترونيكي يك پرونده     :گواهينامه هاي الكترونيكي  . 3

آنها همانند دسـته اي از گذرنامـه هـاي    . را بر روي اينترنت تعيين هويت مي نمايد و ارتباطات مطمئن و محرمانه را مقدور مي سازد           
 تعيـين هويـت نـشده كـاربران آنلايـن را در معـرض               SSLتجربـه ايجـاد گواهينامـه هـاي         .  يا گواهينامه ها عمل ميكنند     ديجيتال و 

  .گذارد فروشگاههاي غيرقانوني كه در اينترنت فعاليت ميكنند بي پناه باقي مي
  

  : بازديد كنندگان سايت شما را قادر ميسازد تاSSLگواهينامه هاي رسمي 
  
و يا تغيير اطلاعـات ارسـال شـده در هنگـام ارتبـاط      ) بطور محرمانه(ملا ايمن بدون احتمال استراق سمع   با شما بصورت كا    •

  .ارتباط برقرار نمايند ) صحت اطلاعات(بدون امكان رديابي 
كه احتمالا از اسم و لوگوي شما در سايت خود    [بررسي نمايند كه در حال داد و ستد با شما هستند و نه يك سايت متقلب                  •
  )سنديت.] (ستفاده نموده استا

  
  ؟ چگونه كار ميكنندSSLگواهينامه هاي رسمي 
اين امكان را براي گيرنده ي پيام الكترونيكي فراهم ميكند تـا از  ) SSL  )Authenticated SSL Certificatesگواهينامه هاي رسمي 

 بـا اطمينـان بـالا بـراي         SSLگواهينامـه هـاي     اساس صدور   . ماهيت فرستنده و صحت اطلاعات دريافت شده اطمينان حاصل نمايد         
  : استوار است شركتها جهت وب سايتهايشان بر سه اصل بسيار مهم زير براي شناسايي و تائيد،

  .آورده شده در گواهينامه را دارا ميباشد) Domain Name(تائيد اينكه شركت معرفي شده در گواهينامه حق استفاده از شناسه دومين · 
  .است] شناخته شده[ه شركت معرفي شده در گواهينامه يك شخصيت حقوقي تائيد اينك· 
  . را نموده است براي اين كار مجاز بوده استSSLتائيد اينكه شخصي كه از طرف شركت درخواست گواهينامه · 
   

خـورد كننـد كـه ايمـن        اگر بـه سـرورهايي بر     . وقتي بازديدكنندگان وب به سايتها متصل ميشوند، به دو نوع سرور برخورد مي كنند             
). URL در   "https"يك علامت قفل بسته شده و عبـارت         (هستند، پيغامي دريافت مي نمايند كه اين مسائله را به آنها نشان ميدهد              

يك سرور ايمن واقعي سروري است كـه يـك          . بطور مشابه اگر با سروري برخورد كنند كه ايمن نباشد به آنها اخطار داده خواهد شد               
اين گواهينامه رسمي به كاربران مي گويد كه يك شخص سوم بي طـرف و قابـل اعتمـاد تائيـد                     .  رسمي داشته باشد   SSL گواهينامه

يك گواهينامه رسمي معتبر به اين معنا است كه كاربران . نموده است كه اين سرور متعلق به شركتي است كه ادعاي آنرا نموده است
  .ت را بصورت محرمانه به جائي كه مي خواهند ارسال كنند ارسال ميكنندميتوانند اطمينان داشته باشند كه اطلاعا
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يكي : درخواست گواهينامه را آماده مي كند كه شامل دو كد رمز مي باشد) سازنده سايتهاي اينترنتي - Webmaster(يك وب مستر 
 VeriSign، مثل   )CertificateAuthority(وب مستر كد رمز عمومي را براي يك مرجع صدور گواهينامه            . خصوصي و ديگري عمومي   

  .صادر مينمايد] با نام و مشخصات داده شده[ مي بايد مطمئن شود كه گواهينامه را براي همان شركت CA. مي نمايد ارسال 
  : بايد مطمئن شود كهCAبنابر اين 

  
ست كه برايش درخواست گواهينامه ي ا) Domain Name(شركتي كه برايش گواهينامه را صادر ميكند ثبت كننده شناسه دومين  -

اين كار اطمينان ميدهد كه شركت و يا شخص ديگري بعدا نخواهند توانست آن شناسه را براي خود اختيار كند و يا از                    . [نموده است 
  ]آن سوء استفاده نمايد

  .آن شركت شركتي ثبت شده در يك يا چند كشور ميباشد -
  .ر گواهينامه مي آورد دCAنام ثبتي شركت همان نامي است كه  -
  .شخصي كه درخواست گواهينامه را داده است در استخدام آن شركت ميباشد -
  

را بـه وب مـستر        كد رمز عمومي را امضاء مينمايد و آن        CAزماني كه بررسي ها انجام شد و بازرسي هاي پس زمينه صورت گرفت،              
زماني كه هر دو كد رمز خصوصي و عمومي با هم تطبيق كردنـد              . ندبازگشت ميدهد و وب مستر هم آنرا بر روي سرور بارگزاري ميك           

 مطمئن مي شود كه اطلاعاتي كه توسط يـك          SSL. نمايد  شروع به كار مي    SSL،  )دو تكه يك پازل   (همانند يك زوج تطبيق شونده      
غييـري در آن صـورت نگرفتـه      نمايد و هيچ ت    شود مطابقت مي   شود با اطلاعاتي كه توسط بازديد كننده دريافت مي         سرور ارسال مي  

  . است
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  هاي بازاريابي رموز موفقيت ايميل
 
 

تعـداد كمـي از   . مشتريان بالقوه و مشتريان كنوني اسـت  ترين ابزارهاي بازاريابي، فرستادن ايميل براي خرج از كارآمدترين و كم يكي
جلب و حفظ مشتري را به شما نـشان   يك نكته ساده، اهميت اين روش. تندبازاريابي، اينچنين ارزان و پاسخگو هس ابزارها و مجاري

برايتان  اند ميل باكس شماست كه از طرف مشتريان بالقوه و آنهايي كه از خريدشان راضي هاي دريافتي در دهد و آن تعداد ايميل مي
  !كرد ازارياب آن، اينقدر ايميل دريافت نميكه صاحب و ب هاي ارسالي اين كسب و كار مفيد نبود اگر ايميل. فرستاده شده است

  
 
  :خوانيم تعدادي از آنها را در زير مي. هاي فروش دارند دلايلي هست كه نشان از مزايا و منافع گوناگون ارسال ايميل 

  
چـه مـشغول كـار    باشيد، در تعطيلات به سر ببريد و  چه خواب! رسد چه برف ببارد، چه باران و تگرگ بيايد، ايميل در هر حال مي ▪

ها مانند  و ايميل. خواهند داشت در غياب خودتان، ارسال خواهند شد و مخاطبان بازار هدف آنها را دريافت هاي فروشتان، باشيد، پيام
 .نمايند كنند و بهترين نمايش فروش را براي مخاطبان اجرا مي مي نمايندگان كسب و كارتان، براي شما كار

 
مشتري بالقوه را مخاطب قرار داده تنهـا كالاهـا و    قت در پروسه بازاريابي اينست كه در يك زمان، فقط يكيكي از راههاي اتلاف و ▪

كار را به هـزاران نفـر    توانند يك كسب و ها مي  هست ولي ايميل در اين حالت فقط يك شانس فروش. كنيد خدماتتان را به او عرضه
  .برده روند رشد كارتان را هموار و تسريع خواهد نمود ا بالامعرفي كنند و اين كار تعداد فروش و درآمدتان ر

  
ها، همگي اعضاي بـازار   هاي ايميل ابتداي كار گيرنده در. شناسانند هاي فروش مخاطبان حقيقي كسب و كارتان را به شما مي ايميل ▪

علاقه دارند و امكان دارد بـه مـشتري    ات شماتوانيد دريابيد كه چه كساني به كالاها و خدم ها مي دريافت پاسخ شما با. هدف نيستند
 .ها، حذف نماييد ليست گيرندگان ايميل تبديل شوند و چه افرادي را بايد از

 
 درصـد  90 تـا  80در عـرض يـك تـا دو هفتـه،     . هاست دليل چهارم مناسب بودن و كارايي اين روش بازاريابي، دريافت سريع پاسخ ▪

بازاريابي سريع و دقيق واكنش نـشان دهـد،    اگر تيم. ه ايميل كسب و كارتان جواب خواهند دادتوانند مشتري باشند، ب مي كه كساني
هاي دريـافتي از   پاسخ با توجه به تعداد. مند را به جرگه خريداران وارد كند پاسخ دهندگان علاقه قادر خواهد بود درصد زيادي از اين

  .را دريابيد آنتوانيد ميزان كارايي  هر بسته بازاريابي ايميلي، مي
 
اسـت،   اگر شما يك كاسب تازه كار باشيد كه صاحب كـسب و كـاري كوچـك   . پيشين مربوط است اي به علت دليل پنجم تا اندازه ▪

بازاريابي ايميلـي ايـن   . صرف كنيد كه بازدهي نداشته باشد اي از پولتان را هدر دهيد و روي كاري وقت و هزينه توانيد حتي ذره نمي
هاي دريـافتي از كـداميك    تعداد پاسخ هايتان را كدگذاري كنيد تا مشخص شود كه هاي ايميل كند تا بسته فراهم مي ايتانامكان را بر
   .شوند، اصلاح و تقويت پروسه بازاريابي ايميلي دشوار نخواهد بود مي چون اين بازخوردها سريع حاصل. بيشتر است

 
هـايي در   هاي بازاريابي نيز هزينه كار انداختن پروسه تدوين و به. به آن توجه دارندها مبحثي است كه همه كاسبان  مخارج و هزينه ▪

گنجايش زيادي دارد و هزينه پـست آن   پاكت پستي الكترونيكي. تر است ها ارزان بازاريابي ايميلي از ديگر روش بردارد و در اين ميان
عرضـه   هـا و  ايـد، اخبـار موفقيـت    اره خودتان و كـسب و كارتـان نوشـته   ها درب در روزنامه ها، مقالاتي كه عكس. هم بسيار ناچيز است

هـاي   دهيـد، كـارت پـستال    از خريد مستمر به مشتريان مـي  اي كه به منظور تشكر ها و امتيازات ويژه محصولات جديد، ارائه تخفيف
شـود؛ از مطـالبي    ديـده مـي   شه آنهـا هاي ديگر و تصاويري زيبا كه نام شركت شما در پس زمينه يا گو مناسبت تبريك سال جديد يا
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 تواننـد بـه صـندوق پـستي     هـاي ايميلـي مـي    هم داشته باشيد كه اين بـسته  در نظر. توانيد در اين پاكت جاي دهيد هستند كه مي

 .الكترونيكي چند صد نفر داخل شوند
 
گيـرد و مـدتي را    ش چشمانش قرار مياست كه پي كند، در آن واحد، فقط اين ايميل زماني كه شخصي اين ايميل فروش را باز مي ▪

شنويم، هـر آگهـي تنهـا مـدت      مي بينيم و هاي تلويزيوني يا تبليغات راديويي را مي وقتي كه ما آگهي .كند براي مطالعه آن صرف مي
اثر هر يك  مشوند و دوا خورد و چند ثانيه ديگر، تبليغاتي ديگر جايگزين مي گوشمان مي گيرد يا به كوتاهي پيش چشمانمان قرار مي

  .دارند جداگانه توجه يك مشتري احتمالي را به خود معطوف مي هاي تبليغاتي و فروش اين طور نيستند و هر كدام ايميل. كوتاه است
 
صوتي راديو، ملموس بـوده خواننـده و مـشتري احتمـالي      هاي ها، بسيار بيشتر از تصاوير تلويزيوني و آگهي دليل آخر اين كه ايميل ▪

شوند ولي صاحب يـك   محو مي تبليغات تلويزيوني و راديويي با فشار يك دكمه. بيشتر كنترل و تسلط دارد ند كه روي آنك حس مي
  .خواهد پرداخت داند و مدتي به آن ايميل، آن را متعلق به خود مي

 
دقـت فـراوان شـده بـا      گر به اين ابزارا. زنند و مقرون به صرفه بودن بازاريابي ايميلي را رقم مي دلايل فوق همگي كارايي و توانمندي

  .كسب و كار بسيار موثر خواهد بود مهارت و هوشياري به كار گرفته شود، در افزايش درآمد يك
  

   پنج قاعده مهم در بازاريابي فروش اينترنتي

 
  :در تهيه يك آگهي براي فروش اينترنتي بايد پنج قاعده كلي زير را رعايت كرد

  . بايد خوانندگان را جذب كنديك آگهي فروش خوب -1
ــاه         -2 ــوده، در كوت ــده نب ــسته كنن ــاربران خ ــراي ك ــد ب ــي باي ــن آگه ــد      اي ــان كن ــود را بي ــدف خ ــن ه ــكل ممك ــرين ش  .ت
 .پيــام مــورد نظــر شــما بايــد بــه روشــني و واضــح در ايــن آگهــي مطــرح شــود و بــراي مخاطــب گنــگ نباشـــد                -3
  .محتواي آگهي بايد داراي اعتبار لازم باشد -4
  .ين آگهي بايد مزاياي خريد اينترنتي را براي خواننده به طور كامل شرح دهد ا-5
 

شما در ارايه آگهي براي بازايـابي  . اينترنت است خوانندگان با مشاهده تيتر آگهي اولين اولويت در نگارش يك آگهي فروش در جذب
بايد نهايت دقت را در ارايه  بنابراين شما.  شما را بخوانندهاي فروش مربوط به شركت ملزم كنيد كه آگهي اينترنتي بايد خوانندگان را

ــي  ــاي آگه ــه     تيتره ــرد ك ــار گي ــه ك ــود ب ــاي خ ــي    ه ــدن آگه ــه خوان ــشويق ب ــدگان را ت ــروش  خوانن ــاي ف ــد  ه ــما بكن  . ش
روش خـود  بايـد از كلمـاتي در ابتـداي تيتـر ف ـ     از اين رو شـما . نحوه انتخاب دو يا سه كلمه اول تيتر آگهي بسيار مهم است بنابراين

تـوان در تيترهـاي    مي ها و كلماتي كه از جمله عبارت. خريدار و خواننده را به سوي خود جلب كند استفاده كنيد كه به سرعت توجه
  :هاي فروش استفاده كرد شامل اگهي

 
ر قابـل مقايـسه، پرسـرعت و    ساز، غي ـ اعجاب انگيز، پول تاز، انگيز، جذاب، آسان، اسرارآميز، براي همه، تضميني، يكه رايگان، شگفت  ▪

  .مانند آن
. مراجعان را با يك نگاه به سمت خود جـذب كنـد   اي باشد كه حال به خاطر داشته باشيد كه تيتر انتخابي شما بايد به گونه به هر ▪ 

 را   كـار گيريـد و آن  را بـه  بنابراين در انتخاب تيتر آگهي نهايت دقت. شويد خواندن متن آگهي رهنمون مي ها را به كار آن شما با اين
  .بارها و بارها بيازماييد
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تـرين زمـان،    اهداف تيتر آگهي، در كـم  ي سريع منظور خود و بيان خريداران به خواندن متن آگهي شما بايد با ارايه بعد از تشويق ▪ 
ارتبـاط   مكن بيان و هر لحظـه ترين حالت م سعي كنيد متن آگهي را با ساده. مشتاق كنيد خوانندگان را به خواندن ادامه متن آگهي

  .هميشه براي وقت مشتريان خود ارزش و احترام قائل شويد.خود را با خوانندگان حفظ كنيد
  

از بيان كلمات ثقيل و پيچيده . خواننده انتقال دهد متن شما در آگهي بايد بسيار واضح و روان باشد و به سادگي منظور خود را به ▪ 
 .نخواهد بود كند و خواننده گيج هرگز حاضر به خريد از شما  خواننده را گيج ميتنها اين كار. خودداري كنيد

 
از بيـان كلمـات بـزرگ و    . يك كودك نيز بتواند به آساني آن را بفهمد متن شما در آگهي بايد آن قدر روان و ساده باشد كه حتي  ▪

 .كه گنگ و پيچده است خودداري كنيد عباراتي
  
 .ها در متن آگهي استفاده كنيد تا آگهي شما براي خواننده خسته كننده نباشد ين جملات و پاراگرافتر سعي كنيد از كوتاه ▪
 
  .اگر متن آگهي شما طولاني باشد مطمئن باشيد كه خوانده نخواهد شد ▪
  
لـي شـدن   كننـده و نـامفهوم كمكـي بـه عم     مطمئن باشيد كه يك متن طـولاني، گـيج  . ساده بودن متن آگهي بسيار اهميت دارد ▪

  .هاي بعدي شما هم منصرف كند ي هوشمند را از خواندن آگهي يك خواننده حتي ممكن است. ي شما نخواهد كرد خواسته
 
 40نزديـك  (متحده آمريكـا حـدود يـك هفـتم مـردم       چرا كه تنها در ايالات. هاست ترين آن ترين و روان ها، ساده ترين آگهي موفق ▪

  .رو هستند حساب با مشكل روبه استخدام و يا متن يك صورت در خواندن يك آگهي) ميليون نفر
  
  .اما جالب است بدانيد كه آمار بسياري از كشورها از اين هم بدتر است. البته اين آمار مربوط به كشور آمريكا است ▪
 
ن و صـحبت كـردن زيـادي    هـاي خوانـد   كننـد از مهـارت   مي متاسفانه اكثر افرادي كه از اينترنت و خدمات خريد اينترنتي استفاده ▪

  .متن شما بايد بسيار ساده و در سطح سواد عموم خوانندگان باشد بنابراين. برخوردار نيستند
 
  .رسانيد داراي گارانتي و اعتبار مناسب باشد سعي كنيد محصولي كه از طريق اينترنت به فروش مي ▪

دهـد   همچنـان در صـدر فروشـندگان قـرار مـي      هـا را   آن تريانكنند كه درصد بالاي مش بسياري از كسب و كارها تصور مي متاسفانه
  .در صورتي كه اين تفكر يك تفكر كاملا اشتباهي است. كنند خودداري مي هاي معتبر بنابراين از ارايه گارانتي

لات خود ارايه گارانتي مناسبي براي خدمات و محصو دهيد بهترين باشد تا زماني كه اگر محصول و يا خدماتي كه شما ارايه مي حتي
  .به عمل نخواهد آمد ندهيد استقبال زيادي از آن

 بنـابراين اگـر گـارانتي   . ثابت خواهد ماند و يا تغييـر چنـداني نخواهـد كـرد      چندين سال در اين حالت تعداد مشتريان شما در طول

اين امر بـه خواننـدگان آگهـي شـما      .افزايش دهيد  ماه6محصول شما يك ماهه است سعي كنيد آن را به دو ماه، سه ماه و يا حتي 
  .تر خواهد كرد تري خواهد بخشيد و در نتيجه فروش شما را بيش اطمينان خاطر بيش

بيـان ايـن مزايـا    . كامل به خوانندگان شرح دهيد نهايت شما بايد در آگهي خود نتايج و مزاياي محصول و خدمات خود را به طور در
  .ي استاينترنت ترين قسمت آگهي در فروش اصلي
ولـي ايـن   . شوند شايد براي دفعـه اول زيـاد جـذاب و قابـل درك نباشـند      مي هايي كه از طريق روزنامه، مجله و تلويزيون ارائه آگهي
فروشندگان فـروش بيـشتر و سـودآوري در پـي خواهـد       ها براي شوند و تكرار آن ها تكرار مي بارها و بارها از طريق اين رسانه ها آگهي
  .جذب كند براي فروش آنلاين بايد به حدي جذاب باشد كه با يك بار خواندن خريداران را گهي اينترنتيولي يك آ. داشت
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توانيـد   شما با رعايت اين پـنج قـانون پايـه مـي    . ياري ديگران نداريد بنابراين شما براي انتخاب متن يك آگهي تبليغاتي خوب نياز به
 .دلخواه خواهيد رسيد ود طراحي كنيد و مطمئنا به نتايجهاي تبليغاتي براي فروش آنلاين خ آگهي خودتان
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   از ديد مشتريمعامله
  
  

  1 گام-

 
يعني اصطلاحات و توضيحات داده شده بـراي  . است گيرد مربوط به معامله با طرف خارجي آنچه در اين قسمت مورد بررسي قرار مي

هـر تـاجر   . دانستن زبان انگليسي كليد ورود به دنياي تجارت خـارجي اسـت   .باشد انگليسي مي بانكار با يك بازرگان خارجي و به ز
انگليسي با او ارتباط برقـرار كنيـد و    توانيد با زبان جايي از دنيا كه باشد به اين زبان آشنايي دارد و شما به راحتي مي خارجي، در هر

 .مكاتبات و معاملات خود را انجام دهيد
منظور از اين شناخت شـناخت شخـصي نيـست     البته. ل از اينكه بخواهيد با كسي وارد معامله شويد بايد اول او را بشناسيدمسلما قب

 .آيد اطمينان از شخص در مراحل بعدي تجارت كم كم بدست مي. دهد انجام مي بلكه منظور شناخت از نوع كار و تجارتي است كه
از طريق اينترنت، مجلات و يـا كتابهـاي زرد و    ( شناختيد كند ه در زمينه كاري شما فعاليت ميبعد از اينكه شركت و يا بازرگاني را ك

هميـشه بهتـر از    ارتبـاط كتبـي  (پس بايد يك نامه، ايميل و يا فـاكس بـراي او ارسـال كنيـد     .  كنيدآغازرا  بايد با او باب مكاتبه...) 
 .)بعنوان سند استفاده نمود گاني نمود و بعداتوان آنرا جهت سوابق باي ارتباطات شفاهي است زيرا مي

قسمتهاي مختلف يك نامه بازرگاني را باهم  براي بعضي شايد نياز باشد روش نامه نگاري بازرگاني را نيز قيد كنم پس در اين قسمت
  : كنيم بررسي مي

  
 .بالاي نامه سمت راست آدرس شركت خود را مي نويسيد

 .كنيد  درشت تر اسم شركت خودتان را وارد ميتر در سمت چپ با فونت كمي پايين
 در زير آن تاريخ

 .در زير تاريخ نام و آدرس گيرنده نامه
 .Dear Sir, Dear Madam, Dear Sirs, Dear Mr James, Dear Ms :سطر اول متن نامه به احترامات اختصاص دارد جملاتي مثـل 

Jane   در سطر اول جاي دارند... و. 
 .مه مي آيد كه بايد بصورت رسا و همچنين تا حد امكان خلاصه شده باشدبعد از آن متن نا

و شبيه اينهـا در ايـن قـسمت نامـه جـاي       ,Sincerely yours, Thank you, Best regards :جملاتي مثل. آيد در پايان احترامات مي
 .دارد

 .نويسيد و رتبه كاري خود را مي عنوانآن باشد كه سطر اول آن نام و نام خانوادگي و سطر دوم  آخر از همه محل امضا مي
  

  .اينها قسمتهاي مختلف يك نامه رسمي هستند
براي اولين بار براي شخصي مي فرسـتيد بـا    اي كه متن يك نامه تجاري بسته به موقعيت كاري با طرف دوم متفاوت است، مثلا نامه

 .داشت نامه هاي بعدي شما از نظر متن تفاوت خواهند
در مكاتبـات بعـدي لحـن شـما بايـد انـدكي        نويسيد بسيار رسمي و خشك خواهد بود اما امه اي كه براي اولين بار ميبعنوان مثال ن
  .صميمانه شود
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  : چند چيز مهم را در نظر بگيريد براي اولين نامه كه براي فروشنده مي فرستيد بايد
 
اين باعث مي شود كه فروشنده بداند اطلاعـات   جا بدست آورده ايد،در ابتداي نامه بگوئيد كه اطلاعات مربوط به فروشنده را از ك . 1

  .دهد اطلاعات اضافي مورد نياز بود در اختيارتان قرار مي شما در باره او در چه حدي است، و اگر
  
مـصرفي،  هـاي كـاري، اقـلام     كنيد، زمينه را بصورت خلاصه و اجمالي معرفي) شركتتان(در اين قسمت خودتان :  معرفي خودتان .2

 مي توانند اطلاعات خوبي به فروشنده كالا بدهند، هميشه در... ميزان مصرف ساليانه و  اقلام توليدي، اندازه شركت، تعداد كارمندان،

تـوان بـا او در    آينده كاري خوبي را مي نظر داشته باشيد كه اگر فروشنده بپذيرد كه با يك شركت معتبر و بزرگ طرف معامله است،
  .توانيد انتظار تخفيف خوبي را از فروشنده داشته باشيد بالا باشد مي  مخصوصا اگر خريدتان كلي و در مقاديرنظر گرفت،

 
3 inquiry شده توسط فروشنده را جمـع آوري كنيـد،    در مرحله بعدي بايد اطلاعات كافي راجع به محصول ارائه:  يا استعلام قيمت

  .شوند قسمتهاي اصلي استعلام را شامل مي... طريقه حمل و نقل، زمان تحويل كالا و  ي، كاتالوگ، اطلاعات فن گرفتن قيمت، نمونه،
 
 آدرس و اطلاعات محل كار او، كارخانه  كنيد، از شخص فروشنده اطلاعات كسب كنيد، نام او، و روشهاي تماس با او را در خواست .4
  . از او بخواهيدرا جهت تماس راحت تر را كسب نمائيد و شماره موبايل او... و 
 
وعده بدهيد كه در صورتي كه شرايط خوبي  تواند به آينده معاملات مربوط شود، در اين قسمت به فروشنده قسمت بعدي نامه مي .5

بيشتري از او خواهيد داشت، وعده قراردادهاي كلان تر و معاملات بهتر را بدهيـد و   را براي شما فراهم كند حتما در آينده خريدهاي
  .كنيد شركت مورد خطاب را با احترام زياد مورد خطاب قرار دهيد سعي

 
 .در اين قسمت آرزوي آينده بهتر روابط كاري را بيان نمائيد .6
  

 فروشنده را بـا . مختلف آن بيان گرديد گيرند كه در مطلب قبلي قسمتهاي البته تمامي اين قسمتها در دل يك نامه رسمي جاي مي

Dear Sir و يا Dear Madam  كه با يك شركت با مسئوليت محدود مكاتبه مي كنيد از در صورتي(خطاب كنيد Dear Sirs   اسـتفاده
نمائيد، بايد تشخيص دهيـد آيـا بـا توليـد      هاي بعدي بايد فروشنده را بهتر بشناسيد و شرايط كار با او را درك در نامه نگاري) نمائيد

 .است كننده در تماس هستيد و يا طرف شما يك بازرگان
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  2گام -

 :يا پيش فاكتور) Proforma Invoice(دريافت پروفرما 
بعد از گرفتن مظنه قيمت و اطلاعات ديگر مورد نظر و احتمالا دريافت و تست نمونه كالا اگر قيمت و شرايط كالا مورد نظر و علاقـه              

  .كتور نماييدشما واقع شد در مر حله بعد بايد از فروشنده درخواست پروفرما يا پيش فا
  :يك پيش فاكتور كامل بايد شامل موارد زير باشد

  )همراه با آدرس، شماره تلفن و فاكس(مشخصات كامل فروشنده  .1
  )همراه با آدرس، شماره تلفن و فاكس(مشخصات كامل خريدار  .2
  مشخصات كامل كالا .3
   مبلغ كرايه حمل- FOB قيمت فوب -قيمت واحد كالا  .4
  سته بندي كالامقدار، وزن، تعداد و نوع ب .5
  و نام كشور توليد كننده كالا) فروشنده(نام كشور ذينفع  .6
  نام كشور مبدا حمل، محل بارگيري، وسيله حمل و مدت حمل .7
  نام ارز مورد معامله و نحوه ژرداخت وجه كالا .8
  نام مرز ورودي و گمرك مقصد .9

  شماره و تاريخ صدور پروفرما و امضاء آن بهمراه تاريخ انقضاء .10
استاندارد يكي از استاندارد هاي مورد قبول موسسه استاندارد ايران و اعلام انطباق كالا با اسـتاندارد مـذكور در                    درج شماره    .11

  .باشد مواردي كه كالا مشمول فهرست استانداردهاي وارداتي اعلام شده مي
  ارائه ترجمه رسمي پروفرماهاي غير از زبان فارسي و انگليسي .12
 و بعضي از كالاهاي مصرفي كه مشخصات كالا در پروفرما گويـا نباشـد و بروشـور و آنـاليز         ارائه كاتالوگ جهت ماشين آلات     .13

  براي بعضي كالاهاي شيميايي
  اعلام فروشنده مبني بر ارسال شماره سريال برخي لوازم خانگي بهمراه اسناد حمل .14
  .ودشود بايد كلمه مستعمل در پروفرما درج ش در مورد اجناسي كه بصورت مستعمل وارد مي .15

 ياز اين پيش فاكتور بايد بعدا جهت ثبت سفارش جهت واردات كالا استفاده نمائيد، بنابر اين دقت كنيـد كـه پـيش فـاكتور دريـافت         
  .حتما شامل موارد فوق باشد

 از  شود و در صورتي كه انتظار قيمـت پـايين تـر و تخفيـف بيـشتر را                   همانطور كه ديديد، پيش فاكتور قيمت نهايي كالا را شامل مي          
  .فروشنده داريد مي توانيد دوباره از او درخواست كنيد
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  3گام -
  

  . بعد از دريافت آخرين پروفرما و نهايي شدن خريد كالا، بايد جهت ثبت سفارش اقدام شود
  :ثبت سفارش جهت واردات كالا و انتقال ازر جهت موارد ذيل الزامي مي باشد: الف

  . مصوب جهت گشايش اعتبارات اسنادي در بانكواردات ازمحل سهميه هاي ارزي .1
  .واردات كالا با ارز آزاد جهت گشايش اعتبار اسنادي در بانك .2
  )غير قابل واگذاري(واردات در مقابل صادرات با ارائه پروانه صادراتي بنام شخص صادر كننده  .3
ادراتي بنام شخص صـادر كننـده و يـا بـه نـام              واردات در مقابل صادرات به كشورهاي آسياي ميانه و آفريقا با ارائه پروانه ص              .4

  )حق واگذاري به غير براي يك بار است(ديگري با واگذاري رسمي از طريق دفاتر اسناد رسمي 
واردات بصورت بدون انتقال ارز از محل سرمايه گذاري خارجي پس از تاييد سازمان سرمايه گذاري، وزارت امور اقتصادي و                     .5

  .دارائي
  )35 ماده 9بند ( انتقال ارز از محل فهرست اقلام مجاز اعلام شده واردات بصورت بدون .6
  .واردات بصورت بدون انتقال ارز از محل مصوبات كميسيون چهار نفره مستقر در وزارت بازرگاني .7

  الي هفت گشايش اعتبار اسنادي از طريـق بانـك الزامـي            4جهت واردات و ترخيص كالاهاي ثبت سفارش شده از محل بند            : توضيح
  .نيست

  :مدارك مورد نياز براي ثبت سفارش كالا: ب
  كارت بازرگاني معتبر •
  )ثبت نام(كارت عضويت وزارت بازرگاني  •
جهـت واردات در مقابـل   ( برگي، تايپ و امضا شده توسط متقاضي بدون قلم خوردگي و لاك گرفتگي       5اوراق ثبت سفارش     •

  ) كافي استصادرات و بدون انتقال ارز، اوراق ثبت سفارش در سه برگ
اخذ مجوز هاي قانوني لازم بر اساس مندرجات ذيل يادداشتهاي فصل تعرفه مربوط در كتاب مقـررات صـادرات و واردات و                       •

  ...ساير مصوبات و دستورالعمل هاي ابلاغ شده از قبيل مجوز وزارت بهداشت، جهاد و كشاورزي، انرژي اتمي و 
 و كپي آن) پروفرما(اصل پيش فاكتور  •
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  بازرگاني مقررات واصطلاحات

  
 

چون در گـرفتن و  . مشكلات فراوان در انجام خريد و فروش اينترنتي مي شود عدم آشنايي با مقررات و كلمات مخفف بازرگاني باعث
رمز مـي  موجـود در ايكنـوت   از جمله اين كلمات كلمات و اختـصارات . شود معمولا از كلمات اختصاري استفاده مي E-Mail فرستادن

مـي    Free On Board كه مخفف شده FOB مثلا مخفف اخت، و چگونگي حمل كالا مي باشداين اختصارات شامل شرايط پرد.باشد
 و به معني تحويل كالا بر روي كشتي مي باشـد و هزينـه   FOB Port Klang آورده مي شود مثل باشد و در ادامه آن اسم بندر مبدا

  .در مبدا تا بندر مقصد بر عهده خريدار مي باشداز بن...  بيمه و  حمل و نقل،
  CFR Bandar Abbas :مثل مي شود مي باشد و در ادامه آن اسم بندر مقصد آورده Cost and freight كه مخفف شده CFR مخفف

قـل بـر عهـده    هزينه هاي باربري و آسيب هاي احتمالي در هنگـام حمـل و ن   باشد و كليه و به معني تحويل كالا در بندر مقصد مي
 .بود فروشنده خواهد

هزينه حمـل و   CFR چون قيمت ارزان تر است CFR از قيمت FOB قيمت ها براي شرايط مختلف فرق مي كند مثلا هميشه قيمت
 .نقل را نيز در بر خواهد داشت

بته ياد گرفتن و آشنايي بـا ايـن   ال .فراموش نكنيد البته بجز اينها اصطلاحات و مخففهاي مربوط به اندازه گزاري ها و حجم ها را هم
 كه در هر شرايطي به سرعت به معني اصطلاح مورد نظـر             وجود دارد مقررات و اصطلاحات اندكي وقت مي گيرد، اما يك راه ساده تر             

 نظرتـان را در  راه حل يك فرهنگ لغت اينترنتي بسيار كارا و جالب است كه با يك كليك كليه مطالـب مـورد   .پيدا كنيد خود دست
بزنيد و آخرين نـسخه   Babylon  يك سري به سايت- !است فقط يك راهنمايي دوستانهو  نه اين تبليغات نيست –اختيار مي گزارد 

 داشت، پيشنهاد دانلود كردن و نصب جداگانه فرهنگهاي آن خواهيد فرهنگ لغت آنرا نصب كنيد، يادتان باشد بعد از نصب آن نياز به
بـراي  (نـصب كنيـد،    هم بتوانيد از آن استفاده كنيد حتما چنـد فرهنـگ خـوب آن را دانلـود و     offline بصورت مي كنم براي اينكه

  :كنيد ، اين فرهنگ ها را نصب )استفاده آنلاين نيازي به اين كار نداريد
  
  

Farajbeik Farsi, Britannica, Babylon English-english, contry data coads, Bassam TRADE, PARHAM KARA, 
Shipping terms  

 
  . كردن به اين ليست را داشته باشد كارآمد تري برخورد كنيد كه ارزش اضافه (Glossary) ممكن است خودتان به فرهنگ هاي

 
 :مي شودبازرگاني اينكوترمز ذكر  در اينجا تعدادي از اصطلاحات و اختصارات معمول

هدف اصلي اينكوترمز تفكيك دقيق هزينه ها و مسئوليتها بين           .باشد كه در ادامه خواهد آمد        اصطلاح مي  13 شامل   2000اينكوترمز  
 اولين اصطلاح. ميباشد ترتيب تقدم اين اصطلاحات نيز بر اساس همين هدف كلي. فروشنده و خريدار ميباشد دو طرف قرارداد يعني

EXW بعهده دارد و كالا را در محل خود به خريدار تحويـل ميدهـد    و كمترين مسئوليت رااست كه در آن فروشنده كمترين هزينه .
محـل   ميباشد، فروشنده بيشترين هزينه و بيـشترين مـسئوليت را بـر عهـده دارد و كـالا را در      DDP برعكس در آخرين اصطلاح كه

هر كدام از اصطلاحات جهت (قيمتها منظور خواهد شد  قابل ذكر است تمام هزينه هاي مربوطه در اين. نمايد خريدار به او تحويل مي
  )داشت قرارداد قيمت خاص خود را خواهند
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1- EXW (EX works)  محل تعيين شده(تحويل در محل كار( 
EXW                       يعني كارگـاه،   ( به معناي آن است كه فروشنده هنگامي كه كالا را در محل كار فروشنده يا محل ديگري كه معين شده است

بدون اين كه كالا را براي صادرات ترخيص و بدون اين كه روي وسيله نقليه بارگيري كنـد، در اختيـار خريـدار                       ) بار، غيره كارخانه، ان 
  .قرار دهد، تحويل را انجام داده است

   
2-  (named palce)  محل تعيين شده(تحويل به حمل كننده(  
FCA              در محل معين به حمل كننده كه توسـط خريـدار معرفـي               بدين معني است كه فروشنده كالا را پس از ترخيص براي صدور 

  . دهد شده است تحويل مي
   

3- FAS (named port of shipment)  بندر تعيين شده(تحويل در كنار كشتي(  
دهد تحويل    تحويل در كنار كشتي بدين معني است كه فروشنده موقعي كه كالا را در كنار كشتي در بندر حمل تعيين شده قرار مي                      

ها و مسئوليت هاي ناشي از فقدان يا خسارات وارد به كـالا را از آن   اين بدان معني است كه خريدار بايد كليه هزينه       . دهد  جام مي را ان 
  . نمايد  فروشنده را ملزم به ترخيص كالا براي صدور ميFASاصطلاح . لحظه به عهده بگيرد 

   
4- FOB (named port of shipment)  يين شدهبندر تع(تحويل روي عرشه(  

كند تحويل را     بدين معني است كه فروشنده موقعي كه كالا از نرده كشتي در بندر حمل تعيين شده عبور مي                 » تحويل روي عرشه    «
ها و مسئوليت هاي ناشي از فقدان يا خـسارات وارد بـه كـالا را از آن                    اين بدان معني است كه خريدار بايد كليه هزينه        . دهد  انجام مي 

تـوان فقـط در       ايـن اصـطلاح را مـي      . كند كه فروشنده كالا را براي صدور ترخيص كند             ايجاب مي  FOBاصطلاح  . د  نقطه متقبل شو  
 FCAاگر طرفين قصد نداشته باشند كه كالا در نرده كشتي تحويل شود بايد از اصـطلاح                 . حمل دريايي يا آب راه داخلي به كار برد          

  . استفاده كنند 
   

5- CFR (named port of destination) بندر مقصد تعيين شده( هزينه و كرايه حمل(  
فروشـنده  . دهـد     بدين معني است كه فروشنده كالا را پس از عبور از نرده كشتي در بندر حمل تحويل مـي                  » هزينه و كرايه حمل     «

دان يا خسارات وارد به كالا هم ها و كرايه حمل لازم براي بردن كالا به بندر مقصد تعيين شده را بپردازد ولي مسئوليت فق بايد هزينه
اصـطلاح  . گـردد     چنين هرگونه هزينه اضافي ناشي از حوادثي كه بعد از زمان تحويل حادث شود از فروشنده به خريدار منتقـل مـي                     

CFR          ه تـوان در مـورد حمـل دريـايي يـا آب را      اين اصطلاح را فقط مـي     . نمايد     فروشنده كالا را ملزم به ترخيص كالا براي صدور مي
  . داخلي به كار برد

  . استفاده كنند CPTاگر طرفين قصد ندارند كالا پس از عبور از نرده كشتي تحويل شود بايد از اصطلاح 
   

6- CIF (named port of destination)  بندر مقصد تعيين شده(هزينه، بيمه و كرايه حمل(  
. دهـد     كند تحويـل را انجـام مـي         كالا از نرده كشتي عبور مي     يعني فروشنده هنگامي كه در بندر حمل        » هزينه، بيمه، كرايه حمل     «

ولي مسئوليت فقدان يا خسارت بـه كـالا    . ها و كرايه حمل لازم براي بردن كالابه بندر مقصد تعيين شده بپردازد              فروشنده بايد هزينه  
شـود البتـه    شنده به خريدار منتقل ميهاي اضافي ناشي از حوادثي كه بعد از زمان تحويل حادث شود از فرو      هم چنين هرگونه هزينه   

كنـد و      فروشنده بايد براي خريدار بيمه باربري دريايي در مقابل خطر فقدان يا خسارت فروشنده قرارداد بيمه را منعقـد مـي                     CIFدر  
شـد اگـر    با   فروشنده فقط ملزم به تحصيل حداقل پوشـش مـي          CIFخريدار بايد توجه كند كه طبق اصطلاح        . پردازد    حق بيمه را مي   

خريدار خواستار پوشش بيشتري باشد بايد صراحتي چنين توافقي را با فروشنده به عمل آورد يا اين كه به هزينه خود بيمه مـازاد را                         
تـوان در مـورد حمـل       اين اصطلاح را فقط مي    . نمايد     فروشنده كالا را ملزم به ترخيص كالا براي صدور مي          CIFاصطلاح  . فراهم كند   

  . راه داخلي بكار برد دريايي يا آب 
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  .  استفاده كنندCIPاگر طرفين قصد ندارند كالا پس از عبور از نرده كشتي تحويل شود بايد از اصطلاح 
   

7- CPT (named place of destination) كرايه حمل پرداخت شده تا مقصد تعيين شده  
 خود تحويل دهد ولي فروشـنده بايـد هزينـه حمـل             يعني فروشنده كالا را به حمل كننده منتخب       » …كرايه حمل پرداخت شده تا    «

ها هر هزينه ديگري بعد از اين كه كالا           بدين ترتيب خريدار بايد كليه مسئوليت     . لازم براي بردن كالا را به مقصد تعيين شده بپردازد           
اين اصطلاح بـدون    . نمايد    فروشنده كالا را ملزم به ترخيص كالا براي صدور مي          CPTاصطلاح  . تحويل حمل كننده شد متقبل شود       

  . توجه به نوع حمل از جمله حمل مركب قابل استفاده است
   

8- CIP (named placeof destination) كرايه حمل وحق بيمه پرداخت شده تا مقصد تعيين شده  
وشـنده بايـد    يعني فروشنده كالا رابه حمل كننده منتخب خود تحويل مي دهد ولي فر            » …كرايه حمل وحق بيمه پرداخت شده تا      «

بنابراين خريدار بايد كليه مسئو ليت ها و هزينـه هـاي   . علاوه بر آن هزينه حمل لازم براي بردن كالا به مقصد تعيين شده رابپردازد           
 فروشنده بايـد بـراي خريـدار در قبـال خطرناشـي از فقـدان يـا                  CIPاضافي بعد ازتحويل كالا رابه ترتيب مذكور،منتقل شود البته در         

درنتيجه فروشنده قرارداد بيمه رامنعقد مـي كنـد و حـق بيمـه آمـن را مـي                   . رد به كالا حين حمل بيمه نامه تهيه نمايد          خسارت وا 
اگر خريـدار   .  فروشنده ملزم به تحصيل بيمه باحدقل پوشش مي باشد           CIPخريدار بايد توجه داشته باشد كه طبق اصطلاح         . پردازد  

ي چنين توافقي رابا فروشنده به عمل آورد يا اين كه به هزينه خود بيمـه مـازاد را فـراهم                     خواستار پوشش بيشتري باشد بايد صراحت     
 فروشنده كالا را ملزم به ترخيص كالابراي صدور مي نمايداين اصطلاح بدون توجه به نوع حمـل ازجملـه مركـب           CIPاصطلاح  . كند  

  .قابل استفاده است
   

9- DAF (named plase)  شدهمحل تعيين (تحويل درمرز(  
تحويل درمرز يعني زماني وظيفه فروشنده به اتمام مي رسد كه كالارا پس از ترخيص براي صدور روي وسيله نقليـه بـدون ايـن كـه                
تخليه شود در اختيار خريدار قرار دهد ولي بدون انجام ترخيص براي ورود به نقطه و محل تعيين شده در مرز البته قبل از مرز كشور 

ايـن  . بنابراين تعيين دقيق مرز مورد نظر با ذكر نقطـه و محـل آن درايـن اصـطلاح اهميـت حيـاتي دارد                        .  برد   صادره كننده به كار   
اگر تحويل دربندر مقصد . اصطلاح رامي توان بدون توجه به نوع حمل موقعي كه قرار است كالا در مرز زميني تحويل شود به كاربرد               

  .  استفاده كردDEQياDESبايد از اصطلاحات روي عرشه كشتي يا در لنگرگاه انجام مي شود 
   

10- DES (named port of destination)  بندر مقصد تعيين شده(تحويل از كشتي(  
تحويل از كشتي يعني اين كه فروشنده كالا راقبل از ترخيص براي ورود درروي كشتي دربندرمقصد تعيين شـده دراختيـار خريـدار                       

او مسئوليت هاي مربوط به آوردن كالا به بندر مقصد قبل از تخليه رامتقبل شـود اگـر طـرفين                    قرار دهد فروشنده بايد كليه هزينه ه      
ايـن اصـطلاح    . استفاده كنند   DEQقصد داشته باشند كه فروشنده هزينه ها و مسئوليت تخليه كالا اربه عهده بگيرد بايد از اصطلاح                  

  . كب روي كشتي دربندر مقصد تحويل مي شود بايد به كار برده شودفقط موقعي كه كالا از طريق دريا يا آب راه داخلي يا حمل مر
   

11- DEQ (named port of destination)    بندر مقصد تعيين شده(تحويل در اسكله(  
دربنـدر مقـصدتعيين شـده دراختيـار        )بارانـداز (تحويل در اسكله يعني اين كه فروشنده كالا را قبل از ترخيص بـراي ورود دراسـكله                  

ار دهد فروشنده بايد هزينه ها و مسئوليت مربوط به آوردن كالا به بندر مقصد تعيين شده و تخليه راملزم مي سـازد كـالا                         خريدار قر 
رابراي ورود و ترخيص آماده نموده و كليه تشريفات گمركي راانجام دهد و عوارض ماليات ها و ساير مخارج مربرط به ورود رابپردازد                       

در بنـدر   ) بارانـداز (ه كالا از طريق دريا يا آبراه داخلي يا حمل مركب ارسـال واز كـشتي روي اسـكله                    اين اصطلاح فقط درصورتي ك    . 
  . مقصد تخليه مي شود كاربرد دارد
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12- DDU (named plave of destination) مقصد تعيين شده(تحويل بدون پرداخت عوارض گمركي(  
كالا را بدون ترخيص براي واردات و بدون تخليه از وسيله نقليـه در    يعني فروشنده   » تحويل بدون پرداخت عوارض و حقوق گمركي      «

بـه جـز، هرگونـه      . ها و مسئوليت بردن كالا بـه مقـصد مـذكور را بپـذيرد                 فروشنده بايد كليه هزينه   . مقصد تعيين شده تحويل دهد      
ات، عوارض گمركـي، ماليـات و سـاير         اين واژه شامل وظيفه و مسئوليت انجام تشريفات گمركي و پرداخت هزينه تشريف            (» عوارضي«

و همچنين هرگونه هزينه و مسئوليتي كـه ناشـي از   » عوارضي«چنين ) حسب مورد(كه مربوط به واردات كشور مقصد باشد        ) مخارج
  . قصور خريدار در ترخيص به موقع كالا براي واردات باشد، به عهده خريدار مي باشد

   
13- DDP (named place of destination) مقصد تعيين شده(يل با پرداخت عوارض گمركي تحو(  

يعني فروشنده كالا را پس از ترخيص براي واردات و بدون تخليـه از وسـيله حمـل در              » تحويل با پرداخت عوارض و حقوق گمركي      «
بل كند از جمله    ها و مسئوليت هاي مربوط به بردن كالا به آن مقصد را تق              فروشنده بايد كليه هزينه   . مقصد تعيين شده تحويل دهد      

اين واژه شامل وظيفه و مسئوليت انجـام تـشريفات گمركـي و پرداخـت هزينـه تـشريفات، عـوارض                     (»عوارض«حسب مورد هر گونه     
  .باشد كه مربوط به واردات به كشور مقصد مي) گمركي، ماليات و ساير مخارج مي شود

  .م قادر به تحصيل پروانه واردات نيست، نبايد به كار برداين اصطلاح را در صورتي كه فروشنده به طور مستقيم يا غير مستقي
خريدار و فروشنده بصورت تفكيك شـده ذكـر    در متن اصلي اينكو ترمز در مورد هر يك از اصطلاحات، همه مسئوليتها و هزينه هاي

  .هر يك از اصطلاحات قيد شده است همچنين اسناد و مدارك مورد نياز جهت. گرديده
2000اينكوترمز  :  سايت سري بزنيد اين به2000يشتر در مورد اينكوترمز براي اطلااعات ب
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