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مفاهیم اولیه
سیستم ❑
مجموعه منظمی از عناصر به هم وابسته و تعامل ان ها بررا  سسری ن بره هرف هر  •

مشترک
سازمان❑
سیستم متشکل از سازمان هی و ترکیب منابع مختلف•
فناوس  ❑
عامل تب هل منابع طبیعی، سرماهه و نیرو  انسانی به کالا و خ مات•
اطلاعات❑
سسمی ثبت، انتشاس ها توزهع تمام اه ه ها، واقعیت ها و کاسها  خلاقانه ذهن به صوست•

ها غیر سسمی



مفاهیم اولیه
م هرهت ❑
تلفیق عوامل گوناگون موثر در روند اجرا، برنامه ریزی و نظارت سازمان•

م هرهت اطلاعات❑
اسع  و بعه تمام فرآیندهای حاکم بر مراحل و  جریان های راهبرنده، هدایت کننده، تحلیل کننده و ناظر بر توزیع  من•

هنگام اطلاعات

فناوس  اطلاعات ❑
انه اینلفیقی از دستاوردهای مخابراتی، روش ها و راهکارهای حل مساله و توانایی راهبری با استفاده از دانش رای•

کالمعه تجعاری، م)همه شکل های فناوری ساخت، ذخیره سازی، تبادل و بکارگیری اطلاعات در شکل های گوناگون•
...(های صوتی، تصویرهای ثابت و متحرک، ارائه چندرسانه ای و

تلفیقی از دانش سنتی رایانه و فناوری ارتباطات به منظور ذخیره، پردازش و تبادل هر گونه داده•

...متن، صوت، تصویر و •



جامعه ی اطلاعاتی
جایگزینی ارزش های اطلاعاتی به جای ارزش های مادی•

تولید سری   اطلاعات و در اختیار همه•

انجام اکثر پردازش ها به صورت الکترونیکی•

وجود فعالیت های کاری بیشتر در حوزه پردازش اطلاعات نسبت به صنعت و کشاورزی•

شکل گیری نهادها و سازمان های الکترونیکی•

تغییر مفهوم کس  و کار و شیوه زندگی•

ایجاد مهارت ها و شغل های جدید در عرصه فناوری اطلاعات•

گسنرش تعامل با سایر کشورها و جوام  به میزان قابل توجه•

تحول نظام های سیسای، اجتماعی و اقتصادی، مدیریت و سازماندهی•

نقش کلیدی و ارزشمند اطلاع رسانی به مفهوم عام و کلیه نیازمندی های جامعه•



اثرات فناوری اطلاعات بر کسب و کار و تجارت
کسب و کاس الکترونیکی•

تجاست الکترونیکی•

حراج و بازاسهابی الکترونیکی•

کاهش هزهنه و افزاهش کاسآهی•

حذ  کاسها  تکراس  و مواز •

افزاهش سرعت اطلاع سسانی و خ مات سسانی•

امکان نیازسنجی و توسعه بازاس•

اغزاهش کمیت و کیفیت تولی •



تحول های سازمانی مبتنی بر فناوری اطلاعات

نغییر دس ساختاس سازمانی•

تمرکز ها ع م تمرکز سازمانی•

افزاهش هماهنگی•

ن ها جاهگزهنی نقش انسان و واح ها  سازمانی با سیستم ها  اطلاعاتی و ماشی•

تقوهت سوهکرد فرآهن   به جا  سوهکرد شغلی ها وظیفه ا •

حذ  مح ودهت ها  زمانی و مکانی و مرززداهی سازمان•

تسهیل استباطات محیطی سازمان•



(دامها)تحول های سازمانی مبتنی بر فناوری اطلاعات

حذ  مح ودهت ها  جغرافیاهی•

تاثیر بر شیوه م هرهت سازمان•

تاثیر بر فرهنگ سازمانی و کاس  کاسکنان•

افزاهش تعامل نیرو  انسانی و سازمان•

حذ  فعالیت ها  مواز ، غیر ضروس  و زائ •

افزاهش بهره وس  سازمان•

تسرهع و تسهیل دس شناساهی مشکلات•



مفهوم کسب و کار الکترونیکی
(سکده گاه کلا)انجام کسب و کاس با استفاده از استباطات ساه دوس و ابزاسها  مرتبط•
:مفهوم کسب و کاس الکترونیکی با فرمول زهر نیز بیان می شود•

EB = EC+BI+CRM+SCM+ERP

✓Electronic Business

✓Electronic Commerce

✓Business Inteligence

✓Customer Relationship Management

✓Supply Chain Management

✓Enterprise Resource Planning



اهم کاربری های کسب و کار الکترونیکی

سیستم ها  کسب و کاس داخلی•

استباطات و همکاس  سازمانی•

تجاست الکترونیکی•



سیستم های کسب و کار داخلی

برنامه سهز  منابع سازمانی✓

دسگاه اطلاعات کاسمن ان✓

م هرهت کاسها  تیمی✓

سیستم م هرهت اسناد✓

م هرهت منابع انسانی✓

م هرهت تراکنش ها  داخلی✓



ارتباطات و همکاری سازمانی

نامه ها  الکترونیکی✓

ص ا نامه ها✓

انجمن ها  بحث✓

کنفرانس ها  الکترونیکی✓

سیستم ها  استباطی✓

استباطات و تعاملات دولتی✓



تجارت الکترونیکی

سرماهه گذاس  الکترونیکی✓

م هرهت زنجیره تامین✓

م هرهت استباط با مشتر ✓

بازاسهابی الکترونیکی✓

پردازش برخط تراکنش ها✓

بانک اس  الکترونیکی✓



دلایل به کارگیری کسب و کار الکترونیکی
ساعته سازمان و کسب و کاس24فعالیت ✓

کاهش هزهنه ها  نیرو  انسانی✓

به دست آوسدن هزاسان مشتر ✓

خلق تصوهر خوب از هف شرکت موفق بوسیله هف وب ساهت✓

حضوس برخط و کسب سهم بازاس✓

جذب مشترهان ناپاه اس و بالقوه✓

آهنه تمام نما  شغل✓

افزاهش توان سقابتی✓



Business Plan(طرح تجاری)

چشم ان از❑

ماموسهت❑

ه  ❑

ساهبرد❑

برنامه❑



نیازمندی های کسب و کار الکترونیکی

بانک اس  الکترونیکی✓

برنامه سهز  منابع سازمانی✓

م هرهت الکترونیکی سوابط مشترهان✓

م هرهت زنجیره تامین✓

هوش تجاس ✓

تجاست و بازاسهابی الکترونیکی✓



بانکداری الکترونیکی

بانک اس  اهنترنتی✓

بانک اس  مبتنی بر تلفن همراه✓

بانک اس  تلفنی✓

بانک اس  مبتنی بر نمابر✓

بانک اس  مبتنی بر دستگاه ها  خودپرداز✓

بانک اس  مبتنی بر پاهانه ها  فروش✓

بانک اس  مبتنی بر شعبه ها  الکترونیکی✓



(ERP)برنامه ریزی منابع سازمان

، توزهع، نرم افزاس  هکپاسچه داسا  اجزاهی برا  برنامه سهز ، تولی ، فروش، بازاسهابی✓

خ مات حساب اس ، م هرهت منابع انسانی، م هرهت پروژه، م هرهت موجود ، م هرهت

.و نگه اس  و تعمیرات، م هرهت حمل و نقل و بازسگانی الکترونیکی

ن تمام هف بسته نرم افزاس  تجاس  با ه   هکپاسچگی اطلاعات و جرهان اطلاعات بی✓

هرهت بخش ها  سازمان از جمله مالی، حساب اس ، منابع انسانی، زنجیره عرضه و م 

مشترهان



مدیریت ارتباط با مشتری
اسائه خ مات بهتر به مشترهان❑

افزاهش بازدهی و اثربخشی مرکزها  تلفنی تماس با مشتر ❑

انجام عمل موثرتر دس اسائه محصولات جنبی❑

کمف به کاسمن ان فروش دس عق  سرهع تر قراسدادها  فروش❑

تسهیل فرآهن ها  فروش و بازاسهابی❑

هافتن مشترهان ج ه  برا  خود❑

افزاهش گردش مالی مشترهان خود ❑



مدیریت زنجیره تامین

رتبط برا فرآهن  هکپاسچه ساز  فعالیت ها  زنجیره تامین و نیز جرهان ها  اطلاعاتی مر✓

ا و بلن  م تآن، از طرهق بهبود سوابط دس زنجیره، جهت دستیابی به مزهت سقابتی قابل اتک



بخش های اصلی مدیریت زنجیره تامین

برنامه سهز ❑

منابع❑

تولی ❑

اسسال❑

اسجاع❑



هوش تجاری

ا بره هوشمن   کسب و کاس بیان کنن ه فرآهن   دس محیط کسب و کاس اسرت کره دس آن داده هر•

.اطلاعات و سپس دانش تب هل می شون 

، شرراهط اطلاعاتی همچون نیازها  مشترهان، فرآهن  تصمیم ساز  مشتر ، سقابت ها  تجاس •

.محیطی کسب و کاس، وضعیت اقتصاد ، فرهنگی و فناوس  موسد توجه قراس می گیرد



الزام های مد نظر در هوش تجاری

آنالیز سقبا✓
دغ غه حجم زهاد اطلاعات✓
بهبود هوش تجاستی✓
تنظیم و برنامه سهز ✓
جمع آوس  اطلاعات✓
پرداز داده ها✓
انتشاس✓
آنالیز و تولی ✓



هوش تجاری کارآمد

.شرکت ها باه  دس مسیر تجاست خود بافی بمانن ❑

.شرکت ها باه  هف ساهبرد م هرهت اطلاعات داشته باشن ❑

.شرکت ها باه  پیش از دوب ن باه  ساه برون ❑



تجارت و بازاریابی الکترونیکی

از تجاست الکترونیکی شامل فرآهن  خره ، فروش، ها تبادل محصولات، خ مات و اطلاعات❑

.طرهق شبکه ها  کامپیوتر  و اهنترنت است

توسعه تجاست دس ابعاد جهانی و حذ  فواصل زمانی و مکانی❑

کاهش قیمت ها با حذ  واسطه ها و استباط مستقیم تولی  کنن ه و مصر  کنن ه❑

افزاهش فروش دس نتیجه افزاهش بسترها  عرضه و دس نتیجه افزاهش مشترهان❑

افزاهش خ مات اطلاع سسانی به مشترهان❑



مدل های مختلف تجارت الکترونیکی

B2B–( بنگاه به بنگاه)کسب و کاس به کسب و کاس❑

B2C–مصر  کنن ه -به -تجاست ❑

C2C–مصر  کنن ه -به -مصر  کنن ه ❑

C2B–تجاست –به -مصر  کنن ه ❑

B2G–دولت –به -تجاست ❑

G2B–تجاست –به -دولت ❑

G2C–شهرون  –به -دولت ❑



(B2B)کسب و کار به کسب و کار

پیرو  می کن ، محصولات خرود سا بره هرف  B2Bوب ساهتی که از م ل کسب و کاس ❑

ه بر. خره اس واسطه می فروش  که سپس محصول سا به مشرتر  نهراهی مری فروشر 

عنوان مثال، هف عم ه فروش از وب  ساهت هرف شررکت سرفاسش می دهر  و پرس از 

هکی از دسهافت محموله، محصول نهاهی سا به مشتر  نهاهی که برا  خره  محصول دس

.فروشگاه ها  خرده فروشی می آهن ، می فروش 



ادامه-( B2B)کسب و کار به کسب و کار

سازمان تجاس 

عم ه فروشساهت وب

مشتر 

 تامین می کن

پردازش سفاسش

می فروش 

سفاسش می ده 



(B2C)مصرف کننده -به -تجارت 

ه پیرو  می کن ، محصولات خود سا مستقیماً بB2Cوب ساهتی که از م ل کسب و کاس ❑

سا مشتر  می توان  محصرولات نشران داده شر ه دس وب سراهت. مشتر  می فروش 

.مشتر  می توان  محصولی سا انتخاب کررده و همران سا سرفاسش دهر . مشاه ه کن 

ازمان سپس وب ساهت از طرهق اهمیل به سازمان تجاس  اطلاع سسانی می کنر  و سر

.کالا سا برا  مشتر  اسسال می کن /محصول



ادامه-( B2C)کسب و کار به مشتری

سازمان تجاس 

مشتر ساهت وب

 تامین می کن

پردازش سفاسش

سفاسش می ده 



(C2C)مصرف کننده -به -مصرف کننده 

  پیرو  می کن  به مصر  کنن گان کمف می کنرC2Cوب ساهتی که از م ل کسب و کاس ❑

ن  هرا برا تا داساهی ها  خود مانن  ملف مسکونی، اتومبیل، موتوس سیکلت و غیره سا بفروشر

ه وب سراهت ممکرن اسرت هزهنر. انتشاس اطلاعات خود دس وب ساهت، اتاقی سا اجاسه کنن 

ت برا مصر  کنن ه دهگر  ممکرن اسر. خ مات خود سا از مصر  کنن ه دسهافت کن  ها خیر

.تبلیغ دس وب ساهت، محصول اولین مشتر  سا خره اس  کن /مشاه ه پست



ادامه-( C2C)مصرف کننده -به -مصرف کننده 

ساهت وب

1مشتر  

می خواه  محصولات سا بفروش 

مشتر 

می خواه  محصولات سا بخرد

محصولات سا دسهافت می کن 

پول سا دسهافت می کن 



(C2B)تجارت–به -مصرف کننده 

تجراس  دس اهن م ل، هف مصر  کنن ه به وب ساهتی نزدهف می شود که چن هن سازمان❑

ی خواه  مصر  کنن ه تخمینی از مبلغی سا که م. سا برا  هف سروهس خاص نشان می ده 

ام به عنوان مثال، مقاهسره نررب بهرره و. برا  هف سروهس خاص خرج کن ، قراس می ده 

هرف . وام خودسو اسائه ش ه توسط بانف ها  مختلرف از طرهرق وب سراهت هرا/ شخصی 

مشرتر  سازمان تجاس  که نیاز مصر  کنن ه سا دس بودجه تعیین ش ه برآوسده می کن ، بره

.نزدهف ش ه و خ مات خود سا اسائه می ده 



ادامه-(C2B)تجارت–به -مصرف کننده 

ساهت وب

سفاسش پردازش می شود

مشتر 

برا  خ مات خاص پول می گذاسد

محصولات سا دسهافت می کن 

سازمان تجاس پول سا دسهافت می کن 



(B2G)دولت–به -تجارت

چنین وب ساهت هاهی توسط دولت ها برا  تجاست و . استB2Bگونه ا  از م ل  B2Gم ل❑

ی توسط چنین وب ساهت هاه. تبادل اطلاعات با سازمان ها  تجاس  مختلف استفاده می شود

سا بره دولت معتبر هستن  و سسانه ا  سا دس اختیاس مشاغل قراس می دهن  تا فرم ها  دسخواست

.دولت اسسال کنن 



ادامه-(C2B)تجارت–به -مصرف کننده 

سازمان تجاس ساهت وب دولت



(G2B)تجارت–به -دولت

برا  نزدهرف شر ن بره سرازمان هرا  تجراس   B2Gدولت ها از وب ساهت ها  م ل ❑

ال چنین وب ساهت هاهی از مزاه ه ها، مناقصره هرا و عملکردهرا  اسسر. استفاده می کنن 

.برنامه پشتیبانی می کنن 



ادامه-(C2B)تجارت–به -مصرف کننده 

دولتساهت وب سازمان تجاس 



(G2C)شهروند–به -دولت

برا  نزدهف ش ن بره شرهرون ان بره طروس کلری G2Cدولت ها از وب ساهت ها  م ل ❑

ر مراده چنین وب ساهت هاهی از حراج وساهل نقلیه، ماشرین آلات هرا هر. استفاده می کنن 

گرواهی تولر ، چنین وب ساهتی خ ماتی مانن  ثبت نرام بررا . دهگر  پشتیبانی می کنن 

کاهش میانگین زمان G2Cه   اصلی وب ساهت ها  . ازدواج ها فوت سا نیز اسائه می ده 

.برا  برآوسده کردن دسخواست ها  شهرون ان برا  خ مات مختلف دولتی است



ادامه-(G2C)شهروند –به -دولت

دولتساهت وب
شهرون 



مزایای کسب و کارهای تجارت الکترونیک

هزهنه ها  ساه ان از  پاهین❑

دسترسی گسترده به بازاس❑

باز است24/7❑

اتوماسیون❑

ه   گذاس  مج د مشتر ❑

مقیاس بن   آسان تر❑



ادامه-مزایای کسب و کارهای تجارت الکترونیک

تجربه خره  شخصی❑

ابزاس تجزهه و تحلیل❑

قادس به پردازش چن هن سفاسش دس هف زمان❑

ترغیب به عادات خره  ناگهانی آسان تر ❑

فرآهن  خره  سرهع❑

کاهش هزهنه ها  استخ ام و آموزش ❑



معایب کسب و کارهای تجارت الکترونیک

خرابی به معنا  از دست دادن مشترهان ❑

ع م امکان آزمودن اقلام توسط مشترهان❑

خواستاس دسهافت پاسخ سرهع توسط مشترهان❑

وسود اجباس  مشترهان سا از کاس می ان ازد❑

صنعت بسیاس سقابتی❑

حمل و نقل❑

فق ان کمف شخصی❑



خلاصه

. ائه می دهر تجاست الکترونیف پتانسیل عظیمی سا به عنوان هف فرصت تجاس  پرسود اس❑

. یاز نر اسدبرا  اولین باس، فروشگاه آنلاهن شما به تع اد هف فروشگاه آجر  به کاسمن ان ن

.ی کنن علاوه بر اهن، پلتفرم ها  تجاست الکترونیف سون  شروع هف تجاست سا تسهیل م

جربره به خاطر داشته باشی  که موفقیت هف تجاست الکترونیرف دس دسجره اول بره هرف ت❑

ب مناسب، نوع بنابراهن، مطمئن شوه  که میزبان و. مشتر  هکپاسچه و شخصی متکی است

. محصولات ها خ مات برا  فروش سا انتخاب کرده و هف طرح تجاس  موثر اهجاد کنی



یعوامل لازم برای تشکیل یک بازار الکترونیک

(بالقوه و بالفعل)مشتر ❑

(عرضه کنن ه ها تولی  کنن ه)فروشن ه❑

ق ست خره ❑

نیاز❑

(بستر مراوده، مذاکره و معامله)محیط مجاز ❑

سیستم توزهع❑

کالا و خ مات❑



دست یابی به بازاریابی هدف دار

مرحله تقسیم بازاس❑

تقسیم بازاس به گروه ها  مختلف خره اس•

تعیین ه   دس بازاس❑

وجه بره برسسی و اسزهابی قسمت ها  مختلف بازاس و گزهنش هف ها چن  قسمت برا  وسود با ت•

...شراهط مالی، نوع کالا و خ مات قابل عرضه، جاهگاه اقتصاد ، سابقه فعالیت و

تعیین جاهگاه دس بازاس❑

برالقوه هافتن جاهگاه هف سازمان دس مقاهسه با ساهر سقیب ها دس میان خره اسان هرا مشرترهان•

موجود دس بازاس



انواع بازارهای الکترونیکی
بازاس کالاها  اطلاعاتی-1

.تر  هستن کالاهاهی که نیاز به جا به جاهی فیزهکی ن اسن  و از طرهق اهنترنت قابل جابه جاهی و انتقال به مش✓

بازاس کالاها  فیزهکی-2

ال از طرهرق کالاهاهی که نیاز به جا به جاهی فیزهکی بع  از فروش به مشتر  و پذهرش از طر  اهشان داسنر  و انتقر✓

.سیستم ها  توزهع انجام می پذهرد

بازاس کالاها  سرماهه ا -3

بازاس تبادل سهام، بازاس الکترونیکی بوسس ها  محتلف، پول ها  الکترونیکی و کاست ها  اعتباس ✓

بازاس خ ماتی-4

نظیر خره  فضا دس اهنترنت. دسهافت خ مات به جا  کالا دس قبال پرداخت پول توسط مشترهان✓



ادامه-انواع بازارهای الکترونیکی
بازاس افقی-5

ش خره  کالا ها خ مات اسائه ش ه از سو  افراد ها سازمان ها  مختلف دس حوزه ها و بخش ها  متفاوت نظیر برازاس فررو✓

ساهانه

بازاس عمود -6

نعت بازاسها  داسا  کالا ها خ مات برا  هف بخش ها صمعت خاص، نظیر فروش نرم افزاس حساب اس  ها بازاس فروش صر✓

فولاد

بازاسها  پوها-7

مالی شبکه ا زاسها  ابنوسان ها  م اوم قیمت کالا مبتنی بر عرضه و تقاضا، نظیر بوسس و ✓

بازاسها  اهستا-8

.ساهر بازاسها که از تعرهف بازاسها  پوها پیرو  نمی کنن ✓



رونیکیمقایسه برخی از ابعاد بازاریابی سنتی و الکت

بازار یابی الکترونیکی بازاریابی سنتی ابعاد

تمرکز بلن  م ت تمرکز کوتاه م ت چشم ان از زمانی

بازاسهابی سابطه من  آمیخته بازاسهابی چیرگی فعالیت ها  بازاسهابی

چن  نفر به چن  نفر هف نفر به چن  نفر استباطات

اطلاعات اسزش است اطلاعات عنصر پشتیبانی است اهجاد اسزش

موضع هابی ساهبرد  اثر بخشی عملیاتی مبنا  سقابت

بازاس کاسا بازاس ناکاسا ماهیت سقابت

جهت گیر  به سمت تقاضا جهت گیر  به سمت عرضه تفکر اقتصاد 



ر سازمان پرسش های موثر در تعیین راهبردهای بازاریابی الکترونیکی ه

؟هستن چه کالاهاهی دس حال حاضر برا  تولی  دس میان مردم مطلوب تر و محبوب تر -1

چه کالاهاهی سا برا  چه کسانی تولی  کنیم؟-2

چه زمانی تولی  سا شروع کنیم و خاتمه دهیم؟-3

چه مق اس از کالا  موسد نظر سا تولی  کنیم؟-4

خره اسان کالا  ما چه کسانی هستن ؟ از چه کشوس ، داسا  چره مرذهب، چره سوحیرات و چره -5

خصوصیاتی هستن ؟

اهن افراد چه کالاهاهی سا از ما خره اس  می کنن ؟-6



ادامه -نپرسش های موثر در تعیین راهبردهای بازاریابی الکترونیکی هر سازما

چرا از میان اهن همه تولی  کنن ه فقط کالا  ما س ا خره اس  می کنن ؟-7

چه مق اس خره  انجام می دهن ؟-8

چن  وقت به چن  وقت از ساهت ما خره اس  می کنن ؟-9

چکونه با سازمان و وب ساهت ما آشنا می شون ؟-10

چه گروه هاهی از کاسبران به ک ام صفحه ها و کالاها  ساهت توجه نشان می دهن ؟-11



ابعاد گوناگون بازاریابی الکترونیکی

بازاسگراهی الکترونیکی❑

اولین وهژگی، توجه، تماهل و گراهش به مشترهان و بازاس▪

بازاس شناسی الکترونیکی❑

یل تلاشی نظام من  دس جهت گردآوس ، ثبت و تحلیل اطلاعات لازم دس خصروص اجرزا  تشرک▪

دهن ه نظام بازاس

بازاسهابی الکترونیکی❑

با قابلیرت جستجو برا  هافتن مناسب ترهن بخش ها بخش ها  ج ه  از بازاسها  الکترونیکی▪

پاسخگوهی بهتر و موثرتر توسط شرکت



ادامه-ابعاد گوناگون بازاریابی الکترونیکی

بازاس گرد  الکترونیکی❑

قابتی دس بازاسآشناهی با تحولات و تغییرات برا  پیش بینی و برنامه سهز  برا  اق امات آتی برا  حفظ توان س▪

بازاس ساز  الکترونیکی❑

گاه مناسب دس نفوذ دس بازاس، معرفی سازمان الکترونیکی به بازاس ه  ، اهجاد تصوهر  مناسب دس بازاس و هافتن جاه▪

بازاس 

بازاسداس  الکترونیکی❑

ا خر مات شناساهی، خ مات دهی، حفظ و اهجاد زمینه بازگشت مشترهان الکترونیکی و استفاده ان هرا از کرالا هر▪

سازمان با ه   کسب سضاهت من   ان ها و اسائه کالاها و خ مات با کیفیت، قیمت و سرعت مناسب



ادامه-ابعاد گوناگون بازاریابی الکترونیکی

بازاس گردانی الکترونیکی❑

سوهکرد م هرهتی شامل برنامه سهز ، اجرا و کنترل اموس مختلف بازاسهابی ▪

بازاس سنجی الکترونیکی❑

ها  سازمان، هافتن نقاط قوت و ضعف سازمان فعالیت اسزهابی ▪



ان پویاشاخص های پیاده سازی بازاریابی الکترونیکی در یک سازم

ساهبرد بازاسهابی الکترونیکی❑

تبلیغات الکترونیکی❑

پژوهش ها  بازاسهابی الکترونیکی❑

بهره گیر  از فناوس  ها  الکترونیکی دس تولی  و ساخت❑

سوابط عمومی الکترونیکی❑

خره ، فروش، مناقصه، مزاه ه، صادسات و واسدات دس محیط الکترونیکی❑

ت اسکات الکترونیکی❑

سیستم ها  مالی الکترونیکی❑

توسعه خ مات پس از فروش با بهره گیر  از فناوس  ها  الکترونیکی❑



آمیخته بازاریابی الکترونیکی

....کالاها با ذکر مشخصاتی همچون کیفیت، ان ازه، جنس، سنگ، وزن و❑

قیمت بر اساس نحوه خره ، سابقه خره ❑

سیستم بسته بن   مجاز  و فیزهکی دس موسد کالاها  اطلاعاتی و فیزهکی❑

سوش ها  معرفی، تبلیغ و اطلاع سسانی❑

نیروها و عوامل موثر دس بازاس❑

مشتر ❑

منابع دسون سازمانی❑

هزهنه ها❑



برخی مفاهیم مهم در بازاریابی الکترونیکی

فرآهن  م هرهت دس بازاسهابی الکترونیکی❑

نقش م هران وب دس موفقیت بازاسهابی الکترونیکی❑

پژوهش دس بازاسهابی الکترونیکی❑

جاهگاه پژوهش ها  بازاس دس بازاسهابی الکترونیکی❑



گام های اجرایی پژوهش های بازاریابی

پژوهش مختصر و اولیه: 1مرحله ❑

دس مصاحبه با کاسشناسان و جمع آوس  و تحلیل اطلاعات دس دسرترس داخلری و خراسجی▪

ساستا  کشف مساله

تهیه طرح پژوهش: 2مرحله ❑

توصیف ماهیت مساله▪

بین متغیرهاتوصیف و تعرهف عوامل اصلی تاثیرگذاس بر سفتاس و جستجو و تحلیل سوابط▪

توصیف جامعه آماس  موسد برسسی و تخمین حجم نمونه▪



ادامه-تهیه طرح پزوهش: 2مرحله 

تعیین سوش انجام پژوهش❑

برآوسد زمان و هزهنه❑

تعیین قلمرو جغرافیاهی پژوهش❑

بیان صحت اطمینان هافته ها  پژوهش❑



تنظیم برنامه اجرایی: 3مرحله 
تجزهه و تحلیل اطلاعات مربوط به گذشته❑

برسسی کیفی❑

تعرهف نمونه آماس  و تعیین سوش نمونه گیر ❑

تعرهف اطلاعات موسد نیاز❑

تعیین سوهه ها  ان ازه گیر  و مقیاس بن   متغیرها❑

تعیین سوش ها  جمع آوس  اطلاعات کمی❑

طراحی پرسش نامه❑

آزمون اولیه پرسش نامه جمع آوس  اطلاعات و اصلاح آن❑

شیوه ها  کنترل جمع آوس  اطلاعات می انی❑

برنامه تجزهه و تحلیل اطلاعات❑



عملیات میدانی و جمع آوری داده ها: 4مرحله 

جمع آوس  داده ها  ثانوهه از منابع مختلف❑

انتخاب آموزش، سرپرستی و اسزهابی افراد برا  عملیات کسب اطلاعات❑

جمع آوس  داده ها  اولیه از طرهق مصاحبه حضوس  ها تلفنی❑



آماده سازی داده و تجزیه و تحلیل آن ها: 5مرحله 

بازبینی پرسشنامه ها و خروج پرسشنامه ها  ناقص از فراهن  کاس ❑

ک گذاس  داده ها  جمع آوس  ش ه از طرهق پرسشنامه❑

وسود داده ها به نرم افزاسها  مربوطه❑

تجزهه و تحلیل داده ها و تب هل آن ها به داده ها  قابل استفاده❑

تهیه ج ول ها و تحلیل ها  آماس ❑



آماده کردن و ارائه گزارش پژوهش: 6مرحله 

توصیف اطلاعات ب ست آم ه❑

توضیح ج اول و نموداسها❑

تهیه گزاسش نهاهی جهت اسائه به شرکت❑



ابعاد مختلف پژوهش های بازاریابی

شراهط محیطی❑

سقبا❑

مصر  کنن ه❑

محصول❑

ترفیع❑

توزهع❑

قیمت❑



شرایط محیطی

تغییرات سیاسی، اقتصاد ، اجتماعی و فرهنگی❑

سون  گذشته و آهن ه بازاس❑

فرصت ها و ته ه ها❑



رقبا

تع اد سقبا❑

موضع و جاهگاه❑

آمیخته بازاسهابی❑

مزهت ها  سقابتی❑

ساهبردها و اه ا ❑



مصرف کننده

خصوصیات و ترجیح ها  مصر  کنن گان❑

دلاهل، مق اس، زمان و مکان خره ❑

ان ازه و سش  بازاس❑

میزان وفاداس  و سضاهت❑



محصول

وهژگی ها  محصول❑

فرصت بهبود و نوآوس  دس محصول❑

بسته بن   فعلی و مطلوب❑

کیفیت و کاسکرد محصول❑



ترفیع

اثربخشی برنامه ها  ترفیع گذشته❑

هزهنه و اثربخشی سسانه ها❑

مناسب ترهن سوش ترفیع❑

«آمیخته استباطات»توسعه ❑



توزیع

سوش ها  مناسب توزهع❑

....موقعیت مناسب کاسخانه، انباسها و❑

دسترسی به محصول❑

تجزهه و تحلیل فروش❑



قیمت

اس ذگاثربخشی قیمت ❑

وضعیت سقابت قیمت❑

قیمت محصول ج ه ❑

میزان تاثیرگذاس  قیمت بر تصمیم خره ❑



هدف ها، راهبردها و تاکتیک ها در بازاریابی الکترونیکی

(ه   ها)تعیین کنن ه هف تصوهر کلی برا  هف سازمان✓

(ساهبردها)معین کنن ه چاسچوب کاس ✓

تعیین بازاس  مناسب با امکانات و ظرفیت ها  سازمان خود•

ساه ان از  هف ساهت مطابق با انتظاسها و حجم فعالیت ها  پیش بینی ش ه•

و پیگیر  تراکنش ها  مالی و کالاهیوبیپرداختن به کسب و کاس •

(تاکتیف ها)تاکی  بر سو  جزئیات، نمود پی ا کردن دس زمان انجام فعالیت✓



راهبرد گزینش بازار بر اساس کالاهای رایج در بازار وبی

گروه فروشن گان کالاها  فیزهکی✓
و اهن گروه بر اساس نوع تولی ات ها خ ماتی که اسائه می دهن ، امکران فرروش کامرل▪

.مستقیم کالا  خود سا از طرهق اهنترنت و شبکه ن اسن 

گروه فروشن گان کالاها  اطلاعاتی✓

رهق اهن گروه از فروشن گان به اهن دلیل که امکان فروش کالاها و خ مات خود سا از ط▪
.وب داسن  به ساحتی می توانن  ساهبردها  متفاوتی سا ت وهن کنن 



راهبردهای اساسی توسعه فروشگاه الکترونیکی

ه هرا  ساه ان از  و طراحی هف وب ساهت با ح اکثر پوهاهی و قابلیت انعطرا  برالا بررا  برنامر✓

(  پیش بینی ش ه و پیش بینی نش ه)توسعه آهن ه

گاه بررا  جرذب و افرزاهش تعر اد بازده کننر گان فروشر... استفاء فعالیت ها  برنامه نوهسی و✓

الکترونیکی

جاد سغبت دس ت وهن برنامه ها  لازم دس جهت تب هل بازده کنن گان صر  به مشترهان بالقوه و اه✓

آن ها برا  بازگشت ها  مج د با ه   تب هل کردن ان ها به مشترهان بالفعل 



اطلاعات مورد نیاز جهت درج در وب سایت

نام کامل و ثبت ش ه شرکت✓

معرفی ساختاس تشکیلاتی و افراد فعال دس سازمان✓

نشانی پستی دفتر مرکز  و دفترها  نماهن گی✓

مر هران اسشر  نشانی پست الکترونیکی، شماسه تلفن، شماسه نمابر دفترها  بازاسهابی، خ مات پس از فروش، سوابط عمومی ها و✓

سازمان

تصوهرها، زن گی نامه و سابقه ها  شخصی و شرکتی✓

ازمان ها  اسائره گواهی نامه ها، سضاهت نامه ها  فنی دسهافت ش ه دس بع  ملی و بین المللی، شماسه تماس و پست الکترونیکی س✓

دهن ه اهن گواهی نامه ها

حادهه هاامکان اسجاع به اطلاعات ثبت ش ه سازمان دس ساهت ها و سازمان ها  معتبر و شناخته ش ه مانن  ساهت انجمن ها و ات✓

.هر اطلاعات دهگر  که دس جلب اطمینان و اهجاد آسامش خیال دس ذهن بازده کنن گان موثر باش ✓



راهبردهای توسعه بازار با رایگان کردن برخی از خدمات

تبلیغ غیر مستقیم✓

فروش غیر مستقیم✓

توسعه کالاها ها خ مات عام پسن ✓

آزادساز  زمانی✓

آزادساز  مکانی✓



راهبردهای تبلیغاتی در بازاریابی الکترونیکی

ساهبردها  بهره گیر  از موتوسها  جستجو✓

ساهبردها  ج اساز  کالاها✓

ساهبردها  توسعه بازاسهابی دس وب✓

(بع  از خره –قبل از خره  )ساهبردها  اعتمادساز ✓

ساهبردها  تشکر و ق سدانی✓

ساهبردها  تسهیل گشت و گذاس مشتر  دس وب ساهت✓



ادامه-راهبردهای تبلیغاتی در بازاریابی الکترونیکی

ساهبردها  پرداخت✓

ساهبردها  توسعه کانال ها  استباطی مشتر ✓

ساهبردها  توسعه اتوماسیون فرآهن  ثبت و سهگیر  سفاسش✓

ساهبردها  مقاهسه قیمت کالاها و اسائه تخفیف ✓



برنامه ریزی در بازاریابی الکترونیکی

جمع آوس  و تحلیل اطلاعات✓

چالش ها  اصلی خود سا هافتن✓

طراحی ه   ها  وب ساهت خود✓

طراحی ساهبردها  خود✓

بهبود بخشی ن استباطات، اطلاعات و آموزش ها  برخط▪

پوها کردن و جذاب کردن سازمان دس اهنترنت▪

استغاده از امکانات موجود وب ساهت برا  برقراس  استباط با مشترهان موجود▪



ادامه-برنامه ریزی در بازاریابی الکترونیکی

انتخاب تاکتیف✓

رکت به اشتراک گذاشتن تجربه ها و مشاه ه ها  شما دس کسب و کاستان به وسریله شر▪

دادن دهگران دس محیط ها  گفتگو 

اسائه هف خبرنامه الکترونیکی توسط پست الکترونیکی▪

ثبت نام ساهت دس موتوسها  جستجو و فهرست ها  تخصصی▪



ترونیکیفعالیت های مهم در فرآیند تصمیم گیری و ارزیابی در بازاریابی الک

دخالت دس تعیین سوش ها  قیمت گذاس  کالاها و سیستم ها  پرداخت✓

کاسبرد  کردن نتاهج حاصل از پژوهش ها  بازاسهابی دس جرهان تولی  و توزهع✓

فرآهن ها  تامین مواسد اولیه موسد نیاز سازمان✓

فرآهن  توزهع محصولات سازمان✓

زهکیفرآهن ها  تبلیغات و اطلاع سسانی چه به صوست الکترونیکی چه به صوست فی✓



شاخص های مهم بازاریابی الکترونیکی

افزاهش دسآم  سازمان از محل فروش ها  الکترونیکی✓

افزاهش تع اد بازده کنن گان ساهت اهنترنتی✓

افزاهش تع اد مشترهان بالقوه✓

افزاهش تع اد مشترهان بالفعل✓

بالا سفتن دسص  سضاهت من   مشترهان موجود✓

افزاهش شهرت و محبوبیت نام تجاس  سازمان، کالاها و ساهت✓

گسترش و بهبود سطح کیفی و کمی خ مات فروش و پس از فروش✓

اهجاد تنوع دس محصولات برا  خاسج کردن سقبا از صحنه✓

افزاهش ستبه صفحه ساهت دس موتوسها  جستجو ✓



چارچوب کلی نوشتن یک برنامه بازاریابی

خلاصه م هرهتی ها اجراهی✓

اه ا ✓

تحلیل موقعیت✓

ج اساز  بازاس✓

ساهبردها  بازاس✓

ساهبردها  گزهنش ش ه بازاسهابی✓

برنامه سهز  ها  کوتاه م ت و بلن  م ت✓

خلاصه✓

....ضمیمه ها، آماسها و تخمین هاهی از بازاس، ج ول ها، سود و ✓



تحلیل موقعیت

تحلیل شرکت✓

اه ا ▪

تمرکز▪

فرهنگ▪

تواناهی▪

ضعف ها▪

سهم بازاس▪



ادامه-تحلیل موقعیت

تحلیل مشتر ✓

تع اد مشترهان▪

انواع مشترهان▪

اسزش ها  موسد نظر مشترهان▪

فرآهن  تصمیم گیر  مشترهان▪

تمرکز بر مشتر  محوس  دس محصولات خاص▪



ادامه-تحلیل موقعیت

تحلیل سقیب ها✓

موقعیت شرکت دس بازاس نسبت به سقبا▪

تواناهی ها  شرکت نسبت به سقبا▪

ضعف ها▪

سهم بازاس  دس مقاهسه با سقبا▪



ادامه-تحلیل موقعیت

تحلیل همکاسان✓

...عاملان پخش، نماهن گی ها و▪

تحلیل محیط✓

شراهط سیاسی و قانونی▪

شراهط اقتصاد ▪

شراهط اجتماعی و فرهنگی▪

شراهط فناوس ▪



تقسیم بندی بازارهای الکترونیکی با رویکرد مشتری محوری 

تقسیم بن   بازاس بر اساس عوامل جغرافیاهی✓

تقسیم بن   بازاس بر اساس عوامل جمعیتی✓

تقسیم بن   بازاس بر اساس عوامل اقتصاد ✓

تقسیم بن   بازاس بر اساس عوامل اجتماعی✓

تقسیم بن   بازاس بر اساس شاخص ها  سفتاس ✓



مزیت رقابتی برای موثر واقع شدن در بازار

منحصر به فرد✓

دائمی و پاه اس✓

غیر قابل تفلی  با بسیاس سخت برا  تقلی ✓

قابلیت کاسبرد برا  وضعیت ها  گوناگون✓



ر ویژگی های مورد نیاز برای دست یابی به مزیت رقابتی دائمی و پایدا

تنوع و کیفیت ممتاز محصول✓

قراسدادها  توزهع و پخش جامع✓

و اسزش مان گاس  او( ها مشتر  گراهی)تمرکز بر سو  مشتر ✓

و نشان تجاس ( دامنه اهنترنتی)، حق مالکیت نام(ساهت)اعتباس شرکت✓

تکنیف ها  تولی  با هزهنه پاهین✓

تیم م هرهت و کاسکنان عالی✓

س حقوق انحصاس  شامل حق اختراع، حق اکتشا ، ثبت، دانش و قوانین حق انتشا✓



عوامل ایجاد شناخت نسبت به کالا در بازاریابی الکترونیکی

نام تجاس  کالا✓

نام سازمان✓

انحصاس کالا✓

قیمت کالا✓

کالاها  مشابه✓

وهژگی ها  ظاهر  کالا✓

تسهیلات خره ✓

حمل و نقل و تحوهل کالا✓

ضمانت کالا✓

خ مات پس از فروش✓



پیش بینی فروش در بازار الکترونیکی

ل موفقیرت با توجه به شراهط و اوضاع حاکم بر اقتصاد بازاس هر  ، ظرفیرت و پتانسری: تخمین ها  اقتصاد ✓

.اقتصاد  کالا سا دس بازاس بسنجیم

دس برازاس برسسی و مطالعه شراهط سقبا و ساهت ها  همکاس دس ساستا  شناخت خود و جاهگاه شرما: شراهط سقبا✓

ه  

هرا  نظرسنجی از مردم و افراد کاسشناس دس خصوص موفقیرت و شراخص: نظرسنجی عمومی و تخصصی✓

کالا  خود

را  پرذهرش صبر و استفاده از تبلیغات و آموزش ها  بیشتر دس ساستا  اهجاد آمادگی ب: ظرفیت پذهرش بازاس✓

کالا از سو  جامعه



ترفندهای موثر در افزایش یا کاهش فروش

تغییرات قیمت✓

کیفیت کالا✓

گاسانتی✓

اسائه خ مات پس از فروش✓

اهجاد تسهیلات وهژه برا  خره اسان مختلف✓

جلوه ها  ظاهر  کالا✓



ادامه-ترفندهای موثر در افزایش یا کاهش فروش

زمان تحوهل کالا✓

خ مات حمل و نقل مناسب کالا✓

توجه دقیق به دسخواست ها  مشترهان✓

تاکتیف ها  متنوع و ه   داس تبلیغاتی✓

تخفیف✓

توجه به مناسبت ها  وهژه✓



خدمات ارسال کالا

انتخاب شیوه اسسال کالا✓

زمان اسسال و تحوهل کالا✓

نحوه محاسبه قیمت حمل و نقل کالا✓

کالاها  غیرقابل اسسال✓



خدمات سفارش کالا

نحوه سفاسش کالا✓

منتفی کردن سفاسش✓

زمان دسترسی به کالا✓

تعیین زمان تحوهل کالا✓

مواسد تخفیف✓

دسهافت وجه به هنگام تحوهل، واسهز وجه به حسراب سراهت، پرداخرت از طرهرق )سوش ها  پرداخت✓

...(چف، چرداخت از طرهق کاست اعتباس  و



ارجاع کالاهای خریداری شده پس از فروش

شراهط مرجوعی کالا✓

بازپرداخت وجه کالا  مرجوعی✓

کالاهاهی که پس گرفته نمی شود✓



مدیریت کانال های تماس مشتری با سایت

جذب شکاهت ها، پیشنهادها و انتقادها✓

برسسی سضاهت من   مشتر ✓

پرسش و پاسخ ها  مت اول✓

مراکز تماس تلفنی، پست الکترونیف و پیام کوتاه✓



تبلیغات در بازاریابی الکترونیکی

ل در مجموعه ای از فعالیت های اطلاع رسانی با هدف معرفی کعا  بعه مشعتری و ایجعاد عکعم العمع: تبلیغات✓

(خرید)او

رونیک، شعبکه هعای به کارگیری اینترنت و فناوری های زیرمجموعه آن نظیر وب، پست الکت: تبلیغات اهنترنتی✓

توسط سازمان های تجاری برای انجام فعالیت های تبلیغاتی مورد نظر... اجتماعی و

اطی برای ارسال تبلیغعات استفاده از اینترنت به عنوان یک کانال و وسیله ارتب: تعرهف جامع تبلیغات اهنترنتی✓

نده اینترنتعی در محیط وب که شامل نمای نام ها و علائم تجاری، شعارها و تصویرهای تبلیغاتی در سایت های پربین

در راستای کمک به تحقق اعداف 



نام تجاری و اهمیت آن در تبلیغات اینترنتی

ه سربب سسی ن به نام تجاس  شامل فرآهن  کاس  سخت و تا ح ود  طولانی دس بازاس سقابتی ک✓

مشترهان تشخیص فوس  نام هف ساهت، شرکت، محصول ها خ مات توسط مشترهان واقعی ها

.  بالقوه می شود

اص، برا م هرهت آسم تجاس ، برنامه   بکاسگیر  تکنیف ها  بازاسهابی برا  هف محصرول خر✓

هان ه   از اهن نوع م هرهت، افزاهش اسزش محصولات برا  مشرتر. توجه به آسم تجاس  است

.  و دس نتیجه کسب حق امتیاز برا  آن محصولات است



ویژگی های یک آرم تجاری خوب

قابل پشتیبانی از لحاظ قانونی✓

تلفظ ساده و سوان✓

به خاطر سپردن آسان آن✓

ع م دشواس  شناساهی و تشخیص آن✓

جلب توجه افراد✓

داسا بودن مزاها  استفاده از محصولات✓

به همراه داشتن پیام محصول ها شرکت تولی  کنن ه✓

مشخص کردن موقعیت محصول دس میان محصولات سقیب✓



ابعاد تبلیغات اینترنتی

م ل ها  تجاس ✓

شکل ها  تبلیغاتی✓

فرآهن ها  مهن سی✓

زهرساخت ها  سیستم✓

فناوس ✓

روش های هدف گیری مشتریلن، روش های ارائه و نمایش، روش های پرداخت، روش های ردگیعری : سوش ها✓

و روش های ارزیابی عملکرد
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