مقدمه

تمدن بشري از ديرباز دستخوش تحولات شگرفي قرار گرفته كه از آنها با نام «انقلاب» يا «موج» ياد مي كنند اين امواج بسان امواج متلاطم دريا، نوع نگرش و زندگي انسان را با دگرگونيها و تغييرات ماهوي همراه ساخته اند.

گفته اند اولين اختراع بشر آتش بوده است كه تقريباً چهار ميليون سال قبل از ميلاد مسيح شناخته شده حدود 2500 سال بعد اختراع دوم انسان يعني «ابزار» بوقوع پيوست. فاصله بين دو اختراع نشان از بدوي بودن بشر اوليه دارد، بعدها اختراعات جديدتري به تناوب رشد و تمدن بشر اوليه وجود دارد، بعدها اختراعات جديدتري به تناوب رشد و تمدن بشر به وجود آمد تا اينكه زمينه تغيير اساسي يعني «موج اول» فراهم آمد و جامعه كشاورزي شكل گرفت. اولين تغيير در جامعه انساني كه به موج اول يا جامعه كشاورزي يا «عصر كشاورزي» مشهور شده است قبل از ميلاد حضرت مسيح شروع شده و عمري 29500 ساله داشته است. هدف از ايجاد اين موج حل مشكلات معيشتي و غذايي بشر آن زمان بوده است. بعد از ايجاد موج اول و گذشت تقريباً سي هزاره از آن، موج بعدي كه به آن انقلاب صنعتي يا عصر صنعت مي گويند آغاز شد هدف از موج دوم توليد مواد و ابزار كار به منظور كاهش اتكاي انسان بر قدرت بازوي كار بود. عصر موج دوم هم كه دوران پرتلاطمي را سپري كرده به 500 سال مي رسد و دوران آن از نظر تئوري سپري شده است در موج دوم، بشر موفقيتهاي شگرفي به دست آورد. اختراعات در صد سال پاياني موج دوم و به خصوص از سال 1900 ميلادي به بعد باعث تغييرات وسيعي در مشاغل گرديد و مشاغل كشاورزي را كه تا آن زمان 90% كل مشاغل را شامل مي شد چنان تغيير داد كه در بعضي از كشورها مانند ايران اين رقم به 17% و در كشورهاي توسعه يافته به 4 تا 7% رسيده است. به مرور در پي موج دوم نيازهاي جديدي ديده شد كه ديگر امكان حل آن با ديدگاه قبلي امكانپذير نبود. در حقيقت به توسعه صنعت نياز بود تا اطلاعات بسيار بيشتري از نقطه اي به نقطه ديگر منتقل گردد و بشر نياز بيشتري به دانش داشت. لذا توليد، توزيع و استفاده از اطلاعات محور اين تغيير قرار گرفت.

با اختراع كامپيوتر در سال 1948 ميلادي فضاي توليد و پردازش اطلاعات و دانش توسعه يافت و به مرور با امكان اتصال چندين كامپيوتر به يكديگر و ايجاد شبكه هاي كامپيوتري امكان و فضاي توليد، پردازش و انتشار اطلاعات و دانش گسترش يافت،‌ به خصوص با مطرح شدن شبكه جهاني كامپيوتري يعني اينترنت از سال 1968 اين امر شتاب بسيار بيشتري به خود گرفت. بنابراين اختراع كامپيوتر و به دنبال آن مطرح شدن اينترنت باعث شد كه از 50 سال پيش تاكنون موج جديدي به نام عصر اطلاعات يا جامعه اطلاعاتي شروع گردد. به طور خلاصه هدف از مومج سوم دسترسي به اطلاعات و دانش با استفاده از ابزار فناوري اطلاعات (IT) مانند رايانه، شبكه هاي متنوع محلي و جهاني و اينترنت به همراه توسعه نرم افزارها و سخت افزارهاي موردنياز عصر اطلاعات بوده است. از جمله ويژگيهاي منحصر به فرد موج سوم، سرعت، شتاب و حركت آن است. وجود جنبه هاي كاربردي زياد اينترنت به منظور رفع نيازهاي ضروري و روزمره انسان، باعث رشد و توسعه روزافزون آن شده است در سال 1977 فقط 111 پايگاه در اينترنت وجود داشت در سال 1987 اين تعداد به 10 هزار پايگاه رسيد. اين افزايش بصورت نمايي ادامه پيدا كرد به طوريكه در سپتامبر سال 2002 ميلادي اين تعداد به بيش از 200 ميليون پايگاه رسيده است. تعداد كاربران اينترنت نيز به شدت در حال افزايش مي‎باشد به طوريكه از سپتامبر 2001 كه تعداد كاربران 407 ميليون بوده تا سپتامبر 2002 اين رقم به 840 ميليون نفر در 218 كشور رسيده است. پيش بيني مي‎شود تا سال 2006 تعداد كاربران اينترنت به حدود 2 ميليارد نفر و تا سال 2020 بيش از 80% افراد روي كره زمين دسترسي به اينترنت داشته باشند. اقتصاد جهاني در حال حاضر با سرعت زياد به سمت اينترنتي شدن يا به بيان ديگر الكترونيكي شدن پيش مي رود.

فصل اول 

تجارت الكترونيك

تعريف تجارت الكترونيك

به طور كلي براي تجارت الكترونيكي تعاريف مختلفي ارايه شده است كه اغلب آنها مبتني برتجارب گذشته در استفاده از تجارت الكترونيكي بوده است. در ساده ترين شكل مي‎توان آن را به صورت «انجام مبادلات تجاري در قالب الكترونيكي» تعريف نمود. كميسيون اروپايي در سال 1997 آن را به اين صورت تعريف نمود كه: «تجارت الكترونيكي بر پردازش و انتقال الكترونيكي داده ها و اطلاعات، شامل متن صورت و تصوير مبتني مي‎باشد» تجارت الكترونيكي فعاليتهاي گوناگوني از قبيل مبادله الكترونيكي كالاها و خدمات، تحويل فوري مطالب ديجيتالي و انتقال الكترونيكي را شامل مي‎شود.

تجارت الكترونيكي را مي‎توان جنبه پيشرفته اي از مبادله الكترونيكي اطلاعات دانست مبادله الكترونيكي اطلاعات عبارت است از توليد، پردازش، كاربرد و تبادل اطلاعات و اسناد به شيوه هاي الكترونيكي و خودكار، بين سيستم هاي رايانه اي بر اساس يك زبان استاندارد مشترك، كه با توجه به اين تعريف تجارت الكترونيكي را مي‎توان مجموعه اي از ارتباطات و مديريت اطلاعات تجاري به اضافه سرويس هاي مربوط به آن دانست.

مزاياي تجارت الكترونيك

مطابق گزارش ACTIVMEDIA درآمد از طريق اينترنت در سال 1998 حدود 25 ميليون دلار و در سال 2001 به 5/1 تريليون دلار خواهد رسيد. در تجارت الكترونيكي هزينه هاي بازاريابي و توزيع و سرويس دهي در مقايسه با تجارت سنتي بسيار كاهش مي يابد. در اين تجارت وجود واسطه ها معنائي ندارد. چون بزرگترين توليد كنندگان مي‎توانند با مصرف كننده ارتباط مستقيم برقرار كنند. در حقيقت توليد كننده مشتريهاي خود را مي شناسد و آنها را از دست نمي دهد. مشتريها نيز با مراجعه به يك سايت سعي مي كنند بعداً نيز از همان سايت خريد كنند. يك دليل آن اين است كه مشتريان مايل نيستند شماره كارت اعتباري خود را دائماً در همه جا پخش كنند. البته با ايجاد پول الكترونيكي نيز اين مشكل مرتفع خواهد شد.

مساله رقابت يك مساله بسيار مهم در رشد تجارت الكترونيكي است. وقتي كه گروهي از اين ابزار استفاده كردند، كساني كه مقاومت نشان دهند، به هيچ وجه نمي توانند با يكديگر به رقابت بپردازند و در دنياي تجارت از بين خواهند رفت. لذا شركتها مجبورند از تجارت الكترونيكي استفاده نمايند.

تفاوت ديگري كه تجارت الكترونيكي با تجارت سنتي دارد اين است كه مشتري مي‎تواند بدون هيچ هزينه اي به سايت توليد كننده مراجعه كند و از كيفيت محصول موردنظر خود مطلع شود و آن را با ديگر محصولات مقايسه كند. يعني اينكه به هر حال همه توليد كنندگان در دسترس هستند. اين امر امكان انتخاب بهتري به مصرف كننده مي‎دهد و كاملاً مشخص است كه مساله رقابت در اين حالت بسيار حائز اهميت است.

از طرف ديگر توليد كننده مي‎تواند از ديدگاه مشتريان نسبت به فرآورده هاي خود مطلع شود و كاستيها را برطرف سازد. آمارها و اطلاعاتي كه قبلاً با زحمت زيادي در هر مورد به دست مي آمد حالا با استفاده از ارتباطات الكترونيكي به صورت خيلي دقيق تر و ساده تر از قبل به دست مي‎آيد. وقتي كه ارتباطات الكترونيكي همگاني شود، تخفيف الكترونيكي هم به وجود خواهد آمد. در سايتهاي تجاري، مشترياني كه بيشتر براي خريد به يك سايت مراجعه مي كنند شناسايي شده و براي آنها تخفيف ويژه اي قائل مي‎شوند. اين كار مشتري را تشويق مي‎كند تا از همان سايت براي خريد استفاده كند.

از جنبه هاي مهم كاربردي اينترنت، استفاده از اين وسيله در امر مبادلات تجاري است، كه به عنوان تجارت الكترونيكي (EC) از آن ياد مي كنند. اين بحث از سال 1995 بطور جدي مطرح شده و تا به امروز همگام با رشد و توسعه خود فناوري اينترنت، رشد و توسعه مي يابد، حضور كارتهاي اعتباري ديجيتالي و بانكداري الكترونيكي نيز باعث گسترش روزافزون تجارت الكترونيكي شده است همچنين ابزارهاي فرهنگي نيز به سمت الكترونيكي شدن پيش مي روند، كتابهاي ديجيتالي، مجلات و رسانه هاي ديجيتالي، فيلم و موسيقي ديجيتالي، سايتهاي مذهبي، محافل گفتگوهاي فرهنگي، همه و همه قابل عرضه بر روي اينترنت هستند. همينطور در زمينه هاي آموزشي شاهد گسترش بسيار وسيع آموزش الكترونيكي، مدارس و دانشگاههاي الكترونيكي و اينترنتي است، دولتها خود در حال تبديل دشن به دولتهاي الكترونيكي هستند و گردش كار آنها الكترونيكي مي‎شود. تغييرات موج سوم همه امور را دربرخواهد گرفت و تا چند سال ديگر شخصي كه نتواند از رايانه و اينترنت استفاده كند بي سواد تلقي خواهد شد.

ايجاد ساختارهاي مناسب تكنولوژي گسترش اينترنت و امكان دسترسي هر چه بيشتر عموم به اينترنت باعث شده جنبه هاي علمي و كاربردي آن از جمله تجارت نيز گسترش روزافزوني پيدا نمايد.

محدوديتهاي تجارت الكترونيك

به طور كلي ايمن كردن اطلاعات استراتژيك يك كمپاني يا يك فروشگاه و يا يك مجموعه تجاري روي اينترنت كار مشكلي است. مساله بحراني ديگر، ترافيك شبكه در خلال برخي ساعتها و زمانهاي استفاده از شبكه در نقاط مختلف است. زمان عملكرد لازم براي مبادلات مختلف در اينترنت، با زمان استفاده از يك برنامه كاربردي روي كامپيوترهاي شخصي قابل مقايسه نيست.

نبايد انتظار داشت كه حتي با پيشرفت ابزارهاي مختلف جاوا و استانداردهاي HTML ، كليه كاربردهاي مرسوم تجارت سنتي بر روي اينترنت قابل عرضه باشند.

آمار رشد سريع تجارت الكترونيكي به شكلهاي مختلف را نبايد از نظر دور داشت. تا چند سال قبل بسياري از تحليل گران نمي توانستند پيش بيني كنند كه تا پايان سال 1998 تعداد شناسه هاي كاربران سايتهاي مختلف در امر تجارت الكترونيكي به حدود 4 ميليون برسد، طبق پيش بيني هاي انجام شده اين رقم تا سال 2002 به بيش از 21 ميليون شناسه مي رسد.

در تجارت الكترونيكي عوامل زير نقش بسزائي دارند:

 سازمانهاي آگهي ساز و يا طراحان وب

 ثبت كنندگان و ميزبانهاي سايتهاي وب

 مؤسسات قانونگذار و تجارت الكترونيكي نظير FTC
 بنگاههاي خبري

 سازمانها و مؤسسات تبليغاتي

 فروشندگان كالاها و خدمات

 موتورهاي جستجوي اينترنتي 

 بانكها و مؤسسات اعتباري اينترنتي 

عواملي كه با رعايت كردن آن مي‎توان به پيشرفت قابل توجهي در تجارت الكترونيك دست يافت

سادگي صفحات سايت

در شبكه جهاني وب، صفحات گرافيكي شلوغ و زرق و برق دار، فروش بهتر را در پي نخواهد داشت. به عبارت ديگر يك سايت مطلوب سايتي است كه هم از نظر محتوا و هم از نظر عرضه و نمايش ، نتيجه بسيار بهتري بدهد.

شفافيت و سادگي جستجو

سايتهاي وب پرفروش نظير Amazomn.com و Cisco.com (شركت چندين ميليارد دلاري سازنده تجهيزات شبكه اي) مشتري جستجوكننده را به سادگي قادر مي سازند كه توجه كند، كدام مقوله يا محصولات، قابل عرضه هستند. در هر جاي صفحات اين سايتها، خريدار قادر است بدون اتلاف وقت جستجو نمايد. لذا براي توفيق در تجارت الكترونيكي يك استراتژي جستجوي مناسب لازم است كه متأسفانه بيشتر سايتها در اينترنت، به اين امر توجهي نداشته اند.

سرعت دريافت يا باراندازي صفحات

بخش عمده اي از مشتركين، از منازل خود با مودم هاي كم سرعت به اينترنت متصل مي‎شوند و اين امر به ويژه در مورد خريداران نقاط دور دست واقعيت بيشتري دارد. به همين دليل صفحات يك فروشگاه بر خط بايد به سرعت باراندازي و دريافت گردند و در حين باراندازي توسط محتويات گرافيكي غيرضروري، ترافيك و معطلي بوجود نيايد. يك سناريو خوب، بايد عبارات كوتاه و مشخصي براي محصولات، با محتواي كم و مفيد در نظر بگيرد و سپس به خريداران اين امكان داده شود كه با فشار دادن دكمه ماوس روي آنها، به توضيحات و گرافيك بيشتري دست يابند.

خصوصي بودن اطلاعات خريدار

هنگام خريد الكترونيكي ، لازم است كه اطلاعات مربوط به خريدار از جمله آدرس پستي، شماره تلفن، آدرس پست الكترونيكي و اطلاعات مالي و به ويژه اطلاعات مربوط به كارتهاي اعتباري مشتري حفظ شود. به طور معمول ترس از لو رفتن اين اطلاعات يكي از عوامل بازدارنده رشد فروش الكترونيكي است و سايتهايي كه طراحي خوبي دارند براي اطلاعات ياد شده به خريدار تضمين مي دهند.

حمايت ها و مراقبت هاي فني

متاسفانه، خريداران الكترونيكي از خدمات و حمايت هاي فني كمتري برخوردارند و در اين باب سايتهايي كه تجربه، توان و پرسنل خود را خوب به معرض نمايش مي گذارند و در عين حال سياستهاي خدماتي و فني خود را به آدرس مشتريان ارسال مي كنند، موفقيت هاي بيشتري خواهند داشت.

سياست هاي مربوط به منفعت خريد الكترونيكي و عودت وجه و كالا

خريدار وقتي احساس رضايت مي‎كند كه خريد الكترونيكي از خريد معمولي راحت تر و از نظر هزينه، مناسب تر باشد. سياست هاي تحويل و باز پس گرفتن كالا در صورت عدم تطابق آنچه كه مشتري سفارش داده و آنچه كه به دست وي رسيده است، اعتماد بيشتري را براي صاحب سايت به دنبال دارد. سايتهايي موفقند كه اين سياستها را به طور شفاف اعلام كرده باشند.

احساس رضايت از ديدن سايت

صفحات گرافيكي سايتها، در واقع دكوراسيون آنهاست. تجربه نشان مي‎دهد كه بسياري از فروشهاي موفق در نتيجه دكوراسيون مناسب محل فروش است.

جهاني كردن سايت

اگر فروشندگان بخواهند موفق شوند، بايد بدانند كه رشد نهائي در گرو فروش جهاني است. براي اين منظور بايد صفحات چند زبانه داشته باشند. براي اين امر هميشه يك فاصله عميق بين طراحان وب و مترجمين وجود دارد، كم كردن اين فواصل و انتقال مطالب با صحت و ظرافت بيشتر، مي‎تواند كمك موثري باشد. طراحان وب در اين خصوص كه، يك سايت چگونه طرح شده و عمل مي‎كند متخصص هستند، ولي ممكن است از متوني كه به زبان خارجي نوشته شده اند، سردرنياورند.

فصل دوم

طراحي بهينه براي تسهيل تجارت الكترونيكي 

سرويسهاي تجارت الكترونيكي

تجارت الكترونيكي سرويسهاي مختلفي دارد از جمله آنها مي‎توان به B2B ، B2C و G2G اشاره نمود.

B2B : اگر بخواهيم خريد و فروش عمده را به كمك تجارت الكترونيكي انجام دهيم، بايد از سرويس B2B استفاده نماييم. به عنوان مثال، چنانچه توليد كننده يك ماده اوليه بخواهد توليدات خود را از طريق تجارت الكترونيكي به يك كارخانه دار بفروشد، تا وي به كمك آنها محصول مورد نظر خود را توليد نمايد، هر دو طرف معامله بايد از سرويس B2B استفاده نمايند. B2C : در اين سرويس در يك طرف معامله، توليد كننده محصول و در طرف ديگر، خريدار قرار دارد. در اين سرويس منظور از خريدار، مصرف كننده نهايي است. به عنوان مثال چنانچه شخصي بخواهد از طريق تجارت الكترونيكي كتاب، CD ، لباس، كفش و انواع چيزهاي ديگر را خريداري كند، بايد از اين سرويس استفاده كند.

G2G : براي بستن قراردادهايي در زمينه هاي مختلف ميان دو كشور، از اين سرويس استفاده مي‎شود. مثلاً چنانچه دو كشور بخواهند قراردادهايي را در زمينه صادرات و واردات با يكديگر منعقد نمايند، بايد از سرويس G2G استفاده كنند.

به دليل جامعيت و فراگير بودن سرويس B2C و همچنين به دليل اينكه اگر چنين سرويسي در جامعه پياده سازي شود، اكثر افراد جامعه مي‎توانند از آن استفاده نمايند، مي‎توان پياده سازي اين سرويس را در اولويت قرار داد.

از آنجا كه به كمك اين سرويس خريد و فروشهايي عمده انجام نمي‎شود، افراد مي‎توانند بدون ترس در مورد از دست دادن ميزان قابل توجهي از سرمايه خود به خريد و فروش بپردازند و همين امر رفته رفته ضريب اعتماد به چنين سرويسهايي را در جامعه بالا مي‎برد.

قالب كاري تجارت الكترونيكي Connectivity PLUS
يك محيط تجارت الكترونيكي كامل، شامل تعدادي ابزارهاي نرم افزاري است كه با يكديگر همكاري مي كنند. استراتژي Connectivity PLUS اين است كه يك طرح زيربنايي شبكه اي در مقياس بالا، باز و نيرومند فراهم كند، همچنين به دقت با توليد كنندگان راه حلهاي « Best of breed» در هر زمينه مطرح شده كار كند. Connectivity PLUS با فروشندگان معتبر و موثق كار مي‎كند، تا از قابليت اعتماد و كارائي آنها بر روي طرح زيربنائي ميكروسافت ويندوز NT مطمئن شود.

مبادله تجاري / نرم افزار بازرگان

اين نرم افزار پايه و اساسي را براي تجارت اينترنتي فراهم مي‎كند و معمولاً موضوعات زير را در بردارد:

 اسباب مبادله Back- end كه قادر است پردازش را براي مبادلات وب امن سفارش دهد.

 مبادلات بازرگاني مديريت مركزي، كه در مورد موضوعات و محتويات قرار گرفته بر روي سرويس دهندگان وب توزيع شده چند گانه استفاده مي‎شوند.

 كاتالوگ پيشرو (Front- end)
سيستمهاي صورتحساب

سيستمهاي صورتحساب، فراهم آورندگان سرويس را قادر مي سازند كه كپي فيزيكي يا صورتحسابهاي برخط را براي مشتريان توليد كنند، قيمت را كاهش دهند و سرويس ها را براي مشتريان بهبود بخشند.

مبادله داده الكترونيكي

مبادله داده هاي الكترونيكي، تبادل اطلاعات، سفارشات خريد كالاها يا سرويسها به صورت الكترونيكي بين دو يا چند شريك بازرگاني از طريق يك شبكه است. اينوع مبادله معمولاً تحت عنوان روابط B2B يا B2C شناخته شده است. مبادله داده هاي الكترونيكي، تحت شبكه هاي خصوصي مجازي (VPN= Virtual Private Network) در ابتدا براي مبادلات B2B بين حدود 100 شركت وجود داشت. ظهور وجود داشت. ظهور اينترنت به عنوان يك ستون اصلي براي مبادله داده هاي الكترونيكي، امروزه مبادله داده هاي الكترونيكي را به 1000 مكان توسعه داده است.

سيستمهاي پرداخت اينترنت

سيستمهاي پرداخت اينترنتي كه شامل كارت اعتباري و مبادلات مالي تحت اينترنت مي شود، از برخي پروتكلها مانند سكه هاي ديجيتالي، چكهاي الكترونيكي و مبادله الكترونيكي امن 10 كه تحت عنوان Visa / Master card شناخته شده اند، استفاده مي كنند.

راه حلهاي امنيتي

راه حلها و سرويسهاي امنيتي براي Verising اختيارات گواهي نامه، رسميت دادن، خصوصي بودن و مخفي كردن داده ها را در ميان شبكه هاي خصوصي مجازي دربرمي گيرد.

ميان افزار وب/ وسائل پيشرفته توسعه

مجموعه كلي از راه حلهاي تقريباً سازگار كه بيشتر موضوعات وارد شده درون يك معماري بهينه براي سايتهاي وب تجاري و application ها را در برمي گيرد، به قرار زير جمع آوري شده است:

 يك محيط توسعه يافته معمولي و يك مجموعه از وسائل ضميمه شده براي توسعه سريع application
 دسترسي به پايگاه داده هاي قابل قياس

 سرويس دهنده application با كارآيي بالا

 جمع بندي راه حلها و سيستمهاي قديمي مانند سيستمهايي كه براساس وب نيستند.

اين مجموعه از تكنولوژيها اجازه مي‎دهد كه Web- Ready application ها به سرعت به پايگاه داده هاي قديمي دسترسي داشته باشند.

مديريت اسناد

مديريت اسناد مراقبت مي‎كند تا محتويات درون اينترانت و اكسترانت صحيح و درست باشند و در واقع كاربران را قادر مي سازد كه پردازشهاي تجاري اي را كه عمل جمع آوري و يا توزيع اطلاعات اصلي تجاري يا محتويات پايه اي وب را به طور خودكار انجام مي دهند، به سادگي بسازند. به صف درآورند و برقرار سازند. مديريت اسناد به كاربر كمك مي‎كند كه تعداد بسياري ا زاسنادي را كه قسمتي از محيط تجارت الكترونيكي هستند، جائيكه اطلاعات و محتويات خيلي زياد هستند ، نگهداري كند.

جريان كار

جريان كار و انجام عمليات تجاري تحت اينترنت يا اينترانت عمل مي‎كند. با شناختن پردازش، جريان كار مراقبت مي‎كند كه در حين پردازش، اطلاعات درست، در زمان مناسب، به شخص درست برسد. اين موضوع به طور خاص سودمندي گروه را بهبود مي بخشد.

استراتژي آينده

Connectivity PLUS به عنوان يك فراهم آورنده راه حلهاي مختلف در زمينه تجارت الكترونيكي، ساختن يك پيوند محكم با فروشندگان جديد را كه شامل تكنولوژي مبادله و اتحاد بازار و فروشندگان مي باشد، ادامه خواهد داد.

معماري تجارت الكترونيكي مبتني بر COBRA و اينترنت

براي پياده سازي سرويس تجارت الكترونيكي از سرويسهاي فن آوري اطلاعاتي نياز به معماري است كه به واسطه آن بتوان سرويس موردنظر را به مشتريان ارائه كرد. در اين معماري از آنجايي كه نياز به يك شبكه ارتباط داده جهاني براي بيشترين دسترسي به اطلاعات در نقاط مختلف جهان مطرح بود، لذا محيط مبادله ارتباطات شبكه اي بر اساس اينترنت تعيين شده است. در اينجا به اختصار سناريويي كه اين معماري ايجاد مي كند، بيان مي‎شود.

سرويس گيرنده اي از سايتي كه ارائه دهنده سرويسهاي تجاري است درخواست سرويس خاصي را مي‎كند و آن سايت با توجه به درخواستي كه به آن داده شده است، جستجوي خود را در پايگاه داده آغاز خواهد كرد و پس از يافتن سايت يا سايتهايي كه بتواند سرويس موردنياز را در اختيار مشتري يا مصرف كننده قرار دهد مثل يك گذرگاه مي‎شود و مشتري را به سرويس دهنده متصل مي‎كند مشتري جستجوي خود را در سايت سرويس دهنده آغاز مي‎كند پس از يافتن كالاي موردنياز از ميان كالاهاي مختلف ديگري كه اين سايت ارائه مي كند، مشتري مي‎تواند درخواست خريد بدهد كه در اين صورت فرمي در اختيار او قرار خواهد گرفت. پس از اينكه مشتري اين فرم را پركرد از سايت جستجو كننده درخواست تائيد مشتري را مي‎كند. سايت جستجوكننده درخواست تاييد را از مشتري مي‎گيرد و سپس سايت جستجو كننده درخواشت مشتري و ماهيت واقعي او را براي سرويس دهنده تائيد مي‎كند. سايت سرويس دهنده فرم ديگري را از روي فرم مشتري تهيه كرده آن را به سايت بانك مي فرستد. سايت بانك با دريافت فرم براي شروع عمليات بانكي باز تاييدي از سايت جستجوكننده بر روي ماهيت مشتري و سرويس دهنده درخواست مي‎كند. سايت جستجو كننده پس از تاييد آنها سايت بانك را با اطلاع مي سازد. سايت بانك عمليات مخصوصي را براي پرداخت و دريافت پول از حساب مشتري و سرويس دهنده آن انجام مي‎دهد و واريز كردن پول به حساب سرويس دهنده را به آن سايت خبر مي‎دهد و همچنين برداشت پول از حساب مشتري رابه اطلاع مشتري مي رساند. سايت سرويس دهنده رسيد پولي براساس واريز شدن پول به حسابش به مشتري مي‎دهد و از سمت ديگر كالا را در اختيار مشتري قرار مي‎دهد. مشتري مي‎تواند پس از دريافت كالاي موردنياز خود سايت سرويس دهنده را مطلع سازد.

حال براي ايجاد چنين مكانيزمي نياز به معماري است كه هم ديدگاههاي سيستمي شبكه را پوشش دهد و هم قالبهاي دستوري مبادله ارتباطات مابين سايتهاي شبكه را مشخص كند و هم كاركرد كلي هر سيستم شبكه را بيان كند.

معماري كاركردي و اطلاعاتي براي تجارت الكترونيكي

در معماري تجارت الكترونيكي سناريويي مطرح مي‎شود كه عوامل آن تدارك دهندگان، مشتريان، بانك، واسطه گرها مي باشند. هر عامل با گروههايي از عاملهاي نرم افزاري پياده سازي مي‎شود. تأثير متقابل مابين اين عاملها به طور الكترونيكي روي WEB و HTTP يا از ميان رسانه هاي قديمي انجام مي‎گيرد (مثل فكس). به همين دليل در ارتباطات مابين كاركردهاي هر سايت، قالب اطلاعاتي آن مي بايد مشخص شود. در شكل تدارك دهنده با توجه به كالايي كه مي خواهد عرضه كند، داده هاي خود را به صورت كاتالوگ، در پايگاه داده اطلاعاتي سايت خود دارد كه توسط برنامه هاي نرم افزاري جستجوكننده آنچه را كه مشتري نياز دارد در اختيارش مي گذارد. آدرس و نام سايتهاي تدارك دهنده سرويس در پايگاه داده سايت واسطه گر قرار دارد و مدير فرم سفارش موجود در اين سايت، پس از بررسي نياز مشتري با رجوع به پايگاه داده خود آدرس را در اختيار مشتري قرار خواهد داد. سايتهاي تدارك دهنده سرويس و مشتري با واسطه گر خود تحت پروتكل (HTTP: IIOP) مبادله اطلاعاتي دارند. در سايت واسطه گر مكانيزم ويژه اي براي جستجو سايتها وجود دارد كه پس از يافتن سايت سرويس دهنده واسطه گر مثل يك گذرگاه قرار خواهد گرفت. در پايين شكل اين مفهوم توسط سرويس گيرنده اي كه A ناميده شده و با متدهاي خاص خود، درخواست سرويسي را از سرويس دهنده B مي‎كند و سرويس دهنده پس از شناسايي سرويس گيرنده سرويس موردنياز را در اختيارش قرار مي‎دهد. سايتهاي سرويس گيرنده و سرويس دهنده همگي بر اساس WEB هستند. سايتهاي سرويس دهنده WEB Server و سايتهاي سرويس گيرنده WEB Browser هستند و در هر سايتي مديريت كاربردي خاص خود را دارد.

در اين معماري m سرويس گيرنده، n سرويس دهنده ، سايت واسطه گر خاص تجارت الكترونيكي كه به ديگر سايت هاي واسطه گر متصل است و همچنين k سايت بانك وجود دارد.

معماري سيستمي يا فيزيكي تجارت الكترونيكي

در هر سايت معماري خاصي با توجه به كاركردي كه براي آن سايت در نظر گرفته شده طراحي شده، در سايت سرويس گيرنده كه متشكل از مصرف كننده هاي بسياري مي‎تواند باشد، معماري به صورت متمركز است. يكي از سيستمها حالت سرويس دهنده به مصرف كننده ها را دارد. از آنجائيكه مصرف كننده ها از يك جا اغذيه مي‎شوند و به دليل سرعت در توزيع اطلاعات از سرويس دهنده سايت مشتري و امنيت بيشتر اين سايت معماري متمركز پيشنهاد شده است.

در سايت سرويس دهنده، سرويس دهنده اي كه حكم گذرگاه را دارد و همه اطلاعات سرويس دهنده هاي ديگر را بر اساس معماري داده توزيعي و پردازش متمركز در اختيار دارد، در جواب سفارش مشتريان در اختيارشان قرار خواهد داد.

سايت بانك به دليل امنيت بيشتر و نوع كاركردي كه در آن است (حساب بانكي مشتري و فروشنده در يك بانك است) به صورت متمركز مي‎باشد. حال اگر حساب بانكي مشتري و فروشنده در دو بانك مختلف باشد، نوع معماري اين سايت به معماري داده و كاربرد توزيع شده تبديل خواهد شد و مي‎تواند k بانك وجود داشته باشد.

سايت واسطه گر، به خاطر نوع كاركردي كه دارد (در كل درخواست سرويس از سمت مشتري تا ارائه آن در هر جائي از اينترنت توسط سرويس دهنده و دريافت و واريز پول در بانكها)، معماري آن داده توزيعي و كاربرد توزيعي پيشنهاد مي‎شود. محيط مبادله ارتباطي ما بين اين سايتها شبكه اينترنت مي‎باشد.

نحوه تبادلات مالي

ايده پرداخت براي كالاها و خدمات به صورت الكترونيكي ايده جديدي نيست. امروزه، حداقل قسمتي از پردازش معاملات به صورت الكترونيكي انجام مي‎شود. از اواخر دهه هفتاد و اوايل دهه هشتاد ميلادي، انگيزه هاي متفاوتي جهت پرداخت، از طريق شبكه هاي كامپيوتري مطرح شد كه بسياري از آنها فراتر از مرحلة طراحي قرار گرفتند. وليكن استفاده چنداني براي كسانيكه به شبكه متصل نبودند نداشت.

مصرف كنندگان مي‎توانند كالاهايشان را توسط كاتالوگهاي برپاية www انتخاب كنند و زمانيكه وارد فاز پرداخت مي‎شوند قادرند مكانيزمهاي مختلفي را بكار ببرد. اين مكانيزمها، از فرستادن شماره كارتهايي اعتباري رمزنگاري نشده از طريق اينترنت تا بكار بردن تلفن يا فكس براي انتقال اطلاعات حساس پرداخت متغير هستند.

همزمان شمار زيادي از الگوهاي متنوع و جديد روشهاي پرداخت شبكه اي در دانشگاهها و مؤسسات تحقيقاتي ، سازمانهاي تجاري و بخش بانكداري در حال رشد و گسترش هستند. بعضي از اين الگوها تنها در حد يك نظريه هستند، در حاليكه بعضي ديگر هم اكنون آزمايشات تكميلي مختلفي را در سطح گسترده اي پشت سر هم گذاشته اند. جريان اصلي حركت بانكها براي تنظيم پرداختها توسط كارت، براي كار در شبكه بسيار زيركانه و هوشمندانه بوده است.

پرداخت در ابتدائي ترين شكلش شامل: معاملات پاياپاي ، تبادل مستقيم كالاها، سرويسها و خدمات ، براي كسب كالاها و خدمات ديگر است. مساله اينجاست كه هنوز در بعضي از تبادلات اقتصادي از اين روشها استفاده مي‎شود و آنچه كه در اين روشها مشكل زا است هماهنگ كردن نيازهاي دوطرف است. به عنوان مثال شخصي كه نياز به دوچرخه دارد و مي خواهد اين نياز خود را از طريق معاوضة غذا برآورده كند، ابتدا بايد شخص ديگري را پيدا كند كه هم گرسنه باشد و هم دوچرخة اضافي داشته باشد. به علت وجود چنين مشكلاتي طي گذشت قرنها اين نوع معاملات جاي خود را به گونه هاي مختلف پول دادند.

پول اوليه بنام پول كالا ناميده مي‎شود. كه كالاهاي فيزيكي (مانند ذرت، نمك يا طلا) كه ارزشهاي آنها به خوبي مشخص بود را براي انجام پرداختها استفاده مي كردند.

براي اينكه بعضي مشخصات و خصوصيات مطلوب و مناسب حاصل شوند (قابل حمل بودن و قابل تقسيم بودن) به ضرب سكه هاي طلا و نقره پرداختند كه سكه ها به عنوان رايج ترين پول كالائي محسوب شدند (خصوصاً بعد از انقلاب صنعتي 1800).

قدم بعدي در پيشرفت پول استفاده از نشانه ها و پولهاي اعتباري از قبيل كاغذي بود، كه توسط اندوخته ها و سپرده هاي ارائه دهندگان پول كاغذي پشتيباني مي شد. اين به معني قبول و پذيرش يك معيار كالايي بود. هر چه كه اقتصاد پايدارتر شد و دولتها (به شكل بانكهاي مركزي) مورد اعتماد واقع شدند، لزوم قرار دادن پشتوانه كالايي براي پولهايي كه ارائه مي شد كم رنگتر شد. اين نوع پول به نام پولهاي بي پشتوانه معروف شد، كه ارزش خود را به واسطه پشتيباني دولتها بدست آوردند و بدين ترتيب مورد تائيد همگان قرار گرفتند.

امروزه متداول ترين روش انتقال پول، پرداخت نقدي است ولي از نقطه نظر امنيتي حجم بالاي پول مساله ساز بوده و مردم كمتر تمايل به نگهداري پول به صورت نقدي دارند و بيشتر مايل به بهره گيري از خدمات موسسه مالي از قبيل بانكها هستند. به عنوان مثال اگر دو طرف جريان پرداخت، از قبل حسابهايي در يك بانك داشته باشند آنگاه پرداخت را مي‎توان با ايجاد يك انتقال مالي از يك حساب به حساب ديگر انجام داد. اين مكانيزم ها ريشه در تمايلات و خواسته هاي عموم مردم دارد كه توسط صنعت خدمات مالي تسهيل مي يابد.

فصل سوم

مدلهاي تجاري در تجارت الكترونيك

يك مدل تجاري بدين گونه تعريف مي‎شود «سازماندهي محصولات، خدمات و جريان اطلاعات و همچنين منابع درآمد و سودتوليد كنندگان و خريداران» مدلهاي تجاري موجود در تجارت الكترونيك متنوعند كه در اينجا به 10 مورد آنها اشاره مي‎شود:

1- فروشگاه هاي الكترونيكي (E- shope)
فروشگاههاي الكترونيكي، بازاريابي اينترنتي يك شركت يا مغازه است. در اولين گام انجام اين امر به خاطر پيشبرد و ترقي شركت و ارايه كالاها و خدمات بوده است. هر شركتي كه يك سايت اينترنتي فقط براي حضور در اينترنت ايجاد كند، مي‎توان گفت كه يك فروشگاه اينترنتي اوليه ايجاد كرده است (هر چند كه سايت اينترنتي از نظر رابطه كاربري كاملاً پيچيده و ماهرانه باشد). امكان سفارش دادن و پرداخت به اين فروشگاه الكترونيكي خيلي افزايش يافته است و اغلب با كانالهاي بازاريابي مرسوم تركيب شده است. سود و مزاياي منظور شده در شركت. درخواست ها را افزايش مي‎دهد و با هزينه كمي به همه جهان فرستاده مي‎شود و باعث كاهش هزينه در پيشبرد و ترقي شركت و فروش مي‎شود. سود مزاياي خريداران مي‎تواند در قيمت هاي پايين در مقايسه با پيشنهادهاي مرسوم، انتخاب گسترده، و بهينه تر در خريد و ارايه آنها همراه با دسترسي 24 ساعته باشد. در جايي كه مراجعه به يك فروشگاه الكترونيكي مرتباً تكرار مي شود،‌ بازاريابي يك به يك، سود فروشنده و خريدار را با هم افزايش مي‎دهد. درآمد فروشنده از هزينة كاهش يافته، فروش و احتمالاً تبليغات افزايش خواهد يافت.

بيشتر سايت هاي اينترنتي تجاري فروشگاه هاي الكترونيكي  (Business- to- Consumer) B2C  مي باشند. براي مثال (www. Fleurop.com) سايت فروش گل و يا (www. Hiss.com) كه سايت فروش بليط هاي هواپيما مي‎باشد. يك نمونه از فروشگاه الكترونيكي (Busirneess- to- Busirness) B2B فروشگاه Merk مي‎باشد كه ارايه كنندة توليدات و وسايل آزمايشگاهي است.

اين فروشگاه امكان مشاهده و استفادة كاربران ثبت نشده، از بروشورهاي محصولات را فراهم مي‎آورد و همچنين براي مشتريان معتبر خود، امكان سفارش و پرداخت به صورت online را مي‎دهد.

2- خريد الكترونيكي (E- procurement)
خريد الكترونيكي شامل، مناقصه و خريد كالاها و خدمات است. شركت هاي بزرگ يا مقامات دولتي، برخي اشكال خريد الكترونيكي را روي اينترنت تحقق مي بخشند، به عنوان نمونه مي‎توان به شركت هواپيمايي ژاپن (www. Jat. Com) اشاره كرد. مزاياي خريد الكترونيكي در انتخاب گستردة توليد كنندگان به گونه اي است كه باعث هزينه كمتر، كيفيت بهتر، بهبود پخش و كاهش هزينة خريد مي‎شود.

مذاكرات و قراردادها و امكان كار گروهي الكترونيكي، باعث صرفه جويي در وقت، پس انداز، هزينه و داشتن تسهيلات مي‎شود. براي عرضه كنندگان و توليد كنندگان، سود در فرصت هاي تجاري و بازرگاني بيشتر، احتمالاً درصدر مقياس جهاني است. هزينه كمتر در اراية مناقصة جزييات براي شركت هاي كوچكتر يا مناقصه مشاركتي (به شرطي كه سايت خريد الكترونيكي فرم هاي مشاركت را داشته باشد) بهتر و مناسب تر است. منبع اصلي درآمد، كاهش هزينه (فرايند مناقصه و به دست آوردن پيشنهادهاي بيشتر هزينه دار) مي‎باشد.

3- مركز خريد الكترونيكي (E- malls)
يك مركز خريد الكترونيكي، شامل مجموعه اي از فروشگاه هاي الكترونيكي است كه زير چتري مشترك، گسترش يافته اند. يك مركز خريد الكترونيكي، ممكن است توسط روش پرداخت ضمانتي مشترك غني شود. به عنوان مثال، مركز خريد الكترونيكي (www.emlt.ch) به هر فروشگاه الكترونيكي به گونه اي مجزا اجازة ورود مي‎دهد. هنگامي كه در يك نوع مشخصي از بازار، تخصصي شدند، ديگر چنين بازارهايي جنبة يك بازار صنعتي پيدا مي‎كند، (www.Industy.Net) Net Industy اپراتور مركز خريد الكترونيكي، به تجارت فردي كه خود ميزبان آن است علاقه چنداني ندارد. در عوض ممكن است كه سوددهي را در افزايش فروش فن آوري هاي پشتيبان جستجو كند، مانند (IBM با (Worla Avenue .

منافع اعضاي مركز خريد الكترونيكي (فروشگاههاي الكترونيكي) در هزينه كمتر و پيچيدگي قرار گرفتن در اينترنت با حساسيت تسهيلات اجرايي مانند پرداخت هاي الكترونيكي و معاملات (غيرقانوني) افزوده كه توسط ديگر فروشگاه هاي الكترونيكي در مركز خريد، مي‎باشد. درآمدها، حاصل از حقوق اعضا (مشتمل برتركيبي از سخت افزار و نرم افزار تنظيمي و هزينه و همچنين حق خدمات)، تبليغات و احتمالاً دستمزدي در معاملات، مي‎باشد. 

برخي از نشان ها و دلايل موجود حاكي از آن است كه مدل مركز خريد الكترونيكي در عمل در موقعيت فعلي بازار داراي نقطه ضعف ها و كمبودهاي به خصوصي است.

براي مثال I.B.M world Avenue كه به عمليات خاتمه داده ، ممكن است يكي از دلايل آن اين باشد كه مفهوم «همسايگي» به راه فيزيكي در فضاي نمونه (مجازي) برگردانده نشده است، در مواردي كه براي رفتن به هر مكاني فقط يك كليك كافي است.

همچنين نشانه هاي ديگري وجود دارد مبني بر اينكه تعداد رو به افزايش شركت ها منابع عمليات اينترنتي شان را افزايش مي دهند كه امكان دارد مراكز خريد الكترونيكي يا بازارهاي دست سوم را افزايش دهند. اين امر احتمال تغيير، از كاربران اوليه تا رسيدن به حجم بالاي استفاده از اينترنت، در تجارت را منعكس مي‎كند.

4- حراجي الكترونيكي (E- auctions)
حراجي هاي الكترونيكي (در اينترنت)، اجراي الكترونيكي مكانيزم هاي فروش است كه در مزايده هاي سنتي قديمي ارايه شده است. اين امر مي‎تواند با عرضة چند رسانه اي كالاها همراه باشد. آنها معمولاً تنها به اين عامل محدود نمي‎شوند، بلكه در ضمن اين فرآيند يكپارچه فروش (مناقصه)، فرآيند پرداخت ها و تحول را ارايه مي دهند.

منابع درآمد براي مجريان حراجي، در فروش طرح هاي زيربنايي فن آوري در پورسانت معاملات و در تبليغات است. منافع عرضه كنندگان و خريداران، كارايي افزايش يافته و صرفه جويي هاي زماني است و نيازي به حمل و نقل فيزيكي تا اتمام و كامل شدن معامله نيست و منابع جهاني به دليل هزينه پايين تر امكان ارايه اقلامي با ارزش كم، مانند فروش كالاهاي مازاد را ميسر مي سازد.

منابع درآمد براي عرضه كنندگان در كاهش مازاد موجودي كالا، استفاده بهينه از ظرفيت توليد و پايين آوردن هزينه هاي ثابت فروش است. منابع درآمد براي خريداران در كاهش هزينه هاي ثابت خريد و كاهش هزينه هاي كالاها يا خدمات خريداري شده مي‎باشد.

5- ارتباطات مجازي (Virlual- Communities)
ارزش غايي ارتباطات مجازي، ناشي از اعضا (خريداران يا شركاء) است كه اطلاعاتشان را به وسيلة شركتي كه ارتباطات مجازي را اجرا مي كند، اضافه مي كنند.

حق عضويت ها به همراه تبليغات درآمدزاست. يك ارتباط (جامعه) مجازي، فاكتور مهمي است كه مي‎تواند به ديگر عملكردهاي بازاريابي اضافه شود. تا اين كه صداقت مشتريرا افزايش و بازخورد آن را نيز دريافت كند.

تا به حال ارتباطات مجازي در داخل بخش هاي خاصي از بازار حضو زيادي داشت. براي نمونه مي‎توان به موارد زير اشاره كرد: 

كتاب هايي مانند Amazon.com، جامه يا لباس ها (www.apprelex.com)، صنايع فولادي نانوتكنولوژي (…com) و موارد ديگر در سايت Fireply (كرم شب تاب)، يك نمونه جالب و شگفت انگيزي از ساختار ارتباطات مجازي و اضافه كردن ارزش به ارتباطات است كه اين امر همراه با ايجاد شرح حال مشتري است (www.fireplynet). ارتباطات مجازي، عملكردي اضافي است كه جذابيت و فرصت هاي خدمات جديد مدل هاي تجاري را بهبود و يا تقويت مي بخشند.

6- طرح هاي زيربنايي همكاري

اين طرح مجموعه اي از ابزارها و محيطي اطلاعاتي براي همكاري بين مؤسسات و شركت ها را مهيا مي‎كند.

اين امر مي‎تواند روي عملكرد خاصي از قبيل طراحي مشترك و مهندسي يا روي حمايت هاي پروژه اي يك تيم مجازي متمركز شود كه براي مثال مي‎توان به يك تيم مشاوره اي اشاره كرد. فرصت هاي تجاري در مديريت طرح ها و در فروش ابزاري متخصصان (به عنوان نمونه براي طراحي، جريان كار و مديريت اسناد و مدارك) مي‎باشد.

7- بازارهاي دسته سوم Third- party marketplace
يك مدل تكوين يافته و مناسبي است كه شركت ها مي‎توانند بازاريابي اينترنتيشان را به بازارهاي دسته سوم محول كنند.

بازارهاي دسته سوم يك كانال online و اضافي به ديگر كانال هاي موجود مشتمل بر بازارهاي فيزيكي مي باشند. همه آنها به طور مشترك اين ويژگي را دارند كه حداقل يك رابطه كاربري به بروشورهاي محصولات توليد كنندگان ارايه كنند.

تعدادي مشخصه هاي اضافي، مانند برچسب زدن، پرداخت، سفارش دهي و نهايتاً تحقق محلي معاملات ايمن،‌ به بازارهاي دسته سوم اضافه مي‎شوند.

عرضه كنندگان خدمات اينترنتي به اين مدل علاقه مند مي باشند، زيرا كه با استفاده از تخصص طراحان صفحه هاي اينترنتيشان، از مدل B2C استفاده مي كنند، اين مدل ممكن است كاملاً موردنظر بانك ها يا ارايه كنندگان خدمات زنجيره اي ارز قرار گيرد. هر چند كه به شكل درآمدها مي‎تواند بر مبناي حق عضويت one- off دستمزد خدمات يا درصدي از ارزش هاي معامله حاصل شود. براي مثال، مي‎توان به محصولات Tradezone MRO ، اشاره كرد. يك نمونه جالب از بازارهاي دست سوم، مي‎توان به پروژه اينترنتي «مگااستوار» اشاره كرد كه در خواروبار فروشي و فروشگاه هاي زنجيره خرده فروشي مبلمان به كار گرفته شد و به عنوان بهبود مراكز خريد فيزيكي آزمايش شده است. مدير فروشگاه زنجيره اي يا مركز خريد نسخة online ، مجموعه اي از فروشگاه ها را تنظيم كرد كه توسط سفارش و پرداخت به صورت online در زمان مناسب، حمايت و پشتيباني مي‎شود. هر مالك مغازه مي‎تواند سايت اينترنتي و محصولات ابتدايي خود را تقويت كند كه با آگهي تبليغاتي و مارك تجاري بهبود يافته اش ارايه مي‎شود.

اين مفهوم با دنياي فيزيكي و مجازي سازگار دارد و به عنوان مثال در مورد تحويل و خدمات اضافي، هنوز اين گونه فرض مي‎شود كه در فروشگاه هاي فيزيكي اتفاق مي افتند. به طوري كه تمركز جغرافيايي و حضور محلي كه خصوصاً منافع خرده فروشان كوچك را تأمين مي كند، تقويت مي بخشد. در اين رابطه مي‎توان به ارتباطات محلي مانند شهرهاي كوچك Locod Erope.com اشاره كرد.

8- مكمل زنجيره ارزش Value- Chain integrators
ادغام كننده هاي «زنجيره ارزش» روي ادغام بالقوه مراحل متعدد ارزش تكيه مي كنند تا از جريان اطلاعاتي بين آن مراحل به محض اضافه شدن ارزش بيشتر، بهره برداري نمايند. درآمدها ناشي از دستمزدهاي گروه مشاوره يا احتمالاً حق معاملات است. يك نمونه از زنجيره ارزش TRANS 2000 است كه شامل صور گوناگون حمل و نقل مي‎باشد. برخي از ارايه كنندگان بازار دست سوم در جهت ادغام زنجيرة ارزش حركت مي كنند.

9- ارايه كنندگان خدمات زنجيره ارزش Value- Chain serrieeproviders
سرويس دهندگان خدمات زنجيرة ارزش در يك عملكرد خاص زنجيرة ارزش در يك عملكرد خاص زنجيرة ارزش متخصص مي باشند، مانند پرداخت هاي الكترونيكي يا سازمان دهي ، با اين قصد كه اين موارد را به عنوان يك مزيت رقابتي به كار گيرند.

براي مثال، بانك ها كه در اين روش مدتهاست، جايگاهي دارند و در حال حاضر بايستي فرصت هاي تازه به كارگيري از شبكة اينترنتي را پيدا كنند. همچنين راهكارهاي جديد در مديريت ذخيرة توليد به دست آمده است، در مواردي كه متخصصان ماهر، براي تجزيه و تحليل موارد، موردنياز مي باشند و توليد سازگار و مناسب به وسيلة واسطه هاي جديد ارايه مي‎شوند. براي مثال از سرويس دهندگان خدمات زنجيرة ارزش مي‎توان از (www.Fedex.com) يا (www.ups.com) UPS نام برد.

10- واسطه گري اطلاعات، اعتبار و ديگر خدمات

 (information Brokerage. Trustan do the services) 

تمامي سرويس دهندگان اطلاعاتي جديد به اين دليل به وجود آمده اند كه مطالعات جديدي را به حجم عظيم اطلاعات در دسترس، روي شبكه ها و اطلاعات ناشي از عمليات هاي تجاري اضافه كنند، موتورهاي جستجو (www.yahoo.com) شرح حال مشتري، فرصت هاي دلالي تجاري، مشاهدة سرمايه گذاري و غيره از اين قبيل است.

اطلاعات، مشاوره و همچنين برنامه ريزي تبليغات بايستي از طريق اشتراك پذيري يا چك پرداخت شوند. به عنوان مثال Excite ، 75% درصد درآمدش از طريق تبليغات تأمين مي‎شود. يك موضوع ويژه، خدمات اعتباري است كه توسط مسؤولان تأييد شده و يا توسط دفاتر اسناد رسمي الكترونيكي و يا ديگر گروه هاي دست دوم معتبر فراهم شده است. اين خدمات هزينه هاي حق اشتراك به همراه حق سرويس فروش هاي نرم افزار و مشاوره به عنوان منابع درآمدي اضافي را به همراه دارد.

نمونه هاي سرويس دهندگان خدمات اعتباري Verisign (www.Versign.com) و Belsign (www.Belsign.com) و غيره مي باشند. امروزه شركت هاي تحقيقاتي بازاريابي و مشاوره زيادي، سرويس دهي اطلاعات تجاري اش را از طريق اينترنت ارايه مي دهند. مبناي درآمد موتورهاي جستجو به عنوان يك گروه سرويس دهي اطلاعات با تسهيلات اينترنتي كامل تبليغات است. واسطه گري اطلاعاتي پيشرفته براي پشتيباني مذاكرات تجاري به وسيلة ESRIT CASBA MEMO توسعه و پيشرفت پيدا كرد.

فصل چهارم

نقش بانكها در تجارت الكترونيك
پيشگفتار

در جهان امروز سرعت در انجام امور مختلف، لازمه زندگي بشر بوده و استفاده از تكنولوژيهاي برتر در اداره امور بازارهاي پولي و مالي مدنظر قرار گرفته است. بسياري از بانك ها خدمات مربوط به تجهيز و تخصيص منابع را به صورت الكترونيكي انجام مي دهند در حال حاضر اكثر شركتها در حال پيوستن به تجارت الكترونيك يا تجارت روي شبكه on- line كامپيوتر هستند و اين پديده به عنوان ابزاري براي گسترش بازارها، بهبود سرويس دهي به مشتريان، كاهش هزينه ها و افزايش بهره وري بكار مي رود.

استفاده از پديده جديد تجارت الكترونيك علاوه بر شركتهاي تجاري، در ميان بانكها نيز در حال گسترش مي‎باشد. در مقابل بانكها ممكن است با ريسكهاي عمده اي نظير ريسكهاي استراتژيك و عملياتي مواجه گرديده و ناچار شوند تا درباره يكسري فعاليتهاي خويش و اندازه شعب در شبكه تغييراتي را بوجود آورند.

بانكها نيز همگام با شركتها، استفاده از شبكه هاي تكنولوژي و كامپيوتري را براي انجام عمليات تجاري خويش انتخاب نموده اند. در اين ميان اين سوال به ذهن خطور مي نمايد كه آيا نقش بانكها در شبكه تجارت الكترونيك منعكس كننده نقش سنتي آنها، يعني واسطه وجوه بودن خواهد بود؟ يا اينكه خدمات جديد ديگري را كه اساساً ماهيت فعاليتهاي بانكي را دگرگون مي نمايد ارائه خواهند داد؟

استفاده بانكها از شبكه اينترنت براي ارائه خدمات سنتي بانك به صورت كاراتر اخيراً آغاز گرديده و برخي از بانكها نيز تلاش نموده اند تا خدمات جديدي را فقط براي تسهيل مشاركت مشتريان در تجارت الكترونيك طراحي نمايند. در اين ميان بانكها با ريسكهاي استراتژيك و عملياتي روبرو خواهند شد. همچنين پديده مذكور، شكلهاي جديدي از رقابت را ميان بانكها ايجاد خواهد نمود.

فوايد تجارت الكترونيك براي بانكها

[image: image1.png]


بانكها دليل محكمي براي انجام تجارت الكترونيك دارند. اگر آنها به موقعيت هاي طرح شده از سوي اينترنت پاسخ مقتضي ندهند، مي بايست يك نقش درجه دوم را در زمينه تجارت الكترونيك ايفا نمايند. ليكن آنها شانس كمي براي برقراري ارتباط مستقل با خريدار و فروشنده يا ارائه خدمات خودشان در بازار الكترونيك دارند (خطوط غيرنقطه چين در نمودار شماره 1) در مقابل حضور بانكها در شبكه اينترنت مي‎تواند گذشته از آنكه خدمات سنتي بانكي را كاراتر ارائه دهد به گسترش و فروش خدمات جديدي كه مشتريان تجارت الكترونيك در جستجوي آن هستند كمك نمايد. (خطوط نقطه چين در نمودار شماره 1)

ارائه خدمات سنتي بانكي به صورت الكترونيك

تعدادي از بانكها Web site هايي را ايجاد كرده اند كه بوسيله آنها مشتريان مي‎توانند عمليات اصلي بانكي همانند كنترل ترازها، انتقال وجوه و درخواست كارتهاي اعتباري را انجام دهند. شركت هاي كوچك تجاري مي‎توانند از اين طريق درخواستهاي خود براي اخذ وام را مطرح نموده و از سوي ديگر اطلاعات مربوط به صورت اسامي كاركنان خويش و صورت حقوق و دستمزد آنها را بوسيله اين شبكه كنترل نمايند و از فوايد مديريت نقدينگي نيز بهره مند گردند. عملكرد اين Web site كه به عنوان كانال ديگري براي دسترسي به خدمات بانكداري عمده مطرح شده است چنانچه فقط به اين خدمات محدود شود، فرق چنداني با شبكه هاي شعب يا مراكز تلفن كه توسط بانكها احداث شده اند نخواهد داشت مگر وقتي كه مشتريان از كامپيوترهاي شخصي و اينترنت براي ايجاد ارتباط با بانكها استفاده نمايند. اين ابزار فوايد بسياري را نصيب بانك و مشتري مي نمايد، مشتريان از سهولت دسترسي به كانال بانك خرسند مي‎شوند و در مقابل بانكها نيز از كاهش هزينه ها بهره مند مي گردند زيرا هزينه مراجعه مستقيم مشتري به بانك چه به صورت تلفني و چه از طريق باجه هاي بانكي استفاده مي‎كند بيشتر است.
خدمات بانكي ارائه شده توسط تجارت الكترونيك

1- تأسيس شبكه دسترسي به اينترنت 

تعدادي از بانكها در حال طرح ريزي براي ايجاد راههاي ويژه ورود به اينترنت هستند به اين ترتيب فروشندگان زيادي مي‎توانند نسبت به عرضه و نمايش توليدات خود اقدام نموده و خريداران متعددي نيز محصولات موردنظر خويش را ملاحظه نمايند.

2- تأييد صحت مشخصات مشتريان

براي اينكه مشتركين تجارت الكترونيك در مقابل كلاهبرداري ناشي از سوء استفاده از كارت هاي شناسائي مصونيت داشته باشند بانكها موظف مي‎شوند در زمينه هويت و شناسايي مشتريان چاره انديشي نمايند. با استفاده از اين روش، هر بانك مي‎تواند مشخصات مشتري خويش را تائيد نموده و به عنوان يك واسطه به مشتريان خويش كمك نمايد تا هويت مشتريان ساير بانكها نيز تائيد گردد. به اين ترتيب طرفين معامله از صحت هويت طرف مقابل مطمئن مي‎شوند.

3- كمك به ورود مؤسسات كوچك به شبكه تجارت الكترونيك

تلاش بعدي صورت گرفته توسط برخي از بانكها، كمك به شركتهاي كوچك براي پيوستن آنها به تجارت الكترونيك است. اين كمك به صورت برپايي زير ساختهايي نظير روش هاي پرداخت و Web- sites است كه داراي تأثير متقابل با يكديگر مي باشند.

4- صدور صورتحساب به صورت الكترونيك

صدور صورتحساب الكترونيكي و خدمات دريافت وجوه، در جهت گسترش و توسعه خدمات مربوط به مديريت نقدينگي و فرآيند حواله وجوه كه به شركتهاي بزرگ تجاري با حجم وسيع صورتحسابها ارائه مي گردد، طراحي شده اند. در اين روش بانكها به وسيله پيوستن به پست الكترونيك اينترنت، صورت حسابها را از طريق شبكه هاي پرداخت بين بانكي ارسال مي نمايند. 

نمودار شماره 2 چگونگي ارائه خدمات مديريت وجوه را نشان مي‎دهد. در ابتداي كار صادر كننده صورتحساب، پرونده الكترونيك خود را كه حاوي صورت حسابهاي ماهانه است به بانك خويش ارسال مي‎كند. بانك مذكور، صورتحسابهاي الكترونيك را ميان Website بررسي كرده و پس از آن مرحله پرداخت روي يك تصوير خاص آغاز مي گردد. در نهايت بانك طرف قرارداد، وجوه را به صورت الكترونيكي وصول نموده حسابهاي دريافتني صاحب صورتحساب را به روز و به هنگام مي‎كند. جريان ورود صورت حساب و پرداخت آن، به صورت الكترونيك و بدون استفاده از اسناد صورت مي‎گيرد.

نمودار شماره 2   

صدور صورتحساب الكترونيك (E.Billing) مدل مديريت وجوه نقد بانك


5- ارايه تسهيلات

تعداد كمي از بزرگترين بانكهاي تجاري، ارائه اين تكنولوژي به مؤسسات را آغاز كرده اند اين بانكها عهده دار انتقال خودكار اطلاعات مربوط به تهيه و توزيع كالاها و خدمات ميان شركتهاي تجاري هستند. از ديدگاه بانكها، ارائه اين خدمت به مفهوم گسترش مديريت خودكار وجوه مي‎باشد كه از سوي آنها به شركتهاي بزرگ ارائه مي گردد.

6- صدور پول الكترونيك و چكهاي الكترونيك

دو محصول عمده تجارت الكترونيك كه هنوز در مرحله برنامه ريزي هستند پول و چك الكترونيك است. از آنجا كه بسياري از كامپيوترها به خوانندگان كارتهاي هوشيار مجهز گرديده اند بانكها پول الكترونيك را منتشر و آنرا در كارت هوشيار ذخيره نموده و از طريق اينترنت اين پولها خرج مي‎شوند. بعلاوه يك سازمان تكنولوژي بانكداري با خزانه داري آمريكا و تعدادي از بانكها در حال بررسي مدل الكترونيكي چكهاي كاغذي هستند. چك ها توسط اينترنت از سوي خريدار به سوي فروشنده ارسال شده سپس به صورت الكترونيك توسط فروشنده ظهرنويس گرديده و در نهايت به صورت on- line به بانك هاي فروشنده براي وصول الكترونيك از بانك خريدار ارسال مي‎شود.

7- يكپارچه كردن دستگاههاي خودكار بانكي (ATM) و شبكه هاي اينترنت

برخي گروههاي تكنولوژي بانكداري و شركتهاي تكنولوژي، راه دسترسي به اينترنت و Websites بانكها را از طريق ATM مدنظر قرار داده اند. اگر يكپارچه كردن اين دو شبكه تحقق يابد، مشتريان مي‎توانند از ATM براي پيوستن به تجارت الكترونيك استفاده كنند يا نيازهاي بانكي خود را در Website بانك خود مرتفع نمايند.

اكنون اگر جمع بندي داشته باشيم مي توانيم بگوييم در ايران براي حركت به سوي بانكداري الكترونيك آنچه كه در مرحله اول مهم و امكان پذير مي‎باشد گسترش وسيع تر كارتهاي اعتباري و هوشمند و رفع نواقص آنها و زمينه سازي و ايجاد فرهنگ لازم جهت همگاني شدن استفاده از آنها و آگاهي عموم مردم از مزاياي كارتهاي بانكي مي‎باشد. با اينكه بيش از يك دهه از ارايه خدمات كارتهاي هوشمند در ايران مي گذرد اما هنوز هم مفهوم واقعي اين كارتها و مزاياي آنها در كشور ناشناخته مانده است چنانچه اغلب مردم كارتهاي هوشمند را با كارتهاي اعتباري يكي مي دانند.

از سوي ديگر دولت سالانه بيش از 100 ميليارد ريال براي جمع آوري اسكناس هاي فرسوده و چاپ مجدد آنها هزينه مي‎كند. اين رقم خود بر لزوم جايگزين كردن ابزار مناسبي به جاي اسكناس تأكيد مي‎كند و با وجود وضعيت فعلي، به نظر مي رسد كه هم به منظور كاهش هزينه هاي دولت و هم براي جلب رضايت هر چه بيشتر مشتريان و ارائه بهتر خدمات به آنها ديگر حركت به سوي بانكداري الكترونيك تنها يك انتخاب نيست بلكه ضرورت و نياز قطعي است.

اصلاحات راهبردي مورد نياز در نظام بانكي براي تجارت الكترونيك

1- توسعه طرحهاي مطالعاتي و نيازسنجي

با توجه به اينكه مشكلات و معضلات هر سيستمي با بهره گيري از مطالعات و بررسي هاي كارشناسان مورد ارزيابي قرار مي‎گيرد لذا بجاست كه براي گزينش هر فناوري قبل از هر چيز نيازسنجي نسبت به آن صورت پذيرد تا ضمن پياده سازي كاراترين تكنولوژي از هدر رفتن وقت و سرمايه و در نهايت هم عدم رفع مشكل جلوگيري شود.

2- گزينش و پياده سازي فناوري

بعد از نياز سنجي بايد نسبت به گزينش و پياده سازي تكنولوژي خاصي كه بيشترين و بالاترين كارآيي و امكان رفع نياز را دارد اقدام كرد و البته نبايد از اين غافل بود كه مرحله پياده سازي خود شامل مراحل مختلف آزمايشي و انطباق و به روز رساني مي‎باشد.

3- توسعه دانش منابع انساني

از مهمترين شاخص هاي پرورش و بسط يك فناوري در سيستم بانكي بالا بودن و همگام بودن دانش نيروي انساني راهبر اين سيستم ها مي‎باشد كه در اين صورت گام مهمي در جهت پذيرش عمومي آن برداشته شده است.

4- تشويق و ترغيب و جلب اعتماد عمومي 

سيستم هاي بانكداري الكترونيكي اگرچه بسيار دقيق و كارا باشند، تا زماني كه از جنبه هاي حقوقي و امنيتي مورد تاييد قرار نگيرند مورد اقبال عمومي واقع نمي‎شوند. لذا جهت گيري فني و تبليغي بايد به شكلي باشد كه تكنولوژي به واقع با فراهم آوري آسايش فكري مشتري مورد پذيرش او قرار گيرد.

5- توجه به گسترش كمي و كيفي خدمات

تنوع كمي و در عين حال كيفي خدمات از ديگر جنبه هاي مثبت در توسعه تكنولوژي مي‎باشد.

6- توجه به گسترش خدمات در زمان و مكان

با اين نگرش، در صورت تصميم به گسترش يك تكنولوژي بايد حداكثر تطابق با زمان و مكان مورد دقت قرار گيرد. يعني هر شخصي در هر موقعيت جغرافيايي و به صورت 24 ساعته و در تمام روزهاي هفته بتواند از سيستم، سرويس موردنيازش را دريافت كند.

7- هماهنگي با ساير ارگان هاي اقتصادي

تطابق داشتن و حمايت كردن از ساير ارگان هاي اقتصادي كه در جهت بهره گيري از سيستم هاي نوين در ساختار خود هستند اهميت ويژه اي دارد. از جمله مي‎توان به خدمات گمركي، پستي، تجاري و … اشاره كرد.

8- بازسازي سيستم هاي سازماني و مديريتي 

باز مهندسي سيستم هاي مديريت ارتباط با مشتريان امري ضروري است چرا كه بانك ها يكي از بزرگترين ارگان هايي هستند كه بيشترين و مهمترين كار آنها با مشتريان است.

نتيجه گيري 

مبادله الكترونيكي اطلاعات و تجارت الكترونيكي تنها محدود به اتوماسيون فرآيندهاي دستي و شيوه هاي مبتني بر كاغذ نمي‎شود بلكه به كارگيري آن نقش تعيين كننده اي در ارتقا كارآيي و بهره وري سازمانها، بهبود مديريت و روان ساختن معاملات و مراودات تجاري داشته و به صورت كلي تغييرات بنيادي مؤسسات تجاري ايجاد مي‎كند. تجارت الكترونيكي در حال دگرگون نمودن ساختار بازار به وسيله تغيير شركتها، مدلهاي تجاري و شكل دادن به روابط بين افراد حقيقي و حقوقي در بازار است. اين تغييرات شامل تغيير در مدلهاي تجاري شركتها، تغيير در ساختار بازار كالا و خدمات و موقعيت هايي كه در آن براي رشد بيشتر مي بايستي تغييرات سازماني اعمال نمود مي‎باشد لازم به تذكر است كه تجارت الكترونيكي به تنهايي مسبب اين تحولات نشده چه اينكه تجارت الكترونيكي سالهاست كه از طريق شبكه هاي ارزش افزوده انجام مي پذيرد آنچه كه امروزه خصوصاً از اواسط دهه 1990 به تجارت الكترونيكي از طريق شبكه هاي ارزش افزوده، اضافه شده گسترش آن از طريق اينترنت با هزينه اي به مراتب پايين تر از شبكه هاي ارزش افزوده و البته با گستردگي بسيار بيشتر از گذشته مي‎باشد اين گسترش با مجموعه اي از اطلاعات بازرگاني در مورد كالاها و خدمات پشتيباني مي‎شود و خريداران به سادگي مي‎توانند در بين اين اطلاعات به جستجو بپردازند كه استفاده از مرورگرهاي اينترنتي اين امر را سهولت دو چندان بخشيده است. با توجه به توضيحات فوق مي‎توان چرخه اي از فرآيندهاي كلي كه از تجارت الكترونيكي بين خريدار و فروشنده اتفاق مي افتد را متصور بود.

البته فرآيندهاي فوق تحت تأثير چند ويژگي هستند كه باعث تغيير استراتژيهاي معمول شده اند. اين ويژگيها عبارتند از :

1- ارتباط مستقيم بين خريدار و فروشنده بدون محدوديت زماني و مكاني.

2- پشتيباني كامل اطلاعات به صورت ديجيتالي بين آنها .

3- صرفه جويي در زمان و مكان (ايجاد جوامع مجازي)

4- ارائه سيستم كنش متقابل در نتيجه ارائه سيستمهايي كه خود را با رفتار مصرف كننده وفق مي دهند.

در بازارهاي نوين، با انفجار حجم اطلاعات، ديگر خبري از تمركز رقابت بر روي قيمتها و يا حجم كالاها و خدمات ارائه شده نخواهد بود بلكه رقابت شركتها بر روي حجم و يا مقدار اطلاعات ارائه شده مي‎باشد. با كنار هم قرار گرفتن مصرف كنندگان با ترجيحات مشترك و كسب اطلاعات از اين جوامع توسط توليد كنندگان باعث انتقال قدرت از توليد كنندگان به مصرف كنندگان مي‎شود در اين جوامع به خاطر كم هزينه بودن حركت بين بازارهاي مختلف اين ترجيحات مصرف كننده است كه تعيين كننده اقبال يك توليد كننده خواهد بود. 

تغييرات موج سوم تا چند سال ديگر همه امور را دربر خواهد گرفت و شخصي كه نتواند از رايانه و اينترنت استفاده كند بي سواد تلقي خواهد شد.
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