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  :چكيده 

كه به تجارتهاي ميان صنايع موسوم هستند بيش از سـاير انـواع              B2Bدر سالهاي اخير تجارتهاي الكترونيكي      
 پايه .تجارتهاي الكترونيكي رشد داشته اند و حجم وسيعتري از تبادلات الكترونيكي را به خود تخصيص داده اند     

اوليه اين نوع تجارت الكترونيكي شركتهاي بزرگ بوده اند كه جهت برآورده نمـودن اهـدافي همچـون                  ان  گذار
 نموده  B2Bمواد اوليه و يا فروش محصولات و خدمات توليديشان، اقدام به ايجاد تجارتهاي الكترونيكي               خريد  

بـه انـدازه اي كـه       شناخته مي شـوند         SMEsكه با عنوان    اما در اين ميان سازمانهاي متوسط و كوچك         . اند
 نقـش اصـلي را در        انهاي بزرگ  نشده اند و در واقع شركتها و سازم        يپيش بيني مي شد وارد تجارت الكترونيك      

و ، توجه سازمان متوسط و كوچك در كشورمان  بيش از چهارصد هزار      وجود   .  بر عهده داشته اند    B2Bتبادلات  
به تجارتهاي  ورود سازمانهاي متوسط و كوچك      . در اولويت بالايي قرار مي دهد     اين سازمانها را     به   بررسي ويژه 
توسـعه   و شـكوفايي ايـن سـازمانها و نيـز     رشدنها ميتواند تاثير عمده اي در    آبا توجه به تعداد زياد       الكترونيكي  

ه سعي شده است تا از طريـق الگوسـنجي سـايتهاي معتبـر              در اين مقال   .اجتماعي و اقتصادي كشور داشته باشد     
B2B     فعال در زمينه SME   و نيز نظرات ارائه شده      و بررسي تعاريف ارائه شده در خصوص مدلهاي تجاري         ها 

  بـراي    B2Bچـارچوب مـدل تجـاري يـك سـايت            هاي ايران،    SMEتوسط خبرگان در خصوص ويژگيهاي      
   . ارائه شودي ايران  هاSMEتسهيل ورود 
  مدل تجاري -متوسط و كوچك سازمانهاي  -تجارت الكترونيكي ميان صنايع : ي واژه هاي كليد

  

  :مقدمه  -1
انقـلاب عميـق     ئه اطلاعات فراروي بشر قرار داده است كه از بـسياري جهـات يـك                ، تبادل و ارا   اينترنت عرصه نويني را براي نشر     "

، سياسـي  و  تكنولـوژيكي جوامـع را           ادهـاي اقتـصادي، اجتمـاعي، فرهنگـي       يانقلاب بدان مفهوم كه به تدريج بن      . محسوب مي شود  
، توريسم و بـسياري از فعاليتهـاي جوامـع          چندان دور حجم عمده مبادلات علمي، آموزشي، اقصادي       در آينده اي نه     . دگرگون مي كند  

 همـه راههـا بـه اينترنـت خـتم خواهـد             "در يك جمله مي توان چنين ادعا كـرد كـه            . منحصرا از طريق اينترنت انجام خواهد گرفت      
  ]1[".شد

د توجـه بـسياري از   سـالهاي اخيـر مـور   اينترنـت در   به عنوان يكي از مبتكرانه ترين استفاده هـا  از           4يدر اين ميان تجارت الكترونيك    
كترونيكي به منظور تبـادل  از ابزار ال تجارت الكترونيكي شامل استفاده". توسعه اقتصادي قرار گرفته است كشورها بعنوان راهي براي

                                                           
 دکترای فناوری اطلاعات، استاد دانشکده مهندسی صنايع دانشگاه تربيت مدرس- 1
 کارشناسی ارشد رشته مهندسی صنايع دانشگاه تربيت مدرسته  دانش آموخ– 2
  دانشجوی دکتری صنايع دانشگاه تربيت مدرس-3

4 - Electronic Commerce 
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ان ه از بين انها ميتو    ، خدمات و اطلاعات ميباشد و ابزار الكترونيكي كه بدين منظور استفاده ميشوند بسيار متنوع ميباشند ك                محصولات
  ]2[".به عنوان وسايل ارتباطي در تجارت الكترونيكي اشاره  نمود...  و 2، اكسترانت1به اينترنت، اينترانت

  ] 3[ :مطرح است ميتوان به موارد زير اشاره نمودبراي سازمانها از مزايايي كه در ارتباط با تجارت الكترونيكي      
  ـ كاهش هزينه ها
  سرعت و دقت ـ افزايش كارايي، 

  ـ دسترسي به بازارهاي وسيع تر
  ـ ايجاد بازارهاي خاص يك محصول يا خدمت ويژه

  با قيمت پايين تر و كيفيت بالاتر ـ دسترسي به محصولات
  ... و ـ راحتي انجام معامله و دسترسي دقيق به اطلاعات

 
   :B2B تجارتهاي الكترونيكي  -2
در ميـان ايـن     . تقـسيم ميـشوند   طرفين انجام معامله به انواع مختلفي       وجه به   تبادلاتي كه در تجارت الكترونيكي صورت ميگيرد با ت        "

در سـالهاي اخيـر    . سهم عمده اي در تجارت الكترونيكي نسبت به ساير انواع تجارتها دارندB2C4 و B2B3 تبادلات ،طبقه بندي ها
از كل حجم معاملات انجام شده      %  80ي كه   گوي سبقت را ربوده اند بطور     نيز   B2C نسبت به مدلهاي     B2Bتجارتهاي الكترونيكي   

  ]4[". بوداه ند B2C آنها از نوع  %20 و  B2Bدر تجارت الكترونيكي از نوع 
اين نوع داد و ستدها .  يك داد و ستد ميان كسب و كارهاي مختلف از طريق كانالهاي الكترونيكي ميباشد      B2Bبطور كلي منظور از     "

از طريق آن ميتوان  منظور از كسب و كار هر نوع كسب و كار توليدي و خدماتي ميباشد كه .دنيز نمايش ميدهن  eB2B5را به شكل 
 از انجا ناشي ميشود كـه طبـق پـيش           eB2Bاهميت مدلهاي تجاري     .به داد و ستد و انجام معاملاتي با ساير كسب و كارها پرداخت            

ر در سر تا سر دنيا خواهـد   تريليون دلا10 به 2005ي  تا سال حجم معاملات انجام شده در مدلها 6بينيهاي انجام شده توسط فورستر
پيش بينيهايي كه توسـط سـاير   ساير .و اين نوع تجارتها از اصلي ترين و اساسي ترين جزء هاي تجارت الكترونيكي  خواهند بود      رسيد  

   ]5 [". آمده است1ست در جدول افراد در اين زمينه صورت گرفته ا
 

  B2Bعاملات در تجارتهاي الكترونيكي  پيش بيني حجم م-1لجدو
  پيش بيني كننده  1999 2000 2001 2002 2003  2004

$4,137  $3,135 $1,235  $617  $311  ---  Jupiter research  

$7,300  $3,950  $2,180  $953  $403  $145  Gartner  

$2,071  $1,311  $692  $314  $141  $59  Keenan vision,Inc.b  

 
، صنايع  نايع مواد غذايي  ، ص  صنايع فعال در زمينه چوب و كاغذ       ،از جمله صنايع شيميايي، صنايع پتروشيمي     و متفاوتي   صنايع مختلف   "

 نوع تبـادل  1000تاكنون بيش از  .سرمايه گذاري كرده اند B2Bيكي هاي  الكترونتجارتدر ... تجهيزات ادارات و توليد كننده لوازم و 
رشـد  .  ميباشـد  B2B بيانگر تنوع شركتها و سازمانهاي فعـال در مـدلهاي تجـاري               به ثبت رسيده است كه اين خود       B2Bالكتريكي  
شمـالي   در آمريكـاي     B2Bاز كـل تبـادلات      % 63 حـدود    2000 ابتدا در ايالات متحده آغاز شد بطوري كه در سال            B2Bتبادلات  

مـدلهاي   .كاهش يافته است  % 40ي به   شده است  كه اين رقم  در سالهاي اخير با توجه به سرمايه گذاري شركتهاي اروپاي                انجام  

                                                           
1 - Intranet 
2 - Extranet 
3 - Business to Business 
4 - Business to Consumer 
5 - Electronic Business to Business 
6 - Forrester 
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B2B            تبـادلات     1طبق پيش بينيهاي گروه گارتنر    . . در آسيا نيز در آينده نزديك رشد قابل ملاحظه اي خواهند داشت B2B    در آينـده 
  ]4[".سر تا سر دنيا وجود خواهند داشتاي نزديك در 

 
3- SME  يو تجارت الكترونيكها:  

به چهـار   بندي،    اي رده   گونه برپاية   معروف هستند  SME2كه به اختصار به شركتهاي      شركتهاي متوسط و كوچك              
  ] 6[:شوند گروه زير تقسيم مي

   نفر كاركن4-1داراي :  بنگاههاي خرد _
   نفر كاركن19-5داراي :  بنگاههاي خيلي كوچك _
   نفر كاركن99 – 20داراي :  بنگاههاي كوچك _
   نفر كاركن100-50داراي :  بنگاههاي متوسط _

برخـي از   . شركتهاي متوسط و كوچك در بيشتر كشورهاي توسعه يافته به دلايل مختلف مورد توجه و حمايت ويژه دولتها قرار دارنـد                    
  ]7[:اين دلايل عبارتند از

 متوسـط در آن     وهاي صنعتي در كـشورهاي صـنعتي و در حـال توسـعه متعلـق بـه صـنايع كوچـك                        بيشترين تحقيقات و نوآوري    _
  .گذار صنعت مستقل در كشورها باشند توانند پايه ورهاست و اينگونه صنايع ميكش
هـاي توليـدي و    ر فعاليتدهاي محدود و پراكندة موجود در جامعه و هدايت آنها  هاي لازم جهت جذب سرمايه    يصنايع كوچك تواناي   _

  .صنعتي را بيش از هر بخش ديگر داراست
هـاي    ت مديران و نيروهاي انساني متخصص و كارآمد موردنياز صنايع بـزرگ بـا تكنولـوژي               صنايع كوچك بهترين بستر براي تربي      _

  .تتر صنعتي در تمامي كشورهاس پيشرفته
هاي توليدي و     ر فعاليت دهاي محدود و پراكندة موجود در جامعه و هدايت آنها             هاي لازم جهت جذب سرمايه      ييصنايع كوچك توانا   _

  .  داراستصنعتي را بيش از هر بخش ديگر
 هـا بـه     SME، بررسـي چگـونگي تـسهيل ورود         ت روز افـزون تجارتهـاي الكترونيكـي        ها و نيز اهمي ـ    SMEبا توجه به اهميت         

  .تجارتهاي الكترونيكي از اهميت بالايي برخوردار است
 تهاي بـالقوه موجـود،   باشد اما علـي رغـم فرص ـ      ها جهت ورود به بازارهاي جهاني مي       SME عموما مدخلي براي     يتجارت الكترونيك "

 ميـان  يرشد تجـارت الكترونيك ـ علاوه بر اين .   تمايل بالايي براي ورود به كسب و كارهاي الكترونيكي نداشته اند     SMEبسياري از   
SME             ها  بسيار كمتر از آن چيزي بوده است كه انتظار مي رفته است و اينگونه بـه نظـر مـي رسـد كـه شـركتها و سـازمانهاي بـه 

 لازم يمشكلات ناشـي از ورود بـه تجـارت الكترونيك ـ     ي باشند و يك بازنگري اساسي براي شناسايي         مبه ورود به آن     خصوصي قادر   
  ]8[".است
 
  : ها SMEفعال در زمينه   B2Bالگوسنجي مدلهاي تجاري سايتهاي  -4

الكترونيكـي در مـورد آنهـا       مدلهاي تجاري شايد از جمله مسائلي باشند كه در حوزه تجارت الكترونيك و بازارهـاي                        
. ابعاد آنها به طور دقيق تعريف نشده و تصوير كاملي از آنها موجود نيـست              كلي دقيق شناخته شده نيستند      صحبت بسيار است اما به ش     

، نسبت  به مدلهاي تجاري متفـاوت اسـت،      مي توان ديد برداشت افراد مختلف      با كمي مطالعه مطالب علمي و غير علمي منتشر شده،         
ما در تمام تعاريف و برداشتها اهميت موضوع بسيار است زيرا يك مدل تجاري دقيق و مناسب بر درآمدهاي سازمان و موفقيت آينده                       ا

  .اش تاثير مي گذارد
  ]9[:برخي از تعارف مهم ارائه شده در زمينه مدلهاي تجاري عبارتند از     

   : 1 تعريف رينر آلت و زيمرمن-

                                                           
1- Gartner 
2- Small & Medium sized Enterprises 
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               مـسائل قـانوني    -5 درآمـدها    -4 فرآينـدها    -3 سـاختار    -2 ماموريـت سـازمان      -1:   جـزء هـستند      6امل  مدلهاي تجـاري ش ـ          
  . تكنولوژي -6
   :2تعريف استروالدر و پيگنور -

مدل تجاري چيزي نيست مگر شرح چگونگي ايجاد ارزش براي مشتريان و شرح اينكه ساختار سازمان و شبكه شـركا چگونـه                              
  . ن ارزش توليد شده را بازاريابي كرده و آن را به مشتريان منتقل  سازند تا درآمدي دائمي براي شركت حاصل شوداي
در اولين لايه چهار جزء اصلي يا در واقع چهار سـتون اصـلي مـدل قـرار                   . مي توان مدل تجاري را در لايه هاي مختلف تجزيه كرد           

 زير بنـايي بـراي تحقـق        -3.    با مشتريانش دارد    ارتباطي كه سازمان   -2. ارائه مي دهد   سازمان محصولات و خدماتي كه      -1.  دارند
  . را مشخص مي سازدسائل مالي كه پيروزي يا شكست سازمان م-4. اهداف سازمان

  : 3راپاتعريف   -
 مـدل تجـاري    . رآمد توليد كنـد   تواند خود را جلو ببرد و د         روشي براي تجارت كردن است كه با آن يك كمپاني مي           مدل تجاري          

  . سازد  چگونه پول ميسازمان دهد كه يك  شرح مي
به تشريح اجزائي بپردازيم كـه بـه نحـوي در ارائـه     سعي نموده ايم  B2B در الگوسنجي سايتهاي    ،با توجه به تعاريف ارائه شده            
 Covisint.com و   Tejari.com   ، Smetc.com   ، Terrecom.comسـايتهاي    . مد نظر مورد استفاده قـرار گيرنـد        B2Bمدل  

: تـايج حاصـل از ايـن الگوسـنجي هـا در زيـر آمـده انـد                 ن. مـورد الگوسـنجي قـرار گرفتنـد        مطرح مي باشـند      B2Bكه از سايتهاي    
]10][11][12[]13[   

  : روشهاي كسب و كار -4-1
مـدل اجتمـاع   :  رتنـد از   كـه عبا B2Bكترونيكـي بطور كلي با توجه به روشهاي كسب و كـار موجـود در ادبيـات بازارهـاي ال                "       

 ، مزايـده هـا  ،(RFP) و تقاضـا بـراي ارائـه پيـشنهاد       (RFQ) مدلهاي تقاضا بـراي اعـلام قيمـت          ، مدل اجتماع خريداران   ،كاتالوگها
اهده  مـش  2ميتوان خلاصه اي از وضـعيت سـايتهاي مـورد مطالعـه را در جـدول     ،  5 و محيط مشاركتي   4 تبادلات بي درنگ   ،مناقصات

  ]14 [:"نمود
   مدلهاي كسب و كار سايتهاي مورد مطالعه-2جدول

  Tejari.com Terrecom.com Smetc.com Covisint.com 

         مدل كاتالوگها

         مدل اجتماع خريداران

(RFQ) و  (RFP)         

         مدلهاي مزايده

         مناقصه

        تبادل بلادرنگ

ــدل  مـ
 تجاري

         محيط مشاركتي

  
  :  روش كسب درآمد -4-2

                                                                                                                                                                             
1- Alt & Zimmerman  
2- A.Osterwalder and Y-Pigneur 
3- Rappa  
4- Real-time exchange   
5- Collaboration  
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منابع كسب درآمد از يك بازار به بازار ديگر متفاوت است ، منابع كسب درآمد مشاهده شده در سايتهاي مختلف تجاري                     "      
 سرويسهاي حرفه اي، فروش نـرم       دريافتي از خريداران و فروشندگان، حق عضويت اعضاء، حق تبليغات، ارائه          حق الزحمه   : عبارتند از   

  ]14[  "1، حق رجوع و درآمدهاي حاصل از صرفه جوييهاافزار و حق ليسانس
 : در سايتهاي مورد مطالعه وضعيت به شكل زير است  

   روشهاي كسب درآمد در سايتهاي مورد مطالعه -3جدول
    Tejari.com Terrecom.com Smetc.com Covisint.com 

         حق الزحمه

         حق عضويت

         حق تبليغات

         ارائه سرويسهاي حرفه اي

         فروش نرم افزار

         حق رجوع

روش 
كسب 
 درآمد

         حق صرفه جويي در هزينه ها

  : روشهاي پرداخت و دريافت پول -4-3
، كارتهاي اعتباري رايجترين ابزار مورد اسـتفاده  دريافت پول از طريق سايترداخت و          در سايتهاي مورد مطالعه در صورت لزوم پ       

در صورتي كه سايتهاي مورد مطالعه  نقشي در پرداخت و دريافت پول نداشتند نحوه انجام اين كار با توافـق طـرفين معاملـه                         .بوده اند 
  .انجام  مي گرفت

  : تحت پوشش سايتها  صنايع-4-4
 ميباشـند بـه ايـن    2  سايتهاي افقي Smetc.com و  Tejari.com ،Terrecom.com  ي شده سايتهاي        در سايتهاي بررس

معني كه خدمات و محصولات تبادل شده در اين سايتها عموما مربوط به صنايع و سازمانهاي گوناگون مـي باشـند و در واقـع زمينـه                       
 مي باشد و در زمينه خودرو فعاليت 3 يك سايت عموديCovisint.comفعاليت اين سايتها بسيار متنوع مي باشد در حالي كه سايت 

بطور كلي مي توان اينگونه بيان نمود كه صنايعي براي بازارهاي عمودي مستعد مي باشند كه رويدادهاي آنهـا بـسيار زيـاد مـي                         .دارد
كنـار هـم آوردن آنهـا     ، و مقايـسه هزينه هاي جـستجوي بـالا  باشد و داراي تعداد زيادي خريدار و فروشندگان جزء هستند و به علت 

  .مشكل مي باشد
  : انگيزه هاي اصلي اعضاء از پيوستن به سايتهاي بررسي شده -4-5

بطور خلاصه  در يك جمع بندي كلي مي توان موارد زير را بعنوان برخي از انگيزه هاي اصلي اعضاء سـايتهاي بررسـي                              
  :شده در پيوستن به اين سايتها عنوان نمود 

  )از ديد خريداران (  خريد محصولات و خدمات با قيمت مناسب و كيفيت بالا از طريق مكانيزمهاي موجود در سايتهاي فوق _
  )از ديد خريداران (  مقايسه محصولات و خدمات و تامين كنندگان و انتخاب صحيح _
  )از ديد خريداران (  كاهش شديد زمان و هزينه هاي خريد _
  ) از ديد فروشندگان( ا و مشتريان جديد بدون تحمل هزينه هاي زياد دسترسي به بازاره_
  )از ديد فروشندگان (  جذب مشتريان جديد بدون نياز به حضور فيزيكي آنها _
  )از ديد فروشندگان (  كاهش شديد هزينه هاي بازاريابي و فروش _
  : محصول نهايي -4-6

                                                           
1 - Gain sharing 
2 - Horizontal site 
3 - Vertical site 
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  . مي باشد" امكان خريد و فروش "ايي  در بين تمام سايتهاي بررسي شده محصول نه      
حجم عمده تبادلات در داده هاي      "علاوه بر امكان خريد و فروش       ) ي كه در زمينه خاصي فعاليت دارند      سايتهاي( در سايتهاي عمودي    
 Covisint.com را نيز مي توان بعنوان محصول نهايي عنوان نمود كـه در سـايتهاي بررسـي شـده سـايت              "ويژه آن صنعت خاص   

  .اينگونه مي باشد
   : محصول اصلي و قابليت محوري سايتها -4-7

 مـي باشـد و در بازارهـاي         "ايجاد دسترسي براي خريـد و فـروش       "محصول اصلي و قابليت محوري در بازارهاي افقي              
ه ميتـوان    بررسـي شـد     است با توجه به اين بـراي سـايتهاي         "ايجاد هماهنگي و برنامه ريزي در درون زنجيره تامين اعضاء         "عمودي  

 :جدول زير را تهيه نمود 
   محصول اصلي سايتهاي بررسي شده-4جدول

 Covisint.com Tejari.com Terrecom.com Smetc.com 

 محصول اصلي
ايجاد هماهنگي و 
برنامه ريزي درون 
 زنجيره تامين اعضاء

ايجاد دسترسي  
 براي خريد و فروش

ايجاد دسترسي  براي 
 خريد و فروش

د دسترسي  براي ايجا
 خريد و فروش

 

  : مزيت رقابتي -4-8
 مزيت رقابتي ويژگي است كه بواسطه آن يك سايت ميتواند خود را از سايرين متمايز كند در سايتهاي بررسـي شـده                             

  :مزيتهاي رقابتي به شكل زير هستند 
   مزيت رقابتي سايتهاي بررسي شده– 5جدول 

 Covisint.com Tejari.com Terrecom.com Smetc.com 

ــت  مزيـ
 رقابتي

ايجاد مانعي قوي 
 براي ورود رقبا

 خاور پيشروبودن در منطقه
  )first mover (ميانه

بانك اطلاعاتي قوي از مشتريان 
به منظور پيشنهاد ارائه خدمات 

 به انها

پيشرو بودن در 
داخل كشور 

 تركيه
 

  : استراتژيهاي توسعه سايت ها -4-9
  ]15[ : عموما مراحل زير در توسعه سايتها مشاهده مي شودB2Bاي  در سايته      

   : Sourcingمرحله   _
تبادلات ميان اعضاء ايفا نمي كنند و هدفشان تـامين اطلاعـات             بعنوان يك واسطه فعاليت دارند و نقشي در               در اين مرحله سايتها   

   .مورد نياز مراجعه كنندگان به سايت است
  : Transaction مرحله _

     در اين مرحله تبادلات با توجه به مكانيزمهاي موجود در سايت صورت مي گيرند و در واقع سـايت نقـش ارائـه دهنـده سـرويس                           
  .جهت تسهيل انجام مبادلات را بر عهده دارد اما هيچ دريافت و پرداختي از كانال سايت صورت نمي گيرد

   :Payment مرحله _
  . مربوط به پرداخت و دريافت پول از طريق خدمات سايت صورت مي پذيرد    در اين مرحله تمام امور

  : Relationship مرحله _
، كنترل كيفيت كالا و ات و محصولات مبادله شده در سايت       در اين قسمت علاوه بر سه مرحله قبل اموري همچون تحويل خدم 

 4 تمام Covisint.comدر سايتهاي مورد مطالعه ميتوان گفت   .گيردنيز زير نظر مستقيم سايت صورت مي        ... خدمات مبادله شده و     
 سـه  Tejari.com در مراحل اول و دوم قرار دارنـد و سـايت        Smetc.com و   Terrecom.comسايتهاي   .داراستمرحله فوق را    
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ي بـه جهـت كـاهش        عمود B2B افقي حركت به سمت بازارهاي       B2Bدر اكثر سايتهاي    همچنين بايد گفت     .مرحله اول را داراست   
  .موفقيت در بازار را مي توان ديدريسك عدم 

 
  : هاي ايرانSME براي B2B چارچوب مدل -5

  . از جدول زير در تشريح چارچوب مدل تجاري استفاده خواهيم نمودB2B for SMEsدر تشريح مدل تجاري 
  

  B2B اجزاء مدل تجاري سايت - 6جدول 
 ماموريت سازمان

 شناخت بازار هدف
 هاي كسب و كارنديفرآ

  و هزينه هادرآمدها
 حصول و خدماتم

 ساختار و سازمان مدل

تحليل مدل كسب    
 و كار

 بـراي مـشتريان   چگونگي ايجـاد ارزش  
 مدل كسب و كار

چگونگي ايجـاد ارزش بـراي صـاحبان        
 مدل كسب و كار

 

نحــوه خلــق ارزش 
 مدل كسب و كار

 نوآوري  مدل كسب و كارنحوه 
اي توسعه  استراتژيه

 مدل

  
 .اجزاء فوق از بررسي تعاريف مختلف ارائه شده در زمينه مدلهاي تجاري استخراج شده است

موارد زير بـه     ايرانو متوسط   كوچك   خبره در خصوص ويژگيهاي سازمانهاي       5با  از سوي ديگر با توجه به مصاحبه هاي انجام گرفته           
 هاي SME جمع آوري شد تا با استناد به آنها بتوان مدلي متناسب با شرايط   در چارچوب مدل   ها   SMEعنوان  نكاتي در جذب بهتر       

  :ايران ارائه نمود
ارائه مطالعـات   . هاSME ارائه آموزشهاي كافي در سايت در خصوص مزايا و منافع گرايش به كسب و كارهاي الكترونيكي توسط                   -1

كـه ايـن در     .  مزاياي زيادي را براي خود بـه ارمغـان آورده انـد            B2B ها با ورود به تجارتهاي الكترونيكي        SMEموردي كه در آنها     
 . خواهد شدB2B هاي ايران به سايت  SMEنهايت باعث گرايش بيشتر 

در واقع مهمترين سوال استراتژيكي كه قبـل از         .  پيش بيني چگونگي خلق ارزش براي مراجعه كنندگان به سايت و سهامداران آن             -2
  ها خواهيم پرداخت؟ SMEپاسخ گفت اين است كه چگونه به خلق ارزش در زنجيره ارزش  بايد بدان B2Bايجاد مدل 

 هـاي ايرانـي سـايت مـي     SME  به ارائه خدمات و ارزش هاي جديد بـراي   B2B نحوه توسعه مدل و فازهايي كه در آن مدل -3
يش بيني چنين فازهايي در مدل باعـث خواهـد   در واقع ميتوان گفت پ.  به خوبي مشهود باشد B2Bپردازد بايد در مدل تجاري سايت       

  .  غير قابل الگو برداري باشدB2Bشد  مدل تجاري 
4- SME     هاي ايران با توجه به ناشناخته بودن مكانيزمهاي تجارت الكترونيكي، اعتماد چنداني به محيطهـاي مجـازي ندارنـد پـس

  .مكانيزمهاي امنيتي بالايي در سايت ايجاد شودبراي جلوگيري از گسترش و به واقعيت پيوستن اين مسائل بهتر است 
هاي عضو در سايت پيش بيني روشهاي متنوع كسب و كار از قبيل مناقصه ها و مزايده ها، كاتالوگها،        SME با توجه به تعداد زياد       -5

 ها و SMEع رساني به ضروري است تا بتوان از تمام مكانيزمهاي ممكن براي اطلا... روشهاي دريافت پيشنهاد و درخواست مظنه و        
  .نيز ترغيب آنها در داد و ستدها استفاده كرد



8 

ها از طريق سـايت     SME هاي زيادي در آن عضو خواهند شد كه اطلاعات بسيار زيادي از اين               B2B  ،SME با گسترش سايت     -6
  . ضروري استB2Bر ايجاد سايت  و نيز تكنيكهاي مرتبط با داده كاوي دdata centerبنابر اين نياز به يك . جمع آوري خواهد شد

 هاي عضو در سايت در ابتداي ايجاد آن شناخت چنداني از هم ندارند نوع كالا و خدماتي كه ممكن است                     SME با توجه به اينكه      -7
لذا مي تـوان گفـت در ابتـدا بايـد بـه سـراغ           . ها است SME داد و ستد شود شامل مواد و كالاي غير ضروري            B2Bاز طريق سايت    

ها مـدل افقـي را بـه سـمت مـدلهاي            SME رفت تا پس از ايجاد روابط مستحكم بين          B2B در طراحي مدل     B2Bاي افقي   سايته
  .عمودي هدايت كرد

 كه بتواند تمام سوابق را ثبت نمايد تا در صورت بروز مشكل بتوان با مراجعه مشكل را حـل        B2B استفاده از تكنولوژيي در سايت       -8
  .نمود

مهاي مربوط به تحويل و پرداخت پول و نيز تحويل كالا و خدمات از طريق سايت بـا توجـه بـه مـدل تجـارت                           پيش بيني مكانيز   -9
  :زير الكترونيكي 

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
 

  بـه  B2Bدر سـايت  ...  ، اتـاق هـاي گفتگـو و    e_mail:  طراحي مكانيزمهاي ارتباطي قوي مبتني بر تكنولوژي اينترنت مانند    -10
   ها SMEتباطات ميان منظور تسهيل ار

 ها از طريق مكانيزمهاي موجود در سايت براي شناسـايي نيازهـاي آتـي آنـان و              SME داده كاوي اطلاعات جمع آوري شده از         -11
 B2Bلذا وجود تكنولوژي بالا در سـايت        .  ها به هم به منظور رفع نيازهاي بالقوه آنها با توجه به داده كاوي انجام شده                SMEمعرفي  
 . ها مي تواند باشد SMEنكات مهم در جذب يكي از 

عدم توقع  .  در فازهاي مقدماتي ايجاد مدل به منظور تكميل شدن پروفايلهاي مشتريان           B2B ها به سايت     SME ورود رايگان      -12
  . محسوب مي شودB2B for SMEsدر كسب درآمد در ابتداي ايجاد مدل و تحمل هزينه ها از نكات اساسي در رشد مدل 

 )  6جـدول   ( ساس مصاحبه هاي، الگوسنجي هاي صورت گرفته  و نيز جدول استخراج شده از بررسي تعـاريف مـدلهاي تجـاري                      بر ا 
  : تشريح شده است  به صورت زيرB2B for SMEsچارچوب  مدل تجاري سايت 

 بررسي

  مذاكره

 قرارداد

  خدمات 

 تحويل

  پرداخت
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  :  تحليل استراتژيك سايت و مدل كسب و كار آن -5-1
 هاي ايران به بازارهاي خريـد و  SMEدسترسي سريع و آسان "از ايجاد مدل  هدف اصلي B2B for SMEs در مدل : اهداف _

 هـاي   SMEاين نوع دسترسي آسان در نهايت باعث مشاركت بيـشتر           .  مي باشد  "فروش كالاها و خدمات مصرفي و غير استراتژيك       
شد و از ايـن طريـق سـهم مـشاركت            كه مهمترين نوع تجارتهاي الكترونيكي مي باشند، خواهد          B2Bايران در تبادلات الكترونيكي     

SME       از ديدگاه كلان مي توان گفت موفقيت اين مـدل در جـذب               . ها در رونق اقتصادي افزايش خواهد يافتSME     هـاي ايرانـي 
  . ها در سطح بين المللي شودSMEميتواند در نهايت باعث جذب 

 SME هاي ايران مزيتي رقابتي است كه SME ايران ايجاد ارتباطات گسترده ميان B2B for SMEsدر مدل   : خلق ارزش_
در قسمتهاي .  ها ارائه مي دهدSMEها بدست خواهند آورد و اين مزيت رقابتي مهمترين و اصلي ترين ارزشي است كه اين مدل به              

  . شرح داده خواهد شد اين قسمت بيشتر مورد بررسي و مطالعه قرار ميگيرد نحوه ايجاد ارزش از طريق مدلبعد كه
يكـي  ون هاي ايراني مي باشند كه خواهان انجام مبـادلات الكتر SME ايران ، B2B for SMEs  بازار هدف مدل : بازار هدف _

 هاي خـارجي بـه      SME، ميتوان  به     B2Bعلاه بر اين در صورت موفقيت و توسعه مدل          .با كمترين هزينه و بيشترين كارايي هستند      
 .اشاره نمودعنوان مشتريان آتي اين مدل كسب و كار 

 مي  B2Cسايتهاي  احتمالي   قوي بطور جدي فعاليت ندارد اما رقباي داخلي          B2B در ايران هر چند كه سايت        : رقبا و همكاران     _
و    www.gheymat.com  دور از انتظار نيست از جمله اين سايتها ميتـوان بـه    B2Bباشند كه توسعه مدل كسب و كارشان به 

www.vaseteh.com  رشد و توسعه سايت در صورتي كه ، علاوه بر اين رقباي داخلي. كرده اشارB2B for SMEs در آينده  را
كه حداقل در عرصه خاورميانه تهديدي اساسـي بـراي          مي توانند از رقباي اين مدل باشند         خارجي   B2B، سايتهاي   مد نظر قرار دهيم   

 B2B for SMEsمدل تجاري كسب و كـار  .  اشاره نمود www.tejari.comمدل محسوب ميشوند كه از جمله آنها مي توان به 
بايد بگونه اي طراحي شود كه در صورت توسعه سايت قدرت مقابله با رقباي خارجي از طرق مختلف مانند ارائه خدمات و محصولات                       

 ـ           .، فراهم شود   الگو برداري از ساير رقبا نباشد      ويژه كه قابل   : ه دو دسـته تقـسيم نمـود         همكاران اصلي مدل كسب و كـار را ميتـوان ب
  .همكاران تكنولوژي و همكاران تجاري

، حات وب مـدل     همكاران تكنولوژي سايت عبارتند از شركتهاي نرم افـزاري كـه در طراحـي و ايجـاد بانكهـاي اطلاعـاتي و صـف                
با ارائه خدمات مناسبي  عبارت از شركتها و سازمانهايي هستند كه B2B for SMEsهمكاران تجاري مدل مشاركت خواهند نمود و 

بعد از پشت سر گذاشتن فازهاي مقدماتي رشـد  ( ... ، تبليغات، بيمه و ل امكانات پرداخت الكترونيكي پول، حمل و نقل، پشتيباني از قبي 
  . هاي ايران مي باشند ، خواهند نمودSMEسعي در جذب و نگهداري مشتريان سايت كه ) مدل 

كـه در ابتـداي    B2B for SMEsه به ماهيت الكترونيكي مدل كسب وكار و اينكه سايت با توج : سازمان مدل كسب و كار _
 ها عمل خواهد نمود لذا سازمان مدل كسب و كار ماهيت فيزيكي گسترده SMEبه عنوان واسطه اي جهت ارتباط و اتصال  ايجادش  

، مـدير توسـعه و      مالي، مدير بازاريابي، مدير فروش    طور كلي مي توان به يك مدير عامل، مدير تكنولوژي، مدير            اي نخواهد داشت و ب    
عمومـا ماهيـت كـسب و       . مدير اجرايي كه در راس همه آنها هيات مديره اي جهت هماهنگي هاي استراتژيك قرار دارد بسنده نمـود                  

ان بـه سـايت آمـازون       كارهاي الكترونيكي به گونه اي است كه نياز به تعداد افراد محدودي براي كنترل آن است و در اين مورد ميتو                    
  .  كارمند داشت15ادش در مجموع اشاره نمود كه درابتداي ايج

، مدل مزايـده هـا و مناقـصه هـا و مـدلهاي      كاتالوگهامدل انجام شده با توجه به مطالعات و الگوسنجي هاي :  مدل كسب و كار    _
RFQ,RFP  سايتهاي   ترين مدلهاي مورد استفاده در        از شايعB2B     سـايت از مـدل   2 سايت بررسي شـده   4كه از    بوده اند بطوري 

  . بهره برده اندRFQ,RFP سايت از مدلهاي 2 سايت از مدل مناقصه ها و مزايده ها و 2كاتالوگها و 
در زير هر يك از اين مدلها شـرح داده شـده   .         مزيت اين مدلها سادگي استفاده از آنها براي هر دو گروه خريدار و فروشنده است   

  :اند 
 اغلب از طريق كاتالوگهاي معرف ويژگيهاي محـصول      B2Bدر اينگونه مدلهاي كسب و كار مراجعه كنندگان به سايت           :  كاتالوگها   _

  .قيمتها عموما ثابت هستند و تنوع محصولات معمولا بالاسته مدلها در اينگون. و خدمات به خريد ميپردازند
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و كار خريداران جهت خريد خدمت و يا كالايي مناقصه اي را برگزار مي نمايند كه                در اين نوع مدل كسب      :  مناقصه ها و مزايده ها       _
البته بسته بـه تكنولـوژي مـورد اسـتفاده در سـايت             . بر اساس آن تامين كننده اي كه كمترين قيمت را پيشنهاد دهد برنده خواهد شد              

اي مزايـده فروشـندگان كالاهـا و خـدمات خـود را بـه       در مـدله .خريدار ميتواند تامين كنندگان خاص خود را در مناقصه شركت دهـد        
  .خريداراني كه بيشترين قيمت را پيشنهاد دهند ، ارائه مي نمايند

واهـد از آنهـا خريـداري كنـد         خ تأمين كننـدگاني را كـه مـي        خريدار SMEابتدا   اين مدل كسب و كار       در : RFP,RFQ مدلهاي     _
 يا درخواست دريافت پيشنهاد را      (RFQ)ن موردنظر، خريدار درخواست دريافت مظنه       كند و پس از انتخاب تأمين كنندگا        شناسائي مي 

  . (RFP)دهند  ارائه مي
  .شود  ارسال ميexcel صورت فايل و به e-mail از طريق در سايت ها  RFP و RFQ معمولاً 

 :عبارتنـد از    نجي هاي انجام شـده      با توجه به الگوس    B2Bمدلهاي رايج كسب درآمد در بدو ايجاد مدلهاي          :آمد   مدل كسب در   _
  .حق عضويت، حق الزحمه و حق تبليغات

  .    با گسترش مدل كه در قسمتهاي بعد به آن اشاره خواهد شد مدلهاي ديگر كسب درآمد نيز قابل استفاده خواهد بود
  :   از  در طول فعاليتش متحمل خواهد شد عبارتندB2B for SMEs هزينه هايي كه سايت : مدل هزينه ها_

هزينه هاي پرسنلي، هزينه هاي توسعه و گسترش سايت، هزينه هاي تكنولوژيكي و هزينه هاي جمع آوري و سـازماندهي اطلاعـات                      
لازم بذكر است در تشريح مدل كسب و كار ، مدل درآمد و نيز مدل هزينه ها سعي شده است حالت نوپـا بـودن      .  ها SMEمربوط به   

 SME در ابتداي بوجود آمـدنش واسـطه اي جهـت معرفـي     B2B for SMEsبدين مفهوم كه سايت . سايت مورد توجه قرار گيرد
البته در اين خصوص در قسمت استراتژيهاي توسعه مدل توضيح          . اجرايي ندارد  _هاي خريدار و فروشنده است و هيچ ماهيت فيزيكي          

  .بيشتري  ارائه شده است
  :  B2B for SMEs استراتژيهاي توسعه سايت -5-2

 بسياري بوده اند كه در ابتداي ايجادشان به نظر موفق بوده اند اما گذشـت زمـان و عـدم                     B2Bمدلهاي كسب و كار            
يكـي از عوامـل اصـلي در    . اتخاذ استراتژيهاي مناسب رشد و توسعه اين مدلها باعث افول و از بين رفتن اينگونـه مـدلها شـده اسـت         

از آنجا كه در ابتداي ايجاد هر كسب و .ن حمايت دولت و پشتيباني آن از مدل خواهد بود ايراB2B for SMEsموفقيت و رشد مدل 
 B2Bكار صرف هزينه و عدم توقع به برداشت سود از اصول اوليه مي باشد لذا بايد عنوان نمود در مراحل اوليه بهره برداري از مدل 

for SMEsبعنوان نمونه بارز مدل كسب و كاري كه در .ب شده خواهد بود ميزان هزينه هاي صرف شده به مراتب بيشتر از سود كس
شركت تجاري آمـازون  . اشاره نمود سودش بيشتر بوده است مي توان به شركت آمازونچند سال اوليه ايجادش ميزان هزينه هايش از   

  . كت داشت آرم تجاري شرگفت سعي در جذب مشتريان و شناساندندر سالهاي اوليه ايجادش با صرف هزينه هاي هن
 B2B for SMEs       با توجه به اين موضوع مي توان اينگونه بيان نمود كه مهمترين استراتژي پس از ايجاد و راه اندازي سايت 

اتخاذ اين استراتژي و حمايـت دولـت از گامهـاي            . هاي ايران است   SMEصرف هزينه و انجام تبليغات به منظور شناساندن مدل به           
هم راستا با رعايت نكـات عنـوان شـده     . ها غير ممكن استSMEاشند كه بدون آنها موفقيت مدل در جذب نخست رشد مدل مي ب    

  : در گامهاي زير عنوان نمود B2Bبطور كلي  استراتژيهاي رشد مدل را ميتوان با توجه به انواع مدلهاي 
   هاSMEايجاد بازارالكترونيكي افقي و جمع آوري اطلاعات مربوط به :  مرحله اول_

  . در بازارهاي الكترونيكي افقي محصولات و خدماتي ارائه مي شوند كه در بيشتر صنايع و سازمانها استفاده مي شوند      
امـور حمـل و     خدمات مربوط به    ،   و خدمات مي توان به لوازم اداري، لوازم التحرير، نرم افزارهاي عمومي                  از جمله اين محصولات   

علت .ارزش ريالي كم آنها و نيز تعداد دفعات زياد استفاده آنها مي باشد             صيت بارز اينگونه كالاها و خدمات      خصو اشاره نمود كه  ... نقل  
از آنجـا كـه   .اينكه در ابتدا اين استراتژي رشد مد نظر مي باشد بدين جهت است كه چنين مدلهايي ريسك پاييني جهت ايجـاد دارنـد               

 ها نيـز اينگونـه      SME ها مي باشند بنابراين با تعداد اندكي از          SMEزمره مورد استفاده    مواد غير مستقيم و مصرفي بطور مكرر و رو        
بـه عنـوان واسـطه عمـل مينمايـد و      ، سـايت فقـط   B2B for SMEsلازم به ذكر است در مدل .مدلها ميتوانند شروع بكار  نمايند

خروجي هـاي اصـلي در      .يت و پشتيباني دولت است     ها با حما   SMEهمانطور كه اشاره شد هدف اصلي در اتخاذ اين استراتژي جذب            
 ها با توجه به تكنولوژي مورد استفاده در سايت و           SMEكامل شدن پروفايلهاي مربوط به      ين استراتژي در ابتداي ايجاد مدل،       اتخاذ ا 
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ي اين اسـت كـه    در اين مرحله از رشد به معنB2B for SMEsواسطه بودن سايت . نيز شناخته تر شدن آرم تجاري مدل مي باشد
SME كاتالوگها ، مزايده ها و مناقصه ها ، (   ها با مراجعه به سايت و با توجه به مدلهاي كسب وكارRFP,RFQ به جـستجوي  )  ها

، توافقات بعدي را بـه منظـور ارائـه و            ارائه دهنده خدمت يا كالا     SMEخدمت و كالاي مورد نياز خود مي پردازند و در صورت يافتن             
 رسيدن به نقطه اي است كه B2B FOR SMESهدف اصلي از ايجاد مدل . ت و محصولات با هم انجام خواهند داددريافت خدما

اما با توجه به نوپا بودن سايت در اين مرحله .در آن تمام فرآيندهاي مربوط به داد و ستد در نهايت زير نظر مستقيم سايت صورت گيرد
 ,Smetc.com Covisint.com , Terrecom.comنمونه هاي مشابه خارجي مانند. ستاز ايجادش  چنين توقعي دور از انتظار ا

  .نيز  چنين مرحله رشدي را تجربه نموده اند
 ارائه خدمات به مشتريان سايت با استفاده از همكاران تجاري :  مرحله دوم _

 بايد به B2B for SMEs ها سايت SMEل  ها به موازات ارتباط و اتصاSME      پس از عبور از مرحله اول و موفقيت در جذب 
 هاي سايت و حفظ آنان خدمات مهمي از قبيل امور حمل و نقل ، مسائل مربوط به دريافـت و پرداختهـاي        SMEمنظور جذب بيشتر    

رد و  را از طريق همكاران تجاري خود تحت نظـارت سـايت درآو           ... الكترونيكي پول ، امور پشتيباني و خدمات پس از فروش ، بيمه و              
در مرحله اول توسعه چنين مدلي با توجه به ريسك بالاي آن در سرمايه گذاري ممكن بود به  .اين خدمات را از كانال سايت ارائه دهد

 ها حركت در اين جهت بـه شـكوفا شـدن مـدل كمـك شـاياني خواهـد                    SMEنتيجه نرسد اما با گذشت زمان و جلب بيشتر اعتماد           
زيـرا در صـورت   .  خواهد شـد B2B for SMEsنار توسعه سايت باعث ايجاد منبع درآمدي براي مدل ارائه چنين خدماتي در ك.نمود

 ها براي انجام خدمات درصدي از اين توافق متعلق به سايت خواهد بود كه اين درصد با توجـه بـه                      SMEتوافق شركتهاي تجاري و     
  .نوع خدمات قابل تعيين است

 هاي سايت بر عهده سايت اسـت ومـدل          SMEشد مدل ، وظيفه ارائه خدمات ارزش افزوده به                 بطور خلاصه در اين مرحله از ر      
B2Bاز طريق هماهنگي با شركتهاي تجاري همكار اين وظايف را انجام خواهد داد .  

ريسك شكست  زيرا مدل كسب درآمد سايت با توجه به كم شدن           .       در اين مرحله از رشد مدل ميتوان اميدوار  به كسب درآمد بود            
لزحمه انجام معامله و حق الزحمه ارائـه خـدمات ارزش افـزوده      از مدلهايي مثل حق عضويت ، حق ا        استفاده. مدل مي تواند فعال شود    
  .دور از انتظار نخواهد بود

   عمودي B2Bحركت به سمت ايجاد بازارهاي الكترونيكي :  مرحله سوم _
  بوده است لذا     B2B هاي رشد يافته اولين گام  در ايجاد و توسعه مدلهاي             B2Bقي در اكثر           با توجه به اينكه ايجاد بازارهاي اف      

 افقي هزينه چنـداني  B2Bدر بسياري از موارد با توجه به اينكه ترك سايتهاي  .همواره تهديد رقباي مختلف در اين رابطه وجود دارد
 جديدي با مزاياي بهتر و خدمات متنوع تر ممكـن اسـت باعـث               B2B عضو نمي كند لذا ايجاد بازار افقي         SMEرا متوجه شركتهاي    

بنابراين حركت به سمت بازارهاي الكترونيكي عمودي راهي مناسب بـراي پايـدار كـردن          .  شود B2Bبالا رفتن ريسك شكست مدل      
  . خواهد بودB2Bمدل 

تراتژيك و توليدي توسط تامين كنندگان عرضه مي         در بازارهاي الكترونيكي عمودي كالاها و خدمات اس        مانطور كه اشاره شد            ه
 ها و نيز گسترش همكاران تجـاري سـايت در راسـتاي    SMEدر اين مرحله از توسعه مدل با توجه به تكميل شدن پروفايلهاي            .شود

 و محـصولات   ارائه خدمات متنوع به مشتريان سايت به تدريج فعاليت سايت به منظور پايداري مدل ، بايـد بـه سـمت ارائـه خـدمات                        
 فـولاد،  پتروشـيمي،  ارائه خدماتي و محـصولاتي در خـصوص صـنايعي همچـون خـودرو،     .  اختصاصي و استراتژيك سوق داده شود

حسن اينگونه بازارها بر خـلاف بازارهـاي   .  مي شودB2B for SMEsباعث عميق تر شدن فعاليتهاي سايت ... فرش و  پلاستيك،
 ها است در اين گونه بازارها روابط بر اساس قراردادهاي طولاني مـدت و شـناخت طـرفين از              SMEافقي  ارتباطات پايدار و طولاني       

اما از آنجا كه ايجـاد چنـدين بـازار تخصـصي در زمينـه هـاي                 .  خواهد شد  B2Bهم است و  اين خود در نهايت باعث پايداري مدل            
 هـاي عـضو در سـايت بـا          SME ورود به اين مرحله ويژگيهاي       متفاوت پيچيدگيها و مشكلات زيادي را در بر دارد لذا بايد در هنگام            

 B2Bتوجه به تكنيكهايي همچون داده كاوي مورد بررسي و تجزيه و تحليل قرار گيرند تا در انتخاب نوع بازار تخصصي براي سايت 
for SMEsشناخت ويژگيهاي اساسي و حوزه فعاليت اصلي  .  دقت كافي مبذول شده باشدSMEيز عقد قراردادهاي  هاي عضو و ن
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پس بطور كلـي مـي تـوان     . هاي عضو در بازار تخصصي از شروط لازم اين مرحله از رشد و توسعه مدل مي باشدSMEدرازمدت با 
  : زير خلاصه نمود  را در نمودار  B2B for SMEsمراحل رشد و توسعه مدل 

 
   
 
 

  1نمودار 
 

   :B2B for SMEs نحوه خلق ارزش در مدل -5-3
  :مدل براي كاربران  چگونگي خلق ارزش _

  . دو عامل اصلي در بررسي نحوه ايجاد ارزش مي باشندB2B   مشتريان و سهامداران مدل 
 براي سهامداران ايجاد خواهد شد دسترسي بـه اطلاعـات           B2Bبزرگترين ارزشي كه از طريق مدل       ) : صاحبان مدل   (  سهامداران   _

 بزرگتـرين ارزش بـراي سـهامداران       ،ه با گذشت زمان و تكميل شدن پروفايلهاي مشتريان سايت         بدين مفهوم ك  .مشتريان سايت است  
دسترسي به اطلاعات مشتريان و ايجاد بانك اطلاعاتي قوي از خريداران و تامين كنندگان باعث خواهد شد از طريق                   .ايجاد خواهد شد  

بنـابراين پـس از      .خدمات در همان راستا مورد استفاده قرار گيرد        نيازهاي مشتريان شناسايي و جهت ارائه        B2Bداده كاوي در سايت     
ايجاد سايت و در صورتي كه نحوه ايجاد ارتباط  مشتريان با سايت آسان و كم هزينه باشد با گذشت زمان مي توان اميدوار به كـسب                           

 .صور است متB2Bبزرگترين ارزشي براي سهامداران بود كه از طريق مدل 
هـر   . را مي توان به دو گروه خريدار و تـامين كننـده تقـسيم نمـود    B2B هاي سايت   SMEمشتريان و يا     : B2B مشتريان مدل    _

SMEدر سايت مي تواند  هم به عنوان خريدار و هم به عنوان فروشنده فعاليت نمايد .  
 خريد اقلام مـصرفي و غيـر      خريداران در اين مدل كسب و كار عموما شركتهاي متوسط و كوچكي هستند كه جهت              : خريداران  ) الف  

  : آنها مي توان برشمرد عبارتند ازارزش هايي را كه در استفاده از اين مدل براي.استراتژيك خود به سايت مراجعه مي نمايند
   با تامين كنندگان بسيار  برقراري ارتباط_
   كاهش هزينه هاي سفاش دهي _
   انجام مناقصات با هزينه هاي كم _
  زايده ها  آگاهي سريع از م_
   كاهش زمان سفارش دهي _
 شركتها و سازمان هايي هستند كـه هدفـشان تـامين    B2B for SMEsتامين كنندگان سايت ) : فروشندگان ( تامين كنندگان ) ب

  :ارزشهايي كه براي آنها از طريق اين مدل متصور است عبارتند از .كالا و خدمات مصرفي مشتريان است
   از خريداران باط با تعداد زيادي ارت_
   كاهش هزينه هاي بازاريابي_
  صه ها و برگزاري آسان مزايده ها  آگاهي سريع از مناق_
  : نحوه ايجاد ارزش در زنجيره تامين كالا و خدمات  _

ره  ابتدا لازم است اين زنجيB2B for SMEs      براي آگاهي از نحوه ايجاد ارزش در زنجيره تامين كالا و خدمات از طريق مدل 
  .در مدلهاي كسب و  كار شرح داده شود

  ]16[:      در روشهاي كسب و كار سنتي سازمانها زنجيره تامين كالا و خدمات داراي مراحل زير است 
مقايـسه  ، توافق بر سر مشخصات و قيمت،        اخذ پيشنهاد تامين كنندگان   رح نياز به تامين كننده،      ش،  يافتن تامين كننده  , شناسايي نيازها 

    كالا و خدمات دريافت،تامين كننده نهايي، پرداخت پولانتخاب ، ادهاي ارائه شدهپيشنه
مراحل طي شده در زنجيره تامين كالا و خدمات همانطور كه ملاحظه مي شود طولاني و وقت گير است و در بسياري از سازمانها اين  

بكشد در زنجيره فوق مراحل جستجو تا انجـام مـذاكره بـا             مراحل براي خريدهاي استراتژيك ممكن است تا چندين سال نيز به درازا             
تامين كننده نسبت به ساير مراحل ار بعد زماني طولاني تر مي باشد بخصوص اينكه اين مراحل ممكـن اسـت بـراي چنـدين تـامين                           

كترونيكي افقي به بازار ال بازار الكترونيكي افقي
همراه ارائه خدمات ارزش 

 بازار الكترونيكي عمودي
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تي مجبور شـود بـه علـت      دراين مراحل خريدار بايد با بررسي فروشندگان مختلف ، مكاتبات فراواني انجام دهد و يا ح               .كننده طي شود  
با استفاده از قابليتهاي اينترنت به آساني مي توان مراحـل مختلـف              .حجم بالاي مكاتبات از برخي از تامين كنندگان صرف نظر نمايد          

 تا  بدين مفهوم كه از طريق قابليتهاي مدلهاي كسب و كار اينترنتي مي توان مراحل جستجو              .زنجيره تامين را كوتاهتر و كارآمدتر نمود      
حسن اين كار كاهش مراحل زنجيره تامين و نيز افزايش كارايي از طريق كاهش زمـان و هزينـه يـافتن             . مذاكره را در هم ادغام نمود     
 كه در قسمت قبل به آن اشاره شد از طريـق  B2B for SMEsبا استفاده از مدلهاي كسب و كار سايت  .تامين كننده مناسب است
 ميتوان در مدت زمان كوتاهي و از طريق عادلانه تر تامين كنندگان صلاحيت          RFQ,RFP مناقصه ها و يا      كاتالوگها و يا مزايده ها و     

 هاي خريدار با مراجعـه بـه سـايت نيـاز خـود را از طريـق ايجـاد مناقـصه هـا و ارسـال                           SMEبدين طريق كه    .دار را شناسايي نمود   
E_MAIL      براي دريافت RFP,RFQ      دگان عضو در سايت مي رسانند و منتظـر ارسـال پيـشنهادهاي              ها به اطلاع كليه تامين كنن

و يا از طريق كاتالوگهاي موجود در سايت كه شرح خدمات تامين كنندگان سايت است به انتخاب تامين كننده دلخـواه                     .آنان مي شوند  
ه تـامين كـالا و خـدمات ، صـرفه           بدين ترتيب هزينه هاي زماني و ريالي زيادي با ادغام چند مرحل           .در مدت زمان كوتاهي مي پردازند     

  .جويي خواهد شد
 
  : جمع بندي -6

دولتهـا  .امروزه در كشورهاي توسعه يافته سازمانهاي متوسط و كوچك نقش عمده اي را در توسعه اقتصادي و اجتماعي ايفا مي نمايند       
از  .هموارتر نمايند در عرصه اقتصادي     (SMEs)سعي دارند از طريق حمايتهاي ويژه راه را براي مشاركت هر چه بيشتر اين سازمانها                

ي روز به روز گسترش مي يابند و ورود به اين عرصه تا حد زيادي از سوي شركتهاي بزرگ به شركتهاي                     آنجا كه تجارتهاي الكترونيك   
هميـت  كوچك و متوسط تحميل مي شود ، اتخاذ استراتژيهاي مناسب جهت هدايت سازمانهاي متوسط و كوچك از سوي دولتهـا از ا                     

در اين مقاله سعي شد با بررسي و شناخت ويژگيهـاي سـازمانهاي متوسـط و كوچـك از يـك سـو و اهميـت                           .بالايي برخوردار است  
از سوي ديگر، چارچوب مـدل تجـاري يـك سـايت            ) كه مهمترين نوع تجارت الكترونيكي مي باشند        (  B2Bتجارتهاي الكترونيكي   

B2B براي حضور SMEهاي كشور ارائه شود .  
پس بـا   س ـ.اسـتخراج شـد    B2Bتشريح مدل تجـاري سـايت       جهت   اجزاء لازم    ر زمينه مدلهاي تجاري     از تعاريف ارائه شده د    در ابتدا   
 الگوسنجي نماييم و به مسائلي از قبيل ماموريت سـايتهاي            سعي نموديم مدلهاي تجاري اين سايتها را       B2B سايتهاي مطرح    بررسي
B2B    ، درآمد ، نحوه كسب و كار ، چگونگي خلق ارزش توسط سايتها ، استراتزيهاي توسعه سـايتها و  نحوه كسب، بازار هدف سايتها 

تـشريح   مورد نياز چارچوب يك مدل تجاري و نظرات خبرگـان بـه              پاسخ دهيم و در نهايت با استفاده از اين الگوسنجي ها و اجزاء            ... 
 .مدل تجاري پرداخته شد
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