
-Eچرخه عمر یک تجارت الکترونیکی را تشریح کنید و مراحل آن را با مدل  .1

Commerce Life Cycle تحلیل نمایید. 

را توضیح دهید و یک  C2Bو  B2B ،B2C ،C2Cوکار  های کسب های مدل تفاوت .2

 .نمونه موفق از هر مدل معرفی و تحلیل نمایید

را بررسی کرده و سازوکار در امنیت تجارت الکترونیکی  SSL/TLSنقش و اهمیت  .3

 .عملکرد رمزنگاری کلید عمومی را در این بستر توضیح دهید

 در تجارت الکترونیک چیست؟ Conversion Rateالف( مفهوم  .4

تواند نرخ  می (UX) ب( با ذکر یک مثال عددی، نشان دهید چگونه بهبود تجربه کاربر

 .تبدیل را افزایش دهد

 و رمزارزها )مانند (PayPal خت متمرکز )مانندهای پردا های میان درگاه تفاوت .5

Bitcoin) پذیری تحلیل نمایید را از نظر امنیت، سرعت، کارمزد و مقیاس. 

در افزایش فروش  (Recommender Systems) گر های توصیه نقش سیستم .6

 .های تجارت الکترونیک را تشریح و دو مدل معروف آن را با هم مقایسه کنید پلتفرم

 چیست؟ Omnichannel Retailing الف( مفهوم .7

تواند موجب افزایش رضایت مشتری و  ب( تحلیل کنید که چگونه این استراتژی می

 .وفاداری به برند شود

چگونه در بستر تجارت  (Dynamic Pricing) گذاری پویا های قیمت الگوریتم .8

برای محاسبه  های فرضی، فرمول اولیه شوند؟ با استفاده از داده الکترونیکی استفاده می

 .قیمت در شرایط متغیر تقاضا و عرضه را بنویسید

تحلیل کنید  Technology Acceptance Model (TAM)با استفاده از مدل  .9

 .دهند و برخی دیگر نه چرا برخی کاربران خرید آنلاین را ترجیح می

 .در آینده تجارت الکترونیک را توضیح دهید (AI) الف( نقش هوش مصنوعی .11

توانند فرآیند فروش  ها میChatbotر یک مثال کاربردی، نشان دهید چگونه ب( با ذک

 .و خدمات پس از فروش را بهبود بخشند

 

پردازی، تحلیل نیاز بازار، طراحی  چرخه عمر تجارت الکترونیک شامل مراحل: ایده .1

سازی، بازاریابی دیجیتال، جذب مشتری، فروش و پشتیبانی، و در نهایت  پلتفرم، پیاده



هر مرحله وابسته به  E-Commerce Life Cycleوسعه یا خروج است. در مدل ت

موفقیت مرحله قبل است. برای مثال، اگر تحلیل نیاز بازار ناقص باشد، طراحی نهایی 

 .تواند پاسخگوی کاربران باشد و باعث افت نرخ تبدیل خواهد شد محصول یا سایت نمی

2.  

 B2B (مانند Alibaba): ها شرکت خرید و فروش بین 

 B2C (مانند Amazon): کننده نهایی فروش کالا به مصرف 

 C2C (مانند دیوار یا eBay): فروش کاربران به یکدیگر 

 C2B (مانند Freelancer): فروش خدمات از مشتری به شرکت 

 های خاص خود را دارند. مثلاً هر کدام مدل درآمدی، زیرساخت فناوری، و چالش

B2B  تری دارد، اما و چرخه فروش طولانینیاز به امنیت بیشتر B2C بر UX  و

 .تبلیغات تمرکز بیشتری دارد

 Public Key) با استفاده از رمزنگاری کلید عمومی SSL/TLSپروتکل  .3

Encryption) کند. در این روش، کلید  ها را بین کاربر و سرور رمزگذاری می داده

توان آن را  خصوصی متناظر می شود و تنها با کلید عمومی برای رمزگذاری استفاده می

کند که اطلاعات حساسی چون شماره کارت  رمزگشایی کرد. این مکانیزم تضمین می

های دیجیتال معتبر، نقش مهمی  در مسیر ارسال قابل خواندن نباشد. استفاده از گواهی

 .در ایجاد اعتماد در کاربران دارد

 :الف( نرخ تبدیل برابر است با .4

  Conversion Rate = (Number of Conversions ÷ Number of 

Visitors) × 100 

نفر خرید انجام  25بازدید وجود دارد و  1111ب( فرض کنیم در یک فروشگاه آنلاین 

 :دهند می

  CR = (25 ÷ 1000) × 100 = 2.5% 

بات فعال(،  تر، چت اگر تجربه کاربری بهبود یابد )مثلاً افزایش سرعت سایت، سبد خرید ساده

مستقیماً به سودآوری  UX بهبود. شود برابر دو فروش یعنی برسد، ٪5تواند تا  رخ تبدیل مین

 .سایت مرتبط است



5.  

 PayPal: دارای ساختار متمرکز، کارمزد بیشتر، اما پشتیبانی حقوقی و امنیت بالا 

 Bitcoin:  غیرمتمرکز، کارمزد کمتر، سرعت بالاتر )نسبی(، اما بدون نظارت حقوقی

 رسمی

یا مشابه آن به دلیل پشتیبانی از  PayPal ، استفاده ازB2C های رسمی و تجارت در

المللی بدون تحریم  که رمزارزها برای معاملات بین شود، در حالی خریدار ترجیح داده می

 .ترند محبوب C2C یا در

پیشنهاد ها  های رفتاری کاربران، کالاهایی را به آن گر با تحلیل داده های توصیه سیستم .6

 .کنند که احتمال خریدشان بالاست می

 Collaborative Filtering: بر اساس رفتار کاربران مشابه 

 Content-based Filtering: های کالای مورد علاقه کاربر بر اساس ویژگی 

 صورت ترکیبی استفاده از هر دو مدل به Amazon های بزرگی مثل در فروشگاه

(Hybrid) فزایش فروش، زمان ماندگاری کاربر و نرخ بازگشت رایج است که باعث ا

 .شود می

یعنی ارائه تجربه خرید یکپارچه در  (Omnichannel) کاناله فروشی همه الف( خرده .7

 .های اجتماعی سایت، موبایل، فروشگاه فیزیکی و شبکه ها مانند وب تمامی کانال

تکرار خرید و حفظ ب( این رویکرد باعث افزایش راحتی مشتری، افزایش احتمال 

سایت  شود. برای مثال، مشتری کالایی را در وب های مختلف می تعامل با برند در کانال

دهد. این پیوستگی  کند و از طریق اپلیکیشن سفارش می بیند، در فروشگاه تست می می

 .شود تجربه باعث وفاداری مشتری می

کند.  بت و زمان تغییر میگذاری پویا، قیمت بر اساس تقاضا، موجودی، رقا در قیمت .8

 :فرمول ساده

  P(t) = P₀ + α × D(t) – β × S(t) 

 :که در آن

 P(t): قیمت در زمان t 



 P₀: قیمت پایه 

 D(t): میزان تقاضا 

 S(t): میزان عرضه 

 α ،β: ضرایب حساسیت 

مثلاً اگر تقاضا افزایش یابد و موجودی کاهش یابد، قیمت نیز افزایش خواهد یافت، 

 .بلیط هواپیما یا اتاق هتلمانند قیمت 

 :دو عامل اصلی دارد TAM (Technology Acceptance Model)مدل  .9

 Perceived Usefulness (PU) 

 Perceived Ease of Use (PEOU) 

جویی در  کنند خرید اینترنتی آسان و مفید است )مثلاً صرفه کاربرانی که تصور می

دارند. در مقابل، کسانی که نگرانی امنیتی زمان، تنوع بیشتر(، احتمال پذیرش بیشتری 

اند، تمایل کمتری به استفاده از تجارت  های قبلی داشته دارند یا تجربه بدی از سایت

 .دهند الکترونیکی نشان می

سازی پیشنهادها، تحلیل تمایلات  های کلان، شخصی الف( هوش مصنوعی با تحلیل داده .11

 .سازی تجربه خرید دارد مهمی در بهینهبینی رفتار خرید، نقش  مشتری و حتی پیش

دهی سریع، راهنمایی کاربران، پیگیری سفارش، پاسخ به  ها با پاسخChatbot (ب

سوالات متداول و حتی دریافت بازخورد، فرایند فروش را تسهیل و هزینه پشتیبانی 

ا بات به خریدار در پید کالا، چت دهند. مثلاً در فروشگاه دیجی انسانی را کاهش می

سازی  ای مشابه حضور در فروشگاه را شبیه کردن کالای مناسب کمک کرده و تجربه

 .کند می

 


