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 پیغام

۔ کے چار نکاتی مینڈیٹس یہ ہیں سپارلیمنٹ کے ایکٹ کے تحت قائم کی گئی ۔امیں وطنِ عزیز کی  2998مولانا آزاد نیشنل ارُدو یونیورسٹی 

(روایتی اور فاصلاتی تدریس سے تعلیم کی فراہمی 4(اردو میڈیم میں پیشہ ورانہ اور تکنیکی تعلیم کی فراہمی)3(اردو زبان کی ترویج و ترقی)2)

اسِ مرکزی یونیورسٹی کو دیگر مرکزی جامعات سے منفرداور ممتازبناتے ہیں۔  ہیں جو ت(تعلیم نسواں پر خصوصی توجہ۔ یہ وہ بنیادی نکا5اور)

 میں بھی مادری اور علاقائی زبانوں میں تعلیم کی فراہمی پر کافی زور دیا گیا ہے۔ 3232قومی تعلیمی پالیسی 

نا ہے۔ اوی  عرص  سے  سے ارُدو ارُدو کے ذریعے علوم کو فروغ دینے کاواحد مقصد و منشا اُردو داں طبقے تک عصری علوم کو پہنچا 

کادامن علمی مواد سے لگ بھگ خالی رہا ہے۔ کسی بھی کتب خانے یا کتب فروش کی الماریوں کا سرسری جائزہ اس بات کی تصدیق کردیتا ہے کہ 

کو ملتی ہے۔اردو میں دستیاب  اصناػ تک محدود رہ گئی ہے۔ یہی کیفیت اکثررسائل و اخبارات میں دیکھنے‘‘ ادبی’’ارُدو زبان سمٹ کر چند 

 

م

ی اور فکری تحریریں قاری کو کبھی عشق و محبت کی پُر پیچ راہوں کی سیر کراتی ہیں تو کبھی جذباتیت سے پُر سیاسی مسائل میں الُجھاتی ہیں، کبھی 

سلک

 ارُدو قاری اور ارُدو ماج  دوراضر  کے اہم پس منظر میں مذاہب کی توضیح کرتی ہیں تو کبھی شکوہ و شکایت سے ذہن کو گراں بار کرتی ہیں۔ تاہم

کے ترین علمی موضوعات سے نابلد ہیں۔ چاہے یہ خود ان  کی صحت و بقا سےمتعلق ہوں یا معاشی اور تجارتی نظام سے،یا مشینی آلات ہوں یا ان 

دستیابی نے عصری علوم کے تئیں اوی عدم عوامی سطح پر انِ شعبہ جات سےمتعلق اردو میں مواد کی عدم ، گرد و پیش ماحول کے مسائل ہوں

ہیں جن سے ارُدو یونیورسٹی کو نبرد آزما ہونا ہے۔ نصابی مواد کی صورت  (Challengesدلچسپی کی فضا پیدا کردی ہے ۔یہی وہ مبارزات )

ع میں زیر بحث آتے ہیں۔ چوں کہ اضل بھی کچھ مختلف نہیں ہے۔ اسِکولی سطح پر اُردو کتب کی عدم دستیابی کے چرچے ہر تعلیمی سال کے شرو

علوم کے لیے  ارُدو یونیورسٹی کا ذریعہ تعلیم  ارُدو ہے اور اس میں  عصری علوم کے تقریباً سبھی اہم شعبہ جات کے کورسز موجود ہیں لہٰذا انِ تمام

اردو یونیورسٹی کا آغاز فاصلاتی تعلیم  داری ہے۔انہیں مقاصد کے حصول  کے لیے نصابی کتابوں کی تیاری اسِ یونیورسٹی کی اہم ترین ذمہ

 میں ہوا تھا۔ 2998سے

مجھے اسِ بات کی بے حد خوشی ہے کہ اس کے ذمہ داران بشمول اساتذہ کرام کی انتھک محنت اور ماہرین علم کے بھرپور تعاون کی بنا 

لیے کم سے کم وقت میں خود اکتسابی مواد اور خود پر کتب کی اشاعت کا سلسلہ بڑےپیمانے پر شروع ہوگیا ہے۔فاصلاتی تعلیم کے طلباء کے 

پہلے سمسٹر کی کتب شائع ہو کر طلباء و طالبات تک پہنچ چکی ہیں ۔دوسرے سمسٹر کی کتابیں بھی اکتسابی کتب کی اشاعت کا کام عمل میں آگیا ہے۔

کو پورا کرسکیں گے اور  اسِ یونیورسٹی کے وجود اور ۔مجھے یقین ہے کہ اس سے ہم اوی بڑی اردو آبادی کی ر وریات  جلد طلباء تک پہنچیں گی

 اسِ میں اپنی موجودگی کا حق ادا کرسکیں گے۔

 پروفیسرسید عین الحسن

 وائس چانسلر



 
 

 پیغام
تعلیم سے بڑی فاصلاتی طریقۂ  تعلیم پوری دنیا میں اوی انتہائی کارگر اور مفید طریقۂ تعلیم کی حیثیت سے تسلیم کیا جاچکا ہے اور اس طریقۂ 

ہورہے ہیں ۔ مولانا آزاد نیشنل اُردو یونیورسٹی نے بھی اپنے قیام کے ابتدائی دنوں ہی سے اردو آبادی کی تعلیمی صورت اضل کو  تعداد میں لوگ مستفید

 ڈوِن ن سے میں نظامتِ 2998محسوس کرتے ہوئے اسِ طرزِ تعلیم کو اختیار کیا ۔ مولانا آزاد نیشنل اردو یونیورسٹی کا آغاز

 

ڈ

 

  
سلن

 

ل

 فاصلاتی تعلیم اور انا

عد د روایتی تدریس کے شعبہ جات قائم کیے گئے ۔ نو قائم کردہ شعبہ 3225ہوا اوراس کے بعد 

 

مت
میں باقاعدہ روایتی طرز تعلیم کا آغاز ہوا اور بعد ازاں

 ڈوِن ن میں تقرریاں عمل میں آئیں۔ اس وقت کے ارباب مِجازکے 

 

ڈ

 

  
سلن

 

ل

بھر پور تعاون سے مناسب تعداد میں خود مطالعاتی مواد تحریر و جات اور انا

 ترجمے کے ذریعے تیار کرائے گئے۔

 تعلیم کے نصابات اور نظامات کو UGC-DEB گز شتہ کئی برسوں سے یو جی سی۔ ڈی ای بی
ِ
اس بات پر زور دیتارہا ہے کہ فاصلاتی نظام

 ہم آگ ک کر کے نظامتِ فاصلاتی تعلیم کے طلبا کے یار ر کو ند ک کیاجائے۔ چوں کہ مولانا آزاد نیشنل روایتی نظام تِعلیم کے نصابات اور نظامات سے کما حقہ

کے مطابق اردو یونیورسٹی فاصلاتی اور روایتی طرزِ تعلیم کی جامعہ ہے ،لہٰذا اس مقصد کے حصول کے لیے یوجی سی ۔ڈی ای بی کے رہنمایانہ اصولوں 

 تعلیم کے نصابات کو ہم آگ ک اور یار ر ند ک کر کے خود اکتسابی موادنظامتِ فاصلاتی تعلیم او
ِ
از سرِ نوبالترتیب یو جی اور پی جی طلبا کے SLMر روایتی نظام

 لیے چھ بلاک چوبیس اکائیوں اور چار بلاک سولہ اکائیوں پر مشتمل نئے طرز کی ساخت پرتیار کرائے جارہے ہیں۔

ڈپلوما اور سر  ٹیفکیٹ کورسز پر مشتمل جملہ پندرہ کورسز چلارہا ہے ۔ بہت جلد تکنیکی ہنر پر مبنی کورسز ‘بی ایڈ‘جیپی ‘نظامت ِ فاصلاتی تعلیم یوجی

ذیلی 6علاقائی مراکزبنگلورو، بھوپال، دربھنگہ، دہلی، کولکاتا، ممبئی، پٹنہ، رانچی اور سری نگراور 9بھی شروع کیے جائیں گے۔ متعلمین کی سہولت کے لیے

م امدادی  144کااوی بہت بڑا نیٹ ورک تیار کیا ہے ۔ان مراکز کے تحت سرِ دستاور امراوتی  ،وارانسی مراکزحیدرآباد، کھنؤٔ، موںں ، نوحعلاقائی

عل

 

مت

کام کر رہے ہیں، جو طلبا کو تعلیمی اور انتظامی مدد (Programme Centres)پروگرام سنٹرس  32نیز  (Learner Support Centres) مراکز

وگراموں میں فراہم کرتے ہیں۔نظامت فاصلاتی تعلیم نے اپنی تعلیمی اور انتظامی سرگرمیوں میں آئی سی ٹی کا استعمال شروع کردیا ہے،نیز اپنے تمام پر

 داخلے صرػ آن لائن طریقے ہی سے دے رہا ہے۔

کاپیاں بھی فراہم کی جا رہی ہیں، نیزجلد ہی آڈیو ۔ویڈیو  نظامتِ فاصلاتی تعلیم کی ویب سائٹ پر متعلمین کو خود اکتسابی مواد کی سافٹ      

 بھی ویب سائٹ پر فراہم کیا جائے گا۔ اس کے علاوہ متعلمین کے درمیان رابطے کے لیے ایس ایم ایس کی سہولت فراہم کی جا

 

ِ
رہی ہے ریکارڈنگ کالِ

وں جیسے کورس کے رجسٹر

 

گ ،امتحانات وغیرہ کے بارے میں مطلع کیا ‘یشن، مفوضات ،جس کے ذریعے متعلمین کو پروگرام کے مختلف پہلوئ

 

ن
سل

 

ل
کو

 جاتاہے۔ 

رول امید ہے کہ ملک کی تعلیمی اورمعاشی حیثیت سے پچھڑی اردو آبادی کو مرکزی دھارے میں لانے میں نظامت ِ فاصلاتی تعلیم کا بھی نمایاں     

  ہو گا۔ 

 محمد رضا اللہ خانپروفیسر 

 فاصلاتی تعلیمڈائرکٹر، نظامت 



 
 

 

 کورس کا تعارػ

 اور فاصلاتی یتیمضمون ہے جو روا وی تحت اسمسٹر کے یںپانچو سالہ کورس )چھ سمسٹر( میں کام تین بی(E-Commerce)ای کامرس

معاملات اور اس کے تجارتی آن لائن اس مضمون کے ذریعہ کاروبار ،کاروبار کے اقسام ،لین دین کے معاملات ،جاتا ہے۔ یامشترکہ  عر پر پڑھا میں تعلیم

آن لائن ادائیات کے ذرائع  وغیرہ کے متعلق تفصیلی معلومات اضصل ہوتے ہیں ساتھ ہی کاروباری ذہن کی تخم ریزی ہوتی ہے۔    امید ر وری عوامل ،

۔ کر سکتے ہیں پر میلdir.dde@manuu.edu.in یزآرا و تجاو آپ اپنے قیمتیکہ یہ کتاب طلبا وطالبات اور اساتذہ کرام کے لئے مفید ثابت ہوگی۔

 ۔یںکا موقع عطا کر یہارسال کر کے شکر کے ساتھ فون نمبر، نام اور مکمل پتہ بھی یزتجاو

 

 

 

 

 

 

 پروفیسر نثار احمد آئی ملا          

 ،نیٹر کوآرڈیکورس 

 ڈی ڈی ای مانو،حیدرآباد    
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(E-Commerce) 
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 )الکٹرانک کامرس(ای کامرس۔ 1اکائی 

(E-Commerce) 

 اکائی کے اجزا

 Introduction             تمہید 1.0

  Objectives                مقاصد     1.1

  E-Commerce Meaning & Definitions              ای کامرس کے معنی ومفہوؾ  1.2

 Scope of E-Commerce                 ای کامرس کے وسعت    1.3

 Types of E-Commerce                 ای کامرس کےاقساؾ 1.4

 Barriers to E-Commerce              ای کامرس میں حائل رکاوٹیں 1.5

 Uses & Application of E-Commerce                 اطلاؼ استعماؽ وای کامرس کا 1.6

    Learning Outcomes        اکتسابی نتائج 1.7

         Keywords         کلیدی الفاظ 1.8

           Model Examination Questions      نمونہ امتحانی سوالات 1.9

 (Introduction) تمہید1.0

حسابات کرنے وغیرہ کےلئے استعماؽ کرتے ہیں۔ ‘ عزیز طلباء غالباً آپ کے پاس فوؿ یا اسمارٹ فوؿ ہوگا، جس کو آپ بات کرنے

ٹیلی فوؿ  ساتھ ساتھ ساؽ سے زائد عرصہ کو یاد کیجئے جس دور میں صرػ خطوط ہی ترسیل کا ذریعہ تھا۔ سڑک کے کنارے بجلی کے  20تقریباً 

 ھے،، صرػ ند  ھروو  میں ارر سے ڑےے ہوے  فوؿ ہوا کرتے ھے،، سانسی  تری  اور صریی آلات کے اجاددات کے کے کھمبے ہوا کرتے

سبب ہر چیز پل بھر میں تکمیل ہونے لگی۔ آج کے دور میں ہر شخص کے ہاتھ میں اسمارٹ فوؿ ضرورت بن چکی ہے۔ پھر خبرو  کی ترسیل بر 

چیاٹنگ وغیرہ ھرو بیٹھے انجاؾ ‘کا رواج بای  نہیں رہا۔ بات چیتعلاقے میں آسانی سے پہنچنے لگی، خطوط وقت ہونے لگی۔ بات دنیا کے کسی بھی 

ٹیکس کی ‘بجلی‘نل‘ین ہوائی جہاز کے ٹکٹو  کی بکنگبس ٹر‘کار کی بکنگ ‘کی خریدی کا آرڈرہورہے ہیں۔ امیزاؿ وغیرہ پر ساماؿ 

موٹرگاڑی چلاتےوقت فوؿ پر تحریری اطلاع بھی حاصل ہوتی ہے۔سے منسلک بینک کھاتے پر  جرمانو  کی ادائیگی وغیرہ وغیرہ ‘ادائیگی

 فوؿ پراطلاع حاصل ہوتی ہے۔سےرقم نکالنےپر،ہوٹل یادوکاؿ پرخریداری کرنےپرATMٹرافک کے قواعدکی خلاػ ورزی پربینک یا

 جا رہے ہیں۔ اب آپ سمجھ چکے ہیں کہ انٹرنٹ کتنا اہمیت کا حامل ہے۔ طلباءعزیز 

ے

 ! انٹرنٹ کی مدد سے یہ تماؾ کاؾ انجاؾ دیئ
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 اس اکائی میں ای کامرس کے متعلق معلومات حاصل کرینگے۔

  (Objectives) مقاصد   1.1

 :گے کہ مطالعہ کے بعد آپ اس قابل ہوجائیںاس اکائی کے 

 مفہوؾ کی وضاحت کرسکیں گے۔ ای کامرس کے معنی و 

 ای کامرس کی اہمیت وافادیت کی وضاحت کرسکیں گے۔ 

 ای کامرس کے مختلف اقساؾ کو بیاؿ کرسکیں گے۔ 

 فروغ کے اہم عوامل کو بیاؿ کرسکیں گے۔ای کامرس کے 

 استعمالات کی وضاحت کرسکیں گے۔ای کامرس کے 

  (E-Commerce Meaning & Definitions)ای کامرس کے معنی ومفہوؾ  1.2

 ‘بیکری‘ دکاؿ‘صنعتو ‘ ھوٹے  و ڑےے یدااوار سے ادارےای کامرس ایک اہم عامل ہے جو آج کے جدید و صریی دور میں ہر

محکمہ محصوؽ وغیرہ وغیرہ ہر جگہ انٹرنٹ کی مدد سے ای کامرس ‘محکمہ ماؽ‘دفتر‘ٹیلی فوؿ‘می سیوا سنٹر‘اسکوؽ‘کالج‘دفاتر‘لاج‘ہوٹل‘ٹفن سنٹر

 ‘ساتھ ساتھ مختلف مالیاتی ادارو کااستعماؽ ہورہاہے۔اسی کےبنیادپرکاروباری ودفترکےلین دین و مصروفیات کونوٹ  کیاجارہاہے۔اس کے

جارہےہیں۔‘خیراتی ادارے‘بینک

ے

ہندوستاؿ میں چٹ فنڈوغیرہ میں فنڈزکی منتقلی بھی ای کامرس کی مددسےانجاؾ دیئ

K.Vaitheeswaran ؿ میں پہلی مرتبہ ای کامرس کی ویب سائٹ کے بانی ہیں انہیں ہندوستاؿ کے باباے میں ہندوستا 1989نے       

ناؾ کی آؿ لائن Indiaplaza.comمیں 1999 ہیں۔اوں   نے کہتے (Father of E-Commerce in India)ای کامرس

اری کو پیش کیا۔انہیں عالمی سطح پر باباے  ای ء میں پہلی بار آؿ لائن خرید1979نےMichael Aldrichشاپنگ کمپنی قائم کی۔عالمی سطح پر

 ای کامرس کی تفہیم کے لئے ذیل کے تعریفات کا مطالعہ کیجئے۔کامرس کہتے ہیں۔

 تعریفات:کی ای کامرس 

 ٭ انٹرنٹ کے ذریعہ اشیا وخدمات کی فراہمی کو ای کامرس یا الکٹرانک کامرس کہتے ہیں۔ 

 الکٹرانک اور کامرس کا مجموعہ ہے اس طرح الکٹرانک کے ذریعہ انجاؾ معاملات٭ الکٹرانک کامرس دراصل دوالفاظ  

 لکٹرانک کامرس کہتے ہیں۔کو ا      

 الکٹرانک کامرس تجارت کی ایک جدیدشکل ہےجس میں انٹرنٹ کی مددسےکاروباری افعاؽ انجاؾ دے جاتے ہیں۔ ٭ 

 ای کامرس کو ای بزنس بھی کہتے ہیں۔٭ 

 M-Commerce یاMobile E-Commerceفوؿ کی مددسے انجاؾ کاروباری معاملات کو اسمارٹموبائیل فوؿ یا ٭ 

 ایم کامرس کہتے ہیں۔یعنی موبائیل فوؿ یا ٹیبلٹ کی مدد سے انٹرنٹ کے سہارے تجارتی افعاؽ یا خریدوفروخت
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 انجاؾ پاتے ہیں۔

 انٹر نٹ کے سہارے تجارتی افعاؽ یا خریدو فروخت انجاؾ پاتے ہیں۔٭ 

 ۔ہے ارانک ذریعہ سے مالیاتی لین دین کو ای کامرس ہلا٭الکٹر 

 Electronic or Internetانٹرنٹ کی مدد سے اشیاء کی خرید وفروخت ای کامرس ہلاار ہے۔اس کو الکٹرانک کامرس )

Commerceبیمہ محصوؽ ‘کرایہ‘ؿٹیلیفو‘نل‘کمپیوٹر کو انٹرنٹ سے جوڑ کر بیٹھے ہوے  مقاؾ سے ساماؿ کی خریدی‘( کہتے ہیں۔اسمارٹ فوؿ

اطلاعات کی منتقلی وغیرہ انجاؾ دے سکتے ہیں۔ اس کامرس کی مدد سے اشیاء و خدمات کی خرید و فروخت کی جا ‘رقومات کی منتقلی‘وغیرہ کی ادائیگی

 جاتے ہیں۔  

ے

 سکتی ہے۔ اپنے مقاؾ سے ہی فنڈز کی منتقلی ہو سکتی ہے۔ کاروبار کے تماؾ لین دین انجاؾ دیئ

 (Scope of E-Commerce) ای کامرس کے وسعت   1.3

 افادیت کے اعتبار سے قابل استعماؽ ہوار ہے۔ ای کامرس جدید دور کا ایک اہم مضموؿ ہے۔ انٹرنٹ کے‘ہر مضموؿ اپنے استعماؽ

پارسل کی فراہمی ‘سرویسسکو اپر خریدار ‘چلر ارجرین‘ٹھوک ارجرین‘آج کل تجارتی ادارےسہارے عالمی سطح پر اس کا استعماؽ ہوار ہے۔ 

خطوط رسانی وغیرہ وغیرہ ہر مرحلہ پر ای کامرس کا استعماؽ کرتے رہے ہیں۔ عالمیانہ کے دور میں اس کی وسعت اور بھی ڑےھ چکی ہے۔ کسی 

سکتے ہیں۔ہریی بھی ملک اور کسی بھی علاقہ سے خرید و فروخت میں آسانی ہوچکی ہے۔ اپنے رہائشی مقاؾ سے ہی آؿ لائن خرید و فروخت کر

والا عملہ سافٹ ویئر کمپنی وغیرہ میں کاؾ کرنے ‘فیکٹری‘دفتر‘طلباء و طالبات‘سفری مسائل کے سبب مرد و خواتینعلاقو  میں آمدورفت و 

 مل رہی انو  کو تری غذائی چیزو  کی بکنگ کروانا کافی عاؾ بات ہوچکی ہے۔ اس سہولت کے سبب کئی ایک تجارتی ھرو‘آؿ لائن کار کی بکنگ

س‘ ماؽ سنٹر‘ہے۔ ہوٹل

ئکل ی

 

ٹ

فوؿ کا کاروبار وغیرہ کو بھی مختلف کاروبارو  کو تری  حاصل ہورہی ہے۔ اس ‘تشہیر‘سافٹ ویئر کی تیاری‘گفٹ آر

لائن پر کے ساتھ ساتھ ساماؿ کی منتقلی کےلئے افراد کو روزگار بھی حاصل ہورہا ہے۔ ہر کاروباری شخص سہولت کی خاطر اپنی یدااوار کو آؿ 

ہر  ‘ہر علاقہ‘ہر سطح پر‘ہر موقع‘ای کامرس کو تجارت کے ہر مرحلہ فراہم کررہا ہے۔ اس کے سبب تجارت کو فروخت حاصل ہورہا ہے۔

‘ مارکٹنگ‘اس کی وسعت کافی ہے۔ای کامرس کی وسعت محدود نہیں ہے بلکہ یدااوار کی آؿ لائن بکنگہر وقت استعماؽ کرسکتے ہیں۔‘ملک

صارفین کے خیالات وغیرہ تماؾ معاملات کا احاطہ کرتی ہے۔ اؿ ہی امور ‘رقومات یا قیمت کی ادائیگی‘خدمات کی فراہمی‘حوالگی ماؽ کی‘فروخت

 کے پیشِ نظر رکھتے ہوے  کاروبار کی وسعت حاصل ہوتی ہے۔ 

 ای کامرس کے ند  اہم خصوصیات کو ذیل میں بتلایا گیا:  :(Features of E-Commerce)خدوخاؽای کامرس کے

 ہوتی ہے۔ای کامرس آؿ لائن خریداری  .1

 خریدار اور فروخت کنندہ دونو  الگ مقامات پر ہوتے ہیں۔ .2

 مدد لی جاتی ہے۔میں انٹر نٹ کی ای کامرس  .3

 کرار ہے۔ تماؾ معلومات کو آؿ لائن فراہم متعلق اپنی یدااوار کے ای کامرس میں ارجر  .4

 ای کامرس میں خریدار اور فروخت کنندہ کے درمیاؿ آؿ لائن ترسیل ہوتی ہے۔ .5
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 یافتہ ہونا ضروری ہے۔ ای کامرس میں عملی مظاہرہ کے لئے تعلیم .6

 ای کامرس میں بالمشافہ تجارت نہیں ہوتی۔ .7

 :(Advantages of E-Commerceای کامرس کے فوائد )

 تحت  یداا کنندہ وغیرہ کسی نہ کسی مقصد کے‘ارجر‘کاروباری شخص‘طالب علم‘دنیا کا ہر شخص کی دین ہے جس کوای کامرس جدید دور 

استعماؽ کرتے  ہیں۔ اسمارٹ فوؿ کا استعماؽ عاؾ ہو چکا ہے۔ انٹرنٹ سے جوڑتے ہوے  نہ صرػ معلومات کی منتقلی کےلئے واٹس ایپ کا  

 ہوائی جہاز کی ٹکٹ بک‘بس‘ریلوے‘ کرنے کےلئےٹیکسی کو بک‘خریداری کےلئے ایپ کی مدد سے استعماؽ کرتے ہیں بلکہ امیزاؿ و مختلف

 کرنے کےلئے وغیرہ اس کا استعماؽ کرتے ہیں۔ ای کامرس کے فوائد کو ذیل میں بتلایا گیا ہے:  

i)  لین دین کے تماؾ مواد کو محفوظ رکھا جاار ہے۔ 

ii)  درکار مواد کو ضرورت پر آسانی سے مطالعہ کرسکتے ہیں۔ 

iii)  وقت کی بچت اور لاگتو  میں کمی واقع ہوتی ہے۔ 

iv)  مواد کے چوری ہونے اور غلط استعماؽ کا امکاؿ نہیں پایا جاار۔ 

v)  مواد کو تحریر کرتے ہوے  رپورٹ تیار کرنے میں سہولت ہوتی ہے۔ 

vi)  مواد کو دوسرے مقامات یا عالمی سطح پر ضرورت پر آسانی سے منتقل کرسکتے ہیں۔ 

vii) سطح پر خرید و فروخت کرسکتے ہیں۔ اپنے مقاؾ سے عالمی  

viii)  سب سے تیز رفتار خرید و فروخت ہوتی ہے۔ 

ix)  گھنٹے خریداری کے مواقع فراہم ہیں۔  24دؿ یا رات کے کسی بھی وقت خرید و فروخت کرسکتے ہیں۔ صارفین کےلئے 

x)  آؿ لائن فروخت یا کاروبار کےلئے کسی مخصوص شکل میں یا دوکاؿ کو قائم کرنا ضروری نہیں۔ 

xi)  صارفین شئے کی معیار اور قیمت پر مطمئن ہوتے ہیں۔ 

xii)  خریدے گئے ساماؿ کو صارفین کے ھرو تک پہنچایا جاار ہے۔ 

xiii) ہوار ہے۔   روزگار کے ذرائع یداا ہونے میں خاص کر تعلیم یافتہ افراد کو روزگار حاصل  

xiv)  ارجرین و فروخت کنندو  کےلئے سہولت کا باعث ہوتی ہے۔ 

xv)  نئے صارفین کو آسانی سے راغب کرسکتے ہیں۔ 

xvi)   ذخیرہ کرنے اور اس پر نگرانی کے اخراجات میں کمی ہوتی ہے۔  

xvii)   یدااوار کے متعلق تفصیلی اطلاعات فراہم کیئے جاتے ہیں۔ 

 :(Disadvantages of E-Commerceای کامرس کے خامیا  )

 ای کامرس کے کئی فوائد حاصل ہوتے ہیں لیکن اس نظاؾ کے ند  حسبِ ذیل اہم خامیا  ہیں: 
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i)  ای کامرس انٹرنٹ کی مدد سے ہی چلتا ہے بغیر انٹرنٹ کے ای کامرس ممکن نہیں۔ انٹرنٹ سے قطع تعلق پر ای کامرس

 مفلوج ہوجاار ہے۔ 

ii) استعماؽ  نہیں ہے۔ ای کامرس سماج کے تماؾ افراد کےلئے قابل  

iii)  سماج کے تماؾ تعلیم یافتہ طبقہ استعماؽ نہیں کرسکتا، بلکہ تعلیم یافتہ طبقہ میں سے صرػ وہی افراد استعماؽ کرسکتے ہیں جن کو

 انٹرنٹ کے استعماؽ سے واقفیت ہے۔ 

iv)  ای کامرس کو اکثر صرػ نوجواؿ نسل ہی استعماؽ کرسکتا ہے۔ 

v)  سماج کے تماؾ تعلیم یافتہ مرد و خواتین ای کامرس کو استعماؽ نہیں کرسکتے۔ 

vi)  طبعی طور پر مشاہدہ کرنے کے بعد ہی خریداری کرنے پر صارفین مطمئن ہوتے ہیں، لیکن ای کامرس میں طبعی طور پر مشاہدہ

 نہیں کرسکتے۔ اس لئے صارفین صرػ اطمیناؿ کا اظہار کرتے ہیں۔  

 (Types of E-Commerce) کے اقساؾای کامرس  1.4

آپ جاؿ چکے ہیں کہ انٹرنٹ کی مدد سے آؿ لائن خرید و فروخت ہوتے ہیں۔ انٹرنٹ کے بغیر و سیع پیمانہ پر کاروبار انجاؾ نہیں 

 جاتے۔ انٹرنٹ کی مدد سے ای کامرس مختلف اوقات اور مختلف افراد کے درمیاؿ مختلف طرح سے استعماؽ کیئے جاتے ہیں

ے

۔ دیئ

‘ یداا کنندے ای کامرس کا زیادہ استعماؽ کرتے ہیں۔ تھوک ارجرین بھاری مقدار میں خریداری کا آرڈر‘چلر خریدار‘تھوک ارجرین‘ارجرین

ای کامرس کی مدد سے دیتے ہیں۔ اس طرح چلر ارجرین بھی ای کامرس کی مدد سے ماؽ خرید لیتے ہیں۔ بعض اوقات صارفین راست طور پر 

و  سے یا راست طور پر خریداری کا آرڈر دیتے ہیں۔ ای کامرس میں خرید و فروخت کے ساتھ ساتھ انتظامی اُمور پر بھی تبادلہ عمل تجارتی ادار

 اقساؾ کو ذیل میں بتلایا گیا ہے:  6میں آار ہے۔ ای کامرس کے 

 (Business to Business-B2Bکاروبار سے کاروبار ) .1

 (Business to Consumer-B2Cکاروبار سے صارػ ) .2

 (Consumer to Consumer-C2Cصارػ سے صارػ ) .3

 (Consumer to Business-C2Bصارػ سے ارجر ) .4

 (Business to Administration-B2Aکاروبار سے انتظامیہ ) .5

 (Consumer to Administration-C2Aصارػ سے انتظامیہ ) .6
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 :(- B2B Business to Business) کاروبارسےکاروبار

        اس قسم میں یداا کنندے مختلف ارجرین کو انٹرنٹ کی مدد سے ماؽ فروخت کرتے ہیں۔یہ ای کامرس کی ایک اہم قسم ہے۔ 

( Supplierلین دین واقع ہوار ہے۔ اس قسم میں تھوک فروش یعنی )بھی اس قسم میں تھوک فروش اور چلر فروش کے درمیاؿ اسی طرح 

یا پھر صنعت کار اور  کو ماؽ فروحت کرار ہے Retailersبھاری مقدار میں راست یداا کنندو  سے ماؽ حاصل کرار ہے اور چلر فروش یعنی 

یعنی کاروبار سے کاروبار کے ای کامرس میں خریدار اور فروخت کنندے دونو  ری لین دین واقع ہوار ہے۔ تھوک ارجرین کے درمیاؿ کاروبا

کاروبار سے کاروبار کے درمیاؿ آؿ لائن لین دین کےلئے انٹرنٹ ایک لازمی ارجرین ہوتے ہیں۔ ماؽ کی خرید و فروخت آؿ لائن ہوتی ہے۔ 

 اپنے سافٹ ویئر تیار کرلیتے ہیں۔ سافٹ ویئر کی ولولت فروخت کے اعداد  آسانی سے حاصل ہوتے جز ہے۔اسی بنیاد پر ہر کمپنی و ارجر اپنے

 نوعیت و تماؾ معلومات درج ہوتے ہیں۔‘قیمت‘فٹ ویئر میں اشیاء کی قسمہیں۔اس کی ولولت وقت و اخراجات میں کفایت ہوتی ہے۔ سا

کاروبار میں دونو  ارجرین یا دو کمپنیو  اس قسم کے عمل میں آتی ہے۔ ارجرین اس کے مطالعہ کے ذریعہ ساماؿ کی خرید و فروخت 

 ہے۔ادارو  کے درمیاؿ لین دین طے پاارکے درمیاؿ معاملات طے پاتے ہیں۔یعنی دوکاروباری 

 :(- B2C Business to Consumerکاروبارسےمصارػ )

صارفین کو ماؽ فروخت کرتی ہے۔ اپنے ماؽ کی فروخت ای کامرس کی یہ ایک اہم قسم ہے۔اس قسم میں کمپنی راست طور پر 

‘ رنگ سائیز‘قیمت‘قسم‘رٹ وغیرہ۔ اؿ پر ماؽ کی یدااوارفلپ کا‘ت فراہم کرتےہیں۔ ثلاً  امیزاؿکےلئے مختلف آؿ لائن پر ماؽ کی تفصیلا

شکل بھی پیش کی جاتی ہے ارکہ صارػ ‘ختئیو  سے ساگیارنٹی وغیرہ وغیرہ کے متعلق تفصیلی معلومات اور یدااوار کی مختلف زوا ‘معیار

یدااوار کے متعلق اطمیناؿ کرلے۔ طلباء اس بات پر یقین کرنے کےلئے آپ امیزاؿ وغیرہ پر اسمارٹ فوؿ کی خریدی کےلئے فوؿ کے 

 بط یداا ہوارہے۔رصارفین سےراست طورپرای کامرس کےاس طریقہ میں کاروبارمیں تیزرفتاراضافہ ہوار ہے۔گاہک یاماڈلس کو دیکھ لیجئے۔

خریدی کے ظروػ،غذائی اشیاء،کمپیوٹر،فوؿ وغیرہ کی ،چپل،اسٹیشنری،ملبوسات۔صارفین تک پہنچاتے ہیں یدااوارکوراستارجرین اپنی 

 صارفین راست میں شکلاس کاروبارکی بھی کہتے ہیں۔DTC) (Direct to Consumer -اس کاروبارکوبکنگ کی جاتی ہے۔لئے 

 ہوارہے۔ فروخت ماؽکو

 :(- C2C Consumer to Consumer) صارػ سےکاروبار

صارػ سے صارػ کا کاروبار آؿ لائن کاروبار کی ایک اہم قسم ہے۔ اس قسم میں دونو  صارفین کے درمیاؿ لین دین واقع ہوار 

ہے۔ صارفین اپنے استعماؽ شدہ ساماؿ کو آؿ لائن فروخت کےلئے پیش کرتے ہیں۔ آؿ لائن پر خریدار خریدی کا آرڈر دیتا ہے۔ ساماؿ اور 

میں آتی ہے۔ آؿ لائن کاروبار کے اس قسم سے بھاری مقدار میں خرید و فروخت عمل میں آتی ہے۔ ساتھ ہی روزگار کے قیمت کی منتقلی عمل 

 بھی ہوار 

 

ن
ئ
ی

ے

ئ
م
مط

فرائض یداا ہوتے ہیں۔ ضرورت مندو  کو ضروری رقومات بھی حاصل ہوتے ہیں۔ آؿ لائن ماؽ فروخت کرکے صارػ 

 وغیرہ آؿ لائن تجارت کے اہم ذرائع ہیں، جہا  پر دونو  صارفین OLX ‘Quicker ‘Ebay.com ‘tradeonline.comہے۔ 

 دونو  صارفین کو جوڑنے کا کاؾ کرار ہے۔اس طریقہ میں تیسرا فریق کے درمیاؿ تجارت عمل میں آتی ہے۔  
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 :(Consumer to Business - C2Bصارػ سے کاروبار )

ے پاتے 

ے

طی
صارػ سے کاروبار آؿ لائن کاروبار کی ایک اہم قسم ہے۔ اس قسم میں صارػ اور ارجر کے درمیاؿ آؿ لائن لین دین 

بعض اوقات صارػ اپنی ضرورت و خواہش کے مطابق ماؽ کی تیاری کا آرڈر دیتا ہے۔ کمپنی یا یدااواری ادارے صارػ کی ضرورت کے ہیں۔ 

ے ہوتے ہیں۔ ‘رنگ‘قسم‘مقدار‘معیار‘ ہے۔ ماؽ کی تیاری سے بل  قیمتتیتحت یدااوار کو فراہم کر

ے

طی
 مدت وغیرہ مختلف امور پر معاہدے 

 :Business to Admininstration-B2Aکاروبار سے انتظامیہ 

اقساؾ کےخدمات لین دین انجاؾ پاتے ہیں۔ ہرکمپنی مختلف تجارتی میں کاروباراور انتظامیہ کے درمیاؿ  قسم آؿ لائن کاروبارکےاس

 ‘ؾ دیتےہیں۔روزگارکی فراہمیکےعلاوہ عوامی فلاح وبہبودکےخدمات بھی انجا اسہوتےہیں۔ اعتبارسےلازمی نونیہےجوقا کرتی فراہم

 کی فراہمی وغیرہ افعاؽ کو آؿ لائن فراہم کرتے ہیں۔  تمعلومات کی فراہمی دستاویزا

 :(Consumer to Administration-C2Aصارػ سے انتظامیہ )

ے پاتے ہیں۔ انتظامیہ ایک تنظیم ہوتی ہے جو اپنے معاملات آؿ لائن کاروبار کے اس قسم میں صارػ اور انتظامیہ کے درمیاؿ 

ے

طی

 ۔ ہونا چاہتے ہیں۔ انٹرنٹ کے ذریعہ صارفین اور تنظیم کےدرمیاؿ ربط یداا ہوار ہے  کرتی ہے۔ صارفین خدمات سے ستفیدخدمات فراہم

 :(Business to Government-B2G) کاروبار سے حکومت

آؿ لائن کاروبار کی یہ ایک اہم قسم ہے۔ کاروبار کی اس قسم میں ارجرین مختلف سرکاری ویب سائٹ کے ذریعہ حکومت تک  

کاروباری ‘اجازت نامہ‘اپنے متعلق معلوماتاطلاعات پہنچاتے ہیں۔حکومت سرکاری ویب سائٹ تیار کرتی ہے جس کے ذریعہ ارجرین 

ریاستی، اپنی یدااوار یاخدمات کوسرکاری ادارو  کوپہنچاتے ہیں۔رارجرین یا صنعت کامعاملات وغیرہ کے متعلق اطلاعات پہنچاتے ہیں۔

 ادویات کو سرکاری پنےادویات تیار کرنے والی صنعتیں ا خدمات فراہم کرتے ہیں۔پنےجیسےسرکاری ادارو  میں ا قومی،مقامی،وفای  ادارو 

ملبوسات تیار کرنے والی صنعتیں،فوج،پولیس یا دیگر سرکاری ادارو  میں مخصوص ڈریس کو فراہم خت کرتے ہیں۔ادارو  کو فرو

سرکاری اقامتی اس طرح سرکاری ادارو ،دفاتر میں پینے کا پانی فراہم کرنا،اسٹیشنری،کمپیوٹرفراہم کرنا،کی مثالیں ہیں۔B2Gکرناوغیرہ

 ،جوار،شکر،گوشت فراہم کرنا وغیرہ اس کاروبار کی اہم مثالیں ہیں۔ادارو  میں غذائی اشیاء،چاوؽ 

 :(Government to Business - G2B)حکومت سے کاروبار 

 کاروبار کے درمیاؿ عمل اورقسم میں کاروباری اطلاعات سرکار آؿ لائن کاروبار کی یہ ایک اہم قسم ہے۔ آؿ لائن کاروبار کے اس

 جاتے ہیں جس کو ارجرین تجارتی مقصد کے  

ے

میں آتے ہیں۔ اس قسم میں مختلف ویب سائٹ پر کاروبار کے متعلق اطلاعات دیئ

 درخواستو  کی وصولی کےلئے استعماؽ کیئے جاتے ہیں۔ ‘ تحت استعماؽ کرتے ہیں۔ عاؾ طور پر یہ طرزِ کاروبار ٹنڈر کی طلبی

 :(Government to Citizen - G2Cحکومت سے ہریی )

 یہ آج کے جدید دور میں آؿ لائن اطلاعات کی ترسیل کا یہ ایک اہم ذریعہ ہے۔ اطلاعات کی ترسیل کے اس اہم طریقے میں
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حکومت ہرییو  کےلئے ضروری اور اہم اطلاعات کو آؿ لائن فراہم کرتے ہیں۔ اس قسم کے کاروبار کا اہم مقصد ہرییو  کو ممکنہ  

سہولتیں فراہم کرنا ہے۔ ہرییو  کی سہولت کےلئے محکمہ جاتی مختلف ویب سائٹ تیار کرتے ہیں جس کی مدد سے عاؾ ہریی حکومت  تک پہنچ 

 دیہیہ میں ایایات درج محکمہ‘کے نمبرات حاصل کرنامکانات ‘ناشادی کے اسنادات حاصل کر‘اسنادات کو حاصل کرنا۔ یداائشی سکتے ہیں

 مسائل سے واقف کروانا وغیرہ کے متعلق ویب سائٹ تیار کرتے ہیں جس سے ہریی استعماؽ کرتے ہیں۔ ‘کروانا

 الکٹرانک کامرس:

 :(Forces behind E-Commerceای کامرس کے فروغ کےاہم عوامل)

دورِ حاضر میں صریی آلات و ٹکنالوجی کی تری  نے معیشت کے ہر شعبے کو تری  کا موقع حاصل ہوا۔ انٹرنٹ ایک اہم ذریعہ ہے جس 

 صنعت و تجارت ہر میداؿ‘شعبۂ یدااوار‘شعبۂ تعلیم‘شعبۂ حمل ونقل‘سیر و سیاحت‘ربط یداا کرسکتے ہیں۔ شعبۂ طب کی ولولت عالمی سطح پر

اہم میں انٹرنٹ کا خاص استعماؽ کیا جارہا ہے۔ شعبۂ تجارت میں انٹرنٹ کا استعماؽ تجارت کے فروغ کےلئے استعماؽ کیا جارہا ہے۔ تجارت کا 

       مقصد منافع کمانا ہوار ہے۔ اس مقصد کےلئے ارجرین انٹرنٹ کے ذریعہ تجارتی معلومات فراہم کیئے جارہے ہیں۔ انٹرنٹ کی مدد سے

 لائن کاروبار کو فروغ حاصل ہورہا ہے۔ انٹرنٹ کی مدد سے  صارفین اپنے ہی مقاؾ سے ساماؿ کی خریدی کرسکتے ہیں اور قیمت کی ادائیگی بھی آؿ

آؿ لائن کرسکتے ہیں۔ حکومت کے مختلف شعبو  میں انٹرنٹ کا استعماؽ کیا جارہا ہے۔ نل و لائٹ کے ٹیکس کی ادائیگی کےلئے ای سہولت کا 

  ‘بس‘ریلوے‘اوبیر‘سِوگی‘کا استعماؽ کیا جاار ہے۔ زوماٹوؽ کرتے ہیں۔ مختلف درخواستو  کو داکر کرنے کےلئے بھی ای سہولت استعما

ہوائی جہاز وغیرہ وغیرہ اپنے اپنے ایپ تیار کرکےآؿ لائن سہولتیں فراہم کرتے ہیں۔ صارفین اؿ ایپ کے ذریعہ آرڈر ‘ٹراویلسخانگی 

 دیتےہیں۔ 

تعلیمی ادارو  وغیرہ ‘ ادارو ‘ ھرو پر ہی انٹرنٹ کی مدد سے خدمات حاصل کرتے ہیں۔ سرکاری وغیرہ سرکاری تنظیمو صارفین 

ے کیا جاار ہے۔ اس وجہ سے کاروبار کو فروغ حاصل ہوار ہے

ے

طی
۔ کاروبار میں وسیع پیمانے پر استعماؽ کیا جارہا ہے۔ آؿ لائن کاروباری معاملات کو 

نٹ ایکاہم عامل ہے جو مختلف زاوئیو  سے ارجرین کو جوڑے رکھتا ہے۔ انٹرنٹ پر مختلف ارجرین ایپس پیش کرتےہیں جس کے فروغ میں انٹر

کمپیوٹر کی سہولت وغیرہ ‘ اسمارٹ فوؿ‘ خلاء میں سیارو  کو ھوٹڑنا‘ ایپس‘ راست طور پر تجارت کو فروغ حاصل ہوار ہے۔ انٹرنٹکی مدد سے 

  اہم روؽ ادا کرتے ہیں۔ اؿ تماؾ عوامل میں انٹرنٹ ایک اہم عامل ہے۔ ای کامرس کو فروغ دینے میں

 (Market Forceبازاری حالت )

ہر ارجر بازار پر ستفید چاہتا ہے۔ اپنی تجارت کو فروغ دینے کےلئے جدید طریقو  کو بہتر طور پر استعماؽ کیا جارہا ہے۔ آؿ لائن 

 اپنی یدااوار کو متصارػ کرواتے ہیں۔ رعایتی قیمتو  میں ساماؿ فراہم کرتے ہیں۔ آؿ لائن کاروبار سے سہولتو  کی وجہ سے لاگتو  میں بھی

قع ہوتی ہے۔ جس سے صارفین مالی فوائد حاصل کرنے کےلئے آؿ لائن تجارت کو اہمیت دیتے ہیں۔ صارفین مالی فوائد کے ساتھ ساتھ کمی وا

 سہولت اور وقت کی بچت چاہتے ہیں۔ ارجرین و صنعتکارو  کے درمیاؿ مسابقت سے صارفین کےلئے سہولتیں یداا کیئے ہیں۔ 
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 :ٹکنالوجی کی تری 

تری  نے ہر تعلیم یافتہ و باشعور شخص میں دستیاب وسائل کو بہتر سے بہتر استعماؽ کرنے کی جانب ترغیب دی ہے۔ ٹکنالوجی کی 

ٹکنالوجی کی تری  نے ہر عاؾ شخص تک رسائی حاصل کرچکی ہے۔ ہر شخص اپنے رہائشی مقاؾ سے ضروریات کی تکمیل کےلئے موزو  استعماؽ 

 

س

 

ن

 کرنا چاہتا ہے۔ آؿ لائن بینک ٹرا

ئک ئ

 

 

ن

 

س

بلو  کی ادائیگی کرار ہے۔ ای اس کے ساتھ ساتھ آؿ لائن ساماؿ کی خریداری کا آرڈر بھی دستیاب ‘

ے ہوتے ہی اہم باتو  کے فوؿ پر یا ای میل پر اطلاعات میں آتے ہیں۔ اس طرح صارفین اطمیناؿ حاصل ہے۔ لین دین یا 

ے

طی
معاملات کا 

 کرتے ہیں۔ 

 :عوامی شعور

تہذیب و تمدؿ پر بھی اثر انداز ہوچکا ہے۔ انٹرنٹ کا دیہاتو  تک رسائی کے ‘ سانسی  و صریی آلات کی تری  نے سماجی رسم و رواج

سبب ہر عاؾ و خاص ہریی اسمارٹ فوؿ کے استعماؽ کو ترجیح دینے لگے ہیں۔ انٹرنٹ کے سہارے نہ صرػ حالاتِ حاضرہ یا خبرو  سے واقفیت 

بلکہ سرکاری پالیسیو  سے بھی واقف ہورہے ہیں۔ اوسطاً تعلیم یافتہ شخص انٹرنٹ کو قابلِ لحاظ حدتک استعماؽ کررہا ہے۔ حاصل ہورہی ہے۔ 

 عوامی شعور کے اضافہ نے ٹکنالوجی کو استعماؽ کرنے میں اہم کردار اداکررہا ہے۔ 

  (Barriers to E-Commerce)ای کامرس میں حائل رکاوٹیں 1.5

ای کامرس دورِ جدید میں تجارت کی ایک اہم شکل ہے۔ صریی آلات کی اجاددات نے تجارت کو کافی آساؿ بنادیا ہے۔ انٹرنٹ 

رت عالمی سطح پر رابطہ کا ایک اہم ذریعہ ہے۔ جس کی مدد سے ہر شخص اپنے ہی مقاؾ سے عالمی سطح پر رابطہ قائم کرسکتا ہے۔ اس سہولت کو تجا

 تجارت کے مختلف مسائل کو ل  کیا گیا۔ اس طریقۂ کار کو زیید تری  کےلئے اس کی راہ میں ند  رکاوٹیں اور شکلاتت میں اختیار کرنےسے

 درپیش ہیں۔ ای کامرس میں حائل اہم رکاوٹیو  یا دشواریو  کو ذیل میں بتلایا گیا ہے۔ 

مرس کی ریڑھ کی ہڈی قررار دیا جاسکتا ہے۔ جس پر ہی ای کامرس انٹرنٹ ای کامرس کا بنیادی عامل ہے۔ انٹرنٹ کو ای کا :انٹرنٹ کی سہولت

فراہمی اور تیز رفتاری کے سبب ای کامرس کو بھی تری  حاصل ہوئی ہے۔ انٹرنٹ کے ٹوٹنے سے یا ‘انٹرنٹ کی آسانی سے رسائیقائم ہے۔ 

رعی و پسماندہ ملک کے طوؽ و عرض میں انٹرنٹ کی سہولت رابطہ منقطع ہونے پر آؿ لائن کسی بھی قسم کے لین دین کاامکاؿ نہیں پایا جاار۔ ز

 فراہم کرنا ایک دشوار مرحلہ ہوار ہے۔ انٹرنٹ کی عدؾ سہولت کے سبب ہی سب سے ڑےی رکاوٹ ہے۔ 

پر آؿ ای کامرس کےلئے آؿ لائن معلومات سے مکمل واقف ہونا لازمی عنصر ہے۔ اس پر عبور حاصل نہ ہونے    :آؿ لائن معلومات کا فقداؿ

کمپیوٹر لائن لین دین سے قاصر رہتے ہیں۔ تعلیم یافتہ اور کمپیوٹر پر دسترس حاصل کرنا کافی ضروری ہے۔ یہ ضروری نہیں کہ ہر تعلیم یافتہ شخص 

ت سے کے معلومات سے واقف ہوار ہے۔ صرػ کمپیوٹر کے طلباء ہی اس سے ستفید ہوسکتے ہیں۔ لیکن عاؾ تعلیم یافتہ شخص آؿ لائن معلوما

 واقفیت رکھنا ضروری نہیں۔ آؿ لائن معلومات کے نہ ہونے میں ای کامرس کی ایک اہم رکاوٹ ہے۔ 

سے رابطہ یداا ہوار ہے۔ساتھ ہی کمپیوٹر،لیاب ٹاپ وغیرہ کےبغیرآؿ لائن کاروبارممکن ہیں۔بجلی کی ولولت ہی انٹرنیٹ بجلی  بجلی:

 منقطع ہونے پر کاروبار میں رکاوٹیں یدااہوتی ہیں۔کارگرہوتے ہیں۔بجلی کٹوتی یا بارباربجلی 
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 ٹر کی ولولت آرڈر کی دہیندہی،رقوماتای کامرس میں کمپیوٹر ایک لازمی آلہ ہے۔کمپیوٹر پرآؿ لائن معاملات ظاہر ہوتے ہیں۔کمپیو کمپیوٹر:

ای  قص  کمپیوٹر،غیرمعیاری کمپیوٹرکی ولولتکی وصولی،مالی کی نکاسی،آرڈرکی تکمیل اوردیگرمعلومات کی جانچ اورتصدیق کرسکتے ہیں۔نا 

ٹائپ کرنےکےلیےکی بورڈ،تیزرفتارانٹرنٹ،کمپیوٹرکی اسکرین بھی ممکن نہیں۔کمپیوٹر کے ساتھ،موز، کامرس کےمرال  کی تکمیل

 معیاری ہونالازمی ہے۔

  (Uses and Application of E-Commerce)ای کامرس کا استعماؽ واطلاؼ  1.6

 ای کامرس کو ہر ھوٹے  وڑےے ارجرین استعماؽ کررہے ہیں۔کاروبار کے فروغ و توسیع میں یہ مرکزی کردار ادا کررہا ہے۔صری حاضر میں  

 لات کو ذیل میں بتلایا گیا ہے۔ای کامرس کے ند  اہم استعما

 :(Retail & Wholesale)چلر )خوردہ(و تھوک فروش  1.

ھرویلو  کاکثرت سےاستعماؽ کرتےہیں۔ہریی علاقو  میں بیکری،ہوٹل،کےہرھوٹے وڑےےارجرین ای کامرس  ڑےےہریو  

۔مختلف ،ذومائٹو،سیوگی،امیزاؿ وغیرہ سے استفادہ کرتے ہیں غیرہ سے خریداری کے لیےساماؿ کی خریدی،الکٹرانک ساماؿ،فرنیچر،کتب و

 آرڈر کرتے ہیں ۔آؿ لائنخواہش کے مطابق خریداری کاصارفین اپنی فراہم کرتے ہیں۔ معلومات تصویر آؿ لائن ارجرین اپنی یدااوارکو بہ

 کہتے ہیں۔ (Cash on Delivery)جاتی ہے جس کواوقات ماؽ کی حوالگی کے وقت قیمت اداکی  قیمت کی ادائیگی کی جاتی ہے۔بعض

  (Health Field):طبی میداؿ

بک بق آئن لائن اپنی ضرورت کےمطاآج کےصریی دورمیں شفاخانےآؿ لائن ڈاکٹرس کےتفصیلات فراہم کرتےہیں۔مریض  

کرواتے ہیں۔مریضو  کے خوؿ کے نمونے حاصل کرنے کے لیے لیباریٹریز آؿ لائن بک کرنے پر خدمت گزار کومریض کے ھرو تک روانہ 

 ہے۔ٹسٹو  کے حاصل نتائج کو آؿ لائن ویب سائٹ پر محفوظ کرتے ہیں جس سے مریض ھرو پر ہی اپنی رپورٹ حاصل کرسکتا کرتے ہیں۔

مقامی سطح پرادویات کی عدؾ فراہمی کی صورت میں آؿ لائن ادویات کو منگواسکتے ہیں۔ضعیف ومعذور افراد کے معائنہ میں آؿ لائن بکنگ 

 طریقہ کافی موثر ثابت ہورہا ہے۔

  (Manufacturing Sector):یدااواری شعبہ

 ہیں۔یومیہ یدااوار،فروخت،تیار ماؽ،خاؾ ماؽ کے ذخیرہ کی جانچ،صنعتیں،فیکٹری یا یدااواری شعبے ای کامرس کا استعماؽ کرتے  

 غیر حاضری،اجرتو  کی ادائیگی،مشینو  کی رفتار،ذخیرہ پر کنٹروؽ،نقدرادھار خریدوفروخت،رقومات کی وصولیزیدورو  کی حاضری، 

  استعماؽ کیاجاار ہے۔اندوزی کی پالیسی وغیرہ میں اسی کامرس کاوادائیگی،تیار ماؽ کی منتقلی،شرح فروخت،ذخیرہ 

  (Government Sector):سرکاری ادارے

 سرکاری ادارےبھی ای کامرس کی سہولتو  سےستفیدہوتے ہوے اپنی خدمات کوملک کےطوؽ وعرض میں عاؾ کررہےہیں۔ 

 شعبہ بری ریلوے،بس،ہوائی جہازوغیرہ کےاوقات،دستیاب سہولتیں،بکنگ کے متعلق آؿ لائن معلومات فراہم کئے جاتے ہیں۔

(Electricity) جس سے کروانےکےلئے ٹکنالوجی کا استعماؽ کرتے ہیں تفصیلات کوواقف ،شعبہ ٹیلیفوؿ،بیمہ وغیرہ ادا شدنی رقومات کی 
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 حکومت مقامی کے ادارے،پنچایت،میونسپلٹی،کارپوریشن،ریاستی ومرکزی مالیاتی کمیشن،اسکالرشپس کیصارفین بروقت واقف ہوتے ہیں۔

س میں طلبا کی فیس کی ادائیگی وغیرہ معاملات میں ای کامرس کا استعماؽ ہوار ہے۔اجرائی،کا 

ج 
ل

 

  (Finance):مالیہ

روپیہ کی رسد پر کنٹروؽ وغیرہ مالیاتی شعبہ ملک کی معاشی سرگرمیو  کا مرکز ہوار ہے۔معیشت میں سرمایہ کے موزو  استعماؽ، 

بنک،مالیاتی ادارے ای  مختلف علاقو  میں پاے  جانے والے سرکاری،غیر سرکاریکےلیےمرکزی بنک اہم کردارادا کرار ہے۔ملک کے 

کامرس کے ذریعہ اپنے خدمات کو عاؾ کررہے ہیں۔کھاتہ دارو  کو کھاتہ کے تفصیلات کے ساتھ ساتھ حاصل سود،قرضو  کی 

متعلق صارفین کو آگاہ کرتے ہیں جس  کیفیت،قرضو  کی فراہمی،ضروری اہم دستاویزات،قرض کی منظوری،اقساط کی وصولی وغیرہ کے

ای کامرس کی ولولت صارفین اپنے مصروفیات کو برقرار رکھتے ہوے   سے صارفین وقت مقررہ پر قرضو  کی واپسی میں پہل کرتے ہیں۔

،شعبہ مالیہ میں بھی استحکاؾ یداا ہونے لگا ہے۔ای کامرس کی ولولت  اپنے مقاؾ پر ہی تماؾ معلومات حاصل کرتے ہیں۔

  

 
آؿ لائن     ای بن

ریڑ کی ہڈی میں ای کامرس (Stock Exchange)رکھتے ہیں۔صرافہ بازار ٹرانسفر،موبائیل،گوگل پرادائیگی،وغیرہ ای کامرس سےتعلق

 کی حیثیت رکھتا ہے۔اسی کی ولولت حصص کی خریدوفروخت عمل میں آتی ہے۔

  (Digital Shopping):ڈیجیٹل خریداری

خریداری کےرجحاؿ میں روزبروزاضافہ ہوارجارہاہے۔ہرارجرصنعتکاراپنی یدااوارکوآؿ لائن متعارػ صریحاضر میں آؿ لائن  

کروارہاہے۔صارفین اپنےمقاؾ پرآؿ لائن تفصیلات پرمطمئن ہونےپرخریداری کرتے ہیں۔آؿ لائن رقومات کی ادائیگی عمل میں آتی 

سے نہ ہونے اخراجات سے محفوظ رہتے ہیں۔درمیانی ارجرین ای کامرس کی ولولت صارفین کے اوقات،سفری مصارػ اور دیگرہے۔

 ظروػ،کمپیوٹر،لیاب ٹاپ،غذائی اشیاء،فرنیچر،اسٹیشنری،کتب،ملبوسات،موبائیل،صارفین کوخصوصی ڈسکونٹ بھی حاصل ہوار ہے۔

 ادویات،آرائشی ساماؿ وغیرہ کی بھی اکثر آؿ لائن خریداری کرتے ہیں۔

  (Learning Outcomes) اکتسابی نتائج 1.7

 آچکےہیں۔ وجودمیں اسی کی ولولت عالمی سطح پرآؿ لائن تجارتی سرگرمیا مرکزہے۔الکٹرانک کامرس دورحاضر کی اہم تجارتی  

انٹرنٹ اور موبائیل،کمپیوٹر، ٹیاب،وغیرہ اہم میں اضافہ ہوار ہے۔تیز رفتاربکری کے سبب معیشت میں یدااوار اور معاشی سرگرمیو  

یا گاہک اپنے مقاؾ پر رہتے  ہیں۔انٹرنٹ کوجوڑتے ہوے  ویب سائیٹ کے ذریعہ صنعتیں اپنے یدااوار کو آؿ لائن متعارػ کرواتے ہیںآلات 

ہوے  سازوساماؿ سے واقفیت حاصل کرکے خریدی کا آرڈر بک کرتے ہیں۔بعض اوقات رقم آؿ لائن فوری ادا کی جاتی ہے یا پھر صارػ کو 

الکٹرانک آلات کہتے ہیں۔(Cash on Delivery)ادائیگیقت رقم یا قیمت وصوؽ  کی جاتی ہے جس کو حوالگی پر رقم ساماؿ کی حوالگی کے و

کی مدد سے خریدی کو الکٹرانک کامرس کہتے ہیں۔اس طریقہ میں خریدار اور فروخت کنندے دونو  ایک دوسرے سے غیر واقف اور دور 

اطمیانا ہونے کے بعد خریدی کا آرڈر بک کرتے ہیں۔ڈاک یا امیزاؿ وغیرہ کی مدد سے ہوتے ہیں۔گاہک انٹرنٹ کی مدد سے ساماؿ کی مدد سے 

کے ھرو تک ساماؿ پہنچادیا جاار ہے۔آؿ لائن کامرس کی ولولت وقت کی بچت کے ساتھ ساتھ مالی فوائد بھی حاصل ہوتے ہیں۔گاہک  گاہک
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کاروباری حضرات،ارجرین صنعتکاراور اپنے مقاؾ پر رہتے ہوے  خریدی کرتے ہیں۔اسی لیے اکثر ہریو  میں آؿ لائن کو ترجیح دیتے ہیں۔

یدااوار،تشہیر مالیاتی ؽ کرتے ہیں۔ای کامرس مختلف اقساؾ کے ہیں۔سرکاری ادارے،تعلیمی ادارے،صنعتیں،گاہک ای کامرس کا استعما

 ادارے،بنک وغیرہ ای کامرس کا استعماؽ کرتے ہیں۔

  (Keywords)کلیدی الفاظ 1.8

 ھوٹٹی مقدار میں ماؽ فروخت کرنے والے ارجرکوخوردہ یا چلر ارجر کہتے ہیں۔:  خوردہ فروش

 ڑےی ڑےی مقدار میں ماؽ فروخت کرنے والے ارجر کوتھوک فروش کہتے ہیں۔:  فروش تھوک

  (Terminal Questions) نمونہ امتحانی سوالات 1.9

 خالی جگہو  کو پر کیجئے۔

.I  ہیں۔کامرس میں استعماؽ اہم آلات۔۔۔۔ای   .IIہے۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔نٹ کا موجد۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔انٹر 

.III Indiaplaza.comکاموجد۔۔۔۔۔۔ہے۔   .IV ہے۔ادارہ کا ناؾ۔۔۔۔۔۔۔ای کامرس کو استعماؽ کرنے والے 

.V B2Bسے مراد۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔ہے۔ 

 صحیح یا غلط کی دہیندہی کیجئے۔

I. K.Vaitheeswaran  ۔ای کامرس ہےہندوستاؿ میں باباے  ( ) 

II. Michael Aldrich۔عالمی سطح کا باباے  ای کامرس ہے   ( ) 

III. میں ارجروخریدارآمنے سامنے ہوتے ہیں ای کامرس   ( ) 

IV. ای کامرس میں یدااوار کے تفصیلات آؿ لائن فراہم ہوتے ہیں  ( ) 

V. ماؽ کی حوالگی کے وقت قیمت کی ادائیگی کو(Cash on Delivery)کہتے ہیں۔ ( ) 

 ۔سوالات مختصر جوابات کےحامل

 مفہوؾ کو بیاؿ کیجئے۔ ۔ای کامرس کے2  س کے مفہوؾ کو بیاؿ کیجئے۔موبائیل کا مر۔1

 صفات بیاؿ کیجئے۔ای کامرس کے ۔4  س میں استعماؽ اہم آلات کو بیاؿ کیجئے۔مرای کا۔3

 ای کامرس کی اہمیت کو بیاؿ کیجئے۔۔5

 طویل جوابات کے حامل سوالات

 کیجئے۔الکٹرانک کامرس کے مختلف اقساؾ کو بیاؿ ۔7 ۔الکٹرانک کامرس کے فوائد اور خامیو  کو بیاؿ کیجئے6

 ۔الکٹرانک کامرس کے استعمالات کو بیاؿ کیجئے۔9  ۔ای کامرس کے فروغ کے اہم عوامل کو بیاؿ کیجئے۔8
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 آم لائن لین دین۔ 2اکائی

(Online Transections) 

 اکائی کے اجزا

 Introduction             تمہید 2.0

  Objectives                مقاصد     2.1

 Meaning and Definition                معنی ومفہول  2.2

 Nature of Online Transaction                                عیتنوآم لائن لین دین کی     2.3

  Steps Involve in Online Transactions                           آم لائن لین دین کے مراحل 2.4
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 (Introduction) تمہید2.0

 ریقہ  میں ایاءء کا باددہ  مل  میں آا رٹرمیں ای کامرس کے متعلق مطالعہ کرچکے ہیں ۔زمانہ قدیم میں با سابقہ اکائی !عزیز طلباء 

تھا۔زر کے وجودکےبعدخریدوفروخت،ایاءءوخدمات کا باددہ  زرکےذریعہ وجودمیں آنے لگا۔عصرحاضر میں ٹکنالوجی کی ترقی نےلین دین 

سے واقف ہیں۔روایتی مدارس میں آم لائن کلاسس کااہتمال کیا  کے دورمیں بازاری مشکلات9109میں کافی سہولتیں پیدا کئے ہیں۔کوویڈ

کئی جامعات میں آم لائن امتحانات منعقدکئےگئے۔آم لائن خریدوفرخت کےساتھ ساتھ رقمی لین دین بھی آم لائن کئے ہیں۔آپ  گیا۔

ATM  رقم کے نکالنے اور باقی میزام کی تحریری اطلاع سے واقف ہیں۔رقم کے نکالنے کے ساتھ ہی فوم پرکے رییقےسے رقم کے نکالنے

 بھی حاصل ہوا ہے۔One Time Passwordرقومات کے لین دین پرفوم پر حاصل ہوتی ہے۔

 اس اکائی میں اب آم لائن لین دین کے متعلق معلومات حاصل کریں گے۔ 
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  (Objectives) مقاصد   2.1

 :گے کہ مطالعہ کے بعد آپ اس قابل ہوجائیںاس اکائی کے 

 لکٹرانک معاملات کی وضاحت کرسکیں گے۔ا 

 الکٹرانک لین دین کی اہمیت وافادیت کو بیام کرسکیں گے۔ 

  کے استعمالات کی وضاحت کرسکیں گے۔دین الکٹرانک لین 

  کے ضروری عوامل کو بیام کرسکیں گے۔لین دین الکٹرانک 

 ضرورت کوبیام کرسکیں گے۔ الکٹرانک لین دین کی 

 (Meaning and Definition) معنی ومفہول    2.2

  کے ے ذ ذ ک کے ریفات ت کا مطالعہ جئے۔لکٹرانک لین دین یا معاملات کی تفہیما

 انجال لین دین کو الکٹرانک لین دین کہتے ہیں۔انٹرنٹ کی مدد٭

 سے مختلف ہوتی ہے جس میں انٹرنٹ کے ذریعہ لین دین تکمیل پاا ہے۔٭آم لائن لین دین روایتی لین دین 

 آم لائن لین     دین کہتے ہیں۔انٹرنٹ کی مددسےلین دین تکمیل پااہووخت کنندےکےدرمیام ٭ایسا لین دین جس میں خریداراورفر

کاسہارالیاجااہے۔پھیری کے عصرحاضرمیں آم لائن لین دین مقبوك ریقہ  ہے۔ہرچھوٹےوبڑےمعاملات میں آم لائن 

بیکری،آٹو،ٹیکسی،ریلوے، ہوائی جہازکےٹکٹ کی ،،خوردہ فروش،ترکاری ومیوہ فروش،کرانہ دوکام،ملبوسات کی دوکام،ٹیلرساجرین

دین کی تکمیل  مختلف معاملات آم لائن تکمیل پاتے ہیں۔اس میں اسمارٹ فوم،کمپیوٹروغیرہ کااستعماك کرتے ہوئےلینبکنگ وغیرہ 

آم لائن لین دین کے چند اہم پےکا استعماك کرتے ہیں۔ فوم نمبر،گوگلکیلئے تبدیلی کی رقومات اپنی روزمرہ زندگی میں تےہیں۔ہمکر

 نکات کوذ ک میں بتلایا گیا ہے۔

 انٹرنٹ کے ذریعہ انجال پاا ہے۔آم لائن لین دین ۔0

 دنیا کے کسی بھی علاقہ سے آم لائن لین دین کرسکتے ہیں۔۔9

 دو مختلف فریقین کےدرمیام انجال پااہے۔عال طورپرخریداراورفروخت کنندےہوتےہیں یاپھرخدمات کی فراہمی آم لائن لین دین ۔3

 اورک م ہوتے ہیں۔ ہوتے ہیں۔ا ط ریب ک م میں ہک  کےسلسلےمیں خدمات حاصل کرنےوالااورخدمت فراہم کرنےوالافریقین     

 خریدوفروخت،رقومات کی ادائیگی،ر ک،بس،آٹو،ہوائی جہازکے ٹکٹ کی بکنگ،سیوگی،زوماٹووغیرہ غذائی ایاء کیآم لائن لین دین میں ۔4

گ، فراہمی کےادارے،کتابوں کی خریدی،واٹس ایپ       

 

ی

 

ٹ ی   
چ
 سرکاری احکامات کی آم لائنپراطلاعات کی منتقلی،گروپ کےدرمیام 

 ترسیل وغیرہ معاملات میں شامل ہیں۔       
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مثلاً دوکام سےخریدی کےساتھ ہی  ہوسکتے ہیںلائن لین دین میں دونوں فریقین دومختلف مقامات پرہوسکتے ہیں یاپھرایک ہی مقال پرآم ۔5

 ۔فریقین دومختلف مقامات پرہوتے ہیں دونوں میں کرناوغیرہ فریقین ایک ہی مقال پرہوتے ہیں۔گھر سےآٹوبک ادائیگی میں دونوں آم لائن

 کی مثالیں:آم لائن لین دین 

 ذ ک میں آم لائن لین دین یامعاملات کےچنداہم مثالیں دئےگئےہیں۔ 

 مشین سے روپے جمع کرنا یارقم نکالنا،میزام معلول کرنا،رقم منتقل کرنا۔ATM٭ 

 موبائیل یا اسمارٹ فوم سے رقومات کی ادائیگی کرنا۔٭ 

 کمپیوٹریااسمارٹ فوم سے رقومات کی ادائیگی کرنا۔٭ 

 ٹریااسمارٹ فوم سے سامام کی خریدی کاآردر د۔۔٭کمپیو 

 اسمارٹ فوم یا کمپیوٹر سے تعلیمی اداروں کی فیس ادا کرنا،دستاویزات جمع کرنا۔٭ 

 یوپی آئی وغیرہ آم لائن لین دین کی مثالیں ہیں۔دیبٹ کارد،کریڈٹ کارد،نٹ بینکنگ ،٭ 

 (Nature of Online Transaction) عیتنوآم لائن لین دین کی    2.3

آم لائن لین دین عصرحاضرمیں لین دین کی ایک جدیدشکل ہےجس میں انٹرنٹ کی مددسے لین دین طےپااہے اس کازیادہ  

ترتعلق ایاءءوخدمات کی خریدوفروخت سےپایا جااہے۔لین دین کا تعلق تجارت سے پایا جاا ہے۔بعض اوقات تجارت کےساتھ ساتھ 

 ب وبودکدکےمعاملات بھی آم لائن انجال پاتے ہیں۔عای س ح پ پرر پ پیداہواہے۔کی ق قوان ک کو مدرغیرتجارتی سرگرمیاں عوامی فلا

رکھتےہوئےخریدوفروخت کی جاتی ہے۔صنعتکار،اجرین اپنی پیداوارکے مکمل تفصیلات آم لائن فراہم کرتےہیں۔ہک  اپنی سہولت 

 اسمارٹ فوم،کمپیوٹرکااستعماك کیاجااہے۔آردربک ہوتےہیں تحریری وضرورت کےمطابق انٹرنٹ کی مددسےآردربک کراہے۔اس میں

شکل میں آردرکےوصوك ہونے،شئے کی نوعیت،قیمت،ماك کی پیکنگ،ماك کی ترسیل کا ذریعہ،داک کےتفصیلات،پوسٹل کودنمبر،ممکنہ حوالگی 

دم بھی اطلاع فراہم کی جاتی ہے۔پوسٹل کی اریخ وغیرہ کےمتعلق فوم پروای میل پر اطلاع حاصل ہوتی ہے۔ماك کی حوالگی کے 

کودنمبرکےذریعہ ترسیل میں ماك کےمقال کی نشاندہی بھی کی جاتی ہے۔ماك کی حوالگی کےساتھ ہی ماك کا حوالےکرنےکے متعلق اطلاع بھی 

 حاصل ہوتی ہے۔ساتھ ہی آم لائن اثرات کے ے ذ لنک بھی دیا جاا ہے۔

نجال پاتے ہیں۔سافٹ ویر اس ریب ترتیب دیاجاا ہے کہ مرحلہ وار اطلاعات پہنچتے رہتے یہ تمال معاملات ترتیب وارخودبخود ا 

ہیں۔بعض اوقات مکام پرکوئی نہ ہونےپرماك کی عدل موجودگی کی اطلاع کےساتھ ماك کو اجرکےپاس واپس روانہ کیاجاا ہے اس ریب 

ت میں خود بخودتحریری شکل میں ہک  اورمالک اجرکواطلاع کرسکتا ہے۔ام تمال حالا(Cancel)ہک  کسی بھی وقت اپناآردرمنسوخ

پہنچاتے ہیں۔آم لائن لین دین نہ صرف تجارتی اغراض کےاستعماك کیاجااہےبلکہ ساتھ ہی عوامی فلاب وبودکد کےادارے،خیراتی 

 ،مذہبی(Local Self Government)ادارے،سرکاری ادارے،وغیرسرکاری ادارے،حکومت مقامی کےادارے، ادارے،تعلیمی

 وثقافتی ادارے،تحقیقی ادارےوغیرہ وغیرہ بھی ادارے استعماك کرتےہیں۔ درسگاہیں،تشہیرکےایجنسیاں،ادبی ادارے،اقامتی
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  (Steps Involve in Online Transections)آم لائن لین دین کے مراحل   2.4

 کےاہم ئن لین دینلین دین کہتے ہیں۔آم لانٹرنٹ کی مددسےانجال پانےوالےلین دین کوالکٹرانک لین دین یاآم لائن ا 

 مراحل کوذ ک میں بتلایا گیا ہے۔

 (Registrationرجسٹرین ) 1) 

 (Placing order) د۔خریدی کاآردر 2)

 (Paymentsقیمت کی ادائیگی)( 3 

 (Delivery of Goodsسامام کی ترسیل)( 4 

کاپہلامرحلہ ہے۔اس مرحلہ میں صارف یاہک  الکٹرانک کامرس رجسٹریشن آم لائن لین دین  (:Registrationرجسٹرین ) 1)

 کےتحفظ طورپرہک  تفصیلات درج کرا ہے۔رجسٹریشن کے ذریعہ ہک  کااکاؤنٹ شروع ہواہے۔عالکےپلاٹ فارل پر اپنے

تفصیلات،رہائشی علاقہ وغیرہ تمال ل،فوم نمبر،ای میل ادرس،،ک م ھاتہ  کے ناہک  کاپاس وردفراہم کیاجاا ہے۔ کےے ذفوم نمبرپر

 معلومات درج ہوتے ہیں۔

 مطلوبہ شئےکےتعلق سےآم لائن معلومات پرمطمئن ہونےکےبعدہک  شئے کی خریدی کا (:Placing order) د۔خریدی کاآردر 2)

 شئے کی آئٹم نمبر،ساخت،قیمت، ہے۔ا ط سے آم لائن لین دین کااگلامرحلہ جڑاہواہے۔مطلوبہآردردیتا ہے۔یہ مرحلہ کافی اہمیت کاحامل 

 وزم رنگ وغیرہ اہم چیزوں کی وضاحت کی جاتی ہے۔

قیمت کی ادائیگی آم لائن لین دین کااہم مرحلہ ہے۔مطلوبہ شئے کی آردرکےساتھ ہی قیمت کی ادائیگی  (:Payments( قیمت کی ادائیگی)3

  کارد،نٹ کرناہواہے۔ایسی صورت میں ہک  دبیٹفوری وقت قیمت کی ادائیگی  بعض کامرحلہ شروع ہواہے۔

  

ن
اورآم لائن  ب

 Cash on)بعض اوقات ماك کی حوالگی کے وقت قیمت ادا کی جاتی ہے جس کو حوالگی پر ادائیگیدیگررییقوں سے قیمت ادا کراہےاور

delivery)طور پررقم ادا کراہے۔ کہتے ہیں۔ماك کی حوالگی کے وقت ہک  آم لائن رقم اداکراہےیاپھربشکل زرطبعی 

ہی ماك  کےساتھ ادائیگی کی سےرقم جانب کی ہے۔صارف مرحلہ آخری حوالگی کی سامام (:Delivery of Goods( سامام کی ترسیل)4

 خریدارکےحوالےکیاجااہے۔

  (Advantages of Online Transections)فوائد آم لائن لین دین  کے 2.5

نٹ کی مدد سے معاملات انٹر ایک جدید انداز کالین دین ہے جس میں روایتی اندازکےبرخلافآم لائن معاملات عصر حاضر کی  

 طے پاتے ہیں۔ذ ک میں آم لائن لین دین کے اہم فوائد کوبتلایا گیا ہے۔

 آم لائن معاملات میں وقت کی بچت ہوتی ہے۔۔0

 صحیح اوردرست حاصل ہوتے ہیں۔ لین دین میں معاملات کاباقاعدہ اندراج ہوا ہے جس سے حساباتآم لائن ۔9
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 دھوکہ وغیرہ کے امکانات نہیں پائے جاتے۔ غلط بیانی لین دین میں غبن،چوریآم لائن ۔3

 ری،عدالت وغیرہ ہریداام میں بولك کیاجاا ہے۔کالین دین کو سرکاری،غیرسرآم لائن ۔4

 محکمہ جات میں بولك کرتے ہیں۔لین دین کو محکمہ انکم ٹیکس کے بشموك تمال سرکاری غیرسرکاری آم لائن ۔5

حد ہ نقدی کتاب،امد آم لائن ۔6

ٰ عل

 کو رکھنے کی ضروری نہیں ہوتی۔ ادی کتب یا عملہلین دین کے خود بخود اندراجات ہوتے ہیں۔

 لین دین کافی کفایت اور سہولت بخش ہوتے ہیں۔ آم لائن ۔7

 پر لین دین کا مشاہدہ کرسکتے ہیں۔لین دین کاترتیب واراندراج ہوا ہے ا ط ے ذ کسی بھی وقت ضرورت  آم لائن ۔8

 لین دین کو دھونڈنے یا مشاہدہ کے ے ذ آسانی ہوتی ہے۔ آم لائن ۔9

 :(Demerits of Online Business) آم لائن کاروبار کے نقائص 

 ریقہ  کے چند اہم خامیوں کوذ ک میں بتلایا گیا ہے۔ آم لائن لین دین کے کافی فوائد کے باوجود اس 

کےے ذاسمارٹ فوم،کمپیوٹر،لیاپ ٹاپ کےساتھ انٹرنٹ سےجوڑناضروری ہے۔اس لیے یہ ایک اخراجاتی اور غیر  آم لائن لین دین۔0

 کفایتی ہے۔

اورٹکنالوجی سے عدل  ہے۔غیرتعلیمیافتہ ہوناضروری سےواقفیت ٹکنالوجی ساتھ کےساتھ کےے ذتعلیمیافتہ آم لائن لین دین ۔9

 واقفیت کی صورت میں آم لائن لین دین ممکن نہیں۔

 انجال نہیں دے سکتے۔ آم لائن لین دینانٹر نٹ وبرقی منقطع ہونے پر۔3

 ۔درپیش آتی ہےنہیں ہوپاتی ایسی صورت میں ہک  کو مشکل  تے ہیں لیکن ادائیگیہومنہالوجی کی لطی  کے بب  رقومات ٹکنا۔4

 ظاہر ہوتے ہیں۔اس ے ذ ہک  کا ھاتہ  غیرمحفوظ ہوا ہے۔ تفصیلات سے ہک  کے ھاتہ ،ک م اکاؤنٹ کے تمال  آم لائن لین دین۔5

 ہک  کے فوم نمبرات اور ک م اکاؤنٹ پردھوکہ دہی کے کالس کے بب  خود کوغیر محفوظ تصور کرتے ہیں۔۔6

  (Requirements of Online Transaction)آم لائن لین دین کے  ضروری عوامل  2.6

 بحث ہوتے ہیں۔ سامنے آمنے کنندے خریداروفروخت میں دین لین ہے۔روایتی جدیدشکل ایک کی عصرحاضر دین لین لائن آم 

سے مختلف  کےساتھ ہی خریداہوا ماك حوالے کیاجاا ہے۔آم لائن لین دین روایتی انداز طےہوتی ہے۔قیمت کی ادائیگی قیمتکےبعد

 ہے۔آم لائن لین دین میں درکار چند اہم عوامل کو ذ ک میں بتلایا گیا ہے۔

 و فوم نمبر ای میل۔4        ۔ویب سائٹ 3  ۔انٹرنٹ9  ۔کمپیوٹر یااسمارٹ فوم0

 : (Computer or Smart Phone)۔کمپیوٹریااسمارٹ فوم0

کمپیوٹر یااسمارٹ فوم آم لائن لین دین کا ایک بنیادی عامل ہے۔ام کےبغیرآم لائن لین دین انجال نہیں دیاجاسکتا۔ کمپیوٹر یا لیاپ  

 کو بجلی اورانٹرنٹ سے جوڑاجاا ہے۔ٹاپ یااسمارٹ فوم 
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 :(Electricity or Power)بجلی یا برقی

ہے۔کمپیوٹر،اسمارٹ فوم کوبرقی سے جوڑاجاا ہے یاپھر ام کی بیاٹری چارج کی جاتی بجلی یا برقی آم لائن لین دین کا ایک اہم عامل  

 ہوجااہے۔جس کے بب  آم لائن منقطع بھی انٹرنٹ ہوتےہی سےجوڑاجااہے۔بجلی کےمنقطع انٹرنٹ ساتھ کےساتھ ہے۔بجلی

 معاملات مفلوج ہوجاتے ہیں۔ 

 : (Internet)۔انٹرنٹ9

 پیداہواہے۔عای س ح پ پر ر پ کےدرمیام مددسےدوفریقین عامل ہے۔انٹرنٹ کی اہم کاایک انٹرنٹ آم لائن لین دین 

کےذریعہ  سائٹ ویب کےساتھ انٹرنٹ سےجڑےرہتے ہیں۔اسکےکمپیوٹریااسمارٹ فوم  دونوں فریقین کوجوڑا ہے۔دونوں فریقین 

 دونوں فریقین کے درمیام لین دین معاملات طے پاتے ہیں۔

 : (Website)۔ویب سائٹ3

لین دین کا اہم عامل ہے۔اجرین اپنے ویب سائٹ بناتے ہیں جس پرفروخت کےتمال ایاءء کے تفصیلات ویب سائٹ آم لائن  

صنعت کار،تھوک اجر،درمیانی درج ہوتے ہیں۔ویب سائٹ پر شئے کی قیمت،شکل،رنگ،جسامت وغیرہ تمال اہم نکات درج ہوتے ہیں۔

اجرین اپنےاپنے ویب سائٹ پر تفصیلات فراہم کرتے ہیں۔ا ط ریب امیزام،زوماٹو،سیوگی وغیرہ غذائی ایاءء کی فراہمی کے ایپس ہیں جن 

 بک کیاجااہے۔کے ذریعہ خریداری کاآردر 

 قیمت کی ادائیگی کاذریعہ:

مرحلہ ہواہے۔خریداری کے تمال مراحل کی تکمیل کے بعد قیمت کی ادائیگی  آم لائن لین دین میں قیمت کی ادائیگی ایک اہم 

 وغیرہ میں سے کسی ایک ذریعہ شئے کی قیمت ادا کرا ہے۔UPIگل پے،گوکامرحلہ ہوا ہے۔فوم پے،

  

ن
 ،نٹ ب

 وفوم نمبر: ای میل ۔4

 ای میل کےمتعلق تفصیلات فوم نمبرپراور اہم حصہ ہے۔آم لائن لین دین ای میل اورفوم نمبر آم لائن لین دین کاایک 

 کرمتعلقہ رکھتےہوئے پرنٹ نکاك محفوظ کوسافٹ کاپی میں حاصل اطلاع متعلقہ فریقین کو اطلاع حاصل ہوتی ہے۔تحریری شکل کےذریعہ

 کےدورام سہولت پیداہوسکے۔ کرتےہیں اکہ تنقیح چسپاں رجسٹردمیں

 : (Impact of Online Transection)آم لائن لین دین کے اثرات

کرتی ہے۔فوم کےاستعماك کےساتھ ساتھ آم مرتب  پرگہرےاثرات کےسماج،تہذیب،تمدم وغیرہ دین آم لائن لین 

خواتین آم لائن لین دین کی اہمیت مردو،ملازمین،لائن لین دین کے متعلق معلومات حاصل ہوتے ہیں۔صحت مند ہرشخص،طلبا وطالبات

وبڑے پیمانے کی خریداری میں آم لائن ادائیگی وافادیت کوتسلیم کرتے ہوئے اپنی روزمرہ زندگی میں اس کا استعماك کررہے ہیں۔ہرچھوٹے 

 ساتھ فوم ہے۔سوشل میڈیا،آم لائن کلاسس کے ساتھ آج کے دور میں ہرطالب علم کے پاس اسمارٹ فوم موجودکواختیارکررہے ہیں۔

 جیسے ایپس بھی انسٹاك کئے ہوئے ہیں۔ہرچھوٹے وبڑے خریداروں میں فوم کے ذریعہ ادائیگی کرتے ہیں۔UPIپے،گوگل پے،
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 میوہ،ترکاری،چائے،شربت،ترکاری،بسکٹ،آٹو کے کرایہ کی ادائیگی وغیرہ وغیرہ کی خریدی میں صرف آم لائن ادائیگی کرتے ہیں۔

 کے اجرین،ہفتہ واری اجرین،تعلیمیافتہ وغیرتعلیمیافتہ تمال آم لائن لین دین کا استعماك کررہے ہیں۔فٹ پاتھ آئسکریم،کرانہ دکام،

جیسے جوکھم جیسے واقعات میں کمی آچکی ہے۔اس کے  رقومات کے تحفظ کے ساتھ ساتھ روپیہ کا موزوں استعماك ممکن ہوچکا ہے۔چوری، غبن

روپیہ رکھنے اور اس کی  فوائد حاصل ہوتے ہیں۔وقت کی بچت،کاغذ کااستعماك سے محفوظ،بب  فریقین کواخراجات میں بچت کے ساتھ ساتھ

 حفاظت سے بچ سکتے ہیں۔

 ہے۔ دین کی سہولتوں میں اضافہ کی کوشش کی جارہی وہکہکوں میں آم لائن کےبڑھتےرجحام کےبب  آم لائن لین اجرین 

صرف اطلاعات کی ترسیل  فوم نہ سےاستعماك کرا ہے۔اسمارٹ کوہرفردآسانیاسمارٹ فوم،آم لائن معاملات کابنیادی آہ  ہےجس  

 ہوا ہے بلکہ آم لائن معاملات میں بھی کارآمد ہوا ہے۔ا ط ے ذ اس کااستعماك کثرت سے ہوا ہے۔کےے ذاستعماك 

 (Differences between online and offline Transaction)آم لائن اورروایتی ریقہ  لین دین میں امتیاز

زرایک اہم آہ  مبادہ  ہےجوکاروبارکےلین دین میں اہم کرداراداکرا ہے۔ٹکنالوجی کی ترقی نےکاروباراورلین دین  کےرییقوں  

 کوبھی متاثر کیا ہے۔سامام کی خریدی پرقیمت کی ادائیگی کےآم لائن اورآف لائن)روایتی(دواہم رییقے ہیں۔

ایسے تمال معاملات جوبرقی آلات،انٹرنٹ،فوم،کمپیوٹرکی مددسےانجال دئے جاتے ہیں۔آم لائن لین دین کہلاتے  -آم لائن لین دین:

ہیں۔اس ریقہ  میں اجرین یاصنعتکاراپنے سامام کی انٹرنٹ پردرکاراہم معلومات اورتصاویرفراہم کرتے ہیں۔ہکیک مطمئن ہونےپرسامام 

  آم لائن اداکرا ہے۔یہ ریقہ  عصرحاضرکاایک اہم مقبوك ریقہ  ہے۔کی خریدی کاآردردیتا ہےاوروقت پرقیمت بھی

اداکراہےاس  میں شکل زرکی خریداہےاورقیمت حاضرہوکرسامام میں دکام ہک  میں جن معاملات ایسےکاروباری  -آف لائن لین دین:

 بتلایا گیاہے۔ میں کوذ ک فرق اس میں کےرییقوں دین لین لائن اورآم لائن ہے۔آف ریقہ  روایتی قدیم ایک کہتےہیں۔یہ دین لین لائن کوآف

 آم لائن لین دین روایتی یاآف لائن لین دین

 ۔لین دین کایہ ایک قدیم ریقہ  ہے۔0

 ۔روایتی ریقہ  میں اجروہک  آمنے سامنے ہوتے ہیں۔9

۔روایتی لین دین کےریقہ  میں اجراپنی دوکام رکھتاہےجہاں پر 3

 کرا ہکہکوں کوتفصیلی طورپروضاحت کےساتھ کی رونمائی سامام

 ۔ہے

۔آف لائن لین دین میں اجراورہک  کےدرمیام بالمشافہ 4

 گفتگوہوتی ہے۔

دوکام  یعنی کےمقال تجارت معاملات میں دین لین لائن ۔آف5

 میں انجال پاتے ہیں۔

 ۔لین دین کایہ ایک جدیدریقہ  ہے۔0

 آمنےسامنےنہیں ہوتے۔ اجراورہک  میں دین لین لائن ۔آم9

پرتجارت  رکھتاہےجہاں گودال اجراپنی میں دین لین لائن ۔آم3

 (Pack)کوباندھ کر سامام کاعملہ ہواہے۔آردرپرگودال کاسامام

 کرکےہک  کےپتہ پرارساك کرا ہے۔

۔آم لائن لین دین میں اجر اورہک  کےدرمیام بالمشافہ گفتگو 4

 نہیں ہوتی ہے۔

اپنے  مددسےہک  کی انٹرنٹ معاملات میں دین لین لائن ۔آم5

 مقال سےتکمیل کرا ہے۔
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 لائن لین دین میں اجر تجارتی معاملات کی پہل کرا ہے۔ ۔آف6

ہک  خریداہواسامام کوخودہی گھر تک  میں دین لین لائن ۔آف7

 پہنچانے کاذمہ دارہوا ہے۔

 دین میں ہک  ہی معاملات کی پہل کرا ہے۔ لین لائن ۔آم6

دین میں خریدے ہوئےسامام کواجر ہی گھرتک  لین لائن م۔آ7

 پہنچانےکاذمہ دارہوا ہے۔

  (Learning Outcomes) اکتسابی نتائج   2.7

آم لائن لین دین عصرحاضر کی ایک جدیدشکل ہےجس میں انٹرنٹ اوردیگرآلات کی مددسےدنیاکےکسی بھی علاقہ، تجارتی  

 کرسکتے ہیں۔ادارے،یادیگر اداروں سے لین دین 

عال طورپرتجارت میں اس کاکثرت سےاستعماك ہواہے۔اجرین وہک  کےدرمیام ر پ پیداکرنےکےے ذانٹرنٹ سے جڑارہنا  

لازمی ہے۔اس کے ساتھ ساتھ اسمارٹ فوم،کمپیوٹر،ای میل،وغیرہ بھی لازمی حصے ہوتے ہیں۔اجرین اپنی پیداوار کوآم لائن متعارف 

 نوعیت،قیمت،وزم،رنگ،ساخت،صوصیاتت وغیرہ وغیرہ تمال معلومات آم لائن فراہم ہوتےہیں۔ہک  کرواتے ہیں جس میں شئے کی

مطمئن ہونےکےبعدخریدی کاآردردیتاہے۔رجسٹریشن،خریدی کاآردر،قیمت کی ادائیگی،آم لائن لین دین کے اہم مراحل ہیں۔ماك کی 

اجر دونوں میں اطلاع پہنچتی رہتی ہے۔ اجرین کےساتھ ساتھ غیرتجارتی خریدی کاآردر وحوالگی کے تمال مراحل کوتحریری شکل میں ہک  و

ادارے،تعلیمی ادارے،افادہ عامہ،عوامی فلاب وبودکدی کے ادارے،مذہبی ادارے،تحقیقاتی ادارے وغیرہ آم لائن لین دین کا استعماك 

 ید حاصل ہوتے ہیں۔کرتے ہیں۔اجروہک  اور دیگر اداروں کوقت کی بچت کےساتھ ساتھ کافی مالی فوا

  (Keywords)کلیدی الفاظ   2.8

 دو فریقین کے درمیام کسی چیزکاباددہ  کو لین دین کہتے ہیں۔ :  (Transection)دین  لین

 ادارےکہتے ہیں۔ فلاحی انہیں دیتےہوں انجال کےخدمات عامہ ایسےادارےجورفاعہ  :  (Welfare Institutions)فلاحی ادارے

  (Model Examination Questions) سوالاتنمونہ امتحانی  2.9

 ۔خالی جگہوں کو پرجئے

 ۔۔۔۔؟۔۔۔کاپھیلاؤ۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔ATM۔0

 ؟۔۔۔۔۔۔۔۔ل۔۔۔۔۔آلات کےناآم لائن میں استعماك اہم ۔9

 ؟ہے۔۔کاپھیلاؤ۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔www۔3

 ؟۔۔ہے۔۔۔۔اجر کانال۔۔۔ ایک کسی کے خریداری لائن آم۔4

 کہتے ہیں۔۔۔۔۔۔کو۔۔۔۔۔۔۔۔ فوم کےذریعہ رقم کی ادائیگی۔5
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 صحیح غلط کی نشاندہی جئے۔

 (  )  ۔۔آم لائن میں خریدار اور فروخت کنند آمنے سامنے نہیں ہوتے0

 (  )    مدد سے عای س ح پ پرر پ پیدا ہوا ہے۔۔انٹرنٹ کی 9

 کہتے ہیں۔ (Cash on Delivery)ماك کی حوالگی پر قیمت کی ادائیگی کو۔3

 (  )   بغیر آم لائن معاملات طے پاتے ہیں۔انٹر نٹ کے ۔4

 (  )   امریکہ کے محکمہ دفاع نے استعماك کیا تھا۔پہلےانٹرنٹ کو ۔5

 مختصر جوابات کے حامل سوالات

 ۔آم لائن لین دین کے مفہول کو بیام جئے۔0

 ۔آم لائن لین دین کی اہمیت کو بیام جئے۔9

 وضاحت جئے۔۔آم لائن لین دین کی مثالوں کے ذریعہ 3

 آم لائن کے ے ذ ضروری عوامل کو بیام جئے۔۔4

 انٹرنٹ سے کیامراد ہے۔اس کی اہمیت کوبیام جئے۔۔5

 ۔ویب سائٹ کسے کہتے ہیں۔6

 طو ک جوابات کے حامل سوالات

 استعماك مختلف آلات کو بیام جئے۔آم لائن کے مفہول کو بیام کرتے ہوئے اس میں ۔7

 جئے۔آم لائن لین دین کے فوائداورخامیوں کو بیام ۔8

 آم لائن لین دین اہمیت اور استعمالات کوبیام جئے۔۔9

 آم لائن اورآف لائن لین دین کےدرمیام امتیاز جئے۔۔00

 آف لائن لین دین کےمفہول کوبیام جئے۔۔09
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 کاروبا ر کے ماڈلز۔3یونٹ  

(Business Models) 

 Structure of the unit             کے اجزا اکائی 

 Objectives                       مقاصد 3.0

 Introduction                    تمہید 3.1

 Types of E-Commerce Models        ای کامرس ماڈلز کے اقساؾ 3.2

 Hybrid E-Commerce Models            کے ہائبرڈ ماڈلزای کامرس  3.3

 Case Studies                  کیس اسٹڈیز 3.4

    Learning Outcomes               اکتسابی نتائج 3.5

 Keyword            کلیدی الفاظ 3.6

 Model Examination Questions          امتحانی سوالاتنمونہ  3.7

 (Objectives) مقاصد 3.0

 :اس اکا ئی کے مطالعہ کے بعد آپ اس قابل ہو جائیں گے کہ  

 لز  کی تفصیلات کو سمجھ سکیں۔ڈکامرس کے بنیادی اور ہائبرڈ  ما یا 

  کے نئے اقساؾ  بیاؿ کر سکیں۔ماڈلز ای کامرس کے 

 ای کامرس کے لئے کسی مخصوص  ماڈؽ کو چننے کی وجوہات بیاؿ  کر سکیں۔ 

  س فوائد،ہر ماڈؽ کے

ج 

 

ی لن  
چ

 اور حقیقی دنیا میں ایپلی کیشنز سمجھ  سکیں۔  

  ذیز   پر اظہار خیاؽ کر سکیں۔

  

 ای کامرس ماڈلزکی  چند کیس اس

 (Introduction)  تمہید 3.1

جدید کاروبار کے تیزی سے بدلتے ہوئے منظرنامہ میں الیکٹرانک کامرس یا ای کامرس ، ایک تبدیلی کی طاقت کے طور پر ابھرا 

ہے جس نے ساماؿ اور خدمات کی خرید و فروخت کے طریقہ کو نئی شکل دی ہے۔ ای کامرس میں مختلف ڈیجیٹل پلیٹ فارمز کے ذریعہ 

آؿ لائن لین دین شامل ہے۔ اس متحرک ماحولیاتی نظاؾ نے متعدد ای کامرس ماڈلزکو جنم دیا ہے جو  مصنوعات، خدمات اور معلومات کی
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صارفین کی متنوع ترجیحات، کاروباری حکمت عملی، اور تکنیکی ترقی کو پورا کرتے ہیں۔پچھلی  اکائیوں میں آپ کو ای کامرس سے متعارػ 

س کے متنوع منظر نامہ کی بنیاد رھنے  واے  مختلف ماڈلزکی جاع  شریح    کرں  گے۔ اؿ  ی کرایا گیا تھا۔ اس اکائی میں ہم الیکٹرانک کامر

 ماڈلزکے دؾ سے  آؿ لائن کاروباری حکمت عملیوں کا  پیچیدہ  فن تعمیر وجود میں آتا ہے۔

ا   نیا رجحاؿ ہے۔  اگرچہ یہ پہلی بار 

 

 ی
سب

 

ن
، کلارک اور دیگر میں تعلیمی مضموؿ  1957اصطلاح "کاروباری ماڈؽ" ایک 

 

ن
 
مب
 ی ل
ب

(

( میں ایک مقالہ  "ایجوکیٹرز، الیکٹرونز اور بزنس ماڈلز: ترکیب میں ایک مسئلہ" کے عنواؿ 1960)جونز،  1960( میں اور 1957

 کی دہائی کے آخر میں نمایاں ہوا۔ ماہرین کے مطابق کاروباری ماڈؽ کا تصور "فرؾ کی 1990اورخلاصہ میں شائع ہوا، لیکن یہ صرػ  

 منطق، اس کے کاؾ کرنے کے طریقے، اور یہ اپنے اسٹیک ہولڈرز کے لئے قدر کیسے پیدا کرتا ہے"  کا حوالہ دینے کے لئے استعماؽ کیا گیا ۔

۔ ایک کاروباری ماڈؽ کو کمپنی کی تبدیلیوں کو فروغ دینے اور کاروبار کو موجودہ صورتحاؽ کے مطابق ڈھالنے کے لئے استعماؽ کیا جاسکتا ہے

لہٰذا ای کامرس ماڈلز ایک فریم ورک کے طور پر کاؾ کرتے ہیں جو کاروباری ادارے صارفین کے ساتھ مؤثر طریقہ سے کاروبار کرنے ، 

 آپریشنز کو ہموار کرنے اور ڈیجیٹل دائرہ میں آمدنی  پیدا کرنے کو بہتر بنانے کے لئے استعماؽ کرتے ہیں۔

زی کے ساتھ جڑا ہوا ہے۔ سادہ آؿ لائن اسٹور فرنٹ کے ابتدائی دنوں سے ے  کر ای کامرس ماڈلز کا ارتقا تکنیکی جدت طرا

ی )Artificial Intelligenceآج کے پیچیدہ ماحولیاتی نظاؾ تک جس میں مصنوعی ذہانت )

 

ی لن

 

ی ب

ذ ر

 

ی ڈ

 

ب

 

 ی
مب
گ

 Augmented(، آ

Reality( اور ذاتی سفارشات )personal recommendations آؿ لائن تجارت کی دنیا میں جو کچھ ( شامل ہیں۔   ٹیکنالوجی نے

ر پشن پر مبنی ماڈلزاور پلیٹ فارؾ پر مبنی ای 
 سک
سب

ممکن ہے، اس کی حدود کو مسلسل آگے بڑھایا ہے۔ اس کے نتیجہ میں سوشل کامرس، 

 کامرس جیسے نئے انقلاب سامنے آئے ہیں ، جن میں سے ہر  ایک کی اپنی الگ اہمیت اور پہچاؿ ہے۔ 

مختلف ای کامرس ماڈلز کی کلیدی خصوصیات پر غور کرں  گے ۔ اس بات کی جانچ کرں  گے کہ وہ کس طرح  اس اکائی میں ہم

ی  کاؾ کرتے ہیں، کس طرح کاروبار اور صارفین دونوں کو فائدہ پہنچاتے ہیں ، اور یہ بھی دیکھیں گے کہ اؿ کامیاب نفاذ کے لئے  کیا  ضرور

کا بھی جائزہ لیں گے جو کاروباری اداروں کو ڈیجیٹل کامیابی کی دوڑ میں درپیش ہوسکتے ہیں۔ اؿ ہے۔ ہم اؿ چیلنجوں اور ممکنہ نقصانات 

ڈیجیٹل دنیا میں اپنے کاروبار کی جگہ بنا سکتا ہے، ابھرتے ہوئے رجحانات سے  entrepreneurماڈلزکی  پیچیدگیوں کوسمجھ کر کوئی بھی 

  کرسکتا ہے  جوکاروبار کو آگے بڑھاتے ہیں اور دا کا کامیابی کو فروغ د ہی ہیں۔ فائدہ اٹھا سکتا ہے، اور جدید کسٹمر تجربات تخلیق

 (Types of E-Commerce Models) ای کامرس ماڈلز کے اقساؾ 3.2

 آلڈرچ )

 

(  نے  صارفین کو براہ راست مصنوعات فروخت کرنے کا عمل پہلی بار Michael Aldrichانگریز موجد  مائک

ء میں شروع کیا تھا جب انہوں نے  صارفین تک پہنچنے کے لئے ٹی وی کا استعماؽ کیا۔ اس طرح انہوں نے آؿ لائن شاپنگ ایجاد  1979

کی شروعات ہوئی جو  ای کامرس   transactionsلائن  کی جس میں بزنس اور  کسٹمرز ، اور  ایک کاروبار اور دیگر کاروبار کے درمیاؿ آؿ

             ہیں جو درجہ ذیل ہیں۔ ماڈلز ای کامرس کے  چھہ بنیادی کی بنیاد بنی۔ 
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     Business-to-Consumer (B2C) بزنس  ٹو کنزیومرای کامرس  3.2.1

ای کامرس یا بزنس ٹو کنزیومر الیکٹرانک کامرس سے مراد کاروباری اداروں اور انفرادی صارفین کے مابین آؿ لائن لین  B2Cتعریف: 

دین سے مراد ہے۔ اس میں ویب سائٹس، موبائل ایپس، سوشل میڈیا پلیٹ فارمز اور ای میل مارکیٹنگ جیسے ڈیجیٹل چینلز کے ذریعہ 

 ، ای کامرس  کا سب سے زیادہ مقبوؽ ماڈؽ ہے۔ B2Cخدمات فروخت کی  جاتی ہیں۔ صارفین کو براہ راست مصنوعات یا 

B2C  اقساؾ  کےای کامرس 

B2C  ای کامرس کی کانچ اہم اقساؾ ہیں جو مختلف انفرادی کاروباری ماڈؽ کی وضاحت کرتی ہیں۔ تاہم کچھ کاروبار کچھ طریقوں کو یکجا کرنے

 کا انتخاب کرتے ہیں۔ 

  فروخت کنندگاؿبراہ راست (Direct Sellers) : یہB2C  ای کامرس ماڈؽ کی سب سے عاؾ قسم ہے۔اس میں صارفین

خوردہ فروشوں سے براہ راست ساماؿ خریدتے ہیں۔ مینوفیکچررز، پروڈیوسر اور چھوٹے کاروبارواے  اپنی مصنوعات کو بغیر کسی 

  businesses(کے فروخت کرنے کے لیے آؿ لائن سیلز چینلز کا استعماؽ کرتے ہیں۔عاؾ طور پر ایسے middlemanثالث )

مائکروسافٹ، ایپل، کی اپنی ویب سائٹ ہوتی ہے جہاں صارػ راست وزٹ کر کے آؿ لائن آرڈر کر سکتا ہے۔  مثاؽ کے طور پر 

 وغیرہ۔  سیمسنگ

   ثالث:  (Intermediaries) ر پر ایک پلیٹ فارؾ قائم کرتی ہیں جو خریداروں کو آزاد فروخت کنندگاؿ سے یہ کمپنیاں عاؾ طو

( کا ایک چھوٹا فیصد وصوؽ کر کے حاصل ہوتاہے۔یہ  کمپنیاں، فروخت saleجوڑتا ہے۔ اؿ کا منافع دکانداروں سے ہر بِکری )

ح کاؾ کرتی ہیں۔ثالث یا درمیانی کمپنیاں ( کی طرintermediaryکنندگاؿ کاروباری اداروں اور ممکنہ گاہکوں کے درمیاؿ ثالث )

اپنی ویب سائٹ پر دکھائے گئے مصنوعات یا خدمات کی مالک نہیں ہوتیں لیکن خریداروں اور فروخت کنندگاؿ کو آپس میں 

 وغیرہ شامل ہیں۔  ایمزوؿ، زوماٹو، اولا، بگ باسکٹجوڑنے کے لئے ایک سہولت فراہم کرتی ہیں۔ اس کی مثالوں میں 

 رات پر مبنیاشتہا (Advertising-based):  اس  ماڈؽ میں  کمپنیاں ایسی ویب سائٹس پر اپنے اشتہارات دکھاتی ہیں جہاں اعلی

مواد مہیاکیا جاتا ہے۔کمپنیاں کاروباری حکمت عملیوں کا استعماؽ کر کےاس پلیٹ فارؾ کا انتخاب کرتی ہیں جو اؿ کی  freeمیعار کا 

 لیے سب سے زیادہ موثر ہو۔ اس کے ساتھ کاروبار اس بات کو قینی  بناتے ہیں کہ زیادہ سے زیادہ مصنوعات یا خدمات کی تشہیر کے

لوگ اؿ کی مصنوعات یا خدمات سے آگاہ ہو رہے ہیں اور خریداری کرنے کے لیے اشتہارات پر کلک کرں  گے۔ اس کی مثالیں 

 مات کے اشتہارات شائع کرتے ہیں۔ یوٹیوب، فیس بک وغیرہ ہیں  جو دیگر کمپنیوں کی مصنوعات اور خد

  کمیونٹی پر مبنی(Community-based) :  اس قسم کا ای کامرس ماڈؽ مارکیٹرز اور ایڈورٹائزرز کو اپنی مصنوعات سے متعلق آؿ

  میں مصنوعات کو فروغ دینے میں مدد کرتا ہے۔ اشتہارات کو آبادی اور مقاؾ کی بنیاد پر صارػ فیڈ پر 

 

 

 
 

رکھا جاتا ہے۔ لائن کمیون

لوگ مخصوص مفادات کی بنیاد پر گروپوں میں شامل ہوتے ہیں، اور کاروبار اسے اپنے  -فیس بک گروپ اس کی ایک مثاؽ ہیں 

 ۔ہدػ سامعین کو تلاش کرنے کے موقع کے طور پر استعماؽ کرسکتے ہیں
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 ر پشن  یا فیس  پر مبنی
 سک
سب

(Subscription/Fee-based):   اپنی مصنوعات اور خدمات کے عوض فیس یہ ای کامرس کمپنیاں

وصوؽ کرتی ہیں۔ ویب سائٹ مفت مواد پیش کر سکتی ہے، لیکن یہ محدود ہوگا اور زیادہ تر خصوصیات کو استعماؽ کرنے کے لئے  

س ، اور نیویارک ٹائمز ہیں۔

فلک

 فیس کی ادائیگی کی ضرورت ہے۔ اس کی کچھ مثالیں نیٹ 

B2C : ای کامرس کے اہم اجزاء 

 کے لئے  صارفین (مرکوز ویب سائٹسconsumer-centric websites):B2C  ای کامرس صارػ دوست اور جمالیاتی

طور پر خوشگوار ویب سائٹوں پر بہت زیادہ انحصار کرتا ہے۔ ویب سائٹ آؿ لائن اسٹور فرنٹ کے طور پر کاؾ کرتی ہے ، جو منظم 

 اور ہموار چیک آؤٹ کے عمل کو بھی آساؿ انداز میں مصنوعات ، قیمتوں اور تفصیلات کو ظاہر 

 

ن

 

 ش
ی گب

کرتی ہے۔اس میں آساؿ نیو

 بنانا چاہئے۔

 پروڈکٹ کیٹلاگ(ایک وسیع اور اچھی طرح سے منظم مصنوعات کی فہرست:catalog بنانا اہم ہے۔ ہر پروڈکٹ کی فہرست میں )

تاکہ صارفین کو باخبر فیصلے   کسٹمر کے جائزے شامل ہونے چاہیںاعلی معیار کی تصاوا  ، تفصیلات ، قیمتوں کی معلومات ، اور ممکنہ طور پر 

 کرنے میں مدد مل سکے۔

 محفوظ ادائیگی کا نظاؾ:B2C  ای کامرس میں آؿ لائن لین دین کی حفاظت کو قینی  بنانا سب سے اہم ہے۔ مضبوط ادائیگی گیٹ وے

 خریداری کرتے وقت گاہکوں میں اعتماد پیدا کرتا ہے۔(  کا استعماؽ encryption technologiesاور خفیہ کاری ٹیکنالوجیز)

 کسٹمر ریلیشن شپ مینجمنٹ :(Customer Relationship Management)2 کاروبار کو ایک مضبوط کسٹمر تعلقات کو سی

ت کو ٹریک برقرار رھنے  کی ضرورت  ہوتی ہے۔ کسٹمر ریلیشن شپ مینجمنٹ سسٹم  گاہکوں کے تعامل، خریداری کی تاریخ، اور ترجیحا

 کرنے میں مدد کرتے ہیں، جس کے نتیجہ میں ذاتی مارکیٹنگ کی حکمت عملی کو قابل بنایا جاتا ہے ۔ 

 صارفین کو راغب کرنے اور برقرار رھنے  کے لئے مؤثر ڈیجیٹل مارکیٹنگ ضروری ہے۔ڈیجیٹل مارکیٹنگ کی حکمت عملی :B2C  ای

  تعاوؿ، اور ادا شدہ اشتہارات جیسی تکنیکوں کا کامرس  سرچ انجن آپٹیمائزیشن ، سوشل میڈیا مار

  

کیٹنگ، ای میل مہمات، انفلوئ

 استعماؽ کرتا ہے تاکہ گاہکوں کو راغب کر سکے۔

 س

ک

 

ی
 ش
چ

بروقت اور درست آرڈر کی تکمیل گاہکوں کے  (Order Fulfillment and Logistics) :آرڈر کی تکمیل اور لا

 موثر انونٹریی مینجمنٹ ، پنگ  ، اور تریل  کے عمل کی ضرورت ہوتی ہے تاکہ ای کامرس کو B2Cاطمیناؿ کے لئے اہم ہے۔ 

 مصنوعات کو اچھی حالت  میں اور وقت پر گاہکوں تک پہنچنے کو قینی  بنایا جاسکے۔

 ای میل ، اور فوؿ کے ذریعہ بہترین کسٹمر سپورٹ فراہم کرنا ضروری ہے۔ کسٹمر سپورٹ ، 

 

 
 

گاہکوں کے : مختلف چینلز جیسے لائیو چ

ؤای  پیدا کرنے میں مدد ملتی ہے۔

 
 

 سوالات، خدشات اور مسائل کو فوری طور پر حل کرنے سے اعتماد اور خیرخ

B2C ای کامرس کے فوائد 

 پہنچ: عالمیB2C ای کامرس جغرافیائی حدود سے تجاوز کرتا ہے جس سے کاروباری اداروں کو مادی اسٹورز کی ضرورت کے بغیر دنیا 
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 بھر میں اپنے کسٹمرز تک پہنچنے کی سہولت ملتی ہے۔  

 ایک آؿ لائن اسٹور کو چلانے کے لئے عاؾ طور مادی دوکانوں کے مقابلہ  میں کم اخراجات ہوتے ہیں۔ کم آپریشنل اخراجات : 

 ئزیشن 

 

 کاروبار ذاتی خریداری کے B2C: ڈیٹا تجزیات اور کسٹمر ریلیشن شپ مینجمنٹ سسٹم کی مدد سےپرسن

( پیش کرسکتے ہیں ، متعلقہ مصنوعات کی سفارش کرسکتے ہیں ، اور personalized shopping experiencesتجربات)

 انفرادی ترجیحات کے مطابق مارکیٹنگ پیغامات تیار کرسکتے ہیں۔

 سہولت:B2C  شاپنگ کی سہولت فراہم کرتا  24/7ای کامرس صارفین کو اپنے گھروں میں آراؾ سے یا موبائل آلات کے ذریعہ

 ہے۔ 

 اؿ : آؿ لائن اسٹورز مادی اسٹورز کے مقابلہ میں مصنوعات کی ایک وسیع رینج کی نمائش کرسکتے ہیں کیونکہ وسیع تر مصنوعات کی رینج

 ۔ ہے  نہیں  ہوتی ضرورت  فزیکل جگہ کی کو

B2C س یا خامیاں

ج 

 

ی لن  
چ

 ای کامرس کے 

 :آؿ لائن مارکیٹ انتہائی مسابقتی ہوتے  ہیں جس میں کاروباری اداروں کو جدید حکمت عملی اور غیر معمولی پیش کشوں  شدید مسابقت

 کے ذریعہ  اپنا مقاؾ بنانے کی ضرورت ہوتی ہے۔ 

 :س صارفین کے اعتماد کی تعمیر اور محفوظ لین دین کو قینی  بنانا جاری اعتماد اور سلامتی کے خدشات

ج 

 

ی لن  
چ

ہیں، خاص طور پر سائبر  

 خطرات اور ڈیٹا کی خلاػ ورزیوں کا سامنا کرتے ہوئے۔

 لاجسٹک پیچیدگیاں( موثر آرڈر کی تکمیل ، پنگ  ، اور واپسی :returnsکا انتظاؾ پیچیدہ ہوسکتا ہے ، اگر اچھی طرح سے منظم ) نہ کیا 

 جائے تو گاہکوں کے اطمیناؿ کو متاثر کرتا ہے۔ 

 ایک ہموار اور اطمیناؿ بخش آؿ لائن خریداری کا تجربہ فراہم کرنا ویب سائٹ کی قابلیت، کارکردگی، اور صارػ کسٹمر کا تجربہ :

 انٹرفیس ڈیزائن پر مسلسل توجہ کا مطالبہ کرتا ہے۔ 

B2C ین طریقے ای کامرس کی کامیابی کے لئے بہتر(Best Practices)  

 موبائل آپٹیمائزیشن : (Mobile optimization)     س اور لیپ ٹاپس کے کثیر استعماؽ کو دیکھتے ہوئے

 

ی ب
 ی ل
ب

 

ی

موبائل فوؿ، 

 اس بات کو قینی  بنانا ضروری ہے کہ ای کامرس پلیٹ فارؾ صارػ کو بہترین تجربہ فراہم کے لئے موبائل آلوں پر کاؾ کرتاہے۔ 

 اعلی معیار کے مناظر (visuals مصنوعات کو مؤثر طریقہ سے ظاہر کرنے کے لئے اعلی ریزولوشن کی  تصاوا  اور ممکنہ طور پر  :)

 ویڈیوز کا استعماؽ کرنا ۔

 جاع ، اصطلاحات سے کاک مصنوعات کی تفصیلات فراہم کرنا جو ممکنہ گاہک کے سوالات کا جواب واضح مصنوعات کی تفصیلات :

 ۔ د ہی ہیں

  
گ

 

ی

 

ی ب

 صارػ کے جائزے اور درجہ ر

 

اعتماد اور ساکھ قائم کرنے کے لئے حقیقی صارػ کے جائزے اور درجہ بندی  (ratings): ر

 ۔ شامل کرنا
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 صارفین کو آسانی سے مصنوعات تلاش کرنے میں مدد کے لئے ایک موثر سرچ بار اور فلٹرنگ کے اختیارات مؤثر سرچ کی فعالیت :

 کو نافذ کرنا ۔

 :ئزیشن کی حکمت عملی 

 

  اور ڈسکاؤنٹ پیش کرنے کے لئے کسٹمر ڈیٹا کا فائدہ اٹھانا۔ پرسن

 
  

 ذاتی سفارشات، پروموش

 ایک وفادار کمیونٹی کی تعمیر اور برانڈ کی نمائش کو بڑھانے کے لئے سوشل میڈیا پلیٹ فارمز پر صارفین کے سوشل میڈیا مشغولیت :

 ساتھ فعاؽ طور پر مشغوؽ ہونا۔

 کسٹمر کی توقعات کی تکمیل کرنے کے لئے پنگ ، واپسی، اور واپسی کی کالیسیوں کو واضح طور پر ظاہر کرنا۔ ػ کالیسیاںشفا : 

 B2B B2C موازنہ کی بنیاد

دو کاروباری اداروں کے درمیاؿ ساماؿ اور  معنی

خدمات کی فروخت کو بزنس ٹو بزنس یا 

B2B کہا جاتا ہے۔ 

وہ لین دین جس میں کاروبار صارفین کو ساماؿ اور 

خدمات فروخت کرتا ہے اسے بزنس ٹو کنزیومر یا 

B2C  کہا جاتا ہے۔ 

 ( اس ماڈؽ کا کسٹمر ہوتا ہے۔ end userصارػ ) یہاں کسٹمر ایک کمپنی ہوتی ہے۔  کسٹمر

کاروبار باہمی تعلق پر اپنی توجہ مرکوز  B2B  کاروبار کا مرکوز کرنا

 کرتے ہیں

 یہاں توجہ کا مرکز پروڈکٹ ہوتا ہے۔  

یہاں ہمیشہ زیادہ مقدار میں ساماؿ خریدا   ساماؿ کی مقدار

 جاتا ہے

 یہاں کم مقدار میں ساماؿ خریدا جاتا ہے 

 وؤفیکچرر-سپلائر  تعلق
ی

 

ب ی 
م

 

 وؤفیکچرر 
ی

 

ب ی 
م

 تھوک فروش -

 خوردہ فروش -تھوک فروش  

 صارفین -خوردہ فروش 

 قلیل مدتی طویل مدتی تعلقات کا افق

 چھوٹا طویل خرید و فروخت سائیکل

 جذباتی اور خواہش پر مبنی ضروریات کی بنیاد پر منصوبہ بند اور منطقی خریداری کا فیصلہ
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 B2B B2C موازنہ کی بنیاد

 پروموشن ایڈورٹائزنگ اور اعتماد اور باہمی تعلقات برانڈ ویلیو کی تخلیق

  Business-to-Business (B2B) بزنس ٹو بزنس  3.2.2

B2B  ای کامرس یا بزنس ٹو بزنس الیکٹرانک کامرس، دوbusinesses  کے درمیاؿ آؿ لائن لین دین کے ذریعہ ساماؿ یا خدمات کی

فروخت کرنے کا ناؾ ہے۔ چونکہ آرڈرز کی ڈیجیٹل طریقہ سے کارروائی کی جاتی ہے اس لیے اس میں خریداری کامکمل عمل بہت اچھے 

شامل اورعلی بابا ،اڑاؿIndiaMART،امیزوؿ مارکیٹ پلیس،گوگل،زوؾ ای کامرس کی مثالوں میں B2Bطریقہ سے ہوتا ہے۔ 

 ہیں۔ 

B2B :ماڈؽ کی تین اقساؾ ہیں 

  تھوک  فروش: (Wholesalers)    یہ لوگ اکثر ساماؿ کو کم قیمت پر خریدتے ہیں اور انہیں خوردہ قیمت پر فروخت کرتے ہیں۔

کی اس شکل کو ہوؽ یل  کہا جاتا ہے۔ ہوؽ یل   B2Bساماؿ عاؾ طور پر مینوفیکچرر یا تقسیم کاروں سے براہ راست خریدا جاتا ہے۔ 

B2B   ماڈلزریٹیل، فوڈ سروس، کنسٹرکشن اور میڈیکل سمیت بہت سی صنعتوں میں موجود ہیں۔ روایتی طور پر ہوؽ یلB2B  لین

کا استعماؽ  دین فوؿ پر، ای میل کے ذریعہ یا آؿ لائن آرڈر فارؾ کے ذریعہ ہوتا ہے۔ہوؽ یل  ای کامرس میں ڈیجیٹل پلیٹ فارؾ

ہوتا ہے۔ پلیٹ فارؾ تھوک فروش کو مصنوعات کو زیادہ آسانی سے ڈسپلے کرنے کی سہولت دیتا ہے اور بغیر کسی رکاوٹ کے 

 خریداری کا تجربہ بناتا ہے۔

 ( مینوفیکچررزManufacturers ) :کے مینوفیکچررز دستی مزدوری اور مشینوں کے ساتھ مل کر پرزوں اور خاؾ ماؽ کو استعماؽ کر

ماڈؽ میں تیار شدہ ساماؿ دوسرے مینوفیکچررز، سپلائرز یا تھوک فروشوں کو فروخت  B2Bبڑے پیمانے پر ساماؿ تیار کرتے ہیں۔ 

میداؿ میں مینوفیکچررز کی ایک اچھی مثاؽ ہے۔ کارخانہ دار کار کے انفرادی پرزے تیار  B2Bکیا جاتا ہے۔آٹو موبائل صنعت 

اور انجن۔ پھر مینوفیکچرر اؿ پرزوں کو ایک آٹوموٹو کمپنی کو فروخت کرتا ہے جو پرزوں سے مکمل  کار کرتا ہے، جیسے کہ فیوؽ پمپ 

 بناتی ہے اور اسے صارفین کو فروخت کرتی ہے۔

 ( ؤٹر  
  
کسی پروڈکٹ کے بننے کے بعد مینو فیکچرر کے کاس اگلے مرحلہ کے لیے دو اختیارات (: Distributorsتقسیم کار یا ڈسٹری

ہیں: مینوفیکچرر اپنی تیار کردہ مصنوعات براہ راست صارػ کو فروخت کر سکتا ہے جس میں آرڈرز، پیکیجنگ اور مارکیٹنگ ہوتے 

جیسی ذمہ داریاں خود مینوفیکچرر کو اٹھانی پزتی  ہیں۔دوسری طرػ مینوفیکچرر،  ڈسٹری بیوٹر کے ساتھ شراکت کر سکتا ہے تاکہ وہ 

کرے۔ اس صورت میں  ڈسٹری بیوٹر ، مینوفیکچررز کے ساتھ مل کر کاؾ کرتا ہے تاکہ وہ جو  اؿ کے لیے اپنی مصنوعات فروخت

ؤٹرز فروخت سے   
  
ساماؿ تیار کر رہے ہوں اس کی نمائش میں اضافہ ہو، جس کا مقصد فروخت میں اضافہ کو قینی  بنانا ہے۔ڈسٹری

  گاہک کی توقعات کو پورا کرے۔ے  کر ڈیلیوری تک کے وقت کو کم کرنے اور اس طرح کاؾ کرتے ہیں جو



39 
 

B2B ای کامرس پلیٹ فارمز نے کاروبار اور خریداروں کے لیے اہم مواقع کھوؽ دیے ہیں۔ وہ کاروبار جو ای  : ای کامرس کے فوائد

 کے فوائد ہیں:  B2Bکامرس اچھی طرح سے کرتے ہیں وہ برانڈ کی پہچاؿ، خریدار کا اعتماد اور مزید کاروبار کماتے ہیں۔درجِ ذیل 

 سہولت: B2B کامرس اکثر آؿ لائن ہوتا ہے جہاںbusinesses   اپنی مصنوعات اور خدمات کی تشہیر کرتے ہیں، مظاہرے

( آرڈرز کو آساؿ بناتے ہیں۔ یہ ڈیجیٹل ٹرانزیکشن ماڈؽ،  بیچنے والوں کو موثر طریقہ سے bulkآسانی سے کرتے ہیں، اور تھوک )

  سہولت فراہم کرتا ہے۔آرڈر کو پراسیس کرنے کی

 کاروبار میں وسعت:B2B  ای کامرس کے سب سے بڑے فائدے میں سے ایک یہ ہے کہbusinesses  اپنے گاہک کی

ضروریات کو فوری طور پر مماثل بنا کر آسانی سے اپنے کاروبار کو بڑھا سکتے ہیں۔ وہ کاروبار کے  نئے سیلز چینلز کھوؽ سکتے ہیں اور 

ں تک پہنچ کر عالمی طح  پر فروخت کر سکتے ہیں۔ اس سےکمپنیوں کو عاہہدے، فروخت اور ادائیگی کے عمل مارکیٹ کے نئے حصو

 میں لاگت کی بڑھوتی کے بغیر ترقی جاری رھنے  کا موقع ملتا ہے۔

 س میں اضافہ

ی ل
س

: B2B بزنس میں جب موجودہ کلائنٹس کو ای کامرس کے اختیارات پیش کئے جاتے ہیں تو یہ اؿ کے لیے اس

سے کاروبار کرنا آساؿ ہو جاتا ہے۔ بہت سے خریدار سیلز پرسن کو کاؽ کرنے کے بجائے آؿ لائن مصنوعات کو دوبارہ ترتیب دینے 

 بڑھ جاتے ہیں۔  salesکی سہولت چاہتے ہیں۔ اس سے کاروبار کے مالکاؿ اور اؿ کے صارفین کا وقت بچتا ہے اور 

 زیادہ منافع: B2B ک مقدار میں فروخت کرتی ہیں، جس سے خریداروں کو اھا  سودا حاصل ہوتا ہے اور کمپنیاں کثرت سے تھو

فروخت کنندگاؿ کے لیے ممکنہ فروخت اور منافع  B2Bکم کثرت سے دوبارہ اسٹاک کیا جاتا ہے۔ آرڈر کی بڑی تعداد کے نتیجے میں 

روباروں کو اشتہار دینے میں آسانی ویب سائٹس کے ذریعے دوسرے کا B2Bمیں اضافہ ہوتا ہے۔ اس کے ساتھ ساتھ، 

 مارکیٹنگ کے اخراجات کو کم کرنے اور تبادلوں کی شرح بڑھانے میں مدد کر سکتی ہے۔

 دوکاؿ کے مقابلہ میں آؿ لائن خریداریوں سے ڈیٹا اکٹھا کرنا آساؿ ہے۔ مجموعی طور پر تجارت کی  بہتر ی :B2B  ای کامرس پلیٹ

 کے لیے ہراائی سے تجزیات  پیش کرتے ہیں۔ یہ ٹولز زووا اتی کاروباری فیصلے کرنے میں اؿ کی فارؾ کسٹمر کے رویے کو ٹریک کرنے

(  میں  user experienceمدد کے لیے قیمتی بصیرت فراہم کرتے ہیں جس سے مجموعی طور پر کاروبار میں  اور صارفین کے تجربہ)

 بھی بہتری ہوتی ہے۔

 (اکاؤنٹس، حوالوں اور گفت و شنیدnegotiations:کا آساؿ انتظاؾ  )B2B   سیلز کے عمل میں اکاؤنٹس کا انتظاؾ کرنا، شرائط پر

گفت و شنید کرنا، کوٹس کو سنبھالنا وغیرہ شامل ہوتا ہے۔یہ تماؾ کاؾ ای کامرس کی مدد سے منظم رھنے  اور کاروبار کو آگے بڑھنے میں 

 مدد د ہی ہیں۔ 

B2B  س یا خامیا

ج 

 

ی لن  
چ

 ںای کارمرس کے 

 محدود مارکیٹ:  B2B  ماڈؽ کی عاؾ طور پرB2C  ماڈؽ کے مقابلہ میں ایک چھوٹی مارکیٹ ہوتی ہے کیونکہ یہ کاروبار کے درمیاؿ

 ماڈؽ کی مارکیٹ کو B2Bتجارت سے متعلق ہے۔ عاؾ طور پر خوردہ فروشوں کے مقابلہ میں بہت سے صارفین ہوتے ہیں اور یہ 
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 کاروباروں کے لیے۔ B2Bچھوٹا بنا دیتا ہے۔ یہ اسے ایک پرخطر کاروبار بناتا ہے خاص طور پر چھوٹے اور درمیانے درجہ کے 

 :فیصلہ سازی میں طویل وقت B2C  ماڈؽ کے برعکس، جہاں صارػ کو خریداری کے لیے کسی سے مشورہ کرنے کی ضرورت نہیں

 یرووی کرتے ہیں۔ تمی  فیصلہ کرنے سے ہلے  تماؾ اسٹیک ہولڈرز سے مشورہ کرنا ماڈؽ سختی سے ایک سلسلہ بندی کی B2Bہوتی، 

 ضروری ہوتاہے۔ 

  :طویل المدتی کلائنٹس کے لیے یہ عاؾ بات ہے کہ وہ مصنوعات یا خدمات پر رعایت چاہیں کیوں کلائنٹس کی سودے بازی کی طاقت

بزنس ماڈؽ میں خریداروں کو فیصلہ سازی کی طاقت زیادہ ہوتی  B2Bکہ وہ بلک ٹرانزیکشنز کرتے ہیں۔دوسرے ماڈلزکے مقابلہ،  

ہے۔ وہ تخصیص کا مطالبہ کر سکتے ہیں، وضاحتیں نافذ کر سکتے ہیں اور قیمت کی شرح کو کم کرنے کی کوشش کر سکتے ہیں۔ اس کی وجہ یہ 

کامرس  B2Cکی ترقی میں لچک رکھنی پزتی ہے۔ یہ  ہے کہ بیچنے واے  اپنے صارفین کو برقرار رکھنا چاہتے ہیں۔ لہذا انہیں مصنوعات

 کے برعکس ہے، جہاں پروڈکٹ کی قیمت اور خصوصیات بہت زیادہ بیچنے واے  پر منحصر ہوتی ہیں۔

 Consumer-to-Consumer (C2C)  کنزیومر ٹو کنزیومر 3.2.3

کنزیومر ٹو کنزیومر ایک کاروباری ماڈؽ ہے جس کے تحت گاہک ایک دوسرے سے آؿ لائن ماحوؽ میں تجارت کرتے ہیں۔ دو   

صارفین کے درمیاؿ ہونے والی لین دین کی قیادت کسی تیسرے فریق کے ذریعہ کی جاتی ہے، بنیادی طور پر آؿ لائن ایکٹیویشن، سوشل 

 ھا لتے ہیں۔ یہ،  بیچنے والوں کے میڈیا پلیٹ فارؾ، یا ای کامرس ویب 

من
س

سائٹ، جو لین دین کی حیثیت، ادائیگیوں اور دیگر پہلوؤں کا نظاؾ 

ساتھ ساتھ خریداروں کو ایک چھوٹی سی فیس یا کمیشن ے  کر ایک دوسرے کو تلاش کرنے میں مدد کرتا ہے۔مثاؽ کے طور پر اگر آپ 

 ہے کہ آپ اس کے مخصوص ک ا اور ماڈؽ میں دسپی ر رھنے  واے  کسی کو نہ جاے استعماؽ شدہ کار فروخت کر نا چاہتے ہیں تو ہو سکتا

مارکیٹوں کے  C2Cمارکیٹ آپ کو اپنے ٹارگٹ کسٹمر سے منسلک ہونے اور فروخت کرنے میں مدد کر تا ہے۔   C2Cہوں۔ تاہم ایک 

اٹھاتے ہیں اور اکثر ایسی اشیاء تلاش کرتے ہیں جنہیں کہیں دو نفاذ ہیں: نیلامی اور اشتہارات۔ گاہک مصنوعات کے اس مقابلہ سے فائدہ 

اور تلاش کرنا مشکل ہوتا ہے۔ نیز فروخت کنندگاؿ کے لیے منافع، قیمتوں کے روایتی طریقوں سے زیادہ ہو سکتا ہے کیونکہ خوردہ 

 ،ebayکسٹمر ای کامرس بھی کہا جاتا ہے۔ فروشوں یا تھوک فروشوں کی غیر موجودگی کی وجہ سے کم سے کم لاگت آتی ہے۔ اس کو کسٹمر ٹو

OLX، etsy، Quikr، انسٹاگراؾ وغیرہ اس کی مثالیں ہیں۔ 

C2C ای کامرس کے فوائد 

 ایک روایتی خوردہ کمپنی چلانے میں کاروبار کو اپنی مصنوعات/خدمات کو برقرار رھنے  اور صارفین کم قیمت پر مسابقتی مصنوعات :

ای کامرس لین دین میں  C2Cتک پہنچانے کے لیے فریق ثالث کے اداکاروں پر زیادہ رقم خرچ کرنی پزتی ہے دوسری طرػ، 

  والا اپنی قیمت کو کم رکھ سکتاہے۔تماؾ درمیانی افراد کے کردار کو ختم کرتا ہے۔ اس کی وجہ سے بیچنے

  :ایک فزیکل اسٹور میں لوگوں کو مارکیٹ میں داخل ہونے میں بہت بڑی رکاوٹ ہوتی بیچنے اور خریدنے کے لیے آساؿ رسائی

 ای کامرس مارکیٹ تک آساؿ رسائی  C2Cہے۔ رکاوٹوں میں سے ایک ہے مادی اسٹور بنانے کے لیے بہت زیادہ رقم خرچ کرنا۔  
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ای  C2Cفراہم کرکے اسے حل کرتا ہے۔ کوئی بھی فزیکل اسٹور کے بغیر بھی اپنی مصنوعات/خدمات فروخت کر سکتا ہے۔ 

کامرس خریداروں کو نقل و حمل کی تلاش اور ادائیگی کے لیے بہت سے اسٹورز پر جانے کی ضرورت کے بغیر مصنوعات/سروسز 

 تک رسائی میں مدد کرتا ہے۔

  کی وسیع اقساؾمصنوعات اور خدمات :C2C   ای کامرس اؿ لوگوں کے لیے بہترین ہے جو نایاب  اشیاء جمع کرتے ہیں یا سیکنڈ ہینڈ

ساماؿ کی تجارت کرتے ہیں جنہیں عاؾ طور پر روایتی فرموں سے حاصل کرنا مشکل ہے۔ جس آسانی سے لین دین مکمل کیا جا سکتا 

 ہے اس سے دونوں فریقوں کو فائدہ ہوتا ہے۔

C2C  س یا خامیاں ای کارمرس کے

ج 

 

ی لن  
چ

 

 :  اس ای کامرس میں معیار کی یقین دہانی کی کمی  ہوتی ہے۔ اس بات کا خطرہ  رہتاہے کہ  معیار کی غیر قینیC2C  پلیٹ فارؾ پروڈکٹ

 کے معیار کو کنٹروؽ کرنے کے قابل نہیں ہوسکتے  کیونکہ وہ چیزں  خود نہیں بناتے یا بیچتے ہیں۔

  ادائیگی حاصل کرنا ہمیشہ آساؿ نہیں ہوتا ہے، اور کریڈٹ کارڈ کے ذریعہ ادائیگی کرنے کی سہولت تماؾ  رکاوٹ:ادائیگی میںC2C 

 پلیٹ فارمز پر ہمیشہ نہیں ہوتی۔ اس طرح صارفین کو نقد رقم یا دوسری سروس استعماؽ کرنی پز سکتی ہے جس پر فیس لگ سکتی ہے۔

  :بےایمانی کاخطرہC2C  بازاروں میں صارفین اورفروخت کنندگاؿ کودھوکہ دینے کی کوشش کرنےواے دھوکہ بازوں کے

شامل ہونے کازیادہ امکاؿ ہوتاہے۔ادائیگی کےغیرروایتی طریقہ اوربیچنےواے کےبارےمیں معلومات کی کمی خریداروں کے 

 advanceری ادائیگی کرنی پرٹی ہے)لیےفکرکاباعث ہوتی ہے۔اکثر،ساماؿ کی منتقلی سےہلے خریدارکوبیچنےواے کوپو

payment۔ ) 

 Consumer-to-Business (C2B) کنزیومر ٹو بزنس ای کا مرس 3.2.4

سے  individualsدوسرے ای کامرس ماڈلز سے مختلف ہے کیونکہ یہاں کمپنی اب صارػ ہوتی ہے جو   C2Bصارػ سے کاروبار  یا 

ای کامرس ماڈؽ میں کاروبار براہ راست  B2Cمصنوعات یا خدمات خریدتی ہے۔ یہ ماڈؽ دوسرے ماڈلز کی بہ نسبت ابھی نیا ہے۔روایتی

میں صارفین ادائیگی یا دیگر فوائد کے بدے  کاروبار کو   C2Bصارفین کو مصنوعات یا خدمات فروخت کرتے ہیں۔ اس کے بر عکس

تے ہیں۔ اس منظر نامہ میں ایک گاہک کوئی ایسا  پراڈکٹ رکھتا ہے جو کسی کمپنی کو اپنی طرػ متوجہ کر سکتا مصنوعات یا خدمات پیش کر

ہے، مثاؽ کے طور پر، ایک بلاگ، ویب سائٹ، یا اکاؤنٹ جس کے لیے صارػ تبصرے، ویڈیوز یا سوشل میڈیا پوسٹس بنا سکتا ہے۔ یہ 

ص فیس کے عوض مارکیٹ کرتاہے۔ صارػ ادائیگی حاصل کرنے کے لیے ایک جائزہ شخص کسی برانڈ کی مصنوعات کو مفت یا ایک مخصو

ماڈؽ آزاد کارکنوں اور فری لانسرز کا بھی احاطہ کرتا  C2Bلکھ سکتا ہے یا کسی کمپنی کے پروڈکٹ کو بڑی  یرووی کے ساتھ شیئر کر سکتا ہے۔  

ای کامرس کے  C2B۔ آزاد کارکن وہ لوگ ہوتے ہیں جو خاص طور پر ہے جو کسی کاروبار کے لیے باعاہوضہ کاموں کو پورا کرتے ہیں

مقصد کے لیے بنائی گئی ویب سائٹ پر اپنی خدمات یا مصنوعات پیش کرتے ہیں۔ وہ کاروباری اداروں کے ساتھ بات چیت کرتے ہیں اور 

 جو پروڈٹس  بیچتے ہیں یا خدمات فراہم کرتے اپنی شرائط پر اپنے اپنے سودوں پر گفت و شنید کرتے ہیں۔ فری لانسرز وہ لوگ ہوتے ہیں
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ای کامرس ویب سائٹس پر جو خاص طور پر فری لانسرز کے لیے تیار کی گئی ہوتی ہیں۔ پلیٹ فارؾ بعض اوقات ایک  C2Bہیں، زیادہ تر 

 کی کچھ مثالیں یہ ہیں: ای کامرس  C2Bتیسرا فریق ہوتا ہے جو فروخت کنندگاؿ کو کاروبار سے جوڑنے کے لیے کمیشن وصوؽ کرتا ہے۔

س  ●

 

ی ب
س

ہے، ایک ایسا پروگراؾ جہاں زیادہ ٹریفک والی Google AdSenseملحقہ اشتہارات کی ایک مشہور مثاؽ گوگل ایڈ

 ویب سائٹیں گوگل کے ذریعہ مصنوعات اور خدمات کے اشتہارات دکھا کر پیسہ کما سکتی ہیں۔

● Consumer Junction ں صارفین اس وقت کمیشن حاصل کر سکتے ہیں جب اؿ کی ویب بھی ایک ملحقہ مارکٹ پلیس ہے جہا

 سائٹ کے وزیٹر اؿ کے منفرد ملحقہ پیشکش کے لنک پر کلک کرتے ہیں۔

فوٹو گرافی کی صنعت میں برانڈز کو کچھ غیر معمولی، منفرد اور دلکش تصاوا  حاصل کرنے کے لیے پیشہ ور فوٹوگرافروں کی ضرورت   ●

شامل ہیں، وہ کمپنیاں جو صارػ کے تیار کردہ مواد کی بدولت موجود ہیں۔  Unsplashاور  Shutterstockہوتی ہے۔ اؿ میں 

 فری لانس فوٹوگرافرز انہیں ترقی کی منازؽ طے کرنے اور اؿ کی آمدنی بڑھانے میں مدد کرتے ہیں۔

کے بدے  پروڈکٹ کا مفت نمونہ  ہے جو اپنے ذاتی سوشل میڈیا اکاؤنٹ پر پوسٹinfluencerایک اور عمدہ مثاؽ ایک گاہک یا  ●

وصوؽ کرتا ہے، جس سے دونوں فریقوں کو فائدہ ہوتا ہے۔ ایک گاہک کو ایک اھا  پروڈکٹ ملتا ہے اور ایک برانڈ کو زبردست 

 جائزہ ملتا ہے۔

 جیسے پلیٹ فارمس بھی ہیں ۔  Upworkاور  Freelancerاس کی اور مثالیں  ●

C2B  ای کامرس کے فوائد 

C2B :ای کامرس ماڈؽ میں صارفین اور کاروبار دونوں کے لیے بہت سے فوائد ہیں 

 کاروبار اور فروخت کنندگاؿ اپنے محصوؽ کی شرائط کی وضاحت کر سکتے ہیں جیسے خدمات کی مدت، ادائیگی کتنی بار جمع ہوتی ہے لچک :

 کرنے کے دوراؿ مزید لچک پیش کرتا ہے۔یا مصنوعات کی فراہمی کی تاریخیں۔ یہ فری لانسرز کو اپنی خدمات فراہم 

 بیچنے واے  کے کاس کمائی کا لامحدود موقع ہوتاہے۔ وہ جتنا چاہیں کاؾ کر سکتے ہیں اور اپنی خدمات اور مصنوعات کو زیادہ کمائی کا موقع :

 جتنے کاروباروں کو وہ منتخب کرتے ہیں فراہم کر سکتے ہیں۔

 ت کو تریح  دینے کا موقع ہوتا ہے کہ وہ کس طرح بیچنے والوں کی خدمات حاصل کرنا چاہتے : کاروباروں کے کاس اس باوسیع تر رسائی

ہیں، جس سے انہیں مخصوص علاقوں سے خدمات حاصل کرنے کی سہولت ملتی ہے۔ اس کا مطلب یہ ہے کہ جہاں اوسط آمدنی یا 

 میں کمی برت سکتے ہیں۔   زندگی گزارنے کی لاگت کم ہے وہاں سے وہ اپنا کاؾ کروا کر اپنے اخراجات

  س میں مختلف کاروباروں کے ساتھ کاؾ کا قیمتی تجربہ حاصل کرنے کا موقع ملتا مختلف قسم کے کاؾ

 

ی کب  
چ

: فروخت کنندگاؿ کو متعدد پرو

 ہے، اور انہیں اؿ کی خدمات کے لیے اچھی ادائیگی کا موقع ملتا ہے۔

 لت کے اتبارر سے پیش کر سکتے ہیں، یا اس کو اپنے پیشہ کے علاوہ : صارفین اپنی مصنوعات یا خدمات  کو اپنی سہوآزادی 

 اپنے فاضل وقت میں انجاؾ دے سکتے ہیں۔
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C2B   س یا خامیاں ای کامرس کے

ج 

 

ی لن  
چ

 

 :ایک بڑا چیلنج آؿ لائن لین دین میں اعتماد اور بھروسہ کا ہے۔ صارفین آؿ لائن کاروبار کو اپنی مصنوعات یا خدمات  اعتماد کا فقداؿ

 پیش کرنے سے ہچکچا سکتے ہیں، اور انہیں خدشہ ہوتاہے کہ انہیں ادائیگی نہیں ملے گی یا لین دین توقع کے مطابق مکمل نہیں

  فراد یا اداروں سے مصنوعات یا خدمات خریدنے میں ہچکچاتے ہیں۔ہوگی۔دوسری طرػ کمپنیاں  نامعلوؾ ا 

 ایک اور چیلنج  ہے ساماؿ اور خدمات کے لیے کوالٹی کنٹروؽ کے انتظاؾ میں دشواری۔  کوالٹی کنٹروؽ کے انتظاؾ میں دشواری :

بنانا مشکل ہوتا کہ یہ مصنوعات یا  صارفین خصوصی یا منفرد مصنوعات یا خدمات پیش کر تے ہیں لیکن کاروباروں کے لیے یہ قینی 

 خدمات اپنے معیار پر پورا اترتی ہیں۔

  : وہ کاروبار جو کسٹمر سروس پر انحصار کرتے ہیں منفی تبصروں کا شکار ہو سکتے ہیں۔ منفی جائزے صارفین کے منفی ردعملC2B  ای

کر د ہی ہیں۔ جن کے سلسلہ وارمنفی جائزے ہوتے ہیں کامرس کے لیے نقصاؿ دہ ہوتے ہیں کیونکہ وہ اعتماد اور بھروسے کو کمزور 

 ایسے افراد سے کمپنیاں مصنوعات یا خدمات خریدنے میں ہچکچاتی ہیں۔

   Business-to-Government (B2G) بزنس ٹو گورنمنٹ ای کامرس 3.2.5

( سے مراد کاروبار اور سرکاری اداروں کے درمیاؿ الیکٹرانک لین دین ہے۔ اس B2Gبزنس ٹو گورنمنٹ ای کامرس ماڈؽ )

 میں مرکزی، علاقائی، اور مقامی حکومتوں کو فروخت کرنا شامل ہے، بشموؽ عوامی طور پر مالی اعانت سے چلنے والی ایجنسیاں، ذیلی تقسیم،

 قسم ہے جس میں فروخت کرنے واے  کاروبار اور خریداری ای کامرس کی ایک B2Bبزنس ماڈؽ  B2Gملحقہ، اور دیگر اداروں کے۔ 

کرنے واے  سرکاری ادارہ کے درمیاؿ لین دین شامل ہوتے ہیں۔  کوئی بھی کاروباری ادارہ حکومت کو فروخت کر سکتا ہے۔ یہ کمپنیاں 

حکومتوں اور ایجنسیوں کی ضرورت  مشینیں، آلات، دفاعی نظاؾ اور دیگر مصنوعات اور خدمات فراہم کرتی ہیں جن کو چلانے کے لیے

 کے ذریعہ یہ لین دین کرتی  ہیں اور  کاروباری اداروں کو کانٹریکٹ دیتی ہیں۔   public tendersہوتی ہے۔ عاؾ طور پر حکومتیں 

 B2G کے فوائد 

  : ہوتے ہیں۔ ٹھیکیدار  سرکاری عاہہدے عاؾ طور پر بڑے ہوتے ہیں اور ایک طویل مدت پر محیطاستحکاؾ اور طویل مدتی عاہہدے

 کانچ ساؽ یا اس سے زیادہ کے لیے گارنٹی واے  کاروبار کی توقع کر سکتے ہیں، جو نجی شعبہ میں بہت کم ملتا ہے۔

  :حکومتیں ہر ساؽ اخراجات میں اضافہ کرتی ہیں۔ ٹھیکیداروں کے لیے یہ بڑی خبر ہے۔ ایک بار جب  کاروباری ترقی کے امکانات

ری عاہہدہ کے ذریعہ تجربہ حاصل کر یتا  ہے تو بڑی حد تک  توقع   کی جا سکتی ہے  کہ ابتدائی عاہہدہ  کی میعاد ختم کوئی اپنے ہلے  سرکا

 ہونے کے بعد  اسے نیا عاہہدہ ملے گا۔ حکومتی ایجنسیاں پچھلے تجربہ کی قدر کرتی ہیں جو  کسی بھی کمپنی کے لئے سازگار ثابت ہوتا ہے۔

 اگرچہ سرکاری ٹینڈرز پیچیدہ ہو سکتے ہیں، لیکن وہ عاؾ طور پر شفاػ ہوتے ہیں اور تماؾ کاروبار  فائدہ دچھوٹے کاروباروں کے لیے :

کو برابر مواقع دینے کے نظریہ سے  ڈیزائن کیا جاتا ہے۔ عملی طور پر تماؾ بڑی ایجنسیوں کو چھوٹے کاروباروں  -بڑے یا چھوٹے  -

 کرنے کی ضرورت  ہوتی ہے۔سے مصنوعات کی ایک خاص مقدار حاصل 
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 چھوٹے کاروباروں کو فروغ دینے کے علاوہ ایسے متعدد قوانین موجود ہیں جو پسماندہ سماجی گروہوں کے پسماندہ گروہوں کی حمایت :

وؤرین، پچھڑی ذاتوں وغیرہ کی ملکیت واے  چھوٹے 

 

عض
م

لیے بھی عاہہدے محفوظ رکھتے ہیں۔مرکزی اور ریاستی حکومتیں خواتین ، 

روباروں کے لیے مخصوص صنعتوں میں تقسیم ، مینوفیکچرنگ، گوداؾ اور تعمیرات کے عاہہدوں کی حمایت کرتی ہیں۔ اسی طرح کا

 کچھ اور  کنٹریکٹس خصوصی طور پر تجربہ کاروں کی ملکیت واے  چھوٹے کاروباروں کو پیش کیے جاتے ہیں۔

  :ائد بھی ہیں۔ سرکاری اجنسی  کے عاہہدہ کمپنی اور برانڈ کی ساکھ کو حکومت کے ساتھ کاروبار کرنے کے غیر محسوس فوساکھ بڑھنا

بڑھا سکتے ہیں۔یہ عاہہدہ نہ صرػ گاہک لاتا ہے بلکہ اس سے نجی شعبہ میں اضافی فروخت کرنے میں مدد مل سکتی ہے۔ ایک سرکاری 

اہم کرنے یا اؿ کو حل کرنے میں اپنا کردار ادا کر ٹھیکیدار کے طور پر کوئی فرد  ملک کے کچھ انتہائی اہم چیلنجوں کے لیے خدمات فر

(  کو تریح  دیتی ہیں اس لیے وہ corporate social responsibilityسکتا ہے۔ چونکہ حکومتیں کارپوریٹ سماجی ذمہ داری )

 کاروبار کو اؿ برادروں کی ترقی کرنے میں مدد کرتی ہیں جہاں وہ کاؾ کرتے ہیں۔

B2G  س

ج 

 

ی لن  
چ

 / خامیاں ای کامرس کے  

 سرکاری عاہہدے حکومت کے مفادات کے تحفظ کے مطابق کئے جاتے ہیں۔ عاہہدہ کی مشکلات :B2G   فروخت کرنے واے

کاروباروں اپنے قانونی حقوؼ، گفت و شنید کے اختیارات کے بارے میں جاننا ہوتا ہے  اور اس کے مطابق اپنے عاہہدوں کے عمل کو 

وہ کنٹریکٹ ایجنٹ حکومت کی جانب سے بات چیت کر سکتے ہیں۔ اؿ افراد کو الگ الگ ضابطوں کی ترتیب دینا ہوتا ہے۔  اس کے علا

 کابندی کرنی ہوتی ہے  جو اؿ کے اعماؽ کو کنٹروؽ کرتے ہیں۔

  :ت درکار حکومتوں کو عاؾ طور پر ایک روایتی کاروبار کے مقابلہ میں سپلائرز سے بہت زیادہ معلوماکمپنی کی معلومات کا اشتراک کرنا

ہوتی ہیں۔ بولی لگانے کے عمل کے حصہ کے طور پر کاروباری اداروں کو کمپنی کے تخمینے، ماضی کا تجربہ، عملہ کے منصوبے، معیارات 

 کی تعمیل، اور دیگر معلومات فراہم کرنے کی ضرورت پز تی ہے۔ 

  : اور اندرونی اور بیرونی منظوری کی سطحوں کے ساتھ سرکاری صارفین کو عاؾ طور پر متعدد مذاکرات، عاہہدوں، بولی اور منظوری

ترتیب دینے کے پیچیدہ عمل سے نمٹنا پزتا ہے۔ رسید بنانا اور فروخت کے بعد کا عمل اتنا ی پیچیدہ ہو سکتا ہے۔ حکومتیں یہ حکم بھی 

ئد کے بارے میں سیکھنے اور اؿ کے دیتی ہیں کہ ٹھیکیدار آرڈر لینے کے لیے بولی لگانے کے مخصوص عمل کو استعماؽ کرں ۔ اؿ قوا

 ساتھ ضم ہونے میں کافی وقت اور وسائل لگ سکتے ہیں۔

  :طویل خریداری سائیکلB2G  خریدار خریداری کے فیصلے کرتے ہیں جس میں بہت سے کھلاڑی شامل ہوتے ہیں۔  خریداری چاہے

غذیی کارروائی، سریفکیشن  اور منظوریوں کی ضرورت ہوتی کروڑ روپئے کی، حکومت کو تقریت ہمیشہ مزید کا 100روپئے کی ہو یا  100

 ہے۔ اور بولی لگانا شروع کرنے سے ہلے  اکثر  فروخت کنندگاؿ کی اہلیت کے جائزہ  کا عمل ہوتا ہے۔ 

  : تک سرکاری عاہہدے اکثر  لاکھوں یا کروڑوں روپیوں پر مشتمل ہوتے ہیں۔ لمبے عرصہقیمتوں کا تعین اور مصنوعات کی معلومات 

اعلیٰ قیمت واے  آرڈرز  پیچیدہ پروڈکٹ کی معلومات کی ضروریات کا باعث بن سکتے ہیں۔ حکومتی آرڈرز کے لیے مشاورت، حسب 

 ضرورت کنفیگریشن،تھوک خریداری، دستاویزات ، اور منفرد قیمتوں کی حکمت عملیوں کی ضرورت ہو سکتی ہے۔
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 ای کامرس کی ایک قسم ہے، اؿ دونوں کے درمیاؿ اہم  فرؼ ہیں جو درجِ زیل ہیں۔  B2Bماڈؽ   B2Gحالانکہ 

B2B  B2G   موازنہ کی بنیاد 

گاہکوں کو اپنے سپلائر کا   B2Bصنعت کے مطابق  

 انتخاب کرنے کی پوری آزادی ہوتی ہے 

حکومت اور حکومت سے وابستہ صارفین سپلائرز کی 

وقت اپنے خریداری جانچ پزتاؽ اور انتخاب کرتے 

 کے ضوابط کے باعث محدود ہوتے ہیں۔

فروخت کنندہ کا 

 انتخاب

B2B  خریداروں کے لئے  سپلائر کی فروخت کے

بعد کی حمایت اور اؿ کے کاروبار کے ساتھ تجربہ 

 قیمت کی طرح ی اہم ہوتاہے۔

سرکاری خریدار قیمت کے علاوہ سپلائر کے عملہ 

کے منصوبوں، پیداوار کے عمل، تجربے اور 

 سریفکیشن  پر غور کرتے ہیں۔ 

 پیشگی ضروریات

B2B  ای کامرس خریداروں کے کاس عاؾ طور پر

پیچیدہ کاروباری ڈھانچے ، کارپوریٹ اکاؤنٹس اور 

 متعدد مقامات ہوتے ہیں۔

، حکومتیں عاؾ طور پر تنظیم کی پیچیدگی کے اوپر

نگراؿ اداروں، ریگولیٹرز اور دیگر ایجنسیوں 

 ۔کے ساتھ ذمہ داریوں کا اشتراک کرتی ہیں

 کارپوریٹ ڈھانچہ

B2B  صارفین عاؾ طور پر ای کامرس ویب

سائٹ سے براہ راست خریداری کرتے ہیں یا 

قیمت ، شرائط اور شرائط پر بات چیت کرنے کے 

 لئے اقتباس کی درخواست  جمع کرتے ہیں۔

مختلف سرکاری ایجنسیاں مختلف قسم کی بولی 

لگانے اور حوالہ دینے کے نظاؾ کا استعماؽ کرتی 

 اؿ ہاؤس ادارے اپنے  B2Gہیں۔ کچھ 

 پروکیورمنٹ سسٹم پر بھی انحصار کرتے ہیں۔

 خریداری کا عمل

    B2Bعاہہدوں کا مسودہ تیار کرتے وقت 

اور   Companies Act,2013،بھارت کے  

پر انحصار کرتے ہیں۔ یہ ایکٹس  دیگر اسی طرح کے 

عاہہدے کی بات چیت میں دونوں فریقوں کی 

ہونے  حفاظت اور ساماؿ کی فروخت سے پیدا

واے  تنازعات کو حل کرنے کے لئے استعماؽ کیا 

 ۔جاتا ہے

سرکاری خریداری فیڈرؽ ایکوزیشن ریگولیشن 

)ایف اے آر( کے ذریعہ کنٹروؽ کی جاتی ہے ، 

جو وفاقی حکومت کے تحفظ کے لئے ڈیزائن کیا 

گیا ہے۔ اگرچہ عاہہدہ شدہ فریق کو بھی تحفظ 

حکومت حاصل ہے ، لیکن ریگولیشن عاؾ طور پر 

 کے حق میں ہوتا ہے۔

 عاہہدہ  پر مذاکرات
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B2B  B2G   موازنہ کی بنیاد 

عاہہدے اور عاہہدے عاؾ طور پر فطرت میں 

عاہہدوں سے زیادہ  B2Gسادہ ہوتے ہیں۔ وہ 

عاہہدے  B2Bمذاکرات کے تابع ہیں۔ کچھ 

 کسی بھی وقت منسوخی کی اجازت دے سکتے ہیں۔

سرکاری ایجنسیوں کے سربراہاؿ اپنے 

واے  افسراؿ کو اختیارات کنٹریکٹ کرنے 

تفویض کرتے ہیں ، جو حکومتوں کی طرػ سے 

بھرتی کیے جاتے ہیں یا فیڈرؽ ایکوزیشن سروس 

)ایف اے ایس( میں قائم طریقہ کار کے 

 مطابق مقرر کیے جاتے ہیں۔

 عاہہدہ  کا انتظاؾ

B2B  ٹرانزیکشنز خود بخود نہیں ہوتے ہیں۔ کاروبار

قابل اعتماد، طویل مدتی سپلائرز کی تلاش کرتے 

ہیں. لیڈ پوؽ چھوٹے ہوتے ہیں اور سیلز 

کے مقابلہ میں لمبے ہوتے ہیں ،  B2Gسائیکل

ا   پیش گوئی کے قابل ہوتے ہیں۔

 

 ی
سب

 

ن
 لیکن 

اضافی ورک فلوز اور ضروری منظوریوں کی وجہ 

فروخت کا سائیکل عاؾ طور پر میں  B2Gسے 

B2B  کے مقابلہ ں  طویل ہوتا ہے۔ اگرچہ

B2G  عاہہدوں کو حاصل کرناB2B  کے

مقابلے میں زیادہ مشکل ہے ، لیکن وہ بڑے قدر 

کے عاہہدے ہوتے ہیں جو طویل عرصے تک 

 جاری رہتے ہیں۔

 فروخت کے سائیکل

 Consumer-to-Government  (C2G) کنزیومر ٹو گورمینٹ  3.2.6

C2G پچھلے ای کامرس بزنس ماڈؽ کے بالکل برعکس ہے اگرچہ کہ تھوڑا مختلف ہے۔یہاں صارفین یا عواؾ کے ارکاؿ ہوتے  ہیں جو 

مت کی پیشکش کرتے ہیں۔تاہم  عوامی انتظامیہ یا حکومت  ی لین دین کا آغاز کرتی ہے۔ حکو  valueحکومت یا عوامی انتظامی اداروں کو  

ماڈؽ صارفین کو معلومات کی  C2Gاکثر اپنے کاموں کو آساؿ بنانے اور شہریوں کوسہولت فراہم کرنے کے لیے یہ ماڈؽ تیار کرتی ہے۔

درخواست کرنے یا عوامی شعبوں کے بارے میں رائے دینے کے قابل بناتا ہے۔ درخواست یا رائے براہ راست مناسب افسر یا حکومتی 

ای کامرس کی ایک مثاؽ میں بجلی، ہیلتھ انشورنس یا ٹیکس جیسی چیزوں کے لیے سرکاری ویب سائٹ کے  C2G۔ انتظامیہ کو جاتی ہے

ٹرانزیکشنز کرنے والا پلیٹ فارؾ آػ لائن یا ناکاؾ ہو جاتا ہے تو  اس کی ذمہ داری عواؾ   C2Gذریعہ آؿ لائن ادائیگی کرنا شامل ہے۔ اگر 

 پر نہیں آتی ۔ 
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C2G کے فوائد 

  عوامی انتظامیہ کو زیادہ لچکدار اور موثر بناتا ہے۔یہ 

 C2G عواؾ کو  انٹرنیٹ پر مبنی ٹیکنالوجی کے بارے میں معلومات حاصل کرنے   کی حوصلہ افزائی کرتا ہے۔ 

 ئش ہوتی ہے۔  

 

 اس میں   ٹرانزیکشنز کو ہینڈؽ کرنے کے لیے عاہہدہ کرنے واے  تیسرے فریق کے لیے منافع کی بہت زیادہ ک

C2G س / خامیاں

ج 

 

ی لن  
چ

 کے 

  چند ایک علاقوں میں انٹرنیٹ سروس کی کمیC2G ای کامرس کی کارکردگی کو محدود کر سکتی ہے۔ 

 ایسے نظاموں سے عواؾ کو متعارػ کرانے کے لیے عوامی  بیداری اور تعلیمی پروگراموں کی ضرورت ہو تی ہے۔ 

 (Hybrid Business Models) ماڈلزبزنس ہائبرڈ  3.3

ر پشن 
 سک
سب

ہائبرڈ بزنس ماڈؽ روایتی مصنوعات کی فروخت کا ایک مرکب ہے جس میں ہارڈ ویئر، سافٹ ویئر، کلاؤڈ  پیشکش اور 

کے ذریعہ  دیگر خدمات شامل ہوتی ہیں۔ اؿ خدمات کی فراہمی کے لیےصارفین ماہانہ فیس ادا کرتے ہیں۔  اس کے تین اہم ماڈلز  درجِ 

 ذیل ہیں: 

3.3.1  Business-to-Business-to Consumer (B2B2C)  

 B2B2C  ایک ایسا کاروباری ماڈؽ ہے جہاں دو کمپنیاں ایک ی صارػ تک پہنچنے کے لیے تکمیلی ساماؿ یا خدمات فراہم کرتی ہیں۔ یہ

ور دوسرا کے درمیاؿ موجود ہوتی ہےجن میں ایک مصنوعات یا خدمات تخلیق کرتا ہے ا  businessesکاروباری شراکت اکثر ایسے 

گ شامل  ہوتے ہیں۔ 

 

 ی
ب ِ

 

س
 B2B2Cکاروبار جو کسٹمر کے لین دین کو سنبھالتا ہےجن میں کسٹمر سروس سے ے  کر آرڈرز کی تکمیل اور 

کاروباری ماڈؽ میں کمپنیاں نئے گاہکوں تک پہنچنے کے لیے دوسری کمپنیوں کے ساتھ مل کر کاؾ کرتی ہیں۔ مثاؽ کے طور پر اگرایک کمپنی 

 پروڈکٹ بنا ری  ہے تو وہ ای کامرس ویب سائٹ جیسی سروس استعماؽ کرنے کے لیے کسی دوسرے کاروبار کے ساتھ مل کر یہ کاؾ کوئی نیا

ماڈلز کی دیگر مثالیں مینوفیکچررز اور ڈیلیوری  B2B2Cانجاؾ دے سکتی ہے۔دونوں  کاروبار  مل کر متعلقہ کسٹمر بیس کو بڑھا سکیں گے۔ 

 لوں کے درمیاؿ شراکت داری ہے۔سروس فراہم کرنے وا

B2B2C کے فوائد 

 کمپنیاں تیزی سے کاروبار کی ترقی  :B2B2C  کے ذریعہ آمدنی میں اضافہ کو تیز کر سکتی ہیں۔ مثاؽ کے طور پر اسٹارٹ اپ

 مینوفیکچررز لاکھوں ممکنہ خریداروں کو جدید مصنوعات کو آؿ لائن بازاروں پر درج کر کے دکھا سکتے ہیں۔ 

  کاروبار خدمات فراہم کرنے کے لیے اپنے  سرمایہ کاری اور خرچ:کمB2B2C  شراکت داروں پر انحصار کر کے اخراجات کو کم کر

 سکتے ہیں۔ 

 سٹارٹ اپ اؿ کمپنیوں کے ساتھ شراکت داری کرکے ممکنہ گاہکوں کے ساتھ اپنی ساکھ بڑھا سکتے ہیں جن پر  برانڈ کی ساکھ:ا

 صارفین ہلے  سے ی بھروسہ کرتے ہیں۔
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  :صارفین کے لیے زیادہ سہولت B2B2C  شراکت داری کمپنیوں کو تیز تریل  اور آؿ لائن آرڈرنگ جیسی خدمات فراہم کرکے

 اری کو مزید آساؿ بنانے میں مدد کرتی ہے۔صارفین کے لیے خرید

  :بنیادی مہارت پر توجہ B2B2C  شراکت داروں کو کاؾ سونپنے سے کمپنیوں کو اؿ کی بنیادی مہارت پر توجہ مرکوز کرنے کی آزادی

خت اور آرڈر کی تکمیل کو ملتی ہے۔ مثاؽ کے طور پر، مینوفیکچررز اپنی تماؾ توانائیاں اختراعی مصنوعات بنانے میں لگا سکتے ہیں، فرو

 شراکت داروں پر چھوڑ سکتے ہیں۔

B2B2C س / خامیاں

ج 

 

ی لن  
چ

 کے

  :جب کمپنیاں صارفین کو مصنوعات یا خدمات فراہم کرنے کے لیے  گاہک کے تعلقات پر کم کنٹروؽB2B2C  شراکت داری کا

تھ تعلقات قائم کرنے دیتی ہیں۔ اس کے بعد استعماؽ کرتی ہیں تو وہ عاؾ طور پر اپنے شراکت داروں کو بھی اؿ صارفین کے سا

ؤں کی مصنوعات کے۔ 

 

 
 کارٹنر اؿ صارفین کو دوسری مصنوعات فروخت کر سکتا ہے، بشموؽ کمپنی کے حری

  :وہ کمپنیاں جو خدمات فراہم کرنے کے لیے ثالثوں کا استعماؽ کرتی ہیں وہ بھی اؿ پر انحصار کرتی ہیں گاہک کے تجربے کے خدشات

 کے اچھے تجربہ کو قینی  بنانے میں مدد کی جا سکے۔ اگر کوئی صارػ اکے کے ذریعہ روراںراں کے کھانے کا آرڈر دیتا ہے اور تاکہ کسٹمر

 کھانا ٹھنڈا اور دا  سے آتا ہے، تو کسٹمر کا تجربہ خراب ہو جاتا ہے، حالانکہ ضروری نہیں کہ ریسٹورنٹ کو قصوروار ٹھہرایا جائے۔

  : کم منافعB2B2C  شراکت دار فیس وصوؽ کر سکتے ہیں جو کمپنیوں کے منافع کو کم کرتی ہے۔ مثاؽ کے طور پر اکے اسٹورز ہر بار

 جب کوئی صارػ اکے خریدتا ہے تو کمیشن لیتے ہیں۔ 

 :وہ کمپنیاں جو   کارٹنر  کی مارکیٹنگ پر انحصارB2B2C کچھ حد کارٹنرز کو اپنی مصنوعات فروخت کرنے کے لیے استعماؽ کرتی ہیں ،

تک اس بات پر انحصار کرتی ہیں کہ شراکت دار اپنی مصنوعات کو کس طرح گاہکوں کے سامنے پیش کرتے ہیں۔ اگر ٹھیک سے 

 اشتہار نہیں کیا جاے تو زیادہ گاہکوں تک پہنچنا مشکل ہو جاتا ہے۔ 

  :انضماؾ کی محنت B2B2C  کی کوشش کی ضرورت ہوتی ہے۔ آؿ لائن تعلقات کو عاؾ طور پر کارٹنر کمپنیوں کے ساتھ ہم آہنگی

س سے تازہ ترین اسٹاک کی دستیابی اور 

م

 

شن
س

ڈیلیوری پلیٹ فارمز کے ساتھ شراکت کرنے واے  خوردہ فروشوں کو وقتاً فوقتاً اپنے 

 قیمتوں کا تعین بھیجنا ہوتا ہے۔

3.3.2 Business-to-Consumer-to-Business    

کا ہلے  مرحلہ میں کمپنی اور نجی   B2C2Bدونوں ای کامرس کو یکجا کیا جاتا ہے۔   C2Bاور  B2Cیہ ایک ایسا ماڈؽ ہے جس میں    

صارػ کے درمیاؿ کاروباری تعلقات کی وضاحت کرتا ہے۔ یہ فرد پروڈکٹ/سروس سے اتنا متاثر ہوتا ہے کہ وہ پروڈکٹ/سروس کو 

ہے جہاں اسے  دیگر تماؾ ملازمین کے لیے خریدا جا سکتا ہے۔ ابتدائی (ے  جاتا workplaceاپنے آفس یا کمپنی  جہاں وہ کاؾ کرتا ہے،  )

 استعماؽ عاؾ طور پر نجی صارفین کے لیے مفت ہوتا ہے، لیکن کاروباری استعماؽ فیس پر مبنی ہوتا ہے۔

B2C2B  ماڈؽ کی طاقت فروخت کے عمل میںC  کے اثر و رسوخ پر منحصر ہوتی ہے۔ اگر کوئی نئی کمپنی )اسٹارٹ اپ( کسی 
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کمپنی میں ملازمین کی ایک بڑی تعداد کو پروڈکٹ استعماؽ کرنے پر راضی کر یتا ہے، یا اگر وہ چند صحیح لوگوں کو راضی کر سکتا ہے 

ہوتا ہے۔سب سے ہلے ، اسٹارٹ اپ بخوبی جانتا ہے کہ اؿ کہ یہ اؿ کے لیے صحیح پروڈکٹ ہے، تو اس اسٹارٹ اپ کو دو طرح سے فائدہ 

کے ممکنہ گاہکوں میں سے کوؿ سے خریدنا چاہتے ہیں۔ دوسرا، سٹارٹ اپ کی سیلز ٹیم کے کاس فروخت کو آگے بڑھانے کے لیے ایک 

 فروخت کے عمل میں اضافہ طاقتور سماجی ثبوت موجود ہوتاہے۔ اؿ دونوں فوائد کے نتیجے میں اعلی قریبی شرحوں کے ساتھ تیزی سے

ٹولز ہیں۔  یہ کاروبار  DevOpsہوتا ہے جس سے کاروبار کو زیادہ مؤثر طریقہ سے ترقی کرنے میں مدد ملتی ہے۔ اس کی ایک بہترین مثاؽ 

 کمپنی کے حصہ کے طور کسی فرد کو ٹولز پیش کرتا ہے۔ وہ فرد اؿ ٹولز کو سنگل پلیئر موڈ میں استعماؽ کر سکتا ہے۔جب وہ فرد اؿ ٹولز کو کسی

 ملازمین پر اپنے کاؾ کو آساؿ  بنانے کے لیے استعماؽ کر رہا ہو، تو اس کی کمپنی کے مالکاؿ یا مینیجر اس ٹوؽ سے متاثر ہو کر اپنی کمپنی کے سبھی

رفین کو (نے اپنے اربوں صاWhatsAppکی آسانی کے لئے خرید سکتے ہیں۔ اس کی ایک عظیم مثاؽ واٹس اکے ہے۔واٹس اکے )

ایک ایسا پلیٹ فارؾ دیا ہے جس کے ذریعےہ وہ اپنے دوستوں سے رابطہ میں رہ سکتے ہیں۔ اس کے استعماؽ میں آسانی اور مفت دستیابی نے 

سائیکل مکمل ہوا۔واٹس اکے کے سامعین کی بڑی تعداد کو دیکھتے  B2Cبلین صارفین حاصل کیے ہیں۔ اس طرح  3دنیا بھر میں تقریة 

ر  کے طور پر دیکھ رہے ہیں جس تک وہ واٹس اکے بزنس کے ذریعہ آسانی سے رسائی ہوئے پو

 

سٹ
کل

ری دنیا کے کاروبار اسے ایک کسٹمر 

حاصل کر سکتے ہیں۔یہ وجوہات اسے تمی  مارکیٹنگ پلیٹ فارؾ بناتی ہیں اور اس نے کئی سرفہرست برانڈز اور کاروباروں کو اپنی طرػ 

ماڈؽ بناتا ہے جہاں صارفین نے کاروبار کو پلیٹ فارؾ کی طرػ راغب کیا ہے۔دونوں پہلوؤں کو ایک  C2Bمتوجہ کیا ہے جو مزید اسے 

ماڈؽ بناتا ہے جہاں واٹس اکے نے دوسرے کاروباروں کو براہ راست نشانہ نہیں بناتا۔ اس کے بجائے  B2C2Bساتھ ملانا واٹس اکے کو 

فراہم کرتے ہیں۔ ہر بڑا چھوٹا کاروبار جیسے  indirectlyوہ صارفین کو نشانہ بناتے ہیں جو واٹس اکے کو ادائیگی کرنے والی کمپنیاں 

ھا رات بھیجتا ہے ۔    updatesواٹس اکے پر اپنے صارفین کو ایمیزوؿ،لائف اسٹائل، شاپرس اسٹاپ وغیرہ اب 

 

ن

 

س

اس  B2C2Bاور ا

 ہیں۔   Monday.comاور   LinkedIn، sourcegraph، Slack، Dropboxکی اور مثالیں  

B2C2B کے فوائد 

 صارفین کے وسیع نیٹ ورک کو اسکیلنگ : یہ ماڈؽ توسیع پذا  ہو سکتا ہے، کیونکہ کاروبار اپنے کسٹمر بیس اور سیلز کو بڑھانے کے لیے ●

 استعماؽ کر سکتے ہیں۔ یہ خاص طور پر اؿ کاروباروں کے لیے فائدہ د ہے جو تیزی سے پھیلنا چاہتے ہیں۔

لچکدار قیمتوں کے تعین کی حکمت عملیوں کی اجازت دیتا ہے۔ کاروبار اؿ صارفین کو والیوؾ ڈسکاؤنٹ  B2C2Bکم قیمتوں کا تعین :  ●

  جو زیادہ مقدار میں خریداری کرتے ہیں پیش کر سکتے ہیں

صارفین کی بصیرتیں: کاروبار صارفین کے ساتھ اپنی بات چیت کے ذریعہ صارفین کی ترجیحات، خریداری کے رویے، اور مارکیٹ  ●

کو مطلع کر کے رجحانات کے بارے میں قیمتی بصیرت حاصل کر سکتے ہیں۔ یہ ڈیٹا مصنوعات کی ترقی اور مارکیٹنگ کی حکمت عملیوں 

 سکتا ہے۔

پروڈکٹ فیڈ بیک: کاروبار صارفین سے براہ راست فیڈ بیک حاصل کر سکتے ہیں، جو حقیقی دنیا کے استعماؽ اور صارفین کی ترجیحات کی  ●

 بنیاد پر اپنی مصنوعات یا خدمات کو بہتر بنانے میں اؿ کی مدد کر سکتے ہیں۔
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B2C2B خامی چیلنج کا / 

  اس ماڈؽ میں  تمی  بزنس کا صارػ کے طور پر ابھرنا ایک لمبا عمل ہوتا ہے، اکثر اس میں کئی مہینے یا ساؽ بھی لگ سکتے ہیں۔ 

3.3.3 Business-to-Business-to-Business (B2B2B) 

کو فروخت کرتا ہے، جو پھر  "(B"( اپنی مصنوعات یا خدمات ایک درمیانی کاروبار )دوسرا "Bماڈؽ میں، ابتدائی کاروبار )پہلا "   

ایک تھوک فروش، تقسیم کار، یا خوردہ فروش  (درمیانی کمپنی یا کاروبار"( کو فروخت کرتا ہے۔  مڈؽ مین) Bانہیں تیسرے کاروبار )تمی  "

س، یا دیگر خدمات فراہم کر کے مصنوعات یا خدمات کی قدر میں اضافہ کرتا ہے۔ دوسرے الفاظ میں یہ وہ 

ک

 

ی
 ش
چ

ہو سکتا ہے جو مارکیٹنگ، لا

کرتا ہے، جو اسے خوردہ عمل ہے جس میں مینوفیکچرر آؿ لائن لین دین کے ذریعہ تھوک فروش یا ڈسٹری بیوٹر کو پروڈکٹ فروخت 

فروشوں کو فروخت کرتے ہیں۔آػ لائن دنیا میں جب ڈسٹری بیوٹر سے خوردہ فروش تک مصنوعات پہنچتی ہیں تو کمپنیاں  اکثر اپنا کنٹروؽ 

-تے ہیں ای کامرس ماڈؽ کو اپناتے ہیں تو وہ اس چیلنج سے زیادہ مؤثر طریقہ سے نمٹنے کے قابل ہو B2B2Bکھو دیتی ہیں۔ جب برانڈز 

اس میں تقسیم کار، بیچنے واے  کے طور پر اور خوردہ فروش ،خریدار کے طور پر شامل ہوتے ہیں۔یہ ماڈؽ بھارت میں ابھی ابھر رہا ہے۔ 

ہے۔یہ   Bill.comکی ایک اور مثاؽ  B2B2B  وغیرہ  اس کی مثالیں ہیں۔  Zillingo، میٹرو کیش اینڈ کیری، Udaanانڈیامارٹ،  

 انٹرپرائز بل ڈاٹ کاؾ کے ذریعہ وینڈرز کو اپنی ادائیگیوں کا انتظاؾ کر سکتا ہے، جو بدے  میں وینڈرز کو اپنے پلاٹ فارؾ میں پلاٹ فارؾ ایک

 سائن اؿ کر کے اکاؤنٹس بناتے ہیں۔ وہ وینڈر اب اسی پلیٹ فارؾ کے ذریعہ اپنے مستقبل کے صارفین کو انوائس/بل کر سکتا ہے۔

 B2B2B کے فوائد 

کنندہ کمپنی ایک وسیع تر اور متنوع مارکیٹ تک رسائی حاصل کر سکتی ہے، کیونکہ وہ درمیانی کمپنی جس کے کاس اس شعبہ کے  فراہم ●

 بارے میں زیادہ صلاحیت اور علم ہے،کے ذریعہ ممکنہ صارفین تک پہنچ سکتی ہے ۔

 میں ضم کر کے اپنے صارفین کو اضافی ویلیو  پیش کر سکتی بیچ والی کمپنی،سپلائی کرنے والی کمپنی کی مصنوعات یا خدمات کو اپنی پیشکش  ●

 ہے۔ اس سے اسے اپنے آپ کو مقابلہ سے الگ کرنے اور گاہک کی وفاداری  پیدا کرنے میں مدد ملتی ہے۔ 

کے مطابق سپلائر کلائنٹ کمپنی زیادہ مکمل اور ذاتی نوعیت کے حل سے فائدہ اٹھا سکتی ہے۔  بیچ والی کمپنی کے ذریعہ اپنی ضروریات   ●

 کمپنی کی مصنوعات یا خدمات حاصل کرکے  کلائنٹ کمپنی اپنے عمل کو بہتر بنانے اور لاگت کو کم کر سکتی ہے۔ 

 برانڈ کنٹروؽ :   اس میں برانڈز، تقسیم کاروں اور خوردہ فروشوں کے درمیاؿ تاثرات کا آساؿ بہاؤ ہوتا ہے۔  ●

( : برانڈز خوردہ فروشوں کے ساتھ براہ راست Actionable market intelligenceقابل عمل مارکیٹ انٹیلی جینس) ●

( معلوؾ ہوتا ہے اور یہ trendرابطہ کے ذریعہ قابل عمل مارکیٹ انٹیلی جنس جمع کرتے ہیں۔ اس سے کمپنیوں کو  مارکیٹ کا رجحاؿ )

 بھی پتہ چلتا ہے کہ کسٹمر کیا چاہتا ہے۔ 

  اور ایک نیا ریونیو ینل  قائم کر سکتے ہیں۔تقسیم کار کسٹمر بیس کو بڑھا سکتے ہیں ●

 آرڈرنگ میکانزؾ ملتا ہے۔ 24/7خوردہ فروشوں کو نئی مصنوعات پر فعاؽ اپ ڈیٹس کے ساتھ  ●
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B2B2B  س / خامیاںکے

ج 

 

ی لن  
چ

 

 گیپیچید :B2B2B شامل ہیں یقمتعدد فر ہے کہ اس میں یہوجہ  وقت لگ سکتا ہے۔ اس کی اور انتظاؾ کرنے میں ہپیچید یند لین، 

 کے ساتھ۔ تیاضرور اپنی اپنی یکہر ا

 کا فقداؿ:  شفافیتB2B2B کیوں کہہے تاکرنا مشکل ہو  نشاندی ممکنہ مسائل کی بھی کرنا اور کسی یککو ٹر فتپیشر کی یکشنٹرانز 

 ۔کے اپنے نظاؾ اور عمل ہو سکتے ہیں ہر کمپنی میں چین سپلائی

 کم ہوگا۔  کا مارجن اتنا ی ہر کمپنی شامل ہوں گی ںکمپنیا دہیاز جتنی میں یند : لینمنافعہ کم 

  (Case Studies) کیس اسٹڈیز 3.4

س  .1

فلک

 نیٹ 

س  B2Cنے فیس پر مبنی  Netflixمیں قائم کردہ ایک پروڈکشن کمپنی کے طور پر   1997

فلک

ای کامرس حکمت عملی پر عمل کیا ہے۔نیٹ 

کی شکل میں ہوا کرتے تھے۔ کمپنی کے کاس موجود  DVDاکثر اپنے ی پروڈکشن ہاوز کے پکچر یا ٹی وی شوز کرائے پر دیتا ہے۔ ابتدا میں یہ 

ک بھیجی جاتی تھی۔ فلم دیکھنے اسے بذریعہ ڈا  DVDایک فہرست میں سے پسند کرکے صارػ جب کوئی فلم کی درخواست کرتا تو اس کی 

س نے  DVDکے بعد صارػ وہ 

فلک

واپس بھیج دیا کرتا اور معقوؽ کرایہ بھی ادا کرتا۔  بعد میں جب آؿ لائن ویڈیو آنا شروع ہوئے تو نیٹ 

س کا مقصد ایک بنیادی اکاؤنٹ کے

فلک

روپئے  سے  199 لیے  آؿ لائن ی پکچر اور ٹی وی شو  کی ویڈیوز کرائے پر دینے شروع کر دیا۔  نیٹ 

س پر بڑے  پیمانہ  پر مارکیٹ کے صارفین کو خدمات  فراہم کرنا ہے۔ کمپنی کے سب 

 

ج ب
گن 

شروع ہونے والی  ماہانہ رکنیت کے ساتھ مختلف 

ں اور ٹی وی سے قیمتی مارکیٹنگ اسباؼ میں سے ادا شدہ صارفین کو اصل اور ممتاز مواد کی براہ راست فراہمی ہے۔ خاص طور پر مانوس فلمو

س کو دوسرے 

فلک

س ایسے خصوصی پروگراؾ تیار کرتا ہے جو تجارتی لحاظ سے کامیاب ہوتے ہیں۔ یہ عنصرنیٹ 

فلک

شوز کے علاوہ  نیٹ 

ؤں جیسے ایمیزوؿ ویڈیو، ہولو اور  یو ٹیوب کے مقابلہ زیادہ مقبوؽ کرتا ہے۔ 

 

 
س نے مسلسل تازہ  Covidحری

فلک

پینڈیمک کے دوراؿ نیٹ 

س مواد پیش

فلک

سے زیادہ ممالک میں دستیاب ہے اور  وہ مناسب یا ترجیحی مواد تجویز  190 کیا  جس سے اس کی مقبولیت برقرار ری۔ نیٹ 

ء میں  2023مواد بنانے میں مدد ملتی ہے۔  originalکرنے کے لیے صارػ کے دیکھنےکے تجربہ  سے ڈیٹا اکٹھا کرتا ہے جس سے اسے 

س کے  تقریة

فلک

ر ائبرس ہیں۔ 24 فل حاؽ نیٹ 
 سک
سب

 کرنے واے  

 

 کروڑ  فیس کی ادائگ

2. HP 

سے زیادہ ممالک میں کاؾ کر کے پوری دنیا میں جانی جاتی ہے جس کا مرکزی دفتر  170دنیا بھر میں HPکمپیوٹر، پرنٹر  وغیرہ  بنانے والی کمپنی 

 کیلی فورنیا، امریکہ میں ہے۔ کمپنی کا مشن یہ سہولت فراہم کرنا ہے کہ ٹیکنالوجی اور خدمات کس طرح افراد اور اداروں کو اؿ کے مسائل

 ہیں تاکہ اؿ کے خوابوں کو پورا کیا جا سکے۔ کمپنی نئی سوچ کا ااق ؼ کرتی ہے اور آڈیایاز اور چیلنجوں سے نمٹنے میں مدد فراہم کر سکتی

کمپیوٹرز اور الیکٹرانکس کے ایک سرکردہ کارخانہ دار  HPٹیکنالوجی کے ساتھ بنیادی اور قیمتی تجربات کے ساتھ سامنے آتے ہیں ۔ جب 

ای کامرس بزنس ماڈؽ پر کاؾ کرنے کی ضرورت تھی جو  B2Bیا تو انہیں ایک نے کانچ ای کامرس اسٹورز شروع کرنے کا منصوبہ بنا
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مستقبل کے باوجود مقامی احساس رکھتا تھا۔ کمپنی کو عالمی تعیناتی منصوبہ کے لیے ایک کائیدار لاگت کے ڈھانچے کے ساتھ پلیٹ فارؾ کے 

، خصوصی ڈ

 

ن

 

 ش
ی گب

 وؤرٹی کے ساتھ متعدد حصوں میں چستی کی ضرورت تھی۔ بہترین سائٹ نیو
ی کی
س

س، اور مضبوط آؿ سائٹ 

 

ی ب
ی ل
 م
ن

 

ب

یزائن 

 نے متعدد اسٹورز کھوؽ کر اپنی ایک مخصوص جگہ بنائی ہے۔ HPعالمی طح  پر 

3. eBay 

eBay  انٹرنیٹ پر سب سے بڑا اور مقبوؽ بازار ہے، جو اراکین کو تقریت ہر چیز خریدنے اور بیچنے کی اجازت دیتا ہے۔یہC2C  ماڈؽ کی

ذی کے  150میں شروع کئےگئے اس کاروبار کو  اب تقریت  1995ین مثاؽ ہے۔ ایک بہتر

 

ملین لوگ استعماؽ کرتے ہیں۔ ایک اس

کی آؿ لائن  eBayپراشیاء فروخت کر کے کماتے ہیں۔ eBayملین لوگ اپنی پوری یا زیادہ تر زندگی کی کمائی  18مطابق دنیا بھر میں 

خریداروں اور فروخت  eBay ہے، دنیا میں تقریت کہیں بھی لین دین کو قابل بناتی ہے۔ کہا جاتا PayPalادائیگی کی خدمت جسے 

خود کچھ بھی نہیں بیچتا اور نہ ی خریدتا ہے۔ یہ  eBayکنندگاؿ کے درمیاؿ "اعتماد"  کا اعلاؿ بازار کی کامیابی کی کلید کے طور پر کرتا ہے۔ 

کے لیے اندراج کی فیس کے علاوہ نیلامی یا مقررہ قیمت کی بنیاد پر ایک تمی  قیمت کی فیس بھی۔  فیس جمع کرکے اپنا پیسہ کماتا ہے: ہر فہرست

اس قیمتوں کا یہ ڈھانچہ زیادہ مقدار میں فروخت کنندگاؿ کو راغب کرنے  کے لیے تیار کیا گیا ہے۔ اس کاروبار کی کامیابی نے خریداروں کو 

کسی شے کے لیے کیا ادائیگی کرں  گے، قیمتوں میں انقلاب برکا کر دیا ہے۔ نتیجہ دونوں بات کا تعین کرنے کی اجازت دے کر کہ وہ 

فریقوں کو خوش کرتا ہے کیونکہ گاہک کنٹروؽ حاصل کرتے ہیں اور بہترین ممکنہ قیمت وصوؽ کرتے ہیں جبکہ بیچنے واے  سائٹ کی 

 کارکردگی اور وسیع رسائی کی وجہ سے اھا منافع کماتے ہیں۔ 

 ((Learning Outcomesاکتسابی نتائج   3.5

 الیکٹرانک کامرس ہماری جدید معیشت کا ایک لازمی حصہ بن چکا ہے۔ اس نے کاروبار چلانے کے طریقہ اور صارفین کی خریداری کے 

طریقہ میں انقلاب برکا کر دیا ہے۔ اس اکائی میں ہم  نےای کامرس کی دنیا، اس کی اہمیت، اور اؿ مختلف ماڈلز کا جائزہ لیا جنہیں  

businesses   ڈیجیٹل مارکیٹ پلیس میں پھلنے پھولنے کے لیے استعماؽ کرتے ہیں۔ ای کامرس سے مراد الیکٹرانک ذرائع سے ساماؿ

فروخت ہے، بنیادی طور پر انٹرنیٹ پر۔ یہ پچھلی چند دہائیوں میں تیزی سے بڑھا ہےاور روایتی تجارتی ماڈلز کو نئی  اور خدمات کی خرید و

 شکل دے رہا ہے۔ ای کامرس کئی فوائد پیش کرتا ہے جیسے کہ سہولت، عالمی صارػ کی پہنچ، لاگت میں کمی، اور کسٹمر ڈیٹا کو ٹریک کرنے

 ۔ اس میں آؿ لائن لین دین کی ایک وسیع رینج شامل ہے ۔ای کامرس کے ماڈؽ: اور تجزیہ کرنے کی صلاحیت 

● B2C  ای کامرس میں انفرادی صارفین کو براہ راست مصنوعات یا خدمات فروخت کرنے واے  کاروبار شامل ہیں۔مثالوں میں

Amazon  ،جیسے آؿ لائن ریٹیل اسٹورزZara  جیسے فیشن برانڈز، اورNetflix  جیسی  ویڈیو اسٹریمنگ سروسز شامل ہیں۔اہم

 خصوصیات میں پروڈکٹ کیٹلاگ، محفوظ ادائیگی کے گیٹ ویز، اور ذاتی نوعیت کے خریداری کے تجربات شامل ہیں۔
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● B2B  ای کامرس میں دوسرے کاروباروں کو مصنوعات یا خدمات فروخت کرنے واے  کاروبار شامل ہیں۔ مثالوں میں خاؾ ماؽ

، سافٹ ویئر فراہم کرنے واے ، اور مارکیٹنگ ایجنسیاں شامل ہیں۔ اہم خصوصیات میں بلک آرڈرز، بات چیت کے کے سپلائرز

 ذریعہ قیمتوں کا تعین، اور سپلائی چین سسٹم کے ساتھ انضماؾ شامل ہیں۔

● C2C رکیٹ پلیس جیسے ای ای کامرس انفرادی صارفین کے درمیاؿ لین دین کی سہولت فراہم کرتا ہے۔ مثالوں میں آؿ لائن ما

 شامل ہیں۔ کلیدی خصوصیات میں صارػ کا تیار کردہ مواد، درجہ بندی اور جائزے شامل ہیں۔ Airbnbبے اور 

● C2B  ای کامرس روایتی ماڈؽ کو تبدیل کرتا ہے جہاں صارفین کاروبار کو مصنوعات یا خدمات پیش کرتے ہیں۔ مثالوں میں اپ

ر مارکیٹنگ مہمات کے لیے صارػ کے ذریعہ تیار کردہ مواد شامل ہے۔ کلیدی خصوصیات میں ورک جیسے فری لانس پلیٹ فارمز او

 ریورس نیلامی اور کراؤڈ سورسڈ سروسز شامل ہیں۔

● B2G  ای کامرس میں حکومتی اداروں کو ساماؿ اور خدمات فراہم کرنے واے  کاروبار شامل ہیں۔ یہ ماڈؽ پبلک پروکیورمنٹ کے

فیت بڑھانے اور موثر حکومتی کارروائیوں کو قینی  بنانے کے لیے بہت اہم ہے۔ مثالوں میں حکومتی عمل کو ہموار کرنے، شفا

حل فراہم کرنے واے  سافٹ ویئر فروش یا بنیادی ڈھانچے کے منصوبوں کے لیے کنٹریکٹ حاصل کرنے والی  ITایجنسیوں کو 

 آمد، طویل مدتی تعلقات اور بولی کا عمل اور حصولی شامل ہیں۔ تعمیراتی کمپنیاں شامل ہیں۔ کلیدی خصوصیات میں لازمی عمل در

● C2G  ای کامرس انفرادی صارفین کو الیکٹرانک ذرائع سے سرکاری اداروں کے ساتھ ربط کرنے کی اجازت دے کر روایتی ماڈؽ

ید، یا عوامی معلومات تک رسائی کو پلٹتا ہے۔ یہ ماڈؽ شہری حکومت کے تعامل کو جدید بنانے، آؿ لائن ٹیکس فائلنگ، لائسنس کی تجد

جیسی خدمات کو فعاؽ کرنے میں اہم کردار ادا کرتا ہے۔ اس کی خصوصیات ہیں سرکاری خدمات میں شہریوں کی شمولیت اور ڈیجیٹل 

 رسائی کی بڑھتی ہوئی اہمیت کو اجاگر کرنا۔

● B2B2C مصنوعات یا خدمات دوسرے کاروباروں کو ایک کثیر جہتی ای کامرس ماڈؽ ہے جس میں وہ کاروبار شامل ہیں جو اپنی 

فروخت کرتے ہیں، جس کے نتیجے میں وی مصنوعات یا خدمات اختتامی صارفین کو فروخت ہوتی ہیں۔ یہ ایک باہمی تعاوؿ پر مبنی 

خر صارفین کے نقطہ نظر ہے جو مینوفیکچررز، تھوک فروشوں اور خوردہ فروشوں کے درمیاؿ ایک ہموار سپلائی چین بناتا ہے، جو بالآ

ای کامرس سلسلہ میں ہر ایک درمیانی کمپنی یا کاروبار کی طاقت کا فائدہ اٹھاتا  B2B2Cہاتھوں میں مصنوعات کی فراہمی کرتا ہے۔ 

ہے، جس سے مینوفیکچررز کو پیداوار پر توجہ مرکوز کرنے، تھوک فروشوں کو تقسیم کا انتظاؾ کرنے اور خوردہ فروشوں کو صارفین 

 براہ راست انٹرفیس فراہم کرنے کے قابل بناتا ہے۔  کے ساتھ

● B2C2B  ایک ابھرتا ہوا ای کامرس ماڈؽ ہے جس میں صارفین کو کاروبار سے کاروبار کے لین دین کے عمل میں بطور فعاؽ حصہ

کرتے ہیں، کاروبار کو دار شامل کیا جاتا ہے۔ اس ماڈؽ میں، صارفین، اکثر کاروباری یا انفرادی کاروباری افراد کے طور پر کاؾ 

 مصنوعات یا خدمات کی فراہمی اور فراہمی میں اپنا کردار ادا کرتے ہیں۔

● B2B2B  ای کامرس آؿ لائن کامرس کے ایک متحرک اور پیچیدہ  پہلو کی نمائندگی کرتا ہے۔ اس ماڈؽ میں ایک کاروبار ایک

ؿ یا خدمات کے ساتھ جوڑتا ہے۔ یہ ایک پیچیدہ نیٹ ورک ہے ثالث یا مڈؽ مین کے طور پر کاؾ کرتا ہے، دوسرے کاروبار کو ساما
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جہاں درمیانی کمپنی یا کاروبار متعدد کاروباروں کے درمیاؿ لین دین کی سہولت فراہم کرتے ہیں، اکثر سپلائی چین کو ہموار کرتے 

ی، او B2B2Bہیں اور کارکردگی میں اضافہ کرتے ہیں۔ 

 

 ی لن
ب

ر خصوصی خدمات کے ذریعے قدر ای کامرس کو بہتر رسائی، اسکیل ا

 پیدا کرنے کی صلاحیت، کاروباری ماحولیاتی نظاؾ میں تعاوؿ اور جدت کو فروغ دینے کی خصوصیت ہے۔ 

چیلنجز اور مواقع : ای کامرس کاروبار کے لیے بے شمار مواقع پیش کرتا ہے، لیکن یہ چیلنجوں کے اپنے منصفانہ حصہ کے ساتھ بھی آتا 

 

 

ی لن  
چ

س مدرجہ ذیل ہیں:ہے۔ کچھ اہم 

ج 

 

 وؤرٹی خدشات: کسٹمر ڈیٹا کی حفاظت اور محفوظ لین دین کو قینی  بنانا سب سے اہم ہے۔ ●
ی کی
س

 

 مسابقت: ڈیجیٹل مارکیٹ پلیس انتہائی مسابقتی ہے، جس سے فرؼ کرنا ضروری ہے۔ ●

س: کسٹمر کی اطمیناؿ کے لیے موثر آرڈر کی تکمیل اور ڈیلیوری بہت ضروری ہے۔ ●

ک

 

ی
 ش
چ

 لا

 کا اعتماد: اعتماد کی تعمیر اور اسے برقرار رکھنا طویل مدتی کامیابی کے لیے ضروری ہے۔گاہک  ●

 ریگولیٹری تعمیل: ای کامرس کے کاروبار کو مختلف قانونی اور ریگولیٹری تقاضوں پر عمل کرنا ہوتا ہے۔ ●

 تاہم  اؿ چیلنجوں کے ساتھ مواقع آتے ہیں:

  کسٹمر بیس تک پہنچنے کی اجازت دیتا ہے۔عالمی رسائی: ای کامرس کاروباروں کو عالمی ●

 ڈیٹا پر مبنی بصیرت: کسٹمر ڈیٹا تک رسائی ذاتی مارکیٹنگ اور بہتر فیصلہ سازی کو قابل بناتی ہے۔ ●

ی: آؿ لائن کاروبار روایتی دوکانوں کے مقابلہ میں زیادہ تیزی سے اپنا رینج بڑھا سکتے  ہیں۔ ●

 

 ی لن
ب

 اسکیل ا

 اوور ہیڈ لاگت اور فزیکل انفراسٹرکچر کی کم ضرورت۔لاگت کی کارکردگی: کم  ●

 ، اور کسٹمر کے تجربے جیسے شعبوں میں اختراع کی حوصلہ افزائی کرتا ہے۔AI، ARانوویشن: ای کامرس  ●

وسیع ای کامرس کاروباری منظرنامہ کا ایک لازمی حصہ بن گیا ہے جو مختلف صنعتوں اور صارفین کی ضروریات کے مطابق ماڈلز کی ایک 

 صف پیش کرتا ہے۔

 (Keywords) کلیدی الفاظ 3.6

 

 معنیٰ اصطلاح

   چیز نقل کرنے کے لئے مثاؽ کے طور پر استعماؽ ہونے والی یاکرنے  یویرونمونہ،                      (Model) ماڈؽ 

                           خوردہ فروش

(Retailer ) 

  ۔ ذاتی استعماؽ کے لئے کم مقدار میں ساماؿ فروخت کرتا ہےایسا شخص یا کاروبار جو عواؾ کو 

(Transaction) ٹرانزیکشن 

 لین دین

(Logistics)  س

ک

 

ی
 ش
چ

 لا

 ساماؿ کی حمل ونقل 



55 
 

 معنیٰ اصطلاح

 خرید و فروخت یا کاروبار کا چلنا خرید و فروخت سائیکل

 کا مجموعہ وںمختلف چیز عاؾ قسم کی ی یکا  (Range) رینج 

 

 (Model Examination Questions) امتحانی سوالاتنمونہ  3.7

1.   B2B ای کامرس ماڈؽ کی بنیادی خصوصیت کیا ہے؟ 

A. صارفین کو براہ راست مصنوعات فروخت کرنا 

B.  دوسرے کاروباروں کو مصنوعات فروخت کرنا 

C. سوشل میڈیا کے ذریعہ مصنوعات کی فروخت 

D.  ملحقہ مارکیٹنگ کے ذریعہ مصنوعات کی فروخت 

کامرس ماڈؽ اؿ افراد پر انحصار کرتا ہے جو عاؾ طور پر آؿ لائن پلیٹ فارؾ استعماؽ کرتے ہوئے دوسرے افراد کو  کوؿ سا ای .2

 براہ راست  مصنوعات فروخت کرتے ہیں؟

A. B2B 

B. C2C 

C. B2C 

D. B2G 

ر پشن پر مبنی ای کامرس ماڈؽ کے لیے آمدنی کا بنیادی ذریعہ کیا ہے؟ .3
 سک
سب

 

A.  ایڈورٹائزنگ 

B. مصنوعات کی فروخت 

C. ر پشن فیس
 سک
سب

 ماہانہ یا سالانہ 

D. ملحق مارکیٹنگ 

 کوؿ سے ای کامرس ماڈؽ میں اکثر ڈجیٹل اشیا کا تبادلہ شامل ہوتا ہے، جیسے موسیقی یا سافٹ ویئر؟ .4

A. C2C 

B. B2B 

C. B2C 

D. C2B 
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5. B2B2B " درمیانے( ای کامرس ماڈؽ میں درمیانی کاروبارBکا کیا کردار ہے؟ )" 

A.  کرنے کے لیے پلیٹ فارؾ فراہم کرناکاروبار کو ایک دوسرے کے ساتھ ربط 

B.  صارفین کو مصنوعات فروخت کرنا 

C. مینوفیکچررز سے مصنوعات کی خریداری 

D.  وں کو مصنوعات فروخت کرنادرمیانی کمپنی یا کاروباردوسرے 

6. B2B2B ای کامرس ماڈؽ کا کوؿ سا پہلو کاروباروں کے درمیاؿ ہموار تعاملات پیدا کرنے پر مرکوز ہے؟ 

A. کے لیے مارکیٹنگانفرادی صارفین  

B. اختتامی صارػ کے تجربہ  کو بہتر بنانا 

C. سپلائی چین تاؽ میل کو بہتر بنانا 

D. مینوفیکچرنگ  کی لاگت کو کم کرنا 

 ای کامرس ماڈؽ کی عاؾ مثاؽ کیا ہے؟ B2C2Bعملی طور پر  .7

A. ایک خوردہ اسٹور انفرادی گاہکوں کو مصنوعات فروخت کرتا ہے۔ 

B. فین مختلف فروخت کنندگاؿ سے مصنوعات خرید سکتے ہیں۔ایک آؿ لائن بازار جہاں صار 

C. ایک صنعت کار جو براہ راست تھوک فروشوں کو مصنوعات فروخت کرتا ہے۔ 

D.  کر کے 

 

 premiumایک کاروبار جو متعدد صارفین کو مفت خدمات پیش کرتا ہے تا کہ کوئی کمپنی اسے فیس کی ادائگ

 خدمات حاصل کرے۔  

 ای کامرس لین دین کی مثاؽ ہے؟ B2Gدرجہ ذیل میں سے کوؿ سی  .8

A. ایک آؿ لائن خوردہ فروش سے کپڑے خریدنے والا صارػ۔ 

B. کھانے کے تقسیم کار سے اجزاء کا آرڈر دینے والا روراںراں۔ 

C. ایک تعمیراتی کمپنی جو پل بنانے کا سرکاری ٹھیکہ جیتتی ہے۔ 

D. ش کو فروخت کرتا ہے۔ایک مینوفیکچرر اپنی مصنوعات تھوک فرو 

 ای کامرس لین دین کی مثاؽ ہے؟ C2Bدرجہ ذیل میں سے کوؿ سی  .9

A. گ پلیٹ فارؾ پر کاروباروں کو لوگو ڈیزائن کی خدمات پیش کرتا ہے۔

 

ی
ش

 

ن
 ایک فری لانس گرافک ڈیزائنر جو فری لا

B. ایک صارػ کا آؿ لائن خوردہ فروش سے اسمارٹ فوؿ خرید نا۔ 

C.   دوسرے مینوفیکچررز کو فروخت کرنے والا صنعت کار۔  مشین صنعتی 

D.  کتابوں کی دکاؿ کا  ڈسٹری بیوٹر سے کتابیں منگوانا۔ 
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10. C2G ای کامرس ماڈؽ میں صارفین کا اہم ترین کردار کیا ہے؟ 

A. ۔دوسرے صارفین کو مصنوعات بیچنا 

B. ۔حکومت کو خدمات فراہم کرنا 

C.  ۔کمپنیوں سے مصنوعات اور خدمات خریدنا 

D. ۔ کو برانڈ مارکیٹنگ کرناصارفین 

 جوابات

1)b  2) b 3) c 4)  d   5)  a 6)  a 7)  d 8) c  9) a  10) b 

 مختصر جوابات کے حامل سوالات

ر پشن پر مبنی ای کامرس  کا ماڈؽ کیسے کاؾ کرتا ہے، اور کاروبار کی کچھ کامیاب مثالیں کیا ہیں جنہوں نے اس نقطہ نظر کو استعماؽ .11
 سک
سب

 

 ترقی کی ہے؟ کرتے ہوئے

12. B2B  اورB2G ای کامرس کے  ماڈلز میں کیا فرؼ ہے؟ 

13. B2C ( ای کامرس کی کامیابی کے لئے بہترین طریقوںbest practices   کی وضاحت کرں ۔  ) 

14. C2G کاؾ کرتا ہے ؟ سہولت اور کارکردگی کے لحاظ سے شہریوں اور سرکاری ایجنسیوں دونوں کو کیا فوائد فراہم  ای کامرس  کیسے

 کر سکتا ہے؟

15. B2B2B  یا پلیٹ فارؾ فراہم کرنے واے  کیا کردار ادا کرتے ہیں؟ درمیانی کمپنی یا کاروبارای کامرس کو سہولت فراہم کرنے میں 

 استعماؽ کر سکتا ہے۔  strategiesکاروبار کوؿ کوؿ سی   B2Bاور ترقی کے لئے ایک   مثاؽ کے ذریعہ بتائے کہ کامیابی .16

17. B2B2B  ای کامرس روایتیB2B  اورB2C ماڈلز سے کیسے مختلف ہے؟ 

کاروبار کس طرح صارفین تک پہنچنے اور مشغوؽ کرنے کے لیے `سوشل میڈیا کا فائدہ اٹھاتے ہیں؟  کچھ کامیاب مثالیں فراہم  .18

  کرں ۔ 

19. B2C   ای کامرس کے اجزا پر نوٹ لکھیں۔ 

س ہیں؟  B2B2Cبتائے کہ   .20

ج 

 

ی لن  
چ

 ای کامرس کےکیا 

 طویل جوابات کے حامل سوالات

21.   B2B   ای کامرس کے تینوں اقساؾ کی شریح  کیجئے اورB2B  کے فوائد اور خامیاں  بھی لکھیں۔ 

22.  C2C   س لکھیں۔

ج 

 

ی لن  
چ

 ماڈؽ کیسے کاؾ کرتا ہے؟ اس کے فوائد اور 
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کے   B2C2Bای کامرس میں  صارػ  کیسے دو کاروبار وں کے بیچ میں ربط یا  کڑی کا کاؾ کرتا ہے۔   B2C2Bتفصیل سے بتائے  کہ     .23

س پر روشنی ڈالیں۔ 

ج 

 

ی لن  
چ

 فوائد اور  

ہے۔ ایسے   ای کامرس ماڈؽ کس طرح صارفین کو مصنوعات، خدمات، یا کاروبار کو مہارت پیش کرنے کا اختیار دیتا C2Bبتائے کہ   .24

ٹرانزیکشنز کو فعاؽ کرتے ہیں اور صارفین اور کاروبار دونوں کے لیے فوائد اور چیلنجز پر  C2Bپلیٹ فارمز کی مثالیں فراہم کرں  جو 

 تبادلہ خیاؽ کرں ۔

25.  B2B2C  ر ہ کرں ۔ مزید اس ماڈؽ
ی ص

 

ی ب
کے ای کامرس میں سپلائی چین اور کسٹمر کے تجربہ  پر اس کے اثرات کے بارے میں 

 فوائد اور خامیاں بھی لکھیں۔ 

 ٭٭٭
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 کارفباری ماڈؽ کےعناصر۔4یونٹ 

(Elements of a Business Model) 

 

 Structure of the unit             اکائی کے اجزا 

 Objectives          مقاصد 4.0

 Introduction                    تمہید 4.1

 Evolution of Business Models          کارفبا ی  ماڈلس کا ارتقاء 4.2

 Elements of a Business Model          کارفبا ی  ماڈؽ کے عناصر 4.3

 Business Plan                 کارفباری منصوبہ 4.4

4.5  

 

 Project                 پراج کٹ

 Learning Outcomes                  اکتسابی نتائج 4.6

                   Keywords                  کلیدی الفاظ 4.7

ه امتحانی سوالات 4.8

 

 Model  Examination  Questions        نمون

 (Objectives) مقاصد 4.0

 :اس اکا ئی کے مطالعہ کے بعد آپ اس قابل ہو جائیں گے کہ

 کارفباری ماڈؽ کی تعریف افر اس کی اہمیت کو بیاؿ کر سکیں۔ 

  پہچاؿ سکیں افر اؿ کی فضاحت کر سکیں۔کارفباری ماڈؽ کے اہم عناصر  کو 

 مختلف قسم کے کارفباری ماڈلز کا تجزیہ افر جائزہ کر سکیں۔ 

   کامیاب کمپنیاں مسابقتی فائدہ کے لیے اپنے عناصر کو  کیسے ہم آہنگ کرتی ہیں۔ بصیرت حاصل کر سکیں کہ 

   کارفباری ماڈلز  پر ٹیکنالوجی کے اثرات کا اندازہ لگا سکیں۔ 

 کارفباری ماڈؽ کو تشکیل دینے افر بہتر بنانے میں موثر مواصلات افر تعافؿ کی اہمیت کو سمجھ سکیں۔ 
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 (Introduction)   تمہید 4.1

( کی تشکیل افر اس پر عمل درآمد تنظیمی کامیابی کی BMعصری تجارت کے متحرک موحوؽ میں ایک مضبوط کارفباری ماڈؽ )بزنس ماڈؽ یا 

کلید ہے۔ اس فریم فرک کے اندر مختلف عناصر کا پیچیدہ تعامل کمپنی کے فجود کے جوہر کی فضاحت کرتا ہے، اسے مارکٹ کی پیچیدگیوں کو 

عاتت کی یشکش  یا دممات کی فرامی   ی عبور کرنے افر پائیدار ترقی حاصل کرنے کے قابل بناتا ہے۔ کارفباری ماڈؽ کا تصور محض مصنو

 نہیں بلکہ اس کے ساتھ ساتھ  یہ قدر کی تخلیق کے لیے ایک جامع نقطہ نظر کا بھی احاطہ کرتا ہے جس میں ایک کمپنی  کی شناخت، مقصد افر

عزائم کا تعین کرکے نقطہ آغاز کا حکمت عملی کو شامل کیا گیا ہے۔کارفباری ماڈؽ کا ڈھانچہ بہت سی تنظیموں کے لیے اؿ کی ضرفریات افر 

کاؾ کرتا ہے۔ ایک کارفباری ماڈؽ جب مناسب طریقہ سے بنایا جاتا ہے تو قابل قدر مصنوعاتت افر دممات فراہم کرنے میں اینٹرپرائز  کی 

جس سے  پرفڈکٹ کا جائزہ مدد کر سکتا ہے۔ نتیجہ میں  یہ زیادہ مطمئن صارفین،  زبردست مقبولیت افر کمپنی سے ففاداری فراہم کرتا ہے 

میں شامل لینے میں بھی مدد مل سکتی ہے۔ لیکن ہر کارفباری ماڈؽ یکساں اثر  پیدا نہیں کر سکتا، بلکہ ایسے اہم عناصر  ہیں جو کارفباری منصوبہ 

ڈلز کے عناصر" کو دریات ہیں جو منصوبہ کے ساتھ ساتھ کارفبار دفنوں کو مضبوط بناتے ہیں۔ افر اس اکائی میں ہم بنیادی "کارفباری ما

 کرنے کے لیے اپنےسفر کا آغاز کریں گے۔ 

: کارفباری ماڈؽ ایک جامع رہنماکے طور پر کاؾ کرتا ہے جو بنیادی کارکردگی  کی فضاحت کرتا ہے جس کے ذریعہ  کارفباری ماڈؽ کی تعریف

میں اس قدر کا حصہ حاصل کرتی ہے۔ یہ ایک کثیر جہتی تعمیر ہے (  پیدا کرتی ہے، اپنی یشکش  فراہم کرتی ہے، افر بدلہ valueکمپنی قدر )

 جو اہم اجزاء کو ایک ساتھ باندھتی ہے، جن میں سے ہر ایک اہم کارفباری حکمت عملی میں اپنا الگ کردار ادا کرتا ہے۔ نظریہ افر عمل میں

کرنے کے لیے غیر رسمی افر رسمی فضاحتوں کے ایک فسیع  اصطلاح " کارفباری ماڈؽ" کا استعماؽ کارفبار کے بنیادی پہلوؤں کی نمائندگی

پیمانہ کے لیے کیا جاتا ہے، بشموؽ مقصد، کارفباری عمل، ہدػ صارفین، یشکش ، حکمت عملی، بنیادی ڈھانچہ، تنظیمی ڈھانچہ، تجارتی 

 طریقوں ، افر آپریشنل عمل افر پالیسیاں بشموؽ ثقات۔

ں کو مصنوعاتت یا دممات یش  کرکے طول  مدتی مناع  مانا  ہے۔ دفرے  فظوںں میں، کمپنیاں صارفین کارفبار کا بنیادی مقصد ممکنہ گاہکو 

کے مسائل حل کرنے افر مناع  ماننے کے لیے مصنوعاتت تیار کرتی ہیں یا دممات فراہم کرتی ہیں۔ لہذا ہم یہ کہ سکتے ہیں کہ کارفباری 

ج ک فیصلہ سازی افر کارفباری ماڈؽ مناع   ماننے میں کمپنی کاپلاؿ ہے۔  ایک 

 

ی ٹ

کارفباری ماڈؽ اؿ سوالات کے جوابات دیتا ہے جو اسٹر

کاررفائیوں کے لیے اہم ہیں۔  ہدػ کے صارفین کے طبقات کی شناخت سے لے کر آمدنی کے سلسلہ کو ڈیزائن کرنے تک، لاگت کے 

ماڈؽ کے عناصر ایک متحرک فریم فرک بنانے کے لیے متحد ہو  ڈھانچہ کو بہتر بنانے سے لے کر اہم شراکتوں کو فرفغ دینے تک، کارفباری

جاتے ہیں جو مارکٹ کی رکافٹوں کو برداشت کرنے افر تنظیم کو اس کے مقاصد کی طرػ لے جانے کے قابل بنے۔کسی اسٹارٹ اپ یا 

ری ہے،  کمپنی کس مارکٹ کی دممت پرفڈکٹ کے لیے بزنس ماڈؽ بنانے کا مطلب ہے اس مسئلہ  کی نشاندی کرا  جسے کمپنی حل کرنے جا 

کر  گی، رےمایہ کاری کی سطح کیا ہوگی، کوؿ سی مصنوعاتت  یش  کی جائیں گی، افر آمدنی کیسے ہوگی۔ قیمتوں کا تعین افر اخراجات فہ دف 

 عناصر ہیں جو کسی بھی کارفباری ماڈؽ کے  مناع  کو متاثر کرتے ہیں۔ 
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عی کارفباری حکمت عملی کا حصہ ہوتا ہے۔ کچھ کارفباری ماڈؽ معاشی تناظر سے آگے بڑھتے ہیں افر اؿ کارفباری ماڈؽ کسی بھی کمپنی کی مجمو

ری ماڈؽ میں سماجی یا ثقافتی لحاظ سے قدر کا تبادلہ شامل ہوتا ہے۔ کارفباری ماڈؽ نئے افر قائم شدہ دفنوں کارفبارفں کے لیے اہم ہیں۔ کارفبا

( کہا جاتا ہے۔ کارفباری ماڈلز کو business model innovationکثر "بزنس ماڈؽ انوفیشن"  )کی تعمیر افر تبدیلی کے عمل کو ا

 کارفبار کی فضاحت افر درجہ بندی کرنے کے لیے استعماؽ کیا جاتا ہے، لیکن اؿ کا استعماؽ کمپنیوں میں موجود مینیجرز مستقبل کی ترقی کے

 امکاا ت تلاش کرنے کے لیے بھی کرتے ہیں۔

 (Evolution of Business Models) رفبا ی  ماڈلس کا ارتقاءکا 4.2

تجارتی دنیا صدیوں میں نئے تجارتی مواقع، ٹیکنالوجیز افر صارفین کی ضرفریات سے استفادـ کرنے کے لیے تیار ہوئی ہے۔ کارفباری ماڈؽ 

فطری ارتقاء کے طور پر ابھرتا ہے، اس لیے گزر  ہو  مناع  ماننے کا ایک منطقی منصوبہ ہے۔  ہر نیا کارفباری دفر اپنے  پیشرفؤں کے 

 1957کل کے کارفباری ماڈلز کو سمجھنا، آنے فالے کل کی تخلیق کے لیے نقطہ آغاز کے طور پر کاؾ کر  گا۔ کارفباری ماڈلز پر پہلی بحث 

ت کرنے فالے  لوگ افر کمپنیاں اس میں ایک تعلیمی مضموؿ سے ملتی ہے۔ تاہم اس تصور کو قبولیت حاصل نہیں ہوئی۔حالانکہ تجار

 تصور کا استعماؽ بہت پہلے سے کرتی تھیں لیکن  انہوں نےاس  اصطلاح کو عاتؾ طور پر قبوؽ نہیں کیا۔

فیں صدی میں(، جب کمپنیوں نے صارفین کی بڑھتی ہوئی مانگ کو پورا کرنے کے  18پیدافاری دفر کا آغاز صنعتی انقلاب کے بعد ہوا ) 

 نے پر ساماؿ بنانے  پر توجہ دی۔ اس دفر میں کارفباری ماڈلز کی خصوصیت کارکردگی افر  پیمانہ  کی معیشتوں پر مرکوز تھی۔لیے بڑ  پیما

فیں صدی کے فسط میں شرفع ہوا جبکہ کمپنیوں کو بڑھتی ہوئی مسابقت کا سامنا کرا  پڑا۔ اس دفر میں کمپنیوں نے اپنی  20مارکٹنگ کا دفر 

  پیدافار سے لے کر براڈ   بنانے افر مارکٹنگ کی طرػ مو  دی۔ اس دفر میں کارفباری ماڈلز کی خصوصیت مارکٹ کی توجہ صرػ ساماؿ کی

 تقسیم افر براڈ  کی تفریق پر مرکوز ری۔ 

۔ انٹرنیٹ نے بزنس افر ا ؾ نہاد نئی معیشت کے ابھرنے کا مترادػ بن گیا-کی دہائی کے آخر میں 'بزنس ماڈؽ' کا تصور تقریباً ای  1990

گیا جوہر میں نئے کارفباری ماڈلز کی ایک صف تیار کی تھی جہاں ای بزنس کے نقطہ نظر سے کارفباری ماڈلز پر لٹریچر کا اہم فوکل پوائنٹ بن 

مسئلہ  تھا کہ کس طرح مناع  بخش ای بزنس ماڈلز کی طرػ کامیابی کے ساتھ منتقل کیا جائے۔ ابتدائی ای بزنس ماڈلز کے ساتھ صرػ ایک

پر  یہ تھا کہ فہ حقیقی مناع  کے فارمولے کو بھوؽ جاتے تھے یا بہترین طور پر انٹرنیٹ ٹریفک کو حقیقی مناع  میں تبدل  کرنے پر مکمل طور

تھا کہ کی دہائی کے افاخر میں کمپنیوں کا محض 'ڈاٹ کاؾ' ا ؾ رکھنا اس بات کی نشاندی کرنے کے لیے کافی  1990زیادہ پرامید ہوتے تھے۔ 

میں ڈاٹ کاؾ کے مارکٹ کے  2000کمپنی کا کارفباری ماڈؽ ممکنہ طور پر مناع  بخش یا کم از کم رےمایہ کارفں کے لیے پرکشش ہے۔ تاہم سنہ 

، اب (ہو جانے  کے بعد تجزیہ کار افر رےمایہ کار کا رفیہ اس قدر یکسر بدؽ گیا کہ ڈاٹ کاؾ کا اثر الٹا ہوگیا۔ ایک دھچکے میںcrashٹھپ   )

کے آس پاس  کارفباری ماڈؽ کے تصور نے  2002-2001صرػ انٹرنیٹ کمپنی کے کارفباری ماڈؽ کی نقل کرا  قابل عمل نہیں رہا تھا۔  

انتظامی ادب میں بہت زیادہ عاتؾ معنی حاصل کرا  شرفع کیے۔ موجودہ دفر ہر پچھلے دفر کے عناصر کو ملاتا ہے جبکہ صنعتی انقلاب کے بعد 

فیں صدی کے افائل میں کارفبار انٹرنیٹ افر سوشل میڈیا کے ذریعے صارفین کے ساتھ 21 نیکی ت ترقی کا ربہبہ کر رہا ہے۔ سب سے تیز

پہلے سے کہیں زیادہ بامعنی طریقوں سے جڑ سکتے ہیں۔ کراؤڈ سورسنگ نے دف طرفہ بات چیت کے ذریعے پرفڈکٹ ڈیولپمنٹ ِاؿ پٹ یا 
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اہ راست حاصل کرنے کے لیے کارفباری ماڈلز کو تبدل  کر دیا ہے۔ براڈ  پوزشننگ  کی حکمت عملی اسٹارٹ اپ کیپٹل صارفین سے بر

 زیادہ ہدػ افر زیادہ عاتلمی بن ری ہے۔

 (Elements of a Business Model)  کارفبا ی  ماڈؽ کے عناصر 4.3

کمپنی  building blocksکارفباری ماڈؽ سے کمپنی قائم کرنے یا اس کی اصلاح کرتے فقت ہدػ پر رہنے میں مدد ملتی ہے۔ یہ عناصر یا  

۔ یہ نہ کی کامیابی میں مدد کر تے  ہیں کیونکہ یہ کارفبار کی ترقی کو بڑھاتا ہے۔ کارفباری ماڈؽ کسی بھی کارفباری منصوبہ کا بنیادی پہلو ہے

بت ہوتا ػ کارفبار  کو منظم افر مرکوز رہنے میں مدد کرتا ہے بلکہ اگر کارفبار کو  رےمایہ کارفں  کی تلاش ہے  تو یہ اس  میں بھی مدد گار ثاصر

بھی کہا جاتا ہے، نیچے دکھایا گیا ہے۔ بزنس ماڈؽ کینوس   Business model canvasہے۔ بزنس ماڈؽ کے عناصر کا مجموعی خاکہ  جسے 

زر لینڈ کے الیگزینڈر افسٹرفالڈر  ) 2005ائی طور پر ابتد

  
 

 

نے تجویز کیا تھا  جو انہوں نے  اپنی  Osterwalder Alexander(میں  سوی

ور )  

 

 
(  کی نگرانی میں کیا۔ ) ہم اس ماڈؽ کا مطالعہ  بائیں سے دائیں ی کریں Yves Pigneurپی ایچ ڈی تحقیق کی بنیاد پر اپنے استاد ایو پ

یش  کیا ہے۔(  یہ ماڈؽ رفایتی   کارفبار افر ای کامرس دفنوں کے لیے یکساں    originally  کہ اس کے تخلیق کارفں نے گے جیسا

relevant  افر مفید ہے۔ 

 

 : کارفباری ماڈؽ کا کینوس4.1شکل  

 عناصر  یا بلاکس ذل  میں  فاضح کئے گئے ہیں۔ 9افپر دکھائے گئے  کارفباری ماڈؽ کے  
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  (Value Proposition)قدر کی تجویز  4.3.1

 کیے  

 

ٹ

 

من
ی گ
س

کمپنی کی قدر کی تجویز اس کے کارفباری ماڈؽ کا بنیادی حصہ ہوتی ہے۔قدر کی تجویز کسی کمپنی کی طرػ سے گاہک یا مارکٹ 

مارکٹ یا طبقہ میں یش  گئے فعدہ کے طور پر مانی جاتی ہے۔ اس  بلاک میں فہ سب کچھ شامل ہوتاہے جو یہ اپنے صارفین کو ایک مخصوص 

وں سے خود کو کس طرح 

 

 
کرتی ہے۔ اس میں نہ صرػ کمپنی کی مصنوعاتت افر دممات شامل ہیں بلکہ یہ بھی شامل ہے کہ کمپنی اپنے حری

فراہم  ممتاز کرتی ہے۔ اس لیے ایک قدر کی تجویز ٹھوس افر غیر محسوس فوائد کی مکمل رینج پر مشتمل ہوتی ہے جو کمپنی اپنے صارفین کو

کرتی ہے۔ کارفبار کو  یہ اچھے طور پر فضاحت کرا  چاہئے کہ صارػ کسی خاص کمپنی سے کیوں خرید  ۔ لہذا اسے ہمیشہ کمپنی کی فیب 

 سائٹ پر افر صارفین کے دفرے  ٹچ پوائنٹس پر نمایاں طور پر دکھایا جاا  چاہیے۔ یہ بدیہی بھی ہوا  چاہیے، تاکہ گاہک قدر کی تجویز کو

یا سن سکے افر مزید فضاحت کی ضرفرت کے بغیر ڈیلیور کردہ قدر کو سمجھ سکے۔ قیمت کی تجویز کو مصنوعاتت کی تلاش میں کمی، قیمت پر پڑھ 

دریات کی لاگت، افرمصنوعاتت کی ترسیل کا انتظاؾ کیسے کریں گے، کو شامل کرنے کے لیے ذاتی نوعیت کا افر اپنی مرضی کے مطابق ہوا  

 چاہیے۔

رز کا استعماؽ کرتی ہیں۔ ایک کامیاب فیلیو پرفپوزیشن میں عاتؾ طور پر ایک مضبوط، فاضح  قدر کی
چ 
ک

 

ی
س

تجافیز جو نمایاں ہوتی ہیں فہ کسی خاص ا

رےخی ہوتی ہے جو صارفین تک پہنچانے فالے فائد  کو نمایاں  کرتی ہے۔ رےخی ایک فاحد یادگار جملہ یا  ٹیگ لائن ہونی چاہیے۔ اس میں 

 نعر  شامل کیے جاتے ہیں جو کامیاب اشتہاری مہموں کا حصہ بن جاتے ہیں۔ اکثر دلکش

 قدر کی تجویز کے عناصر: 

( : کچھ قدر کی تجافیز نئے پن کے عنصر پر مبنی ہیں جو مصنوعاتت فراہم کرتے ہیں۔ یہ عنصر عاتؾ طور پر ٹیکنالوجی Innovationنیاپن ) .1

کے طور پر نئےموبائل فونز کی لانچنگ افر اس کے بعد  دفکانوں  پر قطاریں لگنا  سے متعلق مصنوعاتت کے لئےعمل میں آتا ہے۔مثاؽ

ایک معموؽ کی بات  بن گیا ہے۔اصل میں سیل فوؿ کی مارکٹ بہت چھوٹی تھی لیکن ایک بار جب ٹیکنالوجی زیادہ مرکزی دھار  میں 

 ٹیکنا

 

ن

 

 ش
ی کی

 

ی

لوجی سے فائدہ اھاننے کے لیے تیزی سے دیید سیل فونز افر آگئی تو مصنوعاتت کی مارکٹ تیزی سے پھیل گئی افر ٹیلی کمیو

 اسمارٹ فونز بنائے گئے۔

کارکردگی: بہتر کارکردگی گزشتہ برسوں کے دفراؿ بہت سی مصنوعاتت کی پیشکشوں کا خاصہ ری ہے جس میں زیادہ تر صنعتیں دہائیوں  .2

ہر ساؽ اپنی چپ کی رفتار کو دفگنا کرتا ہے،  Intelکرتی ہیں۔  تک اسی مصنوعاتت کے بہتر کارکردگی فالے فرژؿ پر ترقی کی منازؽ طے

 جس کے نتیجہ  میں تیز ترین کمپیوٹرز زیادہ دیید ترین سافٹ فیئر کو سپورٹ کرنے کے قابل ہوتے ہیں۔

ت استعماؽ (: دیید صارػ خود اظہار افر انفرادیت پر یقین رکھتا ہے, یہ توقع کرتا ہے کہ فہ جو  مصنوعاتCustomizationتخصیص) .3

کرتا ہے فہ اس کی شخصیت کی توسیع افر ایک ایسا ذریعہ ہوں گے جس کے ذریعے فہ اپنی اقدار افر ترجیحات کو دنیا تک پہنچا سکے۔ صارػ 

کی ترجیحات کے مطابق مصنوعاتت کو تیار کرنے کا اختیار فراہم کرا  گاہک کے لیے قدر میں اضافہ کرتا ہے۔ حالیہ دنوں میں مصنوعاتت 

بڑ  پیمانہ پر تخصیص یا گاہک کی تخلیق جیسے تصورات کو برفئے کار لا کر مارکٹ پر بہت اثر کیاہے۔ جہاں رفایتی طور پر تخصیص کے  نے
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قع نتیجہ میں ممنوعہ طور پر مہنگی مصنوعاتت بنتی تھیں،  جب کہ آج یہ آپشن صارفین کو مصنوعاتت پر  کم داؾ میں اپنی ذاتی مہر لگانے کا مو

کی ہے جو اپنے صارفین کو اپنی ضرفریات کے مطابق، کمپیوٹر یا لیپ ٹاپ کا  Lenovoتا ہے۔ اس کی ایک مثاؽ فراہم کر

configuration  خود چننے دیتی ہے۔ اس طرح صارػ اپنا ایکcustomized   کمپیوٹر بنا سکتا ہے۔ ایک افر مثاؽNike جوتے(

 سب  ضرفرت بنانے دیتا ہے۔ ایک صارػ آؿ لائن جا سکتا ہے افر اپنے جوتوں بنانے فالی کمپنی( اپنے صارفین کو اپنی فیب سائٹ پر

کا سائز افر اسے کہاں لگاا  ہے فغیرہ کے ساتھ مکمل طور پر اصلی ڈیزائن بنا سکتا ہے۔ فہ  logoکے لیے اپنی پسند کے رنگ، افر اس کے 

افر  جب اؿ کے ذفؼ کے مطابق ہ تیار ہو جا  تو تمی  مصنوعاتت کا دیکھ سکتے ہیں کہ پرفڈکٹ بصری طور پر)دیکھنے میں( کیسا نظر آئے گا

 personalizationجواپنے چاکلیٹ اسپریڈ کے لئے مشہور ہے، نے  ایک اپنے صارفین کو   Nutellaآرڈر د  سکتے ہیں۔ اسی طرح 

۔ یہ ٹرینڈ امر او افر بی بی وں مں میں کافی مشہور کا آپشن دیا کہ فہ اپنا یا اپنے دفستوں کا ا ؾ نیوٹیلا کے شیشہ کے لیبل پر پرنٹ کرفا سکیں

میں تھو ا سا فرؼ ہے، لیکن دفنوں ی صارػ کو اس کی  ضرفرت کے  personalizationافر   customizationہوا۔ حالانکہ 

 تصویر میں پارکر کمپنی کا ایک پین ہے جسے ا ؾ لکھ

 

 
ما ئز کیا گیا ہے۔  مطابق مصنوعاتت یا دممات مہیا کرتے ہیں۔ نیچے دی گ

 

شٹ
ک

 کر 

4.  

 

 

 

 

 

ما ئز کیئے ہوئے قلم کی ایک مثاؽ 4.2شکل 

 

شٹ
ک

 : 

( : جب مصنوعاتت صارػ یا کارفبار کو آخری مقصد تک پہنچنے میں مدد کرتے ہیں  تو اس کی Getting the job doneکاؾ مکمل کرا   ) .5

 قدر کی تجویز کا نتیجہ یہ ہوتا ہے کہ اس نے کس طرح گاہک کو اپنا مقصد حاصل کرنے میں مدد کی ۔  یا یوں کہیئے کہ کس طریقہ سے کاؾ کی

 تکمیل کی۔ 

جس پر قدر کی تجویز مبنی ہوتی ہے۔ بہت سی کمپنیاں مارکٹ میں اس بنیاد کے ساتھ داخل قیمت: مصنوعاتت کی قیمت ایک عاتؾ عنصر ہے  .6

ہوتی ہیں کہ فہ ایسی مصنوعاتت یا دممات فراہم کر ری ہیں جو مارکٹ میں موجود اختیارات سے سستی ہیں۔ تاہم قیمت پر مقابلہ کرنے 

 ۔فالی تنظیمیں یا بعض صورتوں میں مفت دممات بھی یش  کرتی ہیں

سہولت: صارفین کو ایسی مصنوعاتت فراہم کرا  جو اؿ کی سہولت میں اضافہ کر  یا استعماؽ میں آسانی کی خصوصیت رکھتے ہوں، ایک  .7

 بہت ی مضبوط قدر کی تجویز ہے ۔

 Customer Segments صارفین کے طبقے  4.3.2

 ہے جو تنظیم کی مصنوعاتت یا دممات میں دلچسپی لیں کارفباری ماڈؽ فضع کرتے فقت، صارفین کی اؿ اقساؾ کی شناخت کرا  ضرفری
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س، سادہ طور پر  گاہکوں یا کمپنیوں کا گرفپ ہیں جن کے لیے کارفبار اپنی مصنوعاتت یا دممات فرفخت کرنے کا ارادہ  

 

ی

 

ی
م
ی گ
س

گے۔کسٹمر 

وں کی بنیاد پر

ت
 

اپنے صارفین کو تقسیم کرنے سےاؿ کی  رکھتے ہیں۔ جغرافیائی رقبہ، جنس، عمر، طرز عمل، دلچسپیاں فغیرہ جیسی مماث

ضرفریات کو بہتر طریقہ سے پورا کرنے کا موقع ملتا ہے، خاص طور پر جو حل کمپنیاں انہیں فراہم کر ری ہیں اسے سب  ضرفرت بنا کر۔ 

س درج ذل  ہیں:

 

ی

 

ی
م
ی گ
س

 مختلف کسٹمر 

 ایسا عمل ہے جس میں صارفین کی ضرفریات، ذفؼ افر ( : بڑ  پیمانے پر مارکٹنگ کرا  ایکMass Marketبڑ   پیمانہ کا بازار ) .1

 آبادیاتی اختلافات پر توجہ مرکوز کرنے کے بجائے زیادہ سے زیادہ ممکنہ گاہکوں کو اپیل کرا  شامل ہے۔یہ نقطہ نظر کارفبار کے لیے بہت

سامنے لاتا ہے۔ لہذا  نئی مصنوعاتت یا دممات کو  اہم ہے کیونکہ یہ براڈ ز کو صارفین کی زیادہ تعداد افر کم قیمت پر غیر منقسم مارکٹ کے

متعارػ کراا  آساؿ ہو جاتا ہے۔ کسی نئی مصنوعاتت یا دممات کو فرفغ دینے کے علافہ  کارفبار بڑ   پیمانے پر مارکٹنگ کی حکمت عملی کو 

ی، افر بڑ  پیمانہ  پر  پیدافار اس حکمت عملی کی اپنے براڈ  امیج کو قائم کرنے کے لیے استعماؽ کر سکتے ہیں۔کم قیمتیں ، بہتر براڈ   بیدار

اہم خصوصیات ہیں۔بڑ   پیمانہ کے بازار کے  سامعین،  لوگوں کی ایک بڑی تعداد کی نمائندگی کرتے ہیں۔ رفایتی طور پر اس مارکٹنگ 

جا سکے۔ بڑ   پیمانے پر مارکٹنگ کی نے ریڈیو، ٹیلی فیژؿ افر اخبارات پر توجہ مرکوز کی ہےتا کہ زیادہ سے زیادہ  سامعین تک پہنچا 

 مثالوں میں  درج ذل  مصنوعاتت شامل ہیں:  کوؽ ڈرنکس، موبائل فوؿ ، فرنیچر، گا یاں فغیرہ۔   

( : طاؼ بازار ایک بڑی مارکٹ کا ایک حصہ ہے جس کی تعریف اس کی اپنی منفرد ضرفریات، Niche Marketطاؼ بازار  ) .2

ترجیحات، یا شناخت سے کی جا سکتی ہے جو اسے بڑ   پیمانہ  کے بازارسے مختلف بناتی ہے۔ اس کا مقصد مارکٹ کی مخصوص ضرفریات کو 

آبادیات جن کو اس کا ہدػ بناا  ہے۔ یہاں قدر کی تجویز، ڈسٹری بیوشن  پورا کرا  ہے، ساتھ ی ساتھ قیمت کی حد، پیدافاری معیار افر

چینلز، افر گاہک کے تعلقات کو اؿ کی مخصوص ضرفریات کو پورا کرنے کے لیے اپنی مرضی کے مطابق بنایا جاتا ہے۔طاؼ بازار کے 

 مثالیں درج ذل  ہیں: صارفین، مخصوص  افر ایک بااثر چھوٹا سا گرفپ ہوتا ہے۔طاؼ بازار کی مصنوعاتت کی 

a)  کاری اعلیٰ درجہ کی لگژری گھڑیاں : مہنگی افر اعلیٰ درجہ کی لگژری گھڑیاں ایسے لوگوں پر مرکوز ہوتی ہیں جو اؿ پر نمایاں رقم کی رےمایہ

 کرنے کو تیار  ہوتے ہیں۔

b) رکٹ کی نمائندگی کرتے ہیں۔قدیم فرنیچر: فنٹیج افر قدیم فرنیچر کے جمع کرنے فالے ،فرنیچر کی صنعت میں ایک خاص ما 

c) ( طاؼ کھیلوں کے لیے کھیلوں کا ساماؿ: کم عاتؾ کھیلوں جیسے کرلنگcurling یا  )fencing  کے لیے سازفساماؿ تیار کرنے فالے  اؿ

س کو ہدػ بناتے ہیں۔

 

ی ی
ھل

 

ی ٹ

 کھیلوں کے ا

d)  ہیں افر  اؿ کی منفرد ضرفریات کے مطابق پلس سائز فیشن: فہ براڈ ز جو خصوصی طور پر بڑ  سائز کے افراد کی دممت کرتے

 ( فراہم کرتے ہیں۔optionsلباس کے اختیارات   )

(: منقسم بازار ایک فسیع افر متنوع مارکٹ کو چھوٹے، زیادہ یکساں ذیلی حصوں میں تقسیم Segmented Market. منقسم بازار )3

کی بنیاد پر ہوتا ہے۔ مارکٹ کی تقسیم کا مقصد زیادہ مؤثر کرنے کا عمل ہے جو مخصوص مشترکہ خصوصیات، ضرفریات یا طرز عمل 
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مارکٹنگ کی حکمت عملیوں، مصنوعاتت افر دممات کو تخلیق کرنے کے لیے صارفین کے مخصوص گرفپوں کو بہتر طور پر سمجھنا افر اؿ 

 کو ہدػ بناا  ہے۔ مارکٹ کی تقسیم کی چار اہم اقساؾ ہیں:

a) ( آبادیاتی تقسیمDemographic Segmentation اس قسم کی تقسیم گاہکوں کو آبادیاتی عوامل کی بنیاد پر گرفپوں میں تقسیم :)

 کرتی ہے جیسے عمر، جنس، آمدنی، تعلیم کی سطح، افر پیشہ۔

b) ( نفسیاتی تقسیمPsychographic Segmentation اس قسم کی تقسیم گاہکوں کو اؿ کی نفسیاتی خصوصیات کی بنیاد پر گرفپوں : )

 کرتی ہے، جیسے کہ دلچسپی، اقدار، طرز زندگی، افر شخصیت کی خصوصیات۔ میں تقسیم

c) ( سلوک کی تقسیمBehavioral Segmentation اس قسم کی تقسیم گاہکوں کو اؿ کے ماضی کے رفیہ  کی بنیاد پر گرفپوں میں : )

 یا رےگرمی۔تقسیم  کرتی ہے، جیسے کہ خریداری کی رےگزشت، فیب سائٹ براؤزنگ کا رفیہ، افر سوشل میڈ

d) ( جغرافیائی تقسیمGeographic Segmentation اس قسم کی تقسیم گاہکوں کو اؿ کے جغرافیائی محل فقوع کی بنیاد پر گرفپوں : )

 میں تقسیم کرتی ہے، جیسے کہ ملک، علاقہ یا  شہر۔

میں  مختلف مصنوعاتت، دممات،  ( : تنوع ایک طرح کی حکمت عملی ہے جس میں کارفبار Diversified Market. متنوع بازار )4

مقاؾ، گاہکوں افر مارکٹوں کو شامل کرا  شامل ہے۔ اس میں مہارت، علم افر ٹیکنالوجی میں اپ گریڈ بھی شامل ہے۔تنوع کی حکمت 

کا لائسنس، افر عملیوں میں نئی مصنوعاتت یا منڈیوں کی داخلی ترقی، کسی فرؾ کا حصوؽ، ایک تکمیلی کمپنی کے ساتھ اتحاد، نئی ٹیکنالوجیز 

کسی دفرےی فرؾ کے ذریعہ تیار کردہ مصنوعاتت کی تقسیم یا درآمد شامل ہوسکتی ہیں۔  تنوع مارکٹ کے حصہ میں بہت مختلف ضرفریات 

کے حامل صارفین شامل ہوتے  ہیں۔ یہاں تنظیم کے پاس کچھ ایسی بنیادی صلاحیتیں ہوتی ہیں جو غیر متعلقہ ہدػ فالے صارفین کی 

سکتی ہیں۔ تنوع کا یہ تصور چھوٹے افر درمیانے درجہ کے کارفباری ادارفں کے لیے بین الاقوامی سطح پر کارفبار کو بڑھانے دممت کر 

کے لیے ایک اہم غور طلب نقطہ ہے۔ تنوع کی حکمت عملی کا ہوا  کارفبار کے طول  مدتی استحکاؾ افر ترقی کو فائدہ دیتا ہے۔مثاؽ کے 

اس کی ایک افر   دی طور پر ڑے   چتی ہ ہے فہ ریلو س ساماؿ افر لوازمات فرفخت کرنے میں توسیع کر سکتی ہے۔طور پر ایک کمپنی جو بنیا

( ہے جو  فلموں یا ڈزنی لینڈ افر ڈزنی فرلڈ جیسے تھیم پارکس کے لئے جاا  جاتا ہے۔ کمپنی نے تنوع کی حکمت Disneyمثاؽ "ڈزنی"  )

کو بھی اپنی ملکیت میں لے لیا ہے۔ ESPN، افر کیبل اسپورٹس چینل ABC فیژؿ نیٹ فرک عملی پر عمل کر کے مارفؽ کامکس، ٹیلی

لیکن  تنوع ہمیشہ اچھا  % مناع  فلموں افر تھیم پارکس سے ہوتا ہے، افر باقی کا دفرےی مصنوعاتت افر دممات سے۔32ڈزنی کا صرػ 

کوئی کارفبار اس نئی مارکٹ سے فاقف نہیں ہے جس میں فہ داخل ہو خیاؽ نہیں ہوتا ہے۔ یہ نقصاؿ دہ  ہو سکتا ہے، خاص طور پر اگر 

 رہا ہے یا اگر اس کے پاس مصنوعاتت افر دممات کی متنوع رینج کو مؤثر طریقہ سے منظم کرنے کے لیے فسائل کی کمی ہے۔

پر ایک رےفس یا پرفڈکٹ ہے (:  ملٹی سائیڈیڈ پلیٹ فارؾ بزنس ماڈؽ بنیادی طور Multi-sided Platforms. کثیر رخی منڈیاں )5

 جو دف یا دف سے زیادہ شریک گرفپوں کو جو تا ہے، ایک قسم کا ثالثی کا کردار ادا کرتا ہے۔ اس کی قدر کی تجویز اس کنکشن کو فعاؽ کرا 

ٹ ہے، جس سے اؿ کے لیے ایک دفرے  کو تلاش کرا  افر اؿ سے تعلق رکھنا آساؿ ہو جاتا ہے۔ مثاؽ کے طور پر، ایک کریڈ

کارڈ کمپنی اپنے کریڈٹ کارڈ ہولڈرز کے ساتھ ساتھ اؿ تاجرفں کو بھی دممت فراہم  کرتی ہے جو اؿ کارڈز کو قبوؽ کرتے 
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ہیں۔ایک افر مثاؽ ایسی کسی بھی صورت حاؽ کی ہے جہاں مسنوعاتت افر دممات مفت میں یش  کی جاتی ہیں، افر اشتہارات کے 

زز فغیرہ کو جو تا ہے۔ افر  ذریعہ  آمدنی حاصل کی جاتی ہے۔ فیس بک
 
 

اس کی بہترین مثاؽ ہے جو صارفین، مشتہرین، مواد کے ڈفی

صرػ صارفین ہیں۔ فہ پلیٹ فارؾ استعماؽ کرتے ہیں، لیکن فہ اس کے لیے ادائیگی  -صارفین  -اس معاملہ  میں سب سے بڑا گرفپ 

  کا ذریعہ ہے۔ نہیں کرتے۔ دفرےی طرػ گاہک ہیں جو ایک چھوٹا گرفپ ہے، لیکن آمدنی

س کا موازنہ 4.1دیفؽ 

 

ی

 

ی
م
ی گ
س

 : مختلف کسٹمر 

 

 

ٹ

 

من
ی گ
س

 مثاؽ تفصیل کسٹمر 

بڑ   پیمانہ کا 

 بازار

ا  یکساں ضرفریات افر مسائل کے ساتھ ایک فسیع کسٹمر بیس  ●

ت

 ی
سی

 

ن

  پر توجہ مرکوز کرتا ہے۔

فیلیو پرفپوزؽ، ڈسٹری بیوشن چینلز افر  کسٹمر تعلقات بڑ   پیمانہ  پر  ●

 کو پورا کرنے کے لئے تیار کیے جاتے ہیں۔ مارکٹ

 ،میں مصنوعاتت کی  تشہیر ٹی فی، ریڈیو،  میگزین اس ●

pamphlet، بل بورڈز افر سوشل میڈیاکے ذریعہ  کی جاتی ہے۔ 

الیکٹرفنکس، کوؽ  کنزیومر

ڈرنکس  افر ٹوتھ پیسٹ سیکٹر  

متنوع گاہکوں کو مصنوعاتت یش  

 کرتا ہے۔

ضرفریات کے حامل خصوصی کسٹمر حصوں کو ہدػ بناتا مخصوص  ● طاؼ بازار

 ہے۔

ی چینلز  افر کسٹمر تعلقات کو مخصوص مارکٹ   ●

 م
شٹ
ق

ت

ن

قدر کی تجافیز ، 

کی منفرد ضرفریات کو پورا کرنے کے لئےصارػ کی  مرضی کے مطابق 

 بنایا جاتا ہے۔

یہ عاتؾ طور پر سوشل میڈیا، یو ٹیوب، افر صارفین کی زبانی اپنا  ●

 تے ہیں۔ اشتہار کر

صحت افر تندرستی ایک بڑی 

مارکٹ ہے جس میں طاؼ بازار  

ہیں: خوبصورتی کی مصنوعاتت، 

غذائیت افر  تندرستی،

س۔

 

ی

 

ی
 م
ی لٹ
س

 



68 
 

 

 

ٹ

 

من
ی گ
س

 مثاؽ تفصیل کسٹمر 

قدر  مختلف ضرفریات افر مسائل کے ساتھ مارکٹ کے  ● منقسم بازار

 حصوں کے درمیاؿ فرؼ کرتا ہے۔

 کی ایک جیسی لیکن مختلف ضرفریات ہوتی ہیں ،   ●

 

ٹ

 

من
ی گ
س

جس ہر 

کے لئے مناسب قیمت کی تجافیز ، ڈسٹری بیوشن چینلز افر کسٹمر تعلقات 

 کی ضرفرت ہوتی ہے۔

مہنگے پرائیویٹ  ●

اؿ لوگوں  کی مانگ کو  ؽاسکو

پورا کرتے ہیں جو اعلیٰ معیار کی 

تعلیم افر ذاتی توجہ کے خواہاں 

 ہیں۔

● Zara  افرH&M 

خوردہ فرفش کم قیمتوں پر  جیسے

دیید لباس تلاش کرنے فالے 

بجٹ سے آگاہ صارفین کی 

 دممت  کرتے ہیں۔

بہت مختلف ضرفریات افر مسائل کے ساتھ دف غیر متعلقہ کسٹمر  ● متنوع بازار

  حصوں کی دممت کرتا ہے.

ہر حصہ کی منفرد ضرفریات کو پورا کرنے کے لئے الگ الگ قدر  ●

 ہوتی ہے۔ تجافیز کی ضرفرت

یہ کسی ایک ذریعہ پر منحصر ہونے کے بجائے متعد د چینلس پر  ●

بیک فقت اشتہار کرتے ہیں جیسے پرنٹ میڈیا مارکٹنگ، سوشل میڈیا 

 مارکٹنگ افر ای میل مارکٹنگ ۔

Amazon.com  صارفین

اپنے خوردہ کارفبار  کی  کو

مصنوعاتت یش  کرتا ہے ، افر 

اس کے ساتھ ساتھ دفرےی  

کمپنیوں کو کلاؤڈ کمپیوٹنگ 

دممات د  کر   تنوع  پیدا کر رہا 

 ہے۔

کثیر رخی 

 منڈیاں 

دف یا دف سے زیادہ ایک دفرے  پر انحصار کرنے فالے گاہکوں  ●

 کے گرفپس کی دممت کرتا ہے۔

کامیابی کا انحصار باہم منسلک حصوں کے مابین قدر اس ماڈؽ کی  ●

 کے تبادلے افر تعامل کو فرفغ دینے پر ہے۔

کریڈٹ کارڈ کمپنیوں کو اؿ 

کارڈز کو قبوؽ کرنے کے لئے 

کارڈ ہولڈرز افر تاجرفں دفنوں 

 کی ضرفرت ہوتی ہے۔

   Channels چینلز 4.3.3

 لیے ہے کہ کمپنی اپنے گاہکوں کے ساتھ کیسے رابطہ کر  گی افر اؿ تک کیسے پہنچےبزنس ماڈؽ میں چینلز  اس بات کی فضاحت کرنے کے  
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گی۔ چینلز صارفین کے درمیاؿ پرفڈکٹ یا رےفس کے بار  میں بیداری  پیدا کرنے افرکمپنی کی قیمتی تجافیز اؿ تک پہنچانے میں اہم  

ئنٹ شامل ہو سکتا ہے جو کمپنی افر اس کے صارفین کو جو تا ہے، بشموؽ کردار ادا کرتے ہیں۔ چینلز میں کوئی بھی فزیکل یا فرچوئل ٹچ پوا

اسٹور فرنٹ، فیب سائٹس، موبائل ایپس، سوشل میڈیا فغیرہ۔ چینلز کا استعماؽ صارفین کو مصنوعاتت یا دممات خریدنے افر خریداری 

  ہیں، بشموؽ:کے بعد مدد کی یشکش  کرنے کے لیے بھی کیا جا سکتا ہے۔ چینلز کئی کاؾ انجاؾ دیتے

 کمپنی کے مصنوعاتت افر دممات کے بار  میں صارفین میں بیداری پیدا کرا   ●

 کمپنی کی قدر کی تجویز کا جائزہ لینے میں صارفین کی مدد کرا    ●

 صارفین کو مخصوص مصنوعاتت افر دممات خریدنے کی اجازت دینا  ●

 گاہکوں کو قدر کی تجویز فراہم کرا   ●

 سپورٹ فراہم کرا بعد از خریداری کسٹمر  ●

 بلاکس کے درمیاؿ  

 

ٹ

 

من
ی گ
س

کسی بھی بزنس ماڈؽ میں  چینلز کی نمائندگی ایک بلاک کے ذریعہ  کی جاتی ہے جو فیلیو پرفپوزیشن افر کسٹمر 

فاقع ہوتا ہے۔ یہ بلاک فہ جگہ ہے جہاں کمپنی اپنی مصنوعاتت یا دممات کو اپنے صارفین تک پہنچانے کے لیے اپنی حکمت عملی کا خاکہ 

 ۔اس  بلاک کو چار اہم اجزاء میں تقسیم کیا جا سکتا ہے:یش  کرتی ہے

( : یہ چینلز صارفین کے ساتھ ربط کے لیے استعماؽ کیے جاتے ہیں افر اؿ Communication Channelsمواصلاتی چینلز  ) .1

ز جیسی چیزیں شامل ہوتی ہیں۔

 
  

 میں اشتہارات، تعلقات عاتمہ، براہ راست مارکٹنگ، افر سیلز پرفموش

( : یہ چینلز مادی طور پر صارفین کو پرفڈکٹ یا رےفس ڈیلیور کرتے ہیں، Distribution Channelsشن چینلز ) ڈسٹری بیو .2

 بشموؽ ریٹیل اسٹورز، آؿ لائن مارکٹ پلیس، افر ڈیلیوری رےفسز۔

 فارمز، کاؽ ینٹرزز، ( : یہ چینلزصارفین کو مصنوعاتت یا  دممات  بیچتے ہیں، بشموؽ ای کامرس پلیٹSales Channelsسیلز چینلز ) .3

 افر ذاتی طور پر سیلز ٹیمیں۔

( : یہ چینل کسٹمر رےفس افر مدد فراہم کرتے ہیں، بشموؽ ہیلپ ڈیسک، عمومی سوالنامہ، Service Channelsرےفس چینلز ) .4

 افر آؿ لائن فورمز ۔

  Customer Relationships کسٹمر تعلقات  4.3.4

کی ضرفرت ہوتی ہے جو فہ اپنے ہر گاہک کے ساتھ اؿ کے سفر کے دفراؿ اؿ کے ساتھ کیسے  کمپنی کو اس قسم کے تعلقات قائم کرنے

 تعامل کر  گی۔کسٹمر تعلقات کی کئی قسمیں ہیں۔

( : کمپنی ، کسٹمر کے ساتھ ذاتی طور پر یا ای میل کے ذریعہ، فوؿ کاؽ یا دیگر ذرائع سے بات چیت Personal supportذاتی مدد  ) .1

 کرتی ہے۔

( : کمپنی ایک مخصوص کسٹمر کے نمائندہ کو ایک انفرادی گاہک کو Dedicated Personal Assistanceہ ذاتی مدد )فقف شد .2

 تفویض کرتی ہے۔
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( : یہاں کمپنی گاہک کے ساتھ کوئی تعلق برقرار نہیں رکھتی بلکہ فہ سب کچھ فراہم کرتی ہے جو Self-serviceسیلف رےفس ) .3

 ر ہے۔گاہک کو اپنی مدد کے لیے درکا

( : اس میں خودکار عمل یا مشینری شامل  ہوتی ہے جو صارفین کو خود دممات انجاؾ Automated Servicesخودکار دممات ) .4

 دینے میں مدد کرتی ہے۔

ز ) .5

 

 

 
 

ز شامل ہیں جہاں گاہک پرفڈکٹ یا رےفس کے حوالے سے اپنے مسائل حل Communitiesکمیوی

 

 

 
 

( : اؿ میں آؿ لائن کمیوی

 دفرے  کی مدد کر سکتے ہیں۔ کرنے میں ایک

( : یہاں کمپنی صارػ کو مصنوعاتت کی ڈیزائننگ یا ترقی میں شامل ہونے کی اجازت دیتی ہے۔ Co-creationمشترکہ تخلیق ) .6

 مثاؽ کے طور پر یوٹیوب نے اپنے صارفین کو اپنے سامعین کے لیے مواد تخلیق کرنے کا موقع فراہم کیا ہے۔

            Revenue Streams /سلسلےآمدنی کے ذرائع   4.3.5

بہ یہ حصہ اس بات سے متعلق ہے کہ کمپنی کس طرح آمدنی کے ذریعہ اپنے کارفبار سے  پیسہ ماننے افر رےمایہ  پر اچھا مناع   ماننے کا منصو

مانتی ہے۔  اس میں ممکنہ طور پر  بناتی ہے۔آمدنی کے سلسلے فہ ذرائع ہیں جن سے کمپنی اپنی مصنوعاتت یا دممات کو صارفین کو بیچ کر رقم

رزپشن سے  آمدنی، ٹرانزیکشن فیس، سیلز سے آمدنی، افر ملحقہ  آمدنی شامل ہو سکتی ہیں۔ کمپنی جس قسم کی 
 سک
سی

ایڈفرٹائزنگ سے آمدنی، 

رفں کے لیے فاضح طور پر یش  آمدنی لاتی ہے اس کا انحصار  کارفبار پر ہوتا ہے، لیکن آمدنی کا جو بھی منصوبہ ہے، اسے اپنے افر رےمایہ کا

کرا  ضرفری ہے۔آمدنی کا سلسلہ درج ذل  آمدنی کے ماڈلز میں سے کسی ایک سے تعلق رکھتا ہے: لین دین کی بنیاد پر آمدنی اؿ صارفین 

کے لئے جاری سے مانئی  جاتی ہے جو ایک بار ادائیگی کرتے ہیں۔بار بار چلنے فالی آمدنی، جاری دممات یا فرفخت کے بعد کی دممات 

 ادائیگیوں سے ہوتی ہے۔ درج ذل  طریقے ہیں جن سے آمدنی حاصل کی جا سکتی ہے:   

 اثاثوں کی فرفخت: خریدار کو کسی پرفڈکٹ کی ملکیت کے حقوؼ بیچ کر۔ .1

 استعماؽ کی فیس: صارػ سے اس کی مصنوعاتت یا دممت کے استعماؽ کے لیے چارج کر کے۔ .2

رزپشن فیس: گاہک سے اس کی  .3
 سک
سی

 مصنوعاتت کو باقاعدگی سے افر مستقل طور پر استعماؽ کرنے کے لیے چارج کر کے۔

قرض دینا/ لیز پر دینا/ کرایہ پر دینا: صارػ ایک مقررہ مدت کے لیے اثاثہ استعماؽ کرنے کے خصوصی حقوؼ حاصل کرنے کے  .4

 لیے ادائیگی کرتا ہے۔

گ: گاہک کمپنی کے دانشورانہ املاک کو استعماؽ کر .5

 

ی
ش

 

سی

 

ن

 نے کی اجازت حاصل کرنے کے لیے ادائیگی کرتا ہے۔لا

 برفکریج فیس: دف یا زیادہ فریقوں کے درمیاؿ ثالث کے طور پر کاؾ کرنے سے حاصل ہونے فالی آمدنی۔ .6

ایڈفرٹائزنگ: کمپنی کے پلیٹ فارؾ کا استعماؽ کرتے ہوئے کسی پرفڈکٹ، رےفس یا براڈ  کی تشہیر کرنے کے لیے گاہک سے چارج  .7

 کر کے۔
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  (Cost of Structure)لاگت کی ساخت  4.3.6

اس بلاک میں کمپنی اپنے کارفباری ماڈؽ کو چلانے سے فابستہ تماؾ اخراجات کی نشاندی کرتی ہے۔اس طرح کے اخراجات کئی شکلیں لیتے 

 افقات غیر توققع ہیں: عمارت کے کرایہ  کی مقررہ لاگت، فی گھنٹہ اجرت کی متغیر لاگت، مرمت یا تبای کے ردعمل کے بعض

اخراجات۔ایک کارفبار کس طرح مقررہ افر متغیر اخراجات، اففر ہیڈ اخراجات، پرفڈکشن سپلائیز، افر دیگر دمشات کے لیے کس طرح 

نے کی تیاری کرتا ہے اس کی لاگت کے ڈھانچہ میں مکمل طور پر جھلکنا چاہیے۔ اس میں کمپنی کو اپنی فیلیو پرفپوزیشنز بنانے افر ڈیلیور کر

لاگت کا جائزہ لینے، ریونیو کے سلسلے بنانے، افر کسٹمر کے تعلقات کو برقرار رکھنے پر توجہ مرکوز کرنے کی ضرفرت ہوتی ہے۔لاگت کی 

ساخت اؿ تماؾ طریقوں کا مجموعہ ہے جن میں کارفبار کو پیسہ خرچ کرا  چاہیے۔ کمپنیاں مجموعی کارفباری ماڈؽ کے اندر لاگت کی ساخت 

ؽ کر سکتی ہیں تاکہ اس بات کی نشاندی کی جا سکے کہ اخراجات کہاں کم کیے جا سکتے ہیں۔ کلیدی فسائل، کلیدی رےگرمیاں، افر استعما

 کلیدی شراکت داریوں کی فضاحت کرنے کے بعد اس طرح کے اخراجات کا حساب نسبتاً آسانی سے لگایا جا سکتا ہے۔

  کارفبارفں کو سامنا ہو سکتا ہے:یہاں لاگت ک ساخت کی کچھ مثالیں ہیں جن کا

 ( : یہ فہ اخراجات  ہوتے ہیں جو پیدافار یا فرفخت کی سطح سے قطع نظر نسبتاً مستقل رہتے ہیں۔Fixed Costمقررہ لاگت  ) .1

a. کرایہ یا لیز کی ادائیگی: دفتری جگہ یا مینوفیکچرنگ سہولت کے کرایہ پر لینے کی لاگت۔ 

b. ادا کی جانے فالی باقاعدہ تنخواہ افر اس سے فابستہ فوائد جیسے انشورنس افر ریٹائرمنٹ کی شراکت۔ تنخواہیں افر بونس: ملازمین کو 

c. انشورنس: کارفباری ذمہ داری انشورنس، پراپرٹی انشورنس، فغیرہ 

d. ( فرسودگیDepreciationاؿ کی مفید زندگی پر اثاثوں کی لاگت کا مختص۔ : ) 

e. ( ز

 

 ز
ی

 

 ی
ی لی

 

ی

 گیس، انٹرنیٹ فغیرہ کے باقاعدہ اخراجات۔ ( : بجلی، پانی،Utilitiesیو

 متغیر لاگت: یہ اخراجات پیدافار یا فرفخت کی سطح کی بنیاد پر اتار چڑھاؤ آتے ہیں۔ .2

a. ( خاؾ ماؽRaw materialساماؿ پیدا کرنے کے لیے مواد کی خریداری سے فابستہ اخراجات۔ : ) 

b.  براہ راست لیبر کے اخراجات۔مینوفیکچرنگ لاگت: پیدافاری عمل سے متعلق اخراجات، جیسے 

c. سیلز کمیشنز: سیلز کے حجم کی بنیاد پر سیلز کے نمائندفں کو ادائیگیاں۔ 

d. ( شپنگ افر ڈاک خرچShipping and transportصارفین کو مصنوعاتت کی فرامی  کے اخراجات۔ : ) 

e. ( فرفخت شدہ ساماؿ کی قیمتCOGS کسی کمپنی کے ذریعہ فرفخت کردہ ساماؿ یا دممات :)کی پیدافار کے براہ راست اخراجات۔ 

 آپریٹنگ اخراجات: یہ رفزمرہ کے کاموں کو چلانے کے لیے ضرفری اخراجات ہیں۔ .3

a. اخراجات۔ 

  

 مارکٹنگ افر ایڈفرٹائزنگ: صارفین کو راغب کرنے افر براڈ  کی نمائش کو بڑھانے کے لیے پرفموش

b. ( تحقیق افر ترقیR&Dنئی مصنوعاتت تیار کرنے یا موجودہ :) مصنوعاتت کو بہتر بنانے سے متعلق اخراجات۔ 

c. آئی ٹی انفراسٹرکچر: کمپیوٹر سسٹمز افر سافٹ فیئر کو برقرار رکھنے سے فابستہ اخراجات۔ 

d. کسٹمر سپورٹ: صارفین کی پوچھ گچھ یا مسائل میں مدد کے لیے مختص فسائل۔ 
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e. دفتری ساماؿ: دفتری کاموں کے لیے ضرفری بنیادی ساماؿ کے اخراجات۔ 

 (: نئے گاہک کو حاصل کرنے کی لاگت۔CACگاہک کے حصوؽ کے اخراجات ) .4

a. رےگرمیوں سے فابستہ اخراجات۔ 

  

 مارکٹنگ کی مہمات: نئے گاہکوں کو راغب کرنے کے لیے اشتہارات افر پرفموش

b. اخراجات۔سیلز ٹیم کے اخراجات: سیلز ٹیم کے گاہکوں کو حاصل کرنے کی کوششوں سے متعلق تنخواہیں، کمیشن افر دیگر  

c. مفت ٹرائلز یا ڈسکاؤنٹس: نئے کسٹمرز کو آمادہ کرنے کے لیے مفت ٹرائلز یا ڈسکاؤنٹس کی یشکش  سے ہونے فالے اخراجات۔ 

 تقسیم کے اخراجات: صارفین کو مصنوعاتت یا دممات کی فرامی  سے فابستہ اخراجات۔ .5

a. گوداؾ: ذخیرہ اندفزی افر انوینٹری کے انتظاؾ سے متعلق اخراجات۔ 

b. ڈسٹری بیوشن چینلز: تھرڈ پارٹی ڈسٹری بیوٹرز یا سیلز چینلز کے استعماؽ سے فابستہ اخراجات۔ 

 فرفخت کے بعد سپورٹ: فرفخت کے بعد کسٹمر سپورٹ فراہم کرنے سے فابستہ اخراجات۔ .6

a. (  فارنٹی افر مرمت: فارنٹی کا ااہتماؾ کرنے افر خراب مصنوعاتت کی مرمتrepairs یا تبدل  کرنے سے  )متعلق اخراجات۔ 

b. کسٹمر رےفس: فرفخت کے بعد کی پوچھ گچھ یا مسائل میں گاہکوں کی مدد کرنے کے اخراجات۔ 

 کارفبار کے مناع  کو زیادہ سے زیادہ کرنے کا ایک طریقہ لاگت کو کم کرا  ہے۔ کچھ مقررہ اخراجات کمپنی کے رفزمرہ کے کاموں کے لیے اہم

بیاا ت کا ہمیشہ جائزہ لینا چاہیے تاکہ اؿ اخراجات کی نشاندی کی جا سکے جو بنیادی کارفباری رےگرمیوں میں  ہیں۔ کارفبار کے مالک کو اپنے مالی

 لاگت کوئی اہمیت نہیں رکھتے۔جب کوئی اپنے کارفبار کے مجموعی لاگت کی ساخت کو سمجھتا ہے تو فہ تنظیم کی قدر کی تجویز کا سمجھوتہ کیے بغیر

شناخت کر سکتا ہے۔ مزید یہ کہ مالک کو اپنی صنعت کے لاگت کے رجحاا ت پر گہری نظر رکھنی چاہیے تاکہ بغیر کسی میں کمی کے طریقوں کی 

غیر پوشیدہ لاگت کے مستحکم نقد  کا بہاؤحاصل ہوتا رہے۔  اخراجات کا انتظاؾ افر مختص کرا  کارفبار کے لیے ضرفری ہے۔ غلط تقسیم شدہ افر 

ئج ہو سکتے ہیں۔ مثاؽ کے طور پر، کمپنی کے ماان ؿ کسی پرفڈکٹ کی زیادہ قیمت یا کم قیمت لگا سکتے ہیں یا غیر مناع  منظم اخراجات کے سنگین نتا

 بخش مصنوعاتت میں غیر ضرفری فسائل لگا سکتے ہیں۔ لاگت کم کرنے کے کچھ طریقے نیچے بیاؿ کئے گئے ہیں۔

چھوٹے  موٹے اخراجات کو بہت زیادہ کم کرنے کی کوشش نہ کرا : بہت سے کارفباری ادار   پور  کارفبار پر اؿ کمیوں کے اثرات پر   ●

غور کرنے کے بجائےانفرادی رےگرمیوں میں لاگت میں کمی کرنے کی کوشش کرتے ہیں۔ اس میں ہر  خرچ کو ختم کرنے کی  کوششیں 

چھوٹا کیوں نہ ہو۔  یہ مشق منفی نتائج پیدا کر سکتی ہے ۔ اس تنگ توجہ کی ایک بہترین مثاؽ ملازمین کی مراعاتت کو  ہوتی ہیں، چاہے فہ کتنا ی

ختم کرا  ہے۔  لاگت میں کمی کرنے کا یہ ایک آساؿ افر تیز طریقہ نظر آتاہے جس کے اہم طول  مدتی مضمرات ہیں۔اس طرح کی 

( کو پست کر دیتی ہے۔ کمپنیوں کو یقینی طور پر ملازمین کے productivityپیدافاری صلاحیت )  بچت اکثر ملازمین کی حوصلہ افضائی افر

اخراجات کو کنٹرفؽ کرنے کے مواقع تلاش کرنے چاہئیں۔ لیکن لاگت میں کٹوتی شرفع کرنے سے پہلے انہیں سیاؼ ف سباؼ پر غور کرا  

میں کمی کی تلاش کرنی چاہئے۔ مثاؽ کے طور پر، فینڈر کنٹریکٹ پر دفبارہ گفت ف چاہیے۔ افر کارفباری ادارفں کو اعلی مجموعی اثر لاگت 

 شنید کرنے سے قریب کی مدت میں اخراجات پر کم اثر پڑ سکتا ہے لیکن یہ طول  مدتی بچت کا باعث بن سکتا ہے۔

( رکھتی ہیں۔ کمپنیوں  کو چاہئے کہ trackاپنے بجٹ پر قائم رہنا:  کامیاب تنظیمیں حقیقت پسندانہ، سخت بجٹ کو اپناتی افراس کا ٹریک )  ●

ساؽ کے لیے ایک مستحکم بجٹ رکھنے کے بجائے، اس کو متحرک کارفباری ماحوؽ میں تبدیلیوں کی عکاسی کرنے کے لیے ضرفرت کے 
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 ۔  بجٹ کارفبار کو اخراجات کی مجموعی تصویر افر اؿ اخراجات کو پورا کرنے کے لیے دستیاب توققع نقد بہاؤ فراہم مطابق تیار کیا جا

کرتا ہے۔ افر اس کا مطلب صرػ اس بات کی نشاندی کرنے سے کہیں زیادہ ہے کہ کوؿ سے اخراجات سب سے زیادہ ہیں۔ محتاط 

نشاندی کرتا ہے جہاں کارفبار اپنے اخراجات پر صحیح توجہ نہیں د  رہا ہے۔ یہ اؿ  کارفباری بجٹ بچت کے مواقع افر اؿ زمرفں کی

 علاقوں کو بھی ظاہر کرتا ہے جہاں تنظیمیں طول  مدتی بچت حاصل کر سکتی ہیں۔

 جو یل م مدتی افر طول  ڈیجیٹل تبدیلیاں اپناا : کچھ بچتیں ابتدائی طور پر لاگت میں اضافہ کے طور پر ظاہر ہو سکتی ہیں۔ لیکن فہ تنظیمیں  ●

مدتی دفنوں اثرات کو سمجھتی ہیں فہ رےمایہ کاری کو ہموار آپریشنز میں بدؽ سکتی ہیں جو طول  مدت میں کہیں زیادہ لاگت سے موثر ہیں۔ 

ھانے افر ڈیجیٹل تبدیلی ایک ایسی رےمایہ کاری ہے جو کافی طول  مدتی بچت میں بدؽ جاتی ہے۔ اس میں  پیدافاری صلاحیت کو بڑ

 کارفبارفں کو زیادہ مؤثر طریقہ سے تعمیل کی ذمہ داریوں کو پورا کرنے میں مدد کرنے کے اضافی فوائد ہیں۔ ڈیجیٹل تبدیلیاں تنظیموں کو

مات میں اخراجات کو کم کرنے افر آمدنی کی   پیدافار کو بہتر بنانے میں مدد کرتی ہیں۔  اؿ میں ہیں دفر دراز افر ہائبرڈ کاؾ کرنے کے انتظا

دممات کو کلاؤڈ فراہم کنندگاؿ میں منتقل کر کے آئی ٹی کے اخراجات کو بہتر  ITمنتقلی کی سہولت فراہم کرا ، بنیادی ڈھانچہ افر 

 ئنبناا ،کارفباری فرک فلو کو خودکار بناا ، مہنگے کارفباری سفر کو فرچوئل میٹنگز سے بدؽ کر میٹنگز کے اخراجات کو کم کرا ، افر آؿ لا

مایہ ادائیگی کی کاررفائی کرنے میں سہولت فراہم کرا ۔ضمنی فائدہ کے طور پر جب ماان ؿ اپنا  کارفبار  بیچنے یا  کارفبار کے لئے اضافی رے

 لانے کا فیصلہ کرتے ہیں تو ڈیجیٹل تبدیلیاں کارفبار کو زیادہ پرکشش بناتی ہیں۔ onboardکارفں کو 

 سے کارفبار خود سب کچھ کرنے کی کوشش نہ کرنے سے بہتر دممت انجاؾ د  سکتے ہیں۔ یہ مؤثر طریقہ سے آؤٹ سورس کرا : بہت  ●

 افر درمیانی کمپنیوں کے لیے درست ہے، جن کے پاس ہر محکمہ کے عملہ کے لیے فسائل کی کمی  ہوتی ہے جو کہ ایک 

ی

 

خاص طور پر چھوٹ

بات پر غور کرا  چاہئے کہ آؤٹ سورسنگ اؿ کی لاگت کو بہتر بنانے میں کس بڑی تنظیم کے پاس موجود ہوتے ہیں۔ لہذا ہر کارفبار کو اس 

، افر ہیلپ ڈیسک جیسے آؤٹ سورسنگ افعاؽ عاتؾ ہیں۔ کارفبار اپنی ضرفریات کو مؤثر IT، بھرتی، اکاؤنٹنگ، HRطرح مدد کر سکتی ہے۔ 

، ملازمین کے اندرفنی اخراجات کو محدفد کرتے طریقہ سے سنبھالنے کے لیے مخصوص آؤٹ سورسنگ فرموں پر انحصار کر سکتے ہیں

 ہوئے افر دفرے  اہم اخراجات پرتوجہ مرکوز کر سکتے ہیں۔

     Key Resources کلیدی فسائل  4.3.7

فراہم کارفباری ماڈؽ میں کلیدی فسائل اؿ اہم اثاثوں افر عناصر کا حوالہ دیتے ہیں جن کی کمپنی کو اپنے صارفین کے لیے قدر پیدا کرنے، 

ج ک مقاصد کے حصوؽ کے 

 

ی ٹ

کرنے افر حاصل کرنے کی ضرفرت ہوتی ہے۔ یہ فسائل کارفبار کو مؤثر طریقہ  سے چلانے افر اس کے اسٹر

لیے ضرفری ہیں۔ اہم فسائل کارفبار افر اس کی صنعت کی نوعیت کے لحاظ سے نمایاں طور پر مختلف ہو سکتے ہیں، لیکن فہ عاتؾ طور پر کئی 

  ہیں:زمرفں میں آتے

 ٹھوس فسائل جیسے  زمین، عمارتیں، ساماؿ، انوینٹری، مشینری، گا یاں، قدرتی فسائل۔ .1

غیر محسوس فسائل جیسے دانشورانہ املاک )پیٹنٹ، کاپی رائٹس، ٹریڈ مارک(، براڈ  کی پہچاؿ، کسٹمر تعلقات، ملازموں  کا علم افر ہنر،  .2

 کمپنی کی ثقات، شہرت۔
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 انسانی فسائل )ملازمین(۔ .3

 لیاتی  فسائل  جیسے نقد، کریڈٹ ، فغیرہ۔ ما .4

 انفراسٹرکچر۔  ITنیکی ت فسائل جیسے سافٹ فیئر، ہارڈفیئر،  .5

 ریگولیٹری افر قانونی فسائل جیسے اجازت ا مے، لائسنس، افر قانونی مشیر جو قانوؿ کی حدفد میں کاؾ کرنے کے لیے ضرفری ہیں۔  .6

   Key Activities  کلیدی رےگرمیاں 4.3.8

کلیدی رےگرمیوں میں کمپنی  اؿ تماؾ اہم رےگرمیوں کو درج کرتی ہے  جواس کے  کارفباری ماڈؽ کو کاؾ کرنے کے لیے ضرفری ہیں۔ یہ اہم 

 کوز کرنیرےگرمیوں کو اپنی قدر کی تجویز کو پورا کرنے، گاہکوں  تک پہنچنے ،  کسٹمر تعلقات کو برقرار رکھنے، افر آمدنی  پیدا کرنے پر توجہ مر

 اقساؾ ہیں؛ 3ہیں۔ اہم رےگرمیوں کی 

( : یہ اب تک کا سب سے زیادہ جامع افر پیچیدہ زمرہ ہے جس میں مصنوعاتت کی ترقی، مینوفیکچرنگ افر Productionپرفڈکشن ) .1

کے درمیاؿ ترسیل شامل ہیں۔ پیدافار مینوفیکچررز افر کمپنیوں کے لئے مخصوص ہے جو مصنوعاتت بناتے افر بیچتے ہیں۔ عاتلمی براڈ ز 

سل ، ایپل افر  مائکرف سافٹ ہیں۔ اس میں عاتؾ طور پر مصنوعاتت کی اہم مقدار شامل ہو
ی 

 

ن
تی پیدافار پر مبنی کارفباری ماڈلز کی اچھی مثالیں 

 ہے۔ مینوفیکچرنگ پر مرکوز کارفباری ماڈلز میں یہ سب سے اہم رےگرمی ہے۔اس زمرہ کی اہم رےگرمیاں یہ ہیں:

a.  ڈیزائن افر انتخاب دفنوں پرفڈکٹس افر پرفڈکشن کے عمل، بشموؽ ٹیکنالوجی، مشینری افر استعماؽ کیے جانے ڈیزائن افر انتخاب :

 فالے سسٹمز کے انتخاب افر ڈیزائن کو اپناتے ہیں۔ اس مرحلے پر، پیدافاری صلاحیتوں کا بھی تعین کیا جاا  ہے افر  انوینٹری: انوینٹری

  کو پورا کرنے کے لیے منصوبہ بندی کرا  ہے۔کے مسائل سے بچنے کے لیے توققع طلب

b.  منصوبہ بندی: منصوبہ بندی کا مقصد پہلے سے طے شدہ کاموں افر اعماؽ کا احاطہ کرنے فالے ایک صحت مند افر مستقل پیدافاری عمل

 کو قائم کرا  ہے۔

c.  تماؾ  پیدافاری عمل افر مراحل کا انتظاؾ افر نگرانی کنٹرفؽ: کنٹرفؽ میں کسی بھی انحراػ کا پتہ لگانے افر اؿ کو درست کرنے کے لیے

سکے۔ شامل ہے۔ اس کے علافہ، یہ کوالٹی کنٹرفؽ کا احاطہ کرتا ہے تاکہ ڈیلیور ہونے فالی مصنوعاتت کے مسلسل اعلیٰ معیار کو یقینی بنایا جا 

  ضرفرت ہوتی ہے۔افر مصنوعاتت کی قلت یا زیادہ اسٹاکنگ سے بچنے کے لیے باقاعدہ انوینٹری کنٹرفؽ کی

d. ڈیلیوری: ڈیلیوری سے مراد پرفڈکٹ ہینڈلنگ، شپنگ، ٹرانسپورٹیشن، افر اختتامی صارفین کو تقسیم کرا  ہے۔ 

e.   کسٹمر کی رائے یا فیڈ بیک: پرفڈکشن سے چلنے فالی کمپنیوں کے لیے کسٹمر کی رائے اہم ہے کہ فہ قدر میں اضافہ کرنے افر گاہک کی

 بق کرنے کے لیے مصنوعاتت میں کسی قسم کی ترمیم یا تطہیر متعارػ کرائیں۔ضرفریات کو ٹی کے مطا

( :  یہ مخصوص مسائل کے منفرد حل تلاش کرنے فالی تنظیموں کی بنیادی رےگرمی Problem-solvingمسئلہ حل کرا  ) .2

لاتے ہیں۔ ہسپتاؽ، مشافرتی ہے۔مسائل کو حل کرنے فالے کارفباری ماڈؽ ایسے کاموں پر انحصار کرتے ہیں جو مسابقتی فائدہ 

س، افر زیادہ تر دممات فراہم کرنے فالے  اس کی اچھی مثالیں ہیں۔ اؿ انٹرپرائزز میں علم کا بہت 

 

ی

 

ی

 

سلی

 

کی

ادار ، مالیاتی افر ٹیکس 

 ہیں:زیادہ انتظاؾ شامل  ہوتاہے، نیز مسلسل سیکھنے افر تربیت پر توجہ دی جاتی ہے۔ اس زمرہ  کی  اہم رےگرمیاں درج ذل  
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a.   تحقیق: مارکٹ کے مطالبات افر حقیقی ضرفریات کی نشاندی کرنے کے لیے تحقیق ضرفری ہے جو کمپنیوں کو ایسے حل فراہم

 کرنے میں مدد کر  گی جو دلچسپی کو بڑھاتے ہیں افر مثبت تبدیلی پدا کرتے ہیں۔

b. مینجمنٹ کی ضرفرت ہوتی ہے۔ یہ  پیدافاری پرفجیکٹ مینجمنٹ: مربوط عمل کو مضبوط کرنے افر بہتر بنانے کے لیے پرفجیکٹ 

 صلاحیت کو بڑھا تا ہے افر اؿ مسائل کو کم کرتا ہے  جو فراہم کردہ دممات کی قدر کو متاثر کر سکتے ہیں۔

c.  بہترین ماہرین کا مشورہ: پراجیکٹ کی منصوبہ بندی، توازؿ کے انتظاؾ کی کوششوں، موثر ٹیمیں تیار کرنے، افر خطرہ  پر قابو پانے کی

حکمت عملی تیار کرنے کے لیے ماہرین کا مشورہ ایک اہم جزف ہے۔ یہ مرحلہ، کمپنی کی طرػ سے یش  کردہ دممات میں رکافٹوں کو 

 رفکنے کے لیے ہے۔

d. ربہبہ کار پیشہ فر افراد کو تلاش کرنے، اؿ سے رابطہ قائم کرنے افر ملازمت کرنے کے لیے بھرتی ایک  :ملازمت کے لئے بھرتی

 ی عمل ہے۔ کلید

e.  کسٹمر رےفس: اعتماد کے تعلقات استوار کرنے کے لیے گاہکوں سے ربط رکھنے کے لئے کسٹمر رےفس اہم رےگرمی ہے۔ 

( : پلیٹ فارؾ بناا  افر برقرار رکھنا کلیدی رےگرمیوں میں سے Platform/Network buildingپلیٹ فارؾ / نیٹ فرک بناا  )  .3

کی تعمیر لوگوں کے لیے بات چیت، لین دین افر سود  بازی کرنے کے لیے ایک مخصوس  ایک ہے۔پلیٹ فارمز افر نیٹ فرکس

جگہ بنانے سے متعلق ہے۔ یہاں کی اہم رےگرمیاں پلیٹ فارؾ کی دیکھ بھاؽ افر اصلاح کے ارد گرد بنائی جاتی ہیں تاکہ  انہیں قابل 

ت کے مطابق رکھا جائے،افر اؿ کی مارکٹ کی طلب افر عمل، فعاؽ افر تازہ ترین اپ ڈیٹس، اپ گریڈ، اختراعاتت افر رجحاا 

سامعین کی ضرفریات کے مطابق بھی۔ مثاؽ کے طور پر  مائیکرفسافٹ تھرڈ پارٹی سافٹ فیئر پرفڈکٹس کو سپورٹ کرنے کے لیے 

 ہیں فہ درج ذل  ہیں: ایک قابل اعتماد آپریٹنگ سسٹم فراہم کرتا ہے۔اہم رےگرمیاں جو اس طبقہ میں قدر پیدا کرنے میں مدد کرتی

a.  کلاؤڈ کمپیوٹنگ: آػ سائٹ ڈیٹا مینجمنٹ، آساؿ ریموٹ کاؾ، افر ڈیجیٹل فسائل کے استعماؽ کو بہتر بنانے کے لیے کلاؤڈ کمپیوٹنگ کا

 استعماؽ۔

b. گ۔

 

ی
ش

 

ن
گ: تنظیمی ترقی افر نمو کو یقینی بنانے افر مارکٹ کے رجحاا ت کو براہ راست متاثر کرنے کے لیے فنا

 

ی
ش

 

ن
 فنا

c.  تحقیق افر ترقی: دیید ترین پیشرت افر ٹکنالوجی تک رسائی کو یقینی بنانے افر پلیٹ فارؾ یا نیٹ فرک کو صنعت کے موجودہ معیارات افر

 صارفین کے مفادات کے مطابق بنانے کے لیے تحقیق افر ترقی۔

d.  ز قائم کرنے افر قدر میں اضافہ کرنے کے لیے بنیادی مہارت فراہم کرا ۔

 

 

 
 

 بنیادی مہارت: شرکاء کی دلچسپی حاصل کرنے، کمیوی

e.  پلیٹ فارؾ کا مستقل انتظاؾ: کلائنٹ رےفس افر نیکی ت مدد کے ذریعہ  پلیٹ فارؾ کا مستقل انتظاؾ۔ 

f.  ر کسٹمر تعلقات کو منظم کرنے کے لیے کسٹمر مینجمنٹ۔کسٹمر مینجمنٹ: دممات کا نظم ف نسق افر کنٹرفؽ اف 

g.  وورٹی افر رےفس کا معیار لاگو کردہ معیارات سے 
ی کن
س

کوالٹی کنٹرفؽ : کوالٹی کنٹرفؽ اس بات کو یقینی بنانے کے لیے کہ پلیٹ فارؾ کی 

 مماثل ہو۔
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    Key Partnerships کلیدی شراکتیں  4.3.9

سکتے کلیدی شراکت دار،  بیرفنی کمپنیاں یا سپلائرز  ہوتے ہیں جوتنظیم  کی اہم رےگرمیوں کو انجاؾ دینے میں مدد کرتے ہیں۔ یہ فہ رشتے ہو 

ہیں جو کمپنی کے سپلائرز، مینوفیکچررز، کارفباری شراکت دارفں فغیرہ کے ساتھ ہوتے ہیں۔ یہ شراکتیں جوکمپنی بناتی ہے فہ ایسی قوتیں 

کو کم  risksتی ہیں جو کارفبار کو اؿ عبوںں میں کامیاب کرنے میں مدد کرتی ہیں جو کمپنی کے لیے خود کرا  شکل  ہوتے ہیں۔ یہ شراکتیں ہو

 کرنے افر فسائل کے حصوؽ کے لیے بنائی جاتی ہیں۔ شراکت کی  یہ اقساؾ ہیں:

ا نہ )  .1

ت

ی
م
جک
وں کے درمیاؿ 

 

 
جن کا صنعت کے لحاظ سے براہ راست کوئی  مقابلہ نہیں ہے، آپس  ( اتحاد: دف کمپنیاںstrategicغیر حری

میں ایسے طریقوں سے شراکت کرتی ہیں جس سے دفنوں کو فائدہ ہوتا ہے۔مثاؽ کے طور پرایک کمپنی اپنے کارفباری پرفڈکٹ کا فہ 

سکتی۔ بدلے میں کمپنی اؿ مصنوعاتت  کی  حصہ تیار کرنے کے لیے کسی مینوفیکچرر کے ساتھ شراکت کر سکتی ہے جسےفہ خود تیار نہیں کر

 ادائیگی کر  گی۔

ا نہ اتحاد )  .2

ت

ی
م
جک
وں کے درمیاؿ 

 

 
ج ک شراکت داری ہوتی ہے۔فہ کارفبار جو Coopetitionحری

 

ی ٹ

وں کے درمیاؿ اسٹر

 

 
(: یہ حری

یہ ہے کہ جو کمپنیاں  کر رہے ہیں۔ اس کا مطلب Coopetitionمسابقت افر تعافؿ دفنوں میں مشغوؽ ہوتے ہیں کہا جاتا ہے کہ فہ 

براہ راست آپس میں مقابلہ کر سکتی ہیں فہ اب بھی اپنی مشترکہ صنعت کے لیے  بیداری  پیدا کرنے کے لیے مل کر کاؾ کرتی ہیں تاکہ 

صنعت میں اؿ تماؾ لوگوں کے لیے نئے صارفین حاصل کیے جاسکیں جن کے لیے مسابقت ہو۔اس کی ایک بہترین مثاؽ ہے فائزر 

کا معاہد  2020فیکسین تیار کرنے کا مارچ  COVID-19کے درمیاؿ مشترکہ طور پر  BioNTechافر  Pfizerیو این ٹیک۔ افر با

 2020ہوا۔ معاہدہ نے دف فارماسیوٹیکل کمپنیوں کو ترقی افر مینوفیکچرنگ کی صلاحیتوں کو یکجا کرنے کے قابل بنایا۔ اس کے نتیجے میں فہ 

 میں لانے میں کامیاب ہو گئے افر  اب تک لاکھوں خوراکیں تیار کر چکے ہیں۔ کے آخر تک فیکسین کو مارکٹ

زز: یہاں  ایک کمپنی  کسی دفرےی کمپنی کے ساتھ جڑ کے ایک بالکل مختلف ادارہ بنا سکتی   .3
 

 

 

نئے کارفبار کو فرفغ دینے کے لیے جوائنٹ فی

زز میں فریقین کو، جو دفنوں کے لیے الگ الگ  کاؾ کرنے کی بہ نسبت زیادہ مناع ہے
 

 

 

-co  بخش ہو سکتا ہے۔جواائنٹ فی

venturers   کے طور پر جاا  جاتا ہے، جن کی ذمہ داری متعلقہ مہم جوئی تک محدفد ہوتی ہے جس کے لیے فہ رےمایہ دینے افر مناع

ز ساماؿ کی مشترکہ کھیپ، حصص کی قیا
 

 

 

س آرائی، عمارت کی تعمیر، افر/ یا نقصاا ت کو بانٹنے پر راضی ہوتے ہیں۔ایک جوائنٹ فی

رزز کی اڈ ر رائٹنگ، یا کارفبار کی کوئی دفرےی شکل پر مشتمل ہو سکتا ہے۔مارفتی سوزفکی اڈ یا لمیٹڈ بھارت میں 
چ 

 

 ی ی ٹ
ی

حصص یا ڈ

ز  کی ایک مشہور مثاؽ ہے۔ یہ ہندفستانی حکومت افر جاپانی آٹوموبائل بنانے فالی کمپنی
 

 

 

 سوزفکی آٹوموبائل اڈ سٹری میں جوائنٹ فی

(  کی افر privatizationمیں حکومت نے کمپنی کی نجی کاری ) 2002موٹر کارپوریشن کے درمیاؿ ایک مشترکہ منصوبہ تھا۔ 

 .Tata AIG General Insurance Coسوزفکی موٹر کارپوریشن نے اس میں بڑا حصہ  خریدلیا۔ اس کی ایک افر مثاؽ   

Ltdہے۔  یہ ایک ہندفستانی جنرؽ انشورنس( کمپنی ہے جو ٹاٹا گرفپ افر امرکن  انٹریشنل  گرفپ AIG کے درمیاؿ مشترکہ )

 کا ہے۔   AIGمنصوبہ ہے۔ اس میں تین چوتھائی حصہ ٹاٹا کا ہے، جب کہ باقی کا ایک چوتھائی 

زز بنانے کی چار اہم فجوہات یہ ہیں۔ 
 

 

 

 کمپنیوں کا  جوائنٹ فی
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a.  ز
 

 

 

 کے مقصد کو حاصل کرنے کے لیے دفنوں کمپنیوں کے مشترکہ فسائل سے فائدہ اھانیا فسائل سے فائدہ اھانا : ایک جوائنٹ فی

جا سکتا ہے۔ ایک کمپنی کے پاس مینوفیکچرنگ کا اچھی طرح سے عمل ہو سکتا ہے، جبکہ دفرےی کمپنی کے پاس ڈسٹری بیوشن کے اعلیٰ 

 چینلز ہو سکتے ہیں۔

b.  ز میں دفنوں
 

 

 

کمپنیاں مل کر اپنی  پیدافار کو کم فی یونٹ لاگت پر لے سکتی ہیں ۔ یہ خاص طور پر اخراجات کو کم کرا :  جوائنٹ فی

ز کے نتیجہ میں دیگر لاگت کی بچت میں اشتہارات کا اشتراک یا مزدفری کے 
 

 

 

ٹیکنالوجی کی ترقی کے ساتھ مناسب ہے۔ جوائنٹ فی

 اخراجات شامل ہو سکتے ہیں۔

c.  ز بنا
 

 

 

نے فالی دف کمپنیاں یا پاراں ں ہر ایک کا پس ظر ا افر مہارتوں کو مشترکہ طور پر استعماؽ کر سکتی مہارتوں کو یکجا کرا : جوائنٹ فی

ز کے ذریعہ  یکجا ہوتے ہیں تو ہر کمپنی دفرے  کی صلاحیتوں سے فائدہ اھان سکتی ہے۔
 

 

 

 ہیں۔  جب یہ ایک جوائنٹ فی

d. ز کا ایک افر
 

 

 

(  میں داخل ہونے foreign marketعاتؾ استعماؽ غیر ملکی مارکٹ) غیر ملکی بازارفں میں داخل ہوا : جوائنٹ فی

کے لیے مقامی کارفبار کے ساتھ شراکت کرا  ہے۔ کوئی کمپنی جو اپنے ڈسٹری بیوشن نیٹ فرک کو نئے ممالک تک پھیلاا  چاہتی ہے 

 سے موجود ڈسٹری بیوشن نیٹ فرک فہ مقامی کارفبار کو مصنوعاتت کی فرامی  کے لیے مشترکہ معاہدہ کر سکتی ہے، اس طرح پہلے

سے فائدہ اھانیا جا سکتا ہے۔ کچھ ممالک کی اپنی مارکٹ میں غیر ملکیوں کے داخلہ پر پابندیاں ہیں جس کی فجہ سے مقامی ادارہ کے 

ز بناا  ملک میں کارفبار کرنے کا فاحد راستہ ہوتاہے۔
 

 

 

 ساتھ جوائنٹ فی

(:   خریدار یا سپلائر کےساتھ قابل اعتماد تعلقات استوار کرا  Buyer-seller relationshipsخریدار افر سپلائر کے تعلقات  )  .4

لازمی ہوتا ہے۔ خریدار فہ شخص یا تنظیم ہے جو سپلائرز سے مصنوعاتت خریدتا ہے۔ خریدار ایک مینوفیکچرر ہو سکتا ہے جو خاؾ ماؽ 

 ہے۔ خریدار افر بیچنے فالے کے درمیاؿ تعلق یا تو یل م مدتی خریدتا ہے افر ایک صارػ خوردہ فرفش سے تیار شدہ مصنوعاتت خریدتا

ہو سکتا ہے یا طول  مدتی، جس میں قائم معاہدفں کی بنیاد پر باقاعدہ خریداری شامل ہو۔ خریدار افر بیچنے فالے کے درمیاؿ اعتماد فقت 

، پیشن گوئی، علم افر صارفین کی سہولت فراہم کے ساتھ ساتھ پیدا ہوتا ہے افر یہ خریدار افر بیچنے فالے کے درمیاؿ معلومات

 کرتاہے۔

 (Business Plan) کارفباری منصوبہ 4.4

ہم نے اب تک دیکھا ہے کہ ایک ٹھوس کارفباری ماڈؽ،  کمپنی کی حکمت عملی کی تشکیل کے لیے ایک فریم فرک کے طور پر کاؾ کرتا ہے۔   

ماننے کارفباری ماڈؽ کا ہوا  بہت ضرفری ہے کیوں کہ یہ  بتاتا ہے کہ کمپنی کس طرح قدر  پیدا کر  گی افر آمدنی  مانئے گی۔ کمپنی کو مناع  

لئے ایک افر چیز کی ضرفرت ہوگی جسے کارفباری منصوبہ یا بزنس پلاؿ کہتے ہیں۔ کارفباری منصوبہ کمپنی کی طرػ سے تیار کردہ دستافیز کے 

ہے جو کمپنی کے اہداػ، آپریشنز، صنعت کی حیثیت، مارکٹنگ کے مقاصد، افر مالیاتی تخمینوں کو بیاؿ کرتا ہے۔ اس میں موجود معلومات 

نے میں مددگار ثابت ہو تی ہیں۔ پرفڈکٹ کے آغاز سے لے کر سنگ میل طے کرنے تک حکمت عملی کی منصوبہ بندی تک، کمپنی کو چلا

 اس میں کمپنی کے کارفباری سفر کا ہر مرحلہ شامل  ہوتاہے۔
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 اہداػ کو کیسے پورا کرنے کی دفرے  الفاظ میں ہم کہ سکتے ہیں کہ کارفباری منصوبہ ایک جامع رفڈ میپ ہے جو ظاہر کرتا ہے کہ کمپنی اپنے

توقع رکھتی ہے، جبکہ بزنس ماڈؽ ایک تصوراتی فریم فرک ہے جو اس بات کا خاکہ یش  کرتا ہے کہ کمپنی کیسے  پیسہ مان  گی۔جب 

 کارفباری ماڈؽ بن کر تیار ہو جا  تو تنظیم کا بزنس منصوبہ بنایا جاتا ہے۔ 

کارفں، قرض دہندگاؿ، حصص یافتگاؿ افر دیگر دلچسپی رکھنے فالی جماعتوں کو کمپنی کا جائزہ  چوں کہ کارفباری منصوبوں کو اکثر رےمایہ  

دینے کے طریقہ کے طور پر استعماؽ کیا جاتا ہے، یہ  عاتؾ طور پر جامع دستافیزات  ہوتے ہیں جو درج ذل  کا احاطہ کرتے ہیں:کمپنی کی 

 کا خلاصہ )

ت

صن ٹ

 

خ
executive summaryمشن کا جامع ، )  ( بیاؿmission statement کمپنی کی بنیادی معلومات، مالک کی ، )

تجزیہ افر مالی معلومات۔ مختلف قسم کے  کارفباری منصوبہ   SWOTاسناد، مصنوعاتت افر دممات، مارکٹنگ کا منصوبہ، مارکٹ کا تجزیہ، 

ن استعماؽ کرتی ہیں۔  اؿ موضوع  کی مزید  فضاحت  اس
 
 می
طٹ

 

ن

ت

ی

 کتاب کے دائرہ کار سے باہر ہے۔ ہوتے ہیں جو مختلف 

4.5  

 

  (Project)پراج کٹ

 1مثاؽ  

آئیے ایک مشہور کمپنی ایمیزفؿ )جو کہ ایک ای کامرس تنظیم ہے(کے بزنس ماڈؽ کینوس پر ایک نظر ڈالتے ہیں۔ ایمیزفؿ اپنے متنوع  

افر فسیع کارفباری ماڈؽ کے لیے جاا  جاتا ہے، جس میں آمدنی کے مختلف سلسلے افر قدر کی تجافیز شامل ہیں۔ ایمیزفؿ کے بزنس ماڈؽ 

 صر  کی ریح    یہ ہے:کینوس کے کلیدی عنا

 قدرکی تجافیز (1

سہولت: ایمیزفؿ تیز ترسیل کے اختیارات، ایک کلک کی خریداری، افر صارػ دفست انٹرفیس کے ساتھ ایک آساؿ آؿ لائن  ●

 خریداری کا ربہبہ یش  کرتا ہے۔

ہے کہ گاہک اپنی ضرفرت کی ہر چیز  انتخاب: ایمیزفؿ ایک فسیع افر متنوع پرفڈکٹ کیٹلاگ فراہم کرتا ہے، اس بات کو یقینی بناتا ●

 تلاش کر سکیں۔

 قیمت: ایمیزفؿ پرائم ممبرشپ کے ذریعہ مسابقتی قیمتوں کا تعین افر چھوٹ لاگت سے آگاہ صارفین کو راغب کرتی ہے۔ ●

س افر کسٹمر رےفس سے Amazon FBA (Fulfillment by Amazonتکمیلی دممات:  ●

ک

 

ی
 ش
خ

( بیچنے فالوں کو ایمیزفؿ کی لا

 ہ اھاننے کے قابل بناتا ہے۔فائد

● AWS: Amazon Web Services قابل توسیع، رےمایہ کاری مؤثر، افر قابل اعتماد کلاؤڈ کمپیوٹنگ دممات یش  کرتا ہے۔ 

 صارفین کے طبقے (2

مصنوعاتت کی صارفین: ایمیزفؿ انفرادی گاہکوں کی دممت کرتا ہے جو کتابوں افر الیکٹرانکس سے لے کر ڑے فں افر ریلو س اشیاء تک  ●

 ایک فسیع رینج کے لیے آؿ لائن خریداری کرتے ہیں۔

بیچنے فالے: ایمیزفؿ تیسر  فریق کے بیچنے فالوں کو ایمیزفؿ مارکٹ پلیس کے ذریعے عاتلمی کسٹمر بیس تک پہنچنے کے لیے ایک پلیٹ  ●

 فارؾ فراہم کرتا ہے۔
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● AWSزز کو پورا کرتا
 
 

ہے جنہیں کلاؤڈ کمپیوٹنگ افر ہوسٹنگ رےفسز کی ضرفرت ہوتی  : ایمیزفؿ کارفبارفں، سٹارٹ اپس، افر ڈفی

 ہے۔

 چینلز (3

ای کامرس پلیٹ فارؾ: ایمیزفؿ کی فیب سائٹ افر موبائل ایپ صارفین افر کارفبارفں کو مصنوعاتت فرفخت کرنے کے بنیادی چینل  ●

 ہیں۔

 ں سے جو تا ہے۔ایمیزفؿ مارکٹ پلیس: ایک ایسا پلیٹ فارؾ جو تیسر  فریق بیچنے فالوں کو گاہکو ●

● AWS فیب سائٹ: کارفبار کے لیے کلاؤڈ رےفسز تک رسائی کے لیے آؿ لائن پلیٹ فارؾ۔ 

 کسٹمر تعلقات (4

 سیلف رےفس: زیادہ تر صارفین سیلف رےفس پلیٹ فارمز کے ذریعے ایمیزفؿ کے ساتھ بات چیت کرتے ہیں۔ ●

 سپورٹ یش  کرتا ہے۔کسٹمر سپورٹ: ایمیزفؿ پوچھ گچھ، مسائل افر فاپسی کے لیے کسٹمر  ●

رزائبرز پریمیم کسٹمر رےفس، مفت شپنگ، افر ایمیزفؿ پرائم فیڈیو افر دیگر دممات تک رسائی حاصل کرتے ہیں۔ ●
 سک
سی

 ایمیزفؿ پرائم: 

 آمدنی کے ذرائع (5

 مصنوعاتت کی فرفخت: جسمانی افر ڈیجیٹل مصنوعاتت کی فرفخت سے حاصل ہونے فالی آمدنی۔ ●

رزپشن رےفسز: ایمیزفؿ  ●
 سک
سی

رزپشن رےفسز سے آمدنی۔
 سک
سی

 پرائم افر دیگر 

 ایمیزفؿ فیب رےفسز: کلاؤڈ کمپیوٹنگ رےفسز سے آمدنی۔ ●

 لاگت کی ساخت (6

 تکمیل افر ترسیل کے اخراجات: اسٹوریج، پیکیجنگ افر ترسیل سے فابستہ اخراجات۔ ●

  اخراجات۔ٹیکنالوجی افر مواد: ٹیکنالوجی کی ترقی، مواد کی تخلیق، افر بنیادی ڈھانچے سے متعلق ●

ز افر کسٹمر کے حصوؽ کے لیے اخراجات۔ ●

 
  

 مارکٹنگ افر ایڈفرٹائزنگ: پرفموش

● AWS آپریٹنگ اخراجات: ڈیٹا ینٹرزز افر کلاؤڈ رےفسز کو برقرار رکھنے سے فابستہ اخراجات۔ 

 کلیدی فسائل (7

 ای کامرس پلیٹ فارؾ: ایمیزفؿ کا آؿ لائن انفراسٹرکچر افر فیب سائٹ۔ ●

س۔تکمیلی مراکز: مصنو ●

ک

 

ی
 ش
خ

 عاتت کی موثر ترسیل کے لیے گوداؾ افر لا

 دممات کے لیے۔ AWSڈیٹا ینٹرزز:  ●

 براڈ  افر ساکھ: ایمیزفؿ کا مضبوط براڈ  افر کسٹمر کا اعتماد۔ ●

 کلیدی رےگرمیاں: (8

 آؿ لائن ریٹیل آپریشنز: ای کامرس پلیٹ فارؾ کا نظم ف نسق افر کسٹمر کے ہموار ربہبے کو یقینی بناا ۔ ●

س: گوداؾ، پیکیجنگ افر شپنگ کو سنبھالنا۔تکمیل  ●

ک

 

ی
 ش
خ

 افر لا
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● AWS مینجمنٹ: کلاؤڈ کمپیوٹنگ دممات کو چلاا  افر برقرار رکھنا۔ 

 کلیدی شراکت داریاں (9

 فریق ثالث بیچنے فالے: ایمیزفؿ مارکٹ پلیس پر کارفبار افر افراد کے ساتھ شراکت داری۔ ●

 کے ساتھ شراکت داری۔ سپلائرز: پرفڈکٹ مینوفیکچررز افر ڈسٹری بیوٹرز ●

● AWS صارفین: ایمیزفؿ  فیب رےفسز استعماؽ کرنے فالے کارفبار کے ساتھ تعافؿ۔ 

 آئیے اب اس کے تماؾ عناصر کو کینوس میں لکھ کر اس کا نقشہ بنائیں۔ 

 

 : ایمیزفؿ کے کارفباری ماڈؽ کا کینوس4.2شکل 

 افپر کی تصویر سے پتہ چلتا ہے کہ ایمیزفؿ کا بزنس ماڈؽ کینوس ای کامرس، مارکٹ پلیس، افر کلاؤڈ کمپیوٹنگ رےفسز کے امتزاج کے ذریعہ   

صارفین کے فسیع رینج کی دممت کرنے کی اپنی صلاحیت کو نمایاں کرتا ہے۔ اس تنوع نے ایک عاتلمی ای کامرس افر ٹیکنالوجی کے بڑ  

 ر پر ایمیزفؿ کی کامیابی میں اہم کردار ادا کیا ہے۔ادارہ کے طو

 2مثاؽ 

"  کا بزنس ماڈؽ کینوس تیار کرتے ہیں، جو پارک Healthy Morningاب ایک  رفایتی کارفبار کی مثاؽ دیکھتے ہیں۔ ہم  ایک چھوٹے سے کارفبار "

 ( افر فرزش کرنے آئے لوگوں کو تازہ پھلوں کا رس بیچنا۔ joggingکے باہر  جوس بیچتا ہے۔ اؿ کا مقصد ہے فہاں صبح صبح دف  لگانے )

 قدر کی تجویز:   (1

 تازہ افر صحت مند جوس ●
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 پارک جانے فالوں کے لیے سہولت کی  جگہ ●

 فوری رےفس ●

 صارفین کے طبقے (2

 (  افر فرزش کرنے فالےjoggersبنیادی: پارک میں  آ  دف  لگانے فالے ) ●

 لوگثانوی: پارک کے زائرین، قریبی رہائشی  ●

 چینلز: (3

 کے قریب کے مقاؾ tracksجاگنگ کے  ●

 افر سوشل میڈیا  signboardsصارفین کو راغب کرنے کے لیے  ●

 گاہکوں کی زبانی تشہیر  ●

 کسٹمر تعلقات:  (4

 دفستانہ افر موثر رےفس ●

 ریگولر  صارفین کے لیے کوئی ڈسکاؤنٹ ●

 آمدنی کے ذرائع  (5

 جوس کی فرفخت  ●

 کے اختیارات جیسے اسنیکس یا ذائقہ دار نمکین )اگر قابل اطلاؼ ہو( upscaleآگے بڑھاا  یا  ●

 لاگت کی ساخت (6

 اجزاء کی قیمت ●

 مزدفری کے اخراجات )اگر عملہ کی دممات حاصل کریں( ●

 بلدیہ سے اجازت  کی فیس )اگر قابل اطلاؼ ہو(  ●

 مارکٹنگ افر پرفموشن کے اخراجات ●

 کلیدی فسائل  (7

 جوس کے لیے اجزاء ●

 ، کانچ کے مگ،  پیپر کپ فغیرہ(juicerبنیادی ساماؿ )  ●

 عملہ ی )اگر ضرفرت ہو( ●

● Signboards 

 کلیدی رےگرمیاں  (8

 جوس  تیار کرا  افر یش  کرا  ●

 مارکٹنگ افر فرفغ ●
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 انوینٹری مینجمنٹ ●

 کلیدی شراکت دار  (9

 تازہ پھلوں افر چینی کے مقامی سپلائرز ●

 پارک حکاؾ )اجازت افر منظوری کے لیے( ●

 پرفموشن کے لیے قریبی کارفبار کراس ●

 اب اؿ تماؾ عناصرکو  آپ بزنس ماڈؽ کے  کینوس میں لکھ کر اس کی شکل  تیار کریں۔ 

   (Learning Outcomes)  اکتسابی نتائج 4.6

کے اختتاؾ پر پہنچ گئے ہیں،آپ کے پاس اب ایک بنیادی ٹوؽ کٹ ہے جو  explorationجیسا کہ ہم بزنس ماڈؽ کینوس کے اپنے  

ایو کارفباری ماڈلز کو سمجھنے، ڈیزائن کرنے افر بہتر بنانے کے لیے ضرفری ہے۔ یہ اختراعی فریم فرک، جو الیگزینڈر افسٹرفالڈر افر 

ور  

 

 
 سنگ بنیاد بن گیا ہے، افر اس کی پیچیدگیوں کے ذریعہ  مارر  نے بنایا ہے، کارفباری حکمت عملی افر انٹرپرینیورشپ کی دنیا میں ایکپ

 سفر نے آپ  کو انموؽ بصیرت افر مہارتوں سے آراستہ کیا ہے۔

اس پور  یونٹ کے دفراؿ ہم نے بزنس ماڈؽ کینوس کے نو کلیدی بلڈنگ بلاکس کا جائزہ لیا، جن میں سے ہر ایک کارفباری ماڈؽ کی 

 اہم کردار ادا کرتا ہے۔ آئیے اؿ ضرفری عناصر کا خلاصہ کریں افر اؿ کی اہمیت کو اجاگر کریں: کامیابی کو تشکیل دینے میں

قدر کی تجویز: فیلیو پرفپوزیشن اس کے دؽ کی نمائندگی کرتی ہے جو کارفبار اپنے صارفین کو یش  کرتا ہے۔ طلةء اب تسلیم کرتے ہیں  .1

کو مقابلہ سے الگ کرتی ہے، افر اس سے صارفین کو ملنے فالے فوائد کی  کہ ایک زبردست قدر کی تجویز کسی پرفڈکٹ یا رےفس

فضاحت کرتی ہے۔ ایک ففادار کسٹمر بیس کو اپنی طرػ توقجہ کرنے افر اسے برقرار رکھنے کے لیے ایک مضبوط قدر کی تجویز ضرفری 

 ہے۔

س کو سمجھنا افر اؿ کی فضاحت کرا  کسی بھی کا .2

 

ی

 

ی
م
ی گ
س

س: کسٹمر 

 

ی

 

ی
م
ی گ
س

رفبار کا مرکز ہوتا ہے۔ طلةء نے سیکھا ہے کہ گاہکوں کی کسٹمر 

شناخت افر اؿ کی منفرد ضرفریات افر خصوصیات کی بنیاد پر درجہ بندی کرنے سے کمپنیوں کو اپنی مصنوعاتت یا دممات کو مؤثر طریقے 

 سے تیار کرنے کی اجازت ملتی ہے، جس سے مارکٹ میں کامیابی کے امکاا ت بڑھ جاتے ہیں۔

ج ک فیصلہ ہے جس کی طلةء تعریف کرتے ہیں۔ چینلز فزیکل اسٹورز، چینلز .3

 

ی ٹ

: صارفین تک پہنچنے کے لیے صحیح چینلز کا انتخاب ایک اسٹر

ای کامرس فیب سائٹس، سوشل میڈیا پلیٹ فارمز، افر بہت کچھ کو گھیر سکتے ہیں۔ گاہک کے حصوں کو ہدػ بنانے کے لیے فیلیو 

 صحیح چینلز کا انتخاب بہت ضرفری ہے۔پرفپوزؽ کی فرامی  کے لیے 

کسٹمر تعلقات: طول  مدتی کامیابی کے لیے مثبت کسٹمر تعلقات کی تعمیر افر برقرار رکھنا سب سے اہم ہے۔ طلةء نے دریات کیا ہے کہ  .4

افر گاہکوں کو کس طرح مختلف گاہک طبقات کو مختلف تعلقات کے طریقوں کی ضرفرت ہو سکتی ہے، جیسے ذاتی مدد یا خود دممت، 

 راغب کرا  افر  انہیں برقرار رکھنے کی اہمیت۔
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آمدنی کے سلسلے: آمدنی کے متنوع افر پائیدار ذرائع کا حصوؽ بہت ضرفری ہے، جیسا کہ طلةء نے سیکھا ہے۔ چاہے ایک بار کی  .5

گ، یا دیگر محصولات کے ماڈلز کے ذریعے، طلة

 

ی
ش

 

سی

 

ن

رزپشنز، لا
 سک
سی

ء اب کارفبار کی قیمت کی تجویز افر کسٹمر کے فرفخت، بار بار چلنے فالی 

 حصوں کے ساتھ آمدنی کے سلسلے کو سیدھ میں کرنے کی ضرفرت کو سمجھتے ہیں۔

لاگت کی ساخت: لاگت کا انتظاؾ ایک پائیدار کارفباری ماڈؽ کا ایک اہم عنصر ہے۔ طلةء نے سمجھ لیا ہے کہ کس طرح کارفبار کے  .6

ں افر کلیدی فسائل، مجموعی لاگت کے ڈھانچے میں حصہ ڈالتے ہیں۔ کارفباری کامیابی کے لیے لاگت کا مختلف پہلو، جیسے اہم رےگرمیا

 موثر انتظاؾ ضرفری ہے۔

کلیدی فسائل: کامیاب کارفبار کا انحصار کلیدی فسائل پر ہوتا ہے، جس میں جسمانی اثاثے، دانشورانہ املاک، انسانی فسائل افر  .7

ج ک شراکت داری شامل

 

ی ٹ

 ہوتی ہے۔ کاج  کے طلةء نے اؿ فسائل کی شناخت افر فائدہ اھاننے کی اہمیت کو تسلیم کیا ہے تاکہ اؿ اسٹر

 کی قدر کی تجویز کو مؤثر طریقے سے یش  کیا جا سکے۔

 کو برقرار کلیدی رےگرمیاں: کلیدی رےگرمیاں ضرفری کاموں افر عمل کی نمائندگی کرتی ہیں جو قدر کی تجویز کو پورا کرنے افر آپریشنز .8

رکھنے کے لیے درکار ہیں۔ کمپنی کی طرػ سے رفزمرہ کے کاموں افر حکمت عملیوں کو سمجھنا طول  مدتی کامیابی حاصل کرنے کے لیے 

 بنیادی حیثیت رکھتا ہے۔

ج ک شراکت داری کی اہمیت کو رےاہا ہے۔ چاہے فراہم کنندگاؿ، تعافؿ کنند .9

 

ی ٹ

گاؿ، یا دیگر کلیدی شراکتیں: کاج  کے طلةء نے اسٹر

 تنظیموں کے ساتھ، یہ اتحاد قدر کی تجویز کو بڑھاتے ہیں افر کارفبارفں کو فسیع تر صارفین کے حصوں تک پہنچنے کی اجازت دیتے ہیں۔

کارفباری ماڈؽ کینوس کے سب سے اہم فوائد میں سے ایک اس کی موافقت ہے۔ کارفباری عزائم رکھنے فالے طلةء کے لیے، کینوس 

تصورات کے تصور افر تطہیر کے لیے ایک منظم انداز یش  کرتا ہے۔ نو بلڈنگ بلاکس کو سوچ سمجھ کر پُر کر کے، طلةء اپنے مستقبل  کارفباری

کے منصوبوں کے لیے ایک جامع خاکہ تیار کر سکتے ہیں، رےمایہ کارفں کو راغب کرنے افر فنڈنگ کو محفوظ بنانے کی اؿ کی صلاحیت کو بڑھا 

 سکتے ہیں۔

کا  بزنس مینجمنٹ  یا کامرس کا مطالعہ کرنے فالے طلةء کے لیے، کینوس کو سمجھنا بھی اتنا ی ضرفری ہے۔ یہ انہیں موجودہ کارفباری ماڈلز

تنقیدی تجزیہ کرنے، بہتری کے لیے عبوںں کی نشاندی کرنے افر اختراعاتت کرنے کی مہارتوں سے آراستہ کرتا ہے۔ تیز رفتار نیکی ت 

افر منڈی کے بدلتے ہوئے ظر ا ا مے کے دفر میں، یہ موافقت کارفبار کی مسلسل مطابقت افر مسابقت کو یقینی بنانے کے لیے  تبدیلیوں

 انموؽ ہے۔

       (Keywords) کلیدی الفاظ 4.7

 معنیٰ اصطلاح

 دیت (Innovationانوفیشن )

ز )  
 
 ایسا شخص جو،  کچھ تیار کرتا ہے ( Developerڈیول

ی )

 

ی لٹ

 

ی

 کوئی مفید یا استعماؽ کے لیے ڈیزائن کی گئی شئے یا دممت (  Utilityیو
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 معنیٰ اصطلاح

مصنوعاتت جو کسی خاص کمپنی کے ذریعہ کسی خاص ا ؾ کے تحت  ( Brandبراڈ   )

 تیار کی جاتی ہیں

(Venture)   ز
 

 

 

 ایک کارفباری ادارہ، عاتؾ طور پر جس میں خطرہ ہوتا ہے فی

           (Model Examination Questions) نمونہ امتحانی سوالات 4.8

 بزنس ماڈؽ کینوس کا بنیادی مقصد کیا ہے؟ (1

a)  مارکٹ ریسرچ 

b) مالی پیشن گوئی 

c) کارفباری منصوبہ بندی افر تصور 

d) مصنوعاتت کی ترقی 

 مندرجہ ذل  میں سے کوؿ سا بزنس ماڈؽ کینوس کے نو کلیدی بلڈنگ بلاکس میں سے ایک نہیں ہے؟ (2

a) مینوفیکچرنگ کا عمل 

b) صارفین کے طبقے 

c)  آمدنی کے ذرائع 

d)  کلیدی فسائل 

 بزنس ماڈؽ کینوس میں "قدر کی تجویز" سے مراد کیا ہے؟ (3

a) کارفبار کی لاگت کی ساخت۔ 

b) مارکٹنگ افر اشتہاری حکمت عملی۔ 

c)   صارفین تک پہنچنے کے لیے استعماؽ ہونے فالے چینلز۔ 

d) ہے۔ فہ منفرد قدر جو مصنوعاتت یا دممات صارفین کو فراہم کرتی 

بزنس ماڈؽ کینوس کا کوؿ سا بلڈنگ بلاک صارفین کو راغب کرنے، برقرار رکھنے افر دممت کرنے کے لیے استعماؽ کیے  (4

 جانے فالے طریقوں کی فضاحت کرتا ہے؟

a) صارفین کے طبقے۔ 

b) کسٹمر تعلقات۔ 

c)  کلیدی شراکتیں۔ 

d)  ڈسٹری بیوشن چینلز۔ 
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  کیا۔ تیار نے -------—ـــــــــــبزنس ماڈؽ کینوس ایک بصری ٹوؽ ہے جسے (5

a)  ور  

 

 
 الیگزینڈر افسٹرفالڈر افر ایو پ

b) ایڈؾ اسمتھ افر ہنری فایوؽ 

c)  گوگل 

d) آکسفورڈ   یونیورسٹی 

 مندرجہ ذل  میں سے ایک کامیاب بزنس ماڈؽ کینوس کی  خصوصیت کی شناخت کیجئے۔  (6

a) ہ ہوا  ۔تماؾ ممکنہ ظر اا موں کا احاطہ کرنے کے لیےاس کاحد سے زیادہ پیچید 

b) اس میں کبھی بھی  کوئی تبدیلی نہیں آا ۔ 

c)  اسےایک بصری افر متحرک ٹوؽ ہوا  چاہئے جو فقت کے ساتھ ساتھevolve ہو۔ 

d) اسے بنیادی طور پر کمپنی کے مشن افر فژؿ پر توجہ مرکوز کرنی چاہیے۔ 

 بزنس ماڈؽ کینوس میں "چینلز" بلڈنگ بلاک کا بنیادی مقصد کیا ہے؟ (7

a) دارفں افر کلیدی فسائل کی نشاندی کرا ۔ ممکنہ شراکت 

b) کارفبار کی لاگت کے ڈھانچہ  کا تعین کرا ۔ 

c) اؿ طریقوں کا خاکہ یش  کرا  جس سے  کمپنی اپنے صارفین تک پہنچتی ہے افر اؿ کے ساتھ تعامل کرتی ہے۔ 

d) صارفین کے مخصوص طبقوں کی فضاحت کرا ۔ 

  طرػ آتا ہے؟بزنس ماڈؽ کینوس  میں  عنصر 'لاگت کی ساخت' کس (8

a)  بائیں 

b) دائیں 

کارفباری ماڈؽ کا کوؿ سا عنصر ضرفری اثاثوں، بنیادی ڈھانچہ  افر صلاحیتوں پر توجہ مرکوز کرتا ہے جو کمپنی کو اپنی قدر کی تجویز  (9

 یش  کرنے افر اپنے صارفین تک پہنچنے کے لیے درکار ہے؟

a) چینلز 

b) آمدنی کے ذرائع 

c) صارفین کے طبقے 

d)  کلیدی فسائل 

 بزنس ماڈؽ افر بزنس منصوبہ ایک ی شئے کے دف مختلف ا ؾ ہیں۔  (10

aصحیح) 

bغلط  ) 
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 جوابات

1)c  2) a 3) d 4)  b   5)  a 6)  c 7)  c 8) a  9) d  10) b 

 مختصر جوابات کےحامل سوالات 

 بزنس ماڈؽ کینوس کا مقصد کیا ہے، افر یہ کارفبارفں کی مدد کیسے کرتا ہے؟ (11

 بزنس ماڈلس کے ارتقاء  پر نوٹ لکھئے۔  (12

 کہ  کامیابی کے لیے صحیح ڈسٹری بیوشن افر  (13

 

کارفباری  ماڈؽ کینوس میں "چینلز" کے تصور کی فضاحت کر یں۔ یہ بھی بتای 

 چینلز کا انتخاب کیوں ضرفری ہے؟

 

ن

 

 ش
ی کی

 

ی

 کمیو

 کہ تخصیص  ) (14

 

  کو بڑھا سکتی ہے۔ (  سے کس طرح کمپنی اپنی قدر کی تجویزcustomizationبتای 

آمدنی کے ذرائع کا عنصر کارفباری ماڈؽ کو کیسے متاثر کرتا ہے، افر مختلف قسم کے کارفبارفں میں آمدنی  پیدا کرنے کے لیے کچھ  (15

؟

 

 عاتؾ طریقے بتای 

سکتے ہیں افر یہ  بزنس ماڈؽ کینوس کے "کلیدی شراکت داری" بلاک  میں، اتحاد یا تعافؿ کی کچھ مثالیں کیا ہیں جو کارفبار بن (16

 مجموعی کارفباری ماڈؽ کو کیسے فائدہ پہنچاتے ہیں؟

 بزنس منصوبہ افر بزنس ماڈؽ کے درمیاؿ کے فرؼ پر رفشنی ڈالیئے۔  (17

 کہ یہ فسائل کیسے تنظیم  (18

 

عاتؾ طور پر  کارفبار کو بہتر طریقہ سے چلانے کے لئے  کن کلیدی فسائل  کی ضرفرت ہوتی ہے؟  بتای 

 د کرتے ہیں۔ کی ترقی میں مد

 کارفباری ماڈؽ کینوس کی رفشنی میں کسٹمر تعلقات پر نوٹ لکھیئے۔   (19

 کے درمیاؿ موازنہ کیجیئے۔   customer segmentsمختلف  (20

 طول  جوابات کےحامل سوالات

" لاگت کی ساخت"  سے کیا مراد ہے؟ زیادہ کارکردگی افر مناع  حاصل کرنے کے لیے کارفباری ماڈؽ میں اس کو کس طرح   (21

 بہتر بنایا جا سکتا ہے، افر لاگت میں کمی کی کچھ عاتؾ حکمت عملیاں  کیا ہیں؟

۔ اپنی مرضی کی ایک  فرضی  ای کامرس کمپنی کے کارفباری ماڈؽ کے عناصر تفصیل سے لکھ  (22

 

  کر اس کا بزنس ماڈؽ کینوس بنای 

 ریح   کیجیئے کہ  کسی بھی کمپنی کو اپنی کارفبار فرفغ دینے کے لئے کن کلیدی رےگرمیوں کا خیاؽ رکھنا چاہیئے؟   (23

۔  (24

 

 " کسٹمر کے طبقے" عنصر کی فضاحت کیجیئے افر مختلف طبقوں کو تفصیل سے سمجھای 

ؿ کے کارفباری ماڈلز میں ممکنہ خطرات افر غیر یقینی صورتحاؽ کی نشاندی کرنے میں بزنس ماڈؽ کینوس کارفباری ادارفں کو ا (25

 کس طرح مدد کرتا ہے؟ افر اؿ خطرات کو کم کرنے افر اؿ کے انتظاؾ کے لیے کچھ حکمت عملی کیا ہیں؟

 ٭٭٭
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 ای کامرس میں ٹیکنالوجی۔5یونٹ  

(Technology in E-Commerce) 

 Structure of the unit             اکائی کے اجزا

 Objectives                       مقاصد 5.0

 Introduction                    تمہید 5.1

 History of E-commerce          ای کامرس کی تاریخ 5.2

 E-commerce Infrastructure               کامرس کا انفرا اسٹرکچرای  5.3

 Key Components of  E-commerce Systems         ای کامرس سسٹمز کے کلیدی اجزاء 5.4

 M-commerce                کامرس-ایم 5.5

 Emerging Technologies        ابھرتی ہوئی ٹیکنالوجیز 5.6

 Learning Outcomes                  اکتسابی نتائج 5.7

                    Keywords                 کلیدی الفاظ 5.8

ش امتحانی سوالات 5.9

 

 Model Examination Questions          نمون

 (Objectives) مقاصد 5.0

 :اس اکا ئی کے مطالعہ کے بعد آپ اس قابل ہو جائیں گے کہ

 منظر سمجھ سکیں ۔ ای کامرس کا تاریخی پس 

  ای کامرس کے ضروری تکنیکی اجزاء کی شناخت اور وضاحت کر سکیں۔ 

  ای کامرس سسٹم کے ضروری اجزاء کے بارے میں تبصرہ کر سکیں ۔ 

 ز کی اہمیت اور  موبائل ایپلی کیشنز کے اثرات کی تشریح سکیں۔

 

 

 ای کامرس میں موبائل ڈیوائ

  نات سمجھ سکیں۔ ای کامرس ٹیکنالوجی میں موجودہ رجحا 

 (Introduction) تمہید 5.1

جیسای کہ ہم نے پچھلی اکائیوں میں دیکھا ہے، ای کامرس یا الیکٹرانک کامرس نے ہمارے خریداری اور کاروبار کرنے کے   

کا  طریقہ  کو یکسر بدؽ دیا ہے اور روایتی دوکاؿ کے منظر نامہ کو ایک متحرک، باہم مربوط ڈیجیٹل مارکیٹ میں تبدیل کر دیا ہے۔ اس تبدیلی
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ہے جو ای کامرس کے ہر پہلو میں، پروڈکٹ کی دریافت سے لے کر خریداری کی تکمیل تک ایک اہم کردار ادا کرتی مرکز میں ٹیکنالوجی 

ہے۔ ای کامرس عصری کاروباری منظرنامہ میں گہری اہمیت رکھتا ہے، بنیادی طور پر یہ بدلاو لانے میں کہ کاروبار کس طرح گاہکوں کے 

ؾ کرتے ہیں، اور مارکیٹ میں مقالہ  کرتے ہیں۔ یہ با  ای کامرس کناللوجی کی اس متحرک ساتھ منسلک ہوتے ہیں، عالمی سطح پر کا

ئن صنعت کو تقویت دینے والی فرنٹ اینڈ اور بیک اینڈ ٹیکنالوجیز  پر روشنی ڈالتا ہےاور ابھرتے ہوئے رجحانات کا جائزہ لیتا ہے جو آؿ لا

 ۔ شاپنگ کے مستقبل کو تشکیل دینے کا ہنر رکھتے ہیں

 ،یہاں ہم ای کامرس کی اہمیت پر ایک بار پھر 

 

پچھلی اکائیوں میں ہم نے ای کامرس کے بارے میں کچھ معلومات حاصل کی تھیں۔ آیئ

 نظر ڈالتے ہیں۔ 

ای کامرس کی بنیادی شراکتوں میں سے ایک جغرافیائی رکاوٹوں کو ختم کرنا ہے، جس سے کاروباری اداروں کو متعدد مقامات پر  ●

سٹور فرنٹ کی ضرورت کے بغیر عالمی سامعین تک پہنچنے کے قابل بنانا ہے۔ اس رسائی سے خاص طور پر چھوٹے اور فزیکل 

( کو فائدہ ہوتا ہے، جو SMEs)  small and medium-sized enterprisesیا   درمیانے درجے کے کاروباری اداروں

فارمز کے ذریعہ اپنی مارکیٹ کی رسائی کو مزید آسانی سے بڑھانے کے انہیں بین الاقوامی تجارت میں حصہ لینے اور آؿ لائن پلیٹ 

 لیے بااختیار بناتے ہیں۔

آپریٹنگ، ای کامرس پلیٹ فارمز  24/7عالمی رسائی کے علاوہ، ای کامرس صارفین کے لیے بے مثاؽ سہولت فراہم کرتا ہے۔  ●

تے ہوئے سی  ھی  وت  صنوععات کو راازز کرنے، آرڈر دینے صارفین کو روایتی دوکانوں کے کاؾ کے اوقات کی رکاوٹوں پر قابو پا

اور خریداری کرنے کی اجازت دیتے ہیں۔ یہ لچک جدید صارفین کے بدلتے ہوئے طرز زندگی کے ساتھ مطابقت رکھتی ہے جو اپنے 

 خریداری کے تجربات میں سہولت اور رسائی چاہتے ہیں۔

 اور آپرنل ک کارکردگی لاتا ہے۔ وع ف فزیکل انفرااسٹرکچر کی  ض ضرورت روایتی کاروباری نقطہ نظر سے، ای کامرس لاگت کی تاثیر ●

خوردہ جگہوں کو راقرار رکھنے کے مقالہ  میں اوور ہیڈ لاگت کو  ض کرتی ہے۔ آرڈر کی تکمیل اور انوینٹری مینجمنٹ سمیت مختلف 

 روبار کے لیے لاگت میں نمایاں بچت ہوتی ہے۔پراسیس کی آٹومیشن، آپرنل ک کارکردگی کو مزید بڑھاتی ہے، جس سے کا

مزید راآں، ای کامرس پلیٹ فارؾ انفرادی صارفین کے لیے خریداری کے تجربے کو ذاتی بنانے کے لیے ڈیٹا اینالیٹکس اور صنوععی  ●

ز کے 

 
  

ائزیشن، موزوں سفارشات، ٹارگٹڈ مارکیٹنگ، اور ذاتی نوعیت کی پروموش

 

ظاہر  ذریعہذہانت سے فائدہ اٹھاتے ہیں۔ یہ پرسن

ؿ کو بڑھاتی ہے اور وفاداری کو فروغ دیتی ہے۔ ای کامرس کے ذریعہ یارر کردہ ڈیٹا کی دولت ڈیٹا پر بنی ہوتی ہے، صارفین کی اطمینا

فیصلہ سازی میں ھی  سہولت فراہم کرتی ہے، جس سے کاروبار کو صنوععات کی پیشکشوں، قیمتوں کے تعین کی حکمت عملیوں اور 

   کرنے کی اجازت لتی  ہے۔مارکیٹنگ کی مہموں کو بہتر بنانے میں باخبر انتخا

ای کامرس کا اثر ایک انتہائی مسابقتی ماحوؽ کو فروغ دینے تک پھیلا ہوا ہے جو کاروباروں کو مسلسل اختراع کرنے کی ترغیب دیتا  ●

ہے۔ صنوععات کی پیشکش سے لے کر صارػ کے تجربے اور خدمات کی فراہمی تک، ڈیجیٹل مارکیٹ پلیس میں کاروبار کو مسابقتی 
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ہنے کے لیے اختراعات کی طرػ راغب کیا جاتا ہے۔ چھوٹے کاروبار زیادہ سطحی کھیل کے میداؿ میں بڑے ہم منصبوں کے ساتھ ر

 مقالہ  کر سکتے ہیں، کیونکہ ڈیجیٹل لینڈ سکیپ جدت اور گاہک پر بنی نقطہ نظر کو انعاؾ دیتا ہے۔

 جس میں یہ روایتی آؿ لائن رٹیل،، مارکیٹ پلیس پلیٹ فارؾ، ای کامرس کی لچک مختلف قسم کے کاروباری ماڈلز میں واضح ہے ●

رزپشن سروسز اور ڈراپ شپنگ شامل ہے۔ یہ موافقت کاروباری اداروں کو مختلف ماڈلز کے ساتھ تجربہ کرنے اور اپنی 
 سک
سب

 صنوععات یا خدمات کے لیے موزوں ترین اور قابل توع ف طریقہ تلاش کرنے کی اجازت دیتی ہے۔

کی اہمیت صارفین کے رویہ کو بدلنے کے لیے اس کی موافقت میں مضمر ہے۔ ای کامرس پلیٹ فارؾ تیزی سے ابھرتے  ای کامرس ●

ہوئے رجحانات، جیسے کہ موبائل شاپنگ کی طرػ تبدیلی اور پائیدار صنوععات کی بڑھتی ہوئی مانگ کو سمو سکتے ہیں۔ وہ کاروبار جو ای 

ں کا عملی جوا  دینے میں چست رہ سکتے ہیں، اس بات کو یقینی بناتے ہوئے کہ وہ مارکیٹ کے کامرس کو اپناتے ہیں وہ اؿ تبدیلیو

 متحرک منظر نامہ کے لیے متعلقہ رہیں۔

 (History of E-commerce) ای کامرس کی تاریخ 5.2

رفین کی خریداری کے طریقہ  کو ئی ای کامرس کناللوجی کی تاریخی ترقی اور ارتقاء ایک دلچسپ سفررہا ہے جس نے کاروبار چلانے اور صا 

 شکل دی ہے۔ درج ذیل اہم سنگ میلوں کا ایک جائزہ ہے:

 (: 1970-1980ابتدائی دور) .1

نے  EDI( کی ترقی کے ساتھ شروع ہوا۔ EDIکی دہائی میں الیکٹرانک ڈیٹا انٹرچینج ) 1970الیکٹرانک کامرس کا تصور  ●

 کاروباروں کو دستاویزات کا تبادلہ کرنے اور الیکٹرانک طور پر لین دین کرنے کی اجازت دی۔

 آؿ لائن لین دین کے تعارػ نے مستقبل میں ای کامرس کی ترقی کی بنیاد رکھی۔ ( کے ذریعہEFTالیکٹرانک فنڈز ٹرانسفر ) ●

 کی دہائی(: 1990انٹرنیٹ کا عروج ) .2

ئی کے اوائل میں ایک عوامی پلیٹ فارؾ کے طور پر ابھرا، جس نے ای کامرس کی دھماکہ خیز ترقی کی دہا 1990ورلڈ وائڈ ویب  ●

 کی منزلیں طے کیں۔

 پر فروخت ہوئی۔  StingNet Market سی ڈی   جب ایک اآؿ لائن رٹیل، ٹرانزیکشن اس وت  ہو میں، پہلا 1994 ●

 سے ڈیجیٹل  روایتی دوکاؿ میں ایک آؿ لائن بک اسٹور کے طور پر رکھی گئی تھی، جس نے رٹیل، میں  1994ایمیزوؿ کی بنیاد  ●

 کی طرػ ایک بڑی تبدیلی کا آغاز کیا۔اسٹور 

 کی دہائی کے اوائل(: 2000 -کی دہائی کے آخر میں  1990ڈاٹ کاؾ کا بوؽ بالا ) .3

ؾ میں تیزی دکھنے  میں آئی، جس کی صوصیت  ای کامرس کے آغاز اور سرمایہ کاری میں کی دہائی کے آخر میں ڈاٹ کا 1990 ●

 اضافہ ہے۔
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اس عرصے کے دوراؿ بہت سے روایتی خوردہ فروشوں نے آؿ لائن موجودگی قائم کی، اور نئے ای کامرس کاروباری ماڈلز  ●

 سامنے آئے۔

ای کامرس کمپنیوں کے خاتمے کا باعث بنا لیکن اس نے ایک  کی دہائی کے اوائل میں ڈاٹ کاؾ کی ٹوٹ پھوٹ نے کئی 2000 ●

 زیادہ پائیدار اور پختہ ای کامرس لینڈ سکیپ کی راہ ہموار کی۔

 (:2000-2010ای کامرس پلیٹ فارمز اور ٹیکنالوجیز ) .4

جیسے مضبوط ای کامرس پلیٹ فارمز کی ترقی کا  WooCommerce، اور Magento، Shopifyکی دہائی میں  2000 ●

 ہدہ ہ کیا ا، ، جو کاروبار کو توع ف یر ا اور ب ض ضرورت  پ ش ک کرتے ہیں۔مشا

 پے پاؽ جیسے ادائیگی کے گیٹ ویز محفوظ آؿ لائن لین دین کی سہولت فراہم کرنے میں اہم کردار ادا کرتے ہیں۔ ●

نتیجے میں ریسپانسیو ویب سمارٹ فونز کے وع ف پیمانے پر اپنانے کے ساتھ موبائل کامرس کو اہمیت حاصل ہوئی، جس کے  ●

 ڈیزائن اور سرشار موبائل ایپس سامنے آئیں۔

 (:کی دہائی 2010موبائل کامرس اور سوشل کامرس ) .5

موبائل آلات کے پھیلاز نے موبائل فرینڈلی انٹرفیس اور ایپ پر بنی خریداری کے تجربات پر توجہ مرکوز کرتے ہوئے ای  ●

 کامرس کو ئی شکل دی۔

ئسزسٹ، سماجی تجارت کے لیے اہم چینل بن گئے، جس سے  ●
ی

 

ٹ

 

ن ب

سوشل میڈیا پلیٹ فارمز، بشموؽ فیس بک، انسٹاگراؾ، اور 

 رااہ راست صنوععات کو دریافت اور خرید سکتے ہیں۔ ذریعہصارفین اؿ پلیٹ فارمز کے 

 تا حاؽ(:  2010تکنیکی اختراعات ) .6

س ) ●

 

ج ب
ئلیئ ٹ

 

ب

 

ن

ل ا

 

ئٹ
ب

 

ئس
ئفب ی

 

ٹ

 نگ، ا، اور بڑے ڈیٹا اینالیٹکس کے اام نؾ نے ای کامرس میں (، مشینAIصنوععی ذہانت یا آر

ائزیشن، سفارشی نظاؾ، اور ٹارگٹڈ مارکیٹنگ کو بڑھایا ہے۔

 

 پرسن

ی ) ●

 

ئلی ٹ

 

ٹ
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ٹ

 

ب ٹئ
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گ
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ئلی ٹ

 

ٹ

( ٹیکنالوجیز کو آؿ لائن شاپنگ کے حیرت انگیز تجربات فراہم کرنے کے VR( اور ورچوئل ر

 لیے تلاش کیا جا رہا ہے۔

اور شفاػ لین دین کے لیے بلاک چین ٹیکنالوجی کی مزید کھوج کی جا رہی ہے، خاص طور پر سپلائی چین مینجمنٹ اور محفوظ  ●

 ڈیجیٹل کرنسیوں جیسے شعبوں میں۔

 (E-commerce Infrastructure) ای کامرس کا انفرا اسٹرکچر    5.3

نیٹ ورک اور خدمات ہیں جو آؿ لائن اسٹور کے آپریشن  میں مدد کرتے ای کامرس انفرااسٹرکچر سے مراد بنیادی ہارڈ ویئر، سافٹ ویئر، 

ہیں۔ اس میں وہ تماؾ اجزاء شامل ہوتے ہیں جو ایک ای کامرس کاروبار کو آسانی سے کاؾ کرنے کے قابل بناتے ہیں: پروڈکٹ مینجمنٹ اور 

( سسٹم تک۔ کاروباروں کے لیے ایک مضبوط CRM)آرڈر پروسیسنگ سے لے کر ادائیگی کے گیٹ ویز اور کسٹمر ریلیشن شپ مینجمنٹ 
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ای کامرس انفرااسٹرکچر ضروری ہے تاکہ وہ اپنے صارفین کے لیے بغیر سی  رکاوٹ اور محفوظ خریداری کا تجربہ فراہم کر سکیں۔ یہ اس 

آرڈرز پر تیزی اور مؤثر طریقہ بات کو یقینی بناتا ہے کہ ویب سائٹ ہمیشہ چل رہی ہے، پروڈکٹ کی معلومات درست اور تازہ ترین ہیں، 

 سے کارروائی کی جا رہی ے، اور یہ کہ کسٹمر ڈیٹا کی حفاظت کی جارہی  ہے۔ 

 پہلے ہم دیکھتے ہیں کہ ایک مظبوط انفرا اسٹرکچر کے کیا فوائد ہیں۔ 

  ض کر کے، ڈازؿ ٹائم کو  ض بہتر کارکردگی: ایک اچھی طرح سے ڈیزائن کیا ا،  ای کامرس انفرااسٹرکچر صفحہ لوڈ کرنے کے اوقات کو .1

کر کے، اور اس بات کو یقینی بنا کر کہ ویب سائٹ بہت زیادہ ٹریفک کو سنبھاؽ سکتی ہے، آؿ لائن اسٹور کی کارکردگی کو نمایاں طور پر 

 بہتر کر سکتی ہے۔

 ملوںں سے چاتتا ہے۔ اس سے بہتر سیکورٹی: ایک مضبوط ای کامرس انفرااسٹرکچر صارفین کے ڈیٹا کو غیر مجاز رسائی اور سائبر .2

 صارفین کے ساتھ اعتماد پیدا کرنے اور مالی نقصانات کے خطرے کو  ض کرنے میں مدد مل سکتی ہے۔

توع ف یر ای: توع ف یر ا ای کامرس کا بنیادی ڈھانچہ کاروبار کے ساتھ ساتھ بڑھ سکتا ہے، جس سے وہ بڑھتی ہوئی ٹریفک کو  .3

 عات کی پیشکشوں کو بڑھا سکتا ہے، اور ئی منڈیوں میں داخل ہو سکتا ہے۔ایڈجسٹ کر سکتا ہے، اپنی صنوع

ئو رٹی کی خلاػ ورزیوں کو روک کر، اور  .4
ئکی ٹ
س

لاگت میں کمی: ای کامرس کے بنیادی ڈھانچے کو بہتر بنانا ڈازؿ ٹائم کو  ض سے  ض کرکے، 

 آپرنل ک کارکردگی کو بہتر بنا کر لاگت کو  ض کرنے میں مدد کرسکتا ہے۔

 : ایک اچھی کارکردگی کا مظاہرہ کرنے والا اور محفوظ ای کامرس انفرااسٹرکچر  کسٹمر کے  مثبت تجربہ  میں حصہ  .5

  

ئ

ئسزی
ٹ ی
س
ئک ن

بہتر کسٹمرا

 ادا کرتا ہے، جس سے سیلز، کسٹمر کی وفاداری اور راانڈ کی ساکھ میں اضافہ ہوتا ہے۔

 سیکشن میں واضح کئے گئے  ہیں۔  اہم اجزاء ہیں جو درج ذیل 4ای کامرس انفرااسٹرکچر کے  

  (Hardware)ہارڈویئر  5.3.1

ز، اور نیٹ ورکنگ کا 

 

 

ہارڈویئر میں وہ مادی اجزاء شامل ہیں جو ای کامرس ویب سائٹ کو سپورٹ کرتے ہیں جیسے سرورز، اسٹوریج ڈیوائ

ساماؿ۔ ای کامرس کے بڑھتے ہوئے کاروبار کے مطالبات کو سنبھالنے کے لیے اؿ اجزاء کو طاقتور اور قابل اعتماد ہونے کی ضرورت  ہوتی 

ز ای کامرس ویب سائٹس کی میزبانی اور خدمت میں اہم کردار ادا کرتے ہیں، آؿ لائن کاروبار کی بنیاد کے طور پر کاؾ ہے۔ ویب سرور

کرتے ہیں۔ ایک ویب سرور بنیادی طور پر  صوصصی کمپیوٹرز ہوتے ہیں جو انٹرنیٹ پر کلائنٹ کی درخواستوں پر کارروائی اور جوا  دینے 

جب کوئی صارػ سی  ای کامرس ویب سائٹ تک رسائی حاصل کرتا ہے تو ویب سرور اؿ کی درخواست  کے لیے ڈیزائن کئے گئے ہیں۔

کو ہنڈؽ کرتا ہے، ڈیٹا بیس سے ضروری معلومات حاصل کرتا ہے، اور ویب صفحات کو صارػ کے رااززر تک پہنچاتا ہے۔ یہ آؿ لائن 

 بغیر سی  رکاوٹ کے کاؾ کو یقینی بناتا ہے۔ای کامرس میں ویب سرورز لین دین، صنوععات کی رااززنگ، اور دیگر انٹرایکٹو صوصصیات کے

 کے کلیدی کردار نیچے واضح کئے گئے ہیں۔ 
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ای کامرس ویب سائٹس کو ہوسٹ کرنا: ویب سرورز ای کامرس ویب سائٹس کے ورچوئل ہومز کے طور پر کاؾ کرتے ہیں، تماؾ  .1

یب صفحات جو آؿ لائن اسٹور بناتے ہیں اؿ کو اسٹور کرتے ہیں۔ اس میں ضروری فائلوں، تصاو ا، پروڈکٹ کی معلومات، اور و

HTML، CSS، JavaScriptاور دیگر کوڈ شامل ہیں جو ویب سائٹ کی ساخت اور ظاہری شکل کی وضاحت کرتے ہیں۔ ، 

اندر موجود  داخل کرتا ہے یا سائٹ کے URLصارػ کی درخواستوں کو ہینڈؽ کرنا: جب صارػ سی  ای کامرس ویب سائٹ کا  .2

سی  لنک پر کلک کرتا ہے، تو اس کا ویب رااززر متعلقہ ویب سرور کو درخواست بھیجتا ہے۔ ویب سرور یہ درخواست وصوؽ کرتا 

ہے، اس پر کارروائی کرتا ہے، اور درخواست کردہ مواد کو صارػ کے رااززر پر واپس پہنچا دیتا ہے۔ یہ اس بات کو یقینی بناتا ہے کہ 

 نی سے ویب سائٹ پر تشریف لے جائیں اور اپنی مطلوبہ معلومات تک رسائی حاصل کر سکیں۔صارفین آسا

ای کامرس لین دین کا انتظاؾ کرنا: ای کامرس ویب سائٹس میں کسٹمر کی ادائیگیوں پر کارروائی کرنے سے لے کر شپنگ آرڈرز کے  .3

سے سنبھاؽ کر، ادائیگی کے گیٹ ویز کے ساتھ  طریقہ کو محفوظ انتظاؾ تک پیچیدہ لین دین شامل ہیں۔ ویب سرورز حساس مالیاتی ڈیٹا

 بات چیت کرتے ہوئے، اور آرڈر کے حالات کو اپ ڈیٹ کر کے اؿ لین دین کو آساؿ بنانے میں مرکزی کردار ادا کرتے ہیں۔

ئو رٹی سب سے اہم ہے، کیونکہ اس میں کسٹمر کی معلوما .4
ئکی ٹ
س

ئو رٹی کو یقینی بنانا: ای کامرس میں 
ئکی ٹ
س

ت اور مالی لین دین کو سنبھالنا شامل 

ہے۔ ویب سرورز حساس ڈیٹا کو غیر مجاز رسائی اور سائبر ملوںں سے چاتنے کے لیے مختلف حفاظتی اقدامات سے لیس ہیں، جیسے کہ 

س کنٹروؽ میکانزؾ۔

ئ سب
ئک ن

 فائر والز، انکرپشن پروٹوکوؽ، اور ا

متحرک مواد دکھاتی ہیں، جیسے کہ اصل وت  میں پروڈکٹ کی دستیابی، متحرک مواد کو فعاؽ کرنا: ای کامرس ویب سائٹس اکثر  .5

 زبانوں کے 

  

 
ذاتی سفارشات، اور قیمتوں کی تازہ ترین معلومات۔ ویب سرورز پی ایچ پی اور سرور سائڈ ایپلی کیشنز جیسی اسکرپ

 تی مواد یارر کر سکتے ہیں۔متحرک مواد کو سپورٹ کرتے ہیں جو صارػ کے تعاملات اور ڈیٹا کی بنیاد پر ذا ذریعہ

ڈیٹا بیس کا سپورٹ فراہم کرنا: ای کامرس ویب سائٹس پروڈکٹ کی معلومات، کسٹمر کی تفصیلات، اور آرڈر کی تاریخ کی وع ف  .6

ز کے ساتھ مربوط اور تعامل کے لیے 

 

ئ
 
مقدار کو ذخیرہ کرنے کے لیے ڈیٹا بیس پر انحصار کرتی ہیں۔ ویب سرورز کو اکثر اؿ ڈیٹا ب

 ترتیب دیا جاتا ہے، جس سے ای کامرس کاروبار کے مختلف پہلوزں کے لیے ڈیٹا کی موثر بازیافت اور انتظاؾ کو ممکن بنایا جاتا ہے۔

  (Software)سافٹ ویئر  5.3.2

 اور بڑھانے ای کامرس سافٹ ویئر ایپلی کیشنز کی ایک متنوع رینج پر مشتمل ہے جو الیکٹرانک کامرس کے مختلف پہلوزں کو آساؿ بنانے

 کے لیے ڈیزائن کیا ا،  ہے۔  بنیادی طور پر، ای کامرس سافٹ ویئر کاروباری اداروں کو مضبوط آؿ لائن موجودگی قائم کرنے کا اختیار دیتا

ہے۔ ہے، جس سے وہ صنوععات یا خدمات کی نمائش، انوینٹری کا انتظاؾ، اور لین دین کو محفوظ طریقہ سے پراسیس کرنے کے قابل بناتا 

مزید راآں، ای کامرس سافٹ ویئر میں شامل نفیس تجزیات اور رپورٹنگ کی صوصصیات کسٹمر کے رویے کے بارے میں قیمتی بصیرت 

پلیٹ فراہم کرتی ہیں، جس سے کاروبار کو اپنی حکمت عملیوں کو بہتر بنانے اور مجموعی کارکردگی کو بہتر بنانے میں مدد لتی  ہے۔ اوپن سورس 

 کر لکیتی   پ تک، ای کامرس سافٹ ویئر کا منظر نامہ متحرک ہے اور ڈیجیٹل مارکیٹ پلیس کے بدلتے ہوئے مطالبات کو فارمز سے لے

پورا کرنے کے لیے مسلسل یارر ہو رہا ہے۔ سافٹ ویئر کا موثر اام نؾ نہ صرػ تاجروں کے لیے آپریشنز کو ہموار کرتا ہے بلکہ صارفین کے 
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بے کو ھی  بہتر بناتا ہے، جس سے ایک علای ت لق ک کو فروغ تا ہ ہے جو آؿ لائن تجارت کی ترقی کو ہوا دیتا لیے خریداری کے مجموعی تجر

 ہے۔ اس میں دو طرح کی سافٹ ویئر ٹیکنالوجیز کاؾ کرتی ہیں جن کو فرنٹ اینڈ  اور بیک اینڈ کہا جاتا ہے۔ 

 فرنٹ اینڈ ٹیکنالوجیز: صارػ کا تجربہ تخلیق کرنا

کے فرنٹ اینڈ میں وہ  ٹیکنالوجیز ہوتی ہیں جن کے ساتھ صارفین رااہ راست تعامل کرتے ہیں، جو ایک ہموار، صارػ دوست  ای کامرس

 جو تجربہ بنانے کے لیے ذمہ دار ہیں اور جو مشغولیت اور تبادلوں کو آگے بڑھاتی ہیں۔ یہ ٹیکنالوجیز ڈیجیٹل اسٹور فرنٹ کی بنیاد بنتی ہیں

 ور خریداری کے فیصلوں کو متاثر کرتی ہیں۔گاہک کے تاثرات ا

، اور HTML، CSSویب ڈویلپمنٹ ٹیکنالوجیز: ای کامرس ویب سائٹس کی بنیاد ویب ڈویلپمنٹ ٹیکنالوجیز، جیسے  .1

JavaScript  زز کو انٹرایکٹو، بصری طور پر دلکش ویب صفحات بنانے کے قابل بناتی ہیں جو صنوععات کی
 
ئ

میں ہے۔ یہ زبانیں ڈوی

نمائش کرتے ہیں، صارػ کے اؿ پٹ کو ہینڈؽ کرتے ہیں، اور لین دین پر کارروائی کرتے ہیں۔ ایچ ٹی ایم ایل ویب صفحات کا 

 اؿ کی بصری شکل اور ترتیب کو کنٹروؽ کرتا ہے، بکہ  جاوا اسکرپٹ تعاملات اور ساختی فریم ورک فراہم کرتا ہے، سی ایس ایس

 متحرک رویے کو شامل کرتا ہے۔

 سسٹمز) .2

 

ٹ

 

ئی
مب
 
ج
یئ

 

مب

( نے ای کامرس ویب سائٹ CMS(: مواد کے انتظاؾ کے نظاؾ )CMSمواد کے انتظاؾ کے نظاؾ  یا کانٹینٹ 

معلومات کے بغیر آؿ لائن اسٹورز کے انتظاؾ کے لیے صارػ دوست  کی ترقی کو جمہوری بنایا ہے، جس سے کوڈنگ کی وع ف

س، پلگ انز، اور  CMSجیسے مقبوؽ  Shopifyانٹرفیس فراہم کیے گئے ہیں۔ ورڈپریس اور 

 

ٹئب
ٹ ل
ئم
ی

 

ٹ

پلیٹ فارؾ پہلے سے یارر کردہ 

ڈریگ اینڈ ڈراپ ٹولز ش ک کرتے ہیں، جو کاروباروں کو پروڈکٹ کی معلومات کو آسانی سے شامل اور ترمیم کرنے، آرڈرز کا نظم 

 کرنے اور مواد شائع کرنے کے قابل بناتے ہیں۔

جیسے صوصصی فریم ورک قابل  Spreeاور  Magentoئٹس کے لیے، ای کامرس فریم ورک: زیادہ پیچیدہ ای کامرس ویب سا .3

توع ف، محفوظ آؿ لائن اسٹورز کے لیے ایک مضبوط بنیاد فراہم کرتے ہیں۔ یہ فریم ورک پہلے سے بنائے گئے ڈھانچے، ٹولز اور 

ی ضروریات اور کسٹمر کے تجربے پر ماڈیولز ش ک کرتے ہیں جو ترقی کے عمل کو ہموار کرتے ہیں، جس سے کاروبار اپنی منفرد کاروبار

 توجہ مرکوز کر سکتے ہیں۔

 بیک اینڈ ٹیکنالوجیز: دی پوشیدہ پاور ہازس

ؾ ای کامرس کا بیک اینڈ پردے کے پیچھے کاؾ کرتا ہے، ڈیٹا کا انتظاؾ کرتا ہے، لین دین پر کارروائی کرتا ہے، اور ای کامرس ماحولیاتی نظا

۔ یہ ٹیکنالوجیز آؿ لائن اسٹورز کی ریڑھ کی ہڈی کی حیثیت رکھتی ہیں، بغیر سی  رکاوٹ کے آپریشنز اور کسٹمر کے ہموار کاؾ کو یقینی بناتا ہے

 کے قابل اعتماد تجربات کو یقینی بناتی ہیں۔

ز ضروری معلومات کو ذخیرہ کرنے اور اؿ کے انتظاؾ کے لیے ریڑھ کی ہڈی کے طور پر کاؾ کرتے ہوئے ای کا .1

 

ئ
 
مرس ڈیٹا بیس: ڈیٹا ب

کے کاؾ میں اہم کردار ادا کرتے ہیں، بشموؽ پروڈکٹ کی تفصیلات، کسٹمر ڈیٹا، اور لین دین کی تفصیلات۔اس میں خود ای کامرس 

پلیٹ فارؾ کے ساتھ ساتھ دیگر سافٹ ویئر ایپلی کیشنز ھی  شامل  ہوتے ہیں جو کاروبار کو منظم کرنے کے لیے استعماؽ ہوتے ہیں۔ 
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ڈیٹا بیس کی اہمیت اؿ کی مؤثر طریقہ سے ترتیب شدہ ڈیٹا کی وع ف مقدار کو منظم کرنے، بازیافت کرنے اور اپ  اس سیاؼ و سباؼ میں

ڈیٹ کرنے کی صلاحیت میں مضمر ہے۔ یہ ای کامرس پلیٹ فارمز کو کاروبار اور صارفین دونوں کے لیے ایک ہموار اور منظم تجربہ 

 میں عاؾ طور پر درج ذیل معلومات ذخیرہ کی جاتی ہیں: فراہم کرنے کے قابل بناتے ہیں۔ ڈیٹا بیس 

صنوععات کی معلومات: ڈیٹا بیس صنوععات کی جامع معلومات کو ذخیرہ کرتے ہیں، بشموؽ تفصیل، قیمتیں، تصاو ا، اور  ●

  ہے۔انوینٹری کی سطح۔ یہ مرکزی ذخیرہ پورے ای کامرس پلیٹ فارؾ پر پروڈکٹ ڈیٹا میں مستقل مزاجی کو یقینی بناتا

سے ڈیٹا بیس میں محفوظ کیا جاتا ہے۔ یہ  طریقہکسٹمر ڈیٹا: ذاتی معلومات، خریداری کی تاریخ، اور صارفین کی ترجیحات کو محفوظ  ●

 کاروبار کو ذاتی نوعیت کے تجربات، ٹارگٹڈ مارکیٹنگ، اور موثر کسٹمر سپورٹ ش ک کرنے کے قابل بناتا ہے۔

س، اور کسٹمر کے لین دین کی تفصیلات: ای کامرس لین  ●

ک

 

ٹ
 س
ج

دین میں آرڈر پروسیسنگ، ادائیگی کے گیٹ ویز، شپنگ لا

تعاملات کا پیچیدہ تعامل شامل ہوتا ہے۔ ڈیٹا بیس اؿ لین دین کے تماؾ پہلوزں کو ذخیرہ کرنے اور اؿ کا انتظاؾ کرنے کے لیے 

سے عملدرآمد ہو، ادائیگیوں کو  طریقہدرست ایک مرکزی ذخیرہ فراہم کرتے ہیں، اس بات کو یقینی بناتے ہیں کہ آرڈرز پر 

 سے سنبھالا جائے، اور شپنگ کی معلومات تازہ ترین ہوں۔ طریقہمحفوظ 

ڈیٹا کا تجزیہ اور رپورٹنگ: ڈیٹا بیس کاروبار کو ڈیٹا کے تجزیہ اور رپورٹنگ کے لیے ٹولز فراہم کرکے اپنے ڈیٹا سے بامعنی  ●

بصیرت کاروباری فیصلوں، صنوععات کی ترقی، مارکیٹنگ کی حکمت عملیوں، اور  بصیرت حاصل کرنے کے قابل بناتا ہے۔ یہ

 کسٹمر ریلیشن شپ مینجمنٹ سے آگاہ کر سکتی ہے۔

ز ضروری ہیں تاکہ وہ اپنے آپریشنز کے ذریعہ  پیدا ہونے والے ڈیٹا کی وع ف مقدار کو 

 

ئ
 
ای کامرس کاروباروں کے لیے ڈیٹا ب

ور اؿ کا تجزیہ کرنے میں آسانی ہو۔مضبوط ڈیٹا بیس کا استعماؽ کرتے ہوئے، ای کامرس کاروبار اپنے ذخیرہ کرنے، اؿ کا نظم کرنے ا

سکتے  کاموں کو بہتر بنا سکتے ہیں، کسٹمر ڈیٹا سے قیمتی بصیرت حاصل کر سکتے ہیں، اور کاروباری ترقی کو آگے بڑھانے کے لیے باخبر فیصلے کر

ل ڈیٹا بیس، ای کامرس میں

 

ٹ

 

ئس
لب

 استعماؽ ہونے والے ڈیٹا بیس کی سب سے عاؾ قسم ہے۔ یہ  ڈیٹا کو اؿ کے درمیاؿ تعین  علقاتت ہیں۔ ر

ل ڈیٹا بیس، ڈیٹا مینجمنٹ کے لیے 

 

ٹ

 

ئس
لب

کے ساتھ جدولوں میں ترتیب دیتا ہے، جس سے موثر ڈیٹا کی بازیافت اور تجزیہ کیا جا سکتا ہے۔ر

س بات کو یقینی بناتے ہوئے کہ ڈیٹا درست، قابل اعتماد، اور مختلف کاروباری افعاؽ کے ایک منظم اور مستقل نقطہ نظر فراہم کرتے ہیں، ا

ل  ڈیٹا بیس میں 

 

ٹ

 

ئس
لب

 Microsoft SQL، اور MySQL، PostgreSQLلیے قابل رسائی ہے۔ ای کامرس میں مقبوؽ ر

Server  شامل ہیں۔ 

رمیاؿ محفوظ ثالث کے طور پر کاؾ کرتے ہیں، آؿ لائن لین دائیگی کے گیٹ ویز: ادائیگی کے گیٹ ویز صارفین اور تاجروں کے دا .2

دین کو انتہائی حفاظت اور بھروسے کے ساتھ سنبھالتے ہیں۔ اسٹرائپ اور پے پاؽ جیسے مقبوؽ ادائیگی کے گیٹ ویز بغیر سی  رکاوٹ 

ور دیگر ڈیجیٹل ادائیگی کے کے ای کامرس پلیٹ فارمز کے ساتھ مربوط ہوتے ہیں، جو صارفین کو کریڈٹ کارڈز، ڈیبٹ کارڈز ا

 طریقوں کا استعماؽ کرتے ہوئے اپنی خریداریوں کی ادائیگی کرنے کے قابل بناتے ہیں۔
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( سسٹم: ای کامرس کی کامیابی کا انحصار سپلائی چین کے موثر انتظاؾ پر ہے، اس بات کو یقینی بناتے ہوئے SCMسپلائی چین مینجمنٹ ) .3

اور  Oracle E-Business Suiteسسٹمز، جیسے  SCMسے پہنچیں۔  طریقہرست کہ صنوععات صارفین تک فوری اور د

SAP ERP س کے عمل کو مربوط کرتے ہیں، کاروباروں کو اؿ کی سپلائی چین میں

ک

 

ٹ
 س
ج

، انوینٹری مینجمنٹ، آرڈر کی تکمیل، اور لا

 آرڈر پروسیسنگ کو ہموار کرتے ہیں۔حقیقی وت  کی نمائش فراہم کرتے ہیں، انوینٹری کی سطح کو بہتر بناتے ہیں، اور 

  (Network)نیٹ ورک 5.3.3

( جدید انٹرنیٹ انفرااسٹرکچر کا ایک اہم جزو ہیں جو صارفین کو CDNsمواد کی ترسیل کے نیٹ ورکس یا کانٹینٹ ڈیلیوری نیٹ ورکس )

، سرورز کا ایک نیٹ ورک  ہوتاہے جو مختلف جغرافیائی مقامات پر CDNویب مواد کی ترسیل کو بڑھانے کے لیے ڈیزائن کئے گئے ہیں۔ 

کا بنیادی  CDNsحکمت عملی کے ساتھ تقسیم کیا جاتا ہے، جو ویب مواد کو مؤثر طریقہ سے فراہم کرنے کے لیے مل کر کاؾ کرتا ہے۔ 

 ں کے لیے صارػ کے مجموعی تجربہ کو موثر بنانا ہے۔مقصد تاخیر کو  ض کرنا، ویب سائٹ کی کارکردگی کو بہتر بنانا، اور آؿ لائن خریدارو

سی  ویب سائٹ کے جامد مواد کی کاپیاں، جیسے کہ تصاو ا،  CDNsاہم روؽ ادا کرتے ہیں۔  CDNsمواد کی ترسیل کو بہتر بنانے میں 

س، اور اسکرپٹس کو دنیا بھر کے متعدد ڈیٹا سینٹرز میں موجود سرورز کو حکمت عملی سے تقسیم

 

ٹئب

 

س

 کرکے مواد کی ترسیل کو بہتر بناتے اسٹائل 

متحرک طور پر صارػ کے قریب ترین سرور  CDNہیں۔ جب کوئی صارػ سی  مخصوص ویب پیج تک رسائی کی درخواست کرتا ہے، تو 

ر مواد کی ترسیل کو کا انتخا  کرتا ہے، جس سے ڈیٹا کو سفر کرنے والے جسمانی فاصلے کو  ض سے  ض کر دیتا ہے۔ یہ عمل تاخیر کو  ض کرنے او

تیز کرنے میں انتہائی موثر ہے۔  نیٹ ورک کا بنیادی ڈھانچہ وہ رابطہ فراہم کرتا ہے جو ای کامرس ویب سائٹ کو صارفین، ادائیگی کے 

سانی پروسیسرز اور دیگر بیرونی نظاموں کے ساتھ بات چیت کرنے کی اجازت دیتا ہے۔ اس بات کو یقینی بنانے کے لیے کہ لین دین پر آ

 سے کارروائی کی جائے اسے محفوظ اور قابل اعتماد ہونے کی ضرورت ہے۔

  (Services)خدمات  5.3.4

ای کامرس کے متحرک دائرے میں، خدمات صارفین کے اطمیناؿ کو تشکیل دینے اور کاروباری ترقی کو آگے بڑھانے میں اہم کردار ادا 

 اور

 

ن

 

ئس
نئگب

محفوظ ادائیگی کے گیٹ ویز سے لے کر موثر آرڈر پروسیسنگ اور ذمہ دار کسٹمر  کرتی ہیں۔ یہ خدمات ہموار ویب سائٹ نیو

سپورٹ تک کے افعاؽ کے وع ف میداؿ کو گھیرے ہوئے ہیں۔ اؿ خدمات کو اپنے ای کامرس پلیٹ فارمز میں مؤثر طریقہ سے ضم کر 

کو بڑھا سکتے ہیں، اور بالآخر پائیدار منافع حاصل کر سکتے کے، کاروبار صارػ کےایک مثبت تجربہ کو فروغ دے سکتے ہیں، راانڈ کی وفاداری 

 ہیں۔

ایک مضبوط ای کامرس ماحولیاتی نظاؾ کو خدمات کے ایک جامع سوٹ کی مدد سے بنایاجاتاہے جو صارفین اور کاروبار دونوں کی متنوع 

ت، ذاتی نوعیت کی صنوععات کی سفارشات، اور ضروریات کو پورا کرتا ہے۔ گاہک کے محاذ پر، خدمات جیسے صنوععات کی تفصیلی معلوما

آساؿ چیک آزٹ عمل خریداری کے سفر کو ہموار کرتے ہوئے اسے مزید پرلطف اور موثر بناتے ہیں۔ دوسری طرػ، کاروبار، انوینٹری 

ہیں، لاگت کو  ض کرتے ہیں،  مینجمنٹ، آرڈر کی تکمیل، اور مارکیٹنگ آٹومیشن جیسی خدمات سے فائدہ اٹھاتے ہیں، جو آپریشن کو بہتر بناتے
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اور مجموعی کارکردگی کو بہتر بناتے ہیں۔اؿ خدمات کو صوصصی فراہم کنندگاؿ کو آزٹ سورس کیا جا سکتا ہے یا اندروؿ ملک انتظاؾ کیا جا 

 سکتا ہے۔ ذیل میں مختلف خدمات پر روشنی ڈالی گئی ہے۔ 

 اور محفوظ ادائیگی کے گیٹ ویز .1

 

ن

 

ئس
نئگب

:  ایک اچھی طرح سے ڈیزائن کردہ ای کامرس ویب سائٹ ایک مثبت ہموار ویب سائٹ نیو

کسٹمر کے تجربے کی بنیاد ہے۔ صارفین کو آسانی سے اؿ صنوععات کو تلاش کرنے کے قابل ہونا چاہئے جن کی وہ تلاش کر رہے 

مرس ٹیکنالوجیز کاروبار سے چیک آزٹ کریں۔ ای کا طریقہہیں، ویب سائٹ پر بغیر سی  مشکل کے تشریف لے جائیں، اور محفوظ 

کو صارػ دوست ویب سائٹس بنانے میں مدد کرنے کے لیے مختلف ٹولز فراہم کرتی ہیں، جیسے کہ پروڈکٹ سرچ فلٹرز، زمرہ 

، اور شاپنگ کارٹس۔ مزید راآں، محفوظ ادائیگی کے گیٹ ویز کسٹمر کی معلومات کی حفاظت اور لین دین کی سالمیت کو یقینی 

 

ن

 

ئس
نئگب

نیو

کے لیے ضروری ہیں۔ ای کامرس ٹیکنالوجیز محفوظ ادائیگی کے گیٹ وے کے اختیارات کی ایک وع ف رینج فراہم کرتی ہیں،  بنانے

س۔

 

ٹئب
ل

 بشموؽ کریڈٹ کارڈز، ڈیبٹ کارڈز، اور ڈیجیٹل وا

 مؤثر طرقے  سے موثر آرڈر پروسیسنگ اور ذمہ دار کسٹمر سپورٹ: ایک بار جب گاہک آرڈر دیتا ہے، تو یہ ضروری ہے کہ آرڈر پر .2

کارروائی کی جائے اور گاہک کو اؿ کے آرڈر کی حیثیت سے آگاہ رکھا جائے۔ ای کامرس ٹیکنالوجیز کاروبار کو آرڈر پروسیسنگ کو ہموار 

 کرنے میں مدد کرنے کے لیے مختلف ٹولز فراہم کرتی ہیں، جیسے آرڈر مینجمنٹ سسٹمز اور شپنگ آٹومیشن ٹولز۔ مزید راآں، کسٹمر کی

پوچھ گچھ کو  پ کرنے اور پیدا ہونے والے مسائل کو  پ کرنے کے لیے جوابدہ کسٹمر سپورٹ ضروری ہے۔ ای کامرس ٹیکنالوجیز 

گ سسٹم، اور سوشل میڈیا سپورٹ فراہم کرنے میں مدد کرنے کے 

 

ٹ

 

کب

 

ن
، ای میل 

 

ئ
 

کاروبار کو بہترین کسٹمر سپورٹ، جیسے لائیو چ

 ۔لیے مختلف ٹولز فراہم کرتی ہیں

انوینٹری مینجمنٹ اور آرڈر کی تکمیل: انوینٹری مینجمنٹ سی  ھی  ای کامرس کاروبار کا ایک اہم جزو ہے۔ کاروباری اداروں کو اپنی  .3

انوینٹری کی سطحوں کو ٹریک کرنے اور طلب کی درست ش ک گوئی کرنے کے قابل ہونے کی ضرورت ہے تاکہ یہ یقینی بنایا جا سکے کہ 

طلب کو پورا کرنے کے لیے کافی صنوععات موجود ہیں۔ ای کامرس ٹیکنالوجیز کاروبار کو اپنی انوینٹری کا انتظاؾ  اؿ کے پاس گاہک کی

کرنے میں مدد کرنے کے لیے مختلف ٹولز مہیا کرتی ہیں، جیسے انوینٹری مینجمنٹ سوفٹ ویئر اور گوداؾ کے انتظاؾ کے نظاؾ۔ مزید 

لینے، پیک کرنے اور بھیجنے کا عمل ہے۔ ای کامرس ٹیکنالوجیز کاروباروں کو آرڈرز کو مؤثر راآں، آرڈر کی تکمیل گاہکوں کو آرڈر 

سے پورا کرنے میں مدد کرنے کے لیے متعدد ٹولز فراہم کرتی ہیں، جیسے آرڈر پورا کرنے والا سافٹ ویئر اور شپنگ آٹومیشن  طریقہ

 ٹولز۔

ای کامرس کاروباروں کے لیے ضروری  CRM(: مارکیٹنگ آٹومیشن اور CRMمارکیٹنگ آٹومیشن اور کسٹمر ریلیشن شپ مینجمنٹ ) .4

سے مارکیٹ کر سکیں اور اپنے کسٹمر علقاتت کو منظم کریں۔ ای کامرس ٹیکنالوجیز  طریقہہیں کہ وہ اپنی صنوععات اور خدمات کو مؤثر 

لز مہیا کرتی ہیں، جیسے ای میل مارکیٹنگ سافٹ ویئر کاروبار کو اپنی مارکیٹنگ مہمات کو خودکار بنانے میں مدد کرنے کے لیے متعدد ٹو

سافٹ ویئر کاروباروں کو اپنے کسٹمر ڈیٹا کو منظم کرنے، کسٹمر کے تعاملات کو  CRMاور سوشل میڈیا مارکیٹنگ ٹولز۔ مزید راآں، 

 ٹریک کرنے، اور فروخت کے مواقع کی شناخت میں مدد کرتا ہے۔
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 (Key Components of  E-commerce Systems)       اجزاءای کامرس سسٹمز کے کلیدی  5.4

ی کامرس سسٹمز  پیچیدہ  ہوتے ہیں اور آؿ لائن لین دین کو آساؿ بنانے اور صارفین کے لیے بغیر سی  رکاوٹ کے خریداری کا ا

 کاروبار کی ویب سائٹ یا آؿ لائن تجربہ فراہم کرنے کے لیے مختلف اجزاء کو شامل کیا جاتا ہے۔  ای کامرس سسٹم  کا سب سے اہم حصہ

اسٹو ہوتی ہے فرنٹ اینڈ انٹرفیس  ہوتا ہے جہاں صارػ صنوععات کو راازز کرتے ہیں، تفصیلات دیکھتے ہیں اور خریداری کرتے ہیں۔  اس 

 کے کچھ اہم اجزاء یہ ہیں:

کردہ صنوععات یا خدمات کے بارے  پروڈکٹ کیٹلاگ: یہ ایک جامع ڈیٹا بیس ہے جس میں ای کامرس کاروبار کی طرػ سے ش ک .1

میں معلومات موجود ہیں۔ اس میں صنوععات کی تفصیل، تصاو ا، قیمتیں، وضاحتیں اور دستیابی جیسی تفصیلات شامل ہیں۔ پروڈکٹ 

زت دیتا کیٹلاگ ڈیجیٹل سٹور فرنٹ کے طور پر کاؾ کرتا ہے، جو صارفین کو پیشکشوں کی رینج کو راازز کرنے اور دریافت کرنے کی اجا

ہے۔ یہ کاروباری اداروں کے لیے ایک مرکزی مقاؾ فراہم کرتا ہے تاکہ وہ ممکنہ خریداروں کو اپنی صنوععات کا نظم کر سکیں۔ 

پروڈکٹ کیٹلاگ دوسرے اجزاء، جیسے شاپنگ کارٹ اور آرڈر پروسیسنگ سسٹم کے ساتھ ضم ہوتا ہے، اس بات کو یقینی بناتا ہے 

 وٹ کے اشیاء کو منتخب اور خرید سکتے ہیں۔کہ صارفین بغیر سی  رکا

شاپنگ کارٹس: شاپنگ کارٹ ایک ورچوئل کارٹ یا ٹوکری یا تھیلی ہوتا ہے جسے گاہک چیک آزٹ پر جانے سے پہلے منتخب  .2

 صنوععات کو شامل کرنے کے لیے استعماؽ کرتے ہیں۔ یہ صارفین کو اپنے انتخا  کا جائزہ لینے، مقدار میں ترمیم کرنے، اور

خریداری جاری رکھنے یا خریداری کا عمل شروع کرنے کی اجازت دیتا ہے۔خشاپنگ کارٹ منتخب اشیاء کے لیے ایک عارضی ذخیرہ 

کے طور پر کاؾ کرتی ہے، جو صارفین کو اپنی مطلوبہ خریداریوں کو منظم کرنے کے لیے صارػ دوست طریقہ فراہم کرتی ہے۔ 

پہلے یہ گاہک کے آرڈر کا انتظاؾ کرنے میں مدد کرتا ہے۔ شاپنگ کارٹ پروڈکٹ کیٹلاگ  ادائیگی اور چیک آزٹ پر آگے بڑھنے سے

اور آرڈر پروسیسنگ سسٹم کے ساتھ مضبوطی سے مربوط ہے۔ یہ متحرک طور پر اپ ڈیٹ ہوتا ہے جب گاہک اشیاء کو شامل یا ہٹاتے 

 کی ہم آہنگی کو یقینی بناتے ہیں۔ہیں، صنوععات کے انتخا  اور آرڈر کی کارروائی کے درمیاؿ حقیقی وت  

ادائیگی کے گیٹ ویز:  پیمنٹ ا گیٹ وے ایک محفوظ آؿ لائن سروس ہے جو ادائیگی کے لین دین کی اجازت اور پروسیسنگ میں  .3

سہولت فراہم کرتی ہے۔ یہ حساس معلومات کو خفیہ کرتا ہے اور ای کامرس ویب سائٹ کو ادائیگی کے پروسیسر اور بالآخر صارػ 

کے مالیاتی ادارے سے جوڑتا ہے۔ ادائیگی کے گیٹ ویز صارفین کو کریڈٹ کارڈ کی معلومات، ڈیجیٹل والیٹ کی ادائیگیوں، اور 

ادائیگی کے دیگر طریقوں پر کارروائی کرکے محفوظ آؿ لائن لین دین کرنے کے قابل بناتے ہیں۔ وہ مالیاتی لین دین کو محفوظ بنانے 

میں اہم کردار ادا کرتے ہیں۔ادائیگی کے گیٹ ویز بغیر سی  رکاوٹ کے شاپنگ کارٹ اور آرڈر پروسیسنگ  اور کسٹمر ڈیٹا کی حفاظت

سسٹم کے ساتھ ضم ہوجاتے ہیں۔ ایک بار جب گاہک اپنی خریداری مکمل کر لیتا ہے، تو ادائیگی کا گیٹ وے لین دین پر کارروائی کرتا 

  ہے۔ہے اور ای کامرس سسٹم کو اسٹیٹس سے آگاہ کرتا

آرڈر پروسیسنگ سسٹم:  آرڈر پراسیسنگ سسٹم آرڈر کے پورے لائف سائیکل کا انتظاؾ کرتا ہے، گاہک کی جانب سے اشیاء کو شاپنگ  .4

کارٹ میں رکھنے سے لے کر خریدی گئی صنوععات کی حتمی ترسیل تک۔ اس میں آرڈر کی تصدیق، انوینٹری مینجمنٹ، اور شپنگ اور 
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ہم آہنگی شامل ہے۔ یہ سسٹم اس بات کو یقینی بناتا ہے کہ کسٹمر کے آرڈرز درست طریقہ سے ریکارڈ کیے  تکمیل کی خدمات کے ساتھ

 سے لے کر پروڈکٹ کی ترسیل 

 

ٹ

 

می
ئس  لب
ن

گئے ہیں، صنوععات انوینٹری میں دستیا  ہیں، اور تکمیل کا عمل شروع کیا ا،  ہے۔ یہ آرڈر 

 ساتھ ہم آہنگی پیدا کرتا ہے۔ آرڈر پراسیسنگ سسٹم پروڈکٹ کیٹلاگ، تک کے سفر کو ہموار کرنے کے لیے مختلف اجزاء کے

شاپنگ کارٹ، اور پیمنٹ گیٹ وے کے ساتھ معلومات کو ہم آہنگ کرنے اور آرڈر کی تکمیل کے لیے ضروری اقدامات کو انجاؾ 

 ٹائم اپ ڈیٹس فراہم کرنے کے لیے اکثر شپنگ

 

ئ

 اور ٹرنگ س سسٹمز سے ھی  تاتا دینے کے لیے مربوط ہوتا ہے۔ یہ گاہکوں کو ری

 ہے۔

 اس کی تشریح دیکھتے ہیں جونیچے کی گئی ہے۔  

 

 ا  سواؽ یہ اٹھتا ہے کہ  درج بالا اجزاء  آپس میں کیسے تعاوؿ کرتے ہیں؟ آیئ

 ایک صارػ خریداری کی ٹوکری میں دلچسپی کی اشیاء شامل کرتے ہوئے پروڈکٹ کیٹلاگ کو تلاش کرتا ہے۔ .1

ز شامل یا ہٹائے جاتے ہیں، ایک شفاػ جائزہ فراہم کرتے خریداری کی  .2

 

ز
م

 

ی

 

ٹ

ٹوکری متحرک طور پر اپ ڈیٹ ہوتی ہے جیسے ہی آ

 ہیں۔

ادائیگی کا عمل شروع کرتے ہوئے، چیک آزٹ کے لیے آگے بڑھتا  ذریعہیارر ہونے پر، صارػ مربوط ادائیگی کے گیٹ وے کے  .3

 ہے۔

پر کارروائی کرتا ہے اور آرڈر پراسیسنگ سسٹم کو ادائیگی کی صورتحاؽ سے آگاہ کرتا سے لین دین  طریقہادائیگی کا گیٹ وے محفوظ  .4

 ہے۔

آرڈر پروسیسنگ سسٹم پروڈکٹ کی دستیابی کی تصدیق کرتا ہے، انوینٹری کو اپ ڈیٹ کرتا ہے، اور آرڈر کی تکمیل کے لیے شپنگ  .5

 سروسز کے ساتھ کوآرڈینیٹ کرتا ہے۔

صل کرتے ہیں اور بالآخر، پروڈکٹ کے بھیجے جانے کے بعد ٹرنگ س کی معلومات حاصل کرتے صارفین اپنے آرڈر کی تصدیق حا .6

 ہیں۔

 (M-commerce) کامرس-ایم 5.5

M-commerce  س  کا آؿ لائن تجارتی لین دین کرنے کے لیے

 

ئٹ لب
ب

 

ن

یا موبائل کامرس سے مراد موبائل آلات، جیسے اسمارٹ فونز اور 

استعماؽ کرنا ہے۔ یہ ای کامرس کا ایک ذیلی زمرہ ہے، جو ساماؿ اور خدمات کی آؿ لائن خرید و فروخت کے لیے وع ف تر اصطلاح 

نے اور تیز رتارر موبائل انٹرنیٹ کی بڑھتی ہوئی دستیابی نے ایم کامرس کی ترقی کو فروغ دیاہے۔ ہے۔اسمارٹ فونز کے وع ف پیمانہ پر اپنا

صارفین اس سہولت اور رسائی کی تعریف کرتے ہیں جو موبائل آلات ش ک کرتے ہیں، انہیں چلتے پھرتے خریداری، بینک اور لین دین 

شامل ہیں، بشموؽ موبائل شاپنگ اور موبائل بینکنگ۔ مزید راآں، موبائل کرنے کی اجازت دیتے ہیں۔ اس میں بہت ساری سرگرمیاں 

س، موبائل پیمنٹ ایپس، اور محفوظ تصدیقی طریقوں کے اام نؾ نے ایم کامرس لین دین کی مقبولیت اور حفاظت میں اہم کردار ادا 

 

ٹئب
ل

وا

ہمیت کو تسلیم کرتے ہوئے، موبائل کے لیے موزوں ویب کیا ہے۔ کاروبار اور خوردہ فروشوں نے، موبائل صارفین کے لیے کیٹرنگ کی ا
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سائٹس بنانے اور مخصوص موبائل ایپس یارر کرنے میں سرمایہ کاری کی ہے۔ یہ ایم کامرس سرگرمیوں میں مشغوؽ صارفین کے لیے 

 ڈانگ  تک ہنچ  گئی تھی، اور ٹریلین 1.95میں عالمی ایم کامرس کی فروخت  2022ایک ہموار اور صارػ دوست تجربہ کو یقینی بناتا ہے۔  

ٹریلین  ڈانگ تک پہنچنے کا امکاؿ ہے۔ اس سے پتہ چلتا ہے کہ اسمارٹ فونز کی بڑھتی ہوئی مقبولیت اور موبائل انٹرنیٹ  3.56تک  2025

 تک رسائی کی وع ف دستیابی کی وجہ سے ایم کامرس نے حالیہ راسوں میں کس قدر  تیزی سے ترقی کی ہے۔

 کلیدی عناصر میں  یہ شامل ہیں: ایم کامرس کے

موبائل شاپنگ: صارفین آؿ لائن صنوععات یا خدمات کو راازز کرنے، تلاش کرنے اور خریدنے کے لیے موبائل آلات  .1

 

 

ئٹ ئٹ لی
ب

 

ن
ز اور موبائل کے لیے موزوں ویب سائٹس صارفین کو اپنے اسمارٹ فونز یا 

 

س

 

ی

 

ئس
ٹئکب
ئٹ ل
ٹ

استعماؽ کرتے ہیں۔ موبائل شاپنگ ا

 کرکے خریداری کرنے کے لیے ایک آساؿ پلیٹ فارؾ فراہم کرتی ہیں۔کا استعماؽ 

رااہ راست لین  ذریعہموبائل ادائیگی: ایم کامرس میں موبائل ادائیگی کے نظاؾ شامل ہیں جو صارفین کو اپنے موبائل آلات کے  .2

س، پیئر ٹو پیئر پیمنٹ ایپس اور نیئر

 

ٹئب
ل

 )دین کرنے کی اجازت دیتے ہیں۔ اس میں موبائل وا

 

ن

 

ئس
ٹئکب

 

ٹ

( ٹیکنالوجی کا NFC یلڈ  میون

 شامل ہو سکتے ہیں۔ طریقہاستعماؽ کرتے ہوئے کنٹیکٹ لیس ادائیگی کے 

کی جانے والی بینکنگ سرگرمیوں تک پھیلا ہوا ہے۔ صارػ اکازنٹ  ذریعہموبائل بینکنگ: موبائل کامرس موبائل آلات کے  .3

بیلنس چیک کر سکتے ہیں، فنڈز کی منتقلی کر سکتے ہیں، بلوں کی ادائیگی کر سکتے ہیں، اور مخصوص موبائل بینکنگ ایپس یا موبائل کے 

 ۔لیے موزوں بینکنگ ویب سائٹس کا استعماؽ کر کے دیگر بینکنگ لین دین کر سکتے ہیں

ز ایپ میں خریداری کے اختیارات کو شامل کرتی ہیں، جس سے صارفین کو -اؿِ .4

 

س

 

ی

 

ئس
ٹئکب
ئٹ ل
ٹ

ایپ خریداریاں: بہت سی موبائل ا

اائزیشن کا یہ ماڈؽ موبائل 

 

ئٹ
ب

 

ٹ
م
اضافی صوصصیات، ڈیجیٹل مواد، یا خدمات رااہ راست ایپ میں خریدنے کی اجازت لتی  ہے۔ 

 ایپلی کیشنز میں رائج ہے۔گیمز، پروڈکٹیوٹی ایپس، اور مختلف دیگر 

گ: ایم کامرس موبائل آلات کے  .5

 

ٹ

 

کب

 

ن
ایونٹس، ٹرانسپورٹیشن، فلموں اور مزید کے لیے ٹکٹوں کی خریداری اور  ذریعہموبائل 

استعماؽ میں سہولت فراہم کرتا ہے۔ صارفین اکثر ڈیجیٹل ٹکٹوں یا بورڈنگ پاسز کو رااہ راست اپنے اسمارٹ فونز پر اسٹور کرسکتے 

 ۔ہیں

صارفین کو مقاؾ کے لحاظ سے مخصوص پیشکشیں، رعایتیں، یا قریبی کاروبار کے بارے  M-commerceمقاؾ پر بنی خدمات:  .6

میں معلومات فراہم کرنے کے لیے مقاؾ پر بنی خدمات کا فائدہ اٹھاتا ہے۔ یہ موبائل کامرس کے تجربات کی ذاتی نوعیت اور سیاؼ 

  و سباؼ سے آگاہی کو بڑھاتا ہے۔

 کاروبار اور صارفین دونوں کے لیے ایم کامرس کے بہت سے فوائد ہیں۔ کاروبار کے لیے، ایم کامرس  درج ذیل میں مدد کر سکتا ہے:

 اؿ کی رسائی کو وع ف تر سامعین تک پھیلانا .1

 فروخت میں اضافہ کرنا .2

 کسٹمر کی مصروفیت کو بہتر بنانا .3
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 اخراجات  ض کرنا۔ .4

 پیشکش یہ ہے: صارفین کے لیے ایم کامرس کی

 (convenienceسہولت ) .1

 ( flexibilityلچک  ) .2

 ( choiceانتخا  ) .3

 ( personalized experienceذاتی نوعیت کے تجربات ) .4

 (Emerging Technologies) ابھرتی ہوئی ٹیکنالوجیز 5.6

 ای کامرس کا منظر نامہ مسلسل تشکیل پا رہا ہے، جو تکنیکی ترقیوں کے ذریعہ کارفرما ہے جو کاروبار کے کاؾ کرنے اور صارفین کے آؿ لائن

کو تشکیل دیتا ہے۔ کئی ابھرتی ہوئی ٹیکنالوجیز ای کامرس کے شعبہ کو نمایاں طور پر متاثر کر رہی  طریقہلین دین میں مشغوؽ ہونے کے 

خریداری کے مجموعی تجربے کو  عمیق بنا رہی ہیں، کارکردگی کو بہتر بنا رہی ہیں، اور جدت کے لیے ئی راہیں کھوؽ رہی ہیں۔ ای کامرس ہیں، 

 میں ابھرتی ہوئی کچھ قابل ذکر ٹیکنالوجیز یہ ہیں:

س  .1

 

ج ب
ئلیئ ٹ

 

ب

 

ن

ل ا

 

ئٹ
ب

 

ئس
ئفب ی

 

ٹ

:  ذاتی صنوععات کی سفارشات فراہم کر کے، کسٹمر (MLاور مشین نگ، ا) (AI)صنوععی ذہانت یا آر

الگورتھم  AIسپورٹ کو خودکار بنا کر، اور قیمتوں کے تعین کی حکمت عملیوں کو بہتر بنا کر ای کامرس کو تبدیل کر رہے ہیں۔ 

 MLکرتے ہیں، جب کہ ترجیحات کی نشاندہی کرنے اور متعلقہ صنوععات کی تجویز کرنے کے لیے کسٹمر کے رویے کے ڈیٹا کا تجزیہ 

 ماڈلز گاہک کے بڑھنے کی ش ک گوئی کرتے ہیں اور گاہک کی زندگی بھر کی قدر کے بارے میں بصیرت فراہم کرتے ہیں۔

ی   .2

 

ئلی ٹ

 

ٹ

  ر

 

ئڈ ٹ

 

ب

 

ئٹ
مب
گ

ی  (AR)آ

 

ئلی ٹ

 

ٹ

ورچوئل پروڈکٹ ٹرائلز اور خریداری کے عمیق تجربات کو فعاؽ کر کے   :  (VR)  اور ورچوئل ر

 کا  ARخریداری کے درمیاؿ فرؼ کو ختم کر رہے ہیں۔ آؿ لائن اور آػ لائن 

 

ئٹ ئٹ لی
ب

 

ن
ٹیکنالوجیز صارفین کو اپنے اسمارٹ فونز یا 

مکمل طور پر عمیق  VRاستعماؽ کرتے ہوئے اپنے گھروں یا گردونواح میں صنوععات کو دکھنے  کی اجازت دیتی ہیں، جب کہ 

 ماحوؽ میں صنوععات کے ساتھ بات چیت کرسکتے ہیں۔ D 3ورچوئل اسٹورز بناتا ہے جہاں صارفین

 بوٹس  .3

 

ئ
 

 بوٹس صارفین کے ای   (voice commerce and chatbots) :وائس کامرس اور چ

 

ئ
 

وائس تلاش اور چ

میں انقلا  راپا کر رہے ہیں، صنوععات کی تلاش، سوالات پوچھنے اور خریداری  طریقہکامرس پلیٹ فارمز کے ساتھ تعامل کے 

اور  Amazon Alexa فراہم کر رہے ہیں۔ صوتی تلاش کے معاونین جیسے طریقہ کرنے کے لیے آساؿ، ہینڈز فری مکمل

Google  اسسٹنٹ صارفین کو قدرتی زباؿ کےکمانڈز  کا استعماؽ کرتے ہوئے اپنے خریداری کے تجربے کو کنٹروؽ کرنے کے

 بوٹس

 

ئ
 

  صنوععات کی سفارشات فراہم کرتے ہیں۔کسٹمر سپورٹ اور ذاتی 24/7قابل بناتے ہیں، بکہ  چ

سوشل کامرس: سوشل میڈیا پلیٹ فارمز ای کامرس کے لیے لازمی ہوتے جا رہے ہیں، جو کاروبار کو وع ف سامعین تک رااہ راست  .4

فیس  رسائی اور مارکیٹنگ اور فروخت کے نئے مواقع فراہم کر رہے ہیں۔ سماجی تجارت کے اقدامات جیسے انسٹاگراؾ شاپنگ اور
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کو  بک مارکیٹ پلیس کاروباری اداروں کو سوشل میڈیا پلیٹ فارمز پر صنوععات کی نمائش کرنے کی اجازت دیتے ہیں، جو صارفین

  رااہ راست اپنے سوشل میڈیا فیڈز سے صنوععات کو راازز کرنے اور خریدنے کے قابل بناتے ہیں۔

حفاظت اور شفافیت کو بڑھانے میں ش ک رفت کر رہی ہے۔ اس کی : بلاک چین ٹیکنالوجی ای کامرس لین دین کی بلاک چین .5

ی، اور دھوکہ دہی کی روک تھاؾ کے لیے ایک محفوظ 

 

ئٹ لی
ٹ

زت اور غیر متغیر نوعیت ادائیگی کے لین دین، سپلائی چین ٹریس ا

ق

ئ
وکندری

 کا فائدہ اٹھا کر، ای کامرس پلیٹ فارمز کا مقصد آؿ لائن 

 

ن
ئ
ج ب
ک

لین دین میں زیادہ اعتماد پیدا کرنا ہے، ڈیٹا کی بنیاد فراہم کرتی ہے۔ بلا

 حفاظت اور صدات  سے متعلق خدشات کو دور کرنا ہے۔

 (Learning Outcomes) اکتسابی نتائج 5.7

ای کامرس، ایک اصطلاح جس میں انٹرنیٹ پر ساماؿ اور خدمات کی خرید و فروخت شامل ہے، نے کاروبار چلانے اور صارفین  .6

طریقہ میں انقلا  راپا کر دیا ہے۔ ای کامرس میں استعماؽ ہونے والی ٹیکنالوجیز کو سمجھنا کامرس کے طلةء کے کی خریداری کے 

کی دہائی  میں الیکٹرانک  1970لیے ضروری ہے جو اس متحرک میداؿ میں کامیابی کے خواہشمند ہیں۔ ای کامرس کی تاریخ 

تی ہے  جس نے کاروبار کو الیکٹرانک طور پر دستاویزات کا تبادلہ کرنے ( سسٹم کی آمد کے ساتھ شروع ہوEDIڈیٹا انٹرچینج )

کی دہائی میں آؿ لائن شاپنگ پلیٹ فارؾ ابھرے، جس سے صارفین اپنے گھروں کے آراؾ سے  1980کے قابل بنایا۔ 

ر ای بے جیسی ای کامرس کی دہائی میں ورلڈ وائڈ ویب کے عروج اور ایمیزوؿ او 1990صنوععات کو راازز اور خرید سکتے تھے۔ 

 کمپنیاں کی پیدائش کا مشاہدہ ہ کیا ا، ، جس نے ای کامرس کو مرکزی دھارے میں شامل کیا۔ 

ٹریلین ڈانگ تک پہنچنے کی توقع   6.3میں  2023آج ای کامرس عالمی معیشت کا ایک لازمی حصہ بن چکا ہے، جس کی فروخت  .7

سمارٹ فونز اور انٹرنیٹ تک رسائی، آؿ لائن شاپنگ کی سہولت اور لچک۔ اور ہے۔ یہ ترقی کئی عوامل سے کارفرما ہے، بشموؽ ا

 آؿ لائن دستیا  پروڈکٹس اور خدمات کی وع ف رینج۔

ای کامرس انفرااسٹرکچر ٹیکنالوجیز کے ایک پیچیدہ نیٹ ورک پر محیط ہے جو خرید و فروخت کے عمل کو سپورٹ کرتا ہے۔ اؿ  .8

 نٹ اینڈ اور بیک اینڈ اجزاء میں تقسیم کیا جا سکتا ہے۔ٹیکنالوجیز کو بڑے پیمانے پر فر

فرنٹ اینڈ ٹیکنالوجیز وہ ہیں جن کے ساتھ صارفین رااہ راست تعامل کرتے ہیں۔ اؿ میں ویب سائٹ،   اور چیک آزٹ کا عمل   .9

ت کی معلومات شامل ہیں۔ ویب سائٹ آؿ لائن اسٹور فرنٹ کے طور پر کاؾ کرتی ہے، صنوععات کی نمائش کرتی ہے، صنوععا

فراہم کرتی ہے، اور صارفین کو اؿ کی شاپنگ کارٹس میں اشیاء کو راازز کرنے اور شامل کرنے کے قابل بناتی ہے۔ شاپنگ 

کارٹ گاہکوں کو اؿ اشیاء کا انتظاؾ کرنے کی اجازت دیتی ہے جو وہ خریدنے کا ارادہ رکھتے ہیں، قیمتوں کا تعین اور شپنگ کی 

ور چیک آزٹ پر آگے بڑھیں۔ نیز  چیک آزٹ کا عمل محفوظ ادائیگی کے عمل، آرڈر کی تصدیق، اور شپنگ معلومات دیکھیں، ا

 کے انتظامات میں سہولت فراہم کرتا ہے۔
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بیک اینڈ ٹیکنالوجیز پردے کے پیچھے کی کارروائیوں کو سنبھالتی ہیں، بشموؽ آرڈرپراسیسنگ سسٹم، دائیگی کے گیٹ ویز اور  ڈیٹا بیس  .10

 سے لے کر تکمیل تک، انوینٹری کا انتظاؾ، شپنگ، اور کسٹمر کی اطلاعات کو ٹریک کرتا  سسٹم۔ 

 

ٹ

 

می
ئس  لب
ن

آرڈرپراسیسنگ سسٹم ، آرڈرز کو 

 ہے۔ ادائیگی کے گیٹ ویز محفوظ طریقہ سے آؿ لائن لین دین پر کارروائی کرتے ہیں، کسٹمر کی مالی معلومات کے تحفظ کو یقینی بناتے ہیں۔

 کٹ کی معلومات، کسٹمر ڈیٹا، اور آرڈر کی تفصیلات کو ذخیرہ کرتا ہے، ڈیٹا کی بازیافت اور انتظاؾ کو فعاؽ کرتا ہے۔ڈیٹا بیس پروڈ

 پروگرامنگ انٹرفیس ) .11

 

ن

 

ئس
ٹئکب
ئٹ ل
ٹ

فرنٹ اینڈ اور بیک اینڈ سسٹم کے درمیاؿ مواصلت کو آساؿ بناتے ہیں،  APIs:  (APIsا

 اجازت ہوتی ہے۔جس سے ڈیٹا کے تبادلے اور ہموار اام نؾ کی 

ائزڈ پروڈکٹ کی سفارشات کے لیے صنوععی  .12

 

ای کامرس کے منظر نامہ میں نمایاں طور پر ابھرتی ہوئی ٹیکنالوجیز میں پرسن

 بوٹس، اور ڈیمانڈ کی پیشن گوئی کے لیے پیشین گوئی کرنے والے تجزیات، ورچوئل AIذہانت )

 

ئ
 

(، کسٹمر سپورٹ کے لیے چ

 

گ

ی )پروڈکٹ کے تصور کے لیے ا

 

لی

 

ئٹ
ٹ

  ر

 

ڈ

 

ٹ

 

ب ٹئ
م

AR اور بہتر کسٹمر کی مصروفیت، سہولت کے لیے صوتی کامرس شامل ہیں۔ )

ورچوئل پروڈکٹ ویژولائزیشن کو قابل بناتا ہے، جس سے صارفین کو کپڑے آزمانے، اپنے گھروں میں فرنیچر رکھنے اور 

ز فری شاپنگ کا تجربہ فراہم کرتا صنوععات کی مصروفیت کو بڑھانے کی اجازت لتی  ہے۔ وائس کامرس ایک آساؿ اور ہینڈ

ہے، بکہ  بلاک چین ٹیکنالوجی محفوظ اور شفاػ لین دین کی پیشکش کرتی ہے، جس میں دھوکہ دہی کی روک تھاؾ اور سپلائی 

 چین مینجمنٹ کی صلاحیت ہے۔

 (Keywords) کلیدی الفاظ 5.8

 معنیٰ اصطلاح

Uniform Resource Locator (URL)  شناخت کنندہ جو انٹرنیٹ پر سی  وسائل کو تلاش ایک منفرد

 کرنے کے لیے استعماؽ ہوتا ہے۔

 کمپیوٹر میں اسٹور  گئے ڈیٹا کا ایک منظم سیٹ  (Database)ڈیٹا بیس 

مشینوں اور کمپیوٹرز کا استعماؽ جو انسانی کنٹروؽ کی ضرورت کے   (Automation) آٹومیشن 

 بغیر کاؾ کر سکتے ہیں

 

 

ن

 

ئس
نئگب

 انٹرنیٹ پر وسائل کو کلک کرنے اور دکھنے  کا عمل  (Navigation) نیو

ایک ڈیٹا بیس جس میں معلومات کے بٹس )یا بلاکس( ایک ساتھ   (Blockchain) بلاک چین

 میں(۔ چین یا زنجیر کی شکل منسلک ہوتے ہیں )ایک 
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ش امتحانی سوالات 5.9

 

 (Model  Examination Questions) نمون

 کےحامل سوالاتمعروضی جوابات  

عمیق ورچوئل اسٹورز بنانے اور صارفین کو صنوععات کو عملی طور پر "آزمانے" کی اجازت دینے کے لیے کوؿ سی ٹیکنالوجی  (1

 ذمہ دار ہے؟

a) ( صنوععی ذہانتAI) 

b) ( ی

 

لی

 

ئٹ
ٹ

  ر

 

ئڈ ٹ

 

ب

 

ئٹ
مب
گ

 (ARآ

c) وائس کامرس 

d) مشین نگ، ا 

 کے لیے عاؾ طور پر کوؿ سی ٹیکنالوجی استعماؽ کی جاتی ہے؟ای کامرس کے بنیادی ڈھانچہ میں محفوظ اور موثر ادائیگی کے عمل  (2

a) ( صنوعی ذہانتAI) 

b) وائس کامرس 

c) بلاک چین 

d) پیمنٹ گیٹ وے 

 کا بنیادی مقصد کیا ہے؟ (3

 

ن
ئ
ج ب
ک

 ای کامرس میں بلا

a) ( ی

 

ئلی ٹ

 

ٹ

 ( کے تجربات کو بڑھاناVRورچوئل ر

b) صنوععات کی کیٹلاگ کو بہتر بنانا 

c)  ڈیٹا کی حفاظت اور شفافیت کو بہتر بنانا 

d) آرڈر پروسیسنگ سسٹم کو ہموار کرنا 

 ای کامرس کی ویب سائٹ کس طرح کی ٹیکنالوجی ہے؟ (4

a) فرنٹ اینڈ 

b) بیک اینڈ 

 کہیں گے۔  -----—ـــــانٹرنیٹ پر خریداری کرنے کے لئے اگر اسمارٹ فوؿ کا استعماؽ کریں گے تو اسے  (5

a) ٹیبلٹ کامرس 

b) کمپیوٹر کامرس 

c) موبایل  کامرس 

d) سسٹم کامرس 
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 اباتجو

1) b 2) d 3) c 4)  a  5)  c 

 مختصر جوابات کےحامل سوالات

e)  کہ  ایک مضبوط  ای کامرس انفرا اسٹرکچر کے کیا فوائد ہیں۔ 

 

 بتایئ

f)   سی کامرس کے ڈیٹا بیس میں عاؾ طور پر کیا معلومات ذخیرہ کی جاتی ہیں؟ 

g)  ٹیکنالوجی کا ناؾ بتائیں جو آؿ لائن لین دین کی حفاظت کو بڑھاتی ہے اور وضاحت کریں ای کامرس میں ایک ابھرتی ہوئی

 کہ یہ اسے کیسے حاصل کرتی ہے۔

h) ( واضح کریں کہ ای کامرس میں صنوععی ذہانتAI کو کس طریقہ سے استعماؽ کیا جاتا ہے ۔ ) 

i)  کہ  ای کامرس سسٹم کے اجزاء 

 

 آپس میں کیسے تعاوؿ کرتے ہیں؟بتایئ

j) پنگ کارٹ پر نوٹ لکھیئے۔ شا 

k) بالک چین سے کیا مراد ہے اور یہ ای کامرس میں کیسے مددگار ثابت ہو سکتا ہے؟ 

l)  نیٹ ورک کی وضاحت کیجیئے۔ 

 

ٹ

 

 می
ئی لب
 کانٹینٹ دیو

m)  کہ سوشل کامرس کس طرح کاؾ کرتا ہے۔ 

 

 مختصراً بتایئ

n)  سپلائی چین مینجمنٹ پر نوٹ لکھیئے۔ 

 طویل جوابات کےحامل سوالات

o)  ۔ ای

 

 کامرس کی اہمیت تفصیل سے سمجھایئ

p)  ای کامرس کے  تاریخی پس منظر کا  خاکہ  کھینچئے۔ 

q)  کہ ای کامرس انفرااسٹرکچر میں کیا کیا سروسیس مہیا کی جاتی ہیں۔ 

 

 تفصیل سے بتایئ

r) ایم کامرس کی تعریف کیجیئے اور اس  کا تفصیلی جائزہ لیجیئے۔ 

s)  ای کامرس میں ویب سرورز کا کردار واضح کیجیئے۔ 

 ٭٭٭
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 ویب سائٹ۔6یونٹ 

(Website)  

 Structure of the unit                      اکائی کی ساخت 

 Objectives          مقاصد 6.0

 Introduction                    تمہید 6.1

 Planning an E-commerce Website             ای کامرس ویب سائٹ کی منصوبہ بندی 6.2

 Website Development             بناناویب سائٹ  6.3

 Features of an e-commerce website           ای کامرس ویب سائٹ کی خصوصیات 6.4

 Mobile Responsiveness         موبائل ریسپانسیو نیس 6.5

 و رٹی اور پرائیویسی 6.6
ی کی
س

               Security and Privacy 

 Data Analytics              ڈیٹا اینالیٹکس 6.7

 Case Studies and Practical Examples          کیس اسٹڈیز اور عملی مثالیں 6.8

6.9  

 

 Project                 پراج کٹ

 Learning Outcomes                   اکتسابی نتائج 6.10

                    Keywords                 کلیدی الفاظ 6.11

ش امتحانی سوالات 6.12

 

   Model Examination Questions        نمون

 (Objectives)  مقاصد 6.0

 :اس اکا ئی کے مطالعہ کے بعد آپ اس قابل ہو جائیں گے کہ

  ای کامرس  میں اچھی  ویب سائٹ کی اہمیت کو جاؿ سکیں۔ 

  معلومات حاصل کرسکیں۔ای کامرس ویب سائٹ کے لیے منصوبہ بندی اور آغاز کے عمل کے بارے میں 

  ں۔

ی ک
س

ز پر چلنے کی اہمیت اور فوائد کی تشریح کر 

 

 

 

 ویب سائٹ کا موبائل ڈیوائ

 ای کامرس کسٹمر ریلیشن شپ مینجمنٹ کی سمجھ پیدا کرسکیں۔ 

 و رٹی اور پرائیویسی کے اہم پہلوؤں کو سمجھیں۔ 
ی کی
س

 ای کامرس 
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 (Introduction) تمہید 6.1

فارؾ ہے جس میں ویب صفحات، ملٹی میڈیا مواد، اور ڈیجیٹل اثاثے شامل ہیں، عاؾ طور پر ایک  ویب سائٹ ایک ڈیجیٹل پلیٹ

عاؾ ڈومین ناؾ سے شناخت کیا جاتا ہے اور ویب براؤزرز کے ذریعے قابل رسائی ہے۔ یہ مختلف مقاصد کو پورا کرتا ہے، بشموؽ معلومات 

مرس کا اعقادد۔ ای کامرس کے دارےے میں، ایک ویب سائٹ آؿ لان  کاروباری فراہم کرنا، مواصلات کی سہولت فراہم کرنا، اور ای کا

سرگرمیوں کے قیاؾ اور اعقادد میں اہم کردار ادا کرتی ہے۔ ای کامرس کے لیے ویب سائٹ کی اہمیت آؿ لان  اسٹور فرنٹ کے طور پر 

کاروباروں کو اپنی مصنوعات یا خدمات کو عالمی سامعین  اس کے کاؾ سے پیدا ہوتی ہے۔ ڈیجیٹل موجودگی کے طور پر کاؾ کرتے ہوئے، یہ

کے سامنے دکھانے کی اجازت دیتا ہے، اور اپنی رسائی کو جسمانی مقامات سے آگے بڑھاتا ہے۔ آپریٹنگ اوقات کے ساتھ روایتی اینٹوں 

بھی وقت رسائی اور سہولت فراہم کاؾ کرتی ہے، جو صارفین کو کسی  24/7اور مارٹر اسٹورز کے برعکس، ایک ای کامرس ویب سائٹ 

 کرتی ہے۔

ای کامرس ویب سائٹ کے بنیادی کاموں میں سے ایک ڈیجیٹل کیٹلاگ کے طور پر کاؾ کرنا ہے، جس میں مصنوعات کو تفصیلی 

رے میں معلومات، تصاویر اور وضاحتیں پیش کرنا ہے۔ یہ آؿ لان  ڈسپلے صارفین کو اپنے گھروں کے آراؾ سے اپنی خریداریوں کے با

براؤز کرنے، دریافت کرنے اور باخبر فیصلے کرنے کے قابل بناتا ہے۔ آؿ لان  لین دین کی سہولت ایک اہم خصوصیت ہے، جس سے 

 صارفین اپنی گاڑیوں میں مصنوعات شامل کر سکتے ہیں اور ادائیگی کے مختلف طریقوں سے خریداری مکمل کر سکتے ہیں۔ 

کامرس ویب سائٹ کے ذریعہ عالمی رسائی ایک اہم فائدہ ہے۔ کاروبار مقامی یا علاقائی  ایک اچھی طرح سے ڈیزان  کردہ ای

حدود سے آگے بڑھ سکتے ہیں، نئی منڈیوں اور صارفین کے حصوں میں ٹیپ کر سکتے ہیں۔ مزید برآں، ویب سائٹس پروڈکٹ کے 

 سپورٹ جیسی خصوصیات کے ذریعے کسٹمر

 

 
 

 کی وفیو کے کے لیے ایک پلیٹ فارؾ ا کر کرتی ہیں، جائزے، فیڈ بیک میکانزؾ، اور لائیو چ

جو گاہک کے اطمیناؿ اور وفاداری میں حصہ ڈالتی ہیں۔ ای کامرس ویب سائٹ بھی ڈیجیٹل مارکیٹنگ کی کوششوں میں اہم کردار ادا کرتی 

بڑھانے کے لیے ای میل مہمات جیسی  (، سوشل میڈیا مارکیٹنگ، اور ٹریفک کو بڑھانے اور سیلزSEOہے۔ وہ سرچ انجن آپٹیمائزیشن )

حکمت عملیوں کو نافذ کرنے کے لیے ایک فوکل پوائنٹ کے طور پر کاؾ کرتے ہیں۔ مزید یہ کہ، یہ ویب سائٹس گاہک کے رویے اور 

ور کسٹمر کے مجموعی ترجیحات کے بارے میں قیمتی ڈیٹا تیار کرتی ہیں، جس سے کاروبار کو باخبر فیصلے کرنے، حکمت عملیوں کو بہتر بنانے، ا

ی قابل ذکر فوائد ہیں۔ وہ مارکیٹ کے 

 

 ی لٹ
ی

تجربے کو بہتر بنانے کے قابل بناتی ہیں۔ ای کامرس ویب سائٹس کی موافقت اور اسکیل ا

بدلتے ہوئے حالات اور گاہک کی توقعات کو آسانی سے ڈھاؽ سکتے ہیں۔ کاروبار نئے پروڈکٹس، فیچرز کو شامل کرکے، یا فزیکل اسٹور 

 فرنٹ سے وابستہ رکاوٹوں کے بغیر مختلف مارکیٹوں میں توسیع کرکے اپنے آؿ لان  آپریشنز کی پیمائش کرسکتے ہیں۔

ایک اچھی طرح سے ڈیزان  کی گئی اور صارػ دوست ای کامرس ویب سائٹ ڈیجیٹل دور میں کاروبار کے لیے بنیادی ہے۔ یہ 

کو آساؿ بنانے، اور مجموعی کاروباری ترقی کو آگے بڑھانے کے لیے ایک طاقتور  صارفین کے ساتھ جڑنے، مصنوعات کی نمائش، لین دین

زز
 

 

 

 ٹوؽ کے طور پر کاؾ کرتا ہے۔ برانڈ بنانے، کسٹمر کی وفیو کے، اور ڈیٹا اینالیٹکس میں ویب سائٹ کا کردار اسے کامیاب ای کامرس وی

 کا ایک ناگزیر جزو بناتا ہے۔
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 (Planning an E-commerce Website) بہ بندیای کامرس ویب سائٹ کی منصو 6.2

ای کامرس ویب سائٹ کی منصوبہ بندی ایک اہم مرحلہ ہے جس میں آؿ لان  پلیٹ فارؾ کی کامیاب ترقی اور آپریشن کو یقینی بنانے کے 

ج ک اقدامات شامل ہیں جو درج ذیل ہیں۔ 

 

ی ٹ

 لیے کئی اسٹر

(: اس اسٹیپ کے  لئےمکمل identifying target audience and nicheہدػ کے سامعین اور طاؼ کی شناخت  )  .1

مارکیٹ ریسرچ ضروری ہے۔ اس میں ہدػ کے سامعین کی ترجیحات، طرز عمل، اور آبادیات کو سمجھنا شامل ہے، نیز خلا اور مواقع 

 ں کا تجزیہ کرنا۔ ٹارگٹ سامعین کی وضاحت اور خریدار کی 

 

 
شخصیت پیدا کرنے سے کسٹمر بیس کی کی نشاندہی کرنے کے لیے حری

واضح تفہیم قائم کرنے میں مدد ملتی ہے۔ مزید برآں، ایک مخصوص مقاؾ یا مارکیٹ کے حصے کی نشاندہی کرنا اور اس کی طلب اور 

 مسابقت کا اندازہ لگانا ایک مرکوز اور ٹارگٹڈ اپروچ میں حصہ ڈالتا ہے۔

(:  اس جزومیں کمپنی کے مشن اور Setting Business Goals and Objectivesکاروباری اہداػ اور مقاصد کا تعین ) .2

ز کی کامیابی کو ٹریک کرنے کے لیے قابل 
 

 

 

وژؿ کے ساتھ منسلک واضح کاروباری مقاصد کی وضاحت شامل ہے۔ ای کامرس وی

۔  ش ہ ہ کاروباری قائم کیے گئے ہیں Key Performance Indicatorsپیمائش میٹرکس اور اہم کارکردگی کے انڈیکیٹرز یا 

ج ک منصوبہ تیار کیا گیا ہے۔ یہ 

 

ی ٹ

اہداػ کے حصوؽ کے لیے درکار اقدامات اور سنگ میلوں کا خاکہ پیش کرتے ہوئے ایک اسٹر

 منصوبہ بندی مارکیٹ کے رجحانات، موسمی اور معاشی حالات جیسے عوامل پر غور کرتی ہے۔

مارکیٹ :  (Conducting Market Research and Competitor Analysis مارکیٹ ریسرچ اور مسابقتی تجزیہ .3

کے رجحانات اور مواقع کے بارے میں باخبر رہنے پر زور دیتا ہے۔ ابھرتے ہوئے رجحانات پر مبنی حکمت عملیوں کو اپنانا اور 

SWOT  مدد ملتی ہے۔ تجزیہ )طاقت، کمزوریاں، مواقع، خطرات( کرنے سے اندرونی اور بیرونی عوامل کا اندازہ لگانے میں

 ں کی طاقتوں، کمزوریوں اور پوزیشننگ کو سمجھنے کے لیے بہت اہم ہے، جس سے ای کامرس ویب سائٹ کو 

 

 
مسابقتی تجزیہ حری

 مختلف کرنے کے مواقع کی شناخت کی اجازت ملتی ہے۔

مارکیٹنگ، اور (: اس میں ویب سائٹ کی ترقی، Budgeting and Resource Allocationبجٹ اور وسائل کی تقسیم ) .4

جاری آپریشنز کے اخراجات کا احاطہ کرنے والا ایک تفصیلی بجٹ بنانا شامل ہے۔ وسائل کی مؤثر تقسیم معیار اور لاگت کے درمیاؿ 

توازؿ کو یقینی بناتی ہے۔ مطلوبہ ٹیکنالوجی اسٹیک اور انفراسٹرکچر کی منصوبہ بندی بہت ضروری ہے، جس میں مستقبل کی ترقی کو 

ی پر غور کیا جائے۔ ایڈجسٹ

 

 ی لٹ
ی

 کرنے کے لیے اسکیل ا

(:  ای کامرس آپریشنز کے لیے قانونی اور Legal and Regulatory Considerationsقانونی اور ضابطہ کار کی تعمیل ) .5

۔ قانونی ریگولیٹری تقاضوں کی تعمیل کی اہمیت کو واضح کرتا ہے۔ اس میں ڈیٹا پروٹیکشن اور صارفین کے حقوؼ جیسے پہلو شامل ہیں

 سالمیت کو یقینی بنانے کے لیے ٹریڈ مارکس اور کاپی رائٹس سمیت دانشورانہ املاک کے حقوؼ کا تحفظ بھی ضروری ہے۔
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منصوبہ بندی کا یہ جامع مرحلہ ایک کامیاب ای کامرس ویب سائٹ کی بنیاد رکھتا ہے۔ اس میں ہدػ کے سامعین کو سمجھنا، واضح کاروباری 

رکیٹ کی مکمل حقیق  کرنا، وسائل کو مؤثر طرقہ  سے ختص  کرنا، اور قانونی اور ضاطے  کے معیارات کی تعمیل کو یقینی بنانا اہداػ  ش کرنا، ما

ج ک سمت کو تشکیل دینے اور مسابقتی آؿ لان  منظر نامے میں اس کی کامیابی کے امکانات 

 

ی ٹ

شامل ہے۔ ہر جزو ای کامرس منصوبہ  کی اسٹر

 کرنے میں اہم کردار ادا کرتا ہے۔ اس پلاننگ کے بعد اب ویب سائٹ آسانی سے ڈیزان  کی جا سکتی ہے۔ کو زیادہ سے زیادہ 

   (Website Development) بنانا ویب سائٹ 6.3

ویب سائٹ بنانا یا اس کو ڈیویلپ کرنا ایک موثر اور صارػ دوست ای کامرس پلیٹ فارؾ بنانے کے عمل میں اہم مرحلہ ہے۔ ویب  

نیچے   stepsسائٹ ڈیویلپمنٹ مختلف کلیدی پہلوؤں پر مشتمل ہے، جس کا آغاز ڈومین ناؾ کے انتخاب اور ہوسٹنگ سے ہوتا ہے۔ اس کے 

 دئے گئے ہیں۔ 

( : ایک یادگار اور برینڈ سے متعلقہ ڈومین ناؾ کا انتخاب آؿ Domain name selectionکے ناؾ کا انتخاب کرنا )ویب سائٹ  .1

 و رٹی جیسے 
ی کی
س

ی، اور 

 

 ی لٹ
ی

لان  شناخت کے لیے ضروری ہے، جب کہ ویب ہوسٹنگ کے بارے میں فیصلوں میں قابل اعتماد، اسکیل ا

 کا انتخاب کرنا ہوتا ہے۔ ز سے زیادہ قابل شناخت اور قابل اعتماد توسیع تحفظات شامل ہیں۔ پھر ایک مقبوؽ ڈومین ایکسٹینشن

.com  ہے، لیکن دیگر جیسے کہnet یا .org اور صنعت سے متعلق مخصوص ایکسٹینشن منا ز ہو سکتے ہیں۔جو بیناالاقوامی کاروبار .

. استعماؽ کرے گا inتے ہیں، جیسے ایمیزوؿ ہمارے ملک میں ہوتے ہیں وہ عاؾ طور پر ہر ملک میں الگ الگ ایکسٹینشن  کا استعماؽ کر

 . استعماؽ کرے گا۔ اس مرحلہ میں کیے گئے انتخاب ویب سائٹ کی رسائی اور کارکردگی کی بنیاد رکھتے ہیں۔auاور آسٹریلیا میں 

مختلف پلیٹ فارمز کا جائزہ، جیسے  ای کامرس پلیٹ فارؾ کا انتخاب کرنا: ایک منا ز ای کامرس پلیٹ فارؾ کا انتخاب اہم ہوتاہے۔  .2

Shopify، WooCommerce اور ،Magento اؿ کی خصوصیات اور مناسبیت کو سمجھنے کے لیے اہم ہے۔ پلیٹ فارؾ کے ،

انتخاب کو متاثر کرنے والے عوامل میں توسیع پذیری، انضماؾ کی صلاحیتیں، اور صارػ دوستی شامل ہیں۔ بجٹ پر غور کرنا بھی 

 کیونکہ مختلف پلیٹ فارؾ مختلف لاگت کے ڈھانچے کے ساتھ آتے ہیں۔ضروری ہے، 

 ڈیزان  کرنا:  بصری طور پر دلکش اور بدیہی ڈیزان  صارػ کے مثبت تجربہ  میں اہم کردار ادا  .3

 

ں

 

 ش
ن گی

صارػ دوست انٹرفیس اور نیو

 و   )
ی

 

ی ی 
م

 

 

ں

 

 ش
ن گی

نے، اور مختلف آلات پر ردعمل کو یقینی ( بنانے، مواد کی نمائش کو منظم کرnavigation menuکرتا ہے۔ مؤثر نیو

بنانے پر زور دیا جاتا ہے۔ قابل رسائی خصوصیات پر بھی غور کیا جاتا ہے، اس بات کو یقینی بناتے ہوئے کہ ویب سائٹ معذور افراد 

 کے لیے قابل استعماؽ ہے۔

خدمات کی نمائش  ہوتا ہے۔ واضح طور پر مصنوعات کی مصنوعات کا کیٹلاگ تیار کرنا: کمپنی کا پروڈکٹ کیٹلاگ کاروبار کی مصنوعات یا  .4

تفصیلی وضاحتیں، اعلیٰ معیار کی تصاویر، اور قیمتوں کی درست معلومات پیش کریں۔ خریداری کے تجربے کو بڑھانے کے لیے 

 پروڈکٹ کے جائزے، خواہش کی فہرست، اور موازنہ کے ٹولز جیسی خصوصیات کو شامل کرنے پر غور کریں۔
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کی کارروائی یا پراسیسنگ تیار کرنا: ادائیگی کی کارروائی ای کامرس کے  صارفین سے ادائیگیوں کو محفوظ طرقہ  سے قبوؽ کرنے  ادائیگی .5

اور اؿ پر کارروائی کرنے کا ایک ذریعہ ہے۔ ادائیگی کے پراسیسرز مختلف شکلوں میں آتے ہیں، بشموؽ آؿ لان  ادائیگی کے گیٹ 

 پراسیسرز اور فزیکل ادائیگی کی مشینیں۔ویز، آؿ لان  کریڈٹ کارڈ 

ادائیگی کے گیٹ ویز قائم کرنا: پیمنٹ گیٹ وے وہ سافٹ ویئر ہے جو ویب سائٹ کو ادائیگی کے پروسیسر سے جوڑتا ہے۔ یہ کاروبار کو  .6

 طور پر درج کیے بغیر ادائیگی کی معلومات کو محفوظ طرقہ  سے قبوؽ کرنے میں مدد کرتا ہے، اور صارفین کو اپنی مالی تفصیلات دستی

مصنوعات خریدنے کی اجازت دیتا ہے۔ ایک معروػ ادائیگی کے گیٹ وے کا انتخاب کرنا لازمی ہوتا ہے جو ادائیگی کے متعدد 

س۔

 

ی ی
ل

 طریقوں کو سپورٹ کرتا ہو، جیسے کریڈٹ کارڈز، ڈیبٹ کارڈز، اور ڈیجیٹل وا

 و رٹی  ش کرنا: بنیادی ڈھانچہ  .7
ی کی
س

اور سیکورٹی بھی ای کامرس کے ضروری عناصر ہیں کیونکہ یہ تحفظ کی ایک اضافی انفرااسٹرکچر اور 

تہہ فراہم کرتے ہیں۔ یہ ضروری ہے کہ گاہک ویب سائٹ کے ذریعہ خریداری کرتے وقت اپنے آپ کو محفوظ محسوس کریں اور 

کرنا چاہیے تاکہ یہ یقینی بنایا جا سکے کہ تماؾ  اس کو حاصل کرنے کے لیے، کاروباری اداروں کو مضبوط انکرپشن ٹیکنالوجی کا استعماؽ

 و رٹی کو مزید یقینی بنانے کے لیے دو عنصری تصدیق کو بھی فعاؽ کرنا 
ی کی
س

خفیہ معلومات کو انکرپٹ کیا گیا ہے۔ کاروباری اداروں کو 

 چاہیے۔

کرنے میں مدد کرتا ہے۔ اس میں آرڈرز کو ٹریک  انوینٹری مینجمنٹ سسٹم  قاہم کرنا: یہ انوینٹری مینجمنٹ اور ٹریکنگ کے عمل کو ہموار .8

ز کے لیے اسٹاک انوینٹری کو کنٹروؽ کرنا اور ٹریک کرنا

 

ز
م

 

ٹ

 

ی

 کرنا اور منظم کرنا، اسٹاک کی سطح کو برقرار رکھنا، نیز مختلف مقامات پر آ

ؽ ہیں اور اچھی فروخت ہورہی شامل ہے۔ انوینٹری مینجمنٹ سسٹم یہ شناخت کرنا بھی آساؿ بناتا ہے کہ کوؿ سی پروڈکٹس مقبو

 ہیں، نیز کن کو دوبارہ اسٹاک کرنے کی ضرورت ہے۔

کو لاگو کرنا: اس بات کا تعین کریں کہ کاروبار چلانے والے  اپنے گاہکوں کو آرڈر کیسے بھیجیں گے اور پورا   fulfilmentشپنگ اور  .9

شپنگ اور   Businessesں جیسے عوامل پر غور کریں۔ کریں گے۔ ترسیل کے اخراجات، ترسیل کے اوقات اور واپسی کی پالیسیو

س فراہم کنندہ کو آؤٹ سورس کر سکتے ہیں۔سیکورٹی اور 

ک

 

ی
 ش
ج

تکمیل کو خود ہینڈؽ کرنے کا انتخاب کر سکتے ہیں یا اسے تیسرے فریق لا

محفوظ ادائیگی کے گیٹ ویز سرٹیفکیٹس، انکرپشن، اور  SSLرازداری کے تحفظات  ز سے اہم ہیں۔ کسٹمر ڈیٹا کی حفاظت کے لیے 

 کا نفاذ بہت ضروری ہے۔ مضبوط رازداری کی پالیسیوں کا قیاؾ صارفین کے درمیاؿ اعتماد کو مزید فروغ دیتا ہے۔

تجزیات اور ویب سائٹ کی مارکیٹنگ کرنا: ایک بار جب ویب سائٹ تیار ہو جاتی ہےتو صارفین کو راغب کرنے کی ضرورت ہوتی   .10

( ایڈورٹائزنگ، سوشل میڈیا PPC(، پے پر کلک )SEOکی حکمت عملیوں میں سرچ انجن آپٹیمائزیشن )ہے۔ مؤثر مارکیٹنگ 

مارکیٹنگ، مواد کی مارکیٹنگ، ای میل مارکیٹنگ، اور ملحقہ مارکیٹنگ شامل ہوسکتی ہے۔ اس میں صارفین کے ڈیٹا کا تجزیہ کرنا بھی 

  طور پر سمجھ سکیں۔شامل ہے تاکہ کاروبار اؿ کی ضروریات اور ذوؼ کو بہتر

ویب سائٹ ڈویلپمنٹ کا مرحلہ ایک کثیر جہتی عمل ہے جس میں ڈومین اور ہوسٹنگ، ای کامرس پلیٹ فارؾ کا انتخاب، صارػ انٹرفیس 

ڈیزان ، کارکردگی کی اصلاح، حفاظتی اقدامات، موبائل ردعمل، اور رسائی کے تحفظات کے حوالے سے حکمت عملی کے فیصلے شامل 
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 سائٹ کی ترقی کی حکمت عملی ایک مضبوط اور مسابقتی ای کامرس پلیٹ فارؾ بنانے میں اہم کردار ادا کرتی ہے جو آؿ لان  ہیں۔ ویب

 مارکیٹ پلیس میں کاروبار اور صارفین دونوں کی ضروریات کو پورا کرتا ہے۔

     (Features of an e-commerce website) ای کامرس ویب سائٹ کی خصوصیات 6.4

جیسا کہ ہم نے ابھی دیکھا ہے ، ای کامرس ویب سائٹ ایک آؿ لان  اسٹور ہوتا ہے جو صارفین کو مصنوعات یا خدمات کو براؤز کرنے،  

منتخب کرنے اور خریدنے کی اجازت دیتا ہے۔ اس عمل کو آساؿ بنانے کے لیے ای کامرس ویب سائٹس مختلف خصوصیات کو شامل کرتی 

  بڑھاتی ہیں اور خریداری کے عمل کو ہموار کرتی ہیں۔ہیں جو صارػ کے تجربہ کو

 

 : ایمیزوؿ کی ویب سائٹ کا ایک ہوؾ پیج جس میں مختلف خصوصیات نمایاں ہیں 6.1تصویر 

 ویب سائٹ کی خصوصیات کو بڑے  پیمانہ  پر تین اہم شعبوں میں تقسیم کیا جا سکتا ہے:

1.  

 

ں

 

 ش
ن گی

 صارػ کا تجربہ اور نیو

a.  : گ صارػ کے مثبت تجربہ کے صارػ دوست ڈیزان

 

ی

 

سی
ل

 اور مسلسل برانڈنگ کے ساتھ ایک با ترتیب 

 

ں

 

 ش
ن گی

شفاػ نیو

 لیے ضروری ہے۔

b.  تلاش کی فعالیت: ایک مضبوط سرچ فنکشن صارفین کو متعلقہ مطلوبہ الفاظ یا فلٹرز کا استعماؽ کرتے ہوئے فوری طور پر اؿ

 تلاش کر رہے ہیں۔مصنوعات کو تلاش کرنے کی اجازت دیتا ہے جن کی وہ 

c.  مصنوعات کے زمرے اور ذیلی زمرہ جات: صاػ اور اچھی طرح سے منظم مصنوعات کے زمرے اور ذیلی زمرہ جات

 صارفین کو مؤثر طرقہ  سے تشریف لے جانے اور اپنی ضرورت کی مصنوعات تلاش کرنے میں مدد کرتے ہیں۔
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d. رات صارفین کو مخصوص ات،ت، جیسے مت، ، رنگ، سائز، یا پروڈکٹ فلٹرنگ اور چھانٹنا: اعلی درجے کی فلٹرنگ کے اختیا

 برانڈ کی بنیاد پر اپنی تلاش کو محدود کرنے کے قابل بناتے ہیں۔

 پروڈکٹ کی معلومات اور پریزنٹیشن .2

a.  اعلیٰ معیار کی مصنوعات کی تصاویر: مختلف زاویوں سے بڑی، واضح اور تفصیلی تصاویر ممکنہ خریداروں کو پروڈکٹ کی

  سنداانہ نماندگگی فراہم کرتی ہیں۔حقیقت

b.  مصنوعات کی تفصیل: جامع اور معلوماتی مصنوعات کی تفصیل میں اہم خصوصیات، وضاحتیں اور استعماؽ کی ہدایات شامل

 ہونی چاہئیں۔

c.  پروڈکٹ کے جائزے: صارػ کے جائزے اور درجہ بندی مصنوعات کی کارکردگی اور کسٹمر کی اطمیناؿ کے بارے میں

 بصیرت فراہم کرتے ہیں۔ قیمتی

d.  پروڈکٹ کمپریژؿ ٹولز: صارفین کو مختلف پراڈکٹس کا آپس میں موازنہ کرنے کی اجازت دینا باخبر فیصلہ سازی میں

 سہولت فراہم کرتا ہے۔

 خریداری اور ادائیگی .3

a. نے اور اؿ کا ظم شاپنگ کارٹ: ایک محفوظ اور استعماؽ میں آساؿ شاپنگ کارٹ صارفین کو اؿ اشیاء کو شامل کرنے، ہٹا

 کرنے کی اجازت دیتا ہے جو وہ خریدنے کا ارادہ رکھتے ہیں۔

b.  محفوظ چیک آؤٹ کا عمل: ایک کثیر مرحلہ چیک آؤٹ کے عمل میں تماؾ متعلقہ معلومات بشموؽ شپنگ کے اختیارات اور

 ادائیگی کے طریقوں کو واضح طور پر ظاہر کرنا چاہیے۔

c. م ک کے ادائیگی کے گیٹ ویز، جیسے کریڈٹ کارڈز، پے پاؽ، اور ڈیجیٹل وے ے پیش متعدد ادائیگی کے اختیارات: مختلف 

 کرنا، صارفین کی مختلف ترجیحات کو پورا کرتا ہے۔

d.  آرڈر ٹریکنگ اور تصدیق: آرڈر سے باخبر رہنے کی معلومات اور ای میل کی تصدیق فراہم کرنا شفا کے اور کسٹمر کے اطمیناؿ

 کو یقینی بناتا ہے۔

بنیادی خصوصیات کے علاوہ بہت سی ای کامرس ویب سائٹس صارفین کی توجہ  اور وفاداری کو بڑھانے کے لیے اضافی  اؿ

 خصوصیات بھی شامل کرتی ہیں، جیسے:

● wishlist  کی فعالیت: صارفین کو اؿ اشیاء کو محفوظ کرنے کی اجازت دینا جن میں وہ دلچسپی رکھتے ہیں بعد میں خریداری یا

  لیے۔موازنہ کے

 ذاتی نوعیت کی سفارشات: صارػ کی براؤزنگ ہسٹری اور خریداری کے نمونوں کی بنیاد پر مصنوعات کو تجویز کرنا۔ ●

کسٹمر اکاؤنٹس: کسٹمر اکاؤنٹس بنانا صارفین کو اپنی شپنگ اور ادائیگی کی معلومات کو محفوظ کرنے، آرڈرز کو ٹریک کرنے اور  ●

  بناتا ہے۔اپنے پروفائل کا ظم کرنے کے قابل
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ی  پروگراؾ ) ●

 

ی لٹ

 

ی

( : رعایتوں، خصوصی پیشکشوں، یا نئی مصنوعات تک جلد رسائی کے ساتھ بار loyalty programsلو

 بار صارفین کو انعاؾ دینا۔

ای میل مارکیٹنگ: نئی مصنوعات، خصوصی پیشکشوں، اور ترک ہ ہ کارٹ یاد دہانیوں کو فروغ دینے کے لیے ھدػ بنائے  ●

 ت جنا۔گئے ای میل مہما

 ٹائم کسٹمر سپورٹ فراہم کرنا کسٹمر کے سوالات اور خدشات کو فوری طور  ●

 

 

 کے ذریعے ری

 

 
 

 سپورٹ: لائیو چ

 

 
 

لائیو چ

 پر حل کر سکتا ہے۔

رزیشن: سوشل میڈیا کے بٹنوں اور فیڈز کو یکجا کرنے سے صارفین کی بات چیت اور سماجی اشتراک کی  ●
ی گ

 

ی

 

ن

سوشل میڈیا ا

 ہوتی ہے۔حوصلہ افزائی 

      (Mobile Responsiveness)   موبائل ریسپانسیو نیس 6.5

ز، 

 

 

ای کامرس ویب سائٹ کی موبائل ریسپانسیوینس سے مراد ویب سائٹ کی اپنی ترتیب اور پیشکش کو مختلف اسکرین سائزز اور ڈیوائ

س کے مطابق ڈھالنے کی صلاحیت ہے۔ آج کے 

 

 ی لی
ی

 

ن

ڈیجیٹل منظر نامہ میں، جہاں آؿ لان  ٹریفک کا ایک خاص طور پر اسمارٹ فونز اور 

اہم حصہ موبائل آلات سے آتا ہے، ای کامرس ویب سائٹس کے لیے یہ ضروری ہے کہ وہ موبائل ریسپانسیو ہوں تاکہ صارػ کے 

 مثبت تجربہ  کو یقینی بنایا جا سکے ۔

 ایک موبائل ریسپانسیو  ای کامرس ویب سائٹ کئی فوائد پیش کرتی ہے: 

س اور  .1

 

 ی لی
ی

 

ن

بہتر صارػ کا تجربہ: موبائل ریسپانسیو ویب سائٹس مختلف اسکرین کے سائز کے مطابق ہوتی ہیں: اسمارٹ فونز، 

دیگر موبائل آلات پر صارفین کے لیے ہموار اور بہتر تجربہ فراہم کرتی ہیں۔ یہ موافقت صارػ کے اطمیناؿ اور مشغولیت کو 

 بہتر بنانے میں معاوؿ ہوتی ہے۔

 تر سامعین تک نچ: : موبائل آلات کے بڑے ہ ہوئے استعماؽ کے ساتھ، ایک موبائل کے لیے بنا ڈیزان  اس بات کو یقینی وسیع .2

بناتا ہے کہ ویب سائٹ وسیع تر سامعین کے لیے قابل رسائی ہے۔ یہ اؿ صارفین تک پہنچنے کی اجازت دیتا ہے جو انٹرنیٹ 

  دتے  ہیں یا خصوصی طور پر استعماؽ کرتے ہیں۔براؤز کرنے کے لیے موبائل آلات کو ترجیح

(: سرچ انجن جیسے کہ گوگل، اپنی درجہ بندی میں موبائل کے موافق ویب سائٹس کو ترجیح SEOسرچ انجن آپٹیمائزیشن ) .3

کو مثبت طور پر متاثر کر سکتا ہے، جس سے ممکنہ طور پر سرچ انجن کی  SEOدتے  ہیں۔ موبائل ریسپانسیو سائٹ کا ہونا کاروبارکے 

 میں اضافہ ہوتا ہے۔  rankingاعلی درجہ بندی اور 

تیز تر صفحہ لوڈنگ: موبائل ریسپانسیو ڈیزان  میں اکثر چھوٹی اسکرینوں کے لیے تصاویر اور دیگر عناصر کو بہتر بنانا شامل ہوتا ہے،  .4

کے اوقات کو تیز کرنے میں مدد ملتی ہے۔ تیز لوڈنگ کی رفتار صارػ کے تجربے کے لیے اہم ہے اور جس سے صفحہ لوڈ ہونے 

 یہ سرچ انجن کی درجہ بندی پر مثبت اثر ڈاؽ سکتی ہے۔
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مسلسل برانڈنگ: مختلف آلات پر ایک مستقل اور مربوط برانڈ کا تجربہ برقرار رکھا جاتا ہے۔ چاہے صارفین ڈیسک ٹاپ یا  .5

 یوائس پر سائٹ تک رسائی حاصل کریں، انہیں ایک متحد اور قابل شناخت برانڈ شناخت کا سامنا کرنا پزتا ہے۔موبائل ڈ

کم باؤنس ریٹ: ایک موبائل ریسپانسیو ڈیزان  موبائل کے خراب تجربہ کی وجہ سے صارفین کا ویب سائٹ چھوڑنے کے  .6

 اسکرینوں پر پزنا  آساؿ ہو تو دکھنے  والوں کے ھہرننے اور امکانات کو کم کرتا ہے۔ جب سائٹ کو نیویگیٹ کرنا اور چھوٹی

 دریافت کرنے کا زیادہ امکاؿ ہوتا ہے۔

ز پر بھی آسانی سے کھلتی ہو،  تیار کرنے سے ایک الگ موبائل  .7

 

 

 

لاگت کی تاثیر: ایک  ہی ویب سائٹ جو کمپیوٹر اور موبائل ڈیوائ

 آلات کے لیے سائٹ کے متعدد ورژؿ کو برقرار رنے ا اور اپ ڈیٹ سائٹ کی ضرورت ختم ہوجاتی ہے۔ یہ نقطہ نظر مختلف

 کرنے سے زیادہ سرمایہ کاری  کے لئے مؤثر ہے۔

مستقبل کے آلات کے ساتھ موافقت: موبائل ردعمل یقینی بناتا ہے کہویب سائٹ آلات اور اسکرین کے سائز کے مسلسل  .8

 نئے آلات ابھرتے ہیں، ایک ذمہ دار ڈیزان  قابل ذکر دوبارہ ترقی کی ارتقاء کے لیے تیار ہے۔ جیسا کہ مختلف جہتوں کے ساتھ

 ضرورت کے بغیر آسانی سے اپنا سکتا ہے۔

: ڈیسک ٹاپ اور موبائل کے لیے الگ الگ ورژؿ کو برقرار رنے ا کے مقابلہ میں ایک واحد ذمہ دار  maintenanceآساؿ  .9

ہے۔ مواد یا ڈیزان  میں کی گئی تبدیلیاں دیکھ بھاؽ کے عمل کو ہموار کرتے  ویب سائٹ کا انتظاؾ اور اپ ڈیٹ کرنا زیادہ کارآمد

 ہوئے تماؾ آلات پر یکساں طور پر لاگو ہوتی ہیں۔

اروبار  کو  .10

 
 

مسابقتی فائدہ: بہت سے صارفین بغیر کسی رکاوٹ کے موبائل تجربہ  کی توقع کرتے ہیں، اور ایک موبائل ریسپانسیو سائ

 ہے۔ صارفین زیادہ امکاؿ رکھتے ہیں کہ وہ موبائل دوانہنہ ویب سائٹ کے ساتھ کسی اے ک کاروبار یا مسابقتی برتری دے سکتی

 سروس کا انتخاب کریں جو موبائل آلات کے لیے موزوں  ہو۔

ں استعماؽ کرتی ہیں:  
 
ی کی

 

کی

 

ن

 اب یہ تماؾ موبائل ردعمل حاصل کرنے کے لیے ای کامرس ویب سائٹس عاؾ طور پر  درج ذیل 

( : ویب سائٹ کا لے آؤٹ خود بخود اسکرین کے سائز میں فٹ ہونے کے لیے fluid grid layoutفلوئڈ گرڈ لے آؤٹ ) ●

 ایڈجسٹ ہوجاتا ہے، مواد کے بہترین انتظاؾ کو یقینی بناتا ہے۔

جہتوں کے لیے منا ز ( : تصاویر اور ویڈیوز کا سائز تبدیل کیا جاتا ہے اور اسکرین کے مختلف flexible mediaلچکدار میڈیا ) ●

 طرقہ  سے ڈسپلے کیا جاتا ہے۔

( : بٹن، لنکس، اور دیگر انٹرایکٹو عناصر کو ٹچ پر مبنی تعاملات کے لیے touch-friendly elementsٹچ فرینڈلی عناصر ) ●

 منا ز طور پر بڑھایا  گیااور جگہ دی گئی ہے۔

ینوں پر پزھنے کی اہلیت کو یقینی بنانے کے لیے فونٹ کے ( : چھوٹی اسکرresponsive typographyریسپانسیو ٹائپوگرافی) ●

 سائز اور لان  اسپیسنگ کو ایڈجسٹ کیا جاتا ہے۔
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( : بنیادی ویب سائٹ کی فعالیت کو برقرار رکھا جاتا ہے، جبکہ اضافی progressive enhancementترقی سندا اضافہ ) ●

 ہے۔خصوصیات اور اضافہ بڑی اسکرینوں کے لیے فراہم کیا جاتا 

 و رٹی 6.6
ی کی
س

        (E-commerce Security) ای کامرس 

جہاں ای کامرس میں ترقی نے آؿ لان  لین دین میں بہتری لائی ہے، وہیں اس نے برے کھلاڑیوں کی توجہ مساوی اقدامات میں مبذوؽ 

ہے تو انڈسٹری  ز سے زیادہ کمزور کرائی ہے۔ ای کامرس سائبر کرائم رپورٹس سے پتہ چلتا ہے کہ جب سائبر کرائمز کی بات آتی 

فیصد تجربہ کرتی ہے۔ اس طرح کے حملوں نے مالیات، بازار کے حصص   33لوگوں میں سے ہے۔ ای کامرس کی دنیا تماؾ حملوں کا تقریباً 

ہوتے  ہیں وہ چھ ماہ سے فیصد  چھوٹے ای کامرس اسٹورز جو سائبر کرائمز کا شکار 60اور ساکھ میں اہم نقصانات میں حصہ ڈالا ہے۔ تقریباً 

 زیادہ کاروبار میں نہیں رہتے۔لہٰذا سخت حفاظتی اقدامات کو نافذ کرنا اور ایک مضبوط ٹیم کی خدمات حاصل کرنا بہت ضروری ہے۔

 سیکورٹی عاؾ معنوں میں، افراد، اثاثوں، معلومات، اور نظاموں کو ممکنہ خطرات یا غیر مجاز رسائی سے بچانے کے لیے اٹھائے گئے

اقدامات اور احتیاطی تدابیر سے مراد ہے۔ اس میں حکمت عملیوں، پالیسیوں، ٹیکنالوجیز، اور طریقوں کا نفاذ شامل ہے جو مختلف م ک 

 و رٹی پروٹوکوؽ اور اقدامات 
ی کی
س

کے نقصاؿ یا خلل سے بچانے کے لیے بنائے گئے ہیں۔ لہذاایک سنجیدہ کاروبار کو ٹھوس ای کامرس 

 کاروبار اور صارفین کو حملوں سے پاک رکھتا ہے۔کرنے چاہئیں۔ یہ 

 و رٹی وہ رہنمایانہ خطوط ہیں جو انٹرنیٹ کے ذریعہ محفوظ لین دین کو یقینی بناتے ہیں۔  یہ پروٹوکوؽ پر مشتمل ہوتا ہے جو
ی کی
س

 ای کامرس 

کسی بھی کاروبار کو ای کامرس  اؿ لوگوں کی حفاظت کرتے ہیں جو ساماؿ اور خدمات کی آؿ لان  فروخت اور خریداری کرتے ہیں۔

 و رٹی کی بنیادی باتوں کا خیاؽ رکھ کر اپنے صارفین کا اعتماد حاصل کرنے کی ضرورت ہوتی ہے، جو درج زیل ہیں۔ 
ی کی
س

 

 (privacyرازداری ) ●

 ( integrityسالمیت ) ●

 ( authenticationتصدیق ) ●

 ( non-repudiationعدؾ تردید  ) ●

 اب اؿ اجزاء کو تفصیل سے دیکھتے ہیں۔ 

رازداری : رازداری میں ایسی کسی بھی سرگرمی کو روکنا شامل ہے جو غیر مجاز تیسرے فریق کے ساتھ صارفین کے ڈیٹا کا اشتراک  .1

ر اکاؤنٹ کی کرنے کا باعث بنے۔ آؿ لان  بیچنے والے کے علاوہ جسے گاہک نے منتخب کیا ہے، کسی اور کو اؿ کی ذاتی معلومات او

تفصیلات تک رسائی حاصل نہیں ہونی چاہیے۔ رازداری کی خلاػ ورزی اس وقت ہوتی ہے جب بیچنے والے دوسروں کو ایسی 

معلومات تک رسائی دے دتے  ہیں۔ ایک آؿ لان  کاروبار کو کم از کم ایک ضروری اینٹی وارےس، فارے واؽ، انکرپشن، اور دیگر ڈیٹا 

 ۔ یہ کریڈٹ کارڈ اور کلائنٹس کے بینک کی تفصیلات کے تحفظ میں ایک طویل سفر  ش کرے گا۔پروٹیکشن کا ہونا چاہیے
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 و رٹی کا ایک اور اہم تصور ہے۔ اس کا مطلب یہ یقینی بنانا ہے کہ کوئی بھی معلومات جو  .2
ی کی
س

دیانتداری: دیانتداری ای کامرس 

 تاتتا ہے کہ آؿ لان  کاروبار کسی بھی یز  کو تبدیل کیے بغیر، صارفین نے آؿ لان  شیئر کی ہیں وہ غیر تبدیل ہ ہ رہے۔ اصوؽ یہ

دی گئی صارفین کی معلومات کو استعماؽ کر رہا ہے۔ ڈیٹا کے کسی بھی حصے کو تبدیل کرنے سے خریدار کا آؿ لان  انٹرپرائز کی 

 سلامتی اور سالمیت پر اعتماد ختم ہو جاتا ہے۔

 و رٹی میں توثیق   .3
ی کی
س

کے اصوؽ کا تقاضا ہے کہ بیچنے والے اور خریدار دونوں کو حقیقی ہونا چاہیے۔ انہیں وہی تصدیق: ای کامرس 

 ہونا چاہئے جو وہ کہتے ہیں۔ کاروبار کو یہ ثابت کرنا چاہیے کہ یہ حقیقی ہے، حقیقی اشیاء یا خدمات سے نمٹتا ہے، اور جو وعدہ کرتا ہے

بھی دینا چاہیے تاکہ فروخت کنندہ آؿ لان  لین دین کے بارے میں محفوظ  اسے فراہم کرتا ہے۔ گاہکوں کو اپنی شناخت کا ثبوت

محسوس کر سکے۔ تصدیق اور شناخت کو یقینی بنانا ممکن ہے۔ اگرکمپنی ایسا کرنے سے قاصر ہے تو، کسی ماہر کی خدمات حاصل کرنے 

 ڈ کے پن شامل ہیں۔سے بہت مدد ملے گی۔ معیاری حلوں میں کلائنٹ لاگ اؿ کی معلومات اور کریڈٹ کار

عدؾ تردید: عدؾ تردید ایک قانونی اصوؽ ہے جو کھلاڑیوں کو ہدایت دیتا ہے کہ وہ لین دین میں اپنے اعماؽ سے انکار نہ کریں۔   .4

کاروبار اور خریدار کو لین دین کے اس حصے پر عمل کرنا چاہیے جو انہوں نے شروع کیا تھا۔ ای کامرس کم محفوظ محسوس کر سکتا ہے 

 و رٹی کو ایک اور پرت فراہم کرتا ہے۔ یہ کیو
ی کی
س

نکہ یہ سائبر اپیس  میں بغیر کسی لائیو ویڈیو کے ہوتا ہے۔ عدؾ انکار ای کامرس 

اس بات کی تصدیق کرتا ہے کہ دونوں کھلاڑیوں کے درمیاؿ ہونے والی بات چیت واقعی وصوؽ کنندگاؿ تک پہنچی۔ لہذا، اس 

 ای میل، یا خریداری سے انکار نہیں کر سکتا۔مخصوص لین دین میں فریق دستخط، 

 و رٹی کے عاؾ مسائل پر  یہاں روشنی ڈالی گئی ہے۔  
ی کی
س

 ای کامرس 

 و رٹی میں اعتماد کی کمی  .1
ی کی
س

 رازداری اور ای کامرس 

 ای کامرس آپریشنز چلانے والے کاروبار کئی حفاظتی خطرات کا سامنا کرتے ہیں جیسے:

a. مت،  کے جائز ویب سائٹس کے جعلی ورژؿ آسانی سے بنا سکتے ہیں۔ اس سے متاثرہ کمپنی کو اپنی ہیکرز بغیر کسی  -جعلی سائٹس

 ساکھ اور قیمتوں کو ہ ید نقصاؿ نچ:  سکتا ہے۔

b. کچھ دھوکے باز ویب سائٹ کے مواد کو تبدیل کرتے ہیں۔ اؿ کا مقصد عاؾ طور پر  -ویب سائٹس میں بدنیتی پر مبنی تبدیلیاں

 مسابقتی ویب سائٹ کی طرػ موڑنا یا متاثرہ کمپنی کی ساکھ کو تباہ کرنا ہوتا ہے۔ٹریفک کو کسی 

c. ای کامرس انڈسٹری اے ک معاملات سے بھری پزی ہے جہاں مجرموں نے انوینٹری ڈیٹا، صارفین کی  -کلائنٹس کے ڈیٹا کی چوری

 معلومات چوری کی ہیں۔ذاتی معلومات، جیسے ایڈریس اور کریڈٹ کارڈ کی تفصیلات کے بارے میں 

d. حملہ آور کیڑے یا وارےس کے حملوں کا استعماؽ کرتے ہوئے کمپنی کے آؿ  -کمپیوٹرز کے نیٹ ورکس کو پہنچنے والے نقصانات

 لان  اسٹور کو نقصاؿ پہنچا سکتے ہیں۔

e. سے اس کے کاؾ کاج میں کچھ ہیکرز جائز صارفین کو آؿ لان  اسٹور استعماؽ کرنے سے روکتے ہیں، جس کی وجہ -سروس سے انکار 

 کمی واقع ہوتی ہے۔
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f. حملہ آور دانشورانہ املاک حاصل کر سکتے ہیں اور اپنے بدنیتی پر مبنی اہداػ کے مطابق  -حساس ڈیٹا تک دھوکہ دہی سے رسائی

 اسے چوری، تباہ یا تبدیل کر سکتے ہیں۔

 ماؽ ویئر، وارےس، اور آؿ لان  فراڈ .2

حصص اور ساکھ میں نقصاؿ کا باعث بنتے ہیں۔ مزید برآں، کلائنٹ کمپنی کے خلاػ مجرمانہ الزامات لگا یہ مسائل مالیات، مارکیٹ کے 

نے سکتے ہیں۔ ہیکرز کیڑے، وارےس، ٹروجن ہارسز اور دیگر بدنیتی پر مبنی پروگراموں کو کمپیوٹر اور کمپیوٹرز کو مختلف طریقوں سے متاثر کر

ور وارےس سسٹم پر حملہ کرتے ہیں، ضرب لگاتے ہیں اور پھیلتے ہیں۔ کچھ ہیکرز جعلی سافٹ ویئر کے لیے استعماؽ کر سکتے ہیں۔ کیڑے ا

میں ٹروجن ہارس کو چھپا سکتے ہیں، اور صارفین کے سافٹ ویئر ڈاؤؿ لوڈ کرنے کے بعد انفیکشن شروع کر سکتے ہیں۔ یہ دھوکہ دہی کے 

 پروگراؾ ہو سکتے ہیں:

a.  کرناکمپیوٹر کے نظاؾ کو ہائی جیک 

b. تماؾ ڈیٹا کو مٹا دینا 

c. ڈیٹا تک رسائی کو روکنا 

d. نیٹ ورک میں کلائنٹس اور دوسرے کمپیوٹرز کو نقصاؿ دہ لنکس کو آگے بھیجیں۔ 

 آؿ لان  لین دین میں غیر یقینی اور پیچیدگی .3

تا ہے۔ اس طرح کی سرگرمیوں میں آؿ لان  خریداروں کو اہم لین دین کی سرگرمیوں کے دوراؿ غیر یقینی اور پیچیدگی کا سامنا کرنا پز

ادائیگی، تنازعات کا حل، اور ترسیل شامل ہیں۔ اؿ پوائنٹس کے دوراؿ، وہ دھوکہ بازوں کے ہاتھ لگنے کا امکاؿ ہے۔ کاروباروں نے 

تاہم، اے ک اقدامات اکثر ذاتی اپنی شفا کے کی سطح کو بہتر بنایا ہے، جیسے کہ جب کوئی مسئلہ پیش آتا ہے تو واضح طور پر رابطہ کا مقاؾ تاتنا۔ 

 ڈیٹا کے جمع اور استعماؽ کو مکمل طور پر ظاہر کرنے میں ناکاؾ رہتے ہیں۔

ل روز نت نئے طریقے اختیار کرتے ہیں جن سے لوگوں کے پیسے اور 

 

 ی
می

 

ی ٹ

درج بالا فراڈ اور دھوکہ دہی کی اؿ اقساؾ کے علاوہ، سائبر کر

ل معلومات حاصل کر سکیں۔ کاروبار

 

 ی
ج ی
ی 

تو اپنے تئیں احتیاطی تدابیر نافذ کرتے ہیں ہی، لیکن انفرادی طور پر بھی ہر فرد کو چاہیئے کہ وہ  ڈ

چوکنا رہے اور اپنا انفامیشن کسی کو بھی نہ دے، خاص طور پر فوؿ کر کے پوچھنے والوں کو، اور نہ ہی کوئی مشکوک ایپ اپنے موبائل پر 

 ڈاؤؿ لوڈ کریں۔ 

 دیکھتے ہیں کہ کمپنیا

 

 و رٹی کی کیا تدابیر لاگو کرتی ہیں۔ آی 
ی کی
س

 ں اپنی ای کامرس اویب سائٹ پر

 و رٹی   .1
ی کی
س

: اپنی حفاظت کو مضبوط بنانے کے لیے مختلف حفاظتی تہوں کو استعماؽ کرنا  (multi-layer security)ملٹی لیئر 

کے  distributed denial of service( جو وسیع پیمانہ  پر ہے CDNمددگار ثابت ہوتاہے۔ مواد کی ترسیل کا نیٹ ورک )

خطرات اور متعدی آنے والی ٹریفک کو روک سکتا ہے۔ وہ نقصاؿ دہ ٹریفک کو دور رنے ا کے لیے مشین لرننگ کا استعماؽ کرتے 

 و رٹی پرت میں نچوڑ سکتے ہیں، جیسے کہ ملٹی فیکٹر توثیق۔ دو عنصر کی
ی کی
س

 توثیق ایک ہیں۔ کاروبار آگے بڑھ سکتے ہیں اور ایک اضافی 

اچھی مثاؽ ہے۔ صارػ کے لاگ اؿ کی معلومات داخل کرنے کے بعد، انہیں مزید کارروائیوں کے لیے فوری طور پر ایک 
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SMS  یا ای میل موصوؽ ہوتا ہے۔ اس قدؾ کو نافذ کرنے سے، یہ دھوکہ بازوں کو روکتا ہے کیونکہ انہیں اصل صارفین کے

 اور پاس ورڈز کی ضرورت ہوگی۔ تاہم، کنگ ا اب بھی ہو سکتی ہے یہاں تک کہ اگر اکاؤنٹس تک رسائی کے لیے صرػ یوزر نیم

MFA موجود ہو۔ 

 و ر ساکٹ لیئر ) .2
ی کی
س

SSLسرٹیفکیٹ ) : secure socket layer  سرٹیفکیٹس کے بنیادی فوائد میں سے ایک انٹرنیٹ پر شیئر

مات صرػ مطلوبہ خص  تک ہنچیں۔۔ یہ ایک بہت اہم قدؾ ہے کیے گئے حساس ڈیٹا کو خفیہ کرنا ہے۔ یہ یقینی بناتا ہے کہ معلو

سرٹیفکیٹ کی خفیہ  SSLکیونکہ تماؾ بھیجا گیا ڈیٹا منزؽ کے سرور کے موصوؽ ہونے سے پہلے متعدد کمپیوٹرز سے گزر جائے گا۔ اگر 

ت تک رسائی حاصل کر سکتا کاری غیر حاضر ہے تو بھیجنے والے اور سرور کے درمیاؿ کوئی بھی الیکٹرانک ڈیوائس حساس تفصیلا

 SSLپاس ورڈ، یوزر نیم، کریڈٹ کارڈ نمبر اور دیگر معلومات سے فائدہ اٹھا سکتے ہیں۔ لہذا   exposedہے۔ اس طرح ہیکرز  

 سرٹیفکیٹ غیر ارادی صارفین کے لیے ڈیٹا کو پزھنے کے قابل بنا کر کاروبار  کی مدد کرے گا۔

: غیر بھروسہ مند نیٹ ورکس کو روکنے اور ویب سائٹ ٹریفک کی آمد اور اخراج کو منظم کرنے کے   (firewallsٹھوس فارے والز) .3

اؿ استعماؽ کرنا چاہئے۔ انہیں صرػ بھروسہ مند ٹریفک کو گزرنے کی اجازت دینا  ِ-لیے موثر ای کامرس سافٹ ویئر اور پل

، اور بہت سے دوسرے حملوں کو روکنے کے لیے فارے SQLi، ماؽ ویئر، XSS، CSRFچاہئے۔ کمپنی اپنی ویب سائٹ پر سپاؾ، 

 حقیقی صارفین پر مشتمل ہے۔ وہ  ای کامرس اسٹور تک رسائی حاصل کرتی   ، ٹریفکجو  یہ یقینی بناتا ہے  مفید ہوتا ہے۔ واؽ 

   (Data Analytics)ڈیٹاانالیٹکس   6.7

اخذ کرنے، اور فیصلہ سازی کی حمایت کرنے کے لیے ڈیٹا کی جانچ،  تبدیلی، ڈیٹا اینالیٹکس سے مراد بامعنی بصیرت حاصل کرنے، نتائج 

س کا تجزیہ کرنے، پیٹرؿ، رجحانات، اور ارتباط کو ننگا کرنے، اور قیمتی معلومات نکالنے کے لیے

 

ی ی
س

 اور تشریح کا عمل ہے۔ اس میں ڈیٹا 

 مختلف تکنیکوں، ٹولز اور طرقہ  کار کا استعماؽ شامل ہے۔ ڈیٹا اینا

 

لیٹکس کا مقصد ڈیٹا کی ری ی سمجھ حاصل کرنا، باخبر فیصلے کرنا، اور دی 

 گئے ڈیٹاسیٹ کے اندر مواقع یا چیلنجز کی نشاندہی کرنا ہے۔

ڈیٹا اینالیٹکس تماؾ سائز کے ای کامرس کاروبار کے لیے ایک ضروری ٹوؽ بن گیا ہے۔ اپنے صارفین اور ویب سائٹ ٹریفک کے بارے 

 کرنے اور اؿ کا تجزیہ کرنے سے، کاروبار قیمتی بصیرت حاصل کر سکتے ہیں جو اؿ کی ویب سائٹ، مارکیٹنگ مہمات، اور کسٹمر میں ڈیٹا اکٹھا

 سروس کو بہتر بنانے میں اؿ کی مدد کر سکتے ہیں۔

استعماؽ میں سے چند  ای کامرس ویب سائٹ میں ڈیٹا اینالیٹکس کو استعماؽ کرنے کے بہت سے مختلف طریقے ہیں۔  ز سے زیادہ عاؾ

 ایک یہ  ہیں:

a.  گاہک کے رویہ کو سمجھنا: کاروبار ڈیٹا اینالیٹکس کا استعماؽ کر سکتے ہیں تاکہ معلوؾ ہو سکے کہ گاہک اپنی ویب سائٹ کے ساتھ کیسے

، کوؿ تعامل کرتے ہیں۔ اس سے انہیں یہ شناخت کرنے میں مدد مل سکتی ہے کہ کوؿ سے پروڈکٹس  ز سے زیادہ مقبوؽ ہیں

 سے صفحات  ز سے زیادہ دیکھے جاتے ہیں، اور ویب سائٹ کے کوؿ سے شعبے الجھن یا مایوسی کا باعث بن رہے ہیں۔
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b.  ویب سائٹ کی کارکردگی کو بہتر بنانا: کاروبار اے ک علاقوں کی نشاندہی کرنے کے لیے ڈیٹا اینالیٹکس کا استعماؽ کر سکتے ہیں جہاں اؿ

 یا خراب کارکردگی کا ظاہہرہ کر رہی ہے۔ اس سے انہیں بہتری لانے میں مدد مل سکتی ہے جو کی ویب سائٹ سست ہو رہی ہے

 صارػ کے تجربے کو بہتر بنائے گی اور تبادلوں کی شرح میں اضافہ کرے گی۔

c.  اینالیٹکس کا استعماؽ کر سکتے مارکیٹنگ کی مہمات کو بہتر بنانا: کاروبار اپنی مارکیٹنگ مہمات کے نتائج کو ٹریک کرنے کے لیے ڈیٹا

ہیں۔ اس سے انہیں یہ شناخت کرنے میں مدد مل سکتی ہے کہ کوؿ سی مہمیں زیادہ موثر ہیں اور کن کو ایڈجسٹ کرنے کی 

 ضرورت ہے۔

d.  اینالیٹکس کا کسٹمر سروس کو بہتر بنانا: کاروبار صارفین کے تاثرات کو ٹریک کرنے اور اؿ علاقوں کی نشاندہی کرنے کے لیے ڈیٹا

استعماؽ کر سکتے ہیں جہاں وہ اپنی کسٹمر سروس کو بہتر بنا سکتے ہیں۔ اس سے انہیں مسائل کو زیادہ تیزی سے حل کرنے اور 

 صارفین کے اطمیناؿ کو بہتر بنانے میں مدد مل سکتی ہے۔

 دہ قابل ذکر فوائد درج ذیل ہیں:ای کامرس کاروبار میں ڈیٹا اینالیٹکس استعماؽ کرنے کے بہت سے فوائد ہیں۔  ز سے زیا

a. فروخت میں اضافہ: کسٹمر کے رویے کو سمجھ کر اور ویب سائٹ کی کارکردگی کو بہتر بنا کر، کاروبار فروخت میں اضافہ کر سکتے ہیں۔ 

b. ۔کم لاگت: مارکیٹنگ کی مہموں کو بہتر بنانے اور کسٹمر سروس کو بہتر بنا کر، کاروبار  کی لاگت کو کم کر سکتے ہیں 

c.  بہتر کسٹمر کی اطمیناؿ: گاہک کے تاثرات کو سمجھنے اور مسائل کو تیزی سے حل کرنے سے، کاروبار گاہک کے اطمیناؿ کو بہتر بنا سکتے

 ہیں۔

 ڈیٹا اینالیٹکس کے لیے بہت سے مختلف ٹولز دستیاب ہیں۔ کچھ مقبوؽ ترین ٹولز  درج ذیل ہیں:

جو ویب سائٹ کے ٹریفک اور صارػ کے رویے سے باخبر رہنے کے لیے خصوصیات  گوگل تجزیات: گوگل تجزیات ایک مفت ٹوؽ ہے

 کی ایک وسیع رینج فراہم کرتا ہے۔

Adobe Analytics: Adobe Analytics  ایک ادا ہ ہ ٹوؽ ہے جوGoogle Analytics  سے زیادہ جدید خصوصیات پیش

 کرتا ہے۔

کا  Google Analyticsزداری کے بارے میں فکر مند کاروباروں کے لیے ایک اوپن سورس ٹوؽ ہے جو ڈیٹا کی را Matomoماٹومو: 

 ایک اچھا متبادؽ ہے۔

 ی لاؤ ایک ڈیٹا ویژولائزیشن ٹوؽ ہے جو کمپنی 
ی

 

ن
 ی لاؤ: 
ی

 

ن
 اپنے ڈیٹا سے چارٹ، گراػ اور دیگر ویژوؽ بنانے کی اجازت دیتا ہے۔کو 

 ایک اور ڈیٹا ویژولائزیشن ٹوؽ ہے جو ٹیبلو سے ملتا جلتا ہے۔ BI: پاور BIپاور 

R  اورPython: R  اورPython پروگرامنگ زبانیں ہیں جو اکثر ڈیٹا کے تجزیہ کے لیے استعماؽ ہوتی ہیں۔ 

س کا تجزیہ کرنے کے لیے استعماؽ  Apache Sparkاپاچے اسپارک: 

 

ی ی
س

ایک تقسیم ہ ہ ڈیٹا پروسیسنگ فریم ورک ہے جسے بڑے ڈیٹا 

 کیا جا سکتا ہے۔
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کسی بھی کاروبار کے لیے بہترین ٹوؽ کا انحصار مخصوص ضروریات اور بجٹ پر ہوگا۔ اگر یہ محدود بجٹ والا چھوٹا کاروبار ہے، تو گوگل 

بہتر انتخاب  Matomoیا  Adobe Analyticsکاروبار کو مزید جدید خصوصیات کی ضرورت ہے، تو تجزیات ایک اچھا آپشن ہے۔ اگر 

 ایک اچھا آپشن ہے۔ BIہو سکتا ہے۔ اگر ویب سائٹ کو ڈیٹا ویژولائزیشن بنانے کی ضرورت ہے، تو ٹیبلو یا پاور 

 (Case Studies and Practical Examples)   کیس اسٹڈی اور عملی مثالیں6.8

اس سیکشن میں ہم  کامیاب ای کامرس ویب سائٹس کی چند مثالیوں کا مشاہدہ کریں گے جس میں  خانگی اور سرکاری ویب   6.8

 سائٹس شامل ہیں۔ 

 : ایمیزوؿ  1کیس اسٹڈی 

 ای کامرس کی م ک:.1

ساماؿ سمیت متعدد ایمیزوؿ ایک بڑا آؿ لان  خوردہ فروش ہے جو کتابیں، الیکٹرانکس، کپڑے، کھلونے، اور گھریلو  

مصنوعات فروخت کرتا ہے۔ کمپنی مختلف م ک کی ڈیجیٹل مصنوعات بھی پیش کرتی ہے، جیسے فلمیں، موسیقی اور آڈیو بکس۔ 

ایمیزوؿ ایک ہائبرڈ خوردہ فروش ہے، اس کا مطلب یہ ہے کہ یہ دونوں پروڈکٹس فروخت کرتا ہے جو اس کی ملکیت ہے اور 

 عات۔فریق ثالث بیچنے والے کی مصنو

 بزنس ماڈؽ: .2

( اور بزنس ٹو بزنس B2Cایمیزوؿ ایک ہائبرڈ ای کامرس ماڈؽ کا استعماؽ کرتا ہے، جس کا مطلب ہے کہ یہ بزنس ٹو کنزیومر ) 

(B2B ماڈلز دونوں کے عناصر کو یکجا کرتا ہے۔ ایک )B2C  ،خوردہ فروش کے طور پرAmazon  اپنی ویب سائٹ اور

خوردہ فروش کے طور پر،  B2Bموبائل ایپ کے ذریعے صارفین کو براہ راست مصنوعات فروخت کرتا ہے۔ ایک 

Amazon  اپنےAmazon Business  ،پلیٹ فارؾ کے ذریعے کاروبار کو مصنوعات فروخت کرتا ہے۔ مزید برآں

Amazon  ،جیسے کلاؤڈ کمپیوٹنگ اور اشتہار۔کاروباروں کو مختلف م ک کی خدمات پیش کرتا ہے 

 ویب سائٹ کی اہم  خصوصیات: .3

a. ( ایمیزوؿ پرائمAmazon Prime:) 

رزپشن سروس ہے جو اپنے اراکین کو مختلف م ک کے فوائد فراہم کرتی ہے۔ ●
 سک
سی

 فائدہ: ایمیزوؿ پرائم ایک 

 خصوصیات: ●

● eligible اشیاء پر دو دؿ کے اندر مفت شپنگ۔ 

 ایمیزوؿ اوریجنل مواد کو اسٹریم کرنے کے لیے پرائم ویڈیو تک رسائی۔موویز، ٹی وی شوز، اور  ●

 اشتہار سے پاک میوزک اسٹریمنگ کے لیے پرائم میوزک۔ ●

 ای کتابوں اور رسالوں کے انتخاب تک رسائی کے لیے پرائم ریڈنگ۔ ●



120 
 

 اور چھوٹ۔ dealsخصوصی  ●

b. ( ایمیزوؿ مارکیٹ پلیسAmazon Marketplace:) 

 بیچنے والوں کو وسیع کسٹمر بیس تک پہنچنے کے لیے ایک پلیٹ فارؾ فراہم کرتا ہے۔فائدہ: فریق ثالث  ●

 خصوصیات: ●

 انفرادی اور پیشہ ور بیچنے والے اکاؤنٹس۔ ●

 ( سروس کے ذریعے تکمیل۔FBA) Amazonبیچنے والے کی مصنوعات کو ذخیرہ کرنے، پیک کرنے اور بھیجنے کے لیے  ●

  لیے فریق ثالث فروخت کنندگاؿ کے جائزے اور درجہ بندی۔صارفین کے ساتھ اعتماد پیدا کرنے کے ●

c. ( ایمیزوؿ ویب سروسزAWS:) 

 فائدہ: ایک کلاؤڈ کمپیوٹنگ پلیٹ فارؾ جو کاروباروں اور افراد کو خدمات کی ایک وسیع رینج فراہم کرتا ہے۔ ●

 خصوصیات: ●

 کلاؤڈ اسٹوریج اور کمپیوٹنگ وسائل۔ ●

 ( پیشکش۔PaaSپلیٹ فارؾ بطور سروس )( اور IaaSانفراسٹرکچر بطور سروس ) ●

 بڑے کاروباری اداروں کے آغاز کے لیے توسیع پذیر اور لچکدار حل۔ ●

d. ( ایمیزوؿ فریشAmazon Fresh:) 

 فائدہ: گروسری اور تازہ کھانے کی منڈیوں میں پھیلنا۔ ●

 خصوصیات: ●

 ۔Amazon Freshگروسری ڈیلیوری اور پک اپ سروسز کے لیے  ●

ک اور قدرتی مصنوعات کی ترسیل کی اجازت دیتا ہوؽ فوڈز مارکیٹ کے  ●

 

 ی
گی
ساتھ انضماؾ، آؿ لان  آرڈرنگ اور آر

 ہے۔

e. (ز

 

 

ساا اور ایکو ڈیوائ
ی ک
ل
 ( :Alexa and Echo devicesا

 فائدہ: ایمیزوؿ کی آواز سے چلنے والا ورچوئل اسسٹنٹ اور سمارٹ ہوؾ ایکو سسٹم۔ ●

 خصوصیات: ●

ساا کے ذریعے صوتی کنٹروؽ والی  ●
ی ک
ل
 خریداری۔ا

ز کے ساتھ انضماؾ۔ ●

 

 

 آٹومیشن کے لیے سمارٹ ہوؾ ڈیوائ

ز۔ ●

 

 

 میوزک اسٹریمنگ، معلومات کی بازیافت، اور صوتی کمانڈز کے لیے ایکو ڈیوائ

f. ( ایمیزوؿ کنڈؽAmazon Kindle:) 

 فائدہ: ڈیجیٹل کتابوں کے لیے ایمیزوؿ کا ای ریڈر پلیٹ فارؾ۔ ●
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 خصوصیات: ●

 کے لیے ای ریڈرز ۔کاغذ کی طرح پزھنے کے تجربہ  ●

 ۔Kindle Storeای کتابیں خریدنے اور ڈاؤؿ لوڈ کرنے کے لیے  ●

 ٹیکنالوجی۔ Whispersyncتماؾ آلات پر پزھنے کی پیشرفت کو ہم آہنگ کرنے کے لیے  ●

g. (  

 

 
رزائب اینڈ س

 سک
سی

subscribe and save) 

رزپشن سروس۔ ●
 سک
سی

 فائدہ: باقاعدگی سے استعماؽ ہونے والی مصنوعات کے لیے 

 صیات:خصو ●

رزائب کرنے کے  ●
 سک
سی

گھریلو ساماؿ، پالتو جانوروں کی سپلائیز، اور گروسری جیسی اشیاء کی باقاعدہ ڈیلیوری پر 

 لیےچھوٹ۔

 مرضی کے مطابق ترسیل کے نظاؾ الاوقات۔ ●

h. :ایمیزوؿ ایڈورٹائزنگ 

 پلیٹ فارؾ پر اپنی مصنوعات کو فروغ دینے کی اجازت دیتا ہے۔ Amazonفائدہ: فروخت کنندگاؿ کو  ●

 خصوصیات: ●

 اسپانسر ہ ہ مصنوعات، اسپانسر ہ ہ برانڈز، اوراسپانسر ہ ہ ڈسپلے اشتہارات۔ ●

 گاہک کے رویے اور ڈیموگرافکس کی بنیاد پر اہدافی اختیارات۔ ●

 مہم کی کارکردگی کو ٹریک کرنے کے لیے اشتہاری تجزیات۔ ●

4. Mobile responsiveness 

ایمیزوؿ کی ویب سائٹ انتہائی ریسپانسیو ہے، یعنی یہ اپنی ترتیب اور ڈیزان  کو مختلف اسکرین کے سائز اور آلات کے مطابق ڈھاؽ لیتی 

، یا اسمارٹ فوؿ پر سائٹ تک 

 

 ی لی ٹ
ی

 

ن
ہے۔ یہ یقینی بناتا ہے کہ صارفین کو ایک مثبت تجربہ حاصل ہے چاہے وہ ڈیسک ٹاپ، لیپ ٹاپ، 

 رہے ہوں۔ اس خصوصیت کو  کو ذیل میں واضح کیا گیا ہے۔ رسائی حاصل کر 

ڈیسک ٹاپ کمپیوٹر پر ایمیزوؿ ویب سائٹ کا روایتی تین کالم لے آ ؤٹ ہوتا ہے جس میں بائیں طرػ سائڈبار، مرکز میں ایک  ●

 مرکزی مواد کا علاقہ اور دائیں سائڈبار ہوتا ہے۔

 پر، سائڈبار پوشیدہ  ہو جاتاہے اور مرکزی مواد کا علاقہ پوری اسکرین پر پھیل جاتا ہے۔  ●

 

 ی لی ٹ
ی

 

ن
 

اسمارٹ فوؿ پر ایمیزوؿ ویب سائٹ میں ایک کالم کی ترتیب ہوتی ہے جس میں تماؾ مواد عمودی اسکروؽ میں دکھائے جاتے  ●

 ہیں۔
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 و رٹی اور پرائیویسی .5
ی کی
س

 

Amazon ڈیٹا کی حفاظت اور رازداری کو بہت سنجیدگی سے لیتا ہے۔ کمپنی کے پاس صارفین کے ڈیٹا کی حفاظت کے اپنے صارفین  کے 

 لیے متعدد حفاظتی اور رازداری کے اقدامات ہیں، جیسے: 

a. کا ڈیٹا   ڈیٹا انکرپشن: ایمیزوؿ تماؾ کسٹمر ڈیٹا کو انکرپٹ کرتا ہے، ٹرانزٹ اور آراؾ دونوں میں۔ اس کا مطلب یہ ہے کہ صارفین

 غیر مجاز رسائی سے محفوظ ہے، چاہے کوئی اسے روکتا ہو۔

b.  محفوظ لاگ اؿ: ایمیزوؿ ایک محفوظ لاگ اؿ عمل کا استعماؽ کرتا ہے جس میں صارفین کو اپنے اکاؤنٹس تک رسائی کے لیے اپنا

کرتی ہے، جو صارفین کو اپنے پاس ورڈ ای میل پتہ اور پاس ورڈ درج کرنے کی ضرورت ہوتی ہے۔ کمپنی دو عنصر کی توثیق بھی پیش 

 و رٹی کی ایک اضافی پرت کا اضافہ کرتی ہے۔
ی کی
س

 کے علاوہ اپنے فوؿ سے ایک کوڈ درج کرنے کی ضرورت کے ذریعے 

c. ( و رٹی اسٹینڈرڈ 
ی کی
س

 و رٹی: ایمیزوؿ، پیمنٹ کارڈ انڈسٹری ڈیٹا 
ی کی
س

( کی پیروی کرتا ہے جب ادائیگی کارڈ PCI DSSادائیگی کارڈ 

 یٹا کو ہینڈؽ کرتا ہے۔ اس کا مطلب ہے کہ صارفین کے ادائیگی کارڈ کی معلومات غیر مجاز رسائی اور استعماؽ سے محفوظ ہے۔کے ڈ

d.  فزیکل، الیکٹرانک، اور طرقہ  کار کے تحفظات: ایمیزوؿ کسٹمر کے ڈیٹا کی حفاظت کے لیے جسمانی، الیکٹرانک، اور طرقہ  کار کے

 تحفظات کو برقرار رکھتا ہے۔

e. :ذاتی معلومات پر کسٹمر کنٹروؽ: ایمیزوؿ صارفین کو اؿ کی ذاتی معلومات پر کنٹروؽ دیتا ہے۔ اس میں یہ صلاحیت شامل ہے 

اپنی ذاتی معلومات تک رسائی حاصل کریں: صارفین اپنے ایمیزوؿ اکاؤنٹس میں لاگ اؿ کرکے اپنی ذاتی معلومات تک رسائی  ●

 حاصل کرسکتے ہیں۔

 کو اپ ڈیٹ کریں: صارفین اپنی ذاتی معلومات، جیسے کہ اؿ کا پتہ اور فوؿ نمبر اپ ڈیٹ کر سکتے ہیں۔ اپنی ذاتی معلومات ●

ز سے آپٹ آؤٹ کریں: صارفین  ●

 

س

 

ن

 

 س
ی کی

 

ی

ز حاصل کرنے سے آپٹ آؤٹ کر  Amazonمارکیٹنگ کمیو

 

س

 

ن

 

 س
ی کی

 

ی

سے مارکیٹنگ کمیو

 سکتے ہیں۔

رڈ سے اپنی ذاتی معلومات کو حذػ کرنے کی درخواست کر سکتے اؿ کی ذاتی معلومات کو حذػ کریں: صارفین ایمیزوؿ کے ریکا ●

 ہیں۔

f.  شفا کے: ایمیزوؿ اپنے ڈیٹا اکٹھا کرنے اور استعماؽ کے طریقوں کے بارے میں شفاػ ہے۔ کمپنی ایک پرائیویسی نوٹس فراہم

 کرتی ہے جو تاتتی ہے کہ وہ کس طرح کسٹمر ڈیٹا اکٹھا، استعماؽ اور شیئر کرتی ہے۔

g. کی تریت:: ایمیزوؿ اپنے ملازمین کو حفاظتی تریت: فراہم کرتا ہے۔ یہ تریت: ملازمین کو حفاظتی خطرات کی شناخت اور ملازمین 

 رپورٹ کرنے میں مدد کرتی ہے۔

h.  مسلسلimprovement  ایمیزوؿ اپنی حفاظت اور رازداری کے اقدامات کو مسلسل بہتر بنا رہا ہے۔ کمپنی کسٹمر ڈیٹا کی حفاظت :

 و رٹی ٹیکنالوجیز اور طریقوں میں سرمایہ کاری جاری رے گ گی۔کے لیے
ی کی
س

  پرم ؾ ہے اور نئی 

 



123 
 

Government e Marketplace (GeM):  2 کیس اسٹڈی 

 ای کامرس کی م ک: .1

 میں وزارت 2016( ہندوانہؿ میں عوامی خریداری کا ایک آؿ لان  پلیٹ فارؾ ہے۔ اسے اگست GeMمارکیٹ پلیس )-گورنمنٹ ای 

 GeMتجارت اور صنعت نے سرکاری خریداروں کے لیے ایک کھلا، شفاػ، اور موثر پروکیورمنٹ سسٹم بنانے کے لیے شروع کیا تھا۔  

شاپ ہے، اور یہ فروخت کنندگاؿ کی ایک بڑی تعداد سے کمپیوٹرز،   one-stopتماؾ سرکاری خریداری کی ضروریات  کے لیے

 جیسی  اسٹیشنری، میڈیکل ساماؿ، فرنیچر جیسی

 

ٹ

 

 می
ج
ٹ 

 

می

مصنوعات ، اور کرائے کی گاڑی، کاؾ کے لئے لیبر، کسی پروگراؾ کے لئے ایونٹ 

خدمات کی ایک وسیع رینج پیش کرتا ہے۔ یہ پلیٹ فارؾ اسٹارٹ اپس کو مارکیٹ پلیس کی تماؾ خصوصیات پیش کرتا ہے جو کہ باقاعدہ 

نومبر  20سٹارٹ اپس سے "میک اؿ انڈیا" کی خریداری کو فروغ دینا ہے۔ فروخت کنندگاؿ کے لیے دستیاب ہیں اور اس کا مقصد انڈیا ا

کروڑ کے آرڈرز پر کارروائی ہوئی  9512.07پر رجسٹر کیا ہے اور مجموعی تجارتی مت،  میں  GeMسٹارٹ اپس نے  15665تک   2023

 ہے۔

 بزنس ماڈؽ: .2

( ماڈؽ SaaSکمیشن پر مبنی ماڈؽ اور ٹیکنالوجی کے طور پر سروس )گورنمنٹ ای مارکیٹ پلیس ایک ہائبرڈ بزنس ماڈؽ پر کاؾ کرتا ہے جو 

ؿ دونوں کے عناصر کو یکجا کرتا ہے۔ کمیشن پر مبنی ماڈؽ، فروخت کنندگاؿ، یا سپلارےز سے کمیشن حاصل کرتا ہے، جو پلیٹ فارؾ پر اپنے ساما

کئے گئے لین دین کی کل مت،  کا ایک فیصد ہوتا ہے۔ ٹکنالوجی  اور خدمات کی فہرست بناتے ہیں۔ یہ کمیشن عاؾ طور پر جی ای ایم کے ذریعے

بطور سروس ماڈؽ، خریداروں، یا سرکاری محکموں سے فیس لیتا ہے جو پلیٹ فارؾ کو ساماؿ اور خدمات کی خریداری کے لیے استعماؽ کرتے 

 یا خریداری کے عمل کی پیچیدگی کی بنیاد پر اضافی ہیں۔ یہ فیس عاؾ طور پر ایک مقررہ ماہانہ فیس ہوتی ہے، لیکن اس میں لین دین کے حجم

 چارجز بھی شامل ہو سکتے ہیں۔

 ویب سائٹ کی اہم  خصوصیات: .3

a. ( بہتر پش بٹن پروکیورمنٹpush button procurement کی فعالیت: یہ خصوصیت خریداروں کو باضابطہ بولی لگانے کے )

 اشیاء خریدنے کے قابل بناتی ہے۔عمل کی ضرورت کے بغیر بیچنے والے سے کم مت،  والی 

b.  رزپشن فیس، اور ڈیٹا اینالیٹکس سروسز کے
 سک
سی

نیا ریونیو ماڈؽ: جی ای ایم نے ایک نیا ریونیو ماڈؽ نافذ کیا ہے جو ٹرانزیکشن فیس، 

 امتزاج پر مبنی ہے۔

c. TReDS  کے ساتھ انضماؾ: یہ انضماؾ خریداروں اور فروخت کنندگاؿ کوGeM رعایتی خدمات تک  بلوں کے لیے بل میں

 رسائی کی اجازت دیتا ہے۔

d.  :بہتر صارػ کا تجربہGeM  نے صارػ کے تجربے کو بہتر بنانے کے لیے اپنے پلیٹ فارؾ میں متعدد تبدیلیاں کی ہیں، جیسے کہ

 رجسٹریشن کے عمل کو آساؿ بنانا اور مصنوعات اور خدمات کو تلاش کرنا آساؿ بنانا۔
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e.  :جدت پر توجہ میں اضافہGeM ( نئی ٹیکنالوجیز، جیسے مصنوعی ذہانتAI( اور مشین لرننگ )ML ،میں سرمایہ کاری کر رہا ہے )

 تاکہ نئی خصوصیات تیار کی جا سکیں اور اپنے پلیٹ فارؾ کی کارکردگی کو بہتر بنایا جا سکے۔

4.  Mobile responsiveness:  

GeM  مکمل طور پرresponsive س سمیت مختلف اسکرین کے سائز اور آلات کے لیے بغیر کسی

 

ی ی
 ی ل
ی

 

ن

 ہے اور اسمارٹ فونز اور 

رکاوٹ کے موافق ہے۔ اس کا مطلب ہے کہ صارػ پلیٹ فارؾ تک رسائی حاصل کر سکتے ہیں اور بغیر کسی مسئلے کے پروکیورمنٹ کی  

کئی  تکنیکوں  responsivenessکا موبائل  GeMکر رہے ہوں۔ سرگرمیاں انجاؾ دے سکتے ہیں، چاہے وہ کوئی بھی ڈیوائس استعماؽ

 کے امتزاج کے ذریعہ حاصل کیا جاتا ہے جو یہ ہیں: 

a.  ریسپانسیو ڈیزان : پلیٹ فارؾ کی ترتیب اور عناصر آلہ کی سکرین کے سائز کی بنیاد پر خود بخود ایڈجسٹ ہو جاتے ہیں۔ یہ یقینی بناتا

 آساؿ ہے۔ ہے کہ مواد ہمیشہ صحیح طریقے سے

 

ں

 

 ش
ن گی

 ظاہر ہوتا ہے اور نیو

b.  موبائل آپٹمائزڈUI( پلیٹ فارؾ کا صارػ انٹرفیس :UI خاص طور پر موبائل آلات کے لیے ڈیزان  کیا گیا ہے۔ اس میں بڑے )

 و  کو آساؿ بنانا، اور ٹچ کنٹرولز کو بہتر بنانا شامل ہے۔
ی

 

ی ی 
م

 فونٹس کا استعماؽ، 

c.  ترقی سنداenhancement آلات پر فعالیت کی بنیادی سطح فراہم کرتا ہے، یہاں تک کہ پرانے براؤزرز یا کم طاقتور : جیم تماؾ

 پروسیسرز والے بھی۔ تاہم، یہ مزید جدید آلات کے لیے بہتر خصوصیات اور فعالیت بھی پیش کرتا ہے۔

 و رٹی اور پرائیویسی5
ی کی
س

 . 

 و رٹی اور رازداری کسی بھی آؿ لان  پلیٹ فارؾ کے لیے بنیا
ی کی
س

دی خدشات ہیں، خاص طور پر وہ جو کومت  کے حساس ڈیٹا کو ہینڈؽ کرتا 

 اؿ خدشات کو سنجیدگی سے لیتا ہے اور اس نے اپنے صارفین کی معلومات کے تحفظ کے لیے متعدد اقدامات نافذ کیے ہیں۔ GeMہے۔ 

a. حفاظتی اقدامات 

کا استعماؽ کرتے ہوئے انکرپٹ کیا جاتا ہے، ایک  AES-256ڈیٹا انکرپشن: باقی اور ٹرانزٹ میں موجود تماؾ ڈیٹا کو  ●

 مضبوط انکرپشن الگورتھم۔ یہ ڈیٹا کو غیر مجاز رسائی سے بچانے میں مدد کرتا ہے، چاہے اسے روکا جائے۔

( سسٹم کا RBACحساس معلومات تک رسائی کو محدود کرنے کے لیے روؽ پر مبنی رسائی کنٹروؽ ) GeMرسائی کنٹروؽ:  ●

۔ اس کا مطلب ہے کہ صارفین صرػ اؿ معلومات تک رسائی حاصل کر سکتے ہیں جس کی انہیں اپنے کاؾ استعماؽ کرتا ہے

 کرنے کی ضرورت ہے۔

باقاعدگی سے اپنے سسٹمز کو کمزوریوں کے لیے اسکین کرتا ہے اور جو بھی پایا جاتا ہے اسے دور  GeMکمزوری کی اسکیننگ:  ●

 کرنے کے لیے اقدامات کرتا ہے۔

 و رٹی کی خلاػ ورزیوں سے نمٹنے کے لیے ایک جامع واقعے کے ردعمل کا GeMدینا:   responseوقوعہ کا  ●
ی کی
س

کے پاس 

 منصوبہ ہے۔
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b. رازداری کے اقدامات 

 اپنی خدمات فراہم کرنے کے لیے ضروری ڈیٹا کی صرػ کم از کم مقدار جمع کرتا ہے۔ GeMکم سے کم  ڈیٹا اکٹھا کرنا:  ●

( :  جیم صرػ اس وقت تک ڈیٹا کو برقرار رکھتا ہے جب تک اسے اپنی خدمات فراہم کرنے retentionڈیٹا برقرار رکھنا ) ●

 یا قانونی تقاضوں کی تعمیل کرنا ضروری ہو۔

 محفوظ طریقے سے ڈیٹا کو ضائع کرتا ہے جس کی مزید ضرورت نہیں ہے۔ GeMڈیٹا ڈسپوزؽ:  ●

ری کے طریقوں کے بارے میں شفاػ ہے۔ یہ ایک پرائیویسی پالیسی شفا کے: جی ای ایم اپنے ڈیٹا اکٹھا کرنے اور رازدا ●

 شائع کرتی ہے جو تاتتی ہے کہ یہ صارػ کا ڈیٹا کیسے اکٹھا، استعماؽ اور شیئر کرتا ہے۔

c. تھرڈ پارٹی آڈٹ 

● ISO 27001  :سرٹیفیکیشنGeM ISO 27001  و رٹی مینجمنٹ سسٹمز 
ی کی
س

سے تصدیق ہ ہ ہے، جو انفارمیشن 

(ISMS کے لیے ایک بین الاقوامی معیار ہے۔ ) 

● PCI DSS  :تعمیلGeM ( و رٹی اسٹینڈرڈ 
ی کی
س

( کے مطابق ہے، جو کریڈٹ کارڈ PCI DSSادائیگی کارڈ انڈسٹری ڈیٹا 

 ڈیٹا کی حفاظت کرتا ہے۔

● SOC 2  م کII  :سرٹیفیکیشنGeM SOC 2  م کII سے تصدیق ہ ہ ہے، جو اس کے سسٹمز کی حفاظت اور رازداری کے 

 بارے میں یقین دہانی فراہم کرتا ہے۔

d. اضافی حفاظتی خصوصیات 

 پیش کرتا ہے۔ 2FAصارػ اکاؤنٹس کو غیر مجاز رسائی سے بچانے میں مدد کے لیے  GeMدو عنصر کی توثیق :  ●

 ای میل الرٹس: جی ای ایم صارفین کو اؿ کے اکاؤنٹس پر مشکوک سرگرمی کے بارے میں ای میل الرٹس بھیجتا ہے۔ ●

سافٹ ویئر  DLP حساس ڈیٹا کو حادثاتی طور پر لیک ہونے سے روکنے کے لیے GeM :(DLPڈیٹا ضائع ہونے سے بچاؤ ) ●

 کا استعماؽ کرتا ہے۔

 پرو6.9

 

    (Project)ج کٹ

 : 1سواؽ 

ایکو میں  ملک میں ڈیجیٹل کامرس  2022( ایک تکنیکی پہل ہے جسے کومت  ہند نے ONDCاوپن نیٹ ورک فار ڈیجیٹل کامرس )

سسٹم میں انقلاب لانے کے لیے متعارػ کرایا ہے۔ اس کا مقصد منصفانہ مسابقت، صارػ کی سہولت، اور جدت کو فروغ دینا ہے۔ اس 

 (کا جائزہ کر کے اس کی تماؾ خصوصیات لکھئے جیسا کہ اوپر دی گئی دو ویب سائٹس کا کیس آسٹڈی کیا گیا ہے۔ ondc.orgویب سائٹ  )

 : 2سواؽ 

کوئی  ای کاروبار شروع کرنا چاہتے ہیں جس کی  تیاری مکمل ہو چکی ہے۔ اب اس کی ویب سائٹ ڈیران  کرنی ہے۔  تفصیل سے آپ اپنا 

 تاتئے کہ کاروبار کے مالک کی حیثیت سے آپ اپنی ویب سائٹ میں کوؿ کوؿ سی خصوصیات شامل کرنا چاہیں گے؟
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   (Learning Outcomes)اکتسابی نتائج  6.10

کاروبار کے لیے کامیاب آؿ لان  موجودگی قائم کرنے میں شامل کلیدی عناصر کی جامع تفہیم فراہم کرتا ہے۔ منصوبہ بندی کے یہ باب 

مرحلہ پر زور دیا جاتا ہے، ہدػ کے سامعین کی شناخت، مقاؾ، اور واضح کاروباری اہداػ  ش کرنے کی اہمیت کو اجاگر کرتے ہوئے۔ 

ج ک اور مسابقتی ای کامرسمارکیٹ ریسرچ اور مسابقتی تجز

 

ی ٹ

 یہ کے ذریعے، طلةء باخبر فیصلے کرنے کے لیے س ہ ہوتے ہیں، جو ایک اسٹر

ز کی بنیاد رکھتے ہیں۔ 
 

 

 

 وی

ویب سائٹ کی ترقی ایک مرکزی توجہ ہے، جس میں اہم پہلوؤں جیسے ڈومین اور ہوسٹنگ کا انتخاب، ای کامرس پلیٹ فارمز کا انتخاب، 

 کی اہمیت کا احاطہ کیا گیا ہے۔ سبق موبائل ردعمل کی ضرورت پر روشنی ڈالتا ہے، اس بات کو اور صارػ دوست ا

 

ں

 

 ش
ن گی

نٹرفیس اور نیو

یقینی بناتا ہے کہ ویب سائٹ متنوع آلات کے ذریعے اس تک رسائی حاصل کرنے والے صارفین کو پورا کرتی ہے، اور صارػ کے مثبت 

( اور مارکیٹنگ کی موثر حکمت عملیوں کی اہمیت پر توجہ دی گئی ہے، جس سے SEOئزیشن )تجربے میں حصہ ڈالتی ہے۔ سرچ انجن آپٹیما

طلةء کو بصیرت فراہم کی جاتی ہے کہ اؿ کی ای کامرس ویب سائٹس پر ٹریفک کو کیسے بڑھایا جائے۔ سیکورٹی اور پرائیویسی کے تحفظات 

 پیدا کرنے کے لیے مضبوط اقدامات کے نفاذ پر زور دتے  ہیں۔ لازمی اجزاء ہیں، جو گاہک کے ڈیٹا کی حفاظت اور اعتماد

مزید برآں، صارفین میں موبائل ڈیوائس کے استعماؽ کے بڑے ہ ہوئے پھیلاؤ کو تسلیم کرتے ہوئے، موبائل ریسپانسیونیس کے اہم 

محض ایک آپشن نہیں ہے بلکہ ای کامرس تصور پر خصوصی توجہ دی جاتی ہے۔ سبق اس بات پر زور دیتا ہے کہ موبائل ریسپانسیو ڈیزان  

ز، اور ریسپانسیو لے آؤٹس کی اہمیت کے بارے میں سیکھتے ہیں، 

 

 
 

ویب سائٹس کے لیے ایک ضرورت ہے۔ طلةء سیاؽ گرڈز، لچکدار ام

فراہم کرتی ہیں۔ آؿ اس بات کو یقینی بناتے ہوئے کہ اؿ کی ویب سائٹس آلات کے ایک سپیکٹرؾ میں بہترین دکھنے  اور انٹرایکٹو تجربہ 

س پر بڑے ہ ہوئے انحصار کے ساتھ، سبق اس بات کی نشاندہی کرتا ہے کہ کس طرح 

 

ی ی
 ی ل
ی

 

ن

لان  سرگرمیوں کے لیے اسمارٹ فونز اور 

موبائل ریسپانسیوینس صارػ کے بہتر تجربے، کم باؤنس ریٹ، اور سامعین کی وسیع تر رسائی میں براہ راست تعاوؿ کرتا ہے۔ موبائل 

نسیو ڈیزان  کے اصولوں کو سمجھ کر اور اؿ پر عمل درآمد کرتے ہوئے، طلةء تیار ہوتے ہوئے صارػ کی ترجیحات اور تکنیکی رجحانات ریسپا

کے مطابق ڈھالنے کے لیے س ہ ہوتے ہیں، اس بات کو یقینی بناتے ہوئے کہ اؿ کی ای کامرس ویب سائٹس مختلف آلات پر قابل 

 ۔رسائی اور صارػ دوست رہیں

 و رٹی اور رازداری کے تحفظات پر ایک وقف توجہ ہے۔ طلةء حساس کسٹمر کی 
ی کی
س

ای کامرس ویب سائیٹس پر سبق کے لیے اٹوٹ 

معلومات، مالی لین دین، اور ویب سائٹ کی مجموعی سالمیت کے تحفظ کے لیے مضبوط حفاظتی اقدامات کو لاگو کرنے کی اہمیت کا جائزہ لیتے 

ات اور غیر مجاز رسائی کے خلاػ پلیٹ فارؾ کو مضبوط بنانے کے لیے محفوظ ڈیٹا ٹراسمیشن،، ادائیگی کی حفاظت، اور ہیں۔ ممکنہ سائبر خطر

خفیہ کاری کی تکنیک جیسے تصورات کو تلاش کیا جاتا ہے۔ سبق شفاػ رازداری کی پالیسیوں، واضح صارػ کی رضامندی کے طرقہ  کار، 

 قانونی ضوا ک کی پابندی کی ضرورت پر زور دیتا ہے۔ سیکورٹی اور رازداری کے لیے دوہری واتگی اور گاہک کی رازداری کے تحفظ کے لیے

پر زور دتے  ہوئے، طلةء صارفین کے ساتھ اعتماد قائم کرنے، ایک محفوظ آؿ لان  ماحوؽ کو فروغ دینے، اور ڈیٹا کے تحفظ کے معیارات 

مات کی جامع سمجھ حاصل کرتے ہیں۔ یہ علم انہیں ای کامرس ویب سائٹس بنانے اور اؿ کا کی تعمیل کو یقینی بنانے کے لیے ضروری اقدا
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کو ظم کرنے کے لیے س ہ کرتا ہے جو کسٹمر ڈیٹا کی رازداری اور حفاظت کو ترجیح دیتی ہیں، ایک قابل اعتماد اور لچکدار آؿ لان  موجودگی 

 فروغ دیتی ہیں۔

سٹڈیز اور عملی مثالوں کی ایک حد سے آگاہ کیا جاتا ہے جو زیر بحث تصورات کے حقیقی دنیا کے پورے سبق کے دوراؿ، طلةء کو کیس ا

اطلاؼ کو واضح کرتی ہیں۔ یہ کیس اسٹڈیز کامیاب ای کامرس ویب سائٹس کے بارے میں قیمتی بصیرت فراہم کرتی ہیں، متنوع کاروباری 

 کے فیصلوں کے اثرات کی نمائش کرتی ہیں۔ اؿ مثالوں کا تجزیہ کرکے، طلةء ای ماڈلز، موثر حکمت عملیوں اور مختلف ڈیزان  اور مارکیٹنگ

کامرس کے منظر نامے میں چیلنجوں اور مواقع کے بارے میں ری ی سمجھ حاصل کرتے ہیں۔ وہ سیکھتے ہیں کہ کس طرح صنعت کے 

 ہے، عملی ااق ؼ پیش کرتے ہیں جو اؿ کی اپنی رہنماؤں نے صارػ کے تجربے، موبائل ردعمل، اور سیکورٹی جیسے مسائل کو حل کیا

 کوششوں پر لاگو کیے جا سکتے ہیں۔

       (Keywords)  کلیدی الفاظ  6.11

 6.11   

 معنیٰ اصطلاح

Key performance indicator (KPI)  کسی خاص مقصد کے لیے وقت کے ساتھ ساتھ کارکردگی کا ایک قابل قدر

 پیمانہ

 انوینٹری

کمانے کے لیے بازار میں فروخت کرنے کے لیے کاروبار کے پاس موجود منافع 

 تماؾ اشیاء  تجارتی ساماؿ اور مواد

ایک آؿ لان  ایڈورٹائزنگ ماڈؽ جس میں جب بھی اشتہاری لنک پر "کلک"  ( pay per clickپے پر کلک )

زز  پبلشر  کو  فیس ادا کرتا ہے۔
ه

 

ٹ

 

ش
م

 کیا جاتا ہے تو 

 و رٹی  ( Firewallفارے واؽ )
ی کی
س

 و رٹی ڈیوائس جو کسی تنظیم کی پہلے سے قائم کردہ 
ی کی
س

ایک نیٹ ورک 

پالیسیوں کی بنیاد پر آنے والے اور جانے والے نیٹ ورک ٹریفک کی نگرانی 

 اور فلٹر کرتا ہے۔

 ۔pointایک ڈیوائس میں انساؿ  اور  کمپیوٹر کے تعامل اور مواصلات کا  (user interface)یوزر انٹرفیس 

      (Model  Examination Questions) نمونہ امتحانی سوالات 6.12

 معروضی جوابات کے حامل سوالات

 ای کامرس ویب سائٹ پر "چیک آؤٹ" کا عمل کسٹمر کے سفر کے کس مرحلہ سے تعلق رکھتا ہے؟ (1
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a) آگاہی 

b) غور 

c) خریداری 

d) اشتہار 

 )سرچ انجن آپٹیمائزیشن( کیا کردار ادا کرتا ہے؟ SEOای کامرس ویب سائٹ کی کامیابی میں  (2

a)  انوینٹری کا انتظاؾ کرنا 

b) و رٹی کو بہتر بنانا 
ی کی
س

 ویب سائٹ کی 

c)  گاہک کی واپسی کو ہینڈؽ کرنا 

d)  سرچ انجنوں میںranking  کو بڑھانا 

  کا مقصد کیا ہے؟ای کامرس ویب سائٹ پر مصنوعات کی تفصیل (3

a) کسٹمر سپورٹ فراہم کرنا 

b) کسی پروڈکٹ کے بارے میں معلومات پہنچانا 

c) ویب سائٹ ڈیزان  کو بہتر بنانا 

d) ادائیگی کے لین دین کا انتظاؾ 

 " کا کیا مطلب ہے؟UIای کامرس ویب سائٹ کے تناظر میں اصطلاح " (4

a) یوزر  کا تعامل 

b) ی فاارے

 

ی

 

 ی
ی
 یونیک آئڈ

c) یوزر انٹرفیس 

d)  

 

ن

رزیشنیونائٹیڈ ا
ی گ

 

ی

 

 مندرجہ ذیل میں سے کوؿ سا ای کامرس ویب سائٹ کا لازمی عنصر نہیں ہے؟ (5

a) ایک فزیکل اسٹور فرنٹ 

b) ایک صارػ دوست انٹرفیس 

c) ایک محفوظ ادائیگی کا گیٹ وے 

d) ایک جامع پروڈکٹ کیٹلاگ 

طور پر استعماؽ ہوتی ای کامرس ویب سائٹ کو فروغ دینے کے لیے درج ذیل میں سے کوؿ سی مارکیٹنگ کی حکمت عملی عاؾ  (6

 ہے؟
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a) ( سرچ انجن آپٹیمائزیشنSEO) 

b) ( پے فی کلکPPCاشتہار ) 

c) سوشل میڈیا مارکیٹنگ 

d) درج بالا سبھی 

 " کا کیا مطلب ہے؟SSLای کامرس ویب سائٹ کی خصوصیات کے تناظر میں اصطلاح " (7

a) و ر ساکٹ لیئر 
ی کی
س

 

b) سنگل سان  آؿ لوکیٹر 

c) سرچ سائٹ لنکس 

d) و رٹی لاگ 
ی کی
س

 شاپنگ 

رزیشن" سے ای کامرس ویب سائٹ کو کیسے فائدہ ہوتا ہے؟"سوشل  (8
ی گ

 

ی

 

ن

 میڈیا ا

a) ویب سائٹ ڈیزان  کو بہتر بنانا 

b) صارفین کو سوشل پلیٹ فارمز پر مصنوعات کا اشتراک کرنے کی اجازت دینا 

c) انوینٹری کی سطح کو کنٹروؽ کرنا 

d) کسٹمر سروس کی پوچھ گچھ کو ہینڈؽ کرنا 

 کا ابتدائی مرحلہ کیا ہے؟ای کامرس ویب سائٹ بنانے کے عمل  (9

a) یوزر انٹرفیس ڈیزان  کرنا 

b) ادائیگی کا گیٹ وے ترتیب دینا 

c) مارکیٹ ریسرچ کا اعقادد 

d) SEO کی حکمت عملیوں کو نافذ کرنا 

 ویب سائٹ پلیٹ فارؾ کا انتخاب کرتے وقت کن عوامل پر غور کرنا چاہیے؟ (10

a) کمپنی کے مالک کا  بجٹ 

b)  تکنیکی مہارت 

c) ماکانؿ  بنانا چاہتے ہیںویب سائٹ کی م ک جس کو  

d) زارےین کی تعداد جس کی  توقع ماکانؿ کرتے ہیں 

e) درج بالا سبھی 
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 و رٹی کے عاؾ مسائل بیاؿ کیجئے اور اؿ کی روک تھاؾ کی تدابیر لکھئے۔  (20
ی کی
س

 ای کامرس 

 ای کامرس ویب سائٹ کی تماؾ خصوصیات بیاؿ کیجئے جو صارفین کے بہتر تجربہ کے لئے ہونی جاہئے۔  (21

س کی اہمیت سمجھائے ، اس کے فوائد  بیاؿ کیجئے اور تاتئے کہ کوؿ سے ٹولز  (22

ک

 

ی
ل

 اس کے لئے دستیاب ہیں۔ ڈیٹا اینا

 ٭٭٭
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 Model  Examination Questions                       نمون

 (Objectives) مقاصد   7.0

 :اس اکا ئی کے مطالعہ کے بعد آپ اس قابل ہو جائیں گے کہ

 ای کامرس سافٹ ویئر کی اقساؾ  کو سمجھ سکیں۔ 

  ای کامرس پلیٹ فارمز کا جائزہ لے سکیں۔ 

  ای کامرس سافٹ ویئر کی بنیادی خصوصیات کی شناخت کر سکیں۔ 

 ای کامرس سافٹ ویئر کے دوسرے کاروباری نظاموں کے ساتھ انضماؾ کی اہمیت  بیاؿ کرسکیں۔ 

 ای کامرس سافٹ ویئر کے اخلاقی تحفظات اور سماجی ذمہ داری کے پہلوؤں پر تبادلہ خیاؽ کرسکیں۔ 
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  (Introduction)تمہید 7.1

مرس سافٹ ویئر ے  مراد یجیٹل  ولز،  اپلی  یشنز،  اور پلیٹ فارمز کا اک  یٹ  ے  و  آؿ لان  کاروباری سررمیوںں کو ہولت ای کا

فراہم کرنے کے لیے ییزان  کیا گیا ے   خاص طور پر و  انٹرنیٹ پر ساماؿ اور خدمات کی خرید و فروخت ے  متعلق ہیں۔ یہ انوینٹری کا 

ز پر کارروائی کرنے  ادائیگیاں جمع کرنے اور صارفین کو ساماؿ پہنچانے کے لیے اک  پلیٹ فارؾ مہیا کرتا ے ۔ ای انتظاؾ کرنے  آریر

 کامرس سافٹ ویئر کو یا تو کسی سرور پر ہوسٹ کیا جا سکتا ے  جس کی ملکیت اور آپریشن   کاروبار خود کرتا ے   یا یہ کلاؤی بیسڈ ہو سکتا

 یہ کسی تیسرے فریق کے زیر ملکیت اور چلانے والے سرور پر ہوسٹ کیا جاتا ے ۔ے  جس کا مطلب یہ ے  کہ 

اس ے  پتہ چلتا ے  کہ بنیادی طور پر  ای کامرس سافٹ ویئر اک  آؿ لان  اسٹور کی ریڑھ کی ہڈی کے طور پر کاؾ کرتا ے   فروخت کے 

بغیر کسی رکاوٹ کے لین دین کی ہولت فراہم کرتا ے ۔ یہ  پورے عمل کو ہموار کرتا ے  اور کاروبار اور اؿ کے صارفین کے درمیاؿ

 کاروباروں کو اپنی رسائی کو جغرافیائی حدود ے  آگے بڑھانے  وسیع تر سامعین تک پہنچنے اور چوبیس گھنٹے کاؾ کرنے کا اختیار دیتا ے ۔

 انا  کاروبار بڑھا کتی  ہیں۔ اس رح  اہے  رفػ آؿ و کمپنیاں  روایتی طور پر اپنی دوکاؿ چلا رہی ہیں  وہ بھی ای کامرس اختیار کر کے

ہوں یا روایتی دوکاؿ کے ساتھ ساتھ ای کامرس  کرنے والی کمپنیاں  ای کامرس سافٹ ویئر تماؾ  enterprisesلان  کاروبار کرنے والے 

سائز کے کاروباروں کو بے شمار فوائد پیش کرتا ے   جس ے  وہ اپنی رسائی کو بڑھانے  کسٹمر کے تجربات کو بڑھانے  اور ترقی کو بڑھانے 

 نے کے ند  اہم فوائد یہ ہیں:کے قابل بناتا ے ۔  ای کامرس سافٹ ویئر کو انا 

آسانی ے  آؿ لان  کاروبار تخلیق ہونا: ای کامرس سافٹ ویئر استعماؽ کرتے وقت آؿ لان  کاروبار شروع کرنے میں زیادہ وقت  .1

س ہیں و  تصاویر اور معلومات کی ترتیب اور اندراج میں مدد کرتے ہیں۔

 

ی ٹ
ی ل
 م
ی

 

ٹ

 اور محنت نہیں لگتی۔ سافٹ ویئر میں 

اور عالمی منڈی تک رسائی: ای کامرس سافٹ ویئر جغرافیائی حدود ے  ماورا ے   جس ے  کاروبار کو وسیع تر صارفین  reachوسیع   .2

تک پہنچنے اور عالمی سطح پر اپنی مصنوعات یا خدمات فروخت کرنے کی اجازت ملتی ے ۔ اس ے  صارفین کے نئے حصے اور بازار کھلتے 

  اسٹورز کے ذرعہ  قابل رسائی نہیں ھے۔ہیں و  روایتی اینٹوں اور مارٹر

دستیابی اور مسلسل آپریشن: ای کامرس اسٹورز چوبیس گھنٹے کاؾ کرتے ہیں  و  صارفین کو اپنی ہولت کے مطابق براؤز  24/7 .3

 کرنے  خریداری کرنے اور خریداری کرنے کے قابل بناتے ہیں۔ 

  اور عملہ ے  کم لاگت اور آپریشنل کارکردگی: ای کامرس سافٹ ویئر  .4

 

 س
ی

 

 ی
ی لٹ

 

ٹ

فزیکل اسٹورز کی ضرورت کو ختم کرتا ے   کرایہ  یو

وابستہ اوور ہیڈ اخراجات کو کم کرتا ے ۔ یہ انوینٹری مینجمنٹ  آریر پروسیسنگ  اور کسٹمر سروس کو بھی ہموار کرتا ے   جس ے  

 آپریشنل کارکردگی میں بہتری آتی ے ۔

یداری کرنے کی صلاحیت ے  لطف اندوز ہوتے ہیں اورکمپنی کے مقاؾ ے  اؿ کے مقاؾ گاہک کی اطمیناؿ میں اضافہ: صارفین خر .5

تک اس کی ترسیل کی پیشرفت کو ٹرک  کرتے ہیں۔ ای کامرس سافٹ ویئر تنظیم کو خریداری کو مکمل کرنے  شپنگ لیبل بنانے اور 

   اور کسٹمر کو اؿ کی ہولت کے لیے فراہم کرنے کے قابل بناتا ے ۔ ہ کاروباروں 

 
  

کو ٹارگٹڈ پرویکٹ کی سفارشات  متعلقہ پروموش

 خریداری کے لیے موزوں تجربات فراہم کرنے کی اجازت دیتا ے ۔
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ییٹا پر مبنی فیصلہ سازی اور تجزیات: ای کامرس سافٹ ویئر گاہک کے رویے  فروخت کے رجحانات  اور مارکیٹنگ مہم کی کارکردگی پر  .6

ییٹا کا تجزیہ بصیرت حاصل کرنے  ترقی کے مواقع کی نشاندہی کرنے اور حکمت عملی کی منصوبہ بندی کے قیمتی ییٹا تیار کرتا ے ۔ اس 

 لیے باخبر فیصلے کرنے کے لیے کیا جا سکتا ے ۔

گ اور یونیفائیڈ کسٹمر کا تجربہ: ای کامرس سافٹ ویئر بغیر کسی رکاوٹ کے فزیکل اسٹورز  موبائل ایپس  اور  .7

 

ی
ی ل

 

ن ٹ
اومنی چینل ر

شل میڈیا پلیٹ فارمز کے ساتھ ضم کر سکتا ے   جس ے  تماؾ چینلز پر اک  متحد کسٹمر کا تجربہ بن سکتا ے ۔ یہ صارفین کو اپنی سو

خریداری کا سفر اک  چینل پر شروع کرنے اور دوسرے چینل پر مکمل کرنے کی اجازت دیتا ے   ہولت اور برانڈ کی وفاداری کو 

 بڑھاتا ے ۔

میں اضافہ: ای کامرس سافٹ ویئر کسٹمر بیس کو بڑھا کر  خریداری کی فریکوئنسی کو بڑھا کر  اور کارٹ چھوڑنے کی  فروخت اور آمدنی .8

ر پشنز  اور آؿ لان  اشتہارات کے ذرعہ  آمدنی 
 سک
سٹ

شرحوں کو کم کر کے سیلز کو نمایاں طور پر بڑھا سکتا ے ۔ یہ یجیٹل  مصنوعات  

 کے نئے سلسلے بھی کھولتا ے ۔

 برانڈ ساھ  اور آؿ لان  موو دگی: اک  اھی  رح  ے  ییزان  اور صارػ دوت  ای کامرس اسٹور برانڈ کی ساھ  کو بڑھاتا ے  بہتر .9

اور مضبوط آؿ لان  موو دگی قائم کرتا ے ۔ یہ کاروبار کو اپنی مصنوعات کی نمائش  گاہکوں کے ساتھ مشغوؽ ہونے اور وفادار 

 فارؾ فراہم کرتا ے ۔ پیروکار بنانے کے لیے اک  پلیٹ

ی: ای کامرس سافٹ ویئر کو آسانی ے  کاروبار کی ترقی  مصنوعات کی پیشکشوں میں اضافہ  زیادہ  .10

 

 ی لی
ٹ

ترقی کے لیے لچک اور اسکیل ا

ٹریفک والیوؾ کو سنبھالنے  اور مارکیٹ کے بدلتے تقاضوں کے مطابق یھالنے کے لیے آسانی ے  سکیل کیا جا سکتا ے ۔ یہ اس بات 

  قینی  بناتا ے  کہ پلیٹ فارؾ کاروبار کے طول  مدتی مقاصد کی مایت  کر سکتا ے ۔کو

یجیٹل  دور میں مسابقتی فائدہ: ای کامرس سافٹ ویئر کاروبار کے لیے یجیٹل  دور میں مسابقتی رہنے کے لیے ضروری ے ۔ یہ تماؾ  .11

جس ے  وہ قائم کھلاڑیوں ے  مقابلہ کر سکتے ہیں اور آؿ لان  سائز کے کاروبار کے لیے اک  سطحی کھیل کا میداؿ فراہم کرتا ے   

 وسیع تر سامعین تک پہنچ سکتے ہیں۔

ای کامرس سافٹ ویئر کو انا نے ے  کاروباروں کو بہت ے  فوائد حاصل ہوتے ہیں  لیکن یہ کچھ چیلنجز بھی پیش کرتا ے  جن پر احتیاط 

 مرس سافٹ ویئر کو انا نے ے  وابستہ ند  اہم چیلنجز یہ ہیں:ے  غور کرنے اور اؿ ے  نمٹنے کی ضرورت ے ۔ ای کا

گ  ویب سائٹ کی ترقی   .1

 

ی
ص

 

سٹ

 

ئ

ابتدائی سرمایہ کاری اور جاری اخراجات: ای کامرس سافٹ ویئر کو لاگو کرنے کے لیے سافٹ ویئر لا

  د بھ ل، ؽ  ورٹیرٹی اپ ی، ا  اور اور ممکنہ طور پر ہاریویئر اپ رمیڈ میں پیشگی سرمایہ کاری کی ضرورت ے ۔ مزید برآں  ہوسٹنگ

 مارکیٹنگ کی مہمات ے  وابستہ اخراجات جاری ہیں۔

تکنیکی مہارت اور وسائل کی تقسیم: کاروباروں کو ای کامرس پلیٹ فارؾ کو منظم اور برقرار رکھنے کے لیے ضروری تکنیکی مہارت کے  .2

کتی  ے ۔ یہ محدود وسائل والے چھوٹے کاروباروں کے لیے اک   ساتھ عملہ کی خدمات حاصل کرنے یا تربیت دینے کی ضرورت پز

 چیلنج ہو سکتا ے ۔



134 
 

موو دہ نظاموں کے ساتھ انضماؾ: ای کامرس سافٹ ویئر کو موو دہ کاروباری نظاموں کے ساتھ مربوط کرنا  جیسے انوینٹری مینجمنٹ   .3

 لیے خصوصی مہارت کی ضرورت ہوتی ے ۔ اکاؤنٹنگ  اور آریر کی تکمیل کا نظاؾ  پیچیدہ ہوسکتا ے  اور اس کے

 و رٹی اور رازداری کی تعمیل: ای کامرس پلیٹ فارؾ حساس کسٹمر ییٹا کو ہینڈؽ کرتے ہیں  بشموؽ مالیاتی معلومات  مضبوط  .4
ی کی
س

ییٹا 

ت کی تعمیل کی ضرور Digital Personal Data Protection  Actحفاظتی اقدامات اور ییٹا پرائیویسی کے ضوابط جیسے 

 ہوتی ے ۔

مارکیٹنگ اور گاہک کا حصوؽ: صارفین کو آؿ لان  اسٹور کی رحػ راغب کرنے کے لیے مارکیٹنگ کی موثر حکمت عملیوں کی  .5

(  سوشل میڈیا مارکیٹنگ  اور ای میل مہمات۔ یہ وقت طلب ے  اور SEOضرورت ہوتی ے   جیسے سرچ انجن آپٹیمائزیشن )

 وسائل کی ضرورت ہو کتی  ے ۔

کیٹلاگ اور انوینٹری کا نظم کرنا: اک  درت  اور تازہ ترین پرویکٹ کیٹلاگ کو برقرار رکھنا  انوینٹری کی سطحوں کا انتظاؾ  پرویکٹ .6

کرنا  اور پرویکٹ کی مختلف حالتوں کو سنبھالنا پیچیدہ ہو سکتا ے  اور اس کے لیے انوینٹری مینجمنٹ کے موثر رحیقوں کی ضرورت 

 ہوتی ے ۔

اور تکمیل: آریرز کو موثر رحیقہ ے  پروسیسنگ  بروقت ییلیوری کو قینی  بنانا  اور ریٹرؿ اور کسٹمر سروس کے  آریر پروسیسنگ .7

 مسائل کو ہینڈؽ کرنا مشکل ہو سکتا ے   خاص طور پر جب آریر کی مقدار میں اضافہ ہوتا ے ۔

ر یشن اور سیم لیس ) .8
ی گ

 

ٹ

 

ن

فزیکل اسٹورز  موبائل ایپس  اور سوشل میڈیا  (  تجربہ: ای کامرس اسٹور کوseamlessاومنی چینل ا

پلیٹ فارمز کے ساتھ ضم کرنا اک  متحد کسٹمر کا تجربہ بنانے کے لیے پیچیدہ ہوسکتا ے  اور اس کے لیے اضافی وسائل کی ضرورت 

 ہوتی ے ۔

اور تکنیکی ترقی کو برقرار رکھنے بدلتے ہوئے صارفین کے رویے اور رجحانات کو انا نا: ای کامرس میں صارفین کے رویے  ترجیحات   .9

 کے لیے پلیٹ فارؾ کی مسلسل جدت اور موافقت کی ضرورت ے ۔

مسابقت اور مارکیٹ شیئر کو برقرار رکھنا: ای کامرس کی زمین کی تزئین انتہائی مسابقتی ے   اور کاروباروں کو اپنے آپ کو مسلسل  .10

برقرار رکھنے اور اپنی رحػ متوجہ کرنے کے لیے اک  غیر معمولی کسٹمر  مختلف کرنے  مسابقتی قیمتیں پیش کرنے  اور صارفین کو

 تجربہ فراہم کرنے کی ضرورت ے ۔

 )commerce Software Platforms-Types of E(       ای کامرس سافٹ ویئر پلیٹ فارؾ کے اقساؾ 7.2

 ای کامرس پلیٹ فارؾ اک  سافٹ ویئر اپلی  کیشن ے  جہاں دونوں فریق یعنی  بیچنے والے اور صارػ آکر  انا  کردار ادا کرتے ہیں۔ بنیادی

طور پراک  صارػ کو ای کامرس پلیٹ فارؾ استعماؽ کرنے کے قابل ہونا اہہیے تاکہ وہ پرویکٹس تلاش کر سکے  کارٹ کا استعماؽ کر کے 

یداری کر سکے  اور پھر چیک آؤٹ کر سکے۔ ای کامرس کے لیے سافٹ ویئر تین مختلف اقساؾ میں دستیاب ے  و  ہم ذیلی ارد رمد خر

سیکشنوں میں ملاحظہ کریں گے۔  ہر قسم مختلف آپریشنل ضروریات کو پورا کرتی ے  اور فروخت کو خودکار کرنے میں کمپنی کی مدد کرتی ے ۔ 



135 
 

  کی فہرت  بنانے  اور خریداری کے  یہ سب کاروبار کی  ای کامرس

 

ز
م

 

ی

 

ٹ

ویب سائٹ بنانے  لینڈنگ پیجز بنانے  فروخت کے لیے اپنے آ

 ساتھ ہی ادائیگیوں پر کارروائی کرنے کا رحیقہ سیکھنے کی ہولت فراہم کرتے  ہیں۔   ای کامرس پلیٹ فارمس کی کچھ مثالیں یہ  ہیں: 

●  WooCommerceمہارت کے ساتھ کاروبار کے لیے لچک اور رور ضرورت پیش : اک  اوپن سورس پلیٹ فارؾ و  تکنیکی 

 کرتا ے ۔

● Shopify اک  صارػ دوت  اور قابل توسیع پلیٹ فارؾ و  تماؾ سائز کے کاروبار کے لیے موزوں ے   اسٹارٹ اپ ے  لے کر :

 بڑے کاروباری اداروں تک۔

● Adobe Commerce  سابقہ(Magentoپیچیدہ ای کامرس کی ضروریا : ) ت کے ساتھ بڑے کاروباری اداروں کے لیے

 موزوں اک  مضبوط اور توسیع پذیر پلیٹ فارؾ۔

● Big Commerce اعلی حجم کی فروخت اور پیچیدہ مصنوعات کی کیٹلاگ والے کاروبار کے لیے اک  طاقتور اور لچکدار پلیٹ فارؾ :

 مثالی ے ۔

● : Weebly بار کو بااختیار بناتا ے  کہ وہ آسانی کے ساتھ پیشہ ورانہ نظر اک  صارػ دوت  ویب سائٹ بلڈر و  افراد اور کارو

س اور خصوصیات کی اک  رینج پیش کرتے ہیں۔

 

ی ٹ
ی ل
 م
ی

 

ٹ

 آنے والی ویب سائٹس بنائیں  و  کہ رور ضرورت 

● Squarespace اک  صارػ دوت  پلیٹ فارؾ جس میں ییزان  اور جمالیات پر توجہ دی گئی ے   و  مضبوط برانڈ کی شناخت :

 کے ساتھ کاروبار کے لیے موزوں ے ۔

    Software-as-a-Service  (SaaS) سافٹ ویئر ایز اے سروس 7.2.1

SaaS  سافٹ ویئر بطور سروس( اک  کلاؤی بیسڈ سافٹ ویئر ییلیوری مایؽ ے  جس میں سافٹ ویئر کی میزبانی اور انتظاؾ تیسرے فریق(

فراہم کنندہ کے ذرعہ  کی جاتی ے ۔ اس کا مطلب ے  کہ مکمل طور پر آػ سائٹ ہوسٹنگ کے ساتھ ہوسٹنگ اور آپریشنز تیسرے فریق 

ؾ طور پر ویب براؤزر یا موبائل ایپ کے ذرعہ  سافٹ ویئر تک انٹرنیٹ پر رسائی حاصل کرتے ہیں ۔ کے زیر کنٹروؽ ے ۔ صارفین عا

SaaS    فراہم کنندہ تماؾ بنیادی یھانچہ کا خیاؽ رکھتا ے  بشموؽ سرورز  اسٹوریج اور نیٹ ورکنگ۔ یہ کمپنیوں کو اؿ کے اپنے احاطش

(premisesمیں سافٹ ویئر کو انسٹاؽ کرنے اور ا )  ؿ کا انتظاؾ کرنے کے اخراجات اور پیچیدگی ے  بچنے کی اجازت دیتا ے ۔ )یاد رے

 کہ کاروبار خواہ رفػ آؿ لاین ہی کیوں نہ ہو  مالک کو اک  آفس یا ایسی جگہ کی ضرورت ہوتی ے  جہاں ے  وہ انا  کاروبار چلا سکے۔ اس جگہ

 کہیں گے۔(  premisesکو ہم 

( خریدتے ہیں  ماہانہ ہوسٹنگ فیس ادا کرتے ہیں  اور فراہم کنندہ کی کریڈٹ کاری سروسز کے ذرعہ  URLکمپنی کے مالک یو آر ال )  

 لینے کی آزادی ہوتی ے  جسے وہ 

 

ی لی ٹ
 م
ی

 

ٹ

ادائیگیوں پر کارروائی کرتے ہیں۔ بدلے میں ای کامرس کمپنی  کو اک  رور ضرورت ای کامرس 

 اور اپنی مصنوعات کی فہریں ب بنا سکتے ہیں جب تک کہ وہ میزباؿ کی سروس کی شرا ک کی آسانی ے  اپنی پسند کے مطابق تبدل  کر سکتے ہیں

 تک محدود ہوتی ے ۔  back-endاور کاروبار کے  front-endخلاػ ورزی نہ کریں۔ سافٹ ویئر تک رسائی عاؾ طور پر گاہک کے 
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یا  what you see is what you getنا جاتا ے    ایڈیٹر کے ناؾ ے  جا WYSIWYGای کامرس کے لیے اس قسم کا سافٹ ویئر 

 میں کی جانے والی تبدیلیوں کی تعداد کی حد ہوتی

 

ی لی ٹ
 م
ی

 

ٹ

 آپ و  د بھ رے  ہیں  ہیں وہی آپ کو ملے گا۔ ای کامرس ہوسٹنگ پلیٹ فارؾ میں 

لچک کی ضرورت ے  تووہ  پلیٹ فارؾ ایز اے ہوتا ے ۔ ارم کمپنی کو مزید  minimumے   اور کمپنی  جس کوی کو تبدل  کر کتی   ہیں وہ بھی

 سروس سافٹ ویئر ے  فائدہ اٹھا سکتے ہیں۔

SaaS :کے فوائد 

اخراجات پر پیسہ بچا سکتے ہیں  کیونکہ انہیں ہاری ویئر اور سافٹ ویئر  ITکا استعماؽ کر کے  SaaSآئی ٹی کے اخراجات میں کمی: کاروبار  .1

 خریدنے یا برقرار رکھنے کی ضرورت نہیں ے ۔

  کو عاؾ طور پر فراہم کنندہ کے ذرعہ  خود بخود اپ ییٹ اور پیچ کیا جاتا ے   جس کا مطلب ے  کہ  SaaSبڑھتی ہوئی چستی:  .2

 

س

 

ی

 

 س
ی کٹ
 ی ل
ٹ

ا

  کر سکتے ہیں کہ وہ سافٹ ویئر کا تازہ ترین ورچؿ چلا رے  ہیں۔کاروبار ہمیشہ اس بات کا یقین

س میں  SaaSبہتر تعاوؿ:  .3

 

ی کٹ  
ج

  تک دنیا میں کہیں ے  بھی رسائی حاصل کی جا کتی  ے   جس ے  ملازمین کے لیے پرو

 

س

 

ی

 

 س
ی کٹ
 ی ل
ٹ

ا

 تعاوؿ کرنا آساؿ ہو جاتا ے ۔

ی:  .4

 

 ی لی
ٹ

  کو کاروبار کی بدلتی ہوئی SaaSاسکیل ا

 

س

 

ی

 

 س
ی کٹ
 ی ل
ٹ

  ضروریات کو پورا کرنے کے لیے آسانی ے  اوپر یا یچے  کیا جا سکتا ے ۔ا

SaaS :اپلی  یشنز، کی مثالیں 

 مینجمنٹ ) .1

 

ٹ

 

می

 

ش

 

ٹ

 

 س
ن لٹ

سافٹ ویئر کاروباروں کو صارفین کے ساتھ اؿ کے تعاملات کو منظم کرنے میں مدد  CRM: (CRMکسٹمر ر

  کی مثالوں میں  SaaS CRMکرتا ے ۔ 

 

س

 

ی

 

 س
ی کٹ
 ی ل
ٹ

 شامل ہیں۔ Zoho CRMاور  Salesforceا

  کا انتظاؾ کرنے میں  ERP : (ERPانٹرپرائز ریسورس پلاننگ ) .2

 
 

 
 

سافٹ ویئر کاروباروں کو اؿ کے مالیات  آپریشنز اور سپلائی چ

شامل  Oracle Cloud ERPاور  SAP S/4HANA Cloudاپلی  یشنز، کی مثالوں میں  SaaS ERPمدد کرتا ے ۔ 

 ہیں۔

پیداواری اپلی   SaaS: پیداواری سافٹ ویئر کاروباروں کو اؿ کی کارکردگی اور تعاوؿ کو بہتر بنانے میں مدد کرتا ے ۔ پیداوارت  .3

 شامل ہیں۔ Google Workspaceاور  Microsoft 365یشنز، کی مثالوں میں 

 کاروباروں کو اپنی ویب سائٹ بنانے اور (:  کانٹینٹ مینجمنٹ سسٹم   سافٹ ویئرCMSکانٹینٹ مینجمنٹ سسٹم یا مواد کا نظم و نسق )  .4

 شامل ہیں۔ Wixاور  WordPressاپلی  یشنز، کی مثالوں میں  SaaS CMSاؿ کا نظم کرنے میں مدد کرتا ے ۔ 

SaaS  :کے کاؾ کرنے کا رحیقہ 

ر ائب کرتا ے  اور اک  اکاؤنٹ بناتا ے ۔ SaaSاک  کاروبار  .1
 سک
سٹ

 کو 

 

ن

 

 ص
ی کٹ
 ی ل
ٹ

 ا

 ہ کو ضروری معلومات فراہم کرتا ے   جیسے صارػ کی شناخت اور س س وری۔فراہم کنند SaaSکاروبار  .2

3. SaaS تک رسائی فراہم کرتا ے ۔ 

 

ن

 

 ص
ی کٹ
 ی ل
ٹ

 فراہم کنندہ کاروبار کو ویب براؤزر یا موبائل ایپ کے ذرعہ  ا

 کا استعماؽ کرتا ے ۔ .4

 

ن

 

 ص
ی کٹ
 ی ل
ٹ

 کاروبار اپنے کاموں کو انجاؾ دینے کے لیے ا
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5. SaaS کو برقرار رکھتا ے  اور اے  باقاعدگی ے  اپ ییٹ کرتا ے ۔ 

 

ن

 

 ص
ی کٹ
 ی ل
ٹ

 فراہم کنندہ ا

SaaS 

SaaS  تماؾ سائز کے کاروبار کے لیے اک  مقبوؽ انتخاب ے   کیونکہ یہ روایتی سافٹ ویئر ییلیوری مایز، کے مقابلہ میں بہت ے  فوائد پیش

س سافٹ ویئر کے مقابلہ زیادہ توسیع پذیر ہوتی اپلی  یشنز، عاؾ طور پر زیادہ سستی SaaSکرتا ے ۔ 

 ص
 مٹ
ی

  استعماؽ میں آساؿ  اور آؿ پر

 تماؾ سائز کے کاروباروں میں تیزی ے  مقبوؽ ہو رہا ے ۔ SaaSہیں۔ نتیجے کے طور پر  

   Platform-as-a-Service  پلیٹ فارؾ ایز اے سروس 7.2.2

 PaaS کو تیار اور تعینات کرنا ا  

 

س

 

ی

 

 س
ی کٹ
 ی ل
ٹ

ؿ کاروباروں کے لیے اک  اچھا انتخاب ے  و  بنیادی انفراسٹرکچر کے بارے میں فکر کیے بغیر ا

فراہم کرنے والے تماؾ ہاری ویئر اور سافٹ ویئر کی د بھ ل، ؽ کا خیاؽ رکھتے ہیں  تاکہ کاروبار اپنی اپلی  یشنز، تیار کرنے  PaaSاہہتے ہیں۔ 

توجہ دے سکیں۔ای کامرس کمپنی کلاؤی سروس فراہم کرنے والے ے  اپنے مطلوبہ وسائل کو ادائیگی کے طور پر خریدتے ہیں اور اک  پر 

 انفراسٹرکچر اور مڈؽ 

 

ن

 

 ص
ی کٹ
 ی ل
ٹ

محفوظ انٹرنیٹ کنکشن کے ذرعہ  اؿ تک رسائی حاصل کرتے ہیں۔  کمپنی کو سافٹ ویئر لائسنس  بنیادی ا

ز، اور دیگر وسائل خریدنے اور اؿ کے انتظاؾ کے اخراجات اور پیچیدگی ے  بچنے کی ہولت دیتا ے ۔کمپنی اپنی تیار ویئر یا یویلپمنٹ ول

  اور خدمات کا نظم کرتی ے  اور کلاؤی سروس فراہم کرنے والا عاؾ طور پر ہر چیز کا انتظاؾ کرتا ے ۔

 

س

 

ی

 

 س
ی کٹ
 ی ل
ٹ

 کردہ ا

PaaS  میں انفراسٹرکچر جیسے سرورز  اسٹوریج ( اور نیٹ ورکنگ    مڈؽ ویئر  یویلپمنٹ ولز،  بزنس انٹیلی جنسBI سروسز  ییٹا بیس )

 لائف سائیکل کو سپورٹ کرنے کے لیے ییزان  کیا گیا ے : تعمیر  جانچ   PaaSمینجمنٹ سسٹم شامل ہوتا ے ۔ 

 

ن

 

 ص
ی کٹ
 ی ل
ٹ

مکمل ویب ا

رحػ ے  فراہم کردہ سافٹ ویئر تک رسائی حاصل کر کتی   ے    انا  تعیناتی  انتظاؾ  اور اپ ییٹ کرنا۔ای کامرس کمپنی   میزباؿ کی 

  ولز،  ییٹا بیس مینجمنٹ  سرورز اور اسٹوریج کی جگہ  اور مختلف آپریٹنگ سسٹمز تک رسائی 
 
 

سافٹ ویئر استعماؽ کر کتی  ے   اور یوی

پر ویب سائٹ چلانا کسی ایسی تنظیم کے لیے بہترین ے  و  اپنی ویب سائٹ کے لیے انا  کوی لکھنا اہہتی ے  اور  PaaSحاصل کر کتی  ے ۔  

ییٹا پر براہ رات  کنٹروؽ رکھتی ے ۔ اس قسم کی ای کامرس ویب سائٹ بنانے اور چلانے کے لحاظ ے  زیادہ محنت طلب  ہوتی ے   لیکن 

 جسے مادی  ہاری ویئرخریدے بغیر مکمل کنٹروؽ کی ضرورت ہوتی ے ۔ یہ اک  ایسی تنظیم کے لیے موزوں ے 

PaaS :کے فوائد 

اخراجات پر پیسہ بچا سکتے ہیں  کیونکہ انہیں ہاری ویئر اور سافٹ ویئر  ITکا استعماؽ کر کے  PaaSآئی ٹی کے اخراجات میں کمی: کاروبار  .1

 خریدنے یا برقرار رکھنے کی ضرورت نہیں ے ۔

  کو تیزی ے  اور آسانی ے  تیار اور تعینات کیا جا سکتا ے   جس ے  کاروبار کو مارکیٹ کی  PaaS: بڑھتی ہوئی چستی .2

 

س

 

ی

 

 س
ی کٹ
 ی ل
ٹ

ا

 تبدیلیوں کا تیزی ے  و اب دینے میں مدد ملتی ے ۔

  PaaSبہتر تعاوؿ:  .3

ی ک  
ج

 ز کے لیے پرو
 
 

  تک دنیا میں کہیں ے  بھی رسائی حاصل کی جا کتی  ے   جس ے  یوی

 

س

 

ی

 

 س
ی کٹ
 ی ل
ٹ

س میں ا

 

ٹ

 تعاوؿ کرنا آساؿ ہو جاتا ے ۔

  کو آسانی ے  اوپر یا یچے  کیا جا سکتا ے ۔ PaaSتوسیع پذیری: کاروبار کی بدلتی ہوئی ضروریات کو پورا کرنے کے لیے  .4

 

س

 

ی

 

 س
ی کٹ
 ی ل
ٹ

 ا



138 
 

PaaS :فراہم کنندگاؿ کی مثالیں 

  Elastic Beanstalkخدمات پیش کرتا ے   بشموؽ  PaaSمتعدد  AWS: (AWSایمیزوؿ ویب سروسز ) .1

AppStream 2 اور  AWS Lambda۔ 

2. Microsoft Azure مائکرو سافٹ ازیور متعدد :PaaS  خدمات پیش کرتا ے   بشموؽApp   سروسAzure  فنکشنز  اور

Azure Logic ایپس۔ 

 App Engine  Cloudخدمات پیش کرتا ے   بشموؽ  PaaSمختلف قسم کی  GCP: (GCPگوگل کلاؤی پلیٹ فارؾ ) .3

Functions اور  Cloud Build۔ 

PaaS  :کے کاؾ کرنے کا رحیقہ 

ر ائب کرتا ے  اور اک  اکاؤنٹ بناتا ے ۔ PaaSاک  کاروبار  .1
 سک
سٹ

 فراہم کنندہ کو 

 فراہم کنندہ کو ضروری معلومات فراہم کرتا ے   جیسے صارػ کی شناخت اور س س وری۔ PaaSکاروبار  .2

3. PaaS براؤزر یا فراہم کنندہ کاروبار کو ویب API کے ذرعہ   پلیٹ فارؾ تک رسائی فراہم کرتا ے ۔ 

  تیار اور تعینات کرتا ے ۔ .4

 

س

 

ی

 

 س
ی کٹ
 ی ل
ٹ

 کاروبار پلیٹ فارؾ پر ا

5. PaaS فراہم کنندہ پلیٹ فارؾ کو برقرار رکھتا ے  اور اے  باقاعدگی ے  اپ ییٹ کرتا ے ۔ 

س پلیٹ فارمس-آؿ 7.2.3

 ص
ی ٹ
م

   On-premises Platforms پر

س انفراسٹرکچر کہا جاتا ے   اک  کمپیوٹنگ پلیٹ فارؾ یا سسٹم آؿ 

 ص
 مٹ
ی

س سافٹ ویئر یا آؿ پر

 ص
 مٹ
ی

س پلیٹ فارؾ جسے اکثر آؿ پر

 ص
 مٹ
ی

پر

د ے  و  کلاؤی میں بیرونی طور پر میزبانی کرنے کے بجائے کسی تنظیم کی ہوللیات کی فزیکل حدود کے اندر لاگو اور برقرار رکھا جاتا ے ۔خو

کامرس پلیٹ فارؾ کاروبار اپنے سرورز پر انسٹاؽ اور منظم کرتے ہیں۔ یہ نقطہ نظر کاروباری اداروں کو اؿ کے ییٹا  ورٹیرٹی اور میزباؿ ای 

 بنیادی یھانچے پر مکمل کنٹروؽ فراہم کرتا ے   لیکن یہ اہم پیشگی اخراجات اور د بھ ل، ؽ کی جاری ذمہ داریوں کے ساتھ بھی آتا ے ۔

س ای 

 ص
 مٹ
ی

 کامرس پلیٹ فارمز کے فوائد:آؿ پر

 و رٹی: کاروبار اپنے صارفین کے ییٹا اور حساس معلومات کی مکمل ملکیت اور کنٹروؽ کو برقرار رکھتے ہیں  و   .1
ی کی
س

ییٹا کنٹروؽ اور 

 تعمیل اور رازداری کے ضوابط کے لیے اہم ہو کتی  ے ۔

س پلیٹ فارؾ موو دہ کاروباری نظا .2

 ص
 مٹ
ی

موں کے ساتھ رور ضرورت اور انضماؾ کے لیے زیادہ رور ضرورت اور لچک: آؿ پر

 لچک پیش کرتے ہیں  جس ے  کاروبار کو پلیٹ فارؾ کو اپنی مخصوص ضروریات اور عمل کے مطابق تیار کرنے کی اجازت ملتی ے ۔

 و یٹی ے  آزادانہ طور پر کاؾ کر سکتے ہیں  کاروباروں کو .3
ی

 

ی کٹ

 

کٹ

  انٹرنیٹ 

 
  

س سلوش

 ص
 مٹ
ی

 آریرز پر کارروائی آػ لان  رسائی: آؿ پر

 جاری رکھنے اور نیٹ ورک کی بندش کے دوراؿ بھی اپنے آؿ لان  سٹور کا انتظاؾ کرنے کے قابل بناتے ہیں۔

بار بار ہونے والے اخراجات میں کمی: اک  بار ابتدائی ہاریویئر اور سافٹ ویئر کے اخراجات پورے ہونے کے بعد  آؿ  .4

ر پشن پر مبنی کلاؤی 
 سک
سٹ

س حل 

 ص
 مٹ
ی

 پلیٹ فارمز کے مقابلہ طول  مدتی لاگت کی بچت فراہم کر سکتے ہیں۔پر
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س ای کامرس پلیٹ فارمز کے نقصانات:

 ص
 مٹ
ی

 آؿ پر

پرسنل میں سرمایہ کاری کاروبار کے لیے نمایاں سرمایہ کاری کی نمائندگی  ITاعلیٰ پیشگی لاگت: ہاری ویئر  سافٹ ویئر لائسنس  اور  .1

 کر کتی  ے ۔

 ITجاری د بھ ل، ؽ: کاروبار پلیٹ فارؾ کو برقرار رکھنے  اپ ییٹ کرنے اور محفوظ کرنے کے ذمہ دار ہیں  جس کے لیے وقف  .2

 مہارت اور وسائل درکار ہیں۔

س پلیٹ فارؾ کی پیمائش پیچیدہ اور وسائل کے لحاظ ے  ہو کتی   .3

 ص
 مٹ
ی

ی: ترقی کو ایڈجسٹ کرنے کے لیے آؿ پر

 

 ی لی
ٹ

محدود اسکیل ا

 جس کے لیے اضافی ہاریویئر اور آئی ٹی سپورٹ کی ضرورت ہوتی ے ۔ے   

آہستہ اپ ی، ا: خودکار اپ ی، ا حاصل کرنے والے کلاؤی بیسڈ پلیٹ فارمز کے مقابلہ دستی اپ ی، ا اور پیچ کو لاگو کرنے میں  .4

 زیادہ وقت لگ سکتا ے ۔

س پلیٹ فارؾ کس  اب سواؽ یہ ہوتا ے  کہ اس کی کچھ خایوںں کے باوو د کوؿ اس کو 

 ص
 مٹ
ی

استعماؽ کرتا ے ؟آئے دیکھتے ہیں کہ آؿ پر

 کے لئے موزوں ے ۔ 

س حل کے کنٹروؽ اور  .1

 ص
 مٹ
ی

 و رٹی کے تقاضوں والا کاروبار: سخت ییٹا پرائیویسی اور تعمیل کے ضوابط والی کمپنیاں آؿ پر
ی کی
س

سخت ییٹا 

isolation   کو ترجیح دیتی ہیں۔ 

س پلیٹ فارمز کو اپنی  منفرد تخصیص کی ضروریات والے .2

 ص
 مٹ
ی

کاروبار: انتہائی خصوصی کاروباری عمل یا انضماؾ والی کمپنیاں آؿ پر

 مخصوص ضروریات کے مطابق زیادہ موافق س  کتی  ہیں۔

س حل  ITکاروبار جن کے س س انفراسٹرکچر موو د ہو: پہلے ے   قائم کردہ  .3

 ص
 مٹ
ی

انفراسٹرکچر اور مہارت رکھنے والی کمپنیاں آؿ پر

  لیے اپنے موو دہ وسائل ے  فائدہ اٹھانا زیادہ لاگت کے قابل لگ کتی  ہیں۔کے

آػ لان  آپریشنز والے کاروبار: وہ کمپنیاں جنہیں اپنے ای کامرس پلیٹ فارؾ تک آػ لان  رسائی کی ضرورت ہوتی ے   جیسے کہ  .4

 و  
ی

 

ی کٹ

 

کٹ

س حل ے  فائدہ اٹھا کتی  ہیں۔وہ و  دور دراز کے علاقوں میں کاؾ کرتی ہیں یا غیر معتبر انٹرنیٹ 

 ص
 مٹ
ی

 یٹی کے ساتھ  آؿ پر

اب  جبکہ ہم اؿ تین اقساؾ کا تفصیل ے  جائزہ لے چکے ہیں   اؿ کی خصوصیات کا اک  سرسری  بیاؿ یچے  جدوؽ میں دیا گیا 

 ے ۔ 

 سافٹ ویئر پلیٹ فارمس کا سرسری جائزہ  7.2جدوؽ 

 SaaS PaaS On-Premises لیوؽ

(Applications)       

 

س

 

ی

 

 س
ی کٹ
 ی ک
ٹ

 § ا
  

(Data)           ییٹا § 
  

(Runtime)    رؿ ٹایم § § 
 



140 
 

 SaaS PaaS On-Premises لیوؽ

(Middleware)   مڈؽ ویئر § § 
 

(Operating System)   آپریٹنگ سسٹم § § 
 

(Virtualization)    ائزیشن

 

 § § ورچوئ
 

(Servers)      سرورز § § 
 

(Storage)    اسٹوریج § § 
 

(Networking)   نیٹ ورکنگ § § 
 

 ہیں و  درج ذل  کی نشاندہی کرتے ہیں symbolsرفػ  اور §  

 کردہ manageکمپنی کے ذرعہ  خود  -    §

  -   سروس پرووائڈر کے ذرعہmanage   کردہ 

    (Core Functionalities of E-commerce Software)  ای کامرس سافٹ ویئر کی بنیادی خصوصیات 7.3

مارکیٹنگ ولز، : مارکیٹنگ ولز، تنظیم کو مزید گاہکوں تک پہنچنے کے ساتھ ساتھ کسٹمر کے تجربے کو بہتر بنانے میں مدد کرنے کے لیے  .1

بنائے گئے ہیں۔ بنیادی مارکیٹنگ ولز، میں ویب سائٹ بلڈر  فارمز  لینڈنگ پیجز  اور اک  ورچوئل اسسٹنٹ شامل ہیں و  تجاویز 

 A/B۔ مارکیٹنگ کے دیگر ولز، جنہیں ای کامرس ویب سائٹ سافٹ ویئر کے ذرعہ  استعماؽ کر سکتے ہیں اؿ میں فراہم کرتا ے 

س  متحرک مواد  اور بہت کچھ شامل ے ۔

 

ی ٹ
ی ل
 م
ی

 

ٹ

 ٹیسٹنگ  رور ضرورت 

کرتا ے ۔ کمپنی کے مرکزی ییٹا بیس: مرکزی ییٹا بیس کمپنی کی ویب سائٹ کے تماؾ ییٹا کو پزھنے میں آساؿ فارمیٹ میں فراہم  .2

مالک انتخاب کے ذرعہ  یہ معلوؾ کرنے کے لیے کلک کر سکتے ہیں کہ سائٹ پر کتنے وزیٹر آئے ہیں  وہ کیا د بھ رے  ہیں  اور کمپنی کی 

 کوؿ سی مصنوعات سب ے  زیادہ فروخت ہو رہی ہیں۔

تنظیم  کو وہ ولز، دیتا ے  جس کی کمپنی کو اک  تیار شدہ ویب سائٹ بنانے کے لیے ضرورت ہوتی   Website builderویب بلڈر:   .3

 کا انتخاب کرتی ے  و  اس کی مصنوعات یا پیشکشوں 

 

ی لی ٹ
 م
ی

 

ٹ

ے  و کمپنی کی عکاسی کرتی ے  اور کاروبار کیا بیچتا ے ۔ کمپنی اک  ییزان  

 کریں جب تک کہ وہ اس رح  نظر نہ آئے جیسا کمپنی نے تصور کیا تھا۔کے مطابق ہو  پھر ترتیب اور زباؿ میں ترمیم 

خودکار چیک آؤٹ کا عمل: خودکار چیک آؤٹ کے عمل کا مطلب ے  کہ گاہک انا  انتخاب اک  کارٹ میں یاؽ سکتے ہیں  شپنگ کا  .4

قینی  بنانا ے  کہ کاروباری معلومات  شپنگ کے  اختیار منتخب کر سکتے ہیں  اور بغیر کسی کوشش کے ادائیگی کر سکتے ہیں۔ کمپنی کو بس یہ
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اختیارات  اور ادائیگی کے قبوؽ شدہ فارؾ پر موو د ہیں۔ گاہک کے خریداری کرنے کے بعد  کمپنی  کو تکمیل کے لیے بیک اینڈ پر سیلز 

 آریر الرٹ ملتا ے ۔

کا تجزیہ کر کتی  ے  تاکہ یہ معلوؾ ہو سکے کہ جب  KPIsییٹا اینالیٹکس : ای کامرس سافٹ ویئر کے ساتھ کمپنی آسانی ے  ییٹا اور  .5

گاہک خریداری ے  پہلے ویب سائٹ پر خریداری کر رے  ہوتے ہیں تو وہ کیا کر رے  ہیں۔کمپنی کو یہ دیکھنے کو ملتا ے  کہ ویب سائٹ 

کب فروخت ہوتی ہیں  اور بہت کس رح  استعماؽ کی جا رہی ے   کثرت ے  کیا دیکھا جاتا ے   ایسی مصنوعات و  اھی  ہیں  اور 

 کچھ۔ یہ معلومات کمپنی کو فروخت بڑھانے کے لیے اپنی پیشکشوں کو تیار کرنے میں مدد کرتی ے ۔

   (Choosing an Ecommerce Platform)  ای کامرس پلیٹ فارؾ کا انتخاب 7.4

پلیٹ فارؾ کا انتخاب کرنے کے لیے تلاش کے اک  مکمل عمل کو شامل کرنے کی ضرورت ے ۔ اک  کمپنی دیکھے گی کہ وہ کسی خاص پلیٹ 

 Gross Merchandiseفارؾ کے ساتھ کیا کر کتی  ے  اور پلیٹ فارؾ کی خصوصیات اؿ کی ضروریات کو کیسے پورا کریں گی۔ 

Volume (  مجموعی تجارتی حجمGMV )اک  اہم معیار ے  جس پر کمپنیوں کو غور کرنے کی ضرورت ے ۔ 

مرچنٹس زیادہ رور ضرورت کنفیگریشنز رکھتے ہیں  اس لیے وہ اک  مناسب پلیٹ فارؾ کی تلاش میں ہوں گے و  کافی  GMVاعلی 

س لیے انہیں نسبتاً کم قیمت مرچنٹس معیاری خدمات کی تلاش میں ہو سکتے ہیں  ا GMVرور ضرورت بنانے کی اجازت دیتا ے ۔ نچلے 

پر معیاری خدمات کے ساتھ مناسب پلیٹ فارؾ کی ضرورت ہو کتی  ے ۔ دیگر معیارات و  کمپنی کے پلیٹ فارؾ کے انتخاب کو متاثر کریں 

 س ؽ یسی گے اؿ میں تلاش کی خصوصیت  ادائیگی کے اختیارات شامل ہیں )اہے  صارفین کو کریڈٹ کاری استعماؽ کرنا ے  یا ارم وہ پے

 و رٹی کی سطح  اور پلیٹ فارؾ کس رح  اک  بڑے ے  منسلک ہوتا ے ۔
ی کی
س

 سروس کے ذرعہ   ادائیگی کر سکتے ہیں(  

کوئی اک  ای کامرس پلیٹ فارؾ تماؾ صارفین کو سب کچھ پیش نہیں کر سکتا۔ ہر پلیٹ فارؾ میں کوئی نہ کوئی کمی ہوتی ے  لہذا جب کمپنی 

پلیٹ فارؾ کا انتخاب کر رہی ہو  تو غور کریں کہ کمپنی پلیٹ فارؾ ے  کن مخصوص ضروریات کو پورا کرنا اہہتی ے ۔ استعماؽ کرنے کے لیے 

جا  اک  رحیقہ یہ ے  کہ اک  قابل توسیع پلیٹ فارؾ کا انتخاب کیا جائے جسے اضافی پلگ انز اور ایڈ آنز کے ساتھ اپنی مرضی کے مطابق بنایا

( اور انٹرپرائز CMSفارؾ سب کچھ نہیں کرتا ے  تو بھی اے  دیگر سروسز جیسے مواد کے انتظاؾ کے نظاؾ ) سکے  تاکہ ارم بیس پلیٹ

 ( نظاؾ۔ERPریسورس کے ساتھ مربوط کیا جا سکتا ے ۔ فرؼ کو پورا کرنے کے لیے منصوبہ بندی )

    (Setting up an ecommerce Platform) ای کامرس پلیٹ فارؾ کی  ترتیب 7.5

کوئی ای کامرس کاروبار کسی خاص پلیٹ فارؾ میں دلچسپی رکھتا ے   تو وہ انتخاب کے عمل ے  گزرے گا۔ اک  بار جب وہ اک  پلیٹ ارم 

فارؾ کا انتخاب کرتے ہیں  تو وہ اے  نافذ کرنے کے لیے فراہم کنندہ کے ساتھ مل کر کاؾ کریں گے۔ عمل درآمد کے وقت  فراہم کنندہ 

سمجھنے کی کوشش کرے گا اور اس بات کو قینی  بنائے گا کہ کاروباری منظرنامہ کی رمفت میں ہیں۔ پلیٹ فارؾ فراہم آؿ لان  کاروبار کو 
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کنندہ اس بات کو قینی  بنائے گا کہ سائٹ اھی  لگ رہی ے  اور صارػ آؿ لان  اسٹور میں وہ سب کچھ کرسکتا ے  و  وہ اینٹوں اور مارٹر 

 اسٹور میں کرسکتا ے ۔

ی کامرس پلیٹ فارؾ ے  زیادہ ے  زیادہ فائدہ اٹھانے کے لیے  کمپنیوں کو اپنی تحقیق کرنی اہہیے اور ایسے پلیٹ فارؾ کا انتخاب کرنا اپنے ا

س کمپنی کو یہ سمجھنے میں

 

ٹ

 

ی

 

سلٹ

 

کٹ

س کے ساتھ مل کر کاؾ کرنا اہہیے۔ حل 

 

ٹ

 

ی

 

سلٹ

 

کٹ

 اہہیے و  اؿ کی ضروریات کو پورا کرتا ہو  اور انھیں حل 

 سکتے ہیں کہ پلیٹ فارؾ ے  زیادہ ے  زیادہ کیسے فائدہ اٹھایا جائے۔ وہ پلیٹ فارؾ کی تماؾ خصوصیات کو دکھیں  گے اور شناخت کریں مدد کر

 گے کہ ہر اک  کو اس مخصوص کمپنی کے لیے کس رح  کاؾ کرنے کے لیے بنایا جائے گا۔

  تو اے  یہ ے  کرنا اہہیے کہ اس پلیٹ فارؾ کے لیے اس کے کاروباری ارم کوئی کمپنی کسی ای کامرس ویب سائٹ کو نافذ کرنا اہہتی ے 

کاروبار ہیں  تو وہ اس مخصوص چینل ے  آمدنی بڑھانا اہہیں گے۔ اور وہ  B2Cمقاصد کیا ہیں۔ مثاؽ کے طور پر  ارم وہ خوردہ فروش یا 

 ٹر اسٹور۔اپنے غیر آؿ لان  چینلز کو بڑھانا اہہتے ہیں  یعنی اؿ کا اینٹوں اور مار

کاروبار ہیں  تو وہ درحقیقت اس ای کامرس سائٹ کی تلاش کر رے  ہوں گے تاکہ نہ رفػ آریرز اور آمدنی  B2Bلیکن ارم وہ اک  

اور حقیقت میں لیڈز اور اضافی سیلز سررممیاں چلانے کے  —حاصل کی جا سکے بلکہ شاید اؿ اکاؤنٹس کے اندر کچھ اضافی مصروفیت بھی ہو 

 ں کے لیے براہ رات  خریداری یا مصنوعات کی تکمیل۔کمپنیو B2Bلیے 

 و رٹی اور تعمیل  7.6
ی کی
س

 )commerce Security and Compliance-E(    ای کامرس 

گیا  جیسا کہ دنیا میں ای کامرس فروغ س  رہا ے   اس یومین میں کاؾ کرنے والے کاروباروں کے لیے ورٹیرٹی اور تعمیل کو قینی  بنانا اہم ہو

ے ۔  متعدد ضوابط اور رہنما یانہ خطوط دنیا بھر میں ای کامرس کی سررمیوںں کو کنٹروؽ کرتے ہیں  جن کا مقصد صارفین کے ییٹا کی 

 حفاظت  املاک دانش کی حفاظت  اور اک  منصفانہ اور شفاػ آؿ لان  مارکیٹ پلیس کو فروغ دینا ے ۔

 و رٹی  اور    
ی کی
س

کی اہمیت اور خصوصیات کا  تفصیلی جائزہ لیا  تھا۔ ہم یہاں اؿ قوانین کی بات کریں گے و    privacyپچھلی اکائیوں میں ہم نے 

 حکومت ہند نے  اس ضمن میں نافذ کئے ہیں ۔

1. Consumer Protection (ecommerce)  Rules 2020 

صارفین کے حقوؼ کے تحفظ کے لیے بنائے حکومت ہند کی رحػ ے  ای کامرس سیکٹر میں  2020کنزیومر پروٹیکشن )ای کامرس( روز، 

لیاتی گئے ضوابط کا اک  مجموعہ ے ۔ اؿ قوانین کا مقصد منصفانہ تجارتی رحیقوں کو فروغ دینا  صارفین کو بااختیار بنانا  اور ای کامرس ماحو

 نظاؾ کے ہموار کاؾ کو قینی  بنانا ے ۔ اؿ  قواعد کے کلیدی مقاصد یہ ہیں:

: قواعد واان اافاتفات  آساؿ وا، ا  اور فوری یاتیات کے ازالے کے رحیقہ کار کو لازقر قرار دے صارفین کے حقوؼ کا تحفظ ●

 کر صارفین کے حقوؼ کی حفاظت کرتے ہیں۔

منصفانہ مسابقت کا فروغ: قوانین غیر منصفانہ تجارتی رحیقوں  گمراہ کن اشتہارات  اور ای کامرس پلیٹ فارمز پر فروخت  ●

 امتیازی سلوک پر س بندی لگاتے ہیں۔کنندگاؿ کے ساتھ 
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صارفین کو بااختیار بنانا: قوانین صارفین کو باخبر فیصلے کرنے کے لیے معلومات  انتخاب  اور شفافیت تک رسائی کے ساتھ بااختیار  ●

 بناتے ہیں۔

 فریم ورک کو نمایاں نے ہندوستاؿ میں ای کامرس سیکٹر میں صارفین کے تحفظ کے 2020کنزیومر پروٹیکشن )ای کامرس( روز،   ●

 طور پر مضبوط کیا ے ۔ اؿ قوانین نے بڑھتی ہوئی ای کامرس مارکیٹ میں شفافیت  و ابدہی اور صارفین کے اعتماد کو بڑھایا ے ۔

2. Digital Personal Data Protection Act 2023:  

 کا اک  جاع  قانوؿ ے  جس کا مقصد ایکٹ( ہندوستاؿ میں ییٹا پروٹیکشن DPDP) 2023یجیٹل  پرسنل ییٹا پروٹیکشن ایکٹ  

کو نافذ ہوا  اور  2023اگست  11افراد کے رازداری کے حقوؼ کی حفاظت کرنا اور ذاتی ییٹا کی پروسیسنگ کو منظم کرنا ے ۔ یہ ایکٹ 

تی ہیں  ذیرہہ کرتی ہیں یا اؿ تنظیموں کے لیے متعدد ذمہ داریوں کو متعارػ کرایا گیا ے  و  ہندوستانی باشندوں کے ذاتی ییٹا کو اکٹھا کر

ایکٹ( افراد کو اپنے ذاتی ییٹا تک رسائی  درت  کرنے   DPDPاس پر کارروائی کرتی ہیں۔ یجیٹل  پرسنل ییٹا پروٹیکشن ایکٹ )

 اپ ییٹ کرنے  مٹانے اور منتقل کرنے کے حقوؼ کے حامل افراد کو اختیار دیتا ے ۔ تنظیموں کو ذاتی ییٹا پر کارروائی کرنے ے 

پہلے  ییٹا کے مقصد کی حد بندی اور کم ے  کم کرنے کے اصولوں پر عمل کرتے ہوئے قابل تصدیق رضامندی حاصل کرنی اہہیے۔ 

ور محفوظ ییٹا اسٹوریج  ٹرانسفر  اور خلاػ ورزی کی اطلاع لازقر ے ۔ اہم ییٹا فیڈوسیریز کو ییٹا پروٹیکشن آفیسرز کا تقرر کرنا اہہیے ا

 اہہیے۔ ییٹا پروٹیکشن بوری ایکٹ کو نافذ کرتا ے  اور عدؾ تعمیل پر جرمانے عائد کرتا ے ۔ باقاعدہ آیٹ کرنا

3. Information Technology Act 2000 

)آئی ٹی ایکٹ( ہندوستاؿ میں اک  تاریخی قانوؿ ے  و  الیکٹرانک لین دین  ای کامرس  اور سائبر  2000انفارمیشن ٹیکنالوجی ایکٹ 

 ے ۔ یہ الیکٹرانک رکارریز اور یجیٹل  دتخطوںں کے استعماؽ کے لیے اک  قانونی فریم ورک فراہم کرتا ے   کرائم کو کنٹروؽ کرتا

سرکاری ایجنسیوں کے ساتھ دستاویزات کی الیکٹرانک فائلنگ میں ہولت فراہم کرتا ے   اور سائبر کرائمز جیسے ہیکنگ  ییٹا کی چوری  

کرتا ے ۔ آئی ٹی ایکٹ نے ہندوستاؿ کی یجیٹل  معیشت کی ترقی کو فروغ دینے اور آؿ لان  لین  اور آؿ لان  فرای کے لیے سزائیں قائم

س   کےکورس  

 

 سی
مٹ
س

میں Business Lawدین کی حفاظت کو قینی  بنانے میں اک  اہم کردار ادا کیا ے ۔ )اس کی تفصیل ہم تیسرے 

 ملاحظہ کر چکے ہیں۔ ( 

4. Reserve Bank of India Guidelines 

  ہندوستاؿ کے مرکزی RBI( کے رہنمایانہ خطوط ریگولیٹری ہدایات اور رہنما خطوط کا اک  مجموعہ ہیں و  RBIریزرو بینک آػ انڈیا )

ینج بینک  ہندوستانی مالیاتی نظاؾ کی نگرانی اور اؿ کو منظم کرنے کے لیے جاری کرتے ہیں۔ یہ رہنما خطوط مالیاتی سررمیوںں کی اک  وسیع ر

(  ادائیگی کے نظاؾ  اور غیر ملکی کرنسی۔ آر بی آئی کے رہنما NBFIs کرتے ہیں  بشموؽ ینکنگ،  غیر ینکنگ، مالیاتی ادارے )کا احاطہ

تی خطوط کا مقصد مالی استحکاؾ کو برقرار رکھنا  صارفین کے مفادات کا تحفظ کرنا  قرض دینے کے ذمہ دارانہ رحیقوں کو فروغ دینا  اور مالیا

( کے رہنما خطوط ہندوستاؿ میں ای کامرس کو مختلف اقدامات کے ذرعہ   RBIار کاؾ کو قینی  بنانا ے ۔ ریزرو بینک آػ انڈیا )نظاؾ کے ہمو
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 منظم کرتے ہیں جن کا مقصد صارفین کے مفادات کا تحفظ  محفوظ آؿ لان  لین دین کو فروغ دینا  اور مالی استحکاؾ کو برقرار رکھنا ے ۔ یہ

 و رٹی  اور صارفین کے تحفظ جیسے پہلوؤں کو گھیرے ہوئے ہیں۔رہنما خطوط اد
ی کی
س

 ائیگی کے نظاؾ  ییٹا 

5. Competition Act, 2002 

میں اس  2023اور  2007میں نافذ کیا گیا تھا اور  2002ہندوستاؿ میں مقابلہ کو چلانے والا بنیادی قانوؿ ے ۔ یہ  2002مسابقتی ایکٹ  

کا مقصد مقابلہ مخالف معاہدوں کو روکنا  غالب پوزیشن کے غلط استعماؽ کو روکنا  اور مارکیٹ میں مسابقت میں ترمیم کی گئی تھی۔ اس ایکٹ 

کو نافذ کرنے کے لیے ذمہ دار ریگولیٹری ادارہ  2002( مسابقتی ایکٹ  CCIکو فروغ دینا اور برقرار رکھنا ے ۔مسابقتی کمیشن آػ انڈیا )

(  معاہدوں پر س بندی لگاتا ے   بشموؽ کارٹیل  قیمت کے تعین کے انتظامات  اور anti-competitionے ۔ یہ ایکٹ مسابقتی مخالف  )

 مارکیٹ شیئرنگ کے معاہدوں کو  ارم وہ مسابقت پر قابل تعریف منفی اثر کا سبب بنتے ہیں یا اس کا امکاؿ رکھتے ہیں تو انہیں کالعدؾ سمجھتے

 نقصاؿ دہ اثرات ے  بچانے کے لیے  یہ ایکٹ اؿ کاروباری اداروں کو نع  کرتا ے  ہیں۔ صارفین کو مارکیٹ کی غالب پوزیشنوں کے

 ں یا صارفین پر غیر منصفانہ 

 

 
جن کے س س مارکیٹ کی خارح خواہ طاقت ے  کہ وہ یاتری قیمتوں کے تعین  یل  کرنے ے  انکار  یا حری

کو ریگولیٹری بایی کے  CCIلیے اپنی پوزیشن کا غلط استعماؽ کریں۔  شرا ک و ضوابط مسلط کرنے کے ذریعے مسابقت کو نقصاؿ پہنچانے کے 

کو مسابقتی مخالف رحیقوں کی تحقیقات کرنے  جرمانے عائد کرنے  اور تعمیل کو قینی  بنانے کے  CCIطور پر بااختیار بناتے ہوئے  یہ ایکٹ 

کو مارکیٹ اسٹڈیز کے انعقاد  مسابقتی وکات کے  CCIآں  لیے کاروباری اداروں کو ہدایات جاری کرنے کا اختیار دیتا ے ۔ مزید بر

کاغذات جاری کرنے  اور دیگر مسابقتی حکاؾ کے ساتھ تعاوؿ کے ذریعے مارکیٹ میں مسابقت کو فروغ دینے اور اے  برقرار رکھنے کا کاؾ 

ں کو فروغ دینے  جدت رحازی کو فروغ دینے  سونپا گیا ے ۔ ہندوستانی معیشت پر ایکٹ کا اثر نمایاں رہا ے   صارفین کے لیے کم قیمتو

 اور اقتصادی ترقی کو بڑھانا۔

  (Mistakes while Selecting  ecommerce Platforms)ای کامرس پلیٹ فارؾ کے انتخاب میں غلطیاں 7.7

انتخاب بہت ضروری ے ۔ تاہم بہت سی آؿ لان  مارکیٹ پلیس میں کامیابی کے لیے اپنے کاروبار کے لیے صحیح کامرس سافٹ ویئر پلیٹ فارؾ کا 

قت کمپنیاں انتخاب کے عمل کے دوراؿ غلطیاں کرتی ہیں و  مہنگے نتائج کا باعث بن کتی  ہیں۔ کامرس سافٹ ویئر پلیٹ فارؾ کا انتخاب کرتے و

 کمپنیاں و  سب ے  عاؾ غلطیاں کرتی ہیں وہ یہ ہیں:

رمز کو دیکھنا شروع کرنے ے  پہلے  کمپنیوں کو اپنی کاروباری ضروریات کے بارے میں اپنی کاروباری ضروریات کی وضاحت نہ کرنا: پلیٹ فا .1

واان طور پر سمجھنا ضروری ے ۔ اس میں اؿ کے ہدػ کے سامعین  اؿ کی فروخت کے حجم  اور اؿ کے بجٹ کو سمجھنا شامل ے ۔ اپنی 

 نے ے  قارف ہوں گی و  اؿ کے کاروبار کے لیے موزوں ہو۔ضروریات کو واان سمجھے بغیر  کمپنیاں ایسے پلیٹ فارؾ کا انتخاب کر

ی پر غور نہیں کرنا: جیسے جیسے کاروبار بڑھیں گے  اؿ کی ضروریات بدؽ جائیں گی۔ یہی وجہ ے  کہ اک  پلیٹ فارؾ کا انتخاب  .2

 

 ی لی
ٹ

کرنا اسکیل ا

لیے بنائے گئے ہیں  جب کہ دوسرے انٹرپرائز سطح کے  ضروری ے  و  کاروبار کے ساتھ پیمانے پر ہو۔ کچھ پلیٹ فارؾ چھوٹے کاروباروں کے

ترقی کاروبار کے لیے بنائے گئے ہیں۔ کمپنیوں کو یہ قینی  بنانے کی ضرورت ے  کہ وہ جس پلیٹ فارؾ کا انتخاب کرتے ہیں وہ اؿ کے مستقبل کی 

 کے منصوبوں کو ایڈجسٹ کر سکتا ے ۔
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کیٹ میں کامرس سافٹ ویئر پلیٹ فارمز کی وسیع اقساؾ موو د ہیں  ہر اک  کی اپنی خصوصیات کے ساتھ۔ کمپنیوں کو ہر پلیٹ فارؾ کی خصوصیات کا اندازہ نہ لگانا: مار .3

 رت ے ۔پلیٹ فارؾ کی خصوصیات کا بغور جائزہ لینے کی ضرورت ے  تاکہ یہ قینی  بنایا جا سکے کہ انہیں وہ خصوصیات مل رہی ہیں جن کی انہیں ضرو

ؽ میں آسانی پر غور نہیں کرنا: یہاں تک کہ سب ے  طاقتور پلیٹ فارؾ بھی یکارر ے  ارم اے  استعماؽ کرنا بہت مشکل پلیٹ فارؾ کے استعما .4

نا آساؿ ہو۔ کمپنیوں کو یہ قینی  بنانا ہوگا کہ وہ جس پلیٹ فارؾ کا انتخاب کرتے ہیں وہ اؿ کے عملہ اور اپنے صارفین دونوں کے لیے استعماؽ کر

 ػ دوت  انٹرفیس  واان دستاویزات  اور اھی  کسٹمر سپورٹ شامل ے ۔ے ۔ اس میں صار

ں پلیٹ فارؾ کی قیمت پر غور نہیں کرنا: کامرس سافٹ ویئر پلیٹ فارؾ کی قیمت ند  سو یالر ے  لے کر دسیوں ہزار یالر تک ہو کتی  ے ۔ کمپنیو .5

اؿ کے بجٹ کے لیے سستی ہو۔ اس میں سافٹ ویئر کی ابتدائی لاگت کے ساتھ کو یہ قینی  بنانا ہوگا کہ وہ جس پلیٹ فارؾ کا انتخاب کرتے ہیں وہ 

 ساتھ د بھ ل، ؽ اور مدد کے جاری اخراجات پر غور کرنا شامل ے ۔

 متعدد دکانداروں ے  ییمو حاصل نہ کرنا: اک  بار جب کمپنیاں اپنے انتخاب کو کم کر دیتی ہیں  تو انہیں متعدد دکانداروں ے  ییمو حاصل .6

  کی ضرورت ہوتی ے ۔ اس ے  انہیں پلیٹ فارمز کو اکشن  میں دیکھنے کا موقع ملے گا اور ساتھ ساتھ اؿ کا موازنہ کیا جائے گا۔کرنے

کی قیمت پر گفت و شنید نہ کرنا: اک  بار جب کمپنیوں نے پلیٹ فارؾ کا انتخاب کیا ے   تو انہیں وینڈر کے ساتھ قیمت پر گفت و شنید کرنے  .7

 اس میں شامل تماؾ فیسوں اور اخراجات کی واان سمجھ حاصل کرنا شامل ے ۔ضرورت ے ۔ 

جائزے نہیں پزھنا: پلیٹ فارؾ کے لیے سان  اپ کرنے ے  پہلے  کمپنیوں کو دوسرے کاروباروں کے جائزے پزھنے کی ضرورت ہوتی  .8

 ے ۔ اس ے  انہیں پلیٹ فارؾ کے فوائد اور نقصانات کا اچھا اندازہ ہوگا۔

ر پر معاہدہ نہ لنا:: اک  بار کمپنیاں پلیٹ فارؾ پر تفق  ہو جائیں  انہیں تحریری طور پر معاہدہ حاصل کرنے کی ضرورت ے ۔ یہ انہیں تحریری طو .9

 کسی بھی غلط فہمی یا تنازعات ے  محفوظ رکھے گا۔

کے لیے تربیت حاصل کرنے کی ضرورت ہوتی  تربیت حاصل نہ کرنا: اک  بار جب کمپنیاں پلیٹ فارؾ نافذ کر دیتی ہیں  تو انہیں اپنے عملہ .10

 ے ۔ یہ قینی  بنائے گا کہ وہ پلیٹ فارؾ کو مؤثر رحیقہ ے  استعماؽ کرنے کے قابل ہیں۔

 و رٹی کا فقداؿ ے ۔ کوئی بھی تاجر و  کریڈٹ کاری کی ادائیگی  .11
ی کی
س

 و رٹی کا فقداؿ: اک  اور غلطی مرچنٹ کی سائٹ کے ارد رمد کوالٹی 
ی کی
س

قبوؽ 

 و رٹی کے معیارات کی تعمیل کرنے کی ضرورت ہوتی ے   اور بعض اوقات اس ضرورت کو نظر انداز کر دیا جاتا ے ۔ کرتا ے 
ی کی
س

 اے  

سمت کی رحػ غلطیاں کرنے ے  بچنے کے لیے  کمپنیوں کو اس بات کو قینی  بنانا ہوگا کہ وہ کسی ایسے س رٹنر کے ساتھ کاؾ کر رہی ہیں و  انہیں صحیح 

 اور کسی بھی سواؽ کا و اب دے سکے۔ اور انہیں اپنی کاروباری ضروریات اور اپنے مقاصد کو سمجھنے کی ضرورت ے   اور ای کامرس اشارہ کر سکے

 پلیٹ فارؾ اؿ مقاصد کو کیسے حاصل کرے گا۔ یچے  دئے گئے جدوؽ میں درج بالا تماؾ غلطیوں کا حل بتایا گیا ے ۔ 

 ب کرتے وقت کی غلطیوں ے  بچنے کی تریںویب سائٹ پلیٹ فارؾ کا انتخا  7.1جدوؽ 

 تفصیل  ترکیب نمبر

1 

اپنے کاروباری ضروریات 

 کی وضاحت کریں

پلیٹ فارمز کو دیکھنا شروع کرنے ے  پہلے   کمپنیوں کو اپنی کاروباری ضروریات کی واان تفہیم کی ضرورت 

کے بجٹ کو سمجھنا شامل ے ۔ اؿ کی ے ۔ اس میں اؿ کے ہدػ سامعین   اؿ کی فروخت کا حجم   اور اؿ 

ضروریات کی واان تفہیم کے بغیر  کمپنیاں اک  ایسا پلیٹ فارؾ منتخب کرنے ے  قارف ہوں گی و  اؿ کے 

 کاروبار کے لئے اک  اچھا فٹ ے .
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2 

ی پر غور کریں

 

 ی لی
ٹ

اک  ایسے پلیٹ فارؾ کا جیسے جیسے کاروبار بڑھیں گے  اؿ کی ضروریات تبدل  ہوں گی. یہی وجہ ے  کہ  اسکیل ا

انتخاب کرنا ضروری ے  و  کاروبار کے ساتھ پیمانہ کر سکے۔ کچھ پلیٹ فارؾ چھوٹے کاروباروں کے لئے 

ییزان  کیے گئے ہیں  جبکہ دیگر انٹرپرائز سطح کے کاروباروں کے لئے ییزان  کیے گئے ہیں. کمپنیوں کو اس 

فارؾ کا انتخاب کرتے ہیں وہ اؿ کے مستقبل کے ترقی  بات کو قینی  بنانے کی ضرورت ے  کہ وہ جس پلیٹ

 کے منصوبوں کو ایڈجسٹ کرسکتا ے ۔

3 

پلیٹ فارؾ کی خصوصیات کا 

 جائزہ لیں

مارکیٹ میں مختلف قسم کے کامرس سافٹ ویئر پلیٹ فارؾ موو د ہیں   ہر اک  کی اپنی خصوصیات ہیں۔ 

فارؾ کی خصوصیات کا احتیاط ے  جائزہ لینے کی ضرورت کمپنیوں کو اس بات کو قینی  بنانے کے لئے ہر پلیٹ 

ے  کہ انہیں وہ خصوصیات مل رہی ہیں جن کی انہیں ضرورت ے ۔ غور کرنے کے لئے کچھ اہم 

 خصوصیات میں شامل ہیں:

4 

پلیٹ فارؾ کے استعماؽ میں 

 آسانی پر غور کریں

استعماؽ کرنا بہت مشکل ے ۔ کمپنیوں کو یہاں تک کہ سب ے  طاقتور پلیٹ فارؾ بھی یکارر ے  ارم اے  

اس بات کو قینی  بنانے کی ضرورت ے  کہ وہ جس پلیٹ فارؾ کا انتخاب کرتے ہیں وہ اؿ کے عملے اور اؿ 

کے گاہکوں دونوں کے لئے استعماؽ کرنا آساؿ ے ۔ اس میں صارػ دوت  انٹرفیس   واان دستاویزات 

   اور اھی  کسٹمر سپورٹ شامل ے ۔

5 

فارؾ کی قیمت پر غور  پلیٹ

 کریں

کامرس سافٹ ویئر پلیٹ فارؾ کی قیمت ند  سو یالر ے  لے کر دسیوں ہزار یالر تک ہوکتی  ے ۔ کمپنیوں 

کو اس بات کو قینی  بنانے کی ضرورت ے  کہ وہ و  پلیٹ فارؾ منتخب کرتے ہیں وہ اؿ کے بجٹ کے لئے 

 ساتھ د بھ ل، ؽ اور مدد کے جاری اخراجات پر سستی ے ۔ اس میں سافٹ ویئر کی پیشگی لاگت کے ساتھ

 غور کرنا شامل ے ۔

6 

متعدد دکانداروں ے  ییمو 

 حاصل کریں

اک  بار جب کمپنیاں اپنے انتخاب کو محدود کر دیتی ہیں تو   انہیں متعدد وینڈرز ے  ییمو حاصل کرنے کی 

اور اؿ کا ساتھ ساتھ موازنہ کرنے کا ضرورت ہوتی ے ۔ اس ے  انہیں پلیٹ فارمز کو عملی طور پر دیکھنے 

 موقع ملے گا۔

7 

اک  بار جب کمپنیوں نے اک  پلیٹ فارؾ کا انتخاب کیا ے  تو   انہیں وینڈر کے ساتھ قیمت پر بات چیت  قیمت پر بات چیت کریں

 کرنے کی ضرورت ے ۔ اس میں شامل تماؾ فیسوں اور اخراجات کی واان تفہیم حاصل کرنا شامل ے ۔

8 

پلیٹ فارؾ کے لئے سان  اپ کرنے ے  پہلے   کمپنیوں کو دوسرے کاروباروں ے  جائزے پزھنے کی  جائزے پزھیں

 ضرورت ہوتی ے ۔ اس ے  انہیں پلیٹ فارؾ کے فوائد اور نقصانات کا اک  اچھا خیاؽ ملے گا۔

9 

تحریری طور پر اک  معاہدہ 

 حاصل کریں

ضی ہوجاتی ہیں تو   انہیں تحریری طور پر معاہدہ حاصل کرنے کی اک  بار جب کمپنیاں کسی پلیٹ فارؾ پر را

 ضرورت ہوتی ے ۔ یہ انہیں کسی بھی غلط فہمی یا تنازعات ے  محفوظ رکھے گا۔
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10 

اک  بار جب کمپنیاں اک  پلیٹ فارؾ لاگو کرتی ہیں تو   انہیں اپنے عملے کے لئے تربیت حاصل کرنے کی  تربیت حاصل کریں

ے ۔ یہ اس بات کو قینی  بنائے گا کہ وہ پلیٹ فارؾ کو مؤثر رحیقہ ے  استعماؽ کرنے کے ضرورت ہوتی 

 قابل ہیں۔

 (Learning Outcomes) اکتسابی نتائج  7.8

اپنی ای کامرس سافٹ ویئر نے کاروبار کے کاؾ کرنے کے رحیقہ میں انقلاب برس  کر دیا ے   جس ے  وہ وسیع تر سامعین تک پہنچ سکتے ہیں اور 

میں قیمتی  مارکیٹ تک رسائی کو بڑھا سکتے ہیں۔ دستیاب کلیدی خصوصیات  فوائد اور مقبوؽ پلیٹ فارمز کو سمجھ کر  طلةء ای کامرس کی دنیا کے بارے

 بصیرت حاصل کر سکتے ہیں اور اس تیزی ے  ترقی پذیر میداؿ میں مستقبل کے کیریئر کے لیے خود کو تیار کر سکتے ہیں۔

   میں ہم نے دیکھا کہ ای کامرس سافٹ ویئر کاروباروں کو اپنے آؿ لان  اسٹورز بنانے اور اؿ کا نظم کرنے  ادائیگیوں پر کارروائی کرنےاس اکائی 

کی   اؿآریرز کو ٹرک  کرنے اور کسٹمر ییٹا کا نظم کرنے کے لیے اک  پلیٹ فارؾ فراہم کرتا ے ۔ یہ متعدد خصوصیات پیش کرتا ے  و  کاروباروں کو

( ولز،  اور کسٹمر ریلیشن شپ مینجمنٹ SEOآؿ لان  فروخت بڑھانے میں مدد کر کتی  ہیں  جیسے کہ مارکیٹنگ ولز،  سرچ انجن آپٹیمائزیشن )

(CRM ولز،۔ کاروبار ای کامرس سافٹ ویئر کا استعماؽ کرکے بہت سارے فوائد حاصل کرسکتے ہیں  بشموؽ بڑھتی ہوئی فروخت  کم لاگت  بہتر )

پلیٹ  رکردگی  بہتر کسٹمر کا تجربہ  اور ییٹا پر مبنی بصیرت۔مختلف کاروباری ضروریات اور بجٹ کو پورا کرنے کے لیے مختلف قسم کے ای کامرسکا

اور  Shopify  BigCommerce  WooCommerce  Adobe Commereفارؾ دستیاب ہیں۔ کچھ مقبوؽ ترین پلیٹ فارمز میں 

Squarespace  کامرس پلیٹ فارؾ کا انتخاب مختلف عوامل پر منحصر ے   بشموؽ کاروباری سائز اور ضروریات  بجٹ  تکنیکی شامل ہیں۔ ای

مہارت  صنعت اور ہدػ کے سامعین۔  کاروبار کے لیے صحیح ای کامرس پلیٹ فارؾ کا انتخاب اس کی کامیابی کے لیے بہت ضروری ے ۔ تاہم بہت 

ؿ کی ترقی اور منافع میں رکاوٹ بن سکتے ہیں۔ اؿ خرابیوں ے  بچنے کے لیے  فیصلہ کرنے ے  پہلے اپنے ے  کاروبار عاؾ غلطیاں کرتے ہیں و  ا

 کاروبار کی ضروریات پر غور کرنا ضروری ے ۔

ذاتی تفصیلات  ای کامرس کی متحرک دنیا میں  ورٹیرٹی اور رازداری کاروبار اور صارفین دونوں کے لیے بنیادی تشویش بن گئی ے ۔ مالی معلومات اور 

 بہت ضروری سمیت حساس ییٹا کے تحفظ کو قینی  بنانا  اعتماد کو فروغ دینے  برانڈ کی ساھ  کو برقرار رکھنے اور ریگولیٹری تقاضوں کی تعمیل کے لیے

ٹی ایکٹ( ای کامرس  )آئی 2000( )پی یی پی ایکٹ( اور انفارمیشن ٹیکنالوجی ایکٹ  2019ے ۔ ہندوستاؿ میں  پرسنل ییٹا پروٹیکشن ایکٹ )

ایکٹ ذاتی ییٹا کو جمع کرنے  ذیرہہ کرنے   DPDPکے دائرے میں ییٹا کی رازداری اور سلامتی کے تحفظ میں اہم کردار ادا کرتے ہیں۔ 

اور ای کامرس کاروبار پروسیسنگ  اور منتقلی کے لیے اک  جاع  فریم ورک قائم کرتا ے   افراد کو اؿ کے ییٹا پر کنٹروؽ کے ساتھ بااختیار بناتا ے  

کے سمیت ییٹا فیڈیوسریز پر سخت ذمہ داریاں عائد کرتا ے ۔ دوسری رحػ  آئی ٹی ایکٹ  ہندوستاؿ میں الیکٹرانک لین دین اور ییٹا کی حفاظت 

ی  اور ییٹا کی خلاػ ورزی  لیے اک  قانونی فریم ورک فراہم کرتا ے ۔ یہ سائبر کرائمز کو حل کرتا ے   بشموؽ غیر مجاز رسائی  ییٹا میں ہیرا پھیر

ایکٹ کے حفاظتی تقاضوں پر عمل  ITاور اس کی دفعات کی خلاػ ورزی کرنے والوں کے لیے سزائیں مقرر کرتا ے ۔ ای کامرس کاروباروں کو 

سب حفاظتی اقدامات کا استعماؽ۔ کرنا اہہیے  جیسے کہ ییٹا کی خلاػ ورزی کی اطلاع کے رحیقہ کار کو نافذ کرنا اور حساس ییٹا کی حفاظت کے لیے منا



148 
 

DPDP  ایکٹ اورIT  ایکٹ مل کر ہندوستاؿ کے ای کامرس کے منظر نامے میں ییٹا کی رازداری اور حفاظت کے لیے اک  مضبوط قانونی بنیاد

فروغ دینے کے لیے اپنی وابستگی کا بناتے ہیں۔ اؿ ضوابط کی تعمیل کرکے  ای کامرس کاروبار کسٹمر ییٹا کی حفاظت اور صارفین کے درمیاؿ اعتماد کو 

 مظاہرہ کر سکتے ہیں۔

 (Keywords)   کلیدی الفاظ 7.9 

 معنیٰ اصطلا 

Uniform Resource Locator 

(URL) 

کسی وسائل کا حوالہ و  کمپیوٹر نیٹ ورک پر اس کے مقاؾ اور اے  بازیافت کرنے کے رحیقہ کار کی 

کہا جاتا ے ۔ مثاؽ کے طور پر  web addressوضاحت کرتا ے  ۔عاؾ زباؿ میں اے   

www.google.com    یاwww.manuu.edu.in  

 Businessبزنس انٹیلی جنس  )

Intelligence ) 

اور اے  صارػ کے موافق نظارے اک  ایسا سافٹ ویئر و  کاروباری ییٹا کو پراسیس کرتا ے  

 جیسے رپورٹس  ییش بوریز  اہرٹس اور رمافس میں پیش کرتا ے ۔

 سرورز کا اک  عالمی نیٹ ورک جن میں ہر اک  کا منفرد فنکشن ہوتا ے ۔  ( cloudکلاؤی  )

 لیشن )

 

 تنہا رہنے یا دوسروں ے  الگ رہنے کا سبب  ۔  ( isolationآئ

 websiteویب سائٹ بلڈر )

builder ) 

اک  ایسا پرورماؾ یا پلیٹ فارؾ و  کسی کو مطلوبہ مہارت کے بغیر جلدی اور آسانی ے  ویب سائٹ 

 بنانے کی ہولت فراہم کرتا ے ۔ 

 بغیر کسی ااہنک تبدیلی  رکاوٹ  یا مشکل کے مکمل ہونا ( seamlessسیم لیس  )

 (Model  Examination Questions)  نمونہ امتحانی سوالات 7.10

 معروضی و ابات کےحامل سوالات

 ای کامرس سافٹ ویئر کا بنیادی کاؾ کیا ے ؟ (1

a) ویڈیو گیمز کھیلنا 

b)  مالیات کا انتظاؾ کرنا 

c)  آؿ لان  خرید و فروخت کی ہولت فراہم کرنا 

d) تصاویر میں ترمیم کرنا 

 ای کامرس سافٹ ویئر میں شاپنگ کارٹ کا مقصد کیا ے ؟ (2

a)  فہرستوں پر نظر رکھناخریداری کی 

b) ر پشنز کا انتظاؾ کرنا
 سک
سٹ

 ای میل 

c) سوشل میڈیا کے پیروکاروں کا سراغ لگانا 

d) خریداری کے لیے منتخب کردہ اشیاء کو ذیرہہ کرنا 

http://www.google.com/
http://www.google.com/
http://www.manuu.edu.in/
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 کا کیا مقصد ے ؟  Secure Sockets Layerای کامرس لین دین میں  (3

a) ویب سائٹ کی جمالیات کو بڑھانا 

b)  کی حفاظت کو قینی  بنانا آؿ لان  لین دین کے دوراؿ ییٹا 

c) صارفین کو چھوٹ فراہم کرنا 

d) و یٹی کو تیز کرنا 
ی

 

ی کٹ

 

کٹ

 انٹرنیٹ 

 ای کامرس پلیٹ فارؾ اور عاؾ ویب سائٹ بلڈر میں کیا فرؼ ے ؟ (4

a) ای میل بھیجنے کی صلاحیت 

b)   آؿ لان  اسٹورز بنانے اور اؿ کا انتظاؾ کرنے کے لیے خصوصیfeatures 

c)  ،فوول ایڈیٹنگ ولز 

d) یا انضماؾسوشل میڈ 

 ہندوستاؿ میں کوؿ سا ریگولیٹری ادارہ مسابقتی ایکٹ کی دفعات کو نافذ کرنے کا ذمہ دار ے ؟ (5

a) ( مسابقتی کمیشن آػ انڈیاCCI) 

b) ( ورٹیرٹیز اینڈ ایکسچینج بوری آػ انڈیاSEBI) 

c) ( ریزرو بینک آػ انڈیاRBI) 

d) کارپوریٹ امور کی وزارت 

 فارؾ کا انتخاب کرتے وقت کیا چیز اہم ے ؟چھوٹے کاروبار کے لیے ای کامرس پلیٹ  (6

a) جدید ترین خصوصیات کے ساتھ پلیٹ فارؾ کا انتخاب 

b) ایسے پلیٹ فارؾ کا انتخاب کرنا و  بڑے اداروں میں مقبوؽ ہو 

c) ی اور لاگت کی تاثیر  کو مد نظر رکھنا

 

 ی لی
ٹ

 اسکیل ا

d) صارفین کے جائزوں اور تاثرات کو نظر انداز کرنا 

 کا انتخاب کرتے وقت انضماؾ کی صلاحیت کیوں اہم ے ؟ای کامرس پلیٹ فارؾ  (7

a) یہ ویب سائٹ میں غیر ضروری پیچیدگی کا اضافہ کرتا ے ۔ 

b) ر یشن تھری س رٹی ولز، اور سروسز کے ساتھ بغیر کسی رکاوٹ کے رابطہ کو قینی  بناتا ے ۔
ی گ

 

ٹ

 

ن

 ا

c) انضماؾ رفػ بڑے اداروں کے لیے ہی متعلقہ ے ۔ 

d)  پر اس کا کوئی اثر نہیں پزتا۔پلیٹ فارؾ کی مجموعی فعالیت  

س پلیٹ فارؾ استعماؽ کرنے کا  اک  بڑا فائدہ کیا ے ؟ (8

 ص
 مٹ
ی

 آؿ پر

a) و رٹی پر محدود کنٹروؽ 
ی کی
س

 ییٹا 

b) انفراسٹرکچر کے ابتدائی اخراجات میں کمی 

c) بیرونی خدمات فراہم کرنے والوں پر انحصار 
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d) ہاری ویئر اور سافٹ ویئر کا براہ رات  کنٹروؽ 

 ( کی اک  اہم خصوصیت کیا ے ؟SaaSر سروس )سافٹ ویئر بطو (9

a) ر پشن کی بنیاد پر انٹرنیٹ پر سافٹ ویئر فراہم کرتا ۔
 سک
سٹ

 

b) مقاقر تنصیب اور د بھ ل، ؽ کی ضرورت ۔ 

c) اک  مکمل ہاریویئر انفراسٹرکچر فراہم کرتا ے ۔ 

d) مکمل طور پر کسٹم سافٹ ویئر یویلپمنٹ پر توجہ مرکوز کرتا ے ۔ 

 پلیٹ فارؾ کا انتخاب کرتے وقت حفاظتی خصوصیات کو نظر انداز کرنے ے  رمیز کرنا کیوں ضروری ے ؟ ای کامرس سافٹ ویئر (10

a) حفاظتی خصوصیات ای کامرس پلیٹ فارمز کے لیے متعلقہ نہیں ہیں۔ 

b) ورٹیرٹی میزبانی فراہم کرنے والے کی واحد ذمہ داری ے ۔ 

c) ری ے ۔اعتماد اور قانونی تعمیل کے لیے کسٹمر ییٹا کا تحفظ ضرو 

d) حفاظتی اقدامات رفػ ویب سائٹ کی جمالیات کو متاثر کرتے ہیں۔ 

 اباتو 

1) c 2) d 3) b 4)  b 5)  a 6) c 7)b 8) d 9) a 10)c   

 مختصر و ابات کےحامل سوالات

 ای کامرس سافٹ ویئر ے   کیامراد ے ؟ (11

 ای کامرس سافٹ ویئر صارفین کو کیسے فائدہ پہنچاتا ے ؟ (12

 ای کامرس سافٹ ویئر کی بنیادی خصوصات بیاؿ کیجئے۔  (13

14) Digital Personal Data Protection Act   پر نوٹ لکھئے۔ 

 کہ   (15

 

 کے غلط استعماؽ کو روکتا ے ۔     dominant positionکس رح  کسی کاروبار کے   Competition Actبتای 

 مثالیں دیجئے اور  ہر پلیٹ فارؾ  کی خصوصیات  اک  اک  جملہ میں بتائے۔    5ای کامرس پلیٹ فارمس کی کوئی   (16

 طول  و ابات کےحامل سوالات

 کو تفصیل ے  سمجھائے۔  on-premises platformای کامرس کے ضمن میں   (17

  اور اؿ ے   کس رح  بچا جا سکتا ے ۔ بتائے کہ ای کامرس پلیٹ فارؾ  کا انتخاب کرتے وقت کیا غلطیاں عاؾ ہیں (18

س کی تشریح کیجئے۔  (19

ج 

 

ی لی  
ج

 ای کامرس سافٹ ویئر کے تماؾ فوائد اور 

 ای کامرس پلیٹ فارؾ کے انتخاب کرنے کا عمل بیاؿ کیجیے۔ یہ بھی بتائے کہ پلیٹ فارؾ کیسے یٹ  کیا جاتا ے ۔  (20

21) Software-as-a-Service  پلیٹ فارؾ کا تفصیلی جائزہ لیجئے۔ 

 ٭٭٭
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 آؤٹ سورسنگ۔8یونٹ 

(Outsourcing) 

 Structure of the unit                  اکائی کے اجزا

 Objectives                       مقاصد 8.0

 Introduction                    تمہید 8.1

 ?Why do Companies Outsource      آؤٹ سورس  کیوں کرتی ہیں؟کمپنیاں  8.2

 Services that can be Outsourced     آؤٹ سورس کی جانے والی خدمات 8.3

 Types of  Ecommerce Outsourcing            ای کامرس آؤٹ سورسنگ کی اقساؾ 8.4

 Risks and Challenges in Outsourcing         آؤٹ سورسنگ میں خطرات اور چیلنجز 8.5

 Best Practices for E-Commerce Outsourcing        ای کامرس آؤٹ سورسنگ کے لیے بہترین طریقے 8.6

 Legal and Ethical Considerations                            قانونی اور اخلاقی تحفظات 8.7

    Economic Impact of Ecommerce Outsourcing         ای کامرس آؤٹ سورسنگ کے معاشی اثرات  8.8  

 Learning Outcomes                  اکتسابی نتائج 8.9

                    Keywords                 کلیدی الفاظ 8.10

ه امتحانی سوالات 8.11

 

 Model Examination Questions          نمون

  (Objectives) مقاصد 8.0

 :اکا ئی کے مطالعہ کے بعد آپ اس قابل ہو جائیں گے کہ اس

 ای کامرس آؤٹ سورسنگ کے تصور کو سمجھ سکیں۔ 

 ای کامرس آؤٹ سورسنگ کی مختلف اقساؾ دریافت کرسکیں۔ 

 ای کامرس آؤٹ سورسنگ کے فوائد ونقصانات کا تجزیہ کرسکیں۔ 

 سکیں۔ عالمی کاروبار پر ای کامرس آؤٹ سورسنگ کے اثرات کا جائزہ لے 

 ای کامرس آؤٹ سورسنگ میں قانونی اور اخلاقی تحفظات کو سمجھ سکیں۔ 
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  (Introduction) تمہید 8.1

پچھلی اکائیوں کے تسلسل کی کڑی "ای کامرس آؤٹ سورسنگ" کےاس باب میں ہم ڈیجیٹل کامرس کی متحرک دنیا میں سفر شروع کرتے  

ہیں اور یہ دریافت کرتے ہیں کہ کس طرح کاروبار تکنیکی مناظر کی پیچیدگیوں کو نیویگیٹ کرنے کے لیے بیرونی مہارت سے حکمت عملی سے 

ٹ سورسنگ خدمات انجاؾ دینے یا ساماؿ بنانے کے لیے کمپنی کے باہر کسی پارٹی کی خدمات حاصل کرنے کا کاروباری فائدہ اٹھاتے ہیں۔آؤ

میں  1989کہتے ہیں( انجاؾ دیتے تھے۔ پہلی بار  in-houseعمل ہے جو روایتی طور پر کمپنی کے اپنے ملازمین اور عملہ خود  کمپنی میں ) جسے 

 کے طور پر دا گی  یہ یہ عمل عاؾ طور پر نیوں کں کے عر لا لامی میں  کے کے ام اؾ کے طور پر  جا جاہے ہے۔ ایک رسمی کاروباری حکمت عملی

 اس طرح  یہ ملازمتوں کی ایک وسیع رینج کو متاثر کر سکتا ہے، جس میں کسٹمر سپورٹ سے لے کر مینوفیکچرنگ تک شامل ہیں۔

 و ریٹی وغیرہ جیسے کاؾ شامل ہیں۔ اؿ  
ی کی
س

ای کامرس میں آؤٹ سورسنگ خدمات میں  ویب سائٹ کی ترقی، ادائیگی کی کارروائی، سائبر

ز

 
 

 
 کے افعاؽ کو خصوصی تھرڈ پارٹی وینڈرز کو سونپ کر، کاروبار آپریشنز کو ہموار کر سکتے ہیں، لامی کو کم کر سکتے ہیں، اور اؿ مخصوص ڈوم

پیشہ ور افراد کی مہارت کو حاصل کر سکتے ہیں۔ ای کامرس آؤٹ سورسنگ نیوں کں کو تکنیکی پہلوؤں کی پیچیدگیوں کو سنبھالنے لیے وقف 

میں بیرونی شراکت داروں کی کارکردگی اور مہارت سے فائدہ اٹھاتے ہوئے اپنی بنیادی صلاحیتوں، جیسے کہ مصنوعات کی ترقی، مارکیٹنگ، 

ج ک منصوبہ

 

ی ٹ

بندی پر توجہ مرکوز کرنے کی اجازت دیتی ہے۔ یہ باہمی تعاوؿ پر مبنی نقطہ نظر نہ صرػ ڈیجیٹل مارکیٹ پلیس کے  اور اسٹر

متحرک مطالبات کے لیے زیادہ چست ردعمل کی سہولت فراہم کرہے ہے بلکہ ای کامرس ٹیکنالوجی کے تیزی سے ارتقا پذیر منظرنامے میں 

 کار لاتے ہوئے کاروباروں کو زیادہ تیزی سے  پیمانے کے قابل بناہے ہے۔قائم ماہرین کی صلاحیتوں کو بروئے 

 (?Why do Companies Outsource( کمپنیاں آؤٹ سورس  کیوں کرتی ہیں؟     8.2

 آج کی ڈیجیٹل معیشت میں ای کامرس آؤٹ سورسنگ کی اہمیت کافی بڑھ گئی ہے۔ چونکہ ای کامرس کا شعبہ بے مثاؽ ترقی اور مسابقت کا

مشاہدہ کر رہا ہے، کاروباری اداروں کو تکنیکی طور پر اپ ڈیٹ اور چست رہنے کے چیلنج کا سامنا ہے۔ ای کامرس آؤٹ سورسنگ خصوصی 

مہارتوں اور وسائل تک رسائی کی پیشکش کر کے ایک قابل عمل حل فراہم کرتی ہے جو کہ اندروؿ ملک ترقی کے لیے لامی کم کر سکتی 

ج ک، مالیاتی اور آپریشنل غور و فکر کے ہے۔ کاروبار مختلف و

 

ی ٹ

جوہات کی بنا پر آؤٹ سورس کرنے کا انتخاب کرتے ہیں، اور فیصلہ اکثر اسٹر

 امتزاج سے ہوہے ہے۔ یہاں کچھ عاؾ وجوہات بیاؿ کی جاتی ہیں کہ کاروبار کیوں آؤٹ سورسنگ کا انتخاب کرتے ہیں:

خصوصی مہارت تک رسائی حاصل کرنے کے لیے ایک سرمایہ کار کے لئے ( : آؤٹ سورسنگ Cost savingsلامی کی بچت  ) .1

مؤثر طریقہ ہو سکتا ہے، کیونکہ آؤٹ سورسنگ فراہم کرنے والوں کے عموماً اندروؿ ملک ٹیموں کے مقابلے میں اوور ہیڈ اخراجات کم 

ں یا وسائل تک رسائی کی ضرورت ہے جو اؿ کی ہوتے ہیں۔ یہ خاص طور پر اؿ کاروباروں کے لیے فائدہ مند ہو سکتا ہے جن کو مہارتو

 مقامی مارکیٹ میں آسانی سے دستیاب نہیں ہیں۔
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( : آؤٹ سورسنگ کاروبار کو اپنی بنیادی صلاحیتوں پر focus on core competenciesبنیادی صلاحیتوں پر توجہ مرکوز کرنا  ) .2

مارکیٹنگ اور فروخت، جبکہ آؤٹ سورسنگ فراہم کرنے والے توجہ مرکوز کرنے کی اجازت دیتی ہے، جیسے کہ مصنوعات کی ترقی، 

 غیر بنیادی کاموں کو سنبھالتے ہیں۔ یہ کمپنی کے اپنے عملے کو اعلیٰ م ر کی سرگرمیوں پر توجہ مرکوز کرنے کے لیے آزاد کر سکتا ہے جو

 ترقی کو آگے بڑھاتی ہیں۔

ؤٹ سورسنگ کاروبار کو مصنوعات یا خدمات کو تیزی سے مارکیٹ میں ( : آfaster time to marketمارکیٹ پہنچنے میں کم وقت   ) .3

لانے میں مدد کر سکتی ہے، کیونکہ آؤٹ سورسنگ فراہم کرنے والے اکثر وسائل اور مہارت تک رسائی فراہم کر سکتے ہیں جو اندروؿ 

سے تیزی سے فائدہ اٹھانے کی ضرورت  ملک دستیاب نہیں ہیں۔ یہ اؿ کاروباروں کے لیے اہم ہو سکتا ہے جنہیں مارکٹ کے مواقع

 ہے۔

(: آؤٹ سورسنگ کاروباروں کو خصوصی مہارت تک Access to specialized expertiseخصوصی مہارت تک رسائی ) .4

رسائی فراہم کر سکتی ہے جو شاید اندروؿ ملک دستیاب نہ ہو۔ یہ خاص طور پر اؿ کاروباروں کے لیے فائدہ مند ہو سکتا ہے جو نئی یا 

 تی ہوئی مارٹوں ں میں کاؾ کر رہے ہیں۔ابھر

5. Risk  ( میں تخفیفRisk mitigation آؤٹ سورسنگ کاروبار کے خطرے کو کم کرنے میں مدد کر سکتی ہے، کیونکہ وہ کسی :)

روں کے خاص کاروباری فنکشن سے وابستہ کچھ خطرات کو آؤٹ سورسنگ فراہم کنندہ کو منتقل کر سکتے ہیں۔ یہ خاص طور پر اؿ کاروبا

 لیے فائدہ مند ہو سکتا ہے جو اپنے طور پر کچھ خطرات سے نمٹنے کے لیے راحت مند نہیں ہیں یا اؿ کے پاس وسائل نہیں ہیں۔

(: آؤٹ سورسنگ، کاروبار کو زیادہ لچک فراہم کر سکتی ہے، کیونکہ وہ اپنی آؤٹ سورسنگ کی ضروریات کو بڑھا یا Flexibilityلچک ) .6

 اؿ کے کاروباری ضروریات میں دیلی آ آتی ری ہ ہے۔ یہ خاص طور پر اؿ کاروباروں کے لیے فائدہ مند ہو سکتا گھٹا سکتے ہیں کیونکہ

 ہے جو تیز رفتار ترقی یا سکڑاؤ کے ادوار کا سامنا کر رہے ہیں۔

رسائی فراہم کر (: آؤٹ سورسنگ کاروباری اداروں کو عالمی ٹیلنٹ پوؽ تک Access to global talentعالمی ہنر تک رسائی) .7

سکتی ہے، جس سے اؿ کی ضروریات کے لیے بہترین ممکنہ ٹیلنٹ تلاش کرنے میں مدد مل سکتی ہے۔ یہ خاص طور پر اؿ کاروباروں 

 کے لیے فائدہ مند ہو سکتا ہے جو اؿ صنعتوں میں کاؾ کر رہے ہیں جو روایتی طور پر مقامی ٹیلنٹ سے محروؾ ہیں۔

(: آؤٹ سورسنگ کاروباروں کو اؿ کے ساماؿ یا خدمات کے معیار کو بہتر بنانے میں مدد کر سکتی tyImproved qualiبہتر معیار ) .8

ہے، کیونکہ آؤٹ سورسنگ فراہم کرنے والوں کو اندروؿ ملک کے مقابلے بہتر کوالٹی کنٹروؽ کے عمل تک رسائی حاصل ہو سکتی 

 ہے جو پیچیدہ یا زیادہ قیمت والی مصنوعات یا خدمات تیار کر رہے ہیں۔ہے۔ یہ خاص طور پر اؿ کاروباروں کے لیے فائدہ مند ہو سکتا 

(: آؤٹ سورسنگ کاروباروں کو Reduced costs of training and developmentتربیت اور ترقی کے کم اخراجات ) .9

کے پاس اپنے عملے کو تربیت تربیت اور ترقی کے اخراجات کو کم کرنے میں مدد کر سکتی ہے، کیونکہ آؤٹ سورسنگ فراہم کرنے والوں 

دینے اور تیار کرنے کے لیے عموماً مہارت اور وسائل ہوتے ہیں۔ یہ خاص طور پر اؿ کاروباروں کے لیے فائدہ مند ہو سکتا ہے جو اعلیٰ 

 کاروبار کی شرح کے ساتھ صنعتوں میں کاؾ کر رہے ہیں۔
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روبار کو نئی منڈیوں تک رسائی میں مدد دے سکتی ہے، (: آؤٹ سورسنگ کاAccess to new marketsنئی منڈیوں تک رسائی) .10

کیونکہ آؤٹ سورسنگ فراہم کرنے والوں کو مارکیٹ اور اس کی ضروریات کے بارے میں اؿ کے گھر کے مقابلے میں بہتر سمجھ 

   ہی ہیں۔حاصل ہو سکتی ہے۔ یہ خاص طور پر اؿ کاروباروں کے لیے فائدہ مند ہو سکتا ہے جو نئے ممالک یا خطوں میں پھیلنا

    (Services that can be Outsourced)   آؤٹ سورس کی جانے والی خدمات 8.3

جیسا کیہ ہم جانتے ہیں ای کامرس آؤٹ سورسنگ خدمات کی ایک وسیع رینج پر مشتمل ہے جو کاروبار اپنے آؿ لائن آپریشنز کو بڑھانے   

اور اپنے کاروباری اہداػ کو حاصل کرنے کے لیے بیرونی فراہم کنندگاؿ کو تفویض کر سکتے ہیں۔  تزویراتی طور پر تجربہ کار فراہم 

زز کو کامیابی کی نئی بلندیوں تک لے کر، امکانات کی دنیا کو کھوؽ سکتے ہیں۔ کمپنیاں کنندگاؿ کو کاؾ سو
چ

 

 

نپ کر، کاروبار اپنے ای کامرس وی

 عاؾ طور پر  درج عیل  میں سے  ہہےکوئی  ایک یا  چند خدمات آؤٹ سورس کر تی ہیں: 

کی تخلیق، دیکھ بھاؽ، اور اپ ڈیٹس کو ویب ڈویلپمنٹ، ڈیزائن ویب سائٹ کی ترقی اور دیکھ بھاؽ:  کمپنی کو اپنی ای کامرس ویب سائٹ  .1

اور صارػ کے تجربہ میں مہارت رکھنے والے خصوصی ایجنسیوں یا فری لانسرز کو آؤٹ سورس کرنا  ہہئے۔ یہ کمپنی کو بنیادی کاروباری 

  کی آؿ لائن موجودگی صارػ کی فیتو  سرگرمیوں پر توجہ مرکوز کرنے کے قابل بناہے ہے جبکہ اس بات کو یقینی بناہے ہے کہ کمپنی

 اور دیلی آ کے لیے موزوں ہے۔

ڈیجیٹل مارکیٹنگ اور مواد کی تخلیق:  کمپنی کواپنی ڈیجیٹل مارکیٹنگ مہمات، سوشل میڈیا مینجمنٹ، مواد کی تخلیق، اور ای میل  .2

۔ اؿ ایجنسیوں یا فری لانسرز کے ساتھ شراکت کرنا مارکیٹنگ کی کوششوں کو سنبھالنے کے لیے آؤٹ سورسنگ کا فائدہ اٹھانا  ہہئے

 ہہئے جو اؿ شعبوں میں مہارت رکھتے ہیں ہےکہ  کمپنی  کی آؿ لائن رسائی اور ڈرائیونگ سیلز کو بڑھانے کے لیے اپنی مہارت، وسائل، 

 اور ہدفی حکمت عملیوں تک رسائی حاصل کی جا سکے۔

کو خصوصی تکمیلی مراکز میں آؤٹ سورس کرکے اپنے آرڈر کی پروسیسنگ اور تکمیل  : اؿ کاموں fulfillmentآرڈر پروسیسنگ اور  .3

ج ک ام امات پر توجہ مرکوز کرنے کے لیے  کمپنی  

 

ی ٹ

کے کاموں کو ہموار کرنا  ہہئے۔ یہ مصنوعات کی ترقی، کسٹمر سروس، اور دیگر اسٹر

 کے اندرونی وسائل کو آزاد کرہے ہے۔

 بوٹ مینجمنٹ .4

 

 
چ
سپورٹ فراہم کرنے کے لیے مختلف ٹائم زونز میں واقع کاؽ سینٹرز یا  24/7: اپنے صارک کو کسٹمر سپورٹ اور چ

 

 

 
چ
س کو آؤٹ سورس کسٹمر سپورٹ۔ متبادؽ طور پر، اکثر پوچھے جانے والے سوالات کو ہینڈؽ کرنے کے لیے چ

 

ٹ

 

ی

 

سٹ
س

ورچوئل ا

  سے ابتد ای مائی مدد فراہم کرنا  ہہئے۔بوٹس کو لاگو کرنے پر غور کرنا  ہہئے اور انسانی ایجنٹوں تک پہنچنے

رزیشن اور پراسیسنگ: خصوصی ادائیگی کے گیٹ وے فراہم کنندگاؿ کے ساتھ شراکت داری کرنا  ہہئے  .5
ی گ

 

ٹ

 

ن

ادائیگی کے گیٹ وے ا

کامرس پلیٹ فارؾ میں  یا اس کاؾ کو سروس فراہم کرنے والوں کو آؤٹ سورس کرنا  ہہئے جو محفوظ ادائیگی کے گیٹ ویز کو  کمپنی  کے ای

 ضم کر سکتے ہیں اور لین دین کو مؤثر طریقے سے سنبھاؽ سکتے ہیں۔
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مارکیٹ ریسرچ اور تجزیات: مارکیٹ ریسرچ کرنے کے لیے آؤٹ سورسنگ کا فائدہ اٹھائیں، مدمقابل کی بصیرتیں اکٹھی کرنا اور  .6

نے کے لیے کسٹمر ڈیٹا کا تجزیہ کرنا  ہہئے۔ یہ معلومات تنظیم  کی مارکیٹ اور  کمپنی  کے کسٹمر بیس کے بارے میں گہری سمجھ حاصل کر

 فیصلہ سازی اور حکمت عملی کی منصوبہ بندی سے آگاہ کر سکتی ہیں۔ 

کثیر لسانی معاوؿ خدمات: عالمی صارک کی خدمت کرنے اور مختلف زبانوں میں ہموار کسٹمر کے تجربات فراہم کرنے کے لیے کثیر  .7

خدمات کو آؤٹ سورس کرنا  ہہئے۔ یہ اؿ کاروباروں کے لیے بہت اہم ہے جو بین الاقوامی سطح پر اپنی رسائی کو بڑھانا لسانی معاوؿ 

  ہی ہیں۔

 و رٹی، او .8
ی کی
س

ر آئی ٹی انفراسٹرکچر مینجمنٹ:  کمپنی  کے آئی ٹی انفراسٹرکچر کے انتظاؾ اور دیکھ بھاؽ کو آؤٹ سورس کرنا  بشموؽ سرورز، 

یشنز، خصوصی آئی ٹی سروس فراہم کنندگاؿ کو۔ یہ یقینی بناہے ہے کہ  کمپنی  کے ای کامرس آپریشنز کو سپورٹ کرنے نیٹ ورک آپر

 کے لیے کمپنی  کے سسٹمز اپ ٹو ڈیٹ، محفوظ اور بہترین طریقے سے کاؾ کر رہے ہیں۔

س کو ٹیکس .9

 

ٹ

 

ی

 

ٹ

 

ن

 کی تعمیل، اکاؤنٹنگ، اور مالیاتی رپورگ آ آؤٹ ٹیکس کی تعمیل اور اکاؤنٹنگ: مخصوص اکاؤنٹنگ فرموں یا ورچوئل اکاؤ

 سورس ہےکہ درست مالیاتی انتظاؾ اور مقامی ٹیکس کے ضوابط کی تعمیل کو یقینی بنایا جا سکے۔

قانونی اور ریگولیٹری مشاورت: ای کامرس، دانشورانہ املاک، صارک کے تحفظ، اور ڈیٹا کی رازداری سے متعلق پیچیدہ قانونی اور  .10

لیٹری معاملات کو نیویگیٹ کرنے کے لیے آؤٹ سورس قانونی اور ریگولیٹری مشاورتی خدمات تلاش کرنا  ہہئے۔ یہ یقینی بناہے ہے ریگو

 کہ کمپنی  کا کاروبار قانونی تقاضوں کی تعمیل کرہے ہے اور اس کے مفادات کا تحفظ کرہے ہے۔

 (Types of Ecommerce Outsourcing)  کی اقساؾ ای کامرس آؤٹ سورسنگ  8.4  

کامرس آؤٹ سورسنگ میں آؿ لائن کاروبار کے بعض پہلوؤں کو بیرونی فراہم کنندہ کے سپرد کرنا شامل ہے۔ ای کامرس آؤٹ سورسنگ 

 کی تین اہم اقساؾ ہیں: آؿ شور،نیئر  شور، اور آػ شور۔

 ( :Onshore outsourcingآؿ شور آؤٹ سورسنگ  ) .1

ک 

 

ی
 س
مٹ

آؤٹ سورسنگ بھی کہا جاہے ہے، اسی ملک کے اندر ای کامرس کمپنی کے اندر ایک سروس فراہم آؿ شور آؤٹ سورسنگ، جسے ڈو

کنندہ کو شامل کرنا شامل ہے۔ یہ نقطہ نظر ثقافتی واقفیت، آساؿ مواصلات، اور زباؿ کی رکاوٹوں کا کم خطرہ جیسے فوائد پیش کرہے ہے۔ 

  میں زیادہ ہنگا  ہو سکتا ہے۔ہےہم، یہ آػ شور یا قریبی ساحل کے اختیارات کے مقابلہ

 ( :Nearshore Outsourcingنیئر  شور آؤٹ سورسنگ )  .2

نیئر  شور آؤٹ سورسنگ میں کسی ہمسایہ ملک یا ایک جیسے ٹائم زوؿ اور ثقافتی مماثلت والے جغرافیائی خطہ میں سروس فراہم کرنے والے 

تھ لامی کی بچت کو متوازؿ کرہے ہے، جو کہ قریبی مواصلاتی چینلز کو کے ساتھ شراکت داری شامل ہوتی ہے۔ یہ نقطہ نظر قربت کے سا

 برقرار رکھتے ہوئے لامی کی ہےثیر کے خواہاں کاروباروں کے لیے موزوں بناہے ہے۔

 (:Offshore Outsourcingآػ شور آؤٹ سورسنگ ) .3
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پر کم مزدوری کے اخراجات والے ملک میں آػ شور آؤٹ سورسنگ میں ای کامرس کمپنی کے آبائی ملک کے مقابلہ میں نمایاں طور 

سروس فراہم کرنے والے کو شامل کرنا شامل ہے۔ یہ نقطہ نظر بہت زیادہ لامی کی بچت پیش کرہے ہے، خاص طور پر کسٹمر سپورٹ، آرڈر 

ں، اور ممکنہ ٹائم زوؿ کے  کی تکمیل، اور مواد کی تخلیق جیسے محنتی کاموں کے لیے۔ ہےہم، اس کے لیے ثقافتی اختلافات، زباؿ کی رکاوٹو

 تضادات پر غور کرنے کی ضرورت ہے۔

 درج عیل  جدوؽ میں تین آؤٹ سورسنگ اقساؾ کے درمیاؿ کلیدی امتیازات کا خلاصہ  جا  یہ ہے۔

 خامیاں فوائد قیمت جغرافیائی محل وقوع آؤٹ سورسنگ کی قسم

ای کامرس کمپنی کی  آؿ شور آؤٹ سورسنگ .4

 طرح ہی ملک

سب سے 

 زیادہ 

واقفیت، مواصلات میں آسانی، 

 زباؿ کی رکاوٹوں میں  کے

 زیادہ ہنگا  ہو سکتا ہے

ہمسایہ ملک یا علاقائی  نیئر  شور آؤٹ سورسنگ

 شراکت دار

لامی کی ہےثیر، قربت، اسی طرح  درمیانی

 کے ٹائم زوؿ

 مواصلات کے ممکنہ چیلنجز

کم مزدوری کی لامی  آػ شور آؤٹ سورسنگ

 ملکوالا 

سب سے 

 کم 

لامی میں نمایاں بچت، خصوصی 

 ٹیلنٹ تک رسائی

ثقافتی اختلافات، زباؿ کی 

 رکاوٹیں، ٹائم زوؿ کے تضادات

   (Risks and Challenges in Outsourcing) آؤٹ سورسنگ میں خطرات اور چیلنجز 8.5

ص بھی ہیں : 

 

 ی
ی

 آؤٹ سورسنگ میں کاروبار کے لئے بہت فائدے ہیں لیکن چند نقا

کنٹروؽ میں  کے : آؤٹ سورسنگ کاروباری عمل پر کنٹروؽ کھونے کا باعث بن سکتی ہے، کیونکہ آؤٹ سورسنگ فراہم کنندہ کے پاس  .1

اس بات پر حتمی رائے ہو سکتی ہے کہ چیزیں کیسے کی جاتی ہیں۔ یہ اؿ کاروباروں کے لیے ایک مسئلہ ہو سکتا ہے جو اپنے کاموں کے 

 ی ہیں۔کنٹروؽ میں رہنے کے عاد

 و رٹی کی خلاػ ورزیوں کے خطرہ کو بڑھا سکتی ہے، کیونکہ آؤٹ سورسنگ فراہم  .2
ی کی
س

 و رٹی کے خطرات: آؤٹ سورسنگ ڈیٹا 
ی کی
س

ڈیٹا 

کنندہ کو کمپنی کے حساس ڈیٹا تک رسائی حاصل ہوسکتی ہے۔ کاروباری اداروں کو اؿ خطرات کو کم کرنے کے لیے ام امات کرنے کی 

 و رٹی پروٹوکوؽ کو نافذ کرنا۔ ضرورت ہے، جیسے کہ آؤٹ
ی کی
س

 سورسنگ فراہم کرنے والوں پر پس منظر کی جانچ کرنا اور مضبوط 

مواصلاتی چیلنجز: آؤٹ سورسنگ فراہم کنندہ کے ساتھ کاؾ کرتے وقت مواصلت ایک چیلنج ہو سکتی ہے، کیونکہ زباؿ کی رکاوٹیں یا  .3

بن سکتے ہیں۔ کاروباری اداروں کو اپنے آؤٹ سورسنگ فراہم کنندگاؿ کے ثقافتی اختلافات ہو سکتے ہیں جو مواصلات میں رکاوٹ 

 ساتھ واضح مواصلاتی چینلز تیار کرنے اور اس بات کو یقینی بنانے کی ضرورت ہے کہ ہر کوئی ایک ہی صفحے پر ہے۔

انحصار کرتے ہیں اؿ پر بہت آؤٹ سورسنگ فراہم کنندگاؿ پر انحصار: وہ کاروبار جو آؤٹ سورسنگ فراہم کنندگاؿ پر بہت زیادہ  .4

 زیادہ انحصار کرنا پزہے ہے، جس کی وجہ سے فراہم کنندگاؿ کو دیلیل کرنا یا اگر ضروری ہو تو گھر میں کاؾ واپس لانا مشکل ہو سکتا ہے۔
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ر کسی کاروباروں کو ایک متنوع آؤٹ سورسنگ حکمت عملی تیار کرنے کی ضرورت ہے جس میں متعدد فراہم کنندگاؿ شامل ہوں او

 ایک فراہم کنندہ پر حد سے زیادہ انحصار نہیں کرنا  ہہئے۔

  (Best Practices for Ecommerce Outsourcing) ای کامرس آؤٹ سورسنگ کے بہترین طریقے 8.6

سے مراد رہنمایانہ خطوط، تکنیک، یا طریقوں کا ایک مجموعہ ہے جو کسی خاص شعبہ یا صنعت میں  best practices"بہترین طریقوں"  یا 

اعلیٰ اور موثر کے طور پر بڑے پیمانے پر قبوؽ کیے جاتے ہیں۔ اؿ طریقوں کو بہترین سمجھا جاہے ہے کیونکہ وہ کامیاب نتائج کی طرػ لے 

 زیادہ موثر اور موثر طریقے ہونے کے لیے وقت کے ساتھ موثر و فید  اببت ہوئے جانے یا کسی کاؾ یا مقصد کو پورا کرنے کے سب سے

 ہیں۔ بہترین طرز عمل اکثر جمع شدہ علم، تجربے اور شواہد پر مبنی ہوتے ہیں، اور وہ کسی مخصوص ڈومین میں ماہرین کے درمیاؿ اتفاؼ رائے

 ہم  کامیابی کے لئے اہم اں لوں کو برقرار رکھتے ہوئے مخصوص حالات کی نمائندگی کرتے ہیں۔  یہ رہنما خطوط لچکدار ہوتے  ہیں جنہیں

 کے مطابق ڈھاؽ سکتے ہیں۔

بہترین طریقوں پر عمل کرنے سے تنظیموں اور افراد کی کارکردگی کو بہتر بنانے، غلطیوں کو کم کرنے، معیار کو بڑھانے اور بہتر نتائج 

جیز،، طریقہ کار اور بصیرت کے سانے  آنے کے ساتھ ہی صنعتوں کے لیے بہترین طریقوں حاصل کرنے میں مدد مل سکتی ہے۔ نئی ٹیکنالو

 کو تیار کرنا اور اپ ڈیٹ کرنا عاؾ بات ہے۔

ای کامرس آؤٹ سورسنگ میں بہترین طرز عمل  وہ رہنما خطوط اور حکمت عملیاں  ہیں  جنہیں کاروبار کامیاب اور موثر آؤٹ سورسنگ کے 

 چینلز قائم تجربہ کو یقینی بنا
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نے کے لیےلاگو کر سکتے ہیں۔ یہ طرز عمل حیح  آؤٹ سورسنگ پارنر  کے انتخاب سے لے کر واضح میون

کرنے اور کارکردگی کے میٹرکس کی نگرانی تک متعدد عوامل کو گھیرے ہوئے ہیں۔ اؿ بہترین طریقوں پر عمل کرنے سے، کاروباری 

 bestسے زیادہ فوائد حاصل کر سکتے ہیں، اور اپنے آؤٹ سورسنگ اہداػ کو حاصل کر سکتے ہیں۔ یہ  خطرات کو کم کر سکتے ہیں، اور زیادہ

practices   درج عیل ہیں۔ 

اپنے آؤٹ سورسنگ اہداػ کو واضح طور پر بتانا: واضح ای کامرس کاروباری مقاصد کا ہونا اور اپنے آؤٹ سورسنگ پارنر  کے ساتھ  .1

اؿ کا اشتراک کرنا ای کامرس کے بہترین طریقوں کی فہرست میں سب سے ابتد آہے ہے۔ کسی بھی چیز کو حاصل کرنے کے لیے 

ؽ رکھنے میں مدد کرہے ہے۔ پیسوں کی بچت کرنا اور صارک کو بہتر سروس فراہم کرنا دونوں ہی کمپنی جو  ہی ہ ہے اس کا واضح خیا

کو ابتد سے جانناکمپنی کو موزوں ترین سروس فراہم کنندہ کو زوؾ اؿ کرنے میں مدد کر سکتا ہے۔   end goalاہم مقاصد ہیں۔ اپنے 

بہت سی قسم کی خدمات دستیاب ہیں۔ اپنی کاروباری ضروریات اور نیوں کں کو آؤٹ سورسنگ کے ممکنہ امیدواروں کے طور پر 

مقاصد کو طے کرنے کے بعد، یہ وقت ہے کہ  کمپنی اپنے سروس فراہم کنندہ سے  جا توقع رکھتے ہیں۔ اس بات کو یقینی بنانا  ہہئے کہ 

 ہے۔ آؤٹ سورسنگ پارنر شپ سے کمپنی  کے اہداػ اور توقعات کے بارے میں کوئی الجھن نہیں

آؤٹ سورس کے کاموں کی شناخت کرنا: یہ کمپنی کے کاموں کا جائزہ لینے اور پورے طریقہ کار کے ساتھ ساتھ معاملات کی  .2

موجودہ حالت کا جائزہ لینے کا وقت ہے ہےکہ یہ معلوؾ  جا جا سکے کہ فوری طور پر  جا آؤٹ سورس  جا جا سکتا ہے۔تنظیم واضح طور پر 
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بنیادی کاروبار کے کن پہلوؤں کوغیر منقسم توجہ کی ضرورت ہے اور کوؿ سے فریق ابلث کمپنی کو سونپے  دیکھ سکتی ہے کہ اس کے

 جا سکتے ہیں۔ 

پوشیدہ اخراجات کو مدنظر رکھنا: کاؽ سینٹر آؤٹ سورسنگ خدمات کے لیے معاہدہ قبوؽ کرنے سے ابتد کسی بھی اضافی اخراجات  .3

فٹ ویئر اپ ڈیٹس یا تکنیکی مدد کے لیے۔ کسی بھی ناخوشگوار بات سے بچنے کے لیے اس کے بارے میں پوچھنا  ہہئے، جیسے کہ سا

نا بات کو یقینی بنانا  ہہئے کہ کمپنی  کو کاؾ کروانے کا بل مل رہا ہے۔  اگر کچھ خدمات درکار نہیں ہیں تو اؿ کے لیے  ہرج نہیں  جا جا

گ کے ڈھا

 

ی
س

 

ئ
( کے بارے میں آگاہی کی ضرورت invoicing structureنچہ  ) ہہیے۔ اہم بات یہ ہے کہ  اس کے لیے انوا

 ہے، کیونکہ اس سے کمپنی  کی مالی عمہ داریوں کے بارے میں مستقبل میں کسی الجھن کو روکنے میں مدد ملے گی۔

4. KPIs  :کو م ر کی نگاہ سے نہ لیںKey Performance Indicators  کسی بھی کی آؤٹ سورس پارنر شپ کی پیشرفت کی

کا اندازہ لگاتے وقت، جتنا ممکن ہو  indicatorsانی اور جائزہ تے ہ ہیں۔ کسی خاص پروکٹ ک کے لیے کارکردگی کے کلیدی نگر

کو مانیٹر کرنے کے لیے منتخب کرتی ہے اؿ مخصوص فرائض پر مبنی ہونا  ہہیے  KPIsواضح ہونا بہت ضروری ہے۔کمپنی کوؿ سے 

عاؾ طور پر آؤٹ سورسنگ میں استعماؽ ہوتے ہیں جیسے لامی کا تخمینہ ،  KPIsکچھ عاؾ  جنہیں وہ آؤٹ سورس کر رہی ہے۔ ہےہم

 فراہم کردہ امداد کا معیار، اور  بروقت خدمات فراہم کرنا۔

حیح  آؤٹ سورسنگ پارنر  کا انتخاب کرنا:  ملازمین کو آؤٹ سورس کرنے کے طریقہ کار میں جلد بازی نہیں کی جا سکتی۔ اگرکمپنی  .5

بازی سے فیصلے کرتی ہے تو باصلاحیت افراد سے محروؾ ہونے کا خطرہ ہے۔ آؤٹ سورسنگ کا سب سے مشکل حصہ ہمیشہ کاؾ جلد 

کے لیے بہترین فرد کی خدمات حاصل کرنا ہے۔ غور کرنے کے لیے بہت سارے متبادؽ ہوں گے، لیکن ایک بظاہر غیر معمولی 

مل ہو سکتا ہے۔ لہذا ممکنہ آؤٹ سورس ملازمین کا فیصلہ کرتے وقت احتیاط برتنا اہم انتخاب بھی کاروبار کے لیے دور رس نتائج کا حا

 ہے۔  ایک قابل اعتماد آؤٹ سورسنگ کمپنی تلاش کرنے میں کچھ وقت لگ سکتا ہے۔ 

وری ٹوؽ ہے۔ دونوں تفصیلی ڈیٹا اور رازداری کی پالیسی کا خاکہ بنانا:  ڈیٹا اور رازداری کی پالیسی کسی بھی کاروبار کے لیے ایک ضر .6

 BPOجماعتوں کے درمیاؿ معاہدہ میں شراکت کے دوراؿ جمع کیے گئے کسی بھی اور تماؾ ڈیٹا کے علاج کی تفصیل ہونی  ہہیے۔ 

سے ہینڈؽ کرنے کا خطرہ چلاتی ہیں۔ ڈیٹا کی خلاػ  کمپنیاں مناسب قواعد کی عدؾ موجودگی میں صارک کے ڈیٹا کو غلط طریقہ

ری کے دیگر مسائل کی ں رت میں انہیں لاپرواہی کے الزامات کا بھی سامنا کرنا پز سکتا ہے۔ پالیسیوں کے لیے یہ ورزی یا رازدا

ضروری نہیں ہے کہ وہ بہت پیچیدہ ہوں یا اؿ پر عمل کرنا مشکل ہو۔ جب تک وہ ہر زاویے سے مخاطب ہوتے ہیں انہیں پیچیدہ 

(  کو حساس معلومات کا انکشاػ کرنے سے ابتد ناؿ outsourcerسورسر  )ہونے کی ضرورت نہیں ہے۔ تنظیم کو اپنے آؤٹ 

و زر ایگریمنٹ )
سکل
 کا ڈیٹا محفوظ رہے گا۔ کمپنی  کی پرائیویسی محفوظ رہے گی اور کمپنی  ( کا استعماؽ کرنا  ہہئے۔ اس طرح NDAڈ

شفاػ مواصلت ضروری ہے۔ واضح مواصلاتی واضح مواصلاتی چینلز قائم کرنا: کامیاب آؤٹ سورسنگ تعلقات کے لیے کھلی اور  .7

کی ضروریات کے بڑھنے کے ساتھ ہی  کمپنی  پروٹوکوؽ کی وضاحت کرنا  ہہئے، بشموؽ تعداد، چینلز، اور اضافہ کے طریقہ کار۔

 کی حوصلہمواصلاتی منصوبوں کا باقاعدگی سے جائزہ لینا  ہہئے اور اپ ڈیٹ کرنا  ہہئے۔ کمپنی کو  آؤٹ سورسنگ پارنر  سے آراء 
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 افزائی کرنا  ہہئے ہےکہ بہتری کے شعبوں کی نشاندہی ہو سکے  اور مضبوط ورکنگ ریلیشن شپ برقرار رہ سکے۔ 

س ) .8

 

ٹ

 

ی
 م
ی

قائم کرنا  ہہئے جو کارکردگی، معیار، اور ڈیلیوری ٹائم لائنز کے لیے  SLAs( بنانا: واضح SLAsسروس لیوؽ ایگر

قابل پیمائش، قابل حصوؽ، متعلقہ، اور وقت کے پابند ہونے  ہہئیں۔ باقاعدگی سے  SLAsتوقعات کا خاکہ پیش  جا جا سکے۔ 

SLAs (  کے خلاػ کارکردگی کی نگرانی کرنی  ہہئے اور اپنے آؤٹ سورسنگ پارنر  کو متفقہ میٹرکسmetrics کو پورا کرنے )

 کے لیے جوابدہ رہنا  ہہئے۔

کے عمل کی نگرانی کے لیے ایک منظم پروکٹ ک مینجمنٹ فریم ورک قائم کرنا  مؤثر پراکٹ ک مینجمنٹ کو نافذ کرنا: آؤٹ سورسنگ .9

 ہہئے۔ کاموں کو مربوط کرنے، پیشرفت کو ٹریک کرنے، خطرات کا انتظاؾ کرنے اور اپنے کاروباری مقاصد کے ساتھ صف 

کرنے، دستاویز کی پیشرفت، اور پروکٹ ک بندی کو یقینی بنانے کے لیے ایک پروکٹ ک مینیجر کا تقرر کرنا  ہہئے۔ مواصلت کو ہموار 

 کو برقرار رکھنے کے لیے پروکٹ ک مینجمنٹ ٹولز کا استعماؽ بہترین عمل  ہوہے ہے۔ visibilityلائف سائیکل میں 

کے خلاػ اپنی آؤٹ سورسنگ فیتو  کی کارکردگی کی  SLAsکارکردگی کی نگرانی کرنا اور مسلسل بہتر بنانا: متفقہ میٹرکس اور  .10

قاعدگی سے نگرانی کرنا  ہہئے۔ بہتری کے شعبوں کی نشاندہی کرنے، ممکنہ مسائل کو حل کرنے، اور آؤٹ سورسنگ تعلقات کو با

بہتر بنانے کے لیے کارکردگی کے ڈیٹا کا تجزیہ کرنا اہم کاؾ ہے۔ اپنی آؤٹ سورسنگ حکمت عملی کی مجموعی ہےثیر کا اندازہ لگانے کے 

 کا انعقاد کرنا  ہہئے۔لیے وقتاً فوقتاً جائزے 

کنٹروؽ اور ملکیت کو برقرار رکھنا: اگرچہ آؤٹ سورسنگ قیمتی مہارت اور وسائل لا سکتی ہے، لیکن یہ تنظیم  کی کاروباری حکمت  .11

عملی، برانڈ کی شناخت، اور کسٹمر تعلقات پر کنٹروؽ برقرار رکھنا بہت ضروری ہے۔ واضح طور پر فیصلہ سازی کے عمل کی وضاحت 

 کا آؤٹ سورسنگ پارنر  اس کے مجموعی کاروباری اہداػ اور ام ار کے مطابق ہے۔ کمپنی  نا اور یقینی بنانا کہ کر

 )Legal and Ethical Considerations(    قانونی اور اخلاقی تحفظات 8.7

کو فیصلے کرتے وقت یا سرگرمیوں میں شامل  "اخلاقی اور قانونی تحفظات" اؿ اں لوں، ام ار اور قواعد کو کہتے  ہیں جو افراد اور تنظیموں

یا ہونے کے وقت عہن میں رکھنا  ہہیے۔ یہ تحفظات دونوں اخلاقی رہنما خطوط پر محیط ہیں، جن کا تعلق اخلاقی اں لوں اور اعماؽ کی درستگی 

ئم کیے گئے ہیں۔ کاروبار کے تناظر غلطی، اور قانونی اں لوں سے ہے، جو ایک مخصوص دائرہ اختیار میں قوانین اور ضوابط کے عر لا قا

میں اخلاقی اور قانونی تحفظات فیصلہ سازی کی رہنمائی میں مدد کرتے ہیں، اس بات کو یقینی بناتے ہوئے کہ اعماؽ نہ صرػ قانوؿ کے 

نی تحفظات کاروبار مطابق ہوں بلکہ اخلاقی اور اخلاقی معیارات کے ساتھ ہم آہنگ ہوں۔ ای کامرس آؤٹ سورسنگ میں اخلاقی اور قانو

 کے لیے اپنے صارک، ملازمین اور ساکھ کے تحفظ کے لیے ضروری ہیں۔

اخلاقی تحفظات میں انصاػ، دیانت، دیانت اور عمہ داری کے اں لوں پر مبنی اعماؽ کا جائزہ لینا شامل ہے۔ اؿ کا تعلق اس بات سے ہے 

ہیں، فیصلے کرتے ہیں، اور وسیع تر سماجی بہبود میں اپنا حصہ ڈالتے ہیں۔  کہ کس طرح افراد اور تنظیمیں دوسروں کے ساتھ تعامل کرتے
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اخلاقی تحفظات اکثر قانوؿ کے عر لا سختی سے مطلوبہ چیز سے آگے بڑھ جاتے ہیں اور اخلاقی طور پر حیح  کاؾ کرنے کے عزؾ کو گھیرے 

 ہوئے ہیں۔

و ں کی طرػ 
 م
ٹ

 

ظ

 

ی

 

ن ٹ

سے مقرر کردہ قوانین اور ضوابط کی پابندی سے ہے۔ یہ وہ اں ؽ ہیں دوسری طرػ قانونی تحفظات کا تعلق گورننگ 

جو کسی معاشرے یا حکومت کی طرػ سے طرز عمل کو منظم کرنے اور نظم کو یقینی بنانے کے لیے باقاعدہ طور پر قائم کیے جاتے ہیں۔ 

میں قانونی نتائج ہو سکتے ہیں، جیسے جرمانے، جرمانے، یا قانونی تحفظات واجب ہیں، اور متعلقہ قوانین کی تعمیل کرنے میں ناکامی کے نتیجہ 

 قانونی کارروائی۔

ا ت درج عیل ہیں۔ 

 

ض
حف

 

ی

 ای کامرس کی آوٹ سورسنگ میں یہ 

 اخلاقی تحفظات

ڈیٹا کی حفاظت اور رازداری: کاروباروں کو یہ یقینی بنانا  ہہیے کہ وہ ای کامرس کے افعاؽ کو آؤٹ سورس کرتے وقت اپنے صارک  .1

عاتی ڈیٹا کی حفاظت کریں۔ اس میں ڈیٹا کو محفوظ بنانے کے لیے ام امات کرنا، اس بات کو یقینی بنانا کہ فریق ابلث فراہم کنندگاؿ  کے

کے پاس ڈیٹا کی حفاظت کے مناسب ام امات موجود ہیں، اور ڈیٹا پرائیویسی کے تماؾ قابل اطلاؼ قوانین اور ضوابط کی تعمیل کرنا 

 شامل ہے۔

کے طریقے: کاروبار کو ای کامرس کے کاؾ کو آؤٹ سورس کرتے وقت اخلاقی سورسنگ کے طریقوں کا استعماؽ کرنا  ہہیے۔  مزدوری .2

اس کا مطلب یہ یقینی بنانا ہے کہ اؿ کے فریق ابلث فراہم کنندگاؿ مزدوری کے منصفانہ معیارات پر عمل پیرا ہوں، بشموؽ کارکنوں 

 ظ حالات فراہم کرنا، اور جبری یا  ہئلڈ لیبر کا استعماؽ نہ کرنا۔کو اجرت کی ادائیگی، کاؾ کے محفو

ماحولیاتی پائیداری: کاروباروں کو اپنے آؤٹ سورسنگ فیصلوں کے ماحولیاتی اثرات پر غور کرنا  ہہیے۔ اس میں تھرڈ پارٹی فراہم  .3

  والی ٹیکنالوجیز، کا استعماؽ اور لہ ک کو کم کرنا۔کنندگاؿ کا انتخاب شامل ہے جن کے پاس پائیدار طریقے ہیں، جیسے کہ توانائی کی بچت

شفا : کاروبار کو اپنے گاہکوں کے ساتھ آؤٹ سورسنگ کے طریقوں کے بارے میں شفاػ ہونا  ہہیے۔ اس میں یہ ظاہر کرنا شامل  .4

سنگ کے طریقوں سے ہے کہ کوؿ سے فنکشنز آؤٹ سورس کیے گئے ہیں، فریق ابلث کے فراہم کنندگاؿ کے ناؾ، اور اخلاقی سور

 کاروبار کی وابستگی۔

ثقافتی حساسیت: بین الاقوامی شراکت داروں کو آؤٹ سورس کرتے وقت کاروبار کو ثقافتی طور پر حساس ہونا  ہہیے۔ ثقافتی اختلافات کو  .5

 بنا سکتا ہے۔سمجھنا اور اؿ کا احتراؾ کرنا غلط فہمیوں کو روک سکتا ہے اور ہم آہنگ کاؾ کرنے والے تعلقات کو یقینی 

(: نیوں کں کو آؤٹ سورسنگ کے فیصلوں کے Corporate Social Responsibility/ CSRکارپوریٹ سماجی عمہ داری  )  .6

سماجی اور ماحولیاتی اثرات کا جائزہ لینا  ہہیے۔ اخلاقی آؤٹ سورسنگ میں وسیع تر سماجی مضمرات پر غور کرنا اور عمہ دار کاروباری 

 مل ہے۔طریقوں کو اپنانا شا
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 قانونی تحفظات

( : کاروبار کو ای کامرس کے کاؾ کو آؤٹ سورس کرتے وقت اپنی دانشورانہ املاک Intellectual Propertyدانشورانہ املاک ) .1

کی حفاظت کرنی  ہہیے۔ اس میں ٹریڈ مارکس، کاپی رائٹس اور پیٹنٹ شامل ہیں۔ کاروباری اداروں کو اس بات کو یقینی بنانا  ہہیے کہ 

ؿ کے فریق ابلث فراہم کنندگاؿ کو اؿ کی املاک دانش کے استعماؽ کا حق حاصل ہے، اور انہیں اپنی املاک دانش کے غیر مجاز ا

 استعماؽ کو روکنے کے لیے ام امات کرنے  ہہئیں۔

ر جائزہ لینا ( : کاروباری اداروں کو فریق ابلث فراہم کنندگاؿ کے ساتھ معاہدوں کا بغوContracutal agreementsمعاہدے ) .2

 ہہیے اور اؿ پر بات چیت کرنی  ہہیے۔ اس میں فراہم کنندہ کے کاؾ کے دائرہ کار، نقصانات کی عمہ داری، اور برطرفی کی دفعات کو 

 سمجھنا شامل ہے۔

( : کاروبار کو ای کامرس کے کاؾ کو آؤٹ سورس کرتے وقت تماؾ قابل اطلاؼ Regulatory complainceریگولیٹری تعمیل ) .3

قوانین اور ضوابط کی تعمیل کرنی  ہہیے۔ اس میں ڈیٹا پرائیویسی، مزدوری کے طریقوں، اور املاک دانش سے متعلق قوانین اور 

 ضوابط شامل ہیں۔

ڈیٹا کے تحفظ اور رازداری کے قوانین: ڈیٹا کے تحفظ اور رازداری کے قوانین کی پابندی سب سے اہم ہے۔ آؤٹ سورسنگ پارنر ز کو  .4

 ( جیسے ضوابط کی تعمیل کرنی  ہہیے۔GDPRمات کی رازداری کے تحفظ کے لیے ل ڈؽ ڈیٹا پروشن ری ریگون )صارػ کی معلو

 و ریٹی کے مضبوط ام امات کو نافذ کرنا ایک قانونی ضرورت ہے۔ کاروبار اس بات کو یقینی بنانے کے عمہ  .5
ی کی
س

حفاظتی ام امات: سائبر

 پاس ڈیٹا کی خلاػ ورزیوں اور سائبر خطرات سے حفاظت کے لیے مناسب حفاظتی دار ہیں کہ اؿ کے آؤٹ سورسنگ پارنر ز کے

 پروٹوکوؽ موجود ہیں۔

تنازعات کے حل کے طریقہ کار: معاہدوں میں طویل اور مہنگی قانونی لڑائیوں سے بچنے کے لیے ابلثی یا ابلثی جیسے تنازعات کو حل  .6

 کرنے کے طریقہ کار کی وضاحت کرنی  ہہیے۔

  (Economic Impact of Ecommerce Outsourcing)کامرس آؤٹ سورسنگ کے معاشی اثراتای  8.8

  domesticایشیا کے ابھرتے ہوئے ممالک جس میں بھارت بھی شامل ہے،  میں غیر ملکی کارکن وہی آئی ٹی خدمات فراہم کر سکتے ہیں جو 

لت بہت کم تنخواہوں پر۔ بلاشبہ، یہ نیوں کں کے لیے ایک اچھا سودا ملازمین کرتے ہیں، لیکن زندگی کے اخراجات میں عالمی فرؼ کی بدو

ہے: وہ اسی طرح کی قابلیت کے لیے کم ادائیگی کرتے ہیں۔ لامی کی بچت کا فائدہ ایک اہم عنصر رہا ہے کیوں کہ ترقی یافتہ معیشتوں میں 

 کمپنیاں ابھرتی ہوئی معیشتوں کو ملازمتوں کو آؤٹ سورس کرتی ہیں۔

صارک کی خدمت کر سکتی ہیں۔ بصورت دیگر، زیادہ تنخواہوں کے  domesticرسنگ کے ساتھ، کمپنیاں مسابقتی قیمتوں پر آؤٹ سو

بالواسطہ نتیجہ کے طور پر صارک کو خدمات اور ساماؿ کی زیادہ قیمتیں برداشت کرنی پز سکتی ہیں۔ آؤٹ سورسنگ کے عر لا لامی کی بچت 
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ہے کہ جو کمپنیاں لامی بچانے کے متبادؽ طریقے تلاش نہیں کرتیں اؿ کی قیمت مارکٹ سے باہر کی جا سکتی  ایک ایسا مروجہ عمل بن  یہ

 ہے۔

ایشیائی ممالک میں نوجواؿ اور تعلیم یافتہ افرادی قوت موجود ہے۔ وہ غیر ملکی کاروباروں کا خیرمقدؾ کرتے ہیں کہ وہ شراکت داری، 

کاری کریں، جس کے نتیجے میں مقامی افرادی قوت کے لیے ملازمتیں اور تربیت کے مواقع پیدا  ترقیاتی سودے اور براہ راست سرمایہ

ہوں گے۔ خاص طور پر ٹیکنالوجی میں، ایک آػ شور سافٹ ویئر ڈویلپمنٹ سنٹر کا قیاؾ امریکہ، یورپ اور آسٹریلیا سے درمیانے درجہ  کی 

 اٹرپپرائزز بین الاقوامی مہارت لاتے ہیں اور نوجواؿ عملہ کے لیے نتیجہ یز  یرییئر نیوں کں اور کاروباری اداروں میں کافی مقبوؽ ہے۔ یہ

بنانے کے لیے ترقی کے مواقع فراہم کرتے ہیں۔ آؤٹ سورسنگ سرمایہ کاری ابھرتے ہوئے ممالک کو اپنے تکنیکی بنیادی ڈھانچے کو 

آؤٹ سورسنگ انڈسٹری معیارات، معیار اور پیشہ ورانہ مہارت کے  جدید بنانے میں مدد کے لیے سرمایہ بھی لاتی ہے۔ اس طرح، عالمی

بارے میں اپنے گاہکوں کی بین الاقوامی توقعات پر پورا اترتے ہوئے صلاحیت میں اضافہ کرتی ہے۔ آؤٹ سورسنگ نے فوائد کے باہمی 

ز ہوتی ہیں، اور آؤٹ سورسنگ کمپنیاں ترقی کلائنٹ کمپنیاں بڑے سستی ٹیلنٹ پولز تک رسائی سے لطف اندو -تبادلے کی اجازت دی ہے 

 کے مواقع اور بڑی سرمایہ کاری سے فائدہ اٹھاتی ہیں۔

صنعت سے  BPOاور  ITتک ہندوستاؿ کی  2025میں سر فہرست ہے۔    destinationsہندوستاؿ دنیا میں آؤٹ سورسنگ کے 

بلین رہی۔ آؤٹ سورسنگ کے لیے امریکہ ہندوستاؿ کی سب سے بڑی  177میں $ 2022بلین کی آمدنی متوقع ہے، جو کہ  $400

افعاؽ کو آؤٹ سورس کرنے کا سب  IT۔ 2023امریکی کمپنیاں ہندوستاؿ کو آؤٹ سورس کرتی ہیں۔  60مارکیٹ ہے۔مانا جاہے ہے کہ   %

کرنا ہے۔ ہےزہ ترین آػ شورنگ کے اعدادوشمار بتاتے ہیں کہ   freeر پر توجہ مرکوز کرنے کے لیے وسائل کو سے عاؾ جواز بنیادی کاروبا

آػ شور آؤٹ سورس ٹیکنالوجی کے افعاؽ میں   65آئی ٹی انڈسٹری تیزی سے آؤٹ سورس سپلائرز کی طرػ منتقل ہو رہی ہے۔ تقریباً %

 ڈویلپمنٹ شامل ہے۔ %
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ٹیکنالوجی لیڈرز ا

 % اپنے ڈیٹا سینٹرز کو آؤٹ سورس کرتے ہیں۔40

  (Learning Outcomes) اکتسابی نتائج 8.9

"ای کامرس آؤٹ سورسنگ" کا   یہ باب آؿ لائن ریٹیل آپریشنز کے مختلف پہلوؤں کو بہتر اور ہموار کرنے کے لیے بیرونی وسائل اور 

خدمات سے فائدہ اٹھانے کی پیچیدگیوں کا پتہ دیتا ہے۔ ای کامرس کے ابھرتے ہوئے منظر نامہ میں  کاروباری کارکردگی کو بڑھانے، لامی 

ج ک نقطہ نظر کے طور پر تیزی سے آؤٹ سورسنگ کی طرػ مائل ہو رہے ہیں۔بنیادی میں  کے، اور 

 

ی ٹ

مسابقتی رہنے کے لیے ایک اسٹر

ی، اور مارکیٹ کی دیلیلیوں کے مطابق تیزی سے اپنانے کی صلاحیت 

 

 ی لٹ
ی

فوائد میں لامی میں  کے، خصوصی مہارتوں تک رسائی، اسکیل ا

س، اور شامل ہے۔ غیر بنیادی افعاؽ جیسے کہ کسٹمر

ک

 

ی
 س
ک

سروسز کو آؤٹ سورس کر کے، ای کامرس کاروبار اپنے وسائل کو  IT سپورٹ، لا

ج ک ام امات اور بنیادی کاروباری افعاؽ پر توجہ مرکوز کر سکتے ہیں۔

 

ی ٹ

 زیادہ مؤثر طریقے سے مختص کر سکتے ہیں، جس سے وہ اسٹر
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ں اور خطرات پر غور کرنا ہے۔ کنٹروؽ میں  کے، مواصلاتی رکاوٹوں، بحث کا ایک لازمی حصہ ای کامرس آؤٹ سورسنگ سے وابستہ چیلنجو

اور ڈیٹا سیکورٹی کے مسائل جیسے خدشات کو احتیاط سے منظم کرنے کی ضرورت ہے۔ اس سبق میں قابل اعتماد اور باوقار آؤٹ سورسنگ 

 لیے مضبوط حفاظتی ام امات کو نافذ کرنے کی پارنر ز کے انتخاب، واضح مواصلاتی چینلز قائم کرنے، اور اؿ خطرات کو کم کرنے کے

 اہمیت پر زور دیا  یہ ہے۔

مزید برآں، اسباؼ ای کامرس آؤٹ سورسنگ کے عالمی منظر نامہ کی کھوج کرہے ہے، مختلف خطوں میں آؤٹ سورسنگ کے طریقوں کے 

پھیلاؤ کو اجاگر کرہے ہے۔ ترقی پذیر ممالک کم مزدوری کی لامی اور ہنر مند پیشہ ور افراد کے بڑھتے ہوئے گروپ  کی وجہ سے اکثر آؤٹ 

طور پر کاؾ کرتے ہیں۔ ہےہم، سبق کاروباروں کو متنبہ کرہے ہے کہ وہ مطابقت اور بھروسے کو یقینی بنانے کے لیے سورسنگ کے مقامات کے 

آؤٹ سورسنگ پارنر ز کا انتخاب کرتے وقت مکمل تحقیق اور مستعدی سے کاؾ لیں۔ جدت کو فروغ دینے میں ای کامرس آؤٹ 

 اور وقت خرچ کرنے والے کاموں کو آػ لوڈ کرکے، کاروبار اپنی اندرونی صلاحیتوں سورسنگ کے کردار کا بھی جائزہ لیا جاہے ہے۔ روٹین

ج ک اور تخلیقی کوششوں کی طرػ ری ڈائریکٹ کر سکتے ہیں، مصنوعات کی ترقی، مارکیٹنگ کی حکمت عملیوں اور  

 

ی ٹ

 customerکو اسٹر

engagement  میں جدت پیدا کر سکتے ہیں۔ 

       (Keywords)  کلیدی الفاظ 8.10 

 معنیٰ اصطلاح

fulfillment تکمیل 

 ریگولیٹری

یہ جانچنے کی سرگرمی سے متعلق کہ آیا کوئی کاروبار سرکاری قواعد یا قوانین 

 کے مطابق کاؾ کر رہا ہے

 و رٹی پروٹوکوؽ  
ی کی
س

 (  کا ایک سلسلہ جو ڈیٹا کے تحفظ کو یقینی بناہے ہےoperationsکارروائیوں ) 

ایک وقتی مہر والی تجارتی دستاویز جو خریدار اور بیچنے والے کے درمیاؿ لین  ( invoice)  اؿ وائس

 ئز اور ریکارڈ کرتی ہے

 
 

 دین کو آئ

Key Performance Indicators  کسی خاص مقصد کے لیے وقت کے ساتھ ساتھ کارکردگی کا ایک قابل م ر

 پیمانہ

Business Process Outsourcing 

(BPO)  

خدمات  کی کمپنی یدوسر کسی کے لیے ینےعمل کو انجاؾ داپنے کاروبار کے   

  حاصل کرنا
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 (Model  Examination Questions) نمونہ امتحانی سوالات  8.10

 معروضی جوابات کےحامل سوالات

 آؤٹ سورسنگ ای کامرس آپریشنز کا بنیادی فائدہ  جا ہے؟ (1

a) عمل پر کنٹروؽ میں اضافہ 

b)  کےاخراجات میں  

c) مارکیٹ کی دیلیلیوں پر سست ردعمل 

d) ی

 

 ی لٹ
ی

 محدود اسکیل ا

 کم مزدوری کے اخراجات کے ساتھ ای کامرس آپریشنز کو غیر ملکی   جگہوں میں منتقل کرنے کی اصطلاح  جا ہے؟ (2

a) Offshoring 

b) Nearshoring 

c) Crowdsourcing 

d) Freelancing 

 اہم ہے؟ ای کامرس آؤٹ سورسنگ پارنر  کا انتخاب کرتے وقت  جا چیز (3

a) صنعت کی مہارت کا فقداؿ 

b)  صرػ قلیل مدتی فوائد پر توجہ 

c) دیلی آ کے خلاػ مزاحمت 

d) کاروباری اہداػ اور ام ار کے ساتھ صف بندی 

 کر  سکتی ہے؟ contributeای کامرس آؤٹ سورسنگ گلوبلائزیشن میں کیسے  (4

a) مارکیٹ تک رسائی کو محدود کرکے 

b) بین الاقوامی توسیع کی سہولت کے عر لا 

c) ثقافتی تنوع کو کم کرکے 

d) تنہائی پسندی کو فروغ دے کر 

 مندرجہ عیل میں سے کوؿ سا ای کامرس آؤٹ سورسنگ کا ایک بڑا چیلنج ہے؟ (5

a) بنیادی قابلیت پر توجہ مرکوز کرنا 

b) آپریشنل لچک میں  کے 

c) مارکیٹ کے لیے تیز تر ٹائم 
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d) بہتر رسک مینجمنٹ 

 و رٹی  جا کر (6
ی کی
س

 دار ادا کرتی ہے؟ای کامرس آؤٹ سورسنگ میں ڈیٹا 

a) آؤٹ سورسنگ کے فیصلوں میں یہ غیر متعلقہ ہے۔ 

b) یہ آؤٹ سورسنگ پارنر  کی واحد عمہ داری ہے۔ 

c) یہ گاہک کی معلومات کی حفاظت کے لیے ایک اہم خیاؽ ہے۔ 

d) یہ صرػ جسمانی سلامتی سے متعلق ہے، ڈیجیٹل سیکورٹی سے نہیں۔ 

 پیمائش کرنے کا بہترین طریقہ  جا ہے؟ای کامرس آؤٹ سورسنگ پارنر شپ کی کامیابی کی  (7

a) صارک کی اطمیناؿ کے سروے 

b) لامی کی بچت کی رپورٹس 

c) ( کلیدی کارکردگی کے انڈیکیٹرزKPIs) 

d) باقاعدہ ملاقاتیں اور مواصلت 

 " کا  جا مطلب ہے؟BPOای کامرس آؤٹ سورسنگ کے تناظر میں، اصطلاح " (8

a) Business Process Outsourcing 

b) Buy, Process, Optimize 

c) Branding and Product Optimization 

d) Business Planning Oversight 

 آؤٹ سورسنگ ای کامرس میں پائیداری میں کیسے حصہ ڈاؽ سکتی ہے؟ (9

a) کاربن فوٹ پرنٹ کو بڑھا کر 

b)  سپلائی چین کے موثر انتظاؾ کے عر لاwastage  کو کم کرکے 

c) ضرورت سے زیادہ کھپت کو فروغ دے کر 

d)  ضوابط کو نظر انداز کرکےماحولیاتی 

 آؤٹ سورسنگ کے لیے کلاؤڈ بیسڈ پلیٹ فارؾ استعماؽ کرنے والے ای کامرس کاروبار کے ممکنہ فوائد  جا ہیں؟ (10

a) ی اور لچک میں اضافہ

 

 ی لٹ
ی

 اسکیل ا

b) بیرونی شراکت داروں کے ساتھ آساؿ تعاوؿ 

c) (  ی

 

 ی لٹ
ٹ

 

ن

 (reliabilityبہتر ڈیٹا سیکورٹی اور رلا

d) درج بالا سبھی 
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 اباتجو

1) b 2) a 3) d 4) b 5)  b 6) c 7)c 8) a 9) b 10)d   

 مختصر جوابات کےحامل سوالات

 ای کامرس آؤٹ سورسنگ کی تعریف کیجئے۔  (11

 مختصراً بتائے کہ ای کامرس کمپنیاں   جا خدمات آؤٹ سورس کرتی ہیں۔  (12

 آػ شور  آؤٹ سورسنگ پر نوٹ لکھئے۔ (13

س ہو سکتے ہیں؟  (14

ح 

 

ی لٹ چ
ک

 آؤٹ سورسنگ میں  جا 

 ای کامرس  آؤٹ سورسنگ کے معاشی اثرات پر روشنی ڈالئے۔   (15

 طویل جوابات کے حامل سوالات

 تفصیل سے بتائے کہ  آؤٹ سورسنگ کرنے کی وجوہات  جا ہیں۔  (16

 کی تشریح کیجئے۔   best practicesای کامرس  آؤٹ سورسنگ کے   (17

 ای کامرس  آؤٹ سورسنگ کے قانونی اور اخلاقی تحفظات پر تبصرہ کیجئے۔  (18

 مختلف قسم کے  آؤٹ سورسنگ پر روشنی ڈالئے اور اؿ کے درمیاؿ فرؼ بھی بتائے۔  (19

(  اور اب آپ  اپنے کاروبار کو آؿ لائن بھی پہنچانا  ہی ہیں۔ boutiqueفرض کیجئے کہ آپ کا ایک کپڑوں کا بوٹیک ہے  ) (20

 سے بتائے کہ اس ای کامرس کے لئے آپ کو کن خدمات کو آؤٹ سورس کرنا پزیگا اور کیوں۔  تفصیل

 ٭٭٭
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 آؿ لائن کاروبار 9۔اکائی

)Online Business( 

 اکائی کے اجزا

 Introduction                    تمہید 9.0

 Objectives          مقاصد 9.1

 Meaning and Introduction                   معنی ومفہوؾ 9.2

        Application of E-Commerce      ای کامرس کااطلاؼ 9.3

  Requirement for online Business    لائن کاروبار کےدرکارآلاتآؿ  9.4

 Electronic Tailing – E Tailing            الکٹرانک کاروبار 9.5

            Learning Outcomes       اکتسابی نتائج 9.6

   Keywords                     کلیدی الفاظ 9.7

                   Model Examination Questions     نمونہ امتحانی سوالات 9.8

 (Introduction) تمہید 9.0

کاروبار یا تجارت ایک اہم معاشی سرگرمی ہے۔ منافع کمانا تجارت کا اہم مقصد ہے۔ چھوٹے تاجرین کا محل وقوع گاہکوں کے 

ے کرلیتے ہیں۔ گاہکوں کو 

 

طئ
بعض قرب و جوار میں پایا جاتا ہے۔ اس لئے یہ تاجرین اپنی اور گاہکوں کی سہولت کو دیکھتے ہوئے رقمی معاملات 

‘ ادویات کی دوکاؿ‘ ٹیلر دوکاؿ‘ آئس کریم دوکاؿ‘ فروخت کرتے ہیں۔ رہائشی علاقوں میں مقیم چند کرانہ دوکاؿاوقات ادھار بھی 

ترکاری کی دوکاؿ چند چھوٹے تاجرین ہیں جو صارفین کے قریب قریب پائے جاتے ہیں جہاں سے روزانہ کے ضروریاتِ زندگی کے ساز و 

 ساماؿ خریدے جاتے ہیں۔ 

قوں میں چند بڑے پیمانے کے تاجرین پائے جاتے ہیں جہاں سے ضروریاتِ زندگی کے ساماؿ خریدےجاسکتے وسیع بازاری علا

فراہم کرتے ہوئے کاروبار کو وسعت دینا چاہتاہے۔ روایتی انداز میں قائم دوکانیں اپنے محدود علاقوں  یہ  تاجر گاہکوں کو سہولتیں ہیں۔

۔ کاروبار کو وسعت دنے  کےلئے دوکاؿ کی بعی  ورر ر  وسعت دینا ضروری ہوتا ہے ساھ میں ہی تجارتی سرگرمیاں انجاؾ دے سکتے ہیں

 باوجود یہ کاروبار اپنے ہی مقاؾ یا کاروبار کو ختلف  علاقوں ہی کاروبار کو بڑھانے کےلئے ملازمین کا تقرر بھی کرنا لازمی ہوتا ہے۔ اس کے

شہری آج کے عصری دور میں آؿ لائن کاروبار کوکافی فروغ حاصل ہوچکا ہے۔یر  ہے۔ تک پھیلانے کےلئے جدید ٹکنالوجی کا استعماؽ ناگز
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علاقوں میں اس کاکثرت سے استعماؽ ہوتا ہے۔صارفین آؿ لائن خریداری کرتے ہوئے رقومات آؿ لائن ادا کرتے ہیں۔اس اکائی میں 

 آؿ لائن کاروبار کے متعلق معلومات حاصل کریں گے۔

 (Objectives) مقاصد 9.1

 :اس اکائی کےمطالعہ کےبعدآپ اس قابل ہوجائیں گے کہ

 آؿ لائن کاروبارکےمعنی ومفہوؾ کی وضاحت کرسکیں گے۔ 

 آؿ لائن کاروبار کےفوائدوخامیوں کوبیاؿ کرسکیں گے۔ 

 آؿ لائن تجارت کےضروری عوامل کوبیاؿ کرسکیں گے۔ 

 آؿ لائن تجارت کےاستعمالات کی وضاحت کرسکیں گے۔ 

 (Meaning and Introduction) معنی ومفہوؾ 9.2

جدید عصری آلات اہم کردار ادا کرتے ہیں۔ آج کے دور میں روایتی طرز میں دوکانیں ‘وبار کو وسعت دنے  میں ٹکنالوجیکار

روبار ذریعہ کاسجی سجائی نہیں رہی۔ کاروبار کو فروغ دنے  اور لین دین کو آساؿ بنانے کےلئے انٹرنٹ کا استعماؽ کیا جارہا ہے۔ انٹرنٹ کے 

 ہونے کے بعد کیئے جارہے ہیں جس سے گاہک مطمئن قیمت وغیرہ کو آؿ لائن معلومات فراہم‘قسم‘نوعیت‘شکل‘کے ساز و ساماؿ

 Onlineجانے والے کاروبار کو آؿ لائن کاروبار )ح انٹرنٹ کی مدد سے آؿ لائن کئےدے سکتا ہے۔ اس طرخریداری کا آرڈر 

Businessہی استعماؽ کیا جاتا ہے۔ ماؽ کی روانگی کے متعلق آؿ لائن سہولت کو  کی ادای کے کےلئے آؿ لائن ( کہتے ہیں۔ قیمت

تفصیلات درج ہوتے ہیں۔ صارػ تک پہنچنے کا وقت مدت بھی درج ہوتا ہے۔ کاروبار کے تماؾ معلومات آؿ لائن فراہم ہوتے ہیں۔ 

‘ جارہا ہے۔ شعبہ تعلیم ساھ ساھ دیگر شعبہ جات میں بھی انٹرنٹ کا استعماؽ کیا کاروبار میں انٹرنٹ کا استعماؽ عاؾ فہم ہے۔ اس کے

‘ شعبہ جاتی دوکانیںمنظم ‘بیکری‘ہوٹل‘دارالمطالعہ )لائبریر ی(‘ہاسٹل‘بیمہ کمپنیاں‘شعبہ سیروسیاحت‘شعبہ حمل ونقل‘شعبہ طب

 جہاں ر  انٹرنٹ کا خاص ورر ر  استعماؽ کیا جاتا ہےگ گاہکوں کو ذرائع ابلاغ وغیرہ وغیرہ۔ کئی شعبہ جات میں‘شعبہ ٹکنالوجی‘محکمہ پولیس

 اپنے مقاؾ ر  ہی درکار معلومات حاصل ہوتے ہیں۔ صارفین اپنی سہولت 

 

ن
 
ی

 

ئ
م
مط

کے اعتبار سے آؿ لائن معلومات حاصل کرتے ہوئے 

ملات کو انجاؾ دنے  کو آؿ لائن کاروبار کہتے ہونے کے بعد آؿ لائن خریداری کا آرڈر دیتے ہیں۔ اس طرح آؿ لائن کاروباری کے معا

ے پاتے ہیں۔ انٹرنٹہیں۔ اس طریقہ میں انٹرنٹ ایک لازمی جز ہے۔ انٹرنٹ کے سہارے کاروبار

 

طئ
تاجر اور صارػ کے ‘ی معاملات 

ے پاتے ہیں۔ انٹرنٹ کی درمیاؿ برج کا کاؾ کرتا ہے۔ انٹرنٹ کے ذریعہ ہی تاجر اور خریدار کے درمیاؿ لین دین یا کاروباری افعاؽ 

 

طئ

 آؿ لائن کاروبار کی تفہیم کے لئے ذیل میں تعریفات دئے گئے ہیں۔عدؾ موجودگی میں یہ آؿ لائن کاروبار ناممکن ہے۔ 

  ہونے والے کاروبار کو آؿ لائن کاروبار کہتے ہیں۔انٹرنٹ کی مدد سے 

  کاروبارانٹرنٹ کی مددسے انجاؾ پاتے ہیں۔آؿ لائن کاروبارروایتی کاروبار سے ختلف  ہے۔آؿ لائن 
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  آؿ لائن معاملات میں فروخت کنندے اپنی پیداوار کے تفصیلات کوآؿ لائن فراہم کرتے ہیں۔اطمیناؿ کے بعد

 خریدارماؽ کی خریدی کاآرڈردیتے ہیں۔

 لین دین کوآؿ لائن لین دین کہتے ہیں۔ انٹرنٹ کے ذریعہ طے پانے والےکاروباریا 

 معاملات کے چند اہم صفات کوذیل میں وضاحت کی گئی ہے۔آؿ لائن 

 ۔آؿ لائن معاملات روایتی لین دین یاروایتی تجارت سے ختلف  ہے۔1

 آؿ لائن لین دین میں ماؽ کی فراہمی کاآرڈرآؿ لائن ہی دیاجاتا ہےاورساھ ہی قیمت بھی آؿ لائن اداکی جاتی ہے۔۔2

 کےذریعہ لین دین تکمیل پاتا ہے۔ہے ساھ ہی اسمارٹ فوؿگلیاپ ٹاپگکمپیوٹر ۔آؿ لائن میں انٹرنٹ کااستعماؽ کیاجاتا3

 ندراج محفوظ رہتا ہے۔ا۔آؿ لائن معاملات یالین دین کا4

 ۔آؿ لائن لین دین میں غلطیوں کے امکانات کم پائے جاتے ہیں۔5

 ۔آؿ لائن لین دین سے حساب آسانی سے اخزہوتا ہے۔6

 :Merits of Online Businessکے فوائدآؿ لائن کاروبار

 ذیل میں بتلایا گیا: کو کے چند اہم فوائد  آؿ لائن کاروبار

ے کرنے میں صارفین کا سب سے اہم فائدہ وقت کی بچت ہے کیونکہ  کاروبارآؿ لائن : وقت کی بچت (1

 

طئ
و کاروباری معاملات کو 

 ے۔تاجرین 
ئ

 

ی
 
ہ
ساماؿ کو منتخب کرتے ہیں اور اس کی قیمت کو ادا کرسکتے  مقاؾ سے آؿ لائنہی  اپنےصارفین کےلئے کافی وقت چا

انتظار کرنا نہیں ہوتا۔ بغیر کسی کوشش کے صرػ آرڈر حاصل ہوتا ہےگ تاجرین کو پسند کرنے تک گاہک دوسری جانب  ۔ہیں

 کو وقت کی بچت کے ساھ ساھ کئی فوائد حاصل ہوتے ہیں۔ وگاہک اس لئے تاجرین 

آؿ لائن کاروبار کےلئے بعی  ورر ر  دوکانوں کو سجانے کی ضرورت نہیں اور نہ ہی کسی بازاری علاقوں میں : لاگتوں میں کمی (2

طرح تاجرین کو سے جس ذخیرہ کے ورر ر  رکھ سکتے ہیں کی ضرورت ہوتی ہے بلکہ کسی بھی علاقے میں ساماؿ کوکو قائم دوکاؿ 

لاگتوں میں کمی واقع ہوتی جس کے سبب خراجات لاحق نہیں ہوتےگ صاػ صفائی وغیرہ کے ا‘بجلی‘اجرتوں‘دوکاؿ کے کرایہ

 ہے۔ 

کی کوشش کی جاتی ہے۔ ایک ہی  کے ساھ ہی صارفین تک ماؽ پہنچانےآؿ لائن آرڈر : حمل و نقل کے مصارػ میں کفایت (3

ٹرالی میں اس راستے کے تماؾ گاہکوں کے ساماؿ کو ایک ساھ روانہ کیا جاتا ہے جس سے حمل و نقل کے مصارػ میں کمی واقع 

صارفین کوکاروباری مقاؾ تک حمل ونقل کےمصارػ بھی عائد نہیں ہوتے۔آؿ لائن کاروبار میں تاجرین وگاہک ہوتی ہے۔ 

 میں بچت ہوتی ہے۔کوسفری مصارػ 

بازاری قیمت سے کم ہوتی ہےگ جس بھی قیمتِ فروخت آؿ لائن کاروبار میں لاگتوں میں کمی واقع ہونے کے سبب : فروغ کاروبار (4

کسی کے سبب طلب میں اضافہ کا امکاؿ پایا جاتا ہے۔ قیمتوں میں کمی کے سبب گاہکوں کی کثیر تعداد خریدنے ر  راضی ہوتے ہیں 
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ماؽ روانہ کیا جاتا ہے جس ر   (Address)آرڈر دے سکتے ہیں۔ صارفین کے پتہبھی علاقے سے تاجرین آؿ لائن خریداری کا 

 اورکاروبارکوفروغ حاصل ہوتاہے۔ علاقوں تک ہنچ  جاتا ہےکے سبب کاروبار کافی

صنعتکار سے صارفین تک ماؽ پہنچنے کے دوراؿ جتنے درمیانی تاجرین پائے جاتے ہیںگ وہ سب قیمت میں : درمیاؿ افراد سے محفوظ (5

ے کرلیتے ہیں 

 

طئ
روایتی کاروبار میں صنعت کارتھوک تاجرین کو ماؽ فروخت کرتے ہیں۔ تھوک تاجرین چلر اپنا اپنا منافع کا حصہ 

 کے دوراؿ جتنے درمیانی تاجرین ہوں گےگ وہ سب قیمت میں اپنا تاجرین کو ماؽ فروخت کرتے ہیں۔ اس طرح صارفین تک پہنچنے

منافع چاہتے ہیں۔ درمیانی تاجرین کے زیادہ ہونے ر  صارفین کو رعایتی قیمتوں میں ماؽ فراہم نہیں ہوتا۔ آؿ لائن تجارت میں 

آؿ لائن کاروبار میں درمیانی تاجرین نہ درمیانی تاجرین کے نہ ہونے سے صارفین کو رعایتی قیمتوں میں ماؽ فراہم ہوتا ہے۔ 

 ہونے سے کفایتی قیمت پائی جاتی ہے جس کے سبب کم قیمت میں صارفین کو ماؽ حاصل ہوتا ہے۔ 

اپنے میں صارػ تجارت آؿ لائن آؿ لائن تجارت میں ٹریفک کے مسائل کو حل کرسکتے ہیں کیونکہ : ٹریفک کے مسائل کا حل (6

ٹریفک  بازار میں جانے کی ضرورت نہیں ہوتی۔ صارفین کا گھر میں موجود رہنے سےہے۔ صارػ کو ہی مقاؾ سے خریداری کرتا 

ک کےٹرافک کنٹروؽ کےمصارػ میں کفایت پیداہوتی ہے۔۔کے مسائل پیدا نہیں ہوتے

 

ئ
م
 ساھ ہی حکو

  (Demerits of Online Business):نقائصکے  کاروبارآؿ لائن 

 کے نقائص کو ذیل میں بتلایا گیا ہے:  کاروبارآؿ لائن 

تعلیم یافتہ ہونے کے ساھ ساھ کمپیوٹر انٹرنٹ سے شخصی واقفیت ہونا ضروری ہے۔ ترقی پذیر  زرعی ممالک میں زیادہ صارفین کا  (1

 تر طبقہ غیر تعلیم یافتہ ہوتا ہے اس لئے وسیع پیمانے ر  آؿ لائن کاروبار کو فروغ حاصل نہیں ہوتا۔ 

آؿ لائن کاروبار میں انٹرنٹ ایک لازمی جز ہے۔ اس کے ساھ ساھ کمپیوٹر اور دیگر آلات لازمی اجزاء ہیں۔ ہر شخص اؿ تماؾ  (2

 سہولتوں سے آراستہ نہیں ہوتا۔ 

نہیں  آؿ لائن خریداری کے متعلق مکمل معلومات رکھنا ضروری ہے۔ نا تجربہ اور نامکمل معلومات کے سبب بہتر ورر ر  خریداری (3

 کرسکتے۔ 

صارػ کا بینک میں کھاتہ ہونا ضروری ہے۔ ترقی پذیر  زرعی ممالک میں ہر شخص کے ناؾ کھاتہ ہونا ضروری نہیں۔ اس لئے وسیع  (4

 حاصل ہونا ایک مشکل امر ہے۔ پیمانے ر  آؿ لائن کاروبار کو فروغ 

 ہونا ضروری نہیں (5

 

ن
 
ی
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 ۔ آؿ لائن خریداری میں شئے کی جانچ پڑتاؽ سے صارػ 

 ہوتے ہیں۔  (6

 

ن
 
ی
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 گاہک روایتی طریقوں ر  دوکاؿ میں ساماؿ کی بعی  ورر ر  جانچ پڑتاؽ کرتے ہوئے خریداری میں 

 آؿ لائن تجارت میں صارػ مخصوص اور محدود مقدار میں خریدنے کو ترجیح دیتا ہے۔  (7

خریدنا چاہتے رت میں صارفین روایتی انداز میں تہوار و عیدین کے موقع ر  زیادہ خریداری ہوتی ہے۔ ایسی صو‘ گھریلو تقریةت (8

 ہیں۔ 
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گھریلو ضروریات کی خریداری میں خواتین کی حصہ داری کافی ہوتی ہے۔ آؿ لائن تجارت میں خواتین کا تعلیم یافتہ اور انٹرنٹ  (9

ر عبور حاصل ہونا ضروری ہوتا ہے۔ زرعی و پسماندہ ممالک کےلئے آؿ لائن خریداری میں خواتین کی شرکت کافی محدود ہوتی 

 ہے۔  

 (E-Commerce Application) ای کامرس کا اطلاؼ 9.3

و  ٹکنالوجی کی ترقی و سائنسی ایجادات نے نہ صرػ پیداواری اداروں میں سہولتیں فراہم کی ہیں بلکہ ساھ ہی ساھ چھوٹے

طب وغیرہ میں کافی سہولتیں پیدا ہوئی ہیں۔ای ‘بیمہ کمپنیوں‘بینک کاری‘کتب خانوں‘تعلیمی اداروں‘بڑے پیمانے کے تجارتی اداروں

س کا موزوں استعماؽ کے سبب رقمی معاملات کے لین دین میں سہولت کے ساھ ساھ کاروباری معاملات میں بھی بہتری پیدا ہونے کامر

 ہے۔ اس آؿ لائن سے جوڑنے ر  اس سےمتعلق ہر معاملے کا باضابطہ انٹرنٹ کے ذریعہ اندراج ہوتا جارہاکا لگی۔ لین دین کےمعاملات 

ای کامرس کے صنعتکار وغیرہ ‘معیشت کا ہر چھوٹے و بڑے تاجرین غبن وغیرہ کے امکانات کم ہوجاتے ہیں۔‘میں کسی قسم کی دشواری

 ختلف  پہلوؤں کو کہیں نہ کہیں استعماؽ کررہے ہیں۔ 

 معیشت کے چند شعبوں میں ای کامرس کے استعماؽ کو ذیل میں بتلایا گیا ہے: 

 :بینک میں ای کامرس کا استعماؽ

بینک ایک مالیاتی ادارہ ہے جو گاہکوں سے امانتیں حاصل کرتے ہوئے قرض داروں کو قرض فراہم کرتا ہے۔ روایتی ورر ر  

کیا بینک میں رقومات کو جمع کرنے اور نکالنے کےلئے گاہک کا بینک میں آنا لازمی تھا۔ لیکن آج کے عصری دور میں اؿ تماؾ مشکلات کو دور 

اور نکاؽ سکتے ہیں۔ لین دین کے معاملات کو گاہک کے فوؿ ر  تحریر ی اطلاع بھی کرسکتے ہیں  انٹرنٹ کے ذریعہ جمع گیا۔ رقمی معاملات کو

کھاتہ میں رقم کی میزاؿ وغیرہ ‘ قرض کی مقدار‘ شرح سود‘ دی جاتی ہےگ نہ صرػ یہ بلکہ بینک کے قرض کی اجرائی کے نئے پالیسیاں

 نظر آتا ہے۔ وغیرہ اطلاعات بھی فوؿ ر  تحریر ی 

 

ن
 
ی
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 ورر ر  آتے ہیں جس کے سبب گاہک بینک کے کاروبار ر  

بعض اوقات گاہک بینک سے قرض حاصل کرتے ہیں جس کو قسطوں میں ادای کے کرتے ہیں۔ ایسی صورت میں گاہک کو قسط کی 

بعد اس اس کی اطلاع فوؿ ر  تحریر ی شکل میں تاریخ سے قبل رقم کی ادای کے کی اطلاع قبل ازوقت آجاتی ہے اور پھر رقم ادا کرنے کے 

حاصل ہوتے ہیں۔ ٹکنالوجی کی ترقی نے مراحل کی تکمیل کے ساھ ہی گاہک کو ضروری پیامات روانہ کرتے ہیں۔ بینک میں قرض حاصل 

‘ ایجوکیشنل قرض‘گروی قرض‘ اقساؾ ہیںگ گولڈ لوؿ ختلف کرنے والوں کی بھی ایک خاص تعداد پائی جاتی ہے۔ قرض کی اجرائی کے 

 وغیرہ وغیرہ۔  Bank Over Draft(‘ Personnel Loanشخصی قرض )(‘ Housing Loanمکانات کی خریدی کا قرض )

تماؾ اطلاعات کی خانہ پُری کی جاتی ہے۔ تماؾ معاملات کو کمپیوٹر میں محفوظ متعلق بینک قرض جاری کرنے سے قبل اس کے 

د سے گاہک کے فوؿ نمبر تک رسائی حاصل کرلی جاتی ہے۔ وقت بہ وقت کھاتہ میں رقم جمع کرنے کردیا جاتا ہے جس کو سافٹ ویئر کی مد

 کے متعلق اہم اطلاعات بھی فوؿ ر  تحریر ی ورر ر  حاصل ہوتے ہیں۔ 
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گ جس کے سبب یومیہ بینک کے تفصیلات کو ر نٹ دے رہے ہیںہر بینک اپنے روز مرہ کے لین دین کا اندراج آؿ لائن انجاؾ 

 شکل میں نکالنے میزاؿ جوڑنے اور کھاتے محفوظ کرنے میں مدد لتی  ہے۔ مرزیی بینک کی جانب سے ہر بینک کو کوڈ نمبر دیا جاتا ہے۔ کی

 ی بینک سے آؿ لائن جڑا ہوا ہے۔ کوڈ نمبر کے ساھ گاہک کا کھاتہ جڑا ہوتا ہے۔ ہر بینک مرزی

کمپیوٹر فراہم کیئے گئے۔ تماؾ کاروبار صرػ آؿ لائن میں انجاؾ انٹرنٹ و لئے بینک میں ہر ملازؾ کو دفتری افعاؽ انجاؾ دنے  کے

 میں 
ک
 جاتے ہیں۔ بینکوں میں گاہکوں کی سہولت کی خاطر میزاؿ کو معلوؾ کرنے کےلئے مشین رکھی گئی ہیں۔ ساھ ہی پاس بُ

 

دی 

ورر ر  مشین سے معلومات حاصل کرلیتے ہیں۔ کمپیوٹر است ر نٹ کی بھی سہولت فراہم کی گئی۔ کمپیوٹر کے معلومات رکھنے والے گاہک ر

 کے متعلق معلومات کا فقداؿ کی صورت میں دفتر عملہ سے ربط پیدا کیا جاتا ہے۔ 

 :بینک میں ای کامرس کے استعماؽ کے فوائد

 بینک کے کاروباری معاملات میں سہولت پیدا ہوتی ہے۔  .1

 گاہک بروقت کھاتہ کے متعلق تفصیلی معلومات حاصل کرسکتے ہیں۔  .2

 گاہک اپنے مقاؾ سے ہی رقمی معاملات انجاؾ دے سکتے ہیں۔  .3

 لاگتوں میں بھی کمی واقع ہوتی ہے۔ لئے گاہک اور دفتری کاؾ میں کفایت پیدا ہوتی ہے۔ اس  .4

 اوقات کو دوسرے افعاؽ میں استعماؽ کرسکتے ہیں۔ دفتری  .5

 :(Insuranceکمپنی )بیمہ 

بیمہ کاروبار ایک اہم مالیاتی ادارہ ہے جہاں ر  ختلف  افراد اپنے زندگی کا بیمہ کرواتے ہیں۔ محصوؽ سے بچت یا کفایت حاصل 

کرنے کےلئے سرکاری ملازمین زندگی کا بیمہ کرواتے ہیں۔ اسی طرح غیر سرکاری ملازمین بھی رقومات کو جمع کرنے اور آمدنیوں ر  

تعمیرات ر  ‘اتی کمپنیاںتعمیر‘کا بیمہ کے ساھ ساھ موٹر گاڑینے کےلئے زندگی کا بیمہ کروالیتے ہیں۔ زندگی محصوؽ کی رعایت حاصل کر

 صحت بیمہ وغیرہ ختلف  اقساؾ کے بیمہ پائے جاتے ہیں۔ ‘سفری بیمہ‘بیمہ

ئم کرنے کےلئے فوؿ ر  بیمہ کمپنی اپنی بیمہ پالیسیوں کو عاؾ کرنے کےلئے آؿ لائن تشہیر کرواتے ہیں۔ عواؾ سے ربط قا

ملازمین بیمہ کے ختلف  ‘ؽ کرنے والا تعلیم یافتہ طبقہآؿ لائن تشہیر کے سبب کمپیوٹر استعمای معلومات فراہم کیئے جاتے ہیں۔تحریر 

 پالیسیوں سے واقف ہوتے ہیں جس سے بیمہ کروانے کی جانب راغب ہوتے ہیں۔ 

بیمہ کا خاتمہ ‘ادا شدنی قسط کی تاریخ‘بیمہ کی قسط‘رقم کی مقدار‘ تفصیلاتوالے گاہک( کو بیمہ کے بیمہ ہولڈر )بیمہ خریدنے

صلات بیمہ ہولڈر شخص کو آؿ لائن اطلاعات آتے ہیں۔ اس کے علاوہ بیمہ کی قسط کی ر یمیم کی رقم ادا کرتے ہی بیمہ کمپنی
ف

 

ت

 کی وغیرہ تماؾ 

حاصل ہوتی ہے۔ بیمہ ہولڈر شخص اپنی ر یمیم کی رقم کو ملک کے کسی بھی جانب سے ر یمیم کی ادای کے کے متعلق تحریر ی اطلاع فوؿ ر  

حصے سے آؿ لائن رقم ادا کرسکتا ہے۔ بیمہ کمپنی سے بیمہ ہولڈر قرض بھی حاصل کرسکتا ہے۔ قرض کے تماؾ تفصیلات بھی آؿ لائن 

 گاہک کو آجاتے ہیں۔ 
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 (Payment of Utility Bills):افادہ کےبلس کی ادای کے

انٹرنٹ اور کمپیوٹر نے دفتر کے ہر معاملے میں داخل ہوچکا ہے۔ انٹرنٹ کے عاؾ ہونے سے پہلے دفاتر میں روایتی ورر ر  دفتری 

 جاتے تھے۔ لیکن کمپیوٹر اور انٹرنٹ کے وجود نے روایتی طریقہ کار میں تبدیلی لائے۔ سرکاری دفاتر کے ہر چھوٹے و 

 

کاؾ انجاؾ دی 

 ٹر کا استعماؽ عاؾ ہوچکا ہے۔ بڑے شعبہ جات میں کمپیو

سکشن میں حاصل ہونے والے تماؾ فائلوں کو کمپیوٹر میں اندراج کرتے ہوئے متعلقہ شعبہ جات کو  (Inwardدفتر کے داخلہ )

ہوسکتا  بھیجے جانے کے تماؾ اطلاعات کمپیوٹر میں درج کیئے جارہے ہیںگ جس کے سبب کسی شعبہ میں فائل کی موجودگی کا پتہ آسانی سے

 ہے۔ 

محکمہ سیر و ‘محکمہ عدلیہ‘محکمہ تعلیمات‘محکمہ حمل و نقل‘محکمہ برقی‘ ییہمحکمہ‘ شعبہ جات میں محکمہ اتسرکاری ختلف 

 محکمہ ٹیلیفوؿ وغیرہ وغیرہ تماؾ محکمہ جات میں دفتر کے ابتدائی و آخری مراحل میں کمپیوٹر کا استعماؽ کیا جارہا ہے۔ ‘سیاحت

محکمہ ٹیلیفوؿ چند ایسے محکمے ہیں جو گاہک کو اپنے خدمات فراہم کرتے ہیں۔ خدمات کی فراہمی کے معاملے ‘محکمہ ییہ‘قیمحکمہ بر

میں اس کے چارجس وصوؽ کرتے ہیں۔ اؿ تماؾ محکمہ جات میں چارجس کی وصولی کو کمپیوٹر ائیز کیا گیا۔ انٹرنٹ کی مدد سے محکمہ کے تماؾ 

 ۔ شعبوں کو جوڑ دیا گیا

 :محکمہ ییہ

پینے کے ‘صفائی ضلعی و تعلقہ جات ر  ییہ قائم رہتی ہے۔ صاػ‘کا ایک اہم محکمہ ہے۔ مستقرخود مختاری محکمہ ییہ حکومت 

سیر و تفریح کے مقامات کی تعمیر وغیرہ اس کے چند اہم ‘کھیل کود‘یی حدود میں سڑکوں کی تعمیر‘گندے پانی کی نکاسی ‘پانی کی فراہمی

نل کے بل کی باقی رقم وغیرہ اہم باتیں انٹرنٹ ‘ ٹیکس کی کیفیت‘گھر کے مکانات کے نمبر کا الاٹمنٹ‘ ۔ شناختی ووٹر کارڈذمہ داریاں ہیں

ییہ کے آمدنی کے اہم ذرائع ہیں۔ ختلف  چارجس اور ییہ حدود میں شامل مکینوں سے مکانات کا محصوؽ کے ذریعہ فراہم ہوتے ہیں۔ 

یی ‘کی منظوریاجازت نامہ تجارتی اداروں کو تجارت کا‘ت کو نمبرات کا الاٹمنٹمکانا‘مردؾ شماری‘حدود کی محلہ واری تقسیملیہ کے بد

زمینات کا ریکارڈ وغیرہ محکمہ ییہ انجاؾ دیتا ہے۔ یہ تماؾ کاموں کو کمپیوٹر میں درج کیئے جاتے ہیں۔ ‘کی تعمیراتمکانات  حدود میں شامل

مدت وغیرہ آؿ لائن اطلاعات ‘صوؽ شدنی ہےگ باقی رقم کی مقدارکا ٹیکس وسے گھر کن مکانات اور  ہوچکا ہے وصوؽٹیکس  جن مکانات کا

 وصوؽ شدنی بل وغیرہ بھی بروقت کمپیوٹر ر  جانکاری حاصل ہوتی ہے۔ ‘۔ اس طرح پانی کے بل کی وصولیفراہم کیئے جاتے ہیں

محلہ ‘۔ مردؾ شماری ر  الیکشن کے کارڈیہ کے کئی کاموں میں سہولت پیدا ہوی ہ ہےانٹرنٹ و کمپیوٹر کے استعماؽ سےمحکمہ ی

واری تقسیم وغیرہ بھی آؿ لائن معلومات فراہم کیئے جاتے ہیں۔ خدمات کی فراہمی ر  چارجس کی وصولی کے تماؾ معلومات کمپیوٹر ر  درج 

 کرنے سے ییہ کے افعاؽ میں  شفافیت پیدا ہوتی ہے۔ 

ازالہ کو  محکمہ ییہ ایک اہم خود مختار سرکاری ادارہ ہےجہاں ر  یی حدود میں عوامی ضروریات کی تکمیل اور شکایات کے 

اولین اہمیت دی جاتی ہ۔ عوامی شکایات کو آؿ لائن داخل کرسکتے ہیں اور شکایات کی یکسوئی کے مراحل سے بھی واقف ہوسکتے ہیں۔ 
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دوبارہ شکایت درج کرسکتے ہیں۔ شکایات کو ازالہ کرتے ہوئے عہدیدار آؿ لائن موقف کو پیش کرتے ہیں۔ شکایات کی عدؾ یکسوئی ر  

 عواؾ اپنے گھر میں سے ہی انٹرنٹ کی مدد سے شکایات کے موقف یا جانکاری سے واقف ہوسکتے ہیں۔ 

 :محکمہ برقی

ہے جس کا اہم کاؾ تماؾ مکانات میں برقی یا بجلی فراہم کرنا ہے۔ بجلی کی فراہمی ر  سرکاری ورر ر   محکمہ برقی ایک سرکاری محکمہ

 مقرر کیئے گئے برقی شرحوں کے اعتبار سے برقی کے چارجس وصوؽ کیئے جاتے ہیں۔ 

 قائم تماؾ مکانات گھریلو اور تجارت ضروریات کےلئے برقی شرح ختلف  نوعیت کے ہوتے ہیں۔ محکمہ برقی اپنے علاقے میں

کے نمبرات کے ساھ ساھ برقی میٹرس کے نمبرات کو انٹرنٹ سے جوڑ دیا جاتا ہے جس کے سبب برقی کے استعماؽ ر  چارجس کے 

تفصیلات درج ہوتے ہیں۔ ہر مکاندار اپنے برقی چارجس کے متعلق معلومات حاصل کرسکتے ہیں۔ محکمہ برقی کی جانب سے مکانات کے 

س سے رڈنگ  ینے  کےلئے ایک ذمہ دار شخص کو مقرر کیا جاتا ہے جو ہر ماہ کے ابتدائی دنوں میں رڈنگ  کو اپ لوڈ کرتا ہے برقی کے میٹر

جس کے سبب استعماؽ شدہ برقی کے چارجس بھی بل ر  نمودار ہوتے ہیں۔ محکمہ برقی کے ویب سائٹ ر  ضروری معلومات کو درج کرتے 

ت حاصل کرسکتے ہیں۔ بل کی ادای کے کے ساھ ہی فوؿ ر  تحریر ی اطلاع بھی آتی ہے۔ مالکین کو بل کی ہوئے اپنے بل کے متعلق معلوما

ادای کے کا اطمیناؿ ہوجاتا ہے۔ تجارتی اداروں یا کاروباری اداروں دوکانوں کے بجلی کی شرح گھریلو شرح سے الگ ہوتی ہے۔ اس لئے 

آخر میں میٹر رڈنگ  تحریر  ہوتی ‘س بل ر  ہر مہینے کے ابتداء میںنمودار ہوتی ہے۔ اتجارتی شرح سے بل تجارتی اداروں میں برقی بل 

ہے۔ ساھ ہی استعماؽ شدہ اوسط یونٹ بھی تحریر  ہوتا ہے۔ بل کی ادای کے کی آخری تاریخ بھی درج ہوتی ہے۔ آخری تاریخ کے بعد بل 

 سے آؿ لائن اطلاعات حاصل ہوتے ہیں۔ بل کی تفصیلات سے صارػ واقف ر  عائد جرمانہ کا بھی ذکر ہوتا ہے۔ یہ تماؾ انٹرنٹ کی مدد

 ہونے ر  ہی وہ ادای کے کےلئے آمادہ ہوتا ہے۔  

 : (Requirement for online Business)آؿ لائن کاروبار کےدرکارآلات 9.4

کیاجاتا ہے۔آؿ لائن ہےجس میں عصری آلات کااستعماؽ  آؿ لائن کاروبارعصرحاضرمیں لین دین کاجدیدطریقہ 

 درکارآلات کی ذیل میں وضاحت کی گئی ہے۔کاروبارکےلئے

 (Software)سافٹ ویر ۔3  (Computer)کمپیوٹر ۔2  (Internet)۔انٹرنٹ1

 (Power)۔بجلی6 (Website)۔ویب سائٹ 5 (Smart phone)اسمارٹ فوؿ۔4

 ہے۔یہ ایک شکل نہیں(Physical)کوئی بعی انٹرنٹ آؿ لائن لین دین کابنیادی عامل ہے۔انٹرنٹ کی  :(Internet)۔انٹرنٹ1

 پیداکرنے میں کارآمد ہوتا ہے۔ عالمی سطح ر ربطقسم کی ٹکنالوجی ہےجو

 میںرڈنیو(War Department)میں امریکہ کےشعبہ دفاع1945کااستعماؽ کیا گیا۔Internettedسےلفظ1849 

 کےلئےاستعماؽ کیاجاتاہے۔لفظ انٹرنٹسےربط پیداکرنےاستعماؽ کیاگیا۔آج کےعصری دورمیں عالمی سطح ر کمپیوٹر استعماؽ
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(Internet)اور(www) world wide webیاترسیل عاتصطلاں میں استعماؽ کرتےہیں یہ اکوہم معنو 

(Communication)کاالکٹرانک طریقہ ہے۔ 

۔انٹرنٹ کی مدد سے گاہک اورتاجرکےدرمیاؿ دین میں کمپیوٹر ایک اہم آلہ ہے آؿ لائن لین  :(Computer)۔ کمپیوٹر2

طے پاتے ہیں۔ساماؿ کے متعلق کمپیوٹرر معلومات فراہم ہوتے  جڑتے ہیں۔دونوں کےدرمیاؿ تحریر ی شکل میں معاملات ٹرسےکمپیو

 کی جاتی ہے۔بعض اوقات ساماؿ حوالے ہیں جس ر مطمئن ہونےر گاہک خریدی کاآرڈربک کرتا ہے۔قیمت کی ادای کے بھی آؿ لائن

کہتے ہیں۔آؿ لائن لین دین اسمارٹ فوؿ کےذریعہ بھی کرسکتے (Cash on Delivery)کرتے وقت بھی قیمت ادا کی جاتی ہے جس کو

 نہیں کرسکتے ہیں۔ ہیں۔کمپیوٹریااسمارٹ فوؿ کے بغیرگاہک اورتاجرساماؿ کےمتعلق معلومات حاصل

سافٹ ویر  ایک جدید ٹکنالوجی ہےجوکمپیوٹر میں ڈاٹاگموادگر وگراؾ کوچلانے کے لئےہدایت دیتا   :(Software)۔سافٹ ویر 3

متبادؽ الفاظ  ہے۔سافٹ ویر کور وگراؾگکوڈگپیکیج وغیرہدیتایاہدایت Commandہے۔سافٹ ویر ہدایت کامجموعہ ہوتا ہےجوکمانڈ

 میں استعماؽ کرتے ہیں۔

ترسیل کےساھ ساھ کاروبار میں بھی استعماؽ ترسیل کاایک عصری ذریعہ ہےجواسمارٹ فوؿ  :(Smart phone)۔اسمارٹ فوؿ4

ہوتا ہے۔اسمارٹ فوؿ کوانٹرنٹ سےجوڑتے ہوئےاس کا استعماؽ کیاجاتا ہے۔اسمارٹ فوؿ بھی کمپیوٹرکی طرح استعماؽ کرسکتے 

۔ساماؿ کی قیمت کوآؿ لائن ادای کے کاآرڈر دےسکتے ہیںہیں۔گوگل یا ویب سائٹ ر ساماؿ کی جانکاری حاصل کرتے ہوئےخریداری 

 بھی کرسکتے ہیں۔اسمارٹ فوؿ عصرحاضر میں ترسیل کےساھ ساھ کاروبار میں بھی بنیادی اہمیت کاحامل ہوچکا ہے۔

 بناتے ہیں۔ سائٹ سےویب یاصنعتکاراپنےاپنےناؾ ہے۔تاجرین حصہ کاروبارکالازمی سائٹ ویب :(Website)۔ویب سائٹ 5

 انتخاب میں سہولت پیداہوتی ہے۔گاہکوں کوساماؿ کےجس سے کرتے ہیں فراہم معلومات کےتماؾ ساماؿر کاروبارگ سائٹ ویب

کمپیوٹرگویب سائٹگسافٹ ویر  وغیرہ کے ساھ ساھ بجلی کاہونا بھی آؿ لائن معاملات کی تکمیل کے لئے انٹرنٹگ :(Power)۔بجلی6

 ہیں۔آؿ لائن لین دین میں بجلی کافی اہمیت رکھتا ہے۔ منقطع ہوتا بطارآؿ لائن ضروری ہے۔بجلی منقطع ہونے کی صورت میں 

 (Electronic Tailing – E Tailing) الکٹرانک کاروبار 9.5

تجارت یا کاروبار ایک معاشی سرگرمی ہےگ جس کا اہم مقصد منافع کمانا ہوتا ہے۔ پیداواری ادارے خاؾ ماؽ کے استعماؽ کے 

( کو فروخت کرتے Whole Seller( تیار کرتے ہیںگ جس کو تھوک تاجرین )Finished Goodsاستعماؽ تیار ماؽ )ذریعہ قابل 

مقدار میں ماؽ خرید کر صارفین کو چھوٹی چھوٹی مقدار میں یا ضرورت کے اعتبار  بھاری ( تھوک تاجرین سے Retailerہیں۔ چلر فروش )

چائے پتی کی دوکاؿ وغیرہ صارفین کے گھروں ‘ بیکری‘ میڈیکل شاپ‘  کی دوکاؿآئس کریم‘ سے فروخت کرتے ہیں۔ کرانہ دوکاؿ

کے قریب رہتے ہیں جو گاہکوں کو ضرورت کے اعتبار سے چھوٹی چھوٹی مقدار میں فروخت کرتے ہیں۔ آپ اپنے رہائشی علاقوں میں قائم 

کے اعتبار و ضرورت تعلق رکھتے ہیں اور صارفین کے خواہشات  دوکاؿ کا مشاہدہ کیجئے۔ نتیجہ اخذ ہوگا کہ یہ تاجرین صارفین سے قریبی

  ۔سے ماؽ فراہم کرتے ہیں
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صنعتی و عصری آلات کی ایجادات نے عالمی سطح ر  کافی تبدیلیاں پیدا کیئے ہیں۔ انٹرنٹ کی برؼ رفتار ترقی کے سبب ہر شخص 

‘ ذریعہ تعلیمی ذریعہ ہے بلکہ اس کےاہم مات فراہم کرنے کا ایک اپنے آپ کو عالمی سطح ر  رابطہ قائم کرسکتا ہے۔ انٹرنٹ نہ صرػ معلو

نغمہ وغیرہ وغیرہ ختلف  میدانوں میں گہرائی کے ساھ معلومات ‘کھیل کود‘اکردو‘انگریزی‘فارسی‘عربی‘ادب‘تاریخ‘جغرافیہ‘سائنسی

  رہا ہے۔ کردار ادا کرتاحاصل کرسکتے ہیں۔ انٹرنٹ علمی میدانوں کے ساھ ساھ تجارتی میداؿ میں بھی اہم 

  (Meaning and Definitions):مفہوؾمعنی و

انٹرنٹ عالمی سطح ر  رابطہ پیدا کرنے کا ایک اہم ذریعہ ہے۔ ہر چھوٹے و بڑے تاجرین انٹرنٹ کی مدد سے اپنے اپنے کاروبار کو 

 بھی انٹرنٹ ر  چھوٹے کاروبار کا ناؾ ہے۔  E-Tailingفروغ دیتے ہیں۔ کثیر مقدار میں منافع حاصل کرتے ہیں۔ 

یا انٹرنٹ چلر  Electronic Tailingکہتے ہیں۔ اس کو  E-Tailingچلر فروخت کو چھوٹی چھوٹی مقدار میں یا انٹرنٹ ر  

کرتا  بھی کہتے ہیں۔ تاجرین اور خریداروں کے درمیاؿ انٹرنٹ تجارت کو فروغ دنے  میں اہم کردار ادا Online Business‘فروش

 ‘د ہیں۔ وہ انٹرنٹ ر  شئے کا ناؾہے۔انٹرنٹ ر  چلر کاروبار یعنی چھوٹی چھوٹی مقداروں میں فروخت کرنے کے بڑے بڑے تاجرین موجو

ؿ کی جانچ کرتے ہوئے مقاؾ وغیرہ کے متعلق مکمل معلومات فراہم کرتے ہیں۔ گاہک انٹرنٹ کی مدد سے گھر بیٹھے ساما‘قیمت‘قسم

 گئےپتہ ر  ماؽ روانہ کرتا ہے۔ ماؽ کی قیمت ماؽ کی حوالگی کے وقت نقد وصوؽ کی خریداری کا آرڈر 

 

دیتا ہےگ تب مقررہ وقت ر  وہ دی 

الکٹرانک تجارت انٹرنٹ کے ذریعہ  Electronicسے مراد  Eمیں لفظ  E-Tailingجاسکتی ہے یا پھر آؿ لائن رقم ادا کی جاسکتی ہے۔ 

 کہتے ہیں۔  E-Tailingکی جاتی ہے اسی لئے اس کو 

ؿ میں فراہم شدہ ساماؿ الکٹرانک کاروبار کرنے والے تاجرین اپنے اپنے ویب سائٹ بناتے ہیں۔ اس ویب سائٹ ر  اس دکا

خصوصیات وغیرہ اہم اہم معلومات معہ تصویر  فراہم ہوتے ہیں۔ گاہک انٹرنٹ ر  ہی پیداوار کے ‘جسامت‘رگ ‘قیمت‘قسم‘کی نوعیت

 ہونے ر  ماؽ کی خریداری کا آرڈر دیتا ہے۔ قیمت کی ادای کے آؿ لائن آرڈر کے ساھ ہی ادا کرسکتے متعلق فراہم شدہ 

 

ن
 
ی

 

ئ
م
مط

معلومات ر  

 گئے پتہ ر  ماؽ کی حوالگی ر  قیمت نقد ادا کی جاسکتی ہے۔ یا  ہیں

 

 پھر دی 

سائٹ دوکاؿ کا کاؾ کرتی ہے۔ آرڈر حاصل الکٹرانک دوکاؿ حقیقت میں کوئی روایتی طرز کی دوکاؿ نہیں ہوتی بلکہ یہ ویب 

 ہوتے ہی ماؽ کو خرید کر صارػ تک پہنچاتا ہے۔ یہ صنعتکار اور گاہکوں کے درمیاؿ درمیانی شخص کی طرح کاؾ کرتا ہے۔ 

س پائے جاتے انہیں صنعتکاروں یا پیداواری اداروں یا صنعتوں اور گاہکوں کے درمیاؿ کوئی تھوک تاجرین یا درمیانی ایجنٹ 

کے ماڈؽ کا نمونہ  Business To Customer (B2C)دراصل  E-Tailingلئے انٹرنٹ ر  کم قیمت میں ماؽ فراہم ہوتا ہے۔ 

 ہے۔ 

E-Tailing کے فوائد 

 الکٹرانک تجارت کے چند اہم فوائد کو ذیل میں بتلایا گیا ہے۔ 

اس طرح کے کاروبار میں روایتی طرز کی کوئی دوکاؿ نہیں ہوتی۔ اس لئے اس کاروبار کےلئے بعی  ورر ر  دوکاؿ  .1

 قائم کرنے کی ضرورت نہیں۔ 
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 اور گاہکوں کےلئے وقت کی بچت ہوتی ہے۔ صنعتکاروں  .2

 پیدا ہوتی ہے۔ پیداکنندوں کو تیزی کے ساھ رقومات حاصل ہوتے ہیںگ اس لئے اؿ کے کارسرمایہ میں بہتری  .3

جس سے کم قیمت میں ماؽ فراہم کرنے سے طلب مصارػ میں کفایت یا کمی ہوتی ہےگحمل و نقل کے ‘ماؽ کی نگرانی .4

 میں اضافہ ممکن ہے۔ 

 تجارت کےلئے علاقوں کو فروغ دیتا ہے۔  .5

 گاہک اپنے فرصتی اوقات میں آؿ لائن ماؽ کی خریداری کرسکتا ہے۔  .6

 کو حاصل فوائد  صارفینسےالکٹرانک تجارت 

 الکٹرانک تجارت کے ذریعہ صارفین کو حسبِ ذیل اہم فوائد حاصل ہوتے ہیں۔ 

پیداکنندوں اور گاہکوں کے درمیاؿ زیادہ تھوک تاجرین یا ایجنٹ نہیں پائے جاتےگ اس لئے صارفین کو کم قیمت  .1

 میں ماؽ فراہم ہوتا ہے۔ 

 صارفین کےلئے وقت کی بچت ہوتی ہے۔  .2

نٹ کے ذریعہ ہی ماؽ کو پسند کرکے آرڈر کرتے ہیںگ جس کے سبب صارفین حمل و نقل کے صارفین صرػ انٹر .3

 مصارػ سے محفوظ رہتے ہیں۔ 

 صارفین اپنے اوقات کو دیگر کاموں میں مشغوؽ کرسکتے ہیں۔  .4

 صارفین کو ماؽ کی حوالگی کے اوقات سے باخبر رہتے ہیںگ اس لئے ماؽ کے وصوؽ کا یقین ہوتا ہے۔  .5

 گھر بیٹھے ختلف  ساماؿ کا تقابل کرتے ہوئے درست ماؽ خریدنے میں مدد لتی  ہے۔ صارفین  .6

 دھوکہ یا ملاوٹی و ناقص ماؽ سے محفوظ رہتے ہیں۔  .7

 الکٹرانک تجارت چوبیس گھنٹے جاری رہتی ہے۔  .8

E-Tailing کے نقصانات 

 الکٹرانک تجارت کے چند اہم نقصانات کو ذیل میں بتلایا گیا ہے۔ 

الکٹرانک تجارت میں حصہ ینے  کےلئے صارػ کا نہ صرػ تعلیم یافتہ ہونا ضروری ہے بلکہ کمپیوٹر اور آؿ لائن  .1

 تجارت کے متعلق معلومات کا ہونا ضروری ہے۔ 

روایتی دوکاؿ ر  خریداری سے صارػ کو زیادہ اطمیناؿ حاصل ہوتا ہےگ اس لئے الکٹرانک تجارت سے صارػ کم  .2

 ہوتا ہے۔ 

 

ن
 
ی

 

ئ
م
مط

 

 ہونا لازمی نہیں۔  .3

 

ن
 
ی

 

ئ
م
مط

 آؿ لائن بتلائے گئے معیار کے متعلق گاہک 

ہر گاہک ماؽ کی خریدی سے قبل بعی  ورر ر  ماؽ کی جانکاری حاصل کرنا چاہتا ہےجبکہ الکٹرانک تجارت میں ایسا ممکن  .4

 نہیں۔ 
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ر رہتا ہےگ اس لئے آؿ لائن رقومات کی آؿ لائن ادای کے کے متعلق گاہک کواپنے خفیہ باتوں کے افشاء ہونے کا ڈ .5

 ادای کے کے دوراؿ کافی احتیاط لازمی ہے۔ 

غیر تعلیم یافتہ خواتین آؿ لائن تجارت سے قاصر رہتے ہیں جبکہ روایتی ورر ر  گھریلو خواتین خریداری میں ‘ گھریلو .6

 مرزیی کردار ادا کرتے ہیں۔ 

 ۔ اس کے بغیر آؿ لائن کاروبار ممکن نہیں۔ انٹرنٹ ایک لازمی عنصر ہے .7

 (Problems of E-Tailingالکٹرانک تجارت کے مسائل )

 الکٹرانک تجارت کے حسبِ ذیل چند اہم مسائل ہیں۔ 

 الکٹرانک تجارت کا اہم ذریعہ انٹرنٹ ہے۔ انٹرنٹ کے بغیر یہ تجارت ممکن نہیں۔  .1

 ہونا لازمی نہیں۔ یہ کاروبار صارفین  .2

 

ن
 
ی
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م
مط

الکٹرانک تجارت کے ذریعہ خریدے گئے ماؽ کے معیار سے صارػ 

 میں اطمیناؿ پیدا نہیں کرتا۔ 

اس کاروبار میں صرػ انٹرنٹ ر  عبور رکھنے والا تعلیم یافتہ طبقہ ہی مستفید ہوسکتا ہے۔ لیکن غیر تعلیم یافتہ افراد مرد  .3

 بار سے مستفید نہیں ہوسکتے۔ و خواتین اس کارو

سماج کے زیادہ تر افراد الکٹرانک تجارت سے واقف نہیںگ اس لئے کاروبار میں اضافہ کے امکانات کم پائے جاتے  .4

 ہیں۔ 

خانداؿ کے بڑے بزرگ حضرات ‘ اس کاروبار سے صرػ نوجواؿ طبقہ ہی مستفید ہوسکتا ہےگ جبکہ سماج میں بچے .5

 نہیں کرسکتا۔ بھی پائے جاتے ہیں۔ اؿ سب کو

 

ن
 
ی
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  یہ 

الکٹرانک ‘ ظروػ‘ تگھروں میں یا صارفین کے وریل مدت کےلئے استعماؽ ہونے والے ساماؿ جیسے ملبوسا .6

فریج وغیرہ کی خریداری میں خواتین کی حصہ داری زیادہ پائی جاتی ہے۔ یہ ساماؿ کی بعی  ‘ ٹی وی‘ فرنیچر‘ ساماؿ

۔ الکٹرانک تجارت میں ایسی کوئی سہولت نہیں ہوتی ہےگ اس لئے کاروبار جانچ کے بعد خریدنے کو ترجیحی دیتے ہیں

 صرػ چند مخصوص اشیاء کے حد تک محدود رہ جاتا ہے۔  

 سماج کے صرػ محدود نوجواؿ طبقہ ہی مستفید ہوتا ہے۔ کے ذریعہ الکٹرانک تجارت  .7

 فراد اس تجارت کو پسند نہیں کرتے۔ یہ کاروبار شہری علاقوں میں کافی مقبوؽ ہے۔ دیہی و زرعی علاقوں کے ا .8

 ہندوستاؿ جیسے زرعی و پسماندہ ممالک میں اس کاروبار کو وسعت حاصل نہیں ہوتی۔  .9

 (Features of E-Tailingالکٹرانک تجارت کے خصوصیات )

E-Tailing انٹرنٹ تجارت بھی کہتے ہیں۔ اس کے چند اہم خصوصیات ذیل میں بتلائے گئے ہیں۔ ‘کو الکٹرانک تجارت 

 یہ کاروبار انٹرنٹ کے ذریعہ عمل میں آتا ہے۔  .1

 یہ کاروبار چلر فروش کا کاروبار ہے۔  .2
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 الکٹرانک تجارت کی کوئی روایتی دوکاؿ نہیں پائی جاتی۔  .3

  کو وقت بچت کے ساھ ساھ مالی فوائد بھی حاصل ہوتے ہیں۔ الکٹرانک تجارت کے ذریعہ صارفین .4

صارفین کو کم قیمت میں ماؽ فراہم ہوتا  تجارت میں درمیانی تجارتی ایجنٹ نہیں پائے جاتے۔ اس کے الکٹرانک .5

 ہے۔ 

 الکٹرانک تجارت سے انٹرنٹ سے مکمل معلومات رکھنے والا طبقہ ہی مستفید ہوسکتا ہے۔  .6

  نوجواؿ طبقہ زیادہ تاثر  ہے۔ الکٹرانک تجارت سے .7

 الکٹرانک تجارت ر  کوئی اخراجات لاحق نہیں ہوتے۔  .8

بعی  دوکاؿ وغیرہ نہیں پائے جاتےگ جس کے سبب انتظامی و نگرانی کے اخراجات ‘الکٹرانک تجارت کی کوئی گوداؾ .9

 میں کمی واقع ہوتی ہے۔ 

 الکٹرانک تجارت آرڈر حاصل ہوتے ہی مقررہ وقت ر  صارػ کے مقاؾ تک حفاظت سے ماؽ پہنچایا جاتا ہے۔  .11

 گھنٹے کسی بھی وقت ماؽ کی خرید و فروخت عمل میں آتی ہے۔  24الکٹرانک تجارت کا کوئی وقت مقرر نہیں ہوتا بلکہ  .11

 (Amazonامیزاؿ )

 ر  رابطہ پیدا کرنے میں اہم کردار ادا کرہے ہیں۔ انٹرنٹ نے عالمی سطح ر  ربط پیدا ٹکنالوجی و عصری آلات کی ترقی نے عالمی سطح

ای  کرنے کا اہم ذریعہ ہے۔ اس کے بغیر رابطہ منقطع ہوجاتا ہے۔ امیزاؿ کمپنی امریکہ کی ہمہ قومی ٹکنالوجی کی کمپنی ہے۔ یہ عالمی سطح ر 

کے نائب  .D.E. Shawad Coنے  Jeff Bezosکمپنی قائم کرنے سے قبل کامرس کےلئے وسیع مارکٹ فراہم کرتا ہے۔ امیزاؿ 

۔ اس خدمات کو چھوڑ کر انہوں نے واشنگٹن میں کاروبار کی منصوبہ کی جو آج امیزاؿ کمپنی کے ناؾ سے مشہور 

 

صدر کے خدمات انجاؾ دی 

 ہے۔ 

Amazon.com  1994جولائی  5کو Jeff Bezos  قائم کیا جو بعد نے قائم کیا۔ اس نے ابتداء میں آؿ لائن بک اسٹور

فرنیچر وغیرہ وغیرہ گھریلو صنعتی ساماؿ کی فراہمی کا آؿ لائن ادارہ بن چکا ہے۔ چند ممالک میں امیزاؿ ‘الکٹرانک ساماؿ‘میں وڈنیو گیمس

ئن خرید و فروخت میں کافی سہولت پیدا کیئے ہیں۔ عالمی سطح ر  موجود ہیں۔ عالمی سطح ر  اس کے رابطہ نے آؿ لا Retail Websiteکے 

کو شروع کیا جو ویب سائٹس ر  مواد کو  Amazon Web Servicesمیں امیزاؿ نے  2002سب سے بڑی انٹرنٹ کمپنی ہے۔ ساؽ 

 فراہم کرتا ہے۔ 

کے ناؾ ۔ بعد میں اس کو امیزاؿ ناؾ سے کمپنی قائم کیا Cadabra.incنے امریکہ واشنگٹن میں  Bezosکو  1994جولائی 5

اس نے اپنی کمپنی کےلئے ایسا ناؾ ڈھونڈنا چاہتا میں ڈھونڈنا شروع کیا۔ لغت کےلئے رکھنے اپنی کمپنی کا منفرد ناؾ  Bezosتبدیل کیا۔ میں 

اؿ عالمی سطح ر  سب سے ر  اس نے توجہ دی۔ دریائے امیزدریائے امیزاؿ ہو۔ اسی دوراؿ ‘A’تھا جس کا پہلا حرػ انگریزی حروػِ تہجی

اور اپنی کمپنی کا لفظ کو قطعیت دی۔  Amazonاعتبار سے اس نے  اسیسے شروع ہوتا ہے۔‘A’بڑی دریا ہے جس کا ناؾ انگریزی حرػ 
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میں ہے۔ عالمی سطح ر  آؿ لائن خریداری کا سب سےبڑا مرزی  Seattleامریکہ کے واشنگٹن رکھا۔ اس کا صدر دفتر  amazon.comناؾ 

 اس کا ویب سائٹ ہے۔  www.amazon.comبنانا امیزاؿ کا اہم ویژؿ ہے۔ 

 (Snapdealاسناپ ڈیل )

 Rohitاور  Kunal Bahlاسناپ ڈیل ہندوستانی ای کامرس کمپنی ہے جو نئی دہلی ہندوستاؿ میں قائم ہے۔ اس کمپنی کو 

Bansil  میں آؿ لائن مارکٹ کی حیثیت سے ترقی  2011میں قائم کیا۔ ابتداء میں یہ یومیہ کاروبار کا مرزی تھا۔ ستمبر  2010فروری 4نے

میں فلمی اداکار عامر خاں کو بھی شریک کیا۔ اسناپ ڈیل کمپنی میں  2015ی آؿ لائن مارکٹ ہے۔ مارچ کی۔ یہ ہندوستاؿ کی سب سے بڑ

 Soft Bank ‘Kabari Capital ‘Nexus Venture Partnerعالمی سطح کے مشہور سرمایہ داروں نےسرمایہ مشغوؽ کیا۔ 

 اس کا ویب سائٹ ہے۔ www.snapdeal.comہیں۔  کرنے والے اہم ادارےمشغوؽ وغیرہ چند مشہور سرمایہ 

 (Alibabaعلی بابا )

کو  Alibaba.comساتھیوں نے  17اور اس کے  Jackadmaکو  1999ار یل 4یہ ایک چینی آؿ لائن کمپنی ہے جس کو 

علی بابا چالیس چور کی کہانی مشہور ہے جو دیہاتیوں کی مدد کےلئے کاؾ کرتے تھے۔ اس دیہاتوں کی مدد کےلئے انہوں نے اپنی قائم کیا۔ 

 اس کے تین سائٹس ہے: کمپنی کا ناؾ علی بابا رکھا۔ 

1. Taobao 2. Tanall 3. Alibaba 

 Softاور  Goldman Sachsمیں  Alibaba.comتماؾ سائٹس میں سے علی بابا سب سے زیادہ کاروبار انجاؾ دیتا ہے۔ 

Bank  کی جانب سے کافی فنڈ حاصل کیئے۔ علی بابا گھریلو ای کامرس کو مکمل ورر ر  سہولت بخش بنانا چاہتے تھے۔ یہ چینی انٹرر ائزس

 چینی ماؽ کی برآمد ہوکے۔۔ کےلئے اہم تھی۔ چھوٹے اور اوسط درجے کے انٹرر ائیزس کی ہمت افزائی کرنا چاہتے تھے تاکہ عالمی سطح ر 

نے علی بابا کمپنی نے کافی سرمایہ کاری کی۔ علی بابا کمپنی نے چین میں کاروبار کو وسعت دینا چاہتا ہے۔  yahooمیں  2005ساؽ 

www.alibaba.com اس کا ویب سائٹ ہے۔ 

  (Learning Outcomes)اکتسابی نتائج 9.6

زرکے ذریعہ ہونے لگی۔روایتی طریقہ میں خریدوفروخت ہواکرتی تھی۔زرکےوجود کےبعدلین دین رٹرزمانہ قدیم میں با 

وررر خریدوفروخت میں تاجراورگاہک بالکل آمنے سامنے ہوتے ہیں۔آج کےعصری دورمیں ٹکنالوجی کی ترقی نےلین دین 

 ہی مقاؾ سے انٹرنٹگکمپیوٹر کی مدد سے اشیاکی خریدی کاآرڈردےسکتے ہیں۔آؿ لائن قیمت یقوں کوتبدیل کیا۔گاہک اپنےکےوررطر

جن کے ذریعہ آؿ لائن معاملات تکمیل پاتے  اداکی جاتی ہے۔انٹرنٹگکمپیوٹرگاسمارٹ فوؿگویب سائٹگسافٹ ویر گبجلی اہم آلات ہیں

ہیں۔آؿ لائن لین دین سے گاہک اورتاجرکوکافی فوائد حاصل ہوتے ہیں۔لین دین کےمعاملات محفوظ رہتے ہیں۔اخراجات میں کمی 

کی  کواختیارکرتے ہیں۔ماؽ کی حوالگیگرقومات کےساھ وقت کی بچت ہوتی ہے۔بڑے پیمانے کےتجارتی ادارے آؿ لائن معاملات

 وغیرہ کااستعماؽ کرتے ہیں۔Payment Gatesامیزاؿگوصولی کے لئے درمیانی مددگارویب سائٹ 

http://www.amazon.com/
http://www.snapdeal.com/
http://www.alibaba.com/
http://www.alibaba.com/
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  (Keywords)کلیدی الفاظ 9.7

 کی ادای کےگوصولی وغیرہ کولین دین کہتے ہیں۔ دو فریقین کے درمیاؿ خریدوفروختگرقومات           :(Transection)لین دین 

:Automatic Tailor Machine = ATM ڈیبٹ کارڈ کےذریعہ کسی بھی دار کی گئی مشین ہے۔جس میں کھاتہاستادہ بنک کی جانب سے 

 وقت رقم نکاؽ سکتا ہے۔   

  (Model Examination Questions)نمونہ امتحانی سولات 9.8

 خالی جگہوں کور کیجئے۔

 آؿ لائن کاروبار کےضروری آلات۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔ہیں۔۔1

 ایسی تجارت جو انٹرنٹ کی مددسےانجاؾ پاتی ہواس کو۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔تجارت کہتے ہیں۔۔2

 آؿ لائن کاروبار کےچند اہم فوائد۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔ہیں۔۔3

 کسی تجارتی اداروں کا ویب سائٹ ۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔ہے۔۔4

 انٹرنٹ کاموجد۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔ہے۔۔5

 مختصر جوابات کےحامل سوالات

گ سے کیا مراد ہے۔۔6

 

ئ
ئ ل

 

ٹ
 ای 

گ کےخصوصیات کوبیاؿ کیجئے۔۔7

 

ئ
ئ ل

 

ٹ
 ای 

 سافٹ ویر سے کیامراد ہےوضاحت کیجئے۔۔8

 آؿ لائن کاروبارسےکیامرادہےوضاحت کیجئے۔۔9

 وخامیوں کوبیاؿ کیجئے۔آؿ لائن کاروبارکےفوائد۔11

 وریل جوابات کےحامل سوالات۔

 اس کی اہمیت کوبیاؿ کیجئے۔ آؿ لائن کاروبار کےمفہوؾ کوبیاؿ کرتے ہوئے۔11

 آؿ لائن کاروبار کےاستعمالات کوبیاؿ کیجئے۔۔12

 ر تفصیلی روشنی ڈالیے۔Payments of Utility Bill۔13

 آؿ لائن کاروبار کےمراحل کوبیاؿ کیجئے۔۔14
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 ۔ای ادائیگی 21اکائی 

)E-Payment( 

 اکائی کے اجزا

 Introduction                   تمہید   10.0

             Objectives          مقاصد  10.1

  Concept, Meaning and Definitions of E-Payments        مفہوم کاتصور،معنی و ای ادائیگی  10.2

 Online Banking           آن لائن بینکنگ 10.3

  Learning Outcomes                اکتسابی نتائج 10.4

  Model Examination Questions        نمونہ امتحانی سوالات 10.5

 (Introduction) تمہید 10.0

معلومات کو کے سطح گھر بیٹھے عالمی دورِ حاضر میں انٹرنٹ ایک اہم عامل ہے جس کے ذریعہ نہ صرػ تجارت کو فروغ حاصل ہوتا ہے بلکہ 

دنیا کے کسی بھی حصے کی خبریں انٹرنٹ کی مدد سے سارے عالم میں پہنچ جاتے ہیں۔ کھیل کود کی خبریں آن لائن نشر کیئے جاتے سکتے ہیں۔ حاصل کر

نظریات وغیرہ کو بھی آن لائن ‘عالمی قائدین کے خیالات ‘تنظیموں‘ہیں۔ عالمی سطح کی مختلف اداروںہیں، جس کو خواہشمند گھر بیٹھے نظارہ کرسکتے 

 قیمت وغیرہ کے لق تم تفصیلی‘رنگ‘ت ے پی اوااوار کی یت شک   جاتے ہیں۔ اطر  ہر صن ت کا کار ا پی اوااوار کے لق تم م تم یلانشر کیئے

 جاتے ہیں۔ تامعلومات کو آن لائن فراہم کرتے ہیں۔ آپ جانتے ہیں یہ سب کس  ہر انجام پا

 

 ہے۔ یہ م تم انٹرنٹ کی مدد سے انجام دئے

 ہونے پر وہ سے وقت حاصل کرسکتا ہے۔ انٹرنٹ کی مدد سے تجارتی معلومات کسی بھی  رفرػ گھر بیٹھے م تم معلومات کو خواہشمند

 

ن
ے
ی

 

ئ
م
مط

گاہک 

 خریداری کے مراحل میں داخل ہوتا ہے۔ 

             (Objectives) مقاصد  10.1

 :گے کہکےمطالعہ کےبعدآپ اس قابل ہوجائیں اس اکائی 

  کےمعنی ومفہوم کوبیان کرسکیں گے۔ای ادائیگی 

 ای ادائیگی کی اہمیت وافادیت کوبیان کرسکیں گے۔ 

 کی وضاحت کرسکیں گے۔ ای ادائیگی 

 ای ادائیگی کےلازمی عوامل کوبیان کرسکیں گے۔ 
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 ای ادائیگی کی اہمیت کوبیان کرسکیں گے۔ 

  (Concept, Meaning and Definitions of E-Payments) مفہوم کاتصور،معنی و ای ادائیگی  10.2

جو کاروبار کو فروغ دینےمیں اہم کردار ادا کرتا ہے۔ جس  ہر آن لائن خریداری میں انٹرنٹ کا سہارا لیا جاتا ہے انٹرنٹ ایک اہم عامل 

ل  یا  جاتا ہے۔ انٹرنٹ کی مدد سے رقومات کی ادائیگی یا رقومات کی منتقلی کےلئے بھی انٹرنٹ کا استعما‘ ہر قیمت یا رقومات کی ادائیگی ہے۔ اطر

( کہتے ہیں۔ انٹرنٹ نہ صرػ تجارت کے فروغ میں اہم Online Payment( یا آن لائن ادائیگی )E-Paymentمنتقلی کو الکٹرانک ادائیگی )

مختلف سہولتیں بھی فراہم کرتا ہے۔ آن لائن خریداری کردار ادا کرتا ہے بلکہ ساتھ ساتھ اس سے لق تم تاجرین رفرفین اواا کنندوں وغیرہ کو 

 ہوتے ہیں۔ آن لائن میں رقومات کی ن لائن ادائیگی سے تاجرین کو برمیں آ

 

ن
ے
ی

 

ئ
م
مط

وقت قیمت حاصل ہوتی ہے جس سے تاجرین اور رفرفین 

اشیاء و فراہم کرتا ہے۔  ایک کار  کی   میں گاہک کو کھاتے کے لق تم اہم معلومات کو‘ بینکعمل میں آتی ہے۔ ادائیگی رفرػ کے کھاتہ سے 

کی کمپیوٹر وغیرہ اہم آلات ‘ ٹیاب‘ اسمارٹ فونانٹرنٹ کے ساتھ ساتھ کےلئے ادا کرسکتے ہیں۔ اس خدمات کی قیمت کو انٹرنٹ کی مدد سے 

 سے آن لائن رقمی معاملات کیئے جاتے ہیں۔ ضرورت ہوتی ہے جن 

 :کو ای ادائیگی کے فوائد (خریدارگاہک )

 ای ادائیگی کے ذریعہ خریدار کو حسبِ ذیل اہم فوائد حاصل ہوتے ہیں; 

 رقومات کو اپنے ساتھ رکھنے کی ضرورت نہیں ہوتی۔  .2

 آن لائن ادائیگی سے وقت کی کافی بچت ہوتی ہے۔  .3

 غلط قیمت کی ادائیگی سے محفوظ رہتے ہیں۔  .4

 قت میں ادائیگی عمل میں آتی ہے جس سے وقت کی بچت ہوتی ہے۔ کم و .5

 نقدی انتظامیہ میں سہولت اواا ہوتی ہے۔  .6

 ادائیگی کے ساتھ ہی گاہک کو فون پر اطلاع حاصل ہوتی ہے۔  .7

 گاہک آن لائن ادائیگی میں اطمینان اور بھروسہ رکھتا ہے۔  .8

 ۔ گاہک اپنے آپ کو آن لائن میں محفوظ تصور کرتا ہے .9

 (Benefit to  Sellerکو ای ادائیگی کے فوائد ) (فروخت کنندےتاجر )

 کو حسبِ ذیل فوائد حاصل ہوتے ہیں; فروخت کنندے ای ادائیگی کے ذریعہ 

  رقومات حاصل ہوتے ہیں۔ سےفروخت کنندے کو تیزی  .2

 جمع ہونے سے وقت کی بچت ہوتی ہے۔ میں راست طور پر اکاؤنٹ  .3

 نقدی انتظامیہ میں بہتری اواا ہوتی ہے۔  .4

 صن شئے کی قیمت مقرر ہوتی ہے جس کے سبب تاجرین محنت سے محفوظ رہتے ہیں۔  .5

 وقت کی کافی بچت ہوتی ہے۔  .6
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 نقدی کو ہاتھ میں رکھنے کے مشکلات سے محفوظ رہتے ہیں۔  .7

 رقومات کے کھوجانے وغیرہ سے محفوظ رہتے ہیں۔ ‘ غبن‘ دھوکہ .8

 اجات سے چ  جاتے ہیں۔ نگرانی کے اخر .9

 آن لائن میں رقومات خود بخود اکاؤنٹ میں جمع ہوتے ہیں۔ جس سے کسی ملازم کو نقدی وصولی پر مقرر کرنے کی ضرورت نہیں ہوتی۔  .:

 (Demerits of E-Payment):ای ادائیگی کےخامیاں

 ای ادائیگی کےچنداہم خامیوں کوذیل میں بتلایا گیا ہے۔

 تعلیمیافتہ  اورعصری آلات سےواقفیت ہونالازمی ہے۔عوام کا  ۔2

 غیرتعلیمیافتہ علاقوں یاملکوں کےلئےمسائل اوااہوتے ہیں۔ ۔3

 ای ادائیگی کےلئےانٹرنٹ اوردیگرآلات کاہونالازمی ہے اس لئے یہ ایک غیرکفایتی  ہیقہ ہے۔ ۔4

 گاہک کےیلات محفوظ نہیں رہتے۔ای ادائیگی میں گاہکوں کےم تم اہم معلومات عیاں ہوتے ہیں جس سے  ۔5

 روایتی  ہیقہ کےمقابلے میں جدید  ہیقہ پرعوام کابھروسہ اوااکرنا کافی مشکل ہے۔ ۔6

 (Model and Method of E-Payment)ما ل  ای ادائیگی کے  ہیقے یا 

‘ بجلی بل‘ آبرسانی بل‘ محصول ‘ منتقلیانٹرنٹ کی مدد سے آن لائن خریداری اور قیمت کی ادائیگی عمل میں آسکتی ہے۔ رقومات کی 

امتحانی فیس وغیرہ کی ادائیگی آن ‘ آن لائن خدمات کو استعمال  کرتے ہیں۔ آپ نے اپنے داخلہ فیس لئےامتحانات کی فیس کی ادائیگی  وغیرہ کے

 یا گیا; ۔ آن لائن ادائیگی کےلئے چندعوامل کی ضرورت لاحق ہوتی ہے جن کو ذیل میں بتلاہیں لائن کرچکے

 فون‘ اسمارٹ فون 3.  یبٹ کار  یا کریڈیٹ کار  2.  بینک میں کھاتہ 1.

 پاس ور ‘ کو  نمبر 5.   انٹرنٹ 4.

 الکٹرانک ادائیگی کےلئے استعمال  ہونے والے کار س

کو موزوں سمجھا  یقہاس  ہ لین دین میں سہولت اواا کرنے کےلئےاور  رتانٹرنٹ کی مدد سے ادئیگی کو الکٹرانک ادائیگی کہتے ہیں۔ تجا

کاموں کی بچت ہوتی ہے۔ اس  ہیقہ ادائیگی  یجاتا ہے۔ یہ ایک کافی کفایتی  ہیقہ ہے۔ اس  ہیقہ میں وقت کی بچت کے ساتھ ساتھ کاغذ و دفتر

ہونے والے مختلف  جانے والے کار  کی ضرورت ہوتی ہے۔ الکٹرانک ادائیگی میں استعمال  کےلئے بینک کی جانب سے فراہم کئےکےلئے گاہک 

 کار س کو ذیل میں بتلایا گیا ہے; 

  یبٹ کار  

  کریڈٹ کار 

  اسمارٹ کار 

 E-Money 
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 (Debit Card یبٹ کار  )

ر   یبٹ کار  الکٹرانک ادائیگی میں استعمال  ہونے والا ایک اہم کار  ہے۔ اس کار  کو بینک اپنے کھاتہ داروں کے نام جاری کرتا ہے۔ یہ کا

‘ تکو  نمبرامعلومات سخت کار  ہوتا ہے۔ جس پر مقناطیسی ایک تہہ ہوتی ہے۔ اس کار  پر کھاتہ دار کے کھاتہ کے لق تم اہم پلاسٹک سے بنا ہوا 

بینک کے نام وغیرہ درج ہوتے ہیں۔ رقومات جب بینک میں جمع ہوتے ہیں تو گاہک کے کھاتے میں کریڈٹ جانب ‘ قابل استعمال  مدت کار  کا‘ نام

ر  کہتے ہیں۔ جانب ہوتا ہے۔ اطر لئے اس کار  کو  یبٹ کا رقم جمع ہوتی ہے اور جب گاہک رقم نکالتا ہے تو اس نکالی گئی رقم کا اندراج کھاتہ کے  یبٹ

یدی اس کار  کو گاہک کی سہولت کےلئے بینک جاری کرتا ہے۔ کسی بھی اے ٹی ایم سے رقم نکال  سکتے ہیں یا پھر کسی بھی دوکان میں اشیاء کی خر

نے پر اس کار  کےلئے کار  کواستعمال  کرسکتے ہیں۔ گاہک کے بینک کے کھاتے میں ممکنہ رقم موجود ہونا ضروری ہے۔ کھاتہ میں رقم موجود نہ ہو

سے کوئی رقمی یا معاشی معاملہ نہیں کرسکتے۔ اس کار  کے لین دین پر کوئی زائد چارجس عائد نہیں ہوتے۔ مرکزی بینک کے ہدایت کے مطابق 

ائیگی کرسکتے ہیں۔  یبٹ  کار  کے ذریعہ آن لائن ادمعمولی یت شک کے چارجس عائد ہوتے ہیں اس لئے صن تاجر اور گاہک اس کار  کو پسند کرتا ہے۔ 

کار  نمبر وغیرہ ‘ رقم کی مقدار‘  یبٹ کار  کے ذریعہ ادائیگی کےلئے جس بینک میں کھاتہ ہےاس کے ویب سائٹ کو استعمال  کرتے ہوئے نام

ہے۔ اس کی وغیرہ اہم معلومات درج کرتے ہیں۔ آخری مرحلے میں رفرػ کے فون پر پاس ور  آتا ہے، جس کا اندراج کرنے پر رقم ادا ہوتی 

 اطلاع فون پر حاصل ہوتی ہے۔ اس  ہر  یبٹ کار  کے ذریعہ ادائیگی عمل میں آتی ہے۔  

 (Credit Cardکریڈٹ کار  )

کا بنا ہوا سخت کار  کریڈیٹ کار  الکٹرانک ادائیگی میں استعمال  ہونے والا ایک اہم کار  ہے۔  یبٹ کار  کی  ہر کریڈٹ کار  بھی پلاسٹک 

بینک کا نام وغیرہ درج ہوتے ہیں۔ اس کار  کو حاصل ‘ کار  کے استعمال  کی مدت‘ مقناطیس کی تہہ ہوتی ہے۔ اس کار  پر کو  نمبر ہوتا ہے۔ جس پر

کو جاری کرنے سے اس کار  کرنے کےلئے بینک میں کھاتہ رکھنا ضروری نہیں۔ اس کار  کو بینک کی جانب سے خواہشمند افراد کو جاری کرتاہے۔ 

مکان نمبر وغیرہ اہم معلومات حاصل کرنے کے بعد متعلقہ شخص کے نام ‘ آدھارنمبر‘ فون نمبر‘ پتہ‘ یلات‘ لق تم نامقبل رفرػ کے 

بطور بدل  لے سکتا ہے۔ اور مقررہ مدت میں بینک میں سے ۔ اس کار  کی مدد سے کسی بھی وقت ایک مقررہ رقم بینک کریڈٹ کار  جاری کرتا ہے

اس کار  کو سامان کی خریداری کے دوران استعمال  کرسکتے فراہم کرتا ہے۔ بینک ایک قلیل مدتی قرض اس کار  پر تا ہے۔ رقم واپس کرنا ضروری ہو

۔ خریداری کے دوران گاہک یداری کےلئے استعمال  کرسکتے ہیںہیں۔ لیکن نقد رقم حاصل کرنے کےلئے استعمال  نہیں کرسکتے۔ یعنی سامان کی خر

بینک قرض کے طور پر جاری کرتی ہے۔ اس جس کو کی جانب سے بینک فروخت کنندہ کو رقم ادا کرتا ہے۔قرض کی رقم ایک محدود رقم ہوتی ہے۔ 

 Visitئد ہوتے ہیں۔ رقم کو مقررہ مدت کے اندر بینک کو ادا کرنا لازمی ہوتا ہے۔ اس رقم پر مقررہ شرر سے سود اور بینک کے اخراجات بھی عا

Card  اورMaster Card  وغیرہ چند اہم کریڈیٹ کار  کی مثالیں ہیں۔ 

 اسمارٹ کار 

ور کریڈیٹ کار  کے مماثل دیگر کار  کی  ہر اسمارٹ کار  بھی آن لائن ادائیگی میں استعمال  ہونے والا ایک اہم کار  ہے۔ یہ کار   یبٹ ا

کار  کو استعمال  کرنے کی مدت وغیرہ اہم باتیں ‘ بینک نمبر‘ کو  نمبر‘ بنا ہوا ہوتا ہے جس میں گاہک کے نام سخت پلاسٹک کابھی کار  ہوتا ہے۔ یہ 

 رقم کو جمعکو کار  اس بھی ہوتی ہے جس میں گاہک کے لین دین کے م تم معاملات درج ہوتے ہیں۔  chipدرج ہوتے ہیں۔ اس کار  میں ایک 
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 نمبر دیا جاتا ہے۔  PINل  کرسکتے ہیں۔ اس کار  کو استعمال  کرنے کےلئے گاہک کو ایک کرنے اور رقم کو نکالنے کےلئے استعما 

 Visaہے۔ والا کار  آسانی اور کافی کفایتی یعنی کم خرچ یہ استعمال  میں کافی  ۔یہ کار  گاہک کے لین دین کے م تم معاملات کو ریکار  کرتا ہے

Card  اسمارٹ کار  کی اہم مثال  ہے۔ 

 (E-Money) ای رقم

( آن لائن رقمی لین دین کا ایک الکٹرانک  ہیقہ ہے۔ اس  ہیقہ میں نٹ ورک کی مدد سے درمیانی شخص کی مدد E-Moneyای رقم )

میں ایک مالیاتی ادارہ راست  ۔ اس  ہیقہہے کرسکتا( کسی دوسرے مالیاتی ادارے کو رقم منتقل Financial Bodyکے بغیر ایک مالیاتی ادارہ )

 دوسرے مالیاتی ادارے کو ضروری رقم کو کافی تیزی کے ساتھ منتقل کرتے ہیں۔ اس  ہیقہ میں وقت اور اخراجات کی کفایت ہوتی ہے۔ طور پر کسی 

 اسمارٹ کار  وغیرہ آن لائن رقمی لین دین کی مثالیں ہیں۔ ای رقم بھی اس کا اہم حصہ ہے۔ ‘  یبٹ‘ کریڈیٹ

Electronic Fund Transfer (EFT) 

کے تحت گاہک انٹرنٹ کو استعمال  کرتے ہوئے بینک کی جانب سے فراہم کردہ  الکٹرانک ادائیگی کا یہ ایک مشہور  ہیقہ ہے۔ اس  ہیقہ

 کرنا ہے وہ شخص مراحل کو اختیار کرتے ہوئے اپنے کھاتہ میں سے رقم دوسرے شخص کے کھاتہ میں رقم منتقل کرسکتے ہیں، جس شخص کو رقم منتقل

‘  سےمراحل مقرر ہوتے ہیں۔ جس شخص کو منتقل کرنا ہے اس شخص کا نامکسی بھی بینک کا کھاتہ دار ہوسکتا ہے۔ ویب سائٹ پر بینک کی جانب

پتہ وغیرہ درج کرتے ہیں۔ پھر متعلقہ رقم درج کے بعد پاس ور  کو اندراج کرنے سے رقم منتقل ‘ بینک کا کو  نمبر‘ ای میل‘ فون نمبر‘ کھاتہ نمبر

رقومات کی منتقلی یہ ایک کافی بہتر  ہیقہ ہے۔ اس پر اطلاع بھی آجاتی ہے۔  ہوتی ہے۔ آج کل رقم کی منتقلی کے ساتھ ہی فون پر تحریری طور

سہولت سے مستفید ہونے کےلئے خواہشمند کھاتہ دار بینک سے ضروری پن نمبر وغیرہ حاصل کرتے ہیں۔ ضرورت پر کسی بھی بینک کے کھاتہ دار 

۔ دن اور رات کے کسی بھی وقت رقومات کو منتقل کرسکتے ہیں۔ وقت کی کوئی قید شخص کو اپنے کھاتہ میں سے رقومات کو آن لائن منتقل کرسکتے ہیں

 ہوتا ہے۔ 

 

ن
ے
ی

 

ئ
م
مط

 نہیں ہوتی۔ رقومات کی منتقلی کےساتھ ہی فون پر اس کی اطلاع بھی حاصل ہوتی ہے۔ اس  ہر کھاتہ دار 

 ;(Payment Gateway) ادائیگی کا باب الداخلہرقومات کی 

یتی  ہیقہ کار کو نظر انداز کرتے ہوئے دورِ جدید کے جدید  ہیقوں کو صن میدان میں استعمال  کررہے ہیں۔ بینک آج کے جدید دور میں روا

۔ دورِ حاضر اپنے رقمی معاملات کو بہتر طور پر انجام دینے اور گاہکوں کو سہولتیں فراہم کرنے کےلئے جدید سے جدید ٹکنالوجی کو استعمال  کررہے ہیں

سے آن لائن لین دین کو فروغ دیا جارہا ہے۔ دنیا کے صن چھوٹے و بڑے تاجرین ٹکنالوجی کو بہتر سے بہتر طور پر استعمال  کرنے کو  میں انٹرنٹ کی مدد

تاجرین و بینک وغیرہ کو ضرورت کے اعتبار سے سافٹ ویئر کمپنیاں سافٹ ویئر تیار کرتے ہیں جن کو استعمال  ترجیحی دے رہے ہیں۔ صنعتکاروں 

صن وہ تاجر کامیابی سے ہمکنار ہورہا ہے جس نے عصری آلات و ٹکنالوجی کو بہتر سے بہتر طور پر  لین دین میں فافیت  لائی جاتی ہے۔ کرتے ہوئے

 استعمال  کررہا ہے۔ ٹکنالوجی کے استعمال  سے لاگتوں میں تخفیف کے ساتھ ساتھ گاہکوں کو کفایتی قیمت میں مال  فراہم ہوتا ہے۔ 

 ;مفہوم

پر فراہم کی جانے والی خدمات کو سطح آن لائن ادائیگیوں کےلئے گاہک اور تاجر کے درمیان رقومات کی منتقلی کےلئے درمیانی 

Payment Gateway  انٹرنٹ کی مدد سے یہ م تم اطلاعاتیہ تاجر اور گاہک کے درمیان رقومات کی منتقلی میں مدد کرتا ہے اور کہتے ہیں۔ 
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 متعلقہ افراد کو پہنچ جاتے ہیں۔  

خدمات فراہم کرتا میں دراصل ای کامرس کا حصہ ہے جو کاروبار میں رقمی لین دین  Payment Gatewayادائیگی کا باب الداخلہ یعنی 

ین کے ضروری معاملات کو کریڈیٹ کار س و آن لائن لین دیہ راستہ یا دروازہ کی  ہر ہے جہاں سے رقومات کی ادائیگی عمل میں آتی ہے۔ ہے۔ 

Payment Gateway  کے ذریعہ پہنچائے جاتے ہیں۔ یہ وہ راستہ ہے جہاں سے لین دین کو آن لائن انجام دے سکتے ہیں۔ یہ خریدار اور تاجر

تیسرا رکن ہوتا ہے جو ٹکنالوجی کو استعمال  کرتے ہوئے درکار سہولتیں فراہم کرتا ہے۔ یہ کریڈیٹ کار  یا  نے والاکے درمیان خدمات فراہم کر

 الکٹرانک ادائیگیوں کے دیگر آلات کو قبول  کرتا ہے۔ 

Payment Gateway  مکمل طور پرdigital منتقل معاملہ ہے۔ یہ م تم لین دین کے معاملات کو محفوظ  ہیقہ سے متعلقہ افراد کو 

میں چارجس وصول  کرتا ہے۔ یہ خریدار اور فروخت کنندہ کے درمیان  یہ اپنے خدمات کے سلسلےکرتا ہے اور لین دین میں سہولت اواا کرتا ہے۔ 

 برج کا کام کرتا ہے جو دویتں کو رقمی لین دین میں جوڑے رکھتا ہے۔ 

کی مدد سے آن لائن ادائیگی عمل میں آتی ہے۔  Payment Gatewayہیں۔ جڑے ہوتے فروخت کنندہ اور خریدار ویب سائٹس 

PayPal ‘Google Wallet ‘Apple Pay ‘Ali Pay ‘Amazon Pay  چند اہمPayment Gateways  ہیں۔ 

Payment Gateway  بالواسطہ طور پر رفرػ کے بینک اکاؤنٹ اور کریڈیٹ کار  کو آن لائن استعمال  کرتا ہے جس کی مدد سے

سے ہوتے ہوئے عمل میں آتی ہے۔ یعنی آن لائن رقومات کی ادائیگی یا  Payment Gatewayہوتے ہیں۔ رقومات کی ادائیگی  رقومات منتقل

( کی مدد لی جاتی ہے۔ یہ رقم ادا کرنے والے شخص اور رقم حاصل کرنے والے Payment Gatewayمنتقلی کےلئے ادائیگی کا باب الداخلہ )

 کی منتقلی میں مدد کرتا ہے۔ یہ ایک سافٹ ویئر ہے جو رقومات کو حفاظت کے ساتھ متعلقہ شخص کو منتقل کرتا ہے۔ شخص کے درمیان صرػ رقومات 

 ;(Online Banking) آن لائن بینکنگ 10.3

رقمی لین دین وغیرہ کو ‘ کھیل کود وغیرہ صن میدان میں عام ہوتا جارہا ہے۔ بینک اپنے معاملات‘ طب‘ تجارتی‘ انٹرنٹ کا استعمال  تعلیمی

کار ایام آن لائن فراہم کرنے کےلئے انٹرنٹ اور دیگر سافٹ ویئر کو استعمال  کرتا ہے۔ روایتی طور پر بینک میں جمع کرنے اور نکالنے کےلے مختص 

کے بعد کسی بھی قسم کے رقمی لین دین عمل میں نہیں آسکتے۔  سائنسی دفتری اوقات میں بینک کو جانا ضروری تھا۔ دفتری اوقات مقرر تھے۔ 

‘ ریلوے‘ سفری بل‘ کرنٹ بل‘ کرایہ‘ فیس‘ محصول  یا ٹیکس کیئے ہیں۔ تجربات و ایجادات نے معیشت کے صن میدان میں کافی تبدیلیاں اواا

 ہوائی جہاز کی بکنگ وغیرہ آن لائن انجام دے سکتے ہیں۔  ‘بس

 مفہوم

بینک اپنے م تم معاملات کو بینک ایک اہم مالیاتی ادارہ ہے۔ انٹرنٹ کی بڑھتی رفتار نے معیشت کے صن میدان کو کافی تیز رفتار بنادیا ۔ 

Digitalized  رقمی معاملات آن لائن دستیاب رہتے ہیں۔ اطر لئے کرنے کےلئے انٹرنٹ کا استعمال  کرنے لگا۔ انٹرنٹ کی مدد سےOnline 

Banking  کو انٹرنٹ بینکنگ بھی کہتے ہیں۔ الکٹرانک یعنی انٹرنٹ کی مدد سے گاہک اپنے کھاتہ سے جڑجاتا ہے اور رقومات کو منتقل کرنے اور

مالی لین کو اور ساتھ ہی کارپوریٹ دوسرے مالیاتی گھروں کو بھی  اخراجات ادا کرنے کےلئے استعمال  کرتا ہے۔ سافٹ ویئر انفرادی طور پر کھاتہ دار

نکالنے اور دوسرے ادائیگیاں کرنے ‘ لائن بینکنگ میں انٹرنٹ کی مدد سے گاہکوں کو رقومات جمع کرنے آندین کے اطلاعات فراہم کرتا ہے۔ 
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یلات کو معلوم کرسکتے ہیں۔ گاہک کو بینک تک جانے کی ضرورت نہیں، بلکہ اپنے ہی مقام لق تم کی سہولت فراہم کرتا ہے اور اپنے کھاتہ کے 

کمپیوٹر وغیرہ اہم آلات کی ضرورت ہوتی ہے۔ اس کے ساتھ ساتھ ‘ سے وہ رقمی معاملات انجام دے سکتا ہے۔آن لائن بینکنگ کےلئے انٹرنٹ

  ہے۔ تعلیم یافتہ ہونا بھی ضروری ہوتاکمپیوٹر پر گاہک کا 

 (Online Bankingآن لائن بینک کاری )

بینک ایک اہم مالیاتی ادارہ ہے جہاں پر بینک کے گاہک )کھاتہ دار( بینک میں اپنے فاضل رقومات کو جمع کرتے ہیں اور ضرورت پر نکال  

وری ہوتا ہے۔ لیکن انٹرنٹ کی ایجاد کے سبب بینک لیتے ہیں۔ روایتی  ہیقہ پر رقومات کو جمع کرنے اور نکالنے کےلئے کھاتہ دار کا بینک کو آنا ضر

وغیرہ گاہک کو فراہم پن نمبر  ‘کےلئے بینک ضروری اہم کو  نمبر  ہے۔ کھاتہ داروں کو سہولت فراہم کرنےئیہو کے استعمال  میں بھی سہولت اواا

۔ آن لائن بینک کاری دراصل بینک کی جانب سے کرتا ہے، جس کو گھر بیٹھے گاہک ضرورت پر استعمال  کرتے ہوئے لین دین انجام دے سکتا ہے

 رفرفین کو دی جانے والی سہولت ہے جس کو انٹرنٹ کے سہارے اپنے کھاتہ سے رقومات کو منتقل کرسکتا ہے۔ 

آن لائن خریداری کی صورت میں قیمت کی ادائیگی کےلئے بینک کی جانب سے بتلائے گئے مراحل پر عمل کرتے ہوئے اپنے کھاتہ سے 

ہوائی جہاز ‘ بس‘ ریلوے‘ بیمہ کی ادائیگی‘ ٹیکس کی ادائیگی‘ نل کی بل‘ نہیں بلکہ گاہک گھر بیٹھےادائیگی رقومات کی صرػ  ادا کرسکتا ہے۔ قیمت

میں سفر کےلے سیٹوں کی بکنگ وغیرہ کےلئے بینک کاری کے آن لائن سہولتوں کو استعمال  کرتے ہیں۔ انٹرنٹ بینک کاری کےلئے سافٹ ویئر 

حاصل ‘ کمپنیوں کی جانب سے سافٹ ویئر تیار کیئے جاتے ہیں۔ ان کی مدد سے گاہک کو اپنے کھاتہ کے لین دین ے پی کھاتہ میں موجود رقم کی مقدار

ہک یا کھاتہ دار لین دین کا اسٹیٹمنٹ وغیرہ م تم معلومات کو گھر بیٹھے حاصل کرسکتے ہیں۔ انٹرنٹ کی مدد سے گا‘ نکالے گئے رقم کی مقدار‘ سود کی رقم

 بھی کہتے ہیں۔  Web Bankingکی جانب سے کی جانے والی رقم لین دین کو آن لائن بینک کاری کہتے ہیں۔ اس کو انٹرنٹ بینکنگ یا 

 آن لائن بینک کاری کی اہمیت

بینکوں میں انٹرنٹ کے استعمال  سے بینک کے کاموں میں فافیت  آچکی ہے۔ آن لائن بینک کی وجہ سے دو بینکوں کے درمیان یا گاہک اور 

 بینک کے درمیان لین دین میں سہولت اواا ہوتی ہے۔ رقومایت کی بروقت منتقلی کےلئے کافی مددگار ثابت ہوتی ہے۔ تعلیم یافتہ طبقہ خاص کر

پٹرول  بھرتی وغیرہ ‘ملبوسات‘کرانہ دوکان‘دودھ گھر‘بیکری‘ سے واف  طبقہ اپنے م تم لین دین کار  کے ذریعہ انجام دتے  ہیں۔ ہولکمپیوٹر

رشوت خوری ے پی سماجی بیماریوں سے محفوظ رہ سکتے ہیں۔ ‘عمل میں لاتے ہیں۔ رقومات کے غلط کھاتوں میں منتقلیکےلئے کار  کے ذریعہ ادائیگی 

سما ج وغیرہ کو کافی سہولت اوااہوتی ہے، خاص کر تجارتی میدان میں اس کو کافی اہمیت حاصل ہے۔ ‘تاجرین‘گاہک‘یقہ لین دین میں بینکاس  ہ

مقصد  آج کے دور میں صن شخص اپنے مقام سے ہی لین دین انجام دینا چاہتا ہے۔ وقت کی بچت کے ساتھ ساتھ کام میں کفایت اندازی پر شخص کا اہم

ان مقاصد کی تکمیل میں آن لائن بینک کاری مرکزی کردار ادا کرتا ہے۔ گاہکوں کو وقت کی بچت کے ساتھ ساتھ بینک کے کام میں بھی بچت  ہے۔

ظ ہوتی ہے۔ یہ دویتں کو اوقات کا بہتر استعمال  کا موقع فراہم ہوتا ہے۔ آن لائن بینک کاری کے سبب آلودگی اور ٹریفک کے مسائل سے محفو

  ہیں۔ ساتھ ہی ساتھ یہ دررتی وسائل کا حفظ  بھی کرتا ہے۔ بالواسطہ طور پر یہ سماج میں بہتری کو فروغ دینے میں مدد دتا  ہے۔ رہتے

 (Benefits of E-Banking)فوائد  ای بینکنگ کے

 ای بینکنگ کے چند فوائد کو ذیل میں بتلایا گیا; 
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 ای بینکنگ میں گاہک تاجرین اور بینک کے کام میں کمی واقع ہوتی ہے۔  .2
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 ہوتی ہے۔  کاغذی کام نہ ہونے کے برابر ہے۔ اس لئے اخراجات میں کمی واقع .6

 رکاوٹیں اواا نہیں ہوتے۔ ‘معاشی لین دین میں کوئی علاقائی .7

 ہے۔  معلومات حاصل کرسکتا گاہک گھر بیٹھے اپنے لین دین کے لق تم مکمل .8

 نہیں پائے جاتے۔ کے امکانات دھوکہ وغیرہ ‘ غبن .9

 انتظامی اخراجات میں کمی واقع ہوتی ہے۔  .:

جس  رقمی معاملات انجام دے سکتا ہے۔ وقت کی کوئی قید نہیں ہوتی۔  وقتگاہک ا پی سہولت سے دن اور رات کے کسی بھی .21

 کی بدولت وقت کی بچت ہوتی ہے۔ 

 گاہک اپنے کھاتہ کے لق تم مکمل معلومات کو کسی بھی وقت جانچ سکتا ہے۔  .22

 بینکوں میں گاہکوں کی تعداد کم ہونے سے بینک کے کئی اخراجات میں کفایت ہوتی ہے۔  .23

 فتری اورکاغذی کام میں کفایت ہوتی ہے۔ بینکوں میں د .24

 گاہکوں کو وقت کی بچت ہوتی ہے۔   .25

 (Risk in E-Paymentای ادائیگی میں جوکھم )

میں گاہک  ئے جاتے ہیں۔ روایتی  ہز کے بینکجوکھم پابھی کاروبار میں جوکھم ایک اہم عامل ہے۔ اطر  ہر بینک کے بعض معاملات میں 

غیر محفوظ تصور کرتا ہے۔ جوکھم سے محفوظ رکھنے کےلئے بینک مختلف کو آن لائن بینکنگ سسٹم بعض اوقات کافی محفوظ تصور کرتا ہے۔ لیکن 

ای ادائیگیاں  اقسام کے ادرامات کرتا ہے۔ اس کے باوجود ٹکنالوجی کی ترقی نے صن راز کو افشاء کرنے کے جدید  ہیقے نکال  لیتا ہے۔ اطر لئے گاہک

 کرنے میں غیر محفوظ تصور کرتے ہیں۔ کمپیوٹر پر انٹرنٹ کی مدد سے مختلف یت شک کے حملے ہوتے رہتے ہیں جس کے سبب آن لائن کے م تم لین

کو محفوظ رہنا کھاتہ سے رقومات کی منتقلی وغیرہ ایسے امور ہیں جن سےگاہک ‘ ہوسکتا ہے۔ گاہکوں کے پاس ور  کی چوریواف  دین سے حملہ آور

معلومات ضروری ہوتا ہے۔ چند چالاک حملہ آور خفیہ مقامات پر بیٹھ کر انٹرنٹ کی مدد سے گاہکوں کے خفیہ معلومات کو حاصل کرنا چاہتے ہیں۔ ان 

 وغیرہ ایسےجوکھم ہیں رقومات کا نکال  لینا‘ پن نمبر کی چوریکو حاصل کرتے ہی وہ رقومات کو نکال  لیتےہیں جس سے گاہک بےخبر رہتا ہے، اس لئے 

جن سے گاہک کو محفوظ رہنا بےحد ضروری ہے۔ کس مقام سے کس وقت یہ حملے ہوتے ہیں یہ معلوم کرنا یا بروقت اس کی جانکاری حاصل کرنا 

 ہیں۔ ایک حملہ آوروں کے نئے نئے  ہیقوں سے گاہکوں کے اہم نمبرات کا سرقہ کرتے ہوئے کھاتہ سے رقومات کو نکال  لیتےمشکل ہوتا ہے۔ 

 باشعور گاہک اپنے آپ کو محفوظ رکھنے کےلئے کافی احتیاطی تدابیر اختیار کرتا ہے۔ گاہک شعوری حالت میں احتیاط سے گریز کرتا ہے جس کے

 سبب حملہ آوروں تک آسانی سے رسائی کرلیتا ہے۔ 
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  (Learning Outcomes)کتسابی نتائجا 10.4

انٹرنٹ کی مدد سے رقمی ادائیگی کو الکٹرانک ادائیگی کہتے ہیں۔ آن لائن خرید و فروخت کے سبب الکٹرانک ادائیگی تجارت کا ایک ضروری 

‘ حصہ بن چکا ہے۔ الکٹرانک ادائیگی کے ذریعہ گاہک اور تاجرین کو وقت کی بچت کے ساتھ ساتھ کافی مالی فوائد بھی حاصل ہوتے ہیں۔  یبٹ

  ‘کریڈٹ

 

ن
ے
ی

 

ئ
م
مط

اسمارٹ کار  وغیرہ آن لائن ادائیگی میں استعمال  ہونے والے اہم کار  میں الکٹرانک کے ذریعہ ادائیگی میں رفرػ اور تاجر 

ں کو بہتر ۔ زیادہ تر یتجوان طبقہ اس سہولتوتعلیم یافتہ طبقہ خاص کر کمپیوٹر پر عبور رکھنے والا طبقہ آن لائن ادائیگی سے مستفید ہوسکتا ہےہوتے ہیں۔ 

رقومات کی منتقلی وغیرہ میں مختلف کار س کو استعمال  کرتے ہیں۔ خفیہ طور پر چند حملہ آور موجود ‘کرتے ہیں۔ گھریلو خرید و فروختطور پر استعمال  

 صرػ میں استعمال  کرلیتے اکاؤنٹ نمبر وغیرہ کی چوری کے ذریعہ رقومات کو اپنے ذاتی‘کو  نمبر‘ ہوتے ہیں جو آن لائن لین دین کے دوران پن نمبر

صن ایک گاہک پر حملہ میں تبدیلی لائی جاتی رہی ہے۔ ہیں جن سے گاہک بےخبر رہتاہے، یہ ایک جوکھم ہے ان جوکھم کو کم کرنے کےلئے ٹکنالوجی 

 آور حملہ نہیں کرتا بلکہ موقع و دیگر حالات کو دیکھتے ہوئے نمبرات کا سرقہ کرلیتا ہے۔ 

  (Model Examination Questions) امتحانی سوالاتنمونہ  10.5

 خالی جگہوں کو پُر کیجئے۔ 

 ہیں۔  ____________آن لائن ادائیگی میں استعمال  ہونے والے چند اہم کار   1.

.2 EFT  ہے۔  ___________________کا پھیلاؤ 

 ہیں۔________________ای ادائیگی میں استعمال  چند اہم آلات 3.

 جوابات کےحامل سوالاتمختصر 

 الکٹرانک ادائیگی کی تعریف کرتے ہوئے اس کے فوائد بیان کیجئے۔ 1.

 الکٹرانک ادائیگی کے مختلف  ہیقوں کی وضاحت کیجئے۔  2.

 سے یا  3.

  

ک
 مراد ہے۔ای بن

 آن لائن ادائیگی میں درپیش مشکلات کوبیان کیجئے۔ 4.

 طویل جوابات کےحامل سوالات

 ادائیگی میں استعمال  مختلف کار س کی وضاحت کیجئے۔آن لائن  ۔5 

 آن لائن ادائیگی کی اہمیت وافادیت پربحث کیجئے۔ ۔6 

 س کی وضاحت کیجئے۔ای ادائیگی کے مختلف ما  ۔7 

 رقومات کی ادائیگی کےباب الداخلہ کی وضاحت کیجئے۔ ۔8 

 آن لائن بنک کاری کی اہمیت کوبیان کیجئے۔ ۔9 
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 پےمنٹ گیٹ ویز۔11یونٹ 

(Payment Gateways) 

    Structure of the unit             اکائی کے اجزا

 Objectives                          مقاصد 11.0

 Introduction                      تمہید 11.1

 کے طریقوں کا ارتقاء 11.2

ی

  Payment Methods Evolution of  Electronic           الیکٹرانک ادائگ

 How Payment Gateways Work         پے منٹ گیٹ ویز کے کاؾ کرنے کا طریقہ 11.3

 Types of Payment Gateways               پے منٹ گیٹ ویز   کی اقساؾ 11.4

 Encryption and Security Features    خفیہ کاری اور حفاظتی خصوصیات 11.5

 Types of  Electronic Fund Transfers             منتقلی کی اقساؾالیکٹرانک فنڈ کی  11.6

 و ں کے فوائد   11.7
گی

ی

ئ
 Advantages of Electronic Payments             الیکٹرانک ادا

 Learning Outcomes                   اکتسابی نتائج 11.8

                     Keywords                  کلیدی الفاظ 11.9

ه امتحانی سوالات 11.10

 

 Model Examination Questions           نموئ

 (Objectives) مقاصد 11.0

 :اس اکا ئی کے مطالعہ کے بعد آپ اس قابل ہو جائیں گے کہ

 آؿ لائن لین دین کو آساؿ بنانے میں ادائیگی کے گیٹ ویز کے کردار کو سمجھ سکیں۔ 

  کے گیٹ ویز کے ذریعہ لین دین کے عمل کی وضاحت کر سکیں۔ادائیگی 

 ادائیگی کے گیٹ ویز کی مختلف اقساؾ کے درمیاؿ فرؼ کرسکیں۔ 

  و رٹی  کی اہمیت اور فراڈ کی روک تھاؾ پر تبصرہ کر سکیں۔ 
ی کی
س

 ادائیگی کے گیٹ ویز میں 

 (Introduction) تمہید 11.1

 ڈالؿ ز ڈز اور ں تں کہ کہ ورل سا سا تؿ کہ کی رمیوں کں کی ا  ای کامرس میں آؿ لائن شاپنگ سے لے کر ڈیجیٹل

ری وسیع رینج شامل ہے۔ اس میں خریدار اور بیچنے والے کے درمیاؿ رقوؾ اور ڈیٹا کی الیکٹرانک منتقلی شامل ہے۔ یہ طریقہ افراد اور کاروبا
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مہ داریوں کے لیے ادائیگیاں کرنے اور وصوؽ کرنے کی سہولت فراہم اداروں کو ڈیجیٹل پلیٹ فارمز کے ذریعہ اشیا، خد تت یا دیگر  تلی ذ

تی کرتا ہے۔ آؿ لائن ادائیگی، فریقین کے درمیاؿ رقوؾ کی بغیر کسی رکاوٹ کے منتقلی کو آساؿ بنانے کے لیے مختلف ٹیکناز جیز کا فائدہ اٹھا

۔ یہ نقطہ نظر فزیکل کرنسی یا روایتی بینکنگ آلات کی ضرورت کو ہے، جیسے کہ محفوظ ویب سائٹس، ادائیگی کے گیٹ ویز، اور ڈیجیٹل والیٹ

 ختم کرتا ہے، جو ڈیجیٹل دور میں  تلی لین دین کرنے کا ا  آساؿ اور موثر طریقہ پیش کرتا ہے۔ آؿ لائن ادائیگیوں میں وسیع پیمانہ پر

ر پشن رموسز جو کیش لیس اور الیکٹرانک طور پر چلنے والی رمیوں کں کا احاطہ کیا جا سکتا ہے، بشموؽ آؿ لائن شاپنگ، بل کی ادائیگی، 
 سک
سب

اور  

 معیشت کی طرػ مجموعی طور پر تبدیلی میں معاوؿ ہے۔ا

  ایسے دور میں جہاں بٹن کے کلک سے دنیا بھر میں لین دین مکمل ہو سکتی ہے، اس میکانزؾ کو سمجھنا اہم ہے  جو محفوظ آؿ لائن ا

ہے۔ اس اکائی میں ہم پے منٹ یا  ادائیگی کے گیٹ ویز کی اہمیت کو جانیں گے جو ای کامرس کے وسیع منظر نامہ میں ادائیگیوں کو ممکن بناتا 

س، اور 

 

ی ب
ل

بغیر کسی رکاوٹ کے لین دین کی سہولت فراہم کرتے ہیں۔یہ صارفین کے ادائیگی کے طریقوں جیسے کریڈٹ کارڈز یا ڈیجیٹل وا

ؿ ثالث کے طور پر کاؾ کرتے ہیں، اس بات کو یقینی بناتے ہوئے کہ لین دین محفوظ اور  مؤثر  طریقہ تاجروں کے بینک اکالنٹس کے درمیا

سے انجاؾ پائے۔ ادائیگی کا گیٹ وے صارػ کے حساس ادائیگی کے ڈیٹا کی حفاظت کرتا ہے کیونکہ یہ اسے مرچنٹ سے حاصل کرنے 

 تے ہوئے جاری نندہہ کہ ہنچاتتا ہے۔  (  کا استعماؽ کرencryptionوالے اور پھر ڈیٹا انکرپشن )

 کے طریقوں کا ارتقاء 11.2

ی

 ( Evolution of  Electronic  Payment Methods)     الیکٹرانک ادائگ

ا  امریکی ملٹی  Western Unionکی دہائی میں ہوئی جب ویسٹرؿ یونین  ) 1870الیکٹرانک ادائیگیوں کی کی شروعات 

( کا آغاز کیا۔ تب سے ز گ اشیاءاور خد تت کی ادائیگی کے EFTمیں الیکٹرانک فنڈ ٹرانسفر ) 1871نیشنل  تلیاتی خد تت  کمپنی ہے( نے 

کی  1960سے لے کر  1870لیے رقم بھیجنے کے اس خیاؽ سے متاثر ہوئے ہیں کہ انہیں ضروری نہیں کہ وہ جسمانی طور پر موجود  ہوں۔  

ریزرل آػ امریکہ نے رقم کی منتقلی کے لیے  کی دہائی میں فیڈرؽ 1910دہائی کے آخر کہ ادائیگیوں میں آہستہ لیکن بتدریج تبدیلی آئی۔ 

 1959کی دہائی میں ڈائنرز کلب انٹر نیشنل   پہلی خود مختار کریڈٹ کارڈ کمپنی کے طور پر قائم ہوئی۔  1950ٹیلی یواػ کا استعماؽ شروع کیا۔ 

کی دہائی میں ز گ خریداری کے  1970ایا۔ میں امریکن ایکسپریس نے دنیا کو الیکٹرانک ادائیگیوں کے لیے پہلا پلاسٹک کارڈ متعارػ کر

میں، آٹومیٹڈ کلیئرنگ ہالز کو بڑی مقدار میں لین دین کے عمل کے  1972عمل کے حصہ کے طور پر کمپیوٹرز پر زیادہ انحصار کرنے لگے۔ 

 لیے تیار کیا گیا تھا۔ اس کے بعد انٹرنیٹ وجود میں آیا۔ 

انٹرنیٹ بینکنگ خد تت پیش کی گئیں۔ لیکن یہ آؿ لائن ادائیگی کے نظاؾ صارػ کی دہائی میں بینک صارفین کو آؿ لائن  1990

میں ایمیزاؿ نے اپنی آؿ لائن پیشکش کا آغاز کیا تھا جس کی شروعات کتابوں کی دکاؿ کے طور پر کی گئی  1994دوست نہیں تھے۔  ساؽ 

کو عاؾ طور پر ادائیگی کے گیٹ ویز کی تخلیق کا ساؽ کے طور پر  1994، تھی۔ جبکہ آؿ لائن ادائیگیوں کے تصور کو پہلے  ہی دریافت کیا گیا تھا

میں رکھی گئی تھی، اور ا  ساؽ بعدیہ  رقم کی منتقلی کے لیے ا  پلیٹ فارؾ کے  1998( کی بنیاد PayPalتسلیم کیا جاتا ہے۔ پے پاؽ )

معنوں میں آغاز کر دیا ۔ صارفین معموؽ کے مطابق آؿ لائن کی دہائی کے اواسا میں ای کامرس نے صحیح  2000طور پر لانچ کیا گیا۔ 
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میں موباسا سائٹ کا آغاز کیا اور  2001خریداری کر رہے تھے اور اسٹورز میں قدؾ رکھے بغیر محفوظ لین دین کر رہے تھے۔ ایمیزوؿ نے 

 اسی طرح  بہت سی دورمی کمپنیاں تیزی سے اس رجحاؿ کا فائدہ اٹھا رہی ہیں۔ 

 انک ادائیگیوں میں پیش رفت اس کی  م ئم لائن کے ذریعہ دتے ہی ہیں: آئیے  الیکٹر

i. 1871ویسٹرؿ یونین نے منی ٹرانسفر متعارػ کرایا : 

میں پہلے الیکٹرانک فنڈ ٹرانسفر سسٹم کے آغاز کے ساتھ الیکٹرانک رقم کی منتقلی کی  1871میں قائم ہوا، نے  1851ویسٹرؿ یونین جو 

 ، جس سے صارفین کو نسلک  رقم کے ساتھ ٹیلی یواؾ بھیجنے کی سہولت فراہم کی  گئی۔خد تت متعارػ کروائیں

ii. 1914فیڈرؽ ریزرلسسٹم کی تخلیق : 

ڈ بینکنگ سسٹم فراہم کرکے الیکٹرانک ادائیگیوں کی ترقی 

  

ریاست ہائے متحدہ میں فیڈرؽ ریزرو سسٹم کے قیاؾ نے زیادہ منظم اور ریگول 

 میں اہم کردار ادا کیا۔

iii. 1946پہلا بینک الیکٹرانک کمپیوٹر : 

ر یٹر اینڈ کمپیوٹر )
ی گ

 

ب

 

ئ

میں مکمل ہوا تھا۔  1946(، جو کہ قدیم ترین الیکٹرانک کمپیوٹرز میں سے ا  ہے، ENIACالیکٹرانک نیومریکل ا

 کی بنیاد رکھی۔ایوچہ براہ راست الیکٹرانک ادائیگیوں سے متعلق نہیں، کمپیوٹرز کی آمد نے مستقبل میں ہونے والی پیشرفت 

iv. 1950-1960کریڈٹ کارڈز اور چارج کارڈز : 

کی دہائیوں میں کریڈٹ کارڈز اور چارج کارڈز کا تعارػ دیکھا گیا، جو صارفین کو خریداری  1960اور  1950جیسا کہ پہلے ذکر کیا گیا ہے، 

 کرنے کا ا  آساؿ طریقہ پیش کرتے ہیں۔

v. 1968ف ػ کرایا: بینک آػ امریکہ نے پہلی آٹومیٹک ٹیلر
ر

 

تی
  شین  )اے ٹی ایم(  

میں پہلا اے ٹی ایم متعارػ کرایا، جس نے صارفین کے اپنے فنڈز کہ رسائی کے طریقہ میں انقلاب برپا کیا  1968بینک آػ امریکہ نے 

 اور الیکٹرانک بینکنگ کے دور کا آغاز کیا۔

vi. 1970 ( کی دہائی: الیکٹرانک فنڈز ٹرانسفر کی ترقیEFT) 

( نظاؾ کا تصور شکل اختیار کرنا شروع ہوا، جس سے  تلیاتی اداروں کے درمیاؿ رقم کے EFTئی میں، الیکٹرانک فنڈز ٹرانسفر )کی دہا 1970

 الیکٹرانک تبادلے کو آساؿ بنایا گیا۔

vii. 1970-1980 کی دہائی: ڈیبٹ کارڈز اور پی او ایس سسٹم 

کی، جس سے صارفین کو براہ راست اپنے بینک اکالنٹس سے الیکٹرانک کی دہائیوں میں اہمیت حاصل  1980اور  1970ڈیبٹ کارڈز نے 

 ( سسٹمز بھی زیادہ وسیع ہو گئے۔POSٹرانزیکشن کرنے کا موقع ملا۔ پوائنٹ آػ سیل )

viii. 1983آؿ لائن بینکنگ کا تعارػ : 

لنٹس کہ رسائی حاصل کر سکیں کی دہائی کے اواسا میں ابھرنا شروع ہوئیں، جس سے صارفین اپنے اکا 1980آؿ لائن بینکنگ خد تت 

 اور الیکٹرانک طور پر  تلی لین دین کر سکیں۔
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ix. 1990 کی دہائی: انٹرنیٹ پر مبنی ادائیگیوں میں اضافہ 

میں قائم ہونے والی پے پاؽ جیسی کمپنیوں  1998کی دہائی میں انٹرنیٹ کی ترقی کے ساتھ آؿ لائن ادائیگیوں میں اضافہ دیکھا گیا۔  1990

 رقم کی منتقلی کو آساؿ بنانے میں اہم کردار ادا کیا۔ نے آؿ لائن

x. 2000 س

 

ی ب
ل

 کی دہائی: کنٹیکٹ لیس ادائیگیاں اور موباسا وا

کی دہائی میں مقبولیت حاصل کی، جو صارفین کو لین دین کرنے کے  2000کنٹیکٹ لیس ادائیگی کی ٹیکناز جی اور موباسا والیٹ رموسز نے 

  فراہم کرتے ہیں۔لیے زیادہ آساؿ اور محفوظ طریقہ

xi. 2009بٹ کوائن اور کرپٹو کرنسیوں کا تعارػ : 

میں بٹ کوائن کے آغاز نے کرپٹو کرنسیوں کا آغاز کیا، جس نے بلاک چین ٹیکناز جی پر مبنی الیکٹرانک ادائیگی کی ا  نئی شکل  2009

 متعارػ کرائی۔

xii. 2010-2020(فن ٹیک کی جدت :Fintech Innovations اور سنٹرؽ  )( بینک ڈیجیٹل کرنسیاںCBDCs) 

 ٹیک، مصنوعی ذہانت، اور مرکزی بینک کی ڈیجیٹل کرنسیوں کی تلاش میں جاری جدت کا مشاہدہ کیا  2020اور  2010

 

ن
ِ
ف

کی دہائیوں میں 

 گیا کیونکہ الیکٹرانک ادائیگی کے طریقہ مسلسل تیار ہوتے رہے۔

 (How Payment Gateways Work ) پے منٹ گیٹ ویز کے کاؾ کرنے کا طریقہ 11.3

جیسا کہ ہم نے دیکھا ہے،  ادائیگی کا گیٹ وے ا  محفوظ آؿ لائن رموس ہے جو آؿ لائن لین دین کے دوراؿ گاہک اور تاجر 

کے درمیاؿ ثالث کا کاؾ کرتا ہے۔ یہ گاہک کی حساس  تلی معلو تت جیسے کریڈٹ کارڈ کی تفصیلات کو جاری کرنے والے بینک کو اجازت کے 

 ری کے بعد ادائیگی کا گیٹ وے پھر رقم کو مرچنٹ کے بینک اکالنٹ میں منتقل کر دیتا ہے۔ لیے منتقل کرتا ہے۔ منظو

 یہ ہیں۔   entitiesادائیگی کے عمل میں شامل مختلف کلیدی 

س، : وہ آؿ لائن کاروبار جو کارڈ کی ادائیگی قبوؽ کرتا ہے، کسی بھی عمودی طور پر کاؾ کرتا ہے )جیسے، سفر، خوردہ، ای کامرمرچنٹ  .1

گ، فاریکس، وغیرہ( اور صارفین کو ڈیجیٹل یا جسمانی مصنوعات یا خد تت فراہم کرتا ہے۔

 

ی
 م
گی

 

)جسے کارڈ ہولڈر بھی کہا جاتا ہے( : وہ فرد جو اؿ سا تؿ اور خد تت کہ رسائی حاصل کرتا ہے جسے مرچنٹ بیچ رہا ہے اور لین صارػ  .2

 دین شروع کرتا ہے۔

: بینک،  تلیاتی ادارہ، کمپنی، یا کریڈٹ یونین جو کارڈ اسکیموں کی جانب سے صارفین کو ادائیگی کارڈ جاری کرنے والا بینک، یا جاری نندہہ  .3

 جاری کرتی ہے یا اس میں مدد کرتی ہے۔

تاجروں کی جانب سے کارڈ کی  : وہ  تلیاتی ادارہ جو مرچنٹ اکالنٹ کو برقرار رکھتے ہوئے حاصل کرنے والا بینک، یا حاصل نندہہ .4

ادائیگیوں پر کارروائی کرتا ہے۔ اس کے اہم کرداروں میں سے ا  کارڈ کی ادائیگی کے ڈیٹا کو کارڈ اسکیموں پر محفوظ طریقہ سے روٹ 

 کرنا ہے )اس میں سے مزید نیچے( جاری نندہہ کی اجازت کے لیے۔
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 لین دین کے عمل میں شامل مختلف فریقوں کے درمیاؿ ادائیگی کے ڈیٹا کی : وہ ٹیکناز جی جو تاجروں کے ذریعہادائیگی کا گیٹ وے  .5

تصدیق اور محفوظ طریقہ سے منتقلی کے لیے استعماؽ کی جاتی ہے۔ شامل فریقین کی طرػ سے ادائیگی کی منظوری یا مسترد ہونے کے 

 بعد، ادائیگی کا گیٹ وے متعلقہ پیغاؾ مرچنٹ کو واپس بھیج دیتا ہے۔

 کے عمل کے مختلف مراحل ذیل میں بیاؿ کئے گئے ہیں: الیکٹر 

ی

 انک ادائگ

صارػ کا ادائیگی کی معلو تت درج کرنا:  صارػ اپنی ادائیگی کی معلو تت، جیسے کہ اس کا کریڈٹ کارڈ نمبر، میعاد ختم ہونے کی تاریخ،  .1

 کوڈ، مرچنٹ کی ویب سائٹ پر ا  محفوظ فارؾ میں داخل کرتا ہے۔ CVVاور 

جیسے صنعت کے معیاری حفاظتی  SSL/TLSکرنا: ادائیگی کا گیٹ وے اس کے بعد  encrypt کا گیٹ وے ڈیٹا کو ادائیگی .2

 کرتا ہے۔ encryptپروٹوکوؽ کا استعماؽ کرتے ہوئے صارػ کی حساس معلو تت کو 

بینک )جاری کرنے والے بینک( کو  جاری کرنے والے بینک کو ڈیٹا کی منتقلی: اس کے بعد خفیہ کردہ ڈیٹا کو اجازت کے لیے صارػ کے .3

 بھیجا جاتا ہے۔

جاری کرنے والے بینک کے ذریعہ معلو تت کی تصدیق: جاری کرنے والا بینک صارػ کی معلو تت کی تصدیق کرتا ہے اور طے کرتا  .4

 ہے کہ لین دین کی منظوری دی گئی ہے یا مسترد۔

ہے تو، جاری کرنے والا بینک ادائیگی کے گیٹ وے کو ا  پیغاؾ بھیجتا ہے جس لین دین کی منظوری یا انکار: ایو لین دین منظور ہو جاتا  .5

 میں رقوؾ کی منتقلی کی اجازت ہوتی ہے۔ ایو لین دین کو مسترد کر دیا جاتا ہے، تو صارػ کو انکار کی وجہ سے مطلع کیا جائے گا۔

 اکالنٹ سے مرچنٹ کے بینک اکالنٹ میں منتقل کردی مرچنٹ کو فنڈز کی منتقلی: لین دین کی منظوری کے بعد، رقوؾ کسٹمر کے بینک .6

 جاتی ہیں۔

 ادائیگی کی تصدیق: کسٹمر اور مرچنٹ دونوں کو کامیاب ٹرانزیکشن کے بارے میں مطلع کیا جاتا ہے۔ .7

            (Types of Payment Gateways)  پےمنٹ گیٹ ویز کی اقساؾ 11.4

ہیں، اور اؿ کی درجہ بندی مختلف معیارات جیسے انضماؾ، ملکیت، اور فعالیت کی بنیاد پر کی جا ادائیگی کے گیٹ ویز کی مختلف اقساؾ   

 عاؾ اقساؾ  دیکھیں گے۔ 3سکتی ہے۔  ہم ں تں اؿ کی 

 ادائیگی کے گیٹ وے کی میزبانی کی۔

 ( Hosted Payment Gatewayہوسٹڈ پے منٹ گیٹ وے  ) .1

کارروائی کا حل ہے جہاں ا  فریق ثالث رموس فراہم نندہہ ، کاروبار کے لیے ادائیگی کے نظاؾ ہوسٹڈ پےمنٹ گیٹ وے ا  ادائیگی کی 

 پر ضم کرتی ہے۔ جب گاہک خریداری 

 

ن

 

 ش
ی کب
 ی ل
ی

کی میزبانی کرتا ہے، جس کے بعد کمپنی  ادائیگی کے نظاؾ کو اپنی ویب سائٹس یا موباسا ا

'کے لنک پر کلک کرتے ہیں، جو انہیں میزباؿ یا ادائیگی کی خدمت pay now  '' یاbuy nowکرنے کے لیے تیار ہوتا ہے، تو وہ صرػ '

[( کے صفحہ پر لے جاتا ہے۔ ں تں صارػ کو متعلقہ کارڈ یا بینک کی معلو تت PSPفراہم کرنے والے ) یعنی پےمنٹ رموس پرووائڈر ]
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(  وصوؽ کرنے کے confirmation messageؾ )درج کرنے کی ضرورت ہوتی ہے۔ تصدیق کے بعد گاہک اپنے آرڈر کا تصدیقی  پیغا

کیا جاتا ہے۔ اس قسم کے گیٹ وے میں مرچنٹ ادائیگی کی کسی بھی حساس معلو تت کو  redirectلیے پھر مرچنٹ کی ویب سائٹ پر

 جائئے ادائیگی کا گیٹ ہینڈؽ نہیں کرتے ہیں، جس کا مطلب ہے کہ کمپنی اپنے رمورز پر ادائیگی کا کوئی ڈیٹا اسٹور نہیں کرتی ہے۔ اس کے

 و رٹی کا خیاؽ رکھتا ہے، اس بات کو یقینی بناتے ہوئے کہ لین دین محفو
ی کی
س

ظ وے فراہم نندہہ کمپنی کے لیے تماؾ ادائیگی کی پروسیسنگ اور 

 Amazonاور   PayPalاور صنعت کے معیارات کے مطابق ہوں۔اور کمپنی کو اس رموس کے لیے فیس کی ادائیگی کرنی ہوتی ہے۔  

Pay   مقبوؽ ہوسٹڈ پےمنٹ گیٹ ویز ہیں۔ 

2. API (  ہوسٹڈ پے منٹ  گیٹ وےAPI-hosted Payment Gateway) 

 پرویواؾ انٹرفیس )

 

ن

 

 ش
ی کب
 ی ل
ی

( کے ذریعہ ادائیگیوں پر کارروائی کرتا ہے،  اور اس طرح صارفین کو چیک آلٹ کے APIیہ گیٹ وے ا

 non-hosted paymentرہنے کے قابل بناتا ہے۔ س گیٹ وے کو پورے عمل کے  دوراؿ مرچنٹ کی ویب سائٹ پر  ہی 

gateway   بھی کہا جاتا ہے۔یہ  گیٹ وے مکمل طور پر حسب ضرورت چیک آلٹ تجربہ پیش کرتا ہے اور اسے موباسا سمیت متعدد

 کی حفاظت کی ذمہ دار ہوتی ہے۔ سسٹمز میں ضم کیا جا سکتا ہے۔ کمپنی، ویب سائٹ کے ڈیزائن کے مکمل کنٹروؽ میں ہوتی ہے اور لین دین

 و رٹی کو یقینی بنانے کے لیے کمپنی  کو حساس ڈیٹا کو محفوظ بنانے اور 
ی کی
س

PCI DSS  جیسے سخت حفاظتی معیارات کی تعمیل کو یقینی بنانے کے

منٹ گیٹ وے کے مقابلہ ادائیگی کے گیٹ ویز کو ہوسٹڈ پے APIرمٹیفیکیشن جیسے وساسا میں رم تیہ کاری کرنی ہوتی ہے۔  ا SSLلیے 

میں زیادہ وساسا درکار ہوتے ہیں، اس لیے وہ بڑے یا قائم شدہ کاروباروں، یا ایسے برانڈز کے لیے زیادہ موزوں ہیں جو چیک آلٹ کے 

( 

ی 

 

 ر ی
ی ی
ش
ئ ک

ین (  کو برقرار رکھنا چاہتے ہیں۔  اس کی ا   بہترuser experienceپورے عمل میں ا  مستقل برانڈنگ اور یوزر ا

 ہے۔  Razorpayمثاؽ 

  (Self-hosted Payment Gatewayسیلف ہوسٹڈ پے منٹ  گیٹ وے  ) .3

سیلف ہوسٹڈ ادائیگی کا گیٹ وے ا  ایسا طریقہ ہے جو کاروباروں کو پورے ادائیگی کے عمل پر مؤثر اور محفوظ طریقے سے مکمل کنٹروؽ 

(  پیمنٹ گیٹ وے بھی کہا جاتا ہے جس میں کلائنٹ کو مرچنٹ کی pro-hostedبرقرار رکھنے کا اختیار دیتا ہے۔اس قسم کو پرو ہوسٹڈ )

 ویب سائٹ پر کارڈ یا بینک کی تفصیلات فراہم کرنا شامل ہوتا ہے۔ جمع کرانے پر، ڈیٹا پھر ادائیگی کے گیٹ وے کے یو آر ایل پر منتقل ہو

براہ راست ادائیگی کے لین دین کا انتظاؾ اور عمل کرتے ہیں، اور  ا  جاتا ہے۔ اس طریقہ کار میں تاجر اپنے انفراسٹرکچر کے اندروؿ ہی 

محفوظ، حسب ضرورت اور جوابدہ ادائیگی کے سفر کو یقینی بناتے ہیں۔ خود میزباؿ ادائیگی کے گیٹ ویز کمپنیوں کو چیک آلٹ کے پورے 

دیتے ہیں جس میں برانڈنگ اور صارػ کے بہتر   عمل کو اؿ کی مخصوص ضروریات کے مطابق تیار کرنے اور کنٹروؽ کرنے کی اجازت

تجربہ کے اہداػ شامل ہو سکتے ہیں۔ خود میزباؿ سیٹ اپ میں ادائیگی کی معلو تت کی ملکیت اور تحویل، جیسے کریڈٹ کارڈ کی تفصیلات یا 

 انحصار کو م  کرتا ہے اور ڈیٹا کی ملکیت ڈیجیٹل والیٹ ڈیٹا، تاجر کے دائرہ کار میں مضبوطی سے رہتے ہیں۔ یہ فریق ثالث فراہم نندہگاؿ پر

 و رٹی کو مضبوط کرتا ہے۔ سیلف ہوسٹڈ ادائیگی کا گیٹ ے کی مثالیں 
ی کی
س

 ہیں۔   Shopifyاور    Stripeاور 
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    (Encryption and Security Features)  خفیہ کاری اورحفاظتی خصوصیات 11.5

ادائیگی کے گیٹ وے کی فعالیت کا مرکز مضبوط انکرپشن اور حفاظتی اقدا تت کا نفاذ ہے۔ خفیہ کاری معلو تت کو اس طرح سے این کوڈ 

کرنے کا عمل ہے جس سے صرػ مجاز فریق ہی اس کہ رسائی حاصل کر سکتے ہیں اور اسے سمجھ سکتے ہیں۔ مختلف خفیہ کاری اور حفاظتی 

 ہے۔  اقدا تت  کی ں تں تشر

ی

 یح  کی ئ

 و رٹی .1
ی کی
س

 و ر ساکٹس لیئر اور ٹرانسپورٹ لیئر 
ی کی
س

 

Secure Sockets Layer و رٹی  دو  کرپٹویوافک پروٹوکوؽ ہیں جو آؿ لائن ادائیگیوں کی حفاظت اور 
ی کی
س

اور  ٹرانسپورٹ لیئر 

( کو یقینی بنانے میں اہم کردار ادا کرتے ہیں۔ یہ پروٹوکوؽ صارػ کے ویب برالزر اور ویب سائٹ کے رمور کے privacyرازداری   )

 TLSاور  SSLدرمیاؿ ا  محفوظ مواصلاتی چینل قائم کرنے کے لیے استعماؽ کیے جاتے ہیں۔ آؿ لائن ادائیگیوں کے تناظر میں، 

کرتے ہیں، اورحساس معلو تت جیسے کہ کریڈٹ کارڈ کی encryptہونے والے ڈیٹا کو صارػ اور ادائیگی کے گیٹ وے کے درمیاؿ منتقل

 تفصیلات کو ممکنہ ل ری کرنے واز ں اور غیر مجاز رسائی سے بچاتے ہیں۔ ہم آہنگی اور غیر متناسب خفیہ کاری کے امتزاج کو استعماؽ کرتے

 کی رازداری اور سایت ک کو یقینی بناتے ہیں۔ یہ  پروٹوکاؽ آؿ لائن لین دین کے دوراؿ تبادلہ کردہ ڈیٹا TLSاور  SSLہوئے، 

 کرپٹویوافک پرت کو یقینی بناتے ہیں  تا کہ ایو ڈیٹا ل ری ہو  بھی جائے تو بھی ڈیٹا ناقابل سمجھ اور محفوظ رہے۔

پر محفوظ طریقہ سے منتقل کی جائیں۔  یقینی بناتا ہے کہ معلو تت انٹرنیٹ TLSیا  SSLجب کوئی صارػ آؿ لائن ادائیگی شروع کرتا ہے  تو  

اس عمل میں ا  محفوظ کنکشن قائم کرنے کے لیے کلیدی تبادلے اور تصدیقی اقدا تت کا ا  سلسلہ شامل ہے۔ اس محفوظ کنکشن کو 

 )httpsویب سائٹ یو آر ایل میں "

 

ن

ی ک

ی

ی

صارفین کو بصری (ہوتا ہے، جو " سے ظاہر کیا جاتا ہے، اور اس کے ساتھ ا   پیڈ لاک آ

 اشارے فراہم کرتا ہے کہ اؿ کی ادائیگی کی معلو تت محفوظ کنکشن پر منتقل کی جا رہی ہیں۔ ل نکہ صارفین کے ساتھ اعتماد پیدا کرنے میں

آؿ لائن ادائیگی کی حفاظت سب سے اہم ہے، ایس ایس ایل اور ٹی ایل ایس ای کامرس پلیٹ فارمز کو سپورٹ کرنے والے بنیادی 

 نچہ کے لازمی اجزاء بن گئے ہیں، جو ڈیجیٹل دائرہ میں  تلی لین دین کی رازداری اور سایت ک کو تقویت دیتے ہیں۔ڈھا

 ( Tokenizationٹوکنائزیشن  ) .2

ٹوکنائزیشن آؿ لائن ادائیگیوں کے دائرہ میں ا  اہم حفاظتی قدؾ ہے، جو کہ حساس  تلیاتی معلو تت کی حفاظت کے لیے ا  مضبوط 

فراہم کرتا ہے۔ ادائیگی کی کارروائی کے تناظر میں، ٹوکنائزیشن میں صارػ کے اصل ادائیگی کارڈ کی تفصیلات، جیسے کریڈٹ کارڈ  طریقہ

کے ساتھ تبدیل کرنا شامل ہے۔  (unique identifierمنفرد شناخت نندہہ   )طور پر تیار کردہ ٹوکن  یا   randomنمبر، کو ا  منفرد اور 

(کے طور پر کاؾ کرتا ہے اور حقیقی ڈیٹا کے جائئے لین دین کے لیے استعماؽ ہوتا ہے۔ surrogateڈیٹا کے لیے رموگیٹ  ) یہ ٹوکن حقیقی

ں کہ متعلقہ ٹوکنائزیشن کا فائدہ اس حقیقت میں مضمر ہے کہ ایو ٹوکنائزڈ ڈیٹا کو روکا بھی گیا ہو، تو یہ ممکنہ حملہ آوروں کے لیے بیکار ہوگا کیو

فک کلید کے بغیر  ڈیٹا کو ڈیکرپٹ کرنا اور اصل ادائیگی کی معلو تت کہ رسائی حاصل کرنا،  نا ممکن ہوتا ہے۔ یہ ڈیٹا کی خلاػ کرپٹویوا

 ورزیوں اور حساس  تلی تفصیلات کہ غیر مجاز رسائی کے خطرہ کو نمایاں طور پر م  کرتا ہے۔
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مزید برآں ٹوکنائزیشن ادائیگی کے عمل میں شامل مختلف اداروں کو اصل ادائیگی کارڈ ڈیٹا کی نمائش کو محدود کرکے آؿ لائن ادائیگیوں  

 و رٹی کی ا  اضافی تہہ کا اضافہ کرتی ہے۔ مرچنٹس، پےمنٹ پروسیسرز، اور دیگر ثالث صرػ ٹوکنائزڈ معلو تت کو ہینڈؽ کرتے 
ی کی
س

میں 

 کے  تلیلیاتی نظاؾ میں زوروری کے نکات کو م  کرتے ہیں۔ یہ طریقہ آؿ لائن لین دین کی مجموعی حفاظتی پوزیشن کو بڑھاتا ہے، ہیں، ادائیگی

جس سے صارفین اور ڈیجیٹل کامرس میں مشغوؽ کاروبار دونوں میں اعتماد پیدا ہوتا ہے۔ ٹوکنائزیشن کو  تلیاتی صنعت میں بڑے  پیمانہ پر 

ہے، جو آؿ لائن ادائیگیوں کے بڑھتے ہوئے منظر نامہ کے لیے ا  محفوظ بنیاد فراہم کرتا ہے اور بڑھتی ہوئی ڈیجیٹل دنیا میں اپنایا جاتا 

 صارفین کے  تلیاتی ڈیٹا کی حفاظت کے لیے جاری کوششوں میں تعاوؿ کرتا ہے۔

 ( Advanced Encryption Standardایڈوانسڈ انکرپشن اسٹینڈرڈ  ) .3

 و رٹی اور کارکردگی AESنکرپشن اسٹینڈرڈ )ایڈوانسڈ ا
ی کی
س

( جدید کرپٹویوافک پروٹوکولز میں ا  انتہائی اہم میعار ہے  جو اس کی مضبوط 

میں قائم کیا گیایہ الگورتھم  2001( کے ذریعہ NISTکے لیے بڑے پیمانہ پر مقبوؽ ہے۔ نیشنل انسٹی ٹیوٹ آػ اسٹینڈرڈز اینڈ ٹیکناز جی )

ر ک کلید ) AES کے لیے اسٹینڈرڈ بن گیا، بشموؽ آؿ لائن مواصلات اور  تلیاتی لین دین ۔ متعدد ایپلی کیشنز

 

ی ی
م
س

symmetric key  )

کی خفیہ نگاری کا استعماؽ کرتا ہے، جہاں ا  ہی کلید کو خفیہ کاری اور ڈکرپشن دونوں کے لیے استعماؽ کیا جاتا ہے۔ جب کوئی صارػ آؿ 

 اس کے ڈیوائس )جیسے کمپیوٹر یا اماررٹ فوؿ( اور ادائیگی کے گیٹ وے رمور کے درمیاؿ راطہ  کو محفوظ لائن ادائیگی شروع کرتا ہے، تو

اکثر اؿ لین دین کے دوراؿ  AESرکھنے کی ضرورت ہوتی ہے تاکہ ادائیگی کی تفصیلات کہ غیر مجاز رسائی اور رکاوٹ کو روکا جا سکے۔ 

ؽ کیا جاتا ہے، اس بات کو یقینی بناتا ہے کہ ایو روکا بھی جائے تو بھی معلو تت متعلقہ ڈکرپشن کلید تبادلہ شدہ ڈیٹا کو خفیہ کرنے کے لیے استعما

 کے بغیر ناقابل فہم رہتی ہے۔

انکرپشن کا اطلاؼ  AESمثاؽ کے طور پر جب کوئی صارػ اپنے کریڈٹ کارڈ کی معلو تت کسی ای کامرس ویب سائٹ پر داخل کرتا ہے، تو  

 تفصیلات کو ناقابل ڑھے  ہوئے فاریٹ  میں تبدیل کرنے کے لیے کیا جاتا ہے۔ یہ انکرٹڈ  ڈیٹا پھر محفوظ طریقہ سے کریڈٹ کارڈ کی

انٹرنیٹ پر پروسیسنگ کے لیے ادائیگی کے گیٹ وے پر منتقل کیا جاتا ہے۔ ادائیگی کا گیٹ وے، جو مرچنٹ اور  تلیاتی ادارے کے درمیاؿ 

 ہے، اصل ادائیگی کی معلو تت کو بازیافت کرنے اور اس پر کارروائی کرنے کے لیے ناسسب ڈکرپشن کلید ا  ثالث کے طور پر کاؾ کرتا

الگورتھم استعماؽ کرتا ہے۔ یہ عمل آؿ لائن ادائیگی کے سفر کے دوراؿ حساس  تلیاتی ڈیٹا کو ل ری  ہونے سے بچاتا  AESکے ساتھ وہی 

ط تہہ شامل کرتا ہے اور صارفین میں یہ اعتماد  پیدا کرتا ہے کہ اؿ کی معلو تت کو محفوظ ہے، پورے لین دین میں سیکورٹی کی ا  مضبو

 طریقہ سے ہینڈؽ کیا جا رہا ہے۔

 ( Verification and Authenticationتصدیق اور توثیق )  .4

 کو یقینی بناتے ہیں۔ تصدیق آؿ لائن تصدیق اور توثیق  آؿ لائن ادائیگیوں کے اہم اجزاء ہیں، جو ڈیجیٹل لین دین کی سلامتی اور سایت ک 

ادائیگی کے دوراؿ فراہم کردہ معلو تت کی درستگی کی تصدیق کرنے کا عمل ہے۔ اس میں صارػ کی شناخت کی صداقت، ادائیگی کے 

پر بلنگ ایڈریس اور طریقہ کار کی قانونی حیثیت اور فنڈز کی دستیابی کی تصدیق شامل ہو سکتی ہے۔ عاؾ تصدیقی طریقوں میں کریڈٹ کارڈز 

( شامل ہیں۔ یہ اقدا تت جعلی لین دین کو AVS( سے مماثل ایڈریس کی تصدیق کے نظاؾ )CVVیا  CVCکارڈ کے تصدیقی کوڈز )
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روکنے اور صارػ اور ادائیگی کی تفصیلات کے جائز ہونے کی تصدیق کرکے آؿ لائن ادائیگیوں کی مجموعی حفاظت کو بڑھانے میں مدد کرتے 

 ہیں۔

 د

 

ن

 

 ش
ی کب

 

ب

 

ی
ھ

 

ت

ورمی طرػ توثیق میں آؿ لائن ادائیگی شروع کرنے والے صارػ کی شناخت کی توثیق کرنا شامل ہے۔ ملٹی فیکٹر آ

(MFA ا  عاؾ استعماؽ شدہ طریقہ ہے جس کے لیے صارفین کو لین دین مکمل کرنے سے پہلے شناخت کی دو یا زیادہ شکلیں فراہم )

کچھ شامل ہو سکتا ہے جو صارػ کو معلوؾ ہو )جیسے پاس ورڈ(، صارػ کے پاس کچھ ہے )جیسے کہ کرنے کی ضرورت ہوتی ہے۔ اس میں وہ 

ر  پرنٹس یا چہرے کی 
گ

 

ی
ف

توثیقی کوڈز حاصل کرنے کے لیے ا  موباسا ڈیوائس(، یا صارػ کے پاس ہو )جیسے بایومیٹرک ڈیٹا مثلاً 

ائیگی کے نظاؾ غیر مجاز رسائی کے خطرے کو نمایاں طور پر م  کرتے ہیں شناخت(۔ مضبوط تصدیقی اقدا تت کو نافذ کرنے سے، آؿ لائن اد

 اور اس بات کو یقینی بناتے ہیں کہ صرػ مجاز صارفین ہی لین دین مکمل کر سکتے ہیں، جس سے ڈیجیٹل ادائیگیوں میں شامل حساس  تلیاتی ڈیٹا

 کے تحفظ کی ا  اضافی تہہ شامل ہو جاتی ہے۔

 ( Types of Electronic Fund Transfers) کی منتقلی کی اقساؾالیکٹرانک فنڈ  11.6

  EFT جیسے چیک اور منی  ا  بینک اکالنٹ سے دورمے بینک اکالنٹ میں رقوؾ کی الیکٹرانک منتقلی کا ناؾ ہے۔ یہ عمل طبعی  دستاویزات

آرڈرز کی ضرورت کو ختم کرتا ہےاور لین دین کے عمل کو ہموار کرتا ہے۔الیکٹرانک بینکنگ، جسے   آؿ لائن بینکنگ بھی کہا جاتا ہے، 

EFT    کا حصہ ہے۔EFT  کے مختلف اقساؾ نیچے دئے گئے ہیں۔ 

 ( National Electronic Funds Transferنیشنل الیکٹرانک فنڈز ٹرانسفر  ) .1

( ہندوستاؿ میں ا  مقبوؽ الیکٹرانک فنڈز ٹرانسفر سسٹم ہے جو بینکوں کے درمیاؿ رقوؾ کی NEFTنیشنل الیکٹرانک فنڈز ٹرانسفر )

 NEFT( کی طرػ سے چلایا جاتا ہے، RBIبغیر کسی رکاوٹ اور محفوظ منتقلی میں سہولت فراہم کرتا ہے۔ ریزرل  بینک آػ انڈیا )

 

 

 ی
سب

 )ڈیفرڈ نیٹ 

 

ٹ

 

می
ل

DNS کی بنیاد پر کاؾ کرتا ہے، جہاں لین دین کو حقیقی وقت کے جائئے مخصوص وقفوں پر بیچوں میں پروسیس کیا )

افراد اور کاروبار کے لیے ملک کے مختلف بینکوں اور برانچوں میں رقم کی منتقلی کے لیے ا  وسیع  پیمانہ پر اپنایا جانے  NEFTجاتا ہے۔ 

اس نے چیک جیسے طبعی اشیاء کی ضرورت کو ختم کر دیا ہے اورپیسوں کی منتقلی کی رفتار اور کارکردگی کو نمایاں طور  والا طریقہ بن گیا ہے۔

سسٹم ساؽ بھر، ہر روز  ل بیس گھنٹے دستیاب رہتا ہے جو  فی الحاؽ پورے دؿ میں آدے  گھنٹے کے وقفوں پر  NEFTپر تیز کر دیا ہے۔ 

  ہے۔(  میں کاؾ کرتاbatchesبیچوں )

NEFT  ٹرانزیکشن شروع کرنے کے لیے صارػ کو تفصیلات فراہم کرنے کی ضرورت ہوتی ہے جیسے کہbeneficiary   کا بینک

 سسٹم کوڈ )

ی
 
 

(، اور منتقل کی جانے والی رقم۔ IFSCاکالنٹ نمبر،اکالنٹ ہولڈر کا ناؾ، وصوؽ نندہہ بینک برانچ کا انڈین فنان

IFSC  اAlphanumeric  جو  کوڈ ہےNEFT  ہندسوں  11سسٹم میں حصہ لینے والے بینک برانچ کی منفرد شناخت کرتا ہے۔ یہ

 0حروػ برانچ کی نمائندگی کرتے ہیں۔ پانچواں حرػ  6حروػ بینک کی نمائندگی کرتے ہیں، اور آخری  4کا کوڈ ہوتاہے جس میں پہلے 

 )صفر( ہوتاہے۔ 
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 NEFT کرتا ہے،  تلی معلو تت کی رازداری اور سایت ک کو یقینی بناتا ہے۔ لین دین مختلف چینلز  ا  محفوظ اور معیاری پلیٹ فارؾ پر کاؾ

 کے ذریعہ شروع کیا جا سکتا ہے، بشموؽ انٹرنیٹ بینکنگ، موباسا بینکنگ، یا بینک برانچ میں جا کر۔ بینک برانچ میں اکالنٹس رکھنے والے

ئے رقوؾ کی منتقلی کر سکتے ہیں۔ ں تں کہ کہ ایسے افراد جن کے پاس بینک اکالنٹ کا استعماؽ کرتے ہو NEFTافراد، فرؾ یا کارپوریٹ 

سے چلنے والی برانچوں میں نقد رقم جمع کر سکتے ہیں۔  NEFTکے ذریعہ رقوؾ کی منتقلی کی ہدایات کے ساتھ  NEFTنہیں ہے ، وہ بھی 

 روپئے فی ٹرانزیکشن کہ محدود ہے۔  500000تاہم اس طرح کی نقد ترسیلات زیادہ سے زیادہ 

2. ( 

 

ٹ

 

می
ل

 

 ی
سب

 م ئم یواس 

ی

 

 ( Real Time Gross Settlementری

RTGS    بینک اکالنٹ سے دورمے اکالنٹ میں منتقل کی جاتی  یعنی اس طریقہ کے ذریعہ بغیر کسی تاخیر کے، رئیل م ئم میں رقم ا

دگی اور ہے۔یہ اس بات کو یقینی بناتا ہے کہ پیسے فوری طور پر اور اٹل طریقہ سے منتقل کیے جاتے ہیں،  تلیاتی لین دین میں اعلیٰ سطح کی کارکر

 کہ بڑی کاروباری ادائیگیوں، انٹربینک ٹرانسفرز، اور کو اکثر اہم لین دین کے لیے استعماؽ کیا جاتا ہے جیسے RTGSیقین فراہم کرتے ہیں۔ 

کے ذریعہ بھیجی  RTGSاعلیٰ قیمت والے صارفین کے لین دین، جو  تلیاتی نظاؾ کے مجموعی استحکاؾ اور رفتار میں اہم حصہ ادا کرتے  ہیں۔ 

کسی مخصوص RTGSکے برعکس  NEFT ہے۔ لاکھ روپئے ہونی چاہئے جب کہ  اس میں کوئی اوپری حد نہیں 2جانے والی م  از م  رقم 

کے ذریعہ  ہر لین دین پر ہر  RTGSطریقہ کار کی پیروی نہیں کرتا ہے۔ لہذا رقم بغیر کسی تاخیر کےحقیقی وقت میں منتقل ہو جاتی ہے۔ 

کی خد تت بھی  RTGSکی طرح  NEFTہدایات کے ساتھ کارروائی ہوتی ہے، جس سے رقم کی منتقلی کا عمل آساؿ اور تیز تر ہوتا ہے۔ 

 ریزرل بینک آػ انڈیا ہی کے ذمہ ہیں۔ 

  (Immediate Payment Service)امیڈئیٹ پےمنٹ رموس  .3

IMPS  مکمل طور پر فوری ادائیگی کی خدمت کے طور پر تشکیل دیا گیا ہےجو ا  بینک اکالنٹ سے دورمے اکالنٹ میں فوری طور پر

، اور رقو تت کی منتقلی کا ا  طریقہ ہے۔ یہ ہندوستاؿ میں ا  انقلابی الیکٹرانک فنڈز کی منتقلی کا نظاؾ ہے جو موباسا فوؿ، انٹرنیٹ بینکنگ

ATMs 24/7 فوری اور کے ذریعہ ( انٹربینک لین دین کو قابل بناتا ہے۔ نیشنل پےمنٹ کارپوریشن آػ انڈیاNPCI کے ذریعہ )

نے ملک میں ڈیجیٹل ادائیگیوں کی رسائی اور رفتار کو بڑھانے میں ا  اہم روؽ ادا کیا ہے۔ صارػ وصوؽ  IMPSمتعارػ کرائے گئے 

 

 

َ
ی ائ ئر )نندہہ کے موباسا نمبر اور منفرد موباسا م

 

ب

 

 ی
ی
( کا استعماؽ کرکے یا وصوؽ نندہہ کے بینک اکالنٹ نمبر اور انڈین MMID آئڈ

خاص طور پر اؿ افراد کے لیے قابل قدر ہے جنہیں  IMPS( کے ذریعہ رئیل م ئم میں فنڈز منتقل کر سکتے ہیں۔ IFSCفنانشل سسٹم کوڈ )

ہم مرتبہ سے ہم مرتبہ لین دین، بل کی ادائیگی، اور دیگر مختلف  تلی  فوری اور آساؿ رقم کی منتقلی کی ضرورت ہوتی ہے، کیونکہ یہ

 رمیوں کں کے لیے ا  تیز اور محفوظ طریقہ کار فراہم کرتا ہے۔ 

 (  Unified Payments Interfaceیونیفائیڈ پےمنٹس انٹرفیس  ) .4

 پر مبنی ادائیگی کا نظاؾ ہے جو بینک ھاتتوں کے ا  موباسا UPI( کے ذریعہ تیار کردہNPCI 0نیشنل پےمنٹس کارپوریشن آػ انڈیا ) 

کوڈز کی ضرورت کو ختم کرتے ہوئے صارػ کے  IFSCدرمیاؿ فوری طور پر فنڈ کی منتقلی کی اجازت دیتا ہے۔ یہ روایتی اکالنٹ نمبرز اور 

نے  UPIمحفوظ لین دین کے ساتھ،  ( استعماؽ کرتا ہے۔ اپنے سادہ انٹرفیس اورVPAبینک اکالنٹ سے نسلک  ورل سا ادائیگی کا پتہ )



201 
 

کی کلیدی  UPIلاکھوں ہندوستانیوں کو ڈیجیٹل معیشت میں حصہ لینے کے لیے بااختیار بنایا ہے،  تلی شمولیت اور سہولت کو فروغ دیا ہے۔ 

استعداد ہے۔ صارفین طاقتوں میں سے ا  اس کی ہم مرتبہ رقم کی منتقلی کے علاوہ مختلف قسم کے لین دین کی سہولت فراہم کرنے کی 

ئن سا تؿ اور خد تت کے لیے ادائیگیاں کر سکتے ہیں، بلوں کی ادائیگی کر سکتے ہیں، اور ں تں کہ کہ "اسکین اینڈ پے" فیچر کے ذریعہ آؿ لا

نے ز گوں کو، بشموؽ دیہی علاقوں میں، ڈیجیٹل معیشت کہ رسائی اور اس  UPIاور آػ لائن خریداری بھی کر سکتے ہیں۔ مزید برآں، 

 میں حصہ لینے کے لیے ا  کفایتی اور موثر ذریعہ فراہم کرکے  تلی شمولیت کو آگے بڑھانے میں ا  اہم کردار ادا کیا ہے۔

وری خد تت کہ رسائی شکل  ہو گئی کے لاک ڈالؿ میں نقل و حرکت پر پابندی تھی، جس سے ز گوں کے لیے ضر Covid-19حالیہ 

نے ز گوں کو دور سے ادائیگی کرنے کے قابل بنایا، جس سے بینکوں یا دکانوں جیسی بھیڑ والی جگہوں پر جانے کی ضرورت ختم ہو  UPIتھی۔ 

ملی۔لاک ڈالؿ نے چھوٹے گئی۔ اس سے وبائی امراض کے دوراؿ مارجی دوری کو برقرار رکھنے اور ذمہ دارانہ رویے کو فروغ دینے میں مدد 

نے صارفین کو اپنی مقامی دکانوں اور کاروباروں  UPIکاروباروں کو شدید متاثر کیا، بندش اور م  آمدورفت کے ساتھ اہم نقصانات ہوئے۔ 

ں کے ساتھ کو سپورٹ کرنے کے لیے ا  آساؿ اور رم تیہ کاری کا مؤثر طریقہ فراہم کیا۔ کنٹیکٹ لیس ڈیلیوری اور آؿ لائن ادائیگیو

نے ڈیجیٹل ٹیکناز جیز کو اپنانے میں تیزی  Covid 19چھوٹے کاروبار لاک ڈالؿ کے دوراؿ بھی کاؾ جاری رکھ پائے   اور آمدنی  کر سکے۔ 

نے لاکھوں  UPI تلی شمولیت کے کلیدی محرک کے طور پر ابھرا۔ اپنے صارػ دوست انٹرفیس اور وسیع رسائی کے ساتھ،  UPIلائی اور 

 کو ڈیجیٹل معیشت میں حصہ لینے کے لیے بااختیار بنایا۔ افراد

س ) .5

 

ی ب
ل

   (Digital  or Electronic  Walletsڈیجیٹل یا الیکٹرانک  وا

س )والیٹ یعنی بٹوا( صارفین کو الیکٹرانک طریقہ سےرقم کو جمع کرنے کے لیے ا  آساؿ اور محفوظ پلیٹ فارؾ فراہم 

 

ی ب
ل

ڈیجیٹل وا

 اور خد تت کے لیے بغیر کسی رکاوٹ کے لین دین کی سہولت فراہم کرتے ہیں۔ ہندوستاؿ میں ڈیجیٹل والیٹ کے کرتے ہیں اور مختلف اشیا

استعماؽ میں اضافہ کو عوامل کے امتزاج سے ہوا ہے جس میں حکومت کی جانب سے کیش لیس معیشت کے لیے دبال، اماررٹ فوؿ کی 

 طریقوں کی بڑھتی ہوئی ضرورت شامل ہیں۔   ملک میں ڈیجیٹل والیٹ انقلاب کی قیادت رسائی میں اضافہ، اور فوری اور موثر ادائیگی کے

س عاؾ طور پر صارفین کو اپنے بینک Paytm، Amazon Pay PhonePeکرنے والے پلیٹ فارمز جیسے 

 

ی ب
ل

، اور دیگر ہیں۔ یہ وا

ز ڈ کرنے کی اجازت دیتے ہیں۔ موباسا ایپس کی مدد سے اکالنٹس، کریڈٹ/ڈیبٹ کارڈز، یا ں تں کہ کہ پرقم  کو براہ راست والیٹ میں 

سکتے  صارفین ادائیگی کر سکتے ہیں، موباسا فوؿ ری چارج کر سکتے ہیں، یوٹیلیٹی)بجلی، پانی، گیس وغیرہ( کے بلز ادا کر سکتے ہیں، ٹکٹ بک کر

س اکثر اضافی خصوصیات کو شامل کرتے ہیں

 

ی ب
ل

 جیسے کیش ک آ آفرز، ڈاؤنلنٹ، اور لاٹی ہیں۔ مزید برآں ہندوستاؿ میں ڈیجیٹل وا

 پرویواؾ استعماؽ کی ترغیب دینے اور ا  بڑے صارػ کی بنیاد کو راغب کرنے کے لیے۔

ڈ کلیئرنگ ہالز  ) .6

 

ی ڈ

 

ب ی 
ت
 (Automated Clearing Houseآٹو

سے  100000لت فراہم کرتا ہے۔ یہ آٹومیٹڈ کلیئرنگ ہالز،امریکہ میں ا  ایسا نیٹ ورک ہے جو الیکٹرانک  تلیاتی لین دین کی سہو

زیادہ  تلیاتی اداروں کی نمائندگی کرتا ہے۔یہ نیٹ ورک بنیادی طور پر ا   تلیاتی مرکز کے طور پر کاؾ کرتا ہے اور ز گوں اور 
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ں پر لین دین جمع اور ادائیگیو ACHتنظیموں کو ا  بینک اکالنٹ سے دورمے اکالنٹ میں رقم منتقل کرنے میں مدد کرتا ہے۔ 

 ( لین دین، حکومتی لین دین  اور صارفین کے درمیاؿ لین دین۔B2Bمشتمل ہوتا ہے، بشموؽ کاروبار سے کاروبار )

اب دتے ہی ہیں کہ کلیئرنگ ہالز ہوتا کیا ہے۔  کلیئرنگ ہالز  تلیاتی منڈی میں خریدار اور بیچنے والے کے درمیاؿ ا  متعین ثالث   

ین کی توثیق اور حتمی شکل دیتا ہے، اس بات کو یقینی بناتا ہے کہ خریدار اور بیچنے والا دونوں اپنی معاہدہ کی ہوتاہے۔ کلیئرنگ ہالز لین د

ذمہ داریوں کا احتراؾ کریں۔ اس فنکشن کو سنبھالنے کے لیے ہر  تلیاتی  ترکیٹ میں ا  نامزد کلیئرنگ ہالز یا اندرونی کلیئرنگ ڈویژؿ 

والے کی تجارت کے بعد کلیئرنگ ہالس کا کا ؾ شروع ہوتا ہے۔ اس کا کردار اؿ اقدا تت کو پورا کرنا ہے جو ہوتا ہے۔ خریدار اور بیچنے 

لین دین کو حتمی شکل دیتے ہیں اور اس وجہ سے اس کی توثیق کرتے ہیں۔ ا  مڈؽ مین کے طور پر کاؾ کرتے ہوئے، کلیئرنگ ہالس 

 و رٹی اور کارکردگی فراہم کرتا ہے جو  ت
ی کی
س

لیاتی منڈی میں استحکاؾ کے لیے لازمی ہے۔ مؤثر طریقہ سے کاؾ کرنے کے لیے، ا  وہ 

کلیئرنگ ہالس ہر تجارت کی مخالف پوزیشن لیتا ہے، جو متعدد فریقوں کے درمیاؿ متعدد لین دین کو طے کرنے کی لاگت اور خطرے 

 یہ ہے کہ انہیں تجارت کے آغاز میں خریدار اور بیچنے کو بہت حد کہ م  کرتا ہے۔ ایوچہ اؿ کا مینڈیٹ خطرے کو م  کرنا ہے، حقیقت

والے دونوں کے طور پر کاؾ کرنا ہے اس کا مطلب ہے کہ وہ دونوں فریقوں کی طرػ سے طے شدہ خطرے کے تابع ہیں۔ اس کو م  

ریعہ بینکوں اور دیگر کرنے کے لیے، کلیئرنگ ہالسز  ترجن کی ضروریات عائد کرتے ہیں۔ یہ براہ راست ڈیبٹ اور کریڈٹ کے ذ

ادائیگیاں عاؾ طور پر مختلف قسم کے آؿ لائن لین دین کے لیے  ACH تلیاتی اداروں کے درمیاؿ رقوؾ کی منتقلی کی اجازت دیتا ہے۔ 

 استعماؽ ہوتی ہیں، بشموؽ بل کی ادائیگی، براہ راست جمع، اور کاروبار سے کاروبار کی ادائیگی۔ 

ACH   امریکی تصور ہے، اور اس وجہ سے ہندوستانی بینک ٹرانزیکشنز ا  خصوصیACH  کو سپورٹ نہیں کر سکتے۔ تاہمACH  کا

بار بار ادائیگیوں کے  ECSیا الیکٹرانک کلیئرنگ رموس کے طور پرجانا جاتا ہے۔  ECSاسے ں تں  -تصور ہندوستاؿ میں موجود ہے 

لیے استعماؽ کیا جاتا ہے اور فطرت میں متواتر ہوتا ہے۔ تنظیموں کی طرػ سے اس کا استعماؽ بڑی حد کہ اپنی بلک 

(bulk ادائیگیوں ، خاص طور پر تنخواہوں، پنشن، سود وغیرہ کے لیے کیا جاتا ہے۔ افراد ادائیگی کے اس طریقہ کا استعماؽ بجلی، پانی)

  بار بار چلنے والے بلوں کے ساتھ ساتھ  قرض کی سطوںں اور متواتر رم تیہ کاری کے لیے ادائیگی کے لیے کرتے ہیں۔اور دیگر

 و ں کے فوائد 11.7
گی

ی

ئ
 ( Advantages of E-Payments)الیکٹرانک ادا

 الیکٹرانک ادائیگی صارفین اور کاروبار دونوں کے لیے کئی فوائدبخش ہے۔

  کاروبار کے لئے: 

: جب دکاندار الیکٹرانک ادائیگیوں کی آسانی سے لطف اندوز ہو سکتے ہیں، تو وہ جانتے ہیں کہ اؿ فراہم نندہگاؿ کے بہتر تعلقات .1

کے وقت، تحفظ اور ادائیگی کے عمل میں آسانی کی قدر کرتے ہیں۔ اؿ ای پےمنٹس میں آسانی کے لیے ترسیلات کا ڈیٹا بھی شامل 

ادائیگی کے اختیارات کی توقع کر تے ہیں ں تں کہ کہ اس سہولت کے عنصر کے بغیر  آپس میں -ایہے۔ بہت سے جدید سپلائرز 

 کاروبار کرنا اؿ کے لئے شکل  ہوتا ہے۔
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 اور لطف اندوز ہوتے ہیں جتنا صارفین کے اطمیناؿ میں اضافہ .2

 

ن

مع
تط

: گاہک ای ادائیگیوں کی سہولت اور حفاظت سے اتنا ہی 

مصنوعات یا خد تت کی ادائیگی آساؿ ہوتی ہے تو صارفین خریداری کے ساتھ اس کی پیروی کرنے کا  کاروبار کے دکاندار۔ جب

 زیادہ امکاؿ رکھتے ہیں۔

: نقدی اور چیک پر کارروائی کرنے کے لیے گھنٹوں کی جسمانی مشقت اور ڈاک ٹکٹ اور میلنگ کے لیے وقف ہونے م  لاگت .3

 منٹس کے م  انتظامی اوور ہیڈ کا لطف اٹھائیں۔والے اخراجات کی ضرورت ڑھ سکتی ہے۔ ای پے

 و رٹی .4
ی کی
س

: انکرپشن اور منفرد ٹرانزیکشن کوڈز کے ساتھ، ای پےمنٹس فزیکل کیش یا چیک سے کہیں زیادہ محفوظ ہیں۔ اس کے بہتر 

 علاوہ الیکٹرانک ادائیگیاں جمع ہونے سے پہلے نقد یا چیک کے ضائع ہونے کے خطرہ کو ختم کرتی ہیں۔

ادائیگی پیش کرتی ہیں، تو صارفین اس طریقہ سے ادائیگی کر سکتے ہیں جو اؿ کے لیے -: ایوتنظیمیں مختلف قسم کی ایلچک زیادہ .5

کارآمد ہو۔ مثاؽ کے طور پر، ا  خریدار جو اپنا بٹوہ  گھر پر بھوؽ گیا ہو تو وہ اخراجات پورے کرنے کے لیے اپنا موباسا والیٹ 

 زیادہ فروخت کی لیصلہ افزائی کرتی ہے۔ استعماؽ کر سکتا ہے۔ یہ لچک

 صارفین کے لیے:

: آؿ لائن شاپنگ صارفین کو کسی بھی جگہ سے، کسی بھی وقت، فزیکل اسٹورز پر جانے کی ضرورت کے بغیر مصنوعات کو سہولت .1

 برالز کرنے اور خریدنے کی اجازت دیتی ہے۔

مقابلے پروڈکٹس کا بہت وسیع انتخاب پیش کرتے ہیں، جس سے : آؿ لائن اسٹورز روایتی اسٹورز کے انتخاب کی وسیع اقساؾ .2

 صارفین کے لیے وہ چیز تلاش کرنا آساؿ ہوجاتا ہے جس کی وہ تلاش کر رہے ہیں۔

 : آؿ لائن مقابلہ اکثر طبعی دوکونوں کے مقابلہ میں م  قیمتوں کا باعث بنتا ہے۔مسابقتی قیمتوں کا تعین .3

صارفین مصنوعات کی تفصیلی معلو تت، جائزوں اور موازنوں کہ آؿ لائن رسائی حاصل کر : شفافیت اور معلو تت میں اضافہ .4

 سکتے ہیں، جس سے وہ باخبر خریداری کے فیصلے کر سکتے ہیں۔

  (Learning Outcomes)اکتسابی نتائج   11.8

"پےمنٹ گیٹ ویز" کی اکائی اس اہم کردار کے بارے میں ا  جامع تحقیق فراہم کرتی ہے جو یہ ڈیجیٹل ادارے محفوظ آؿ  .5

لائن لین دین کی سہولت فراہم کرنے میں ادا کرتے ہیں۔ یہ سفر ای کامرس کی تشریح  کے ساتھ شروع ہوا جو ڈیجیٹل دور میں 

 طے کرتا ہے۔ بنیادی باتوں کا مطالعہ کرتے ہوئے، ق ا ادائیگی کے گیٹ ویز کی ادائیگی کے طریقوں کے ارتقاء کے لیے مرحلہ

وضاحت کرتا ہے اور آؿ لائن لین دین کے رمپرست کے طور پر اؿ کے اہم کردار کو واضح کرتا ہے۔ اس پورے ق ا کے 

ئن لین دین کے یچھے  کی کارکردگی پر دوراؿ، ہم نے ادائیگی کے گیٹ ویز کی دلچسپ دنیا، محفوظ اور بغیر کسی رکاوٹ کے آؿ لا

نظر ڈالی۔  ہم نے تاجروں اور صارفین دونوں پر اؿ کے اثرات کا  بھی جائزہ لیا ہے۔ ادائیگی کے گیٹ ویز صارفین کے ادائیگی 

 قابل کے طریقوں اور تاجروں کے بینک اکالنٹس کے درمیاؿ ا  پل کا کاؾ کرتے ہیں جو محفوظ اور موثر آؿ لائن لین دین کے
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بناتے ہیں۔ وہ سہولت، سیکورٹی، ڈیٹا پروٹیکشن، توسیع شدہ ادائیگی کے اختیارات، اور عالمی رسائی سمیت متعدد فوائد پیش کرتے 

ہیں۔ حفاظتی اقدا تت جیسے خفیہ کاری، ٹوکنائزیشن، اور دھوکہ دہی کا پتہ لگانے والے پروٹوکوؽ آؿ لائن لین دین کی حفاظت کو 

سب سے عاؾ ادائیگی کے گیٹ وے کی قسموں پر بھی بات کی ہے۔ ادائیگی کے گیٹ  3۔ہم نے استعماؽ ہونے والی یقینی بناتے ہیں

ویز نے ای کامرس کی ترقی، صارػ کے تجربے کو بڑھانے، صارفین کے اطمیناؿ کو بڑھانے اور اقتصادی ترقی کو فروغ دینے میں 

ڈیجیٹل دنیا میں آگے بڑھ رہے ہیں، ادائیگی کے گیٹ ویز آؿ لائن لین دین کے نمایاں کردار ادا کیا ہے۔ جیسے جیسے ہم تیزی سے 

مستقبل کی تشکیل میں ا  اہم کردار ادا کرتے رہیں گے۔ اؿ کا مسلسل ارتقا اور جدت اس بات کو یقینی بنائے گی کہ ادائیگیاں 

 کو نئی بلندیوں کہ لے جائیں۔محفوظ، آساؿ اور سب کے لیے قابل رسائی رہیں، اور ای کامرس کے منظر نامے 

  (Keywords)کلیدی الفاظ  11.9

 معنیٰ اصطلاح

ایسا طریقہ جس کے ذریعہ انفارمیشن کو خفیہ کوڈ میں تبدیل کیا جاتا ہے جو  ( Encryptionاینکرپٹ کرنا )

 معلو تت کے حقیقی معنی کو چھپا دیتا ہے۔

 ٹیک  )

 

ن
ِ
ف

Fintech ) 

صارفین کہ  تلیاتی خد تت اور مصنوعات کی فراہمی کے لیے ٹیکناز جی کا 

کا   nologyTechاور  ancialFinاستعماؽ۔ یہ لفظ انگریزی کے دو الفاظ  

 مجموعہ ہے ۔

 حروػ اور ہندسوں دونوں پر مشتمل  (Alphanumericآلفا نیومر   )

 کی  جگہ لیتی ہے اور اس کے فرائض انجاؾ دیتی ہے۔ ایسی چیز جو کسی اور چیز (Surrogateرموگیٹ       ) 

Random  بغیر کسی  ترتیب یا  پیشگی فیصلہ کے ۔ 

    (Model Examination Questions) نمونہ امتحانی سوالات 11.10

 معروضی جوابات کےحامل سوالات

 آؿ لائن لین دین میں ادائیگی کے گیٹ وے کا بنیادی کردار کیا ہے؟ (1

a)  ترسیل شروع کرنامصنوعات کی 

b)  حساس معلو تت کوencrypt کرنا 

c) ڈیجیٹل رسید بنانا 

d) صارفین کے مساسا کا حل بتانا 
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ٹرانسمیشن کے دوراؿ ڈیٹا کو محفوظ بنانے کے لیے پےمنٹ گیٹ ویز کے ذریعہ کوؿ سا انکرپشن پروٹوکوؽ عاؾ طور پر استعماؽ  (2

 ہوتا ہے؟

a) HTTPS 

b)  FTP 

c) SSP 

d) SSL 

 تناظر میں  تصدیق کی کیا اہمیت ہے؟ادائیگی کے گیٹ ویز کے  (3

a) گاہک کی شناخت کی تصدیق کرنا 

b) ادائیگی کی تفصیلات کو خفیہ کرنا 

c) لین دین کی منظوری 

d) ا  ڈیجیٹل والیٹ بنانا 

 ادائیگی کے گیٹ ویز کے لیے محفوظ ٹرانزیکشن پروسیسنگ کیوں ضروری ہے؟ (4

a) لین دین کے اخراجات کو بڑھانے کے لیے 

b)  کو م  کرنے کے لیےپروسیسنگ کی رفتار 

c) صارػ کے تجربہ کو بہتر بنانے کے لیے 

d) تلیاتی رپورٹنگ کو آساؿ بنانے کے لیے  

 کس ساؽ کو آؿ لائن ادائیگی کے گیٹ ویز کی تخلیق کا ساؽ سمجھا جاتا ہے؟ (5

a) 1980 

b) 1994 

c) 2001 

d) 2010 

 کی ترقی اور ضاطہ  کی ذمہ دار ہے؟ UPIکوؿ سی تنظیم  (6

a) RBI (Reserve Bank of India) 

b) UIDAI (Unique Identification Authority of India) 

c) NPCI (National Payments Corporation of India) 

d) SEBI (Securities and Exchange Board of India) 

 لین دین کے لیے م  از م  رقم کتنی ہونی چاہئے؟ RTGSہندوستاؿ میں ا   (7
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a) 20 روپئے 

b) 200 روپئے 

c) 2000 روپئے 

d) دو لاکھ روپئے 

8) factor authentication-Two ادائیگی کے گیٹ ویز کی حفاظت میں کیا کردار ادا کرتی ہے؟ ، 

a) یہ ادائیگی کے ڈیٹا کو خفیہ کرتا ہے۔ 

b) یہ دو طریقوں سے صارػ کی شناخت کی تصدیق کرتا ہے۔ 

c) یہ ڈیجیٹل رسیدیں تیار کرتا ہے۔ 

d) یہ ٹرانزیکشن پروسیسنگ کو تیز کرتا ہے۔ 

  گیٹ ویز میں کسٹمر کی معلو تت کی حفاظت کو یسے  بڑھاتا ہے؟ٹوکنائزیشن ادائیگی کے (9

a) (   یہ حساس ڈیٹا کو ا  منفرد شناخت نندہہunique identifierسے بدؽ دیتا ہے۔ ) 

b) یہ کسٹمر ڈیٹا کا ک آ اپ بناتا ہے۔ 

c) یہ تاجروں کو ادائیگی کی مکمل تفصیلات ظاہر کرتا ہے۔ 

d)  کرتا ہے۔یہ اسٹوریج کے دوراؿ معلو تت کو خفیہ 

10) ACH کے ذریعہ عاؾ طور پر کس قسم کے لین دین پر کارروائی کی جاتی ہے؟ 

a) ذاتی طور پر نقد لین دین 

b) آؿ لائن کریڈٹ کارڈ لین دین 

c) الیکٹرانک بینک سے بینک ٹرانسفر 

d) کرنسی لین دین  

 

  
 کری

 اباتجو

1) b 2) d 3) a 4) c 5)  b 6) c 7)d 8) b 9) a 10) c   

 کےحامل سوالاتمختصر جوابات 

 ادائیگی کے گیٹ وے کے بنیادی کاؾ کیا ہیں؟ (11

 کے عمل میں شامل مختلف   (12

ی

 پر روشنی ڈالئے۔   entitiesپے منٹ گیٹ وے میں ادائگ

 کہ UPIیونیفائیڈ پےمنٹس انٹرفیس  ) (13

ی

کے لاک ڈالؿ میں ز گوں کی کس طرح مدد  Covid 19نے  UPI( کیا ہے؟  بتا ی 

 کی۔ 
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14)   

ی

 کے عمل کے مختلف مراحل بیاؿ کیجئے۔  الیکٹرانک ادائگ

 و ں کے فوائد  بیاؿ کیجئے۔   (15
گی

ی

ئ
 کمپنیوں اور صارفین دونوں کے لئے الیکٹرانک ادا

ڈ کلیئرنگ ہالز پر نوٹ لکھئے۔ بتائے کہ بھارت میں اس کو عملی طور پر یسے  لاگو کیا جاتا ہے۔  (16

 

ی ڈ

 

ب ی 
ت
 آٹو

 طویل جوابات کےحامل سوالات

 کے طریقوں کے ارتقاء کا م ئم لائن واضح کیجئے۔  الیکٹرانک  (17

ی

 ادائگ

 کے گیٹ ویز کن انکرپشن اور حفاظتی اقدا تت کا نفاذ کرتے ہیں۔  (18

ی

 

 تفصیل سے بتائے کہ ادیئ

 پےمنٹ گیٹ ویز کے اقساؾ  کی تشریح  کیجئے۔  (19

 )NEFTنیشنل الیکٹرانک فنڈز ٹرانسفر  ) (20

 

ٹ

 

می
ل

 

 ی
سب

 م ئم یواس 

ی

 

ضاحت کیجئے اور بتائے کہ دونوں میں (  کی وRTGS( اور  ری

 کیا فرؼ ہے۔ 

 ٭٭٭
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 ای کامرس ایپلی کیشنز۔12یونٹ  

(Commerce Applications) 

 Structure of the unit              اکائی کے اجزا

 Objectives            مقاصد 12.0

 Introduction                      تمہید 12.1

 BankingCommerce Applications in -E       بینکنگ میں ای کامرس ایپلی کیشنز   12.2

 E-Commerce Applications in Insurance    انشورنس میں ای کامرس ایپلی کیشنز 12.3

  E-Commerce Applications in Payment of Utility Bills    بلوں کی ادائیگی میں ای کامرس ایپلی کیشنز 12.4

 E-Commerce Applications in Online Marketing             آؿ لائن مارکٹنگ میں ای کامرس ایپلی کیشنز   12.5

 ی کامرس ایپلی کیشنز میں اخلاقی اور قانونی تحفظاتا 12.6

 Ethical and Legal Considerations in E-Commerce Applications 

 Case Studies                   کیس اسٹڈیز 12.7

 Learning Outcomes                   اکتسابی نتائج 12.8

 Keywords                      کلیدی الفاظ 12.9

ش امتحانی سوالات 12.10

 

 Model Examination Questions            نمون

 (Objectives) مقاصد 12.0

 :اس اکا ئی کے مطالعہ کے بعد آپ اس قابل ہو جائیں گے کہ

 ،گ میں ای کامرس کے کردار کو سمجھ سکیں۔ بینکنگ، انشورنس، یوٹیلیٹی بل پروسیسنگ، آؿ لائن مارکٹنگ

 

ی
ی ل

 

ٹ
 اور ای 

 ز  میں ای کامرس ایپلی کیشنز کے پیچھے تکنیکی اجزاء اور انفرااسٹرکچر کا تجزیہ کرسکیں۔

 
 

 
 احاطہ شدہ ڈوم

   ہر ڈومین کے لیے مخصوص ای کامرس ٹولز اور پلیٹ فارؾ استعماؽ کرنے میں مہارت کا مظاہرہ کرسکیں۔ 

  درج بالا مخصوص شعبوں کے لئے قانونی اور اخلاقی تحفظات سمیت معاشرہ  پر ای کامرس کے اثرات کا اطلاؼ کر سکیں۔ 
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 (Introduction)   تمہید 12.1

کاروبار کے منظر نامہ کو نئی شکل دینے میں ٹیکنالوجی نے اپنا کردار  جاری رکھاہے۔ صنعتوں کے کاؾ کرنے اور صارفین کی    

مصنوعات اور خدمات خریدنے کے طریقوں میں انقلاب لانے میں ای کامرس سب سے آگے ہے۔سوشل میڈیا، ای کامرس ایپ کی ترقی 

ہوئی مانگ، اور دیگر ڈیجیٹل طریقہ کار اس ای کامرس انقلاب کو چلانے والے کلیدی عناصر ہیں۔  میں پیش رفت، موبائل شاپنگ کی بڑھتی

انٹرنیٹ صارفین کی بڑھتی ہوئی تعداد اور مارکٹ کے سازگار حالات جیسے رسائی اور مناسب مانگ کی وجہ سے ہندوستانی کاروباروں کے پاس 

ای کامرس کی ایپلی کیشنز میں ریٹیل سیلز یا آؿ لائن شاپنگ، بزنس ٹو بزنس لین دین، اور  ای کامرس کے شعبہ  میں بہت زیادہ امکانات ہیں۔

آؿ لائن اسٹورز کے ذریعہ ڈیجیٹل مصنوعات کی فروخت شامل ہیں۔پچھلی اکائیوں میں ہم نے ای کامرس کےمختلف اقساؾ سے لے کر اس 

 و ں کے طریقوں کا جائزہ لیا ہے۔ای کامر
گی

 

ن
س کے اطلاؼ نے مختلف صنعتوں میں انقلاب برپا کر دیا ہے، بنیادی طور پر میں الیکٹرانک ادا

کاروبار کے چلانے اور صارفین کے باہمی تعامل کے طریقے کو تبدیل کر دیا ہے۔ بینکنگ کے دائرے میں، ای کامرس آساؿ آؿ لائن لین 

 ٹائم اکاؤنٹ مینجمنٹ، اور مالی خدمات تک بغیر کسی رکاوٹ کے رسا

 

 

ئی کی ہولت  فراہم کرا  ہے۔ انشورنس اڈسسٹریز ذای  پایسی دین، ری

ز پراسیسنگ، اور کسٹمر کی بہتر مصروفیت کے لیے ای کامرس سے فائدہ اٹھای  ہیں۔ یوٹیلیٹی بل کی ادائیگیاں ای کامرس 

 

ز
 م
کلی

کو کی پیشکشوں، 

 کتے  ہیں، کاذیی کارروائی کو م  کر رہے ہیں، اور ماوللیای  اپنانے سے زیادہ موثر ہو گئی ہیں، جس سے صارفین آؿ لائن بلوں کی ادائیگی کر

پائیداری میں حصہ ڈاؽ رہے ہیں۔ آؿ لائن مارکٹنگ میں، متنوع شعبوں کے کاروبار ای کامرس پلیٹ فارمز کو ٹارگٹڈ ایڈورٹائزنگ، ذای  

 کے جرببات کو بہتر ناییا جا کے۔۔ ای کامرس کا ویع نوعیت کی سفارشات، اور ڈیٹا پر مبنی بصیرت کے لیے استعماؽ کرتے ہیں ا کہ صارفین

اطلاؼ عصری ڈیجیٹل منظر نامے میں صنعتوں کے مختلف شعبوں میں کارکردگی، رسائی اور اختراع کو فروغ دینے میں اس کے اہم کردار کی 

 اہم شعبوں میں الیکٹرانک کامرس کے نشاندہی کرا  ہے۔س اکائی میں ہم  بینکنگ، انشورنس، یوٹیلیٹی بل، اور آؿ لائن مارکٹنگ جیسے

 استعمالات پر  توجہ مرکوز کریں گے۔ 

 (Commerce Applications in Banking-E) بینکنگ میں ای کامرس ایپلی کیشنز   12.2

روایتی بینکنگ کے منظر نامہ کی خصوصیات نسبتاً محدود خدمات کی تھیں جو لین دین اور بنیادی مالی ضروریات پر مرکوز 

کاری تھیں۔ا ریخی طور پر  بینک بنیادی مالیای  خدمات فراہم کرتے تھے جیسے بچت اور اکاؤنٹس کا بیلنس چیک کرنا، قرضے، اور بنیادی سرمایہ 

کی مصنوعات۔ یہ خدمات اکثر فزیکل برانچ کے مقامات تک محدود رہتی تھیں، جو صارفین کے لیے رسائی اور ہولت  کو محدود کری  

ین بنیادی طور پر ذای  طور پر کیے جاتےتھے، جس میں دستی عمل اور کاذیی کارروائی شامل تھی۔ خدمات کا دائرہ فزیکل تھیں۔ لین د

جانے کی انفرااسٹرکچر اور دستی بینکنگ آپریشنز تک محدود تھا۔ ٹیکنالوجی کی آمد خاص طور پر کمپیوٹر اور انٹرنیٹ کے ویع پیمانہ  پر اپنائے 

( کے لیے ٹیکنالوجی کا فائدہ automaticکے شعبہ میں ایک اہم موڑ آیا۔ بینکوں نے معموؽ کے کاموں کو خودکار ناینے )وجہ سے  بینکنگ 

اٹھانا شروع کیا، جس سے کارکردگی میں اضافہ ہوا۔ اس آٹومیشن نے روایتی پیشکشوں سے ہٹ کر خدمات کی تویع کی بنیاد رکھی۔ آٹومیٹڈ 
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اختراعات میں سے ایک تھیں جس نے صارفین کو بینکنگ کے باقاعدہ اوقات سے باہر  اپنے بینک کھاتہ سے  ( ابتدائیATMٹیلر مشینیں )

 رقم  نکالنے کی اجازت دی۔

وقت گزرنے کے ساتھ  تکنیکی ترقی اور ای کامرس کے انضماؾ نے بینکنگ کے شعبہ کو نمایاں طور پر تبدیل کر دیا جس سے   

نے والی خدمات کا دائرہ ویع ہو گیا ہے۔   آؿ لائن بینکنگ پلیٹ فارمز کے ظہور نے بینکنگ میں مزید بینکوں کی جانب سے پیش کی جا

انقلاب برپا کردیا۔ بینکوں نے صارفین کو محفوظ ویب سائٹس کے ذریعہ مختلف قسم کے لین دین کرنے کی صلاحیت کی پیشکش شروع 

میں اکاؤنٹ کا انتظاؾ، فنڈ کی منتقلی، بل کی ادائیگی، اور الیکٹرانک اسٹیٹمنٹ شامل  کردی۔ آؿ لائن بینکنگ نے خدمات کی حد کو بڑھایا جس

ہیں۔ اس نے سیلف سروس کی طرػ ایک اہم تبدیلی کو نشاؿ زد کیا، جس سے صارفین کو اپنے گھر میں رہ کر آراؾ سے اپنے مالیات کا انتظاؾ 

 کرنے کا اختیار حاصل ہوا۔

 یگولیٹری تبدیلیوں، اور صارفین کی توقعات جیسے عوامل کے سنگم سے ہوا ہے۔ یہ ارتقاء  تکنیکی جدت، ر  

س کا جائزہ لیتے ہیں۔   

 

ی

 

 ش
کی

 اب آؿ لائن بینکنگ خدمات/ ایپلی 

 

 آی 

 ( Account Managementاکاؤنٹ مینجمنٹ  ) .1

س دیکھنا ●

 

ی

 

ی
م

 

ی ی

 

ی
س

 اپنی مالی صحت کی نگرانی کر کتے  ہیں۔: صارفین اپنے اخراجات کو ٹریک کر کتے  ہیں  اور اکاؤنٹ بیلنس اور ا

س ڈاؤؿ لوڈ کرنا ●

 

ی

 

ی
م

 

ی ی

 

ی
س

: صارفین  ٹیکس کے مقاصد یا ریکارڈ رکھنے کے لیے لین دین کے تفصیلی ریکارڈ تک آسانی سے اکاؤنٹ ا

 رسائی حاصل کر کتے  ہیں۔

س کی درخواست کرنا ●

ی ک  
چ

یا چیک کے لئے درخواست  debit card:  یوزرز فنڈز تک اپنی رسائی کا انتظاؾ  نئے نئے ڈیبٹ کارڈز یا 

(  

 

 مٹ
لی
 (  میں تبدیلی کر کتے  ہیں۔transaction limitکر کے کر کتے  ہیں اور ٹرانزیکشن 

: صارفین اپنے اکاؤنٹ کی سرگرمی، م  بیلنس، اور آئندہ بل کی ادائیگیوں کے بارے میں اپ الرٹس اور اطلاعات مرتب کرنا ●

 ڈیٹس حاصل کر کتے  ہیں۔

 ( Transfers)منتقلی  .2

 صافرین اپنے بچت اور دیگر اکاؤنٹس کے درمیاؿ فوری طور پر رقم منتقل کر کتے  ہیں۔اپنے اکاؤنٹس کے درمیاؿ رقم منتقل کرنا:  ●

  ، کرایہ ،  قرض یا  ملازمین کی تنخواہوں  کی اقساط جیسی بار بار چلنے والی ادائیگیوں کو خودکار نایکتے  ہیں۔ منتقلی کو شیڈوؽ کرنا: ●

دوستوں، خانداؿ، یا کاروبار کو صرػ اؿ کے اکاؤنٹ کی تفصیلات کے ساتھ رقم منتقل  صارفین اپنے دوسروں کو پیسے بھیجنا:  ●

 کرکتے  ہیں۔

 کر کتے  ہیں۔   الیکٹرانک طریقے سے بلوں کی ادائیگی: ●

 

 صارفین اپنے آؿ لائن بینکنگ پلیٹ فارؾ سے براہ راست بلوں کی ادائگ

 ( Paymentsادائیگیاں  ) .3

اپنے بینک اکاؤنٹ کی تفصیلات کا استعماؽ کرتے ہوئے مصنوعات اور خدمات آؿ  اشیاء اور خدمات کے لیے آؿ لائن ادائیگیاں: ●

 لائن خرید کتے  ہیں۔ 
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کر کتے   automateبروقت ادائیگی کو یقینی ناینے اور لیٹ فیس سے بچنے کے لئے  صارفین اپنے بلس کو خودکار بل کی ادائیگیاں:  ●

 ہیں۔ 

رزپشنز اور دیگر باقاعدہ چارجز کو منظم اور کنٹروؽ کرکتے  ہیں۔  صارفین اپنےبار بار چلنے والی ادائیگیوں کا نظم:   ●
 شک
سی

 

 موبائل بینکنگ ایپلی کیشنز .4

ں نے صارػ اسمارٹ فونز کے پھیلاؤ نے موبائل بینکنگ ایپلی کیشنز کے تعارػ کے ساتھ تبدیلی کی اگلی لہر کو جنم دیا۔ بینکو ●

دوست ایپس تیار کئے جو چلتے پھرتے بہت ساری خدمات تک رسائی فراہم کرتے ہیں۔ موبائل بینکنگ ایپس نے صارفین کو 

 ٹائم الرٹس حاصل 

 

 

اکاؤنٹ بیلنس چیک کرنے، فنڈز کی منتقلی، اپنے اسمارٹ فونز کا استعماؽ کرتے ہوئے چیک جمع کرنے اور ری

 کرنے کے قابل ناییا ہے۔ 

 و رٹی اور فراڈ کی روک تھاؾ .5
ی کی
س

 ڈیٹا 

بینکنگ میں ای کامرس میں صارفین کے ڈیٹا کی حفاظت اور دھوکہ دہی کو روکنے کے لیے مضبوط حفاظتی اقدامات شامل  ہوتے ہیں۔ 

کے نظاؾ کو استعماؽ کرتے  آؿ لائن لین دین کی حفاظت کو یقینی ناینے کے لیے بینک انکرپشن ٹیکنالوجیز، ملٹی فیکٹر توثیق، اور جدید نگرانی

ہیں، جس سے صارفین میں اعتماد پیدا ہوا  ہے۔ یہ ای کامرس کی ایک بڑی خدمت ہے جس کے بغیر اطمناؿ سے  پیسوں کی آؿ لائن لین 

 دین ممکن نہیں ہے۔ 

 (E-Commerce Applications in Insurance) انشورنس میں ای کامرس ایپلی کیشنز 12.3

رسک مینجمنٹ کی ایک شکل ہے، جو بنیادی طور پر کسی ہنگامی یا غیر یقینی نقصاؿ کے خطرہ سے بچنے کے لیے  انشورنس یا بیمہ،  

استعماؽ ہوی  ہے۔ دوسرے  الفاظ میں یہ اپنے آپ کو غیر متوقع مالی مشکلات سے بچانے کا ایک طریقہ ہے ۔صارفین  انشورنس کمپنی کو 

 میں،  اور اگرافراد  کو احاطہ شدہ نقصاؿ کا سامنا کرنا پزا  ہے تو کمپنی اؿ کو معاوہ  دیتی ہے۔  ایک پریمیم ادا کرتے ہیں اور اس کے بدلے

انشورنس کی بہت سی مختلف قسمیں ہیں، ہر ایک کو مخصوص قسم کے نقصاؿ کو پورا کرنے کے لیے ناییا  گیا ہے۔ بیمہ کی کچھ عاؾ اقساؾ صحت 

رنس، گاڑیوں کا بیمہ  وغیرہ  ہیں۔  بیمہ کی قسطوں کی رقم اؿ عوامل پر منحصر ہوی  ہے : قیمت بیمہ کی قسم، کا بیمہ، زندگی کا بیمہ، جائیداد انشو

(  کی مقدار وغیرہ  ۔ مثاؽ کے طور پر، صحت کا  بیمہ عاؾ طور پرتمباکو نوشی نہ کرنے والوں کے مقابلے coverageصارػ  کو درکار کوریج  )

  لیے زیادہ ہنگا  ہو گا۔میں تمباکو نوشی کرنے والوں کے

ابتدائی مراحل میں بیمہ کی خدمات روایتی ماڈلز پر چلتی تھیں جن کی خصوصیات دستی عمل، کاذی پر مبنی دستاویزات، اور مصنوعات   

( کے ذریعہ فروخت کی جای  تھیں، اور brokersکی ایک محدودفہرست ہوی  ہے۔انشورنس پالیسیاں عاؾ طور پر ایجنٹوں یا بروکرز   )

صارفین کے ساتھ بات چیت بنیادی طور پر آمنے سامنے ہوی  تھی۔ صنعت بنیادی طور پر لائف انشورنس، پراپرٹی اور جانی نقصاؿ کی 

نے انشورنس سیکٹر کے  ویں صدی کے آخر میں کمپیوٹر اور ڈیجیٹل ٹیکنالوجی کی آمد20کوریج، اور چند دیگر معیاری پیشکشوں پر مرکوز تھی۔

کی لیے ایک اہم  تبدیلی کی بنیادرکھی۔ بیمہ کنندگاؿ نے اندرونی عمل کو ہموار کرنے، پایسی ڈیٹا بیس کا انتظاؾ کرنے، اور اڈسر رائٹنگ 



212 
 

 آؿ لائن کی دہائی کے اوائل میں 2000کی دہائی کے آخر اور  1990صلاحیتوں کو بڑھانے کے لیے کمپیوٹر سسٹم کو اپنانا شروع کیا۔

انشورنس پورٹلز کا ظہور ہوا، جس سے صارفین انٹرنیٹ کے ذریعے انشورنس پالیسیوں کی تحقیق، موازنہ اور خریداری کر کتے  تھے۔  آؿ 

لائن پلیٹ فارمز میں اس تبدیلی نے ہولت  اور شفافیت کی ایک نئی سطح متعارػ کرائی، جس سے صارفین معلومات تک رسائی حاصل کر 

)انشورنس ٹیکنالوجی( کے آغاز کے  insurtechویں صدی نے 21ر اؿ کی انشورنس کوریج کے بارے میں باخبر فیصلے کر سکیں۔ سکیں او

ساتھ جدت کی لہر کو جنم دیا۔ اؿ کمپنیوں نے انشورنس ویلیو چین کے مختلف پہلوؤں میں انقلاب برپا کرنے کے لیے جدید ٹیکنالوجی، جیسے 

کے اقدامات صارفین کے جرببات کو بہتر ناینے، اڈسر رائٹنگ  Insurtech، اور ڈیٹا االیٹکس ک کا فائدہ اٹھایا۔ مصنوعی ذہانت، مشین لرننگ

کے عمل کو ہموار کرنے، اور جدید مصنوعات متعارػ کرانے پر مرکوز ہیں۔ انشورنس کے شعبہ میں ای کامرس کے درج ذیل استعمالات 

 ہیں۔ 

 

ک

س درج ذیل ہیں۔ آؿ لائن اشورنس خدمات/ ایپلی 

 

ی

 

 ش
ی

 

 آؿ لائن انشورنس کی قیمتیں اور موازنہ .1

:  ای کامرس نے روایتی، ایجنٹ پر مبنی بیمہ کے ولالے سے آؿ لائن پلیٹ چند لمحوں میں متعدد بیمہ کنندگاؿ سے قیمتوں کا موازنہ ●

(  حاصل کر کتے  ہیں۔ quotationsفارمز میں منتقلی کی ہولت  فراہم کی ہے جہاں صارفین جلدی اور آسانی سے کوٹس )

انشورنس ویب سائٹس اور موازنہ پلیٹ فارمز صارفین کو اپنی تفصیلات، ترجیحات اور کوریج کی ضروریات کو داخل کرنے کی 

 ولالہ دینے کے عمل کو 

 

ن

 

 ش
ی کی
 ی ل
ٹ

اجازت دیتے ہیں، جس سے متعدد بیمہ کنندگاؿ سے فوری ولالہ جات پیدا ہوتے ہیں۔ یہ ا

 جس سے صارفین کو قیمت، کوریج اور دیگر متعلقہ عوامل کی بنیاد پر باخبر فیصلے کرنے کا اہل نایا  ہے۔ہموار کری  ہے، 

صارفین  کی ضروریات اور رسک پروفائل کی بنیاد پر، الگورتھم مناسب پالیسیاں تجویز کرتے ہیں،  ذای  نوعیت کی سفارشات: ●

ز کے ڈیٹا  IoT کس کے کے انضماؾ، جس میں جواؿ کو باخبر فیصلے کرنے میں مدد کرتے ہیں۔ نیز  ٹیلی

 

 

ز( ڈیوائ

 

ر
گ

 

ی
ھ

 

ت

)انٹرنیٹ آػ 

کا استعماؽ شامل ہے، نے بیمہ کنندگاؿ کو ذای  بیمہ کی مصنوعات پیش کرنے کے قابل ناییا ہے۔ یہ خاص طور پر آٹو انشورنس میں 

ازہ گاننے اور اس کے مطاق  پریمیم کو ( ماڈلز ڈرائیونگ کے رویے کا اندUBIواضح ہے، جہاں استعماؽ پر مبنی انشورنس )

 ایڈجسٹ کرنے کے لیے منسلک گاڑیوں سے حقیقی وقت کا ڈیٹا استعماؽ کرتے ہیں۔

:  آؿ لائن ہونے کی وجہ سے صارفین کو مختلف پالیسیوں کی لاگت بشموؽ پریمیم، کٹوتیوں، اور اخراج شفاػ قیمتوں تک رسائی ●

 ۔ کو واضح طور پر سمجھنے میں مدد ہوی  ہے

 آؿ لائن انشورنس خریداری اور پایسی کا انتظاؾ .2

:  صارفین کاذیی کارروائی اور جسمانی دوروں کی ضرورت کو ختم کرتے ہوئے بغیر کسی رکاوٹ کے آؿ لائن پالیسیاں خریدنا ●

س کے ساتھ انشورنس پالیسیاں خرید کتے  ہیں۔

کلک

 صرػ چند 

ی  آؿ لائن پورٹل سے پایسی کی تفصیلات تک رسائی حاصل کر کتے  ہیں ، :  صارفین اپنے ذاآؿ لائن پالیسیوں کا نظم کرنا ●

 معلومات کو اپ ڈیٹ کرکتے  ہیں ، ادائیگی کر کتے  ہیں ، اور دعوے آسانی سے جمع کرا کتے  ہیں ۔
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کا انتظاؾ کرکتے   : کسی بھی وقت، کہیں  سے بھی، کاروباری اوقات کو محدود کیے بغیر  صارفین اپنی بیمہ کی ضروریاترسائی 24/7 ●

 ہیں۔ 

 انشور ٹیک  اور ابھری  ہوئی ٹیکنالوجیز .3

، انشورنس سروسز میں جدید ٹیکنالوجیز کے انضماؾ سے ہوئی insurtechانشورنس کی زمین کی تزئین میں مزید انقلابی تبدیلی   

 جس میں  یہ شامل ہے )ہم نے اؿ کی تفصیل پہلے کی اکائیوں میں دیکھی ہے۔ (:

س)مصنوعی  ●

 

ج ی
ی لی 

 

ی

 

ن

ل ا

 

 ی
ی

 

 ش
ی فی

 

ٹ

 بوٹس اور ورچوئل اسسٹنٹ ذای  نوعیت کی کسٹمر (AIذہانت یا آر

 

 
 

: اس سے چلنے والے چ

الگورتھم پریمیم کو ذای  ناینے اور خطرات کا اندازہ گاننے کے لیے ڈیٹا کا تجزیہ  AIسروس اور سپورٹ فراہم کرتے ہیں، جبکہ 

 کرتے ہیں۔

اور شفاػ ٹیکنالوجی دعووں کی پروسیسنگ کو ہموار کر سکتی ہے، فراڈ کو روک سکتی ہے،  : یہ محفوظ (blockchainبلاک چین ) ●

 اور ڈیٹا کی حفاظت کو بڑھا سکتی ہے۔

ز ) ●

 

ر
گ

 

ی
ھ

 

ت

: پہننے کے قابل آلات اور جڑے ہوئے گھریلو سینسر صحت اور املاک کے خطرات کے بارے میں (IoTانٹرنیٹ آػ 

 جس کے نتیجے میں مزید متحرک اور ذای  نوعیت کے انشورنس حل ہوتے ہیں۔ حقیقی وقت میں ڈیٹا فراہم کر کتے  ہیں،

ز مینجمنٹ  ) .4

 

ز
 م
کلی

 (Customer Service and Claims Managementکسٹمر سروس اور 

ز مینجمنٹ کے لیے مرکزی حیثیت آؿ لائن دعوے جمع کرانا ●

 

ز
 م
کلی

:ای کامرس پلیٹ فارؾ انشورنس سیکٹر میں کسٹمر سروس اور 

چکے ہیں۔ صارفین روایتی کاذی پر مبنی عمل کی ضرورت کو م  کرتے ہوئے آؿ لائن دعوے شروع اور ٹریک کر کتے  اختیار کر 

ہیں۔اس طرح ای کامرس، دعووں کے عمل کو تیز کرتے ہوئے ڈیجیٹل دعووں کے دستاویزات جمع کرانے میں ہولت  فراہم 

دعوؤں کا موثر انداز میں جائزہ لے کتے  ہیں اور فوری حل فراہم کر کتے   کرا  ہے۔ بیمہ کنندگاؿ ڈیٹا االیٹکس ک کا استعماؽ کر کے

 ہیں۔

س ●

 

ی

 

ی

 

شی
س

 بوٹس اور ورچوئل ا

 

 
 

 بوٹس کے ذریعہ فوری مدد اور عاؾ سوالات کے جوابات حاصل  AI :چ

 

 
 

سے چلنے والے چ

س فوری مدد فراہم کرتے 24/7کریں، جو 

 

ی

 

ی

 

شی
س

 بوٹس اور ورچوئل ا

 

 
 

ہیں، سوالات کے جوابات  دستیاب ہیں۔ خودکار چ

دیتے ہیں اور مختلف عملوں کے ذریعہ صارفین کی رہنمائی کرتے ہیں۔ یہ ڈیجیٹل چینلز بروقت اور ذای  نوعیت کی مدد فراہم 

 کرکے صارفین کے مجموعی جرببے کو بڑھاتے ہیں۔

گ ●

 

ی
ش

 

ن
ورچوئل میٹنگز کی ہولت  فراہم کری  ہے، :  یہ ٹیکنالوجی انشورنس کے پیشہ ور افراد اور کلائنٹس کے درمیاؿ ویڈیو کانفر

 و ت  دیتی ہے۔ ویڈیو 
صہ
جو کلائنٹ کے گھر یا دفتر پر آراؾ سے ذای  مشورے، پایسی کے جائزے، اور دعووں کے جائزوں کی 

گ کے ذریعے، بیمہ کنندگاؿ گاہکوں کے ساتھ مضبوط تعلقات کو فروغ دیتے ہوئے، زیادہ براہ راست اور انٹرایکٹو

 

ی
ش

 

ن
 کانفر

مواصلای  چینل قائم کر کتے  ہیں۔ مزید برآں، یہ ٹیم کے اراکین کے درمیاؿ حقیقی وقت میں تعاوؿ کی ہولت  فراہم کرا  ہے، 

گ نہ صرػ اڈسر رائٹنگ اور دعووں کے عمل کو تیز

 

ی
ش

 

ن
 اندرونی مواصلات اور فیصلہ سازی کے عمل کو بڑھاا  ہے۔ ویڈیو کانفر
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 ر جوابدہ انشورنس ماوللیای  نظاؾ میں بھی کردار ادا کری   ہے۔ کری  ہے بلکہ ایک زیادہ چست او  ●

 انشورنس کے مندرجہ بالا تماؾ فوائد تو ہیں ہی لیکن کچھ باتیں اور  یاد رکھیں:  -نوٹ

 پالیسیوں کا احتیاط سے موازنہ کریں اور فیصلے کرنے سے پہلے کوریج کی تفصیلات کو سمجھیں۔ ●

 محفوظ پلیٹ فارمز رکھنے والے معروػ بیمہ کنندہ کا انتخاب کریں۔مضبوط آؿ لائن موجودگی اور  ●

 محتاط اور باخبر رہتے ہوئے صنعت کی باریکیوں کے مطاق  فیصلے کرنے کے لیے بیمہ کے ماہرین سے  پیشہ ورانہ مشورہ لیں۔  ●

  بلوں کی ادائیگی میں ای کامرس ایپلی کیشنز 12.4

(E-Commerce Applications in Payment of Utility Bills)  

یوٹیلیٹی بل، سروس فراہم کرنے والے کی طرػ سے جاری کردہ دستاویز ہے، جیسے کہ بجلی، پانی، گیس، ٹیلیفوؿ، انٹرنیٹ، جس   

میں ضروری خدمات کے استعماؽ کے لیے صارػ کی طرػ سے گانئے جانے والے چارجز کی تفصیل ہوی  ہے۔)انہیں ہم عاؾ زباؿ میں 

 پانی کا بل وغیرہ کہتے ہیں۔(   اس دستاویز میں عاؾ طور پر بلنگ کی مدت، کھپت کی پیمائش )مثلاً، بجلی کے لیے کلو واٹ گھنٹے، پانی کےبجلی کا بل، 

لیےلیٹر(، قابل اطلاؼ نرخ، اور واجب الادا کل رقم جیسی معلومات شامل ہوی  ہیں ۔ یوٹیلیٹی بلز سروس فراہم کرنے والے اور صارػ کے 

ز کی کھپت سے منسلک لاگت کا خاکہ پیش کرتے ہیں اور چارجز کی  درمیاؿ

 

 س
ی

 

 ی
ی لی

 

ٹ

رابطہ کے ایک لازمی ذریعہ کے طور پر کاؾ کرتے ہیں، یو

تقسیم فراہم کرتے ہیں۔ صارفین یہ بل باقاعدگی سے وصوؽ کرتے ہیں، اکثر ماہانہ بنیادوں پر، اور توقع کی جای  ہے کہ وہ اؿ اہم خدمات 

ئی کو برقرار رکھنے کے لیے ایک مقررہ ا ریخ تک ادائیگی کریں گے۔ یوٹیلیٹی بلوں کو سمجھنا اور اؿ کا نظم کرنا گھریلو یا تک بلا تعطل رسا

کاروباری بجٹ کے اہم پہلو ہیں، اور ٹیکنالوجی میں پیشرفت نے آؿ لائن بل کی ادائیگی کے نظاؾ اور ڈیجیٹل اکاؤنٹ کے انتظاؾ کو زیادہ 

 ؽ کیا ہے۔ہولت  کے لیے فعا

ی بل کی آؿ لائن بل کی ادائیگی کے نظاؾ .1

 

ی لی

 

ٹ

: ای کامرس نے محفوظ اور موثر آؿ لائن ادائیگی کے نظاؾ کو متعارػ کروا کر یو

 Paytm،Amazon Pay، PhonePeادائیگیوں کو تبدیل کر دیا ہے۔ صارفین اپنے بلوں کو وقف پورٹل یا موبائل ایپس یا 

قابل رسائی ہوی  ہے اور  دفاتر جانے یا قطاروں میں  24/7ہیں۔ یہ ہولت  کسی بھی جگہ سے  کے ذریعہ آسانی سے طے کر کتے 

کھڑے ہونے کی ضرورت کو ختم کری  ہے،  جو صارفین کو اپنے یوٹیلیٹی اخراجات کا انتظاؾ کرنے کے لیے تیز تر اور زیادہ آساؿ 

 طریقہ فراہم کری  ہے۔ 

: یوٹیلیٹی فراہم کرنے والے اب سیلف سروس پورٹل پیش کرتے ہیں جو صارفین کو رٹلکاؤنٹ مینجمنٹ کے لیے سیلف سروس پوا  .2

اپنے اکاؤنٹس کا آؿ لائن انتظاؾ کرنے کا اختیار دیتے ہیں۔ اؿ پورٹلز کے ذریعے، صارػ بل دیکھ کتے  اور ڈاؤؿ لوڈ کر کتے  ہیں، 

ت کو اپ ڈیٹ کر کتے  ہیں۔ ای کامرس پلیٹ فارمز صارػ استعماؽ کے پیٹرؿ کو ٹریک کر کتے  ہیں اور اپنے اکاؤنٹ کی معلوما

دوست انٹرفیس کی ہولت  فراہم کرتے ہیں، جس سے صارفین آسانی سے اپنے اکاؤنٹس کے ذریعے تشریف لے جاکتے  ہیں اور 

 اپنی یوٹیلیٹی سروسز کا کنٹروؽ سنبھاؽ کتے  ہیں۔
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فارؾ پیپر لیس بلنگ کی ولصلہ افزائی کرتے ہیں، الیکٹرانک طریقے ای کامرس پلیٹ  : (Paperless Billingپیپر لیس بلنگ   ) .3

سے بل بھیجتے ہیں اور صارفین کو اؿ کی بلنگ کی ا ریخ اور اکاؤنٹ کی تفصیلات تک محفوظ آؿ لائن رسائی فراہم کرتے ہیں۔ یہ 

  ہے۔ماوللیای  پائیداری کو فروغ دیتا ہے اور صارفین کو اپنے مالیات پر زیادہ کنٹروؽ دیتا

 کے لئے آؿ لائن پلیٹ فارؾ استعماؽ کرنے سے کچھ اضافی فوائد بھی ہوتے ہیں  جیسے ڈسکاؤنٹ اور اضافی فوائد .4

 

:  بلوں کی ادائگ

 کیش بیک ، بل کی یاددہانی اور اطلاعات، اور دیگر خدمات جیسے موبائل ری چارجز، سفری بکنگ وغیرہ کے ساتھ انضماؾ۔ 

  آؿ لائن مارکٹنگ میں ای کامرس ایپلی کیشنز   12.5

 (E-Commerce Applications in Online Marketing) 

آؿ لائن مارکٹنگ جسے ڈیجیٹل مارکٹنگ یا انٹرنیٹ مارکٹنگ بھی کہا جاا  ہے، مارکٹنگ کی ایک شکل ہے جو ممکنہ گاہکوں سے رابطہ   

( ، ریڈیو، پرنٹ )اخبار، billboardsؽ کری  ہے۔ روایتی مارکٹنگ چینلز میں بل بورڈز )قائم کرنے کے لیے انٹرنیٹ اور ٹیکنالوجی کا استعما

ز اور دیگر 

 

ر
ی ل
م

میگزین، آٹو رکشا یا بس پر اشتہار وغیرہ( اور ٹیلی ویژؿ شامل ہیں، جبکہ آؿ لائن مارکٹنگ سوشل میڈیا، ویب سائٹس، ای 

عملی اور چینلز متنوع ہیں، لیکن یہ سبھی بڑے اور زیادہ ہدػ والے سامعین سے  شکلوں میں ظاہر ہوی  ہے۔ آؿ لائن مارکٹنگ میں حکمت

رابطہ قائم کرنے کے لیے انٹرنیٹ استعماؽ کرنے کی کوشش کرتے ہیں۔ ای کامرس نے آؿ لائن مارکٹنگ کے میداؿ میں بڑی تبدیلی لائی 

 بڑھانے کے لیے بہت سارے ٹولز اور حکمت عملی  پیش کرا  ہے۔ کرنے، براڈس کی نمائش کو بڑھانے اور سیلز  engageہے جو  صارفین کو 

 آؿ لائن مارکٹنگ کی بہت سی قسمیں ہیں جن میں سے چند مقبوؽ یہ ہیں: 

اس ڈیجیٹل دور میں کاروباری افراد اپنی مصنوعات یا خدمات کو فروغ دینے والے  : (Affiliate marketingالحاؼ کی مارکٹنگ ) ●

افراد یا اداروں کے ساتھ شراکت داری کرکے اپنی رسائی کو بڑھانے اور فروخت کو بڑھانے کے لیے ملحقہ پروگراموں کا فائدہ 

 کوششوں کے اٹھاتے ہیں۔ الحاؼ کی مارکٹنگ کا جوہر اس کے کارکردگی پر مبنی ماڈؽ میں 

  

پنہاں ہے، جہاں ملحقہ اپنی پروموش

ذریعے پیدا ہونے والی ہر فروخت یا لیڈ کے لیے کمیشن حاصل کرتے ہیں۔ ای کامرس پلیٹ فارؾ اس سرمایہ کاری مؤثر حکمت عملی 

کٹرز اپنی آؿ لائن سے فائدہ اٹھاتے ہیں، کیونکہ وہ صرػ حقیقی تبادلوں کے لیے ادائیگی کرتے ہیں۔ اس کے ساتھ ہی، ملحق مار

موجودگی کواستعماؽ کرنے کا موقع حاصل کرتے ہیں اور اپنے سامعین کے اعتماد کا فائدہ اٹھاتے ہوئے اؿ مصنوعات کی توثیق کرتے 

 ہیں جن پر وہ حقیقی طور پر یقین رکھتے ہیں اور مسابقتی ڈیجیٹل مارکٹ میں باہمی ترقی کرتے ہیں۔

سوشل میڈیا مارکٹنگ سے مراد مصنوعات، خدمات یا براڈسز کو فروغ (: Social media marketingسوشل میڈیا مارکٹنگ ) ●

دینے اور مارکٹ کرنے کے لیے سوشل میڈیا پلیٹ فارمز اور نیٹ ورکس کا استعماؽ ہے۔ اس میں سوشل میڈیا چینلز پر مواد ناینا اور 

 اور کاروباری اہداػ کو حاصل کرنے کے لیے حکمت اؿ کا اشتراک کرنا، ہدػ کے سامعین کے ساتھ مشغوؽ ہونا، اور مارکٹنگ

عملیوں کو نافذ کرنا شامل ہے۔ سوشل میڈیا مارکٹنگ میں مختلف سرگرمیاں شامل ہیں، بشموؽ مواد کی تخلیق، کمیونٹی مینجمنٹ، 

ٹریفک کو چلانا، لیڈز پیدا کرنا بامعاوہ  اشتہارات، اثر انگیز تعاوؿ، اور تجزیات۔ بنیادی مقاصد براڈس بیداری پیدا کرنا، ویب سائٹ 
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اورسامعین کے ساتھ بامعنی تعلقات کو فروغ دالی ہیں۔ سوشل میڈیا مارکٹنگ سوشل پلیٹ فارمز کی انٹرایکٹو اور وائرؽ نوعیت کا 

نایئی جائے، فائدہ اٹھای  ہے ا کہ ویع سامعین تک پہنچ کے۔ اور کاروبار اور اؿ کے صارفین کے درمیاؿ رابطے کی براہ راست لائن 

 جو بالآخر ڈیجیٹل مارکٹنگ کی حکمت عملی کی مجموعی کامیابی میں حصہ ڈالتی ہے۔ 

: یہ حکمت عملی مارکٹنگ کا  ایک نقطہ نظر ہے جو ہدػ کے سامعین کو راغب کرنے  (Content marketingمواد کی مارکٹنگ  ) ●

 اور تقسیم کرنے پر مرکوز ہے۔ مواد کی مارکٹنگ کا بنیادی قصد اور مشغوؽ کرنے کے لیے قیمتی اور متعلقہ مواد ناینے، شائع کرنے

سامعین کے ساتھ معلومات، تفریح، یا تعلیم فراہم کرکے اؿ کے ساتھ تعلق استوار کرنا ہے جو اؿ کی دلچسپیوں اور ضروریات کے 

 براہ راست فروغ دینے کے جائئے قدر مطاق  ہو۔ روایتی اشتہارات کے برعکس، مواد کی مارکٹنگ کا قصد کسی پروڈکٹ یا سروس کو

فراہم کرنا ہے۔ مواد مختلف شکلیں لے سکتا ہے، بشموؽ بلاگ پوسٹس، آرٹیکلز، ویڈیوز، انفوگرافکس، پوڈکاسٹس اور بہت کچھ۔ 

پنے سامعین کا اعتماد مستقل طور پر اعلیٰ معیار کا مواد تیار کرکے، کاروبار کا قصد اپنی صنعت میں خود کو حکاؾ کے طور پر قائم کرنا، ا

حاصل کرنا، اور بالآخر منافع بخش گاہک کی کارروائی، جیسے لیڈ جنریشن، تبادلوں اور براڈس کی وفاداری کو آگے بڑھانا ہے۔ مواد کی 

ری مارکٹنگ ڈیجیٹل مارکٹنگ کی حکمت عملیوں کا ایک لازمی حصہ ہے، جو براڈس بیداری، کسٹمر کی مصروفیت، اور طویل مدی  کاروبا

 کامیابی میں حصہ ڈالتی ہے۔

ز  مارکٹنگ ) ●

 

 
:  متاثر کن مارکٹنگ کاروباری اداروں اور افراد کے درمیاؿ تعاوؿ کی ایک  (Influencer marketingانفلوای

جانا  شکل ہے جو سوشل میڈیا پلیٹ فارمز پر نمایاں اور مصروػ پیروی رکھتے ہیں۔ یہ افراد، جنہیں اثر انداز کرنے والے کے طور پر

جاا  ہے، اپنے سامعین تک مصنوعات، خدمات یا براڈسز کو فروغ دینے کے لیے اپنی ساکھ اور اثر و رسوخ کا فائدہ اٹھاتے ہیں۔ تعاوؿ 

میں عاؾ طور پر ایسے مواد کی تخلیق اور اشتراک کرنے والے متاثر کن شامل ہوتے ہیں جو ترقی یافتہ پیشکشوں کو نمایاں کرتے ہیں یا 

 کرتے ہیں۔ متاثر کن مارکٹنگ مختلف شکلیں  جیسےا انسر ش شدہ پوسٹس، پروڈکٹ کے جائزے، فے، ، یا اں ں تک کہ طویل اؿ پر بحث

 ر شپ لے سکتی ہے۔  اثر و رسوخ کی مارکٹنگ کا اہم فائدہ اثر انداز کرنے والے کی ایک مخصوص ہدػ آبادی کے 

 

ی ڈ
 ش
ی ی
 م
ت

مدی  براڈس ا

حیت میں مضمر ہے۔ سامعین اکثر اثر انداز کرنے والوں کی سفارشات پر بھروسہ کرتے ہیں، اور یہ ساتھ مستند طور پر جڑنے کی صلا

ر نقطہ نظر براڈسز کو ویع تر سامعین تک رسائی فراہم کر سکتا ہے اور اؿ کی ساکھ کو بڑھا سکتا ہے۔ متاثر کن مارکٹنگ کی کامیابی کا انحصا

 جن کی اقدار براڈس کے ساتھ ہم آنگ  ہوں اور جن کے پیروکاروں کو ترقی یافتہ مصنوعات ایسے متاثر کن افراد کو منتخب کرنے پر ہے

 یا خدمات میں دلچسپی کا امکاؿ ہو۔

سرچ انجن آپٹیمائزیشن,حکمت عملیوں اور تکنیکوں کا ایک مجموعہ ہے جس کا قصد ویب سائٹ یا  :(SEOسرچ انجن آپٹیمائزیشن ) ●

کا  SEO( میں اس کی درجہ بندی کو بہتر ناییا جا کے۔۔ SERPs ا کہ سرچ انجن کے نتائج کے فحاتت )آؿ لائن مواد کو بہتر ناینا ہے

قصد مخصوص تلاش کے استفسارات سے ویب سائٹ کی مطابقت کو بڑھانا ہے، جس سے صارفین متعلقہ معلومات یا مصنوعات کی 

میں صفحہ پر اور صفحہ سے باہر دونوں کی اصلاح  SEOرکھتے ہیں۔  تلاش کرتے وقت اس کے نمایاں طور پر ظاہر ہونے کا زیادہ امکاؿ

ز، اور ویب سائٹ پر موجود دیگر عناصر کو سرچ انجن الگورتھم کے  SEOکی کوششیں شامل ہیں۔ صفحہ پر 

 

 
 

ز، ام

 

 

 

میں مواد، میٹا ٹ
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کو بڑھانے کے لیے لنک ناینے، سوشل میں ویب سائٹ کی اتھارٹی اور اعتبار  SEOساتھ ہم آنگ  کرنا شامل ہے۔ صفحہ سے باہر 

کے بہترین طریقوں پر عمل کرتے ہوئے، کاروبار اور ویب  SEOمیڈیا پروموشن، اور اثر انگیز رسائی جیسی سرگرمیاں شامل ہیں۔ 

ک )غیر معاوہ ( ٹریفک کو اپنی طرػ متوجہ کرنا ہے، بالآخر اؿ کی آؿ لائن

 

 ی
گی
 سائٹ کے مالکاؿ کا قصد سرچ انجنوں سے آر

 مرئیت کو بہتر ناینا اور ہدػ نایئے گئے وزیٹرز کو اؿ کی سائٹس پر لانا۔

: ای کامرس کے تناظر میں، ای میل مارکٹنگ سے مراد مصنوعات کو فروغ دینے،  (email marketingای میل مارکٹنگ ) ●

صارفین کو مشغوؽ کرنے اور سیلز بڑھانے کے لیے ای میل مہمات اور مواصلای  حکمت عملیوں کا استعماؽ ہے۔ ای کامرس کاروبار 

 براہ راست اور ذای  نوعیت کے طریقے ای میل مارکٹنگ کو صارفین کے سفر کے دوراؿ اپنے سامعین سے مربوط ہونے کے لیے

کے طور پر فائدہ اٹھاتے ہیں۔ ای کامرس میں ای میل مہمات میں مختلف قسم کے مواد شامل ہو کتے  ہیں، جیسے پروڈکٹ کی 

 سفارشات، خصوصی پیشکشیں، آرڈر کی تصدیق، شپنگ کی اطلاعات، اور نیوز لیٹر۔ ای کامرس میں ای میل مارکٹنگ کے اہداػ میں

گاہک کی برقراری میں اضافہ، بار بار خریداری کی ولصلہ افزائی، کارٹ ترک کرنے کو م  کرنا، اور براڈس کی وفاداری کو فروغ دالی شامل 

ائزیشن کی تکنیکوں کو استعماؽ 

 

 اور پرسن

 

ن

 

 ش
ی

 

ی

 

می
ی گ
س

ہے۔ ای کامرس میں ای میل مارکٹنگ کی ا ثیر کو بڑھانے کے لیے، کاروبار اکثر 

ترجیحات، خریداری کی ا ریخ، یا رویے کی بنیاد پر مخصوص صارفین کے طبقات کے لیے پیغامات تیار کرتے ہیں۔ مزید  کرتے ہیں،

برآں، تجزیات اور ٹریکنگ میکانزؾ کاروبار کو اپنی ای میل مہمات کی کامیابی کی پیمائش کرنے اور اپنے صارفین کی ضروریات کو بہتر 

  حکمت عملیوں کو بہتر ناینے میں مدد کرتے ہیں۔طریقے سے پورا کرنے کے لیے اپنی

 آؿ لائن مارکٹنگ میں ای کامرس ایپلی کیشنز   درج ذیل ہیں۔ 

آؿ لائن  WooCommerce، اور Shopify، Magento: ای کامرس پلیٹ فارؾ جیسے آؿ لائن اسٹورز کی تعمیر اور انتظاؾ .1

اسٹور ناینے اور اس کا انتظاؾ کرنے کی بنیاد فراہم کرتے ہیں۔ یہ پلیٹ فارؾ مصنوعات کی فہرستوں، شاپنگ کارٹس، ادائیگی کی 

کارروائی، شپنگ، اور آرڈر کی تکمیل کے لیے خصوصیات پیش کرتے ہیں۔ وہ ای میل مارکٹنگ، سوشل میڈیا مارکٹنگ، اور سرچ انجن 

 ( کے لیے مارکٹنگ ٹولز کے ساتھ بھی مربوط ہوتے ہیں۔SEOآپٹیمائزیشن )

: ای کامرس ایپلی کیشنز مصنوعات کی نمائش اور فروخت بڑھانے کے لیے مختلف خصوصیات پیش مصنوعات کی مارکٹنگ اور فروغ .2

 کری  ہیں جیسے: 

، اور جائزوں کے ساتھ : ای کامرس ، اعلیٰ معیار کی تصاویر، تفصیل، وضاحتیں (product pagesپروڈکٹ کے فحاتت ) ●

 پروڈکٹ کے تفصیلی فحاتت نای ا  ہے۔ 

ز اور ڈسکاؤنٹ ●

 
  

 سیلز، اور لائلٹی پروگراؾ پیش کرنے کی پروموش

 

س

فلی 

: ای کامرس،  خریداروں کو ترغیب دینے کے لیے کوپن، 

 ہولت  فرایم کرا  ہے۔ 

ائزیشن ●

 

  کے لیے  ای کامرس، کسٹمر ڈیٹا کا استعماؽ کرا  ہے۔ : پروڈکٹ کی سفارشات اور مارکٹنگ کے پیغامات کو ذای  ناینےپرسن
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: بلاگ پوسٹس، مضامین اور ویڈیوز جو ممکنہ گاہکوں تک مصنوعات کا اشتہار پہنچائیں، ای کامرس  کی بڑی دین مواد کی مارکٹنگ ●

 ہے۔ 

ؽ ہونے اور سوشل میڈیا ای کامرس ایپلی کیشنز مصنوعات کو فروغ دینے، پیروکاروں کے ساتھ مشغو سوشل میڈیا مارکٹنگ: .3

اشتہاری مہم چلانے کے لیے سوشل میڈیا پلیٹ فارمز کے ساتھ ضم ہو سکتی ہیں۔ یہ کاروباروں کو ویع تر سامعین تک پہنچنے اور اؿ 

جیسے پلیٹ  Instagram Liveاور  YouTubeکے آؿ لائن اسٹورز پر ٹریفک لانے کی ہولت  فراہم  کرا  ہے۔ نیز   

کو پروڈکٹس کی نمائش کرنے، سوالات کے جوابات دینے، اور صارفین کے ساتھ حقیقی وقت میں مشغوؽ ہونے، اعتماد فارمزتنظیموں  

 پیدا کرنے اور سیلز چلانے کا ایک بہترین ذریعہ کے طور پر کاؾ کرتے ہیں۔ 

کے لیے استعماؽ کیا جا سکتا ہے۔ اس ای کامرس ایپلی کیشنز کو ای میل کی فہرست ناینے اور ٹارگٹ ای میل بھیجنے ای میل مارکٹنگ: .4

ز شامل ہو سکتی ہیں۔ مؤثر ای میل سیلز بڑھا کتے  ہیں اور کسٹمر  

 

ر
ی ل
م

 پیشکشیں وغیرہ کی ای 

  

میں پروڈکٹ کی سفارشات، پروموش

loyalty   پیدا کر کتے  ہیں۔ 

5. Pay per click :ایڈورٹائزنگ ( گوگل ایڈزGoogle Ads(  اورفیس بک ایڈز  )Facebook Ads جیسے پلیٹ فارمز  کمپنی )

اشتہارات کے ساتھ مخصوص ڈیموگرافکس اور دلچسپی رکھنے والے صارفین کو نشانہ ناینے کی ہولت  دیتے ہیں،جس سے لوگ  کمپنی 

 کی ویب سائٹ کو چیک کرتے ہیں اور اس سے کاروبار بڑھ سکتا ہے۔ 

( کے metricsوخت کی کارکردگی، اور دیگر کلیدی یٹرککس ): ای کامرس پلیٹ فارمز صارػ کے رویے، فرتجزیات اور رپورٹنگ .6

بارے میں بصیرت فراہم کرتے ہیں۔ کاروبار اس ڈیٹا کو باخبر فیصلے کرنے، اپنی مارکٹنگ کی حکمت عملیوں کو بہتر ناینے اور اپنے کاموں 

 کی مجموعی کارکردگی کو بڑھانے میں مدد کرتے ہیں۔ 

 اخلاقی اور قانونی تحفظاتی کامرس ایپلی کیشنز میں ا 12.6

((Ethical and Legal Considerations in E-Commerce Applications 

ز میں کاروبار کے طرز عمل کی تشکیل   

 
 

 
ای کامرس کے تیزی سے ارتقا پذیر منظر نامے میں، قانونی اور اخلاقی تحفظات متنوع ڈوم

یتی حدود سے آگے بڑھ رہی ہے اور ڈیجیٹل دائرے کی طرػ ہجرت کر رہی میں اہم کردار ادا کرتے ہیں۔ چونکہ تجارت تیزی سے روا

ہے، قانونی فریم ورک اور اخلاقی اصولوں کی پیچیدگیاں اہم ہو جای  ہیں۔ بینکنگ اور انشورنس سے لے کر آؿ لائن مارکٹنگ اور یوٹیلیٹی 

عہ رتا ہ ہے۔ اؿ تحفظات کو بھرپور طریقہ سے نافذ کرنے میں بلوں کی ادائیگی تک، ہر ڈومین اپنے چیلنجوں اور ذمہ داریوں کا منفرد مجمو

موجودہ قوانین، ضوابط، اور صنعت کے معیارات کی تعمیل، اور شفافیت، انصاػ پسندی اور صارفین کے تحفظ کو ترجیح دینے والے اخلاقی 

ور اخلاقی جہتیں ڈیجیٹل دور میں ذمہ دار طریقوں کی آبیاری کے درمیاؿ ایک نازک توازؿ شامل ہے۔ ای کامرس میں شامل قانونی ا

 کاروباری طرز عمل کی کثیر جہتی نوعیت کو ظاہر کری  ہیں۔  ہم نے اس اکائی میں ای کامرس کے ایپلی کیشن کے جن شعبوں کا تجزیہ کیا ہے،

 ۔ اؿ تماؾ کے تقریباً مشترکہ اخلاقی اور قانونی تحفظات ہیں جس پر  درج ذیل میں روشنی ڈالی گئی ہے
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 و رٹی ) .1
ی کی
س

 ( Privacy and Data Securityرازداری اور ڈیٹا 

: بینک اور انشورنس کمپنیاں ای کامرس ایپس کے ذریعے ڈیٹا کی بڑی مقدار جمع کرتے ہیں، بشموؽ ڈیٹا اکٹھا کرنا اور اس کا استعماؽ ●

صارفین کو سمجھنا چاہیے کہ کوؿ سا ڈیٹا لین دین کی ا ریخ، ڈیوائس کی معلومات، اور براؤزنگ رویہ۔ شفافیت بہت ضروری ہے: 

اکٹھا کیا جاا  ہے، اسے کیسے استعماؽ کیا جاا  ہے، اور اس کے استعماؽ پر کنٹروؽ ہونا چاہیے۔ ہندوستاؿ میں الیکٹرانک لین دین 

 کرا  ہے۔ 2000اور ای کامرس سرگرمیوں کو کنٹروؽ کرنے کا کاؾ انفارمیشن ٹیکنالوجی ایکٹ 

: بینک اور انشورنس کمپنیاں،  ٹارگٹڈ مارکٹنگ کے لیے ڈیٹا استعماؽ کر سکتا ہے یا صارفین کو اؿ کے اور پروفائلنگٹارگٹڈ مارکٹنگ  ●

مالی رویے کی بنیاد پر پروفائل کر کتے  ہیں۔ یہ ذای  نوعیت کی سفارشات کے لیے قابل قدر ہو سکتا ہے، لیکن یہ رازداری اور ممکنہ 

 قی خدشات کو جنم دیتا ہے۔ شفافیت اور آ ا اؿ/آؤٹ کے اختیارات ضروری ہیں۔امتیازی سلوک کے بارے میں اخلا

: لین دین کا ڈیٹا مالی نگرانی کے لیے استعماؽ کیا جا سکتا ہے، جس سے حکومتی حد سے تجاوز اور ممکنہ غلط استعماؽ کے مالیای  نگرانی ●

 ممکنہ استعماؽ کے بارے میں شفاػ ہونا چاہیے اور بارے میں خدشات پیدا ہوتے ہیں۔ بینکوں کو نگرانی کے لیے کسی بھی

 مناسب نگرانی اور جوابدہی کے طریقہ کار کو یقینی ناینا چاہیے۔

  (Transparency and Fairnessشفافیت اوروضاحت  ) .2

: ای کامرس ایپس میں فیصلہ سازی کے عمل کو شفاػ اور صارفین کے لیے قابل فہم ناینا چاہیے۔ اس میں فیصلہ سازی کے عمل ●

 یا انشورنس  ا ور مصنوعات کی سفارشات جیسے فیصلوں کے لیے واضح وضاحتیں فراہم کرنا شامل ہے۔

 

 قرض کی منظوری یا بلوں کی ادائگ

  ایپس سے وابستہ تماؾ فیسیں اور چارجز شفاػ، سمجھنے میں ای کامرس بینکنگ، انشورنس، اوفیس اور چارجز:  ●

 

ر بلوں کی ادائگ

 آساؿ، اور صارفین کو کوئی بھی لاگت اٹھانے سے پہلے واضح طور پر مطلع کیا جانا چاہیے۔

پھیری والے : کچھ آؿ لائن مارکٹنگ کے طریقے، جیسے کاؤنٹ ڈاؤؿ ٹائمرز، کمیابی پیغاؾ رسانی، اور ہیرا ہیرا پھیری کے حربے ●

صارػ انٹرفیس، صارفین کو زبردست فیصلے کرنے کے لیے دباؤ ڈاؽ کتے  ہیں۔ مارکٹنگ کے اخلاقی طریقے اور صارػ دوست 

 انٹرفیس بہت اہم ہیں۔

 ( Social and Environmental Impactسماجی اور ماوللیای  اثرات ) .3

ز ●

 

س
ص

 

ن کی

ہ  کو یقینی ناینا چاہیے کہ ای کامرس ایپس کی ڈیوپمنٹ  اور آپریشن : بینکوں، انشورنس کمپنیوں، آؿ لائن اسٹورز وغیرلیبر پر

 کے دوراؿ اخلاقی اور منصفانہ مشقت کا استعماؽ کیا جائے، بشموؽ منصفانہ اجرت اور کارکن کے حقوؼ کے۔

عمل کے ہر  آؿ لائن بینکنگ اور بل کی ادائیگی سے لے کر ڈیجیٹل رسیدوں تک، ای کامرس لین دین کےماوللیای  اثرات:  ●

مرحلے پر کاذی کی ضرورت کو ختم کرا  ہے۔ اس کا مطلب یہ ہے کہ م  درخت کاٹے جا رہے ہیں، کاذی کی  پیداوار میں پانی اور 

(   بھی  carbon footprintتوانائی کے استعماؽ میں کمی، اور فضلہ  بھی م   جنریٹ ہوا  ہے۔ اس طرح ہمارا کاربن فٹ پرنٹ )

 ۔ م  کیا جا سکتا ہے
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 ( Legal Considerationsقانونی تحفظات ) .4

کی تعمیل کرنی چاہیے، ڈیٹا اکٹھا  DPDP Act: ای کامرس تنظیموں کو ڈیٹا کے تحفظ کے قوانین جیسے ڈیٹا کے تحفظ کے قوانین ●

 کرنے، محفوظ اسٹوریج، اور ذمہ دار ڈیٹا کے استعماؽ کے لیے صارػ کی رضامندی کو یقینی ناینا۔

نسل، جنس، یا معذوری جیسی محفوظ خصوصیات کی بنیاد پر بینک صارفین کے ساتھ امتیازی  کے خلاػ قوانین:امتیازی سلوک  ●

مک انصاػ بہت ضروری ہے۔
ھ

 

ت

 سلوک نہیں کر کتے ۔ امتیازی نتائج سے بچنے کے لیے الگور

کے تحفظ کے قوانین کی پابندی  : بینکوں کو منصفانہ اور شفاػ مالیای  طریقوں سے متعلق صارفینصارفین کے تحفظ کے قوانین ●

کرنی چاہیے، بشموؽ واضح شرائط و ضوابط، درست انکشافات، اور تنازعات کے حل کے طریقہ کار کے ۔  آؿ لائن مارکٹنگ کے 

طریقوں کو منصفانہ اور شفاػ اشتہارات، مصنوعات کی درست وضاحت اور واپسی کی واضح پالیسیوں سے متعلق صارفین کے 

( کے منصفانہ اور شفاػ طریقے صارفین کے تحفظ کے قوانین کے ذریعہ billing پر عمل کرنا چاہیے۔ بلنگ )تحفظ کے قوانین

لازمی ہیں۔ اس میں بلنگ کی درست معلومات، تنازعات کے حل کے واضح طریقہ کار، اور غیر منصفانہ یا دھوکہ دہی کے 

 طریقوں سے تحفظ شامل ہے۔

: کاپی رائٹ کی خلاػ ورزی اور غیر منصفانہ مسابقت سے بچنے کے ( کے قوانینIntellectual propertyدانشورانہ املاک  ) ●

 لیے آؿ لائن پلیٹ فارمز کو حق اشاعت، ٹریڈ مارکس اور پیٹنٹ سمیت دانشورانہ املاک کے حقوؼ کا احتراؾ کرنا چاہیے۔

 (Case Studies) کیس اسٹڈیز 12.7

اب تک ہم نے دیکھا ہے کہ ای کامرس مختلف صنعتوں میں پھیلی ہوئی ڈیجیٹل تبدیلی کا ایک لازمی حصہ بن گیا ہے، جس سے   

 بینکنگ، 

 

مالیای  خدمات کی فراہمی، یوٹیلیٹی بلوں کی ادائیگی اور مصنوعات کی مارکٹنگ کے طریقے میں انقلاب برپا ہو گیا ہے۔  آی 

 

 

اور آؿ لائن مارکٹنگ کے اہم شعبوں میں ای کامرس ایپلی کیشنز کے تبدیلی کے اثرات کے بارے میں بصیرت انشورنس، بلوں کی ادائگ

 حاصل کرنے کے لیے اؿ حقیقی دنیا کے کیس اسٹڈیز کا تجزیہ کرتے ہیں۔ 

  -( IDFC First Bank( اور آئی ڈی ایف سی فرسٹ بینک )Amazon Pay Laterایمیزوؿ پے لیٹر )

 ای کامرس کے ایپلی کیشن کی مثاؽ()بینکنگ میں 

کا استعماؽ کرتے ہوئے خریداریوں کے لیے مکمل طور پر ڈیجیٹل عمل کے ذریعہ  EMIپر   Amazon.inایمیزوؿ پے لیٹر    

فوری کریڈٹ حاصل کرنے کا ایک طریقہ ہے۔صارػ کو ایک بار ایپ کا عمل مکمل کرنا ہوا  ہے اور کریڈٹ کارڈ کی تفصیلات فراہم 

 Amazon Payپر چیک آؤٹ کے دوراؿ  Amazon.in کی ضرورت نہیں  ہوی ۔  یٹ  اپ مکمل ہونے کے بعدصارفین کرنے

Later  کر کتے  ہیں، اور اگلے مہینہ میں  پوری رقم  یا 

 

ی کٹ
ی ل
س

 ماہ تک کی قسطوں میں ادائیگی کر کتے  ہیں۔ 12سے  3ادائیگی کا اختیار 
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: ایمیزوؿ اپنی آؿ لائن خریداری کے اختیارات کو بڑھانے اور ہندوستاؿ میں نئے صارفین کو راغب کرنے کی کوشش میں تھا۔ چیلنج

IDFC  فرسٹ بینک جو اپنے ہر آپریشن میں  ٹیکنالوجی استعماؽ کرا  ہے،کا قصد اپنی رسائی کو بڑھانا اور بڑھتی ہوئیBNPL  مارکٹ میں

 شامل ہوناہے۔ 

( BNPL ل  فارؾ  کا Buy Now, Pay Later) ہے جس کا ترجمہ  'ابھی خریدیں، بعد میں ادائیگی کریں'   ہوا  ہے۔ 

" شروع کرنے کے لیے شراکت داری کی، جو صارفین کو  یہ خصوصیات پیش کرتے Amazon Pay Laterدونوں اداروں نے " حل:

 ہیں: 

اقساط میں ادائیگی کریں، قوت خرید میں اضافہ کریں اور بجٹ سے : خریداریوں کے لیے آساؿ ادائیگی کےلچکداراختیارات .1

 آگاہ خریداروں کو راغب کریں۔

 Amazon Payایپ کے اندر " Amazonکریڈٹ درخواست کے عمل کو ہموار کرتے ہوئے، براہ راست  ہموار انضماؾ: .2

Laterکے لیے درخواست دیں۔ " 

ض دینے کے ذمہ دارانہ طریقوں کو یقینی ناینے کے لیے اپنے مضبوط فرسٹ بینک قر IDFC :ڈیٹا پر مبنی کریڈٹ کی تشخیص .3

 ماڈلز کا فائدہ اٹھاا  ہے۔

 

ٹ

 

می
سس

 کریڈٹ ا

 : فوری کریڈٹ کی منظوری اور خودکار ادائیگی کی کٹوتیاں خریداری کے جرببے کو آساؿ نایی  ہیں۔آساؿ لین دین .4

 نتائج

 کا ایک مقبوؽ ر  ب  بن گیا ہے، جس میں لاں صں صارفین اور لین دین کے : "ایمیزوؿ پے لیٹر" ایمیزوؿ اڈسیا پر ادائیگیاہم ترقی .1

 حجم میں خاطر خواہ اضافہ ہوا ہے۔

 BNPLفرسٹ بینک دونوں نے شراکت داری کے ذریعہ نئے صارفین حاصل کیے اور  IDFC: ایمیزوؿ اور کسٹمر کا حصوؽ .2

 سروسز سے واقف ٹیک سیوی صارفین کو راغب کیا۔

مارکٹ میں اپنی  BNPLجیسے قابل بھروسہ براڈس کے ساتھ وابستگی نے  Amazonفرسٹ بینک کی  IDFC امیج:بہتر براڈس  .3

 پوزیشن کو مضبوط کیاہے۔

  Case Study-2کیس اسٹڈی ۔2 12.7.2

  (Policybazaarپایسی بازار  )

 )انشورنس میں ای کامرس  کے ایپلی کیشن کی مثاؽ(

یہ ایک ڈیجیٹل پلیٹ فارؾ یعنی ویب سائٹ اور ایپ فراہم کرا  ہے جہاں صارػ بڑی انشورنس کمپنیوں کی انشورنس پالیسیوں    

اور   اور دیگر مالیای  خدمات کا موازنہ کر کتے  ہیں۔ یہ کمپنی ہندوستاؿ کی سب سے بڑی بیمہ جمع کرنے والی  کمپنی ہے جو انشورنس تک رسائی

  نئی شکل دے رہی ہے۔  اس کے جرببہ   کو
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 ہندوستاؿ کی ویع اور متنوع آبادی کو بیمہ کو سمجھنے اور خریدنے کے معاملہ میں متعدد رکاوٹوں کا سامنا ہے جو  درج ذیل  ہیں: چیلنج:

 :  پیچیدہ مصنوعات اور روایتی چینلز اکثر لوگوں کو گمشدہ اور بے خبر چھوڑ دیتے ہیں۔م  آگاہی .1

 غلط معلومات اور مبہم طرز عمل انشورنس کمپنیوں کے بارے میں شکوک و شبہات کو جنم دیتے ہیں۔: اعتماد کی کمی .2

ز کے لیے۔استطاعت .3

 

 

 
 

 : اعلیٰ پریمیم ایک رکاوٹ ہو کتے  ہیں، خاص طور پر دیہی یا م  آمدنی والی کمیون

 اور تکلیف دہ عمل نایی  ہے۔ : جسمانی ایجنٹ اور کاذیی کارروائی بیمہ کروانے کو ایک وقت طلب رسائی میں کمی .4

 پایسی بازار کا ای کامرس حل

سز ماڈؽ  ) .1

 

ی ی
ن گ

کے طور پر کاؾ کرا  ہے جوایک ہی پلیٹ فارؾ پر  one-stop shop: پایسی بازار  (Aggregator modelایگر

کرنے کی ہولت   متعدد انشورنس فراہم کنندگاؿ کے اقتباسات کا موازنہ کرا  ہے۔ اس سے صارفین کو شفافیت اور انتخاب

 ملتی ہے۔ 

: تعلیمی مواد، پروڈکٹ کی آساؿ وضاحتیں، اور مقامی زباؿ کی مدد پیچیدہ اصطلاحات کو توڑی  ہے اور بیمہ کو سمجھنے میں آساؿ ناینا .2

 باخبر فیصلوں کو بااختیار نایی  ہے۔

کو پورا کرنے کے قابل سستی، کاٹنے کے : دو پہیہ گاڑی یا فصل بیمہ جیسی مخصوص ضروریات مائیکرو انشورنس کے اختیارات .3

 سائز کے منصوبے، غریب طبقوں کے لیے کوریج کو قابل رسائی نایتے ہیں۔

: ایک بدیہی موبائل ایپ اور آؿ لائن پلیٹ فارؾ صارفین کو کسی بھی وقت، کہیں بھی پالیسیوں کا ٹیکنالوجی سے چلنے والی ہولت  .4

 ت  فراہم کرا  ہے۔موازنہ، خریدنے اور اؿ کا نظم کرنے کی ہول

: قابل اعتماد براڈسز کے ساتھ شراکت داری، واضح معلومات کا انکشاػ، اور کسٹمر سروس پر توجہ اعتماد اور وفاداری کو اعتماد کا قیاؾ  .5

 بڑھای  ہے۔

 نتائج

جس سے متنوع آبادیات کے  : پایسی بازار نے ہندوستاؿ میں بیمہ کی رسائی کو نمایاں طور پر بڑھایا ہے،انشورنس کا جمہوری بننا .1

 لاں صں صارفین تک پہنچ گیا ہے۔

 : شفافیت اور تعلیم نے بیمہ کے زیادہ باخبر اور پر اعتماد خریداروں کو جنم دیا ہے۔باخبر انتخاب کو بااختیار ناینا .2

گئے گروپوں کی پہنچ میں شمولیت کو بڑھانا: مائیکرو انشورنس کے اختیارات اور آساؿ رسائی نے انشورنس کو پہلے سے خارج کیے  .3

 لایا ہے۔

 پایسی بازار کی کامیابی نے ہندوستانی انشورنس سیکٹر میں ای کامرس حل کو اپنانے کی ولصلہ افزائی کی ہے۔ اختراع کا فروغ: .4

 Case Study-3۔کیس اسٹڈی3  12.7.3

 (Paytmپے ٹی ایم  )

 )  بلوں کی ادائیگی میں ای کامرس ایپلی کیشن کی مثاؽ( 
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ہندوستاؿ نے ای کامرس پلیٹ فارمز کے اضافہ کے ساتھ اپنے یوٹیلیٹی بلوں کی ادائیگی کے طریقہ کار میں ایک اہم تبدیلی   

، اور دیگر، نے اپنی پیشکشوں میں Paytm، PhonePe، Google Payدیکھی۔ کئی ای کامرس اور ادائیگی کے پلیٹ فارمز جیسے 

ادائیگی کی خدمات کو ضم کیا ہے۔ یہ پلیٹ فارمز صارفین کو  بلوں کی ادائیگی کے لیے ایک آساؿ اور مختلف بلوں بشموؽ بجلی، پانی، گیس کی 

مرکزی حل فراہم کرتے ہیں۔ صارفین موبائل ایپس یا ویب سائٹس کے ذریعہ اؿ خدمات تک رسائی حاصل کر کتے  ہیں۔آئیے دریافت 

 ٹیلیٹی ادائیگی کے منظر نامہ  کو نئی شکل دی۔ نے منفرد چیلنجوں سے نمٹا اور یو Paytmکریں کہ کس طرح 

 روایتی یوٹیلیٹی بل کی ادائیگی کے چیلنجز:

: جسمانی دفاتر میں محدود گھنٹوں کے دوراؿ لمبی قطاروں میں کھڑا ہونا بہت سے لوگوں کے لیے لمبی قطاریں اورنا مناسب اوقات .1

 ایک بڑی تکلیف تھی۔ 

 و رٹی کے خطرات بڑھ گئے اور لاجسٹک : نقدی کا انحصار اور حفاظتی خدشات .2
ی کی
س

نقدی لے جانے یاثالث پر انحصار کرنے سے 

 رکاوٹیں کھڑی ہوئیں۔

 : پیچیدہ بلنگ سسٹم اور تفصیلی بیانات تک محدود رسائی اکثر الجھن اور مایوسی کا باعث بنتی ہے۔شفافیت اور رسائی کا فقداؿ .3

 کے نتیجے میں اکثر ا خیر سے ادائیگی اور غیر ضروری جرمانہ عائد ہوا  ہے۔: روایتی طریقوں ا خیر سے ادائیگیاں اور جرمانے .4

 پے ٹی ایم کے ای کامرس حل

بل کی ادائیگیوں کو ایک واحد،  Paytm: بجلی، پانی، گیس، موبائل ریچارج، اور دیگر خدمات کے لیے وؿ اسٹاپ پلیٹ فارؾ .1

 صارػ دوست ایپ اور ویب سائٹ میں مربوط کرا  ہے۔

 UPIیوٹیلیٹی فراہم کنندگاؿ کے ساتھ شراکت نے فوری بل کی تصدیق، کریڈٹ کارڈز اور  انضماؾ اور محفوظ لین دین:ہموار  .2

 جیسے محفوظ ادائیگی کے اختیارات، اور حقیقی وقت میں لین دین سے باخبر رہنا۔

 ہوئے بل کی ادائیگیوں تک نے وقت کی پابندیوں اور جغرافیائی رکاوٹوں کو ختم کرتے Paytm :رسائی اور ہولت  24/7 .3

 چوبیس گھنٹے رسائی کی پیشکش کی۔

 : بل کی تفصیل ، ادائیگی کی ا ریخ، اور خودکار یاد دہانیوں نے باخبر فیصلوں اور بروقت ادائیگی کو یقینی ناییا۔شفافیت اور بل کا انتظاؾ .4

نے کیش بیک آفرز اور لائلٹی پوائنٹس کے ساتھ صارفین کی ولصلہ افزائی کی،  Paytm انعامات اور کیش بیک پروگراؾ: .5

 اپنانے کی مزید ولصلہ افزائی اور ذمہ دار بل مینجمنٹ کو فروغ دیا۔

 نتائج

نے لاں صں صارفین کے لیے ادائیگی کے عمل کو ہموار کرتے ہوئے نقدی اور  Paytm :بل کی ادائیگی کی کارکردگی میں اضافہ .1

  دفاتر پر انحصار کو نمایاں طور پر م  کیا۔جسمانی

کے استعماؽ میں آساؿ پلیٹ فارؾ نے افراد کو بااختیار ناییا، خاص طور پر وہ لوگ جو دیہی علاقوں میں  Paytm :بہتر مالی شمولیت .2

 ہیں اور روایتی بینکنگ تک محدود رسائی کے ساتھ، اپنی مالیات کو مؤثر طریقے سے منظم کر کتے  ہیں۔
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کے پلیٹ فارؾ نے یوٹیلیٹی فراہم کرنے والوں کے لیے قیمتی ڈیٹا فراہم کیا، جس  Paytm یٹا سےملنے والی بصیرت اور شفافیت:ڈ .3

 سے وہ سروس ڈیلیوری کو بہتر ناینے اور پیشکشوں کو ذای  نوعیت کا ناینے کے قابل نای۔

 مختلف شعبوں میں ای کامرس کے حل کو ویع تر اپنانے کی کامیابی نے ہندوستاؿ میں Paytm :ای کامرس کو اپنانے میں اضافہ .4

 کی راہ ہموار کی۔

  Case Study-4 ۔کیس اسٹڈی 4  12.7.4

زا )

  

ِ

 (Myntraم

 )آؿ لائن مارکٹنگ میں ای کامرس ایپلی کیشنز( 

زا  ایک بڑی ہندوستانی فیشن ای کامرس کمپنی ہے ۔ کمپنی کی بنیاد    

  

میں ذای  تحفہ کی اشیاء فروخت کرنے کے لیے رکھی  2008م

زا نے اپنے پلیٹ فارؾ پر ہندوستانی اور بین 

  

گئی تھی لیکن صرػ چند سالوں کے اندر ایک مکمل ای کامرس کمپنی میں تبدیل ہو گیا۔  م

زا ایک زبردست سوشل میڈیا فالوونگ کے ساتھ آؿ لائن فیشن میں سرفہرست ہے۔ الاقوامی براڈسز 

  

 متعارػ کروائے ہیں اور  آج م

 روایتی ای کامرس مارکٹنگ کے چیلنجز

 اعلی کسٹمر کے حصوؽ کے اخراجات: روایتی آؿ لائن اشتہارات اور مارکٹنگ کی مہمیں مہنگی اور م  ہدػ ہو سکتی ہیں۔ .1

دریافت اور فیصلے کی تھکاوٹ: مصنوعات کا ایک ویع انتخاب گاہکوں کو مغلوب کر سکتا ہے اور خریداری ترک مصنوعات کی  .2

 کرنے کا باعث بن سکتا ہے۔

ذای  نوعیت کے جرببات کا فقداؿ: عاؾ مارکٹنگ کے پیغامات اکثر صارفین کی مخصوص ضروریات اور ترجیحات کے مطاق  ہونے  .3

 میں ناکاؾ رہتے ہیں۔

  بازار میں براڈس کی وفاداری پیدا کرنا: آؿ لائن فیشن کی ڑ بھ بھری جگہ میں کھڑا ہونا ایک جدو تھ تھی۔مسابقتی .4

زا کے سوشل کامرس حل

  

 م

نے پرکشش مواد تخلیق کرنے، مصنوعات کی نمائش کرنے اور قابل اعتماد آوازوں  Myntraمتاثر کن شراکتیں اور تعاوؿ:  .1

 آگاہی پیدا کرنے کے لیے فیشن پر اثر انداز کرنے والوں اور شہورر خصیاتت کے ساتھ کے ذریعے براڈس کے بارے میں

 شراکت کی۔

 مفاائیڈ جرببات: لائیو اسٹریمز، ورچوئل ٹرائی آؿ آپشنز، اور انٹرایکٹو گیمز جیسے " .2
گی
 Myntra Fashionانٹرایکٹو ر  بز اور 

Week کو فروغ دیا۔" نے صارػ کی مصروفیت اور ذای  مصنوعات کی دریافت 

سوشل پلیٹ فارمز پر صارفین کے ساتھ فعاؽ طور پر مشغوؽ ہے، فیشن کے  Myntraکمیونٹی کی تعمیر اور سوشل میڈیا فوکس:  .3

 ارد گرد ایک وفادار کمیونٹی نایئی، اور صارػ کے تیار کردہ مواد کی ولصلہ افزائی کی۔

، اسٹائلنگ پس،، اور کسٹمر کے جائزوں کی نمائش کرنے والی ختصر ویڈیو پر مبنی پروڈکٹ کی کہانی سنانے اور جائزے: پروڈکٹس .4

 ویڈیوز نے ایک عمیق جرببہ پیش کیا اور اعتماد پیدا کیا۔
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نے پروڈکٹ کی سفارشات کو ذای  ناینے، تلاش کے  Myntraسے چلنے والی سفارشات کا فائدہ اٹھانا:  AIصارػ کے ڈیٹا اور  .5

 کا استعماؽ  کیا۔ AIمارکٹنگ مہمات پیش کرنے کے لیے صارػ کے ڈیٹا اور  نتائج کو بہتر ناینے، اور ٹارگٹڈ

 نتائج

کی سماجی تجارت کی حکمت عملیوں کی وجہ سے صارػ کی اہم  Myntraبراڈس کی مصروفیت اور گاہک کی وفاداری میں اضافہ:  .1

 مصروفیت، براڈس کی وکات ، اور دوبارہ خریداری ہوئی۔

اور فیصلہ سازی: انٹرایکٹو خصوصیات اور ذای  سفارشات نے صارفین کو متعلقہ مصنوعات دریافت بہتر مصنوعات کی دریافت  .2

 کرنے اور خریداری کے باخبر فیصلے کرنے میں مدد کی۔

 گاہک کے حصوؽ کی لاگت میں کمی اور تبادلوں کی بلند شرحیں: سماجی مواد کو شامل کرنا اور کمیونٹی کی تعمیر نامیای  رسائی کا باعث .3

 بنی، اشتہاری لاگت کو م  کیا اور اعلی تبادلوں کو آگے بڑھایا۔

کی کامیابی نے دوسرے براڈسز کے لیے اسی طرح کی  Myntraہندوستاؿ میں سماجی تجارت کے رحجانات: سماجی تجارت میں  .4

 حکمت عملی اپنانے اور اپنے سامعین کے ساتھ زیادہ متعامل اور ذای  نوعیت کے انداز میں مشغوؽ ہونے کی راہ ہموار کی۔

 (Learning Outcomes )    اکتسابی نتائج 12.8

کا آغاز کیا ہے، جس سے کاروبار چلانے کے روایتی طریقوں ای کامرس کے اطلاؼ نے متنوع صنعتوں میں ایک گہری تبدیلی    

میں انقلاب برپا ہوا ہے اور صارفین خدمات کے ساتھ مشغوؽ ہیں۔ یہ یونٹ بینکنگ، انشورنس، یوٹیلیٹی بل کی ادائیگیوں، اور آؿ لائن 

ز میں ای کامرس کے کثیر جہتی اثرات کا مطالعہ کرا  ہے، جو عصری کارو

 
 

 
باری مناظر کی تشکیل میں ڈیجیٹل ٹیکنالوجیز کے مارکٹنگ کے ڈوم

 اہم کردار کو اجاگر کرا  ہے۔

بینکنگ سیکٹر میں، ای کامرس جدت اور گاہک کی مرکزیت کا سنگ بنیاد بن گیا ہے۔ آؿ لائن بینکنگ کی آمد نے صارفین کے 

ایپلی کیشنز صارفین کو لین دین کرنے، اکاؤنٹس کا نظم  مالیای  خدمات تک رسائی کے طریقے کو بنیادی طور پر تبدیل کر دیا ہے۔ ای کامرس

 ٹائم اپ ڈیٹس اور محفوظ آؿ لائن لین 

 

 

کرنے اور بے مثاؽ ہولت  کے ساتھ بے شمار مالیای  خدمات تک رسائی کے قابل نایی  ہیں۔ ری

تے ہیں۔ بینکنگ میں ای کامرس کے ذریعے جو دین معموؽ بن چکے ہیں، جو صارفین کو بغیر کسی رکاوٹ اور موثر بینکنگ کا جرببہ فراہم کر

 ۔تبدیلی لائی گئی ہے وہ محض تکنیکی نہیں ہے۔ یہ زیادہ قابل رسائی اور صارػ دوست مالیای  ماوللیای  نظاؾ کی طرػ ایک مثالی تبدیلی ہے

یٰ کرنے کے طریقوں پر نمایاں اثر انشورنس اڈسسٹری میں منتقل ہونے سے، ای کامرس کے اطلاؼ نے پالیسیوں کی پیشکش، انتظاؾ اور دعو

ڈالا ہے۔ انشورنس میں ای کامرس پلیٹ فارؾ ذای  نوعیت کی پایسی پیش کشوں، انفرادی ضروریات اور ترجیحات کے مطاق  کوریج کو 

لائزیشن کے ذریعے

 

 ی
ج ی
ت 

ز پروسیسنگ، جو اکثر ایک بوجھل کاؾ کے طور پر سمجھی جای  ہے، کو ڈ

 

ز
 م
کلی

 ہموار کیا گیا ہے، ہولت  فراہم کرتے ہیں۔ 

پایسی ہولڈرز کو تیز تر اور زیادہ موثر خدمات فراہم کرتے ہیں۔ انشورنس میں ای کامرس کا انضماؾ گاہک پر مبنی طریقوں کی طرػ ایک 

 تبدیلی کی نشاندہی کرا  ہے، جس سے صارفین کے مجموعی اطمیناؿ اور مشغولیت میں اضافہ ہوا  ہے۔
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یوٹیلیٹی بل کی ادائیگی کے دائرے میں بھی اہم کردار ادا کیا ہے۔ صارفین اب آسانی سے اپنے بلوں  ای کامرس ایپلی کیشنز نے

کی آؿ لائن ادائیگی کر کتے  ہیں، روایتی طریقوں کی ضرورت کو ختم کرتے ہوئے جس میں جسمانی دورے یا دستی لین دین شامل ہے۔ محض 

مرس کو اپنانا کاذی پر مبنی بلنگ سسٹمز پر انحصار کو م  کرکے ماوللیای  پائیداری میں معاوؿ ہولت  سے ہٹ کر، یوٹیلیٹی ادائیگیوں میں ای کا

ہے۔ یہ نہ صرػ ماولؽ دوست طرز عمل کے لیے عالمی کوششوں کے ساتھ ہم آنگ  ہے بلکہ افادیت کے شعبے میں کارکردگی اور جدید 

 کاری کے عزؾ کی بھی عکاسی کرا  ہے۔

ک میداؿ میں، ای کامرس ایپلی کیشنز اپنے ہدػ کے سامعین کے ساتھ جڑنے کے خواہاں آؿ لائن مارکٹنگ کے متحر

کاروباروں کے لیے ناگزیر اوزار بن گئے ہیں۔ یہ پلیٹ فارؾ مارکٹنگ کی حکمت عملیوں کے لیے ایک جامع ماوللیای  نظاؾ فراہم کرتے ہیں، 

کے ذریعے صارفین کے رویے کا تجزیہ کرنے، اور زیادہ سے زیادہ اثر کے لیے مارکٹنگ کی کاروباروں کو عالمی سامعین تک پہنچنے، ڈیٹا االیٹکس ک 

مہمات کے مطاق  کرنے کی صلاحیت فراہم کرتے ہیں۔ ای کامرس کے اندر سوشل میڈیا کا انضماؾ گاہک کی مصروفیت اور براڈس کی مرئیت 

 اور متحرک بھی نایا  ہے۔کو بڑھاا  ہے، آؿ لائن مارکٹنگ کو نہ صرػ موثر بلکہ متعامل 

ا ہم  تبدیلی کے فوائد کے درمیاؿ اؿ صنعتوں میں ای کامرس کے اطلاؼ سے وابستہ قانونی اور اخلاقی مضمرات پر غور کرنا بہت 

 تعمیل، نیز ضروری ہے۔ بینکنگ میں، کسٹمر ڈیٹا کی حفاظت اور رازداری کو یقینی ناینا سب سے اہم ہے۔ ڈیٹا کے تحفظ کے قوانین اور ضوابط کی

سائبر خطرات سے تحفظ، ای کامرس کے نفاذ کا ایک اہم پہلو بن جاا  ہے۔ اسی طرح، انشورنس میں، اخلاقی تحفظات کو رازداری کی خلاػ 

ور ورزیوں سے بچنے اور پایسی پیشکشوں میں شفافیت کو یقینی ناینے کے لیے صارػ کے ڈیٹا کے استعماؽ کی رہنمائی کرنی چاہیے۔ قانونی ا

۔ ای اخلاقی تحفظات یوٹیلیٹی بل کی ادائیگیوں تک پھیلے ہوئے ہیں، خاص طور پر کسٹمر ڈیٹا کے تحفظ اور بلنگ کے منصفانہ طریقوں کے لحاظ سے

کامرس ایپلی کیشنز کو صارفین کے درمیاؿ اعتماد اور اعتبار پیدا کرنے کے لیے صارفین کے حقوؼ اور رازداری کو کنٹروؽ کرنے والے 

دہ قوانین و ضوابط کی پابندی کرنی چاہیے۔ آؿ لائن مارکٹنگ میں، اخلاقی خدشات کسٹمر ڈیٹا کے ذمہ دارانہ استعماؽ، اشتہارات میں موجو

شفافیت، اور دھوکہ دہی کے طریقوں کی روک تھاؾ کے گرد گھومتے ہیں۔ کاروباروں کو ذای  ناینے اور دخل اندازی کے درمیاؿ ٹھیک لائن 

 ، اس بات کو یقینی نایتے ہوئے کہ گاہک کا اعتماد برقرار رہے۔پر جانا چاہیے

آخر میں، بینکنگ، انشورنس، یوٹیلیٹی بل کی ادائیگی، اور آؿ لائن مارکٹنگ میں ای کامرس کا اطلاؼ کارکردگی، رسائی، اور گاہک 

 تبدیلی کے فوائد کو ول ؽ کرتے ہیں، قانونی اور پر مبنی طریقوں کی طرػ ایک اہم تبدیلی کی نشاندہی کرا  ہے۔ ا ہم، جیسا کہ ہم ڈیجیٹل

اخلاقی مناظر کو مستعدی سے نیویگیٹ کرنا ضروری ہے، اس بات کو یقینی نایتے ہوئے کہ یہ پیشرفت رازداری، شفافیت اور انصاػ کے 

شعبوں میں اس کے اخلاقی  اصولوں کے ساتھ ہم آنگ  ہوں۔ ای کامرس کا مستقبل صرػ تکنیکی جدت طرازی میں نہیں ہے بلکہ مختلف

 اور ذمہ دارانہ اطلاؼ میں ہے، جو ایک ڈیجیٹل ماوللیای  نظاؾ کو فروغ دیتا ہے جو ترقی پسند اور اخلاقی طور پر درست ہے۔
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 (Keywords) کلیدی الفاظ 12.9

 معنیٰ اصطلاح

 ٹائم  )

 

 

 وہ اصل وقت جس لمحہ کوئی عمل یا واقعہ پیش آا  ہے۔ (real-timeری

 (                  quotationکوٹیشن     )       

ایک رسمی بیاؿ جو کسی خاص کاؾ یا خدمت کے لیے تخمینہ لاگت کا تعین کرا  

 ہے۔

ایک بہت بڑا بورڈ جس پر اشتہارات دکھائے جاتے ہیں، خاص طور پر سڑک                                                           (                                                                                                                            billboardبل بورڈ            )

 کے کنارے۔

ی      )

 

ی لی

 

ٹ

 کے قابل اور آراؾ دہ رکھتی ہیں۔ بنیادی خدمات جو عاؾ طور پر گھر کو چلانے                                                                     (                                                                                                                            utilityیو

 صارفین میں کسی براڈس کے لئے حمایت یا وفاداری کا ایک مضبوط احساس۔  (customer loyaltyکسٹمر لایلٹی  )

 کسی صورتحاؽ یا وسائل کا بہترین یا موثر استعماؽ کرنے کا عمل۔ (optimizationآپٹیمائزیشن  )

روزمرہ کی معاشی اور انسانی سرگرمیوں کے نتیجے میں گرین ہاؤز گیسوں کا کل  (carbon footprintکاربن فوٹ پرنٹ  )

 حجم۔ 

ایسا کاروبار یا تنظیم جو ایک جگہ پر متعدد مختلف خدمات فراہم کری  ہے یامتعدد  (one-stop shopوؿ اسٹاپ شاپ  )

 مختلف مصنوعات فروخت کری  ہے۔

ش امتحانی سوالات 12.10

 

 (Model Examination Questions)  نمون

 معروضی جوابات کےحامل سوالات

 رسائی کے لحاظ سے بینکنگ اور انشورنس کے لیے ای کامرس ایپلی کیشنز کا ایک اہم فائدہ کیا ہے؟ (1

a) مخصوص کچھ علاقوں  تک رسائی کو محدود کرنا 

b)  رسائی فراہم کرنا 24/7خدمات کو 

c) لین دین کو کاروباری اوقات تک محدود کرنا 

d) دین کے لیے جسمانی موجودگی کی ضرورت ہے تماؾ لین 

 بینکنگ سیکٹر کے صارفین کے جرببے میں ای کامرس کا استعماؽ کیا کردار ادا کرا  ہے ؟ (2

a) غیر ضروری پیچیدگی کا اضافہ 

b) مالیای  خدمات تک رسائی کو محدود کرنا 

c) آساؿ آؿ لائن بینکنگ کو فعاؽ کرنا 
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d) تماؾ جسمانی شاخوں کو ختم کرنا 

  کی ادائیگیوں میں شفافیت فراہم کرنے میں ای کامرس پلیٹ فارمز کیا کردار ادا کرتے ہیں؟یوٹیلیٹی بل (3

a) بل کی تفصیلات تک رسائی کو محدود کرنا 

b) گاہک کے استفسارات کو نظر انداز کرنا 

c) صرػ کاذیی بل فراہم کرنا 

d) بلنگ کی تفصیلی معلومات دکھا رہا ہے 

 ئیگیوں کی ماوللیای  پائیداری میں کس طرح تعاوؿ کری  ہیں؟ای کامرس ایپلی کیشنز یوٹیلیٹی بل کی ادا (4

a) کاذی پر مبنی بلنگ کی ولصلہ افزائی کرکے 

b) ضرورت سے زیادہ توانائی کی کھپت کو فروغ دے کر 

c) آؿ لائن لین دین کے ذریعہ کاذی کے استعماؽ کو م  کرکے 

d)  ماوللیای  تحفظات کو نظر انداز کر  کے 

  کوششوں تک پہنچنے میں کس طرح تعاوؿ کرا  ہے؟ای کامرس آؿ لائن مارکٹنگ کی (5

a) مارکٹنگ کو مقامی سامعین تک محدود کرا  ہے۔ 

b) عالمی سطح پر مارکٹ کی رسائی کو بڑھاا  ہے۔ 

c) مارکٹنگ کی ضرورت کو ختم کرا  ہے۔ 

d) صرػ روایتی اشتہارات پر فوکس کرا  ہے۔ 

 سا اخلاقی خیاؽ ضروری ہے؟ای کامرس پلیٹ فارمز کے لیے کنزیومر ڈیٹا کے ولالے سے کوؿ  (6

a) کسٹمر ڈیٹا کی شفاػ اور ذمہ دارانہ ہینڈلنگ 

b) کسٹمر کے ڈیٹا کا غیر محدود اشتراک 

c) ڈیٹا کی رازداری کے خدشات کو نظر انداز کرنا 

d) خاص طور پر اشتہاری مقاصد کے لیے کسٹمر ڈیٹا کا استعماؽ 

 کامرس سرگرمیوں کی نگرانی کرا  ہے؟ہندوستاؿ میں کوؿ سا قانونی اقداؾ الیکٹرانک لین دین اور ای  (7

a) ہندوستانی آئین 

b)  ،2019کنزیومر پروٹیکشن ایکٹ 

c)  ،2013کمپنیز ایکٹ 

d)  ،2000انفارمیشن ٹیکنالوجی ایکٹ 
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 ای کامرس معاشرے میں روزگار کے مواقع اور معاشی ترقی میں کس طرح تعاوؿ کرا  ہے؟ (8

a) ملازمت کے مواقع کو م  کرا  ہے۔ 

b)  میں روزگار کے نئے مواقع پیدا کرا  ہے۔لاجسٹک اور ٹیکنالوجی 

c) بڑی کارپوریشنوں کو خصوصی طور پر فائدہ پہنچاا  ہے۔ 

d) لیبر مارکٹ کے اثرات کو نظر انداز کرا  ہے۔ 

 ای کامرس میں ڈیٹا االیٹکس ک کا استعماؽ آؿ لائن مارکٹنگ کی حکمت عملیوں کو کیسے متاثر کرا  ہے؟ (9

a) ت  فراہم کرکےبصیرت کے ذریعہ ٹارگٹ مارکٹنگ کی ہول 

b) مارکٹنگ مہموں کی ا ثیر کو محدود کرکے 

c) گاہک کی مصروفیت کو چھوڑ کر 

d) کسٹمر ڈیٹا کی اہمیت کو نظر انداز کرکے 

 ای کامرس ایپلی کیشنز کے اندر پائیداری کے طریقوں میں بڑھتا ہوا رجحاؿ کیا ہے؟ (10

a) ماولؽ دوست پیکیجنگ کو نظر انداز کرنا 

b)  کے پلاسٹک کو اپناناشپنگ کے لیے سنگل استعماؽ 

c) گرین سپلائی چین کو ترجیح دالی اور کاربن فوٹ پرنٹ کو م  کرنا 

d) ماولؽ پر ای کامرس کے اثرات کو نظر انداز کرنا    

 اباتجو

1) b 2) c 3) d 4) c 5)  b 6) a 7)d 8) b 9) a 10) c   

 ختصر جوابات کے حامل سوالات 

 ایپلی کیشنز ماوللیای  استحکاؾ اور کاذی کے استعماؽ کو م  کرنے میں کس طرح معاوؿ ہیں؟یوٹیلیٹی بل کی ادائیگی میں ای کامرس  (11

ز پایسی ہولڈرز کے لیے ذای  نوعیت کی اور ٹارگٹڈ پیشکشوں میں کیسے حصہ ڈاؽ سکتی  (12

 

س

 

ی

 

 ش
ی کی
 ی ل
ٹ

انشورنس سیکٹر میں ای کامرس ا

 ہیں؟

 غب کرنے کے لیے ای کامرس پلیٹ فارؾ کا استعماؽ کر رہے ہیں۔ایک طریقہ بیاؿ کریں جو روایتی بینک نوجواؿ صارفین کو را (13

 بتائے کہ بلوں کی ادیگی میں اب کس طرح ای کامرس کا استعماؽ کیا جا رہا ہے؟ (14

 آؿ لائن مارکٹنگ کرنے میں ایک موثر تریقہ ہے۔  Search Engine Optimizationتشریح کیجئے کہ کس طرح  (15

ز مارکٹنگ پر نوٹ لکھئے۔  (16

  

 انفلوی

 سالوں میں انشورنس کے شعبہ میں ای کامرس کے استعماؽ نے کس طرح انقلاب لایا ہے؟ 25پچھلے  (17
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 ای کامرس کا ستعماؽ کرتے ہوئے مختلف شعبوں کے مشترکہ قانونی تحفظات بیاؿ کیجئے۔  (18

 آؿ لائن مارکٹنگ میں ای کامرس ایپلی کیشنز   لکھئے۔  (19

 و رٹی کے کیا  خدشات )ای کامرس کے ایپلی کیشنز میں رازداری اور ڈیٹا (20
ی کی
س

 concernsہیں؟  ) 

 طویل جوابات کے حامل جوابات

س کی تشریح کیجئے۔  (21

 

ی

 

 ش
کی

 بینکنگ میں ای کامرس کے تماؾ ایپلی 

22) Affiliate marketing      اورemail marketing   کی تعریف  کیجئے۔ تفصیل سے بتائے کہ ای کامرس میں  یہ دونوں قسم

  کے اشتہار میں مدد کری  ہیں۔ کی مارکٹنگ کس طرح براڈس

 آؿ لائن اشورنس  کی خدمات کا تفصلی جائزہ لیجئے۔    (23

بلوں کی آؿ لائن ادایگی کے طریقہ پر روشنی ڈالئے۔ اپنی پسند کے ایسے کسی ایک پلیٹ فارؾ کی مثاؽ سے سمجھائے کہ بلوں کی  (24

 میں کیا مشکلات تھیں، کس طرح اس پلیٹ فارؾ نے اؿ کا حل پیش کیا، اور  کیا کامیاباں حاصل ہوئیں۔ 

 

 روایتی طریقہ سے ادائگ

 (Suggested Books)ولالہ جای  کتب۔ 

1. Kenneth C. Laudon And Carlo Guercio Traver, E-Commerce, Pearson Education. 

2. David Whiteley, E-Commerce: Strategy, Technology And Applications, Mcgraw Hill 

    Education. 

3. Bharat Bhaskar, Electronic Commerce: Framework, Technology And Application, 4

th 

    Ed., Mcgraw Hill Education.  

4. Pt Joseph, E-Commerce: An Indian Perspective, Phi Learning. 

5. Kk Bajaj And Debjani Nag, E-Commerce, Mcgraw Hill Education. 

6. Tn Chhabra, E-Commerce, Dhanpat Rai & Co. 

7. Sushila Madan, E-Commerce, Taxmann. 

8. Tn Chhabra, Hem Chand Jain, And Aruna Jain, An Introduction To Html, Dhanpat Rai & 

    Co. 
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 نہ امتحانی سوالاتنمو

 ہدایات 

 حصہ اوؽ،حصہ دوؾ ،حصہ سوؾ۔تماؾ حصوں سے سوالوں کا جواب دالی لازمی ہے۔ یہ پرچۂ سوالات تین حصوں پر مشتمل ہے: 

نمبر  01 ہیں۔ہر سواؽ کا جواب لازمی ہے۔ہر سواؽ کے لیے  لازمی سوالات ہیں جوکہ معروضی سوالات5حصہ اوؽ میں ۔1

  (x 1 =5 Marks 5)                         مختص ہے۔

نمبرات  04 سوالات ہیں۔اس میں سےطالب علم کو کوئی پانچ سوالوں کے جواب دینے ہیں۔ہر سواؽ کے لیے8حصہ دوؾ میں ۔2

   (5x4=20 Marks)                  مختص ہیں۔

نمبرات  10کے لیےسواؽ کے جواب دینے ہیں۔ہر سواؽ 01حصہ سوؾ میں دوسوالات ہیں۔اس میں سے طالب علم کو کوئی ۔3

  (1x10=10 Marks)          مختص ہیں۔

 ا و ؽ  حصہ

 : خالی جگہوں کوپُر کیجئے۔1سواؽ نمبر 

i. ۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔دورحِاضر کااہم تجاری  مرکز ہے۔ 

ii. ۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔آؿ لائن لین دین کااہم عامل ہے۔ 

iii. ۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔کےدرمیاؿ کسی چیزکےتبادلہ کولین دین کہتے ہیں۔ 

iv. ۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔ایک طرح کی حکمت عملی ہے۔ 

v. ۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔۔ویب سائٹس اکثرمتحرک مواد دکھای  ہے۔ 

 دوؾ حصہ

 موبائل کامرس کی تعریف کیجئے۔ .2

 آؿ لائن لین دین کسے کہتے ہیں؟ .3

B.Com 5

th

 Semester 

Subject Code : BBCM503SET 

Subject : E-Commerce 

 ای۔کامرس پرچہ :

Marks : 35            Time : 2 hours 
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4. B2BاورB2Gکےبارے میں آپ کیا جانتے ہیں۔ 

 پرنوٹ لکھیے۔Customers Segmentsمختلف  .5

 کاقصد کیا ہے؟ای کامرس ویب سائٹ  .6

 ای کامرس سافٹ ویر کی تعریف کیجئے۔ .7

 ای کامرس آؤٹ سورسنگ کی تعریف کیجئے۔ .8

گ سے آپ کیا مطلب لیتے ہیں؟ .9

 

ی
ی ل

 

ٹ
 ای 

 سوؾ حصہ

 ای کامرس ویب سائٹ کی منصوبہ بندی کےتماؾ مراحل کےبارے میں نوٹ لکھیے۔ .10

 آؿ  لائن کاروبار کےمراحل کوتفصیل سے بیاؿ کیجئے۔ .11

 


