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                            Giriş
  Statistik məlumatlara görə dünyanın ən inkişaf etmiş ölkələrində ən böyük gəlirlər informasiya texnologiyalarından (İT) əldə edilir. Daha böyük gəlirlər isə, internet üzərindən həyata keçirilən reklamlar vasitəsi ilə əldə edilir. Buna əyani misal olaraq, dünyada informasiya-kommunikasiya texnologiyaları sektorunda ən çox gəliri olan şirkət kimi tanınan Google korporasiyasını göstərmək olar. Bu şirkətin yaranma tarixinə qısa nəzər salsaq görərik ki, Google fəaliyyətə başlayanda genişmiqyaslı layihələr həyata keçirmək üçün investisiya yatırmaq iqtidarında olmayıb. Sadə dildə desək, dünyanın nəhəng İT şirkəti hər şeyi sıfırdan başlayıb. Amma çox keçmir şirkət internet üzərindən reklam yaymaqla məşğul olur ki, bu da uğurlu fəaliyyətin başlanğıcı olur. Bildiyimiz kimi, bütün dünyaya öz gəlirləri ilə meydan oxuyan Microsoft şirkəti də bir İT korporasiyasıdır.
   İnformasiya texnologiyaları və sistemlərinin sürətlə inkişafı, şəbəkə texnologiyalarının geniş tətbiqi yeni sahə olan elektron-biznes sahəsinin yaranmasına səbəb olmuşdur. Elektron-biznes sahəsi özlüyündə adi biznes sahəsinə aid olan bütün sahələri demək olar ki, əhatə edir. Bu baxımdan artıq fiziki və informasiya məhsullarının satışının, bank, maliyyə, kredit əməliyyatlarının geniş spektrdə elektronlaşdırılması həyata keçirilir. Beləliklə, elektron-biznes əslində ənənəvi biznes proseslərin yeni informasiya texnologiyaları və sistemlərinin, şəbəkə texnologiyalarının, onların vasitə və imkanlarının aparılması ilə həyata keçirilən prosesdir. Lakin bu yeni sahənin ənənəvi sahə ilə oxşarlıqlarının olması ilə yanaşı fərqləndirici xüsusiyyətləri də vardır.

   Onlayn qaydada xidmət və ya məhsul almaq istəyən hər hansı müştəri satıcının saytına girir və almaq istədiyi məhsul və ya xidməti seçir. Sonra isə müştəri ödəniş aparılacaq digər sayta istiqamətləndirilir, hansı ki, tamamilə satıcının öz saytına bənzəyir. Daha sonra müştəri öz kredit kartı barədə məlumatları yüksək dərəcədə təhlükəsiz olan bu sayta daxil edir. Bundan sonra, ödəniş interfeysi məlumatı təhlükəsiz şəkildə emal mərkəzinə göndərir ki, burada ümumi ödəniş məbləği satıcının bank hesabına köçürülür. Bütün bunlar 3 saniyəyədək vaxt aparır. Əməliyyat yekunlaşdırıldıqdan sonra satıcı alınmış məhsul və ya xidməti müştəriyə çatdırmalıdır.


Elektron biznes (e-biznes)
   Elektron biznes və ya e-biznes — elektron ticarətlə müqayisədə daha geniş anlayış olub, internetdə öz veb-saytına virtual mağazaya təşkilatın idarəetmə sisteminə elektron reklamdan istifadəyə marketinqə, "biznes-biznes" (B2B) və "biznes-istehlakçı" (B2C) modellərinə malikdir.Elektron-biznes mal və xidmətlərin elektron ticarətini özündə birləşdirir. Elektron biznes mal və xidmətlərin reklamını və hərəkətini, məhsulun bazardakı rəqabətədavamlılığının öyrənilməsini, sifarişin qəbulunu, malın daşınması və çatdırılmasını, istehsalçı və istehlakçı arasında hesablaşmaların həyata keçirilməsini yerləşmə məkanından asılı olmayaraq internet şəbəkəsi vasitəsilə həyata keçirir.
   İnformasiya texnologiyaları və sistemlərinin sürətlə inkişafı, şəbəkə texnologiyalarının geniş tətbiqi yeni sahə olan elektron-biznes sahəsinin yaranmasına səbəb olmuşdur. Elektron-biznes sahəsi özlüyündə adi biznes sahəsinə aid olan bütün sahələri demək olar ki, əhatə edir. Bu baxımdan artıq fiziki və informasiya məhsullarının satışının, bank, maliyyə, kredit əməliyyatlarının geniş spektrdə elektronlaşdırılması həyata keçirilir. Beləliklə, elektron-biznes əslində ənənəvi biznes proseslərin yeni informasiya texnologiyaları və sistemlərinin, şəbəkə texnologiyalarının, onların vasitə və imkanlarının aparılması ilə həyata keçirilən prosesdir. Lakin bu yeni sahənin ənənəvi sahə ilə oxşarlıqlarının olması ilə yanaşı fərqləndirici xüsusiyyətləri də vardır.
   Statistik məlumatlara görə dünyanın ən inkişaf etmiş ölkələrində ən böyük gəlirlər informasiya texnologiyalarından (İT) əldə edilir. Daha böyük gəlirlər isə, internet üzərindən həyata keçirilən reklamlar vasitəsi ilə əldə edilir. Buna əyani misal olaraq, dünyada informasiya-kommunikasiya texnologiyaları sektorunda ən çox gəliri olan şirkət kimi tanınan Google korporasiyasını göstərmək olar. Bu şirkətin yaranma tarixinə qısa nəzər salsaq görərik ki, Google fəaliyyətə başlayanda genişmiqyaslı layihələr həyata keçirmək üçün investisiya yatırmaq iqtidarında olmayıb. Sadə dildə desək, dünyanın nəhəng İT şirkəti hər şeyi sıfırdan başlayıb. Amma çox keçmir şirkət internet üzərindən reklam yaymaqla məşğul olur ki, bu da uğurlu fəaliyyətin başlanğıcı olur. Bildiyimiz kimi, bütün dünyaya öz gəlirləri ilə meydan oxuyan Microsoft şirkəti də bir İT korporasiyasıdır. Hətta Microsoft-un rəhbəri Bill Qeyts dünyanın ən zəngin adamıdır. Bütün bunları sadalamaqda məqsədimiz internet vasitəsi ilə pul qazanmağın mahiyyətini açmaqdır. Artıq bu bir aksiomadır ki, internetin inkişafı insanlar üçün yeni imkanlar açır. Texnologiyalar əsrində elə asan pul qazanmağın da ünvanı internetdir. 
   Onlayn qaydada xidmət və ya məhsul almaq istəyən hər hansı müştəri satıcının saytına girir və almaq istədiyi məhsul və ya xidməti seçir. Sonra isə müştəri ödəniş aparılacaq digər sayta istiqamətləndirilir, hansı ki, tamamilə satıcının öz saytına bənzəyir. Daha sonra müştəri öz kredit kartı barədə məlumatları yüksək dərəcədə təhlükəsiz olan bu sayta daxil edir. Bundan sonra, ödəniş interfeysi məlumatı təhlükəsiz şəkildə emal mərkəzinə göndərir ki, burada ümumi ödəniş məbləği satıcının bank hesabına köçürülür. Bütün bunlar 3 saniyəyədək vaxt aparır. Əməliyyat yekunlaşdırıldıqdan sonra satıcı alınmış məhsul və ya xidməti müştəriyə çatdırmalıdır.

   Artıq evdən çıxmadan pul qazanmaq dünyanın bir çox ölkələrində adət halını alıb. Mühasiblərdən tutmuş, tərcüməçi və sadəcə şəbəkə marketinqi ilə məşğul olanlaradək evdə iş görənlərin sayı artır. Mütəxəssislər bu prossesin getdikcə genişlənəcəyini bildirirlər.
Əmək Hüquqlarının Müdafiə Liqasının rəhbəri Sahib Məmmədovun sözlərinə görə, bəzi şirkətlər var ki, öz məhsullarını satış mərkəzləri vasitəsi ilə deyil, daha çox şəbəkələr vasitəsi ilə yaymağa üstünlük verirlər.Xüsusilə internetin geniş yayılması indiyədək mümkün olmayan bəzi işləri də evdən çıxmadan görməyə imkan verir. İşədüzəltmə firmalarına evdə mühasibat işləri aparanlar da müraciət edir. Eyni vaxtda bir neçə şirkətin sənədləri ilə məşğul olan belə mühasiblər həftədə 1-2 saat işləməklə ayda hər şirkətdən 150-250 manata qədər pul alırlar. S.Məmmədov hesab edir ki, evdə yaxşı pul qazanmaq olur: «Elə işlər var ki, evdən çıxmadan 1000-1500-2500-3000 manat qazanmaq olur. Məsələn, hüquqşünaslar, mühasibat işi. Bu insanlar sifariş yerinə yetirirlər, evlərində kompyuterin arxasında tədqiqatlarını aparırlar. Məhsulunu da on-line göndərir». Evdə işin üstün cəhətlərinə gəlincə, əvvəla işə getmək üçün yolpulu və vaxt itirmirsən, evdar qadınlar paralel olaraq ev işlərini yerinə yetirə bilir, adi adamlar isə işi sadəcə rahat görürlər. Bu üsul firmalara da sərf eləyir, işçi az olduğuna görə, belələri nisbətən kiçik, yəni ucuz ofislə kifayətlənirlər, qənaət olunan pul isə işçinin maaşına əlavə olunur.
Bu məsələnin digər tərəfi, necə deyərlər, internetin imkanlarından istifadə etməklə halal pul qazanmağın yolu. Amma son zamanlar internet vasitəsi ilə, lotereya oyunlarının keçirilməsi, malların alqı-satqısı prossesləri geniş vüsət alıb. Məlumdur ki, hazırda bir çox ölkələrdə internet mağaza və ya Elektron Ticarət sistemi inkişaf edib. Yəni istənilən istehsalçının istehsal etdiyi məhsulu istehlakçıya virtual şəkildə satmaq imkanı var. Dünyanın istənilən yerindən sifariş verməklə istədiyin məhsulu əldə etmək mümkündür. Elektron Ticarət sistemi dünyada uğurla sınaqdan çıxmış sistem hesab edilir. Hətta hesablamalar göstərir ki, virtual mağazalar ənənəvi mağazalardan daha çox gəlir gətirmək qabiliyyətinə malikdir. Bundan başqa, fiziki şəxsin belə ən adi sayılan sayt yaratmaqla da gəlir əldə etməsi mümkündür. Məsələn, son zamanlar, "Google" reklamları adı altında bir çox saytlarda müxtəlif reklamlarla rastlaşırıq və hər birimizin az da olsa marağına səbəb olur. Bu, GoogleAdSence sistemi vasitəsi ilə həyata keçirilir. Həmin sistemə qoşulmaq üçün heç bir sayta məhdudiyyət qoyulmur. Bu sistemdə qeydiyyatdan keçən hər bir sayt, bloq və sosial şəbəkə Google-un reklamlarını yerləşdirmək hüququ qazanır. Reklam yerlərində hansı reklamın yerləşdirilməsi isə, Google-un öz istəyindən asılıdır. İnternet-resursu ziyarət edənlər həmin reklamın üzərinə kliklədikdə sayt sahibinin hesabına pul yığılmağa başlayır. Reklam üzərinə daha çox klikləmək daha çox pul əldə edilməsi mənasına gəlir.
Amma asan yolla pul qazanmaq istəyərkən, fırıldağın da qurbanı olmamaq üçün diqqət etmək lazımdır. Çünki, sizin kimi digərləri də asan yolla pul qazanmaq niyyətindədir. Bunlar internet fırıldaqçılarıdır. Müşahidələr göstərir ki, son zamanlar belə fırıldaqların sayı artıb.
Mütəxəssislər bildirir ki, elektron əqdlər bağlamazdan əvvəl qanunla müəyyən edilmiş bütün tədbirlər görülməli, o cümlədən elektron ticarət haqqında qanuna uyğun olaraq, satış, xidmət və ya iş görmək təklif edən hüquqi şəxsin adı, dövlət qeydiyyatı, təşkilati-hüquqi forması, ünvanı və ya fiziki şəxsin soyadı, adı, atasının adı, ünvanı, əlaqə məlumatları (telefon, faks, internet və elektron poçt ünvanı), vergi ödəyicisinin eyniləşdirmə nömrəsi və s. məlumatların mötəbərliyi mütləq qaydada yoxlanılmalı, şübhə doğuran məqamlarda pul köçürmələri həyata keçirilməməlidir.
Qeyd olunanlardan belə bir nəticəyə gəlmək mümkündür ki, asan yolla olsa belə, hər şeyin başında insan əməyi və zəkası dayanmalıdır. Sənə aid olmayan, necə deyərlər, göydən düşmə fürsətdən yararlanmağın sonu uduzmaqdır. 
Biznes aşağıdakı səbəblərdən elektron ticarətdən yararlanmalıdır:
1.Qlobal Auditoriya qazanmaq – Əmtəə və xidmətlərinizi onlayn qaydada təklif etdikdə, siz biznesinizi bir milyarddan artıq potensial müştəri bazasına “açmış” olursunuz. Əvvəl isə sizin müştəri bazanız mağazanızı və ya elanlarınızı görəcək adamların sayı ilə məhdudlaşırdı. İndi bütün dünya təklif etdiklərinizi ala bilər.
2.24 saat ərzində çıxış imkanı – adi ticarətin əsas zəif tərəflərindən biri odur ki, siz mağazanız yalnız açıq olduqda mal və xidmətlərinizi təklif edə bilərsiniz. Onlayn qaydada satdıqda isə mağazanız gündə 24 saat açıq olur. Müştərilər rahat şəkildə istənilən vaxt məhsul və ya xidmətinizi ala bilirlər.
3.Əhəmiyyətli dərəcədə az işçi xərcləri – Onlayn qaydada iş yalnız cüzi maliyyə öhdəliyi tələb edir. Hər ay icarə haqqı və ya işçilərin əmək haqqlarının ödənilməsinə ehtiyac yoxdur və bu işi başlama xərcləri xeyli aşağıdır. Onlayn mağazanı bir çox hallarda yalnız bir və ya iki nəfərlə idarə etmək olar. Tələb olunan yeganə sabit xərclər aylıq hostinq haqqı və elektron mağazanın qurulmasının ilkin xərcindən ibarətdir. Bu xərclər fiziki mağazanın açılması və saxlanılması üçün tələb olunan xərclərdən xeyli aşağıdır.
Biznesinizi elektron ticarətlə inteqrasiya etmək üçün etməli olduğunuz birinci şey biznes planı hazırlamaqdır. Elektron ticarət müəssisəsinə hər hansı digər biznes müəssisəsinə yanaşıldığı qədər ciddi yanaşılmalıdır. Ona görə sizin məhsul və xidmətlərinizi onlayn qaydada necə satmaq istədiyiniz barədə yaxşı anlayışınız olmalıdır. Yaxşı olar ki, bu planınızı elektron ticarət sahəsində yerli ekspertlə nəzərdən keçirib müzakirə edəsiniz.
Satış strategiyanızı dəstəkləmək məqsədilə tələb olunan qərarı (həll) müəyyən etmək üçün xidmət provayderi ilə müqavilə bağlamalısınız. Bu mərhələdə siz eyni zamanda onlayn həllinizi ödəniş sisteminizlə (bu, sizə onlayn ödəmələrinizi yığmağa imkan verir) birləşdirmək üçün ödəniş xidməti təminatçıları ilə müqavilə bağlamalısınız.
Sonuncu mərhələ onlayn biznesin açılması və təşviqidir. Müştəriləriniz və potensial müştəriləriniz bilməlidirlər ki, sizin yeni təklifiniz artıq edilməkdədir və onlar ondan necə yararlana bilərlər. Əgər siz elektron ticarət sahəsində həqiqi mənada uğur qazanmaq istəyirsinizsə, təkliflərinizi daim yaxşılaşdırmalı və biznesinizi mümkün qədər təşviq etməlisiniz. Sadəcə vebsaytın yaradılması və insanların ondan istifadə edəcəyini güman etmək tamamilə səmərəsiz olacaqdır.
Mövcud olan ən geniş yayılmış elektron ticarət həlli elektron mağaza adlanır. Satmaq istədiyiniz məhsul və ya xidmətləriniz varsa, elektron mağaza bunu etməyin ən asan yoludur. Azercell, Bakı elektrikşəbəkə və AzəriQaz kimi xidmət provayderləri onların daxili hesab sistemləri ilə birləşmiş həll həyata keçirə bilərlər. Müştərilər ödəniş etdikdə, onların hesabı avtomatik qaydada yenilənir. Xeyriyyə cəmiyyətləri hətta hər hansı hesab sisteminin inteqrasiyasını tələb etməyən daha sadə həlldən istifadə edə bilərlər. Onlar Paypal və yaxud, hər hansı digər bu cür xidmətdən istifadə edərək onlayn qaydada ianələri toplaya bilərlər. Bunun üçün çox az səy göstərmək tələb olunur.
Elektron ticarətlə bağlı ən yaxşı cəhətlərdən biri də odur ki, virtual olaraq hər hansı müəssisə onu yarada bilər. Yerdə qalan məsələ sizin üçün ən yaxşı variantın hansı olmasını müəyyən etməkdir.
Azərbaycanda bu sahədə qazanılmış uğurla bağlı nümunələr çox deyil, çünki elektron ticarət burada çox yeni məfhumdur. Elektron ticarəti həqiqətən tətbiq etmiş bir neçə yerli şirkət Bakı elektrikşəbəkə, Bakcell və TQDK-dir. Onların hər biri kifayət qədər uğurlu olan onlayn qəbz ödəniş xidmətləri təklif edir.
Amazon, Paypal və Expedia isə elektron ticarət sahəsində uğur qazanmış iri beynəlxalq şirkətlərə nümunələrdir.
Elektron ticarəti inteqrasiya edərkən şirkətlərin yol verdiyi ümumi səhvlər:
1.Biznes Planının olmaması – Bir qədər əvvəl qeyd olunduğu kimi, elektron ticarət müəssisəsinə hər hansı digər müəssisə qədər ciddi yanaşmaq lazımdır. Bu, tələb olunan bazar tədqiqini aparmaq, maliyyə vəsaitinin olmasını təmin etmək və geniş biznes planın hazırlanması deməkdir. Bu məlumatların hazırlanması bir çox hallarda planın dəyişməsi və yaxud elektron ticarət həllinin biznes fəaliyyətiniz və ya biznes məqsədlərinizə müvafiq olmadığını anlamağınıza gətirib çıxaracaqdır.
2.Təşviq kampaniyasının az olması və ya ümumiyyətlə olmaması – Elektron ticarət həllinin tətbiqi işlərin sonu deyil və olmamalıdır. Müştərilər sadəcə elektron mağazanızı açdığınıza görə sehirli şəkildə orada peyda olmayacaqlar. Burada əsas məsələ nəyin təklif olunduğunu insanlara bildirməkdir. Bu, o deməkdir ki, fiziki mağazada olduğu kimi elektron mağazanın təşviqi üçün də pul xərcləmək lazımdır.
3.Davamlı təkmilləşdirmə işlərinin olmaması – Elektron ticarət həllinizi açdıqdan sonra, onu davamlı olaraq nəzarətdə saxlamaq (monitorinq) və zəruri hallarda təkmilləşdirmək vacibdir. Nəyin yaxşı nəticə verdiyi, nəyin isə yaxşı nəticə vermədiyi ilə bağlı 
Azərbaycanın elektron ticarət sahəsindəki münasibətlərdə rəhbər tutulan qanunu, eləcə də elektron ticarətin bəzi aspektlərinə toxunan digər ali sənədləri vardır. Hökumət Elektron Ticarət haqqında Qanuna dəyişikliklər etməyi, habelə Azərbaycan tərəfindən ratifikasiya olunmuş Avropa Şurasının Kibercinayətkarlıq haqqında Avropa Konvensiyasına uyğun olaraq kibercinayətkarlıq haqqında qanun qəbul etməyi nəzərdən keçirir.
	


Şübhə yoxdur ki, elektron ticarət Azərbaycanda getdikcə genişlənəcəkdir — sadəcə bu nə vaxt baş verəcək, məlum deyil. Nəzərə alsanız ki, elektron ticarətə tamamilə keçmək və onu çox milyard dollarlıq sahəyə çevirmək üçün ABŞ-dan təxminən səkkiz il tələb olundu, onda güman etmək olar ki, eyni zaman çərçivəsi burada da tələb olunacaq. Onlayn ödəmələr yalnız  2009-cu ilin əvvəlindən mümkün olub. Deməli, onlayn satışların tam inkişafı üçün daha beş və ya altı il lazım gələcək.
Azərbaycan yalnız indi elektron ticarət sahəsində işlərin icrasının birinci mərhələsini bitirmək üzrədir.İri pioner ticarətçilər onlayn rejimə qoşularaq azı bəzi məhsul və xidmətlərini təklif edirlər. İkinci mərhələdə, mürəkkəb elektron ticarət həllərinin sayında artım çox güman ki, təmin ediləcək. Bunlara təyyarə və qatarlara onlayn biletlərin satılması, onlayn qida məhsulları satışı və daha yaxşı onlayn mağazalar kimi xidmətlər daxildir. Üçüncü mərhələdə, bu mürəkkəb xidmətlər cəmiyyətdə gözlənilən olacaqdır. İstehlakçılar tələb etməyə başlayacaqlar ki, şirkətlər öz məhsul və ya xidmətlərini onlayn qaydada təklif etsinlər. Öz növbəsində, ticarətçilər öz təkliflərini genişləndirəcək və artıq mövcud olan xidmətlərini təkmilləşdirəcəklər. Dördüncü və sonuncu mərhələdə, elektron ticarət ölkə iqtisadiyyatının xeyli hissəsini təşkil edəcək. İstehlakçılar, eləcə də müəssisələr bir-birləri ilə əməliyyatlar aparacaq. Bu baş verdikdə, elektron ticarət sözün əsl mənasında əsas meylə çevriləcək.
Onlayn əməliyyat və məlumatın təhlükəsizliyi narahatlıq doğuran əsas məsələdir. Təəssüf ki, elektron ticarət Azərbaycanda çox yeni olduğuna görə, əksər insanlar bilmirlər ki, faktiki olaraq, “onlayn əməliyyat və məlumat təhlükəsizliyi” nə deməkdir. Aşağıda onlayn təhlükəsizlik barədə bilməli olduğunuz hər şeyi və məlumatınızı təhlükəsiz saxlamaq üçün nə edə biləcəyinizi əks etdirən məlumatlar verilib.
	
	


Elektron ticarət əməliyyatları zamanı həssas məlumatların, məs., kredit kartı nömrələrinin, bir vebsaytdan digərinə ötürülməsi tələb olunur. Bu cür məlumatların üçüncü tərəflərin əlinə keçməsinin və fırıldaqçılıq yolu ilə əməliyyat aparmaq məqsədilə istifadə etməsinin qarşısını almaq üçün əməliyyat enkripsiya olunur. Bu o deməkdir ki, vebsaytlar arasında ötürülən məlumatlar öz original formasından tamamilə tanınmaz şəklə salınır. Belə ki, bu məlumatları nəzərdən keçirən hər hansı üçüncü tərəf onları anlaya bilməz.
Verisign,Inc. şirkəti onlayn əməliyyatların enkripsiyası (Təhlükəsiz Soket Protokol enkripsiyası adlanır) sahəsində dünya lideridir. Bütün əməliyyatları enkripsiya etmək üçün Verisign-dan istifadə edən hər hansı xidmət siz onlayn qaydada ödəniş edərkən məlumatların təhlükəsiz olmasına təminat verir.
	
	


	
	

	
	



	
	


Azərbaycanda “Elektron ticarət haqqında” qanun 2005-ci ildə qəbul olunsa da, bu sahənin ilkin cücərtiləri yalnız 3 il sonra, yəni 2008-ci ildə özünü göstərməyə başlayıb. Bunun ən əsas səbəbi internetdə ödəmə sisteminin olmaması olub. 2008-ci il dekabrın 2-də isə “SilverKey Azərbaycan” şirkəti Azərbaycanda ilk dəfə olaraq “Visa” və “MasterCard ” sistemlərinin xüsusi lisenziyasını almış “GoldenPay” adlı onlayn ödəmə sistemi qurub, şirkətlərə və dövlət qurumlarına təqdim edib. Və yalnız bundan sonra Azərbaycanda elektron ticarət formalaşmağa başlayıb.
Artıq Azərbaycanda 17 şirkətdə “GoldenPay” sistemi tətbiq olunur. Bu şirkətlər internetdən ödəmələr qəbul edir və bəlli xidmətlərini internet üzərindən təqdim edirlər.
“Bakıelektrikşəbəkə”nin bu sistemi sayəsində 10 minlərlə insan elektrik enerjisi haqqını internetdən ödəyir. Tələbə Qəbulu üzrə Dövlət Komissiyası da oxşar sistemlə abituriyentlərə xidmət göstərir. TQDK-dakı ödəmə kartları artıq elektron ödəmə kartları ilə əvəzlənib. Bu da elektron ticarət növüdür, predmet isə xidmətdir. “Azərfon” şirkətindən də konturları internetdən almaq olur. “sinta.az” saytını yaradanlar isə “GoldenPay” sistemindən yararlanaraq, faktiki olaraq Azərbaycanda ilk dəfə Skandinaviya auksionu təşkil ediblər, yəni bu gün Azərbaycanda internetin qarşısında oturub “topshops.az”, “aromat.az” saytlarına da daxil olub, insanlar istədikləri malı seçib, əldə edə bilirlər. Onlayn formasında da ödəmə xidməti göstərən şirkətlər də mövcuddur. “Bestkompt”, “NLT Telekom”, “NLİNK”, “NEXUS”, kimi elektron mağazalarda isə həm də kartla da ödəmə etmək mümkündür.
Azərbaycanda elektron ticarətə imkan yaradan saytların bir qədər az olmasına baxmayaraq, mütəxəssislər hesab edirlər ki, gələcəkdə bu işə maraq göstərənlər çox olacaq və bu paralel olaraq elektron ticarətin həcmini artıracaq.
	
	


Ölkədə virtual ticarətin inkişafını əngəlləyən 3 əsas problem mövcuddur. Birincisi, internetlə bağlı olan problemdir. Çünki ölkədə keyfiyyətli internet xidmətləri hələ də tam təmin edilməyib. “dial-up”-la ticarət qurmaq mümkün deyil. ADSL, fiber optik internetin istifadəçilərinin sayı gün gündən artsa da, bu texnologiyalar hələ də Azərbaycanın hər bir regionunu əhatə edə bilmir. Bu cür internetlə elektron ticarət qurmaq bir qədər problemlidir.
İkinci mühüm problem vergilərlə bağlıdır. Virtual ticarətlə məşğul olacaq şirkətlər ya az həcmdə vergi ödəməlidir, ya da ilkin dövrlərdə vergidən azad edilməlidirlər. Əgər real bazarda tətbiq olunan vergilər internet dükanlara şamil edilsə, o zaman firmalar virtual satışdan heç bir mənfəət götürə bilməzlər.
Qarşıda duran üçüncü problem isə mentalitetlə əlaqəlidir. İnsanlarda nağdı qoyub, nisyəyə qaçmamaq kimi bir xüsusiyyət var. Bununla belə, normal təhlükəsizlik sistemi qurulsa, virtual ticarətin üstünlükləri real ticarətdən qat-qat cəlbedicidir.
Azərbaycan İnternet Forumunun rəhbəri Osman Gündüz Azərbaycanın Vergilər Nazirliyinin də informasiya texnologiyaları sahəsində xeyli təcrübəsi olduğunu bildirib: “Azsaylı dövlət qurumlarından biridir ki, İKT-ni daha geniş tətbiq edirlər və resursları da birinci yerdədir”.
Göründüyü kimi, ölkədə Elektron kommersiya texnologiyasının tətbiqi iqtisadiyyat üçün geniş imkanlar vəd edir, lakin həmin texnologiyanın yaranacaq yeni şəraitdə daha səmərəli nəticə verməsi üçün müvafiq şərait, qayda, qanun, mexanizm və mühit formalaşdırılmalıdır. Artıq internet həyatımızın əvəzolunmaz bir hissəsinə çevrilib. Real mühitdə icra edilən bir sıra məsələləri də virtual məkanda həyata keçirmək olar.
Layihə sahibkarlar üçün elektron ticarət sisteminin yaradılmasının birinci mərhələsinin həyata keçirilməsindən ibarətdir. Elektron ticarət sisteminin yaradılması iki mərhələdə həyata keçirilir.
Birinci mərhələdə sahibkarların istehsal və təklif etdiyi mallar və xidmətlər haqqında məlumatın toplanması, verilənlər bazasının yaradılması, məlumatın yaradılacaq veb səhifədə elektron kitab şəklində yerləşdirilməsi və  Regional Biznes Tədris mərkəzində xüsusi köşkün yaradılması nəzərdə tutulur. Alıcı internetlə köşkün işçisi ilə əlaqə saxlaya və onu maraqlandıran mallar və xidmətlər haqqında əlavə məlumat ala bilər. İkinci mərhələdə maraqlı şəxslərin təklif edilən mallarla (xidmətlərlə) daha yaxından tanış olmaları və istehsalçı ilə bilavasitə onlayn danışıqların aparılması məqsədi ilə  müvafiq avadanlıqla təchiz edilmiş kiber sərginin yaradılması nəzərdə tutulur. İlkin olaraq Şəki-Zaqatala  iqtisadi rayonuna daxil olan Qəbələ, Oğuz, Şəki, Qax, Zaqatala, Balakən rayonlarında pilot layihənin həyata keçirilməsi nəzərdə tutulur. Gələcəkdə Layihənin müsbət nəticələrinin Respublikanın regionlarında fəaliyyət göstərən Bakı Biznes Tədris mərkəzinin filiallarında tətbiqi planlaşdırılır.
Azərbaycanda məişət texnikası, elektrotexnika və farmaseptika məhsullarının elektron-ticarəti sahəsində vəziyyət nisbətən qənaətbəxş hesab oluna bilər. Digər məhsullar üzrə elektron-ticarət ya ümumiyyətlə yoxdur, ya da müasir tələblərə cavab vermir.
PWS şirkətinin mütəxəssislərinin rəyinə görə, B2B sektorunda elektron bazarın fəaliyyət göstərməsi üçün iştirakçılarının bir-birindən asılılığının aradan qaldırılması vacibdir. Upstream Conulting (İnformasiya texnologiyaları sferasında konsultasiya xidməti təklif edir) firmasının məlumatlarına görə, 2010-cu ildə elektron B2B birjasının yaradılmasına dünya üzrə 10.5 milyard dollar vəsait sərf edilib. B2B birjasının saxlanması xərcləri, onun inkişaf mərhələsindən asılı olacaq. Belə ki, inkişafın ilkin mərhələsində əsas xərclər infrastrukturun qurulmasına yönəldiləcək. Satış həcminin artırılması mərhələsində əsas xərclər biznes-partnyorlarla əməkdaşlığın möhkəmləndirliməsinə və əlavə xidmət vasitələrinin hazırlanmasına istiqamətləndirilir. Yekun mərhələdə B2B saytının sahibləri əsas diqqəti biznes-proseslərin avtomatlaşdırılmasına və istehlakçılara daha geniş çeşidli xidmətlər təklif etməyə yönəldirlər.
Azərbaycan elektron B2B bazarının inkişafı üçün start şərtləri Avropa ölkələri və ABŞ-la müqayisədə xeyli fərqlidir. Qərbdə elektron-biznes prosesi sabit iqtisadi artım dövründə yaranıb. Bunun da əsasında şirkətlərin tədricən kompüterləşməsi (1980-1990-cı illərdə) dururdu. Avropada internet şəbəkəsinin inkişafı biznes proseslərin kompleks avtomatlaşdırılması fonunda baş verirdi. Belə vəziyyətdə elektron B2B bazarının formalaşması, həmin tendensiyaların məntiqi davamı kimi çıxış edirdi. Azərbaycan Respublikasında isə həmin dövrdə iqtisadi subyektlərin yeni ictimai-iqtisadi formasiyaya uyğunlaşması prosesi gedirdi. Bu dövrdə Azərbaycan müəssisələri təsərrüfat fəaliyyətinin təkmilləşdirilməsi və optimizasiya məsələləri ilə deyil, müəssisənin mövcudluğunu təmin edilməsi məsələləri ilə məşğul idilər.. Bütün bu proseslərin nəticəsi olaraq, hal-hazırda Azərbaycan B2B bazarındakı vəziyyət inkişaf etmiş ölkələrdən xeyli geri qalır. Azərbaycanda elektron B2B bazarının inkişafına mane olan amillər aşağıdakılardır:

1. Uzun illər iqtisadi vəziyyətin qeyri-sabit olması.
2. Respublikada “kölgə iqtisadiyyatı”nın həcminin böyük olması.
3. Müxtəlif təsərrüfat sahələrinin inhisarlaşması.
4. Respublika vergi sisteminin qeyri-təkmil olması.
5. Mövcud resurslardan qeyri-səmərəli istifadə olunması.
6. İnvestisiya mühitinin əlverişsiz olması.
7. İnformasiya texnologiyalarından istifadə səviyyəsinin aşağı olması (xüsusilə əyalətlərdə).
8. İnternet-auditoriyasının məhdud olması (bura korporativ istifadəçilər də aid edilir).
9. Telekommunikasiya vasitələrinin zəif inkişafı.
10. Korporativ idarə etmə səviyyəsinin aşağı olması.
11. Elektron-biznesin hüquqi tənzimlənməsi səviyyəsinin aşağı olması.

Azərbaycanda elektron B2B bazasının inkişafını sürətləndirən amillər:

1. 2003-cü ildən başlayaraq sənaye sahələrinin dirçəlməsi və iqtisadi artımın olması.
2. İqtisadiyyatın “monetarizasiyasının” səviyyəsinin artması.
3. Firmaların maddi-texniki təchizat fəaliyyətinin effektivliyini artırmaq cəhdləri.
4. Respublikada böyük maliyyə imkanları malik şirkətlərin meydana gəlməsi.
5. İnternet istifadəçiləri sayının sürətlə artması (xüsusilə, böyük şəhərlərdə).
6. Şirkətlərin tədricən kompüterləşməsi.
7. Özəl şirkətlərdə menecmentin səviyyəsinin getdikcə artması.
Bütün bu amillər Azərbaycanda şirkətlərarası biznesin inkişafına öz təsiri göstərməkdədir. Bu amillərin təhlili göstərir ki, Azərbaycanın heç bir sənaye sahəsi B2B modelinin tətbiqinə hələ tam hazır deyil.



                           




     Nəticə
· informasiya texnologiyaları və sistemlərinin sürətlə inkişafı, şəbəkə texnologiyalarının geniş tətbiqi yeni sahə olan elektron-biznes sahəsinin yaranmasına səbəb olmuşdur. Elektron-biznes sahəsi özlüyündə adi biznes sahəsinə aid olan bütün sahələri demək olar ki, əhatə edir;
· elektron biznes mal və xidmətlərin reklamını və hərəkətini, məhsulun bazardakı rəqabətədavamlılığının öyrənilməsini, sifarişin qəbulunu, malın daşınması və çatdırılmasını, istehsalçı və istehlakçı arasında hesablaşmaların həyata keçirilməsini yerləşmə məkanından asılı olmayaraq internet şəbəkəsi vasitəsilə həyata keçirir;
· elektron əqdlər bağlamazdan əvvəl qanunla müəyyən edilmiş bütün tədbirlər görülməli, o cümlədən elektron ticarət haqqında qanuna uyğun olaraq, satış, xidmət və ya iş görmək təklif edən hüquqi şəxsin adı, dövlət qeydiyyatı, təşkilati-hüquqi forması, ünvanı və ya fiziki şəxsin soyadı, adı, atasının adı, ünvanı, əlaqə məlumatları, vergi ödəyicisinin eyniləşdirmə nömrəsi və s. məlumatların mötəbərliyi mütləq qaydada yoxlanılmalı, şübhə doğuran məqamlarda pul köçürmələri həyata keçirilməməlidir;
· biznesimizi elektron ticarətlə inteqrasiya etmək üçün etməli olduğumuz birinci şey biznes planı hazırlamaqdır. Elektron ticarət müəssisəsinə hər hansı digər biznes müəssisəsinə yanaşıldığı qədər ciddi yanaşılmalıdır;
· ölkədə elektron kommersiya texnologiyasının tətbiqi iqtisadiyyat üçün geniş imkanlar vəd edir, lakin həmin texnologiyanın yaranacaq yeni şəraitdə daha səmərəli nəticə verməsi üçün müvafiq şərait, qayda, qanun, mexanizm və mühit formalaşdırılmalıdır;
·  Azərbaycanda elektron ticarətə imkan yaradan saytların bir qədər az olmasına baxmayaraq, mütəxəssislər hesab edirlər ki, gələcəkdə bu işə maraq göstərənlər çox olacaq və bu paralel olaraq elektron ticarətin həcmini artıracaq;
· hazırda bir çox ölkələrdə internet mağaza və ya elektron ticarət sistemi inkişaf edib. Yəni istənilən istehsalçının istehsal etdiyi məhsulu istehlakçıya virtual şəkildə satmaq imkanı var. Dünyanın istənilən yerindən sifariş verməklə istədiyin məhsulu əldə etmək mümkündür;
·  statistik məlumatlara görə dünyanın ən inkişaf etmiş ölkələrində ən böyük gəlirlər informasiya texnologiyalarından  əldə edilir.
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