
 

 11

   پژوهشي-دو فصلنامه علمي
  دانشگاه شاهد

  دوره جديد-بيست و يكم سال
  3 شماره 

  1393بهار و تابستان 

  
13/12/92 :  دريافت مقاله  
25/4/93 :  پذيرش مقاله 

Journal of  
Business strategies 
Shahed University 
Twenty first Year  

No.03 
 Spring & Summer  

2014 

 
Business 
strategies 

ــاي  راهبرده
ــاني   بازرگـ

  
  )رفتار دانشور(

هــا در تجــارت  بنــدي راهبــرد اولويــت
ــي ــايت (الكترونيك ــف  در س ــاي تخفي ه

  )اينترنتي در ايران
  3* سميرا سادات مرتضوي و 2 احمد راه چمني ،1 ناصر حميدي :نويسندگان

   آزاد اسلامي قزويندانشگاه نشيار مديريت صنعتيدا. 1
  دانشگاه آزاد اسلامي قزوينمديريت بازرگاني استاديار . 2
  ارشد مديريت اجرايي دانشگاه آزاد قزوينكارشناس. 3

* Email: mortazavi.management@gmail.com 

  چكيده
هـاي تخفيـف اينترنتـي،        هاي الكترونيكـي، سـايت      ند، فروشگاه انهاي الكترونيكي م  وكار  امروزه، كسب  
شتريان  هاي م  خواستهكارها براي ارضاي نيازها و و  اين كسب.اي رو به افزايش هستد طور فزآينده به

هـاي  يـي از بـين راهبرد   ا بـي خـود نيازمنـد انتخـاب راهبردهـا     زاريهاي  با  خود و تدوين بهتر راهبرد    
ي تجـارت    اصـلي در حـوزه    ايـن تحقيـق اشـاره بـه  شـش راهبـرد               .ه هستند شده در اين حوز    تدوين

شده و در اختيار خبرگان       كه توسط محقق  تهيه و تنظيم       پرسشنامه الكترونيكي دارد و در قالب چهار     
 ،(MCDM) گيـري چنـد معيـاره    هاي تـصميم   آنگاه با روش  .است گرفته  هاي تخفيف اينترنتي قرار     سايت

 به اولويت بندي    D-ANP,VIKOR و بار ديگر با رويكرد تركيبي      TOPSISرتركيبي  يك بار با رويكرد غي    
و تركيبـي   TOPSISو همچنـين بـراي بررسـي اينكـه بـين دو رويكـرد غيرتركيبـي         راهبردها پرداخته   

VIKORنتيجــه ايــن .اســت شــده ويتنــي اســتفاده-د از آزمــون فــرض مــندار  تفــاوت معنــادار وجــود 
 -، راهبـرد  توسـعه محـصول       TOPSISد و دلالت بر آن داشت كه با  تكنيك           ها متفاوت بو   بندي  اولويت
اهميـت  .  الكترونيك، حائز رتبـه اول شـدند       ، راهبرد  بازاريابي خريد    D-ANP,VIKORو با تكنيك     بازار

 اسـت كـه توانـست حجـم         DEMATELو   ANPجـاي     به  D-ANP گيري رويكرد تركيبي  تحقيق در بكار  
عنـوان   روابـط داخلـي وزن هـا بـه     دهـد و از مـاتريس    خبرگان را كـاهش بسيار بالايي از سوالات از

شد كه بين دو رويكرد غيرتركيبي   درنهايت مشخص.شود دهي استفاده براي وزنANP ماتريس  سوپر
TOPSIS  و تركيبيVIKORدارد  تفاوت معنادار وجود.  

  
، روش هاي تصميم گيري چنـد       تجارت الكترونيكي، فروشگاه هاي الكترونيكي، راهبرد        :ها  كليدواژه

  .معياره
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  مقدمه
اســتقبال  طــي ســاليان اخيــر بــا 1تجــارت الكترونيكــي

امــروزه كمتــر . اســت شــده گــسترده جوامــع بــشري روبــرو
 .يافت كه واژه فوق براي او بيگانه باشـد         توان  شخصي را مي  

ضـوعاتي  صورت روزانـه، مو     راديو و تلويزيون به   نشريات،  
ارت الكترونيكي، منتشر و افراد و كارشناسان       رابطه با تج   در

تجـارت در   . پردازنـد   از زواياي متفاوت به بررسـي آن مـي        
منظور كسب   خدمات به ترين نگاه، مبادله محصولات و     ساده

زندگي انسان مملو از فرآيندهاي تجاري بـوده      .درآمد است 
متفاوت در زندگي انسان نمـود  ها شكل  ارت با ميليونو تج 
خود را از يك    نظر   كه محصولات مورد     زماني .است هدكر پيدا

 در تجـارت شـريك و در       نماييـد،  فروشگاه خريـداري مـي    
هرگونه مبادله تجاري كالاها      به. ايد  شده  فرآيندهاي آن درگير  

هـا و سـازوكار مـرتبط بـا آن از             و خدمات و كليه فعاليـت     
صـورت   طريق اينترنت و يا سـاير وسـايل ارتبـاطي كـه بـه        

گـردد    مي  ، تجارت الكترونيك اطلاق   يردگ  مي  تصور 2آنلاين
عنوان فرآيند خريد، فـروش       تحت ي تجارت الكترونيك  .]1[
ــن ( ــت، تلف ــت   اينترن ــاي تبل ــمند، كامپيوتره ــاي هوش  )ه

ها روند مديريت محصولات      اين تكنولوژي  شود، مي  تعريف
 نيازهـاي  هـا و  گويي به خواسته  پاسخو ارائه خدمات جهت   

تجـارت الكترونيـك يـك      ] 2[ كننـد  مـي   مشتريان را تسهيل  
 تـأثير رفتـار طـرفين       باشد كه تحـت     اي مي   فعاليت چندرشته 

با رشـد   . ]3[گيرد    مي  كننده در اين نوع تجارت شكل       شركت
فناوري اطلاعات و افـزايش حجـم مبـادلات تجـاري بـين             

هاي بزرگ و همچنين افزايش تجارت و         ها و شركت    دولت
هـاي    ي، اسـتفاده از روش    وكار در بين جوامـع انـسان        كسب

 سـت ا هادد تس ـزدا را خـود  كارآيي تجارت وقديمي مبادله 
كار الكترونيكي باعث تغييـرات     و  ظهور و توسعه كسب   ]. 4[

و همچنين ايجاد امكانات جديد     بسياري از بازارهاي سنتي     
هـاي الكترونيكـي بـسياري        امروزه فروشگاه ]. 5[ است شده
هـاي الكترونيكـي      هحال فعاليـت هـستند، ايـن فروشـگا          در

هـاي     هستند كه به آنها در توسعه شـيوه        هايينيازمند راهبرد 
هـاي الكترونيكـي بايـد        فروشـگاه  .كنند تجاري پايدار كمك  

ح رضايت مشتريان   نيازهاي مشتريان را مرتفع ساخته و سط      
 در بازاريـابي مـصرفي      بـردن سـطح ارزش     را از طريق بـالا    

                                                 
1 . Electronic commerce 
2 . Online 

هـا    بندي راهبرد  ولويتدر اين پژوهش به ا     ].2[ دهند افزايش
شده تا به مـديران       هاي تخفيف اينترنتي پرداخته     براي سايت 

نمود كـه در كنـار تـدوين     وكار بتوان كمك   اين حوزه كسب  
 .كننـد  بندي هم بتوانند اسـتفاده     راهبردهايشان از اين اولويت   

رو، نخست به بيـان مـسئله و         العه پيش از اين ديدگاه در مط    
 سـپس   .گيرد مي  قرار     بررسي    ق، مورد ، ادبيات تحقي  در ادامه 

شناسـي ايـن      شود و بـه روش      مي  مراحل انجام پژوهش ارائه   
هـاي     درنهايت، پس از ارائه يافتـه      .شود مي  پژوهش پرداخته 

معياره و يـك    گيـري چنـد     هاي تصميم   آمده از روش    دست  به
اسـت و در   شده ها، پرداخته رمورد آنآزمون فرض و بحث د  

ــه ــري، جو بخــش نتيج ــديران  گي ــراي م ــاربردي ب ــب ك ان
همـراه بـا پيـشنهادهايي بـراي        هـاي الكترونيكـي      فروشگاه
  .شود مي هاي آينده ارائه پژوهش

  بيان مساله
باورود به هزاره سوم ميلادي، شاهد تغييرات وسـيع در          

هـم  باشـيم و آن      ي فردي، سازماني، ملي و جهاني مي      زندگ
همترين اين  يكي از م  . باشد كاربردهاي اينترنت در جهان مي    

  ].6[ باشد هور و توسعه تجارت الكترونيكي ميتغييرات ظ
هـاي    خـدمات از فروشـگاه     امروزه خريد محصولات و   

 اسـت،  الكترونيكي براي مشتريان امري بسيار متـداول شـده        
ها به مـشتريان محيطـي سـريع و راحـت            زيرا اين فروشگاه  

كـرده و در       خدمات باكيفيت ارائه    براي خريد محصولات و   
هـاي   كنند، فروشـگاه    جويي مي   هاي آنها صرفه    زمان و هزينه  

انـد و   فروشي هم شده لكترونيكي تبديل به يك شبكه خرده     ا
دارنـد و در      حاضر وجـود    حال ها در  بسياري از اين فروشگاه   

هـاي   مباحث مربوط به مديريت فروشگاه    . رشد هستند   حال  
اهـان  هـا خو   مباحثي داغ است زيرا ايـن فروشـگاه       اينترنتي،  

ــود،   ــناخت خ ــطح ش ــعه س ــاه    توس ــطح رف ــسترش س گ
نين كيفيـت و كميـت سـطح        و همچ  گان هستند كنند  مصرف

كننــده در فرآينــد  توانــد يــك عامــل تــسهيل تعــاملات مــي
  ].2[  بهتر جهت خريد باشدگيري تصميم
سـايت يـك     ور از يك فروشـگاه الكترونيكـي، وب       منظ

را در شركت مستقل است كه محصولات و خـدمات خـود          
 فروشگاه الكترونيكي   .رساند ن عرضه كرده و به فروش مي      آ

هاي متفاوتي براي هـدايت فرآينـد خريـد          تواند مكانيزم   مي
  ].1[ باشد عهده داشته بر

عنـوان   توان سوال اصـلي زيـر را بـه        در اين پژوهش مي   
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)هاي تخفيف اينترنتي در ايران در سايت(ها در تجارت الكترونيكي بندي راهبرداولويت

دنبــال پاســخ بــه آن اســت  ســوالي كــه مطالعــه حاضــر بــه
  :نمود مطرح

ار الكترونيكي بـا اسـتفاده از       ك و   كسب مناسب در راهبرد    *
  كدام است؟VIKOR،DANPمدل هيبريدي 

 همچنين به سوالات فرعـي و همچنـين آزمـون فـرض           
  :نيز پاسخ خواهيم داد)  ويتني-يومان(
هـاي غيرتركيبـي، اتخـاذ راهبـرد در           استفاده از مـدل     با    .1

 كار الكترونيكي چگونه است؟و كسب

كـار  و  ي كـسب  هبردهاتار سيستماتيك روابط بين را    ساخ  .2
 الكترونيكي چگونه است؟

ــل       .3 ــر تحلي ــين عناص ــط ب ــستماتيك رواب ــاختار سي س
 كار الكترونيكي چگونه است؟و هاي كسب راهبرد

ــدل.4 ــا اســتفاده از م ــرد در     ب ــي، اتخــاذ راهب هــاي تركيب
  كار الكترونيكي چگونه است؟ و كسب

ي و  ها با دو رويكرد تركيب ـ    بندي راهبرد    بين اولويت  :فرضيه
  .دارد تركيبي تفاوت معنادار وجودغير

  اهميت و ضرورت تحقيق
هـا تخفيـف اينترنتـي در         مدتي است كه در ايران سايت     

هـا    هاي مختلفي درحال فعاليت هستند و ايـن سـايت           زمينه
باشـند، و    وكار الكترونيكـي مـي      يك شركت و يا يك كسب     

ها و اي الكترونيكي براي پاسخ به نيازه كه اين شركت    آنجا  از
ها و راهكارهايي دارند،      هاي مشتريان نياز به راهبرد      خواسته
هـا در حـوزه        اين تحقيق درصدد تعيين راهبـرد      منظور بدين
بنـدي ايـن      باشـد تـا بـا اولويـت         وكار الكترونيكي مي    كسب
ها بتواند كمكي به مديران اين حوزه در كنار تـدوين           راهبرد
ــ ــرد ردراهب ــد، و هــدف اتخــاذ راهب ــا در  بنماي  تجــارت ه
 .باشد نه تدوين راهبرد رونيكي ميالكت

  ادبيات تحقيق
  تعاريف تجارت الكترونيكي

كالا كوتا و وينستون تجـارت الكترونيكـي را از چهـار            
  :نمايند ديدگاه تعريف مي

 تجـارت الكترونيكـي تحويـل كـالا،         -ديدگاه ارتبـاطي  .  1
هـاي    خدمت، اطلاعات يـا پرداخـت از مجـراي شـبكه          

  .بوسيله هرنوع ابزار الكترونيكي استكامپيوتري يا 
د اربركـي ك ـ لكتروني تجارت ا-راك و سبد كرآينه ف ديدگا . 2

 ـ         كنولوژيت ه  جهت خودكارسـازي جريـان كـار و مبادل
  .باشد وكار مي كسب

 تجارت الكترونيكي ابزاري اسـت كـه        -ديدگاه خدماتي .  3
ها، مشتريان و مديريت مبنـي بـر قطـع            به تمايل شركت  

خـدمات توجـه نمـوده درحاليكـه كيفيـت          هـاي     هزينه
خدمت به مشتري را بهبود و سرعت تحويل خدمت را          

  .دهد افزايش مي
 تجـارت الكترونيكـي قابليـت خريـد و          -ديدگاه آنلاين .  4

فروش كالا و اطلاعـات را از طريـق اينترنـت و سـاير              
  .]6[نمايد  مي لاين فراهم خدمات آن

هـاي    عاليـت تجارت الكترونيكـي دربرگيرنـده تمـامي ف       
تجاري است كه بايـد بـا بكـارگيري كـامپيوتر، اينترنـت و              

هاي ارتباطي ازجمله تلفن، تلگـراف، تلويزيـون،          تكنولوژي
فاكس، پست الكترونيك، كـارت اعتبـاري و پـول اعتبـاري          

هـم    به  اين چرخه شامل چندين فعاليت مرتبط     . گيرد  مي  شكل
 همــراه يكــديگر جريــان ايــن چرخــه را باشــد كــه بــه مــي

خريـدوفروش،  : هـا عبارتنـد از      كنند، اين فعاليـت     مي  تكميل
هـاي    وكار الكترونيك، مديريت زنجيره تأمين، سيستم       كسب

پرداخت الكترونيك، تبليغات، بازاريابي، مديريت سـفارش،       
  .]3[تحويل و خدمات و پشتيباني پس از فروش 

 عنوان فرآيند خريـد، فـروش      تجارت الكترونيكي تحت  
ــن  ــت، تلف ــت    اينترن ــاي تبل ــمند، كامپيوتره ــاي هوش  )ه

 محصولات  ها روند مديريت    اين تكنولوژي  شود، مي تعريف
هـاي    نيـاز ها و گويي به خواسته و ارائه خدمات جهت پاسخ   

  ].2[ كنند مي مشتريان را تسهيل
ــد كــسب و اهتجــارت الكترونيكــي ر ــار، و روش جدي ك

 هـا و اينترنـت   اسـتفاده از شـبكه   صورت الكترونيكي و بـا   به
در اين روش فرآيند خريد و فـروش يـا تبـادلات             .باشد مي

هــاي  ت، خــدمات و اطلاعــات از طريــق شــبكهمحــصولا
  ].1[ گيرد مي جمله اينترنت صورت كامپيوتري و مخابراتي از

 طبقه بندي تجارت الكترونيكي 

  :انواع تجارت الكترونيكي عبارتند از
ــا شــركت   ــن : B2B(3(شــركت ب ــوع از تجــارت اي  ن

جاري بـين دو يـا      هاي ت  دادن تمام فعاليت    نيكي، انجام الكترو
صـورت الكترونيكـي      گيـرد، كـه بـه       مي  بر  چند سازمان را در   

  ].7[ شود مي انجام
                                                 

3 . B2B (Business to Business) 
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ايـن نـوع از تجـارت        : B2C(4(كننده   شركت با مصرف  
هايي دارد كـه در آن مـشتريان         ه فعاليت الكترونيكي، اشاره ب  

ــص   ــت مح ــق اينترن ــدما از طري ــد و خ ت را ولات را خري
  ].8[ كنند مي استفاده

ايـن نـوع از      :C2C(5(كننـده    كننـده بـا مـصرف       مصرف
 ـ         ا تجارت الكترونيكي، شامل تعامل تجاري بين اشـخاص ب

طريـق    از.باشـد  هاي وب مي  استفاده از اينترنت و تكنولوژي    
طـور    كننـدگان كالاهـاي خـود را بـه          رف مـص  C2Cتجارت  

  .]3[ فروشند كنندگان ديگر مي مستقيم به مصرف
ايـن نـوع از تجـارت        : C2B(6(كننده با شركت     مصرف

روش كالا يـا    الكترونيكي، شامل افرادي است كه از جهت ف       
كنند،   مي ها از طريق اينترنت استفاده      خدمات خود به سازمان   

كـالا يـا    دنبال فروشندگاني هستند كه      همچنين افرادي كه به   
  .]6[ نمايند ها ارائه دارند، به آن خدماتي را كه به آن نياز

 و  B2B  ،C2C در   P2PفنـĤوري    : P2P(7(نظير به نظير    
B2C وري،   . استفاده اسـت    قابلĤامكـان اشـتراك و      ايـن فنـ 

 الكترونيكــي را در يــك شــبكه   هــاي اســتفاده از فايــل 
اي، افـراد     شـبكه  C2Cمثـال در      عنـوان   بـه . سـازد   مـي  فراهم
ر و ديگـر محـصولات   افـزا  تواننـد موسـيقي، فـيلم، نـرم       مي
  ].1[ نمايند صورت الكترونيكي مبادله جيتالي را بهدي

  تجارت الكترونيكيراهبرد 
يق وارد و پيِارد، تنظـيم راهبـرد بـا تعيـين            براساس تحق 

 .شـود  مـي  مأموريت و اهداف كلي سازمان آغـاز      انداز،   چشم
 در ايـن    .شـود  مي  هاي اطلاعاتي مطرح    م سيست سپس راهبرد 

ي كـه بـراي انجـام       ي اطلاعـات  ها مرحله اطلاعات و سيستم   
 در  .شـوند  مـي   نيـاز اسـت، بررسـي       وكار مورد   راهبرد كسب 

ــات      ــات و ارتباط ــĤوري اطلاع ــرد فن ــر راهب ــه آخ مرحل
شـود كـه بـه چگونـه همـسوسازي اطلاعـات و               مـي  مطرح

هــاي جديــد  هــاي اطلاعــاتي ســازمان بــا فنــĤوري سيــستم
 مـشاهده اسـت    اين سه مرحله در شكل يك قابل      . زدپردا مي

]1[.  
   ]6: [ تجارت الكترونيكي عبارتند از اصلي راهبردمراحل
در ايـن مرحلـه سـازمان اطلاعـاتي را      :راهبـرد  شروع

انـداز، مأموريـت، اهـداف و كمكـي كـه             درخصوص چشم 
                                                 

4 . B2C(Business to Customer) 
5 . C2C(Customer to Customer) 
6 . C2B(Customer to Business) 
7 . P2P(Peer to Peer) 

. كنـد   مـي   نمود، آمـاده    تجارت الكترونيكي به سازمان خواهد    
بـه شـركت و    هاي مربـوط   اين مرحله همچنين شامل تحليل    

كنـد نيـاز سـازمان بـه يـك راهبـرد             مي  محيط بوده و تلاش   
اش را    كند تا اهداف اصلي     مي  نمايد و تلاش    رسمي را روشن  

  .كند تعيين
هـاي     ايـن مرحلـه تمـامي فعاليـت        :بندي راهبرد   شكل

. گيـرد   بنـدي يـك راهبـرد را دربرمـي          موردنياز براي شـكل   
افزارهـاي    ازجمله موارد برجسته اين مرحله، شناسـايي نـرم        

تحليل هزينه منفعت و تحليل ريـسك       تجارت الكترونيكي،   
افزارهـاي    هاي نهايي نرم    در پايان فهرستي از گزينه    . باشد  مي

  .گردد تجارت الكترونيكي ايجادمي
شـده و    جا منابع سـازماني تحليـل       اين   در :اجراي راهبرد 

. شــود مــي داده طراحــي بــراي دســتيابي بــه اهــداف توســعه
مراحـل اصـلي را     نمـوده،     ها را ارزيـابي     گيران، گزينه   تصميم
كـــرده و منـــابع را  نمـــوده، بودجـــه را مـــشخص معـــين

  .دهند مي تخصيص
اي، سـازمان بايـستي       صـورت دوره    بـه : ارزيابي راهبرد 
. بــه اهــداف راهبــرد را ارزيــابي نمايــد فرآينــدهاي مربــوط

 پذيرفتـه و براسـاس نيـاز،         براساس نتايج، اقداماتي صورت   
رحله شامل توسـعه    اين م . شود  بندي مي   راهبرد مجدداً شكل  

  .باشد معيارهاي تجارت الكترونيكي مي

  پيشينه تحقيق
ــه راهبردهــاي   ــسيار كمــي درزمين ــاكنون تحقيقــات ب ت

ات برخي از تحقيق ـ   است، گرفته  تجارت الكترونيكي صورت  
زمينــه تجــارت الكترونيكــي كــه در داخــل كــشور      در

  :از است گرفته عبارت صورت
يـــق خـــود تحق ، در)1391( زاده و همكـــاران قاضـــي

تعيين عوامل مرتبط با قصد خريد در تجـارت         " عنوان تحت
شـركت قطارهـاي مـسافري      : مطالعـه مـوردي   ( الكترونيكي

 به تعيين و بررسي عوامل مرتبط با قصد خريد در            ،")رجاء
ت قطارهاي مـسافري رجـاء       شرك ارت الكترونيكي براي  تج

سـايت بـراي      انـدازي وب    بـه راه    هاي اخير اقدام    كه در سال  
 .اند صورت اينترنتي نموده، پرداخته    هاي خود به    وش بليط فر

نگـرش فـرد    (داد كه ميان متغيرهاي      هاي پژوهش نشان    يافته
شده  ونيكي، هنجار ذهني، ريسك كلي درك     به تجارت الكتر  

فرد، و   با قصد خريد  ) از تجارت الكترونيكي و نوآورپذيري    
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)هاي تخفيف اينترنتي در ايران در سايت(ها در تجارت الكترونيكي بندي راهبرداولويت

نـي،  پذيري فرد، هنجار ذه    نوآوري (همچنين ميان متغيرهاي  
ــي درك ــسك كل ــتفاده درك  ري ــده، ســهولت اس ــده و  ش ش

با نگـرش فـرد     ) شده از تجارت الكترونيكي    سازگاري درك 
به خريد در تجارت الكترونيكي و نيـز ميـزان نوآورپـذيري       

 تجارت الكترونيكي و سـازگاري  شده از  دركفرد با ريسك    

شـده از    تجارت الكترونيكي با سودمندي درك    شده از    درك
 رونيكي با نگـرش فـرد بـه خريـد در تجـارت            تجارت الكت 

ــتفاده درك   ــهولت اس ــي و س ــده از  الكترونيك ــارت ش تج
 از تجـارت الكترونيكـي      شده الكترونيكي با سودمندي درك   

  ].7[ ندارد ددار وجو رابطه معني
                 
  
  
  
  
  
  
  
  

  نقش اينترنت در راهبرد  سازمان.1شكل 
          

ــاران   ــنايعي و همكـ ــق خــ ـ) 1389(صـ ود در تحقيـ
 تجـارت الكترونيـك بـا    انتخـاب اسـتراتژي  "عنـوان   تحـت 
مطالعـه   مـورد (از فرايند تحليل سلسله مراتبي فازي         استفاده
بـا اسـتفاده از رويكـرد    اين مطالعه،  ")الياژي اصفهان فولاد

اسـت   سله مراتبي به اين مسئله پرداختـه      فازي و تحليلي سل   
 ن در بـه عوامـل گونـاگو      توجـه  كه شركت فولاد آليـاژي بـا      

هــاي تجــارت  يــك از اســتراتژي وكــار خــود كــدام كــسب
سـاير  . گزينـد  منظور اجرا در شركت برمـي      الكترونيك را به  
است كه اسـتراتژي رقـابتي       آن از گرفته حاكي  تحقيقات انجام 

شركت آمادگي الكترونيكي عوامل محيطـي و سـازماني بـا           
سـت  ا ارتبـاط  نوع استراتژي تجارت الكترونيك انتخـابي در      

است كه   قرار اين قيق در شركت فولاد آلياژي از     يج اين تح  نتا
يت خريـد در    استراتژي تجارت الكترونيكي مرتبط با مـدير      

ــرار  ــت ق ــه اول اولوي ــتراتژي رتب ــارت  دارد و اس ــاي تج ه
بـا ارتقـا     ه پايگاه مشتري و مرتبط    الكترونيك مرتبط با توسع   

  ].9[ دارند هاي بعدي قرار خدمات مشتري در اولويت
عنوان   ، در تحقيق خود تحت    )1389( ي و زمانيان  موحد

هـاي   پذيرش تجارت الكترونيكـي در بنگـاه      انتخاب مدل   "
هـا و      ايران، بررسي موردي در كارگزاري     كوچك و متوسط  

 ابتدا پنج مـدل برجـسته در ادبيـات          "اي هاي بيمه   نمايندگي
، نظريـه رفتـار     )TAM( موضوع يعني مدل پذيرش فناوري    

، مدل  )IDT( ، نظريه انتشار نوآوري   )TPB( شده ريزي  برنامه
و ) UTAUT(متحد پذيرش و استفاده از فناوري اطلاعـات    

نتـايج   .انـد  كـرده    را معرفـي   TAM/TBP/IDTمدل تركيبـي    

داد كـه قـدرت تبيـين مـدل          حاصل از مطالعه ميداني نـشان     
هاي مورد   مقايسه با ساير مدل      در TAM/TBP/IDT تركيبي

نمـود    چنين نتايج اين مطالعه، تأييـد      هم .مقايسه، بيشتر است  
اي، از قدرت  هاي پايه با مدل  مقايسه  هاي تركيبي در   كه مدل 

تايج اين مطالعه، برتـري     اين، ن  بر   علاوه .بيشتري برخوردارند 
اي  هـاي پايـه      را در مقايسه با ساير مـدل       TAMاي   مدل پايه 

كــه در تعــداد زيــادي از مطالعــات بــه آن ) مــورد آزمــون(
  ].10[ نمود است را تأييد شده اشاره

ــاران  ــي و همك ــعبان اله ــود )1388 (ش ــق خ ، در تحقي
بررسي رابطـه تجـارت الكترونيكـي و رفتـار          " عنوان تحت

ــشتري ــارت   "م ــتفاده از تج ــان اس ــه مي ــي رابط ــه بررس  ب
 الكترونيكي و متغيرهـاي مهمـي چـون رضـايت، اعتمـاد و           

عـه  منظـور از دو جام     انـد، بـدين     وفاداري مـشتري پرداختـه    
آماري يكـي در كـشور ايـران و ديگـري در كـشور لبنـان،                

اند   رياني كه خريد الكترونيكي  داشته     هايي از بين مشت    نمونه
 از آزمون فرضيات اين     آمده است و نتايج بدست     شده  انتخاب

داد كه اعتماد، وفاداري و رضايت در تعامل با          پژوهش نشان 
امـا ميـزان و     گذارنـد     بر افزايش خريد الكترونيكي تأثير    هم  

هـا در كـشورهاي مختلـف        گـذاري و تعامـل آن       نحوه تأثير 
  ].11[ تفاوت دارد

ــاران  ــيدجوادين و همك ــود  ،)1386( س ــق خ  در تحقي
اي هـاي بازاريـابي در بازاره ـ     بررسـي راهبرد  " عنـوان  تحت

 به "هاي توليدي برتر ايران الكترونيكي، مورد مطالعه شركت 
ــابي در بازاربررســي راهبرد  هــاي الكترونيكــيهــاي بازاري

  اطلاعات و ارتباطاتاستراتژي فنĤوري

 استراتژي كسب و كار

 استراتژي سيستم هاي اطلاعاتي
گنجاندن ملاحظات 

 حضور اينترنت
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اي، راهبرد بازاريابي پايگـاه       جمله راهبرد بازاريابي مبادله     از(
ــه  ــابي رابط ــاي بازاري ــز راهبرد داده، راهبرده ــاي اي و ني ه

آمـده از    اند و نتايج بدست      پرداخته )بازاريابي مبتني بر دانش   
هاي   داد كه عمده شركت     هش نشان آزمون فرضيات اين پژو   

اي   نبال انتخاب راهبرد بازاريابي مبادله    د  برتر توليدي ايران به   
با شرايط اقتصادي نـوين  ها متناسب باشند كه اين راهبرد  مي

  .]12[ باشند امروز نمي
 در زمينــه تجــارت تحقيقــاتي كــه در خــارج از ايــران

  :از است گرفته عبارت الكترونيكي صورت
عنوان   ، در تحقيق خود تحت    )2013( يوچيو و همكاران  

 VIKOR بـا  DANPتركيـب    MCDMي  يك مدل هيبريد  "
 بـه   "يكـي هـاي الكترون   كـار فروشـگاه     و  براي بهبـود كـسب    

هـايي بـراي كـاهش شـكاف مـين          ارزيابي و تقويت راهبرد   
ــازخورد    ــي و ب ــستگي درون ــر واب ــشتري در اث رضــايت م

انـد تـا بـه يـك          شـده  لات ميان ابعاد و معيارها متمركز     مشك
يـن تحقيـق    اي برسـند، نتـايج ا       سطح تجاري اميدواركننـده   

دهـي     مبتني بر دانش در مورد نحوه شـكل        تواند شناختي  مي
ــا ــا   ي راهكاره ــد ت ــديران قرارده ــار م ــابي در اختي بازاري

هـا جهـت رفـع        هاي اجرايي ميـان ابعـاد و ويژگـي          شكاف
ر هــاي مــشتريان و تــشويق مــشتريان بــه خريــد بيــشت نيــاز

  ].2[يابند  كاهش
 عنـوان  در تحقيـق خـود تحـت      ) 2013(كوب سـبي    سل

اي طراحـي كيفيـت بـراي       يك مـدل ارزيـابي كيفيـت بـر        "
 ـ   بـه بررس ـ    "ها  سايت  لاين وب   خريداران آن  ت أثير كيفي ـي ت
ــي وب ــصه و      طراح ــين مشخ ــل ب ــأثير متقاب ــايت و ت س

. اسـت   ها روي يكديگر پرداختـه      سايت  هاي اين وب    ويژگي
 Fuzzy Setشـده در ايـن تحقيـق مـدل      كـاربرده  مـدل بـه  

Theory  ،DEMATEL ايـن نتيجـه       اين تحقيق به   .باشد   مي 
سايت را ارتقا     كنيد كيفيت طراحي وب     رسيده كه بايد تلاش   

در ايـن تحقيـق جديـدترين روش        . رقيب باشيد   دهيد تا بي  
  ].13[است  شده ارزيابي و معيارها استفاده

نقـش  "عنـوان    ، در تحقيـق خـود تحـت       )2009(پالويا  
 در  "يك مـدل يـك پارچـه      : اعتماد در مبادلات الكترونيكي   
ت و صـداقت مـشتري مـورد        اين مطالعه، رابطه بين رضـاي     

اسـت كـه در      داده   نتيجه تحقيق نشان   .است گرفته  تحقيق قرار 
سايت، ارزش در گسترش وفـاداري، تمايـل         مشتريهاي وب 

 به ادامه رابطه و توصيه به ديگران در اسـتفاده از آن سـايت             
  ].14[ كند مي نقش مهمي ايفا

عنـوان   قيـق خـود تحـت     در تح ) 2006 (چو و چونـگ   
هاي تبليغات اينترنتي موفق در هنگ      مطالعه موردي راهبرد  "

هـاي    بـه شناسـايي عامـل      " براي نوجوانان  يك پرتال : كنگ
مـورد يـك     يت مرتبط بـا تبليغـات اينترنتـي در        كليدي موفق 

 .باشـند  تند مـي  پرتال خاص كه مخاطبان آن نوجوانـان هـس        
اجرا   عمومي قابل گرفتن يك فرمول     هدف اين مطالعه، نتيجه   

گــذاري تبليغــات اينترنتــي گيــري ميــزان تأثير بــراي انــدازه
دهد كه بازيهاي كوچـك      مي  هاي تحقيق نشان    يافته .باشد مي

ان بيـشترين تـأثير را بعـد از         تعاملي و اعطاي هداياي رايگ ـ    
گذاري را  ين رقم تأثير  شدن نرخ كليك روي بنر، بالاتر      عادي

 ـ       طـور معنـاداري      ازدهي بـه  به همراه دارد همچنين سود يا ب
طبـق   .دارد ير فرهنگ محلي و عوامـل فـصلي قـرار         تأث تحت

اي  رسـانه صـورت چند   يج اين مطالعه، طراحي تبليغات به     نتا
 گرفتن مخاطب در كليـك      عامل مهمي براي جذب و هدف     

  ].15[ باشد روي بنر مي
عنــوان  در تحقيــق خــود تحــت) 2005( چــون و كــيم

 "B2C جـارت الكترونيكـي   گذاري در ت   راهبردهاي قيمت "
هاي  وتحليل راهبرد  به تجزيه"رويكردهاي تجربي و تحليلي

 هاي آفلايـن    شركت هاي آنلاين و   گذاري بين شركت    قيمت
تحليـل تجربـي و      و  از طريق يك رويكـرد نظـري و تجزيـه         

از ملاحظـات مربوطـه،      با برخي    هبرخي از مفاهيم راهبرد ك    
ويـژه ايـن مطالعـه        به .دپردازن هاي رفاه اجتماعي مي     به جنبه 

املي ماننــد انــدازه بــازار و تجربــي بــه وجــود ارتبــاط عــو
هاي آنلاين     محصول با تفاوت قيمت ميان كانال      هاي ويژگي

هـاي    طه آزمون آماري نتـايج اصـلي تجزيـه        واس و آفلاين به  
 اينكـه چـه محـصولاتي       بـه يـافتن    پردازد نسبت   تحليلي مي 

آمده   دست   نتايج به  . دارند ها قيمت بالاتري   به نوع كانال    بسته
اســت كــه، در هــر دو مــورد  ايــن از از ايــن مطالعــه حــاكي

 آفلاين و آنلاين چنانچه مـشتريان بيـشتري بـه           هاي  شركت
يابـد و     مـي   هـا كـاهش     اينترنت دسترسي داشته باشند قيمت    

ن شـد  نلاين و يـا بيـشتر     هاي آ  يافتن شركت   همچنين با رشد  
هاي آنلايـن     ا در شركت  ه  مشتريان متصل به اينترنت، قيمت    

 و هاي آفلاين تمايـل بـه بـالارفتن دارنـد          نسبت به شركت  
ت وابـسته بـه خريـد       نتيجه ديگر اين است كه اگر تـسهيلا       

نلايـن بـر قيمتهـاي آفلايـن        هاي آ  يابد قيمت   آنلاين افزايش 
نهايت سود يك شـركت آفلايـن نـوعي،         در. گيرند  مي  پيشي

ــ ــه اينترنــت دسچنانچــه م ــشتري ب ــد،  ترســيشتريان بي يابن
حاليكه سود يـك شـركت آنلايـن نـوعي،          يابد در   مي كاهش
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)هاي تخفيف اينترنتي در ايران در سايت(ها در تجارت الكترونيكي بندي راهبرداولويت

طـور نـسبي     يابد اگر آن شركت آنلايـن بـه        تواند افزايش   مي
  ].16[كارآمد باشد 

يك "ان  عنو در تحقيق خود تحت   ) 2005 (آوراهام شاما 
ــي روي راهبرد ــه تجرب ــاي بمطالع ــينه ــابي ب ــي  ازاري الملل

 شـركت   136رسـي   بـا بر  " هاي تجارت الكترونيكي   شركت
ات مربوط به بازاريابي و     تجارت الكترونيكي به ارائه اطلاع    

هـاي    يافتـه .اسـت  المللـي پرداختـه    راهبردهاي بازاريابي بين  
المللـي    ها بازار بين    پنجم شركت   دهد كه يك    مي  تحقيق نشان 

درصد توليدات خود   ها در كمتر از ده       اند و مابقي آن     نداشته
هـا    اند، حدود نيمي از شـركت       شتهالمللي دا   بازار فروش بين  

هـا بـا راهبردهـاي        المللـي آن    اند كه فروش بين     كرده  گزارش
له اند و ايـن مـسأ   ها سازگاري نداشته المللي آن   بازاريابي بين 

هــا  اســت ســهمي در شكــست بــسياري از شــركت ممكــن
ري از كـاربرد راهبردهـاي بازاريـابي        درك بيشت  .باشد داشته
اي تجـارت الكترونيكـي بـراي       ه ـ المللي توسط شركت    بين
  ].17[ بود  ها بسيار مفيد خواهد كردن آينده اين شركت بهتر

در تحقيـــق خـــود ) 2004( رازي، تـــارن و ســـيديكو
هـاي   كاوش در شكـست و موفقيـت شـركت        "عنوان    تحت

هـاي     به بررسي علل موفقيت و شكـست شـركت         "اينترنتي
ه بـراي   هد ك د مي  هاي تحقيق نشان     يافته .اند اينترنتي پرداخته 

ها نياز به راهبردهاي جديـد        موفقيت در اين عرصه، شركت    
ي اينترنت و همچنين تغييـرات      گذاري رو  در جهت سرمايه  

دارد   اين تحقيق تأكيـد    .آمده در نيازهاي مشتريان دارند     پديد
ك بسيار بالايي بـراي  ها در اينترنت، ريس  كه حضور سازمان  

دهـد كـه     مـي   ان نـش  1990است و تجربـه دهـه        ها داشته   آن
خورده  شكستها در همان دو سال اول         سايت  بسياري از وب  
نــان بــا قــدرت بــه فعاليــت خــود هــا همچ و برخــي از آن

  ].18[ دهند مي ادامه

  شناسي تحقيق روش
ــن   ــدايي اي ــسمت ابت ــات   ق ــق مطالع ــق از طري  تحقي

ين راهبردهـا و همچنـين عناصـر تحليـل          اي به تعي   كتابخانه
لكترونيكـي پرداختـه و درنهايـت       ه تجـارت ا   ها در حوز   آن
استاي ارائـه  رگيري در   هاي مناسب تصميم    استفاده از روش    با

در حوزه تجارت الكترونيكي    هايي كه   مدلي مناسب، راهبرد  
ــاربرد ــت ك ــراي    دارد را اولوي ــين ب ــرده و همچن ــدي ك بن

كرده ط بين عناصر تحليل راهبرد، تلاش       آوردن رواب  دست به

گيري نتـايج حاصـل از ايـن       ارتوجه بـه امكـان بك ـ       با. است
ان عنـو  توانـد بـه      در حل مسئله اجرايي و واقعي، مي       تحقيق

 مدل مفهومي تحقيق    .شود يك تحقيق كاربردي نيز نگريسته    
  . است گرديده  طراحي1صورت شكل  به

اي،  ادبيــات تحقيــق و مطالعــات كتابخانــهبــه  توجــه بــا
ين معيارهاي  بررسي در اين تحقيق و همچن     هاي مورد   راهبرد

  :از كار الكترونيكي عبارتندو تحليل راهبردهاي كسب
        

  راهبرد  تبليغ
 راهبرد  بازاريابي خريد الكترونيكي

  گذاري راهبرد  قيمت
  راهبرد  توسعه محصول و بازار

  يابي قعيتراهبرد  مو

ي قابل كاربرد راهبرد ها
 كار الكترونيكيو در كسب

]1[.  

  راهبرد  تمايز
 

  منابع
  پرتفوليو
SWOT 

  تقاضا
  رقبا

  عوامل اجتماعي
  عوامل قانوني

  عوامل اقتصادي
  عوامل سياسي

معيارهاي تحليل 
كار و راهبردهاي كسب

  ].19[ الكترونيكي

  عوامل فني
        

  سوالات و فرضيه تحقيق
هـاي غيرتركيبـي، اتخـاذ راهبـرد در             با استفاده از مـدل      .1

 ونيكي چگونه است؟كار الكترو كسب

كـار  و  تار سيستماتيك روابط بين راهبردها ي كسب      ساخ  .2
 الكترونيكي چگونه است؟

ــل       .3 ــر تحلي ــين عناص ــط ب ــستماتيك رواب ــاختار سي س
 كار الكترونيكي چگونه است؟و هاي كسب راهبرد

ــدل.4 ــا اســتفاده از م ــرد در     ب ــي، اتخــاذ راهب هــاي تركيب
  كار الكترونيكي چگونه است؟و كسب
بنـدي راهبردهـا بـا دو رويكـرد            بـين اولويـت    :فرضيه

  .دارد تركيبي و غيرتركيبي تفاوت معنادار وجود
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  مدل مفهومي تحقيق. 1شكل 
        

  آوري اطلاعات روش تحقيق و روش جمع
ي داف تحقيق مبنـي بـر تبيـين راهبردهـا         با توجه به اه   

 و معيارهاي تحليـل     رونيكيكار الكت و  استفاده در كسب    مورد
گـذاري و تأثيرپـذيري       راهبردها در اين حوزه، بررسي تأثير     

ها و درنهايت مقايـسه       بندي آن  ها و همچنين اولويت     بين آن 
معياره  گيري چند  صميمهاي ت  بندي راهبردها از روش     اولويت

)MCDM (تركيبــيكــه بــا دو روش غير TPSISو تركيبــي   
D-ANP, VIKORــين ــك آزمـ ـ و همچن ــرض  از ي ون ف

هاي ميـداني     داده. است  شده   ويتني استفاده  -ناپارامتري يومان 
  . آوري شد از طريق پرسشنامه جمع

هـا در ذيـل       يـك از روش    به طور مختصر تعريـف هـر      
  :است آمده

ط  توس ـ :)TOPSIS( آل ه گزينه ايـده   روش شباهت ب  
بال شـد كـه مـورد اسـتق         ارائـه  1981يون و هوانگ در سال      

هـا     در اين روش گزينه    .شد ختلف واقع محققين و كاربران م   
شـوند،    بنـدي مـي     آل رتبـه    براساس شـباهت بـه حـل ايـده        

آل باشـد،   تر به حـل ايـده       چه يك گزينه شبيه     كه هر   طوري  به
ي از پــشتوانه گيــر صميمايــن روش تــ .رتبــه بيــشتري دارد

  ].20[ است رياضي قوي برخوردار
 از :)DEMATEL ،)D-ANP و ANPروش تركيبــي 

در ايـن    .شـود  مـي   دهي معيارها استفاده     براي وزن  اين روش 
روش پس از كشف دروني روابـط بـين معيارهـا از طريـق              

، بايد وزن معيارها نسبت به هـر معيـار          DEMATELروش  
ار به كمك طراحي    شود، اين ك    مشخص AHPهمانند روش   

ه آمد دست  در گام نهايي نيز نتايج به     . گيرد  مي  پرسشنامه انجام 
شده و به    ها، با هم تلفيق     وابط داخلي و وزن   يعني ماتريس ر  

 وزن نهـايي    ANPكمك محاسبات مربوط به سوپرماتريس      
  .]25، 24، 23، 22، 21، 2[شود  مي هر معيار محاسبه

ــور ــگ در ):VIKOR( روش ويك  اپريكوويــك و تزن
، 2003، 2002هـاي    روش ويكور را ارائه و سال1988سال  
ايـن روش كـه      .دنـد دا  اين روش را توسـعه     2007 و   2004

 معياره گيري چند  ريزي توافقي مسائل تصميم      برنامه مبتني بر 
 ب و ناسـازگار را مـورد      است، مسائلي با معيارهاي نامتناس ـ    

  ].20[ دهد مي ارزيابي قرار 
 به آزمـون   ويتني- آزمون من:ويتني -آزمون فرض من  

U       مقايـسه ميـانگين دو جامعـه    نيز موسوم اسـت و جهـت
 t ايـن آزمـون معـادل ناپارامتريـك آزمـون            .دشو  مي استفاده

  ].26[ مستقل است

  جامعه خبرگان تحقيق
ــا بهــره گيــري از نظــر تمــامي افــراد  در ايــن تحقيــق ب

عنوان خبرگان از طريق مراجعـه مـستقيم بـه           شده به   انتخاب
 هاي در سايت ) نظران متخصصان و صاحب  (خبرگان  جامعه  

طلاعـات از طريـق   آوري ا تخفيف اينترنتي در ايران به جمع    

اتخاذ استراتژي در تجارت الكترونيكي

عوامل 
 قانوني

عوامل
اجتماعي

عوامل 
اقتصادي

 عوامل 
 فني

عوامل 
 سياسي

 منابع پرتفوليو SWOT تقاضا رقبا

استراتژي تبليغ
استراتژي

بازاريابي خريد 
 نيكالكترو

 استراتژي
 گذاري قيمت

استراتژي توسعه
محصول و بازار

  استراتژي
 يابي موقعيت

استراتژي تمايز
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)هاي تخفيف اينترنتي در ايران در سايت(ها در تجارت الكترونيكي بندي راهبرداولويت

 10جامعه خبرگان ما در اين پژوهش       .گرديد پرسشنامه اقدام 
شـدند   عنوان خبره انتخـاب     نفر بودند و تمامي افرادي كه به      

هاي  هم در حوزه تجارت الكترونيكي و هم در زمينه راهبرد         
ــاز  العــه اطلاعــات كــافي داشــتند و صــاحب مــورد مط امتي

و از نظـر     . بودنـد  بررسي  هاي تخفيف اينترنتي مورد     سايت
و   ITهاي مديريت و صيلات اكثراً كارشناسي ارشد رشته   تح

هـا     وتمـامي پرسـشنامه    . هم بودند  )DBA(همچنين دكتري   
 با تعاريف كتبـي بـه خبرگـان         صورت حضوري و همراه    به

گونه ابهـامي بـراي خبرگـان در         ه هيچ شد ك  شد و سعي    ارائه
  .ها نباشد كردن پرسشنامه پر

  ي پرسشنامهپاياي روايي و
ها، براساس مباني     شده كه پرسشنامه    در اين تحقيق سعي   

 بـراي   .باشـد  شود تا از روايي لازم برخـوردار        نظري طراحي 
نامـه     پرسش ها ضمن طرح    بردن روايي محتوايي پرسشنامه     بالا

عنـوان متخـصص      اسـتادان مجـرب بـه      ييـد مناسب كه به تأ   
داقل ممكـن   رسيده است، با عباراتي آشنا كه ابهام آن به ح ـ         

هـا،     تعـاريف و معنـاي اصـطلاحات و واژه         برسد و ارسال  
 دهنـدگان،  شت مفهومي يكسان براي تمامي پاسخ     منظور بردا  به

ن و نظرات كارشناسان نيـز  همچنين از تخصص ساير استادا 
ا پـس از    ه ـ و تغييرات موردنظر آن   شده و اصلاحات     استفاده

ت تـا  اس ـ گرديـده  هـا اعمـال   بحث و بررسـي در پرسـشنامه      
نارسـايي در تكميـل     گونـه ابهـام و       دهندگان بـا هـيچ      پاسخ

هاي   درخصوص پايايي چون روش    .نشوند پرسشنامه مواجه 
TOPSIS, DANP, VIKORاين نياز  ناپارمتري هستند، بنابر

 .باشـد  هاي آمـاري نمـي      نبه محاسبه آلفاي كرونباخ و آزمو     
 كـه مقايـسات زوجـي و        MADMهاي   براي آزمون تكنيك  

باشد   از نظرات خبرگان مي    هاي برگرفته   هاي تصميم   ماتريس
عنـوان نمـايش پايـايي مـدل و          محاسبه نرخ ناسازگاري بـه    

ازاي هـر مـاتريس       در ايـن مقالـه بـه       .شود مي  ها استفاده  داده
ــازگاري       ــرخ ناس ــبه ن ــار محاس ــك ب ــي ي ــسه زوج مقاي

 طور ميـانگين نـرخ ناسـازگاري كـل         است و به    پذيرفته  انجام
هـا پايـا      قبـول و مـاتريس       قابل 1/0با مقياس    بوده كه    08/0

مه طول انجام تحقيق از چهار پرسـشنا       در .شوند مي  محسوب
  .است شده ها استفاده به شرح ذيل براي گردآوري داده

هـا  بنـدي راهبرد    نامه اول بـه منظـور رتبـه         پرسش. الف
ــه معيارهــاي تحليــل راهبردهــا در كــسب با وكــار  توجــه ب

 ايـن پرسـشنامه از طيـف نـه         در باشـد كـه    الكترونيكي مـي  

آوري اطلاعـات     شـد و بـراي جمـع        اي ليكرت استفاده    نقطه
گرديـد كـه       ماتريسي طراحي  TOPSIS نياز براي روش  مورد

اساس براساس آن به هر يك از راهبردهاي واقع در سطر بر          
اساس طيف ليكرت از    ريك از معيارهاي واقع در ستون بر      ه

 امتيـاز   خبرگـان توسـط   ) 9(تـا خيلـي زيـاد       ) 1(خيلي كم   
  .است شده داده

خت و بررسـي    نامه دوم بـراي بررسـي شـنا        پرسش. ب
صورت امتيـازدهي و تجـسس        ها به شدت ارتباطات راهبرد  

نامـه    در اين پرسش   .باشد ها مي   بازخورها توأم با اهميت آن    
آوري   شد و براي جمـع      اي ليكرت استفاده    از طيف پنج نقطه   
ــورد ــراي روش  اطلاعــات م ــاز ب ــاتريس  DEMATELني م

گرديد كه براساس آن ميزان       مقايسه زوجي راهبردها طراحي   
ــك  ــذاري هري ــر    ز راهبردا تأثيرگ ــطر ب ــع در س ــاي واق ه

هاي واقع در ستون توسـط خبرگـان مـورد ارزيـابي             راهبرد
تـا  ) 0( تـأثير  براساس طيف ليكـرت از بـي      . است  گرفته  قرار

ــاد ــسيار زي ــأثير ب ــأثير) 4 (ت ــزان ت ــر يــك از   مي ــذاري ه گ
ن هـاي واقـع در سـتو      هاي واقع در سـطر بـر راهبرد         اهبردر

  .است گرفته توسط خبرگان مورد ارزيابي قرار
و بررسـي   پرسشنامه سـوم بـراي بررسـي شـناخت          . ج

دهـي و تجـسس       ت امتيـاز  صـور  شدت ارتباطات معيارها به   
نامـه     در اين پرسش   .باشد ها مي   بازخورها توأم با اهميت آن    

آوري   شد و بـراي جمـع        استفاده اي ليكرت   نقطه  از طيف پنج  
ــات مورد ــراي روش  اطلاع ــاز ب ــ DEMATELني اتريس م

گرديد و براسـاس آن ميـزان         مقايسه زوجي معيارها طراحي   
 يك از معيارها واقع در سطر بـر معيارهـاي         گذاري هر    تأثير

تا تأثير بـسيار    ) 0(تأثير   واقع در ستون توسط خبرگان از بي      
  .است رفتهگ مورد ارزيابي قرار) 4 (زياد
دهي بـه معيارهـا شـبيه        نامه چهارم براي وزن     پرسش. د

ر اين پرسشنامه از خبرگـان      شد كه د    تنظيم AHPپرسشنامه  
ي ارهـا تك معيارها نسبت به ساير معي      شد كه به تك     خواسته

 ليكـرت   اي طيف نه گزينـه مورد بررسي در تحقيق براساس      
  .بدهند ضريب اهميت

    هاي تحقيق يافته
اي به تعيين راهبردهـا و        ز طريق مطالعات كتابخانه    ا ابتدا  *

  :از ها پرداختيم كه عبارتند عناصر تحليل آن
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  تمايز  موقعيت يابي توسعه محصول وبازار  قيمت گذاري  بازاريابي خريد الكترونيك  تبليغ  نام راهبرد

  A1 A2  A3  A4  A5  A6  نماد
 

عوامل   رقبا  تقاضا  SWOT  پرتفوليو  منابع  عناصر
  ياجتماع

عوامل 
  قانوني

عوامل 
 اقتصادي

عوامل 
  سياسي

 عوامل 
  فني

  C1 C2  C3  C4  C5  C6  C7  C8  C9  C10  نماد
  

  وزن نهائي معيارها با آنتروپي شانون. 1جدول شماره
 C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7 C8 C9 C10 

Wi 0701/0 0863/0 0454/0 0168/0 0126/0 1031/0 0673/0 1551/0 1400/0 3032/0 
  

   محاسبه شدهCL مقادير. 2هجدول شمار
 D+ D- CL راهبرد نماد

A1 465/0 036/0 041/0 تبليغ 

A2 562/0 044/0 034/0 بازاريابي خريد الكترونيك 

A3 260/0 024/0 068/0 قيمت گذاري 

A4 798/0 060/0 015/0  بازار-توسعه محصول 

A5 584/0 047/0 033/0 موقعيت يابي 

A6 672/0 066/0 032/0 تمايز 

  TOPSISرتبه بندي راهبرد  ها با تكنيك. 3 جدول شماره 
  6  5  4  3  2  1  رتبه

  A4 A6  A5  A2  A1  A3  راهبرد
        
 TOPSISاستفاده از تكنيـك      براي پاسخ به سوال اول، با       *

در تجارت    برتر به انتخاب راهبرد  ) يبيتركرويكرد غير (
ك آمده از تكني    دست  هاي به   وزن: ايم  الكترونيكي پرداخته 

 ، شـاخص شـباهت    1در جدول شـماره     آنتروپي شانون   
]CL [     هـا در   بنـدي راهبرد     رتبـه  ، و 2در جدول شـماره

   .است ، آمده3جدول شماره 
گرفت بهترين انتخاب بـا رويكـرد        نتيجه  توان  بنابراين مي 

TOPSIS ه ، يعنـي گزين ـ  بازار -توسعه محصول  ، راهبردA4 
  .تاس

 سيـستماتيك   تاربراي پاسخ به سوال دوم، يعني سـاخ       *
كنـيم   مـي  ها را بـا تكنيـك ديمتـل ترسـيم       روابط بين راهبرد  

  ).2شكل (
راهبردهـا، راهبـرد     روابط بـين     نظامندبه ساختار    توجه  با

 است، راهبرد  تمـايز     از بيشترين تأثيرگذاري برخوردار    تبليغ
 اسـت، راهبـرد     از ميزان تأثيرپذيري بسيار زيادي برخـوردار      

هـا برخـوردار    امل با ساير راهبرد   از كمترين تع   يابي موقعيت
  .است

  
  
  
  
  
  

  
                        

  ها روابط بين راهبردنظامندتار ساخ .2شكل

A2 

A5 

A3 

A6 

A1 

A4 
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)هاي تخفيف اينترنتي در ايران در سايت(ها در تجارت الكترونيكي بندي راهبرداولويت

براي پاسخ به سوال سوم، يعني بـراي ترسـيم سـاختار            
كـار  و   عناصر تحليـل راهبردهـاي كـسب        روابط بين  نظامند

  .است شده كترونيكي از تكنيك ديمتل استفادهال
    
  
  
  
  
  
  
  
  
                                

   روابط بين معيارهانظامندساختار . 3شكل
  

براي پاسخ بـه سـوال چهـارم، بـا اسـتفاده از رويكـرد               
  . به انتخاب راهبرد برتر پرداختيمD-ANP,VIKOR تركيبي

درصـــورت وجـــود ارتبـــاط داخلـــي بـــين عناصـــر 
هـايي    پاسـخ ) D-ANP(دهنده ساختار شبكه، روش         تشكيل

گيـري    هـاي تـصميم     تر از سـاير روش      مراتب بهتر و دقيق     به
ايـن روابـط درونـي بااسـتفاده از      . كنـد   مي  چندمعياره عرصه 

درواقـع  . ]19[اسـت     تكنيك ديمتل موردسنجش قرارگرفتـه    
ــك     ــق تكنيـ ــا را از طريـ ــق وزن معيارهـ  D-ANPمحقـ

هـا در تكنيـك       ورده و سپس بااستفاده از ايـن وزن       آ  دست  به

VIKOR  مرحله  در اين . پردازد  ها مي   بندي استراتژي    به رتبه 
شده   ، سوپرماتريس نرمال  )ناموزون(ابتدا سوپرماتريس اوليه    

آورده و سپس وزن      دست  و سوپرماتريس حد را به    ) موزون(
ــي وزن  ــايي يعن ــك    نه ــل از تكني ــاي حاص  را D-ANPه

هـا در تكنيـك       آوريـم و بااسـتفاده از ايـن وزن          مـي   دست  به
  ).4جدول (كنيم  ميبندي  ر راهبردها را رتبهويكو

ن مرحله، ماتريس حاصل از نظرسنجي از خبرگان        در اي 
از   هاي حاصل   كنيم و سپس بااستفاده از وزن       مقياس مي   را بي 

D-ANPــه ــه رتب ــك    ب ــا تكني ــا ب ــدي راهبرده  VIKORبن
  ).5جدول (پردازيم  مي

 از (Q)  شــاخص ويكــورســپس راهبردهــا را براســاس
، 5كه در جدول شماره     ] 2[يم  كن مي  بزرگ به كوچك مرتب   

 بـا   كنيـد   مـي   كـه مـشاهده     طور   همان است و  شده  ها ارائه   رتبه
 بازاريابي خريـد    ، راهبرد D-ANP,VIKORرويكرد تركيبي   

  .الكترونيك انتخاب اول است

  ادغام دو رويكرد غيرتركيبي و تركيبي
 .كنيم مي ها استفاده   هدر اين مرحله، از روش ميانگين رتب      

هــاي  هــا را براســاس ميــانگين رتبــه در ايــن روش، گزينــه
بنـدي    ، اولويـت  MADM شهاي مختلـف  آمده از رو    دست  به
ترتيب كوچك به     و راهبردها را به   ). 6جدول   (]27[ كند مي

  A6>A2=A4>A5>A1=A3 :كنيم مي بزرگ مرتب

  ).DEMATEL و ANPركيبي رويكرد ت(D-ANPوزن هاي حاصل از تكنيك . 4جدول شماره
  C1 C2  C3  C4  C5  C6  CV  C8  C9  C10  معيار
  0930/0  0944/0  1057/0  0890/0  0916/0  /.1070  1052/0  1066/0  /.1015  /.1061  وزن

  

  محاسبه شاخص ويكور. 5جدول شماره
 S R Q 

  رتبه  مقدار  رتبه  مقدار  رتبه  مقدار راهبرد
 6 129/0 1 0933/0 2  345/0 تبليغ

 1 1 6 1070/0 6 682/0 ي خريد الكترونيكبازارياب

 5 239/0 2 0930/0 3 452/0 قيمت گذاري

 4 438/0 4 1052/0 1 242/0 توسعه محصول بازار

 3 727/0 3 1015/0 4 616/0 موقعيت يابي

 2 910/0 5 1057/0 5 644/0 تمايز

  
    

C5 

C2 

C6 

C4 

C8 

C1

C3 

C7 
C9 

C1 
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  ادغام دو رويكرد غير تركيبي و تركيبي .6جدول 
  گزينه  VIKOR  TOPSIS  ميانگين رتبه ها

5/5  6  5  A1 

5/2  1  4  A2  
5/5  5  6  A3  
5/2  4  1  A4  
5/4  3  3  A5  

2  2  2  A6  

 بررسي و آزمون فرضيه

 D-ANP, VIKORدر اين مطالعه هم با رويكرد تركيبي 
ــك  ــا تكني ــم ب ــTOPSIS و ه ــر   ب ــرد برت ــاب راهب ه انتخ

 آزمـون بـراي تعيـين       نتـايج دو  . اسـت  شـده   ورزيده  مبادرت
بـراي آنكـه    . اسـت   شـده   هـا نيـز مـشخص         هبـرد اولويت را 
 ـ     مشخص ن دو رويكـرد تفـاوت معنـاداري        شود كه بـين اي
 ويتنــي - آزمــون فــرض مــن  دارد يــا خيــر، از  وجــود
نيز موسوم   U به آزمون     ويتني -آزمون من . است شده استفاده

 .شـود   مـي  است و جهت مقايسه ميانگين دو جامعه اسـتفاده        
 ].28[  مـستقل اسـت  tزمون  اين آزمون معادل ناپارامتريك آ    

يـن دو رويكـرد     شد كـه بـين ا      اساس اين آزمون مشخص   بر
افـزار    نتايج اين آزمون توسط نرم     .دارد تفاوت معنادار وجود  

SPSSاست شده داده آمده كه در ذيل نشان دست  به :  
      

 ها رتبه

ها جمع رتبه ها ميانگين رتبه تعداد تكنيك
 39 50/6 6 تاپسيس

 39 50/6 6 ويكور
خروجي

   12 كل

 

 خروجي آزمون

 18  ويتني-يومان

  گيري بندي و نتيجه جمع
ــرد   د ــاذ راهب ــراي اتخ ــه، ب ــن مطالع ــارت ر اي  در تج

بـه   TOPSISالكترونيكي يك بـار بـا رويكـرد غيرتركيبـي           
نيكي و بار ديگـر بـه اتخـاذ          در تجارت الكترو   اهبرداتخاذ ر 
ابتدا . رداختيم پD-ANP, VIKOR  با تكنيك تركيبيراهبرد
شود    انتخاب TOPSIS با تكنيك    شد كه بهترين راهبرد     سعي

 -مطالعـه، راهبـرد توسـعه بـازار         كه از بين راهبردهاي مورد    
شـد، و سـپس بـا        عنوان بهترين راهبرد انتخـاب      محصول به 

بــرد    بــه اتخــاذ راه D-ANP,VIKORتكنيــك تركيبــي  
ــرداختيم كــه بهتــرين راهبــرد ــابي خپ ــرد بازاري ريــد ، راهب

هـا بـه    الكترونيكي شد و سپس از طريق روش ميانگين رتبه 
  تمايز كه در هـر     بندي راهبردها پرداختيم كه راهبرد      اولويت

ميانگين استفاده از روش    بود با   دو رويكرد رتبه دوم را آورده     
 -بـا انجـام آزمـون فـرض يومـان         .  شد ها اولين راهبرد    رتبه

وت معنـادار   ين دو رويكرد تفـا    شد كه بين ا    ويتني مشخص 
ــود ــه.دارد وج ــا     و باتوج ــه معياره ــوط ب ــاگرام مرب ــه دي ب

ــشخص ــه معيار م ــد ك ــاي ش ــشترين  ه ــا از بي ــابع و رقب من
ــذاري برخــوردارأت ــستند ثيرگ ــزان  و ه ــار تقاضــا از مي  معي
ــذأت ــسيار زيــادي برخوردارثيرپ ــا واســتيري ب ــار رقب   معي

 معيار عوامل قانوني از كمترين تعامـل بـا           و  تعامل بيشترين
 در ايـن مـدل منـابع،    .ير معيارهـاي مـورد مطالعـه دارد   سـا 

SWOT             پرتفوليو، عوامـل فنـي، عوامـل قـانوني و عوامـل ،
 علي بوده و تقاضا، رقبا، عوامل اقتصادي،        معيارهايسياسي  

ــل اج ــاعيعوام ــستندتم ــول ه ــاختار  ت با. معل ــه س ــه ب وج
از بيشترين تأثيرگـذاري      تبليغسيستماتيك راهبردها، راهبرد    

از ميـزان    تمـايز مطالعـه و راهبـرد        ر راهبردهاي مورد  بر ساي 
مطالعـه    يري بسيار زيادي از ساير راهبردهـاي مـورد        ثيرپذتأ

 بيـشترين تعامـل را بـا سـاير         تبليـغ راهبرد  . است  برخوردار
ــورد ــرد .مطالعــه دارد راهبردهــاي م ــابي موقعيــت راهب از  ي

  .است كمترين تعامل با ساير راهبردها برخوردار

   تحقيقپيشنهادات
 هر تحقيقي با هـدف اسـتفاده از نتـايج آن بـراي              .الف

 نتايج حاصل   .گيرد مي  بهبود امور و يا تغيير شرايطي صورت      
هـاي    ه مديران سايت  تواند مورد استفاد   از اين تحقيق نيز مي    

دنبـال اتخـاذ راهبـرد بـراي بهبـود            تخفيف اينترنتي كـه بـه     
اي  در كنــار تــدوين راهبــرد بــركــار خــود هــستندو كــسب
 درخـصوص معيارهـاي ارزيـابي    .گيرد وكار خود قرار   كسب

ترونيكـي، مـديران بايـد توجـه        كـار الك  و  راهبردها در كسب  
، هاي مختلـف و شـرايط متفـاوت        باشند كه در محيط     داشته

ر مقايـسه بـا يكـديگر        د اهميت معيارهـا در اتخـاذ راهبـرد       
گـرفتن شـرايط     نظـر   رو مدير با در     اين  بود، از   متفاوت خواهد 

ي بــه معيارهــا در ارزيــابي حيطــي بايــد توجهــات متفــاوتم
  .باشد ها داشته راهبرد
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)هاي تخفيف اينترنتي در ايران در سايت(ها در تجارت الكترونيكي بندي راهبرداولويت

آمده بين معيارها نيز درخور توجه  دست ارتباطات به. ب
 بـا   دريافـت كـه معيارهـا      تـوان   ي مـي  يك نگاه كل ـ   است، با 

اند و هيچ معيار      خورده  هم گره   ارتباطات و تأثيرات زيادي به    
گونـه  شـود و هر     نمـي   يافـت اهميتي در اين ميـان        زائد يا كم  

حاصل كه اتخـاذ راهبـرد       توجهي به يك معيار در نتيجه        كم
  .باشد گذار مي است تأثير

ــورد .ج ــان م ــه خبرگ ــژو   جامع ــن پ هش اســتفاده در اي
 اسـتفاده از جامعـه      اسـت،  هاي تخفيف اينترنتي بـوده      سايت

هـاي الكترونيكـي بـا        تر مثلاً كل فروشـگاه      خبرگان گسترده 
تــري را  توانــد نتــايج قابــل تعمــيم تر مــيهــاي بيــش نمونــه
  .نمايد ارائه
شود كه بـراي    شود كه براي اينكه مشخص      مي  پيشنهاد. د

تركيبــي ير در تجــارت الكترونيكــي، روش غاتخــاذ راهبــرد
، از D-ANP,VIKORتاپسيس بهتر است و يا روش تركيبي 

يس و تحليـل حـساسيت      هاي تحليل حساسيت تاپـس     روش
  . شود ويكور استفاده
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