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  مقدمه. 1
 .است بوده هستی نظام پذیرناجدایی جزء همواره زندگی مختلف ابعاد در نوآوري و تحول تغییر،

 دنیاي .است داده قرار تأثیر تحت را بشر زندگی هايجنبه تمام نوین هايپدیده و این نوآوریها
 امان نمانده در تغییر و نوآوري موج از و است بشر زندگی از جزئی نیز اقتصاد و کار و کسب
نوآوري  و تغییر از را يتأثیرپذیر بیشترین که هاییزمینه گفت بتوان جرأت به شاید .است
   .دارند قرار اقتصاد و کار و کسب حوزة در داشته

 عنوان به سازمانها که است اهمیت حائز جهت آن از کار و کسب بخش در تغییر و نوآوري
 فعالیتهاي انجام و اولیه مواد تأمین کار، نیروي داشتن اختیار در لحاظ به بنگاههاي اقتصادي،

 در موجود شرکتهاي و بنگاهها. آورنددرمی گردش به را خدمات و چرخهاي صنعت تولیدي
 و حفظ محدود، منابع کسب براي جهانی سطح در حتی و هر کشور اقتصاد مختلف بخشهاي
   .کنندمی استفاده نوآوریهاي جدید از خود بازار سهم افزایش
ویژه  به اهشبکه کارگیري به وکار، کسب و تجارت در عرصۀ نوآوریها جدیدترین از یکی
مربوط  هايهزینه اقتصادي، و تجاري فعالیتهاي در رایانه کارگیري به ابتداي در. است اینترنت
 توان از که معدودي شرکتهاي فقط بنابراین داشت، وجود متعددي مشکلات و بود بالا بسیار

 تیجهن در و زمان مرور به. کردندمی استفاده فناوري این از بودند برخوردار مالی مناسبی
 چشمگیر کاهش حوزه این در جدید، اختراعهاي و پیشرفتها بر علاوه علوم رایانه پیشرفت
 باعث دیگر سوي از آن از ناشی متعدد مزایاي و سو یک از این فناوري کارگیري به هايهزینه
    1.نکند استفاده فناوري این از که یافت شرکتی بندرت بتوان حاضر حال در که شده

 است حاکم ایران نیز و دنیا سطح در سازمانها از بسیاري بر امروز که رایطیش تردید بدون
 گرایش .هستند رو روبه متعددي چالشهاي با سازمانها امروزه .است یافته گذشته با تفاوت شگرفی

 اینترنت، از روزافزون استفاده گرایی، مشتري فناورانه، تحولات و تغییر شدن، سمت جهانی به
  .است داده افزایش را سازمانها بین رقابت تنوع و شدت این نظیر عواملی و رنتیبازاریابی اینت

 ایجاد روش به صنایع، از بسیاري در شرکتها براي بازاریابی اینترنتی و اینترنت واقع، در
 تبدیل الکترونیکی فروش و خدمات و محصولات ارائۀ سهامداران، و مشتریان تعامل با و درآمد
   2.است شده

ستبافت ایران متأثر از ویژگیهاي برجستۀ فرهنگی و هنري، سالیانی است که اقتدار فرش د
المللی از دست داده و روند نزولی صادرات آن، به شکلی خود را به میزان زیادي در بازارهاي بین

این صنعت، یکی از توانمندترین صنایع کشور پس . چشمگیر بر اقتصاد کشور سایه گسترده است

_________________________________________________________  
1 Daneshjoo (2006) 
2 Kim et al. (2003)  
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روشیمی بوده که باوجود سیر نزولی میزان صادرات طی سالهاي اخیر، جایگاه خود از صنعت پت
جاي  1387را در رأس بهترین صادرکنندگان فرش سراسر دنیا حفظ کرده بود تا اینکه در سال 

صادرات فرش دستباف ایران در پنج سال گذشته . خود را به کشورهاي چین و هند سپرد
کشورهاي رقیب در مقایسه با فرش ایران و  ودن قیمت فرشنزولی داشته و پایین ب يروند

 ي رقیبرشد برخی از کشورها ةاز عوامل عمد هماهنگ بودن آن با سلایق بازارهاي جهانی نیز
 افزایش قیمتهاي داخلی در اثر رشد تورم واز سوي دیگر،  1.رود در بازارهاي جهانی به شمار می

جایگزین شدن سایر دلیل  جهانی فرش دستباف بهتجارت  کاهش حجم، ثیرات تورمأانتقال ت
نیز به کاهش صادرات  موکت، سنگ، پارکت و سایر زیراندازها پوشها از جمله فرش ماشینی، کف

 1385تا سال ایران  ،است شایان ذکر. فرش دستبافت ایران در سالهاي اخیر منجر شده است
ود، اما در سالهاي بعد جایگاه خود را در باول بازار جهانی را به خود اختصاص داده  ۀهمچنان رتب

  2.صدر جدول بهترین صادرکنندگان به کشورهاي چین و هند سپرد
یکی از نقاط ضعف صنعت فرش دستبافت کشور، ناآشنایی بازاریابان با فنون نوین بازاریابی 

شت که توان اذعان دابنابراین، می. الملل استاینترنتی، تجارت الکترونیکی و بازرگانی بین
در  3.استفاده از بازاریابی اینترنتی، بر عملکرد صادراتی صنعت فرش کشور، تأثیرگذار خواهد بود

کارگیري مدلی براي بازاریابی اینترنتی،  این پژوهش، سعی بر آن است که با ارائه تعاریف و به
فازي  TOPSISکارگیري تکنیک  مهمترین ابعاد این متغیر در صنعت فرش دستبافت کشور با به

  . مشخص شوند
  

  مبانی نظري . 2
 7شبکه بازاریابی 6الکترونیکی، بازاریابی 5وبی، بازاریابی 4اینترنتی، بازاریابی قبیل از هاییواژة
 و ایجاد از است عبارت اینترنتی بازاریابی. شودمی مشاهده الکترونیکی تجارت ادبیات در وفور به

 خدمات و محصولات مبادله، براي تسهیل بهنگام ايفعالیته طریق از مشتریان، با روابط حفظ
 بازاریابی واژة دیگري تعریف در 8.سازدمی برآورده را معامله طرفین اهداف که طوري به

_________________________________________________________  
1 Almasi et al. (2010b) 
2 Saeedi (2009) 
3 Almasi et al. (2010a) 
4 Internet Marketing 
5 Web Marketing 
6 Electronic Marketing 
7 Network Marketing 
8 Mohammed et al. (2002) 
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 فناوري از استفاده طریق از بازاریابی اهداف به رسیدن: است شده بیان گونه این الکترونیکی
  : شودالکترونیکی به سه مرحلۀ تقسیم می بازاریابی تکامل فرآیند 1.الکترونیکی ارتباطات

 یک عنوان به صرفاً گاه وب از الکترونیکی، بازاریابی از مرحلۀ این در 2:انتشار اطلاعات •
 را مرحلۀ این شرکتها هنوز هم اکثر. شودمی استفاده محض منبع اطلاعاتی یک
   .گذارندسر می پشت اینترنتی آغازین بازاریابی مرحلۀ عنوان به

 تثبیت اطلاعات انتشار مرحلۀ طی با شرکت اینترنتی حضور اینکه از بعد 3:مبادله •
 مهارتهاي به مرحلۀ این در. یابدمی ظهور بهنگام مبادلات یعنی مرحلۀ بعدي شد،
 براي موفق سیستم یک وجود مرحلۀ این نیاز پیش. است پیشرفته نیاز نویسی برنامه
   .است معاملات امنیت تأمین

 اینترنت فناوري قابلیتهاي و مزایا تمام انبوه کردن سفارشی :هانبو کردن سفارشی •
 و پیامها کردن سازگار به قادر که هاییسیستم ایجاد و اطلاعات جهت ذخیرة را

 به است ممکن کردن سفارشی .کندمی استفاده باشد، تک مشتریان تک براي خدمات
  4.انجام شود دستی یا خودکار صورت

این . یکی بازاریابی و دیگري فضاي مجازي: دو رکن تشکیل شده استبازاریابی اینترنتی از 
فضاي . فضا غالب و سوار بر مفهوك بازاریابی شده و گسترة جدیدي را حاصل نموده است

سازي بازاریابی مجدد را براي واسطه دوسویه با قابلیتهاي ذخیره مجازي نوعی ارتباط بی
  : شده است شناسایی زیر جزء پنج 6بهنگام یبازاریاب براي 5.دنبال دارد پاسخگویی به

 مشتریان آگاهی براي شده طراحی پیش از فعالیت نوع هر و تبلیغات شامل 7:ترفیع •
  . است شرکت از محصولات

 پست طریق از مشتریان با شرکت همزمان تماس از است عبارت 8:یکایک تماس •
  . پستی هايفهرست یا الکترونیکی و

  . معامله عمل وقوع و قیمت تعیین از ستا عبارت 9:معامله انجام •
_________________________________________________________  
1 Chaffey (2002)  
2 Information Publishing 
3 Transaction 
4 Dan and Dan (2001)  
5 Bagheri (2004) 
6 Online Marketing 
7 Promotion 
8 One-to-One Contact 
9 Closing 
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 ابزارهاي توسط عمدتاً که خدمت یا کالا وجه پرداخت از است عبارت :مبادله •
   .گیرد می دیجیتال صورت

 و سنتی توزیع سیستم طریق از خدمت یا کالا نقل و حمل یعنی 1:سفارش تأمین •
  2.دیجیتال توزیع یا کانال فیزیکی

سنتی بازاریابی و اعمال تغییرات اینترنتی بر آن و رویکرد کاملاً از میان رویکرد حفظ فرآیند 
دلیل عمدة این انتخاب، ویژگی درونی فرآیند . شودجدید اینترنتی، رویکرد اول پذیرفته می خاص و

عنوان پیش فرض و یا مبنا در نظر  فرآیند، هیچ فناوري و یا محیط خاصی به در این. سنتی است
گانه چهار هايفرآیند فقط صحبت از در نظر گرفتن و شناسایی محیط یندر ا. گرفته نشده است

است که حتی تغییر مداوم محیط و فناوري بدیهی . است هاي درونی شدهبیرونی و شناسایی محیط
با تغییر هربارة محیط، فرآیند جدیدي جایگزین  بنابراین، لازم نیست. کاهداز اعتبار این فرآیند نمی

  . فرآیند بازاریابی اینترنتی در شکل زیر نشان داده شده است). 1384شکرریز، (شود 
  

 فرآیند بازاریابی اینترنتی. 1شکل 

  
  
  
  
  
  

  
استفاده از اینترنت در فعالیتهاي مرتبط با  - 1بازاریابی اینترنتی از طریق فعالیتهایی نظیر 

فاده از اینترنت در تحقیقات است -3هاي توزیع، استفاده از اینترنت در رابطه با کانال -2مشتري، 
 دسترسهایی نظیر تأمین منابع از خارج، کاهش سطح مدیریت میانی، بازاریابی با راهبرد

و تخصصی  لا که قبلاً در بازار موجود نبودشرکتهاي کوچک و متوسط به خدمات و کیفیت با
ادرات شرکتهاي به توسعۀ ص 3شدن شرکتهاي متوسط و دورافتاده در بازارهاي پرت و دورافتاده

   4.کندفعال در کشورهاي جهان سوم کمک می
_________________________________________________________  
1 Fulfillment 
2 Shire Khidaei (2006) 
3 Nich Markets 
4 Lawrence (2000) 

راهبرد 
 سازمان
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 خریداران به فرش دستبافت ایران مورد در ايگسترده اطلاعات تواندمی سواینترنت از یک
 از توانمی دیگر، سوي از شود، وجو جست هزینۀ در رقابتی مزیت ایجاد سبب و کند عرضه
 و کرد استفاده جدید و مشابه مانند گلیم و جاجیم محصولات ارائۀ براي ابزاري عنوان به اینترنت

 تحقق را و استفاده از طرحها و نقشهاي نوین بهتر طراحی لازم، اطلاعات سریع آوري جمع با
 کنندگانعرضه قیمتهاي مقایسۀ در مشتریان توانایی که است یادآوري کرد لازم همچنین. داد

 سبب )مانند کشور چین( کندمی عرضه بهنگام صورت را به خود محصولات مختلف که
   .شودمی قیمتهاي فرش در کشورهاي مختلف استانداردشدن
کننده مصرف با مستقیم ارتباط برقراري جهت تولیدکننده براي را ايهزینهکم روش اینترنت

 پایگاه به رجوع و اینترنت از استفاده با سازمانها و نهادهاي مرتبط با صنعت فرش .کندمی ایجاد
فرشهایی مطابق با نیازها و سلایق مشتریان مختلف از نظر نقش، رنگ و  توانندمی خود هايهداد

 دارد که مشخصات خاصی دلیل به اینترنت. اندازه طراحی نمایند و در اختیار آنان قرار دهند
   1.است شده بازاریابی مدل ارتباطات تغییر سبب

زاریابی، تبلیغات و تحقیقات بازاریابی افزایش دانش موجود در جهت افزایش فعالیتهاي با
اینترنتی، براي رقابت با صادرکنندگان اینترنتی نیز، به توسعۀ بازارهاي فعلی و رسوخ در 

  . بازارهاي جدید خواهد انجامید
  

  پیشینۀ پژوهش . 3
طراحی مدل آمیخته بازاریابی اینترنتی با رویکرد «عنوان  اي تحت در مطالعه) 2004(باقري 
آوري اطلاعات، نام تجاري، محصول، توزیع و قیمت براي ، مدلی شامل ارتباطات، جمع»فازي

سلول حاصل از تقاطع چهار مرحله چرخۀ بلوغ  12براي . آمیخته بازاریابی اینترنتی ارائه داد
آمیخته متفاوت تجویز شد که بیانگر  10فاز پایین، متوسط و بالاي بلوغ مشتري،  3محصول و 

شدن در هاي خاصه برگرفته از ویژگی تعامل ارتباطی و شخصیي متفاوت آمیختهوجود ترکیبها
  2.اینترنت است
را بر آمیخته بازاریابی » کاربران اینترنت«و » زیرساختار فنی«تأثیر عوامل ) 2005(شکرریز 

نتایج حاصل . شاخص براي دو ویژگی مربوط معرفی کرد 10وي . اینترنتی در ایران بررسی کرد
ر رابطۀ معنادار میان جنسیت، درآمد، سرعت دسترس، مرورگر مورد استفاده، شیوة بیانگ

  3.بازاریابی، نحوة پرداخت و تحصیلات با تعداد دفعات خرید است

_________________________________________________________  
1 Almasi et al. (2009c) 
2 Bagheri  
3 Shekarriz  
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نقش بازاریابی اینترنتی بر عملکرد صادراتی صنعت فرش را بررسی کرد که ) 2008(حضرتی 
ابی اینترنتی و ابعاد آن بر افزایش صادرات صنعت نتایج حاصل بیانگر تأثیر مثبت و معنادار بازاری

  1.فرش دستبافت بود
  

  مدل مفهومی . 4
مدل مفهومی پژوهش شامل بازاریابی اینترنتی، معیارها و زیرمعیارهاي آن را نشان  1جدول 
استفاده از اینترنت در فعالیتهاي «در این تحقیق، براي بازاریابی اینترنتی سه بعد اصلی . دهدمی
استفاده از اینترنت «و » استفاده از اینترنت در رابطه با تحقیقات بازاریابی«، »وط به مشتريمرب

  . زیرمعیار در نظر گرفته شده است 15و » هاي توزیعدر رابطه با کانال
  

 2معیارها اصلی و زیرمعیارهاي بازاریابی اینترنتی. 1جدول 

  شاخصها  متغیرها

مربوط به  استفاده از اینترنت در فعالیتهاي
  مشتري

  ترفیعات
  ها گاه مجلات اینترنتی و وب
  بنرهاي تبلیغاتی

  پاسخگویی به سؤالهاي مشتري
  متعهد نمودن مشتري به خرید محصول

  خدمات پس از فروش
  برخطامکان سفارش 

  آگاهی از وضعیت رقبا

استفاده از اینترنت در رابطه با تحقیقات 
  بازاریابی

  مشتریان، رقبا و صنعت اطلاع در مورد
  دریافت نظرها و پیشنهادها

  گاه تعداد بازدیدها و استفاده از اطلاعات بازدیدکنندگان وب

  هاي توزیعاستفاده از اینترنت در رابطه با کانال

  فروشندگان به اطلاعات برخطدسترس 
  اطلاعات برخطانتقال 

  کنندگانقطعات از عرضه برخطخرید 
  کنندگانتوزیع رخطبپشتیبانی 

  

_________________________________________________________  
1 Osat Hazrati  
2 Deschamps (2002) 
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  تحقیق  روش. 5
ها، پژوهشی توصیفی ـ پیمایشی و از نظر اهداف، پژوهشی پژوهش حاضر از لحاظ گردآوري داده

آوري اطلاعات در زمینۀ ادبیات پژوهش، از روش همچنین براي جمع. شودکاربردي محسوب می
ها نیز از براي تحلیل داده. ودش ها از پرسشنامه استفاده میاي براي گردآوري دادهکتابخانه
  . شود فازي استفاده می TOPSISتکنیک 

نفر از مدیران اتاق بازرگانی استان قم و مرکز ملی فرش هستند  67جامعه آماري نیز شامل 
  . گیري استفاده نشدکه با توجه به این حجم، از روش نمونه

منظور، پرسشنامه میان  ینبد. براي سنجش روایی پرسشنامه از روایی محتوا استفاده شد
درکاران رشتۀ مدیریت و آشنا به حوزة بازرگانی توزیع، و نظرهاي  جمعی از استادان و دست
ها نیز از تکنیک آلفاي کرانباخ، استفاده براي تعیین پایایی پرسشنامه. اصلاحی آنان اعمال شد

  :این مقدار براي متغیرها در جدول زیر ارائه شده است. شد
  

 دار آلفاي کرانباخ براي متغیرهاي پژوهشمق .2جدول 

  آلفاي کرانباخ  متغیرها  ردیف
  76/0  بازاریابی اینترنتی  1

  74/0  استفاده از اینترنت در فعالیتهاي مربوط به مشتري  2
  79/0  هاي توزیع استفاده از اینترنت در رابطه با کانال  3

  77/0  ی استفاده از اینترنت در رابطه با تحقیقات بازاریاب  4

  
  فازي TOPSISروش . 1- 5

عنوان یکی از روشهاي به ،)TOPSIS( آل مثبتحل ایدهبندي با توجه به شباهت با راهرتبهروش 
بر اساس  وتوسعۀ داده شد  MCDMل ئراي حل مسابشناخته شده است که  1MCDMکلاسیک 
آل اهترین فاصله از ایدهانتخاب شده باید داراي کوت هايگزینه. بودشکل گرفته آل تعیین ایده
گیري به کمک مراحل تصمیم 2.دنآل منفی باشبیشترین فاصله از ایده ،دیگر سويمثبت و از 

 : شرح زیر استفازي به TOPSISتکنیک 
  ؛w~j اوزان دست آوردن بردار به -1مرحلۀ 

_________________________________________________________  
1 Multi Criteria Decision Making (MCDM) 
2 Hwang and Yoon (1981) 
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که  هاگزینه در رابطه با گانسنجی خبردست آمده از نظر نرمال کردن ماتریس به -2 مرحلۀ
   :است شرح زیر ماتریس جدیدي به

)1(  
ij m n

R r
×

 =  
% %

  
}..., ,1{ nB }1, ,...{ و) 2رابطۀ ( مربوط به شاخصهایی که در رابطه با سود است⊇ nC ⊆ 

  .)3رابطۀ ( مربوط به شاخصهایی که در رابطه با هزینه است
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j j j j
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  :شودمی 4رابطۀ دهی شده به شکل ماتریس وزن ،بنابراین -3 مرحلۀ
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  :شودمحاسبه می 9و  8هاي  با رابطه و منفی آل مثبتاز ایده گزینههر  ۀفاصل

)8(  mvvdd
n

j
jiji  ..., 1,i ),~,~(

1

** == ∑
=  

)9(  mvvdd
n

j
jiji  ..., 1,i ),~,~(

1
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  ):10رابطۀ ( بنديال و رتبهنسبی به ایده نزدیکی ۀمحاسب -6مرحلۀ 

)10       (                                                                               
+−

−

+
=

ii

i
i dd

dCc       

  
  هاي پژوهشتحلیل یافته. 6

نفر از مدیران اتاق بازرگانی استان قم و مرکز ملی فرش بودند که  67جامعه آماري شامل 
  . شودشناختی آنان در جدول زیر مشاهده میتفکیک خصوصیات جمعیت

  
 شناختی پاسخگویانبررسی خصوصیات جمعیت. 3جدول 

  درصد فراوانی نسبی  فراوانی  معیار تفکیک  شناختیخصوصیات جمعیت

  سن
 43  29 سال 30تا  20بین   
 42 28 سال 40تا  31بین   

 15 10 سال 40بیش از 

  جنسیت
 37  25 زن
 63  42 مرد

  سطح تحصیلات

 9   6  ترکاردانی و پایین
 58       39     کارشناسی

 30 20    کارشناسی ارشد  
 3   2    دکتري   

  سابقه خدمت

 42  28 سال 5کمتر از   
 30 20 سال 10تا  5ن بی     
 24 16 سال 20تا  10بین     

 4 3  سال  20بیشتر از   
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  بندي عوامل با استفاده از تکنیک تاپسیس فازياولویت •
صورت  ها معمولاً به، دادهناپذیر دلیل وجود اطلاعات ناقص یا اطلاعات دسترس هدر دنیاي واقعی ب
روش از تا  ، در این مقاله سعی شده استبنابراین. دانصورت فازي اغلب به بلکه ؛قطعی نیستند

TOPSIS بندي عوامل مؤثر بر بازاریابی اینترنتی استفاده شودمنظور اولویتبه ،هاي فازيداده با .
   1.نشان داده شده است 4مقبولیت هر یک از عوامل در جدول  مقادیر فازي متغیرهاي زبانی براي

  
  عیین وزن هریک از معیارهامتغیرهاي زبانی براي ت .4جدول 

  )0، 0، 1، 2( خیلی کم
)1، 2،2، 3( کم

)2، 3، 4، 5( کمتر از متوسط
)4، 5، 5، 6( متوسط

)5، 6، 7، 8( بیشتر از متوسط
)7، 8، 8، 9( زیاد

)8، 9، 10، 10( خیلی زیاد

  
گذار بر بازاریابی بندي عوامل تأثیرگیري و اوزان فازي حاصل از اولویتماتریس تصمیم 5جدول 

آل مثبت و  هر گزینه از ایده فاصلۀ di- و  di+دهد، که فازي را نشان می TOPSISاینترنتی با تکنیک 
کار گرفته شده  به di- و  di+بندي این عوامل با توجه به براي رتبه Cciآل منفی است و شاخص ایده

  . دهد آن عامل نشان میبیشتر باشد، اولویت بالاتري را براي  Cciاست؛ هرچه مقدار 
  

  گیري و اوزان فازيماتریس تصیم. 5 جدول
استفاده از اینترنت در 

با تحقیقات رابطه 
  بازاریابی

استفاده از اینترنت در 
  هاي توزیعرابطه با کانال

  استفاده از اینترنت در
فعالیتهاي مربوط به 

  مشتري
  شاخصها

  ترفیعات  )8،9،10،10(  )8،9،10،10(  )4،5،5،6(
  تبلیغات  )0،0،1،2( )2،3،4،5( )2،3،4،5(
  پاسخگویی به سؤالات مشتري  )5،6،7،8(  )5،6،7،8( )2،3،4،5(
  متعهد نمودن مشتري به خرید محصول )2،3،4،5(  )4،5،5،6(  )0،0،1،2(
  خدمات پس از فروش  )0،0،1،2(  )1،2،2،3(  )4،5،5،6(
  برخطامکان سفارش   )7،8،8،9(  )7،8،8،9(  )7،8،8،9(

_________________________________________________________  
1 Chen (2000) 
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  گیري و اوزان فازيماتریس تصیم. 5 جدولدامه ا
استفاده از اینترنت در 

با تحقیقات رابطه 
  بازاریابی

استفاده از اینترنت در 
  هاي توزیعرابطه با کانال

  استفاده از اینترنت در
فعالیتهاي مربوط به 

  مشتري
  شاخصها

  آگاهی از وضعیت رقبا  )8،9،10،10( )7،8،8،9(  )5،6،7،8(
  فروشندگان به اطلاعات برخطدسترس  )2،3،4،5(  )7،8،8،9(  )0،0،1،2(
  اطلاعات برخطانتقال   )5،6،7،8(  )8،9،10،10(  )4،5،5،6(
  کنندگانقطعات از عرضه برخطخرید  )2،3،4،5( )2،3،4،5(  )7،8،8،9(
  کنندگانتوزیع برخطپشتیبانی   )0،0،1،2( )2،3،4،5(  )7،8،8،9(
  اطلاعات در مورد مشتریان، رقبا و صنعت  )7،8،8،9(  )7،8،8،9(  )0،0،1،2(
  دریافت نظرها و پیشنهادها  )7،8،8،9(  )7،8،8،9(  )7،8،8،9(
  گاه استفاده از اطلاعات بازدیدکنندگان وب  )5،6،7،8(  )8،9،10،10(  )8،9،10،10(

  هاتعداد بازدیدها و کلیک  )0،0،1،2(  )4،5،5،6(  )5،6،7،8(
  هاکوکی )2،3،4،5( )2،3،4،5(  )0،0،1،2(

  
  : شودمشاهده می 6ماتریس نرمال شده وزنی فازي نیز در جدول 

  
 ماتریس نرمال شده وزنی فازي. 6جدول 

استفاده از اینترنت در   متغیرها
  فعالیتهاي مربوط به مشتري

  استفاده از اینترنت در رابطه
  هاي توزیعبا کانال 

  استفاده از اینترنت در رابطه 
  بیبا تحقیقات بازاریا

1 64/0 81/0 1 1 56/0 72/0 8/0 9/0 16/0 25/0 25/0 36/0 

2 0 0 1/0 2/0 14/0 24/0 32/0 45/0 08/0 15/0 2/0 3/0 

3 4/0 54/0 7/0 8/0 28/0 48/0 56/0 0.72 08/0 15/0 2/0 3/0 

4 16/0 27/0 4/0 5/0 35/0 4/0 4/0 54/0 0 0 05/0 12/0 

5 0 0 1/0 2/0 07/0 16/0 26/0 27/0 16/0 25/0 25/0 36/0 

6 56/0 72/0 8/0 9/0 49/0 64/0 64/0 81/0 28/0 4/0 4/0 54/0 

7 64/0 81/0 1 1 49/0 64/0 64/0 81/0 2/0 3/0 35/0 48/0 

8 16/0 27/0 4/0 5/0 49/0 64/0 64/0 81/0 0 0 05/0 12/0 

9 4/0 54/0 7/0 8/0 56/0 72/0 8/0 9/0 16/0 25/0 25/0 36/0 

10 16/0 27/0 4/0 5/0 14/0 24/0 32/0 45/0 28/0 4/0 4/0 54/0 

11 0 0 1/0 2/0 14/0 24/0 32/0 45/0 28/0 4/0 4/0 54/0 

12 16/0 27/0 4/0 5/0 49/0 64/0 64/0 81/0 0 0 05/0 12/0 

13 56/0 72/0 8/0 9/0 49/0 64/0 64/0 81/0 28/0 4/0 4/0 54/0 

14 4/0 54/0 7/0 8/0 56/0 72/0 8/0 9/0 32/0 45/0 5/0 6/0 

15 0 0 1/0 2/0 28/0 4/0 4/0 54/0 2/0 3/0 35/0 48/0 

16 16/0 27/0 4/0 5/0 14/0 24/0 32/0 45/0 0 0 05/0 12/0 
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  :شودبندي اجزاء نیز در جدول زیر مشاهده میماتریس نهایی اولویت
  

 یی متغیرهاآل مثبت، منفی، ضریب نزدیکی و رتبه نها مجموع نقاط ایده. 7 جدول

درجه : Cc  رتبه
  نزدیکی

Di
-  Di

  هاگزینه +
  ترفیعات  9207/3 8954/1 3258/0  5
  تبلیغات 4715/0 6201/0 1218/0  15
  پاسخگویی به سؤالات مشتري 7313/0 3723/0 2688/0  7
  متعهد نمودن مشتري به خرید مصول 2606/4 8368/0 1648/0  12
  فروش خدمات پس از  5150/4 5560/0 1096/0  16
  برخطامکان سفارش  2584/3 8255/1 3590/0  3
  آگاهی از وضعیت رقبا 2512/3 8777/1 3661/0  1
  فروشندگان به اطلاعات برخطدسترس  0111/4 0764/1 2115/0  9
  اطلاعات برخطانتقال  4508/3 6487/1 3233/0  6
  کنندگان قطعات از عرضه  برخطخرید 0033/4 0809/1 2126/0  8
  کنندگانتوزیع برخطپشتیبانی  2522/4 8362/0 1643/0  13
  اطلاعات در مورد شتریان، رقبا و صنعت 0111/4 0764/0 2115/0  9
  دریافت نظرها و پیشنهادها 2584/3 8255/1 3590/0  3
  گاه استفاده از اطلاعات بازدیدکنندگان وب 2444/3 8623/1 3646/0  2
  هاو کلیک تعداد بازدیدها 2058/4 8745/0 1721/0  11
  هاکوکی 3600/4 7306/0 1435/0  14

  
استفاده از «، »آگاهی از وضعیت رقبا«شود متغیرهاي مشاهده می 7که در جدول  طور همان

امکان سفارش «در کنار » دریافت نظرها و پیشنهادها«و » گاه اطلاعات بازدیدکنندگان وب
ر بودند و در میان معیارهاي اصلی از اهمیت بیشتري نسبت به سایر متغیرها برخوردا» برخط
استفاده از «، 71625/0با وزن » استفاده از اینترنت در فعالیتهاي مربوط به مشتریان«نیز، 

استفاده از اینترنت در رابطه با «و  251/1با وزن » اینترنت در رابطه با تحقیقات بازاریابی
  . عیارها انتخاب شدندعنوان مهمترین زیرم ، به91183/0با وزن » هاي توزیع کانال

  
  گیري و پیشنهادها نتیجه. 7

پذیري صنعت فرش کشور کارگیري بازاریابی اینترنتی بر رقابت در پژوهش حاضر، نقش به
بازاریابی اینترنتی شامل استفاده از «مدل مفهومی پژوهش دربرگیرندة سه جزء . بررسی شد

و » هاي توزیعز اینترنت در رابطه با کانالاستفاده ا«، »اینترنت در فعالیتهاي مرتبط با مشتري
  . معیار بود زیر 15و » استفاده از اینترنت در رابطه با تحقیقات بازاریابی«



باد امیر و سعیده زنده سعیدي، نیما، نوروزنژاد درزي نقیبی،    182

بندي شدند که در نهایت فازي رتبه TOPSISکارگیري تکنیک  اجزاي بازاریابی اینترنتی با به
دریافت نظرها و «و » گاه استفاده از اطلاعات بازدیدکنندگان وب«، »آگاهی از وضعیت رقبا«

از اهمیت بیشتري نسبت به سایر متغیرها » برخطامکان سفارش «در کنار » پیشنهادها
در رتبه سوم با نتیجه حاصل از » برخطامکان سفارش «قرار گرفتن عامل . برخوردار بودند

  . سازگاري دارد) 2011(پژوهش الماسی و همکاران 
استفاده از اینترنت در رابطه با تحقیقات «ترنتی نیز، در میان ابعاد اصلی بازاریابی این

استفاده از «کارگیري آزمون میانگین،  بابه. به عنوان مهمترین بعد اصلی انتخاب شد» بازاریابی
توان به بنابراین، می. ، در سطح پایینی جاي گرفت»اینترنت در فعالیتهاي مربوط به مشتریان

نمود با تمرکز بر شناسایی نیازهاي مشتریان در هر درکاران صنعت فرش، پیشنهاد ان دست
منطقۀ جغرافیایی، تولید محصول مطابق سلایق آنان و تمرکز بر نوآوري و تأمین نیازها و سلایق 
خاص آنان در هر منطقه براي دستیابی به بازارهاي جدید در سطح جهانی، در جهت استفاده 

تأیید فرضیۀ دوم نیز . به مشتریان گام بردارند بیشتر و بهتر از اینترنت در فعالیتهاي مربوط
پذیري صنعت  هاي توزیع، بر رقابتحاکی از آن است که استفاده از اینترنت در رابطه با کانال

بنابراین، پیشنهادهایی همچون تحقیقات گسترده بازاریابی جهت یافتن . فرش تأثیرگذار است
  . توان در جهت این فرضیه پیشنهاد کردمی ترین نقاط براي توزیع و پخش محصولات رامناسب

استفاده از اینترنت در فعالیتهاي مربوط به تحقیقات بازاریابی نیز در سطح نامطلوبی جاي 
توان پیشنهاد بنابراین، در مورد مؤثر بودن اینترنت در رابطه با تحقیقات بازاریابی نیز می. گرفت

اسایی رقباي اینترنتی و نقاط قوتشان، نمود که تحقیقات وسیع بازاریابی در خصوص شن
شان، یافتن مشتریان هدف و همچنین فراهم آوردن هاي بازاریابیسازي برنامه چگونگی پیاده

گیري از فناوریهاي اطلاعاتی در جهت بازاریابی و تبلیغات براي گسترش بستر مناسب براي بهره
تواند راهگشاي مشکلات حد زیادي می فعالیتهاي بازاریابی و تبلیغات در بازارهاي جهانی، تا

  . ایجاد شده صنعت فرش کشور شود و گره از مشکلات کور این صنعت باز کند
دست آمده بیانگر اهمیت بالاي بعد استفاده از اینترنت در رابطه با تحقیقات  نتایج به
هان، ضعیف این بدان معناست که تحقیقات بازاریابی این صنعت در اقصا نقاط ج. بازاریابی است

بنابراین، ضعف در . گذاري، بیشترین توجه باید متمرکز این بعد شودبوده و در صورت سرمایه
توان یکی از دلایل نزول طولانی مدت میزان صادرات فرش در سالهاي اخیر  این بعد را می

  . دانست
بت به قوت کمتري نس» استفاده از اینترنت در فعالیتهاي مربوط به مشتریان«همچنین بعد 
، »رضایت بالاي مشتریان از فرشهاي ایرانی«توان نتیجه چنین امري را می. دو بعد دیگر دارد

فرد  مطلوب و مورد پسند بودن طرحها و نقشهاي منحصربه«و » دوام، زیبایی و کیفیت بالا«
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 درکاران را از توجه بیشتر به سلایق و نیازهاي مشتریان در هر منطقه دانست که دست» ایرانی
  . جغرافیایی غافل ساخته است

کارگیري تجارت الکترونیکی،  توان امیدوار بود با بهدست آمده می در نهایت، با توجه به نتایج به
بازاریابی اینترنتی و آشناسازي تجار با این فنون، توان رقابتی این صنعت را بهبود بخشید و 

  . پس از چند سال فراهم آوردموجبات صعود مجدد به رأس جدول برترین صادرکنندگان را 
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