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. مقدمه1  

يی و اتخاذ راهبردها یطراح یازمندشرکتها ن ی،امروز یرمتغ یارو بس ياپو یچیده،پ یطدر مح     
 یطی تنهامح یندر چن يرارساند؛ ز ياریکه بتواند آنها را در بهبود روزافزون عملکردشان  هستند
پويای  و یرمتغ يطه از گردونه رقابت جا نمانند و خود را با شراقادر به بقا هستند ک يیها شرکت

های  یتدر فعال یریچشمگ ییراترو، تغ ین(. ازهم2016همگام سازند )کفچه،  یبازار رقابت
 يابیرا گسترش داده است. مفهوم بازار ينآنلا يابیبازار یبه وجود آورده و فضا یسنت يابیبازار

 است یازهایخواسته ها و ن ینفراهم نمودن مبادلات، با هدف تأم یکار با بازارها برا یمعن به
 به ينآنلا يابیبازار يعنیو نوع مدرن آن  يابیراستا بازار ین(. در هم2011ياری، و  زاده یم)ابراه
وکارها،  از کسب یاریآن توسط بس يایو مزا شده يلوکار تبد در کسب يرناپذ اجتناب یروند

ک ، ینیشده است )بات بهتر شناخته يجباهدف کسب نتا شان، یداقتصا یتتوجه به فعال بدون
و تولیدکنندگانِ  ها شرکتکانالی جديد برای فروش که برای  عنوان بهامروزه اينترنت  (.2015

، بدين ترتیب که ابتدا با حذف مرزهای جغرافیايی، شود یمکالا پتانسیل بالايی دارد، شناخته 
ی کالا، ساز یتجارابتدای فرآيند تولید تا مرحله توزيع و  بازارها را گسترش داده و سپس از

، "فضای مجازی"جديد در  وکار کسب؛ همچنین از طريق روش دهد یمرا کاهش  ها واسطه
و  کنندگان نیتأمبازار جهانی را تغییر داده و زمان و فاصله معاملات تجاری بین 

 است شده باعث اينترنت ظهور(. 2015را کاهش داده است )ايبرا و همکاران،  کنندگان مصرف

 های سايت وبباشند، بعلاوه،  مشتريان از بیشتری تعدادپاسخگوی  کوچک کارهای و کسب که

 نیز کوچک های شرکت به ،آنلاين فروشی خرده های هزينه يا فنی تخصصضمن کاهش  ويژه

 اين از يکیدسترسی داشته باشند.  به بازاريابی آنلاين که با سهولت بیشتری دهند می اجازه

 بهتأسیس شده و  2005است که در سال  آنلاين تجارت، تخصصی های سايت  وب

دهد که با  اين امکان را می شخصیو  ساز دست محصولات در متخصص کوچک های شرکت
 سودآوری حفظو  مشتريان جذب انبوه برای فرصتی، پايگاه يک قراردادن محصولات خود در

تأثیر گذاشته  وکار کسبی ها راهدرواقع، اينترنت بر . (2018به دست آورند )چارچ و ريچل، 
ی وکارها کسبتا  اند کردهی اخیر، بسیاری از کارآفرينان تلاش ها سالکه در  طوری است، به

ارد، سیستم خريد آنلاين است که از ی کنند. يکی از اين موانداز راهای  آنلاين جديد و خلاقانه
است  شده شناختههای آنلاين وکار کسبو سودآورترين  نيتر موفقيکی از  عنوان به 2008سال 

بنابراين رشد انبوهی از بازارهای آنلاين موجب تغییرات بسیاری . (2011)اردوگماس و سیکب، 
ه اهمیت نسبی بازاريابی گرچ. (2008)فروهاتا و همکاران، در شیوه تجارت سنتی شده است 

آنلاين برای يک سازمان تا حد زيادی بستگی به ماهیت محصولات و خدمات آن و رفتار 
 ها، در ده سال آن دارد، اما تغییرات چشمگیری در استفاده از رسانه موردنظرخريد مخاطبان 
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رای همه است که خود به معنی اهمیت اينترنت ب داده رخی ديجیتال ها رسانهگذشته به سمت 
و در حال  ایاز بازار تجارت امروز دن یبخش مهمتوان گفت که بازاريابی آنلاين  می .اقشار است

نسبت  کنندگان مصرفبازارهای آنلاين، خريد  توجه قابلعلیرغم افزايش  رشد روزافزون است.
 ساير با مقايسه در(. از آنجاکه 2012، کمتر بوده است )لیم و تینگ، شده ینیب شیپبه میزان 

 از ای عمده بخشتواند  بازار آنلاين می ،غیرهو  نمايشگاه، پوستر، بنر مانند تبلیغاتی های رسانه

ه شود ک ، بنابراين اين ضرورت احساس میدهد پوشش را المللی بینو  ملی، محلی مشتريان
و از اين  نمايد عرضه بازار به را خود محصولاتبه وسیله بازار آنلاين  دستی صنايعحوزه 

 گذاری نسبتاً کم( شود کسب درآمد بیشتر صاحبان صنعت )در مقابل سرمايه طريق بتواند سبب
 قابلیتاست که   یارزشمند مل یها هياز سرما یکي یدست عيصنابازار (. 2014)کومار و راجو، 

و  ی، مردم بومیدست عيهنرمندان صنا اکثردارد.  بالايی در آن وجود یو اقتصاد ینيفرآکار
داخلی و خارجی  یرقابت یهستند که فارغ از فضا یشگاهدان لاتیبدون تحص یافراد
 یها کارگاه زیموارد ن یخ. در برکنند یم دیتول یصورت سنت بهی، کالاهای خود را دست عيصنا
 یدر حال نيا شوند؛ یم یلتعط ی،اقتصادرفه نبود تقاضا و نداشتن ص یلدل به ی کوچکدیتول

را لازم  تی، ظرفآن یو کارکردها هويتت و تنوع، اصال لیلد به رانيا یدست عياست که صنا
و )اسماعیلی  شودتبديل  یو مل یداخل دیاز منابع ارزشمند تول یکيبه  تواند یدارد و م ایاحبرای 

فن  یهمچون سادگ يیايبه دلیل برخوردار بودن از مزا یدست عيصنا عبارتی، به(. 2017ی، بیحب
بیش از  ،سطح اشتغال و... شير آن در افزاوسیع، همچنین تأثی یو عدم احتیاج به آموزش فن

 یريو عشا يیتوسعه و پیشرفت، به خصوص در مناطق روستا یبرا گريد یهر فعالیت اقتصاد
به عنوان  یمناطق کشور حت یا به عنوان دومین منبع درآمد و در پاره تواند یدارد و م رونق

های صنايع  اينترنت، شرکتظهور  (.2017)خسروی، عامل کار و درآمد محسوب شود ني مهمتر
 و ی رقابت کنندالملل نیبو کارآمد در بازارهای داخلی و  مؤثر طور بهکه  سازد یمدستی را قادر 

به اين  توانند یمی اينترنت و تجارت آنلاين ها یفناوراست که  شده شناختهواقعیت  کي  نيا
تحولات و تغییرات . (2012محصولاتشان کمک زيادی کنند )تیلور و اوس،  درفروش ها شرکت

يی شده است که در وکارها کسباجتماعی، سیاسی، فرهنگی، مالی و تکنولوژيکی سبب تحول 
و رقابت شديد تهديدی برای بازاريابی  شدن یجهان، بنابراين، ندنک یممحیط جهانی رقابت 
ريابی کارگیری آن در بازا ی است. در همین راستا، اينترنت و بهدست عيصنامحصولات محلی و 

ی را برای توجه قابلمزايای  تواند یمی نبايد ناديده گرفته شود، زيرا دست عيصنامحصولات 
نقش مهمی در  تواند یماينترنت در اينجا  .اين نوع کالاها ارائه دهد دکنندهیتولی ها شرکت

ن بازرگانا(. 2013ی داشته باشد )اروگلو، دست عيصنای وکارها کسبارائه محصولات سازندگان و 
. گردند ینم محصولات خود در يک نقطه  در دنیا ديگر به دنبال عرضه یدست عيموفق صنا
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بنابراين پس از تولید محصولات، ضرورت دارد نسبت به بازاريابی جهت فروش نیز اقدام شود 
های آنلاين صنايع دستی محصولات را با کمترين  توان از طريق فروشگاه که در اين زمینه می

مکانی بزرگ و  گردد یاستفاده از ابزارهای الکترونیکی باعث من به فروش رساند. هزينه و زما
ايجاد گردد که در بعد حقیقی نیاز  یدست عيساز فعالین صنا مجازی برای ارائه محصولات دست

صورت  اين مکان مجازی قادر است به بسیار دارد. یها نهيبزرگ با هز یبه نمايشگاه و فضاي
بسیاری از احتیاجات  انبوه، صرف هزينه و زمان به و بدون نیاز بسیار ساده و زيبا

 توان یمی در اقتصاد و ارزآوری دست عيصنابا توجه به اهمیت  د.نمايکنندگان را برآورده  مصرف
ی استان سیستان و بلوچستان برای حضور در عرصه دست عيصنابه اين نتیجه رسید که 

سیستان و بلوچستان باوجودآنکه  ی جديد دارد.ها یفناورده از ی و بازاريابی نیاز به استفاالملل نیب
های سنتی، حصیربافی و ... دارد،  بسیاری ازجمله سفال کلپورگان، انواع رودوزی یدست عيصنا

بازاريابی آنلاين و استفاده از اينترنت  ندارد. خود یدست عيبرای عرضه محصولات صنا یاما بازار
ی آن استان شود. لذا، مسأله پژوهش دست عيصناو رشد بازار باعث افزايش فروش  تواند یم

و عوامل بازدارنده بازاريابی آنلاين صنايع دستی است و به دنبال  ها شرانیپ حاضر شناسايی
ی استان دست عيصنابر بازاريابی آنلاين  مؤثرراهبردهای "پاسخگويی به اين سؤال است که 

 ؟"سیستان و بلوچستان کدامند
 

 نظری و پیشنه پژوهش . مبانی2

 شرکت و هم يک های یتاست که هم قابل يهدوسو يندیفرآ يابی،بازار بازاریابی آنلاین.

 خلق و ارائه ارزش يابی. از عوامل مهم در بازارگیرد یم بر را در يانمشتر های خواسته
مکاران، )رضوانی و ه است يدارپا یرقابت يتآوردن مز دست بالقوه و به يانبه مشتر فرد منحصربه

ی ها کانال(. در چند سال گذشته به لطف اينترنت، که يکی از جديدترين و قدرتمندترين 2017
 1994از سال  زیچ همهارتباطی است، بازاريابی آنلاين به طرز چشمگیری پیشرفت کرده است. 

توسعه و ساير اشکال تبلیغاتی آنلاين و  ها یآگه، استفاده از اولین ها سايت وببا ظهور نخستین 
و مشتريان  ها شرکتموتورهای جستجو آغاز شد که از طريق ايجاد يک کانال جديد، که 

با يکديگر ارتباط مستقیم برقرار کنند، منجر به توسعه سه فعالیت مهم تجارت  دتوسط آن بتوانن
ی ها یاستراتژدهنده  آنلاين شدند که امروزه نشان وکار کسبالکترونیک، بازاريابی آنلاين و 

ی بیشتری برای ها فرصتو  افتهي گسترشکت است. در حال حاضر مفهوم بازاريابی آنلاين شر
(، بدين ترتیب که 2015و برای برخورد با مشتريان به وجود آورده است )پاپاس،  ها شرکت

باعث افزايش استفاده از اينترنت برای کسب اطلاعات در مورد ترجیحات مشتری از طريق 
سايت، نیاز به ايجاد ارتباطی  . برای جلب توجه مشتری در وبشود یمی تعاملی ها سايت وب
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 سايت وبمرتب  طور بهشود، تا  قوی با مشتری و ارائه خدماتی است که سبب جذب مشتری می
 را بازديد و محصولات و خدمات را خريداری کند.

 يک. اگر دکن یم يفادر جذب و نگهداری مشتری ا ینقش مهم سايت ی وبطراح ينبنابرا      
بالا  یزو خدمات آن ن یستمس یفیتمشتری را ارائه کند و ک یازموردن کامل سايت اطلاعات وب

دهنده  و گسترش روابط خود با ارائه یقبه حفظ، تعم یشتریب يلاست تما يان ممکنمشتر باشد،
 ،يباشناختیعوامل ز ینهمچن(. 2016)رنجبريان و همکاران،  داشته باشند آنلاين آن خدمات

 ينآنلا يدهایسايت برای انجام خر به استفاده از وب يلبر تما یمال و امنیتطرح و عملکرد 
 ها داده لیوتحل هيتجز(. از همین رو، فرايند فروش نیاز به 2010)هريس و گود،  اثرگذار است

 سايت وبيک مشتری از يک  که یهنگام دارد. "کننده مصرفی ریگ میتصم"برای شناخت 
برای درک نیازهای  تواند یمکه  گذارد یمرا از خود به جای  "رد ديجیتال"، کند یمبازديد 

مورد استفاده قرارگیرد و سبب بهبود  سايت وبو همچنین بهبود وضعیت  ها خواستهمشتری، 
از  یا مجموعه(. بنابراين 2015ی بازاريابی و فروش شود )گريکاگويتیا و همکاران، ها روش

مورد توجه  يدوجود دارد که با يابیبازارنوع  ينج از سازمان در او خار یعوامل درون سازمان
حفاظت از  ی،خصوص يمحر منیت،( ا2018چتر )طوريکه و ، به(2017و غفار،  ین)چوشیرد قرار گ

در بازاريابی و  کاربران یخصوص يمو حر يشافزا یبرا یدیکل یها چالشعنوان  را به داده ها
 ی،فرهنگ يرساختی،موانع ز نیز (2012و بسحاق) زیيعزکند.  تجارت آنلاين معرفی می

دولت،  یتوجه یموجود، ب ینضعف قوانو  یبه عنوان موانع اصلرا  یدولت -یو حقوق يريتیمد
ی را ازجمله حمل و نقل و ضعف مال ی،کار، مشتر یرویارتباط با ن جامعه در ی،ضعف مخابرات

علاوه بر  (2017والارزو و همکاران )اند.  ينترنتی معرفی کردهاو بازاريابی  فروش فرعی وانعم
(، ICT) اطلاعات و ارتباطات یفناور یزاتو تجه ينترنتمربوط به نفوذ ا یها يتمحدود
موانع  یاسی،س یمخابرات، موانع قانون يربنايیموانع ز ی،موانع اجتماع ی،اقتصاد یها چالش
 و ینهبابون. شمرند یبرم یمرز ينتجارت آنلا یها از جمله چالش نیز را یو موانع فرد یسازمان

عوامل مربوط به  يکی،را عوامل تکنولوژ ينآنلا يدخر یعوامل مؤثر برا (2015) یچرگول
 ی( در اقتصادها2013)به زعم دلدلو و دراپ  دانند. می یطیکننده و عوامل مح مصرف
دارد.  یاتیح یتاهم يانجذب مشتر یسودآور، برا یوکارها کسب ینب يادمحور، رقابت ز دانش

دسترس بودن منابع  ی،بهبود عملکرد شغل ی،فشار عوامل خارج ينترنت،آنها سهولت استفاده از ا
 ينتجارت آنلا بازاريابی و ثر برؤبا فرهنگ را از جمله عوامل م ينآنلا يابیبازار یو سازگار

به را  يدخر یها يسکو ر یراحت ينه،در هز يیصرفه جو( نیز 2017. امیدی و زاج )دانند یم
نامند و تنوع در انتخاب، فراهم بودن اطلاعات، فقدان تعامل  یعوامل م ينگذارتر عنوان تأثیر



 

 115 (وهمکاران آرامش ... ).......... ی  در وسععهمطالعه پیشران هاوراهبردهای بازاریابی آنلا

 يگاهجا یار واز روندها، ارزش، اخت یآگاه ی،روابط اجتماع ی،کالاها و خدمات سفارش ی،اجتماع
 .تأثیر را دارند ينکنند که کمتر یم فیمعر یرا به عنوان عوامل

 
صنايع دستی به وسیله دست و همچنین با کمک ابزارهای ع دستی. بازاریابی آنلاین صنای

های گوناگونی دارد؛ محصولات صنايع  شود و در زندگی روزمره استفاده کوچک ساخته می
شوند و نماد منحصر  دستی با طراحی منحصر به فرد خود، از مواد موجود در طبیعت، ساخته می

خت و ساز بومی است. درواقع، صنايع دستی به فرد يک جامعه يا فرهنگ خاص از طريق سا
های کاری هستند که ويژگی های عملکردی، زيبايی شناختی و اقتصادی را ادغام  زمینه

های اخیر بازاريابی آنلاين در ارتباط با صنايع  (. در سال2013کنند )کوک و همکاران،  می
ه و به عنوان جريان دستی و محصولات دست ساز خانگی، به میزان قابل توجهی رونق يافت

 .وری و تقاضای اين محصولات از طريق اينترنت درک شده است اصلی برای بهبود بهره
ای برای تايید و تشويق بخش  توان گفت که بازاريابی آنلاين به عنوان وسیله بنابراين می

صنايع دستی تبديل شده است و امکان دسترسی به چنین محصولات زيبايی شناختی را فراهم 
ای از بعضی  (. در ادامه خلاصه2017ی کند که قبلاً از ذهن خارج شده بودند )بات و يادوا، م

 آورده شده است. 1شده در حوزه متغیرهای مورد مطالعه در جدول  انجام های پژوهش
 

 شده های داخلی و خارجی انجام . پیشینه پژوهش1جدول 

 محقق/محققین هدف تحقیق نتیجه    

ی ـتذات ـه ماهیـب ها بنگاه بستگیبه دلیل وا
 نيتر مهم کنندگان عرضهش پذير، کنندگان عرضه

يرش تجارت الکترونیک در پذار بر عامل تأثیرگذ
 است.ط ـمتوسو ک ـکوچی ها بنگاه

تجارت  سعهتوگذار بر تأثیر ملاعو سیربر
 نیکیولکترا

منوريان و 
 (2014همکاران )

ی ارتقاء محصولات ها  يافتن بهترين فرم
ی برای هدف قراردادن بازار، عنصری دست عيصنا

مهم از ترکیب بازاريابی است؛ تبلیغات، فروش 
شخصی، ارتقاء فروش، روابط عمومی و مهاجرت، 

ی ارتباطات بازاريابی يکپارچه برای ها فرم
 است. وکار کسب

برای فروش  آمیز موفقیت راه  کبررسی ي
 یدست عيصنا

یزی کولا و جرم
(2015) 

نی کاربر، تجربه فرهنگی و کیفیت ذه نهیزم پس
بر روی قصد خريد و بازاريابی آنلاين  سايت وب
 .گذارد یم ریتأث

 يعصنا يجیتالد يابیمدل ارتباطات بازارارائه 
 یسنت ینیتزئ یهنرها یدست

ساموئل و ويجايا 
(2017) 

های تحت وب،  ی آنلاين و فروشگاهها فروشگاه
تسهیل  بهبود تجربه مشتری و رضايت مشتری را

 و ديخر؛ تجارت الکترونیک از طريق ندنک یم

 صنايع بازاريابی در الکترونیک تجارتبررسی 

 دستی

بات و يادوا 
(2017) 
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برخط در بازار، به مشتريان کمک خواهد  فروش
کرد که دسترسی به مصنوعات واقعی را در سطح 

 جهانی داشته باشند.

نقش  کننده مصرفیین قصد خريد اعتماد در تع
، خدمات و ادراک سايت وبمثبت دارد؛ کیفیت 

محصول، تعیین کننده اعتماد و اعتماد 
 ، ايجادکننده خريد آنلاين است.کنندگان مصرف

 یدست عيخريد اقلام صنامطالعه و بررسی در 
با استفاده از کنندگان  توسط مصرف چوبی

 مدل پذيرش فناوری پیشرفته

اهارا ياداو و م
(2017) 

 فعال مشارکت طريق از محلی ساکنانتوانمندی 

 شود؛ میسر می، اقتصادی دستاوردهای توسعه در

 نشان، الکترونیک تجارت اکوسیستم يک طراحی

 .است جامعه بر مبتنی اجتماعی توسعه دهنده

ناوری اطلاعات و بررسی توسعه پايدار و ف
در حوزه  افتهي توسعهارتباطات در مناطق 

 یدست عيصنا

محمد و کیم 
(2018) 

 
 شناسی .روش4
پژوهش حاضر از لحاظ هدف کاربردی بوده که به روش پیمايشی انجام شده است. به منظـور   

اريافته سـاخت  ای، مصاحبه نیمه ها و تجزيه و تحلیل اطلاعات از مطالعات کتابخانه گردآوری داده
نظـران و خبرگـان حـوزه     و پرسشنامه استفاده شد. جامعه آماری مورد نظر پژوهشگران، صاحب

ارائه اطلاعـات   یبرا يطشرا ينبهتر صنايع دستی در استان سیستان و بلوچستان بودند که حائز
، پس از بررسی کامل جامعـه  گیری قضاوتی  و بودند. لذا با در نظر گرفتن روش نمونه یازمورد ن
 ـهـا، مـدل    نفر به عنوان نمونه شناسايی شدند. به منظور تجزيه و تحلیل داده 22تعداد   یآ یپ

تر روش تحلیل سلسله مراتبی است، مورد اسـتفاده   ، که فرم کلی2یا شبکه یلتحل يندفراو  1یپ
 يـابی  ريشـه  و تحلیـل  و تجزيـه  شناسـايی،  مشـکلات  ابتدا یپ یآ یپ روش طبققرار گرفت. 

 رفـع  يـا  بـالقوه  مشـکلات  ايجـاد  در مـؤثر  کننده ترغیب و بازدارنده نیروهای سپس و شوند می
 نیروهــای از گیــری بهـره  بــرای راهبردهــايی درنهايـت،  شــوند. مــی تعیـین  بالفعــل مشـکلات 

 گـردد  مـی  مشخص بهبود عملی های برنامه و تدوين بازدارنده نیروهای با مقابله و کننده ترغیب
 شده داده نشان خلاصه طور به 1 جدول در یپ یآ یپ مدل فرايند (.2012 همکاران، و )کاظمی

 يسماتر یلتشک ،مدل و ساختار مسئله يزیر يهپا یاصل سه گامروش تحلیل شبکه نیز از  است.
 سـوپر  هـای محاسـبه شود.  یم یلتشک يسارائه سوپر ماتر ی تقدم، وو بردارها یزوج يساتمقا

 تمـام  بـرای  شـده  محاسـبه  وزن مقـادير  ابتـدا  گیرد؛می انجام سه مرحله طی ANP ماتريس
 شود.وارد می دارد، نام وزن فاقد سوپرماتريس دراصطلاح کهيکه  به ماتريس زوجی هایمقايسه

مقـادير   در وزن فاقـد  ماتريس سوپر مقادير حاصلضرب از وزن) دارای بعد سوپرماتريس درمرحله

                                                 
1.Performance Improvement Programming (PIP) 

2.Analytical Network Process (ANP) 
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 دار شـده  وزن مـاتريس  مقـادير  سـپس  .شـود می محاسبه معیارها( هایمقايسه ماتريس متناظر
يـک شـود.    عـدد  برابر ماتريس های ستون مقادير مجموع طوريکه به شود،می استاندارد )نرمال(

 برابراسـت،  با هـم  درسطرها ماتريس مقادير درآن حدی که ماتريس سوپر آخر، و سوم درمرحله
-گزينـه  و معیارها، زيرمعیارهـا  های نهايی وزن ماتريس سوپر اين از استفاده گردد. با می محاسبه

(. 2010)عـالم تبريـز و بـاقرزاده آذر،    می شـود   مشخص پژوهش هدف به نسبت پژوهش های
مـورد اسـتفاده قـرار     Super Decisionافـزار  نرم نیز زيرمعیارها و معیارها بندی منظور اولويت به

 گرفت.
 

 (2012 همکاران، و کاظمی )منبع: PIP. مراحل مدل 1جدول 

 مرحله ها فعالیت

 مرحله اول ندهيعملکرد آ ینیب شیپ ،اهداف تيعملکرد و اولو یها شاخص نییتع

، کننده بیبازدارنده و ترغ یروهاین نییتع ،مشکلات لیو تحل هيو تجز يیشناسا
 کننده بیبازدارنده و ترغ یروهاین یقدرت نسب یابيارز ،مشکلات یبند و دسته یابي شهير

 مرحله دوم

 

 یتفکر ژرف برا، کننده بیترغ ايبازدارنده  یروهایاز ن کيهر  یبه ازا یتژاسترا نيتدو
 سازمان موردنیازبرنامه  نيتدو، امکانات بالقوه و بالفعل يیشناسا ، نو یها دهيخلق ا

 مرحله سوم

 
آوری شده در اين پژوهش شامل چهار مرحله اصلی  های جمع روش تجزيه و تحلیل داده     

؛ تعیین هدف پژوهش و معیارهای دستیابی به آن است. در اين پژوهش است: اولین مرحله
مربوط به  يکی،تکنولوژ ی،حقوق -یقانون ی،اجتماع -یفرهنگ ی،اقتصاد یارشش معی اقتصاد
کارگیری معیارهای فوق اين است که يک صنعت  دلیل به .يدگرد يیشناسا یطیو مح يانمشتر

 ی،اجتماع -یفرهنگ ی،اقتصادهای  مروز، با چالشجهت رسیدن به موفقیت در جامعه رقابتی ا
 یطی مواجه است. و مح يانمربوط به مشتر يکی،تکنولوژ ی،حقوق -یقانون
گانه فوق که تأثیر مثبت يا منفی  در دومین مرحله، فهرستی از عوامل در حوزه های شش     

برگان حوزه صنايع بر بازاريابی آنلاين داشتند، شناسايی شدند، سپس از طريق مصاحبه با خ
دستی استان سیستان و بلوچستان عواملی که بر بازاريابی آنلاين صنايع دستی استان موثر 

کننده و بازدارنده بازاريابی آنلاين صنايع  بودند انتخاب شده و تحت عنوان نیروهای ترغیب
در مرحله کنند( وارد پژوهش گرديدند.  دستی )که نقش زير معیار را در پژوهش حاضر ايفا می

ای بر اساس فرآيند تحلیل  سوم بر اساس اطلاعات حاصل از مراحل پیشین، پرسشنامه
طراحی و بین متخصصان صنايع دستی استان سیستان و  5ای برمبنای طیف لیکرت  شبکه

نظرات  معیارها، زير و معیارها بندی بلوچستان توزيع گرديد. در ادامه به منظور اولويت
جهت تدوين راهبرد مناسب  گرديد و Super Decisionافزار  و وارد نرم کارشناسان جمع آوری
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کننده و بازدارنده  ترين نیروهای ترغیب بازاريابی آنلاين محصولات صنايع دستی استان از مهم
  گرديد. تدوين آنلاين بازاريابی مناسب راهبردهای چهارم، مرحله در و تيدرنهااستفاده شد. 

 
 ته هاتحلیل داده ها ویاف 5

 مرحله اول.تعیین هدف پژوهش و معیارهای دستیابی به آن 

هدف اصلی پژوهش حاضر تدوين راهبرهای بازاريابی آنلاين در صنايع دستی استان      
سیستان و بلوچستان بود. جهت دستیابی به اين هدف پس از مرور ادبیات پژوهش، شش معیار 

تکنولوژيکی، مربوط به مشتريان و محیطی حقوقی،  -اجتماعی، قانونی -اقتصادی، فرهنگی
کارگیری معیارهای فوق آن است که يک صنعت جهت  شناسايی گرديد. همچنین، دلیل به

 ،اجتماع ی وفرهنگ ،اقتصادهايی در حوزه  رسیدن به موفقیت در جامعه رقابتی امروز، با چالش
 یط مواجه است.و مح يانمشتر ی،تکنولوژ ،قانون

 
کننده و بازدارنده بازاریابی آنلاین بر اساس  یی نیروهای ترغیبمرحله دوم. شناسا

در اين مرحله پس از مرور ادبیات پژوهش، فهرستی از عوامل در معیارهای پژوهش .
حقوقی، تکنولوژيکی، مربوط به  -اجتماعی، قانونی -گانه اقتصادی، فرهنگی های شش حوزه

اريابی آنلاين داشتند، شناسايی شدند. سپس مشتريان و محیطی که تأثیر مثبت يا منفی بر باز
از طريق مصاحبه با خبرگان حوزه صنايع دستی استان سیستان و بلوچستان، عواملی که بر 
بازاريابی آنلاين صنايع دستی استان مؤثر بودند انتخاب شده و تحت عنوان نیروهای 

ير معیار را در پژوهش حاضر کننده و بازدارنده بازاريابی آنلاين صنايع دستی )که نقش ز ترغیب
 ارائه شده است. 2شده در جدول  کنند( وارد پژوهش گرديدند. عوامل مشخص ايفا می

 
 کننده و بازدارنده بازاريابی آنلاين صنايع دستی استان سیستان و بلوچستان . شناسايی نیروهای ترغیب2جدول 

 (1397)منبع: نويسندگان، 

 عوامل (Bبازدارنده ) نیروهای (Cکننده ) نیروهای ترغیب

 هزينه استفاده از اينترنت -
های لازم  برای  نبود مشوق -

 وکار اينترنتی گذاری در کسب سرمايه

 هرينه پست کالا -

سیستم پرداخت  -
 مناسب

 تسهیلات خريد -

 اقتصادی
Cr1)) 

 

 فقدان آموزش و آگاهی -
 سواد پايین -

 عدم اطمینان و اعتماد -

 اعتماد به فروشنده -
 نگرش مثبت افراد -

 اجتماعی -رهنگیف
Cr2)) 
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 تخلفات الکترونیکی -

ترس خريداران از ارائه اطلاعات  -
 محرمانه

 امنیت -

 حريم خصوصی -

 قانونی و حقوقی

Cr3)) 

 مقاومت در برابر نوآوری -
 آشنا نبودن با خريد اينترنتی -
 پايین بودن سرعت اينترنت -
 

های  زيرساخت -
 ای ارتباطی و شبکه

امکانات مدرن  -
 الکترونیکی

ترسی سهولت دس -
 به اينترنت

 تکنولوژيکی

(Cr4) 

 

 شده خطرات درک -
 عدم تماس فیزيکی با کالا -

 کمبود اطلاعات -

 تجربه خريد آنلاين -
تنوع در انتخاب  -

 کالا
امکان مقايسه  -

 قیمت و محصول
 سهولت خريد -
سودمندی درک  -

 شده

 کیفیت درک شده -

 عوامل مربوط به مشتريان

Cr5)) 

 

دسترسی به  - عدم شناخت بازارهدف -
 عات محصولاطلا
کالا و خدمات  -

 سفارشی

 تبلیغات آنلاين -

 عوامل محیطی/سرويس

Cr6)) 

 

 
نیروی  18نشان داده شده، در استان سیستان و بلوچستان، تعداد  2طور که در جدول  همان

بندی و تحلیلی  نیروی بازدارنده شناسايی شده است. به اين ترتیب در جمع 15کننده و  ترغیب
استان نیازمند راهبردهايی جهت رشد و توسعه بازاريابی آنلاين در  توان گفت اين ساده می

 فروش محصولات صنايع دستی است. 
 

تدوین راهبردهای  و پژوهش زیرمعیارهای و معیارها بندی مرحله سوم.اولویت

ای بر  بر اساس اطلاعات حاصل از مراحل پیشین، پرسشنامه بازاریابی آنلاین صنایع دستی.
طراحی و بین متخصصان صنايع دستی  5ای برمبنای طیف لیکرت  لیل شبکهاساس فرآيند تح

 پرسشنامه با از حاصل شده آوری جمع اطلاعاتاستان سیستان و بلوچستان توزيع گرديد. 
 طور که گفته شد گرفت. همان قرار تحلیل و تجزيه مورد Super Decisionافزار نرم از استفاده

پژوهش،  هایگزينه و زيرمعیارها معیارها، نهايی اولويت آوردن دست به جهت پژوهش حاضر در
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پس از بررسی نظرات  پژوهش يندر ا شود.می استفاده پژوهش حدی ماتريس سوپر از
گیری معیار به معیار حاصل شد که بعد از نرمال شدن و تجمیع  کارشناسان، ماتريس تصمیم

اولويت معیارها و  4و  3 جدول گیری به دست آمد. نظرات کارشناسان، ماتريس تصمیم
 دهد.  زيرمعیارهای پژوهش را نشان می

 
 (1397بندی معیارهای پژوهش نسبت به هدف پژوهش )منبع: نويسندگان، . اولويت3جدول 

 خام نرمال ایده آل ها نام

Cr1 000/1 362/0 362/0 

Cr4 834/0 302/0 302/0 

Cr3 574/0 208/0 208/0 

Cr2 167/0 060/0 060/0 

Cr6 010/0 003/0 038/0 

Cr5 077/0 028/0 028/0 

 

معیار اقتصادی نشان داده شده است، در بین معیارهای پژوهش،  3طور که در جدول  همان
(Cr1 ) در اولويت قرار گرفته است و بعد از آن معیار تکنولوژيکی 362/0با وزن (Cr4 ) با وزن

در رتبه سوم، معیار فرهنگی  208/0ا وزن ب (Cr3) در رتبه دوم، معیار قانونی و حقوقی 302/0
 387/0با وزن  (Cr6)در رتبه چهارم، معیار عوامل محیطی  060/0با وزن  (Cr2)اجتماعی  –

 در رتبه ششم قرار دارند. 028/0با وزن  (Cr5) در رتبه پنجم و معیار مربوط به مشتريان
 

 (1397سندگان،)نوي . اولويت زيرمعیارهای پژوهش نسبت به هدف پژوهش4جدول 

 رتبه

بندی  مقادیر اولویت

شده نسبت به هدف 

 پژوهش

 رتبه زیرمعیار

بندی  مقادیر اولویت

شده نسبت به هدف 

 پژوهش

 زیرمعیار

B15 166/0 1 C2 148/0 1 

B8 166/0 2 C3 148/0 2 

B6 145/0 3 C18 113/0 3 

B9 124/0 4 C5 111/0 4 

B2 120/0 5 C7 104/0 5 

B12 119/0 6 C13 079/0 6 

B13 091/0 7 C6 055/0 7 

B1 057/0 8 C8 046/0 8 

B10 037/0 9 C12 040/0 9 

B5 035/0 10 C16 039/0 10 

B7 032/0 11 C1 019/0 11 
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B14 020/0 12 C14 018/0 12 

B11 
 

018/0 13 
C4 018/0 13 

C9 015/0 14 

B4 010/0 14 C11 015/0 15 

   C17 013/0 16 

B3 010/0 15 
C15 007/0 17 

C10 004/0 18 

 
با ضريب  (C3ه )و اعتماد به فروشند (C2)، زيرمعیار تسهیلات خريد 4با توجه به جدول      
اند؛ و زيرمعیارهای  کننده، بالاترين اولويت را کسب کرده در بین نیروهای ترغیب 148/0

به ترتیب با  (C7) ای بکههای ارتباطی و ش زيرساخت، (C5) امنیت، (C18)تبلیغات آنلاين 
های دوم تا پنجم قرار گرفتند.  در رتبه 104/0، 111/0، 113/0، 148/0، 148/0ضرايب 

در بین نیروهای بازدارنده،  166/0با ضريب ( B15)همچنین، زيرمعیار عدم شناخت بازار 
شخصی ترس خريداران از ارائه اطلاعات بالاترين اولويت را کسب کرده است و زيرمعیارهای 

نبود ، (B9) (، مقاومت در برابر نوآوریB6) عدم اطمینان و اعتماد(، B8)و محرمانه 
، 166/0به ترتیب با ضرايب ( B2)وکار اينترنتی گذاری در کسب های لازم برای سرمايه مشوق

 در رتبه های دوم تا پنجم قرار گرفته اند. 120/0، 124/0، 145/0
 

در اين  موثر بر بازاریابی آنلاین صنایع دستی. های استراتژی تدوینمرحله چهارم. 
مرحله با استفاده از اطلاعات حاصل از مرحله اول تا سوم، راهبردهای مناسب بازاريابی آنلاين 

ترين  به ازاء مهم PIPدر صنايع دستی استان سیستان و بلوچستان تدوين می شوند. طبق مدل 
لی که در رتبه اول تا پنجم قرار گرفتند( کننده و بازدارنده )يعنی عوام نیروهای ترغیب

 راهبردهای مناسب به شرح زير تدوين می گردد:
(1-A.) های آموزشی شناخت بازار هدف برای  سازمان میراث فرهنگی اقدام به برگزاری کلاس

 (B15)نمايد. فعالین صنايع دستی 
(2-A ). با کمترين هزينه در  تسهیلات مناسب در اختیار فعالین قرار داده شود که بتوانند

 (C2،C18)فضای مجازی و آنلاين محصولات خود را با کیفیتی بالا تبلیغ کنند. 

(3-A.) تـوان از طريـق ارائـه تصـاوير باکیفیـت محصـولات، ارائـه         در يک معامله آنلاين، می
 .(C3)ها در جلب اعتماد مشتريان مؤثر واقع شد.  ها و هدايت سفارش اطلاعات و راهنمايی
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(4-A.)  تیم کاری، نشانی شرکت، سوابق فعالیت، مجوزهای با قرار دادن اطلاعاتی در رابطه با
توان ترس خريداران را کاهش  می ،سايت روی وببر  اخذ شده و تبیین اهداف و چشم اندازها

 (.B8.)داد
(5-A .)  فراهم کردن امکان دسترسی به سرور امن در خريد و فروش آنلاين از موارد ضروری

 (C5)زمینه امنیت بازاريابی آنلاين است. در 
(6-A .) های ارتباطی و استفاده از پهنای باند اينترنتی قوی و ارائه اينترنت  بهبود زيرساخت

های ريالی و زمانی و رونق خريد  خصوص در مناطق روستايی، باعث کاهش هزينه پرسرعت به
 (C7. )شود و فروش محصولات صنايع دستی به صورت آنلاين می

(7-A.)  های آموزشی در  سازمان میراث فرهنگی از طريق انجام تبلیغات و برگزاری کلاس
تواند مقاومت افراد را در رابطه  رابطه با چگونگی بازاريابی آنلاين محصولات صنايع دستی، می

 (B9با اين نوع بازاريابی کاهش دهد.)
(8-A.) منظور  های لازم به اریگذ با بسترسازی فرهنگی و آموزشی و تخصیص سرمايه

توان  های مناسب درخصوص چگونگی انجام بازاريابی آنلاين محصولات، می رسانی اطلاع
 (B6. )اعتمادی و عدم اطمینان مشتری را کاهش داد بی
 
 گیری و پیشنهادها نتیجه. 5

کننده و بازدارنده و انتخاب راهبردهای  پژوهش حاضر با هدف شناسايی نیروهای ترغیب     
مناسب بازاريابی آنلاين صنايع دستی استان سیستان و بلوچستان انجام شد. لذا پس از مرور 

حقوقی، تکنولوژيکی، مربوط  -اجتماعی، قانونی -ادبیات پژوهش، معیارهای اقتصادی، فرهنگی
ها شناسايی و تعیین گرديد که در  به مشتريان و محیطی و همچنین زيرمعیارهای مرتبط با آن

کار برده شد. سپس خبرگان معیارها و زيرمعیارهای  یمه ساختاريافته با خبرگان بهمصاحبه ن
کننده و بازدارنده تقسیم کردند. درنهايت بر  شناسايی شده را در به دو دسته نیروهای ترغیب

ای طراحی و  ای پرسشنامه اساس اطلاعات به دست آمده و بر اساس فرآيند تحلیل شبکه
متخصصان صنايع دستی استان سیستان و بلوچستان توزيع گرديد. نتايج مجدداً بین خبرگان و 

کننده شناسايی شده، معیار اقتصادی و  تجزيه و تحلیل نشان داد که در میان معیارهای ترغیب
در بین زيرمعیارهای آن، زيرمعیار تسهیلات خريد و اعتماد به فروشنده بالاترين اولويت را 

، عدم شناخت بازار هدف در اولويت قرار داشت. در بازدارنده رهایمعیا دارند. همچنین در میان
بندی معیارها و زيرمعیارها، راهبردهای بازاريابی آنلاين صنايع  مرحله بعد و با توجه به اولويت

دستی استان سیستان و بلوچستان تدوين گرديد. با توجه به نتايج پژوهش، بازاريابی آنلاين 
و بلوچستان به لحاظ اقتصادی امتیاز بالايی در بین نیروهای  صنايع دستی استان سیستان
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توان گفت يکی از اهداف بازاريابی آنلاين صنايع دستی، اشتغالزايی و  کننده داشته و می ترغیب
کسب درآمد و همچنین کاهش هزينه های بازاريابی سنتی است. از بعد تکنولوژيکی با توجه به 

وکار  وذ اينترنت در سیستان و بلوچستان بوده و میزان کسباينکه کمترين ضريب مربوط به نف
های  ها است، لذا بهبود زيرساخت و خريد و فروش آنلاين در اين استان کمتر از ساير استان

ای و ارائه اينترنت پرسرعت از سوی مخابرات استان جهت توسعه بازاريابی  ارتباطی و شبکه
حقوقی، تسريع اخذ نماد الکترونیکی و  -انونیآنلاين در استان ضروری است. در زمینه ق

 -در بعد فرهنگی. تواند اقدامی مؤثر باشد های اينترنتی می پرداخت راحت و امن از طريق درگاه

گرايی، تغییر شیوه زندگی از سنتی به مدرن و تمايل به از جمله تجمل ها برخی عادت اجتماعی
های روز شده است؛ اما فاده وسیع از فناوریاستفاده از نمادهای اين نوع زندگی، موجب است

ها نهادينه استفاده مناسب از اين امکانات و فناوری همزمان با اين شتاب، فرهنگ و دانشِ
و مراکز  های عمومیرسانه تبلیغات سازی از طريقبه همین دلیل لزوم فرهنگ ،نشده است

ها به منظور حفظ امنیت، فناوریکنندگان اين  دولتی و همچنین آموزش فروشندگان و استفاده
در همین راستا ساموئل و  .شودمی پیشنهادها کاهش هزينه و استفاده بهینه از اين فناوری

 يابیو بازار يدبر قصد خر عنوان يکی از عوامل تأثیرگذار را به یتجربه فرهنگ( نیز 2017ويجايا )
های  پژوهش حاضر صحت يافته معرفی کردند که نتیجه به دست آمده از یدست يعصنا ينآنلا

در بعد محیطی و همچنین در زمینه عوامل مربوط به مشتری، شناخت  کند. ايشان را تأيید می
 شود. بازار هدف و انجام تبلیغات آنلاين با توجه به بازار هدف باعث جذب مشتری می

ر تسهیل کننده و به منظو با توجه به ويژگی محیط آنلاين و خصوصیات رفتاری مصرف     
کننده در  اعتمادی و عدم جلب توجه مصرف فرآيند خريد وی، می بايست دلايلی که موجب بی

شود، را بررسی کرده و بهبود داد. بالا بردن احساس رضايت مشتری از طريق  محیط آنلاين می
های محصولات ارائه  سهولت خريد و افزايش لذت خريد در محیط آنلاين، تمرکز بر ويژگی

ها نیز موجب  فروشگاه آنلاين صنايع دستی و امکان مقايسه محصولات در فروشگاهشده در 
 شود.  گرايش افراد به بازاريابی آنلاين می

از آنجاکه پژوهش حاضر متوجه جامعه و موردی خاص است، قابلیت تعمیم نتايج را محدود      
صنايع دستی مطالعات و تحقیقات  که در زمینه بازاريابی آنلاين سازد. بعلاوه، با توجه به اين می

بسیاری انجام نشده، لذا مقايسه نتايج پژوهش حاضر با محدوديت مواجه است. در همین راستا 
شود که مطالعات خود را با تمرکز بر بازاريابی صنايع دستی در  به محققین آينده پیشنهاد می

 يابیبازار يرشبر پذثر ؤعوامل م سايت؛ همچنین بررسی های مجازی انجام دهندوب شبکه
 یدست يعصنا ينو تأثیر فروش آنلا يگاهادر حوزه صنايع دستی و مطالعه و شناسايی ج ينآنلا

 .گردد ازجمله موضوعاتی است که به محققین آينده پیشنهاد می در اقتصاد کشور
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