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  مقاله پژوهشي

در ميان باغداران  B2B كار الكترونيكي و هاي درگاه كسب  تحليل ويژگي

 دشت مغان

 

  3يگيعلم ب ريام ،2ياسد يعل، 1يرچيدم يجود لاديم

 5/1/1400 :تاريخ پذيرش    2/4/1399 :تاريخ دريافت

  

  چكيده

يان باغداران دشت در م B2Bكار الكترونيكي و هاي درگاه كسب مطالعه حاضر با هدف تحليل ويژگي

 آوريجمع هساخت پرسشنامه محققطريق تكميل از  ي مورد نياز مطالعهها . دادهانجام شد 1398در سال  مغان

) و روايي آن با استفاده از نظر كارشناسان 7/0شد كه پايايي آن با استفاده از آلفاي كرونباخ (بالاتر از مقدار 

 267) بود كه =1250Nش مشتمل بر تمامي باغداران دشت مغان (مورد تأييد قرار گرفت. جامعه آماري پژوه

مورد اي با انتساب متناسب  گيري طبقه با استفاده از تكنيك نمونه وفرمول كوكران  بر مبناي هااز آن نفر

هاي زمينه، ارتباطات، محتوا،  جاورسكي (شامل ويژگي 7Csچارچوب مطالعه حاضر در . مطالعه قرار گرفتند

مراتبي به روش حداقل  سلسه همؤلفزي، تجارت، جامعه و اتصالات) با استفاده از تكنيك تحليل سا سفارشي
                                                                                                                                                              

 ن، تهران، ايران.تهرا دانشگاه ،يدانشكده اقتصاد و توسعه كشاورز ،يكشاورز تيريارشد مد يكارشناس - 1

   ان، ايران.، تهرتهران دانشگاه ،ي، دانشكده اقتصاد و توسعه كشاورزيو توسعه كشاورز تيرياستاد گروه مدنويسنده مسئول و  -2

(aasadi@ut.ac.ir) 

  تهران، ايران. ،و آموزش كشاورزي، دانشكده اقتصاد و توسعه كشاورزي، دانشگاه تهران جيگروه ترو ارياستاد -3
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. نتايج نشان داد كه از ميان هفت ويژگي مورد مطالعه، تجارت در يك صورت گرفت) PLSمربعات جزيي (

جامعه،  هايي همچون محتوا، درگاه الكترونيكي از اهميت بالاتري برخوردار است و پس از آن ويژگي

اول بر خدماتي كه در  هباغداران در وهل طور كلي، سازي، ارتباطات، زمينه و اتصالات قرار دارند. به سفارشي

تواند شامل اعتماد بين طرفين  نمايند. اين خدمات مي گيري يك معامله ضرورت دارد، تأكيد مي حين شكل

گيري محصولات، خدمات مربوط به امنيت  براي فروش محصولات، وجود پشتيباني ارسال محصول، امكان ره

  فروش محصولات و مواردي از اين قبيل باشند.

   جاورسكي. 7Csباغداران دشت مغان، چارچوب  ،B2Bوكار الكترونيكي كسب :هاهژكليدوا

  مقدمه

مراكز  داران،يبازار، خر متيق نيتوان از آخر يم يبه راحت يكيامروزه با رواج تجارت الكترون

 Naeimi et( كرد يريگ ميتصم ،اطلاعات ليآگاه شد و با تكم ازياطلاعات مورد ن ريو سا ديعمده خر

al., 2012(.  دارانيخر نيآن، اطلاعات ب قياست كه از طر يريمس ايروش  اساساً يكيالكترونتجارت 

 ينترنتيا اي يكيرونكار الكت و كسب. )Ebrahimi et al., 2011( شود يو فروشندگان مبادله و پردازش م

. در رديگيانجام م نترنتيشبكه ا قيو از طر يكيصورت الكترون  شود كه بهيم اطلاق يكار و به كسب

اطلاعات و ارتباطات با  يبا استفاده از فناور انيكارها، شركاء، فروشندگان و مشتر و نوع از كسب نيا

 نترنتيا قيو فروش محصولات از طر ديه خرتنها ب ،ينترنتيكار ا و كسب كيدر تعامل هستند.  گريكدي

شامل  زيكار را ن و كسب يشركا نيب يو همكار انيبلكه ارائه خدمات به مشتر ؛شوديمحدود نم

  .(Ahmadpour Dariani and Maleki, 2011) شود يم

 يكشاورز يكارها و صاحبان كسب تاشود  يسبب م يدر حوزه كشاورز يكيكار الكترون و سبك

كنندگان  فبه دست مصر ممستقي يكيزيف ليبتوانند محصولات و خدمات خود را بدون استفاده از وسا

و كل بازار  نيتأم يها رهيزنج ندها،ياها، فرتلفيق نظام ،يكيلكترونكار ا و كسب ،طور خلاصه برسانند. به

ين به ا. )Li and Suomi, 2006( است نترنتيمرتبط از ابزار ا يها يبا استفاده از اصول و فناور

وانتقالات فيزيكي ميان  ها و نقل كارهاي الكترونيكي از طريق كاهش كنش ، كسب ترتيب

 اياز مزا وكار كسبكنند. اين  هاي تأمين محصولات را مديريت مي ، زنجيرهتوليدكنندگان و فروشندگان

 ،يور بهره يارتقا د،يمنابع تول متيگسترش بازار، كاهش ق لياز قب يممه ياقتصاد يامدهايو پ

 ياقتصاد يزااشتغال و كاهش تورم برخوردار است و در رشد درون جاديا ،يمبادلات يها نهيكاهش هز

  ).Naeimi et al., 2012( كند يم فايا ينقش محور
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و  B2B(4( كار و كار به كسب و معاملات كسب ،كيمعاملات تجارت الكترون يانواع اصل
وجود دارد.  يمعنادار يها دو نوع معامله تفاوت نيا ني. باست B2C(5(كننده  كار به مصرف و كسب

اتخاذ  يبرا يمختلف يها روشو  كمتر دارانيبالاتر، خر سكيحجم و ارزش بزرگتر، ر ،B2Bمعاملات 
در تجارت محصولات  B2Bمعاملات  ،نيدارد. همچن B2Cبه معاملات  سبتن ديبه خر ميتصم

سطوح گيرد كه  هايي انجام مي اين معاملات عموماً در بين شركت رايز ؛غالب هستند ،يكشاورز
در ها شركت .)Strzębicki, 2015( دهند را تشكيل مي ييمواد غذا و يكشاورز رهياز زنجمتوالي 

B2B  ًيريكارگ به براي كافي و مناسب زيرساختارهاي و امكانات ازكنندگان  مصرف به نسبتمعمولا 
 80-90 (حدود تجارت الكترونيكي از عظيمي حجم دليل همين  به. برخوردارند تجارت الكترونيكي

ها  شركت در تجاري يها تيفعال هگسترد حجم دليل  به ،همچنين .شود يم واقع B2B در) درصد
 كل يور بهره ،B2B براي تجارت الكترونيكي از ناشي يها ييجو صرفه ،كنندگان مصرف به نسبت

 و اقتصادي هايفعاليت گستردگي دليل  به تينها دربرد و مي بالا را اقتصادي و تجاري سيستم
ي رشد انفجار .)Chaffey, 2002( است B2C از بيشتر بسيار پولي مبادلات حجم B2B در تجاري

 يسپارحاصل از برون نهيدر هز ييجوصرفه ليدل  هطور عمده ب به B2B ي تجارت الكترونيكيها مدل
  .)Xiaoping et al., 2009( است نيتأم رهيزنج يهاتيفعال شتريب

6نظم انساني كامپيوتري" عنوان بهبين انسان و كامپيوترها  تعاملات
و آن  شوند يمشناخته  "

ي محاسباتي تعاملي براي استفاده انساني و مطالعه ها ستميسي ساز ادهيپي و مربوط به طراحي، ارزياب

داراي هفت  7Cs چارچوب. )Hamilton and Gunesh, 2003( هاست آني مهم پيرامون ها دهيپد
اين اجزاء  .)Rayport and Jaworski, 2004( است عنصر است كه هركدام نماينده يك جزء رابط

، )ارتباطات بين كاربران( 9جامعه، )تيسا وباطلاعات موجود در  ( 8محتوا، )طراحي( 7زمينه شامل
ارتباطات سايت و ( 11ارتباطات، )ت را سفارشي كردساي توان يمي كه ا محدوده( 10يساز يسفارش
13تجارت ) وها تيساروابط بين اين سايت و ديگر ( 12ها اتصال، )كاربر

) قابليت تجارت الكترونيك( 
  .است

                                                                                                                                                              

4. Business to Business (B2B) 

5. Business to Customer (B2C) 

6. human-computer discipline 

7. Context 

8. Content 

9. Community 

10. Customization 

11. Communication 

12. Connection 

13. Commerce 
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در همين دليل است كه   و به پردازد يمويژه به عناصر خاص رابط كاربر طور به 7Cs چارچوب

كار الكترونيكي استفاده شده  و درگاه كسب ليوتحل هيتجزاي مدل مرجع بر عنوان بهآن از پژوهش اين 

فروشان و  خرده  نيب يعنوان كانال ارتباط عناصر رابط به ژهيبر نقش و واقع اين چارچوبدر است.

با فروشندگان ها  آن قيرابط هستند كه از طر يها مؤلفه 7Cs، گريدعبارت دارد. به ديتأك انيمشتر

خواهد انتقال دهد را  يكه شركت م ياز ارزش اصل يكنند تا گزارش يار مخود ارتباط برقر انيمشتر

وجود دارند  7Cs، عناصر رابطي كه در بيترت نيا به .)Rayport and Jaworski, 2004( نمايندارائه 

تا پيشنهاد  كند يمبا مشتريان ارتباط برقرار  وكار كسبيي هستند كه از طريق آن ها روش نمايانگر

 .)Rayport and Jaworski, 2004(دهد  ارائه خواهد يمكه هر شركت را نشان دهد ارزش اصلي 

 كند. جزئيات مربوط به اين چارچوب را توصيف مي 1جدول 

  7Cs از چارچوب ييها نمونه و فاهيمم .1 جدول

   مثال/هومفم  عنصر رابط

  زمينه
ي بند طرحچون  يشناخت ييبايعملكردي و ز يها شامل جنبه ؛كاربران سايت و ارائه به يبند طرح

  .ي و غيرهي رنگها طرح، سايت اهبريرسهولت ، ي بصريها تم، صفحه

  محتوا

ارائه تركيب: تركيب  است. سه تركيب مشتمل بر طورمعمول به دهد يمچيزي كه سايت ارائه 

 ي تبليغاتي و ارتباطي.ها اميپبه  پاسخ درخواست تركيب: .اطلاعات محصول و خدمات در يك سايت

 .ها رسانهبا انتخاب رقابت ي: ا چندرسانهتركيب 

  جامعه
، ي فوريرسان اميپ: دهد ينشان م يرتعامليكاربر را از طريق ارتباطات تعاملي و غ باتعاملات كاربر 

  و ساير موارد. ي ايميلها ستيل، ها انجمن

  يساز يسفارش
. ي سايت براي هر كاربر توسط سايت و يا كاربرانساز يشخصي و ساز يسفارشقابليت سايت براي 

  .زبان محلي و تنظيمات سايت

  ارتباطات

از يك  طرفه كيتبادل اطلاعات  :پخش است. شده  فيتعر قالبارتباطات سايت با كاربر در سه 

يك سازمان و كاربر  ارتباط دوجانبه بين :تعاملي ؛)پستي يها ستيمثال ل  عنوان سازمان به كاربران (به

 عنوان بهاز دو مورد فوق ( اي ي: آميختهتركيب ) وخدمات مشتري در مورد وجو مثال پرس  عنوان (به

  ).با دسترسي آزاد افزار نرم، توزيع مثال 

  .ي محتواي خارجيها شينما و ها نكيل، ها يآگه ازجملهارتباط سايت با سايت،   اتصالات

  تجارت
ي ريگ ره، امنيت، سبد خريد مانند ؛كند يمانجام معاملات تجاري را حمايت ن حيخدمات در رابطي كه 

  و غيره. سفارش

  )Yang, 2016يانگ (مأخذ: 



  .....كار و درگاه كسب  يها يژگيو ليتحل

٥١ 

انجام  7Csبنگاه به بنگاه از جمله  وكار هاي كسب مرتبطي در خصوص آزمون مدل مطالعات

ها و  ي از شركتوكارها در برخ حال، برخي مطالعات به پذيرش اين مدل كسبنشده است. بااين

 خدماتبه بررسي  )Ehmke et al., 2001( احمكه و همكاران اند. براي نمونه، ها پرداخته بنگاه

 يها مجتمع اكثر داد نشان مطالعه اين .پرداختند اوهايو كشاورزي در بازار براي الكترونيكي تجارت

 يها كيتاكت ورود به و هستند خودوكار  كسب ساختار روش تغيير حال در يبررس مورد صنعتي

  .كنند يم فكر خود صنعت به الكترونيكي تجارت و الكترونيكيوكار  كسب

بازار  ياديتعداد ز يبررس در (Manouselis et al., 2009) و همكاران ليسمانوس

اما  يآرام به رسد يبه نظر م يكيكه بازار الكترون دنديرس جهينت نيبه ا انونيدر  يكشاورز يكيالكترون

  .است شده  رفتهيپذ يوناني يكشاورز يها توسط شركت وستهيطور پ به

 نشان )Yazdani Zanganeh and Khosravipour, 2011( پورو خسرويزنگنه يزداني 

چون  يمتنوع يها وهيدر ش ياقتصاد يها بنگاه يبرا كياز تجارت الكترون ياديكه منافع ز ندداد

بهبود  و ديكنندگان جد و مصرف كنندگان نيتأم افتنيكنندگان،  مصرف يخدمات بهتر برا نيتأم

به  نسبت يآگاه شيو افزا ينسب تيمز ،يچون سازگار يتجارت وجود دارد. عوامل نديفرا ييكارا

توجه  يستيبا اسيمق كوچك يها دارد. بنگاه كيتجارت الكترون رشيدر پذ ييبسزا ريتأث يسودده

حاصل  اننيداشته و اطم يارتباط يها همانند شبكه كيتجارت الكترون يها يبه كاربرد فناور يشتريب

و  . اميريدارد يسازگار كيآنان با تجارت الكترون يسازمان  و فرهنگ يكار يها وهيكنند كه ش

تجارت  رشيعوامل مؤثر بر پذ يبررس نهيدر زم يا مطالعه )Amiri et al., 2013( همكاران

جمله  . پنج عامل ازندانجام دادسوار هاي تعاوني كوچك و متوسط شهر بيلهشركت در كيالكترون

مؤثر بر  يرهايعنوان متغ و نگرش به يشده، وابستگ درك سكيشده، ر سهولت درك شده، منافع درك

 ياصل جهيقرار گرفت. نت يبررس مورد يكشاورز يها يدر تعاون كيتجارت الكترون رشيپذ

 يبرا كينگرش در استفاده از تجارت الكترون رها،يمتغ ريبا سا سهينشان داد كه در مقا آمده دست به

 يپژوهش )Amirkhani et al., 2013( . اميرخاني و همكارانتر است مهم يتعاون يها شركت رانيمد

كوچك و  يها در شركت كيتجارت الكترون رشيعوامل مؤثر بر پذ يبند و رتبه ليدر حوزه تحل

 پنجكه  نشان دادپژوهش اين  جيدر استان فارس انجام دادند. نتا يدنيو آشام ييغذا عيمتوسط صنا

 يتجارت نيچن رشيعوامل مؤثر بر پذ يطيو مح يكيتكنولوژ ،يا نهيزم ،يتيحما ،يسازمان عامل درون

   هستند.
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وكارهاي الكترونيكي از رهگذر قابليت  ، ادبيات تجربي حاكي از آن است كه كسبكليطور به

ي توليدي و خدماتي قرار ها ها و شركت هاي ارتباطي مورد توجه بنگاه اي و شبكه  تجارت، عوامل زمينه

شناختي،  (زيبايي ايكه عوامل زمينههمسويي دارد . اين موضوع با چارچوب جاورسكي اندگرفته

و  ها و غيره) هاي ارتباطي (روابط بين كاربران، روابط كاربر و سازمان، لينك بندي و غيره)، شبكه طرح

جزاء اين گيري سفارش، امنيت و غيره) را از جمله ا تجارت (حمايت خدمات در حين معاملات مانند ره

هاي يك  كه مؤلفهپژوهش دل مفهومي عنوان م به 1بدين ترتيب، شكل . كند وكار قلمداد مي كسب

  گيرد. كند، مد نظر قرار مي وكار بنگاه به بنگاه را ترسيم مي مدل كسب

هاي چشمگيري در  عنوان يكي از مناطق جغرافيايي مستعد كشاورزي پتانسيل دشت مغان به

ن نامناسب محصولات به بازار و فقدا غي دارد. اين در حالي است كه عرضهتوليد محصولات با

 به هاآنكند.  توجهي را عايد كشاورزان اين منطقه نمي سود قابل ،يافته بازاريابي هاي توسعه زيرساخت

اقدام به بازاريابي  ،دار بار و فروش مدت هاي مرسومي همچون عرضه به دلالان، ميادين تره شيوه 

از  ياريبس، اوا)اطلاعات و ارتباطات (ف يفناوراند. اين در حالي است كه  محصولات خود نموده

 ،وامهم فا ياز كاربردها يكيرو برداشته است.  شياز پ تجارت هدر عرص رياخ هايدر سال را ها چالش

 ,Saban( است يدر عرصه كشاورز ژهيو مختلف به يها در بخش يكيكار الكترون و كسب يانداز راه

ي كه مستلزم برخورداري از مهارت استفاده از امكانات وكار الكترونيك اندازي كسب راه .)2001

در كه كاربران اينترنت طوري گسترش يافته است. به خوبي الكترونيكي و اينترنت است، در ايران به

افزايش  2018درصد از كل جمعيت در سال  70به  2000درصد از كل جمعيت در سال  8/3از  ايران

لازم براي گسترش هاي  تواند ظرفيت ه در استفاده از اينترنت ميتوج  . اين رشد قابلاند پيدا كرده

ميان، دشت مغان تعد كشت در كشور را نشان دهد. دراينكشاورزي در مناطق مس تجارت الكترونيك

حاضر در پي پاسخ پژوهش هاي كشاورزي از اين قاعده مستثني نيست. بنابراين،  با توجه به پتانسيل

بايست  وكار الكترونيكي مناسب براي باغداران دشت مغان مي رگاه كسبال است كه يك دبه اين سؤ

  هايي برخوردار باشد و مهمترين ويژگي كدام است؟ از چه ويژگي
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  . مدل مفهومي تحقيق1شكل 

  تحقيق  شناسي روش

(استان مغان پيمايشي در دشت  شيوه  كاربردي حاضر بر مبناي رويكرد كمي و بهپژوهش 
 )N=1250( باغداران دشت مغان بر تماميجامعه آماري اين پژوهش مشتمل به اجرا در آمد. اردبيل) 

نفر برآورد  267درصد)، برابر  5فرمول كوكران (در سطح خطاي  كه حجم نمونه با استفاده از است
   شد.

فاده شد. بدين معنا كه با توجه اي با انتساب متناسب است گيري طبقه براي انتخاب باغداران از نمونه
 267نياز ( مورد و حجم نمونه سوار) آباد، گرمي و بيله به تعداد باغداران فعال در هر شهرستان (پارس

طور  ) و بر مبناي آن باغداران به2متناسب با هر شهرستان برآورد شد (جدول  نفر)، تعداد حجم نمونه
  تصادفي مورد بررسي قرار گرفتند. 

  هاي مورد مطالعه حجم جامعه و نمونه آماري به تفكيك شهرستان .2جدول 

  حجم نمونه (نفر)  حجم جامعه (نفر)  شهرستان

  174  815  پارس آباد مغان
  79  370  گرمي

  14  65  بيله سوار
  267  1250  جمع كل

  محاسبات پژوهش: أخذم

تجارت الكترونيكي  كار و كسبمدل 

 در مديريت فروش محصولات باغي

 زمينه

 سازي سفارشي ارتباطات

 جامعه

 محتوا

 تجارت اتصالات
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ت آن در قالب طيف الاؤساخت استفاده شد كه س اي محقق ها از پرسشنامه آوري داده براي جمع

تعداد مورد سنجش قرار گرفت كه  سازهدر اين پرسشنامه هفت سطحي طراحي شده بود.  ليكرت پنج

ها در جدول  يك از آنپرسشنامه) براي هر 30آزمون ( پيشهمراه آلفاي كرونباخ در حالت  نشانگرها به

  ارائه شده است. 3

  فاي كرونباخهمراه مقادير آل هاي مورد بررسي به سازه .3جدول 

  آلفاي كرونباخ  تعداد نشانگر  ها سازه

  82/0  5  زمينه

  86/0  8  محتوا

  82/0  6  جامعه

  89/0  11  سازي سفارشي

  88/0  9  ارتباطات

  85/0  6  اتصالات

  90/0  13  تجارت

  هاي پژوهش مأخذ: يافته

 75/0اي  انهتآزمون بالاتر از حد آس ها در حالت پيش مقادير آلفاي كرونباخ براي تمامي سازه

  خود برخوردار هستند. نگرها از دقت لازم براي سنجش سازهنشا دهد است كه نشان مي

تكنيك  منظور از براي اين) تحليل شدند. PLSها بر مبناي روش حداقل مربعات جزيي (داده

ي مراتب سلسلهدر قالب ساختار پژوهش مدل مورد نظر در اين استفاده شد.  مراتبي سلسه همؤلف تحليل

ساختار، در اين تدوين شد.  )Hair Jr et al., 2016( انعكاسي ـ انعكاسي )سطح بالا و سطح پايين(

صورت  وكار) به سطح بالا (يعني مدل كسب جاورسكي با مؤلفه مدل گانه هاي هفت رابطه ميان مؤلفه

گانه  هاي هفت وكار به سوي مؤلفه مدل كسب . بدين معنا كه جهت عليت از مؤلفهانعكاسي تدوين شد

شان  گانه با نشانگرهاي اختصاصي هاي هفت تر نيز روابط ميان مؤلفه پايين ر مرتبهترسيم شد و د

تدوين شد. لازم به ذكر است  گانه به سوي نشانگر) هاي هفت صورت انعكاسي (جهت عليت از مؤلفه به

كه در ساختار سطح بالا تمامي نشانگرهاي اختصاصي مربوط به هر مؤلفه از چارچوب جاورسكي 

پايايي در اين مدل براي سنجش وكار بارگذاري شدند.  مدل كسب هرارشونده و يكجا بر مؤلفطور تك هب

بارهاي عاملي با استفاده از داري  معني بارهاي عاملي استفاده شد. ستانداردشدهنشانگرها از مقادير ا

عاملي در  بيانگر آن است كه مقادير بارهاي 96/1حد بحراني بالاتر از  tمشخص شد. مقادير  t آماره

طور كلي، بارهاي عاملي بالاتر از مقدار  به داري از صفر دارند. درصد تفاوت معني 5سطح خطاي 
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قبول در مدل حفظ شدند و حفظ نشانگرهاي داراي بارهاي عاملي   عنوان بارهاي قابل به 71/0تقريبي 

دار متوسط واريانس ها اثري بر بهبود مق در مدل مشروط به اين موضوع بود كه حذف آن 71/0-40/0

لازم به ذكر است كه از مدل حذف شدند.  4/0بارهاي عاملي كمتر از ) نداشت. AVEشده ( استخراج

) AVEشده ( براي تبيين روايي همگرا علاوه بر بارهاي عاملي از شاخص ميانگين واريانس استخراج

مورد  وجود روايي همگرا در سازهبيانگر  براي اين شاخص 5/0 فاده شد. مقادير بالاتر از آستانهنيز است

ها را  ها نيز با استفاده از آلفاي كرونباخ كه همبستگي دروني سازه پايايي ثبات دروني سازهنظر بود. 

آلفاي براي  75/0 آستانه) مورد بررسي قرار گرفت. مقادير بالاتر از CRسنجد و نيز پايايي تركيبي ( مي

 بودها  معيار وجود ثبات پايايي دروني در سازه ،پايايي تركيبيبراي  6/0 كرونباخ و بالاتر از آستانه
)Hair Jr et al., 2016(.  

  نتايج و بحث

مختلف  هكار تجارت الكترونيكي در مديريت فروش محصولات از هفت ساز و مدل كسب

ها از طريق نشانگرهاي مختلفي  يك از اين سازهمشخص شده است. هر 4تشكيل شده كه در جدول 

يك از اين نشانگرها را بر عامل ده بار عاملي (مرتبه اول) هريادشاند. جدول  گيري شده اندازه

  دهد. متناظرشان نشان مي

هاي تحقيق برازش يافتند. بر داده 4هاي مندرج در جدول ابعاد مدل جاورسكي در قالب سازه

 يدارا«نشانگر مختلف در اين جدول قابل ملاحظه است. نشانگر  9ارتباطات با  هبراي نمونه، ساز

بعدي نشانگرهاي گام بيشترين بار عاملي را بر اين سازه دارد. در » و امكانات تيفيك يابيارز سامانه

به  دكنندهيتولكردن  متصل«و » يمحصولات باغ دوفروشيو روند خر ندهيارائه درك روشن از آ«

ي م سازفراه«داراي بارهاي عاملي بالايي بر اين سازه هستند. در مقابل، نشانگر » نهاده كننده نيتأم

دارد. لازم به ذكر است كه اغلب  سازهبار عاملي پاييني بر اين » نكاربرا نيب اميارسال پ تيقابل

 t ههستند. مقادير آمار 71/0اي  بارهاي عاملي مربوط به نشانگرهاي اين سازه بيشتر از مقدار آستانه

درصد  5ها در سطح خطاي  است. بدين معنا كه بار عاملي آن 96/1براي اين نشانگرها بيش از مقدار 

خود  هداري با صفر دارد و بدين ترتيب، اين نشانگرها از دقت لازم براي سنجش ساز تفاوت معني

) 6/0بيش از حد آستانه (يعني  )CR((يعني ارتباطات) برخوردار هستند. مقدار سنجه پايايي تركيبي 

و  5/0يز به ترتيب از حد آستانه () و آلفاي كرونباخ نAVEشده ( است و ميانگين واريانس استخراج

ارتباطات از پايايي لازم برخوردار است.  دهند كه سازه ها نشان مي اين سنجه) بالاتر هستند. 75/0

ها در آستانه قابل ملاحظه است كه همگي آن 4ها در جدول برآوردهاي مذكور در خصوص ساير سازه

  قبول قرار دارند. قابل



 98شمارة   ،25روستا و توسعه، سال 

٥٦ 

  هاي پايايي سازه همراه سنجه  تبه اول به. بارهاي عاملي مر4جدول 

  علامت نشانگر  سازه
  بار 
  عاملي

  t CR  AVEآماره 
  آلفاي 
  كرونباخ

  ارتباطات

  46b  736/0  773/16  نهاده كننده نيبه تأم دكنندهيتولكردن متصل

902/0  506/0  877/0  

 داريخر نيارتباط ب قياز طر عادلانه متيق كبرقراي ي
  و بازار

47b  688/0  259/15  

 دوفروشيو روند خر ندهيارائه درك روشن از آ
  محصولات

48b  739/0  775/15  

  49b  613/0  862/10  كاربران نيب اميارسال پ تيقابلي سازفراهم
و  داريخربين ارتباط بدون واسطه  تيقابل جاديا

  فروشنده
50b  724/0  513/9  

  51b  722/0  122/13  آسان يوجو جستدر دسترس بودن امكان 
  52b  729/0  820/15  و محصولات ها متيق سهيمقا تيقابل

  53b  667/0  003/12  كاربران يبرا زهيو جا ديخر فيتخف يها يژگيوداراي 
  54b  775/0  724/14  و امكانات تيفيك يابيسامانه ارز يدارا

  محتوا

از  يمتنوع و مختلف بيدسترس بودن ترك در
  محصولات

55c  668/0  060/13  

890/  503/0  859/0  

  56c  714/0  555/15  محصولات يهايژگياز و اياطلاعات گسترده ارائه
  57c  716/0  577/14  يمختلف مشتر يهادرخواست يبررس تيقابل يدارا

  58c  725/0  363/13  ارتباطات با بازارها و اطلاعات مختلف يبرقرار
  تسايوبمعرف نحوه استفاده از  يدارا

59c  
715/0  
  

544/14  

  60c  668/0  700/10  كاربران يسامانه برا اتيبودن محتوزياعتماد برانگ
  61c  729/0  675/13  يكننده نظرات كاربران قبلمنعكس

مورد  يمرتبط با استانداردها يبروشورها دهنده ارائه
  توجه بازار

62c  733/0  976/12  

  جامعه

  63d  608/0  410/16  ليميمانند ا يعموم يرسان عسامانه اطلا يدارا

872/0  534/0  823/0  

  64d  728/0  653/16  مختلف يها بخش يبرا يتالار گفتمان تخصص يدارا
 نيو امكان ارتباط دوطرفه ب نهيزم يسازفراهم

  مخاطبان
65d  745/0  909/15  

  66d  798/0  567/17  مشاوره و كسب اطلاعات يبرا يبانيپشت يدارا
  67d 717/0  980/13  اعضاءي بالا تيبودن اطلاعات و امن يشخص نيتضم

 يها گروه فيو تعر جاديا تياز قابل يبرخوردار
  كنندهديتول

68d  774/0  469/16  

  زمينه

در سال  محصولات متيق ينيب شيپ نهيكردن زم آماده
  ندهيآ

69e  692/0  501/13  

877/0  590/0  825/0  

دادوستد  يبرا ييفضا جاديا يلازم برا اختسريز يدارا
  يكشاورز هاينهاده

70e  812/0  230/21  

 يها نهاده متيارائه ق يلازم برا ساختريز يدارا
  يمحصولات كشاورز ديپرمصرف در تول يكشاورز

71e  810/0  378/20  

 يبازارها ييو شناسا جاديامكان ا يسازفراهم
  يالملل نيب

72e 772/0  806/15  

 يبند درجه يارائه محصولات با استانداردها تيقابل
  يفيك

73e  747/0  093/14  
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  هاي پژوهش مأخذ: يافته

-سفارشي

  سازي

  74f 656/0  603/11  دسترسي تنظيمات براي راحتي كاربران

904/0 511/0 879/0 

  ---   ----  75f  بندي وبگاه تنظيمات زبان و فونت و رنگ
  76f 732/0  356/19  هاي شخصي براي كاربران داراي صفحه

المللي براي دسترسي و  هاي محلي و بين تنوع زبان
  راحتي كاربران داخلي و خارجي

77f 726/0  200/17  

  78f 736/0  694/13  امكان ثبت و خريد و پشتيباني به سادگي
  79f 760/0  775/15  هامطابقت كلي با سليقه و خواسته مشتري

  80f 771/0  832/14  يعقابليت دسترسي و ثبت نام سر
  81f 731/0  702/10  قابليت ثبت نظرات كاربران

داراي فيلترهاي محدود كننده كالا و خدمات مثل 
  قيمت و زمان تحويل و منطقه

82f 684/0  432/15  

قابليت اجرا بر روي انواع دستگاه هاي مختلف 
 83f  سايت و نرم افزار موبايل)صورت وب (به

 ---  
  

 ---  

سايت به تامين كنندگان قابليت ثبت امتياز در وب
 محصولات

84f 625/0 521/12 

  تجارت

 ---  ---   85g  سبد محصولات ديخر يتنوع محصول برا يدارا

909/0  501/0  889/0  

 ---  ---   86g  محصولات يسبد ديانتخاب و ثبت و خر امكان

فروش  يدر كاربر سامانه برا تيحس امن جاديا
  صولاتمح

87g 690/0  860/14  

سبد  تيري(مد ديسفارش خر يريگيسامانه پ يدارا
  )ديخر

88g  710/0  925/11  

  89g  714/0  003/16  ارسال محصولات يبانيپشت يدارا
  90g  697/0  929/13  يارائه اطلاعات عموم يبالا برا تيامن يدارا
  91g  704/0  721/15  ساعته 24 يسامانه دسترس يدارا

  92g  764/0  173/15  نيطرف نياعتماد ب جاديا
  93g  662/0  016/15  يگذار متيق ييتوانا يدارا
  94g  711/0  122/12  يكشاورز هاينهاده ياز برندها تيحما ييتوانا

  95g  730/0  822/13  يالملل نيامكان حضور بازرگانان ب يساز فراهم
  ---   ---   96g  قابليت امنيت در درگاه

  97g  691/0  766/14  يجامع كاربر يراهنما يدارا

  اتصالات

  98h  695/0  798/13  يقو غاتيو تبل رسانياطلاع ستميس يدارا

892/0  579/0  854/0  

مرتبط در  يها وبگاه ريبا سا نكيو تبادل ل يهمكار
  يبخش كشاورز

99h  765/0  007/16  

  100h  749/0  568/17  غاتيتبل يبراو زمان مناسب  طينظر گرفتن مح در
  101h  793/0  560/17  اعم از صنعت و تجارت گريد يها در بخش غاتيتبل

توسط  كيدهنده خدمات ساخت پست الكترونارائه
  اعضا

102h 781/0  269/15  

 يها عرضه محصولات بخش يبخش همكار برا يدارا
  يابيبازار يبرا گريد

103h  780/0  610/15  
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نشانگر اي از نشانگرها سنجيده شده است.  ها با مجموعه زمينه نيز همانند ساير سازه سازه

اولين نشانگري است كه داراي » ندهيدر سال آ يمحصولات باغ متيقي نيب شيپ نهيكردن زم آماده«

 ييفضا جاديا يلازم برا ساختريز يدارا«بر اين سازه است. همچنين، نشانگر  962/0بار عاملي برابر 

طور كلي،  بهاست. همبستگي بالايي داراي  812/0با بار عاملي » يكشاورز هايدادوستد نهاده يبرا

بيش از   دهد كه مقدار واريانس مشترك نشانگرها با سازه مقادير بارهاي عاملي اين نشانگرها نشان مي

) 96/1درصد (بالاتر از حد بحراني  5خطاي در سطح  tدار  مقادير خطاست. همچنين، مقادير معني

هاي پايايي  لازم به ذكر است كه سنجهداراي پايايي لازم هستند.  بيانگر آن است كه نشانگرها

اي  ها از مقادير آستانه شده و آلفاي كرونباخ نيز همانند ساير سازه تركيبي، ميانگين واريانس استخراج

  هستند.  اي خود بالاترند و بيانگر روايي سازه

مقادير گيري شده است.  نشانگر اندازه 11اي ديگر از طريق  عنوان سازه سازي نيز به سفارشي

و » وبگاه يبند و رنگ يينمابزرگ و كوچك، فونت ،زبان ماتيتنظ«بار عاملي براي دو نشانگر 

كمتر از حد » )ليافزار موباو نرم تيسا صورت وبهمختلف (ب يها انواع دستگاه ياجرا بر رو تيقابل«

ساير نشانگرها با برخورداري از بار  از مدل حذف شدند. دليل عدم كفايت پايايي بود كه به  4/0بحراني 

كه مؤيد پايايي نشانگرها است.  بودند 96/1بالاتر از حد بحراني  t آماره قبول داراي مقدار  عاملي قابل

اي از  با مجموعههاي مورد بررسي  سازههمانند ساير اتصالات و ارتباطات نيز  هاي تجارت، سازه

ارائه شده  4 ها در جدول داري آن نشانگرها مورد سنجش قرار گرفتند كه مقادير بار عاملي و معني

 4/0از تجارت داراي بار عاملي كمتر  سنجش سازه است. سه مورد از نشانگرهاي مورد استفاده در

تجارت فاقد بار  هل حذف شدند (نشانگرهايي كه در سازپايايي نشانگر از مد بودند كه با توجه به قاعده

اتصالات و  ي مربوط به اين دو سازه (تجارت،با توجه به نتايج، نشانگرها هستند). t آمارهعاملي و 

 tكفايت واريانس مشترك بين سازه و نشانگر هستند. لازم به ذكر است كه مقادير ارتباطات) حاكي از 

هاي پايايي تركيبي، ميانگين  كند. سنجه بوده و پايايي نشانگرها را تأييد ميبالاتر  96/1از حد بحراني 

اي خود بالا بوده و  شده و آلفاي كرونباخ نيز براي اين دو سازه از مقادير آستانه واريانس استخراج

رد اي كه با استفاده از نشانگرهاي متمايز مو گانه هاي هفت سازه اي هستند. بيانگر كفايت روايي سازه

 هاي مؤلفه ههاي مرتبه دوم در يك ساختار انعكاسي بر ساز عنوان سازه به اكنون سنجش قرار گرفتند،

 دهد كه مقادير بارهاي عاملي تمامي اين نتايج نشان مي ).2د (شكل ان هوكار بارگذاري شد كسب مدل

) از واريانس 50/0=71/0×71/0درصد ( 50است. بدين معنا كه بيش از  71/0ها بالاتر از مقدار  سازه

  شود. وكار تبيين مي هاي مدل كسب هر يك از اين نشانگرها توسط سازه مؤلفه
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  هاي انعكاسي مرتبه بالاتر (مرتبه دوم) سازه tبارهاي عاملي و مقادير  .2شكل 

  هاي پژوهش مأخذ: يافته

 همترين مؤلفعنوان مه ) به842/0سازه تجارت با بيشترين بار عاملي ( ،2بر اساس نتايج شكل 

دوم اهميت قرار دارد.  هدر درج 814/0كه، محتوا با بار عاملي وكار مطرح است؛ درحالي مدل كسب

سوم  هدرجدر مطرح است كه  وكار هاي مدل كسب دار مؤلفه هاي معني جامعه يكي از سازه هساز

 هترين مؤلف اهميت معنوان ك به 715/0اهميت قرار دارد. لازم به ذكر است كه اتصالات با بار عاملي 

شده توسط  ، بيشترين واريانس تبيين5وكار شناسايي شده است. بر مبناي نتايج جدول  مدل كسب

درصد و كمترين مقدار آن  70جامعه با مقدار  هوكار مربوط به ساز هاي مدل كسب مؤلفه هايهساز

رصدي د 50 هز حد آستاندرصد است. تمامي ضرائب تعيين بالاتر ا 51مربوط به ارتباطات با مقدار 
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دريافت كه واريانس مشترك در توضيح روابط مدل بيش از خطاي  توان هستند و بدين ترتيب مي

  گيري نقش داشته است. اندازه

  وكار الكترونيكي هاي مدل كسب مقادير ضريب تعيين سازه .5جدول 

R نييتع بيضر  سازه
R شده ليتعد نييتع بيضر  2

2  

  509/0  511/0  ارتباطات

  621/0  622/0  حتوام

  707/0  708/0  جامعه

  652/0  653/0  نهيزم

  604/0  605/0  يساز يسفارش

  641/0  642/0  تجارت

  662/0  663/0  و ارتباطات اتصالات

  هاي پژوهش مأخذ: يافته

  گيري و پيشنهادها نتيجه

اه به كار الكترونيكي بنگ و هاي درگاه كسب حاضر با هدف تحليل ويژگي همطالع ،بر اين اساس

از يك درگاه  اي گانه هفتهاي  بدين منظور ويژگيبنگاه در ميان باغداران دشت مغان انجام شد. 

ها  تواند مديريت فروش را تسهيل نمايد مورد بررسي قرار گرفت. اين ويژگي الكترونيكي كه مي

  .سازي، اتصالات و تجارت ارتباطات، جامعه، زمينه، محتوا، سفارشي عبارتند از:

 عنوان مهمترين ويژگي براي مديريت فروش محصولات باغي تجارت بهداد كه  نشان نتايج

، تجارت با رابطي )Yang, 2016( بر اساس يانگ وكار الكترونيكي مطرح است. يك درگاه كسب در

، مانند سبد خريد، امنيت، كند يمانجام معاملات تجاري را حمايت  مرتبط است كه خدمات در حين

مهم در   عنوان يك ويژگي دهد كه اهميت تجارت به ي سفارش و غيره. اين موضوع نشان ميريگ ره

دليل مشكلات موجود در مراحل انتهايي زنجيره يعني بازار و   مديريت فروش محصولات باغي به

گيري يك معامله  اول بر خدماتي كه در حين شكل هغداران در وهلواقع، بادرفروش محصول است. 

تواند شامل اعتماد بين طرفين براي فروش محصولات،  نمايند. اين خدمات مي ضرورت دارد، تأكيد مي

گيري محصولات، خدمات مربوط به امنيت فروش  وجود پشتيباني ارسال محصول، امكان ره

 ،بدين ترتيب، باغداران در چارچوبي از يك درگاه الكترونيكي. دباشنمحصولات و مواردي از اين قبيل 

اين در حالي است . انتظار دارنداعتماد و شفافيت هايي همچون  جنبهرا به لحاظ ساختار مناسب تجارت 
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يند بهبود فرا )Yazdani Zanganeh and Khosravipour, 2011(پور كه يزداني زنگنه و خسروي

در اين زمينه پيشنهاد  اند. عنوان يك مزيت مطرح كرده هاي الكترونيكي به تجارت را از رهگذر درگاه

شود كه امكان انتخاب محصول در سطوح كيفيتي طراحي  يشود، درگاه الكترونيكي در قالب مي

گيري نمايند و خدمات  مختلف وجود داشته باشد و طرفين بتوانند مراحل ارسال محصولات را ره

ين موضوع به شفافيت تحويل، اطمينان از تحويل به . اپشتيباني لازم را در خصوص آن دريافت نمايند

هاي مشتريان را در جهت اعتماد بيشتر به درگاه كند و بدين ترتيبموقع و امنيت خريد كمك مي

  نمايد. خريد ترغيب مي

در مديريت فروش عنوان دومين ويژگي حائز اهميت  نشان داد كه محتوا به مطالعهنتايج 

مختلف است. اين  هواقع، محتوا مشتمل بر سه جنبدر محصولات باغي دشت مغان مطرح است.

ها و  ت و خدمات در يك درگاه الكترونيكي، پاسخ به پياماطلاعات محصولا  ركيبت شاملها  جنبه

در يك درگاه الكترونيكي بر اين اساس،  .(Yang, 2016) هستندرساني  ي اطلاعها انتخاب رسانه

عرضه، ارائه شود. اين اطلاعات   دمات قابلبايست اطلاعات مختلفي در خصوص محصولات و خ مي

هاي كاربران قبلي درگاه و غيره باشد. لازم  تواند مشتمل بر اطلاعات قيمت، كيفيت، ارسال، ديدگاه مي

 د مشتريان را براي خريد محصولبايست برانگيزاننده باشد تا بتوان درگاه ميبه ذكر است كه محتواي 

زم در جهت تغيير نگرش مشتريان بايست قابليت لا درگاه مي محتوايدر واقع،  د.و متقاعد نماي ترغيب

 Amiri et( و همكاران اميري كهگونه براي برقراري ارتباط و خريد محصولات را داشته باشد. همان

al., 2013(  با توجه  وكارهاي الكترونيكي حائز اهميت است. كسب هاند، نگرش در زمين نشان دادهنيز

ابتدا شود،  هاي الكترونيكي پيشنهاد مي به اهميت محتوا در مديريت فروش محصولات از رهگذر درگاه

طراحي درگاه  درروز  بايست در خصوص قيمت و كيفيت محصولات اطلاعات دقيق و به مي

هاي  تواند با توجه به ويژگي الكترونيكي مديريت فروش محصولات باغي ارائه شود. اين اطلاعات مي

 همحصول در قالب تصاوير واقعي، فيلم و غيره باشد. همچنين، لازم است در خصوص طريق

ريان هاي لازم جهت فروش اطلاعات دقيقي فراهم شود تا مشت ها و ضمانت دهي، پرداخت خدمات

شود، درگاه مورد نظر مشتمل بر بخشي  براي خريد محصول ترغيب شوند. همچنين، پيشنهاد مي

بايست  جهت انعكاس نظرات كاربران قبلي در خصوص خريد از اين درگاه باشد. در اين بخش مي

نظرات كاربران بدون تعديل به اطلاع مشتريان قبلي برسد. زيرا مشتريان با استناد به تجارب و 

  نمايند.  گيري مي نتظارات مشتريان قبلي با سهولت بيشتري تصميما
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ويژگي يك درگاه الكترونيكي در مديريت  سومينعنوان  نتايج پژوهش، جامعه به اساسبر 

كند كه در  ويژگي جامعه بر اين موضوع تأكيد ميفروش محصولات باغي دشت مغان شناسايي شد. 

هاي فوري براي  رسان با يكديگر در ارتباط باشند و پيام يك درگاه الكترونيكي كاربران بتوانند

، هاي تخصصي سازي و نشست رساني به عموم وجود داشته باشد. همچنين، امكان شخصي اطلاع

 .ها وجود داشته باشد در آنهاي توليدكننده  پشتيباني براي دريافت مشاوره و امكان تعريف گروه

(Yang, 2016) باغداران دهد كه  مراتبي سطح اول نشان مي هاي سلسله فهنتايج تحليل مؤلواقع، در

پشتيباني براي دريافت مشاوره و امكان تعريف اهميت جامعه را در طور عمده  به مورد مطالعه

ها براي ورود به يك درگاه تجارت الكترونيكي نيازمند  بدين معنا كه آندانند.  هاي توليدكننده مي گروه

توان پيشنهاد نمود كه درگاه  بدين ترتيب ميمبناي نوع توليد هستند.  سازي بر كسب آگاهي و گروه

بايست بر مبناي ساختارهايي تعريف  الكترونيكي تجارت براي مديريت فروش محصولات باغي مي

بر دسترسي ساده و قابليت كاربرد بتواند اطلاعات مورد نياز باغداران را از طريق   شود كه علاوه

مينه استفاده ها را تسهيل كند. در اين ز سازي در بين آن اي فراهم نمايد و گروه هاي مشاوره مكانيسم

  تواند مفيد باشد.  هاي تخصصي مي گروهوگوي  تالارهاي گفت هاي مشاوره و از رابط

عنوان ويژگي يك درگاه تجارت الكترونيكي محسوب  دهد كه اتصالات به مي نشاننتايج 

ها به خود اختصاص داده است.  ت كمتري را در بين ساير ويژگيشود كه از نظر باغداران اهمي مي

ها و محتواي خارجي در  ها، لينك درگاه مورد نظر با ساير سايت ع است كهواتصالات ناظر بر اين موض

اي ه توان دريافت كه باغداران قابليت ميپژوهش هاي  با توجه به يافته (Yang, 2016).ارتباط باشد

ها و همكاري با ساير  در ايجاد و اشتراك اطلاعات در بين ساير وبگاهرونيكي يك درگاه تجارت الكت

رسد، يكي از دلايل اين  كنند. به نظر مي بندي مي هاي مربوطه را در درجه آخر اهميت، رتبه بخش

سازي  اي و نقش تبليغات و شبكه هاي رسانه آگاهي باغداران از قابليت موضوع مربوط به عدم

هاي بازاريابي،  شود، ارائه مشاوره بدين ترتيب، پيشنهاد ميعرصه تجارت باشد. وكارها در  كسب

اندازي درگاه تجارت الكترونيكي در بين باغداران يكي از  وكار براي راه هاي كسب تبليغات و همكاري

  شود. الزامات كسب موفقيت قلمداد مي

 هدر مطالع. استهايي مواجه  وديتبازاريابي با محد هنيز همانند ساير مطالعات حوز مطالعهاين  

رويكردي ا هاي يك درگاه الكترونيكي براي مديريت فروش محصولات باغي ب حاضر تحليل ويژگي

مورد مطالعه معطوف به باغداران  هبنگاه به بنگاه مورد بررسي قرار گرفت. اين در حالي است كه جامع

واقع، مد نظر قرار نگرفت. در ،تري را دارندهايي كه نقش خريدار و مش دشت مغان بود و ديدگاه بنگاه
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نظر  هاي الكترونيكي از نقطه هاي درگاه ويژگيتوانند از طريق تحليل  رسد، مطالعات آتي مي به نظر مي

  وكارها را مورد بررسي قرار دهند. خريداران، وجه ديگري از اين كسب
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