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  چكيده: 

پژوهش حاضر با هدف بررسي والويت بندي عوامل موثر بر موفقيت كسب و  

انجام شده است. تكنيك جمعآوري دادهها در اين پژوهش   كارهاي اينترنتي

تن از   ٥با استفاده از پرسشنامه بوده است كه روايي آن با استفاده از نظرات 

اساتيد نخبه مورد تائيد قرارگرفته است و پايايي آن با استفاده از روش آلفاي  

تحليل   پرسشنامه  يك  در  دادهها  اين  سپس  است.  شده  تائيد  كرونباخ 

در نرمافزار اكسل وزن   FAHPلهمراتبي قرار گرفتند و از طريق روش  سلس

هر شاخص و هر منظر مورد سنجش قرار گرفت و در آخر هر منظر مورد  

كار   و  كسب  صاحبان  پژوهش  اين  آماري  جامعه  است.  قرارگرفته  ارزيابي 

با   آنها  تعداد  پژوهش  انجام  زمان  در  كه  اند  شده  گرفته  نظر  در  اينترنتي 

افزار  استفاد نرم  ازبكارگيري  اي  FAHPه  شده    ٨نمونه  گرفته  نظر  در  نفر 

اين پژوهش پرسشنامه درنظر گرفته شده است. روايي   ابزار سنجش  است. 

ظاهري پرسشنامه تائيد شد و پايايي آنها بهوسيله ضريب آلفاي كرونباخ براي  

و   توصيفي  آمار  سطح  دو  در  پژوهش  اين  آمد.  دست  متوسط  متغير  پنج 

انجام شداستنبا اين امر است كه قيمت گذاري   .طي  بيانگر    نتايج پژوهش 

بازاريابي   ايجاد يك احساس فوق العاده در خريدار     رتبه اول،      ،رتبه دوم، 

فروشگاه   به  و      ،رتبه سوم، دسترسي آسان  ارسال  در  امنيت  رتبه چهارم، 

  . رتبه پنجم گزارش شده است  دريافت،

فقيت كسب و كارهاي اينترنتي،دوران كرونا،  عوامل موثر بر مو  ها:  كليدواژه

  كسب و كارهاي اينستاگرامي 

  

Abstract 
The present research was conducted with the aim of 
evaluating the factors affecting the success of internet 
businesses in the era of Corona (case study: Instagram 
businesses). The data collection technique in this 
research was using a questionnaire, the validity of which 
was confirmed using the opinions of ٥ elite professors, 
and its reliability was confirmed using Cronbach's alpha 
method. Then these data were put in a hierarchical 
analysis questionnaire and through the FAHP method in 
Excel software, the weight of each indicator and each 
view was measured and finally each view was evaluated. 
The statistical population of this research is considered 
to be internet business owners, and at the time of 
conducting the research, their number was considered to 
be ٨ people by using the FAHP software. The measuring 
tool of this research is a questionnaire. The face validity 
of the questionnaire was confirmed and their reliability 
was obtained by Cronbach's alpha coefficient for five 
average variables. This research was conducted at two 
levels of descriptive and inferential statistics. The 
research results show that pricing first rank, marketing 
second rank, creating a wonderful feeling in the buyer, 
third rank, easy access to the store, fourth rank, security 
in sending and receiving. fifth rank of the report. 
 Keywords: factors affecting the success of internet 
businesses, Corona era, Instagram businesses 
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  مقدمه .١

تغ  در با  بوده است.    يب  راتييشروع هزاره دوم  سابقه همراه 

بزرگي   هاي  بحران  مختلف  كارهاي  و    سر   پشت    را  كسب 

  ناگهاني  اقتصادي،افزايش   تحريم،ركود   تجربه.اند  گذاشته

  نام   به  اي  ناخوانده  مهمان  تازگي  به  و  دلار  قيمت

نقاط دنيا سركشي   كرونا  ويروس به تمامي  روزها  اين  كه در 

بر زيادي  بسيار  مشكلات  و  كند،تاثيرات    زندگي  سبك  مي 

  از   بخشي  كه  چرا  است  گذاشته  اقتصاد  و  كار  و  كسب  مردم،

صادرات و واردات تامين   رت،عرضه، توزيع، تجا  با  كشور  اقتصاد

مي شود و هنگامي كه اين چرخه متوقف شود كشورها با رشد  

بر   كرونا  منفي  تاثير  حتي  شوند  مي  روبرو  اقتصاد  در  منفي 

هم    تجارت نفت  و  بورس  جمله  از  جهاني  كلان    قابلهاي 

آنجا كه  ١٣٩٩(منتي،مشاهده است از  عت كسب و كار  صن). 

كرده است و صدها هزار نوع    رييتغ  داًيشد  نيز با شيوع كرونا  

محدوديت هاي كسب كار سنتي در در اثر  ديكسب و كار جد

استزمان كرونا   آمده  ا  به وجود  و    نيرشد  ها  كار  و  كسب 

آن  عمده  استقبال     ناي  به  ها  سازمان  ژهوي  توجه  سبب  هااز 

ب چه  و هر  م  يرقابت  شتريحوزه  آن  و    ييشود(پارسا  ي شدن 

 كسب و كار الكترونيكي به عنوان يكي از زير).  ١٣٩٦،يمانيا

مجموعه هاي فن آوري اطلاعات و ارتباطات در دهه گذشته 

رشد بالايي را تجربه كرده است.به طور كلي رويكرد سياست  

به كارگيري كسب و كار  اكثر موسسات تجاري در پذيرش و  

الكترونيك در جهت ورود به بازارهاي جهاني و جذب مشتريان 

اين راستا مي باشد. به عقيده زواس  جديد و موثر و كارا در 

از  اطلاعات  تبادل  از  است  عبارت  الكترونيكي  كار  و  كسب 

طريق شبكه اينترنتي در هر واحدي از زنجيره عرضه، چه در  

ها، بين شركت و مشتري و   ركتدررون يك شركت يا بين ش

با   توام  چه  اقتصاد،  عمومي  و  خصوصي  بخش  بين  چه  يا 

نگيرد صورت  پرداختي  اينكه  يا  باشد  پول    پرداخت 

و مستمر    ن يو تحولات شگرف و بنياد  تغييرات).١٤٠١(مارابي،

به و  يسال ها  يط  يدي جد  يها  يفناور در حوزه   ژهياخير 

كار و  است،    كسب    هاي  الگو  گيريشكل  به    منجر  شده 

شده   يالكترونيك ياز كسب و كار بنام كسب و كارها يديجد

فروش در   نترنت،اي  در  يفعاليت كسب وكار شخص  جادياست. ا

  ي ماهيت بالقوه    نيآنلا   يمناطق خاص و خدمت رسان  يبعض

كسب و  نوع كسب و كار است. در يك نگاه كلي مي توان  نيا

سب و كار الكترونيك كه را زير مجموعه اي از ك  كار اينترنتي  

ارمغان فن آوري اطلاعات مي باشد دانست استقرار كسب و  

هاي مناسب اقتصادي و    نيازمند بسترسازي  ينترنتيا  ي كار ها

باشد   مي  فرهنگي  و  انساني  حقوق  مخابراتي  فني 

هاي اينترنتي به دليل داشتن  كسب و كار).   ١٤٠١(ميرزايي،

مي  پتانسيل بودن،  پذير  مقياس  و  برابر  رشد  چندين  توانند 

اما در باشند  كسب و    كسب و كارهاي دنياي واقعي درآمدزا 

مديريت كار به  نياز  اينترنتي  ها،    هاي  ايده  نمودن  كارا  در 

ابتكارات و فعاليت هاي نوين و خلاقانه بسيار محسوس است  

كرده و جذب خواهندشد. از  كه عموم كاربران از آنها استقبال

خواهند   مي  نيز  سنتي  مشاغل  صاحبان  حتي  رو  همين 

مهندسي معكوس انجام داده و از وضعيت نابه سامان مديريتي  

راه   فكر  به  دليل  همين  به  كنند  نفع خوداستفاده  به  جامعه 

بنابراين رقابتي در    اينترنتي خود هستند. كسب و كار  اندازي

بستر تبليغات اينترنتي ايجاد شده كه در همه اين رقابت ها  

  خود مي باشند با اين حال،  كسب و كار  همگي به دنبال توسعه

از طريق تبليغات اينترنتي در دسترس   فرصت هاي جديدي 

است گرفته  قرار  كارها  و  ناصري(كسب  و    اكبري 

  ن يكسب و كار كه چند  ياز شاخه ها   يك).ي١٤٠٠همكاران،

بس رونق  كه  است  ها  دا يپ   ياريسال  كار  و  كسب    ي كرده، 

برخوردار    ييبسزا  تياهم  باشد كه توسعه آن از  يم  ينترنتيا

  ي كاربران به دنبال معرف  ينترنتيا  ي باشد. در كسب و كارها  ي م

خواهند    ي م  باشند و   ي و خدمات خود به مخاطبان ممحصولات  

ا  عيسر  ههر چ انجام داده و كسب و كار    نيتر و بهتر  كار را 

داشتن   ل يبه دل  ينترنتيا  يخود را توسعه دهند. كسب و كار ها 

مق  رشد  ليپتانس م  ريپذ   اسيو  برابر   نيچند  توانندي  بودن، 



  ٢٩٨ تا ٢٨٨، صفحات ١٤٠١، ٢سال اول ، شماره 
  پژوهشنامه علم مديريت در صنعت 

 

٣ 

 

درآمدزا باشند اما در كسب و    ي واقع  يايدن  يكسب و كارها

ها مد  ازين  ينترنتيا  يكار  ا  در  تي ريبه  نمودن  ها،    ده يكارا 

محسوس است    اريو خلاقانه بس  نينو  يها  تيابتكارات و فعال

  ها استقبال كرده و جذب خواهندشد  كه عموم كاربران از آن

همكاران،  يناصر  ي(اكبر اهميت وجود  ١٤٠٠و  به  توجه  با   (

پژوهش در ميان   اين  انجام  اينترنتي ضرورت  كسب كارهاي 

  مشتريان لازم بنظر مي رسد. 

  پژوهش  پيشينه  .٢

  پيشينه داخلي   - ١-٢

در    يابيبازار   ")در پژوهشي با عنوان١٤٠١و همكاران(  رضوي  

 ي در دوران كرونا مطالعه مورد  تاليجيكسب و كار د  يبسترها

اند كه     "شهر تهران  يآشپز  يشركت ها در اين  بيان كرده 

پژوهش انواع تكنيك هاي بازاريابي مورد بررسي و ارزيابي قرار 

ه اين شركت گرفته است. نتايج نشان داده كه با وجود اين ك

با توجه به محدوديت هاي رفت و امد شد در اين دوران  ها 

دچار افت مالي شده اند، اما حضور و تبليغات انها در فضاي  

مجازي (يا استفاده از بازاريابي آنلاين) منجر به اين شده كه 

.  از افت بيش از بيش موارد مالي اين شركت ها جلوگيري شود

تاثير  به  )١٤٠١(مهرجو مديريت  بررسي  بر  كرونا  ويروس 

ويروس  "پرداخته و بيان كرده اند كه  بازرگاني و كسب و كار  

و   افزايش  اقتصادي،  شرايط  بر  كرونا  مرز  بدون 

اجناس و كالاهاي تجاري و روابط بين كشورها  قيمت  كاهش

و دولت هاي آنها و نظرات كارشناسان و اقتصاددانان سراسر 

جهان و صادرات و واردات اين كشور ها در زمينه هاي مختلف 

اس بوده  گذار  شيوعاثر  كرونا  ت.  تاثير  ويروس  نيز  ايران  در 

بر باور   اقتصاد  بسياري  به  داشت؛  خواهد  و  داشته  داخلي 

كارشناسان اقتصادي در ايران، داستان كمي پيچيده تر است؛  

ي موسو  كاهشي روبرو است.  با فشار اقتصاد  در طرف عرضه نيز

كرباس  عنوان  )١٣٩٩(يو  با  پژوهشي    يراهكارها  ريتاث"در 

ا  يابيبازار فروش  الكترون  ينترنتيو  تجارت  بهبود   كيو  بر 

نتايج  بيان كرده اند    "كرونا  طيكسب و كارها در شرا  تيوضع

و شرايط  رقابتي  است كه در عصر  آن  از  بررسي حاكي  اين 

اين نوع بازاريابي و تجارت بعنوان يك امروز  )كرونايي(بحراني

عامل راهبردي و مزيت رقابتي، در رشد فروش و افزايش سهم  

بازار داخلي و خارجي به شركتهاي ايراني كمك شاياني نموده  

نوع   اين  از  بكارگيري  در  ايراني  شركتهاي  چنانچه  و  است 

شاهد   ورزند  مباردت  مقاله  در  مشروحه  اصول  با  تكنولوژي، 

در وقت و هزينه زياد و همچنين بهبود وضعيت   صرفه جويي

بود  شركت خواهيم  كرونايي  شرايط  در  و    عظيمي  .ها 

ارزيابي عوامل تاثيرگذار برمدل  ") به بررسي  ١٣٩٣همكاران(

كسب و كارالكترونيك شركت هاي صادركننده صنايع غذايي  

اند    "مازندران كرده  بيان  و  ازمطالعات  كه  پرداخته  پس 

ررسي تحقيقات گذشته درنهايت عوامل پنج  كتابخانه اي و ب

گانه هايس و همكاران به عنوان مدلي مناسب جهت بررسي  

شركت  كارالكترونيك  و  موثردركسب  عوامل 

درصد مورد ٩٥درسطح اطمينان   صنايع غذايي صادرات  هاي

  .بررسي قرار گرفتند

  پيشينه خارجي  ٢.٢

و    بيك  در  ٢٠٢٢همكاران(روشي  كه  است  كرده  بيان   (

هاي نوآوري عمومي وظيفه ها به واسطهچندين كشور، دولت

پذيرش   و  توسعه  تسهيل  با  را  ديجيتال  انتقال  از  حمايت 

شركتفناوري سوي  از  جديد  ديجيتال  ساير  هاي  و  ها 

كردهسازمان واگذار  از  ها  ناشي  رسمي  مشروعيت  هم  اند. 

منابع دانش و مشروعيت غيررسمي  دستور سياست آنها، و هم  

كه آنها توسعه داده اند، نقش تعيين كننده اي در توانايي آنها  

براي سازماندهي توسعه سيستم هاي نوآوري پيرامون اينترنت  

فن آوري  بيان كرده اند كه  )  ٢٠٢١رونالد (. اشيا ايفا كرده اند

هاي جديد در حال دگرگوني عمليات كسب و كار هستند كه  

ظهور مدل هاي كسب و كار آنلاين در كنار مدل هاي  باعث  

كسب و كار سنتي مي شود. اين تحقيق استفاده از مدل هاي  
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كسب و كار آنلاين را در عمل تجزيه و تحليل مي كند. نتايج  

وكار آنلاين مالك مالكيت معنوي دهد كه مدل كسبنشان مي

اي تلفن  هها و برنامهسايتهاي اطلاعاتي وببيشتر در پايگاه

شود. اين تحقيق تفاوت در استفاده از مدل  همراه استفاده مي

هاي كسب و كار آنلاين را در مورد برنامه هاي كاربردي تلفن  

همراه رايگان و پولي نشان مي دهد. نتايج براي شركت هايي  

كه وارد بازار آنلاين مي شوند و مدل كسب و كار آنلاين خود 

  را توسعه مي دهند مفيد است. 

همكاران( و  همه٢٠٢١سرفراز  كوويد)  تبديل    ١٩گيري  با 

تأثير   عالي  آموزش  بر  تركيبي  يادگيري  به  يادگيري سنتي  

مستقيم گذاشته است. بنابراين، پژوهش حاضر با هدف بررسي  

سازه بين  از  رابطه  استفاده  و  پذيرش  يكپارچه  نظريه  هاي 

كننده)  فناوري انتظار عملكرد، اميد به تلاش و شرايط تسهيل 

آموز از طريق نگرش دانشجويي انجام  و عملكرد تحصيلي دانش

آموز رابطه بين  دهد كه نگرش دانششده است. نتايج نشان مي

دانشسازه تحصيلي  عملكرد  و  ميانجيهاي  را  گري آموز 

كند. اين  كند، و اعتماد به فناوري اين رابطه را تقويت ميمي

را براي دانشگاه ها  ارائه   مطالعه مفاهيمي  و سياست گذاران 

هدف  ) بيان كردنه اند كه ٢٠١٤مي دهد.ماديشن و همكاران(

پياده سازي   اين مطالعه بررسي اثر قابليت هاي سازماني در 

اين كه،  الكترونيك مي باشد. به خصوص  موفق كسب و كار 

قابليت   شامل  بعدي  سه  مفهومي  چارچوب  يك  مطالعه  اين 

ي مديريت دانش و آمادگي  هاي يادگيري سازماني، قابليت ها 

ارايه مي كند. نتايج اين مطالعه نشان مي دهد كه    سازماني 

قابليت دسترسي به آموزش، سطح دانش و اشتراك دانش از 

الكترونيك  پياده سازي موفق كسب و كار  مهم ترين عوامل 

  مي باشند.  

ش روش پژوه

  يشيرآزمايپژوهش غ   نيا ياجرا وهياست و ش ي حاضر كاربرد

 يليتحل  يدسته از ابزارها  كيپژوهش از    نياست. در ا  يفيتوص

پرسشنامه كردن  پر  از  پس  محقق   شد  خواهد  ها  استفاده 

ط اساس  بر  كارشناسان  به   كرتيل  في توسط  را  پرسشنامه 

 ل يوتحلهيتجز  يكرده است و سپس برا  ليتبد  يپرسشنامه فاز

افزار اكسپرت  از نرم   FAHP  قيطر  از  شدهيگردآور  يهاداده

  شده است. استفاده سيچو

  

  تحليل يافته ها  .٣

شاخص  اولويت  تعيين  شدهبراي  شناسايي  تكنيك   هاي  از 

فازي   مراتبي  سلسله  تحليل  شده    (FAHP)فرايند  استفاده 

  است. 
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  مربوط  يها اريمع ري و ز ياصل يهاشاخص  ١جدول 

  

 
 زير معيار  نماد    

Cقيمت بصرفه  قيمت گذاري  ١ S١١ 

 S١٢ قيمت با توجه به كيفيت محصول 

 S١٣ قيمت با توجه به كشور ارائه دهنده محصول

 S١٤ قيمت با توجه به رقبا 

 S١٥ برند بودن محصول 

 S١٦ خدمات ارائه شده قيمت با توجه به 

 S١٧ قيمت مواد اوليه 

Cگستردگي اينترنت دسترسي آسان به فروشگاه  ٢   S٢١ 

 S٢٢ طراحي وب سايت 

 S٢٣ طراحي كانال تلگرامي  

 S٢٤   پاسخگو بودن   

 S٢٥ طراحي پيج كاري 

 S٢٦ دسترسي بالا در هر زمان و مكاني 

Cفوق   ٣ احساس  يك  در    العادهايجاد 

 خريدار 

 S٣١ امكان خريد در هر زمان و مكان 

 S٣٢ دريافت محصول در كمترين زمان 

 S٣٣ بسته بندي با سليقه و با كيفيت 

 S٣٤ در مشتري مداري تخصص و مهارت كافي

 S٣٥ استفاده از شبكه اجتماعي جهت سفارشات  

 S٣٦ مقايسه آسان قيمت و كيفيت برند  

Cامنيت در دريافت محصول امنيت در ارسال و دريافت  ٤ S٤١ 

 S٤٢ وجود راه هاي آسان جهت دريافت محصول

 S٤٣ دريافت محصول بدون آسيب  

 S٤٤ دريافت سريع 

 S٤٥ دريافت بصرفه  

 S٤٦ دريافت اسان 

Cعملكرد ها پاسخگويي به  بازاريابي  ٥ S٥١ 

 S٥٢ بهبود سطح موجودي كالا 

 S٥٣ سرمايه گذاري جهت تبليغات 

 S٥٤ خدمات پس از فروش 

 S٥٥ كاهش ريسك هاي فروش 

 S٥٦ موفقيت در برنامه هاي كوتاه مدت جهت پيشبرد فروش



  ٢٩٨ تا ٢٨٨، صفحات ١٤٠١، ٢سال اول ، شماره 
  پژوهشنامه علم مديريت در صنعت 

 

٦ 

 

  ماتريس مقايسه زوجي معيارهاي اصلي  .٢جدول 

  C١ C٢ C٣ C٤ C٥ 

C٢.٩٣ ٢.٥٠ ٢.٠٦ ١.٤٧ ١.٣١ ١.١٥ ٢.٧٠ ٢.٢٥ ١.٧٩ ٢.٨٢ ٢.٣٧ ١.٩١ ١.٠٠ ١.٠٠ ١.٠٠ ١ 

C٣.٠٢ ٢.٥٠ ٢.٠٠ ٠.٦٥ ٠.٥٨ ٠.٥٢ ١.٢١ ٠.٨٨ ٠.٦٧ ١.٠٠ ١.٠٠ ١.٠٠ ٠.٥٢ ٠.٤٢ ٠.٣٥ ٢ 

C٢.٥٢ ٢.٠٧ ١.٦٩ ١.٨٣ ١.٤٥ ١.١٥ ١.٠٠ ١.٠٠ ١.٠٠ ١.٤٩ ١.١٤ ٠.٨٣ ٠.٥٦ ٠.٤٤ ٠.٣٧ ٣ 

C٢.٠٥ ١.٦٢ ١.٢٧ ١.٠٠ ١.٠٠ ١.٠٠ ٠.٨٧ ٠.٦٩ ٠.٥٥ ١.٩١ ١.٧٢ ١.٥٣ ٠.٨٧ ٠.٧٦ ٠.٦٨ ٤ 

C١.٠٠ ١.٠٠ ١.٠٠ ٠.٧٩ ٠.٦٢ ٠.٧٩ ٠.٥٩ ٠.٤٨ ٠.٤٠ ٠.٥٠ ٠.٤٠ ٠.٣٣ ٠.٤٩ ٠.٤٠ ٠.٣٤ ٥ 

  

. شودسطر محاسبه ميهاي زوجي بدست آمده، بردار ويژه محاسبه گرديده است. ابتدا بسط فازي هر پس از تشكيل ماتريس مقايسه

  

  مقايسه زوجي زيرمعيارهاي شاخص قيمت گذاري  ٢-٣

  . مقايسه زوجي زيرمعيارهاي شاخص قيمت گذاري ١نمودار

  

از بيشترين اولويت برخوردار است. نرخ ناسازگاري   ١٦٥/٠با وزن  با توجه به خدمات ارائه شده متيقبراساس بردار ويژه بدست آمده  
  قرار دارد.  ١/٠و در آستانه تحمل  ٠٥٣/٠هاي انجام شده نيز مقايسه

  دسترسي آسان به فروشگاه شاخص مقايسه زوجي زيرمعيارهاي  ٣- ٣

بالا در   يدسترس،يكار  ج يپ  يطراح،پاسخگو بودن   يكانال تلگرام يطراح،تيوب سا   ي طراح،  نترنت يا   ي گستردگقيمت گذاري عبارتند از:  شاخص  زيرمعيارهاي  
  ي هر زمان و مكان 
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  .  تعيين اولويت زيرمعيارهاي دسترسي آسان به فروشگاه ٣جدول 

   S٢١ S٢٢ S٢٣ S٢٤ S٢٥ S٢٦ 

S١.١, ٠.٩, ٠.٧٤( ) ١.٨, ١.٤٤, ١.١٥( ) ٠.٦٩, ٠.٥٧, ٠.٤٩( ) ٠.٤٢, ٠.٢٩, ٠.٢٢( ) ١.٢, ٠.٩٥, ٠.٧٨( ) ١, ١, ١( ٢١ ( 

S١.١٣, ٠.٨٨, ٠.٧٣( ) ٢.٤٨, ٢.٠٤, ١.٦٦( ) ١.٧٦, ١.٤٢, ١.١٤( ) ٢.١, ١.٧٦, ١.٥١( ) ١, ١, ١( ) ١.٢٨, ١.٠٦, ٠.٨٣( ٢٢ ( 

S١, ٠.٨٣, ٠.٧( ) ٣.٩٢, ٣.٣٧, ٢.٨٨( ) ٠.٤٦, ٠.٤, ٠.٣٥( ) ١, ١, ١( ) ٠.٦٦, ٠.٥٧, ٠.٤٨( ) ٤.٥٧, ٣.٥١, ٢.٣٩( ٢٣ ( 

S١.٢١, ١.٠٤, ٠.٨٩( ) ٠.٧٨, ٠.٦٤, ٠.٥٤( ) ١, ١, ١( ) ٢.٨٥, ٢.٥١, ٢.١٥( ) ٠.٨٨, ٠.٧, ٠.٥٧( ) ٢.٠٣, ١.٧٦, ١.٤٦( ٢٤ ( 

S١.٤٦, ١.١٩, ٠.٩١( ) ١, ١, ١( ) ١.٨٤, ١.٥٦, ١.٢٩( ) ٠.٣٥, ٠.٣, ٠.٢٥( ) ٠.٦, ٠.٤٩, ٠.٤( ) ٠.٨٧, ٠.٦٩, ٠.٥٦( ٢٥ ( 

S١, ١, ١( ) ١.١, ٠.٨٤, ٠.٦٩( ) ١.١٢, ٠.٩٦, ٠.٨٢( ) ١.٤٣, ١.٢١, ١( ) ١.٣٦, ١.١٤, ٠.٨٩( ) ١.٣٦, ١.١٢, ٠.٩١( ٢٦ ( 

  

        

  

  (C٢) گاهمقادير فازي شده زيرمعيارهاي شاخص دسترسي آسان به فروش ٢شكل 

  

  ٢٣٠/٠با وزن    براساس بردار ويژه بدست آمده پاسخگو بودن
هاي  مقايسهاز بيشترين اولويت برخوردار است نرخ ناسازگاري  

 قرار دارد. ١/٠و در آستانه تحمل  ٠١٤/٠انجام شده نيز 

زيرمعيارهاي    ٤- ٣ زوجي  يك  شاخص  مقايسه  ايجاد 
  در خريدار  احساس فوق العاده

در خريدار   ايجاد يك احساس فوق العاده شاخص  زيرمعيارهاي  
محصول  افتيدر، در هر زمان و مكان ديامكان خرعبارتند از: 

  تخصص،  تيفيو با ك  قهيبا سل  يبند  بسته،  زمان  نيدر كمتر
  ياز شبكه اجتماع   استفاده  يمدار  يدر مشتر  يو مهارت كاف

  برند   تيفيو ك متي آسان ق سهيمقا،جهت سفارشات 

  

  

  

  

  (C٣)در خريدار  . مقادير فازي زدائي شده زيرمعيارهاي ايجاد يك احساس فوق العاده٤جدول 
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٨ 

 

Crisp X١max X٢max X٣max Deffuzy Normal 

S٠.٢٣٠ ٠.٢٤٣ ٠.٢٣٧ ٠.٢٤٠ ٠.٢٤٣ ٣١ 

S٠.١٦٧ ٠.١٧٧ ٠.١٧٣ ٠.١٧٥ ٠.١٧٧ ٣٢ 

S٠.١٦١ ٠.١٧٠ ٠.١٦٥ ٠.١٦٨ ٠.١٧٠ ٣٣ 

S٠.١١٠ ٠.١١٧ ٠.١١٣ ٠.١١٥ ٠.١١٧ ٣٤ 

S٠.١١٧ ٠.١٢٣ ٠.١٢٢ ٠.١٢٣ ٠.١٢٣ ٣٥ 

S٠.٢١٥ ٠.٢٢٧ ٠.٢٢٣ ٠.٢٢٥ ٠.٢٢٧ ٣٦ 

  

 

  (C٣)در خريدار   مقادير فازي شده زيرمعيارهاي ايجاد يك احساس فوق العاده  ٣شكل 

  

از بيشترين اولويت برخوردار است. نرخ ناسازگاري    ٢٣٠/٠مقايسه آسان قيمت و كيفيت برند با وزن    براساس بردار ويژه بدست آمده از
  قرار دارد.  ١/٠آستانه تحمل و در  ٠٣١/٠هاي انجام شده نيز مقايسه

  

  امنيت در ارسال و دريافتشاخص  مقايسه زوجي زيرمعيارهاي  ٥- ٣

سزيرمعيارهاي   هاي  ريسك  از:  اطلاعات  ستميشاخص  عبارتند  در  تيامني  ها  وجود،محصول  افتيدر  در  يراه  جهت    افت يآسان 
  سان آ افتيدر،بصرفه   افتيدر، عيسر افتيدر، بيمحصول بدون آس افتيدر،محصول
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  . تعيين اولويت زيرمعيارهاي شاخص امنيت در ارسال و دريافت ٥جدول 

 S٤١ S٤٢ S٤٣ S٤٤ S٤٥ S٤٦ 

S١.٢١, ٠.٨٨, ٠.٦٧( ) ٢.٩٣, ٢.٥, ٢.٠٦( ) ١.٤٧, ١.٣١, ١.١٥( ) ٢.٧, ٢.٢٥, ١.٧٩( ) ٢.٨٢, ٢.٣٧, ١.٩١( ) ١, ١, ١( ٤١ ( 

S٢.٥٢, ٢.٠٧, ١.٦٩( ) ١.٨٣, ١.٤٥, ١.١٥( ) ٣.٠٢, ٢.٥, ٢( ) ٠.٦٥, ٠.٥٨, ٠.٥٢( ) ١, ١, ١( ) ٠.٥٢, ٠.٤٢, ٠.٣٥( ٤٢ ( 

S٠.٦٦, ٠.٤٧, ٠.٣٧( ) ١.٧, ١.٣٤, ١.٠٥( ) ٢.٠٥, ١.٦٢, ١.٢٧( ) ١, ١, ١( ) ١.٩١, ١.٧٢, ١.٥٣( ) ٠.٥٦, ٠.٤٤, ٠.٣٧( ٤٣ ( 

S٠.٤٨, ٠.٣٨, ٠.٣٢( ) ١.١٤, ٠.٨٩, ٠.٧١( ) ١, ١, ١( ) ٠.٧٩, ٠.٦٢, ٠.٤٩( ) ٠.٥, ٠.٤, ٠.٣٣( ) ٠.٨٧, ٠.٧٦, ٠.٦٨( ٤٤ ( 

S١.٤٦, ١.١٩, ٠.٩١( ) ١, ١, ١( ) ١.٤١, ١.١٢, ٠.٨٨( ) ٠.٩٦, ٠.٧٥, ٠.٥٩( ) ٠.٨٧, ٠.٦٩, ٠.٥٥( ) ٠.٤٩, ٠.٤, ٠.٣٤( ٤٥ ( 

S١, ١, ١( ) ١.١, ٠.٨٤, ٠.٦٩( ) ٣.٠٩, ٢.٦, ٢.٠٨( ) ٢.٧, ٢.١١, ١.٥٢( ) ٠.٥٩, ٠.٤٨, ٠.٤( ) ١.٤٩, ١.١٤, ٠.٨٣( ٤٦ ( 

  

 

  (C٤) مقادير فازي شده زيرمعيارهاي شاخص امنيت در ارسال و دريافت. ٤شكل 

هاي انجام  از بيشترين اولويت برخوردار است. نرخ ناسازگاري مقايسه  ٢٤٣/٠دريافت اسان با وزن    براساس بردار ويژه بدست آمده از
 قرار دارد. ١/٠و در آستانه تحمل  ٠٢٧/٠شده نيز 

  بازاريابي شاخص مقايسه زوجي زيرمعيارهاي  ٦- ٣

  خدمات ،غاتيجهت تبل  يگذار هيسرما،كالا  يسطح موجود  بهبود،به عملكرد ها  يي پاسخگوبازاريابي  عبارتند از:  شاخص  زيرمعيارهاي  
   فروش شبرديكوتاه مدت جهت پ   يدر برنامه ها تيموفق،فروش  يها سكير كاهش، پس از فروش

  بازاريابي شاخص . تعيين اولويت زيرمعيارهاي شاخص ٦جدول

 S٥١ S٥٢ S٥٣ S٥٤ S٥٥ S٥٦ 

S٠.٦٥, ٠.٥٨, ٠.٥٢( ) ١.٢١, ٠.٨٨, ٠.٦٧( ) ٢.٩٣, ٢.٥, ٢.٠٦( ) ١.٤٧, ١.٣١, ١.١٥( ) ٢.٧, ٢.٢٥, ١.٧٩( ) ١, ١, ١( ٥١ ( 

S٢.٠٥, ١.٦٢, ١.٢٧( ) ٢.٥٢, ٢.٠٧, ١.٦٩( ) ١.٨٣, ١.٤٥, ١.١٥( ) ٣.٠٢, ٢.٥, ٢( ) ١, ١, ١( ) ٠.٥٦, ٠.٤٤, ٠.٣٧( ٥٢ ( 

S٠.٦٦, ٠.٤٧, ٠.٣٧( ) ١.٧, ١.٣٤, ١.٠٥( ) ٢.٣٥, ٢.٠٢, ١.٧( ) ١, ١, ١( ) ٠.٥, ٠.٤, ٠.٣٣( ) ٠.٨٧, ٠.٧٦, ٠.٦٨( ٥٣ ( 

S٠.٤٨, ٠.٣٨, ٠.٣٢( ) ١.١٤, ٠.٨٩, ٠.٧١( ) ١, ١, ١( ) ٠.٥٩, ٠.٥, ٠.٤٣( ) ٠.٨٧, ٠.٦٩, ٠.٥٥( ) ٠.٤٩, ٠.٤, ٠.٣٤( ٥٤ ( 

S١.٤٦, ١.١٩, ٠.٩١( ) ١, ١, ١( ) ١.٤١, ١.١٢, ٠.٨٨( ) ٠.٩٦, ٠.٧٥, ٠.٥٩( ) ٠.٥٩, ٠.٤٨, ٠.٤( ) ١.٤٩, ١.١٤, ٠.٨٣( ٥٥ ( 
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  (C٥) مقادير فازي شده زيرمعيارهاي شاخص بازاريابي ٥شكل 

هاي  از بيشترين اولويت برخوردار است. نرخ ناسازگاري مقايسه  ٢١٨/٠براساس بردار ويژه بدست آمده كاهش ريسك هاي فروش با وزن  
 قرار دارد. ١/٠و در آستانه تحمل  ٠٢٠/٠انجام شده نيز 

 

  FAHPها، برونداد تكنيك شاخص. ٦نمودار 

  

  . مقادير فازي شده ٦شكل 

  

  بحث و نتيجه گيري  .٤

تعاريف زيادي از كسب و كار اينترنتي شده است. منابع  
مختلفي به ارائه تعريف از كسب و كار اينترنتي پرداخته اند.  

هايي كه چنين تعاريفي را ارائه داده اند چنان زياد    تنوع سايت
توان دليل ارائه برخي از اين تعاريف را يافت،    كه نمي است  

مثلاً سايت رسمي دولت استراليا اين تعريف را از كسب و كار  
اينترنتي ارائه داده است: كسب و كار اينترنتي عبارت است از  
اينترنتي   كار  و  كسب  اينترنت،  از  درآمدي  كسب  هرگونه 

اينترنت و   ارائه يك ميتواند شامل خريد و فروش كالا در  يا 
سرويس آنلاين بصورت غير رايگان باشد. گذشته از اين تعاريف  
از   را  اينترنتي  كار  و  كسب  تعريف  اينترنت  در  پراكنده 

ايم امر جويا شده  اين  يا    .متخصصين  بطور كلي هر خدمت 
اي از كسب و شود، نمونهكالايي كه از طريق اينترنت ارائه مي

ال در چند سال گذشته براي كاري اينترنتي است. به عنوان مث
هاي اينترنتي يا  رفتيد اما الان فروشگاهخريد لباس به بازار مي

شبكه در  مختلفي  اينستاگرام  صفحات  مثل  اجتماعي  هاي 
مي كه  آنهستند  به  خريد  و  بررسي  براي  مراجعه توانيد  ها 

كنيد. مديريت يك كسب و كار چه در فضاي اينترنت و چه  
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هاي يك كسب و كار    هم ترين بخشدر فضاي كلاسيك از م
اينترنتي    محسوب مي و كار  يك كسب  براي مديريت  شود. 

بايد ميزان درآمد ها و هزينه هاي خود را بدست آورده و براي 
ارتباط با  افزايش ميزان درآمد خود برنامه ريزي كنيد. نحوه 

مشتريان يكي از مهمترين سياست گذاري هاي يك كسب و  
كه مي توان بر ميزان موفقيت يك كسب و    كار اينترنتي است

  اينترنتي كمك شاياني كند.  كار

  منابع

اكبري ناصري، ابراهيم و مهدوي كيا، محمد و عسكرپور، الناز و خدمتگزار،  
مهشاد جليلي،  و  سايه  شادمند،  و  كار  )١٤٠٠(فاطمه  و  كسب 

انداز   چشم  در  مديريت  نقش  ملي  كنفرانس  اينترنتي،ششمين 
  ١٥٨-١٢٧-١١،رشت، ١٤٠٤

و هدي  راستگو،    رضوي،  و  محمد  زاده،  عباس  و  آزاده  پور،  خيري 
در  )١٤٠١(محمدرضا ديجيتال  كار  و  كسب  بسترهاي  در  بازاريابي  نقش 

تهران،سومين   شهر  آشپزي  هاي  شركت  موردي  مطالعه  كرونا  دوران 
بازرگاني، كارآفريني و حسابداري ايران،تهران، - ٦كنفرانس ملي مديريت 

١٥٦-١٤٤  

كوثر فضاي  )١٣٩٩(مارابي،  و  آنلاين  خدمات  نقش  و  الكترونيك  تجارت 
  ٢١٩-٢١٢-٣مجازي در كسب و كار نوين، 

بر اقتصاد جهاني.    ١٩بررسي اثرات ويروس كرونا كوويد  .)  ١٣٩٩(منتي، ح.  
  ارزيابي تاثيرات اجتماعي

و  ) ١٤٠١(مهرجو، سميرا بازرگاني  مديريت  بر  كرونا  ويروس  تاثير  بررسي 
كار،پنجمين   و  در  كسب  اي  رشته  بين  مطالعات  المللي  بين  كنفرانس 

  ١٦٥-١٣٦-٥مديريت و مهندسي،تهران،

  ي اب ي بازار  ي راهكارها  ري). تاث١٣٩٩معصومه. (  ،يو كرباس  درضا،يس  ،يموسو
كسب و كارها در   ت يبر بهبود وضع  ك يو تجارت الكترون  ينترنتيو فروش ا

سازمان ها و كسب و كارها.    يبهبود و بازساز  يكرونا. كنفرانس مل  طي شرا
١٩٧-١٨٨-٧  

فاطمه  در  ) ١٤٠١(ميرزائي،  اينترنتي  بازاريابي  و  الكترونيك  تجارت  نقش 
رونق كارآفريني و بهبود فضاي كسب و كار،كنفرانس بين المللي مطالعات  

  ١٦٨-١٥٦-١١نوين در مديريت و كارآفريني ايران و تاجيكستان،
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