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This research has been conducted with the aim of evaluating electronic business 

management strategies in the smart watch industry. The present study is a qualitative 

research in terms of method and practical in terms of purpose. The statistical 

population in this research consists of experts and specialists in the field of electronic 

businesses and smart watches industry. Also, the sampling method was a non-

probability method. Based on this, 10 experts who were working in the field of selling 

and assembling smart watches were selected as statistical sample.In order to collect 

data, two types of factor screening questionnaires were applied used using the fuzzy 

Delphi method and criteria comparison questionnaires. The results showed that the 

final model consists of 7 levels, where system thinking as the most effective strategy is 

at the lowest level. This component directly affects higher-level strategies such as 

using data analytics to understand customer preferences and behavior, improving 

inventory management using IOT and AI technology, and strengthening logistics and 

distribution networks for faster delivery. MICMAC analysis also showed that most of 

the strategies are of the mediating type, which have a high impact on the other factors 

and are affected from other factors. This means that any small change in these 

strategies can cause major changes in the entire system.  
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انجام د های هوشمن ر صنعت فروش ساعتد یکار الکترونیکو این پژوهش با هدف ارزیابی راهبردهای مدیریت کسب

ت. جامعه اس کاربردی هدف،از حیث و  باشد می کیفی تحقیقات ، از نوعاست. مطالعه حاضر از نظر روش شده

های هوشمند  کارهای الکترونیکی و صنعت ساعت و افراد متخصص حوزه کسب وخبرگان آماری در این پژوهش را 

نفر از  10بر این اساس . این پژوهش از نوع غیراحتمالی است در گیریروش نمونه. همچنین دهند تشکیل می

ه ب های هوشمند فعالیت داشتند به عنوان نمونه انتخاب شدند. متخصصین که در زمینه فروش و مونتاژ ساعت

نوع پرسشنامه غربالگری عوامل با روش دلفی فازی و پرسشنامه مقایسه تاثیرگذاری   ها از دوآوری دادهمنظور جمع

سطح است که در آن تفکر سیستمی به عنوان  7نتایج نشان داد که مدل نهایی شامل  استفاده شد.معیارها 

طح بالاتر مانند به طور مستقیم بر راهبردهای س مؤلفهترین سطح قرار دارد. این  تأثیرگذارترین راهبرد در پایین

ها برای درک ترجیحات و رفتار مشتری، بهبود مدیریت موجودی با استفاده از  استفاده از تجزیه و تحلیل داده

گذارد.  تأثیر می های لجستیک و توزیع برای تحویل سریعتر و تقویت شبکه هوش مصنوعی و اینترنت اشیا فناوری

هستند که دارای تأثیرگذاری و تأثیرپذیری بالایی  از نوع رابط نیز نشان داد که اکثر راهبردها MICMAC تحلیل

تواند تغییرات اساسی در کل سیستم ایجاد  . این بدان معناست که هر تغییر کوچکی در این راهبردها میهستند

  کند.
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  قدمهم

پیرامون ما شود، تأثیر قابل توجهی بر فضای  می یاد از آنعات که تحت عنوان تحول دیجیتال لاامروزه تغییرات حاصل از تحول فناوری اط

شگرف و  های دگرگونیهای اخیر منجر به  در دهه این حوزههای متعدد در  پیشرفت(. در واقع 1403، ن)فرهادی و همکارا گذاشته است

با گذشت زمان،  کارها شده است. و و مدیریت کسباقتصاد، بانکداری، گمرک ، تجارت جهانیاز جمله  ها مهمی در بسیاری از زمینه

. بنابراین دی تجاری جدید مورد نیاز خواهد بوها از اینرو، روش تجارت سنتی دیگر قادر به پاسخگویی به نیازهای مدرن نخواهد بود.

تواند نقش مهمی در  وکار می  های نوین و مدرن مانند تجارت الکترونیک در انجام فرآیندهای تجارت و توسعه کسب مندی از روش بهره

 وکارها را به  رشد قابل توجه کاربران اینترنت، کسب(. از سوی دیگر 2017و غفاری،  1های تجاری ایفا کند )چوشین موفقیت شرکت

ینده برای مصرف الکترونیک، خدمات الکترونیکی و آدر تجارت الکترونیک و پاسخگویی به تقاضای فزسمت توسعه ظرفیت خود  

هایی را نیز به  و چالش ها ریسک کند،بیشماری که ایجاد میهای  علاوه بر فرصت از طرفی این موضوع. تجارت الکترونیک سوق داده است

عنوان یکی از   توسعه اینترنت به در واقع (.2023، 2 و همکاران ریزی است )یانگ برنامهمستلزم مدیریت و دنبال خواهد داشت که این امر 

های آنلاین را فراهم کرده است که همین امر  های ارتباطی در عصر مدرن دسترسی کاربران به تبادل اطلاعات و خرید ترین فناوری مهم

کارهای الکترونیکی از سوی فروشندگان سنتی آشکار کرده  و  قالب کسبزمینه را برای لزوم گرایش به فروش محصولات اینترنتی در 

جویی در هزینه، کاهش هزینه مبادلاتی،  ی همچون صرفهیکارهای الکترونیکی مزایا و  کسب (.1401و همکاران،  دهنوینادری) است

تر به اطلاعات،  کاوش، دسترسی بیشتر و راحتهای اقتصادی، کاهش هزینه  افزایش کارایی، تغییر فرآیندهای مدیریت و تاسیس بنگاه

را به همراه  …ش رقابت، کاهش سود انحصاری وکننده، کاهش محدودیت ورود به بازار، افزای تعدیل قدرت بین تولیدکننده و مصرف

های  را به حالتها ممکن است تجارت آفلاین خود  وکار الکترونیکی، شرکت  مزایای کسبدست آوردن   این اساس و جهت به بردارد. 

های اخیر خرید آنلاین نرخ رشد بالایی را به دست  در سالبنابراین باید گفت (. 2023و همکاران،  3گائوآنلاین یا ترکیبی گسترش دهند )

توان  می(. 2021، 4 و همکاران )ملوویچ شود کنندگان و افزایش نوع کالاهای موجود مشخص می آورده است که با تقاضای قوی مصرف

وکار الکترونیک در بسیاری از صنایع   های کسبپدیده جهانی شدن و توسعه فناوری اطلاعات، موجب پیدایش و توسعه مدل گفت

 های کسب ها، جهت بقا و حفظ مزیت رقابتی، ناچار به مدیریت مدل ای که مدیران بسیاری از سازمان به گونه. تولیدی و خدماتی شده است

در حال حاضر داشتن انواع مختلف  های هوشمنده است. (. یکی از این صنایع، صنعت ساعت1392نی و رضوانی، روحا) اند وکار خود شده 

جوی اطلاعات تا ارتباطات امری عادی است. امروزه و  ای از زندگی روزمره از جست های تکنولوژیک برای استفاده در هر جنبهدستگاه

های مردم را تسخیر کرده و به چیزی تبدیل شده است که  های هوشمند، کمد لباس ساعتاین فناوری به لطف ابزارهای پوشیدنی مانند 

رود  های پوشیدنی هوشمند است و انتظار می ترین انواع دستگاه ترین و محبوب ساعت هوشمند یکی از گسترده .توانند آن را بپوشند مردم می

دهد،  تنها دستگاهی است که زمان را نشان می  ساعت هوشمند، نه(. 2020، 5لنتوجهی بر زندگی روزمره مردم داشته باشد )بو که تأثیر قابل

                                                           
1. Choshin  

2. Yang et al 

3. Gao 

4. Melovićet al  

5. Bölen 
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های تلفن همراه یا رایانه را انجام های اولیه دستگاه تنها فعالیت  ها نه ای از حسگرها است. این دستگاه بلکه یک رایانه چندمنظوره با مجموعه

 و )آلتونتاش کنند یا صرفاً زمان نوشیدن یک لیوان آب را به کاربر یادآوری میکنند  گیری می دهند، بلکه ضربان قلب را نیز اندازه می

های هوشمند در مقایسه با  هوشمند وجود دارد، فروش ساعت لوازمکه رقابت شدیدی در بخش  حال، در حالی  با این (.2019، 1آکیوز

میلیون تبلت در  163میلیارد گوشی هوشمند و  5/1بیش از  ،های اخیر کند. طبق گزارش ها به کندی رشد می های هوشمند و تبلت گوشی

های  توان گفت که بازار ساعت بنابراین می .میلیون بوده است 6/31که فروش ساعت هوشمند تنها  فروخته شده است در حالی 2017سال 

مشتریان جدید مواجه است و به شدت های هوشمند با مشکل جذب  امروزه بازار ساعت .هوشمند نتوانسته است انتظارات را برآورده کند

مبتنی بر مطالب بیان شده و پرداختن به موضوع  (.2020)بولن،  ند توسط کاربران فعلی وابسته استهای هوشم به ارتقا و جایگزینی ساعت

 کارهایانتخاب راههای هوشمند و  کار الکترونیکی درفروش ساعت و  این پژوهش با هدف ارزیابی راهبردهای مدیریت کسباشاره شده، 

  شده است.بندی راهبردهای شناسایی شده انجام  مناسب از طریق سطح

 مبانی نظری و پیشینه پژوهش

 کار  و  کسب مدیریت

معمولاً به عنوان قدرت مدیریتی و مکانیسم کنترل، الهام گرفته  و کار دارای سنت طولانی است و  در تئوری مدیریت، مفهوم مدیریت کسب

  و  یند کسبآمدیریت فر (.2020، 2بلوک) شودشود، درک میبازرگانی تدریس می از نظریه مدیریت علمی که امروزه هنوز در مدارس

در راستای نیاز مشتریان دارد و کلیه  های سازمان را کار یک رویکرد جامع مدیریتی است که هدف همسوسازی کلیه ابعاد و فعالیت

های یک ر فرآیند نظارت و هماهنگی فعالیتکا و  مدیریت کسب (.1399زاده و نوبری،  )نبی نماید ندهای سازمان را خودکار مییآفر

محصول/خدمت، فروش و های مختلفی مانند اصول مدیریت، بازاریابی، توسعه  کار شامل جنبه و  سازمان تجاری است. مدیریت کسب

های تجاری، دسترسی به منابع، برآورده کردن نیازهای بازار  وکار همچنین شامل ایجاد زیرساخت  حسابداری اساسی است. مدیریت کسب

کار شامل کنترل  و  کند. علاوه بر این، مدیریت کسب و ایجاد محیطی است که تعامل با دیگر کارآفرینان و متخصصان را تشویق می

 (.2020)بلوک،  معنی تشکیل دهنده استبه ریت، مدیریت افراد، مدیریت دارایی، اقدام کارآفرینانه، مشارکت، کنش پاسخگو و مدی

 ی کار الکترونیک و  کسب

گیرد. در این نوع از  نجام میشود که به صورت الکترونیکی و از طریق شبکه اینترنت ا وکاری گفته می کار الکترونیکی به کسبو کسب

وکار  ا یکدیگر در تعامل هستند. یک کسبوکارها، شرکا، فروشندگان و مشتریان با استفاده از فناوری اطلاعات و ارتباطات ب کسب

  شود بلکه ارائه خدمات به مشتریان و همکاری بین شرکای کسب فروش محصولات از طریق اینترنت محدود نمی و اینترنتی، تنها به خرید

توان به مواردی از قبیل خرید، فروش و حراج محصولات، تبلیغات،  وکارهای اینترنتی می  جمله انواع کسب شود. از یوکار را نیز شامل م

 (. 1400)موحدی،  گذاری مشترک اشاره کرد گری و سرمایه ها، واسطه ای افزارها و چندرسانه ای و تخصصی، ارائه نرم خدمات مشاوره

                                                           
1  . Altuntaş, & Akyüz 

2. Blok 
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 کار و  گیرد. کسبهای اینترنتی شکل میکار است که با استفاده از فناوری و  از فرآیندهای کسبای  کار الکترونیکی مجموعه و  کسب

به  کار و  های اقتصادی است که با استفاده از اطلاعات فناوری و ارتباطات در مدیریت فرآیندهای کسبالکترونیکی یکی از انواع فعالیت

نقش مهمی در توسعه و رشد و  کند فرصت رشد و شکوفایی فراهم می یالکترونیک وکار کسبشود. منظور کسب سود بیشتر اجرا می

و  رشد داشتهدرصد  11حجم فروش تجارت الکترونیک جهانی  2019و  2018طوری که در سال   به. اقتصادی کشورها ایفا کرده است

 .(2023، 1)هندریکس و مواپوله است تهافزایش یاف درصد 4کارها  و  تولید ناخالص داخلی جهانی ناشی از درآمد فروش الکترونیکی کسب

 ساعت هوشمند

کنندگان را  ترین اجزای مد لوکس پوشیدنی برای مصرف عنوان اولین محصول پوشیدنی تجاری شده و یکی از گسترده  ساعت هوشمند به 

شود.  است که از ایمیل تا ویدئو را شامل میبند تعریف کرد که دارای عملکردهای متعددی ساساً به عنوان یک نوع دستگاه مچتوان ا می

های پوشیدنی کوچکی  ها را به رایانهکنند که آن های هوشمند چندین عملکرد مفید را ارائه می در حال حاضر، اکثر ساعت ضبط کردن

ها را  ها و اعلان ، پیامبه نگاه کردنها پاسخ دهند و بدون نیاز  های تلفن همراه را اجرا کنند، به تماس توانند برنامه کنند که می تبدیل می

نزدیک های هوشمند دارای مزایایی همچون ک در کلیه صنایع همچون صنعت ساعتکارهای الکترونی و  کسب (.2020)بولن،  بخوانند

، بروشور و کاتالوگ هایی مانند تهیه کاغذ، چاپ هزینهحذف ، افزایش میزان فروش و سود، یابی به بازارهای جدید دست، شدن ارتباطات

های همچون  اما با چالش .هستندکننده و کارکنان،  بهبود مدیریت بر روابط مصرف کننده، عرضه،  های معاملاتی و تدارکاتی کاهش هزینه

ن مواجه است و محققینیز ها، لجستیک، اعتماد و مدیریت مشتریان، رقابت در بازار  امنیت و حفظ حریم خصوصی، سازگاری با دستگاه

عات و از طلابه دلیل گسترش روز افزون ااز طرفی  ها کمک کند. تواند به حل این چالش های مناسب می معتقدند تدوین و اجرای استراتژی

ها و ابزارهای هوشمند کارگیری استراتژیه های مهم برای فعالیت در بازارهای نوین، بسوی دیگر ارتقای آگاهی مشتریان، یکی از چالش

های هوشمند به عنوان مورد انتخاب شده  بنابراین با توجه به اینکه در این مطالعه صنعت ساعت (.1402آستانه و همکاران، )شعاعی است

 ارائه شده است.  1اند که در جدول  های اصلی و فرعی استخراج شده های انجام شده،  استراتژی است، متناسب با پژوهش

 کارهای الکترونیک و  . راهبردهای مدیریت کسب1جدول 

 محققین های فرعی استراتژی های اصلی استراتژی

 نفوذ و گسترش بازار

 (2021کیم و لی ) های قیمت گذاری رقابتی توسعه استراتژی

 (2021جونز )

 (2021تامپسون و جانسون )

 (2009و همکاران) 2هرناندز

 گسترش به بازارهای نوظهور

 بازاریابی دیجیتالافزایش حضور آنلاین از طریق 

 نوآوری و توسعه محصول

 (2020وانگ و لی ) های پیشرفته نظارت بر سلامت ادغام ویژگی

 (2019شاه و همکاران )

 (2020بیکر و هولدن )

 به روز رسانی مداوم نرم افزار و سیستم عامل برای بهبود تجربه کاربر

های محصول جدید مانند عمر باتری بهتر و سنسورهای اری در تحقیق و توسعه برای ویژگیسرمایه گذ

                                                           
1. Hendricks and  Mwapwele 

2. Hernández 
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 محققین های فرعی استراتژی های اصلی استراتژی

 پیشرفته

 مدیریت ارتباط با مشتری 

(CRM) 

 (2016آلارج و همکاران ) سازی بازاریابی شخصی و خدمات مشتریپیاده

 ((2020گودا و همکاران )

 (2020ایساس و همکاران )

 (2003چن و پوپویچ )

 درک ترجیحات و رفتار مشتریها برای  استفاده از تجزیه و تحلیل داده

 های حفظ مشتری های وفاداری و استراتژی ایجاد برنامه

های  ها و اتحاد مشارکت

 استراتژیک

 (2021تامپسون و جانسون ) های فناوری برای یکپارچه سازی و سازگاری همکاری با شرکت

 (2021تامپسون و جانسون )

 (2016کائو و همکاران )

 (2021)جونز و همکاران 

 (2021کیم و لی )

 (2020وانگ و لی ) 

 های بهداشتی برای افزایش عملکردهای مرتبط با سلامت ایجاد اتحاد با ارائه دهندگان مراقبت

 همکاری با برندهای ورزشی و تناسب اندام برای محصولات هم مارک

 مدیریت زنجیره تامین

 2017گوناسه کاران و همکاران،  AI و  IOT بهبود مدیریت موجودی با استفاده از فناوری

 2016کائو و همکاران، 

 (2021اکرینی و همکاران )

 (2019شاه و همکاران )

 های لجستیک و توزیع برای تحویل سریعتر تقویت شبکه

 تضمین منبع یابی پایدار و اخلاقی مواد

 تفکر استراتژیک

 (2020)جلاسی و همکاران  گیری ایجاد سناریو در تصمیم

 (2019و همکاران ) 1آلاتیلات

 (2019شای )

 (2023سینایا و همکاران )

 تفکر سیستمی

 تفکر بازار محور

 

 پیشینه پژوهش

اند.  انجام داده وکار الکترونیکی در صنعت فناوری اطلاعات در ایران  ( پژوهشی با عنوان  تدوین مدل کسب1402نوروزی و همکاران )

وکار الکترونیکی در صنعت فناوری اطلاعات در ایران براساس آنتولوژی استروالدر و پیگنیور است.   تدوین مدل کسبهدف این پژوهش 

وکار الکترونیک را به یک ضرورت   وکارهای الکترونیکی در سایه اقتصاد دیجیتالی، انتخاب مدل کسب  نتایج نشان داد که گسترش کسب

های فناوری  به ارزیابی مداوم نیازهای بازار و ضرورت  توجه وکار الکترونیکی با  قیق مدل کسباستراتژیک تبدیل کرده است. طراحی د

طراحی ( پژوهشی با عنوان 1401همکاران )هادوی و  شد.های فعال در صنعت فناوری اطلاعات خواهد  سبب افزایش اثربخشی شرکت

اند.  کار )مورد مطالعه: صنعت پتروشیمی( انجام داده و  تداوم کسبنقشه استراتژیک شناختی فازی برای عوامل اصلی موفقیت مدیریت 

، «مدیریت اضطراری»، «مدیریت بحران»، «ریزی اقتضایی برنامه»، «کار و استراتژی تداوم کسب»عامل اصلی موفقیت  9دهد که  نتایج نشان می

« کار و  تحلیل تأثیر کسب»و « هد و پشتیبانی مدیریت ارشدتع»، «کار و  فرهنگ تداوم کسب»، «بازیابی فاجعه»، «مدیریت ریسک سازمانی»

کار است که بالاترین شاخص  و  ترین عامل اصلی موفقیت برای مدیریت تداوم کسب کار کلیدی و  شناسایی شدند و استراتژی تداوم کسب

                                                           
1. Alatailat 
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کارهای  و  های کسبراهبردی توسعه ظرفیتعنوان تحلیل ( پژوهشی با 1400کریم و همکاران ) .محوریت را به خود اختصاص داده است

های  راهبرد در بعد ساختاری با شاخص 25اند. بررسی نتایج این مطالعه نشان داد  انجام داده "الکترونیکی نوپا در استان سیستان و بلوچستان

های  بعد رفتاری با شاخص شایستگیکار و  و  های کسب های نهادهای محیطی و قابلیت ای با شاخص زیرساخت و نیروی انسانی، بعد زمینه

بندی به دست  کارهای الکترونیکی نوپا موثر هستند. طبق رتبه و  مدیریتی، مهارت و توانایی و شایستگی کارآفرینی در توسعه ظرفیت کسب

بازرگانی  های اتاقو  ها دهندههای دولتی و شتاب های اجتماعی و شبکه مجازی رتبه اول، حمایت مجریان و سازمان آمده راهبرد توجه رسانه

ه کارهای الکترونیکی نوپا ب و  سازی دارند رتیه سوم را در توسعه ظرفیت کسب ی که قابلیت تجارییهاها و ایده رتبه دوم و تحلیل فرصت

نتایج این  اند. وکارهای الکترونیک انجام داده  ( پژوهشی با عنوان مدل راهبردی عملکرد کسب1398ی و همکاران )رشهریا د.دست آور

گری میان محتوا، فرآیند عملیاتی استراتژی و  سازی استراتژی بر عملکرد سازمان اثرگذار و نقش میانجی دهد که پیاده پژوهش نشان می

  .سازی آن تأیید نشد ای استراتژی بر پیاده عملکرد سازمانی دارد. اما اثر عوامل زمینه

کار الکترونیکی: اثر تعدیل و  کسبکار الکترونیکی بر عملکرد  و  بررسی تاثیر عملیات کسبای با عنوان  ( مطالعه2023و همکاران ) 1اوکو

مداری، به وکار الکترونیکی، یعنی مشتری  کسباند. نتایج نشان داد که یکی از اجزای عملیات  کننده انجام دادهکننده پاسخگویی به تامین

سازی خدمات  در حالی که نگهداری و سفارشی. گذارد فروش الکترونیک تأثیر می خردهتوجهی بر عملکرد مالی و عملیاتی  طور قابل

کننده مثبت و معناداری بر رابطه بین  کننده، از نظر آماری اثر تعدیل تأثیری ندارد. همچنین مشخص شد که پاسخگویی به عرضه

 و الکترونیک تجارت ( در پژوهشی به بررسی تأثیر2023)گائو و همکاران  .فروش الکترونیک و عملکرد مالی دارد گرایی خرده مشتری

 نشان ها پرداختند. یافته 19-گیری کووید طول همه در متوسط و کوچک های شرکت پایداری و مالی بر عملکرد دیجیتال بازاریابی پذیرش

 مشاهده است. همچنین متوسط و کوچک های شرکت پایداری و مالی عملکرد با توجه قابل یک ارتباط دارای الکترونیک تجارت که داد

 و بهبود زنجیره تأمین بر عملکرد مالی توجهی قابل تأثیر  AIو  IOTهای نوین مثل  دیجیتال و فناوری بازاریابی های استراتژی که شد

وکار الکترونیکی   های پذیرش کسب ها و استراتژی ( پژوهشی با عنوان هزینه2022) 2یزنمک است. داشته متوسط و کوچک های شرکت

محیط -سازمان-آوری های فن واقعی پذیرش، استراتژی ی ها این مطالعه هزینه وکارهای خرده فروشی انجام داده است. یافته  برای کسب

را  که چگونه پیگیری مانع هزینه به طور همزمان برخی از موانع پذیرش خارج از عوامل هزینه مورد استفاده برای کاهش مانع هزینه و این

های کوچک و این واقعیت را که منابع دولتی و  دهد را نشان داد. این مطالعه همچنین ماهیت خاص ذاتی اکوسیستم شرکت کاهش می

وکار الکترونیکی   های مرتبط با پذیرش کسب تواند به طور موثر هزینه ها، چه خصوصی و چه دولتی، می خدمات ارائه شده توسط شرکت

وکارهای تجارت الکترونیک در   ( پژوهشی با عنوان رفتار استراتژیک کسب2020) 3سوبودووا و راچلووا .کردرا کاهش دهد، برجسته 

عامل که مشتریان را هنگام 15جام داده اند. براساس نتایج به دست آمده از این پژوهش ان صنعت آنلاین الکترونیک از دیدگاه مشتریان

دهند، شناسایی شده است و در نهایت مشخص شد که رفتار استراتژیک مشاغل ر قرار میین الکترونیک تحت تأثیانتخاب و خرید آنلا

 همچنین مشخص شد که استراتژی الکترونیکی متوازن فعلی کسب .تجارت الکترونیک تحت تأثیر عوامل رفتار خرید آنلاین است

                                                           
1. Oko 

2. Mc Kenzie 

3. Svobodova and Rachlova 
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کننده  ( پژوهشی با عنوان بررسی عوامل تعیین2020) 1بولن .کارانه مطابقت ندارد کارهای تجارت الکترونیک با استراتژی مالی محافظه و 

انجام داده است. هدف از این مطالعه بررسی عوامل احتمالی موثر بر تمایل مداوم به استفاده از  های هوشمند قصد تداوم کاربران در ساعت

تحرک فردی و عادت با تمایل مداوم افراد به شناسی درک شده، رضایت،  دهد که زیبایی ساعت هوشمند است. نتایج این مطالعه نشان می

های هوشمند تأثیر  های هوشمند مرتبط است. با کمال تعجب، سودمندی درک شده مستقیماً بر قصد مداوم ساعت استفاده از ساعت

  د.گذار نمی

 روش شناسی

براساس ماهیت، پژوهش از نوع و پژوهش از نوع کاربردی  هدفاز حیث و  باشد کمی می تحقیقات ، از نوعمطالعه حاضر از نظر روش

جامعه آماری در این پژوهش  کار الکترونیک است. و  باشد زیرا درصدد شناسایی و انتخاب راهبردهای مناسب مدیریت کسب اکتشافی می

. دهند های هوشمند تشکیل می ساعتوکارهای الکترونیکی و صنعت  افراد متخصص حوزه کسب وخبرگان ، توجه به موضوع پژوهش بارا 

نفر از متخصصین که در زمینه فروش و مونتاژ  10بر این اساس . این پژوهش از نوع غیراحتمالی است در گیریروش نمونههمچنین 

 -1شده است. ها از دو نوع پرسشنامه استفاده آوری دادهمنظور جمعه ب های هوشمند فعالیت داشتند به عنوان نمونه انتخاب شدند. ساعت

پرسشنامه مقایسه تاثیرگذاری معیارها بر  -2لیکرت جهت تایید و غربالگری عوامل با روش دلفی فازی  5تا  1پرسشنامه بر اساس طیف 

 .ISMجهت استفاده در روش  V-O-A-Xاساس طیف 

 ها یافته

 نتایج روش دلفی فازی

ها وکار الکترونیک در اختیار اعضای گروه خبره قرار گرفت و از آن  راهبردهای مدیریت کسب 18ای شامل  درمرحله اول، پرسشنامه

درخواست شد نظرشان را دربارة هر معیار در قالب متغیرهای کلامی مندرج در پرسشنامه بیان کنند. نتایج اولیه از نظرات خبرگان در جدول 

 آورده شده است.  3

 . نتایج نظرات خبرگان3جدول 

 نام زیرمعیار معیار

 میزان اهمیت  

کم
ی 

خیل
 

ط کم
وس

مت
 

یاد
ز

یاد 
ی ز

خیل
 

نفوذ و گسترش 

 بازار

 3 5 2 0 0 توسعه استراتژی های قیمت گذاری رقابتی

 6 1 3 0 0 گسترش به بازارهای نوظهور

 3 5 1 1 0 افزایش حضور آنلاین از طریق سئو و بازاریابی دیجیتال

نوآوری و توسعه 

 محصول

 6 2 0 2 0 پیشرفته نظارت بر سلامتهای ادغام ویژگی

 6 4 0 0 0 به روز رسانی مداوم نرم افزار و سیستم عامل برای بهبود تجربه کاربر

                                                           
1. Bullen 
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 نام زیرمعیار معیار

 میزان اهمیت  

کم
ی 

خیل
 

ط کم
وس

مت
 

یاد
ز

یاد 
ی ز

خیل
 

گذاری در تحقیق و توسعه برای ویژگی های محصول جدید مانند عمر باتری بهتر سرمایه

 و سنسورهای پیشرفته
0 0 0 7 3 

مدیریت ارتباط با 

 (CRM) مشتری

 4 3 3 0 0 سازی بازاریابی شخصی و خدمات مشتریپیاده

 7 0 3 0 0 ها برای درک ترجیحات و رفتار مشتریاستفاده از تجزیه و تحلیل داده

 6 4 0 0 0 های حفظ مشتریوفاداری و استراتژی هاید برنامهایجا

ها و  مشارکت

اتحادهای 

 استراتژیک

 6 4 0 0 0 سازی و سازگاریفناوری برای یکپارچه هایهمکاری با شرکت

های بهداشتی برای افزایش عملکردهای مرتبط با د اتحاد با ارائه دهندگان مراقبتایجا

 سلامت
0 0 1 5 4 

 6 3 1 0 0 همکاری با برندهای ورزشی و تناسب اندام برای محصولات هم مارک

مدیریت زنجیره 

 تامین

 AI 0 0 1 6 3 و IOT بهبود مدیریت موجودی با استفاده از فناوری

 7 1 2 0 0 های لجستیک و توزیع برای تحویل سریعترتقویت شبکه

 4 4 2 0 0 تضمین منبع یابی پایدار و اخلاقی مواد

 تفکر استراتژیک

 2 5 3 0 0 گیری ایجاد سناریو در تصمیم

 5 3 2 0 0 تفکر سیستمی

 5 2 3 0 0 تفکر بازار محور

 

های پژوهش آورده شده است. برای فازی سازی اعداد، ابتدا بر اساس طیف جدول شماره نظرات خبرگان به شاخصشمارش  3در جدول 

میانگین فازی  5شود و سپس توسط رابطه میانگین فازی از امتیازات اخذ می 4تا  2کنیم. سپس بر اساس روابط ، به عدد فازی تبدیل می2

 آورده شده است 4محاسبات فازی سازی در مرحله اول دلفی، در جدول  شود. نتایج کلیهبه عدد قطعی تبدیل می

 ها دارد.شود که نتایج نشان از تایید تمامی شاخصدر نظر گرفته می 0.7در این پژوهش عدد آستانه 

 . نتایج دلفی فازی4جدول 

 امتیاز فازی کد زیرمعیار معیار
امتیاز 

 غیرفازی
 وضعیت

نفوذ و گسترش 

 بازار

 تایید C1  (0.525،0.775،0.95) 0.750 های قیمت گذاری رقابتیاستراتژیتوسعه 

 تایید C2  (0.575،0.825،0.925) 0.775 گسترش به بازارهای نوظهور

 تایید C3  (0.5،0.75،0.925) 0.725 افزایش حضور آنلاین از طریق سئو و بازاریابی دیجیتال

نوآوری و توسعه 

 محصول

 تایید C4  (0.55،0.8،0.9) 0.750 پیشرفته نظارت بر سلامتهای ادغام ویژگی

 تایید C5  (0.65،0.9،1) 0.850 رسانی مداوم نرم افزار و سیستم عامل برای بهبود تجربه کاربرروزبه

های محصول جدید مانند در تحقیق و توسعه برای ویژگی گذاریسرمایه

 عمر باتری بهتر و سنسورهای پیشرفته
C6  (0.575،0.825،1) 0.800 تایید 
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 امتیاز فازی کد زیرمعیار معیار
امتیاز 

 غیرفازی
 وضعیت

مدیریت ارتباط با 

  مشتری

 تایید C7  (0.525،0.775،0.925) 0.742 سازی بازاریابی شخصی و خدمات مشتریپیاده

 تایید C8  (0.6،0.85،0.925) 0.792 ها برای درک ترجیحات و رفتار مشتریزیه و تحلیل دادهاستفاده از تج

 تایید C9  (0.65،0.9،1) 0.850 های حفظ مشتریوفاداری و استراتژی هایایجاد برنامه

ها و  مشارکت

اتحادهای 

 استراتژیک

 تایید C10  (0.65،0.9،1) 0.850 سازی و سازگاریفناوری برای یکپارچه هایهمکاری با شرکت

های بهداشتی برای افزایش د اتحاد با ارائه دهندگان مراقبتایجا

 با سلامت عملکردهای مرتبط
C11  (0.575،0.825،0.975) 0.792 تایید 

 تایید C12  (0.625،0.875،0.975) 0.825 همکاری با برندهای ورزشی و تناسب اندام برای محصولات هم مارک

مدیریت زنجیره 

 تامین

 تایید AI C13  (0.55،0.8،0.975) 0.775 و  IOT بهبود مدیریت موجودی با استفاده از فناوری

 تایید C14  (0.625،0.875،0.95) 0.817 های لجستیک و توزیع برای تحویل سریعترتقویت شبکه

 تایید C15  (0.55،0.8،0.95) 0.767 تضمین منبع یابی پایدار و اخلاقی مواد

 تفکر استراتژیک

 تایید C16  (0.475،0.725،0.925) 0.708 گیری ایجاد سناریو در تصمیم

 تایید C17  (0.575،0.825،0.95) 0.783 تفکر سیستمی

 تایید C18  (0.55،0.8،0.925) 0.758 تفکر بازار محور

 

 ISMنتایج روش 

در گام قبل کلیه عوامل پژوهش معرفی و مورد تایید خبرگان قرار گرفتند. در این بخش به بررسی سطوح تاثیرگذاری و تاثیرپذیری عوامل 

 شود که در ادامه آورده شده است.پرداخته می ISMبا استفاده از روش 

 تشکیل ماتریس خودتعاملی

دهیم برای تشکیل ماتریس خودتعاملی دهندگان تشکیل میدر گام اول ماتریس خودتعاملی ساختاری پژوهش را با استفاده از نظر پاسخ

 دهند.به مقایسات زوجی پاسخ میگیرند و بر اساس طیف زیر ساختاری خبرگان معیارها را به صورت زوجی با یکدیگر در نظر می

 V عامل سطر :i  باعث محقق شدن عامل ستونj شود.می 

 A عامل ستون :j  باعث محقق شدن عامل سطرi شود.می 

 Xعامل : هر دوعامل سطر و ستون باعث محقق شدن یکدیگر می( شوندi  وj .)رابطه دوطرفه دارند 

 Oد.: بین عامل سطر و ستون هیچ ارتباطی وجود ندار 

 آورده شده است. 5خروجی ماتریس خودتعاملی در جدول 

 . ماتریس خودتعاملی ساختاری5جدول 

  C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7 C8 C9 C10 C11 C12 C13 C14 C15 C16 C17 C18 

C1   V O O O V V O V O A A A V V A A A 

C2     X A V A V V   V V O A A O V A A 

C3       O O O A V X O A A X A V V A A 

C4         A O V A O O V O O O A A O O 

C5           O O V V V O A O O O O A V 

C6             O V O A X X O O O X A V 
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C7               A A O A O A O A V O A 

C8                 O V V V O V O V O O 

C9                   V V V A A A O X A 

C10                     O A V V O V O O 

C11                       O A O A V A X 

C12                         A A A V O O 

C13                           V O V O V 

C14                             O V A X 

C15                               A O O 

C16                                 A A 

C17                                  V 

C18                   

 

 تعیین سطوح عوامل

کنیم و سپس عوامل مشترک را نیز یابی( برای هر معیار را محاسبه می در این گام مجموعه معیارهای ورودی )پیش نیاز( و خروجی )دست

یابی( با مجموعه مشترک برابر باشد. پس از  معیاری دارای بالاترین سطح است که مجموعه خروجی )دستکنیم در این گام مشخص می

کنیم. کنیم و عملیات را دوباره بر روی دیگر معیارها تکرار میها را از جدول حذف میشناسایی این متغیر یا متغیرها، سطر و ستون آن

ها در هر سطر بیانگر 1شود برای این کار، تعداد ( استخراج می7لیه سازگار شده )جدول یابی او ها از ماتریس دستها و ورودیخروجی

 آورده شده است. 6ها در ستون برابر ورودی هستند که برای تعیین سطح اول، نتایج در جدول 1خروجی، و تعداد 

 1. معیارهای سطح 6جدول 

 سطح اشتراک ورودی خروجی معیار

C1 
C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C8-C9-C10-

C11-C12-C14-C15-C16-C17-C18- 

C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C8-C9-C10-

C11-C12-C13-C14-C15-C16-C17-

C18- 

C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C8-C9-

C10-C11-C12-C14-C15-C16-C17-

C18- 

1 

C2 
C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C8-C9-C10-

C11-C12-C13-C14-C15-C16-C18- 

C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C8-C9-C10-

C11-C12-C13-C14-C15-C16-C17-

C18- 

C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C8-C9-

C10-C11-C12-C13-C14-C15-C16-

C18- 

1 

C3 
C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C8-C9-C10-

C11-C12-C13-C14-C15-C16-C17-C18- 

C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C8-C9-C10-

C11-C12-C13-C14-C15-C17-C18- 

C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C8-C9-

C10-C11-C12-C13-C14-C15-C17-

C18- 

 

C4 
C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C8-C10-C11-

C16-C18- 

C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C8-C10-

C11-C12-C13-C14-C15-C16-C17-

C18- 

C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C8-C10-

C11-C16-C18- 
1 

C5 
C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C8-C9-C10-

C11-C12-C13-C14-C16-C17-C18- 

C1-C2-C3-C4-C5-C6-C8-C9-C12-

C13-C14-C15-C17-C18- 

C1-C2-C3-C4-C5-C6-C8-C9-C12-

C13-C14-C17-C18- 
 

C6 
C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C8-C9-C10-

C11-C12-C14-C15-C16-C18- 

C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C8-C9-C10-

C11-C12-C13-C14-C15-C16-C17-

C18- 

C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C8-C9-

C10-C11-C12-C14-C15-C16-C18- 
1 

C7 
C1-C2-C3-C4-C6-C7-C8-C9-C13-C15-

C16- 

C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C8-C9-C10-

C11-C12-C13-C14-C15-C16-C17-

C18- 

C1-C2-C3-C4-C6-C7-C8-C9-C13-

C15-C16- 
1 

C8 
C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C8-C9-C10-

C11-C12-C13-C14-C15-C16-C18- 

C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C8-C9-C10-

C11-C12-C13-C14-C16-C17-C18- 

C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C8-C9-

C10-C11-C12-C13-C14-C16-C18- 
 

C9 
C1-C2-C3-C5-C6-C7-C8-C9-C10-C11-

C12-C13-C14-C15-C16-C17-C18- 

C1-C2-C3-C5-C6-C7-C8-C9-C10-

C11-C12-C13-C14-C15-C16-C17-

C18- 

C1-C2-C3-C5-C6-C7-C8-C9-C10-

C11-C12-C13-C14-C15-C16-C17-

C18- 

1 
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 سطح اشتراک ورودی خروجی معیار

C10 
C1-C2-C3-C4-C6-C7-C8-C9-C10-C11-

C12-C13-C14-C15-C16-C18- 

C1-C2-C3-C4-C5-C6-C8-C9-C10-

C12-C13-C14-C15-C17-C18- 

C1-C2-C3-C4-C6-C8-C9-C10-C12-

C13-C14-C15-C18- 
 

C11 
C1-C2-C3-C4-C6-C7-C8-C9-C11-C12-

C13-C14-C15-C16-C18- 

C1-C2-C3-C4-C5-C6-C8-C9-C10-

C11-C12-C13-C14-C15-C16-C17-

C18- 

C1-C2-C3-C4-C6-C8-C9-C11-C12-

C13-C14-C15-C16-C18- 
 

C12 
C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C8-C9-C10-

C11-C12-C13-C14-C15-C16-C18- 

C1-C2-C3-C5-C6-C8-C9-C10-C11-

C12-C13-C14-C15-C16-C17-C18- 

C1-C2-C3-C5-C6-C8-C9-C10-C11-

C12-C13-C14-C15-C16-C18- 
 

C13 
C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C8-C9-C10-

C11-C12-C13-C14-C15-C16-C17-C18- 

C2-C3-C5-C7-C8-C9-C10-C11-C12-

C13-C14-C17-C18- 

C2-C3-C5-C7-C8-C9-C10-C11-C12-

C13-C14-C17-C18- 
 

C14 
C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C8-C9-C10-

C11-C12-C13-C14-C15-C16-C17-C18- 

C1-C2-C3-C5-C6-C8-C9-C10-C11-

C12-C13-C14-C16-C17-C18- 

C1-C2-C3-C5-C6-C8-C9-C10-C11-

C12-C13-C14-C16-C17-C18- 
 

C15 
C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C9-C10-C11-

C12-C15-C16-C17-C18- 

C1-C2-C3-C6-C7-C8-C9-C10-C11-

C12-C13-C14-C15-C16-C17-C18- 

C1-C2-C3-C6-C7-C9-C10-C11-C12-

C15-C16-C17-C18- 
 

C16 
C1-C2-C4-C6-C7-C8-C9-C11-C12-

C14-C15-C16-C18- 

C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C8-C9-C10-

C11-C12-C13-C14-C15-C16-C17-

C18- 

C1-C2-C4-C6-C7-C8-C9-C11-C12-

C14-C15-C16-C18- 
1 

C17 
C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C8-C9-C10-

C11-C12-C13-C14-C15-C16-C17-C18- 

C1-C3-C5-C9-C13-C14-C15-C17-

C18- 

C1-C3-C5-C9-C13-C14-C15-C17-

C18- 
 

C18 
C1-C2-C3-C4-C5-C6-C7-C8-C9-C10-

C11-C12-C13-C14-C15-C16-C17-C18- 

C1-C2-C3-C4-C5-C6-C8-C9-C10-

C11-C12-C13-C14-C15-C16-C17-

C18- 

C1-C2-C3-C4-C5-C6-C8-C9-C10-

C11-C12-C13-C14-C15-C16-C17-

C18- 

 

 

باشد. حال برای تعیین معیارهای  می C16 و C1 ،C2 ،C4 ،C6 ،C7 ،C9معیار  7استخراج شده است که شامل  1، معیارهای سطح 6در جدول  

( حذف نمود و دوباره محاسبات تعیین 7یابی اولیه سازگار شده )جدول  معیار را از ماتریس دست 7سطح دوم، کافیست سطر و ستون این 

 .آورده شده است 7خروجی و ورودی را انجام داد. نتایج در جدول 

 2. معیارهای سطح 7جدول 

 سطح اشتراک ورودی خروجی معیار

C3 
C3-C5-C8-C10-C11-C12-C13-C14-

C15-C17-C18- 

C3-C5-C8-C10-C11-C12-C13-C14-

C15-C17-C18- 

C3-C5-C8-C10-C11-C12-C13-C14-

C15-C17-C18- 
2 

C5 
C3-C5-C8-C10-C11-C12-C13-C14-

C17-C18- 

C3-C5-C8-C12-C13-C14-C15-C17-

C18- 
C3-C5-C8-C12-C13-C14-C17-C18-  

C8 
C3-C5-C8-C10-C11-C12-C13-C14-

C15-C18- 

C3-C5-C8-C10-C11-C12-C13-C14-

C17-C18- 

C3-C5-C8-C10-C11-C12-C13-C14-

C18- 
 

C10 
C3-C8-C10-C11-C12-C13-C14-C15-

C18- 

C3-C5-C8-C10-C12-C13-C14-C15-

C17-C18- 
C3-C8-C10-C12-C13-C14-C15-C18-  

C11 C3-C8-C11-C12-C13-C14-C15-C18- 
C3-C5-C8-C10-C11-C12-C13-C14-

C15-C17-C18- 
C3-C8-C11-C12-C13-C14-C15-C18- 2 

C12 
C3-C5-C8-C10-C11-C12-C13-C14-

C15-C18- 

C3-C5-C8-C10-C11-C12-C13-C14-

C15-C17-C18- 

C3-C5-C8-C10-C11-C12-C13-C14-

C15-C18- 
2 

C13 
C3-C5-C8-C10-C11-C12-C13-C14-

C15-C17-C18- 

C3-C5-C8-C10-C11-C12-C13-C14-

C17-C18- 

C3-C5-C8-C10-C11-C12-C13-C14-

C17-C18- 
 

C14 
C3-C5-C8-C10-C11-C12-C13-C14-

C15-C17-C18- 

C3-C5-C8-C10-C11-C12-C13-C14-

C17-C18- 

C3-C5-C8-C10-C11-C12-C13-C14-

C17-C18- 
 

C15 C3-C5-C10-C11-C12-C15-C17-C18- 
C3-C8-C10-C11-C12-C13-C14-C15-

C17-C18- 
C3-C10-C11-C12-C15-C17-C18-  

C17 C3-C5-C8-C10-C11-C12-C13-C14- C3-C5-C13-C14-C15-C17-C18- C3-C5-C13-C14-C15-C17-C18-  
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 سطح اشتراک ورودی خروجی معیار

C15-C17-C18- 

C18 
C3-C5-C8-C10-C11-C12-C13-C14-

C15-C17-C18- 

C3-C5-C8-C10-C11-C12-C13-C14-

C15-C17-C18- 

C3-C5-C8-C10-C11-C12-C13-C14-

C15-C17-C18- 
2 

 

باشد حال برای تعیین معیارهای سطح سوم باید  می C18و  C3 ،C11 ،C12معیار  4اند که شامل استخراج شده 2، معیارهای سطح 7در جدول 

( حذف نمود و دوباره محاسبات تعیین خروجی و ورودی را 7یابی اولیه سازگار شده )جدول  معیار را از ماتریس دست 4سطر و ستون این 

 .آورده شده است 8انجام داد. نتایج در جدول 

 3. معیارهای سطح 8جدول 

 سطح اشتراک ورودی خروجی معیار

C5 C5-C8-C10-C13-C14-C17 C5-C8-C13-C14-C15-C17 C5-C8-C13-C14-C17  

C8 C5-C8-C10-C13-C14-C15 C5-C8-C10-C13-C14-C17 C5-C8-C10-C13-C14  

C10 C8-C10-C13-C14-C15 C5-C8-C10-C13-C14-C15-C17 C8-C10-C13-C14-C15 3 

C13 C5-C8-C10-C13-C14-C15-C17 C5-C8-C10-C13-C14-C17 C5-C8-C10-C13-C14-C17  

C14 C5-C8-C10-C13-C14-C15-C17 C5-C8-C10-C13-C14-C17 C5-C8-C10-C13-C14-C17  

C15 C5-C10-C15-C17 C8-C10-C13-C14-C15-C17 C10-C15-C17  

C17 C5-C8-C10-C13-C14-C15-C17 C5-C13-C14-C15-C17 C5-C13-C14-C15-C17  

 

باشد حال برای تعیین معیارهای سطح چهارم باید سطر و ستون این  می C10اند که شامل معیار استخراج شده 3، معیارهای سطح 8در جدول 

( حذف نمود و دوباره محاسبات تعیین خروجی و ورودی را انجام داد. نتایج در 7یابی اولیه سازگار شده )جدول  معیار را از ماتریس دست

 آورده شده است. 9جدول 

 4. معیارهای سطح 9جدول 

 سطح اشتراک ورودی خروجی معیار

C5 C5-C8-C13-C14-C17 C5-C8-C13-C14-C15-C17 C5-C8-C13-C14-C17 4 

C8 C5-C8-C13-C14-C15 C5-C8-C13-C14-C17 C5-C8-C13-C14  

C13 C5-C8-C13-C14-C15-C17 C5-C8-C13-C14-C17 C5-C8-C13-C14-C17  

C14 C5-C8-C13-C14-C15-C17 C5-C8-C13-C14-C17 C5-C8-C13-C14-C17  

C15 C5-C15-C17 C8-C13-C14-C15-C17 C15-C17  

C17 C5-C8-C13-C14-C15-C17 C5-C13-C14-C15-C17 C5-C13-C14-C15-C17  

 

باشد حال برای تعیین معیارهای سطح پنجم باید سطر و ستون این  می C5اند که شامل معیار استخراج شده 4، معیارهای سطح 9در جدول 

( حذف نمود و دوباره محاسبات تعیین خروجی و ورودی را انجام داد. نتایج در 7یابی اولیه سازگار شده )جدول  معیار را از ماتریس دست

 ورده شده است.آ 10 جدول
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 5.معیارهای سطح 10جدول 

 سطح اشتراک ورودی خروجی معیار

C8 C8-C13-C14-C15 C8-C13-C14-C17 C8-C13-C14  

C13 C8-C13-C14-C15-C17 C8-C13-C14-C17 C8-C13-C14-C17  

C14 C8-C13-C14-C15-C17 C8-C13-C14-C17 C8-C13-C14-C17  

C15 C15-C17 C8-C13-C14-C15-C17 C15-C17 5 

C17 C8-C13-C14-C15-C17 C13-C14-C15-C17 C13-C14-C15-C17  

 

حال برای تعیین معیارهای سطح ششم باید سطر و ستون  .باشد می C15اند که شامل معیار استخراج شده 5، معیارهای سطح 10در جدول 

( حذف نمود و دوباره محاسبات تعیین خروجی و ورودی را انجام داد. نتایج 7یابی اولیه سازگار شده )جدول  این معیار را از ماتریس دست

 ورده شده است.آ 11در جدول 

 7و  6. معیارهای سطح 11جدول

 سطح اشتراک ورودی خروجی معیار

C8 C8-C13-C14 C8-C13-C14-C17 C8-C13-C14 6 

C13 C8-C13-C14-C17 C8-C13-C14-C17 C8-C13-C14-C17 6 

C14 C8-C13-C14-C17 C8-C13-C14-C17 C8-C13-C14-C17 6 

C17 C8-C13-C14-C17 C13-C14-C17 C13-C14-C17 7 

 

 ISMشبکه تعاملات 

رابطه باشد آن را به  jو  iشود. اگر بین دو متغیر رسم می ISMدست آمده از معیارها، شبکه تعاملات ه در گام پنجم با استفاده از سطوح ب

ه بندی سطوح بهای تعدی و نیز با استفاده از بخشدهیم. دیاگرام نهایی ایجاد شده که با حذف حالتدار نشان می وسیله یک پیکان جهت

باشد. سطح هفتم یعنی معیار تفکر  بر این اساس مدل پژوهش شامل هفت سطح مینشان داده شده است.  1دست آمده است در شکل 

ها ی استفاده از تجزیه و تحلیل دادهباشد که به صورت مستقیم بر روی معیارهای سطح ششم یعن ( تاثیرگذارترین معیار میC17سیستمی )

های لجستیک و تقویت شبکه AI (C13)و  IOTه از فناوری (، بهبود مدیریت موجودی با استفادC8برای درک ترجیحات و رفتار مشتری )

که  شود به طوری گذارد این تاثیرگذاری به صورت سلسله مراتبی از پایین به بالا انجام می ( تاثیر میC14تر )و توزیع برای تحویل سریع

 باشد. هفت معیار موجود در سطح اول تاثیرپذیرترین معیارها می
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 پژوهش ISM. مدل 1شکل 

 

 تحلیل میک مک

 ء( جزC17نشان داد. بر این اساس معیار تفکر سیستمی ) 2توان از لحاظ قدرت نفوذ و وابستگی به صورت شکل مدل پژوهش را می

باشند به عبارتی دیگر تاثیرگذاری بالا و تاثیرپذیری کم از ‌دارای وابستگی کم و هدایت بالا می هااین معیار .معیارهای مستقل است

به عبارتی  .های این متغیرها است. مابقی معیارها از نوع رابط هستند این متغیرها از وابستگی بالا و قدرت هدایت بالا برخوردارند‌ویژگی

 شود. معیارها بسیار بالاست و هر تغییر کوچکی بر روی این متغیرها باعث تغییرات اساسی در سیستم می تاثیرگذاری و تاثیرپذیری این

C17 

C8 C13 C14 

C1 C2 C4 C6 C7 C9 C16 

C15 

C5 

C10 

C3 C11 C12 C18 
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 وابستگی-. ماتریس قدرت نفوذ2شکل 

 

 نتیجه گیری و پیشنهادات

الکترونیک در  وکار  (، راهبردهای مدیریت کسبISMسازی ساختاری تفسیری ) در این پژوهش، با استفاده از روش دلفی فازی و مدل

 های هوشمند مورد ارزیابی قرار گرفت. نتایج اصلی پژوهش به شرح زیر است: صنعت فروش ساعت

 راهبرد اصلی شناسایی و تأیید شدند. 6راهبرد فرعی در قالب  18. با استفاده از روش دلفی فازی، 1

 هنده روابط پیچیده و چندسطحی بین راهبردهاست.د شوند، که نشان بندی می سطح طبقه 7نشان داد که راهبردها در  ISM. مدل 2

 ترین سطح مدل قرار دارد. ( به عنوان تأثیرگذارترین راهبرد شناسایی شد که در پایینC17. تفکر سیستمی )3

 (،C2(، گسترش به بازارهای نوظهور )C1گذاری رقابتی ) های قیمت . راهبردهای سطح اول )بالاترین سطح( شامل توسعه استراتژی4

روزرسانی مداوم  (، بهC4های پیشرفته نظارت بر سلامت ) (، ادغام ویژگیC3افزایش حضور آنلاین از طریق سئو و بازاریابی دیجیتال )

(، و C6های محصول جدید ) گذاری در تحقیق و توسعه برای ویژگی (، سرمایهC5افزار و سیستم عامل برای بهبود تجربه کاربر ) نرم

 ( هستند.C7ی شخصی و خدمات مشتری )سازی بازاریاب پیاده

دهنده اهمیت و تأثیر متقابل این راهبردها در  نشان داد که اکثر راهبردها در دسته متغیرهای رابط قرار دارند، که نشان MICMAC. تحلیل 5

 های هوشمند است. وکار الکترونیک صنعت ساعت  مدیریت کسب

 بحث و تفسیر نتایج

ترین سطح مدل قرار دارد و تأثیرگذارترین راهبرد است. این یافته با مطالعات  ( در پایینC17نشان داد که تفکر سیستمی ) ISMنتایج مدل 

خود « پنجمین فرمان»( در کتاب 1990وکار الکترونیک همخوانی دارد. به عنوان مثال، سنگه )  پیشین در زمینه مدیریت استراتژیک و کسب



  یریتفس یساختار یبر اساس مدلساز یکیوکار الکترون  کسب تیریمد یراهبردها یابیارز

 

73 

 

(  2019های یادگیرنده تأکید کرده است. نتایج این بخش از پژوهش با تحقیقات آلاتیلات و همکاران ) ر سازمانبر اهمیت تفکر سیستمی د

وکار الکترونیک را درک   کند تا ارتباطات پیچیده بین عناصر مختلف کسب نیز همسو است.  در واقع تفکر سیستمی به مدیران کمک می

های هوشمند، این امر به ویژه مهم است زیرا این محصولات در تقاطع چندین  در صنعت ساعتتری اتخاذ نمایند.  کنند و تصمیمات جامع

 حوزه از جمله فناوری، سلامت، مد و سبک زندگی قرار دارند. 

 اهمیت مدیریت داده و تحلیل 

موجودی با استفاده از فناوری  ( و بهبود مدیریتC8ها برای درک ترجیحات و رفتار مشتری ) دو راهبرد استفاده از تجزیه و تحلیل داده

IOT  وAI  (C13)  در سطح ششم مدلISM دهد که مدیریت داده و تحلیل آن نقش مهمی در موفقیت کسب قرار گرفتند. این نشان می 

دارد. وکار الکترونیک همخوانی   های هوشمند دارد. این یافته با روندهای اخیر در مدیریت کسب وکارهای الکترونیک در صنعت ساعت 

ها برای درک رفتار مشتری و بهبود عملیات، تأثیر مثبتی بر  ( نشان داد که استفاده از داده2023به عنوان مثال، مطالعه اوکو و همکاران )

در  AIو  IOTهای پیشرفته مانند  ( بر اهمیت استفاده از فناوری2023وکارهای الکترونیک دارد. همچنین، گائو و همکاران )  عملکرد کسب

 اند. بهبود مدیریت زنجیره تأمین تأکید کرده

 اهمیت مدیریت ارتباط با مشتری 

 "سازی بازاریابی شخصی و خدمات مشتری پیاده"قرار گرفتند.  ISMراهبردهای مرتبط با مدیریت ارتباط با مشتری در سطوح مختلف مدل 

(C7 ،در سطح اول )"ت و رفتار مشتریها برای درک ترجیحا استفاده از تجزیه و تحلیل داده" (C8 در سطح ششم، و )"های  ایجاد برنامه

دهد که مدیریت ارتباط با مشتری یک عنصر کلیدی  ( در سطح سوم قرار گرفتند. این نشان میC9) "های حفظ مشتری وفاداری و استراتژی

وکار الکترونیک   ت در زمینه کسبهای هوشمند است. این یافته با دیگر مطالعا وکار الکترونیک در صنعت ساعت  در مدیریت کسب

اند. همچنین،  وکارهای الکترونیک تأکید کرده در موفقیت کسب CRM( بر اهمیت 2017همخوانی دارد. به عنوان مثال، چوشین و غفاری )

 های هوشمند دارد. ( نشان داد که رضایت مشتری و تجربه کاربری نقش مهمی در تداوم استفاده از ساعت2020بولن )

 نوآوری و توسعه محصول 

 "های پیشرفته نظارت بر سلامت ادغام ویژگی"قرار گرفتند.  ISMراهبردهای مرتبط با نوآوری و توسعه محصول در سطوح بالایی مدل 

(C4 ،)"افزار و سیستم عامل برای بهبود تجربه کاربر روزرسانی مداوم نرم به" (C5 و ،)"های  ژگیگذاری در تحقیق و توسعه برای وی سرمایه

دهد که نوآوری مستمر در محصول و خدمات برای موفقیت در بازار  ( همگی در سطح اول قرار دارند. این نشان میC6) "محصول جدید

های هوشمند ضروری است. این یافته با مطالعات دیگر در زمینه نوآوری در صنعت فناوری همخوانی دارد. به عنوان مثال،  رقابتی ساعت

 اند. های هوشمند تأکید کرده ( بر اهمیت نوآوری مستمر در موفقیت ساعت2016ان )جیونگ و همکار

 های هوشمند وکار الکترونیک ساعت اهمیت مدیریت زنجیره تأمین در کسب 

های هوشمند است. نتایج  وکارهای الکترونیک به ویژه در صنعت ساعت مدیریت زنجیره تأمین یکی از عوامل کلیدی در موفقیت کسب

های لجستیک و توزیع برای  و تقویت شبکه AI (C13)و  IOTاین پژوهش نشان داد که بهبود مدیریت موجودی با استفاده از فناوری 

های نوین مانند اینترنت اشیاء و هوش مصنوعی در  راهبردهای مهم در این زمینه هستند. استفاده از فناوری ( از جملهC14تر ) تحویل سریع
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ها امکان ردیابی دقیق  ها و افزایش رضایت مشتریان منجر شود. این فناوری سازی فرآیندها، کاهش هزینه تواند به بهینه مدیریت موجودی می

های لجستیک و توزیع برای تحویل  کنند. از سوی دیگر، تقویت شبکه هوشمند انبار را فراهم میبینی تقاضا و مدیریت  موجودی، پیش

شود. مشتریان امروزی انتظار دارند محصولات  وکارهای الکترونیک محسوب می  تر محصولات، یک مزیت رقابتی مهم در کسب سریع

های هوشمند باید به دنبال  های فعال در حوزه فروش ساعت ن، شرکتترین زمان ممکن دریافت کنند. بنابرای خریداری شده را در کوتاه

( نیز C15یابی پایدار و اخلاقی مواد ) راهکارهایی برای بهبود فرآیندهای لجستیکی و کاهش زمان تحویل باشند. علاوه بر این، تضمین منبع

وکار   ناسایی شد. این راهبرد نه تنها به پایداری کسبیکی دیگر از راهبردهای مهم در مدیریت زنجیره تأمین است که در این پژوهش ش

محیطی و اجتماعی  مند نسبت به مسائل زیست تواند به عنوان یک مزیت رقابتی در جذب مشتریان آگاه و دغدغه کند، بلکه می کمک می

 ( همسو است.2023عمل کند. نتایج این بخش از پژوهش با نتایج تحقیقات گائو  همکاران )

 ای کاربردیپیشنهاده

های هوشمند ارائه  وکار الکترونیک در صنعت فروش ساعت  بر اساس نتایج پژوهش، پیشنهادات کاربردی زیر برای بهبود مدیریت کسب

 شود: می

در نگر و سیستمی را  ترین و تاثیرگذارترین عامل در مدل. مدیران ارشد باید دیدگاه کل تقویت تفکر سیستمی در سازمان به عنوان مهم -1

های  تواند از طریق برگزاری دوره ها و فرآیندها به صورت یکپارچه و هماهنگ عمل کنند. این امر می سازمان نهادینه کنند تا تمامی بخش

های مختلف سازمان انجام شود.  ای و تشویق همکاری بین بخش های چندوظیفه آموزشی تفکر سیستمی برای مدیران و کارکنان، ایجاد تیم

وکار   تواند به درک بهتر روابط پیچیده بین اجزای مختلف کسب ها می سازی سیستم سازی و مدل افزارهای شبیه فاده از نرمهمچنین است

 کمک کند.

های تحلیل داده و هوش مصنوعی برای درک بهتر رفتار و ترجیحات مشتریان. با توجه به اهمیت بالای این  گذاری در زیرساخت سرمایه -2

تواند شامل استفاده از  سازی کنند. این می های مشتریان را پیاده آوری و تحلیل داده های پیشرفته جمع ها باید سیستم شرکتعامل در مدل، 

گر هوشمند، و داشبوردهای تحلیلی برای مدیران باشد. همچنین  های توصیه بینی رفتار خرید، سیستم های یادگیری ماشین برای پیش تکنیک

 ها کمک کند. برداری بهتر از این فناوری تواند به بهره نه تحلیل داده و استخدام متخصصان علم داده میآموزش کارکنان در زمی

های نوین مانند اینترنت اشیا و هوش مصنوعی. با توجه به اهمیت این عامل در مدل،  بهبود مدیریت زنجیره تامین با استفاده از فناوری -3

های بلادرنگ، سطح  سازی کنند که با استفاده از سنسورها و تحلیل داده یت موجودی را پیادههای هوشمند مدیر ها باید سیستم شرکت

کنند. همچنین استفاده از فناوری بلاکچین برای ردیابی محصولات در زنجیره تامین، استفاده از  موجودی را به صورت خودکار کنترل می

تواند به بهبود  های هوشمند می سازی مسیرهای حمل و نقل با الگوریتم ، و بهینهها و خودروهای خودران در انبارها و مراکز توزیع روبات

 کارایی زنجیره تامین کمک کند.

( برای افزایش حضور آنلاین. با توجه به اهمیت این SEOسازی موتورهای جستجو ) های بازاریابی دیجیتال و بهینه تقویت استراتژی -4

تواند  تخصصی بازاریابی دیجیتال تشکیل دهند و بودجه کافی به این بخش اختصاص دهند. این می های ها باید تیم عامل در مدل، شرکت

های اجتماعی، بازاریابی  سازی شده برای موتورهای جستجو، استفاده از تبلیغات هدفمند در شبکه شامل تولید محتوای با کیفیت و بهینه
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های  اشد. همچنین استفاده از ابزارهای تحلیلی وب برای بهبود مداوم استراتژیسازی شده، و همکاری با اینفلوئنسرها ب ایمیلی شخصی

 بازاریابی دیجیتال ضروری است.

ها  های نوین. با توجه به اهمیت این عامل در مدل، شرکت های حفظ مشتری با استفاده از فناوری های وفاداری و استراتژی ایجاد برنامه -5

تواند  کند. این می سازی تجربه مشتری را فراهم می سازی کنند که امکان شخصی با مشتری  پیشرفته را پیادههای مدیریت ارتباط  باید سیستم

های  های وفاداری دیجیتال با امتیازات و پاداش سازی شده بر اساس سابقه خرید و علایق مشتری، برنامه شامل ارائه پیشنهادات شخصی

های هوشمند برای  بات های موبایل باشد. همچنین استفاده از چت طریق ایمیل، پیامک، و اپلیکیشن جذاب، و ارتباط چندکاناله با مشتریان از

 تواند به بهبود تجربه مشتری کمک کند. پاسخگویی سریع به سوالات مشتریان می

های هوشمند،  عتوکار الکترونیک در صنعت فروش سا  این پژوهش با ارائه یک مدل جامع از روابط بین راهبردهای مدیریت کسب

ساز تحقیقات  تواند زمینه سازی مؤثرتر راهبردها کمک نماید. همچنین، این مطالعه می بندی و پیاده تواند به مدیران این حوزه در اولویت می

 اشد.وکارهای الکترونیک در صنایع مشابه ب  آتی در زمینه بهبود عملکرد کسب
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