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 چکیده

چابکی به عنوان مشخصه ای برای رقابت شناخته شده است، به همین دلیل استفاده از آن در زنجیره تامین بسیاری از شرکت ها گسترش   امروزه  زمینه:

پویای مشتریان نیازمند راهی هستند که در کمترین زمان حجم زیادی از اطلاعات را    نیازهایجهت انطباق خود با  شرکت ها  پیدا کرده است، اما این  

های زمانی و برداشتن محدودیتو    کارگیری تکنولوژی اطلاعاتیب   با و آنرا به بخشهای مختلف زنجیره تامینشان برساند، بازاریابی الکترونیکی تجمیع  

تدوین مدلی جامع جهت ارزیابی عوامل بازاریابی الکترونیکی موثر بر  "  تحقیق هدف از این    هدف:    می تواند در رفع این مشکل اثر گذار باشد.  مکانی

گردآوری داده ها توصیفی پیمایشی با رویکرد مدلسازی است.  نظر روشو از  کاربردی    نظر هدف،از    تحقیق این   روش:  .  "زنجیره تامین چابک است

تعداد   دهند.تشکیل می و بازاریابی در اپراتوری همراه اولفناوری اطلاعات  پژوهش را کارشناسان دارای تخصص مشترک در حوزه    این جامعه آماری

ها پرسشنامه و  ابزارگرداوری داده .انتخاب گردیدبه عنوان نمونه به روش تصادفی    نفر  99که با استفاده از فرمول کوکران  نفر می باشند،    133این افراد  

تکنیک  ،  یک جامعه   t  آزمون  ،اسمارت پی ال اس  افزاراستفاده از نرمبا    (SEM)معادلات ساختاری  روش   ها و پاسخگویی به سوالات، ازبرای تحلیل داده

بازاریابی الکترونیکی بر چابکی   نتایج پژوهش حاکی از آن است که  یافته ها:  استفاده شد.    (QFD)تکنیک گسترش کارکرد کیفی  و    AHP)  (بردار ویژه

حفظ حریم خصوصی واعتماد به وب و برند، دولت و سیاست های الکترونیک،  : فرهنگ و دانش آی تی در جامعه، زنجیره تامین تاثیردارد و هفت عامل 

موثرترین عوامل بازاریابی الکترونیکی  ه عنوان  ب سفارش دهی، استراتژی های آمیخته بازاریابی، مزایای رقابتی شرکت، مزایای هزینه و قیمت برای مشتریان،  

 موتورهای جستجوگر، کاتالوگ آنلاین،   پست الکترونیکی،،  شبکه های اجتماعیوب سایت،  :  جهت پاسخگویی به توانمندسازهای چابکی و هفت ابزار

و بهبود شرایط رقابتی، شناسایی و به ترتیب   , بودجه  ابزارهای بازاریابی الکترونیکی جهت تخصیصبه عنوان موثرترین  نیز کوکی هاتبلیغات پرچمی و 

در نتیجه مدل ارائه    طبق بررسی های صورت گرفته در حوزه پژوهش حاضر تاکنون مطالعه ای صورت نگرفته و  نتیجه گیری:  وزن الویت بندی شدند.

یابی الکترونیکی  شده به عنوان نخستین مدل جهت ارزیابی عوامل بازاریابی الکترونیکی موثر بر زنجیره تامین چابک و در نهایت الویت بندی ابزارهای بازار

ا توجه به وضعیت متغییر کنونی را  توانایی تدوین و اجرا ب   حاصل شده و  ذکر شده  از تلفیق متدهای    جهت تخصیص بودجه در شرکت ها میباشد که 

 .دارد

 .بازاریابی الکترونیکی، زنجیره تامین چابک، متدولوژی های بازاریابی الکترونیکی، گسترش عملکرد کیفیت کلمات کلیدی:
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 :مقدمه .1

امروزه بسیاری از سازمان ها و شرکت ها با رقابت فزاینده  

به   که  مواجهند  مطمئنی  نا  و  های  پایدار  نوآوری  واسطه 

مشتریان  نیازهای  و  بازاری  های  محیط  تغییرات  فناوری، 

که   گفت  توان  می  دیگر  عبارتی  به  است.  یافته  شدت 

توانایی   قابلیت و  رویکردها و راه حل های گذشته دیگر 

برای مقابله با چالش های سازمانی و محیط بیرونی معاصر  

و دیدگاههای  را از دست داده اند و بهتر است با رویکردها  

 جدید جایگزین شوند.

اطلاعا تکنولوژی  در  و  انقلاب  که  شیوه ،ارتباطاتت  ای 

کنند  ها کسب وکارهای خود را هدایت میسازمان  افراد و

تغی ان،  داده  ریرا  را  قلاب،  این  بازاریابی  سنتی  روشهای 

دگرگون ساخته و روشهای عملیاتی و پویـای نـوینی را در  

زمینـه   گردانیدهایـن  تعاملات    و  حاصـل  از  بسیاری 

مجازی جهان  به  را  واقعی   است داده    انتقال  دردنیای 

   (. 1396احمدیزاد و همکاران،)

حوزه ظهور  کسببا  جدید  از و  های  یکی  تغییر  که    کار 

میویژگی شمار  به  آن  ناپذیر  اجتناب  بقاء  های  رود، 

تر شده است.    های تولیدی بسیار سخت وموفقیت سیستم

بازاریابی الکترونیکی که زاییده این پیشرفت های فناورانه  

است خود را به عنوان یکی از ضرورت های ماندگاری و  

بقا در فضای کسب وکار و حفظ جایگاه و قدرت رقابتی  

  (.1390)افخمی و ترابی،   است به سازمان ها تحمیل کرده  

یط رقابتی  همچنین واکنش سریع به نیازهای مشتریان، شرا

بسیار سخت در بازار وافزایش سطح تحولات محیطی از  

سازمان امروزه  که  است  مسائلی  رو    دیگر  روبه  آن  با  ها 

هستند وبی توجهی به آنها سبب خارج شدن از بازار رقابت  

(، در چنین محیطی نمیتوان  1396می شود )رجبی فرجاد،  

گذشته   های  روش  با  و  سنتی  صورت  به  را  ها  سازمان 

این   به  مفید  و  موثر  نمود، لازمه واکنش  کنترل  هدایت و 

ل از  تغییرات و کسب مزیت رقابتی از فرصت های حاص 

آنها، دستیابی به چابکی سازمانی است)جعفرنژاد و شهایی،  

1397 .) 

از آنجا که موفقیت سازمان ها در چنین شرایطی به تنهایی  

به دست نمی آید بلکه زنجیره تامین سهم زیادی در این 

موفقیت دارد، اهمیت ورود چابکی به زنجیره تامین بیشتر  

تواند به سرعت و به  نمود میابد. زیرا چنین زنجیره ای می 

دهد)تیزرو،   نشان  واکنش  بازار  تغییرات  به  موثری  طور 

1392).  

به اینکه مشکل و مساله بسیاری از سازمان های   با توجه 

امروزی نداشتن توانایی چابکی در زنجیره تامینشان است،  

یعنی نیازمند راهی هستند که در کمترین زمان حجم زیادی 

یع کرده و آنرا به بخش های از اطلاعات مشتریان را تجم

نتیجه   در  و  کنند  منتقل  خود   تامین  زنجیره  مختلف 

محصولات و خروجی خود را با الزامات و نیازمندی های 

انطباق دهند،   پویای مشتریانشان  دلیل متلاطم و  به همین 

امروز بهترین زمان جهت استفاده از بازاریابی الکترونیکی 

الکترونیکی منابع جدیدی از درآمدها بازاریابی   زیرا  است.

هایی خواهد گشود که به دقت  ها را برای سازمانو فرصت 

توسعه  استراتژی و  تدوین  آن  از  استفاده  برای  را  هایی 

می   اند.داده نشان  بازاریابی  مطالعات  پذیرش  که  دهند 

عرصه  ،  ها و مزایای گوناگونیالکترونیکی به دلیل ویژگی

  وده است. دررقابت گش جدیدی را

ی الکترونیکی ضمن رفع و حذف فواصل مکانی این  بایبازار

مرزهای زمانی را نیز در راه    امکان را بوجود می آورد که

به صورت   و  بشکنند  مشتریان  به  ساعته  24ارائه خدمات 

دهند. ارائه  را  لازم  خدمات  خود  مشتریان  به   بتوانند 

که   است  مهمی  عناصر  جمله  از  الکترونیکی  بازاریابی 

زنجیره  چابکی  بر های  بخش  سازمان  تامینتمامی  به    هر 

با ابزارهای مختلف خود،  کارگیری  ب  وسیله متدولوژیها و 

اطلاعاتی محدودیت و    تکنولوژی  و برداشتن  زمانی  های 

  ، هاکاهش چشمگیر هزینه  ،کاراییو    سرعت افزایش  مکانی،  

کیفیت  عرضه  بهبود  یا  مشتریان  یافتن  کنندگان  محصول، 

برداری  بهره  ، های جدید فروش محصولاتجدید، ایجاد راه 

 و... می تواند اثر گذار باشد.  هااز فرصت 

از  مندی  بهره  مشتریان،  و  شرکا  دیگر  با  ارتباطات  حفظ 

اطلاعاتی دقیق و به موقع، حداکثر کردن عملکرد زنجیره 
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مدیریت زنجیره تامین، با بکارگیری یک  و چابک سازی    ای

است  مقدور  اطلاعاتی  بازاریابی    .سیستم  از  استفاده 

شبکه   ایجاد  باعث  چابک  تامین  زنجیره  در  الکترونیکی 

که   میشود  کنندگان  تولیدی  و همچنین  مشتریان و عرضه 

به بهترین حالت به هم عرضه کنندگان را با تامین کنندگان 

این شبکه تولیدی افزایش ارزش مرتبط می سازد که نتیجه 

 (. 2001افزوده فعالیت های تولیدی می باشد)برابلر، 

با توجه به اهداف اپراتورهای تلفن همراه به منظور تأمین  

نیازها و خواسته های مشتری و حفظ  به موقع  درست و 

های  تکنولوژی  پیچیدگی  وجود  با  خود،  رقابتی  توان 

تر شدن چرخ کوتاه  و  کوتاه  ه عمر محصولات، پیشرفته، 

تنوع   به  میل  گسترش  و  مشتریان  متمایز  های  نیازمندی 

خواهی و تقاضاً برای محصولات متنوع، شفافیت بازار را  

چنین   در  است،  افزوده  آن  اطمینان  عدم  بر  و  داده  تقلیل 

متحول  و  متلاطم  شرایط  با  را  خود  باید  متغیری  شرایط 

بنابراین   نمایند.  منطبق  کار  و  با    برایمحیط کسب  مقابله 

و هماهنگی سریع با    های سازمانی و محیط بیرونیچالش

نیازمندی   و  الزامات  با  انطباق  عملیات جهت  و  ها  شبکه 

های متلاطم و پویای مشتریان در عصر حاضر، اپراتوری ها  

می توانند با تمرکز بر عوامل موثر بر بازاریابی الکترونیکی  

انتخاب   و  چابکی  توانمندسازهای  به  پاسخگویی  جهت 

اجرای ابزار  و  متدولوژی  ترین  بازاریابی  مناسب  ی 

تغییرات   به  نسبت  تا  سازند  قادر  را  سازمان  الکترونیکی 

خود   از  موثرتری  و  تر  سریع  تر،  مناسب  واکنش  محیط، 

نشان دهند و با غلبه بر مشکلات و مسایل ذکر شده، قابلیت  

کار و موقعیت رقابتی خود را بهبود بخشند   های کسب و

خصیص و همچنین انتخاب متدولوژی و ابزار مناسب به ت

ها   در سازمان  الکترونیکی  بازاریابی  اجرای  بودجه جهت 

 کمک بسیار می کند.

بنابراین مساله اصلی این پژوهش تدوین مدلی جامع جهت  

ارزیابی عوامل بازاریابی الکترونیکی موثر بر زنجیره تامین  

بازاریابی   عناصر  موثرترین  که  ای  بگونه  است.  چابک 

ه تامین شناسایی شده و  الکترونیکی موثر بر چابکی زنجیر 

معماری سیستم اطلاعاتی  _با توجه به آنها الزامات مهندسی  

 بازاریابی الکترونیکی ارزیابی و مدلسازی شود. 

 

 :پیشینه پژوهش -2

 زنجیره تامین چابک  2-1

  بحث زنجیره تامین ازجمله مباحث مطرح درفضای امروز 

چرخه  زنجیره های تامین شامل کلیه   است،  صنعت کشور

به   خدمت  وتوزیع،  تولید  به  مواد  تهیه  از  محصول  عمر 

کالاست) بازیافت  نهایت  در  و  ،  مشتریان  کانت  و  پتیل 

تأمین  (.2016 متغیر    زنجیره  و  پویا  بازارهای  در  بقا  برای 

بر چالش آن  کمک  با  بتواند  که  ابزاری است  های  نیازمند 

واژه چابک نام دارد.  چنین ابزاری چابکی  ،  محیطی فائق آید

فعال،   سریع، چالاک،  معنای حرکت  به  لغت،  فرهنگ  در 

به   تفکر  به  بودن  قادر  و  آسان  و  سریع  حرکت  توانایی 

صورت متهورانه و با یک روش هوشمندانه به کار گرفته  

شده اما در فضای کنونی، چابکی به معنای واکنش اثر بخش 

قا غیر  و  متغیر  محیط  آن  به  از  استفاده  و  بینی  پیش  بل 

پیشرفت   برای  هایی  فرصت  عنوان  به  تغییرات 

 .(2007)آگاروال و شانکاراست 

شرکتها به رقابت    طحت از سبدر دنیای رقابتی امروز، رقا

ها کشیده شده و برخورداری از زنجیر  تأمین آن  زنجیره  نمیا

تامین کارا و چابک یک مزیت رقابتی بسیار مهم و تعیین 

در عرصه رقابت محسوب می شود در این میان نیز    کننده

می  تلقی  اهمیت  حایز  بسیار  نیز  تولید  پذیری  انعطاف 

 . (2016بلفیک و همکاران، شود)

از    بسیاری  نشست  پی  در  بار  اولین  چابکی  مفهوم 

علل   یافتن  منظور  به  اجرایی صنعت  و  علمی  متخصصان 

تغییرات   و  ها  چالش  با  مقابله  در  ها  شرکت  درماندگی 

راهبرد بنگاه های تولیدی  "عنوان محیطی، در گزارشی تحت  

به وسیله   "در قرن بیست و یکم:دیدگاه متخصصان صنعتی

یاکوکا  شدمنت  iموسسه  معرفی  همگان  به  و    موسسه )شر 

چابکی در یک زنجیره تامین توانایی یک  .  (1991یاکوکا،  

در   موجود  تغییرات  به  سریع  واکنش  برای  تامین  زنجیره 

 بازار و نیازهای مشتریان است. 
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پژوهش های چندی روی چابکی زنجیره تامین انجام شده  

کریستوفر، تولون، ، از آن جمله می توان به پژوهش های  

اسونسون، پیتر بکر و اگروال و همکارانش اشاره کرد. در 

اغلب این پژوهش ها یک جنبه از چابکی انتخاب و بسط  

برای مثال بال، ویلدینگ و گوندری روی    داده شده است.

ان کرده  تاکید  چابکی  ایجاد  برای  مجازی  های  . دتیم 

ت زنجیره  شبکه  درون  سازی  اعتماد  روی  امین  اسونسون 

و  استراتون  .  برای ایجاد زنجیره تامین چابک تاکید می کند

واربورتن روی نقش موجودی و ظرفیت برای ایجاد چابکی  

در انتها پاتریک اسوافورد و همکارانش بر   .ی کنندتاکید م

نقش انعطاف پذیری برای ایجاد زنجیره تامین چابک تاکید 

 .دمی نماین

زنجیره تأمین چابک به تغییر، عدم قطعیت و غیر قابل پیش  

و   کند  می  توجه  کار  و  کسب  محیط  در  بودن  بینی 

پاسخگویی مناسب به تغییر را ایجاد می کند. بنابراین یک  

است،   مجزایی  های  قابلیت  نیازمند  چابک  تأمین  زنجیره 

در   باید  که  هایی  توانایی  از  عبارتست  ها  قابلیت  درواقع 

برای سازمان   نیاز  مورد  قدرت  از  سازمان  تا  شود،  ایجاد 

بر  پاسخگویی به تغییرات برخوردار باشد. این قابلیت ها،  

تحقیقات کریستوفر، شارپ و همکارانش  و گیاچتی  مبنای  

 عنصر اصلی هستند، که عبارتند از:  4شاملو همکارانش،  

سرعت.   پذیری،  انعطاف  شایستگی،  پاسخگویی، 

توانایی برای تشخیص تغییرات و واکنش  پاسخگویی که به  

سریع به آنها و کسب بهره از آنها اشاره دارد و شامل پاسخ  

ها، پاسخ گویی  گویی به تغییرات، پاسخ گویی به درخواست 

است.   مشتری  تقاضای  به  گویی  پاسخ  متغیر،  شرایط  به 

شایستگی به توانایی کسب اهداف و مقاصد سازمان اشاره 

مهارت، کسب مهارت های ضروری،    دارد و شامل توسعه

نوآوری و توانایی انجام کار است. انعطاف پذیری و قابلیت  

سازگاری عبارتست از توانایی برای جریان دادن به فرایند  

های مختلف و کسب اهداف مختلف با استفاده از تسهیلات  

یکسان وشامل ساختار انعطاف پذیر، انعطاف در محیط کار،  

 ذیر و توانایی تطبیق با محیط است. کارکردهای انعطاف پ

 طور فزایندهای در ایجاد چابکی در زنجیره  ها به  سازمان

ناگهانی و غیرمنتظره در    های تأمین برای پاسخ به تغییرات 

سرمایه می  بازار  بر    گذاری  تأمین  زنجیره  چابکی  کنند. 

ارائه محص و  تولید  برای  به    ولاتتوانایی سازمان  جدید 

ای مؤثر اشاره    یوهای به موقع و با هزینهمشتریان خود به ش 

 (. 2018)دوبی و همکاران ، دارد

های   جنبه  چابکی،  )ارکان(  توانمندسازها  های  ویژگی 

محتوایی چابکی فرض شده اند و برای تعیین رفتار زنجیره  

و  گلدمن  تحقیقات  پایه  بر  اند.  گردیده  معین  کل  تأمین 

( ژانگ  1991همکارانش  و  شریفی  و  1999)(،  یوسف   ،)

( )1999همکارانش  کریستوفر  و  2000(،  شارپ   ،)

( )1999همکارانش  همکارانش  و  رن  وبر2001(،   ،) 

همکارانش(،  2002) و  هوک  و  2001) ون  فیصل   ،)

شارما و  ،  (  2007) (، آگاروال و همکاران2007) همکاران

(، امام وردی ملک 2017(، شالچیان و همکاران) 2014بات)

غلامپور)1395حسینعلی)و   و  پور  صادق    ،)1397  ،)

   (.1398امیرطاهری و همکاران)

چابکی   )ارکان(  توانمندسازها  مطالعات،  این  های  یافته 

 طبقه دسته بندی شده اند. که عبارتند از:   4زنجیره تأمین به  

روابط مشارکتی: این استراتژی زنجیره تأمین توانایی جهت  

کنند تأمین  و  خریداران  صورت جذب  به  کار  برای  گان 

تسهیم  و  مشارکتی  طور  به  محصول  توسعه  مشارکتی، 

 اطلاعات است. 

یکپارچگی فرایند: به عنوان مبنای زنجیره تأمین، یکپارچگی  

است که زنجیره تأمین اتحادی از اعضای  فرایند به معنای آن

 بهم مرتبط در یک شبکه است. 

زیرساختی از زنجیره تأمین،  یکپارچگی اطلاعات: به عنوان  

شامل توانایی جهت استفاده تکنولوژی اطلاعاتی در تسهیم  

داده ها بین خریداران و تأمین کنندگان است، بنابراین به  

 طور موثر یک زنجیره تأمین مجازی ایجاد می کند. 

زنجیره   مکانیزم  عنوان  به  مشتری/بازاریابی:  حساسیت 

شناسایی جهت  توانایی  شامل  به    تأمین،  پاسخگویی  و 

جهت   همچنین  باشد،  می  مشتری  واقعی  های  نیازمندی 

لین و همکارانش ماهر شدن در تغییر و عدم اطمینان است،  
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زنجیره تأمین چابک را متشکل از چهار بخش اصلی یعنی  

را   چابکی  اهداف  و  توانمندسازها  ها،  قابلیت  محرکها، 

 (.1384)معتدل و ملکی، پیشنهاد کردند 

، بر یافتن روش های منظمی 90قین در دهههمچنین محق

زنجیره های   در چابک سازی  را  تولیدکنندگان  بتوانند  که 

تامین پشتیبانی نمایند، مطالعات خود را شروع کردند. ون  

هوک مشاهده می کند که سه مشخصه و ویژگی عملیات  

مرتبط   چابک شدن  با  مستقیما  توان  می  را  تامین  زنجیره 

استف دانست: در  نوسانات،  مهارت  از  مندی  بهره  و  اده 

پاسخگویی سریع، پاسخگویی منحصر به فرد یا پاسخگویی  

این، بر  علاوه  محدود،  های  حجم  در  از   حتی  بسیاری 

محققان دیگر نیز مجموعه ای از نگرش های مفهومی را در  

و مدل های  مراجع مختلف  که  میکنند  زمینه مطرح  این  

را   از چابکی  گوناگونی  یافته  میگیردتکامل  بر  در  به ،  نیز 

کید، نمونه  همکارانشداو،    عنوان  و  و  پریس  گلدمن   ،

و    کریستوفر،شارپ،    گاناسکاران،همکارانش،   شریفی 

 . وبر ژانک، یوسف و همکارانش،

به طور خلاصه با بررسی های صورت گرفته و مرور ادبیات  

موضوع، شاخص های زیر به عنوان توانمندسازهای چابکی  

 ستخراج شد. زنجیره تامین ا

 بازاریابی الکترونیکی  2-2

علم بازاریابی همواره متأثر از فناوری های اعصار خود بوده  

کامپیوتر و... بازاریابی نیز  است. با ظهور رادیو، تلویزیون،

های   پیشرفت  از  استفاده  با  بازاریابی  است.  شده  متحول 

نموده از ابزارهای فناوری به  حاصله از علوم مختلف سعی  

نحوی در راستای دستیابی به اهداف خود و موفقیت های  

 .سازمان استفاده کند

معنی  به  بازاریابی  الکترونیکی جدیدترین روش  بازاریابی 

استفاده از اینترنت و دیگر تکنولوژی های تعاملی در جهت  

ایجاد و طرح ریزی یک گفتگو بین مشتری شناخته شده و  

شرکت است.این نوع بازاریابی در برگیرنده بازاریابی فرد 

جهت   در  که  دهد  می  اجازه  شرکت  به  و  بوده  فرد  به 

حرکت   مشتریان  نیاز  با  متناسب  انبوه  سازی  سفارشی 

 (. 2003و دیگران،  کنند)کویل و

الکترونیکی عبارت   در یک تعریف ساده و کلی بازاریابی 

یکی ارتباط با مشتریان  است از بکارگیری کانال های الکترون

بازاریابی های  پیام  نشر  منظور  بازاریابی   به  است. 

فروش   با  تنها  که  خاص  عملکرد  یک  الکترونیکی 

محصولات و خدمات در ارتباط باشد نیست، بلکه فرایندی 

میان  شده  ایجاد  ارتباط  کردن  اداره  برای  مدیریتی  است 

نیکی تنها  سازمان و مشتری. همچنین فرایند بازاریابی الکترو

از همه  اینترنت اصرار نمی ورزد و  امکانات  از  براستفاده 

روش های بازاریابی استفاده می کند، و امکاناتی را دراختیار 

)اسماعیل پور   ما می گذارد که بازاریابی سنتی فاقد آنهاست 

 (. 1393و جمالی، 

انجام  الکترونیکی  بازاریابی  پژوهش های زیادی در زمینه 

با مرور ادبیات موضوع و تحقیقات انجام   گرفته است که

و سپس مورد آزمون   شده شاخص های مورد نیاز استخراج

اشاره  آنها  به  خلاصه  طور  به  اینجا  در  که  گرفت،  قرار 

 میکنیم.

از   استفاده  را  الکترونیکی  بازاریابی  همکارانش  و  پراساد 

اینترنت در فعالیت های مرتبط با مشتری، مرتبط با کانال 

توز ارتباطات  های  و  بازاریابی  تحقیقات  فروش،  و  یع 

مدیریت تعریف می کنند. براساس مدل مفهومی ارائه شده 

توسط پراساد، شاخص های استفاده شده برای اندازه گیری  

استفاده از فناوری اطلاعات و اینترنت در بازاریابی شامل  

یازده فعالیت کلیدی است که سه حوزه اصلی بازاریابی یک  

های  شرکت شامل کانال  مشتری،  با  مرتبط  های  فعالیت   :

ارتباطات  بازاریابی و مدیریت  توزیع و فروش، تحقیقات 

گیرد.   می  دربر  را  کانالهماهنگی  های  بکارگیری 

پیام نشر  منظور  به  مشتریان  با  ارتباط  های  الکترونیکی 

همچنین    بازاریابی  با  و  متقابل  مفید  روابط  و حفظ  ایجاد 

ها، کالاها و خدمات به  تبادل ایده  یل مشتریان به منظور تسه

فعالیت های  طرف را محقق سازد.نحوی که اهداف هر دو  

به   پاسخ  تبلیغ،  و  ترفیع  مشتری شامل  با  مرتبط  بازاریابی 

سوالات مشتری، امکان سفارش آنلاین است. فعالیت های  

آوری   جمع  شامل  بازاریابی  تحقیقات  با  مرتبط  بازاریابی 

مشتریان، رقبا و صنعت و دریافت نظرات اطلاعات در مورد  
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ت بازدید  و پیشنهادات، تعداد بازدید ها و استفاده از اطلاعا

فعالیت های بازاریابی مرتبط  کنندگان وب سایت ها است و

آنلاین  دسترسی  شامل  فروش  و  توزیع  های  کانال 

خرید  اطلاعات،  آنلاین  انتقال  اطلاعات،  به  فروشندگان 

تامی از  قطعات  توزیع  آنلاین  آنلاین  پشتیبانی  کنندگان،  ن 

است  دیگران،  کنندگان  و  پژوهشی  2001)پراساد  در   .)

دچمپس نیز معیارهای بازاریابی الکترونیکی را به سه مشابه

دسته شامل: استفاده از اینترنت وتکنولوژی های تعاملی در  

تحقیقات  با  رابطه  در  مشتری،  با  مرتبط  های  فعالیت 

رابطه   در  و  بندی بازاریابی  تقسیم  توزیع،  های  کانال  با 

 (. 2002،  کرد)دچمس

سید سیامک موسوی در تحقیقات خود    از جملهمحققانی  

عوامل موثر در بازاریابی الکترونیکی را به سه دسته تقسیم  

بندی کردند که عبارتند از عناصر محیطی، عناصر شرکتی  

عناصر موثر بر رضایت مشتری است که به  هر کدام زیر  

هزینه    شامل:  عناصر محیطیایی نیز تعلق میگیرد،  شاخص ه

فرهنگ و دانش ،  فناوری اطلاعات  و  ساخت ارتباطاتزیر

های  شدت رقابت واستراتژی،  در جامعه  فناوری اطلاعات

وفرصت ،  رقبا منابع  بودن  محیطیدردسترس  منابع  ،  های 

و   بازاریابی  اطلاعاتانسانی)متخصصان  دولت  ،  (فناوری 

الکترونیک، سیاست   الکترونیک، تجارت  و    های  قوانین 

پتانسیل،  مقررات و  بازارتوانایی  و ،  های  آوری  فن 

استانداسیستم و  های  تی  آی  شرکتیرد  شامل    عناصر 

منابع در دسترس)مالی ،  های آمیخته بازاریابی وباستراتژی

فناوری( استرات،  و  و  برندیژبرند  بندی ،  های  تقسیم 

وآموزش  ،واهداف  مشتریان شرکت  متخصصان  ،  مهارت 

پشتیبانی از  ،  یمزایای رقابتی شرکت در بازاریابی الکترونیک

دانش مدیریت  و  رضایت  و    نوآوری  به  مربوط  عناصر 

و  حفظ حریم خصوصیشامل    مشتری به وب  اعتماد    و 

سایت .طراحی.جذابیت ،  برند وب  وکیفیت  ،  دسترسی 

، پشتیبانی از خریدخدمات و  ،  تجربه وانتظارات در بازار.نیاز

زایای هزینه و م،  تنوع و کیفیت در خدمات و محصولات

مشتریان برای  سطح  ،  قیمت  و  دهی)خدمات  سفارش 

مشتری( با  توسط  ،  ارتباطات  شده  درک  افزوده  ارزش 

 (. 2013)موسوی، است  مشتریان

یجاد وب سایت  از جمله ابزارهای بازاریابی الکترونیکی، ا

اینترنتی در شبک ه جهانی برای سازمان و معرفی  یا پایگاه 

آدرس به موتورهای جستجوگر اصلی و همین طور به گروه 

های تخصصی و فهرست های اینترنتی، بازاریابی از طریق  

iپست الکترونیکی، گروه های خبری i  و اتاقهای گفتگوi i i ،

تبلیغات پرچمی  iمبادله  v    ترفیعات ارتباطی،  برنامه های  و 

کاتولوگ   الکترونیکی،  آنلاین،  های  روزنامه  و  آنلاین 

متداول ها vسئوالات  کوکی   ،viویروسی بازاریابی   ،vi i ،

اجتماعی  های  شبکه  ای،  شبکه  viبازاریابی  i i  می و... 

 (. 1392باشند)منصوری فر،

که   است  مهمی  عناصر  جمله  از  الکترونیکی  بازاریابی 

زنجیره  چابکی  بر های  بخش  سازمان  تامینتمامی  به    هر 

ابزارهای مختلف خود، باوسیله متدول کارگیری  ب  وژیها و 

اطلاعاتی محدودیت و    تکنولوژی  و برداشتن  زمانی  های 

  ، هاکاهش چشمگیر هزینه  ،کاراییو    سرعت افزایش  مکانی،  

عرضه یا  مشتریان  یافتن  محصول،  کیفیت  کنندگان  بهبود 

برداری  بهره  ، های جدید فروش محصولاتجدید، ایجاد راه 

 و... می تواند اثر گذار باشد.   هااز فرصت 

موضوع،   ادبیات  مرور  و  گرفته  صورت  های  بررسی  با 

استخراج و در این پژوهش مورد آزمون   شاخص های زیر

 قرار گرفت. 

 :مدل مفهومی پژوهش -3

زنجیره   چابکی  بر  الکترونیکی  بازاریابی  تاثیر  به  توجه  با 

مفهومی   مدل  دهی  شکل  لزوم  و  جهت  تامین،  شناسایی 

زنجیره   بر  موثر  الکترونیکی  بازاریابی  بندی عوامل  الویت 

تامین چابک است، بگونه ای که موثرترین عناصر بازاریابی  

ا  الکترونیکی موثر برچابکی زنجیره تامین شناسایی شده وب 

معماری سیستم اطلاعاتی _آنها الزامات مهندسی    توجه به

یابی  زاربازاریابی الکترونیکی والویت استفاده از ابزارهای با

مدلسازی   و  ارزیابی  بودجه  تخصیص  جهت  الکترونیکی 

 شود.  
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 شناسی پژوهش: روش -4

حاضر   روش  پژوهش  نظر  از  و  کاربردی  هدف  نظر  از 

پیمایشی  با رویکرد مدلسازی  -گردآوری داده ها  توصیفی

باشد جمعمی  برای  ادبیات  .  زمینه  در  اطلاعات  آوری 

کتابخانه از روش  کتب،  پژوهش،  مقالات،  به  )مراجعه  ای 

ها از پرسشنامه استفاده  اینترنت و...( و برای گردآوری داده

پژو.  شد آماری  دارای  جامعه  کارشناسان  را،  حاضر  هش 

تخصص مشترک در حوزه فناوری اطلاعات و بازاریابی، 

-در اپراتوری همراه اول کشوردر استان تهران تشکیل می

برای تعیین نفر می باشند.    133که تعداد این افراد    دهند،

  تصادفیبا عنایت به اینکه روش نمونه گیری حجم نمونه، 

. برای نفر انتخاب گردید  99از فرمول کوکران    بوده است،

پرسشنامه توزیع شده    110دقت و حصول اطمینان بیشتر  

پرسشنامه سالم و قابل تحلیل جمع    90است که در نهایت  

 آوری شده است. 

جهت   سوالات،  به  پاسخگویی  و  ها  داده  تحلیل  برای 

مشخص کردن روابط بین بازاریابی الکترونیکی و چابکی  

آزمونتامین  زنجیره   چند  از  تاییدی  عاملی  تحلیل  های 

با استفاده    (SEM)یابی معادلات ساختاری سطحی و مدل

نرم یا    برایو   اسمارت پی ال اس  افزاراز  تاثیر  تشخیص 

یک تی    آزموناز  در وضعیت مورد بررسی  متغیرها  عدم تاثیر

برای تعیین الویت )تعیین وزن ها( از روش تکنیک  ،  جامعه

ویژه   بررسی  همچنین  و    (AHP)بردار  عوامل  برای 

در   و  تامین  زنجیره  چابکی  بر  موثر  الکترونیکی  بازاریابی 

نهایت الویت بندی متدولوژیهای بازاریابی الکترونیکی، از  

با سه ماتریس خانه  (QFD) تکنیک گسترش کارکرد کیفی

 شد. استفاده  کیفیت 

 سوالات پژوهش: -5 

تامین   برچابکی زنجیره الکترونیکی آیا بازاریابی  •

اول همراه  معناداری   و  تاثیرمستقیم  دراپراتوری 

 دارد؟

اول   • همراه  اپراتوری  در  چابکی  توانمندسازها 

 کشور کدامند و از چه الویتی برخوردارند؟ 

جهت   • الکترونیکی  بازاریابی  در  موثر  عوامل 

به   چابکی پاسخگویی  در   توانمندسازهای 

اول همراه  الویتی    اپراتوری  چه  از  و  کدامند 

 برخوردارند؟

در   • الکترونیکی  بازاریابی  توانمندسازهای 

و از چه الویتی    کشور کدامندهمراه اول  اپراتوری  

 برخوردارند؟

الکترونیکی   • بازاریابی  ابزارهای  و  ها  متدولوژی 

موثر الکترونیکی  بازاریابی  عوامل  بر  بر   منطبق 

اولتوانمندسازهای چابکی   اپراتوری همراه   در 

 کدامند و از چه الویتی برخوردارند؟  

 تجزیه و تحلیل داده ها و یافته های پژوهش: -6 

ابتدا با مرور ادبیات موضوع و تحقیقات میدانی انجام شده 

که در قسمت ادبیات به آن پرداخته شد، تعدادی شاخص 

سپس  استخراج و  کردن    جهت  گردید،  مشخص  جهت 

از  روابط بین بازاریابی الکترونیکی و چابکی زنجیره تامین  

تاییدی چند سطحی و مدل آزمون یابی  های تحلیل عاملی 

استفاده شد.   PLS  افزاربا استفاده از نرممعادلات ساختاری  

بودن  نمونه و چند سطحی  اندازه  بودن  پایین  به  توجه  با 

وابسته و  مستقل  آزمون   ایبر  متغیرهای  و  مدل  تایید 

iفرضیات از روش حداقل مربعات جزیی  x(PLS استفاده )

ای تعیین  ضرایب را به گونه PLS شده است. روش تخمین

توضیح را   کند که مدل حاصله، بیشترین قدرت تفسیر ومی

که   معنا  بدین  باشد؛  و    دارا  دقت  بالاترین  با  بتواند  مدل 
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وابسته متغیر  بی صحت،  پیش  را  روش نهایی،  نماید.  نی 

حداقل مربعات جزئی که در بحث الگوسازی رگرسیونی 

های آماری کنند، یکی از روشنیز معرفی می   PLSرا با  آن  

می محسوب  متغیره  میچند  آن  وسیله  به  که  توان  شود 

محدودیت  برخی  توزیع علیرغم  بودن  نامعلوم  مانند:  ها 

یا وجود خو  کم و  تعداد مشاهدات  پاسخ، وجود  د  متغیر 

همبستگی جدی بین متغیرهای توضیحی؛ یک یا چند متغیر 

قبال چندین متغیر توضیحی   پاسخ را به طور همزمان در 

 الگوسازی نمود.  

 

 مدل در حالت تخمین ضرایب استاندارد  -3شکل 

مدل تحلیل عاملی تاییدی و معادلات ساختاری را   4شکل

دهد. به این در حالت تخمین ضرایب استاندارد نشان می

شود و برای  گفته می xضرایب اصطلاحاً ضرایب مسیر 

 .شوندآزمون فرضیات استفاده می

 

 
 مدل در حالت تخمین ضرایب معناداری  -4شکل

تحقیق  پاسخ به سوال اولتایج معادلات ساختاری جهت ن

 شود.ملاحظه می زیردر جدول 

های  نتایج مدل معادلات ساختاری فرضیه -3جدول 
 تحقیق

 آماره تی بتا تحقیق  سوال
ضریب  

 تعیین 
 جهت وضعیت  

  <-بازاریابی الکترونیکی 

 جیره تامین نچابکی ز
 + تاثیر معنادار  0.588 28.065 0.767

 
|t|>1.96 Significant at P<0.05, |t|>2.58 Significant at P<0.01 

 

بازاریابی الکترونیکی بر چابکی زجیره  ،  3بر اساس جدول

 . دتامین تأثیر مثبت و معنادار دار

تشخیص تأثیر یا عدم تأثیر یک متغیر)ها( در  و سپس برای  

های منتج  شاخصر  وضعیت و یا تعیین اعتبار و یا عدم اعتبا

 شد. استفاده ، از آزمون تی تک نمونه، شده از مطالعات

  3هایی که دارای میانگین بیشتر از  در این مرحله شاخص

ماره تی برای آنها خارج آ اختیار کرده اند و یا اینکه مقدار  

بازه بحرانی شده بود )کران بالا و پایین هر دو مقداری مثبت  

شده باشد( از دید افراد مشارکت کننده به عنوان عامل موثر  

یل می توانند باقی  در نظر گرفته می شوند و در فرآیند تحل

  3هایی که مقادیر میاگین برای آنها کمتر از بمانند. شاخص

ماره تی برای آن ها درون بازه بحرانی آشده باشد و یا مقدار  

پایین مقداری مثبت نشده   بالا و  کران  شده باشد )هر دو 

معنادار  %95باشند( به عنوان عوامل موثر در سطح اطمینان 

از فرآیند تحلیل حذف و در مرحله نبوده اند و در نتیجه  

 بعد گزارش نمی شوند. 

بازاریابی  شاخص بر  موثر  سازمانهای  های  الکترونیکی 

چابک در سه دسته عناصر محیطی، عناصر شرکتی و عناصر  

با توجه به   مربوط به رضایت مشتری دسته بندی شده اند. 

نتایج به دست آمده از آزمون تی تک نمونه ای می توان 

در بخش عناصر محیطی دو شاخص فرهنگ و  که    گفت 

های  و دولت الکترونیک، سیاست   در جامعه  دانش آی تی

مقررات و  قوانین  الکترونیک،  عناصر  ،  تجارت  بخش  در 

شاخص استراتژیشرکتی  و  های   بازاریابی  آمیخته  های 

الکترونیکی در بخش ،  مزایای رقابتی شرکت در بازاریابی 

های حفظ حریم  عناصر مربوط به رضایت مشتری شاخص

هزینه و قیمت  زایای  مخصوصی و اعتماد به وب و برند،  
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برای مشتریان و سفارش دهی)خدمات و سطح ارتباطات  

از   بالاتر  میانگین  مقادیر  دارای  مشتری(  تی آو  3با  اماره 

 بوده اند.  %95معنادار در سطح اطمینان 

در چهار   توانمندسازهای چابکی  به  مربوط  شاخص های 

  کپارچه ییکپارچه سازی در فرآیند، اتحاد در فرآیند،  دسته  

با توجه  حساسیت بازار دسته بندی شده اند.  و    شبکه  یساز

به نتایج به دست آمده از آزمون تی تک نمونه ای می توان  

بخش  که    گفت  سازی،در  بخش    یکپارچه  در  در  اتحاد 

تیم های چند وظیفه ای و زیرساختی برای   شاخص فرآیند

نوآوری به  بخش  ،    تشویق  شبکه    یساز  کپارچهیدر 

در بخش شد به اقدامات چابک و  شاخص تعهد مدیریت ار

بازار   پاسخگو حساسیت  تقاضا   ییشاخص  ی، واقع  یبه 

و اماره تی معنادار در سطح    3دارای مقادیر میانگین بالاتر از  

 اند.  بوده %95اطمینان 

در یک دسته نیز  توانمندسازی بازاریابی الکترونیکی سازمان  

توجه به نتایج  شامل نه شاخص بوده اند که از این تعداد با  

 به دست آمده از آزمون تی تک نمونه ای می توان گفت:

تبلیغ،  شاخص و  ترفیع  سوالات    انلاینپاسخ  های  به 

اطلاعات،  مشتری آنلاین  از انتقال  قطعات  آنلاین  خرید   ،

تامین کنندگان، پشتیبانی آنلاین تولیدکنندگان و استفاده از 

قادیر میانگین  اطلاعات بازدیدکنندگان وب سایتها دارای م

بوده    %95و اماره تی معنادار در سطح اطمینان    3بالاتر از  

 اند.  

با توجه به نتایج به دست آمده از آزمون تی تک    همچنین

موثر بر    و ابزارهایهامتدولوژی نمونه ای می توان گفت: 

در یک    در اپراتوری همراه اول کشور،  بازاریابی الکترونیکی

ا  تاییده  دواز  دسته تعدادبوده  این  از  که  وب سایت،    ،ند 

برنامه و  پرچمی  تبلیغات  مبادله  الکترونیکی   های  پست 

  های الکترونیکی، کوکیارتباطی، کاتالوگ آنلاین وروزنامه

دارای  ها ، موتورهای جستجوگر و شبکه های اجتماعی،  

از   بالاتر  میانگین  سطح    3مقادیر  در  معنادار  تی  اماره  و 

 بوده اند.  %95طمینان ا

سپس جهت تعیین وزن توانمندسازهای چابکی که ورودی  

از روش تکنیک بردار ویژه  ماتریس خانه کیفیت اول است،  

(AHP)  و مقایسات زوجی به وسیله نرم افزارExpert 

Choice     3فاصله ای و پرسیدن از   9با پرسشنامه مقیاس  

نظرات   هندسی  میانگین  گرفتن  سپس  و  خبره،   3خبره 

 استفاده شد. 

براساس نتایج بدست آمده ، شاخص تعهد مدیریت ارشد  

از اولویت بیشتری نسبت   0/ 384به اقدامات چابک با وزن 

زیر ساختی  به سایر شاخص است. شاخص  برخوردار  ها 

با وزن   نوآوری  به  در رتبه دوم قرار    0/ 184برای تشویق 

  0/ 137دارد. شاخص پاسخگویی به تقاضای واقعی با وزن 

در رتبه سوم، شاخص داده های مرتبط با فروش لحظه ای  

در رتبه چهارم، شاخص میزان هماهنگی بالا    0/ 111با وزن  

در رتبه پنجم، شاخص تیم های چند وظیفه   0/ 083با وزن 

با وزن   تاکید بر برون    0/ 059ای  در رتبه ششم، شاخص 

 در رتبه هفتم اولویت قرار دارد.   0/ 042سپاری با وزن 

بدست آمده است که    0/ 05رخ ناسازگاری محاسبات نیز  ن

های انجام گرفته از  بوده و بنابراین مقایسه  0/ 1کوچکتر از  

 سازگاری کافی برخوردار است. 

آمده اول زیر  در جد  تکنیک  این  حاصل از بکارگیری  نتایج

 . است 

و تشکیل  (QFD) از تکنیک گسترش کارکرد کیفیدر ادامه  

ماتریس خانه کیفیت، جهت وزن دهی و الویت بندی  سه  

عوامل موثر در بازاریابی الکترونیکی جهت پاسخگویی به  

الویت نهایت  ابزارتوانمندسازهای چابکی و در  های  بندی 

بازاریابی الکترونیکی منطبق بر عوامل بازاریابی الکترونیکی  

اول  همراه  اپراتوری  در  چابکی  توانمندسازهای  بر  موثر 

 تفاده شد. اس

خانه کیفیت اول به وسیله    xiدر وهله اول ماتریس ارتباطات 

فاصله ای لیکرت و تشکیل   5پرسشنامه ارتباطات با مقیاس  

خبره و سپس نرمالیزه کردن و  3و پرسیدن از    7*7ماتریس  

تشکیل شد، و سپس وزن  خبره  3گرفتن میانگین هندسی  

توانمندسازهای چابکی حاصل  ماتریس ارتباطات در وزن   

دست آمده از  ضرب شد، این خروجی به    AHPاز تکنیک  

عوامل  ماتریس خانه کیفیت اول همان وزن ها و الویت های  

الکترونیکی توانمندسازهای  بازاریابی  بر  موثر 
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در  تکنیک این حاصل از بکارگیری نتایج. (HOQ1)است 

 . مده است داول زیر آج

به   خانه کیفیت دوم، مرحله دوم تشکیل ماتریس ارتباطات

فاصله ای لیکرت و   5وسیله پرسشنامه ارتباطات با مقیاس 

خبره و سپس نرمالیزه  3و پرسیدن از  7*6تشکیل ماتریس 

است، و سپس وزن  خبره  3کردن و گرفتن میانگین هندسی  

وزن   در  ارتباطات  بازاریابی  ماتریس  در  موثر  عوامل 

که همان خروجی  اپراتوری همراه اول کشور،  الکترونیکی  

خانه کیفیت اول است، ضرب می شود، در نهایت   ماتریس

دوم  کیفیت  ماتریس خانه  از  آمده  به دست  این خروجی 

های   الویت  و  ها  وزن  بازاریابی  همان  توانمندسازهای 

 . است  (HOQ2)  اپراتوری همراه اولالکترونیکی 

کیفیت   خانه  ارتباطات  ماتریس  تشکیل  سوم  مرحله  در 

فاصله ای    5به وسیله پرسشنامه ارتباطات با مقیاس   سوم،

خبره و سپس  3و پرسیدن از    7* 7لیکرت و تشکیل ماتریس  

هندسی   میانگین  گرفتن  و  کردن  و  خبره  3نرمالیزه  است، 

وزن   در  ارتباطات  ماتریس  وزن  توانمندسازهای  سپس 

، که همان  اپراتوری همراه اول کشور  بازاریابی الکترونیکی 

خانه کیفیت دوم است، ضرب می شود،   خروجی ماتریس

خانه   ماتریس  از  آمده  دست  به  خروجی  این  نهایت  در 

های   والویت  ها  وزن  همان  و  کیفیت سوم  ها  متدولوژی 

الکترونیکی   بازاریابی  اول ابزارهای  همراه  اپراتوری 

(HOQ2)  .است 

 نتیجه گیری:  -7

بر   الکترونیکی  بازاریابی  گفت  توان  می  نتایج  اساس  بر 

و  دارد،  معناداری  و  تاثیرمثبت  تامین  زنجیره  چابکی 

توانمندسازهای چابکی  مهمترین   به  مربوط  های  شاخص 

یکپارچه سازی در فرآیند، اتحاد در فرآیند، در چهار دسته  

بازار دسته بندی شده  و    شبکه  یساز  کپارچهی حساسیت 

به ترتیب اهمیت از بیشترین  های آنها    شاخصاند،که زیر  

اند شامل، بندی شده  الویت  تعهد   به کمترین شناسایی و 

مدیریت ارشد به اقدامات چابک، زیر ساختی برای تشویق  

به نوآوری، پاسخگویی به تقاضای واقعی، داده های مرتبط  

چند   های  تیم  بالا،  هماهنگی  میزان  ای،  لحظه  فروش  با 

و عوامل موثر بازاریابی  د بر برون سپاری. وظیفه ای و تاکی

الکترونیکی جهت افزایش این توانمندسازهای چابکی نیز  

کمترین   به  بیشترین  از  اهمیت  ترتیب  به  تحقیق  نتایج  در 

فرهنگ    متغییرهای  شناسایی و الویت بندی شده اند شامل:

حفظ حریم خصوصی و اعتماد به وب و  و دانش آی تی،  

های الکترونیک و قوانین و مقررات،    برند، دولت و سیاست 

دهی بازاریابیسفارش  آمیخته  های  استراتژی  مزایای  ،  ، 

مزایای هزینه و    رقابتی شرکت در بازاریابی الکترونیکی و

و سپس انتخاب بهترین متدولوژی و  قیمت برای مشتریان، 

ابزار اجرایی بازاریابی الکترونیکی که آن نیز در نتایج تحقیق 

متدولوژی همیت از بیشترین به کمترین به عنوان  به ترتیب ا

  ها ی بازاریابی الکترونیکی در اپراتوری همراه اول کشور

به منظورتخصیص بودجه مناسب جهت اجرای برنامه های  

و  بازاریابی شامل:شناسایی  اند  شده  بندی  وب    الویت 

موتورهای   پست الکترونیکی، شبکه های اجتماعی،سایت، 

تبلیغات پرچمی و برنامه های   کاتالوگ آنلاین ،جستجوگر،  

 . کوکی هاارتباطی و 

افزایش چابکی زنجیره   دنبال  به  که  بنابراین شرکت هایی 

تامین خود هستند، می توانند با بکارگیری عوامل بازاریابی  

چابکی،   برتوانمندسازهای  موثر  یک  الکترونیکی  ایجاد  با 

همچنین عرضه    ومشتریان و عرضه کنندگان  شبکه تولیدی  

  به بهترین حالت به هم مرتبطکنندگان را با تامین کنندگان 

کرده و در کمترین زمان حجم زیادی از اطلاعات مشتریان 

را تجمیع کرده و آنرا به بخش های مختلف زنجیره تامین 

خود  منتقل کنند و در نتیجه محصولات و خروجی خود  

ویای مشتریانشان  را با الزامات و نیازمندی های متلاطم و پ

و در کمترین زمان   انطباق دهند و این نیازها را به سرعت 

نمایند. به منظور  و    بر طرف  اپراتورها  به اهداف  با توجه 

نیازها و خواسته های مشتری و   تأمین درست و به موقع 

هایی   اپراتوری  تأمین،  زنجیره  درچابکی  توانمندی  ایجاد 

بازاریابی الکترونیکی    چون همراه اول نیز باید با تمرکز بر

جهت پاسخگویی به توانمندسازهای چابکی، خود را قادر  

سازند تا نسبت به تغییرات محیط، واکنش مناسب تر، سریع  

تر و موثرتری از خود نشان دهند و با غلبه بر مشکلات و  
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موقعیت   و   کار  قابلیت های کسب و   مسایل ذکر شده، 

 .رقابتی خود را بهبود بخشند

انتها به مسائل و مشکلاتی که در زمینه استفاده از فناوری  در  

اطلاعات در بازاریابی الکترونیکی جهت توانمندساز کردن 

چابکی زنجیره تامین وجود دارد اشاره کرده و پیشنهادهایی  

 را به منظور رفع آنها ارائه می نماییم:

سازی  1 پیاده  و  اجرا  به  نسبت  ها  شرکت  کردن  .متقاعد 

الکترونیکی: متاسفانه بعضی از شرکت ها استفاده   بازاریابی 

یک   را  بازاریابی  بخش  در  اطلاعات  فناوری  ابزارهای  از 

مزیت رقابتی تلقی نکرده و سرمایه گذاری در سایر بخش 

ها را به سرمایه گذاری در این زمینه ترجیح می دهند.در  

و   چابکی  در  موفقیت  کسب  امروز،  دنیای  در  که  حالی 

فناوری اطلاعات  ه تامین مستلزم بکارگیری مدیریت زنجیر

 بازاریابی است. بخصوص در بخش 

. فرهنگ سازی در راستای استفاده از فناوری اطلاعات  2

در همه زمینه ها به خصوص در بخش بازاریابی: بکارگیری  

 
i lacocca Institute 
ii - Forum  
iii - Chat rooms 
iv - banner ads 
v- Frequently Asked Questions 
vi- Cookies 
vii- Viral marketing 
viii- Network marketing 
ix. Partial Least Square 
x.  Path coefficient 
xi. Relationship Matrix 
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