
 

 
 

 هاي مدیریت منابع سازمانی پژوهش

 1398 زمستان، 4 ، شماره9دوره 

 بابا علیاینترنتی  شرکت موفقیت شناسایی عوامل

  
  4، محمد ولیپور خطیر3، میثم شیرخدایی∗ 2، محسن علیزاده ثانی1فریده انوري

 
 اداري، دانشگاهگروه مدیریت، دانشکده علوم اقتصادي و  تحول،/ دولتی مدیریت ارشد کارشناسی - 1

 .مازندران، بابلسر، ایران

بابلسر،  ، مازندران بازرگانی، دانشکده علوم اقتصادي و اداري، دانشگاه مدیریت گروه ،استادیار - 2
 .ایران

  .مازندران، بابلسر، ایران دانشگاه بازرگانی، دانشکده علوم اقتصادي و اداري، مدیریت گروه ،دانشیار - 3
 .مازندران، بابلسر، ایران دانشگاه صنعتی، دانشکده علوم اقتصادي و اداري، مدیریت گروه ،استادیار - 4

  
 16/09/1398: پذیرش              18/03/1398:  دریافت

  

  چکیده 
میلیون کاربر  693بابا با  کارهاي اینترنتی، شرکت اینترنتی علی و منتشر شده در حوزه کسببراساس آمار 

 .جهان معرفی شده استسطح اي این حوزه در ه ترین شرکت موفق ازجمله، 2019فعال در سال 
 با مرور مبانی نظري آغازدر  .پژوهش حاضر با رویکردي ترکیبی شامل دو بخش کیفی و کمی است

بازاریابی، فناوري اطلاعات، عوامل  اصلی بعدکارهاي اینترنتی، چهار  و عوامل موفقیت کسب درزمینه
ل محتواي در مرحله کیفی با تحلیسپس . ندشناسایی شد کارها و این نوع کسبدر  زیرساختی و فرهنگی

اصلی  بعددر ذیل این چهار  فعالیت این شرکت 17بابا،  شرکت علی درمورد 1999مستندات از سال 
تجارت الکترونیک و بازاریابی، این عوامل گیري از نظرات خبرگان  با بهره مرحله کمیدر . استخراج شد

سازگاري درونی  از استفاده با پژوهش ابزار پایایی. بندي شدند یتوفازي اول با استفاده از تکنیک دیمتل
 فناوري ،ابعاد بین در پژوهش هاي یافته به باتوجه. روایی آن از نوع روایی محتوایی استو  شده ییدأت

ترتیب به آن از بعد و دارد بابا علی شرکت اینترنتی  کار و کسب موفقیت دررا  اهمیت بیشترین اطلاعات

                                                             
  :Alizadehsani@umz.ac.ir E-mail                                                                         :نویسنده مسئول مقاله ∗
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موفقیت  شناسایی شده در هاي فعالیتبرمبناي  .گرفتند قرار بازاریابی، زیرساختی و فرهنگی ابعاد 
در راستاي  مناسب با الگوبرداريتوانند  مینیز  هاي اینترنتی کارو  مدیران کسبسایر بابا،  شرکت علی
 . کار خود گام بردارند و تعالی کسب

  
  .دیمتل اطلاعات، فناورياینترنت،  بابا، علی: ي کلیديها واژه

 
 

  مقدمه - 1
است  تأمین زنجیره و اینترنت از افزایی یکپارچه الکترونیک یک هم وکار مبتنی بر کسب سازمان

 فناوري و کار نیروي مشتریان، کنندگان، مینأت میان ارتباطات از متشکل سازمانی آن محیط که
وکار  کسبهاي  مدل ازجملههاي کاري نوین  گیري از مدل بهرهامروزه،  ].1[ می باشد اطلاعات

هاي کاري مهم در قرن  عنوان یکی از مدل هشود و ب الکترونیک یک الزام محسوب می
که علاوه بر ایجاد روابط مستحکم و مستمر با مشتریان فعلی به  استیکم مطرح شده  و بیست

اهمیت . چه بیشتر مشتریان در محیط پویا و پیچیده بازارهاي جهانی است دنبال جذب هر
عنوان ابزار توانمندساز در  هالکترونیک تا حدي است که آنها را بوکار  کسبهاي  استفاده از مدل

مجموعه  یک عنوان به تواند می الکترونیک کار و کسب. ]2[ اند هسازي معرفی کرد یند جهانیافر
 دور، ارتباط از راه الکترونیکی، بانکداري الکترونیک، تجارت مانند آنلاین هاي فعالیت عظیم

 کار الکترونیک و کسب وکار، کسب راهبرد دیدگاه از. شود گرفته نظر در الکترونیکی دورکاري
 آموزش تجاري، مشارکت مشتري، با ارتباط مدیریت شامل که دارد تري وسیع تعریف

در این پژوهش سعی شده  .]3[سازمان است کی وسیله به الکترونیکی معاملات و الکترونیکی
کار اینترنتی در  و ها در حوزه کسب ترین شرکت یکی از موفق هاي فعالیت تا با بررسی

هاي فعال  براي سایر شرکت 1الگوبرداريکارها، امکان  و چارچوب عوامل موفقیت در این کسب
توان در موارد ذیل  الگوبرداري را می از استفاده يها تیمز نیتر مهم. شوددر این حوزه فراهم 

خطرپذیريکاهش  د،یدج يها دهیاستفاده از ا وي نوآور ،يکار از دوباره يریلوگج :برشمرد

                                                             
1. Benchmarking 
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 تیبهبود عملکرد و موقع زمان، در ییوج صرفه ها، نهیکاهش هز د،یدج يها روشي ریکارگ هب 
  .]4[ یرقابت
  موقع فرد و به همنحصرب هاي فعالیتبابا، دستاورد  یشرکت عل ریچشمگ تیکه موفق ییآنجااز

 یابیاستخراج و ارز برايبابا  یبه مطالعه شرکت عل پژوهش نی، اشود تلقی میشرکت  نیا
کارهاي  و کسب در این حوزه بهتا یک الگوي موفق  اثربخش آن پرداخته است هاي فعالیت

که است گرفته  قرار موردبررسیدر مقاله حاضر این پرسش بنابراین  .دکناینترنتی معرفی 
 هایی فعالیتچه  بابا شرکت اینترنتی علیکارهاي اینترنتی،  و در کسبعوامل موفقیت به  توجه با

  یک از این عوامل موفقیت داشته است؟ در حوزه هر
  
    نظري مبانی - 2
  کار الکترونیکی و کسب - 2-1

شکل  نیه اآن را ب توان یاما م، اي ندارد شده رفتهیپذ کاملاً فیتعر یکیوکار الکترون واژه کسب
شبکه  کی راهتبادل اطلاعات که از  ایاداري و  ایهر شکل از معاملات تجاري : کرد فیتعر
استفاده از  درمورد یکیالکترونوکار  کسب. شود یبر فناوري اطلاعات و ارتباطات انجام م ینتمب

هاي اعتماد، به  اطلاعات و ارتباطات براي تحت کنترل درآوردن شبکه هاي يفناور
ها اتفاق  سازمان انیباشد که هم درون و هم م یگذاري دانش و پردازش اطلاعات م اشتراك

رتباطات در اطلاعات و ا يها يمستلزم کاربرد فناور یکیوکار الکترون بنابراین کسب .افتد یم
است که  يا يفناور ،يا شبکه هاي همحاسب. باشد یم يتجار يندهایارزش فرا رهیزنج لیتکم

 فیاطلاعات و ارتباطات، ط يها يفناور. کند یم یبانیرا پشت یکیوکار الکترون شالوده کسب
  ].5[ دنکن یو تبادل اطلاعات را ارائه م يتجار پنهان يها تیاز فعال یعیوس

با استفاده از فناوري اطلاعات و  انیکارها، شرکا، فروشندگان و مشتر و نوع از کسب نیدر ا
و فروش  دیتنها به خر ،ینترنتیکار ا و کسب کی. در تعامل هستند گریکدیارتباطات با 

 نیو همکاري ب انیشود بلکه ارائه خدمات به مشتر یمحدود نم نترنتیا راهمحصولات از 
توان به  یم ینترنتیکارهاي ا و انواع کسب ازجمله. شود یشامل م زیکار را ن و شرکاي کسب
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 ،یخدمات مشاوره اي و تخصص غات،یفروش و حراج محصولات، تبل د،یخر لیمواردي از قب
  ].6[گذاري مشترك اشاره کرد  هیو سرما گري ها، واسطه اي افزارها و چند رسانه ارائه نرم

 عنوان هب تواند می الکترونیک تجارت، است شده متذکر) 2004( 1چافی همانطورکه
 کنند، می پوشانی هم مفهوم دو که جایی و شود درك الکترونیکی کار و کسب از اي مجموعه زیر
براي اینکه تجارت . باشد اینترنت می راهاز  خدمات و محصولات فروش و خرید در
کنندگان و مشتریان  کترونیکی رخ دهد، شرکت باید خود را با نهادهاي خارجی مثل تأمینلا

 ،در بعد خرید. شود اي اینترنت و اکسترانت عملی میه شبکه وسیله بهاین کار . مرتبط سازد
 راهکنند و آن را از  تر خریداري می کنندگان کوچک کنندگان عمده، مواد را از تأمین تأمین
شرکت پس از از سوي دیگر . فروشند طور مستقیم به شرکت می ههاي اینترنتی یا ب واسطه

فروشها نیز  و عمده) فروشها عمده( فراوري مواد و تولید محصولات آنها را به مشتریان عمده
ست از تهیه و خرید ا طورخلاصه، بعد خرید عبارت هب. فروشند فروشان می نها را به خردهآ

ها و  هدست از فروش ستاا کنندگان و بعد فروش عبارت تدارکات و مواد اولیه از تأمین
 الکترونیکی مبادلات به خرید طرف در الکترونیک تجارت ].7[ محصولات شرکت به مشتریان

 یک میان الکترونیک مبادلات به فروش طرف در و آن کنندگان تهیه و خریدار سازمان یک میان
  ].8[ دارد اشاره آن مشتریان و کننده تأمین سازمان
 را الکترونیکی بازارهاي با مرتبط الکترونیکی وکار کسب هاي یا مدل الگوها طورکلی به
از کرد که  تقسیم مختلف انواع به )افراد ها یا دولت، بنگاه( معامله هاي طرف به بسته توان می

 الکترونیکی، هاي حراج شامل: بنگاه به بنگاهمدل  - 1 :باشند تر می ل متداو زیرسه مدل  ،آنهابین 
 الکترونیکی، بازاریابی ها، پورتال الکترونیکی، توزیع الکترونیکی، تدارکات ارتباطی، الگوهاي
 زنجیره کنندگان یکپارچه همکاري، هاي پلتفرم ثالث، شخص بازارهاي وکار، کسب هاي انجمن
 بنگاه به بنگاه هاي شرکت وکار کسب الگوهاي .ارزش زنجیره خدمات کنندگان فراهم ارزش،
 مواد تأمین کارایی افزایش –: شوند انجام زیر افزوده ارزش خصوصیات محور حول توانند می
 یافته افزایش کارایی– تأمین زنجیره شرکاي با بهتر ارتباطات – محصول هاي هزینه کاهش-خام

 بهتر اطلاعات –بهتر کیفیت با خدماتی ارائه و تهیه –تأمین زنجیره فرایند سازي ساده از حاصل

                                                             
1. Chaffey 
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 شامل که :مشتري به بنگاهمدل  –2 ؛محصول قیمت و کیفیت دسترسی، قابلیت درزمینه
 کننده جمع الکترونیکی، هاي حراجی الکترونیکی، خرید مراکز الکترونیکی، هاي فروشگاه
 هاي آگهی ،)ثالث اشخاص به مشتري اطلاعات فروش( اطلاعاتی هاي واسطه خریدار،
مدل  - 3 ؛باشد می آبونمان الگوي و تولیدکننده الگوي ها، پورتال اینترنتی، شده بندي طبقه

 لوازم ماشین، فروش. باشند می افراد فروشندگان و ،خریداران طبقه، این در: مشتري به مشتري
این مدل  از هایی مثال مهارت، و دانش فروش و اینترنت در شخصی خدمات تبلیغ منزل،
. باشد می مجازي هاي انجمن و الکترونیکی هاي حراج شامل وکار کسب مدل این. باشند می

 دهنده شتاب دو موسیقی، هاي فایل گسترده فراخوان و )آنلاین حراج سایت( یبِ-اي موفقیت
  ].8[ باشند میمشتري به مشتري  بازار گسترش

  
  کارهاي الکترونیکی و عوامل موفقیت کسب - 2-2

کار  و وجود دارد که کسب یپژوهش انیچند جر یکیکار الکترون و کسب تیموفق درمورد
 ۀرا به منزل یکیکسب و کار الکترون يها يفناور ،یکی .اند داده قرار موردبررسیرا  یکیالکترون
 یکیالکترون کار و کسب تیکند موفق یو ادعا م داند یم ژهیاطلاعات و يفناور يها يگذار هیسرما
اطلاعات،  يها ستمیس تیموجود موفق يها مدل رو ایناز، تواند از مطالعات آنها حاصل شود یم

 يها يشوند تا با فناور یم لیاطلاعات تعد يفناوري ها يگذار هیمطالعات سرما يبر مبنا
اطلاعات  ستمیس تیموفق یاصل مدل، )2001( 1کرینمونه ملا و ل يبرا، گردندمتناسب  نترنتیا
 يریگ اندازه را یکیتجارت الکترون تیکردند تا موفق لیرا تعد )2002( 2ینلون و مک ل يد
تجارت  تیموفق يها گنجاندن سنجه راه از مدل خود را نیلون و مک ل يکه د یند، در حالنک

و  )1999(3ینینمونه ک يوجود دارند، برا زین يگرید هايابتکار .هنگام ساختندب ،یکیالکترون
 تیاز موفق یرا اتخاذ کردند و شناخت ییبه بالا نییپا کردیرو) 2002( 4لونیو ده ترکزاده
مطالعات  یبرخ .کردند جادیا ینترنتیبراساس مصاحبه با فروشندگان ا یکیالکترون کار و کسب

                                                             
1. Molla & Licker 
2. Delone & McLean 
3. Keeney 
4. Torkzadeh & Dhillon 
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 ییتراکنش، کارا يها نهیو کاهش هز یکیکار الکترون و کسب موفقیت انیم یمثبت یهمبستگ زین
  ].9[ اند را نشان داده )2000، 1پون( یرقابت تیو مز اطلاعاتی بانیبازار و پشت افتهی شیافزا

 کار الکترونیکی و زمینه عوامل موفقیت کسبدر ،پیشین هاي پژوهشاي از  خلاصه 1 در جدول
   .شده است ئهاار
  

 کارهاي الکترونیکی و عوامل موفقیت کسب. 1 جدول

لند  عوامل موفقیت  بعاد اصلیا
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روابط موفق با 
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قدرت انتخاب 
            ü ü ü  وسیع محصولات

     ü ü ü ü     ü   قیمت رقابتی

سهولت ارائه 
   ü ü  ü ü   ü ü   خدمات

  
فناوري 
  اطلاعات

  ü    ü  ü      ü  ü  ü  ü  مدیریت اطلاعات

امنیت و حریم 
      ü  ü  ü  ü  ü    ü    خصوصی

  زیرساخت
زیرساخت فناوري 

  ü    ü    ü        ü    اطلاعات

  فرهنگی
توجه به ملاحظات 

        ü  ü    ü        فرهنگی
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براي  1ي جدول ها  مختلف، کلیدواژهپژوهشگران به عوامل شناسایی شده از سوي  باتوجه
  .بابا مورد استفاده قرار گرفتند جستجوي عوامل موفقیت شرکت ایترنتی علی

  
  بابا علی معرفی شرکت - 2-3

در  غول تجارت الکترونیک چین، )1999 سال در شده سیسأت( بابا علی اینترنتی شرکت
ده کرخلق کارهاي اینترنتی  و درزمینه موفقیت در کسباي  کننده مارهاي خیرهآ هاي اخیر، سال
در سال . پذیرد این شرکت صورت می وسیله بهآنلاین چین  فروشی خرده از درصد 80. است
که بیشتر از کل جمعیت ایالات متحده است میلیون کاربر فعال داشته  350این شرکت  2015
را ثبت  2014ا در یک روز، در نوامبر سال تنه ها میلیارد دلاري سفارش 9.3باشد و رکورد  می
بابا همچنان جزء  فورچن، شرکت علیسایت آمار منتشر شده در اساس  بر]. 10[ است کرده
تازگی آمار و  بابا به شرکت چینی علی. ]11[ این سایت قرار داردفهرست شرکت برتر در  500

که گویاي رشد و  میلادي را منتشر کرد 2019هاي مربوط به سه ماهه سوم سال  گزارش
درصدي در میزان درآمدهاي این شرکت بزرگ چینی در مقایسه با مدت مشابه  40افزایش 

میلیون  19تعداد کاربران فعال محصولات این شرکت در بازار چین با و  باشد می 2018سال 
که  درحالی .]12[ میلیون رسیده است 693به  میلادي 2019یش نسبت به سه ماهه دوم سال افزا

کار این شرکت به طرز  و شناسند، مدل کسب عنوان یک فروشنده آنلاین می بابا را به بسیاري علی
 مقایسه در .متفاوت استآمازون کار رقیب آمریکایی خود  و انگیزي نسبت به مدل کسب شگفت

 میلیون 300 بادلیل امنیت بالا  هب چین آنلاین پرداخت بازار در پیِ علی آمریکا، در »پال  پیِ« با
 به نخست ها  پرداخت ،لایه محافظتی بیشتر براي ایجاد که طوري هب باشد می پیشتاز کاربر
 خریداران که دنشو یم ارسال محصول آن  فروشنده براي یزمانفقط  و شده داده انتقال پی، علی
 ينحو به بابا یعل ستمیس ن،یبرا علاوه .اند دریافت کردهبا شرایط خوبی  را تمحصولا دنکن دییأت

 يازا به انیمشترو  آنلاین تشویق شود بازخورد  ارائه شود یم باعث کهاست  شده یطراح
 و هانظر تعداد چه هر. رندیگب پاداش فیتخف کوپن با ها،بازخورد و هامشارکت در ارائه نظر

این خریداران  نظر. ردیگ یم تعلق هاآن به يشتریب فیتخف کوپن باشد، شتریب هاآن يبازخوردها
 که يطور به ،کند گیري کمک می زمینه تجربه کلی خرید و فرایند تصمیمدر انیمشتربه سایر 
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 بابا علی گروه آمازون، برخلاف]. 13[ دهد می کاهشرا  دیخر از پس هاي پشیمانی زانیم
 که است کرده ایجاد افزاري نرم پلتفرم یک آن جاي هب و ندارند انباري و موجودي گونه هیچ

 حاشیهود آمازون خبابا نسبت به رقیب  علی. است دهکر تسهیل را خدمات و محصولات معامله
 و لجستیک انبارداري، در آمازون بالاي هزینه آن دلیلکه  دارد بیشتري سود حاشیه و عملیاتی
  ].14[ باشد می مشتریان به کالا ارسال
و  1تائوبائو، بابا علی: اند شکل دادهبابا را  کار علی و پورتال اینترنتی، هسته اصلی کسب سه
میلیون فروشنده فعال  7نزدیک به  »تائوبائو« یعنی، بابا ترین سایت علی بزرگدر . 2تی مال

، بندي بالاتري قرار گیرند تائوبائو، بابت اینکه درنتیجه موتور جستجوي داخلی سایت در رتبه
 کام دات بابا علی که درحالی .کنند ایجاد میبابا درآمد تبلیغاتی  و براي علی کردههزینه پرداخت 

 مشتري به مشتري یا مشتري به بنگاه مدل اساس بر تائوبائو باشد، می بنگاه به بنگاه مدل اساس بر
کننده برندهاي معروف  یک سایت تجارت الکترونیک است که عرضه» تی مال« .کند می کار

 کار و سر خرد فروشندگان با بیشتر تائوبائو که درحالی، باشد می مانند جی پی اس، نایک و اپل
 تی« در. است دهکر تمرکز ملیتی چند برندهاي ازجمله تر بزرگ هاي شرکت بر مال تی دارد،
منظور از بین بردن  به .بپردازند معاملات پورسانت و سالیانه هزینه ودیعه،باید  فروشندگان »مال

بابا  علی) آنلاین است لکامطور بهکه ( امنیت و اعتبار معاملات درموردهاي مشتریان  نگرانی
 در مواردي پی علی. را ایجاد کرده است »3پِی علی«پرداختی امن ویژه خود  سیستم

فروشندگان از تحویل کالاي فروخته شده خودداري کنند یا قادر نباشند کالا را تحویل  که
 تمام و استبابا  علی لجستیکی پلتفرم» 4کاینیائو« .]10[ کند دهند، از مشتریان حمایت می

 الکترونیک تجارت براي تحویل تقاضاي ساختن برآورده در را لجستیکی شریک هاي تلاش
 سه بر مبناي ادغام بابا علی الکترونیک وکار تجارت کسب اکوسیستم زیرساخت. سازد می متحد

 کاینیائو لجستیکی و پلتفرم پی علی پرداخت پلتفرم تائوبائو، تجاري پلتفرم عنصر حیاتی
  ].15[ باشد می

   
                                                             
1. Taobao 
2. Tmall 
3. Alipay 
4. Cainiao 
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   پژوهشروش  - 3
 سال از در مرحله کیفی. پژوهش حاضر با رویکردي ترکیبی شامل دو بخش کیفی و کمی است

با  معتبر دررابطه هاي هها و مقال ، گزارشها، مستندحال هبتا) بابا علی سیسأت سال( 1999
با استفاده از  نخست هاآوري مستند جمع. آوري شد جمعبابا  هاي شرکت اینترنتی علی فعالیت

کارهاي  و هاي استخراج شده در بخش مبانی نظري عوامل موفقیت کسب کلیدواژهجستجوي 
صورت هدفمند با استفاده از ردگیري منابع استفاده   هو سپس ب آغاز شد) 1جدول ( الکترونیکی

براي استخراج . پیدا کردادامه  شده جدید استخراجهاي  واژه شده در این متون و همچنین کلید
اي پاسخ به این مطالعه و تحلیل متون بر مبن. بندي اطلاعات از کدگذاري باز استفاده شد و دسته

یک از عوامل موفقیت بابا در حوزه هر شرکت اینرنتی علی هاي فعالیت« پرسش انجام شد که
در  ها فعالیتاین بندي  و دسته پس از استخراج »؟چه بوده است اینترنتی هايکار و کسب

سنجی  از نظر گذاري و همچنین شناسایی روابط آنها براي اولویت عوامل موفقیتچارچوب 
بابا  هاي شرکت علی با فعالیتآنها اساس آشنایی  مبناي انتخاب خبرگان بر. خبرگان استفاده شد

انتخاب خبرگان از روش  شناسایی و. کارهاي اینترنتی بودو شنایی با مفاهیم کسبآو همچنین 
گیري از نظر هر خبره، افراد داراي صلاحیت  اي که پس از بهره گونه هبشد، گلوله برفی انجام 

هاي عوامل  گذاري خبره در اولویت 8نهایت  که در ندشد در این حوزه از سوي ایشان معرفی می
 4در این پژوهش شامل شده ترکیب خبرگان استفاده  .هاي آنها همکاري کردند مجموعه و زیر

و  الملل بازاریابی بین ،بازرگانیهاي مدیریت  ها در رشته علمی دانشگاه تئاي هینفر از اعض
متوسط (داشتند فعالیت پژوهشی  اینترنتیکارهاي  و زمینه کسببود که در راهبرديت مدیری

 از که همچنین چینحوزه واردات از در  ننابازرگااز نفر  3 ،)سال در این حوزه 5تجربه 
فعال  مدیراننفر از  و یک )سال 8متوسط تجربه ( بابا بهره گرفته بودند خدمات شرکت علی

براي بررسی و  .بود) سال 3کار اینترنتی با تجربه  و مدیر کسب( هاي اینترنتیوکار حوزه کسب
  .استفاده شد دیمتل فازي روش از تحلیل نظرات خبرگان
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  هاي پژوهش یافته - 4
کارهاي  و عوامل موفقیت کسبهاي  پس از بررسی کلیدواژه پژوهش حاضر بخش کیفیدر 

 خلاصه طور هبندي شد که ب دستهبعد اصلی  4براي  مجموعهزیر 17 بابا، شرکت علی در اینترنتی
  .اند ارائه شده 2در جدول 

  
  بابا  وکارهاي اینترنتی شرکت علی بندي عوامل موفقیت کسب دسته .2 لجدو

  توصیف  فعالیت  بعد

  )C1(بازاریابی

راهبرد
برندسازي  

 )
S

1
(  

 از بسیاري در راحتی هب که... و ماما علی بابا، علی مثل تجاري هاي کارگیري نام هب
 هاي مناسبت خلق: بابا علی برند سازي مناسبت راهبرد .]16[ شوند می تلفظ ها زبان
  .]17[ انبار اضافی محصولات فروشبراي  جدید

راهبرد
 

هاي
 

سودآوري باتوجه
به 

  
ت
چرخه عمر شرک

 )
S

2
(  

 - رایگان صورته اطلاعات ب تبادل پلتفرم یک تنها ارائه ):2001-1998(1مرحله 
 2مرحله  - B2B مدل یک تنها بر تمرکز -آفلاین صورت هب واقعی هاي همعامل انجام

 اعتبار گواهی ارائه براي هزینه دریافت -تبلیغات راه از مدادر کسب: )2002-2003(
. پی و علی ماما اندازي تائوبائو، علی راه ):2004( 3مرحله. خود اعضاي از کمیسیونو 

 -)2014-2008( 5مرحله . چین در اختیار گرفتن یاهوي): 2007-2005( 4مرحله
تر به  هاي بازاریابی براي ورود آسان راهبردسوئیس، ارتقاي  و تایوان در دفاتري افتتاح
 براي» اکسپرس علی«اندازي  همراه، راه تلفن اندازي اپلیکیشن راه – B2C بازار

  ].16[ چین در صادرکنندگان

راهبرد
 

قیمت گذاري و 
تعدیل قیمت

 )
S

3
 در یا عمده خرید صورت در( مشروط هاي تخفیف –نفوذي گذاري قیمت راهبرد  )

 تخفیف کوپن تخصیص -»پی علی پول کیف« همراه تلفن کاربردي برنامه - )جشنواره
 در سهولت باعث که آنلاین بازخورد  ارائه برايمشتریان  به پاداش عنوان هب

  ].16[ شود می خرید از پس پشیمانی کاهش و گیري تصمیم

راهبرد
 

الگوهاي
 

معاملاتیِ
 

جدید
)

S
4

 گردش زمانو  سنتی مینأت  زنجیره هاي هزینه کاهش براي C2B معاملاتیِ مدل  )
 قیمت به را منفرد محصولات توانند می که قدرتمند خرید گروه یک ایجاد -محصول
  ].16[ (O2O)آفلاین  به آنلاین راهبرد - کنند خریداري فروشی عمده

راهبرد
  

ترفیع
 )

S
5

(  
  

 براي کلیک به ازاي هر پرداخت تبلیغاتی گروه-»سافت علی«مثل رایگان افزار نرم ارائه
ی تائوبائو و ماما تبلیغاتی علی پلتفرم ].16[ آنلاین وکار کسب آموزش - کنندگان مینأت ک 
 کمک براي بزرگ هاي داده کاربردي هاي برنامه -وموبایل ویدئو سازي یکپارچه -اي
  ].13[ کنندگان تبلیغ به
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  توصیف  فعالیت  بعد

راهبرد
 

سرمایه گذاري
 

)
S

6
(  

 هاي استارتاپ بر گذاري سرمایه - » تودو یوکو« و» ویبو سینا« در عظیم گذاري سرمایه
 گذاري سرمایه ].14[ گوانگژو فوتبال باشگاه سهام از درصد 50 خریداري - آمریکایی

مشارکت با . ]18[ زیست محیط از محافظت براي انهیسال درآمد از درصد 0.3
  ].16[» اینک یاهو«و  »کراپ بنک سافت« بزرگی مثل سهامداران

راهبرد
 

وفادارسازي
  

مشتري
 )

S
7

 براي ارتباطی خدمات پلتفرم راهبرد – ].17[ وفادار مشتریان از قدردانی راهبرد  )
 جلب براي پشتیبانی خدمات راهبرد ].16[ متفاوت عضویت هاي پکیج - مشتریان
 روز 7 طی در نقد وجه کامل پرداخت با محصول گرفتن پس: مشتریان رضایت

  ].19[ قیمت پیشنهاد براي درخواست: RFQ راهبرد].16[

ناوري ف
 اطلاعات

)C2(  

پایگاه
 

داده
  

)
S

8
افزاري  استقرار پلتفرم نرم ].16[ گسترده داده پایگاه براي جستجو موتور فناوري  )

 ].14[ انبارداري حذف هزینه: جاي انبار به

اکوسیستم پلتفرم هاي 
یکپارچه

)
S

9
(  

 - ابري رایانش پلتفرم -تبلیغاتی پلتفرم -آنلاین پرداخت پلتفرم -آنلاین بازار پلتفرم
 فروشی عمده بازار پلتفرم -علی میکروفایننس پلتفرم -موبایلی پرداخت پلتفرم سه

ادغام سه پلتفرم تجاري -  ].15[ بزرگ هاي داده کاربردي هاي برنامه –چین  در آنلاین
 آنلاین خرید جهانی کارناوال :پلتفرم-.]15[ بازار، سیستم پرداخت و شبکه لجستیک

]20.[  

سازگاري
 با 

فناوری
هاي

 
نوین
 

ارتباطی
)

S
10

 نوین هاي عرصه از یکی موبایلی هاي اپ: ارتباطی نوین هاي فناوري با سازگاري  )
 عمومی ونقل حمل وسایل یا کار محل در حتی سفارش امکان هایی اپ چنین با. است
عنوان یک  هافزار ب سازي مهندسی نرم بهینه -].17[ شود می فراهم مشتریان براي هم

  ].21[ به سطح پذیرش کاربر توجهبا SaaS) (سرویس 

سیستم
 

محتوامدیریت 
)

S
11

(  

 و و خدمات محصولات نمایش مانند محصولات منظوره چند مدیریت سیستم
  ].16[ تماس اطلاعات شرکت، هاي پروفایل ها، عکس

امنیت سیستم
 )

S
12

حساب  از استفاده .]22[هاي بزرگ  کلاهبرداري مبتنی بر داده خطرپذیريمدیریت   )
 در »تراست پس« امنیتی پلتفرم ].16[ آنلاین هاي پرداخت سازي ایمن براي امانی

 پی علی پرداخت ابزار .]23[ آنلاین اعتبارسنجی آزمون آنلاین براي برگزاري معاملات
 تمامی ثبت .اسپم ضد و تقلب ضد فناوري استفاده از -)بیشتر محافظتی لایه ایجاد(

  ].16[ مشتریان و فروشندگان طرف دو هر وسیله به مجدد پیگیري براي معاملات
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  توصیف  فعالیت  بعد

 زیرساختی
)C3(  

زیرساخت
 

هاي قانونی
 

)
S

13
(  

 سطح در قوانین وضع - قرار قانون جامع تجارت الکترونیکنقش دولت در است
تعیین  –قانونی تعیین استانداردهاي - ناقص قراردادهاي فصل و حل براي جهانی

 و دولت آموزش راهبرد - محصول تحویل و آنلاین  پرداخت روش استانداردهاي
 ].23[ دولتی هاي مقام ادراکات تغییر

زیرساخت
 

هاي
  

شبکه
 )

S
14

(  
    

  ].23[ اینترنت به دسترسی هاي هزینه و باند پهناي

زیرساخت
 

هاي
  

توسعه
 

یافته
 )

S
15

 افزودن - جدید افزوده ارزش خدمات گرفتن نظر در با اطلاعاتی پلتفرم توسعه  )
 امضاي -غیره و آنلاین هاي بازرسی تجاري، مالی مینأت نقل، و حمل مثل هایی ویژگی
 یک ایجاد براي جهانی پیشروي لجستیک شرکت چهار با درآمد تقسیم هاي توافقنامه
  ].23[ الکترونیکی قرارداد پلتفرم - آنلاین مظنه

  )C4( فرهنگی

آشنایی
گ
با فرهن

 -

چین
)

S
16

 اینترفیس طراحی چین، اي زنجیره هاي فروشگاه به شبیه تائوبائو سایت چیدمان  )
 مشتریان چهره شناسایی به تمایل ها چینی( چین مردم سلیقه براساس وبسایت تائوبائو

  ].25[ اجتماعی رسانه در بحران زمان در جدید هاي راهبرد .]24[ )دارند خود

مسئولیت 
اجتماعی

)
S

17
 الکترونیک تجارت راهبرد، بزرگ هاي داده راهبرد ،شدن جهانی راهبرد CSR:پلتفرم   )

 CSR هاي راهبرد، زیست محیط از حفاظت و خیریه هاي پروژه راهبرد، روستایی
  ].26[ ذینفعان براي بابا علی

  
  ها با استفاده از تکنیک دیمتل فازي  تجزیه و تحلیل داده - 5

دیمتل فازي استفاده شد که  روشها از  براي تجزیه و تحلیل داده پژوهش ی اینبخش کمدر 
ماتریس ارتباط همان یا محاسبه ماتریس میانگین نظرات (اول در گام : استهاي زیر  شامل گام

 هر از. باشیم داشته عامل N و خبره P تعداد اینکه با فرض، )مستقیم اولیه فازي زیرمعیارها
. دنداربیان کلامی  هاي تعبار از یکی صورت هب را j عامل بر i عامل تأثیر تا شد خواسته خبره
 اعداد به )3 جدول( هاآن با متناظر مثلثی فازي اعداد به باتوجه کلامی هاي تعباراین  سپس
 هر آن درکه  (ÃS)اولیه  مستقیم ارتباط ماتریس) 2( رابطه از استفاده با و ندشد تبدیل فازي
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 خبرگان تمام نظرات میانگین از و است   ᾶ=(Jij, mij, uij)  صورت هب فازي عدد یک   ᾶدرایه 
   .باشند می) 0و  0و  0( صورت هب ماتریس اصلی قطر اعداد. دش تشکیل، است آمده دست هب

ᾶ  =  ∑ X     k
i                                                                       )      1( رابطه

                                

0 12 1

021 2

01 2

s sa a n
s sa a nAs

s sa an n

 
 
 
 =  
 
 
  

% %L

% %L%
M M O M

% % L

)2(رابطه                                                                                      

  متناظر یثمثل يفاز اعداد و یکلام هاي تعبار .3 جدول

  حروف اختصاري  هاي کلامی واژه  اعداد قطعی (L,M,U) اعداد فازي مثلثی
 VH  زیاد خیلی تأثیر  4  )3 و3 و4(
  H  زیاد تأثیر  3  )2 و3 و4(
  M  متوسط تأثیر  2  ) 1و 2و3(
 L  کم تأثیر  1  )0 او و2(
  N  تأثیر بدون  0  )0 و 0 و1(

  
 در. کنیم می س ارتباط مستقیم فازي زیرمعیارهاسازي ماتری اقدام به نرمال ،گام دوم در
 این فازي اعداد تمامی بنابراین. بود = Ʃu 61مقدار  ترین بزرگ میاگین نظرات خبرگان، جدول
  .شود می حاصل شده نرمالایز جدول و شده تقسیم 61 عدد بر جدول
 اینکهپس از  )کامل فازي زیرمعیارها و معیارها محاسبه ماتریس ارتباط( گام سوم در

 7تا  3روابطحاصل شد، با استفاده از  %Xنرمالایز شده و ماتریسنرمال گشته  %Aماتریس 

Ts)ماتریس ارتباط کامل 
%

) و  ( cT% واحد  بیانگر ماتریس I در این روابط. آوریم دست می هرا ب(
    .باشد می %Xهم بعد با ماتریس

)                                                          )                 3( رابطه ) 1
T =X IS X

−
−% % %  
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X به هتوجکه با l .m .uij ij ijij
 =  
 

  :خواهیم داشت %

12                    ) 4( رابطه 1 12 1 12 1

21 2 21 2 21 2
1

1 2 1 2 1 2

0 0 0
0 0 0

; ;

0 0 0

n n n

n n n
m u

n n n n n n

l l m m u u
l l m m u u

X X X

l l m m u u

     
     
     = = =
     
     
     

L L L
L L L

M M O M M M O M M M O M
L L L

  

)                                                                )   5( رابطه ) 1
1 1 1S S ST X I X −= × −  

)                                                                  )6( رابطه ) 1
Sm Sm SmT X I X −= × −  

)                                                                 )7( رابطه ) 1
Su Su SuT X I X −= × −  

  
پس از  )یو رسم نمودار علّ دست آوردن شدت و جهت تأثیر عوامل هب( گام چهارم در

هاي  مجموع سطرها و ستون، )9(و  )8(با روابط  براساس %cTو  %STدست آوردن ماتریس هب
 و %iDاي ماتریس زیرمعیارها و بر %irو  %id ترتیب با هاي مذکور را که به هریک از ماتریس

iR% دار شاخصنمو سپس براي رسم. آوریم دست می هب، شوند براي معیارها نمایش داده می 

ir% + id%  عاملکه بیانگر شدت اثرi  ام و شاخص ir%  -id%  یاگذاري  دهنده تأثیر که نشانرا 
اقدام  )10(سرانجام با استفاده از رابطه  .(i=j)آوریم  می دست هب، است i عیارم  پذیري زیر تأثیر

عامل موردنظر ، مثبت باشد  d-r (D-R) چه در حالت کلی چنان. کنیم سازي آنها می به قطعی
  ).4 جدول( باشد می) معلولی(عامل مربوطه تأثیرپذیر ، و چنانچه منفی باشد) ىعلّ(گذار  تأثیر

          ;        i = 1,2,3,… n                                               )8(رابطه 
1

n

i ij
j

D t
=

= ∑% %  

          ;         j = 1,2,3,… n                                              )9(رابطه 
1

n

i ij
i

R t
=

= ∑% %  

)                                                                    )   10(رابطه  )ij ij ijl +2m +u
B=

4
  

 .دست آمد هدالالا ببا استفاده از فرمول  زیرمعیار و، وزن هر معیار نهایت در
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  ریثأت جهت و شدت یقطع يها شاخص محاسبه  .4 جدول

معیارها D R(  + )def D R(  - )def نوع معیار زیرمعیارها d r(  + )def d r(  - )def نوع زیرمعیار
S1 14.8334728 -0.1348212 تاثیرپذیر(معلولی)
S2 14.9274343 0.18825208 تاثیرگذار(علیّ )
S3 14.0015595 -0.3616624 تاثیرپذیر(معلولی)

3.46805425 -0.0537785 S4 14.905128 -0.2381014 تاثیرپذیر(معلولی)
S5 14.593332 -0.3036221 تاثیرپذیر(معلولی)
S6 14.8728494 0.01789737 تاثیرگذار(علیّ )
S7 15.0241839 -0.2017284 تاثیرپذیر(معلولی)
S8 14.6348172 -0.5623807 تاثیرپذیر(معلولی)
S9 14.6722654 0.05613286 تاثیرگذار(علیّ )
S10 14.8896213 0.09188137 تاثیرگذار(علیّ )
S11 14.7934496 -0.1729468 تاثیرپذیر(معلولی)
S12 14.8124502 -0.0933933 تاثیرپذیر(معلولی)
S13 14.607318 0.70867074 تاثیرگذار(علیّ )
S14 14.4856115 0.41371026 تاثیرگذار(علیّ )
S15 14.7723391 0.42014723 تاثیرگذار(علیّ )
S16 14.0942287 0.10279012 تاثیرگذار(علیّ )
S17 15.1596604 0.06917417 تاثیرگذار(علیّ )

C1 تاثیرپذیر(معلولی)

C2 3.47138886 -0.0499108 تاثیرپذیر(معلولی)

C3 3.42824835 0.10229149 تاثیرگذار(علیّ )

C4 3.41400186 0.00139775 تاثیرگذار(علیّ )
  

  .است ائه شدهار آنها به مربوط زیرمعیارهاي و وزن معیارها 5 در جدول
  

  وزن معیارها و زیرمعیارها .5 جدول

  وزن (S)زیر معیار (C)معیار  هدف

  
اولویت

ت
بندي عوامل مؤثر بر موفقی

 
کسب
و

کارهاي 
اینترنتی شرکت علی
بابا 

  

  
  
  (C1)بازاریابی

0.2516 

  

 0.05930 (S1) تصویر و برندسازي راهبرد

  0.05968 (S2)شرکت  عمر چرخه به باتوجه سودآوري هاي راهبرد
  0.05599 (S3)قیمت  تعدیل و گذاري قیمت هاي راهبرد
 0.05960  (S4)جدید معاملاتی الگوهاي راهبرد

  0.05835  (S5)ترفیع راهبرد
  0.05946  (S6)گذاري سرمایه راهبرد
 0.06007  (S7)مشتري وفادارسازي هاي راهبرد

فناوري 
  (C2)اطلاعات

0.2519 

 0.05855  (S8)داده پایگاه

 0.05866  (S9)یکپارچه هاي پلتفرم اکوسیستم

 0.05953  (S10)ارتباطی نوین هاي فناوري با سازگاري
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  وزن (S)زیر معیار (C)معیار  هدف
 0.05915  (S11)محتوا مدیریت نظام 

 0.05922  (S12)سیستم امنیت

  (C3)زیرساختی
0.2488 

 

 0.05847  (S13)قانونی هاي زیرساخت

 0.05793  (S14)شبکه هاي زیرساخت

 0.0591   (S15)یافته توسعه هاي زیرساخت

  (C4)فرهنگی
0.2477 

 0.05635  (S16)چین فرهنگ با آشنایی

  0.06061  (S17)اجتماعی مسئولیت

  

  گیري  نتیجه - 6
بررسـی کارهاي الکترونیکی و و شناسایی عوامل موفقیت کسباصلی این پژوهش  هدف

شرکت اینترنتی  درنسبت به یکدیگر  این عواملبندي  و اولویتتأثیر و تأثر  میـزان تعامـل و
بر مبناي مرور ادبیات نظري  .دشاســتفاده  تکنیک دیمتل فازياز  راستا دراین که بودبابا  علی

کارهاي الکترونیکی چهار بعد اصلی فناوري اطلاعات، بازاریابی، زیرساختی و  و موفقیت کسب
هاي  سپس با بررسی فعالیت .کارهاي الکترونیکی شناسایی شد و فرهنگی، در موفقیت کسب

 بعد، )5جدول (پژوهش  هاي یافته به توجه بابابا در هریک از این ابعاد،  شرکت اینترنتی علی
 بابا وکارهاي الکترونیکی شرکت علی موفقیت کسب دررا  ثیرأت بیشترین (C2) اطلاعات فناوري
 در (C4) فرهنگیو  (C3) زیرساختی ،(C1) بازاریابی ابعادترتیب  هب آن از بعدو  دارد

درزمینه  فناوري اطلاعاتهاي پژوهش حاضر در بعد  یافته .گیرند می قرار بعدي بندي اولویت
 دو و همکاران که با پژوهش بیشترین وزن را دارد ارتباطی، نوین هاي فناوري با سازگاري

با الگوبرداري از توانند  میوکارهاي اینترنتی  مدیران کسب .]21[ استراستا  هم )2013(
تلاش خود را درجهت بیشترین سازگاري با اولویت و زمینه  بابا دراین شرکت علی هاي اقدام

راستا  هم( امل امنیت سیستموعترتیب  به این عاملاز  پس. نوین ارتباطی قرار دهند هاي فناوري
دو و  ]29[ کیانگ چانگ و همکاران، ]28[ ، کیونگ سانگ]27[ هاي لائوستاکول با پژوهش
 محتوا مدیریت نظامو  )]30[ همکارانو حاج کریمی و  ]16[ لیفرد و  یزدانی، ]21[ همکاران

 ]32[ مختاري، ]20[ زو و همکاران، ]28[ کیونگ سانگ، ]31[ هاي ویلند راستا با پژوهش هم(
 دیگر مجموعهپنج زیربین  دوم و سوماولویت  درکه قرار دارند  ،)]9[ و قاسمی و خانی
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بازاریابی،  بعدترین زیرمعیار مربوط به  مهمهمچنین  .گیرند قرار میاوري اطلاعات فن
 رو ازاین. داردهمخوانی ] 19[ که با پژوهش وانگ و لی است مشتري وفادارسازي هاي راهبرد

به  توجه با .دهند شکلهاي لازم را  ریزي نامهزمینه بر دراین دبازاریابی و فروش بایمدیران گروه 
ضرورت  رو این از ،دارندهاي توسعه یافته اولویت اول در معیار زیرساختی  زیرساخت اینکه
کارانه  محافظه وکار کسب راهبرداساس  بر الکترونیکی کار و سازي کسب که پس از پیاده دارد

 یافته توسعه هاي زیرساخت اساس کار بر و به توسعه کسب ]16[ موجود هاي مبتنی بر زیرساخت
هاي  به زیرساخت توجه با توانند کارهاي اینترنتی می و مدیران کسب بنابراین. پرداخته شود ]23[

نشان  پژوهشهاي  یافته .کنند خود کار و کسب ارتقايور خود اقدام به یافته در کش توسعه
که با را دارد بیشترین اهمیت  اجتماعی مسئولیت زیرمعیار فرهنگی، معیار دردهد که  می

تمرکز خاصی  کارها، و این کسبدیران ملازم است بنابراین  .داردهمخوانی  ]26[ پژوهش یانگ
 راهبردروستایی،  الکترونیک تجارت راهبرد مانندمربوط به مسئولیت اجتماعی  هاي اقدام بر

همراه،  تلفن هاي دستگاه در بشردوستانه هاي برنامه از پشتیبانی راهبرد ،مختلف خیریه هاي طرح
، معیار زیرساختی در .داشته باشندو غیره  خیریه هاي هسسؤم آنلاین هاي فروشگاه راهبرد

راستا با  هم( باشد می )شبکه و قانونی(یافته   توسعه هاي زیرساختاولویت اول مربوط به عامل 
هاي موجود  ثیر زیرساختأکه این عامل خود تحت ت جاییو ازآن ] )23[ پژوهش هو و وانگ

، لازم کند پیدا میتحقق هاي موجود  ارتقاي زیرساختو پس از د راقرار دو قانونی  اي شبکه
 هاي زیرساختبهبود  :کنندجهت بهبود عوامل ذیل مبذول را در هایی اقدام گذاران سیاستاست 
اینترنت، کاهش شکاف دیجیتالی در شهرها  به دسترسی هاي هزینه و باند پهناي ازجمله شبکه

اولویت دوم در معیار زیرساختی  .]23[ الکترونیکو روستاها، استانداردهاي قانون تجارت 
گذاران  دهنده ضرورت تمرکز سیاست باشد که نشان هاي قانونی می مربوط به زیرساخت

عبارت مواردي از این قوانین  .می باشدزمینه وضع قوانین تجارت الکترونیک و ارتقاي آنها در
 از حمایت قرارداد، اجراي دادن پوشش( قانونی استانداردهاي و هنجارها :است از
 و معنوي مالکیت حقوق خصوصی، حریم از حمایت وولیت،ئمس تخصیص کننده، مصرف
 تحویل و آنلاین هاي پرداخت روش به مربوط( فناورانه استانداردهاي و) یندافر مالکیت حقوق

 اعطاي -  )اتصال نویس قراردادهاي پیش و الکترونیکی امضاهاي اصالت، ییدأت امنیت، محصول،
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 در شده  پذیرفته فرض پیش قوانین وضع - دولت طرف از الکترونیکی قرارداد به قانونی رسمیت
  .]23[ ناقص قراردادهاي فصل و حل براي جهانی سطح
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