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تجـارت/فـروش/ فرش دستباف/ ايران/ي توزيعها كانال

 الكترونيك

 چكيده
ي توزيع فرش دسـتبافها كانالاين پژوهش با هدف بررسي

و ايتاليـا انجـام در كشورهاي مهم دنيا از جمله سوئد، نروژ، هلند

. شد

ــز ــوبي ني ــاي جن و افريق ــا ــتراليا، امريك ــورهاي اس در كش

هاي محدودي جهت پاسخگويي به سوالات اصلي تحقيق بررسي

و از نوع پيمايشـي بـود. صورت پذيرفت . روش پژوهش، توصيفي

 122سـوئد(فروشنده نهايي فرش در كشورهاي فـوق 543تعداد

و ايتاليـا 121فروشـنده، هلنـد49فروشنده، نروژ  251فروشـنده

ق) فروشنده و از طريـق منـابع مختلـف ابـل به صورت پيمايشـي

محققاي ضمن آنكه پرسشنامه. بررسي شدند ها،آن دسترسي به

فروشنده ايراني مقـيم در كشـورهاي هـدف بـه49ساخته ميان 

و بـر اسـاس آزمـون  tمنظور سنجش بازارهاي هدف، توزيع شد

. پرداختيمهاآن به تحليل اطلاعاتاي تك نمونه

ورهايي توزيع در كشـها كانالدرصد30نتايج نشان داد كه

و   درصــد آنــان بــه توزيــع67جهــان در اختيــار ايرانيــان اســت

ضـمن آنكـه از نظـر. ورزنـدمي ايراني نيز مبادرتغيرهاي فرش

و بازاريـابي خـوب  و فـروش صادراتي نيز با توجه به حضور رقبـا

و عدم شناخت از فرش ايران در ميان نسل جوان كشورهاي آنان

 ـدر حـو. با چالش مواجـه هسـتيم،هدف كـارگيري تجـارتهزه ب

و الكترونيك در فروش فرش نيز در كشورهاي سوئد، نروژ، هلنـد

از35ايتاليا، تنها  ي توزيع در اين كشـورها از ايـنها كانالدرصد

و معرفي محصولات خود به مشتريان استفاده  روش براي فروش

.كنند مي
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 مقدمه
.تجارت جهاني شتاب بسـياري گرفتـه اسـت،در دنياي امروز

و كـار، نقشـه و به هنگام از محيط كسب داشتن اطلاعات به روز

. كنـدمي را مشخص نماي حركت هر بنگاهگنجي است كه مسير

كالاهــاي بســياري در سراســر جهــان مــورد پــذيرش همچنــين

و به علت وجود تقاضـا،  ي هـا كانـال مخاطبان خويش قرار گرفته

از. انـد در تكاپو براي عرضه آن به مشتريان بوده]1[ توزيع يكـي

از بـه اين كالاهاي ارزشمند، فـرش ايرانـي اسـت كـه  بسـياري

و نيز قابليت توسعه بازار خويش را دارد . بازارهاي جهاني راه يافته

ي توزيع فرش ايراني در كشورهايها كانالاي ميان وجود مقايسه

رهاد زمينهتوانمي مختلف ا جهت شناسايي نيازهاي بـازاري لازم

وجود بازخورهاي نه چندان مناسب ميان عناصر توليد. فراهم آورد

و نيز عدم شناسا يي كه بـه توزيـعهاي بسياري از كاناليو توزيع،

در پردازند، هزينه فرصتفرش در سراسر دنيا مي هـاي زيـادي را

صنعت فرش ما موجب گشته كه در كاهش صادرات اين ميـراث 

و از همـين رو گر انقدر فرهنگي مـا تـاثير بسـزايي داشـته اسـت

.رسيدمي از بسياري جهات حياتي به نظرها كانالبررسي اين 

و فرهنـگ از نظر بازاريابي شناختن سلايق، عادت هاي خريد

و بازارشناسي ايفا  استفاده از كالاها نقش حياتي را در سيستم بازار

و صنعت مي از. باشـد نمـي عـده مسـتثنيقا از اين فرش نيز كند

ازتر مهم ين منابع اين شناخت اساسي، داشـتن اطلاعـات بـه روز

و ارائه نظرات مشتريان از طريـق آنـان بـه  سوي توزيع كنندگان

در حقيقت لازمه ايجاد اين نـوع از روابـط. باشدمي توليدكنندگان

ازأد منشتوانمي كه ي هـا كانـال بسياري از خدمات باشد، شناخت

باتو و نحوه تعامل . هاستآن زيع

 مباني نظري تحقيق.1
در واقع. مندي از منابع خارجي استتوزيع، كليدي براي بهره

و مـديريت  كمتـر(بخـش كمرنـگ هـا كانـال لجستيك، توزيـع

راايي توزيع، شـبكهها كانال. بازاريابي هستند) مشهود از شـركا

دهنـد كـه محصـولات را از طـرف مـي در زنجيره ارزش تشكيل

ميكنند مصرفتوليدكنندگان به  در واقـع همـه. رسانندگان نهايي

هـايه از كارگـاه كننـد مصـرف افرادي كه براي رساندن فرش به 

و(اي كانال هستند كنند، اعضمي توليد در ايران اقدام به جز حمل

.]2[)كنندگان نقل

ــال ــا كان ــعه ــد توليد،ي توزي ــا چن ــك ي ــاز ي ــدين ده، كنن چن

در واقع كانال توزيع،.دنشومي تشكيل فروش خردهو فروش عمده

و انتقال يك مجموعه از سازمان هاي به هم وابسته است كه نقل

ه نهايي آسـان كنند مصرفمالكيت محصولات را از توليدكننده به 

نيستB به نقطهAتوزيع صرفاَ حمل كالا از نقطه.]3[ سازد مي

ميـان( حياتي در فراينـد جلـب رضـايت مشـتري بلكه يك پيوند 

و مشتريتوليد . است)كننده

و،در حقيقت توزيع عـاملي اهرمي است براي نفـوذ در بـازار

از.تـدارك بسـته خـدمت بـه مشـتري است در جهت  هـر يـك

،دنكوشـميكهند،ستهشركت يا سازماني جداگانه كنندگان توزيع

انسود خود را به حداكثر برسان گر اين كـار بـه زيـان كـل د، حتي

و سيستم تمام .]4[ يا باعث شود سود آن كاهش يابد شود

از مـي كانـال توزيـع باعـث به طـور سـاده، شـود كـه كـالا

بنقش. برسد كننده مصرفبه توليدكننده اآن كه شكلينه است

و از نظـر زمـان،(و خـدمات محصـولات فاصله بين انواع  مكـان

 دهـد يـا آن را از بـين مـي را كـاهش كننـدگان مصرفو) تملك

.دهـد چندين نقش يا وظيفه مهم انجـام مـي كننده توزيع. برد مي

ميها شركتبههاآن برخي از كه شودكند تا معامله انجام كمك

:عبارتند از

و اخبار محرمانـه دربـاره: اطلاعات- و توزيع اطلاعات گردآوري

و نيروهاي موجود در محيط بازار لبته اطلاعاتي كـها( عوامل

وبراي برنامه و ستد مفيد هستند ريزي .)داد

و گسترش- و اجـراي سياسـت:]5[ ترويج هـاي ايجـاد ارتبـاط

.شناساندن محصول تشويقي به منظور هر چه بهتر

.ارتباط با خريداران بالقوهيبرقرار: تماس-

و متناسب: متناسب ساختن عرضه با نياز- تعيين شكل محصول

هـايي كـه فعاليـت مثال طوربه. تن آن با نيازهاي خريدارساخ

و بسته بايد در زمينه ساخت، درجه بندي صـورت بندي، مونتاژ

.گيرد

و: چانه زدن- و سـاير شـرايط داد رسيدن به توافق بر سر قيمت

كه بتوان مالكيت محصول را از فروشنده بـهاي به گونه، ستد
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.خريدار منتقل كرد

، سـتدو براي انجام شدن دادتوزيعيها كانالاز برخي ديگر

مي كمك :كنندهاي زير را ارائه

آن: توزيع فيزيكي- و انبار كردن .حمل كالا

ي مربـوط بـه هـا تهيه پول براي پرداخـت هزينـه: تأمين مالي-

.كانال توزيع

.ي مربوط به كانال توزيعها پذيرفتن ريسك: پذيرفتن ريسك-

.وظايف كانال توزيع به اختصار آمده است)1( شكلدر

به صورت يك سيسـتم،يك سيستم توزيع در سطح عمودي

 يك عضو، در اين كانال، مالك بقيـه واحـدها.كندمي واحد عمل

باو بوده برتوانمي اينكهياو قرارداد بسته،هاآن يا اعمالهاآند

و ح. را به همكاري وادار نمايـدهاآن نفوذ كند سيسـتم قيقـت در

. اسـت فـروش خردهيا فروش عمده، توليدكنندهتوزيع تحت سلطه 

موجـود هايتا بتواند رفتاره استاين سيستم به وجود آمد چرا كه

ياها تعارضو در كانال توزيع را كنترل كند راهاآن را از بين ببرد

.تحت كنترل در آورد

]6[ وظايف توزيع-1 نمودار

دو يـا در آن كـه، نظامي اسـت سيستم توزيع در سطح افقي

گذارند تا يك روش جديد چند شركت دست در دست يكديگر مي

نـد توانمي در سايه همكاريها شركت. به اجرا درآورندرا اريابيباز

تا ادغام نمايندرا هاي توليد يا منابع بازاريابي خود سرمايه، توانايي

بـه هـاآن در مقايسه با زماني كـه( به قدرت بيشتري دست يابند

بــا هــا شــركتامكــان دارد).كننــد مــي صــورت انفــرادي عمــل

ياها شركت ايـن.ي غير رقيب همكاري كننـدها شركتي رقيب

امكـان حتـيود به صورت موقت يا دائمي باشدتوانميهمكاري 

.شركت جديد به وجود آيد،در اين خصوص،دارد

و ها شركتي توزيع،ها كانالامروزه با افزايش بخشهاي بازار

كـه اغلـب آن را كانـال بازاريـابي،از سيستم توزيع چنـد كانالـه

هنگامي كه يك شركت بـراي. كنندمي نامند، استفادهمي پيوندي

 چنـدين كانـال بـه وجـود، بخـش از بـازارينفعال شدن در چند

. به وجود خواهد آمـد يا پيوندي چند كاناله آورد، سيستم توزيع مي

رشـد بسـيار زيـادي هاي كنوني سيستم توزيـع پيونـدي در سال

دريهـا كانـال مديريت هاي استراتژي.]7[ است داشته چندگانـه

براي مثال در ايتاليا حركـت بـه. كشورهاي مختلف متفاوت است

و توليدكننـدگان بـراي نجـات  و ساده سازي اسـت سمت الحاق

و كارشان، به دنبال  .]8[ي مناسب هستندها كانالكسب

ي توزيعها انواع كانال

برحسب نوع فعاليت هر بنگاه تجـاري، امكـان اسـتفاده از دو

. نوع كانال براي توزيع محصولات وجود دارد

درو بـدون واسـطه هسـتند كـه توزيع مسـتقيميها كانال-الف

برگيرنده شركتي است كـه محصـولات خـود را بـه صـورت

مياي كننده مصرفمستقيم به هر  .دهد تحويل

 كننده اطلاعات بازار تهيه*
 هاي مشتريان تفسيركننده خواسته*
 ارتقادهنده توليدات*
ها بندي ايجادكننده دسته*
 محصولات) كننده ذخيره(مخزن*
 كننده با مشتريان مذاكره*
 كننده منابع مالي تامين*
 شونده محصولات مالك*
در ريسكسهيم* هاشونده

طه
اس
و

هاخواستهكنندهبينيپيش*
 كننده حجم زياد يك محصول تقسيم*
 محصولات) كننده ذخيره(مخزن*
 كننده محصولات حمل*
ها بندي ايجادكننده دسته*
 تامين كننده منابع مالي*
 محصولاتدر دسترس پذير كردن آسان*
 كننده محصولات ضمانت*
در ريسك سهيم*  شونده

متخصص فروش براي توليدكنندگان خريد براي خريداراننماينده
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،فـروش خـرده(بـا واسـطه هسـتند:مكانال توزيع غير مستقي-ب

بـ، هـا كانـال ايـن. ...)و فروش عمده هبـا چنـد نـوع جريـان

و نهادها سازمان هـا اين جريـان. شوندميموجود مرتبطيها

جريان فيزيكي محصول، جريان مالكيـت، جريـان:عبارتند از

و گسـترش  و جريان تـرويج ايـن.پرداخت، جريان اطلاعات

.گردندميي توزيعها كانالتر شدن ها موجب پيچيده جريان

و تصميم گاهـاً گيري درباره بهترين كانال چندان ساده نيست

شايد مشكل تنها به اين صورت. آيدمي به صورت يك مشكل در

را متقاعـدها باشد كه شركت بايد تعداد انگشت شماري از واسطه

اگـر ايـن شـركت تـازه. سازد كه محصـولاتي را عرضـه نماينـد 

رو.موفق شود، وارد بازارهاي جديـد خواهـد شـد تأسيس از ايـن

مي به گونه،سيستم توزيع اغلب، آيد كه با شرايط، وضـعيت اي در

بايـد بيشتر شركت براي اثربخشي. يت محلي سازگار باشدعقو مو

و در جهــت تــأمين ارزيــابيي توزيــع را هــا كانــال  اف،هــداكنــد

. را اتخاذ نمايد تصميماتي مشخص

يد در اين باره تصميم بگيرد كـه بـه چـه بخـش از شركت با

و براي هر بخش بهتـرين كانـال،بازار چه نوع خدماتي ارائه كند

خواهد كه در هر بخش از بـازار كـلمي شركت. توزيع كدام است

و از سـويي كانال توزيع به پايينها هزينه ترين حد ممكن برسد

و نيازهاي مشتري ديگر همه خواست خ(ها . تأمين گردد)ريدبعد از

ي بازاريـابي، هـا واسـطهي شـركت، هـا سياست ماهيت محصول،

و محيط بر هدفهاي كانال توزيع شركت اثراتها شركت ي رقيب

ريـزي كانـال بـر طـرح"هاي محصول ويژگي". گذارندمي شديد

.گذاردمي توزيع اثرات بسيار زيادي

وي توزيع غيرها كانالدر حوزه فرش كشور بيشتر از مستقيم

امـا بـا بررسـي. شـود مستقيم اسـتفاده مـي كمتر از كانال توزيع

و بنگاه و فرش رحيم زاده اين ...هاي موفق نظير فرش ذولانواري

شـودمي روشن،كنندمي روش توزيع مستقيم استفاده نكته كه از

د بيانگر اين موضوع باشد كـه كنتـرل زنجيـره تـامين توانمي كه

و حضـ  ور پـر قـدرت در عرصـه رقـابتي فـرش فرش باعث ارتقا

با توجه به اين كه در حوزه فرش دستباف كشور به طـور. شود مي

 شـود لـذا مـي عمـودي اسـتفاده معمول از سيستم توزيـع بسـيار 

به صورت پيمايش معمولي به اين نكته دست يافت كـه توانمين

و توليدكنندگانميانها ترتيب حضور واسطه در روستاهاي كشور

و توزيعفروشن . كننده نهايي در كشور هدف به چه صورت است ده

و چنـد بـار جريـانهاآن جريان اطلاعات ميان به چگونه اسـت

و بنگاه جـا شـده بـه هاي مختلف جـا مالكيت محصول ميان افراد

و بازاريـابي بـه. است و گسترش فروش لذا به طبع جريان ترويج

و بر اساس روش در اكثـر( گيـرد مـي هاي سـنتي صـورت كندي

از.]9[)موارد ها فروش عمدهلذا با توجه به مستقل بودن هر كدام

ب فروش خردهو و نيز هـا از منـابع مختلفـي دليـل اينكـه ايـنهها

ازمي كالاهاي خود را تامين  نمايند، ما در ايـن مقالـه هـر كـدام

.يمينمامي را در قالب يك كانال توزيع بررسيها آن

ت و نقش آن در استراتژي بازار وزيعمديريت كانال

سـازند كـهميي توزيع اين مفهوم را به ذهن متبادرها كانال

هاي يـك كارخانـه موجـب رسـيدن محصـولات يـا كدام فعاليت

.]10[ شـود مـيه نهـايي كننـد مصـرف خدمات از توليد كننده به 

و تحليـل، ي، ريـز برنامـه مديريت كانال توزيع به فرآينـد تجزيـه

و كنترل  ي توزيـع يـك شـركت اشـاره داردها كانالسازماندهي

و ادبيات مرتبط با موضـوع، مـديريت]11[ كه با مطالعه مقالات

در اين كانال نيازمند تصميم : زمينه استهفت سازي

،ي توزيـع هـا كانـال طراحـي،فرموله كردن اسـتراتژي كانـال-

ــاب اعضــاي كانــال انگيــزه بخشــي بــه اعضــاي،انتخ

مي،انالك ارزيـابي، ان راهبرد كانال با اعضاي كانالهماهنگي

]12[مديريت تعارض در كانال، عملكرد اعضاي كانال

و وفاداري مشـتريان همه اين هفت زمينه براي عملكرد بازار

ايـن]14[ هـر چنـد روزنبولـوم.]13[ در بلند مدت حياتي هستند

و در طي هفت فاز ذي ل بيان كـرده هفت زمينه را به شكلي ديگر

: موارد زير است اين هفت فاز شامل. است

و هماهنگ سـازي گذار هدف،تشخيص نيازهاي طراحي كانال ي

توســعه ســاختارهاي،تعيــين وظــايف توزيــع،اهــداف توزيــع

تعداد سطوح، شدت جريـان كـالا(ي توزيع جايگزينها كانال

و نوع واسطه ارزيابي عوامـل مـوثر بـر،)ها در سطوح مختلف

شـامل متغيرهـاي بازاريـابي، توليـد، شـركت،(ساختار كانال 

و رفتـارها واسطه انتخـاب بهتـرين سـاختار كانـال،)، محيط
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و( و نقل، رويكرد علمي مـديريت، رويكردهـاي ذهنـي حمل

و  قضاوتي، الگوهاي توليد محور، رويكردهـاي مـالي، تجزيـه

]15[اعضاي كانال انتخاب، ..).وها تحليل هزينه

و بررسي هـاي كـاري در مـورد مشـكلات بيشترين مطالعات

مطالعـه].16[ي توزيع، بـه صـورت كيفـي بـوده اسـتها كانال

و حياتي استها كانالمديريت  ي توزيع به روش كمي بسيار مهم

ي توزيع ما نيـاز بـه بررسـيها كاناللذا در فرايند مديريت.]17[

و يا طراحي كانال توزيع مختص به خودي موجودها كانالشرايط

اين كـار)ي موجودها كانالبررسي شرايط( در مورد اول. را داريم

هاي سازي تغيير در فرايند قطع همكاري با تعداد واسطه با تسهيل

ضروري، سازگار كردن كانـال بـا اختلافـات موجـود در بـازار غير

و خدمات از طريق  درس، استانداردبندي طبقهكالاها ازي تغييـرات

و خدمات بـه مبادلات، تسهيل سازي تحقيق پيرامون محصولات

و فروشندگان، انجام در مـورد دوم].18[ شودمي وسيله خريداران

و) طراحي كانال توزيع مختص به خود( اين كار بايد طي مراحـل

. فازهايي صورت گيرد

معتقد است كه براي طراحـي يـك كانـال توزيـع]19[ كاتلر

و تحليـل گير تصميمنيازمند به  ي پيرامون مواردي چـون تجزيـه

و محـدوديت نيازمندي هـاي هاي خدمات مشتريان، تنظيم اهداف

و در نهايـت هاي كانال، شناسايي گزينه اصلي از چگونگي توزيـع

يك كانال ريزي طرحدر واقع].20[ اصلي داريماي ارزيابي گزينه

و، تعيـين هـدف كننـده مصرفتوزيع مستلزم بررسي نيازهاي  هـا

و ســرانجام شناســايي راه مشــخص كــردن محــدوديت و هــا هــا

و ارزيابيها كانال .شودميهاآني اصلي

ي پيرامون طراحي كانال توزيعگير تصميم-2نمودار

]20[

و فرش دستباف از گذشته،ي كه در ساليانصادركنندگانتجار

و اند ايران به كشورهاي مختلف صادر كرده صرفا بر اساس تجربه

و تماس مستقيم با مشتريان تـا شركت در نمايشگاه هاي خارجي

ولي تاكنون تحقيقات بـازار.اند مطلع شدههاآنقيحدودي از سلا

و به منظور شناخت ويژگي بـه طـور هـاآنقيسلا هاي مشتريان

و صـادرات فـرش ايـران بـه]21[ صورت نگرفته اسـت متمركز 

و بازارهاي مختلف بر خلاف كشورهاي رقيب بـر اسـاس حـدس

و صرفا بر اساس تجربه تجار انجام آن.شودمي گمان عـلاوه بـر

عدم شناخت باعث شـده تـا بسـياري از بازارهـايي كـه پتانسـيل 

و رونـد از نظـر دور مـي مناسبي براي فرش ايران به شمار مانـده

و سـنتي تمركـز شـود  هـر چنـد عـدم.صرفا بر بازارهاي قديمي

 ريزي صحيح خطر از دست دادن اين بازارهاي سنتي را نيز برنامه

ي هـا يكي از مشكلاتي كـه نهـاده.باشدد به دنبال داشتهتوان مي

بازار با آن مواجه هستند، محدود بودن بازار صادرات ايران به چند

و چند كشور اروپـايي انگليس، آمريكا،،كشور از جمله آلمان ايتاليا

.]22[ باشدمي گذشتهديگر از 

و پيشينه فرش دستباف ايران ]23[ اصالت

و تاريخي فرش دستباف محصولي اسـت كـه از بعد فرهنگي

و با فرهنگ  و استعداد مردمان اين سرزمين بوده تجلي ذوق، هنر

درو روحيات مناطق مختلف كشور پيونـدي  ناگسسـتني دارد كـه

و اصالت بردارنده ارزش و معـرف ها و هنـري بـوده هـا فرهنگـي

و تحليل نيازمندي هاي خدمات مشتريانتجزيه

و محدوديت هاي كانالتنظيم اهداف

از چگونگي توزيعهاي اصليشناسايي گزينه

 هاي اصلي نحوه توزيع ارزيابي گزينه

توزيع فشرده توزيع انتخابي توزيع انحصاري
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و خلق زيبايي هاي جاويدان هنرمنـدان هويت ملي، روح زيباشناسي

و اصيل ايراني است اين امر از يكسو موجـب پويـايي فـرش. بومي

و دستباف ايراني در از سـوي ديگـر مقايسه با ساير كشور گرديـده

و روحيات جامعه ايران بـه شـمار مطالعهبراي ابزار مهمي فرهنگ

از اين نظر فرش دستباف كالايي است كه نام آن بـا ايـران. آيد مي

و  ــان، بافنــدگان ــر طراح و هن و معــرف ذوق ــده ــين گردي عج

در دست و تـاريخ ايـن كشـور و فرهنگ اندركاران اين هنرـصنعت

درو باشد سراسر دنيا مي و ريشه داشـتن فـرش دسـتباف فرهنـگ

.روحيات مردم اين سرزمين را به سراسر دنيا معرفي نمايد

و سابقه را در حال حاضر ين مزيـت تـر مهـم تـوانمي اصالت

ايـران در جهـان بـه عنـوان.رقابتي فرش دستباف ايران دانست

و نام اول در اين حوزه شناخته و مـي پيشگام هنر فرشبافي شـود

اصلي فرش دسـتباف در جهـان صادركنندگانهيچ كدام ديگر از 

و پاكستان،( وجود. از چنين اعتباري برخوردار نيستند ...)هند، چين

هاي دستبافي كه ماهيـت اين پيشينه، به خصوص در مورد فرش

و اصيل دارند، مزيت بسيار مهمي محسوب و مـي كلاسيك  شـود

د در بازار رقابتي فرش دستباف تاثيرات قابل توجهي داشته توان مي

گفت اين مزيت رقابتي باعـث شـده عليـرغم توانمي حتي.شدبا

، ايـران همچنـان]24[ ريزي شده رقبـاو برنامهاي عملكرد حرفه

و در اكثـر بازارهـا صادر كننده اول فرش دستباف در جهان باشد

].25[ سهم قابل توجهي را در اختيار خود داشته باشد

 سوالات پژوهش.2
كشـور باشد كه ابتدا چهـارميلسوا هفتاين تحقيق داراي

و سـپس در كـل كشـورها  اصلي مورد تحليل قرار گرفتـه اسـت
.ي توزيع ارائه شده استها كانالاز شرايطاي نمايه

در: سوال اول ،نـروژ،كشور سـوئد چهارچه تعداد فروشنده فرش
و ايتاليا وجود دارد ؟هلند

كشـور چهـار در ايـن)چنـد درصـد(چه تعداد ايرانـي: سوال دوم
؟مشغول فعاليت هستند

از: سوال سوم  چهـار فـرش در ايـني توزيعها كانالچند درصد
كشــور از تجــارت الكترونيــك بــراي فــروش محصولاشــان

؟كنندمي استفاده
در: سوال چهارم  توزيـعي هـا كانـال چند درصد ايرانيـان حاضـر

 كنند؟مي كشورها از تجارت الكترونيكي استفاده
فـرش،هـا كانـال چند درصد ايرانيان حاضر در ايـن:سوال پنجم

؟كنندمي ايراني نيز به مشتريان خود ارائهغير
در اين كشورها بيشـتر مـورد فـروش هايي چه طرح: سوال ششم

؟قرار گرفته است
در حـالها كانالفرش ايران در اين وضعيت فروش: سوال هفتم

؟حاضر چگونه است

 روش تحقيق.3
و از نوع پيمايشي بـود اين پژوهش توصيف جامعـه آمـاري.ي

در كشورهاي سـوئد،]26[ شامل كليه فروشندگان فرش دستباف

و ايتاليا به تعداد   122 فروشـنده بـود كـه شـامل 543نروژ، هلند

و 121فروشنده از نروژ،49فروشنده از سوئد، فروشـنده از هلنـد

از تمـامي هـا آوري داده در جمـع. شـد مـي فروشنده از ايتاليا 251

. اطلاعات فروشندگان براي بررسي سوالات تحقيق اسـتفاده شـد 

ايي توزيـع بـا پرسشـنامه هـا كانالبراي بررسي وضعيت فروش

محقق سـاخته، از جامعـه ايرانيـان فروشـنده فـرش دسـتباف در

المللي فرش كـيش شـركت كه در نمايشگاه بين كشورهاي هدف،

، انحراف =96/1Zبر اساس(49به حجماي نمونه،]27[ اند داشته

)و بـا اسـتفاده از فرمـول زيـر1/0در سطح خطـاي،25/0معيار

. صورت تصادفي ساده انتخاب شدند به
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ــارنظر ــق اظه ــنامه از طري ــي پرسش ــاتيد15رواي ــر از اس نف

و مديران اجراييهاي دانشگاه كه تهران  مـدرس مركز ملي فرش

و ضـريب آلفـاي كرونبـاخ كشورهاي دانشگاه هستند، تاييد شـد

. بـه دسـت آمـد درصـد92جهت تعيين پايايي پرسشـنامه برابـر 

طيـف(5تا1ايي اين پرسشنامه در مقياس پنج درجهگذار نمره

، با توجه به انجـامها به منظور تحليل داده. صورت گرفت) ليكرت

و اسميرنوف و تاييد نرمال بودن توزيـع)KS(آزمون كولموگروف

شدt از آزمون آماريدر پاسخگويي به سوالات، . استفاده
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 تحقيق هاي يافته.4
اين تحقيق بر اساس يك پژوهش ميداني در زمينه هاي يافته

ي توزيع فرش دستباف كه در مركز ملي فـرشها كانالشناسايي 

اطلاعـات مـورد نظـر. ايران صورت گرفت، حاصـل شـده اسـت

ايـران در كشـورهاي مختلـف، هـاي پژوهش با كمك سفارتخانه

آن مراكز آماري كشـورهاي هـدف، سـايت  هـاي اطـلاع رسـاني

و كشورها، سايت هاي فروشندگان فرش دستباف در اين كشـورها

در نهايت خوداظهاري اين فروشندگان، در خصوص ارائـه فـرش 

ــد  ــه تايي ــژوهش ب ــايج پ و نت ــت ــده اس ــت آم ــه دس ــتباف، ب دس

و بازرگـاني مركـز ملـي فـرش، اتحاديـه ريتمدي هاي تحقيقـات

صادركنندگان فرش ايران، فروشندگان ايراني در كشورهاي هدف 

ي المللـ بـين هاي كه به دعوت مركز ملي فرش ايران در نمايشگاه

و كيش شركت داشته . رسيده است...و اند تهران

فروشنده 122يديفرمامي ملاحظه)1( در جدولهمانطور كه

قـرار گرفتـه شناسـايي فرش دستباف ايران در كشور سوئد مورد 

وبه است كه ويژگي به( سايت بودن اي مختلف از جمله داراي و

و، تعداد ايرانيـان)»كانال55در اينجا«پردازندمي فروش اينترنتي

مـورد كننـد، مـي ايرانياني كه از تجارت الكترونيـك اسـتفاده نيز

كانال ايراني فـروش30در كشور سوئد. گرفته است بررسي قرار

از) از ايرانيـان درصد3/33معادل(كانال10فرش وجود دارد كه 

ايـن. انـد تجارت الكترونيكي براي فروش فـرش اسـتفاده كـرده

ي اسـتفاده كننـده از تجـارت هـا كانالدرصد كمتر از درصد كلي 

در كشـور نـروژ. باشـدمي در كشور سوئد) درصد45(الكترونيكي

كانـال16كانال توزيع فرش دستباف وجود دارد كه تعداد49نيز 

كانـال ايرانـي17. كنندمي الكترونيك استفاده از تجارتهاآن از

از درصـد4/29معـادل(كانال ايراني5نيز در نروژ وجود دارد كه 

به همـين شـكل. كنندمي از تجارت الكترونيك استفاده) ايرانيان

كانال توزيع فرش دستباف وجود دارد كـه 121كشور هلند نيزدر 

از46تعداد  27.كنندمي از تجارت الكترونيك استفادههاآن كانال

 معـادل(كانـال ايرانـي15كانال ايراني نيز در هلند وجود دارد كه

كننـد كـهمي از تجارت الكترونيك استفاده) از ايرانيان درصد 55

و.و به روز ايرانيان در كشور هلند اسـت اين نشانگر حضور فعال 

كانال توزيـع فـرش دسـتباف وجـود 251بالاخره در كشور ايتاليا

از75دارد كه تعداد   الكترونيـك اسـتفاده از تجـارت هـاآن كانال

كانـال14كانال ايراني نيز در ايتاليا وجـود دارد كـه73. كنند مي

 الكترونيك استفادهرتاز تجا) از ايرانيان درصد19معادل(ايراني 

كل درصد27در مجموع. كنند مي 4ي توزيع، در ايـنها كانالاز

و نيز از كل ايرانيان نيـز درصد30كشور، در اختيار ايرانيان است

كنندمي از تجارت الكترونيك براي فروش محصولاتشان استفاده

 درصـد3/35كه اين مقدار كمتر از ميانگين كل كشـورها يعنـي 

.است

با داده-1جدول ي توزيع فرشها كانالهاي مرتبط

]25[ كشور اروپايي چهاردر

كشورها
EC ايراني]EC]28استفاده از ايرانيتعداد كانال

درصدتعداد درصد تعداددرصدتعدادفرش فروش

45103/33 305/2455 122 سوئد

6/3254/29 49176/3416 نروژ

381555 273/2246 121 هلند

7329758/291419 251 ايتاليا

3/354430 192 14727 543جمع كل

شـود مـي مشاهده)2(با بررسي نتايج حاصل از جدول شماره
،)درصـد5/76(كه تنها در كشور نروژ است كه اكثريت ايرانيـان 

و متاسـفانه در كشـور ايتاليـا تنهـامي تنها فرش ايراني  فروشـند
در. كننـدمي از هموطنانمان، تنها فرش ايراني ارائه درصد6/13

و سوئد اين ميزان تقريبـا ضـمن. اسـت50-50كشورهاي هلند
نيز مشاهده خواهيـد كـرد كـه در كشـورهاي)5(آنكه در جدول 

و افريقاي جنوبي نيز .اين مشكل وجود دارد استراليا، امريكا

ي توزيعها كانالمرتبط با هاي داده-2جدول

 كشور اروپايي چهارراني فرش در اي

كشورها
 ايرانيان

 ايتاليا هلند نروژ سوئد

درصدتعداددرصدتعداددرصدتعداددرصدتعداد
1550135/761348106/13فروش فرش ايراني

هايفروش فرش
 غيرايراني

15 5045/2314 52634/86

171002710073100%30100جمع كل
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بـه هـا كانـال هايي كه از فرش ايـران در ايـن بيشترين طرح

نيز مـورد بررسـي قـرار) برتراي منطقهطرح10(رسدمي فروش

طـرح10(ايي منطقهها البته بيشترين فراواني طرح. گرفته است

هاي فروشـنده فـرش دسـتباف ايرانـي با بررسي وب سايت) برتر

و بيانگر اين اسـت كـه بـه كشور به دست آمده است چهارهر در

هاي زيـر دارايي توزيع طرحها كانالترتيب از نظر فراواني ميان

خود به روشني)3(جدول.بيشترين ميزان ارائه براي فروش است

.كندمي را بيانها اين طرح

دراي بيشترين فراواني طرحهاي منطقه-3جدول

 كشور اروپاييچهاري توزيع فرشدرها كانال

:سوئد
 به ترتيب فراواني

و افشار ـ نائين
و تبريز ـ بلوچ

و همدان، ـ قشقايي، بيجار ـ اصفهان
 ساروق

و قم و كوليايي ـ اردبيل

:نروژ
 به ترتيب فراواني

 سنه-
ـ اردبيل، يلمه، زنجان، بختياري، همدان،

 بلوچ، نائين، ساروق، تبريز

:ايتاليا
 به ترتيب فراواني

ـ تبريز
بخشايش، كرمان، نائين،ـ ساروق،
 كاشان

ـ قم
ـ كرمان، بختياري، بيجار

ـ هريس، اصفهان، قشقايي

:هلند
 به ترتيب فراواني

ـ تبريز
ـ نائين، قم،

ـ اصفهان، كاشمر، سنندج، بيجار
ـ بختياري، كرمان، ساروق

شـود، بـراي آزمـون مشاهده مـي)4( گونه كه درجدول همان

برابر بـاtفرش دستباف كشور تحقيق مقدارآماره فروشوضعيت 

آمده اسـت كـه دست بهP=000/0در سطح معناداري)431/35(

از دهد ميانگين اين مؤلفـه بـه طـور معنـي نشان مي داري كمتـر

در باشد ميانگين فرضي جامعه مي فرش دچـار فروشو در نتيجه

و  و اطلاع رساني مشكل شده بيشتر در نياز به بازارشناسي مجدد

.زمينه فرش ايران در اين كشورها داريم

اي تك نمونه"t"نتايج حاصل از آزمون-4جدول

)1(مولفه فروشندگان نهايي فرش كل سوالات

يدار معنيسطحtآماره ميانگينتعداد
4940/2431/35000/0صادرات

 ايـم كشور را تحليل كـرده پنجي توزيعها كانال)3( نموداردر

به دسـت آمـداي بسيار، نتايج جالب توجههاي كه پس از بررسي

بـه)ايرانييها كانال(ها كانالاز اين درصد66كه از جمله اينكه

.پردازندمي فروش فرش غير ايراني نيز

يا نمودار درصد-3 نمودار فروش فرش ايراني

و غير ايراني(مشترك  ي ايرانيها كانالدر) ايراني

]25[ كشورهاي فوقمقيم

كشــور از نظــر درصــد ايرانيــاني كــه بــر26بــه طــور كلــي

درميي توزيع مديريتها كانال كنند، مورد بررسي قرار گرفته كه

و)4(نمودار  و بـر گير نتيجهبه صورت كامل قابل بحث ي اسـت

كل درصد30اين اساس به طور متوسط درها كانالاز ي حاضـر

.ايرانيان است كشور در اختيار26 اين
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در-4نمودار پردازند نسبتبهمي به توزيع فرش گانه26صد ايرانياني كه در كشورهاي نمودار مربوط به

]25[ سايرين

و نتيجه  گيري پيشنهادات
و يـا80در ابتدا شايد تصورمان بر اين بود كه حداقل درصـد

ي هـا كانالدرصد90به نوعي، از نظر برخي صاحبنظران بيش از 

. كنندگان ايرانـي اسـت توزيع فرش دستباف جهان دراختيار توزيع

و همانطور كـه در اين مقاله به اين سئوال اساسي پاسخ داده شد

از كـل درصـد27در مجمـوع مشاهده كرديد در نمودارهاي بالا

درها كانال دري توزيع، و ايتاليـا، كشـورهاي سـوئد، نـروژ، هلنـد

و نيز  از كل ايرانيان نيز از تجـارت درصد30اختيار ايرانيان است

كنند كـه ايـنمي الكترونيك براي فروش محصولاتشان استفاده

در. اسـت درصـد3/35مقدار كمتر از ميانگين كل كشورها يعني 

از30 به طور ميانگين ايي كلينم ي توزيـع فـرشها كانالدرصد

البته با توجه به عدم بهـره بـرداري. جهان در دست ايرانيان است

و ابزارهاي آن در نزد بسياري از  ي هـا كانالاز تجارت الكترونيك

درصد را براي ضريب نفوذ ايرانيان30حداقل رقم توانميتوزيع

.ان در نظر گرفتدر توزيع فرش در سراسر جه

درها كانالبا بررسي كشـور پـنجي ايراني توزيع كننده فرش

و افريقـاي جنـوبي بـه ايتاليا، ايـن نتيجـه هلند، استراليا، امريكـا

به فروش فرش غير ايرانـيها كانالدرصد از اين66 رسيديم كه

و انديشـمندان مـي كـه پردازندمي نيز  بايسـت توسـط محققـين

و بازاريابي، كارشناسان جامعه،مديريتهاي رشته شناسي، تبليغات

.فني فرش دستباف به بررسي چرايي اين موضوع پرداخت

ازها كانالبررسي ي توزيع فـرش دسـتباف نيـاز بـه اسـتفاده

تجربيات متخصصان زنجيره تاميني دارد كه به خوبي بـا مفـاهيم

و توزيـع، ورود بـه  طراحي بسته خدمت به مشتري، تعامل توليـد

و  رسدمي به نظر.شنايي دارندآ]DRP ]29حيطه سفارش پذيري

كهتا  عناصر زنجيره تـامين فـرش در كشـور بـا يكـديگر زماني

تعاملي رقيب پندارنده دارند سير نزولي مسـير صـادرات محتمـل 

درو تاثيرخواهد بود  و نفوذ و يـا ايجـادها كانالگذاري ي توزيـع

.رنگ واقعيت به خود نگيردها آن

ازي سامانه اطلاعاتي در مركـز ملـي فـرش اند با توجه به راه

ثبت اطلاعات كسب شـده بـه تفكيـك كشـورها در ايـن ايران،

و تسـهيل سامانه نياز به همكاري، د اشـتراك تسهيم ر اطلاعـات

، توليدكننـدگان كننـدگان، تـامين( زنجيره تامين فـرش دسـتباف

و مصرف ب)ييكنندگان نها صادركنندگان يش از پيش بـه دارد كه

و حقيقي فرش براي هر چه پـر  همكاري تمامي نهادهاي حقوقي

نيـاز به عنوان سايت مرجع فـرش كشـور شدن اين سامانهتر بار

ــ مــي دارد كــه ــان توان د قــدمي در جهــت شناســايي تمــامي ارك
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در زنجيره و چه در انتها.سراسر دنيا باشد تامين فرش چه در ايران

شود بـه پـژوهش پيرامـون آسـيبمي به محققان آينده پيشنهاد

ي هـا كانـال شناسي توزيع فرش در بازارهاي صـادراتي، بررسـي 

توزيع فرش در كشورهاي هدف، بررسي اثربخشي اقدامات مرتبط

و .بپردازند...با آميخته بازاريابي فرش در كشورهاي هدف
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