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EXTENDED ABSTRACT: 
Purpose: The purpose of the present study is to identify the dimensions 
and components of data-driven innovation-capable marketing processes 
in B٢B companies. 
Methodology: In this study, with a qualitative approach based on 
grounded theory, an attempt was made to collect data through semi-
structured interviews with ١٠ academic experts and managers of B٢B 
companies, and the data were analyzed using a three-stage coding 
method (open, axial, selective). The time scope of the study was ١٢ 
months and the spatial scope was Tehran. 
Findings: The results showed that five main categories including data 
collection, data analysis, strategy development, implementation and 
optimization, and the ability to understand changing customer needs 
were identified as pivotal phenomena. Also, causal conditions (data-
driven culture, data-driven innovation capabilities, big data analytics, 
data-driven marketing technology, data-driven competencies), 
contextual conditions (organizational structure, security, employee 
creativity), intervening conditions (organizational factors, macro 
factors, and customers), strategies (employee empowerment, data 
infrastructure enhancement, financing and optimization of 
communication channels), and outcomes (competitive advantage, 
marketing agility, customer relationship management, improving 
company experience and performance) were extracted. 
Results: The findings show that data-driven marketing in B٢B 
companies requires a combination of data-driven culture, technological 
infrastructure, and continuous innovation. This model can be used as a 
framework for organizations to assess and develop data-driven 
capabilities in marketing activities. 
Keywords: data-driven marketing, data-driven theory, data-driven 
culture, B٢B companies, innovation. 
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  چكيده:
بـا  يابيـبازار ينـدهايفرآ يهاابعـاد و مؤلفـه ييهدف از انجام پژوهش حاضر، شناسـاهدف: 

 باشد  يم)  B٢B( يهامحور در شركتداده ينوآور  تيقابل

در جمـع   يسـع  اد،يـبنداده  هيبر نظر  يمبتن  يفيك  كرديپژوهش با رو  نيدر ا  شناسي:روش
 رانيو مـد  يخبـره دانشـگاه  ١٠بـا    افتهيسـاختارمهين  يهامصـاحبه  قيـها از طرداده  يآور

) ينشـيگز  ،ي(بـاز، محـور  يامرحلهسـه  يبا روش كدگذار  نيشد و همچن  B٢B  يهاشركت
شهر تهران   يمكان  ماه و قلمرو  ١٢پژوهش    يزمان  وداده ها شد. قلمر  ليو تحل  هياقدام به تجز

 بود.

هـا، داده  ليـداده، تحل  يآورجمـع  ؛شـامل  ينشان داد كـه پـنج مقولـه اصـل  جينتا:  هاافتهي
عنوان به  ان،يمشتر  رييدر حال تغ  يازهايدرك ن  تيو قابل  يسازنهياجرا و به  ،يسازياستراتژ

 يآورنو  ياهتيمحور، قابل(فرهنگ داده  يعلّ  طيشرا  نيشدند. همچن  ييشناسا  يمحور  دهيپد
 طيمحـور)، شـراداده  يهايستگيمحور، شاداده  يابيبازار  يفناور  اده،دكلان  ليمحور، تحلداده

 ،يگر (عوامـل سـازمانمداخلـه طيكاركنان)، شرا  تيخلاق  ت،يامن  ،ي(ساختار سازمان  يانهيزم
 نيتأم  ،ياداده  رساختيز  يكاركنان، ارتقا  ي)، راهبردها (توانمندسازانيعوامل كلان و مشتر

 تيريمـد  ،يابيـبازار  يچابك  ،يرقابت  تي(مز  امدهاي) و پ يارتباط  يهاكانال  يسازنهيو به  يمال
  .ديبهبود تجربه شركت و عملكرد) استخراج گرد ،يارتباط با مشتر

 ازمنـدين)  B٢B(  يهامحـور در شـركتداده  يابيكه بازار  دهدينشان م  هاافتهيي:  ريگجهينت
 توانـديمـدل م  نيـمسـتمر اسـت. ا  يفناورانه و نوآور  ترساخيمحور، زفرهنگ داده  بيترك
ــرا يعنوان چــارچوببــه محــور در داده يهــاتيو توســعه قابل يابيــها جهــت ارزســازمان يب
  .استفاده شود  يابيبازار  يهاتيفعال

، )B٢B(  يهامحور، شركتفرهنگ داده  اد،يبنداده  هيمحور، نظرداده  يابيبازار  كليدي:واژگان
  .ينوآور

  : مقاله نيارجاع به ا ه نحو

  

 يديـكل  يهامؤلفـه  ييشناسـا).  ١٤٠٣. (نيحسـ  ،دوسـت  فـهيوظ  .،ميكـر،  يحمد،  .سحر  ،يسرخوند
 ،قيـعم يهابـر مصـاحبه يمبتنـ يفـيك كردي، رو B٢B يهامحور در شركتداده  يابيبازار  يندهايفرآ

  .٩٩- ٧٧)، ١(٤، يابيبازار تيريدانش نو در مد يفصلنامه علم
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  مقدمه  - ١
) B٢B( يهاشـركت ،يكنون  يو رقابت  دهيچيپ   يايدر دن

 يابيبازار  يندهايفرآ  يسازنهيو به  يرقابت  تيحفظ مز  يبرا
از  يكـيانـد. دهورآ يرو شـرفتهيو پ   نينـو  يخود به ابزارها

ــرمهم ــا نيت ــا، بهره ني ــگابزاره ــااز داده يري كــلان و  يه
امكـان را   نيـها ااست كه بـه شـركت  شرفتهيپ   يهاليتحل

و   قيـخـود را بـه طـور دق  يابيـبازار  ماتيدهد تا تصـميم
ــابي كننــد.  تيهــدا كياســتراتژ پــژوهش در زمينــه بازاري

راي يـــابي بـــمحـــور و نـــوآوري در فرآينـــدهاي بازارداده
اهميــت زيــادي دارد زيــرا در دنيــاي ) B٢B( هايكتشــر

پـذيري و افـزايش وكارها بـراي حفـظ رقابتامروز، كسـب
هاي طور مـداوم اسـتراتژيعملكرد خود نيـاز دارنـد تـا بـه

ســازي كننــد (ترابــي و نوآورانــه و مبتنــي بــر داده را پياده
ــاران،  ــاران، ١٤٠٤همك ــاده و همك ــن كي ــوچكي حس ؛ ك

ــ ).١٤٠٣ ــه ظرفيتن راســتدر اي ــوآوري ا، توجــه ب هــاي ن
تــرين عوامــل در بهبــود عنوان يكــي از مهممحــور بــهداده

طور مستقيم در ارتقاي مزيت تواند بهعملكرد بازاريابي، مي
ها تأثيرگــذار باشــد. از طرفــي، اســتفاده از رقــابتي شــركت

ــهداده ــا ب ــدهاي ه ــدي در فرآين ــابع كلي عنوان يكــي از من
هاي تواند موجـب ايجـاد فرصـتييابي مبازار  گيريتصميم

هاي گيريهاي مـرتبط بـا تصـميمجديد و كاهش ريسـك
؛ ١٤٠٣نـژاد و همكـاران، كارداني ملكـي( غيرمستند گردد
  ).١٤٠٢آصفي و خندان، 

هاي پيشرفته در هاي كلان و تكنولوژياستفاده از داده
 وكارهايهـا بـه ابـزاري كليـدي بـراي كسـبتحليل داده

)B٢B (هاي ل شــده اســت. بــا توجــه بــه پيچيــدگيديتبــ
وكارها روزافزون در بازارهاي جهاني و رقابت فزاينده، كسب

ســـازي عنوان ابـــزاري بـــراي بهينههـــا بـــهبايـــد از داده
هـا بـه برداري كننـد. تحليـل دادههاي خود بهرهاستراتژي

تري طور دقيـقدهـد كـه بـهوكارها اين امكان را ميكسب
شناسايي كنند و نيازها و ترجيحات ود را  ريان خرفتار مشت

). ٢٠٢٤و همكـاران،    ١بيني نماينـد (الجومـاهها را پيشآن
هاي بازاريابي شود كه استراتژيعلاوه، اين روند باعث ميبه

 
١ Aljumah 

وكارها ايـن ريزي شوند و بـه كسـببا دقت بيشتري برنامه
، هادهد كه بتوانند در رقابت بـا ديگـر شـركتامكان را مي

، ٢دست آورنـد (الخطيـبقابتي قابل توجهي بههاي رمزيت
  .)٢٠٢٢، ٣؛ لامينپاراس٢٠٢٥

هـا و در اين تحقيق، هدف اين است كه با تكيه بر داده
ــراي نوآوري ــوين ب ــايي ن ــر آن، رويكرده ــي ب ــاي مبتن ه

) B٢B( هايسـازي فرآينـدهاي بازاريـابي در شـركتبهينه
كـه   يجيتـالنيـاي دويژه در دارائه گردد. اين پـژوهش بـه

شوند، اهميت اي رقابتي و پيچيده ميطور فزايندهبازارها به
توانـد ها در اين زمينه ميزيادي دارد. استفاده مؤثر از داده
گيري و افـزايش كـارايي موجب تسريع در فرآيند تصـميم

؛ خسـروي و ١٤٠٢هاي بازاريابي گـردد (جعفـري،  كمپين
ــادري،  ــ١٤٠١ن ــن، ام ــر اي ــلاوه ب ــ). ع ــهروزه ب ــه  ا توج ب
ها به هاي سريع فناوري اطلاعات و ارتباطات، دادهپيشرفت

اند كـه در صـورت هاي كليدي تبـديل شـدهيكي از دارايي
توانند مزايـاي قابـل تـوجهي را بـراي استفاده مناسب، مي

 .ها به ارمغان بياورندشركت

    مباني نظري و پيشينه پژوهش   - ٢
ــان ميپژوهش ــف نش ــاي مختل ــده ــ دهن ــه يك ي از ك

ها در دنياي بازاريـابي، توانـايي اسـتفاده از ترين چالشهمم
بينـي و تحليـل رفتـار مشـتريان هاي كلان براي پيشداده

ها بـراي حفـظ ، شـركت)B٢B( ويژه در صـنايعاسـت. بـه
روز اسـتفاده هاي دقيق و بـهپذيري خود بايد از دادهرقابت

 داشـته  بـازار  كنند تا درك بهتري از نيازهـاي مشـتريان و
، ٤؛ القامــدي و اگــاگ٢٠٢٤مكــاران، و ه باشــند (الجومــاه

تنها موجب بهبود ارتباطات با مشـتريان ). اين امر نه٢٠٢٤
توانـــد باعـــث تســـهيل در تـــدوين شـــود، بلكـــه ميمي

هاي بازاريــابي و افــزايش رضــايت مشــتري نيــز اســتراتژي
    .گردد

در بســياري از صــنايع، از جملــه صــنعت گردشــگري، 
توانـد هاي كلان و تحليل رفتار مشتري، ميدهاز دا  ستفادها

هاي بازاريابي داشته باشد. تاثير شگرفي در بهبود استراتژي
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كنند تـا نيازهـاي دقيـق ها كمك ميها به شركتاين داده
ــه ــرده و تجربـــ ــايي كـــ ــتريان را شناســـ هاي مشـــ

ويژه در ها ايجـاد نماينـد. بـهاي براي آنشدهسازيشخصي
ــ ــت، اي پرربازاره ــديقاب ــن توانمن ــهها مياي ــد ب طور توانن

وكارها چشمگيري بـه افـزايش بـازدهي و موفقيـت كسـب
؛ القامـدي و اگـاگ، ١٤٠١كمك كنند (خسروي و نـادري، 

ــتراتژي٢٠٢٤ ــين اس ــتفاده از چن ــه هايي مي). اس ــد ب توان
در راستاي توسعه روابـط بلندمـدت بـا ) B٢B( هايشركت

نجر شود. بنـابراين، ريان مري مشتمشتريان و ارتقاي وفادا
محور، هاي نوآورانه دادهويژه در زمينههاي مشابه بهپژوهش

هـــاي ارزشـــمندي بـــراي مـــديران تواننـــد راهنماييمي
ــب ــاران، ) B٢B( وكارهايكس ــد (راوت و همك ــه دهن ارائ
 .)٢٠١٩؛ جانسون و همكاران،  ٢٠٢٤

ده در هاي مبتني بـر داعلاوه بر اين، استفاده از نوآوري
ها و اي موجب كاهش هزينـهطور عمدهتواند بهابي ميبازاري

 هايويژه در شـركتها شـود. بـهوري شـركتافزايش بهره

)B٢B  (تري دارند، بازاريـابي كه معمولا فرآيندهاي پيچيده
سـازي ايـن تواند نقش بسيار مؤثري در سادهمحور ميداده

ون و اريكسـ  ؛٢٠٢٤فرآيندها ايفا كنـد (راوت و همكـاران،  
دهنـد كـه يكـي از ها نشـان مي). پژوهش٢٠٢٣،  ١يكيله

هاي بلـوغ هاي مؤثر در ايـن راسـتا اسـتفاده از مـدلروش
ــركتداده ــه ميمحــور در ش ــود ها اســت ك ــه بهب ــد ب توان

هاي نوآوري و بهبود تجربـه مشـتريان كمـك كنـد توانايي
  .)٢٠٢٠،  ٣؛ كويونومي٢٠١٩،  ٢(جانسون و همكاران

ها تنها بـه شـركتن زمينه نـهدر اي  پژوهش  در نهايت،
هاي بازاريـابي خـود را بهبـود كند كه اسـتراتژيكمك مي

هاي گيري اسـتراتژيتواند موجـب شـكلبخشند، بلكه مي
تري در بازارهاي جديد و غيرمستقيم شود. با توجه نوآورانه

هــاي ديجيتــال، ايــن پــژوهش بــه رشــد ســريع تكنولوژي
ــد راهمي ــهتوان ــاي ب ــوين در ري رويكارگيگش ــاي ن كرده

ايـن  B٢B هايمحـور باشـد كـه بـه شـركتبازاريابي داده
هـا، فرآينـدهاي دهـد كـه بـا اسـتفاده از دادهامكان را مي

 
١ Eriksson & Heikkil 
٢ Johnson et al 
٣ Koivuniemi 

طور مـداوم بهينـه كننـد (لامينپـاراس، بازاريابي خود را به
ــه. )٢٠٢٢ ــه بازاريــابي ب ــق در زمين طور خلاصــه، تحقي

بـــراي  اريـــابياي بازمحـــور و نـــوآوري در فرآينـــدهداده
به دليل تـأثيرات زيـادي كـه در بهبـود   B٢B هايشركت

ها و تحقق مزاياي رقابتي پايدار دارد، امري عملكرد سازمان
  .رسدضروري و حياتي به نظر مي

  شناسي پژوهشروش  - ٣
هاي ايــن پــژوهش بــا هــدف شناســايي ابعــاد و مؤلفــه

ــوآوري داده ــت ن ــا قابلي ــابي ب ــدهاي بازاري  حــور درمفرآين
، از رويكــرد كيفــي مبتنــي بــر نظريــه )B٢B(هايشــركت

بنياد استفاده كـرده اسـت. دليـل انتخـاب ايـن روش، داده
ــود  ــوع و كمب ــناخته موض ــبتاً ناش ــه و نس ــت نوآوران ماهي

عنوان بنياد بـهمطالعات جامع در اين حوزه بود. نظريه داده
يك رويكرد اكتشافي، امكان كشف مقـولات، روابـط ميـان 

سـازد. جامعـه دلي فرآينـدي را فـراهم ميرائـه مـها و اآن
آماري بخش كيفي شـامل خبرگـان دانشـگاهي و مـديران 

در تهران بـود كـه داراي حـداقل ) B٢B( هايارشد شركت
پنج سال سابقه كاري و دانش تخصصي در حوزه بازاريـابي 

صورت هدفمند انجام شد تا گيري بهمحور بودند. نمونهداده
بيشـترين آگـاهي و تجربـه را در ند كـه  خاب شوافرادي انت

ها تـا رسـيدن بـه اشـباع نظـري اين زمينه دارند. مصاحبه
 ٨٥كه پس از مصاحبه هشتم بـيش از طوريادامه يافت؛ به

درصـــد مقـــولات اصـــلي شناســـايي شـــده بودنـــد و در 
درصـد مفـاهيم   ١٥هاي نهم و دهـم تنهـا حـدود  مصاحبه

 .فرعي به مدل اضافه شد
ــ ــزار گـ ــاحبهداده ردآوريابـ ــا مصـ ــق هـ هاي عميـ

ــدف نيمه ــاحبه، ه ــر مص ــداي ه ــود. در ابت ســاختاريافته ب
ــانگي اطلاعــات و  ــر محرم ــژوهش توضــيح داده شــد و ب پ

هاي ها تأكيد گرديد. پرسـشاستفاده صرفاً پژوهشي از داده
شــوندگان بتواننــد آزادانــه بــاز طراحــي شــدند تــا مصاحبه

بسـته بـه  صاحبه،طول م هاي خود را بيان كنند. درديدگاه
تر هاي تكميلي مطرح شد تا مفاهيم روشنها، پرسشپاسخ

سـازي طور كامـل پيادهها ضبط و سپس بـهشوند. مصاحبه
اي مرحلههـاي حاصـل بـا روش كدگـذاري سـهشدند. داده

تحليل شدند: در كدگذاري باز، مفـاهيم اوليـه اسـتخراج و 
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ان بـاط ميـبندي شـدند؛ در كدگـذاري محـوري، ارتدسته
گر، راهبردهـا و اي، مداخلـهلات و شرايط علّـي، زمينـهمقو

پيامدها مشخص گرديـد؛ و در كدگـذاري گزينشـي، مـدل 
نهايي پژوهش تـدوين شـد. در مرحلـه كدگـذاري بـاز، در 

مفهوم اوليه استخراج گرديد. اين مفـاهيم در   ١٢٦مجموع  
ــب  ــوري در قال ــذاري مح ــه كدگ ــي  ٢٦مرحل ــه فرع مقول

رحله كدگذاري گزينشي، مقـولات و در مشدند    بنديدسته
در نهايت در شش خوشه اصلي شامل شرايط علّـي، مقولـه 

گر، راهبردهـا و اي، شـرايط مداخلـهمحوري، عوامل زمينه
ها بـا آزمـون توافـق بـين پايايي داده  .پيامدها ادغام شدند

كدگذاران و محاسبه ضريب هولسـتي بررسـي گرديـد كـه 
ح مطلـوب گـزارش شـد. در سـط  و  ٠.٧  مقدار آن بـالاتر از

ــا هــا در بخــش كيفــي بهتحليــل داده صــورت دســتي و ب
بنياد انجام شد و در مراحـل هاي دادهگيري از پروتكلبهره

براي اعتبارسـنجي  SmartPLS و SPSS افزارهايبعدي نرم
مدل در بخش كمي مورد استفاده قرار گرفتند. اين مسـير 

و دقــت كيفـي  هـايدهشـناختي تركيبـي از عمــق داروش
هاي كمي را فراهم كرد و امكان ارائـه مـدلي جـامع و داده

را به ) B٢B( هايمحور در شركتمعتبر براي بازاريابي داده
 .وجود آورد

  پژوهشهاي  يافته  - ٤
  ــارادايمي ــوي پ ــتخراج الگ ــت اس ــايي جه شناس

فرآيندهاي بازاريابي با قابليت نوآوري داده محـور 
مفـاهيم   م نخسـتدر گـا  ،)B٢B(در شركت هاي  

ــي مســتندات  ــاحبه هــا و بررس ــل از مص حاص
استخراج و كدگذاري باز انجام گرفت. اين كـار بـا 
نام گـذاري و مقولـه بنـدي پديـده هـا از طريـق 
بررســي دقيــق داده هــاي اســتخراج شــده انجــام 

در تحليـل كيفـي، مصـاحبه هـاي انجـام   .گرفت
 گرفته از طريق كدگذاري باز و كدگذاري محوري

ايي انجــام شــده كــه منجــر بــه بنــدي هــدســته 
شناسايي مفاهيم و ابعاد فرآينـدهاي بازاريـابي بـا 
قابليت نوآوري داده محورشده است. در ادامه هـر 
كدام از ابعـاد همـراه بـا جـدول كدگـذاري بـاز و 
محوري و نيز تفسير آن به صورت جداگانـه ارائـه 

 الگـوي اسـاس بر بخش اين اطلاعات شده است.
 چارچوب و شد گردآوري ساختارمندنيمه همصاحب

 بـا مصاحبه در پژوهشپرسش از متشكل اياوليه
  گرفت: قرار استفاده مورد خبرگان

   ،با   ابييبازار  ندهاييفرآ يهاها و شاخصمولفهابعاد
 )B٢B(  هايشركت قابليت نوآوري داده محور در

ــه كيفــي ــق در مرحل ــاري تحقي ــه آم ــر  ١٠ نمون از نف
 هايشركتو رؤساي منتخب  مديران و اهيدانشگ خبرگان

)B٢B (پژوهشـي  يـا اجرايـي مفيـد تجربه داراي تهران كه
بـا قابليـت نـوآوري داده محـور  ابييـبازار مفاهيم بر و بوده

هاي اين ويژگيداشتند تشكيل شده است. كه  كافي تسلط
  ارائه شده است:) ١(جدول   در نمونه آماري

  خش كيفي ه در بت جامعتوزيع فراواني جنسي ):١جدول (
 ويژگي هاي جمعيت شناختي نمونه كيفي متغير

 جنسيت
 زن  مرد

٢٠ %٨٠% 

 تحصيلات 
 دكتري فوق ليسانس  ليسانس  زير ليسانس 

 - ٧٠ %٢٠ %١٠% 

 گروه خبرگان 
 خبرگان دانشگاهي  مديران و رؤسا 

٤٠ %٦٠% 

با توجه بـه جـدول بـالا نكـات زيـر مـورد توجـه مـي 
دســته مــديران و رؤســا و بــه دو ندگان مصــاحبه شــوباشد.

 ٦٠خبرگان دانشگاهي تقسيم شده اند كه در ايـن صـورت 

دانشـگاهي مـي   خبرگـاندرصد    ٤٠درصد مديران ارشد و  
باشند. مصاحبه شوندگان از نظر تحصيلات داراي ليسـانس 

درصـد دكتـر ،   ٧٠، فوق ليسانس و دكتري مي باشند كه  
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ــانس و  ٢٠ ــوق ليس ــد ف ــد لي ١٠درص ــدرص ــانس م ي س
درصـد آنـان  ٢٠درصد مصاحبه شوندگان مرد و   ٨٠د.باشن

 زن مي باشند.
 دكتري مدرك تحصيلات، با رابطه در آماري نمونه مد

 عنوان يكي به موضوع است. اين درصد ٧٠ نسبي فراواني با
 مـورد توانـد مي تحقيق روايي كننده تقويت هاي مولفه از

  قرار گيرد. توجه
  كيفي هاي داده يمحتوا تحليل نتايج- ١- ٤

  گام اول: كدگذاري باز
 تحليـل رويكرد از مذكور هاي داده محتواي تحليل در

 ترتيـب ايـن بـه .اسـت شـده اسـتفاده استقرايي محتواي
 در شـده شناسايي عوامل داشتن نظر در گر ضمنپژوهش

 مصـاحبه توسـط شـده اظهـار عبـارات تحقيق، دوم فصل

 ايـن در .كنـدمي كدگذاري روش استقرايي به را شوندگان
 بـر گرفته انجام هاي تحليل مبناي بر تا دارد امكان مرحله

 دوم فصل در شده شناسايي ازعوامل برخي هامصاحبه روي
 ماهيـت بـه توجـه بـا .شـوند حذف يا يافته تغيير تحقيق،
 عنـوان بـه "مضـمون" اين تحقيق، در نياز، مورد اطلاعات

 گـر هشپژو ورمنظ اين به .شد گرفته نظر در تحليل واحد
 مورد شده مطرح اساس موضوعات بر را مصاحبه متن ابتدا

 كه متوالي جملات يا جمله مرحله، اين در .داد قرار بررسي
 يك در و يكديگر كنار داشتند، در اشاره واحدي مضمون به

 هر شده شناسايي عبارات كليه سپس .شد داده قرار عبارت
طـور ه بـ .تنـدگرف قـرار بنديدسته مبناي خبرگان از يك

گـذاري هاي انجام شده در قالب مفاهيم زير كدكلي تحليل
 .شده است

  كد گذاري مصاحبه كنندگان ):٢جدول (
  ١٠  ٩  ٨  ٧  ٦  ٥  ٤  ٣  ٢  ١  شماره مصاحبه كننده 

  A B  C  D  E  F  G  H  I  J  كد مصاحبه كننده بر اساس روز مصاحبه 

  ٢٦ها در مجموع به طور كلي پس از كد گذاري مقوله
ها در شش خوشه سايي شد كه اين مقوله لي شناوله اصمق

اند كه در جدول زير نشان داده شده  بندي شدهاصلي دسته
  است.

  استقرايي  محتواي  تحليل  نتايج  ):٣جدول (
  ها شناسه ها)ها (مولفهمقوله ها) ابعاد (خوشه

  عوامل اثرگذار 

  .MC٥ ,MJ٦ ,MF٣ ,MB٤ ,MA٥ ,MA١ فرهنگ داده محور 
  .MH٤ ,MF٥ ,ME٨ ,MD٤ ,MI٣ ,MG٦ داده محور  ينوآور  يهاتيقابل

  MI٢ ,MI١ ,MH٢ ,MF١ ,MI٢ ,MH٤ ,MC١ ,MB٣ ها قابليت تحليل كلان داده
  MA١ ,MC٣ ,MI٥ ,ME١ ,MC٢ ,MG٤  تكنولوژي بازاريابي داده محور 

  .MA١ ,MC٣ ,MI٥ ,ME١ ,MC٢ ,MG٤ ,MB١ ,MB١ هاي داده محور شايستگي

 مقوله اصلي 

 ,MC٥ ,MJ٦ ,MF٣ ,MB٤ ,MA٥ ,MA١ ,ME٢ ,MC٤ ه ري دادجمع آو
MI٢, MC٣.  

  MI٢ ,MI١ ,MH٢ ,MF١ ,MI٢ ,MH٤ ,MC١ ,B٢B MB٣ ي شركت ها رييدر حال تغ يازهايدرك ن  تيقابل
  MF١ ,MI٢ ,MH١  ها تحليل داده

  MA٩ ,MA١  استراتژي سازي 

 ,MI٢ ,MI١ ,MC٢ ,MF١ ,MI٢ ,MH٤ ,MH٥ ,MA٣ ي ساز نه ياجرا و به
MD٤, ME٣.  

 پيامدها 

  MI٢ ,MI١ ,MH٢ ,MF١ ,MI٢ ,MH٤ ,MC١ ,MB٣ چابكي بازاريابي 
  .MA١ ,MC٣ ,MI٥ ,ME١ ,MC٢ ,MG٤ ,MB١ ,MB١ مزيت رقابتي 

  MH٤ ,MH٥ ,MA٣  مديريت ارتباط با مشتري 
  MC٣ ,MI٢ ,MC٥ ,MJ٦ ,MF٣ ,MB٤ ,MA٥ ,MA١  بهبود تجربه شركت 

 ,MC٥ ,MJ٦ ,MF٣ ,MB٤ ,MA٥ ,MA١ ,ME٢ ,MC١  ن كاركنامان و ارزش افزايي براي ساز
MI٢, MC٣.  
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  ها شناسه ها)ها (مولفهمقوله ها) ابعاد (خوشه

 ,MC٥ ,MJ٦ ,MF٣ ,MB٩ ,MA٩ ,MA١ ,ME١ ,MC٤  بهبود عملكرد 
MI٢, MC١.  

 راهبرد

 ,MC٥ ,MJ٦ ,MF٣ ,MB٩ ,MA٩ ,MA١ ,ME١ ,MC٤  هاي ارتباطي سازي مداوم كانالبهينه
MI٢, MC١.  

  MI٣ ,MI١ ,MH٢ ,MF٢ ,MI٢ ,MH٤ ,MC١ ,MB١  توانمندسازي كاركنان 
  MC٣ ,MI٢ ,MC٥ ,MJ٦ ,MF٣ ,MB٤ ,MA٥ ,MC٤  اي ارتقاء زيرساخت داده

  MI٢ ,MI٣ ,MH٢ ,MF١ ,MI٣ ,MH٤ ,MC٣  تأمين مالي 

 بستر 

  MI٢ ,MC٥ ,MJ٦ ,MF٣ ,MB٤ ,MA٥ ,MA١  امنيت

 ,MC٤ ,MJ٦ ,MF٣ ,MB٤ ,MA٥ ,MA١ ,ME٢ ,MC١  ساختار سازماني 
MI٢, MC٢  

  MC٣ ,MI١ ,MC٤ ,MJ٦ ,MF٣ ,MB٤ ,MA٤  هاي نوآورانه كاركنان ويهيت و رخلاق

 گر عوامل مداخله

  MC٣ ,MI٤ ,MC٤ ,MJ٦ ,MF١  عوامل مرتبط با مشتريان 
  MI٢ ,MC٥ ,MJ٥ ,MF٣ ,MB١٠ ,MA٩ ,MA١ ,ME٢  متغيرهاي سازماني 

 MI١ ,MI١ ,MH٢ ,MF١ ,MI٢ ,MH١  متغيرهاي در سطح كلان 

ي در بخـش بعـدي بـه ستقرايتواي اپس از تحليل مح
پردازيم. كه در جدول زير نشان تحليل فراواني ارجاعات مي

شايان ذكر است ميـزان ارجاعـات پـس از   داده شده است.

انجام مصاحبه ها به اشباع رسـيد و ديگـر مقولـه جديـدي 
 شناسايي نشد.

 ارجاعات  فراواني  تحليل  نتايج  ):٤جدول (

ابعاد 
 ها)(خوشه 

  ها شناسه ها)ه(مولف هامقوله
فراواني در كل  

  محتوا 
درصد  
  فراواني

  عوامل اثرگذار 

  ٠.٠٤  ٦  .MC٥ ,MJ٦ ,MF٣ ,MB٤ ,MA٥ ,MA١ فرهنگ داده محور 
  ٠.٠٤  ٦  .MH٤ ,MF٥ ,ME٨ ,MD٤ ,MI٣ ,MG٦ داده محور  ينوآور  يهاتيقابل

 ,MH٢ ,MF١ ,MI٢ ,MH٤ ,MC١ ,MB٣ ها قابليت تحليل كلان داده
MI١, MI٢  

٠.٠٥٣٣٣٣  ٨  

 ٠.٠٥٣٣٣٣ ٨  MA١ ,MC٣ ,MI٥ ,ME١ ,MC٢ ,MG٤  تكنولوژي بازاريابي داده محور 

 ,MI٥ ,ME١ ,MC٢ ,MG٤ ,MB١ ,MB١ هاي داده محور شايستگي
MC٣, MA١.  

٠.٠٦٦٦٦٧  ١٠  

 مقوله اصلي 

 ,MF٣ ,MB٤ ,MA٥ ,MA١ ,ME٢ ,MC٤ جمع آوري داده 
MJ٦, MC٥, MI٢, MC٣.  

٠.٠٦٦٦٦٧  ١٠  

  رييدر حال تغ يهازا يرك ن د تيقابل
 B٢B  يشركت ها

MB٣, MC١, MH٤, MI٢, MF١, MH٢, 
MI١, MI٢  

٠.٠٦٦٦٦٧  ١٠  

 ٠.٠٥٣٣٣٣ ٨  MF١ ,MI٢ ,MH١  ها تحليل داده

 ٠.٠٥٣٣٣٣ ٨  MA٩ ,MA١  استراتژي سازي 

 ,MC٢ ,MF١ ,MI٢ ,MH٤ ,MH٥ ,MA٣ ي ساز نه ياجرا و به
MI١, MI٢, MD٤, ME٣.  

٠.٠٦٦٦٦٧  ١٠  

 پيامدها 

 ,MH٢ ,MF١ ,MI٢ ,MH٤ ,MC١ ,MB٣ ابي بازاريچابكي  
MI١, MI٢  

٠.٠٦٦٦٦٧  ١٠  

 ,MI٥ ,ME١ ,MC٢ ,MG٤ ,MB١ ,MB١ مزيت رقابتي 
MC٣, MA١.  

٠.٠٥٣٣٣٣  ٨  

  ٦  MH٤ ,MH٥ ,MA٣  مديريت ارتباط با مشتري 

 ,MC٥ ,MJ٦ ,MF٣ ,MB٤ ,MA٥ ,MA١  بهبود تجربه شركت 
MI٢, MC٣  

٠.٠٥٠٠٠١ ٧ 
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ابعاد 
 ها)(خوشه 

  ها شناسه ها)ه(مولف هامقوله
فراواني در كل  

  محتوا 
درصد  
  فراواني

 ,MF٣ ,MB٤ ,MA٥ ,MA١ ,ME٢ ,MC١  و كاركنان  سازمانبراي   ارزش افزايي
MJ٦, MC٥, MI٢, MC٣.  

٠.٠٥٠٠٠١  ٧  

 ,MF٣ ,MB٩ ,MA٩ ,MA١ ,ME١ ,MC٤  بهبود عملكرد 
MJ٦, MC٥, MI٢, MC١.  

٠.٠٦٦٦٦٧  ١٠  

 راهبرد

 ,MF٣ ,MB٩ ,MA٩ ,MA١ ,ME١ ,MC٤  هاي ارتباطي سازي مداوم كانالبهينه
MJ٦, MC٥, MI٢, MC١.  

٠.٠٤  ٦  

 ,MH٢ ,MF٢ ,MI٢ ,MH٤ ,MC١ ,MB١  توانمندسازي كاركنان 
MI١, MI٣  

٠.٠٥١٠٠٠ ٧ 

 ,MC٥ ,MJ٦ ,MF٣ ,MB٤ ,MA٥ ,MC٤  اي ارتقاء زيرساخت داده
MI٢, MC٣  

٠.٠٣٨٧٠٠ ٥ 

 ٠.٠٥٣٣٣٣ ٨  MI٢ ,MI٣ ,MH٢ ,MF١ ,MI٣ ,MH٤ ,MC٣  تأمين مالي 

 بستر 

 ,MC٥ ,MJ٦ ,MF٣ ,MB٤ ,MA٥ ,MA١  امنيت
MI٢  

٠.٠٦٦٦٦٧ ١٠ 

 ,MF٣ ,MB٤ ,MA٥ ,MA١ ,ME٢ ,MC١  ساختار سازماني 
MJ٦, MC٤, MI٢, MC٢  

٠.٥٣٣٣٣ ١٠ 

 ٠.٠٥٣٣٣٣ ٩  MC٣ ,MI١ ,MC٤ ,MJ٦ ,MF٣ ,MB٤ ,MA٤  هاي نوآورانه كاركنان خلاقيت و رويه

عوامل 
 گر مداخله

 ٠.٠٥٣٣٣٣ ٨  MC٣ ,MI٤ ,MC٤ ,MJ٦ ,MF١  عوامل مرتبط با مشتريان 

 ,MJ٥ ,MF٣ ,MB١٠ ,MA٩ ,MA١ ,ME٢  ني سازما  متغيرهاي
MC٥, MI٢  

٠.٠٥٣٣٣٣ ٥ 

 ٠.٠٥٣٣٣٣ ٦ MI١ ,MI١ ,MH٢ ,MF١ ,MI٢ ,MH١  متغيرهاي در سطح كلان 

 ١  ٢٠٦ مجموع  

  عبارت هاي كلامي  ):٥جدول (
  منابع   عبارت هاي بياني منتخب مصاحبه شوندگان و مرور ادبيات  ها (مضمون فرعي) مقوله

  ه جمع آوري داد

  )، ٢٠٢٠كويوونومي (   ع آوري داده ها از منابع مختلف به صورت سيستماتيك و جمثبت 
  مصاحبه   گردآوري يكپارچه داده هاي متنوع شركت

  ) ٢٠٢٤( و همكاران  راوت  ها مشخص يودن پايه هاي مهم براي جمع آوري داده هاي شركت
  مصاحبه   وجود معيارهاي استاندارد در ذخيره سازي داده هاي 

  مصاحبه   ري و تبادل داده هاي ذخيره شده به موقع ك گذااشترا

در حال   يازهايدرك ن  تيقابل
  B٢B  يشركت ها رييتغ

  مصاحبه   شناسايي نيازهاي مشتري در طول سفر مشتري
به منظور ارائه   B٢Bبررسي شرايط موقعيتي و فرهنگ ديجيتال شركت هاي 

  پيشنهادهاي شخصي سازي شده 
  )، ٢٠٢٤(  الجوماه و همكاران
  مصاحبه 

استفاده از تكنولوژي هايي مانند چت بات ها، استفاده از سنسورها و ... براي توليد  
  B٢B يشركت هاداده بيشتر از 

  )، ١٤٠٢آصفي و خندان (
  مصاحبه 

  ها تحليل داده
  

در اين شركت تركيب داده ها از منابع مختلف با فرمت هاي مختلف در تركيب به  
  د.آساني صورت مي پذير

  )، ٢٠٢٤ه و همكاران (وماالج

  دانش زمينه اي و يا تخصص در تفسير تحليل ها وجود دارد. 
  ) ٢٠٢٤( و همكاران  راوت

  )، مصاحبه ٢٠٢٠هورستينن (

در اين شركت آشنايي با ابزارها و تكنيك هاي تحليلي و استخراج بصيرت كاربردي 
  از حجم داده ها وجود دارد.

  كوچكي حسن كياده و همكاران 
)١٤٠٣ ،(  

اكبرزاده و طباطبايي نسب  
)١٤٠٣ ،(  
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  منابع   عبارت هاي بياني منتخب مصاحبه شوندگان و مرور ادبيات  ها (مضمون فرعي) مقوله
  مصاحبه   در تحليل داده ها سوگيري وجود ندارد.

زمان بر و پيچيده بودن فرايند پاكسازي داده ها (حذف دوباره كاري ها، داده هاي 
  پرت، اطلاعات غيرمرتبط و ...)

اكبرزاده و طباطبايي نسب  
  )، مصاحبه ١٤٠٣(

ستا با اهداف كسب و كار ضعف وجود هم را منسجم در تعريف شاخص هاي تحليل
  دارد.

  )، ٢٠٢٠هورستينن (
كوچكي حسن كياده و همكاران  

  )، مصاحبه ١٤٠٣(

  استراتژي سازي 

  داده محور و ابلاغ آن به سازمان  برنامه جامع استراتژي بازاريابيدر اين شركت 
  وجود دارد.

  )، ٢٠٢٤الجوماه و همكاران (

در اين   كلان ي هاي در تدوين استراتژ ي محور دادهاده و استراتژيك د  تيبه اهم
  شركت اهميت داده مي شود.

)، ترابي و  ٢٠٢٠هورستينن (
  )، ١٤٠٤همكاران (

  توافق يا اجماع استراتژيك در رابطه با نتايج بازاريابي داده محور وجود دارد.
  مصاحبه 

كوچكي حسن كياده و همكاران  
)١٤٠٣ ،(  

رت لحظه اي بين واحدهاي مختلف در  به صو اده ها اشتراك گذاري و تبادل د
  اجراي برنامه ها و استراتژي هاي داده اي

  )، ١٤٠٤ترابي و همكاران (
  مصاحبه 

  
مديران استراتژيك شركت باور نادرستي در دستيابي زودهنگام به نتايج ملموس  

  بازاريابي داده محور دارند. 
كوچكي حسن كياده و همكاران  

)١٤٠٣ ،(  

  ي ساز نه يبهاجرا و 

تشكيل كميته مديران ارشد و يا متخصصان از واحدهاي مرتبط به منظور  
  نيازسنجي و امكان سنجي كاربردهاي مختلف داده در فعاليت هاي بازاريابي 

  مصاحبه 

  مصاحبه   مشخص كردن نقش ها و مسئوليت ها در جهت بكارگيري داده 
  مصاحبه   قابليت تعيين نحوه دسترسي به داده ها 

  مصاحبه   داده ها براي تصميم گيري كيفيت رزيابيا
  )، ١٤٠٤ترابي و همكاران (  B٢B  يشركت هاتدوين و بهبود مداوم اصول حفاظت از داده و اطلاعات 

  مصاحبه   جستجو مداوم شايستگي ها و توانمندي هاي لازم براي بكارگيري داده 
ختلف  هاي م  م گيريتوانايي بهره برداري از بينش حاصل از داده ها در تصمي

  بازاريابي 
  )، ٢٠٢٠كويوونومي ( 

  مصاحبه   توانايي تركيب بينش حاصل از داده ها با دانش موجود به جهت تصميم بهتر 

  فرهنگ داده محور 

  )، ٢٠٢٠كويوونومي (   شركت داده ها را به عنوان دارايي هاي مشهود در نظر مي گيرد.
  )، ٢٠٢٠لانسيپورو (  هستند.داده  ي جديددر اين شركت، هوشيارانه به دنبال كاربردها

در اين شركت، تصميمات به جاي برداشت شخصي بر اساس تحليل داده ها اتخاذ 
  مي شود.

  ) ٢٠١٧(  كوهاوي و همكاران
  مصاحبه 

  مصاحبه   زماني كه داده ها با ديدگاه شركت مغايرت دارند، به داده ها اعتماد مي شود.
مي دهد تا بر اساس داده ها   آموزش خود راشركت به طور مستمر كارمندان 

  تصميم گيري كنند.
  ) ٢٠١٧(  كوهاوي و همكاران
  مصاحبه 

حمايت، تسهيلگري و هماهنگي مداوم مديريت ارشد براي ايجاد و اشتراك گذاري 
دانش جديد و فرآيندهاي به كارگيري آن به منظور آمادگي براي چالش هاي  

  آينده وجود دارد.

  )، ٢٠٢٠لانسيپورو (
  به احمص

  داده محور  ينوآور  يتهايقابل
داده محور كردن فرايندهاي كاري بازاريابي و داشتن داده ها روي داشبوردهاي  

  كاري 
كوچكي حسن كياده و همكاران  

)١٤٠٣ ،(  
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  منابع   عبارت هاي بياني منتخب مصاحبه شوندگان و مرور ادبيات  ها (مضمون فرعي) مقوله

نوآوري، توسعه و بهبود سريع فرايندها و عمليات بازاريابي بر اساس تحليل داده  
  هاي جمع آوري شده 

  مصاحبه، 
نژاد و همكاران  ي ملكيكاردان 

)١٤٠٣ ،(  
بكارگيري مستمر و نهادينه كردن فناوري هاي داده محور نوظهور در فرايندهاي  

  بازاريابي 
  مصاحبه، 

  
و تحليل   B٢B  يشركت هانوآوري در مدل هاي درامدي جديد از داده هاي 

  بهنگام آن 
نژاد و همكاران  كارداني ملكي

)١٤٠٣ ،(  
ادي و ارزيابي داده هاي حاصل از ارائه  پيشنه ل ارزش درست كردن بهنگام حداق

  آن
كوچكي حسن كياده و همكاران  

)١٤٠٣ ،(  

  قابليت تحليل كلان داده ها 
  

در اين شركت، در هر دپارتمان هوش تحليلي كلان داده به عنوان ابزاري مهم به  
  كار مي رود.

)، الجوماه و  ٢٠٢٥الخطيب (
  )، ٢٠٢٤همكاران (

فه اي، براي تصميم گيري از قابليت و هوش  زه وظيهر حو  در اين شركت، در
  تحليلي كلان داده استفاده مي شود.

  )، مصاحبه، ٢٠٢٢لامينپاراس (
  

مربوطه  ي اب ي بازار ي ها تي فعال ري و سا دي توسعه محصولات جد يشركت، برا ني در ا
  شود.  يكلان داده استفاده م ي ليتحل تي از قابل

كوچكي حسن كياده و همكاران  
  صاحبه، )م١٤٠٣(

  

  تكنولوژي بازاريابي داده محور 
  

سرمايه گذاري در ابزارها و سيستم هاي تحليل كلان داده ها در اين شركت به  
  طور مستمر انجام مي پذيرد. 

اكبرزاده و طباطبايي نسب  
)١٤٠٣ ،(  

  مصاحبه 
استفاده از فناوري هاي نوين تحليلي چون هوش مصنوعي، ابزارهاي بصري سازي 

  راحت مي باشد.ترس و در دس و ...
  مصاحبه 

استفاده از خدمات ابزارهاي تحليلي مبتني بر ابر به دليل سرعت پايين اينترنت و  
  يا فيلترينگ دشوار است. 

اكبرزاده و طباطبايي نسب  
)١٤٠٣ ،(  

  پروتكل امنيتي شبكه جهت انتقال داده ها در اين شركت قوي است. 
)، ترابي و  ٢٠٢٠كويوونومي ( 

  )، ١٤٠٤ران (همكا
  مصاحبه   در اين شركت، سردرگمي در انتخاب ابزار تحليلي مناسب با داده ها وجود ندارد. 

  شايستگي هاي داده محور 
  

توسعه و ارتقاء مدل هاي ذهني داده محور (مدل تصميم گيري كه كاملا شهودگرا  
  نباشد و راحت بودن با داده ها) 

  مصاحبه 

ليل و گرفتن خروجي و آناليز آن در ه و تحي تجزيمهارت لازم در طراحي فرايندها
  اين شركت وجود دارد. 

  ) ٢٠٢٤( و همكاران  راوت

متخصصان بازاريابي در استفاده از خروچي تحليل داده ها در تصميم گيري هاي  
  بازاريابي و نوآوري توانمند هستند. 

  مصاحبه 

  دارند.شنايي آوري آمتخصصان داده با فضا و مفاهيم كسب و كار، بازاريابي و نو
  ) ٢٠٢٤( و همكاران  راوت

  مصاحبه 

  امنيت

  مصاحبه   ي و حفاظت از اطلاعات امن ساز
  مصاحبه   رعايت اصول اخلاقي در استفاده از داده 

  مصاحبه   B٢B  يشركت هاسياست هاي شفاف در رابطه با حفظ حريم خصوصي 
  مصاحبه   پروتكل امنيتي شبكه جهت انتقال داده ها حفظ 

  ماني ار سازساخت
  

  )، ٢٠٢٠لانسيپورو (  دادن آزادي عمل براي كار با داده و دسترسي هاي لازم به متخصصان داده 
  مصاحبه   جذب نيروي انساني مورد نياز و متخصص
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  منابع   عبارت هاي بياني منتخب مصاحبه شوندگان و مرور ادبيات  ها (مضمون فرعي) مقوله
  مصاحبه   درك ارزشمندي و مزيت به كارگيري داده در كسب و كار 

داده و  يابي وبازار   در نظر گرفتن جايگاه هاي شغلي براي ارتباط هرچه بيشتر واحد
  كمك به ايجاد زبان مشترك 

  )، ٢٠٢٠لانسيپورو (
  مصاحبه 

در نظر گرفتن ساختارهاي لازم براي ارتباط هرچه بيشتر متخصصان داده و  
  تحليلگران با نيروي بازاريابي 

  مصاحبه 

  مصاحبه   انتخاب ساختار منعطف و مسطح و تيم بندي هاي جديد در صورت لزوم 
  مصاحبه   ستفاده از آن بزار اده و ا دسترسي به دا

هاي نوآورانه  خلاقيت و رويه
  كاركنان 

  

استفاده از متخصصان علوم مختلف علاوه بر تحليلگر داده به منظور تحليل هاي  
  دقيق تر و عميق تر مشتريان و بازار 

  )، مصاحبه ٢٠٢٠كويوونومي ( 

هاي  كامنت بررسي گرفتن ايده، توسعه يا اصلاح محصول در زمان واقعي از طريق 
  مشتريان 

  مصاحبه 

جذب نيروي متخصص و آموزش مستمر آنها به منظور ارائه ايده هاي نوآورانه براي 
  تحليل و جذب داده ها 

نژاد و همكاران  كارداني ملكي
)١٤٠٣ ،(  

بهينه سازي مداوم كانالهاي  
  ارتباطي

  

  مصاحبه   تها اي شركدر كانالهاي مختلف بر اساس داده ه B٢B ي شركت هاامكان دسترسي  
هاي نوين هوشمند همچون چت از طريق كانال  B٢B  يشركت هاارائه خدمات به 

  بات 
نسب    يياكبرزاده و طباطبا 

)١٤٠٣ ،(  
جهت ارائه   B٢B  يشركت هااستفاده از داده هاي آفلاين در كنار داده هاي آنلاين 
  پيشنهادهاي متغير جديد 

  )، ٢٠٢٤الجوماه و همكاران (
  مصاحبه 

اوري خودكارسازي بازاريابي به منظور يكپارچه كردن محتواي  از فن ستفادها
  شخصي سازي شده ارسالي در كانالهاي مختلف 

  مصاحبه 

  توانمندسازي كاركنان 

  مصاحبه   به خودكارآمدي كاركنان كمك شود. 
در پياده سازي بازاريابي با   فيوظا  انجام به   نسبت  كاركناني درون  زشيانگ  شيافزا 

  محور نقش بسزايي دارد.داده  نوآوريقابليت  
  مصاحبه 

ايجاد حس لياقت و در كنترل داشتن امور در كاركنان باعث سرعت پياده سازي  
  مي شود.داده محور  ينوآور  تيبا قابل ياب يبازار 

  مصاحبه 

  ارتقاء زيرساخت داده اي 

  حبه مصا  اي گذاري براي ارتقا زيرساختهاي دادهپشتيباني قوي مديريت ارشد با سرمايه
توسعه زيرساخت هاي فني (سخت افزار، نرم افزار، شبكه ها، انباره هاي داده و ابزار 

  تحليلي) 
  ) ٢٠١٧كوهاوي و همكاران ( 

  مصاحبه   ايجاد تعادل بين برون سپاري، درون سپاري و استفاده از پردازش ابري 
  ) ٢٠١٧(  مكارانوي و هكوها  استفاده از سيستم يكپارچه به منظور اشتراك و دسترسي داده 

  تأمين مالي 
  مصاحبه   سرمايه گذاري مالي روي ابزارها و زيرساخت هاي به كارگيري كلان داده 

سرمايه گذاري روي جذب نيرو براي پيدا كردن افراد تحول آفرين در به كارگيري  
  كلان داده 

  مصاحبه 

  عوامل مرتبط با مشتريان 
  مصاحبه   تهپيشرف ميزان سطح توقع كاربران از ارائه خدمات 

  )، ١٤٠٢و خندان ( يآصف  مسائل اخلاقي در بكارگيري داده و هوش مصنوعي

  متغيرهاي سازماني 

  )، ٢٠٢٠( پورويلانس  اولويت هر سازمان و هدف يا اهداف هر سازمان براي بكارگيري داده 
  مصاحبه  )،٢٠٢٥( ب يالخط  توانايي مالي سازمان و ميزان هزينه ابزارها و زيرساخت هاي داده محوري 

  مصاحبه   در سازمان  هاداده اد يفرهنگ و حجم ز  رييتغ ها،تيكمبود منابع و قابل
  )، ٢٠٢٥( ب يالخط  ارشد  ت ير يو موانع مد  يموانع فرهنگ سازمان  ،يموانع ساختار سازمان 

  ) ٢٠١٦ن (و كان ودل  فرهنگ داده محوري در سطح كلان و ميزان متداول بودن بكارگيري داده   متغيرهاي در سطح كلان 
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  منابع   عبارت هاي بياني منتخب مصاحبه شوندگان و مرور ادبيات  ها (مضمون فرعي) مقوله
  مصاحبه   ضريب نفوذ تكنولوژي در جامعه 

  ) ٢٠٢٤القامدي و اگاگ (  آشفتگي بازار 

 چابكي بازاريابي 
  

مشخص كردن اهداف عيني و نتايج كليدي با بهره گيري توأمان از داده ها و  
  عوامل غير داده اي 

  مصاحبه 

ده و  ساس داشركت داراي نگاه آينده نگر و پيش بيني پيك هاي فروش بر ا
  راحي برنامه و استراتژي براي مديريت آن است ط

  مصاحبه 

مديريت پوياي موجودي كالا بر مبناي تقاضاي پيش بيني شده بر اساس داده هاي 
  و ترندهاي بازار B٢B ي شركت هارفتاري  

و همكاران   ادهيحسن ك يكوچك
)١٤٠٣ ،(  

اري چابك از  ره بردراي به استفاده از برون سپاري و پردازش ابري در صورت نياز ب 
  داده ها و پاسخ سريع به فرصت ها 

  مصاحبه 

  سرعت عمل در تحليل و گرفتن خروجي از داده ها 
و همكاران   ادهيحسن ك يكوچك

)١٤٠٣ ،(  

  مزيت رقابتي 

رقبايي كه از كلان داده و تحليل پيشگويانه استفاده كردند، مزاياي زيادي به دست 
  آوردند.

ن  همكاراو  ادهيحسن ك يكوچك
)١٤٠٣ ،(  

رقبايي كه از كلان داده و تحليل پيشگويانه استفاده كردند، توسط ساير شركت ها  
  در همان صنعت به خوبي شناخته شدند. 

  )، ١٤٠٤و همكاران ( يتراب 

رقبايي كه از كلان داده و تحليل پيشگويانه استفاده كردند، توسط تامين كنندگان 
  . و مشتريان به خوبي شناخته شدند

  به مصاح

  مديريت ارتباط با مشتري 

  شناسايي و هدفگيري مشتريان در شركت ما جذابيت دارد.
)،  ٢٠٢٤الجوماه و همكاران (

  مصاحبه 
شركت ما مشتريان را به هدف امتحان محصولات و خدمات شركت ترغيب مي  

  كند.
  مصاحبه 

  )، ٢٠٢٤(كاران  ه و همالجوما  در شركت ما جذاب است.  B٢B ي شركت هابهبود كيفيت روابط با  

  بهبود تجربه شركت 

بازاريابي داده محور در اين شركت، تجربه شخصي سازي شده را به مشتريان ارائه  
  ميدهد.

  )، ٢٠٢٠( ننيهورست

بر اساس    ياب يبازار   تيموفق شي تماما به افزادر اين شركت داده محور  ياب يبازار 
  . مي باشد قي دق يهاداده توسط  شركت بهبود تجربه 

و همكاران   لاشاني ميني وا
)١٤٠١ (  

آنها تمركز   يتجربه يِسازيشخص يرو اين شركت  ابانيبازار   ،يجذب مشتر  يبرا
  كنند. مي

  مصاحبه 

ارزش افزايي براي سازمان و  
  كاركنان 

  ) ٢٠٢٣و هيكيل ( كسونيار  بالارفتن اثربخشي عمليات با بكارگرفتن فناوري داده در آن 
مركز بر كانال هاي بهينه تر و مشتريان با  ي با تزارياب كاهش هزينه كمپين هاي با

  طول دوره عمر با ارزش تر 
  مصاحبه 

  مصاحبه   كاهش هزينه انبارداري با پيش بيني تقاضا بر مبناي داده ها 
  مصاحبه   تسهيل كار كاركنان 

  مصاحبه   بالا رفتن دقت تصميم گيري

  بهبود عملكرد 

با قابليت نوآوري داده  ابي ي بازاره بوسيل تمعاملا  منجادر ا  تسهيلو  سكيكاهش ر
  محور 

  )، ٢٠٢٥( ب يالخط

  )، ٢٠٢٤الجوماه و همكاران (  با قابليت نوآوري داده محور   ابييبازار   منابع بهتر تخصيص

  با قابليت نوآوري داده محور   ابييشده با استفاده از بازار  نيياهداف تع  بهدستيابي 
)،  ٢٠٢١اكتر و همكاران (

  ) ٢٠١٩( كاران جانسون و هم
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  منابع   عبارت هاي بياني منتخب مصاحبه شوندگان و مرور ادبيات  ها (مضمون فرعي) مقوله
با قابليت نوآوري داده   ابييبازار بوسيله  كار  ومستمر و دنبال كردن روند كسب ش يپا

  محور 
  مصاحبه 

 بـا كيفي روش در روايي:  كيفي  روش  روايي  ارزيابي
 و رويكردهـا هـا،روش آيـا كـه شودمي مربوط پرسش اين

 دنبال به گر را پژوهش آنچه و است مربوط يكديگر به فنون
 رسـاله، ايـن سـنجد؟ درمـي درستي به تسا آن شسنج

 كيفـي مرحلـه روايـي از اقدامات زيـر انجام با گر پژوهش
  :است كرده حاصل اطمينان تحقيق

 بـه مربـوط پرسشـنامه طراحي در كيفي مرحله نتايج
 اين به .است گرفته قرار استفاده مورد تحقيق كمي مرحله
 ردومـ حقيقت كمي مرحله در مجددا مذكور، نتايج ترتيب،
 مويـد امـر ايـن كـه گرفتنـد قـرار گذاري صحه و بررسي

 .است كيفي نتايج مرحله اعتمادپذيري
 توسط ): بررسيمميزي پژوهش( بررسي توسط اعضاء

اسـت.  اعتمادپذيري كليدي عنصر و مهم راهبرد يك اعضا،
 در پايـايي و روايـي تدريجي تضمين براي پژوهش مميزي

 كـار ايـن انجام. شوديم فادهاست پژوهش انجام فرايند طي
 بـه و شـودمي مدل در نفوذ از قبل خطاها اصلاح منجر به
 خاصـيتي بلكـه نـدارد خطي حالت كيفي پژوهش عبارتي

 جهـت پژوهش اين در .دارد پذير اصلاح برگشتي و و رفت
 كنندگانمشاركت از همزمان طور به پژوهش مميزي انجام

 .شد گرفته كمك هاتفسير داده و تحليل در
 همگنـان اطلاعـات كسـب :همگنـان اطلاعـات بسك

كيفي  پژوهش روايي يا اعتمادپذيري افزايش براي فرايندي
-مقوله و پژوهش از ايخلاصه توانمي فرايند اين است. در

 هاآن تا كرد ارسال ارزيابي ناظرين براي را استخراجي هاي
 در كننـد. تاييد را هامقوله تلفيق و هاداده كدگذاري نحوه

 ٢به  استخراجي الگوي ناظرين جهت بازنگري تحقيق ناي
با قابليت نـوآوري  ابييبازار تخصص با اساتيد دانشگاه از نفر

-دسـتگاه در اجرايـي تجارب داراي همزمان كهداده محور 
مـدل  تدوين در هاآن نظرات و شد ارائه بودند، هاي اجرايي

  .رفت كار به هاخوشه گذاري نام در جمله از و نهايي

  كيفي  روش  پايايي  ارزيابي
 روش از گـر،پـژوهش تـورش عـدم از اطمينـان بـراي

 هر شيوه اين در شد. استفاده كدگذاران بين پايايي ارزيابي
 آزمون مورد كدگذاران توافق ميزان به توجه محتوا با طبقه
 اسـتفاده آمـاري هايآزمون از منظور اين به گيرد.مي قرار
 كدگذاري پيچيدگي اعتماد، قابليت تعيين كه براي شودمي

 كه سازدمي مشخص و دهدمي قرار توجه مورد را متغيرها
 و شـانس حاصـل كدگـذاران ميان شده توافق مشاهده آيا

 و مفـاهيم صـحيح كـارگيري بـه حاصـل يـا است تصادف
 اين از استفاده تحقيق. در پروتكل شده در مشخص تعاريف
مـتن  گـر،پـژوهش توسـط كدگـذاري پايان از پس راهبرد،

 تصادفي صورت به شده انجام مصاحبه ٣ شده سازي پياده
در  عمليـاتي تعاريف و ابعاد مفاهيم، همراه به و شد انتخاب
 ضمن كه كدگذار اين .گرفت قرار ديگر كدگذار يك اختيار

 تحليـل روش در كامـل تسـلط از تحقيق فضاي با آشنايي
 در ستقراييا روش از تنها بود مجاز بود، برخوردار محتوا نيز

 مقولـه مشـاهده صـورت در و كنـد استفاده محتوا تحليل
 ميـزان انتهـا در كند. اضافه قبلي مجموعه را به آن جديد،
 كدگذاري و گر پژوهش توسط شده انجام كدگذاري توافق

 زيـر رابطـه طبـق ١ضريب هولسـتي استفاده از با كنترلي،
   .گرفت قرار بررسي مورد

PAO = ٢M / (N١+N٢) 
تعداد موارد كدگذاري مشترك بين دو   M  ول فوق در فرم

به ترتيب تعداد كليه موارد   N٢ وN١ باشدكدگذار مي
كدگذاري شده توسط كدگذار اول و دوم است. مقدار  

PAO    بين صفر (عدم توافق) و يك (توافق كامل) است و
در اين صورت  .باشد بزرگتر باشد مطلوب مي ٠.٧اگر از 

  باشد. هش مورد تاييد مي اي پژوهپايايي مقوله

 
١ Holsti’s Coefficient 
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  جدول پايايي كيفي ):٦جدول (

 شماره مصاحبه 
N١ N٢ M  تعداد توافقات  تعداد كد هاي نفر دوم  تعداد كد هاي نفر اول  پايايي بين دو كد گذار 

 ٠.٥١٦١٢٩٠٣٢ ٨ ١٨ ١٣ اول

 ٠.٧٢ ٩ ١١ ١٤ چهارم 

 ٠.٧٨٥٧١٤٢٨٦ ١١ ١٢ ١٦ نهم 

  گام دوم)كد گذار محوري
هـاي مرحله برقرايي رابطـه بـين ابعـاد و مقولـهف اين  هد

توليد شده در مرحله قبل (كدگـذاري بـاز) اسـت. كـه بـر 
اساس مـدل پـارادايمي انجـام شـده اسـت.مقوله محـوري 

بـا   ابييـبازاردر چـارچوب  شناسايي شده در اين پـژوهش  
باشد و ساير مقوله هـا تحـت ميقابليت نوآوري داده محور  

سازهاي و پيامـد بـه صـورت زيـر ، بسترعنوان شرايط علي
  .شودارائه مي

شرايط علي بسترسازها پيامدها

جمع آري داده

قابليت درك نيازهاي در حال 
B2Bتغيير شركتهاي 

ها تحليل داده

استراتژي سازي

اجرا و بهينه سازي

چابكي بازاريابي

مزيت رقابتي

مديريت ارتباط با مشتري

بهبود تجربه شركت

ارزش افزايي براي سازمان و 
كاركنان

بهبود عملكرد

فرهنگ داده محور

قابليتهاي نوآوري داده محور
 

قابليت تحليل كلان داده ها

تكنولوژي بازاريابي داده محور

شايستگي هاي داده محور

  
  مدل مفهومي پژوهش  ):١( شكل 

از آنجايي كه اين بخش به روش گراندد تئـوري انجـام 
 ٢محور اصلي از بين مقوله ها كه در شـكل    ٦شد لذا بايد  

  قابل ملاحظه است استخراج شود.  
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  تئوري (داده بنياد)  گرانددمقوله هاي  ):٢(  شكل

لذا با توجه به مقوله هاي اسـتخراج شـده در مصـاحبه 
دسته نيز توسـط خبرگـان  ٦دسته بندي آنها در قالب اين 

  انجام مي شود كه در جدول زير قابل ملاحظه مي باشد:
  ها مطابق با ساختار داده بنياد بندي مقولهدسته ):٧جدول (

  رعيهاي فمقوله  هامؤلفه  ابعاد

  قوله محوري م

  جمع آوري داده 

  ثبت و جمع آوري داده ها از منابع مختلف به صورت سيستماتيك 
  داده هاي متنوع شركت كپارچهي يگردآور

  ها مشخص بودن پايه هاي مهم براي جمع آوري داده هاي شركت
  وجود معيارهاي استاندارد در ذخيره سازي داده هاي شركت 

  داده هاي ذخيره شده به موقع تبادل اشتراك گذاري و 

  يازهايدرك ن  تيقابل
شركت    رييدر حال تغ

  B٢B يها

  شناسايي نيازهاي مشتري در طول سفر مشتري
به منظور ارائه پيشنهادهاي شخصي سازي   B٢Bبررسي شرايط موقعيتي و فرهنگ ديجيتال شركت هاي 
  شده 

  يشركت هاه از سنسورها و ... براي توليد داده بيشتر از استفاداستفاده از تكنولوژي هايي مانند چت بات ها، 
B٢B  

  ها تحليل داده
  

  در اين شركت تركيب داده ها از منابع مختلف با فرمت هاي مختلف در تركيب به آساني صورت مي پذيرد. 
  دانش زمينه اي و يا تخصص در تفسير تحليل ها وجود دارد. 

تكنيك هاي تحليلي و استخراج بصيرت كاربردي از حجم داده ها وجود   ارها ودر اين شركت آشنايي با ابز 
  دارد.

  در تحليل داده ها سوگيري وجود ندارد.
فرايند پاكسازي داده ها (حذف دوباره كاري ها، داده هاي پرت، اطلاعات غيرمرتبط و ...) زمان بر و پيچيده  

  است. 
  با اهداف كسب و كار ضعف وجود دارد.راستا در تعريف شاخص هاي تحليل منسجم هم 

  استراتژي سازي 

  وجود دارد. داده محور و ابلاغ آن به سازمان  برنامه جامع استراتژي بازاريابيدر اين شركت 
  در اين شركت اهميت داده مي شود. كلان ي هاي در تدوين استراتژ ي محور دادهاستراتژيك داده و   تيبه اهم

  ژيك در رابطه با نتايج بازاريابي داده محور وجود دارد.استراتتوافق يا اجماع 
اشتراك گذاري و تبادل داده ها به صورت لحظه اي بين واحدهاي مختلف در اجراي برنامه ها و استراتژي  
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  رعيهاي فمقوله  هامؤلفه  ابعاد
  هاي داده اي 

  رند. حور دامديران استراتژيك شركت باور نادرستي در دستيابي زودهنگام به نتايج ملموس بازاريابي داده م 

  ي ساز نه ياجرا و به

تشكيل كميته مديران ارشد و يا متخصصان از واحدهاي مرتبط به منظور نيازسنجي و امكان سنجي  
  كاربردهاي مختلف داده در فعاليت هاي بازاريابي 

  مشخص كردن نقش ها و مسئوليت ها در جهت بكارگيري داده 
  قابليت تعيين نحوه دسترسي به داده ها 

  بي كيفيت داده ها براي تصميم گيريارزيا 
  B٢B  يشركت هاتدوين و بهبود مداوم اصول حفاظت از داده و اطلاعات 

  جستجو مداوم شايستگي ها و توانمندي هاي لازم براي بكارگيري داده 
  توانايي بهره برداري از بينش حاصل از داده ها در تصميم گيري هاي مختلف بازاريابي 

  ركيب بينش حاصل از داده ها با دانش موجود به جهت تصميم بهتر نايي تتوا

  بسترسازها 

  فرهنگ داده محور 

  شركت داده ها را به عنوان دارايي هاي مشهود در نظر مي گيرد.
  در اين شركت، هوشيارانه به دنبال كاربردهاي جديد داده هستند.

  تحليل داده ها اتخاذ مي شود.اساس  در اين شركت، تصميمات به جاي برداشت شخصي بر
  زماني كه داده ها با ديدگاه شركت مغايرت دارند، به داده ها اعتماد مي شود.

  شركت به طور مستمر كارمندان خود را آموزش مي دهد تا بر اساس داده ها تصميم گيري كنند.
گذاري دانش جديد و فرآيندهاي  شتراك حمايت، تسهيلگري و هماهنگي مداوم مديريت ارشد براي ايجاد و ا 

  به كارگيري آن به منظور آمادگي براي چالش هاي آينده وجود دارد. 

  ينوآور  يتهايقابل
  داده محور 

  داده محور كردن فرايندهاي كاري بازاريابي و داشتن داده ها روي داشبوردهاي كاري
  ساس تحليل داده هاي جمع آوري شده ي بر انوآوري، توسعه و بهبود سريع فرايندها و عمليات بازارياب 

  بكارگيري مستمر و نهادينه كردن فناوري هاي داده محور نوظهور در فرايندهاي بازاريابي 
  و تحليل بهنگام آن  B٢B  يشركت هانوآوري در مدل هاي درامدي جديد از داده هاي 

  از ارائه آنحاصل   درست كردن بهنگام حداقل ارزش پيشنهادي و ارزيابي داده هاي 

قابليت تحليل كلان  
  داده ها 

  

  در اين شركت، در هر دپارتمان هوش تحليلي كلان داده به عنوان ابزاري مهم به كار مي رود.
در اين شركت، در هر حوزه وظيفه اي، براي تصميم گيري از قابليت و هوش تحليلي كلان داده استفاده مي  

  شود.
كلان   يليتحل تيمربوطه از قابل ي اب ي بازار ي ها تي فعال ري و سا دي صولات جدسعه محتو يشركت، برا ني در ا

  شود.  يداده استفاده م

تكنولوژي بازاريابي  
  داده محور 

  

  سرمايه گذاري در ابزارها و سيستم هاي تحليل كلان داده ها در اين شركت به طور مستمر انجام مي پذيرد. 
ن هوش مصنوعي، ابزارهاي بصري سازي و ... در دسترس و راحت  يلي چو استفاده از فناوري هاي نوين تحل

  مي باشد. 
  استفاده از خدمات ابزارهاي تحليلي مبتني بر ابر به دليل سرعت پايين اينترنت و يا فيلترينگ دشوار است. 

  پروتكل امنيتي شبكه جهت انتقال داده ها در اين شركت قوي است. 
  تخاب ابزار تحليلي مناسب با داده ها وجود ندارد. در ان  در اين شركت، سردرگمي

شايستگي هاي داده  
  محور 
  

توسعه و ارتقاء مدل هاي ذهني داده محور (مدل تصميم گيري كه كاملا شهودگرا نباشد و راحت بودن با  
  داده ها) 

  ت وجود دارد.ين شركمهارت لازم در طراحي فرايندهاي تجزيه و تحليل و گرفتن خروجي و آناليز آن در ا
متخصصان بازاريابي در استفاده از خروچي تحليل داده ها در تصميم گيري هاي بازاريابي و نوآوري توانمند  

  هستند. 
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  رعيهاي فمقوله  هامؤلفه  ابعاد
  متخصصان داده با فضا و مفاهيم كسب و كار، بازاريابي و نوآوري آشنايي دارند.

عوامل زمينه  
  اي

  امنيت

  ي و حفاظت از اطلاعات امن ساز
  صول اخلاقي در استفاده از داده عايت ا ر

  B٢B  يشركت هاسياست هاي شفاف در رابطه با حفظ حريم خصوصي 
  پروتكل امنيتي شبكه جهت انتقال داده ها حفظ 

  ساختار سازماني 
  

  دادن آزادي عمل براي كار با داده و دسترسي هاي لازم به متخصصان داده 
  تخصصجذب نيروي انساني مورد نياز و م

  درك ارزشمندي و مزيت به كارگيري داده در كسب و كار 
در نظر گرفتن جايگاه هاي شغلي براي ارتباط هرچه بيشتر واحد بازاريابي و داده و كمك به ايجاد زبان  

  مشترك
  ي در نظر گرفتن ساختارهاي لازم براي ارتباط هرچه بيشتر متخصصان داده و تحليلگران با نيروي بازارياب 

  نتخاب ساختار منعطف و مسطح و تيم بندي هاي جديد در صورت لزوم ا
  دسترسي به داده و ابزار استفاده از آن 

هاي  خلاقيت و رويه
  نوآورانه كاركنان 

  

استفاده از متخصصان علوم مختلف علاوه بر تحليلگر داده به منظور تحليل هاي دقيق تر و عميق تر  
  مشتريان و بازار 

  توسعه يا اصلاح محصول در زمان واقعي از طريق بررسي كامنت هاي مشتريان  ايده، گرفتن
  جذب نيروي متخصص و آموزش مستمر آنها به منظور ارائه ايده هاي نوآورانه براي تحليل و جذب داده ها 

راهبرد  
  (استراتژي) 

بهينه سازي مداوم  
  كانالهاي ارتباطي

  

  مختلف بر اساس داده هاي شركتها الهاي در كان  B٢B ي شركت هاامكان دسترسي  
  هاي نوين هوشمند همچون چت بات از طريق كانال B٢B  يشركت هاارائه خدمات به 

جهت ارائه پيشنهادهاي متغير   B٢B  يشركت هااستفاده از داده هاي آفلاين در كنار داده هاي آنلاين 
  جديد 

پارچه كردن محتواي شخصي سازي شده ارسالي در  ظور يكاستفاده از فناوري خودكارسازي بازاريابي به من
  كانالهاي مختلف 

  توانمندسازي كاركنان 

  به خودكارآمدي كاركنان كمك شود. 
در پياده سازي بازاريابي با قابليت نوآوري داده محور   فيوظا  انجام به   نسبت  كاركناني درون  زشيانگ  شيافزا 

  نقش بسزايي دارد.
  ينوآور  تيبا قابل ياب ي بازارل داشتن امور در كاركنان باعث سرعت پياده سازي ر كنترايجاد حس لياقت و د

  مي شود.داده محور 

ارتقاء زيرساخت داده  
  اي

  اي گذاري براي ارتقا زيرساختهاي دادهپشتيباني قوي مديريت ارشد با سرمايه
  ده و ابزار تحليلي) هاي داتوسعه زيرساخت هاي فني (سخت افزار، نرم افزار، شبكه ها، انباره 

  ايجاد تعادل بين برون سپاري، درون سپاري و استفاده از پردازش ابري 
  استفاده از سيستم يكپارچه به منظور اشتراك و دسترسي داده 

  تأمين مالي 
  سرمايه گذاري مالي روي ابزارها و زيرساخت هاي به كارگيري كلان داده 

  پيدا كردن افراد تحول آفرين در به كارگيري كلان داده براي  سرمايه گذاري روي جذب نيرو

شرايط مداخله  
  گر

عوامل مرتبط با  
  مشتريان 

  ميزان سطح توقع كاربران از ارائه خدمات پيشرفته
  مسائل اخلاقي در بكارگيري داده و هوش مصنوعي

  متغيرهاي سازماني 
  ي داده كارگيراولويت هر سازمان و هدف يا اهداف هر سازمان براي ب 

  توانايي مالي سازمان و ميزان هزينه ابزارها و زيرساخت هاي داده محوري 
  در سازمان  هاداده اد يفرهنگ و حجم ز  رييتغ ها،تيكمبود منابع و قابل
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  رعيهاي فمقوله  هامؤلفه  ابعاد
  ارشد  ت ير يو موانع مد  يموانع فرهنگ سازمان  ،يموانع ساختار سازمان 

متغيرهاي در سطح  
  كلان 

  ح كلان و ميزان متداول بودن بكارگيري داده در سط فرهنگ داده محوري 
  ضريب نفوذ تكنولوژي در جامعه 

  آشفتگي بازار 

  پيامدها 

 چابكي بازاريابي 

  

  مشخص كردن اهداف عيني و نتايج كليدي با بهره گيري توأمان از داده ها و عوامل غير داده اي 
اساس داده و طراحي برنامه و استراتژي براي  وش بر شركت داراي نگاه آينده نگر و پيش بيني پيك هاي فر

  مديريت آن است 
  يشركت هامديريت پوياي موجودي كالا بر مبناي تقاضاي پيش بيني شده بر اساس داده هاي رفتاري 

B٢B  و ترندهاي بازار  
سريع به   و پاسخ استفاده از برون سپاري و پردازش ابري در صورت نياز براي بهره برداري چابك از داده ها 

  فرصت ها 
  سرعت عمل در تحليل و گرفتن خروجي از داده ها 

  مزيت رقابتي 

  رقبايي كه از كلان داده و تحليل پيشگويانه استفاده كردند، مزاياي زيادي به دست آوردند. 
بي  به خو   رقبايي كه از كلان داده و تحليل پيشگويانه استفاده كردند، توسط ساير شركت ها در همان صنعت

  شناخته شدند. 
رقبايي كه از كلان داده و تحليل پيشگويانه استفاده كردند، توسط تامين كنندگان و مشتريان به خوبي  

  شناخته شدند. 

مديريت ارتباط با  
  مشتري

  شناسايي و هدفگيري مشتريان در شركت ما جذابيت دارد.
  ترغيب مي كند. ت شركتشركت ما مشتريان را به هدف امتحان محصولات و خدما

  در شركت ما جذاب است.  B٢B ي شركت هابهبود كيفيت روابط با  

  بهبود تجربه شركت 

  بازاريابي داده محور در اين شركت، تجربه شخصي سازي شده را به مشتريان ارائه ميدهد.
  توسط  شركت ربه  بود تجبر اساس به  ياب يبازار   تيموفق شي تماما به افزادر اين شركت داده محور  ياب يبازار 

  . مي باشد قيدق يهاداده
  كنند. ميآنها تمركز  يتجربه يِسازيشخص يرو اين شركت  ابانيبازار   ،يجذب مشتر  يبرا

ارزش افزايي براي  
  سازمان و كاركنان 

  بالارفتن اثربخشي عمليات با بكارگرفتن فناوري داده در آن 
  كانال هاي بهينه تر و مشتريان با طول دوره عمر با ارزش تر كز بر  كاهش هزينه كمپين هاي بازاريابي با تمر

  كاهش هزينه انبارداري با پيش بيني تقاضا بر مبناي داده ها 
  تسهيل كار كاركنان 

  بالا رفتن دقت تصميم گيري

  بهبود عملكرد 

  با قابليت نوآوري داده محور  ابي ي بازار تمعاملا  منجادر ا  تسهيلو  سكيكاهش ر
  با قابليت نوآوري داده محور   ابييبازار   منابع بهتر يصتخص

  با قابليت نوآوري داده محور   ابييشده با استفاده از بازار  نيياهداف تع  بهدستيابي 
  با قابليت نوآوري داده محور   ابييكار بازار ومستمر و دنبال كردن روند كسب ش يپا

گويـه   ٢٧با  توزيع مقولات نشان داد كه مقوله محوري  
 ١٨گويـه ( ٢٣هـا) و شـرايط علّـي بـا درصد كل داده  ٢١(

ها) بيشترين سهم را در مدل دارند. پيامدها درصد كل داده
گويـه   ١٤اي بـا  درصد)، عوامل زمينـه  ١٨گويه (  ٢٣نيز با  

درصـد) و شـرايط   ١٠گويـه (  ١٣درصد)، راهبردها با    ١١(

رار بعـدي قـهاي  درصـد) در رتبـه  ٧گويه (  ٩گر با  مداخله
ها، از آزمـون توافـق بـين گرفتند. براي بررسي پايايي داده

صـورت تصـادفي كدگذاران استفاده شـد؛ سـه مصـاحبه به
ــريب  ــد. ض ــل گردي ــذار دوم تحلي انتخــاب و توســط كدگ

محاسـبه شـد كـه بـالاتر از  ٠.٨٢برابر با  (PAO) هولستي
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دهنده پايـايي مناســب بــوده و نشـان ٠.٧آسـتانه مطلـوب 
براي روايي، نتايج كدگذاري توسـط چهـار   همچنيناست.  

محور بازنگري شد و بـيش از استاد متخصص بازاريابي داده
بندي مقولات حاصل گذاري و دستهدرصد توافق در نام  ٩٠

 .گرديد
محـور در كه بازاريـابي دادهيافته ها حاكي از آن است  

اي از مقولات كليـدي شـكل ها بر پايه مجموعهاين شركت
در مرحله كدگذاري بـاز، مفـاهيم اوليـه در پـنج گيرد.  مي

ــع ــامل جم ــلي ش ــته اص ــل دادهدس ــا، آوري داده، تحلي ه
ســازي، و درك نيازهــاي در ســازي، اجــرا و بهينهاستراتژي

حال تغيير مشتريان شناسايي شدند. در مرحله كدگـذاري 
عنوان پديده محوري معرفي شـدند محوري، اين مقولات به

ــاط آن ــو ارتب ــه ــا ش ــگ دادها ب ــي (فرهن ــور، رايط علّ مح
داده، فنـاوري محور، تحليـل كـلانهاي نوآوري دادهقابليت

محـور) مشـخص هاي دادهمحور و شايسـتگيبازاريابي داده
ــين شــرايط زمينــه ــد. همچن اي (ســاختار ســازماني گردي

ــرايط  ــان) و ش ــت كاركن ــت داده و خلاقي ــف، امني منعط
و مشــتريان)  ل كــلانگر (عوامــل ســازماني، عوامــمداخلــه

عنوان متغيرهاي اثرگذار بر راهبردهـا شناسـايي شـدند. به
راهبردهاي كليدي شامل توانمندسـازي كاركنـان، ارتقـاي 

هـاي سـازي كانالاي، تـأمين مـالي و بهينهزيرساخت داده
ارتبــاطي بودنــد كــه نهايتــاً بــه پيامــدهايي چــون چــابكي 

ري، بهبـود با مشـتبازاريابي، مزيت رقابتي، مديريت ارتباط  
 .تجربه شركت و ارتقاي عملكرد سازماني منجر شدند

تمركز اصلي خبرگـان بـر در نهايت بايد اذعان داشت،  
ويژه در زمينـه مقوله محوري و شرايط علّي بوده اسـت، بـه

ــگ داده ــت فرهن ــور، شايســتگياهمي ــان و مح هاي كاركن
شـده نيـز پيامـدهاي شناسايي  كـه  هاي فناورانهزيرساخت

طور توانـد بـهمحـور ميآن است كـه بازاريـابي دادهيانگر  ب
مستقيم بر چابكي بازاريابي، مزيت رقابتي و بهبود عملكـرد 
سازماني اثرگذار باشد. در مجموع، نتايج كيفي اين پژوهش 

ــد مي ــابي دادهتأكي ــت بازاري ــه موفقي ــد ك ــور در كن مح
افزايي ميان عوامـل انسـاني و نيازمند هم B٢B هايشركت
ــه اســت و مــدل استخراجفناورا ــهشــده مين ــد ب عنوان توان

ــازمان ــراي س ــاربردي ب ــارچوبي ك ــول چ ــير تح ها در مس

ديجيتال و ارتقاي عملكـرد بازاريـابي مـورد اسـتفاده قـرار 
 .گيرد

  گيريبحث و نتيجه  - ٥
محور دهد كه بازاريابي دادههاي پژوهش نشان مييافته

وامل فناورانه ميان ع افزايي نيازمند هم B٢B هايدر شركت
ــگ داده ــت. فرهن ــاني اس ــتگيو انس هاي محــور و شايس

عنوان شرايط علّي، نقش بنيـادين در موفقيـت كاركنان، به
اين فرآيند دارنـد. همچنـين سـاختار سـازماني منعطـف و 

سـازي راهبردهـاي اي مناسـب بـراي پيادهمسطح، زمينـه
پيشـين هـاي  آورد. مقايسه بـا پژوهشمحور فراهم ميداده

المللي دهد كه نتايج حاضر همسو با مطالعات بيننشان مي
هـاي در حوزه بازاريابي ديجيتال است؛ براي مثال، پژوهش

اند كه چابكي مشابه در صنايع فناوري اطلاعات تأكيد كرده
ســازماني و توانمندســازي كاركنــان از عوامــل كليــدي در 

هاي تـهل، يافمحور هستند. با اين حاموفقيت بازاريابي داده
در  B٢B هاياين تحقيق بر اهميت شـرايط بـومي شـركت

هاي ويژه در زمينــه محــدوديتايــران تأكيــد دارد؛ بــه
 .ايهاي دادهگذاري در فناوريزيرساختي و نياز به سرمايه

، ايـن مطالعـه اي خارج از ايرانهدر مقايسه با پژوهش
ــع فرهنگــي ونشــان داد كــه در شــركت  هاي ايرانــي، موان

ــا ضــعف در ســازما ــاني ي ــديران مي ــت م ــد مقاوم ني (مانن
زا ها) بـيش از عوامـل فناورانـه چـالشگذاري دادهاشتراك

گيري اصلي اين پـژوهش آن اسـت هستند. بنابراين، نتيجه
ها محور موفـق، سـازمانكه براي دستيابي به بازاريابي داده

گذاري در فناوري، بر توسـعه فرهنـگ بايد علاوه بر سرمايه
هـاي نـرم و ايجـاد سـاختارهاي حور، آموزش مهارتمداده

عنوان چـارچوبي تواند بهمنعطف تمركز كنند. اين مدل مي
در مسير تحول ديجيتـال  B٢B هايكاربردي براي شركت

 .و ارتقاي عملكرد بازاريابي مورد استفاده قرار گيرد
شـنهاد يداده محـور كـه پ   يابيبازار  يكي از ابعاد فرايند

 .بوده اسـت  يابيهاي بازارجذب مستمر داده  تيقابل  د،يگرد
جـذب   تيـتـوان همسـو بـا تئـوري قابليرا مـ  تيقابل  نيا

جـذب را بـه عنـوان    تيقابل  )٢٠٠٧(دانست. ونگ و احمد  
 يمربو طه معرف اتيدر ادب  ايهاي پوتياز قابل  انيبن  زير  كي
 صيسـازمان بـراي تشـخ  ييجـذب، توانـا  تيكنند. قابليم
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آن بـه دانـش   ليآن و تبـد  يقتلف  ،يت خارجارزش اطلاعا
 قمانند خلـ فهاي مختل نهيآن در زم  رييو به كارگ  ديجد

هـاي قابليـت  كربنـدييمحصولات و خدمات نوآورانـه، بازپ 
كارگيري فنّاّوري و تقويـت فعلي توسعه محصول، توسعه به

دانش و خلاقيت گروه فناوري اطلاعات است. در عصر   قخل
توان گفت ها ميروزافزون داده  اهميت  ديجيتال با توجه به

هـا نيـاز بـه جـذب داده هـاي واحدهاي بازاريابي سـازمان
 مشـتريان و محـيط دارنـد. از  فهـاي مختلـمتنوع از گروه

-اينرو شناسايي اين بعد در مطالعه حاضر بامطالعه سـم دا
همراستا است. چراكه قابليت   )٢٠١٢(كاريون و همكارانش  

نقـش مهمـي   ريابي داده محوربازاز  جذب به عنوان بعدي ا
در نوآوري در سازمان دا رد و اين قابليت جـذب در كسـب 

هـاي داده وسـيله فنـاوريبايست بـهوكارهاي ديجيتال مي
هـا از آوري مستمر و سـريع دادهمحور جهت توليد و جمع

محيط در حال تغيير تقويـت شـود. در پـژوهش بوزيـك و 
 ست كـه تجزيـهشده ا  نيز نشان داده  )٢٠١٩(  ديموسمكي

ظرفيــت جــذب  قوكــار از طريــ وتحليــل و هــوش كســب
اطلاعات بيروني توانايي نوآوري شركت را تقويت مي كنـد. 

نشان دادند كه قابليت جذب يك )  ٢٠١٩(ونگ و همكاران  
هـاي تحليــل كسـب وكــار و واسـطه حيـاتي بــين توانـايي

گيري ها و تصميمكارگيري تحليل كسب وكار در فعاليتبه
عملكـردي ماننـد عمليـات و توليـد،   فهاي مختلنهدر زمي

خدمات مشتريان، بازاريابي و فروش است. بعـلاوه مورنـو و 
نشان دادند كه قابليت هاي پويا در تأثير   )٢٠٢٠(همكاران  

هـاي بازاريـابي نقـش وكار بر قابليت  هوش و تحليل كسب
ن اي دارند. آنها  قابليت نظارت محيطي  را بـه عنـواواسطه
هاي پويا در نظر گرفتند. قابليت يز بنيان براي قابليتيك ر

ها و درك، تفسير و اكتساب فرصت  نظارت محيطي توانايي
 تهديدهاي محيطي است.

هــاي اي دادهگــري لحظــهقابليــت تجميــع و تحليــل 
 بازاريابي بعدديگري از بازاريابي داده محور در اين پـژوهش

امطالعـه بـوليني اسـتا بتـوان آن را همرمعرفي شد؛ كه مي
دانست كه قابليت پردازش اطلاعات را به   )٢٠١٦(  اورلندي

قابليـت پويـا در فرآيند بازاريـابي داده محـور و  عنوان يك  
 برخـي پژوهشـگرانعصر ديجيتـال معرفـي نمـوده اسـت.  

هـاي لازم بـراي قابليت يادگيري را به معناي داشـتن روال
دغام دانش حيط، اوتحليل اطلاعات كسب شده  از م  تجزيه

دانـش جديـد، بـه عنـوان  قخلـ دانش  موجـود و  جديد با
هـاي پويـاي لازم قابليـتبازاريـابي داده محـور و  هاي  آيتم

وكـار شناسـايي نمودنـد. گيري از تحليـل كسـببراي بهره
محـور و -نيز ادراك روندهاي مشتري)  ٢٠١٩(وارنر و واگر  

هـاي ه آيـتمشده را ازجملـهاي ادراكوتحليل نشانهتجزيه
داننــد. زمينــه تحــول ديجيتــال مــي هــاي پويــا درقابليــت

ارچگي و تعامل پذيري داده محور به عنـوان يـك بعـد پيك
هـاي بازاريـابي فرعي از قابليت تجميـع و تحليلگـري داده

نيـز در پـژوهش )  ٢٠١٨(شناسايي شد. تورس و همكاران  
بي فرايند بازاريـاخود به قابليت فهم مشترك به عنوان يك  

اشاره مـي كننـد كـه بـراي پاسـخ مناسـب بـه   ه محورداد
وسـيله هـوش و شـده بـه  ها و تهديدهاي شناسـاييفرصت

 وكار ضروري است. تحليل كسب
ــاي داده محــور، تصــميمتحليــل و قابليــت  گيــري پوي

هـاي پويـاي بازاريـابي داده قابليـت  عنوان بعد ديگري ازبه
همراسـتا   )٢٠٢١(محور با نتايج مطالعه كائو وهمكـارانش  

گيري بازاريابي را به تصميم  است، چرا كه آنها  تأثير مثبت
وتحليل بازاريـابي  تجزيه عنوان يك قابليت پوياي مرتبط با
انـد. تـورس و همكـارانش بر مزيت رقابتي پايدار نشان داده

هاي پويا در رابطه بـين هـوش اي قوي قابليتنقش واسطه
انـد ررسي قرار دادهب  موردكسب وكار با عملكرد سازمان را  

ــد كــه تصــميمو نشــان داده ــهان عنــوان يكــي از  گيــري ب
هــا در و تحليــل دادهكــارگيري هــاي بعــد بــهزيرمجموعــه

 .  باشدبازاريابي داده محور مي
 پيامـدعنـوان يـك  چابكي نيز بـه  در پژوهش حاضر به

هاي پويـاي بازاريـابي داده محـور اشـاره شـد. مهم قابليت
اي چـابكي نقـش واسـطه )٢٠١٧(نش همكـاراكورتيريل و  

بهعنوان يك قابليت پويـا در رابطـه بـين دانـش حاصـل از 
 حتحليل كـلان داده بـر عملكـرد سـازمان را مطـر  وتجزيه

كنند. در عصر تحـول ديجيتـال بـازنگري در تخصـيص مي
منابع، بازنگري در مسير حركـت، پـذيرش تغييـر و پاسـخ 

چابك انجام گيـرد.    گونهايهاي استراتژيك سازمان بايد به
گيري ازنظـر مـديران و متخصصـان در اين پژوهش با بهره
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وكارهاي ديجيتال كشور، قابليـت داده و بازاريابي در كسب
سـازي هاي پوياي بازاريابي داده محور شناسـايي و مفهـوم

  گرديده است.  
هاي فناورانه، هنوز هم روابط انسـاني با وجود پيشرفت

كنــد. مشــتريان ايفــا مي B٢B شنقــش مهمــي در فــرو
سازماني به دنبال شركاي تجاري قابل اعتمادي هستند كه 
بتوانند نيازهاي بلندمدت آنهـا را برطـرف كننـد. بنـابراين، 

هاي مشتري، يكـي ايجاد روابط عميق و درك دقيق چالش
در ايـن .  شـوداز وظايف اصـلي فروشـندگان محسـوب مي

كاملاً منطبق بـا   شده كهراستا، ارائه پيشنهادهاي سفارشي
اهداف و مشكلات مشتري باشند، اهميـت زيـادي دارد. بـا 

وكار مشتري و ارائـه صرف زمان براي شناخت عميق كسب
ــه و ارزش ــاي خلاقان ــرين، ميراهكاره ــاد و آف ــوان اعتم ت

  .وفاداري بلندمدت او را به دست آورد
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