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در صنعت  يرقابت تيبر مز يبازاريابي مبتن كياستراتژ هايقابليت يپژوهش حاضر با هدف ارائه الگو

 يپردازهيظربر ن يو مبتن يفيك صورتبه قياست. روش تحق اجراشده اديداده بن كرديرو يبنابرم يبانكدار
 ليلوتحهياستفاده شد و تجز ساختاريافته مهين يهااطلاعات از مصاحبه يگردآور ياست. برا اديداده بن

 يريگمونهبه روش ن يريگانجام گرفت. نمونه يميو مدل پارادا نيروش استراوس و كورب بهاطلاعات 
 ريهنظ مندنظام ي) انجام شد. مطابق با الگويهدفمند (قضاوت يهاكياز تكن يمندبود و با بهره ينظر

 نيا يهاافتهي انتخاب شدند. نفر ١٥ به تعداد باسابقه رانيخبرگان و مد يآمار جامعه يبرا ـاد،يداده بن
 يابترق تيبر مز يمبتن يابيبازار كياستراتژ يالگو ياجرا تيموفق ياز آن است كه برا يپژوهش حاك

، درك يترقاب تيبر مز يمبتن هايفعاليت نهيدر زم شتريبا تلاش ب يصنعت بانكدار رانيمد ستيبايم

 كيژاسترات هايقابليتبر  تأكيدبا  توانندمي هاآن نيچنكنند. هم جاديدر خود ا يابيرا از بازار يمثبت
 نموده و درجهت توسعه ارائهاز خدمات خود  يبهتر ري، تصويرقابت يتوجه به الگوها يدر راستا يابيبازار
بر  يتنمب يابيبازار كياستراتژ هايقابليتپژوهش لزوم توجه به  نيگام بردارند. بعلاوه ا يرقابت تيمز
  .كنديگوشزد م رانيرا به مد يدر صنعت بانكدار يرقابت تيمز
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  مقدمه

 ليلبه دشود. اقتصادي تنها در بازارهاي محلي داخلي يك كشور خلاصه نمي هايفعاليتامروزه ديگر 
قش بتوانند رقابت كنند. نبايد اين پتانسيل را داشته باشند كه  هابانك روند روبه رشد جمعيتي جهان،

خدماتي، توجه  هايسازمانبازاريابي و گسترش توانايي در پيشبرد اهداف عملكرد  هايفعاليت
استا، محققان در زمينه ر در اين) ١،٢٠١٩و همكارانبوسو ( را به خود جلب كرده است. ايملاحظهقابل

 پذيريقابتريك بازاريابي به بهبود عملكرد و تحقيقات بازاريابي به اين نتيجه رسيدند كه ارزيابي استراتژ
 ) ارزيابي استراتژيك بازاريابي فرآيندهاي٢٠١٦، ٢واتسون و كيندستر( .كندميدر بازار رقابتي كمك 

و باعث  شوندميجمعي، دانش و منابع بانك طراحي  هايمهارتهستند كه براي اعمال  اييكپارچه
و بانك به كمك اين  بخشندميش كالا و خدمات بانك را بهبود و ارز شوندميشناسايي نيازهاي بازار 

بازار در جهت مقابله با  هايفرصتقادر است تا خود را با شرايط متغير بازار تطبيق دهد و از  هاقابليت
 هايتوانايي دهندهنشان). اين ارزيابي ١٣٩٦محمديان و افتخارپور، ( دينمارقابتي استفاده  تهديدهاي

است كه  توسعهدرحالبازارهاي  هايآميختهو  هااستراتژينك در شناسايي بازارهاي هدف، خاص يك با
ي هاليتقابيك ارتباط مثبت بين  دهندهنشان. تحقيقات گرددميباعث حفظ ارتباط با مشتريان وفادار 

بي، مديران منابع ) در فرايند ارزيابي استراتژيك بازاريا٣،٢٠١٦كايابازي و تيوا( است. و عملكردبازاريابي 

ك و دستيابي به ي مشتريان از تقاضايناشي  هايپيچيدگيدرك  منظوربهمحسوس و نامحسوس خود را 
جهت پيشروي در محيط رقابتي و كسب برندي با كيفيت در مقايسه  و خدماتتمايز نسبي در محصولات 

ز ادر بازار رقابتي متشكل  ك بازاريابي). ارزيابي استراتژي٢٠١٧، ٤. (كالكا و مورگانبرندمي كاربهبا رقبا 
ي رقابت در بازارو خدمات، پاسخگويي به بازار، منابع انساني و رقابت  در محصولجزء اصلي نوآوري  چهار

) از طرفي، افزايش شرايط رقابتي ناكارآمد و ناكارآمدي ٢٠١٩ و همكاراناست (بوسو  شدهگرفتهدر نظر 

ه ب در دستيابيي، بر ميزان پاسخگويي بازار و توانايي نوآوري محصول در نظارت و اجراي تعهدات قرارداد
توسعه مزيت رقابتي يكي از فاكتورهاي مهم  حالنيباا .گذاردمي تأثيرعملكرد و توسعه رقابتي برتر 

  ).١٣٩١فيض و همكاران، دهد (ميخدماتي را تشكيل  هايسازمان

بيشتري از بازار، افزايش  هايبخشدستيابي به  منظوربه، هابانك ازجمله و ماليخدماتي  هايسازمان

 عنوانهبپايين، مزاياي رقابتي و رشد اقتصادي، رقابتي را  هايهزينهدرآمد، به دست آوردن منابع كمياب، 
طرفي، يكي از موانع  از ).١٣٢٠ ،٦يكدليآك ؛٢٠١٦ ،٥هوانگدهند (استراتژي اصلي خود قرارمي 

جاد بازاريابي و اي استراتژيك هايقابليتنكداري، عدم توجه به ظرفيت و گيري و تداوم صنعت باشكل
واحدهاي مشابه متعدد در صنعت بانكداري است. ايجاد واحدهاي صنعتي مشابه بنا به دلايلي مانع بالفعل 
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به  تواناين دلايل مي ازجمله. شودمياقتصادي  هايفعاليتموفق در  هايبانكگيري شدن الزامات شكل
 واحدهايدود بودن منابع مالي در بازار رقابتي اشاره كرد. توزيع اين منابع ميان تعداد زيادي مح

بحران  ).١٣٩٤،و مدايننوربخش كند (رقم ناچيزي خواهد بود كه مشكلي را حل نمي سازمانيدرون
وجب ايجاد از ديگر مصاديق آن است. تعداد واحدهاي مشابه م و ماليسرمايه در گردش در بازار خدماتي 

. در اين واحدها صرف شودمي هاآنگيري رقابت ناكارآمد در ميان رقابت مخرب ميان اين واحدها و شكل
و ر رامدارد (توجيه ندارد، زيرا نوآوري نياز به مقياس اقتصادي  هاقابليتهزينه براي تحقيق و توسعه 

شت زمان، تغيير چشمگيري در ظاهر گذ باوجود). به همين دليل در اكثر اين واحدها ٢٠١٥، ٧همكاران
شود. از سوي ديگر، بالا بودن هزينه عوامل خدمات مالي در اين صنعت در و كيفيت خدمات ايجاد نمي
در اين صنعت شده است. چالش اساسي پيش روي مديران بازاريابي  ناكارآمدساليان اخير منجر به رقابت 

از را  مناسبي هايتجربهمشتريان  شودميت كه باعث يك بانك قدرتمند، شناسايي عواملي اس در ايجاد
، پاسخگويي، هاآنكه در ذهن  ايگونهبهبازاريابي به دست آورند  هايقابليت و ساير هابانك خدمات

مثبت آن افزايش مزيت  و پيامدمطلوبي از بانك ايجاد شود  هاينگرش ، تصورات، باورها وهااحساس
ازاريابي، ب هايفعاليت تر كردناثربخشدر پاسخ، توجه به باشد.  تي مطلوبرقابتي و درنهايت مزيت رقاب

 داشته باشد و براي تحقق چنين هدفي هابانكرا بر موفقيت  تأثيرتواند بيشترين امري مهم است كه مي
ن، ديگرا كند (ربيعي وبه مقولة بازاريابي و آميختة بازاريابي ضرورتي دوچندان پيدا مي ازپيشبيشتوجه 

عنوان امري مهم ). تمامي اين موارد لزوم توجه به تدوين آميختة بازاريابي براي خدمات بانكي به١٣٩٠
از رقبا براي جذب مشتريان و  پيشي گرفتنكند؛ زيرا رقابت در را مشخص مي مزيت رقابتيدر بهبود 

ست ا پذيرامكانابي مؤثر بازاري هاياستراتژيافزايش درصد سهم از بازار خدمات بانكي در ساية شناخت 
  )١٣٩٥پور، (علوي متين و چاوشي

 مانع نهات جديد بازار، شرايط با تطبيق در ناتواني و سازمان اجزاي ناكافي پذيريعلاوه براين، انعطاف

 ازيسپياده موانع تريناصلي از متعددي عوامل درواقع و نبوده استراتژيك هايبرنامه اجراي و سازيپياده
 اغلب حوزه اين در گرفته صورت هايبررسي به نگاهي با .گردندمي تلقي هابرنامه اين موفق اجراي و

 يحدود تا گوناگون هايسازمان در تغيير اندكي با بازار هايبرنامه راه سر بر موجود هايمحدوديت و موانع
به توجه مزيت  عدم و متعارض هاياولويت به توانمي ازجمله كه ؛گردندمي تلقي و همسان مشترك
 و انگيزهبي انساني منابع و استراتژيك هايبرنامه اجراي در ارشد مديران رهبري و پشتيباني عدم ،رقابتي

دها واح گونهاينسوي ديگر، نبود راهبردهاي استراتژيك در حوزه استراتژيك در  از .نمود اشاره نامناسب
كداري شده است. چالش اساسي پيش روي مديران در صنعت بان ناكارآمددر ساليان اخير منجر به رقابت 
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رقبا  الگوهاي مناسبي را هايتجربه شودمييك بانك قدرتمند، شناسايي عواملي است كه باعث  در ايجاد
پژوهش حاضر،  ،حالنيباا همانا افزايش مزيت رقابتي باشد. هاآنكه پيامدهاي مثبت  به دست آورند

 يكداردر صنعت بان يرقابت تيبر مز يبازاريابي مبتن كياستراتژ هايقابليت نهيدر زم ينينو دگاهيد
ك استراتژي هايطرحو توسعه  جاديبه ا نديفرا نيكه اثرات ا دهدميارائه  را اديداده بن كرديرو يبرمبنا

 نموده و تيموجود تقو يدرك ما از موانع رفتار ني. همچنكنندميكمك  بازاريابي در صنعت بانكداري
ا توجه ب. كندمي ليرا تكم اندمتمركزشده نديفرا نياز ا ايويژه هايجنبهكه تنها بر  نيشيپ هايپژوهش

توسعه نظريات موجود و ارائه يك  درصددبازارها و توسعه قلمرو رقابـت، تحقيق حاضر  شدنجهانيبه 
اريابي اتژيك بازمدل جامع است كـه در آن، ضـمن تلفيق نظريات موجود، با محور قرار گـرفتن الگوي استر

اين پژوهش به دنبال آن است ، حالبااين گرددميو مزيت رقابتي نظريه جامع ارائه  در صنعت بانكداري
 هايقابليت يالگوموجود را برطرف كند و با رويكردي جامع و سيستمي،  هايمدلكه نواقص مربوط به 

  را ارزيابي كند. اديداده بن كرديرو يبرمبنا يدر صنعت بانكدار يرقابت تيبر مز يبازاريابي مبتن كياستراتژ

  مباني نظري و پيشينه پژوهش

  بازاريابي كاستراتژي هايقابليت

قابتي عوامل محيطي، ر وتحليلتجزيهفرايندي است كه شامل مراحل ي ابيبازار كياستراتژ هايقابليت
 قهموردعلاوكار هاي كسبر حوزهبيني روندهاي آينده دها و تهديدها، پيشو تجاري بازار، شناسايي فرصت

واحدهاي تجاري و  هاياستراتژيبنگاه اقتصادي، مشاركت در تعيين اهداف توسعه بازار و تدوين 
تثبيت موقعيت  هاياستراتژيسازي و مديريت وكار و پيادهمحصول در هر واحد كسب هاياستراتژي

) ٢٠١٢كادوگان (). ٨،٢٠٢٠و همكارانلويا نيازهاي بازار هدف است (سي تأمينبازاريابي براي  برنامه
بر  يبهتر يگذارسرمايهدارند كه  هاييبانكبر عملكرد  يشتريب تأثير يابيبازار هايقابليتمعتقدند كه 

 يقابتر تيو كسب مز يجهت ماندگار به .برندمي كاربهتجارت  يايپو طيدر مح يكه بر نوآور هاييدارايي

 ديجد يمحصولات، خلق محصولات و بازارها تمربهبود مس يلازم برا كارهايسازو دباي هاسازمان دار،يپا
ميل و ظرفيت بانكي براي ايجاد و حفظ فعاليت رقابتي . سازند فراهم را هافرصتاز  عيسر برداريبهرهو 

ممكن  هابانك). ٢٠١٢كادوگان،دارد (يت رقابتي آن در بازارهاي خارجي مورد هدف بستگي موقعبهمنظم 
مختلف بازاريابي براي رقابت كردن در بازارهاي رقابتي  هاياستراتژيقادر به انتخاب تعدادي از  است

باشند. ويژگي بازار رقابتي مقصد يك عامل اثرگذار در پذيرش موضع رقابتي مناسب است كه منجر به 
ي و رقابت ايهمزيت. با توجه به اين موضوعات ارتباط مستقيمي بين شودميبقاء و موفقيت رقابتي 

  ).٩،٢٠١٣همكاران بازاريابي وجود دارد. (سوك و هاياستراتژي
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  مزيت رقابتي

يك  .گرددميي آن تعيين هاقابليت وسيلهبهبراي حفظ مزيت رقابتي  هابانكفراروي  هايفرصت
 يك ويژگي مهم توصيف كرد كه موجب برتري بانك و عنوانبهتوان قابليت يا شايستگي متمايز را مي

هاي گذشته، تلاش شده است تا ارتباطات بين محيط صنعت و قابليت طول دهه در .شودميسازمان 
رقابت «يكردها در اين حوزه، رويكرد روازاينها، بررسي كنند. يكي بازاريابي بانك را براي ايجاد فعاليت

رند گيياد مي هاكبانكه  گونههمانكند كه كه اين رويكرد پيشنهاد مي» است شودميموجب صلاحيت 
ي ارزشمند در بازار رقابتي را هاقابليتبالقوه  طوربه هاآنهاي خاص رقابتي غلبه كنند، چطور بر چالش

ي كه مزاياي -مزاياي رقابتي مهمي داشته باشند  توانندميخود،  ينوبهبه هاقابليت. اين دهندميتوسعه 
قابتي ي مرتبط، نسبت به خطرات رهاقابليتتند با توسعه مجبور نيس هابانككه  نيست هابانكدر اختيار 

رابطه ) ١٤٠٠( يملكمحسني راستا،  همين در ).١٣٩٤،و همكارانواكنش نشان دهند (شيخ اسماعيلي 
ر د شدهپذيرفته هايشركتو رقابت در بازار محصول با در نظر گرفتن چرخه عمر  ينوع استراتژ نيب

بت و رقا ينوع استراتژ نيپژوهش نشان داد ب جينتا قرار داده است. ررسيموردب بورس اوراق بهادار تهران
وجود داشته و  يو معنادار يدر بورس اوراق بهادار تهران رابطه منف رفتهيپذ هايشركتدر بازار محصول 

) ١٤٠٠راد ( يبهزاد بوده است. تأثيرگذارو رقابت در بازار محصول  ينوع استراتژ نيچرخه عمر بر رابطه ب

 و كياستراتژ ياجتماع ،يكيتكنولوژ بازار، يرقابت هاهوشمندي هايمؤلفه تيوضع يبررسنيز در 
و نو و  ديجد ياهخواسته نيبا ا ييارويرو يارشد برا رانيو مد رانيمد ي نشان دادسازمان -يساختار
 يابگووبدهند تا ج يشتريخود سرعت ب هايگيريتصميمبه  يقيبه طر بايستمي دهيچيپ حالدرعين

  .از تقاضا باشند ميموج عظ نيا

چارچوب  كي: يابيبازار ياستراتژ ياجرا يموانع و راهكارها) به بررسي ٢٠٢١( ١٠و همكارانيان 
 نديبطبقهكه در ميان  دهدمينشان  نتايج ي پرداخته است.ابيبازار -شدر رابط فرو يچند سطح ينظر

، طبقه موانع ساختاري در رتبه ازآنپس هميت است.، طبقه موانع مديريتي داراي بالاترين اگانههشت
 هايتبهردوم و طبقات موانع فرهنگي، ادراكي، استراتژيكي، عملياتي، نيروي انساني و منابع به ترتيب در 

  .گيرندميبعدي قرار 

به  نيچ سنگزغال هايشركت يرقابت كياستراتژ ماتيبهبود تصم) به ارزيابي ٢٠٢١( ١١وانگ وكائو
 ييتوانا شيبالقوه، افزا كنندگانشركت ديتهد دهدمينشان  جينتا پرداخته است. ل سبزسمت تحو

قدرت  نينهمچ .گذاردمي تأثير يينها ميبر تصم ياديتا حد ز ليتبد نهيهز شيو افزا منابع سبز صيتخص
بر  ،رنهايتد .گذاردمي تأثيرتمركز  يو استراتژ زيتما بيفقط بر ترت دارانيو خر كنندگانتأمين زنيچانه
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 هايپيشنهاداز سه جنبه و  سنگزغال هايشركت يبرا يرقابت كياستراتژ هايپيشنهاد ج،ياساس نتا
  است. شدهارائهاز سطح كلان  سنگزغال يهااز تحول سبز بنگاه نانياطم يبرا ياستيس

 اريابي بر ارزشاتحاد استراتژيك و بازده باز تأكيدبررسي اثرات  ) نيز با٢٠٢٠( ١٢و همكارانديويد 
تگي ايي بازاريابي بانك بسكاربهكه موفقيت اتحاد  دهدمينشان دادند  آوريفنمختلف  هايمحيطبانك در 

  در اين رابطه دارد. ايكنندهتعديلدارد. ما همچنين دريافتيم كه محيط فناوري نقش 

بي سبز استراتژيك و بازاريابازاريابي  گيريجهت) به بررسي اثرات متقابل ٢٠١٨( ١٣پاپاداس و همكاران

اخلي اقدامات بازاريابي سبز د كنندهتعديلهمچنين نقش  هاافتهي سبز داخلي بر مزيت رقابتي پرداختند.
ر بر اساس ادبيات معاص هايافتهخاص،  طوربه. دهدميرا در راستاي توسعه يك مزيت رقابتي پايدار نشان 

بين استراتژي و افراد وجود دارد كه باعث ايجاد  توجهقابل يرابطهكه يك  دهدميبازاريابي سبز نشان 
، پيشينة پژوهش حالدهد بااينميخود عملكرد مالي را افزايش  نوبهبه. اين امر شودميمزيت رقابتي 

 انكداريب در صنعت استراتژيك بازاريابي مبتني بر مزيت رقابتي هايقابليتحاكي از آن است الگوي 

سطحي بوده و كمتر  صورتبهعمدتاً  حوزهشده در اين ارائه هايمدلارگرفته است. موردتوجه كمتري قر
توان گفت كه مباحث استراتژيك بازاريابي پيوسته يكپارچه موردتوجه بوده است. با اين توصيف، مي

تكامل نيافته و مسائل و موضوعات كليدي بسياري براي پژوهش در اين عرصه به حال خود  صورتبه
  .انده استمباقي

  روش پژوهش

 كردياز رو نظري موجود، خلأتوجه به  با آيد.مي حساببه يفيك يهااز نوع پژوهش پژوهش حاضر
 ينعت بانكداردر ص استراتژيك بازاريابي مبتني بر مزيت رقابتي هايقابليتارزيابي  يبرا اديداده بن هينظر

 كي ييطور استقرااست كه به يفيپژوهش ك نوع روش كي اديداده بن هينظر كرديرو است. شدهاستفاده

استراوس كند ( جاديا موردمطالعه دهياي درباره پدتا نظريه گيردمي كاربهرا  كيستماتيس يهاهيسلسله رو
  ).١٩٩٨، ١٤وكوربين

 ياحتمال ريبرداري غنمونه هايروشگيري هدفمند كه از انتخاب نمونه از نمونه يپژوهش برا نيدر ا
ه معناست ك نيبه ا روديم كاربه يفيك يهاگيري هدفمند كه در پژوهش. مفهوم نمونهودشمياستفاده 

تواند در فهم مسئله پژوهش كند كه ميبراي مطالعه انتخاب مي روازاينپژوهشگر افراد امكان مطالعه را 
ان با خبرگ يافتهساختار ن يهاها از طريق مصاحبهداده بر اين اساسمطالعه مؤثر باشند.  يمحور دهيو پد
. ددهنمي. جامعه آماري تحقيق حاضر خبرگان مديريت در صنعت بانكداري تشكيل است شدهآوريجمع

 درمجموعبرداري شده است. بهره هاآنو اخذ بازخورد، از  اصلاحها ضبط و براي كدگذاري، تمامي مصاحبه
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) پژوهشگران كيفي در ٢٠١٨ل (طبق نظر كرسول وكرسو ،از سوي ديگر نفر مصاحبه شده است. ١٥با 

 قطري از پژوهش كنند. اعتبارسنجي استفاده خود پژوهش به اعتباربخشي جهت راهبردهاي از هر پژوهش
نفر  ود است. كدگذاري توسط پذيرفته صورت اعضا تدبير و همكار بررسي پژوهشگر دو توسط كدگذاري

ند. گرفت قرار هم با مقايسه در شدهاستخراج كدهاي و شد انجام جداگانه صورتبه همكار) و يكپژوهشگر (
 دو بين كامل تقريباً توافق از نشان كه آمد دست به ٠٠١/٠ معناداري و عدد % ٨٦,٩ضريب كاپاي كوهن 

 سه توسط مدل و هامقولهمشاور  راهنما و اساتيد پژوهشگر، خود بر علاوه ديگر سوي از دارد. كدگذاري
 بهره مدل بهبود و سازيغني جهت هاآن نظرات و بررسي بانكداري و يبازارياب حوزه پژوهشگران از تن

 رآيندف نتايج شوندگانمصاحبه از نفر سه مرتبط تحصيلات به توجه با اعضا تطبيق جهت شد. گرفته
 ينيبازب هاآن نظر مطابق و شد گذاشته اشتراك به هاآن با سازيمدل و پردازي مقوله و تحليل كدگذاري

  .شد اصلاح و

  در فرايند پژوهش كنندگانمشاركت مشخصات .١جدول 

  رشته تحصيلي سطح تحصيلات
 تيفعالسابقه 

 سال)(
 رديف تخصص

 ١ استاد دانشگاه ٢٠  مديريت گردشگري دكترا

 ٢ استاد دانشگاه ١٥ مديريت گردشگري دكترا

 ٣ استاد دانشگاه ٢٥ مديريت بازاريابي دكترا

 ٤ اد دانشگاهاست ٢٠ مديريت بازاريابي دكترا

 ٥ كارشناسان بانكداري ١٠ يياجرا تيريمد دكترا

 ٦ كارشناسان بانكداري ١٧ مديريت بازاريابي دكترا

 ٧ كارشناسان بانكداري ١٠ مديريت دولتي ليسانسفوق

 ٨ كارشناسان بانكداري ١٢ مديريت بازاريابي ليسانسفوق

 ٩ مدير بازاريابي بانك ١٨ مديريت بازاريابي دكترا

 ١٠ مدير بازاريابي بانك ٢٠ مديريت بازاريابي ليسانسفوق

  ١١ مدير بازاريابي بانك ١٤ مديريت بازاريابي ليسانسفوق
  ١٢ مدير بازاريابي بانك ٩ زبان انگليسي ليسانسفوق

  ١٣ مدير بازاريابي بانك ١١ مديريت بازاريابي دكترا
  ١٤ مدير بانك ١٢ فناوري اطلاعات ليسانسفوق

  ١٥ مدير بانك ١٨ فناوري اطلاعات ليسانسوقف
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  هاي كيفي پژوهشيافته

هاي كننده از صنعت بانكداري با سمتها، مصاحبه با متخصصان بود. افراد مشاركتابزار گردآوري داده
 اند. به اين صورت كه با استفاده از پروتكلبوده مديريت و رئيس بخش بازاريابي، مشاوران ارشد بازاريابي

ها، اطلاعات شده و از ميان مصاحبههايي انجاماي از مديران صنعت بانكداري مصاحبهصاحبه، با نمونهم
ها بر اساس رويكرد داده بنياد و با استفاده از كدگذاري لازم براي تحقيق استخراج شد. روش تحليل داده

، هاي باز با مديران اين صنعتاحبهكه در فاز اوليه تحقيق از طريق مص ايگونهبهو مقوله يابي انجام شد. 
بخشي به شناخت به عمق هابانك. همچنين مشاهده رفتار مديران شودمياز موضوع شناخت حاصل 

محقق كمك خواهد كرد. سپس بر اين اساس و پس از كدگذاري و مقوله يابي، مدل مفهومي پژوهش 
ها استخراج و كدگذاري كرده است. صاحبه، محقق بعد از هر مصاحبه متون را از مبعلاوه .شودميترسيم 

ها خط به ها انجام شد. به اين منظور ابتدا دادهدادهسه مرحله كدگذاري باز، محوري و انتخابي بر روي
حاصل با  كدهاي است) استخراج گرديد. بانك كنندگانخط خوانده و كدهاي باز (كه همان كلمات خود 

فتند و گرمفهومي شبيه يكديگر بودند در يك طبقه جاي مي ازنظركدهاي قبلي مقايسه و كدهايي كه 
 شدهدغاماگرفت. طبقات نيز با يكديگر مقايسه شده و در صورت نياز با يكديگر طبقات شكل مي تدريجبه

شد و يا محل كد از يك طبقه به طبقه ديگر تفكيك مي چندطبقهو يا برخي از موارد يك طبقه به دو يا 

طبقه محوري به دست آمد. اساس فرآيند ارتباط دهي در كدگذاري  درنهايتكرد تا يديگر تغيير پيدا م
طبقه محوري  عنوانبهمحوري بر بسط و گسترش يكي از طبقات است مانند آنچه در پژوهش حاضر 

استراتژيك بازاريابي كه نشأت گرفته از شرايط علي بوده و بر فرآيند  هايقابليتاست يعني  شدهانتخاب
. كدگذاري انتخابي نيز ارتباط طبقات را با شودميتراتژي اثرگذار بوده كه منجر به پيامد نهايي و اس

  يكديگر آشكار كرد.

 هايقابليتهاي علمي با خبرگان علمي و اجرايي در سازمان، مدل جام مصاحبهنازاپس، حالبااين
  رديد.مبناي روش داده بنياد پديدار گ استراتژيك بازاريابي مبتني بر مزيت رقابتي در صنعت بانكداري بر

 ها، فرايند. پس از اتمام مصاحبهباشدميبخشي از تحليل پژوهش استفاده از كدگذاري باز در ادامه 
نفر از خبرگان و متخصصان طي  ١٠با  شدهانجامهاي ، كدهاي مصاحبهشودميكدگذاري باز آغاز 

هاي مشترك به انضمام كدهاي بااهميت از ديد كدگذاري باز استخراج شد و در مرحله بعد اين كد
ر ها بايد هبندي دقيق مفاهيم بين مقولهكدهاي نهايي مشخص شدند. براي طبقه عنوانبهپژوهشگر 

ها و بررسي دقيق متن مصاحبه وسيلهبههاي خام مفهوم، بعد از تفكيك برچسب خورده و داده
ها را با توجه به ابعاد و ها و زير مقولهمحوري، مقوله يكدگذار سازي شوند.اي مفهومهاي زمينهيادداشت
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ي ها با يكديگر از ابزار تحليلسازد. براي كشف نحوه ارتباط مقولهبا يكديگر مرتبط مي هاآنمشخصات 
  استراوس و كوربين استفاده شد.

  شرايط علّي

 ا يك پديده را خلق كردهو مسائل مرتبط ب هاموقعيتدر اين مدل شرايط علّي رويدادهايي هستند كه 
(استراوس و  دهندميخاصي پاسخ  هايروش، چرا و چگونه به هاگروهكه افراد و  كنندميو تشريح 

استراتژيك  هايقابليتبر  مستقيم طوربه كه است مقولات شرايط علي شامل مواردي از )١٩٩٨كوربين، 
 پديده دهندهتوسعه ايجادكننده و ايگونهبه واملع اين يا گذاردمي تأثيربازاريابي مبتني بر مزيت رقابتي 

و شدت رقابت مبتني بر  R&Dدانش و ارتباطات بازاريابي، فرايندهاي  مقوله سه پژوهش اين در .هستند
استراتژيك بازاريابي مبتني  هايقابليتشرايط علي  ايجادكننده توانندمي كه هستند تجربي عوامل تغيير

  .است شدهداده نشان ٣در جدول  علّي شرايط به مربوط يهاقولهم .بر مزيت رقابتي باشند

  فرعي) هاي عليّ (اصلي،مقوله .٣جدول 

 شوندهمصاحبهكد  هامفاهيم مستخرج از مصاحبه نمونه مقولة فرعي مقولة اصلي

لّي
ط ع

راي
ش

 

دانش و ارتباطات 
 بازاريابي

  شبكه ارتباطات منسجم
 تبليغات محيطي مطلوب

 اجتماعي هايكهشباستفاده از 

  صادراتتوسعه دانش در بازار 
 هاباواسطهتوسعه تعاملات مطلوب 

P1, P2, P4, 
P5, P6, 
P10,P14 

 R&Dفرايندهاي 

  در دانش و تكنولوژي بلندمدت هايفعاليت
  يافتن كاربردهاي بالقوه براي دستاوردها

  افزايش توان رقابتي
  ايجاد واحدهاي تحقيق و توسعه

 با رويكرد توسعه تحقيقات دهافراين شناسيآسيب

P1, P10, P12, 
P9, P11, P3 

شدت رقابت مبتني بر 
 تغيير

  رقيب هايبانكورود 
  افزايش رقابت در بازار

 شناسايي استانداردهاي خدمات در بازار هدف

P12, P7 P5, 
P6 

  ايزمينهشرايط 

ست كه به شكل عمومي به مربوط به پديده ا هايويژگيبيانگر مجموعه خاصي از  ايزمينهشرايط 

 هاآنكه بدون  شوندميشامل عواملي  ايزمينه هايويژگيمكان رويدادها و وقايع مربوطه اشاره دارد. 
 ط خاصي رانيست و زمينه شراي پذيرامكان استراتژيك بازاريابي مبتني بر مزيت رقابتي هايقابليتتحقق 
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. اين شرايط را كنندمي، فراهم گيردميپديده صورت  كه در آن راهبردها براي اداره، كنترل و پاسخ به
) در اين پژوهش ١٣٩٣محمدي،دهند (ميتشكيل  ايزمينهو متغيرهاي  هامقولهاز مفاهيم،  ايمجموعه

ازاريابي استراتژيك ب هايقابليت ايزمينهصلي تشويقي و ارزيابي فني عوامل ا هايبرنامهپيچيدگي بازار، 
 است. شدهدادهنشان  ٤ي هستند كه در جدول مبتني بر مزيت رقابت

  فرعي) (اصلي، ايزمينههاي مقوله .٤جدول 

 شوندهمصاحبهكد  هامفاهيم مستخرج از مصاحبه نمونه مقولة فرعي مقولة اصلي

ط 
راي

ش
نه

زمي
ي

ا
 

 پيچيدگي بازار

  امنيت منابع
  محيط بازاريابي استانداردسازي
  گذاريقانونمسائل 

  خارجي هايمحدوديتتوجه به 
 عدم تعادل نرخ ارز

P9, P11, P12, 
P7 

 هايبرنامه
 تشويقي

  اشتراك اطلاعات مطلوب
  مشاركت گروهي

 هاي نقاط قوت و ضعف داخليارزيابي

P1, P2, P3, P6, 
P7, P10 

 ارزيابي فني

  خدمات بانكي در كيفيت گذاريسرمايهلزوم 
  تلاش در جهت بهبود خدمات

  سهم بازار
 الگوي رقابتي

P1, P2, P9, 
P11, P12, 
P13,P15 

  گرمداخله طيشرا

تسهيلگر  عنوانبهكه  شودميهمچون زمان، فضا و فرهنگ  تريعامشامل شرايط  گرمداخلهشرايط 
. اين شرايط در راستاي تسهيل يا محدوديت كنشي/ كنشي متقابل كنندمييا محدودكننده راهبردها عمل 

يار از بس هاآن تأثيركه  دهندمي. هر يك از اين شرايط، طيفي را تشكيل كنندميدر زمينه خاصي عمل 

، شرايط محيطي هايريسك) در اين پژوهش سه مقوله ١٣٩٣ ،دور تا بسيار نزديك متغير است (محمدي
ر استراتژيك بازاريابي مبتني ب هايقابليتبر مبناي  گرمداخلهي شرايط هامقوله عنوانبه بازار و ساختار

  است. شدهدادهنشان  ٥است كه در جدول  شدهگرفتهيت رقابتي در نظر مز
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  گر (اصلي، فرعي)هاي مداخلهمقوله .٥جدول 

 شوندهمصاحبهكد  هامفاهيم مستخرج از مصاحبه نمونه مقولة فرعي مقولة اصلي

ط 
راي

ش
خله

مدا
 گر

 بازار هايريسك

  تغيير بسيار در قوانين
  عدم ثبات قوانين

  زنوسان ار
 هاتحريم

P3, P4, P5, P6, P10, 
P15, P14, P13, P7, 

P8 

 شرايط محيطي

  عوامل اقتصادي
  عوامل سياسي
 عوامل اجتماعي

P1, P7, P8, P9, P10, 
P12 

 رقابتي ساختار

  بازاريابي هايقابليتعدم توجه به ظرفيت و 
  هاي بازاريابي نسبت به مقولهمهفقدان برنا

  محدود بودن منابع مالي
  وت و تغيير در الگوهاي مشتريتفا

 گيريتصميمتفاوت و تغيير در الگوهاي 

P2, P3, P4, P11, P12, 
P14 

 محوري مقوله

 داده ربط آن به بتوانند ديگر اصلي يهامقوله همه يعني باشد، داشته محوريت بايد مدنظر پديده

 دارند وجود هايينشانه موارد، همه يباًتقر يا همه در كه معنا اين به .شود ظاهر هاداده در تكرار به و شوند

 محور و اساس كه شودمي اطلاق پديدهاي يا ايده به پديده محوري، .كنندمي اشاره مفهوم آن به كه

. در اين پژوهش سه مقوله قابليت شودمي ربط داده آن به ديگر اصلي يهامقوله تمام كه است فرايندي
 هايقابليتي محوري هامقوله عنوانبه صادراتآفريني در بازار ي منابع انساني، كارهاقابليترقابتي، 

 است. شدهدادهنشان  ٦است كه در جدول  شدهگرفتهاستراتژيك بازاريابي مبتني بر مزيت رقابتي در نظر 

  هاي محوري (اصلي، فرعي)مقوله .٦جدول 

 وندهشمصاحبهكد  هامفاهيم مستخرج از مصاحبه نمونه مقولة فرعي مقولة اصلي

وله
مق

ي
ور

مح
ي 

ها
 

 قابليت رقابتي

  پذيريانطباق
  نوآوري

  پيشروي در محيط رقابتي
  بودن بينيپيشغيرقابل

 با مزيت رقابتي پذيريانعطاف

P1, P2, P3, P4 
P11, P12, P14 

ي منابع هاقابليت
 انساني

  توسعه سرمايه دانش در بازار
  انتقال دانش

P3, P4, P5, P6, 
P10, P1٣, P14 
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 خلاقيت كاركنان

كارآفريني 
 استراتژيك در بازار

  يابيجايگاهاستراتژي 
  آموزش كارآفريني
  ارزشيابي آموزشي

 كارآفريني هايفعاليتارتقاي جايگاه آموزش در 

P1, P2, P8, P1, 
P10, P12, P9, 

P11, P12 

  راهبردها

ختم  امدهايه و به پمدل بود يمقوله محور يهستند كه خروج هاييكنشو  هاطرح درواقعراهبردها 
اتخاذ  يتحت بررس دهيپاسخ به پد اياداره  ت،يريمد يهستند كه برا يري. راهبردها، مجموعه تدابشوندمي

 يارتقا رقابت،در  كياستراتژ يپژوهش سه مقوله چابك ني) در ا١٩٩٨، ني(استراوس و كورب شوندمي
ك استراتژي هايقابليت يمحور يهامقوله يمبنا راهبردها بر عنوانبه آفرينيارزشو  يابيبازار هايكانال

  .است شدهدادهنشان  ٧است كه در جدول  شدهگرفتهبازاريابي مبتني بر مزيت رقابتي در نظر 

  مقولة راهبردها (كنش/ واكنش، اصلي، فرعي) .٧جدول 

 شوندهمصاحبهكد  هامفاهيم مستخرج از مصاحبه نمونه مقولة فرعي مقولة اصلي

دها
بر

راه
 

چابكي 
استراتژيك در 

 رقابت

  كسب دانش
  ارزيابي تغييرات بازار را از طريق همكاري درون بانكي

  پذيريانعطافقابليت 
  پاسخ به تغييرات در بازارها

  و خدمات جديد هاقابليت
 توسعه زنجيره ارزش استراتژيك

P1, P2,P5, P7, 
P9, P10, P12, 

P15 

  
ارتقاي 

 هايكانال
 بازاريابي

  تشويقي هايطرحايجاد 
  تبليغاتي كارآمد هايكانالانتخاب 

  ارتباطي هايشبكهتوسعه 
 ايجاد باشگاه مشتريان

P4, P5, P6, 
P10, P15, P14, 
P13, P7, P8, 

P11, 

 آفرينيارزش

  خدمات بانكي با كيفيت در مقايسه با رقبا كسب
  ارائه اطلاعات باارزش در بازار رقابتي

 نيانبدانش و خدماتتوسعه محصولات 

P1, P2, P8, 
P11, P12 

 پيامدها

و آن  كندكدگذاري گزينشي نتايج كدگذارهاي قبلي را مدنظر قرار داده و مقوله اصلي را انتخاب مي
. هددميو ضمن اعتباربخشي آن را توسعه بيشتر  ها ارتباط دادهمند به ساير مقولهرا به شكلي نظام
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ي بر استراتژيك بازاريابي مبتن هايقابليتالگوي  ارائهي و سازكدگذاري گزينشي با يكپارچه حالبااين
ها در ها و زير مقولهشده بين مقولهمزيت رقابتي در صنعت بانكداري با رويكرد داده بنياد شناسايي

تر مدل پارادايمي به شكل . بر اين اساس جهت نمايش بهتر و شفافشودميكدگذاري باز و محوري شروع 
 ت.اس شدهترسيمزير 

  مقولة پيامد (اصلي، فرعي) .٨جدول 

 شوندهمصاحبهكد  هامفاهيم مستخرج از مصاحبه نمونه مقولة فرعي مقولة اصلي

دها
يام

پ
 

در  پذيريرقابت
 بازار

  برآوردن تقاضاى مشتري
  حفظ روابط بلندمدت

 تعيين جايگاه بلندمدت

 بهبود كيفيت خدمات

P1, P12, P9, 
P11, P12, P7 

 هايقابليتارتقاي 
 پوياي رقابتي

  موجود و جديد هايقابليتاستفاده از 
  ارتقاي پاسخگويي مطلوب

 نوآورى تدريجى

  نوين هايايده كارگيريبه
 قابليت دسترسي راحت به خدمات بازار

P3, P5, P6, P10, 
P15, P14, P7, 

P8, P14 

 وريبهره
 استراتژيك

  بودن پذيرريسك
  تشخيص نقاط قوت و ضعف

 ايجاد تمايز

  سودآوري
 ى كارآفرينانههافرصتشناسايى 

P2, P3, P4, P5, 
P13, P9, P11, 

P12, P15 

  

  دايمياپار مدل

و آن  كندكدگذاري گزينشي نتايج كدگذارهاي قبلي را مدنظر قرار داده و مقوله اصلي را انتخاب مي
. هددميسعه بيشتر و ضمن اعتباربخشي آن را تو ها ارتباط دادهمند به ساير مقولهرا به شكلي نظام

ي بر استراتژيك بازاريابي مبتن هايقابليتالگوي  ارائهسازي و كدگذاري گزينشي با يكپارچه حالبااين
ها در كدگذاري باز و محوري ها و زير مقولهشده بين مقولهمزيت رقابتي در صنعت بانكداري شناسايي

  ست.ا شدهترسيمدل پارادايمي به شكل زير تر م. بر اين اساس جهت نمايش بهتر و شفافشودميشروع 
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 . مدل پارادايمي١شكل 

  گيرينتيجه

اي هنگر و توجه به جنبهكه در صنعت بانكداري، ديدگاه كل دهدمينشان  آمدهدستبهمدل نهايي 

، با در نظر گرفتن شرايط علّي يمزيت رقابت استراتژيك بازاريابي مبتني و هايقابليتمختلف حوزه 
استراتژيك بازاريابي  هايقابليتگر ضروري است. پژوهش حاضر با هدف ارائه مدل اي و مداخلهزمينه

ش داده بنياد انجام پذيرفت نتايج پژوه از نظريهدر صنعت بانكداري با استفاده  مبتني بر مزيت رقابتي
اي، مقوله محوري، پيامدها و تدوين راهبردها در جهت هاي، مداخلمشتمل بر ارائه عوامل علي، زمينه

استراتژيك بازاريابي مبتني بر مزيت رقابتي در صنعت بانكداري است كه در قالب  هايقابليتتوسعه مدل 
 هايقابليتشده محدود به شناسايي هايمدلشده است. در اين مدل برخلاف مدل نهايي پژوهش ارائه

محققاني تأثيرگذاري  ازاينپيش. شودميوده و مزيت رقابتي را نيز شامل نب استراتژيك بازاريابي
عملياتي را بر عملكرد شركت از طريق تحقيقات كمي نشان  هايقابليتبازاريابي از طريق  هاياستراتژي

 )٢٠١٤؛ نالكاكي و ياكي، ٢٠٢١يان و همكاران، ؛٢٠١٥تان و سوسا،  ؛٢٠١٧داده بودند (سيلويا و همكاران،

سهم پژوهش حاضر  .ژوهش حاضر با رويكردي كيفي، سازوكارها و جزئيات اين رابطه را نشان داده استپ

 شرايط مداخله گر

o ريسكهاي بازار 

o شرايط محيطي 

o بازار ساختار 

 شرايط علي

o رتباطات بازاريابيدانش و ا 

o  فرايندهايR&D 

o شدت رقابت مبتني بر تغيير 

 پيامدها

o رقابت پذيري در بازار صادات 

o ارتقاي قابليتهاي پوياي رقابتي 

o بهره وري استراتژيك 

 راهبرد

o چابكي استراتژيك در رقابت  

o ارتقاي كانالهاي بازاريابي 

o ارزش آفريني 

 

 شرايط مقوله محوري

o قابليت رقابتي 

o قابليت هاي منابع انساني 

o كارآفريني استراتژيك 

 شرايط زمينه اي

o پيچيدگي بازار  
o برنامه هاي تشويقي 

o ارزيابي فني 
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ك بازاريابي استراتژي هايقابليتدر وضعيت محيطـي متغيـر،  دهدميدر ادبيات اين است كه اولاً، نشان 
ژوهش ثانياً، در كنار پـتبديل شوند.  بانكداري هايشركتبه منبـع مزيـت رقـابتي در  توانندميچگونه 

بازاريابي در حوزه  هايقابليتكه آيا  دهدميموجود در اين موضوع  مباحثهپاسخي به  )٢٠١٦ناكاتا (
) ٢٠٢١همكاران (و ) و يان ٢٠١٨يا بهتـرين روش ممكن هستند. كرامر و همكاران ( اندويژهاستراتژيك 
 هاقابليتين . اگرچه ااندشبيهبانكداري به يكديگر  مختلف هايشركتبازاريابي در  هايقابليتمعتقدند كه 

ست ا در حاليتا سـاخته شـوند؛ تشـابه زيادي با يكديگر دارند. اين  اندكردهمسيرهاي متفاوتي را طي 

 دانديم فرديمنحصربهويژه و  هاييقابليتاستراتژيك بازاريابي را  هايقابليت) ٢٠١٨كه سيلوياوهمكاران (
 دهديمديگر تفـاوت دارند. تحقيق حاضر نشان  شركتبهشركتو از يك  انديافتهتكامل نمرورزمابهكه 

 دارند و حتي با سازوكارهاي هاييشباهتبازاريابي در بانكداري بـا مزيت رقابتي برتـر  هاياستراتژيك
موفق  هايتشركدر  ،ديگربيانبهدر جزئيات با يكديگر متفاوت هستند.  حالبااين، گذارندميمشابه تأثير 

و در جزئيات  اندشبيهبازاريابي و آثارشـان در كليات به يكديگر  هايقابليتدر صنعتي معين، 

در رقابت  هاشركت، شدهتعريف هايمدل بر اساس) ٢٠٢١وكائو (. برمبناي ديدگاه چانگ فردندمنحصربه
 دهند، اما مسـيري كـه هريـك براي بازاريابي يكساني را توسعه هايقابليت كنندميبا يكديگر تلاش 

حقيـق . ثالثـاً، در ايـن تكندميبا يكـديگر فـرق  كنندمي استراتژيك طيدر بازار  هاقابليتاين  توسعه
استراتژيك بازاريابي مبتني بر مزيت رقابتي در صنعت بانكداري  هايقابليتبـراي نخستين بار ارزيابي 

بانكداري ايـن آمـوزه را دارد كـه  هايشركتتحقيق حاضر براي از ديد كاربردي،  .است شدهبررسي
 در وضـعيت تواندميانـد) قيمتگران زا واگرچه هزينه( كياستراتژبازاريابي  هايقابليتبرخورداري از 

  تغييـرات محيطي، به بقا و مزيت رقابتي مطلوب آنان كمك كند.

 استراتژيك و توسعه مزيت رقابتي هابرنامهازگاري با در جهت س شودمي، به مديران پيشنهاد حالبااين
منظم نقاط قوت و ضعف رقباي خود را شناسايي كنند. به بررسي منظم متغيرهاي بازاريابي  صورتبه

 انطباق در راستاي توسعه مزيت رقابتي، بعلاوه و جز آن) رقباي خود بپردازند. (قيمت، محصول
ترجيحات مشتريان خارجي  استراتژيك باانطباق محصولات  وناستراتژيك همچنوآوري  هاياستراتژي

ا ت شودمينيازهاي مشتريان خارجي را برآورده نمايد بلكه باعث  تنهانه صادركنندهيك  دهدمياجازه 
راتژي تمركز بر است جايبهبنابراين مديران بانك ؛ يك موقعيت رقابتي در بازار ايجاد نمايد صادركننده

ان شروع در جه توليدكنندگاند به استراتژي انطباق متمايل گردند. چون تعداد زيادي از هزينه پايين باي

توليد كنده در پاسخ به اين رقبا بايد از استراتژي بازاريابي انطباقي  هايبانك. اندخودكردهبه كاهش قيمت 
زايش د سهم بازار خود را افتثبيت نمايند و بتوانن بازار جهانياستفاده نمايند تا بتواند موقعيت خود را در 
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در بازار استراتژيك بايد بر كشورهايي تمركز كنند كه  پذيريانعطاف، مديران براي توسعه بعلاوه دهند.
  دهند. انجام موقعبهنزديك باشند تا بتوانند تعهدات استراتژيك خود را  هاآنفاصله فيزيكي به  ازنظر

، ادراتيصدر ارائه خدمات در عرصه  پذيريانعطافند كه مديران صنعت بانكداري بايد توجه داشته باش
توسط آن، خود را  تواندمي است كه بانك ايعمده هايراهاست و يكي از  مؤثر هابانك در ايجاد ارزش در

خدمتي را دريافت نمودند ارزش آن را از لحاظ ذهني با  ازاينكهپساز رقبايش متمايز سازد. مشتريان 
، اگر ذهنيت نسبت به خدمات برابر و يا از حد انتظار مشتريان فراتر باشد كنندميسه انتظارات خود مقاي

منجر به ايجاد ارزش در ميان مشتريان و اين فرايند  در آينده وجود دارد در آن صورت احتمال مراجعه
باشند  يصادراتشناخت بيشتر و بهتر انتظارات مشتريان در مورد خدمات  بايد درصددبانك  لذا .گرددمي

استفاده از فناوري نوين خود ميزان ارزش  و ارائه محصولات با خدمات هايويژگيتا بتوانند با افزايش 
 بانك را افزايش دهند. درك شده مشتريان از

ولت جهاني، د هايتكنولوژيبه  هابانكي موجود و دسترسي كم هاتحريمبا توجه به  شودميپيشنهاد 

ر بازار د را براي دستيابي بانك به تكنولوژي جديد مبتني بر رقابت كارآمدترتمهيدات و تسهيلات دولتي 
 رانيمد خود دست يابند. استراتژيكبتوانند از اين طريق به اهداف  هابانكرا فراهم كنند تا  صادراتي

ات و ظرن بايستي ،توانايي اطلاعاتي در بازار در با مزيت رقابتي بالا جهت توسعه بانكداري در هايبانك

در ايجاد، توسعه و حفظ اثربخشي  هاآنپيشنهادهاي كاركنان را موردتوجه قرار دهند و از تجربه بيشتر 
منظم استفاده كنند و همچنين براي دستيابي به سطوح بالاتر عملكرد نوآوري در بازارهاي  استراتژيك

  .را مورد ملاحظه قرار دهند هاآنداخلي بايد 

موضوع پژوهش را با رويكرد  شودميبه پژوهشگران آتي توصيه  هايشنهادپي، در راستاي حالبااين

و..  ايزنجيره هايفروشگاه، صادراتي هايشركتاي در صنايع مختلف نظير صنعت بيمه، مقايسه
 . اين پژوهشقرار دهند و قابليت تعميم مدل پژوهش در ساير قلمروهاي مكاني ارزيابي شود موردبررسي

 هايشرواز  شودميداده بنياد سيستماتيك اجرا شد. به ساير محققان توصيه  نظريهوش با استفاده از ر
 استراوسي (كلاسيك) يا سازاگرا (چارماز) استفاده كنند و نتايج را با نتايج پژوهش حاضر مقايسه كنند.

 هامحدوديت

يات اتكا به ديدگاه و تجربهاي اين مطالعه با ها، يافتهاغلب مطالعات مبتني بر نظريه برخاسته از داده
ت. تعميم اسو نتايج حاصل در شرايط و محيط مشابه قابل آمدهدستبهافراد و شرايط محيطي تحقيق 

  پيش روي آن بوده است. هايمحدوديتموافقت و جلب نظر خبرگان در انجام تحقيق نيز يكي ديگر از 
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  منابع

ي هاسازمانش مشتري در خلق مزيت رقابتي در ) نقش مديريت دان١٣٩٦ناصر ( خاني، ،آزادبخت اليزا )١
 :هي) عنوان نشرآبادخرممستقر در شهرك صنعتي شهرستان  هايشركت: موردمطالعهكوچك و متوسط (

  .١٩٦-١٦٧) ٧(٢٣ ،مديريت راهبردي هايپژوهش
 عيدر صنا بازار ليبر تسه مؤثرعوامل  بندياولويتو  لي) تحل١٣٩٦، جعفر (ي، فرامرزدوني، فريديام )٢

  .٤٨-٣٤) ٢(٢٣،، پژوهش ملل آبانTOPSIS كيبا استفاده از تكن ييغذا
 اررضيام ي، روحانيستان .طهمورث محمد، صالح ترك ،ياسوري پوريحسنقل ،محمدرحيم، يدانياسف )٣

  .٣٠-١)١(١٠ ،يبازرگان تيريمد ران،يصادركننده در صنعت برق ا يهابنگاه يرفتار صادرات يشناسنوع
 تيبر مز ينوآور تيو قابل ايپو تيقابل تأثير )١٣٩٧( ينيشاهمعصومه؛ صاحبه  ،يزاده شهر نيحس )٤

  .١٤١-١٢٣ )١٩(١٠ي،بازرگان تيريمد هايكاوش، يرقابت
 نقش) ١٣٩٥زراعي، عظيم و موتمني، عليرضا و فيض، داود و كردنائيج، اسداله و فارسي زاده، حسين ( )٥

زيت م با تبيين نقش ميانجي كسب هابنگاهصادراتي گرايي صادراتي در ارتقاي عملكرد  رفتار كارآفريني
  مديريت عمومي هايپژوهشرقابتي، 

بر عملكرد با استفاده  يابيبازار هايقابليت). اثر ١٣٩٤( اميو تارا، پ ايور ،يميسامان؛ سل ،يلياسماع خيش )٦

-١١٧، )٨( ١٥ ،يابيبازار قاتيتحق يكنفرانس مل ني. دوميديتول هاي¬شركت يابياز منابع مشخص ارز
١٤٠.  

 بازاريابي هايقابليت ، تأثير١٣٩١فيض، داود، نعمتي، محمدعلي، جبلي جوان، اشكان، زنگيان، سميه،  )٧

 غذايي تهران مواد : شركتموردمطالعهكارآفرين ( متوسط و كوچك هايشركت عملكردي پيامدهاي بر

  ٣٩-٢٥)،٢(١ ،آفرينيارزش و نوآوري همبرگر)، فصلنامه

بانك  يابيبازار هاياستراتژي نيو تدو ي) به طراح١٣٩٩( ي، فريدهكاشان شناسحق ،ي، حسينعدالخان )٨
  ١٠٣-٨١)، ٤٧(١٢، وكاركسبي، فصلنامه مديريت سپه در صنعت بانكدار

 يابيبازار تيبازار، قابل شيگرا تأثير ي) بررس١٣٩٧( ينعليفرد، فاطمه، بهرام زاده، حس يغضنفر )٩
علم و  يسراسر شيهما نيشهرستان بجنورد)، اول يتعاون هايشركت ي(مطالعه مورد داريپا يبرنوآور

  رانيا يو حسابدار تيريمد هزاره سوم اقتصاد، يفناور
عملكرد  كنندهنييعوامل تع يي) شناسا١٣٨٧، محمود (انيروزيف مجد، صمد، ي، محمد، نجفيقيحق )١٠

 .١١١-٩٤)٣(١ي،بازرگان تيريمد هينشر ،يدر صنعت مواد غذائ يصادرات
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 يبايبازار تيعوامل مؤثر بر قابل يبندتيو اولو يي) سارا شناسا١٣٩٧( پور، محمود، افتخارانيدمحم )١١
  ٢٤-١٩)،٦(٢٣تحول،  تيريمد ،يسلسله مراتب كرديبا رو ايپو

گراندد ( هيبرپا ينظريهبر  تأكيدبا  اجتماعيدر علوم  يفيك قيروش تحق )١٣٩٥فراستخواه، مقصود ( )١٢
  ارات آگاه.)، تهران: انتشGTM يتئور
 يانجيبا در نظر گرفتن نقش م يبر عملكرد صادرات يابيبازار تياثر قابل ي) بررس١٣٩٥( ،يمختار )١٣
 ،يدر استان خراسان رضو ييمواد غذا يصادرات -يديتول هايشركت راني: مدي(جامعه آمار يرقابت تيمز

  البرز يارشد، مؤسسه آموزش عال يكارشناس نامهانيشهرستان مشهد) پا
ا ب يدر صنعت بانك يابيبازار نهيبه ياستراتژ نييتع )١٣٩٤رضا ( ،نيمدا ،كامران ديس ،خشنورب )١٤
)، ٣٥(٧، وكاركسب، فصلنامه مديريت : بانك صادرات)موردمطالعه( TOPSISو  ANP يبيترك كرديرو
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Abstract 
The present study aims to provide a model of strategic marketing capabilities 

based on competitive advantage in the banking industry based on the foundation data 
approach. The research method is qualitative and based on data theory of the 
foundation. Semi-structured interviews were used to collect data and data analysis 
was performed by Strauss and Corbin method and paradigm model. Sampling was 
theoretical sampling method and was done using targeted (judgmental) techniques. 
According to the systematic model of data foundation theory, 15 people were 
selected for the statistical community of experts and managers with experience in 
the banking industry. The findings of this study indicate that for the successful 
implementation of a strategic marketing model based on competitive advantage 
Develop a positive understanding of marketing more in the field of competitive 
advantage activities. They can also provide a better picture of their services by 
emphasizing strategic marketing capabilities in order to pay attention to competitive 
patterns and take steps to develop a competitive advantage. In addition, this study 
warns managers about the need to pay attention to strategic marketing capabilities 
based on competitive advantage in the banking industry. 
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