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  مقدمه 
خريد و فروش كالا، توليد يا عرضه خدمات، كه به منظور به  فرآيندكسب و كار عبارت است از 

كسب و كار : كسب و كار داراي اقسام گوناگوني از جمله. پذيردانجام مي دست آوردن سود
، كسب و 4، كسب و كار اينترنتي3، كسب و كار روستايي2، كسب و كار خانوادگي1خانگي

از ميان كسب و كارهاي فوق، . باشدمي 6و كسب و كارهاي بزرگ 5كارهاي كوچك و متوسط
ايجاد فرهنگ كارآفريني در  به لحاظ نقش آن در ايجاد اشتغال و "كسب و كارهاي خانگي"

جوامع، در دهه اخير كانون توجه بسياري از محققان و پژوهشگران حوزه كسب وكار و تجارت 
  ). 1385احمدپور، (بوده است 

كارآفرينان بوده  كنون به لحاظ سنتي مركز توجه بسياري ازاز گذشته تاكسب و كار خانگي 
اندازي هاي كشاورزي اقدام به راهوزه فعاليتذشته افراد بيشتر در حهاي گدر طي قرن. است

نمودند، اما با فراهم شدن زمينه توليد انبوه و رشد صنعتي، و پس از آن كسب و كار خانگي مي
با شروع انقلاب اطلاعاتي، رويكرد جديدي در رشد و توسعه كسب و كارهاي خانگي پديدار 

وچكي كه دسترسي به امكانات كافي اين رويكرد براي آن دسته از كسب و كارهاي ك. گرديد
ها به راحتي گيري از آن جهت توليد در بيرون از منزل نداشتند، قواعدي را وضع نمود كه با بهره

  ). 2006و همكاران،  7ادوارد(بتوانند در منزلِ شخصي به فعاليت مشغول باشند 
در . رت اساسي استاي مهانگي نيازمند برخورداري از مجموعهاندازي يك كسب و كار خاراه

اندازي اين نوع از كسب و كار به سرمايه هنگفتي نياز ندارد، لازمه كه راه عين حال، با وجودي
هاي مديريت هايي چون مهارتبرخورداري از مهارت زايي از مقداري سرمايه اندك نيز، درآمد

تر از همه مهارت يا مالي، مديريت زمان، سازماندهي يك مجموعه كاري، مديريت فردي و مهم
در حقيقت مهم نيست كه مالك  .است به عبارتي داشتن روحيه كارآفرينيذهنيت بازاريابي و 

هاي توليدي را به فرآيندكسب و كار چه مقدار سرمايه يا محصول اختيار دارد يا تا چه ميزان 
شبرد اهداف درستي انجام داده است، بلكه اگر فاقد توانايي كافي جهت ارائه محصولات و پي

اي در واقع همان مهارت و  كسب و كار خود باشد، فرصت را از دست داده است و چنين توانايي
  ).2006ادوارد و همكاران، (توانايي بازاريابي است 

                                                            
1  - Home-Based Business (HBB)  
2  - Family Business  
3  - Rural Business  
4  - Internet-Based Business  
5  - SME  
6  - Large Enterprise   
7  - Edwards 
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ها جهت ايجاد، برقراري فرآينداي از يك عملكرد جامع و مجموعهبازاريابي به طور كل،  فرآيند
ها جهت ايجاد ارزش و سودآوري در ان و مديريت روابط با آنارتباط و خلق ارزش براي مشتري

كارِ خانگي،  بنابراين، لازمه موفقيت يك كسب و). 2008، 1كيفي(باشد يك كسب و كار مي
نتيجه چنين عملياتي، . باشدمشتريان و خلق ارزش براي آنان ميايجاد روابط بلند مدت با 

خدمت ميان  /نبعي ارزشمند جهت اشاعه محصوليابي به مشترياني وفادار است كه به مدست
شوند و در واقع اين بازاريابي است كه كارآفرين و مدير مالك كنندگان تبديل ميساير مصرف
تقاضاها و كار خانگي را قادر به كشف، خلق، برانگيختن، جلب رضايت و برآوردن  يك كسب و

  ).2010، 2كرين(نمايد هاي مشتريان مي خواسته
به موارد نامبرده و باتوجه به اهميت نقش بازاريابي در حصول موفقيت، مطالعه حاضر  با عنايت

يند بازاريابي كسب و كارهاي آفر ا درقصد دارد تا با رويكردي نوگرايانه نقش فرد كارآفرين ر
لازم به ذكر است كه در تحقيقات پيشين در . خانگي شناسايي و به مفهوم پردازي آن بپردازد

اند، همچنين هاي شخصيتي فرد كارآفرين پرداختهبه بررسي ويژگي فريني، محققانحوزه كارآ
هاي عرضه وهدر زمينه بازاريابي يك بنگاه خانگي به عواملي چون نحوه مقابله با رقبا و شي

محصول به بازار اشاره گرديده است، اما تاكنون به نقش شخص كارآفرين به عنوان يكي از ابعاد 
در پژوهش حاضر، فرد . بازاريابي يك كسب و كار خانگي توجهي نگرديده استاساسي در 

از . گرددريابي در يك بنگاه خانگي مطرح ميكارآفرين به عاملي موثر در كنار ساير اجزاي بازا
كارگيري رويكرد پژوهش كيفي اكتشافي و به طور مشخص راهبرد ه رو در اين مطالعه با باين

هاي تركيبي فرد كارآفرين به عنوان ويژگيمفهوم پردازي و استخراج  پژوهش موردي اقدام به
  .ايمنموده يك عامل تاثيرگذار در بازازيابي كسب و كارهاي خانگي

  
 بررسي ادبيات

  كسب و كار خانگي محور 
برداري از امتيازاتي چون رشد اقتصادي و هم اكنون با بهره (HBB)كسب و كار خانگي 
هاي اي را در اكثر حوزهت و فناوري اطلاعات، حيطه گستردهارتباطاگسترش تكنولوژي 

اگر چه شروع مطالعات آكادميك در حوزه . اقتصادي و صنعتي به خود اختصاص داده است
، )2001( 4، و فلستد و همكاران)1997( 3هاي هاكيم و بلكستونفعاليتكسب و كار خانگي به 

                                                            
1  - Keefe  
2  - Crane 
3  - Hakim and Blackstone 
4  - Felstead et al 
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و به دنبال تحقيقات  اخيرا حوزه از كسب و كار،توجهات به اين  هگردد، اما عمدباز مي، )2001(
  1دالي

خانگي طبق تعريفي كه  كسب و كار). 2002فلستد و همكاران، (است ، انجام پذيرفته )2002(
 هر واحد كسب و كاري": ارائه شده عبارت است از )34: 2004( 2كارتر و همكارانتوسط  اخيرا

ليت دارد و توسط يك فرد مستقل بازار فعا خدمات به/يندهايي چون فروش محصولاتآكه در فر
لازم به ذكر است كه مدير مالك از . شودتعدادي نيروي كاري اداره مي همراهي يا در غياب با

 ."نمايديندهاي كاري استفاده ميمنزل مسكوني يا محل سكونت خود جهت اداره امور و اعمال فرآ
داري و  فته تا هتلهاي كشاورزي گرليتاز كسب و كارها از فعااي اين تعريف حيطه گسترده

در محل سكونت  هايي كه صرفاهمچنين فعاليت. دهدستوران داري را تحت پوشش قرار مير
 كندو فردي از قبال آن درآمد كسب مي شوندافراد به عنوان نوعي فعاليت سرگرم كننده برپا مي

چنين كسب و كارهايي در توسعه اقتصادي كشورها، . نيز در زمره اين كسب و كارها قرار دارند
بهبود شرايط اجتماعي، توسعه داخلي، ارتقاء وضعيت اشتغال و شرايط كاري و افزايش 

  .كنندندگي در جامعه نقشي عمده ايفا ميسرز
به ) منزل(، محل سكونت )2004؛ كارتر و همكاران، 2002دالي، (در برخي از ادبيات نظري 

دهد تا در كه به كارآفرين اين امكان را مي عنوان يك انكوباتور تجاري در نظر گرفته شده است
اي هنگفت، ايده خود را در يك حوزه كوچك به آزمايش گذارده، بازخورهاي لازم غياب سرمايه

اين محققان . فراهم آوردتري را براي خود نموده و مقدمات فعاليت گسترده را از محيط كسب
: كيد نمودند كه امروزه كسب و كارهاي خانگي به واسطه رشد عواملي چونبر اين نكته نيز تا

هاي تكنولوژيك و جهاني لت جابجايي نيروهاي كاري، پيشرفتپيشرفت در ارائه خدمات، سهو
كارهاي خانگي ها كسب و در واقع به زعم آن. باشندو گسترش مي شدن بازارها در حال توسعه

اند و مدير مالك اين كسب و كارها بيشتر ترين نوع كسب و كار شناخته شدهبه عنوان كوچك
تمايل دارند كه كسب و كار خود را به صورت مجرد يا حداكثر با همراهي فردي ديگر اداره 

 .نمايند
و كارها بيش از مالكين اين كسب % 75، در حدود )2004(كارتر و همكاران هاي يافتهبر اساس 

مالكين كسب و كارهاي . كنندصرف فعاليت در كسب و كار خود مي ساعت در هفته را 40از 
شخصي  هايود مانند حساب بانكي شخصي يا وامخانگي در اكثر موارد از اعتبارات شخصي خ

محل سكونت  مكان اصلي كسب و كارهاي خانگي همان. كنندجهت اداره امور استفاده مي

                                                            
1  - Dwelly 
2  - Carter et al.  



                                                            68 1390بهار /  10 شماره/ مجله مديريت بازاريابي

 
1390 تابستان/ 11شماره / مجله مديريت بازاريابي   68 

ها در اثر رشد و پيشرفت كسب از اين فعاليت% 3و تنها در حدود باشد ارآفرين ميك/مديرمالك
دهد كه مالكين ها نشان ميآن يهايافتههمچنين . يابندو كار به بيرون از خانه گسترش مي

و  كسب و كارهاي خانگي تمايلي جهت واگذاري فعاليت يا فروش كسب و كارشان به سايرين
ها كسب و كار از آن% 92به همين جهت در حدود . دهندنشان نمي حتي گسترش آن از خود

ين كسب البته از ديدگاه اين محققان مالك. كنندنيروي كاري اداره مينفر  10خود را با كمتر از 
ها، راحتي استفاده از ههاي متعددي از جمله به حداقل رساندن هزينو كارهاي خانگي به انگيزه
هاي اداري چون ثبت شركت و تر كاري و عدم درگيري در فعاليتفمحل سكونت به عنوان د
   .اندازي نمايندو كار را  در محل سكونت خود راه غيره تمايل دارند كسب

ترين ويژگي يك كسب و كار خانگي را خود اشتغالي فرد اولين و برجسته، )2002(دالي 
كسب و كار خود به  ين با راه اندازيها اعتقاد دارند كه كارآفرآن. اندهكارآفرين در نظر گرفت

تواند اختيار امور را به شخصه در دست گرفته و مسير شغلي و حرفه اي خود صورت خانگي مي
هاي ثابت از جمله هزينه اندازي،راههاي جا كه هزينهاز سوي ديگر از آن .هدايت نمايد شخصارا 

ارآفرين به سرعت مراحل اوليه باشد، كگي به ميزان قابل توجهي پايين ميدر كسب و كار خان
قدامات آتي از جمله گذاري خود را صرف اعمده سرمايهاندازي را پشت سر نهاده و بخش راه

  .هاي بازارايابي و توسعه محصولات و خدمات با كيفيتي بالاتر خواهد نمودتوسعه فعاليت
شكل ين كسب و كار خود را با در ادبيات كارآفريني به اين نكته اشاره شده است كه يك كارآفر

كند اند آغاز ميايرين تاكنون توجهي به آن ننمودهايده يا با شناسايي فرصتي كه س دهي
كارآفرين اقدام به راه  كه در كسب و كار خانگي معمولااين درحالي است ). 2005، 1كارسون(

در . وردار استنمايند كه در آن حوزه از دانش و تخصص كافي برخمي اندازي كسب و كاري
اندازي و راه دهد تا بابه كارآفرين اين امكان را ميواقع كسب و كار خانگي راه كاري است كه 

ود را به صورت فردي خ هاياداره يك كسب و كارِ شخصي بتواند تجارب پيشين، و قابليت
به شخصه فراهم  برداري قرار داده و در اين راه كليه تعهدات و سرمايه لازم راعملياتي مورد بهره

، )1994( 3از سوي ديگر، به اعتقاد بن حبيب و اسپيگل .)2010، 2نبري و بوسورث(نمايد 
يند خود اشتغالي و كارآفريني داراي پيش نيازهايي چون ميل شديد فرد كارآفرين به آفر

يند آاين فر. موفقيت، استعداد، روحيه كاري بالا و تا حدودي برخورداري از شانس است
باشد و فرد كارآفرين در صورتي به هاي منسجم ميريزيمههمچنين نيازمند تحقيقات و برنا

موفقيت دست خواهد يافت كه كسب و كار خود را در راستاي دسترسي به اهدافش تنظيم 

                                                            
1  - Carson 
2  - Newbery and Bosworth 
3  - Benhabib and Spiegel 
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،  بر اين باور هستند كه كارآفرينان موفقي كه به تنهايي اقدام )2004( كارتر و همكاران. نمايد
اي چون استقامت و شكيبايي، هاي برجستهصهكنند داراي مشخازي كسب و كاري مياندبه راه

تدبير و كارداني، داراي قدرت برانگيختن سايرين، قوه تمركز، ميل بالا به موفقيت، ظرفيت 
 دهندي كه تحقيقات نشان ميباشند و اين درحالانعطاف پذيري در برابر تغيير مي يادگيري بالا،

هاي شخصيتي ها و ويژگيانگي اغلب با اتكا به چنين خصيصهكسب و كار خمدير مالك يك 
  .نمايداندازي كسب و كار خود مياي اقدام به راهبرجسته

هايي نگي به دليل انداره كوچكشان فرصتهمچنين، لازم به ذكر است كه كسب و كارهاي خا
  كارگيري اينترنت جهته از قبيل افزايش تقاضا در يك بخش خاص از بازار، ب متعددي

 هاي جديد جهت تقويت كيفيت محصولاتبرداري از فناورييابي به بازارهاي جديد و بهرهدست
هاي ينهو با تهديداتي چون مقابله با رقباي بزرگ، قوانين افزايش دهنده هز ورند،آرا پديد مي

رو از اين). 2010، 1سنيكولا(شوند رو ميهعملياتي و ركود اقتصادي منجر به كاهش تقاضا روب
ها و مقابله با تهديدات خود برداري از فرصتآيندي مدون جهت بهرهكارگيري فره نيازمند ب

و جلب مشتريان  حصول موفقيتكاري است كه زمينه بوده و در اين ميان بازاريابي بهترين راه
  ).2010نبري و بوسورث، (نمايد ها فراهم ميبيشتر را براي آن

  
  در كسب و كارهاي خانگي بازاريابي

در . روداتي در هر كسب و كاري به شمار ميتوسعه يك استراتژي بازاريابي، يكي از اصول حي
هاي سازماني تصادفي و بي نتيجه خواهند يك برنامه بازاريابي، كليه تلاش حقيقت بدون وجود

يندهاي آكليه فريندي است كه بر آ، بازاريابي فر)2000( 2طبق نظر كارسون و گيلمور. بود
ا به عنوان يك عملكرد در به اعتقاد او اغلب كارآفرينان، بازاريابي را نه تنه. سازماني احاطه دارد

. يابي به مشتريان استبلكه چيزي كه به دنبال آن هستند بازاريابي جهت دست. گيرندنظر نمي
اودير و (دهد مي ته اصلي كسب و كار را شكلها بازاريابي هسبه عبارت ديگر از ديد آن

  .)2009، 3همكاران
  هاي بازاريابي به عنوان تاكتيكي جهتهاي خانگي، فعاليتدر بنگاه اين در حالي است كه

در اين كسب و كارها به بازاريابي به مثابه . شودانگاشته ميهاي تجاري برداري از موقعيتبهره
بلكه بازاريابي فعاليتي معادل با  يند استراتژيك توجه نشده،آيك فلسفه سازماني و يا يك فر

                                                            
1  - Nicholson 
2  - Gilmore 
3  - Odwyer 
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 هاياغلب بنگاه ).2000، 1استوكس(شود هاي ترفيع تلقي ميول و استفاده از تكنيكفروش محص
استوكس و (دهند ريزي عمليات بازاريابي انجام مي خانگي فروش خود را بدون طراحي و برنامه

  ).2010ويلسون، 
هاي كند و فعاليتهاي قراردادي و مرسوم پيروي نميها از شيوهتهاي بازاريابي اين شركشيوه

؛ كارسون، 2000، 2استوكس(ها كاملا منحصر به فرد و مبتني بر شرايط است بازاريابي آن
2005  .(  

زاريابي خود به يندهاي  باآرسمي كه در فريرهاي غكوچك بر روش خصوصيات ذاتي يك بنگاه
هايي معمولا به دليل محدوديت زماني بر اهداف كوتاه ين بنگاهچن. برد تاثيرگذار استكار مي

و  3موريارتي(دهند ترجيح ميريزي بلند مدت مدت تمركز دارند و اقدام سريع را بر برنامه
  ). 2008همكاران، 

بيان ، )2006(گردد، ادوارد و  همكاران تاكيد فراواني ميهاي خانگي بر جلب مشتري بنگاهدر 
شود تا به و كارهاي موفق خانگي درخواست مي مالكان و كاربران كسب كند كه زماني كه ازمي

. شودد، هر بار پاسخ مشابهي دريافت ميسودآورترين و درآمدزاترين فعاليت خود اشاره نماين
  .دانندمنبع خود را جلب رضايت مشتري مي ترينها بزرگآن

و تعيين مشتريان  اسايي كامل بازارها در جهت شنبنابراين، اولين گام بازاريابي در اين بنگاه
در واقع هدف اصلي بازاريابي در كسب و . )2002، 4استوكس و لوماكس(شود هدف برداشته مي

كارهاي خانگي، شناسايي نيازهاي بالقوه مشتريان هدف و سپس برقراري ارتباط و تعامل دو 
آوري مستمر محيط بازار، جمعرو پايش از اين. باشدامين آن نيازها ميها جهت تجانبه با آن

كنندگان و استفاده بهينه از اطلاعات توزيع كنندگان، اطلاعات در خصوص مشتريان، رقبا، تامين
  .)2010نيكلاس، (آورد يك كسب و كار خانگي را فراهم مي جمع آوري شده، مقدمات موفقيت

يابي به مشتريان هدف خود تلاش بسياري كه يك بنگاه خانگي جهت دستبا توجه به اين
مشتريان نموده، قبل از ورود به يك بازار جديد همواره به دنبال راهي جهت حفظ اين دسته از 

مدير مالك به طور مداوم به دنبال راهي جهت فروش بيشتر محصولات به . باشدفعلي مي
راه عمده تلاش  پس در اين. كندها تلاش ميمشتريان فعلي بوده و براي حفظ و نگهداري آن

ي متفاوت مشتريان، تمركز بر هاتحليل نيازهاي متفاوت در گروه: نهايي چوخود را بر فعاليت
درصد  20ها بر ها نفوذ نمايد، تمركز عمده تلاشتواند به راحتي به آنهاي از بازار كه ميگوشه

                                                            
1  - Stokes  
2  - Spring 
3  - Moriarty  
4  - Lomax 
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رقابت تنها از طريق قيمت، و شود، امين ميها تدرصد از سود از طريق آن 80از مشتريان كه 
  .)2010نيكلاس، ( نمايندآيند رشد متمركز ميتسريع فر

شود، رقابت با رو ميهاي كه يك كسب و كار خانگي در بازار با آن روبهاي عمدهيكي از چالش
امروزه ماهيت رقابت در دنياي كسب و در . باشدموجود و تازه واردين به بازار ميهاي شركت

يا بازارهاي جهاني به راحتي  بوده و مشتريان از مجراهاي متفاوتي از جمله اينترنتحال تحول 
رو با از اين).  2010نبري و بوسورث، (كالاها و خدمات جديد دسترسي خواهند يافت به 

يابد كه جهت ارائه كالاي خود در ميگذشت اندك زماني از شروع كار، مدير مالك بنگاه خانگي 
. هاي موجود در سراسر دنيا نيز به رقابت بپردازدركترقباي محلي بلكه با ساير ش نه تنها بايد با

رفت چه انتظار ميژي ممكن است خيلي زودتر از آن از سوي ديگر پيشرفت سريع تكنولو
ترين بنابراين تهديدات رقابتي، عمده محصول چنين شركتي را منسوخ و از رده خارج گرداند

  ).2010ادوارد و همكاران، ( دشوها مواجه مييك بنگاه خانگي با آنباشند كه تهديداتي مي
مايه مالي، قادر به اختصاص اين در حالي است كه كسب و كار خانگي به دليل محدوديت در سر

ل همواره به دنبال به همين دلي. باشدو مقابله با رقبا نميهاي بازاريابي اي مجزا به فعاليتبودجه
ر ب). 2010ادوارد و همكاران، (تر جهت شناسايي رقبا بوده است و سريعتر راهي كم هزينه

  ، كسب و كارهاي خانگي از طريق برقرراي تعامل با)2010( نيكولسن هاياساس يافته
هاي فصلي، جستجو در اينترنت، تعامل ها و همايشكنندگان محلي، شركت در نمايشگاهتوزيع

هاي رقبا اي و پايش مستمر وب سايتت رسانهها و تبليغادو جانبه با مشتريان، مطالعه بروشور
هاي نوظهور در ، كالاها و محصولات جديد، و فرصتاطلاعات مورد نياز خود را در مورد رقبا

  .آورندبازار به دست مي
  

  كارآفرين و مدير مالك كسب و كار خانگي
مدير مالكان كسب و كارهاي خانگي جهت بازاريابي، به جاي پول، زمان و انرژي خود را صرف 

ها آن. ها همواره به منزله يك تجربه استيافتن بهترين روش بازاريابي براي آن. نمايندميكار 
وشي كه در پياده تر از همه ريشترين نتيجه را داده باشد و مهمهر روشي كه در جلب مشتري ب

  نمايندكار بازاريابي خود اتخاذ ميباشند را به عنوان راهازي آن راحت ميس
  ).2010ادوارد و همكاران، (

و  ي يك هشياريكيد دارند كه كارآفرينان دارابرجسته كارآفريني بر اين موضوع تااكثر متون 
  بازار،هايي چون بازنگري هاي بازاريابي خصوصا در حوزهدرك استراتژيك در حوزه فعاليت
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بندي، هدف گذاري بازارها و تاكيد بر ارائه خدمات به مشتري و برقراري ارتباط مستقيم بخش
  ). 2000استوكس، ( باشندها ميبا آن

  
فاكتورهاي در اكثر مقالات، به بررسي . اندپرداختهاو در يك كسب و كار كارآفرينانه 

پذيري كنترل دروني، ريسك مرزميل به موفقيت و توفيق طلبي، : اي چونروانشناختي
كارآفرينان پرداخته شده و به اين نكته اشاره شده است كه عواملي چون تحصيلات، تجربيات 
. صنعتي، تجربيات مديريتي و تجربه پيشين كارآفرين، رابطه مستقيمي با كارآيي بنگاه دارد

نظير پيگير دهند خصوصيات شخصيتي تجربي نيز وجود دارند كه نشان ميهمچنين شواهدي 
ثير بسزايي ابودن و پشتكار فرد كارآفرين بر كارآيي عملكردهاي يك بنگاه كوچك كارآفرين ت

  ).2006، 1سورنسن و چانگ(دارد 
هاي شخصيتي كارآفرينان كه در متون پيشين خصوصيات و ويژگي، ليستي از 1در جدول 

 .  شودها نسبت داده شده است، ارائه ميبدان

گردد، رويكرد اصلي به فرد كارآفرين در تعاريف فوق، كارآفرين به حظه ميه ملاگونه كهمان
به  و تاكنون. باشدو به عنوان عمل ايجاد نوآوري، ميعنوان سازمان دهنده، به عنوان كارگزار 

  . ثيرگذار در بازاريابي توجهي نگرديده استنقش كارآفرين به عنوان بعد تا
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  
  

 
 

  

                                                            
1  - Sorensen and Chang  
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)2006سورنسن و چانگ، (كارآفرينان هاي شخصيتي خصوصيات و ويژگي :1جدول   

 سال محقق ديدگاه محقق خصوصيت كارآفرين

يكي از عوامل توليد و 
گريداراي قدرت معامله  

در ريسك   

 عامل-كارآفرين به عنوان يك معامله گر   كانتيلون 1775 

 

 داراري قدرت قضاوت

  كارآفرين به عنوان عامل اصلي توليد و يك نهاده كمياب در
  فرآيند توليد  

 كارآفرين به منزله مديري با قوه قضاوت و تشخيص بالا  
  كسي كه با قوه قضاوت خود فرصت ها را در راستاي اهداف

 دهد سازمان تشخيص مي

باتيست سي

 

1800 

علاوه بر تاكيد بر دو ديدگاه قبل، بر نوآوري كارآفرين نيز تاكيد   نوآوري
  دارد 
 ها نوآوري براي كاهش هزينه  

مارشال  

و خلق تركيبات  نوآوري
 جديد

 كارآفرين به عنوان نوآور و خلق كننده تركيبات جديد 
  كارآفرين به عنوان بانكدار و كسي كه عدم قطعيت را تحمل

  كندمي

شومپيتر 1911 

 مطرح كردن تفاوت ريسك و عدم قطعيت  عدم اطمينان
 حاصل رفتار كارآفرين(نوآوري : كارآفرين منشا عدم اطمينان (

  عدم اطمينان موجود در محيط + 

نايت 1921 

  تاكيد بر هوشياري كارآفرينانه   هوشياري كارآفرينانه
  تاكيد بر دانش و اطلاعات  

كرزنر 1973 

 هماهنگ كننده
و   

تخصيص دهنده منابع   

 تاكيد بر قدرت هماهنگي و تخصيص بهينه منابع 
 گر  كارآفرين به عنوان يك كنش  

شولتز 1975 

فرصت -فرد    شين و   پيوند ميان فرد و فرصت
 ونكاتارامان

2000 

گيريتصميم   كاسون قدرت تصميم گيري 2003 

  
  روش پژوهش
  هدف پژوهش

. باشدكارهاي خانگي مي و كارآفرين در بازاريابي كسبپردازي نقش مفهوم هدف پژوهش حاضر
) كمي -كيفي(افي اكتش - ، از رويكرد پژوهش آميختهيابي به هدفبدين منظور و جهت دست

   .ها استفاده شده استدر گردآوري داده
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  نمونه آماري
 هاي كوچك و متوسط كارآفريناهجامعه آماري اين تحقيق در بخش كيفي مديران بنگ

هاي بنگاه مورد رو، از افراد در دسترس از اين جامعه كه با تاريخچه فعاليتاز اين. باشندمي
عمل ه هاي تخصصي تا تكميل اطلاعات و اشباع نظري بحبهبررسي آشنايي كافي داشتند مصا

 وجامعه آماري در بخش كمي، نيز كسب . نفر مورد مصاحبه قرار گرفتند 12آمد كه مجموعا 
تحقيق در  باشند كه جهت انتخاب نمونهايران مي 1388 - 1389 ي كارآفرينان در سالكارهاي خانگ

  گيريبخش كمي با استفاده از روش نمونهو در  نظري - گيري ملاكيبخش كيفي از روش نمونه
  .كارآفرين انتخاب شد 45اي طبقه

  
 روايي و پايايي 

هاي آميخته بازاريابي استفاده مولفهدر ابتدا در بخش كيفي از مصاحبه باز جهت مشخص كردن 
در . شد و در ادامه با استفاده از نتايج مصاحبه باز چك ليست اوليه پرسشنامه تدوين گشت

هاي پرسشنامه بررسي شد كه شواهد بيانگر هايت نظر خبرگان موضوع در ارتباط با اعتبار گويهن
  .مطلوبيت اعتبار محتواي پرسشنامه بوده است

در اين تحقيق به منظور تعيين پايايي آزمون از روش آلفاي كرونباخ استفاده  از سوي ديگر،
پرسشنامه، پيش آزمون گرديد و سپس با  15بدين منظور يك نمونه اوليه شامل . گرديده است

ها ميزان ضريب اعتماد با روش آلفاي  هاي به دست آمده از اين پرسشنامه استفاده از داده
  . دست آمده ب%  85نهايت ميانگين آلفاي كرونباخ  در . كرونباخ محاسبه شد

  
  ها از طريق الفاي كرونباخ تحليل پايايي داده :2جدول 

 ضريب آلفا  هامولفه

 / .7840 هاي شخصيتي كارآفرينويژگي

 / .7359 هاي كاريتجارب و تكنيك

 0/ 7515 قوه شهود و ادراك

 / .6944 اصول اخلاقي  

 7371/0 سرعت و دقت عمل كارآفرين

0/ 8412 كل  

  
 هاي كيفي تجزيه و تحليل داده

كارگيري اين روش   به. هاي كيفي از روش تحليل محتوي استفاده شدجهت تجزيه و تحليل داه
 : باشد پژوهش شامل مراحل زير مي
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به صورتي تنظيم شوند ها بايد  قبل از آغاز تحليل داده، داده: مرحله اول، آماده سازي داده - 1
برداري جدولي تهيه شده كه پاسخ  در اين پژوهش پس از نسخه. ها آسان باشدكه كار با آن

 . سوالات براي هر مصاحبه شونده در آن بيان شده است

 نشانكه عدد آن  I12تا I 1در اين مرحله به هر كارآفرين كدي از : مرحله دوم، كدگذاري - 2
هاي  گفتهر كدگذاري باز، مفاهيم كليدي د. يابد باشد، اختصاص مي ميدهنده شماره كارآفرين  

اي از مفاهيم مشترك بيان شده  كارآفرينان بوده و در كدگذاري محوري عنواني به مجموعه
 .گيرد تعلق مي

بندي مفاهيم مشتركي كه  در اين مرحله از جمع: مرحله سوم، خلق معاني و مفاهيم - 3
، به دست )3جدول (ع پاسخگويي به سوالات مطرح نمودند، جدولي جاممصاحبه شوندگان در 

  .باشدهاي پژوهش ميآيد كه بيانگر مولفهمي
  

  گرفته هاي صورت كدگذاري مصاحبه :3جدول
كدگذاري محوري 

)ابعاد(  

)اجزا(كدگذاري باز  كنندگان مشاركت كد   

  
  
  
  
  

  هاي شخصيتيويژگي
 كارآفرين 

مشتريانبرقراري تعامل مستقيم با   1،2،3،4،5،6،7، 9كد ، 

 تصميم گيري درست با استفاده از اطلاعات درست
 مشاركت پذيري

 ريسك پذيري

1،2،3،4،5،6،7، 11كد ، در برقراري ارتباط نزديك با مشتريانصراحت 

انعطاف پذيري در برابر نيازها و سلايق مشتريان

مشتريانانعطاف پذيري در برابر نيازها و سلايق

6،7،،3،4، 9كد ،  
 خلاقيت فردي

هاي ارتباطي در تعامل با ذينفعانه كارگيري مهارتب  

  
  

  تجارب 
  و 
 هاي كاريتكنيك

هاي فردي در اداره امورها و صلاحيتبه كارگيري شايستگي  10، 9، 1،3،4،5،6،7كد    
،  

هاهاي گسترده اجتماعي و استفاده بهينه از آنايجاد شبكه  

خدمت مربوطه /ارزيابي ميزان تقاضاي بازار براي محصول  

هاي مدرنصي و اجرايي دراستفاده از فناوريهاي تخصمهارت   12، 11، 9، 2،3،4،7كد ، 
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كدگذاري محوري 
)ابعاد(  

)اجزا(كدگذاري باز  كنندگان مشاركت كد   

 قابليت شناسايي روندهاي بازار

استفاده هوشمندانه از يك بازاريابي خوب

  ، 10، 1،2،4،5،7كد 
 

خدمت مربوطه/براي محصولارزيابي ميزان تقاضاي بازار

 كارگيري دانش و تجربه پيشينهب

  
  

  قوه شهود
  و 

 ادراك

گيريشهود، قضاوت شخصي در تصميمراك،كارگيري قوه ادهب ، 10، 11،1،2،3،4،5،7كد  
9  
 

هاي شخصيتي چون تحمل ابهامبهره گيري از ويژگي  

 قدرت تصميم گيري در شرايط عدم اطمينان
هاي بازاريابيها و حالات ذهني در فعاليتگيريجهت تاثير  

  9، ، 3،4،5،7،،11كد 
 

)در خصوص اطلاعات بازار(هاي پردازشي اطلاعاتتسهيل روش

هاي تسهيل كنندهاستفاده از اكتشافات ذهني و استراتژي
گيريدر تصميم   

  
  

 اصول اخلاقي   

خانگي به اصول پايبندي كارآفرين و مدير مالك كسب و كار
 برجسته رفتاري

، 9، 1،2،3،4،5،6،7كد 
11 ،12  
 داشتن اخلاق و پايبند بودن به فرهنگ بازار 

)پايبندي به اصول حلال و حرام(اجراي دقيق احكام ديني  

 داشتن تعهد اخلاقي به مشتريان اوليه و ثانويه خود
بهترين كيفيتمندي مشتري و ارائه محصول به توجه به رضايت  

  
  
  

  سرعت 
  و 

  دقت عمل كارآفرين 
 

هاي بازريابيكاستفاده بيش فعالانه از تكني ، 9، 10، 1،2،3،4،5،7كد  
12 ،  
 سرعت عمل در ايجاد ارتباط موثر با مشتريان 

هامستمر جهت به ثمر رساندن فعاليتتلاش  
2،3،4،5،6،7،، 9،كد   

كارگيري نوآوري در ارائه خدماتهب  

هاي جديددر شناسايي فرصتتوانايي   
 درك درست و به موقع از محيط بازار

 12، 11، 9، 4،5،6،7كد ،

 
سرعت و دقت عمل كارآفرين در ايجاد تغييرات

 سرعت عمل در شكل دهي ساختارهاي توليد، توزيع و بازارايابي

  
 هاي كمي تجزيه و تحليل داده

هاي اين كه شاخص. ولفه اصلي دست يافته شدم 5از مصاحبه، به هاي حاصل با توجه به يافته
لازم به ذكر است كه اين  اند مورد آزمون قرار گرفتند وارائه شده 3 مولفه كه در جدول 5

هاي مربوطه مبناي تهيه و تنظيم پرسشنامه قرار گرفته و در ميان نمونه ها و شاخصمولفه
هاي تحقيق و مقياس هاي كمي متناسب با سوالدادهجهت تجزيه و تحليل . وزيع شدآماري ت
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جهت توصيف ) اف معيارانحر(و پراكندگي ) ميانگين(هاي مركزي ها، از شاخصگيري دادهاندازه
متغيرهاي تحقيق در جامعه مورد مطالعه استفاده شد و جهت برآورد اعتبار  وضعيت موجود

لازم به ذكر است كه تمامي  .گرديد مدل طراحي شده از تحليل رگرسيون چندگانه استفاده
  .انجام شده است SPSSها  به كمك نرم افزار تحليل

  
  هاي پژوهشيافته

تحليل  ها مورد تجزيه واي گردآوري شده از طريق پرسشنامههيابي به نتايج، دادهجهت دست
نمايش  به منظوراول  در بخش. كه اين كار در دو بخش مجزا اجرا گرديد. آماري قرار گرفتند

استفاده )  ميانگين وانحراف معيار( هاي آمار توصيفياز شاخصفرد كارآفرين، ها هتفكيكي مولف
  . قابل مشاهده است 4اين موارد در جدول  شد
  

 هاي آمار توصيفيشاخص :4جدول 

 انحراف معيار ميانگين هاي ترفيعمولفه

  06/5 51/0 هاي شخصيتي كارآفرينويژگي
 15/6 65/0 هاي كاريتجارب و تكنيك

 01/6 45/0 قوه شهود و ادراك
 24/6 2/1 اصول اخلاقي   

 23/6 35/0 سرعت و دقت عمل كارآفرين

 
باشد و مي 24/6به ميزان  "اصول اخلاقي"، بيشترين ميانگين مربوط به 4بر اساس نتايج جدول

در . مرتبه بعدي قراردارددر  23/6با ميانگين  "سرعت و دقت عمل كارآفرين"پس از آن عامل 
 قرار دارند و در نهايت عامل "قوه شهود و ادراك" ،"هاي كاريتجارب و تكنيك"هاي ادامه عامل

ترين ميانگين قرار دارد كه بيانگر كم اهميت بودن اين با كم "هاي شخصيتي كارآفرينويژگي"
  . باشدل از ديدگاه اعضا نمونه تحقيق ميعام

هاي توصيف شده، از  برآورد وضعيت پارامترهاي جامعه تحقيق براساس آمارهدر ادامه به منظور 
در اين راستا به منظور مشخص نمودن اين موضوع كه . هاي آمار استنباطي استفاده شد شاخص
تك   tباشد، از آزمون  گانه فرد كارآفرين بالاتر از حد متوسط ميهاي پنج هاي مولفه ميانگين

  .ارائه شده است 5نتايج در جدول . اي استفاده شد نمونه
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  گانههاي پنجدر مورد مولفه tزمون آنتايج  :5جدول
هامولفه  T df داريسطح معني  

23/13 هاي شخصيتي كارآفرينويژگي  44 000/0  

69/6 هاي كاريتجارب و تكنيك  44 000/0  

97/8 قوه شهود و ادراك  44 000/0  

68/7 اصول اخلاقي     44 000/0  

98/12 سرعت و دقت عمل كارآفرين  44 000/0  

  
     p<0/01 هاي محاسبه شده در سطح t يدهد همه نشان مي 5كه نتايج جدول طوري همان
هاي از حد متوسط مورد نظر بالاتر ارتي اين فرضيه كه تفاوت ميانگينباشد به عب دار ميمعني

  .مورد مطالعه نيز وجود دارداين تفاوت در جامعه . است، مورد تاييد قرار گرفت
  .استفاده گرديد بيناز تحليل رگرسيون چندگانه جهت برازش مدل پيشنيز پايان  در

  
 بينيدر پيش) همزمان( از تحليل رگرسيونخلاصه نتايج  ضرايب حاصل : 6جدول

R ٢R ٢Ř F سطح معني داريF 

80/0  64/0 59/0 94/13 001/0 p< 

 داريمعني β tضرايب بينمتغيرهاي پيش

 >p 001/0 14/4 69/0 هاي شخصيتي كارآفرينويژگي

 >p 01/0 48/2 42/0 هاي كاريتجارب و تكنيك

 >p 001/0 27/4 77/0 قوه شهود و ادراك

 >p 001/0 04/4 66/0 اصول اخلاقي   

 سرعت و دقت عمل كارآفرين

 
64/0 87/3 001/0 p< 

  
حكايت از همبستگي نسبتا مطلوب  76/0چندگانه ضريب همبستگي  6بر اساس نتايج جدول 

رصد از واريانس د 64طوري كه تا ميزان . فرد دارد هايبيني كننده و مولفهمتغيرهاي پيش بين
 )F )94/13دار بودن از طرفي با معني. باشدبين مذكور ميتغييرپذيري مربوط به متغيرهاي پيش

 "بتا"ضرايب . باشد بيني برخوردار ميمدل حاضر از برازش لازم در پيش >p 001/0در سطح 
بيشترين ) 77/0( با بالاترين ضريب بتا  "قوه شهود و ادراك"گوياي اين نكته هستند كه متغير 

هاي ويژگي"در ادامه متغير . داردهاي تركيبي فرد كارآفرين ويژگي يبينشنقش را در پي
نقش بيشتري در تبيين متغير ملاك دارند و پس از آن  69/0با ضريب بتا  "شخصيتي كارآفرين
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 و 64/0با  "سرعت و دقت عمل كارآفرين"، 66/0با  "اصول اخلاقي"به ترتيب متغيرهاي 
  .هاي تركيبي فرد كارآفرين نقش دارندويژگي، در تبيين 42/0با  "هاي كاريتجارب و تكنيك"
  

  گيريبحث و نتيجه
هاي بازريابي در كسب و كارهاي خانگي، يتبيانگر آن است كه محوريت اصلي فعال نتايج بررسي
فرد  با محوريتبدين معنا كه بازارايابيِ در كسب و كارهاي خانگي . باشدمي فرد كارآفرين

و هاي شخصيتي، تجارب پيشين ويژگي: هاي تركيبي او شاملويژگي، و (Person)كارآفرين 
، سرعت و دقت عمل  (Perception)، قوه ادراك و شهود ويPractice)(هاي كاري وي تكنيك

 (Ethics)و پايبندي وي به اصول اخلاقي  (Proactiveness)وي در قبال عملكردهاي بازار 
  .شودميدر ادامه به تشريح اين موارد پرداخته . گرددپياده سازي مي

  
  كارهاي خانگيمدير مالك در بازاريابي كسب و / نقش برجسته كارآفرين

كارآفرين، اجزاي /ها، رفتار، تجارب و ادراكات مدير مالكهاي شخصيتي، شايستگيژگي وي
چه منجر به آن در حقيقت. دهندرا تشكيل مي كليدي بازاريابي در يك كسب و كار خانگي

، همان نقش شودها ميكسب و كارهاي خانگي با ساير شركتمرسوم در تفاوت بازاريابي غير
  اي منطقي برقرارآيندها رابطههاي ارتباطي اوست كه ميان كليه فركارآفرين و شبكه فعال
باشند كه در تمامي متون به ولي ميهاي كارآفرين اصها و صلاحيترفتار، شايستگي. نمايدمي
كارسون و (ها اشاره شده است نه آاي يك كسب و كار بهاي هستهها به عنوان صلاحيتآن

گونه كه بنابراين همان). 2004، 1؛ زونتانوس و اندرسون2000؛ استوكس، 1995همكاران، 
هاي بازريابي در كسب و ها و از جمله فعاليتاره شد، محوريت اصلي كليه فعاليتتر اشپيش

  شامل هاي برگرفته از اين مفهوم،باشد در ادامه مولفهمي فرد كارآفرينكارهاي خانگي، 
هاي كاري، اصول اخلاقي و رفتاري شهود و ادراك، تجارب و تكنيكقوه هاي شخصيتي، ويژگي

  . شونددقت عمل او به تفكيك شرح داده ميو سرعت و 
اثير پژوهش حاضر نشان داد كه اصول بازاريابي در كسب و كارهاي خانگي به شدت تحت ت

اقع كسب و در و. كارآفرين قرار دارد/ هاي شخصيتي و رفتاري مدير مالكها و ويژگيمشخصه
كارهاي خانگي موفق، كاميابي خود را مديون شخصيت مطمئن مدير مالك و بلند همتي و 

ل ميان روحيه و تقاب باشند،ري و قوه ابتكار و خلاقيت خود ميپذيخودباوري او ريسك

                                                            
1  - Zontanos and Anderson 
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هاي ارتباطي و تعاملي و روحيه مشاركت پذيري كارآفرين منجر به كاميابي كارآفريني، توانايي
  .كار خانگي خواهد شدكسب و 

  بخشي هاي كليدي هستند كه اثرهاي فردي كارآفرين، صلاحيتدر كل رفتار و قابليت
  .باشدها وابسته ميهاي بازاريابي در كسب و كارهاي خانگي به شدت آنفعاليت

  
  هاي كاري فرد كارآفرينتجارب و تكنيك

باشند به متخصص بازاريابي نميمالكين كسب و كارهاي خانگي عمدتا كارآفرينان و مدير 
ين ترترين و شايعرايج. ها ناآشنا استهمين دليل ادبيات و اصول بازاريابي رسمي براي آن

هاي خانگي، فقدان دانش درباره بازار، نحوه طراحي كالاها و مشكلات بازاريابي در كسب وكار
راي خصوصياتي چون كارهاي خانگي دا دارندگان كسب و .باشدمي يابي به مشترياندست
هاي تخصصي هاي بازاريابي و در مقابل داراي مهارتن صلاحيت كافي براي توسعه فعاليتفقدا

ها ممكن است كه آشنايي چنداني با آن. باشندهاي مدرن مياستفاده از فناوري و اجرايي در
ش يك بازاريابي ادبيات و مفاهيم بازاريابي مرسوم نداشته باشند اما به طور هوشمندانه از ارز

در مقابل كسب و كارهاي  هامزيت اصلي بازاريابي در اين شركتدر حقيقت . خوب آگاهي دارند
هر چيز  ها بيش ازآن. ها در برقراري ارتباط نزديك با مشتريان استبزرگ، همان صراحت آن
خانگي وقت كارآفرين كسب و كار . دهنداي با مشتريان را ترجيح ميتعامل و ارتباطات محاوره

ها نموده و از بيشتري را صرف تعامل مستقيم و دوجانبه با مشتريان و گفت و شنود با آن
ز سوي ديگر ا. نمايدري ميبرداآيندهاي خود بهرهنظرات و پيشنهادات مشتريان در بهبود فر

ي در كسب و كارها هاي بازاريابي راهاي ارتباطي كه زيربناي فعاليتروابط اجتماعي و شبكه
باشند كه مدير مالك كسب و كارهاي خانگي هاي بنياديني مييتفعال دهندخانگي تشكيل مي

همچنين مديران كسب و . نمايدبرداري ميسترش مرزهاي كاري خود از آن بهرهجهت گ
كارهاي خانگي اطلاعات مورد نياز خود را جهت شناسايي و ارزيابي روندهاي بازار از طريق 

خدمت مربوطه، شناسايي روندهاي اقتصادي و /ضاي بازار براي محصولارزيابي ميزان تقا
كنندگان و ساير ذينفعان و ي اجتماعي و تعامل با مشتريان، تامينبازاريابي، برقراري شبكه ها

  .نمايندررسي رفتار خريد مشتريان، كسب ميب
  

  قوه ادراك و شهود  فرد كارآفرين
، همچنين يشخص يابي را با تكيه بر شهود و ادراكبازاريندهاي آكارآفرين در بيشتر مواقع فر

گيري در شرايط عدم تاري چون تحمل ابهام، قدرت تصميمهاي رفگيري از ويژگيبهره
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گيري، شهود و قضاوت شخصي در تصميم  اك،كارگيري قوه ادره اطمينان، و به طور برجسته ب
گيري و تسهيل يل كننده در تصميمهاي تسهتراتژيهمچنين استفاده از اكتشافات ذهني و اس

  . رساندبه اتمام مي)  صوص اطلاعات بازاردر خ(هاي پردازش اطلاعات روش
  

  اصول اخلاقي فرد كارآفرين
، پايبندي كارآفرين و مدير مالك كسب و دمآدست ه باي كه در خلال اين تحقيق نكته برجسته

  اخلاق و پايبند بودن به فرهنگ بازارداشتن كار خانگي به اصول برجسته رفتاري و در واقع 
، )پايبندي به اصول حلال و حرام(كارآفرينان مورد مصاحبه، اجراي دقيق احكام ديني . باشدمي

مندي مشتري و ارائه ليه و ثانويه خود، توجه به رضايتداشتن تعهد اخلاقي به مشتريان او
  .دهنداولويت اصول اخلاقي خود قرار مي محصول به بهترين كيفيت را در

  
  سرعت و دقت عمل فرد كارآفرين 

سرعت و دقت عمل كارآفرين در ايجاد تغييرات در مواردي از جمله در ساختارهاي توزيع، در 
كارگيري ه ، ب)هاي جديدتوانايي او در شناسايي فرصت(زار درك درست و به موقع از محيط با

ها، سرعت عمل او در ايجاد مستمر جهت به ثمر رساندن فعاليت تلاشنوآوري در ارائه خدمات، 
ها در قالب هاي بازريابي كه همگي آنو استفاده بيش فعالانه از تكنيك ارتباط موثر با مشتريان

باشند كه اي ميهاي برجستهگنجند، از مولفهرين ميبيش فعالي و سرعت و دقت عمل كارآف
  . دهندارهاي خانگي را تشكيل ميكسب و ك آميخته بازارايابي

تا با رويكردي نوگرايانه، نقش موثر فرد كارآفرين در  شددر مجموع در اين مطالعه تلاش 
از اين رو با توجه به . گرددبازاريابي كسب و كارهاي خانگي شناسايي و مفهوم پردازي 

بازاريابي : گيري نمود كهگونه نتيجهتوان اينميهاي شناسايي شده در اين مفهوم پردازي  مؤلفه
  گيري ازبا بهره است در آن فرد كارآفرينكاري در كسب و كارهاي خانگي به منزله راه

هاي كاري، قوه شهود و ه كارگيري تجارب و تكنيكهاي فردي خود، و با بو ويژگيهاي توانايي
ر سعي در كسب ادراكات شخصي، عملكردهاي بيش فعالانه و پايبندي به اصول اخلاقي در بازا

  . ثانويه خود دارد/ارزشي بالاتر نسبت به ساير رقبا براي مشتريان اوليه سود بيشتر و ارائه 
يند پژوهش و در پاسخ به سئوال مطرح شده آدر نهايت، با توجه به مطالب اشاره شده در فر

د فرهاي بازريابي در كسب و كارهاي خانگي، محوريت اصلي كليه فعاليتگفت توان  مي
هاي شخصيتي كارآفرين در ها و تواناييپژوهش حاضر آشكار نمود كه ويژگي. باشدمي كارآفرين
هاي تجارب و تكنيكطور كه به تشريح بيان شد، همچنين، همان. زير مولفه است 9بردارنده 
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يند بازاريابي كسب و كارهاي آهاي تاثيرگذار در فرمولفهكاري فرد كارآفرين نيز يكي ديگر از 
هاي استخراجي در اين پژوهش ساير مولفه. باشدزير مولفه مي 8بردارنده  خانگي است كه در

زير  5زير مولفه، اصول اخلاقي او شامل  6نيز عبارت از قوه ادراك و شهود كارآفرين شامل 
شناسايي هاي عمده در كل مولفه. باشندميزير مولفه  8ت و دقت عمل او شامل عمولفه، و سر

باشند كه به صورت ترسيمي در مي جزء 36اصلي و  مولفه 5شامل  اين مفهوم پردازيشده در 
 .اندنشان داده شده ،1 نمودار

  
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  خانگي كارهاي و كسب در آفرين كار فرد نقش پردازي مفهوم: 1 نمودار
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Abstract 
The purpose of the present study is to determine the individual role and 
position of entrepreneurs in home-based business marketing activities. The 
paper main focus is on finding the combine characteristics of entrepreneurs 
as an influential factor in home-based business marketing process. A 
qualitative exploratory approach and specifically the case study method were 
used for understanding the role of entrepreneurs in this context. The data 
were collected through depth and semi-structure interviews with 12 
entrepreneur/owner manager of home-based businesses.  
The  findings indicated  that the entrepreneur individual is utilizing his/her 
personal characteristics and abilities, working experiences and skills, 
personal intuition and perception, proactiveness and adherence to ethical 
principles in market place, to gain more profit and also deliver higher values 
to his/her initial and secondary customers.   
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