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 چکیده

باشد. برای جهت رابطه بین هوش رقابتی با عملکرد بازاریابی در بانک اقتصاد نوین میپژوهش حاضر در      
مدیران و کارکنان در بانک اقتصاد نوین به آزموون خواهود   را از دیدگاه  این منظور الگوی ساختاری مشخصی
ت سواختاری  سازی معواد  های مدل بر روش کاربردی بوده و مبتنی  -گذاشت. پژوهش حاضر از نوع پیمایشی

های موردنیاز، از طریق پرسشنامه استاندارد هوش رقابتی و عملکرد بازاریابی از  یابی است. داده در حالت زمینه
ای گیوری خوشوه  نمونوه  باشود کوه بوه روش   بانک اقتصاد نوین می مدیران و کارکناننفری از  192ای نمونه
پایایی مناسبی را برای پرسشنامه نشان داد. آزموون   ضریب آلفای کرونباخ و پایایی ترکیبی،آوری گردید.  جمع

افویار  مدل مفهومی با روش حداقل مربعوات جییوی و آزموون همبیوتگی متایرهوا و بوا بوه بکوارگیری نور          
SMART-PLS  بین هوش رقابتی و عملکورد بازاریوابی در   که  دهدنشان می فرضیات اصلیانجا  شد. نتایج

ابعواد هووش رقوابتی     دهود نشوان موی   فرضیات فرعی نتایج ه وجود دارد. بانک اقتصاد نوین شهر تهران رابط
 .داری داردرابطه معنی )هوش بازاریابی، هوش رقبا، هوش تکنولوژیکی و هوش راهبردی( با عملکرد بازاریابی
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 مقدمه .5
صورت  به نیی شدن جهانى و گیردمى صورت جهانى گیتره در رقابت امروزه که است این واقعیت
فضایى،  چنین در ریید.مى فرو دیگرى از پس یکى را ملى صنایع از کشورها حمایتى دیوارهاى روزافیون،
توسعه  و خلق توانایى که بود خواهند جهانى بازار هاىفرصت از بردارىبهره به قادر هایىشرکت و کشورها
 رضایت تأمین و با تر ارزشی ارایه برای ها(. شرکت2991باشند )مشبکی و همکاران،  داشته را رقابتى مییت

 هاواسطه رقیب، هایشرکت از زیادی بییار اطلاعات باید آنها نیازمندند. اطلاعات به ای،زمینه هر در مشتریان

 ویژگى از (. یکى1119باشند )مشبکی و همکاران،  داشته هیتند، فعال بازار در که و عواملی نیروها سایر و

 حجم افیایش که طورى به است، رقابت سطح در دانش حد بیش از انباشتگى جدید هاى سازمان هاى

 اى پدیده ظهور باعث اخیر دهه دو طى سازمانى هاى تصمیم آن در از استفاده لیو  و ها سازمان در اطلاعات

 ترین سریع از یکی و راهبردى مدیریت ابیار یک عنوان به است. هوشمندی رقابتی شده رقابتى هوش نا  به

 در مهم های تکنیک از یکی رقابتی، هوشمندی رود. همچنین شمار می به دنیا، کار و کیب رشد های زمینه

 دانش پایش و رهبرى سازماندهى، رییى، برنامه ضرورت امر (. این1112است )کیو،  رقابتی مییت ایجاد

 این دهد. در مى نشان اثربخشى و کارآیى با همراه درست پذیرى فرآیند رقابت مدیریت چنین هم و سازمانى

 وارد ایرانى هاى شرکت از بیشترى شمار روز هر .است آمده وجود به براى محققین شمارى بى سوا ت زمینه

 را جهانى بازار در هوشمندانه رقابت توانایى ها شرکت این آیا .شوند مى هاى جهانى شرکت با رقابت میدان
 براى نیاز مورد هوش بهبود به دست مناسب بازخوردهاى با و کرد شناسایى را عوامل هوش توان مى آیا دارند؟

 کارکردهای گیری اندازه که دانیم بود. مى خواهد نیاز گیرى اندازه از اى گونه به این صورت در زد؟ رقابت

 گوناگون هاى مؤسیه دیگر، گفته به .باشد می ها سازمان در دیرینه سنت یک گیرى عملکرد، اندازه یا کیب

 باشد مى مدیریت عملیاتی ابیار یک گیری اندازه اند. این زده خود هاى فعالیت گیرى به اندازه دست دیرباز از

 هاى نیازمندى از یکى .است داشته سازمانی مقاصد و اهداف به یابى دست برای کاربردهای گوناگون که

باشد  مى خود رقابتى هوش مدیریت براى سازى تصمیم و گیرى تصمیم به نیاز براى سازمان، راهبردى
 (.1119)آدیدا  و همکاران، 

 

 ادبیات نظری تحقیق. 9
ها گیری شرکتهوش رقابتی یک رویکرد نیبتا جدید نیبت به فرآیندهای عملکردی و راهبردی تصمیم

های دیگر مثل اقتصاد، بازاریابی، نظریه نظامی و ها است. هوش رقابتی از بییاری از شاخصو سازمان
شهرت و آوازه هایی به دست آورد و آثار و  2921گیرد. هوش رقابتی در سال مدیریت استراتژیک کمک می

گیری استراتژیک توان در آن از هوش برای تصمیمهایی که میکار پورتر، به عنوان یکی از اولین چارچوب
 (.1112ها استفاده کرد، عنوان شد )اودندال و همکاران، توسط سازمان



 20 ...                                                                    در  یابیبا عملکرد بازار یهوش رقابت نیرابطه ب یبررس 

 و رقبای میتقیم هایفعالیت سازمان، محیطی و داخلی اطلاعات تحلیل با رقابتی، هوشمندی فرایند
 و سازمان بیرونی و های درونی محیط مداو  تحلیل رو، این نماید. ازمی پیگیری مختلف ابعاد در را غیرمیتقیم

 بیشتر موفقیت برای مدیران تصمیمات آتی در سیایی به تأثیر محیط، از دریافتی اطلاعات میتمر تفییر

 مداو ، و بلندمدت رشد اقتصادی به دستیابی کلان، بعد (. در1112)رواچ و سنتی،  داشت خواهد سازمان

 بازار ویژه به مالی بازارهای کمک کار، بدون این و است ملی سطح در منابع بهینه تخصیص و تجهیی نیازمند

 ایسرمایه و مالی امکانات ایجاد در سیایی به نقش بازار سرمایه، نییت. پذیرامکان سهولت به کارآمد سرمایه

 عملکرد با و است سرمایه تشکیل ساززمینه که است مکانی تنها و کشورها داشته اقتصادی توسعه و رشد برای

 نقش کارآمد، سرمایه بازار که جا آن از کند.می فراهم را تولیدی واحدهای مالی موردنیاز منابع خود، مطلوب

این  در شده پذیرفته هایشرکت در رقابتی هوشمندی نقش اهمیت دارد، کشور اقتصادی در سلامت پررنگی
 (.2992فر، شود )چاووشی و جوادیمی ترپررنگ بازار

هایی هیتند که ها نیازمند طراحی و اتخاذ استراتژییر امروزی، شرکتدر محیط پیچیده، پویا و بییار متا
هایی قادر به بتوانند آنها را در بهبود روزافیون عملکردشان یاری رسانند. زیرا در چنین محیط رقابتی شرکت

نمایند. به ی رقابت جانمانده و خود را با شرایط متایر و پویای بازار رقابتی همگا  بقاء هیتند که از گردونه
ی معیارهای های خود در قالب استراتژی را در آیینهگیریها، حاصل تصمیمعبارت دیگر مدیران شرکت

عملکردی مشاهده خواهند نمود. تجییه و تحلیل و مقاییه عملکرد مشاهده شده با روند گذشته، رقبا و یا 
آورد. به همین دلیل های آتی فراهم میگیری و انجا  فعالیتمتوسط صنعت، بازخور مناسبی را جهت تصمیم

 (.2991ها در طول زمان، بهبود میتمر عملکرد بوده است )حیینی، ترین اهداف تمامی شرکتیکی از مهم
 چارچوب هوشمندی بر علاوه حاکم، رقابتی فضای با مواجهه برای وکارها کیب آمادگی حفظ منظور به

 زمینه در را مدیران و توانند سازمان می که دارند ادعا یک هر هک است شده تعریف نیی دیگری مفاهیم رقابتی،

 اینکه گردند. رقبا، به نیبت بهتر، ایجاد عملکردی به منجر و دهند یاری بازار رقابتی و متلاطم شرایط بر غلبه

 و شرایط به توجه با ابیارها این از یک کدا  اینکه یا و یا خیر هیتند کاری چنین به قادر متعدد ابیارهای این آیا
 روشمند و علمی هایپژوهش و دقیق هایبررسی به خود است، ترمناسب وشرکت صنعت کشور، هر مقتضیات

عملکرد  و رقابتی هوشمندی رابطه بررسی یعنی سؤال، اولین به پاسخگویی پی در حاضر دارد. پژوهش نیاز
 (.2992فر، بازاریابی در بانک اقتصاد نوین است )چاووشی و جوادی

به  .سالهای اخیر، صنعت بانکداری شاهد رقابت شدید توا  با فرصتها و تهدیدهای زیادی بوده است در
 طور میلم هیچ بانکی نمی تواند ارائه دهنده تمامی خدمات ممکن باشد و در زمینه خدماتی که ارائه می دهد، 

تهای موجود در بازار، استراتژی هایی را بهترین باشد. بانک ها می توانند با بررسی نقاط قوت خویش و فرص
پیش بگیرند که به یک جایگاه رقابتی مناسب در بازاردست یابند. این مقاله بعضی از مباحث مرتبط با جایگاه 

نیبت به   یابی بانک را مورد بررسی قرار می دهد. شیوه هایی که بتوان از طریق آنها به موقعیتهای متماییی
های گوناگونی دارد. بانکها با انجا  عملیات بانکداری، ورودی اری، ورودی ها و خروجیبانکد. رقبا دست یافت

رقابتی تنگاتنگ  های این سییتم را به خروجی های آن تبدیل می کنند . بانکها اعم از دولتی یا خصوصی در
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شتری از بازار را با این رقابت، پیروزی با بانکهایی است که سهم بی با یکدیگر هیتند. واقعیت آن است که در
کمترین هیینه به خود اختصاص دهند. این امر میتلی  طراحی و اجرای راهبردهای خوب بازاریابی است. 

مهمی دراین زمینه   نقش شناخت ارتباطات و تعامل بین سییتم بازاریابی و سایر سییتم ها در بانکداری،
شود که با تمامی سییتم های فرعی بانک و در بازاریابی در هر بانک، یک سییتم فرعی محیوب می . دارد

نتیجه با سییتم اصلی که تمامیت بانک محیوب می شود، در تعامل است. ارتقای سییتم بازاریابی، باعث 
سایر سییتم ها نیی بر   ارتقای سایر سییتم ها و در نتیجه ارتقای کل بانک می شود و از سوی دیگر ارتقای

نظا  بانکی در اقتصاد مبتنی بر بازار میئولیت بییار (. 2991طبرسا و همکاران، ) سییتم بازاریابی مؤثر است
سنگینی دارد و یکی از مهمترین اجیای اقتصاد کشور است. رشد و شکوفایی و رکود ساختار اقتصادی کشورها 

بازاریابی برای  فعالیت بهینه بانک ها و استفاده مؤثر از ابیار با طرز کار مؤسیات بانکی ارتباط نیدیک دارد.
تحقق اهدافشان از جمله بهره برداری از سرمایه و تجهیی آن بر فعالیت های مختلف اقتصادی و وضع کلی 

های ایرانی به طور محدود در صدد پیاده تاکنون بییاری از بانک 29۹1اقتصاد کشور بییار مؤثر است. از دهه 
که با در نظر گرفتن سود نیبتاً ناچیی سییوتم بانکی در اند. این در حالی است کردن اصول بازاریابی برآمده

ایران و عد  کارآیی و اثر بخشی شعب بانک ها در زمینه بازاریابی و روابط با مشتریان، بانک های ایرانی 
)کلانتری و طلوع،  بانکی ایران میتلی  تحولی در این زمینه است  شدیداً به بازاریابی نیازمندند و سییتم

2929.) 
های کیب و کار آینده یا به های بازاریابی، شفاف ساختن محیطی از اهداف و کارکردهای فعالیتیک

است که باید در تما  مراحل و فرایندها و  باشد. لذا بازاریابی جامع، اصلیبینی از آینده میعبارت دیگر، پیش
ها، طراحی و تقییم و تخصیص بودجه ریییبرداری قرار گیرد. به عبارتی برنامهها مورد بهرهاقدامات بانک

رسانی، خدمات، تعیین بازار  یا بازارهای هدف و مشاوره در انتخاب کانال یا رسانه ارتباطی در تبلیاات و اطلاع
-ها معمو  هر کدا  در حوزهایجاد و افتتاح شعب، جذب نیروی انیانی و اقداماتی است که در تشکیلات بانک

-ها و خطگیرند و لیکن مرکی بازاریابی در واقع مرکی تعیین سیاستاجرا قرار میی اختصاصی و مجیا مورد 

سازی را بین واحدهای مختلف سازمان ایفا باشد و به دور از اقدامات اجرایی وظیفه همگنمشی سازمان می
بی در بازاریا عملکرد و رقابتی هوشمندی رابطه بررسی حاضر، تحقیق اصلی (. هدف2929می نماید )آذری، 

 مدیریت دانشکده الگوی براساس رقابتی هوشمندی منظور، این برای است، شعب بانک اقتصاد نوین در تهران

 تعریف اجتماعی و راهبردی هوش و هوش تکنولوژیک رقبا، هوش بازاری، شاخص هوش چهار در فرانیه

 طور گیرد. به قرار بررسی مورد بانک بازاریابی عملکرد با هوشمندی رقابتی از ابعاد یک هر رابطه تا گردید

 )آن ابعاد و( رقابتی هوشمندی بین ایرابطه چه که است سؤال این به دنبال پاسخگویی به حاضر تحقیق کلی،

 ؟دارد وجود بازاریابی در شعب بانک اقتصاد نوین در شهر تهران عملکرد و 
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 مدل مفهومی. 9
 کیب با ها که گیری تصمیم در رییک مدیریت به نیازاست.  نامطمئن اقدامی امروزی، شرایط در تجارت

 به نیبت را ها سازمان مدیران عالی دانایی و کاهش را اطمینان عد  گیرد، می صورت روز به و دقیق اطلاعات

 کشف به پیشتاز های بنگاه شود، می حال متولد جهان درون از آینده جهان که جا آن از .دهد می افیایش آینده

 که جاآن باشد. از می اطلاعات مدیریت افیایش که نیازمند اقدامی دارند؛ توجه آینده هوشمندانه مهندسی و

دانیت.  جدیدی مفهو  رقابتی را هوشمندی توان نمی اند، بوده خود رقبای موقعیت دنبال به همواره ها شرکت
 استراتژی و گانه پنج قابتیر شامل نیروهای که کرد معرفی  1982 در آکادمیک طور به را مفهو  این پورتر

 (.1112است )مورفی،  ژنریک های
نمود:  صورت تعریف بدین نویینده دیدگاه از را رقابتی هوشمندی توان می تحقیق ادبیات بر مروری با

-محیط پایش آن، از که هدف است دانایی گردش سییتماتیک و میتمر افیا، ارزش فرایند  رقابتی، هوشمندی

 و آوری جمع قانونی و آزاد منابع از رقابتی محیط های جنبه فرایند، این است. در سازمان خارجی و داخلی های
گیرند. می قرار استفاده مورد عملیاتی و گیری استراتژیک تصمیم ارتقاء برای نهایت، در و شوندمی تحلیل

 (. هوشمندی1112است )رویتر،  مدیران گیریتصمیم حامی و فرایند این نهایی محصول رقابتی، هوشمندی

 برای که و غیرجاسوسی اخلاقی صورت به اطلاعات ذخیره و پردازش آوری، جمع هنر از عبارتیت رقابتی

گیرد  می قرار سازمانی سطوح اختیار تمامی در آن موجود شرایط از حفاظت و سازمان آینده بهتر گیری شکل
 آوری جمع تنها مفهو ، این است، اما رقابتی هوشمندی اصلی محور اطلاعات، (.گرچه111۹ریبوتیی، )

 تجییه اطلاعات همان رقابتی، است، هوشمندی کرده اشاره فولد که طور همان و گیرد نمی بر در را اطلاعات

 لذا (.1112رواچ و سانتی، باشد ) می اهمیت حائی این فرایند، در دانش، کارگیری به بحث و است شده تحلیل و

(. 2992است )چاووشی و جوادی،  سازمان بهبود عملکرد و افیایی ارزش رقابتی، هوشمندی از نهایی هدف
است  تصمیمات راهبردی اخذ هدف با سازمان رقابتی محیط بر هدفمند نظارت فرایند رقابتی، هوشمندی
 می از آن جمله که است شده مطرح رقابتی هوشمندی بررسی برای مختلفی های (. مدل2929حقی، )نجفی

 رقابتی مختلف هوشمندی ابعاد تعریف برای موجود های مدل و رقابتی هوشمندی چرخه های مدل     به توان

، مدل سیپ و مدل دانشکده مدیریت فرانیه  c2استییی، فرایند  و اشتون تجاری هوشمندی مدل نمود. اشاره
 دلیل به فرانیه، مدیریت دانشکده حاضر، مدل پژوهش (.در1111ها هیتند )ویس، ترین مدلاز جمله مهم

 عنوان به ها، مؤلفه بهتر درک و سادگی نیی و در ایران موجود های شرکت شرایط با ها مؤلفه بیشتر سازگاری

 قابل و مرتبط یکدیگر با رقابتی هوشمندی ابعاد مدل، این شد. از دیدگاه گرفته نظر در تحقیق نظری چارچوب

 ( :2929حقی، باشد )نجفی اصلی می مقوله چهار به تقییم

 آنان، بازارهای ترجیحات و مشتریان آتی و فعلی های گرایش از راهی نقشه تهیه برای بازاری: هوش

 مورد هوشمندی این و توزیع، بازاریابی در عمیق تاییرات ایجاد و مبتکرانه،  بندی بخش های فرصت و جدید

 مورد و شود می گردآوری کنندگان توزیع کنندگان و تأمین خریداران، مشتریان، اطلاعات معمو ً و است نیاز

 گیرد.  می قرار وتحلیل تجییه
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 به تاییرات نیبت سازمان رقابتی استراتژی ارزیابی به توان می هوشمندی این کمک به رقبا: هوش

 پرداخت. صنعت به واردان تازه و ها آن جایگیین محصول رقبا، ساختار

 پیش و همچنین آتی و فعلی های تکنولوژی فایده هیینه ارزیابی برای هوش این تکنولوژیک: هوش 

 فرایندها، کارخانجات، و کاربردی، پایه تحقیقات با و است نیاز مورد آینده های تکنولوژی در تاییرات بینی

 .دارد وکار سر اختراع حق و هنجارها

 و سیاسیمالیاتی،  و مالی میائل مقررات، و قوانین شامل هوش این اجتماعی: و راهبردی هوش
باشد. با توجه به توضیحات ارائه شده مدل مفهومی  می انیانی نیروی و اجتماعی همچنین و اقتصادی،

 تحقیق در شکل زیر آورده شده است:
 

 
 ، مدل مفهومی تحقیق5-5نمودار 
 ((2991(؛ عملکرد بازاریابی )بردبار، 1112استییی،  و )هوش رقابتی )اشتون

 

 

 فرضیات تحقیق. 1
 فرضیه اصلی:

 بازاریابی در بانک اقتصاد نوین شهر تهران رابطه وجود دارد.بین هوش رقابتی و عملکرد 
 های فرعی: فرضیه

 بین هوش بازاریابی با عملکرد بازاریابی در بانک اقتصاد نوین شهر تهران رابطه وجود دارد. (2

 بین هوش رقبا با عملکرد بازاریابی در بانک اقتصاد نوین شهر تهران رابطه وجود دارد. (1

 وجود دارد. ی با عملکرد بازاریابی در بانک اقتصاد نوین شهر تهران رابطهبین هوش تکنولوژیک (9

 بین هوش راهبردی با عملکرد بازاریابی در بانک اقتصاد نوین شهر تهران رابطه وجود دارد. (2

 عملکرد بازاریابی

 کارایی

 اثربخشی

 تکنولوژی

 ابعاد هوش رقابتی

 هوش رقبا

 هوش بازاریابی

 تکنولوژیکیهوش 

 هوش راهبردی
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 پژوهش روش. 1
این  جامعه آماری. باشدمی تهرانشهر بانک اقتصاد نوین در  مدیران و کارکنانجامعه آماری پژوهش، 

باشد که از نفر می 192؛ از طریق فرمول کوکران تعداد نمونه آماری برابر باشدنفر می 2111برابر با  تحقیق 
سوال  22استاندارد عملکرد بازاریابی با ابیار تحقیق، پرسشنامه  ای بدست آمده است.گیری خوشهطریق نمونه

پرسشنامه ای از اطلاعات خلاصه، 2 ر جدولبود که د ای لیکرت سوال پنج درجه 19و هوش رقابتی با 
نفر از  21گیینه ای بود که روایی صوری و محتوایی آن به وسیله  2سئوال  92مذکور ذکر شده است. حاوی 

ها در این پژوهش، از مدل مییر کمترین مجذورات تایید شد. به منظور تحلیل داده بازاریابیاساتید مدیریت 
مدل از دو مجموعه از معاد ت خطی )مدل درونی و مدل بیرونی( تعریف شده  جیئی استفاده شده است. این

گیری، ارتباط است. مدل درونی یا مدل ساختاری، رابطه بین متایرهای مکنون و مدل بیرونی یا مدل اندازه
مورد سنجش  PLSافیار کند که با استفاده از نر شده را معین میبین متایرهای مکنون و نشانگرهای مشاهده

 گیری شد. ها تصمیمقرار گرفت و بر اساس آن نیبت به تایید یا رد فرضیه
 

 پژوهشها و نتایج یافته. 0

 پژوهشروایی و پایایی . 0.5
گیری ارز مدل اندازهشود. مدل اول شامل مدل بیرونی است که همدو مدل آزمون می PLSهای در مدل

های ارز مدل ساختاری در مدلل دو ، مدل درونی است که هم(. مد1در معاد ت ساختاری است )جدول
شده و های اصلی )پایایی، بارهای عاملی تأییدی، میانگین واریانس استخراجمعاد ت ساختاری است. آماره

، نشان داده شده است. ضریب پایایی سوا ت ما 2پایایی مرکب( برای تمامی متایرهای پژوهش در جدول 
باشد. پایایی ترکیبی هر یک از تر مینیدیک تر باشد، مطلوب 2شود که هر چقدر به سبه میمحا 2و  1.0بین 
یا بیشتر باشند. مقادیر  1.0( استفاده شد. مقادیر قابل پذیرش باید CRگلداشتاین ) -ها، از ضریب دیلونسازه

و این امر به معنای  و بیشتر برای این شاخص توصیه شده است AVE-1.2 -شدهمیانگین واریانس استخراج
بر اساس  کند.درصد یا بیشتر واریانس نشانگرهای خود را تبیین می 21آن است که سازه مورد نظر حدود 

دهد؛ که مقدار را نشان می 1.2شده مقادیر با ی ، همه متایرها در میانگین واریانس استخراج2نتایج جدول 
 باشد. قابل قبول می
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 پرسشنامهاطلاعات خلاصه  -5 جدول

 متغیرهای تحقیق
 میانگین واریانس

AVE- استخراج شده 
 R2 آلفای کرونباخ اعتبار مرکب

 1.222 1.20 1.02 1.۹0 عملکرد بازاریابی

 - 1.29 1.29 1.22 هوش بازاریابی

 - 1.0۹ 1.22 1.21 هوش رقابتی

 - 1.00 1.۹9 1.22 هوش تکنولوژیکی

 - 1.22 1.01 1.22 هوش راهبردی

 1.002 1.09 1.20 1.۹9 هوش رقابتی

 1.292 1.29 1.02 1.29 کارایی

 1.۹02 1.2 1.09 1.22 اثربخشی

 1.012 1.22 1.29 1.20 پذیریانطباق

  

 ها و مدل مفهومی آزمون فرضیه. 0.9
افیار مدل مفهومی تحقیق به کمک روش حداقل مربعات جییی و آزمون همبیتگی متایرها به وسیله نر 

SMART-PLS  شده در ادامه آمده است. مقادیر آزمون شد. مدل آزمون 1.2نیخهT-Value   برای تما
های معنادار بین متایرهای با تر است و گواهی بر وجود رابطه 2.9۹مییرها از مییان استاندارد قدرمطلق 

 پژوهش است.

 
 داریمقادیر سطح معنی -9 مدل
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دهنده اند. اعداد روی مییرها نشانضرایب مییرها که بیانگر شدت رابطه است، بیان شده (،9مدل )در 

Rزا بیانگر ضرایب مییر، اعداد داخل دوایر برای متایرهای دورن
های متایرهای مکنون و اعداد روی فلش 2

 بیانگر بارهای عاملی است.
 

 
 ضرایب مسیر و بارهای عاملی -9 مدل

 
هوش بازاریابی، توان گفت که می (،9( و )1های )و ضرایب نمایش داده شده در مدل با توجه به نتایج

داری داشته و همچنین هوش هوش رقبا، هوش تکنولوژیکی، هوش راهبردی با  عملکرد بازاریابی رابطه معنی
ازاریابی بر هوش ب، (9مدل )از بین ضرایب مییرها در داری دارد. رقابتی با عملکرد بازاریابی رابطه معنی

، ارایه شده 1باشد. خلاصه نتایج در جدول دارای بیشترین مقدار می 1.299عملکرد بازاریابی با ضریب مییر 
  .است
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 ها( برای فرضیهPLSنتایج مربعات جزیی ) -9جدول 

 

  پژوهشهمبستگی بین متغیرهای . 0.9
های رگرسیونی در بخش قبلی به سنجش در پژوهش حاضر علاوه بر سنجش اثرات یکطرفه توسط آزمون

، ارایه شده است که قظر این 9همبیتگی بین متایرها نیی در جدول روابط تعاملی نیی اقدا  شده است. 
 1.2نشان میدهد که برای تما  متایرها، با تر از شده را ماتریس مجذور مقادیر میانگین واریانس استخراج

 باشد. می
هوش  داری یک درصد، وجود همبیتگی بیننتایج آزمون همبیتگی پیرسون در سطح معنیبر این مبنا 

دهد. شایان ذکر را نشان می بازاریابی، هوش رقبا، هوش تکنولوژیکی، هوش راهبردی با  عملکرد بازاریابی
با مقدار هوش راهبردی با عملکرد بازاریابی است که بیشترین همبیتگی در مدل تحقیق مربوط به همبیتگی 

با  هوش رقبا با هوش بازاریابیباشد و کمترین همبیتگی در مدل تحقیق مربوط به همبیتگی می 1.022
بیتگی و آزمون حداقل مربعات جییی وجود باشد. همانطور که مشهود است، نتایج آزمون هممی 1.122مقدار 

 ها است.کند و گواهی بر تأیید فرضیهدار و مثبت بین متایرهای تحقیق را تأیید میرابطه معنی
 

 همبستگی بین متغیرهای تحقیق -9 جدول

 
عملکرد 

 بازاریابی

هوش 

 بازاریابی

هوش 

 رقابتی

هوش 

 تکنولوژیکی

هوش 

 راهبردی
 هوش رقبا

      1.012 بازاریابیعملکرد 

     1.012 1.2۹2 هوش بازاریابی

    1.092 1.2۹2 1.020 هوش رقابتی

   1.0۹1 1.202 1.229 1.209 هوش تکنولوژیکی

  1.229 1.۹12 1.201 1.922 1.022 هوش راهبردی

 1.021 1.029 1.29۹ 1.212 1.122 1.۹0۹ هوش رقبا

 
 

 معادله
 متغیرهای

 شدهبینیپیش 

-متغیرهای پیش

 کنندهبینی

ضریب 

 مسیر

Tآماره 

) سطح معنی 

 داری(

 نتیجه نهایی فرضیه

 تأیید فرضیه اصلی 21.012 1.۹۹1 هوش رقابتی عملکرد بازاریابی 2

 
1 

 

 هوش بازاریابی

 عملکرد بازاریابی

1.299 1.112 H1 تایید 

 تأیید H2 2.212 1.012 هوش رقبا

 تأیید H3 9.222 1.991 هوش تکنولوژیکی

 تأیید H4 2.229 1.۹۹9 هوش راهبردی
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 گیری بحث و نتیجه. 0

باشد تحقیق، بررسی رابطه بین هوش رقابتی با عملکرد بازاریابی در بانک اقتصاد نوین میهدف از این 
باشد که بر اساس نتایج حاصل از حداقل مربعات جییی که شامل یک فرضیه اصلی و چهار فرضیه فرعی می
دی کا  و و کنترل روی مجموعه انبارها )موجومدیریت همه فرضیات مورد آزمون قرار گرفت و تایید شد. 

باشد. زیرا بخش مهمی از دارایی( یکی از مهمترین فاکتورهای اجرایی در حوزه مدیریت عملیاتی شرکتها می
ای نقش کلیدی در فرایندهای دهند و از لحاظ سرمایهدارایی شرکت ها و سازمانها را در دل خود جای می

مییت رقابتی در حوزه زنجیره تأمین نمایانگر توان کند. در برخی موارد این دارایی ها به عنوان مالی بازی می
 باشد. و پتانییل شرکتها می

 اجتماعی، مختلف هایعرصه و بشری دانش در فیاینده تاییرات حاضر، عصر بارز هایویژگی از یکی

 ماهیت شناخت اساسی رقابت، الیامات از یکی شرایطی، چنین است. در وتکنولوژیک سیاسی اقتصادی،

است )مهری و  مشتریان رفتار و الگوهای ترجیحات ها،نوآوری ها،فناوری بازار، آتی روند بینیپیش و تاییرات
 از یکی همواره رقابتی در بازارهای مبارزه جدید هایروش یافتن برای مداو  (. جیتجوی2922خدادادحیینی، 

 عاملی و شده پایدار رقابتی مییت مفهو  موجب خلق که است، بوده استراتژیک مباحث در اصلی موضوعات

 (.292۹است )سیدمحمود و پناهی،  سازمان بقای حفظ برای
 کورکورانه حرکت مانند باشد، نگرفته شکل رقبا رفتار بر اساس که بازاریابی تصمیم هر اعتقاد دارد وبیتر

 رفتار جای به هاسازمان امروز رقابتی و دانشی عصر در (. لذا1119است )اگنیهوتری،  تاریک مییر در یک

 بینی آنپیش به حادثه وقوع از قبل و باشند داشته  پیشتازانه و کنشی رفتار باید  تدافعی و واکنشی، انفعالی

 کیب رشد هایترین زمینهسریع از یکی و استراتژیک مدیریت ابیارهای از رقابتی یکی هوشمندی لذا بپردازند.

 ایجاد برای مهم هایتکنیک از و یکی کندمی جلوگیری هاشرکت غافلگیری از که رودمی شمار به دنیا در وکار

 (.2922است )مهری و خدادادحیینی،  رقابتی مییت
امروزه داشتن توان رقابتی، اساس بقای شرکتها است. از طرف دیگر، برخورداری و حفظ توان رقابتی، 

های یکی از اقلا  مهم داراییبیش از هر چییی نیازمند اطلاعات است. در واقع اطلاعات، به عنوان 
کند تا رود، بنابراین در این شرایط، هوش رقابتی به شرکتها کمک میاستراتژیک و ابیار بازاریابی به شمار می

گذاری و راهبردهای ای پیرامون همه امور خود از قبیل بازاریابی، تحقیق و توسعه، سرمایهتصمیمات آگاهانه
-ای در اختیار تصمیمقابتی، فرایند مداومی است که اطلاعات قابل استفادهکیب و کار اتخاذ کنند. هوش ر

ها و اطلاعاتی در مورد محیط، رقباء گذارد. هدف اصلی هوش رقابتی دستیابی به دادهگیرندگان )مدیران( می
نین نیازمند و بازار است. از این رو هوش رقابتی مؤثر نه تنها نیازمند اطلاعاتی پیرامون رقبا است، بلکه همچ

-اطلاعاتی درباره سایر تمایلات محیطی از قبیل تمایلات صنعت، تمایلات قانونی و نظارتی، تمایلات بین

گیری است، ولی المللی، تحو ت سیاسی و شرایط اقتصادی است. اگر چه تمرکی هوش رقابتی بر تصمیم
های رقبا، تحلیل اتحاد و یا بیل قابلیتقلمرو آن گیترده است و در برگیرنده پژوهش پیرامون موضوعاتی از ق
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های آتی رقباء، راهبردهای بازاریا خطوط تولید خاص، د یل دگرگونی گذاری مشترک با رقباء، برنامهسرمایه
 (.2992در شرکتها یا راهبرد واحدهای کیب و کار و ... است )نورایی، 

کارهای کوچک نیی از میایای حاصل از در حال حاضر نه تنها شرکتهای بیرگ، بلکه بییاری از کیب و 
گیرند. بییاری از این شرکتها از هوش رقابتی برای دستیابی به سهمی از بازار و به هوش رقابتی بهره می

شناخت محیط فعلی  کنند. آنها از هوش رقابتی بیشتر برایدست آوردن سهم رقبای ناشناخته استفاده می
لیل عوامل اقتصادی، سیاسی فناورانه مرتبط با کیب و کار خود، شناسایی بینی محیط آتی بازار، تحبازار، پیش

 برند )همان منبع(.نقاط ضعف و یافتن راه حل برای آنها، تاییر در راهبرد فعلی یا تعدیل آن، بهره می
، بین هوش رقابتی و عملکرد بازاریابی در بانک اقتصاد نوین شهر تهران رابطه فرضیه اصلی تحقیق

(، 2992(، محمدی )2991فرد )(، طهماسبی2991رد. نتایج این تحقیق با نتایج تحقیقات تندسته )وجود دا
( همیو 1122( و راهم و همکاران )1129(، نورالعین و همکاران )1121(، فانی و همکاران )2991قربانی )

 شود که:است. بنابراین پیشنهاد می
رضایت  قابتی به ناگییر بر جلب هر چه بیشترنگرش شرکتها و مؤسیات به لحاظ گیترش فضای ر -2

مشتری به صورت رکن اصلی و محور باشد. در عصر رقابتی، مشتری برای فروش وکیب سود بیشتر متمرکی 
جذب  و شناسایی گرو تداو  حیات سازمانها در ، بقا وبنابراین از دیدگاه محقق است؛تما  فعالیتهای سازمانها 

 . ن موجود استحفظ مشتریا مشتریان جدید و
و گیینه های متعددی برای انتخاب در  مشتریان امروزی باهوش، قدرتمند و با اطلاعات می باشند -1

آنها خواستار تعامل با سازمانی هیتند که رضایتمندی بیشتری را برای آنان به ارماان بیاورد. در  دست دارند.
لکرد سازمان ها برای کیب درآمد رقابتی در مندی مشتری به عنوان مهم ترین شاخص جدید عمواقع رضایت

 . نظر گرفته می شود و همین موضوع نیاز به مدیریت ارتباط با مشتری را نشان می دهد
شود. بنابراین های هر شرکت و سازمانی محیوب میاطلاعات به عنوان ارزشمندترین دارای -9

 نگاه اقتصادی جهت کیب مییت رقابتی وبینی نیازهای مشتریان برای بشناخت و پیشاظلاعات در خصوص 
بخش بندی بازار ضروری است. مشتری عامل کلیدی و محوری در تقویت چابکی سازمان قلمداد میشود و 

باشد. حفظ وتقویت جهت گیری کلیه اهداف، استراتژیها و منابع حول محور جذب و نگهداری مشتری می
دارند، چالشی  توسعه جایگاه رقابتی خویش را در بازار وفاداری مشتریان برای شرکتهایی که دغدغه حفظ و

استراتژیک تلقی میشود؛ بنابراین وفاداری مشتریان کلید موفقیت تجاری سازمان محیوب میشود بدین معنا 
 یابد. دهی بنگاه اقتصادی ارتقا میسهم بازار و مییان سود ،با افیایش وفاداری مشتریانطبق نظر محقق، که 

درک تی به مفهو  تولید و پردازش اطلاعات محیطی سازمان به منظور اهداف استراتژیک هوش رقاب -2
جهت وفادار کردن  در با برنامه رییی و اتخاذ استراتژیهای مناسب شود کهباشد. بنابراین پیشنهاد میمی بازار

 ایجاد کنند.بنگاههای اقتصادی را   مشتریان و افیایش نرخ وفاداری آنها منافع بلند مدت برای
تواند بییار تأثیرگذار باشد، قیمت بازاریابی و به عبارتی مدریت یکی از ابعادی که هوش رقابتی می -2

دراز مدت  عملکرد هر کیب و کار به موفقیت در حفظ مشتریان درباشد. از طرفی دیگر، ارتباط با مشتری می
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یابی برای رقابت بین شرکتها در مشتریبا شدت گرفتن شود که، بنابراین پیشنهاد میبیتگی دارد. 
محصو ت و خدماتشان و همچنین افیایش قدرت مشتری در دنیای رقابتی امروز، شرکتها دیگر نه تنها باید 

بلکه حفظ و نگهداری مشتریان قبلی و برقراری روابطی میتحکم با  به دنبال جذب مشتریان جدید باشند،
 ند .آنان را نیی باید مورد توجه قرار ده

ست. تاییر در فناوری، تاییر در اطلاعات، تاییر در ا هادنیای امروز مملو از تاییرات و دگرگونی -۹
های مرد ، تاییر در مصرف کنندگان و تاییر در بازارهای جهانی. اما از مهمترین تاییرات ایجاد شده خواسته

به عنوان عامل اصلی  وده است کهدر صحنه کیب و کار، تاییر در ارزشهای قابل عرضه به خریداران ب
آوری، ذخیره، که هوش رقابتی دارای فرایند جمع از آنجایی .موفقیت در سازمانهای فعلی شناخته میشود

تجییه و تحلیل و برقراری ارتباط با بازار اطلاعات یک فرایند نهادینه شده در بییاری از شرکتهای بیرگ 
بینی کند، بینی کند، اقدامات رقبا را پیشد منظم تاییرات بازار را پیشتواند توسط این فراینامروزی است و می

رقبای بالقوه یا جدید را شناسایی کند، از موفقیت یا شکیت دیگران درس بگیرد و کیفیت و وضعیت اهداف 
را در هر صنعت موفقیت خود  کند کهتبدیل می سازمانهای پیشرومفید را افیایش دهد؛ که این سازمان را به 

کند. فرضیه اول تحقیق، میمدیون توانایی در عرضه و ارائه ارزش بیشتر به خریداران در مقاییه با رقبایشان 
بین هوش بازاریابی با عملکرد بازاریابی در بانک اقتصاد نوین شهر تهران رابطه وجود دارد. نتایج این تحقیق 

 :شود که( همیو است. بنابراین پیشنهاد می1122( و راهم و همکاران )2991با نتایج تحقیقات تندسته )
کارکنان در مقابل  ناتوانیها و پیشگیری از شگفتیدر جهت هوش بازاریابی طبق نظر محقق،  -2

های . بنابراین آموزشباشدگرفتن شرکت می تاییرات محیطی است و به حداقل رساندن در معرض خطر قرار
تلاشی  که به عنوان برای کارمندان بانک ارایه شود بازاریابی ایهاستراتژی ز  و اطلاعات مفید در خصوص 

تواند بییار موثر در بانک می رییی استراتژیکهای رقابتی و فرایندهای برنامهمیتمر جهت افیایش توانایی
  باشد.
که موجب افیایش قدرت رقابتی شرکت باشد در سازمان میرییی هوش به عنوان پیش فرض برنامه -1
در  تحلیل تجییه وشود که در سازمان . بنابراین پیشنهاد میشودهای استراتژیک آن میازش برنامهو پرد

است که هدفش مفهو   بازاریابی هوش ها که به نوعی از ابعادکنندهخصوص مشتریان، خریداران و تامین
 گیرد.تواند مییت رقابتی ایجاد کند، انجا  که می بخشیدن به داده ها و اطلاعاتی

به عنوان فرایندی که رقابت پذیری و فرایند برنامه رییی استراتژیک را بهبود می  بازاریابی هوش -9
 قیمتهای سازمانفعالیت های بازاریابی در تما  شود که . بنابراین پیشنهاد میدهندمورد توجه قرار می، بخشد

مفهو  هوش بازاریابی است.  ،یدترین ابیارهااز جمله جد که سازی باشدو پیاده به طور میتمر در حال بهبود
هوش بازاریابی اطلاعات هر روزه درباره تاییرات در محیط بازاریابی است که به مدیران در آماده سازی و 

سییتم هوش بازاریابی مشخص میکند که چه نوع هوشی  در واقع، تطبیق برنامه های بازاریابی کمک میکند.
هوش بازاریابی تنها تحقیقات بازار  .یط دریافت کرده،در اختیار سازمان قرار میدهدمورد نیاز است و آنرا از مح

 .بلکه هوشی عملی است برای کمک به مدیران سازمان است نییت،
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که، بین هوش رقبا با عملکرد بازاریابی در بانک اقتصاد نوین عبارت بود از این فرضیه دوم پژوهش
(، 2991ضیه مورد تأیید است. نتایج این تحقیق با نتایج تحقیقات تندسته )شهر تهران رابطه وجود دارد. این فر

(، نورالعین و همکاران 1121(، فانی و همکاران )2991(، قربانی )2992(، محمدی )2991فرد )طهماسبی
ها و کاربرد منابع عمومی در قرار دادن و توسعه داده -2( همیو است. 1122( و راهم و همکاران )1129)

ها و اهداف جاری های جاری، طرحهایشان، فعالیتعات است که به اطلاعات درباره رقباء، ظرفیتاطلا
های رقبا افیایش گردد شود که اطلاعات در خصوص فعالیتشود. بنابراین پیشنهاد میسازمان مربوط می

 -1باشد.  مراه بانک میهای آنلاین و همانند تیهیلات مالی و اعتباری، ارایه خدمات الکترونیکی و فعالیت
مییان اطلاعاتی که یک شرکت از رقبا دارد در توسعه عملکرد بازاریابی شرکت تأثیر بییایی دارد. اطلاعات 

پذیری سازمانی بییار مفید های سازمان، انعطافگذاری در اثربخشی فعالیتهای قیمتدر خصوص سیاست
 کند.ده میبوده و سازمان را در مقابل تاییرات ناگهانی آما

که، بین هوش تکنولوژیکی با عملکرد بازاریابی در بانک اقتصاد عبارت بود از این فرضیه سوم پژوهش
نوین شهر تهران رابطه وجود دارد. این فرضیه مورد تأیید است. نتایج این تحقیق با نتایج تحقیقات آهرن و 

-مان از محیط و به روز سانی کردن نر افیاری سازمییان اطلاعات نر  -2( همیو است. 1129همکاران )

تواند بهتر پاسخگوی نیازهای مشتریان باشد که بصورت میتقیم تأثیر مثبت در عملکرد افیارهای سازمان می
 سازمان دارد.

های خود را بصورت سریع انجا  هر چقدر سازمان از بعد فناوری اطلاعاتی قوی بوده و بتواند فعالیت -1
تظارات مشتریان را ماوراء انتظار آنان برآورده سازد، در آن موقع سازمان جیو سازمانهای دهد که نیازها و ان
 تر باشد.تواند در پیشبرد اهداف خود موفقپیشرو بوده که می

که، بین هوش راهبردی با عملکرد بازاریابی در بانک اقتصاد عبارت بود از این فرضیه چهارم پژوهش
دارد. این فرضیه مورد تأیید است. نتایج این تحقیق با نتایج تحقیقات تندسته نوین شهر تهران رابطه وجود 

محیط بیرونی  -2( همیو است. 1129( و آهرن و همکاران )2992(، محمدی )2991فرد )(، طهماسبی2991)
سازمان در موفقیت سازمان در محیط رقابتی تأثیر بییایی دارد. اگر مدیران بانک اطلاعات  ز  را در 

صوص قوانین اقتصادی، سیاسی و اجتماعی داشته باشد و از قوانین مالیاتی نیی پیروی نماید، بنابراین فعالیت خ
 خود را بدون مشکلات دولتی انجا  دهد. 

انداز سازمان با عملکرد بازاریابی شرکت ارتباط میتقیم دارد. هر چقدر سازمان بین ماموریت و چشم -1
رییی شده داشته باشد. عملکرد بازاریابی خود را سریعتر بهبود جدی و برنامه در مورد آینده خود تصمیمات

 بخشد.می
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