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 چکیده

سپه استان  در شعب بانک یابیبازارمند و هوش تجاري بر عملکرد  رابطه یابیبازار ریتأث یپژوهش بررس نیهدف ا

 فرمول کوکران تعداد نمونهبا استفاده از  کهباشند،  یمکارکنان شعب  هیپژوهش کل نی. جامعه آماري اباشد یم مازندران

لفاي آ بیاز ضر استفاده ها با پرسشنامه ییایپا .می باشدساده  یتصادف يریروش نمونه گاست.  دهینفر برآورد گرد 140

سازي معادلات ساختاري به  مدل روشاز ق،یتحق هاي هیفرض یرا نشان داد. به منظور بررس 4.0بالاتر از ریمقادکرونباخ 

مند وهوش  رابطه یابیبازار نیآن است که باز یپژوهش حاک هاي افتهیاستفاده شد.  LISREL8.54 افزار نرم لهیوس

و هوش تجاري و عملکرد  p<0.05 ،r=0.474بازاریابی  عملکرد مند و رابطه یابیبازار p<0.05 ،r=0.645تجاري

 یابیبازار مینشان داد که، اثر مستق جینتا نیوجود دارد. همچن داري یمعن و رابطه مثبت p<0.05 ،r=0.706بازاریابی 

 0.66 یابیهوش تجاري بر عملکرد بازار میاثر مستق نیمثبت و معنادار است، همچن 0.50 یابیمند بر عملکرد بازار رابطه
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 مقدمه-1

سرعت در حال پیشرفت هستند، بطوریکه جوامع به صورت عام و بازار بصورت خاص با شتابی ه هاي نوین ب فناوري

وصف ناپذیر به دنبال ترفندهایی می گردند که بقایشان را در این عرصه آشفته و متلاطم تضمین کنند. سازمان ها باید 

ن به وضعیت سوددهی مداوم نمی تواند بپذیرند که فلسفه حیاتشان تغییر کرده است و دیگر زنده بودن به معناي رسید

باشد و باید به دنبال رقابت و ابزار آن باشند، چرا که امروزه کمتر شرکتی در این عرصه بصورت سنتی و به دور از قواعد 

 دهد و براي اینکه بتوان پابه پاي رقبا باقی ماند یا شاید به سختی و با مهارت جدید بازي کسب و کار، به تلاش ادامه می

بسیار بتوان یک قدم از آنها پیش گرفت، می بایست به قواعد جدید بازي کاملا مسلط بود تا شاید روزي بتوان خود را 

یک قاعده جدید انگاشت. بنابراین تسلط بر فناوري هاي جدیدي مانند هوش تجاري در کسب و کارها یک الزام و 

   .(3044و همکاران،  یضرورتی اجتناب ناپذیر تلقی می شود )صادق

نیز چیزي جز یادآوري روند روبه رشد و توقف ناپذیر نوآوري در فناوري و دگرگونی در نحوه کسب و کارها  هدف

نیست. تحولی که در این انقلاب صورت پذیرفته است و دگرگونی هایی که در رویه تغییرات موجبات بروز اختلافات و 

سال از به وجود  نیو خواهد آورد. امروزه با گذشت چند دهفراهم آورپیدایش شکاف هاي عمیقی را بین فرداها با امروز 

اطلاعات در همه سازمان ها و  يفناور يو بکار گرفتن ابزارها يریگ میاز تصم تیحما يها ستمیس يآمدن محتوا

 لیو تحل هیداده ها و تجز يو گردآور يسامانه ها در فراهم ساز نیا هیاهداف اول ،یتیریو مد یاتیسطوح مختلف عمل

 ،يریگ میاز تصم تیحما يها ستمیس يهنوز محتوا ایآ"سوال مطرح است که:  نیاست. اکنون ا هشد یابیاطلاعات ارز

 يپژوهش ها و پروژه ها د،یجد يکسب و کارها یاتیح يازهاین لیاست، به دل نیآنچه مع"کاربرد گذشته خود را دارد؟

ها در قالب موضوع  يفناور نیاست. ا امدر حال انج ،يریگ میتصم یبانیمرتبط با پشت يبه منظور گسترش ابزارها يادیز

 .(3040و همکاران،  يجمع شده اند )جهانباز يبه نام هوش تجار يدیجد

موضوع در  نیتر افتهی توسعه شود، یشناخته م زین يهوش بازار، هوش مشتر ،يهوش تجار يها که با نام یرقابت هوش

قرار نگرفته است. کمتر سازمان  قیاست. اما ارتباط با عملکرد استارتاپ چندان مورد تحق کیاستراتژ تیریمد قاتیتحق

به اهداف و  یابیدست يبرا کیاستراتژ يابزارها نیاز مهمتر یکیبه عنوان  يوجود دارد که از هوش تجار ایدر دن یموفق

مانند هوش  يو مؤثر يقو ياز ابزارها دیهدف، شرکت ها با نیبه ا یابیدست يچشم انداز خود استفاده نکرده باشد. برا

 ياستراتژ نیتدو ،يریگ میتصم ل،یکردن تحل زهیعامل مثبت استفاده کنند که بتواند آنها را در مکان کیبه عنوان  يتجار

شرکت ها  نیدر ا يهدف از استفاده از هوش تجار گر،ی(. به عبارت د0403و همکاران ،  ویکمک کند ) ینیب شیو پ

از  يریگ میموثر در تصم يآنها به ارزش تجار لیاز داده ها و تبد يادیحجم ز لیو تحل هیپردازش و تجز ،يجمع آور

 (. 0400و همکاران،  انگیاست ) هوشمند یلیتحل يگزارشگر يبسترها جادیا قیطر

 نهیکمک به درک، بهبود و به يرا برا یکنند و اطلاعات یم لیو تحل هیرا تجز يتجار اتیعمل يهوش تجار يبرنامه ها

 يریو اندازه گ نهیکنترل هز يها ستمیدر س ژهیبه و ،يکنند. استفاده از هوش تجار یم دیتول يتجار اتیعمل يساز

ها، روش ها و  کیمنابع، تکن یاستفاده از تمام يبه معنا يداشته باشد. هوش تجار یاثرات قابل توجه دتوان یعملکرد، م

 ي(. هوش تجار3043و همکاران،  ياست )موسو یاهداف سازمان يجود به صورت هوشمند و در راستامو يابزارها

 ییاز توانا يمجموعه ا ي. هوش تجارستها و کاربردها ا کیاز تکن یعیوس فیاطلاعات با ط يفناور ياز شاخه ها یکی

کسب و کار را بهتر درک کنند.  طیکند تا شرا یکمک م رانیاست که به مد ییها، ابزارها و راه حل ها يها، فناور
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داده ها به اطلاعات است. با  لیتبد ندیاست که فرآ اتیعمل لیو تحل هیو تجز اتیعمل تیفیبهبود ک يهدف هوش تجار

و  ییسازمان را شناسا يازهاین یتمام ق،یو اطلاعات دق نشیتواند با کسب ب یک سازمان، می يوجود هوش تجار

و  هیو تجز عیتجم ،یاطلاعات يهوشمند داده ها ییاست که با شناسا يابزار يهوش تجار گر،ید یفیکند. در تعر يریگیپ

 يا وهیسازمان ها به ش یاطلاعات يازهایبه دست آمده از منابع مختلف سر و کار دارد و به ن يداده ها يچندبعد لیتحل

 (. 3043و همکاران،  یرعلیکند )م یم یبانیکمک و پشت يریگ میدر تصم رانیدهد و به مد یمناسب پاسخ م

 اريیدر بس یاتیح یبه خود جلب کرده است و به عنوان موضوع یابیاي را در بازار عملکرد، که توجه گسترده یابیارز

از آن  یابیعلم بازار ي مؤسسه ي گذشته است که در دهه یقیتحق هاي تیاز اولو یکیمانده است،  یها باق از سازمان

 یعملکرد سازمان تیسبب تقو یابیبازار تیمسئول شیفرض است که افزا نیاز ا یناش یتیاهم نیکرده است. چن تیحما

ها به  بقاي سازمان نکهی. با توجه به اشود یم اقتصادي، ي در رکودهاي چرخه ژهیو به ،یابیاعتبار بازار شیو افزا

را  یمشارکت اساس یابیبازار. شود یم فیتعر انیي مشتر واسطه به دارد و ارزش یارزش بستگ جادیبراي ا شانییتوانا

 به تیریبراي مد ديیکل ي فهیوظ کی یابیعملکرد بازار یابیارز ن،ی. بنابراکند یم جادیبلندمدت ا تجاري تیبراي موفق

 کارا است که هم یابیامروز مستلزم بازار یرقابت طیو بازارشان در مح یها به اهداف مال سازمان یابی. دسترود یم شمار

 هاي هیو رو ها استیمعاصر، همانند س ايیدر دن  در ابعاد مختلف ادیز  راتییتغ (.0433، باشد و هم اثربخش )داگاما

  ییحاضر کارا  در حال  یسنت  یابیهاي بازار . روشباشد یم  یهاي قبل فراتر از دهه اریبس  ، فناوري اطلاعات رقابت ، یجهان

  افتنی  نیهستند، بنابرا  مواجه  یتنگاتنگ  و با رقابت  افتهی  و سودآوري کمتري دارند. بازارها غالبا گسترش  را نداشته  لازم

 .باشد یبرخوردار م اديیز اریبس  تیاز اولو  یفعل  انیمشتر  و حفظ باشد یم  یسخت  یلیها کار خ آن  و جذب دیجد  انیمشتر

را   ییبالا اریوفادار درآمد بس  انیمشتر رایاند ز ها برآمده آن  و حفظ دیجد  انیمشتر  جذب  دنبال  به شتریها ب شرکت  نیبنابرا

با   شرکت شود یم  مند باعث رابطه  یابی. بازارشود یم  مند شناخته رابطه  یابیبازار  عنوان  تحت  که دینما یها م شرکت  بینص

  سودآوري شرکت  ثامر باع  نیا اوردیب  را بدست  یمهم  ها اطلاعات آن  و انتظارات ازهایو از ن  مستمر داشته  رابطه  انیمشتر

 .(3154،  و همکاران  زاده ی)قاض شود یم  انیمشتر  تیو رضا

  و بهبود ارزش  حفظ جاد،یاي براي ا رابطه نديیمند فرا رابطه  یابیبازار  که کنند یم  انی( ب0443و کاتلر )  آرمسترانگ

بر همکاري و   یمبتن  ارتباطات جادیمند ا رابطه  یابیبازار . است  نفعیهاي ذ گروه ریسا ای  انیها و مشتر سازمان  نیب  متقابل

  به  ییبالا، پاسخگو  تیفیبا ک  کالا و خدمات  لیتحو  جهت  یواقع  تعاملات  لهیو بوس  است  انیاعتماد و تعهد با مشتر

  به  یابیدست  جهت  مدت  تاهکو  منافع  گرفتن دهیاز ناد  یو آگاه  و نقص  ربیع  مشتري، رفتار بدون  شنهاداتیو پ  نظرات

هاي  گروه ریو سا  انیقوي با مشتر  رابطه  تیو تقو  حفظ جاد،یمند ا رابطه  یابی. بازارشود یم  داده  شرح  بلندمدت  منافع

 کند یم  اشاره  نفعیهاي ذ ها و گروه با افراد و سازمان  و متقابل  بلندمدت  روابط جادیا  مند به رابطه  یابیبازار. باشد یم  نفعیذ

مشتري  ، نفعیهاي ذ گروه  نی. در ب و نگهداري آنهاست  منظور حفظ  و موثر به  مطلوب  برقراري ارتباطات  آن  و اساس

  در ترازنامه  و اگر چه شود ینم  مستهلک  که نگرد یم  ییدارا  کی  دهید  مشتري را به مند رابطه  یابیو بازار  بوده  نیمهمتر

  که  ستین  نیا  دنبال  مند، صرفا به رابطه  یابی. بازار مهمتر است  اقلام  آن  از همه  قتیندارد اما در حق  ییها جا شرکت

با   یروابط  چنان خواهد یم  قرار دهد، بلکه  ارشیدر اخت ، مورد تقاضاي بازار هدف  متیو ق  ، زمان را در مکان  خدمات

مند به  رابطه یابیکنند. بازار بیکار ترغ نیبه ا زیرا ن  گرانیو د دیاز او خر  ندهیمجددا در آ  کند که جادیا  بازار هدف

 (.0440، کمتري را از دست بدهد )شاموت انیمشتر را حفظ کرده و شتريیب انیدنبال آن است که مشتر
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 تیو مز یکنون ریمتغ طیبه اهداف و بقاء در مح دنیسازي آن در جهت رس نهیو به یابیعملکرد بازار یابیمنظور ارز به

 نیضرورت دارد. در ا یداخل طیمح نیرقبا و همچن طیبازار مح طیبه اطلاعات دست اول از مح یابیدست دار،یپا یرقابت

هاي  داده لیتبد ندیفرا لیکه با تسه ییندهایفرآ ها و ها، فناوري ابزارها، روشاي از  هوش تجاري به مانند مجموعه ن،یب

 شیها و افزا در سازمان ريیگ میباعث بهبود تصم دینما یم عمل ريیمگیپراکنده به انبوه اطلاعات معنادار و دانش تصم

 یهاي تجاري م ها و شرکت موفق آن در سازمان سازي ادهیو پ تجاري . با استفاده از هوششودیم ماتیتصم تیفیک

کاملاً  طیدر محو عملکردي هوشمندانه  مییفزایها ب مستمر برعملکرد آن بصورت و دیامور مربوطه را بهبود بخش توان

جهت برگزاري  یکمبود بودجه آموزش نیو همچن انیبراي مشتر .میداشته باش یجهان بازارهايامروز در ايیوپو یرقابت

 براي کارکنان انیهاي ارتباط با مشتر دوره

با آن روبرو  سپه است که بانک یهاي خودپرداز از جمله مشکلات دستگاه قیوجه نقد از طر زیوار ستمینبود س نیهمچن و

و  مند رابطه یابیبازار انیم ایسؤال است که آ نیبه ا ییپاسخگو یتوجه به مطالب ذکر شده، پژوهش حاضر در پ با .است

 وجود دارد؟ تاثیري سپه استاندر شعب بانک  یابیهوش تجاري با عملکرد بازار

 مبانی نظری-2

 رابطه مند یابیبازار-2-1

وفادار  انیسمت حفظ مشتر به گسسته مدت و کوتاه انیرا از جذب مشتر یابیبازار شیگرا تمرکز يا رابطه یابیبازار

هدف است  ً انیبا مشتر یچنان روابط يبرقراردنبال  به يا رابطه یابیبازار(.3150)محمدي و همکاران، .داده است رییتغ

 یابیبازار  (.3153)معینی و همکاران، کنند بیکار ترغ نیبه ا زیرا ن گرانید کنند و دیاز شرکت خر ندهیکه مجددا در آ

خلق ارزش  تایو ً نها یحفظ آن به مدت طولان و انیارتباط با مشتر جادیا يبرا ییها يتوسعه استراتژ شامل مند رابطه

 يها و سازمانها و گروه افراد روابط بلندمدت و متقابل با جادیمند به ا رابطه یابیبازار(. 3156)هرندي و همکاران، است

نوع بازار  نیاست. ا آنها يمنظور حفظ و نگهدار ارتباطات مطلوب و مؤثر به يبرقرار و اساس آن کند یاشاره م نفعیذ

)وظیفه دوست و همکاران، را از دست بدهد يکمتر انیرا حفظ کرده و مشتر يشتریب انیدنبال آن است که مشتر به یابی

3156.) 

 مهمابزار کی يا رابطه یابیبازار  ن،یهمه طرفه است؛ بنابرا اهداف توسعه، حفظ و بهبود يتلاش برا يا رابطه یاببازار 

 (.0435و همکاران،  3)عادلردیگ قرار وکار مورد استفاده توسط صاحبان کسب دیاست که با

 هوش تجاری-2-2

است و به  قیهوشمندانه و دق ماتیسازمان با اتخاذ تصم يسودآور شیبه دنبال افزا یفیدر قالب هر تعر يهوش تجار

 (:0436و همکاران،  يکرد )نوروز انیب دیجد کردیرو نیا يرا برا ریتوان اهداف ز یم یطور کل

بر اهداف  گریدر جهات د يو انرژ نهیشود سازمان بدون اتلاف وقت، هز یسازمان که باعث م يتجار يروندها نییتع •

 خود متمرکز شود. یو اساس یاصل

 بازار قیعم لیتحل •

را به خود اختصاص  يدیرقبا سهم بازار خود را توسعه دهند، منافع بازار جد نکهیتواند قبل از ا یبازار که م ینیب شیپ •

 دهد.

                                                           
1. Ade 
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 ت،یاعتماد و رضا نیرفتن ا نیتواند منجر به تداوم کسب و کار شود و از ب یکه م يمشتر تیبالا بردن سطح رضا •

 شرکت به همراه دارد. يرا برا تیاز رضا یسطح

 آنها قابل انجام است. کیکلان و استراتژ يها يریاز رفتار، جهت گ يرویوفادار، با پ یدائم انیمشتر ییشناسا

 انیتنوع در نحوه برخورد با هر گروه از مشتر جادیو متعاقبا ا انیمشتر يبند میتقس •

 .يدیکل يندهایفرآ هیرو يو شفاف ساز یسازمان در امور داخل ییکارا شیافزا •

 سازمان يساختارها نیب یهماهنگ جادیو ا ياستانداردساز •

 است يهوش تجار یاز اهداف اساس یکیکه  يریگ میدر تصم لیتسه •

 يفرصت ها ییقرار دهند و شناسا يسازمان را در معرض خطرات جد نکهیها قبل از ا سکیزودهنگام ر صیتشخ •

 (.همان منبع) رقبا آنها را تصرف کنند. نکهیقبل از ا يتجار

 اجزای هوش تجاری-2-2-1

شده  رفتهیپذ میتصم یبانیپشت فیو وظا ییاجرا فیوظا نیب دیجد یانیابزار م کیعمدتاً به عنوان  يابزار هوش تجار

 ینیب شیپ ،يآمار لیو تحل هیبلادرنگ، تجز ندیفرآ لیو تحل هیتجز م،یتصم دییشامل تأ يهوش تجار يها تیاست. قابل

 است. يو داده کاو

 
 اجزاي هوش تجاري -3 شکل

 (:3150)احتشام راثی و همکاران،  میپرداز یم يهوش تجار یاصل يمولفه ها حیدر ادامه به تشر

، 3554دهه  لی. در اواردیگ یشکل م یاست که بر اساس موضوع خاص ياز هوش تجار یانبار داده: انبار داده بخش مهم

بود.  رانیمد میتصم یبانیپشت يازهایاز ن يکرد که نشان دهنده تعداد فیبه نام مخزن داده را تعر یمفهوم نمونیا امیلیو

ها از پردازش اطلاعات با ارائه  ستمیس نیکنند. ا یمختلف کمک م يبردکار يها ستمیانبار داده به ادغام س يها ستمیس

 کیکنند. مخزن داده  یم یبانیپشت لیو تحل هیتجز يبرا کپارچهیو  یتجمع یخیتار يداده ثابت از داده ها گاهیپا کی

 يها داده ،مخزن داده کیشده است.  جادیکارآمد ا لیو تحل هیجستجو و تجز ياطلاعات است که برا يمخزن مرکز

اجزای هوش 
 تجاری

 انبار داده

مرکز 
 عرضه داده

ابزار سوال 
 و گزارش

 منابع داده
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و سازگار ادغام  يقو يا وهیها را به ش و آن کند یم يآور جمع شود، یم يآور را که از سراسر سازمان جمع یمتنوع

شده  لیو تحل هیو تجز يکه قبلا جمع آور ییداده ها یموضوع رهیذخ يرا برا یی. در واقع، مخازن داده ها فضاکند یم

 کنند. یاند، فراهم م

از مناطق  يداده شده است، مجموعه ا حیتوض( 3555اینمان )داده مشابه آنچه توسط  نیمرکز تام کیداده:  نیتام مرکز

آنها  نیمهمتر دیشده است. شا یبخش مشخص سازمانده کی يازهایبر اساس ن ماتیتصم دییتا يمجزا است که برا

خاص  ریدهند. هر بخش تفس یم لیداده را تشک مراکزباشد که  یخاص يسخت افزار، نرم افزار، اطلاعات و برنامه ها

آن است. مانند انبار داده، مرکز  يازهایمرکز داده دارد و مرکز داده مربوط به هر بخش خاص و ن کیخود را از ظاهر 

و  هیرا بر اساس تجز يکند تا استراتژ یناسان کسب و کار کمک ماطلاعات قابل اجرا است که به کارش يداده حاو

خاص و از  ازین کیمرکز داده بر اساس  کی جادیاست که ا نیا یکنند. تفاوت اصل نییل روند و تجربه گذشته تعیتحل

 است. تیخاص موقع يو انتخاب داده ها يگروه بند يشده برا نییتع شیپ

کسب و کار  يو خلاصه از داده ها يچند بعد يبلادرنگ، نماها لیو تحل هیتجز ندیپرس و جو و گزارش: فرآ يابزارها

شود.  یکسب و کار استفاده م يساز نهیبه يبرا يزیو برنامه ر يمدل ساز ل،یگزارش، تحل يدهد و برا یرا ارائه م

 يشده برا یمرکز داده طراح ایکار با انبار داده  يتوان برا یبلادرنگ را م لیو تحل هیتجز ندیفرآ يها کیابزارها و تکن

 شیکشف گرا يدهند که برا یرا انجام م ییها جستجوها ستمیس نیسطح بالا استفاده کرد. ا يهوش تجار يها ستمیس

نگه داشتن  هآگا ياز داده ها را برا يا کپارچهی ينماها یاست. نرم افزار گزارش ده ازیمورد ن لیها و عوامل نقد تحل

 یبیترک يو استقرار گزارش ها جادیابزارها قادر به ا نیکند. ا یکسب و کار خود فراهم م تیاز وضع یو آگاه تیریدم

 .مختلف هستند

 وکار های لازم برای ارتقای هوشمندی کسب اجزا و مهارت-2-2-2

چه  اریدر اخت یچه اطلاعات يها تیکار کند، با دانستن موقع یکسب و کار هوشمند به درست ستمیس کی نکهیا يبرا

در  يکرد. هوش تجار یرا به دقت بررس ندهایفرآ يافراد و اطلاعات و روند اجرا نیروابط ب دیبا رد،یگ یقرار م يافراد

ارزش شرکت به طور کامل پوشش داده  رهیتا زنج ردیگ ینظر م رها را د آن نیروابط ب نیسازمان همه کاربران و همچن

 ندیآن فرآ يبرا یخاص يمهارت ها دیبهبود در سازمان با ندیهر فرآ ياجرا ي. برافتدیاز قلم ن يندیفرآ چیشود و ه

 (.3155)اخگري و همکاران،  لازم است يا ژهیتوجه و يکلان مانند هوش تجار يندهایفرآ يداده شود، البته برا بیترت

به  دیبا زین کنند یم یبانیپشت لیو تحل هیتجز يها و روش تیریمد رییبه تغ یاطلاعات که از نظر فن يفناور يها مهارت

و  لیو تحل هیشامل خلاصه کردن تجز یلیتحل يبه نام مهارت ها يگریدر سازمان موجود باشند. مهارت د یاندازه کاف

 يشرکت ها دارا یسه نوع مهارت در برخ نیمهارت ها، قابل توجه است که ا ریبه اندازه سا ح،یصح حیکاوش و توض

. هرچه گسترده تر باشد، مطمئناً هوش دشو یمحسوب م يهوش تجار يمرکز ارتقا قاًیهستند که دق یمرکز تلاق کی

 يا رهیسازمان ها که به صورت جز یاگر کوچکتر باشد. البته در برخ یدر سازمان وجود دارد، حت ي. هوش کمتريتجار

طرح  نیچن يندارند و قطعا اجرا یمهارت ها اگرچه گسترده است، اما همپوشان نیاز ا کیکنند، دامنه هر  یم تیفعال

کار در  ،يهوش تجار نینو ياستفاده از فناور یشرط اصل رایندارد، ز یفیسازمان ها تعر نی( در اير)هوش تجا ییها
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و همکاران،  3)احمد دشون طیمح نیتوانند وارد ا یکنند نم یعمل م يا رهیکه جز ییاست و شرکت ها یرقابت طیمح

0401.) 

 عملکرد بازاریابی-2-3

انجام  ای یانجام هر کار معمول ،يریانجام، بکارگ»کند:  یم فیتعر نگونهیآکسفورد عملکرد را ا یسیفرهنگ لغت انگل

 جیبا کار و نتا یدهد که عملکرد ارتباط تنگاتنگ ینشان م ;ها یعلاوه بر ارتباط با ستاره ها و خروج فیتعر نیا«. شده

 یبه اهداف سازمان یابیشرکت در دست تیموفق زانیبه عنوان م بازاریابیعملکرد  (.3040و همکاران،  يآن دارد )زاهد

 کی. ردیگ یشکل م ياز دو بعد ساختار يشود. عملکرد تجار یم فیو سهم بازار تعر يمرتبط با رشد فروش، سودآور

بازگشت  خو سهم بازار و نر يو بازارمحور است. از جمله سودآور یاست که شامل عوامل مال ینیبعد عملکرد ع

کنند. از جمله  یو کارکنان تمرکز م انیاست که بر مشتر یعملکرد قضاوت است که شامل عوامل گر،ی. بعد دهیسرما

 یابیبازار يها تیفعال یاثربخشدر بازار به عنوان  يکارکنان. عملکرد تجار تیو رضا يمشتر تیخدمات، رضا تیفیک

 . (3044و همکاران،  يشود )صفر یم فیسازمان تعر

که  ياست و کسب و کار ییبازارگرا ریمعتقدند که عملکرد کسب و کار تحت تأث یابیو کارشناسان بازار متفکران

 يها ياستراتژ جهینت ي. عملکرد تجاردیدهد. عملکرد بازار خود را بهبود خواهد بخش یم شیخود را افزا ییبازارگرا

 يبه عنوان شاخص ها یکل يرهایشود. متغ یگرفته م راست و در روند بازار به عنوان عملکرد بازار در نظ يتجار

 ن،یو رشد شرکت. همچن يحفظ سهم بازار، سودآور ای شیشوند. افزا یدر نظر گرفته م يعملکرد تجار ياقتصاد

توانند به  یکرد. آنها م فیهدف تعر کیبه  یابیدست ياز منابع هماهنگ برا يتوان به عنوان مجموعه ا یها را م تیقابل

در منابع و  شهیکه ر ییکنند و از آنجا یم جادیبازار ارزش ا يشوند که برا لیتبد "تکرار شونده یعمل يهاالگو"

شوند که به رشد و  یم لیتبد داریپا یرقابت تیرقبا دشوار است و به منبع مز يآنها برا دیشرکت دارند. تقل يندهایفرآ

محصول، خدمات و اطلاعات  انیجر يبرا يمعمار ینوعتوان  یکند. کسب و کار را م یبهبود عملکرد شرکت کمک م

عوامل و منابع درآمد  نیاز ا کیبالقوه هر  يایمختلف، نقش آنها، مزا ياز عوامل تجار یفیدر نظر گرفت که شامل توص

جذب ارزش است  ای جادیمعقول و ا نهیدرآمد با هز جادیا يبرا یسازمان کردیرو کیشود. مدل کسب و کار  یآنها م

  .(0404و همکاران،  0راداراجان)وا

 نیو از ا دیداده سازمان مراجعه کن گاهیبه پا ایشود.  یبه دو صورت انجام م يعملکرد در هر موضوع تجار سنجش

را  يدیکل يشاخص ها ایو  دیعملکرد استفاده کن یسنجش کم يمجموعه برا نیمشخص شده در ا ریداده و مقاد گاهیپا

. مورد دیعملکرد کسب و کار استفاده کن نییتع يبرا یفیک قاتیو تحق یو از نظرسنج دیعملکرد مشخص کن یابیدر ارز

است  نیعملکرد در طول زمان به طور گسترده مورد توجه قرار گرفته است. مهم ا يریقرارداد. اندازه گ لیو تحل هیتجز

 جزام يکوتاه مدت با شاخص ها یزمان يدوره ها ،ي/بازده، سود محورنهیهز يبر مبنا شتریعملکرد گذشته ب یابیکه ارز

عملکرد ارائه شده است که عبارتند  یابیارز يبرا يدیجد يکردهایرو ع،یصنا يریکه با رقابت پذ یبوده است، در حال

. یابیارز يبرا یگروه ياز شاخص ها يبلند مدت و استفاده از مجموعه ا یزمان يدوره ها ،يمدار ياز: ارزش. مشتر

روند  ایآ نکهیا نییو تع ستمیبهبود در س يها نهیزم ییشناسا يبرا است یعملکرد اقدام یابیتوان گفت که ارز یم نیبنابرا

                                                           
1. Ahmad 

2. Varadarajan 
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بهبود  يبرا ياریتوان مع یعملکرد را م یابیارز یاجرا شود. به طور کل دیمجدد با یمهندس ای ابدیادامه  دیها با تیفعال

محصول به موقع  لیتحو تر،کم نهیمحصول با هز دیمداوم منابع در داخل آن با هدف تول انیو درک جر رهیزنج یاثربخش

 (.3040و همکاران،  يآن دانست )زاهد شیافزا تیو در نها يبه مشتر

 پیشینه تحقیقات-3

با نقش  یرقابت تیکسب و کار بر خلق مز يهوشمند ریتاث یبررسخود به پژوهش (، در 3041حسین زاده و همکاران)

 یم يو از نوع کاربرد یهمبستگ - یفیتوص قیروش تحقپرداختند.  رابطه مند )مورد مطالعه بانک شهر( یابیبازار یانجیم

 394که تعداد آنها  باشد یشهر م بانک ياداره مرکز يو کارشناسان ستاد رانیپژوهش شامل مد نیا يباشد. جامعه آمار

ساده  یتصادف يریبا روش نمونه گ ینفر به عنوان نمونه پژوهش 344باشد. بر اساسفرمول حجم نمونه کوکران،  ینفر م

شامل پرسشنامه  قیتحق نیدر ا يریشد. ابزار اندازه گ عیو کارشناسان توز رانیمد نیا نیها ب انتخاب شدند و پرسشنامه

و پرسشنامه ( 0446و همکارانش ) یل یرقابت تی، پرسشنامه مز(3559) اکیو کار دشامپس و نا بکس يهوشمند

و نرم افزار  SPSSداده ها، از نرم افزار  لیو تحل هیتجز يباشد. برا یم( 0431) یسییرابطه منداندو یابیاستاندارد بازار

 هیفرض یتمام دییتا انگریب جیاستفاده شد. نتا یطو استنبا یفیبا آمار توص Smart Pls1ریمس لیتحل يمعادلات ساختار

 يهوشمند ریرابطه مند، تاث یابیبازار یانجیبا نقش م یرقابت تیو کار بر خلق مز کسبیهوشمند ریپژوهش، تاث يها

 دنرابطه م یابیبازار ریتاث نیرابطه مند و همچن یابیکسب و کار بر بازار يهوشمند ری،تاثیرقابت تیکسب و کار بر خلق مز

 در مدل پژوهش است. یرقابت تیبر خلق مز

بر عملکرد رفتار  يهوش تجار يها میو ت يهوش تجار ریتاث یبررس( در تحقیقی با عنوان 3041ی و همکاران )زکائ

ها نشان داد که  افتهی صورت گرفت و یهوش مصنوع کردیبا رو یابیو بازار یعملکرد مال یانجیبا نقش م انیمشتر

و  یدارد. و عملکرد مال یانجینقش م انیبر عملکرد رفتار مشتر يهوش تجار نیبر رابطه ب یابیو بازار یعملکرد مال

بر  يهوش تجار نیهمچن دارد. یانجینقش م انیرفتار مشتر عملکردبر  يهوش تجار يها میت نیبر رابطه ب یابیبازار

 یبر عملکرد مال يهوش تجار يها میدارد.و ت يدار یمثبت و معن ریتأث یابیو بازار يو عملکرد رفتار مشتر یعملکرد مال

مثبت و  ریتأث يشتربر عملکرد رفتار م یدارد وعملکرد مال يدار یمثبت و معن ریتأث یابیو بازار يو عملکرد رفتار مشتر

 دارد . يدار یمثبت و معن ریتأث يبر عملکرد رفتار مشتر یابیدارد وبازار يدار یمعن

 یانجیرابطه مند با نقش م یابیبر بازار یجانیابعاد هوش ه ریتاث یپژوهش بررس نیهدف ا(، 3041مقدم نیا و همکاران)

 يرهایزنج يفروشگاهها انی، مشتريبود. جامعه آمار یاز نوع همبستگ یفیمطالعه، توص نیعملکرد کارکنان است. ا

بر اساس جدول مورگان انتخاب شدند.  ینفر به روش تصادف 140نامحدود، تعداد  امعهشهروند است که با توجه به ج

و چهار بعد و پرسشنامه  هیگو 39با ( 0431و کتما ) یاستاندار نگ يشامل پرسشنامه ها قیتحق يریاندازهگ يابزارها

است  کارکنان با پنج سوال لکردپرسشنامه محقق ساخته عم تیودرنها هیگو 39با ( 3544بارآن ) یجانیاستاندارد هوش ه

استفاده شد.  یها از روش حداقل مربعات جزئز داده لیوتحل هیشد. جهت تجز دیتائ( 40/4کرونباخ ) يبا آلفا ییایکه پا

بر عملکرد  یمثبت ریتاث یجانیهوش ه یرابطه مند مثبت است. از طرف یابیبر بازار یجانیهوش ه ریدهد تاث ینشان م جینتا

عملکرد کارکنان  نیرابطه مند به طور مثبت اثرگذار است . بنابرا یابیبر بازار زیو عملکرد کارکنان ن داردکارکنان 

 بخشد. یرابطه مند را بهبود م یابیو بازار یجانیهوش ه نیارتباط ب
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 یانجیکاغذ با نقش م یابیبازار ییبر کارا یهوش مصنوع ریتاث یبررس( در تحقیقی با عنوان 3041ي )شاه نظر و یبرهان

هوش  ریمتغ ي( برا0400پژوهش از پرسشنامه استاندارد چن و همکاران ) نیدر ا صورت گرفت و دانش تیریمد

( 0430و همکاران) يدانش و پرسشنامه چار تیریمد ریمتغ ي( برا0403و همکاران) رنهیپرسشنامه استاندارد ا ،یمصنوع

استفاده شده است که همه سوالات  یعامل لیآن از روش تحل ییسنجش روا يعملکرد بازار استفاده شد و برا ریمتغ يبرا

 یانجیبا نقش م یابیبازار ییبر کارا ینشان داد که هوش مصنوع قیحاصل از تحق يها افتهیداشتند.  یمناسب یبار عامل

 ییدانش و کارا تیریدانش و مد تیریبر مد یهوش مصنوع ریتاث نیا نیدارد. علاوه بر ا يمعنادار ریدانش تاث تیریمد

 را نشان داد. یابیبازار ییبر کارا یهوش مصنوع ریعدم تاث جیشد. نتا دییتا یابیبازار

در  یهوش مصنوع يریعوامل موثر بر بکارگ يبند تیو اولو ییشناسا( در تحقیقی با عنوان 3040همکاران ) و ياصغر

عوامل با استفاده از روش  ییجهت شناسای صورت گرفت و ابیبازار يکردیبر رو دیبنگاه به بنگاه با تاک يکسب وکار ها

و  یکه در حوزه هوش مصنوع یمشاغل رانیو مد یدانشگاه دینفر از اسات 39 نیدر دو مرحله ب يبا ارائه پرسشنامه ا ،یدلف

عوامل و  جینتا یقرار گرفتند و در روش آمار استنباط یفعال هستند، به عنوان جامعه خبرگان مورد نظر سنج یابیبازار

قرار گرفت.  يو رتبه بند لیو تحل هیمورد تجز AHP يارائه شد و با استفاده از آزمون رتبه بند یفروش دل يشاخص ها

 افتهی. دندیگرد يبند تیو الو يعنوان دسته بند 6قالب  رو د ییشاخص شناسا 14 تیبدست آمده در نها جیبر اساس نتا

 تیری، مدیمنابع سازمان تیری، مديدانش مشتر تیریکسب و کار ، مد طیمح رییدهد، تغ ینشان م قیتحق يها

 يریعوامل بکارگ نیتر يدیذکر شده به عنوان کل بی، شناخت بازار ، بهبود عملکرد کسب و کار با ترتکیاستراتژ

 شده اند. ییبنگاه به بنگاه شناسا يدر کسب و کار ها یصنوعهوش م

 نیبر توسعه صادرات و ب يهوش تجار يریبه کارگ ریتأث "با عنوان  یقی( تحق0401زاده و همکاران در سال ) یگلستان

منظور، پژوهش حاضر با استفاده از روش  نیا يانجام داده اند. برا "یبزرگ صنعت يبرند در شرکت ها يساز یالملل

 يها شدن برند در شرکت یالملل نیبر توسعه صادرات و ب يهوش تجار يریبکارگ ریتأث یبه بررس ،یهمبستگ -یفیتوص

شرکت فولاد  ينفر از کارکنان ستاد 363 نیداده ها، سه پرسشنامه ب يجمع آور يپرداخته است. برا یبزرگ صنعت

 نرمداده ها با  لیو تحل هیقرار گرفت. تجز دییمورد تا قیتحق يپرسشنامه ها ییایو پا ییشد. روا عیمبارکه اصفهان توز

 نیبر توسعه صادرات و ب يهوش تجار يریبه کارگ ریاز تأث یها حاک افتهیانجام شد.  SPSSو  SmartPLSافزار 

 بود. یبزرگ صنعت يبرند در شرکت ها يساز یالملل

اثرات کلان داده، هوش مصنوعی و هوش تجاري بر یادگیري  "( تحقیقی با عنوان 0401و همکاران در سال ) 3احمد

و  هاي بزرگ، هوش مصنوعی م داده اند. این مطالعه به دنبال بررسی تأثیر دادهانجا "الکترونیکی و عملکرد کسب و کار

ها در صنعت مخابرات اردن است. پس از بررسی نمونه  بر یادگیري الکترونیکی و عملکرد تجاري شرکت هوش تجاري

 PLS از نرم افزار نمونه جمع آوري شد. تمام اطلاعات جمع آوري شده در طول تحقیق با استفاده 065ها، در مجموع 

مورد تجزیه و تحلیل قرار گرفت. نتایج نشان می دهد که شبکه اي از ارتباطات متقابل می تواند هم یادگیري الکترونیکی 

و هم اثربخشی شرکت را بهبود بخشد. این تحقیق به این نتیجه رسید که ادغام داده هاي بزرگ، هوش مصنوعی و هوش 

دهد که کلان  ها نشان می زیرساخت آموزش الکترونیکی و کارایی سازمانی دارد. یافته مصنوعی تأثیر مثبتی بر توسعه

هاي بزرگ خارجی و داخلی، استفاده نوآورانه،  وکار دارد، از جمله داده داده تأثیر مثبت و مستقیمی بر عملکرد کسب

                                                           
1. Ahmad 
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گذارد، از جمله دقت داده،  ر مثبت میوکار تأثی سازي و دقت منابع. علاوه بر این، هوش مصنوعی بر عملکرد کسب نمایه

شفافیت داده، سرعت داده، و تفکر و یادگیري خلاق. علاوه بر این، هوش تجاري تأثیر مستقیم و مثبتی بر عملکرد 

ها نشان  تجاري دارد، از جمله انبار داده، داده کاوي، مدیریت فرآیند کسب و کار و هوش رقابتی. علاوه بر این، یافته

یادگیري الکترونیکی که بیانگر کیفیت سیستم، کیفیت اطلاعات و خودکارآمدي است، رابطه مثبتی با دهد که  می

 .وکار دارد افزایش عملکرد کسب

تأثیر هوش تجاري بر عملکرد عملیاتی: نقش واسطه اي  "( تحقیقی با عنوان 0401و همکاران در سال ) 3ام بیما

بر  هدف این مطالعه بررسی تاثیر هوش تجاري و دوسوختگی زنجیره تامینانجام داده اند.  "دوسوختگی زنجیره تأمین

در زمینه اقتصادهاي نوظهور است. نقش  هاي کوچک و متوسط عملکرد عملیاتی، کمک به دانش کوتوله در شرکت

در مدل پیشنهادي در نظر گرفته شد. در این پژوهش از روش کمی براي بررسی  دوسوختگی زنجیره تامین میانجی

هاي کوچک و  مدیر ارشد و میانی/صاحبان شرکت 036وابستگی متقابل بین متغیرها استفاده شده است. در نتیجه، 

 گیري هدفمند و راحت مورد بررسی قرار گرفتند. نتیجه مطالعه نشان می دهد که متوسط در غنا با استفاده از روش نمونه

هاي کوچک و  شرکت برتر در میان عملکرد عملیاتی ي ایجادرا برا هوش تجاري استفاده از دوسوختگی زنجیره تامین

و توانایی آنها را براي مقاومت در برابر رقابت  هاي کوچک و متوسط شرکت تشویق می کند. این دانش عملکرد متوسط

 .در بازار جهانی بهبود می بخشد

ي بزرگ در پیش بینی رفتار مشتري: نقش استفاده از داده ها "( تحقیقی با عنوان 0401و همکاران درسال ) 0خریسات

انجام داده اند. هدف از این مطالعه بررسی نقش داده هاي  "نقش واسطه اي هوش تجاري در شرکت هاي مخابراتی اردن

بزرگ در پیش بینی رفتار مشتري و نقش میانی هوش تجاري در شرکت هاي مخابراتی اردن است. به منظور دستیابی به 

نفر  364رسشنامه براي جمع آوري داده ها به صورت طبقه اي تصادفی بر روي نمونه اي متشکل از اهداف این مطالعه، پ

تهیه شد. فرضیه هاي  از کارکنان شاغل در مدیریت ارشد و میانی روساي ادارات در شرکت هاي مخابراتی اردن

انتخاب شدند. این مطالعه  (Amos) هايپژوهش با استفاده از روش هاي آماري توصیفی و تحلیلی با استفاده از برنامه 

بینی رفتار مشتري با حضور هوش تجاري به عنوان یک متغیر میانی  نشان داد که تأثیر غیرمستقیم ابعاد کلان داده در پیش

 .هاي مخابراتی اردن وجود دارد براي شرکت

نشان دادند  مشتري ريیمند و درگ رابطه یابیهاي بازار سازه نیبا عنوان روابط متقابل ب یدر پژوهش(، 0434)تندر و پتزر

و  یبر تعهد عاطف یاثر مثبت مشتري شده ارزش ادراک نیو اعتماد اثر مثبت دارد. همچن یمشتري بر تعهد عاطف تیرضا

 .تعامل، توجه، جذب و عاطفه دارد شامل مشتري ريیبر ابعاد چهارگانه درگ یاثر مثبت یاعتماد دارد و تعهد عاطف

 روش تحقیق-0

صورت عملی استفاده کرد. با توجه به اینکه در  به توان ی؛ زیرا از نتایج آن مباشد یپژوهش حاضر ازنظر هدف کاربردي م

. در این باشد یعات توصیفی ملا، ازنظر روش گردآوري اطشود یاین پژوهش به توصیف و مطالعه آنچه هست پرداخته م

پژوهش  که نیشده است. با توجه به ا روش میدانی به کارگرفته، پژوهش مکانها ازنظر  داده يآور پژوهش جهت جمع

 .شود یازنظر افق زمانی مقطعی محسوب م پردازد یاز زمان م ییا مرتبط با برهه يها حاضر به بررسی داده

                                                           
1. Mbima 

2. Khrisat 
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که با استفاده از  باشد یم 3041 در سال کارکنان شعب بانک سپه استان مازندران یهکل يپژوهش جامعه آمار نیدر ا

. روش نمونه گیري در انتخاب شدند یتصادف يریو با روش نمونه گ نیینفر به عنوان نمونه تع 140فرمول کوکران تعداد 

عات، از روش میدانی لااط يآور در پژوهش حاضر، براي جمع این پژوهش روش نمونه گیري تصادفی ساده بوده است.

هر یک از  يها ها و شاخص پیشینه تحقیق، ابعاد و مؤلفه ازمطالعه مبانی نظري و . در این راستا، پسه استاستفاده شد

در بین  هاي استانداردشدند و سپس، از طریق پرسشنامه  يبند قرار گرفتند؛ شناسایی و طبقه یمتغیرهاي موردبررس

سنجش صورت می براي مشخص شدن پایایی سوالات پرسشنامه از طریق آزمون کرونباخ . پخش شده است کارکنان

 گیرد.

 کرونباخ يآلفا ریمقاد -3جدول

 متغیر
آلفاي 

 کرونباخ

 4.055 بازاریابی رابطمند

 4.430 هوش تجاري

 4.409 عملکرد بازاریابی

 

 

 مدل مفهومی: 

 
 دل مفهومی محقق ساختهم -0شکل 

 یافته ها-5

 است: زیر صورت تحصیلات به میزان و سن جنسیت، حیث از دهندگان پاسخ توصیفی . آمار توصیفی: آمار3.9
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 آمار توصیفی جمعیت شناختی پژوهش -0جدول

 درصد فراوانی فراوانی جنسیت

 09 019 مرد

 09 305 زن

 درصد فراوانی فراوانی وضعیت تاهل

 05.3 065 متاهل

 04.5 339 مجرد

 درصد فراوانی فراوانی سن

 30.9 99 سال 04کمتر از 

 04.4 00 سال 14تا04

 10.9 301 سال 04تا 14

 04.4 00 سال94تا 04

 4.0 14 سال 94بالاتر از

 درصد فراوانی فراوانی یلیمدرک تحص

 04.5 04 دیپلم و زیر دیپلم

 09.3 340 دیپلم فوق

 03.9 340 لیسانس

 4.0 39 لیسانس فوق

 0.0 0 دکتري و بالاتر

 344 140 مجموع

 .آمار استنباطی2.5

 متغیرها  توزیع  بودن  نرمال  بررسی

هاي  از روش  . یکی کنیم  متغیرها را بررسی  بودن  تا نرمال  است  لازم  کنیم  متغیرها را آزمون  بین  روابط  از آنکه  پیش

زیر   در جدول  آزمون  این  . نتایج است  اسمیرنوف - کولموگروف  از آزمون  متغیر استفاده  توزیع  بودن  ادعاي نرمال  بررسی

 . است  شده  ارائه

 متغیر  نرمال  توزیع-1جدول

  کولموگروف  اسمیرنوف  داري  معنی  سطح متغیر

 104/3 463/4 مند  رابطه  بازاریابی

 011/3 459/4 تجاري  هوش

 045/3 406/4  بازاریابی عملکرد
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 ،کرد  باید خاطر نشان  و همچنین  است 49/4بیشتر از   معناداري متغیرهاي تحقیق  دهد سطح می  نشان  آزمون  این  نتایج

  بودن  نرمال  صفر یعنی  ، لذا فرضیه است  داده  تشخیص  را نرمال  پرسشنامه  این  حد مرکزي نتایج  قضیه  طبق Spssافزار   نرم

 یرد.گ  متغیرها مورد تایید قرار می

  پژوهش  معیار متغیرهاي  و انحراف  ، میانگین همبستگی -0  جدول

 معیار  انحراف  میانگین 1 0 3 متغیر  ردیف

 930/4 14/0   3 مند  رابطه  بازاریابی 3

 651/3 04/6  3 609/4 تجاري  هوش 0

 410/4 54/1 3 046/4 000/4  بازاریابی عملکرد 1

 

معنادار  59/4  و در سطح  مثبت  متغیرهاي پژوهش  بین  پیرسون  همبستگی  ضریب،  آمده  دست  به  اطلاعات  براساس

 609و  >49/4pتجاري )  مند و هوش رابطه  بازاریابی  و معناداري بین  مثبت  ، ارتباط دهد که می  نشان  نتایج  باشد. این می

/4(r= 49/4) مند و عملکرد بازاریابی رابطه  بازاریابی  معناداري بین و  مثبت  ارتباط  وجود دارد، همچنینp<  000/4و(r= 

وجود  =r)046/4و  >49/4p)  تجاري و عملکرد بازاریابی  هوش  و معناداري بین  مثبت  ارتباط  وجود دارد و در نهایت

  مند به رابطه  معیار متغیر بازاریابی  حرافو ان  ، میانگین دهد که می  (، نشان0-0)  از جدول  آمده  هاي بدست دارد. یافته

معیار   و انحراف  و میانگین 940/3و  04/6  ترتیب  تجاري به  معیار متغیر هوش  و انحراف  ، میانگین930/4و  14/0  ترتیب

 باشد. می 410/4و  54/1  ترتیب  به  متغیر عملکرد بازاریابی

  مند و ابعاد آن رابطه  بازاریابیمعیار متغیر   و انحراف  میانگین-9  جدول

 تعداد معیار  انحراف  میانگین متغیر

 930/4 14/0 مند  رابطه  بازاریابی

300 

 003/4 99/0 اعتماد

 060/4 00/0 تعهد

 935/4 16/0  ارتباطات

 069/4 55/1  تعارض  مدیریت

 

، 930/4و  14/0  ترتیب  مند به رابطه  معیار متغیر بازاریابی  و انحراف  ، میانگین دهد که می  نشان  آمده  ي بدستها یافته

و  00/0  ترتیب  ي تعهد به معیار مؤلفه  و انحراف  ، میانگین003/4و  99/0  ترتیب  ي اعتماد به معیار مؤلفه  و انحراف  میانگین

  ي مدیریت معیار مؤلفه  و انحراف  میانگینو  935/4و  16/0  ترتیب  به  ي ارتباطات معیار مؤلفه  و انحراف  ، میانگین060/4

 باشد. می 069/4و  55/1  ترتیب  به  تعارض
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  و ابعاد آن  تجاري  معیار متغیر هوش  و انحراف  میانگین-6 جدول

 تعداد معیار  انحراف  میانگین متغیر

 940/3 04/6 تجاري  هوش

300 

 343/3 03/9 ها داده  یکپارچگی

 340/3 01/9  ي تحلیلیها قابلیت

 344/3 56/0  محتواي اطلاعاتی  کیفیت

 006/3 01/0  اطلاعات  به  دسترسی  کیفیت

 399/3 05/9 و کار  در فرآیند کسب  از اطلاعات  استفاده

 036/3 03/9  گیري تحلیلی تصمیم  فرهنگ

 

، 940/3و  04/6  ترتیب  تجاري به  هوش معیار متغیر  و انحراف  ، میانگین دهد که می  نشان  آمده  ي بدستها یافته

ي  معیار مؤلفه  و انحراف  ، میانگین343/3و  03/9  ترتیب  ها به داده  ي یکپارچگی معیار مؤلفه  و انحراف  میانگین

و  56/0  ترتیب  به  محتواي اطلاعاتی  ي کیفیت معیار مؤلفه  و انحراف  ، میانگین340/3و  01/9  ترتیب  به  هاي تحلیلی قابلیت

معیار   و انحراف  ، میانگین 006/3و  01/0  ترتیب  به  اطلاعات  به  دسترسی  ي کیفیت معیار مؤلفه  و انحراف  ، میانگین344/3

  ي فرهنگ معیار مؤلفه  و انحراف  و میانگین 399/3و  05/9  ترتیب  و کار به  در فرآیند کسب  از اطلاعات  ي استفاده مؤلفه

 باشد. می 036/3و  03/9  ترتیب  به  یري تحلیلیگ تصمیم

  و ابعاد آن  معیار متغیر عملکرد بازاریابی  و انحراف  میانگین-0  جدول

 تعداد معیار  انحراف  میانگین متغیر  ردیف

 410/4 54/1  بازاریابی عملکرد 3

300 
 430/4 59/1  کارایی 0

 400/4 43/0  اثربخشی 1

 500/4 49/0 پذیري  انطباق 0

 

، 410/4و  54/1  ترتیب  به  معیار متغیر عملکرد بازاریابی  و انحراف  ، میانگین دهد که می  نشان  آمده  ي بدستها یافته

  ترتیب  به  ي اثربخشی معیار مؤلفه  و انحراف  ، میانگین430/4و  59/1  ترتیب  به  ي کارایی معیار مؤلفه  و انحراف  میانگین

 باشد. می 500/4و  49/0  ترتیب  پذیري به ي انطباق معیار مؤلفه  و انحراف  و میانگین 400/4و  43/0
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 تأثیر معنادار دارد. سپه  بانک  در شعب  بر عملکرد بازاریابی  تجاري  مند و هوش  رابطه  : بازاریابی کلی  فرضیه

 
 استاندارد  ضرایب  تخمین  در حالت  تحقیق  کلی  مدل-1 شکل

،  و معنادار است  ( مثبت 4.94)  مند بر عملکرد بازاریابی رابطه  بازاریابی  اثر مستقیم  ،آمده  دست  به  اطلاعات  براساس

ساختاري   معادلات  یابی  . در مدل و معنادار است  ( مثبت4.66)  تجاري بر عملکرد بازاریابی  هوش  اثرمستقیم  همچنین

دو   باشد ارتباط0.90بیشتر از  Tشد. اگر مقدار  مشخص T (T-Value)از مقدار   مسیر با استفاده  داري ضریب  معنی

در  ( = 0.69T)  زاریابیمند بر عملکرد با رابطه  دهد اثر بازاریابی می  نشان  . نتایج دار است  معنی( >4.43P)  در سطح  سازه

( >4.43P)  در سطح  ( = 1.10T)  تجاري بر عملکرد بازاریابی  اثر هوش  ، همچنین دار است معنی (>4.43P)  سطح

 . است  شده  آورده  متغیرهاي پژوهش  شده  مسیرهاي آزمون  نتایج زیر  . در جدول دار است معنی

  کلی  فرضیه  آزمون  به  مربوط  نتایج-4جدول

  آزمون  نتیجه Beta t  اصلی  فرضیه

  فرضیه تایید 69/0 94/4  مند با عملکرد بازاریابی  رابطه  بازاریابی

  فرضیه تایید 10/1 66/4  تجاري با عملکرد بازاریابی  هوش

 

  یا عدم  مدل  برازندگی  دلیل  تنهایی  به  براي مدل  آمده  هاي بدست از شاخص  ، هریک لیزرل  در کار با برنامه  طور کلی  به

  آزمون  و هم 0x  آزمون  تفسیر کرد. اگر هم  ها را باید در کنار یکدیگر و با هم شاخص  این  نیستند، بلکه  آن  برازندگی

  شده  تناسب  مدل  عوامل  کردن  مشخص  سمت  ، به است  متناسب  طور کافی  به  مدل  دادند که  ثانوي نشان  هاي تناسب

  دهد که می  باشد و نشان  ها می شاخص  این  بیانگر مهمتریننتایج .  کنیم  تمرکز می  عوامل  و بر روي این  کرده  حرکت

هاي  با داده  مدل  از تناسب  ها حاکی شاخص  این  ، تمامی برخوردار است  مناسبی  از وضعیت  و برازش  تبیین  الگو در جهت

نسبت کاي دو بر  رای. زباشدی م ريیگ مناسب بودن مدل اندازه انگریتناسب مدل، ب هاي باشد. شاخص می  شده  مشاهده
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مدل و  گر،ید انیبه بو مابقی شاخص ها نیز قابل قبول هستند.  4.44 کمتر از RMSEA شاخص، 1درجه آزادي کمتر از

 .است رشیمعنادار و قابل پذ یکل چارچوب

 شاخص هاي برازش مدل-5جدول

 
 :هاي فرعی فرضیه

 .تأثیر معنادار دارد سپهمند بر عملکرد بازاریابی در شعب بانک  بازاریابی رابطه-3

 
 استاندارد بیضرا نیدر حالت تخم قیتحق یاول فرع هیمدل فرض -0شکل

. در  و معنادار است  ( مثبت96/4)  مند بر عملکرد بازاریابی  رابطه  بازاریابی  اثرمستقیم،  آمده  دست  به  اطلاعات  براساس

 Tشد. اگر مقدار  مشخص T (T-Value)از مقدار   مسیر با استفاده  داري ضریب  ساختاري معنی  معادلات  یابی مدل

مند بر   رابطه  دهد اثر بازاریابی می  نشان  . نتایج دار است  معنی ( >43/4P)  در سطح  دو سازه  باشد ارتباط 90/0بیشتر از 

  متغیرهاي پژوهش  شده  مسیرهاي آزمون  . نتایج دار است معنی ( >43/4P)  در سطح = T)46/0)  عملکرد بازاریابی

 . است  شده  آورده

 

  اول  فرعی  فرضیه  آزمون  به  مربوط  نتایج -34 جدول

  آزمون  نتیجه t ضریب بتا  اول  فرعی  فرضیه

  فرضیه تایید 46/0 96/4  مند با عملکرد بازاریابی  رابطه  بازاریابی
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  این  نیستند، بلکه  آن  برازندگی  یا عدم  مدل  برازندگی  دلیل  تنهایی  به  براي مدل  آمده  هاي بدست از شاخص  هریک

0  آزمون  تفسیر کرد. اگر هم  ها را باید در کنار یکدیگر و با هم شاخص
 دادند که  ثانوي نشان  هاي تناسب  آزمون  و هم  

  عوامل  و بر روي این  کرده  حرکت  شده  تناسب  مدل  عوامل  کردن  مشخص  سمت  ، به است  متناسب  طور کافی  به  مدل

  از وضعیت  زشو برا  تبیین  الگو در جهت  دهد که می  باشد و نشان  ها می شاخص  این  . بیانگر مهمترین کنیم تمرکز می

هاي  باشد. شاخص می  شده  هاي مشاهده با داده  مدل  از تناسب  ها حاکی شاخص  این  ، تمامی برخوردار است  مناسبی

  ، شاخص1آزادي کمتر از   کاي دو بر درجه  باشد. زیرا نسبت گیري می اندازه  مدل  بودن  ، بیانگر مناسب مدل  تناسب

RMSEA  معنادار و قابل  کلی  و چارچوب  دیگر، مدل  بیان  هستند. به  قبول  ها نیز قابل شاخص  و مابقی 44/4کمتر از  

 . است  پذیرش

  مدل  برازش  هاي شاخص-33 جدول

 حدمجاز  آمده  دست  به مقدار  شاخص  نام

2
/df  1از  کمتر 54/3 ي آزادي(  )کاي دو بر درجه 

GFI 54/4از  بالاتر 59/4 ( برازش  )نیکویی 

AGFI 54/4از  بالاتر 51/4 ( یافته  تعدیل  برازش  )نیکویی 

CFI 54/4از  بالاتر 54/4 ( یافته  تعدیل  )برازندگی 

RMSEA 44/4از  کمتر 400/4 خطاي برآورد(  مربعات  میانگین  )ریشه 

 تأثیر معنادار دارد. سپه  بانک  در شعب  بر عملکرد بازاریابی  تجاري  هوش -0

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 استاندارد  ضرایب  تخمین  در حالت  تحقیق  فرعی  دوم  فرضیه  مدل-9 شکل

 T. اگر مقدار و معنادار است  ( مثبت64/4)  تجاري بر عملکرد بازاریابی  هوش  اثر مستقیم  آمده  دست  به  اطلاعات  براساس

تجاري بر   دهد اثر هوش می  نشان  . نتایج دار است معنی >P ) 4/ 43)  در سطح  دو سازه  باشد ارتباط 90/0بیشتر از 

 .  دار است  معنی >P ) 43/4)  در سطح (T=44/34)  عملکرد بازاریابی
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   دوم  فرعی  فرضیه  آزمون  به  مربوط  نتایج -30 جدول

  آزمون  نتیجه Beta t  دوم  فرعی  فرضیه

  فرضیه تایید 44/34 64/4  تجاري با عملکرد بازاریابی  هوش

 

  این  نیستند، بلکه  آن  برازندگی  یا عدم  مدل  برازندگی  دلیل  تنهایی  به  براي مدل  آمده  هاي بدست از شاخص  هریک

0  آزمون  تفسیر کرد. اگر هم  ها را باید در کنار یکدیگر و با هم شاخص
 دادند که  ثانوي نشان  هاي تناسب آزمون  و هم  

  عوامل  و بر روي این  کرده  حرکت  شده  تناسب  مدل  عوامل  کردن  مشخص  سمت  ، به است  متناسب  کافیطور   به  مدل

  و برازش  تبیین  الگو در جهت  دهد که می  باشد و نشان  ها می شاخص  این  مهمترین( بیانگر39-0)  . جدول کنیم تمرکز می

باشد.  می  شده  هاي مشاهده با داده  مدل  از تناسب  ها حاکی شاخص  این  ، تمامی برخوردار است  مناسبی  از وضعیت

، 1آزادي کمتر از   کاي دو بر درجه  باشد. زیرا نسبت گیري می اندازه  مدل  بودن  ، بیانگر مناسب مدل  هاي تناسب شاخص

معنادار   کلی  و چارچوب  مدل دیگر،  بیان  هستند. به  قبول  ها نیز قابل شاخص  و مابقی 44/4کمتر از  RMSEA  شاخص

 . است  پذیرش  و قابل

  مدل  برازش  هاي شاخص -31 جدول

 حدمجاز  آمده  دست  به مقدار  شاخص  نام

2
/df  1از  کمتر 59/3 ي آزادي(  )کاي دو بر درجه 

GFI 54/4از  بالاتر 51/4 ( برازش  )نیکویی 

AGFI 54/4از  بالاتر 54/4 ( یافته  تعدیل  برازش  )نیکویی 

CFI 54/4از  بالاتر 50/4 ( یافته  تعدیل  )برازندگی 

RMSEA 44/4از  کمتر 400/4 خطاي برآورد(  مربعات  میانگین  )ریشه 

 

 پیشنهادات-6

  کاربردی  پیشنهادهای

 Pinهاي خودپرداز،  دستگاه  ، از جمله فناوري بانکداري الکترونیکی  به  مسکن  بانک  شعب  تمامی  شود که پیشنهاد می -3

Padها مجهز نماید. داده  انتقال  پرسرعت  و خطوط  و خارجی  هاي داخلی ( و شبکه )آنلاین  ، بانکداري برخط 

  ها و اوراق نامه- اسنادي، ضمانت  اي مانند اعتبارات ابزارهاي غیر ترازنامه  یقاز طر  پولی  شود، تجهیز منابع پیشنهاد می -0

 گیرد.  انجام    بانک  بهادار در شعب

  به  رسیدگی ، فردي مشتریان  ، پروفایل گذاري مشتریان  سرمایه  مشتري، پروفایل  تعاملات  تحلیلشود،  پیشنهاد می -1

  اي، مشاوره بیمه  )خدمات  چندجانبه  خدمات  رقبا،تحلیل  بازار، تحلیل  ، تحلیل مشتریان وفاداري  ، تحلیل مشتریان  شکایات

 گیرد.  انجام  بانک  در شعبگذاري(   سرمایه  درخصوص

و   ، بیمه هاي تولید، مسکن گذاري در بخش مانند سرمایه  غیربانکی  هاي مالی فعالیت  با انجام  شود، بانک پیشنهاد می -0

 کنند.  توانند سود بیشتري را کسب و ... می  سهام  فروش خرید و
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 گیرد.  انجام  بانک  در شعب  بر مبناي فعالیت  یابی هزینه  و تحلیل  ها، تجزیه تراکنش  و تحلیل  تجزیهشود،  پیشنهاد می -9

و کار   فرآیندهاي کسب  و سنجش  کارایی  ، سنجش واحدهاي سازمانی  ، بر اساس عملکرد بانک شود، پیشنهاد می -6

 .گیرد  انجام

هاي  در سیستم  هاي جزئی داده  ها از انبوه داده  سازي و استخراج تجاري و یکپارچه  با بکارگیري هوششود،  پیشنهاد می -0

  مناسبی  شکل  هاي کلیدي به را برمبناي شاخص  و روند رشد یا افول  کرده  بینی ها را پیش سیستم  ، رفتارهاي آینده مختلف

 دهند.  ارائه

 گیرد.  تکنولوژیهاي روز بانکداري در دنیا انجام  به  ها باتوجه هوشمندسازي بانکشود،  پیشنهاد می -4

 شود.  گرفته  کمک  از گذشته  بیش  در ایران  و داخلی  هاي خارجی اي بانک حرفه  از مدیرانشود،  پیشنهاد می -5 

ظاهري و   ، رفتاري، وضعیت فنی  از لحاظ  نیروي انسانی  شایستگی  نیرو، به  گزینش  در هنگام  شود، بانک پیشنهاد می -34

 بدهد.  اهمیت  مرتبط  تحصیلات

گیرد تا   صورت  شغلی  ، چرخش بانکی  و تجربه  فراگیري دانش  افزایش  جهت  شعب  کارکنان  شود، میان پیشنهاد می -33

 امور شوند.  کلیه  به  مسلط

و   شعب  ازدحام  کاهش  ، جهت و الکترونیکی  نوین  از خدمات  در استفاده  سازي مشتریان شود، فرهنگ پیشنهاد می -30

 پذیرد.  انجام  مشتریان  اوقات  جلوگیري از اتلاف

 .ردیگ از مطالبات معوق شعب بانک انجام ريیشگیجهت پ لاتیتسه انیمتقاض یاعتبارسنج شود،ی م شنهادیپ-31

 و مآخذ منابع-7

در  یغاتیتبل يها در شرکت يمؤثر بر هوش تجار يرهای(. سنجش متغ3150. )وایش ،یرضا؛ زمان ،یاحتشام راث .3

  .091-016(. 00)0و کلان.  يراهبرد يها استی. سيعلم و فناور یکل يها  استیتحقق س يراستا

 تیریمد تیبر موفق يهوش تجار ریتاث ی(. بررس3155محمود. ) ف،یشر يمهران، احمد ،یکشتکار هرانک ،ياخگر .0
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