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 صادراتی  های شرکت بازاریابی توان  و  تجاری هوش رابطه  بررسی

 یمحمد نیام

   واحد اراک یآزاد اسلام یبازرگان تیریمدرشناسی ارشد کا

amin.mohammadi87@gmail.com 

 

 چکیده

این پژوهش از نوع توصیفی و همبستگی  میباشد.   توان بازاریابی شرکت های صادراتیهدف پژوهش حاضر، بررسی رابطه هوش تجاری و 

نفر میباشد. با استفاده از فرمول کوکران   283است. جامعه آماری تحقیق حاضر شامل کارشناسان فناوری شرکت های صادراتی تهران به تعداد  

گردآوری دادههای پژوهش  نفر بدست آمده است. روش مورد استفاده برای نمونه گیری نیز روش تصادفی ساده است.    164حجم نمونه برابر  

جهت  از طریق پرسشنامه بوده که روایی آن توسط اساتید و پایایی ابزار از طریق اندازه گیری آلفای کرونباخ مورد تائید قرار گرفته است.  

یافته های پژوهش    .شده است  ضریب همبستگی پیرسون استفاده  از  آزمون فرضیهها  برای  و  توصیفی  آمار  روش  از  ابتدا  دادهها  تحلیل  تجزیه و

تمامی فرضیهها را تایید نموده و حاکی از آن است که ابعاد هوش تجاری شامل جمع آوری داده ها، دسته بندی داده ها، تحلیل و مقایسه  

 توان بازاریابی شرکت های صادراتی تاثیر مثبت و مستقیم دارد. پیش بینی تحولات در داده ها و 

 

 . توان بازاریابی، شرکت های صادراتی، هوشمندی کسب و کارهوش تجاری،  کلیدواژهها: 
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 مقدمه 

های   و   بازاریابی  امروزه    و   ای  شبکه   صورت  به  آن  استراتژی 

  بازاریابی،   استراتژی های  که  نحوی  به  است؛  آمده  در  اجتماعی

  های   داده   تحلیل  و   تجزیه  ها،  داده  پردازش  پیش  و  پاکسازی

های  مدل،  ساخت  اکتشافی،   آزمایشات   و  ارزیابی  آزمایش 

  تشریح   و   روش   به   راجع   بحث   بر  علاوه   بازاریابی   های  استراتژی

  پیشبرد  برای (. بازارها2022، 1می کند )کوپ و میشرا  بیان آن را

  جویی  رقابت  به  اقدام بیشتر  سود  آوردن  دست به  و خود   موفقیت

کنند.   طریق   از  درآمدزایی  بین  رقابت  این  زمینه  این  در  می 

  گذاری   سرمایه  طریق  از سرمایه  افزایش  به  منجر  درآمد،  افزایش

  را  بازار قابلیت  نهایت   در و  می شود بازاری درآمدهای افزایش  و

شرکت    مناسب  استراتژی های  مهمترین  از  می دهند. یکی  افزایش

  و   اجرا  تدوین،  خوبی  به   چنانچه  که  است   بازاریابی  توان   ها،

  سودآوری   و  شرکت ها  حیات  ادامه  به  تواند  می  شود،  ارزیابی

)اکبری   کمک   رکود   دوران  در  حتی   آنها همکاران،    2کند  و 

2022  .) 

قابلیت های توان بازاریابی نشان دهنده توانایی های خاص یک  

آمیخته   و  ها  استراتژی  هدف،  بازارهای  شناسایی  در  شرکت 

بازاریابی درحال توسعه، ایجاد و حفظ ارتباط با مشتریان وفادار  

است. پژوهش های نظری و تجربی بر روی توان بازاریابی، عموما  

ن شرکت  عملکرد  با  را  مثبت  )فنگ ارتباطی  هند  می  و   3شان 

(. اگر قابلیت های توان بازاریابی یک شرکت به  2015همکاران،  

 
1  Kopp & Mishra 

2 Akbari 
3 Feng 

4 Azar 

عنوان یک مزیت رقابتی نسبت به رقبای دیگر درنظر گرفته شود،  

فاصله زیادی از لحاظ ارزیابی و اندازه گیری توان بازاریابی این  

)اذر  شد  خواهد  مشاهده  رقبا  و  همکاران،    4شرکت  (.  2022و 

رفتار   در  نفوذ  توانایی  شرکت،  یک  بازاریابی  توان  درواقع، 

دیگران و متقاعد کردن آنها می باشد و پایه و اساس روابط بین  

افراد و شرکت است. دنیای متحول فناوری امروز توانسته است به  

و   )ما  دهد  قرار  تاثیر  تحت  را  توانایی شرکت  این  موثری  طور 

(. یکی از تحولات کارآمد در زمینه تسهیل نمودن  2020،  5سان

 ارتقای توان بازاریابی شرکت ها، هوش تجاری است.  

ابزارهای کاربردی،   از  هوشمندی کسب و کار مجموعه ایست 

که برای جمع آوری، مرتب سازی،   تکنولوژی ها و فرآیندهایی

دسترسی، آنالیز و تحلیل داده ها برای اتخاذ تصمیمات درست به  

بهترین کیفیت خدمات،   به  بنابراین استفاده از آن  کارمی روند. 

ها فعالیت  بر  نظارت  گیری،  تصمیم  و  ریزی  برنامه  و    تسهیل 

نادرست و کاهش   های  فعالیت  با  مقابله  برای  استراتژی  تدوین 

ناصحیح    میزان تصمیمات نادرست تجاری، که مبتنی بر اطلاعات

  هوش .  (2021و همکاران،    6)پارادزا   می باشد، را به همراه دارد

  مختلف   هایبخش   عملکرد  درباره  ها،داده   این  کمک  به  تجاری،

  بر   موثر  عوامل  ها،فروش   و  خرید  تعداد  شرکت،  یا  سازمان  یک

  ارزشمندی   و  منسجم  اطلاعات  …و  سازمان  هایفعالیت  روند

 تصمیم  در  کار  و  کسب  مدیران  به  تواندمی  که  دهدمی   ارائه

  تغییر   برای  تجاری  هوش   سیستم  همچنین.  کند  کمک  هاگیری

5 Ma & Sun 
6 Paradza 
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  ارائه   را   راهکارهایی  سرمایه،   ترسریع   بازگشت  و  موجود  وضع

 (. 2024و همکاران،  7دهد )اداگا می

  مراحل،   این  طی.  است  مرحله  چند  شامل  تجاری  هوش  فرآیند

  از   پس ها،داده . شوندمی بندی دسته و آوریجمع  اولیه اطلاعات

  متن،   قالب  در  شده   خلاصه  صورت  به   تحلیل   و   تجزیه  و  بررسی

  تمامی   فرآیند  این  در.  شودمی   ارائه  ...و  جدول  نمودار،  عدد،

  مقایسه   و  آوریجمع   مختلف،   زمانی  هایبازه   در  اطلاعات

  و   هابینی پیش   تجاری،   هوش  سیستم  نهایت  در.  شوندمی

دهد می   ارائه   آینده  در   وضعیت  بهبود   و   تغییر  برای  راهکارهایی

همکاران،    8)کاترجی یایی    .(2024و  هدف  گفت  بتوان  شاید 

این داده های خام در تسهیل   تفسیر  به  هوش تجاری آنست که 

کمک کند. شناختن فرصت های جدید و استقرار   تصمیم گیری

بر   مبتنی  موثر  و  استراتژی  رقابتی  مزیت  تواند  می  شناخت  این 

)نیو   ثبات کند  ایجاد  ها  شرکت  برای  پایدار  و  و   9بلندمدت 

  شرکت،   یا  سازمان  یک  که  صورتی  در(.  2021همکاران،  

  بررسی   دستی  شکل  به  را  خود  عملکرد  نحوه  و  سود  میزان  بخواهد

  این   در.  داشت   خواهد  نیاز  زیادی  زمان  و  انسانی  نیروی  به  کند،

  دست   ایافتاده   پا   پیش  و  ناقص   اطلاعات   به   کارها   و  کسب  روش، 

  هوش   که  حالی  در.  ندارد  چندانی  کارآمدی  که  کنندمی  پیدا

  از   دقیقی  آمار  و  اطلاعات  کوتاه  زمانی  در  است  قادر  تجاری

 (. 1401دهد )کیانی و همکاران،  ارائه هاشرکت عملکرد

 
7 Adaga 

8 Chatterjee 

محلو حق شناس    موسوی به    (1402)  هقاضی  خود  پژوهش  در 

یادگیری    بررسی بر  تاکید  با  بازاریابی  بر  تجاری  هوش  تاثیر 

برای تجزیه و تحلیل دادههای  پرداختند.    مشارکتی در صنعت بیمه

استفاده شد. نتایج بدست   Spss 22 جمعآوری شده از نرم افزار 

امده از تجزیه و تحلیل اماری تایید کننده تمام فرضیه های مورد  

 .  بررسی در تحقیق حاضر می باشد

بررسی تاثیر  "( پژوهشی تحت عنوان 1402نوروزی و همکاران )

در  با  بازاریابی  عملکرد  بر  تجاری  هوش  شایستگی  نظر ابعاد 

مشتری با  ارتباط  مدیریت  میانجی  نقش  نمودند.    "گرفتن  ارائه 

بازاریابی   عملکرد  بر  تجاری  هوش  شایستگی  داد  نشان  یافتهها 

نقش   مشتری  با  ارتباط  مدیریت  و  دارد  معناداری  و  مثبت  تاثیر 

میانجی را در این رابطه ایفا میکند. این موضوع نشان میدهد یکی  

از راههای بهبود عملکرد بازاریابی و ایجاد مزیت رقابتی پایدار  

 .ش تجاری میباشدبرای مدیران استفاده از هو

گلی ) و   حسین  حجتی  پژوهشی  (1401خادم  هوش    در  تأثیر 

  بر افزایش فروش در شرکت های تولیدی را  تجاری در بازاریابی  

دادند.   قرار  بررسی  تمام  مورد  آمده  دست  به  نتایج  اساس  بر 

فرضیات پذیرفته شدند. نتایج حاصل از مدل معادلات ساختاری  

از   استفاده  نشان داد که یکپارچگی، کیفیت محتوا، دسترسی و 

 .اطلاعات بر افزایش فروش و عمکلرد تاثر معناداری دارند 

( با بررسی اثر هوش تجاری بر عملکرد  2021)  10یا و کروتیکا تن

ها با در نظر گرفتن نقش تعدیلگر مدیریت ارتباط با    مالی بانک

9 Niu 
10 Nithya & Kiruthika 
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ها عنوان    نفر از کارکنان بخش مالی بانک  80مشتری و با بررسی  

ها تاثیر مثبت و    داشتند که هوش تجاری بر عملکرد مالی بانک

همچنین مدیریت ارتباط با مشتری بر رابطه میان  معناداری داشته  

 ها نقش تعدیلگر دارد.    هوش تجاری و عملکرد مالی بانک

( در پژوهشی با عنوان هوش تجاری  2017)  11فینک و همکاران 

  ، ارزش  ایجاد  فرآیندهای  تجربی  سازمانی: بررسی  یادگیری  و 

با بررسی   از مدیران شرکت های    150اطلاعات و مدیریت  نفر 

معادلات   مدلسازی  اماری  های  روش  از  استفاده  و  بازرگانی 

زیرساخت   بر  تجاری  نتیجه رسیدند که هوش  این  به  ساختاری 

یادگ های  های  قابلیت  و  تجاری  های  قابلیت  سازمانی،  یری 

    استراتژیک شرکت تاثیر معناداری دارد.

 

 روش پژوهش 

روش مورد استفاده برای انجام این تحقیق روش پیمایش از نوع  

تحقیق حاضر شامل   آماری  است. جامعه  همبستگی  و  توصیفی 

  283کارشناسان فناوری شرکت های صادراتی در تهران به تعداد  

نفر    164نفر میباشد. با استفاده از فرمول کوکران حجم نمونه برابر  

استفاده مورد  روش  است.  آمده  نیز    بدست  گیری  نمونه  برای 

است.   ساده  تصادفی  دادههای  روش  گردآوری  اصلی  ابزار 

میباشد.   پرسشنامه  و  پژوهش  اساتید  توسط  پرسشنامه  روایی 

به منظور تعیین پایایی پرسشنامه  خبرگان مورد تایید قرار گرفته و 

که نتایج آن در جدول    ه استفاده شد  نیز از روش آلفای کرونباخ 

 ه است.  ارائه شد 1شماره 

 . آلفای کرونباخ متغیرهای پژوهش 1جدول 

 ضریب آلفای کرونباخ  متغیر 

 0/ 86 جمع آوری داده ها

 0/ 81 دسته بندی داده ها

 0/ 83 تحلیل و مقایسه داده ها

 0/ 79 پیش بینی تحولات 

 0/ 91 توان بازاریابی شرکت های صادراتی

 

بالای   کرونباخ،  79/0مقادیر  آلفای  می  برای  که  نشان  دهد 

 میباشند.  متغیرهای مورد بررسی از پایایی مناسب برخوردار

 
11 Fink  

و تجزیه  منظور    توصیفی   آمار  روش  از  ابتدا  دادهها  تحلیل  به 

فرضیهها  برای  و...(  و  معیار  انحراف  میانگین،  شامل)   از   آزمون 

 . شده است  ضریب همبستگی پیرسون استفاده
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 نتایج پژوهش 

پاسخگویان به شرح زیر ارائه  ویژگیهای جمعیت شناختی 

 میگردد:

 . ویژگی های جمعیت شناختی پاسخگویان 1جدول 

 درصد  فراوانی متغیر 

 جنسیت 
 3/18 30 زن

 7/81 134 مرد 

 وضعیت تاهل 
 8/1 3 مجرد 

 2/98 161 متاهل 

 5/55 91 لیسانس 

 4/24 40 فوق لیسانس 

 1/20 33 دکتری 

 

 سن

 8/12 21 30تا  20

 3/46 76 40تا  30

 2/34 56 50تا  40

 7/6 11 50بالای 

 

 سابقه کار 

 3/29 48 سال  10زیر 

 0/28 46 سال  15تا  10

 6/22 37 سال  20تا  15

 1/20 33 سال  20بالای 

 

  7/81درصد پاسخگویان زن هستند و    3/18:  1مطابق نتایج جدول  

هستند. مرد  نیز  مجرد    8/1  درصد  پاسخگویان  و  درصد  هستند 

هستند.  2/98 متاهل  نیز  با    5/55  درصد  پاسخگویان  درصد 

و   دارند  لیسانس  تحصیلات  فراوانی  با    1/20بیشترین  درصد 

هستند. دکتری  فراوانی  با    3/46  کمترین  پاسخگویان  درصد 

درصد با کمترین    7/6سال سن دارند و    40تا    30بیشترین فراوانی  

بالای   دارند.  50فراوانی  سن  با    3/29  سال  پاسخگویان  درصد 
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درصد با    1/20سال سابقه کار دارند و    10بیشترین فراوانی زیر  

 سال سابقه کار دارند.  20کمترین فراوانی بالای 

شاخصهای آمار توصیفی شامل میانگین، انحراف معیار هر یک  

 ارائه شده است.  2از متغیرهای مورد مطالعه در جدول 

 . آمار توصیفی متغیرهای پژوهش 2جدول 

 انحراف معیار  میانگین  متغیر 

 2/ 51 10/ 81 جمع آوری داده ها

 2/ 73 12/ 10 دسته بندی داده ها

 4/ 30 11/ 22 تحلیل و مقایسه داده ها

 1/ 60 11/ 21 پیش بینی تحولات 

 16/ 71 85/ 14 توان بازاریابی شرکت های صادراتی

 

میانگین جمع آوری داده ها برابر  مطابق نتایج بدست آمده، 

، تحلیل و مقایسه 10/12، میانگین دسته بندی داده ها 81/10

و میانگین توان    21/11پیش بینی تحولات ، 22/11داده ها 

 میباشد.  14/85بازاریابی شرکت های صادراتی برابر 

اسمیرنوف جهت تعیین نرمال بودن توزیع    -آزمون کولمگروف

سطح معنی داری خطای  متغیرها انجام گرفته و با توجه به اینکه  

اطمینان   سطح  برای  از    95/0آزمون  توزیع    05/0بیش  است، 

از   باید  فرضیات  تحلیل  جهت  و  بوده  نرمال  پژوهش  متغیرهای 

 آزمونهای پارامتریک استفاده نمود. 

 آمار استنباطی پژوهش به شرح زیر گزارش میگردد: 

توان بازاریابی شرکت های  فرضیه اول: بین جمع آوری داده ها و  

 صادراتی رابطه معنیداری وجود دارد. 

 . نتایج ضریب همبستگی پیرسون جهت تعیین رابطه همبستگی 3جدول 

 توان بازاریابی شرکت های صادراتی آماره ها  

 

 جمع آوری داده ها

 660/0** ضریب همبستگی پیرسون 

 001/0 سطح معناداری 

 164 تعداد نمونه 

 05/0داری آزمون در سطح معنی داری * معنی 

 01/0** معنی داری آزمون در سطح معنی داری 

طبق نتایج بدست آمده و با توجه به اینکه سطح معناداری خطای  

اطمینان   برای سطح  از    99/0آزمون  بنابراین    01/0کمتر  است، 

جمع آوری داده ها در  میتوان گفت که فرضیه اول تایید میشود و  

هوش تجاری باعث ارتقای توان بازاریابی شرکت های صادراتی  

میشود. همچنین رابطه دو متغیر مستقیم و ضریب همبستگی بین  

 است.   66/0دو متغیر نیز برابر 
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فرضیه دوم: بین دسته بندی داده ها و توان بازاریابی شرکت های  

 صادراتی رابطه معنیداری وجود دارد. 

 . نتایج ضریب همبستگی پیرسون جهت تعیین رابطه همبستگی 4جدول 

 توان بازاریابی شرکت های صادراتی آماره ها  

 

 دسته بندی داده ها

 637/0** ضریب همبستگی پیرسون 

 001/0 سطح معناداری 

 170 تعداد نمونه 

 05/0* معنی داری آزمون در سطح معنی داری 

 01/0** معنی داری آزمون در سطح معنی داری 

نتایج جدول   با    4طبق  معناداری خطای  و  اینکه سطح  به  توجه 

اطمینان   برای سطح  از    99/0آزمون  بنابراین    01/0کمتر  است، 

دسته بندی داده ها در  میتوان گفت که فرضیه دوم تایید میشود و 

هوش تجاری باعث ارتقای توان بازاریابی شرکت های صادراتی  

می شود. همچنین رابطه دو متغیر مستقیم و ضریب همبستگی بین  

 است.   63/0دو متغیر نیز برابر 

فرضیه سوم: بین تحلیل و مقایسه داده ها و توان بازاریابی شرکت  

 های صادراتی رابطه معنیداری وجود دارد. 

 . نتایج ضریب همبستگی پیرسون جهت تعیین رابطه همبستگی 5جدول 

 توان بازاریابی شرکت های صادراتی آماره ها  

 

 تحلیل و مقایسه داده ها

 635/0** ضریب همبستگی پیرسون 

 001/0 سطح معناداری 

 170 تعداد نمونه 

 05/0* معنی داری آزمون در سطح معنی داری 

 01/0** معنی داری آزمون در سطح معنی داری 

نتایج جدول   معناداری خطای    5طبق  اینکه سطح  به  توجه  با  و 

است، بنابراین می    01/0کمتر از    99/0آزمون برای سطح اطمینان  

تحلیل و مقایسه داده ها  توان گفت که فرضیه سوم تایید میشود و  

های   شرکت  بازاریابی  توان  ارتقای  باعث  تجاری  هوش  در 

ضریب   و  مستقیم  متغیر  دو  رابطه  همچنین  شود.  می  صادراتی 

 است.   63/0همبستگی بین دو متغیر نیز برابر 

و توان بازاریابی شرکت  پیش بینی تحولات  فرضیه چهارم: بین  

 های صادراتی رابطه معنیداری وجود دارد. 

 . نتایج ضریب همبستگی پیرسون جهت تعیین رابطه همبستگی 6جدول 



 

 

10-1بررسی رابطه هوش تجاری و توان بازاریابی شرکت های صادراتی مقاله: 8  

 توان بازاریابی شرکت های صادراتی آماره ها  

 پیش بینی تحولات 

 700/0** ضریب همبستگی پیرسون 

 001/0 سطح معناداری 

 170 تعداد نمونه 

 05/0* معنی داری آزمون در سطح معنی داری 

 01/0** معنی داری آزمون در سطح معنی داری 

نتایج جدول   معناداری خطای    6طبق  اینکه سطح  به  توجه  با  و 

است، بنابراین می    01/0کمتر از    99/0آزمون برای سطح اطمینان  

پیش بینی تحولات  توان گفت که فرضیه چهارم تایید میشود و  

های  در   شرکت  بازاریابی  توان  ارتقای  باعث  تجاری  هوش 

ضریب   و  مستقیم  متغیر  دو  رابطه  همچنین  میشود.  صادراتی 

 است.   70/0همبستگی بین دو متغیر نیز برابر 

 بحث و نتیجه گیری 

و   رابطه هوش تجاری  بررسی  به  بازاریابی  پژوهش حاضر  توان 

اختصاص یافته است. نتایج پژوهش نشان    شرکت های صادراتی 

 میدهد که:

تایید میشود و   - اول  جمع آوری داده ها در هوش  فرضیه 

تجاری با رابطه ای مستقیم باعث ارتقای توان بازاریابی شرکت  

 های صادراتی می شود.  

و   - میشود  تایید  دوم  در هوش  فرضیه  ها  داده  بندی  دسته 

باعث ارتقای توان بازاریابی شرکت    تجاری با رابطه ای مستقیم

 های صادراتی می شود.  

و   - میشود  تایید  سوم  در  فرضیه  ها  داده  مقایسه  و  تحلیل 

تجاری   بازاریابی  هوش  توان  ارتقای  باعث  مستقیم  ای  رابطه  با 

 شرکت های صادراتی می شود.  

هوش  پیش بینی تحولات در فرضیه چهارم تایید میشود و  -

تجاری با رابطه ای مستقیم باعث ارتقای توان بازاریابی شرکت  

 های صادراتی می شود.  

اقدامی در جهت   از هرگونه  توان  قبل  بازاریابی شرکت  ارتقای 

صادراتی و    ،های  موجود  وضعیت  کافی  هوش  شناخت  ابعاد 

چشم    ارائه  باهوش تجاری  .  تجاری در این حوزه ضروری میباشد

بندی مطلوبانداز از دسته  به روز داده ها ،  ی  ،  تحلیل و مقایسه 

های   داده  آوری  دادن جمع  پیوند  و  با  جدید  بینی    آنها  پیش 

شرایط بهبود  در  یاری  سازمان،  تحولات  عبارت    .میکند  را  به 

دسته بندی داده ها،  ،  جمع آوری داده ها با هوش تجاری  دیگر،  

بینی تحولات  تحلیل و مقایسه داده ها و   میتواند موجبات  پیش 

شکوفایی  رشد را    و  بالقوه  تواناییهای  و  جهت  استعدادها  در 

 .  سازد فراهمارتقای توان بازاریابی شرکت های صادراتی 

وجود دارد   بدون شک در مسیر انجام هر تحقیقی محدودیتهایی

میسازد دشوار  را  تحقیق  کار  محدودیتها.  که  به    این  توجه  با 
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تحقیق نیز با    موضوع و جامعه مورد تحقیق متفاوت میباشد. این

از آنجمله میتوان به اندازه    محدودیتهایی رو به رو بوده است که

نمود   با پاسخگویی فرد پاسخ دهنده اشاره  تنها  گیری شاخصها 

بنابراین به پژوهشگران  که ذاتا به طرز فکر شخص بستگی دارد.  

از دادههایی بیطرفانهتر و یا    پیشنهاد میشود که در تحقیقات آینده
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