
 

 

 

 های سرمایه گذاری صنایع دستی کشورمدل بازاریابی هوشمند در توسعه شرکت

 

 چکیده

های های مختلف است. با توجه به تنوع روزافزون شرکتبازاریابی یکی از مهمترین اصول موفقیت شرکتامروزه 

ها شده است. با توجه به رشد ترین مسائل آنرقابت در عرصه خدمات، دغدغه بازاریابی تبدیل به یکی از مهمتجاری و 

در چنین محیطی، مدیریت ناگزیر تکنولوژی در عصر حاضر، بازاریابی هوشمند مسئله قابل تأمل در این حوزه است. 

پژوهش حاضر با روش دهد و هوشمندانه عمل کند. ها میزان ریسک را مورد ارزیابی قرار گیریاست در همه تصمیم

اطلاعات دقیق، های تحقیق حاکی از این است که توصیفی و تحلیلی و با رویکرد کمی و کیفی انجام شده است. یافته

دهد و این یکی از دلایل مهم ضرورت انجام تحقیقات گیری غلط را کاهش میبه روز و شفاف، ریسک تصمیم

 یابیمدل بازاری هوشمند بازاریابی در نهاد سازمان است. در این تحقیق تلاش شده تا به معرفی بازاریابی و ارتقا

)مورد مطالعه گسترش پایا صنعت سینا( مبادرت  کشور دستی ی صنایعگذار هیهای سرماشرکتتوسعه هوشمند در 

ترین ابعاد مدل بازاریابی هوشمند مهمهای به دست آمده با تکنیک دلفی فازی نشان داده که نتایج تحلیل داده گردد.

های در نهایت با توجه به تحلیلشاخص شناسایی گردیدند.  42مؤلفه کلی و  13فاز )ورودی، تحلیل و خروجی(  3در 

-در این میان سرمایه طراحی گردید. گذاری در سه فازانجام شده مدل نهایی بازاریابی هوشمندی در شرکت سرمایه

های خاص خود در صورت کاربست بازاریابی یع دستی با توجه به داشتن مسائل و دغدغهگذاری در حوزه صنا

 هوشمند موفق خواهد بود.

 اهداف تحقیق:

 .شناخت اهمیت بازاریابی هوشمند در حوزه رقابت در صنعت صنایع دستی.1

 .آشنایی بافرصتها و تهدیدهای موجود در بازار صنایع دستی.2

 سؤالات تحقیق:

 چگونه است؟  دستی صنایع گذاریهای سرمایهبازاریابی هوشمند در شرکتمدل -1

 ها به چه صورتی است؟ها و ارتباطات آنابعاد، مؤلفه-2

 ، صنایع دستی.گذاریهای سرمایهگذاری، شرکتبازاریابی هوشمند، سرمایه: هاکلیدواژه

 

 



 مقدمه

فرودی را طی کرده است و به اقتضای زمان و مکان تحولاتی را های داد و ستد در طول تاریخ، مسیر پر فراز و شیوه

های هوشمند داد و ستد تبدیل به یکی از عوامل مؤثر در تجارت شده است. پشت سر گذاشته است. امروزه شیوه

شدن بازار  یبا توجه به رقابت ریاخهای کشور در طول سال یاز ارکان اقتصاد یکیبه عنوان  گذاریهای سرمایهشرکت

و ضرورت ادامه بقا در آن زمان  کینزد ندهیدر آ یخارجهای شرکتو حضور  یهای خصوصخشب شیدایو پ صنعتی

 تواندمی یابیهای بازارتر نمودن فعالیتاند. اثربخشخود برآمده یابیهای بازاردر صدد اثربخش نمودن فعالیت

و  یابیبه مقوله بازار شیاز پ شیتوجه ب یهدف نیتحقق چن برای و داشته باشدها شرکت تیموفق بر را تأثیر نیشتریب

ها، باعث شده است که امروز بر بنگاه یایدر دن یرقابت یفشارها کند.می دایدو چندان پ یضرورت یابیبازار یهوشمند

به اهداف  یابیابزار در جهت دست نیاز ا ندیدرک نموده و تلاش نما یبه درست یرقابت یهادانش را در حوزه تیاهم

 کم،یو  ستیدر قرن بها سازمان یبرا یرقابت تیو حفظ مز جادیاتوان گفت که می. دیخود استفاده نما یرقابت

در ارتباط ها تیقابل شیو افزا راتییو انعطاف در مواجهه با تغ یبر سازمان، چابک گذارتأثیر راتییمستلزم شناخت تغ

خود  یاقتصاد اتیبه ح یبه شدت رقابت  طیدر مح نکهیا یها براسازمان امروزه. است انیمتنوع مشتر یبا تقاضاها

 یابیبازار ایهوش  ،ابزارها نیجمله ا دارند، از ازین یریگمیو تصم یسازمیجهت تصم یدیجد یادامه دهند به ابزارها

شدن به  لیتبد حالها به سرعت رو به رشد و گسترش بوده و در شرکت نیاست که در سطح جهان و در ب  هوشمند

از انجام  یهدف اصل. دهد یاریهوشمندانه  ماتیها را در اخذ تصمها و سازمانشرکت رانیاست که بتواند مد یاریمع

بهتر در کسب و کار است  جیبه نتا یابیدست جهیشناخت بهتر بازار و رقبا  و در نت یابیاطلاعات بازار لیو تحل هیتجز

تحقیقات قبلی به طور مداوم نشان همچنین . با عملکرد شرکت را تأیید کرده اند خیلی از مطالعات ارتباط بازاریابی

 دیاست که با نیمسئله ا .ها را برای به طور مؤثر افزایش دهدتواند توانایی شرکتمی های بازاریابیدهد که قابلیتمی

هم تأثیر بگذارند؛ امّا آنچه  یرو لو به طور متقاب گبه اهداف کلان آن هماهن دنیرس یشرکت برا یک یفتمام وظا

و نداشتن اعتماد  ادیز یچشم وهم ها گاه با رقابت و چشمبخش انیکه روابط م دهدنشان می دهد،می یرو لدر عم

یک مشکل اساسی برای مدیران امروزی تغییر و پیچیدگی ناشی از تعامل سازمان با محیط آشفته  همراه است.

ها کنند و آنهای موفق، دیدگاه بیرونی را در مورد کسب و کار خود تقویت میتبازاریابی خارج سازمان است.  شرک

افتد و این اطلاعات شناسند و این مسئله با دریافت و تحلیل هوشمندانه اطلاعات از بازار اتفاق میبازاریابی را می

بود سیستم هوشمند در بخش ن. دهدها را تحت تأثیر خود قرار میهای سازمانها، ساختارها و سیستماستراتژی

ها است؛ لذا تحقیق های سرمایه گذاری با توجه به رقابتی شدن بازار تهدیدی برای این هلدینگبازاریابی هلدینگ

ی اقدام گذار هیهوشمند در شرکت سرما یابیارائه مدل بازارحاضر در جهت پاسخگویی به این مسئله در راستای 

 خواهد نمود.

ش حاضر باید گفت تاکنون اثر مستقلی با این عنوان به رشته تحریر در نیامده است. در این در خصوص پیشینه پژوه

بررسی تأثیر مدرن »ای با عنوان میان آثار در خصوص بازاریابی در صنایع دستی به رشته تحریر در آمده  است. مقاله



( به رشته تحریر در 1393همکاران) توسط نگار گیلانی و« بر توسه پایدار صنایع دستی، شواهدی از گلیم گیلان

های بازاریابی آمده است. ظرفیت بالای اشتغال صنایع دستی سبب شده است تا عملکرد صنعتگران در حوزه فعالیت

ای به بازاریابی هوشمند در صنایع دستی نشده است. لذا پژوهش در سطح مطلوبی نیست. در این پژوهش اشاره

 از تحقیق هدف مبنای بر حاضر پژوهش انجام روشاین مسئله ضروری بپردازد. حاضر در صدد است تا به بررسی 

 خارجی و داخلی یهاپژوهشبررسی  و آماری جامعه در آمار و هاهینظر یریکارگبه با زیرا ؛باشدیم کاربردی نوع

 جامعه آماری حوزه در که ییهاسازمان از دسته آن برای که ابدییم دست نتایجی به زمینه نیدر ا گرفته صورت

ی و دریافت اطلاعات، این تحقیق در حوزه آورجمعشیوه و نحوه  لحاظ از .باشدیاستفاده م قابل ،رندیگیم قرار

 انجام که پس از صورت بدین .استفاده شده است کیفی بهره مطالعات میدانی قرار دارد. در این تحقیق از روش

صورت گرفت، محقق  اینترنتی هایسایت و مرتبطمقالات، کتب  ،هانامهانیپا مطالعه از استفاده با که اولیه مطالعات

های متمرکز مطرح و به بحث گذاشته شد. طراحی و آماده کرده که در گروه بازنیمهسؤالات زیادی را به صورت باز و 

روش دلفی فازی مورد بندی و سپس با های متمرکز با استفاده از روش تحلیل محتوا دستهنتایج مستخرج از گروه

خبره پیشنهاد همکاری  80برای اجرای بخش کیفی تحقیق و تشکیل پنل خبرگان به  قرار گرفت. لیتحلتجزیه و 

در اعلام نمودند و به عنوان نمونه انتخاب شدند.  خبره آمادگی اولیه خود را برای اجرای طرح 34داده شد که نهایتاً 

و مطالعه اسناد  قیتحق اتیهای هر بعد مدل علاوه بر استفاده از ادبپژوهش به منظور استخراج شاخص نیا

 های هر بعد مدل استفاده خواهد شد.شاخص ییدر شناسا تیوجود عدم قطع لیبه دل یفاز یاز روش دلف ،یبالادست

 لازم است، روبرو و... فراوان هزینه و مکانی زمانی، هایمحدودیت از آنجایی که اجرای تحقیق با همه اعضای جامعه با

 روش از اساس همین باشد، بر جامعه واقعی معرف که شود انتخاب ایجامعه نمونه کل از مناسب روش یک با است

 نیز نمونه در جامعه نماینده عنوان به که شود ی انتخاباگونه به تحقیقی نمونه تا شد تلاش شد. گیری استفادهنمونه

نفر )تا زمان رسیدن به حد اشباع و اجماع( از خبرگان  34در بخش کیفی تعداد  منظور بدین باشند. داشته حضور

 انتخاب گردیدند.  دانشگاهی و اساتید حوزه بازاریابی

 

 

 گیرینتیجه

قرار دارند و  دهیچیپ های پویا وکه در محیط ردیقرار گ یاستفاده مدیران مورد تواندمی زین قینتایج حاصل از این تحق

. را در نظر گرفت ینکات باید قیباشند. در استفاده از نتایج این تحقمی یبازاریاب به دنبال هوشمند نمودن فرایند

به منظور متمایز نمودن خود در میدان رقابت و آگاهی از تغییرات محیط پویای کسب و کار از مدل مدیران باید 

مند اطلاعات مرتبط و پروردن سریع آن به منظور دل باعث گردآوری زمانپیشنهادی این تحقیق بهره گیرند. این م

شود. مدیران بازاریابی با استفاده از این مدل، منابع مهم اطلاعاتی در محیط پشتیبانی از کل عملکرد کسب و کار می



کسب شده با اطلاعات بودن  مرتبتبازار به  رانیمد شودیم شنهادیپ گیرند.را شناسایی کرده و جلوتر از رقبا قرار می

در کسب اطلاعات از محیط بازار و مخصوصاً انتخاب منابع اطلاعاتی مناسب، توجه  تناوبتداوم و  ،فعالیتشاننوع 

وری آوری انبوهی از اطلاعات بعضاً غیرمفید، بهرهزیادی داشته باشند. انجام تحقیقات بازاریابی ناکارا و جمع

ها؛ موجبات افزایش هوش دهند. در عین حال تلخیص اطلاعات و تفسیر دقیق آنهای تجاری را کاهش میفعالیت

به مدیران ارشد که  افزارهای خاص استفاده کرد.تواند از نرمآورد که در راستا میعملیاتی را در سازمان فراهم می

ت در بازار و افزایش توان به منظور موفقیباید گذاری بر عهده دارند گیری کلان را در شرکت سرمایهوظیفه تصمیم

های نوین انجام کار های جدید و راهیابد که کشف نظریهبازاریابی خود زمینه بروز خلاقیت که در جوی پرورش می

های ایجاد خلاقیت همانند تحرک ذهنی فرآیند گروهی فرضی شود لازم است مدیران با استفاده از روشتشویق می

ق به رشد خلاقیت در افراد فعال در این صنعت کمک نمایند و با توجه به اینکه گیری گروه خلاهمتاسازی و تصمیم

ها شرکت هایی این توانایی را در سازمان افزایش داد.توان با آموزشامور خلاقیت بیشتر اکتسابی هستند تا فطری می

ی گلمان ربون و کلر نموده و هاتستهای هوش مانند به کمک مشاوران روانشناسی اقدام به انجام تست باید

های توزیع و حتی فرآیند بازارشناسی انتخاب های بازاریابی و با تجزیه تحلیل کانالوسیله افرادی را برای فعالیتبدین

های هوش بازاریابی و تمام مؤلفه ازشود با استفاده پیشنهاد می باشند. برخوردارکنند که از بهره هوشی بالایی 

های ابی و کمک پشتیبانی مدیران و نظارت بر عملکرد شرکت اقدام به شناسایی نیازها و خواستهتحقیقات بازاری

های بازاریابی و کسب و کار توزیع و همچنین بهینه یازی فعالیت هاینقاط قوت و ضعف سایر کانال مشتریان شناخت

 است. کسب مزیت رقابتی آن یجهنت گردد که
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