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Abstract 
The aim of this study was to investigate the effect of marketing intelligence on the competitiveness of online sports stores 
with the mediating role of innovative performance. The present study was of applied type. The study was descriptive-
analytical in terms of nature and has been done by the survey method. The statistical population consisted of all sellers of 
online sports stores in the city of Tabriz. In this study, a non-random sampling method was used. The data collection tool 
was a questionnaire. Structural equation modeling, including confirmatory factor analysis and path analysis, has been used to 
test the hypotheses. SPSS V25 and Smart-PLS.3.2.8 software were used to analyze the data. The findings showed that 
marketing intelligence had a moderate, positive, and significant relationship with competitiveness with the mediating role of 
innovative performance. According to the results, paying attention to effectiveness and usefulness, and supporting 
information technology and communication as components of marketing intelligence, as well as paying attention to various 
aspects of product, behavior, process, and strategy in the variable of innovative performance can play a major role in the 
development of online sports stores and help them achieve competitiveness. 
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 چکیده
 اسـت  کاربردی نوع از حاضر پژوهش. است آنلاین ورزشی هایفروشگاه پذیریرقابت ـ بازاریابی هوش در نوآورانه عملکرد میانجی نقش بررسی حاضر، پژوهش هدف

 شـده  بررسـی  جامعـۀ  حجم. دهدمی تشکیل تبریز شهرستان سطح در ورزشی آنلاین هایفروشگاه هایفروشنده تمامیِ را آماری جامعۀ. است پیمایشی ـ توصیفی ماهیتْ ازنظرِ و

 گیـری نمونـه  وشر از پـژوهش،  ایـن  در. شـد  بـرآورد  مـورد  175 بـا  برابـر  و اسـت  پذیرمشاهده متغیرهای تعداد برابر5 پژوهش، انجام برای نمونه حجم حداقل و است نامعلوم

 و تأییـدی  عـاملی  تحلیـل  شـامل  سـاتتاری  معـادلات  سازیمدل ازو  است پرسشنامه هاداده گردآوری ابزار. است شده استفاده قضاوتی یا قصدی نوع از دارهدف غیراحتمالی
 هـا یافتـه . اسـت  بـوده  اس.ال.پیاسمارت و 25 نسخۀ اس.اس.پی.اس ها،ادهد وتحلیلتجزیه برای شده استفاده افزارهاینرم. است شده استفادهها یهآزمون فرض رایب مسیر تحلیل

رسـد  یبه نظـر م ـ  یج،به نتاباتوجه. دارد مستقیمی و مثبت متوسط، تأثیر ورزشی آنلاین هایفروشگاه پذیریرقابت بر نوآورانه عملکرد میانجی نقش با بازاریابی هوش داد نشان

و راهبرد  ایندمختلف محصول، رفتار، فر یهادادن به جنبهیتاهم یزو ن یابیهوش بازار یهامؤلفه عنوانِاطلاعات و ارتباطات به یورافن یتاو حم یو سودمند یتوجه به اثربخش

 کمک کند. یریپذبه قدرت رقابت یدنرس یداشته باشد و به آنها برا یورزش ینآنلا یهافروشگاه یشرفتدر پ یاتواند سهم عمدهیعملکرد نوآورانه م یردر متغ

 پذیری، عملکرد نوآورانه، فروشگاه ورزشی، آنلاین. هوش بازاریابی، رقابت: ها کلید واژه
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 مقدمه -1

گسـترده،    سـازی  توسعه در جوامـ  مختلـف، جهـانی   

  ۀو ادغـام بازاریـابی و توسـع     هـا  شـدن شـرکت   لیالمل بین

  هـای  نوآورانه باعث شده است محـیط    های وریناسری  ف

سرعت تغییر کنند. برای پاسـخگویی مـؤثر بـه     تجاری به

تـارجی،    هـای  داتلـی و محـیط    هـای  این تغییر موقعیـت 

متمـایز تـود در تعامـل      های قابلیت شرکت باید ازطریقِ

ــا     ــد ت ــرات باش ــا تغیی ــک ب ــردنزدی ــیار   راهب ــابتی بس رق

درواقـ ،  (. 184: 2011، 1مستحکمی را تشکیل دهد )دی

موفـق، برتـورداری از     های شرکت  های یکی از ویژگی

ویژگـی بـارز    ،حـال  و درعـینِ   است پذیری قدرت رقابت

 از این ویژگی اسـت  نبودنبرتوردار ناموفقْ  های شرکت

ــور آشــتیانی و )زندحســامی ــان،  (.2: 1392،  پ ــن می در ای

مسـتمر در   طـورِ  بازاریابی در تمام صـنای  بـه    های فعالیت

ش دهند؛ امـا  موفقیت را افزای احتمال حال بهبود است تا

یــابی بــه تعــالی بازاریــابی دشــوار اســت و هــوش   دســت

  هاسـت  بازاریابی یکی از ابزارهای غلبه بر ایـن دشـواری  

(. عملکرد نوآورانه نیز 150: 1398)امیدی و پورسلیمی، 

ــامل ــمعـ ــع ی مهـ ــرکت  ۀدر توسـ ــادی شـ  ســـتها اقتصـ

  رسـد  (. بـه نظـر مـی   2: 1392پور،  )زندحسامی و آشتیانی

هــا و   هــا و شــرکت   یط که امــروزه ســازمان  با این شرا

کنند،  سرعت حرکت و تغییر می محـیط پیرامـون آنهـا به

اطلاعــات صــحیح در زمــان صـــحیح، اســـاس  دریافــتِ

امـا   ؛گیـری موفق و موجب بقای سـازمان اسـت   تصـمیم

همیشه شکاف عمیقی بین اطلاعـات مـوردنیـاز مــدیران  

شــده در عملیــات  وریآ هــای جمــ  تجــاری و انبــوه داده

های مختلــف آن وجـود دارد    شرکتی در بخش ۀروزمر

هــای  فعالیــت بررســی(. 586: 1394)تابــان و همکــاران، 

ــد   ــزرد تولیدکنن ــرکت ب ــد ش ــی   ۀچن ــای ورزش کالاه

                                                           
1
. Day 

ــداس، نایــک و ری  دهــد نشــان مــیبــو   ازجملــه آدی

 ،تولیدکنندگان بـزرد دنیـا بـرای موفقیـت در تجـارت     

کنند و بـا دقـت    هماهنگ عمل می یافته و سازمان طورِ به

کوشـند تـا سـهم     بیشتر در تمام مراحل تولید و توزی  می

تری از بازار را به تود اتتصاص دهند )شـریفیان   بزرد

 (. 68: 1395و همکاران، 

یکی از صنای  نوپا  عنوانِ صنعت کالاهای ورزشی به

ترین بخش در صنعت ورزش کشور که مشـتریان   و مهم

کـه بـا    اسـت  د، در محیطـی قـرار گرفتـه   بسیاری نیـز دار 

و در  اسـت های بسیاری در داتل و تارج مواجه  رقابت

ــرر ریســک  ــا مع ــرار دارد و   ه ــددی ق ــرات متع و تط

 بنـابراین،  رود؛ شـدن پـیش مـی    رقـابتی  سـمتِ  درواق  بـه 

ها و  پذیری شرکت کارگیری هوش بازاریابی بر رقابت به

حضـور   را؛ زی ـهای این حوزه نیز ضروری است فروشگاه

برندهای مطرح و بزرگی چون نایک و آدیداس و سایر 

عرصـه را بـرای برنـدهای داتلـی و      ،های پیشرو شرکت

تارجی و همچنین برای افزایش سـهم فـروش و رقابـت    

تجـارت الکترونیـک    ،تر کرده است. ازسوی دیگر تنگ

 آسـودگی در تریـد   دلیلِ و فروش آنلاین محصولات به

در جوامـ    ،هـای جـاری   نـه کاهش اتلاف وقـت و هزی  و

های  امروزی تواهان بسیاری دارد. همچنین در طی سال

هــای  از راه المللــی علیــه کشــورْ هــای بــین اتیــر، تحــریم

پـذیری و   و سـطح رقابـت     وکـار  مختلف بر فضای کسب

توان مردم  و وری کشور اثر نامطلوبی گذاشته است بهره

کل جامعه را هـم بـرای تـأمین کالاهـای مصـرفی بـا مش ـ      

 ه است.کردمواجه 

 تولیدکننــدگان اســت داده نشــان هــا پــژوهش نتــایج

 و رقابـت  فضای در بسیاری موان  و مشکلات با ورزشی

 ازطرقِ دولت نکردنِ حمایت. هستند رو روبه وکارکسب

 بـرای  مناسـب  تسهیلات ندادن تخصیص ازجمله مختلف

 بــودنکــم و اولیــه مــواد قیمــت بــالابودن تولیــد، توســعۀ
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 انـریی  هـای هزینـه  افـزایش  بـازار،  در اولیـه  ادمو عرضۀ

 نظــارت نبــودِ هــا،یارانــه هدفمندســازی از پــ  ویــژه بــه

 نکـردن  جلـوگیری  و تولیـدات  بر کافی و لازم تخصصی

 ایـن  ازجملـۀ  کیفیـت بـی  تارجی اجناس رویۀبی ورود از

 این همۀ که( 69: 1395 همکاران، و شریفیان) است موان 

 و بازاریـابی  هـوش  کـارگیری بـه  ضـرورت  بر دال عوامل

 درزمینــۀ نوآورانــه عملکــرد ازطریــق بــازار ســهم افـزایش 

ــۀ در ورزشــی کالاهــای صــنعت ــد، مرحل  طراحــی، فراین

 در و محصـولات  فـروش  و بازایـابی  مراحل سایر و توزی 

 هـای توانمنـدی  از گیریبهره با بتوان تا است تروسی  ابعاد

ــی ــی و ذهنــ ــراد هوشــ ــارچوب در افــ ــی چهــ  و علمــ

 حیطـه  ایـن  در درستی تصمیمات درست، های ریزی برنامه

ــه و گرفــت ــالایی ســودآوری ب ــن در ب ــاب حــوزۀ ای  از ن

 ذکرشـده،  مباحـثِ  بـه باتوجـه . یافت دست ورزش صنعت

 توانـد مـی  نوآورانـه  عملکرد آیا: شودمی مطرح سؤال این

 پـذیری  رقابت و بازاریابی هوش با ارتباط در میانجی نقش

  باشد؟ داشته ورزشی آنلاین یهافروشگاه در

 

 مبانی نظری پژوهش -2

تلاصه مبانی نظری مربوط بـه   طورِ در این قسمت به

ــی  ــای بررسـ ــده متغیرهـ ــابی،    شـ ــوش بازاریـ ــی هـ یعنـ

 و عملکرد نوآورانه ارائه شده است.  پذیری رقابت

 هوش بازاریابی -1-2

در مقالات و کتـب مختلـف، در سـه حـوزه      «هوش»

و هـوش   2، هوش رقابتی1ازاریابیشود: هوش ب  مطرح می

(. هـوش  75: 1390)فاریـابی و همکـاران،    3وکـار  کسب

هوش بازاریـابی باشـد.     ۀدربرگیرند  تواند وکار می کسب

بازار شـرکت و   وتحلیل اطلاعاتِ تجزیه ،هوش بازاریابی

                                                           
1
. Marketing Intelligence 

2
. Competitive Intelligence 

3
. Business Intelligence 

مشـتریان اسـت. هـوش بازاریـابی       ۀایجاد بصیرت دربـار 

آن   دۀدربرگیرن ـ  توانـد  فراتر از هوش رقابتی است و مـی 

(. هـوش  80-81: 1390نیز باشـد )فاریـابی و همکـاران،    

 اطلاعـاتْ   ۀبـا ارائ ـ   کنـد  بازاریابی به مدیران کمـک مـی  

ــمیمات و  ــایراهبردتص ــؤثری را  ه ــد   م ــار بگیرن ــه ک  ب

مشخصـات و   (. هـوش بازاریـابیْ  3910: 2020، 4)گانش

داشــتن،  نـد از: ارتبــاط ا عبــارت دارنـد کــه   هــایی ویژگـی 

بـودن و   بودن، زمان، صـحت و دقـت، کامـل    استفاده لِقاب

 طـورِ  (. بـه 76-77: 1390)فاریـابی و همکـاران،    5اهداف

 بـارۀ اطلاعـات در   آوری کلی، هوش بازاریـابی بـا جمـ    

ــرش   ــتری، نگ ــای مش ــای نیازه ــا،    ه ــی و رفتاره ترجیح

وکـار کـه    تغییـرات احتمـالی در محـیط کسـب     ۀعـلاو  به

تأثیر قـرار دهـد، فعالیـت     ممکن است تریداران را تحتِ

 (.4: 2020، 6)کومر و باگگا  کند می

  پذیری رقابت -2-2

 زیــرا رقابــتْ ؛کــار دشــواری اســت تعریــف رقابــتْ

عدی اسـت )افراتتـه و همکـاران،    مفهومی نسبی و چندبُ

در ســــطوح مختلــــف   پــــذیری رقابــــت(. 458: 1398

)محصول، بنگاه، صنعت و کشور(، معنای مختلفـی دارد  

ــا ــرتی ده نی)قاراتـــ ــاران،    ســـ  (.393: 1395و همکـــ

تطبیقــی اســت کــه توانــایی یــا   یمفهــومْ  پــذیری رقابــت

  ۀعرض ـ  ۀعملکرد شـرکت یـا بنگـاه اقتصـادی را درزمین ـ    

  کنـد  کالا یا تدمات تـود بـه یـک بـازار مشـخص مـی      

  هـای  وابسـته بـه ارزش  و  (5: 1391)عباسی و همکـاران،  

توانـایی    ۀکننـد  ینداران، قدرت مالی تعی مشتریان و سهام

افـراد و   ظرفیـت  در محیط رقابتی و  العمل عمل و عک 

.  اســتضــروری  راهبــردیْفنــاوری در اعمــال تغییــرات 

کــه تــوازن   شــود درصــورتی پایــدار مــی  پــذیری رقابــت

                                                           
4
. Ganesh 

5  . Relevant, Useable, Time, Accurate, Complete, 

Objects 
6
. Kumar & Bagga 
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وجود داشته باشـد )آقـازاده    ذکرشدهمناسبی بین عوامل 

 (.42: 1386و همکاران، 

 عملکرد نوآورانه -3-2

ــقِعملکــرد ن ــه ازطری ــه  درون وآران ــای نوآوران داده

داده به تروجی و  . بدین معنی که تبدیلِ شود تعریف می

سرانجام تروجی نوآرانه با عملکرد شـرکت در ارتبـاط   

ــماعیل  ــت )اسـ ــور اسـ ــرد 37: 1397و آرام،   پـ (. عملکـ

آن  مختلـف پژوهشگران نوآورانه ابعاد مختلفی دارد که 

شـومییتر،    بنـدی  طبقـه ق سیسـتم  ب ـ. طانـد  کـرده  بررسی را

ــاس ــای مقی ــه    ه ــه ب ــرد نوآوران ــت 5عملک ــمخت ۀدس ف ل

( 2 ؛( محصـــولات جدیـــد1:  شـــود مـــی  بنـــدی تقســـیم

ــای روش ــد   ه ــد تولی ــأمین 3 ؛جدی ــد ت ــاب  جدی ( 4 ؛( من

جدیـد بـرای     های ( راه5 ؛از بازارهای جدید  برداری بهره

: 1397وکارهــا )ثقفــی و حــدادی،  کســب  دهــی ســازمان

عـد نـوآوری فنـی و    رد نوآورانه شـامل دو بُ (. عملک109

و همکـاران،   1)آرمبروسـتِر   هسـت  نوآوری اجرایـی نیـز  

دیگــر، عملکــرد نوآورانــه شــامل   ۀ(. از جنبــ645: 2008

ابعاد نوآوری در تدمت، نوآوری در بازار، نوآوری در 

  اسـت  2راهبـرد یند، نوآوری در رفتـار و نـوآوری در   افر

. نوآوری در محصول بـر  (304: 2004، 3)وانگ و احمد

ــربه   ــدمتی( منحص ــولی )ت ــایر    محص ــه س ــبت ب ــرد نس ف

محصولات )تدمات( دلالت دارد. نوآوری در بازار بـر  

ــوآوری در    هــای روش ــابی جدیــد دلالــت دارد. ن بازاری

ابـداعی    هـای  تلاقانه و روش  های شامل مکانیسم ،یندافر

است. نوآوری در رفتـار بـر فرهنـگ نـوآور و دریافـت      

دلالـت دارد. نـوآوری در    کارکنـانْ  نو ازطرفِ  های ایده

رقـابتی جدیـد دلالـت      هـای راهبرد  ۀنیز بر توسـع  راهبرد

                                                           
1  . Armbruster 
2. Product Innovation, Market Innovation, Process 

Innovation, Behavior Innovation, Strategic 

Innovation 
3  . Wang & Ahmed 

،  پـور  )نیـک   کنـد  ارزش ایجاد می دارد که برای شرکتْ

1397 :138 .) 

 

 تجربی پژوهش  نۀپیشی -3

طراحی مـدل تحلیلـی اولیـه،     منظورِ در این قسمت به

  ای ده از روش کتابخانـه با استفاپژوهش   ۀبه بررسی پیشین

 پرداتته شده است.

 پژوهش  های تدوین فرضیه -1-3

  ۀنقش هوش بازاریابی در عملکررد نوآورانر  

 های آنلاین ورزشی  فروشگاه

هــوش بازاریــابی نشــان   ۀحــوز هــای پــژوهشرونــد 

شـدیدی بـه ایـن موضـوع       ۀعلاق ـ  ،دهد پژوهشـگران  می

  هـای  دورهموضـوع در   در ایـن   را هـایی  دارند و پژوهش

؛ جـوهری و  1968)کلـی،   انـد  انجام داده زمانی متفاوت

؛ کـــومر و 2017؛ کونـــل و همکــاران،  2006، 4اســتفنز 

ــا،  ــتر2020ِباگگ ــن  (. بیش ــژوهش ای ــا پ ــوش   ه ــأثیر ه ت

مزیـت رقـابتی، بهبـود      بازاریابی را بر متغیرهایی همچون

 لاً. مـث  انـد  دهکـر  بررسـی   کننـده  عملکرد و رفتار مصـرف 

( در پژوهش تود بیان 1394وروزی و همکاران )ن زمانی

بازاریـــابی هوشـــمند بـــا رفتـــار  راهبـــردِکردنـــد بـــین 

عقلایی در بازارهای اینترنتـی محصـولات    ۀکنند مصرف

معنادار وجود دارد. در این راستا، شـفیعی    ۀورزشی رابط

تـود نشـان دادنـد     پـژوهش ( نیـز در  1396و همکاران )

ــوشْ ــوآوری    ه ــر ن ــاداری ب ــر معن ــالی   اث ــرد م و عملک

 های ورزشی تصوصی شهر رشت دارد. ازطـرفِ  باشگاه

  هـای  نشـان داده اسـت سیسـتم    هـا  پـژوهش  نتـایج  ،دیگر

 ــ ــد ب ــابی بای ــوش بازاری ــورِ هه ــه   ای دوره ط ــوآور، ب روز و  ن

  هـای  تودکار شـوند تـا بتواننـد نیازهـای سفارشـی سـازمان      

                                                           
4
. Juhari & Stephens 
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 ؛(175: 2019و همکـاران،   1تجاری را ارائـه دهنـد )ویشـنوا   

ــه کــاربرد سیســتم ،زیــرا هــوش بازاریــابی هوشــمند   هــای ب

ــ ــه   وریافن ــابی ب ــات در بازاری ــورِ اطلاع ــه منظ ــزی برنام  ری

)کـومر و    انجامـد  مـی  گیـری  و تاکتیکی و تصمیم راهبردی

ــا شــکل2: 2020باگگــا،  ــری ( و امــروزه ب   هــای محــیط  گی

ود بـه فعالیـت ت ـ    توانند می  هایی رقابتی، تنها سازمان  ۀپیچید

مهم سـازمانی    های ادامه دهند که عملکرد تود را در قابلیت

: 1399تقویت کنند )قربانی و همکـاران،   ،نوآوری  همچون

: تاس ـایـن   اول پژوهش حاضر ۀفرضی ،(. بر این اساس156

هـای آنلایـن    فروشـگاه  ۀهوش بازاریابی بر عملکرد نوآوران

 اری دارد.عنادورزشی تأثیر م

 

  پررذیری در رقابررتنقررش هرروش بازاریررابی   

 ای آنلاین ورزشیه هفروشگا

ــاب ِ در  ــه من ــابی زمین ــرای   ای موجــود، هــوش بازاری ب

شده است که باعث  راهبردی در نظر گرفته  نویسی برنامه

ــردازش برنامــه  ــابتی شــرکت و پ   هــای بهبــود قــدرت رق

(. 62: 2006)جـوهری و اسـتیفنز،     شـود  آن می راهبردی

پــور  فاریــابی و ظفریــانکــه نتــایج پــژوهش   گونــه همــان

ــابی بــــر  ،( نشــــان داده اســــت1393) هــــوش بازاریــ

های کوچـک و متوسـط اثرگـذار     پذیری شرکت رقابت

اطلاعـات   تمـامیِ   آوری است. هوش بازاریـابی بـا جمـ    

ــابی، از پایگــاه  ــه بازاری ــوط ب ــا ازطــرفِ  هــای مرب  داده ی

( و یــا  کننــدگان )مشــتریان، کارمنــدان، تــأمین  نفعــان ذی

ــقِ ــن ازطری ــا انجم ــای و روش  ه ــانه  ه ــن )رس ــای آنلای   ه

شـده را بـرای    تحلیل  های و...(، داده  ها اجتماعی، وبلاد

و تـاکتیکی فـراهم    راهبردی  گیری و تصمیم  ریزی برنامه

ــی ــد م ــب کن ــدین ترتی ــابتی   ،. ب ــت رق ســودآوری و مزی

                                                           
1  . Vishnoi 

)کـومر و باگگـا،     یابـد  تجاری افـزایش مـی    های سازمان

  سـازد  را قـادر مـی    ها اریابی، شرکت(. هوش باز7: 2020

و در  کننـد.    بینـی  مشتری و نیازهای آن را بهتـر پـیش  

اطلاعـات و    تـر  این وضعیت رقابتی، برای پردازش سری 

ــا هزی  ــۀتولیــد محصــولات و تــدمات ب ــا   ن ــا ب کمتــر و ی

حفظ مزیـت   توانِ  ها این شرکتبه متفاوت،   های ویژگی

در پژوهشـگران،   (.14: 2020، 2)ونگ  دهد را می رقابتی

کونـل   مـثلاً . اند انجام داده متعددی های باره پژوهش این

تـأثیر هـوش    ی( در پژوهشی به بررس ـ2017و همکاران )

بازاریابی بر مزیت رقابتی پرداتتند کـه نتـایج حاصـل از    

مربــوط بــه هــوش   هــای نشــان داد مؤلفــه  پــژوهش آنهــا

وش رقبـا،  سوابق داتلی، اطلاعات فـر   بازاریابی همچون

فرصت بازار، تهدید رقبا و تطرات رقبا بر مزیت رقابتی 

دوم پــژوهش   ۀفرضـی  ،تـأثیر مثبتـی دارد. بـر ایـن اسـاس     

پــذیری  اســت: هــوش بازاریــابی بــر رقابــت ایــن حاضــرْ

 اری دارد.ادهای آنلاین ورزشی تأثیر معن فروشگاه

 

  پررذیری نقررش عملکرررد نوآورانرره در رقابررت 

 زشیای آنلاین وره هفروشگا

ــی از ــایج برتـ ــژوهش نتـ ــا پـ ــت  هـ ــان داده اسـ نشـ

  اســت بــا نــوآوری در ارتبــاط تنگاتنــگ  پــذیری رقابــت

کـه بـه     هـایی  (. شـرکت 88: 2001، 3)هولساپِل و سینگ

، سهم بازار و سود تـود   کنند موضوع نوآوری توجه می

  هـای  . پژوهش دهند افزایش می درتورتِوجهی میزانِ را به

  ارهای عملکرد نوآوری همچوندهد معی پیشین نشان می

معرفی محصول جدید و تطوط تولیـد محصـول جدیـد    

دارای تجـارب موفـق را از همـدیگر      هـای  بنگاه  تواند می

                                                           
2
. Weng 

3
. Holsapple & Singh 
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ــی و همکــاران،     (. برتــی از 1397متمــایز کنــد )الیاس

پژوهشـگران بـه بررســی ارتبـاط بــین نـوآوری و مزیــت     

( در 2020و همکـاران )  1فلاحت . مثلاً اند رقابتی پرداتته

پژوهشــی بــه بررســی نقــش نــوآوری محصــول، هــوش  

ارتباطــات   هــای و قابلیــت  گــذاری بازاریــابی، قیمــت 

  المللــی عملکــرد بــین  هــای محــر  عنــوانِ بازاریــابی بــه

کوچک و متوسط پرداتتند. نتـایج حاصـل     های شرکت

نشان داد چهار قابلیت اساسـی صـادرات     از پژوهش آنها

و   گـذاری  حصـول، قیمـت  )هوش بازاریـابی، نـوآوری م  

مزیـت رقـابتی      دۀکنن ـ ارتباطات بازاریابی( عوامـل تعیـین  

نتـــایج حاصـــل از پـــژوهش بـــرای صـــادرات هســـتند. 

( نیز نشان داد نوآوری و تلاقیـت در  1390)  کیا مهدوی

 ــ  ــا هزین ــت و ب ــد محصــول باکیفی ــر  ۀتولی یکــی از   ،کمت

  هـای  سـازمان   پـذیری  عواملی است که بر افزایش رقابت

نتـایج حاصـل از پـژوهش     دارد.  سـزایی بتصوصی تأثیر 

 ( نیـز نشـان داد ابعـاد   1392)  پـور  آشـتیانی  و زندحسامی

  پــذیری رقابــت بــر فناورانــه نــوآوری  هــای قابلیــت

 2یـو  ازنظرِ .تأثیرگذارند متوسط و کوچک  های شرکت

  فنـاوری    ۀالعـاد  فـوق   های ( نیز ویژگی2016و همکاران )

جدیدی کـه بـرای     های و فرصت  ها یاطلاعات با نوآور

منب  مزیت رقابتی باشـد.    تواند ، می کند هم میافر  ها بنگاه

( نیز در ایـن راسـتا   1395و همکاران )   سرتی ده قاراتانی

ــت   ــاتص رقاب ــتفاده از دو ش ــا اس ــذیری ب ــوآوری   پ و ن

کشور  31را برای   پذیری جهانی، تأثیر نوآوری بر رقابت

نشـان داد    که نتایج پـژوهش آنهـا   کردند منتخب بررسی

تــأثیر  شـاتص نــوآوری جهــانی در کشــورهای منتخــبْ 

جهانی داشـته    پذیری مثبت و معناداری بر شاتص رقابت

                                                           
1
. Falahat 

2
. Yu 

 ایـن  سـوم پـژوهش حاضـرْ     ۀفرضـی  ،بر این اسـاس  است.

هـای   پـذیری فروشـگاه   است: عملکرد نوآورانه بر رقابت

 دارد.  اداریآنلاین ورزشی تأثیر معن

 

  پررذیری وش بازاریررابی در رقابررت نقررش هرر 

  گرری  های آنلاین ورزشی برا میرانجی   فروشگاه

 عملکرد نوآورانه

کـه    هـایی  سـازمان   دهـد  نشـان مـی   هـا  پـژوهش  نتایج

، سـهم   کننـد  ویژه به موضوع نـوآوری توجـه مـی    طورِ به

  دهنـد  افـزایش مـی    زیـادی  میـزانِ  بازار و سود تود را بـه 

 ۀ( و عملکرد نوآوران119 :1389)فاریسجانی و نیستانی، 

شرکت باعث پایداری و ارتقای مزیـت رقـابتی شـرکت    

تواهــد شــد. عملکــرد نوآورانــه، توانمنــدی تاصــی در 

شـرکت اسـت کـه بتوانـد دانـش و فنـاوری نوظهــور در       

)ثقفی و  کند شرکت را در مزیت رقابتی شرکت متجلی

کـــه قهرمانیـــان و   طـــور همـــان .(110: 1397حـــدادی، 

( در پژوهش تود به ایـن نتیجـه دسـت    1393قهرمانیان )

رقابت و نوآوری   ۀیافتند که رمز بقای هر صنعت در سای

( نیز با اسـتفاده از  2015) 3لی و لی ازنظرِ ، گیرد شکل می

تغییـر   درحـالِ  محـیطِ  و نـوآوری در   فناوری  های ویژگی

وکـار   کسب  هایراهبرد  توان همراه با هوش بازاریابی می

بین متغیرهـا    طۀبه راب بر این اساس و باتوجه را آغاز کرد.

به نقش میانجی عملکرد  چهارم را باتوجه  ۀفرضی  توان می

زیر مطرح کـرد: هـوش بازاریـابی بـا      صورتِ نوآورانه به

ــت     ــر رقاب ــه ب ــرد نوآوران ــانجی عملک ــش می ــذیری  نق پ

 اری دارد.نادهای آنلاین ورزشی تأثیر مع فروشگاه

 مدل مفهومی پژوهش -2-3

به فرضـیات، مـدل مفهـومی پـژوهش حاضـر       باتوجه

 :(1)شکل   است زیر صورتِ به

                                                           
3. Lee & Lee 
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 . مدل مفهومی پژوهش1شکل 

 
 پژوهش  شناسی روش -4

  ۀ، جامعــه و نمونـ ـپــژوهشروش  در ایــن قســمتْ 

و روش گـردآوری و تحلیـل     گیری آماری، روش نمونه

 . شود معرفی می  ها داده

 روش اجرای پژوهش -1-4
 هدفْ ازنظرِمقطعی است.  ای مطالعه ،پژوهش حاضر

گـردآوری   لحـا ِ  توصیفی و به روشْ ازنظرِ و کاربردی

 ا پیمایشی است.ه هداد

 آماری پژوهش ۀجامعه و نمون -2-4
ــ ــژوهش،    ۀجامعـ ــاری پـ ــامی فآمـ نـدهتمـ ــای  روشــ هـ

. اسـت  های آنلاین ورزشی در سطح شهرستان تبریز فروشگاه

ای نـامعلوم اسـت،    جامعـه  شـده  بررسـی   ۀبه اینکه جامع باتوجه

گیـری، در ایـن    افـزایش اثربخشـی و تسـهیل امـر نمونـه      رایب

از نـوع    دار گیـری غیراحتمـالی هـدف    پژوهش از روش نمونه

قصدی یا قضاوتی استفاده شـده اسـت. بـرای بـرآورد حجـم      

تـی     عبـارتِ  نمونه از قواعد کلـی و بـه   دیگـر، قواعـد سرانگش

ــژو    ــومی پ ــدل مفه ــل م ــد. تحلی تـفاده ش ــیاسـ ــر  هش، مبتن ب

یـدی و  أیسازی معادلات ساتتاری شامل تحلیل عاملی ت مدل

ی و تکنیـک معـادلات   یدتحلیل مسیر است. تحلیل عاملی تأی

تـأثیر برتـی از عوامـل قـرار دارد کـه بـرای        ساتتاری، تحتِ

در این پـژوهش بایـد ایـن     پذیرفتنی رسیدن به نتایج مناسب و

یـن     موارد مدنظر قرار بگیرند. یکی از مهـم  تـرین مـوارد، تخم

مناسب حجم نمونه برای گردآوری اطلاعـات نمونـه اسـت.    

مورد برای هر متغیـر   20تا  5کلی، تعداد نمونه باید بین  طورِ به

 ؛(191: 1388شده یا پارامتر تخمینی باشد )کلانتـری،   مشاهده

ه در ایـن  نک ـبـه ای  آنچـه بیـان شـد و باتوجـه     بنابراین، براساسِ

پــذیر یــا  متغیــر مشــاهده 35ای حــاوی  هپــژوهش از پرسشـنـام

ابزار سنجش استفاده شده است، حداقل حجـم   عنوانِ ال بهؤس

برابـر تعـداد متغیرهـای    5نمونه بـرای انجـام پـژوهش حاضـر     

بـه   باتوجـه  ؛ بنـابراین، مـورد اسـت   175پذیر و برابر بـا   مشاهده

تـ نشده و درنظرگرفتن درصدی بـرای باز  بینی انجام پیش  نگش

ا، تعداد بیشتری پرسشنامه توزی  شد کـه درنهایـت   ه پرسشنامه

تـناد در مـدت   قابلِ ۀپرسشنام 194 زمـان انجـام پـژوهش بـا      اس

های ورزشی که فروش آنلایـن   حضوری به فروشگاه ۀمراجع

یـن  ارسـال اینترنتـی بـرای ا     صورتِ نیز داشتند و همچنین به دم

 آوری شد.  های آنلاین ورزشی جم فروشگاه

 ر گردآوری اطلاعاتروش و ابزا -3-4
ــژوهش حاضــر،      ــردآوری اطلاعــات در پ ابــزار گ

بخـش   4شـامل   شـده  اسـتفاده   ۀ. پرسشناماست پرسشنامه

(. بخـــش اول، شـــامل اطلاعـــات   1اســـت )جـــدول  

اسـتاندارد    ۀشناتتی است. بخـش دوم، پرسشـنام   جمعیت

ــر و رزنبــرد   10(، شــامل 2014) 1هــوش بازاریــابی ونت

 2ای لیکـرت و   گزینـه 5 طیـف  پاسخ براسـاسِ  هبست ۀگوی

 وریافنـــمؤلفـــه )اثربخشـــی و ســـودمندی، و حمایـــت 

ــات(   ــات و ارتباط ــتاطلاع ــایی اس ــی و پای ــن . روای  ای

(، امیـری و  2014پرسشنامه در پژوهش ونتر و رزنبرد )

(، بررسی و تأیید شده است. بخـش  1395زهی )  یاراحمد

ــوم ــنام ،س ــت   ۀپرسش ــتاندارد رقاب ــر و    اس ــذیری اوزدمی پ

 پاســخ براســاسِ بســته ۀگویــ 11( شــامل 2011) 2اصــلان

عـد )کیفیـت، تحویــل و   بُ 4ای لیکــرت و  گزینـه 5طیـف  

                                                           
1
. Marketing intelligence, Venter and Rensburg 

2
. Özdemir and Aslan 
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 . روایی و پایـایی استپذیری، هزینه(  رسیدگی، انعطاف

 ( بررسی و تأیید1392پرسشنامه در پژوهش حقانی ) این

اسـتاندارد   ۀ. درنهایت بخش چهارم، پرسشـنام شده است

 ۀگوی ـ 14( شـامل  1393)اسـکندرزاده   ۀعملکرد نوآوران

مؤلفـه   4ای لیکـرت و   گزینـه 5طیـف   پاسخ براساسِ بسته

ــوآوری     ) ــاری، ن ــوآوری رفت ــوآوری در محصــول، ن ن

 ایـن  . روایی و پایاییاست (راهبردی یندی و نوآوریافر

( و 1397زاده و سـرداری )  یپرسشنامه در پژوهش حـاج 

 ( بررسی و تأیید شده است.  1393زاده )راسکند

 الات تحقیقؤرسشنامه و س. پ1جدول 

 سؤال نماد شماره الؤس متغیر

  شناختی اطلاعات جمعیت

 متغیر مستقل )هوش بازاریابی(

اثربخشی و 

 سودمندی

کنم، اکثراً دقیق و بدون اشتباه  دریافت می  گیری اطلاعات بازاریابی که برای تصمیم -1

 .است

 .رای من آسان استکسب هوش بازاریابی در شکلی که موردنیاز باشد، ب -2

تنظیم  هنگامِ کسی که از هوش بازاریابی برتوردار است، نیازهایم را به عنوانِ به -3

 .کنم های اطلاعات بازاریابی برطرف می  سیستم

درستی نیازهای اطلاعاتی بازار را  اطلاعات به  در فروشگاه آنلاین ما، بخش فناوری -4

 .ندک میدر  

 .دسترس است نی که به آن نیاز دارم، برایم قابلِمعمولاً اطلاعات در زما -5

و  کنم می هایم را دریافت با استفاده از هوش بازاریابی، مسئولیت ،معمول طورِ به -6

 .همد یانجام م

 کند. می فروشگاه آنلاین ما از هوش بازاریابی برای ایجاد مزیت رقابتی در بازار استفاده -7

7-1 H1-H7  7 

وری افن

اطلاعات و 

 ارتباطات

 ذارد.گ یری اطلاعات تأثیر مناوراهبردهای بازاریابی ما بر راهبردهای ف -8

 ند.ک یگیری بهتر برای بازاریابی به من کمک م وری اطلاعات در تصمیمافن -9

 د.کن ییابی به تدابیر درست و هوشمند را آسان م اطلاعات دستفناوری  -10

10-8 H8-

H10 
3 

 ری(پذی  متغیر وابسته )رقابت

 هزینه
 ست.تر از رقبا ینایهای ما پ تقیم -1

 از رقباست.  رت یینای تولید برای ما پاه ههزین -2
2-1 R1-R2 2 

تحویل و 

 رسیدگی

 موق  سفارشات را دارد. فروشگاه آنلاین ما قابلیت تحویل به -3

 .کنیم باسرعت به شکایت مشتریان رسیدگی می -4

 گی سری  به شکایت مشتریان را دارد.فروشگاه آنلاین ما قابلیت رسید -5

5-3 R3-R5 3 

  پذیری انعطاف

 محصولات جدید را دارد. ۀفروشگاه آنلاین ما قابلیت توسع -6

 ترکیبات محصولات تود را دارد. فروشگاه آنلاین ما قابلیت ایجاد تغییرات سری  در -7

 یان مختلف وجود دارد.تقاضاهای مشتر درمقابلِ  پذیری در فروشگاه ما قابلیت انعطاف -8

8-6 R6-R8 3 

 کیفیت

 کیفیت تولیدات فروشگاه ما بالاست. -9

 قابلیت اعتبار تولیدات فروشگاه ما بالاست. -10

 دوام محصولات فروشگاه ما بالاست. -11

11-9 R9-

R11 
3 
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 متغیر میانجی )عملکرد نوآورانه(

نوآوری در 

 محصول

 .اه آنلاین ما اغلب پیشگام استتدمات جدید، فروشگ ۀدر تولید و عرض -1

 عنوانِ محصولات و تدمات جدید فروشگاه آنلاین ما اغلب ازسوی مشتریان به -2

 .شود  محصولات و تدمات ابداعی تلقی می

فروشگاه آنلاین ما محصولات و تدمات ابداعی بیشتری نسبت به رقبای تود تولید  -3

 .کرده است

 .سازد نلاین ما اغلب رقبا را از دور تارج میمحصولات و تدمات جدید فروشگاه آ -4

فروشگاه آنلاین ما از جدیدترین دانش  ،در تولید محصولات و تدمات جدید -5

 کند. می موجود استفاده

 های بازاریابی فروشگاه آنلاین ما تلاقانه بوده است. در مقایسه با رقبا اکثر برنامه -13

و  5-1

13 

A1-

A5, 

A13 

6 

نوآوری 

 رفتاری

دهند،  های مختلف انجام می روش در این فروشگاه آنلاین افرادی که کارها را به -6

 .شوند پذیرفته می

 شوند افکار و رفتار تلاق داشته باشند. در فروشگاه آنلاین ما افراد تشویق می -7

 های جدید انجام کارها را امتحان در فروشگاه آنلاین ما افراد تمایل دارند روش -8

 جو کنند.و های نو را جست لح هو را کنند

 .کنیم می حمایت از او ،کند های جدید انجام کارها را امتحان اگر کسی بخواهد روش -9

9-6 A6-A9 4 

نوآوری 

 فرایندی

نباشد، افراد در فروشگاه آنلاین ما  شدنی های سنتی حل هرگاه یک مشکل با روش -10

 .شوند های جدید تشویق می  به استفاده از روش

 بخشد. وکار تود را دائماً بهبود می فروشگاه آنلاین ما فرایندهای کسب -14

و  10

14 

A10, 

A14 
2 

نوآوری 

 راهبردی

های رشد نامعلوم  افراد مسئول در فروشگاه آنلاین ما برای استفاده از فرصت -11

 تطرپذیر هستند.

ت توسط افراد های جدید برای مشکلا لح هرا دنبالِ فروشگاه آنلاین ما دائماً به -12

 تلاق هستند.

12-11 A11-

A12 
2 

 

 وتحلیل روش تجزیه -4-4

پرسشـنامه، از   آوری اطلاعـات ازطریـق   پ  از جم 

ســازی معــادلات ســاتتاری شــامل تحلیــل عــاملی   مــدل

ها استفاده  وتحلیل داده یدی و تحلیل مسیر برای تجزیهأیت

وتحلیــل  تجزیــه شــده بــرای افزارهــای اســتفاده شــد. نــرم

 بوده است. Smart-PLS.3.2.8و  SPSS V25ها،  داده

 

  ها یافته -5

نشـان داد در   پـژوهش هـای   آمار توصیفی آزمـودنی 

درصد 42/47درصد و مردان 57/52متغیر جنسیت، زنان 

 126 ،هنـد. در متغیـر تأهـل   د یآماری را تشکیل م ۀجامع

ــر ) ــر ) 68درصــد( متأهــل و 94/64نف درصــد( 05/35نف

بیشترین فراوانـی مربـوط بـه     ،مجرد هستند. در متغیر سن

درصـد( و کمتـرین فراوانـی    65/38سـال )  40تا  31سن 

. اسـت  درصد(82/10سال ) 41سنی بالای  ۀمربوط به رد

بیشـترین فراوانـی مربـوط بـه      ،در متغیر میزان تحصیلات

درصد( و کمترین فراوانی 81/43نفر ) 85لیسان  با  فوق

ــوق   ــه ف ــوط ب ــایین  مرب ــیلم و پ ــا    دی ــا تنه ــر ب ــر  ت ــه نف س

فعالیـت نیـز     ۀ. در متغیـر میـزان سـابق   است درصد(54/1)

نفـر   98تـر بـا    سـال و پـایین   5بیشترین فراوانی مربوط به 
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 15درصد( و کمترین فراوانی مربـوط بـه بـالای    51/50)

 . است درصد(67/5سال )

آمـار اسـتنباطی و آزمـون      ۀقبل از واردشدن به مرحل

 منظـورِ  نوف بـه ها، از آزمون کلمـوگروف اسـمیر   فرضیه

هـا اسـتفاده شـد. نتـایج      بـودن داده  بررسی وضعیت نرمال

نرمـال   پـژوهش دهد توزی  متغیرهـای   نشان می 2جدول 

های غیرپارامتریک  بنابراین از آزمون ؛(P>05/0) یستن

 استفاده شده است.

 . نتایج آزمون کولموگروف اسمیرنوف2جدول 

 ه: توزیع دادهنتیج داریامعن کولموگروف اسمیرنوف متغیرها

 نرمال نیست 015/0 072/0 هوش بازاریابی

 نرمال نیست 044/0 064/0 اثربخشی و سودمندی

 نرمال نیست 000/0 160/0 وری اطلاعات و ارتباطاتا فن

 نرمال نیست 002/0 083/0 پذیری  رقابت

 نرمال نیست 000/0 160/0 هزینه

 نرمال نیست 000/0 164/0 تحویل و رسیدگی

 نرمال نیست 000/0 145/0 پذیری افانعط

 نرمال نیست 000/0 219/0 کیفیت

 نرمال نیست 005/0 079/0 عملکرد نوآورانه

 نرمال نیست 000/0 114/0 نوآوری محصول

 نرمال نیست 000/0 117/0 نوآوری رفتاری

 نرمال نیست 000/0 215/0 نوآوری فرایندی

 نرمال نیست 000/0 264/0 راهبردی نوآوری

 

ــه   ــرای تجزی ــل از اج ــون    قب ــاملی از آزم ــل ع وتحلی

KMO
گیری اسـتفاده شـد. از    برای تعیین کفایت نمونه 1

هـا و   ها بـا مؤلفـه   آزمون بارتلت برای تعیین ارتباط گویه

وتحلیـل عوامـل    کردن مبنایی معقول بـرای تجزیـه   فراهم

هـای   فـرر  (. ضمن رعایـت پـیش  3استفاده شد )جدول 

اسـتفاده از تحلیـل عـاملی را تأییـد     قابلیت  آزمون، نتایجْ

 کرد.

. نتایج آزمون تحلیل عاملی آزمون 3جدول 

 KMOبارتلت و 

 اریادمعن متغیر پرسشنامه

 پژوهشمتغیرهای 
 KMO 742/0آزمون 

 038/0 آزمون بارتلت

                                                           
1. Kaiser-Meyer-Olkin Measure 

 ،بنابراین ؛است 742/0 با برابر KMOمقدار شاتص 

ــا     ــیر ب ــل مس ــاملی و تحلی ــل ع ــرای تحلی ــه ب ــداد نمون تع

. مقدار معناداری آزمون نیست معادلات ساتتاری کافی

کـه نشـان   اسـت   05/0تـر از   (، کوچـک 038/0بارتلت )

دهد تحلیل عاملی برای شناسایی ساتتار مدل عـاملی   می

مناسب است. درادامـه بـرای بررسـی بـرازش و نیکـویی      

گیــری، از معیــار تحلیــل مســیر )در دو  هــای انــدازه مــدل

معیارهـای سـوبل    (،tی و حالـت ضـرایب بارهـای عـامل    

، پایــایی ترکیبــی، آلفــای کرونبــای و روایــی      VAFو

ــرا ــای 2همگـ ــز معیارهـ R، نیـ
2 ،Q

GOFو  2
ــتفاده  3 اسـ

                                                           
2  . Sobel, Variance Accounted For, Reliability 

Composite, Cronbach's alpha, Average variance 

extracted 
3  . Goodness of Fit 
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مقـدار همبسـتگی    ۀمحاسب شود. بارهای عاملی ازطریقِ می

محاسـبه   مربوط به تود سـؤالْ  ۀسؤالات یک متغیر با ساز

شـود،   ±300/0از   یا بیشـتر  با شود. اگر این مقدار برابر می

گر این است که واریان  بین متغیـر و سـؤالات آن از    بیان

گیری آن سازه بیشتر بـوده اسـت و    واریان  تطای اندازه

ضـرایب  اگـر  است.  پذیرفتنی گیری پایایی آن مدل اندازه

بدین معناست که ارتبـاطی قـوی    ،باشد 600/0بالای  مسیرْ

باشد،  600/0تا  300/0اگر بین  .میان دو متغیر وجود دارد

ارتبـاط ضـعیفی    ،باشـد  300/0ارتباط متوسط و اگـر زیـر   

وجود دارد و باید آن سؤال حذف شـود تـا بررسـی سـایر     

 (.2 تأثیر آن قرار نگیرد )شکل معیارهای تحتِ

 
 . ضرایب بارهای عاملی در حالت تحلیل مسیر2شکل 

 

t (T-Value )اســـــت ارزش گفتنـــــی  ،همچنــــین 

دهـد. اگـر    ها را با هم نشـان مـی  متغیر  ۀاربودن رابطادمعن

قـوی وجـود    ۀیعنی رابط ـ ،+ باشد96/1بیشتر از  Tمقدار 

 (.3است )شکل معنادار دارد و 

 
 T. نتایج آزمون 3شکل 
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 t، مقـادیر ضـرایب مسـیر و    4به نتایج جـدول   باتوجه
 شده برای هریک از سؤالات و متغیرهـا بررسـی   گزارش
دهد متغیرهـایی   ن می. نتایج تحلیل عاملی تأییدی نشاشد

از مـدل نهـایی    اسـت،  کمتر 96/1که مقدارشان از عدد 

(. سـؤالاتی کـه   P<05/0حذف تواهنـد شـد )   پژوهش
تـر اسـت، در مـدل نهـایی      بـزرد  96/1آنهـا از   tمقدار 

 (.P> 05/0هستند ) ادارتواهند آمد و معن

 ریگی در مدل اندازه پژوهش. مقادیر تحلیل عاملی تأییدی سؤالات 4جدول 
 میزان رابطه T P ضریب مسیر نماد شماره متغیر پرسشنامه

هوش 
 بازاریابی

 قوی، مثبت و معنادار H1 661/0 639/7 000/0 1 اثربخشی و سودمندی

2 H2 393/0 328/4 000/0 متوسط، مثبت و معنادار 

3 H3 199/0 695/1 074/0  غیرمعنادارضعیف، مثبت و 

4 H4 200/0 037/1 072/0 غیرمعنادارعیف، مثبت و ض 

5 H5 204/0 064/1 83/0  غیرمعنادارضعیف، مثبت و 

6 H6 658/0 404/6 000/0 قوی، مثبت و معنادار 

7 H7 286/0 470/1 061/0  غیرمعنادارضعیف، مثبت و 

 متوسط، مثبت و معنادار H8 393/0 521/2 010/0 8 وری اطلاعات و ارتباطاتافن

9 H9 448/0 430/3 000/0 متوسط، مثبت و معنادار 

10 H10 636/0 807/5 000/0 قوی، مثبت و معنادار 

 قوی، مثبت و معنادار R1 756/0 639/7 000/0 1 هزینه پذیری رقابت

2 R2 661/0 910/6 000/0 قوی، مثبت و معنادار 

 قوی، مثبت و معنادار R3 716/0 553/6 000/0 3 تحویل و رسیدگی

4 R4 247/0 488/1 054/0  غیرمعنادارضعیف، مثبت و 

5 R5 559/0 641/3 000/0 متوسط، مثبت و معنادار 

 قوی، مثبت و معنادار R6 726/0 097/7 000/0 6 پذیری انعطاف

7 R7 613/0 020/5 000/0 قوی، مثبت و معنادار 

8 R8 239/0 712/1 056/0  غیرمعنادارضعیف، مثبت و 

 قوی، مثبت و معنادار R9 670/0 860/6 000/0 9 کیفیت

10 R10 209/0 042/1 102/0  غیرمعنادارضعیف، مثبت و 

11 R11 632/0 864/6 000/0 قوی، مثبت و معنادار 
عملکرد 
 نوآورانه

 متوسط، مثبت و معنادار A1 504/0 067/4 000/0 1 نوآوری در محصول

2 A2 145/0 290/0 789/0 غیرمعنادار ضعیف، مثبت و 

3 A3 241/0 210/1 115/0  غیرمعنادارضعیف، مثبت و 

4 A4 493/0 242/4 000/0 متوسط، مثبت و معنادار 
5 A5 563/0 216/5 000/0 متوسط، مثبت و معنادار 

6 A13 219/0 373/1 093/0  غیرمعنادارضعیف، مثبت و 

 غیرمعناداربت و ضعیف، مث A6 281/0 884/1 074/0 7 نوآوری رفتاری

8 A7 476/0 948/3 000/0 متوسط، مثبت و معنادار 

9 A8 658/0 870/7 000/0 قوی، مثبت و معنادار 

10 A9 486/0 181/4 000/0 متوسط، مثبت و معنادار 

 قوی، مثبت و معنادار A10 695/0 786/5 000/0 11 نوآوری فرایندی

12 A14 675/0 309/5 000/0 بت و معنادارقوی، مث 

 متوسط، مثبت و معنادار A11 567/0 976/3 000/0 13 راهبردینوآوری 

14 A12 630/0 488/6 000/0 قوی، مثبت و معنادار 
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پــذیری  مــدل تــأثیر هــوش بازاریــابی بــر رقابــت     

های آنلاین ورزشی با نقـش میـانجی عملکـرد     فروشگاه

ب ضـرای  ۀنوآورانه، پ  از حذف سؤالاتی که در مرحل ـ

 آمده است. 4حذف شدند، در شکل  tمسیر و 

 
  پژوهش . مدل4شکل 

 

ــل ــدل   تحلی ــود در م ــط موج ــک از رواب ــق  ،هری طب

 هـای  فرضـیه  ۀدهنـد  کـه درواقـ  نشـان    tضرایب مسیر و 

نشان داده  5مختصر در جدول  صورتِ بهپژوهش است، 

توان عنوان کـرد متغیـر    می 5به جدول  شده است. باتوجه

مندی اثـری قـوی، مثبـت و معنـادار بـر      اثربخشی و سـود 

 و وری اطلاعـات و ارتباطـات  اهوش بازاریابی و متغیر فن

اثری متوسط، مثبت و معنادار بر هوش بازاریـابی دارنـد.   

پـذیری و   متغیرهای هزینه، تحویل و رسـیدگی، انعطـاف  

پـذیری   اثری متوسط، مثبت و معنادار بـر رقابـت   کیفیتْ

اثـری قـوی، مثبـت و     ولْدارند. متغیر نوآوری در محص ـ

ــوآوری     ــاری، ن ــوآوری رفت ــای ن ــز متغیره ــادار و نی معن

اثــری متوســط، مثبــت و  راهبــردیْ فراینــدی و نــوآوری

 معنادار بر عملکرد نوآورانه دارند.

 و ارتباط آن با یکدیگر پژوهش یری متغیرهایگ ه. مقادیر مربوط به مدل انداز5جدول 
 نتیجه ن رابطهمیزا معناداری T ضریب مسیر متغیرها

 تأیید قوی، مثبت و معنادار 000/0 795/6 626/0 هوش بازاریابی ←اثربخشی و سودمندی 

 تأیید متوسط، مثبت و معنادار 000/0 416/4 528/0 هوش بازاریابی ←اطلاعات و ارتباطات   فناوری

 تأیید متوسط، مثبت و معنادار 000/0 620/4 562/0  پذیری رقابت ←هزینه 

 تأیید متوسط، مثبت و معنادار 000/0 010/5 446/0  پذیری رقابت ←ل و رسیدگی تحوی

 تأیید متوسط، مثبت و معنادار 000/0 048/4 420/0  پذیری رقابت ←  پذیری انعطاف

 تأیید متوسط، مثبت و معنادار 000/0 043/5 579/0  پذیری رقابت ←کیفیت 

 تأیید قوی، مثبت و معنادار 000/0 924/6 648/0 عملکرد نوآورانه ←نوآوری در محصول 

 تأیید متوسط، مثبت و معنادار 000/0 407/5 557/0 عملکرد نوآورانه ←نوآوری رفتاری 

 تأیید متوسط، مثبت و معنادار 000/0 183/4 349/0 عملکرد نوآورانه ←نوآوری فرایندی 

 تأیید مثبت و معنادار متوسط، 000/0 147/5 480/0 عملکرد نوآورانه ← راهبردی نوآوری

اثـری   هـوش بازاریـابیْ   ،آمـده از آن  دسـت  طبق نتایج بهآمده اسـت.   6ای پژوهش در جدول ه هآزمون فرضی
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ــه دارد  ــر عملکــرد نوآوران ــادار ب  ؛متوســط، مثبــت و معن

بر تأثیر هوش بازاریابی  فرر اول پژوهش مبنی ،بنابراین

زاریـابی  پ  هوش با ؛شود بر عملکرد نوآورانه تأیید می

ــ ــر عملکــرد نوآوران هــای آنلایــن ورزشــی  فروشــگاه ۀب

 تأثیری متوسط، مثبت و مستقیم دارد. 

اثـری متوسـط، مثبـت و معنـادار بـر       هوش بازاریـابیْ 

بـر   فرر دوم پژوهش مبنی ،بنابراین ؛پذیری دارد رقابت

پ   ؛شود پذیری تأیید می تأثیر هوش بازاریابی بر رقابت

هـای آنلایـن    پـذیری فروشـگاه   هوش بازاریابی بر رقابت

 ورزشی تأثیری متوسط، مثبت و مستقیم دارد.  

ر بــاثـری قـوی، مثبـت و معنـادار      عملکـرد نوآورانـهْ  

بـر   فرر سوم پژوهش مبنی ،بنابراین ؛پذیری دارد رقابت

 ؛شـود  پذیری تأییـد مـی   تأثیر عملکرد نوآورانه بر رقابت

ای ه ـ پـذیری فروشـگاه   پ  عملکرد نوآورانه بـر رقابـت  

 تأثیری قوی، مثبت و مستقیم دارد.  آنلاین ورزشیْ

هوش بازاریابی بـا نقـش میـانجی عملکـرد نوآورانـه      

 ؛پـذیری دارد  ر رقابـت ب ـاثری متوسط، مثبـت و معنـادار   

بــر تــأثیر هــوش  فــرر چهــارم پــژوهش مبنــی ،بنــابراین

بازاریـــابی بـــا نقـــش میـــانجی عملکـــرد نوآورانـــه بـــر 

  هوش بازاریابی با نقش پ ؛شود پذیری تأیید می رقابت

هـای   پذیری فروشگاه میانجی عملکرد نوآورانه بر رقابت

 تأثیر متوسط، مثبت و مستقیم دارد. آنلاین ورزشیْ
 ای پژوهشه ه. آزمون فرضی6جدول 

 نتیجه میزان رابطه معناداری T ضریب مسیر ای پژوهشه هآزمون فرضی

 تأیید متوسط، مثبت و معنادار 000/0 562/5 525/0 عملکرد نوآورانه ←هوش بازاریابی 

 تأیید متوسط، مثبت و معنادار 001/0 467/3 481/0  پذیری رقابت ←هوش بازاریابی 

 تأیید قوی، مثبت و معنادار 000/0 249/5 657/0  پذیری رقابت ←عملکرد نوآورانه 

 تأیید متوسط، مثبت و معنادار 000/0 458/4 527/0 با نقش میانجی عملکرد نوآورانه  پذیری رقابت ←هوش بازاریابی 

 
هـای پـژوهش، بایـد     از بررسی معناداری فرضیه پ 

به ضـرایب مسـیر در    . باتوجهشود بررسی شدت تأثیرات

درصـد از   52، متغیر هوش بازاریـابی  6و جدول  2شکل 

مسـتقیم تبیـین     طـورِ  تغییرات متغیر عملکرد نوآورانه را به

درصـد از تغییــرات  48ابی کنـد. متغیــر هـوش بازاری ــ  مـی 

کنـد.   مسـتقیم تبیـین مـی    طـورِ  را بـه   پـذیری  متغیر رقابـت 

ــرد نوآورانــه نیــز    ــد از تغییــرات متغ 65عملک ر یــدرص

 کند. مستقیم تبیین می طورِ را به  پذیری رقابت

از آزمون سوبل برای سنجش معنـاداری   ،در این پژوهش

تـفاده   میان دو متغیر دی ۀتأثیر میانجی یک متغیر در رابط گـر اس

 ۀرابط ـ ازطریـقِ  Z–valueشد. در آزمون سوبل، یک مقـدار  

ایـن مقـدار از    شـدنِ  بیشتر آید که درصورتِ ست مید ( به1)

درصـد معنـاداربودن تـأثیر    95توان در سطح اطمینان  می 96/1

 میانجی یک متغیر را تأیید کرد.

 ۀرابط

(1) 
 

مقــدار ضــریب مســیر میــان متغیــر  a ،در ایــن رابطــه

ر یــمقــدار ضــریب مســیر میــان متغ bقل و میــانجی، مســت

تطای اسـتاندارد مربـوط بـه مسـیر      Saمیانجی و وابسته، 

ــان متغ ــمی ــانجی و ی تطــای اســتاندارد  Sbر مســتقل و می

 میانجی و وابسته است. یرمربوط به مسیر میان متغ

 
 

بیشـتربودن از   دلیـلِ  کـه بـه   یـد آ به دست می 453/4عدد (، 1) ۀبا جاگذاری اعداد مربوط به هرکدام در رابط ـ
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درصد، 95توان گفت در سطح اطمینان  ، می96/1مقدار 
هـوش   ۀتأثیر متغیر میـانجی عملکـرد نوآورانـه، در رابط ـ   

معنـادار اسـت. بـرای تعیــین      پــذیری بازاریـابی بـا رقابـت   
متغیـر میـانجی، از معیـار     شدت اثـر غیرمسـتقیم ازطریـقِ   

VAF    ــین ــداری ب ــتفاده شــد کــه مق ــار  1و  0اس را اتتی
ــه   مــی تــر باشــد،  نزدیــک 1کنــد و هرچــه ایــن مقــدار ب
ــودن قــوی دهنــدۀ ننشــا ــانجی  ترب ــر می ــأثیر متغی . اســت ت
نسبت اثـر غیرمسـتقیم در اثـر کـل را      این مقدارْ ،درواق 
 آید: می  ستد ( به2) ۀرابط ازطریقِ VAFنجد. س یم

 (2) ۀرابط
 

مسـتقل   مقدار ضریب مسیر میـان متغیـر   aدر این رابطه، 
مقــدار ضــریب مســیر میــان متغیــر میــانجی و   bو میــانجی، 
مقدار ضریب مسیر میان متغیـر مسـتقل و وابسـته     Cوابسته و 

(، 2) ۀاست. با جاگذاری اعداد مربوط به هرکـدام در رابط ـ 
 VAF بـرای  416/0. مقـدار  آیـد  به دسـت مـی   416/0عدد 

درصـد از هـوش بازاریـابی    41بدین معنی است که بـیش از  
ــر ــت ب ــذیری رقاب ــقِ  پ ــانجی   ازطری ــر می ــتقیم و متغی غیرمس

 شود. عملکرد نوآورانه تبیین می

مشـخص شـده اسـت، مقـدار      7طور که در جدول  همان
و  مربوط به معیارهای پایایی ترکیبـی و آلفـای کرونبـای   
روایی همگرا برای تمامی متغیرها آمده است. طبق نتایج 

ایی ترکیبـی و  برای تمـامی متغیرهـا مقـدار پای ـ    7جدول 
و حـاکی از پایـایی    است 70/0آلفای کرونبای، بالاتر از 

از   مناسب مـدل اسـت. مقـدار روایـی همگـرا نیـز بیشـتر       
به دست آمـده اسـت و حـاکی از آن اسـت      50/0مقدار 

و آزمـون آنچـه را بایـد     دارد اعتبار همگرا که پرسشنامهْ
 شد، سنجیده است. یسنجیده م

 ی پایایی ترکیبی، آلفای کرونباخ و روایی همگرااه ن. نتایج آزمو7جدول 
 نتیجه CR CA AVE متغیر

 مطلوب 664/0 823/0 839/0 اثربخشی و سودمندی
 مطلوب 552/0 712/0 718/0 وری اطلاعات و ارتباطاتناف

 مطلوب 505/0 720/0 711/0 هزینه
 مطلوب 542/0 728/0 705/0 تحویل و رسیدگی

 مطلوب 565/0 742/0 724/0  پذیری انعطاف
 مطلوب 739/0 742/0 796/0 کیفیت

 مطلوب 572/0 811/0 808/0 نوآوری در محصول
 مطلوب 760/0 735/0 775/0 نوآوری رفتاری
 مطلوب 543/0 713/0 703/0 نوآوری فرایندی
 مطلوب 505/0 720/0 763/0 نوآوری راهبردی

معیار مهـم دیگـری کـه بـا روایـی واگـرا مشـخص         

هـایش در   یـک سـازه بـا شـاتص     ۀمیزان رابط ـد، شو می

  کـه  طـوری  هاست؛ به آن سازه با سایر سازه ۀرابط ۀمقایس

یک مـدل حـاکی از آن اسـت     پذیرفتنیِروایی واگرای 

هـای   تعامـل بیشـتری بـا شـاتص     ،که یک سازه در مدل

ها. در روش حداقل مربعـات جزئـی    تود دارد تا با سازه

یـک مـاتری     این امر بمعادلات ساتتاری، ا  یابی و مدل

هـای ایـن مـاتری  حـاوی      گیـرد کـه تانـه    صورت مـی 

هــا و قطــر اصــلی  مقــادیر ضــرایب همبســتگی بــین ســازه

مربوط بـه هـر سـازه اسـت. مقـادیر       AVEماتری  جذر 

های زیرین و راست قطر اصلی باید از مقـادیر قطـر    تانه

ــل و لارکــر AVEاصــلی )جــذر  ــر باشــد )فورن ، 1( کمت

برای تمامی متغیرهـای پـژوهش    8ول (. مطابق جد1981
                                                           
1
. Fornell & Larcker 
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ــذر     ــان ج ــه هم ــلی ک ــر اص ــدار قط ــت AVEمق ، از اس

است و روایـی واگـرای     های زیرین و راستش بیشتر تانه

 ود.ش یروش فورنل فرانکل تأیید م مدل براساسِ

 روش فورنل فرانکل . نتایج آزمون روایی واگرا براساس8ِجدول 
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          815/0 اثربخشی و سودمندی

         752/0 302/0  پذیری انعطاف

        736/0 663/0 548/0 تحویل و رسیدگی

       743/0 683/0 605/0 621/0 باطاتاطلاعات و ارت  حمایت فناوری

      711/0 606/0 268/0 131/0 226/0 نوآوری راهبردی

     756/0 604/0 584/0 511/0 499/0 166/0 نوآوری در محصول

    872/0 647/0 369/0 378/0 290/0 139/0 448/0 نوآوری رفتاری

   737/0 629/0 637/0 566/0 417/0 311/0 251/0 355/0 نوآوری فرایندی

  711/0 567/0 425/0 465/0 496/0 378/0 245/0 308/0 242/0 هزینه

 860/0 482/0 470/0 378/0 388/0 326/0 242/0 229/0 421/0 314/0 کیفیت

 

Rضریب تعیین 
گـر میـزان    معیاری اسـت کـه بیـان    2

 امـدل اسـت کـه ب ـ    ۀتغییرات هریک از متغیرهـای وابسـت  

Rشـود. مقـدار    یمتغیرهای مستقل تبیـین م ـ 
تنهـا بـرای    2

هـای   شـود و در سـازه   زای مدل ارائه می متغیرهای درون

Rصـفر اسـت. هرچـه مقـدار      با زا مقدار آن برابر برون
2 

ــازه   ــه س ــوط ب ــای درون مرب ــد،    ه ــتر باش ــدل بیش زای م

بـرازش بهتــر مـدل اسـت. دومـین شــاتص      دهنـدۀ  نشـان 

Qبرازش مدل ساتتاری، شاتص 
است. این معیار کـه   2

، قــدرت کردنــد معرفــی آن را (1975تون و گیســر )اســ

کنـد.   زا را مشخص می های درون مدل در سازه  بینی پیش

 هـایی کـه دارای بـرازش سـاتتاریِ     آنهـا مـدل   اعتقـادِ  به

ــذیرفتنی ــیش   پ ــت پ ــد قابلی ــتند، بای ــای   هس ــی متغیره بین

زای مدل را داشته باشند. بـدین معنـی کـه اگـر در      درون

درسـتی تعریـف شـده     هـا بـه   زهیک مدل، روابط بین سـا 

و از این  گذارند میتأثیر کافی  ها بر یکدیگر باشد، سازه

شوند. سومین معیار یعنـی   میدرستی تأیید  ها به راه فرضیه

GOF هـای سـاتتاری اسـت.     مربوط به بخش کلی مدل

مقادیر ضـعیف، متوسـط و    36/0، 25/0، 01/0سه مقدار 

و  1معرفـــی شـــده اســـت )وتـــزل  GOFقـــوی بـــرای 

 ( و فرمول آن در زیر آمده است:2009همکاران، 

                                                           
1  . Wetzels 



 

 73/  پوری، ر. سرلاب، س.ر. چاوشی، ح. دنیاپور ..../ ح. دهقان..های آنلاین  پذیری فروشگاه بررسی تأثیر هوش بازاریابی بر رقابت

  (3) ۀرابط
 

از میانگین مقـادیر   Communalityکه در این رابطه 

Rآید و  زای مدل به دست می اشتراکی هر عامل درون
2 

زای مـدل   ای درونه ـ لعام ـ Rمیـانگین مقـادیر مجـذور    

 است.

ــق جــدول  Rمقــدار  8طب
ــرای تمــامی متغیرهــای   2 ب

ضعیت مطلوب قرار دارد و بیشتر از مقـدار  پژوهش در و

Qمقـدار   همچنـین، به دست آمده است.  190/0
بـرای   2

 تمامی متغیرهای پژوهش در وضعیت مطلوب قرار دارد. 

ــاتص    ــدار ش ــت مق ــق رابطـ ـ GOFدرنهای ( 3) ۀطب

دست آمد که حاکی از آن است کـه مـدل از   ه ب 339/0

 برازش مناسبی برتوردار است.

 ی نیکویی و برازندگی مدل پژوهش. معیارها9جدول 
R متغیر

2
 Q

2 GOF 
 397/0 642/0 اثربخشی و سودمندی

339/0 

 255/0 275/0 وری اطلاعات و ارتباطاتا فن

 259/0 312/0 هزینه

 389/0 243/0 تحویل و رسیدگی

 212/0 272/0  پذیری انعطاف

 255/0 332/0 کیفیت

 473/0 417/0 نوآوری در محصول

 359/0 307/0 ری رفتارینوآو

 353/0 517/0 نوآوری فرایندی

 309/0 226/0 نوآوری راهبردی

 

  گیری بحث و نتیجه -6
پژوهش حاضر با هدف بررسی تأثیر هـوش بازاریـابی   

پذیری با نقش میانجی عملکرد نوآورنه در میـان   بر رقابت

 های آنلاین ورزشی انجام پذیرفته است. فروشگاه

پـژوهش حاضـر نشـان داد فـرر اول     نتایج حاصل از 

بر تأثیر هوش بازاریابی بر عملکرد نوآورانـه   پژوهش مبنی

هـای   شود. نتایج این قسـمت از پـژوهش بـا یافتـه     تأیید می

بـه   باتوجـه تـوانی دارد.   ( هم2019و همکاران ) 1موستاقل

هـوش   ۀبهتر است به دو مؤلف ،نتایج این قسمت از پژوهش

حمایــت  »و  «و ســودمندی  اثربخشــی »بازاریــابی یعنــی   

ــ ــاتافن ــات و ارتباط ــود توجــه بیشــتری «وری اطلاع و  ش

                                                           
1
. Mostaghel 

ه هـا توسـعه داد   هـا در ایـن فروشـگاه    هرکدام از این مؤلفه

دادن بــه کســب اطلاعــات از  . اهمیــتیابــد و بهبــود شــود

شـده و نیـز    کنندگان به محصـولات ارائـه   مشتریان و تأمین

هـای   تـدمات فروشـگاه   ۀبینی کسـب درآمـد و ارائ ـ   پیش

توانـــد اثربخشـــی و ســـودمندی را در ایـــن   رقیـــب مـــی

 ۀارائ ـ ایه ـ هشـیو  از آگاهی کسبها ارتقا دهد.  فروشگاه

و  اینترنـت  در اطلاعـات  رقبا، کسب و تدمات محصول

بـردن از اطلاعـات    متنـاوب، بهـره   طورِ فضاهای مجازی به

ــده حاصــل ــا  ش ــت ارتق ــر   یدر جه ــز ب عملکــرد و تمرک

ی شناسایی هرچه بیشتر نیازهـا و  بازاریابی برا های پژوهش

وری اتوانـد حمایـت فن ـ   سلایق مشـتریان ورزشـی نیـز مـی    

 یاطلاعات و ارتباطات را در پـی داشـته باشـد و بـه ارتقـا     

 .بینجامد ای آنلاین ورزشیه ههوش بازاریابی در فروشگا
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نشــان داد فــرر دوم  ،دیگــر پــژوهش حاضــر  تــۀیاف

پـذیری   رقابـت بر تأثیر هوش بازاریـابی بـر    پژوهش مبنی

شود. نتـایج ایـن قسـمت از پـژوهش حاضـر بـا        تأیید می

ــه ــت   یافت ــژوهش فلاه ــای پ ــاران ) 1ه (، و 2020و همک

و همکـــاران  3(، نیانگـــا2020) 2فیگوریـــدو و کاســـترو

(، فاریـابی و  1397آبـادی )  طینـت و شـاه   (، توش2019)

. فیگوریـدو و کاسـترو   اسـت  سو ( هم1393پور ) ظفریان

( در پژوهش تود به 2019و همکاران )( و نیانگا 2020)

ایــن نتیجــه دســت یافتنــد کــه هــوش بازاریــابی و هــوش 

ــه   ــت تجــاری در صــنعت توریســم موجــب ب آوردن  دس

طینـت و   شـود. تـوش   پذیری و مزیت رقـابتی مـی   رقابت

ــاه ــادی ) ش ــر   1397آب ــابی را ب ــوش بازاری ــأثیر ه ــز ت ( نی

ــد تأییــد روپــذیری در صــنعت دا رقابــت ــه نظــر کردن . ب

هـای هـوش    بـا اسـتفاده از تمـام مؤلفـه      تـوان  می  رسد می

 کرد. را شناسایی های مشتریان نیازها و تواسته بازاریابیْ

هـای   گیرندگان اصـلی در فروشـگاه   ، تصمیم کلی طورِ به

آنلاین ورزشـی بایـد اطلاعـات مربـوط بـه محصـولات       

اطلاعات نـامربوط   ۀاز ارائ باید ورزشی را داشته باشند و

هــا اجتنـــاب شـــود.   ت در ایــن فروشـــگاه اهمیـــ و کــم 

پـذیری بایـد    های آنلاین ورزشی بـرای رقابـت   فروشگاه

ــه ــل ب ــ ِ قابلیــت تحوی سفارشــات را داشــته باشــند و   موق

پــذیری  انعطــاف تقاضــاهای مشــتریان مختلــفْ قابــلِمدر

نشان داده است که رهبری  ها پژوهش نتایج داشته باشند.

فرایند، تـدمات  پذیری  هزینه، کیفیت محصول، انعطاف

هـای تـوان    مشخصـه  پ  از فروش و تدمات به مشـتریْ 

 (.1391پور،  هاست )حسینی و اقبال رقابتی شرکت

همچنـین حـاکی از تأییـد     ،های پژوهش حاضـر  یافته

. نتـایج  اسـت  پـذیری  تأثیر عملکـرد نوآورانـه بـر رقابـت    

هـایی کـه    دهـد شـرکت   های مختلف نشـان مـی   پژوهش

کنند، سـهم   نوآوری توجه می ویژه به موضوع صورتِ به
                                                           
1
. Falahat 

2
. Figueiredo & Castro 

3
. Nyanga 

دهنـد   افـزایش مـی   زیـادی  میـزانِ  بازار و سود تود را بـه 

گونـه کـه    همـان  ؛(1389نیسـتانی،   )فارسیجانی و سـمیعی 

( نــوآوری را یکــی از  2011) 4ویــراواردن و ماوونــدو 

ــم در دســـت ــل مهـ ــابتی و   عوامـ ــه مزیـــت رقـ ــابی بـ یـ

 انـه نوآور افزایش عملکرد ؛ زیراندا هپذیری دانست رقابت

 کیفیـت  یـت و کمّ بـه ارتقـای   وانـد ت یم ـ هـا  سـازمان  در

 اتـلاف منـاب    از هـا و جلـوگیری   هزینه کاهش تدمات،

ــه بینجامــد ــن  (.2: 1399گــزین و همکــاران،  )ب ــایج ای نت

ــژوهش   ــمت از پ ــقس ــب ــ ها یافت ــا ه ــکویرا و سوس  5ای پس

و همکــاران  7(، رن2016و همکــاران ) 6(، گوپیتـا 2020)

تـوانی   ( هـم 1392پور ) شتیانیزندحسامی و آ و (2010)

( نشان داده 2020دارد. نتایج پژوهش پسکویرا و سوسا )

دهــد تــا  بــه مــدیران ایــن امکــان را مــی ،اســت نــوآوری

ها و فرایندهای سازمانی موفـق را بـه کـار گیرنـد و      شیوه

های جدید تجاری کارآمد باشد. گوپیتا و  آن مدل ۀنتیج

ســت یافتنــد کــه ( نیــز بــه ایــن نتیجــه د2016همکــاران )

تـأثیر نـوآوری قـرار     زیـادی تحـتِ   میزانِ پذیری به رقابت

ــ  مهمــی  2010دارد. رن و همکــاران ) ــوآوری را منب ( ن

هـای چینـی دانسـتند.     برای مزیت رقابتی پایـدار شـرکت  

ــه ایــن نتیجــه  1392پــور ) زندحســامی و آشــتیانی ( نیــز ب

ــت  رســیدند کــه قابلیــت ــر رقاب ــوآوری ب ــذیری  هــای ن پ

داری دارد. نـا تـأثیر مع  کوچـک و متوسـطْ  هـای   شرکت

به شرایط کنونی و نیز با اشـاره بـه ایـن قسـمت از      باتوجه

 رسد فقـط اتکـا بـه ابزارهـای سـنتی و      به نظر می ،ها یافته

هـــای جدیـــد و رقـــابتی و    وریااز فنـــ نبـــردن  بهـــره

تواند توفیـق لازم را   از الگوهای نوین نمی نکردن استفاده

ــر  ــا ف ــد؛ همادر بازاره  ــ کن ــرد نوآوران ــابراین، عملک  ۀبن

هـای مختلـف    هـای آنلایـن ورزشـی در بخـش     فروشگاه

 .  بینجامد ها ا با سایر فروشگاههتواند به رقابت آن می

                                                           
4
. Weerwarden & Mavondo 

5
. Pesqueira & Sousa 

6
. Gupta 

7
. Ren 
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بر تـأثیر   در این پژوهش فرر چهارم مبنی ،درنهایت

هوش بازاریابی بـا نقـش میـانجی عملکـرد نوآورانـه بـر       

 تاکنونکه  مختلفی های پژوهشذیری تأیید شد. پ ترقاب

 است گویای این حقیقت در این زمینه انجام شده است،

 سـازمان،  در آن ۀو توسع نوآورانه به عملکرد توجه که

 رضایت احساس از کار تود افراد شود باعث می تنها نه

 افـزایش  و بـرد سـازمان   پـیش  در تری کننـد، بلکـه   بیش

 هـای بـزرد سـهم    موفقیـت  بـه  و رسـیدن  ریو هبهـر 

ایــن  (.74: 1397دی و همکــاران، دارد )احمــ یا هعمــد

فلاهـت و همکـاران    ۀنوعی بـا یافت ـ  قسمت از پژوهش به

توانی دارد. آنهـا در پـژوهش تـود بـه ایـن       ( هم2020)

هوش بازاریـابی بـا نقـش میـانجی     نتیجه دست یافتند که 

ــه  ــوآوری در محصــول )ب ــوانِ ن ــه عن ــای  یکــی از مؤلف ه

بـه نظـر    د.پـذیری تـأثیر دار   عملکرد نوآورانه( بر رقابـت 

هـای محیطـی،    تغییرات و چالش دررسد داشتن انعطاف  می

کـردن   هماو اطلاعـات، فـر   ورینـا ف از متخصصـان  استفاده

هـای   وریاگیـری از فن ـ  بسترهای لازم و مناسب بـرای بهـره  

 ،بازاریابی و تبلیغات و مـواردی از ایـن قبیـل    برایاطلاعات 

ا در پـی  ر هـا  پـذیری ایـن فروشـگاه    تواند افزایش رقابت می

هـای   هـای فروشـگاه   برای این منظور، بازاریـاب  .داشته باشد

تغییــرات هــرروزه در محــیط  ۀورزشــی آنلایــن بایــد دربــار

بازاریابی اطلاعات داشته باشند تا بتوانند تود را با وضـعیت  

هـای   وجودآمده تطبیـق دهنـد. مـدیران فـروش فروشـگاه      به

ــی بایـــد از  ــابی د هـــای پـــژوهشآنلایـــن ورزشـ  ربازاریـ

 ،هـای تـود اسـتفاده کننـد. بـرای ایـن منظـور        یگیر تصمیم

ــلاس   ــا در ک ــرکت آنه ــمینارهای    ش ــی و س ــای آموزش ه

بایـد بـه اطلاعـات     ،ازطرف دیگـر  .بازاریابی ضرورت دارد

تخصصی بازاریابان در این حوزه نیز اهمیت بیشتری بدهنـد  

و سعی داشته باشند اطلاعـات مناسـبی را در زمـان مناسـب     

ــت بیاور  ــه دس ــد. ب ــه    ن ــدی ک ــوای مفی ــاد محت ــرای ایج ب

بازدیدکنندگان را به سایت جذب کند، بایـد وقـت صـرف    

 .کنند

 اجرایی هایپیشنهاد -1-6
بـر   اول پژوهش مبنـی  ۀبراساس نتایج حاصل از فرضی

پیشـنهاد   ،تأیید تأثیر هوش بازاریابی بر عملکرد نوآورانه

ــی ــگاه  م ــود فروش ــات    ش ــی اطلاع ــن ورزش ــای آنلای ه

گیری در امور فروش  تری را برای تصمیم دقیقبازاریابی 

ردن هوش بازاریـابی ورود  ک همادریافت کنند و برای فر

نوعی بـر عملکـرد نوآورانـه     به بازار و گسترش آن که به

ــی  ــأثیر م ــد     ت ــم مانن ــاب  مه ــاتی را از من ــذارد، اطلاع گ

الان، دســتیاران، کننــدگان، دل ــ تریــداران بــالقوه، توزیــ 

ــ ــر اســت سیســتم  ه کارشناســان و... ب ــد. بهت دســت آورن

وجـود    ها اطلاعات در این فروشگاه  آوری کارآمد جم 

ــگاه و ســایر       ــل فروش ــات دات ــا اطلاع ــد ت ــته باش داش

کنند و ایـن اطلاعـات     آوری نوعی جم  را به   ها فروشگاه

ــ صــورتِ بــه . ایــن شــوند وتحلیــل ی و کیفــی تجزیــهکمّ

 طریـقِ تواننـد ایـن اطلاعـات را حتـی از     هـا مـی   فروشگاه

هـای   سـایت، پسـت   ردیابی صفحات بازدیدشـده در وب 

بهتــر . آوری کننــد شــده و دانلودشــده و... جمــ  توانــده

ری بـه  تهای ورزشی توجه بیش است مدیران این فروشگاه

  نـین چهای رقیب و هم تنوع محصولات تود و فروشگاه

هـای تـأمین    کیفیـت محصـولات، شـیوه    به مواردی مانندِ

شـده   رش مشتریان به محصولات ارائهشده، نگ مالی تبلیغ

 ۀهـای کنـونی و آینـد   راهبردتوسط رقبا، عملکرد رقبا و 

 رقبا داشته باشند.

بـر   دوم پژوهش مبنی  ۀنتایج حاصل از فرضی براساسِ

پیشـنهاد   ،پـذیری  تأیید تأثیر هـوش بازاریـابی بـر رقابـت    

ــی ــگاه  م ــود فروش  ــ  ش ــی از فن ــن ورزش ــای آنلای وری اه

یری بهتر بـرای بازاریـابی اسـتفاده    گ اطلاعات در تصمیم

 ای را در مواقـ  لـزوم   کنند و تدابیر درست و هوشمندانه

مدیران فروش  بهتر است ،. برای این منظوربه کار گیرند

د. بهتـر  کنن ـپیوسـته کسـب    طورِ به را اطلاعات بازاریابی

 ،اطلاعـات بازاریـابی   دریافـت است مدیر فـروش بـرای   

و سـعی   انجـام دهـد   ی تـود مذاکراتی را با مشتریان فعل ـ
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کند با مشتریان رقبا برای کسب اطلاعات ارتباط برقـرار  

اطلاعــات موردنیــاز مــدیران بــرای  ،نـد. از ایــن طریــق ک

گیــرد. پیشــنهاد  گیــری در اتتیــار آنهــا قـرار مــی  تصـمیم 

بـازار و   و مطل ـ  از افراد باهوش، ریزبین و دقیـق    شود می

ــگاه ــار فروشـ ــا تغییـــرات آن در اتتیـ ــب  هـ ــن ناشـ د و ایـ

بازاریـابی قـوی و هوشـمندی را      های ، سیستم ها فروشگاه

و  کننـد  مـداوم بررسـی   طـورِ  داشته باشند تا شرایط را بـه 

بـر عرضـه و فـروش     تصـمیمات مبتنـی   متناسب با شرایطْ

  ها بهتر است ارتباطات در این فروشگاه  ،بگیرند. همچنین

رتبـاط  شود و بـا مشـتریان ا   همختلف گسترد  های روش به

توجـه تاصـی بـه       کـه  طـوری  بلندمدتی برقرار شـود؛ بـه  

 شود.    نیازهای آنها

بـر   سوم پژوهش مبنی  ۀنتایج حاصل از فرضی براساسِ

پیشـنهاد   ،پـذیری  تأیید تأثیر عملکرد نوآورانه بـر رقابـت  

بهبــود  بــرایهــای آنلایــن ورزشــی  فروشــگاه  شــود مــی

یـد از  پذیری، در تولید محصولات و تدمات جد رقابت

نند و همـواره تـلاق   کجدیدترین دانش موجود استفاده 

و تـود را از   بـه کـار گیرنـد   های نامتعارفی  باشند. روش

ورزشی متمـایز کننـد    ۀهای مشابه در حوز سایر فروشگاه

های ابداعانه در بازارهای بزرد دست پیدا  و به موقعیت

تواننـد بـا آمـوزش     هـا مـی   مـدیران ایـن فروشـگاه   کنند. 

 یی مختلـف تلاقیـت، موجبـات تلـق و اجـرا     ها روش

های جدید را فراهم آورند و فضایی را ایجـاد کننـد    ایده

تمایز رقـابتی   برایها با فنون نوین بازاریابی  که فروشنده

  هـای  طـرح   شـود  پیشنهاد مـی  پذیری آشنا شوند. و رقابت

نـوین    هـای  ق بـرای تریـداران ایجـاد شـود و روش    مشوّ

پیشنهاد   ،توسعه داده شوند. همچنین بازاریابی شناسایی و

علمـی و دانشـگاهی در    هـای  پـژوهش از نتـایج    شـود  می

ــتفاد   ۀحـــوز ــابی اسـ ــود و دوره ۀبازاریـ ــه شـ ــا بهینـ و   هـ

برگـزار    هـا  آموزشی مناسبی بـرای فروشـنده    های کلاس

 بازاریـابی مناسـبْ    هـای  راهکارها و روش  ۀشود تا با ارائ

 ایش یابد.افز  اهانگیزه و موفقیت آن

چهــارم پــژوهش   ۀنتــایج حاصــل از فرضــی براســاسِ

بــر تأییــد تــأثیر هــوش بازاریــابی بــا نقــش میــانجی  مبنــی

  شـود  پیشـنهاد مـی   ،پـذیری  عملکرد نوآورانـه بـر رقابـت   

های  های بازاریابی و فروش در فروشگاه فعالیت منظورِ به

هـای بازاریـابی و    آنلاین ورزشی، افـرادی بـرای فعالیـت   

هـــای توزیـــ  و حتـــی فراینـــد  تحلیـــل کانـــالو تجزیـــه

هوشــی بــالایی  ۀبازارشناســی انتخــاب شــوند کــه از بهــر

اق نگیزه و تل  ـستعداد، باا افرادی که بااِ ؛برتوردار هستند

و   هـا  هستند و قدرت تحلیل بالایی در شناسـایی فرصـت  

ــد ــدها دارن ــی .تهدی ــنهاد م ــه  شــود پیش ــرادی ب ــوانِ اف  عن

آنلایـن جـذب و     هـای  روشگاهفروشنده و بازاریاب در ف

 لحـا ِ  علمـی و هـم بـه    لحـا ِ  استخدام شوند که هـم بـه  

بـه    منـد  لازم را دارند، علاقـه   های قابلیت و مهارت عملیْ

 . هستند نو  های طرح ۀکنند این کار هستند و ارائه

 پژوهشی هایپیشنهاد -2-6
 اسـت  در کشـور  ها ین پژوهشنخست ءجزاین پژوهش، 

ــه بررســی تــأث ــر رقابــتکــه ب   پــذیری یر هــوش بازاریــابی ب

عملکـرد    گـری  آنلایـن ورزشـی بـا میـانجی      هـای  فروشگاه

ایــن موضــوع نــوآوری در رونــد  نوآورانــه پرداتتــه اســت.

ین کـار  نخسـت چـون   اما ؛استمطالعات مربوط به این حوزه 

، احتمالاً برتـی   شده است بررسیمتغیرهای  بارۀپژوهشی در

بنــابراین،  اســت؛ ته بــاقی مانــدهاز ابعــاد ایــن مســئله ناشــنات

ــی نظــر  کــار پژوهشــی مشــابهی براســاسِ   شــود پیشــنهاد م

ن بازاریابی و فـروش و نیـز تریـداران و مشـتریان     امتخصص

نیز به متغیرهای پـژوهش مشـخص     انجام شود تا نگرش آنها

  هـای  ایـن موضـوع در بـین فروشـگاه      شود پیشنهاد می د.شو

و نیز در بین صـنای    ورزشی که فقط فروش حضوری دارند

 هـای  پژوهش  شود مختلف انجام شود. همچنین، پیشنهاد می

میـانجی در ارتبـاط بـا     عنـوانِ  آینده تأثیر سایر متغیرهـا را بـه  

 بسنجند.    پذیری هوش بازاریابی و رقابت

 پژوهش  های محدودیت -3-6
  هــای در پــژوهش حاضــر بــا محــدودیت پژوهشـگران 
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ــه  ــی از زمین ــبی در برت ــا نس ــد.    ه ــه بودن ــودِ مواج ــا وج   ب

ــری ــای پیگی ــت نظ    ه ــرای دریاف ــاد ب ــایزی ــی از  ره برت

و  گـــیعلاق بـــی دلیـــلِ ، متأســـفانه بـــه  هـــا فروشـــنده

ــت   نکــردن مشــارکت ــژوهش، امکــان دریاف ــد پ در فراین

گرفته در پژوهش  میسر نشد. ارزیابی صورت  آنها هاینظر

،  بــود. همچنــین  هــا محــدود بــه دیــدگاه فروشــنده حاضــرْ

متفـاوت بـه     هـای  استاندارد متعددی با مؤلفه  های شنامهپرس

  هـای  و پـژوهش   اند پرداتته شده بررسی ارزیابی متغیرهای

ــاکنون مانجــا ــارۀ  نظــر مشــترکی ،شــده ت مفــاهیم و درب

مختلفی   های مؤلفه  ،رو ازاین شده ندارند؛ بررسی متغیرهای

  ۀکـه مقایس ـ   بررسـی شـده اسـت    ها در هرکدام از پژوهش

   را در این پژوهش دشوار ساتته است.  هاآن

 بندی جمع -4-6
به نتایج حاصـل از   باتوجه اظهار کرد  توان درپایان می

هوش بازاریـابی در کنـار     رسد پژوهش حاضر به نظر می

  هـای  فروشـگاه   های مدیران و فروشنده  ۀعملکرد نوآوران

و نیــز   شــغلی آنهــا  ۀدر آینــد  توانــد آنلایــن ورزشــی مــی

در کسب و حفظ مزیت رقـابتی    ها قیت این فروشگاهموف

 بررسـی  بـاره در ایـن   هاباشد و اگر پیشنهاد  کننده کمک

و اقدامات لازم در این حوزه انجام شود، به رشـد و   شود

آنلایــن ورزشــی   هــای مزیــت رقــابتی فروشــگاه  ۀتوســع

 .کرد کمک شایانی تواهد

 

 منابع -7
 و آبـــادی، محســـن نیـــک احمـــدی، زهـــرا؛ شـــفیعی .1

ــل ــون   وکی ــا، ی ــر   1397) الرعای ــوآوری ب ــأثیر ن (، ت

شـــرکت بـــا تأکیـــد بـــر نقـــش  ۀعملکـــرد نوآورانـــ

هـای   موردی: شرکت  ۀگری تلاطم بازار )مطالع تعدیل

  ۀتوســعکوچــک و متوســط تولیــدی شــهر ســمنان(،  
 .92-73(، 32)16، تکنولویی صنعتی

ــدعلی )  .2 ــکندرزاده، محم ــأثیر  (، 1393اس ــی ت بررس
کرد نوآورانه )مورد مطالعـه:  مدیریت دانش بر عمل

   ۀنام پایان کارکنان دفتر مرکزی بانک مهر اقتصاد(،

کارشاســی ارشــد، دانشــگاه آزاد اســلامی، واحــد  

 گرمی.

(، بررسـی  1397) آرام، فرشـا  و ، مجیـد  پور اسماعیل .3

ــل درون  ــأثیر عوام ــازمانی ت ــرد     س ــر عملک ــؤثر ب م

راهبرد محوری صـادراتی )مـورد    نوآورانه ازطریقِ

ــه: شــرکتمط ــای الع صــادراتی اســتان بوشــهر(،    ه

 .36-52(، 11)25، راهبردهای بازرگانی

  آرامـی، ابـراهیم   و افراتته، حسن؛ جلالیـان، حمیـد   .4

ــت 1398) ــؤثر در رقاب ــل م ــل عوام ــذیری (، تحلی   پ

مـوردی: شهرسـتان سـرعین(،      ۀگردشگری )مطالع ـ

ــه  ــات برنام ــزی مطالع ــکونتگاه  ری ــای س ــانی  ه ، انس

14(2 ،)457-472. 

  اصـانلو، بهــاره  و آقـازاده، هاشـم؛ اسـتیری، مهـرداد     .5

  پـذیری  مؤثر بـر رقابـت    های (، بررسی مؤلفه1386)

(، 3)6، اقتصـادی   هـای  پـژوهش در ایـران،    هـا  بنگاه

37-55. 

ــوش  .6 ــدی، انـ ــی )  و امیـ ــلیمی، مجتبـ (، 1398پورسـ

طراحی مدل تعـاملی هـوش بازاریـابی و اثربخشـی     

 AHPاز تکنیک   یگیر عملکرد صنعت بیمه با بهره

تحقیقـات  ، (پاسـارگاد  ۀموردی: بیم ـ  ۀمطالع)فازی 
 .168-149(، 2)9، بازاریابی نوین

  یاراحمـــدزهی، محمدحســـین  و امیـــری، بهـــزاد  .7

هوش رقابتی و بازاریـابی بـا    ۀبررسی رابط(، 1395)
های تصوصـی و دولتـی    چابکی سازمانی در بانک

ــان ،شهرســتان چابهــار ــ پای  ،کارشناســی ارشــد ۀنام

 دانشگاه دریانوردی و علوم دریایی چابهار.

افشـاری، رقیـه    و گزین، ابـراهیم؛ دادفـر، ابـراهیم    به .8

های اسـتراتژیک سـازمان بـر     (، تأثیر قابلیت1399)

کارکنــان )مـورد مطالعـه: امــور    ۀعملکـرد نوآوران ـ 

ــل(،   ــتان اردبی ــی اس ــاقتصــادی و دارای ــداز  مچش ان
 .163-150(، 23)3، حسابداری و مدیریت
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 ویسه، و محمدی، اسفندیار ؛ شرفی، وحید محمد؛ بان،تا .9

ــیدمهدی ــ1394)  س ــۀ (، مطالع ــین   ۀرابط ــوش ب  ه

 بـا  بانـک  درونـی  ایه ـ تقابلی ـ وکار، جذابیت و کسب

 دولتـی  هـای  بانـک  مطالعـه:  آنهـا )مـورد   پذیری رقابت

 .583 -600(، 3)7بازرگانی،  مدیریت (،ایلام استان

مـدل    ۀ(، ارائ ـ1397)  حـدادی، جـواد   و ثقفی، فاطمـه  .10

علـم و فنـاوری بـر      هـای  سنجش تأثیر تدمات پار 

ــ ــان دانــش  هــای شــرکت ۀعملکــرد نوآوران ،  آنهــا  بنی

 .110-127(، 2)6، فناوری  ۀمدیریت توسع

(، تـأثیر  1397)  سـرداری، احمـد   و زاده، پیمان حاجی .11

سـازمان بـا    ۀمدیریت دانش بر بهبود عملکرد نوآوران

دگیری ســازمانی )مــورد تأکیــد بــر نقــش میــانجی یــا

مطالعه: هولدینگ تولید محصولات پتروشـیمی قائـد   

مـدیریت راهبـردی دانـش سـازمانی دانشـگاه      بصیر(، 
 .93-63(، 2)1 حسین )ع(، جام  امام

(، 1391)  پـور، جمشـید   اقبـال  و حسینی، سـیدمحمود  .12

تــأمین بــرای  ۀکــارگیری مفهــوم مــدیریت زنجیــر هبــ

پـذیری(   )رقابـت گیـری سـطح قابلیـت رقـابتی      اندازه

سیســـتم توزیـــ  و فـــروش شـــرکت تودروســـازی  

مهندسـی و   ملـی  چهـارمین کنفـران   تودرو،  پارس
 .مدیریت نوآوری

ــأثیر یــک(، 1392حقــانی، کرامــت ) .13 ســازی  پارچــه ت
هـا ازطریـق    تأمین بر عملکرد تجاری شـرکت  ۀزنجیر

هـای تولیـدی قطعـات     پذیری )شرکت افزایش رقابت
ــودرو(، ــان ت ــ پای ــدیریت   کارش   ۀنام ــد م ــی ارش ناس

 بازرگانی، دانشگاه آزاد اسلامی واحد رشت.

(، 1397آبـادی، ابوالفضـل )   شـاه  و طینت، بهناز توش .14

وکـار بـر کسـب     تأثیر هوش بازاریابی و هوش کسب

بـا درنظرداشـتن    رومزیت رقابتی در صنعت توزیـ  دا 

، راهبردهای بازرگـانی گر هوش رقابتی،  نقش تعدیل

25(11 ،)133-122. 

سـازی   مـدل (، 1392) و رضازاده؛ آرش ی، علیداور .15
چــاا اول،  ،PLSافــزار  معــادلات ســاتتاری بــا نــرم

 تهران: جهاد دانشگاهی.

(، نقــش هــوش بازاریــابی در 1395رحمــانی، نســیم ) .16

 ۀمطالعــ)هــای اینترنتــی  موفقیــت بازاریــابی فروشــگاه

ــوردی ــران   ،(کــالا فروشــگاه دیجــی :م ــین کنف اول
نــوین مـدیریت هوشــمندی  هـای   المللـی پــارادیم  بـین 

 ، تهران، دانشگاه شهید بهشتی.تجاری و سازمانی

اســمعیلی،  و نــورزوی، زهــرا؛ تجــاری، فرشــاد زمــانی .17

 بازاریابی استراتژی تأثیر (، بررسی1394) .محمدرضا

 اینترنتی بازارهای ترید عقلایی در رفتار هوشمند بر

ــی،   ــین محصــولات ورزش ــایش ب ــین هم ــی  نهم الملل
ــت ــدنی و  تربی ــی ب ــوم ورزش ــفندماه،  19و  20. عل اس

 تهران.

(، 1392پــور، زینــب ) نیآشــتیا و زندحســامی، حســام .18

 فناورانـه  نـوآوری  های قابلیت تأثیر تحلیل چگونگی

متوسـط،   و کوچـک  ایه ـ تپـذیری شـرک   رقابت بر

 .1-24(، 2)2، مدیریت نوآوری

 و ، محمدحسـین  زرنـدی  شریفیان، اسـماعیل؛ یوسـفی   .19

ــان ــزی،  قهرمـ ــوروش  تبریـ ــ 1395)کـ  (، موانـ

 کالاهـای  بـا  رقابـت  در ورزش صنعت بخشی ندرو

 مدیریت در کاربردی ایه شپژوهتارجی،  ورزشی

 .82-73(، 1)5، ورزشی

،  قـرمیش  براتـاص  و شفیعی، شهرام؛ زارعیان، حسین .20

 عملکرد مالی بر تجاری هوش (، تأثیر1396حسین )

مطالعـات مـدیریت   برند،  موفقیت و نوآوری طریقزا
 .127-146، 41، ورزشی

، محمد؛ امینـی،   میمند عباسی، محمدرضا؛ محمودری .21

ــور رحــیم و محمــدتقی ــل 1391، حســین ) کل (، تحلی

بـا    پـذیری  رقابت  های روابط بین عوامل مؤثر بر مؤلفه

استفاده از تکنیک همبستگی کانونی )مـورد مطالعـه:   

شـهر تهــران.   ۀبیم ـ  هــای شـرکت  دهای سـتادی ح ـوا

 .20-1(، 7)4، حولمدیریت ت   ۀنام پژوهش
  نیســتانی، ابوالفضــل ســمیعی و فارســیجانی، حســن .22

پارچگی بـین مـدیریت    (، بررسی نقش یک1389)
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ــین     ــویی در تعی ــدیریت تکنول ــام  و م ــت ج کیفی

عملکردهای کیفیت و نوآوری )پژوهشی در مورد 

مــدیریت هــای تولیــدی اســتان مرکــزی(،  شــرکت
 .136-117(، 4)2، وری اطلاعاتافن

نیکبخـت،   و کلده، علیرضـا  مد؛ جلالیفاریابی، مح .23

های فـردی بـر    (، بررسی تأثیر ویژگی1390فاطمه )

ایجاد هوش بازاریـابی در سـازمان )مـورد مطالعـه:     

ای تولیــدی و تــدماتی هــ تمراکــز علمــی و شــرک

، اصـفهان  نـوین  بازاریـابی  تحقیقـات شهر تهـران(،  

1(1 ،)71-100. 
(، بررسـی  1393)  پور، الهام طفریان و فاریابی، محمد .24

ــابتی در    ــت رق ــابی در ایجــاد مزی ــأثیر هــوش بازاری ت

تحقیقـات بازاریـابی   های کوچک و متوسط،  شرکت
، مقالات اولین همایش ملی بازاریـابی  ۀنام ویژهنوین، 

25-46. 

ــانی .25 ــرتی ده قاراتـ ــانی، ام  سـ ــعود؛ آقاتـ ــین ، مسـ  و  البنـ

(، بررســی مفهــوم  1395)  الســادات پســندیده، اشــرف 

  بنیـان  با رویکرد نوآوری در اقتصـاد دانـش    پذیری رقابت

  المللـی  چهارمین کنفران  بـین برای کشورهای منتخب، 
 .391-406، مدیریت استراتژیک

(، 1399هرنـدی، آزیـن )   و قربانی، علی؛ مقدم، متینه .26

ــر   هــای بررســی تــأثیر مهــارت کوانتــومی مــدیریت ب

بـه نقـش ظرفیـت     کارکنـان باتوجـه   ۀعملکرد نوآوران

ــش   ــذب دان ــش )مطالعـ ـ ج ــهیم دان ــوردی:   ۀو تس م

مـدیریت   کارکنان دانشـگاه علـوم پزشـکی بهشـتی(،    
 .155-168، دولتی  های سازمان

(، 1393قهرمانیان، محمدرضـا )  و قهرمانیان، امیررضا .27

  سـازی  و نوآوری در فراینـد تصوصـی    پذیری رقابت
  المللـی  اولین کنفران  بـین با تأکید بر صنعت بیمه، 
، حســابداری و علــوم اجتمــاعیاقتصــاد، مــدیریت، 

رشت، شرکت کارآفرینان دانشگاهی، منطقـه آزاد  

 .1-21انزلی، 

ســازی معــادلات   مــدل(، 1388کلانتــری، تلیــل )  .28
 ۀاقتصـادی )بـا برنام ـ   ـ ساتتاری در تحقیقات اجتماعی

LISREL  وSIMPLIS)فرهنگ صبا. :، تهران 

نقــــش انــــواع (، 1390، نــــازیلا ) کیــــا مهــــدوی .29
  پــذیری قــابتی در افــزایش رقابــتر  هــای اســتراتژی
ــازمان ــای س ــورتر    ه ــدل پ ــاس م ــی براس ، تصوص

کارشناسی ارشد، مدیریت، دانشگاه آزاد    ۀنام پایان

 اسلامی، واحد سنندج.

 ۀوران ـآعملکـرد نو  ی(، ارتقا1397، امین ) پور نیک .30

ازی محیط کار کارکنان، دسسازمان ازطریق توانمن
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