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 چکیده
 ارزیابی کند، می فعالیت رقابتی شدیدا محیط یک در سازمان که هنگامی

 اثر و ارزش بهتر درک در تجاری، هوش های سیستم بخشی اثر میزان
. دارد حیاتی نقشی ها، گذاری سرمایه و مدیریت های فعالیت گذاری

 های فروشگاه مدیریت هوشمندسازی الگوی هدف تحقیق طراحی
 ای زنجیره فروشگاه تجاری، مورد مطالعه هوش پایه بر ایران ای زنجیره

با بررسی مرور ادبیات و پیشینه تحقیق مدل تحقیق ا بوده است. پروم
متشکل از مفاهیم هوش تجاری، فروشگاه ها، بازاریابی و فروش،  رفتار 
مصرف کنندگان و چابکی سازمانی مورد بررسی قرار گرفت و با توجه 

ه به تحقیقات بعمل آمده از فروشگاه های زنجیره ای و شرکت های ارائ
کننده ابزارهای هوش تجاری، الگویی در فروشگاه زنجیره ای پروما 
پیاده سازی و مورد مطالعه قرار گرفت. دغدغه اصلی اکثر مدیران 
فروشگاه های زنجیره ای، افزایش حجم داده های کسب و کاری و 
چگونگی تحلیل آنهاست. با ارائه داشبوردهای خاص در حوزه های 

ای تصمیم گیری منطقی منطبق با داده های مختلف فروشگاهی در راست
 حقیقی، به مدیران فروشگا ه های زنجیره ای،کمک شایانی خواهد کرد.
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Abstract 

When an organization operates in a highly competitive 

environment, evaluating the effectiveness of business 

intelligence systems plays a vital role in better 

understanding the value and effectiveness of management 

and investment activities. The purpose of this study was to 

design a smart model of management of Iranian chain 

stores based on business intelligence, studied by Proma 

chain store. . In this regard, by reviewing the literature and 

research background, the research model consisting of the 

concepts of business intelligence, stores, marketing and 

sales, consumer behavior and organizational agility was 

examined and according to research conducted by chain 

stores and companies. A provider of business intelligence 

tools, a model was implemented and studied in the Proma 

chain store. The main concern of most chain store 

managers is to increase the volume of business data and 

how to analyze it. It will help chain store managers by 

providing specific dashboards in different areas of the store 

in order to make rational decisions based on real data. 
Keywords 

Smart model design, Iran chain store management, business 

intelligence, Proma chain store.
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 مقدمه

 

 ،ر حال حاضر سازمان ها در آن فعالیت می كنندمحیطی كه د
هرروز پیچیده تر شده و عوامل محیطی كسب وكار باعث فشار بر 

ترین فعالیت مدیریت در مهم در زمان گیریشود. تصمیم ها میآن
موقع شرط بقای سازمان است و اتخاذ تصمیمات دقیق و به

گیری ها  گردد. این تصمیموكار تلقی میسازمان در محیط كسب
در سازمان است تا  نیازمند حضور فناّوری همچون هوش تجاری

مدیران را در درک بهتر داده ها و اخذ تصمیمات درست یاری 
نماید. بعد از ضرورت وجود سیستم های هوش تجاری در سازمان، 
انتخاب استراتژی مناسب و متناسب با نیاز های سازمان و 

در فرآیند ساخت موفق این  شناسایی و به كارگیری عوامل موثر
به طوری كه بیشترین بازدهی را داشته باشند،  ،گونه سیستم ها

 اهمیت بسیار دارند. 

 بیان مساله
در دنیای كسب و كاری امروز، افزایش فروشگاه های زنجیره ای،  

تنوع كالاها و افزایش آگاهی و اطلاعات مشتریان نسبت به خرید 
سب و كار را دوصد چندان كرده نیاز به هوشمندسازی مدیریت ك

است.  افزایش حجم اطلاعات كسب و كار در حوزه های مختلف 
مالی، نیروی انسانی، فرایندها، فروش، مشتریان، رقبا و زنجیره 
تامین، صاحبان كسب و كار را به سمت و سوی استفاده از مفاهیم 
بنیادی هوش تجاری و عارضه یابی هوشمند سوق داده است )یئوه 

 (.1112پاپوویچ،و 
 یها داده لیتحل و هیتجز، 1112و همکارانش در سال سانیل  

مورد  1112و  1111سالهای  نیب نیتام رهیزنج تیریمد در بزرگ
با توجه به رشد   1112بررسی قرار دادند. ویدر و اوسیمیتز در سال 

نمادین داده های كسب و كاری، تحلیل و آنالیز آنها را نیاز مبرم 
. آنالیز و تحلیل رفتار مشتریان و مصرف كنندگان كالا در می دانند

فروشگاه ها در افزایش اطلاعات مدیران برای تصمیم گیری در 
لایه های مختلف كسب و كار بسیار موثر است. هوش تجاری با 
قابلیت هایی كه در اختیار تحلیلگران و كارشناسان قرار می دهد 

ق و انگیزه های مشتریان مدیران را در شناخت هر چه بهتر سلای
 لیتحل و هیتجز( 1112و همکارانش )وانگ یاری می رساند. 

ی به بررسی می کیزیف یفروش خرده فروشگاه در یمشتر انیجر
 خرده تا كند یم كمک یمشتر انیجر لیتحل و هیتجزپردازد. 
 از خود، فروشگاه در انیمشتر ریمس و یواقع رفتار درک به فروشان

 ای و توقف زمان ان،یمشتر یرهایمس د،یبازد اطقمن ،پاخوری جمله
 .ی دست یابندوفادار

 یها ستمیس اثرات 1112و همکارانش در سال البشیر
را در مدیریت كسب و كار مورد ارزیابی  كار و كسب هوشمندسازی

ی را سازمان عملکرد و كار و كسب قرار دادند و ارتباط بین فرایند
 هیتجز ییتوانا یتجار هوش یاه ستمیسمورد بررسی قرار دادند. 

 تیحما به منظور كنند یم فراهم را كار و كسب اطلاعات لیتحل و
 یها تیفعال از یعیوس فیط در تیریمد ماتیتصم بهبود و

 ی.تجار
هوشمندسازی كسب و كار و هوش تجاری، معماری است 
ساختاریافته كه در ابعاد مختلف می توان از  آن بهره برد و 

ركت های موفق دنیا چون وال مارت، تسکو، مترو، همانگونه كه ش
والگرین و كرفور در لایه های مختلف كسب و كار از آن استفاده 
كرده اند و به موفقیت های چشم گیری رسیده اند در صنایع 

و همکاران،  )مات كوچک خرده فروشی نیز قابل استفاده است
1112.) 

ز ماموریت و جهت بررسی و عارضه یابی صنعت خرده فروشی، ا
چشم انداز سازمان شروع و اهداف استراتژیک، شاخص های 
كلیدی عملکردی، خط كش های لازم و ارزیابی ها و بهینه سازی 

 فرایندها جهت بهبود وضع جاری بهره برده می شود.
هوشمندسازی كسب و كار و عارضه یابی در این تحقیق در پنج 

 "نی و زنجیره تامینمالی، فرایندها، فروش، منابع انسا"منظر 
صورت می گیرد تا به افزایش رضایت مندی مشتریان، رشد 

 سوداوری و پایداری مالی هدایت شوند.
فروشگاه های زنجیره ای ایران را مورد مطالعه اجمالی قرار دادیم 
و از نخبگان صنعت خرده فروشی و هوش تجاری پرسش كردیم 

وشگاه های زنجیره هوشمندسازی مدیریت فرتا الگویی جامع برای 
ارائه دهیم و البته در مطالعه موردی  ای ایران بر پایه هوش تجاری

تجزیه و تحلیل راه اندازی، پیاده سازی الگو در فروشگاه زنجیره 
 ای پرومارا در دستور كار قرار دادیم.

 

 اهمیت و ضرورت انجام تحقیق
پس مدیران فروشگاه های زنجیره ای و حتی مدیران صنایع دیگر، 

از پیاده سازی اتوماسیون های اداری، مالی بر این تفکر بودند كه با 
داشتن گزارشات واحدهای مختلف خود، بر تمامی مشکلات غلبه 
خواهند كرد اما به این نتیجه رسیدند كه گذشته نگر بودن 
گزارشات و نگاه جزیره ای این مدل مدیریت، مشکلات تصمیم 

هم معضلات، همچنان پابرجاست گیری آنان را حل نخواهد كردو ا
و نیاز به نوعی نگرش و تفکر جدیدی دارند تا همه داده های 
كسب و كار را در یک نگاه مورد آنالیز و تحلیل قرار دهند لذا 
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هوش تجاری این فرصت حیاتی را در اختیار ذی نفعان كسب و 
 كار قرار داد.

آگاهی  با توجه به افزایش حجم داده های كسب و كاری، افزایش
مخاطبان، حضور رقبای مطلع، تصمیم گیری منطقی و در لحظه 
نیاز ما را به آگاه بودن به تمامی داشته ها و توانایی های كسب و 
كاری افزایش می دهد. پراكندگی جغرافیایی، الگوهای رفتاری 
مختلف و متنوع مشتریان در مناطق مختلف، تامین كنندگان و 

نی مختلف، تجربه بزرگان این صنعت كاركنان با رفتارهای سازما
در نقاط مختلف دنیا، صاحبان و ذی نفعان این صنعت را به تجهیز 
شدن در این حوزه  ناگزیر می سازد و چه تجهیزی بهتر و ارزنده 
تر از هوش تجاری. در شرح ذیل به الگوی هوشمندسازی مدیریت 

رگرفتن فروشگاه های زنجیره ای اشاره شده است، الگویی با در نظ
حوزه های مختلف تا بتواند به مدیریت فروشگاه ها در تصمیم 
سازی و هوشمندی كمک كند و مدیران ارشد در لایه های 
مختلف بر اساس داده های واقعی كسب و كار خود تصمیم گیری 
كنند. این الگو، مدیریت فروشگاه های زتجیره ای را در پنج منظر، 

دارد این صنعت، مانیتور می بر اساس شاخص های حیاتی و استان
كند. مدیران فروشگاه های زنجیره ای می توانند هدفگذاری ها را 
در دو بخش نسبت به  هدفگذاری سالانه و در بخش مقایسه با 
میانگین هدفگذاری سه سال گذشته مورد ارزیابی قرار دهند. این 
مدل قابل تغییر و می تواند تعداد بیشتری شاخص را در سطوح 

 ف مورد ارزیابی قرار دهد.مختل
برای مدیران ارشد كه تصمیمات استراتژیک می گیرند، ارائه 
تصویر بزرگی از سبز یا زرد ویا قرمز بودن فروشگاه های زنجیره 
ای به آنان كمک می كند تا بتوانند در جایگاه واقعی خود 
تصمیمات منطقی اتخاذ كنند و درگیر فعالیت ها ویا منتظر 

های مختلف نباشند و برای مدیران میانی تحلیلگر،   گزارشات واحد
داشبوردهایی تحلیلی ارائه دهد. این موارد برای همه فروشگاه های 
زنجیره ای تا سطوح پایین حتی در سطح فروش و سفارش خرید 

در سطح فروشنده هم قابل پیاده سازی است. این الگو قابلیت  
ده های واقعی آن فروشگاه عارضه یابی نیز دارد و با استفاده از دا

می تواند عارضه های مختلف را تحلیل و مدیریت فروشگاه های 
زنجیره ای را هوشمند سازد. تلفیق مفاهیم مدیریتی و فناوری 

شکل را خلق می كند تا داده های واقعی  اطلاعات مدلی وی
كسب و كار، تصمیم سازی را برای مدیران در تصویری بزرگ با 

داشبورد مدیریت به نمایش بگذارند و مدیران بر  نام داشبورد یا
 اساس حقایق تصمیم گیری كنند.

 هدف تحقیق
طراحی الگوی هوشمندسازی مدیریت فروشگاه هدف این پژوهش، 

 است.  های زنجیره ای ایران بر پایه هوش تجاری
 سوال تحقیق

 و كسب هوشمندسازی یا تجاری هوش با توان می چگونه     
 ایران در ای زنجیره های فروشگاه مدیریت برای امعج الگویی كار،

 داد؟ ارائه و طراحی

 پیشینه تحقیق 
در  رانكارب یتمندیرضا تاثیر یبررس در( 1111چانگ هانگ هو )

پرداخته است.  یبا هوش تجار یو عملکرد فرد یستماستفاده از س
 یکدر صنعت الکترون یهوش تجار ییكاربر نها 991داده ها از 

نشان داده  تحقیقحاصل از  یج. نتارداآوری شده استگ یوانتا
منجر به بهبود  یاز هوش تجار موثرو  یاداست كه استفاده ز
 شود. یم یریگ یمعملکرد فرد در تصم

 یریگ یمتصم یطنقش محبه بررسی ( 1111و همکاران ) آیسیک
هوش  یتموفق جهت دستیابی به یهوش تجار یها یتدر قابل

وع تصمیمات و چگونگی پردازش اطلاعات ن. پرداخته اند یتجار
 یافته. در محیط تصمیم گیری از اهمیت بالایی برخوردار بوده است

 یفیتكداده ها، مانند  یفن های یتنشان داد كه قابل تحقیق یها
با  یهوش تجار چگونگی تلفیقو  انكاربر یاطلاعات، دسترس

است. با  یضرور یهوش تجار یتموفق یبرا یگرد یها یستمس
 یسکرمدیریت و  یهوش تجار یبانیپشت یریحال، انعطاف پذ ینا

و  یهوش تجار یتموفق ینارتباط ببر  یریگ یمتصم یطمحدر 
 .تاثیرگذار استآن   یها یتقابل

به بررسی دلایل موفقیت  1111پاپوویک و همکاران در سال 
سازمان متوسط و بزرگ با بهره  121سیستم های هوش تجاری در 

توصیفی و معادله ساختاری پرداختند. نتایج تحقیق  گیری از آمار
نشان دهنده آن است، سیستم هوش تجاری بر كیفیت دسترسی به 
اطلاعات تاثیر گذار است. پاپوویک و همکارانش كیفیت محتوای 
اطلاعات را تنها عامل موثر بر استفاده از اطلاعات در فرآیند كسب 

رت بهره گیری از و كار می دانند و فرهنگ تصمیم گیری ضرو
اطلاعات را بهبود می بخشد اما بصورت مستقیم بر محتوای كیفیت 

 اطلاعات تاثیری ندارد.   
با عنوان به آقای موهیب آلنوكری تحقیق را  1111در سال 

به استراتژی  كارگیری راهکارهای هوش تجاری برای دستیابی
وب هوش تجاری به عنوان چهارچ تا كمک دادند، انجامسازمانی 

 تا دارایی های ها را بررسی كنندسازمان  دراطلاعات  فناوری
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توسعه  و آنها را نامشهود خود )دانش و اطلاعات( را مدیریت كرده
به همبستگی  تحلیلبا بهره مندی از  پژوهشاین  دردهند. 

 كه می پردازدسازمان ها  دربودن هوش تجاری  اثربخش چگونگی
 ی كرده و دستیابی به آنها رااستراتژی های خود را برنامه ریز

حصول  میسر می كند به طوری كه سازمان ها می توانند از طریق
را برای  دانش به عنوان یک مزیت رقابتی، داده های بیشتری

 .تصمیمات استراتژیک خود فراهم آورد
كاربرد  یبررس در تحقیقی به 1111در سال و همکاران  چنگ

پرداخته اند. تصمیم  یالدانش م یریتمد یستمدر س یهوش تجار
اعم از داده ها،  یریگ یمتصم یشده برا یجاداطلاعات ا سازی با

هوش  یستمس یرا برا یا یژهارزش و یج،مدل ها، پارامترها و نتا
و  یریگ یمتصم یبانیپشت تلفیقكنند و  یم یجادا یتجار

از هوش  یسازمان ها با برخوردار یدانش برا یتریمد یندهایفرا
 موثر است. یجهان یرقابت یایحفظ مزادر  ی،تجار

اند كه  نموده یانبدر تحقیق  1111یست در سال جالونن و لونکو
 یطمورد روندهای مح در ییو گزارشها یل هاتحل ،هوش تجاری

یل ها تحل ینو ا ی كندم یدسازمان تول یوكار و مسائل درون كسب
ست بر اساس درخوا یا خودكار و ساختاریافتهصورت  به می تواند

دست  و دانش به تصمیم سازی كنندو  یه شوندته یژهو یطشرا یا
كار  مختلف سازمان به لایه های یم گیرنده درتصم یلۀوس آمده به
 .ی شودگرفته م

در تحقیقی به بررسی تاثیرات  1112البشیر و همکارانش در سال 
سیستم هوش تجاری مرتبط با فرآیند كسب و كار و عملکرد 

اند. آن ها سیستم هوش تجاری را بر اساس سازمانی پرداخته 
درک صحیحی از ویژگی های سیستم در قالب فرآیندها توسعه 
داده اند. نتایج پژوهش نشان داد كه از سیستم هوش تجاری می 
توان علاوه بر تصمیم سازی، برای بهبود فرآیند تاكتیکی و 

برد.  عملیاتی، زنجیره تامین، تولید و خدمات به مشتریان نیز بهره
این تحولات نوین به مدیران اجازه می دهد تا به اطلاعات مربوط 
و به موقع برای تصمیم گیری بهتر و سریع دسترسی داشته باشند. 
فواید بدست آمده برای فرآیندهای كسب و كار نیز حاكی از حركت 
كنونی توسعه سیستم های هوش تجاری در سطح عملیاتی است و 

طیف گسترده ای از مزایای آن در طول  سازمان ها می توانند از
 زنجیره ارزش خود بهره بگیرند.

 عنوان با 1112السزاک، سیلینا و زیامبا در سال در تحقیقی كه 
انجام داده  پیاده سازی سیستم هوش تجاریو  ساخت به رویکردی

كه در ساخت سیستم های  پرداخته اند ، به تشریح فرایندهاییاند 
رود. در نتیجه بررسی ویژگی های  می هوش تجاری به كار

 ویژه ای را برای روشهای پژوهشگرانتجاری،  سیستم های هوش
كرده  سیستم ها در سازمان پیشنهاد مدلایجاد و به كارگیری این 

همبستگی  اند. این بررسی ها كه با استفاده از تحلیل ضریب
سطوح كاركردی هوش  و اهدافاسپیرمن انجام شده، متمركز بر 

اساس، رویکرد مورد نظر، دو  این ی در سازمان ها است. برتجار
 سیستم هوش تجاری و  ایجاد ،مرحله اصلی را در برمی گیرد

 آن. به كار گیریدیگری 
 1912و همکارانش در سال   اكبر هاشمی سید علیدر تحقیقی كه 

طراحی مدلی جهت ارزیابی توسعه داشبورد سازمانی با با عنوان 
انجام داده اند اعلام داشته اند  در سازمانهاهوش تجاری  منطق

داشبورد سازمانی، ابزاری است غنی از شاخصها، گزارشها و 
و داده های واقعی  پویا عمل كرده شفاف و صورت نمودارها كه به

تا مدیران با استناد به آن بتوانند در  سازمان را به تصویر می كشند
ور  لیکن جهت بهره نمایند. هرلحظه عملکرد سازمان را مشاهده

است.  ناپذیر ها، استفاده از منطق هوش تجاری اجتناب شدن داده
های مختلف و پراكنده یک  هوش تجاری سیستمی است كه داده

كند و از طریق تشکیل پایگاه داده تحلیلی  یکپارچه می سازمان را
گیری مدیران سازمان  برای تصمیم میتواند گزارشهای تحلیلی را

با اهداف و  وری و تطابق هر چه بیشتر لذا جهت بهرهفراهم كند. 
راهبردها، ضروری است میزان توسعه داشبورد سازمانی در سازمانها 

مدلی مناسب مورد ارزیابی گیرد. این پژوهش با استفاده از  با
كد مربوط به توسعه  922موضوع، تعداد  مطالعه عمیق ادبیات

شناسایی و با استفاده از  داشبورد سازمانی با منطق هوش تجاری را
 14 روشهای كیفی تحلیل مضمون و گروه كانونی این كدها را به

مضمون سازمان دهنده تبدیل كرد. در مرحله بعد  2مضمون پایه و 
مجزا با استفاده از روش مدلسازی ساختاری تفسیری  در دو مرحله

طور مجزا  مضامین سازمان دهنده به به مدلسازی مضامین پایه و
تلفیق آنها و ایجاد  اخته و با توجه به همخوانی دو مدل اقدام بهپرد

 ارزیابی توسعه داشبورد سازمانی با منطق هوش تجاری مدل نهایی

نموده است كه میتواند نقشه راهی دقیق برای سازمانها جهت 
 .این سیستم باشد سازی طراحی و پیاده

رزیابی اهمکارانش تحقیقی را در خصوص اسکال و  1112سال در 
اطلاعات در حوزه  سازی داشبورد فناوری قابلیت اجرا و پیاده
شاخصهای كیفی مبتنی بر شواهد بررسی شد  سلامت و پزشکی ،

صورت مؤثر و دقیق برای ترویج  بیمار را به ریسک اطلاعاتتا 
از بیمار نشان دهد.  و بهبود كلی كیفیت مراقبت موثر اولیه عوامل

 از داشبورد در محیط مراقبت میتواند منجرنتایج نشان داد استفاده 

 د.به بهبود مراقبت از بیمار شو
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با   1112در سال هرناندز جولیو و دیگران ای از  مقالهمقدمه ر د
تجاری با استفاده از هوش محاسباتی  عنوان چارچوب توسعه هوش

می كوشد تا  علمی جامعه كه آمده استو معماری سرویس گرا 
از  بهره گیریبا را اداری  مالی، اقتصادی و مشکلاتبرخی  تواند

بینی یا  هوش تجاری پیشهای هوش محاسباتی و چارچوب 
چارچوب هوشمند آمده است در نتایج تحقیق  ،كندبندی  طبقه

برای  یهوش تجاری میتواند ابزار پیشنهادی برای سیستمهای
 باشدهای تجاری  گیری تصمیم

به بررسی الگوهای  1112در تحقیقات سال آموت، لیزاما و سانگ 
 این. پرداخته اندتجاری كه در سازمانها  سیستمهای هوش

  22و  هوش تجاری سیستم 2 درمطالعات موردی  تحقیقات به
قرار وتحلیل  تجزیهمورد سیستمها را  این با كمکگیری  تصمیم

برای توصیف  مدلی بر اساس نتایج مطالعات، در پایانو  داده است
 .دهد میو پیشنهاد توسعه  هوش تجاری ازالگوهای استفاده 

 الگوی ( به بررسی طراحی1111حبیبی ماچیانی و همکاران)
 پایه ایران بر ای زنجیره های فروشگاه مدیریت هوشمندسازی

پرداختند. نتایج بررسی نشان داد با ارائه داشبوردهای  تجاری هوش
خاص در حوزه های مختلف فروشگاهی در راستای تصمیم گیری 

نطقی منطبق با داده های حقیقی، به مدیران فروشگا ه های م
زنجیره ای،كمک شایانی خواهد كرد. حبیبی ماچیانی و 

( به بررسی بکارگیری هوش تجاری در ارائه 1111همکاران)
الگویی جهت هوشمندسازی مدیریت فروشگاه های زنجیره ای 

مدیران ایران پرداختند. نتایج بررسی نشان داد دغدغه اصلی اكثر 
فروشگاه های زنجیره ای، افزایش حجم داده های كسب و كاری 

 و چگونگی تحلیل آنهاست.
با مطالعه  1912در تحقیقی كه توسط طوسی و همکاران در سال 
ارایه مدلی جهت  موردی در شركت سام الکترونیک انجام گرفت به

نوآوری و توسعه كسب  تاثیر مدیریت هوشمند دانش در كارآفرینی،
جامعه آماری با این پژوهش از نوع توصیفی پرداخته است. كار و 

نفر از مسولان و كارشناسان شركت است كه با روش نمونه  121
انتخاب شده اند.  آماری نفر به عنوان نمونه 111برداری طبقه ای 

پرسش  22ابزار پژوهش شامل پرسشنامه ای محقق ساخته دارای 
رسش مربوط به مولفه مدیریت پ 11مربوط به مولفه كارآفرینی و 

دانش است. برای تعیین اعتبار پرسشنامه از آلفای كرونباخ استفاده 
و در مورد  %11شده است و این ضریب در مورد كارآفرینی 

می باشد. بدین وسیله پرسشنامه از  %14مدیریت هوشمند دانش 
اعتبار كافی برخوردار است. كارآفرینی بر اساس تحلیل عاملی 

خلاقیت، استقلال، نفوذ، بیرونی بودن،  ی به عوامل سازنده:اكتشاف
تصمیم گیری، انعطاف پذیری، توفیق طلبی، یادگیری بستگی 
داشته و مدیریت هوشمند دانش به سه عامل خلق دانش، انتشار 

 دانش و كاربرد دانش تقسیم می گردد.
در حوزه نوآور   1912در تحقیقی كه توسط جعفری در سال  

سازمان، انجام گرفته است هوش رقابتی را ابزار مدیریت  پذیربودن
در این راستا نوآوری پذیر بودن سازمان  راهبردی معرفی می كند.

 در افزایش هوشمندی رقابتی سازمان داشته تواند نقش بسزاییمی
های اصلی سیستم نوآوری پذیر باشد. از سویی یکی از اولویت

تبادل اطلاعات در سازمان توجه زیاد به اطلاعات است. میزان 
های نوآوری پذیر زیاد و نیازمند مراقبت جدی از اطلاعات كلیدی 

 های های نوآوری پذیر نیازمند فنآوریاست بنابراین، سازمان
 پذیر برای تطبیق با شرایط ناپایدار هستند از این اطلاعاتی انعطاف

ی آوری اطلاعات یکی از مهمترین توانمندسازهای دستیاب رو فن
رو در این مقاله هدف بررسی  از این ؛به نوآوری پذیری است

اطلاعات و نوآوری پذیری و اثر این دو  عوامل توانمندساز فنآوری
باشد. بدین منظور، مبانی نظری بروی هوشمندی رقابتی می

اطلاعات، نوآوری پذیری و هوشمندی رقابتی بصورت  فنآوری
ها با تحقیق سازمان است. براساس نتایج این عمیق بررسی شده
توانند سریعتر اطلاعات و توانمندسازهای آن می استفاده از فناوری
های نوآوری پذیر تبدیل شوند و خود را با محیط و بهتر به سازمان

متغییر پیرامونی سازگار سازند و در این راستا نوآوری پذیربودن 
أمین پذیری بیشتر برای ت سازمان از طریق ایجاد سرعت و انعطاف

بهتر نیاز مشتریان باعث برتری بر رقبا و در نتیجه هوشمندی 
اطلاعات  ها با استفاده از فناوریبنابراین سازمان ،شودرقابتی می

یابند ودر صحنه رقابت باقی  توانند به هوشمندی رقابتی دستمی

 .بمانند
در پژوهشی با عنوان  1912نوع پسند اصیل و همکاران در سال 

 سازمان عملکرد بر یادگیری و نوآوری بازاریابی، قابلیت تأثیر»
به این نتایج دست یافتند كه « تبریز پتروشیمی :موردی مطالعه»

 دارد، وجود سازمان عملکرد و بازاریابی قابلیّت بین معناداری رابطه
 قابلیتّ ونیز و سازمان عملکرد و نوآوری قابلیّت بین همچنین
 بین. است موجود معناداری رابطه سازمانی عملکرد و یادگیری

 هایقابلیتّ عنوان به یادگیری و نوآوری و بازاریابی قابلیّتهای
 .شود می دیده معناداری رابطه نیز سازمانی عملکرد و هم مکمل

 بین بررسی رابطه»در پژوهشی به    1912نعمتی و فرازجا در سال 
 و ییگرا هزینه و گرایی نوآوری گرایی، رقیب گرایی، مشتری
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 شركت مطالعه مورد) سازمانی عملکرد با بازاریابی های قابلیت
 كه داد نشان پرداختند و نتایج« (بوشهر استان تولیدی های

 و دار معنی رابطه گرایی نوآوری و گرایی رقیب گرایی، مشتری
 كه داد نشان نتایج علاوه، به. دارد بازاریابی های قابلیت با مثبتی
. ندارد بازاریابی های قابلیت با داری نیمع رابطه گرایی هزینه

 دار معنی رابطه بازاریابی های قابلیت كه داد نشان نتایج همچنین،
 داد نشان نیز مدل آزمون نتایج. دارد سازمانی عملکرد با مثبتی و

 .است برخوردار خوبی برازش از تحقیق مدل كه

 روش تحقیق
 توصیفی روش ظرن از و كاربردی نوع از هدف لحاظ از تحقیق این

است تحقیق  اكتشافی -روش تحقیق توصیفیاكتشافی است.
كند و به آنچه را كه هست توصیف و تفسیر می اكتشافی -توصیفی

های جاری، آثار شرایط و روابط موجود، عقاید متداول، فرایند
همچنین با توجه به  های در گسترش توجه دارد.مشهود یا روند

 است. هدف تحقیق از نوع كاربردی

 جامعه و نمونه ي آماري
ای از افراد یا واحدها كه جامعه آماری عبارت است از مجموعه یک

 در تحقیق و مطالعهدارای حداقل یک صفت مشترک باشند. 
 های مجتمع بهداشتی، آرایشی غذایی، مواد پوشاک، صنعت
 مدیران، ایران شامل در ای زنجیره های فروشگاه و تجاری

باشند كه در می ارشناس ارشد هوش تجاریفروش و ك كارشناس
تعداد نمونه با توجه به  نفر در نظر گرفته شده است. 121مجموع 

 نفر به دست آمد. 111جدول مورگان برابر با 

فروشگاه زنجیره اي طراحی الگوي هوشمندسازي 

 پروما
پس از مطالعه صنعت خرده فروشی، ابزارهای هوش تجاری و 

فیق ابزار هوش تجاری و مدیریت در نگرش های محققین در تل
این جلسات مدیریتی و فناوری اطلاعات پس از بررسی نگرش 
مدیریت ارشد نسبت به هوش تجاری و نوآوری و میزان سرمایه 

بررسی .گذاری در این راه، به شناخت وضع موجود می پردازیم
نگرش مدیریت ارشد از آن جهت حیاتی است چون باید از این 

ت كند، شفاف شدن وضعیت كسب و كار در دپارتمان نوآوری حمای
های مختلف ممککن است با مقاوت سازمانی روبرو شود لذا اهرم 
مدیریتی برای پیاده سازی در تمامی حوزه ها لازم خواهد بود.در 
مرحله نخست به شناخت وضع موجود، نیازمندی ها، زیرساخت 

ه های داده های سخت افزاری و داده ای خواهیم پرداخت، پایگا
ای و ذخیره اطلاعات در واحدهای مختلف تا این لحظه چگونه 

 بوده است؟

 ترسیم و تشریح مدل بر اساس برترین تجربه های فروشگاهی برای مشخص شدن ادامه مسیر:

 

یفروشگاه يها تجربه نیبرتر اساس بر مدل حیتشر و میستر .1 شکل  
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 الایی فروشگاه های زنجیره ای:هدفگذاری در ابعاد مختلف زمانی، مکانی، ك
 
 

 

 ابعاد مختلف زمانی، مکانی و کالایی .2 شکل

  

 شناسایی و پیاده سازي شاخص هاي کلیدي عملکرد کی پی آي

 نقشه استراتژی و راهبردهای مرتبط در فروشگاه ها
ظر مختلف كه از كارت های ارزیابی متوازن نشات مطالعه فرایندهای كسب و كار و برنامه های پیش روی سازمان و اهداف استراتژیک در منا

 گرفته اند شاخص های كلیدی عملکرد را بر اساس استانداردهای موجود را برای هر ویا چندین دغدغه بدست می آوریم.
سیر حل مساله و بهتر است در استقرار هوش تجاری تمركز بر روی دغدغه های كسب و كارباشد و در گام نخست با نگاهی از بالا به پایین م

 چگونگی پیاده سازی هوش تجاری را برنامه ریزی كرد.
 و در گام دوم با نگاهی از پایین به بالاهوش تجاری را در كسب و كار مستقر نمود.

 

 

 
 

 شناخت و دغدغه هاي کسب و کار.3 شکل
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داشبورد مدیریت تامین، تامین، خرید و تامین 

 کنندگان
ی اطلاعاات، امروزه با رشد تکنولوژی، به ویژه در زمینه تکنولوژ

ماهیت عرضه  وخرید به سرعت در حال تغییر اسات و جامعاه و 
هاای سازمانها به صورت روزافزون تأثیر رقابتهای شدید، فعالیت

تجاری جدید، كیفیت، طراحی محصول و فرایندها، تمركز و غیر 
متمركز بودن، نوآوری، اطمینان از عرضه بلندمدت محصول و ... 

 را مشاهده می كند.
وردهای مدیریت تامین، جهت تامین كالا پیاده سازی شده داشب

اند و هدف از این داشبوردها این است كه اگر شما مدیر دسته 
به  "الف"كالای صنایع غذایی هستید و ویزیتور تامین كننده 

كند، بتوانید با توجه به میزان وجوه نقد و  شما مراجعه می
و موجودی تعهدات موجود از یک طرف، نرخ فروش، خواب 

كالا، سهم از فروش و سود و در نهایت امتیاز تامین كننده از 
طرف دیگر كه بر روی تابلو مدیریت شما نمایش داده می شود، 
بهترین تصمیم را اتخاذ نمایید. بدیهی است تابلوهای مدیریت 
هشدارهای لازم را به صورت گرافیکی بر اساس ارزیابی هایی 

ه، نمایش داده می شود و نیاز به كه در زیرساخت آن شکل گرفت
استنتاج پیچیده و در لحظه برای تصمیم گیری وجود نخواهد 

دانش نهفته در داده های شما را به نمایش گذاشته می  .داشت
 شود تا در لحظه، منطقی تصمیم گیری كنید.

خوشه بندی تامین كنندگان از مباحث ارزشمند در این حوزه 
پول، درصد پذیرش دزدبری، زمان است. بر مبنای روش دریافت 

تحویل، تنوع كالا، هزینه های لجستیک،كیفیت لجستیک، 
كالاهای سودآور، كالاهای زودگردش، متوسط خواب كالا در 
انبار و صحن فروش و ... و مدیریت سبد كالا در محور زمان و 

معیارهای ارزشمندی كه هریک می تواند میزان سود را  جغرافیا
 لیل بخشد.افزایش و یا تق

با توجه به هدف هایی كه در سازمان تعریف می كنیم می توانیم 
داشبورد های مرتبط را طراحی كنیم. به عنوان نمونه می توانیم 

اشاره  به داشبورد های بیشتری جهت بررسی تامین كنندگان
 كنیم:

 ارزیابی تامین كنندگان •

 تامین كنندگان و مالی •

 كنندگان و سودآوریتامین  •

 تامین كننده خاص میزكار •

 : " تامین و خرید"داشبورد های

 ریسک عدم خرید •

 ریسک خرید •

برنامه ریزی مدیریت تامین كنندگان می تواند بر اساس شاخص 

های مشخص ارزیابی آنان به تامین كالا با ویژگی های 
استراتژیک فروشگاه های ما كمک شایانی كند. شاخصی نظیر 

نده می تواند پاسخی مناسب مانده حساب هر شعبه به تامین كن
 برای برنامه ریزی توسعه ای باشد.

بررسی سودآوری تامین كنندگان برای شركت، می تواند به 
مدیریت برای انعقاد قراردادهای آتی و میزان تخفیفات برای 
مشتریان كمک شایانی كند. در این مدل برنامه ریزی می توانیم 

ه و كالا نیز میزان بر اساس گروه كالا، برند و حتی زیرگرو
سودآوری آن تامین كننده را بررسی و مورد برنامه ریزی قرار 

 دهیم.
تحلیلی دانش بنیان و برنامه ریزی قوی می تواند باعث ایجاد 
بستری مناسب برای عرضه بهتر كالا در سطح فروش گردد و 
قدرت چانه زنی ما را در برابر تامین و ارائه پروموشن های فوق 

ای مشتریان افزایش دهد و این مهم می تواند مزیت العاده بر
رقابتی ما نسبت به سایر رقبا باشد. خرید خوب به فروش عالی 

 منجر می گردد.
یکی از تحلیل های بسیار مناسب برای برنامه ریزی هدفمند 
شركت ، ارزیابی دوره ای تامین كنندگان است تا بتوانیم كالایی 

راساس سلیقه مشتری به آنان با كیفیت و بسته بندی مناسب ب
عرضه كنیم. در این مدل می توانیم داشبورد را در اختیار تامین 
كننده نیز قرار دهیم تا دغدغه های مدیریت فروشگاه های 
زنجیره ای برای تامین كننده نیز شفاف شود و با همفکری 
یکدیگر به رفع موانع احتمالی و افزایش سودآوری یکدیگر شوند. 

می كه می توانیم در اختیار تامین كنندگان قرار دهیم قابلیت مه
تا ارزیابی ها را رویت كنند و به آنان در افزایش كیفیت و ارائه 
هرچه بهتر خدمات كمک كنیم تا در نهایت به مشتریان خدمات 

 متنوع و بهینه ای را ارائه دهیم. 
ایجاد فضای رقابتی در تامین كنندگان در افزایش كیفیت و 

بهای تمام شده و سرعت در بهبود فرایندها می تواند كاهش 
سودآوری را برای ما به ارمغان آورد. نگاه ویژه به بهبود 
فرایندهای تامین باعث نشاط مشتریان  در خرید و لذت بردن از 

 فضای فروشگاهی ما می شود.

 داشبورد مدیریت هزینه ها

ی بدون شک دغدغه اصلی مدیرعامل فروشگاه های زنجیره ا
نباشد اما مدیریت ناكارامد هزینه ها می تواند دلیل اصلی 
ورشکستگی فروشگاه های زنجیره ای گردد. به همین علت، 

 داشبورد مدیریت هزینه بسیار حیاتی است.
 این داشبورد به صورت چند بعدی هزینه ها را مدیریت می كند:

مدیریت هزینه ها نسبت به بودجه )مدیریت انحراف از  ≠
 گونه است؟بودجه( چ
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چه هزینه هایی در كدام منطقه جغرافیایی در چه زمانی و در  ≠
 كدام فروشگاه ها از بودجه منحرف شده است؟

چه هزینه هایی در كدام منطقه جغرافیایی در چه زمانی و در  ≠
 كدام خدمات و یا كالاها از بودجه منحرف شده است؟

 بحرانی ترین هزینه در كدام فروشگاه ها است؟ ≠

 اكز هزینه در اولویت مدیریت قرار دارند؟كدام مر ≠

 نتایج حاصله :

 مدیریت دقیق هزینه ها در فروشگاه های مختلف ≠

 مدیریت دقیق هزینه ها در كالا و خدمات ≠

 رشد سودآوری ≠

 
یشنهاد می گردد صورت های فروشگاه ها در شهرهای مختلف 
با یکدیگر و همچنین با خود در سالهای مختلف مورد ارزیابی 

 گیرد.قرار 
داشبورد مدیریت سود، حالِ خوبِ فروشگاه ها را به نمایش می 

 گذارد و تامین و فروش را هدف قرار می دهد.
از چه كالایی برای چه زمانی و برای كجا خرید كنیم و در چه 

 زمانی و برای كجا عرضه كنیم.
صورت سود و زیان و شناسایی  بهره مندی از داشبوردهایبا 

ن، می توانیم به بهترین شکل ممکن تحلیل در آ اقلام اساسی
 واقع گرایانه ای آینده نگر داشته باشیم. 

تحلیل بهای تمام شده كالاها، خدمات در فروشگاه های مختلف 
 و مدیریت كلان فروشگاه ها

تحلیل درآمد های عملیاتی ناشی از افزایش قیمت ها،  ≠
 فروش و بهای تمام شده

پس از افزایش یا كاهش  تحلیل هزینه های اداری و عمومی ≠
 احتمالی حقوق كاركنان، هزینه های حمل و بازاریابی

تحلیل مالی مدیریت هزینه مالی ناشی از دریافت وام و یا  ≠
 تغییر نرخ بهره ها

تحلیل درامدها و هزینه های غیرعملیاتی به علت تغییرات  ≠
 سود سپرده های بانکی و مطالبات ارزی

ن در صورت سود و زیای داشبورد ها كاربردهای اصلی از
 هوشمند سازی مدیریت فروشگاه های زنجیره ای:

و تدوین هدفگذاری متنوع در واحد های مختلف تنظیم در   -1
 هزینه ها و فروش بینیپیش و

ها، افزایش بدهی و ورود استهلاک دارایی در تهیه جداول-1
 در مدیریت كارامد فروشگاه ها جریانات نقدی

درآمدهای  ارد حائز اهمیت شركت نظیربرای استخراج مو-9
سود  ،الزحمه، سود سهامعملیاتی شامل؛ فروش، حق

 .و حق امتیاز درآمدهای خالص و ناخالص، شدهتضمین

سمت شناسایی كمک به مدیرانن استراتژیک فروشگاه ها در -4
شركت در خصوص هزینه و درآمد. های سیاست و سوی 

در این خصوص  ره ایمدیریت فروشگاه های زنجیهای سیاست
 .كارانه یا تهاجمی باشدتواند استراتژی محافظهمی

ها توانیم پس از استخراج هزینهمی فروشگاه هابرای مقایسه  -2
های مشابه در های شركتاز صورت سود و زیان، آن را با هزینه

 .یک صنعت مقایسه كنیم
با كمک داشبوردهای مالی، مدیران مالی همراه و همگام  -2

سایر مدیران در سطوح مختلف خواهند شد و دیدگاه منفی 
گذشته نگر بودن مدیران مالی به ارزش افزوده آنها در جهت 

 پیشبرد اهداف سازمانی تبدیل خواهد شد.

 نتیجه گیري .1
پس از مطالعه شركت های ارائه كننده ابزارهای هوش تجاری، 

م شركت های فروشگاه های زنجیره ای بهره بردار از مفاهی
هوش تجاری و فروشگاه زنجیره ای پروما در ایران، به این جمع 
بندی دست یافتیم كه مفاهیم هوش تجاری در همه فروشگاه 
های زنجیره ای استفاده كننده ی هوش تجاری، یکسان است و 
تفاوت نوع نگرش، خلاقیت، تعاریف و دغدغه های منطقه ای، 

داشبوردها و  جغرافیایی، قومی و فرهنگی باعث استفاده از
 زیرساخت های مختلف و متعددی می گردد.

تلفیق رویکردهای ارائه شده از شركت های ارائه كننده و 
فروشگاه های زنجیره ای، همراه با نرم افزار فدرتمند هوش 

و مدل پنج  "رالف كیمبال"تجاریِ تبلو با بهره مندی از مدل 
پیاده شده  در فروشگاه زنجیره ای پروما "این لی اونج"لایه 

است. لایه های مختلف هوش تجاری در اشکال زیر بسیار 
 شفاف و گویای حقایق كسب و كاری است.

 
 يها فروشگاه يهوشمندساز در ریدرگ میمفاه .4 شکل

يا رهیزنج  

پس از هدفگذاری و برنامه محور ساختن اركان فروشگاه های 
ها زنجیره ای، فرایندها بهبود یافته و چابکی در فروشگاه 
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 بصورت شفاف ظاهر می گردد.
 

با برگزاری جلسات مدیریتی در شناخت وضع موجود و شناسایی 
نگرش صاحب كسب و كار و مدیران، دغدغه های موجود، 
برنامه های آتی، وضعیت كسب و كار، منابع انسانی، جایگاه در 
بازار، سهم فروش، زیرساخت، سیستم اتوماسیون، كالاها و تنوع 

داده های كسب و كار، انبارها، مناطق فروش، آن، نگهداری 
تقسیم بندی ها و ... در نهایت می خواهد به داشبورد استراتژیک 
برای مدیریت ارشد سازمان، دست یابد تا آن مدیر، بدون نیاز به 
داده های كمی و جداول خسته كننده و پر از اعداد و ارقام بتواند 

 .نتیجه را در سریعترین زمان ممکن ببیند
 

 پیشنهادات آتی 
توان موارد ذیل را مطرح در خصوص پیشنهادات آتی تحقیق می

 نمود:
 با مشابه تحقیقی شودمی توصیه نخست گام در -1

 گرفتن به خدمت با و متولی یک سوی از مشابه متغیرهای

 آید. در اجرا به المللیبین سطح در كافی كار نیروی
فناوری  پیشنهاد می گردد تفاوت دیدگاه مدیریتی و -1

اطلاعات در خصوص پیاده سازی هوش تجاری در كسب و 
 كارها مورد سنجش قرار گیرد.

پیشنهاد می گردد تلفیق هوش تجاری، هوش  -9
مصنوعی و مدیریت بازاریابی در راستای جذب مشتری مورد 

 بررسی قرار گیرد.

 كه تاثیرگذار تركوچک متغیرهای شودمی توصیه -4

 در بودند، نهان تحقیق نكلان ای متغیرهای درون هاآن

 كدام كه شود تعیین تا گیرند قرار ارزیابی مورد پژوهشی

 معین متغیرها بندی اولویت و دارد برتری بر دیگری متغیر

 گردد.

ی توان از تکنیک های تلفیقی داده كاوی و شبکهمی -2
عصبی در جهت تعیین و پیش بینی میزان تاثیر هر یک از 

 فروشگاهی هوشمند مدل راحیط های تاثیر گذار  بر لایه
 استفاده نمایند.

توانند از الگوریتم های خوشه بندی، تحقیق آتی می -2
قواعد انجمنی و دسته بندی مشتریان در طراحی مدل 

 هوشمند فروشگاهی بهره گیرند. 

توصیه می شود از تركیب هوش تجاری و ابزارهای  -2
فاده مانیتور كردن تعداد ورودی مشتریان به فروشگاه ها است

 شود.
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