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کـه   ایزد منـان سـپاس از  

ــق و    ــه، تحقیـ ــوان مطالعـ تـ

پژوهشی را به من داد تا بتوانم 

و  پررونق وکار کسبراهی براي 

 هموارسازم.کسب روزي حلال 

 
بزرگوارم  اساتیداز تمامی  

  !سپاسگزارم

و جز این چیزي براي بیان 

 !ندارم
 

و آشنایان صمیمانه  از خانواده، دوستان، همکاران

  کنم! تشکر و قدردانی می
 

  با تشکر از 

 ،اعضاي خانواده ،اســـاتید محترم

 تجاري ،همکاران آموزشی، اداري

 کلیه کــــــــسانی که سرمایه فکريو 

 اختیار این پژوهش گذاشتند. درخود را 
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  الکترونیککار  و بازاریابی کسب برنامهتحلیل  راهکار

  با مثال هاي کاربردي

 

  نگارنده

  

  شهري محمد زندخانه

  

هاي الکترونیک و  کار و مشاغل جدید، موفقیت و شکست کسب مطالعه وضعیت فعلی کشور، افزایش

هـاي   شـرکت بازاریـابی   پایـدار در برنامـه   رقابتی دهنده تأثیر مثبت نوآوري و خلق مزیت سنتی، نشان

 هـاي  الکترونیک و ارتباط سرمایه وکار بازاریابی در کسب هاي تحلیل برنامه کوچک و متوسط است. نیاز

  پژوهش است.  این فکري با خلاقیت و نوآوري یک مسئله مهم در 

 فکـري از روش  بازاریـابی و اجـزاء سـرمایه    هاي تحلیل برنامـه  حاضر براي شناسایی مدل در کتاب

بازاریـابی مشـاغل الکترونیکـی کشـور، بـا اسـتفاده از        ب و براي تعیین وضعیت برنامهترکی تحقیق فرا

بازاریابی یـک   فکري در موفقیت برنامه هاي بازاریابی و چگونگی کاربرد سرمایه هاي تحلیل برنامه مدل

  است. شده گرفته موردي بکار بین تحقیق مطالعه الکترونیک روش وکار کسب

مـدل تحلیـل    13تحلیـل وضـعیت مطالعـه شـده،      50بـین بـیش از    ازدهنـد کـه    نتایج نشان می

جزء مهم و کاربردي، جهت نوآوري در  80شده، بیش از  فکري بررسی هاي پرکاربردتر؛ و از بین سرمایه

الکترونیک بیشترین استفاده را داشتند. هدف این پژوهش بررسی اثر  وکار بازاریابی کسب تدوین برنامه

 بازاریـابی  پایـدار و نـوآوري در تحلیـل برنامـه     رقابتی فکري در ایجاد مزیت هاي همتقابل اجزاء سرمای

  کار است. و الکترونیکی کسب
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فکري هاي الکترونیک، چارچوب سرمایه وکار برنامه بازاریابی، کسب هاي تحلیل مدل
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  تحقیق لیاتکفصل اول: -1

  

  

  

  مقدمه -1-1

با توسعه سریع تکنولـوژي مـدرن تغییـر یافـت و دانـش       1970اقتصاد جهانی از سال الگوي رشد 

عنوان ماده اولیه و ضروري در قلمـرو   را بهفکري  هاي مالی، زمین و حتی سرمایه  هاي پس سرمایه ازآن

شـتر و  تکنولوژي بی هاي مجهز به کار و روز تعداد کسب و روزبه (J. Chen et al, 2004)رقابتی فراگرفت

هـاي   هاي الکترونیکی پرداختـه و اسـتفاده از سیسـتم    فعالیت ها به کار و بیشتر شد؛ تا جایی که کسب

هاي روزمره بسیار ضروري شد. این روند تا جایی ادامه داشـت   اطلاعات در فرآیند اطلاعاتی و فناوري

زش اسـتفاده از  انـدازي و آمـو   هاي مشتري، هماهنگی بـراي تحویـل یـا راه    که حتی دریافت سفارش

چنـین تعـداد    شـد. هـم   صـورت الکترونیکـی هماهنـگ یـا انجـام مـی       شده نیز بـه  محصول خریداري

خریـد از شـرکت دعـوت     هـا را بـه   وکارهایی که مشتریان خود را از بستر اینترنت جـذب و آن  کسب

بـدون   روز افزایش یافت. امروزه بـازار رقابـت الکترونیکـی تـا جـایی پـیش رفتـه کـه         کردند روزبه می

 هـاي  پذیر نیست. ایـن تغییـرات نـوآوري در مـدل     خلاقیت و نوآوري حضور در برخی از بازارها امکان

یافتـه   کار افـزایش  و اطلاعات و ارتباطات، استراتژي و سازمان کسب وکار را با استفاده از فناوري کسب

اطلاعات در عرصـه صـنعت و اقتصـاد، و تـأثیر      با ظهور فناوري. (Sharma & Gutiérrez, 2010)است

در تلاش براي تولید یـک   فکري هاي کیفیت نوآوري، اهمیت سرمایه مستقیم و مثبت آن بر نوآوري و

 اخیـر فنـاوري   هاي در سال (Lu et al, 2014) .بیشتر شد کمی  کیفی و تر ازلحاظ وتحلیل جامع تجزیه

  هـاي  مالی، سرعت معاملات و افزایش اطلاعات در دسترس سیسـتم  بر بازارهاي اطلاعات تأثیر بسزایی 

اطلاعات در بهبود جایگاه رقابتی خود بهتـر عمـل    گذاران با استفاده از فناوري تجاري داشته و سرمایه

روز تـأثیر   روزبـه  (Intellectual Property – Asia .Information Technology, 2001) انـد   کـرده 

. (Campbell et al, 2010)است  مالی بیشتر شده هاي  کارگیري سرمایه فکري بر به هاي سرمایه

 توجـه قـرار   کـار مـورد   و ازپیش در مـدیریت بـازار کسـب    فکري، سازمانی و اجتماعی بیش هاي سرمایه

جابجـایی تفکـر    فکري تأثیر فراوانی را براي هاي مدیریت دانش و سرمایه. (Nahapiet, 1998)گرفتند

رقـابتی رابطـه بسـیار زیـادي بـا       هاي گرایی در بازار امروز گذاشته و مزیت کار گرایی و مشتري و کسب

عنـوان   کـه بازاریـابی بـه    جـا  آن از. (Erickson & Rothberg, 2009)انـد  فکري پیـداکرده  هاي سرمایه

نـدرت درزمینـه    فکـري بـه   هـاي  بوده و تفکر اخیر حول محـور سـرمایه   رشته داراي سابقه طولانی یک

 فکري در تحلیل هاي پژوهش کاربرد سرمایه این  لذا در . (Fernström, 1997)شود بازاریابی استفاده می

 ایران موردمطالعه قرار الکترونیک سه شرکت فعال در جمهوري اسلامی  وکارهاي بازاریابی کسب برنامه

  است. شده داده
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  چه هستیم؟ دنبال بهدر فصل یک  -1-2

 
  

 
  شده است. یک از بیان مسئله تا نتایج تحقیق چه مواردي بیانکند که در فصل  مشخص می 1-1شکل 

 

ذي نفعان پژوهش حاضر

نتایج تحقیق انجام شده

ها و اصطلاحات تخصصی طرح تعریف واژه

روش انجام پژوهش

چارچوب اجرایی تحقیق

سوالات قلمرو دوره زمانی مکان جامعه آماري نمونه آماري

اهداف اساسی از انجام تحقیق

ضرورت انجام تحقیق

له اساسی تحقیق به طور کلیئبیان مس

  کلی فصل اول شاکله 1-1 شکل 
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  یطورکل بهق یتحق یاساس مسئله انیب-1-3

 در 70تا  60توسط انبوهی از جوانان متولد نترنت، یاستفاده از ا روزافزون گسترش بهبا توجه 

است. از سطح دنیا در در ایران و البته  الکترونیکی وکارهاي کسبش یافزا کننده بیانشواهد کشور، 

استفاده از  سمت بهها را  ران توجهیدر داخل ا ياریکر بیها و نرخ فراگ ارک و سبک یود برخکر یطرف

 .است شده الکترونیکی وکارهاي کسبش یو موجب افزااست  سوق داده الکترونیکی وکارهاي کسب

سرعت  و برخی دیگر به شدن هستند تر در حال جهانی تمام ها با موفقیت هرچه کار و برخی از کسب

  شوند. خورده و از دور رقابت حذف می شکست

رقابتی دلیل موفقیت یا شکست  و مزیت نوآوريتحقیقات نشان داده که داشتن و نداشتن 

رقابتی  هاي بسیاري براي نوآوري و خلق مزیت و راه وکارهاي الکترونیکی در بازار رقابت است کسب

 فکري هاي سرمایهحل دیگر استفاده از  و راهبازاریابی  برنامههاي مهم  وجود دارد. یکی از راه

بازاریابی و اجزاء  هاي تحلیل برنامه شناسایی دقیق اجزاء و مدلق، ین تحقیانجام ا یزه اصلیانگاست.

  .فکري است هاي سرمایه

لازم  چه چیزهـایی الکترونیک  وکار سؤال اصلی این پژوهش این است که براي موفقیت در کسب

 وکـار  فکري یک کسـب  هاي بازاریابی و استفاده از سرمایه عبارت بهتر براي تحلیل برنامه ؟ و یا بهاست

موردنیاز است؟ تاکنون در کشور ما پاسخ مناسـب و یکسـانی بـراي مسـئله      چه چیزهاییالکترونیک 

هـار  چ بـه  2-1است. مسئله تحقیق در شکل  هاي الکترونیک ارائه نشده کار و فوق جهت موفقیت کسب

 است. قسمت شکسته شده

 بازاریابی وجود دارند؟ هایی براي تحلیل برنامه چه مدل 

 ها داراي چه وضعیتی هستند؟ کار الکترونیکی بر اساس این مدل و بازاریابی کسب برنامه 

 بازاریابی شامل چه اجزایی است؟ فکري موردنیاز براي موفقیت برنامه هاي سرمایه 

 شود؟ گرفته می بازاریابی بکار موفقیت برنامه فکري چگونه براي هاي سرمایه 
 

 
 

  مسئله تحقیق 2-1 شکل 

 وکارموفقیت کسب

 مزیت رقابتی پایدار

 نوآوري

 برنامه بازاریابی

فکري سرمایه  

... 

 هایی و اجزائی؟چه مدل

 

 چه وضعیتی؟

 

 شامل چه اجزائی؟

 کارگیري درچگونگی به

 برنامه بازاریابی؟
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  سازد. ضمن بیان ساختارکلی پژوهش حاضر، علت و معلول مسئله اصلی را نیز مشخص می 3-1شکل 

  ضرورت انجام تحقیق-1-4

 ازجمله فراوانی هاي چالشبا  ایران جمهوري اسلامی داخلی  وکارهاي کسبهاي اخیر  در سال

المللی،  ها، روابط بین نوسانات ارز، تغییرات سیاسی، تحولات اقتصادي، تغییر ذائقه مشتري، تحریم

غام و اکتساب و همچون اد استراتژیکی هاي پیمان، اتحاد و شدن جهانی، یکیترونکتجارت الگسترش 

تر، بازاریابی مطالعه شده و  کارگیري دقیق بهها را مجبور  ارک و سبک ها ن چالشیا غیره مواجه هستند.

از رقبا  یان انبوهیدر م الکترونیکی وکارهاي کسبات یح ازآنجاکه .نمود ها خواهد اجراي دقیق برنامه

ست درست یبا یم مالی سرمایه مطمئناًار دارد و ک و سبکق یدرست و دق يزیر و برنامه تحلیل بهاز ین

 یمال  هیبازگردد. علاوه بر سرما گذار سرمایه به قبول قابلسود  یکمقرر با  زمانار گرفته شود؛ تا در کب

در  فکري هاي سرمایه عنوان بهتوان  یز مین یانسان و اي رابطه، ساختاري هاي سرمایه، از یافکزان یم به 

 ساختاري سرمایهو  گذار سرمایه، يمشتر سرمایه بهاز یار نک و سبکدر  ينوآور ار استفاده نمود.ک و سبک

با  مرتبط هاي پژوهشثري کپژوهش استفاده حدا این  در  که این بهبا توجه . (Choi & Lee, 2003)دارد

در  يریگیا پیه قصد ادامه کسانی ک؛ تمام شده وکار انجام کسب فکري و هاي برنامه بازاریابی، سرمایه

 ؛یق نیازمند خواهند بوداین تحق نتایج به؛ دارندیا تجربی  و علمی، کتئوری صورت بهور کمذ هاي  زمینه

رار نمایند و این امر سبب صرف وقت کبایست ت میق را ین تحقیاین صورت تمام مطالعات ا غیر در

خود  کار و کسبیا تقویت  اندازي راه بهه نیاز ک يافراد يه براکتر آن . مهمشد خواهدمجدد ایشان 

بازاریابی و  برنامه کار، توجه به و کسبرقابتی و نوآوري در  حل خلق مزیت ازآنجاکه دو راه؛ رادارند

کار بسیار جذاب، جدید و  و گران و صاحبان کسب فکري است؛ این تحقیق براي پژوهش سرمایه

  کاربردي است.

 

  ساختار کلی پژوهش حاضر 3-1 شکل 

کسب و کار 

الکترونیکی

وکارهاي الکترونیکی و رقابت در یک بازار  افزایش تعداد کسب•

...خلق ارزش و مزیت رقابتی پایدار و•

...ایجاد، رشد، تداوم، دگرگونی، افزایش درآمد، کاهش هزینه، جلوگیري از رکود و•

تحلیل برنامه 

بازاریابی

  بندي، بخش محیط، تکنولوژي، سیاست، اجتماع، اقتصاد، قانون، تهدید، و فرصت و قوت و ضعف•

  مزیت، توانمندساز، یا پیشتیبان دیدگاه متوازن، امتیازي کارت یابی، وجایگاه بازارهدف تعیین

 پورتر، نیروي 5 ها، هزینه مدیریت یا تمایز تمرکز، وتداوم، دگرگونی رشد، ومنفعت، ویژگی

پایدار رقابتی مزیت و کردن رقابت چگونه و کجا کی، بازاریابی، آمیخته کاربري، رابط ویژگی هفت

هاي  سرمایه

فکري
انسانی ارتباطی، سرمایه ساختاري، سرمایه سرمایه•
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  اهداف اساسی از انجام تحقیق- 1-5

الکترونیـک در جمهـوري اسـلامی ایـران هسـتیم؛ و مطالعـات        وکـار  امروزه شاهد افـزایش کسـب  

وکارهـا   بازاریابی کسب دهند که تحلیل برنامه ونیک در سایر نقاط جهان نشان میهاي الکتر کار و کسب

الکترونیک این اهمیـت چنـدین برابـر     وکار هاست و در مورد کسب ترین دلایل موفقیت آن یکی از مهم

رقابتی  الکترونیکی مزیت هاي دهند که استفاده از سرمایه چنین مطالعات نشان می شود؛ هم تر می مهم

بازاریابی ایجاد خلاقیت،  داشت و یکی از اهداف مهم برنامه همراه خواهد ها به وآوري را براي شرکتو ن

هاي بسیار زیادي بدون توجه بـه   کار و کار است. ازآنجاکه کسب و پایدار و نوآوري در کسب رقابتی مزیت

شکست سنگینی را متحمل مالی تشکیل و پس از چند سال   هاي بر سرمایه فکري و با تکیه  هاي سرمایه 

بازاریـابی و اسـتفاده از    برنامـه  شده اهمیت فراوانی بـه  هاي موفق شناخته کار و چنین کسب اند. هم شده

نیازهاي تحلیـل  « اند؛ لذا در راستاي پاسخ به شده برندهاي جهانی تبدیل فکري داده و به هاي سرمایه

چهار بخـش زیـر شکسـته     انجام این پژوهش بههدف »  کار الکترونیک و بازاریابی در کسب برنامه

  است: شده

  برنامه بازاریابی تحلیل هاي مدلشناسایی  

  برنامه  تحلیل هاي مدلکار الکترونیکی با استفاده از  و کسب بازاریابی برنامه وضعیتتعیین

  بازاریابی

  موفق بازاریابی برنامهبراي یک  موردنیاز فکري هاي سرمایه اجزايشناسایی  

  کار  و در کسب بازاریابی برنامهیک  موفقیتبراي  فکري هاي سرمایهچگونگی کاربرد تعیین

  الکترونیک

  چارچوب اجرایی تحقیق-1-6

الکترونیکی  وکار  بازاریابی و کسب فکري، برنامه هاي اي در زمینه سرمایه ازآنجاکه مطالعات گسترده

 تحقیـق فـرا   الکترونیـک از روش  تجـارت فکري و  هاي صورت گرفته است؛ لذا در ابتدا مطالعه سرمایه

هاي  سرمایه بازاریابی و کاربرد  ترکیب و جهت مطالعه موارد مرتبط با بازاریابی الکترونیکی، اجزاء برنامه

مـوردي   بـین  مـذکور از مطالعـه   هـاي   الکترونیـک شـرکت   وکار بازاریابی کسب برنامه فکري در تحلیل 

ترکیب و جهت تعیـین   تحقیق فرا وع پژوهش حاضر از روشاست. در بررسی ادبیات موض شده استفاده

  موردي است. بین تحقیق مطالعه هاي حاضر از روش کار و کاربرد در کسب

تـر بجـاي مطالعـه     تـر و عمیـق   پژوهش مطالعـه دقیـق   این  موردي در  بین علت استفاده از مطالعه

هـا   بازاریابی و تأکید بر روابط و فرآیند فکري و چند ابزار تحلیل برنامه هاي گسترده و تمرکز بر سرمایه

ها و منابع  از چند مجموعه موجود در کشور و استفاده از داده گرا و سیستمی جهت درك نگرش کل به 

 بازاریابی این سـه  برنامه فکري در تحلیل هاي تحقیق کاربرد سرمایه این  ها است. درواقع در  متعدد آن

 وکارهـاي  بازاریـابی سـایر کسـب    برنامـه  این کاربرد در تحلیـل مجموعه نقطه شروعی براي درك بهتر 

 الکترونیکی است.
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علاوه بر تعیین چارچوب تحقیق و مطالعات موردي، فرآیندهاي تحقیـق نیـز    5-1و  4-1شکل در 

 اند. شده کاملاً مشخص

مسئله

  تکنولوژي و اطلاعاتی هاي سیستم و اطلاعات فناوري از استفاده و وکارها کسب رشد پیرامون مسائل و حوادث مشاهده•

  اهداف و تسوالا تنظیم و جدید مساله یک یافتن ریزي، برنامه و بازاریابی نحوه ...و iOS اندروید، وب، بر مبتنی

مقالات و ها کتاب انتخاب و جستجو ،مند نظام بصورت مرتبط متون بررسی و مطالعه تحقیق،

مطالعه

CASPماتریس ها و مقالات جدید و قدیم با استفاده از ارجاعات مستند شبیه  مطالعه کتاب•

ه بازاریابی کردنچگون و ، چه زمانی، چه مکانیها شرکت کدام،هاوکار کسبکدام•

بررسی دقیق

هاي فکري وکارهاي الکترونیکی، برنامه ریزي بازاریابی و سرمایه مطالعات مرتبط با کسب•

بازاریابی برنامه در شده استفاده الگوهاي و ها مدل از استفاده  منتخب مقالات و ها کتاب بررسی•

مقالات و ها کتاب مشخصات ماتریس تشکیل و منابع مدیریت افزار نرم از استفاده•

وتحلیل تجزیه

فکري وکار، بازاریابی و سرمایه هاي کیفی، کشف ارتباط بین کسب تجزیه، تحلیل وترکیب یافته•

موضوعات کدگذاري ها یافته وتحلیل تجزیه یکپارچه، تفسیر ارزیابی، و اعتبار ارزیابی، کیفیت، کنترل•

نتایج استخراج بازبینی، ها، مدل و ها روش ترکیب ها، داده تلفیق•

انتقال نتیجه

بازبینی و مطالعه مجدد خروجی روش فراترکیب جهت ادامه مطالعه بین موردي•

منتخب) هاي کسب و کار(هاي منتخب در مطالعات موردي  تعیین مدل•

فکري تحلیل، برنامه بازاریابی و سرمایه هاي برنامه ریزي جهت تعیین ارتباط کسب وکارالکترونیک، مدل•

مطالعه بین 

موردي

فکري بکار رفته در تحلیل برنامه بازاریابی هر یک از مطالعات موردي هاي  بررسی سرمایه•

فکري در مطالعات موردي هاي  شناسایی وضعیت فعلی سرمایه•

فکري هاي تحلیل، برنامه بازاریابی و سرمایه وکار الکترونیک، مدل تعیین روابط بین کسب•

  چارچوب تحقیق 4-1 شکل 

  الکترونیکی کار مرتبط با خدمات و موردي سه کسب مطالعه 5-1 شکل 
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 یقتحق سؤالات/ ها یهفرض-1-7

  :یاصلسؤالات 

 وجود دارند؟ بازاریابی برنامههایی براي تحلیل  چه مدل 

 ها داراي چه وضعیتی هستند؟ کار الکترونیکی بر اساس این مدل و کسب بازاریابی برنامه 

 شامل چه اجزایی است؟ بازاریابی برنامهبراي موفقیت  موردنیاز فکري هاي سرمایه 

 شود؟ می گرفته بکار بازاریابی برنامهچگونه براي موفقیت  فکري هاي سرمایه 

  قلمرو تحقیق-1-8

  فکري هاي بازاریابی، سرمایه تحلیل برنامه الکترونیک، وکارهاي قلمرو موضوعی: کسب

  1393سال  :زمانیقلمرو 

  اطلاعات و ارتباطات) تهران (چند شرکت متوسط و کوچک خدمات فناوري: مکانیقلمرو 

  فکري هاي بازاریابی، چارچوب سرمایه هاي تحلیل برنامه الکترونیک، مدل وکار کسب:  یقلمرو علم

 

  انجام تحقیق یزمان يها دوره-1-9

  دوره زمانی انجام این پژوهش چند بخش دارد:

 آغاز و تا اواخر  1391که از مهرماه سال  الکترونیک کار و کسبو  بازاریابی برنامه تحلیل مطالعات مربوط به

  است. شده صورت علمی انجام به 1393سال 

  انجامید. لطو به 1393تا اواخر سال  1392از ابتداي مهرماه سال  فکري هاي سرمایهبررسی روند پژوهشی 

  طول انجامید. به 1393تا اواخر سال  1392از ابتداي مهرماه سال  ترکیب تحقیق فرا روشمطالعه 

  طول انجامید. به 1393تا اواخر سال  1392از اواخر سال  موردي تحقیق مطالعه روشمطالعه 

  آشنایی قبلی و از  ، با توجه بهو ارتباطات اطلاعات فناوريهاي فعال در عرصه  وضعیت شرکتبررسی

 ) ادامه داشتند.1393کامل تجربی که تا انتهاي پژوهش (اواخر سال  طور طور پراکنده و به به 1388سال 

  طور دقیق آغاز و تا  به 1391و رقبا که از ابتداي سال  موردي مطالعاتمطالعه، بررسی و تحلیل وضعیت

  ) ادامه داشتند.1393پژوهش (اواخر سال  انتهاي

 

  حقیقت مکان- 1-10

مقـالات و کتـب منتشرشـده     فکري هاي سرمایهو بازاریابی  برنامهتحلیل  هاي مدل شناساییبراي 

الکترونیکـی و  کـار   و کسب وضعیتبررسی و براي  جغرافیایی حدومرزو بدون  المللی بینصورت  به

چنـین   است. هـم  تهرانو  ایرانمکان تحقیق بازاریابی  برنامه موفقیتو  فکري هاي سرمایه آیی کار

  اند. تحقیق مطالعه شده این   در المللی بینصورت  به و اجزاء آن بازاریابی هاي برنامه
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  )Nجامعه آماري: (-1-11

  صورت زیر است: هاي مختلف به جامعه آماري این پژوهش در بخش

 کتبو  مقالات( جامعه آماري قسمت اول پژوهش:(  

 اساتید، خبرگان دانشگاهی، مقالات و کتب منتشرشده پژوهشگران ترکیب: فرا  روش .1

 اساتید، خبرگان دانشگاهی، مقالات و کتب منتشرشده پژوهشگران موردي: مطالعه  روش .2

 :جامعه آماري قسمت دوم پژوهش 

کتب  الکترونیکی، اساتید و خبرگان دانشگاهی، مقالات و وکار کسب فعالان  :بازاریابیبخش  .1

 منتشرشده

 اساتید و خبرگان دانشگاهی، مقالات و کتب منتشرشده فکري: هاي سرمایهش بخ .2

 هاي ها، کارمندان و مدیران شرکت معتبر، مشتریان، سازمان هاي سایتموردي:  مطالعاتبخش  .3

  کار الکترونیکی و الکترونیکی، متخصصین کسب وکارهاي کسبدر  فعال

  )nنمونه آماري: (- 1-12

 هـاي سـرمایه   بازاریـابی و چـارچوب   هاي تحلیل برنامـه  و براي شناسایی مدل اولیه گیري نمونهدر 

فکري، مقالات  هاي نخبگان و اساتید حوزه بازاریابی و سرمایه ، با توجه بهترکیب فراات در کتابفکري 

است. این شـیوه تنهـا    شده استفاده قضاوتی نظر و مجرب، از روش مرتبط و معتبر پژوهشگران صاحب

دست آوردن اطلاعات لازم از افراد خاص و با علم و دانـش   توان براي به گیري است که می نمونه روش

  مرتبط استفاده کرد.

آیـی   کـار الکترونیکـی و کـار    و پـژوهش بـراي بررسـی وضـعیت کسـب      مرحله دوم گیري نمونهدر 

مشـتریان،   و موردي مطالعاتمشخص بودن  بازاریابی با توجه به فکري و موفقیت برنامه هاي سرمایه

گران  ها و نیز وجود اساتید، خبرگان دانشگاهی و پژوهش کارمندان، مدیران و کارشناسان هر یک از آن

 گیـري  هاي ارزیـاب از نمونـه   ها و شرکت اطلاعات مشخص در سایت هاي خاص و با توجه به در حیطه

شده جهـت   نتخاباست. تا معیارهاي ا شده استفاده شده) هدفمند (پیش تعیین یر تصادفیغ کیفی

 گیرند. استفاده قرار مورد قضاوتیگیري  تطابق در نمونه

 

  انجام پژوهش  روش-1-13

  بیترک فرا قیتحق روشاستفاده از -13-1- 1

 بررسی یک در ؟کدامند 1فکري و مدیریت دانش هاي سرمایه دانشمندان موردعلاقه پژوهش روش

ــاارزش ــیش ب ــک از ب ــه ی ــالات از ده ــه در مق ــالات مجموع ــره مق ــانی کنگ ــک جه ــتر م  در مس

                                                        
1 KM / IC: Knowledge Management and Intellectual Capital 
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 کـه  دهند می ها گزارش آن. است منتشرشده 2010همکارانش در سال  و سرینکوفکري،  هاي سرمایه

 ابزار، یا و توسعه معیارهاي شاخص، اصل، روش، مدل، چارچوب، موردي، مطالعات اي تحقیقه روش

مـدیریت دانـش   فکري و  هاي هاي محبوب مطالعات مرتبط با سرمایه ادبیات ازجمله روش و بررسی

ترکیـب و   فـرا   گیري در پژوهش حاضر از روش این نتیجه با توجه به. (Serenko et al, 2010)هستند

  شده است. موردي استفاده بین  مطالعه

 

  يمورد نیب مطالعه روشاستفاده از  - 2- 13- 1

المللـی،   الکترونیـک داخلـی و بـین    وکـار  مـورد کسـب   بررسی جوانب بسیار زیـادي در  ازآنجاکه به

 مطالعات. بررسی است شده بکار گرفته 1موردي مطالعه روش فکري بوده است؛ هاي بازاریابی و سرمایه

ل از عناصـر و  کمشـخص و متش ـ  حـدومرز بـا  شده،  کامل مشخص طور  بهی مکانی و زمان موردي ازنظر

مشاهده تفضیلی ابعاد مورد تحت موردي  مطالعهلی در هر ک. هدف هم است بهعوامل متعدد و مرتبط 

مـورد،   کعمقی ی ـ كجهت در موردي مطالعاتاست. در نگر  لکاز دیدگاه  ها بررسی و تفسیر مشاهده

تواند مورد را  می که هایی جنبههر  طورکلی بهو  تأثیرگذارمورد، شرایط محیطی آن، عوامل   هاي ویژگی

  است. شده ها از تحلیل محتوا استفاده وتحلیل داده براي تجزیهبررسی و  تر کند مورد ارکآش

 

 
  

  

                                                        
1
 Case Study 

فرا ترکیب مطالعه موردي

  انجام تحقیق  روش 6-1 شکل 
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ترکیب و مطالعه بـین مـوردي) را بـا رعایـت وزن و نتـایج       هاي انجام تحقیق (فرا روش 6-1شکل 

  مشخص کرده است.

 طرح یو اصطلاحات تخصص ها واژه یفتعر-1-14

  الکترونیک وکار کسب -1- 14- 1

کارهاي سـنتی، مـدیریت    و روند مهم و متفاوتی در مقایسه با مدیریت کسب 1الکترونیک وکار کسب

الکترونیکـی،   وکـار  دهـد. در کسـب   زنجیره تأمین، اجاره و پرداخت نقدي و غیـر نقـدي را نشـان مـی    

هـاي   رونیکـی و از طریـق اینترنـت بـوده و رونـد     صـورت الکت  ها بـه  ها و سفارش ها، درخواست پرداخت

صـورت معمـاري مشـتري و خـدمت دهنـده       ریزي منابع سازمانی، مـدیریت زنجیـره تـأمین بـه     برنامه

  .(Reiss, 2001)باشند می

اطلاعـات و ارتباطـات در تقویـت،     هاي اطلاعاتی و فنـاوري  درواقع این استفاده کاربردي از سیستم

 د.کن الکترونیکی تبدیل می  وکار کسب کار است که آن را به  و هاي هر کسب مدیریت و کنترل فرآیند

 برنامه بازاریابی- 2- 14- 1

، در بازار هدف طبق 4محصولات یا خدمات 3اهداف فروش اي براي رسیدن به برنامه 2برنامه بازاریابی

بازاریـابی   یابی برند است. کلید نوشتن یک برنامـه  یا جایگاه 6و بهبود موقعیت تجاري 5اهداف بازاریابی

ی تطبیـق  . ایده اصلی بازاریـاب (Hiebing Jr. & Cooper, 2004)است 7ریزي منظم بازاریابی مؤثر برنامه

دست  اهداف دو طرف به منظور دستیابی به هاي مشتریان به کار و خواسته و هاي یک کسب بین قابلیت

 .(Malcolm McDonald, 1984)آید می

 

  بازاریابی الکترونیک- 3- 14- 1

 عنوان استفاده تکنولوژي ارتباطی الکترونیکی بـراي رسـیدن بـه    توان به را می 8لکترونیکبازاریابی ا

 .(Chaffey, 2007; Torres et al, 1999)بازاریابی بیان کرد

                                                        
1
 Electronic Business: e-Business 

2
 Marketing Plan 

3
 Sales Objectives 

4
 Products / Services 

5
 Target Markets and Marketing Objectives 

6
 Brand Positioning 

7
 Disciplined Marketing Planning 

8
 Electronic Marketing: e-Marketing 
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 يفکر يها هیسرما- 4- 14- 1

در ترازنامـه   معمـولاً ه ک ـشـود   مـی  بـرده  نـام  ییها ییو دارا ندهایعنوان همه فرآ به فکري سرمایهاز 

 ـ  اسـت  عبارت ،فکري سرمایه .(Bontis et al, 2000)شوند میس نکمنع و  ين ارزش بـازار یاز تفـاوت ب

  .(Seetharaman et al, 2002) تکشر یک هاي دارایی رسمیارزش 

  .است کارکنان يفکرها و طرز ها یکه شامل شایستگ سازمانذخیره دانش اعضاي یک  :1یانسان یهسرما .1

 يها چارت ها، که شامل پایگاه داده سازماندر یک  یرانسانیغهمه مخازن دانش  :2يساختار یهسرما .2

  .دهد ارزشی فراتر از مواد آن می سازمان  بهکه .. .وها  و فرآیندها و استراتژي یسازمان

  اي از ارتباطات با اجتماع، مشتریان، همکاران و زنجیره تأمین است. : مجموعه3اي رابطه سرمایه .3

 است سازمانو روابط مشتري یک  یابیبازار يها کانالدر  شده گرفتهدانش  :4يمشتر یهسرما .4

(Bontis et al, 2000).  

 

  شده انجام یقتحق یجنتا-1-15

 هـاي تحلیـل برنامـه    شناسـایی مـدل   بـه  ،و مطالعـات  تحقیقات بندي جمعپس از پژوهش  این  در 

بررسـی   هـا مـورد   ایـن مـدل   نسبت بـه  وکارهاي منتخب شده و سپس وضعیت کسب بازاریابی پرداخته

بازاریـابی و چگـونگی تـأثیر آن در     فکري موردنیـاز در برنامـه   هاي اند؛ در انتها اجزاء سرمایه قرارگرفته

شده پـژوهش   سؤالات مطرح  تمامی اند. بر این اساس به شده موردي، بررسی و تحلیل موفقیت مطالعات

  است. شده داده پاسخ

  است: شده حاصل شده موارد زیر مشاهدات انجام ها و مطالعات، پژوهش توجه به چنین با هم

 فکري هاي چارچوب پیشنهادي سرمایه  

 هاي تحلیل برنامه بازاریابی فکري در مدل هاي مدل مفهومی پیشنهادي ارتباط و کاربرد سرمایه 

 هاي تحلیل برنامه بازاریابی بازاریابی با استفاده از مدل مدل پیشنهادي تحلیل برنامه  

 موردي پیشنهادي تحلیل مطالعات) نامه تفاهم( قرارداد  

 کار الکترونیکی نوپا و بازاریابی کسب اجزاء پیشنهادي برنامه  

 هاي الکترونیک کار و بازاریابی کسب الگوریتم پیشنهادي جهت تدوین برنامه 

 

 نفعان پژوهش حاضرذی-15-1- 1

وکارهـاي الکترونیکـی،    کلیه کسباربردي بودن طرح کدر صورت کند که  مشخص می 1-1 جدول

                                                        
1
 Human Capital 

2
 Structural Capital 

3
 Relational Capital 

4
 Customer Capital 
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و از بـا  اسـتفاده   آمـده  دسـت  بـه تواننـد از نتـایج    ها، دانشجویان و پژوهش گران می ها، دانشگاه سازمان

هاي فکري، ادبیات و نتایج کلی تحقیق حاضـر در   هاي تحلیل، چارچوب جامع سرمایه استفاده از مدل

 استاي ارتقاء خود استفاده نمایند.ر

  نوع استفاده  زمانسانام 

  الکترونیکی کارهاي  و  کسب
 در راستاي رشد، دگرگونی و تداوم بازاریابی برنامهتحلیل  هاي مدلاستفاده از 

  وکار کسب

خدمات  داراي هاي سازمان 

  الکترونیکی

، ارائه ریزي برنامهدر راستاي  فکري سرمایهاستفاده حداکثري از چارچوب 

  زمانساخدمات نوآورانه و رشد، دگرگونی و تداوم مدیریت فرآیندهاي 

آموزش  داراي هاي دانشگاه 

  الکترونیکی

 بازاریابی برنامه تحلیل هاي مدلو  فکري هاي سرمایهاستفاده از چارچوب 

کار الکترونیکی در راستاي جذب، آموزش و ارائه خدمات خلاقانه و  و کسب

  دانشجویان بهنوآورانه 

  شده ارائه هاي مدل و ها مرور ادبیات، چارچوب  استفاده از نتایج تحقیقات،  پژوهشگران و دانشجویان

  

 ذینفعان پژوهش 1- 1 جدول 



  

  

  

  

  

  

  

  

  فصل دوم

  شده انجاممروري بر تحقیقات 
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  شده انجامفصل دوم: مروري بر تحقیقات -2

  

  

  

  مقدمه-2-1

اسـت.   پیـداکرده کار الکترونیکی فاصله بسـیار زیـادي    و کار سنتی و کسب و بین کسب 1امروزه مرز نهایی

کـار الکترونیکـی خیلـی     و ی از فضـاي مجـازي اطـراف یـک کسـب     تفضاي بیرونی یک فروشگاه بزرگ سـن 

اسـت؛   یافته گسترش 1993عنوان یک رسانه بصري از سال  فضاي مجازي به ازآنجاکه. است شده تر کوچک

محصول یا خدماتی ایجاد کـرده   هر خریدوفروشجدید براي ترویج، بازاریابی،  کامل طور بهاینترنت یک بعد 

وکارهایی که داراي یک برنامـه مـدون و    دهند؛ کسب ها نشان می پژوهش. (Jan Zimmerman, 2002)است

هـاي داخلـی    استراتژیک بازاریابی هستند بسیار موفق، خلاقانه و قوي در بازار رقابت حضـور دارنـد، فرآینـد   

 يآوردهـا  دسـت کننـد و همـه    دارند، مستندات منظم و دقیقی دارند؛ از قوانین پیروي می اي شده مدیریت

، تـأمین ها راضی و وفادار هستند؛ ارتباط خوبی با کلیه زنجیره  کنند؛ مشتریان و کارکنان آن خود را ثبت می

وفقیـت  م سـمت  بـه وکارهـا   هـاي بسـیار زیـادي در هـدایت کسـب      عوامل داخلی و خارجی دارند. پژوهش

هاي موفق و پرکاربرد تحلیل  الکترونیک، مدل وکارهاي کسب بهپژوهش با پرداختن   این  . دراست شده انجام

  گرفته است. و بررسی قرار موردمطالعهآن  موردنیازو اجزاء  بازاریابی هاي برنامه

  شاکله کلی فصل دوم- 2-2

  است. شده بیان 1-2در فصل دوم به دنبال آن هستیم در شکل  آنچه

 

                                                        
1
 final frontier 

فکري و بازاریابی ارتباط سرمایه

هاي فکري مرور سرمایه
تعاریف روند پژوهشی ها ها و چارچوب طبقه بندي

وکار الکترونیک نیازهاي برنامه بازاریابی کسب

هاي تحلیل برنامه بازاریابی ابزارها و مدل
SWOT PEST STP BSC S/E FAB RGT 3GM 5F 7C 4P 3C SCA

مفاهیم بازاریابی و برنامه ریزي
بازاریابی مزایا و موانع برنامه ریزي SBUs برنامه بازاریابی اجزاء برنامه بازاریابی

  شاکله کلی فصل دوم 1-2 شکل 
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  مفهوم بازاریابی-2-3

 درواقـع گفت هدف نهایی از تولید فقط مصـرف نیسـت؛ او    1ی که آدام اسمیتزمان 1776در سال 

 بااینکـه  متأسفانهتوصیف کرده است.  2عنوان مفهوم بازاریابی را به شده شناختههاي اخیر  آنچه در سال

شـود. آیـا    وفـور یافـت مـی    گذرد هنوز جهل در بازاریابی بـه  سال از آموزش و بازاریابی می 50بیش از 

قدیمی بـا تغییـر نـام     محصولات فروشمشتریان براي رقابت بهتر یا  شده مشاهده نیازهاي بهبازاریابی 

را بفروشیم متقاعد کنیم؟  خواهیم آن چیزي که ما می به خریدکنیم مشتریان را  است؟ آیا ما سعی می

؟ بازاریـابی یـک فرآینـد تطبیـق بـین      برسانیم فروش بهخواهیم آن را  اینکه ما کی، کجا و چگونه می

دهد کـه تمـام    هاي مشتریان است. مطالعه مفهوم بازاریابی، نشان می کار و خواسته و هاي کسب قابلیت

هاي مشتري محور است. درك تفاوت بین  توسط یک تمایل براي برآوردن نیاز زمانهاي یک سا فعالیت

 بـازار نامیـده   3گیـري  بازاریابی بوده و جهت مدیریت بهکه مربوط -مفهوم بازاریابی و عملکرد بازاریابی 

هـاي موجـود مـدیران     بازاریابی شامل استفاده از ابزارها و تکنیـک   بسیار مهم است؛ مدیریت -شود می 

 .(Malcolm McDonald, 1984)سازي مفهوم بازاریابی است منظور پیاده لف بهمخت

  ریزي برنامهمزایاي -2-4

  :(Subhash C. Jain, 2009)ها در زیر آمده است ریزي برخی از آن از میان انبوه مزایاي برنامه

 شود. می زمانسا يبرا ایستا،و  ثابت بهتر، یتموقع یک بهمنجر  یزير برنامه  

 کند. کمک می یریتمدترین راه  مناسب را در زمانسا یشرفتپ یزير برنامه  

 داشته  زمانسا پیشرفت دربیشتري تأثیر یرد و گب یم، تصمکند فکر یرمد هر کند تا کمک می یزير برنامه

  باشد.

 نگاه داشته شود. پذیر انعطاف زمانساکند تا  کمک می یزير برنامه 

 زمانسامشکلات  رفع به مندي علاقه ،یکپارچگی ،همکاري به شرکت تحریک و تشویق  باعث یزير برنامه 

  شود. می

 پیشرفت  شده ریزي برنامهسوي اهداف  به یابیارزبا  تواند می  چگونه  دهد می  نشان مدیریت بهریزي  برنامه

  کند.

 شود می يو اقتصاد یاجتماع مفید نتایج بهمنجر  یزير برنامه(Subhash C. Jain, 2009). 

  بازاریابیریزي  برنامهموانع -2-5

 انجـام  B2B هـاي  سـازمان  توسـط  اي گسترده طور به بازاریابی استراتژیک ریزي برنامه حاضر  حال  در

 اجـراي  بـراي  موانعی حال بااین دارند؛ خوبی پیشرفت روند سازي پیاده براي ریزي برنامه اصول. شود می 

 بازاریابی، مؤثر ریزي برنامه موانع تحلیل تجزیه و موردي مطالعه چندین .دارد وجود بازاریابی هاي برنامه

                                                        
1
 Adam Smith 

2 marketing concept 
3 market orientation 
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 را ریـزي  برنامـه  موانـع  بازاریـابی،  هـاي  برنامه سازي پیاده و ریزي برنامه فرآیند سازمانی، هاي زیرساخت

  .است ساخته تر روشن

  
 بازاریابیریزي  برنامه موانع 1- 2 جدول 

Sources  Marketing planning barriers بازاریابیریزي  موانع برنامه 

(Giles, 1991; S C Jain, 2002; M 

McDonald, 1992; Pearson & Proctor, 

1994; Simkin, 2002)  

Strategy determined in isolation 
of analyses or formulations of 

tactical programs 

در انزواي  شده تعییناستراتژي 

 هاي برنامهوتحلیل یا فرمولاسیون  تجزیه

 تاکتیکی

(S Dibb & Simkin, 1997; S Dibb, 1997; 

Greenley, 1982; S C Jain, 2002; Simkin, 

2002)  

Blinkered understanding of the 
external macro-marketing 

environment forces 

کلان  محیط نیروهايدرك نسنجیده از 

 بازاریابی خارجی

(Greenley, 1982; Simkin, 2002)  
Inadequate marketing intelligence 
available within the organization 

 کمبود هوش بازاریابی سازمان

(S Dibb & Simkin, 1997; S Dibb, 1997; 

Pearson & Proctor, 1994; Simkin, 1996)  

Little sharing of marketing 
intelligence between functions 

and tiers of management 

اندك هوش بازاریابی بین  گذاري اشتراك

 مدیریت هاي ردهها و  عملکردها، کارکرد

(M McDonald, 1992; N. Piercy & 

Morgan, 1994; Simkin, 1996)  

Inadequate senior management 
support for marketing planning 

activity 

کمبود پشتیبانی مدیریت ارشد براي 

 ریزي بازاریابی فعالیت برنامه

(S Dibb & Simkin, 1997; S Dibb, 1997; 

Giles, 1991; Greenley, 1982; M 

McDonald, 1992; Pearson & Proctor, 

1994; N. Piercy & Morgan, 1994)  

Poor internal communication 
within marketing, between 

functions, business units and 
management tiers 

ارتباطات ضعیف داخلی در بازاریابی، بین 

 وکار کسب واحدهايها،  کردعملکردها، کار

 مدیریت هاي ردیفو 

(M McDonald, 1992; N. Piercy & 

Morgan, 1994; Simkin, 2002)  

Planning personnel losing impetus 
and motivation, owing to 

resource pressures 

از دست دادن  کارکنانریزي  برنامه

 فشار بهتوجه  با هاي انگیزهها و  محرك

 منابع

(S Dibb & Simkin, 1997; S Dibb, 1997; 

Greenley, 1982; S C Jain, 2002; N. Piercy 

& Morgan, 1994; Simkin, 2002)  

Insufficient detail in marketing 
programs or the implementation 

plan 

 اجزاي براي بازاریابی برنامه کافی جزئیات

 برنامه

(M McDonald, 1992; Simkin, 2002)  
Inability to break away from 
existing ways of operating 

دور  عملیاتی هاي راهناتوانی شکستن 

 موجود

(M McDonald, 1992; N. Piercy & 

Morgan, 1994; Simkin, 1996)  

Lack of confidence/conviction 
amongst those responsible for 

marketing planning 

/ محکومیت در میان  نفس اعتمادبهعدم 

ریزي بازاریابی  کسانی که مسئول برنامه

 .ستنده

(Pearson & Proctor, 1994; Simkin, 2002)  Insufficient vision or the ability to کافی و یا توانایی تفکر  انداز چشم
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 سـینوپتیک  مختصـر  بازاریـابی  ریـزي  برنامـه  اجراي و عملیاتی موانع درمان و تشخیص پیشگیري،

این موانـع در  . (Sally Dibb et al, 2008)بازاریابی است ریزي برنامه موانع از آگاهی و شناسایی نیازمند

  .اند شدهلیست  1-2جدول 

  وکار ریزي تمام واحدهاي استراتژیک کسب برنامه-2-6

ل و تمامی موارد زیر را شام شده انجامکار  و کسب استراتژیک واحدهايتک  ریزي باید براي تک برنامه

  شود:

 1وکار استراتژیک کسب واحدهاي سایرکار براي هر واحد و مستقل از  و کسب فرد منحصربه مأموریت 

 داشتن تعریف شفاف از رقبا 

 وکار ریزي یکپارچه و مستقل براي واحدهاي استراتژیک کسب توانایی برنامه 

 توانایی مدیریت منابع در مناطق دیگر 

 جیه و توجه مدیریت ارشداندازه کافی بزرگ براي تو برنامه به 

 اندازه کافی کوچک، مفید و متمرکز براي تخصیص منابع  به برنامه(Subhash C. Jain, 2009)  

  ریزي بازاریابی برنامه-2-7

پیچیـده   گـام  بـه  گـام  هـاي  شامل روند درواقعریزي بازاریابی ساده باشد اما  رسد برنامه می نظر بهاگرچه 

ریزي بازاریابی تعریـف کـرد    عنوان برنامه توان به است. این فرآیند را می چندوجهیفعالیت متقابل کارکردي 

 .(Malcolm McDonald, 1984)کنـد  ریزي مـی  بازاریابی برنامه اهداف بهکه منابع بازاریابی را براي رسیدن 

ریـزي   برنامـه   هـاي  جهـت تعیـین رابطـه بـین فرآینـد      مختلفی هاي چارچوبتحقیقات نشان داده که 

تا جایی  محققین ادامه داشته مداوم جستجوهاي 1982. از سال است ایجادشدهاستراتژیک و بازاریابی 

را از طـرح بازاریـابی    -2-2مطـرح در شـکل   تـوان مراحـل    مـی  اکنون هم، زمانکه در آثار مهم از آن 

  .(GREENLEY, 1986)ریزي استخراج کرد در چارچوب برنامه شده تصویب

                                                        
1 SBU: Strategic Business Unit 

think laterally نگري آینده 
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رساندن درآمـد، سـود و بازگشـت     حداکثر بهبسیار مهم هستند:  بازاریابی برنامهچند هدف در هر 

کار بوده و با  و مدیران مختلف کسب مدنظراهداف  این ازها. هر یک  رساندن هزینه حداقل به و سرمایه

  .(Malcolm McDonald, 1984)شود ها مشخص می ماهیت عملکرد آن آن بهتوجه 

  ازاریابیریزي استراتژیک و رویکرد تصمیم سازي ب رابطه بین فرآیند برنامه -2-7-1

 هاي . فرآینداست شده شروع آمریکایی بزرگ هاي شرکتریزي استراتژیک بر فراز  دوره جدید برنامه

و خاصی را بـراي انتخـاب یـک رویکـرد تصـمیم       جزئی هاي استراتژيریزي استراتژیک درنتیجه  برنامه 

امـا   ؛ل شـوند متعـددي را شـام    هاي رویکرد ها سازي تصمیمشود که ممکن است این  سازي حاصل می

  ایـن   یـابی در  شـود امـا بـرون    و اخـذ اسـتراتژي مـی    گیـري  تصمیم بهها منجر  بودن باهمگاهی اوقات 

تغییـر کـرده    بعـد  به 1970 هاي از سال ریزي برنامه هاي دیدگاهشود.  می  ندرت انجام به ها گیري تصمیم

، پـس از یـک رکـود    جدید هاي چهارم یکو ظهور رقابت در  انرژي هاي هزینهاست. با چهار برابر شدن 

 نیازهـاي یافـت شـدند. بازتـاب ایـن      جدیـد  نیازهـاي ، الوقـوع  قریب سرمایهاقتصادي و گزارش بحران 

سـرعت تـلاش    کنترل منابع، به باهدفیک فرآیند در کنترل متمرکزتر و  جدید هاي نگرانیو  مدیریتی

هـا و حفـظ    ، تعیـین اولویـت  هـا  سـازي  مرتـب هـا،   ریزي داشت. این برنامه همراه بهریزي را  براي برنامه

 کیاستراتژریزي  برنامه ندیفرآ نیب رابطه .(Sally Dibb et al, 2008)بازي تبدیل شد یک بهها  سرمایه

  .اند شده مشخص 3-2در شکل  یابیبازار يساز میتصم ردکیرو و

 

ی
یاب

زر
 با

مه
رنا

ب

وتحلیل محیط زیست تجزیه

اهداف بازاریابی

بازاریابی هاي استراتژي

ها برنامه تاکتیک

بودجه بازاریابی

کنترل

  1986ریزي بازاریابی، گاردان گرینلی،  چارچوب برنامه 2-2 شکل 
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  اجزاء برنامه بازاریابی-2-8

اجزاي استانداردي وجود دارنـد   حال بااینتناسب نیاز و وضعیت متفاوت است.  به بازاریابی برنامههر 

وتحلیـل وضـعیت، اسـتراتژي بازاریـابی،      ها باشد. تجزیـه  همیشه باید شامل آن بازاریابی برنامهکه یک 

  .(Berry & Wilson, 2000)و بودجه  بینی فروش پیش

  کند. صورت زیر تعریف می را به بازاریابی برنامهده جزء اساسی  1984در سال  دونالد مک

 مأموریت 

 اهداف شرکت 

 ممیزي بازاریابی 

  تجزیه تحلیلSWOT 

 فرضیات 

  استراتژياهداف بازاریابی و 

 نتایج برآورد مورد انتظار 

 هاي جایگزین ها و آمیخته شناسایی طرح 

 بودجه 

  در سال اول اجراشدهجزئیات برنامه(Malcolm McDonald et al, 1984) 

منظور اجراي درست یک فرآیند در راستاي اهدافی که  به بازاریابی برنامه کننده هماهنگنقش افراد 

فراوانـی در   تـأثیر د و محـیط  افـرا  طـورکلی  بـه انـد بسـیار مهـم اسـت.      ریزي کرده مدیران آن را برنامه

انتخاب یک رویکرد براي تصمیم سازي بازاریابی

رویکرد مفهومی بازاریابی رویکرد سیستم رویکرد محیط زیستی ...

جزئی و خاص هاي استراتژي

برنامه ریزي استراتژیک هاي فرآیند

  یابیبازار يساز میتصم ردکیرو و کیاستراتژریزي  برنامه ندیفرآ نیب رابطه3-2 شکل 
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  .(Drummond & Ensor, 2001)دارند بازاریابی برنامههاي  و رویداد ها گیري تصمیم

 آفلاین و بازاریابی الکترونیکی یابیبازار برنامه تحلیل هاي مدل و ابزارها- 2-9

 شـده  استفاده بازاریابی برنامههاي بسیار زیادي براي تحلیل  در مطالعات مختلف پژوهشگران تحلیل

اشـاره   اسـت؛  شـده  ارائـه  2-2کـه در جـدول   جزئی و کلی  هاي تحلیل بهتوان  ها می آن ازجمله. است

 .(Chaffey & Smith, 2008; Chaffey, 2007)نمود

Situation analysis   وضعیت لیوتحل هیتجز 

Campaign analysis 
 

 برنامه کوچک کاربردي وتحلیل تجزیه

Clickstream analysis 
 

 جریان کلیک وتحلیل تجزیه

Competitor analysis 
 

 رقیب وتحلیل تجزیه

Critical path analysis 
 

 مسیر بحرانی وتحلیل تجزیه

CRM analysis 
 

 مدیریت ارتباط با مشتري وتحلیل تجزیه

Customer analysis 
 

 مشتري وتحلیل تجزیه

Customer profile analysis 
 

 مشخصات مشتري وتحلیل تجزیه

Data analysis 
 

 ها داده وتحلیل تجزیه

Demand analysis 
 

 تقاضاي بازار وتحلیل تجزیه

Develop analysis 
 

 توسعه وتحلیل تجزیه

Distributors analysis 
 

 کنندگان عیتوز وتحلیل تجزیه

Economic analysis 
 

 اقتصاد وتحلیل تجزیه

e-Crm analysis: Electronic CRM analysis 
 

 مدیریت الکترونیکی ارتباط با مشتري وتحلیل تجزیه

e-marketing analysis 
 

 بازاریابی الکترونیکی وتحلیل تجزیه

e-marketplace analysis 
 

 بازارچه الکترونیکی وتحلیل تجزیه

External analysis 
 

 خارجی وتحلیل تجزیه

Feasibility analysis 
 

 یسنج امکان وتحلیل تجزیه

Gantt charts analysis 
 

 نمودار گانت وتحلیل تجزیه

Gap analysis 
 

 خلأشکاف و  وتحلیل تجزیه

History analysis 
 

 تاریخچه وتحلیل تجزیه

In-depth analysis 
 

 عمیق وتحلیل تجزیهدر 

Intermediary analysis 
 

 يگر یانجیمیا اي  واسطه وتحلیل تجزیه

Internal analysis 
 

 داخلی وتحلیل تجزیه

Keyphrase analysis: short for keyword phrase: 
to successful search engine optimization  

عبارت کلمه کلیدي براي موفقیت در  وتحلیل تجزیه

 موتور جستجو يساز نهیبه

KPIs analysis: Key Performance Indicators 
 

 ي عملکرد کلیديها شاخص وتحلیل تجزیه

Log file analysis 
 

 فایل لیست عملیاتی رویدادها وتحلیل تجزیه

Market analysis 
 

 بازار (آفلاین) وتحلیل تجزیه

Marketing analysis 
 

 بازاریابی (آفلاین) وتحلیل تجزیه

Marketplace analysis 
 

 بازارچه (آفلاین) وتحلیل تجزیه

One-off annual analysis 
 

 سالانه وتحلیل تجزیهیکی کردن 

Performance analysis 
 

 عملکرد وتحلیل تجزیه

 آفلاین و بازاریابی الکترونیکی بازاریابی هاي برنامههاي  برخی از تحلیل 2- 2 جدول 
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PEST analysis 
 

 و اجتماع فناورياقتصاد، سیاست،  وتحلیل تجزیه

Portfolio analysis 
 

 نمونه کارها وتحلیل تجزیه

Resource analysis 
 

 منابع وتحلیل تجزیه

RFM analysis: Recency, Frequency, Monetary 
value  

 ، ارزش پوليا دوره، تأخر وتحلیل تجزیه

Sales analysis 
 

 فروش وتحلیل تجزیه

Satisfaction Improvement analysis 
 

 بهبود رضایت وتحلیل تجزیه

SCM analysis 
 

 نیتأممدیریت زنجیره  وتحلیل تجزیه

SEO analysis: Search Engine Optimization 
analysis  

 وتحلیل تجزیهجستجوگرها: جستجو  وتحلیل تجزیه

 موتور يساز نهیبه

Site analysis 
 

 سایت وتحلیل تجزیه

SRM analysis 
 

 کنندگان نیتأممدیریت ارتباط با  وتحلیل تجزیه

SWOT analysis 
 

 تهدیدها نقاط ضعف، قوت، فرصت و وتحلیل تجزیه

Target Markets analysis 
 

 بازارهاي هدف وتحلیل تجزیه

Technology analysis 
 

 تکنولوژي وتحلیل تجزیه

Usability analysis 
 

 قابلیت استفاده وتحلیل تجزیه

Value Chain analysis 
 

 زنجیره ارزش وتحلیل تجزیه

Web analytics analysis 
 

 تیسا وبترافیک  لیوتحل هیتجز

Web stats analysis 
 

 تیسا وبآمار  وتحلیل تجزیه

what-if analysis 
 

 اگر - چه چیزي  وتحلیل تجزیه

 

هـا،   هـا و لاگ  ها، فایل هاي عملکرد کلیدي، تحلیل واسط، تقاضا، رقبا، داده ها شاخص تحلیل  این  در

بررسـی کلـی یـا     ها، شکاف مـورد  کارآییوب، فروش، مشتري، بازار، بازار هدف، محصول و مشخصات، 

هـا   ده از آناند که استفا گرفته استفاده قرار هایی مورد اما در پژوهش حاضر تحلیل ؛گیرند می  جزئی قرار

اند.  مطالعه شده را داشته بازاریابی هاي برنامهبسیار مهم بوده و بیشترین استفاده در  بازاریابی برنامهدر 

هـاي جزئـی دیگـر را در     توانند سایر تحلیـل  پژوهش می  این  در شده استفادههاي تحلیل  ها و مدل ابزار

  .دهند قراربررسی  ها را مورد هاي ترکیبی آن عمقی با شاخص صورت بهو  داده جايخود 

 SWOTتحلیل  - 1- 2-9

کـار   و کسـب  بازاریـابی  برنامهتوجه در  هاي تحلیل مهم و مورد دهند؛ یکی از ابزار مطالعات نشان می

1تحلیل
SWOT  و  نقـاط ضـعف و قـوت داخلـی و فرصـت      یبررس ـ  اسـت؛ کـه در آن بـه    )4-2( شـکل

 مأموریـت و  انـداز  چشمها،  کلی، استراتژي هدافا بهکار توجه شده و با توجه  و کسب بیرونی هاي تحلیل

 ;Brian D. Smith, 2005; Chaffey, 2007 )گردنـد   بنـدي مـی   کار از آن اسـتخراج و اولویـت   و کسب

Drummond & Ensor, 2001; Mullis, n.d.; Outline, 2014) .تحلیل قادر خواهیم بود موارد   این  در

، نتایج و عملکرد هـر  2هاي عملکرد کلیدي که معیارهاي موفقیت و شاخص بازاریابی برنامهبسیار مهم 

 .(Chaffey, 2007)وکاري در برابر اهداف آن و سایر رقبا را سنگ محک بزنیم کسب

                                                        
1 SWOT: Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats 
2 KPIs: Key Performance Indicators 

 بازاریابی آفلاین و بازاریابی الکترونیکی هاي هاي برنامه برخی از تحلیلجدول ادامه 
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  PESTتحلیل  - 2- 9- 2

 ,PESTEL2یـا   PEST1بسیار حـائز اهمیـت اسـت تحلیـل      بازاریابی هاي برنامهتحلیل دیگري که در تدوین 

STEP, SLEPT 5- 2(شـکل   اسـت  فناورانهتحلیل توجه بر مسائل سیاسی، اقتصادي، اجتماعی و   این  . دراست( 

 ;Brian D. Smith, 2005)دهـد  می  توجه قرار و قانونی را نیز مورد محیطی زیستتر آن مسائل  که تحلیل کامل

Beamish, 2005; Chaffey, 2007; Drummond & Ensor, 2001; Payumo et al, 2014) .   در شـکل زیـر

  .(Subhash C. Jain, 2009)است شده مشخصدر فرمولاسیون استراتژي بازاریابی  تأثیرگذارعناصر کلیدي و 

 

                                                        
1
 PEST: Political, Economic, Social, Technological 

2
 PESTEL: Political, Economic, Social, Technological, Environmental, Legal 

نقاط قوت نقاط ضعف

ها فرصت ها تهدید

SWOT

  SWOTتحلیل  4-2 شکل 

 

  یابیبازار ياستراتژ ونیفرمولاس يدیلک ناصرع 5-2 شکل 
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  STPتحلیل  - 3- 2-9

هـایی اسـت    تحلیل نیتر مهمیکی از  1یابی گاهیجامشتري، تعیین بازار هدف و  يبند بخش بهتوجه 

 )6-2شکل (نیازمندیم آن به یابیبازار برنامهکه در تدوین 

(Beamish, 2005; Blythe & Megicks, 2014; Brian D. Smith, 2005). 

  4P’sتحلیل  -4- 2-9

 است بازاریابی برنامههاي  تحلیل ترین مهمیکی از  2دهد تحلیل آمیخته بازاریابی تحقیقات نشان می

(Werro, 2008) . 3و برنامه رشد، ترفیـع و ارتقـاء   توزیع هاي کانالگذاري،  ، قیمتمحصول بهپرداختن 

 )7-2(شکل زیادي برخوردار استتحلیل دیگري است که در تدوین بازاریابی از اهمیت بسیار 

( Blythe & Megicks, 2014; Brian D. Smith, 2005). 

  

                                                        
1
 STP: Segmentation, Targeting, Positioning 

2
 Marketing Mix 

3 Marketing Mix: 4P’s: Product, Pricing, Place, Promotion 

 

  STP ،یابیبازار مهم یوجه سه لیتحل 6-2 شکل 

بخش  

بندي

تعیین بازار 

هدف

جایگاه 

یابی
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 7C’sتحلیل  -5- 2-9

 8-2کـه در شـکل    طـور  همـان  .اسـت معجزه رابـط کـاربر بسـیار حـائز اهمیـت       طراحی بهتوجه 

توجـه نمـود. محتـوي، زمینـه و بافـت،       C هفـت  بـه بایست  براي طراحی درست آن می ؛شده مشخص

 1ها و تجارت ، انجمناجتماعی هاي شبکهارتباطات، اتصالات، 

(Rayport et al, 2005; Rayport & Sviolka, 1997; Rayport, 1994, 1999).  

                                                        
1
 7C’s: Context, Content, Community, Customization, Communication, Connection, Commerce 

محصول قیمت گذاري

برنامه ترفیع کانال توزیع

  4P'sتحلیل آمیخته بازاریابی  7-2 شکل 
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 یا رشد، تداوم و دگرگونی RGTتحلیل  - 6- 2-9

، افزایش سهم بازار و ارائه کـالا و خـدمات،   يجار يها پردازشها و  اجراي فعالیت يساز نهیبهبراي 

متفـاوت از تحلیـل تـداوم، رشـد و      کامـل  طـور  بـه   بازارهاي سمت بهو حرکت  دیجد يندهایفرآابداع 

  .(Haag, 2001) )9-2(شکل شود استفاده می 1دگرگونی
 

 
  

  

                                                        
1 RGT: Run, Grow, Transform 

محتوي

زمینه و 

بافت

ارتباطات

اتصالات
هاي  شبکه

اجتماعی

ها انجمن

تجارت

رشد

گونیدگر 

تداوم

  7C's Jeffrey Rayportهفت مورد مهم در رابط کاربري،  8-2 کل ش

  RGTتنیده در تحلیل در  هم بهسه رکن  9-2 شکل 
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  پورتر گانه پنج يروهاینیا  5F’sتحلیل  - 7- 2-9

توسـط مایکـل پـورتر در آن     شـده  معرفـی داشـته و پـنج عامـل     نگرشـی  جنبهاین تکنیک بیشتر 

کـار را   و نهایی یک کسـب  سودآوريمجموع قدرت این نیروها ظرفیت  درواقعگیرد.  می  توجه قرار مورد

، قدرت شـدت  3کنندگان عرضهو  2مشتریان زنی چانه، قدرت 1واردان تازهکند. قدرت تهدید  مشخص می

 )10-2(شکل  5جایگزین کالاهاي، جایگزینی 4رقابت با رقباي موجود

(Brian D. Smith, 2005; Porter, 1980; Ucmak & Arslan, 2012).  

 

  
  

  

  3C’sتحلیل  - 8- 2-9

 اي ویـژه استراتژیک بازاریـابی از اهمیـت    وانفعالات فعلرقابت کردن بر اساس  8و چگونه 7، کجا6کی

 است. برخوردار

 کنیم؟ تعریف بازار مشخص، کل بازار، یک یا چند بخش بازار و... کجا رقابت می 

 رقابت، محصولات جدید، نیاز مشتري، موقعیت جدید، محصولات  وسایلکنیم؟ ابزارها و  چگونه رقابت می

 ، نوآوري، خلاقیت و...رقابتی زیتمموجود، 

  انتظار تا تقاضاي اولیه و...  زماناولین بازار و  زمان، بازار بهورود  زمانکنیم؟  ی رقابت میزمانچه

(Subhash C. Jain, 2009). 

                                                        
1Threat of New Entrants 
2
 Bargaining Power of Buyers 

3
 Bargaining Power of Suppliers 

4
 Intensity of Rivalry 

5
 Threat of Substitutes 

6
 When to compete? 

7 Where to compete? 
8 How to compete? 

5F's

تهدید 

تازه  

واردان

چانه زنی 

مشتریان

چانه زنی 

عرضه 

کنندگان

شدت 

رقابت با  

رقبا

جایگزینی 

کالاهاي 

جایگزین

  پورتر گانه پنج نیروهاي 10-2 شکل 
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 شده مشخص STPتحلیل یابی  کنیم؛ در بخش جایگاه رقابت می 1چه کسانی ااینکه ب 11-2در شکل 

  است.

 

  
  

  

  ارت امتیازي متوازنکیا  BSCتحلیل  - 9- 2-9

ریـزي اسـتراتژیک نیـز در تـدوین      کار و برنامه و براي ارزیابی عملکرد کسب 2مدل کارت امتیازي متوازن

، رشـد و نـوآوري و   داخلـی  فرآینـدهاي مشـتري،   :گیرند. چهار فـاکتور  می  استفاده قرار مورد بازاریابی برنامه

این مدل تحلیـل توسـط پژوهشـگران     گیرند. می  توجه قرار مدل مورد  این  ی و امور مالی درزمانیادگیري سا

  .(Bontis & Dragonetti, 1999; Wei-kang Wang,2014)است قرارگرفته مورداستفادهبسیاري 

 تـرین  مناسبعنوان یکی از  و فکري به مالی سرمایههاي امتیازي متوازن جهت تعدیل  تحلیل کارت

 .ی، داخلی و محیط خارجی استزمانهاي سا ها و استراتژي ویژگی

(D. Chen & Liang, 2011; D. Miller, 1992).  

مدل تحقیق چـن   12-2؛ شکل شده انجامتحقیقات بسیاري از پژوهشگران با استفاده از این تحلیل 

بعد از مطالعه چندین ساله و بررسی چندین  .(D. Chen & Liang, 2011)است 2011و لیانگ در سال 

ه مـدیران  ک ـردند کن پیشنهاد اپلاکنورتون و  انجام شد. هاروارد مدیریتده کدانشوسیله  بهه کت کشر

ارت امتیـاز  ک ـرد کگذاري نیاز دارند و روی مشی خطبراي رهنمود  ابعادي راچه  گیري اندازه سیستم به

 گیـري  انـدازه  بـه   هـا  شـرکت ه کاین اولین بار بود  درواقع کردندرد مطرح کارزیابی عمل براي رامتوازن 

، مشـتري   هايیـا چشـم انـداز    هـا  دیـدگاه  کـرد، روی این تشویق شدند. غیرمالیعوامل مالی و  زمانهم

و  پیوسـته  هـم  بـه سیسـتم   کرا دری ـهـا   آنمالی و نحـوه ارتبـاط   رشد،  ویادگیري داخلی،  فرآیندهاي

  .(Subhash C. Jain, 2009)گیرد می در نظر یافته سازمان

ارت امتیازي کمطرح شد اما ایده  فکري سرمایهمفهوم  ارت امتیازي متوازن قبل ازکمفهوم  اگرچه

                                                        
1 Who are the Competitors? 
2 BSC: Balanced Score Card 

رقابت 

کردن

چه 

زمانی

چه 

مکانی
چگونه

  3C'sرقابت، لیتحل در یاساس دیق سه 11-2 شکل 
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هرچنـد   یک هدف نائـل شـود.   مختلف به  هاي و راه ها  توانند با روش می فکري گیري سرمایه متوازن و اندازه

شده و اهمیـت   گرفته نظر اهمیت در  عنوان یکی از موارد ناچیز و بی که در کارت امتیازي متوازن کار کند به

عنوان یکی از عوامل حیاتی موفقیت براي یک موجودیت اقتصادي نادیده گرفتـه اسـت.    را به مدیریت دانش

سـنتی دارد.   هـاي  هرحال کارت امتیازي متوازن نقش مکمل مهمی در ایجاد توازن و تعـادل در دیـدگاه   به

 در کـارت امتیـازي  کند. باید این نکته را نیـز افـزود کـه     اضافه می مالی را نیز ها و معیارهاي  چراکه دیدگاه

  .(Subhash C. Jain, 2009)شود دیدگاه مشتري و مالی تأکید می متوازن بیشتر به

  

 

 

  توان کمک گرفت: زیر می سؤالات  ریزي استراتژیک بازاریابی جهت پاسخ به در برنامه امتیازي هاي کارتاز 

 استراتژیک است؟ واقعاًریزي ما  آیا برنامه 

 نگرد؟ می گذشته بهبینی کنیم یا پروژه ما فقط  کنیم تغییرات را پیش آیا سعی می 

 تفکرات بهایم؟ یا اینکه  ترك کرده جایگزین هاي استراتژيریزي اتاق خود را جهت کاوش  آیا در برنامه 

 ؟است محدودشدهسنتی و مرسوم 

  ریزي  براي برنامه ازحد بیش زمانایم؟ یا  مهم را داشته واقعاً  و انگیزه کافی براي بررسی چیزهاي زمانآیا

 ایم؟ صرف کرده اهمیت بی چیزهاي

  موجود  وضع بهایم؟ یا خود ما هم  را با رویکرد جدید ارزیابی کرده قدیمی بازارهاي حال تابهآیا

 ؟ایم شده قفل

 واقعاًما  یا ؟داده قرارو بررسی  موردنقداستراتژیک را   هاي فرض پیشریزي ما مستندات و  آیا برنامه 

 ایم؟ ریزي کنند درك نکرده مفاهیمی را که ما را براي مرور برنامه

 بررسی قرار را مورد کننده توزیع، رقیب و کننده مصرف  هاي ریزي دائمی درخواست آیا ما براي برنامه 

 نخواهند گرفت تأثیرایم  داشته درگذشتهکنیم تغییرات بر روابطی که  ایم؟ یا ما فرض می داده 

(Subhash C. Jain, 2009). 

عملکرد سازمانی
امور مالی مشتري فرآیند داخلی آموزش و رشد

تکامل دانش
جهش دانش تقاطع دانش

عوامل سازمانی
اطلاعات قابلیت فناوري فرهنگ به اشتراك گذاري

عوامل صنعتی
تنوع زیست محیطی تراکم دانش

  2011در سال  در مدل تحقیق چن و لیانگ، BSCامتیازي،  هاي متوازن  هاي مهم کارت فاکتور 12-2 شکل 
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  3GMتحلیل - 10- 9- 2

در سراسـر بـازار اسـت. سـه اسـتراتژي عـام وجـود دارد.         رقـابتی  مزیتانتخاب  دنبال بهشرکتی هر 

یکـی از   دنبـال  به عموماًها  . شرکت1هاي کلی، استراتژي تمایز و استراتژي تمرکز استراتژي رهبري هزینه

 ابعـاد خـود را در   تر رقابت کنند و یـا بـا تمـایز    هاي پایین هستند؛ یا از طریق هزینه رقابتی مزیتدو نوع 

کننـد؛ یـا    ها در یک دامنه فعالیت می چنین شرکت مشتري فرمان یک قیمت بالاتر را بگیرند. هم ارزشی

هاي بسـیاري از بـازار عرضـه کـرده و اسـتراتژي صـنعت گسـترده را انتخـاب          محصول خود را در بخش

 تمرکز استراتژيبازار از  شده انتخابهاي  بندي هدف و بخش بازار بهیا با ارائه محصولات خود  و ؛کنند می

و دامنه فعالیت اسـت. ایـن    رقابتی مزیتانتخاب هر دو نوع  دهنده نشانکنند. استراتژي کلی  استفاده می

 .(Porter, 1980)است شده دادهشرح  1980توسط مایکل پورتر در سال  )13- 2(شکل  مفهوم

 
  

  

 Supporter/Enablerتحلیل - 11- 9- 2

 دهد می  بررسی و تحلیل قرار مورد را کار و کسب ،و یا پشتیبان ساز توانمنداز دو نگاه  ،این چارچوب

(Haag, 2001).  

 FAB لیتحل- 12- 9- 2

 2هـا  و منفعـت  هـا  مزیـت  تمـامی  همـراه  بـه  ها و فرآیند ها و خصوصیات فعالیت ها در تحلیل ویژگی

  .)14-2(شکل گیرند می  بررسی قرار مورد

  ها مشخصات فیزیکی خدمات هستند. ویژگی

                                                        
1 ٣GM: ٣ generic Model: Cost Leadership, Differentiation, Focus 
2
 FAB: Feature - Advantage – Benefit 

  1980 در سال پورتر ،یعموم يها ياستراتژ 13-2 شکل 
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  ؟کدامندکنند که خدمات  ها مشخص می مزیت

  ها را فـراهم  منافع همان چیزهایی هستند که ویژگی ؟کدامندها  کنند که ویژگی منافع مشخص می

ها و مزایا بدون مشتریان هم وجـود دارنـد؛ امـا     ویژگی هاست. آن دنبال بهدقیق  طور بهکنند و مشتري  می

  .(Malcolm McDonald & Payne, 1996)منافع هرگز 

 
  

 

  SCAتحلیل -13- 2-9

 مزیتدهد که  هاي مختلف نشان می هاي مطرح دنیا در پژوهش ترین شرکت مطالعه تجربیات موفق

اسـتفاده   هاي مـورد  هاست؛ لذا استراتژي شرکت بلندمدتدلیل اصلی موفقیت طولانی و  1پایدار رقابتی

دارنـد تـا    دارپای رقابتی مزیتخصوص  و به رقابتی مزیت تحلیل بهنیاز بسیار زیادي  بازاریابی برنامهدر 

 بـه کـار را   و کپی تبدیل کنند و یا رقابت براي تکرار این کسـب  غیرقابلکار  و کسب یک بهکار را  و کسب

بیشـتر باشـد؛ در صـدر بـودن      رقـابتی  مزیـت ممکن تبدیل کنند. هر چه پایـداري   زمان ترین طولانی

هاي رقابتی پایـدار   وکارها براي برتر بودن از مزیت کشید. برخی از کسب  کار بیشتر طول خواهد و کسب

جدیـد ارائـه    رقـابتی  مزیـت هـاي رقـابتی یـک     یک از مزیـت  هر بهکنند و تا رسیدن رقبا  استفاده می

ظاهر شد؛ روزي که استفاده  1984در سال  پایدار رقابتی مزیتایده یک . (Hoffman, 2000)دهند می

پدید آمـد؛   1985در سال  SCA درواقععنوان یک نوع استراتژي پیشنهاد شد.  به رقابتی مزیتاز حفظ 

لی داراي (هزینـه  عنوان یک استراتژي اص ـ هاي رقابتی شرکت را به پورتر در مورد استراتژي که هنگامی

پـورتر   1980در سـال   .(Hoffman, 2000)معرفـی کـرد   رقـابتی  مزیـت  بهکم یا تمایز) براي رسیدن 

هـا و   کار و براي تعریف چگونگی رقابت کسب را) 3-2در جدول  شده مطرح(موارد استراتژي رقابت  چرخ

و غیره با اجـزاي خـط تولیـد، بـازار      هاي اجتماعی رشد سودآوري، سهم بازار، پاسخ اهداف بهرسیدن 

هدف، بازاریابی، فروش، توزیع، تولید و ساخت، کار و نیروي کاري، خرید، تحقیق و توسعه، کنترل امور 

  .(Porter, 1980)کند مالی معرفی می

                                                        
1 SCA: Sustainable Competitive Advantage 

برنامه  

بازاریابی

ها منفعت

ها مزیتها ویژگی

  FABتحلیل  14-2 شکل 
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 چرخ استراتژي رقابت

 Product line  خط تولید

 Target market بازار هدف

 marketing بازاریابی

 sales فروش

 distribution توزیع

 manufacturing ساخت

 labor ارکنیروي 

 purchasing خرید

 research and development تحقیق و توسعه

 finance control نترل امور مالیک

 

  یابیبازار بههاي مربوط  روند پژوهشی پژوهش -2-10

 بازاریـابی دهـد کـه مطالعـات     هاي بازاریابی سـنتی و الکترونیکـی نشـان مـی     مقایسه آمار پژوهش

آمار  یسهمقا 1-2 نموداردر  اند. پاي بازاریابی آفلاین و متناسب با یکدیگر افزایش داشته پابه الکترونیکی

هاي  هاي مرتبط با پژوهش ترین ژورنال فعال 2-2، در نمودار یکیو الکترون یسنت یابیبازار يها پژوهش

الکترونیکـی   یابی ـبازار يهـا  پـژوهش  با مرتبط يها ژورنال ترین فعال 3-2بازاریابی سنتی و در نمودار 

  است. شده مشخص
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هاي بازاریابی سنتی و الکترونیکی مقایسه آمار پژوهش

marketing e-marketing

 1980 در سال پورتر رقابت، ياستراتژ چرخ 3- 2 جدول 

  یکیالکترون و یسنت یابیبازار يها پژوهش آمار سهیمقا 1-2 نمودار 
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و  افزار نرم، تأمین زنجیره بهدر هر دو بازاریابی الکترونیکی و سنتی بیشترین عناوین مقالات مربوط 

 بـه سنتی توجـه فراوانـی    بازاریابی بههاي مربوط  دهد که پژوهش اینترنت است. این موضوع نشان می

 تـأمین الکترونیک مـدیریت زنجیـره   و اینترنت دارند و موضوع مشترك بین بازاریابی سنتی و  افزار نرم

 بـه دهند که توجـه   تحقیقات نشان می است؛ هص شدخمش 5-2و  4-2که در نمودار  طور هماناست. 

 تـوجهی  قابـل سال اخیر آمـار   20در  منتشرشدهها و مقالات  بسیار اندك بوده و کتاب بازاریابی برنامه

  الکترونیک و سنتی ندارد. بازاریابی بهنسبت 
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برنامه بازاریابی

  هاي بازاریابی سنتی هاي مرتبط با پژوهش ترین ژورنال فعال 2-2 نمودار 

  الکترونیکی یابیبازار يها پژوهش با مرتبط يها ژورنال ترین فعال 3-2 نمودار 

  روند پژوهشی برنامه بازاریابی 4-2 نمودار 
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کمترین توجه بازاریابی با  انواع بهرشد مطالعات مربوط مشخص است؛  6-2که در نمودار  طور همان

  بایست پوشش داده شود. دانش می شکافمواجه شده و این  بازاریابی برنامه به

 

 

  

0

2000

4000

6000

8000

10000

12000

14000

16000

18000

سال اخیر 20هاي فکري در  مقایسه مطالعات بازاریابی و سرمایه

IC&… marketing e-marketing marketing plan

21%

43%

36%

0%

سال اخیر 20هاي فکري در  مقایسه مطالعات بازاریابی و سرمایه

IC&… marketing e-marketing marketing plan

  سال اخیر 20در  فکري هاي سرمایهمقایسه مطالعات بازاریابی و  5-2 نمودار 

  (درصد) ریاخ سال 20 در فکري هاي سرمایه و یابیبازار مطالعات سهیمقا 6-2 نمودار 
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  است. توجه قابلمختلف  هاي رشتهمربوط به  هاي پژوهشنوآوري در  7-2در نمودار 

 
  

 

  کار الکترونیک و کسب یابیبازار برنامههاي  نیاز - 2-11

اسـتراتژیک   بازاریابی برنامهوکارهاي الکترونیکی موفق داراي  دهند که کسب ها نشان می پژوهش

ها فروش، بازاریـابی، اطلاعـات تخصصـی، گـردش اطلاعـات، محصـولات و        مدون هستند. این برنامه

 کننــد ریــزي و مــدیریت مــی کــار برنامــه و هــاي کســب هــاي روزمــره و فرآینــد خــدمات را در قالــب روال

(Changchien & Lin, 2005; C. M. Hall & Sharples, 2008) .هـا مشـتري یکـی از     برنامـه   ایـن   در

شـده   آید و رضایت، اعتماد و وفاداري وي در تمام خدمات ارائه بشمار می ها گیري تصمیمموارد در  ترین مهم

هـاي   شود تا وسعت، شهرت و نفوذ هر چه بیشتر بین مشتریان را حاصل نماید. در برنامـه  گرفته می مدنظر

 بهکار با توجه  و کسب تأمینها و وظایف ارائه مرتبط با مشتري و سایر اجزاي زنجیره  بازاریابی تمامی فرآیند

را، نظـارت، کنتـرل و مـدیریت    تقسـیم، اج ـ  انسـانی  نیـروي  باکار، انگیزه، شایستگی و دانش مرتبط توانایی

 مزیـت هاي بازاریـابی باعـث خلـق     در برنامه آنچهرسد،  می نظر به؛ شده انجام مطالعات بهشوند. با توجه  می

در کنـار   فکـري  هـاي  سـرمایه شـود اسـتفاده از    وکارهـا مـی   ، نوآوري، رشد، دگرگونی و تداوم کسبرقابتی

  این  در؛ (;Blythe & Megicks, 2014; Malcolm McDonald & Payne, 1996)است هاي مالی سرمایه

  .است شده پرداختهموارد  این بهمفصل  طور بهپژوهش 

  يفکر يها هیسرمامرور -2-12

 هـاي  ویژگـی ها یک مدل سه وجهی با یـک سـري از    ، در اکثر پژوهشفکري سرمایهادبیات  در بررسی

 .(Bontis, et al., 2000; T. Stewart, 1997b)اند شده گرفته نظر  در فکري هاي سرمایهبراي  مشترك
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  هاي مختلف در پژوهش نوآوري بهتوجه  7-2 نمودار 
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ما در حال وارد شدن گوید:  اندیشمند معروف مدیریت می 1رکدرا 1993بیست سال پیش در سال 

، منـابع  بیشـتر  سرمایه، منابع اقتصاديترین منابع،  دیگر اصلیه در آن کجامعه دانشی هستیم  یک به

، قـرن  21. قـرن  بـود  خواهـد دانـش   ،اقتصادي... نیست؛ بلکه منبع اصلی ار بیشتر وکطبیعی و نیروي 

اقتصاد عوامل تولیـد    این  درم بوده است. ک، اقتصاد صنعتی حااقتصاددانشیاست. قبل از  اقتصاددانشی

 ...آلات و ماشـین  ،پـول  ،ارک ـو مشهود مانند زمین، نیروي  فیزیکی هاي داراییسري کثروت اقتصادي، ی

اقتصـاد، اسـتفاده از دانـش،     ایـن   درشـد.   یب این عوامل اقتصادي، ثروت تولید مـی کبوده است و از تر

عنوان  به فکري سرمایه، دانش یا اقتصاددانشیاست اما در  داشته کمی نقشعامل تولید،  کعنوان ی به

ی، ارجحیـت بیشـتري پیـدا    ک ـمشـهود و فیزی   هـاي  د ثروت در مقایسه با سـایر دارایـی  عامل تولی کی

 . (Bontis, 2008)ندک می

 هاي منابع و دارایی درواقعکردند.  عمل می کمیابی اقتصادها تحت اصول  کار و در پارادایم صنعتی کسب قبلاً

کـرد. ولـی در عصـر اقتصـاد      ها کم می ها، از ارزش آن بودند و استفاده بیشتر از آن کمیاب وها، محدود  شرکت 

فراوانی وجود دارد.  میزان بهشرکت   هاي اطلاعاتی و دانشی، اقتصاد فراوانی حاکم است و درواقع منابع و دارایی

دسـتیابی   هـا  آن بـه کـه مـا    دارند قراراز نوع نامشهود هستند و بیشتر در افرادي  ها وع داراییاین ن

. (J. Chen et al., 2004; Patricia Ordóñez de Pablos, 2000; P. H. Sullivan et al, 2000)داریـم 

و  ها سایت وبها،  ، انجمناجتماعی هاي شبکهگذاشتن آن در  اشتراك بهبراي مثال استفاده از اطلاعات و 

و حتـی   کننـدگان  اسـتفاده بسیاري از  به دانشکند بلکه  از اطلاعات کم نمی تنها نه تخصصی هاي وبلاگ

اسـتفاده بیشـتر و بیشـتر از     درواقـع افزایـد.   می ؛اند کسانی که این اطلاعات را در اختیار دیگران گذاشته

 طـور  بـه د. همـین مثـال   شـو  ها و اطلاعات موجود در بستر اینترنت یک اقتصاد فراوانی محسوب می داده

صـادق   زمانموجود در یک شرکت یا سا  هاي و آمار ها گزارشها، اطلاعات،  دقیق در مورد مستندات، داده

 ثانیـه  بـه اطلاعات را براي مدیر نمـایش دهـد و ثانیـه     دائماً  اي حرفهاست. حتی اگر یک داشبورد بسیار 

فـروش،   ازجملـه شـرکت   مختلف هاي بخشمدیران شود.  نمی کاسته سرمایهروز شوند از این  اطلاعات به

اطلاعـات   مربوطـه  هـاي  فـرم با استفاده از  مختلف فرآیندهاي، انبار و... همگی طی کیفیت کنترلتولید، 

بسیاري از تصمیمات را ایجاد  قبل هاي سالها و  در ماه واردشدهکنند. بر اساس اطلاعات  روز می لازم را به

اسـتفاده   دلیل بهرا با همین اطلاعات دارند و هرگز  تري دقیقمدیران نظارت چنین  دهند. هم یا تغییر می

 .شد نخواهدزیاد اطلاعات از آن کاسته 

  يفکر يها هیسرماتعاریف مختلف - 1- 2-12

ــوع    ــات موض ــی و ادبی ــات قبل ــات تحقیق ــهکلی ــبیه اي نتیج ــه ش ــه ب ــدول  نتیج  را دارد 4-2ج

 (Gogan, Rennung, Fistis, & Draghici, 2014) : وع و برداشـت  استفاده ادبیات موض 4-2در جدول

  .است شده مشخصتحقیق از هر یک از تعاریف 

                                                        
1 -Drucker 
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 فکري قدیم و جدید هاي چکیده تعریف سرمایه 4- 2 جدول 

Author Year در کتاباستفاده  برداشت تحقیق  

Klein and 
Laurence 

Prusak 

1994 
 Klein)ها  زمانسا افزوده ارزشبراي تولید  تسخیرشده فکري مواد

l, 1994) 

 ,SWOTهاي  از این تعریف در تحلیل

FAB, SCA است شده استفاده. 

Stewart  1997 

 که تجربهشامل دانش، اطلاعات، مالکیت معنوي،  فکري مواد

. گرفته شود خدمت بهتواند براي ایجاد ثروت و قدرت جمعی  می

(T. Stewart, 1997b) 

 ,FABهاي  از این تعریف در تحلیل

RGT, 4P, 3GM, SWOT, BSC 

  .است شده استفاده

Sullivan 1999 

 کننده خسته اي تجربه فکري هاي سرمایهبحث در مورد مدیریت 

توانند  شوند می است. گفتگوهایی که با درك آشکار شروع می

 (C. G. Sullivan, 1999). باشند کننده گیجخیلی زود 

از این تعریف جهت دقت در مدیریت و 

 هاي سرمایه کننده خسته تجربهتبدیل 

 ناپذیر خستگی تجربه یک به فکري

  .است شده استفاده

Petty and 
Guthrie  

2000 
 زمانآینده یک سا مالی سرمایهشاخصی با توانایی تولید درآمد یا 

(Petty J, 2000) 

 ,SWOTهاي  از این تعریف در تحلیل

FAB, RGT, 4P, 3GM, BSC 

  .است شده استفاده

Bontis  2002 
 ,Wei choo Wang & Bontis) زمانسهام دانش یک سا

2002) 

حلیل هاي ت این تعریف در اکثر مدل

  کاربرد دارد. بازاریابی برنامه

Edvinsson  2006 

 باکیفیت هاي ریشه از اي مجموعهو  زمانتوصیف ارزش پنهان سا

تواند لمس شود و نتیجه ملموس و پنهان  درخت و میوه که می

 (Leif Edvinsson, 2006). ریشه را آشکار سازد

هاي تحلیل  این تعریف در اکثر مدل

  کاربرد دارد. بازاریابی برنامه

Andriessen  2004 اي  ، ساختاري و رابطهانسانی سرمایه(Gogan et al, 2014)  
هاي تحلیل  این تعریف در اکثر مدل

  کاربرد دارد. بازاریابی برنامه

Bratianu  2006 

 فرآیندي هاي فعالیتاز  تبدیل قابل، دانش زمانسا فکري پتانسیل

تواند  مختلف در تعدادي عناصر عملیاتی، براي خلق ارزش که می

 .(Gogan et al, 2014)بپیوند زمانسا  هاي دارایی  به

 ,SWOTهاي  از این تعریف در تحلیل

SCA, RGT, FAB, 4P, 7C, 3C 

 .است شده استفاده

Bailestean
u and Burz  

2008 

منبع ایجاد ارزش  یک بهتبدیل دانش  فکري هاي سرمایهمدیریت 

 مناسب ساختاري سرمایهاز طریق  انسانی سرمایهو ضرب 

(Gogan et al, 2014) 

 ,SWOTهاي  از این تعریف در تحلیل

SCA, RGT, FAB, 4P, 7C, 3C 

  .است شده استفاده

Proposed 
definition  

2014 

از طریق پولی و غیر پولی، منابع فیزیکی و  زمانراه خلق ارزش سا

، برداري بهرهغیر فیزیکی که باید درست و دقیق شناسایی، 

 .(Gogan et al, 2014)گیري، کنترل و مدیریت شود اندازه

هاي تحلیل  این تعریف در اکثر مدل

  کاربرد دارد. بازاریابی برنامه
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از  تـوجهی  قابـل مقالـه، کتـاب و سـند پژوهشـی توجـه و تمرکـز بسـیار         3000بررسی بیش از 

جـنس دانـش    از اي سـرمایه ، فکـري  سرمایهتحقیقات نشان داده که . شود میپژوهشگران را حاصل 

ها و حتی  زمان، سامؤسساتها،  کارها، شرکت و براي کسب رقابتی مزیتجهت خلق ارزش، نوآوري و 

 گیري، بهبود، تقویت، کنترل و مدیریت شود ، اندازهبرداري بهرهدرستی شناسایی،  دولت بوده و باید به

(Bontis et al, 1995; Zhang et al, 2014; Zohdi et al, 2013).  

در ادامـه   فکـري  هـاي  سـرمایه بزرگـان   بیشـتر پژوهشـگران و   موردقبول و استناد قابلبندي  طبقه

  است. شده بررسی

  یانسان هیسرما- 1-1- 12- 2

احتیـاج دارد. بسـیاري از    انسـانی  نیـروي  بـه ها و امور روزمره خـود   براي انجام فعالیت زمانهر سا

بـراي   چندسالهدهند و در مقابل برخی دیگر قراردادهاي  نیروي کاري خود را تغییر می دائماًها  شرکت

اسـت. مطالعـات نشـان     انسـانی  سرمایهدقیق در  طور بهکنند. تفاوت  می نیروهاي متخصص خود تهیه

آورد از  مـی  دسـت  بـه در راسـتاي کـار    انسانی نیرويدهند که تجربیات، دانش فعلی و دانشی که  می

ها نحوه مـدیریت و   شوند. در بسیاري از پژوهش ها محسوب می ها و شرکت زمانسا انسانی هاي سرمایه

از  انسـانی  نیـروي و حتـی وظـایف    هـا  فناوريها،  ها، تغییرات، تجربه هنگ، گرایشها، فر رهبري، ارزش

، باکاردانش و شایستگی مرتبط  همراه بهها و انگیزه کاري  آیند. توانایی می شمار به انسانی هاي سرمایه

شـود، خلاقیـت و    داده مـی  نیروهـا  بههایی که پس از جذب  و آموزش شده دیدههاي  ، آموزشوري بهره

  هستند. انسانی هاي سرمایهرضایت شغلی کارکنان نیز جزء  درنهایتنوآوري و 

  يساختار هیسرما- 1-2- 12- 2

هـاي   دهند که مدیریت فرآینـدها، تحقیـق و توسـعه و اخـذ اسـتراتژي      مطالعات گسترده نشان می

ها،  ، تکنولوژياطلاعات فناوريهاي اطلاعاتی،  هاي مختلف، سند استراتژي، سیستم مختلف در وضعیت

و   هـاي مشـترك، مـدیریت فـروش     ها، گردش اطلاعات، محصولات، خدمات و کارهـا، فرآینـد   سیاست

 سـاختاري  سـرمایه  زیرمجموعهها همگی  هاي جدید همکاري و روال بازاریابی، اطلاعات تخصصی، فرم

 سـرمایه هسـت و آن   مهم دیگـر هـم   بسیار سرمایهداراي یک  ساختاري سرمایهشوند.  می بندي طبقه

دانشی، ساختار داخلی،   شود. سرمایه هاي نامشهود و مالکیت معنوي می است که شامل دارایی نوآوري

هـاي   همگی از دارایی شده ثبتهاي تولید و  ، قهرمانان، کاراکترها و شخصیتها نامه توافقنشان تجاري، 

، تألیفـات هـا،   هـا، مـدل   ده، مستندات، طراحـی ها، پایگاه دا آیند. اختراعات، برنامه می شمار بهنامشهود 

هـاي   مالکیـت  ازجملـه قابل ثبت باشد  آنچهها و هر  ، اسرار تجاري، علائم تجاري، برند، مجوزرایت کپی

  قانونی دارند. حمایت بهبوده و نیاز  زمانمعنوي سا
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  يا رابطه هیسرما- 1-3- 12- 2

 زیرمجموعـه بـا سـه    اي رابطه سرمایهمهم فکري   هاي دهند که یکی از سرمایه ها نشان می پژوهش

ــرمایه ــاعی س ــات اســت.  اجتم ــرمایه، مشــتري و ارتباط ــاي س ــان ه ــاعی،  می ــاعی، درون اجتم اجتم

محسوب  اجتماعی هاي سرمایه ازجملههاي اجتماعی  ، فرد محور و خلاقیتمحور جامعه، شناختی جامعه

یـک   صـورت  بـه هـا   خـی از پـژوهش  اي بوده و در بر رابطه مهم سرمایهعنوان یک  شوند. مشتري به می

در  مشـتري  سـرمایه  طـورکلی  بـه اما  است شده بندي تقسیم اي رابطه سرمایهو جداي از  اصلی سرمایه

. قـدرت  استو شامل وفاداري، رضایت و اعتماد مشتري  اي رابطه سرمایه زیرمجموعهها  بیشتر پژوهش

 هـاي  سرمایه ازجملهبراي مشتریان نیز توزیع محصولات  هاي کانالنفوذ، وسعت، تصویر برند، شهرت و 

است که شامل  ارتباطات سرمایه اي رابطه سرمایه زیرمجموعه دیگر سرمایه. اند شده بندي طبقهمشتري  

مالی،  کنندگان تأمینگذاران،  کنندگان، شرکا، سرمایه ، توزیعکنندگان تأمینکلیه ارتباطات با مشتریان، 

در اجتماعـات، مجـامع و    ارتباطـات  سـرمایه امـا دو   ؛اسـت مالکان، همکاران، رقبا و همکاران تجـاري  

هـاي   شـوند کـه امـروزه شـبکه     مهم این بخـش محسـوب مـی     هاي سرمایه ازجملههاي عمومی  انجمن

  گذارند. ها می بسیار زیادي را بر این سرمایه  نقشگفتگو  هاي اتاق ها و اجتماعی، انجمن

  خواهیم رفت؟ کجا بهایم، کجا هستیم و  کجا بوده-2-13

، 1929گویـد در سـال    مـی  -اک ـمطـرح آمری  اننداد ی از مشهورترین اقتصاکی- )1990( 1یکندرک

ولـی در سـال    بوده اسـت.  70 به 30تجاري مشهود   هاي هسرمای  بهتجاري نامشهود   هاي نسبت سرمایه

 10ه فقط در حدود کسازد  مطرح می 2لئوچنین  هم ؛رسیده است 37 به 63 میزان بهاین نسبت  1990

نامشـهود    هـاي  یی است و دارایکمشهود و فیزی  هاي یها، از دارای تکل ارزش بازاري شرکدرصد  15تا 

اري در ک ـه هنـوز هـیچ   ک ـدهنـد   یل مـی کهـا را تش ـ  تکل ارزش بـازاري شـر  ک ـدرصـد   85در حدود 

سـري  کیچنـین   هـم . (Seetharama et al, A, S., 2002)صـورت نگرفتـه اسـت   ها  آن گیري مورداندازه

در طـی   غیرمـالی   کتشـر  هـزاران  هـاي  دارایـی یـب  کتر درزمینـه  1999در سال  شده انجاممطالعات 

 اي ملاحظه قابل طور بهو مشهود  نامشهود هاي داراییه رابطه بین کنشان داد  1998تا  1978 هاي سال

  بـوده ولـی در سـال    20 بـه  80مشهود و نامشهود   هاي ، نسبت دارایی1978رده است در سال ک تغییر

سـري  ک؛ باعـث ایجـاد ی  ملاحظـه  قابـل رسیده اسـت. ایـن تغییـر     80 به 20 به، این نسبت تقریباً 1998

 هـاي  دارایـی ، هـا  آن هـاي  دارایـی  تـرین  مهمه ک است شدهی های تکشر ثروت محاسبههایی براي  روش

 .(P. H. Sullivan et al, 2000)و دانشی بوده است  فکري ویژه  به نامشهود

و جایگزینی  فکري هاي سرمایهو پرسرعت  توجه قابلکه رشد  استتحقیقات نشان داده  طورکلی به

سوق داده و رقابـت در اقتصـاد    فکري هاي سرمایهتقویت  سمت بهها را  شرکت هاي مالی سرمایهآن با 

                                                        
1 -Kendrick 
2 -Lev 



    40  

  است. فکري هاي سرمایه درگروجدید براي نوآوري بیشتر 

براي  کننده تعیینعامل  ترین مهم، 1980تا قبل از سال  شده مشخص 8-2که در نمودار  طور همان

ها بیشـتر   تکمحیط تجاري بوده است و شر طورکلی بهها، ساختار صنعت و  تکشر رقابتی مزیت كدر

روزگـار، نقـش     ایـن   در. سـازمان  درون بـه داشتند تا  ی خود مبذول میسازمان محیط بهتوجه خود را 

بیشـتر  ها  سازماننند و کیب کتر باهم را الاها و بازارهاکه کهایی بود  ها و روش ردن راهکمدیریت پیدا 

، عامـل  1980امـا بعـد از سـال     ؛انـد  ی بـوده ک ـه عمدتاً مشهود بوده اسـت مت کمنابع محیطی  بر روي

 انتقال غیرقابلتقلید و  غیرقابله کنحوه استفاده از منابعی بود  هم آنمطرح شد و  دیگر اي کننده تعیین

ایـن منـابع    درگروها  سازمان رقابتی مزیترد و ک و نادر و بادوام بودند و براي مشتریان ایجاد ارزش می

 قـرار هـا   سازمانانسانی بودند و این منابع در داخل  ویژه بهنامشهود  عمدتاً هاي داراییبود این منابع و 

 .داشتند

 
  

  

خود جلب،  فکري هاي سرمایهها و  زمانسا درون بهها توجه خود را  زمانکه سااین امر باعث شد 

ها  از شرکت داخلی هاي جنبهها روي منابع و  زمانتمرکز سا اینجا  خود. در زمانسا محیط بهکنند تا 

ی، منابع زمانهمچون حافظه سا مختلفی هاي بانامشد. این منابع  بودند که در محیط یافت نمی

 غیرقابل هاي داراییو  2اصلی هاي شایستگی، 1اصلی هاي قابلیت، استراتژیک هاي اراییدنامشهود، 

ها روي تعریف این منابع این موضوع  زمانمطرح شد. با تمرکز بیشتر سا دانشی هاي داراییمشاهده و 

توانند شامل هر چیزي از  ها، بیشتر مبتنی بر دانش و اطلاعات هستند و می آشکار شد که این دارایی

داخلی باشند و باید این نکته را  سرقفلییا  فناورانه هاي مهارتقبیل وفاداري مشتري گرفته تا 

ی زمانسا نوآوري فرایندهاي بر مهمیداراي اثر  مشهودنا هاي داراییخاطرنشان سازیم که این منابع و 

، اقتصاددانشی بهکه با ورود  ؛کردچنین باید این مطلب را اضافه  هم. (Sanchez, et al, 2013)هستند

                                                        
1 -Core capabilities 
2 -Core competencies 

0 20 40 60 80 100 120

1929

1990
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Lev

هاي تجاري مشهود و نامشهود نسبت سرمایه

سرمایه هاي تجاري مشهود سرمایه هاي تجاري نامشهود

  1990 کندریک، نامشهود يتجار  هاي هیسرما توجه قابل رشد 8-2 نمودار 
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لازم دارند تا ماهیت این  ها شرکتلذا  ؛دانشی هستند  هاي ی از نوع سینرژيزمانبین سا  هاي بیشتر سینرژي

 درزمینهخود درك کنند و اقدامات مناسب را  سازمانی هاي اکتسابها را در هنگام ادغام،  نوع سینرژي

 ،که دلیل اکثر شکست است دادهتحقیقات نشان  .انجام دهند نامشهود هاي داراییگیري این نوع  اندازه

 .(Gupta G, 2001)بوده است نامشهود هاي دارایینادیده گرفتن نقش  دلیل بهها  ادغام و اکتساب

 فکـري   هاي سرمایه  ، سودبخشی و ارزش بازار بهوري بهرهها،  کار و کسب آیی کاران باید گفت در پای

 ,Sharabati, Jawad & Bontis)مشتري)بسـتگی دارد ( ارتبـاطی ، سـاختاري و  انسـانی  هـاي  سـرمایه 

گیـري و   خـود را شناسـایی، انـدازه    نامشـهود  ايه دارایینیاز دارند تا  تنها نهها  تکشر درواقع. (2010

مستمر ارتقـا و بهبـود    طور بهرا  نامشهود هاي داراییتا این  نندکه باید همواره سعی کبل ؛نندکمدیریت 

مستمر ارتقا دهند بقا خود را با خطر  طور بهخود را  دانشی هاي داراییهایی که نتوانند  زماند. سابخشن

 از باید کار و کسب رهبران همه ،درنهایت.  (Bontis, 1998)مبادله خواهند کردد، فناي خو از دست دادن و

 .(Bontis, 1999)، سپاسگزار باشندباشد داشته کارآیی کار و کسب در تواند می هک فکري هاي سرمایه قدرت

  يفکر يها هیسرماروند پژوهشی -2-14

فکري در بیسـت سـال گذشـته رشـد       هاي سرمایه  گران به دهند توجه پژوهش ها نشان می پژوهش

خود هستند. آمار ثبت  فکري هاي سرمایهها در حال بهبود وضعیت  کار و و درنتیجه کسب داشته فراوانی

در آخرین روز سال  بار یکزیر است. این آمار  شرح به مختلف هاي پایگاهها در  ها، رفرنس مقالات، کتاب

  .است دهش تهیه 2014در آخرین روز سال  بار یکو  2013

 هـاي  سـرمایه فکـري،    هاي سرمایه  دهد که در بین مطالعات مربوط به چنین تحقیقات نشان می هم

 نامشـهود  هـاي  دارایـی ، مالکیت معنوي و مشتري سرمایه، ارتباطی سرمایه، ساختاري سرمایه، انسانی

 دوم تبـه ردرصـد مطالعـات و در    46بـا اختصـاص    انسـانی  سرمایه بهبیشترین سهم مطالعات مربوط 

  .استدرصد  38مالکیت معنوي با 

 کـاملاً  9-2در نمـودار   گذشـته  سـال  سـت یب در فکـري  هـاي  سـرمایه  مطالعـات  گیـر  چشـم  رشد

  است. شده مشخص
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 فعال هاي ژورنال 11-2اخیر و نمودار  هاي سالفکري در  هاي سرمایهمیزان توجه به  10-2نمودار 

آمـار عنـاوین پژوهشـی مربـوط بـه       .اسـت  شده دادهنشان را  2015تا ابتداي سال  فکري هاي سرمایه

انسانی و  هاي مربوط به سرمایه هاي بسیار متفاوت ژورنال آمار و 12-2فکري نیز در نمودار  هاي  سرمایه 

  شده است. بیان 14-2و  13-2مالکیت معنوي در نمودار 
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سال اخیر نسبت به کلمات کلیدي   20فکري  هاي  رشد مطالعات سرمایه

مختلف

intellectual capital Human capital Structural capital

Relational capital Customer capital intellectual property

Intangible Asset

6%

46%

1%1%0%

38%

8%

سال اخیر بر اساس کلمات  20فکري  هاي  مقایسه موضوع مطالعات سرمایه

کلیدي

intellectual capital

Human capital

Structural capital

Relational capital

Customer capital

intellectual property

Intangible Asset

  گذشته سال ستیب در فکري هاي سرمایه مطالعات گیر چشم رشد 9-2 نمودار 

  يرکف  يها هیسرما  به مربوط مطالعات نیشتریب يمعنو تیکمال و انسانی سرمایه 10-2 نمودار 



    43  

0 400 800 1200 1600

World Patent Information

Computer Law & Security Review

Research Policy

Technovation

The Lancet

Technological Forecasting and Social Change

 
  

 

 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

  

 

0 50 100 150 200 250

Procedia - Social and Behavioral Sciences

Research Policy

Expert Systems with Applications

Technovation

Long Range Planning

European Management Journal

Technological Forecasting and Social Change

0 50 100 150 200 250 300 350 400

knowledge management

intellectual capital

social capital

human capital

knowledge sharing

firm

human resource

intellectual property

supply chain

innovation

0 200 400 600 800 1000 1200 1400 1600

World Development
Economics of Education Review

Journal of Development Economics
Procedia - Social and Behavioral Sciences

Economics Letters
Research Policy

Labour Economics
European Economic Review

  2015 سال يابتدا تا فکري هاي سرمایه فعال هاي ژورنال 11-2 نمودار 

  فکري هاي سرمایه با مرتبط هاي پژوهش نیعناو نیشتریب 12-2 نمودار 

 انسانی سرمایه با مرتبط هاي ژورنال 13-2 نمودار 

  يمعنو تیکمال با مرتبط هاي ژورنال 14-2 نمودار 
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  يفکر هیسرمااجزاء   يبند انواع طبقه-2-15

. در ادامه این است شده ارائه زیادي هاي مدلنون کتا فکري سرمایه بندي اجزاء درزمینه طبقه

پردازیم ولی باید  می ها يبند اجزاي این طبقه شرح بهنیم و ک ر میکذها  آنمحققان  بانامرا  ها يبند طبقه

 فکري سرمایه اجزاي هدربار شمول جهانبندي  طبقه ک، هنوز یفکري سرمایهه همانند تعریف کرد کتوجه 

فکري   هاي سرمایه  هاي دهند که پیشگامان پژوهش تحقیقات قدیم و جدید نشان می وجود ندارد.

 يفکر یهسرما 1996درواقع بروکینگ، ادوینسون، مالون و بونتیس هستند. پروفسور بروکینگ در سال 

و پروفسور  (Luthy, 1997)کند را واژه ترکیبی براي ترکیب توانمندي عملکرد شرکت انتخاب می

 یادکرده شده يبند بستهعنوان دانش مفید  به يفکر هاي یهسرمااز  1997استوارت در سال 

به خود را  يبند طبقهوي در سال بعد  حال ینباااما . (Luthy, 1997; T. Stewart, 1997a)است

که شامل بسیاري از  کرد يا رابطه یهسرمارا جایگزین  يمشتر یهسرماقبلی تغییر داد و  بندي یمتقس

اري و البته ، ساختیانسان هاي یهسرمابندي شامل  شد. این دسته می يمشتر یهسرما ازجملهموارد 

بودند. این  کرده اشاره به آن قبل يها سالپژوهشگران دیگري در  درواقع. که بود يا رابطه یهسرما

 ,Bontis, 1999, 2004, 2008)و اساس بسیاري از پژوهشگران بوده و هست یهپا همهنوز  يبند دسته

2010; Serenko & Bontis, 2013) . ه نظریات متفاوتی با کالبته تحقیقات نشان داده

 ,Bischoff et al, 2011; Bontis)مختلف وجود دارد يمطالعات موردبراي  گوناگون هاي بندي یمتقس

Chua, et al., 2000; Bontis, 2004; Luthy, 1997; Ramezan, 2011) .تحقیق   این  در

  نظر  ارتباطی در  هاي ، ساختاري و سرمایهیانسان هاي یهسرما صورت به يفکر هاي یهسرما بندي یمتقس

  .)15-2(شکل  است شده گرفته

 

(Bontis, 1999, 2008; Chu et al, 2006a; Wei-kang Wang et al, 2014; Zohdi et al, 2013)  

سرمایه 

فکري

  سرمایه

رابطه اي

سرمایه 

انسانی  

  سرمایه

ساختاري

 است. شده استفاده: که توسط بسیاري از پژوهشگران حاضر در کتاب شده گرفته  نظر  در بندي تقسیم 15-2 شکل 
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  يفکر هیسرما مختلف يها چارچوب-2-16

  1992نورتون و کاپلان در سال  يبند طبقه- 1- 16- 2

 1992متـوازن خـود را در سـال     يازی ـارت امتک اپلانکنورتون و  :)1992( کاپلانبندي نورتون و  طبقه

 فرآینـدهاي را در چهار حـوزه یـا دیـدگاه مشـتري،      زمانسا کرد یکابتدا عمل چارچوبه این کردند کارائه 

 –روابـط علـی    از اي مجموعـه  کبیانگر ی چارچوبرد. این ک گیري می ، رشد و یادگیري و مالی اندازهداخلی

توانست نتایج  می چارچوببود. این  زمانسا یک 2رديکعمل هاي  محركو  1خروجی معیارهايمعلولی میان 

ایـن   چـارچوب  ایـن  بـه ند. با نگاهی کگیري  نترل و اندازهک زمانهم طور بهرا  زمانسا کمالی و نامشهود ی

 سـرمایه  و دیدگاه رشد و یادگیري همـان  مشتري سرمایهه دیدگاه مشتري همان کشود  ته مشخص میکن

و مشـهود   مـالی  سـرمایه همـان   و دیدگاه مالی ساختاري سرمایههمان  داخلی فرآیندهايو دیدگاه  انسانی

رد و ک ـگیـري عمل  ، انـدازه کریـزي اسـتراتژی   اربرد در برنامـه ک ـ علت به چارچوباین ، 16- 2در شکل است. 

  .)1385 ،یزدانی( (Bernnan, 2001)است شدهاز مقبولیت بسیاري برخوردار  نامشهود هاي دارایی

  1996 در سال بروکینگ يبند طبقه- 2- 16- 2

یت معنوي کو مال ساختاري زیر هاي یو دارای 4محور انسان هاي دارایی بهبندي خود  در طبقه 3نگکیبرو

تخصص و ها،  ی، توانایها ، مهارتمحور انسان هاي یمنظور از دارای .است کرده اشاره بازار هاي داراییو 

فرآیندها  ،ها فناوريساختاري، همه هاي  یاست و منظور از دارای رهبري هاي سبکل و کحل مش ها، یتوانای

 ویت معنوي حق امتیاز کمنظور از مال .سازد می فعالیت بهرا قادر  زمانسا که یکیی است ها يو متدولوژ

بازار، برندها، مشتریان، وفاداري مشتریان  ها یتجاري و دانش فنی است و منظور از دارای هاي  ماركیا  علائم

 کلیچارچوب  یک 1996نگ در سال کیبرو واقع در. (Bontis  et al, 2000)است توزیع هاي کانالو 

 .)17-2(شکل  (Brooking, 1996)رده استکارائه  فکري هاي سرمایه يبرا

                                                        
١
- Output Measures

 

٢
- Performance Drivers

 

3
- Brooking 

4
 -Human-centered Assets 

 دیدگاه مالی

 انداز استراتژي و چشم

 دیدگاه رشد و یادگیري

 دیدگاه مشتري داخلی دیدگاه فرآیندهاي

 1992 کاپلان و نورتون متوازن، يازیامت کارت چارچوب 16-2 شکل 
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  1997 در سال استوارت يبند طبقه- 3- 16- 2

 سرمایه، ساختاري سرمایه، انسانی سرمایه صورت بهبندي خود را  ) طبقه1997در سال ( 1استوارت

دارایی  ترین مهمه کاست  زمانسا کنان یکارک درواقع انسانی سرمایهبندي،  طبقه  این  دررد کارائه  مشتري

و همه حق  اطلاعات فناوري ه شده درگرفت قراردانش  ساختاري سرمایهاست و منظور از  زمانسا کی

ه کاست  بازار به، اطلاعات مربوط مشتري سرمایهتجاري است و منظور از  هاي  ماركامتیازها و طرح و 

س یوتاولیه ب بندي طبقه بهبندي تا حدودي  شود. این طبقه ار گرفته میکبراي جذب و حفظ مشتریان، ب

  .(T. Stewart, 1997a) )1385 ،یزدانی( است مشابه

  1997 در سال روس يبند طبقه- 4- 16- 2

 سـایر  بـه تـوان   را مـی  فکـري  سـرمایه ه ک ـاند  ردهک استدلال طور این) 1997ارانش (کو هم 2روس

گیري ارتباط داد.  اندازه  هاي) و تولید ابزارکریزي استراتژی (برنامهت کهایی از قبیل استراتژي شر رشته

براي ایجاد و خلق دانش و استفاده از این دانش براي ارتقـا ارزش   فکري سرمایه، کاز دیدگاه استراتژی

گیري بـر روي ایـن موضـوع     در مقابل)، بحث اندازه( دیگرگیرد و از طرف  می  استفاده قرار موردت کشر

) و مـالی  غیرمـالی ( کیفـی  موارده کدهی ساخت   گزارش  هاي یسممکانتوان  ه چگونه میکز دارد کتمر

                                                        
1 - Stewart 
2
 -Roos 

هاي زیر ساختی سرمایه

سازمانی سرمایه

فلسفه مدیریت

فرهنگ،ارزش و 

مشترك  هاي فرایند

مدیریت  هاي فرایند

اطلاعات و  هاي نظام

شبکه

ارتباطات مالی

شرکت هاي راهبرد

ابزار فروش

دانشی هاي پایه

تخصصی هاي تیم

مالکیت معنوي

حق اختراع

حق تالیف

حقوق طراحی

رموز تجاري

نشان تجاري

نشان خدماتی

ظاهر محصول

ارتباطی  سرمایه

)مشتریان(

تجاري  هاي نشان

مشتریان

وفاداري و اعتماد 

مشتریان

نفوذ و وسعت مشتریان

ها اسامی شرکت

توزیع هاي کانال

تجاري  هاي همکاري

اعطاي پروانه

مطلوب هاي قرارداد

امتیاز تاسیس

انسانی سرمایه

فوت و فن

تحصیلات

آمادگی شغلی

دانش مرتبط با کار

اي حرفه  هاي ارزیابی

روان  هاي ارزیابی

شناسانه

شایستگی مرتبط با کار

الگوها

ها چارچوب

تنوع فرهنگی

  1996ینگ ک، بروفکري هاي سرمایهچارچوب  17-2 ل کش
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و  روس. (Göram Roos & Roos, 1997)نـد کگیـري   انـدازه  زمـان هم طـور  بـه را  فکـري  هـاي  سرمایه

ی یـا  کر و چابکشامل شایستگی، طرز ف انسانی سرمایه سه بهرا  فکري سرمایه) 1997در سال (ارانش کهم

 هاي داراییی و زمانسایت معنوي کشامل همه ساختارها و فرآیندها و مال ساختاري سرمایهو  1فکري زیرکی

ولـی بعـداً    ؛ندک تقسیم میت کشر کشامل روابط با ذینفعان داخلی و خارجی ی ارتباطی سرمایهو  فرهنگی

ه ایـن  ک ـخـود افزودنـد    بنـدي  طبقـه  بهرا  2يو بازساز بهبود سرمایه بنامرا  دیگري سرمایهجزء  کروس ی

لعـات  مطا. (Bontis et al, 2000)تاس ـ آموزشـی  هـاي  تلاشجدید و  يها  شامل حق اختراع آخر سرمایه

. است شده انجام فکري سرمایه اساسی هاي مؤلفهابعاد و  یین در خصوص شناسایتوسط محقق یمختلف

 هـاي  سـرمایه ، انسانی هاي سرمایهه دست سه به فکري هاي سرمایه) 18-2(شکل مطالعات  این اکثردر 

  .(Saint-onge, 1996)اند شده بندي تقسیم اي رابطه سرمایهو  ساختاري

 

  
  

  

                                                        
1
 - Intellectual Agility 

2
 - Renewal and Development Capital 

  مختلف هاي جنبش در فکري سرمایه گاهیجا 18-2 شکل 

 فکري سرمایه

 يریگاندازه

 ياستراتژ

 یاهرم دانش

بهبود   رندهیادگیسازمان 

 ت گفتگویریمد

 ينوآور

 هايدارایی

 مشاهده غیرقابل

 ت دانشیریمد

 اصلی هايشایستگی

 يحسابدار

 يهاارتک

 ازيیامت 

 یمال

 متوازن

 هايداراییناظر 

 نامشهود
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، انسـانی  سرمایه یاصل بندي تقسیمرا با سه  يگرید بندي تقسیم 1997در سال  همکارانشروس و 

ت را ی ـمهـارت و فعال ، دانشی  سرمایهها  آن ردند.ک ارائه اي رابطهو  مشتریان سرمایهو  سازمانی سرمایه

محصـولات، خـدمات،    ان اطلاعات،یدادند و جر قرار انسانی سرمایه كو محر انگیزه سرمایه زیرمجموعه

 سـرمایه کـار   و کسـب و  فرآیند سرمایه زیرمجموعهرا  راهبردي فرآیندهايو  يارکال همک، اشینگیدنق

، تخصـص  وکـار  ي کسـب و نوسـاز  توسـعه  سـرمایه  بهرا  سازمانی سرمایهگر یبعد دچنین  هم. سازمانی

اختصاص دادنـد و   يارکد همیال جدکو اش یابیو بازار  روشد، فیم جدید، مفاهیتول  هايندی، فرآییگرا

و  کننـدگان  تـأمین ان، رابطـه بـا   یبا مشتر رابطه سرمایه سه به را اي رابطهو  مشتریان سرمایه درنهایت

  .)1385, یزدانی( (G Roos et al., 1997)دادند یاران تخصصکا و همکرابطه با شر

  است. شده مشخص 19-2در شکل  1997 در سال ، روس و همکارانشفکري هاي سرمایهچارچوب 
 

 
  

  

  1997 در سال اسویبی يبند طبقه- 5- 2-16

، ساختار خارجی و شایستگی یساختار داخل صورت بهبندي خود را  ) طبقه1997در سال ( 1یبیسوا

معروف است. منظور  2نامشهود ییبندي ناظر دارا طبقه بنامبندي ایشان  رده است. این طبقهکنان ارائه کارک

اختار قبلی است و منظور از س ها يبند در طبقه شده مطرح انسانی سرمایهنان همان کارکاز شایستگی 

یا ارتباطی است. البته  مشتري سرمایهی و منظور از ساختار خارجی، زمانسایا  ساختاري سرمایهداخلی، 

                                                        
1 - Sveiby 
2 - Intangible Asset Monitor 

هاي فکري سرمایه

هاي مشتریان  سرمایه

و رابطه اي

رابطه مشتریان سرمایه

رابطه تامین  سرمایه

کنندگان

رابطه شرکا و  سرمایه

همکاران

سازمانی سرمایه

توسعه و نوسازي  سرمایه

کسب و کار

تخصص گرایی

تولید هاي فرایند

مفاهیم جدید

فروش و بازاریابی

اشکال جدید همکاري

وکار فرایند کسب سرمایه

جریان اطلاعات

جریان محصولات و 

خدمات

جریان نقدینگی

اشکال همکاري

راهبردي هاي فرایند

انسانی سرمایه

انگیزه و  سرمایه

محرك

دانشی سرمایه

مهارت سرمایه

فعالیت سرمایه

  1997، روس و همکارانش فکري هاي سرمایهچارچوب  19-2 شکل 
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از رشد و  اند عبارته کدادند  قرارلیدي را در سه جزء خود کحوزه  چهاراسویبی  هکباید توجه داشت 

ل این کردند. شکی استخراج های سري شاخصکی چارچوباین  اساس بر و ؛، پایداري و بازسازيکارآیی

و  زمانسا يه در آن ارزش بازارکارائه داد  یچارچوب درواقع اسویبی زیر است. صورت بهبندي  طبقه

و  )20-2(شکل  شد میرا شامل  دانشی سرمایه مشهود و   هاي ییدارا  ، خالصنامشهود هاي دارایی

 ي.و(Sveiby, 1996) داد می  قراررا تحت پوشش  يفرد یستگیو شا یداخل یساختار خارج

  ز ارائه داد.یارزش معامله ن يرا برا یمناسب بندي تقسیم

 
  

 
و شرایط  ها موقعیتردن در کبراي عمل ها  آننان، توانایی و ظرفیت کارکمنظور از شایستگی فردي 

و نیز شامل  زمانسا داخل غیررسمی و رسمیمختلف است و منظور از ساختار داخلی هم شامل فرهنگ 

است و ساختار خارجی شامل روابط  داخلی هاي سیستمها و  و پایگاه داده ها مدلحق امتیازها، مفاهیم، 

، شایستگی فردي یبیسوا عقیده به تجاري است.  هاي كنندگان، شهرت و مارک با مشتریان، عرضه زمانسا

 بهقادر  زماناینکه بدون وجود آن، سا خاطر بهحیاتی است  زمانبراي یک سا) انسانی سرمایهنان (کارک

 .(R. Sullivan et al., 2008)، آموزش و تجربیات و غیره استها مهارتنیست و این شایستگی شامل  فعالیت

بازاري هاي ارزش

ارزش رسمی خالص 

مشهود هاي دارایی

رشد

بازسازي

کارآیی

پایداري 

ریسک

نامشهود هاي دارایی

شایستگی فردي

رشد

بازسازي

کارآیی

پایداري 

ریسک

ساختار داخلی

رشد

بازسازي

کارآیی

پایداري 

ریسک

ساختار خارجی

رشد

بازسازي

کارآیی

پایداري 

ریسک

  1997ی بیاسو ،بازاري هاي ارزش چارچوب 20-2 شکل 
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  1997 در سال ادوینسون و مالون يبند طبقه- 6- 2-16

 سرمایه خود، 1ایاندکن دو نفر در طرح ارزش اسی): ا1997در سال ( بندي ادوینسون و مالون طبقه

، مالوننسون و یبندي، ادو طبقه  این  اند. در ارائه کرده ساختاري سرمایهو  انسانی سرمایهرا در دو جزء  فکري

 کار ایندیگر  ها يبند ه در بیشتر طبقهک داده است قرار ساختاري سرمایه هرا در زیر و زمر مشتري سرمایه

 سرمایهو مشتري را در نظر گرفتند و براي  سازمانی سرمایهدو  ساختاري سرمایهصورت نگرفته بود و براي 

شامل فلسفه  سازمانی سرمایهبندي،  طبقه  این  در ردند.کو نوآوري را مطرح  برداري سرمایهنیز دو  سازمانی

شامل  فرآیندي سرمایهاست  سازمان هاي قابلیتبراي استفاده از  هایی سیستمو  ها سیاست، زمانسا

دهند و   الا و خدمات را ارتقاء میکشوند و تحویل  ه پیاده میکهایی است  ها و برنامه و رویه ها تکنیک

 دیگر است نامشهود هاي داراییایر یت معنوي و سکشامل مال نوآوري سرمایه

(Edvinsson M., 1997; Kannan W, G, 2004)  21- 2(شکل.(  

  

 
  

  

  1997لوونداهل در سال  يبند طبقه- 7- 2-16

 منابع بهیا منابع نامشهود را  ها یاین دو نفر دارای): 1997در سال ( 2نناس و لوونداهلها  بندي طبقه

ه کار معین است کوظیفه یا  کردند منظور از شایستگی، توانایی انجام یکتقسیم  4و شایستگی 3ارتباطی

ها،  ی شامل رویهزمانسااین شایستگی در دو سطح فردي شامل دانش، مهارت و استعداد و در سطح 

و وفاداري مشتریان آن اطلاق  زمانسا کشهرت ی هبنولوژي و پایگاه داده وجود دارد. منابع ارتباطی کت

 شده پرداختهبه آن  22- 2در شکل  که ؛ردندکتر  یئرا قدري جز بندي  لوونداهل این طبقه شود. بعداً می

 .(Brennan et al, 2000)) 1385 ،یزدانی( است

                                                        
1 - Skandia Value Scheme 
2
 - Hannas and Lowendahl 

٣
- Relational Resources

 

٤
- Competence Resources

 

ي
زار

 با
ش

رز
ا

ارزش مالی

فکري سرمایه
انسانی سرمایه

ساختاري سرمایه
مشتري سرمایه

سازمانی سرمایه
فرآیندي سرمایه

نوآوري سرمایه

  1997، ادوینسون و مالون ایاندکاس ارزش طرح 21-2 شکل 
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  شایستگی  ارتباطی

  فردي  جمعی  فردي  جمعی

  شهرت

  وفاداري

  روابط

  شهرت

  وفاداري

  روابط

  پایگاه داده

  =مهارت+ فرهنگها قابلیت

  دانش

  =مهارت+استعدادها قابلیت

  
  

  2000و  1998 يها سالدر  بونتیس يبند طبقه- 8- 2-16

1بونتیس 
، سـاختاري و مشـتري اشـاره کـرد     انسـانی  سـرمایه نـوع   سـه  به)، ابتدا 1998در سال ( 

(Bontis, 1998) ارائه  فکري هاي سرمایهعنوان چارچوب  گاردان هم در سال بعد همین چارچوب را به

 هاي سرمایهارائه شد؛ که  1999چارچوبی توسط باکلئو و ادوینسون در سال . (Gordon J, 1999)کرد 

 مالی سرمایه دو بهرا  بازاري اي معاملهها ارزش  شد. آن اي بازار واقع می ارزش معامله زیرمجموعه فکري

و انسـانی؛ و   سـاختاري  سـرمایه  دو بـه را  فکـري  سرمایه بندي تقسیمتقسیم و سپس  فکري سرمایهو 

 فرآیندي سرمایه دو بهرا  سازمانی سرمایه درنهایتی؛ زمانسا و  مشتري سرمایه دو بهرا  ساختاري سرمایه

  اسکاندیا بود.  بازاري  طرح ارزش اب نظردرواقع تفاهم  23- 2شکل  .(Bucklew, 1999)و نوآوري انجام دادند

  

 
  

                                                        
1 - Bontis 

اي  ارزش معامله

بازاري

هاي  سرمایه

مالی

هاي  سرمایه

فکري

ساختاري سرمایه

مشتري سرمایه

سازمانی سرمایه

فرایندي  سرمایه

انسانی سرمایهنوآوري سرمایه

  1999، باکلئو بازار اي معاملهچارچوب ارزش  23-2 شکل 

 مشهود نامشهود

 منابع

 1997بندي منابع مشهود و نامشهود، لوونداهل سال  طبقه 22-2 شکل 
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، ساختاري سرمایه، انسانی سرمایه صورت بهبندي خود را  طبقه 2000در سال  بونتیس بعدازآن

ه کسطح دانش فردي است  انسانی سرمایهیت معنوي تغییر داد. منظور از کو دارایی یا مال 1ارتباطی سرمایه

 سرمایه. منظور از استضمنی  صورت بهاین دانش معمولاً  و باشند داراي آن می زمانسا کنان یکارک

است که براي برآورده شدن (کردن)  2سازمانی هاي قابلیتغیرانسانی یا  هاي یلیه دارایک ساختاري

گرفته شده  کلیه دانش قرار ارتباطی سرمایهگیرد و منظور از  می  استفاده قرار (الزامات) بازار مورد نیازهاي

 بهغیره است که  و علمیکنندگان، مجامع  با محیط خود شامل مشتریان، عرضه زماندر روابط یک سا

اینکه موفقیت یک  رخاط بهاست  مشتري سرمایه، ارتباطی سرمایهجزء یک  ترین مهمایشان  عقیده

 نامشهود هاي داراییآن است و منظور از مالکیت معنوي، آن قسمت از  مشتري سرمایه درگرو زمانسا

رایت، حق اختراع و حق امتیاز  گرفته است مانند کپی و شناسایی قرار موردحمایتقانون،  اساس براست که 

(Bontis et al, 2000; Bontis, 1998) انسانی سرمایه، فکري هاي سرمایهبونتیس بین این  عقیده به 

یا  فکري طوفانیاست. از یک جلسه  3منبع نوآوري و بازسازي (نوسازي) استراتژیک چراکهمهم است 

توسط کارکنان و یا از طریق بهبود   قدیمی  هاي فایلذاشتن در اداره و یا کنار گ رؤیاپردازيیک 

کی با اشتراکه دامنه  دانش مدیریت، سازمانی مطالعاتشود.  می  حاصل  غیره و شخصی هاي مهارت

 است شده دانش هاي دارایی تیریمطالعه گسترده با تمرکز بر مد یک به لیدارد، تبد فکري سرمایه

(Davenport & Peitsch, 2005; Mclean, 2002; Jan Mouritsen & Thrane, 2006) )1385 ،یزدانی(.  
 

  

  

  

  ذات/اصل/جوهره ازنظر  فکر یا هوش انسانی  یزمانسا  يها نیروت روابط بازار

با  زماندر درون روابط سا

  دردا قرار زمانخارج از سا

 قراری زماندر درون روابط سا

  دارد

 قراردر درون ذهن افراد 

  دارد
  طهیح ازنظر

  حجم مناسب بودن آن  و قابلیت دستیابی کارآیی  مدت پایداري
 پارامترهاي ازنظر

  گیري اندازه 

 ازلحاظبالاترین سطح 

  کدگذاري بدون ومشکل 
  بالا  متوسط

بودن  مشکل ازنظر

  کدگذاري

                                                        
1
 - Relational Capital 

2
 - Organizational Capabilities 

3
 - Strategic Renewal 

  سیبونت يسو از فکري سرمایه يساز مفهوم 24-2 شکل 

 ف اول یرد

  ف دوم یرد

فکري هايسرمایه  

 مشتري سرمایه ساختاريسرمایه انسانی سرمایه
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آن  هاي بندي تقسیمفکري و  هاي سرمایهو مفاهیم مشترك در مورد  ها چارچوبپژوهش با  ها ده

چارچوب  25-2و در شکل  سیبونت يسو از فکري سرمایه يساز مفهوم 24- 2وجود دارد. در شکل 

در سرمایه مشتري و  کاملاًرا  تمایزهاو  ها تفاوت مختلف، هاي سالپژوهشگران در  ،فکري هاي سرمایه

  .کنند میمشخص  اي رابطهسرمایه 

، ساختاري سرمایه، انسانی سرمایهصورت  بهخود را  بندي طبقه 2000در سال بونتیس پروفسور 

وان یسال زمانهم. (Bontis et al, 2000)ایی یا مالکیت معنوي تغییر دادو دار ارتباطی سرمایه

 سه بهرا  فکري هاي سرمایه يس متفاوت بود. ویبا چارچوب بونت کیه اندکرد کرا ارائه  یچارچوب

 ،ندهای، اختراعات، فراها برنامه( نامشهود هاي داراییت و مهارت)، ی، خلاقفنون تجربه( انسانی سرمایه

 کردم ی) تقسيو نشان تجار تألیف(حق اختراع، حق  يرکت فکی) و مالی، اسناد و طراحداده هاي پایگاه

 سه بهرا  فکري هاي سرمایه 2001در سال  مجدداً. (P. H. Sullivan et al, 2000) )27-2شکل (

 . به(Congress et al., 2001)ردکم یتقس مشتري سرمایهو  ساختاري سرمایه، انسانی سرمایهبخش 

در  که این تر  جالب است، ردهکرجوع  1998ه خود در سال یاول شده ارائه چارچوب بهه کرسد  می نظر

 & B Marr)را ارائه کرده است 2001و  1998بونتیس در سال ) 26- 2(شکل همان چارچوب  2003سال 

Gray A., 2003).   
  

 سرمایه

فکري

سرمایه

رابطه اي 

سرمایه

انسانی

سرمایه

ساختاري 

 سرمایه

فکري

م سرمایه

شتري

سرمایه

انسانی

سرمایه

ساختاري 

  2000 در سال و بونتیس 1999 در سال ، گاردان1998 در سال ، بونتیس1997در سال  استوارت، فکري هاي سرمایهچارچوب  25-2 شکل 
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  2000پتی و گویتر در سال  يبند طبقه- 9- 16- 2

شکل جدول زیر اصلاح   به را نامشهود هاي داراییناظر  شده ارائهبندي  ) طبقه2000تر (یو گو یپت

  ردند.کاضافه  چارچوب این بهمناسبی را  هاي این دو نفر شاخصکردند. 

 هاي داراییناظر  چارچوبانطباق  ؛است شده دادهنشان  5- 2پژوهشگر که در جدول  ار این دوک درواقع

و  ساختاري سرمایه انسانی سرمایهمتداول دیگر شامل  هاي  بندي طبقه چارچوبدر اسویبی  نامشهود

  .)1385, یزدانی( (Petty J., 2000)بوده است مشتري سرمایه

  سرمایه

فکري

  سرمایه

رابطه اي

   سرمایه

انسانی

سرمایه 

ساختاري  

مالکیت 

معنوي

هاي انسانی سرمایه

نامشهود هاي دارایی

مالکیت معنوي

تجربه فنون•

خلاقیت•

مهارت•
• ها برنامه

اختراعات•

فرایندها•

• داده هاي پایگاه

اسناد•

• ها طراحی
حق اختراع•

حق تالیف•

نشان تجاري•

  2001فکري، بونتیس در سال  هاي چارچوب سرمایه 26-2 شکل 

  2000، سالیوان فکري هاي سرمایهچارچوب  27-2 شکل 

 2000پتی و گویتر  بندي طبقه 5- 2 جدول 
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 ساختاري سرمایه

  درونی ساختاری) زمانسا(

  رایت، علائم تجاري؛ حق امتیاز، کپی :مالکیت معنوي شامل

و  اطلاعاتی هاي ساختاري شامل: فلسفه مدیریت، فرهنگ شرکت، سیستم زیر  هاي سرمایه

  و روابط مالی سازي شبکه هاي سیستم

  (ارتباطی) مشتري سرمایه

  ساختار بیرونی

 بهتجاري، توافقات مربوطه   هاي تجاري، مشتریان، وفاداري مشتریان، همکاري هاي  مارك

  غیره وها توافقات فرانشیزها  نامه و اجازه ها نامه گواهی

  انسانی سرمایه

  شایستگی کارکنان 

روحیه کارآفرینی،  باکار،، شایستگی مرتبط باکاردانش مرتبط  –تحصیلات  –دانش فنی 

 اي حرفهپذیري، شایستگی  و اثرگذار بودن قابلیت تغییر یا انعطاف نوآوري بهها مربوط  توانایی

  2000براي همکاري و توسعه اقتصادي در سال  زمانسا يبند طبقه-10- 2-16

ی (سـاختاري)  زمانسـا و  انسـانی  سـرمایه  دو بهاري و توسعه اقتصادي کبراي هم زمانسابندي  در طبقه

 سـرمایه ( نامشـهود  هـاي  دارایـی ارزش اقتصادي این دو مجموعه  صورت بهرا  فکري سرمایه و ندک اشاره می

 هـاي  سیسـتم یـت  کماننـد مال  چیزهـایی  بـه  سازمانی سرمایهند. ک ) توصیف میساختاري سرمایهو  انسانی

مل منابع انسـانی درون  شا انسانی سرمایهشود و  اطلاق می عرضه هاي زنجیرهو  توزیع هاي شبکه، افزاري نرم

نان و منابع انسانی کارکشامل  زمانساه منابع انسانی درون کاست  زمانساو منابع انسانی خارج از  زمانسا

 .)1385, یزدانی( (Petty J., 2000)نندگان استک شامل مشتریان و عرضه زمانساخارج از 

  یوستک يبند طبقه- 11- 2-16

 نامشهود هاي شایستگیو  نامشهود کالاهايقسمت  دو بهرا  فکري سرمایهارانش، کو هم 1کوستی

مناسب از  نحو بهو  کرد خریدوفروشرا ها  آنتوان  ه میکیی ها ی، داراینامشهود کالاهاي ؛نندک تقسیم می

تجاري و   هاي، دانش فنی و رازها یها، علائم تجاري و طراح رایت پیکرد مانند کحفاظت و ذخیره ها  آن

متمایز و  عوامل بهنامشهود   هاي یارانش معتقد هستند شایستگکایشان و همچنین  هم فرانشیزها.

ه شامل ک ندک ت را از سایر رقبا، متمایز میکشر که یکشود  اطلاق می رقابتی مزیتمشخصی از 

، قسمت نرم ها یشایستگ این بازاري و منابع انسانی است. ها ساختاري و ی، شایستگنوآوري هاي شایستگی

  .)1385 ،یزدانی( (Seetharaman et al, 2002)گذاري آن دشوار است هستند و ارزش کار و کسب کی

 2003چویی در سال  يبند طبقه-12- 2-16

ارائه  فکري هاي سرمایه بندي تقسیم عنوان بهس را یچارچوب بونت مجدداً 2003در سال  2ییچو

 مگر ؛ننده هستندکف و شیار ضعی، بسفکري سرمایه يساختار و اجزا این که است معتقد يو داد.

                                                        
1
 - Eustace 

2
 - Choi 
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 ين اجزایبر روابط بها  آن درواقعت شوند. یحما پیوسته هم بهروابط مستمر و  يسر یکبا  اینکه

هم خوب  دقیق طور بهالبته  .(Choi & Lee, 2003)آن يدارند تا بر اجزا يشتریب تأکید فکري سرمایه

ل یساختار واحد تبد یک بههمه  گوناگون ساختارهايارائه شود  ياگر ارتباط قو چراکهردند کاشاره 

 .)28- 2(شکل  شد یاسته مک ها بندي تقسیمشد و از تناقض  می

 2004چن در سال  يبند طبقه- 13- 16- 2

 شده تشکیلاز چهار طبقه و عنصر  فکري سرمایه) معتقد هستند که 2004و همکارانش ( 1چن

  ساختاري سرمایه - 4نوآوري سرمایه - 3مشتري سرمایه - 2انسانی سرمایه - 1)29- 2(شکل : است

(J. Chen et al, 2004) )1385 ،یزدانی(.  

  

 یی،اروپـا  کمیسـیون  اطلاعـاتی   هاي يجامعه تکنولوژ ياز سو یگريد يبند طبقه یکچنین در  هم

 نظـر   در آن اي سـرمایه اجزاء و عناصر  ینب  پیوسته هم به اي  یهسرما یانجر یکصورت  به فکري سرمایه

  .(Seetharaman et al, 2002)است شده گرفته

 فکـري  سـرمایه مبنا و اساس  درواقعکه  انسانی سرمایهچن و همکارانش، منظور از  يبند بقهط در

 یـن ا درواقعها  آن ازنظرکار است.  و کارکنان درباره کسب  و طرز فکر ها ییو توانا ها دانش، مهارت ؛است

 سرمایه یعنی سرمایه یگرسه جزء د شکل به یلوسیله تبد دانش را به تواند یاست که م انسانی سرمایه

است کـه   انسانی سرمایه ینا یگرکند و از طرف د یلتبد يبازار ارزش به ي،و نوآور يمشتر ،ساختاري

  .کند یم یینرا تع دیگر سرمایهسه  یاتیاشکال عمل

                                                        
1
 - Chen 

 سرمایه

فکري

 سرمایه

مشتري

سرمایه  

انسانی

 سرمایه

فرآیند

 سرمایه

نوآوري

  تصویر سمت راست 2003، چویی فکري هاي سرمایهچارچوب  28-2 شکل 

 تصویر سمت چپ 2004 چن ،نوآوري سرمایه چارچوب 29-2 شکل 

 مشتري

 نوآوري سرمایه 

 انسانی ساختاري
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 2004لیم و دالیمور در سال  يبند طبقه- 14- 16- 2

را از طریق ارتباط دادن آن با دو مفهـوم دانـش فنـی مـدیریت و دانـش فنـی بازاریـابی،         فکري سرمایه

 سـرمایه شـامل   کرد مدیریت اسـتراتژی کروی کت براي یکشر ک. شایستگی یاند کرده بندي تشریح و طبقه

ت کشـر  ک) اسـت و روابـط ی ـ  کـار  و کسب( 3تجاري سرمایهو  2کارکردي سرمایهو  1شرکتی سرمایه، انسانی

و  5پیمـانی  هـم  سـرمایه و  4کننـده  عرضـه  سـرمایه ، مشتري سرمایهشامل  کرد بازاریابی استراتژیکبراي روی

  .)30- 2(شکل  )1385 ،یزدانی( (Lim l et al, 2004)است 6گذار سرمایه  سرمایه

  

  

 

  

 

  شده ارائه يها يبند طبقهسایر - 15- 16- 2

 كدانمار يتجار  هاي هیاتحادکنفدراسیون بندي  طبقه-1- 15- 16- 2

 طـور  بـه  ها افراد، بازار و سیستم) 1999( 7كدانمار يتجار  هاي هیاتحادکنفدراسیون بندي  طبقه در

و  شایسـتگی  بـه نولـوژي جدیـد   کت کبراي مثـال موفقیـت ی ـ   اند. و پیوسته شده تنیده هم بهی کنزدی

                                                        
١
- Corporate Capital

 

٢
- Functional Capital

 

٣
- Business Capital

 

٤
- Supplier Capital

 

٥
- Alliance Capital

 

٦
- Investor Capital

 

7
 -Danish Confederation of Trade Unions 

  2004، لیم و دالیمور فکري هاي سرمایهچارچوب  30-2 شکل 

 نوآوري

 سرمایه

 فکري

 مدیریت دانش

بازاریابی 

 استراتژیک

مدیریت 

 استراتژیک

 انسانی سرمایه

 شرکتی سرمایه

 تجاري سرمایه

 گذارسرمایهسرمایه 

 پیمانیهم سرمایه

 مشتري سرمایه

 کارکردي سرمایه

 کنندهعرضه سرمایه
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  .(R. Sullivan et al, 2008)نان بستگی داردکارکآموزش 

 2015و  2004زاده و...  هانگ، مار، بولن، شعبان ،جاشاپرابندي  طبقه-2- 15- 16- 2

 ایـن  کهارائه داد  2004در سال است؛  شده ترسیم 31-2که در شکل  را يگریجاشاپرا چارچوب د

 1999نسـون در سـال   یلئو و ادوکو چارچوب بـا  1997در سال  یبیاسوتوسط  هیشب تقریباًچارچوب 

 .(Jashapra, 2004)بود

 
  

 

  و بازاریابی يفکر يها هیسرماارتباط -2-17

همـان   فکـري  هـاي  سرمایهدهند که  و بازاریابی نشان می فکري هاي سرمایههاي مرتبط با  پژوهش

کـار و   و هاي بازاریابی تحلیل وضـعیت کسـب   ریزي بازاریابی هستند. در برنامه برنامه موردنیازضروریات 

هـاي ناشـی از    دیدهها و ت کار و فرصت و قوت و ضعف داخلی کسب نقاط جانبه همهبازار نیازمند تحلیل 

م مفهـو  یـن از ا  اي گسـترده دهد کـه دامنـه    ها فکري، نشان می متعدد از سرمایه اجتماع است. تعاریف

دهند که اجزاء مشـترکی   این تعاریف متعدد و گسترده نشان می .(Sydler et al, 2013)است شده ارائه

 عمومـاً  فکـري  هاي سرمایهدیدگاه گذشته محور و تعریف وجود دارد.  فکري هاي سرمایهدر بازاریابی و 

ها باشـند.   ها و ارزش تولید دارایی براي اهرمیو  تسخیرشده، شده رسمیعنوان مواد فکري است که  به

ارزش معامله اي

فکري سرمایه

ساختاري سرمایه

فرآیند سرمایه خلاقیت سرمایه

مالکیت فکري

ها دیگر دارایی

اجتماعی سرمایه

خلاقیت   سرمایه

اجتماعی

میان   سرمایه

اجتماعی

مشتریان سرمایه

همکاران و   سرمایه

شرکا

درون   سرمایه

اجتماعی

اجتماعی   سرمایه

فرد محور

اجتماعی   سرمایه

جامعه محور

انسانی سرمایه

مالی سرمایه

  2004، جاشاپرا فکري هاي مایهسرچارچوب  31-2 شکل 
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تر از  یعسر برداري بهرهمنظور  ) بهCRM( يارتباط با مشتر یریتو سیستم مد يمعنو یتاز مالک فادهاست

از کل دانش مفهوم   عنوان سهمی گسترده به طور بهرا  فکري سرمایه ؛تأمین یرهدانش در زنج یادگیري

 سـازد  مـی  انمندتو رقابتی مزیتآوردن  دست به يکار برا و انجام کسب درروند اهرمی به تأمین یرهزنج

(Patil & Kant, 2014).   

بـا محـیط خـود، شـامل      زمان، کلیه دانش فراگرفته شـده از روابـط یـک سـا    ارتباطی سرمایهمنظور از 

، ارتبـاطی  سرمایهترین بخش یک  چن، مهم عقیده بهاست.  غیره و علمی، مجامع کنندگان عرضهمشتریان، 

 .(Choi & Lee, 2003)آن اسـت  مشتري سرمایه درگرو زمانموفقیت یک سابهاست، زیرا  مشتري سرمایه

هـا،   شود؛ همان مشتري مشاهده می بازاریابی برنامهو اجزاء  فکري هاي سرمایهمشترکاتی که از تعاریف 

 انسانی نیروياست. براي مثال آموزش  هاي استراتژیک و روابط بین اجزاء مختلف نیروي انسانی، برنامه

و هـم   بازاریابی برنامهدر راستاي جذب مشتري و جلب رضایت مشتري داراي اجزائی است که هم در 

اسـت کـه    ایـن  نیازمنـد ثابـت،   ارتبـاطی  سـرمایه حفظ و خلـق  مشترك است.  فکري هاي سرمایهدر 

 بـه ، زمانمشاوران بیـرون از سـا   و علمی، مجامع مطالعاتی هاي موسسهروابط خوبی با سایر کار  و کسب

یـادگیري   تقابلی و اطلاعات بیشتري از مشتریان خود براي بهبود مدت میانها در  زمانآورد. سا وجود

کـه  کننـد   بیـان مـی  نسـن و تسـاي،   ها .(Erickson & Rothberg, 2009)آورنـد  می دست بهی، زمانسا

براي  بیشتري هاي فرصتبهتر و ارتباط بیشتر با محیط کاري بیرون،  ارتباطی هاي مهارتکارمندانی با 

   .(Jesus et al, 2000)گوناگون دارند منابع بهسترسی د

  اسـت  یطبـا مح ـ کـار   و کسـب روابـط   یریتو مـد  ترتیبی هاي ییتمام دارا مجموع اي رابطه سرمایه

(G Roos et al, 1997). سـرمایه عنوان یک پل و واسـطه در فراینـد    که به مشتري سرمایه، طورکلی به 

 درنتیجـه بـازاري و   ارزش بـه  فکـري  سـرمایه اصلی در تبدیل  کننده تعیینکند، عامل  عمل می فکري

 فکـري  هاي سرمایهات مرتبط با در کتابتوجه ویژه . (Rastogi, 2000)تاس زمانکار سا و عملکرد کسب

، ارتباط با مشتري، رضایت مشتري، اعتماد مشتري و سایر موارد مرتبط با مشـتري  مشتري سرمایه به

از  کننـده  تـأمین مشـتري و    بـا   ارتبـاط و بازاریابی اسـت.   فکري سرمایههاي  اشتراك ترین مهمیکی از 

  هستند.   اي رابطه  هاي ترین موارد سرمایه مهم

 یاناطلاعـات در ارتبـاط بـا مشـتر     آوري جمـع  يبرا شده طراحی یندمشتري فرآ  با  مدیریت ارتباط

 سـرمایه  .(Patil & Kant, 2014)اسـت خـود   مشتریان بهو  تأمین یرهزنج ینارتباط ب یشمنظور افزا به

دانش در  انسانی سرمایه .(J. Roos, 1998b)است فکري هاي سرمایهاساسی براي تحقق   ، عنصرانسانی

 یـن . ااسـت اسـت کـه هـر کارمنـد دارا      ينـوآور  و تجربـه  ،اي حرفـه  هاي مهارت ازجمله ي،سطح فرد

، انسانی سرمایه .(T. A. Stewart, 1999)کند را فراهم می ها ییدارا ترین باارزشکه است  برداري سرمایه

  .(Bontis, Chua, et al, 2000)است زمانجودي دانش هر یک از کارکنان سامو

رقـابتی بـا    هـاي  مزیـت  خلـق هاي بازاریابی نیازمند  اصلی نوآوري و برنامه منشأ فکري هاي سرمایه

هـاي   تواننـد نـوآوري   ، سـاختاري و ارتبـاطی مـی   انسانی سرمایهخلاقیت و نوآوري هستند.  استفاده از

  هاي بازاریابی داشته باشند. بسیاري را در برنامه
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ایـن    دارا هسـتند؛  زمان، سطحی از دانش فردي است که کارکنان یک سـا انسانی سرمایهمنظور از 

را معـادل شایسـتگی    انسـانی  سـرمایه ضمنی است. سـیتاران، تنگلـو و سـاراوانن     طورمعمول بهدانش 

  هـاي  دارایی ایجاد برايمختلف،  ن را ظرفیت انجام وظایف در شرایطدانسته و سپس شایستگی کارکنا

بـراي تثبیـت سیسـتم     زمانسا یک هاي تلاش .(Bhartesh, 2005)کنند مشهود و نامشهود تعریف می

قابلیـت   بهبـود  بـه بهتر از حقوق تملکات فکري و حق امتیـاز   استفاده به، فکري هاي سرمایهمدیریت 

ی بهبـود  زمانارا در یـادگیري س ـ  ایـده  تعمـیم ، ساختاري سرمایه. شد خواهدمنجر ی زمانیادگیري سا

 خواهـد اطلاعـات ناکـافی) کـم     دلیـل  بـه و قضـاوت را (  گیـري  تصـمیم   هـاي  و هزینـه  بخشید خواهد

 هـاي  دارایـی ابعـاد   صـلی عنـوان هسـته ا   بـه  انسانی هاي سرمایه. (Erickson & Rothberg, 2009)کرد

 سرمایه. (Longo & Mura, 2011)هستند اي رابطهو  ساختاري هاي سرمایهمثبت  تأثیرتحت  نامشهود

  .(Longo & Mura, 2011)بر رضایت و حفظ کارکنان نتیجه مثبت دارد ساختاري

هـا در   هاي مختلف جهـت اسـتفاده از نقـاط قـوت و فرصـت      با استفاده از استراتژي بازاریابی برنامه

 نیـروي ریـزي   ، تحلیـل، بررسـی و برنامـه   مطالعـه  بـه هاي مختلف  راستاي کاهش نقاط ضعف و تهدید

-ها  ی، روابط و ارتباطات، لوازم و ضروریات، محصولات، خدمات، مشتریان، فرآیندزمانمنابع سا ،انسانی

کار و افزایش درآمد و سود آن کمک  و ، نوآوري، رشد و دگرگونی کسبخلاقیت بهتواند  می آنچهو همه 

نیـز   فکـري  سرمایههاي  اند. پژوهش نهفته فکر هاي سرمایههمه این موارد در  آنکه حالنیاز دارد،  -کند

شـود. بـراي    مرتبط با آن افزوده مـی  مطالعات به روز روزبهاند بلکه  کهنه، قدیمی و تکراري نشده تنها نه

ادوینسون، بروکینگ، روس، مار و سـایر   استوارت، مقالات بهبا اشاره  2013گداف رکپی در سال مثال 

 سـه  بـه  ها فکـري را  را بررسی و سرمایهی زماناستراتژي سا ایجاد  در فکري هاي سرمایهمحققان نقش 

 2013کارکالز نیز در سـال   .(Rexhepi et al, 2013)تقسیم کرداي  رابطه، ساختاري و انسانی سرمایه

 Córcoles)استفاده کرد  استرالیا هاي دانشگاهبراي  فکري هاي سرمایهعنوان مدل  همین چارچوب را به

& Ponce, 2013)  عنـوان چـارچوب    بـه  اخیـر  هاي سالو البته محققان بسیاري همین چارچوب را در

 تـأثیر تحقیقـاتش   درنتیجـه چـن   شـیانگ  فو 2013 سال انتهاي در استفاده کردند. فکري هاي سرمایه

 و، مـالی  سـاختاري  هـاي  سـرمایه  ،بررسـی و بیـان کـرد   را کـل   وري بهرهبر  فکري هاي سرمایهمثبت 

 زمـان هم .(F. Chen et al, 2014) مثبـت دارنـد   تـأثیر کل   وري بهره  در  فکري  هاي سرمایه افزوده ارزش

ها  آن. (Lu et al, 2014)اثبات کردند چین هاي شرکتلو و همکارانش نیز همین ارتباط را براي  مین ون

اظهـار داشـت    گونه این ینچبیمه عمر در صنعت  راندمانو  فکري سرمایهنتیجه پژوهش خود را براي 

 هـاي  سـرمایه ) و SCE( سـاختاري  سـرمایه  ،)HCE( انسانی سرمایهطور خاص  به ،فکري هاي سرمایهکه 

  .(Lu et al, 2014)ها هستند شرکت یاتیعمل وري بهرهدر  توجهی قابلاثرات مثبت  ياراد ،)CEE( یمال 

 ،اخیـر  هـاي  سـال در دهد که  نشان می بعد به 1980 هاي المللی از سال مطالعه مقالات بین طورکلی به

  هاي زمانسا يبرا یژهو به ین،نو مدیریت هاي شیوهمهم در  بسیار جنبه یک به یل) تبدIP( يمعنو یتمالک

کـار مـدرن و پیچیـده     و دنیاي کسـب . (B. Wang et al, 2015)است شده نوآورانه هاي  آوري فنبر  یمبتن

و هوش از موارد مهم موفقیـت در   فکري تواناییرا درك کرده و علاوه بر  فکري هاي سرمایهامروز اهمیت 
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کـه  .(Bontis et al, 2000; Reeve et al, 2015)و شایستگی اسـت  پیچیده هاي مهارتمحل کار داشتن 

حفـظ اطلاعـات و   . (B Marr & Gray A, 2003)انسـانی هسـتند    سـرمایه  هـاي   زیرمجموعـه همـه از  

 توجهی قابلعنوان مالکیت معنوي با رشد  ها لازم و ضروري است. میزان ثبت اختراعات به مستندات آن

 هـاي  دارایـی و  فکـري  هاي سرمایهبا استفاده از چشم اندازه . (Zhiping et al, 2015)است شدهمواجه 

و  فکـري  هـاي  سـرمایه مدیران، داشـتن اسـتراتژي آگاهانـه بـراي وجـود       مختلف هاي شیوهدر  دانش

 .(Turner et al, 2015)لازم، ضروري و سودمند است فکري سرمایهیک یا چند   استقرار  هاي یسممکان

مالکیت معنوي و تئـوري بیمـه آن در بسـیاري از کشـورها      حقوق استانداردهايجهانی در   هاي تحول

   .(Sweet & Eterovic Maggio, 2015)مثبت داشته است تأثیرو رشد نوآوري  برافزایش

، مالکیـت  فکـري  هـاي  سـرمایه د که علاوه بر رشد مطالعات مـرتبط بـا   دهن ها نشان می پژوهش

  ، حفاظت از مالکیـت معنـوي داروسـازي   (Littman et al, 2015)معنوي علمی، پژوهشی، پزشکی

(M. Liu & La Croix, 2015)دارویـی  هـاي  نـوآوري راي حفاظـت از  ، مالکیت معنوي ب(Esmail et al, 

و ثبـت اختراعـات مختلـف در بیشـتر      (Lu et al., 2014)فکري هاي سرمایهو بیمه بسیاري از  (2013

 نامشـهود  هـاي  دارایـی ر حال فراگیر شدن است. مالکیـت معنـوي،   د (Zhiping et al, 2015)کشورها 

مهـم    هاي جنبه  به فناوريشامل خلاقیت، نوآوري، اختراع، دانش فنی، شهرت و تمام حقوق مرتبط با 

لازم بـراي   رقـابتی  مزیـت پایـه و اسـاس    معمـولاً و مالکیـت معنـوي    انـد  شـده  تبدیلکاري  و هر کسب

  است.  مدرن وکارهاي کسبها و  اصلی شرکت دارایی بهوفقیت و تبدیل گذاري فناوري براي م سرمایه

براي جلوگیري از  مناسب هاي گامها در بازار موفق نخواهند بود مگر آنکه  فناوري ترین بزرگداشتن 

 دنبـال  بـه بسیاري از مدیران  چراکه .(Duening et al, 2015)باشند شده برداشتهاستفاده نامشروع آن 

ــابی و عملیــات کلــی کســب   ــد، بازاری ــام تجــاري، برن کــار خــود  و اســتفاده از اطلاعــات موجــود در ن

بـا   یـد ت جدکمنـابع شـر   یجـاد ه اک پویا هاي قابلیتجذب  یتظرف. (Brown & Nagy, 2015)هستند

 کی ـعنـوان   بـه و عمـل   یبا منابع داخل ـ یاز دانش خارج برداري بهرهو  یلسب، جذب، تبدکجستجو، 

از  بـرداري  بهـره ، تبـدیل، جسـتجو، کسـب و    جـذب  بهها  ت و شرکتاس ينوآور يبرا یندچارچوب فرا

وقتـی اطلاعـات    .(Patterson & Ambrosini, 2015)اند موجود در خارج از شرکت پرداخته  هاي دانش

 بـه مسئول هستند مگر اینکه براي  قانونیکار دیگري باشد مدیران ریسک  و یا کسب زمانسا  متعلق به

   .(Brown & Nagy, 2015)آوردن این اطلاعات مجوز مناسب داشته باشند دست

شـوند. جنـگ صـنعت     مـی  سودجواستفاده نادرست و دانلود متجاوزانه افراد  نیز مورد دیجیتال هاي طرح

حقـوق   .(Appleyard, 2015)مهم این بازار اسـت   هاي موسیقی در برابر دزدان دریایی آنلاین یکی از تهدید

 فکـري  هاي سرمایهبا  مرتبط هاي نظریه ازجملهتجاري   هاي و ثبت علامت رایت کپیالکیت معنوي و م

 متحـده  ایـالات کـه اروپـا و   . (Brown & Nagy, 2015)جهـت اسـتفاده منصـفانه از اطلاعـات هسـتند     

 هـاي  دادهاظت مالکیت معنـوي در ثبـت اختـراع و انحصـار     خصوص کانادا پافشاري زیادي براي حف به

   .(Esmail et al, 2013)دارند یافته توسعه

ها را از  مالی است که شرکت  هاي نهفته در مدیریت سرمایه فکري بنیاددهند که  تحقیقات نشان می
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هـا را بـا ریسـک     شرکت فکري هاي سرمایهمالی بدون استفاده از   هاي سرمایه درواقعرهاند و  خطر می

تحـت عنـوان    بـاهوش  مـرتبط  هـاي  پـژوهش . (Danthine & Donaldson, 2015)نمـود  خواهدمواجه 

 ,Shakeshaft et al)در عصـر اطلاعـات مطـرح هسـتند     فکـري  هـاي  سـرمایه و درنتیجه  انسانی سرمایه

2015).  

  

  هاي مختلف کار و کسب یابیبازار برنامهدر مطالعه  يفکر يها هیسرما-1- 2-17

 بازاریـابی  برنامـه ها و مقالات مختلف مرتبط با تدوین برنامه بازاریابی، چندین  پس از مطالعه کتاب

 قـرار بررسـی   نیـز مـورد   الکترونیکـی  غیـر و  الکترونیکـی  خدماتهاي غیر ایرانی مختلف داراي  شرکت

پس از مطالعه و بررسی این پژوهش ها، نتایج کاملا مشابه و گاهـا  . (Brian D. Smith, 2005) گرفتند

اشـتراك   6-2جـدول    (Malcolm McDonald, 1984)متفاوت دیگـري مـورد بررسـی قـرار گرفتنـد     

مطالعات فوق بهمراه سایر مطالعاتی که اشتراك و اجتماع آنها در پژوهش حاضر تاثیر گزار بوده اسـت  

 .(Visit-hungary.com, 2012; Weber, 1994; Westwood, 1997 )کند را مشخص می

مختلف بود. بـا حـذف    بازاریابی هاي برنامهتوجه در  بخش مورد 443حاصل این مطالعات استخراج 

؛ شد آوري جمعهاي مطالعه شده  ، مقالات و کتاببازاریابی هاي برنامهبخش مهم در  70موارد تکراري 

 مـالی، اجـزاء برنامـه     هـاي  ، در کنار سرمایهگرفت قرارو بررسی  موردمطالعهنیاز اساسی اجزاء مختلف 

 فکـري  هـاي  سرمایهاي و انسانی نیز هستند. بررسی استفاده  ، رابطهساختاري سرمایهبازاریابی نیازمند  

. ایـن جـدول   اسـت  هشد مشخص 6-2) در جدول اي رابطه سرمایه، انسانی سرمایه، ساختاري سرمایه(

درصـد   27گذاشـته و   تأثیررا تحت  انسانی هاي سرمایهطور کامل  به بازاریابی برنامهدهد که  نشان می

درصـد   72و   اي رابطـه   هـاي  مرتبط بـا سـرمایه   شده مشاهده بازاریابی هاي برنامهدر  موجود هاي بخش

  .استساختاري   هاي سرمایه بهها مربوط  بخش

Marketing Plan برنامه بازاریابی 

سرما

  یه

  انسانی 

   سرمایه

  اي رابطه

   سرمایه

  ساختاري

Actions Programs  عملیاتی هاي برنامه ■  
 

■ 

Advertising تبلیغات ■  ■ 
 

Background  صحنه پشتعملیات ■  
 

■ 

Branding نام تجاري ■  ■ 
 

Budget بودجه ■  
 

■ 

Business and Marketing Objectives کار و بازاریابی و اهداف کسب ■  
 

■ 

COMMUNICATIONS ارتباطات ■  ■ 
 

COOPERATIVE MARKETING بازاریابی تعاونی ■  ■ 
 

Core Marketing Programs هسته بازاریابی برنامه ■  
 

■ 

 یابیبازار برنامه 18 مختلف هاي بخش دراستفاده  مورد فکري هاي سرمایه 6-2 جدول  
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Current Marketing Situation وضعیت بازاریابی کنونی ■  
 

■ 

Digital Marketing بازاریابی دیجیتال ■  ■ 
 

Direct Marketing بازاریابی مستقیم ■  ■ 
 

Distribution توزیع ■  ■ 
 

EXECUTE SUMMARY خلاصه برنامه اجرایی ■  
 

■ 

Expanded Marketing Program گسترده بازاریابی برنامه ■  
 

■ 

Expected Percentage Growth درصد رشد مورد انتظار ■  
 

■ 

Experiential Market Segmentation تجربی بازار بندي تقسیم ■  
 

■ 

Feedback Received From Clients 
ــنهادهاانتقـــادات و  دریافـــت شـــده از  پیشـ

 مشتریان
■  ■ 

 

Geographic Market Segmentation بندي بازار جغرافیایی بخش ■  
 

■ 

Geographic Markets جغرافیایی بازارهاي ■  
 

■ 

Goals اهداف ■  
 

■ 

Goals and Objectives اهداف و مقاصد ■  
 

■ 

Growing Access دسترسی در حال رشد ■  
 

■ 

Ideas and inspiration بخش الهام هاي ایده ■  
 

■ 

Identified Gaps شناسی بازار خلأ ■  
 

■ 

Identity شناسی بازار ■  ■ 
 

Increasing Sales Opportunities  فروش هاي فرصتافزایش ■  
 

■ 

INTERNATIONAL MARKETING المللی بازاریابی بین ■  
 

■ 

Introduction سابقه بازار ■  ■ 
 

Main Competitors رقباي اصلی ■  ■ 
 

Market Information اطلاعات بازار ■  
 

■ 

Market Overview بررسی و مرور بازار ■  
 

■ 

Market Profiles مقاطع و سطوح بازار ■  
 

■ 

Marketing Action Plan برنامه عملیاتی بازاریابی ■  
 

■ 

Marketing Activities بازاریابی هاي فعالیت ■  
 

■ 

Marketing Environment محیط بازاریابی ■  
 

■ 

Marketing Methods بازاریابی هاي روش ■  
 

■ 

Marketing Mission بازاریابی مأموریت ■  
 

■ 

Marketing Opportunities بازاریابی هاي فرصت ■  
 

■ 

MARKETING PLAN & BUDGET برنامه بودجه و بازاریابی ■  
 

■ 

Marketing Plan Development Application طرح توسعه برنامه بازاریابی ■  
 

■ 

Marketing Platforms بستر بازاریابی ■  
 

■ 

Marketing Strategy بازاریابی هاي استراتژي ■  
 

■ 

Marketing Tools بازاریابی ابزارهاي ■  
 

■ 

Media Promotions  اي رسانهبرنامه ترفیع، رشد، ترویج و تبلیغات ■  ■ 
 

Online Marketing بازاریابی آنلاین ■  ■ 
 

Operational Plan برنامه عملیاتی ■  
 

■ 

 یابیبازار برنامه 18 مختلف هاي بخش دراستفاده  مورد فکري هاي ادامه جدول سرمایه
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Opportunity Markets بازار فرصت ■  
 

■ 

Other Comments / Suggestions  / پیشنهادهاسایر نظرات ■  ■ 
 

Overview بررسی اجمالی ■  
 

■ 

Partnership شرکا ■  ■ 
 

Pricing گذاري قیمت ■  
 

■ 

Priority Markets اولویت با بازارهاي ■  
 

■ 

Product محصول ■  
 

■ 

Rating Of Product رتبه ■  
 

■ 

Recommended Actions  شده توصیهاقدامات ■  
 

■ 

Research پژوهش ■  
 

■ 

Resource منابع ■  
 

■ 

Review Process فرایند بررسی ■  
 

■ 

Strategic Focus تمرکز استراتژیک ■  
 

■ 

Strategic Goals اهداف استراتژیک ■  
 

■ 

Support Needs پشتیبانی نیازهاي ■  
 

■ 

Supporting Documentation اسناد ■  
 

■ 

SWOT  ها فرصت و، تهدیدها ها ضعف، ها قوتتحلیل ■  
 

■ 

Types of Holiday Interested in Offering در تعطیلات توجه قابل پیشنهادهاي ■  
 

■ 

Vision انداز چشم ■  
 

■ 

Visitor Information کنندگان اطلاعات بازدید ■  ■ 
 

Visitor Services کنندگان خدمات بازدید ■  ■ 
 

Website سایت اینترنتی ■  ■ 
 

WELCOME CENTERS  آمدگویی خوشمراکز ■  ■ 
 

  
70■ 19■ 51■ 

  

 
  

  

  هـاي  بخش مختلف مطالعه شده در برنامـه  70از بین ؛ شده مشخص 15-2که در نمودار  طور همان

 تعریـف  قابـل هـا   مورد جزئی که در سایر بخـش  25 همراه بهموضوع کلی و مهم  35مختلف بازاریابی 

. ایـن خلاصـه   اسـت  بازاریـابی  برنامـه  یک هاي بخش ترین مهمشامل  7-2بودند شناسایی شد. جدول 

 سـاختاري  سرمایهکامل از  طور بهاست که  اي  برنامهدهد که برنامه عملیاتی بازاریابی  کردن نتیجه می

0 10 20 30 40 50 60 70 80

سرمایه انسانی

سرمایه رابطه اي

سرمایه ساختاري

  ) برنامه بازاریابیفکري هاي سرمایه( مختلف هاي بخشمقایسه  15-2 نمودار 

 یابیبازار برنامه 18 مختلف هاي بخش دراستفاده  مورد فکري هاي ادامه جدول سرمایه
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 انسانی هاي سرمایه درواقعگذارد.  مثبت می تأثیر  اي رابطه  مایهبر سر انسانی سرمایهمنتج شده و توسط 

 اي رابطـه   هـاي  سـرمایه  و ؛کننـد  بازاریابی نقش بسیار مهمی را ایفـا مـی   عملیاتی هاي برنامهدر تمامی 

  خواهند داشت. ساختاري هاي سرمایهرا از  تأثیرپذیريبیشترین  
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Actions Program بازاریابی برنامه عملیاتی 
 سرمایه

  انسانی

 سرمایه

  اي رابطه

 سرمایه

  ساختاري

Advertising تبلیغات ■  ■ ■ 

Analysis (SWOT, PEST, RGT,...) وتحلیل تجزیه )SWOT ،PEST ،RGT،.(.. ■  ■ ■ 

Background صحنه پشت هاي برنامه ■  ■ ■ 

branding نام تجاري ■  ■ ■ 

Budget بودجه ■  ■ ■ 

COMMUNICATIONS ارتباطات ■  ■ ■ 

Feedback Received From Clients بازخورد مشتریان ■  ■ ■ 

Growing Access دسترسی در حال رشد ■  ■ ■ 

Ideas and inspiration ها ایده ■  ■ ■ 

Identified Gaps شناسی خلأ ■  ■ ■ 

Identity شناسی بازار ■  ■ ■ 

Introduction سابقه بازار ■  ■ ■ 

Marketing … ...بازاریابی ■  ■ ■ 

Mission مأموریت ■  ■ ■ 

Objectives اهداف ■  ■ ■ 

Operational Plan برنامه عملیاتی ■  ■ ■ 

Other Comments / Suggestions  پیشنهادهانظرات و ■  ■ ■ 

Overview بررسی اجمالی ■  ■ ■ 

Partnership شرکا ■  ■ ■ 

Pricing گذاري قیمت ■  ■ ■ 

Product محصول ■  ■ ■ 

Promotion برنامه رشد، ترفیع، ترویج ■  ■ ■ 

Rating Of Product محصول رتبه ■  ■ ■ 

Recommended Actions  شده توصیهاقدامات ■  ■ ■ 

Research پژوهش ■  ■ ■ 

Resource منابع ■  ■ ■ 

Review Process فرایند بررسی ■  ■ ■ 

Segmentation بندي مشتري بخش ■  ■ ■ 

Strategic Focus and goals تمرکز استراتژیک و اهداف ■  ■ ■ 

SUMMARY خلاصه برنامه ■  ■ ■ 

Supporting Documentation اسناد پشتیبانی ■  ■ ■ 

Vision انداز چشم ■  ■ ■ 

Website  اینترنتیسایت ■  ■ ■ 

WELCOME CENTERS  آمدگویی خوشمراکز ■  ■ ■ 

 فکري هاي سرمایه و یابیبازار یاتیعمل برنامه 7- 2 جدول 
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 مختلـف  منظورهاي به فکري هاي سرمایهاز  بازاریابی برنامهدرواقع مطالعات روي موارد مختلف در 

 سـرمایه انجام و  انسانی سرمایهریزي لازم را براي  برنامه ساختاري سرمایهشود، طوري که  استفاده می

 شـده  تعیـین و اهـداف   بامنظور اي رابطه سرمایهمثبت روي  تأثیررا براي  شده ریزي طرحبرنامه  انسانی

 است. شده ترسیم 32-2این مفهوم در شکل  کند. بازاریابی اجرا می

 

 

  يبند جمع-2-18

هاي بسیار کاربردي در  داراي مدل بازاریابی برنامهدهند که تحلیل  نشان می شده انجامهاي  پژوهش

کـار را   و ها از جوانـب مختلـف کسـب    هاي الکترونیکی بوده و این مدل کار و کسب بازاریابی برنامهتدوین 

بـا سـه    فکـري  هـاي  سـرمایه چنـین   دهند. هم می  بررسی قرار مورد تیرقاب مزیتجهت نوآوري و خلق 

وجـه مشـترك    درواقـع  نـوآوري هسـتند.   اصـلی  هـاي  سـرمایه اي و انسـانی،   ، رابطهساختاري سرمایه

سـاختار   ازآنجاکـه اسـت.   رقـابتی  مزیـت نوآوري جهت خلـق   فکري هاي سرمایهو  بازاریابی هاي برنامه

بایستی  بازاریابی هاي برنامهها در  بسیار ضعیف و شکننده است و براي استفاده از آن فکري هاي سرمایه

شناسایی، مطالعه، بررسـی، تحلیـل و    فکري هاي سرمایهاجزاء بازاریابی و  پیوسته هم بهروابط مستمر و 

  ریزي شوند.  برنامه

تعـدد، فراوانـی و گونـاگونی     ،فکـري  هـاي  سـرمایه و  بازاریـابی  هـاي  برنامهگسترده  ادبیات بهبا توجه 

جهت اسـتخراج چـارچوب    ترکیب فراتحقیق   پژوهش روش  این  مرتبط با آن، در شده انجامهاي  پژوهش

. مـدل مفهـومی   اسـت  شده استفاده بازاریابی برنامههاي تحلیل  و مدل فکري هاي سرمایهکلی و مشترك 

 مطالعـات  بـه . بـا توجـه   اسـت هـا   ده و تحلیلش فکري پایه و اساس چارچوب ارائه  اسکاندیا براي سرمایه

 برنامـه هاي تحلیل  ترین مدل عنوان پرکاربرد تحقیق به  این  نیز در شده انتخابهاي تحلیل  ، مدلشده انجام

سرمایه

ساختاري

سرمایه

انسانی

سرمایه

رابطه اي  

  یابیبازار برنامه در اي رابطه سرمایه بر تأثیر و انسانی سرمایه يبرا ساختاري سرمایه از استفاده 32-2 شکل 
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 بازاریـابی  برنامـه در تحلیـل   فکـري  هـاي  سرمایهچنین براي مشاهده کاربرد  . هماند شده استفاده بازاریابی

 روش. لذا در فصل بعد این دو است شده استفاده موردي مطالعهدر دنیاي واقعی از  الکترونیک وکار کسب

  گرفته است. و بررسی قرار موردبحثمفصل  صورت بهاستفاده و مراحل انجام آن  مورد تحقیق

 شـده  اسـتخراج است. این مدل مفهـومی   شده ترسیمفکري  هاي سرمایهچارچوب کلی  33-2در شکل 

 و چارچوب بندي تقسیم، اصلاح و بهبود نتایج سایر پژوهشگران و پایه و اساس حاصل اجتماع، اشتراك

  .استدر پژوهش حاضر  شده ارائه
  

 
  

  شده مطالعه هاي پژوهشاز  شده استخراج، فکري هاي سرمایهچارچوب  33-2 شکل 

  

    



  

  

  

  

  

  

  

  

  

  فصل سوم

  قیتحق روش
  



  قیتحق روش :فصل سوم - 3

  

  

  

  مقدمه-3-1

 درهاي اخیر  هاي فراوانی را در سال ها و پیروزي وکارهاي الکترونیکی، شکست کسب روزافزونرشد 

هـاي بازاریـابی    هـاي موفقیـت در برنامـه    ها و مقالات بسـیار زیـادي در مـورد روش    داشته و کتاب پی

  است. منتشرشدههاي مختلف  کار و کسب

 ادامه به رسیدن هاي راهترین  از مهم یکی به شدن تبدیلحاضر در حال   حال  در  علمی  هاي پژوهش

بـراي حـل مشـکلات و     جدیـد  هـاي  حـل  راهع و کارها در بازار رقابت هستند؛ کشف مناب و حیات کسب

هـا و مراکـز پژوهشـی در     هاست. نقـش دانشـگاه   پژوهش نتیجه بهمراجعه  درگرومشتري   هاي خواسته

است. حذف شکاف بـین دانشـگاه،    تأثیرگذارگذاري صنعت در بسیاري از کشورها بسیار مهم و  سرمایه

سـرعت در   به محور دانشاوري در توسعه اقتصادي صنعت و بازار در حال رشد بوده و انتقال دانش و فن

عدم توزیـع و   ازجمله اي عمده؛ مشکلات اند دورماندهحال گسترش است. کشورهایی که از بازار جهانی 

هـا از اهمیـت زیـادي برخـوردار      ها را داشته و مراکز تحقیـق و توسـعه در آن   مدیریت منابع و سرمایه

  دانش است. بزرگ کشورهاينیست. این کشورها باید بدانند که اساس قدرت و ثروت 

عنـوان   بـه  بنیانی دانشایران نیز   و قانون برنامه چهارم و پنجم جمهوري اسلامی انداز چشمدر سند 

، جایگاه راهبـردي یافتـه اسـت. فـراهم کـردن      جوامع تمامیدانش در  درواقع. است شدهفرض  زیربنا

مـواردي اسـت کـه در     ازجملهها  کار و تلاش در جهت رفع مشکلات کسب و  علمی فکري، رشدمحیط 

 سـرمایه  بـه توجـه  . (Vaezi, 2008)اسـت  شدهلحاظ  ساله بیست انداز چشمبرنامه چهارم و سند نهایی 

  است. فکري هاي سرمایهاهمیت  دهنده نشان (Vaezi, 2008) اجتماعی سرمایه، فناوري و انسانی

 قیتحق روش-3-2

بـا وزن   1مـوردي  مطالعـه و شـامل دو بخـش    ترکیبی تحقیق روشپژوهش حاضر با استفاده از 

پژوهش جهت مطالعه دقیق ادبیات موضوع از ترکیب   این  . دراستبا وزن کمتر  2ترکیب فرابیشتر و 

فکـري در    هـاي  سـرمایه   مطالعـه کاربردهـاي   اینکه به؛ اما با توجه است شده استفادهترکیب  فرا  روش

 روشاز  دارنـد؛  بررسـی  بـه نیـاز   زیـادي  متغیرهـاي الکترونیک   هاي کار و بازاریابی کسب  برنامه  تحلیل

 یبررس موردي بین مطالعه بهچنین با توجه  هم. است شده استفاده جهت ادامه کار موردي بین مطالعه

                                                        
1 Cross Case Study 
2 Meta Synthesis 
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 )1389 پور، محمد(برگرفته از 

 مورديبین مطالعه 

 ي تحلیل برنامه بازاریابی الکترونیکیهامدل

 ي فکريهافرا ترکیب : سرمایه

Qual 

qual 

Qual + qual 

 کیفی

 کیفی

 ،مشخص حدومرزبا ، الکترونیک وکار کسبشرکت محدود و البته مرتبط با  سه به یمکانو  یزمان ازنظر

در هر  یلکهدف  اینکه بهبا توجه . است محدودشده هم بهمتعدد و مرتبط  املل از عناصر و عوکمتش

نگـر   کـل  یـدگاه از د هـا  مشـاهده  یرو تفس ـ یابعاد مـورد تحـت بررس ـ   یلیمشاهده تفض موردي مطالعه

 (Zainal, 2007)است

  است. شده ترسیم 1-3پژوهش حاضر در شکل  موردي مطالعاتساختار تحلیل 

   

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

جهـت   کسیسـتماتی  مـرور  روش کی ـ عنـوان  بـه  بوده و 1کیفی روشیک  ماهیتاًیب کتر فرا  روش

 وکـار  کسبدر  بازاریابی برنامهتحلیل  هاي مدل بهپارچگی نتایج تحقیقات گوناگون مربوط کتجمیع و ی

دهی  شکلمهندسی و  ،کیفی روش یک ،روش. این است شده انتخاب فکري سرمایه و اجزاي الکترونیک

نـوع   .استز کو مطالعات موجود متمر تحقیقاتی هاي یافته ،کیفی نتایج سازي یکپارچهمجدد بوده و بر 

ایـن بـار    فکري سرمایه درواقعاست. ترکیبی   روش یک آن روش و اي مقایسه – یفیتوصحاضر  یقتحق

بکـار   مـوردي  بـین  مطالعهدر یک  الکترونیک وکار کسبو  بازاریابی برنامه، تحلیل، فکري سرمایهبراي 

  شود، فکر براي فکر، خلاقیت براي خلاقیت. گرفته می

و  تأثیرگـذار ، عوامـل  یطـی مح یط، شـرا هـا  یژگـی و یعمق ـ كجهـت در پژوهش سعی شده   این  در

 وکارهاي کسب بازاریابی برنامه تحلیلدر  فکري هاي سرمایهکاربرد تواند  می که اي جنبههر  یلطورک به

  .گیرد قراربررسی  موردند تر ک ارکرا آش الکترونیکی

جـزء   یو هـم از جهت ـ  کیفـی   یـق تحق  هـاي  روشجـزء   یهم از جهت ـ موردي مطالعه تحقیق روش

 تئـوري  مـوردي  بامطالعـه  بخواهـد  يپژوهشگر که درصورتیشود.  میمحسوب   کمی  یقتحق  هاي روش

 کـه  درصـورتی شـود و   مـی محسـوب   کیفـی   یقتحق  هاي او در زمره روش موردي مطالعه ،ندک پردازي

جـزء  او  مـوردي  مطالعـه  ،یـد نما یلچند مورد را تحل ی،مدل یا يبر اساس تئور خواهدپژوهشگر فقط ب

                                                        
1 Qualitative Meta Synthesis 

  موردي پژوهش حاضر ساختار تحلیل مطالعات 1-3 شکل 
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 بـه مدنظر است.  کیفی  موردي  بین  مطالعه ،در این کتاب .گردد میمحسوب   کمی  یقتحق  هاي روش

 مطالعـه  يامروزه بجـا  ،دارد یرونیو اعتبار ب یمدر امر تعم موردي مطالعه روشه ک یهای یاستک جهت

را تـا   یرونـی ه مسـئله اعتبـار ب  ک ـ ؛است پیداکرده یشترياربرد بک موردي بین مطالعه روش ،موردي

  دهد. می  قرارتوجه  موردبهتر  يحدود

 یچه ها شرکتتوان در رفتار  مین یول شوند می یبررسسه شرکت  کنونی رویدادهاي پژوهش  این  در

 ـ  یخیتـار  تحقیق به کینزد یدشا يمورد یقتحق رو ازاین ؛داد يییرتغ یا کاري دستنوع  دو  یشـود، ول

آن را از  شـود،  یاسـتفاده م ـ  يمـورد  در کتـاب  لاعاتاط آوري جمع يبرا که مصاحبهمنبع مشاهده و 

  .)1385 ،یزدانی( (Yin, 1994)ندک میجدا  یخیتار یقتحق

 ترکیـب  فـرا  تحقیـق  روشبـا   الکترونیک تجارت فکري هاي سرمایهروند پژوهشی  اینکه بهبا توجه 

تفکـر   حالت فـرا  یک بهمطالعه و مرور سیستماتیک ادبیات تحقیق حاضر براي تغییر از حالت معمول 

ا ی ـ هـا  روش کـارگیري  بـه جهـت  پـژوهش   ياسـتراتژ  یکعنوان  به موردي مطالعهرد یکرو؛ شده هدایت

 ای ـ کیفـی  ،کمـی  ،هـا در سـایر مطالعـات    ن روشی ـن است اکمم اگرچه و شده استفاده متعدد  هاي وهیش

  طـور  بـه  شـده  انجـام  هاي مصاحبهمشاهدات و ن موضوع بنا بر نوع یا حال بااین؛ از هر دو باشند یبکیتر

  .هستند کیفی  صورت بهکامل 

  از: اند عبارت موردي مطالعاتاربرد متفاوت کچهار 

 یواقع زندگی رویدادهاي نیب یان روابط علیب  

 گرفته است صورت اقدامیه در آن ک يشرح بستر  

 عنوان  به يق موردینمونه از تحق یکارائه  یعنی، یابیله ارزیوس یکعنوان  به يق موردیاز تحق استفاده

  یفیتوص يالگو یک

 برسند یو مشخص یقطع نتایج بهنتوانند  تحقیق هاي روشر یه ساک یزمان(Yin, 1994) )1385 ،یزدانی(  

  هاي تحقیق حاضر مراحل و فرآیندساختار کلی و -3-3

هـاي تحلیـل    جهت شناسـایی مـدل   موردي بین مطالعهو  ترکیب فرا تحقیق روشهر دو  ازآنجاکه

 برنامـه  در هـاي  سـرمایه و بررسـی وضـعیت و کـاربرد ایـن      فکري هاي سرمایهو اجزاء  بازاریابی برنامه

هـاي هـر دو    ؛ لذا استفاده و اجـراي گـام  اند شده استفادهپژوهش   این  در الکترونیک وکار کسب بازاریابی

جهت مطالعه  .است موردي مطالعهو  ترکیب فرادر پژوهش حاضر نیازمند ترکیب مراحل  تحقیق روش

  .کنند میساختار کلی و شکل فرآیندهاي انجام تحقیق حاضر را مشخص  2-3بهتر فصل سوم، شکل 



73  

  تکنولوژي و اطلاعاتی هاي سیستم و اطلاعات فناوري از استفاده و وکارها کسب رشد پیرامون مسائل و حوادث مشاهده•

  اهداف و تسوالا تنظیم و جدید مساله یک یافتن ریزي، برنامه و بازاریابی نحوه ...و iOS اندروید، وب، بر مبتنی

مقالات و ها کتاب انتخاب و جستجو ،مند نظام بصورت مرتبط متون بررسی و مطالعه تحقیق،

)شناخت و بررسی مساله(مشاهده

هاي فکري وکارهاي الکترونیکی، بزنامه ریزي بازاریابی و سرمایه مطالعات مرتبط با کسب•

  از استفاده بازاریابی، و کار و کسب برنامه در شده استفاده الگوهاي و ها مدل از استفاده  منتخب مقالات هاو کتاب بررسی•

مقالات و ها کتاب مشخصات ماتریس تشکیل و منابع مدیریت افزار نرم

ه بازاریابی کردنچگون و ، چه زمانی، چه مکانیها شرکت کدام،هاوکار کسبکدام•

اصلی و مطرح هاي ، کنفرانس ها سمینار ها، نویسندگان، مجلات، کتاب•

علمی هاي ارائه نظریه یا راه حل، شکاف•

ها در مطالعات موردي ها و پیاده سازي راه حل بررسی، ارزیابی و توسعه داده•

مطالعه بیشتر ادبیات موضوع ارائه و توسعه نظریه و راه حل

  ها، مدل کاربردي، هاي نظریه نظري، هاي چارچوب کلان، هاي نظریه به کیفی،پرداختن هاي یافته وترکیب تحلیل تجزیه،•

  مبناي مفهومی، مدلهاي نقشه، ، ساختار اصلی، ابزارهاي و ها تکنیک ها، روال ها، فرآیند ها، نقشه

ها خوشه ارتباط و تحقیقاتی هاي خوشه ها، نظریه

فکري سرمایه و بازاریابی وکار، کسب بین ارتباط کشف کیفی، هاي یافته وترکیب تجزیه،تحلیل•

یکپارچه تفسیر ارزیابی، و کیفیت،اعتبار کنترل•

استخراج نتایج و ارزیابی

ها، بازبینی، استخراج نتایج و نتیجه گیري ها و مدل ها، ترکیب روش داده تلفیق•

ها هاارائه یافته کاربرد در سطح بین المللی، ملی، بنگاه•

انتشار

 
 

   

انتشار
نتیجه گیري ها ارائه یافته

استخراج نتایج و ارزیابی
هاي کیفی تجزیه، تحلیل وترکیب یافته کنترل کیفیت ها ها و وضعیت کیس ارزیابی یافته

مطالعه بیشتر ادبیات موضوع ارائه و توسعه نظریه و راه حل
استخراج اطلاعات مقاله   ارائه نظریه یا راه حل ها درکیس حل راه بررسی،توسعه،پیاده سازي

)شناخت و بررسی مساله(مشاهده 
پی بردن به مساله؛ سوال تحقیق بررسی متون بصورت نظام مند ها جستجو و انتخاب مقالات و کیس

  ساختار کلی تحقیق حاضر 2-3 ل کش

 فرآیندهاي انجام تحقیق حاضر 3-3 شکل 
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 بیترک فرا قیتحق روشاستفاده از -3-4

  بیترک فرا قیتحق روشبا استفاده از  جستجو و انتخاب مقالات مناسب - 1- 3-4

اهداف سایر تحقیقات متمایز شده و یک ایده یا مفهوم جدید  بامطالعههدف تحقیق بایستی از ابتدا 

از ابـزار   کلیـه مقـالات قلمـرو تحقیـق     اعتبار و اهمیت ،براي تعیین دقت در آغاز تحقیق صورت گیرد.

CASP  اند. گرفته بررسی قرار مورد زیر هاي شاخصدر یک ماتریس جامع با  

 قیاهداف تحق 

  روشمنطق  

 قیطرح تحق 

 ريبردا نمونه روش 

 ها داده آوري جمع 

 است کنندگان مشارکتن محقق و یه شامل رابطه بک پذیري انعکاس. 

 ها افتهیان واضح و روشن یب ها داده وتحلیل تجزیهدقت  خلاقیظات املاح 

 قیارزش تحق 

استفاده کرده و هدف و زمینه و کـاربرد  1 ارکقوه ابت کاز الگوي تحری CASPله کدر حین تنظیم شا

؛ طـوري کـه تمـام    اسـت  شـده  گرفتـه  بکـار الگو را در راسـتاي خلاقیـت و خصوصـیات ویـژه انسـان      

. طـوري کـه   اند شده بررسی دائماًرا همواره مرور و پس از مطالعه و ارزیابی هر مقاله  CASP هاي شاخص

در یک نتیجه جدید و مبتکرانـه   درنهایتیر شده و ها و مسائل درگ با ایده وبیداري خوابناخودآگاه در 

. قدرت ناخودآگاه را نباید نادیده گرفت، بلکه باید قوه خلاقیت و ابتکـار را پـس از   است شده ارائه کتاب

 مـوردي  چنـد عنوان ورودي براي مطالعه  به تحقیق روششناخت و تقویت، استفاده کرد. خروجی این 

 شـده  اسـتفاده  ترکیبـی  روشیـات موضـوع ایـن تحقیـق از همـین      و در قسمت اعظم ادب شده استفاده

  .(Vaishnavi & Kuechler, 2004; Vaishnavi & Kuechler Jr, 2008)است

  بیترک فرا قیتحق روشو ادبیات موضوع از مطالعات  استخراج اطلاعات -2- 3-4

 معتبـر  هـاي  ژورنـال ها کلمات کلیدي بسیار مناسب و نویسـندگان و   مطالعه آن  قدیمیبا یافتن مقالات 

کامل روشـن شـد. مقـالاتی کـه       طور بهچکیده و نتایج این مقالات کلیات مبحث  بامطالعهشدند.  شناسایی

آورند؛ منتخب جهت استناد در ادامه تحقیق و ارائه خروجـی   دست به CASPبیشترین امتیازات را از جدول 

نقشـه   مختلـف  هـاي  بنـدي  طبقـه  و نظرات و  مفهومی  هاي چارچوب بامطالعه کم کمتحقیق استفاده شدند. 

شکل گرفت و چندین خروجی بسیار مناسب را حاصل شد. مقالات منتخـب و   فکري هاي سرمایهمشترك 

بزرگـان   بندي طبقهحداکثري نظرات و  باملاحظهشده چندین بار بررسی شدند و یک چارچوب جامع  تائید

 درروشاسـتخراج و جهـت اسـتفاده     وردنظرم ـاولیـه   کیفی هاي یافتهایجاد شد. نتایج و  فکري هاي سرمایه

  ).1393و همکاران،  شهري زندخانه( گرفت قراراستفاده  مورد موردي بین مطالعه

                                                        
1 Simulating Creativity 
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جهـت درج   1اي حرفـه  افـزار  نرممقالات و استفاده از یک  اطلاعاتی بانکبا مطالعات بیشتر و تکمیل 

عنـوان، نویسـنده، ژورنـال،    ، ازجملـه در پژوهش حاضر کلیـه مشخصـات مقـالات     شده استفادهمراجع 

پـژوهش را   بنـدي  طبقهاین  .استخراج شد  میمفهوهاي  مؤلفهنار عوامل و کو سال انتشار در  شمارگان

 هـاي  روشهـر مقالـه و   یاري داد. بـدین ترتیـب    بسیاربهتر  بندي طبقهتر با  در سرعت و مطالعه دقیق

جـایگزین مـاتریس بـزرگ     افـزار  نـرم طلاعات ا و گرفت قرار موردمطالعهار رفته در مقاله نیز کب تحقیق

CASP .شد  

  در پژوهش حاضر بیترک فرامطالعه -3- 3-4

بـا   مـرتبط  هـاي  چـارچوب و  کـلان  هـاي  نظریـه پژوهش موضوعات مطرح و مفاهیم اصلی،   این  در

 مکـان . تـا حـد ا  انـد  شـده   استخراجو رابطه و تعامل هر یک  بندي شناسایی و طبقه فکري هاي سرمایه

 موردمطالعهها نیز  ها و متا مپ مدل ها، متا ها و نقشه و مدل شده کشفروابط و تعاملات جدید، ایجاد یا 

در آن  فکـري  هـاي  سرمایهبازاریابی شناسایی و کاربرد   برنامه  تحلیل  هاي چنین مدل اند. هم گرفته قرار

و اصـلاحات   تأییـد شـده مـورد    ئـه ارا جدید مفهومیاند. مدل، چارچوب و نقشه  گرفته بررسی قرار مورد

هـا   کـار  و چنین بررسی وضعیت موجود کسب توافق و تثبیت برسد. هم یک بهگرفته تا  خبرگان نیز قرار

مـدل نتـایج خـوبی بـراي تقویـت و اسـتفاده بهتـر         سـازي  شـبیه و  شـده  انجـام در چند محیط واقعی 

است. در انجام این تحقیق مراحل تکـراري  بازاریابی ارائه کرده  هاي در تحلیل برنامه فکري هاي سرمایه

کامـل مشـخص هسـتند. مـرور       طـور  بـه شوند؛  انجام می نیز علمیکار که در سایر تحقیقات و مقالات 

هـا   هـا. تفـاوت پـژوهش    ها و نقشه ، مدلنظري هاي چارچوب، کلان هاي نظریهادبیات کامل و استخراج 

 تواند نتیجه پژوهش را متمایز نماید. که می باشد جدید هاي یافتهتواند در شناسایی فواصل خالی و  می

، تعیـین سـهم   اجـرا  قابـل  تحقیـق  هـاي  تکنیکشرح دقیق عوامل شناخته و ناشناخته، بررسی  درواقع

 بـه جامعـه تحقیـق و محـدود کـردن دامنـه تحقیـق بـا توجـه          موردعلاقهتحقیق در سرفصل  مسئله

دقیـق مطـابق بـا مراحـل تحقیـق در       طور بهتواند  یتحقیق و محدودیت منابع م جامعه استانداردهاي

و  سـنتی  تفکـر مرحله بهبـود بخشـد.     این  و فرا ترکیب، کمبود دانش خاص را در موردي بین مطالعه

تواند  اما حرکت خلاف جهت رودخانه می ؛کرد خواهدطور مشخص نتیجه تکراري را حاصل  تکراري به

 هاي سختیبودن و تحمل  متفاوت بهري رساند. خلاقیت نیاز یا پذیر امکانپژوهش را در تمایز و اهداف 

ها روبرو نخواهند بـود،   با آن گاه هیچریسک  بدون هاي مدیریتزیادي دارد؛ که در امور روزمره و  بسیار

  و تدبر دارد. تفکر بینیاز  و خواهد میبالایی  پذیري ریسکمدیریت خلاقانه درنتیجه 

  وهش حاضرفرآیندهاي ناخودآگاه خلاقانه پژ-3-5

ها نیسـت   ترتیب آن رعایت بهنیازي  الزاماًزیر که  گانه ششخلاقانه با مراحل  ناخودآگاه فرآیندهاي

                                                        
1 Mendeley Ver1,13,3 
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  در پژوهش حاضر داشته است. بسزاییکمک 

 نفع و علاقه - 1- 3-5

باید مسـیر تحقیـق را از ابتـدا تـا انتهـا       است مسئلهه نتیجه آن انگیزه حل ک مسئلهو منافع  فواید

طور که از عنوان آن مشخص است انگیزه کـافی بـراي تقویـت هـر      پژوهش همان  این  در روشن نماید.

  این  تحقیقات و مطالعات در تنها نهکند. لذا  آن را ایجاد می بازاریابی برنامهخصوص در  کاري و به و کسب

 وکارهـاي  کسـب بازاریـابی   برنامـه   تحلیـل فکـري در    هـاي  سـرمایه   پژوهش جهت تعیین کاربردهـاي 

 خـود  بـه را در همین موضوع  دهندگانی ادامهاز انگیزه کافی برخوردارند بلکه خوانندگان و  کترونیکیال

کار در هر منطقه جغرافیایی و با هـر   و مسائل مهم هر جزء از کسب ازجمله چراکه. نمود خواهندجذب 

دماتی را دارد کاري که محصول یا خ ـ و است و هر کسب فکري هاي سرمایهدقیق  طور بهمیزان سرمایه، 

  !الکترونیکی وکارهاي کسبخصوص  دارد، به اجرا قابلمدون و  بازاریابی برنامه یک بهنیاز 

 آمایش و آمادگی اولیه- 2- 3-5

 هاي بازهو هدفمند و سیستماتیک، همه زوایاي تحقیق را در همه  موقع بهحاضر مطالعات  در کتاب

ساختاري را ایجاد نموده است.  و روش، سؤالپوشش داده و آمادگی مقدماتی براي مواجهه با هر  زمانی

آمـایش و آمـادگی    مـوردي  بـین  مطالعهو  ترکیب فرا تحقیق هاي روشیکی از دلایل استفاده ترکیب 

  این تحقیق است. زوایاي تمامیاولیه جهت پوشش 

 مونکدوره نهفتگی و - 3- 3-5

ــل    ــر تحلی ــراي درك بهت ــت ب ــاز اس ــهنی ــابی برنام ــتفاده از  بازاری ــرمایهو اس ــاي س ــري ه در  فک

 مسئلهها درگیر شد؛ براي تفکر مرتبط با  با مفاهیم مرتبط آن الکترونیک وکار کسب بازاریابی هاي برنامه

مشـغول کـرد کـه حتـی در      خـود  بـه  قدر آنی باید ذهن را مکانو  زمانخصوص بازاریابی، در هر  و به

پرداخت. قلم و کاغذ همواره در کنار محقق  مسئلهبراي  حل راه یافتن بهساعات استراحت و خواب نیز 

توانـد وي را در هـر    مـی  فکـري  هـاي  سـرمایه و  بازاریابی برنامه تحلیل، الکترونیک وکار کسبدرگیر با 

آمـادگی   کنـار  دراین آمادگی  و از ذهن نگاه دارد مسئلهحل  عبوري هاي روشحالتی آماده یادداشت 

 .نمود خواهدحاصل  را اي خلاقانه یاربس هاي حل راه مطمئناًاولیه و مقدماتی 

 شهود و اشراق-4- 3-5

 هـاي  سـرمایه و مسائل رهگـذر مـرتبط بـا      ها حل راهکه محقق همواره آماده ثبت و تسخیر  هنگامی

 ضـمیر  هـاي  یافته انتقالاز ذهن باشد  الکترونیک وکار کسبو  بازاریابی برنامه، تحلیلی هاي مدل، فکري

  .بود خواهدمسائل در دست وي  لح راهناخودآگاه و درك ناگهانی 
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 اعتبار سنجی-5- 3-5

 فکـري  هـاي  سـرمایه در مـورد   غیرمنطقـی  احتمالاًو  گوناگون هاي حل راهها و  پس از تجمیع یافته

را با اسـتفاده از نظـرات    ها حل راههر چه بیشتر  باپشتکارو  ناامیديبایست بدون  تجارت الکترونیک می

همـه خبرگـان    از علمییا توافق  تأیید، اصلاح، تکمیل و ویرایش نمود تا یک آزمونخبرگان آن رشته 

در ابتـدا بـا    مطمئنـاً محقـق    هـاي  یافتـه   علمی تأییدق، تعیین بازبینی و یآن زمینه حاصل گردد، تحق

برسند و در غیـر ایـن    نتیجه بهکه در صورت پشتکار باید  بود خواهدزیادي همراه  بسیار هاي مخالفت

. این پشتکار نباید با پافشاري بر مسائل نادرسـت  شد خواهدحقیق با شکست سنگینی مواجه صورت ت

حاضـر چـارچوب نظـري     در کتاب. بود خواهداشتباه گرفته شود. نظر پیشکسوتان مهم و بزرگان کارا 

  .است تأییدشدهاي مطرح، تکمیل و توسط خبرگان  ، مدل خلاقانهها آنکلان رعایت شده و با ترکیب 

 يبردار رهبه- 6- 3-5

 پیشـنهادها و  کتب گزارشات، مقالات، صورت بهآن، استفاده از نتایج  تأییدها و  پس از بررسی یافته

  آورد. ارمغان بهتواند بهترین خروجی را براي تحقیق  و عملی می  علمی

 يمورد مطالعه-3-6

  يمورد مطالعاتانواع  -3-6-1

  بسیاري از موارد را تحت تکامل قـرار  منشأامروزي تعاریف و   هاي کار و کسب  فرآیندهاي که ازآنجایی

توانـد   مـی  مختلـف  هاي شرکتکار از یک بررسی چند موردي از  و است. نتایج تغییر فرآیند کسب  داده

  .)1385 ،یزدانی( (Guha, 1998)باشد برداشتهیک رویکرد ایجاد تئوري را در 

 کـم  دسـت دند. یمف يقات موردیدر تمام انواع تحق تئوریک ساختارهايو  تئوري اخیر هاي سالدر 

اولاً  رد.ک ـ ییتوان شناسـا  میق یتحق يبرا سه در دو سیماتر یک اساس بررا  يق موردیشش نوع تحق

 کقـات ت ـ یتحق ثانیـاً ا چند مـورد باشـد.   یو  یک يق بر رویبر تحق ین است مبتنکمم يق موردیتحق

  .)1385 ،یزدانی(باشند ینییا تبیو  یفی، توصیتشافکتوانند ا می يو چند مورد يمورد

  

  تشافیکا  توصیفی تبیینی  

چند 

  يمورد

 رابطه بهمربوط  داده کننده ارائه

  ش از دو موردیب ای ودو علی 

 وشرح کاملی از دو 

  بیش از دو مورد ای

دو و  يریپذ امکان یبررس

  ش از دو موردیا بی

 یک

  يمورد

 رابطه بهداده مربوط  کننده ارائه

  مورد خاص علی یک

مورد  یکامل کشرح 

  خاص

 یک يریپذ امکان یبررس

  مورد خاص

  

  انواع تحقیقات موردي 1-3 جدول 
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 بـین  مطالعه، 1-3در جدول  شده مشخصبر اساس چارچوب  یقتحق ینمرحله دوم ا تحقیق روش

  .)1385 ،یزدانی(است یفیاز نوع توص موردي

چنین  ؛ همبربگیرندتوانند یک یا چند مورد را در  از نوع مطالعات قانونی بوده و می موردي مطالعات

تواننـد   کیفی و یا ترکیبی از ایـن دو بـوده و مـی    کمی،  تواند مطالعات می  این  مورد تحلیل در  هاي داده

براي ساختار تئوري استفاده  موردي مطالعات درواقعپژوهشی متعددي را نیز شامل شوند.   هاي پارادایم

 .)1385, یزدانی( (Dooley, 2008; Hak, 2008)شوند می

  يمورد مطالعهمراحل انجام  - 3-6-2

  قیتحق سؤالاتف ین و تعرییتع - 6-2-1- 3

 اهـداف  نیـی تع و شـود  مطالعه دیبا هک یلکا مشیت یوضعق در مورد یتحق سؤالاتم یمحقق با تنظ

ها  داده آوري جمع هاي روشده از انواع استفا با محقق،. ندک یم مشخص را مطالعه زکتمر انونک مطالعه،

قاً یرا عم موردي مطالعهدر  موردتحقیقده یق، پدیتحق سؤالاتا ساختن پاسخ یمه يرا برا يه شواهدک

 یمبـان  مطالعـه  بـه ق محقق غالباً اقـدام  یتحق سؤالات ساخت به کمک يبرا دهد. یم  بررسی قرار مورد

  .ندک میق یتحق ينظر

  ها داده لیتحل و يآور جمع يها روشن ییانتخاب مورد و تع - 6-2-2- 3

و  شـده  مطـرح و  جدیـد  هاي مدلالکترونیکی استفاده از   کار و با کسب مرتبط هاي پژوهشدر  اخیراً

در طـول مرحلـه   . (Cheng & Sun, 2012)گرفتـه اسـت   ستفاده قـرار ا وتحلیل مورد انواع مختلف تجزیه

 را انتخاب  مونه یا چند نمونهن یکانتخاب  يرد خود را برایکرو توان می، موردي مطالعهق یتحق یطراح

گونـه  . همـان گیرد می  استفاده قرار موردها  ل دادهیو تحل يگردآور يبرا يردیکه چه روک کردن ییو تع

نـد  آیدر فر مختلـف  هـاي  روشاسـتفاده از   کـان ما موردي مطالعهق یتحق يایاز مزا یکی ه بیان شد،ک

 چـه  بـه از ی ـق نی ـتحق سـؤالات   بـه پاسخ دادن  يه براشود ک مین ییها است. در ابتدا تع داده يگردآور

 هـاي  روشمند از  طور نظام به. استها  داده گردآوري روشها و  داده تحلیل روش براي تعیین يشواهد

، اعتبار 1قیه اعتبار سازه تحقشود کن ید تضمیبا استفاده نماید. در مرحله طراحی نیز ها داده گردآوري

چنـین جهـت    هـم  .(Riege, 2003)حاصـل شـود   4ییای ـا پای ـت اعتماد یو قابل 3یرونی، اعتبار ب2یدرون

ــک   ــل ی ــت در تکمی ــهموفقی ــوردي مطالع ــل  م ــاط و عم ــت، ارتب ــب، دق ــیار   ترکی ــش بس ــی نق گرای

  .(Darke, Shanks, & Broadbent, 1998)دارد مهمی

                                                        
1
 Construct Validity 

2
 Internet Validity 

3
 External Validity 

4
 Reliability 
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  ها داده يآور جمع يآماده شدن برا - 6-2-3- 3

 منـد  نظام دهی سازمانشوند،  ید میها از منابع متعدد تول اد دادهیحجم ز موردي مطالعهدر  چون

ق مهـم  ی ـاز دور شدن از هدف تحق يریو جلوگ ها دردادهاز مستغرق شدن  يریجلوگ يها برا ن دادهیا

، يبنـد  ، رتبـه يبند تا طبقه ایجادشدهگاه داده یپا یک 1افزار نرمپژوهش با استفاده از یک   این  دراست. 

جهت تکمیل  موردنیازیافتن مطالب  افزار نرماین  کمک به ند.کل یها را تسه داده یابیو باز يساز رهیذخ

بوده و درج منابع و مراجع در آن  پذیر امکان بندي طبقه صورت بهکامل   طور به اي  زمینهپژوهش در هر 

 است. پذیر امکانسادگی  نیز به

  یدانیم  هاي داده يگردآور - 6-2-4- 3

اسـتفاده   تجربـی  هـاي  داده آوري جمع يوه برایا چند شی یکاز  پژوهشی هاي استراتژياز  هرکدام

 ها دهند. چون داده میح یترج ها داده بهرا نسبت  2یاز پژوهشگران، اصطلاح مواد تجرب ینند. برخک می

 اي مشـاهده شامل: مصاحبه، فنون  کیفی اتدر کتاباطلاعات  گردآوري هاي شیوه اند. ير عددیشتر غیب

 ـاسـت  كو پژوهش بر اسـاس اسـناد و مـدار    یدانیار مکو  یتکمشاهده مشار نظیر  طـورکلی  بـه  ی، ول

  .)1385 ،یزدانی( است مصاحبه کیفی پژوهشداده در  آوري جمعفن ترین  یاصل

  در نظر گرفت: موردي مطالعاتتوان در  م چهار منبع اطلاعاتی را میکدست

 هاي تذکره، کار دستورجلسه،  ه شامل نامه، یادداشت، صورتکها  عنوان منبع غنی براي داده اسناد؛ به 

  است.تابچه و غیره ک، بروشور، تاریخی

  گویان  و از پاسخ کاربرد بهپیمایشی را  پژوهش هاي روشتوان  ، میموردي مطالعاتمصاحبه؛ در برخی

  رد.کعمیق هم استفاده   بهتوان از مصاح نند. در برخی دیگر، میکهایی را پر  نامه رد تا پرسشکدرخواست 

 مشاهده   و در رفتار تحترفته  شوندگان مشاهده میان بهگر  روش، پژوهش این درتی: کمشاهده مشار

  پردازد. اطلاعات در محل تحقیق می آوري جمع به زمان ند و همک ت میکمشار

 :اي رایانه شده چاپمتن  کمبل یا حتی ی کابزار، ی کشامل وسایلی مثل ی مصنوعات انسانی. 

و  اطلاعـات  فناوريخدمات  درزمینه فعالت کچند شر یابیند بازاریق فرآیتحق  این  در موردمطالعه

هاي معرفی و راهنما  دمو، بروشورها و فایل جلسات بهمربوط  هاي جلسه صورتاسناد و  .استارتباطات 

بودند.  مؤثرهاي میدانی بسیار  گردآوري داده در مصاحبهجلسات  شده ضبطها و صداي  ایمیل همراه به

هاي ارزیـاب   ها و شرکت ها، مشتریان، سایت زمانچنین استفاده از اساتید، خبرگان، کارشناسان، سا هم

پـژوهش   موردنیـاز اطلاعات  آوري جمعوکار، ثبت شرکت و...) و کلیه مشاهدات در  (سایت، برند، کسب

  .است شده واقع مؤثربسیار 

                                                        
1 Mendely 
2 Experimental material 
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  ها ل دادهیو تحل یابیارز - 6-2-5- 3

، گام هب گام هاي دستورالعمل یامشخص   هاي فرمول ،موردي مطالعهدر  ،کمی پژوهشبرخلاف فنون 

پژوهش از   این  در ها وجود ندارد. داده یلتحل یانگر در جر پژوهش یتهدا يبرا آشپزي تابک سبک به

  .است شده استفادهتحلیل محتوا 

  تهیه گزارش - 6-2-6- 3

یـک   بازاریـابی  برنامـه در  فکـري  هـاي  سـرمایه کاربرد ه ک طریقی به، پژوهش  این  درگزارش تهیه 

ایـن   تـوب کهـدف گـزارش م  و  شـده  نوشـته د، ی ـمنتقل نما فهم قابلصورت  بهرا  الکترونیک وکار کسب

  است. خواننده در جایگاه  بهتجر یک ایجاد روشبا  این کاربرد، نشان دادن پژوهش

  اخلاقیات تحقیق-3-7

کامل مستند و با سند محکم از مقالات   طور به صورت بهتحقیق   این  در شده استفادهادبیات موضوع 

  اند. المللی بوده و در انتهاي پژوهش لیست شده بینهاي  معتبر ژورنال

هـا،   پروژه حمایت مالی نداشـته و اطلاعـات، مشـاهدات، مصـاحبه    از این  اي  موسسهت و کهیچ شر

معتبـر، مشـتریان، کارمنـدان، مــدیران، کارشناسـان، خبرگـان، اســاتید و       هــاي سـایت هـا، از   مقایسـه 

  .استداري  پژوهشگران بدون جانب

 وکـار  کسـب  بازاریـابی  برنامـه  تحلیـل و کـاربرد آن در   فکـري  هـاي  سـرمایه پژوهشی  بررسی روند

  است. گرفته انجام طوبی نور عالی  آموزش  انتفاعی غیر  در موسسه الکترونیکی

  سرقت شده نیست. عنوان هیچ بهپژوهش   این  در شده ارائهمطالب 

 پایایی و روایی تحقیق-3-8

  يمورد مطالعاتتعیین روایی (اعتبار)  - 3-8-1

  انواع اعتبار

  اي سازهاعتبار  )الف

رود.  می کار به شده بررسیمناسب براي مفاهیم  عملیاتی هاي مقیاس گیري شکل بهاي  اعتبار سازه 

  گردد: طریق سه تاکتیک ایجاد می ازاي  ، اعتبار سازهیافته انجامي ها مثال، در مصاحبه براي

 بهمختلف  از زوایاي که طوري بهطریق دو یا چند سؤال عملی؛  ي در طرح تحقیق ازها ها مصاحبه تثلیث پرسش -1

سؤال  یک به، تنها موردنظر براي بررسی پدیده کیفی محققاین است که  پرداخته شود. منظور موردنظر پدیده

  موضوع، استفاده نماید. پرمایه از آن هاي فهم بهبراي رسیدن  سؤالچندین  اکتفا نکند، بلکه بهتر است از

 کند. نوعی حل را به ها دردادهتبیینات متناقض تفسیر شده  کوشد کننده می وارد منفی که مصاحبهتحلیل م -2

فرایندهاي آن را  ارزیابی و محتوا و مجدداً را مصاحبهبرنامه  تواند میصورت محقق   این  انعطاف روش: در -3

  .)1391 ،(عباس زاده اعتبار محتوا)(بازبینی کند 
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  اعتبار درونیب) 

و میزان تأثیر یک متغیر بر سایر متغیرها اشاره دارد. اعتبـار درونـی در    علی روابط بهاعتبار درونی 

 .گـردد  مـی هاي همگرا بر پایه انتخاب نمونه هدفمند و بـر اسـاس پرمـایگی اطلاعـات ایجـاد       مصاحبه

 ـ یمنظور افـزا  به اي  نـه یزم يرد تئـور یک ـر روی ـنظ کیفـی  تحقیـق  ،رویکردهـاي داده،  یش اعتبـار درون

 توسـعه  در يمحور ي، کدگذارها آن یاتم، مقولات و خصوصیباز در توسعه مفاه يدگذارک دربرگیرنده

سـاخت   يمقولات بـرا  یکپارچگیدر  یانتخاب کدگذاري درنهایتمقولات و خرده مقولات و  ینروابط ب

را نتـوان از آن   یموضـوع  یچه یگرکه د یابد می ادامه یزمانتا  یندفرا ینبوده است. ا یکچارچوب تئور

 یـن باشـد. ا  یدهخـود رس ـ  حداقل بهمدل  یشرفتکه پ پذیرد می یانپا یزماند ینفرا یناستنباط کرد. ا

 ي،آزمون شده. بـا حصـول اشـباع نظـر     یاست که اعتبار دروناي  و مرحله يمرحله، مرحله اشباع نظر

 جـود مو يآمـده بـا تئـور    یـد پد يتئور یسهمرحله، مقا  این  در. پذیرد میموجود صورت  یاتبا ادب یسهمقا

 ین. اگردد میکشف  ها تفاوتمرحله تضادها و   این  در ،عبارتی به. گردد برقرارتا ثبات لازمه  شود می یسهمقا

 یجـاد را بـا ا  یرونیچنین آن، اعتبار ب . همیفزایدب یبر اعتبار درون یدهرا بهبود بخش يساخت تئور یدبا یندفرا

 )1391 ،(عباس زاده .بخشد ، بهبود و توسعه میکاربرد بهرا  موردنظرمطالعه  يها یافتهکه بتوان یی قلمرو

  یرونیاعتبار ب) ج

کـه در   یـار مع یـن اشـاره دارد. ا  پـذیري  تعمـیم  يبـرا  یـق تحق يهـا  یافتـه  توانایی به یرونیب اعتبار

اسـت.   یقتحق یجنتا یمدر اصل همان بحث تعم ،شود می  نامیده یريپذ انتقال یارمع کیفی هاي پژوهش

 ؛گردد می یجادشونده ا احبهدر نمونه مص یکتئور یريتکرارپذ یقاز طر یرونیاعتبار ب ،کیفی پژوهشدر 

 یـن . بر اشوند میامر انتخاب  یناز اینان اطم يمختلف برا يها در زمینه يکارشناسان خبرها ین،بنابرا

 يهـا  نـامربوط مناسـبت دارد. گـزاره    يهـا  یاصلاح پراکندگ یابا حذف و  ینوع به یرونیاساس، اعتبار ب

 یدندکوش یاري. پژوهشگران بساست شده مطرحمختلف  يها در زمینه یجنتا یمبحث تعم يبرا یمختلف

 بـه توجـه   . باکنند یداپ یرونیعنوان اعتبار ب یرز یجنتا بیتجر یمتعم يرا برا کیفی جایگزین یمتا مفاه

 يهـا  و زمینـه  هـا  محیط بهرا  یجنتا یمتعم ،کیفی پژوهشدر  یطیمح يها و زمینه یطوجود شرا اینکه

 یموضـوع بسـتگ   این به کیفی پژوهشدر  ها یافته انتقال یتکه قابل اعتقاددارند ،سازد میناممکن  یگرد

مشـابهت   ی،پژوهش اصل یطو شرا شوند می نتقلم آن بهها  یافتهکه  یطیشرا یاندارد که تا چه حد م

 یـت قابل یـن ا که ممکن است بر ینکات یهدر مورد کل یدپژوهشگر با یل،دل همین بهوجود داشته باشد. 

 یکسمسئولیت  کیفی دیدگاهاز  پذیري انتقال ،ترتیب این بهارائه دهد.  یانتقال اثر بگذارد، اطلاعات کامل

  )1391 ،(عباس زاده .کند می گیري تصمیمخود،  یژهو شرایط به ها یافته انتقال یتقابل مورد دراست که 

نتـایج، عـلاوه بـر تحقیقـات و      ییای ـن پایـی منظـور تع  بـه  بودن آن کیفی بهبا توجه  قیتحق  ینا  در

هاي معتبر ارزیـاب، دیـدگاه    ها و شرکت هاي مختلف از سایت مشاهدات پژوهشگر، چندین بار در تاریخ

  .است شده انجام مصاحبهپرسش و  ها شرکت مدیریت، انسانی منابعمشتري، 

گرفتـه و   قـرار  تأییـد هاي معتبر مـورد   ترین اطلاعات سایت ها از طریق جدید ارزیابی اینکه بهبا توجه 

و  مـوردي  بـین هـاي   و تحلیـل  استمجدد  بررسی قابل ها آن بهجزئیات دقیق اطلاعات از طریق مراجعه 
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 درنتیجـه . استها  این پژوهش شامل توصیف غنی داده موردي مطالعاتهاي تحلیل و کدگذاري در  رویه

 .اسـت ، درونـی و بیرونـی برخـوردار    اي سازه، اعتبار و انتقال داشته و از اعتبار تأییدیق حاضر قابلیت تحق

  .کند میرا تشریح  2003آندراس در سال  شده مطرحتکنیک هاي ایجاد اعتبار  2- 3جدول 

  

انواع 

 اعتبار
  یفیک يها کیتکن  يمورد مطالعهي متناظر در ها آزمون

اعتبار 

  يا سازه

 دییتأقابلیت 

  در پوزیتیویسم یطرف یبمتناظر با عینیت و 

 آزمون قابلیت تایید

  و پیشنهادها ها ، یافتهها از طریق بررسی داده

اعتبار 

  درونی
  قابلیت اعتبار

  )ها و روش ها کننده یبررس، ها (دادهتثلیث 

  کسب اطلاعات دقیق

  ي اعضاها کنترل

  تئوریک محقق يها يریگ جهت، ینیب جهانمفروضات، 

اعتبار 

  بیرونی
  قابلیت انتقال

  ها توصیف غنی داده

  يمورد نیبي ها تحلیل

  و تحلیل يکدگذاري ویژه ها استفاده از رویه

 .)1391 ،(عباس زادهبرگرفته از 

  پایایی (قابلیت اعتماد) تعیین- 3-8-2

است؛ اما در هر پژوهشی پایـایی ارزش کـار را دوچنـدان     کمی هاي پژوهشپایایی بیشتر مرتبط با 

هاي همگرا، جهت ثبت  و مصاحبه یافته ساختهاي  نماید؛ لذا در پژوهش حاضر با استفاده از فرآیند می

و جداگانـه از چنـدین فـرد مـرتبط و     هـا و دموهـاي گروهـی، مـوازي      ها، انجام مصاحبه و تفسیر داده

. اسـت  شـده  انجاممختلف تحقیق  هاي گروههاي معتبر ارزیابی،  ها و سایت متخصص، استفاده از شرکت

هاي مختلف استعلام شده و برخی  ها چندین بار از سایت چنین جهت اعتماد بیشتر برخی از ارزیابی هم

 جداگانـه  مصـاحبه هـا نیـز    فعلـی و سـابق شـرکت    ها از کارمنـدان  ها علاوه بر مدیر شرکت از مصاحبه

گونـاگون اطلاعـات و مسـتنداتی را در اختیـار      اشـکال  بهها نیز  زماناست. مشتریان و سا آمده عمل به

  .)1391 ،(عباس زادهاند  گذاشته

 یفیک يها افتهی یبکو تر یلتحل ،یهتجز-3-9

و  ترکیـب  فرا  روش فکري هاي سرمایهو  بازاریابی برنامهتحلیل  هاي مدل شناساییبراي  ازآنجاکه

 بازاریابی برنامه موفقیتو  فکري هاي سرمایه آیی کارالکترونیکی و کار  و کسب وضعیتبررسی براي 

؛ جهـت تجزیـه،   اسـت  شـده  اسـتفاده  موردي بین مطالعه روشاز  ي بازاریابی و اجزاء آنها برنامهو 

  .است شده گرفتهبکار  حتواتحلیل مپژوهش حاضر  کیفی هاي یافتهتحلیل و ترکیب 

 2003ایجاد اعتبار، آندراس  هاي فن 2-3 جدول 
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  تیفیک کنترل-3-10

 تحقیـق  روشدو  هـر  هـاي  گـام  تـک  تـک لذا بـراي   ؛دارد  اي هاین تحقیق اهمیت ویژ کیفیت حفظ

  علمـی  جوامـع در  شـده  پذیرفتـه و  قبـول  قابل هاي تکنیک، از بایست توجیه و استدلال قوي داشت می

یـب  کتر باهمجستجو و استخراج مقالات و نتایج نیز بایستی  الکترونیکی و دستی هاي روش و استفاده

 تحقیـق مطالعـه   شناختی روش کیفیت ارزیابیجهت  CASPاز ابزار پس ه اشاره شد طور ک همان شوند.

  .است شده استفاده Mendely افزار نرماز پایگاه داده  کیفی

  ها ارائه یافته-3-11

گرفتـه   نظـر   در موردي بین مطالعهعنوان ورودي براي  به )4-3 شکل( موارد زیر ترکیب فرا درروش 

  اند: شده

 فکري هاي سرمایه کلان هاي نظریه 

 ها آن بندي طبقهو  فکري هاي سرمایهمختلف  نظري هاي چارچوب 

 شده بندي طبقههاي نظري  ارتباط و تعاملات بین چارچوب 

  کاربردي هاي نظریهیافتن 

 هاي تحلیل برنامه بازاریابی دها و کاربر ها و متا مدل یافتن مدل 

 و تحلیل برنامه بازاریابی فکري هاي سرمایههاي  ها و کاربرد ها و متا مپ یافتن مپ 

 ها و... ها، مپ مدل بندي جمع 

 خلق، اصلاح، ترکیبی و...( پیشنهادها( 

  نقشه راه، مدل، ابزار،...فنالگوریتم، چارچوب، (فرآورده ،( 

 
  

  

  يبند جمع-3-12

 بازاریابی برنامههاي تحلیل  و مدل فکري هاي سرمایهاین پژوهش شامل دو بخش  اینکه بهبا توجه 

 بـه کـه البتـه وزن کمتـري را دارد؛     ترکیـب  فـرا   ؛ لذا بـا اسـتفاده از روش  است الکترونیک وکار کسب

. در فصـل بعـد   اسـت  شـده  پرداختـه  فکـري  هـاي  سرمایهو  بازاریابی برنامههاي تحلیل  مدل شناسایی

 وکـار  کسببراي چگونگی وضعیت  موردي بین مطالعه روشعنوان ورودي  به ترکیب فرا  خروجی روش

اسـتفاده   مورد بازاریابی هاي برنامهو چگونگی موفقیت  فکري هاي سرمایهو  ها مدل بهنسبت  الکترونیکی

  .است موردي بین مطالعهوزن بیشتر این پژوهش  درواقعگرفته است.  قرار

مشاهده ارائه و توسعه 

نظریه و راه حل
استخراج نتایج انتشار

  شروع و پایان تحقیق مراحل 4-3 شکل 
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  فصل چهارم

  ها بحث و بررسی و تحلیل داده
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  ها فصل چهارم: بحث و بررسی و تحلیل داده-4

  

  

  

  مقدمه-4-1

  مـدیریت  پـذیر  امکـان  هـاي  راه، یکـی از  رقـابتی  مزیـت آوردن و حفظ  دست بهامروزه در عصر دانش براي 

هـا   و استفاده از این سرمایه است شده ذخیرهها و اطلاعات تولید و  . حجم زیادي از دادهاست فکري هاي سرمایه

 کـار  و وتحلیل درست، مشاهده، مطالعـه و نگـاه فراتـر از یـک کسـب      نیازمند تجزیه فکري هاي سرمایهعنوان  به

، فکـري  هـاي  سرمایهارزیابی  مختلف ابزارهاي، موردي مطالعاتبا استفاده از  فکري هاي سرمایهاست، مدیریت 

هـاثورن    در مطالعـات  ازآنجاکـه  .(Gogan et al, 2014)دارد تأکیـد هـا   استدلال بـراي اعتبـار نتـایج و تحلیـل    

شـرایط   تأثیرتحت  ها آن رفتارهايگیرند، ممکن است  می  که وقتی افراد مورد مشاهده و مطالعه قرار شده بیان

در شـرایط واقعـی و طبیعـی رخ     دهنـد متفـاوت از رفتارهـایی باشـد کـه       روز مـی  گرفته و آنچه از خود به قرار

لـذا   ؛(Dale & Willey, 1984; McCambridge et al, 2014; D. G. Miller & Walz, 2014)دهـد 

بـودن بـا    بـر  زمـان  بـه بـا توجـه    شـده  انجام هاي مصاحبه، مشاهدات و جلسات دمو و موردي مطالعات

 ابزارهـاي ، مطالعـه تاریخچـه بـا    نامحسـوس  ابزارهـاي مانیتورینگ با   هاي گونه  موضوعات مختلف و به

مطالعه مستندات آنلاین، سایت، تلفنی، حضوري و از طریـق ارسـال ایمیـل صـورت گرفتـه و      ، آنلاین

  است.  ها نشده باعث تغییر رفتار طبیعی شرکت وجه هیچ به

 مـوردي  بـین  مطالعه بهنقش بیشتري نسبت  ترکیب فرا  روش قبل هاي بخشدر  اینکه بهبا توجه 

اسـت، در بحـث و بررسـی و     گرفتـه  انجامداشته؛ و نیز مطالعات نظري و مرور ادبیات سیستماتیک نیز 

شده تا نتیجـه مناسـبی از پـژوهش     سازي آماده موردي بین مطالعهها بستر بیشتري براي  تحلیل داده

بـا   شـده  انجـام  هـاي  مصـاحبه از مشاهدات، مطالعات و  حاصل هاي دادهوتحلیل  استخراج گردد. تجزیه

و  شـده  بنـدي  طبقهصورت مجزا،  بخش به  این  مشتریان، کارمندان، مدیران، متخصصین و افراد آگاه در

 هـاي  دادهاند. در بسیاري از تحقیقـات بـا مقایسـه نتـایج و      گرفته شده بررسی و تحلیل قرار دقیق مورد

رابطـه   بررسـی  بـه وضـوع  از طریـق جسـتجو از ادبیـات م    آمـده  دست بهو رابطه استاندارد  شده تحلیل

شود. ممکن است یـک چـارچوب کلـی نیـز جهـت ایـن        و بازاریابی پرداخته می استراتژیک هاي برنامه

، فرآینـد نـوآوري، از مفـاهیم    موردي مطالعاتدر  .(GREENLEY, 1986)مقایسات ارائه یا استفاده شود

استفاده در تولید و بازاریابی و سپس حفاظت و مالکیت معنـوي و ثبـت    خصوص مورد اولیه توسعه و به

کند  است؛ که نقش بسیار مهمی در موفقیت در بازار جهانی منعکس می فکري سرمایهعنوان یک  آن به

(Haberman, 2001).  تحقیـق  روشتحقیـق سـعی شـده بـا اسـتفاده از مزایـاي هـر دو         ایـن   درلذا 
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 تحلیلدر  فکري هاي سرمایهوتحلیل دقیق و جامعی جهت بررسی کاربرد  مورداستفاده نوآوري و تجزیه

  ارائه گردد. بازاریابی برنامه

از  آمـده  دسـت  به هاي و خلاصه نمودن داده کردن مرتببندي،  وتحلیل اولیه، دسته مقصود از تجزیه

  پژوهش است. سؤالات  منظور دستیابی به ادبیات موضوع، به

بازاریـابی مختلـف، از    هاي شده در برنامه ارائه تحلیل هاي مدلوتحلیل ثانویه، با استفاده از  در تجزیه

  .است شده استفادهمطالعه  انتخابی موردهايوتحلیل اولیه، جهت بررسی وضعیت فعلی  خروجی تجزیه

 ها مرور یافته-4-2

  يفکر يها هیسرمالی کچارچوب  - 1- 2- 4

، نوسانات، ها یش، فرهنگ، گراها ارزش ي،رهبر یریت،مد ،انسانی سرمایه شامل فکري هاي سرمایه

 ،وري بهـره ، باکـار مـرتبط   یسـتگی ، شاباکـار دانش مرتبط  یزه،، انگها ییتوانا یف،وظا ،فناوري، ها تجربه

ا، ک، شـر کننـدگان  تـأمین  ي،ارتباطـات، مشـتر   ،اي رابطه سرمایه یت وخلاق ي،نوآور یت،آموزش، رضا

مجـامع و   ي،اران تجـار کاران، رقبا، همک، همکنندگان توزیع، ها مالکان، اجتماعات، تابلو گذاران، سرمایه

شـهرت،   ،توزیـع  هـاي  کانـال برنـد،   یراعتماد، نفوذ، وسعت، تصـو  یت،رضا ي،وفادار ي،، مشترها انجمن

ی و اجتماع یت، خلاقمحور جامعهفرد محور،  ،شناختی جامعه ی،درون اجتماع ی،اجتماع یانم ی،اجتماع

 یگـاه ، پاهـا  اختراعات، برنامـه  ي،معنو یتکمال ي،نوآور ی،زمانسا ی،ساختار خارج ،ساختاري سرمایه

برنـد، مجـوز    ي،علائـم تجـار   ي،اسرار تجـار  ،رایت کپی ،تألیفات ،ها ، مدلها ی، مستندات، طراحها داده

، قهرمانـان،  هـا  نامـه  توافـق  ي،رنشان تجا ی،ساختار داخل نشی،دا  سرمایه، نامشهود هاي دارایی ،تأسیس

، گـردش  هـا  یاسـت ، ساطلاعـات  فنـاوري و  هـا  یسـتم و توسـعه، س  یـق تحق ي،و توسعه، استراتژ یندفرآ

اطلاعـات   یـابی، ، فـروش، بازار كمشـتر  هـاي،  ینـد ، فرآهـا  یساطلاعات، گردش محصول، گردش سـرو 

  .است ها روال ري،اکهم جدید هاي فرم ید،جد یممفاه ی،تخصص

مـوارد بسـیار باارزشـی     فکـري  هاي سرمایهدرخت  تر عمقی هاي ریشهدر  کهدهد  ها نشان می پژوهش

هـا، خلاقیـت،    گیري، بهبـود، تقویـت، کنتـرل و مـدیریت آن     ، اندازهبرداري بهرهوجود دارد که شناسایی، 

. داشت خواهد همراه بهها  کار و ها و کسب زمانرا براي سا پایدار رقابتی مزیتو  افزوده ارزشنوآوري، خلق 

توجـه   حـداکثري مطالعـات معتبـر و قابـل اسـتناد و مـورد       صورت بهسعی شده تا  سؤال این بهدر پاسخ 

شـود و در چـارچوب ترکیبـی و جـامع      گرفتـه  نظـر   در 2015تا اوایل سـال   1969پژوهشگران از سال 

بالا لحاظ شـوند. ایـن چـارچوب     مهم، پرکاربرد و داراي ارجاعات هاي  بندي طبقهبیشترین  شده استخراج

  .است شدهآورده  1- 4در شکل  شده دادهبسط  شده  صورت بهپس از مطالعات بسیار و 
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هاي فکري سرمایه

انسانی

مدیریت

رهبري

ها ارزش

فرهنگ

ها گرایش

رفتار

ها تجربه

تکنولوژي

وظایف

ها توانایی

انگیزه

دانش مرتبط 

با کار

شایستگی 

مرتبط با کار

بهره وري

آموزش

رضایت

نوآوري

خلاقیت

رابطه اي

ارتباطات

مشتري

شرکا

  سرمایه

گذاران

مالکان

اجتماعات

بورد تعامل

تامین 

کنندگان

توزیع 

کنندگان

همکاران

رقبا

همکاران  

تجاري

مجامع و 

ها انجمن

مشتري

وفاداري

رضایت

اعتماد

نفوذ

وسعت

تصویر برند

کانالهاي 

توزیع

شهرت

اجتماعی

میان 

اجتماعی

درون  

اجتماعی

جامعه 

شناختی

فرد محور

جامعه محور

خلاقیت 

اجتماعی

ساختاري

ساختار خارجی سازمانی

نوآوري

مالکیت 

معنوي

اختراعات

ها برنامه

پایگاه

ها داده

مستندات

ها طراحی

ها مدل

تالیفات

کپی رایت

اسرار 

تجاري

علائم 

تجاري

برند

مجوز  

تاسیس

هاي   دارایی

نامشهود

 سرمایه 

دانشی

ساختار 

داخلی

نشان  

تجاري

ها توافق نامه

قهرمانان

مدیریت 

فرآیندها

استراتژي

تحقیق و 

توسعه

ها و  سیستم

اطلاع فناوري

ات

ها سیاست

گردش  

اطلاعات

گردش  

محصول

گردش  

ها سرویس

هاي فرآیند

مشترك

فروش

بازاریابی

اطلاعات 

تخصصی

مفاهیم 

جدید

هاي  فرم

جدید  

همکاري

ها روال

  یقبل شده ارائه هاي چارچوب بیکتر از شده استخراج ؛فکري هاي سرمایه جامع چارچوب 1-4 شکل 
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  بازاریابی برنامه لیتحل اربردکپر هاي مدل -2- 2- 4

پـژوهش سـعی شـده تـا       ایـن   هاي تحلیل بسـیار زیـاد هسـتند؛ در    ابزارها و مدل اینکه بهبا توجه 

در تحلیــل  فکــري هــاي ســرمایهانتخــاب و کــاربرد  )2-4(شــکل  هــا تــرین مــدل و کلــی تــرین مهــم

  .گیرند قرارو بررسی  موردبحثها  در آن موردي بینمطالعات  بازاریابی هاي برنامه

 

  
  

  

  پژوهش يمورد مطالعاتو بررسی  لیتحل) نامه تفاهم( قرارداد-4-3

ایـن پـژوهش، اطلاعـات ثبـت      مـوردي  مطالعهعنوان  به شده انتخابوکارهاي الکترونیکی  در کسب

استخراج گردیده  1و املاك کشور تحت نظارت قوه قضائیه اسناد ثبت زمانها از سایت رسمی سا شرکت

نام دامنه  2ها با استفاده از یک سایت معتبر و رسمی چنین اطلاعات نام سایت تجاري شرکت است؛ هم

هـاي الکترونیکـی در فضـاي آنلایـن      فعالیـت  رؤیـت . جهت مطالعه کامل گذشته و است شدهدریافت 

. پـس از  اسـت  شـده  اسـتفاده 3سایت بسیار پرقدرت، قـوي و معتبـر   نیز از یک شده انتخابهاي  شرکت

هاي مختلـف   هاي الکترونیکی، محصولات و فعالیت و مرور تاریخچه فعالیت موردنیازاستخراج اطلاعات 

در سایت رسمی شرکت، جسـتجو   شده درج اطلاعات بههاي مختلف با توجه  در سال موردي مطالعات

ها را  ها را درج کرده یا آن هایی که ممکن است نقد و نظر مشتریان آن و سایر سایت  5الکسا، 4در گوگل

در شـکل   شده مشخصو ابزارهاي تحلیلی  ها مدل بهبا رقباي خود مقایسه کرده باشند؛ سپس با توجه 

                                                        
1
 ilenc.ir, 2015 

2
 Whois.com , 2015 

3
 Archive.org, 2015 

4
 Google, 2015 

5
 Alexa, 2015 

برنامه 

بازاریابی

SW
OT PES

T

STP

BSC

S/E

FAB

RGT
3G
M

5F's

7C's

4P's

3C's

SCA

  نیاز در برنامه بازاریابی شده تحلیل 2-4 شکل 
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پاسخ به سوالات اصلی پژوهش

هاي فکري مورد نیاز براي موفقیت  سرمایه

برنامه بازاریابی

هاي فکري در تحلیل برنامه  نقش سرمایه

بازاریابی

هاي تحلیل استفاده از مدل
SWO

T
PEST STP BSC S/E FAB RGT 3GM 5F's 7C's 4P's 3C's SCA

تاریخچه شرکت

هاي الکترونیکی فعالیت محصولات مشتریان رقبا رشد وضعیت گذشته و حال

دریافت اطلاعات

ها ثبت شرکت سایت تجاري

انتخاب مطالعات موردي

آرینیت رایورا رایانه پارس

هاي فکريسرمایهکاربرد   

 مورد الف مورد ب مورد ج

SWOT PEST STP BSC S/E FAB RGT 3GM 5F’s 7C’s 4P’s 3C’s SCA … 

 تهدید فرصت ضعف قوت

تکنولوژي سیاست  اقتصاد  اجتماع

یابیجایگاه هدف بازار بنديبخش 

ساز وانمندت پشتیبان 

 منفعت ویژگی  مزیت

دگرگونی  تداوم  رشد

کنترل هزینه  تمایز  تمرکز

زنیچانه رقابت  

واردان تازه شدت  کنندهتأمین جایگزینی مشتري 

محصول  کانال قیمت

 برنامه رشد

 کجا کی چگونه

 محتوا زمینه اتصال ارتباط

 سفارشی تجارت

 سازي 
 اجتماع

  .است شده تحلیلها بررسی و  شرکت بازاریابی هاي برنامهو  فکري سرمایهوضعیت فعلی  4-3

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 
 

  پژوهش موردي مطالعاتتحلیل  هاي مدلابزارها و  3-4 شکل 

 موردي مطالعات یبررس و تحلیل) نامه تفاهم( قرارداد 4-4 شکل 
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هـا و اجتماعـات    هاي معتبر، انجمـن  در سایت جستجو بهاطلاعات لازم جهت انجام هر تحلیل با توجه 

چنـین   اسـت. هـم   آمـده  دست بههاي اجتماعی، گفتگوي آنلاین با کارکنان و مشتریان  اینترنتی، شبکه

 شـده  تهیـه رقباي هر شـرکت   ترین مهمحضوري دموي  جلسه بهاي با توجه  برخی از اطلاعات مقایسه

، مشـتریان و رقبـا و در محـل    مـوردي  مطالعـات کامل آزادانـه از سـمت    طور  به صورت بهها  . دمواست

مسـتندات مکتـوب و    صـورت  بـه برخی از اطلاعات  شده انجامها در حضور محقق  شرکت یا سازمان آن

معرفی و هاي  ها و سایت جلسه دمو هستند. از اطلاعات خبرگزاري شده ضبطبرخی شامل صدا یا فیلم 

 مطالعـات اصلی پژوهش در هـر یـک از    سؤالات  . در پایان بهاست شده استفادهنیز  طرف بیگر  مقایسه

 4-4در شـکل   مـوردي  مطالعـات  یبررس ـ و تحلیـل ) نامـه  تفـاهم ( قـرارداد . انـد  شده داده پاسخ موردي

  است. شده بیان

  الف يمورد مطالعه-4-4

  الف يمورد مطالعهمعرفی  - 1- 4- 4

  اطلاعات ثبتی -4-1-1- 4

مورخ شانزدهم  236067داده با مسئولیت محدود و با شماره ثبت  آرینیتشرکت فناوري اطلاعات 

اقامت قانونی تهران،  آدرس بهتهران  غیرتجاري مؤسساتها و  اداره ثبت شرکت در 1383سال  آذرماه

بـا کدپسـتی    4واحـد   214نفـت، پـلاك    خیابان بهبزرگراه مدرس، خیابان وحید دستگردي، نرسیده 

  1رسیده است. ثبت به 1918633613

  اطلاعات نام سایت -4-1-2- 4

 3المللـی  در یک رجیسترار معتبر بین 22002در سال Aryanit.com نام باسایت رسمی این شرکت 

حساسیت بـالا بـراي    علت به 5. این نام دامنهاست شدهشامل تغییرات اساسی  20064ثبت و در سال 

  7و اعتبار دارد. تمدیدشده 62019کار تا سال و سبصاحبان ک

 

                                                        
1 http://www.ilenc.ir/RegisterOrg/Inquiry/02FE9BFA00D346BC8CDF387AC0575857?blnPrintStatus=True 
2
 2002-08-07 

3 NETWORK SOLUTIONS, LLC. 
4
 2006-06-28 

5 Domain Name 
6 2019-08-07 
7
 http://www.whois.com/whois/aryanic.com 
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  1پروتکل (قرارداد همکاري)اطلاعات آدرس اینترنت  -4-1-3- 4

هاي مهـم   خریداري و فعالیت 2اختصاصی با مشخصات شرکت IPحساسیت کاري یک رنج  دلیل به

  5.است شده مدیریت 4مستقر در شرکت افرانت 3تایی 16شرکت با استفاده از این رنج 

  فعالیت شرکتتاریخچه  -4-1-4- 4

 هـاي  عنـوان خـود را تحـت    الکترونیکی خدمات  72003شرکت در سال 6شده انجامطبق تحقیقات 

 8کوچـک  محـل  درخـدمات ایمیـل    ارائـه  و افـزار  نرم نویسی برنامهثبت دامنه، میزبانی وب، طراحی و 

تحـت وب   افزارهـاي  نـرم هـا و   شرکت و تولید ماژول رشد بهبا توجه  9. تا پایان همان سالکند آغازمی

فروشگاه مجازي، سرویس خبري، مدیریت وبلاگ شخصی، انجمن گفتگو و اتاق گفتمان، کنترل پنـل  

بسیار مناسب و استثنائی با افـزایش فـروش،    هاي قیمت بهو فرم ساز ساده  FAQایمیل فارسی، مدیریت 

 بـه هـاي خـود را    فعالیت شرکت 10شود. در سال بعد آدرس جدید می یک به مکان نقل بهشرکت مجبور 

ارائه اینترنت  کم وارد کم و خدمات سرور اختصاصی نیز گسترش داده و 11ماژول جستجوي آریاسرچ ارائه

محـل   در پشـتیبانی را  و  هـاي فـروش   شـرکت فعالیـت   زمـان   این  شود. در نیز می 12اي ماهوارهپرسرعت 

 5- 4برخی موارد فوق در شـکل   ایجاد شد. نیز 14مشهد در فروشیک دفتر  حتی وارائه کرده  13جداگانه

 .باشد می مشاهده قابل است 2004و  2003 سال در آرینیت تیسا از یینماکه  6- 4و شکل 

                                                        
1
 IP: Internet Protocol Address 

2
 Anoosh Ohadi, unit 4, first floor, No 238, before to Naft, Zafar A.V, Modarres H.W, Tehran, Iran, +98- 

21-22251826,mnt-by: AFRA-MNT-NESH-1,handle: ARNC7785-RIPE,name: ARYA-NIC7 
3
 Abuse contact for '79.175.161.180 - 79.175.161.196' is abuse@afranet.com 

4 afranet.com 
5 http://www.ripe.net/db/support/db-terms-conditions.pdf 
6
 http://archive.org/web/ 

7
 2003-02 

8
21 واحد 1,1 پلاك غربی، دوم خان، کریم پل   

9
 2003-12 

10
 2004-02 

11 Aryasearch.com 
12 E-DSL 
13

16 پ سعادتی، ك جعفري، خ تجریش،   
14

63 پلاك 10 سنگی کوه خیابان مشهد   
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 بـه جهـش خـوبی    آرینیـت هاي مختلف محصـولات،   ها، پکیج ها، فرآیند با رشد و دگرگونی فعالیت

المللی الکترونیک  با شرکت در دهمین نمایشگاه بین 12005موفقیت داشت؛ تا جایی که در سال سمت

مـدیریت   افـزار  نـرم  بانـام را براي معرفی محصول جدیـد خـود    اي گستردهو کامپیوتر توانست تبلیغات 

 مکـان شرکت نیز تغییـر کـرده بـود و ایـن بـار شـرکت یـک         2کند. در همین سال آدرس ارائه محتوا

تر نسـخه   با ارائه کامل 32006در سال آرینیتشتیبانی داشت. و پ  تر جهت ارائه خدمات فروش مناسب

                                                        
1
 2005-12 

2
13 و 3 ط 2 پ امینیان، ك زاده، جمال و کارگر بین نصرت، خ   

3
 2006-02 

 

 2003 سال در آرینیت تیسا از یینما 5-4 شکل 

  2004در سال  آرینیتنمایی از سایت  6-4 شکل 

 آریانیت

 آریانیت
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حضـور خـوبی    12ی و اولین میل سـرور فارسـی توانسـت در الکامـپ     زمانمدیریت محتوي، پورتال سا

 13الکامـپ   در 2رایگان مدیریت محتواي آریانگار افزار نرمبا ارائه  آرینیت 12007داشته باشد و در سال

، وزیـر بازرگـانی،   اسلامی شورايمجلس  اطلاعات فناوري یاستراستقبال  هم شرکت کرد و این بار با

 ومواجـه شـد    اطلاعـات  فنـاوري  و ارتباطـات  وزیـر چنـین   معاون وزیر علوم، تحقیقات و فناوري و هم

  آغاز کند. 4یزمانوپورتال سا 3افزارتولید محتوا هاي ارائه دهنده نرم شرکت با رقابت سنگینی را توانست

 

 
  

 
توان  می 2011 تا 2004در سال  آرینیتو نماي سایت  7-4علاوه بر اطلاعات فوق، توجه به شکل 

مدیریت محتـواي جدیـد یـک     افزار نرمهاي خصوصی از  هاي دولتی و نهاد زماناستقبال سادریافت که 

                                                        
1
 2007-02 

2
 AryaNegar 

3
 High CMS 

4
 High Portal 

  2011تا  2004در سال  آرینیتنمایی از سایت  7-4 شکل 

 آریانیت
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 2مکـان یـک تغییـر    12008کـه شـرکت توانسـت در سـال     ییدگرگونی مناسب براي شرکت بود تا جا

اي را براي همیشه کنار بگذارد؛ و خدمات ثبت دامنه،  مناسب و همیشگی داشته باشد، اینترنت ماهواره

هاي خدماتی با  در قالب پکیج کرده و تر رنگ کمهاي کوچک را  و ماژول نویسی سفارشی طراحی، برنامه

شـرکت و یـک سـال نیـک      اي حرفهآغاز رشد  2008گذاري خاص فعالیت نماید. سال  قوانین و قیمت

وکـار، حضـور    و پرستیژ و کسـب  کیفیت جهت به اخذشدهالمللی  بین 3بود. معرفی جایزه آرینیتبراي 

 تفکیـک  ن سال براي شرکت بود.از دیگر تحولات ای 4با محصول جدید میل سرور 14موفق در الکامپ 

مـالی،    هـاي  و بخـش  6هاي شخصـی  جایگزین حساب 5هاي مختلف، حساب شرکت خطوط تلفن بخش

  مدیریت شد. ات بهترمکانا جدیدتر و الکترونیکی و  فرآیندهاي با پشتیبانی فروش، طراحی و

 
  

 
ایـن  در کـه   دهد مینشان  2014تا  2011از سال  آرینیتو نماي ثابت سایت  8-4توجه به شکل 

ی، اضـافه  زمانافزار مدیریت محتـوا، پورتـال سـا    ها، نرم رشد پکیج محصولات، خدمات و قرارداد ها سال

                                                        
1
 2008-04 

2
1 و ،1 ط ،555555 پ مدرس، بزرگراه   

3
 golden award 

4
 HighMail 

5
010000000000–  آرینیت شرکت   

6
  –  جاوید 0102000000005 

  2014تا  2011سال  آرینیتنمایی از سایت  8-4 شکل 

 آریانیت
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، میل سرور هاستینگ جدید، شیوه 1ل جدید ادمینشدن سیستم مدیریت ارتباط با مشتري، کنترل پن

تحـولات اساسـی در    گیـري  پشـتیبان ، مانیتورینـگ و  افزاري سخت، نسخه جاوا پورتال، نسخه 2جدید

 روزافـزون شرکت صورت گرفت. با شرکت در الکامپ چهارده، پانزده، هفـده، هیجـده و نـوزده قـدرت     

، علامت نمـاد  ها، جوایز گواهینامه دریافت) 10-4 (شکلفراگیر و شهرت و برند آن بیشتر شد.  آرینیت

و کلینیک مراقبـت بـازار    7، مدیریت فرآیند6، وبلاگ5، شبکه اجتماعی4پشتیبانی افزار نرم، 3الکترونیکی

  بود. 2015تا سال  2008هاي شرکت بعد از سال  دستاورد ازجمله

  

 
  

  

شرکت فناوري اطلاعات . استروشن  کاملاً 12,1و معرفی نسخه  9-4در شکل  شده مشاهدهرشد 

ز عالی انفورماتیک کشور، برنده جوای، شوراي اي رایانهنظام صنفی  سازمانداده، عضو  آرینیت

المللی پرستیژ تجاري  وکار، داراي گواهینامه بین کسب مشی خط، استراتژي ،کیفیت المللی بین

هاي  بوده و کلیه فرآیند سکیتالسبرتر  کیفیت مدال سوئیس، بالاترین سطح رضایت مشتریان فرانسه،

که در جایی  تا) 11-4(شکل شد؛  الکترونیکی انجام می صورت بهداخلی شرکت و حتی بازاریابی آن 

نیز مانند سال قبل از تبلیغات در محیط  2015در الکامپ شرکت نکرد و در سال  آرینیت 2014سال 

                                                        
1
 HighAdmin 

2
 Smarter Mail 

3
 eNamad 

4
 HighSUP 

5
 HighSocialNet 

6
 Blog.aryanic.com 

7
 BPMS 

  2015در سال  آرینیتنمایی از سایت  9-4 شکل 

 آریانیت
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 شوند. حاضر بیشترین مشتریان شرکت توسط مشتریان سابق معرفی می  حال  آفلاین کاست، در

 
  

  

 

 
  

 

  میزبانی وب -4-1-5- 4

هاست  4300با ارائه بیش از  تآرینی، (Webhosting.info, 2015)امریکا  هاستینگ وب گزارش به

وب در  هاستینگ خدماتو اختصاص بیش از سه درصد سهم بازار میزبانی وب، هفتمین مرکز ارائه 

هاي کلان  با رشد شرکت و تغییر محصولات و سیاست اخیراًالبته  .)2-4و  1-4نمودار ( ایران است

میل بودن سبد کالا و رضایت هاست و دامنه اهمیت چندانی ندارد؛ و فقط جهت تک شرکت ارائه

هاست   هاي تعداد وب سایت روز روزبه 1حاکی از کاهش هاستینگ وبشود. گزارش  مشتریان ارائه می

  است. آرینیتشده توسط 

                                                        
1
 http://www.webhosting.info/webhosts/reports/total_domains/ARYANIC.COM 

  هاي مختلف الکامپ در نمایشگاه آرینیتحضور  10-4 شکل 

  آرینیتهاي مختلف  و گواهینامه جوایز 11-4 شکل 
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  سهم بازار

  ملی المللی بین دامنه هفته

1/19/2015  4،332 0,0032% 3,28% 

1/12/2015 4،345 0,0032% 3,29% 

1/5/2015 4،342 0,0032% 3,29% 

12/29/2014 4،349 0,0032% 3,30% 

12/22/2014 4،346 0,0032% 3,31% 

12/15/2014 4،381 0,0032% 3,33% 

  

 است. شده مشخص 1-4در جدول  آرینیت هاستینگ میزان یاهشک روند

  وضعیت فعلی - 2- 4- 4

اسـرار تجـاري    همـراه  به شده استفادههاي  ها و مدل ، انواع طراحینویسی برنامهمستندات طراحی و 

 بـه موارد دیگري است که شرکت با توجـه   ازجملههاي جلوگیري از کپی شدن  تولید، نگهداري و قفل

طـولانی   نسـبتاً  فعالیـت  بهبا توجه  آرینیتچنین  تدریج ایجاد کرده است. هم و رقبا به گسترده فروش

ها، مستندات و... است که همگی پـس   اي از اطلاعات تخصصی، مشتریان، روش دهخود داراي پایگاه دا

انـد. ایـن    برند تبدیل کرده یک بهرا  آرینیتشرکت،  رشد بهشرکت و فعالیت رو  تأسیساز اخذ مجوز 

، شایستگی، نوآوري، خلاقیت و تحصیلات باکارکافی و مرتبط  بادانششرکت داراي نیروهاي متخصص 

  رانیا هاستینگ هاي شرکت نیبرتر 1-4 نمودار 

  آرینیتهاست شده   هاي تعداد سایت روز روزبهگزارش کاهش  2-4 نمودار 

 آرینیت هاستینگ میزان یاهشک روند 1-4 جدول 
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روز تطـابق دارنـد؛ ایـن محصـولات در      فناوريبا  آرینیتدر  تولیدشدهکلیه محصولات  مناسب بوده و

شـوند.   عرضـه مـی   مشـتریان  بـه و گردش کارهاي الکترونیکی پشـتیبانی    هاي بازاریابی، فروش فرآیند

 بـه الکترونیکـی   صـورت  بـه و  شـده  تنظیمگوناگون مشتري  هاي بندي بخش بهها با توجه  گذاري قیمت

مناسبی بوده و جهت  ساختاري سرمایهو البته  انسانی سرمایهرسد. این شرکت داراي  شان میای اطلاع

بیشتر ارتباطات با مشتریان  ازآنجاکهوجود دارد.  قانونمنديخاص و  مدیریت سرمایههماهنگی این دو 

الکترونیکی هستند، تمام بازدیدها، دریافت  صورت بهخدمات قبل، حین و بعد از خرید و حتی تبلیغات 

و قابل رهگیـري، مانیتورینـگ    شده ثبتو نظرات  پیشنهادهاها، مشکلات، انتقادات،  خدمات، نارضایتی

صـورت الکترونیکـی    خود را نیز بـه  اي رابطه هاي سرمایه آرینیتهستند. شرکت  گیري گزارشآنلاین و 

عنـوان یـک شـرکت کوچـک و      بـه  آرینیـت اي  نسانی و رابطه، اساختاري هاي سرمایهکند.  مدیریت می

یکی از  آرینیتاست که شرکت  ذکر بهگیرند. لازم  می  بررسی قرار مورد موردي مطالعه این  درمتوسط 

 هـاي  بـوده و در تقویـت سـرمایه    7C’sهـاي   و گسترش شـاخص  رسانی اطلاعقوي ابزار  تولیدکنندگان

،  1هاي زیر با استفاده از مستندات، بروشـورها  تحلیل دارد. مؤثري صورت الکترونیکی نقش بهاي  رابطه 

  .است شده تهیه 2برخی از مشتریان، رقبا و متخصصان با مصاحبه

  PESTEL, SWOTدر تحلیل  يفکر يها هیسرمااستفاده از -3- 4- 4

و  موردمطالعـه ) 2- 4 جـدول (شـرکت   SWOTدر تحلیـل   فکـري  هـاي  سـرمایه نقاط ضعف و قوت کلیه 

  شود. استفاده می زمانهاي خارجی سا ها و تهدید جهت بررسی فرصت PESTگیرند. از تحلیل  می  بررسی قرار

  

C 1( رتبه ها قوت( 
ضریب 

)1-4(  
  نمره

RCC 0,176  2  0,088 است یادز آرینیتو بزرگ  کوچک یانتعداد مشتر 

RCC 0,252 3  0,084 است یشافزا بهرو  یاز محصولات فعل یانمشتر رضایت 

SCI 0,228 3  0,076 قابل توجه است آرینیتدر ثبت اختراعات  خلاقیت 

SCI 0,222 3  0,074 دارد یو مناسب یاپو یتوضع آرینیتریزي  برنامهدر  نوآوري 

HC 0,108 2  0,054 یستمناسب و حرفه ا یاربس یانسان هاي سرمایه مدیریت 

SCO 0,1 2  0,05 خاص خود است يها یاستس يدارا آرینیت 

HC 0,2 4  0,05 و مجرب است يقو یاربس آرینیت مدیریت 

HC 0,126 3  0,042 مناسب است یاربس آرینیت یداخل يها یندفرآ رهبري 

SCI 0,168 4  0,042 مناسب است آرینیت رایت کپی یتدر رعا نوآوري 

SCI 0,09 3  0,03 برخوردارند یخوب یتاز امن آرینیت يتجار اسرار 

SCO 0,12 4  0,03 است یعال آرینیت يها تخصص 

SCO 0,054 3  0,018 دهد خود را ارتقا می یدجد یمدائما با مفاه آرینیت 

HC 0,072 4  0,018 هستند یزهو با انگاي  حرفه یاربس آرینیت یرهمد هیئت 

                                                        
1
 Aryanic.com, 2015 

2
 Nitbank.ir, 2015 

  SWOTدر تحلیل  آرینیتفکري  هاي بررسی قوت سرمایه 2-4 جدول 
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HC 0,042 3  0,014 انسانی است نیروي یتفعال یاتاز ضرور يبا تکنولوژ آشنایی 

HC 0,028 2  0,014 همواره در حال آموزش و رشد هستند آرینیت پرسنل 

HC 0,042 3  0,014 دارد یمناسب یتوضع آرینیتدر انسانی  نیروي بهتجر 

SCO 0,042 3  0,014 دارد یو محصولات ساختار مناسب یدتول جریان 

HC 0,024 2  0,012 شود می یترووضوح  بهارمند کهر  يور بهره 

HC 0,024 2  0,012 م استکحا آرینیتدر  یمناسب منابع انسان فرهنگ 

HC 0,036  2  0,018 وجود داردانسانی  نیروي يبرا یافک انگیزه 

SCI 0,036 2  0,018 مناسب است آرینیت یانمشتر یاطلاعات بانک 

HC 0,054 3  0,018 است یمثال زدن آرینیتپرسنل در  یکچاب 

HC 0,054 3  0,018 دارد یمناسب یتوضع آرینیتپرسنل  يار براکمرتبط با  دانش 

RCS 0,018 1  0,018 مناسب است یبطور نسب آرینیت یاجتماع روابط 

SCO 0,036 2  0,018 دارد المللی بینو  یعنوان قهرمانانه مل ینچند آرینیت 

SCO 0,054 3  0,018 یندهاستدر توسعه و فرآ یداريو البته پا یاساختار پو يدارا آرینیت 

RCR 0,048 3  0,016 را بهم مرتبط ساخته است یمناسب ینتام یرهزنج آرینیت 

SCI 0,03 3  0,01 است یرقابل تقد آرینیت يها طراحی 

SCI 0,01 1  0,01 دارد یمناسب یتوضع آرینیت يتجار علامت 

SCO 0,02 2  0,01 شوند می یریتمد یخوب به كمشتر يها فرآیند 

SCI 0,03 3  0,01 دارند یخوب یتوضع آرینیت یرنظ یب مستندات 

SCI 0,02 2  0,01 هستند مناسب يارک يها کو سب ها در مدل نوآوري 

HC 0,03 3  0,01 هستند یریتتحت نظارت مد یندهايکامل مشخص در فرآ بطور وظایف 

HC 0,024 3  0,008 داردانسانی  نیرويدر جذب  ينقش موثر شایستگی 

HC 0,012 2  0,006 رشد است بهو رو توجه  مورد آرینیتدر  یانسان یروهاين ارزش 

RCR 0,012 2  0,006 مناسب است آرینیت یو حقوق یقیحق ینکمال ینب رابطه 

HC 0,012 2  0,006 مناسب است یپرسنل بطور نسب یشغل رضایت 

RCR 0,018 3  0,006 شود می انجام یبخوب آرینیت یاناز مشتر یسنج نظر 

RCS 0,004 1  0,004 مناسب است یبطور نسب آرینیتجامعه محور  روابط 

SCO 0,008 2  0,004 مختلف است يها سازماناز  یخوب يها موافقت نامه يدارا آرینیت 

RCR 0,012 3  0,004 وجود دارد آرینیتخدمات  یتن امنیجهت تام ییها قرارداد 

SCC 0,006 3  0,002 مناسب است کوچکبزرگ و  یانمشتر يرو یستاس يها یازامت تاثیر 

SCO 0,006 3  0,002 دارد یاطلاعات ساختار مناسب جریان 

SCO 0,006 3  0,002 دارد یساختار مناسب ها یسسرو جریان 

RCS 0,002 1  0,002 مناسب است یبطور نسب آرینیت یشناس رابطه 

RCS 0,002 1  0,002 مناسب است یبطور نسب آرینیت یدرون اجتماع روابط 

RCS 0,002 1  0,002 مناسب است یبطور نسب آرینیتفرد محور  روابط 

RCS 0,002 1  0,002 مناسب است یبطور نسب آرینیت یاجتماع یانم روابط 

RCR 0,002 1  0,002 دارد يتجار يارکهم ها کار و کسباز  یبا برخ آرینیت 

RCR و یانبا مشتر قراردادSLA 0,006 3  0,002 دارد یت مناسبیوضع 

  
1 

 
2,73 

   .سازد میرا مشخص  SWOT لیتحل در آرینیت فکري هاي سرمایهضعف  یبررس 3-4جدول 

  

  

  SWOTدر تحلیل  آرینیتفکري  هاي بررسی قوت سرمایهجدول ادامه 
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C 1( رتبه  ضعف(  
ضــریب 

)1-4(  
  نمره

SCO  0,093 1  0,093 تغییرات اساسی دارند بهنیاز  روشي فها استراتژي 

SCI  0,092 1  0,092 و ارتقا داردریزي  برنامه بهنیاز  آرینیتبرندینگ 

SCO  0,091 1  0,091 تغییرات اساسی دارد بهنحوه بازاریابی نیاز 

RCC  0,18 2  0,09 بایست بهبود یابد می آرینیتتصویر ذهنی برند 

RCC  0,086 1  0,086 داردریزي  برنامه بهافزایش میزان وفاداري مشتریان نیاز 

RCC  0,082 1  0,082 داردریزي  برنامه بهنیاز  آرینیت بهافزایش میزان اعتماد 

RCC  0,078 1  0,078  داردریزي  برنامه بهوسعت ارتباطات با مشتري نیاز 

RCR  0,051 1  0,051 ضعیف است آرینیتبرقراري ارتباط با مشتریان 

RCR  0,1 2  0,05 ضعیف است آرینیتبرقراري ارتباط داخلی 

RCR 0,046 1  0,046 لی ضعیف استکطور  به آرینیتارتباطی  سرمایه 

SCO 0,06 2  0,03 بازنگري و اصلاح دارد بهنیاز  آرینیت کساختار استراتژی 

SCO برايریزي  برنامه R&D 0,09 3  0,03 تغییرات عمده دارد بهنیاز  آرینیت 

RCC  0,04 2  0,02  تواند گسترش یابد می ذهن مشتري به آرینیتنفوذ 

RCC  0,054 3  0,018 شودبایست تقویت  می آرینیتشهرت، سابقه، خوش نامی و آوازه 

HC  0,014 1  0,014 رده استکرا آسیب پذیر  آرینیتانسانی  نیرويتغییرات و بی ثباتی 

HC 0,01 1  0,01 شود مینوآوري خاصی در وظایف پرسنل مشاهده ن 

HC 0,01 1  0,01 ار و هنر در پرسنل زیاد نیستکقدرت خلاقیت، ابداع، ابت 

RCR 0,01 1  0,01 ضعیف استا کت با شرکدر مشار آرینیت 

SCE  0,01 1  0,01  اصلاح دارد بهنیاز  آرینیتساختار خارجی 

SCI 0,01 1  0,01  تالیفات ثبت شده خاصی ندارد آرینیت 

SCO 0,02 2  0,01  باز مهندسی دارد به بهنیاز  آرینیتدانشی  سرمایه 

SCO  0,03 3  0,01  اصلاح دارد بهنیاز  آرینیتساختار داخلی 

SCO 0,01 1  0,01 مرنگ استها ک آننوآوري و خلاقیت در نش 

SCO 
 بهنیاز  آرینیتهم براي مشتري وهم براي  IT, ISاستفاده از نقش 

 مجدد داردریزي  برنامه 
0,01  1 0,01 

SCO 0,02 2  0,01 اصلاح دارند بهنیاز  آرینیتي روتین ها فرآیند 

SCC 0,006 1  0,006 بایست افزایش یابد می آرینیتانال توزیع خدمات کارتباطی و  هاي کانال 

SCS  0,006 1  0,006  بطور نسبی مناسب نیست آرینیتخلاقیت اجتماعی 

RCR  0,004 1  0,004 رشد دارد بهنیاز  آرینیتخدمات و پشتیبانی  کنندگان توزیعارتباط با 

RCR  0,003 1  0,003 مرنگ استکارتباط با رقبا بسیار 

RCR 0,002 1  0,002 کند میگذار استفاده ن سرمایهاز  آرینیت 

RCR  0,002 1  0,002 خدمات و پشتیبانی وجود ندارد روشننده مالی بجز فکتامین 

RCR 0,002 1  0,002 ضعیف است ها ی و انجمنکترونیکدر اجتماعات ال آرینیت 

RCR 0,002 1  0,002 ي دیگر وجود نداردها آرینیتاري و ارتباطات با کهم 

SCO 0,002 1  0,002 اري خود داردکتغییر در ساختار هم بهنیاز  آرینیت 

    1 
 

1. 
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 هـاي  سـرمایه بیانگر استفاده حـداکثري   SWOTفکري در تحلیل   هاي جداول ضعف و قوت سرمایه

ها و تهدیدات عوامل اقتصـادي،   فرصت ازآنجاکه. است آرینیتشرکت  بازاریابی برنامهدر تحلیل  فکري

از تحلیـل  ) 4-4(در شـکل   OT، سیاسی و محیطـی هسـتند لـذا در بخـش     فناورانهاجتماعی، قانونی، 

SWOT  یا همان  بازاریابی برنامهاز تحلیل مهم دیگرPESTEL  دراین دو تحلیل  درواقعاستفاده کرده و 

  .اند شده ترکیببخش  این 

P
ES

TE
L

 

 )1( رتبه  ها فرصت عنوان
ضریب 

)1-4(  
  نمره

S 
 هاي دانشگاهی فعالیت

هاي  هاي دانشگاهی فرصت مناسبی براي فعالیت افزایش فعالیت

  بود خواهد آرینیت
0,04  3 0,12 

S 
 میزان تحصیلات

 آرینیتهاي  افزایش میزان تحصیلات فرصت مناسبی براي فعالیت

  بود خواهد
0,04  3 0,12 

S هاي جامعه  فعالیت

 صنعت

و...  سازي فرهنگ، تبلیغات، رسانی اطلاع بهتوجه جامعه صنعتی 

  بود خواهد آرینیتهاي  فرصت مناسبی براي فعالیت
0,04  2 0,08 

E 
 نرخ بیکاري

هاي  عنوان فرصت توانند به کاهش یا افزایش نرخ بیکاري هر دو می

  گرفته شوند  نظر  در آرینیتویژه براي فعالیت 
0,04  1 0,04 

P 
 ریسک موضوعات نظامی

حملات نظامی  ازلحاظنظامی قدرت بالایی دارد و  ازنظرکشور ما 

  مشکلی وجود ندارد
0,04  4 0,16 

S 0,09 3  0,03  بود خواهد آرینیتهاي  افزایش روحیه کارآفرینی فرصت مناسبی براي فعالیت روحیه کارآفرینی 

E  کیفیت بازارهاي مالی در

 زمانمحیط فعالیت سا
 0,06 2  0,03  دارد آرینیتهاي  مناسبی بر فعالیت تأثیربازارهاي مالی  کیفیت افزایش

E  سطح مهارت کارکنان در

 زمانمحیط فعالیت سا

آشنا  آرینیتافزایش یا کاهش مهارت افرادي که با محصولات 

  هستند آرینیتشوند هردو فرصت مناسبی براي رشد فعالیت  می
0,03  2 0,06 

L 
 يگذار قانون

روز بودن را  و به رسانی اطلاع بهتواند نیاز  گذاري می قانون طورکلی به

  دهد  قرار تأثیررا تحت  آرینیتهاي  افزایش داده و درنتیجه فعالیت
0,03  1 0,03 

E  در  ها رساختیزکیفیت

 زمانمحیط فعالیت سا

بسزایی در  تأثیرو ارتباطات  اطلاعات فناوريزیرساخت  کیفیت بهبود

  دارد آرینیتهاي  فعالیت
0,03  2 0,06 

S 
 هاي مذهبی فعالیت

هاي مذهبی فرصت مناسبی براي  یک از فعالیت هر بهتوجه جامعه 

  بود خواهد آرینیتهاي  فعالیت
0,03  3 0,09 

S 

 رشد جمعیت

ها و  زمانها و سا کار و مشاغل، کسب رسانی اطلاع بهرشد جمعیت نیاز 

هاي اجتماعی  عنوان فرصت این موارد به همه وحتی دولت را دارد 

  شوند محسوب می آرینیتهاي  براي فعالیت

0,03  1 0,03 

E کار در  و مرحله کسب

 زمانمحیط فعالیت سا

(رونق، رکود و یا بهبود 

recovery( 

فرصت مناسبی براي  سه هرها  کار و رونق، رکود و بهبود تمامی کسب

  هستند آرینیتهاي  رشد فعالیت
0,03  3 0,09 

L 

 ها کار و قوانین کسب

 ثبت به، امن، تأییدشدههاي  ها از پورتال کار و قوانین استفاده کسب

داشته  آرینیتهاي  بسزایی در رشد فعالیت تأثیرتواند  رسیده و... می

  باشد

0,03  1 0,03 

 آرینیتشرکت  PESTELو  SWOT لیتحل درها  فرصت یبررس 4-4 جدول 
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S 
 نرخ اوقات فراغت

فراغت فرصت مناسبی براي  اوقاتکاهش یا افزایش نرخ 

  بود خواهد آرینیتهاي  فعالیت
0,03  3 0,09 

T  0,04 2  0,02  دارد آرینیتهاي  مناسبی بر فعالیت تأثیر فناورانهافزایش تغییرات  فناورانهنرخ تغییرات 

T 
 ها فرآیند

هاي  مناسبی بر فعالیت تأثیر فناوري  هاي وابسته به افزایش فرآیند

  دارد آرینیت
0,02  2 0,04 

T 
 اتوماسیون

 تأثیر اتوماسیون بهها  کار و و توجه کسب خودکارافزایش فرآیندهاي 

  دارد آرینیتهاي  مناسبی بر فعالیت
0,02  2 0,04 

S 
 سلامت دانش

 آرینیتهاي  هاي جامعه فرصت مناسبی براي فعالیت افزایش فعالیت

  بود خواهد
0,02  2 0,04 

T 
 ها ساختار هزینه

ها ساختار  کار و ها و کسب زماندر سا فناوريافزایش نرخ نفوذ 

  بخشد گذاري را بهبود می را کاهش داده و قیمت آرینیتهاي  هزینه
0,02  2 0,04 

T 
 فناوريانتشار 

مستقیم روي  تأثیردر اقشار مختلف جامعه  فناوريانتشار 

  دارد آرینیت هاي فعالیت
0,02  4 0,08 

T 
R&D 

هاي  و توسعه تاثیر مناسبی بر فعالیت تحقیق بهها  کار و توجه کسب

 دارد آرینیت
0,02  2 0,04 

T 
 مدیران

مناسبی روي  تأثیر فناوري  ها به کار و توجه مدیران و صاحبان کسب

  دارد آرینیتهاي  فعالیت
0,02  3 0,06 

T 
 زنجیره ارزش ساختار

در سطح کشور ساختار زنجیره ارزش  فناوريتوسعه و فراگیر شدن 

  سازد را متحول می آرینیت
0,02  2 0,04 

P 
 ها چارچوب قرارداد

از این  آرینیتو  اند مناسبها  براي قرارداد شده تعیینهاي  چارچوب

  بابت نگرانی ندارد
0,02  2 0,04 

E  
 بلایاي طبیعی

هاي  مناسبی بر فعالیت تأثیرسیل، زلزله، طوفان و...  رسانی اطلاع

  دارد آرینیت
0,01  2 0,02 

E 
 آب

کاهش یا افزایش آب در هر یک از مناطق کشور باعث  رسانی اطلاع

  گردد می آرینیتهاي  افزایش فعالیت
0,01  2 0,02 

E 

 زمین

، توسعه محیطی زیستو مقررات  قوانین بهمربوط  هاي رسانی اطلاع

شهرها و روستاها، بازیافت، دفن ضایعات، شوري و خوردگی و... 

  شد خواهد آرینیتهاي  موجب افزایش فعالیت

0,01  2 0,02 

E 

 هوا

 به وهوا آب بینی پیش بهافزایش دما، آلودگی هوا و سایر موارد مربوط 

 آرینیتهاي  باعث افزایش فعالیت رسانی اطلاع بهافزایش نیاز  جهت

  گردد می

0,01  2 0,02 

E نسبی محیطی  يها تیمز

در آن فعالیت  زمانکه سا

 کند. می

این  کشوري است بنابر صورت به آرینیتفعالیت  اینکه بهبا توجه 

تواند در رشد  هاي مختلف می هاي مختلف در محیط مزیت

  داشته باشد تأثیر آرینیتهاي  فعالیت

0,01  1 0,01 

P 
 گذاري قیمت

گذاري در کشور وضعیت مناسبی دارند و  هاي قیمت سیاست طورکلی به

  گذاري تداخل ندارد کلان قیمت هاي باسیاست آرینیتگذاري در  قیمت
0,01  1 0,01 

E 
نرخ ارز در محیط فعالیت 

 زمانسا

هاي  توانند فرصت مناسبی براي فعالیت تغییرات ناپایدار ارزي می

 الکترونیکی خدماتو تشویق مشتریان براي دریافت  آرینیتداخلی 

  باشنداز داخل کشور 

0,01  1 0,01 

S 
 بر ایمنی دیتأک

جانی، مالی و... فرصت مناسبی براي  امنیت بهتوجه جامعه 

  بود خواهد آرینیتهاي  فعالیت
0,01  2 0,02 

S 
 سطح سلامتی

 آرینیتهاي  سلامتی فرصت مناسبی براي فعالیت توجه جامعه به

  بود خواهد
0,01  3 0,03 

 آرینیتشرکت  PESTELو  SWOT لیتحل درها  فرصت یبررس جدولادامه 
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S 
 فرهنگ جامعه

هاي فرهنگی فرصت  یک از شاخص هر بهتوجه جامعه 

  بود خواهد آرینیتهاي  مناسبی براي فعالیت
0,01  2 0,02 

P 
 تعرفه و تجارت

در کشور ما مزاحم  طورکلی بهها  ها و تجارت هاي کلی تعرفه سیاست

  نیستند آرینیتهاي  فعالیت
0,01  1 0,01 

S 
 توزیع سنی

هاي خاصی را اتخاذ  تواند استراتژي براي هر گروه سنی می آرینیت

  کند
0,01  2 0,02 

S 
 هاي شغلی گرایش

هاي مختلفی را  هاي شغلی متعدد برنامه تواند براي گرایش می آرینیت

  دارا باشد
0,01  2 0,02 

E  میزان مداخله دولت بر

 بازارهاي آزاد

مزاحمت خاصی براي فعالیت  تأثیرمداخله دولت بر بازارهاي آزاد 

  ندارد آرینیت
0,01  1 0,01 

E  مدل سیستم اقتصادي

در محیط فعالیت 

 زمانسا

وضعیت مناسبی  زمانمدل سیستم اقتصادي در محیط فعالیت سا

  نیست آرینیتدارد و حداقل مزاحم فعالیت 
0,01  1 0,01 

E  

 انرژي
 تواند مییا قیمت انرژي  جویی صرفههاي  مدیریت انرژي و توصیه

  داشته باشد آرینیتهاي  مثبتی بر فعالیت تأثیر
0,01  2 0,02 

 
  

0,86 
 

1,88 

  

  است. شده انجام 5-4در جدول  آرینیت تکشر PESTEL و SWOT لیتحل درتهدیدات  یبررس

PE  
ST  
EL 

 )1( رتبه تهدیدات عنوان
ضریب 

)1-4(  
  نمره

P  0,01 1  0,35  هستند آرینیت ضرر به طورکلی بهي مالیاتی ها سیاست مالیات 

E رشد اقتصادي 
 آرینیتمستقیم بر رشد اقتصادي  تأثیرشدت  بهشور کود اقتصادي در کر

  دارد
0,2  1 0,01 

P ثبات سیاسی 
آن  تأثیراتدارد و  ناپایداريثبات سیاسی وضعیت بسیار  ازنظرشور ما ک

  شود می مشاهده آرینیتدر فعالیت  وضوح به
0,15  1 0,02 

E 0,03 1  0,1  دارد آرینیتمنفی بر فعالیت  تأثیراتافزایش نرخ تورم  نرخ تورم 

E 0,04 1  0,08  دارد آرینیتمنفی بر فعالیت  تأثیراتافزایش نرخ سود  نرخ سود 

P 
قـوانین حمایــت از  

 فکري هاي سرمایه

لاتی مواجه است و این کشور ما با مشکدر  فکري هاي سرمایهحمایت از 

  داشته باشد همراه به آرینیتلاتی را براي کن است در آینده مشکمورد مم
0,07  2 0,01 

P 
ــاري   ــدان تج متح

 المللی بین
 0,03 1  0,05  لاتی مواجه استکبا مش الملل بیناتحاد تجاري در سطح  ازنظرشور ما ک

   
1 

 
0,15 

  

در  فکـري  هاي سرمایهدهد استفاده از  نشان می SWOTو  PESTELدو تحلیل  آنچه، 6-4جدول 

هـاي خـارجی جهـت     هاي لازم جهت استفاده از نقاط قوت شـرکت و فرصـت   راستاي اتخاذ استراتژي

هاي صـدگانه   جدول زیر استراتژي .استقوت  نقاط بهکاهش مخاطرات تهدیدات و تبدیل نقاط ضعف 

 دهـد.  را نشان مـی  تهدیدهادر راستاي کاهش نقاط ضعف  ها فرصت واز نقاط قوت  استفاده در آرینیت

 آرینیتشرکت  PESTELو  SWOT لیتحل درها  فرصت یبررسجدول ادامه 

 آرینیت تکشر PESTEL و SWOT لیتحل درتهدیدات  یبررس 5-4 جدول 
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  است. بازاریابی برنامهدر امور اجرایی و  فکري هاي سرمایه  به آرینیتتوجه  دهنده نشاناین جدول 

  سرمایه

 فکري 

  آرینیتي ها استراتژي

HC  و تنبیه در مقابل دیگران قیتشو روشاستفاده از 

HC  کارکنانو آموزش و ارتقاي  رشد بهاعتقاد 

HC دي با متخلفین در هر زمینه مربوطبرخورد ج 

HC پیشرفت، خواهان پول و داراي پشتکار بهو معتقد  مند علاقهنیروهاي  يریکارگ به 

HC ها آنو تلاش براي بالفعل نمودن  ها تشخیص پتانسیل و ظرفیت 

HC تلاش براي صفر کردن خطاهاي انسانی 

HC  استخدامی کارکناننوع و سطح و شخصیت و اعتبار  ازلحاظحفظ سلامت محیط کاري داخلی شرکت 

HC يخودباور 

HC  مراتب سلسلهرعایت دقیق مسئله 

HC مراتب ازلحاظمسطح  زمانسا 

HC  نسبت بهوسیله مدیران و کارمندان  در عواقب خوب یا غلط پیش رفتن امور و کسب تبعات به کارکنانسهیم بودن 

HC کامل يسالار ستهیشا 

HC  و سابقه یگرائ مدرك بهعدم اعتقاد 

HC  ي در همه مواردها انسانی و استفاده از سیستم حافظه بهامور  يریکارگ بهعدم اعتقاد 

HC  ي همکارها نیروهاي شرکت يریکارگ بهعدم 

HC  کاردارندشرکت سابقه  4نیروهایی که بیشتر از  يریکارگ بهعدم 

HC  و مختلف مراجعین برابر در صداقت و یکرنگی حفظ و کارکنان و مدیران عقیدتی –عدم تظاهر شخصیتی 

 جلسات

HC  ساعت (رکورد 8ساعت از  8کار مفید با میانگین( 

HC  و برابري رشد به ها و توانمندي جسمی مذکر و ترغیب زن يبرتر بهمذکر و اعتقاد  يروهاین بهگرایش 

HC  مور اجرائی با حفظ شئونات مدیریتدر ا رعاملیمدمشارکت 

HC  در امور سیاسی و ممنوعیت افشاي عقاید شخصی، مذهبی سیاسی در محیط شرکت  طرفانه یبموضع

 کارکنانتوسط 

HC  انسانی و فرهنگی يها ضعف بهمیدان ندادن 

HC  نسبت نیا بهو تنظیم توقعات متقابل  آرینیت هیسرماعنوان اعضاي خانواده و  به کارکنان بهنگاه 

IC  انسان بیشتر از جسم او فکر بهاحترام 

IC ی و دانایی مشتري و نیروي انسانیحرکت بر اساس آگاه 

IC  آرینیتقضائی از  مراجع بهحفظ رکود عدم شکایت مشتریان 

IC توسط بازار یا مشتریان براي معامله در صورت مغایرت با اصول شده نییتعو شرایط  ها عدم پیروي از روش ،

 از دست دادن معامله شود  به حتی اگر منجر آرینیت

IC  عملکرد بر اساس استراتژيwin win در همه موارد 

IC  خدمات رسانی و بزرگ و دولت يها سازمان هدف بازار –قیمت متوسط 

RC در کنار علوم تخصصی یشناس مردم، یشناس جامعهمانند روانشناسی،   استفاده از علم مربوطه 

RC  انیم کارمندان خود را آموزش دهیمتو می میلیون نفر را تربیت کنیم ولی 70 میتوان ینم نکهیا بهاعتقاد 

 سرعت بهو توجه  آرینیت صدگانههاي  استراتژي 6-4 جدول 
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RC  و مردم با حفظ اصول همکاران به یرسان ياریو کمک و  يهمکار بهاعتقاد 

RC اریابی از طریق بهترین محرز بودنبازاریابی از طریق افزایش رضایت مشتریان، باز 

RC در بازاریابی و پشتیبانی (فلسفه ها  آن بندي اولویتمشتریان و  بندي بخشVIP( 

RC  مسائل، موانع اجتماعی و فرهنگیها حاشیهپرهیز از ، 

RC ي مشتريها نیاز بینی پیش 

RC از مشکلات مشتريگیري  پیش 

RC تمرکز بر خدمات دولت الکترونیک 

RC و پاسخگویی براي همه يریپذ تیمسئول بهي کاذب از طریق اعتقاد ها حذف تماس 

RC خیرخواهی براي همه 

RC  ي تخصصیها روشرقابت سالم با استفاده از 

RC ي مربوطهها صنفی و عضویت در تشکل يها ونیسیکم وها  ها و سمینارهاي علمی و برنامه شرکت در همایش 

RC  و اطلاعات محصولات و خدمات ها مشخصات و قیمت یرسان اطلاعشفافیت در 

RC ،کارکنان، شفافیت سازي و تبیین شرایط همکاري براي مشتریان و ییگو راست صداقت 

RC  اختیار مشتري در رس سوعدم در اختیار گذاشتن 

RC  مالکیت شخصی شکل بهو حفظ شرکت  رهیمد ئتیهعدم شراکت با نفر سوم در 

RC  قبل از او يمشتر بهفکر کردن 

RC  رقبا بهکسب موفقیت و رقابت، با رعایت احترام 

SC در شوراي عالی انفورماتیکحصولات اخذ کلیه مجوزهاي لازم و مربوط و ثبت کردن کلیه م 

SC  ثروت ترین اصلی عنوان به زمانارزش 

SC  يا قهیدق کیاستراتژي مدیریت 

SC  در رشد و توسعه و ارتقاء شرکت روز بهاستفاده از مراجع و صنایع تخصصی 

SC  انضباطی داخلی نامه نیآئ% 100اصرار بر اجراي 

SC  براي هر دو طرف ها قرارداد% تعهدات در 100اصرار بر اجراي دقیق و 

SC  و مالکیت معنوي رایت کپیاطمینان خاطر از مسئله 

SC  ها آنعملیاتی از  يریکارگ بهو عدم اختراع چرخ از ابتدا و  استانداردها بهاعتقاد 

SC  دائمی شرکت بهبود بهاعتقاد 

SC  علم امواج و ما کار، خدا بهاعتقاد ،NLP  در اداره شرکتاین مصادیق  يریکارگ بهو 

SC  و احتیاط تیدرا یباعتقاد 

SC  اندازه کافی هست بهو براي همه  یفراوان بهاعتقاد 

SC  يچر لاكي ها بودن و استراتژي لوکس بهاعتقاد 

SC  ش همیشگی براي برطرف سازي نواقصو تلا ها زمینهدر همه  ندهیآ بهنسبی نسبت  نقص بهاعتقاد 

SC  تجارياي  و خلاقیت و پرهیز از تقلیدهاي کلیشه ينوآور بهاعتقاد 

SC  مدیریتی ییگراایده آل 

SC  موضوع يساز یبومهاي موفق جهان با رعایت  و استفاده از تجربیات شرکت يالگوبردارآداب و احترامات و تشریفات 

SC از طرف دولت در طول هفته اعلام  که یدرصورت و ؛استل یتعط )یمی(تقو یلات رسمیک فقط در تعطیانیآر

 ستینل یک تعطیانیشود آر یلیتعط

SC اداري ایران و مغلوب شرایط نشدن دار مشکلدر شرایط  اندازي راهي خاص جهت کار ها روش يریکارگ به 

SC مداوم طور بهمنابع  يساز نهیبه 

 فکري هاي  سرمایه هاي صدگانه آرینیت و توجه به استراتژيادامه جدول 
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SC  قوانین و مقررات کشور هیکل ازپیروي 

SC ي مربوطهها تسویه بودن با کلیه ارگان 

SC  اختصاصی يها طهیح بهتمرکز بر محصولات محدود و وارد نشدن 

SC تولید برترین محصولات 

SC  آرینیتجاي ایران براي محصولات  قیمت در همه يساز کسانیثبات قیمت و 

SC امنیتی يها رعایت استاندارد 

SC رعایت اصل انصاف 

SC  يدرصد 80تا  60رعایت حاشیه سود 

SC  در همه امور دار تیاولورعایت مسئله 

SC رعایت مسئله آبرومندي و آبروداري 

SC عایت منشور اخلاقیر 

SC منطقی يریپذ سکیر 

SC تا حد ممکن المللی بین يواداري تجاري ها ي خدمات و رعایت دقیق کلیه اتیکتها سرویس يبند سطح 

SC  شنیدن راهکار یا تحلیل و تشخیص خطا از زبان خود کارمند خاطی بر اساسNLP 

SC توسعه عدم استفاده از تسهیلات دولتی براي تولیدات و 

SC  گاه مدیران، نداشتن تبلیغات چاپیبازاریابی در ن و روشعدم استفاده از دپارتمان بازاریابی، استفاده از 

SC یراخلاقیغي ها عدم استفاده از رایت و رشوه و لابی 

SC  ي رایجها و کلیشه تهیفرمالعدم استفاده از 

SC  ي خاص در احراز اطمینان ها روش يریکارگ بهدیگران در بازار و  يها قولو  ها ستمیس بهعدم اعتقاد

 )متأسفانه(

SC  قیمتی، فقط بفروشیم هر به( هیفرض بهعدم اعتقاد( 

SC ضرر متیق بهها حتی  اند و عدم استفاده از آن در ایران عرف شده بعضاًهاي نادرستی که  عدم پیروي از قاعده 

SC  قطع همکاري و از بین رفتن محصول از خطرگیري  پیشعدم تولید محصول توسط کارمندان براي 

SC  شرکتر شرکت و در دسترس کارمندان د ها برنامه رس سوعدم در اختیار گذاشتن 

SC  ها زمینه  این  درعملکرد صد در صد قانونی و صحیح و اخلاقی و پافشاري و تعصب 

SC کرد علمی و کارشناسی در همه امورعمل 

SC  کار در زندگی تیمحور بهي زندگی و اعتقاد ها جنبه ریسا بهکار در الویت نسبت 

SC  ها زمینهدر همه  وحقوق حقحلال و رعایت شدن  درآمدکسب 

SC  يساز نهیبهو هزینه  زمانکمترین هدر رفت 

SC مثبت نگري اقتصادي 

SC مطالعه و پژوهش و تحقیق مداوم 

SC صورت شعاعی به ها نظارت و کنترل دائمی کلیه فاکتور 

SC عنوان یک عضو سالم و مفید جامعه بهي متفاوت داخلی و بیرونی ها واکنش صحیح در برابر کنش 

 

 STPدر تحلیل  يفکر يها هیسرمااستفاده از  - 4- 4- 4

  و تعیین بازار هدف مشتري بندي بخش -4-4-1- 4

هـا، مالکیـت معنـوي، خلاقیـت، نـوآوري و       داخلـی، سیاسـت   فرآیندهاي بهتحلیل با توجه   این  در

 فکري  هاي سرمایه هاي صدگانه آرینیت و توجه به  استراتژيادامه جدول 
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بـر اسـاس    و شـوند  لیست مـی  آرینیت مشتریان بههاي انتخاب مشتري محصولاتی جهت ارائه  فاکتور

بنـدي   اولویت انسانی سرمایه میزان بهو با توجه  شده بندي دستهن شرکت این مشتریا اي رابطه سرمایه

فکري شرکت   هاي سرمایه  عنوان بازار هدف اصلی با توجه به مشتریان به ترین مهم صورت بدیناند.  شده

  . اند شده ریزي برنامهبراي جذب و نگهداري هر یک  بازاریابی برنامهدر  ترتیب بهبندي و  اولویت

  اهمیت مشتریان

 0,05  ها وزارت خانه

 0,049 ي دولتیها تکشر

 0,048 ي دولتیها سازمان

 0,048 ز دانشگاهیکمرا

 0,047 ز خبريکمرا

 0,046 ي نظامی و انتظامیها سازمان

 0,045 اشخاص صاحب نام

 0,044 موسسات آموزشی

 0,043 مدارس

 0,042 موسسات قرض الحسنه

 0,041 ز گردشگريکمرا

 0,04 دانشگاهیاساتید 

 0,04  ها هتل

 0,039 ها بانک

 0,038 ي تولیديها تکشر

 0,037 ي خصوصیها تکشر

 0,036 فرهنگی مذهبیز کمرا

 0,035 ي صنعتیها تکشر

 0,035 ها رستوران

 0,035 ها فروشگاه

 0,033 ز ورزشیکمرا

 0,033 ي تبلیغاتیها انونک

 0,031 ز علمی پژوهشیکمرا

 0,03 ز هنريکمرا

 0,02 ار آفرینیکز کمرا

 0,015 اریابیکز کمرا

 

1 

صـورت متمرکـز بـوده و نماینـدگان بسـیاري در       بهاینکه کانال توزیع شرکت  چنین با توجه به هم

بنـدي جغرافیـایی، سـنی، جنسـی،      الکترونیکی آمادگی دارند؛ بخش سراسر کشور جهت ارائه خدمات

هـاي   هـاي دیگـر و در کمپـین    بنـدي  آمارهـاي موجـود در اولویـت    تحصیلات، تخصصی و... با توجه به

 هاي داخلی، ارتباطات و توانایی نیروي انسانی بر اساس فرآیند آرینیتبندي و تعیین بازار هدف مشتریان  بخش 7-4 جدول 
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بازاریـابی شـرکت    شده فعلی در اجراي برنامـه  اساییهاي هدف شن توانند پس از بازار بازاریابی دیگر می

هاي زمانی مختلـف مهندسـی    ها و دوره ها در فصول مختلف سال، مناسبت بندي گیرند. این بخش قرار

  شود. ریزي می مجدد شده و مجدداً جهت تعیین بازارهاي هدف برنامه

هـاي داخلـی،    فرآینـد بـر اسـاس    آرینیـت بندي و تعیین بازار هدف مشتریان  بخش 7-4در جدول 

  شده است. ارتباطات و توانایی نیروي انسانی انجام

  یابی گاهیجا -4-4-2- 4

 ازآنجاکـه هـاي مختلـف اسـت امـا      داراي رقباي متعددي در زمینه آرینیتمحصولات  تنوع بهبا توجه 

بخش طبق گزارشی  این  در. لذا استی زمانمحصول اصلی شرکت سیستم مدیریت محتوا و پورتال سا

، رنکینـگ  2و ایـران الکسـا   جهـانی  رتبـه  1؛اسـت  شـده  تهیـه هاي معتبـر   آنلاین از سایت تصور بهکه 

. هر یک از این است شده داده قراربررسی  مورد4 و اعتبار در سایت نماد الکترونیکی 3گوگل) بندي (رتبه

هاي  یکی از فاکتور ازآنجاکهآیند.  می شمار بهها  براي شرکت ساختاري سرمایهعنوان یک  ها به شاخص

خرد و یا طراحی سایت خود  انتخاب مشتري براي انتخاب شرکتی که از آن سیستم طراحی سایت می

شـرکت بـا    30 . با اسـتفاده از همـین روش  استهاي جستجو  کند؛ جستجو در موتور واگذار می او بهرا 

ی جسـتجو شـدند و بـا    زمانکلمات کلیدي سیستم مدیریت محتوا، پورتال، طراحی سایت، پورتال سـا 

بنـدي)گوگل بـراي    ها گزارش معتبر سایت الکسا و رنکینگ (رتبه استفاده از نام تجاري و نام سایت آن

در  آرینیتموتور جستجو براي شرکت  سازي بهینه به. رقباي مسلط است شده تهیهها  هر یک از سایت

بـودن،   کاربرپسـند ماننـد امنیـت،    هـایی  . اما باید توجه داشت کـه فاکــتوراند شده مشخصجدول زیر 

گوگـل،  ) بنـدي  یابی با استفاده از رنکینگ (رتبـه  آمــوزش ساده جایگاه سادگی و پویــایی رابط کاربر،

  شده است. انجام 8-4الکسا و نماد الکترونیکی در جدول 

گیرند،  می بندي مورد تحلیل قرار  در بخش CCF5عنوان  هاي دیگري که به امنیت و معیار اي بودن، حرفه

بخش که توسط مشتریان، رقبـا و   این  یابی در طورکلی جایگاه نیز در انتخاب مشتریان مؤثر هستند. به

اي را  ساختاري، انسانی و رابطه هاي گیرد؛ تمامی سرمایه هاي مقایسه کننده صورت می ها و ابزار شرکت

 یابی رتبـه  ها بیشتر باشد، در جایگاه فکري شرکت هاي ع هر چه سرمایهدهد. درواق می  بررسی قرار مورد

  آورند. دست می هاي مختلف به شاخص بالاتري را نسبت به

  

  

                                                        
1 2015-01-25 
2
 http://www.alexa.com/ 

3
 prchecker.info, 2015  

4 eNamad.ir, 2015 
5
 CCF: Customer Choice Factors 
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 گوگل کرن enamad  ایران کرن  جهانی کرن  آدرس سایت تجارينام 

 hostiran.net 28861 690 1 5  هاست ایران

 radcom.ir 82699 1709 2 5 کام راد

 webramz.com 90625 1889 1 3 وب رمز

 Aryanit.com 167769 3639 1 6 آرینیت

 kaspid.com 176734 4985 0 5 اسپیدک

 parscms.com 186818 4798 0 5 داده ورزان

 azaranweb.org 240100 5201 0 4 آذران وب

 hiberd.com 247124 6591 0 5 هایبرد

 sis-eg.com 353716 8109 0 5 سامان

 parsiangroup.com 373544 10804 0 4 پارسیان مهر

 douran.com 494370 12420 0 5 دوران

 sigma.ir 622771 14746 0 6 سیگما

 faraznet.net 651839 16165 0 5 فراز نت

 dorsaportal.com 919687 18295 0 6 درسا

 hypermedia.ir 946002 19546 0 6 هایپر مدیا

 sorenmedia.com 1043810 21744 0 1 سورن

icms cmsiran.com 1453677 31934 0 3 

 homanic.com 1495911 30105 1 5 کهمانی

 nasimweb.ir 1959292 63547 0 4 نسیم وب

 sirang.net 2048617 47817 0 4 سیرنگ

 arianaltd.com 2139401 47092 0 3 آریانا

 parsianportal.com 2653212 66814 0 2 پارسیان

 arananetwork.com 2926255 60694 0 4 آرانا

 cms.ir 3103222 7183 0 0 ایده پردازان

 webbox.ir 3690222 55992 0 3 سکوب با

 pooyanhost.com 6011233 105904 0 4 پویش

  

شـده و   تـر  رنگ کم آرینیتشود که رقباي قدیمی  طبق مشاهدات قبلی و گزارش فوق مشخص می

 آرینیـت دهند. رقبـاي سـابق    تر می جدید و جوان رقباي به سایت وبجایگاه خود را در عرصه طراحی 

هـاي جدیـدي ماننـد کاسـپید،      حاضر نـام  حال درهایی مانند درسا، سامان و سیگما بودند؛ اما  شرکت

هاست ایران، رادکام و  هایی مثل اند. شرکت و داده ورزان از همه این رقبا پیشی گرفته هایبرد آذران وب،

هاست و دامنه استفاده کرده و خود را در طراحان سایت جا  وب رمز نیز از سابقه خود در زمینه فروش

هـاي   هـا و شـرکت   زمانسـا  چراکـه ؛ شد نخواهندمحسوب  رینیتآ؛ که البته رقیب جدي براي اند داده

در آن  مـوفقی  تجربـه  قـبلاً سطح آنان  و امن هستند؛ که مشتریان هم باسابقههاي  بزرگ نیازمند پکیج

 شـده  ثبـت  افزارهـاي  نـرم مشتریان قبلـی و   اطلاعاتی بانک، اي رابطه سرمایهعلاوه بر  درواقعاند.  داشته

  اند. فراوانی داشته تأثیر یابی جایگاه این  در ساختاري هسرمایعنوان  به آرینیت

 ، الکسا و نماد الکترونیکیگوگل) بندي با استفاده از رنکینگ (رتبه یابی جایگاه 8-4 جدول 
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 1هاستینگ وب گزارش بهاختصاص درصد بازار میزبانی وب ایران  ازنظر آرینیتشرکت  یابی جایگاه

  .است شده مشخص 9-4امریکا در جدول 

Rank  Hosting Company Market Share Total Domains 

١ IRANHOST.COM ١٤،٤٩٣ ٪١٠٫٩٧ 

٢ MIHANWEBHOST.COM ١٠،٥٥٢ ٪٧٫٩٨ 

٣ HOSTIRAN.NET ١٠،٠٤٩ ٪٧٫٦٠ 

٤ PARSDATA.COM ٨،٩٤١ ٪٦٫٧٧ 

٥ NETAFRAZ.COM ٨،٥١١ ٪٦٫٤٤ 

٦ RADCOM.CO.IR ٦،٥٥٨ ٪٤٫٩٦ 

٧ ARYANIT.COM ٤،٣٣٢ ٪٣٫٢٨ 

٨ ABTINWEB.COM ٤،١٦١ ٪٣٫١٥ 

٩ PHTCO.COM ٤،١٥٨ ٪٣٫١٥ 

١٠ POUYASAZAN.ORG ٣،٩٥٨ ٪٣٫٠٠ 

١١ IranServer.com ٣،٨٧٥ ٪٢٫٩٣ 

١٢ WEBRAMZ.COM ٣،٢١٩ ٪٢٫٤٤ 

١٣ PERSIANTOOLS.COM ٣،١٣٠ ٪٢٫٣٧ 

١٤ IRPOWER.COM ٢،٦٦٨ ٪٢٫٠٢ 

١٥ PARSIANHOST.NET ١،٦٢٧ ٪١٫٢٣ 

 در تحلیل آمیخته بازاریابی يفکر يها هیسرمااستفاده از  - 5- 4- 4

  محصولات و خدمات -4-5-1- 4

متنـوعی   محصـولات  بـه  زمـان شـرکت و مقتضـیات    وسـعت  بـه هاي قبل با توجه  در سال آرینیت

 2003و خدمات ایمیل در سـال   نویسی برنامه. پس از ثبت دامنه، میزبانی وب، طراحی، است پرداخته

هایی مثل فروشگاه مجازي، سرویس خبري، مدیریت وبلاگ، انجمن، میل سرور  با تولید ماژول آرینیت

هاي یک سیستم مـدیریت محتـوا را تولیـد کنـد و در سـال       توانست حداقل کم کمفارسی و فرم ساز، 

. تـا  برسـاند  بفـروش مختلـف   هاي باقیمتهاي مختلف  رسمی آن را معرفی و در پکیج صورت به 2005

هـا   یا همان مدیریت محتوا شـد. ایـن نقـد    آرینیتنقدهاي بسیاري متوجه محصول اصلی  2008سال 

ی بـا گسـتردگی   زمانبندي مشتریان خصوصی و سا شد. بخش افزار نرمموجب توسعه هر چه بیشتر این 

ی و زمانپورتـال سـا   ارائه به آرینیتو نیز تفاوت در سطح توان مالی هر بخش،  موردنیازسطح خدمات 

اي و  همچون اینترنت ماهواره محصولاتی بههاي بزرگ خصوصی و دولتی کرد. پرداختن  زماناجذب س

سرور اختصاصی، میل سـرور، مـدیریت    تر اي حرفه خدمات بهجاي خود را  کم کمهاست   ثبت دامنه و

، مدیریت پشتیبانی، شبکه اجتماعی و گیري پشتیبانارتباط با مشتري، مدیریت فرآیند، مانیتورینگ، 

                                                        
1
 http://www.webhosting.info/webhosts/tophosts/Country/IR 

 میزبانی وب در ایران دهندگان ارائه بهنسبت  آرینیت یابی جایگاه 9-4 جدول 
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  ثابت کرد. عموم بهبا ارائه این محصولات شایستگی و برند خود را  آرینیت و وبلاگ دادند

متفاوت  هاي باقیمتهایی مطابق با قوانین داخلی شرکت و  داراي پکیج آرینیتشده در  خدمات ارائه

 مکـان ا آرینیـت هاست از  گار است که با خریدشوند. یکی از محصولات رایگان این شرکت آریان ارائه می

هـا   تنوع بالاي محصولات و خدمات، طراحـی  باوجودگردد.  رایگان فعال می صورت به افزار نرمنصب این 

را  موردنظرانتخاب محصول  مکانکه مشتري با یک مشاوره ساده از تیم فنی شرکت ا شده انجامطوري 

در حال افزایش بوده و نام تجاري هـر   روز روزبه فناورانه هاي دگرگونی بهکیفیت محصول با توجه  دارد.

  کند. کامل مشخص می طور  بهها را  تمایز یکپارچگیمحصول نیز علاوه بر 

قبل از اینکه مشتري محصولی را انتخاب کنـد تبلیغـات الکترونیکـی روي سـایت رسـمی شـرکت       

 ـقیمت و او  کیفیت سطحها جهت اطلاع از  شده و انواع راهنمایی ارائه  صـورت  بـه ات هـر محصـول   مکان

کامل رایگان بوده و مشتریان  طور  بهالکترونیکی قابل جستجو است. علاوه بر این مشاوره قبل از خرید 

هاي لازم، مـرتبط و   تحقیق و انتخاب آزادانه را دارا هستند. هنگام خرید پکیج مکانقبل از هر اقدامی ا

یک سال رایگان هسـتند.   مدت به فروشخدمات پس از  و شود ضروري هر محصول پیشنهاد داده می

  هاي بعد انتخاب پکیج خدمات پشتیبانی با مشتري است. در سال

  گذاري قیمت -4-5-2- 4

هـاي مختلفـی بـراي خریـد محصـولات بـا        محصولات و سطح نیاز مشتریان پکیج تنوع بهبا توجه 

مختلـف   هـاي  مـاژول  بـه دسترسـی   سـطوح  بـه ات متفاوت وجود دارند که قیمت هر یک نسبت مکانا

هاي متفاوتی براي دریافت خدمات در  چنین براي ارائه خدماتی مانند پشتیبانی پکیج متفاوت است. هم

که قیمت  است شده گرفته نظر  از طریق تلفن، ایمیل و آموزش حضوري در روزي شبانهساعات اداري یا 

هـاي   زمانها براي سا تفاوت قیمت رینت مهماما  ؛شده تفاوت دارد خدمات ارائه سطح بههر یک با توجه 

مدیریت محتوا  افزار نرمی و زمان. پکیج پورتال سااست شده گرفته نظر  هاي خصوصی در دولتی و شرکت

 تـوان  بـه که با توجـه   شده گرفته نظر  درها  زمانها و سا دقیق براي سطوح مالی متفاوت شرکت طور به

کامل متفـاوت را   طور  بهآزادانه دو محصول با دو قیمت  و توسعه حق انتخاب گستردگی بهمالی و نیاز 

براي انـواع خـدمات    شده گرفته نظر  هاي در ها و لیست قیمت سازد. با تمامی پکیج براي آنان فراهم می

هـا و خـدمات    سفارشی ماژول صورت بهتوانند براي تمامی محصولات  می پرداخت بهمشتریان حساس 

 درواقـع دریافـت کننـد.    فـرض  پـیش هـاي   خود را انتخاب و از شرکت قیمت جداگانه و خارج از پکیج

، اعتبار مشـتریان، نـوع تسـویه،    اي دورههاي  پرداخت مطابق نیاز را نیز داراست. تخفیف مکانمشتري ا

 درخواسـت ده فقط در صورت نیـاز و  صورت الکترونیکی بو ها همگی به پرداخت زمانها و  لیست قیمت

  شود. می  مشتري عملیات سنتی و کاغذي انجام

  کانال توزیع -4-5-3- 4

هاي تلفنی، ایمیلی و تیکتی است. تمام خـدمات   تنها محل خرید محصولات سایت شرکت و تماس
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هاي  است که تمامی بخش ذکر بهشوند. لازم  آموزش و دمو در محل شرکت انجام می ازجملهحضوري 

هـاي   از هم هستند. کلیه فرآینـد  شده تفکیک صورت بهکامل   طور بهفروش، پشتیبانی، تولید و آموزش 

جز براي دریافت فاکتورهاي رسمی و  صورت الکترونیکی بوده و به ثبت سفارش، پرداخت و پشتیبانی به

لبتـه در صـورت درخواسـت مشـتریان     یا ارسال محصول نیست. ا حمل بههیچ نیازي  الکترونیکی غیر

اما براي سایر  ؛شد خواهدها ارسال  آن آدرس بهپکیج آموزشی، کتاب راهنما و کارت گارانتی محصول 

باشـند و   مـی  پـذیر  امکـان الکترونیکـی   صـورت  بهها  نیاز نیست. کلیه پرداخت ونقلی حملخدمات هیچ 

 صـورت  بـه بایسـت شناسـه پرداخـت را     ارند مـی د کارت بهمشتریانی که اصرار بر واریز بانکی یا کارت 

ها)،  الکترونیکی براي شرکت ارسال کنند. گفتگوي آنلاین، ارسال ایمیل، تیکتینگ (مدیریت درخواست

. انـد  شـده  گرفتـه   نظـر   ترین شرایط مراجعه حضوري بـراي دریافـت خـدمات در    و در بد دورنگارتلفن، 

، در شـده  بنـدي  طبقـه کامـل   صـورت  بهت رسمی شرکت، محصولات در تنها کانال توزیع، یا همان سای

  ها وجود دارند. کامل انتخاب و لیست قیمت باراهنمايهاي گوناگون،  پکیج

  برنامه رشد -4-5-4- 4

 صـورت  بـه تمـامی تبلیغـات    آرینیـت کامل الکترونیکی شـرکت   طور  به فعالیت بهتبلیغات: با توجه 

 بـه موتورهـاي جسـتجو مشـتري     سازي بهینهالکترونیکی در سایت رسمی شرکت بوده و با استفاده از 

هاي بعـدي   ها نیز در اولویت شود. البته حضور در مجلات و رسانه هدایت می موردنیازمحصولات  سمت

یط آفلایـن  حداکثر تبلیغات و کمک از مح حال بااین، اما است شده گرفته نظر  شرکت براي تبلیغات در

هـاي   المللی است؛ که برنامـه مفصـل و البتـه هزینـه     هاي بین براي فعالیت آنلاین شرکت در نمایشگاه

  کلانی دارد.

هـاي   برنامه پیشبرد فروش: مدیریت بازاریابی الکترونیکی شرکت برنامه کامـل بازاریـابی را در دوره  

 اجرا فروشو کمک تیم و مدیریت  یرهمد هیئتگوناگون تنظیم و با تصویب  شرایط بهمختلف با توجه 

  کند. می

توسط افراد مرتبط بـا شـرکت قـوانین     محصولات فروشو  معرفی به دهی ساماننمایندگان: جهت 

توانند محصولات شرکت را فقط از طریـق   خاصی در شرکت وجود دارد و نمایندگان رسمی شرکت می

  دریافت نمایند. الزحمه حقو البته  برسانند بفروششرکت 

هـاي متعـددي را    هـا و زیـر سیسـتم    ها، سیستم برنامه آرینیتدهند که شرکت  مشاهدات نشان می

هاي مختلف و ارزشمندي تولیـد، ثبـت و ارائـه کـرده اسـت. در       در پکیج الکترونیکی خدماتعنوان  به

و  ات مختلـف مکانتحت نام تجاري و نوع طراحی با ا شده ثبتتحلیل آمیخته بازاریابی تنوع محصولات 

 سرمایهعنوان  هاي گردش محصول، اطلاعات و خدمات، به تمامی فرآیند همراه به اخذشدههاي  مجوز

گیرنـد.   مـی   بررسی قـرار  مورد آرینیتو برند  براي هر محصول شده تعیین، تحت نام تجاري ساختاري

قبـل از خریـد، کـارت گـارانتی،      رسانی اطلاعمشاوره و  مانند فروشکلیه خدمات قبل، حین و پس از 

و  هـا  باقیمـت  آیـی  کارو نمایش صحت و  گیري پشتیبانهاي  خدمات پشتیبانی، مانیتورینگ، سیستم
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 اي رابطه سرمایهعنـوان   شوند به که فقط از طریق سایت رسمی شرکت ارائه می موردنظرهاي  تخفیف

گذاري، پکیجینـگ و تنـوع و تجمیـع     قیمت ها، در نحوه ها و استراتژي گرفته و فرآیند مورد تحلیل قرار

ــهمشــتریان تحــت محصــولات مختلــف   موردنیــاز الکترونیکــی خــدمات تبلیغــات آنلایــن،  همــراه ب

، خاصی جهت تقویت برندینگ و جلب رضایت مشتریان در تحلیل آمیخته بازاریابی بازاریابی هاي برنامه

در  انسـانی  هـاي  سرمایهخلاقیت و نـوآوري  گیرند.  می  مورد تحلیل قرار فکري هاي سرمایهعنوان  به

که هر  انسانی نیرويو خلاقیت  باکارها، دانش مرتبط  تبلیغات و جذب مشتري و البته وظایف، توانایی

 ایـن   شـوند نیـز در   مختلف عرضـه مـی   هاي باقیمتهاي مختلف خدمات پشتیبانی  یک با عنوان پکیج

  شوند. کامل بررسی و مطالعه می طور بهتحلیل  

 7C’sدر تحلیل  يفکر يها هیسرمااستفاده از  -6- 4- 4

است و از مزایاي آن آگاهی کامل دارد. استفاده  7C’sابزار مدیریت و رشد  تولیدکنندهخود  آرینیت

 وهـا   در طراحی زمینه و بافت سـایت و اسـتفاده از تمـامی فرآینـد     انسانی نیروياز توانایی و تخصص 

 آرینیـت شبکه اجتماعی خصوصی، انجمن عمـومی کـاربران    اندازي راه ومحتوا  تأمینجهت  ساختارها

و  انسانی نیرويکامل الکترونیک با استفاده از حداکثر توان  طور  به  هاي ارتباطی و فروش فرآیند وانجام

 آرینیـت مشتري در دریافـت خـدمات شـرکت     بخش لذتهاي  بهبود فرآیندهاي داخلی ازجمله تجربه

  .است

  لیست شده است. 10-4در جدول  7C'sدر تحلیل  فکري هاي ایهسرمچند کاربرد 

  

7Cs  7در  يفکر هیسرمااستفادهCs IC 

Context سایت بندي بخشجهت طراحی ظاهري و  یانسان يها هیسرما استفاده از بهترین HC 

Content تکارهاي جاري شرکي فروش، پشتیبانی و گردش ها معرفی تمامی فرآیند SC 

Community یکاشترا ها حل راهرقابت سالم بین مشتریان و ارائه  کایجاد ی RC 

Customization  یج محصولات مختلفکات پمکانو اگذاري  قیمتپویایی در SC 

Communication ي اجتماعی و ارائه تبلیغات و پرسش و پاسخ آنلاینها هکحضور در شب RC 

Connection و معروف دیپربازدي ها معرفی مشتریان برتر، سایت RC 

Commerce  محصولات و خدمات یتمام فروشانجام صفر تا صد فرآیند SC 

  

و اسـتفاده   سـاختاري  سـرمایه هاي  ، تغییر در فرآیندانسانی سرمایهها و تخصص  استفاده از توانایی

 بسیار مهم هستند. تحلیل این  در اي رابطه هاي سرمایهحداکثري از 

  RGTدر تحلیل  يفکر يها هیسرمااستفاده از - 7- 4- 4

 ,PESTELدر تحلیـل   شـده  شناسـایی هـاي   توان با استفاده از نقاط قوت و فرصت تحلیل می این  در

SWOT  در راستاي دگرگونی، رشد و تداوم هـر چـه بیشـتر     فکري هاي سرمایهدرست  کارگیري بهو با

 7C'sدر تحلیل  فکري هاي سرمایهچند کاربرد  10-4 جدول 
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  شرکت گام برداشت.

IC اهمیت دگرگونی، رشد و تداوم  

SC  0,17 مدون، جدید، علمی و عملی بازاریابی هاي برنامهتدوین یک 

HC  0,15 و افزایش انگیزه کار انسانی نیروي مشکلات بهرسیدگی 

RC 0,11 بهبود فرآیند ارتباط با مشتري 

HC, RC 0,1 تغییر در نحوه تبلیغات و رشد شهرت 

HC 0,09 باکارهاي مرتبط  هاي خلاقیت و نوآوري جهت رشد شایستگی شرکت در کارگاه 

RC  0,08 هاي خدمات پشتیبانی مشتریان پکیج با توجه به شده بندي زمانرسیدگی 

HC  0,07 فروش، پشتیبانی و تولید انسانی نیرويآموزش 

SC 0,06 مشتري هاي سفارشهاي تولید و  دگرگونی در استراتژي 

HC, RC 0,05 تغییر ارتباط با مشتري و رشد تصویر برند 

SC  0,04 ها مجدد کلیه فرآیندتغییر و بهبود و مهندسی 

RC 0,04 هاي اجتماعی افزایش حضور در شبکه 

HC, RC  0,03 و رشد تصویر برند سازمانی فرهنگتغییر 

HC 0,01 تغییر در مدیریت و نظارت وظایف 

 

1 

  

 11-4در جدول  آرینیتدر رشد، دگرگونی و تداوم شرکت  فکري هاي سرمایههاي  برخی از کاربرد

  لیست شده است.

هـا و   قوت شرکت در محصولات، امنیت، مالکیت معنوي، نوآوري، خلاقیت طراحی نقاط بهبا توجه 

تـوان رشـد فراوانـی را در برنـدینگ، اعتمـاد و رضـایت        مـی  غیره وهاي الکترونیکی  مستندات، فرآیند

و  بازاریـابی  هاي برنامهرگونی و تغییر در مشتریان فعلی و نفوذ در بازارهاي دنج ایجاد کرده و شاهد دگ

 کـارگیري  به ساختاري سرمایهریزي درست و دگرگونی در  برنامه درواقع. باشیم فروشدرنتیجه میزان 

و تـداوم   رشـد  بـه  رقـابتی  مزیتتواند با افزایش نوآوري و  تحلیل می  این  اي در و رابطه انسانی سرمایه

  کند. شرکت کمک می

  5F’sدر تحلیل  يفکر يها هیسرمااستفاده از - 8- 4- 4

طـور   است. همـان  گرفته  و بررسی قرار موردبحثگانه پورتر پنج نیروي مهم  در تحلیل نیروهاي پنج

اسـتراتژي   که درصورتیترین رقبا شده و  واردان باعث سقوط باسابقه که مشاهده شد؛ قدرت تهدید تازه

چنـین   نیـز بشـمار آیـد. هـم     آرینیتگرفته نشود؛ ممکن است تهدیدي براي   نظر  مناسبی براي آن در

هـاي   جایگزینی پکـیج  مکاندهد شدت رقابت با رقباي جدید بسیار بیشتر بوده و ا مشاهدات نشان می

بوده و آن را مانند رقباي سابقش از صـدر خـارج    آرینیتتوسط رقبا یک تهدید جدي براي  تولیدشده

و حتـی   گرفته نظر  در فرض پیش صورت بههاي مختلفی را  مشتریان پکیج زنی انهچبراي  آرینیت کند.

 آرینیتدر رشد، دگرگونی و تداوم شرکت  فکري هاي سرمایههاي  برخی از کاربرد 11-4 جدول 
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خدمات خاصی را  آرینیتفرصت تبدیل کرده است.  یک بهها این تهدید را  پکیج سازي سفارشی مکانا

کرده است؛ مرکز داده فناوا، پیامک مگفـا و توسـعه سـامان، اسـتفاده از برنامـه نویسـان،        سپاري برون

 برنامـه نیـز نیازمنـد یـک     هـا  آن به پرداختنکارشناسان امنیت، منتقدان، نمایندگان و... که  مشاوران،

و  کننـدگان  تـأمین یـک نـوآوري و خلاقیـت جهـت کـاهش تهدیـد ایـن         کـارگیري  بهویژه و  بازاریابی

 دهنـد.  قدرت این تهدید را کاهش مـی  معمولاً آرینیت اي رابطه هاي سرمایهاست. البته  کنندگان عرضه

روز، افـزایش   هـاي  فنـاوري و تطابق با  روزرسانی به، دانش، شایستگی و توانایی نیروي انسانی، تخصص

در  آرینیـت  بازاریـابی  برنامههاي جدید  باید در استراتژي رسانی اطلاعارتباطات با مشتریان، تبلیغات و 

هـاي   فعلی و مزیـت  ساختاري هاي سرمایه چراکههاي رقابتی پایدار استفاده شوند؛  راستاي خلق مزیت

خلاقیت، نوآوري، رشد و دگرگونی دوبـاره   یک بهرقابتی پایدار قبلی در حال منقضی شدن بوده و نیاز 

اي در حـل ایـن    ، سـاختاري و رابطـه  انسانی هاي سرمایهباید از تمامی  و شود کامل احساس می طور  به

  بحران استفاده شود.

 3C’sلیل در تح يفکر يها هیسرمااستفاده از  -9- 4- 4

در ایـران قـوانین    ازآنجاکـه کی، کجا و چگونه رقابت کـردن اسـت،    آرینیتیکی از مخاطرات مهم 

هاي خـود   کلیه سیاست آرینیت ؛استبیشتر و پیگیري مراجع قانونی  سازي فرهنگدر حال  رایت کپی

با قوانین داخلی کشور تنظیم و کلیـه تولیـدات و مسـتندات و     ساختاري سرمایهرا در راستاي تقویت 

با رقباي  قبلاً چراکه .داراست رامالکیت معنوي جایگاه مناسبی  ازنظراسرار تجاري خود را ثبت کرده و 

اما  .بودند شده شناساییکامل مشخص و  طور  بهها  کرد که محصولات و خدمات آن رقابت می اي باسابقه

 آرینیـت واردان این عرصه ممکن است تهدیداتی براي جـایگزینی را بـراي    قابت با تازهحاضر ر حال  در

 آرینیت؛ و است شدهکردن با رقباي جدید  رقابت درروشباعث تغییر  زماناین تغییر  بنابر .داشته باشد

 هـاي  در راستاي خلـق ارزش  فکري هاي سرمایه کارگیري بهو  بازاریابی برنامهدر حال مهندسی مجدد 

  .استخود  نوآوري هاي سرمایههاي رقابتی پایدار و گسترش  افزوده جدید، مزیت

  BSCدر تحلیل  يفکر يها هیسرمااستفاده از - 10- 4- 4

نیازمنـد مطالعـه    آرینیـت جدیـد   بازاریـابی  برنامهریزي استراتژیک و تدوین  ارزیابی عملکرد، برنامه

هـاي   اسـت. تحلیـل کـارت    مالی سرمایهدر کنار  انسانی سرمایهو  ساختاري سرمایه، اي رابطه سرمایه

ی زمانهاي داخلی، رشد، نـوآوري، یـادگیري سـا    امتیازي متوازن با تحلیل چهار فاکتور مشتري، فرآیند

اسـتفاده از   تحلیـل  ایـن   دهـد. در  مـی   و مـالی شـرکت را مـورد تحلیـل قـرار      فکري هاي سرمایهکلیه 

ی باعث رشد شرکت شده و نقش مکملی براي ایجاد توازن و مال  هاي در کنار سرمایه فکري هاي سرمایه

مـالی، نقـد و     هـاي  و مالی را ایفا کند. علاوه بر اهمیت سرمایه فکري هاي سرمایهتعادل در استفاده از 

بررسی انگیزه نیروي انسانی، تخصص کارشناسان فروش، نـوآوري، ارزیـابی بازارهـاي قـدیم و جدیـد،      

 هـاي  سـرمایه کلیـه   تحلیـل  ایـن   ، نمایندگان، افزایش و تغییر روابـط در ، رقباکننده مصرفدرخواست 
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  دهد. می  اي را مورد ارزیابی قرار ، ساختاري و رابطهانسانی

  3GMدر تحلیل  يفکر يها هیسرمااستفاده از - 11- 4- 4

هاي بزرگ براي خرید محصول مدیریت محتوا و  ها و شرکت زماندر جذب سا آرینیتتمرکز اصلی 

هـاي شـرکت جـایی ندارنـد.      در سیاست وجه هیچ بهدیگر  بازارهاي بهی بوده و پرداختن زمانپورتال سا

هاي بزرگ دولتی و  زمانبندي درست و اولیه جهت جذب سا شرکت بخش توجه قابلهاي  یکی از تفاوت

 آرینیـت پـردازد.   بازار نمی گستردگی به آرینیتاست؛ لذا  خصوصی نیمههاي بزرگ خصوصی و  شرکت

بـا   درواقـع پـردازد و   ها و تقسـیم وظـایف مـی    بندي درخواست اولویت  هاي کلی به ي هزینهبراي رهبر

هاي اطلاعاتی و  ها، فرآیندها، گردش کار، گردش محصول، گردش خدمات، سیستم استفاده از سیاست

درسـتی   هـا بـه   اي را در کنتـرل هزینـه   و رابطه انسانی سرمایه، ساختاري هاي سرمایه اطلاعات فناوري

دقیق همـین   طور بهتوسط این شرکت نیز  تولیدشدههاي  و سیستم افزارها نرمکند. ابزارها،  دیریت میم

و متمایز  شده مدیریتهاي منظم، متمرکز،  انجام فرآیند چراکهنتیجه را براي مشتریان خواهند داشت. 

 و مدیریت هستند. ریزي برنامه قابلالکترونیکی در محصولات شرکت  صورت بهرا 

  Supporter/Enablerدر تحلیل  يفکر يها هیسرمااستفاده از - 12- 4- 4

شرکت پشتیبان تبـدیل کـرده اسـت و     یک بهآن را  آرینیتمحصولات و خدمات شرکت  ازآنجاکه

بایست با استفاده  می آرینیت؛ لذا شد خواهدتر  حاضر و آینده نزدیک بسیار سخت  حال درشدت رقابت 

سـازتر   خدمات جدیدي را جهـت توانمنـد   انسانی نیرويهاي  ناییاز خلاقیت، نوآوري، شایستگی و توا

خصـوص بعـد از    هاي قبل، حین و به شدن شرکت ارائه کند. تقویت کلینیک مراقبت بازار، ارائه مشاوره

هـاي گفتگـو و اجتماعـات الکترونیکـی      هـا، اتـاق   هاي اجتماعی، انجمـن  خرید، حضور بیشتر در شبکه

، سـاختاري  هـاي  سـرمایه ریزي، تغییر و خلاقیت در  شرکت هستند. برنامه هاي اولیه توانمندسازي نیاز

 سـاز  توانمندو ارائه و اجراي یک طرح  اي رابطه سرمایهتقویت  درنتیجه انسانی هاي سرمایهاستفاده از 

  .داشت خواهد همراه بهرا براي شرکت 

  FABدر تحلیل  يفکر يها هیسرمااستفاده از - 13- 4- 4

هاي بسیار زیادي  وجود دارند، این ابزارها توانایی آرینیتهاي فراوانی در محصولات  ابزارها و ویژگی

ایـن ابزارهـا چـه     داننـد  نمـی ها مطلع نیستند و  از مزایاي این ویژگی آرینیتدارند اما گاهی مشتریان 

 از فـروش در بخـش   یانسـان  نیـروي شوند. آگـاهی   کنند، چرا و کجا استفاده می دارند، چه می کارآیی

، بهتـر  چـه هـر   درفـروش  تواند شـرکت را   و مزایاي محصولات و خدمات، می کارآییها و  ابزارها، ویژگی

، تمـایز و  چیسـتی  بـه عـلاوه بـر تسـلط     آرینیت فروشبیشتر و آگاهانه مشتریان کمک کند. کارکنان 

بایست  موجود در هر یک، میهاي  ها و ویژگی هاي مختلف محصولات و خدمات و ابزار تفاوت بین پکیج

هـاي   ها نیز آگاه بوده و مشتري را از مزایـاي اسـتفاده از ابزارهـا و ویژگـی     و مزایاي این ابزار کاربرد به

انـدازي و   ، سـهولت در راه کـارآیی کیفیـت بـالا، امنیـت بـالا،      ها آگاه سازند. هاي مختلف سیستم پکیج
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عنـوان   بـه  انسـانی  نیـروي توانایی و شایستگی اجرایی ها و گردش کارهاي منظم و الکترونیکی،  فرآیند

ها و  هستند، اما همه این فرآیندها، محصولات، ساختارها و توانایی آرینیتمزایاي خدمات و محصولات 

 نخواهندعنوان منفعت محسوب  به وقت هیچ مشتري سرمایهها و مزایا بدون  همه این ویژگی طورکلی به

. شـد  خواهنـد تبدیل  منفعت بهتوسط مشتریانش  آرینیتو انسانی  ساختاري هاي سرمایه درواقع. شد

  سه وجه این رابطه اهمیت فراوانی دارد. هر بهلذا توجه 

  است. شده ترسیم FAB یلدر تحل آرینیت فکري هاي سرمایه 12-4در شکل 

  

 
  

 

  SCAدر تحلیل  يفکر يها هیسرمااستفاده از - 14- 4- 4

هـاي مـدیریت    متمایزي را در بازار رقـابتی سیسـتم   افزارهاي نرم آرینیت نویسی برنامهخط تولید و 

 فـروش لاکچري شرکت بازاریـابی و   استراتژي بهی ارائه کرده است، اما با توجه زمانمحتوا و پورتال سا

 برنامـه  یـک  بـه  آرینیـت هـاي اخیـر    شدید سـال  رقابت بهنیست؛ با توجه  اي سادهکار  افزارها نرم این

با توانایی،  آرینیت انسانی نیرويتوزیع نیاز دارد.  هاي کانالو تغییر   جدید براي افزایش فروش بازاریابی

اندازي، پشتیبانی، بازاریـابی،   ، تست، راهسازي پیاده، از تحلیل، باکارتخصص، دانش و شایستگی مرتبط 

 ؛پردازنـد  اي مـی  ابطهو ر ساختاري سرمایهخرید، فروش، تحقیق و توسعه و کنترل امور مالی در بهبود 

جدیـد در   فناوريو یک  بازاریابی برنامهنزدیک است. تغییر  آرینیتهاي رقابتی  اما تاریخ انقضاء مزیت

جهت ادامه حیـات در شـان    پایدار رقابتی مزیتشده شرکت جهت خلق یک یا چند  ارائه افزارهاي نرم

  یک نیاز جدي است. آرینیت

  FAB لیتحل در آرینیت فکري هاي سرمایه 12-4 شکل 

 ساختاري سرمایه انسانی سرمایه

 هاویژگی مزایا

 آرینیتمشتریان 

 ايرابطه سرمایه

 منفعت
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  الف يمورد طالعهماصلی پژوهش در  سؤالات  پاسخ به- 15- 4- 4

  ؟است استفاده قابل آرینیت یابیبازار برنامه هایی براي تحلیل چه مدل- 4-15-1- 4

 ,SWOT, PEST, STP, BSC, Supp/Enblهـاي   اسـتفاده از مـدل   آرینیـت  بازاریابی برنامهدر تحلیل 

FAB, RGT, 3GM, 5F's, 7C's, 4P's, 3C's  وSCA ها را داشتند. بیشترین استفاده 

  دارد؟ها چه وضعیتی  بر اساس این مدل آرینیت یکترونیکالکار  و کسب یابیبازار برنامه- 4-15-2- 4

مناسبی را دارد؛ اما براي تعالی و رشد هـر   نسبتاًهاي مذکور وضعیت  بر اساس مدل آرینیتشرکت 

 مهندسی مجدد دارد. یک بهخود نیاز  بازاریابی برنامهچه بیشتر 

  شامل چه اجزایی است؟ یابیبازار برنامه براي موفقیت آرینیت ازیموردن يفکر يها هیسرما- 4-15-3- 4

 قراربررسی  اي و انسانی مورد ، رابطهساختاري سرمایهسه  آرینیتشرکت  بازاریابی برنامهدر تحلیل 

 ها هستند. سرمایه ترین مهم آرینیتبراي موفقیت   ، این سه سرمایهگرفت

  شود؟ می گرفته ربکاآن  یابیبازار برنامه چگونه براي موفقیتشرکت  يفکر يها هیسرما- 4-15-4- 4

 شرکت نقش مثبت دارند. ساختاري سرمایهو تدوین در مطالعه، بررسی  آرینیتنسانی هاي ا سرمایه -1

 هاي شرکت نقش مثبت دارند. در مدیریت، کنترل، نظارت و نظم برنامه آرینیتهاي ساختاري  سرمایه -2

 بت دارند.شرکت نقش مث شده تدوینهاي  در اجراي برنامه آرینیتهاي انسانی  سرمایه -3

 نقش مثبت دارند. تولیدشدهدر ثبت قانونی و مالکیت معنوي محصولات  آرینیتهاي ساختاري  سرمایه -4

 شرکت دارند. اي رابطه سرمایهمثبت را بر  تأثیراتبیشترین  آرینیتهاي انسانی ساختاري  سرمایه -5

 شرکت هستند. بازاریابی برنامهدر مطالعات مرتبط با بازاریابی از اجزاء اصلی  آرینیتاي  هاي رابطه سرمایه - 6

 .برد نخواهدهاي خود  ها و ویژگی هیچ سودي از مزیت آرینیت، اي رابطه هاي سرمایهبدون  -7

 .اند شده خلقآن  فکري هاي سرمایهتوسط  آرینیتکیفیت  هاي رقابتی پایدار و نوآوري در محصولات با مزیت -8

 .شد نخواهندشرکت اجرا  فکري هاي سرمایهبدون  آرینیت بازاریابی هاي هبرنام -9

 نقش مهم و مثبتی در تولید محصولات متمایز بازار دارند. آرینیتهاي انسانی  سرمایه -10

 نقش مهم و مثبتی در نظم فرآیندهاي داخلی شرکت دارند. آرینیتهاي ساختاري  سرمایه -11

 ها و افزایش سود شرکت دارند. بتی در کنترل هزینهنقش مهم و مث آرینیت فکري هاي سرمایه -12

 نقش مهم و مثبتی در ادامه حیات و در صدر بودن شرکت دارند. آرینیت فکري هاي سرمایه -13

 .دارندریزي سایت شرکت  و زیبایی برنامه کارآیینقش مهم و مثبتی در  آرینیت فکري هاي سرمایه -14

 فکري شرکت است.  هاي سرمایه وابسته به آرینیتگذاري محصولات  قیمت -15

 شود. می  انجام آرینیت فکري هاي سرمایه  با توجه به آرینیتبندي و تعیین بازار هدف  بخش - 16

 شرکت دارند. یابی جایگاهنقش مهم و مثبتی در رقابت و  آرینیت فکري هاي سرمایه -17

هاي خارجی شرکت  اخلی و تهدیدنقاط ضعف دها در کاهش  فرصتو  آرینیت فکري هاي سرمایهنقاط قوت  -18

 نقش مهم و مثبتی دارند.

 شود. موجب تعویق جایگزینی محصولات شرکت می آرینیت فکري هاي سرمایهتقویت  -19

 شود. می باسابقهو حتی  وارد تازهموجب کاهش قدرت رقباي  آرینیت فکري هاي سرمایهارتقاء  -20



119  

 شود. مشتري می زنی چانهوجب کاهش قدرت م آرینیت فکري هاي سرمایهریزي استفاده درست از  برنامه -21

 شود. می کنندگان تأمین زنی چانهموجب کاهش قدرت  آرینیت  فکري  هاي ریزي بهبود استفاده از سرمایه برنامه -22

  ب يمورد مطالعه-4-5

  ب يمورد مطالعهمعرفی  - 1- 5- 4

  اطلاعات ثبتی -5-1-1- 4

سـال   مردادماهمورخ چهارم  75953سهامی خاص و با شماره ثبت  رایورا افزار نرمشرکت مهندسی 

اقامـت قـانونی تهـران، خیابـان      آدرس بـه تهران  غیرتجاري مؤسساتها و  اداره ثبت شرکت در 1368

  1رسیده است. ثبت بهعنوان دفتر مرکزي  به 30پلاك  18وزراء) خیابان ( اسلامبولی خالد

  اطلاعات نام سایت -5-1-2- 4

 3المللـی  در یک رجیسترار معتبر بین 21999در سال Rayvara.com بانامسایت رسمی این شرکت 

حساسـیت بـالا بـراي     علت به . این نام دامنهاست شدهشامل تغییرات اساسی  20114ثبت و در سال 

 6و اعتبار دارد. تمدیدشده 52017کار تا سال و صاحبان کسب

  تاریخچه فعالیت شرکت -5-1-3- 4

 فنـاوري در بـازار   خـود را  الکترونیکـی  خـدمات  82001شرکت در سـال  7شده انجامطبق تحقیقات 

 صـورت  بـه این فعالیت  1989شرکت از سال  بیان بهبا توجه  تاریخ این  کند. در ایران آغاز می اطلاعات

سـازي   فعالیت شرکت مشاوره، تجزیه، تحلیـل، طراحـی و پیـاده    هاي عنوان 9.است آغازشده غیررسمی

 رایوراسته ایران از خدمات هاي اطلاعاتی پیشرفته بوده و صدها شرکت خصوصی و دولتی برج سیستم

  استقبال خوبی داشتند. زماندر آن 

  بدین شرح است. رایورا افزار نرمهاي شرکت مهندسی  فعالیت 10رایوراطبق اعلام سایت رسمی 

  بر  یمبتن يها پروژه يو اجرا یطراح یل،ارائه خدمات مشاوره و تحل یتخصص یمت یلکتش: 1365سال

 )MRP II(بر اساس مدل  اطلاعات فناوري

                                                        
1
 ttp://www.ilenc.ir/RegisterOrg/Inquiry/58A1AF58862840D4A1C691AD7B6586FB?blnPrintStatus=True 

2
 1999-10-18 

3
 icann.org 

4
 2011-07-08 

5
 2017-10-18 

6
 http://www.whois.com/whois/rayvarz.com 

7
 http://archive.org/web/ 

8
 2001 -02 -01 

9
 https://web.archive.org/web/20010202232100/http://rayvarz.com/rayvarz/about_us/about_us.htm 

10
 rayvarz.com, 2015 
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  یهپا يابزارها تولید ،افزار نرم یدواحد تول گیري شکل ،رایورا افزار نرم یشرکت مهندس یستأس: 1368سال 

 دوزبانه 1ورد پرسسور یننگار (اول يرا سیستم تولید، افزار نرم یددر بخش تول کارگیري بهجهت 

WYSIWYG( 

  یستمس ، تولیدحقوق و دستمزد یستمس ، تولیدمکاتبات یگیريثبت و پ یستمس یدتول: 1369سال 

وزارت  سفارش بهمعلمان  وانتقال نقل یستمس یدو تول یطراح ، تحلیل،)RPG( یاگزارش ساز پو

 وپرورش آموزش

  یستمس ، تولیدو امور قراردادها  واحد فروش گیري شکلیبانی، واحد پشت گیري شکل: 1370سال 

، )ایران ملی صنایع زمانسا يحسابدار یستمس تهیاف تکاملو  دوزبانهحسابداري مالی و کنترل بودجه (

 یعال يشورا سفارش بهمناطق کشور  يو اقتصاد یتیجمع اطلاعاتی بانک یستمس یدو تول یطراح تحلیل،

 یکانفورمات

  یلدر تحل يو همکار ، مشاوره)یرانا یمل یعصنا زمانسا سفارش بهسهام ( یریتمد یستمس یدتول: 1371سال 

 به رسانی اطلاعجامع  یستمس یدو تول یطراح ، تحلیل،وپرورش آموزشوزارت  یکپارچه يها یستمس یو طراح

وزارت  یژهحقوق و آمار و یستمس یدو تول یطراح ، تحلیل،معاصر یختار يها مرکز پژوهش سفارش

 گمرك جنوب تهران سفارش بهخودرو  یصترخ یستمس یدو تول یطراح ، تحلیل،وپرورش آموزش

  یستمس ، تولیداموال يحسابدار یستمس ید، تولیدثبت و کنترل عملکرد تول تمیسس یدتول: 1372سال 

 يبها يحسابدار یستمس یدو تول یطراح ، تحلیل،)یو خارج ی(داخل یدخر یستمس ، تولیدانبار يحسابدار

 یکپارچه يها یستمس یددر تول یران، همکاريا سازي کابلکوثر و  يداروساز يها شرکت سفارش به شده تمام

 در سطوح مختلف ستاد، استان، منطقه و مدرسه ها آن استقرارو نظارت بر  وپرورش آموزشوزارت 

  یعو توز  فروش یستمس یدو تول یطراح ، تحلیل،کالا و خدمات شده تمام يبها یستمس یدتول: 1373سال 

 یمانیس يها شرکت یژهو

  یرخانه، دب یستمس ، تولیدمنابع و وجوه نقد یریتمد یستمس ، تولیدفروش یستمس یدتول: 1374سال

 یمجمع امور صنف سفارش به اطلاعاتی بانک یستمس یدو تول یطراح تحلیل،

  ویندوز پلتفرمنسل دوم محصولات بر اساس  یدتول ي، آغازو نگهدار یرتعم یستمس یدتول: 1375سال ،

 ، طرحکرمان یماندر شرکت س یریتاطلاعات مد یکپارچه يها یستمسازي س پروژه پیاده یناول اجراي

و   خدمات پس از فروش یستمس یدو تول یطراح ، تحلیل،کشور یوزارت بازرگان رسانی اطلاعجامع شبکه 

 یرانا یراکسز رنگشرکت  سفارش به یانامور مشتر

  اطلاعات مهندسی ( یستمس یدتول: 1376سالBOM(تایم  یستمس ، تولید) ثبت و کنترل کارکرد کارکنان

 یعوزارت صنا سفارش بهارز  یصتخص یستمس تولید، شیت)

  بهگزارش دهی  یستمس ینه، تولیدهز یمتسه یستمس یدتول، وزرا ساختمان بهانتقال شرکت : 1377سال 

 زمانسا سفارش به یصکنترل و صدور مجوز ترخ یستمس یدو تول یطراح ، تحلیل،)MRS( مدیریت

 )RSM( رایورا یانخدمات مشتر یستمس ، تولیدکنندگان مصرفو  یدکنندگانتول یتحما

  و  یدتول ي، اتمامادار یوناتوماس یستمنسل س یناول ، تولیدو توسعه یقواحد تحق گیري شکل: 1378سال

و  بندي سهمیه یستمس ، تولیدویندوز پلتفرم) بر اساس Core يها یستمتست نسل دوم محصولات (س

 یمانیس يها شرکت یژهاعلام بار و

                                                        
1
 word processor 
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  در  یریتاطلاعات مد یکپارچه يها یستمسسازي  یراز، پیادهدر ش رایورا  شعبه یناول یستأس: 1379سال

و  یطراح ، تحلیل،مرکز آمار ایران رسانی اطلاعساختارهاي اطلاعاتی و شبکه  بازسازي مشهد، يشهردار

 یمعرف« ، سمینارگستر سازهشرکت  سفارش بهساخت قطعات  يقراردادها یکنترل مال یستمس یدتول

 اراك یکارخانجات صنعت يبرا» شده تمام يو نقش بها یننو يبدارحسا

  بهاي محاسبهراهکار  ، ایجاد 1افزار نرم یدخط تول اندازي ، راهمدیریت قراردادها یستمس یدتول: 1380سال 

شرکت  سفارش به Web يبر مبنا یریتاطلاعات مد يها یستمس یدو تول یطراح ، تحلیل، 2رایورا شده تمام

 EAQAاز شرکت  ISO – 9001 -2000 Plus Tick ITاستاندارد  ی، دریافتنفت يها و پخش فرآورده یشپالا

  ریزي  برنامه یستمس ، تولیدواحد ساخت ابزارها و محصولات خاص گیري شکل، اهواز رایورا یستأس: 1381سال

 و معادن یعوزارت صنا) از اطلاعات فناوريمنظور  به افزار نرم ید(تول برداري بهرهپروانه  ، کسبتولید

  رایورا یقاتیو تحق یشرکت آموزش یر، تأسیسکو رایورا ، تأسیسشمال رایورا یستأس: 1382سال ،

 QA Technicاز شرکت  ISO – 9001 -2008استاندارد  ، دریافت)BPRشرکت ( یندهايمجدد فرآ مهندسی

 کیفیت تضمین ینهدر زم

  یستمس ، تولیدرایورا رسانی اطلاعشبکه و  یشرکت مهندس ، تأسیسشرق رایورا یستأس: 1383سال 

 هاي سفارشثبت  یستمس یدو تول یطراح ، تحلیل،)یمانس یدکنندهتول يها شرکت یژه(و یعتوز یریتمد

 یریتمد ینهمشاور در زم یتصلاح ییدتأ یگواه ی، کسبوزارت بازرگان سفارش بهخارج کشور  یبازرگان

، »یرانیا ERPمحصول  یناول یمعرف« ینارسم ران، برگزاريیا یعصنا يو اقتصاد از شرکت نوساز یستمس

 »یدر حوزه مال ITاطلاعات و کاربرد  يبر مبنا یریتمد« ینارسم يبا دانشگاه تهران در برگزار همکاري

  سازي یکسانجهت  یرساختقطعه ز یدتول: 1384سال UI يکاربرد يها یستمس )GDI(یستمس ، تولید 

 ، تولیدحسابداري اعتبارات یستمس یعی، تولیدتجم يحسابدار یستمس ، تولیدها ریزي مواد و ظرفیت برنامه

، اهواز یجانب یعو صنا یشکردر شرکت توسعه ن یحوزه مال هاي سیستم استقرار، فروشگاهی فروش یستمس

 سفارش به یرگاهتعم یریتمد یستمس یدو تول یطراح ، تحلیل،3یزمانمنابع سا یریتراهکار مد ایجاد

 یتفعال«نشان  ، دریافتاي کشور یانهرا ینظام صنف زماندر سا یتو فعال یحقوق یا، عضویتیرتوشرکت ا

 وقت يجمهور یاستاز ر »افزاري نرمو عرضه محصولات  یدثمربخش در حوزه تول

  یطراح ، تحلیل،4رایوراراهکار اطلاعات مدیریت  ین، ایجادتأم یرهزنج یریتمد یستمس یدتول: 1385سال 

 یدانشگاه آزاد اسلام سفارش بهتحت وب  يادار یوناتوماس یستمس یدو تول

  یوناتوماس سیستم استقرار، گردش کار باقابلیتاتوماسیون اداري تحت وب  یستمس یدتول: 1386سال 

 فروش یستمس یدو تول یطراح ، تحلیل،5رایورا ERP راهکار گذار به ی، ایجاددر دانشگاه آزاد اسلام يادار

 ایران انفورماتیک انجمن در رایورا یحقوق ، عضویت)وب(تحت  یرتویاا سفارش بهخودرو  جامع

  سازي  ، پیادهمدیریت منابع انسانی یستمس ، تولیدهاي مالی تهیه صورت یستمس یدتول: 1387سال

در  یک رتبه ، کسب)RayWFE(با استفاده از راهکار  یرازدر آب و فاضلاب ش یانخدمات مشتر یستمس

 یندر اول یک، حضورانفورمات یعال ياز شورا یکیانفورمات يها شرکت یتحراز صلاحبندي و ا رتبه یگواه

 )I.B.I.F( یرانا یریتیو مد یمال امور یمهو ب يصنعت بانکدار يگذار سرمایه یتخصص یشگاهنما
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  یرويجذب ن یستمس ی، تولیدتخصص يگروه راهکارها ، تشکیلگلستان رایورا یستأس: 1388سال 

 یندر دوم ، شرکتاي کشور یانهرا ینظام صنف زمانسا یاستعنوان ر به رستگار یزپرو يآقا ی، انتصابانسان

در  ، حضورفارس یکدر جشنواره تجارت الکترون ، حضور»یکیالکترون يشهردار«المللی  کنفرانس بین

 یرازآبفا ش يها یستمس بررسی - آب و فاضلاب کشور  يها شرکت ینارسم

  داشبورد مدیریتی یستمس ، تولیدداران پورتال سهام یستمس یز، تولیدتبر رایورا یستأس: 1389سال ،

 یستمس ، تولیدها و آبفا) ي(مانند شهردار يخدمات شهر يها زمانسا یژهدرآمد و يحسابدار یستمس تولید

 یریتراهکار مد یه، ایجاددر قوه قضائ يادار یوناتوماس سیستم استقرار، ها یدهها و مزا مناقصه یریتمد

عرب  يو ارتباطات کشورها اطلاعات فناوري زمانسا ياز سو یرنامهتقد ، دریافت1کار و کسب یندهايفرآ

 يها راهکار جامع شرکت یمعرف« ینارسم ، برگزاري)افزاري نرم يارائه محصولات و راهکارها ینه(در زم

، »BPMS زیرساختا مدار ب هاي فرآیند ایجاد نظام« ینارسم ، برگزاري»یعمران يها زمانو سا یمانکاريپ

سال صنعت  اطلاعات فناوريجشنواره  یندر اول ، حضورالکامپ یشگاهدوره نما یندر شانزدهم حضور

 ساختمان بهو ساخت ابزارها و محصولات خاص  یدواحد تول ، انتقالبجنورد رایورا یستأس: 1390

راهکار تجمیع و  ایجاد، رفاه کارکنان یستمس ی، تولیدریزي آموزش برنامه یستمس ، تولیداحتشام

 )ین(نگ یننو یکپارچه ینظام گمرک یپروژه طراح ، آغاز2طلاعاتا دهی سازمان

  در  3یعموم یداز بستر کل ، پشتیبانیبار ینتوز یستمس ، تولیدابزار انتشار اطلاعات یدتول: 1391سال

از  یدکنندگانبازد یآگاه یشافزا يدر راستا رایورا سایت وب ي، بازطراحیادار یوناتوماس یستمس

 سفارش به یاختصاص یندهايفرآ یدو تول یطراح یکی، تحلیل،و ارائه خدمات الکترون رایورامحصولات 

موقت  یگواه« ، کسب)مدار یندفرآ هاي نظام  منظور استقرار (به RayBPMSبا استفاده از ابزار  یانمشتر

 ینارسم یک، برگزاريانفورمات یعال يااز شور یریتاطلاعات مد یستمس يبرا» افزار نرمو ثبت  ییدتأ

 »یمانکاريو پ ییدارو يها آن در شرکت يو کاربردها رایوراکار  و کسب یندهايفرآ یریتمد«

  یاطلاعات يها از بانک ها گزارشجهت استخراج  4رایورا یشرفتهپ هاي گزارش یتوسعه ابزار طراح: 1392سال 

 آمیز موفقیت یراز، اجرايش يدر شهردار یتمتعدد فعال يها حوزه اطلاعاتی بانک سازي یکپارچهي، رایورا یرغ

» افزار نرمو ثبت  ییدموقت تأ یگواه« ، کسب)»ین(نگ یننو یکپارچه ینظام گمرک یمفهوم یطراح«پروژه 

 یقاتاز مرکز تحق یتامن Aمدرك کلاس  یک، دریافتانفورمات یعال ياز شورا يادار یوناتوماس یستمس يبرا

 ي) براOWASPو  ISO/IEC/ISIRI 15408 ياز استانداردها یبانیسازي و پشت (پیاده یکانفورمات یعصنا

یمی، و پتروش یشالمللی نفت، گاز، پالا بین یشگاهنما یندر هجدهم ي، شرکتادار یوناتوماس یستمس

المللی  نبی یشگاهنما یندر شانزدهم یمه، شرکتالمللی بورس، بانک و ب بین یشگاهنما یندر هفتم شرکت

 المللی صنعت تهران بین یشگاهنما یزدهمیندر س ، شرکتهلث یرانا

  یکردبا رو یکپارچه هاي سیستم استقرار« یرسم کار به ، آغازغرب رایورا یستأس: 1393سال ERP « در

 یرنامهتقد یند، دریافتو پورتال طراحان فرآ BPMدانش  یگاهپا اندازي یران، راها ینیخاك چ یعشرکت صنا

، اطلاعات فناوريارتباطات و  ی) از جشنواره ملافزار نرم محور زیر( ییمحتوا الکترونیکی خدماتدر حوزه 

و  ییدموقت تأ یگواه« ، کسب 5رایورا یریتاطلاعات مد یستمس يمحصول برا یتامن ینامهگواه دریافت
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در  یک، حضورورماتانف یعال يکار از شورا و کسب یندهايفرآ یریتمد یستمس يبرا» افزار نرمثبت 

و  تأسیساتالمللی  بین یشگاهنما یزدهمیندر س ، حضورالمللی مطبوعات بین یشگاهنما یستمینب

در  ، شرکترایورا یسسالگرد تأس ینو پنجم یستجشن ب یشی، برگزاريو گرما یشیسرما هاي یستمس

حسابدار در  یبزرگداشت روز جهان یشدر هما یمه، حضورالمللی بورس، بانک و ب بین یشگاهنما ینهشتم

یکی، و توسعه خدمات الکترون يمدار یندفرآ یکردبا رو یزمانتحول سا یشهما یراز، برگزاريدانشگاه ش

 يشهرها کلان هاي يشهردار یو مال يمعاونان ادار یشهما ینو دوم یشرق در س رایورا شعبه حضور

و  13- 4در شکل  رایورانماي اولیه سایت شرکت . یکنفرانس توسعه منابع انسان یندر دهم ، حضورکشور

 .استو هدفمند  پرانرژي، شده حساب، نگر آیندهیک شروع  دهنده نشان 4-14

 

  
  

  

 

 
  

 
اطلاعاتی و  هاي سیستم، پرداختن به حوزه ها نمایندگیهمچنین رشد سریع شرکت و ایجاد شعب، 

، 16-4، 15-4هاي مختلف در اشکال  ISOجدید و توجه به  هاي فناوريراهکارهاي جامع، مورد کاوي، 

  مشخص است. کاملاً 1393تا پایان سال  21-4و  4-20، 4-19، 4-18، 4-17

  2001 سال در رایورا تیسا از یینما 13-4 شکل 

  2004 سال در رایورا تیسا از یینما 14-4 شکل 
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  2005 سال در رایورا تیسا از یینما 15-4 شکل 

  2007 سال در رایورا تیسا از یینما 16-4 شکل 
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  2009سال  رایوراتحول  ترین مهم 17-4 شکل 

  2011تا سال  رایوراتحولات  ترین مهم 18-4 شکل 

  2011در سال  رایورانمایی از سایت  19-4 شکل 
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 2004در سال  رایورانمایی از سایت  20-4 شکل 

  2015در سال  رایوراشبکه همکاران  21-4 شکل 
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  وضعیت فعلی - 2- 5- 4

  نیروي انسانیتوان تخصصی  -5-2-1- 4

مختلـف (خـدمات    هـاي  در بخش رایورا یتوان تخصص، 1در سایت رسمی خود رایوراطبق اظهارات 

..) .جـامع،  هـاي  ارک ـق گـروه راه ی ـاز طر یبانیو پشـت سـازي   پیـاده ، سـاخت،  یل، طراح ـیمشاوره، تحل

و  اه ـ ارشناسـان متخصـص، گـروه   کاز  یه تخصص ـکبا توسعه شـب  دهی سازمانن یاست. ا یافته سازمان

 یمهندس ـ ی،خدمات مشـاوره مـال   یریت،چون خدمات مد ییها زمینهه در ک محوري دانش هاي تکشر

مختلـف   واحـدهاي  بـه جامع  يارهاکراه ارائه به، توانسته است نسبت اند مشغول فعالیت بهو...  یعصنا

 کـارگیري  بـه و  اطلاعـات  فنـاوري متخصصـان صـنعت    ینبـا اسـتفاده از بهتـر   وده و اقدام نم ياقتصاد

عنـوان   اقـدام نمـوده و بـه    یکپارچـه  افزارهـاي  نرم استقرارو  تولید بهنسبت  ی،مطرح جهان هاي فناوري

بسـیار مناسـبی    انسـانی  سـرمایه داراي  رایـورا  درواقع کشور شناخته شود. افزاري نرم یک رتبهشرکت 

 تفکیـک  بـه مـرتبط   هاي تخصص بهبا توجه  20152در ابتداي سال  هاي موجود شرکت است. ظرفیت

  است. شده مشخص کاملاً 3-4در نمودار کارشناسان 

 
  

  

- 4میزان تحصیلات و نمودار  6-4سابقه فعالیت، نمودار  5-4میانگین سنی، نمودار  4-4در نمودار 

خاص سرمایه انسـانی   هاي ویژگیتوجه شرکت به تخصص  دهنده نشانتحصیلی  هاي گرایشنمودار  7

 است.

                                                        
1
 http://rayvarz.com/about-us/structure/community 

2
 2015-01-26 

  2015 ،رایورا ارشناسانک تخصص 3-4 نمودار 
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  رویکرد تکنولوژیک -5-2-2- 4

. ایـن  اسـت  آغازشـده از اوایل دهـه هشـتاد شمسـی     1افزار نرمرویکرد نوین تکنولوژیک خط تولید 

کار مشتریان، تکنولوژي را در خدمت انطبـاق کامـل بـا ایـن      و کسب نیازهاي بهرویکرد با اصالت دادن 

) را در مقیاس NET.و J2EE( افزار نرمپوشش هر دو محیط تولید  مکاناین رویکرد، ا دهد. می  نیازها قرار

منظـور تولیـد    بـه  2وکـار  کسـب  فرآینـد بینی کـرده اسـت. رویکـرد سیسـتم مـدیریت       المللی پیش بین

 کار. این زیرساخت استاندارد، گرفت قرار کار دستورها در  زمانمدار در سا هاي کاربردي فرآیند سیستم

طی بیش از دو دهـه   رایورا مدار گردید. کرد فرآیندها بر اساس روی زمانحل نیازهاي سیستمی سا پایه

 بـازار  بـه منعکس در تصویر زیر را داشته و چهار نسل محصول را  فناورانهفعالیت خود، مراحل نوآوري 

   3عرضه نموده است.

                                                        
1
 Product Line 

2
 BPMS 

3
 http://rayvarz.com/about-us/overview/technological-approach 

  2015 ،رایورا در نانکارک تیفعال سابقه زانیم 5-4 نمودار                     2015 ،رایورا نانکارک یسن نیانگیم 4-4 نمودار 

 2005 ،رایورا نانکارک لاتیتحص زانیم 6-4 نمودار 

  2005 ،رایورا نانکارک یلیتحص شیگرا 7-4 نمودار 
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  و ...) است. ، فرآینديفناورانههاي ساختاري ( توجه شرکت به سرمایه دهنده نشان 8-4نمودار 

 
  

 

  يفکر يها هیسرماوضعیت  -5-2-3- 4

، تعـداد  اطلاعات فناوريهاي اطلاعاتی، سابقه طولانی در زمینه  هاي قوي در عرصه سیستم فعالیت

، رایـورا فعالیـت در   توجـه  قابـل و رضـایت   باکـار متخصص، با شایستگی و دانش مرتبط  انسانی نیروي

تحـت تسـلط نیـروي     هـاي  فنـاوري ، نـوآوري، خلاقیـت،   وري بهرهها،  ، تجربهسازمانی فرهنگمدیریت، 

محصولات، تخصص در آموزش،  توجه قابلهاي همکار، رشد  ها، شعب و شرکت انسانی، تعداد نمایندگی

رآیندهاي الکترونیکی داخلی، ارتباطـات  هاي پرکاربرد صنعتی، ف ، شرکت در نمایشگاهها رسانه بهتوجه 

کنندگان، همکاران تجاري و سایر  گسترده و الکترونیکی با مشتري، نمایندگان، شعب، کارمندان، توزیع

بودن و بسیاري از  اطمینان قابلهاي شبکه همکاري، رضایت و وفاداري مشتریان، وسعت، نفوذ و  بخش

برند قوي، مشهور و با تصویر ذهنی مناسـب   یک بهرا  یورارا افزار نرمهاي دیگر شرکت مهندسی  ویژگی

هـاي اطلاعـاتی    ها، توسعه و تحقیق، سیستم ی، فرآیندزمانبین مشتریان تبدیل کرده است. مدیریت سا

هـا، گـردش    ، سیاسـت تولیدشـده و  شده استفاده اطلاعات فناوري، شده ثبتو  تولیدشدهو  شده استفاده

دیریت بازاریـابی و فـروش، اطلاعـات تخصصـی، آمـوزش کارمنـدان و       کارها، اطلاعات و محصولات، م

، اسرار رایت کپی، تألیفاتها،  ها، پایگاه داده مشتریان و پایگاه دانش، مدل مشتریان، مستندات، طراحی

بوده و دلیل انتخاب این شرکت  رایورازدنی  مثال فکري هاي سرمایههمه و همه از  رایوراو برند  تجاري

 رایـورا دهـد   طور تحقیقات گذشته تا حال شرکت نشان می موفق هستند. همان موردي عهمطالدر یک 

 رایـورا اسـت کـه    ذکـر  بـه اسـت. لازم   تـوجهی  قابلاي و انسانی بسیار  ، رابطهساختاري سرمایهداراي 

یـا   و انسـانی  سـاختاري  سـرمایه هاي اطلاعاتی الکترونیکی مدیریت و تقویت  سیستم تولیدکننده

هاي زیر با استفاده از  است. تحلیل فکري سرمایههاي مدیریت  تولیدکننده برخی از سیستم دیگر بیان به

  فناورانه ينوآور چهارگانه روند 8-4 نمودار 
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  است. آمده دست بهو افراد متخصص  1رایورامشتریان، رقبا، کارمندان  با مصاحبه

  PESTEL, SWOTدر تحلیل  يفکر يها هیسرمااستفاده از -3- 5- 4

 و بررسـی قـرار   موردمطالعـه شرکت  SWOTحلیل در ت فکري هاي سرمایهنقاط ضعف و قوت کلیه 

جدول  شود. استفاده می زمانهاي خارجی سا ها و تهدید جهت بررسی فرصت PESTگیرند. از تحلیل  می 

  پرداخته است. SWOT یلدر تحل رایورا فکري هاي سرمایهقوت  یبررسبه  4-12

IC ها قوت  )1( رتبه 
-1ضریب (

4(  
  نمره

SCI  0,053 1 0,053 ریزي است مناسب بوده و قابل تقویت و برنامه رایورابرندینگ 

RCC 0,102 2 0,051 تصویر ذهنی برند مناسب بود و قابلیت بهبود دارد 

HC  0,046 1 0,046 هستند رشد بههاي مختلف داراي نوآوري مناسب و رو  در بخش رایوراکارکنان 

RCR  0,045 1 0,045 مجدد دارد يزیر برنامه بهارتباط با مشتریان وضعیت مناسبی دارد اما نیاز 

RCC  0,088 2 0,044 زیاد است رایوراتعداد مشتریان کوچک و بزرگ 

RCC  0,126 3 0,042 است شیافزا بهرضایت مشتریان از محصولات فعلی رو 

RCC  0,041 1 0,041 و محصولاتش در حال افزایش است رایورا بهمیزان اعتماد مشتریان 

RCC  0,039 1 0,039 و دایره ارتباطی آن مناسب است رایوراوسعت 

SCI  0,114 3 0,038 وضعیت مناسبی دارند رایورا شده ثبتاطلاعات، محصولات و تولیدات 

SCI 0,111 3 0,037 وضعیت پویا و مناسبی دارد رایوراریزي  نوآوري در برنامه 

HC  0,035 1 0,035 هستند رشد بههاي مختلف داراي خلاقیت مناسب و رو  در بخش رایوراکارکنان 

HC 0,105 3 0,035 وضعیت مناسبی دارد رایورادر  یانسان يروین تجربه 

HC  0,054 2 0,027 است رینظ یب یانسان يها هیسرمامدیریت 

SCO 0,05 2 0,025 هاي خاص خود است داراي سیاست رایورا 

HC  0,1 4 0,025 بسیار قوي و مجرب است رایورامدیریت 

SCO  0,075 3 0,025 دارد يرشد بهجریان اطلاعات ساختار مناسب و رو 

RCR 0,025 1 0,025 است اي گستردهداراي شبکه همکاري وسیع و  رایورا 

SCO  0,024 1 0,024 دارد يرشد بهوضعیت مناسب و رو  رایوراساختار همکاري 

RCR 0,023 1 0,023 مناسب است یطورکل به رایورا یارتباط هیسرما 

HC 0,063 3 0,021 بسیار مناسب است رایوراهاي داخلی  رهبري فرآیند 

SCI  0,084 4 0,021 مناسب است رایورا رایت کپینوآوري در رعایت 

SCI  0,057 3 0,019 از امنیت خوبی برخوردارند رایورااسرار تجاري 

SCO ریزي براي برنامه R&D 0,054 3 0,018 مناسب بوده و قابل اصلاح است رایورا 

SCO 0,068 4 0,017 عالی است رایوراهاي  تخصص 

SCO 0,051 3 0,017 دارد يرشد بهها ساختار مناسب و رو  جریان سرویس 

RCR 0,017 1 0,017 مالی قوي و مناسبی است کنندگان نیتأمداراي  رایورا 

                                                        
1
 rayvarz.com, 2015 

  SWOTدر تحلیل  رایورافکري  هاي بررسی قوت سرمایه 12-4 جدول 
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SCO  0,032 2 0,016 مناسب بوده و قابل اصلاح است رایوراساختار استراتژیک 

SCO 0,045 3 0,015 دهد با مفاهیم جدید خود را ارتقا می دائماً رایورا 

RCC  ،0,042 3 0,014 بسیار مناسب است رایوراو آوازه  ینام خوششهرت، سابقه 

HC 0,052 4 0,013 هستند زهیباانگو  اي حرفهبسیار  رایورا رهیمد ئتیه 

HC 0,024 2 0,012 همواره در حال آموزش و رشد هستند رایورا کارکنان 

SCO 0,021 3 0,007 جریان تولید و محصولات ساختار مناسبی دارد 

HC 
جدید آشنا شده و از آن در تولید  يها فناوريسرعت با  به رایورا یانسان يروین

 کنند محصولات استفاده می
0,007 3 0,021 

HC 0,012 2 0,006 شود می تیرؤ وضوح بههر کارمند  يور بهره 

HC  0,012 2 0,006 حاکم است رایورافرهنگ مناسب منابع انسانی در 

HC  0,01 2 0,005 وجود دارد یانسان يروینانگیزه کافی براي 

SCI 0,01 2 0,005 مناسب است رایورامشتریان  یاطلاعات بانک 

HC  0,015 3 0,005 است یزدن مثال رایورادر  کارکنانچابکی 

HC  0,015 3 0,005 وضعیت مناسبی دارد رایورا کارکنانبراي  باکاردانش مرتبط 

RCS  0,005 1 0,005 نسبی مناسب است طور به رایوراروابط اجتماعی 

SCO 0,01 2 0,005 المللی دارد چندین عنوان قهرمانانه ملی و بین رایورا 

SCO 0,015 3 0,005 داراي ساختار پویا و البته پایداري در توسعه و فرآیندهاست رایورا 

RCR 0,015 3 0,005 مرتبط ساخته است هم بهمناسبی را  نیتأمزنجیره  رایورا 

SCI 0,015 3 0,005 است ریتقد قابل رایوراهاي  طراحی 

SCI  0,005 1 0,005 وضعیت مناسبی دارد رایوراعلامت تجاري 

SCO 0,01 2 0,005 شوند خوبی مدیریت می هاي مشترك به فرآیند 

SCI  0,015 3 0,005 وضعیت خوبی دارند رایورا رینظ یبمستندات 

SCI 0,01 2 0,005 اند مناسبهاي کاري  ها و سبک نوآوري در مدل 

HC  0,015 3 0,005 کامل مشخص در فرآیندهاي تحت نظارت مدیریت هستند  طور بهوظایف 

HC  0,012 3 0,004 دارد یانسان يرویندر جذب  يمؤثرشایستگی نقش 

HC  0,006 2 0,003 است رشد بهتوجه و رو  مورد رایوراارزش نیروهاي انسانی در 

RCC 0,003 1 0,003 ها و دفاتر همکاري زیادي است داراي شعب، نمایندگی رایورا 

RCS  0,002 1 0,002 نسبی مناسب است طور به رایورا محور جامعهروابط 

SCO 0,004 2 0,002 هاي مختلف است زمانخوبی از سا يها نامه موافقتداراي  رایورا 

RCR 0,006 3 0,002 وجود دارد رایوراامنیت خدمات  نیتأمهایی جهت  قرارداد 

SCI 0,003 3 0,001 روي مشتریان بزرگ و کوچک مناسب است سیتأسهاي  امتیاز ریتأث 

RCS  0,001 1 0,001 است يرشد بهنسبی مناسب و رو  طور به رایورارابطه شناسی 

RCS  0,001 1 0,001 است يرشد بهنسبی مناسب و رو  طور به رایوراروابط درون اجتماعی 

RCS  0,001 1 0,001 است يرشد بهنسبی مناسب و رو  طور به رایوراروابط فرد محور 

RCS  0,001 1 0,001 است يرشد بهنسبی مناسب و رو  طور به رایوراروابط میان اجتماعی 

RCR 0,001 1 0,001 ها همکاري تجاري دارد کار و با بسیاري از کسب رایورا 

RCR 0,001 1 0,001 گذاران قوي و مناسبی است داراي سرمایه رایورا 

RCR  ،قرارداد با مشتریانSLA ,…  0,003 3 0,001 دارد يرشد بهوضعیت مناسب و رو 

  
1 2,190476 2,121 

  SWOTدر تحلیل  رایورافکري  هاي بررسی قوت سرمایه جدولادامه 
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  پرداخته است. SWOT لیتحل در رایورا فکري هاي سرمایهضعف  نقاط یبررسبه  13-4جدول 

C 1ضریب (  )1( رتبه ها ضعف-

4(  

  نمره

RCR  0,22 2 0,11 ریزي است نیازمند برنامه رایورابرقراري ارتباط داخلی و هماهنگی 

SCO  0,15 3 0,05 دارد اصلاح بهنیاز  رایوراساختار داخلی 

SCO 0,14 1 0,14 مجدد دارند یمهندس به ازین فروشهاي  استراتژي 

SCO 0,14 2 0,07 دارند اصلاح بهنیاز  رایوراهاي روتین  فرآیند 

SCO 0,13 1 0,13 مجدد دارد نیتدو بهنیاز  رایورا یابیبازار برنامه 

RCC  0,12 1 0,12 دارد يزیر برنامه بهافزایش میزان وفاداري مشتریان نیاز 

SCO 0,12 2 0,06 باز مهندسی دارد  به  نیاز رایورا یدانش هیما سر 

HC  0,09 1 0,09 کرده است ریپذ بیآسرا  رایورا یانسان يروین یثبات یبتغییرات و 

SCO  0,08 1 0,08 کمرنگ است ها نشاننوآوري و خلاقیت در 

SCE  0,04 1 0,04 دارد اصلاح بهنیاز  رایوراساختار خارجی 

RCR 0,03 1 0,03 عمل کنداز این بهتر  و گستردگی بایستیدر مشارکت با سایر شرکا با این وسعت  رایورا 

SCI 0,02 1 0,02 خاصی ندارد شده ثبت فاتیتأل رایورا 

RCR  0,018 2 0,009 و اصلاح دارد يبازنگر بهنیاز  رایورارابطه بین مالکین حقیقی و حقوقی 

RCC  0,016 2 0,008 یابد بهبود بایدمشتري  ذهن به رایورانفوذ 

HC 0,014 2 0,007 هاي فراوان برخی از نیروهاي متخصص از رضایت شغلی برخوردار نیستند انگیزه باوجود 

SCO  استفاده از نقشIT,IS  0,01 1 0,01 مجدد دارد يزیر برنامه بهنیاز  رایوراهم براي مشتري و هم براي 

RCR 0,009 3 0,003 شود انجام نمی یخوب به رایورااز مشتریان  ینظرسنج 

RCS  0,008 1 0,008 نسبی مناسب نیست طور به رایوراخلاقیت اجتماعی 

RCR  0,006 1 0,006 رقبا بسیار کمرنگ استارتباط با 

RCR 0,005 1 0,005 دارد رشد بهنیاز  رایوراکنندگان خدمات و پشتیبانی  ارتباط با توزیع 

RCR 0,004 1 0,004 ها ضعیف است در اجتماعات الکترونیکی و انجمن رایورا 

  

 هـاي  سـرمایه بیانگر استفاده حـداکثري   SWOTدر تحلیل  فکري هاي سرمایهجداول ضعف و قوت 

  بوده است. رایوراشرکت  بازاریابی برنامهدر تحلیل  فکري

، سیاسـی و محیطـی   فناورانـه ها و تهدیدات عوامل اقتصـادي، اجتمـاعی، قـانونی،     فرصت ازآنجاکه

 PESTELیـا همـان    بازاریـابی  برنامـه از تحلیل مهـم دیگـر    SWOTاز تحلیل  OTهستند لذا در بخش 

  .اند شده  ترکیب بخش این  این دو تحلیل در درواقعاستفاده کرده و 

  پرداخته است. رایوراشرکت  PESTELو  SWOT لیتحل درها  فرصت یبررسبه  14-4جدول 

  

  

  

 SWOT لیتحل در رایورا فکري هاي سرمایهضعف  یبررس 13-4 جدول 
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PE 
ST 
EL 

  )1( رتبه ها فرصت عنوان
ضریب 

)1-4(  
  نمره

T  فناوريانتشار 
مستقیم روي  ریتأثدر اقشار مختلف جامعه  فناوريانتشار 

  ت داردکشر يها تیفعال
0 4 0,24 

P موضوعات نظامی کریس 
حملات  ازلحاظنظامی قدرت بالایی دارد و  ازنظرشور ما ک

  لی وجود نداردکنظامی مش
0 4 0,16 

S ي دانشگاهیها فعالیت 
ي دانشگاهی فرصت مناسبی براي ها افزایش فعالیت

  بود خواهدت کي شرها فعالیت
0 3 0,12 

S میزان تحصیلات 
ي ها افزایش میزان تحصیلات فرصت مناسبی براي فعالیت

  بود خواهدت کشر
0 3 0,12 

T  فناورانهنرخ تغییرات 
مناسبی بر  ریتأثها  زمانسادر  فناورانهافزایش تغییرات 

  ت داردکي شرها فعالیت
0 2 0,1 

T R&D 
مناسبی بر  ریتأثو توسعه  قیتحق به ها کار و کسبتوجه 

 ت داردکي شرها فعالیت
0 2 0,1 

S  ارآفرینیکروحیه 
ي ها ارآفرینی فرصت مناسبی براي فعالیتکافزایش روحیه 

  بود خواهدت کشر
0 3 0,09 

E 

در محیط کار  و ه کسبمرحل

(رونق،  زمانسافعالیت 

ود و یا بهبود کر

recovery( 

فرصت  سه هر ها کار و کسبود و بهبود تمامی کرونق، ر

  ت هستندکي شرها مناسبی براي رشد فعالیت
0 3 0,09 

S نرخ اوقات فراغت 
ي ها فراغت فرصت مناسبی براي فعالیت اوقاتاهش نرخ ک

  بود خواهدت کشر
0 3 0,09 

S ي جامعه صنعتها فعالیت 
.. فرصت .و يساز فرهنگتبلیغات،  بهتوجه جامعه صنعتی 

  بود خواهدت کي شرها مناسبی براي فعالیت
0 2 0,08 

E 
مالی در  يیفیت بازارهاک

 زمانسامحیط فعالیت 

ي ها مناسبی بر فعالیت ریتأثبازارهاي مالی  تیفیک شیافزا

  ت داردکشر
0 2 0,08 

T ها فرآیند 
مناسبی بر  ریتأث فناوري بهي وابسته ها افزایش فرآیند

  ت داردکي شرها فعالیت
0 2 0,08 

T اتوماسیون 
 به ها کار و کسبو توجه  کافزایش فرآیندهاي اتوماتی

  ت داردکي شرها مناسبی بر فعالیت ریتأث ونیاتوماس
0 2 0,08 

S سلامت دانش 
سلامت دانش فرصت  بهي جامعه و توجه ها افزایش فعالیت

  بود خواهدت کي شرها مناسبی براي فعالیت
0 2 0,08 

S بر ایمنی دیتأک 
.. فرصت .جانی، مالی اطلاعاتی و تیامن بهتوجه جامعه 

  بود خواهدت کي شرها مناسبی براي فعالیت
0 2 0,08 

E انرژي 
یا قیمت انرژي  ییجو صرفهي ها مدیریت انرژي و توصیه

  ت داشته باشدکي شرها مثبتی بر فعالیت ریتأث تواند یم
0 2 0,08 

E 
نان در کارکسطح مهارت 

 زمانسامحیط فعالیت 

ت که با محصولات شرکاهش مهارت افرادي کافزایش یا 

شوند هردو فرصت مناسبی براي رشد فعالیت  می آشنا

  ت هستندکشر

0 2 0,06 
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E 
در  ها رساختیزیفیت ک

 زمانسامحیط فعالیت 

 ریتأثو ارتباطات  اطلاعات يفناورزیرساخت  تیفیک بهبود

  ت داردکي شرها بسزایی در فعالیت
0 2 0,06 

T مدیران 
 ریتأث فناوري به ها کار و کسبتوجه مدیران و صاحبان 

  ت داردکي شرها مناسبی روي فعالیت
0 3 0,06 

S ي شغلیها گرایش 
ي ها متعدد برنامهي شغلی ها تواند براي گرایش می تکشر

  مختلفی را دارا باشد
0 2 0,06 

T ها ساختار هزینه 

ساختار  ها کار و کسبو ها  زمانسادر  فناوريافزایش نرخ نفوذ 

 را بهبودگذاري  قیمتاهش داده و کت را کي شرها هزینه

  بخشد می

0 2 0,04 

T زنجیره ارزش ساختار 
زنجیره  شور ساختارکدر سطح  فناوريتوسعه و فراگیر شدن 

  سازد می ت را متحولکارزش شر
0 2 0,04 

P ها چارچوب قرارداد 
ت کو شر اند مناسب ها براي قرارداد شده نییتعي ها چارچوب

  از این بابت نگرانی ندارد
0 2 0,04 

L يگذار قانون 
بودن را افزایش  روز بهو  تواند نیاز  گذاري می قانون یطورکل به

  دهد قرار ریتأثت را تحت کشري ها فعالیتدرنتیجه داده و 
0 1 0,03 

S رشد جمعیت 

و ها  زمانساو  ها کار و کسب، مشاغل بهرشد جمعیت نیاز 

ي ها فرصت عنوان بهاین موارد  همه وحتی دولت را دارد 

  شوند می ت محسوبکي شرها اجتماعی براي فعالیت

0 1 0,03 

L  ها کار و کسبقوانین 

 به، امن، دشدهییتأي ها از پورتال ها کار و کسبقوانین استفاده 

ي ها بسزایی در رشد فعالیت ریتأثتواند  می ...رسیده و ثبت

  ت داشته باشدکشر

0 1 0,03 

S سطح سلامتی 
ي ها سلامتی فرصت مناسبی براي فعالیت بهتوجه جامعه 

  بود خواهدت کشر
0 3 0,03 

E زمین 

توسعه ، یطیمح ستیزو مقررات  نیقوان بهمربوط تغییرات 

شوري و خوردگی دفن ضایعات، بازیافت،  ،شهرها و روستاها

  شد خواهدت کي شرها .. موجب افزایش فعالیت.و

0 2 0,02 

S توزیع سنی 
ي مناسبی ها تواند استراتژي می و هرم سنی آمار بهتوجه 

  ت داشته باشدکبراي شر
0 2 0,02 

S فرهنگ جامعه 
فرهنگی فرصت ي ها از شاخص کی هر بهتوجه جامعه 

  بود خواهدت کي شرها مناسبی براي فعالیت
0 2 0,02 

E 

نسبی محیطی  يها تیمز

 در آن فعالیت زمانساه ک

 ند.ک می

شوري است ک صورت بهت کفعالیت شر نکهیا بهبا توجه 

تواند در  می ي مختلفها ي مختلف در محیطها مزیتاین  بنابر

  داشته باشد ریتأثت کي شرها رشد فعالیت

0 1 0,01 

P گذاري قیمت 

شور وضعیت کدر گذاري  قیمتي ها سیاست یطورکل به

لان ک يها استیباست کدر شرگذاري  قیمتمناسبی دارند و 

  تداخل نداردگذاري  قیمت

0 1 0,01 

P تعرفه و تجارت 
شور ما کدر  یطورکل به ها و تجارت ها لی تعرفهکي ها سیاست

  نیستندت کي شرها مزاحم فعالیت
0 1 0,01 

E 
دولت بر ه میزان مداخل

 آزاد يبازارها

مزاحمت خاصی براي  ریتأثآزاد  يدولت بر بازارهاه مداخل

  ت نداردکفعالیت شر
0 1 0,01 

E 
مدل سیستم اقتصادي در 

 زمانسامحیط فعالیت 

وضعیت  زمانسامدل سیستم اقتصادي در محیط فعالیت 

  ت نیستندکمناسبی دارند و حداقل مزاحم فعالیت شر
0 1 0,01 

   
1 2,086 2,26 
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  پرداخته است. رایورا تکشر PESTEL و SWOT لیتحل درتهدیدات  یبررسبه  15-4جدول 

PE 
ST 
EL 

  )1( رتبه تهدیدات عنوان
ضریب 

)1-4(  
  نمره

P تعطیلات 
 يها تیفعال بهضرر بسیار زیادي اي  وجود تعطیلات مناسبتی و دوره

  ت خواهند رساندکشر
0,2 4 0,8 

P 0,5 3 0,18  ت هستندکشر ضرر به یطورکل بهي مالیاتی ها سیاست مالیات 

E 0,5 3 0,15  ت داردکمنفی بر فعالیت شر راتیتأثافزایش نرخ تورم  نرخ تورم 

E رشد اقتصادي 
ت کمستقیم بر رشد اقتصادي شر ریتأثشدت  بهشور کود اقتصادي در کر

  دارد
0,1 4 0,4 

P 
قوانین حمایت از 

 يفکر يها هیسرما

لاتی مواجه است و این کشور ما با مشکدر  يفکر يها هیسرماحمایت از 

داشته  همراه بهت کلاتی را براي شرکن است در آینده مشکمورد مم

  باشد.

0,11 3 0,3 

E 
نرخ ارز در محیط 

 زمانسافعالیت 

ي داخلی ها تهدید مهم براي فعالیت کتوانند ی می تغییرات ناپایدار ارزي

  باشند یکیالکترون خدماتاهش مشتریان کت و کشر
0,13 2 0,3 

P ثبات سیاسی 
آن  راتیتأثدارد و  يداریناپاثبات سیاسی وضعیت بسیار  ازنظرشور ما ک

  شود می مشاهدهت کدر فعالیت شر وضوح به
0,05 4 0,2 

E يارکنرخ بی 
ویژه براي فعالیت  یک تهدید عنوان تواند به نرخ بیکاري میافزایش 

  شوند گرفته نظر  درت کشر
0,04 2 0,1 

P 
  متحدان تجاري

 المللی بین
 0 2 0,02  لاتی مواجه استکبا مش الملل نیباتحاد تجاري در سطح  ازنظرشور ما ک

E 0 2 0,01  ت نداردکي شرها مناسبی بر فعالیت ریتأث.. .طوفان و ،سیل، زلزله  بلایاي طبیعی 

E 0 1 0,01  ت داردکمنفی بر فعالیت شر راتیتأثافزایش نرخ سود  نرخ سود 

   
1 2,73 3,1 

  

در راستاي اتخـاذ   فکري هاي سرمایهدهد استفاده از  نشان می SWOTو  PESTELدو تحلیل  آنچه

جهـت کـاهش    رایـورا هـاي خـارجی    هاي لازم جهت استفاده از نقاط قوت شرکت و فرصـت  استراتژي

  .استقوت  نقاط بهمخاطرات تهدیدات و تبدیل نقاط ضعف 

 STPدر تحلیل  يفکر يها هیسرمااستفاده از  - 4- 5- 4

  مشتري و تعیین بازار هدف بندي بخش -5-4-1- 4

هـا، مالکیـت معنـوي، خلاقیـت، نـوآوري و       داخلـی، سیاسـت   فرآیندهاي بهتحلیل با توجه   این در

لیسـت شـده و بـر اسـاس نـوع       رایـورا  مشتریان بههاي انتخاب مشتري محصولاتی جهت ارائه  فاکتور

بندي  اولویت انسانی سرمایه میزان بهو با توجه  شده بندي دستهاستفاده، اهمیت و وسعت این مشتریان 

فکري شرکت   هاي سرمایه  عنوان بازار هدف اصلی با توجه به تریان بهمش ترین مهم صورت بدیناند.  شده

چنین  . هماند شده ریزي برنامهبراي جذب و نگهداري هر یک  بازاریابی برنامهدر  ترتیب بهبندي و  اولویت

ها و دفاتر مختلف در سراسر کشور جهـت   توزیع شرکت، شعب، نمایندگی هاي کانال که این بهبا توجه 

 رایورا تکشر PESTEL و SWOT لیتحل درتهدیدات  یبررس 15-4 جدول 
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 آمارهـاي  بـه آمادگی دارند؛ شرایط مختلف فرهنگی جغرافیایی و... بـا توجـه    الکترونیکی خدماتارائه 

هـاي هـدف    تواننـد پـس از بـازار    هاي بازاریابی دیگر می هاي گوناگون و کمپین بندي موجود در اولویت

مختلـف   ها در فصـول  بندي . این بخشگیرند قرارشرکت  بازاریابی برنامهکلی در اجراي  شده شناسایی

جهت تعیین بازارهاي هدف  مجدداًی مختلف مهندسی مجدد شده و زمانهاي  ها و دوره سال، مناسبت

هاي  بر اساس فرآیند رایورابندي و تعیین بازار هدف مشتریان  بخش 16-4جدول  شود. ریزي می برنامه

  .دهد میداخلی، ارتباطات و توانایی نیروي انسانی را نشان 

  اهمیت مشتریان

 0,09  وپرورش آموزش

 0,08 دولتی مؤسسات

 0,07 شورکبازرگانی 

 0,07 نوین كگمر

 0,06 قوه قضائیه

 0,06 خصوصی مؤسسات

 0,06 اريکي پیمانها تکشر

 0,06 ي عمرانیها تکشر

 0,05 یبازرگاني فعال حوزه ها تکشر

 0,05 ها دانشگاه

 0,05 ي خصوصیها تکشر

 0,05 ي صنعتیها واحد

 0,05 خدمات شهري

 0,05 نیروهاي نظامی و انتظامی

 0,05 ها شهرداري

 0,05 ز آموزش عالیکمرا

 0,05 ي تخصصیها بنگاه

1 

 یابی گاهیجا -5-4-2- 4

، تولید، تأمینمالی، اداري، منابع انسانی،  هاي حوزه در رایورا افزارهاي نرمبودن  تخصصی بهبا توجه 

اطلاعات، داشـبورد   دهی سازمانوکار، تجمیع و  تجهیزات، فروش، درآمد، راهکارهاي هوشمندي کسب

 مـدیریت  بـه ، اطلاعات مدیریت، راهکـار گـذار   شده تمام بهاي محاسبهمدیریت، گزارش ساز پیشرفته، 

وکار، درنتیجه شرکت داراي رقباي خـاص و البتـه    هاي کسب مدیریت فرآیند درنهایتو  زمانمنابع سا

پـژوهش سیسـتم    ایـن   درمحصـول اصـلی شـرکت     ازآنجاکـه ؛ اما استقوي در حیطه تخصصی خود 

 بـا  مصـاحبه  صـورت  بـه طبـق گزارشـی کـه    بخش   این  وکارمی باشد؛ لذا در هاي کسب مدیریت فرآیند

  .است شده  داده قراربررسی  هاي قدر صورت گرفته؛ مورد شرکت

  

 هاي داخلی، ارتباطات و توانایی نیروي انسانی بر اساس فرآیند رایورابندي و تعیین بازار هدف مشتریان  بخش 16-4 جدول 
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site دموها BPMS 
ت کشر

 قوي

پشتیبانی 

  تکیفی با

قیمت 

مناسب 

  اولیه

هزینه 

پشتیبانی 

  مناسب

  جمع

ican.ir 1790 50 50 80 85 1525 نکآی 

barsasoft.com 1695 70 70 80 70 1405 برسا 

itorbit.net 1660 40 40 80 90 1410 مدار گسترش 

Rayvara.com 1650 70 80 85 85 1330 رایورا 

faragostar.net 1485 5 5 30 70 1375 فراگستر 

tazarv.com 1335 30 20 50 70 1165 تزرو 

basaco.ir 920 10 10 10 10 880 باسا 

douran.com 910 10 10 10 30 850 دوران 

varjavandco.com 880 40 40 40 40 720 ورجاوند 

netrise.ir 835 10 50 20 20 735 ه فرداکشب 

soorensystem.ir 770 35 35 35 35 630 سورن سیستم شریف 

chargoon.com 690 10 10 10 10 650 چارگون 

  

 22-4و شـکل   17-4در جدول  2015سال  BPMS تولیدکننده رقباي به نسبت رایورا یابی جایگاه

  است. شده مشخص کاملاً

ها و قیمت اولیـه   کار شرکت و سیستم مدیریت فرآیند کسب فنی جنبهبیشتر از  یابی جایگاه این  در

 دهدا  قـرار  مـدنظر هاي پشتیبانی سـالانه را   خرید و آموزش استفاده محصول (پکیج نامحدود) و هزینه

ارائه سیسـتم   درزمینهشود که رقبایی که  هاي جدول فوق مشخص می است. از بررسی برترین شرکت 

محصـول، در تعـداد و تخصـص نیروهـاي انسـانی،       کیفیـت  بـر وه مدیریت فرآیند فعـال هسـتند، عـلا   

امـا سـاختار    ؛هاي کاري و ارتباطات بسیار قـوي هسـتند   هاي داخلی، مدیریت، شهرت، سیاست فرآیند

و سـایر   پرقـدرت کیفیـت خـدمات پشـتیبانی، محصـول      قوي شرکت، توان و تخصص نیـروي انسـانی،  

گیرند. یک شرکت نوپـا   می  رهاي انتخاب مشتري قرارمعیا تأثیرهاي ارزیابی همه و همه تحت  شاخص

 تصویرسـازي  بـه هم سیستم خوبی ارائه کند نیـاز   هرقدر اطلاعات فناوريهاي دیگر  یا فعال در عرصه

 و دارند تأثیرها  ها در انتخاب درست برند خود دارد. سابقه پشتیبانی و برخورد با مشتریان و رضایت آن

تصـمیم سـازي    هم بههاي همسان و نزدیک  بین محصولات و شرکت گذاري محصولات در آخر قیمت

  کند. مهمی در انتخاب آخر می

  

 2015سال  BPMS تولیدکننده رقباي به نسبت رایورا یابی جایگاه 17-4 جدول 
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 در تحلیل آمیخته بازاریابی يفکر يها هیسرمااستفاده از - 5- 5- 4

  محصولات و خدمات -5-5-1- 4

، قابـل  شـده  تسـت در راستاي تولید محصولات کارا، تخصصی،  رایوراهاي  ها و استراتژي کلیه فرآیند

اي از محصـولات   دسـته  طـورکلی  بـه بـا محصـول رقبـا و     رقابت قابلروز،  فناوري، مطابق با سازي پیاده

هـا و یکپـارچگی دفـاتر مرکـزي، شـعب و       روابـط، همـاهنگی  چنـین کلیـه    ؛ هـم تأثیرگذارندکیفیت  با

عـلاوه بـر وسـعت بـر نفـوذ،        هاي سراسر کشور در ارائه محصولات و خدمات پس از فـروش  نمایندگی

دهنـد.   داشته و تصویر برنـد را در ذهـن مشـتري شـکل مـی      تأثیراعتماد، رضایت و وفاداري مشتریان 

هاي تخصصی از دیگر اموري هسـتند   هاي جمعی و نمایشگاه تبلیغات در فضاي آنلاین، نشریات، رسانه

دهد. البته نوآوري، خلاقیت و توانایی، دانش و شایسـتگی   براي معرفی محصولاتش انجام می رایوراکه 

در تولید محصولات و ارائه خدمات نصب، اسـتقرار، عملیـاتی    رایوراکارکنان  اطلاعات فناوريمرتبط با 

  کرده است. تر پررنگرقبا  رابین رایورامحصولات است که حضور سازي، آموزش و پشتیبانی 

  2015سال  BPMS تولیدکننده رقباي به نسبت رایورا یابی جایگاه اتیجزئ 22-4 شکل 
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  گذاري قیمت -5-5-2- 4

 وسـعت تـر از همـه    ات، خـدمات پشـتیبانی و مهـم   مکانبر اساس نوع محصولات، ا رایورامحصولات 

هـاي بـزرگ و    زمانوسـعت سـا   چراکـه انـد.   گـذاري شـده   مشتري و تعداد نفرات آنلاین قیمت سازمان

؛ دارند استقرارپشتیبانی، آموزش و  ارتقاء بهنیاز  مطمئناًشود  ریداري میها خ محصولاتی که توسط آن

صـرف   رایورا انسانی نیرويبیشتر باشد، وقت انرژي بیشتري از  زمانهر چه تعداد نفرات آنلاین یک سا

ع ها، آموزش و رف ، ورود اطلاعات، سازگاري با قوانین و مقررات متفاوت و داخلی آنافزار نرمسازي  پیاده

و چـه  صـورت الکترونیکـی، تلفنـی، ایمیلـی      ها چـه بـه   پشتیبانی سیستم درنهایتاشکالات کاربري و 

جهت تعیین قیمت هر محصول بـا تعـداد کـاربر     افزاري سختهاي  شود. لذا قفل صورت حضوري می به

ده هر چـه اسـتفا   درواقعدهد.  می  قرار تأثیرکه قیمت پایه محصولات را تحت  است شده تعبیهمشخص 

و تعداد  شده انتخاب صورت به، ارتباطی و انسانی بیشتر باشد؛ با توجه ساختاري هاي سرمایهمشتري از 

  یابند. ها نیز افزایش می قیمت زمانکاربران سا

  کانال توزیع -5-5-3- 4

اي از شبکه همکاران در شمال، جنوب، شرق و غرب کشور بوده و بـا   داراي مجموعه رایورا ازآنجاکه

 انسانی نیرويهاي متعددي همکاري دارد لذا بررسی هماهنگی و ارتباطات داخلی این شبکه و  شرکت

هـا   ، دفاتر همکاري، شرکتها نمایندگی بههاي مربوط  ها و استراتژي مستقر در هر یک، مدیریت فرآیند

، سـاختاري  سـرمایه  درواقـع ریزي مدون است.  ب مختلف نیازمند تحلیل و بررسی دقیق و برنامهو شع

توزیـع   هـاي  کانالتک اجزاء شبکه همکاري در افزایش  ارتباطی و انسانی لازم براي دفاتر مرکزي و تک

 بایست فراهم بوده و مدیریت شوند؛ در غیر این صورت این گستردگی باعث سـردرگمی مشـتري و   می

  .شد خواهدکنندگان  توزیع برنامگی چند

  برنامه رشد -5-5-4- 4

شـود؛ حضـور در همـایش،     مشـخص مـی   رایوراهاي گذشته  هاي سال جاري و سال آنچه از فعالیت

مناسب نقش بسیار  مکانو  زمانو در  مؤثرهاي تخصصی و صنعتی جهت تبلیغات  سمینار و نمایشگاه

  دارند. یورارازیادي در تبلیغات آفلاین و آنلاین محصولات 

توسط شبکه همکاري مرتبط بـا شـرکت    محصولات فروشو  معرفی به دهی سامانچنین جهت  هم

توانند محصولات شرکت را  قوانین خاصی در شرکت وجود دارد و شعب و نمایندگان رسمی شرکت می

  .برسانند بفروشات و خدمات مکانگذاري، قوانین، ا فقط طبق همین قیمت

عنـوان   هـاي متعـددي را بـه    ها و زیـر سیسـتم   ها، سیستم برنامه رایوراد که دهن مشاهدات نشان می

رسـانده اسـت. یکـی از     ثبـت  بـه و  کرده تولیدهاي مختلف و ارزشمندي  در پکیج الکترونیکی خدمات

، تأییـد  هـاي  نامه گواهیجدید، اخذ  هاي فناوري، تطابق با استانداردسازيارتقاء،  رایوراهاي رشد  برنامه

. توجـه  اسـت امنیت، آموزش و رشد تخصصی کارکنان و البته مشتریان  هاي نامه گواهیمجوز فعالیت، 
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هـاي   هـا و اسـتراتژي   ، فرآینـد فناوريالمللی،  ، ابزارها، استانداردهاي بینمحصولات به رایورا جانبه همه

بازاریابی  درآمیختهها  زمانها و سا هاي کشور، نیاز شرکت داخلی، کارکنان، مشتریان، قوانین و سیاست

  است. زدنی مثال

 7C’sدر تحلیل  يفکر يها هیسرمااستفاده از  - 6- 5- 4

هاي بسیاري بوده است؛ اما  سال گذشته شامل تحولات و نشیب و فراز 10طی  رایوراسایت شرکت 

داراي وضـعیت   رایـورا روز سـایت شـرکت    فنـاوري جهـانی و   استانداردهاي بهحاضر با توجه  حال  در

 تولیدشـده ها و ابزارهـاي   کاربري سیستم رابط بهباید  رایورااما  ؛است 7C’s تحلیل بها توجه مناسبی ب

در طراحی زمینه و بافت  انسانی نیروياي داشته باشد. استفاده از توانایی و تخصص  خود نیز توجه ویژه

خـوبی   بـه  رایـورا گرفته شود. این مهـم در سـایت    مدنظرباید  ها نیز می هاي کاربري تمام سیستم رابط

مهندسی مجدد لازم است.  ها دستگاهها و زیر  است اما در رابط کاربري سیستم تحسین قابلو  اجراشده

انـدازي شـبکه اجتمـاعی     محتـوا و راه  تـأمین ها و ساختارها جهـت   چنین استفاده از تمامی فرآیند هم

کامل الکترونیک با  طور  به  فروش هاي ارتباطی و و انجام فرآیند رایوراخصوصی، انجمن عمومی کاربران 

مشتري  بخش لذتهاي  تجربه ازجملههاي داخلی  و بهبود فرآیند انسانی نیروياستفاده از حداکثر توان 

ارتباطات نیز توجـه بیشـتري داشـته باشـد.      این بهبایست  بوده و شرکت می رایورادر دریافت خدمات 

  آمده است. 18-4جدول در  7C’s در توجه به فکري سرمایههاي  برخی از کاربرد

7C  7در  يفکر هیسرمااستفادهC IC 

Context 

و  ها ستمیسو البته  سایت بندي بخشجهت طراحی ظاهري و  یانسان يها هیسرما استفاده از بهترین

 HC رایورا دشدهیتولهاي  زیر سیستم

Content  ،اخبارهاي فروش، پشتیبانی امی فرآیندمعرفی تمارائه لیست قیمت و مشخصات محصولات ، SC 

Community اطلاعات يگذار اشتراكبین مشتریان و  شده کنترلفضاي  کایجاد ی RC 

Customization  بر اساس سلیقه مشتري يساز یسفارشها و  و ظاهر رابط کاربري سیستم فناورياستراتژي تغییر SC 

Communication ي اجتماعی و ارائه تبلیغات و پرسش و پاسخ آنلاینها هکحضور در شب RC 

Connection و حتی رقبا و معروف دیپربازدي ها معرفی مشتریان برتر، سایت RC 

Commerce  تمامی محصولات و خدمات الکترونیکی روشصد فرآیند ف صفرتاانجام SC 

  

و اسـتفاده   سـاختاري  سـرمایه هاي  ، تغییر در فرآیندانسانی سرمایهها و تخصص  استفاده از توانایی

 تحلیل بسیار مهم هستند. این  در اي رابطه هاي سرمایهحداکثري از 

  RGTدر تحلیل  يفکر يها هیسرمااستفاده از - 7- 5- 4

در راستاي دگرگونی، رشد و تـداوم   فکري هاي سرمایهبا استفاده قدرت و نقاط قوت خود در  رایورا

  .است شدهلیست  19-4جدول اي از آن در  هاي خاصی دارد که گزیده هر چه بیشتر شرکت استراتژي

  

 7C'sدر تحلیل  فکري هاي سرمایهچند کاربرد  18-4 جدول 
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IC اهمیت دگرگونی، رشد و تداوم  

SC  0,16 روزتر در رابط کاربري محصولات و جلب رضایت مشتریان فعلی به فناورياستفاده از 

HC  0,16 و آموزش کارکنان در راستاي تقویت رضایت شغلی متخصصان بهتوجه ویژه 

RC  0,11 و ایجاد یک فضاي الکترونیکی جهت ارتباط آنلاین با مشتري مشتريبهبود فرآیند ارتباط با 

HC, RC 0,1 نگهداري و رضایت مشتریان فعلی و ایجاد یک تصویر ذهنی بهتر برند فعلی  توجه بیشتر به 

HC 0,09 باکارهاي مرتبط  هاي خلاقیت و نوآوري جهت رشد شایستگی شرکت در کارگاه 

RC  0,08 مناسب بندي زمانگذاري و  مشتریان فعلی با قیمت سازي سفارشیو  ها درخواست بهتوجه 

HC 0,07 فروش، پشتیبانی و تولید انسانی نیرويمشتریان، آموزش هاي  ها و کلاس برگزاري کارگاه 

SC 0,06 در تولیدو تقویت امنیت  استانداردسازي 

HC, RC  0,05 نماینده و شعبهخاص هر  بازاریابی برنامهبهبود ارتباطات شبکه همکاري و ارائه 

RC 0,04 هاي اجتماعی افزایش حضور در شبکه 

RC 0,04 کنندگان سایت افزایش تعاملات با مشتریان و بازدید 

HC, RC  0,04 و رشد تصویر برند سازمانی فرهنگتغییر ارائه خدمات رایگان، مقالات علمی و مرتبط در راستاي 

  

1 

  

شـرکت   بازاریـابی  برنامهو  فکري هاي سرمایهشود تقویت  طور که در جدول فوق مشخص می همان

محصولات، جلب رضایت مشـتریان فعلـی و جـذب مشـتریان      کیفیت افزایشدر راستاي تقویت برند، 

  است. مؤثرجدید بسیار مهم و 

  5F’sدر تحلیل  يفکر يها هیسرمااستفاده از - 8- 5- 4

است. مشـاهدات   گرفته  و بررسی قرار موردبحثگانه پورتر، پنج نیروي مهم  در تحلیل نیروهاي پنج

هـاي مطـرح در    هاي باسـابقه طـولانی و برنـد    واردان تهدید مهمی براي شرکت دهند که تازه نشان می

 بـه مشـتري بـراي ارائـه اسـرار فرآینـدي خـود        چراکـه زمینه تولید سیستم مدیریت فرآینـد ندارنـد؛   

 ثبت بهتهدید با توجه  بنابراین ؛جوان و نوپا هاي شرکت بهکند تا  بیشتر اعتماد می باسابقه هاي شرکت

ها، نیروي کاري متخصص، شایسته و توانا  ها و گواهینامه ، استانداردتأسیسهاي  ، مجوزرایورامحصولات 

هـا خـود را    یـت ایـن سـرمایه   چندانی بر فعالیت شرکت نخواهند داشت؛ البته شرکت باید بـا تقو  تأثیر

شـدت رقابـت بـا رقبـاي      شـده  انجـام چنـین طبـق مشـاهدات     روز و در صدر نگاه دارد. هـم  همیشه به

هـاي   جایگزینی پکیج مکانسیستم مدیریت فرآیند بسیار بیشتر از سایر محصولات بوده و ا دهنده ارائه

هـا و   لـذا شـرکت بایـد از حـداکثر توانـایی      .اسـت  رایـورا توسط رقبا یک تهدید جدي براي  تولیدشده

ها را براي بهبود و ارتقاء محصولات  خود استفاده کرده و بهترین استراتژي انسانی نیرويهاي  شایستگی

بکار گرفته و مشتریان، شعب و نمایندگان را از این تغییرات آگاه سازد. قیمت مناسـب و یکسـان هـر    

حاضر تنها راهکار شرکت براي   حال  ترل کاربران آنلاین درهاي کن قفل همراه بهمحصول در کل کشور 

هاي شبکه همکاري  هاي همکار، شعب و نمایندگی . تعداد شرکتاستمشتریان  زنی چانهکاهش قدرت 

 رایورادر رشد، دگرگونی و تداوم شرکت  کريف هاي سرمایههاي  برخی از کاربرد 19-4 جدول 
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الزحمه و دسـتمزد   ون، حقکمیسی در مورد قیمت، رایوراهاي داخلی  چنین قوانین و سیاست و هم رایورا

 حـداقل  بـه کنندگان، نماینـدگان و شـعب را    و توزیع کنندگان تأمینیروها، ، نزنی چانهکارکنان، قدرت 

هاي  آن در کاهش تهدید کارگیري بهو تقویت و  رایورا فکري هاي سرمایهخود رسانده است. استفاده از 

  گانه پورتر نقش بسیار مهمی دارد. پنج

 3C’sدر تحلیل  يفکر يها هیسرمااستفاده از  -9- 5- 4

و  فنـاوري معرفـی   زمانکی، کجا و چگونه رقابت کردن است، انتخاب  رایورایکی از مخاطرات مهم 

مناسـب   مکـان و  زمـان محصولات جدید، داشتن راهکارها و پتانسیل مخفی و ارائه ایـن راهکارهـا در   

 ازآنجاکهطلبد.  هاي خاص خود را می گیري دقیق بوده و استراتژي ریزي و هدف نیازمند، مطالعه، برنامه

کلیـه   رایـورا ؛ اسـت بیشتر و پیگیري مراجـع قـانونی    سازي فرهنگدر حال  رایت کپیوانین در ایران ق

با قوانین داخلی کشور تنظیم کـرده و کلیـه    ساختاري سرمایههاي خود را در راستاي تقویت  سیاست

 رادارمالکیت معنـوي جایگـاه مناسـبی     ازنظرتولیدات و مستندات و اسرار تجاري خود را ثبت کرده و 

 ؛در راهکارهاي جامع مشتري است نظیر بیداراي سبد محصول  رایورامدیرعامل شرکت  بیان به. تاس

 بـه با گسترش شبکه همکاري خـود   رایوراگویند.  دقیق همین را می طور بهحاضر رقبا هم   حال  اما در

و  زمـان  کامل تخصصـی   طور بههاي  توزیع، شرکت در نمایشگاه هاي کانالمختلف کشور، افزایش  نقاط

هاي مرتبط  ها و نمایشگاه اما در گردهمایی ؛کند مدیریت می رایوراخاص  باپرستیژرقابت خود را  مکان

کند  جلب نمی خود به ازپیش بیشبوده و توجه رقباي این عرصه را  تر رنگ کمبا الکترونیک و کامپیوتر 

خـود ادامـه دهـد و     فعالیـت  بـه کامـل صـنعتی     طـور  بـه و همین امر باعث شده تا در یک بازار دنج و 

  برندها رقابت کند. سایر بهتر نسبت  نامحسوس

  BSCدر تحلیل  يفکر يها هیسرمااستفاده از - 10- 5- 4

هاي داخلی، رشد، نوآوري،  هاي امتیازي متوازن با تحلیل چهار فاکتور مشتري، فرآیند تحلیل کارت

دهـد.   می  مورد تحلیل قرار زمانهم طور بهو مالی شرکت را  فکري هاي سرمایهی کلیه زمانیادگیري سا

شده و نقـش مکملـی بـراي ایجـاد      رایورادر کنار قدرت مالی باعث رشد  فکري هاي سرمایهاستفاده از 

ها، درآمدها، حقوق و  و مالی را ایفا کند. در کنار هزینه فکري هاي سرمایهتوازن و تعادل در استفاده از 

دستمزد، نقد و بررسی انگیزه نیروي انسانی، تخصص کارشناسان فـروش، نـوآوري، ارزیـابی بازارهـاي     

تحلیـل کلیـه    ایـن   در، رقبا، نمایندگان، افزایش و تغییر روابـط  کننده مصرفقدیم و جدید، درخواست 

حاضـر اسـتراتژي    حـال   درگیـرد.   مـی   اي مـورد ارزیـابی قـرار    ري و رابطـه ، ساختاانسانی هاي سرمایه

گیري اصـلی ایـن شـرکت، ایـن اسـت کـه بتوانـد         راهکار جامع مشتري بوده و جهت رایوراکار  و کسب

سبد محصول جامع و کامل و  یک بهدلیل توجه  همین بههاي مشتري را پاسخگو باشد؛  مجموعه نیاز

شـود.   یک اسـتراتژي مهـم محسـوب مـی     رایورا تأسیسبیست و پنجمین سال در  نظیر کمیا  نظیر بی

نوآوري در  سطح بالا هاي فناوريهاي  بودن شرکت و فعالیت در زمینه محور دانش  چنین با توجه به هم
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در کنـار   انسـانی  نیـروي محصولات، ارتباط با مشتري، ارتباط با شبکه همکاري و البته آموزش و رشد 

. اسـت  شـده  ریـزي  برنامهتري و کارمندان مشتري در یک مسیر دائمی براي شرکت رشد و آموزش مش

سـاختاري، ارتبـاطی و     هاي سرمایه  هاي کلان نگهداري و رقابت شرکت توجه به در کنار هزینه درواقع

  مهم واقف است. این بهانسانی در رشد، نوآوري و یادگیري بسیار اهمیت داشته و شرکت 

  3GMدر تحلیل  يفکر يها هیسرمااستفاده از - 11- 5- 4

هاي بزرگ، علاوه بر خرید محصول سیستم مـدیریت فرآینـد و    ها و شرکت زماندر جذب سا رایورا

بازار نیـز   گستردگی به رایورادیگر نیز توجه دارد. علاوه بر گستردگی محصولات،  بازارهاي بهپرداختن 

هـاي همکـار، دفـاتر     را بـا فعالیـت شـرکت    رایـورا دلیل شبکه بزرگ همکاران  همین بهتوجه داشته و 

کنـد. یکـی از    هاي مختلف در سراسر کشور را تشکیل داده و مـدیریت مـی   مرکزي، شعب و نمایندگی

 اطلاعـات  فنـاوري بندي درست و اولیه جهت پوشش سراسري بازار  شرکت بخش توجه قابلهاي  تفاوت

براي  رایورااست؛  خصوصی نیمهو  هاي بزرگ خصوصی هاي بزرگ دولتی و شرکت زمانکشور جذب سا

با اسـتفاده از   درواقعپردازد و  ها و تقسیم وظایف می درخواست بندي اولویت  هاي کلی به رهبري هزینه

 فنـاوري هـاي اطلاعـاتی و    ها، فرآیندها، گردش کار، گردش محصول، گردش خدمات، سیستم سیاست

درسـتی مـدیریت    هـا بـه   اي را در کنترل هزینه و رابطه انسانی سرمایه، ساختاري هاي سرمایه اطلاعات

افزارهـا و   کنـد. ابزارهـا، نـرم    کند. در هر همایش، گردهمایی، نمایشـگاه و سـمیناري شـرکت نمـی     می

هـاي   انجام فرآیند چراکهداند؛  می خود هاي سرمایهرا از  انسانی نیرويو توانایی  تولیدشدههاي  سیستم

 بیـان  بـه ایـن عوامـل بسـتگی دارد.     همـه  بـه و متمایز را در محصـولات شـرکت    شده مدیریتمنظم، 

آن و سبد محصولات نسبت  پایه برو تولید محصولات جدید  فناورانهمدیرعامل شرکت نوآوري مستمر 

 رقبا هستند. سایر بهاین شرکت نسبت  متمایزدو ویژگی  رایوراتر و کامل  جامع

  Supporter/Enablerحلیل در ت يفکر يها هیسرمااستفاده از - 12- 5- 4

 شــرکت توانــا در عرصــه مــدیریت یــک بــهآن را  رایــورامحصــولات و خــدمات شــرکت  ازآنجاکــه

 شـدت رقابـت در   ازآنجاکـه ی و هوش تجاري تبدیل کرده است. زماناطلاعاتی و منابع سا  هاي سیستم 

بـا اسـتفاده از خلاقیـت،     روز روزبـه  رایـورا ؛ لـذا  شـد  خواهدتر  حاضر و آینده نزدیک بسیار سخت  حال 

شدن شـرکت   تر ساز خدمات جدیدي را جهت توانمند انسانی نیرويهاي  نوآوري، شایستگی و توانایی

خصـوص بعـد از خریـد،     هاي قبل، حـین و بـه   کند. تقویت کلینیک مراقبت بازار، ارائه مشاوره ارائه می

هاي اولیه  و اجتماعات الکترونیکی نیازهاي گفتگو  ها، اتاق هاي اجتماعی، انجمن حضور بیشتر در شبکه

، اسـتفاده از  سـاختاري  هـاي  سـرمایه ریزي، تغییـر و خلاقیـت در    توانمندسازي شرکت هستند. برنامه

را بـراي   سـاز  توانمنـد و ارائه و اجراي یک طـرح   اي رابطه سرمایهتقویت  درنتیجه انسانی هاي سرمایه

  .داشت خواهد همراه بهشرکت 
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  FABدر تحلیل  يفکر يها هیسرمااستفاده از - 13- 5- 4

نـدرت   مشتریان بدون آموزش به که دارندفراوانی وجود هاي  توانایی باهاي بسیاري  ابزارها و ویژگی

 کارآییاین ابزارها چه  دانند نمیحتی با آموزش هم  مشتریان ازها استفاده کنند؛ برخی  توانند از آن می

ابزارهـا،   از فـروش در بخـش   انسـانی  نیـروي شوند. آگاهی  کنند، چرا و کجا استفاده می دارند، چه می

، بیشـتر و  بهتـر  چـه  هـر  درفروشتواند شرکت را  و مزایاي محصولات و خدمات، می کارآییها و  ویژگی

فـاوت بـین   ، تمـایز و ت چیسـتی  بـه علاوه بر تسلط  رایورا فروشآگاهانه مشتریان کمک کند. کارکنان 

و  کاربرد بهبایست  هاي موجود در هر یک، می ها و ویژگی هاي مختلف محصولات و خدمات و ابزار پکیج

هـاي   هـاي پکـیج   ها نیز آگاه بوده و مشتري را از مزایـاي اسـتفاده از ابزارهـا و ویژگـی     مزایاي این ابزار

هـا و   انـدازي و فرآینـد   ولت در راه، سـه کـارآیی کیفیت بالا، امنیـت بـالا،    ها آگاه سازند. مختلف سیستم

عنوان مزایاي خدمات  به انسانی نیرويگردش کارهاي منظم و الکترونیکی، توانایی و شایستگی اجرایی 

همـه   طـورکلی  بهها و  هستند، اما همه این فرآیندها، محصولات، ساختارها و توانایی رایوراو محصولات 

 درواقـع . شـد  نخواهنـد عنوان منفعت محسوب  به وقت یچه مشتري سرمایهها و مزایا بدون  این ویژگی

 هر به. لذا توجه شد خواهندتبدیل  منفعت بهو انسانی شرکت توسط مشتریانش  ساختاري هاي سرمایه

  اهمیت فراوانی دارد. است؛ شده مشخص 23-4که در شکل  طور همان سه وجه این رابطه

  

 
  

 

  SCAدر تحلیل  يفکر يها هیسرمااستفاده از - 14- 5- 4

اي از  مجموعـه ، فناورانـه هـاي   ، سـبد محصـول کامـل، رونـد نـوآوري     افـزاري  نرمراهکارهاي جامع 

، نوآوري مستمر و تولیـد  وکارها کسبها و  زمانهاي سا هاي مدیریت اطلاعات و منابع و فرآیند سیستم

ی که این جامعیـت،  زمانهاي رقابتی شرکت هستند؛ و تا  مزیت ازجملهروز  فناوريمحصولات جدید با 

 نسـبتاً هـا   شوند، این مزیـت  کیفیت با پشتیبانی مناسب و خدمات مناسب ارائه می نوآوري و خدمات با

  FAB لیتحل در رایورا فکري هاي سرمایه 23-4 شکل 

 ساختاري سرمایه انسانی سرمایه

 هاویژگی مزایا

 رایورامشتریان 

 ايرابطه سرمایه

 منفعت
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در حـال تولیـد    دائمـاً نکـرده،   بـرداري  بهـره  هـاي  فناوريشرکت با داشتن  هرچندپایدار خواهند بود. 

 باریـک محض احسـاس خطـر در مقابـل رقبـا هـر       محصولات جدید و ارتقاء محصولات فعلی بوده و به

، تعـداد نیروهـاي   رایورامکاري کند. شبکه گسترده ه جدید را معرفی می فناوريمحصول جدید یا یک 

 هاي سرمایهها جایگاه متمایزي را در بازار رقابتی ارائه کرده است. تقویت  متخصص و رضایت شغلی آن

اي را در راسـتاي خلـق    هاي ویژه تواند همواره نوآوري و خلاقیت می رایورااي و انسانی  ، رابطهساختاري

  هاي رقابتی رقم بزند. هترین جایگاهو ادامه حیات شرکت در ب پایدار رقابتی مزیت

  ب يمورد مطالعهاصلی پژوهش در  سؤالات  پاسخ به- 15- 5- 4

  ؟است استفاده قابل رایورا یابیبازار برنامه هایی براي تحلیل چه مدل- 5-15-1- 4

 ,SWOT, PEST, STP, BSC, Supp/Enbl, FABهاي  استفاده از مدل رایورا بازاریابی برنامهدر تحلیل 

RGT, 3GM, 5F's, 7C's, 4P's, 3C's  وSCA ها را داشتند. بیشترین استفاده 

  دارد؟ها چه وضعیتی  بر اساس این مدل رایورا یکترونیکالکار  و کسب یابیبازار برنامه- 5-15-2- 4

مناسبی را دارد؛ اما براي تعـالی و رشـد هـر     نسبتاًهاي مذکور وضعیت  بر اساس مدل رایوراشرکت 

 مهندسی مجدد دارد. یک بهخود نیاز  بازاریابی برنامهچه بیشتر 

  شامل چه اجزایی است؟ یابیبازار برنامه براي موفقیت رایورا ازیموردن يفکر يها هیسرما- 5-15-3- 4

 قـرار بررسـی   اي و انسانی مورد ، رابطهساختاري سرمایهسه  رایوراشرکت  بازاریابی برنامهدر تحلیل 

 ها هستند. سرمایه ترین مهم رایوراموفقیت  بري سرمایه، این سه گرفت

  شود؟ می گرفته بکارآن  یابیبازار برنامه چگونه براي موفقیتشرکت  يبر هیسرما- 5-15-4- 4

 شرکت نقش مثبت دارند. بري سرمایهدر مطالعه، بررسی، مطالعه و تدوین  رایوراهاي انسانی  سرمایه -1

 هاي شرکت نقش مثبت دارند. در مدیریت، کنترل، نظارت و نظم برنامه رایوراهاي ساختاري  سرمایه -2

 شرکت نقش مثبت دارند. شده تدوینهاي  در اجراي برنامه رایوراهاي انسانی  هسرمای -3

 نقش مثبت دارند. تولیدشدهدر ثبت قانونی و مالکیت معنوي محصولات  رایوراهاي ساختاري  سرمایه -4

 اي شرکت دارند. رابطه  مثبت را بر سرمایه تأثیراتبیشترین  رایوراهاي انسانی ساختاري  سرمایه -5

 شرکت هستند. بازاریابی برنامهدر مطالعات مرتبط با بازاریابی از اجزاء اصلی  رایورااي  هاي رابطه سرمایه - 6

 .برد نخواهدهاي خود  ها و ویژگی هیچ سودي از مزیت رایورا، اي رابطه  هاي بدون سرمایه -7

 .اند شده خلقفکري آن   هاي توسط سرمایه رایوراکیفیت  هاي رقابتی پایدار و نوآوري در محصولات با مزیت -8

 .شد نخواهندشرکت اجرا  فکري هاي سرمایهبدون  رایوراهاي بازاریابی  برنامه -9

 نقش مهم و مثبتی در تولید محصولات متمایز بازار دارند. رایوراهاي انسانی  سرمایه -10

 نقش مهم و مثبتی در نظم فرآیندهاي داخلی شرکت دارند. رایوراهاي ساختاري  سرمایه -11

 ها و افزایش سود شرکت دارند. نقش مهم و مثبتی در کنترل هزینه رایورا فکري هاي سرمایه -12

 نقش مهم و مثبتی در ادامه حیات و در صدر بودن شرکت دارند. رایورا فکري هاي سرمایه -13
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 .رادارندریزي سایت شرکت  و زیبایی برنامه کارآیینقش مهم و مثبتی در  رایورا فکري هاي سرمایه -14

 فکري شرکت است.  هاي سرمایه  وابسته به رایوراصولات گذاري مح قیمت -15

 شود. می  انجام رایورافکري  هاي  سرمایه بهبا توجه  رایورابندي و تعیین بازار هدف  بخش - 16

 شرکت دارند. یابی جایگاهنقش مهم و مثبتی در رقابت و  رایورافکري  هاي  سرمایه -17

هاي خارجی شرکت نقش  در کاهش نقاط ضعف داخلی و تهدید ها و فرصت رایورافکري  هاي  سرمایهنقاط قوت  -18

 .دارندمهم و مثبتی 

 شود. موجب تعویق جایگزینی محصولات شرکت می رایورافکري  هاي  سرمایهتقویت  -19

 شود. می باسابقهو حتی  وارد تازهموجب کاهش قدرت رقباي  رایورافکري  هاي  سرمایهارتقاء  -20

 شود. مشتري می زنی چانهموجب کاهش قدرت  رایورافکري  هاي  ایهسرمریزي استفاده درست از  برنامه -21

 شود. می کنندگان تأمین زنی چانهموجب کاهش قدرت  رایورا  فکري  هاي ریزي بهبود استفاده از سرمایه برنامه -22

  ج يمورد مطالعه-4-6

  ج يمورد مطالعهمعرفی  - 1- 6- 4

  اطلاعات ثبتی - 6-1-1- 4

مرجع  در 1378مورخ ششم مردادماه سال  375سهامی خاص و با شماره ثبت  رایانه پارسشرکت 

اقامت قانونی بومهن، پارك فناوري پردیس و با  آدرس بهپردیس  غیرتجاري مؤسساتها و  ثبت شرکت

دفتر امور اداري این شرکت واقع در تهـران، خیابـان    1رسیده است. ثبت به 1657167356کد پستی 

 زمانسا 1290/30. این شرکت با شماره پروانه است 1533743546 پستی کد، 222خرمشهر، شماره 

  .است فعالیت بهتنظیم مقررات و ارتباطات رادیویی مجاز 

  اطلاعات نام سایت - 6-1-2- 4

در یـک رجیسـترار معتبـر     21999در سـال  Parsrayaneh.com بانـام سایت رسمی ایـن شـرکت   

حساسیت  علت به. این نام دامنه است شدهشامل تغییرات اساسی  20144ثبت و در سال  3المللی بین

 6و اعتبار دارد. تمدیدشده 52019کار تا سال و بالا براي صاحبان کسب

  پروتکل (قرارداد همکاري)اطلاعات آدرس اینترنت  - 6-1-3- 4

اختصاصـی بـا آدرس    IPو نوع خـدمات چنـدین رنـج     رایانه پارسحساسیت کاري شرکت  دلیل به

                                                        
1 http://www.ilenc.ir/RegisterOrg/Inquiry/63B196CB932E4250A1EC5FB81067B1F7?blnPrintStatus=True 
2 1999-05-17 
3 icann.org 
4
 2014-02-27 

5
 2019-05-17 

6
 http://www.whois.com/whois/parsonline 
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مسـتقر در شـرکت    1ها هاي مهم شرکت با استفاده از این رنج شرکت خریداري و فعالیتدقیق و تلفن 

  .است شده مدیریت

 تاریخچه فعالیت شرکت - 6-1-4- 4

 یتفعال رایانه پارس يها گروه شرکت، شده انجام 3رایانه پارسو مشاهدات  2پدیا ویکیطبق تحقیقات 

 یراندر ا ینترنتا  به یخدمات دسترس دگانکنن ترین ارائه یشرواز پ یکیعنوان  به 1378خود را از سال 

 بـه  یدسترس ـ يو ابزارهـا  ینترنـت سه نفر آغاز کرد. در آن هنگـام، مباحـث مـرتبط بـا ا     يو با همکار

ات همچون داشـتن  مکانا ترین استفاده از جزئی يبرا انکاربر و نو بود یاربس یراندر ا یجهان هاي شبکه

 يرا بـرا  اي یچیدهپ یارمراحل بس یدبا یرو ناگز ؛بودند رو روبه یاديز یاربا مشکلات بس یکیپست الکترون

و رشد پرشتاب کـاربرد   سو یکاز  دست ازاین ی. وجود مشکلاتکردند یم یو استفاده از آن ط یدسترس

 تأسیس یاصل یزهانگ ي،سو یگراز د یشرفتهپ يسراسر جهان توسط کشورها درآن  يو ابزارها ینترنتا

  بود. یراندر ا ینترنتارائه خدمات ا يبرا رایانه پارس يها گروه شرکت

 یریتیاما نگـرش مـد   ؛آغاز کرد کاربران به یکیخدمات پست الکترونکار خود را با ارائه  رایانه پارس

 يکه از همان ابتدا برا یريو بالنده و مس یاکار پو و کسب یکعنوان  به یتفعال این بهگروه  ینا مؤسسان

 ـ یازهاين یزن و بود شده ریزي برنامهآنان  مؤسسانروه توسط گ ینا یشرفترشد و پ  ینـده و فزا شـمار  یب

گـروه، موجـب    یـن شده توسط ا خدمات ارائه کیفیت از یانمشتر یتگروه و رضا ینخدمات ا يبازار برا

در بـازار   یـت فعال یـن ا یشـروي عنـوان پ  را به یمناسب یاربس یگاهسرعت بتواند جا به رایانه پارسشد که 

 رایانـه  پـارس کننـدگان از خـدمات    استفاده شمار به یريگ چشم یارروزانه تعداد بس و آورد آمده دست به

نفـر از   میلیون یکاز  یشب یرا گروه رایانه پارس یاناکنون، خانواده مشتر که هم يا گونه افزوده شود. به

 این بهئه خدمات کارآمدتر ارا يبرا که آن. چه دهند یم یلتشک مؤسساتها و  زمانو سا یکاربران خانگ

و  هـا  یـت طـور مـداوم صـرف توسـعه فعال     بـه  یـز شـرکت ن  هـاي  یـت بزرگ، سود حاصل از فعال انوادهخ

  .گردد یم یدجد هاي يو فناور یزاتبر تجه گذاري یهسرما

بجـاي   رایانـه  پـارس صـورت   کشـور نـام شـرکت بـه     اسـناد  ثبـت ثبتی در اداره  مشکلات بهبا توجه 

  شناسند. را می رایانه پارسو بیشتر مشتریان  است شده ثبت رایانه پارس

  .استاولیه این شرکت  هاي فعالیت دهنده نشان 24-4در شکل  رایانه پارسنماي اولیه سایت 

  

                                                        
1 Abuse contact for '91.98.28.0 - 91.98.31.255' and ‘91.99.96.0 - 91.99.101.79’ and ‘82.99.218.0 - 

82.99.218.255’ are abuse@parsonline.net 
2
 Wikipedia.org, 2015 

3
 Parsonline.com, 2015 
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شـتري در تغییـرات   ، مدیریت، سرمایه انسانی و سرمایه مفرآیندهاساختاري،  هاي سرمایهتوجه به 

  است. رایانه پارسیک مدیریت قوي در  دهنده نشان) 26-4و  25-4سایت (شکل 

  

 
  

 

  2000، رایانه پارستصویري از فعالیت سایت  24-4 شکل 

  2001، رایانه پارسنمایی از سایت  25-4 ل کش
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شرکت، توجه به محصولات گوناگون و سرمایه مشـتري در تغییـرات سـایت     هاي فعالیتتاریخ چه 

 .)28-4و  27-4(شکل  است مشاهده قابل کاملاً رایانه پارسشرکت 

 

  2004، رایانه پارسنمایی از سایت  26-4 ل کش

  2006،رایانه پارسنمایی از سایت  27-4 ل کش
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  .است بررسی قابل 31-4، 30-4، 29-4استفاده از بنرهاي تبلیغاتی و مشتري مداري در شکل 

  

                                           

 
  

  2014تا  2008، رایانه پارسنمایی از سایت  28-4 شکل 

  2012، شکایات بهبنر رسیدگی  30- 4 ل کش                 2010ت اینترنت و تلفن، راک روشبنر تبلیغاتی ف 29-4 ل کش

  2015، رایانه پارسنمایی از سایت  31-4 ل کش
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  وضعیت فعلی - 2- 6- 4

 ارزشـمندي ، پشـتوانه  رایانـه  پارس يها گروه شرکت یانخانواده مشتر ياعضا شمار یتعداد ب اینک،

 ـو ا یـزات روزافزون بر تجه هاي گذاري  یهسرما يبرا  یـزه روز جهـان و انگ  یشـرفته پ یاربس ـ یات فن ـمکان

جا تا آن ییافزا هم ندرو ین. ااست شدهدر کشور  رایانه پارسخدمات  تر یشبهبود هر چه ب يبرا یمناسب

همکـار،   هاي شرکت بهنسبت  توجه قابل بافاصلهکشور  ینترنتسهم از کاربران ا ینرفته که بالاتر یشپ

  است. یدهبخش یوجهه مل رایانه پارس بهموضوع،  ینتعلق دارد و ا رایانه پارس به

  رمجموعهیزهاي  شرکت - 6-2-1- 4

 ي . مجموعـه اسـت  شـده  تشـکیل  یاز پنج شـرکت تخصص ـ  رایانه پارس يها گروه شرکت اکنون، هم

را از  یسـبد کـامل   شـود؛  یم ـ ئـه گـروه ارا  يها از شرکت یکتوسط هر  یصورت تخصص که به یخدمات

جهـان   یارتبـاط  یننـو  يو ابزارها ینترنتاز ا یريگ بهره ي درزمینهها  زمانافراد و سا موردنیازخدمات 

 باشخصیت يها از شرکت يا از مجموعه رایانه پارس يها سخن، گروه شرکت دیگر به آورده است. راهمف

و  ینترنـت از خـدمات ا  یشاخه تخصص ـ یکارائه  يها برا از آن هرکدامکه  شده تشکیلمستقل  یحقوق

 راتـو اپر ینتـر  عنـوان بـزرگ   بتواند بـه  رایانه پارس يها تا گروه شرکت ؛است شده تشکیل یتاارتباطات د

 بـه مـورد انتظـار    کیفیـت  بالاترینخدمات با  ینا ي را از مجموعه يکشور، سبد کامل و کارساز یتايد

 یـه ارائـه کل  ي یفـه وظ ،رایانه پارسگروه، شرکت  يها شرکت یانم در سراسر کشور ارائه دهد. مشتریان

 ـ  ي ، خـدمات مکالمـه  Dial up یاتماس تلفن  یقاز طر ینترنتا  به یخدمات دسترس  المللـی،  ینتلفـن ب

 رایانـه  پـارس  شـرکت  را بر عهده دارد. مؤسساتو  ها سازمان بهخدمات پهن باند و ارائه خدمات خاص 

دار اسـت   را عهده ADSLپرسرعت  ینترنتارائه خدمات ا يبرا موردنیازبستر  تأمین یتارتباطات، مسئول

عنـوان خـدمات    را بـه  رایانـه  رسپـا  يها گروه شرکت يها و شرکت پارس ارتباطات، خدمات مرکز داده

تخصص و دانش هر  ییافزا هم ،است گفتنی .کند یارائه م رایانه پارسسبد محصولات و خدمات  یلیتکم

 ارائه يرا برا )32-4(شکل  رایانه پارس يها تکگروه شر یتوان تخصص یرمجموعه،ز يها تکاز شر کی

  .است داده یشافزا یجهان يو منطبق بر استانداردها کیفیت بهترینبا  یتاخدمات ارتباطات د

  

 
  

 
  رایانه پارسهاي  گروه شرکت 32-4 شکل 
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  انسانی  سرمایه - 6-2-2- 4

 يمتخصص و کارآمـد را بـرا   انسانی نیروينفر  5501 بر بالغاکنون،  هم رایانه پارس يها گروه شرکت

. با توجه است داده جايدر خود  مشتریان به المللی ینب يو در سطح استانداردها تکیفی ارائه خدمات با

تلاش  یشههم ؛شود یمحسوب م رایانه پارس هاي یتفعال یاز ارکان اساس یکی يمدار يمشتر که آن به

و مورد انتظـار   یننوارائه خدمات  يبرا یانسان یروهاين ینو کارسازتر ینتر است که از متخصص ینبر ا

 سـرمایه  ینتر و مهم ترین یعنوان اصل همواره به انسانی نیروياساس،  ینهم بر استفاده شود. یانمشتر

 يو نوآور یتکه کارکنان بتوانند خلاق ؛است شده فراهمدر سطح گروه  یطیگرفته و مح قرار موردتوجه

و  جامعـه  بـه  یرسـان  برسانند و ضـمن خـدمت   شکوفایی به رشد بهموفق و رو  یجمع یانخود را در م

دلیـل   همـین  بـه  .یابنددست  یشمورد انتظار خو یو بالندگ رشد به یزخود ن شتریان،م یتکسب رضا

 بـه گـروه   یمنابع انسـان  هاي یاستس ترین یاز اصل یکی یانسان یروهاين ترین یدهجذب و آموزش برگز

بـوده   یتوجـه اساس ـ  همواره در سطح گروه مـورد  انسانی نیروي کیفی توسعهآموزش و  و رود یم شمار

 المللی ینمعتبر ب هاي نامه واهیگ يدارا ،رایانه پارس یکارکنان فن یتاکنون، اکثر که هم يا گونه به .است

 محــیط هســتند. CCSPو  MCSE ،CCNP ،CCNA ،RHCE ،CCIE ،CCVDS ،CCVSSهمچــون  یتخصصــ

همـه کارکنـان خـود را جزئـی از      کـه موجب شده  رایانه پارس يها و خلاق گروه شرکت یادوستانه، پو

گـروه   هـاي  يو اسـتراتژ  هـا  یمش ـ خـط  یینو تع ها گیري یمبدانند و در تصم رایانه پارسخانواده بزرگ 

 یشخـو انسـانی    نیروي به یريگ چشم یارتوجه بس یزگروه ن یریتمد که آنمشارکت داشته باشند. چه 

 کننـدگان  عنـوان ارائـه   روزافـزون آنـان بـه    یرشد و ترق يمناسب برا ینهدارد و ضمن فراهم آوردن زم

مسکن کارکنـان   یهمچون تعاون یمناسب یاربس یات رفاهمکان، اجامعه به یاروز دن هاي يفناور ینآخر

و... را در سـطح گـروه در    رکتاز سـود ش ـ  يانداز، برخوردار صندوق پس ،رایانه پارس يها گروه شرکت

 جانبـه  همهحاصل تلاش  گمان یگروه که ب هاي یتکارکنان در موفق یهاست تا کل  داده  آنان قرار یاراخت

 ،رایانـه  پـارس  يهـا  درصد از کارکنان گروه شرکت 70از  یشدر حال حاضر، ب باشند. یم، سههاست آن

  مختلف کشور هستند. يها ارشد دانشگاه یو کارشناس یآموختگان کارشناس دانش

  یارتباط هیسرما - 6-2-3- 4

 یوجهه مل رایانه پارس يها شرکت گروه به یان،از کاربران و مشتر اي گسترده یفط  مات بهخد ارائه

. بـر  اسـت  شـده گـروه   یـن ا یاجتماع يها موجب بالا رفتن رسالت ی،وجهه مل ینهم و است یدهبخش

 ینتر که مهم دهد؛ یانجام م یزرا ن یاجتماع هاي یتاز فعال يا مجموعه رایانه پارسرسالت،  یناساس هم

  ها عبارت است از: آن

و  يهمکـار  رایانـه  پـارس  يهـا  شـرکت  گروه: یو پژوهش یز علمکها و مرا با دانشگاه اريکهم

 هـاي  یشاز رخـدادها و همـا   یـت کشور دارد. حما یو پژوهش یها و مراکز عل با دانشگاه یکیارتباط نزد

                                                        
1
 http://en.wikipedia.org/wiki/Pars_Online 
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و  هـا  نامـه  یـان از پا یـت حما ،ها دانشگاه به اینترنت به یدسترس یگانارائه خدمات را یی،خاص دانشجو

 يسراسر يکنکورها یجاعلام نتا يآموزش کشور برا شسنج زمانبا سا يو همکار ییدانشجو یقاتتحق

کشور نام برد. افـزون بـر    یها و مراکز علم با دانشگاه رایانه پارس يهمکار يها زمینه ازجمله توان یرا م

توجـه گـروه    همـواره مـورد   یو آموزش ـ یعلم ـهـا و مراکـز    دانشـگاه  آموخته دانش یروهايجذب ن ین،ا

  .استبوده  رایانه پارس يها شرکت

عنـوان نسـل سـازنده فـردا کشـور       از کودکان و نوجوانان بـه  حمایت: شورکبا مدارس  اريکهم 

فرهنـگ و   یاداکنون، عضو بن هم رایانه پارس يها بوده است. گروه شرکت رایانه پارستوجه  همواره مورد

جامعـه   یـت توجـه و حما  یازمندن یشترکه ب يا مدرسه 100از  یشب يبرا و است یفدانش دانشگاه شر

 ینترنـت بـا ا  دائـم و  یگاناند، ارتباط را مجهز گشته یوتريکامپ سایت به یادشده یادو توسط بن ؛هستند

 هـاي  حمایت بهخود سالانه مبادرت  یتفعال يها سال یط رایانه پارس ین،است. افزون بر ا کرده برقرار

  کرده است. یادشدهاز مدارس  توجهی قابل یلما

 یط ـ رایانـه  پـارس  يهـا  شـرکت  گـروه : ترویجـی  – یعلم يها و نشستها  همایش برگزاري 

روز جهـان در حـوزه    هاي يفناور یناستفاده از آخر يبرا يساز منظور فرهنگ خود به یتفعال يها سال

 یران،مـد  يبـرا  یگـان صـورت را  را بـه  يمتعدد یجیترو -یعلم يها ها و نشست همایش یتا،ارتباطات د

 شدهآنان مواجه  ياز سو یريگ استقبال چشم بامندان برگزار کرده است که همواره  کارشناسان و علاقه

  .است

خـاص   يو رخـدادها  هـا  یتاز فعال حمایت: یریهخ يها و نهادها انجمن هاي یتاز فعال حمایت 

 دسـتور همـواره در  ، توجـه جامعـه هسـتند    یازمنـد ن یشـتر که ب یو مدارس یریهخ يها و نهادها انجمن

ضمن ارائه خدمات  رایانه پارسگذشته،  يها سال یاست. ط داشته قرار رایانه پارس يها شرکت کارگروه

 یـت حما یـز ها ن خاص آن هاي یت، از رخدادها و فعالیادشده يها انجمن و  اینترنت به یدسترس یگانرا

  کرده است.

و  رایانـه  پـارس مشـتریان، رقبـا، متخصصـین، کارمنـدان      بـا  مصـاحبه از  هاي زیر با استفاده تحلیل

 .است شده استخراج 1مستندات الکترونیکی شرکت

  PESTEL, SWOTدر تحلیل فکري  هاي  سرمایهاستفاده از - 3- 6- 4

 و بررسـی قـرار   موردمطالعـه شرکت  SWOTدر تحلیل فکري  هاي  سرمایهنقاط ضعف و قوت کلیه 

در  شـود.  اسـتفاده مـی   زمانهاي خارجی سا ها و تهدید جهت بررسی فرصت PESTگیرند. از تحلیل  می 

  است. شده انجام SWOTدر تحلیل  رایانه پارسفکري  هاي  سرمایهبررسی قوت  20-4جدول 

  

  

                                                        
1
 Parsonline.com, 2015 
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IC ها قوت ضریب  )1( رتبه 

)1-4(  

  نمره

HC  0,208 4 0,052 بسیار قوي و مجرب است رایانه پارسمدیریت 

RCC  0,15 3 0,05 افزایش است بهرضایت مشتریان از محصولات فعلی رو 

SCI  0,111 3 0,037 وضعیت پویا و مناسبی دارد رایانه پارسریزي  برنامهنوآوري در 

RCC  0,108 2 0,054 برند مناسب بود و قابلیت بهبود داردتصویر ذهنی 

HC 0,096 2 0,048 انسانی بی نظیر است هاي سرمایه مدیریت 

RCC  0,088 2 0,044 زیاد است رایانه پارسو بزرگ  کوچکتعداد مشتریان 

SCI  0,084 4 0,021 مناسب است رایانه پارس رایت کپینوآوري در رعایت 

HC 0,063 3 0,021 بسیار مناسب است رایانه پارسي داخلی ها رهبري فرآیند 

SCO 0,06 4 0,015 عالی است رایانه پارسي ها تخصص 

RCR  0,055 1 0,055 مجدد داردریزي  برنامه بهارتباط با مشتریان وضعیت مناسبی دارد اما نیاز 

SCI  0,053 1 0,053 استریزي  برنامهمناسب بوده و قابل تقویت و  رایانه پارسبرندینگ 

HC 0,052 1 0,052 رشد هستند بهي مختلف داراي نوآوري مناسب و رو ها در بخش رایانه پارسنان کارک 

RCC 0,051 1 0,051 داراي مشتریان وفادار بسیار زیادي است رایانه پارس 

SCO 0,05 2 0,025 ي خاص خود استها داراي سیاست رایانه پارس 

RCR  0,05 2 0,025 مناسبی داردریزي  برنامه رایانه پارسبرقراري ارتباط داخلی و هماهنگی 

RCC  0,049 1 0,049 و محصولاتش در حال افزایش است رایانه پارس بهمیزان اعتماد مشتریان 

SCO برايریزي  برنامه R&D 0,045 3 0,015 مناسب بوده و قابل اصلاح است رایانه پارس 

SCI  0,045 3 0,015 از امنیت خوبی برخوردارند رایانه پارساسرار تجاري 

HC  0,036 4 0,009 و با انگیزه هستنداي  حرفهبسیار  رایانه پارسهیئت مدیره 

RCC  0,032 1 0,032 و دایره ارتباطی آن مناسب است رایانه پارسوسعت 

SCI  0,03 3 0,01 وضعیت مناسبی دارند رایانه پارساطلاعات، محصولات و تولیدات ثبت شده 

HC 0,03 1 0,03 رشد هستند بهي مختلف داراي خلاقیت مناسب و رو ها در بخش رایانه پارسنان کارک 

SCO 0,03 2 0,015 مناسب بوده و قابل اصلاح است رایانه پارس کساختار استراتژی 

RCC  0,027 3 0,009 بسیار مناسب است رایانه پارسشهرت، سابقه، خوش نامی و آوازه 

SCO 0,027 3 0,009 دهد می دائما با مفاهیم جدید خود را ارتقا رایانه پارس 

RCR 0,023 1 0,023 لی مناسب استکطور  به رایانه پارسارتباطی  سرمایه 

HC ي جدید آشنا شده و از آن در تولید ها نولوژيکسرعت با ت به رایانه پارسانسانی  نیروي

 نندک می محصولات استفاده

0,007 3 0,021 

SCO 0,021 3 0,007 جریان تولید و محصولات ساختار مناسبی دارد 

HC 0,021 3 0,007 وضعیت مناسبی دارد رایانه پارسدر انسانی  نیروي بهتجر 

RCC 0,02 2 0,01 از نفوذ خوبی بین مشتریان برخوردار است رایانه پارس 

HC  0,015 3 0,005 مشخص در فرآیندهاي تحت نظارت مدیریت هستندکامل  بطوروظایف 

SCO  0,015 3 0,005 مناسب است رایانه پارسوضعیت ساختار داخلی 

SCI  0,015 3 0,005 وضعیت خوبی دارند رایانه پارسمستندات بی نظیر 

SCI 0,015 3 0,005 قابل تقدیر است رایانه پارسي ها طراحی 

HC  0,015 3 0,005 وضعیت مناسبی دارد رایانه پارسار براي پرسنل کدانش مرتبط با 

HC 0,015 3 0,005 مثال زدنی است رایانه پارسی پرسنل در کچاب 

RCR 0,015 3 0,005 زنجیره تامین مناسبی را بهم مرتبط ساخته است رایانه پارس 

SCO 0,015 3 0,005 داراي ساختار پویا و البته پایداري در توسعه و فرآیندهاست رایانه پارس 

HC  0,014 2 0,007 همواره در حال آموزش و رشد هستند رایانه پارسپرسنل 

  SWOTدر تحلیل  رایانه پارسفکري  هاي  بررسی قوت سرمایه 20-4 جدول 
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HC  0,012 2 0,006 م استکحا رایانه پارسفرهنگ مناسب منابع انسانی در 

HC  0,012 2 0,006 شود می رویتوضوح  بهارمند کبهره وري هر 

HC  0,012 3 0,004 داردانسانی  نیرويشایستگی نقش موثري در جذب 

SCI 0,01 2 0,005 اري مناسب ندکي ها کو سب ها نوآوري در مدل 

SCO 0,01 2 0,005 شوند می خوبی مدیریت به كي مشترها فرآیند 

SCO 0,01 2 0,005 ت از وضعیت عالی برخوردارندکي داخلی شرها و روتین ها فرآیند 

SCO 0,01 2 0,005 وضعیت مناسبی دارد رایانه پارسدانشی  سرمایه 

SCO 0,01 2 0,005 دارد المللی بینچندین عنوان قهرمانانه ملی و  رایانه پارس 

SCI 0,01 2 0,005 مناسب است رایانه پارسی مشتریان اطلاعات بانک 

HC  0,01 2 0,005 وجود داردانسانی  نیرويافی براي کانگیزه 

RCR 0,009 3 0,003 ي مشتریان بسیار بسیار مناسب استها وضعیت نظر سنجی و داستان 

HC  0,006 2 0,003 رشد است بهو رو توجه  مورد رایانه پارسارزش نیروهاي انسانی در 

RCR 0,006 3 0,002 وجود دارد رایانه پارسیی جهت تامن امنیت خدمات ها قرارداد 

SCE  0,005 1 0,005 مناسب است رایانه پارسوضعیت ساختار خارجی 

RCR 0,005 1 0,005 مناسب است رایانه پارسي ها تکاري گروه شرکهم 

SCI  0,005 1 0,005 وضعیت مناسبی دارد رایانه پارسعلامت تجاري 

RCS  0,005 1 0,005 بطور نسبی مناسب است رایانه پارسروابط اجتماعی 

SCO 0,004 2 0,002 ي مختلف استها سازماني خوبی از ها داراي موافقت نامه رایانه پارس 

RCS  0,003 1 0,003 بطور نسبی مناسب است رایانه پارس رایانه پارسخلاقیت اجتماعی 

RCC 0,003 1 0,003 اري زیادي استکو دفاتر هم ها داراي شعب، نمایندگی رایانه پارس 

RCR  ،قرارداد با مشتریانSLA  ,… 0,003 3 0,001 دارد رشدي به رو و مناسب وضعیت 

SCO 0,003 3 0,001 رشدي دارد بهساختار مناسب و رو  ها جریان سرویس 

SCO  0,003 3 0,001 رشدي دارد بهجریان اطلاعات ساختار مناسب و رو 

SCI 0,003 3 0,001 مناسب است کوچکي تاسیس روي مشتریان بزرگ و ها تاثیر امتیاز 

RCS  0,002 1 0,002 بطور نسبی مناسب است رایانه پارسروابط جامعه محور 

RCR  0,001 1 0,001 ی بسیار مناسب استکترونیکدر اجتماعات ال رایانه پارسوضعیت حضور 

SCO 0,001 1 0,001 رشدي دارد بهوضعیت مناسب و رو  رایانه پارساري کساختار هم 

RCS  0,001 1 0,001 رشدي است بهبطور نسبی مناسب و رو  رایانه پارسروابط میان اجتماعی 

RCS  0,001 1 0,001 رشدي است بهبطور نسبی مناسب و رو  رایانه پارسروابط فرد محور 

RCS  0,001 1 0,001 رشدي است بهبطور نسبی مناسب و رو  رایانه پارسروابط درون اجتماعی 

RCS  0,001 1 0,001 رشدي است بهبطور نسبی مناسب و رو  رایانه پارسرابطه شناسی 

RCR 0,001 1 0,001 استاي  گستردهاري وسیع و که همکداراي شب رایانه پارس 

RCR 0,001 1 0,001 گذاران قوي و مناسبی است سرمایهداراي  رایانه پارس 

RCR 0,001 1 0,001 مناسبی است نندگان مالی قوي وکداراي تامین  رایانه پارس 

RCR 0,001 1 0,001 اري تجاري داردکهم ها کار و کسببا بسیاري از  رایانه پارس 

  1 2,12 2,051 

  

 اسـت.  شـده  انجـام  21-4در جدول  SWOT لیتحل در رایانه پارسفکري  هاي  سرمایهضعف  یبررس

فکري  هاي  بیانگر استفاده حداکثري سرمایه SWOTفکري در تحلیل  هاي  جداول ضعف و قوت سرمایه

هـا و تهدیـدات عوامـل اقتصـادي،      است.ازآنجاکه فرصـت  رایانه پارسبازاریابی شرکت  در تحلیل برنامه

از تحلیل مهم  SWOTاز تحلیل  OTاجتماعی، قانونی، فناورانه، سیاسی و محیطی هستند لذا در بخش 

 SWOTرایانه در تحلیل  فکري پارس هاي ادامه جدول بررسی قوت سرمایه
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  اند. شده بخش ترکیب  این  استفاده کرده و این دو تحلیل در PESTELبازاریابی یا همان  دیگر برنامه

C ها ضعف ضریب  )1( رتبه 

)1-4(  

  نمره

SCO 0,25 1 0,25 مجدد دارد نیتدو بهنیاز  رایانه پارس یابیبازار برنامه 

SCO 0,21 1 0,21 مجدد دارند یمهندس به ازین فروشي ها استراتژي 

HC  0,16 1 0,16 رده استک ریپذ بیآسرا  رایانه پارسانسانی  نیروي  یثبات یببرخی تغییرات و 

HC 0,3 2 0,15 فراوان برخی از نیروهاي متخصص از رضایت شغلی برخوردار نیستندي ها انگیزه باوجود 

SCO  استفاده از نقشIT,IS  0,14 1 0,14 مجدد داردریزي  برنامه  بهنیاز  رایانه پارسهم براي مشتري و هم براي 

RCR  0,05 1 0,05 دارد رشد بهنیاز  رایانه پارسخدمات و پشتیبانی  کنندگان توزیعارتباط با 

RCR 0,04 2 0,02 بازنگري و اصلاح دارد  بهنیاز  رایانه پارسین حقیقی و حقوقی کرابطه بین مال 

SCI 0,01 1 0,01 خاصی ندارد شده ثبت فاتیتأل رایانه پارس 

RCR  0,01 1 0,01 مرنگ استکارتباط با رقبا بسیار 

  1 1,22 1,17 

 

  است. شده انجام 22-4در جدول  رایانه پارسشرکت  PESTELو  SWOT لیتحل درها  فرصت یبررس

  

  

P
ES

TE
L ها فرصت عنوان  )1( بهرت 

ضریب 

)1-4(  
  نمره

S ي شغلیها گرایش 
ي ها متعدد برنامه ي شغلیها تواند براي گرایش می تکشر

  مختلفی را دارا باشد
0,01 2 0,04 

E 
مالی در  يیفیت بازارهاک

 زمانسامحیط فعالیت 

ي ها مناسبی بر فعالیت ریتأثبازارهاي مالی  تیفیک شیافزا

  ت داردکشر
0,05 2 0,09 

L يگذار قانون 
بودن را افزایش داده  روز بهتواند نیاز  گذاري می قانون یطورکل به

  دهد قرار ریتأثت را تحت کي شرها فعالیتدرنتیجه و 
0,04 1 0,04 

S میزان تحصیلات 
ي ها افزایش میزان تحصیلات فرصت مناسبی براي فعالیت

  بود خواهدت کشر
0,07 3 0,04 

S توزیع سنی 
ي مناسبی براي ها تواند استراتژي می و هرم سنی آمار بهتوجه 

  ت داشته باشدکشر
0,01 2 0,04 

P تعرفه و تجارت 
شور ما کدر  یطورکل به ها و تجارت ها لی تعرفهکي ها سیاست

  نیستندت کي شرها مزاحم فعالیت
0,01 1 0,12 

E 

در محیط کار  و ه کسبمرحل

ود و ک(رونق، ر زمانسافعالیت 

 )recoveryیا بهبود 

فرصت مناسبی  سه هر ها کار و کسبود و بهبود تمامی کرونق، ر

  ت هستندکي شرها براي رشد فعالیت
0,03 3 0,06 

T مدیران 
مناسبی  ریتأث فناوري به ها کار و کسبتوجه مدیران و صاحبان 

  ت داردکي شرها روي فعالیت
0,02 3 0,12 

E  0,04 2 0,04 ت آشناکه با محصولات شرکاهش مهارت افرادي کافزایش یا نان در کارکسطح مهارت 

 SWOT لیتحل در رایانه پارسفکري  هاي  سرمایهضعف  یبررس 21-4 جدول 

  رایانه پارسشرکت  PESTELو  SWOT لیتحل درها  فرصت یبررس 22-4 جدول 
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  ت هستندکشوند هردو فرصت مناسبی براي رشد فعالیت شر می زمانسامحیط فعالیت 

S رشد جمعیت 

و حتی ها  زمانساو  ها کار و کسب، مشاغل بهرشد جمعیت نیاز 

ي اجتماعی ها فرصت عنوان بهاین موارد  همه ودولت را دارد 

  شوند می ت محسوبکي شرها براي فعالیت

0,04 1 0,06 

T ها فرآیند 
مناسبی بر  ریتأث فناوري بهي وابسته ها افزایش فرآیند

  ت داردکي شرها فعالیت
0,01 2 0,08 

P ها چارچوب قرارداد 
ت از کو شر اند مناسب ها براي قرارداد شده نییتعي ها چارچوب

  این بابت نگرانی ندارد
0,01 2 0,01 

S ي دانشگاهیها فعالیت 
ي ها ي دانشگاهی فرصت مناسبی براي فعالیتها افزایش فعالیت

  بود خواهدت کشر
0,07 3 0,01 

S ي جامعه صنعتها فعالیت 
.. فرصت .و يساز فرهنگتبلیغات،  بهتوجه جامعه صنعتی 

  بود خواهدت کي شرها مناسبی براي فعالیت
0,06 2 0,03 

P موضوعات نظامی کریس 
حملات  ازلحاظنظامی قدرت بالایی دارد و  ازنظرشور ما ک

  لی وجود نداردکنظامی مش
0,06 4 0,06 

S  ارآفرینیکروحیه 
ي ها ارآفرینی فرصت مناسبی براي فعالیتکافزایش روحیه 

  بود خواهدت کشر
0,05 3 0,02 

E 
در محیط  ها رساختیزیفیت ک

 زمانسافعالیت 

 ریتأثو ارتباطات  اطلاعات يفناورزیرساخت  تیفیک بهبود

  ت داردکي شرها بسزایی در فعالیت
0,04 2 0,02 

T زنجیره ارزش ساختار 
شور ساختار زنجیره کدر سطح  فناوريتوسعه و فراگیر شدن 

  سازد می ت را متحولکارزش شر
0,02 2 0,02 

E 
ه کنسبی محیطی  يها تیمز

 ند.ک می در آن فعالیت زمانسا

این  بنابرشوري است ک صورت بهت کفعالیت شر نکهیا بهبا توجه 

تواند در رشد  می ي مختلفها ي مختلف در محیطها مزیت

  داشته باشد ریتأثت کي شرها فعالیت

0,01 1 0,03 

P گذاري قیمت 

شور وضعیت مناسبی کدر گذاري  قیمتي ها سیاست یطورکل به

گذاري  قیمتلان ک يها استیباست کدر شرگذاري  قیمتدارند و 

  تداخل ندارد

0,01 1 0,02 

T  فناورانهنرخ تغییرات 
بسیار مناسبی بر  ریتأثها  زمانسادر  فناورانهافزایش تغییرات 

  ت داردکي شرها فعالیت
0,02 2 0,08 

T  فناوريانتشار 
مستقیم روي  ریتأثدر اقشار مختلف جامعه  فناوريانتشار 

  ت داردکشر يها تیفعال
0,02 4 0,04 

E زمین 

، توسعه یطیمح ستیزو مقررات  نیقوان بهمربوط تغییرات 

.. .شوري و خوردگی ودفن ضایعات، بازیافت،  ،شهرها و روستاها

  شد خواهدت کي شرها موجب افزایش فعالیت

0,01 2 0,06 

S فرهنگ جامعه 
ي فرهنگی فرصت مناسبی ها از شاخص کی هر بهتوجه جامعه 

  بود خواهدت کي شرها براي فعالیت
0,01 2 0,04 

T اتوماسیون 
 ونیاتوماس به ها کار و کسبو توجه  کافزایش فرآیندهاي اتوماتی

  ت داردکي شرها مناسبی بر فعالیت ریتأث
0,05 2 0,04 

S سلامت دانش 
سلامت دانش فرصت  بهي جامعه و توجه ها افزایش فعالیت

  بود خواهدت کي شرها مناسبی براي فعالیت
0,05 2 0,03 

T ها ساختار هزینه 
ها ساختار  کار و ها و کسب زماندر سا فناوريافزایش نرخ نفوذ 

  بخشد گذاري را بهبود می هاي شرکت را کاهش داده و قیمت هزینه
0,02 2 0,09 

T R&D 
مناسبی بر  ریتأثو توسعه  قیتحق به ها کار و کسبتوجه 

 ت داردکي شرها فعالیت
0,05 2 0,01 

S 0,02 3 0,01ت کي شرها فرصت مناسبی براي فعالیتسلامتی  بهتوجه جامعه  سطح سلامتی 

 رایانه شرکت پارس PESTELو  SWOT لیتحل درها  فرصت یبررسادامه جدول 
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  بود خواهد

E انرژي  
 تواند یمیا قیمت انرژي  ییجو صرفهي ها مدیریت انرژي و توصیه

  ت داشته باشدکي شرها مثبتی بر فعالیت ریتأث
0,01 2 0,03 

L  ها کار و کسبقوانین 

 به، امن، دشدهییتأي ها از پورتال ها کار و کسبقوانین استفاده 

ي ها بسزایی در رشد فعالیت ریتأثتواند  می ...رسیده و ثبت

  ت داشته باشدکشر

0,03 1 0,09 

S نرخ اوقات فراغت 
ي ها فراغت فرصت مناسبی براي فعالیت اوقاتاهش نرخ ک

  بود خواهدت کشر
0,03 3 0,16 

S بر ایمنی دیتأک 
.. فرصت مناسبی براي .جانی، مالی و تیامن بهتوجه جامعه 

  بود خواهدت کي شرها فعالیت
0,01 2 0,01 

E 
دولت بر ه میزان مداخل

 آزاد يبازارها

مزاحمت خاصی براي  ریتأثآزاد  يدولت بر بازارهاه مداخل

  ت نداردکفعالیت شر
0,01 1 0,01 

E 
مدل سیستم اقتصادي در 

 زمانسامحیط فعالیت 

وضعیت  زمانسامدل سیستم اقتصادي در محیط فعالیت 

  ت نیستندکمناسبی دارند و حداقل مزاحم فعالیت شر
0,01 1 0,02 

   
1 2,086 1,68 

  

  است. شده انجام 23-4در جدول  رایانه پارس تکشر PESTEL و SWOT لیتحل درتهدیدات  یبررس

 

P
ES

TE
L 

ها تهدید عنوان  
 رتبه

)1( 

ضریب 

)1-4(  
  نمره

E 0,01 1 0,01  ت داردکي شرها بسیار بدي بر فعالیت ریتأث.. .طوفان و ،سیل، زلزله  بلایاي طبیعی 

E 0,04 1 0,04  ت استکمهم براي فعالیت شر نسبتاًتهدید  کاري یکافزایش نرخ بی يارکنرخ بی 

E 0,03 3 0,01  ت داردکمنفی بر فعالیت شر راتیتأثافزایش نرخ تورم  نرخ تورم 

E 0,01 1 0,01  ت داردکمنفی بر فعالیت شر راتیتأثافزایش نرخ سود  نرخ سود 

E 
نرخ ارز در محیط 

 زمانسافعالیت 

ي داخلی ها تهدید مهم براي فعالیت کتوانند ی می تغییرات ناپایدار ارزي

  باشند یکیالکترون خدماتاهش مشتریان کت و کشر
0,01 1 0,01 

P 
قوانین حمایت از 

 ريکف  هاي سرمایه

لاتی مواجه است و این کشور ما با مشکدر فکري  هاي  سرمایهحمایت از 

  داشته باشد. همراه بهت کلاتی را براي شرکن است در آینده مشکمورد مم
0,01 3 0,03 

E 0,03 1 0,03  مستقیم بر رشد اقتصادي شرکت دارد ریتأثشدت  رکود اقتصادي در کشور به رشد اقتصادي 

P 0,04 1 0,04  ت هستندکشر ضرر به یطورکل بهي مالیاتی ها سیاست مالیات 

P 
متحدان تجاري 

 المللی بین
 0,01 1 0,01  لاتی مواجه استکبا مش الملل نیباتحاد تجاري در سطح  ازنظرشور ما ک

P ثبات سیاسی 
آن  راتیتأثدارد و  يداریناپاثبات سیاسی وضعیت بسیار  ازنظرشور ما ک

  شود می ت مشاهدهکدر فعالیت شر وضوح به
0,03 1 0,03 

P تعطیلات 
ت کشر يها تیفعال بهضرر بسیار زیادي اي  وجود تعطیلات مناسبتی و دوره

  خواهند رساند
0,09 4 0,36 

   
0,29 1,636 0,6 

 رایانه پارس تکشر PESTEL و SWOT لیتحل درتهدیدات  یبررس 23-4 جدول 
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در راستاي اتخـاذ  فکري  هاي  سرمایهدهد استفاده از  نشان می SWOTو  PESTELدو تحلیل  آنچه

هاي خارجی جهت کـاهش مخـاطرات    هاي لازم جهت استفاده از نقاط قوت شرکت و فرصت استراتژي

  .استقوت  نقاط بهتهدیدات و تبدیل نقاط ضعف 

 STPدر تحلیل فکري  هاي  سرمایهاستفاده از  - 4- 6- 4

  و تعیین بازار هدف مشتري بندي بخش - 6-4-1- 4

ها، خلاقیت، نوآوري  ها و قوانین داخلی، سیاست ها و روتین ، روالفرآیندها بهتحلیل با توجه  این  در

بر اساس  و شوند لیست می رایانه پارس مشتریان بههاي انتخاب مشتري محصولاتی جهت ارائه  و فاکتور

نیـاز و درخواسـت مشـتري     میـزان  بهو با توجه  شده بندي دستهاي شرکت این مشتریان  رابطه  سرمایه

فکـري    هـاي  سـرمایه  بـه عنوان بازار هدف اصلی با توجـه   مشتریان به ترین مهم و اند بندي شده اولویت

ــت ــدي و  شــرکت اولوی ــهبن ــن ب ــب ای ــهدر  ترتی ــابی برنام ــک    بازاری ــر ی ــداري ه ــذب و نگه ــراي ج ب

بسـیار گسـترده و شـامل     صـورت  بهکانال توزیع شرکت  اینکه بهچنین با توجه  . هماند شده ریزي برنامه

بندي جغرافیایی، سنی، جنسـی،   ؛ بخشاست ها شهرستانو  ها استانمختلف در سراسر  هاي نمایندگی

هاي  بندي در اولویت غیررسمیو  1موجود در مراجع رسمی آمارهاي بهتحصیلات، تخصصی و... با توجه 

فعلـی در اجـراي    شـده  شناساییهاي هدف  توانند پس از بازار هاي بازاریابی دیگر می دیگر و در کمپین

هـاي   هـا و دوره  ها در فصول مختلف سال، مناسـبت  بندي . این بخشگیرند قرارشرکت  بازاریابی نامهبر

شود. با توجه  ریزي می جهت تعیین بازارهاي هدف برنامه مجدداًی مختلف مهندسی مجدد شده و زمان

 هـدف  بـازار  تعیین وبندي  قوي این شرکت در بخش اطلاعاتی بانک و رایانه پارسشرکت  ارتباطات به

 مکـان  و زمـان مختلـف را در  ) 13-4و  12-4، 11-4، 10-4، 9-4و نمودار  33-4(شکل ارقام  و آمار

بندي مناسب مشتریان و درنهایت تعیین  دهد. این امر موجب بخش می  قرار توجه وخاص موردمطالعه 

  گردد. بهترین بازارهاي هدف می

  

  

                                                        
1
 Amar.org.ir, 2015 

  1393بندي،  شهر و روستا در بخش تفکیک جنسیت، ساله و بیشتر به 10نرخ مشارکت اقتصادي جمعیت  توجه به 9-4 نمودار 

 1393 ،بندي بخش در اقتصاد و تورم ،يارکیب ت،یجمع نرخ به توجه 33-4 شکل 
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  1393شهر و روستا،  تفکیک جنسیت، بهساله و بیشتر  10بیکاري جمعیت  نرخ بهتوجه  10- 4 نمودار سمت راست: 

  1393 روستا، و شهر جنسیت،تفکیک  به شتریب و ساله 10 تیجمع يارکیب نرخ به توجه 11-4 نمودار سمت چپ: 

  1393بندي مشتري،  کشور در بخش جمعیت بهتوجه  12-4 نمودار 

  1393بندي مشتري،  هاي مختلف در بخش هاي مختلف و آمار جمعیت، شاخص توزیع بهتوجه  13-4 نمودار 
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 بنـدي  بخشفراوانی در  تأثیربراي مثال توجه به نرخ نفوذ اینترنت بین مشتریان مناطق جغرافیایی 

رسمی مرکز  منتشرشده آمارهايیک نمونه از  14-4گذاشته است. نمودار  رایانه پارسمشتریان شرکت 

  .است 1389آمار ایران با شاخص نفوذ اینترنت به تفکیک مناطق شهري در سال 

 

  (درصد) 1389تفکیک مناطق شهري،   نفوذ اینترنت به نرخ بهتوجه  14-4 نمودار 

  1390و  1385بندي مشتري،  جمعیتی کشور در بخشجنسیتی  سنی و هرم بهتوجه  15-4 نمودار 
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و  1385بنـدي مشـتري،    جمعیتی کشور در بخشجنسیتی  هرم سنی و توجه به 15-4در نمودار 

شـده   بندي بهتر مشتریان این شرکت اسـتفاده  شده است؛ این نمودار در راستاي بخش مشخص 1390

مطابق بـا نمـودار    1389و  1387بندي مشتري،  در بخش اطلاعات فناورينفوذ  ضریب بهتوجه است. 

  است. شده انجام رایانه پارسدر شرکت  4-16

 

 

  

 بـه و توجـه   17-4در نمودار  1389بندي مشتري،  در بخش اینترنت بهدسترسی  وضعیت بهتوجه 

سـنی   تفکیـک  بـه و توجـه   18-4نمـودار   1389بندي مشـتري،   شهري و روستایی در بخش کاربران

 تـأثیر را تحت  رایانه پارسمشتریان  بندي بخش 1389بندي مشتري،  کاربران اینترنتی کشور در بخش

  قرار داده است.

  1389و  1387بندي مشتري،  در بخش اطلاعات فناورينفوذ  ضریب بهتوجه  16-4 نمودار 

  1389بندي مشتري،  اینترنت در بخش  وضعیت دسترسی به  توجه به 17-4 نمودار 
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  1389بندي مشتري،  شهري و روستایی در بخش کاربران بهتوجه  18-4 نمودار 

  1389بندي مشتري،  سنی کاربران اینترنتی کشور در بخش تفکیک بهتوجه  19-4 نمودار 
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  .است شده استفاده رایانه پارسبندي مشتریان  ر و ارقام فوق از مرکز آمار ایران جهت بخشکلیه آما

هـاي متفـاوتی از    بنـدي  آمارها و بخـش  رایانه پارسبسیار قوي مشتریان  اطلاعاتی بانک بهبا توجه 

هاي  زماناي خاص در  بندي با اولویت خاص برنامه براي هر بخش رایانه پارسمشتریان آن وجود دارد و 

هـاي مختلـف و بـراي اقشـار گونـاگون       مکـان در فصول متفاوت،  رایانه پارسمختلف دارد و بازار هدف 

 ازجملـه  منتشرشـده مشتریان فعلـی و آمارهـاي    اطلاعاتی بانک به. توجه استخاص  صورت بهجامعه 

مختلف، نـرخ  هاي  ها در دهک ، متوسط هزینهروز شبانهدر ساعات مختلف  اینترنت بهتناوب دسترسی 

هـاي   مختلف جنسـیتی، سـنی، فعالیـت    هاي تفکیک بهبیکاري، ازدواج، اسکان، تحصیلات، اشتغال و... 

  است. کرده ایجاد رایانه پارسبراي  را متفاوتیهاي  بندي اي، فصلی و... بخش اقتصادي، منطقه
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  1390بندي مشتري،  آموزان و سطوح مختلف تحصیلی و جنسیت در بخش رشد دانش نرخ بهتوجه  20-4 نمودار 

  1391بندي مشتري،  جنسیت در بخش و ها رشد دانشجویان، رشته نرخ بهتوجه  21-4 نمودار 

  1389بندي مشتري،  هاي کشور در بخش رشد و نوع پژوهش نرخ بهتوجه  22-4 نمودار 
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  اهمیت مشتریان

 0,13  وپرورش آموزش

 0,12 دولتی مؤسسات

 0.1 مصارف خانگی

 0,1 صنعت

 0,1 خصوصی مؤسسات

 0,08 ي نظامی و انتظامیها زمانسا

 0,07 ها بانک

 0,06 الحسنه قرض مؤسسات

 0,06 ي خصوصیها تکشر

 0,04 ز دینیکمرا

 0,04 ها هتل

 0,03 مصارف تجاري

 0,02 جوانان

 0,02 ز دانشگاهیکمرا

 0,01 دانشجویان

 0,01 دانش آموزان

 0,01 ي آنلاینها کار و کسب

1 

  

هـاي داخلـی، ارتباطـات و توانـایی نیـروي       بر اساس فرآیند رایانه پارستعیین بازار هدف مشتریان 

  است. شده مشخص 24-4انسانی در جدول 

 یابی گاهیجا - 6-4-2- 4

این  درهاي مختلف است. لذا  داراي رقباي متعددي در زمینه رایانه پارسمحصولات  تنوع بهبا توجه 

  1؛است شده یهتههاي معتبر  آنلاین از سایت صورت بهطبق گزارشی که ) 23-4(نمودار بخش  

  

  

 
  

  

                                                        
1
 2015-01-28 

  هاي داخلی، ارتباطات و توانایی نیروي انسانی بر اساس فرآیند رایانه پارستعیین بازار هدف مشتریان  24-4 جدول 

  2015، رایانه پارسبازدیدکنندگان سایت  23-4 نمودار 
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 شـده  داده قـرار بررسـی   و قیمت مـورد  2، جستجوي گوگل1و ایران الکسا جهانی رتبهبخش  این  در

آینـد.   مـی  شـمار  بـه هـا   بـراي شـرکت   سـاختاري  سرمایهعنوان یک  ها به . هر یک از این شاخصاست

خرد و  هاي انتخاب مشتري براي انتخاب شرکتی که از آن اشتراك اینترنت می یکی از فاکتور ازآنجاکه

  .استهاي جستجو  کند؛ جستجو در موتور واگذار می او بهیا طراحی سایت خود را 

  

  سایت تکنام شر
 کرن

  جهانی

 کرن

  ایران

جستجوي 

قیمت 

ADSL  

جستجوي 

خرید 

ADSL  

جستجوي 

  اینترنت

 tci.ir 51812 1099 2 2 1  مخابرات ایران

 shatel.ir 6158 120 3 4 2 شاتل

 asiatech.ir 10132 199 4 3 3 کآسیا ت

 mci.ir 3601 71 20 20 4 همراه اول

 Parsrayaneh.net 10407 219 1 1 5 رایانه پارس

 irancell.ir 8204 181 20 20 6 ایرانسل

 hiweb.ir 14229 272 5 5 7 هاي وب

 rightel.ir 6435 129 20 20 8 رایتل

 mobinnet.ir 13413 335 20 20 9 مبین نت

 pishgaman.net 42133 887 10 7 10 پیشگامان

 sabanet.ir 21531 407 20 20 20 صبا نت

 datak.ir 112596 3057 9 6 20 کدات

 asretelecom.net 254397 5885 6 20 20 امکعصر تل

 fanava.ir 328852 6722 7 20 20 فناوا

 asretech.ir 461815 11813 20 20 20 نولوژيکعصر ت

 sepanta.net 1180150 17279 20 5 20 سپنتا

 neda.net 855916 22185 20 20 20 انهیرا ندا

 oracle.ir 1522380 27151 20 20 20 لکاورا

  

جستجو شـدند؛ بـا    ADSLو قیمت  ADSLشرکت با کلمات کلیدي اینترنت، خرید  25-4در جدول 

ثابـت   هـا  ترتیـب  این  در تقریباً رایانه پارسشود که  هاي گوناگونی حاصل می هاي مختلف نتیجه ترتیب

  شود. است و در جایگاه پنجم شرکت واقع می

هاي انتخـاب   و ایران یکی دیگر از فاکتور جهانی) بندي علاوه بر جستجو در گوگل و رنکینگ (رتبه

توسط خبرگزاري تحلیلی ایـران،   1393سال  ماه اردیبهشتها در  ؛ بررسی قیمتاستمشتریان قیمت 

                                                        
1
 http://www.alexa.com/ 

2
 http://www.google.com/ 

 1393، ایران، جستجو در گوگل، بهمن جهانی) بندي ، رنکینگ (رتبهرایانه پارس یابی اهجایگ 25-4 جدول 
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  است. آمده 26-4در جدول  1آنلاین خبر

 

  مگابایت کسرویس ی  512سرویس   256سرویس   128سرویس  ها تکشر

  هزار تومان 176  هزار تومان 69  هزار تومان 33  هزار تومان 21  شاتل

  هزار تومان 210  هزار تومان 85  هزار تومان 42  تومان 500هزار و  25  هاي وب

  هزار تومان 219  هزار تومان 90  هزار تومان 45  هزار تومان 27  رایانه پارس

  تومان 900هزار و  190  تومان 900هزار و  85  تومان 900هزار و  43  تومان 900هزار و  29  کآسیات

  تومان 900هزار و  208  تومان 900هزار و  83  تومان 400هزار و  40  تومان 400هزار و  25  صبانت

  کدات
تومان  900هزار و  12

  محدودیت سه گیگابایت

تومان  800هزار و  13

  محدودیت سه گیگابایت

تومان  300هزار و  15

  محدودیت سه گیگابایت

تومان  300هزار و  18

  محدودیت سه گیگابایت

  امکعصر تل
تومان  850هزار و  13

  گیگابایتمحدودیت سه 

تومان  900هزار و  14

  محدودیت سه گیگابایت

تومان  500هزار و  16

  محدودیت سه گیگابایت

تومان  700هزار و  19

  محدودیت سه گیگابایت

  تومان 900هزار و  45  تومان 500هزار و  24  هزار تومان 15  تومان 900هزار و  11  فن آوا

  تومان 100هزار و  92  تومان 700هزار و  49  تومان 900هزار و  30  تومان 300هزار و  24  پیشگامان

  

و  اطلاعـات  فنـاوري خبري، تحلیلی حوزه  سایت وبتوسط  1393سال  مهرماهها در  بررسی قیمت

  . 2است شده اعلام 24-4نمودار ارتباطات، ایستنا 

 

 

  

جایگـاه   رایانـه  پـارس دهد که  ها نشان می باشد؛ ترتیب این قیمت شده درجاگر قیمت شاتل درست 

  مقایسه را دارد.  این  سوم در

                                                        
1
 Khabaronline.ir, 2015 

2
 Ictna.ir, 2015 

 1393، اردیبهشت رایانه پارسقیمتی  یابی جایگاه 26-4 جدول 

  1393اینترنت پرسرعت، مهر  کننده عرضههاي  قیمتی شرکت یابی جایگاه 24-4 نمودار 
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شـرکت اینترنـت پرسـرعت کشـور را      5مقایسه خـدمات   1393رسان، آبان ماه سال  اتی اي سایت

  صورت زیر اعلام کرده است. به

  
  

  .است دادهاختصاص  خود بهجایگاه سوم را  رایانه پارسهم  )27-4(جدول  یابی جایگاه  این در

در  یـاب  قیمـت اینترنت پرسرعت در سایت  دهنده ارائههاي  قیمتی شرکت یابی جایگاه 1ترین جدید

  باشد. می 34-4شکل 

 

 

 

                                                        
1
 1393/11/08 

 1393اینترنت پرسرعت، آبان  کننده عرضههاي  قیمتی شرکت یابی جایگاه 27-4 جدول 

  1393 بهمن پرسرعت، نترنتیا کننده عرضه يها شرکت یمتیق یابی جایگاه 34-4 شکل 
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اینترنت پرسـرعت در ایـران توسـط سـایت      کننده عرضههاي  مقایسه شرکت فوقدر نمودار قیمتی 

ندا رایانه و شرکت مخابرات ایران  ترتیب این به 512Kترین قیمت اینترنت  ترین و ارزان گران یاب قیمت

  است.ا مقایسه جایگاه سوم را دار این  در رایانه پارس؛ که است

 يبنـد  رتبـه  ،کشـور  یـویی مقـررات و ارتباطـات راد   یمتنظ زمانسامعاونت نظارت و اعمال مقررات 

 ازرا در یک نظرسنجی  1393سال سوم  ماهه سه) در ADSLنترنت پرسرعت (یا دهنده ارائه ياپراتورها

نظـر   طبـق  رسـمی یـابی   جدیدترین جایگـاه  رایانه پارس 1نموده است. اعلام زیر، مطابق جدول کاربران

 خـود   بـه  اینترنت پرسرعت جایگـاه دوم را  دهنده ارائهاز بین ده شرکت برتر  )28-4(جدول  مشتریان

 .2است دادهاختصاص 

  شرکت رتبه

 آریا رسانه تدبیر (شاتل) 1

 )رایانه پارسارتباطات ( رایانه پارس 2

 ي آسیاتکها انتقال داده 2

 داده گستر عصر نوین 3

 نداگستر صبا 4

 عصر انتقال اطلاعات 5

 پیشگامان توسعه ارتباطات 5

 مخابرات ایران 6

 فن آوا يپرداز داده 7

  هاي رهام داتک انتقال داده 7

                                                        
1
 http://www.mehrnews.com/news/2485540           15:19 -  1393بهمن  14 شنبه سه 2485540: خبرشناسه  

2
 . Mehrnews.com, 2015 

  1393اینترنت پرسرعت، بهمن  دهنده ارائههاي  قیمتی شرکت یابی جایگاه 25-4 نمودار 

 1393اینترنت پرسرعت، نظرسنجی رسمی، بهمن  دهندگان ارائه یابی جایگاه 28-4 جدول 
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 در تحلیل آمیخته بازاریابیفکري  هاي  سرمایهاستفاده از  - 5- 6- 4

  محصولات و خدمات - 6-5-1- 4

در ابتدا  زمانهاي اولیه شرکت و مقتضیات  ، تواناییوسعت بههاي قبل با توجه  در سال رایانه پارس

شود و سپس با جـذب   و سپس با تبلیغات الکترونیکی ظاهر می کاربران بهفقط با ارائه ایمیل شخصی 

ریــزي و تشــکیل ســاختار داخلــی مناســب، قراردادهــا، مجوزهــا و  متخصــص، برنامــهانســانی  نیــروي 

دهد. از اینترنت  ط با فناوري و زیرساخت را گسترش میهاي لازم، خدمات و محصولات مرتب زیرساخت

، تلفـن  4هـاي خصوصـی انتقـال داده    ، شـبکه 3نقطـه  بـه  نقطـه هاي  ، شبکه2تا اینترنت پرسرعت 1تلفنی

هـاي اخیـر بـا اخـذ نماینـدگی       و... تا جـایی کـه در سـال    5اي و مرکز داده المللی، خدمات ماهواره بین

پـردازد.   ویروس می آنتی ارائه بهاندازي و  راه 7رایانه پارسفروشگاه  6ویروس تراست پورت انحصاري آنتی

روز بودن،  ها، به ها، استراتژي ریزي درست، مجوزها، گواهینامه امروز ساختار قوي، مدیریت دقیق، برنامه

هـاي اطلاعـاتی، فنـاوري پیشـرفته، گـردش خـدمات و اطلاعـات، اطلاعـات          تحقیق و توسعه، سیستم

 هـاي  فنـاوري بـا مفـاهیم و    رایانـه  پارسمناسب، آشنایی مجموعه  باقیمتکیفیت  باتخصصی، خدمات 

  تبدیل کرده است. اعتماد قابلبرند مشهور و محبوب  یک به را آنجدید روز 

  گذاري قیمت - 6-5-2- 4

هـاي متفـاوت    هاي مختلفی براي درخواست محصولات و سطح نیاز مشتریان پکیج تنوع بهبا توجه 

متفـاوت اسـت.    بـودن  برقـرار سرعت، پهناي باند، پشتیبانی و  وجود دارند؛ که قیمت هر یک نسبت به

چنین براي ارائه خدماتی مانند پشـتیبانی متفـاوتی بـراي دریافـت خـدمات در سـاعات اداري یـا         هم

قیمت هر یک  که ؛است شده گرفته  نظر  یق تلفن، ایمیل، تیکت و آموزش حضوري دراز طر روزي شبانه

، اعتبار مشتریان، نوع تسویه، لیست اي دورههاي  شده تفاوت دارد. تخفیف خدمات ارائه سطح بهبا توجه 

 زمـان  بـه . نیـاز  اسـت هاي قبلـی   ریزي و طبق برنامه شده بینی پیشها همگی  پرداخت زمانها و  قیمت

هـا، تعطـیلات عمـومی، تعطـیلات      متخصصان و کارشناسـان، مناسـبت   کارگیري بهولید، پشتیبانی و ت

یج علمـی،  هـاي عمـومی، اعـلام نتـا     دانشگاهی، فراخـوان  هاي نام ثبتها، ایام خاص،  مدارس و دانشگاه

 رایانـه  سپاردارند.  تأثیرها  گذاري ، تحولات سیاسی و... همه و همه بر قیمتپژوهشی، فرهنگی، ورزشی

ها را کاهش یـا افـزایش داده و از    هاي خاص قیمت زماندر  شده ریزي برنامههاي  ها و روال طبق فرآیند

                                                        
1
 Dialup 56K 

2
 ADSL: Asymmetric digital subscriber line: خط اشتراکی دیجیتال نامتقارن 

3
 P2P: Point to Point 

4
 VPN: Virtual Private Network 

5
 Data Center 

6
 TrustPort: Antivirus License, Internet Security License, Total Security License 

7
 http://store.parsonline.com/ 
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هـاي همکـار، فروشـندگان و کلیـه      هاي الکترونیکی مشتریان، نمایندگان، شرکت طرق مختلف ارتباط

  سازد. کنندگان را از این تغییرات آگاه می توزیع

  کانال توزیع - 6-5-3- 4

و دفاتر خـود در سرتاسـر    یندگانپرسرعت را توسط نما ینترنتت خدمات اکشر ایانهر پارسشرکت 

. خریـد از طریـق   مسـتقر هسـتند   رایانـه  پـارس  کارکناندفاتر  این  در ؛ندک ارائه می مشتریان بهشور ک

  است. پذیر امکانهاي سراسر کشور  ارتباطات آنلاین، تلفن، حضور در نمایندگی

 صـورت  بـه کامـل    طور بههاي فروش، پشتیبانی، تولید و آموزش  است که تمامی بخش ذکر بهلازم 

صـورت تلفنـی،    هاي ثبـت سـفارش، پرداخـت و پشـتیبانی بـه      از هم هستند. کلیه فرآیند شده تفکیک

عقـد قـرارداد و صـدور فـاکتور      مکـان بوده و براي هر خدمت ا پذیر امکانالکترونیکی و حتی حضوري 

نیاز نیست. گفتگوي آنلاین، ارسـال ایمیـل،    ونقلی حمل. براي دریافت خدمات هیچ رسمی وجود دارد

ترین شـرایط مراجعـه حضـوري بـراي دریافـت       ها)، تلفن، فکس و در بد تیکتینگ (مدیریت درخواست

  .اند شده گرفته  نظر  خدمات در

  برنامه رشد - 6-5-4- 4

انـدازي رسـانه تصـویري     با راه یراًاخشرکت در ارائه زیرساخت  اي حرفه فعالیت بهتبلیغات: با توجه 

  .2است شدهنحوه تبلیغات شرکت متحول  1رایانه پارس

 قـرار و مرز را  زمانهاي رشد، ترفیع و ارتقاء خود معرفی فراتر از  در برنامه رایانه پارسعلاوه بر این 

هاي پربازدید ایـن برنامـه را متحـول کـرده، از      و با حضور حداکثري در فضاي الکترونیکی، سایت داده

و  الکترونیکـی  خـدمات هاي آفلاین و آنلاین براي ارائـه   هاي رشد شرکت حضور در محیط دیگر برنامه

ونیکی بوده و هاي ورزشی و مسابقات الکتر ها، رویداد ها، همایش شرکت در نمایشگاه رایانه پارسآنلاین 

باشند؛ خود را با تمام قدرت جهت تبلیغات آمـاده   حضورداشتههر جا که کاربران و مشترکان احتمال 

هاي مختلـف   برنامه پیشبرد فروش: مدیریت بازاریابی شرکت برنامه کامل بازاریابی را در دوره سازد. می

  کند. می اجرا فروشیم و مدیریت و کمک ت مدیره هیئتگوناگون تنظیم و با تصویب  شرایط بهبا توجه 

توسط افراد مرتبط بـا شـرکت قـوانین     محصولات فروشو  معرفی به دهی ساماننمایندگان: جهت 

توانند محصولات شرکت را طبق تعرفـه و   خاصی در شرکت وجود دارد و نمایندگان رسمی شرکت می

  .برسانند بفروشهاي شرکت  سیاست

  .دهد میرا نشان  2015در سال  رایانه پارسرسانه تصویري  35-4شکل 

                                                        
1 http://tv.parsonline.com/ 
2
 Parsonline.com, 2015 
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 7C’sدر تحلیل فکري  هاي  سرمایهاستفاده از  - 6- 6- 4

در کـاربري مناسـب و    رابـط زیرساخت ارتباطات بایستی یـک   دهنده ارائهعنوان  خود به رایانه پارس

در طراحی زمینه و بافت سایت و انسانی  نیروي شرکت داشته باشد. استفاده از توانایی و تخصص  شأن

انـدازي شـبکه اجتمـاعی خصوصـی،      محتـوا و راه  تأمینها و ساختارها جهت  استفاده از تمامی فرآیند

، یکسان در گسترده فروشهاي ارتباطی، پشتیبانی و  و انجام فرآیند رایانه پارسانجمن عمومی کاربران 

هـاي   تجربـه  ازجملـه هاي داخلی  و بهبود فرآیندانسانی  نیروي سراسر کشور با استفاده از حداکثر توان 

  .است رایانه پارسبخش مشتري در دریافت خدمات شرکت  لذت

  لیست شده است. 29-4در جدول  7C'sدر تحلیل فکري  هاي  سرمایهچند کاربرد 

7C  7در  يفکر هیسرمااستفادهC IC 

Context سایت بندي بخشجهت طراحی ظاهري و  یانسان يها هیسرما استفاده از بهترین HC 

Content 

کلیه خدمات، اخبار، معرفی اي در  ، انسانی و رابطهيساختار هیسرمااستفاده از 

 SC غیرهو ییسرا داستانراهنما، اطلاعات تخصصی، ارتباطات آنلاین، مشاوره، آموزش، 

Community یکاشترا ها حل راهرقابت سالم بین مشتریان و ارائه  کایجاد ی RC 

Customization  یج محصولات مختلفکات پمکانو اگذاري  قیمتپویایی در SC 

Communication  ي اجتماعی و ارائه تبلیغات و پرسش و پاسخ آنلاینها هکدر شبحضور RC 

Connection و معروف دیپربازدي ها معرفی مشتریان برتر، سایت RC 

Commerce  تمامی محصولات و خدماتو پشتیبانی  ، آموزشصد فرآیند فروش صفرتاانجام SC 

  

و اسـتفاده   سـاختاري  سـرمایه هاي  ، تغییر در فرآیندانسانی  سرمایهها و تخصص  استفاده از توانایی

 تحلیل بسیار مهم هستند.  این در اي رابطه هاي سرمایهحداکثري از 

  2015، رایانه پارسرسانه تصویري  35-4 شکل 

 7C'sدر تحلیل فکري  هاي  سرمایهچند کاربرد  29-4 جدول 
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  RGTدر تحلیل فکري  هاي  سرمایهاستفاده از  - 7- 6- 4

 ,PESTELدر تحلیـل   شـده  شناسـایی هـاي   توان با استفاده از نقاط قوت و فرصت تحلیل می این  در

SWOT  در راستاي دگرگونی، رشد و تداوم هـر چـه بیشـتر    فکري  هاي  سرمایهدرست  کارگیري بهو با

در رشـد، دگرگـونی و تـداوم شـرکت     فکـري   هـاي   سـرمایه هـاي   برخی از کاربردشرکت گام برداشت. 

  است. شده درج 30-4در جدول  رایانه پارس

IC اهمیت دگرگونی، رشد و تداوم  

SC 0,13 ت در ارائه خدمات جدیدکاستفاده از برند شر 

HC, RC 0,12 ارتقاء ارتباط با مشتري و رشد تصویر برند 

HC 0,11 تغییر در مدیریت و نظارت وظایف 

RC 0,1 ت مشتريکمشار افزایش ارتباطات و 

SC 0,1 ثري در اجراي برنامه بازاریابیکاستفاده از توان حدا 

HC  0,09 نانکارکي خلاقیت و نوآوري جهت رشد ها ارگاهکبرگزاري 

HC  0,08 روز فناوريارشناسان در راستاي بهبود خدمات تخصصی استفاده از کآموزش امتیازي براي 

HC  0,07 پشتیبانی و تولیدفروش، انسانی  نیروي آموزش 

SC 0,06 ي فروشها دگرگونی در استراتژي 

SC  0,05 ي مختلفها در دوره ها لیه فرآیندکتغییر و بهبود و مهندسی مجدد 

RC 0,04 ي اجتماعی در راستاي معرفی بیشتر خدماتها هکاستفاده از شب 

HC, RC  0,03 و رشد تصویر برند یسازمان فرهنگتغییر 

RC 0,02 خدمات پشتیبانی و جلب رضایت مشتریان فعلی تیفیک شیافزا 

  1 

   

، زیرساخت، امنیت، مالکیت معنـوي، نـوآوري،   فناوريقوت شرکت در محصولات،  نقاط بهبا توجه 

توان رشد فراوانی را در برندینگ، اعتمـاد و   هاي الکترونیکی می ها و مستندات، فرآیند خلاقیت طراحی

هـاي   رضایت مشتریان فعلی و نفوذ در بازارهاي دنج ایجاد کرده و شاهد دگرگـونی و تغییـر در برنامـه   

 سـاختاري  سـرمایه ریزي درست و دگرگونی در  برنامه درواقع. شیمبا فروشبازاریابی و درنتیجه میزان 

 رشد به رقابتی مزیتتوانند با افزایش نوآوري و  تحلیل می این  دراي  و رابطه انسانی  سرمایه کارگیري به

  کند. و تداوم شرکت کمک می

  5F’sدر تحلیل فکري  هاي  سرمایهاستفاده از - 8- 6- 4

طـور   است. همـان  گرفته  و بررسی قرار موردبحثگانه پورتر پنج نیروي مهم  در تحلیل نیروهاي پنج

استراتژي مناسبی بـراي آن   که درصورتیتر  پایین هاي باقیمتواردان  که مشاهده شد قدرت تهدید تازه

چنین مشـاهدات نشـان    نیز بشمار آید. هم رایانه پارسگرفته نشود؛ ممکن است تهدیدي براي  نظر  در

هـاي جدیـد و ارزان    جـایگزینی پکـیج   مکاندهد، شدت رقابت با رقباي جدید بسیار بیشتر بوده و ا می

 بـوده و ممکـن اسـت شـرکت را از صـدر خـارج کنـد.        رایانـه  پارستوسط رقبا یک تهدید جدي براي 

 رایانه پارسدر رشد، دگرگونی و تداوم شرکت فکري  هاي  سرمایههاي  برخی از کاربرد 30-4 جدول 
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 یـک  بهگرفته که این تهدید را   نظر  تنوعی را درهاي بسیار م مشتریان پکیج زنی چانهبراي  رایانه پارس

نیازمند یک  ها آن به پرداختندارد؛ که  اي گسترده تأمینزنجیره  رایانه پارسفرصت تبدیل کرده است. 

و  کننـدگان  تـأمین یـک نـوآوري و خلاقیـت جهـت کـاهش تهدیـد ایـن         کـارگیري  بـه برنامه ویـژه و  

قـدرت ایـن تهدیـد را کـاهش      معمـولاً  رایانـه  پـارس  اي طـه راب هاي سرمایهکنندگان است. البته  عرضه

روز،  هـاي  فناوريو تطابق با  روزرسانی بهدهند. تخصص، دانش، شایستگی و توانایی نیروي انسانی،  می

هـاي رقـابتی پایـدار نقـش      در راستاي خلق مزیت رسانی اطلاعافزایش ارتباطات با مشتریان، تبلیغات، 

  ست.بسیار مهمی را ایفا کرده ا

 3C’sدر تحلیل فکري  هاي  سرمایهاستفاده از  - 9- 6- 4

در  ازآنجاکـه حاضر کی، کجا و چگونه رقابت کـردن اسـت،    حال  در رایانه پارسهاي  یکی از فرصت

 بسـیار هاي گسترده زیرساخت، نیازمند زیرساخت، لوازم و ضـروریات   هاي فعالیت ایران قوانین و مجوز

هـا و   زمانزیاد نیستند. افزایش استفاده از فناوري در سا رایانه پارس اي حرفهاست؛ تعداد رقباي  زیادي

هاي خـود را در راسـتاي    کلیه سیاست رایانه پارس. استبیشتر  سازي فرهنگها نیز در حال  کار و کسب

با قوانین داخلی کشور تنظیم کرده و کلیه خدمات و اسـرار تجـاري خـود را     ساختاري سرمایهتقویت 

همـواره در حـال مهندسـی     رایانه پارس. است رادارمالکیت معنوي جایگاه مناسبی  ظرازنثبت کرده و 

هـاي افـزوده جدیـد،     در راسـتاي خلـق ارزش  فکـري   هاي  سرمایه کارگیري بهو  بازاریابی برنامهمجدد 

  .استخود  نوآوري هاي سرمایههاي رقابتی پایدار و گسترش  مزیت

  BSC در تحلیلفکري  هاي  سرمایهاستفاده از -10- 6- 4

هـاي داخلـی، رشـد،     هاي امتیازي متوازن با تحلیل چهار فاکتور مشـتري، فرآینـد   در تحلیل کارت

  ایـن  دردهد.  می  و مالی شرکت را مورد تحلیل قرارفکري  هاي  سرمایهی کلیه زماننوآوري، یادگیري سا

مالی باعث رشد شرکت شده و نقش مکملـی    هاي در کنار سرمایهفکري  هاي  سرمایهتحلیل استفاده از 

و مـالی را ایفـا کنـد. عـلاوه بـر اهمیـت       فکـري   هـاي   سرمایهبراي ایجاد توازن و تعادل در استفاده از 

مالی، نقد و بررسی انگیزه نیروي انسانی، تخصـص کارشناسـان فـروش، نـوآوري، ارزیـابی       هاي سرمایه

تحلیل  این  دررقبا، نمایندگان، افزایش و تغییر روابط ، کننده مصرفبازارهاي قدیم و جدید، درخواست 

دهـد. ارزیـابی عملکـرد،     مـی   اي را مـورد ارزیـابی قـرار    ، سـاختاري و رابطـه  انسـانی  هاي سرمایهکلیه 

، اي رابطـه  سـرمایه نیازمنـد مطالعـه    رایانه پارسجدید  بازاریابی برنامهریزي استراتژیک و تدوین  برنامه

  است. مالی سرمایهدر کنار  انسانی  مایهسرو  ساختاري سرمایه

  3GMدر تحلیل فکري  هاي  سرمایهاستفاده از - 11- 6- 4

هـا و   زماندر جذب تعداد زیادي از مشتریان مصرف خـانگی، تجـاري، سـا    رایانه پارستمرکز اصلی 

 بـه  رایانـه  پـارس دیگر عـلاوه بـر گسـتردگی خـدمات،      بازارهاي بههاي بزرگ بوده و پرداختن  شرکت

را بـا فعالیـت    رایانـه  پـارس دلیل شـبکه بـزرگ همکـاران     همین بهبازار نیز توجه داشته و  گستردگی
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هـاي   کنـد. یکـی از تفـاوت    هاي مختلف در سراسر کشور را مدیریت می هاي همکار و نمایندگی شرکت

و  تـرین  کوچـک بندي درسـت و اولیـه جهـت پوشـش سراسـري بـازار جـذب         شرکت بخش توجه قابل

اسـت؛   خصوصـی  نیمـه هاي بزرگ خصوصی و  هاي بزرگ دولتی و شرکت زمانن، سامشتریا ترین بزرگ

بـا اسـتفاده از    درواقـع پـردازد و   نیاز بازار مـی  بندي اولویت بههاي کلی  براي رهبري هزینه رایانه پارس

 فنـاوري هـاي اطلاعـاتی و    ها، فرآیندها، گردش کار، گردش محصول، گردش خدمات، سیستم سیاست

اي را در کنترل  و رابطه انسانی  سرمایه، ساختاري هاي سرمایهتطبیق خدمات و نیاز بازار، و با  اطلاعات

با حضور پرقـدرت در تمـام جاهـایی کـه مشـترکانش       رایانه پارسکند.  درستی مدیریت می ها به هزینه

رسـانی و   حضور دارند و با شرکت حـداکثري در همـایش، گردهمـایی، نمایشـگاه و سـمینارها اطـلاع      

نیـروي  دهـد. مشـتریان، ارتباطـات و توانـایی      لیغات مناسبی را جهت معرفی خدمات خود انجام میتب

و متمـایز را در   شـده  مـدیریت هـاي مـنظم،    انجام فرآیند چراکهداند؛  خود می  هاي را از سرمایهانسانی  

جدیـد و  کیفیـت،   خدمات گسترده، جـامع، بـا   ارائه این عوامل بستگی دارد. همه بهمحصولات شرکت 

 رقبا هستند. سایر بهاین شرکت نسبت  متمایزهاي  ویژگی ازجملهو پشتیبانی مناسب،  باقیمتروز،  به

  Supporter/Enablerدر تحلیل فکري  هاي  سرمایهاستفاده از -12- 6- 4

شرکت پشتیبان تبدیل کرده است و  یک بهآن را  رایانه پارسمحصولات و خدمات شرکت  ازآنجاکه

بـا اسـتفاده از    رایانـه  پـارس ؛ شـد  خواهـد تـر   حاضر و آینده نزدیک بسیار سخت حال  درشدت رقابت 

 تـر  سـاز  خدمات جدیـدي را جهـت توانمنـد   انسانی  نیروي هاي  خلاقیت، نوآوري، شایستگی و توانایی

شدن شرکت ارائه کرده است. آموزش الکترونیکی مشتریان، راهنماي الکترونیکی استفاده از خـدمات،  

نی اینترنتی، فروشگاه الکترونیک، رسـانه تصـویري، شـرکت در اجتماعـات اینترنتـی،      دریافت قیمت آ

با مشـتري، پشـتیبانی دقیـق بـا اسـتفاده از سـامانه        دوطرفهکامل  طور  بههاي اجتماعی، تعامل  شبکه

خصوص بعد از خرید، حضور بسـیار   هاي قبل، حین و به ها)، ارائه مشاوره تیکتینگ (مدیریت درخواست

هـاي   فعالیـت  ازجملههاي گفتگو و اجتماعات الکترونیکی  ها، اتاق هاي اجتماعی، انجمن در شبکهفعال 

  توانمندسازي شرکت هستند؛

  FABدر تحلیل فکري  هاي  سرمایهاستفاده از - 13- 6- 4

از مزایاي این  رایانه پارسوجود دارند؛ اما گاهی مشتریان  رایانه پارسهاي فراوانی در خدمات  ویژگی

در انسـانی   نیـروي  دارنـد. آگـاهی    اي افزوده ارزشاین خدمات چه  دانند نمیلع نیستند و ها مط ویژگی

، بیشـتر و  بهتر چه هر درفروشتواند شرکت را  و مزایاي خدمات، می کارآییها و  ویژگی از فروشبخش 

، تمایز و تفاوت بین چیستی بهعلاوه بر تسلط  رایانه پارس فروشآگاهانه مشتریان کمک کند. کارکنان 

و مزایاي این خـدمات   کاربرد بهبایست  هاي موجود در هر یک، می هاي مختلف خدمات و ویژگی پکیج

کیفیـت بـالا،    هاي مختلف آگاه سازند. هاي پکیج نیز آگاه بوده و مشتري را از مزایاي استفاده از ویژگی

کترونیکـی، توانـایی و شایسـتگی اجرایـی     ها و گردش کارهـاي مـنظم و ال   و فرآیند کارآییامنیت بالا، 
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ها  هستند، اما همه این فرآیندها، ساختارها و توانایی رایانه پارسعنوان مزایاي خدمات  بهانسانی  نیروي 

عنـوان منفعـت محسـوب     بـه  وقـت  هـیچ  مشـتري  سرمایهها و مزایا بدون  همه این ویژگی طورکلی بهو 

تبـدیل   منفعـت  بـه توسط مشتریانش  رایانه پارسو انسانی  ساختاري هاي سرمایه درواقع. شد نخواهند

 در رایانه پارسفکري  هاي  سرمایه سه وجه این رابطه اهمیت فراوانی دارد. هر به. لذا توجه شد خواهند

  است. شده ترسیم 36-4در شکل  FAB لیتحل

  

 
  

  

  SCAدر تحلیل فکري  هاي  سرمایهاستفاده از - 14- 6- 4

 بـه  رایانـه  پـارس هاي اخیر  خدمات اینترنت در سال دهنده ارائههاي  شدید شرکت رقابت بهبا توجه 

انسـانی   نیـروي  توزیـع نیـاز دارد.    هـاي  کانـال تقویت  فروش وجدید براي افزایش  بازاریابی برنامه یک

اندازي،  ، تست، راهسازي پیاده، از تحلیل، باکاربا توانایی، تخصص، دانش و شایستگی مرتبط  رایانه پارس

و  سـرمایه سـاختاري  بود پشتیبانی، بازاریابی، خرید، فروش، تحقیق و توسعه و کنترل امور مالی در به

هـاي پایـدار    خلـق مزیـت    هاي رقابتی هر شرکتی آن را بـه  اما تاریخ انقضاء مزیت ؛پردازند اي می رابطه

 برنامـه اي و انسـانی در تغییـر    ، رابطـه سـرمایه سـاختاري  . استفاده از حداکثري ساخت خواهدمجبور 

در جهت ادامـه حیـات    پایدار رقابتی تمزیجدید جهت خلق یک یا چند  هاي فناوريو ارائه  بازاریابی

  یک نیاز جدي است. رایانه پارس شأن

  ج يمورد مطالعهاصلی پژوهش در  سؤالات  پاسخ به- 15- 6- 4

  ؟است استفاده قابل رایانه پارس یابیبازار برنامه هایی براي تحلیل چه مدل-6-15-1- 4

 ,SWOT, PEST, STP, BSC, Supp/Enblهاي  استفاده از مدل رایانه پارس بازاریابی برنامهدر تحلیل 

FAB, RGT, 3GM, 5F's, 7C's, 4P's, 3C's  وSCA ها را داشتند. بیشترین استفاده 

  FAB لیتحل در رایانه پارسفکري  هاي  سرمایه 36-4 شکل 

 ساختاري سرمایه انسانی سرمایه

 هاویژگی مزایا

 لینپارسانمشتریان 

 ايرابطه سرمایه

 منفعت
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  دارد؟ها چه وضعیتی  بر اساس این مدل رایانه پارس یکیالکترون وکار کسب یابیبازار برنامه-6-15-2- 4

د؛ اما براي تعالی و رشـد  مناسبی را دار نسبتاًهاي مذکور وضعیت  بر اساس مدل رایانه پارسشرکت 

 مهندسی مجدد دارد. یک بهخود نیاز  بازاریابی برنامههر چه بیشتر 

اجزایـی   چـه  شـامل  یابیبازار برنامه تیموفق يبرا رایانه پارس ازیموردنفکري  هاي  سرمایه-6-15-3- 4

  است؟

بررسـی   اي و انسانی مورد ، رابطهسرمایه ساختاريسه  رایانه پارسشرکت  بازاریابی برنامهدر تحلیل 

 ها هستند. سرمایه ترین مهم رایانه پارسموفقیت  براي سرمایه، این سه گرفت قرار

  شود؟ می گرفته بکارآن  یابیبازار برنامه چگونه براي موفقیتشرکت فکري  هاي  سرمایه-6-15-4- 4

 شرکت نقش مثبت دارند. ساختاريسرمایه در مطالعه، بررسی، مطالعه و تدوین  رایانه پارسهاي انسانی  سرمایه -1

 هاي شرکت نقش مثبت دارند. در مدیریت، کنترل، نظارت و نظم برنامه رایانه پارسهاي ساختاري  سرمایه -2

 شرکت نقش مثبت دارند. شده تدوینهاي  در اجراي برنامه رایانه پارسهاي انسانی  سرمایه -3

 نقش مثبت دارند. تولیدشدهمعنوي محصولات  در ثبت قانونی و مالکیت رایانه پارسهاي ساختاري  سرمایه -4

 شرکت دارند. اي رابطه سرمایهمثبت را بر  تأثیراتبیشترین  رایانه پارسهاي انسانی ساختاري  سرمایه -5

 شرکت هستند. بازاریابی برنامهدر مطالعات مرتبط با بازاریابی از اجزاء اصلی  رایانه پارساي  هاي رابطه سرمایه - 6

 .برد نخواهدهاي خود  ها و ویژگی هیچ سودي از مزیت رایانه پارس، اي بطهرا هاي سرمایهبدون  -7

 .اند شده خلقآن فکري  هاي  سرمایهتوسط  رایانه پارسکیفیت  پایدار و نوآوري در محصولات با  رقابتی  هاي مزیت - 8

 .شد نخواهندشرکت اجرا فکري  هاي  سرمایهبدون  رایانه پارسهاي بازاریابی  برنامه -9

 نقش مهم و مثبتی در تولید محصولات متمایز بازار دارند. رایانه پارسهاي انسانی  سرمایه -10

 نقش مهم و مثبتی در نظم فرآیندهاي داخلی شرکت دارند. رایانه پارسهاي ساختاري  سرمایه -11

 ها و افزایش سود شرکت دارند. نقش مهم و مثبتی در کنترل هزینه رایانه پارسفکري  هاي  سرمایه -12

 نقش مهم و مثبتی در ادامه حیات و در صدر بودن شرکت دارند. رایانه پارسفکري  هاي  ایهسرم -13

 .رادارندریزي سایت شرکت  و زیبایی برنامه کارآیینقش مهم و مثبتی در  رایانه پارسفکري  هاي  سرمایه -14

 شرکت است.فکري   هاي سرمایه بهوابسته  رایانه پارسگذاري محصولات  قیمت -15

 شود. می  انجام رایانه پارسفکري   هاي سرمایه بهبا توجه  رایانه پارستعیین بازار هدف بندي و  بخش - 16

 شرکت دارند. یابی جایگاهنقش مهم و مثبتی در رقابت و  رایانه پارسفکري  هاي  سرمایه -17

هاي خارجی شرکت  نقاط ضعف داخلی و تهدیدها در کاهش  فرصتو  رایانه پارسفکري  هاي  سرمایهنقاط قوت  -18

 نقش مهم و مثبتی دارند.

 شود. موجب تعویق جایگزینی محصولات شرکت می رایانه پارسفکري  هاي  سرمایهتقویت  -19

 شود. می باسابقهو حتی  وارد تازهموجب کاهش قدرت رقباي  رایانه پارسفکري  هاي  سرمایهارتقاء  -20

 شود. زنی مشتري می چانه  موجب کاهش قدرت رایانه پارسفکري  هاي  مایهسرریزي استفاده درست از  برنامه -21

 شود. یم کنندگان تأمین قدرتمندانهاهش کموجب  رایانه پارس  ريکف  هاي یهسرما از استفادهبهبود  یزير برنامه -22
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  يفکر يها هیسرماو  یابیبازار برنامه لیتحل يابزارهاتحلیل تقاطع -4-7

گرفتـه شـود،     نظـر   درفکـري   هـاي   سـرمایه ثابـت بـراي    کدگـذاري اگر جهت ارائه نتایج بهتر یک 

لیست  31-4در جدول  شده شناساییفکري  هاي  سرمایه کدگذاري .بود خواهدزیر  صورت بهکدگذاري 

  شده است.

Intellectual Capital فکري هاي سرمایه  IC 

Human انسانی   HC1 

Management مدیریت HC2 

leadership رهبري HC3 

Values ها ارزش  HC4 

Culture فرهنگ HC5 

Attitude ها گرایش  HC6 

fluctuation تغییر رفتار HC7 

Experience ها تجربه  HC8 

Technology تکنولوژي HC9 

Task وظایف HC10 

agility ها توانایی  HC11 

Motivation  انگیزه HC12 

Work-related knowledge  باکاردانش مرتبط  HC13 

Work-related Competence  باکارشایستگی مرتبط  HC14 

Efficiency وري بهره  HC15 

Education آموزش HC16 

Satisfaction رضایت HC17 

innovation نوآوري HC18 

creativity خلاقیت HC19 

Relational اي رابطه  RC 

Relationship ارتباطات RC1 

  Customers  مشتري RC2 

  Suppliers  کننده تأمین  RC3 

  Partnership  شرکا RC4 

  Investors  گذاران سرمایه  RC5 

  Funders  مالی کنندگان تأمین  RC6 

  Owners  مالکان RC7 

  Community  اجتماعات RC8 

  Board  ها تابلو  RC9 

  Suppliers  کنندگان تأمین  RC10 

  Distributors  کنندگان توزیع  RC11 

  Cooperator  همکاران RC12 

  Competitors  رقبا RC13 

  Trade cooperation  همکاران تجاري RC14 

  conventions  ها مجامع و انجمن  RC15 

 شده شناساییکري ف هاي  سرمایه کدگذاري 31-4 جدول 
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Customer مشتري RC16 

  Loyalty  وفاداري RC17 

  Satisfaction  رضایت RC18 

  Trust  اعتماد RC19 

  authority  نفوذ RC20 

  scope  وسعت RC21 

  imagine  تصویر برند RC22 

  Distribution channels  توزیع هاي کانال  RC23 

  celebrity  شهرت RC24 

Social اجتماعی RC25 

  innermost   اجتماعیمیان  RC26 

  inmost  درون اجتماعی RC27 

  Cognitive  شناختی جامعه  RC28 

  Personalist  فرد محور RC29 

  Community  محور جامعه  RC30 

  Social creativity  خلاقیت اجتماعی RC31 

Structural ساختاري SC 

External Structure  خارجیساختار  SC1 

Organizational یزمانسا  SC2 

  Innovation  نوآوري SC3 

    Intellectual Property     مالکیت معنوي IP 

      patents   اختراعات IP1 

      Plans   ها برنامه  IP2 

      Database   ها داده پایگاه  IP3 

      Documents   مستندات IP4 

      Designs   ها طراحی  IP5 

      Models   ها مدل  IP6 

      Publications   تألیفات IP7 

      Copyright   رایت کپی  IP8 

      Trade secrets   تجاري  اسرار  IP9 

      Trademark   علائم تجاري IP10 

      Brand   برند IP11 

      ESTABLISH    تأسیسمجوز  IP12 

    Intangible Assets     نامشهود هاي  دارایی  IA 

      
Knowledge 

capital 
دانشی مایه سر    IA1 

      
Internal 

Structure 
 IA2 ساختار داخلی  

      sign   نشان تجاري IA3 

      agreements   ها نامه توافق  IA4 

      Champions   قهرمانان IA5 

  Process and development   فرآیند و توسعه SC4 

    Strategy   استراتژي SC5 

    R&D   تحقیق و توسعه SC6 

    IT & IS   ها  سیستم SC7 

 شده فکري شناسایی هاي ادامه جدول کدگذاري سرمایه
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اطلاعات فناوريو  

    Policies   ها سیاست  SC8 

    information flow   گردش اطلاعات SC9 

    Products Flow   گردش محصول SC10 

    Services Flow   ها گردش سرویس  SC11 

    Collaborative process   مشترك فرآیندهاي  SC12 

    sales   فروش SC13 

    marketing   بازاریابی SC14 

    Specialization   اطلاعات تخصصی SC15 

    new concept   مفاهیم جدید SC16 

    new cooperation forms   همکاريجدید هاي فرم  SC17 

    Routine   ها روال  SC18 

  

و  32-4برنامـه بازاریـابی در جـدول     تحلیل ابزارهايدر فکري  هاي  سرمایهنقش کدگذاري جدول 

 شده درج 33-4در جدول  موردي مطالعات بازاریابی برنامهدر تحلیل  انسانی  سرمایه تأثیرگذارينقش 

  است.

  ریز برنامه  تأثیرگذار تأثیرپذیر

C  B A 
  

 برنامـه  تحلیـل در  انسـانی  هـاي  سـرمایه  کـه شـود   مشخص مـی  موردمطالعههاي  از بررسی شرکت

    دارند. تأثیرگذارينقش  الکترونیک وکار کسب بازاریابی

 برنامه بازاریابی تحلیل ابزارهايدر فکري  هاي  سرمایهنقش کدگذاري جدول  32-4 جدول 

  شده فکري شناسایی هاي ادامه جدول کدگذاري سرمایه
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HC 
 

  رایانه پارس  رایورا آرینیت

HC1 انسانی  سرمایه B B B 

HC2 مدیریت B B B 

HC3 رهبري 
  

B B 

HC4 ها ارزش B B B 

HC5 فرهنگ B B B 

HC6 ها گرایش B B B 

HC7 تغییر رفتار B B B 

HC8 ها تجربه B B B 

HC9 فناوري B B B 

HC10 وظایف B B B 

HC11 ها توانایی B B B 

HC12 انگیزه 
  

B B 

HC13  باکاردانش مرتبط B B B 

HC14  باکارشایستگی مرتبط B B B 

HC15 يور بهره 
  

B 
 

HC16 آموزش 
  

B B 

HC17 رضایت B B B 

HC18 نوآوري B B B 

HC19 خلاقیت B B B 

  

نقش  دارند. تأثیرپذیرنقش  بازاریابی برنامهدر تحلیل  موردمطالعههاي  اي شرکت هاي رابطه سرمایه

 شـده  درج 34-4در جـدول   مـوردي  مطالعـات  بازاریابی برنامهدر تحلیل  اي رابطه سرمایه تأثیرپذیري

  است.

RC  رایانه پارس  رایورا آرینیت  

RC1 ارتباطات C C C 

RC2 مشتري C C C 

RC3 کننده نیتأم   C C 

RC4 شرکا   C C 

RC5 گذاران سرمایه   C C 

RC6 مالی کنندگان نیتأم C C C 

RC7 مالکان C C C 

RC8 اجتماعات C C C 

RC9 ها تابلو C C C 

RC10 کنندگان نیتأم   C C 

RC11 کنندگان توزیع   C C 

 موردي مطالعات بازاریابی برنامهدر تحلیل  انسانی  سرمایه تأثیرگذارينقش  33-4 جدول 

 موردي مطالعات بازاریابی برنامهدر تحلیل  اي رابطه سرمایه تأثیرپذیرينقش  34-4 جدول 
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RC12 همکاران   C C 

RC13 رقبا C C C 

RC14 همکاران تجاري C C C 

RC15  ها انجمنمجامع و C  C 

RC16 مشتري C C C 

RC17 وفاداري C C C 

RC18 رضایت C C C 

RC19 اعتماد C C C 

RC20 نفوذ C C C 

RC21 وسعت C C C 

RC22 تصویر برند   C C 

RC23 عیتوز يها کانال C C C 

RC24 شهرت   C C 

RC25 اجتماعی C C C 

RC26 میان اجتماعی   C C 

RC27 درون اجتماعی   C C 

RC28 یشناخت جامعه   C C 

RC29 فرد محور   C C 

RC30 محور جامعه   C C 

RC31 خلاقیت اجتماعی C C C 

  

و بلکـه نقشـه    تأثیرگـذار نقـش   مـوردي  مطالعـات  بازاریـابی  برنامـه در تحلیـل   سرمایه سـاختاري 

 مطالعـات  بازاریـابی  برنامـه  لی ـتحل در سـاختاري  هیسرما تأثیرپذیري نقش کند. ریزي را ایفا می برنامه

 است. شده درج 35-4در جدول  موردي

SC  رایانه پارس  رایورا آرینیت  

SC1 ساختار خارجی A A A 

SC2 یزمانسا A A A 

SC3 نوآوري A A A 

IP مالکیت معنوي A A A 

IP1 اختراعات A A A 

IP2 ها برنامه A A A 

IP3 ها داده گاهیپا A A A 

IP4 مستندات A A A 

IP5 ها طراحی A A A 

IP6 ها مدل A A A 

IP7 فاتیتأل A A A 

IP8 رایت کپی A A A 

 موردي بازاریابی مطالعات اي در تحلیل برنامه رابطه نقش تأثیرپذیري سرمایه 4 جدول ادامه جدول 

 موردي مطالعات بازاریابی برنامه لیتحل در ساختاري هیسرما تأثیرپذیري نقش 35-4 جدول 
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IP9 تجاري  اسرار A A A 

IP10 علائم تجاري A A A 

IP11 برند A A A 

IP12  سیتأسمجوز A A A 

IA نامشهود يها ییدارا A A A 

IA1 یدانش  هیسرما A A A 

IA2 ساختار داخلی A A A 

IA3 نشان تجاري A A A 

IA4 ها نامه توافق A A A 

IA5 قهرمانان A A A 

SC4 فرآیند و توسعه A A A 

SC5 استراتژي A A A 

SC6 تحقیق و توسعه A A A 

SC7 اطلاعات يفناورها و  سیستم A A A 

SC8 ها سیاست A A A 

SC9 گردش اطلاعات A A A 

SC10 گردش محصول A A A 

SC11 ها گردش سرویس A A A 

SC12 مشترك يندهایفرآ A A A 

SC13 فروش A A A 

SC14 بازاریابی A A A 

SC15 اطلاعات تخصصی A A A 

SC16 مفاهیم جدید A A A 

SC17 همکاري دیجد يها فرم A A A 

SC18 ها روال A A A 

 
در جـدول   موردي مطالعات بازاریابی برنامهدر تحلیل فکري  هاي  سرمایه تأثیرپذیريو  تأثیرگذاري

هـا   از سمت محیط خـارجی شـرکت   تأثیرکه بیشترین  PESTدر تحلیل  جز بهکند که  زیر مشخص می

صـورت   بـه  انسـانی  هـاي  سـرمایه ریـزي،   ساختاري در نقش برنامه  هاي ها سرمایه . در سایر تحلیلاست

   شوند. می گرفته به کار تأثیرپذیر صورت به اي رابطه هاي سرمایهو  تأثیرگذاري

   

 موردي مطالعات بازاریابی برنامه لیتحل در ساختاري هیسرما تأثیرپذیري نقشجدول ادامه 
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یکسان بوده  شده انجام موردي مطالعات اریابیباز برنامههاي تحلیل  در مدلفکري  هاي  سرمایهنقش 

 مـوردي  مطالعاتهدف تحلیل  ازآنجاکهداشته است.  موردي مطالعهاما میزان متفاوتی را در هر  ؛است

؛ لـذا نقـش   اسـت هـا مهـم    ها در آن ها و استفاده مدل ها نبوده و فقط تعیین وضعیت، رابطه مقایسه آن

آمـده   37-4طـور خلاصـه در جـدول     بررسی و به موردي مطالعاتبراي هر یک از فکري  هاي  سرمایه

  است:

  

 SC  
Case 

(1،2،3) 

HC 
Case 

(1،2،3) 

RC 
Case 

(1،2،3) 

IP 
Case 

(1،2،3) 

AI 
Case 

(1،2،3) 

SWOT A B C AC AC 
PEST C B A AC AC 

5F's A B C AC AC 

4P's A B C AC AC 

7C's A B C AC AC 

3GM A B C AC AC 

3C's A B C AC AC 

RGT A B C AC AC 
Sup/Enb A B C AC AC 

FAB A B C AC AC 
STP A B C AC AC 
CA A B C AC AC 
BSC A B C AC AC 

  يمورد مطالعات بهبا توجه  اصلی پژوهش سؤالات  بهپاسخ -4-8

  وجود دارند؟ موردي مطالعات بازاریابی برنامه هایی براي تحلیل چه مدل )1 سؤال

   پاسخ)

SWOT, PEST, STP, BSC, Supp/Enbl, FAB, RGT, 3GM, 5F's, 7C's, 4P's, 3C's, SCA 

  ها داراي چه وضعیتی هستند؟ بر اساس این مدل موردي مطالعات بازاریابی برنامه )2 سؤال

جهـت   بازاریـابی  برنامـه در  اصـلی  هاي نقشایفاي  ) لازمهSC, HC, RC(فکري  هاي  سرمایهپاسخ) 

و بـازخورد   تأثیرپـذیري  درنهایـت و  تأثیرگـذاري ، اجرا و ریزي برنامهمطالعه، مشاهده، بررسی، تحلیل، 

  گرفته است. بررسی قرار کامل موردطور  در فصل چهارم به سؤالاین  هستند.

   

 الف، ب و ج موردي مطالعات بازاریابی برنامههاي تحلیل  در مدلفکري  هاي  سرمایهبیشترین نقش  36-4 جدول 
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 38-4 جدول درالف، ب و ج  موردي مطالعات بازاریابی برنامهدر تحلیل فکري  هاي  سرمایهوضعیت 

  آمده است.

Case 1 Case 2  Case 3  

IC  ريکف  سرمایه ABC  ABC ABC 

HC انسانی  سرمایه B  B B 

RC اي رابطه  سرمایه C  C C 

SC سرمایه ساختاري A  A A 

IP یت معنويکمال AC  AC AC 

IA نامشهود  هاي دارایی AC  AC AC 

  

مناسبی دارنـد؛ هـر    نسبتاًها وضعیت  بر اساس این مدل موردي مطالعاتهر یک از  بازاریابی برنامه

هاي متفـاوتی برخـوردار    فعلی خود از دستاوردفکري  هاي  سرمایهها با استفاده از  کار و یک از این کسب

  هستند.

 هـاي  ، آورده37-4الـف در شـکل    موردي مطالعهبراي فکري  هاي  سرمایهمثبت و منفی   هاي آورده

مثبت و منفـی    هاي و آورده 38-4الف در شکل  موردي مطالعهبراي فکري  هاي  سرمایهمثبت و منفی  

  است. شده ترسیم 39-4الف در شکل  موردي مطالعهبراي فکري  هاي  سرمایه

 
 موردي الف فکري براي مطالعه هاي  مثبت و منفی سرمایه هاي  آورده 37-4 شکل 

  

  

 

 الف، ب و ج موردي مطالعات بازاریابی برنامهدر تحلیل فکري  هاي  سرمایهوضعیت  37-4 جدول 

CASE 1 ساختاري سرمایه  

انسانی سرمایه  

ايرابطه سرمایه ی 
یاب

زار
 با

مه
رنا

ب
 

تمام الکترونیک فرآیندهايمدیریت قوي و پویا، 

چــري، فــروش نســبتاً  مــنظم، اســتراتژي لاك

مناسب، بازاریابی ضـعیف، اطلاعـات تخصصـی    

جدید همکاري، نوآوري، برند  هاي مناسب، فرم

توجه، مسـتندات   قابل هاي نامه قابل رشد، توافق

رایت محصول ثبت  قوي، مالکیت معنوي و کپی

قبـول، مشـتریان    قابـل رابطه اجتمـاعی بسـیار   

اعتمـاد، نفـوذ    نسبتاً راضی اما نـه وفـادار، قابـل   

 هـاي  نسبی، تصویر برند نسبتاً مناسـب، کانـال  

توزیع نامناسب، شهرت مناسب، ارتباط مناسب 

با مشتري، ارتباطات اجتماعی مناسب، ارتبـاط  

کنندگان، ارتباط نامناسـب بـا   نامناسب با توزیع

هـا،  مجامع و انجمـن رقبا، ارتباطات مناسب در 

متعــدد و دلخــواه  ارتبـاط آنلایــن در تابلوهـاي  

مشتري، عدم ارتباط مناسب با همکاران داخلی 

 کنندگانو شرکا، ارتباط نامناسب با تأمین

رهبري پویا، کارشناسان متخصص، گرایش خاص، تجربـه  

قبـول، وظـایف دقیـق و مـنظم،      مناسب، تکنولوژي قابـل 

ی، دانش و شایستگی مناسب وب، توانایی مناسب پشتیبان

 انگیزه نسبی کارکنان، رضایت تقریبی کارکنان

SC 

HC 

RC 
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CASE 2 ساختاري سرمایه  

انسانی سرمایه  

ايرابطه سرمایه ی 
یاب

زار
 با

مه
رنا

ب
 

داخلـی، تحقیـق و    مدیریت مناسب فرآیندهاي

اطلاعـاتی و   هـاي  توسعه بسیار قـوي، سیسـتم  

اطلاعاتی جدید و بروز، فروش مناسـب،   فناوري

قبـول،   بازاریابی ضعیف، اطلاعات تخصصی قابل

مشترك بـین سیسـتمی و گـردش     فرآیندهاي

 هاویسمناسب اطلاعات، محصولات و سر

قبــول، نفــوذ جایگــاه اجتمــاعی و رابطــه قابــل

مناسب در مشتریان سازمانی، وفاداري، رضایت 

اعتماد نسبی مشتریان، تصویر برنـد مناسـب،    و

توزیـع نامناسـب،    هـاي شهرت مناسـب، کانـال  

کننـده و  ارتبـاط نامناسـب بـا مشـتري، تـأمین     

کننــده، ارتبــاط تقریبــاً مناســب شــرکا، توزیــع

کننـدگان مـالی، مالکـان،     گذاران تأمینسرمایه

ارتبــاط نامناســب در اجتماعــات، مجــامع و    

ها، ارتباط نامناسب بـا رقبـا و همکـاران    انجمن

 تجاري، ارتباط مناسب با همکاران داخلی

قبول، تجربه نسـبتاً   مدیران مناسب، ارزش و فرهنگ قابل

 ییمناسب، کارشناسان متخصص، تکنولوژي مناسب، توانا

ــش و     ــان، دان ــبی کارکن ــایت نس ــزه و رض ــب، انگی مناس

 اطلاعاتی و فناوري  هايشایستگی مرتبط با سیستم

SC 

HC 

RC 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  
  

  موردي ب فکري براي مطالعه  هاي  مثبت و منفی سرمایه هاي  آورده 38-4 شکل 

  

  

  موردي ج  فکري براي مطالعه هاي  مثبت و منفی سرمایه  هاي آورده 39-4 شکل 

  

  سـرمایه شامل  کترونیکال کار و کسب بازاریابی برنامه براي موفقیت در موردنیازفکري  هاي  سرمایه

، هـا  ییتوانا یف،وظا ،فناوري، ها ، نوسانات، تجربهها یش، فرهنگ، گراها ارزش ي،رهبر یریت،مد ،انسانی

 یـت و خلاق ي،نـوآور  یت،آمـوزش، رضـا   ،وري بهـره ، باکارمرتبط  یستگی، شاباکاردانش مرتبط  یزه،انگ

مالکـان، اجتماعـات،    گـذاران،  سـرمایه ا، ک، شـر کننـدگان  تأمین ي،ارتباطات، مشتر ،اي رابطه سرمایه

 یت،رضا ي،وفادار ي،، مشترها مجامع و انجمن ي،اران تجارکاران، رقبا، همک، همکنندگان توزیع، ها تابلو

CASE 3 ساختاري سرمایه  

انسانی سرمایه  

ايرابطه سرمایه ی 
یاب

زار
 با

مه
رنا

ب
 

مند، سازمان مدیریت بسیار دقیق، ساختار نظام

کـلان، فـروش مناسـب،     هـاي  منظم، استراتژي

بازاریابی مقطعی مناسـب، اطلاعـات تخصصـی    

توجـه، مسـتندات    قابـل  هاي نامه مناسب، توافق

 مناسب، برند بسیار مناسب، مجوز تأسیس

روابط اجتماعی قـوي، مشـتریان وفـادار و    

ــد     ــویر برن ــب، تص ــاد مناس ــی، اعتم راض

توزیع مناسب، شـهرت   هاي مناسب، کانال

ــتري،     ــا مش ــب ب ــاط مناس ــب، ارتب مناس

ــأمین ــرمایه ت ــرکا، س ــده، ش ــذاران، کنن گ

کننــــدگان مــــالی، مالکــــان و تــــأمین

مناسب ارتباطی،  کنندگان، تابلوهاي توزیع

عــات، مجــامع و حضــور مناســب در اجتما

 هاانجمن

کارشناسان متخصـص، تجربـه مناسـب، تقسـیم وظـایف      

انسانی متناسب با فناوري جدید باانگیزه و  مناسب، نیروي

خلاق، رضایت نسبی کارمندان، آموزش مناسب، دانـش و  

 شایستگی مرتبط با ارتباطات

SC 

HC 

RC 
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 ی،درون اجتماع ی،اجتماع یانم ی،شهرت، اجتماع ،توزیع هاي کانالبرند،  یراعتماد، نفوذ، وسعت، تصو

 ی،سـاختار خـارج   ،سرمایه سـاختاري ی و اجتماع یت، خلاقمحور جامعهفرد محور،  ،شناختی جامعه

 ،هـا  ، مـدل هـا  ی، مستندات، طراح ـها داده یگاه، پاها اختراعات، برنامه ي،معنو یتکمال ي،نوآور ی،زمانسا

  سـرمایه نامشـهود،    هـاي  یـی دارا ،تأسـیس برند، مجوز  ي،علائم تجار ي،اسرار تجار ،رایت کپی ،تألیفات

و  یـق تحق ي،و توسـعه، اسـتراتژ   ینـد ، قهرمانـان، فرآ ها نامه توافق ي،نشان تجار ی،ساختار داخل نشی،دا

، ها یس، گردش اطلاعات، گردش محصول، گردش سروها یاست، ساطلاعات فناوريو  ها یستمتوسعه، س

 ري،اک ـهم جدیـد  هـاي  فـرم  ید،جد یممفاه ی،اطلاعات تخصص یابی،، فروش، بازاركمشتر هاي، یندفرآ

  .است شدهآورده فکري  هاي  سرمایهجامع چارچوب عنوان  به 2-4شکل این اجزاء در  .است ها روال

 شود؟ می گرفته بکار موردي مطالعات بازاریابی برنامهچگونه در موفقیت فکري  هاي  سرمایه )4 سؤال

هنگام مشاهده، مطالعه، بررسی، تحلیـل   ساختاري هاي سرمایه ها شرکت  این  در طورکلی به پاسخ)

 برنامه تدوین به تحلیل هاي مدلو با استفاده از   اي و رابطه انسانی هاي سرمایهها با اشراف کامل بر  داده

تعیـین    اي رابطـه   هـاي  بـر سـرمایه   تأثیرگـذاري را جهت  انسانی هاي سرمایهپرداخته و نقش  بازاریابی

کنند. انجام دقیق و درست  دقیق برنامه مدون بازاریابی را اجرا می طور به انسانی هاي سرمایهنمایند.  می

را از  تـأثیر بیشـترین    اي رابطـه   هـاي  بوده و سـرمایه  ساختاري هاي سرمایهها جزء اصلی  تمامی فرآیند

 سـرمایه سـاختاري  عنوان یک  اجراي درست آن خواهند گرفت. بازخورد انجام عملیات بازاریابی نیز به

بازاریابی و مهندسی  بعدي هاي برنامهاصلاحی طرح در  يپیشنهادهاجدید بوده و اشکالات، انتقادات و 

  .شد خواهندمجدد آن لحاظ 

  يریگ جهینت-4-9

 مطالعات بازاریابی برنامهدر تحلیل فکري  هاي  سرمایه تأثیردر  شده بررسی هاي دادهحلیل آنچه از ت

در  تنهـا  نـه فکري  هاي  سرمایه. درواقع است شده ارائهشود؛ در جدول زیر  الف، ب و ج منتج می موردي

کننـد.   مـی  تفـاوتی را ایفـا  ممهـم و    هـاي  هستند بلکـه نقـش   مؤثربازاریابی  برنامه  هاي تک تحلیل تک

 هـاي  برنامه اجراکنندهدر نقش  انسانی هاي سرمایهریزي کننده و  عنوان برنامه به ساختاري هاي سرمایه

 تـأثیر کـه جامعـه    PESTدر تحلیـل   جـز  بهدارند.   اي رابطه  هاي بر سرمایه بسزایی تأثیر شده ریزي طرح

یکسـان هسـتند. در    ها تأثیرپذیريو  ها تأثیرگذاريها این  گذارد؛ در سایر تحلیل بیشتري بر تحلیل می

 مطالعات بازاریابی برنامهدر ابزارهاي تحلیل فکري  هاي  سرمایه تأثیرپذیريو  تأثیرگذاري 34-4جدول 

تقاطع در جدول مذکور نتایج زیر حاصـل   تحلیل به. با توجه است شده مشخصپژوهش حاضر  موردي

  شود: می

  پس از مطالعه و  ساختاري هاي سرمایهبا استفاده از  ها رصت و تهدیدتحلیل نقاط قوت، ضعف، فدر

شود تا  پرداخته می انسانی هاي سرمایه تأثیرگذاريدقیق جهت اجرا و  ریزي برنامه بهبررسی موارد لازم 

 مثبت داشته باشند. تأثیرپذیري  اي رابطه  هاي سرمایه
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  کنند  ها اندکی تغییر می این نقش ماعیتحلیل مسائل سیاسی، اقتصادي، تکنولوژیکی و اجتدر

بایست  بوده و مدیریت می تر پررنگها بسیار  محیطی اجتماع و عوامل آن بر فعالیت شرکت تأثیر چراکه

مثبت را در  تأثیراتشرکت بتواند  ساختاري هاي سرمایهو بررسی با استفاده هر چه بیشتر از  بامطالعه

نیز  ساختاري هاي سرمایهتحلیل   این  منفی را دفع نماید. لذا در تأثیراتلحاظ و  اتخاذشده هاي استراتژي

ریزي  بیشتري بر برنامه تأثیراین بار  ارتباطی هاي سرمایهتوان گفت  گیرند. می می  اجتماع قرار تأثیرتحت 

 گذارند. می

  ،ترکیب دو تحلیل نقاط قوت، ضعف، فرصت و تهدیدها و تحلیل مسائل سیاسی، اقتصادي

مثبت  تأثیربراي  ساختاري هاي سرمایهنگاه مدیریت را در استفاده از  باهم کنولوژیکی و اجتماعیت

 .کرد خواهدبیشتر و بیشتر  انسانی هاي سرمایهتوسط  ارتباطی هاي سرمایهبیشتر و بهتر بر 

  بررسی پس از مطالعه و  ساختاري هاي سرمایهنیز با استفاده از  پورتر گانه پنج نیروهايتحلیل در

شود تا  پرداخته می انسانی هاي سرمایه تأثیرگذاريدقیق جهت اجرا و  ریزي برنامه بهموارد لازم 

 هاي سرمایه  تحلیل بیشترین توجه به  این  مثبتی داشته باشند. در تأثیرپذیري  اي رابطه هاي سرمایه

 به. توجه است شده پنهان  سرمایه  این در بازاریابی برنامهپذیري  تأثیريبیشترین  چراکهارتباطی است  

  تحلیل اهمیت بیشتري دارد.  این  در دیگران ، رقبا وکنندگان تأمین، مشتریان

  بهپس از مطالعه و بررسی موارد لازم  ساختاري هاي سرمایهبا استفاده از  تحلیل آمیخته بازاریابیدر 

  اي رابطه  هاي شود تا سرمایه رداخته میپ انسانی هاي سرمایه تأثیرگذاريدقیق جهت اجرا و  ریزي برنامه

  مثبت داشته باشند. تأثیرپذیري

  بهپس از مطالعه و بررسی موارد لازم  ساختاري هاي سرمایهبا استفاده از  تحلیل سه پرسش رقابتدر 

 اي رابطه  هاي شود تا سرمایه پرداخته می انسانی هاي سرمایه تأثیرگذاريدقیق جهت اجرا و  ریزي برنامه

 مثبت داشته باشند. تأثیرپذیري 

  پس از مطالعه و بررسی موارد  ساختاري هاي سرمایهبا استفاده از  تحلیل اجرا، رشد و دگرگونیدر

 هاي شود تا سرمایه پرداخته می انسانی هاي سرمایه تأثیرگذاريدقیق جهت اجرا و  ریزي برنامه بهلازم 

  مثبت داشته باشند. تأثیرپذیري  اي رابطه

  پس از مطالعه و بررسی  ساختاري هاي سرمایهبا استفاده از  یا پشتیبان ساز توانمندلیل نگاه تحدر

شود تا  پرداخته می انسانی هاي سرمایه تأثیرگذاريدقیق جهت اجرا و  ریزي برنامه بهموارد لازم 

 مثبت داشته باشند. تأثیرپذیري  اي رابطه  هاي سرمایه

  پس از مطالعه و بررسی موارد  ساختاري هاي سرمایهبا استفاده از  تحلیل ویژگی، فعالیت و مزیتدر

 هاي شود تا سرمایه پرداخته می انسانی هاي سرمایه تأثیرگذاريدقیق جهت اجرا و  ریزي برنامه بهلازم 

  مثبت داشته باشند. تأثیرپذیري  اي رابطه 

  پس از  ساختاري هاي سرمایهبا استفاده از  یابی جایگاه، تعیین بازار هدف و بندي بخشتحلیل در

پرداخته  انسانی هاي سرمایه تأثیرگذاريدقیق جهت اجرا و  ریزي برنامه بهمطالعه و بررسی موارد لازم 

  مثبت داشته باشند. تأثیرپذیري  اي رابطه  هاي شود تا سرمایه می

  بهطالعه و بررسی موارد لازم پس از م ساختاري هاي سرمایهبا استفاده از  رقابتی مزیتتحلیل در 

  اي رابطه  هاي شود تا سرمایه پرداخته می انسانی هاي سرمایه تأثیرگذاريدقیق جهت اجرا و  ریزي برنامه

 مثبت داشته باشند. تأثیرپذیري



189  

  يبند جمع-4-10

 کـه شود؛ این اسـت   هاي پژوهش حاضر مشخص می از تحقیقات، مشاهدات، تجربیات و یافته آنچه

ریزي، هم براي  بازاریابی دارند؛ هم براي برنامه هاي در برنامه مؤثرينقش  طورکلی بهفکري  هاي  سرمایه

ریزي را ایفا  هستند؛ که نقش کامل برنامه ساختاري هاي سرمایه. این تأثیرپذیريو هم در  تأثیرگذاري

اجـرا و نتیجـه آن در    انسـانی  هـاي  سـرمایه بخش توسط   این  در شده ریزي طرح هاي برنامهکنند و  می

و  تأثیرگـذاري  انسـانی  هـاي  سـرمایه خواهنـد بـود. لـذا     رؤیـت  قابلکامل  طور  به  اي رابطه  هاي سرمایه

  را دارا هستند. بازاریابی  هاي برنامهزیادي در  تأثیرپذیري  اي رابطه  هاي سرمایه

  دهد که: مطالعات نشان می

 با استفاده  بازاریابی هاي برنامهاجزاء  مختلف هاي بخشها و اصلاح  ریزي ها، برنامه بیشترین مطالعات، تحلیل

 شود. می  ساختاري انجام  هاي توسط سرمایه تحلیل ابزارهاياز 

  است. انسانی هاي سرمایه عهده به شده ریزي طرح هاي برنامهبیشترین بار اجراي 

  است.  اي رابطه  هاي بازاریابی بر سرمایه يها برنامه تأثیربیشترین 

  شود. بررسی و اصلاح می ساختاري هاي سرمایهتوسط  اجراشدهبازخورد برنامه 

 

 

-4الف، ب و ج در شکل  موردي مطالعاتفکري  هاي  سرمایهدر  بازاریابی برنامه فرآیندهايگردش 

  سـرمایه ارائه، توسـط   سرمایه ساختاريتوسط  بازاریابی هاي برنامهخلاصه  طور بهاست.  شده ترسیم 40

واضـح   طـور  بـه  41-4هـا در شـکل    شـوند. ایـن نقـش    اجرا و پشـتیبانی مـی   بري سرمایهبراي  انسانی

فکري جهت  هاي سرمایهابزارهاي تحلیل و اجزاء برنامه بازاریابی یک رابطه دوطرفه با  .اند شده مشخص

بـه مـدیریت    هـا  برنامـه سـاختاري بـا ارائـه     هاي سرمایه، بررسی، اجرا و اصلاح دارند. تحلیلیمطالعه، 

 هـاي  سـرمایه  هـا  برنامـه پشـتیبانی از ایـن    و اجراانسانی با  هاي سرمایهانسانی پرداخته و  هاي سرمایه

 هـاي  سـرمایه بازخورد این عملیات باعث بهبـود مـدیریت توسـط     دهند میقرار  تأثیررا تحت  اي رابطه

  شود. ساختاري می

C
as

e 
1

•SC↓

•HC↓↑

•RC↑ C
as

e 
2

•SC↓

•HC↓↑

•RC↑ C
as

e 
3

•SC↓

•HC↓↑

•RC↑

  موردي الف، ب و ج  مطالعاتفکري  هاي  سرمایهبازاریابی در   برنامه هاي گردش فرآیند 40-4 شکل 
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  یابیبازار برنامه تحلیل درفکري  هاي  سرمایه نقش يفایا یلک يشما :41-4 ل کش

 ساختاري سرمایه

 انسانی سرمایه

 ايرابطه سرمایه

 ارائه برنامه

 بازخورد

 اجرا و پشتیبانی برنامه

 بازخورد

 بررسی، اجرا، اصلاحمطالعه، تحلیل، 

 اجزاء برنامه تحلیل ابزارهاي

 برنامه بازاریابی



  

  
  

  

  

  

  فصل پنجم

  پیشنهادهاو  گیري نتیجه

  

  



 
  

  پیشنهادهاو  يریگ جهینت :فصل پنجم-5

  

  

  

  مقدمه- 5-1

امروزه با توسعه سریع علم و فنـاوري در عصـر امـروز و حـاکم شـدن دانـش، خلاقیـت و نـوآوري         

 کمـک  بـه  نوپـا  وکارهـاي  کسـب شاهد هستیم.  بزرگ هاي شرکترا در محصولات و خدمات  روزافزون

 کوچک هاي کارخانهشوند.  سرعت رشد کرده و برند جهانی می و ارتباطات به اطلاعات فناوريو  فناوري

مـدون و جدیـد     . فرآینـدهاي رسـانند  مـی  فـروش  به المللی بین بازارهايمحلی، محصولات خود را در 

 مزیـت عنوان یک سرمایه،  اند. نوآوري به شده سنتی هاي روشعنوان یک سرمایه، جایگزین  بازاریابی به

دهد. مشـتریان   جلوه می مرتبط وکارهاي کسبکار را متمایز از سایر  و آفریند؛ و کسب می پایدار رقابتی

، مشـهور،  نـام  خوش وکارهاي کسبکنند. بیشترین رضایت و وفاداري مشتریان شامل  آگاهانه خرید می

 الکترونیکـی  هـاي  انجمـن ارتباطات، فعال در اجتماعات، مجامع و  ، وسیع، قوي دربانفوذبرند، معتمد، 

  شود. می

منظمی ندارند؛   هاي کنند و فرآیند استفاده می سنتی هاي استراتژيهایی که از  کار و بسیاري از کسب

، بازاریـابی نـوین بـوده و هـیچ     اطلاعـات  فناوريها و  و توسعه، سیستم تحقیق بهبدون اهمیت  معمولاً

گـذاران،   کننـدگان، مالکـان، سـرمایه    ارزشی براي کارکنان، همکاران، رقبا، مشـتریان، توزیـع   اهمیت و

جدیـد، تغییـر    مـدیریت  هـاي  شـیوه هـا، از   ؛ بیشـتر ایـن شـرکت   شوند نمی، شرکا قائل کنندگان تأمین

از خـود را   رقابتی هاي مزیتمطلع نبوده و بدون خلاقیت و نوآوري  فناوريها، رشد  ها و ارزش فرهنگ

عـدم رضـایت و انگیـزه از دسـت      دلیل بهدهند؛ لذا بیشتر مشتریان و حتی کارکنان خود را  دست می

  شوند. فراموشی سپرده می  شده و به رنگ کمزودي در بازار  ها به دهند. این شرکت می

در حـال  فکـري   هـاي   سرمایهو تقویت  کارگیري بهکار با شناسایی،  و کسب کوچک واحدهايامروزه 

رقابتی پایـدار هسـتند. حتـی      هاي مزیت  فعلی به رقابتی هاي مزیتجدید و تبدیل  رقابتی مزیتخلق 

، رقـابتی  مزیـت ارزش،  خلـق  بـه آشـنا نباشـند؛ امـا    فکـري   هـاي   سرمایهکارهایی که با ادبیات  و کسب

 أمینت ـو علم و صنعت جدید توجه کنند؛ و براي مشتریان، کارکنان و کلیه عوامـل زنجیـره    ها فناوري

نحـوه تولیـد، فـروش، ارتبـاط بـا مشـتري و        اطلاعـات  فنـاوري خود اهمیت قائل شده و با استفاده از 

ها با تقویت  قبل، حین و بعد از خرید خود را تغییر دهند؛ موفق خواهند بود. امروزه شرکت  فرآیندهاي

با تغییر در مـدیریت   مک کم اطلاعات فناوريو  ها سیستم بهداخلی، تحقیق و توسعه، توجه   فرآیندهاي

عنوان روال و  کار خود را به و خود اطلاعات تخصصی و مفاهیم جدید کسب وکار کسب فروشبازاریابی و 

گرفته و با تقویت خلاقیـت و آمـوزش کارکنـان، متخصصـان، کارشناسـان،        نظر  در روتین فرآیندهاي



 

  

پردازنـد و آگاهانـه یـا     معنـوي مـی  و مالکیـت   نـوآوري  هاي سرمایه افزایش بهمدیران و مدیران ارشد 

، الکترونیکـی  هاي محیطو القاي فرهنگ و دریافت بازخورد در  اجتماعی هاي رابطه تقویت بهناآگاهانه 

 خلاقانه هاي فعالیتپرداخته و سطح وسیعی از بازار را متوجه  اجتماعی هاي شبکهها و  مجامع، انجمن

ها موجب جذب مشتریان جدید و وفـاداري   کنند؛ اعتماد و رضایت مشتریان فعلی این شرکت خود می

شود. این  گیري یک تصویر برند مناسب و شهرت هر چه بیشتر آنان می مشتریان فعلی و درنتیجه شکل

ري، کارکنـان،  کنندگان، همکاران تجا گذاران، مالکان، توزیع ، شرکا، سرمایهکنندگان تأمین  ها به شرکت

 مدت میان، مدت کوتاه هاي استراتژيمشتریان و حتی رقبا اهمیت داده و براي هر یک، ارتباط خاص و 

علاوه بـر پژوهشـگران،   هاي اخیر  دهد که در سال ها نشان می کنند. این دگرگونی اتخاذ می بلندمدتو 

جلب فکري  هاي  سرمایه سمت به ی،مال  هاي یهدر کنار سرما یزن ینانکار و کارآفر و توجه صاحبان کسب

(سـاختاري،  فکـري   هـاي   سرمایه، تقویت و بهبود کارگیري بهها با شناسایی،  شرکت درواقع .است شده

و  ملـی  بازارهـاي پردازند و بسیار پرقدرت و محبوب در  می رقابتی مزیت افزایش بهانسانی)  و اي رابطه

  شوند. المللی ظاهر می بین

 بازاریـابی  هـاي  برنامـه هـاي تحلیـل    و مـدل فکري  هاي  سرمایه از اي گستردهیات پژوهش ادب  این  در

چنین  گرفته است. هم قرار موردمطالعهکوچک و متوسط جمهوري اسلامی ایران  الکترونیک وکار کسب

 بهها نسبت  برنامه  این  نیز درفکري  هاي  سرمایهکاربرد  بازاریابی هاي برنامهتحلیل   هاي مدل  با توجه به

  است. آمده دست بههاي بسیار مهم و مفیدي  و نتایج و یافته شده بررسی شده انتخاب موردي مطالعات

  شاکله کلی فصل پنجم-5-2

 کـاملاً  1-5در فصل پنجم به آن پرداخته خواهد شد در شـاکله کلـی ایـن فصـل در شـکل       آنچه

  است. شده مشخص

 
  

بخش پایانی

نتیجه گیري نوآوري پژوهش پیشنهادها ها محدودیت

بخش آغازین
هاي  یافته/ تحلیل 

پژوهش

هاي جدید  مدل

پیشنهادي

فکري  کاربرد سرمایه

در برنامه بازاریابی

شباهت با نتیجه 

سایر تحقیقات

پاسخ به سوالات اصلی پژوهش

2و  1برنامه بازاریابی سوال  4و  3هاي فکري سوال  سرمایه

  شاکله کلی فصل پنجم 1-5 شکل 



 
  

 

  اصلی پژوهش موازات بهپاسخ -5-3

  وجود دارند؟بازاریابی   برنامه هایی براي تحلیل چه مدل )1 سؤال

 بازاریـابی  برنامـه ها جهت تحلیـل   ، مقالات و کتاببازاریابی هاي برنامهدر فراوانی  هاي مدل پاسخ)

شکل هـا در   . این مدلاند شده گرفتهتحلیل بکار   این  ها در ترین مدل مهم. اند شده استفادهمعرفی و 

. است شده دادهالکترونیکی نشان  بازاریابی برنامههاي پیشنهادي جهت تحلیل  المانعنوان  به 5-4 

وکارهاي آفلاین و آنلایـن را داشـته و    پژوهش قابلیت تحلیل کسب  این  در شده استخراجهاي  مدل

  هدایت نمایند. الکترونیکی بازار سمت بهوکارهاي سنتی را  توانند کسب می

  ها ( ها و تهدید قوت، ضعف، فرصت نقاطتحلیلSWOT( 

  قانون و محیط (فناورياقتصاد، سیاست، اجتماع،  تأثیراتتحلیل ،PESTEL( 

 یابی جایگاهمشتریان، تعیین بازار هدف و بندي  تحلیل بخش )STP( 

 هاي امتیازي متوازن ( تحلیل کارتBSC( 

  ساز توانمندتحلیل دیدگاه پشتیبان یا )Supporter / Enabler( 

 منفعتها و  ها، مزیت تحلیل ویژگی )FAB( 

 ) تحلیل رشد، دگرگونی و تداومRGT( 

 3هزینه ( هاي عمومی تمرکز، تمایز یا کنترل تحلیل استراتژيGM( 

  5( پرترنیروي  5تحلیلF’s( 

 ) 7تحلیل هفتگانه رابط کاربريC’s( 

 ) 4تحلیل آمیخته بازاریابیP’s( 

 ) 3تحلیل سه پرسش رقابتC’s( 

  پایدار رقابتی مزیتتحلیل )SCA(  

بوده و موفقیـت   بازاریابی هاي برنامههاي تحلیل  ترین مدل پرکاربرد ازجملههاي تحلیلی مذکور  مدل

هاي تحلیل در  دهنده سایر مدل نشان 1-5. جدول استها  این تحلیل درگروکارهاي الکترونیک و کسب

  مختلف است. بازاریابی هاي برنامه

Situation analysis   وضعیت لیوتحل هیتجز 

campaign analysis 
 

 برنامه کوچک کاربردي وتحلیل تجزیه

Clickstream analysis 
 

 جریان کلیک وتحلیل تجزیه

Competitor analysis 
 

 رقیب وتحلیل تجزیه

critical path analysis 
 

 مسیر بحرانی وتحلیل تجزیه

CRM analysis 
 

 مدیریت ارتباط با مشتري وتحلیل تجزیه

Customer analysis 
 

 مشتري وتحلیل تجزیه

Customer profile analysis 
 

 مشخصات مشتري وتحلیل تجزیه

Data analysis 
 

 ها داده وتحلیل تجزیه

Demand analysis 
 

 تقاضاي بازار وتحلیل تجزیه

 آفلاین و آنلاین بازاریابی هاي برنامههاي  برخی از تحلیل 1-5 جدول 



 
  

Develop analysis 
 

 توسعه وتحلیل تجزیه

Distributors analysis 
 

 کنندگان عیتوز وتحلیل تجزیه

Economic analysis 
 

 اقتصاد وتحلیل تجزیه

e-Crm analysis: Electronic CRM analysis 
 

 مدیریت الکترونیکی ارتباط با مشتري وتحلیل تجزیه

e-marketing analysis 
 

 بازاریابی الکترونیکی وتحلیل تجزیه

e-marketplace analysis 
 

 بازارچه الکترونیکی وتحلیل تجزیه

External analysis 
 

 خارجی وتحلیل تجزیه

Feasibility analysis 
 

 یسنج امکان وتحلیل تجزیه

Gantt charts analysis 
 

 نمودار گانت وتحلیل تجزیه

Gap analysis 
 

 خلأشکاف و  وتحلیل تجزیه

History analysis 
 

 تاریخچه وتحلیل تجزیه

in-depth analysis 
 

 عمیق وتحلیل تجزیهدر 

Intermediary analysis 
 

 يگر یانجیمیا اي  واسطه وتحلیل تجزیه

Internal analysis 
 

 داخلی وتحلیل تجزیه

Keyphrase analysis: short for keyword phrase: 
to successful search engine optimization  

عبارت کلمه کلیدي براي موفقیت در  وتحلیل تجزیه

 موتور جستجو يساز نهیبه

KPIs analysis: Key Performance Indicators 
 

 ي عملکرد کلیديها شاخص وتحلیل تجزیه

Log file analysis 
 

 فایل لیست عملیاتی رویدادها وتحلیل تجزیه

Market analysis 
 

 بازار (آفلاین) وتحلیل تجزیه

Marketing analysis 
 

 بازاریابی (آفلاین) وتحلیل تجزیه

Marketplace analysis 
 

 بازارچه (آفلاین) وتحلیل تجزیه

one-off annual analysis 
 

 سالانه وتحلیل تجزیهیکی کردن 

Performance analysis 
 

 عملکرد وتحلیل تجزیه

PEST analysis 
 

 و اجتماع فناورياقتصاد، سیاست،  وتحلیل تجزیه

Portfolio analysis 
 

 نمونه کارها وتحلیل تجزیه

Resource analysis 
 

 منابع وتحلیل تجزیه

RFM analysis: Recency, Frequency, Monetary 
value  

 ، ارزش پوليا دوره، تأخر وتحلیل تجزیه

Sales analysis 
 

 فروش وتحلیل تجزیه

Satisfaction Improvement analysis 
 

 بهبود رضایت وتحلیل تجزیه

SCM analysis 
 

 نیتأممدیریت زنجیره  وتحلیل تجزیه

SEO analysis: Search Engine Optimization 
analysis  

 وتحلیل تجزیهجستجوگرها: جستجو  وتحلیل تجزیه

 موتور يساز نهیبه

Site analysis 
 

 سایت وتحلیل تجزیه

SRM analysis 
 

 کنندگان نیتأممدیریت ارتباط با  وتحلیل تجزیه

SWOT analysis 
 

 تهدیدها نقاط ضعف، قوت، فرصت و وتحلیل تجزیه

Target Markets analysis 
 

 بازارهاي هدف وتحلیل تجزیه

Technology analysis 
 

 صنعت وتحلیل تجزیه

usability analysis 
 

 قابلیت استفاده وتحلیل تجزیه

Value Chain analysis 
 

 زنجیره ارزش وتحلیل تجزیه

Web analytics analysis 
 

 تیسا وبترافیک  لیوتحل هیتجز

Web stats analysis 
 

 تیسا وبآمار  وتحلیل تجزیه

what-if analysis 
 

 اگر - چه چیزي  وتحلیل تجزیه

 بازاریابی آفلاین و آنلاین هاي هاي برنامه برخی از تحلیلجدول ادامه 



 
  

  

  ها داراي چه وضعیتی هستند؟ ی بر اساس این مدلکترونیکالکار  و کسب بازاریابی برنامه )2 سؤال

 اصـلی  هاي نقشایفاي  ) لازمهاي و انسانی هاي ساختاري، رابطه سرمایه(فکري  هاي  سرمایهپاسخ) 

 درنهایـت و  اريتأثیرگـذ ، اجـرا،  ریزي برنامهجهت مطالعه، مشاهده، بررسی، تحلیل،  بازاریابی برنامهدر 

ها در اجزاء مختلف  و نقش آنفکري  هاي  سرمایهدر جدول زیر وضعیت  و بازخورد هستند. تأثیرپذیري

) و Bبا ( تأثیرگذاري) وضعیت Aریزي با ( جدول نقش برنامه  این  . دراست شده مشخص بازاریابی برنامه

 RCارتبـاطی بـا     هـاي  سرمایه HCبا  انسانی هاي سرمایه SCبا  ساختاري هاي سرمایه) Cبا ( تأثیرپذیري

بـا   ترتیـب  به سرمایهمعنوي این دو  مالکیتو  نوآوري سرمایهاهمیت دو  دلیل به. اند شده دادهاختصار 

AI  وIP  اند شده مشخص 2-5در جدول.  

 SC HC RC IP AI 

SWOT A B C AC AC 

PEST C B A AC AC 

5F's A B C AC AC 

4P's A B C AC AC 

7C's A B C AC AC 

3GM A B C AC AC 

3C's A B C AC AC 

RGT A B C AC AC 

Sup/Enb A B C AC AC 

FAB A B C AC AC 

STP A B C AC AC 

CA A B C AC AC 

BSC A B C AC AC 

 
هاي تحلیل،  مالی، مدل  هاي وکار، مطالعه سرمایه در هدف اصلی کسبفکري  هاي  سرمایه طورکلی به

، تقسـیم وظـایف و در کنتـرل، نظـارت و     مأموریـت ، انداز چشم، بلندمدتهاي کوتاه، میان و  استراتژي

  کنند. نقش مهمی را ایفا می بازاریابی برنامهکلیه اجزاء  مدیریت

 هاي مختلف و البته بازخوردها ها و اصلاح بخش ریزي ، برنامهها تحلیل: مطالعات، سرمایه ساختاري 

 ها ها و فرآیند ریزي : اجراي برنامهانسانی  سرمایه 

 سود بهها  ها و ویژگی و ارائه بازخوردها و تبدیل مزیت تأثیرپذیري: در اي رابطه  سرمایه 

   

 بازاریابی برنامههاي تحلیل  در مدلفکري  هاي  سرمایهبیشترین نقش  2-5 جدول 



 
  

  شامل چه اجزایی است؟ بازاریابی برنامه براي موفقیت موردنیازفکري  هاي  سرمایه) 3 سؤال

شـامل   کترونی ـکال کار و کسب بازاریابی برنامه براي موفقیت در موردنیازفکري  هاي  سرمایه پاسخ)

 یف،وظـا  ،فنـاوري ، ها ، نوسانات، تجربهها یش، فرهنگ، گراها ارزش ي،رهبر یریت،مد ،انسانی  سرمایه

 ي،نـوآور  یت،آمـوزش، رضـا   ،وري بهـره ، باکـار مـرتبط   یستگی، شاباکاردانش مرتبط  یزه،، انگها ییتوانا

مالکـان،   گـذاران،  سـرمایه ا، ک، شـر کننـدگان  تـأمین  ي،ارتباطات، مشـتر  ،اي رابطه سرمایه یت وخلاق

 ي،، مشـتر هـا  مجـامع و انجمـن   ي،اران تجـار ک ـاران، رقبا، همک، همکنندگان توزیع، ها اجتماعات، تابلو

 یـان م ی،شـهرت، اجتمـاع   ،توزیـع  هـاي  کانـال برنـد،   یراعتماد، نفوذ، وسـعت، تصـو   یت،رضا ي،وفادار

سـرمایه  ی و اجتمـاع  یـت ، خلاقمحـور  جامعـه فرد محور،  ،شناختی جامعه ی،درون اجتماع ی،اجتماع

، هـا  داده یگـاه ، پاهـا  ، برنامـه اختراعـات  ي،معنو یتکمال ي،نوآور ی،زمانسا ی،ساختار خارج ،ساختاري

 ،تأسـیس برنـد، مجـوز    ي،علائم تجـار  ي،اسرار تجار ،رایت کپی ،تألیفات ،ها ، مدلها یمستندات، طراح

و  ینـد ، قهرمانـان، فرآ هـا  نامـه  توافق ي،نشان تجار ی،ساختار داخل نشی،دا  سرمایه، نامشهود هاي دارایی

، گردش اطلاعات، گردش ها یاست، ساطلاعات فناوريو  ها یستمو توسعه، س یقتحق ي،توسعه، استراتژ

 ید،جد یممفاه ی،اطلاعات تخصص یابی،، فروش، بازاركمشتر هاي، یند، فرآها یسمحصول، گردش سرو

عنـوان   بـه  9-5شـکل  در فکـري   هـاي   سـرمایه اجزاء مختلف  .است ها روال ري،اکهم جدید هاي فرم

 .اند شده معرفی الکترونیک وکار کسبفکري  هاي  سرمایهچارچوب پیشنهادي 

  

 شود؟ می گرفته بکار بازاریابی برنامه چگونه براي موفقیتفکري  هاي  سرمایه )4 سؤال

هـا بـا اشـراف کامـل بـر       هنگام مشاهده، مطالعه، بررسی، تحلیـل داده  ساختاري هاي سرمایهپاسخ) 

پرداخته و نقـش   بازاریابی برنامه تدوین به تحلیل هاي مدلو با استفاده از   اي و رابطه انسانی هاي سرمایه

 انسـانی  هـاي  سـرمایه نماینـد.   تعیین می  اي رابطه  هاي بر سرمایه تأثیرگذاريرا جهت  انسانی هاي سرمایه

هـا جـزء اصـلی     کنند. انجام دقیق و درست تمـامی فرآینـد   دقیق برنامه مدون بازاریابی را اجرا می طور به

را از اجراي درست آن خواهند گرفـت.   تأثیربیشترین   اي رابطه  هاي بوده و سرمایهساختاري   هاي سرمایه

جدیـد بـوده و اشـکالات، انتقـادات و      سرمایه ساختاريعنوان یک  بازخورد انجام عملیات بازاریابی نیز به

  .شد خواهندبازاریابی و مهندسی مجدد آن لحاظ  بعدي هاي برنامهاصلاحی طرح در  پیشنهادها

   



 
  

  هاي پژوهش افتهی-5-4

  آمده است. 2-5در شکل  آمده دست بهدر این پژوهش  آنچه

 
 
 

  

  پژوهش يها افتهیتحلیل -5-5

 روشو از فکـري   هـاي   سرمایهجهت شناسایی چارچوب کلی  ترکیب فرا  در پژوهش حاضر از روش

؛ اسـت  شده استفاده بازاریابی برنامه تحلیلدر فکري  هاي  سرمایهجهت مشاهده کاربرد  موردي مطالعه

هـاي الکترونیـک    کار و کسب بازاریابی برنامهدر تحلیل فکري  هاي  سرمایهاین پژوهش جهت استفاده از 

  از: اند عبارتهاي پژوهش  . یافتهبود خواهدکوچک و متوسط بسیار مفید 

  هاي تحلیل برنامه بازاریابی با استفاده از مدل بازاریابی برنامهمدل پیشنهادي تحلیل  

  کار الکترونیکی نوپا و کسب بازاریابی برنامهاجزاء پیشنهادي  

  هاي الکترونیک کار و کسب بازاریابی برنامهجهت تدوین پیشنهادي الگوریتم 

 موردي مطالعات بازاریابی برنامهتحلیل  پیشنهادي) نامه تفاهم( قرارداد  

  فکري هاي سرمایهچارچوب پیشنهادي  

  در تحلیل برنامه بازاریابیفکري  هاي  سرمایهمدل مفهومی پیشنهادي ارتباط 

  کار الکترونیک و کسب بازاریابی برنامهدر تحلیل فکري  هاي  سرمایهمدل مفهومی پیشنهادي کاربرد  

   

وکار الکترونیک هاي فکري در تحلیل برنامه بازاریابی کسب مدل مفهومی پیشنهادي کاربرد سرمایه

هاي تحلیل برنامه بازاریابی هاي فکري در مدل مدل مفهومی پیشنهادي ارتباط سرمایه

پروتکل پیشنهادي تحلیل برنامه بازاریابی مطالعات موردي

هاي فکري چارچوب پیشنهادي سرمایه

هاي الکترونیک وکار الگوریتم پیشنهادي جهت تدوین برنامه بازاریابی کسب

وکار الکترونیکی نوپا اجزاء پیشنهادي برنامه بازاریابی کسب

مدل پیشنهادي تحلیل برنامه بازاریابی با استفاده از چهارده مدل تحلیل برنامه بازاریابی

  هاي پژوهش یافته 2-5 شکل 



 

  

  یابیبازار برنامهمدل پیشنهادي تحلیل -5-6

رتـري  ب« کتـاب الکترونیکـی را در   بازاریـابی  هاي الماناز  مجموعه 2008چافی و اسمیت در سال 

شـرح ذیـل مشـخص      بـه  »شـما  یجیتـال د یـابی بازار سـازي  بهینهو ریزي  برنامه ی،کیترونکال یابیازارب

هـاي   بـا اسـتفاده از مـدل    بازاریـابی  برنامهمدل پیشنهادي تحلیل  (Chaffey & Smith, 2008)کردند.

 تحلیلـی  هـاي  مدل؛ با این تفاوت که استتحقیق الگویی از همین طرح   این  در بازاریابی برنامهتحلیل 

  .اند شده گرفته مدنظرپرکاربرد با تعدد و جامعیت بیشتري 

با  5-3در شکل  موردبررسی 2008الکترونیکی، چافی و اسمیت  بازاریابیوضعیت  تحلیل هاي المان

  دارد. شباهت 4-5در شکل  شده ترسیمالکترونیکی  بازاریابی برنامهجهت تحلیل  پیشنهادي هاي المان

  

 

  

 
  

 

MP

SWOT

PEST

STP

BSC

S/E

FAB

RGT3GM

5F's

7C's

4P's

3C's

SCA

 2008 در سال الکترونیکی، چافی و اسمیت بازاریابیوضعیت  تحلیل هاي المان 3-5 شکل 

  الکترونیکی بازاریابی برنامهجهت تحلیل  پیشنهادي هاي المان 4-5 شکل 



 

  

  الکترونیکی نوپاکار  و کسب یابیبازار برنامهاجزاء پیشنهادي -5-7

صورت زیر  استراتژیک براي خدمات را به بازاریابی برنامهچهار فاز  1996و پاین در سال  دونالد مک

 .(Malcolm McDonald & Payne, 1996)ارائه دادند

 
  

 
از  )5-5شـکل   خـدمات  يبـرا  کیاسـتراتژ  بازاریـابی  برنامه فاز چهار( شده استخراجاجزاء مشترك 

  است. 3-5جدول هاي بازاریابی  مطالعات مختلف برنامه

  

Actions Program بازاریابی برنامه عملیاتی 
  سرمایه

  انسانی

 سرمایه

  اي رابطه

سرمایه 

  ساختاري

Advertising تبلیغات ■  ■ ■ 

Analysis (SWOT, 
PEST, RGT,...) 

، SWOT ،PEST( وتحلیل تجزیه

RGT،.(.. 
■  ■ ■ 

Background صحنه پشت هاي برنامه ■  ■ ■ 

Branding نام تجاري ■  ■ ■ 

Budget بودجه ■  ■ ■ 
Communication 

Actions 
 ■ ■  ■ یارتباطاتعملیات 

Feedback Received 
From Clients 

 ■ ■  ■ بازخورد مشتریان

Growing Access دسترسی در حال رشد ■  ■ ■ 

Ideas and inspiration ها ایده ■  ■ ■ 

Identified Gaps شناسی خلأ ■  ■ ■ 

Identity شناسی بازار ■  ■ ■ 

  خدمات يبرا کیاستراتژ بازاریابی برنامه فاز چهار 5-5 شکل 

 یابیبازار برنامه مشترك اجزاء 3-5 جدول 



 
  

Introduction سابقه بازار ■  ■ ■ 

Marketing … بازاریابی... ■  ■ ■ 

Mission مأموریت ■  ■ ■ 

Objectives اهداف ■  ■ ■ 

Operational Plan برنامه عملیاتی ■  ■ ■ 
Other Comments / 

Suggestions 
 ■ ■  ■ پیشنهادهانظرات و 

Overview بررسی اجمالی ■  ■ ■ 

Partnership اکشر ■  ■ ■ 

Pricing گذاري قیمت ■  ■ ■ 

Product محصول ■  ■ ■ 

Promotion برنامه رشد، ترفیع، ترویج ■  ■ ■ 

Rating Of Product محصول رتبه ■  ■ ■ 
Recommended 

Actions 
 ■ ■  ■ شده توصیهاقدامات 

Research پژوهش ■  ■ ■ 

Resource منابع ■  ■ ■ 

Review Process فرایند بررسی ■  ■ ■ 

Segmentation مشتري بندي بخش ■  ■ ■ 
Strategic Focus and 

goals 
 ■ ■  ■ و اهداف کز استراتژیکتمر

Summary خلاصه برنامه ■  ■ ■ 
Supporting 

Documentation 
 ■ ■  ■ اسناد پشتیبانی

Vision انداز چشم ■  ■ ■ 

Website سایت اینترنتی ■  ■ ■ 

Welcome Centers آمدگویی خوشز کمرا ■  ■ ■ 
 

مشاهده گردید؛ درنهایت  موردي مطالعات بازاریابی برنامهدر تحلیل  آنچهو  شده انجامهاي  طبق پژوهش

  :اند پیشنهادشده 4- 5در جدول تحقیق   این  وکار الکترونیکی نوپا در کسب بازاریابی برنامهاجزاء 

 الکترونیکی نوپاکار  و کسب یابیبازار برنامه اجزاء

  وکار کسب هدف اصلی

  مالی  هاي سرمایه مطالعه

  …,SWOT,PEST,STPالکترونیکی:  یابیبازار برنامه وفکري  هاي  سرمایهتحلیل کاربردي 

  بلندمدت، مدت انیم، مدت کوتاهي ها استراتژي

  انداز چشم

  تیمأمور

و نظارت بر اجراي فکري  هاي  سرمایه يریکارگ بهجزئی و کامل   طور به صورت بهتقسیم وظایف 

  آن

  خلاصه برنامه

 

 یابیبازار برنامه مشترك اجزاء جدولادامه 

 نوپا یکیالکترونکار  و کسب بازاریابی برنامه يشنهادیپ اجزاء 4-5 جدول 



 
  

 ـبازار برنامـه جهـت تـدوین   پیشنهادي الگوریتم -5-8 ي هـا  کـار  و کسـب  یابی

  الکترونیک

دهند؛ که انجام کارهاي زیر قبل از ایجاد رابـط کـاربري    ها، مشاهدات و تجربیات نشان می پژوهش

 درواقـع  بسـیار ضـروري و مهـم هسـتند.     الکترونیـک  وکار کسب بازاریابی برنامهالکترونیکی در تدوین 

پژوهش، اجراي الگوریتم زیر جهـت    این  در موردي مطالعات بازاریابی برنامهبراي تدوین   بهترین روش

  باشد. میفکري  هاي  سرمایهتحلیل و   هاي مدل  به توجه با بازاریابی برنامهتدوین 

 شروع -1

 بازاریابی برنامه تحلیلهاي  تحلیل، بررسی و استفاده ترکیبی و حداکثري از مدل -2

 فکري هاي سرمایهشناسایی، تحلیل، بررسی و تقویت حداکثري  -3

 تأییدو درخواست بررسی و  سکارشنا بهارائه  -4

 مرحله دو مجدد انجام شود.کارشناس نبود  تأییدشده مورد  مطالعه هاي سرمایهها و  که تحلیل درصورتی -5

 متخصص تأییدشده بازاریابی برنامهاجرا، نظارت، کنترل، تقویت، بهبود، مدیریت  - 6

 .شود می  امانجمرحله دو مجدد دریافت بازخورد: در صورت دریافت بازخورد نامناسب  -7

 بینی وضعیت آتی ثبت، وضعیت فعلی، بررسی وضعیت گذشته، پیش -8

 .شود می  انجاممرحله دو مجدد کار و رشد و ارتقاء بود؛  ادامه بهکار موفق بود و نیاز  و اگر کسب -9

 وکار: پایان در غیر این صورت توقف روال جاري و انحلال کسب -10

 مطالعـات  بازاریـابی  برنامـه  نیتـدو  جهـت  يشـنهاد یپ تمیالگور عنوان به 6-5این مراحل در شکل 

  است. شده بیان ج و ب الف، موردي

  



 
  

 

 يمورد مطالعات یابیبازار برنامهتحلیل  يشنهادیپ) نامه تفاهم( قرارداد-5-9

ارائه دادنـد؛ کـه در    بازاریابی برنامهمدلی را براي تجزیه ساختار  2005چانگ چین و لین در سال 

  ج و ب الف، موردي مطالعات بازاریابی برنامه نیتدو جهت يشنهادیپ تمیالگور 6-5 شکل 

 شروع

برنامه  تحلیل هايمدلتحلیل، بررسی و استفاده ترکیبی حداکثري 

فکري هايسرمایهشناسایی، تحلیل، بررسی و تقویت حداکثري   

 تایید متخصص
 خیر

تقویت، بهبود، مدیریت برنامه بازاریابیاجرا، نظارت، کنترل،   

 بازخورد
 نامناسب

 بلی

 وضعیت آتی بینیپیشثبت وضعیت فعلی، بررسی وضعیت گذشته، 

 مناسب

 موفقیت و ادامه کار
 نیاز به ادامه کار

 پایان

 نیاز به توقف



 

  

 & Changchien)اسـت  شـده  گرفته نظر  در موردي مطالعهبراي هر  بازاریابی برنامهآن چند جزء مهم 

Lin, 2005).  و  بازاریـابی  برنامه 18پژوهش نیز پس از مطالعه   این  چانگ چین، در پژوهش بهبا توجه

 بازاریـابی  برنامـه مشـابهی جهـت تحلیـل     )نامه تفاهم( بازاریابی، قرارداد هاي استخراج اجزاء مهم برنامه

  . است شده ارائه موردي مطالعات

 
  

  

 
  

  

  2005 در سال ساختار تجزیه برنامه بازاریابی، چانگ چین و لین 7-5 شکل 

  موردي مطالعات در بازاریابی برنامه لیتحلمدل پیشنهادي  8-5 شکل 

هاي فکريسرمایهکاربرد   

 مورد الف مورد ب مورد ج

SWOT PEST STP BSC S/E FAB RGT 3GM 5F’s 7C’s 4P’s 3C’s SCA … 

 تهدید فرصت ضعف قوت

سیاست  اقتصاد تکنولوژي  اجتماع

یابیجایگاه هدف بازار بنديبخش 

توانمندساز  پشتیبان

ویژگی  مزیت  منفعت

دگرگونی  تداوم  رشد

کنترل هزینه  تمایز  تمرکز

زنیچانه رقابت  

واردانتازه مشتري  کنندهتأمین جایگزینی شدت  

محصول  کانال قیمت

 برنامه رشد

 کجا کی چگونه

 محتوا زمینه اتصال ارتباط

 سفارشی تجارت

 سازي 

اجتماع



 
  

و سـاختار تجزیـه برنامـه     8-5شـکل   مـوردي  مطالعات در بازاریابی برنامه لیتحلمدل پیشنهادي 

 شباهت دارند. 7-5شکل  2005بازاریابی، چانگ چین و لین 

 

  الکترونیککار  و کسبفکري  هاي  سرمایهچارچوب پیشنهادي -5-10

وجـود نداشـته و بـا    فکـري   هـاي   سـرمایه جـامعی از   بنـدي  طبقـه دهنـد کـه    ها نشان می پژوهش

ایـن   بنـدي  دسـته و  بامطالعـه پـژوهش    ایـن   . لـذا در همراه است بندي طبقهگوناگون  نظرهاي اختلاف

شـده کـه در آن    ارائـه  الکترونیـک  وکـار  کسـب فکـري   هـاي   سـرمایه ها، یک چارچوب جامع  چارچوب

 نظریـه  بـه  بندي تقسیماي و انسانی هستند. این  ، رابطهسرمایه ساختاريشامل سه فکري  هاي  سرمایه

ی، مـدیریت  زمانسا  هاي سرمایه  جماعت پژوهشی دارد. توجه بهو فکري  هاي  سرمایهبسیاري از بزرگان 

 هـاي  سـرمایه چـارچوب اهمیـت     ایـن   و مالکیـت معنـوي در   نامشـهود  هـاي  داراییها، نوآوري،  فرآیند

  دهد.  کار نشان می و هاي مختلف کسب را در تدوین برنامه ساختاري

ساختاري   هاي هاي مدون سرمایه برنامهترین نقش اجراي  چارچوب مهم  این  در انسانی هاي سرمایه

روز و جدید، انگیزه، شایسـتگی   هاي به ؛ رفتار، تجربه، توانایی، نوآوري، خلاقیت، رضایت، آموزشرادارند

کـار   و هـاي کسـب   اجـراي برنامـه   در سرمایههاي این  و سایر ویژگیانسانی  نیروي  باکاردانش مرتبط  و

  بسیار زیادي برخوردار هستند.  از اهمیت بازاریابی برنامه ویژه به

 نـوآوري  سـرمایه  کـارگیري  بهو  انسانی  سرمایهتوسط  سرمایه ساختاريریزي  اجراي درست برنامه

 درنهایت(دارایی نامشهود و مالکیت معنوي) نتیجه بسیار مناسبی در جلب رضایت و اعتماد مشتري و 

  . داشت خواهد همراه بهافزایش وفاداري، نفوذ و شهرت را 

، ارتبـاطی و  اجتمـاعی  هـاي  سـرمایه در تقویت و رشد  اجراشدههاي مدون و  همه برنامه طورکلی به

سـود،    هـا بـه   کار با اجراي صحیح این برنامـه  و کار نقش بسیار مهمی داشته و کسب و اجتماعی کسب

دسـت   ي رقابتی پایدار، نوآوري، خلاقیت، رشد، دگرگونی و تـداوم بیشـتر  ها منفعت، مزیت

  است. شده  ترسیم 9-5کار الکترونیک در شکل  و کسبفکري  هاي  سرمایهچارچوب پیشنهادي  ابد.ی می



 

  

 

هاي فکري سرمایه

انسانی

مدیریت

رهبري

ها ارزش

فرهنگ

ها گرایش

رفتار

ها تجربه

تکنولوژي

وظایف

ها توانایی

انگیزه

دانش مرتبط 

با کار

شایستگی 

مرتبط با کار

بهره وري

آموزش

رضایت

نوآوري

خلاقیت

رابطه اي

ارتباطات

مشتري

شرکا

گذاران سرمایه

مالکان

اجتماعات

بورد تعامل

تامین 

کنندگان

توزیع 

کنندگان

همکاران

رقبا

همکاران  

تجاري

مجامع و 

ها انجمن

مشتري

وفاداري

رضایت

اعتماد

نفوذ

وسعت

تصویر برند

کانالهاي 

توزیع

شهرت

اجتماعی

میان 

اجتماعی

درون  

اجتماعی

جامعه 

شناختی

فرد محور

جامعه محور

خلاقیت 

اجتماعی

ساختاري

ساختار خارجی سازمانی

نوآوري

مالکیت 

معنوي

اختراعات

ها برنامه

پایگاه

ها داده

مستندات

ها طراحی

ها مدل

تالیفات

کپی رایت

اسرار تجاري

علائم تجاري

برند

مجوز  

تاسیس

هاي   دارایی

نامشهود

دانشی سرمایه

ساختار 

داخلی

نشان تجاري

ها توافق نامه

قهرمانان

مدیریت 

فرآیندها

استراتژي

تحقیق و 

توسعه

ها و  سیستم

اطلاع فناوري

ات

ها سیاست

گردش  

اطلاعات

گردش  

محصول

گردش  

ها سرویس

هاي فرآیند

مشترك

فروش

بازاریابی

اطلاعات 

تخصصی

مفاهیم 

جدید

هاي  فرم

جدید  

همکاري

ها روال

  کار الکترونیک و کسبفکري  هاي  سرمایهچارچوب پیشنهادي  9-5 شکل 



 

  

 یابیبرنامه بازار یلتحل وفکري  هاي  سرمایهارتباط  یشنهاديمدل پ-5-11

پروفسور بونتیس در پژوهشی  همراه بهعبدالعزیز احمد شربتی و شوقی ناجی جواد  2010در سال 

 بـه یک مدل مفهومی  »جردن ییدر بخش دارو کار و کسبو فکري  هاي  سرمایه آیی کار«تحت عنوان 

 درتحقیق نیسـت.    این شده در با مدل مفهومی ارائه شباهت بیزیر ارائه دادند که پژوهش حاضر  شکل

 موردبررسـی   اي و سـاختاري و رابطـه   انسانی  سرمایهاز فکري  هاي  سرمایهمثبت  تأثیرپذیريمدل  این

مثبـت   تـأثیر پـژوهش حاضـر نیـز     مـوردي  مطالعـات در  (Sharabati et al., 2010)گرفته اسـت.  قرار

 بازاریـابی  برنامـه در تحلیـل  فکـري   هـاي   سـرمایه  عنـوان  بـه  اي رابطه، انسانی و ساختاري هاي سرمایه

مستقیم در  طور بهها  که این سرمایه شده مشاهدهو  گرفت قراربررسی  ، ب و ج موردالف وکارهاي کسب

 برنامـه مثبت در تحلیـل   تأثیرها  آن کارگیري بهگرفته و بررسی، شناسایی و  قرار موردمطالعهها  تحلیل

  دارد. موردمطالعه  هاي شرکت بازاریابی

 
  

 
بـا   11-5در شـکل   بازاریـابی  برنامهدر تحلیل فکري  هاي  سرمایهمدل مفهومی پیشنهادي ارتباط 

  د.شباهت دار 10-5در شکل  (Sharabati et al, 2010)فکري هاي سرمایه یمفهوم مدل

  (Sharabati et al, 2010)فکري يها سرمایه یمفهوم مدل 10-5 شکل 



 
  

 

 برنامـه در تحلیـل  فکـري   هـاي   سرمایهمدل مفهومی پیشنهادي کاربرد -5-12

  الکترونیککار  و کسب یابیبازار

 بازاریـابی  برنامـه هـاي تحلیـل    در تحلیـل مـدل  فکري  هاي  سرمایهپس از مطالعه و بررسی کاربرد 

 .است شده پرداخته آن بهکه در ادامه  آمده دست بهالکترونیکی مدل مفهومی جامعی از این کاربرد 

 SWOT ،PESTدر تحلیل فکري  هاي  سرمایهکاربرد - 1- 5-12

منتج فکري  هاي  سرمایه  هاي ها و نداشته دقیق از داشته طور بهها  نقاط ضعف و قوت داخلی شرکت

 باکارها و شایستگی مرتبط  ، تجربه، دانش، تواناییبافرهنگ انسانی هاي سرمایهداشتن  درواقعشوند؛  می

از نقـاط قـوت داخلـی یـک      قطعـاً شود؛ و همه این مـوارد   کار می و ت و نوآوري در کسبموجب خلاقی

، شرکا، کنندگان تأمینیک شرکت ارتباط مناسبی را با مشتریان،  که هنگامیشوند.  شرکت محسوب می

د؛ که قوي دار اي  رابطه سرمایهکند؛  می  گذاران، مالکان و همکاران تجاري برقرار کنندگان، سرمایه توزیع

 بازاریابی برنامهدر تحلیل فکري  هاي  سرمایهمدل مفهومی پیشنهادي ارتباط  11-5 شکل 

، فرهنــگ، هــاارزش ي،رهبـر  یریت،مــد :انســانی سـرمایه 

، هـا ییتوانـا  یف،وظـا  ي،، تکنولـوژ هـا ، نوسانات، تجربـه هایشگرا

 ،وري بهـره ، باکـار مـرتبط   یسـتگی ، شاباکاردانش مرتبط  یزه،انگ

 یتخلاق ي،نوآور یت،آموزش، رضا

، کننـدگان  تـأمین  ي،ارتباطـات، مشـتر   ،اي رابطـه  سرمایه

، کننـدگان  توزیـع ، مالکان، اجتماعات، تابلو ،گذارانسرمایهشرکا، 

 ي،، مشـتر هـا مجـامع و انجمـن   ي،همکاران، رقبا، همکاران تجار

 هـاي  کانـال برنـد،   یراعتماد، نفوذ، وسعت، تصو یت،رضا ي،وفادار

 ی،درون اجتمــاع ی،اجتمــاع یــانم ی،شــهرت، اجتمــاع ،توزیــع

 یاجتماع یتخلاق، محورجامعهفرد محور،  ،شناختیجامعه

 ي،نـوآور  ی،سـازمان  ی،سـاختار خـارج   ،ساختاري سرمایه

داده، مسـتندات،   یگـاه ، پاهـا اختراعـات، برنامـه   ي،معنو یتمالک

 ي،علائم تجار ي،اسرار تجار ،رایت کپی ،تألیفات ،، مدلهایطراح

ساختار  ،دانشیسرمایه ، نامشهود هايدارایی ،تأسیسبرند، مجوز 

و توسـعه،   ینـد ، قهرمانـان، فرآ ها نامه توافق ي،نشان تجار ی،داخل

، اطلاعــات فنـاوري و  هـا یسـتم و توسـعه، س  یـق تحق ي،اسـتراتژ 

، هایس، گردش اطلاعات، گردش محصول، گردش سروهایاستس

 ی،اطلاعـات تخصص ـ  یـابی، مشـترك، فـروش، بازار   هـاي، یندفرآ

 هاروال ري،همکا جدید هايفرم ید،جد یممفاه

 برنامه بازاریابی تحلیل هايمدل

SWOT, PEST, STP, TL/BL, 
BSC, Supporter/Enabler, 

FAB, RGT, 3GM, 5F's, 7C's, 

7P's, 3C's, CC, CA, CCF, 

CRM, SCM 



 

  

هـا و   مـالی مناسـب و حضـور پررنـگ و مناسـب در مجـامع، انجمـن        کننـده  تأمین داشتن بهتواند  می

مشتري، وسعت بیشتر، اعتماد، نفوذ رضایت  مناسب تجربه به کم کماجتماعات آنلاین و آفلاین شده و 

بیشتر موجب افزایش نقاط قـوت و کمبـود     اي رابطه  هاي سرمایه درواقعو وفاداري هر چه بیشتر شود. 

، نامشـهود  هـاي  دارائـی چنـین در مـورد نـوآوري،     هاست هـم  کار و آن موجب افزایش نقاط ضعف کسب

ها، فروش، بازاریـابی و سـایر    ، تحقیق و توسعه، سیستموکار کسب فرآیندهايمالکیت معنوي، مدیریت 

  است. این رابطه برقرار ساختاري هاي سرمایه

کار بیشتر باشند نقاط قوت بیشتر بوده و جاي خالی هریک از  و یک کسبفکري  هاي  رمایهسهر چه 

رابطه مستقیم با نقاط فکري  هاي  سرمایه درواقعشود.  در نقاط ضعف شرکت پر میفکري  هاي  سرمایه

  کار دارند. و قوت و رابطه معکوس با نقاط ضعف کسب

 مـدنظر کامل  طور بهرا  PESTELتوان تحلیل  ت مییک شرک خارجی تهدیدهايها و  در مورد فرصت

بایسـت بـا    هـا مـی   ، محـیط و سیاسـت  فنـاوري گرفت. تهدیـدات ناشـی از قـوانین، اقتصـاد، اجتمـاع،      

 حـداقل  بهکار  و ها در کسب آن تأثیرتبدیل و یا  فرصت بهکار  و و نقاط قوت کسب داخلی هاي استراتژي

ها و گـردش محصـولات و    . فرآینداستمناسب فکري  هاي  یهسرمابرسند. این تغییرات نیازمند داشتن 

، سـازمانی  هاي سیاستها رهبري شده و  بایست با بهترین استراتژي این تحلیل می تأثیرخدمات تحت 

بایسـت در   و ارتباطـات مـی   ها نامه توافق، معنوي هاي مالکیت، مستندات، اسرار تجاري، لازم مجوزهاي

 هـدایت کننـد.   بهبـود  بهکار را رو  و و کسب شده تنظیممذکور  تغییرات بهبهترین حالت ممکن نسبت 

 12-5در شـکل   هـا  فرصت وفکري  هاي  سرمایه قوت نقاط از استفاده با دهایتهد و ضعف نقاط اهشک

  است. شده بررسی

 

  STP, SCAدر تحلیل فکري  هاي  سرمایهکاربرد - 2- 12- 5

است و این  مشتري سرمایهو   اي رابطه  دقیق روي سرمایه طور بهمشتري  بندي بخشتمرکز اصلی 

 هاي استراتژيوجه ممکن انجام و  بهترین بهتواند  و انسانی می ساختاري سرمایه بهبندي با توجه  بخش

بندي شده،  بندي مشتریان بخش مختلف مشتري را اتخاذ و با اولویت  هاي بخش  جهت پرداختن به لازم

فراوانی دارد؛  مطالعات بهنیاز  رقبا بهو پرداختن  یابی جایگاهرا تعیین نمود.  ار هدفزبا ترین مناسب

 ها فرصت وفکري  هاي  سرمایه قوت نقاط از استفاده با دهایتهد و ضعف نقاط اهشک 12-5 شکل 

 ساختاري سرمایه

 ايرابطه سرمایه

 انسانی سرمایه

 هاقوت

 تهدیدها هاضعف

 قانون

 سیاست

 اقتصاد

 اجتماع

 محیط

 تکنولوژي

 استراتژي هافرصت



 

  

بایسـت از تمـامی    و سـاختاري هسـتند کـه مـی      اي رابطـه   هـاي  سرمایه موردبررسی سرمایه ترین مهم

اصـلی    هاي انسانی، براي افزایش شایستگی  هاي نوآوري و سرمایه  خصوص سرمایه بهفکري  هاي  سرمایه

جایگـاه   بهتـرین  بـه کار  و پایدار و رسیدن کسب رقابتی هاي مزیتها و  ها، خلاقیت کار، توانایی و کسب

، باتجربـه رقابتی استفاده کرد. داشتن گروهی از مدیران، متخصصان، کارشناسان و کارکنـان توانمنـد،   

 اصـلی   هاي شایستگینوان ع تواند به ، خلاق و نوآور میباکار مرتبط هاي شایستگیدانش و   مسلط به

کار باعث افزایش هر چه بیشتر وسعت، نفوذ، اعتماد و درنتیجـه رضـایت و وفـاداري مشـتریان      و کسب

و  ملـی  بازارهـاي فعلی، برندینگ بهتر و تبلیغات بدون هزینه براي جـذب مشـتریان جدیـد و تصـرف     

کننـدگان و تمـامی افـراد مـرتبط بـا       گـذاران، توزیـع   . توجه سـرمایه گیرد قراراستفاده  المللی مورد بین

ست که دامنه مشـتریان رضـایتمند و وفـادار بیشـتري دارنـد.      هایی ا سمت برند بهکارها بیشتر  و کسب

کارهـا از نـوع    و کسـب  گونـه  این رقابتی هاي مزیت چراکه نیست اي سادهکارها کار  و رقابت با این کسب

طـولانی   زمان یکبایست  کارها می و فعلی این کسب جایگاه  بهو براي رسیدن  است رپایدا رقابتی مزیت

خـود  فکـري   هـاي   سـرمایه از  استفاده با، توجه قابل زمان  این  ها در این شرکت مطمئناًسپري شود که 

 ت.پایدار و نوآوري بیشتر خواهند پرداخ رقابتی هاي مزیت خلق به اصلی هاي شایستگی برافزایشعلاوه 

شـکل  فکري  هاي  سرمایه از استفاده با یابی جایگاه و هدف بازار نییتع ،بندي بخش ،رقابتی مزیت خلق

  تکمیلی ترسیم کرده است. 13-5را به شکل  5-12

 

 فکري هاي سرمایه از استفاده با یابی جایگاه و هدف بازار نییتع ،بندي بخش ،رقابتی مزیت خلق 13-5 شکل 

 ساختاري سرمایه

 ايرابطه سرمایه

 انسانی سرمایه

هاقوت  

 تهدیدها هاضعف

 قانون

 سیاست

 اقتصاد

 اجتماع

 محیط

 تکنولوژي

 استراتژي هافرصت

مزیت رقابتی 

 (پایدار)

 مشتري

 محصول رقیب

 بنديبخش

 بازار هدف

 یابیجایگاه



 
  

 در تحلیل آمیخته بازاریابی يفکر يها هیسرماکاربرد -3- 5-12

گـذاري،   یـا خـدمات، قیمـت    محصول بهدر تحلیل آمیخته بازاریابی و پرداختن  فکري هاي سرمایه

 فرآیندهايتمام  ساختاري هاي سرمایهنیز دخیل هستند.  توزیع هاي کانالبرنامه رشد، ترفیع و ارتقاء و 

محصـولات و خـدمات را تعیـین و     توزیع هاي کانالو انتخاب   روشگذاري و ف ، قیمتگردش به مربوط

نیـز    اي رابطـه   هاي شوند. سرمایه اجرا می انسانی هاي سرمایهها توسط  این فرآیند اجزاي بهتمامی امور 

  شود. گذار را شامل می دارند؛ از مشتري تا سرمایه سروکارها  ارتباط با تمامی افرادي که با این فرآیند

  پورتر گانه پنج يها يرویندر تحلیل  يفکر يها هیسرماکاربرد - 4- 5-12

کار خود را  و کسب فکري هاي سرمایهحداکثر ، پورتر گانه پنج نیروهايتحلیل  در اي حرفهیک مدیر 

و نوآوري در تمامی فرآیندها، محصولات و ارتباطات خود  پایدار رقابتی مزیت، افزوده ارزشجهت خلق 

انسـانی    هـاي  سـرمایه   هـاي  ها و توانایی ها، تجربه ی با استفاده از تمامی شایستگیحت و گیرد می کار به

و مالکیت معنوي نیـز ایـن    ساختاري هاي سرمایه .رساند می حداقل بهواردان را  خود قدرت تهدید تازه

 اي رابطـه  سـرمایه پایدار با اسـتفاده از   رقابتی هاي مزیتاین  تأثیردهند؛  می  قرار الشعاع تحتتهدید را 

 بـه سـایر رقبـا را    جدیـد  کالاهايرسانده و درنتیجه جایگزینی  حداکثر بهجابجایی مشتریان را  هزینه

گـذار،   ، سـرمایه کننـده  تـأمین کنند. ارتباطـات گسـترده بـا مشـتري،      ممکن هدایت می زمان دورترین

شتریان، اعتماد و کار، برندینگ، شهرت، خدمات متفاوت، رضایتمندي م و و صاحبان کسب کننده عرضه

 حـداقل  بـه تحلیل   این  را در کنندگان عرضهمشتریان و  زنی چانهبایست قدرت  کار می و نفوذ یک کسب

 بـه تحلیـل را    ایـن   موجـود در   هـاي  توانند تهدید جامع می صورت به فکري هاي سرمایه درواقعبرساند. 

  کار و تهدیدي براي رقبا تبدیل نمایند. و براي کسب فرصتی

 RGTو  3C’sدر تحلیل  يفکر يها هیسرماربرد کا-5- 5-12

 رو ازایـن گذارنـد؛   می تأثیرشرایط و چگونگی رقابت تحت  بر ارائه خدمات و محصولات مکان،، زمان

 مـدنظر کی، کجا و چگونه رقابـت کـردن    سؤالبایست سه  بازاریابی می  برنامه  هاي در تمامی استراتژي

بنـدي خـاص    بازمانهایی  با استراتژي مختلف هاي مکانها و  زماندر   اي رابطه  هاي ، سرمایهگیرند قرار

متفاوت خواهند بود. این تغییرات و دگرگـونی   مکاندر هر  توزیع هاي کانال مطمئناً و شوند تنظیم می

شود؛ امروزه با الکترونیکی شـدن بازاریـابی    کارها می و موجب رشد و تداوم کسب بازاریابی هاي برنامهدر 

هـا در حـال    و شرکت بازاریابی در حال دگرگونی هاي در حال حذف شدن و برنامه کم کم مکانو  زمان

 هـاي  شـبکه و  حمـل  قابـل  هـاي  رسـانه راحتی از طریق  رشد هستند، محصولات و خدمات دیجیتال به

مختلـف   نقـاط  بـه و مطمئن  سریع هاي پستدیجیتال با انواع  غیر کالاهاي رسند؛ می  بفروش مختلف

و بازاریـابی گـردش    فـروش   ها و فرآیندهاي ها با تغییر استراتژي شرکت درواقعشوند.  سال میجهان ار

اطلاعات، گردش محصولات و گردش خدمات را نیز تغییر دادند و درنتیجه با ارتباطات الکترونیکی بـا  

خلاقیـت  انـد دانـش، توانـایی، تجربـه، نـوآوري و       کننـدگان توانسـته   و توزیع کنندگان تأمین مشتریان،



 
  

 سرعت رشد کنند خود را در بازاریابی الکترونیکی بیشتر و بیشتر استفاده نمایند، به انسانی هاي سرمایه

طوري نفوذ کنند؛ که اعتماد، رضـایت   زمانممکن، بدون محدودیت  جغرافیایی هاي بخشو در تمامی 

 بـه آنلاین برندینگ را جهت هر چه مشهورتر شدن  درنهایتو  برسانند حداکثر بهوفاداري مشتریان را 

 بیشتر داشته باشند. بادوامالمللی فعالیتی  بین صورت بهو  گرفته خدمت

 BSCدر تحلیل  يفکر يها هیسرماکاربرد - 6- 5-12

 گیرند. می  قرار موردمطالعهو مالی در کنار هم  فکري سرمایهمتوازن  امتیازي هاي کارتدر مدل 

  Supporter/Enablerدر تحلیل  يفکر يها هیسرماکاربرد - 7- 5-12

توانند در نگـاه توانمندسـازي یـا     دیدگاه سطح بالا و سطح پایین با تنظیم سطح هزینه و درآمد می

ممکـن   ،هـا مـدنظر باشـد    کاهش هزینه که هنگامیباشند.  تأثیرگذار فکري هاي سرمایهپشتیبان بودن 

 فرآینـدهاي ایـن دیـدگاه،    تـأثیر تحت  يساختار سرمایهو حتی  ارتباطی سرمایه، انسانی سرمایهاست 

توانـد   هـا مـی   اما دیدگاه سطح بـالا و افـزایش درآمـد بجـاي کـاهش هزینـه       ؛را محدودتر نمایند خود

را جهت افزایش دامنه مشتریان، گستردگی فروش، توسعه برنامه بازاریابی، نـوآوري   فکري هاي سرمایه

 و باشدداشته  همراه بهدر ارائه خدمات، محصولات و ارتباطات، حضور در اجتماعات آفلاین و آنلاین را 

  ند. درتبدیل نمای توانمندسازي بهرا از حالت پشتیبان  وکار کسب هاي سیاست و ها استراتژيفرآیندها، 

 هـاي  تجربـه خواهند رسید و مشتریان  حداکثر بهها  و نوآوري رقابتی هاي مزیتها،  حالت خلاقیت  این

 رقبا خواهند دید. سایر بهو متفاوتی را نسبت  جدید

  FABدر تحلیل  يفکر يها هیسرماکاربرد - 8- 5-12

را  ساختاري ايه سرمایه FABدر تحلیل  موردبررسی  ها و فرآیندهاي ها و خصوصیات فعالیت ویژگی

 دهنـد. در  مـی   بررسی قرار ها و منافع را مورد ها، ارزش و تمامی مزیت داده قرارمورد تحلیل  جزء جزءبه

و  انسـانی  سـرمایه ، نـوآوري،  رقـابتی  هاي مزیت، اصلی هاي شایستگیتوان با استفاده از  تحلیل می  این 

  ها و منافع را نیز تغییر داد. ها مزیت و فرآیند ها فعالیت هاي ویژگیبر  تأثیربر  علاوه اي رابطه

 CCF در تحلیل يفکر يها هیسرماکاربرد -9- 5-12

کیفیت، قیمت، دسترسی، برند، پشـتیبانی و اعتمـاد    تأثیر تحت  شدیداًمشتري  انتخاب فاکتورهاي

م بایسـت طـوري تنظـی    کار می و کسب ساختاري سرمایهدر  شده ریزي برنامه  هاي هستند. تمامی فرآیند

 هـاي  سـرمایه  تقویـت  بـه انسـانی    سـرمایه   هـاي  ها، نوآوري و خلاقیت توانایی برافزایششوند که علاوه 

و خصوصیات خدمات و محصولات تفاوت ارائه و پشتیبانی  کیفیت انعکاسبپردازند تا علاوه بر   اي رابطه 

توزیـع در    هـاي  کانـال و ها، برنـدینگ و شـهرت    ها و اجتماعات مختلف تبلیغ نماید. مجوز را در انجمن

بـوده و رضـایت مشـتریان     مؤثر، نفوذ و اعتماد و انتخاب مشتري وکار کسب هاي فعالیتمیزان وسعت 

  گردد. فعلی موجب جذب مشتریان جدید می



 

  

 هـاي  سـرمایه عنـوان کـاربرد    هاي فوق مدل مفهومی زیر را بـه  در تحلیل فکري هاي سرمایهکاربرد 

 مزیـت  بـه ؛ کـه در آن دسـتیابی   کنـد  منتج می الکترونیک وکار کسب بازاریابی برنامهدر تحلیل  فکري

  کار هدف نهایی است. و ، رشد، تداوم و دگرگونی کسبپایدار رقابتی

 

  

  

کـار   و کسـب  بازاریـابی  برنامـه در تحلیـل   فکـري  هـاي  سـرمایه مدل مفهومی کـاربرد   14-5شکل 

 عنـوان  بـه و انسـانی)   اي رابطهساختاري، ( فکري. در این مدل سه سرمایه کند میالکترونیک را ترسیم 

و  هـا  فرصـت  تـأثیر هسـتند؛ کـه تحـت     هایی فرصتو  ها قوتداراي  وکار کسباصلی  سازهاي توانمند

 گانـه  پنج) و البته تهدیدات فناوريقانون، سیاست، اقتصاد، اجتماع، محیط و ( شاملدیدات محیطی ته

در راستاي رشد، تداوم و دگرگـونی و   ها استراتژي. این سازند میهاي سازمان را حاصل  پورتر استراتژي

، یـابی  جایگاه( رقیب)، هدف بازار، تعیین بندي بخش( مشتريخلق مزیت رقابتی پایدار سه عضو اصلی 

و محصول (قیمت، کانال توزیع و برنامه رشد) را تحلیل و بررسی  زمان، مکان و چگونگی رقابت با رقبا)

محتـوا، زمینـه، ارتباطـات، اتصـالات،     ( کـاربري الکترونیک با استفاده از رابط  وکارهاي کسبکنند.  می

توانمنـد سـازهاي    عنـوان  بـه فـوق   بـر مثلـث   تأثیرو تجارت) علاوه بر  سازي سفارشیشبکه اجتماعی، 

فکـري در تحلیـل و    هـاي  سـرمایه و  هـا  فرصتاز  کارگیري بهو  ها قوتبازاریابی الکترونیکی در افزایش 

  کار الکترونیک و کسب بازاریابی برنامهدر تحلیل  فکري هاي سرمایهمدل مفهومی کاربرد  14-5 شکل 

 ساختاريسرمایه

 ايرابطه سرمایه

 انسانی سرمایه

هاقوت  

 تهدیدها هاضعف

 قانون

 سیاست

 اقتصاد

 اجتماع

 محیط

 تکنولوژي

 استراژي هافرصت

 مزیت رقابتی

 )پایدار( 

 مشتري

 محصول رقیب

 بخش بندي →

 بازار هدف →

 ←جایگاه یابی

 ←با چه کسانی،

 ←کی، کجا و چگونه

 قیمت→ 

 توزیع →

 برنامه رشد →

 

 گانه پورتر تهدیدات پنج

 رشد، تداوم

 دگرگونی

 

 ↓↓↓سازها توانمند

 منفعت

 مزیت و ویژگی

↓↓↓ 
 

 رابط کاربري

 محتوا

 زمینه

 ارتباطات

 اتصالات

 شبکه اجتماعی

 سازيسفارشی

 تجارت

 



 

  

  هستند. تأثیرگذاربکار گرفته در برنامه بازاریابی  هاي استراتژيتدوین 

  با سایر پژوهشگرانفکري  هاي  سرمایهشباهت ساختار کلی چارچوب - 5-13

  بازاریابی و تحلیل آمیخته بازاریابی کریستوفر تانگمدل - 1- 13- 5

عملیـات   واسـط  هـاي  مدل یبررس«کریستوفرتانگ دریک پژوهش مروري با عنوان  2010در سال 

 یهمـاهنگ ریزي  برنامه یندآفر یاتو عمل یابیبازارمدل  »همکاري و هماهنگی تا یستی: از همزیابیبازار

مسـتقیم مشـتري، رقبـا، شـرکت و       ارتبـاط   مـدل   ایـن   در هـا  داد. آن ارائـه  زیرشکل   به را يارکو هم

هـاي   کانـال  وکنندگان را با تحلیل آمیخته بازاریابی (محصول یا خدمات، قیمت، برنامـه ترفیـع    توزیع

 قـرار بررسی  لف، ب و ج موردموردي ا مطالعات در روابط همین .(Tang, 2010) توزیع) مشخص کردند 

  کـاربردي   هـاي  ریـزي و اتخـاذ اسـتراتژي    جهت مطالعه، بررسی، برنامه ساختاري هاي سرمایه؛ گرفتند

ریـزي   استفاده بوده و نقش اصلی جهت برنامـه  تحلیل مورد  هاي مدل  هاي آیتم همه در بازاریابی برنامه

را ایفـا   شـده  ینتـدو بازاریابی  هاي ترین نقش در اجراي برنامه مهم انسانی هاي سرمایهچنین  ؛ همرادارند

کننـد؛ بلکـه    ها نقش مهمـی را ایفـا مـی    در مطالعه و بررسی تنها نهنیز   اي رابطه  هاي کنند. سرمایه می

هـا از همـین    گـذارد و در پایـان بـازخورد برنامـه     ها مـی  را بر آن تأثیربیشترین  بازاریابی برنامهاجراي 

 هـاي  سـرمایه از  کمـی  بخـش  بااینکه 2010 شده تانگ در سال شوند. مدل ارائه ارتباطات استخراج می

پژوهش سعی شده تا با الگو از پژوهش تانگ   این  شود در و تحلیل آمیخته بازاریابی را شامل می انسانی

ارتبـاط   .گیـرد  قـرار بررسـی   بازاریـابی مـورد   تحلیـل  هـاي  مدلو سایر فکري  هاي  سرمایهارتباط سایر 

 ـبازاربـا   16-5نامه بازاریابی در شـکل  بر تحلیل ابزارهايو فکري  هاي  سرمایه  نـد یفرآ اتی ـعمل و یابی

  شباهت دارند. (Tang, 2010) يارکهم و یهماهنگریزي  برنامه

 

 
 

  (Tang, 2010) يارکهم و یهماهنگریزي  برنامه ندیفرآ اتیعمل و یابیبازار 15-5 شکل 



 
  

  
  

 

  1997 در سال شماي ارزش اسکاندیا، ادوینسون-2- 5-13

؛ با استفاده از الگوي مدل ارزش استفکري  هاي  سرمایهالگوي اصلی این پژوهش که چارچوب کلی 

و بـا مـدل سـایر     ریـزي  طـرح ؛ اسـت  شـده  ارائه 1997اسکاندیا که توسط پروفسور ادوینسون در سال 

مـدل ارزش    ایـن   در. (Sanchez-Canizares et al, 2007)پژوهشگران تکمیل و ترکیب گردیده اسـت 

و  سـرمایه سـاختاري  فقـط   فکري سرمایه زیرمجموعهکه  شده تقسیم فکري و مالی سرمایه دو بهبازار 

. در پـژوهش حاضـر   اسـت  شده بندي طبقه ساختاري هاي سرمایه جزء اي رابطه سرمایهانسانی است، و 

بنـا بـر نظـر بسـیاري از پژوهشـگران        اي رابطـه   هاي مشخص شد که سرمایه شده انجامطبق مطالعات 

 شـود.  بندي مـی  و ساختاري طبقه انسانی  سرمایهو در راستاي فکري  هاي  سرمایهمستقیم  زیرمجموعه

-5(شـکل   1997فکري در این پژوهش با مدل ارزش اسکاندیا، ادوینسون  هاي سرمایهچارچوب کلی 

 ) شباهت دارد.17
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  برنامه بازاریابی تحلیل ابزارهايو فکري  هاي  سرمایهارتباط  :16-5 ل کش



 

  

  
  

  

  فکري  يها سرمایهبا استفاده از  یابیبازار برنامه یلتحل یخروج یبررس- 3- 13- 5

؛ که ایـن  است شده استفادهپژوهش نیز از ساختار زیر   این  در مدنظر موردي مطالعاتتک  براي تک

 & Volna)اسـت  شـده  اسـتخراج  2013شده توسط ولنا و پاپولا در سـال   ساختار با الهام از الگوي ارائه

Papula, 2013).  

 برنامـه در  شده ریزي برنامهاي و انسانی در نقش توانمندسازي عملیات  هاي ساختاري، رابطه سرمایه

ها هستند. از مـدیریت   کار و هایی براي کسب قوت و ضعف خود داراي خروجی نقاط بهبا توجه  بازاریابی

  وکار. و هر یک از اجزاء کسبانسانی  یروي نها و گردش کارها تا مشتري،  فرآیند

 عوامـل بـا   18-5در شـکل  فکري  هاي  سرمایهبا استفاده از  بازاریابی برنامهبررسی خروجی تحلیل 

  شباهت دارد. 19-5در شکل  2013، ولنا و پاپولا تکشر يوآورعملکرد ن بر مؤثر

  1997ن مدل ارزش اسکاندیا، ادوینسو 17-5 شکل 



 

  

 

  

 
  

  

  فکري هاي سرمایهبا استفاده از  بازاریابی برنامهبررسی خروجی تحلیل  18-5 شکل 

  2013، ولنا و پاپولا تکشر يوآورعملکرد ن بر مؤثر عوامل 19-5 شکل 

CASE 3 ساختاري سرمایه  

انسانی سرمایه  

ايرابطهسرمایه  ی 
یاب

زار
 با

مه
رنا

ب
 

مند، سازمان  مدیریت بسیار دقیق، ساختار نظام

کـلان، فـروش مناسـب،     هـاي  منظم، استراتژي

بازاریابی مقطعی مناسـب، اطلاعـات تخصصـی    

توجـه، مسـتندات    قابـل  هاي نامه مناسب، توافق

 مناسب، برند بسیار مناسب، مجوز تأسیس

وفادار و راضـی،  روابط اجتماعی قوي، مشتریان 

 هـاي  اعتماد مناسب، تصویر برند مناسب، کانال

توزیع مناسب، شهرت مناسب، ارتباط مناسـب  

گـذاران،  کننده، شرکا، سرمایه با مشتري، تأمین

کننـدگان،   کنندگان مالی، مالکان و توزیع تأمین

مناسب ارتبـاطی، حضـور مناسـب در     تابلوهاي

 هااجتماعات، مجامع و انجمن
سان متخصـص، تجربـه مناسـب، تقسـیم وظـایف      کارشنا

انســانی متناســب بــا تکنولــوژي جدیــد  مناســب، نیــروي

ــوزش    ــدان، آم ــاانگیزه و خــلاق، رضــایت نســبی کارمن ب

 مناسب، دانش و شایستگی مرتبط با ارتباطات

SC 

HC 

RC 

 ↑↑↑عملیات↑↑↑ ↑↑↑ساز توانمند↑↑↑

 ↓↓↓خروجی→



 
  

  يریگ جهینت-5-14

  تحت ویندوز، اندروید، مکینتاش، وب  افزار نرم شکل بهنیازمند یک رابط کاربري  الکترونیک وکار کسبهر

  .استالکترونیکی  صورت به(سایت) و... جهت فعالیت خود 

 مالی و فکري هستند.  هاي داراي سرمایه طورکلی بهها  کار و کسب  

 اي و انسانی هستند. ساختاري، رابطه  هاي شامل سرمایه فکري هاي سرمایه 

 هایی هستند. فکري داراي نقاط قوت و ضعف  هاي یهسرما 

 شوند. کار می و ها و تهدیداتی از سمت محیط بیرونی متوجه کسب فرصت 

 شود. ها حاصل می ها استراتژي کاهش تهدیدات و ضعف هاي داخلی و فرصت از قوت 

 چگونه رقابت کردن و کی، کجا و  یابی جایگاهبندي، تعیین بازار هدف،  در بخش شده حاصلهاي  استراتژي

 کنند. استفاده می فکري هاي سرمایهاز 

 بر برنامه رشد، ارتقا، تداوم، دگرگونی،  فکري هاي سرمایهبا استفاده از  شده حاصلهاي  استراتژي

 گذارند. می تأثیرتوزیع  هاي کانالگذاري و  قیمت

 محصولات و رقبا بر مشتریان بهو توجه ویژه  فکري هاي سرمایهبا استفاده از  شده حاصلهاي  استراتژي ،

ها و تجارت در رابط کاربري نقش مهم و  هاي اجتماعی، انجمن محتوا، زمینه، ارتباطات، اتصالات، شبکه

 مثبت دارند.

 کنند. هاي رقابتی پایدار را خلق می مزیت فکري هاي سرمایهبا استفاده از  شده حاصلهاي  استراتژي 

 کار و  و شتریان جدید، گسترش، توسعه و نفوذ هر چه بیشتر کسبهاي رقابتی پایدار باعث جذب م مزیت

 رسانند. میمنفعت  وکار کسب بهرضایت، وفاداري و اعتماد مشتریان فعلی شده و 

 شوند. و ثبت می بندي طبقه ساختاري هاي سرمایهجزء  شده حاصلهاي  استراتژي 

 فکري هاي سرمایهبر تقویت و ارتقاء  فکري هاي سرمایهبا استفاده از (خود)  شده حاصلهاي  استراتژي 

 مهم و مثبت دارند. تأثیر

 وکارهاي الکترونیک نقش مهم و مثبت دارند. کسب بازاریابی برنامهدر تحلیل  فکري هاي سرمایه  

  نوآوري پژوهش-5-15

و  هـاي تحلیـل آن   بازاریـابی، مـدل   برنامـه  بهها  کار و وکارهاي الکترونیکی، نیاز کسب افزایش کسب

در حال افزایش است. این تغییرات با توجه  روز روزبهفکري   هاي سرمایه  هاي اخیر به ژوهشپرداختن پ

. اسـت  شـده  حاصـل هـاي اطلاعـاتی    و ارتباطات و استفاده از سیسـتم  اطلاعات فناوريدانش،  رشد به

پژوهشـگران، مـدیران و صـاحبان     توجـه  قابـل و  جدید، جالـب پژوهش حاضر یک پژوهش بسـیار  

و تحلیل اطلاعـات، مصـاحبه، مشـاهده، مشـاوره و      آوري جمعهاي فراوانی در  کار بوده و برتري و کسب

 ابزارهـاي با اسـتفاده از   فضاي وبکارهاي فعال در  و کسب این اطلاعات از کسب چراکهارزیابی دارد؛ 

ات، گزارشی، خبـري، تحلیلـی و آمـاري بسـیار     هاي ارزیاب، آرشیو، جستجوگر، ثب و سایت الکترونیکی

هـا و رقبـاي    هاي یکسانی جهت تحلیل و ارزیابی شـرکت  بوده و شاخص اعتماد قابلسریع، معتبر و 

هـا و   شود. دریافت این اطلاعات و ارزیـابی شـرکت   گرفته می نظر درها  ها توسط این ابزارها و سایت آن

بوده و علاوه بـر آن   ي فراوانها و مشمول هزینه بر مانزآفلاین بسیار کار  و کسبها در  رقباي آن



 
  

هاي  اقتصادي فعلی و تحریم وضعیت بهچنین با توجه  هاي متعدد و گسترده است. هم نیازمند پژوهش

وکارهاي آفلاین و آنلاین اهمیت و کـاربرد   و رشد کسب ایجاد بهاخیر کشور و نیاز خیل عظیم جوانان 

 اید.نم می دوچنداناین پژوهش را 

  ها (پیشنهادهاي عملی) زمانکار و سا و ارائه پیشنهادهاي کسب-5-16

 بازاریـابی  برنامـه هـاي تحلیـل    در مـدل  فکـري  سـرمایه و ده مورد جهت اسـتفاده از سـه    صد یک

هـا و   عـام بـراي شـرکت    طـور  بـه این پـژوهش و   موردي مطالعاتخاص براي  طور بهکه  پیشنهادشده

در منابع  ذکرشدههاي  این موارد با اقتباس از پژوهش )5-5(جدول . دارد کاربرد مشابهوکارهاي  کسب

  .است شده تهیهشمند پروفسور بونتیس زخصوص آثار ار و به

 تحلیل برنامه بازاریابی هاي مدلدر  يفکر هیسرما 3پیشنهاد براي استفاده از  IC 110 ر

1  HC   کارکنانحمایت و مشاوره  اي حرفهاحراز صلاحیت 

2  HC  احراز صلاحیت ویژه نوآوري در کارکنان 

3  HC  ارشد بودن در شرکت 

4  SC   ي نوآورها عنوان یکی از شرکت بهاعتبار 

5  RC  انتشار دانش از طریق نشریات 

6  RC   ي نوآورانهها عنوان راهی براي تولید ایده در فعالیت به کنندگان نیتأماهمیت همکاري با 

7  RC  ي جدیدها عنوان یک منبع براي ایجاد ایده بهتحقیقاتی  مؤسساتو  ها اهمیت همکاري با دانشگاه 

8  RC  ي جدیدها عنوان یک منبع براي ایجاد ایده بهي دیگر ها اهمیت همکاري با شرکت 

9 RC  ي جدیدها عنوان یک منبع براي ایجاد ایده بهي مشاوره ها اهمیت همکاري با کارشناسان و شرکت 

10  SC  فناوريي مبتنی بر نوآوري ساخته نشده در ها ایجاد ایده 

11  HC   ستیز طیمحآزادسازي براي 

12  RC   شرکت کننده نیتأم ترین با اصلی ارتباط بهآشنایی نسبت 

13  HC   رانیمد بهپایداري بالا 

14  HC  پایداري حمایت و مشاوره کارکنان 

15  SC   اهداف بهپذیرش عمومی تعهد براي رسیدن 

16  HC  مدیران یالملل نیب تجربه 

17  HC  کارکنان يا حرفه تجربه 

18  HC  مدیران يا حرفه تجربه 

19  RC  تصویر عمومی از شرکت در محیط آن 

20  SC   زمانسا راهبرد بهتعهد کارکنان 

21  HC  تعهدات آموزش شرکت 

22  HC  توانایی ارزیابی ارزش عادلانه خود 

23  RC   و پیمانکاران فرعی کنندگان نیتأمآوردن اطلاعات از  دست بهتوانایی براي 

24  HC  توانایی براي تشویق براي پذیرش تغییر 

 پیشنهادشده بازاریابی برنامه لیتحل هاي مدل در فکري سرمایه سه از استفاده جهت مورد ده و صد یک 5-5 جدول 



 
  

25  HC  توانایی براي درك جهانی 

26  HC   و انتخاب بهترین تصمیمات وتحلیل تجزیهتوانایی 

27  HC   اهداف بهتوانایی حفظ تلاش براي رسیدن 

28  SC  توانایی در تمایز تجاري محصول 

29  SC   محصولفناوري توانایی در تمایز 

30  RC   ي دیگر در ها زمانسابا  مؤثر يهمکار بهتوانایی دستیابیR&D 

31  RC   خود و سودآوري انیمشتر جاذبه گیري اندازهتوانایی شرکت براي 

32  RC   کنندگان نیتأماعتماد با  بلندمدتتوانایی شرکت براي ایجاد ثبات در روابط 

33  RC   بازارهاي هدف دادن قرارتوانایی شرکت براي هدف 

34  RC  توانایی مدیریت اتحاد و پیوستگی استراتژیکی 

35  HC   بین فرهنگی انداز چشمتوانایی مدیریت از 

36  HC   شوند. ، تبلیغ میکنند می ي جدید ارتقاء پیداها پروژههنگامی که  )یزمانبا فرض خطر (توانایی مدیریت 

37  HC  ي ابتکاريها توانایی مدیریت پذیرش طرح 

38  HC  توانایی مدیریت تغییر 

39  HC  یتیچندملي ها توانایی مدیریت دست آوردها در شرکت 

40  HC  توانایی مذاکره و پذیرش نظرات متنوع 

41  HC   يهمکار بهتوانایی و تمایل 

42  HC  ثبات کارکنان فنی و علمی 

43  HC  ثبات کارکنان واجد شرایط 

44  HC  ندهیآ بهمدیر نسبت  گیري جهت 

45  RC   رسمیت شناختن دستاوردها  بهحضور عمومی در رویدادها در 

46  RC  ها حضور عمومی کارکنان شرکت و مدیران در جلسه اصناف و مشارکت 

47  RC  ي تخصصیها و انجمن ها حضور عمومی کارکنان شرکت و مدیران در کنفرانس 

48  SC  دانش براي ایجاد یک سبد محصولات متنوع 

49  SC   ي مثبتها بر روي نشانه زمانسادانش اعضاي 

50  SC   در سابقه و دستاوردهاي مهم شرکت کارکنانتوسط  برگزارشدهدانش 

51  SC   شده گذاشته اشتراك بهدانش چرخش بین دپارتمان 

52  SC   شده گذاشته اشتراك بهدانش چرخش وظایف و مشاغل 

53  SC   شده گذاشته اشتراك بهدانش چند بنیانی در تعریف وظایف و مشاغل 

54  SC   شده گذاشته اشتراك بهداخلی  يالگوبردار روشدانش 

55  SC  شده گذاشته اشتراك به يا رشته انیمي کار ها دانش شیوه 

56  SC  یررسمیغي ارتباطی و انتقال دانش رسمی و ها وجود سیستم 

57  SC   یررسمیغو  رمتمرکزیغوجود کنترل و هماهنگی فرآیندهاي  

 شود میکه باعث تحریک مشارکت کارکنان 

58  RC  کنندگان نیتأمي ارتباط با ها در دسترس و اثربخشی سیستم 

59  RC  یررسمیغي رسمی و ها در دسترس و اثربخشی سیستم  

 کنندگان نیتأمگذاشتن منابع با  اشتراك بهبراي 

 شده شنهادیپبازاریابی  برنامه لیتحل هاي مدل در فکري سرمایه سه از استفاده جهت مورد ده و کصدیادامه جدول 



 
  

60  SC   کارکنان بهاز پایبندي  یررسمیغرسمی و  بلندمدت يها دستگاهسازي  پیادهدرجه 

61  RC   و آموزش مشتریان یرسان اطلاعدرجه توسعه فعالیت براي 

62  SC  درجه دانش و پذیرش معیارهاي ارزیابی، ارتقاء و پاداش 

63  SC  یطیمح ستیزاز دانش  شده گرفتهي ها درجه مزیت 

64  SC  یزمانسااز دانش  شده گرفتهي ها درجه مزیت 

65  SC  از دانش ضمنی فردي شده گرفتهي ها درجه مزیت 

66  SC   در تعریف راهبرد و توسعه آن کارکناندرجه مشارکت 

67  RC   روز بودن مطالعه مشتري بهو منابع براي مداومت و  ها ستمیس بهدسترسی 

68  HC  دیدگاه راهبردي شرکت 

69  HC   ،ماندن و دیدنمنتظر « تنها نهرفتار بلادرنگ در شرایط بحرانی« 

70  SC  زمانسا  بهي مربوط ها سابقه صداقت شرکت با تمام گروه 

71  HC  بر اساس گروه زمانسا 

72  SC  ي شرکتها سطح دانش در بازار از برند 

73  SC  سطح دانش در بازار از علائم تجاري شرکت 

74  HC  شایستگی فنی مدیریت میانی 

75  HC  شایستگی فنی کارکنان 

76  RC   تکیفی عنوان یک شرکت با بهشهرت 

77  RC   عنوان یک شرکت پیشرو بهشهرت 

78  RC   ي اطلاعاتیها و سیستم فناوريعنوان یک شرکت فعال در  بهشهرت 

79  RC   عنوان یک شرکت فعال و برتر بهشهرت 

80  RC   جدیدفناوري   بهعنوان یک شرکت  بهشهرت 

81  HC  صلاحیت براي حل مشکلات خلاقانه 

82  HC  صلاحیت فنی مدیران سطح بالا 

83  HC  صلاحیت کارکنان فنی و علمی 

84  HC  ظرفیت ارتباطات 

85  RC  آوردن اطلاعات از مشتریان حاضر و بازار دست بهبراي  يساز تیظرف 

86  SC  است شده ثابتکه بالقوه  جدید مفید و نوآوري يها يآور فنجذب  يساز تیظرف 

87  SC   در فرآیندهاي خارجی و یا داخلی شده ثبتعملکرد کارآمد اختراع 

88  SC  ي مثبت شرکت هستندها ي آیینی که بازتاب ارزشها فعالیت 

89  HC  قابلیت ارتقاء کار تیمی 

90  HC  قابلیت انطباق با شرایط دشوار 

91  SC   و ها ، ایدهها ، فرآیندها محصولات، خدمات، روال شده ثبتقابلیت ایجاد و دفاع از اختراع... 

92  HC   بلندمدتریزي  برنامهقابلیت 

93  HC بودن الگویی براي عمل دیگران 

94  HC   پیشنهادهاقابلیت پشتیبانی از ابتکارات و 

95  HC   ي جدید و تهدیداتها فرصت بینی پیشقابلیت 

96  HC   گروهقابلیت ترکیب اعضاي یک 

 شده شنهادیپبازاریابی  برنامه لیتحل هاي مدل در فکري سرمایه سه از استفاده جهت مورد ده و کصدیادامه جدول 



 
  

97  HC  قابلیت تفویض اختیارات 

98  HC   از قوانین اخلاقی يا مجموعه بهقابلیت تنظیم رفتار و روابط انسانی با توجه 

99  HC  قابلیت توسعه توافق جمعی 

100  RC   همکاري  يها نامه موافقتقابلیت توسعه  

 تولید يسپار بروني رقابتی از طریق ها براي تولید مزیت

101  HC   ابزارهاي قانونی بر هیتکقابلیت درمان درگیري از طریق انتقاد از خود و بهبود مستمر، نه با 

102  HC   براي موفقیت نفس اعتمادبهقابلیت عمل مبتنی بر 

103  HC  گرایش کارآفرینی مدیر 

104  SC  توانند تقلید کنند می رفتاري که کارکنان هاي مدل 

105  SC  ي مشخص در فرآیند ایجاد محصولها و روال يمستندساز 

106  SC   راهبردي يها يریگ میتصممشارکت کارکنان در 

107  RC   وجودR&D ها زمانساهمکاري با دیگر  يها نامه موافقت 

108  RC   ها زمانساهمکاري با دیگر  يها نامه موافقتوجود 

109  HC   خود تعهدات بهو  شرکت بهوفاداري 

110  SC   کارکنانو تعهدات خود  شرکت بهوفاداري 

  الف موردمطالعه یابیبازار برنامهدر  يفکر يها هیسرما يریکارگ بهبراي  پیشنهادها- 1- 5-16

بـراي بهبـود    آرینیـت شود شـرکت   هاي پژوهش پیشنهاد می مشاهدات، مطالعات و یافته اساس بر

  امور زیر بپردازد:  بازاریابی الکترونیکی خود به

  بازاریابی) جهت تداوم شرکتو   هاي فروش (استراتژي ساختاري سرمایهرشد، تغییر و دگرگونی 

  و ساختاري جهت تقویت برند و بهبود تصویر ذهنی برند اي رابطه سرمایه بهتوجه 

  جهت ارائه خدمات نوآورانه و خاص جهت افزایش وفاداري و اعتماد  فکري هاي سرمایهاستفاده از

 مشتریان

  ماعی و...)هاي اجت (ارتباطات داخلی و خارجی، شبکه اي رابطه هاي سرمایهتقویت 

 گسترش و تقویت واحد تحقیق و توسعه 

 ریزي جهت تقویت خلاقیت و نوآوري برنامه 

  کیفیت پس از فروش کارکنان و افزایش دانش مشتریان و خدمات با دانشی سرمایه بهتوجه ویژه 

  و  و ارائه محصولات و خدمات بهتر تولیدشدههاي  و سیستم افزارها نرمو اصلاح  ساختاري سرمایهتقویت

 تر جهت افزایش وفاداري مشتریان فعلی و اعتماد مشتریان جدید و نفوذ بیشتر کیفیت با

 هاي  توزیع و برنامه هاي کانالگذاري،  ، قیمتمحصولات بههاي مربوط  ها، فرآیندها و روال تقویت استراتژي

 در راستاي بهبود بازاریابی و برندینگ) ساختاري هاي سرمایهترفیع (تقویت 

 اي رابطه هاي سرمایههاي الکترونیکی و تقویت  هاي اجتماعی و انجمن شبکه حضور در 

 در پژوهش حاضر شده بررسی بازاریابی برنامههاي تحلیل  فکري و استفاده از مدل  هاي سرمایه  توجه به 

  ب موردمطالعه یابیبازار برنامهدر  يفکر يها هیسرما يریکارگ بهبراي  پیشنهادها- 2- 5-16

بـراي بهبـود    رایـورا شـود شـرکت    هاي پژوهش پیشنهاد مـی  مشاهدات، مطالعات و یافته اساس بر

 شده شنهادیپبازاریابی  برنامه لیتحل هاي مدل در فکري سرمایه سه از استفاده جهت مورد ده و کصدیادامه جدول 



 
  

  امور زیر بپردازد:  بازاریابی الکترونیکی خود به

  و پشتیبانی و افزایش رضایت مشتري  و ساختار داخلی جهت هماهنگی واحد فروش اي رابطه سرمایهتقویت 

 اي رابطه، ساختاري و انسانی سرمایه بهبا توجه ویژه و بازاریابی   هاي فروش مهندسی مجدد استراتژي 

  اي رابطه سرمایهفعلی و تقویت  مشتریان بهارائه خدمات جدید 

  کارکنان و مشتریان و نفوذ هر چه بیشتر (تقویت مزیت، ویژگی و منفعت) افزایی دانشتوسعه بیشتر 

 هاي  توزیع و برنامه هاي کانالگذاري،  ، قیمتمحصولات بههاي مربوط  ها، فرآیندها و روال تقویت استراتژي

 در راستاي بهبود بازاریابی و برندینگ) ساختاري هاي سرمایهترفیع (تقویت 

  و ارائه محصولات و خدمات بهتر و  تولیدشدههاي  و سیستم افزارها نرمو اصلاح  ساختاري سرمایهتقویت

 د مشتریان جدید و نفوذ بیشترتر جهت افزایش وفاداري مشتریان فعلی و اعتما کیفیت با

 هاي تحلیل برنامه بازاریابی فکري و استفاده از مدل هاي سرمایه  توجه ویژه به 

 انسانی و رضایت شغلی  هاي سرمایه  توجه ویژه به  

  ج موردمطالعه یابیبازار برنامهدر  يفکر يها هیسرما يریکارگ بهبراي  پیشنهادها- 3- 5-16

براي بهبـود   رایانه پارسشود شرکت  هاي پژوهش پیشنهاد می مشاهدات، مطالعات و یافته اساس بر

  امور زیر بپردازد:  بازاریابی الکترونیکی خود به

 فکري  هاي سرمایه  با توجه ویژه به بازاریابی برنامهو تدوین مجدد   هاي فروش ها و استراتژي تقویت فرآیند 

 انسانی و رضایت شغلی  هاي سرمایه  توجه ویژه به 

  و ارتباطات و نوآوري در ارتباط با مشتریان و شرکا اطلاعات فناورياستفاده از 

  هاي تحلیل برنامه بازاریابی مدل يریکارگ بهپیشنهادهایی براي -4- 5-16

دلایـل پیـروزي و    تـرین  مهموکارهاي الکترونیکی در حال افزایش هستند و یکی از  کسب ازآنجاکه

 بـه ؛ لـذا توجـه   اسـت خلاقانه و نوآورانه  بازاریابی برنامه بهوکارها در توجه یا عدم توجه  شکست کسب

  :استزیر بسیار ضروري  موارد

  وکار هاي داخلی کسب و ضعف ها قوت بهتوجه مداوم 

 فناورانهها و تهدیدات قانونی، سیاسی، اقتصادي، اجتماعی، محیطی،  بازنگري فرصت 

  ها فرصت و ها قوت ازهدیدات با استفاده ها و ت هاي جدید جهت دفع ضعف اخذ استراتژي و مجددمهندسی 

  کجا، کی و چگونه رقابت کردن با کدام رقیب و کدام مشخصات در کدام جایگاه  رقبا بهتوجه ویژه)

 رقابتی)

  ها و منفعت) ها، مزیت توزیع، برنامه رشد، ویژگی هاي کانالو خدمات (قیمت،  محصولات بهتوجه مجدد 

  بازار هدف با استفاده از اطلاعات، آمار و ارقام در دسترسو تعیین  بندي بخش بهتوجه دائم 

 هاي بهبود کار در راستاي استراتژي و بینی وضعیت آتی کسب بازنگري وضعیت قبلی و فعلی و پیش 

 (...سایت تحت وب، برنامه کاربردي تحت ویندوز، اندروید و) مهندسی مجدد رابط کاربري 

 بلندمدتهاي کوتاه، میان و  اي در راستاي تغییر استراتژي دوره صورت بههاي تحلیل  استفاده از مدل 

 هاي رقابتی پایدار استفاده از خلاقیت و نوآوري جهت خلق مزیت 

 هاي تحمیلی هاي مخفی و ذخیره جهت رقابت استراتژي 

 و موقعیت مناسب در راستاي رشد، دگرگونی و تداوم مکان، زمانهاي ذخیره در  استفاده از استراتژي 



 
  

  يفکر يها هیسرما يریکارگ بههایی جهت  یشنهادپ- 5- 5-16

هاي  ها و کلیه گروه ، شرکتمؤسساتها،  کار و ها، کسب زماندر سا فکري هاي سرمایهاستفاده از کلیه 

امور زیر در هر یـک    کاري، آموزشی، پژوهشی، علمی و... بسیار ثمربخش و مفید خواهند بود؛ توجه به

  :داشت خواهد اهداف بهي دستیابی مناسبی در راستا تأثیرها  از آن

 و بازاریابی فعلی  هاي فروش ها و سیاست ها، استراتژي ثبت بازخورد فرآیند 

 هاي مختلف و بازاریابی در دوره  هاي فروش ها و سیاست ها، استراتژي تغییر مدیریت فرآیند 

 تقویت واحد تحقیق و توسعه و ثبت و اجراي خلاقانه و نوآورانه نتایج درست آن 

  وکار هاي کسب ها و روال اطلاعات و ارتباطات در فرآیند  جدید و فناوري هاي فناورياستفاده از 

 هاي داخلی و ارتباطات خارجی هاي اطلاعاتی و ابزارهاي هوش تجاري در فرآیند استفاده از سیستم 

 دانش روز  ها و اطلاعات تخصصی با توجه به ها، فرآیند آشنایی با مفاهیم جدید، روال 

  دانشی سرمایه نامشهود و  دارایی بهکار  و کسب دستاوردهايتبدیل 

  ها نامه گواهیها، استانداردها و  ها، قرارداد ، مجوزها نامه توافقتلاش مجدد براي اخذ 

 ها ها و مدل ها، طرح ها، کمپین ثبت تمامی محصولات، خدمات، علائم تجاري، شخصیت 

 ها قوانین داخلی و ارتباطات خارجی با آن طبقالمللی و  بازنگري قوانین ملی و بین 

 وکار تلاش دائم براي شهرت بیشتر، برندینگ و ارتقاء تصویر ذهنی برند کسب 

 ها و ارتباطات اجتماعی ریزي مجدد براي ارتقاء فعالیت برنامه 

  (وفاداري، رضایت، اعتماد، نفوذ، تصویر برند و شهرت) مشتري سرمایه بهتوجه ویژه 

 همکاران، رقبا و کارکنانکنندگان تأمینگذاران، مالکان،  اطات با مشتریان، شرکا، سرمایهتقویت ارتب ، 

 اه هاي اجتماعی، انجمن تقویت روابط تعاملی، شرکت در اجتماعات الکترونیکی، شبکه 

 کننده مصرفهاي تعاملی الکترونیکی جهت ارتباط مستقیم با  ارتقاء بورد 

 نیروي انسانی هاي مدیریت و رهبري ارتقاء روش 

 ریزي مجدد جهت ارتقاء ارزش، فرهنگ، گرایش، تخصص، رفتار، تجربه، توانایی، دانش، شایستگی،  برنامه

 ، نوآوري و خلاقیت نیروي انسانیوري بهرهانگیزه، رضایت شغلی، 

 اء (تقسیم وظایف، آموزش، ارتق انسانی نیروي بهروز و خلاقانه جهت اهمیت ویژه  ریزي جدید، به برنامه

 تشویق و تنبیه) درست و تخصصی، استفاده از دانش، مدیریت، کنترل، نظارت، کارگیري بهشغلی، 

  در تحلیل برنامه بازاریابی يفکر يها هیسرما يریکارگ بهپیشنهادهایی جهت - 6- 5-16

هـاي تحلیـل    در کلیـه مـدل   فکري هاي سرمایههاي آفلاین و آنلاین از  کار و شود کسب پیشنهاد می

زیـر در راسـتاي    مـوارد  بـه ریزي نوآورانه و خلاقانه داشته باشند. توجه  بازاریابی استفاده کرده و برنامه

 ها بسیار مهم و ضروري است: کار و ، رشد، دگرگونی و تداوم کسبرقابتی مزیتخلق 

 ساختاري هاي سرمایهط قوت نقا کارگیري بهو کاهش تهدیدات و نقاط ضعف با  ها استفاده از فرصت ،

 اي و انسانی رابطه

 با استفاده از  اي رابطه هاي سرمایهدر راستاي تقویت و حفظ  ساختاري هاي سرمایهریزي مجدد  برنامه

 در راستاي درست رقابت کردن و بهبود جایگاه رقابتی انسانی هاي سرمایه

  انسانی هاي سرمایهاز تقویت تر با استفاده  مناسب باقیمتارائه خدمات و محصولات بهتر 

  اي رابطه هاي سرمایهتوزیع و بهبود مدیریت آن با استفاده از تقویت  هاي کانالافزایش 



 
  

 فکري هاي سرمایههاي رشد جدید با استفاده از تقویت  بازنگري و ارائه برنامه 

 يا رابطه  هاي سرمایه حداکثري به کارگیري بهبندي و تعیین مجدد بازار هدف با  بخش 

  ساختاري سرمایهاي و  رابطهسرمایه ، انسانی هاي سرمایهتمام توان  کارگیري بهمهندسی مجدد رابط کاربري با 

 خلاقیت و نوآوريانسانی هاي سرمایهکار با استفاده از  و توانمندسازي کسب ، 

 ها با  اي و افزایش منفعت رابطه  هاي سرمایه  هاي محصولات و خدمات به ها و مزیت ارتقاء ویژگی

 ساختاريهاي  سرمایهو  انسانی هاي سرمایه کارگیري به

 و مالی،  فکري هاي سرمایهدر راستاي تعادل بین استفاده از  ساختاري هاي سرمایهریزي مجدد  برنامه

 ها تمرکز بیشتر و تعادل بین تمایز و کنترل هزینه

  ها و قیمت خدمات و محصولات ها و مزیت با استفاده از ویژگی هکنند تأمینمشتري و  هاي زنی چانهکنترل 

 فکري هاي سرمایه کارگیري بهواردان با خلاقیت و نوآوري و  کاهش شدت تهدیدات رقابت، جایگزینی و تازه 

  هایی براي استفاده کاربردي از نتایج پژوهش در بازار رقابت پیشنهاد- 7- 5-16

وکارهـاي نوپـا از مـوارد     خصـوص کسـب   و بـه  وکارهاي کوچـک و متوسـط   شود کسب پیشنهاد می

هـاي   جهت خلـق مزیـت  است،  شده پرداخته ها آن بهمفصل  صورت بهپژوهش   این  که در شده زیر ارائه

کاربردي استفاده کرده و در راستاي رشد، دگرگونی  صورت بهرقابتی پایدار و ارتقاء جایگاه رقابتی خود 

  کار خود گام بردارند. و و تداوم کسب

  تواند  می بازاریابی برنامههاي تحلیل  با استفاده از مدل بازاریابی برنامهاستفاده از مدل پیشنهادي تحلیل

  ضروري باشد. بسا چهبسیار مفید و  1هاي کوچک و متوسط کار و براي کسب

  ها بسیار  کار و کار الکترونیکی نوپا در راستاي رشد سریع این کسب و کسب بازاریابی برنامهاجزاء پیشنهادي

  کاربردي خواهند بود.

  هاي الکترونیک بسیار مفید و  کار و کسب بازاریابی برنامهجهت تدوین پیشنهادي استفاده از الگوریتم

 کاربردي خواهند بود.

 وکارهاي دیگر که  براي کسب موردي مطالعات بازاریابی برنامهتحلیل  پیشنهادي) نامه تفاهم( قرارداد

  .بود خواهدفعال هستند بسیار کاربردي  الکترونیکی خدمات نوعی درزمینه ارائه به

  یک چارچوب بسیار مهم، کاربردي، ضروري و مفید در مدیریت  فکري هاي سرمایهچارچوب پیشنهادي

  .استکار  و کسب

  و مدیریت  چیدمان به بازاریابی برنامهدر تحلیل  فکري هاي سرمایهمدل مفهومی پیشنهادي ارتباط

 کند. ها کمک می زمانکار و سا و اي و انسانی کسب ، رابطهساختاري هاي سرمایه

  الکترونیک وکار کسب بازاریابی برنامهدر تحلیل  فکري هاي سرمایهمدل مفهومی پیشنهادي کاربرد 

خصوص نوپا را در راستاي رشد، دگرگونی و تداوم هدایت  وکارهاي کوچک، متوسط و به تواند کسب می

  سرعت بخشد. پایدار رقابتی مزیتخلق ها را در  کرده و آن

                                                        
1 SME: Small and Medium Enterprise 



 
  

 ارائه پیشنهادهاي علمی و پژوهشی-5-17

  پیشنهاد جهت استفاده از نتایج پژوهش حاضر توسط پژوهشگران-1- 5-17

پـژوهش    ایـن  در بازاریـابی  برنامـه  تحلیـل هـاي   و مدل فکري هاي سرمایهادبیات موضوع  ازآنجاکه

هاي  توانند جهت جلوگیري از پژوهش ان می؛ پژوهشگراند شده بررسیکامل و مفصل مطالعه و  صورت به

هاي این  خروجی طورکلی بهات خود استفاده نمایند. در کتابموازي و تکراري از این ادبیات این پژوهش 

 خواهـد بسیار مفیـد   کوچک و متوسط  الکترونیک وکارهاي  کسب بازاریابی  برنامه  پژوهش جهت تحلیل

  .بود

  رتبطپیشنهادهایی جهت مطالعه مقالات م- 2- 5-17

هـاي اسـتراتژیک تحلیـل و     ، برنامـه بازاریـابی، مـدل   فکـري  هـاي  سرمایههاي مرتبط با  در پژوهش

  پژوهش استفاده نمود. درروندتوان از موارد زیر جهت تسریع  می الکترونیک وکار کسب

  افزارهاي نرماستفاده از SQL, Excel  وMendeley  و آمارگیري گیري گزارش، دهی سازمانجهت 

  نظران صاحبیافتن مقالات خیلی قدیمی و خیلی جدید جهت شناسایی پژوهشگران برجسته و 

 متن اصلی  درنهایتو  پیشنهادهابر اساس عنوان، کلمات کلیدي، چکیده، نتیجه، نوآوري،  بندي طبقه

 مقالات

 باسابقههاي تحقیق پرکاربرد و  استفاده از روش 

 هاي معتبر در مطالعه، ارزیابی و مقایسه و سایت ات گوگل هکینگ در جستجومکاناستفاده از ا 

 ایجاد ارتباط الکترونیکی با اساتید، متخصصین، کارشناسان، مدیران، مشتریان و افراد مرتبط با پژوهش 

 ها استفاده از ساختار در مطالعات و ارائه یافته 

  هاي آتی پیشنهادهایی جهت پژوهش- 3- 5-17

هـاي   یل و استراتژي الکترونیکـی و جدیـد، روش  هاي تحل تر شدن پژوهش، مطالعه مدل جهت غنی

 بسیارو ارتباطات در بازاریابی الکترونیکی و مطالعات مرتبط  اطلاعات فناوريبازاریابی نوین، استفاده از 

و  بازاریـابی  برنامههاي تحلیل  و مدل فکري هاي سرمایهچارچوب  سازي بومی طورکلی بهضروري است. 

  شود. پیشنهاد میهاي آتی  موارد زیر در پژوهش

  بازاریابی برنامههاي تحلیل  و ارتباطات در استفاده کاربردي مدل اطلاعات فناورياستفاده از تکنولوژي و 

 کار بسیار اهمیت دارد. و در راستاي کنترل، نظارت و مدیریت دقیق و هدفمند کسب

 هاي مختلف لازم است. کار و الکترونیکی بومی کسب بازاریابی برنامههاي تحلیل  ارائه مدل 

 الکترونیکی بومی جمهوري اسلامی ایران لازم است. بازاریابی برنامههاي تحلیل  ارائه مدل  

  کار الکترونیک بسیار کاربردي و لازم است. و کسب بازاریابی برنامهارائه مدل تحلیل سریع و کوتاه 

  ارائه یک مدل کامل و جامع جهت بازاریابی  بازاریابی برنامهگوناگون تحلیل  هاي مدل بهبا توجه

  الکترونیکی بسیار کاربردي و لازم است.

  برنامهچنین استفاده یک چارچوب خاص براي تحلیل  و هم فکري هاي سرمایهمطالعه و بررسی چارچوب 

  کار باشد. و کسبتواند موضوع بسیار جذابی از نگاه پژوهشگران و صاحبان  الکترونیکی می بازاریابی



 
  

  وکارهاي الکترونیک نوپا و جوان بسیار کاربردي و لازم است. کسب فکري هاي سرمایهارائه چارچوب  

  وکارهاي مختلف لازم است. بومی و پرکاربرد کسب فکري هاي سرمایهارائه چارچوب 

  بومی و پرکاربرد جمهوري اسلامی ایران لازم است. فکري هاي سرمایهارائه چارچوب 

 مدیریتهاي  ترین پیشنهاد براي ادامه این پژوهش تشکیل یک گروه پژوهشی متخصص در زمینه مهم 

براي  تحقیق روشو  الکترونیک وکار کسبوتحلیل، استراتژي،  ، بازاریابی الکترونیکی، تجزیهفکري سرمایه

 .استی مکانی و زمانیک پژوهش کاربردي و علمی بدون محدودیت 

  هاي پژوهش محدودیت-5-18

 ها بوده و بسیار دشوار  ها از اسرار تجاري آن هاي کاربردي شرکت بی اطلاعات بازاریابی و استراتژيدستیا

 گذارند. هاي سوخته را در اختیار می ها استراتژي شرکت معمولاًاست. 

  چنین  است. هم پذیر امکانهاي بالا  هاي علمی بسیار دشوار و با هزینه معتبر و پایگاه مقالات بهدسترسی

مناسب دارند و گاهی نیز با مشکل  اینترنت بهها نیاز  قان پس از یافتن مقالات جهت دریافت آنمحق

خصوص از   این  بایست در شوند؛ لذا محققان می هاي داخلی مواجه می تحریم کشور و یا فیلتر

  هاي آکادمیک و یا اسپانسر مالی استفاده نمایند. دسترسی
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