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  چکیده

ید و سازد تا نیازهاي مشتریان را شناسایی نما هاي بازاریابی سازمان را توانمند می قابلیت

رائه هاي بازاریابی، سرمایه گذاري و اجرا ا ریزي در فعالیت پاسخ خود را از طریق برنامه

هاي خود را در قالب انتخاب استراتژي، در آیینه  ها، حاصل تصمیم مدیران سازمان. دهد

هاي  قابلیت تاثیر بررسی هدف از این تحقیق،. معیارهاي عملکردي مشاهده خواهند نمود

نوع تحقیق حاضر از نظر  .ستا ها سازمان و فرایندي بازاریابی پوشایی بر عملکرد مالی

، معاونین و تمام مدیران .استو بر اساس هدف کاربردي پیمایشی  -توصیفی مطالعه

براي . در نظر گرفته شدجامعه آماري بانک ملی در کلان شهر تهران به عنوان  کارشناسان

 تعداد اي خوشه گیري شهر تهران به پنج منطقه تقسیم گردید و به روش نمونه گیري نمونه

هاي  براي سنجش قابلیت. گردیدتوزیع  انپرسشنامه بر اساس جدول کرجسی و مورگ 385

و عملکرد مالی و ) 2012( استاندارد ویجاند و همکارانبازاریابی پوشایی از پرسشنامه 

روایی سازه . استفاده شد) 2011( سردان و عملکرد فرایندي از پرسشنامه استاندارد نیکلاس

ب آلفاي کرونباخ بزرگتر یبا استفاده از تحلیل عاملی تاییدي مورد بررسی قرار گرفت و ضر

 نیز ها داده تحلیل و تجزیه. یید قرار دادارا مورد تها هاي مختلف، پایایی آن  براي سازه 7/0از 

با استفاده از ) CFA(ییدي ات عاملی و تحلیل) SEM(ساختاري  معادلات مدل سازي روش از

هاي  رازندگی مدلب که شاخص داد نشان یافته ها .انجام شد) LISREL(نرم افزار لیزرل 

تحلیل مسیر بیان  گیري متغیر هاي تحقیق مقادیر قابل قبولی داشته و نتایج حاصل از اندازه

  .هاي بازاریابی پوشایی بر عملکرد مالی و فرایندي تاثیر مثبت و مستقیم دارد قابلیت کند که می

لکرد مالی، عملکرد عم ،منابعدیدگاه مبتنی بر  ،پوشایی هاي بازاریابی قابلیت: کلمات کلیدي

 فرایندي

                                                           
*

 Email: Ali_nassimi2002@yahoo.com:نویسنده مسئول -
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  مقدمه

دستیابی به عملکرد عالی براي یک سازمان در گرو خلق مزیت رقابتی پایدار و ارائه 

ارزش برتر پایدار براي مشتریان است؛ این امر سازمان را به ایجاد و حفظ نوعی 

. سازد کند که زمینه بروز رفتارهاي ضروري را فراهم می سازمانی مجاب می  فرهنگ

سازمان است که با حداکثر کارایی و اثربخشی، رفتارهاي  ازارگرایی فرهنگی در ب

کار  و  کسب لازم جهت خلق ارزش برتر براي مشتریان و در نتیجه عملکرد برتر براي

  ).1990، 1و نارور اسلاتر(سازد  را فراهم می

گردونه هایی قادر به بقا هستند که از سازمان در محیط رقابتی و پیچیده امروز، 

بر اساس دیدگاه منبع . رقابت جا نمانده و خود را با شرایط متغیر همگام سازند

گردد،  ها می سازمانسایر  از سازمان، آن چه باعث متمایز شدن یک RBV(2(محور

در داشتن منابعی ارزشمند، کمیاب، غیرقابل تقلید و غیرقابل جانشین  سازمانتوانایی 

امکان را براي  این 4هاي بازاریابی دیدگاه، قابلیت طبق این. )1991، 3بارنی(است 

 هاي قابلیت. سازد که خود را با شرایط متغیر بازار وفق دهد فراهم می سازمان

 هاي گیري تاثیرگذار جهت صورتی به تا سازند می قادر را ها سازمان بازاریابی

 شده حیطرا سازمان بازار رویاروي شرایط با منظور مطابقت به که اي راهبردي

را توانمند سازمان هاي بازاریابی  قابلیت ).2009، همکارانو  5مورگان(اجرا کنند  است،

سازد تا نیازهاي مشتریان را شناسایی نماید و پاسخ خود را از طریق برنامه  می

ها،  سازمانمدیران . ارائه دهدهاي بازاریابی، سرمایه گذاري و اجرا  ریزي در فعالیت

یینه معیارهاي عملکردي تژي، در آود را در قالب انتخاب استراهاي خ حاصل تصمیم

هاي  ست که تاثیر قابلیتا بنابراین، هدف از این تحقیق آن. مشاهده خواهند نمود

 .مورد بررسی قرار گیردها  بازاریابی پوشایی بر عملکرد مالی و فرایندي سازمان

  

  بانی نظري و پیشینه تحقیقم

  هاي بازاریابی قابلیت

 هاي قابلیت طریق از توانند می ها شرکت که کند می بیان قابلیت، بر مبتنی ريتئو

 پیشنهاد و آورند دست به رقابتی مزیت بازاریابی، قابلیت چون مجزایی و مشخص

                                                           
1 - Slater & Narver  
2 -Resource Based View 
3 - Barney 
4 -Marketing Capabilities 
5 -Morgan 
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 رقبا، تقلید از جلوگیري و فعلی هاي قابلیت توسعه و حفظ براي باید ها شرکت کند می

 قوي بازاریابی قابلیت که شرکت زیرا نند؛ک گذاري سرمایه مستمر و مداوم طور به

 عوامل درك و مشتریان نیازهاي شناسایی در برتري دادن نشان با تواند می دارد،

 برند به نسبت خود برند برتر موقعیت و اهداف به آنان، انتخاب رفتار بر تاثیرگذار

 مالی کردعمل آن دنبال به و بیشتر سود حاشیه شرکت براي امر این و یابد دست رقبا

 .)2008 ،و همکاران 1چیو؛ 1395مهدي زاده، طالقانی و ( داشت خواهد پی در را برتر

هرسازمان، بهبود ارزش  کنند که هدف بازاریابی در بیان می) 2010( همکاران و 2نث

 دستیابی به. ذهن مشتریان حال و آینده آن سازمان است خدمت در محصول یا

مختلفی  اقدامات به آن به دستیابی منظور به ها زمانسا که است هدفی بالاتر، عملکرد

 هاي قابلیت و ها توانمندي بر توجه و تاکید اقدامات این از یکی و اند آورده روي

 ).2013همکاران،  و 3سوك؛ 1395نوع پسند اصیل و همکاران، (سازمانی است 

و  محسوس نابعم ها سازمان  آن در که است اي یکپارچه فرایند بازاریابی هاي قابلیت

 تمایز یک به دستیابی مشتریان، خاص نیازهاي پیچیدگی درك براي را نامحسوس

 برند باکیفیت یک به دستیابی نهایت در و رقابتی برتري جهت محصولات نسبی

  ).2009 ،4سانگ و پري(برند  می کار به مناسب

 قابلیت(مل را شا حیاتی بازاریابی هاي قابلیت) 1394(شهري و همکاران  زاده حسین

 محصول، توسعه قابلیت بازار، تحقیقات قابلیت بازاریابی، مدیریت قابلیت فروش،

 5استرانگمورگان و . می دانند) ترفیع قابلیت توزیع، قابلیت گذاري، قیمت قابلیت

هاي بازاریابی را به دو دسته  قابلیت) 1391(پور و همکاران  و حاجی) 2003(

 .اند تقسیم کرده 7و معماري بازاریابی 6ابیهاي تخصصی شده بازاری قابلیت

تبلیغ و ترفیع، فروش شخصی، (هاي تخصصی بازاریابی شامل عواملی مانند  قابلیت

هاي  ها شامل فعالیت این قابلیت. باشد می )روابط عمومی، قیمت گذاري و توزیع

 ).2009ن، و همکارا 8چانگ(یکنواخت کاري مبتنی بر آمیخته بازاریابی هستند 

                                                           
1 -Chew 
2 -Nath 
3  - Sok 
4 -Song & Parry 
5 -Morgan & Strong 
6 -Specialized Marketing Capabilities 
7 -Architectural Marketing Capabilities 
8 -Chang 
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هاي تخصصی بازاریابی نشان  هاي معماري بازاریابی خود را در قابلیت ابلیتق

 سازمانهاي مربوط به استراتژي  نیازمندياثربخش براي تامین  ردهد و به طو می

  ).2009ن، و همکارا 1ورهیز(یابند  آرایش می

 نشدا و مدیریتی هاي مهارت عنوان به ها منابع، قابلیت بر مبتنی دیدگاه ادبیات در

 براساس را ها قابلیت) 1994( 2دي. شوند می تعریف ها دارایی توسعه براي انباشته

  :است کرده بندي طبقه دسته سه به تمرکز فرآیندها و رویکرد

 ارائه امکان سازمان به ها قابلیت از دسته این: 3خارج به داخل از هاي قابلیت

 تغییرات بازار، نیازهاي خاطر به ها قابلیت این .دهد می را معینی خدمات و محصولات

   .شود می کارگرفته به محیطی هاي فرصت و رقابتی

 مشتریانش تا نماید می کمک سازمان به ها قابلیت این :4داخل به خارج از هاي قابلیت

 مشتریان، با را پایداري ارتباط و کنند بینی پیش را بازار نیازهاي کند، درك را

  .کند می ایجاد کنندگان توزیع و کنندگان مینات

 اتصال براي. است قبلی گروه دو از ترکیبی ها قابلیت این :5هاي پوشایی قابلیت

 هاي نقش و بازار تحلیل برمبناي ها قابلیت این. است لازم بیرونی و درونی فرایندهاي

 هاي قابلیت از ترکیبی جدید محصول بهبود مهارت مثال براي. است سازمان درونی

 دسته این بررسی به تحقیق؛ این در .است مشتریان نیازهاي مورد در اطلاعات با فنی

  :شامل که است شده پرداخته ها قابلیت از

 برنامه ها سازمان که است اي  محدوده دهنده نشان: 6بازاریابی  برنامه پذیري انعطاف

 اقتضائات با ها  سازمان تطابق میزان نشانگر نیز و کنند می اجرا را راهبردي بازاریابی

  .رود شمارمی به امروز رقابتی محیط در اساسی مهارت یک قابلیت این. است محیطی

 کنترل و توسعه براي سازمان توانایی دهنده  نشان :7بازاریابی برنامه اجراي

 به ها برنامه انتقال فرایند بازاریابی برنامه اجراي قابلیت .است تجاري هاي برنامه

  .ها است فعالیت

                                                           
1 -Vorhies 
2 -Day 
3 -Inside-out Capabilities 
4 -Outside-in Capabilities 
5 -Spanning Capabilities 
6  - Marketing Planning Flexibility 
7  - Marketing  Planning  Implementation 
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و همکاران،  2ویجاند( دهد می نشان را بازار نیازهاي با انطباق نمیزا: 1بهبودمحصول

هاي بهبود  ها به طور فزاینده با چالش در محیط رقابتی امروز، سازمان .)2012

تر از رقبا به بازار عرضه  محصول مواجه هستند تا بتوانند محصول جدیدي را سریع

فرایند  سازمانم بازاریابی بهبود محصول براي تی). 2014 و همکاران،3کوانگ(کنند 

بسیار مهمی است تا محصول نوآورانه اي را به بازار عرضه نماید و نیز به عنوان 

  ).2014، 4ویتایپوم(آید  منبع بالقوه براي ایجاد مزیت رقابتی به حساب می

 منعکس را مشتریان با مدت بلند رابطه یک داشتن به سازمان علاقه: 5پاسخگویی

 هاينده توانایی سازمان در پاسخ دهی سریع به شکایات و پیشنهادو نشان ده کند می

  .مشتریان است

 گردد می سازمان براي درآمد به منجر سازمان گذاري قیمت سیاست: 6گذاري قیمت

سیاست قیمت گذاري به عنوان یک آمیخته بازاریابی به  .)2012ویجاند و همکاران، (

ه، رقابت در بازار، قیمتی که مردم نوع محصول عرضه شد: چند عامل بستگی دارد

 .خواهند بپردازند و هزینه هاي تولید که باید پوشش داده شود می

انتظارات مشتري را همراه با تصویر  سازمانکند تا  کمک می: 7بازاریابی ارتباطات

از  ).2012ویجاند و همکاران، (مدیریت کند  سازمانذهنی و ارزش دریافتی 

هاي تجاري و  حیاتی براي سازمان اریابی به عنوان یک بخش، ارتباطات باز1950سال

با توسعه سریع فناوري و اینترنت، رویکرد ارتباطات . آید تجاري به حساب میغیر

بازاریابی از شکل سنتی و یک طرفه به ارتباطات بازاریابی متقابل بین فروشنده و 

 ).8،2010مهیاري(مشتري تبدیل شده است 

هاي بازاریابی خود را توسعه دهد که توانایی  تواند قابلیت می سازمانزمانی یک 

. هاي فردي و دانش کارکنانش را با منابع در دسترس داشته باشد ترکیب توانایی

براي  سازمانهاي بازاریابی به  اند که قابلیت اظهار کرده) 2008( سانگ و همکاران

کند و نیز  یع کمک میهاي توز اش با مشتریان و اعضاي کانال ایجاد و حفظ رابطه

                                                           
1 -Product Development 
2 -Vijande 
3 -Kowang 
4 -Wittayapoom 
5 -Responsiveness 
6 -Pricing 
7 -Marketing Communications 
8 -Mahyari 
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عث ایجاد باهاي بازاریابی،  اند که قابلیت اظهار داشته) 2008( 1اورتگا و ویللاورد

که منجر به عملکرد عالی براي سازمان  شود به طوري تصویر قوي از برند می

  .گردد می

  

 عملکرد سازمان

 زیرا است؛ مدیریت کارهاي دستور ترین مهم از یکی کار و کسب عملکرد ارزیابی

 سازمان عملکرد مداوم سنجش و ارزیابی توانایی در مستمر بهبود به دستیابی کلید

  . است

 و اند کرده درك را عملکرد مداوم ارزیابی اهمیت نیز ها سازمان از بسیاري

، 2فرناندس و والی(برند  کارمی به سازمان در متنوعی عملکرد ارزیابی هاي سیستم

 به مالی معیارهاي براساس تنها ها سازمان 1975 تا 1850هاي سال بین ).2006

 داشتن، مدت  کوتاه دیدگاه تشویق: چون دلایلی به که پرداختند، می عملکرد ارزیابی

 کیفیت، مورد در داده کردن فراهم در توانایی عدم و استراتژیک تمرکز فقدان

 کردن فراهم در شکست خوشبینانه، دیدگاه تشویق پذیري، انعطاف و پاسخگویی

 مورد رقبا، عملکرد چگونگی و هستند آن خواهان مشتریان چه آن مورد در اطلاعات

  ).1389زارعی متین و همکاران،(قرارگرفتند  انتقاد

بر عملکرد مالی و غیر  پوشایی هاي بازاریابی لذا در این تحقیق به بررسی تاثیر قابلیت

  .مالی پرداخته شده است

  

  عملکرد مالی

 سازمان کلی عملکرد قضاوتی ارزیابی را کلی عملکرد )1993( 3و جاورسکی وهلیک

 نارور و اسلاتر. کردند تعریف گذشته سال طی در اش عمده رقباي با مقایسه در

 رقبایش با مقایسه در سازمانفروش  رشد قضاوتی ارزیابی را فروش رشد) 1994(

 ارک و  کسب راهبردي واحد اصلی هدف بازار بخش در گذشته هاي سال طی در

براي سنجش عملکرد مالی معیارهاي رشد  )2011( 4نیکلاس و سردان. کردند تعریف

                                                           
1- Ortega & Villaverde 
2- Fernandes & Whalley 
3- Kohli & Jaworski 
4- Nicolas & Cerdan 
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 1کاکیولاتیا و لیباند و نیز  فروش، سوددهی و رضایت مشتریان را در نظر گرفته

ها  از این شاخص) 1993(و همکاران  3، کراونس)2012(و همکاران  2تئودسیو، )2016(

بنابراین در . اند قایسه با رقبا استفاده نمودهدر م سازمانبراي بررسی عملکرد مالی 

  .این تحقیق؛ این سه معیار براي سنجش عملکرد مالی بکار رفته است

  

  عملکرد فرایندي

علاوه بر معیارهاي مالی، ). 1992، 4هارت(عملکرد یک مفهوم چند بعدي است 

نوآوري رضایت سهامداران، رضایت کارکنان، خلاقیت و (معیارهاي غیر مالی مانند 

هارت، (رود  نیز براي سنجش عملکرد به کار می )وري کارکنان، کیفیت، کارایی و بهره

عملکرد کسب و کار رابطه بین هفت معیار عملکرد ). 2011؛ نیکلاس و سردان، 1992

) وري، محیط کاري، ظرفیت نوآوري و سودآوري اثربخشی، کارایی، کیفیت، بهره(

براي سنجش عملکرد ) 2011(نیکلاس و سردان . )1391پور و همکاران،  حاجی( است

دهنده مفهوم  کیفیت نشان. اند فرایندي از دو معیار کیفیت و کارایی استفاده نموده

، منابع )عرضه کنندگان(اي است و شامل سیستم هاي بالاي جریان تولید  گسترده

دریافتی  کیفیت(درونداد، فرایند تبدیل و تولید و سیستم هاي پایین جریان تولید 

پور و همکاران،  حاجی( ایی مربوط به فرایند تبدیل استشود و کار می) مشتریان

از دو  در مقایسه با رقبا در این تحقیق نیز براي سنجش عملکرد فرایندي). 1391

  . معیار کیفیت و کارایی استفاده شده است

  

  پیشینه تحقیق

 موارد این به توان میو خارج  در داخل تحقیق پیشینه و شده انجام تحقیقات زمینه در

  :کرد اشاره

 هاي قابلیت تاثیر بررسی" حاضر تحقیق هدف) 1395(زاده  طالقانی و مهدي

 براي. است "الکترونیکی بازاریابی تعدیل گر متغیر با احتساب عملکرد بر بازاریابی

 صورت میدانی مطالعات اي، کتابخانه بر مطالعات علاوه ،تحقیق هدف به دستیابی

                                                           
1- Cacciolattia   & Leeb 
2- Theodosiou  
3- Cravens 
4- Hart 
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 در محتوا، روایی تایید از پس و تدوین شد اي پرسشنامه میدانی مطالعات براي. رفتگ

 از بعد .گرفت پسته قرار صادرکننده هاي شرکت فروش/ بازاریابی مدیران اختیار

 علمی ، به لحاظ7/0 از بیشتر کرونباخ آلفاي با نیز پرسشنامه پایایی ها، داده گردآوري

 معادلات ساختاري سازي مدل روش از استفاده با ها ادهد تحلیل و تجزیه. شد پذیرفته

نتایج  و اند مناسب مدل برازش هاي شاخص مقادیر داد نشان ها یافته. گرفت صورت

 معناداري مثبت تاثیر بازاریابی هاي قابلیت که است آن موید مسیر، تحلیل از حاصل

 بر بازاریابی هاي یتقابل تاثیر الکترونیکی، بازاریابی و دارد ها عملکرد شرکت بر

  .کند می تعدیل را عملکرد

 بازاریابی، قابلیت تاثیر" به تحقیق با عنوان) 1395(نوع پسند اصیل و همکاران 

. پرداختند ")تبریز پتروشیمی :موردي مطالعه(سازمان  عملکرد بر یادگیري و نوآوري

 صورت به قابلیت سه هر تاثیر تا شده است یکپارچه مدلی ارائه بر سعی تحقیق این در

 سنجش براي و بدین منظور. شود سنجیده سازمان عملکرد بر همدیگر مکمل و متحد

تعداد  تبریز پتروشیمی شرکت عملکرد بر یادگیري و نوآوري بازاریابی، قابلیت تاثیر

 از که شد توزیع بالاتر و کارشناسی مدرك با رسمی کارکنان بین نامه پرسش 265

 از تحقیق این در. شد داده تشخیص مناسب تحلیل براي هپرسشنام 255 تعداد این

 تحقیق نتایج. گردید استفاده داده تحلیل و تجزیه براي SPSS و LISREL افزار نرم

 دارد، وجود سازمان عملکرد و قابلیت بازاریابی بین معناداري رابطه دهد که می نشان

 عملکرد و یادگیري قابلیت نیز و سازمان عملکرد و نوآوري قابلیت بین همچنین

 و نوآوري و بازاریابی قابلیت هاي بین. است موجود معناداري رابطه سازمانی

 دیده معناداري رابطه نیز سازمانی عملکرد و هم مکمل قابلیت هاي به عنوان یادگیري

  .شود می

 هاي قابلیت تاثیر بررسی"به تحقیقی با عنوان ) 1394(شهري و همکاران  زاده حسین

. پرداختند "بازاریابی موقع به و خلاق استراتژي گیري شکل و گري حس بر یبازاریاب

 بازاریابی هاي قابلیت از بالاتري سطوح گر، حس هاي سازمان که دهد می نشان شواهد

 توسعه قابلیت بازار، تحقیقات قابلیت بازاریابی، مدیریت قابلیت فروش، قابلیت( حیاتی

 سایر نسبت به را) ترفیع قابلیت توزیع، قابلیت گذاري، قیمت قابلیت محصول،

 ،تحقیق آماري جامعه. است کاربردي مطالعه یک ،تحقیق این. باشند می دارا ها سازمان

 به نیاز مورد هاي داده و است، بهداشتی چینی و سرامیک و کاشی صادرکنندگان
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 افزار نرم از ها داده تحلیل و تجزیه منظور به. است آمده دست به نامه پرسش وسیله

 نتایج نهایت در. شد استفاده تاییدي عاملی تحلیل و ساختاري معادلات مدل و لیزرل

 تاثیر بازاریابی، هاي قابلیت بین از سرامیک، و کاشی صنعت در که دهند می نشان

 افزایش بر بازار تحقیقات قابلیت و توزیع قابلیت بازاریابی، داشبورد فروش، قابلیت

 قادر نیز داشتند بالاتري گري حس که هایی سازمان طرفی از. شود می تایید گري حس

 فعال هاي شرکت بنابراین،. بودند موقع به و خلاقانه بازاریابی هاي استراتژي ارائه به

 نوآوري میزان تا بپردازند ها قابلیت این تقویت به باید سرامیک و کاشی زمینه در

  .یابد افزایش ها استراتژي این بودن موقع به همچنین و بازاریابی استراتژي

 عملکرد بر بازاریابی هاي قابلیت تاثیر بررسی" به تحقیقی با عنوان) 1393( حدادیان

 شهرك غذایی صنایع در مشتري براي برتر ارزش خلق متغیر واسطه به بازار

 بازاریابی هاي قابلیت شده، انجام تحقیقات اساس بر	.پرداختند "مشهد توس صنعتی

 بر بازاریابی هاي قابلیت تاثیر حاضر مطالعه. دارد رقابتی مزیت در بسزایی تاثیر

 آماري جامعه. کند می بررسی را مشتري براي برتر ارزش خلق طریق از بازار عملکرد

 نمونه حجم و باشد می مشهد توس صنعتی شهرك غذایی صنایع در فعال هاي شرکت

 براي. کنند می الیتفع غذایی محصولات عرضه و تولید زمینه در که شرکت 95

 آمار از ها داده تحلیل و تجزیه براي و ساخته محقق پرسشنامه از ها داده آوري جمع

 Smart PLS افزار نرم از ها فرضیه بررسی براي استنباطی سطح در و توصیفی

 بازاریابی هاي قابلیت مستقیم تاثیر که دهد می نشان تحقیق نتایج. است شده استفاده

 از بازار عملکرد بر بازاریابی هاي قابلیت مستقیم غیر تاثیر از بیشتر ربازا عملکرد بر

  .باشد می مشتري براي برتر ارزش خلق واسطه متغیر طریق

 هاي قابلیت گرانه میانجی نقش بررسی" به تحقیقی با عنوان) 1392( روشنی و خیري

 مطالعه: سازمان عملکرد و استراتژیک هاي گیري جهت بین رابطه در بازاریابی

 مفهومی مدل آزمون جهت مورد نیازهاي  داده. پرداختند "ایران ملی بانک در موردي

 دست به ایران ملی بانک شعب مدیران از نامه پرسش 226 آوري جمع از شده ارائه

 سازي مدل از مفهومی مدل در متغیرها بین علی پیوندهاي آزمون جهت. است آمده

 ملی بانک در که دهد می نشان تحقیق نتایج. است شده استفاده ساختاري معادلات

 سایر بین ولی. دارد مثبت تاثیر بازارگرایی بر کارمندگرایی و گرایی کارآفرینی ایران

 عملکرد همچنین،. نشد یافت داري معنی رابطه بازارگرایی و استراتژیک هاي گیري جهت
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 هاي قابلیت و یبازارگرای متغیرهاي تاثیر تحت کنونی رقابتی فضاي در بانک این

	.دارد قرار بازاریابی 	

 بازاریابی هاي قابلیت تاثیر بررسی"به تحقیقی با عنوان ) 1392(فیض و همکاران 

 مواد شرکت موردي مطالعه( ومتوسط کوچک هاي شرکت سازمانی برکارآفرینی

 افزایش در بازاریابی هاي قابلیت نقش به توجه با .پرداختند ")همبرگر تهرآن غذایی

 روي بر بازاریابی هاي قابلیت ثیرات بررسی پی در حاضر تحقیق سازمانی، فرینیکارآ

 از تحقیق انجام روش. باشد می متوسط و کوچک هاي شرکت در سازمانی کارآفرینی

 تحقیق آماري جامعه. است ساختاري معادلات مدل سازي بر مبتنی و توصیفی نوع

 اصلی ابزار و است همبرگر هرانت غذایی مواد شرکت کارکنان کلیه برگیرنده، در

کارآفرینی  که دهد می نشان تحقیق نتایج. باشد می پرسشنامه ها داده گردآوري

 قابلیت و نوآوري قابلیت بازارمحوري، تاثیر تحت کنونی، رقابتی فضاي در سازمانی

 در. است متوسط و کوچک هاي شرکت در بازاریابی هاي قابلیت عنوان به نام تجاري

 ایده بر بازارمحوري ایده، سنجی امکان و پردازي ایده بر قابلیت نوآوري قتحقی این

 از برداري بر بهره تجاري نام و قابلیت از ایده برداري بهره و امکان سنجی پردازي،

  .است مؤثر ایده

 و بازار محصول استراتژي تبیین"به تحقیقی با عنوان ) 1391(پور و همکاران  حاجی

 دنبال به حاضر، تحقیق. پرداختند "بازار عملکرد بر شرکت یبازاریاب هاي قابلیت

 قلمرو و تمایز هزینه، رهبري( بازار محصول استراتژي مختلف ابعاد تاثیر بررسی

 معماري و تخصصی شده هاي قابلیت( بازاریابی هاي قابلیت بر )محصول بازار

 هاي شرکت کلیه قیقتح آماري جامعه. است بازار عملکرد با آن ها رابطه و )بازاریابی

 مورد ابزار. است ایران اسلامی جمهوري گمرکات از کننده وارد و صادر کننده

. است پرسشنامه ،تحقیق هاي فرضیه آزمون ها براي داده آوري جمع جهت استفاده

 حوزه چهار از وارد کننده و صادرکننده شرکت نماینده 401 بین در ها پرسشنامه

 توزیع) بوشهر و بلوچستان و سیستان خوزستان، ان،هرمزگ( کشور گمرکات نظارتی

 و تجزیه مورد Lisrel و SPSS نرم افزارهاي از استفاده با ها داده. شد آوري جمع و

 هاي استراتژي که داد نشان ها داده تحلیل و تجزیه از حاصل نتایج. گرفتند قرار تحلیل

 تخصصی شده و معماري هاي قابلیت بر بازار محصول قلمرو و تمایز هزینه، رهبري

 و معماري هاي قابلیت بین رابطه همچنین،. دارند داري معنی و مثبت ثیرات بازاریابی
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 مدل آزمون نتایج. است دار معنی و مثبت بازار عملکرد با بازاریابی تخصصی شده

  .است برخوردار خوبی برازش از تحقیق مدل که داد نشان نیز

هاي بازاریابی اینترنتی و  قابلیت" قی با عنوانبه تحقی) 2016( 1مادوسا و همکاران

اینترنت به منظور تسهیل عوامل موجود در محیط  .پرداختند "رشد بازار بین المللی

با این حال، . هاي شبکه نقش بسزایی دارد و فرصت ها دادهآوري  بین المللی مانند جمع

اند موجب رشد بازار بین تو ت همراه با قابلیت بازاریابی، میدرك این که چگونه اینترن

ی شرکت استرالیای 224نمونه مورد مطالعه این تحقیق. المللی وجود دارد، مهم است

دهد  نتایج نشان می .ها مدل معادلات ساختاري بود روش تجزیه و تحقیق داده. بودند

هاي  مند هستند، در توسعه قابلیت قابلیت بازاریابی اینترنتی بهره هاي از که شرکت

علاوه بر این، قابلیت بازاریابی اینترنتی به طور . تر بودند بین المللی موفقاي ه شبکه

غیر مستقیم به رشد بازار بین المللی منجر شود، زمانی که شرکت داراي سطح بالایی 

  . از جهت گیري استراتژیک بین المللی و قابلیت هاي شبکه بین المللی است

 مزیت بر بازاریابی هاي قابلیت تاثیر"ا عنوان به تحقیقی ب) 2016(و همکاران  2اجرامی

 "وارداتی هاي شرکت در ریسک مدیریت گري میانجی نقش با رقابتی عملکرد و

هاي  جذاب با افزایش مداوم تعداد شرکتبازار واردات تبدیل به یک بازار  .پرداختند

تحقیق  .هاي اخیر، براي تجار شده است وارداتی و افزایش حجم واردات در طول سال

از  ها دادهرو از حیث هدف از نوع کاربردي است و از منظر روش جمع آوري  پیش

شرکت وارد کننده  100شامل  تحقیقجامعه آماري این . توصیفی است - نوع تحقیقی

هاي سفارشی در فرودگاه بین المللی امام خمینی  است که به طور فعال از طریق خانه

رکت به عنوان اندازه نمونه انتخاب و پرسشنامه ش 80که  هستند با واردات در تعامل

آزمون . کارشناس واردات در مقام ارزیاب عملکرد شرکت توزیع شده 120تحقیق بین

براي تجزیه و تحلیل  SPSS همبستگی و رگرسیون خطی پیرسون در نرم افزار

ر دهد که پتانسیل بازاریابی ب نتایج مطالعه نشان می. ستفاده شدهاي آماري ا داده

عملکرد شرکت مزیت رقابتی شرکت وارد کننده و همزمان قابلیت بازاریابی بر 

توانست بر روي عملکرد  که مزیت رقابتی می گذارد در حالی واردکننده تاثیر می

  .هاي وارداتی تاثیر بگذارد شرکت

                                                           
1 -Mathewsa  
2 -Ejrami 
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بازبینی رابطه بین قابلیت هاي "به تحقیقی با عنوان ) 2016( 1کاکیولاتیا و لیب

نقش تعدیل از جهت گیري بازار، استراتژي بازاریابی و : ی و عملکرد شرکتبازاریاب

هاي تحقیق از توزیع پرسشنامه در یک شرکت  داده. پرداختند "قدرت سازمانی

هاي  یه نشان داد که چگونه نوع قابلیتآزمون فرض. انگلیسی به دست آمده است

از تئوري مزیت منابع نظریه استفاده . کند ابی مختلف به عملکرد شرکت کمک میبازاری

  .شود تواند موجب مزیت رقابتی تولید می ي در بازاریابی و عملکرد شرکت میپرداز

ي صنعت، جهت اثر نیروها"این مطالعه به بررسی ثبات و اهمیت نسبی ) 2016( 2تاکاتا

 از تجربی تحلیل و هاي بازاریابی بر عملکرد کسب و کار تجزیه گیري بازار و قابلیت

جامعه آماري تحقیق تولید کنندگان ژاپنی بیش از البته . پرداختند "ژاپنی کنندگان یدتول

هاي تحقیق پرسشنامه  ابزار گردآوري داده. د انتخاب شدتجربه کار داشتن سه سال

ها از طریق  براي تحلیل داده. ها توزیع گردید پرسشنامه میان آن 568د که تعداد بو

هاي  دهد که قابلیت ها نشان می یافته. ت استفاده شدحداقل مربعات جزئی مدل معادلا

نین همچ. بازاریابی بر عملکرد اثر مستقیم در طول سه سال مورد بررسی داشته است

ترین عامل محرك عملکرد، به واسطه  هاي بازاریابی مهم نتایج نشان می دهد که قابلیت

 .ر استنیروهاي صنعت، رقابت و قدرت تامین کننده و جهت گیري بازا

 عملکرد و نهادي توسعه بازاریابی، قابلیت" به تحقیقی با عنوان) 2013( 3ویو

جامعه آماري تحقیق . رداختندپ "ملیتی چند مطالعه: ظهور حال در بازار هاي شرکت

. هاي با اقتصاد در حال ظهور بودند ي بزرگ اقتصادي در دنیا در کشوريها شرکت

 مورد قاره چهار در ظهور حال در اقتصادهاي 73 از شرکت 653/19تحقیق از  ها داده

 توسعه سطح توسط سیستماتیک رابطه که دهد می نشان نتایج. گرفت قرار بررسی

 و قانونی نهادهاي اقتصادي، شرایط. شود تعدیل می ظهور حال در بازار در نهادي

 هاي قابلیت. هستند موثر ظهور حال در در اقتصادهاي همه اجتماعی هاي ارزش

 در و اقتصادي توسعه از بالاتري سطوح با کشورهایی در عملکرد بر زاریابیبا

  .تري دارند فردگرا نقش مهم جوامع

هاي بازاریابی بر عملکرد  بررسی تاثیر قابلیت"به ) 2012(ویجاند و همکاران 

همچنین آنان به بررسی تاثیر بازاریابی . پرداختند "هاي کوچک و متوسط شرکت

                                                           
1 -Cacciolattia   & Leeb 
2 -Takata  
3 -Wu 
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نتایج . اند هاي بازاریابی، عملکرد مشتري و عملکرد سازمانی پرداخته داخلی بر قابلیت

هاي بازاریابی اثر مثبت و معناداري بر رضایت مشتریان و  دهد که قابلیت نشان می

) فروش، سود و سهم بازار(وفاداري دارد که این امر منتهی به عملکرد سازمانی 

  . بالاتر خواهد شد

هاي بازاریابی و  بازارگرایی، قابلیت"اي با عنوان  مقاله در) 2009(مورگان و همکاران 

به بررسی تاثیر ایجاد هوشمندي بازار، انتشار هوشمندي بازار و  "عملکرد شرکت

هاي بازاریابی بر  هاي بازارگرایی و قابلیت پاسخگویی به هوش بازار به عنوان مولفه

ز آن است که بازارگرایی و نتایج حاکی ا. هاي ایالات متحده پرداختند عملکرد شرکت

  . گذارد هاي بازاریابی به طور مستقیم بر عملکرد سازمان تاثیر می قابلیت

هاي بازاریابی بر عملکرد مالی سازمان  بررسی قابلیت"به ) 2007(سانگ و همکاران 

هاي  نتایج نشان داد که قابلیت. پرداختند "هاي سازمان با نقش تعدیل استراتژي

توانند وفاداري مشتریان شان را از  هایی که می ملکرد مالی سازمانبازاریابی بر ع

  .طریق ارتباطات بازاریابی حفظ کنند، اثر مثبت دارد

  
  و فرایندي لیت هاي بازاریابی و عملکرد مالیداخلی و خارجی در مورد قاب شده انجام تحقیقات -1جدول 

  یافته هاي تحقیق  عنوان تحقیق  سال  نام محقق

  1395  زاده مهدي و طالقانی

 بازاریابی هاي قابلیت تاثیر بررسی

 تعدیل متغیر احتساب با عملکرد بر

  الکترونیکی بازاریابی گر

 ها شرکت عملکرد بر معناداري مثبت تاثیر بازاریابی هاي قابلیت

 بر بازاریابی هاي قابلیت تاثیر الکترونیکی، بازاریابی و دارد

  .کند می تعدیل را عملکرد

 و اصیل دپسن نوع

  همکاران
1395  

 و نوآوري بازاریابی، قابلیت تاثیر 

 مطالعه( سازمان عملکرد بر یادگیري

  )تبریز پتروشیمی: موردي

 قابلیت بین معناداري رابطه که دهد می نشان تحقیق نتایج

 قابلیت بین همچنین دارد، وجود سازمان عملکرد و بازاریابی

 عملکرد و یادگیري قابلیت نیز و سازمان عملکرد و نوآوري

  .است موجود معناداري رابطه سازمانی

شهري و  زاده حسین

  همکاران 
1394  

 بازاریابی هاي قابلیت تاثیر بررسی

 گیري شکل و گري حس بر

 موقع به و خلاق استراتژي

  بازاریابی

 تاثیر بازاریابی، هاي قابلیت بین از سرامیک، و کاشی صنعت در

 بازار تحقیقات و توزیع قابلیت ابی،بازاری داشبورد فروش، قابلیت

 گري حس که هایی سازمان. شود می تایید گري حس افزایش بر

 بازاریابی هاي استراتژي ارائه به قادر نیز داشتند بالاتري

  .بودند موقع به و خلاقانه

  1393  حدادیان

 بازاریابی هاي قابلیت تاثیر بررسی

 متغیر واسطه به بازار عملکرد بر

 در مشتري براي رترب ارزش خلق

 توس صنعتی شهرك غذایی صنایع

  مشهد

 بازاریابی هاي قابلیت مستقیم تاثیر که دهد می نشان تحقیق نتایج

 بازاریابی هاي قابلیت مستقیم غیر تاثیر از بیشتر بازار عملکرد بر

 براي برتر ارزش خلق واسطه متغیر طریق از بازار عملکرد بر

   .باشد می مشتري

   نیروش و خیري

  
1392  

 قابلیت گرانه میانجی نقش بررسی

 جهت بین رابطه در بازاریابی هاي

 عملکرد و استراتژیک هاي گیري

 بانک در موردي مطالعه: سازمان

  ایران ملی

 کارآفرینی ایران ملی بانک در که دهد می نشان تحقیق نتایج

 بین ولی. دارد مثبت تاثیر بازارگرایی بر کارمندگرایی و گرایی

 معنی رابطه بازارگرایی و استراتژیک هاي گیري جهت سایر

 رقابتی فضاي در بانک این عملکرد همچنین،. نشد یافت داري

 بازاریابی هاي قابلیت و بازارگرایی متغیرهاي تاثیر تحت کنونی

   .دارد قرار

  1392  فیض و همکاران

 بازاریابی هاي قابلیت تاثیر بررسی

 هاي شرکت سازمانی برکارآفرینی

 موردي مطالعه( ومتوسط وچکک

 فضاي در کارآفرینی سازمانی که می دهد نشان تحقیق نتایج

 قابلیت و نوآوري قابلیت بازارمحوري، تاثیر تحت کنونی، رقابتی

 کوچک شرکت هاي در بازاریابی هاي قابلیت عنوان به نام تجاري
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  .است متوسط و  )همبرگر تهرآن موادغذایی شرکت

  1391  پور و همکاران  حاجی

 و بازار محصول استراتژي تبیین

 بر شرکت بازاریابی هاي قابلیت

  بازار عملکرد

استراتژي  که داد نشان داده ها تحلیل و تجزیه از حاصل نتایج

 قابلیت هاي بر بازار محصول قلمرو و تمایز هزینه، رهبري هاي

 معنی داري و مثبت تاثیر بازاریابی تخصصی شده و معماري

  .دارند

  2016  ا و همکارانمادوس
قابلیت هاي بازاریابی اینترنتی و 

  رشد بازار بین المللی

نتایج نشان می دهد که شرکت هاي از قابلیت بازاریابی اینترنتی 

بهره مند هستند، در توسعه قابلیت هاي شبکه هاي بین المللی 

علاوه بر این، قابلیت بازاریابی اینترنتی به طور . موفق تر بودند

م به رشد بازار بین المللی منجر شود، زمانی که غیر مستقی

شرکت داراي سطح بالایی از جهت گیري استراتژیک بین المللی و 

  . قابلیت هاي شبکه بین المللی است

  2016  اجرامی و همکاران

 مزیت بر بازاریابی هاي قابلیت تاثیر

میانجی  نقش با رقابتی عملکرد و

 شرکت در ریسک مدیریت  گري

  اتیوارد هاي

نتایج مطالعه نشان می دهد که پتانسیل بازاریابی بر مزیت 

رقابتی شرکت وارد کننده و همزمان قابلیت بازاریابی بر عملکرد 

که مزیت رقابتی می  شرکت وارد کننده تاثیر می گذارد در حالی

   .هاي وارداتی تاثیر بگذارد توانست بر روي عملکرد شرکت

  2016  کاکیولاتیا و لیب

ی رابطه بین قابلیت هاي بازبین

نقش : بازاریابی و عملکرد شرکت

تعدیل از جهت گیري بازار، 

استراتژي بازاریابی و قدرت 

  سازمانی

وع قابلیت هاي بازاریابی آزمون فرضیه نشان داد که چگونه ن

استفاده از تئوري مزیت . مختلف به عملکرد شرکت کمک می کند

منابع نظریه پردازي در بازاریابی و عملکرد شرکت می تواند 

   .موجب مزیت رقابتی تولید می شود

  2016  تاکاتا

اثر نیروهاي صنعت، جهت گیري 

بازار و قابلیت هاي بازاریابی بر 

 تحلیل و جزیهعملکرد کسب و کار ت

  ژاپنی کنندگان تولید از تجربی

یافته ها نشان می دهد که قابلیت هاي بازاریابی بر عملکرد اثر 

قابلیت هاي . مستقیم در طول سه سال مورد بررسی داشته است

بازاریابی مهم ترین عامل محرك عملکرد، به واسطه نیروهاي 

   .است صنعت، رقابت و قدرت تامین کننده و جهت گیري بازار

  2013  ویو

 و نهادي توسعه بازاریابی، قابلیت

 حال در بازار هاي شرکت عملکرد

  ملیتی چند مطالعه: ظهور

 توسعه سطح توسط سیستماتیک رابطه که دهد می نشان نتایج

 اقتصادي، شرایط. تعدیل می شود ظهور حال در بازار در نهادي

 در هايدر اقتصاد همه اجتماعی هاي ارزش و قانونی نهادهاي

 در عملکرد بر بازاریابی هاي قابلیت. هستند موثر ظهور حال

 جوامع در و اقتصادي توسعه از بالاتري سطوح با کشورهایی

   .فردگرا نقش مهم تري دارند

  2012  ویجاند و همکاران

هاي بازاریابی  بررسی تاثیر قابلیت

هاي کوچک و  بر عملکرد شرکت

  متوسط

هاي بازاریابی اثر مثبت و معناداري  تدهد که قابلی نتایج نشان می

بر رضایت مشتریان و وفاداري دارد که این امر منتهی به عملکرد 

  .بالاتر خواهد شد) فروش، سود و سهم بازار(سازمانی 

  2009  مورگان و همکاران
هاي بازاریابی و  بازارگرایی، قابلیت

  عملکرد شرکت

هاي بازاریابی به  تنتایج حاکی از آن است که بازارگرایی و قابلی

  . گذارد طور مستقیم بر عملکرد سازمان تاثیر می

  2007  سانگ و همکاران

هاي بازاریابی بر  بررسی قابلیت

عملکرد مالی سازمان با نقش تعدیل 

  هاي سازمان استراتژي

هاي بازاریابی بر عملکرد مالی سازمان  نتایج نشان داد که قابلیت

تریان شان را از طریق ارتباطات توانند وفاداري مش هایی که می

  .بازاریابی حفظ کنند، اثر مثبت دارد

   

 و عملکرد سازمانپوشایی هاي بازاریابی  قابلیت

هاي اصلی براي  هاي بازاریابی یکی از راه تشخیص داد که توسعه قابلیت) 1994(دي 

یق به نتایج  تحقدر ) 2009(مورگان و همکاران . دستیابی به کسب مزیت رقابتی است

هاي بازاریابی به طور مستقیم بر عملکرد  که بازارگرایی و قابلیت این نتیجه رسید

به بررسی تاثیر بازاریابی داخلی ) 2012(ویجاند و همکاران . گذارد تاثیر می سازمان

نتایج نشان . اند هاي بازاریابی، عملکرد مشتري و عملکرد سازمانی پرداخته بر قابلیت

بازاریابی اثر مثبت و معناداري بر رضایت مشتریان و وفاداري  هاي که قابلیت داد
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بالاتر خواهد ) فروش، سود و سهم بازار(دارد که این امر منتهی به عملکرد سازمانی 

هاي  دریافتند که قابلیتتحقیق خود در تحقیقی ) 2007(سانگ و همکاران . شد

شان را از  اداري مشتریانتوانند وف هایی که می سازمانبازاریابی بر عملکرد مالی 

در  )2015(همکاران و  1کامبوج .طریق ارتباطات بازاریابی حفظ کنند؛ اثر مثبت دارد

هاي بازاریابی و عملیات بر عملکرد مالی سازمان اثر مثبت  که قابلیتتحقیقی دریافتند 

؛ نوع پسند 1395، زاده طالقانی و مهدي(نتایج مطالعه همچنین . و معنی داري دارد

هاي بازاریابی بر عملکرد مالی سازمان اثر  نشان داد قابلیت) 1395اصیل و همکاران، 

  :رود با توجه به این امر انتظار می. مثبت دارد

  .هاي بازاریابی پوشایی بر عملکرد مالی اثر مثبت دارد قابلیت: 1 فرضیه

  .ردهاي بازاریابی پوشایی بر عملکرد فرایندي اثر مثبت دا قابلیت :2 فرضیه

هاي بازاریابی بر عملکرد مالی مورد بررسی قرار  در بسیاري از تحقیقات تاثیر قابلیت

هاي بازاریابی پوشایی بر عملکرد مالی و نیز عملکرد  تاثیر قابلیتبه گرفته است و 

  .فرایندي بسیار کم پرداخته شده است

لاس و سردان و نیک) 2012(مدل مفهومی این تحقیق از مطالعات تئودسیو و همکاران 

  . و مباحث علمی مربوطه به دست آمده است )2011(

  

 

  

  

  

  

 )2012؛ تئودسیو و همکاران،  2011نیکلاس و سردان ، (مدل مفهومی تحقیق  - 1شکل 

 تحقیقشناسی روش 

 است توصیفی. است پیمایشی -توصیفی ها داده گردآوري نحوه نظر از حاضر تحقیق

 صورت آزمایشی کاري دست هیچ آن در و دهد می رخ طبیعی صورت به زیرا

 این از تا کند می آوري جمع را موجود وضعیت از مفصلی شرح که آن جا از. گیرد نمی

                                                           
1- Kamboja 
 

 اجراي برنامه بازاریابی             

 بهبود محصول              

 پاسخگویی

 گذاري                قیمت

 ارتباطات بازاریابی

 انعطاف پذیري برنامه بازاریابی بازاریابی

هاي  قابلیت

بازاریابی 

 پوشایی

عملکرد  

 فرایندي

 

 الیعملکرد م
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 را مستدلی هاي طرح و کرده استفاده موجود شرایط تعدیل یا اصلاح جهت ها داده

 اساس بر تحقیق این همچنین. است پیمایشی نوع از نماید، ارائه اوضاع بهسازي براي

 یک در را آن نتایج توان می و است کاربردي نتایج داراي چون هست؛ کاربردي هدف

  .بست کار به سازمان

. استتهران  شهرملی کلان   بانکو کارشناسان  ، معاونینجامعه آماري تحقیق مدیران

. اي و در دسترس استفاده شده است گیري خوشه هاي نمونه در این تحقیق از روش

. تقسیم گردید) شمال، جنوب، شرق، غرب و مرکز(ه پنچ منطقه ابتدا شهر تهران ب

در ادامه به . بانک در هر منطقه انتخاب شد شعبه ششسپس به صورت تصادفی 

پرسشنامه بر اساس جدول کرجسی و مورگان در  385 صورت در دسترس تعداد

  .ملی کلان شهر تهران توزیع گردید  میان مدیران، معاونین و کارشناسان بانک

هاي  داده شامل اول بخش که است، شده تنظیم بخش دو در ها داده آوري جمع ابزار

 ازفرضیات  آزمون راستاي در دوم بخش و است دهندگان پاسخ به مربوط عمومی

بازاریابی  هاي قابلیت سنجش براي. است شده استفاده استاندارد هاي پرسشنامه

 و عملکرد فرایندي از مالی عملکرد و) 2012( همکاران و ویجاند پرسشنامه از پوشایی

 هاي لفهوم گیري اندازه مقیاس. گردید استفاده) 2011( سردان و پرسشنامه نیکلاس

تا  1کاملا مخالفم (با نمره گذاري  لیکرتپنج گزینه اي  مقیاس مذکور، هاي پرسشنامه

 دارداستان پرسشنامه از برگرفته پرسشنامه هاي سوال اگرچه. ستا) 5کاملا موافقم 

 نظر از تحقیق، پرسشنامه ظاهري و محتوایی روایی بررسی منظور به بود،

 بدین و گردید اعمال ها آن نظر اساس بر لازم اصلاحات و شد برده بهره متخصصان

براي تعیین پایایی ابزار، ضریب  .رسید ییدات به پرسشنامه محتوایی ترتیب روایی

 به توجه با .شد  محاسبه SPSS21افزار  نرم آلفاي کل کرونباخ پرسشنامه با استفاده از

 تمامیاست؛ بنابراین  7/0تر از بزرگ متغیر هر به مربوط کرونباخ آلفاي مقدار این که

  .هستند برخوردار مناسب پایایی از مجموع در و مجزا طور به متغیرها

  
  مقدار آلفاي کرونباخ ابعاد تحقیق -2جدول 

  خآلفاي کرونبا  الاتوتعداد س  ابعاد

  92/0  22  پوشایی بازاریابی هاي قابلیت

  79/0  3  عملکرد مالی

  81/0  4  عملکرد فرایندي
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نیز براي تبیین متغیرهاي مکنون به وسیله متغیرهاي فرضیات تحقیق و  بررسی براي

ییدي مرتبه اول و دوم، تحلیل مسیر در قالب مدل معادلات امشهود، تحلیل عاملی ت

  .استفاده شده است 1لافزار لیزر با نرمساختاري 

  

  هاي تحقیق یافته

  تحلیل جمعیت شناختی نمونه

 سابقه و تحصیلات سطح سن،(پرسشنامه شامل  ابتداي در شناختی جمعیت الاتوس

  :کرد بیان توان می گونه این را آن نتایج است که )دهندگان  پاسخ کاري

  

  جمعیت شناختی داده هاي -3جدول 

  درصد  کارسابقه   درصد  تحصیلات  درصد  سن

<30  6/2  
  3/78  کارشناسی

<10  4/10  

31 -40  6/42  11 - 15  7/35  

41 -50  1/39  

  کارشناسی ارشد

  

7/21  

16 -20  7/15  

>50 7/15 21 - 25  7/8  

> 25   6/29 

  

   الگوهاي عاملی تاییدي

 تحلیل در. شد استفاده CFA(2(ییديات عاملی تحلیل از سازه روایی سنجش جهت

بالاتر  tمقدار  داراي خود سازه با گر نشان هر عاملی چنانچه بار ییديات عاملی

 نظر مورد گیري سازه اندازه براي کافی دقت از گر نشان آن آنگاه باشد؛ 96/1از

  ).1391 هومن،(برخورداراست 

پذیري برنامه بازاریابی، اجراي  انعطاف(ییدي مرتبه اول، ابعاد ادر تحلیل عاملی ت

 ،ارتباطات بازاریابی ،گذاري هبود محصول، پاسخگویی، قیمت، ببرنامه بازاریابی

در این مرحله تمامی سوالات مربوط به . بدست آمد )عملکرد مالی و عملکرد فرایندي

 پرسشنامه الاتوس همسویی توان می اند و بوده 96/1 ازبالاتر  tهر بعد داراي مقدار 

هاي  ییدي دوم از عاملاعاملی تدر تحلیل  .دانست معتبر را مفاهیم گیري براي اندازه

، بهبود محصول، برنامه بازاریابیپذیري برنامه بازاریابی، اجراي  انعطاف(

به پوشایی مفهوم قابلیت بازاریابی  )پاسخگویی، قیمت گذاري و ارتباطات بازاریابی

                                                           
1- Lisrel 
2- Confirmatory Factor Analysis 
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-tهاي برازش به همراه مقدار  در جدول زیر شاخص. عنوان متغیر مستقل بدست آمد

value هر سوال نشان داده شده است براي.  

  

  تحلیل عاملی تاییدي -4جدول 

 T-Value  گویه  متغیر
 

  هاي برازش شاخص

  بازاریابی پذیري برنامه انعطاف

FLEX1 97/9  

 
 
 
 
 
 
 

 
 

 

FLEX2 18/12  

FLEX3 38/13  

FLEX4 91/8  

  بازاریابی اجراي برنامه

CPLEM1 46/9  

CPLEM2 97/10  

CPLEM3 17/6  

CPLEM4 72/4  

  محصول توسعه

PRODEV1 64/4  

PRODEV2 73/8  

PRODEV3 44/10  

PRODEV4 58/6  

  خدمات پاسخگویی

RESPONS1 66/9  

RESPONS2 99/4  

RESPONS3 50/6  

  گذاري قیمت

PRICE1 30/5  

PRICE2 02/5  

PRICE3 94/4  

  ارتباطات بازاریابی

  

COMUI1 74/10  

COMUI2 74/8  

COMUI3 14/5  

COMUI4 25/5  

  عملکرد مالی

FIN1 93/9  

 
 

 

 

FIN2 36/12  

FIN3 21/13  

  

  عملکرد فرایندي

PROCESS1 39/8  

PROCESS2 87/8  

PROCESS3 76/9  

PROCESS4 05/6  

  

 مقادیر تحقیق متغیرهاي گیري اندازه هاي برازندگی مدل هاي شاخص ،4 جدول طبق

که براي قضاوت ) ( نسبت کاي اسکوئر با درجه آزادي  شاخص .قبولی داشتند قابل

دامنه . باشد مدل، برازش خوبی دارد 3تا 1بین  درباره مدل طراحی شده، اگر

بالاتر باشند؛  9/0چه از  که  هر گیرد بین صفر و یک قرار می  هاي شاخص

به عنوان یک شاخص مطلوب  شاخص. ودبرازندگی مدل بیشتر خواهد ب

قبول دانست یا نه؟ دامنه این  توان قابل شده را می دهد که آیا مدل تدوین نشان می
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 هومن،( باشد 08/0کمتر از  قبول آن باید شاخص بین صفر و یک است و مقدار قابل

 خود هاي با سازه الاتوس پذیري تطابق توان می ،4بنابراین با توجه به جدول ). 1391

 ها آن سنجش قصد پرسشنامه الاتوس توسط محقق آن چه یعنی. دانست اتکا  قابل را

 یا متغیرهاي ها سازه بین روابط لذا. است شده محقق ابزار این است توسط داشته را

  .است استناد قابل پنهان

  

  برآورد مدل ساختاري تحقیق

 تحلیل مسیر، از هدف. شد استفاده مسیر روش تحلیل از تحقیق فرضیات آزمون جهت

شکل اساس  بر. است تحقیق چارچوب مفهومی متغیرهاي بین) ثیرات( علیت شناسایی

ها  بر عملکرد مالی بانکتاثیر مثبت 53/0هاي بازاریابی پوشایی با ضریب  ، قابلیت2

  .تاثیر مثبت دارد فراینديعملکرد  بر 42/0با ضریب گذارد و نیز  می

 براي یافته برازش ساختاري مدل بودن مناسب دهنده  نشانلیزرل  رافزا نرم خروجی

  =07/0میزان). است 3زیر نسبت کاي اسکوئر به درجه آزادي( است فرضیات آزمون

RMSEA دو کاي مقدار .است ساختاري مدل برازش بودن مناسب دهنده  نشان نیز 

 برابر با ها  آن تقسیم حاصل که است 55 آزادي درجه مقدار و 11/93با برابر

نیز برابر با  p-valueمقدار  .است مناسب بسیار برازش دهنده  نشان که بوده69/1

 مدل بر منطبق زیادي میزان تا شده  مشاهده هاي داده دیگر عبارت به. است 001/0

 مدل برازندگی تعیین براي ها آزمون گوناگون انواع از تحقیقات در .است تحقیق

  .)1391 هومن،( شود می استفاده

  
 ضرایب عاملی استاندارد باتوجه به همبستگی متغیرها -2 شکل
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، نتایج برازش 5جدول  .است کافی شاخص 5 تا 3 از استفاده مدل، ییدات براي معمولاً

  .دهد که حاکی از مناسب بودن مدل است مدل را نشان می

  

  

  

  

  

  

 

. شود استفاده می tاز پارامترهاي الگو از آماره به منظور بررسی معناداري هر کدام 

آید که  این آماره از نسبت ضریب هر پارامتر بر خطاي انحراف معیارآن به دست می

  .شدبا آماري معنادار نظربیشتر باشد تا آزمون از  96/1باید از 

  

  
  مدل ساختاري در حالت ضرایب معناداري -3شکل 

  

  .دهد شان مینتایج آزمون فرضیات را ن 6جدول 

  

  بررسی رد با تایید فرضیات تحقیق -6 جدول

  نتیجه T-Value  ضریب مسیر  فرضیه

  ییدات  90/3  53/0 .دارد تاثیر مثبت  بر عملکرد مالی سازمان پوشایی هاي بازاریابی قابلیت: 1فرضیه 

  ییدات  87/3 42/0 .دارد تاثیر مثبت  بر عملکرد فرایندي سازمان پوشایی هاي بازاریابی قابلیت: 2فرضیه 

  مدل برازش نتایج - 5 جدول   

 جهنتی  اعداد به دست آمده مقدار مجاز شاخص

3کمتر از   96/1   برازش مناسب 

RMSEA  08/0کمتر از  07/0   برازش مناسب 

GFI  9/0بالاتر  از  92/0  برازش مناسب 

CFI  9/0بالاتر  از  95/0   برازش مناسب 

NNFI  9/0بالاتر  از  95/0   برازش مناسب 

IFI  9/0بالاتر از  95/0   برازش مناسب 
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 فرضیات آزمون نتایج

  .دارد مثبت اثر مالی عملکرد بر پوشایی بازاریابی هاي قابلیت: 1فرضیه

 بین tآماره  میزان که شد مشاهده داري، معنا اعداد حالت در تحقیق مدل به توجه با

 جا آن از و است 90/3با مالی برابر عملکرد و بازاریابی پوشایی قابلیت هاي متغیر دو

 .است شده تایید فرضیه این دارد قرار - 96/1و  +96/1بازه  از خارج در این مقدار که

بازاریابی  قابلیت تاثیر میزان که گفت توان می هم استاندارد ضریب توجه به با

پوشایی  بازاریابی قابلیت چنانچه یعنی. است 53/0با  برابر عملکرد مالی بر پوشایی

 مطالعات مطالعات نتایج با نتیجه این .شد خواهد بهتر نیز مالی عملکرد کند، پیدا بهبود

همکاران کامبوج و ، )1395(، نوع پسند اصیل و همکاران )1395(زاده  طالقانی و مهدي

، مورگان و همکاران )2012(، ویجاند و همکاران )2012(، تئودسیو و همکاران )2015(

 قابلیت که دریافتند خود تحقیق رد نیز آن ها .دارد همخوانی) 1994(و دي ) 2009(

  .دارد مثبتی عملکرد مالی تاثیر بر بازاریابی پوشایی

 .دارد مثبت اثر فرایندي عملکرد بر پوشایی بازاریابی هاي قابلیت: 2 فرضیه

 بین tآماره  میزان که شد مشاهده داري، معنا اعداد حالت در تحقیق مدل به توجه با

 از و است 87/3با  فرآیندي برابر عملکرد و ی پوشاییبازاریاب قابلیت هاي متغیر دو

 شده تایید فرضیه این دارد قرار - 96/1و  +96/1بازه  از خارج در این مقدار که جا آن

بازاریابی  قابلیت تاثیر میزان که گفت توان می هم استاندارد ضریب به  توجه با .است

 بازاریابی قابلیت چنانچه یعنی. است 42/0با  برابر عملکرد فرآیندي بر پوشایی

 نتایج با نتیجه این .شد خواهد بهتر نیز فرآیندي عملکرد کند، پیدا پوشایی بهبود

کامبوج و ، )1395(، نوع پسند اصیل و همکاران )1395(زاده  طالقانی و مهدي مطالعات

، مورگان و )2012(، ویجاند و همکاران )2012(، تئودسیو و همکاران )2015(همکاران 

 که دریافتند خود تحقیق در نیز آن ها .دارد همخوانی) 1994(و دي ) 2009(کاران هم

  .دارد مثبتی عملکرد فرآیندي تاثیر بر بازاریابی پوشایی قابلیت

  

  گیري نتیجهبحث و 

هاي بازاریابی پوشایی بر عملکرد مالی و  هدف از انجام این تحقیق، بررسی اثر قابلیت

 تاثیر مشاهده و ها فرضیه تایید و آمده دست به نتایج به توجه با. فرایندي بوده است

بانک ملی  در مالی و فرایندي سازمانی عملکرد پوشایی بر بازاریابی قابلیت مثبت

  :گردد می پیشنهاد زیر موارد تهران،
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 و هدایت در مهمی عاملپوشایی  بازاریابی هاي قابلیت ،اخیر مطالعات به با توجه

 استراتژي حوزه به مربوط محققان .رود به شمار می کار و کسب عملکرد دهی جهت

 .هستند خاص بازاریابی هاي قابلیت به مربوط هاي تئوري توسعه نیازمند بازاریابی

به طور  را سازمان عملکرد ،پوشایی بازاریابی هاي قابلیت که است آن از حاکی نتایج

بازاریابی  قابلیت هبودب شود بانک ملی براي پیشنهاد می. دهند می افزایش مستقیم

بازاریابی  کلیدي ریزي استراتژیک فعالیت هاي برنامه پذیري انعطاف پوشایی در مورد

همچون شناخت رقباي جدید، تغییر در نیازها و ترجیحات مشتري، تغییر فن آوري و 

بانک ملی . هاي محیطی تجدید نظر نماید ها و تهدید شرایط اقتصادي و شناخت فرصت

بازاریابی بر تخصیص  برنامه اجراي بازاریابی پوشایی در مورد قابلیت بهبود براي

سازي و سرعت عمل لازم در اجراي استراتژي و نظارت  موثر منابع، قابلیت پیاده

مدیران باید براي توسعه خدمات نسبت به بها و تناسب آن با . دقیق متمرکز شود

ر از رقبا توانند خدمات جدید را بهتکیفیت خدمت برنامه ریزي دقیقی ایجاد نمایند، تا ب

بهبود سرعت پاسخگویی خدمات و  شود بانک ملی براي پیشنهاد می. عرضه کنند

. رسیدگی دقیق به شکایات مشتریان از به سفارشی سازي خدمت استفاده نمایند

ي پاسخ سریع به تغییرات بازار بکارگیري مهارت هاي قیمت گذاري و سیستم ها

هاي  نقش آموزش مهارت. ملی ایفا نمایدایی در موفقیت بانک تواند سهم بسز می

هاي تبلیغاتی  و اجراي برنامه بازاریابی براي سطوح مختلف کارکنان و توسعه

شود بانک  پیشنهاد می. اریابی بانک ملی شودتواند باعث تمایز در ارتباطات باز می

تواند  ودهی که میارائه خدمات، افزایش سهم بازار و افزایش س بهبود ملی براي

همچنین توجه به . عملکرد مالی بانک را ارتقاء دهد، برنامه ریزي کابردي ارائه نماید

تواند  رضایت و وفاداري مشتریان، انطباق با ترجیحات و کاهش شکایات مشتري می

   .عملکرد فرایندي بانک ملی را ارتقاء دهد

یابند؛ زیرا نیازهاي  دست می بالاهایی با بازارگرایی بالا به عملکرد تجاري   سازمان

هاي رقبا، نیازها و تحولات محیطی را  آشکار و پنهان مشتریان، راهبردها و قابلیت

کرده و با کسب اطلاعات مناسب از مشتریان و رقبا، توزیع مناسب  كبهتر در

کارگیري اطلاعات در تدوین و بازنگري راهبردهاي   اطلاعات در سازمان و با به

ی باعث افرایش سهم بازار، رشد فروش، رضایت مشتریان و نیز افزایش بازاریاب

گردد در تحقیقات  پیشنهاد میبا توجه به نتایج این تحقیق . گردند انگیزه کارکنان می
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تاثیر محیط صنعت بیمه و همچنین  در یاها در صنایع تولیدي و  آتی این مقیاس

 .مورد بررسی قرار گیرد يهاي بازاریابی و نیز عملکرد رقابتی بر قابلیت
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