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 خلاصه

 ل يو تحل هيو تجز تيريمد ،ياشاره به گردآور كسب و كار است ليو تحل هياز حوزه تجز يكه بخش يابيبازارا ليو تحل هيتجز
 ازيمختلف مورد ن طيكه شرا يدر حال. است يابيبازار يريگ ميتصم ينابيجهت پشت ديمف يها نشياستخراج ب يداده ها برا

كسب و   ليو تحل هيكه تجز ستي ، مشخص نمورد مطالعه قرار نگرفته است يكسب و كار به اندازه كاف ليو تحل هي تجز يبرا
 ي ا به صورت مطالعه هلمقا نيدر ا. ردير گبه منظور بهبود رقابت/عملكرد شركت مورد استفاده قرا توانديكار چگونه م

كسب مزيت رقابتي پايدار و نقش آن در كي بازار زير و حليل بازاريابيجزيه و تاستفاده از ت نيبه رابطه ب يو مرور ياسناد
كي زيرر ب يمثبت ريتواند تاث يم حليل بازاريابيجزيه و تاستفاده از تدهد كه  يمطالعه نشان م نيا جي. نتاپرداخته مي شود

 .ت رقابتي پايدار براي شركت ها شودمزيجر به كسب منشد و ه باداشت زاربا

 
 .داريپا يرقابت تيمزبازار،  يركيز ،يابيبازار ليو تحل هيتجزكلمات كليدي:  

 
 
  مقدمه   .١

در  يوزامـر يها و رقابت است. سازمان هـا يدگيچيپ  شيگسترده، افزا راتييجهان امروز، تغ يها يژگيو نياز مهمتر
كسـب و  يو فضـا طيمحـ  نيو مستمر از خصوصات ا ميكنند. تحولات عظ يم تيفعال ايحال پو نيو در ع  هديچيپ  يطيمح

بـه چـالش  يجهـان ي. شركت ها دائماً توسـط بازارهـا[١]كند  يرا پررنگ م طيبا مح يكار است كه لزوم توجه به هماهنگ
  .[٢]مواجه هستند  نيو رقابت سنگ انيمشتر يهاازيشدن ن ينون، جهاروزافز راتييها و تغ يدگيچيشوند و با پ  يم دهيكش

 يابيـ بازار ياهـ تيانداز فعال، چشـم[٣]كننـدياسـتفاده م يابيبازار ليو تحل هيها از تجزاز شركت ياريكه بس يدر حال
 /يريرقابـت پـذو بهبـود  [٧][٨] بازار يركيز يدر ارتقا توانديم يابيبازار ليو تحل هي. تجز[٤][٥][٦]ها متفاوت است آن

  .  رديمورد استفاده قرار گ[٣][٥]عملكرد شركت 
و  هيو تجز تيريمد ،يكسب و كار است و اشاره به گردآور ليو تحل هياز حوزه تجز يكه بخش يابيبازار ليو تحل هيتجز

 ددهـ يمان نشـ  رياخ تاقيتحقاست.  يابيبازار يريگ ميتصم يبانيجهت پشت ديمف يها نشياستخراج ب يداده ها برا ليلتح
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 ياديـ هنـوز تـا حـد ز ليپتانسـ  نيـ بهبود رقابت/ عملكرد شركت را دارد، ا ليپتانس يابيبازار ليو تحل هيكه استفاده از تجز
كسـب و  ليو تحل هيتجز يبرا ازيمختلف مورد ن طياست و شرا دهياست و هنوز به اثبات نرسنخورده و ناشناخته ماندهدست

 توانديكسب و كار چگونه م ليو تحل هيكه تجز ستيمشخص ن يته است، به عبارتگرفه قرار نمورد مطالع يكار به اندازه كاف
است  ازيمورد ن "قتريعم زيآنال"با  يشتريمطالعات ب نيبنابرا رد؛ياستفاده قرار گ به منظور بهبود رقابت/عملكرد شركت مورد

چگونـه  دهديم حيكه توض يقيمدل تحق كي با توسعه قيتحق نيا ات،يبه ادب ينظر يهامشاركت جاديا يدر تلاش برا .[٩]
 يفيتوصـ  يمقالـه چهـارچوب نيـ ا شود. يمرتبط م داريپا يرقابت يايو مزا بازار يركيبا ز يابيبازار ليو تحل هياستفاده از تجز

به  از مباحثرد هركدام مقاله ابتدا در مو نيصورت گرفته است. در ا ياطلاعات آن به صورت كتابخانه ا يداشته و جمع آور
از مطالب ارائـه شـده در  يريگ جهينت زين انيشده است. در پا نييتب رهايمتغ نيبحث شده و سپس رابطه ب جداگانه صورت

 .مقاله آمده است

 
 مباني نظري .٢

و همچنـين  داريپا يرقابت تيمز و بازار يركي، زيابيبازار ليو تحل هيشامل تجز قيتحق يها ريمتغ ينظر يبخش مبان نيدر ا
 هيتر بوده و تجز يمفهوم كل كيكسب و كار  ليو تحل هيتجز نكهيشود. با توجه به ا يداده م حيتوضرها اين متغي نروابط بي

 حيتوضـ  نهيزم شيكسب و كار به عنوان پ  ليتحل و هيتجز ينظر يمبان رد،يگ يمجموعه آن قرار م ريدر ز يابيبازار ليو تحل
بـه عنـوان  يرقـابت تيـ مز ينظـر يمبان بيترت نيده شده است. به همورآ يابيارباز ليحلت و هيداده شده است و سپس تجز

 شده است. فيعرت داريپا يرقابت تيو سپس مز نهيزم شيپ 

  
 كسب و كار  ليو تحل هيتجز .٢٫١

و  ياضـ ير يهـاكيبه عنوان كـاربرد تكن يكه به سخت يدر حال ل،يو تحل هيكه تجز دهدينشان م اتيادب ك،ياز منظر آكادم
 ات،يـ عمل تيريمـد/قيماننـد علـوم تحق ينيوكار تحت عناوها است كه در مدارس كسبمدت شود،يرفته مدر نظر گ يآمار
   .[٩] استقرار گرفته مطالعهمورد  يمال ليو تحل ياقتصادسنج ،يسازهيشب ليتحل
 ليـ و تحل هيـ تجز"ه انـد: نمـودخلاصه گونه  نيكسب و كار آن را بد ليو تحل هيمتفاوت از تجز فيتعر ١٨ يبا بررس [٩] در

 ني. همچنـ "افتد يكسب و كار اتفاق م يهاتيموقع نهيبر شواهد است، كه در زم يكسب و كار، شناخت و حل مساله مبتن
  :ارائه دادند كيو تكن يريبا سه بُعد دامنه، جهت گ كپارچهيچارچوب  كيكسب و كار را در  ليو تحل هيتجز اديبن

. دامنـه هـا و شـونديبـه كـار گرفتـه م يليو تحل هيتجز يهاكه در آن جنبه اره داردموضوع اش لديه فد ببع نيا دامنه: بُعد
 ن،يتـام رهيـ زنج يهاستميس ها،اتيعمل ،يوكار، رفتار سازمانكسب ياستراتژ ،يمنابع انسان ،يابيها عبارتند از: بازار ردامنهيز
 نيـ از ا كيـ موضوع در هر  كي يممكن است برا ليو تحل هيتجز تر،قيسطح دق كي. در يمالو امور  ،ياطلاعات يهاستميس

 كيـ  يفروشـ خرده ليـ و تحل هيـ دامنه است، تجز كي يابيبازار ليو تحل هيكه تجز يمثال، در حال يها اعمال شود. برارشته
  .است ردامنهيز

نـرم افـزار،  ليـ و تحل هيـ ل، تجزوگـ گ ليو تحل هيوب، تجز ليو تحل هيكسب وكار شامل تجز يهاليو تحل هيتجز يها دامنه
خـدمات،  ليـ و تحل هيتجز ،يمشتر ليو تحل هيتجز ،يابيبازار ليو تحل هيدانش، تجز ليو تحل هيبحران، تجز ليو تحل هيتجز
و  هيـ تجز ن،يتـام رهيـ زنج ليـ و تحل هيـ تجز ند،يفرآ ليو تحل هيتجز ستعداد،ا ليو تحل هيتجز ،يمنابع انسان ليو تحل هيتجز
  .باشد يم يالم ليحلت و هيتجز ،كسير ليتحل
و  هيـ ز هسـته تجزا يتوانـد بـه عنـوان بخشـ  ياز آنچه م ينمونه ا نيبعد به جهت فكر اشاره دارد. ا نيا :يريجهت گ بُعد
. شايد اغلـب ستيچند دامنه كسب و كار خاص ن اي كي يآن برا يكسب و كار در نظر گرفته شده است، باشد. اجزا ليتحل
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 يزيـ چـه چ نكـهيا ينـ يب شيپـ  ياست بـرا ييشامل ابزارها نيباشد. ا ينيب شيپ و تحليل حث، تجزيه جهت گيري مورد ب
 يشده توسـط خانـه جهـان يسه گانه معرف ياز طبقه بند يبه عنوان بخش ينيب شيپ  ليو تحل هيممكن است رخ دهد. تجز

از سـه  كيـ . هر باشد يم يزيتجو ليلو تح هيو تجز يفيتوص ليو تحل هيتجز گر،ياست، دو جهت د ٢٠١٠مشاوره  در سال 
از نظـر  ليـ و تحل هيـ مـا در مـورد تجز ،يعنـ يشود؛  يكند، مربوط م يم ليو تحل هيبه آنچه تجز ،يطبقه بند نيجنبه در ا

  .ميكن يفكر م زيتجو ايو  ،ينيب شيپ  ف،يتوص
متعـدد  يهـا دگاهيـ د توانـد از يكند كه مـ  يشود اشاره م يانجام م يليكار تحل كيكه  يا وهيبعد به ش نيا :كيتكن بُعد

محور  نيتمر يكه تعداد يمحور هستند، در حال يتكنولوژ ليو تحل هيتجز يها كياز تكن يشود. به عنوان مثال، برخ دهيد
هـا تفـاوت قائـل  يديبريو ه يفيك يها كيتكن ،يكم يها كياز تكن ادهاستف نيممكن است ب زين گريد دگاهيباشند. د يم

تفـاوت  يختارسـا ريـ و غ  افتـهيسـاختار  مهين ،يساختار طيبرخورد با شرا يكهاينتك نيب يگريد دگاهيكه د يشود؛ در حال
 ليشوند، از قب يم هاستفاد ليو تحل هيتجز يكه برا يخاص يها زميتوانند بر اساس مكان يم نيها همچن كيقائل باشد. تكن

 هيـ بر پرس و جو، تجز يمبتن ليو تحل هيده، تجزانباره دا ن،يآنلا يليپردازش تحل ،يصدا كاو ،يمتن كاو ،يداده كاو كرديرو
  متفاوت باشند. رهيداشبورد و غ  ليو تحل

 
  يابيبازار ليو تحل هياز تجزاستفاده  .٢٫٢

 ليـ و تحل هيـ و تجز تيريمد ،يكسب و كار است و شامل جمع آور ليو تحل هياز حوزه تجز يبخش يابيبازارا ليو تحل هيتجز
به حـداكثر رسـاندن  ،يابيدر عملكرد بازار نشيبه دست آوردن ب يها برا از داده يزيو تجو ينيب شيپ  ،يصيتشخ ،يفيتوص

 يروش يابيبازار ليو تحل هيباشد. به طور خلاصه تجز يم هيبازگشت سرما رخن يساز نهيو به يابيابزار كنترل بازار ياثربخش
و نرخ بازگشـت  يبهره ور يزكثرساف حداهد با ،يابيارعملكرد باز تيريو مد ينيب شيپ  ل،يو تحل هيتجز ،يرياندازه گ يبرا

  .[٩]شود يم فيتعر هيسرما
 يريـ گيپ  يبـرا يابيـ عملكـرد بازار حيصـح يكه شاخص ها ارهايمع ييشناسا نديفرآ يابيبازار ليو تحل هيتجز [١١]نظر  از

 نيا ياصل يجزاد. اباش يم يابير بازاربهبود نحوه كا يآن برا جيدر طول زمان و استفاده از نتا يارهايمع نيا يريگياهداف، پ 
  :عبارتند از فيتعر

حـال،  نيـ هستند وجود دارد. با ا يريگاندازهه قابلك يجيو نتا يابيدر مورد كار بازار ياديز يزهايچ :حيصح يها شاخص
 نيرو بهتـ  ادارمعنـ  ارهايمشخص كند كه كدام مع ديبا ليو تحل هيتجز ندي. فرآستنديعملكرد ن يواقع يهاها شاخصهمه آن

  .كنديم جاديا سازمان يبرا يابياست كه بازار يده ارزشه دهنارائ
از اهـداف سـاخته  يابه سمت مجموعه شرفتيپ  يريگاندازه يبرا آلدهيبه طور ا يليو تحل هيتجز نديفرآ اهداف: يريگيپ

  .عملكرد مرتبط يارهايمع يياست. ابتدا اهداف، و سپس شناساشده
بلكه   ست،يسنجش عملكرد ن يفور ريتصو كيدر خصوص گرفتن  ليو تحل هيتجز دنيفرآ ن:در طول زما ارهايمع يريگيپ
  .ها و جهت عملكرد است شيگرا ينظارت رو يسنجش ها در طول زمان برا يريگيپ 

را  ليـ لو تح هيـ تجز نديفرا كيممكن است  يابيسازمان بازار كيوجود دارد كه  يمتعدد ليدلا :يابينحوه كار بازار بهبود
  بهبود عملكرد آن است. ليدل نيارزشمندتر تايو نها نيمنابع، اما مهمتر هيتوج اي يينند جوابگواما كند، اجر

  
 كي بازارزير .٢٫٣

 طيشـركت در مـورد محـ  كيـ بازار نشان دهنده دانـش  يركيز .[١٢]شركت است يفكر هياز سرما يبازار جزء مهم يركيز
خرد شـركت  طي) اطراف محطيمح ناني(عدم اطم ييايو پو راتييتغبه سرعت  يگبازار، بست يركيز تيآن است. اهم يرقابت
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بـازار  يها ييايو به موقع در برابر آنها واكنش نشان دهند، پو ييرا شناسا ارباز يها ييايبتوانند پو ديشركت ها با .[١٣]دارد
  .[١٤]شود  يل ممحصو تاغيو تبل يارگذ متيق د،يجد انيبازار، حفظ و جذب مشتر رييتغ ،يمشتر قهيسل رييمرتبط با تغ

خود  منجر بـه  نيبازار شركت را قادر به حساسيت بيشتر نسبت به فرصت هاي محيطي و مكان بازار مي نمايد كه ا زيركي
شده و مي تواند به عنوان مكمل رو به پايين مشـوق هـاي شـركاي عرضـه كننـده باشـد. روابـط  انيارتباط نزديك با مشتر

به تعهد شركت به برآورده كردن  نينيازهاي مشتريان و همچن ناساييشركت در ش اتژيكيي استري به توانارتنزديكتر با مش
  .[١٥]آن نيازها وابسته است

بـه  ييپاسـخگو يبرا ياساس ازيبه ن ازيكنند كه ن ينامطمئن را فراهم م اريبس يها طيو اختلالات همراه با آن، مح خطرات
 تيمصـون تيـ بازار بر قابل يركيكه ممكن است ز كند يم ديتأك [١٦]. دكن يم فراهم طيمح رييتغ با عيسر يسازگار لهيوس

  .اردبگذ ريشركت از خطرات تأث كي
 

٢مزيت رقابتي .٤   
 ياز حـد معمـول تلقـ  شيبازده بـ  يبه معنا يرقابت تيطرف، مز كيمشكل است. از  يرقابت تياز مز قيدق فيتعر كيارائه 

هـر آن چـه  ف،يـ تعر نيتر جيو انتظارات مرتبط شده است. اما را هيرماس د بازاربه عملكر يترقاب تيمز گر،يشده و از طرف د
 تيـ ارائـه شـده از جامع فياست هر چه تعر يهيبد .[١٧]كند يم دايپ  يجلت ابد،ي شيافزا نهياز هز شيموجب شود درآمد ب

 يرقـابت تيـ از مر گـريد فيـ عرراستا چند ت نيلذا در ا د،يآ ياز موضوع بدست م يبرخوردار باشد، درك مناسب تر يشتريب
  گردد.   يارائه م

 كيـ ارائـه شـده  يكـه هرچـه ارزش هـا يدارد. به گونـه ا يميارتباط مستق يمورد نظر مشتر يرزش هابا ا يرقابت تيمز
د خـو يداشته باشـد، سـازمان نسـبت بـه رقبـا يشتريبا آن انطباق ب اي كترينزد يمورد انتظار مشتر يسازمان به ارزش ها

ارزش در  نيـ كـه ا يدارد به گونه ا يخود عرضه م انيبه مشتر ناست كه سازما يآن ارزش يرقابت نيمز است. يربرت ياراد
  .[١٨]شود  يبالقوه و بالفعل خود عرضه نم يآن زمان توسط رقبا

كـه  نـدك ديـ را تول ييكالاهـا ايـ توانـد خـدمات  يمعناست كه بنگاه م نيعمدتاً به ا يرقابت تيشود، مز يعنوان م [١٩] در
هـا و  تيـ ظرف صيتشـخ ،يرقابت تيمز كنند. يم يرقبا تلق ريشده سا ديخدمات تول ايالاها آنها را با ارزش تر از ك انيشترم

  شوند.   يم شيبا رقبا سهيبنگاه در مقا يشود كه موجب برتر يم يبازار تلق تيموقع
قـادر بـه انجـامش  گـريد يبنگـاه هـا اماام دهد تواند انج يبنگاه م كياست كه  يآن موارد ،يرقابت تيچارچوب مز نيدر ا

توانـد  يم تينوع مز ني. اشتريب انيبنگاه به مشتر يابي(امكان دست شتريب يدر تقاضا يرقابت تيكه خود موجب مز ستند،ين
 كيبه  يابيتكمتر (دس نهيدر هز يرقابت تيمز ايباشد)  يريگ ميتصم نهيهز ايجستجو  يها نهيهز ،ياز عادات مشتر يناش

تواننـد از  يرقبا نمـ  لتكه در هر دو حا د،يبزرگ تول ياقتصاد اسيبه سبب مق يينها ي نهيكاهش هز اي شرفتهيپ  يژتكنولو
  .[٢٠]شود  يآن بنگاه م يكنند) برا ديآن تقل

ه ارائـ  يهـا زشار ،يظر مشـترمورد ن يها ارزش مياست كه ارتباط مستق نيا يايارائه شده، گو فيتعار ريفوق و سا فيتعار
 يمشـتر دگاهيـ كه از د يباشد. در صورت يم يرقابت تيشركت الزامات و ابعاد مز يارائه شده رقبا يت و ارزش هاركش شده

تـوان  يبا ارزش ها و انتظارات او سـازگار باشـد، مـ  شتريشده رقبا، ب ائهار يارائه شده شركت نسبت به ارزش ها يارزش ها
باعـث  تيـ مز نيـ كـه ا ياست، به گونـه ا يرقابت تيمز ياراد دخو يقباه رص نسبت بچند شاخ اي كيگفت آن شركت در 

 .[٢١]شود  يبا رقبا م سهيدر عرصه بازار در مقا يقلب مشتر ريو تسخ يبه مشتر يكينزد
  

٢مزيت رقايتي پايدار   .٥ 
  ي) برانهيهز  يهبرو ر زيتماكز، ل تمر(شام يرقابت يو در چارچوب انواع استراتژ [٢٢]در  يبه شكل جدٌ مزيت رقابتي پايداراصطلاح  

ارائــه نكــرد. در    داريــ پا  يرقــابت  تيمز  يدرباره    يرسم  فيموضوع، پورتر تعر  نيا  رغميبلند مدت مطرح شد. عل يرقابت تيبه مز دنيرس
ال  عمــ ا  ديــ م فواعبارت است از تــداو  داريپا يرقابت تيصورت مطرح كرد كه مز نيرا به ا مزيت رقابتي پايدار فيتعر نيتر كينزد [٢٣]
  ديــ فوا  نيــ از ا  يبــردار يبالقوّه و موجود كــه قــادر بــه كپــ  يهم زمان با رقبا ريخلق ارزش منحصر به فرد و به شكل غ يها ياتژاستر

  .ستندين
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  تيــ مز [٢٤] شــود. بــر اســاس يبلند مدت مربوط م يزمان ي دوره يبرا تيو حفظ مز جاديا يبه تلاش بنگاه برا داريپا يرقابت تيمز
گردد.    يرقبا متاثر م  اراتيدر اخت  تيمحدود  -٣  انيبه منابع و مشتر  شتريب  يابيدست  -٢دازه بازار هدف  ان  -١مل: از سه عا داريپا يترقاب

  يكه به راحت  ييها  يژگيخود را بر اساس و  يها  يآن، استراتژ  رانيخلق كند كه مد داريپا يرقابت تيتواند مز يم يگاهبن ،يبه طور كل
  .[٢٣][٢٥][٢٦]ار كنند  تواشد، اسشدن نب يقابل كپ

دهند.    صيتشخ  شيمحصول بنگاه مورد نظر و رقبا  انيرا م  ييتفاوت ها  ديبا  انيمشتر  دار،يپا  يرقابت  تيمز  يكند كه برا  يم  انيب  [٢٥]
  شده باشد.  جاديرقبا ندارند ، ا  يكه بنگاه دارد ول  يمنابع  ليبه دل  ديتفاوت ها با  نيا

در    ييوعدم توانــا  ديدر تقل  ييارزش، عدم توانا  ،يابيباشند: كم  يژگيچهار و  يدارا  ديبامنابع بنگاه موجد   يكند كه تمام يم انيب [٢٣]
  يآتــ   يهــا  تيمحــدود  -٢  منــابع    -١شمرده است:    يضرور  داريپا  يرقابت  تيبه مز  يابيدست  يچهار عامل را برا [٢٧] .يساز  نيجانش

   رقابت.  يبراموجود    يها  تيمحدود  -٤تحرك ناقص منابع    -٣رقابت  
  

٢بازار  يركيبا ز يابيبازار  ليو تحل هياستفاده از تجزه  رابط .٦ 
اسـت. كـه در  [٢٨] "دشوار در تجـارت  يدانش يها ييدارا" جاديا يبرا يابيبازار ليو تحل هيشود استفاده از تجز يم دهيد

 يده محور برازشمند داار يها نشيدهد تا ب يكه به شركت اجازه م[٢٩] و رقابت ارتباط دارد  انيمشتر ياصل به حوزه ها
شـركت كمـك  كيـ كسـب و كـار بـه  ليـ و تحل هينشان دادند تجز [٣٠]در . دو ساخت فرصت ها كسب كن دهايدرك تهد

بـازار  ترعيوسـ  طيو محـ  ارقبـ  ان،ي، تا به شركت اجازه دهد در مورد مشـتر[٣١] كند جاديدانش ا جاديا يهاتا روال كنديم
خـود را از  يشـركت منـابع دانشـ  كيـ  نكـهيا ياشاره كرد كه برا [٣٣] نير ا. علاوه ب[٣٢]كند  )يريادگيكسب اطلاعات (

داده  ليداده و تبـد ليو تحل هيو تجز رهي، پردازش، ذخدر درك، اندوختن ييبه توانا ازيكسب و كار بسازد، ن ليو تحل هيتجز
كـه   [٢٨][٣٦][٣٧][٣٨]توجـه بـه . لذا با[٣٤][٣٥]د آور يعملكرد بالا در كسب و كار را به ارمغان مبه دانش دارد، كه 

ماننـد  يبازار خارج عواملاز  يآگاه نيو همچن انيمشتر يازهاين ينيب شيو پ  يرقابت طيشركت در درك روشن مح ييتوانا
 يابيـ ازارب ليـ و تحل هيستفاده از تجزنموده است. ا فيبازار تعر يركيان زو مقررات را به عنو يكسب و كار عموم طيرقبا، مح

  . [٨]است  انيبه مشتر دنيرس يبرا يبهتر ي وهيو ش انيرك بهتر مشترمنجر به د
  
  
  
  
  
 

  كي بازارجزيه و تحليل بازاريابي با زيررابطه بين استفاده از ت  - ١  لشك
  
 

٢داريپا  يرقابت تيبازار با مز  يركيرابطه ز .٧ 
در  يابيـ بازار بيـ عناصـر ترك ريارسانه ها و س ع،يوزت يها، كانال ها متيمحصول، ق يها يژگيدر مورد و يمشتر حاتيترج

آنچـه  يبـرا يريگميها در تصمشركت نانيكند، عدم اطم رييتغ شتريب انيمشتر يازهاين كند. هر چه يم رييطول زمان تغ
ت. آن اس يرقابت طيشركت در مورد مح كيبازار نشان دهنده دانش  يركي. ز[٣٩]شود  يم شتريب شونديكه با آن مواجه م

. پـس [١٣]خرد شركت دارد  طياف مح) اطرطيمح ناني(عدم اطم ييايو پو راتييبه سرعت تغ يار، بستگباز يركيز تياهم
 يريرقابـت پـذ شيافـزاتوانـد در  يبازار مـ  يها ييايشركت در واكنش مناسب به پو ييتوان گفت توانا يبه طور خلاصه م
  .شركت موثر باشد

  
  
  

 

جزيه و استفاده از ت
  بازاريابيتحليل  

 

كي بازارزير  



 

 
 

www.Conf.ikiu.ac.ir/qmtm.ir        ٦ 

  
  
  
  
  
 

  قابتي پايدارمزيت ربا    كي بازارزيررابطه بين    - ٢  لشك
  
 

٢داريپا  يرقابت تيبا مز يابيبازار  ليو تحل هيرابطه استفاده از تجز .٨ 
و اسـتفاده از فرصـت هـا و  ينـ يب شيپـ  يشركت برا ييموجب توانا يابيبازار ليو تحل هياشاره دارند كه استفاده از تجز [٩]
كسـب و كـار سـازگار  يهـاليو تحل هيزشواهد در مقالات تج يبا برخ ينيبشيپ  نيگردد، ا يم طيدرك شده مح داتيتهد

به كسـب و كارهـا كمـك  تواندياست كه م ديجد يرقابت تيمز كي ينيبشيپ  ليو تحل هيتجز[٤٠] نظر  از نياست. همچن
د بـا كسـب اطلاعـات بـازار موجـب بهبـو يابيـ بازار ليو تحل هيكند تا به صدر صنعت خود حركت كنند. لذا استفاده از تجز

حاصل از اطلاعات  نشيب هبا ارائ يابيبازار ليو تحل هيرسد استفاده از تجز ي. به نظر م[٣٠]شود  يكت مشر يرقابت تيموقع
 ينـ يب شيپـ  ييشـود و از آنجـا توانـا يمـ  ندهيآ يروندها ينيب شيشركت در پ  ييبازار، منجر به توانا طيبدست آمده از مح

را دارد، بـه  يسـاز نيدر جانشـ  ييو عـدم توانـا ينشـدن ديارزش، تقل ،يابيكم يژگياست كه چهار و يتيمز ندهيآ يروندها
  گردد. يمحسوب م دارياپ  يرقابت تيمز كيعنوان 

  
  
  
  
  
  
 

  مزيت رقابتي پايدارجزيه و تحليل بازاريابي با رابطه بين استفاده از ت  - ٣  لشك
  
  گيريبحث و نتيجه .٤

 امروزه سازمان هـاپرداخته شد. يت رقابتي زدر كسب م كي بازاريابي و زيرجزيه و تحليل بازاربه بررسي نقش تدر اين مقاله 
با چالشهايي با ابعاد گسترده روبه رو هستند. گرايش به سمت جهاني شدن، افزايش تغييـر و تحـولات تكنولـوژي، مشـتري 

رهايي كـه ستفاده از ساز و كاا .ل و... شدت و تنوع رقابـت بـين سـازمانهـا را افـزايش داده استمداري، كاهش عمر محـصو
) يريادگيـ اطلاعـات (كسـب بـازار  طيو مح ارقب ان،يدر مورد مشترتا كند مي ايجاد براي سازمان ها  دانش جاديا يهاروال
مطـابق آنچـه در ايـن  ،جب افزايش توان شركت در رقابت پذيري و ايجاد مزيت هاي رقابتي مي گردد. در اين راستامو، كند

 ريسـو و تـاث كيـ از  داريـ پا يرقـابت تيـ بـر مز يابيـ بازار ليو تحل هيو مثبت تجز ميمستق ريتاث ،ره شده استمقاله بدان اشا
 ليـ و تحل هيـ و مثبـت تجز ميرمسـتقيغ  ريتاث تيو در نها گر،يد ياز سو داريپا يرقابت تيبازار بر مز يركيو مثبت ز ميمستق
در رشـد  يابيبازار يركيو ز ليو تحل هيتجز ياساس نقش مهم و انگريب ،داريپا يرقابت تيبازار بر مز يركيبه واسطه ز يابيبازار

بخش  ،يجذب و حفظ مشتر ي ها ياستراتژ ،يمشتر يها دگاهياستفاده از د باركت ها اين شاست. لذا  ها شركتو توسعه 
 يرسـانه هـا نـگ،يماركت تـاليجيد ،يعمـوم نگيبرنـد ،يابيـ بازار ختهيآم د،يخدمت جد ايمحصول، توسعه محصول  يبند

زيركـي  تعريـفدرك كرده و مطابق  بهترنسبت به رقبا را  يمشتر يها يازمندينمي توانند چندكاناله؛  يابيو بازار ياجتماع 
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مدل كامـل اسـتفاده شـده در ايـن  ارتقاء دهند. ديجد يرقابت يفرصت ها و داتيتهد ينيب شيدر پ را شركت  ييتوانا، بازار
 .اشدمي ب ٤مطابق شكل شماره مقاله 
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