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 چکیده
در محیطی قررار  ، های زنجیره تامین دارواز مهمترین بخش به عنوان یکیدارو  و پخش صنعت توزیع

آن را در  ،یتیهای بررر  ننرلمل  گرفته که از یک سو عوامل داخلی و از سوی دیگر رقابت با شرکت
متغیرهرای مختلرد درون   تاثیرگرااری  بررسی  .تمتعلدی قرار داده اس و خطرات  هارض ریسکمع

هرای فعراد در ایرن    و توان رقابتی شرکتکارایی کنل، متغیرهای برون سازمانی، کمک می وسازمانی 
-سازمانرقابتی اهلاف به منظور پیشبرد  .لو موفق به کسب مریت رقابتی گردن یافتهافرایش  ،صنعت

انسرانی   توسرط نیرروی   تجریه و تحلیل دقیق محیط کسب و کار، کننله پخش داروتوزیعهای فعاد 
 اقلامات اسرت. ترین از موثرترین و راهبردی، کردن منطقی رقبارصلو هوشمنل، همچنین  متخصص

ب مریرت  تاثیر هوش بازاریابی و هوش کسب و کرار برر کسر    بررسی تحقیق حاضر هلف از انجاملاا 
. جامعره آمراری   بوده است ابتیهوش رقتعلیلگر ر نظر داشتن نقش رقابتی در صنعت توزیع دارو با د

که نعلاد  های پخش و توزیع دارو در تهران استشرکت ، میانی و عملیاتیتحقیق شامل ملیران ارشل
ه شود که با توجر  در نظر گرفته 030بر اساس جلود مورگان حجم نمونه بایل  . باشلنفر می 620آنان 

برا روش   ،هرا بینی نرخ بازگشرت پرسشرنامه  همچنین پیش و به اهمیت و حساسیت موضوع تحقیق
که روایی و پایایی آن تاییل شله بود، ساخته پرسشنامۀ محقق 380 تعلادگیری تصادفی ساده، نمونه

 یبل استفاده بودن برخقا ریبا توجه به غ. آوری گردیلجمعپرسشنامه  373 انیم نیاز ا .توزیع گردیل
 لیر و تحل هیر تجر یبررا  قرار گرفرت.  لیتحل هتجری مورد پرسشنامه 333 در نهایت ها،از پرسشنامه

نتایج تحقیق حراکی از   .استفاده شل لیرردبه کمک نرم افرار  یمعادلات ساختار یها ازملد سازداده
، منابع اطلاعرات   ه از اطلاعاتتناوب استفاد اطلاعات )نوع اطلاعات، در شرکتهای پخش دارو، آنست
 تاثیربر هوش کسب وکار  نیر هوش بازاریابی گاارد.تاثیر می هوش بازاریابیافرایش ر ، ب3IQو لاقیتخ

، گیررد مری ابتی ری که از متغیر تعرلیلگر هروش رقر   وش کسب و کار با تاثیهمچنین هو دارد.  مثبت
 است. موجب کسب مریت رقابتی در صنعت توزیع و پخش دارو شله 

 
 توزیع دارو، کسب مریت رقابتی، هوش رقابتی، ها: هوش بازاریابیکلیل واژه

 

                                                           
1 Intelligence Quantity 
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 م دمه 

در سالهای گذشته تاامین داروی ماورد نیااز عامااه از     
های اصلی نظام عمهوری اسلامی ایران بوده اسات.  دغدغه

بر همین اساس اگرچاه حاواد ی همناون عنام تیمیلای      
های اقتصادی یریمهایی همنون تهشت ساله و میدودیت

 تا یرات مثبت و منفای متااددی بار وتاایت اقتصاادی و     

تارین شارای    اعتماعی ایران گذاشته است ولی در ساتت 
تامین منابع مالی مورد نیاز بتش دارو متصوصاا در زمیناه   

های نظاام عمهاوری اسالامی    توزیع و پتش آن از اولویت
ایران چه در بتش دولتی و چه در بتش خصوصای باوده   

 (. 0131، ست)گودرزی و گودرزیا
هاای  صنات توزیع دارو کاه ییای از مهمتارین بتاش    

زنجیره تامین دارو است در مییطی قرار گرفته کاه از یا    
هاای  سو عوامل داخلی و از سوی دیگر رقابات باا شارکت   

های متاددی قرار بزرگ چندملیتی آن را در مارض ریس 
تغیرهاای  (. بررسای م 0131، وناد داده است)عزیزی یوسف

، متتلف درون سازمانی در کنار متغیرهاای بارون ساازمانی   
ها در بازار رقابتی افازایش  کارایی این شرکت، کندکم  می

 یابااد و بتواننااد موفااس بااه کسااب مزیاات رقااابتی گردنااد  
 (.2102، 0روتیمل)

در حال حاتر بیش از هشتاد شرکت توزیع کننده دارو 
در حاال حاتار   کنناد باه نیاوی کاه     در ایران فاالیت مای 

دارو در باازار دارویای کشاور     درصد توزیاع و پتاش  011
)دنیاای اقتصااد،    شاود پتش انجاام مای   هایشرکت توس 

نناان باا تغییارات    هاا آن این شارکت . (0132شهریورماه 22
سریع و پیوسته در بازار فروش مواعه هستند کاه اگار هار    
لیظه به مطالااه و بررسای خاود و میای  پیراماون خاود       

بقای آنان در مارض خطر خواهد بود. با توعه باه   دنپردازن
 وعود یا  میای  رقاابتی پویاا     پایین بودن حاشیه سود و

-دستیابی به مزیت رقابتی در این بازار مساتلزم اعارای راه  

های عدید و در نظر گرفتن عوامل تا یرگاذار احتماالی   حل
مشیل اساسی اینسات کاه باا    در واقع،  .در این حوزه است

و احتمال رفع موانع تیریم در  'توافس برعام'شتن در نظر دا
-هاای بازرگ بارای سارمایه    کشور و اعلام آمادگی شرکت

-های پتش بینبینی حضور شرکتگذاری در ایران و پیش

مجباور   یهای داخلی پتش دارویالمللی در کشور، شرکت
                                                           
1 Rotheamel 

باه هماین دلیال اسات کاه       با آنان خواهناد باود.  مقابله  به
زیع دارو نیااز باه ارزیاابی کامال از     های تومدیریت شرکت

میی  داخلی و خارعی خود دارند به نیوییه ناه تنهاا باا    
نیازهای بازار داروی کشور همسو باشند بلیه یا  برتاری   

بناابراین   .نسبی نیز در قباال رقباا، در باازار ایجااد نمایناد     
کساب  اهمیت موتوع تیقیس حاتر بدان عهت است کاه  

دارو ایان امیاان را فاراهم     مزیت رقابتی در صنات توزیاع 
مسایر اقتصاادی   ، کنناده دارو وزیعآورد که ی  شرکت تمی

خاص خودش را طی کند و امیاان تقلیاد رقباا را میادود     
نماید. که در اینصورت عایگاه بهتری را در بازار به دسات  

 خواهد آورد. 
هوش بازاریابی عواملی همنون به همین منظور حضور 

هاوش  برخاوردار اسات.    زاییبسا و تقویت آن از اهمیات  
تغییارات هار روزه در    بازاریابی اطلاعات کساب و تیلیال  

سازی و تطبیاس  میی  بازاریابی است که به مدیران در آماده
(. 2102، 2کند )کنوال و ساینهای بازاریابی کم  میبرنامه

کند که چه نوع سیستم هوش بازاریابی مشتص می در واقع
. آن را از میای  دریافات   هوشی مورد نیاز ساازمان اسات  

 آباادی رتاایی دولات  دهد )در اختیار سازمان قرار می کرده
(. در ایاان راسااتا کسااب   0131، زادهزینلاای و شاایرچی 

ایای برخااوردار اساات.  اطلاعاات از بااازار از اهمیات ویاا ه  
، هرچقدر ساازمانها و افاراد بیشاتر اطلاعاات کساب کنناد      

یابد. باید در یهوش بازاریابی آنها به همان نسبت افزایش م
نظر داشات ناوع اطلاعاات در دساترس و یاا نیاوه ارائاه        

تواند در ایجاد مزیت رقابتی مو ر باشد. مناابع  اطلاعات می
هاایی ایان   در چاه زماان   کننده این اطلاعات و اینیاه تامین

های توزیع کننده دارو قارار  اطلاعات باید در اختیار شرکت
ش دارو به عنوان های پتهای است که شرکتگیرد مجهول

کننااادگان )تولیدکننااادگان و حلقااه واسااا  باااین تااامین  
هااا و مراکااز علااوم واردکنناادگان( بااا مشااتریان )داروخانااه

کننادگان نهاایی( باا یاافتن     ها و مصار  پزشیی بیمارستان
توانند مزیت رقابتی خود را در های بهینه برای آنان میپاسخ

 (.0131، بازار حفظ کنند )گودرزی و گودرزی
به هار ناوع داده    در بیث تجارت و بازاریابی اطلاعات

هااى متتلفان نظیار     آورى شاده باا اساتفاده از روش   عمع
-سایر موارد دیگر اطلاق مای ۀ بازار و مشاهد، ه بازارطالام

                                                           
2 Kanwal & Singh 
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 ابتيهوش رق تعديلگربر کسب مزيت رقابتي در صنعت توزيع دارو با در نظرداشتن نقش  هوش کسب و کار و ثیر هوش بازاريابيأت

-بار مانائن از قبل تاریف شاده  "اطلاعات"گردد. در واژه 

اى در رابطه با کیفیت ماتبر بودن و یا صایت داده وعاود   
اشته و امیان برخورد با اطلاعات ماتبر غیرماتبار واقاان   ند

کنناااده وعاااود خواهاااد  ماااراهنادرسااات صااایی  و گ 
و  )چناااادرا(. 0131، داشت)ساااااادتمند و امیرخااااانی 

 بازاریاابی  ر تیقیقات خود اطلاعاات ( د0332)0همیارانش
باه ماناای میازان مارتب       نوع اطلاعاات  -0را در سه باد؛ 

تناوب اساتفاده   -2، های شرکتبودن انواع اطلاعات به نیاز
از اطلاعات به مانای دفاات استفاده از اطلاعات مورد نظر 

منابع اطلاعات باه ماناای میازان مارتب       -1، برای شرکت
-تقسایم ، بودن منابع اطلاعات مورد نظر به نیازهای شرکت

 بندی کردند 
دریافتند ارائاه تیقیقاات    (2102) 2و همیارانش سلاچ

موعااب کشااف رواباا  میااان  ، زارصاایی  و غناای از بااا 
قضااوت درسات   ، رویدادهای بازار در یا  زمیناه خااص   

-نمودن و امیان برنامه ریزی با تریب خطاای انادم مای   

گردد نتایج تیقیقات آنان نشان داد که اطلاعات مو س و باه  
تواند تاا یر بسازایی در افازایش هاوش بازاریاابی      موقع می

 شود.می فرتیه اول بیانداشته باشد. بنابراین 
 

مناساب و باه    اطلاعات، به عقیده کاتلر هوش بازاریابی
هاا بسایار   موقع در ارتباط با بازار است کاه بارای ساازمان   

هاا و  (. مانند تمام فاالیت2112، 1حیاتی است )کاتلر و کلر
این فاالیت نیز باید توس  افرادی مااهر و  ، مفاهیم مدیریتی

(. افارادی  0131، و همیاران متتصص انجام شود )فاریابی
هاای خااص   تهاار که ناه تنهاا بایاد دارای تتصاص و م    

های فردی خلاقاناه  بلیه باید دارای وی گی، بازاریابی باشند
آمیز این سیستم نیز باشاند )بارتلات و   وفقیتبرای اعرای م

(. فولادوند و همیارانش خلاقیات را ارائاه   2112، 1گشتال
یات یاا کیفیات    فیر و طرح نوین برای بهباود و ارتقااک کم  

ساازمانی و   های انساانی های سازمان اعم از فاالیتفاالیت
، فار منصوری و میمادی  اند )فولادوندتجاری تاریف کرده

-خلاقیت فردی که منجر به خلاقیت سازمانی مای  (.0131

اناواع هاوش در    تقویت و رشد دادن درعامل مو ری  شود

                                                           
1 Chandra et al. 
2 Celuch et al. 
3 Katler & Keler 
4 Bartlett & Ghoshal 

اس . بر همین اسا 2(2102، و همیاران تجارت است )دانم
خلاق بودن و خلاقیات در میای  کساب و کاار متغیار و      

و  اولادهام (. 2112، 2ی  ترورت اسات )کاربات  ، رقابتی
در مطالاات خود دریافتند خلاقیت افاراد  ( 0332) 2کامینگز

در کساب مزیات رقاابتی در باازار     ها ییی از مو رترین راه
-این بدان ماناست که سازمان و افراد خلاق آن مای  .است

تا یر مثبتی در به وعاود آوردن هاوش بازاریاابی آن    توانند 
بر هماین اسااس فرتایه دوم مطارح     سازمان داشته باشند. 

 گردد.می
در تیقیقات خود که در قالاب یا     (2101) 8فرگوسن

( در IQهوش ذاتی افراد )اذعان داشت ، کتاب منتشر گردید
در  تا یر بسزایی دارد. به نیوی کاه ، تقویت هوش بازاریابی

بسایار   افراد باا تاریب هوشای باالا    ، های بازاریابیلیتفاا
همنناین نتاایج    عمل خواهناد کارد.   ترتر و خلاقانهماهرانه

باا   نشان داد افاراد ، (0131)تیقیقات فاریابی و همیارانش 
قااادر بااه دریاقاات ، هااوش ذاتاای و هااوش هیجااانی بااالاتر

طلاعاات  از بازار هستند و به راحتای ان ا  اطلاعات بیشتری
بیاان   1ر همین اسااس فرتایه   ب .نمایندجزیه تیلیل میرا ت
 گردد.می

با ارائه مادلی از هاوش   ، (2102) 3حمداز سوی دیگر ا
اذعان داشت عواملی همنون فرهنام ساازمانی و   ، تجاری

 راهبردهای بازاریاابی در کساب و کاار بار توساا  هاوش      
( 2101) 01یو و کرونیاوز  .تجاری و مزیت رقابتی تا یر دارد

یاابی باه ساط     لازم  دست، تیقیقات خود دریافتند نیز در
قابلیات تجزیااه و تیلیاال پیشاارفت   ، باالای هااوش تجاااری 

. در هماین راساتا   لاعات و تقویت هوش بازاریابی استاط
 شود.فرتیه چهارم بیان می

های هوش کسب و کار به عناوان  از طر  دیگر سیستم
تی ی  عامل بسیار کلیدی در ایجااد و توساا  مزیات رقااب    

(. 0131، نقش اساسی دارند )ناصری اصافهانی و همیااران  
، ای از مفااهیم هوش کساب و کاار عبارتسات از مجموعاه    

روشها و فرایندها که هد  آن نه فق  اصالاح تصامیمات   
بلیه حمایات از تیقاس اساترات ی شارکت اسات      ، تجاری

                                                           
5 Dong et al. 
6 Corbett 
7 Oldham & Cummings 
8 Ferguson 
9 Ahmad 
10 Yeoh & Koronios 
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(. وظاایف اصالی کاه بار عهاده      2102، 0)بیمونته و بوسید 
شاامل شناساایی    و کاار اسات  هاای هاوش کساب    سیستم

-تجمیع و تیلیل چندبادی داده سازیییپارچه هوشمندانه

 های به دست آمده از منابع داخلی و خارعی اسات )تاباان  
(. از ساوی دیگار مزیاات   0131، میمادی و ویسااه  شارفی 

رقابتی عبارت است از میزان فزونی عاذابیت پیشانهادهای   
، 2ت )گرناان شرکت در مقایسه با رقبا از نظر مشاتریان اسا  

هاای یا    (. در واقع مزیت رقابتی تماایز در وی گای  2101
شرکت است که آن را قادر به ارائاه خادمات بهتار از رقباا     

زارع و پرنیاان   کناد )سالطانی  )ارزش بهتر( به مشتریان مای 
(. در تیقیس حاتر مزیت رقابتی گویاای ایان   0131، خوی

 ،نظار مشاتری   هاای ماورد  است که ارتبااط مساتقیم ارزش  
هاای عرتاه شاده    های عرته شده شرکت و ارزشارزش

تایین  الزامات و ابااد مزیت رقابتی را، توس  رقبای شرکت
دریافتند هوش کسب ( 0131) کند. سازور و همیارانشمی

تاا یر مانااداری   ، به عنوان ایزاری پایشگر و تیلیلگر، و کار
 بناابراین . بتی در صنات بیمه الیترونیا  دارد بر برتری رقا

توان نتیجاه گرفات کاه هاوش کساب و کاار باا ارائاه         می
اطلاعات تجاری بازار و رقبا موعب کسب مزیات رقاابتی   

(. بر 0131، شود )رونقی و رونقیبرای سازمانی تجاری می
 .شودارائه می پنجمهمین اساس فرتیه 

باید توعه داشات بیاارگیری یا  برناماه هوشامندی      
، قویت هوش کسب و کاار با تییه بر ت، هارقایتی در سازمان

شاود)رایت و  انداز رقاابتی مای  موعبات درم بهتر از چشم
(. انجمن تتصصای هوشامندی رقاابتی در    2112، 1کالو 
مناد بارای   هوشمندی رقابتی را فراینادی نظاام   2118سال 
تجزیه و تیلیل و مدیریت اطلاعات خارعی که  آوریعمع

 گاذارد تصمیمات و عملیات شارکت تاا یر مای   ها بر برنامه
تاریف نموده است. در واقع هوش رقابتی ابزاری راهبردی 

دهد از طریس تمرکز بر است که به مدیریت ارشد اعازه می
مزیات رقاابتی   ، میی  بیرونی و پیش بینی مسیر آینده بازار

را  ساازمان  سازمان و حتی عوامل ماو ر بار مزیات رقاابتی    
 (. در واقااع هااوش0131، بهبااود بتشااد)رونقی و رونقاای

رقابتی باه صاورت مثبتای در دساتیابی باه مزیات رقاابتی        
(. بناابراین  0131، و همیااران  سازمان سهیم است)رساتگار 

                                                           
1 Bimonte & Boussaid 
2 Gernnan 
3 Wright & Calof 

 ارائه نمود.را  ششمتوان فرتیه می
ا توعه به بررسای پیشاین  نظاری و تجربای موتاوع      ب

تیقیس و باا مشاتص شادن موتاوع تیقیاس و برقاراری       
ارچوب ماادل و چهاا متغیرهااای تا یرگااذار،ارتباااط میااان 
 شود میارائه  حاتر مفهومی تیقیس

 

 
 محقق ساخته: منبع

 
اطلاعااات بازاریااابی باار افاازایش هااوش   :1فرضوویه 

 گذارد. بازاریابی تا یر مثبت می
منااابع اطلاعااات باار افاازایش هااوش  الوو : 1فرضوویه 

 گذارد.بازاریابی تا یر مثبت می
تناوب اساتفاده از اطلاعاات بار افازایش      ب: 1فرضیه 

 گذارد.زاریابی تا یر مثبت میهوش با
نوع اطلاعات بر افزایش هاوش بازاریاابی   ج:  1فرضیه 

 گذارد.تا یر مثبت می
خلاقیت بر افزایش هاوش بازاریاابی تاا یر     :2فرضیه 
 مثبت دارد.

بر افزایش هوش بازاریابی تاا یر مثبات    IQ :3فرضیه 
 دارد.

هوش بازاریابی بر هوش کسب و کار تاا یر   :4فرضیه 
 د.دار

هوش کسب و کار بر کسب مزیت رقاابتی   :5فرضیه 
 تا یر مثبت دارد.

تا یر هوش کساب و کاار بار     هوش رقابتی :6فرضیه 
 کند.کسب مزیت رقابتی را تادیل می

شناسی تیقیس و مباحث آزمون مدل و در ادامه به روش
تجزیه و تیلیل نتاایج پرداختاه شاده اسات. در پایاان نیاز       

فرتایه  نهادهای مبتنای بار آزماون    بندی و پیشمطالب عمع
 ارائه گردیده است.و پیشنهادات کاربردی  های
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 تح یق شعاسی روش

پیمایشای و از  -توصایفی  روش تیقیس بر حسب روش
بادیل  با توعه به نقش مو ر و بی کاربردی است. نظر هد 

گیاری و ارائاه   مدیران ارشاد و مادیران میاانی در تصامیم    
-ها و ساازمان وی ه در شرکتدار تجاری بههای مدتبرنامه

های بازرگانی کاه در حاوزه پتاش و توزیاع میصاولات      
کننااد )ساایدا و همیاااران، غااذایی و دارویاای فاالیاات ماای

، عاماه آماری تیقیس حاتر شامل مدیران ارشد و 0(2102
های پتش و توزیع شرکت و مدیران عملیاتی مدیران میانی

بار   .باشاد مای  نفار  212که تاداد آنان  استدر تهران دارو 
 %2( باا خطاای   0321اساس عادول کرعسای و مورگاان)   

انتتاب شود که با توعاه باه    212باید  حداقل حجم نمونه
اهمیت و حساسیت موتوع تیقیس، میقس حجم نموناه را  

با استفاده از روش . نفر بیشتر( افزایش داد 021نفر ) 182به 
کاه   پرسشنامه توزیع گردید 181گیری تصادفی ساده، نمونه

پرسشنامه پاسخ داده شد که با توعه باه   120از این میان به 
 110 ،هاااغیاار قاباال اسااتفاده بااودن برخاای از پرسشاانامه  

 پرسشنامه مورد تجزیه تیلیل قرار گرفت.
آوری ادبیات تیقیس از منابع دسات دوم  به منظور عمع

آوری مقالات و مناابع اینترنتای و بارای عماع     شامل کتاب
از روش گااردآوری اطلاعااات  ،تیقیااسهااای آماااری داده

 از ابزار پرسشنامه استفاده گردیده اسات.  و بصورت میدانی
از تیقیقاات دانشاگاهی در سراسار عهاان،      عظیمی بتش

مشتصاااب بااا هااد  طراحاای و ساااخت پرسشاانامه انجااام  
تیقیقات انجاام  ها ها و سالی  یا چند میقس، ماه .شودمی
کنناد کاه ماتقدناد    یای را طراحای ما  و پرسشنامه دهتدمی
ماورد اساتفاده قارار    متغیری خااص  تواند برای سنجش می

هاای  دانشگاهی، از پرسشنامه میققینبتشی دیگر از . گیرد
در واقع، این میققان، باه سارا     .کننداستفاده می 2استاندارد

روند و پس از اطمینان از صیت دستاوردهای گروه اول می
نامه، از آن بارای سانجش   و کارایی و اعتبار و روایی پرسش

ی  یا چند وی گی در عاماه آماری مد نظر خاود اساتفاده   
در تیقیس حاتر نیز برای سنجش متغیرهای مورد  .کنندمی

هایی استفاده شد کاه توسا  میققاین    بررسی از پرسشنامه
برعسته طراحی شده و بارهاا در مطالااات متتلاف ماورد     

 استفاده قرار گرفته است.  

                                                           
1 Saida et al. 
2 Standard Questionnaires 

-به ترتیب شش پرساش بارای انادازه   ، بر همین اساس

های صورت گرفته گیری هوش رقابتی، برگرفته از پ وهش
(، چهاار پرساش   2118) 1( و بوسه2112) 1توس  برادفورد

برای سنجش نوع اطلاعاات، پانج پرساش بارای سانجش      
منابع اطلاعات، شش پرسش برای سنجش تناوب اطلاعات 

در ساال   2اقتباس شاده از مطالااات سالاچ و همیاارانش    
گیاری متغیار خلاقیات، بار     ، سه پرسش برای انادازه 2102

( و چهار پرسش برگرفتاه  0333) 2اساس تیقیقات رادسپ
گیری ( برای اندازه2111در سال ) 2شده از تیقیقات گاردنر

گیاری متغیار   بارای انادازه   هوش ذاتی، درنظر گرفتاه شاد.  
هوش کسب و کار و متغیر کسب مزیت رقابتی، به ترتیاب،  

در ساال   8ج پرساش از تیقیقاات ساامون و همیاارانش    پن
، 0331در ساال   3و پنج پرساش از تیقیقاات پاورتر    0381

 استتراج شد.
لازم به ذکر است با آنیاه ساوالات پرسشانامه توسا      
صاحبنظران ارائه شده و در تیقیقات متتلاف بارهاا ماورد    
-استفاده قرار گرفته است، پس از ترعمه و به ناوعی باومی  

 سوالاتبا مجموع  آنانهر ی  از  ،افزارکم  نرم بهسازی، 
و  و از روی میازان همبساتگی  شاد  در رابطه گذاشته ، دیگر

پایاداری و مناساب باودن    سوالات، با سایر  انآن هماهنگی
با  آماری نرم افزارشد. بدین صورت که تشتیص داده  انآن

تا یر  و بررسی تسوالا برخی ازحذ   و استفاده از تیلیل
باه  کم  شاایانی   ،بر روی بهبود آلفای کرونباخ انآن حد 

-توان گفت گویاه صیت پرسشنامه تیقیس کرد. بنابراین می

هااای منتتااب، تاامن میاادود بااودن، توانااایی ساانجش   
 متغیرهای تیقیس را دارد.

هاای اساتاندارد بارای    ناماه با توعه به آنیاه از پرساش  
عمه سنجش متغیرها استفاده شد، ابتدا سوالات مورد نظر تر

شااد و سااپس بااا مراعاااه بااه خبرگااان اماار، تغییاارات و   
اصلاحات لازم صاورت گرفات. ساپس پایاایی متغیرهاای      

/. 2تیقیس توس  شاخص کرونباخ با میزان استاندارد بالای 
استفاده شد. تریب آلفای کرونباخ برای همه متغیرها بالاتر 

میاساابه شااد. بنااابراین پایااائی پرسشاانامه مطلااوب  2/1از 

                                                           
3 Bradford 
4 Bose 
5 Celuch et al 
6 Raudsepp 
7 Gardner 
8 Samson et al 
9 Porter 
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 گردیده است. ارزیابی 
 

 آلفاي کرونباخ پرسشنامه .2 جدول
 آلفای سرونباخ شماره سوالات هاتتدار گویه ها(ابتار )عامل

 802/1 20تا  2 02 اطلاعات بازاریابی

 221/1 01تا  2 1 نوع اطلاعات

 222/1 02تا  00 2 منابع اطلاعات

 213/1 20تا  02 2 تناوب استفاده از اطلاعات

 222/1 21تا  22 1 خلاقیت

IQ 1 22  222/1 28تا 

 231/1 28تا  22 2 هوش بازاریابی

 281/1 11تا  23 2 هوش کسب و کار

 های آماری تیقیسماخذ  یافته
 
 

 هاآزمون نرمال بودن داده .1 جدول
 نوع 

 اطلاعات
 معابد اطلاعات

 تعاوب اسیفاره

 از اطلاعات
 اطلاعات 
 بازاریابی

 IQ خلاقیت
 هوش

 بازاریابی

 هوش
 سبو و سار

N 110 110 110 110 110 110 110 110 

 230/1 811/1 821/1 822/1 802/1 812/1 312/1 223/1 میانگین

 221/1 228/1 228/1 211/1 128/1 218/1 212/1 221/1 انحراف معیار

 آماره
(Kolmogorov–Smirnov test) 

022/1 011/1 013/1 121/1 083/1 081/1 010/1 022/1 

 182/1 131/1 001/1 023/1 120/1 132/1 122/1 182/1 ريمعنادا

 
 

 تجزیه و تحلیل اطلاعات

عاماا    0عمایت شاناختی  اطلاعات آنیه ازبا توعه به 
از ذکار آناان    ،برای ارائه پیشنهاد استفاده نشده است ،آماری

 گردد.خودداری می

 آمار اسیعباطی

 هاآزمون نرمال بورن راره

هاای  پایاه بسایاری از آزماون    آمااری، های فرضپیش 
-مهام و شارای    آماری ت  متغیری و چنادمتغیری اسات.  

-های چندمتغیری، برقاراری پایش  اساسی برای تیلیل داده

نرمال بودن، خطّی باودن و ییساانی پراکنادگی    های فرض
نادیاده  هاا  هاست. چناننه ی  یا چندتا از این مفروتهداده

آمااری ساوگیری یاا    گرفته شود، در این صورت، در نتایج 

                                                           
1 Demographic 

-های آمااری تا   قبل از انجام تیلیل .دهدمی تیریف رخ

هاای آمااری   فارض متغیره و چندمتغیره باید برقراری پیش 
   آزموده شود.
فرض تیلیل چندمتغیره ترین پیش بودن، اساسی نرمال 

آماری های است. اگر این فرض برقرار نباشد، برخی آزمون
هیار و  ) بال اساتفاده نیساتند   مشتص، غیرماتبار باوده و قا  

 (.2101دیگران،
اساامیرنو  در -براساااس نتااایج آزمااون کولمااوگرو 

( 12/1تمامی موارد مقدار ماناداری بزرگتر از ساط  خطاا)  
 هاا نرماال اسات   بدست آماده اسات. بناابراین توزیاع داده    

 .(1)عدول 

 سازی متارلات ساخیاریمدل

روابا  باین متغیرهاای مشااهده      در این بتش نتست
ای که شده با متغیرهای مینون بررسی شده و بارهای عاملی
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 نباشند حذ  گردیده است.   دارمانی
 

 
 
 

 مخفف اسامی متغیرهاي مدل مفهومی تحقیق .4 جدول
 توصی  میغیر میغیر مدل توصی  میغیر میغیر مدل

HOSH BAZ هوش بازاریابی MANBA منابع اطلاعات 

KAR کسب و کار TANAVOB فاده از تناوب است
 اطلاعات

MAZIAT مزیت رقابتی NOE نوع اطلاعات 

ROGHABA هوش رقابتی  

 

 . 
 تحلیل عاملی متغیرهاي تحقیق و ابعاد آن در حالت تخمین استاندارد .1 نمودار

 

 

 گیریمدل اندازه

های پرسشنامه ( تیلیل عاملی تاییدی شاخص0نمودار)

مل پنهان نشان بر اساس عوا 0در حالت تتمین استاندارد را
دهد. بارهای عاملی مادل در حالات تتماین اساتاندارد     می

                                                           
1 Standard Solution 
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ها را در توتای  و  میزان تا یر هر کدام از متغیرها و یا گویه 
 دهد.تبیین واریانس نمرات متغیر یا عامل اصلی نشان می

 فرعی پژوه   فرضیه هایبررسی ررسیی 

مدل  ،فرعی پ وهش فرتیه هایبرای بررسی درستی 
 است. نشان داده شده( 2) ری به صورت نموداساختار

 
 

 
 بار عاملی داري ضرایبتحلیل عاملی متغیرهاي تحقیق و ابعاد آن در حالت معنی .2 نمودار

 
 T-Valueتحلیل عاملی متغیرهاي تحقیق و ابعاد آن در حالت تخمین معناداري  .3 نمودار

 
 مناسب است. های فوق مدل مورد نظر دارای برازشبر اساس نمودار

 
 هاي برازش مدل اندازه گیريشاخص .5 جدول
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RMR GFI AGFI CFI RMSEA 

122/1 0/92 /901 0/94 0/023 

 تیقیسهای منبع  یافته

 
 تحقیق فرضیه هايتاثیرپذیري متغیرها از یکدیگر بر اساس  .6 جدول

 
 میغیر مبی ل

میغیر 
 تتدیلگر

 میغیر واببیه
آماره آزمون 

 راریمتعی
 نییجه فرضیه املیبار ع

 تایید 22/1 12/1 هوش بازاریابی × نوع اطلاعات 
 تایید 22/1 12/2 هوش بازریابی × تناوب اطلاعات فرتیه اول

 تایید 22/1 22/2 هوش یازاریابی × منابع اطلاعات 
 تایید 20/1 12/2 هوش بازاریابی × خلاقیت فرتیه دوم
 تایید 22/1 82/2 هوش بازاریابی × IQ فرتیه سوم

فرتااااااایه 
 چهارم

 تایید 81/1 22/2 هوش کسب و کار × هوش بازاریابی

 تایید 22/1 21/2 کسب مزیت رقابتی × هوش کسب و کار فرتیه پنجم

 03/1-22/2 کسب مزیت رقابتی هوش رقابتی هوش کسب و کار فرتیه ششم
22/1- 
22/1 

 تایید

 آماری تیقیسهای منبع  یافته
 

 0/023برابر با  RMSEA0 شودهمانطورییه مشاهده می
بوده و نسبت کای دو به درعاه آزادی نیاز    0/08و کمتر از 

ملام بدی برازش مدل اسات   RMR 2.است 1/714برابر با 
CFI1 -GFI 1-  باشاند. همنناین   12/1بایاد کمتار از    کاه 

AGFI2های خوبی بارازش مادل هساتند و میازان آن     ملام
هر چقدر به مقادار   باشد و در کل 31/1بهتر است بیشتر از 

   تر باشند بهتر است.ی  نزدی 
یاا کاوچیتر از    32/0مقادیر آزمون ماناداری بزرگتر از 

دهنده ماناداری بودن رواب  است. مبنای تائیاد  شانن -32/0
)ماناداری رواب ( بررسای مادل در    فرتیه هاییا رد شدن 

و  12/1حالت ترایب مانااداری اسات. در ساط  خطاای     
ه )پیش فرض نرمال( مقاادیر بیرانای اعاداد    آزمون دوطرف

می باشند. چناننه ترایب ماناداری بیشاتر  -32/0و   32/0
باشند فارض صافر رد و    - 32/0و یا کوچیتر از   32/0از 

   شود.فرض ی  یانی وعود ارتباط ماناداری تائید می

حاصل  یایجنمبیعی بر  پیشعهارهایگیری و نییجه

                                                           
1 Root Mean Square Error of Approximation 
2 Root Mean square Residual 
3 Goodness of Fit Index 
4 Comparative Fit Index 
5 Adjusted Goodness of Fit Index 

 تح یق فرضیه هایاز آزمون 

زیات رقاابتی در صانات    با توعه به اهمیات داشاتن م  
عوامال ماو ر   هد  مطالاه حاتر بررسی تا یر ، توزیع دارو

 صانات توزیاع دارویای ایاران     دربر کسب مزیت رقاابتی  

، متتلف هایحوزه. بر اساس تیقیقات انجام شده در تاس
، هاوش کساب و کاار   ، عواملی همناون هاوش بازاریاابی   

نقاش   . در کسب مزیت رقاابتی ..هوش رقابتی و، اطلاعات
کنند. به همین دلیل تیقیس حاتار عوامال   مهمی را ایفا می

مهمی که در تیقیقات گذشته )در حوزه توزیع دارو( کمتار  
بارای   اند را مورد بررسی قارار داده اسات.  مورد توعه بوده

از مدل مااادلات   سنجش تا یر متغیرهای تیقیس از ییدیگر
 .ل استفاده گردیده استافزار لیزرساختاری و نرم

، (2عادول  )   آزمون فرتیه اول تیقیاس بر اساس نتیج
تنااوب  ، تا یر مثبت و مانادار اطلاعات بازار )نوع اطلاعات

بهبااود هااوش منااابع اطلاعااات( باار ، اسااتفاده از اطلاعااات
دساتیابی باه    دهاد شد. این نتیجه نشاان مای  بازاریابی تایید 
شود می دریافتمنابع مو س که دائما از ، بازار اطلاعات مفید

ایان نتیجاه باا    در بهبود هوش بازاریابی نقش مهمای دارد.  
( و 0332چناادرا و همیاااران )نتااایج حاصاال از تیقیقااات 
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 راستا است. هم 0(2102ابراهیمی و یانم ) 
دوم و فرتایه   همننین نتایج آماری نشان دهندۀ تاییاد 

هباود  در بنیاز   IQخلاقیات و  . بدین مانا که باشندمی سوم
د. ایان نتاایج باا نتاایج     نا دار ماو ری  نقاش  هوش بازایابی

 1(2101ترینور و همیااران ) ، 2(2102استرنبرگ )تیقیقات 
 همتوانی دارد. (2102دانم و همیاران )و 

فرتیه چهاارم  ، 2بر اساس اطلاعات مندرج در عدول 
نیز تایید شد. کاه تاییاد شادن آن نشاان از تاا یر مثبات و       

یابی بر بهبود هوش کساب و کاار دارد.   هوش بازارمانادار 
، (2102و سااین ) این نتیجه نیز با نتاایج تیقیقاات کناوال    

، (2112رایاات و کااالو  ) ، (0131فاریااابی و همیاااران ) 
 راستا است.هم 1(2101ایسی  و همیاران )

فرتایه پانجم نیاز    ، های آمااری با توعه به نتایج آزمون
، 2101در ساال   گرناان این نتاایج باا تیقیقاات    تایید شد. 

در  2انشگااردا و همیاار  ، 0131رونقی و رونقای در ساال   
این نتایج گویاای آن اسات کاه    همراستا است.  2101سال 

دساتیابی باه    بت و مانااداری در سب و کار تا یر مثهوش ک
بادین ماناا کاه     مزیت رقابتی در صنات توزیاع دارو دارد. 

دساتیابی باه   ، هرچقدر هوش کسب و کار بیشتر بهبود یابد
 شود.می ترمزیت رقابتی در صنات توزیع دارو سهل

نباال دانساتن   باه د  میقسنیز تایید گردید. رتیه ششم ف
 تا یرپاذیری ، این نیته بوده است که آیا بهبود هوش رقابتی

دهاد  مای  را تغییر از بهبود هوش کسب و کارمزیت رقابتی 
هاوش   نتایج آزمونهای آمااری نشاان داد بهباود   که ، یا خیر
به مزیت هوش کسب و کار بر دستیابی  گذاریتا یر، رقابتی
این نتیجه  دهد.می در صنات توزیع دارو را افزایش، رقابتی

در  2گیری با نتایج حاصل از تیقیقات کالو  و همیارانش
بطااور کلاای تیقیااس حاتاار  همتااوانی دارد.، 2102سااال 

 بر کسب مزیت رقاابتی  تا یرپذیری متغیرهای مدل مفهومی
 نماید. را تایید می

فرتایه  حاصل از آزمون  بنابراین با در نظر داشتن نتایج
 گردد ارائه می، ات تیقیسپیشنهاد، های

شود مدیران بازار باه مارتب  باودن اطلاعاات     پیشنهاد می -
                                                           
1 Ebrahimi & Young  
2 Sternberg  
3 Trainor et al.  
3 Isik et al. 

 
5 Guarda  
6 Calof et al. 

ب تداوم و تنااوب در کسا   ،شانکسب شده با نوع فاالیت
انتتاااب منااابع  أاطلاعااات از میاای  بااازار و متصوصاا

توعااه زیااادی داشااته باشااند. انجااام  ،اتی مناسااباطلاعاا
از انبااوهی آوری عمااعتیقیقااات بازاریااابی ناکااارا و   

تجااری را  های وری فاالیت، بهرهاطلاعات باضاب غیرمفید
لاعات و تفسایر  تلتیص اطدهد. در عین حال می کاهش

را در ساازمان   یاتیهوش عمل ، موعبات افزایشدقیس آنها
افزارهاای  تاوان از نارم  راساتا مای  در کاه  . آوردفراهم می

 خاص مربوط استفاده کرد.
گیاری کالان را در   ه مدیران ارشاد کاه وظیفاه تصامیم    ب -

 باه  شاود پیشانهاد مای   بر عهده دارند توزیع دارو صنات

 موفقیت در بازار و افازایش تاوان بازاریاابی خاود     منظور
از  آورناد.  وعاود  باه  ساازمان  در را خلاقیات  باروز  زمینه

یاباد کاه کشاف    خلاقیت در عوی پرورش میکه آنجایی
-های نوین انجام کار تشاویس مای  های عدید و راهنظریه

هاای ایجااد   باا اساتفاده از روش   مادیران لازم است  شود
 فرآیناد گروهای فرتای    خلاقیت همانند تیارم ذهنای  

به رشد خلاقیات   ،گیری گروه خلاقهمتاسازی و تصمیم
مایند و با توعاه  کم  ن فاال در این این صنات در افراد

 به اینیه امور خلاقیت بیشتر اکتساابی هساتند تاا فطاری    
هایی این توانایی را در سازمان افازایش  توان با آموزشمی
  داد.

نشااان داده اساات کااه  تیقیقااات انجااام شااده چراکااه
باه طارزی    توزیع خلاق یهاها با استفاده از سیستمسازمان

ناد. بناابراین   ت یافتاه ا باورنیردنی باه مزیات رقاابتی دسا    
توانند با اساتفاده از  می، ارشد در صنات توزیع دارو مدیران
های به بتش های توزیع خلاق همانند توزیع مویرگیشیوه

 دسترسی داشته باشند. کم دسترس بازار
باا کما    ، صنات توزیع دارو در کشورگردد پیشنهاد می -

های هوش مانند انجام تست اقدام به مشاوران روانشناسی
وسایله   نماوده و بادین   وکسالر  ریاون  های گلماان تتس

های بازاریابی و یا تجزیاه تیلیال   افرادی را برای فاالیت
های توزیع و حتی فرآیند بازارشناسی انتتاب کنناد  کانال

 که از بهره هوشی بالایی برخوردار باشند.
شاود باا اساتفاده از    پیشنهاد می سازمانهای توزیع داروبه  -

وش بازاریاابی و تیقیقاات بازاریاابی و    های هتمام مولفه
 به کم  پشتیبانی مدیران و نظارت بار عملیارد شارکت   

شاناخت   های مشتریانقدام به شناسایی نیازها و خواستها
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هاای توزیاع و همنناین    نقاط قوت و تاف سایر کاناال 
های بازاریابی وکسب و کار گاردد کاه   سازی فاالیتبهینه

 پتش دارو است.کسب مزیت رقابتی در  نتیجه آن
 چاون هوشامندی   مفهاومی  کارگیری با توعه به آنیه به -

 سازمانی گیریتصمیم نقش در ایفای دلیل به کار و کسب

 صانایع  وری و کساب مزیات رقاابتی در   هبهار  ارتقاای  و

 هوشامندی  اسات و سیساتم   توعاه  ماورد  بسیار متتلف

 یا   آغاز در اطلاعات ارزشی ارتقاک موعب کار و کسب

 هاای فنااوری  از اساتفاده  شود که باا اتی میاطلاع زنجیره

 هاا و هداد کاردن  ساختارمند و آوریعمع متتلف موعب

شرکتهای شود پیشنهاد می، شودمی اطلاعات به آنها تبدیل
 هوشمند سیستم ی  کارگیری به و با استقرار، توزیع دارو

 گاردش  بهباود  موعاب  متتلاف  باه طارق   کاار  و کسب

 ارزیاابی  و شاناخت  را کاه شوند. چ سازمان در اطلاعات

هوشمندی  هایسیستم عملیرد و پیشرفت در مؤ ر عوامل
 .اهمیت است حائز بسیار سازمان در کار و کسب

پذیری مزیات  بر تا یر تایید نقش تادیلگری هوش رقابتی -
نشااان دهنااده اهمیاات  رقااابتی از هااوش کسااب و کااار 

هاای  شناسایی و تجزیه و تیلیل ابااد مارتب  باا فاالیات   
ع دارو اساات. چراکااه در صااورت در عرصااه توزیاا رقبااا

تر بودن رقبا در این زمینه ماادلات از پیش تایاین  باهوش
ب نتواهاد رساید. لاذا    به درستی باه نتیجاه مطلاو    شده

هاای مرباوط باه    شود با برطر  کردن تافپیشنهاد می
گرایی در حوزه بازار گرایی از طریاس پاساتگویی   رقابت

هاای رقباا و شناساایی    ترات یشناسایی اسا  به اعمال رقبا
های بازار بار اسااس تاوان رقاابتی در باالا باردن       فرصت

 قدرت رقابتی شرکت نقش مو ری ایفا شود.

های فاال در حاوزۀ  نتایج این تیقیس برای هم  شرکت
پیشانهادات  بناابراین  توزیع و پتش، قابال اساتفاده اسات.    

ها زمانها و ساتوان برای اینگونه شرکتکاربردی زیر را می
 ارائه کرد 

هاای  با آموزش تینی  هاشود اینگونه سازمانپیشنهاد می -
خلاقیت مانند تینیا  باارش فیاری، تینیا  اسایمیر،      
با تینی  شش کلاه تفیر و یا تینی  چرا، ... و همننین 

 خاود،  اعطای اختیاار و آزادی عمال بیشاتر باه کارکناان     
اهم هاای عدیاد را فار   موعبات خلس و اعرا نمودن ایاده 

 آوردند

تیقیقات  ابت کرده است کاه پسات ساازمانی افاراد در      -

ت، بناابراین  تقویت هوش بازاریابی آنان بسیار ماو ر اسا  
مدیران فاال در صنایع پتش و توزیع، باید با توعاه باه   

نیاز ایجاد هوش های مورد های کارکنان و مهارتوی گی
ه و های مناسب سازمانی قارار داد بازاریابی، آنان در پست

تاهد کافی بارای کساب هاوش بازاریاابی     به این ترتیب 
 فراهم آورند.

رقاابتی،   ه شرای  موعود، ماو رترین اساترات ی  با توعه ب -
باشاد،  های کااهش هزیناه و ایجااد تماایز مای     استرات ی

کاالا  توزیع  پتش وهای شرکتارشد مدیران بنابراین به 
کاه   کناان خاود را از میاان افارادی    گاردد کار پیشنهاد می

 ش هوش رقابتی آنان، تهاعمی است، انتتاب نمایند.نگر

هوش بازاریاابی  دهد از آنجایییه نتایج پ وهش نشان می -
هوش کسب و کار بر مزیت رقابتی تا یر دارد، باید باه  و 

گیااری راهبااردی در زمیناا  هااای تصاامیمبهبااود و رویااه
هااوش کسااب و کااار هااوش بازاریااابی و توانمندسااازی 

هاای  شارکت توعه وی ه نمود. بنابراین ن و کارکنامدیران 
با یا   توزیع و پتش کالا به منظور کسب مزیت رقابتی 

 ،ریزی حوزۀ مناابع انساانی  نگرانه در بودعهروییرد آینده
موعباات توانمندساازی کارکناان و مادیران      بایسات می

 آورند. فراهم ، در این حوزهسطوح متتلف خود را

 معابد

، میماد و ویساه  ، اسافندیاری  وحید؛، میمد؛ شرفی، تابان
(. مطالاه رابطه میان هاوش کساب و   0131سیدمهدی )

هاای درونای بانا  باا رقابات      عاذابیت و قابلیات   کار
های دولتی استان ایلام(. پذیری آنها )مورد مطالاه  بان 

، 2دوره ، مجلااه علماای پ وهشاای ماادیریت بازرگااانی 
 .218-211، 1شماره 

، زادهمهادی؛ فارسای  ، یعباسالی؛ دهقاانی سالطان  ، رستگار
(. تبیاین ا اار هااوش  0131حسااین )، حساین و بلااوچی 

سااازمانی باار کساب مزیاات رقااابتی  نقااش  -سااختاری 
میااانجی هااوش رقااابتی. فصاالنامه علماای پ وهشاای    

ناماه نتساتین کنفارانس    ویا ه  تیقیقات نوین بازاریابی
ملاای بازاریااابی خاادمات )بااا تاکیااد باار چالشااها و     

 .22-82، ات بیمه(راهیارهای بازاریابی در صن

، زادهزهارا و شایرچی  ، حسین؛ زینلی، آبادیرتایی دولت
(. بررسی میزان تا یر هوشمندی رقاابتی در  0131زهرا )
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اناداز  مجله علمی پ وهشای چشام  ، ایجاد مزیت رقابتی 
 .3-22، 2شماره ، 01دوره ، مدیریت بازرگانی

(. ارائاه مادل   0131مرتیه )، میمدحسین و رونقی، رونقی
های ایرانی. هوشمندی کسب و کار در بین سازمان بلو 

، ساال دهام  ، ها و مراکز رشاد فصلنامه تتصصی پارم
 .11-11، 18شماره 

، میرزاحسااان و فرهمناااد ، اعظااام؛ حساااینی ، ساااازور
(. ارایه الگویی برای بهبود هاوش تجااری   0131م گان)

در بازاریابی صنات بیمه الیترونی  )مطالاه موردی در 
پ وهشای  -در شهر تهران. مجله علمیشاب بیمه نوین 

 .21-11، (01)پیاپی1شمارۀ ، سال پنجم، بهبود مدیریت

(. نقااش 0131امیرحسااین )، الهااام و امیرخااانی، ساااادتمند
ماادیریت در سیسااتم اطلاعااات دو سااازمان دولتاای و  
خصوصی در صانات هاوا فضاای کشاور بار کیفیات       

فصلنامه مدیریت اطلاعات و دانش ، تصمیمات کاربران
 .22-88، شماره اول، سال دوم، ناسیش

میساان ، خااویحمیااد و پرنیااان، مرتضاای؛ زارع، ساالطانی
های فردی منابع (. بررسی و تیلیل نقش قابلیت0131)

انسانی در ایجاد مزیت رقاابتی؛ باا باه کاارگیری مادل      
VRIO    مجلااه علماای پ وهشاای ماادیریت فرهناام .
 .131-101، 2شماره ، 01دوره ، سازمانی

نقاش مادیریت ریسا     (. 0131رقیاه ) ، وندعزیزی یوسف
-. پایاان توزیع داروهای زنجیره تامین بر کارایی شرکت

گرایش سیساتم و   نامه کارشناسی ارشد مهندسی صنایع
 .دانشگاه تربیت مدرس وریبهره

فاطماه  ، علیرتاا و نییبتات  ، کلاده میمد؛ علالی، فاریابی
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