
Journal of Business Strategies / Shahed University / 32
th

 Year/ No. 26 / Autumn & Winter 2025-26 
rrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrr rrrrrr

rrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrr rrrrrr
rrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrr rrrrrr

rrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrr rrrrrrrrrrrr
rrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrr rrrrrr

rrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrr
rrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrr rrrrrr

rrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrr & Summer 2023 

  

 a 

Journal of   
Business Strategies 
Shahed University 
Thirtysecond Year 

No.26 
 Autumn & Winter  

2025-26 

 

 
Journal of 

Business 

Strategies 

  

Received on: 26/11/2025 

 

Accepted on: 20/01/2026 

 

Investigating the Impact of Market 

Orientation on Market and Customer-

Related Performance with Regard to the 

Mediating Role of Integrated Marketing 

Communications in Small and Medium-

Sized Companies in Kerman 

DOI: 10.22070/cs.2026.21553.1473  

 Mohammad Mehdi Poursaeed 1* , Saeed Dehyadegaree 
2

 and 

Mahboube Barzegarpour 3  
 
1. Associate Prof, Faculty of Management and Economic, University of Shahid 

Bahonar, Kerman, Iran. 
       (Corresponding Author) 
 
2. Assistant Prof, Faculty of Management and Economic, University of Shahid 

Bahonar, Kerman, Iran. (Email: dehyadegari@uk.ac.ir) 
 

3. Doctoral Student in Technology Management, College of Industrial and 
Management Studies, Malek Ashtar University of Technology, Tehran, Iran. 

       (Email: barzegarpour71@gmail.com) 
 

*Email: poursaeed@uk.ac.ir 

Abstract 
Introduction and Purpose: Marketing and performance in small and medium-
sized enterprises (SMEs), particularly in local markets and under increasingly  

competitive conditions, have long been central concerns in business management 
research. Resource constraints and competitive pressures compel these firms to 

adopt effective strategic marketing approaches. Within this context, market 
orientation and integrated marketing communications are recognized as key 

capabilities that play crucial roles in enhancing market performance and 

improving customer-related outcomes. Accordingly, the present study aims to 
examine the effect of market orientation on market performance and customer-

related performance, emphasizing the mediating role of integrated marketing 
communications in SMEs operating in Kerman. 

Methodology: This study is applied in terms of its research objective and adopts 
a descriptive-survey research design using a standardized questionnaire. The 

statistical population consists of managers and employees of small and medium-

sized enterprises (SMEs) located in Kerman in 1404 (2025). A simple random 
sampling method was employed, with a cluster-based approach focusing on SME 

managers. The reliability of the questionnaire was confirmed by a Cronbach’s 
alpha coefficient of 0.915, and its content validity was established through expert 

and academic review. In total, 299 responses were collected via an online survey 
and subsequently analyzed using confirmatory factor analysis and structural 

equation modeling. Data analysis was conducted using SPSS version 24 and 
SmartPLS version 3 software. 

Finding: The findings of this study demonstrated that market orientation plays a 

significant role in improving both market performance and customer-related 
performance in small and medium-sized enterprises (SMEs) in Kerman, while 

integrated marketing communications (IMC) acts as an important explanatory 
and mediating mechanism in these relationships. The results confirmed that 

market orientation has a positive and significant effect on IMC, indicating that 
firms with greater attention to customer needs, competitor actions, and market 

intelligence are more capable of designing coherent and coordinated marketing 

messages across communication channels. The study also showed that market 
orientation directly enhances customer-related performance by improving 
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customer understanding, satisfaction, loyalty, and responsiveness to changing 
preferences. In addition, market orientation was found to have a significant 

positive effect on market performance, suggesting its contribution to greater 
market adaptability, sales growth, competitive positioning, and market share 

development. The empirical findings further revealed that IMC has a direct and 
significant influence on both customer-related performance and market 

performance. This means that consistency in communication content, alignment 
of online and offline channels, and a unified brand voice can strengthen the 

customer experience, deepen customer relationships, and improve market 

outcomes. More importantly, the mediation tests confirmed that IMC 
significantly transmits and strengthens the effects of market orientation on the 

two performance dimensions. In other words, market orientation alone is not 
sufficient unless market-based insights are effectively translated into coordinated 

communication programs. Therefore, SMEs in Kerman can achieve better 
performance when market knowledge is operationalized through integrated 

communication strategies. These findings provide localized empirical evidence 

for the SME context and support the view that performance improvement 
depends not only on gathering market intelligence but also on converting it in to 

strategically aligned communication actions . 
Discussion and Coclusion: This study concludes  that market orientation and 

integrated marketing communications should not be treated as separate 
managerial practices, but rather as complementary strategic capabilities that 

jointly enhance firm performance in SMEs. In the economic ecosystem of 

Kerman, where firms often face resource constraints, intense competition, and 
fragmented marketing activities, the integration of these two capabilities 

becomes even more critical. The results suggest that managers should establish 
continuous market intelligence systems, develop centralized customer databases, 

monitor customer feedback regularly, and align communication campaigns with 
actual market needs and competitive advantages. They should also ensure 

consistency in promotional messages, brand identity, and cus tomer experience 
across all touchpoints. Furthermore, the findings highlight that the mere 

collection of market information is not sufficient to achieve superior 

performance. SMEs need to transform market insights into clear, coordinated, 
and customer-oriented communication strategies. This requires close cooperation 

among marketing, sales, customer service, and market research units. By doing 
so, firms can respond more effectively to environmental changes, improve 

customer trust, strengthen brand recognition, and enhance their competitive 
position. Therefore, integrated marketing communications can be considered a 

practical mechanism through which market orientation is converted into tangible 

performance outcomes. In addition, the results emphasize the importance of 
managerial commitment to institutionalizing market-oriented behaviors and 

integrated communication processes within SMEs. Since many small and 
medium-sized enterprises operate with limited financial, human, and 

technological resources, managers should prioritize cost-effective 
communication channels, particularly digital platforms, to deliver consistent 

messages and maintain continuous interaction with customers. Training 

employees to understand customer needs, share market information internally, 
and coordinate communication activities can also improve the effectiveness of 

marketing strategies. In this regard, alignment between strategic planning and 
operational marketing activities becomes essential for sustaining customer 

satisfaction and market growth. Overall, the study contributes to the literature by 
presenting a comprehensive model that explains how market orientation leads to 

superior performance through IMC. From a practical perspective, it offers 

actionable guidance for SME managers to improve competitiveness, strengthen 
customer relationships, and enhance market outcomes through coordinated, data -

informed, and market-driven communication strategies. This evidence also 
provides valuable implications for policymakers and business support 

institutions in Kerman, suggesting that strengthening marketing capabilities 
among SMEs can contribute to regional economic development and long -term 

business sustainability. 
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 دهچدی
از  یک  یهم واره   ،یتحل   ی ر بازاره ا  ژهی  و ب    ، وچ   و تووط     یه ا  و عملک د  ر د     یابی  بازار
 ۀکپارچ  یراط وا، اربااا ا     نی  و  ار ب و ه اط  ر  ر ا     س     یدیت    یه ا  پ ژوهش  یاصل یها چالش
ان  ر ه       ه ا ر ناهو  ر  ه    بهاو  عملکد  ر د    یبدا ی ی ل یعنوان عواتل ب  ییو بازارگدا یابیبازار

ب ا بوه   ب       ،یبد عملکد  بازار و عملکد  ت دبا  ب ا تر ود    ییبازارگدا دیبأث یحاضد، بدرط پژوهش
 نی   وچ   و تووط   ر هد  دت ان اط  ر ا      یه ا  ر د    یابی  بازار ۀکپارچ  یاربااا ا     یانجینقش ت

 ید   ارب  ،)پدطر نات  اط وان ار و و ازنظ د ه        یر  یمایپ -یفیاز ن و  بوص    ،روش نظ د از پژوهش
 وچ   و تووط   ر هد  دت ان  ر      یه ا  ر د    دانیرا  ار نان و ت    هشوپژ ینا ریتاآ ۀتعهااط ر 
 دانیت    انی  تاز  -یا ط ا ه )هور     یص ور  با ا     ب    یدی  گ و نمون     هن    یت   لیبرک 4141طال 

 ی ی و روا ر   ب دآور    549/4ات  ت ک ور  پدطر ن  ییایر ه اط ر پا  وچ  و تووط و انجام یها رد  
  ی   قی  پاط   از اد  955 ،ر  ر تجم و   یب   اثا ا  رط     وا انبوط   اررناطان و اط زیآن ن ییتحووا

تع ا ت    یط از  و ت  ل  ی یی  بأ یع اتل  لی  و ط پ  ب ا اط وفا ه از بحل    یآور هم    نی  آنلا ینظدط نج 
 3و 91SPSS یا زاره ا  ه ا از ن دم    ا ه لی  وبحل  ی  بجز یب دا قدار گد   ر   لیوبحل  یتور  بجز یطاهوار

PLS ر  یابی  بازار یکپارچ ۀ ب د اربااا ا     یتعن ا ار  دیب أث  یینران  ا     ب ازارگدا  جیر ر نوا طوفا ها 
عملک د  ت دبا     میا ور تس وق   ب    ییب ازارگدا  ن،ی وچ  و تووط  رهد  دتان  ار ر همچن یها رد  

تثا    و  دیب أث  زی  ن یابی  بازار یکپارچ  ۀبااا ا   ر اربخر    یو عملک د  ب ازار را بها  و  ت     یب ا تر ود  
اربااا ا    ن،ی  ب د ا  ا  زون و عملک د  ب ازار  ار ر    یع   عملک د  ت دبا  ب ا تر ود     بد هد  و بُ یتعنا ار

ر  ن    یت   ف ا یا ا ر  ه ی یو عملکد ه ا  ییب ازارگدا  نیب   ۀ ر رابط   یتهم یانجینقش ت یابیبازار یکپارچۀ
 ر بها و  عملک د     یابی  بازار یکپارچ ۀ و اربااا ا    ییب ازارگدا  نیب   ی ی ا زا ه م   ی  بد اهم ها ا و ی نیا

 وچ   و تووط    م    ن   ب ا ب ا        یه ا  رد   دانیب  ت  بوان  یپژوهش ت جی ار ر نوا  یها بأ  رد  
و ب ازار ه و  را بها  و     تح  ور یعملک د  تر ود   ،یابی  بازار یکپارچ  ۀو اربااا ا    ییب ازارگدا   ی  بقو

 راط  یحلت ی ر بازارها یدیپک رقاب  شیا زا یتؤثد بدا یراهکار کد ،یرو نیبخرن ر ا
 ،یابی  بازار یکپارچ ۀ عملک د  ب ازار، اربااا ا      ،یعملک د  ت دبا  ب ا تر ود     ،ییبازارگدا ها:‌کلیدواژه

 ر وچ  و تووط ، رهد  دتان یها رد  
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 ر درب

در اشگتاال،   یا کننگده  نییو نقش تی شوند مشناخته م معنوان ستون فقرات اقتصاد جهان به 3،کوچش و متوسط یها شرکت
جهگان را   یاقتصگاد  یهگا  درصگد بنگگاه   ۰۹از  شیبگ  ،م. بر اساس گزارش بانگش جهگان  کنند مم فایا یو رشد اقتصاد ینوآور
، 2)بانش جهانم اند را به خود اختصاص داده مدرصد اشتاال جهان ۰۹و حدود  دهند مم لیکوچش و متوسط تشک یها شرکت
 هگای  پگووهش  یمنگد  باعگ  عققگه   ریگ اخ یهگا  در سگال  یتوسیه اقتصگاد  یبرا کوچش و متوسط یها شرکت تیاهم (.2۹24
مطالیات . (2۹23، ۰؛ نیامروندا و فریمن2۹32، 4کرین و همکاران-؛ هرناندز2۹2۹، 1جرجینا و همکاراناست )شده  متوجه قابل
(. بگه  2۹23، 6دارد )سان و همکاران یدتأک های کوچش و متوسط شرکت یرشد و بقا یبرا یمها راهبرد ۀبه توسی ازیبر ن ریاخ
)نیامروندا  هستند پذیرتر یبآسدر برابر رقابت  تر بزرگ یها های کوچش و متوسط نسبت به شرکت منابع محدود، شرکت لیدل

بر منابع  ممیمول مبتن یها را از رقابت انآنکه  دده ممسوق  یزیتما ی ایجادسو بهها را  آن ،یریپذ بیآس نیا (.2۹23و فریمن، 
اسگت کگه    شگده  مطگر   مسازمان یدیکل یها تیاز قابل مکیعنوان  به 2مابیبازار ۀکپارچیارتباطات  ان،یم نی. در اکند مم زیمتما
داده و  شیرا افزا مابیبازار یها تیفیال ممختلف، اثربخش یها در کانال مارتباط یها امیو انسجام پ مهماهنگ قیاز طر تواند مم

 (.2۹2۹، ۰؛ بوتکسکایا و همکاران2۹23، 8)پیسیکچیو و توالدوها کمش کند  به بهبود عملکرد شرکت
سازمان  شیاستراتو یامدهایپ تیدر تقو منقش مهم تواند ممارتباطات یکپارچۀ بازاریابم اند که  نشان داده نیشیمطالیات پ

 یگری گ جهگت  نیبگ  ۀرا در رابطگ  ارتباطات یکپارچۀ بازاریگابم  یگریانجیاثر م( 2۹23پیسیکچیو و توالدو ) برای مثال، کند. فایا
 زنیگ ( 2۹2۹و همکگاران )  و بوتکسگکایا  کردند یدتائ یهای کوچش و متوسط گردشگر شرکت در مابیو عملکرد بازار یوآورن

 .کند تیرا تقو مبر عملکرد سازمان نانهیکارآفر یریگ اثر جهت تواند مم ارتباطات یکپارچۀ بازاریابم نشان دادند که 
3۹یمبازارگرا نیب ۀرا در رابط ارتباطات یکپارچۀ بازاریابم  نقش تاکنون پووهشم چی، هحال ینباا

 مبررس مو عملکرد سازمان 
؛ 2۹۹۰ ،33نکولایو س کری)ب دهد مم شیرا افزا وکار کسبعملکرد  یمبازارگرا رایز ؛است ممهم اریبسموضوع  نینکرده است. ا
 مکل تیو موفق ماثربخش دهندۀ بازتاب ،ییدچندبُساختار  شی عنوان به(. عملکرد شرکت، 2۹23و همکاران،  نارسیل-هرناندز

و انتشار اطقعگات بگازار،    یآور جمع یسازمان برا شی یمبه توانا بازارگرایم .است شیبه اهداف استراتو مابیشرکت در دست
 پیشین مطالیاتاشاره دارد.  یارائه ارزش برتر به مشتر یبرا مداخل یندهایاو همسو کردن فر یمشتر یازهایبه ن یمگو پاسخ
)نارور  گذارد مم ریبه بازار تأث یمگو و پاسخ یمدار یمشتر قیمثبت بر عملکرد شرکت از طر طور به بازارگرایم که ندا داده شانن

است که بگر   شیاستراتو کردیرو شی ۀدهند نشان ارتباطات یکپارچۀ بازاریابم  .(2۹33، 31؛ راجو و همکاران3۰۰۹ ،32تریو اسل
ارتباطات  .دارد دیبه مخاطبان هدف تأک کننده قانعو  تثاب مامیانتقال پ یمختلف برا مارتباط یها کانال مو هماهنگ مکپارچگی

و تیامگل   دنگ ده ممگ  شیارتباطگات برنگد را افگزا    د،نکن مم لیرا تسه مابیبازار یها تقش یمهمسو نیهمچن یکپارچۀ بازاریابم 
 شیممکن است به  افزون بر این، (.2۹23، 34بوتکسکایا و همکاران ؛2۹2۹و همکاران،  بوتکسکایاد )نبخش مرا بهبود م یمشتر

 یهگا  و خواسگته  ازهگا یدانش موجگود در مگورد ن   لیتبد ۀو نحو ردهک جادیا انیبا مشتر یتر شیشرکت کمش کند تا روابط نزد
با کمش به شرکت  ن،یمثبت بگذارد. عقوه بر ا ریتأث یو حفظ مشتر تیو بر رضاکند  لیبهتر تبد یرا به ارزش مشتر یمشتر

انتقال دانش بازار بگه   به ارتباطات یکپارچۀ بازاریابم  ندیافر یمتقابل عملکرد مبازار، هماهنگ راتییبه تا تر یعسردر واکنش 
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 (.2۹۹۰، 3مورگان و همکارانکند ) ممعملکرد بازار کمش 
را وادار  هگا  آنو  کنگد  مم دیرا تهدکوچش و متوسط  یها شرکت داریتوسیه پا متوجه طور قابل تر به بزرگ یرقبا یفشارها

 (.2۹2۹و همکاران،  نایجرج) تر فیال باشند بزرگ یها نسبت به شرکت زیمتما مرقابت یها تیمز یجوو تا در جست دساز مم

 یبگا رقبگا   سهیمقا متوسط درهای کوچش و  شرکت در ارتباطات یکپارچۀ بازاریابم  یاجرا بارۀ، مطالیات موجود درحال ینباا
 ،یفنگاور  یمنگابع محگدود و سگطج اجگرا     لیگ که به دل دهند ممنشان  ها پووهش م. برخندا م ارائه کردهمتناقض ، نتایجتر بزرگ
لینگارس و  -)هرنانگدز  دارنگد  یکمتگر  ماثربخش ،بهتر مدانش بازار به عملکرد سازمان لیدر تبدکوچش و متوسط  یها شرکت
نشگان   گگر ید یهگا  پووهشحال،  نیدر هم(. 2۹32، 4؛ لوکتون و همکاران2۹32، 1؛ پانتووسکیس و همکاران2۹23، 2همکاران

 شیاسگتراتو  یها یریگ جهت لیممکن است در تبدکوچش و متوسط  یها شرکت ،مسازمان یریپذ انیطاف لیکه به دل دنده مم
داشته  یبرتر ،ارتباطات یکپارچۀ بازاریابم یساز ادهیپ قیاز طر افتهی( به عملکرد بهبودیوآورن ای منیکارآفر یریگ )مانند جهت
 یهگا  وهیها را در شگ  تفاوت صراحت به پووهش اتیادب(. 2۹۹8، ۰و همکاران ستنسنی؛ کر2۹2۹و همکاران،  )بوتکسکایا باشند
ژو  ن،یبر ا افزون (.2۹2۹، 6فریکنت و همکاراندهد ) منشان م مالملل نیب یدر بازارهاکوچش و متوسط  یها شرکت مابیبازار

و  افتگه ی توسگیه  یدر اقتصگادها  هگای کوچگش و متوسگط    شگرکت  یها تیها در قابل درک تفاوت تی( بر اهم2۹32و همکاران )
 بارۀدر موکارها، هنوز کمبود مطالیات کسب شدن مالملل نیب دیو تشد شدن مجهان شیاند. با وجود افزا کرده دیتأک توسیه درحال
فریکنگت و  دارد )های کوچش و متوسط در انواع مختلف اقتصگاد وجگود    شرکت در ارتباطات یکپارچۀ بازاریابم  نقش لیتحل

آن، همچنگان   یعملکرد یامدهایو پ یمبازارگرا ۀنیدر زم مبا وجود انجام مطالیات (.2۹32، 2ش؛ اینویلر و بوین2۹2۹همکاران، 
 یهگا  روابگط را در بسگتر شگرکت    نیا ،نیشیپ های پووهش ۀوجود دارد. بخش عمد اتیدر ادب یمینادار مپووهش یها شکاف
و متوسگط فیگال در    شکوچگ  یهگا  شگرکت  ۀدربگار  یمحگدود  ماند و شواهد تجرب کرده مبررس افتهی توسیه یبازارها ایبزرگ 
 یهگا  خاص شگرکت  مرقابت طیمنابع و شرا تیمحدود ،یساختار یها تفاوت که مدرحالاست؛  شده ارائه رانیا ممحل یبازارها

 کپارچگه یارتباطگات   مانجیگ نقگش م  ن،ی. افزون بر اسازد ممواجه م دیرا با ترد نیشیمطالیات پ جینتا میکوچش و متوسط، تیم
مورد آزمگون   کپارچهیصورت  کمتر به ،یبر عملکرد بازار و عملکرد مرتبط با مشتر یماثر بازارگرا زمان هم نییدر تب مابیبازار
کوچش و متوسط شهر  یها مدل جامع در بستر شرکت شیپووهش حاضر با ارائه و آزمون  رو، نیقرار گرفته است. ازا متجرب

موجگود، شگواهد    اتیادب ۀ(، ضمن توسیPLS-SEM) انسیبر وار ممبتن یتارمیادلات ساخ یساز از مدل یریگ کرمان و با بهره
 .آورد مها فراهم م شرکت نیا رانیمد یرا برا یدیجد یکاربرد

 رانیگ ا جنگوب شگرق   یاقتصاد یها از قطب مکیگسترده،  یو تجار ممیدن ،مصنیت یها رساختیشهر کرمان با داشتن ز
. شود مکوچش و متوسط اداره م یها آن توسط شرکت مو خدمات یدیتول یها تیاز فیال متوجه قابلو بخش  شود ممحسوب م

کوچگش و متوسگط در    یهگا  از شگرکت  یاریاما هماننگد بسگ   ند،منطقه دار یدر توسیه اقتصاد مها اگرچه نقش مهم بنگاه نیا
اند.  مواجه مابیبازار یها تیمنابع، شدت رقابت و عدم انسجام در فیال تیمحدود رینظ یمها توسیه، با چالش درحال یکشورها
و  انیمشگتر  یازهگا یدرک سگازمان از ن  یارتقگا  قیاز طر تواند مم یمبازارگرا کردیاند که اتخاذ رو میتبر نشان داده یها پووهش
 نیگ انتقگال مگرثر ا   گر،ید ی(. از سو3۰۰۹ تر،یدهد )نارور و اسل شیرا افزا مابیبازار های میتصم ممستمر رقبا، اثربخش شیپا
منجر  ،مارتباط یو ابزارها ها امیپ یساز است که با هماهنگ مابیبازار کپارچهیبازارمحور مستلزم استفاده از ارتباطات  یها نشیب

(. بگا توجگه   2۹2۹، 8کارسگون و همکگاران  ) شگود  مسازمان در بازار مگ  گاهیجا تیو تقو یارتباط با مشتر مش اثربخشیبه افزا
 یسگاختار  یها تیتر و محدود بزرگ یها کوچش و متوسط کرمان در برابر شرکت یها شرکت شتریب یریپذ رقابت ضرورت به
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بر عملکرد بازار و عملکرد مرتبط بگا   ها آنو اثرات  مابیبازار کپارچهیو ارتباطات  یمبازارگرا انیتیامل م مها، بررس بنگاه نیا

نقگش   ،اثربخش مرقابت یها یاستراتو مازد و در طراحفراهم س رانیمد یبرا یارزشمند یکاربرد یها نشیب تواند مم یمشتر
 :است ریز پووهش سرالپاسخ به حاضر ، هدف مطالیه مورد اشاره ماتیادب یها توجه به شکاف با کند. فایا ممهم

 کوچش و متوسط دارد؟ یها به بهبود عملکرد شرکت بازارگرایم اثرات لیدر تبد مچه نقش ارتباطات یکپارچۀ بازاریابم 

 

 پژوه  ۀپی ین

؛ 2۹۹۰ نکولا،یو سگ  کگر یاسگت )ب  شگده  یگت تثب مپووهش اتیدر ادب مخوب وکار به و عملکرد کسب یمبازارگرا انیارتباط م
 ماتیح شیاستراتو تیقابل شی یم(. بازارگرا3۰۰۹؛ نارور و اسقتر، 2۹۹۹، 2؛ ماتسونو و همکاران3۰۰1 ،3مو کوهل مجاورسک
دانگش مربگوط بگه     یشگرکت در گگردآور   یتوانمند ۀدهند وکار دارد و نشان کسب یامدهایبر پ ممثبت ریکه تأث رود مبه شمار م

گو اسگت   پاسخ یریگ میتصم یاطقعات برا نیاز ا یریگ بهره نیو همچن نفیان یاقدامات رقبا و انتظارات ذ ان،یمشتر یازهاین
بازار است )پودل و  راتییشرکت با تا قانطباق موف رانگیکه ب متی(؛ قابل2۹33؛ راجو و همکاران، 2۹۹۹)ماتسونو و همکاران، 

، 4و هم بر عملکرد بگازار دارد )گگوو و همکگاران    یهم بر عملکرد مرتبط با مشتر ممثبت ریتأث یم(. بازارگرا2۹3۰، 1همکاران
، ۰و مورگگان  سی؛ وورهگ 2۹33؛ راجگو و همکگاران،   2۹۹۰؛ مورگان و همکگاران،  2۹23و همکاران،  نارسیل-؛ هرناندز2۹3۰
 انیو حفظ مشتر یانتظارات مشتر یساز خلق و ارائه ارزش، برآورده ان،یمشتر تیشامل رضا یمرتبط با مشتر کرد(. عمل2۹۹۰
 ردیگ گ مبرمدرآمد فروش را در  شیو افزا دیجد انیرشد سهم بازار، جذب مشتر رینظ معملکرد بازار عوامل که مدرحالاست، 

طگور   وکگار بگه   و عملکگرد کسگب   یمبازارگرا انیم شده تیتثب gرابط (.2۹۹۰و مورگان،  سیره؛ وو2۹۹۰)مورگان و همکاران، 
؛ 2۹36، 6)آندوترا و گوپتگا  ردیگ مفناورانه قرار م راتییبازار و تا مهمچون شدت رقابت، آشفتگ معوامل ریتحت تأث یمینادار

و  انیمشگتر  حاتیدر روندها، ترج عیسر راتییتا ا،تیداد رقب شی(. افزا2۹۹۹؛ ماتسونو و همکاران، 3۰۰8، 2کومار و همکاران
 نی(. در چنگ 2۹38)مورگان و همکاران،  شود ممنجر م مالملل نیب یبازارها طیدر مح ینانعدم اطم شیشتابان، به افزا ینوآور
؛ پگودل و  2۹۹۰ ،8سیو ت یراستفاده کنند )آوژ ایپو یها تیاز قابل ،ممیمول یها تیقابل یجا ها ممکن است به شرکت ،مطیشرا

تمرکز دارند،  ها مستگیکه بر منابع و شا ممیمول یها تیکه برخقف قابل کند مم انیب ایپو یها تیقابل ۀی(. نظر2۹3۰همکاران، 
 مبگازار و اداگام و همگاهنگ    طیمح ۀدربار یریادگیشامل  ها تیقابل نیرا دارند. ا راتییبا تا یسازگار یمتوانا ایپو یها تیقابل
 نارسیل-؛ هرناندز2۹38، ۰مورانت و همکاران-بازار است )آلبورت راتییاثربخش به تا یمگو منظور پاسخ به تشرک یها یمدارا

را  ایپو یها تیو قابل شود موکار م موجب بهبود عملکرد کسب یمبازارگرا دهند منشان م ریاخ یها پووهش (.2۹23و همکاران، 
 (. 2۹2۹، 3۹و همکاران ای)کور شوند موکار منجر م عملکرد کسب یبه ارتقا که خود یمها تیقابل کند؛ مم تیتقو
 یها و خواسته ازهایها، ن درک ارزش یاثربخش برا ماتاطقع یندهایفرا ۀبر توسی یمدارند که بازارگرا دیمطالیات تأک نیا
و ارائه خگدمات بهبگود    یبرند، روابط با مشتر تیریشرکت را در مد مو اثربخش یمکارا ،قیطر نیتمرکز دارد و از ا انیمشتر
 اتیگ . ادبکنگد  مم لیمرثر از عملکرد را تسه یبردار مناسب، انتقال دانش بازار و بهره یها تیپرورش قابل جه،ی. در نتبخشد مم

-م)النگاواس و همزلگ   کنگد  ممگ  دییگ و عملکرد تأ یمبازارگرا نمیا ۀرابط تیشرکت را در تقو یها تیقابل  مانجینقش م ،موجود
الناواس و  وه،یو (. به2۹32، 2و همکاران وی؛ تئودوس2۹3۰، 3و همکاران م؛ دابروفسک2۹2۹و همکاران،  ای؛ کور2۹3۰، 33براون
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 یمبازارگرا نمیا ۀخدمات بر رابط ینوآور یها تیو قابل مشتری–و مثبت روابط برند میرمستقیا ریأث( بر ت2۹3۰براون )-مهمزل
   .کنند مم دیو عملکرد تأک

اسگت کگه    شگده  انجگام ی دیگری نیز در این حگوزه  ها پووهش ،پرداخته شد ها آنبا توجه به مفاهیمم که در این بخش به 
هدف  ؛ندا پرداخته رانیا انیبن دانش یها شرکت یبرا یمبازارگرا یالگوبه ارائه  (34۹3محمددوست و همکاران )از:  اند عبارت

 یبگرا  یمخاص بگازارگرا  کردیو رو مبوم یالگو مو میرف مطراح منظور به یمو ابیاد بازارگرا ها سازهکشف  ،پووهش حاضر
 ۀسگاز  انیگ کگه م  دهگد  ممنشان  یمگرا کثرت کردیو رو مسمیپراگمات منظراز  ،پووهشاین است.  رانیا یانبن دانش یها شرکت
بگا عملکگرد    زیگ و ن یمبگازارگرا  یندهایشایپ عنوان به ،و شدت رقابت فناورانه مآشفتگ ،بازار مآشفتگ یها سازهو  یمبازارگرا
 یسگازگار  منظگور  بگه تگا   سگت در تگقش ا حاضگر  وجود دارد. پووهش  مکنش هم وندیپ ،یمبازارگرا ندیپسا ۀمثاب به ،وکار کسب
از  یمبگار الگگو   نینخسگت  یبگرا  م،کنگون  مفرا رقگابت  پر چالشعصر  یستایرایو ا ایپو ۀبا جوهر رانیا یانبن دانش یها شرکت
 مدر مگدل بگوم   یمبگازارگرا  ۀساز ،پووهش های یافتهکند. بر اساس  یمشناسا رانیا یانبن دانش یها شرکت یرا برا یمبازارگرا
و  گرایگم  ینگده آ یگم، گرا ینوآور ی،کارکرد انیم مهماهنگ یم،گرا بیرق، گرایم یمشترابیاد  یدارا رانیا یانبن دانش یها شرکت
  است. یمگرا یریادگی

ارتباطگات یکپارچگۀ    یامگدها یو پ ندهایشگا یپ یالگگو  مطراحگ بگه   (34۹۹و همکاران ) ملیاسماع خیشپووهشم دیگر،  در
توان بدون در نظر گگرفتن   منم ،امروز یصنیت بانکدار یایو پو مرقابت یایدر دن .ندا ی پرداختهدر صنیت بانکدار بازاریابم 

 ،پگووهش  نیگ ا مهگدف اصگل   ،منظگور  نی. بدافتیگسترده دست  اسیدر مق مابیبه اهداف بازار ،ارتباطات یکپارچۀ بازاریابم
 تیریمگد »جگامع   یالگگو  یروابط ساختار یساز مدلو  مابی مدل ،امدهایانواع پ ،تیریمد یها روش ،هاآیند یشپانواع  یمشناسا

که  ممین نیبه ا ،پووهش بودند یشنهادیپ یالگو یدتائاز  محاک جیاست. نتا یدر صنیت بانکدار «ارتباطات یکپارچۀ بازاریابم
بوده و روابط مفگرو  در   ارتباطات یکپارچۀ بازاریابم  یامدهایها و پ از محرک ممناسب های کننده یینتب ،شده مطر  یرهایمتا
 واقع شدند.  یدتائمورد  داری ممین طور به زیمدل ن

کوچش  یها و عملکرد شرکتارتباطات یکپارچۀ بازاریابم   ،یمبازارگرامتایرهای  (2۹24و همکاران ) ایبوتکسکادر ادامه، 
چگونگه   کگه  پگردازد  مموضگوع مگ   یگن ا مبررسبه  ا،یپو یها تیقابل ۀیبر نظر هیپووهش با تک نیا .اند کرده مبررسرا  و متوسط

 را  یمرتبط با مشتر و عملکردبازار و عملکرد  یمبازارگرا یانم ۀرابط ،ارتباطات یکپارچۀ بازاریابم
 یماثر بازارگرا تیدر تقو مابینوع ارتباطات بازار نینشان داد ا جی. نتادکن ممی گر یانجممکوچش و متوسط  یها شرکتدر 
گگری   میگانجم نقگش   همچنگین،  .توسیه درحال یدر اقتصادها فیالکوچش و متوسط  یها در شرکت وهیو مرثر است، به اریبس

 سگتم یماننگد س  یمهگا  یراسگتفاده از فنگاو   ین،افزون بر ا. گیرد اندازه شرکت قرار مم ریارتباطات یکپارچۀ بازاریابم  تحت تأث
شگد.  منجگر   کپارچگه یارتباطات  ریتأث تیو تقو مابیبازار یها امیانسجام پ شیافزا هب ،یمحتوا و سامانه ارتباط با مشتر تیریمد

سگازی و یگادگیری سگازمانم چگونگه در      المللگم  یننگوآوری، بگ  »ای با عنوان  ( در مقاله2۹2۹) و همکاران فرایکانتهمچنین، 
به این نتیجه دسگت یافتنگد کگه    « های پیچیده شوند؟ رویکرد سیستم تکامل مم  های کوچش با یکدیگر تیامل داشته و هم شرکت

پووهش نشان های این  گذارند. یافته مم تأثیرپویا و متقابل بر یکدیگر  ممجزا، بلکه در قالب سیستم صورت بهاین سه مرلفه نه 
 منتقگل ، دانش و تجربیات جدیدی را بگه سگازمان   «یادگیری از طریق صادرات» از طریق سازوکار ،سازی المللم دهد که بین مم
ند کگه  آور مم پدید« مطلوب ای چرخه» ،د. این تیامقتکن تقویت ممرا شرکت  ۀهای نوآوران مستقیم توانمندیطور  بهکند که  مم
المللم  های بین بازارهای خارجم، خود به محرکم برای گسترش بیشتر فیالیت فیالیت در نوآوری و یادگیری حاصل از ،در آن

یگش کگل    عنگوان  بگه های کوچش و متوسط باید این سه حوزه را  کنند که مدیران شرکت تأکید مم پووهشگرانشوند.  تبدیل مم
های دیگر وابسگته    آن با حوزهافزایم  به پویایم و هم شدت به، حوزهت در هر موفقی زیرا ؛یافته مدیریت کنند  تکامل واحد و هم

  .ندها کافم نیست یدی برای تبیین رشد این شرکتبُ است و رویکردهای خطم و تش

                                                                                                                                                         
 

1. Dabrowski et al. 

2. Theodosiou et al. 
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حاضر در این است که در بستر اقتصادی شهر کرمان، سازوکار اثرگذاری بازارگرایم بر پیامدهای  پووهشنوآوری بنابراین، 

کنگد. بیشگتر    بررسگم مگم   ارتباطات یکپارچۀ بازاریگابم   میانجمهای کوچش و متوسط را با تمرکز بر نقش  ردی شرکتعملک
شگواهد تجربگم    که مدرحال ؛اند یافته تحلیل کرده های بزرگ یا اقتصادهای توسیه این روابط را در سازمان ،های پیشین پووهش

 های محلم ایران وجود دارد.  های کوچش و متوسط در محیط بنگاه ۀاندکم دربار
تبگدیل   ۀاز نحگو  یتگر  د درکگم دقیگق  وشگ ک اقتصادی کرمگان، مگم   بوم یستزهای فیال در  این پووهش با تمرکز بر شرکت

یکپارچگه، پیونگد میگان     محاضگر بگا آزمگون مگدل     ۀنظری، مطالی ۀگیری بازارمحور به نتایج عملکردی ارائه دهد. از جنب جهت
کنگد. از منظگر    تبیین مم زمان همطور  ، عملکرد بازار و عملکرد مرتبط با مشتری را بهیکپارچۀ بازاریابمارتباطات بازارگرایم، 

امکان تحلیل روابط پیچیده میان متایرها را در  ،سازی میادلات ساختاری مبتنم بر واریانس گیری از مدل شناختم نیز بهره روش
 بوم یستز های بازاریابم در این گیری ای برای تصمیم اهد تجربم تازهآورد و شو های کوچش و متوسط فراهم مم بستر شرکت

 .دهد ای ارائه مم منطقه
 

 پژوه  یرفهور ردل

رقبا و  شیپا ان،یمشتر یازهاین یمشناسا یها برا سازمان یادیبن یکردهایاز رو مکی یمبازارگرا ،مابیبازار اتیادب بر اساس
بهبگود عملکگرد    ساز نهیزم تواند مم کردیرو نیاند که ا میتبر نشان داده یها پووهش .است مطیمح راتییمرثر به تا یمگو پاسخ

مگرثر از   یریگ گ ، بهگره حگال  ینبگاا  (.2۹۹2 ،3کگه و همکگاران  ؛ 3۰۰۹ تر،یباشد )نارور و اسگل  یربازار و عملکرد مرتبط با مشت
د؛ نمنتقگل شگو   انیهماهنگ و منسجم به مشگتر  یسازوکار قیاز طر ،از بازار حاصل یها نشیمستلزم آن است که ب یمبازارگرا

 کند.  فایا ینهزم ینادر  منقش مهم ،مارتباط یها و کانال ها امیدر پ نسجاما جادیبا ا تواند مم ارتباطات یکپارچۀ بازاریابم 
خلق فرایند در  انیو مشارکت مشتر یهمکار ازجمله ضیف ،ایران عیصنادر موجود  طیبا توجه به شرا ،در پووهش حاضر

 ،یبر عملکرد بازار و عملکرد مرتبط با مشتر یمبازارگرا یرتأثجامیه،  یاقتصاد یها آن بر بخش یرتأثو  ااتیتبل فضیو  ارزش
 نیدر ا شود. ممبررسم کوچش و متوسط شهر کرمان  یها شرکت، در یکپارچه مابیزارارتباطات با  مانجینقش م درنظرگرفتنبا 
 ینظر مبا توجه به مبان ین،همچنداده شد.  صیمناسب تشخموردنظر  ۀجامی مبررس یبرا حاضرپووهش  ممدل مفهوم ،راستا
 مفهگومم  مگدل  ،3اسگت. شگکل    شده برگرفته (2۹24و همکاران ) ایبوتکسکا مطالیۀ از پووهشمدل مفهومم  ،متجرب ۀنیشیو پ

 دهد. مم نشان را پووهش

 

 

 مدل مفهومی پژوهش  .1شکل 
 اند از: عبارت، فرضیات پووهش شده ارائهمدل مفهومم و بر اساس  یادشدهبا توجه به مقحظات 

 مینادار دارد.  یرتأثکوچش و متوسط شهر کرمان  یها شرکت مابیبازار کپارچهیبر ارتباطات  یمبازارگرا .3 هیفرض
 دار دارد.مینا یرتأثکوچش و متوسط شهر کرمان  یها شرکت یبر عملکرد مرتبط با مشتر یمبازارگرا .2 هیفرض

                                                 
1. Keh et al. 
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 مینادار دارد. یرتأثکوچش و متوسط شهر کرمان  یها بر عملکرد بازار شرکت یمبازارگرا .1 هیفرض
 مینادار دارد. یرتأثکوچش و متوسط شهر کرمان  یها شرکت یبر عملکرد مرتبط با مشتر مابیبازار کپارچهیارتباطات  .4 هیفرض
 مینادار دارد. یرتأثکوچش و متوسط شهر کرمان  یها بر عملکرد بازار شرکت مابیبازار کپارچهیارتباطات  .۰ هیفرض
کوچش و متوسگط   یها شرکت ارتباطات یکپارچۀ بازاریابم   مانجیبا نقش م یبر عملکرد مرتبط با مشتر یمبازارگرا .6 هیفرض

 مینادار دارد.  یرتأثشهر کرمان 
کوچش و متوسط شهر کرمان  یها شرکت ارتباطات یکپارچۀ بازاریابم   مانجیبر عملکرد بازار با نقش م یمبازارگرا .2 هیفرض
       مینادار دارد.      یرتأث

 روش تح یق 

قگرار   یمایشمگ پ   یفمتوص یها پووهش ۀها، در زمر داده یروش گردآور ازنظر و است کاربردی هدف، نظراز پووهش ینا
 .کند مم یفتوص یدانمم یمایشپ یقرا از طر موردمطالیه ۀجامی یتوضی یراز گیرد؛ مم

 

 آراری پژوه  ۀجارعب و مکوم

 نقش درنظرگرفتن با مشتری با مرتبط عملکرد و بازار عملکرد بر بازارگرایم یرتأث بررسم که پووهش موضوع به توجه با
 شهر متوسط و کوچش های شرکت مدیران و کارکنان را هشوپو ینا ریماآ میۀجا ،است ارتباطات یکپارچۀ بازاریابم   میانجم
در نظگر   آمگاری  ۀنمونگ  انتخگاب  رایب یمها بنگاه متوسط، و کوچش یها شرکت نمیا از .دهند مم تشکیل 34۹4 سال در کرمان
 یا گونگه  بگه  نمونگه  اعضگای  ،رو ینازا. بودندبرخوردار  بازاریابم و بازرگانم های فیالیت از مشخصم سطج از که شدند گرفته
 جنیست تحصیلم، مقاطع با متوسط و کوچش های شرکت مدیران و کارکنان و باشند برخوردار لازم تنوع از که شدند انتخاب
 و درصد ۰۰ اطمینان سطج بود، شده گرفتهدر نظر  محدود آماری ۀجامیحجم  اینکه به توجه با. یرندرا دربرگ متفاوت سنین و

 مبگه تیگداد کگاف    یابماز دسگت  اطمینگان  منظگور  به .آمد  دست  به 184 ۀ موردنیازنمون حجملحاظ شد و  درصد ۰ یخطا مقدار
 توزیگع  بگرخط  صگورت  به پرسشنامه 46۹شده افزوده شد و در مجموع محاسبه ۀنمون حجم به درصد 2۹شده، تکمیل  ۀپرسشنام
 2۰۰ تیگداد،  یگن بازگردانگده شگد کگه از ا    ماهگه  زمگانم دو بازۀ  طمپرسشنامه  1۹۹ ،شده یعتوز های پرسشنامه میان از .گردید
 ازها  سنجش پاسخ یبرا پووهش، این در. گرفت مورد استفاده قرار وتحلیل یهتجز در فرایند ،نهایت در ومیتبر بود  پرسشنامه
 یناولک - مایر -کایز آزمون ،عاملم تحلیل اجرای برای نمونه یتکفا مبررس منظور به. شد  استفاده لیکرت یا درجه پنج مقیاس
(KMO )آماره مقدار. دش انجام KMO از بگالاتر  ریدامق و است معامل یلتحل یبرا ها داده یهاول یتکفا ۀدهند نشان ۰/۹ از بیش 
 بگه  ۰3/۹ در پگووهش حاضگر   KMO آماره مقدار(. 16۰ص.  ،2۹31 ورما،) دهند مرا نشان م نمونه مطلوب یاربس، کفایت ۰/۹

   است. تحلیلاجرای  برای نمونه مطلوب یاربس یتکفا یانگرب که آمد دست

 پایایی گبزگر ، روگیی وها  گ ه یار آور گبزگر

 ۀمطالیگ  موضگوع،  بگا  مگرتبط  یهگا  پووهشو  ها نامه پایان بررسم شاملگسترده،  ای کتابخانه مطالیات از حاضر، پووهش در
 یهگا  دگاهیگ د یگردآور منظور، به همچنین،. است شده استفاده ،علمم میتبرهای  گاه مراجیه به وب و و خارجم داخلم مقالات

  شده استفاده( 2۹24) همکاران و بوتکسکایا استاندارد ۀپرسشنام از کرمان، شهر متوسط و کوچش های شرکت مدیرانکارکنان و 
 ،دهنگدگان  پاسخ شناختم جمییت اطقعات یآور گرد به نخست، بخش .است شده میتنظ بخش دو در مذکور پرسشنامه. است
یرهگای  متا از یگش  هگر  بگا  متناسگب  تخصصگم  سرالات  شامل دوم بخش و اختصاص دارد تحصیقت و سن جنسیت، شامل

 منظم یا مجموعهاز  طیف این .است 3لیکرت یا درجه پنج طیف پرسشنامه، این در کاررفته به یریگ اندازه مقیاس. پووهش است
 ۀدهنگد  نشگان  ۰ عدد که یطور به شوند؛ مم گذاری ارزش ،۰ تا 3 ازمشخص،  ماسیبر اساس مق که است شده لیتشک ها گویه از

                                                 
1. Likert 
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 جدولدر  اختصار بهها،  آنبع اپرسشنامه و من سرالاتتوضیحات مربوط به  .است زانیم کمترین ۀدهند نشان 3 عدد و بیشترین
 و خلمدا تمقالا سمربر و گسگترده  یا کتابخانگه  هگای  پگووهش  و تمطالیااز  یریگ با بهره  پرسشنامه سرالات. اند شده ارائه 3
 متخصص نشناسارکا از هموگر نیگز  و ورمشا و هنماراتگادان  سا نظر با پرسشگنامه  ،نهایت درانگد.   شده نیمرتبط تدو جمرخا

م شد، این ضریب برای متایرهای سبرر AVEصختفاده از شاسازه با اسهمچنین روایم . ستاشده  ینگرزبا و تأیید بررسم،
بگرای  (. 31۰۰، ص. 346 شنامه تأیید گردید )رحیمم،سازه پرسدرنتیجه روایم (، 3 بیشتر بود )جدول ۰۹/۹پووهش از مقدار 

که در جدول  گونه همانشد.  استفاده (CR) یبمترکص آلفای کرونباخ و ضریب پایایم خشنامه نیز از دو شاسنجش پایایم پرس
ت. همچنگین،  سگ بیشگتر ا ( 2۹/۹) رت، مقدار آلفای کرونباخ کل برای متایرهای پووهش از مقدار موردنظسشده ا نشان داده 3

ت )محسنین سدهندۀ پایایم مطلوب ابزار پووهش ا ت که نشانسا( 2۹/۹) ضریب پایایم ترکیبم متایرها بالاتر از مقدار موردنظر
  (. ۰۰-۰8 ، صص.31۰6 فیدانم،سو ا

 

 

  پژوهش یرهایمتغ یهمگرا و واگرا برا ییکرونباخ، روا یآلفا یرمقاد .1 جدول

 سؤگلا رن ع  AVE CR آلفای  روم اخ سؤگلا  ر غیرها

 (2۹۹۹متسنو و همکاران  ) ۰1۹/۹ 6۰3/۹ ۰3۹/۹ 6-3 یمبازارگرا

 (2۹23و همکاران  ) ایبوتکاسکا 8۰8/۹ 6۹2/۹ 283/۹ 3۹-2 مابیبازار کپارچهیارتباطات 

 (2۹۹۰مورگان )و  سیوره 8۰6/۹ 66۰/۹ 24۰/۹ 31-33 یعملکرد مرتبط با مشتر

 (2۹۹۰مورگان )و  سیوره 81۰/۹ ۰66/۹ 241/۹ 32-34 بازارعملکرد 

    ۰3۰/۹ 32-3 مجموع

  ها  گ ه وتحریل تجزیب روش

 یهگا  موگگ یو م،فیتوصگ  بخگش . در ندشگو  ممگ  وتحلیگل  یگه تجز مو استنباط مفیتوص روشحاضر، به دو  پووهش یها داده
در  .شوند مارائه م بررسم و SPSS 24افزار  با استفاده از نرم قتیو تحص تیسن، جنس ، ازجملهها مآزمودن مشناخت تیجمی
 ونیرگرسگ  بیضگرا ) یسگاختار کار از مگدل میگادلات    نیا ی. براشود مم مبررس قیتحق یها هیفرض زیها ن داده لیتحل قسمت

  .شود مماستفاده  Smart PLSو   SPSS 24افزار با استفاده از نرم (CFA) ییدیتأ معامل لیتحل ( واستانداردشده

 های پژوه  یاف ب

 است.  شده  ارائه 2ل در جدو اختصار به تحصیقت و سن جنسیت، تفکیش به پووهش نمونه شناختم جمییت های یوگمو

 دهندگان شناختی پاسخ های جمعیت ویژگی .2جدول

 وضعی  توصیفی فرگوگمی  رصد

 زن 348 2/4۰
 جنسیت

 مرد 3۰۹ 1/۰۹

 پلمید  ۰2 4/32

 تحصیقت
 کارشناسم 84 2/28

 کارشناسم ارشد 311 6/44

 دکتری 2۰ 2/۰
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 سال به پایین 2۰ 6۹ 3/2۹

 سن
 سال 1۰-26بین  88 ۰/2۰

 سال 4۰-16بین 23 8/21

 سال به بالا 46 2۰ ۰/26
         
 ،تحصیقتسطج  و سن جنسیت، نظراز ،پووهش آماری در نمونۀفراوانم  بیشترین ،شناختم جمییت های یافته بر اساس 
دارای مدرک کارشناسگم  افراد سال و  1۰تا  26 افراد مردان،به  بیبه ترت، کوچش و متوسط یها شرکت رانیو مد کارکناندر 
 مبررس ها آن مدگیو کش مچولگ 1ال اس  ماسمارت پ افزار نرمدر  ها دادهنرمال بودن  مبررس منظور بهد. اختصاص دارارشد 
د، قگرار گیرنگ  + 1تگا   -1 ۀباز در مدگیو کش مچولگ ریپووهش، چنانچه مقاد نیشده در ا در نظر گرفته اریبر اساس می. شدند
و  مچولگ ریمقاد مبررس جینتا .شود مدر نظر گرفته منرمال  ریها ا داده ،صورت نیا ریدر اشود؛  تلقم ممنرمال  ها دادهتوزیع 
 است. شده ارائه 1ر جدول د ،کوچش و متوسط یها شرکت رانیو مد کارکنانمربوط به  یها داده مدگیکش

 PLS افزار نرمموجود با استفاده از  یرهایمتغنرمال بودن  .3جدول

   یدای چولگی سؤگلا    یدای چولگی سؤگلا 

MO1 4۹۰/۹ 264/۹ IMC3 4۹4/۹ ۹64/۹- 

MO2 ۰22/۹ 32۰/2 CP1 2۰2/۹ ۹22/3 

MO3 ۰۰8/۹ ۰44/۹ CP2 223/3 ۹۹3/2 

MO4 2۰3/۹ 112/3 CP3 ۰24/۹ 41۰/۹ 

MO5 ۰۰3/۹ 4۰۹/3 MP1 ۰14/۹ ۹12/۹ 

MO6 412/۹ ۰۰۰/۹ MP2 122/۹ 688/۹ 

IMC1 ۰82/۹ 321/۹ MP3 1۹8/۹ 1۰3/۹ 

IMC2 4۹8/۹ 1۹۰/۹ MP4 634/۹ ۹۰1/۹ 

IMC3 1۹۹/۹ ۰66/۹    
       

 ؛نگد قگرار دار + 1تگا   -1در محگدودۀ   هگا  دادهچولگم و کشگیدگم  مقادیر است،  شده دادهنشان  1که در جدول  گونه همان
 ۀمحاسگب  منظگور  هبگ  کگرد.  متلقگ نرمگال  را  هگا  داده توزیعتوان  مم پووهش، نیشده در ا در نظر گرفته اریبر اساس می بنابراین،

مربوط بگه   یها هیگوو  ها سازهتمامم  پووهش شاملکلم گیری، مدل  اندازهمدل  ها و ارزیابم پایایم شاخص ،مییارهای برازش
اسگت.   شده ارائه 2شکل در  استانداردشدهضرایب  نتایج حاصل، شامل .اجرا شد SmartPLS 3 افزار نرمبا استفاده از ها،  نآ

در نظر  اریبر اساس می ن،یبنابرا است؛ 4/۹از   شیب ها هیگوضرایب بارهای عاملم  شود، ممشاهده م شکلگونه که در این  همان
 نیست. ها گویهنیازی به حذف  شده در پووهش، گرفته
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 مدل تحقیق با ضرایب استانداردشده  .2 شکل
     

 اریمی نتری یمابتداشود.  استفاده مم tبرای بررسم برازش بخش مدل ساختاری از روش مشخص کردن ضرایب میناداری 
 شگتر یب ۰6/3اعداد از  نیمقدار ا چنانچهاست.  t ی(، اعداد مینادارساختاری بخش) مدل در ها سازه نیب وابطسنجش ر یبرا
 وابطر مربوط به یمینادار بیضرا ،1شکل . داردپووهش  های هیفرض یدتائ جهنتی در و ها سازه نیب ۀرابط د، نشان از صحتباش
 یدتائ، نشان از ۰6/3از  بیضرا رفتن، بالاتر شود مشاهده ممشکل این  در که گونه . هماندهد مرا نشان م شپووه های سازه بین
 .دارد یبرازش مدل ساختار نیپووهش و همچن های هیفرض

 

 

 

 

 

 

 

 
        

 (t-value) یبضرامدل تحقیق در حالت معناداری  .3 شکل
         

 ریمقاد از ر،یمس بیضرا یمینادار مبررس یبرا. شدندو آزمون  مبررس ی پووهشها هیفرض، ها برازش مدل ارزیابمپس از 
 ۀیبوده و فرضگ  دار امین موردنظر ریمس بیو ضر ریباشد، مس شتریب ۰6/3آماره از مطلق این مقدار  چنانچه. استفاده شد tآماره 
 یها هیآزمون فرض جینتا .شود منم دییتأ زیمربوطه ن ۀینبوده و فرض داراینم ریمس بیصورت ضر نیا ریدر ا ،خواهد شد یدتائ

 اند. ارائه شده 1و  2 یها در شکل ،یو سطو  مینادار tآماره  ریمقاد ر،یمس بیپووهش، بر اساس ضرا
از آزمگون   ،یو عملکرد مرتبط بگا مشگتر   یمبازارگرا نیب ۀدر رابط مابیبازار ۀکپارچیارتباطات  مانجینقش م مبررس یبرا

 ،نیتر است؛ بنابرا بزرگ 33۰6 ماست که از مقدار بحران ۰316مقدار آماره سوبل برابر با که نشان داد  جیسوبل استفاده شد. نتا
 ۀیفرضگ  جگه، یمینادار است. در نت مابیبازار ۀکپارچیارتباطات  قیاز طر یبر عملکرد مرتبط با مشتر یمبازارگرا میرمستقیاثر ا
و عملکرد بازار،  یمبازارگرا نیب ۀدر رابط مابیبازار ۀکپارچیارتباطات  مانجینقش م مبررس یبرا ن،ی. همچنشود مم دیششم تائ

تگر   بگزرگ  33۰6 ماست که از مقدار بحرانگ  23۰۹مقدار آماره سوبل برابر با که  نشان داد جی. نتاگرفته شدآزمون سوبل به کار 
، بر این اساسمینادار است.  مابیبازار ۀکپارچیارتباطات  قیبر عملکرد بازار از طر یمبازارگرا میرمستقیاثر ا ،نیاست؛ بنابرا
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  …ها شر   یابیبارگر ۀدپارچیگرت اطا    یامجیبا توجب بب م   ر یبر لکردر  بارگر و لکردر  ررت ب با ر  ر ییبارگرارگ ریت   یبررس

 .است شده ارائه ۰جدول در   پووهش یها هیآزمون فرض جینتا ۀخقص. شود مم دیتائ زیهفتم ن ۀیفرض

 PLS افزار نرمبا استفاده از  ها یهفرضآزمون  جینتا ۀخلاص .5جدول

 م یجب tآراره  خطای گس امدگر  ضریب رسیر رسیر

 دار امین 3۰6/4۰ ۹23/۹ 814/۹ مابیبازار ۀکپارچیبر ارتباطات  یمبازارگرا

 دار مینا ۹22/13 ۹1۰/۹ ۹88/3 یبر عملکرد مرتبط با مشتر یمبازارگرا

 دار مینا 624/3۰ ۹۰3/۹ ۰64/۹ بر عملکرد بازار یمبازارگرا

 دار مینا ۰۰۰/۰ ۹42/۹ 281/۹ یبر عملکرد مرتبط با مشتر مابیبازار ۀکپارچیارتباطات 

 دار مینا ۰48/2 ۹63/۹ 3۰6/۹ بر عملکرد بازار مابیبازار ۀکپارچیارتباطات 

 م یجب )آررون سوبل( z  آراره  خطای گس امدگر  گ ر غیررس  یم ار رسیر فرضیا  ریامجی

  مانجیبا نقش م یعملکرد مرتبط با مشتریم بر بازارگرا
 دار مینا 16/۰ ۹44/۹ 216/۹    مابیبازار ۀکپارچیارتباطات 

 ۀکپارچیارتباطات   مانجیبر عملکرد بازار با نقش م یمبازارگرا
 دار مینا ۰۹/2 ۹۰2/۹ 31۹/۹  مابیبازار

  نها هایو پ یریا جبیم بحث، 

با توجه  ،یبر عملکرد بازار و عملکرد مرتبط با مشتر یمبازارگرا ریتأث زانیو سنجش م مبررسحاضر، پووهش  اصلم هدف
و کگاربرد   تیگ بگا وجگود اهم  . بودکوچش و متوسط شهر کرمان  یها شرکت ، درمابیبازار ۀکپارچیارتباطات   مانجیبه نقش م
. نتایج محدود است مچنانموضوع ه نیا ۀدربار متجرب یها پووهش ،مکنون مشدت رقابت به یها طیدر مح یمبازارگرا ۀگسترد

  مانجیگ با توجگه بگه نقگش م    ،یبر عملکرد بازار و عملکرد مرتبط با مشترآن  ریتأثو  یماهمیت بازارگرا برپووهش حاضر نیز 
 دارد. دیتأک ،مابیبازار ۀکپارچیارتباطات 

کوچش و متوسط شهر  یها شرکتدر  مابیبازار ۀکپارچیبر ارتباطات  یمکه بازارگرا داد نتایج نشان ،اول ۀدر تبیین فرضی
 ازیگ (، کگِقر و د 2۹22سگونگ و همکگاران )   های ، ازجمله پووهشریمطالیات اخ جیبا نتا افتهی نیدارد. ا یمینادار ریتأثکرمان 
(، لگوپز و  2۹21(، ژانگ و وانگ )34۹2و همکاران ) ی(، احمد2۹24) وی(، تانگ و ل2۹23و همکاران ) چاردسونی(، ر2۹21)

 یهگا  کگه شگرکت   افتنگد ی( در2۹22، سگونگ و همکگاران )  مثال رای ب( همسو است. 2۹24و جونگ ) می( و ک2۹22همکاران )
تیامل با  شیکه موجب افزا ؛ امریکنند مم مده سازمان کپارچهیهماهنگ و  صورت بهخود را  مابیبازار یها تیلفیا یبازارگرا
 کند مها کمش م به شرکت یمکردند که بازارگرا انی( ب2۹21) ازیکقر و د ن،ی. همچنشود مم مابیو بهبود عملکرد بازار انیمشتر
 یهگا  راهبگرد  مانسگجام، اثربخشگ   نیگ و ا منتقگل کننگد  صورت منسجم  بهمختلف  یها ق کانالیخود را از طر مابیبازار یها امیپ

در  یدیگ کل معگامل  توانگد  ممگ  یمبگازارگرا  قویتکه ت دهد منشان م ها افتهی نی. ادهد مم شیافزا متوجه قابل طور بهرا  مابیبازار
هگا کمگش    آن مابیگ بهبود عملکرد بازاربه و  باشدکوچش و متوسط  یها در شرکت مابیبازار ۀکپارچیارتباطات  تیفیک یارتقا
 کند.
کوچش و متوسط شگهر   یها در شرکت یبر عملکرد مرتبط با مشتر یمبازارگرا کهنشان داد  جینتا ،دوم ۀفرضی بررسمدر 
 م(، چگا و لگ  2۹21و همکگاران )  لسگون یو اتمطالی ازجمله ر،یاخ یها پووهش جیبا نتا ها افتهی نی. ادارد یمینادار ریکرمان تأث

 م(، کاظم2۹23(، پارکر و جونز )2۹21و سانچز ) نزی(، مارت2۹24و همکاران ) گزی(، رودر34۹1و همکاران ) ی(، احمد2۹22)
( نشگان دادنگد کگه    2۹21و همکگاران )  لسگون ینمونگه، و  رایبگ . است( همسو 2۹22( و تانگ و همکاران )34۹3و همکاران )
 .دهگد  ممگ  شیآنگان را افگزا   یو وفگادار  تیرضا ،تیو در نها کند کمش مم انیمشتر حاتیترج و ازهایشناخت ن به یمبازارگرا
رقبا، عملکرد خگود را در   لیو تحل انیبازارگرا با تمرکز بر بازخورد مشتر یها که شرکت افتندی( در2۹22) مچا و ل ن،یهمچن

 یمبگازارگرا بر اهمیت  ها افتهی نیدارد. ا مثبت ریتأثان یمشتر تیکه بر رضا ؛ امریبخشند مارائه خدمات و محصولات بهبود م
و نشگان   کننگد  ممگ  دیگ کوچگش و متوسگط تأک   یهگا  در شرکت یعملکرد مرتبط با مشتر برای تقویت یدیکل راهبردی عنوان به
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  باشد.وکار  کسب داریپا ۀرشد و توسی ساز نهیزم تواند مم انیمشتر یازهایکه توجه به ن دهند مم

 ریتگأث کوچگش و متوسگط شگهر کرمگان      یها بر عملکرد بازار شرکت یمکه بازارگرانشان داد  جینتا ،سوم ۀدر تبیین فرضی
(، حسن 2۹22(، فاوستو و آلوز )2۹21و همکاران ) ملمطالیات  ازجمله ،میاصر های پووهش جیبا نتا  یافته نیدارد. ا یمینادار

و همکاران  ی(، احمد2۹22و همکاران ) چاردسونی(، ر2۹21(، گونزالز و سانچز )2۹24(، چن و همکاران )34۹2و همکاران )
بگازارگرا   یهگا  کردند که شگرکت  انی( ب2۹21و همکاران ) م، لمثال رایب( همسو است. 2۹24و همکاران ) سی( و مور34۹3)

 د؛متناسب سگازن  مرقابت تیکسب مز یخود را برا مابیبازار یها راهبردو  نندک یمشناسا سرعت بهبازار را  یها قادرند فرصت
 یمخود نشان دادند که بگازارگرا  پووهش( در 2۹22فاوستو و آلوز ) ن،ی. همچنانجامد ممبازار  مبهبود عملکرد کل امری که به
 تیگ بگر اهم  جینتگا  نیگ . اشگود  مکوچش و متوسگط مگ   یها سهم بازار شرکت رتقایبازار و ا در یریپذ انیطاف افزایشموجب 
 د. ندار دیها تأک شرکت مرقابت گاهیجا یعملکرد بازار و ارتقا تیدر تقو ماتیح معامل عنوان به یمبازارگرا
 یهگا  شگرکت در  یبر عملکرد مرتبط با مشگتر  مابیبازار ۀکپارچینشان داد که ارتباطات  چهارم ۀفرضیمربوط به  یها افتهی

رامگوس و همکگاران    مطالیات ، ازجملهریاخ یها پووهش جینتایافته با  نیا .دارد یمینادار ریتأثکوچش و متوسط شهر کرمان 
(، 2۹22(، کنگ و همکاران )2۹24(، پارسونز و همکاران )34۹1و همکاران ) ی(، احمد2۹22و کقرک ) ونسونی(، است2۹21)

مثال، راموس و همکگاران   ی( همسو است. برا2۹21و سانچز ) نزی( و مارت2۹23و همکاران ) لپسی(، ف2۹21هوانگ و ژانگ )
 شیرا افزا انیمشتر یو وفادار تیرضا ،مارتباط یها کانال انیم مو هماهنگ مابیبازار یها امیانسجام پ ( نشان دادند که2۹21)
 تیو تقو یمشتر ۀموجب بهبود تجرب مابیبازار ۀکپارچیکه ارتباطات  افتندی( در2۹22و کقرک ) ونسونیاست ن،ی. همچندهد مم

را در  مابیبازار یها تیفیال ۀکپارچیهماهنگ و  تیریمد تیماه جینتا نی. اشود مم انیشرکت و مشتر انیتیامقت بلندمدت م
 تیگ موفق یدیاز عوامل کل مکی مابیبازار کپارچهیکه ارتباطات  دهد مو نشان م کند مبرجسته م یارتقا عملکرد مرتبط با مشتر

  کوچش و متوسط است. یها شرکت
کوچش و متوسگط   یها بر عملکرد بازار شرکت مابیبازار ۀکپارچیکه ارتباطات  دادنشان  پنجم ۀفرضیمربوط به  یها افتهی

(، ولکگر و  2۹21هان و همکاران ) یها ازجمله پووهش ،ریمطالیات اخ یها افتهیبا  جهینت نیا .دارد یمینادار ریتأثشهر کرمان 
(، 2۹21و چگو )  می(، کگ 2۹24) نزی(، لگوپز و مگارت  2۹21و همکگاران )  ای(، گارسگ 34۹2و همکاران ) ی(، احمد2۹22) تیاسم

کردنگد کگه    انیگ ( ب2۹21نمونه، هان و همکگاران )  برای ( همسو است.2۹21( و چن و همکاران )2۹22پارسونز و همکاران )
 طور بهعملکرد بازار را  ،تیدر نها و شود مممنجر سهم بازار  شیفزابهبود شناخت برند و ابه  مابیارتباطات بازار مکپارچگی

و انسگجام   مابیگ بازار یهگا  کانگال  انیگ م م( نشان دادند که هماهنگ2۹22) تیولکر و اسم ن،ی. همچندده مارتقا م متوجه قابل
 تیگ بگر اهم  هگا  افتگه ی نیگ . اکنگد  مکمش م ازارب داریپا ۀو به توسی دهد مم شیها را افزا شرکت رقابتم توان ،مابیبازار یها امیپ

 یهگا  شگرکت  تیگ موفقو نقگش آن را در   ددارن یدتأکبهبود عملکرد بازار  در مرثر معامل عنوان به مابیبازار ۀکپارچیارتباطات 
  .دنساز مکوچش و متوسط برجسته م

بر عملکرد مرتبط  ،مابیبازار ۀکپارچیارتباطات  مانجینقش م قیاز طر یمبازارگرا کهنشان داد  جینتا ،ششم ۀدر تبیین فرضی
 اتمطالی، ازجمله ریاخ یها با پووهش ها افتهی نیدارد. ا یمینادار ریتأثکوچش و متوسط شهر کرمان  یها شرکتدر  یبا مشتر

(، تانگگ و  2۹24) نزیو مگارت  چاردسگون ی(، ر34۹1و همکگاران )  ی(، احمگد 2۹22(، لگوپز و سگانچز )  2۹21چن و همکاران )
مثال، چن  یت. برا( همسو اس2۹21و همکاران ) نزی( و مارت2۹23(، پارکر و جونز )2۹22و همکاران ) می(، ک2۹21) کارانهم

 یمبازارگرا ریتأث تیدر تقو مهممنقش  ،مانجیممتایری  عنوان به مابیبازار ۀکپارچیکردند که ارتباطات  انی( ب2۹21و همکاران )
و  مابیگ بازار یهگا  امیگ ( نشگان دادنگد کگه انسگجام پ    2۹22لوپز و سانچز ) ن،ین. همچکند مم فایا انیمشتر یو وفادار تیبر رضا
نشگان   جینتگا  نیگ ا .کنگد  ممگ  تیگ را تقو یبر عملکرد مرتبط با مشتر یممثبت بازارگرا یرتأثی ارتباطم، ها کانالمیان  مهماهنگ
در تحقگق اهگداف    ممهمگ  قگش ن ،یدیگ کل مانجیم عنوان بهبلکه  میمستق طور به تنها نه ،مابیبازار ۀکپارچیکه ارتباطات  دهند مم

  .کند مم فایا یو ارتقا عملکرد مشتر یمبازارگرا
بگر   ،مابیگ بازار ۀکپارچگ یارتباطات   مانجینقش م قیاز طر یمکه بازارگرانشان داد  ، نتایجهفتم ۀدر تبیین فرضی ،در نهایت

 یهگا  پگووهش  ازجمله ممطالیات جینتایافته با  نیدارد. ا یمینادار ریتأثکوچش و متوسط شهر کرمان  یها عملکرد بازار شرکت
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(، لگوپز و  2۹21(، چگن و همکگاران )  34۹2و همکاران ) ی(، احمد2۹24) نزیو مارت چاردسونی(، ر2۹21هوانگ و همکاران )
، هوانگ و برای مثال( همسو است. 2۹21( و تانگ و همکاران )2۹23(، پارکر و جونز )2۹24و جونگ ) می(، ک2۹22سانچز )
و عملکرد بگازار   یمبازارگرا نیب ۀدر رابط مرثر مانجیم عنوان به مابیبازار ۀکپارچی( نشان دادند که ارتباطات 2۹21همکاران )
( 2۹24) نزیو مگارت  چاردسگون یر ن،ی. همچنگ شود مها م شرکت مرقابت گاهیسهم بازار و بهبود جا شیو باع  افزا کند معمل م
 لیتسگه را عملکرد بگازار   یارتقا بر یمبازارگرا ری، تأثی ارتباطمها و انسجام کانال مابیبازار یها امیپ مکردند که هماهنگ دیتأک
دارند  دیتأکبر عملکرد بازار  یمبازارگرا آثاردر تحقق  مابیبازار ۀکپارچیارتباطات  مانجینقش م تیاهمبر  ها افتهی نی. اکند مم
 .سازند مرا برجسته مارتباطات  نیا ۀنیبه تیریمد ضرورتو 

 پی نها های پژوه 

 .دنشو مارائه م ریز یکاربرد یها شنهادیپ ،پووهش یها هیروابط و فرض دیتائبه با توجه 
 شود: با توجه به تأثیر مینادار بازارگرایم بر ارتباطات یکپارچه بازاریابم، پیشنهاد مم .اول ۀفرضیمربوط به  های یشنهادپ

 های کوچش و متوسط، نظام رسمم و مستمر گردآوری اطقعات بازار )نیازهای مشگتریان، تاییگرات    مدیران شرکت
 د.کننترجیحات و تحلیل رقبا( را طراحم و اجرا 

  به کار گرفتگه  های ارتباطم  های تبلیااتم و انتخاب کانال در طراحم و تنظیم پیام میطور مستق بهنتایج تحقیقات بازار
 شوند.

 های  های مشترک میان واحد تحقیقات بازار و واحد بازاریابم تشکیل شوند تا همسویم اطقعات بازار با پیام ارگروهک
 د.شوین ارتباطم تضم

 شود: مستقیم بازارگرایم بر عملکرد مرتبط با مشتری، پیشنهاد مم ریتأثبا توجه به  .دوم ۀفرضیمربوط به  های یشنهادپ
 سگازی پیشگنهادها    و شخصگم  آنگان مشتریان ایجاد کنند تگا تحلیگل رفتگار    از اطقعات رکز متم ۀها پایگاه داد شرکت

 پذیر شود. امکان
 هگا   نتایج آنو شوند گیری  ای اندازه صورت دوره رضایت، وفاداری و ارزش طول عمر مشتری به م مانندهای شاخص

 .رندیمورد توجه قرار گ یراهبردهای  گیری در تصمیم
 شود.و اجرا مند طراحم  صورت نظام مشتریان به هایو تحلیل بازخورد ثبت، یند دریافتافر 
 :شود مم با توجه به تأثیر مثبت بازارگرایم بر عملکرد بازار، پیشنهاد .سوم ۀفرضیهای مربوط به  یشنهادپ

 مربگوط   طور مستمر رصد کنند و در صورت مشاهدۀ تاییرات در تقاضا، راهبردهای های بازار را به ها فرصت شرکت
 کنند. لیسرعت تید بهگذاری را  به محصول و قیمت

 در دستور کار قرار گیرد. ،بازارحاصل از تحقیقات بر اساس اطقعات  ،بخشم هدفمند به سبد محصولات تنوع 
 به کار گرفته شوند.عنوان مییارهای ارزیابم اثربخشم بازارگرایم  هایم مانند سهم بازار و رشد فروش به شاخص 
مشگتری،   بگا  مرتبط عملکرد بر بازاریابم ۀیکپارچ مستقیم ارتباطات تأثیربا توجه به  .چهارم ۀفرضیمربوط به  های یشنهادپ
 :شود مم پیشنهاد
 محتوا، هویت بصگری و لحگن ارتبگاطم یکپارچگه      ازنظر برخط ریاو  برخطهای  کانالتمامم های بازاریابم در  پیام

 شوند.
  مارتبگاط  یهگا  کانگال و هگا   پیگام  سازی با مأموریت هماهنگو « مدیریت ارتباطات بازاریابم»عنوان  بابخشم واحد یا 
 .شود جادیا

 صورت یکپارچه طراحم و مدیریت شود. به با شرکت، مشتری در تمامم نقاط تماس ۀتجرب 
 :شود مم بازار، پیشنهاد عملکرد بر بازاریابم ۀیکپارچ ارتباطات ریتأثبا توجه به  .پنجم ۀفرضیمربوط به  های یشنهادپ

 تقویگت و  شگناخت برنگد   اجرا شوند تا ارتباطم کانال  یندر چند زمان همو  هماهنگصورت  های تبلیااتم به کمپین
 یابد. شیافزاسهم بازار 

 ها استفاده گردد. های ارتباطم و اصق  سریع کمپین های دیجیتال برای سنجش اثربخشم پیام از پلتفرم 
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 عنوان یش اصل راهبردی رعایت شود. ها به برند در کلیه رسانه انسجام هویت 
 و بگازارگرایم  در رابطگۀ بگین   مابیگ بازار ۀکپارچگ یارتباطات   مانجیمبا توجه به نقش  .ششم ۀفرضیمربوط به  های یشنهادپ
 :شود مم پیشنهاد ،مشتری با مرتبط عملکرد
  هگای ارتبگاطم هماهنگگ بگه      نظامد، بلکه از طریق نآوری نشو گردصرفاً  انهبازارگرایهای  فیالیتاطقعات حاصل از

 د.شونبازاریابم تبدیل  های و برنامه ها پیام
 یمشناسگا بگازار   اطقعگات  تحلیگل طریق که از متمرکز شوند واقیم شرکت و رقابتم  های های تبلیااتم بر مزیت پیام 

 .اند شده
 برقرار شود. یراهبرد یمسو هم ،بازاریابم ارتباطاتهای  برنامهبازارگرایم و اجرای راهبرد  انمی 
 و بگازارگرایم در رابطگۀ بگین   م ابیگ بازار ۀکپارچگ یارتباطات  مانجینقش مبا توجه به  .هفتم ۀفرضیمربوط به  های یشنهادپ
 :شود مم پیشنهاد ،بازار عملکرد
 بر سهم بازار و  ها آن ریتأثتا منتقل شوند  مخاطبانهای هماهنگ و یکپارچه به  های بازارمحور از طریق کمپین راهبرد

 تقویت شود.شرکت جایگاه رقابتم 
  ارتباطات بازاریابم انجام گیرد.و اثربخشم انسجام میزان با ارزیابم  زمان همارزیابم عملکرد بازار باید 
 مسگتمر پگایش    صورت به ،نرخ بازگشت مشتری و مانند نرخ تبدیل، آگاهم از برند ،ها های اثربخشم کمپین شاخص

 .دیفراهم آ یابمعملکرد بازار شوند تا اطقعات لازم برای ارزیابم و بهبود
و  تکمیگل . بگرای  نیستها مصون نیست و پووهش حاضر نیز از این قاعده مستثنا  ها و کاستم هیچ پووهشم از محدودیت

  .شوند مارائه م ندهیمطالیات آ یبرا زیر پیشنهادهای ،پووهش نیا یها افتهیگسترش 
 شود مم شنهادیپاست، بوده محدود کوچش و متوسط شهر کرمان  یها به شرکتحاضر پووهش  نکهیبا توجه به ا نخست،
 ممختلف بررس یمایتر و مناطق جاراف بزرگ یها را در شرکت مابیبازار ۀکپارچیو ارتباطات  یمبازارگرا ریتأث ،مآت یها پووهش
کگه ممکگن    کند مها را درک م شرکت یو ساختار یاقتصاد ،منگفره یها و تفاوت کند مکمش م ها افتهی میتیمبه  امر نیکنند. ا

متناسب  مابیبازار یها برنامه توانند مم گذاران استیسو  رانیمد بیترت نیا بهد. نداشته باش یمبازارگرا ریدر تأث ماست نقش مهم
  کنند. مخاص منطقه خود طراح طیبا شرا
 رو، نیازانشده است.  مبررس قیدق طور به گر لیتید ای مانجیم ریمتا عنوان به مسازمان  فرهنگنقش در پووهش حاضر،  ،دوم

 ریتأث مابیو عملکرد بازار یمبازارگرا نیب رابطۀبر چگونه  مسازمان  فرهنگکنند که  مبررس ندهیآ یها پووهش شود مم شنهادیپ
 تیداشته باشد که در نها مابیبازار کپارچهیارتباطات  یریگ در شکل یدینقش کل تواند مم مسازمان  فرهنگ ن،ی. همچنگذارد مم

کمش  ها راهبردو  راتییبهتر تا تیریها در مد به سازمان تواند مم ریمتا نیاثرگذار است. شناخت ا یبر عملکرد بازار و مشتر
  کند.

 یندهایااز فر یتر قیه درک عماستفاده شود تا ب مقیتلف مفیو ک مکم یها از داده یدر مطالیات بید شود مم شنهادیپ  ،سوم
متمرکز و  یها گروه ق،یعم یها مصاحبه یریکارگ . بهمیابیکوچش و متوسط دست  یها در شرکت مابیبازار ۀکپارچیارتباطات 

 نیگ بهبود را ارائه دهگد. ا  یرا آشکار کند و راهکارها کپارچهیارتباطات  یمرااج یها موانع و چالش تواند مم یمطالیات مورد
 کنند. یزیر تر برنامه جامع یدیتا با د کند مکمش م رندگانیگ میچندجانبه به تصم کردیرو

 نیبوده است، بنگابرا   ممقطی نوع  از   مطالیه نیا  هکنیا به   با توجه اول،. است بوده مواجه نیز هایم محدودیت با پووهش این
  یبرا را   یشتریب فرصت   ،مطول مطالیات   مطراح  که آنجا . ازرساند منم اثبات  به  را   تیعل  یساختار  میادلات  مابیالگو از  استفاده  

کوچش و  یها شرکت رانیمد یمدرک و آشنا دوم، .شود مم  هیتوص  پووهشگران  به کار   نیا انجام   آورند، مم فراهم   تیعل  مبررس
 تیگ فیمسگئله بگر ک   نینبوده باشد و ا مممکن است در سطج مطلوب مابیارتباطات بازار ای یمبازارگرا رینظ ممیمتوسط با مفاه

 یگردآور مو با استفاده از روش خودگزارش مکیالکترون ۀپرسشنام قیپووهش از طر یها داده ،سومها اثرگذار بوده است.  داده
مسگئله   نیگ طابقت نداشته باشد. اآنان م مموارد با رفتار واقی ۀکنندگان در هم شرکت یها ممکن است پاسخ رو، نیاند. ازا شده
 بگذارد. ریتأث جینتا ریو تفس رهایمتا یریگ بر دقت اندازه تواند مم
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 ت دیر و ت در

کوچگش و متوسگط شگهر    های  شرکت انکنندگان و مدیر نویسندگان مراتب سپاسگزاری صمیمانه خود را از تمامم شرکت
دارنگد.   کردنگد، اعگقم مگم    را تسگهیل های این پگووهش   آوری داده گردیند افر ،که با همکاری و حمایت ارزشمند خود کرمان
در بهبود آن  خود ۀسازند یشنهادهایو پ ها دگاهیدارائه با  پووهشاعتبارسنجم  ۀکه در مرحل تادانماز کارشناسان و اس ،همچنین

 .شود مم مقدردان مانهیمشارکت داشتند، صم
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