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Abstract 

The purpose of this study was to present an entrepreneurial marketing model in the banking industry with a value 

creation approach (Case Study of the Cooperative Development Bank). The research method was a combination of a 

mixed exploratory research design (qualitative-quantitative). The participants in the qualitative part of the research 

included selected experts in the banking industry and members of the management faculty in the entrepreneurship 

orientation with a background in management and policy-making to reach a consensus on the content analysis method. 

The sample size in the qualitative part was determined as 10 people through purposive sampling. And in the 

quantitative part, the statistical population included managers and employees of the Cooperative Development Bank 

branches in Tehran province. In the quantitative part, the sample size was determined as 303 people using the Krejci 

and Morgan table in a stratified random manner. The data collection method was library method, and the measurement 

tool in the qualitative part was a semi-structured interview, and in the quantitative part, it included a researcher-made 

questionnaire, whose questions were derived from the data obtained from the interview. The validity of the 

questionnaire of the present study was determined in two ways: 1. formal and 2. content. In the formal method, the 

questionnaire was provided to a group of experts, and in the content method, the calculations related to the AVE and 

CR coefficients related to the validity of the questionnaire items were confirmed. The reliability coefficient was also 

confirmed using the Cronbach's alpha test. In order to analyze the data in the qualitative part, the content analysis 

method was used, and in the quantitative part, the structural equation modeling method was used using SPSS and 

LISREL software..  
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صنعت بانکداری با رویکرد ارزش آفرینی ارائه مدل بازاریابی کارآفرینانه در  

) مورد مطالعه بانک توسعه تعاون در استان تهران(   
 علی جاوید 1، مریم تقوایی 2*، مهسا غلامحسین زاده 2 

 .دانشجوی دکتری کارآفرینی، گروه مدیریت، واحد ساری، دانشگاه آزاد اسلامی، ساری، ایران -1

 .مدیریت آموزشی، واحد ساری، دانشگاه آزاد اسلامی، ساری، ایراناستادیار مدیریت آموزشی، گروه  -*2

 

 چکیده

آفرینی )موردمطالعه بانک توسعه تعاون( بود. روش پژوهش، ترکیبی هدف از پژوهش حاضر ارائه مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با رویکرد ارزش

علمی کنندگان پژوهش در بخش کیفی شامل خبرگان منتخب در صنعت بانکداری و اعضای هیئت. شرکتکمی( بود -از نوع طرح تحقیق آمیخته اکتشافی )کیفی

صورت نظر درروش تحلیل مضمون بودند، حجم نمونه در بخش کیفی بهگذاری جهت اتفاقرشته مدیریت در گرایش کارآفرینی باسابقه مدیریت و سیاست

د. و در بخش کمی جامعه آماری شامل مدیران و کارکنان شعب بانک توسعه تعاون در استان تهران بود. در بخش کمی نفر تعیین ش 10گیری هدفمند به تعداد نمونه

ای، و ابزار آوری اطلاعات به روش کتابخانهنفر تعیین شد. روش جمع 303ای به تعداد حجم نمونه با استفاده از جدول کرجسی و مورگان به شکل تصادفی طبقه

های حاصل از مصاحبه بود. در بخش کیفی مصاحبه نیمه ساختاریافته و در بخش کمی شامل پرسشنامه محقق ساخته، که سؤالات آن برگرفته از دادهگیری اندازه

و درروش  . محتوایی انجام شد، درروش صوری پرسشنامه در اختیار گروهی از خبرگان قرار گرفت2. صوری و 1تعیین روایی پرسشنامه تحقیق حاضر به دو روش 

های پرسشنامه مورد تائید قرار گرفت. همچنین ضریب پایایی با استفاده از آزمون آلفای مربوط به روایی گویه CR و AVE محتوایی محاسبات مربوط به ضرایب

از روش مدل یابی معادلات ساختاری  ها در بخش کیفی از روش تحلیل مضمون و در بخش کمیوتحلیل دادهمنظور تجزیهبه .کرونباخ نیز مورد تائید قرار گرفت

ها با توجه به نتایج حاصل از بخش کیفی و کمی پژوهش نشان داد که مدل بازاریابی کارآفرینانه در است. یافته شدهاستفاده LISREL و SPSS افزارهایاز نرم

. عوامل سازمانی و چهارتم فرعی به 4عوامل نهادی، .3عوامل فردی،.2. عوامل محیطی، 1آفرینی شامل چهارتم اصلی به شرح: صنعت بانکداری با رویکرد ارزش

آمده پیشنهاد شد که بانک توسعه تعاون در راستای تحقق این دستباشد با توجه به نتایج به. ارزیابی عملکرد می4جبران خدمت،  .3. توسعه، 2. جذب، 1شرح: 

منظور جامه عمل پوشاندن آن تدوین یک برنامه عملیاتی برنامه استراتژیک درازمدت عمل نمایند و به تدریج با توجه به یک نقشه راه ومقولات گام به گام و به

 .کندای نیز به تحقق آن کمک میضرورت دارد. داشتن رویکرد پارادایمی با نگاه بومی و منطقه

 .آفرینیبازاریابی کارآفرینانه، در صنعت بانکداری، رویکرد ارزش ها:کلیدواژه

 استناد:

(. ارائه مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با رویکرد ارزش آفرینی ) مورد مطالعه بانک 1403مهسا. ) ، غلامحسین زاده و مریم ،تقوایی و علی ،جاوید

 . 384-341 (,4) 5 هوشمند, یابیبازار تیریمد  (.توسعه تعاون در استان تهران
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 مقدمه

عنوان یک رویکرد جدید در بازاریابی صنعت بانکداری ظهور کرده است که فرآیندهای اصلی به1بازاریابی کارآفرینانه     

کند. کارآفرینی همچنین جو تقویت میهای کارآفرینانه، نوآورانه و فرصتطریق روشبازاریابی را در ایجاد و ارائه ارزش از 

 2تواند شامل نوآوری و خلاقیت باشد )پولاز و راجو،عنوان یک وظیفه کلیدی در شرکت نگاه کند که میتواند به بازاریابی بهمی

ط بین مفاهیم بازاریابی و کارآفرینی است که علیرغم سابقه (. بازاریابی کارآفرینی ساختاری نظری برای برقراری ارتبا203: 2021

تواند های فناوری و کارآفرینان قرارگرفته است. بازاریابی کارآفرینی میساله معرفی آن، کمتر موردتوجه محققان، شرکت 30

فیق کند. بنابراین از ترکیب های مختلف بازاریابی، مدیریت و کارآفرینی را باهم تلخوبی پوشش دهد و دیدگاهشکاف فوق را به

این دو مقوله مفهومی بهنام بازاریابی کارآفرینی ایجادشده است که مربوط به نوآوری بازاریابی است )احمدزاده حسینی و علی 

 (.36: 1402ثریایی، 

قابتی ، فضای رهای دولتیسازی مضاعف برخی بانکالی و خصوصیمها و مؤسسات های اخیر با افزایش تعداد بانکدر سال    

های دولتی به عضویت قانون اساسی بسیاری از بانک 44شدیدی در صنعت بانکداری ایران ایجادشده است. در پی اجرای اصل 

های خصوصی در کشور درآمده و برای حفظ و ارتقای درصد منابع و مشتریان خود، کارآفرینی سازمانی را در باشگاه بانک

های گیرند و برخی دیگر از قابلیت. که برخی از این خدمات از نوآوری و پیشگامی سرچشمه میانددستور کار خود قرار داده

های کارآفرینانه در صنعت بانکداری ایران چه از گیرند. علیرغم وجود چنین فعالیتپذیری، استقلال و سلطه نشات میریسک

محدودی به بررسی نقش ابعاد گرایش کارآفرینی در  های خصوصی، مطالعات بسیارهای دولتی و چه از سوی بانکسوی بانک

 تبیین عملکرد سازمانی نظام بانکی کشور پرداخته است.

 

 مبانی نظری و پیشینه تحقیق

ها ها به نوآوری و کارآفرینی شده است. همچنین ماهیت پویای سازمانشدن و تغییرات ناشی از آن موجب الزام سازمانجهانی     

های جدید و افکار تازه را جهت تولید محصولات باکیفیت حلهای نو، راهر عرصه رقابت جهانی، الزام ارائه ایدهها دو فعالیت آن

اساس اعتقاد به  بالا، قیمت مناسب، متنوع و در حداقل زمان، ممکن کرده است تا مزیت رقابتی را کسب و حفظ کنند. برهمین

اند که باید خلاق، نوآور و کارآفرین ها یاد گرفتهردار بوده و امروزه سازمانها از اهمیت زیادی برخوکارآفرینی در سازمان

هایی که سطح بالایی از شود. شرکتها و جوامع شناخته میعنوان موتور رشد و توسعه سازمانطوریکه کارآفرینی بهباشند؛ به

های های عملیاتی خود در راستای کشف فرصتطور مداوم تمایل بیشتری بر نظارت بر محیطگرایش به کارآفرینی دارند، به

های مهم در (.یکی از روش22: 1402گرها، تقی پوریان، گیلانی پور، مختاری، جدید و تقویت مزیت رقابتی خوددارند )کاسه

تناد به این کارگیری مفهوم بازاریابی کارآفرینانه است. در این خصوص محققان کارآفرینی با اسایجاد مزیت پایدار در بازار، به

موضوع که بازاریابی سنتی به موضوعاتی چون نوآوری، عدم اطمینان محیطی و محدودیت منابع، توجه کافی و لازم را نداشته و 

اند )فروزنده، پاسخگوی نیازهای کارآفرینان جهت بازاریابی اثرگذار نیست از مفهومی بنام بازاریابی کارآفرینانه رونمایی کرده

های، فصل مشترکی از عنوان یکی از علوم میان رشترو، بازاریابی کارآفرینانه به(. ازاین2: 1399میدی زاده، ثانوی فرد و  ح

ها و کمبودها را جبران کرد و با الحاق این دو، پارادیمی آورد تا به کمک آن بتوان این نقصوجود میه بازاریابی و کارآفرینی را ب

ای روی بازاریابی کارآفرینانه داشته و آن را نظران تأکید ویژهو بسیاری از محققان و صاحب کارآفرینانه از بازاریابی خلق کرد

                                                             
1. Entrepreneurial Marketing 
2. Polaz & Raju 
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آبادی، فتوحی زاده و اسد زاده، گیرند )کاکایی، دهقان نجموکارها در نظر میکننده بقاء کسبترین عوامل تعیینیکی از مهم

1400 :52.) 

تواند تقاضا برای خدمات بخش بانکی را افزایش دهد و به توسعه بخش صادی میهای اقتبازاریابی کارآفرینانه با بسط فعالیت

طور مداوم تمایل بیشتری بر نظارت بر هایی که سطح بالایی از گرایش به کارآفرینی دارند، بهبانکی کمک کند. درواقع، بانک

ز سویی، شرایط پیچیده و پویای دارند. اهای جدید و تقویت مزیت رقابتی خودتای کشف فرصتهای عملیاتی خود در راسمحیط

ها باید از منابع داخلی و خارجی خود نماید. بانکها را انکارناپذیر میهای نوین در بانککارگیری فناوریمحیطی، اهمیت به

بند. یکی از های رقابتی بهتری دست یاهای جدید به مزیتسازی فناوریموقع تجاریکارگیری مؤثر و بهاستفاده کنند تا با به

یگر دترین الزامات توسعه اقتصادی داشتن نظام بانکی نوین است؛ این امر بیانگر این واقعیت است که بانکداری سنتی مهم

باشد. وجود مشکلات متعدد صنعت بانکداری )ناتوانی در جلب رضایت مشتریان، جوابگوی نیازهای در حال تغییر مشتریان نمی

وری، نداشتن مزیت رقابتی و های رونق اقتصادی، افزایش مطالبات معوق، پایی نبودن سطح بهرهناکارآمدی در اجرای سیاست

ه سمت تحول بنیادی بمشابه بودن خدمات و...( و تأثیر این ناکارآمدی بر ابعاد مختلف زندگی مردم، زمینه حرکت نظام بانکی 

های موردنظر همه ذینفعان، ریابی در نظام بانکی با توجه به ارزش(.  امروزه موفقیت بازا93: 1401را فراهم نموده است )رضایی، 

افزایی آفرینی، همآفرینی است. تعامل ارزش و ارزشسازی، نیازمند ارزشیابد. ارزش در فرآیند پذیرش، بقا و نهادینهتحقق می

، تأثیر خواهد گذاشت. بتنی بر ارزشتر از همه بر تفکر مدیریت مرآیندهای ارزش و مهمآورد که بر همه فرا به ارمغان می

آفرینی برای آفرینی یعنی خلق ارزش، ناشی از اعمال انسانی و مدیریتی است که خلق ثروت را به همراه دارد. ارزشارزش

درستی تأمین ا بهرمشتریان شامل ساخت محصولات و ارائه خدماتی که مشتریان آن را مفید تشخیص دهند و رضایت و نیاز آنان 

توان دریافت جانبه وجود دارد ،با این توضیح میوکار ارتباط تنگاتنگ و تعامل همهآفرینی و موفقیت کسبد. ارزشکن

ها امروزه در دستور کار فایده اصلی و هزینه مادی نیست و ابعاد دیگری نیز دارد که توجه به آنآفرینی تنها محدود بهارزش

انند فایده ارتباطی اکنون از چنان اهمیتی برخوردار شده که که اشاره شد موضوعاتی مگونه های پیشرو قرار دارد. همانبانک

دهد کمتوجهی کنند. همچنانکه تجربه سالهای اخیر ما نشان میهای رقابتی خود را در برآورده کردن آن جستجو میها مزیتبانک

پس نتیجه این نگاه جامع آن است که برای  رده است.وبرو کآفرینی ما را با مشکلات بسیاری ربه هزینه زمان انتظار ارزش

آفرینی برای مشتریان از دو آفرینی توجه به همه ابعاد آن لازم و ضروری است. بر همین اصل ناگفته پیداست که ارزشارزش

طور راهکار بهتوجه به هردو  ها. چه اینکهپیگیری و تحقق است. یکی افزایش فواید و دیگری کاهش هزینهراهکار اصلی قابل

 های بیشتر منجر شود.تواند به خلق ارزشزمان میهم

شده مبتنی بر تحقیقات بازار جهت حفظ ثبات و کسب ریزیمند و برنامههای نظامبازاریابی خدمات بانکی اشاره به فعالیت      

ها و تهدیدهای زیادی بوده توأم با فرصت ای اخیر، صنعت بانکداری شاهد رقابت شدیدها دارد. هرسالهمزیت رقابتی برای بانک

دهد، بهترین باشد. دهنده تمامی خدمات ممکن باشد و در زمینه خدماتی که ارائه میتواند ارائهاست. بدون تردید هیچ بانکی نمی

به یک جایگاه هایی را پیش بگیرند که های موجود در بازار، استراتژیتوانند با بررسی نقاط قوت خویش و فرصتها میبانک

کند. تعداد روزافزون وپنجه نرم میهای بزرگی دسترقابتی مناسب در بازار دست یابند. بنابراین صنعت بانکداری امروزه با چالش

ها است. از طرفی دستیابی به سهم بیشتر بازار باوجود رقبا قدیمی و جدیدی یکی از آن 3آپهای فعال در حوزه فین تک استارت

                                                             
. این حوزه شامل استارتآپها و شرکتهای تجاری بزرگ و کوچکی است که در زمینههای مختلف خدمات بانکی و سرمایهگذاری نظیر پرداختهای آنلاین، انتقال وجه، خدمات قرض و وام و حتی 3

کنند.های مربوط به بازارهای مالی آنلاین نظیر فارکس و ارز دیجیتال فعالیت میحوزه  
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طور سنتی همیشه وجود داشته. با توجه به این مسائل نیاز به تحقیقات بازار در ای است که بهشوند دیگر مسئلهر میکه وارد بازا

 شود.صنعت بانکداری بیش از هرزمانی احساس می

سهیلات ویژه نرخ تها و تسهیلات، بههای اعمالی سپردهدر سالهای اخیر بانک مرکزی جمهوری اسلامی ایران، کاهش نرخ      

های غیردولتی که سالهای ابتدایی ویژه بانکها منجر شده است، بهاعطایی را در دستور کار قرار داده که به کاهش درآمد بانک

پرداختند. البته این تصمیم، به دلیل مشابه در کشورهای های بالا به جذب سپرده میکردند و با نرخحضور خود در بازار را تجربه می

های ایرانی انکب های سیاستی و نظارتی اتخاذشده است.های ناشی از بستهته نبود، بلکه به سبب اعمال محدودیتصنعتی پیشرف

گری وجوه بوده است یکی از مفاهیم بانکداری که به شدتّ کانون نیز به دنبال کسب درآمدهایی غیر از درآمد حاصل از واسطه

های ها و ظرفیتگیری از قابلیتسازی و تجهیز خود برای بهرهسرعت در حال آمادههای پیشرو بهها قرارگرفته و بانکتوجه بانک

مندی است که تلاش وکار و استراتژی کلان و پیچیده و نظامآن هستند، بانکداری کارآفرینانه است. بانکداری یک مدل کسب

ها و گیری از ساختار، مدلرهی مشتریان دارند را با بهدارد کلیه نیازهای مشتریان که نیازهای بانکی بسیار متفاوتی با دیگر بخشها

ها و مؤسسات مالی و فرآیندهایی کاملاً متفاوت از گذشته، پاسخ دهد. صنعت بانکداری ایران، باوجود تعداد زیادی از بانک

که این بانک در  دهدهای خصوصی نشان میشده دریکی از بانکهای انجاماعتباری، شاهد فضای بسیار رقابتی است. بررسی

دهد شناسانه در مورد علت ریزش مشتریان، نشان میای آسیبداده است. مطالعهدرصد از مشتریان خود را ازدست 14سال گذشته 

سؤال اصلی محقق  ها را در حل مسائل و مشکلاتشان مشارکت دهد.که بانک نتوانسته ارتباط مؤثری با مشتریان برقرار کند و آن

هایی داشته باشند و ها و مشتریان برای رفع این مشکل و خلق ارزش مشترک، باید چه قابلیتاین است که سازماندر این مرحله 

آفرینی، نظری و مفهومی هستند و پیشینه این حوزه از شده در زمینه ارزشچه الزاماتی را رعایت کنند. اکثر مطالعات انجام

گیری جامع مواجه است. این مسئله، کاربردهای تجربی مباحث زارهای اندازهها، مفاهیم و ابتحقیقات با خلأ جدی در شاخص

سازد. بنابراین آفرینی را دشوار میآفرینی و همچنین بررسی جایگاه سازمان و مشتری در زمینه الزامات ارزششده در ارزشمطرح

اضر پاسخگویی به حت لذا مسئله اصلی پژوهش در سیستم بانکداری کشور تاکنون مدلی برای این نوع بازاریابی ارائه نشده اس

 آفرینی طراحی کرد؟توان برای بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با رویکرد ارزشاین سؤال است که چه مدلی را می

 بازاریابی کارآفرینانه 

 30ی است که باوجود سابقه بی و کارآفرینبازاریابی کارآفرینانه، یک ساختار تئوریک برای ایجاد ارتباط بین مفاهیم بازاریا     

های فناوری و کارآفرینان قرارگرفته است. مفهوم کارآفرینی، مبتنی بر ساله از معرفی آن، کمتر موردتوجه محققین، شرکت

بی ا بازاریاکند و همین عامل، موجب شده است تریزی دقیق اجتناب میبینی و برنامهخلاقیت و تفکر غیرخطی است و از پیش

خوبی تواند شکاف فوق را بهچنان کارآ و مؤثر نباشد. بازاریابی کارآفرینانه، میهای کارآفرین امروزی، آنسنتی در شرکت

: 1398های مختلف بازاریابی، مدیریت و کارآفرینی را یکپارچه نماید )حسینی، قرهچه، اصولیان و نصیری، پوشش داده و دیدگاه

14 .) 

 کارآفرینانههای بازاریابی مدل

 مدل مراد زاده، یعقوبی و صفورا  -

گر ای، شرایط مداخلهی محوری، راهبردها، شرایط زمینه( بیان کرد مشتمل بر شرایط علّی، پدیده1400و همکاران ) مراد زاده     

 باشد.و پیامدها می
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 (1400ران، دستی )مراد زاده و همکامدل بازاریابی کارآفرینانه در صنایع :1شکل 

 
 مدل پاکزادیان، فتاحی و صالحی  -

ای، عوامل علی و عوامل محیطی( عوامل مؤثر بر بازاریابی کارآفرینانه دارای سه بعد )عوامل زمینه (1399پاکزادیان و همکاران )   

رینی گرایی، نوآوری گرایی، نین، بازاریابی کارآفرینانه دارای چهار بعد )کارآفشده است همچو از پانزده مؤلفه تشکیل

 شده است.شکیلتگرایی و بازار گرایی( و از هفده مؤلفه مشتری

 
 (1399)پاکزادیان و همکاران،  : مدل بازاریابی کارآفرینانه2شکل 

 آفرینیارزش
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توان گفت که است. بر این اساس، می« ایجاد اعتبار، ارج، شایستگی و سندیت در امر خاصی»آفرینی در لغت به معنای ارزش     

شود، وکارها باید در تولید و شیوه معرفی محصولات و خدمات لحاظ شود. البته هر محصولی که تولید میآفرینی در کسبارزش

آفرینی در لغت به عبارتی ارزش (.17: 1402شود آن محصول به فروش برسد )بینش، باعث میکند که ارزش خاصی را ایجاد می

وکارها، باید تأکید شود که ایجاد باشد. بنابراین، در کسببه معنای ایجاد اعتبار، شایستگی، سندیت و ارج در امر خاصی می

ترجمه  و خدمات مدنظر قرار گیرد )لیپاک، و اسمیت عنوان یک عنصر کلیدی در فرآیند تولید و معرفی محصولاتاعتبار به

 (.20: 1402مدیران، 

ها است. درواقع، این فرآیند شامل ایجاد محصولات یا آفرینی به معنای ایجاد ارزش برای مشتریان، جامعه، و سازمانارزش     

ها، وریکه این محصولات یا خدمات به مشتریان مزیتکنند، بهطها استفاده میها نیاز دارند یا از آنخدماتی است که مشتریان به آن

آفرینی به معنای افزودن چیزی به جهان (. ارزش64: 1396فردی ارائه دهند )موسوی، های منحصربهها یا تجربهحلها، راهراحتی

آفرینی (. ارزش4: 1403شود )باقری، وکار برای دیگران میکه قبل از ما وجود نداشته است و موجب تسهیل زندگی و کسب

کند. مشتریان به دانش روز و رود که روند بازاریابی موفق را هم تسهیل میعنوان یک مزیت رقابتی برای محصول بشمار میبه

عنوان صاحبان وکار بهآفرینی در کسبهایی را برای ارزشجستجوی امکانات خاص برای محصولات و خدمات درواقع ایده

 4آفرینی خواهید شد )استروم، ریم و پریدا،رنتیجه با شناخت مخاطب، تحلیل رفتار او موفق به ارزشدهند. دمشاغل ارائه می

2022: 2112). 

 ترین وجه مشتری مداریآفرینی مهمارزش

آفرینی به معنای رویکردی است که یک سازمان در قبال همه ذینفعان آفرینی است. ارزشترین وجه مشتری مداری، ارزشمهم     

دهد و از منظر او ها و فرایندهای خود قرار میگیرد و در آن مشتری را محور همه فعالیتویژه مشتریان خود در پیش میبه و

های مشتری را تأمین کند. فلسفه دهد نیازها و خواستهکند که محصولات و خدماتی که ارائه میسازمان را به نحوی مهندسی می

آفرینی سازمان برای ینی آغاز شود و در آن، ارزش، توسط مشتری تعریف شود. در طرح ارزشآفروجودی سازمان باید با ارزش

گیرد که شروع آن خواست و ها و فرایندهایی شکل میشود و زنجیره فعالیتآفرین حذف میهای غیر ارزشمشتریان، فعالیت

ها و فرایندهای سازمان از نگاه مشتری دهی فعالیتمشاهده، تنظیم و جهت نیاز مشتری و پایان آن رضایت و خشنودی وی باشد.

های کاری خود، از طراحی محصول تا بازاریابی، آموزش، توسعه، فروش، شود که سازمان، مشتری را در تمامی زمینهباعث می

ناراضی و ناخشنود دهی مشارکت دهد و پیشنهادها و نظرات او را در نظر بگیرد. در این میان، مشتریان ارزیابی عملکرد و پاداش

ترین منبع یادگیری محسوب یابند و مهمکشند جایگاهی ویژه میکه با انتقاد و ارائه راهکارهای بهبود، سازمان را به چالش می

آفرینی به گیرند و سازمان برای تحقق ارزششوند. کارکنان نیز در صف مقدم خدمت به مشتری و جلب رضایت وی قرار میمی

های فکری و سازمانی در خدمت حفظ سرمایه مشتری به کار گرفته ترتیب همه سرمایهایندهد بهرکنان نیز بها میمشتریان، به کا

هایی ترین نامشهود هر سازمانی است. سرمایه مشتری نشانگر ارزش روابط شرکت با افراد یا سازمانشود. سرمایه مشتری، مهممی

اند از: سهم بازار، نگهداری مشتری، نرخ فرار های سرمایه مشتری عبارتشاخص فروشد.ها کالا یا خدمات میاست که به آن

ها باید دانش شناخت مشتری را کسب کنند. همچون مشتریان فکر و عمل کنند. رو سازمانمشتری و سود به ازاء هر مشتری. ازاین

که مشتری ط با مشتری و خدمت به او با درک اینها و فرایندهای خود را با خواست و نیاز مشتریان همسو سازند. ارتبافعالیت

طور مستمر بر نحوه خدمت ها را تشخیص داد و بهشود. سپس باید نیازها و انتظارات آنواقعی سازمان چه کسانی هستند آغاز می

چیز بدتر از آن هیچ گیرند.رسانی به مشتریان قرار میها نظارت کرد. در این میان، کارکنان سازمان در نوک پیکان خدمتبه آن

                                                             
4. Åström, Reim & Parida 
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های آنان وجود در صحبت« مشتری»کنند، اما یک کلمه از نیست که افرادی را آموزش و توسعه دهیم که خوب صحبت می

 (.5-6: 1402ندارد )بینش، 

  

 آفرینیمثابه ارزشکارآفرینی به

منظور ایجاد ها همراه با مخاطره پذیری و پشتکار بهکارآفرینی عبارت است از فرآیند شناسایی و استفاده خلاقانه از فرصت     

نظران حوزه کارآفرینی، واژه ارزشی مفید و جدید. به دلیل اهمیت مفهوم ارزش در فرآیند کارآفرینی بعضی از صاحب

دانند. با توجه به این تعریف، ایجاد ارزشی مفید و جدید، یکی از معادل مناسبی می 5یآفرینی را برای مفهوم کارآفرینارزش

 اند از:ارکان کارآفرینی است. ارکان کارآفرینی عبارت

 . خلاقیت و نوآوری1

 طلبی. فرصت2

 . مخاطره پذیری3

 کوشی. پشتکار و سخت4

 آفرینی. ارزش5

با این حساب، فرآیند کارآفرینی در صورتی به معنی کامل محقق شده است که ارزشی مفید و جدید را به وجود آورد.       

هایی منظور ایجاد ارزشی جدید و ثمربخش. حتی در فعالیتها بهگیری از فرصتدرواقع کارآفرینی عبارت است استفاده و بهره

کند نیز ایجاد ارزش از ضروریات است تا بتوان د و فرآیند کامل کارآفرینی را محقق نمیشوصورت کارآفرینانه انجام میکه به

  (.41: 1402عنوان کارآفرینانه را به آن اختصاص داد )لیپاک و اسمیت، 

                                                             
5. Entreprenership 
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 پیشینه پژوهش

 های داخلی : خلاصه پیشینه پژوهش1جدول 

 هایافته عنوان سال نویسنده

گرها کاسه

 و همکاران

مدل کیفی بازاریابی  طراحی 1402

کارآفرینانه در بانکداری 

شرکتی با استفاده از روش 

 اکتشافی با فراترکیب

ت ریسک، ها و ابعاد بازاریابی کارآفرینانه شامل: بازار محوری، مدیریمؤلفه

گرایی، گرایی، نوآوری، مشتریتمایز، خصوصیات کارآفرین، فرصت

ر شامل دو مؤلفه اصلی عوامل مداری بودند. عوامل مؤثسازی و ارزششبکه

د داخلی )آشفتگی محیط، مشکلات دولتی، سهم بازار محدود، عدم تعه

های مشتری، تغییر فناوری، و مشکلات بازار( و عوامل خارجی )چالش

 بندی شدند.ها( و ... طبقهمدیریتی، موانع انسانی، کمبود منابع، و محدودیت

پوردشت، 

حسنپور 

قروقچی، 

بیابانی و 

 مکیزاده

سازی مدل ارائه و پیاده 1402

بازاریابی کارآفرینانه در 

های نوپا )موردمطالعه: شرکت

 استارتاپها(

گذاری، مقوله اصلی شامل: مشتری مداری، سیاست 10بخش کیفی 

تبلیغات،  آموزش، بازاریابی کارآفرینانه، استراتژی سازمان، تصویر ذهنی،

مقوله فرعی  20و  دیت کارآفرینانهعوامل مدیریتی، مزیت رقابتی و محدو

 وشناسایی شد. بخش کمی نیز مشخص شد بین بازاریابی کارآفرینانه 

شده از تناسب داری وجود دارد و الگوی طراحیمعنیعوامل رابطه 

 قبولی برخوردار است.قابل

بافقی، 

احمدی 

شریف و 

 نعمتی زاده

ارائه مدل بازاریابی  1402

های شرکتکارآفرینانه        

نوپا با استفاده از روش 

 فراترکیب

های )ذهنیت کارآفرینانه، ساختار سازمانی، عوامل داخلی شامل مؤلفه

سازمانی، هوش هیجانی و رقابتی، گرایش به نوآوری، فرهنگ

طلبی، ایجاد فرهنگ پذیری، توجه به تحقیق و توسعه، فرصتریسک

گرایی و ، مشتریپاسخگویی، حمایت و مدیریت سازمان، خلق ارزش

های )برندسازی، باشد و عوامل خارجی از مؤلفهزیرساخت فناوری ( می

های نوین المللی، روشقابلیت بازار محوری، توجه به ارتباطات بین

شده گذاری در تبلیغات و نقش دولت و قوانین( تشکیلبازاریابی، سرمایه

 است.

رستگار و 

اسکندر 

 پور

ندی بشناسایی و اولویت 1401

های عوامل مؤثر بر صورت

مالی متناسب با بازاریابی 

ها )مدیران کارآفرینانه شرکت

و کارکنان ادارات و 

های شرکت ملی مدیریت

 خیز جنوب(مناطق نفت

دیریت ابعاد دهگانه محل اطلاعات مالی، بهم پیوستگی اطلاعات مالی، م

سازی و بندی اطلاعات مالی، تهیه صورت جریان وجوه نقد، جداطبقه

پذیری تفکیک اطلاعات مالی، جدول تطبیقی، نقدینگی و       انعطاف

ن منابع توسط خبرگان با استفاده کرد پذیری، ایجاد ارزش، و اهرمریسک

 از روش دلفی به دست آمدند.

بررسی نقش بازاریابی  1401 امینفرد

کارآفرینانه بر عملکرد 

نوآورانه )موردمطالعه: 

رپرستی کارکنان بانک شهر س

 اصفهان(

نه دارد. بازاریابی کارآفرینانه نقش مثبت و معناداری بر عملکرد نوآورا

های بازاریابی کارآفرینانه از قبیل همچنین این نتیجه به دست آمد که مؤلفه

پذیری، فرصتگرایی، پیشگام، ایجاد ارزش، نوآوربودن، ریسک

 اری بر عملکردگرایی و اهرمکردن منابع نیز نقش مثبت و معنادمشتری

 نوآورانه بانک دارند.
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برهانینژاد، 

علیزاده 

مشکانی، 

رضوانی 

چمن زمین 

 و رحمانی

طراحی و تبیین مدل بازاریابی  1401

کارآفرینانه بر بازاریابی 

الکترونیکی با تأثیرگذاری 

تمایز شخصیت برند بر تمایل 

های خرید )کاربران شبکه

اجتماعی )اینستاگرم، 

 تلگرام(آپ، واتس

یابی مدل از برازش خوبی برخوردار است. متغیر مالی رفتاری بر بازار

اد بازاریابی الکترونیکی کارآفرینانه و تمایل خرید تأثیر دارد، همچنین ابع

، تمرکز کارآفرینی یعنی اعتبار افراد مشهور، ایجاد ارزش، تمایز شخصیت

 والکترونیکی بر نوآوری، فرصتمداری و مدیریت ریسک بر بازاریابی 

 تمایل خرید تأثیر دارند.

چوبینه، 

عبدالوند و 

 حیدرزاده

طراحی الگوی بازاریابی  1401

کارآفرینانه بر مبنای مراحل 

های آپعمر استارت

 الکترونیکی در ایران

بندی گردیده مضمون اصلی شناسایی و دسته 5مقوله در قالب  51تعداد 

ر مرحله از هایی که کارآفرینان در هاست. با توجه به نتایج مجموعه فعالیت

دهند متفاوت وکار خود در مواجهه با بازار انجام میمراحل عمر کسب

های بازار، اهداف خواهد بود. تفاوت فوق در چگونگی کشف فرصت

بندی آمیخته بازاریابی، منابع در دسترس، انتخاب بازار هدف و ترکیب

 بازاریابی قابل مشاهده است.

مدلسازی هدفمند بازاریابی  1400 تقی زاده

کارآفرینانه در صنعت 

بانکداری )مطالعه موردی: 

های خصوصی استان بانک

 گیلان(

ادکننده مدل بازاریابی کارآفرینانه در این بخش از سه مقوله عوامل ایج

های مشتریمحوری، ای، علی و محیطی(، ابعاد )دیدگاه)عوامل زمینه

مدها بازارمحوری و ایجاد فرصت( و پیا خلاقیت، ریسک پذیری، نوآوری،

 شده است.تشکیل

کاکایی و 

 همکاران

بررسی نقش بازاریابی  1400

کارآفرینانه بر عملکرد 

گری نوآورانه: اثر میانجی

سرمایه انسانی )موردمطالعه: 

های کوچک و شرکت

بنیان پارک علم متوسط دانش

 و فناوری دانشگاه تهران(

أثیر معنادار و و سرمایه انسانی بر عملکرد نوآورانه تبازاریابی کارآفرینانه 

ه نیز بر مثبتی دارند. همچنین نتیجه گرفته شد که بازاریابی کارآفرینان

ها تأثیر مثبت و معناداری دارد. نتیجه دیگر های انسانی شرکتسرمایه

عنوان نقش میانجی بین تواند بهپژوهش نشان داد که سرمایه انسانی می

 زاریابی کارآفرینانه و عملکرد نوآورانه ایفا نماید.رابطه با
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 های خارجی: خلاصه پیشینه پژوهش2جدول 

 هایافته عنوان سال نویسنده

نقش بازاریابی کارآفرینی در  2023 هامالاینن

های جهانی موفقیت شرکت

متولد شده در عصر دیجیتال 

 قالب مطالعه موردی چندگانه

عنوان یک نیروی محرکه در طور بالقوه بهتواند بهمیبازاریابی کارآفرینانه 

های متولد شده جهانی در عصر دیجیتال دیده شود. پشت موفقیت شرکت

کند که ی میاین پایاننامه هفت بعد کلیدی بازاریابی کارآفرینی را شناسای

کند: فعال بودن، ها کمک    میبه بینالمللیشدن و موفقیت اولیه این شرکت

شده، نوآوری، تمرکز فرصت، اهرم منابع، شدت یری حسابپذریسک

 مشتری و خلق ارزش.

سواندی، 

هری و 

 سیافریزال

ارزیابی رابطه بین بازاریابی  2023

کارآفرینانه، مزیت رقابتی و 

های اسلامی در عملکرد بانک

کننده اندونزی با نقش تعدیل

 رهبری هوشیار

م )از طریق مزیت رقابتی( یا غیرمستقیطور مستقیم بازاریابی کارآفرینانه به

نه گذارد. رهبری هوشیار تأثیر بازاریابی کارآفرینابر عملکرد بانک تأثیر می

 کند.بر عملکرد بانک را تعدیل نمی

رحمیدانی، 

سوسنتی، 

آرمیاتی و 

 وریستا

بازاریابی کارآفرینانه: بهبود  2023

عملکرد بازاریابی صنعت 

خلاق در بخش دوخت 

 غرب سوماترا دوزی در

وهبراین، گیری کارآفرینانه تأثیر مثبتی بر عملکرد بازاریابی دارد. علاجهت

ری بازار جهتگیری کارآفرینی تأثیر مثبتی بر بازار گرایی دارد و جهتگی

کارآفرینی  تأثیر مثبتی بر عملکرد بازاریابی دارد. علاوهبراین، جهتگیری

 زاریابی دارد.تأثیر مثبتی بر بازار گرایی و عملکرد با

هالنسن و 

 سعیدی

بررسی تأثیر بازاریابی  2023

کارآفرینانه بر عملکرد 

وکار: بر اساس سفارش کسب

 خود به خود

وکار تاثیر دارد. بین بازاریابی بازاریابی کارآفرینانه بر عملکرد کسب

ب مدل نوآورانه و کارآفرینانه و عملکرد تجاری با استفاده از چارچو

 یخته همبستگی وجود دارد.سفارش خودانگ

الشیخ و 

راجح 

 حنایشه

بررسی مفهومی بازاریابی  2023

کارآفرینانه و پایداری 

های وکار در شرکتکسب

 کوچک و متوسط

ن پایداری بازاریابی کارآفرینانه یک استراتژی کلیدی برای هدایت و تعیی

های کوچک و متوسط است. بنابراین، برخی از وکار شرکتکسب

عنوان مبنایی برای تحقیقات گزارهها با اشاره به ادبیات بررسی شده به

ر پایداری بتجربی آینده برای بررسی اثرات ابعاد بازاریابی کارآفرینانه 

 های کوچک و متوسط پیشنهاد شد.وکار شرکتکسب

الشقاوی و 

 مبخوت

تأثیر کارآفرینی استراتژیک و  2023

بازاریابی کارآفرینانه، 

ای کارآفرینی بر هارزش

های کوچک عملکرد شرکت

و متوسط: شواهدی از 

 عربستان سعودی

 ارتباط مثبت و معناداری بین عملکرد بازاریابی کارآفرینانه، 

های کوچک و متوسط وجود دارد. از سوی ارزشکارآفرینی و شرکت

های کوچک و دیگر، ارتباط بین عملکرد کارآفرینی استراتژیک و شرکت

های کوچک و ناچیز بود. در محیط پویای بازار فعلی، شرکتمتوسط 

آور رقابت با بازیگران تثبیت شده و تغییر سریع ی دلهرهمتوسط با وظیفه

 مواجه هستند.

محمود، 

برمن، 

رایزل، 

نیات و رفتارهای بازاریابی  2023

کارآفرینانه در بین 

دانشجویان: بررسی نقش 

های کارآفرینی و مقاصد بازاریابی کارآفرینانه تا حدی تأثیرات مهارت

خودکارآمدی کارآفرینانه را بر رفتارهای بازاریابی کارآفرینانه واسطه 

ه تأثیری بر کند. علاوهبراین، داشتن یک پیشینه تجاری متعلق به خانوادمی
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فوکسمن، 

گریگوریو 

 و تهسین

های کارآفرینی، مهارت

خودکارآمدی کارآفرینانه و 

وکار مواجهه با کسب

 خانوادگی

آموزانی که دوستانشان در روابط در مدل ما نداشت. با این حال، دانش

 وکارهای خانوادگی درگیر بودند.کسب

راجه 

 حنایشه

بررسی رابطه بین ابعاد  2022

بازاریابی کارآفرینانه، ارزش 

های ویژه برند و رشد شرکت

 کوچک و متوسط

باط مثبت دارد. ارت  کوچک و متوسط ارزش ویژه برند با رشد شرکت

م نتایج همچنین نشان داد که شدت مشتری، خلق ارزش، نوآوری، اهر

رند دارند. بمنابع، فعالبودن و تمرکز بر فرصت اثرات مثبتی بر ارزش ویژه 

 پذیری بر ارزش ویژه برند ناچیز بود.بااینحال، اثر ریسک

راجه 

حنایشه و 

 عماد الشیخ

بررسی ابعاد بازاریابی  2022

ارآفرینانه و عملکرد شرکت ک

های کوچک و در شرکت

 متوسط در عربستان سعودی

ها هشدت مشتری و خلق ارزش بر عملکرد شرکت تأثیر مثبت دارد. یافت

مبستگی ههمچنین تائید کردند که نوآوری و اهرم منابع با عملکرد شرکت 

ود. پذیری بر عملکرد شرکت ناچیز بمثبت دارند. با اینحال، تأثیر ریسک

درنهایت، مشخص شد که کنشگری و تمرکز فرصت اثرات مثبت 

 معناداری بر عملکرد شرکت دارند.

گونتور، 

وم، گویت 

 و داویرنگ

بازاریابی کارآفرینی، شهرت  2022

شرکت، خلاقیت شرکت و 

مزیت رقابتی: چارچوب و 

 پیشنهاد تحقیق

کارآفرینانه است. این ای در مدل بازاریابی کنندهخلاقیت شرکتی تعدیل

های بازاریابی مطالعه کمکهای نظری و عملی مدل را در درک ما از شیوه

ویژه هکارآفرینانه و نقش شهرت شرکت توضیح داد. خلاقیت شرکتی نیز ب

 های کارآفرین موردبحث قرار گرفت.از دیدگاه شرکت

موچیا و 

 پناکیو

ای بازاریابی کارآفرینی منطقه 2022

 ابازار بانکی در ایتالیو ساختار 

ها باعث شکلگیری شرکت شد، اما بالاتر از سطوح پایین تر تمرکز بانک

ها، که در جنوب و برخی درصد برای بزرگترین بانک 58سهم بازار حدود 

شود، افزایش مناطق پیرامونی و داخلی مرکزی و شمالی ایتالیا دیده می

 تمرکز باعث کاهش تشکیل شرکت شد.

آبدیسا 

ورمو، ش

بالینت 

ایلس و 

تورونه 

 دونای

 تأثیر بازاریابی کارآفرینانه بر 2021

های کوچک عملکرد شرکت

ویژه و متوسط در اتیوپی، به

 در شهر جیما

های برخی از عناصر بازاریابی کارآفرینی درواقع بر عملکرد شرکت

گذارد. نوآوری و شدت مشتری با عملکرد کوچک و متوسط تأثیر می

ار کوچک و متوسط رابطه مثبت و ازنظر آماری معنی دهای شرکت

پذیری رابطه منفی و ازنظر آماری که جهتگیری ریسکباشد، درحالیمی

 معنادار است.

 

 روش پژوهش

است. روش تحقیق ترکیبی و طرح تحقیق نیز از نوع طرح تحقیق آمیخته اکتشافی 6این پژوهش ازنظر هدف، تحقیقی کاربردی

باشد، به همین های نامعین مییابی درباره موقعیتهای آمیخته اکتشافی، پژوهشگر درصدد زمینهدر طرح .است( کمی –)کیفی

طور خلاصه، کل فرآیند تحقیق گردد. بهآوری میهای کمی جمعپردازد، سپس، دادههای کیفی میمنظور ابتدا به گردآوری داده

وع تحلیل مضمون )با استفاده از ابزاری مانند مطالعه مقالات، اسناد مدارک شامل دو مرحله است؛ نخست، انجام تحقیق کیفی از ن

 شده در بخش کیفی )مرحله نخست((.تحلیلی )با استفاده از ابزار پرسشنامه طراحی-و مصاحبه( و دوم، تحقیق کمی از نوع توصیفی

                                                             
6- Applied Res 
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، نفر تعیین شد 1929صورت مشترک به تعداد حجم نمونه پژوهش با توجه به تعداد جامعه آماری  و بر اساس فرمول کوکران به

شده بانک توسعه تعاون در استان تهران استفاده ای  برحسب شعبگیری شکل تصادفی طبقهبرای انتخاب نمونه از روش نمونه

 شانس دارای جامعه اعضای تمام صورت فرایندیاست که بهگیری احتمالی های نمونهازجمله روشگیری تصادفی است. نمونه

 n/Nگیری تصادفی شانس انتخاب هر نمونه  نمونه خواهند بود. درروش در نمونه قرار گرفتن برای معینی شانس یا حداقل مساوی

 (1392است)فلاح زاده،

 های کیفی )تحلیل مضمون(فرایند اجرای تحلیل داده

شود که چگونگی دستیابی به نتایج حاصل از جداولی تهیه میشده توسط خبرگان مورد مصاحبه های بیاندر این بخش از گزاره

 دهد.ها را نشان میاین مصاحبه

 وتحلیل تمتجزیه

های نیمه ساختار یافته، جهت ارائه مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بنابر آنچه قبلاً ذکر شد، ابتدا متون پیاده شده مصاحبه

ها در جداول، و جدا کردن جملات معنادار ت بررسی گردید و پس از وارد کردن آنآفرینی با دقبانکداری با رویکرد ارزش

اهری، در ظها در سطرهای مختلف، مفاهیم متنوع مورداستفاده در این تحقیق استخراج شدند. این مفاهیم با توجه به محتوای آن

ده است. این دستهها در ش( کدگذاری 12-4باشند، در جدول )گر یک مفهوم مستقل مینهای مفهومی که در واقع نشادسته

 اند. بخشهای مختلف این فصل موردبررسی قرارگرفته

 هاسازی دادهالف( آماده

های کیفی پژوهش بر اساس شماره سوال ها و پاسخ افراد به سوالات مصاحبه، دادههای کتبی از محتوای مصاحبهبا تهیه نسخه

 ال در کنار هم نوشته شد.مرتب گردیدند و پاسخ هر خبره به هر سو

 ب( کدگذاری

آمده، این دستها، در این مرحله، جهت خلق معنی از جداول بهپس از مطالعه صحبتهای مصاحبه شوندگان و تحلیل کیفی آن

شده، به جملات صورت یک جدول یکپارچه قرار گرفتند و بعد از منظم کردن آن ها بر اساس کد تعیینجداول در یک فایل به

وط به کد  گذاریها وط به یک کد، با توجه به مفاهیم آن ها و نقاط اشتراکشان، عنوانی تعلق گرفت. در ادامه جداول مربمرب

 آورده شده است.

 نحوه کدگذاری مصاحبه با خبرگان

شود. در واقع های گردآوری شده از طریق مصاحبه، به بررسی زوایای مختلف آن پرداخته میدر این مرحله با مرور چند باره داده

آوری شده، بازیابی خواهد شد. در این مرحله بدون های جمعهای گردآوری شده، مفاهیم مستتر در دادهبا مرور مجموعه داده

ها شده است. بعد از انجام کد گذاری باز، محورهای اصلی در مجموعه دادهی مفاهیم پرداختههیچگونه محدودیتی به نام گذار

 را مشخص کرده و در مرحله بعدی،کدگذاری حول این محورها انجام میگیرد. 

 هایاختصاص داده شده است و در ستون دوم گزاره  I10تا  I1در ستون اول این جدول به هر فرد مصاحبه شونده کدی از 

اند، به بیان کردهآفرینی ارائه مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با رویکرد ارزشکلامی و آن چه خبرگان دربارهی 

های کلامی مطرح شده و ستون کدگذاری تفصیل آورده شده است. در ستون کدگذاری باز، مفاهیم مهم هر یک از گزاره

باشد، در آفرینی میائه مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با رویکرد ارزشمحوری، که مربوط به عوامل مؤثر در ار

    آخرین مرحله تکمیل شده است.
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 آوری وکد گذاری داده های کیفیجمع

ده که منجر به در تحلیل کیفی، مصاحبههای انجام گرفته از طریق کدگذاری باز و کدگذاری محوری دسته بندیهایی انجام ش

آفرینی شده است. رزشاشناسایی مفاهیم و مولفههای مربوط به ارائه مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با رویکرد 

 شده است. صورت جداگانه ارائها جدول کدگذاری باز و محوری و نیز تفسیر آن بهدر ادامه هر کدام از ابعاد همراه ب
 

های محتوای مصاحبه در مورد ارائه مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با : کدگذاری داده3جدول

 آفرینیرویکرد ارزش

 کد محوری کد باز گزاره کلامی شوندگان کد مصاحبه

10I 8,I 5,I 4,I 

نظر به نقش پیشران دانش و فناوری در توسعه 

کشورها و تلقی شدن دانش، بهر ه برداری 

اقتصادی از دانش و فناوری نیازمند صیانت 

 ها است.پذیری آن

های مرتبط با دارایی های سیاست

 فکری 

 عوامل محیطی

7I 6,I 5,I 3,I 

 موجود بودن منابع طبیعی و زیرساخت هایی مثل

ردن ک... به پیشبرد و عملیاتی  راه و آب و برق و

 تحقیقات علمی کمک خواهد کرد

زیرساخت های محیطی و 

 ایمنطقه

4I 2,I 1,I 

به خاطر چذاب بودن حوزه کاری ام، همیشه 

کسانی هستند که تمایل به هزینه و سرمایه 

 گذاری در پیشنهادات من داشته باشند

 

در دسترس بودن سرمایه گذاران 

 منابع انسانیدر حوزه توسعه 

6I 3,I 1,I 

هرچقدر تعداد شرکت ها و کارخانجات مشتاق 

عداد به استفاده از نتایج تحقیقات بیشتر باشد، ت

 قراردادها بیشتر می شود

محیط سازمان، تراکم شرکت ها 

 هادر یک منطقه و انتخاب آن

8I 4,I 2,I 
افراد دارای مهارت های خاص که در امر 

 مهم استپژوهش لازم می شود، 

وجود منابع انسانی توانمند و 

 متخصص

5I 3,I 2,I 
ور در همه زمینه ها و در همه کارها، دولت فاکت

 بسیار کلیدی است
 عوامل مرتبط با دولت

2I 6,I 5,I 

های منحصر به فرد دنیای امروز، یکی از ویژگی

وجودارتباطات وسیع و گسترده انسانی است. 

 گسترش ارتباطات

ید را ارتباطات الکترونیک، جامعه جدویژه به

و چنان از جوامع پیشین متمایز ساخته که عصر ن

 و«عصر ارتباطات»را

 خوانده اند.«جامعه اطالعاتی»جامعه امروز را

 موجود بودن انکوباتورها
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7I 6,I , 

جه دولت به مقوله بازاریابی کارآفرینانه کم تو

است و در این راستا قوانین محدودی وجود 

 دارد

موجود بودن قوانین حمایت 

 کننده

 

های محتوای مصاحبه در مورد ارائه مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با : کدگذاری داده4جدول

 آفرینیرویکرد ارزش

 کد محوری کد باز گزاره کلامی کد مصاحبه شوندگان

10I 8,I 5,I 4,I 

من عاشق این هستم که نتایجی رو که 

تحقیقاتم به دست می آورم در در 

 خدمت مصرف کنندگان ان قرار دهم

 انگیزه های فردی افراد

 عوامل فردی

7I 4,I 1,I 

صاحبان شرکت های خصوصی به 

اساتید مسن تر راحت تر اعتماد می 

 کنند

 ویژگی های جمعیت 

9I 6,I 2,I 

از آنجایی که این کار دردسرهای 

زیادی با خود دارد، جاه طلبی ها و 

روحیات محقق در موفقیت کارش 

 بسیار تاثیرگذار است 

 ویژگی های روانشناختی

7I 6,I 5,I 3,I 

چون در حوزه خاص کاری ام به 

پختگی و اطمینان کافی رسیده بودم، 

احساس کردم که نتایج تحقیقاتی ام 

 ستنددرست و کارآمد ه

 تجربیات شغلی

4I 2,I 1,I 

داشتن ارتباطات با افراد داخل و خارج 

از سازمان بسیار مؤثر و تسهیل گر 

 فرآیند انتقال دانش و ارتباط با بازار

 است

 شبکه اجتماعی فرد
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صنعت بانکداری با های محتوای مصاحبه در مورد ارائه مدل بازاریابی کارآفرینانه در : کدگذاری داده5جدول

 آفرینیرویکرد ارزش

 کد محوری کد باز گزاره کلامی کد مصاحبه شوندگان

10I 8,I 5,I 4,I 
فرهنگ تجاری سازی باید جریان 

 داشته باشد 
 فرهنگ سازمان

 عوامل نهادی

7I 6,I 5,I 

سازمان ما به دنبال کار با بخش 

خصوصی و عقد قرارداد با کارکنان  

 منافع منابع استبرای بهره مندی از 

 دپارتمان

7I 6,I 5,I 3,I 

ت متاسفانه  سازمان به افرادی  که فعالی

های توسعه منابع انسانی را انجام می 

دهند، پاداش یا درآمد آن چنانی از 

 توسعه منابع انسانی تخصیص نمی دهد

 سیستم ارتقا ربطی با فعالیت های ارتقا

 سازی ندارد 

مشوق ها)تقسیم درآمد سازی 

بین تیم تحقیقی و سازمان، 

 سیستم ارتقاء و اعتبار (

10I 8,, I7I 6,I 5,I 

مطمئنا باید بسترهای قانونی مرتبط با 

حفاظت از دارایی های فکری و کپی 

 رایت الزامی است

قوانین و مقررات حفاظت از 

های نوین و محصولات و فناوری

های مصوبات حفاظت از دارایی

 معنوی

1I 8,I 5,I 
فلسفه برخی از سازمان ها با تجاری  

 سازی گره خورده است
 ماموریت سازمان

 4I 2,I 1,I 
ن سازمان باید ارتباط با افراد و کارکنا

 را از اهداف اصلی خود قرار دهد
 اهداف سازمان

 9I 7,I 5,I 

هرچقدر تعداد قراردادها و کارهای 

سابق یک سازمان بیشتر باشد، مسلما 

فرآیند سریع تر خواهد  مسیر هموارتر و

 بود

 

های سابق و قراردادهای فعالیت

 گذشته سازمان با افراد

4I 2,I 1,I 

سیاست های سازمان در رابطه با منابع 

انسانی نباید بازدارنده فعالیت های 

انتقال دانش باشد، بلکه باید تسهیل 

 کننده باشد.  

 سیاست سازمان
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های محتوای مصاحبه در مورد ارائه مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با کدگذاری داده :6جدول

 آفرینیرویکرد ارزش

 کد محوری کد باز گزاره کلامی کد مصاحبه شوندگان

10I 8,I 5,I 4,I 

زمان طولانی مورد نیاز برای انتقال 

دانش، فرآیند را طولانی و پرهزینه می 

 کند

 های مرتبط با انتقال دانشهزینه

عوامل 

 سازمانی

7I 6,I 5,I 3,I 
ساختار و فرآیندهای سازمان حمایت 

 کننده فرآیند انتقال فناوری نیست
 ساختار معیوب سازمان

10I 8,I 5,I 

برای سازمان کاربردی بودن و به درد 

خوردن نتایج یک تحقیق اصلا اهمیت  

 ندارد 

بها دادن به تحقیقات غیر 

 کاربردی 

4I 2,I 1,I 

فرآیندهای بروکراتیک سازمان برای 

ت، عقد قرارداد با افراد و ارتباط با صنع

 کارکنان را خسته و ناامید می کند 

مسیر بروکراتیک طولانی 

 )فرآیند(

9I 7,I 5,I 

خوشبختانه هر ساله بخشی از بودجه 

سازمان صرف پروژه های تحقیقاتی 

 می شود 

 

منابع سازمان )درآمد های 

تخصیص داده شده و بودجه 

برای توسعه منابع انسانی، حمایت 

های فنی، زیر ساخت های 

 فیزیکی، ارتباطات( 

 

 های اصلی تم

تجزیه و تحلیل یافتههای پژوهش می تواند به شیوههای مختلف در جهت حمایت نیازهای مخاطبین پژوهش و تسهیل تحصیل 

اهداف تحقیق صورت پذیرد. در پژوهش حاضر در گام نخست با استفاده از مرور گسترده ادبیات و مطالعه مستندات و انجام 

نظران این حوزه آفرینی از منظر صاحبنه در صنعت بانکداری با رویکرد ارزشمطالعات تطبیقی ارائه مدل بازاریابی کارآفرینا

  تبیین گردیده است. 
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 آفرینیارائه مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با رویکرد ارزش : عناوین7جدول 

 عوامل سازمانی عوامل نهادی عوامل فردی عوامل محیطی  

های مرتبط با سیاست

 دارایی های فکری 

هزینه های مرتبط با  فرهنگ سازمان انگیزه های فردی کارکنان

 انتقال دانش

زیرساختهای محیطی و 

 منطقه ای

 ساختار معیوب سازمان دپارتمان ویژگی های جمعیت 

در دسترس بودن سرمایه 

گذاران در حوزه توسعه 

 منابع انسانی

مشوق ها)تقسیم درآمد سازی بین تیم  ویژگی های روانشناختی

تحقیقی و سازمان، سیستم ارتقاء و 

 اعتبار (

بها دادن به تحقیقات غیر 

 کاربردی 

محیط سازمان، تراکم 

شرکت ها در یک منطقه و 

هاانتخاب آن  

قوانین و مقررات حفاظت از  تجربیات شغلی

های نوین و محصولات و فناوری

های مصوبات حفاظت از دارایی

عنویم  

مسیر بروکراتیک 

 طولانی )فرآیند(

وجود منابع انسانی توانمند 

 و متخصص

منابع سازمان )درآمدهای  ماموریت سازمان شبکه اجتماعی فرد

تخصیص داده شده و 

بودجه برای توسعه 

مدیریت آموزش و 

پرورش، حمایت های 

فنی، زیر ساخت های 

 فیزیکی، ارتباطات( 

سازمان اهداف  عوامل مرتبط با دولت   

فعالیت های سابق و قراردادهای  موجود بودن انکوباتورها

 گذشته سازمان با افراد

موجود بودن قوانین حمایت 

 کننده

 سیاست سازمان

 

 های فرعی تم

 جذب   -1

آفرینی است. از ابتدای شکلگیری فرآیند اصلی این پژوهش ارائه مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با رویکرد ارزش

ها بیش از بقیه موردتوجه و کاربرد عمومی های متعددی به منظور عملکرد شغلی ارایه شده و برخی از آنانسانی مدلعلم منابع

انسانی اکثر پاسخ دهندگان برداشت مشابهی در ذهن دارند. محقق ر پرسش نسبت به کارکردهای منابعاست. بنابراین دقرارگرفته

بندی عنوان مبنای دستها  بهآرمسترانگ ر -انسانی مایکلکنندگان، مدل منابعنیز متناسب با کارکردهای ارایه شده از سوی شرکت

 است.   جستجو نموده  کارکردها لحاظ نموده و مشخصات عملکرد شغلی هر یک را

عنوان مثال یکی از افراد مورد مصاحبه در مورد پارامترهای مؤثر در ارائه مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با به

بیشتری داشته  های ارتباطی و فردیمهارتچه فردی در چه جایگاهی و بدنبال پرسنلی هستیم که  "آفرینی میگوید:رویکرد ارزش
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های های ارتباطی و مهارتهای فنی. بسته به شرح و  شغل. در شرایط کلان با توجه به نقش نیروها مهارتند به نسبت مهارتباش

 .  "میان فردی بیشتری لازم است.

ری با رویکرد همچنین دیگری در توصیف مشخصات پارامترهای مؤثر در ارائه مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکدا

ای بودن و تخصصی بودن فرد هم بسیار مهم است. بدون  درست بسیار مهم است. حرفه شخصیت و اخلاق"فرینی میگویدآارزش

توان  به چه زمانی می راه انداختن کار ارباب رجوع امکان عملکرد شغلی بالا وجود ندارد. مسئولیت پذیری فرد بسیار مهم است.

 "فرد بسیار مهم است. صبور بودنفرد طبیعتا.  نمسئولیت پذیر بودفرد اعتماد کرد در زمان 

 

: کدهای باز مستخرج در مورد فرایند جذب در ارائه مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با 8جدول 

 آفرینیرویکرد ارزش

 کدهای مستخرج کدهای مستخرج کدهای نهایی

 حفظ اسرار برونگرا

 membershipرفتار عمومی

 رفتار وظیفه ای

 رفتار شهروندی سازمانی

 صداقت

 شرح شغل

 شخصیت مناسب

 درجه ارتباطات بالا

 هوش عاطفی بالا

 مسئولیت پذیری

 صبور بودن

 گرم بودن

 شبکه سازی فرد

 مدیریت مسایل

 خلاقیت

 تجربه

های و شاخص ها و دانش ها مرتبط توانمندی

 کارکنان با خواسته و نیاز 

 فن بیان بالاتر

 قدرت یادگیری

 خانم و آقا )جنسیت(

 تیپ شخصیتی گرم و گیرا

 سریع الارتباط

 مشخصات ژنتیکی

 توان مذاکره

 مدیریت استرس

 تیپ شخصیتی

 تعامل و تماس چشمی

 ناهمگن نبودن پرسنل

 گراییبرون

 اخلاق گرایی

 اعتقادات

 شخصیت و اخلاق

 تخصصی بودن فرد

 شارپ و خوشرو و

 هامنطبق با شایستگی

 هاالگوی شایستگی

 حافظه فرد و دقت فرد

 ای نیروهاجذب حرفه

 روابط عمومی خوبی

 جذب افراد کاراتر

 ارتباطی و فردی بیشتری هایمهارت

 . استانه تحمل  بالاتر

 فن بیان

 قدرت اقناع

 استانه تحمل و انعطاف پذیر

کارکنان  تحصیلات متعارف و مدرک 

 مداری

 اندازه دانش و مهارت و توانایی

 تناسب شغل و شاغل

 صداقت

 روابط اجتماعی قوی تری

 هوش عاطفی بالا

 مسئولیت پذیری

 قدرت یادگیری

 قدرت اقناع

 استانه تحمل  بالاتر

 فن بیان

 روحیه ارایه خدمت

 شبکه سازی فرد

 دانش فنی

 ایاصول مذاکره و اصول حرفه

 های ارتباطی و فردی بیشتریمهارت

 تحصیلات متعارف

 کارکنان های  توانمندی

 مدیریت استرس

 زبان بدن

 جذب سرمایه انسانی

 نحوه و متد مشخص جذب
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در فرآیند ارتباط میان کارمندان برای حصول نتیجه مطلوب لازم است به تک تک فانکشن های بازاریابی کارآفرینانه توجه شود. 

است که برخی شناسی کار ثابت کردهترین این کارکردها جذب نیرو در ارتباط با کارمندان است. تحقیقات روانیکی از مهم

گرایی رفتاری، هوش مناسب ترند. در مورد برخورد با ارباب رجوع مشخصاتی مانند برونتیپ های شخصیتی برای برخی شغل ها 

هیجانی بالا و قدرت اقناع منجر به برقراری ارتباط موثرتری بین کارمند و ارباب رجوع شده و سازمان را در حصول به نتایج مورد 

س و برقراری رابطه تعاملی با ارباب رجوع لازم است که فرد های پرتماکند. همچنین برای  قرار گرفتن در موقعیتنظر یاری می

هایی مانند مذاکره مثبت، مدیریت تعارض و استرس در کنار ای را کسب نموده باشد. مهارتهای ارتباطی و رفتاری ویژهمهارت

ید. همچنین لازم است که در فرآیند تواند به فرد کمک کند تا در فرآیند ارتباط با افراد  بهتر و موثرتر عمل نمادانش سازمانی می

های هر شغل و ایجاد قابلیت ارزیابی هر فرد از انسانی و توسعه شایستگیریزی نیرویجذب پرسنل، تغییراتی اعمال شود.  برنامه

 تر به سازمان کمک نماید.  تواند به ورود نیروهای شایستههای فردی نیز میمنظر مشخصات و مهارت

  توسعه

شود. می گیرد. تحت عنوان توسعه شناختههایی که برای بهبود شرایط نیروی کار فعلی یک مجموعه صورت میفعالیتمجموعه 

 است.   عملکرد بالای شغلی ترین آیتم شناسایی شده در فرآیند توسعه، آموزش افراددر جهتمهم

در کشورهای  "میگوید عملکرد بالای شغلی در جهت یکی از افراد مورد مصاحبه در مورد لزوم آموزش افراد در ارتباط با افراد

مداری و برقراری یافته آموزش حین کار بیش از آموزش اکادمیک است. آموزش مقوله مهمی است. در مورد کارکنان توسعه

زمان. شعف و ارتباط باید وفاداری ایجاد کند و کارکنان را مشعوف کنند یعنی از راضی هم بالاتر باشد تا تبلیغات کند برای سا

های ابتدایی برای ارتباط سالم و صحیح اجتماعی. آموزش درست مندی برای سازمان کارساز است. آموزششور و رضایت

رعایت مباحث فرهنگی مباحث قومیت ها که بنیادی هستند. آموزش  ادبیات صحیح لباس و آرایش مناسبصحبت کردن. 

یادگیری رفتار سازمانی.  اصول و فنون مذاکره و مدیریتکه با تکنولوژی و رسانه امروز درست استفاده کند.  ITهای توانایی

  ."لازمه محیط بزرگتر است  زبان انگلیسی

 های عددیتوانایی تناسب شغل و شاغل

 تصویر زیبای  فردی

 بحث اخلاقیات و تعهد و تخصص

 تخصص و انگیزه

 پتانسیل لازم

 روحیه ارایه خدمت

 فرهنگ ارایه خدمت

 های ارتباطیتوانایی

 ارتباط گفتاری

 رفتاری و دیداری زبان بدن

 تیپ شخصیتی

 نحوه و متد مشخص جذب

 ویترین سازمان

 ایاصول مذاکره و اصول حرفه

 دانش فنی

 های بالای فردفرهنگی و مهارت

 جذب سرمایه انسانی

 روابط اجتماعی قوی تری

 و هوش اجتماعی

 کنترل بر روی رفتار

 ای جذب نیروفرآیند حرفه

 هاجذب منطبق با شایستگی

 ایجاد الگوی شایستگی سازمانی
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کدهای باز مستخرج در مورد فرآیندهای توسعه در ارائه مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با رویکرد :9جدول 

 ینیآفرارزش

 کدهای مستخرج کدهای مستخرج کدهای نهایی

 کارکنان نحوه برخورد با  کارکنان نحوه برخورد با 

 کارکنان های لازم برای ارتباط با قابلیت

 کارکنان شناخت درست نیازهای 

 مدیریت  اختصاصی

 فرهنگ و رفتار مصرف کننده ها

 کارکنان تغییرات 

 کارکنان پاسخگویی به شکایت 

 افراد ارتباط با

 کارکنان ارتباط با 

 شناخت عملکرد  سازمان

 شناخت اقدامات رقبا

 حساسیت به تغییرات

 تشخیص مشکل

IT 

 مدیریت کردن برای مدیران

 بازاریابی

 جانشین پروری

 باورها و نگرش های پرسنل

 مسیر پیشرفت شغلی و انتصاب ها

 قرارداد رسمی

 تعهد به کار

 سبک متقاعد کننده

 فردارایه مناسب به 

 کارکنان آموزش جایگاه در ذهن 

 کارکنان لمس 

 روشن بودن مسیر ارتقای شغلی

 رفتار مدیران

 مهارت ارتباط و ارتباطات مؤثر

 نحوه فروشندگی

 کارکنان شاکی مواجه با 

 های بدو خدمتآموزش

 کارراهه شغلی و چرخش شغلی

 . انتصابات

 گراییبرون

 مداریکارکنان 

 ارتباطات،

 رفتار مصرف کننده

 شناسایی نیاز

 کارکنان ایجاد نیاز در 

 نحوه فروش و مذاکره

 وتحلیل شغلتجزیه

 شناخت هوشمندی از بازار

 شناخت بازار و رقبا

 ارتباطاتتسهیل 

 هاآموزش رویه و دستورالعمل

 های پشتیبانسیستم

 همراهی و همدلی و ارتباطات صحیح

 شناخت محصولات

 امنیت شغلی

 محیط یادگیری

 مداریکارکنان  اعتقاد به 

 کارکنان . پاسخ گویی به نیاز 

 کارکنان مسیر پیشرفت شغلی 

 احترام نگاه به چشمان

 کارکنان گوش دادن به حرف 

 در رفتارصراحت 

 هنر تکلم

 های شهروندیویژگی

 فرهنگ و انتظارات سازمان

 شناسایی سازمان

 آموزش بدو ورود

 تقویم آموزشی مستمر

 نیاز سنجی آموزش پرسنل

 هایگیریچشم انداز و جهت

 ارزش های سازمان

 کارکنان شناسی روان

 کارکنان شناخت درست نیازهای 

 فرهنگ و رفتار مصرف کننده ها

 کارکنان پاسخگویی به شکایت 

 کارکنان شناسی روان

 کارکنان ایجاد شعف 

 شناخت بازار و رقبا

 هاآموزش رویه و دستورالعمل

 شناخت محصولات خود  سازمان

 های  سازمانیآموزش

 آموزش بدو ورود

 فرهنگ و انتظارات سازمان

 ارزش های سازمان

 بازاریابی

 کارکنان ایجاد نیاز در 

 کارکنان ارتباط با 

 سبک متقاعد کننده

 مهارت ارتباط و ارتباطات مؤثر

 هوش هیجانی

 ادبیات صحیح

 کنترل استرس و اضطراب

 نحوه فروش و مذاکره

 گراییبرون

 مدل قراردادی خاص

 انتصابات

 رفتار مدیران

 کارراهه شغلی و چرخش شغلی

 نیاز سنجی آموزش پرسنل

 امنیت شغلی
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باشد. این فرآیند شامل ترین و در عین حال گسترده ترین مفاهیم میفرآیند توسعه در میان فانکشن های مدیریت یکی از مهم

ها آموزش شود. بخش قابل توجهی از این فعالیتهایی است که پیشرفت فردی و سازمانی افراد را موجب میمجموعه فعالیت

است. بخش دیگر مجموعه تمهیدات سازمان برای بهبود شرایط کار و زندگی پرسنل مهارت و دانش مورد یک فرد در محل کار 

 است.   

توان چند دسته عمومی دانش و مهارت تشخیص داد. لازم است که همه پرسنل  یک سازمان  دیدگاه در مبحث آموزش می

کند. همچنین شناخت کمک میشغلی  جامعی نسبت به طبقه دیگر پرسنل  سازمان داشته باشند. این شناخت به عملکرد درست

شود. اگر چه برخی ها و خدمات ویژه آن منجر به صحت  درخدمت رسانی به پرسنل  میها، رویهها، ارزشسازمان، خواستگاه

های  ارتباطی از اجزای شخصیتی افراد است اما قدرت آموزش، تکرار و یادآوری را نمی توان انکار کرد. بنابراین آموزش مهارت

های ارتباطی، اصول بازاریابی و اصول تعامل مؤثر با پرسنل  نیز باید در مجموعه آموزشهای مورد نیاز پرسنل قرار گیرد.  مهارت

ترین مطالبات کارمندی از یکسو و انگیزه بخش عنوان یکی از مهمدر بخش تمهیدات سازمانی، ساماندهی پیشرفت شغلی افراد به

 مداری تعریف شود.دیگر باید در دستور کار قرارگرفته و در راستای کارکنان ترین جز شغل افراد از سوی 

 جبران خدمت

شوندگان های مصاحبهانسانی  است که دیدگاهدیگر حقوق و مزایا نیز یکی از فانکشن های منابععبارتفرآیند جبران خدمت یا به

 بندی شد.    به شرح زیر جمع

پرداخت باید معیارهای رضایت کارکنان دیده شود. پس باید  "ر مورد جبران خدمت میگویدیکی از افراد مورد مصاحبه که د

تواند بخشی از پرداخت به رضایت کارکنان مرتبط باشد. همچنین تیم ورک نیز در رضایت کارکنان مؤثر است. چون خدمت می

مرتبط با فرد داشته باشیم تا ضمانت ارایه  توسط شخص و یا گروه انجام شود. پس باید یک سری شاخص های مرتبط با گروه و

عنوان شاخص در نظر گرفته شود تا خروجی درست حاصل شود. در جبران خدمات باشد. تضمین تحویل درست نیز باید به

های قدیمی. باید امتیازهای جبران خدمات به سمت امتیازهای شود برعکس سیستمخدمات چون اهمیت شغل کمتر از شاغل می

های شایستگی مشاغل در ارتباط با کارکنان سنجیده شود تا در ارزیابی عملکرد لحاظ شود. با شاغل حرکت کند. تا مدلمرتبط 

 ."بسیار مهم است. پس حتما باید  شایستگی محور و منبع محور)بارنی( عمل کنیم تا کارمندان.
 

 

 دانش فنی

 دانش انسانی

 زبان انگلیسی

 مذاکرهاصول و فنون 

 مدیریت رفتار سازمانی

 آموزش درست صحبت کردن.

 ادبیات صحیح

 رعایت مباحث فرهنگی

 

 کنترل استرس و اضطراب

 اشنایی با استراتژی سازمان

امه و نو ضمانت  های سازمانیآموزش

 ال سی

 ها و بازار هدفویژگی

 لانچ محصولات جدید

 مباحث قومیت ها

 ارتباط سالم و صحیح اجتماعی

 کارکنان یافتن نقاط شعف 
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مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت  : کدهای باز مستخرج در مورد فرآیندهای جبران خدمت در ارائه10جدول 

 آفرینیبانکداری با رویکرد ارزش

 

شوندگان بر این باور بودند که تشویق و پاداش  افراد در توسعه مدیریت مؤثر است. برقراری ارتباط میان تقریبا تمامی مصاحبه

تواند منجر به تقویت این نوع رفتارها شده و به مرور محوری در سازمان میبخشهای انگیزشی حقوق پرسنل با اصول آموزش 

دهد. برای تدوین مدل حقوق مناسب لازم است بر پارامترهای ارزیابی عملکرد تکیه  مداری را شکلزمان فرهنگ آموزش 

مرتبط شوند اثر بیشتری خواهند کارکنان تر با مفاهیم استراتژیک  و رعایت حقوق تر و مستقیمنمود.هر چه این پارامترها ملموس

 داشت.   

های دهد که انواع دیگری از جبران خدمت) به جای پاداشمیاما تجربیات گروه بزرگی از افراد نخبه صنعت سازمانی نشان 

هاست. تحقیقات و احترام به آن 7نقدی( اثر بخشی بیشتری در توسعه فرهنگ خدمت رسانی دارد. این بخش شامل تشخیص افراد

 دهند.کنند در قبال دیگران در سازمان بروز میدهد که کارمندان دقیقا رفتاری را که از مدیران خود دریافت مینشان می

  

                                                             
7 Recognition 

 کدهای مستخرج کدهای مستخرج کدهای نهایی

 احساس هر فرد از جایگاه خود

 احساس هر فرد از جایگاه خود

 ایجاد غرور در افراد

 تقویت رفتار

 زمان  برای تشخیص ادمها

 تحت تاثیر معیارهای رضایت  کارکنان

 تحویل درستتضمین 

 تیم ورک

 های شایستگی  مشاغلمدل

 شایستگی محور و منبع محور

 پاداش بجای  حقوق

 پرداخت مبتنی بر عملکرد

 ارزیابی عملکرد

 وصل  پرداخت  به رفتار

 کارکنان ، رضایت 

 کاهش هزینه،

 بهبود فرآیندها

 

 رضایت و وفاداری  کارکنان

 کارکنان جذب بیشتر 

 تحقق اهداف

 غیر مادیجبران های 

 ارتقا جایگاه فردی

 صورت روشنمزایا به

 تغییر عملکرد و بهبود پرداخت

 دیدگاه  همکار و مدیر و سرپرست و

 کارکنان دیدگاه  

 میزان مهارت و رفتار اجتماعی

 میزان  پذیرا بودن افراد

 انگیزه خدمت رسانی

 کیفیت عملکرد فرد از دید  کارکنان

 ارتباط خوب با  کارکنان

 نگیزشی. بخش ا

 دقیقا مرتبط با رفتار

 ملموس

رعایت شرایط بهداشتی و شرایط 

 انگیزشی

 ایجاد غرور در افراد

 زمان  برای تشخیص ادمها

 ارتقا جایگاه فردی

 ارزیابی عملکرد

 بهبود فرآیندها

 تحت تاثیر معیارهای رضایت  کارکنان

 تضمین تحویل درست خدمت

 رفتار اجتماعیمیزان مهارت و 

 کیفیت عملکرد فرد از دید  کارکنان

 رضایت و وفاداری  کارکنان

 میزان  پذیرا بودن افراد

 ملموس

 پرداخت مبتنی بر عملکرد

 دقیقا مرتبط با رفتار

 تقویت رفتار

 جبران های غیر مادی

 پاداش بجای  حقوق
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 ارزیابی عملکرد 

شوندگان صاحبهباشد. مانسانی آرمسترانگ میترین فانکشن های مدیریت و بخش مرکزی مدل منابعارزیابی عملکرد یکی از مهم

 در مورد چگونگی انجام فرآیند ارزیابی عملکرد در مورد پرسنل به سوالاتی پاسخ داده و نظرات خویش را تبیین نمودند. 

کارکنان بگیریم. چون  هم باید لحاظ شود. باید دوسه تا ملاحظه را در نظرکارکنان نظر  ارزیابی در"یکی از این افراد میگوید

ل و دقت رعایت سرعت عمهایی داشته باشد که سازمان نتواند ارضا کند. پاسخگویی درست به کارکنان. یممکن است نیازمند

سب. هر دو مورد باید . کارکنان یک نیاز دارند و یک انتظاری. انتظار من رعایت شان و احترام است. برخورد مناشان و احترام

مدیریت  "کند.را در درجه بالاتر ارزیابی عملکرد عنوان می همچنین فرد دیگری مدیریت عملکرد"موردتوجه قرار بگیرد.

های کمی و کیفی و قضاوتی و رفتاری وجود دارد در عملکرد باید چیزهایی در نظر گرفته شود که عملکرد بدون شک سیستم

صورت رده و آنرا بهک برای کارکنان مهم است و در سازمان بسیار مهم است. سیستمی وجود دارد که انتطارات کارکنان را تعیین

های پشتیبانی مانند شود و بعد از آن  سیستمحی میشاخص های عملکردی طراهای کارکنان خواستهای میسنجد. بر اساس دوره

  "شود. پرداخت لحاظ می

 

 

کدهای باز مستخرج در مورد فرآیندهای ارزیابی ارائه مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با   :11جدول 

 آفرینیرویکرد ارزش

 کدهای مستخرج کدهای مستخرج کدهای نهایی

 معیارهای رضایت  کارکنان نظرسنجی رضایت  کارکنان

تحویل و شناخت و تعریف دقیق محصولات 

 خاص

 کیفیارزیابی کمی و 

 نظرسنجی رضایت  کارکنان

 گیری عملکرد فرداندازه

 پارامترهای عملیاتی و مالی

 انجام تحقیقات  بازار

 ارزیابی  کارکنان

 کارکنان رفتار 

 

 ارزیابی ارتباط مناسب

 میزان  پاسخ به نیاز  کارکنان

 کشف نیاز  کارکنان

 مقاصد مالی

 سرعت، دقت و امنیت

 موارد سودآوری

 های  کارکنانخواستهمنطبق بر 

 رعایت فرآیندهای مناسب

 کارکنان پاسخگویی درست به 

 رعایت شان و احترام

 برخورد مناسب کارمند

 مداریکارکنان 

 امانت داری

 هتوانایی حل مسایل پیچید

 نتایج عملکرد مانند سوددهی شعبه

 ادراک رضایت  کارکنان

 آسودگی خاطر و رغبت

 رضایت سنجی  کارکنان

 مقایسه با شاخص های جهانی

 ارتباطات درست

 نحوه ارایه خدمات

 سرعت پاسخ گویی و برخورد و

 توان فنی و پیگیری کار  کارکنان

 دقت و میزان نارضایتی   کارکنان

 روحیه کار تیمی

 سرانه منابع

 انجام تحقیقات  بازار

 سودآوری شعبه

 مقایسه با شاخص های جهانی

 آسودگی خاطر و رغبت

 سرانه منابع

 میزان حفظ  کارکنان

 روحیه کار تیمی

 ارتباطات درست

 احترام رعایت شان و

 سیستم انظباطی

 سرعت، دقت و امنیت

 شاخص های کمی

 کارکنان رفتار 

 گیری عملکرد فرداندازه
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توان است. مدیریت عملکرد را میبازاریابی کارآفرینانه  ترین کارکرد اکثر مدلترین و مرکزیمدیریت عملکرد مهم

ای از اقدامات و اطلاعات تلقی کرد که به منظور افزایش سطح استفاده بهینه از امکانات و منابع در جهت دستیابی مجموعه

 گیرد. ای اقتصادی توأم با کارایی و اثربخشی صورت میبه هدفها به شیوه

های شغلی و های سازمانی است که با مدیریت امور و مسئولیتتمدیریت عملکرد اصطلاح عامی برای آن دسته از فعالی

رفتاری کارکنان سر و کار دارد. مدیریت عملکرد راهی برای تسهیل برقراری ارتباط و ایجاد تفاهم بین کارکنان و سرپرستان 

 شود.  تر کاری و تعهد بیشتر نسبت به کیفیت خدمات منجر میمحیط مطلوب پیدایشاست و به 

شوندگان نیز به اهمیت این کارکرد واقف بوده ترین فازهای مدیریت عملکرد، ارزیابی عملکرد است. مصاحبهاز مهمیکی 

توان تا حد زیادی سایر کارکردهای و تأکید نمودند که با تدوین ساختار مناسب ارزیابی عملکرد  واقع گرایانه و قابل اجرا می

 د.را سامان دهی کربازاریابی کارآفرینانه 

 های کمی(های داده های پژوهش)یافته یافته

-Kاسمیرنوف ) -ها در متغیرهای پژوهش از طریق آزمون کلموگوروفدر این بخش ابتدا به بررسی نرمال بودن توزیع داده

Sاز  ( پرداخته خواهد شد. بعد از آن، نتایج تحلیل عاملی تأییدی ارائه خواهد شد. سپس، سوالات و مدل پژوهش با استفاده

 گیرند. روش مدلسازی معادلات ساختاری  مورد آزمون قرار می

 هاآزمون نرمال بودن توزیع داده

( K-Sاسمیرنوف ) -شده در مورد توزیع دادههای یک متغیر کمی از آزمون کولموگوروفجهت بررسی ادعای مطرح

(. در 1386ها میباشد )مؤمنی، توزیع دادهشده در مورد نوع شده است. در این آزمون، فرض صفر، ادعای مطرحاستفاده

آمده دستشده است. نتایج به( موردبررسی قرارگرفتهK-Sها با استفاده از آزمون )تحقیق حاضر، نرمال بودن توزیع داده

 داریکنند زیرا سطح معنیدهنده آن است که همه عوامل در نمونه موردبررسی از توزیع نرمال پیروی مینشان 8در جدول 

توان از آزمونهای آماری پارامتریک استفاده شود. بنابراین برای آزمون فرضیهها میاست و فرض صفر رد نمی %5بیش از

 نمود.  

 

 {𝐻0: توزیع دادهها نرمال نیست 𝐻1: توزیع دادهها نرمال است  

 

 ارزیابی  کارکنان

 رضایت  کارکنان و کیفیت خدمات

 کیفیت ارتباط با  کارکنان

 سیستم انظباطی

 ارزش های خاص سازمان

 سودآوری شعبه

 شاخص های کمی

 انتظارات ارایه شده

 ارزش های اولیه داده شده

 مسئولیت پذیری



 

 

 366 26شماره پیاپی  / غلامحسین زاده و  تقواییو  جاوید /هوشمند  یابیت بازاریریه مدینشر 
 

فرض صفر که معتبر بودن   α=0.05از احتمال خطای نوع اول Asymp Sigبا توجه به بزرگتر بودن مقدار احتمال یا 

ها دارای توزیع نرمال باشند امکان استفاده از آزمون پارمتریک شود. لذا اگر دادهها است، رد نمیتوزیع نرمال برای داده

 .8وجود دارد

 

 سمیرنوف( برای متغیرهای پژوهشا -ها )کولموگروفنتایج آزمون آزمون نرمال بودن توزیع داده: 12 جدول

 
 

 

 

 

 

 

 برآورد مدل

پس از تدوین نظری مدل برای تبیین پدیده مورد پژوهش و اندازهگیری متغیرهای پنهان تعریف شده، لازم است تا به        

بحث برآوردمدل  و تحلیل شاخصهای کلی و جزئی مدل پرداخت، تا مشخص شود که آیا دادههای تجربی در مجموع 

د اجزای متعدد درمدل تدوین شده، پژوهشگران را به این قسمت حمایتکنندهی الگوی نظری تدوین شده هستند یا خیر. وجو

های اندازهگیری سوق داد که قبل از آنکه مدل تدوین شده در همان گام اول مورد برآورد و آزمون قرار گیرد در ابتدا مدل

منطقیتر و بامعناتر  حاضر در مدل برآورد و آزمون شوند. میتوان گفت بررسی روابط ساختاری بین متغیرهای پنهان هنگامی

تفسیر میشود که اندازهگیری سازههای پنهان با توجه به معیارهای علمی قابل قبول باشند. وجود شاخصهای با ارزش کلی 

ضعیف برای هر یک ازمدل اندازهگیری به معنای آن است که ورود آن مدل اندازهگیری به الگوی معادله 

(. به 1389وابط ساختاری بین متغیرهای پنهان با اشتباه مواجه سازد )قاسمی، تواند پژوهشگر را در تحلیل رمی9ساختاری

ها است. پیش عبارتی دیگر مهمترین مرحله در تجزیه و تحلیل آماری الگوی معادله ساختاری ارزیابی برازش مدل به داده

 دد. ها تایید گراز انجام هرگونه روابط علی میان سازهها، لازم است برازش مدل به داده

 هامحاسبه کفایت حجم نمونه و بررسی کفایت و تقارن داده

های موجود را برای تحلیل به کار برد یا به عبارتی، آیا توان دادهدر شناسایی ابعاد، ابتدا باید از این مسئله اطمینان یافت که می      

ل عاملی مناسب هستند یا خیر؟ بدین منظور از شاخص های مورد نظر )اندازه نمونه و رابطه بین متغیرها( برای تحلیتعداد داده

(KMO)10گیری از طریق ارزیابی کوچک بودن شود که این شاخص به منظور کفایت نمونهاستفاده می  11و آزمون بارتلت

 های مورد نظر برای تحلیل عاملیشود. هرچه میزان شاخص به یک نزدیکتر باشد دادههمبستگی جزئی بین متغیرها بررسی می

ها را باشد. آزمون کرویت بارتلت تقارن دادهبرای تحلیل عاملی مناسب نمی 6/0مناسبتر میباشند و معمولاً مقادیر کمتر از 

دهد )در سوالات و عاملها همبستگی بدون جهت است( و به بررسی همانی بودن ماتریس همبستگی موردبررسی قرار می

باشد تحلیل عاملی برای شناسایی ساختار مناسب است. در  05/0تر از ت کوچکداری آزمون بارتلپردازد. اگر سطح معنیمی

                                                             
 

9- Strcucual Equation Model 
1 0- Kaiser-Meyer-Olkin ( KMO) 

1 1- Bartlett 

  سطح معناداری Z اسمیرنوف/–مقدار آزمون کولموگروف  ابعاد

 552/0 60/0 عوامل محیطی

 590/0 64/0 عوامل فردی

 601/0 75/0 عوامل نهادی

 590/0 69/0 عوامل سازمانی
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، نتایج حاصل از شاخص کا ام او و آزمون بارتلت روی شاخصهای موجود و شناسایی شده برای متغیرهای مدل پژوهش 9جدول 

 توان مشاهده کرد.را می

 
 نتایج آزمون )کا ام او( و بارتلت :13جدول 

 نتایج آزمون 

 ارائه مدل بازاریابی کارآفرینانه در

صنعت بانکداری با رویکرد 

 آفرینیارزش

 0.991 (KMOگیری )ضریب کفایت نمونه

 آزمون کرویت بارتلت

 895214.065 کای اسکوئر

 303 درجه آزادی

 0.001** سطح معناداری

       

دهد که حاکی یر تقریباً نزدیک به یک را نشان میبوده و مقاد 6/0( بزرگتر از KMOآمده، شاخص )دستبر اساس نتایج به    

برای آزمون بارتلت نیز  001/0داری از کفایت حجم نمونه بر اساس شاخصهای شناسایی شده برای تحلیل عاملی بود. سطح معنی

 نشاندهنده مناسب بودن متغیر پژوهش برای تحلیل عاملی بود.

 

 

 

 گیری تحلیل عاملی تائیدی پژوهشتحیل قدرت مدل اندازه :1نمودار

 

 بالاتر است. لذا کفایت  8/0نفر به مقدار یک رسیده که از مقدار  303نشان می دهد قدرت مدل در حجم نمونه  :1نمودار  همچنین

 

مینماید. حجم نمونه مورد تائید قرار میگیرد. به عبارت دیگر نتایج نشان میدهد حجم نمونه برای برآورد مقادیر مجهول کفایت 

محور افقی نمودار بیانگر حجم نمونه و محور عمومی نشاندهنده مقدار متناظر با قدرت مدل است. این نمودار نشان میدهد در 

منظور تعیین الگوی مناسب جائیکه فرض صفر پذیرفته شده دلیل آن کمبود حجم نمونه نبوده و اعتبار نتایج مورد تائید است. به

شود که ده از مدل تحلیل عاملی تائیدی استفاده گردیده است. تحلیل عاملی تأییدی زمانی استفاده میبرای ابعاد شناسایی ش

پژوهشگر دانش زیادی از سازه مکنون زیربنایی دارد. پژوهشگر بر اساس دانش نظری، تحقیق تجربی و مطالعات قبلی، فرض 
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پردازد. در تحلیل عاملی د دارد و سپس به آزمون این فرض میشده و عاملهای بنیادی رابطه وجوکند بین متغیرهای مشاهدهمی

های تجربی را بر پایه چند پارامتر نسبتاً اندک، توصیف یا تبیین شود دادهتأییدی، پژوهشگر به دنبال تهیه مدلی است که فرض می

( یک تئوری یا 1تواند بر اساس: ر میکند. این مدل نیز مبتنی بر اطلاعات پیشتجربی درباره ساختار دادههاست. مدل مورد نظمی

( دانش حاصل از مطالعات قبلی 4( شرایط معلوم تجربی، و یا 3بندی معین برای گویهها یا پاره تستها، ( یک طرح طبقه2فرضیه، 

یین های پیش تجربی، از طریق تع(. تحلیل عاملی تأییدی بعد از مشخص کردن عامل1387های وسیع باشد )هومن، درباره داده

 کند.ها آزمون میشده و نظری را برای مجموعه دادهشده، تطابق بهینه ساختارهای عاملی مشاهدهبرازندگی مدل عاملی تعیین

 بخش سوم: بررسی سوالات پژوهش

 سوال کلی:

باشد؟به منظور آفرینی در بانک توسعه تعاون چگونه باید مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با رویکرد ارزش

توان گفت با توجه به نتایج حاصل از بخش کیفی و کمی پژوهش و شناسایی ابعاد حاصل از پاسخگویی به سوال فوق می

مصاحبههای باز با خبرگان در بخش کیفی و سپس توزیع پرسشنامههای بسته بین جامعه آماری بخش کمی، لذا ابعاد شناسایی 

شده، مسیرهای بین متغیرها همان مؤثر بودن ری قرار گرفتند. با توجه به اینکه در مدل ارائهشده در غالب آزمون معادلات ساختا

 عوامل مورد نظر هستند.

 

 : مدل ساختاری پژوهش در حالت تخمین بارهای عاملی2نمودار 

 tمدل ساختاری پژوهش در حالت آماره 
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 سوال فرعی اول

 آفرینی کدامند؟بانکداری با رویکرد ارزشابی کارآفرینانه در صنعت بازاری هایمؤلفه -

ابعاد ارائه مدل به منظور پاسخگویی به سوال فوق با توجه به مراحل کیفی حاصل از  پاسخ خبرگان پژوهش در تحلیل مضمون، 

مل .عوا1عبارت است از: دارای چهارتم اصلی به شرح: آفرینی بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با رویکرد ارزش

 جبران خدمت .3، توسعه .2، جذب  .1.عوامل سازمانی و  چهارتم فرعی به شرح: 4. عوامل نهادی،3.عوامل فردی،2محیطی، 

پایایی به روش همسانی درونی برای هر بعد، روایی همچنین با توجه به بخش کمی پژوهش، باشد. می ارزیابی عملکرد .4،

باتوجه به ضرایب همگرایی و تشخیصی(تمایز  سازههای استخراجی بر اساس مدل نهایی( مورد تائید قرار گرفت و همچنین 

  ند.آمده برای ابعاد مدل تحقیق، پرسشنامههای تدوین شده  حاصل از این ابعاد از پایایی بالایی برخوردار بوددستبه

 سوال فرعی دوم

 آفرینی کدامند؟نکداری با رویکرد ارزشبا صنعت در کارآفرینانه بازاریابی  -

 
نتایج تحلیل عاملی تائیدی برای متغیر های چهارگانه )عوامل محیطی، عوامل فردی، عوامل نهادی،  :14جدول

 آفرینیعوامل سازمانی( ارائه مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با رویکرد ارزش

 

میزان همبستگی            با  سوال یا سازه

 متغیر مکنون )بارعاملی(

 نتیجه آماره تی

1سوال  عوامل محیطی  تائید 31/12 91/0 

2سوال   تائید 66/11 92/0 

3سوال   تائید 94/10 89/0 

4سوال   تائید 36/10 86/0 

5سوال   تائید 36/10 86/0 

6سوال   تائید 04/11 89/0 

7سوال   تائید 98/9 84/0 

8سوال   تائید 34/11 91/0 

1سوال  عوامل فردی  تائید 68/10 88/0 

3سوال   تائید 03/11 89/0 

3سوال   تائید 30/10 86/0 

4سوال   تائید 72/9 83/0 

5سوال   تائید 83/10 89/0 

1سوال  عوامل نهادی  تائید 46/10 87/0 

2سوال   تائید 40/10 86/0 

3سوال   تائید 67/10 88/0 

4سوال   تائید 64/10 88/0 

5سوال   تائید 72/10 88/0 

6سوال   تائید 73/10 88/0 
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داری با متغیرهای با توجه به نمودارها مشاهده می شود که کلیه سوالات مربوط به متغیرها دارای ضرایب همبستگی معنی      

 می باشد. 96/1مکنون هستند چرا که میزان آماره تی بالاتر از 

 سوم فرعیسوال  

 آفرینی چگونه است؟ارزش بندی ابعاد مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با رویکرد رتبه  -

برای پاسخ به سوال فوق، از آزمون فریدمن استفاده گردید که نتایج آن در جداول زیر نشان داده شده است. در این آزمون، 

ها، دارای چه ترتیب اهمیتی نسبت به بقیه هستند.از آزمون فریدمن برای بررسی ها و شاخصشود هر یک از مولفهمشخص می

(. در این بخش 1386شود )مؤمنی، بندی )رتبه بندی( تعدادی از متغیرهای وابسته توسط افراد استفاده میولویتیکسان بودن ا

 گیرند. فرضیات زیر مورد آزمون قرار می

 
نتایج آزمون فریدمن دارای دو خروجی است. خروجی اول جدول  آماری توصیفی است که میانگین رتبه هر متغیر را نشان 

های هر متغیر، ها بزرگتر باشد، اهمیت آن متغیر بیشتر است. خروجی دوم جدول به ترتیب داده چقدر میانگین رتبهدهد. هر می

 05/0(. به دلیل اینکه معناداری کمتر از آستانه 1386کند )مؤمنی، مقدار آماره کای دو، درجه آزادی و معناداری را ارایه می

 های متغیرها پذیرفته نمیشود. میانگین رتبه رد شده و ادعای یکسان بودن 0Hاست، فرض 

 

های ابعاد مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با رویکرد  نتایج آزمون فریدمن )میانگین رتبه :15جدول

 آفرینی در بانک توسعه تعاون(ارزش

 

 میانگین رتبه ابعاد

 69/4 عوامل محیطی

 51/4 عوامل فردی

 40/4 عوامل نهادی

 21/4 عوامل سازمانی

 
  

7سوال   تائید 84/9 83/0 

8سوال   تائید 58/10 87/0 

1سوال  عوامل سازمانی  تائید 31/11 91/0 

2سوال   تائید 52/11 90/0 

3سوال   تائید 03/11 90/0 

4سوال   تائید 29/10 86/0 

5سوال   تائید 99/9 84/0 
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نتایج آزمون فریدمن )نتیجه معناداری ابعاد مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با رویکرد   :16جدول 

 آفرینی(ارزش

 میزان خطا معناداری در جه آزادی 𝜒2کای دو

967/71 5 000/0 0.05 

 

مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با رتبهبندی ابعاد  مشخص است، ازنظر اولویت بندی 12-4همانطور که از جدول

 باشد. آفرینی به ترتیب زیر میرویکرد ارزش

 ( عوامل سازمانی.  4( عوامل نهادی 3( عوامل فردی 2عوامل محیطی  (1

 چهارم فرعیسوال 

 آفرینی چگونه است؟ ابعاد مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با رویکرد ارزش وضعیت تاثیر -4

برآورد از طریق  آفرینیکداری با رویکرد ارزشوضعیت موجود ابعاد مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بان 20-4در جدول 

طور که مشخص است، عاملی هر یک از متغیرها نشان داده شده است و همان(  به همراه بار tضرایب استاندارد مسیرها )مقدار 

دهد که بر نشان می 20-4نتایج جدول  گیری ابعاد را دارند.تمام بارهای عاملی از وضعیت مطلوبی برخوردار بوده و قابلیت اندازه

دارای ضریب مسیر  آفرینیداری با رویکرد ارزشاساس نتایج مدل ساختاری تاثیر ابعاد مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانک

در هر  96/1 )طبق قاعده خطای یک درصد در رد فرض صفر برای مقادیر بالای  t 84/8است. که دارای مقدار 0,72معنادار

ابعاد مدل توان بیان نمود که داری و مثبت بودن این ضرایب میشده است. با توجه به معنیمحاسبه 96/1پارامتر مدل(، بالای 

یداری دارد. این ضرایب در تاثیر مثبت و معننسبت به هم  آفرینیبازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با رویکرد ارزش

 نشان داده شده است. 14جدول 

 
: ضرایب مسیر موردمطالعه و معنی داری پارامتر های برآورد شده71جدول  

 

ضریب مسیر)تخمین  مسیر

 استاندارد(
t-value وضعیت معناداری 

 
مدل بازاریابی 

کارآفرینانه در صنعت 

در   بانکداری با رویکرد 

 بانک توسعه تعاون

 پذیرش **- 0.40 3.20 0.000 عوامل محیطی

 پذیرش **- 0.44 2.99 0.000 عوامل فردی

 پذیرش **- 0.43 4.88 0.000 عوامل نهادی

 - 0.46 عوامل سازمانی
4.52 

 پذیرش **0.000
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 پنجم فرعیسوال 

 شده چگونه است؟ درجه تناسب مدل ارائه 

بیین می شود برای این که نشان دهنده اندازه ای از مقدار نسبی واریانس ها و کواریانس ها می باشد که توسط مدل ت GFIمعیار 

شده در گروه نمونه ماندها یعنی تفاوت بین عناصر ماتریس مشاهدهاست. مقدار ریشه دوم میانگین مجذور پس 9/0مدل ها بالای 

ناسب کوواریانس ها دارد. مقادیر شاخص های ی شده در این پژوهش نشان از تبیین مبینهای برآورد یا پیشو عناصر ماتریس

( و شاخص برازندگی تطبیقی IFIدگی فزاینده )(، شاخص برازنNNFIنشده برازندگی )(، شاخص نرمNFIشده برازندگی )نرم

(CFIنیز حاکی از برازش بسیار مناسب مدل طراحی ،)ممکنه است. شاخص بسیار توانمند ریشه  ایر مدل هایشده در مقایسه با س

خص های است که مقداری قابل قبول است. شا 08/0نیز برای مدل مسیر زیر  RMSEAدوم برآورد واریانس خطای تقریب 

 نشان داده شده است. 21-4نیکویی برازش مدل تائید عاملی بر اساس مدل اصلی در جدول 

 
 عاملی بر اساس مدل اصلیهای نیکویی برازش مدل تائید  شاخص:18جدول 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 استخراج شده به شرح زیر خواهد بود.    12بر اساس نتایج مدل برازش یافته در نمونه موردمطالعه معادله ساختاری

R² = 0.82* 

چهارتم اصلی به  آفرینی شاملارزشبر این اساس مشخص شد که مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با رویکرد 

. 3. توسعه، 2. جذب، 1. عوامل سازمانی و  چهارتم فرعی به شرح: 4. عوامل نهادی،3.عوامل فردی،2. عوامل محیطی، 1شرح: 

باشد، . ارزیابی عملکرد می4جبران خدمت، 

                                                             
1 2 Structural Equation 

 وضعیت مقدار قابل قبول مقدار کسب شده شاخص

GFI )93/0 )نیکویی برازش GFI>90% قبول 

AGFI )94/0 )نیکویی برازش تعدیلشده AGFI>90% قبول 

CFI)0.90 95/0 )برازندگی تعدیل یافته<CFI<1 قبول 

CMIN/df 95/1  قبول 3مقدار کمتر از 

RMSEA  089/0 خطای برآورد()ریشه میانگین RMSEA<0.1 قبول 
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 های پژوهش  یافته

 سوال کلی: 

 آفرینی در بانک توسعه تعاون چگونه باید باشد؟رویکرد ارزش مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با

آفرینی که در ادبیات ارائه مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با رویکرد ارزش در تبیین این سؤال باید اذعان داشت بر اساس

اده های کیفی، شاخصهای مدل بازاریابی کارآفرینانه شده است،  در این پژوهش با انجام مصاحبه و تحلیل دپژوهش حاضر به آن پرداخته

رویکرد دو مرحله ای برای مناسب بودن آفرینی مشخص، و برای انجام مدل نهایی پژوهش بر اساس در صنعت بانکداری با رویکرد ارزش

بازاریابی کارآفرینانه در مدل نهایی به ها نسبت  به تدوین مدل نهایی اقدام شد. بارهای عاملی بهره گرفته شد و بعداز قابل قبول بودن آن

بر این اساس مشخص شد که مدل بازاریابی  و آزمون نیکویی برازش ساختار آن پرداخته است.  آفرینیصنعت بانکداری با رویکرد ارزش

. عوامل 3.عوامل فردی،2.عوامل محیطی، 1چهارتم اصلی به شرح:  آفرینی شاملکارآفرینانه در صنعت بانکداری با رویکرد ارزش

 باشد، . ارزیابی عملکرد می4. جبران خدمت ،3. توسعه ،2. جذب ، 1.عوامل سازمانی و  چهارتم فرعی به شرح: 4نهادی،

اجرایی پژوهش به نمودار  مدل نهایی پژوهش بر اساس چشمانداز، فلسفه و اهداف، مروری بر مبانی نظری، چارچوب ادراکی و مراحل 

  باشد.قابل مشاهده می  5-1
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 مدل نهایی پژوهش :3شکل 

 اندازچشم

 ینآفریارزش کردیبا رو یدر صنعت بانکدار نانهیکارآفر یابیارائه مدل بازار

 مبانی نظری
     ،(2015) ایشوجی      ،(2017) واگنر( 2019) نینلاوان   ،(2019) بابلان    ،(2020) سوسان    ،(2021) پوروانتو و سانتوسو آسبری،

 (1397) تیغ¬جهان ،(1398) همکاران و میرسپاسی ،(1399) نیا¬شفیق ،(1399) رئیسی

دریافت بازخورد و  اجرا و بازنگری

 اقدامات اصلاحی
 ارزیابی

مراحل 

 اجرایی

 

تشکیل کمیته اجرایی و 

ارائه مدل سنجش 

در  نانهیکارآفر یابیبازار

با  یصنعت بانکدار

 ینآفریارزش کردیرو

 

تدوین برنامه 

 اجرایی

اجرای 

 مقدماتی

سنجش ترسیم وضعیت موجود 

 نانهیکارآفر یابیارائه مدل بازار

 کردیبا رو یدر صنعت بانکدار

 ینآفریارزش

تصویب برنامه و نهایی 

 کردن آن
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 گیری     نتیجهبحث و 

دارای پنج بخش اصلی است. ، آفرینیارائه مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با رویکرد ارزش این پژوهش تحت عنوان

چارچوب مفهومی مدل فلسفه، چشم انداز، مراحل اجرایی و نظام ارزشیابی بازخورد با طرح سوالاتی تحلیل و بررسی شد. در بخش مبانی 

، بکار رفته که از ادبیات و پیشینه پژوهش استخراج  ارائه مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با رویکرد ارزشآفریننظری، 

 شده است.      

تعالی » متغیر در پژوهش حاضر نشان میدهدکه آفرینی ارائه مدل بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری با رویکرد ارزشبررسی 

.عوامل سازمانی و  چهارتم فرعی به شرح: 4. عوامل نهادی،3.عوامل فردی،2.عوامل محیطی، 1چهارتم اصلی به شرح: ، دارای « مدیریت

یافته های حاصل در مقایسه با یافته های پژوهشی نتایج پژوهش باشد.  می . ارزیابی عملکرد4. جبران خدمت ،3. توسعه ،2. جذب ، 1

(،      ایشوجی 2017( واگنر )2019(،   نینلاوان )2019(،    بابلان )2020(، سوسان )2021سانتوسو و پوروانتو ) توسط    ویجایانتی، آسبری،

 نتایج یکسانی داشته است.      (،  1397(، جهانتیغ )1398(، میرسپاسی و همکاران )1399شفیقنیا ) (،1399(، رئیسی )2015)

شده توسط مدلی جامع متناسب به بررسی این موضوع پرداخته است و مدل ارائه پژوهشگر در پژوهش حاضر با هدف ارائه      

های انجام شده توسط توسط    نظران حوزه مدیریت بررسی ومورد تائید قرارگرفته است. در نهایت این پژوهش با نتایج پژوهشصاحب

(، 2015(، ایشوجی )2017( واگنر )2019(،   نینلاوان )2019ن )(،    بابلا2020(،    سوسان )2021ویجایانتی، آسبری، سانتوسو و پوروانتو )

 همخوانی و مطابقت دارد.      (،  1397(، جهانتیغ )1398(، میرسپاسی و همکاران )1399شفیقنیا ) (،1399رئیسی )

یک نقشه راه و برنامه استراتژیک  در راستای تحقق این مقولات گامبهگام و به تدریج با توجه بهبانک توسعه تعاون لازم به ذکر است       

منظور جامهعمل پوشاندن آن تدوین یک بر نامه عملیاتی ضرورت دارد. داشتن رویکرد پارادایمی با نگاه بومی درازمدت عمل نمایند و به

ه مدلی جامع متناسب به کند. البته این متغیرها ازجمله متغیرهای بر خطی نیستند لذا در حوزه ارائای نیز به تحقق آن کمک میو منطقه

نظران حوزه مدیریت از این دست مقولات ارتباط دوری باهم دارند و شده توسط صاحببررسی این موضوع پرداخته است و مدل ارائه

جای  نظران حوزه بازاریابی کارآفرینانه ارتباط مستقیم با شهروندی سازمان دارد در برخی موارد به اقتضا درشده توسط صاحبمدل ارائه

به شکل غیرمستقیم نیز بر رفتار شهروندی سازمان تاثیر داشته باشد در پارهای از موارد در برخی رهبری دیگر ممکن با توجه به متغیر 

 مفاهیم این چند متغیر ممکن است رابطه همپوشانی نیز بر قرار باشد.   
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 : منابع 
بازاریابی کارآفرینانه بر عملکرد نوآورانه)مورد مطالعه: کارکنان بانک شهر سرپرستی (. بررسی نقش 1401فرد، محمدرضا. )امین

 .886-895(، 3)2اصفهان(.  پژوهش های سازمان و مدیریت، 

ی (. طراحی و تبیین مدل بازاریاب1401الدین. )زاده مشکانی، فتانه؛ رضوانی چمن زمین، موسی و رحمانی، کمالنژاد، عبدالرضا؛ علیبرهانی

 .67-82(، 57)1کارآفرینانه بر بازاریابی الکترونیکی با تأثیرگذاری تمایز شخصیت برند بر تمایل خرید. مجله مدیریت بازاریابی، 

سازی مدل بازاریابی کارآفرینانه (. ارائه و       پیاده1402زاده، وحید. )پور قروقچی، اسماعیل؛ بیابانی حسن و مکیپوردشت، مریم؛ حسن

 .23-37(، 2)4، نشریه مدیریت تبلیغات و فروشها(. های نوپا )مورد مطالعه: استارتاپدر شرکت

های خصوصی استان سازی هدفمند بازاریابی کارآفرینانه در صنعت بانکداری )مطالعه موردی: بانک(. مدل1400زاده، مسعود. )تقی

 مدیریت، اقتصاد و حسابداری.المللی سالانه تحولات نوین در گیلان(. چهارمین کنفرانس بین

آفرینی ارزش راهبردی در صنعت بانکداری ایران. نشریه راهبردهای (. مدل هم1398رحمان سرشت، حسین و رحیمیان، مهرنوش. )

 .199-215(، 13)26بازرگانی، 

رآفرینانه بر بهبود عملکرد مالی (. بررسی نقش بازاریابی کا1400آفرین و سارانی، علی. )کاکائی، حمید؛ ترحمی، علیرضا؛ موسوی، نوش

 المللی سالانه تحولات نوین در مدیریت، اقتصاد و حسابداری.ها. چهارمین کنفرانس بینبانک

( بررسی تاثیر بازاریابی کارآفرینی بر عملکرد شرکت. نهمین کنفرانس بین المللی چشم 1402میرحمید احمدزاده حسینی و علی ثریایی )

 ریت، حسابداری و کارآفرینیاندازهای نوین در مدی

بررسی و تحلیل ابعاد بازاریابی کارآفرینانه.  (1398مژگان خوش مرام )  3نعمت اله شیری   2فرحناز رستمی قبادی    1بابک لرستانی  

 .87-102(، 4)6نشریه کارآفرینی در کشاورزی، 

طراحی و تبیین مدل مفهومی آمیخته بازاریابی  (1395یی )محمدحسن مبارکی، مهران رضوانی، جهانگیر یداللهی فارسی و محمدتقی طغرا

 .37-52(، 3)6وکارهای خلاق هنری؛ مورد مطالعه: صنایع خلاق. فصلنامه تحقیقات بازاریابی نوین، کارآفرینانه در کسب

د عملکرد نوآورانه از منظر (. ارائه مدل بازاریابی کارآفرینانه جهت بهبو1399خاکزادیان، سیدمهدی، فتاحی، مجید، و صالحی، محمد. )

 .249-223(،  25)7اعضای هیئت علمی دانشگاه ها: پارادایم کیفی. آموزش در علوم انتظامی، 

 https://sharifstrategy.orgاستراتژی بازاریابی کارافرینانه.  (1402سولماز رضایی)

بازاریابی کارآفرینانه جهت بهبود عملکرد نوآورانه از منظر (. ارائه مدل 1399خاکزادیان، سیدمهدی، فتاحی، مجید، و صالحی، محمد. )

 .249-223(،  25)7اعضای هیئت علمی دانشگاه ها: پارادایم کیفی. آموزش در علوم انتظامی، 
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سیری (. طراحی مدل روابط مولفه های بازاریابی کارآفرینانه با رویکرد مدلسازی ساختاری تف1399زارعی، عظیم اله، و همتی، مریم. )

 .178-163(،  18)9)مورد مطالعه: شرکت های دانش بنیان سمنان(. نوآوری و ارزش آفرینی، 

( ارائه مدل بازاریابی کارآفرینانه شرکت های نوپا با استفاده از روش 1402پرستو بافقی، محمود احمدی شریف  و  سینا نعمتی زاده )

 فراترکیب. نشریه مدیریت تبلیغات و فروش، 

تبیین و توسعه مفهومی نظریه بازاریابی کارآفرینانه. چشم انداز  (1398حسینی، منیژه قره چه، محمد اصولیان و مرضیه نصیری) سید محمود

 .13-35(، 38)18مدیریت بازرگانی، 

نزدهمین پا ( بازاریابی کارآفرینانه: مروری بر ارتباط کارآفرینی با بازاریابی.1401حمیدرضا ایل بیگی خمسه نژاد و حسن رمن )

 کنفرانس بین المللی مدیریت، اقتصاد و توسعه

ارائه الگوی بازاریابی کارآفرینانه در صنایع دستی با رویکرد خلق  (1400ژیلا صفورا)  2نورمحمد یعقوبی    1عبدالباسط مرادزاده   

 .74-91(، 2)8محصولات مشتری محور. مطالعات رفتار مصرف کننده، 

سازی ساختاری طراحی مدل بازاریابی کارآفرینانه با رویکرد ترکیبی مدل (1399روح الله سمیعی)  2سعیدی    پرویز  1فاطمه فاطمی مقدم 

 .71-86(، 1)7دلفی فازی. نشریه مطالعات کارآفرینی و توسعه پایدار کشاورزی،  –تفسیری 

محور در صنایع غذایی لبنی؛ رزش ویژة برند مشترییابی تأثیر بازاریابی کارآفرینانه بر امدل (1397مهران رضوانی)  1علی محبت طلب 

 .123-138(، 2)8مطالعه با تمرکز بر برند کاله. تحقیقات بازاریابی نوین، 

(. طراحی مدل ارزش آفرینی واحدهای منابع انسانی 1399میراحمدی، فرشته، تدبیری، سیروس، افشارنژاد، علیرضا، و مجیدی، مریم. )

 .151-123(،  57)15اری(. علوم مدیریت ایران، )مورد مطالعه: صنعت بانکد

-امیرمحمدکلابی -بازاریابی کارآفرینانه دیدگاهی جهانی. مترجم مهران رضوانی (1400پائول هریگان )-روزالید و جونز-زوبین ستنا

 ، ناشر: سازمان جهاددانشگاهی تهران1مژگان دانش، چ

 مه فریده حق شناس کاشانی و امیرحسام عربی، نشر بازرگانی. تهران( بازاریابی کارآفرینانه. ترج1402رابرت دی هیسریچ)

 )درآمدی بر بازاریابی شرکت های کوچک و متوسط(. تهران: نشر ترمه-بازاریابی کارآفرینانه  (1400نادر سید امیری و طناز مشایخی )

شناسه تجاری موسسات کوچک و  .. بررسی تأثیر ابعاد بازاریابی کارآفرینانه بر عملکرد  1393حمیدیزاده، م.، قرهچه، م. و عطایی، م. 

 7(2:) 327 - 347متوسط آموزشی. فصلنامه توسعه کارآفرینی،

های کوچک و متوسط فناوری اطلاعات با . بازاریابی کارآفرینانه کسب و کار 1394سیدجوادین، س.ر.، مقیمی، م. و سیدامیری، ن. 

 .101-125(، 1)7رویکرد نظریه زمینه ای کلاسیک. فصلنامه مدیریت بازرگانی، 

 

Lars-Erik Casper Ferm, Park Thaichon, (2021). Value co-creation and social media: Investigating antecedents and 

influencing factors in the U.S. retail banking industry.  
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