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Abstract 

Aim: In today's economy, small and medium-sized enterprises (SMEs), especially those offering advanced technology products 

and services, strive to seize opportunities in the international market. As their primary clientele consists are businesses and grapple 

with domestic demand challenges, identifying effective B2B marketing strategies from knowledge-based companies can serve as 

a blueprint for other firms, helping to mitigate their risks. The aim of this study is to develop a model for B2B marketing strategies 

suitable for SMEs operating in various industries and locations by analyzing the successful strategies employed by knowledge-

based companies in the international market, without being constrained to a specific industry or region. 

Methodology: To gather research data, semi-structured exploratory interviews were conducted with managers from 27 knowledge-

based companies, utilizing a storytelling approach. The collected data were subsequently analyzed using thematic analysis, and the 

Importance-Performance Analysis (IPA) method was employed to compare the current and desired states of B2B marketing 

strategies within the knowledge-based business ecosystem. 

Finding: Ultimately, 25 strategies were identified and categorized into five groups based on their objectives and processes: Insight 

Generation (Market Research), Awareness Building (Digital Marketing and Brand Awareness), Skill Enhancement (Negotiation 

and Bargaining), Synergy (Collaboration and Networking), and Trust Building (Value Creation and Competitive Advantage). 

Conclusion: The findings also reveal that strategies such as “offering customized proposals,” “providing rapid and integrated after-

sales services,” and “utilizing AI tools in market research” are highly important but currently underperforming among small and 

medium-sized knowledge-based companies. It is recommended that businesses focus on establishing international collaboration 

networks with other companies and research institutions. For instance, knowledge-based companies in the biotechnology sector 

can collaborate with universities and research centers in target countries on green and sustainable technology projects to showcase 

and present their capabilities and capacities. Furthermore, the Vice Presidency for Science and Technology and the Ministry of 

Industry, Mine, and Trade can play a pivotal role in promoting these companies’ products and services in global markets by 

organizing joint international exhibitions where Iranian knowledge-based companies can demonstrate their capabilities. 
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در بازار  انیبندانش یهابنگاه به بنگاه شرکت یابیبازار یراهبردها یواکاو

  در بهبود راهبردها ی: نقش هوش مصنوعالمللنیب
 وحید ناصحیفر 1، ماستری فراهانی2* 

  .رانیتهران، ا ،یدانشگاه علامه طباطبائ ،یو حسابدار تیریدانشکده مد ،یبازرگان تیریگروه مد اریدانش -1

 .رانی. تهران. اییطباطبا. دانشگاه علامه یو حسابدار تیریدانشکده مد یبازرگان تیری. گروه مدیابیبازار تیریمد یدکتر یدانشجو -*2

 

 چکیده

 نیا انیکه عموماً مشتر ییبهره ببرند. از آنجا المللنیبازار ب یهااز فرصت کنندیتلاش م شرفتهیپ یدهندگان محصولات و خدمات با فناورکوچک ومتوسط خصوصاً ارائه یهاهدف: امروزه شرکت

ها قرار گرفته و شرکت ریسا یبرا ییالگو تواندیموفق م انیبندانش یهابنگاه به بنگاه شرکت یابیبازار یبردهاراه ییتقاضا در بازار داخل مواجه هستند، شناسا یهاوکارها بوده و با چالشها، کسبشرکت

 یوکارهابنگاه به بنگاه کسب یابیبازار یبرا ییالگو الملل،نیموفق در بازار ب انیبنشدان یهابنگاه به بنگاه شرکت یابیبازار یراهبردها یپژوهش تلاش شد با بررس نی. در ادیها کمک نماآن سکیبه کاهش ر

 .خاص نشود یشهر ایگردد و محدود به صنعت  ییمختلف شناسا یو شهرها عیدر صنا انیبنکوچک و متوسط دانش

با روش  قیتحق یها( استفاده شد. در ادامه، دادهییسراتی)حکا ییسراداستان وهیبر ش یمبتن انیبنشرکت دانش 27 رانیبا مد یاکتشاف افتهیساختار مهیاز روش مصاحبه ن قیتحق یهاداده یگردآو ی: براروش

 .دیاستفاده گرد انیبندانش یوکارهاکسب ستمیبنگاه به بنگاه در اکوس یابیبازار یموجود و وضع مطلوب راهبردها ضعو انیم سهیمقا یعملکرد برا _ تیاهم لیشدند و از روش تحل یمضمون بررس لیتحل

برند(،  یو معرف تالیجید یابی)بازار ییافزایبازار(، آگاه قاتی)تحق ییافزانشیشدند: ب یبندبنگاه به بنگاه در پنج دسته طبقه یابیبازار ندیکه بر اساس هدف و فرا دیگرد ییراهبرد شناسا 25 ت،ی: در نهاهاافتهی

 .(یسازتیو مز ینیآفر)ارزش یی( و اعتمادافزایسازو شبکه ی)همکار ییافزا(، همیزن)مذاکره و چانه ییافزامهارت

بالا اما  تی، اهم«بازار قاتیدر تحق یهوش مصنوع یابزارها یریکارگبه»و  «کپارچهیو  عیخدمات پس از فروش سر» ،«یسازیسفارش یشنهادهایارائه پ» یراهبردها دهد،ینشان م قیتحق جی: نتایریگجهینت

توجه کنند. به عنوان مثال،  یقاتیتحق یها و نهادهاشرکت ریبا سا یالمللنیب یهمکار یهاشبکه جادیبه ا وکارهاکسب شودیم شنهادیدارند. پ انیبنکوچک و متوسط دانش یهادر شرکت ینییعملکرد پا

خود  یهاتیو ظرف هایتوانمند انندکنند تا بتو یهمکار داریسبز و پا یفناور یهاهدف در پروژه یکشورها یقاتیها و مراکز تحقبا دانشگاه انندتویم فناورستیدر حوزه محصولات ز انیبندانش یهاشرکت

 یرانیا انیبندانش یهامشترک که شرکت یالمللنیب یهاشگاهینما یبا برگزار توانندیو وزارت صنعت، معدن و تجارت م یجمهور استیر یو فناور یمعاونت علم گر،ید ی. از سوندیو ارائه نما یرا معرف

 .ندیکمک نما یجهان یها در بازارهاشرکت نیمحصولات و خدمات ا یمعرفبه  گذارند،یم شیخود را به نما یهایتوانمند

 .یهوش مصنوع ان،یبنکوچک و متوسط، محصولات دانش یهابنگاه به بنگاه،  شرکت یابیبازار الملل،نیب یابیبازار ها:کلیدواژه

 استناد:

: نقش هوش المللنیدر بازار ب انیبندانش یهابنگاه به بنگاه شرکت یابیبازار یراهبردها ی(. واکاو1404محمد . ) ،یفراهان یو ماستر دیوح ،فریناصح

 . 150-132(, 1)6هوشمند,  یابیبازار تیریمددر بهبود راهبردها. یمصنوع

  08/10/1403    تاریخ دریافت:                                                                                                                                                          27، پیاپی1، شماره6، دوره1404،هوشمند یابیت بازاریریه مدینشر

 17/10/1403   تاریخ ویرایش: هوشمند یابیت بازاریریمده ینشرناشر: 

 22/10/1403    تاریخ پذیرش: نوع مقاله: علمی پژوهشی

 01/01/1404     تاریخ انتشار:  نویسندگان ©
https://doi.org/JABM.3.2.15564.35125656565047 
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 مقدمه

بوده )گرشاسبی  یخارج یگذارهیو جذب سرما داریپا یدر رشد اقتصاد یدیاز عوامل کل یکی شرفتهیپ یبا فناور یصادرات کالاها

 کشور باشد کی یریپذو رقابت ینوآور یهایدهنده توانمندنشان تواندیماین کالاها صادرات  یسهم بالا( و 1395ی، نعمت اللهو 

(Zhu, 2024.)  ،ه استصادر کرد شرفتهیپ یمحصولات با فناور وروی اردیلیم 461به ارزش  2023اروپا در سال  هیاتحادبه عنوان مثال 

(Eurostat, 2024).  2023در سال محصولات با فناوری بالا  یدلار اردیلیم 33,7 صادرات به ی،درصد 16,5 رشدهند با از طرفی 

 .(WIPO, 2024رسیده است )

قرار دارد رتبه هفتاد و سوم ایران در کشور،  154 نیدر ب شرفتهیو پ طمتوس یدر حوزه صادرات محصولات با فناور ،وجوداین با 

 2، انیبندانش شرکت 9792شرکت از میان  495، 1402سال اعلام کرد که در  رانیگمرک ان، همچنی. (1402)جوادی و همکاران، 

(. 1403)میرآبادی،  نداهدرصد از ارزش کل صادرات کشور را به خود اختصاص داداند که پنج صادرات داشتهدلار  ونیلیم 506و  اردیلیم

 کشورهاست. ریبا سا سهیدر مقابنیان ایران های فناور و دانششرکت یریپذرقابت یهایدهنده ضعف در توانمندنشان تیوضع نیا

 Lu) هامیتحر رینظ یتکوچک و متوسط، با مشکلا یهاخصوص شرکتبه یرانیا انیبندانش یهااز شرکت یاریبساز سوی دیگر، 

& Beamish, 2001 ،ها از کامل آن یبردارعوامل مانع از بهره نیرو هستند که اهکمبود منابع روب ( و1392؛ فخاری و همکاران

وکارها بوده ، کسبهاشرکتهمچنین از آنجایی که عموماً مشتریان این  .(1398)رمضانی و همکاران،  شودیم المللنیبازار ب یهافرصت

الملل بیش به بنگاه در بازار بین گاه(، راهبردهای بازاریابی بن1398های تقاضا در بازار داخل مواجه هستند )حسینی و همکاران، و با چالش

 یابد.از پیش اهمیت می

 ,Laufs & Schwens) ها داردراهبردهای بازاریابی آنبر انتخاب  مییمستق ریمتوسط تأث های کوچک وشرکت اتیخصوص

 (.Nguyen et al., 2009) حساس هستند طییمح طیبه شدت در برابر شرا و کمبود منابع قرار دارند طیمعمولاً در شرا هاو آن (2014

بنگاه  یابیبازار؛ شناسایی راهبردهای رندیگمتوسط قرار می های کوچک ودر دسته شرکت انیبنهای دانشاغلب شرکتاز آنجایی که 

 نماید.ها کمک ها قرار گرفته و به کاهش ریسک آنتواند الگویی برای سایر شرکتمیموفق صادراتی  انیبندانش ایهشرکت به بنگاه

ها داده، تحلیل کلان(Huseynov, 2024)با مشتریان  شده یسازیارتباطات شخصتواند به بهبود علاوه بر این، هوش مصنوعی می

در  (Islam et al., 2024)دهی خودکار ، مدیریت محتوا و گزارش(Alshurideh et al., 2023)و شناسایی روندهای بازار 

 Moradi) هادادهو گسترش کلان المللیینورود به بازارهای ب هایدگییچیپبه با توجه بازاریابی بنگاه به بنگاه کمک نماید. بنابراین 

& Dass, 2022 ،)بنیان بررسی خواهد شدهای دانشهای بازاریابی بنگاه به بنگاه نیز شرکتفعالیت نقش هوش مصنوعی در بهبود. 

الملل است. از بنیان موفق در بازار بینهای دانشاین تحقیق به دنبال شناسایی راهبردهای بازاریابی بنگاه به بنگاه شرکتدر نهایت 

ها و صنایع های خاص هر صنعت در راهبردهای بازاریابی تأثیرگذار است، حوزهالمللی و ویژگیآنجایی که موانع ورود به بازارهای بین

وکارهای اکوسیستم کسببا  شترییاز دقت و انطباق ب شدهشود تا راهبردهای شناساییبنیان بررسی میهای دانشمختلف شرکت

  برخوردار باشد.بنیان دانش
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 الملل کدامند؟بنیان موفق در بازار بینهای دانشؤال پژوهش: راهبردهای بازاریابی بنگاه به بنگاه شرکتس -

 پژوهش ۀنیشیپ

 ینظر ۀنیشیپ 

بدین  (.Maine et al., 2010دانند )ها میفناورانه آن تیرا مز انیبنهای دانشکتشر تیمز نیترمهم از پژوهشگران، برخی

بنیان معاونت علمی و فناوری ریاست جمهوری در های دانشترین معیارهای کارگروه ارزیابی و تشخیص صلاحیت شرکتمنظور، مهم

نوآوری در سطح ملی  شده،ریزیتوسعه متمرکز و برنامهوهای تحقیقنیاز به فعالیت: بنیان عبارتند ازها و محصولات دانشگزینش شرکت

 (.1397افزوده بالا )فصیحی دستجردی و همکاران، ، و دارای ارزشدر آن محصول (و بعضاً تقاضا)بازار عرضه و شکل نگرفتن 

 ،یکشاورز( 1گیرد: میقرار  کارشناسان عمل یمبنا دسته فناوری 9بنیان در دانشکالاها و خدمات  قیاز مصاد یفهرستدر این راستا، 

 یهایبر فناور یصولات مبتنو مح شرفتهیپ مواد( 3؛ و درمان صیحوزه تشخ شرفتهیپ یهاوردهافرو  دارو( 2یی؛ غذا عیو صنا یستیز یفناور

و  زریل ک،یترونبرق و الک یافزارهاسخت( 6ی؛ پزشک زاتیملزومات و تجه ل،یوسا( 5؛ شرفتهیپ زاتیآلات و تجهنیماش( 4یی؛ ایمیش

خلاق و علوم  عیصنا ،یفرهنگ عیصنا( 9ی؛ سازیتجار خدمات( 8ی؛ اانهیرا یافزارهااطلاعات و ارتباطات و نرم یفناور( 7؛ کیفوتون

 ی.و اجتماع یانسان

 های کوچک وشرکتها و موانع الملل نیازمند شناخت محدودیتدر بازاریابی بین 1انتخاب راهبرد مناسب بازاریابی بنگاه به بنگاه

ترین موانع بازاریابی عبارتند از: اطلاعات محدود برخی از مهم(. Leonidou, 2004)المللی است برای ورود به بازارهای بینمتوسط 

های در استفاده از کانال تیمحدودکارگیری فنون مذاکرات تجاری، درباره بازارهای هدف و انتظارات مشتریان، عدم توانایی کافی در به

 یدر بازارهای خارج نانیهای قابل اطمیندگینما یاماندهبودن س مشکلی، ضعف آگاهی در ارائه قیمت رقابتی و خارج عیتوز

(Kahiya, 2013). 

 یمتناسب برا اهبردهایر ازمندیدارد که ن یخاص یهاچالشپیشرفته،  یفناور با محصولاتبنگاه به بنگاه  یابیبازاراز سوی دیگر، 

 بندیبخش، رقبا لیتحل ،یمشتر دیرفتار خر قیشامل درک عم چنین راهبردی ی(. عناصر اساسKidiyoor, 2010) است تیموفقکسب 

 (.Derunova et al., 2016)که با راهبردهای بازاریابی مصرفی متفاوت است  (Viardot, 1995است ) قیدق یابیتیبازار و موقع

وکارها قرار توجه کسبد مورد بایاست که  یابیو بازار یمهندس یهامیتمیان ارتباط  تیتقو ند،ایفر نیا یاتیح یهااز جنبه یکهمچنین ی

 (.Hasenauer et al., 2013) بگیرد

های علاوه بر این، یکی از الزامات اساسی در بازاریابی بنگاه به بنگاه در عصر دیجیتال، توجه به نقش هوش مصنوعی در فعالیت

ها، باتی ارتباط با مشتریان از طریق چتدهند: بهبود فرایندهابازاریابی بنگاه به بنگاه است که تحقیقات، چند خوشه کلیدی را نشان می

 هادهینوآورانه مانند مزا یکردهایروی، ارائه اقتصاد یمختلف مانند سوابق فروش و روندها یهاداده لیفروش با تحل عیو سر قیدق ینیبشیپ

ی اجتماع یهارسانه یهاتیاستفاده از قابلهای بازاریابی دیجیتال با آفرینی ارزش، و تقویت استراتژیبا هدف هم یکیو مذاکرات الکترون

(Han et al., 2021).  

                                                             
1 B2B Marketing 
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 پیشینۀ تجربی 

بنیان و تولیدکنندگان های دانشالملل یا صادرات شرکتهای مختلفی در ایران به بررسی الگوها و عملکرد بازاریابی بینپژوهش

 شوند.ها به ترتیب زمان انتشار معرفی میین پژوهشتراند که در ادامه برخی از مهممحصولات با فناوری پیشرفته پرداخته

نشان داد  هاافتهیبود.  انیبندانش یهامحصولات شرکت یصادرات یابیبازار یالگو یطراح (1402رضایی و همکاران ) قیهدف تحق

 یرویبه جذب ن دیخود با ولاتجهت صادرات محص انیبندانش یهاشرکت و هستند یطیو مح یسازمان ،یکه ابعاد مدل شامل عوامل فرد

داشته  یشتریجهت رقابت و کسب اطلاعات از بازار توجه ب یطیسازمان و نظارت مح یهاتیمحور نمودن فعالمتخصص، صادارت یانسان

 باشند.

را شناسایی نمودند.  انیبندانش یهادر شرکت تالیجید یابیاستفاده از بازار یبرا یکاربرد یمدل(، 1401رحیمی کلور و آذربایجانی )

 ینوآور تال،یجیجانبه، آموزش د)گسترش ارتباطات همه راهبردها، گرمداخله طی، شرایانهیزم طی، شرایعل طیپژوهش شامل شرا جینتا

 .باشدیم امدهای( و پنیآنلا یابیبازار یهاکیتوسعه تاکت ،یکیژتکنولو

. انجام شده است ییایمیش عیصنا انیبنمحصولات دانش یابیبازار یالگو یبا هدف طراح (1401زهتابچیان و همکاران )پژوهش 

 ،ی، دانشیاطلاعات ،یتیری، مدیبعد فن 7مؤلفه و  16 ه،یگو 164 یی، منجر به شناساادیبن بر روش داده یمبتن یحاصل از کدگذار جیتا

 .دیگرد یتیو حما یقانون ،یرساختیمسائل ز ،یاقتصاد

 یهافروش در شرکت شبردیپ یهاروش یبندو رتبه ییبه دنبال شناسا (1400ی )چادگان ینیالدنیمعو  یلندران اصفهان پژوهش

 یرهایمربوط به متغ بیبه ترت نیانگیم نیشترینشان داد که ب یرمالیفروش غ شبردیپ یهاروش یبندتیاولو جیاصفهان است. نتا انیبندانش

 ریمربوط به متغ نیانگیم نیشتریب زین یمال شبردیپ یخاص بوده؛ و در بخش روش ها یتست محصول و کالا ایضمانت محصول، امتحان 

 .است یتجار فاتیتخف

پرداختند که  انیبندانش یهادر شرکت یو نوآور ینیبر کارآفر یمبتن یابیبازار یالگو یطراح( به 1400آزاد ارمکی و همکاران )

 .دیگرد یطراح ینینوآفر ینیو کارآفر یدرون تگریهسته هدا نانه،یکارآفر یهاشبکه ،یبافتار یابیبعد بازار چهار

 ییآن ابعاد شناسا رمجموعهیز یهایو استراتژصنایع کوچک و متوسط شدن  یالمللنیابعاد ب ،(1398رمضانی و همکاران ) در مقاله

 گسترش. یبعد حالت ورود و بعد الگو ک،یاستراتژ یریگبعد جهت ،یرقابت-یشده عبارتند از: بعد عملکرد ییابعاد شناسا. شدند

با توجه  انیبندانش یوکارهاکسب یبر عملکرد صادرات نانهیکارآفر یاریهوش ریثأت یبررس (1398حسینی و همکاران ) قیتحق دفه

و  نانهیکارآفر یاریهوش نیرا در ارتباط ب یانجینقش م یراهبرد یریادگیآن است که  انگریب قیتحق جی. نتابود یراهبرد یریادگیبه نقش 

 کند.یم فایا انیبندانش یهاشرکت یعملکرد صادرات

پژوهش  هایند. یافتهپرداخت انیبنکوچک و متوسط دانش یوکارهاکسب یسازیالمللنیب دهیبه مطالعه پد (1397امینی و فتاحی )

و بسته به  است داریپا یرقابت تیمنجر شده، مز یالمللنیب یورود به بازارها یوکار براکسب کیکه به تحر یمقوله اصل دهدینشان م

 خواهد شد. دیموجود شرکت تشد یبنگاه و سوابق تجرب ازهاند نیو همچن یرقابت داخل زانیبازار، م تیوضع

درجه باز  ی،نرخ ارز مؤثر واقع ی،خارج میمستق یگذارهیسرما یرهاینشان داد که متغ( 1397نتایج پژوهش میرجلیلی و همکاران )

 انیدرحال توسعه بر صادرات محصولات دانش بن یدر کشورها یاطلاعات و ارتباطات و شاخص حکمران یها رساختیز، ن اقتصادبود

 .مثبت و معنادار دارند ریبالا تأث یبا فناور
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و  2تحقیق ایجوما یهاافتهالمللی نیز مورد بررسی قرار گرفته است. یهای فناور در ادبیات بینموضوع راهبردهای بازاریابی شرکت

 کپارچه،ی یابیبازار یهایاستراتژ تیبر اهم شرفتهیپ یمحصولات با فناور یبرا بنگاه به بنگاه یابیبازار یهایدر استراتژ (2023همکاران )

 هایدر بازار تیمحصول و موفق رشیپذ یرا برا یغاتیو تبل یمختلف ارتباط یکه ابزارها کندیم دیاطلاعات تأک یدر بخش فناور ژهیوبه

 (.Ijomah et al., 2023) گیرندبه کار می تجاری

 یاجتماع یهارسانه یهاپلتفرم ژهیبه و تال،یجید یابیبازار یاستفاده از ابزارهادهد ( نشان می2023و همکاران ) 3پژوهش اسپیلوترو

 یتجار یهافرصت ییابزارها به شناسا نی. ااستوکارهای کوچک و متوسط مفید کسب ی بازاریابی بنگاه به بنگاهبرا ن،ینکدیمانند ل

 (.Spilotro et al., 2023) کنندیکمک م یالمللنیب یهاطیدر مح ژهیبه و ت،یفیبا ک یتجار ارتباطات جادیو ا دیجد

 ییدر توانا شرفتهیپ یبا فناور صنایعدر  بنگاه به بنگاه یابیبازار زیآم تیموفق دیکل( نشان داد که 2023) 4کورسونواهای مطالعه یافته

 (.Korsunova, 2023بازار هستند ) رییدر حال تغ شهیو هم دهیچیپ یازهایاست که متناسب با ن یابیبازار یهایاستراتژ یانطباق و نوآور

 اریبس شرفتهیپ یمحصولات با فناور یبرا زیمتما یابیبازار یهایاستراتژ ( در پژوهش خود نشان دادند که ایجاد2022) 5دای و لی

ها را قادر شرکت جهیصنعت است، در نت یو روندها یمشتر حاتیدرک ترج یبرا هادادهکلان لیو تحل هیشامل تجز که مهم است

 .(Dai & Li, 2022کنند ) میتنظ ثرؤخود را به طور م یابیبازار یهایسازد تا استراتژیم

هایی مانند عملکرد صادراتی )ر.ک. آقا موسی طهرانی شده به بررسی فعالیتهای انجامدهد، پژوهشبررسی پیشینه تحقیق نشان می

ی و همکاران، ؛ رضای1397، و همکاران یلیرجلیم؛ 1398؛ حسینی و همکاران، 1392؛ برقی اسکویی و همکاران، 1395و همکاران، 

 ینیالدنیمعو  یلندران اصفهانهای پیشبرد فروش )ر.ک. ( و روش1401ک. رحیمی کلور و آذربایجانی، (، بازاریابی دیجیتال )ر.1402

بنیان شهری خاص مانند کرمان های دانشها بر شرکتاند. همچنین برخی از این پژوهشبنیان پرداختههای دانش( شرکت1400ی، چادگان

( تمرکز نموده 1400، یچادگان ینیالدنیمعو  یلندران اصفهان( و اصفهان )1402ان، (، تهران )رضایی و همکار1398)حسینی و همکاران، 

 اند.ا مورد توجه قرار دادهر( 1401( و صنایع شیمیایی )زهتابچیان و همکاران، 1397یا گروه محصولاتی مشخص مانند نانو )امینی و فتاحی، 

بنیان های دانشه شرکتپژوهش بر راهبردهای بازاریابی بنگاه به بنگا بنابراین این تحقیق از چند جهت نوآوری دارد. اول، تمرکز

بنیان در های دانشبنیان باشد. دوم، این مطالعه به بررسی شرکتهای دانشالملل است تا الگویی برای سایر شرکتموفق در بازار بین

یجیتال توجه نموده ، به روندهای فناورانه در عصر دصنایع و شهرهای مختلف پرداخته و بر یک صنعت یا شهر خاص تمرکز ندارد. سوم

 نماید.نگاه را برررسی میهای بازاریابی بنگاه به بو نقش هوش مصنوعی در فعالیت

 شناسی پژوهشروش

 کیو ارزش  قتیحق کندیم دیاست که تأک یفلسف کردیرو کی ییگراعملگرایی انجام شد. این پژوهش بر اساس فلسفه عمل

 ختهیآم یهااز جمله پژوهش یمختلف یهانهیدر زم ژهیبه و کردیرو نیدارد. ا یبستگ یواقع یکاربرد آن در زندگ زانیبه م هیرنظ ای دهیا

                                                             
2 Ijomah 

3 Spilotro 

4 Korsunova 

5 Dai & Li 
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بنیان وکارهای دانشتوان برای بررسی راهبردهای بازاریابی بنگاه به بنگاه در اکوسیستم واقعی کسببنابراین، این رویکرد می کاربرد دارد.

 کاربرد داشته باشد.

ق به صورت متوالی این پژوهش، ماهیتی توصیفی دارد و با رویکرد آمیخته )کیفی و کمی( انجام شد. استراتژی آمیخته این تحقی

ی است و جامعه آماری تحقیق شیمایروش پژوهش پگیرد. تاکتیک تحقیق، ابتدا فرایند تحقیق کیفی و سپس کمی صورت میبوده و 

ها، گیری هدفمند و انتخاب شرکتشرکت(. در راستای نمونه 500بنیانی است که سابقه صادرات دارند )حدود های دانششامل شرکت

بنیان انتخاب های دانشرکتل محصولات با فناوری بالا مشورت شد و چند معیار برای گزینش شالملبا خبرگانی در حوزه بازاریابی بین

 شد:

های منتخب ( تعداد نیروی انسانی شرکت2بنیان باشد. های دانشهای منتخب بیشتر از میانگین صادرات شرکت( صادرات شرکت1

های بزرگ با ند )زیرا همانطور که بیان شد، الگوی بازاریابی شرکتهای کوچک و متوسط انتخاب شونفر باشد تا شرکت 250کمتر از 

المللی، تلاش شد های ورود به بازارهای بین( با توجه به شرایط تحریمی و پیچیدگی3های کوچک و متوسط تفاوت دارد(. شرکت

درصد از  75 اند )شایان ذکر است که حدودهشتای را دابه بازارهای مختلف منطقه و فرامنطقه ورودتوان هایی انتخاب شوند که شرکت

 . شود(میصادر  هیو روس هیترک ،یعرب متحدهعراق، امارات ن،یچ یبه کشورهابنیان های دانشصادرات شرکت

تا  دهدیبه محققان اجازه م کردیرو نیا اکتشافی استفاده شد. افتهیساختار مهین مصاحبههای تحقیق از روش برای گردآوی داده

 ,.Dengel et al) کندیها فراهم مدر پاسخ ترقیکاوش عم یبرالازم  یریپذحال انعطاف نیکنند و در ع یموضوعات خاص را بررس

بنیان مصاحبه عمیق انجام شد. شرکت دانش 27ها، در نهایت با مدیران شده به جهت هماهنگی مصاحبههای انجامضمن تلاش (.2023

دقیقه به صورت حضوری یا مجازی  60مدیر صادرات انجام شد که به طور میانگین  5مدیر بازاریابی و  9دیرعامل، م 13ها با این مصاحبه

 طول کشید. 

 اتیتا تجرب دهدیاجازه م شوندگانمصاحبهبه  سرایی( انجام شد کهسرایی )حکایتها به نوعی با روش داستانفرایند انجام مصاحبه

زاده شهری و حسین)نماید  تیتقوتر های عمیقبرای ارائه بینشرا  هاآن تعاملتواند و می شتراک بگذارندبه ا تیخود را در قالب روا

ها خواسته شوندگان درباره اهداف پژوهش، از آندر این راستا، پس از ارائه توضیحاتی به مصاحبه (.Sutton, 2019؛ 1401همکاران، 

المللی، فنون مذاکرات تجاری، راهبردهای تحقیقات بازار، فرایندهای شد تا بدون توجه به ادبیات آکادمیک، داستان ورود به بازارهای بین

 های بازاریابی بنگاه به بنگاه را بیان نمایند.های توزیع و سایر راهبردگذاری، رویهقیمت

های پیشین با روش تحلیل مضمون بررسی شدند که روشی کیفی برای ها و پژوهشهای تحقیق شامل متن مصاحبهدر ادامه، داده

؛ 1403کاران، و هم ایدی)حمهای پراکنده در قالب مضامین غنی و تفصیلی است دهی الگوهای درون دادهشناسایی، تحلیل و گزارش

پس از آشنایی  (،1402و همکاران،  ینوروزبراون و کلارک )ر.ک.  مضمون لیگام تحلبهگام ندیفرادر (. 1400و همکاران،  یقاسم

شده در شده انجام شد. نمونه کدگذاری انجامهای تحقیق به روش کدگذاری باز و بدون کد از پیش تعیینها، دادهپژوهشگران با داده

  ارائه شده است. (1جدول )
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 (قیتحق یهاافتهی)منبع:  قیتحق یهاداده ینمونه کدگذار :1جدول 

 نمونه کدگذاری / مضمون پایه نمونه متن مصاحبه

تا  م،یکنعلمی برگزار می نارهاییبرای پزشکان در کشورهای هدف صادرات سم

 .مییآشنا نما خود آن ها را با محصولات

های علمی برای و کنفرانس نارهایبرگزاری سم

 پزشکان کشور هدف

 یهاشگاهیحضور در نماما، شرکت  ابییروش جذب مشتری و بازار نیتراصلی

 .است یخارج

های تخصصی و شگاهیحضور در نما

 با بازرگانان و تجار رییگارتباط

. در ادامه پس از مرتب نمودندبندی و دهنده دستهها در قالب مضامین سازمانپژوهشگران پس از تهیه فهرست نهایی کدها، آن

دهنده از جهت تناسب با کدها، مضامین فراگیر که مضامین حاکم بر کل متن هستند، از کنار هم بازبینی و بررسی دوباره مضامین سازمان

ب یک گزارش واضح های تحقیق در قال(. در نهایت، یافته1394ن، فرد و همکارادهنده به وجود آمدند )داناییقرار دادن مضامین سازمان

 ارائه گردید.

( صورت گرفت که از این 1997) 6عملکرد در بازاریابی برای اولین بار به وسیله مارتیلا و جیمز _کاربست روش تحلیل اهمیت 

 تواند در این تحقیق( و می1391شود )میرغفوری و اسدیان اردکانی، استفاده میوضع موجود و وضع مطلوب  انیم سهیمقاروش برای 

بنیان نه صرفاً وکارهای دانشبرای ارائه یک تصویر کلی از وضعیت موجود راهبردهای بازاریابی بنگاه به بنگاه در اکوسیستم کسب

 بنیان موفق، استفاده گردد.های دانششرکت

تفاده شد و در اختیار شده در پژوهش اسعملکرد از پرسشنامه استاندارد حاوی راهبردهای شناسایی _در راستای انجام تحلیل اهمیت 

المللی قرار گرفت تا میزان اهمیت و عملکرد هریک از راهبردهای بازاریابی بنگاه به بنگاه را به تناسب مدیران و کارشناسان بازاریابی بین

های ( فهرستی از سمت2مشخص نمایند. جدول ) 5تا  1بنیان بر اساس طیف لیکرت از های کوچک و متوسط دانشاکوسیستم شرکت

  دهد.عملکرد را نشان می _خبرگان تحقیق برای انجام تحلیل اهمیت 

                                                             
6 Martilla and James 
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 عملکرد -های خبرگان بخش تحلیل اهمیت سمت :2جدول

 سمت خبره ردیف

 ریتوسعه صادرات و تبادل فناو دوریکر  ریمد 1

 مدیرعامل کارگزار توسعه صادرات معاونت علمی و فناوری ریاست جمهوری 2

 سازمان توسعه تجارتمشاور رئیس  3

 یصنعت یهاکوچک و شهرک عیتوسعه بازار و امور بین الملل سازمان صنامعاون  4

 ی گروه مدیریت بازرگانی دانشگاه تهرانعلم ئتیه 5

 ی گروه مدیریت بازرگانی دانشگاه تربیت مدرسعلم ئتیه 6

 السلامی گروه مدیریت بازرگانی دانشگاه امام صادق علیهعلم ئتیه 7

 های پژوهشیافته

مضمون  5دهنده و مضمون سازمان 25مضمون توصیفی )کد(،  53ها، در نهایت های تحلیل مضمون متن مصاحبهبر اساس یافته

( به منابع آن مضامین 3ای که مشابه آن در پیشینه یا ادبیات تحقیق وجود داشت، در جدول )دهندهفراگیر شناسایی شد. مضامین سازمان

بندی از انواع راهبردها را بر اساس هدف و فرایند بازاریابی بنگاه به بنگاه نشان شده است. در نهایت، مضامین فراگیر، یک دستهاشاره 

 دهند.می

 های تحقیق()منبع: یافته هاهای تحلیل مضمون متن مصاحبهیافته :3جدول

مضامین 

 فراگیر
 دهندهمضامین سازمان

راهبردهای 

افزایی بینش

 )تحقیقات بازار(

A1 :های صنفی( به عنوان منبعی برای دریافت )اتحادیه هاارتباط با سندیکا

 اطلاعات ارزشمند

A2 :کارگیری ابزارهای هوش مصنوعی با هدف تحلیل کلان بازار هدف و به

 (Han et al., 2021) تحقیقات بازار آنلاین

A3 :بالقوه در بازارهای هدف بازاریابی مستقیم و مراجعه حضوری به مشتریان 

(Korsunova, 2023) 

A4 :های آنلاین تحلیل پتنت در های بازار با دسترسی به پلتفرمشناسایی فرصت

 (Alshurideh et al., 2023) بازارهای هدف

A5 : استفاده از ابزارهای تحلیلی هوشمند مانند گوگل ترند و گوگل پتنت با هدف

 کسب بینش اولیه

راهبردهای 

 افزاییآگاهی

B1های علمی برای مشتریان بالقوه در و برگزاری سمینارها و کنفرانس : مشارکت

 بازارهای هدف
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مضامین 

 فراگیر
 دهندهمضامین سازمان

)بازاریابی 

 دیجیتال 

 و معرفی برند(

B2 :های شرکت در قالب دعوت از مشتریان بالقوه برای بازدید از ظرفیت

 های تجاریهیئت

B3 : شرکت در جهت معرفی یک برند ایجاد و بهبود وضعیت صفحه لینکدین

 (Spilotro et al., 2023) رسمی و با اصالت

B4 :سازی سئوی سایت چندزبانه با تولید محتوای مبتنی بر نیازهای مشتریان و بهینه

 جزئیات فنی

B5 :بهبود وضعیت ارتباطی در فضای مجازی با مشتریان و تقویت بازاریابی ایمیلی 

(Spilotro et al., 2023) 

B6 :کنندگان و مناقصات تجاری در بازارهای های معرفی تأمینعضویت در پلتفرم

 هدف

راهبردهای 

 افزاییمهارت

)مذاکره و 

 زنی(چانه

C1 :های مطلوب فنی و تجاریکننده با آگاهیای مذاکرهآموزش تیم حرفه 

C2 :کشور  های خارجهالملل و آشنایی با زبانتوانمندی در فنون ارتباطات بین

 هدف

C3 :های همکاری با گذاری در شیوههای متنوع و منعطف قیمتارائه گزینه

 شرکای بالقوه خارجی

راهبردهای 

 افزاییهم

)همکاری و 

 سازی(شبکه

D1 : همکاری با شرکای تجاری با هدف تکمیل مدارک شرکت در مناقصات

 (Ijomah et al., 2023) تجاری بازار هدف

D2 : کارگزاران بومی و شرکای محلی با هدف گسترش بازار و توسعه همکاری با

 فروش

D3 :و  یرمضان) های فروشارائه تنوعی از پیشنهادهای همکاری جذاب به واسطه

 (1398، همکاران

D4 :شده( و های تخصصی )با برند ایرانی یا برند اروپایی ثبتشرکت در نمایشگاه

 ارتباط با بازرگانان

D5 : با ایرانیان مقیم در کشور هدف به جهت اعتماد و آشنایی با بازارهای همکاری

 هدف

D6 : تأسیس دفتر فروش یا نمایندگی در بازارهای هدف به جهت تقویت توان

 صادراتی و وارداتی

D7 :سازی و های ایرانی در یک صنعت به جهت شبکهایجاد ائتلاف میان شرکت

 (1400، و همکاران یآزاد ارمک) هاگیری از ظرفیتبهره

راهبردهای 

 اعتمادافزایی

E1 :های هوش مصنوعی با هدف تسریع در پاسخگویی به باتاستفاده از چت

 (Huseynov, 2024) سؤالات مشتریان
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مضامین 

 فراگیر
 دهندهمضامین سازمان

آفرینی و )ارزش

 سازی(مزیت

E2 :سازی محصولات با انتظارات سازی و متناسبارائه پیشنهادهای سفارشی

 (Islam et al., 2024) مشتریان بالقوه

E3 :های نامه کیفیت محصول با هدف افزایش اعتماد و پوشش ریسکارائه ضمانت

 بینیغیرقابل پیش

E4 :ینیالدنیو مع یلندران اصفهان) ارائه خدمات پس از فروش سریع و یکپارچه 

 (1400ی، چادگان

 

 بازار( قاتی)تحق ییافزانشیب یراهبردهاالف( 

منبع  کیبه عنوان  تواندیم یصنف یهاهیو اتحاد کاهایبازار، ارتباط با سند قاتیدر تحق ترقیو دق ترقیعم یهانشیبه ب یابیدست یبرا

 یگذارمربوط به صنعت خود هستند و به اشتراک یهاداده لیو تحل یآوردنبال جمعنهادها معمولاً به نیارزشمند اطلاعات عمل کند. ا

 یمربوط به روندها یهابه داده یدسترس توانندیها منهادها، شرکت نیارتباط با ا ی. با برقرارکنندیخود کمک م یبا اعضا تاطلاعا نیا

و اطلاعات  یخاص، مطالعات مورد یهااطلاعات ممکن است شامل گزارش نیکنند. ا داینوظهور پ یهاو فرصت انیمشتر یازهایبازار، ن

 .کندیکمک م کیتراتژاس یهایریگمیباشد که به تصم یصنعت

 یاسیو س یاقتصاد ،یفرهنگ یهااز جنبه یترقیبه درک عم تواندیدر بازار هدف م یمحل کیشر کیبا  یهمکار ن،یبر ا علاوه

 یهافرصت ییبه شناسا تواندیهستند که م یارتباط یهابه شبکه یو دسترس یدانش محل یشرکا معمولًا دارا نیآن بازار منجر شود. ا

پتنت و  لیتحل نیآنلا یهامانند پلتفرم شرفتهیپ یهایاز تکنولوژ یبردارموارد، بهره نیکند. در کنار ا کهدفمند کم یابیو بازار دیجد

 رساند.  یاریکلان در بازار هدف  یروندها لیو تحل ییدر شناسا یخوببه تواندیم ،یهوش مصنوع یابزارها

 برند( یمعرف و تالیجید یابی)بازاریی افزایآگاه یراهبردهاب( 

عنوان به تواندیهدف م یدر بازارها یعلم یهاو کنفرانس نارهایسم یبالقوه، برگزار انیبرند و جلب توجه مشتر یآگاه شیافزا یبرا

 جادیبلکه به ا آورند،یو محصولات شرکت فراهم م هایارائه توانمند یبرا یتنها فرصتنه دادهایرو نیمؤثر عمل کند. ا یاستراتژ کی

 کیعنوان برند شرکت به یابیگاهیجا ن،ی. همچنکنندیها کمک مآن یهاو چالش ازهاین ییبالقوه و شناسا انیبا مشتر میارتباطات مستق

اقدام باعث  نیخواهد داشت. ا انیبر اعتبار برند و جذب مشتر یاثر مثبت ،یالمللنیبزرگ ب یهاشرکت نیتأم رهیمعتبر در زنج کنندهنیتأم

 .نمایندکنند و به آن اعتماد  ییمعتبر و قابل اعتماد شناسا کیشر کیعنوان برند را به وه،بالق انیتا مشتر شودیم

 ییبسزا ریتأث تواندیم زیچندزبانه ن تیسا یسئو یسازنهیو به یاجتماع یهادر شبکه تالیجید یابیاقدامات، توجه به بازار نیکنار ا در

در ارتباط باشند و  انیبا مشتر میطور مستقکه به دهدیامکان را م نیها اها به شرکتشبکه نی. استفاده فعال از ابرند داشته باشد یدر ارتقا

 یشرکت و همکار یهایاز توانمند دیبازد یبرا انیدعوت از مشتراز سوی دیگر، ها را ارائه دهند. آن یازهایو مرتبط با ن دیمف یمحتوا

در کنار هم،  کردهایرو نی. اکندیو مؤثر در بازار هدف کمک م یشبکه قو کی جادیبه ا ران،یا یبازرگان یهازنیها و رابا سفارتخانه

  .کندیم جادیهدف ا یبرند در بازارها یو معرف یآگاه شیافزا یبرا یجامع و مؤثر یاستراتژ
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 (یزن)مذاکره و چانهیی افزامهارت یراهبردهاج( 

مناسب  یو تجار یفن یهایکننده با آگاهمذاکره یاحرفه میآموزش ت ،یزندر مذاکره و چانه تیعوامل موفق نیتریدیاز کل یکی

علاوه، بازار باشد. به طیبا شرا ییآشنا نیمحصولات، خدمات و همچن یفن یهااز جنبه قیشامل درک عم دیها باآموزش نیاست. ا

در  یاثرگذار شیبه بهبود ارتباطات و افزا تواندیخارجه کشور هدف م یهابا زبان ییو آشنا المللنیبدر فنون ارتباطات  یتوانمند

و باعث  کنندیم فایا ینقش مهم یالمللنیخصوص در تعاملات ببه یو فرهنگ یزبان یهاامروز، مهارت یایها کمک کند. در دنمذاکره

 .شوندیتوافقات م لیاعتماد و تسه جادیا

 یباشند که برا ییهاحلدنبال راهو به رندیتا تمام جوانب مذاکرات را در نظر بگ کندیکنندگان کمک مبه مذاکره سیستمی نگرش

 یبالقوه خارج یبا شرکا یهمکار یهاوهیدر ش یگذارمتیمتنوع و منعطف ق یهانهیارائه گز ن،یو سودآور باشد. همچن دیمف نیطرف

 یرقابت یبلکه فضا کند،یتنها به جلب اعتماد شرکا کمک ماقدام نه نیانتظارات کمک کند. ا یسازتوافقات و شفاف لیبه تسه تواندیم

 بود. خواهدکه به نفع هر دو طرف  کندیم جادیا زین

 (یسازو شبکه ی)همکاریی افزاهم یراهبردهاد( 

ها شرکت نیصادرات است. ا تیریمد یهابا شرکت یتوان فروش، همکار شیراهبردها در توسعه بازار و افزا نیتریدیاز کل یکی

کنند.  نیتدورا  یمؤثرتر یهایوکارها کمک کنند تا استراتژبه کسب توانندیم یجهان یاز بازارها قیو دانش عم یتخصص یهابا تجربه

رکا ش نیکند. ا یانیفروش کمک شا شیبه گسترش بازار و افزا تواندیم زین یمحل یو شرکا یبا کارگزاران بوم یهمکار ،یاز طرف

 یهاها و فرصتبا چالش یطور مؤثرها کمک کنند تا بهبه شرکت توانندیدارند و م انیبازار و رفتار مشتر یازهایاز ن یمعمولاً درک بهتر

 روبرو شوند. هدف، یبازارها

. باشدیهدف م یاعتماد و شناخت بهتر از بازارها جادیا یمؤثر برا یهایاز استراتژ یکی زیدر کشور هدف ن میمق انیرانیبا ا یهمکار

دفتر  سیعلاوه، تأسو مؤثر کمک کنند. به یارتباطات قو جادیبه ا توانندیبازار آشنا هستند و م یازهایافراد معمولاً با فرهنگ و ن نیا

 .کندیکمک م یمحل انیبه مشتر یدسترس شیها و افزاشرکت یو واردات یتوان صادرات تیهدف به تقو یدر بازارها یندگیمان ایفروش 

 پوشی نیست.های تخصصی قابل چشمالبته حضور در نمایشگاه

 (یسازتیو مز ینیآفر)ارزشیی اعتمادافزا یراهبردهاهـ( 

و  عیطور سربه توانندیاست که م یهوش مصنوع یهاباتاستفاده از چت ان،یاعتماد مشتر شیافزا یراهبردها برا نیاز مؤثرتر یکی

روز را و به قیامکان ارائه اطلاعات دق ،ییپاسخگو ندایدر فر عیعلاوه بر تسر یفناور نیپاسخ دهند. ا انیمشتر یازهایمؤثر به سؤالات و ن

بالقوه،  انیمحصولات با توجه به انتظارات مشتر یسازو متناسب یسازیسفارش یشنهادهایارائه پ ن،ی. همچنآوردیفراهم م انیمشتر یبرا

 شود. انیمشتر یوفادار واحساس اعتماد  تیموجب تقو تواندیهاست و مآن حاتیو ترج ازهایدهنده توجه به ننشان

. شودیم دیها نسبت به خرآن یهایاعتماد و کاهش نگران شیباعث افزا انیمحصول به مشتر تیفینامه کارائه ضمانت ن،یبر ا علاوه

دارد.  یاژهیو تیمواجه شوند، اهم ینیبشیپ رقابلیغ یهاسکیبا ر انیکه ممکن است مشتر ،یالمللنیب یدر بازارها ژهیواقدام به نیا

 یتوانمند ت،یکمک کند. در نها انیو مثبت با مشتر داریپا یارابطه جادیبه ا تواندیم کپارچهیو  عیپس از فروش سر دماتارائه خ ن،یهمچن

که  دهدیامکان را م نیهدف، به برند ا یدر کشورها یاگوشه یبازارها یو ارائه محصولات خاص براسبد محصولات متنوع  دیتول

 کند. شتریرا ب انیمشتر نانیاعتماد و اطم جه،یاعتماد شناخته شود و در نت قابلمعتبر و  کنندهنیتأم کیعنوان به
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وکارهای کارگیری راهبردهای بازاریابی بنگاه به بنگاه در اکوسیستم کسببه منظور مقایسه میان وضع مطلوب و وضع موجود به

نتایج این تحلیل ارائه شده است که راهبردهای (، 1عملکرد استفاده شد. در شکل ) -بنیان، از روش تحلیل اهمیت کوچک و متوسط دانش

اند. شایان ذکر است که در بازاریابی بنگاه به بنگاه بر اساس دو محور عمودی )اهمیت( و افقی )عملکرد( از نظر خبرگان تفکیک شده

و ارزش آستانه  3,7همیت، های تحقیق، ارزش آستانه ا(. بر اساس یافته3اند )ر.ک. جدول این شکل، راهبردها با یک کد مشخص شده

 است. 2,6عملکرد، 

 

ها تمرکز کرد تا عملکرد : پنج راهبرد دارای اهمیت بالا اما عملکرد پایینی هستند و باید بر آنها تمرکز کنید(ربع اول )بر آن

محصولات با انتظارات  یسازو متناسب یسازیسفارش یشنهادهایارائه پبنیان بهبود یابد: های کوچک و متوسط دانشها در شرکتآن

با  یهمکار یهاوهیدر ش یگذارمتیمتنوع و منعطف ق یهانهیارائه گز؛ کپارچهیو  عیارائه خدمات پس از فروش سر؛ بالقوه انیمشتر

 ییشناسا؛ نیبازار آنلا قاتیکلان بازار هدف و تحق لیبا هدف تحل یهوش مصنوع یابزارها یریکارگبهی؛ بالقوه خارج یشرکا

 .هدف یپتنت در بازارها لیتحل نیآنلا یهابه پلتفرم یبازار با دسترس یهافرصت

شود که اهمیت و عملکرد بالایی : ربع دوم شامل راهبردهای بازاریابی بنگاه به بنگاهی میربع دوم )کار خوب را ادامه دهید(

 یابیبازار؛ اطلاعات ارزشمند افتیدر یبرا ی( به عنوان منبعیصنف یهاهی)اتحاد کاهایارتباط با سندها ادامه یابند: دارند و باید این فعالیت

 انیمشتر یبرا یعلم یهاو کنفرانس نارهایسم یمشارکت و برگزار؛ هدف یبالقوه در بازارها انیبه مشتر یو مراجعه حضور میمستق

 یاحرفه میآموزش تی؛ تجار یهائتیکت در قالب هشر یهاتیاز ظرف دیبازد یبالقوه برا انیدعوت از مشتر؛ هدف یبالقوه در بازارها

ارائه ؛ خارجه کشور هدف یهابا زبان ییو آشنا المللنیدر فنون ارتباطات ب یتوانمندی؛ و تجار یمطلوب فن یهایکننده با آگاهمذاکره

با  یمجاز یدر فضا یارتباط تیبهبود وضعی؛ نیبشیپ رقابلیغ یهاسکیاعتماد و پوشش ر شیمحصول با هدف افزا تیفینامه کضمانت

 .فروش یهاجذاب به واسطه یهمکار یشنهادهایاز پ یارائه تنوعی؛ لیمیا یابیبازار تیو تقو انیمشتر

گیرند، اهمیت و عملکرد پایینی دارند و در اولویت قرار : راهبردهایی که در ربع سوم قرار میربع سوم )اولویت پایین(

 یمعرف یهادر پلتفرم تیعضو؛ هیاول نشیهوشمند مانند گوگل ترند و گوگل پتنت با هدف کسب ب یلیتحل یابزارهااستفاده از گیرند: نمی

 ملکرد راهبردهای بازاریابی بنگاه به بنگاهع -نتایج تحلیل اهمیت  :1شکل 
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 یمدارک شرکت در مناقصات تجار لیبا هدف تکم یتجار یبا شرکا یهمکار؛ هدف یدر بازارها یو مناقصات تجار کنندگاننیتأم

 یهاشرکت انیائتلاف م جادیای؛ و واردات یتوان صادرات تیهدف به جهت تقو یرهادر بازا یندگینما ایدفتر فروش  سیتأس؛ بازار هدف

در  عیبا هدف تسر یهوش مصنوع یهاباتاستفاده از چت؛ هاتیاز ظرف یریگو بهره یسازصنعت به جهت شبکه کیدر  یرانیا

؛ شده( و ارتباط با بازرگانانثبت ییبرند اروپا ای یرانی)با برند ا یتخصص یهاشگاهیشرکت در نما؛ انیبه سؤالات مشتر ییپاسخگو

 یی با بازار.هدف به جهت اعتماد و آشنا بازاردر  میمق انیرانیبا ا یهمکار

 یسازنهیبهشوند: : این راهبردها اهمیت پایینی دارند ولی عملکرد بالایی دارند که باعث اتلاف منابع میربع چهارم )اتلاف منابع(

و  انیبا مشتر یمجاز یدر فضا یارتباط تیبهبود وضعی؛ فن اتیو جزئ انیمشتر یازهایبر ن یمبتن یمحتوا دیچندزبانه با تول تیسا یسئو

با  یهمکار؛ و با اصالت یبرند رسم کی یشرکت در جهت معرف نینکدیصفحه ل تیو بهبود وضع جادیای؛ لیمیا یابیبازار تیتقو

 .با هدف گسترش بازار و توسعه فروش یمحل یو شرکا یکارگزاران بوم

 گیریبحث و نتیجه

و نقش هوش  المللنیدر بازار ب انیبندانش ی کوچک و متوسطهابنگاه به بنگاه شرکت یابیبازار یراهبردها یمقاله، به بررس نیا در

 یهاشرکت ،یالمللنیب یدر بازارها تیموفق یکه برا دهدینشان م قیتحق یهاافتهیراهبردها پرداخته شد.  نیدر بهبود ا یمصنوع

داشته باشند.  یاژهیتوجه و ییو اعتمادافزا ییافزاهم ،ییافزامهارت ،ییافزایآگاه ،ییافزانشیب یطور خاص به راهبردهابه دیبا انیبندانش

 یانیراهبردها کمک شا نیا یاثربخش شیبه افزا تواندیم ،یهوش مصنوع ژهیوبه ،نوین یهایو فناورابزارها راستا، استفاده از  نیدر ا

 .نماید

الملل، الگویی برای بنیان موفق در بازار بینهای دانشدر این پژوهش تلاش شد با بررسی راهبردهای بازاریابی بنگاه به بنگاه شرکت

ردد و نه محدود به صنعت بنیان در صنایع و شهرهای مختلف شناسایی گوکارهای کوچک و متوسط دانشبازاریابی بنگاه به بنگاه کسب

 انیزهتابچ؛ 1397 ،یو فتاح ینیام؛ 1402 ان،و همکار ییرضا ؛1398و همکاران،  ینیحسهای پیشین )ر.ک. یا شهری خاص همانند پژوهش

 .(1401و همکاران، 

انتظارات مشتریان و  ییها در شناسابه شرکت تواندیعنوان منابع معتبر اطلاعات، مبه یصنف یهاهیو اتحاد کاهایبا سند ارتباط

 یاژهیو تیهستند، از اهم دیجد یها به دنبال ورود به بازارهاکه شرکت یطیدر شرا ژهیواطلاعات به نیبازار کمک کند. ا یروندها

 یو اقتصاد یفرهنگ یهااز جنبه یترقیدرک عم تواندیو کارشناسان بازار هدف، م یمحل یبا شرکا یهمکار ن،یچنبرخوردار است. هم

محصولات و  یتنها به معرفهدف، نه یدر بازارها یعلم یهاو کنفرانس نارهایسم یبرگزاراز سوی دیگر،  آن بازارها به ارمغان آورد.

 .شوندیمنجر م زیاعتبار برند ن تیبلکه به تقو کنند،یخدمات شرکت کمک م

 الملل،نیدر فنون ارتباطات ب ژهیومناسب، به یو تجار یفن یهایکننده با آگاهمذاکره یهامیآموزش ت ،ییافزامهارت نهیزم در

کمک  یالمللنیتوافقات در سطح ب لیاعتماد و تسه جادیها به امهارت نیکمک کند. ا یزنمذاکره و چانه یندهاایبه بهبود فر تواندیم

صادرات و کارگزاران  تیریمد یهابا شرکت یهمکار ن،یهمچن .شوندیدر مذاکرات م کاهش ریسک منجر به تیو در نها کنندیم

 روبرو شوند. یطور مؤثرهدف به یموجود در بازارها یهاها و فرصتکمک کند تا با چالش انیبندانش یهابه شرکت تواندیم یمحل

 ( کهنییاما عملکرد پا بالا تیاهم) دارند یشتریبه توجه ب ازیاز راهبردها ن یکه برخ دهدینشان مراهبردها عملکرد -تیاهم لیتحل

بازار  قاتیدر تحق یهوش مصنوع یابزارها یریکارگو به کپارچهیو  عیخدمات پس از فروش سر ،یسازیسفارش یشنهادهایشامل ارائه پ
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 هاباتچت ژهیوبه ،یهوش مصنوع یهایاز فناور استفادهها در با این وجود، عملکرد شرکت (.Han et al., 2021) هستند

(Huseynov, 2024 ،)وکارهای کوچک و متوسط کسب. پایین است ان،یمشتر سؤالاتبه  عیسر ییپاسخگو یبرا یعنوان ابزاربه

 .بخشندیرا بهبود م یمشترتجربه  یطور کلبهاستفاده نمایند که  هایفناور نیاهای کم، از توانند با هزینهمی

 راهبردها نی. اابندیو ادامه  شده تیهمچنان تقو دیهستند، با ییو عملکرد بالا تیاهم یاکنون داراکه هم ییمقابل، راهبردها در

 نارهایسم ی(، و برگزارKorsunova, 2023) بالقوه انیبه مشتر یو مراجعه حضور میمستق یابیبازار ،یصنف یهاهیشامل ارتباط با اتحاد

 ثر کمک کند.ؤم یروابط تجار تیو تقو جادیبه ا تواندیهدف است که م یدر بازارها یعلم یهاو کنفرانس

 یدارند اما دارا ینییپا تیکه اهم ییاز اتلاف منابع در راهبردها دیبادهد که از نظر خبرگان، های تحقیق نشان میاز سوی دیگر یافته

ا (، امSpilotro et al., 2023ّ) باشد دیمف تواندیهرچند م ،یسئو و ارتباطات مجاز یسازنهیشود. به یریهستند، جلوگ ییعملکرد بالا

 بازار هدف انجام شود، منجر به هدررفت منابع خواهد شد. یازهایاگر بدون توجه به ن

 هاپیشنهادها و محدودیت

یان تجربه مشتر یسازیشخصبنیان به های دانششود شرکتعملکرد(، پیشنهاد می_بر اساس نتایج بخش کمی تحقیق )تحلیل اهمیت

در خصوص رفتار  شدهیآورجمع یهااز داده ،نیماش یریادگی یهاتمیالگور یریکارگبهبا  توانندیم هاشرکتتجاری خود بپردازند. 

 یاجتماعهای یلباز و تحل یهااز داده توانندیم هاهمچنین آن استفاده کنند. شدهیسازیشخص یشنهادهایارائه پ یبراتجاری خود  انیمشتر

 ارائه دهند. یدیها، محصولات و خدمات جدبازار استفاده کنند و با توجه به آن یازهایو ن دیجد یروندها نییتع یبرا

شود به خوبی ادامه یابند؛ مثلاً پیشنهاد می دیبا، دارند ییو عملکرد بالا تیکه اهم یبنگاه به بنگاه یابیبازار یراهبردهااز سوی دیگر، 

 یپردازدهیتوسعه محصول و ا یندهاایها امکان مشارکت در فرکه به آن بالقوه برگزار شود انیمشترک با مشتر یهاو کارگاه دادهایرو

از شرکت،  یمجاز یارائه تورهاهمچنین،  کمک کند. انیبا مشتر شتریو تعامل ب تریارتباطات قو جادیبه ا تواندیم کردیرو نی. ادهدیرا م

ها را افزایش آنو اعتماد  المللی را بهبود ببخشدتجربیات مشتریان بینبه  تواندیم یمجاز تیو محصولات با استفاده از واقع دیخط تول

 دهد.

توجه کنند. به عنوان  یقاتیتحق یها و نهادهاشرکت ریبا سا یالمللنیب یهمکار یهاشبکه جادیوکارها به اکسب شودیم شنهادیپ

های در پروژه هدف یکشورها یقاتیها و مراکز تحقبا دانشگاه توانندیمفناور محصولات زیستدر حوزه  بنیاندانش یهامثال، شرکت

 .های خود را معرفی و ارائه نمایندها و ظرفیتبتوانند توانمندی تاکنند  یهمکارفناوری سبز و پایدار 

ختلف هستند و لذا توجه دهنده مواد اولیه یا تجهیزات و خدمات پشتیبانی به صنایع مبنیان، ارائههای دانشهمچنین برخی از شرکت

شناخت کافی و کمک کند تا  یصنعت انیکه به مشتر یو فن یتخصص یمحتوا دیتول به مدیریت محتوای بازاریابی صنعتی اهمیت دارد.

 شامل مقالات دنتوانیمحتواها م نی. استا برای مشتریان پیشنهادیارزش  متقاعدکننده از محصولات و خدمات فناورانه داشته باشند، نوعی

 د.نباش ویدئوهای آموزشیو  نارهای، وبتخصصی

 نوآورانه و موفق یکردهایرو ییبا شناسا تواندیم داریوکار پاکسب یهامدل یبر رو یقیمطالعه تطبهای آتی، در پژوهش

بنیان کمک های دانششرکت یریپذرقابت شیو افزا داری، به توسعه پاالمللدهندگان محصولات و خدمات پیشرفتهدر سطح بینارائه

بپردازد که هدف آن  یتیحما یهاو برنامه هااستیس نیدر تدو یتیحما یو نهادها گذاراناستیبه س تواندیمطالعه م نیا ن،ی. همچننماید

 است. داریپا یوکارهاکسب قیتشو
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در برای بازاریابی بنگاه به بنگاه  یهوش مصنوع یکاربردها به مطالعات موردی درباره آتی یهاپژوهشدر که  شودیم شنهادیپ

 یهاتمیاز الگور توانندیفعال در حوزه سلامت م یهاسلامت انجام شود. به عنوان مثال، شرکتو  اطلاعات یمختلف مانند فناور عیصنا

 راهبردهایبر  یفرهنگ راتیتأث نهیدر زم پژوهشهمچنین  .نماینداستفاده در بازارهای هدف  هایماریروند ب ینیبشیپ یبرا نیماش یریادگی

های بازاریابی اتخاذ راهبرد مناسب در برنامهبه  تواندیم یمحل یهااز فرهنگ قیاست. درک عم یضرور زین ی بنگاه به بنگاهابیبازار

 .ها کمک کندشرکت

مشترک  یالمللنیب یهاشگاهینما یبرگزارا بتوانند میوزارت صنعت، معدن و تجارت  ی وجمهور استیر ی و فناوریمعاونت علم

 یها در بازارهاشرکت نیمحصولات و خدمات ا یبه معرف ،گذارندمی شیخود را به نما یهایتوانمند یرانیا انیبندانش یهاکه شرکت

به صورت  را یو تجار یکه اطلاعات صنعت یاداده یهاگاهیپاگر با ایجاد گذار و تنظیمهمچنین، نهادهای سیاست .نمایندکمک  یجهان

 ند.نکمک ک ارزشمندبه اطلاعات  یدر دسترس بنیانی کوچک و متوسط دانشوکارهابه کسب دنتوانیدهند، ممیمتمرکز ارائه 

شوندگان و خبرگان در گردآوری اطلاعات اشاره نمود. های هماهنگی با مصاحبهتوان به چالشهای تحقیق میاز محدودیت

همچنین از آنجایی که این موضوع به بررسی راهبردهای بازاریابی پرداخته است، برخی مدیران در ارائه اطلاعات خودداری کردند؛ زیرا 

 خواهند مانع تقلید رقبای خود شوند. ستند و میهای رقابتی خود هنگران مزیت

 منابع

 یمبتن انیبندانش یهاکوچک و متوسط در شرکت یهابنگاه یسازیالمللنیب یالگو ی(. طراح1397) درضایحم ی،فتاح ؛رضایعل ی،نیام

 .:2018.253543.2972jibm./10.22059https://doi. 602-583 ،(3)10 ،یبازرگان تیریمدبر نانو. 

 یهادر شرکت یو نوآور ینیبر کارآفر یمبتن یابیبازار یالگو ی(. طراح1400) ررضایام ،مجد زادهیعل ؛عارفه ی،داود ؛ریام ی،آزاد ارمک

 .:2.3.15JABM./10.52547https://doi. 29-15 ،(3)2 ،و فروش غاتیتبل تیریمد. انیبندانش

 کردیورمحور با روافن یثر بر صادرات کالاهاؤعوامل م یی(. شناسا1395) نیعبدالحس ،کرمپور ؛احمد ی،سردار ؛میمر ی،طهران یآقاموس

. 158-139 ،(1)9 ،ینیتوسعه کارآفر یپژوهش یعلمفصلنامه . یو بازارمحور ینیکارآفر

2016.59859jed./10.22059https://doi:. 

با  یارز بر صادرات کالاها ینرخ واقع یثباتیاثر ب ی(. بررس1392اتابک ) ،شهباززاده ؛امکیس ،شهباززاده ی؛محمدمهد یی،اسکو یبرق

 .171-153 ،(7)2 ،رانیا یکاربرد یفصلنامه مطالعات اقتصاد(. پولیو لوتک کننیسا افتی)ره رانیبالا در ا یفناور

و  دیتول یهادر شاخص رانیا گاهیجا یبررس(. 1402، سهیلا؛ شجاعی، شعید )ایخردمندن؛ الله بیحبی، گکیر انیظفرجوادی، شاهین؛ 
صنعت و  ،یمطالعات انرژ. دفتر (1369-1399) دویونی یهابراساس داده شرفتهیمتوسط و پ یهایصادرات محصولات با فناور

 های مجلس شورای اسلامی.. مرکز پژوهشمعدن

راهبرد محتوا بر قصد  کیعنوان به ییسراداستان ریتأث(. 1401) اسمن، یپوریسعد ؛لوفرین ی،رآبادیام زادهیعل ؛معصومهی، زاده شهرنیحس

 .96-75، (4)12 ،یمنابع سازمان تیریمد یهاپژوهش. یتیروا یوسازیبا استفاده از سنار یپژوهش: دیخر

https://doi:10.22059/jibm.2018.253543.2972
https://doi:10.52547/JABM.2.3.15
https://doi:10.22059/jed.2016.59859
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 یکارهاوکسب یعملکرد صادرات(. 1398ی، مجتبی؛ خاوری، سحر )سلطان احمد یاشرفد جواد؛ حسینی، میرزا حسن؛ موسوی، سید محم

-221(، 4)1، یالمللنیب یکارهاوکسب تیریمدی. راهبرد یریادگیو  نانهیکارآفر یارینقش هوش نییجهت تب ییالگو ان،یبندانش

242. 

رفتار  ندیعوامل مؤثر بر فرا ی(. بررس1403محمدّ فؤاد ) دیس ،یابوالفضل، و رضو ،یعقوبیمحمد،  ،یفراهان یبابک، ماستر ا،یدیحم

. 23-1(، 2)11، کنندهمصرفمطالعات رفتار . نیآنلا یپزشک یهاخدمات و مشاوره یهاکننده پلتفرممصرف

2024.137773.2391cbsj./10.22034https://doi:. 

)مورد  یو جهاد محورلتیفض یهاسازمان یهامؤلفه یی(. شناسا1394) دیسع فر،یحجاز ی؛مصباح الهد ،یباقر ؛حسن فرد،ییدانا

 .71-45(، 4)23 ،یاسلام تیریمد(. یو جهاد سازندگ یانقلاب اسلام تهیپژوهش: کم
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