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 چکیده

 یخلق ارزش برا یانجینقش م قیاز طر یریبر رقابت پذ یابیبازار ینوآورو  یارتباط یتهاینقش قابل یبررس لعهمطا پژوهش حاضر به

همچنین جامعة . میباشد یشیمایپیمایشی و پ، تحقیق مورد استفاده از نوع توصیفی روش. پرداخته است ماموت یدرگروه صنعت یمشتر

 نمونه بااستفاده از فرمول کوکران حجم .باشد نفرمی 006تعداد به  شرکت ماموت یابیبخش بازار رانیمد آماری در پژوهش حاضر

داده های تحقیق با روش کتابخانه ای و میدانی . باشد ساده می ینفر تعیین گردید و روش نمونه گیری پژوهش حاضر تصادف 016

و روایی ابزار  18005 کرونباخ یپایایی پرسشنامه ها با استفاده از روش آلفا. گردآوری شده و ابزار مورد استفاده پرسشنامه بوده است

، و با استفاده از آزمونهای آماری SMARTPLSبه کمک نرم افزار  قیاطلاعات تحق. با روش محتوایی مورد تأیید قرار گرفته اند

و  پذیری رقابت بر ارتباطی قابلیتهای این تحقیق حاکی از آن است که نتایج. توصیفی و استنباطی مورد تجزیه و تحلیل قرار گرفت

 برای ارزش پذیری و خلق رقابت بر بازاریابی همچنین نتایج نشان داد نوآوری. داشته است مثبت تاثیر مشتری برای ارزش خلق

 بر مشتری برای ارزش خلق طریق از بازاریابی ارتباطی و نوآوری بعلاوه نتایج نشان داد قابلیتهای. معناداری داشته است تاثیر مشتری

 .دارد تاثیر پذیری رقابت
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 مقدمه

سازمانهاارزش  امروزبرای که آنچه. ترین منابع دانش برای سازمانها شناخته شده است عنوان یکی از مهم امروزه مشتری به

برای این مهم و افزایش . خدمات بین آنها و مشتری استو تبادل اطلاعات یا  ایجادرابطةمستمربامشتری، آفریند می

توانایی ایجاد ارتباط با ، آنان رضایت وکسب مشتریان به کالاوخدمات ارائة مطلوب از وری سازمان واطمینان بهره

 . ستا از موضوعات قابل توجهیکی  مبتنی بر خلق ارزش برای مشتری وقابلیتهایارتباطی  به استراتژیهای وتوسل مشتریان

نیازمندطرح ریزی و رقابت پذیر کردن کردن برنامه های ساختار  ،مسلماً سازمانها برای متعالی شدن و بهبود عملکرد خود

ساز و  به عبارت دیگرسازمانها برای رویا رویی با دنیای پرتلاطم اطراف خود نیازمند. یافته بر اساس این گونه قابلیتها هستند

بالاتر رقابت پذیری به  یابیدست اما ؛ا جهت دهد و درمسیرچشم انداز سازمان هدایت کندکاری هستند تا به حرکت آنه

خدماتی های  شرکتامر در  نیشمارند و ا یبر م ی ارتباطیها تیمحققان آن را در گرو توجه به قابل یاست که برخ یهدف

  به ارتباطی یتهایقابل ،نیبنابرا ؛ (0105، 0و همکاران فنگ) است دهیبر خوردار گرد شترییو توجه ب تیاز اهم وتولیدی

 بر یمختلف داتیشرکتها تاک مدیران ،راستا دراین. ست ا  ه شد  خته شنا  ن ما ز سا  ی ها  مه نا بر  ی ا جر ا  ی ا بر  د هبر ا ر  کی  ن ا عنو

 نیباشد بنابرا یستندوابسته مبه انجامش ه لیکنند که به آنچه آنهاما یانتخاب م بازاررا یریدارند وجهت گرقابت پذیری 

بایستی به رقابت پذیری  ابدیبه رقابت بپردازد تا بتواند به هدف مورد نظرش دست  یتجار طیدر مح شرکت کیکه  یزمان

 یبرا ییبه عنوان الگو این رویکرد شرکتها. (0100، 0و همکارانوانتاهو ) باشدتوجه ویژه ای داشته خود  یرقابت تیمز و

تدوین استراتژی سازمان تاثیر می گذارند و برا ی ایجاد رفتارها ی مناسب که که بر  شودیم شنهادیپ یتجار یژمطالعه استرات

 (0106، 3فنگ). به کار می روند، بهتر می شود رقابت پذیری منجر به

اده سازی مفهوم با پی ارتباطی یتهایتحقیقات بازاریابی عمدتا بر حفظ قابل، (0103) و همکاران مورگانمطالعه  اساسبر 

نوآوری در  از جمله تهایتحقیقات فزاینده ای انجام شده اند که بکارگیری سایر قابل، بازاریابی تمرکز دارد با این حال

ها به عنوان یک رفتار استراتژیک  تیقابل نیاین محققین ادعا می ا. (0105و همکاران، فنگ ) کنندمی  درا تایی بازاریابی

شرکت هایی که  بنابراین ؛ائه ایده های جدید را داده و خود نیز به دنبال چنین ایده هایی استکه اجازه ار مطرح است

دارند در پاسخ به محیط و توسعه قابلیت های جدید موفق تر هستند و این منجر در بازاریابی ظرفیت بیشتری برای نوآوری 

 یخلق ارزش برا توسعه( 0100و همکاران، وانتاهو ). دبرای آنها می شو خلق ارزش برای مشتریانبه ایجاد مزیت رقابتی و 

و  سانچزداشت ) اهدخو رقابت پذیریدر  ادییتأثیر ز ،یابیبازار ندیدر موفقیت فرا یبه عنوان محرک اساس انیمشتر

رقابت بر  انگیزاند و اثرمثبت یرا برم یارتباط یتهایامر قابل نیا( 0100) 0و همکارانطبق مطالعات سانچز . (0100همکاران، 

 نیمناسب ب یفضای ارتباطات جادیا، راه نیدر ا تروبه رو اس یاریبا موانع بس تهاینوع قابل نیا ییشناسا لذادارد  پذیری

بسیار مؤثر و ، و انقاد کنند یابیو ارز کنند انیب یکه آنها قادر باشند نظرهای خودرا به راحت یطیو فراهم کردن شرا مشتریان

 (.0106، 6همکاران و کروسبای) استکارا 

نوآوری  ،ارتباطی یتهایابعاد قابل درک اندکی از ارتباط آنچه به عنوان چالش اساسی دراین باره مطرح می باشد که مدیران

 هایکسب وکار در سال طیمح راتییتغ شیبه افزا باتوجه، ( لذا0100، و همکارانسانچز ). دارند رقابت پذیریو  بازاریابی
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با  دیخود با یبهتر نسبت به رقبا رقابت پذیریبازار جهت حفظ بقا و داشتن  رانیمد ،انیمشتر یتیرضانا شیو افزا گذشته

 ینسبت به سالها نیبنابرا ابندیدست  یبهتر رقابت پذیریبه  خلق ارزش مشتری یکسب و کار مبتن طیکردن مح کسوی

 ارتباطات  بر  یستی با، رقابت پذیری  د بهبو  و ارتباطی یتهایابلق  یبخش ثر ا  ن د کر  نهیشیب  ی ا شرکت بر رانیاست مد ازیگذشته ن

بر  یسع رانیمد ،با این حال. ابتکارات ضروری را دراین باره انجام دهند  ه د نمو  کز تمر  قبا ر  و  ر ا ز با  به  جع ا ر  ت عا طلا ا  و

خود دارند  تهاییبهبود قابل قیاز طر دیرائه خدمات جدبا ا بازار و طیتوجه به مح از طریق خلق ارزش برای مشتریان شیافزا

 (0331، همکاران )رحمتی و ابندیدست  انیمشتر برای میتواند به خلق ارزش از رقبا زتریمتما یارائه خدمات ،که در این راستا

 نیکه ا مهم و مطرح است گسترش روز افزون دانش بشری سبب شده است عیخدمات از جمله صنا صنعت ،درهمین راستا 

از  یلیاز موتورهای محرک رشد اقتصادی خ یکی تولیدی عیصنا ،بناراین. دانش بهره فراوان داشته باشد نیاز ا زیصنعت ن

نوآوری در   د جای ا  موثر و ارتباطی یتهایقابل  که دهدیمطالعات محقق نشان م، حال نیبا ا. شود یکشورها محسوب م

با تغییرات مستمر  راستا نیدر ا  هد د  یء م تقا ر ا  ا ر  ها  یستگی شا  و  ه دیبخش  د بهبو  ا ر  ن ما ز سا  ی ری پذ  بت قا ر ،فرایندهای بازاریابی

، بازارگرا و مشتری گرا شدن شرکتها، تغییرات تکنولوژیکی، رقابت پذیریافزایش ، رقابت فشرده بین شرکتها، محیطی

تلاش دارد با تکیه ، هدف ارائه خدمات به طیف گسترده ای از مشتریان با مطرح یبه عنوان یکی از شرکتها ماموتشرکت 

تا سطح رقابت پذیری را در بازار دست یافته و  یو با به کارگیری رویکردهای مناسب ارتباط ارتباطی بر قابلیت های

 مطلوبی بالا برد.

، شده است لیتبد یابیبازار نوآوری و یتباطار یتهایدر قابل ریدرگ یبه شرکترا  ماموت گروه صنعتیورود رقبا  ،نیبنابرا

با  یول است رفتهیپذ یرقابت یتیرا به عنوان مز ارتباطی یتهایبر قابل یمبتن یندهایفرا خود تیشرکت به عنوان مز نیهرچند ا

دی را طی سالیان متمادی شرایط و تغییرات زیا در این راستا شرکت ماموت. باشد یباره روبرو م نیادر یعمده ا یچالشها

از جانب این شرکت تجربه کرده و در راستای بررسی مشکلات و رفع کمبودهای موجود در این صنعت اقدامات فراوانی 

رقابت برای پرورش  ،مبتنی بر قابلیت ارتباطی و نوآوریمناسب  بازاریابیصورت گرفته است اما با توجه به نبود نظام 

تنها با ایجاد اصلاحات زیربنایی ، ر رقابت سالم و تحقق اهداف اصلی صنعتدستیابی به بازا، مطلوب نسبت به رقبا پذیری

 تقویت و پرورش برای با این حال مدیران شرکت امکان پذیر می باشدساختار بازارگرایی و توسعه نوآوری در خدمات در 

 و بازار وضع از نادرست اتاند به علاوه اطلاع نداده صورت کافی گذاریسرمایه ،خلاق و نوآور قابلیت دارای نیروهای

 صدور علاوه بر ،شرکت در توسعه خلق ارزش و توجه به رقبای بازار فروش شبکه امکانات و ها محدودیت با آشنایی عدم

رقابت  توسعه اهداف پیشبرد در را فراوانی مخرب تاثیرات بازاریابی محیط از نادرست انتظارات و غیرعملی دستورات

 ارتباطی قابلیتهای نقش بررسینیز  درهمین راسـتا هدف پژوهش حاضـر. داشته است همراه به شرکت پذیری و خلق ارزش

 می باشد.ماموت  صنعتی درگروه مشتری برای ارزش خلق میانجی نقش طریق از پذیری رقابت بر بازاریابی نوآوری و

 ادبیات نظری

حفظ مزیت رقابتی در محیط بسیار پیچیده و به  ها در ایجاد ارزش وسازی شرکتنوآوری به عنوان عامل مهم توانمند

 تواندمی زیرا است ها سازمان و ها شرکت برای بسیاری اهمیت دارای نوآوری. سرعت در حال تغییر شناخته شده است

 نظر از زیادی مشکلات با خود محیط در هاسازمان از بسیاری. (0100، شین) کند فراهم آنها برای را رقابتی پایدار مزیت

. باشدمی تکنولوژیکی به خصوص تغییرات ،محیط در سرعت بالای تغییرات علت به مشکلات این و هستند مواجه رقابتی

 ،سریع تغییرات با شدن هماهنگ و تطبیق جهت در نوآوری و خلاقیت قدرت از کارکنان باید و مدیران راستا درهمین
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 ارائه آن از مختلفی تعاریف نوآوری ادبیات در. کنند استفاده. .. و تولید فرایندهای و مدیریتی هایشیوه ،خطوط تولید

 (0330، عربی) استشده 

خیرا در بین محققان مدیریت گرایش عمده ای به سمت ارزش از دید مشتری به چشم می خورد و این مساله از جنبه های ا

پرکاربردترین مفاهیم در علوم اجتماعی  مفهوم ارزش یکی از. (0100، نگو) استمتعددی مورد تجزیه و تحلیل قرار گرفته 

سیستم های ، مدیریت، اقتصاد، این مفهوم در متون حسابداری و مالی. به طور عام و در ادبیات مدیریت به طور خاص است

در متون بازاریابی در مباحثی  ولی. (0100و همکاران، فنگ ) استهم مورد استفاده قرار گرفته . علم اخلاق و..، اطلاعاتی

مساله . سیاست های قیمت گذاری و رفتار مصرف کننده بیش از بقیه مطرح شده است، حت عناوین بازاریابی رابطه ایت

، مهم این است که ارزش از دید مشتری در بازار و به وسیله ادراک مشتری از آنچه می پردازد و آنچه دریافت می کند

ارزش آنچه تولید می شود نیست بلکه آن . مفروضات عرضه کنندهتعیین می شود و نه در کارخانه و از طریق تمایلات و 

 .(0330و همکاران،  یچیزی است که مشتری به دست می آورد )عرب

 ارزیابی قضاوت عنوان به کل ارزش به مربوط، رویکرد اولین. است شده شناسایی دوگانه رویکرد از استفاده با ارزش

 این. (0100، وانتائو) شود می محصول یک خرید به مربوط کمبودهای و زایام میان مقایسه از ناشی، پیشبینی بر مبتنی

 از محصول یک دوم رویکرد. محصولی بین و محصول درون است سطح دو در مقایسه فرایندی عملیات پایه بر قضاوت

 ارزش، دیدگاه ان در. باشد می کننده مصرف تجربه اساس بر که است مشتری ارزش به مربوط تفکر تجربی مکتب

. (0103 ،وو) آنها تعامل نتیجه عنوان به بلکه فردی مشخصه عنوان به نه و شی ویزگی عنوان به نه ولی شود می درک

 مستلزم انبوه شده سفارشی کالاهای ارزش از مشتری ادراک روی مطالعاتارزش  فعال کننده تولید عنوان به مشتری

 از فعالیتی هر به فعال ارزش تولید، اینجا در. هستند محصول رزشا تولید در فعال عاملهای عنوان به مشتریان مفهوم

. گردد برمی، گنجاند می مشتری کالاهای در را معنایی یا اضافه را کاربردی که مبادله از بعد و خلال در، قبل مشتری

گسترش آن ها به گونه  به عنوان پیوند دادن دارایی های سازمانی با یکدیگر و ییقابلیت ها نوآوری به عنوانقابلیت های 

، بنگاه نوآوریهای  قابلیت ،( از سوی دیگر0100، تئودوسیو و همکاران) استای اثربخش و سودآور تعریف شده 

فرآیندهای کسب کار بنگاه قرار  درون کلیه ی سطوح مهارت ها و توانایی ها هستند که، مجموعه ی پیچیده ای از دانش

و  سانچز)مزیت رقابتی و عملکرد برتر است  تلاش برای دستیابی به، یابی در یک بنگاهنقش کلیدی قابلیت های بازار دارند

 (0100، همکاران

 یها تیقابل قیاز طر یارزش مشتر جادیدر ا یریرقابت پذ ریتأث ی( به بررس0100) و همکاران سانچز ،درهمین راستا

 لیو نحوه تبد یدر روابط مشتر یتیریمد یها تیکه قابلدهد  ینشان م جینتا. پرداخته است یابیدر بازار یارتباط و نوآور

 یبر عملکرد مال نیدارد و همچن یارزش مشتر جادیبر ا یتمثب ریتأث، خاص در بازار یها نهیبه گز یمشتر یازهایدانش ن

مورد  یریرقابت پذ یتوانن د به عنوان شاخص ها یم یهمگ، یو استفاده از فناور نهیهز یساز نهیبه بعلاوه داد ریتاث

 یدر اقتصادها یو عملکرد مال ینوآور، بازار یرگیجهت یبررس نیز در( 0100) و همکاران خان. ردیاستفاده قرار گ

و  مدارییرابطه مشتر، حال نای با. ندارد وجود دارینوظهور نشان داد که بین جهت گیری بازار و عملکرد رابطه معنی

 نشیب هاافتهی. وجود دارد یارتباط مثبت یو عملکرد مال ینوآور نیستند و بمثبت ه ینوآور قیبا عملکرد از طر یهماهنگ

 .دهدیدر حال ظهور را ارائه م یو عملکرد در اقتصادها ینوآور، بازار یرگیجهت نیروابط ب نیب
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 تیقابل انیه مو عملکرد نشان داد ک یابیبازار تیدر رابطه قابل یارتباط یتهاینقش قابل ی( در بررس0101و همکاران ) سونگ

شرکت های  ها بر عملکرد تیقابل نیبا عملکرد رابطه مثبت و معنا داری وجود دارد و همواره ا یاطیارت ویابیهای بازار

اسلام . کندیم فایو عملکرد ا یابیبازار تیقابل نینقش مثبت ب یارتباط تیقابل همچنین. باشند یکوچک ومتوسط اثر گذار م

 پایدار مبتنی بر نوآوری صنعتی نشان داد استراتژیهای شرکتهای در پایداری نوآورانه راتژیهایاست ( با بررسی0335) خواه

 نوآوری انواع تمام و هستند نزدیک یکدیگر به رقابتی مزیت روند و شرکت نوآوری. شود رقابتی مزیت منبع یک میتواند

 توسط که شودمی خدماتی و محصولات تجاری موقعیت منجربه بازاریابی قابلیت. شود پایدار رقابتی مزیت منجربه میتواند

-می بازی سازمانی نوآوری اساس بر رقابتی استراتژی در را مهمی نقش بازاریابی قابلیت و میشود عرضه بازار به شرکت

 کند.

 :است شده تدوین زیر شرح به پژوهش های فرضیات، نظری مبانی به توجه با

 اثیر مثبت دارد.قابلیتهای ارتباطی بر رقابت پذیری ت

 قابلیتهای ارتباطی بر خلق ارزش برای مشتری تاثیر مثبت دارد.

 نوآوری بازاریابی بر رقابت پذیری تاثیر مثبت دارد.

 نوآوری بازاریابی بر خلق ارزش برای مشتری تاثیر مثبت دارد.

 قابلیتهای ارتباطی از طریق خلق ارزش برای مشتری بر رقابت پذیری تاثیر دارد.

 وری بازاریابی از طریق خلق ارزش برای مشتری بر رقابت پذیری تاثیر داردنوآ

 

 
 (0100) و همکارانسانچز مدل مفهومی تحقیق: . 0شکل 

 روش شناسی تحقیق

 آماری جامعه. باشد ها توصیفی و از نوع همبستگی می ازنظرروش گردآوری داده، این پژوهش از نظر هدف کاربردی

 برای ،نمونه( جمع آوری) نامه پرسش 016 میان این از بوده است که ماموت شرکت کارکنان ر ازنف 006 بر مشتمل تحقیق

به  تحقیق ا نتایج اینرروش نمونه گیری مورد استفاده نمونه گیری تصادفی ساده بوده؛ زی. شد داده تشخیص مناسب تحلیل

م کاملا مخالفاز طریق مقیاس پنج امتیازی لیکرت ) پرسشنامه. پست سازمانی افراد یا میزان تحصیلات آنها ارتباطی ندارد

 پایایی ابتدا، پژوهش فرضیة آزمون برای. سنجیده شده اند (6=م موافق کاملا، 0=م موافق، 3=ی ندارمنظر، 0=م مخالف، 0=

 مفهومی مدل متغیرهای تمام برای ضریب این. شد بررسی کرونباخ آلفای ضریب طریق از ها پرسشنامه اعتماد قابلیت و

 می نشان را پژوهش های سازه مناسب درونی سازگاری و اعتبار آمده دست به رقم آمد؛ دست به 1/1 از بیشتر پژوهش

 (.0)جدول  دهد
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 آلفای کرونباخ متغیرها. 0جدول 

 کرونباخ کلی مقدار آلفای کرونباخ پرسشنامه

  18066 یارتباط یتهایقابل

 18005 یابیبازار ینوآور 18010

 18031 یریت پذرقاب

 18011 یمشتر یخلق ارزش برا

 افته های پژوهشی

برای  و از طریق تحلیل مسیر smart pls نرم افزار به کمک ساختاری معادله مدلسازی تکنیک از ،فرضیه ها تحلیل برای

نشان می  حالت تخمین استاندارد را در ،فرضیه های پژوهشساختاری مدل  0 شکل. آزمایش شده است تحقیق فرضیات

 نشان می دهد.را ضریب معناداری در حالت فرضیه های تحقیق ساختاری نیز مدل  3شکل . دهد

 
 استاندارد تخمین حالت فرضیه در ساختاری مدل. 0شکل 

 



 1 ماموت صنعتی درگروه مشتری برای ارزش خلق میانجی شنق  طر از پذیری رقابت بر بازاریابی نوآوری و ارتباطی قابلیتهای نقش بررسی

 

 

 
 ضرایب معناداری حالت ساختاری در مدل. 3شکل 

 

مقدارواریانس ، قرار داشته باشد -35/0تا  35/0 دربازه t اگر مقدار آمارة. معناداری روابط متغیرها را نشان می دهد 3شکل 

از نظر آماری قابل ، 35/0از  تمام ضرایب با رقمی بیشتر 3با توجه به خروجی شکل . تبیین شده بی معنا محسوب می شود

 ایجنت 0جدول . از نظر آماری قابل قبول اند، 35/0از  تمام ضرایب با رقمی بیشتر 6با توجه به خروجی شکل . قبول اند

 .است گذاشته نمایش به پژوهشفرضیات  آزمون برای را ساختاری معادلات مدل علّی تحلیل

 

 پژوهشفرضیات نتایج آزمون . 0 جدول

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 برآورد استاندارد tکمیت   نتیجه آزمون فرضیه های تحقیق
 

H1 18610 08000  تاییدH1 

H2 18160 08663  تاییدH1 

H3 18513 08136  تاییدH1 

H4 18605 58556  تاییدH1 

H5 18056 08600  تاییدH1 

H6 18003 08510  تاییدH1 
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 نتایج و پیشنهادات

 برای ارزش خلق میانجی نقش طریق از پذیری رقابت بر بازاریابی نوآوری و ارتباطی قابلیتهای نقشپژوهش  نیدر ا

 گردد: یم شنهادیجه به نتایج پژوهش پبا تو. قرار گرفت لیو تحل هیمورد تجزماموت صنعتی درگروه مشتری

 پیشنهاد میگردد: ،براساس نتایج حاصل از تاثیر قابلیتهای ارتباطی بر رقابت پذیری

، محصول تنوع و توسعه تیبر قابل یکه درامر صادرات هستند می توانند با به کارگیری سیستم هایی نوآورانه مبتن یمدیران

استفاده از گروه های کاری بین وظیفه ای و انعطاف پذیری مسئولیت های ، گیریتمرکز در تصمیم ، همکاری با مشتریان

 را بهبود بخشند. یعملکرد صادرات، شغلی

 نییتع یبرا یزریبرنامه، یاجتماع یمدارانه در شبکه ها یکسب و کار مشتر یراهبردها جادیکه هدف از ا نیبا توجه به ا

 کسانیبه صورت  انیکند تمرکز بر مشتر جادیا یرقابت یبرنده را در فضا -هبرند طیاست که شرا ییو فرصتها هایاستراتژ

ارائه خدمات  قیازطر انیمشتر یارزش درک شده برا جادیبالا و ا فاتیو تخف شارائه پادا ،انیشامل توجه سازمان به مشتر

با  شودیم هیتوص. را جلب کنند یشتریب انیو مشتر داشته باشند زین میمستق ریغ یابیبازار شرکتها ،شودیکه باعث م یسفارش

 گرید یرقبا و مشارکت با بخشها ،هایرمشت انیم اتیتبادل تجرب یو اتاق فکر برا یمجاز یگفتگو یتالارها یراه انداز

 .دیرا بهبود بخش انیو تعاملات با مشتر داد شیمختلف در شرکت را افزا هایهیسرما یریبه کارگ نهیصنعت زم

 پیشنهاد میگردد: ،از تاثیر قابلیتهای ارتباطی بر خلق ارزش برای مشتریبراساس نتایج حاصل 

دولت تمهیدات و  ،پیشنهاد می شود با توجه به تحریم های موجود و دسترسی کم شرکت ها به تکنولوژی های جهانی

فراهم کنند تا شرکت تسهیلات دولتی را برای دستیابی شرکت ها به تکنولوژی جدید مبتنی بر تنوع محصولات در بازار را 

 ها بتوانند از این طریق به خلق ارزش برای مشتریان بپردازند.

 یابیارز در جهت، انیاز مشتر ینظرسنج، مثبت ارتباطات مطلوب واز در جهت ، شرکت ماموت رانیمد ی شودم شنهادیپ

 را ارتقا دهند. انیشده از محصولات/ خدمات در ذهن مشتر جادیارزش ا لهیوس نیو به ا رندیبازار کمک بگ

 پیشنهاد میگردد: ،براساس نتایج حاصل از تاثیر نوآوری بازاریابی بر رقابت پذیری

بینی  شرکت ها کمک می کند موقعیت های رقابتی و نیازهای مشتری را بهتر درک و پیش به مبتنی بر نوآوریرفتارها

برتر دست پیدا  تبع آن به عملکرد ه مزیت رقابتی و بهفرایندها یا محصولات جدید ب، با توسعة سریع تر سیستم ها کنند و

پیشنهاد می شود ساختارها و فرایندهای داخلی را ارشد شرکت به مدیران ، در بازار رقابت پذیریبه منظور توسعة . کنند

 بازار توسعه دهند انتشار و واکنش به اطلاعات، برای جمع آوری

 ،ببینند را لازمی ها آموزش زمینه دراینکارکنان  و باشند داشته آگاهی بازار های رقابتی در فرصت اهمیتمدیران بایستی از

 رگذاریتأثو در درک نیازهای مشتریان و معرفی خدمات بهتر شرکت  قرار دارند مشتریان با مستقیم ارتباط در آنان زیرا

 باشد.

 یشنهاد میگردد:پ ،بر خلق ارزش برای مشتری یابیبازار ینوآوربراساس نتایج حاصل از تاثیر 

 رضایت منظم صورت به و باشند داشته توجه مشتریان نیازهای به ،یابیبازار ینوآور تدوین در شود می توصیه مدیران به

 همچون مواردی به راستا این در و دارند نگاه پویا را مشتریان های شکایت به رسیدگی سیستم. بسنجند را مشتریان

 .دارند مبذول زیادی توجه ت و خدمات جدیدنوآوری در توسعه محصولا قابلیتهای
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مدیران شرکت باید . واحدهای تحقیق و توسعه باید همواره آماده طراحی ارائه خدمات نوآورانه به تامین کنندگان باشند

انیزمهای بلکه با استفاده از مک ،تنها از راه ارائه خدمات پس از فروش فرد بودن را نه  های ایجاد تمایز و منحصر به  تاکتیک

 بازاریابی چون روابط عمومی و تبلیغات برای تامین کنندگان پیگیری کنند.

در جهت  دیسازمان با رانیمد نیکند؛ بنابرا یم رییبه مرور زمان تغ انیمشتر یو خواسته ها ازهایکه ن نیبا توجه به ا

نوآوری در بازار توسعه ارتقا  یبرا ییاه شیمایپ انیمشتر قهیضمن ارائه محصول مطابق با سل، بهتر به بازار ییپاسخگو

 منظم انجام دهند. هدف به صورت

 پیشنهاد میگردد: ،رقابت پذیری بر رابطه قابلیتهای ارتباطی و یمشتر یخلق ارزش برابراساس نتایج حاصل از تاثیر 

، توسعه محصول تیبر قابل یهستند می توانند با به کارگیری سیستم هایی نوآورانه مبتن توسعه بازارکه درامر  یمدیران

 را بهبود بخشند. رقابت پذیری، استفاده از گروه های کاری، تمرکز در تصمیم گیری، همکاری با مشتریان

در جهت  دیسازمان با رانیمد نیکند؛ بنابرا یم رییبه مرور زمان تغ انیمشتر یو خواسته ها ازهایکه ن نیبا توجه به ا

 رقابت پذیریتوسعه ارتقا  یبرا ییها شیمایپ انیمشتر قهیئه تنوع محصول مطابق با سلضمن ارا، بهتر به بازار ییپاسخگو

 .صورت منظم انجام دهند

 محدودیت 

باعث می همین محدودیت ها . تحقیق هستندجدا نشدنی محدودیت ها جزء ، انجام می شودکه پژوهش هایی در تمامی 

 پژوهشیکی از مشکلات . این قاعده مستثنی نبود زاین تحقیق نیز ا. را برای تحقیقات آتی فراهم می سازد شرایطکه  شود

 دسترسی به منابع مرتبط می باشد. محدودیت درحاضر در ارتباط با 

 منابع
 یمشتر قیاز طر یو بهبود عملکرد سازمان یرقابت تیکسب مز( 0330مهرداد ) ،حسینی ،فضل الله ،طالبی ،مرتضی ،عربی .0

 پژوهشی علمی همایش اولین، استان البرز( یخصوص یاز بانک ها یمنتخب :یبازار )مطالعه مورد زیو تما ینوآور زیتما ،یمدار

 ایران آموزش و کارآفرینی ،مدیریت علوم نوین های یافته

البرز  مهیصنعت ب یریبرند بر رقابت پذ حیو ترج یابیدر ارتباطات بازار نیراهکار خلاقانه و نو هیارا( 0331سحر ) ،شاهمرادی .0

 یو اجتماع یمطالعات حقوق یحسابدار ،تیریو خلاق در مد نینو یها شهیاند یفرانس مل ،یان خراسان شمالاست

بر عملکرد سازمان در  یابیدانش بازار تیریمد یها تیقابل ریتأث یبررس. (0330). م.ر، عسگرآباد رخواهیخ. م.ر، زاده یدیحم .3

 .06-31، شماره هشتم، سال چهارم ،ینبازرگا تیریمد یکاوش ها هینشر ،رانیا یمیصنعت پتروش

های  رییجهت گ نیدر رابطه ب یابیهای بازار تیقابل گرانهیانجینقش م یبررس، (0330)عاطفه  ،یروشن، بهرام ،رییخ .0

 31-003، 03شماره ، سال دهم ،تیریفصلنامه مد ،رانیا یو عملکرد سازمان: مطالعه موردی در بانک مل کیاستراتژ

 یدر بازارها کیاستراتژ گاهیبرجا یو عملکرد جار یابیبازار یها تیقابل ریتاث یچگونگ یبررس( 0331) نیحسمحمد  ،رحمتی .6

 یو حسابدار تیریدر مد یکاربرد یپژوهشها یکنفرانس مل نیپنجم ،یالملل نیب

مجله مطالعات  .یابیهای بازار تیو قابل کیاستراتژ رییجهت گ، (0330) حهیمل، آذر؛ پوررضا ،کفاشپور برز؛یفر ،این میرح .5

 055-006، 00شماره ، راهبردی تیریمد

 رییهای نوآوری های فناوری بر رقابت پذ تیقابل ریتاث یچگونگ لیتحل، (0333) نبیز، پور یانیحسام؛ آشت ،یحسام زند .1

 00، فناوری تیریمد یکنفرانس مل نیششم و یالملل نیکنفرانس ب نیدوم، شرکتهای کوچک و متوسط
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Abstract 
The present study investigates the role of communication capabilities and marketing 

innovation on competitiveness through the mediating role of value creation for the customer in 

Mammoth Industrial Group. The research method used is descriptive, survey and survey. Also, 

the statistical population in the present study is the managers of the marketing department of 

Mammut Company with 145 people. The sample size was 105 people using Cochran's formula 

and the sampling method of the present study is simple random. The research data were 

collected by library and field methods and the instrument used was a questionnaire. The 

reliability of the questionnaires was confirmed by Cronbach's alpha method 0.886 and the 

validity of the instrument was confirmed by the content method. The research data were 

analyzed using SMARTPLS software using statistical, descriptive and inferential tests. The 

results of this study indicate that communication capabilities have a positive effect on 

competitiveness and value creation for the customer. The results also showed that marketing 

innovation has had a significant impact on competitiveness and value creation for the 

customer. In addition, the results showed that communication and marketing innovation 

capabilities through value creation for the customer affect competitivenessJ 
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