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 چکيده
است. پژوهش حاضر از  تولیدی های شرکت در فروش افزایش بر بازاریابی در تجاری هوش تأثیرهدف از این بررسی 

ست و به این خاطر که به بررسی و تحلیل وضع موجود پرداخته است، روش بکار گرفته شده در این انوع کاربردی 
بود که تعداد  شرکت پوپک صنعت بادرودپیمایشی می باشد. جامعه مورد مطالعه کارشناسان و مدیران  -پژوهش توصیفی

نفر  120به صورت تصادفی  فرمول کوکراناست. با توجه به تعداد معلوم کارکنان برای تعیین حجم نمونه از  نفر180آنان 
ور ی داده های مربوط به مبانی نظری و استخراج انتخاب شد و پرسشنامه میان این افراد توزیع گردید. برای جمع آ

در آمار  .ت و مطالعات موردی استفاده شدلاای و اینترنتی شامل کتب، مقا عوامل و شاخص های اولیه از منابع کتابخانه
 بررسیاستنباطی پس از بررسی پایایی و روایی پرسشنامه، نرمال بودن داده ها با استفاده از آزمون کلموگروف اسمیرنوف 

بر . به بررسی فرضیات پرداخته شد Smart pls ت ساختاری و نرم افزارلاشد، سپس با استفاده از آزمون مدلسازی معاد
یکپارچگی، ت ساختاری نشان داد که لااساس نتایج به دست آمده تمام فرضیات پذیرفته شدند. نتایج حاصل از مدل معاد

 ر معناداری دارند.یبر افزایش فروش و عمکلرد تاث کیفیت محتوا، دسترسی و استفاده از اطلاعات

 .هوش تجاری، افزایش فروش و عملکرد، کیفیت محتوا، اطلاعات کليدی: اژگانو

 

 مقدمه
کشورهایی هستند که تحت گذار در سیستم های اقتصادی یا سیاسی بوده و توسعه اقتصادی سریعی را ، بازارهای نوظهور

جهانی از  GDP ، مشارکت ترکیبی اقتصادهای نوظهور و در حال توسعه درLAGRADEتجربه می کنند. مطابق با 
درصد افزایش یافته است. متعاقبا به اقتصادهای نوظهور و در حال توسعه  60ر حدود نیم دهه گذشته تا تقریبا دچیزی 

 2008زمان بحران مالی بعنوان راهبران پشت کاهش محسوس در فقر جهانی و تجدید حیات در رشد اقتصاد جهانی از 
 اعتبار بخشی می نماید.

ات، رابطه بین سرمایه گذاری های فناوری اطلاعات و تأثیرات آنها بر لاعادبیات مربوط به ارزش تجاری فناوری اط
(. شواهد تجربی برای تأیید صریح این دیدگاه که 2013، چنان مورد توجه محققان است )شرینعملکرد شرکت ها هم

(. 2010، برد دست نیافتنی است )نوو و وید ی فناوری اطلاعات افزایش فروش و عملکرد شرکت را بالا میسرمایه گذار
در تحقیقات مربوط به سیستم های اطلاعاتی شرکت، پذیرش، استفاده و ارزش سیستم های هوش تجاری و پیوند به 

(. 2015 رشته پدید آمده است )هادسون،افزایش فروش و عملکرد شرکت به عنوان یک منطقه تحقیقاتی فعال در این 
عاتی هنوز فشار شدیدی را برای پاسخ به این سوال دارند که چگونه سرمایه گذاری لا، محققان سیستم های اطامروزه

های فناوری اطلاعات به عملکرد شرکت می افزایند. پاسخ به این چالش مداوم پیامدهای مهمی در نحوه برخورد بنگاه 
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 توليدی های شرکت در فروش افزایش بر بازاریابی در تجاری هوش تأثير
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لاش ها به مطالعه ت، برخی از دارد. برای پاسخگویی به این چالشذاری و مدیریت فناوری اطلاعات ها با سرمایه گ
و وامبا و همکاران،  2017پذیرش سیستم های هوش تجاری و عملکرد شرکت اختصاص یافته است )کورت و همکاران، 

2017). 
تجاری کمک کرده است، اما میتوان چندین شکاف در حالی که این مطالعات به درک ما از نوآوری در سیستم های هوش 

را در ادبیات شناسایی کرد. برای شروع، اگرچه انتشار نوآوری یک روند پیچیده را نشان می دهد، بیشتر تحقیقات موجود 
، تحقیقات قبلی نشان داده است پس از تصمیم گیری است. در حقیقت گیری و کمتر در محیط اجرایی در مورد تصمیم

فاده واقعی ممکن است پیوند مهمی برای ارزش فناوری اطلاعات باشد، اما به نظر می رسد که این پیوند در که است
، فقدان شواهد تجربی برای اندازه گیری استفاده از سیستم های هوش تجاری و تأثیر دبیات وجود ندارد، در مرحله بعدیا

ات وجود از منظرهای مختلف )جزئی( به این موضوعآن بر افزایش فروش و عملکرد شرکت وجود دارد. مطالعات م
ی بررسی وب نظری کامل و از نظر تجربی برا(، با این وجود نیاز به یک چارچ2017، پرداخته است )وامبا و همکاران

 .کاربرد و ارزش سیستم های هوش تجاری در افزایش فروش و عملکرد وجود دارد
هوش تجاری و مرحله استفاده از آن را در زمینه شرکت های بزرگ  ، تحقیقات قبلی مرحله پذ یرش سیستم هایسوم

بررسی کرده و خواستار تحقیقات آینده برای بررسی مجدد مکانیزم های مربوط به پذیرش و استفاده از آن به نتایج 
ت درک ما از (. به طور خلاصه ، این شکاف ها در ادبیا2019عملکرد در زمینه های دیگر شده است )پوپویچ و همکاران، 

روند استفاده از سیستم های هوش تجاری برای دستیابی به سطوح بالاتر فروش و عملکرد شرکت را محدود می کند. 
مطالعه ما به دنبال کاهش این شکاف ها است. برای درک بهتر این مسائل، از منظر منابع، ما تأثیر سیستم های هوش 

، مورد تجزیه و تحلیل به فرد سیستم های هوش تجاری است های منحصرتجاری را بر عملکرد شرکت که ناشی از ویژگی
 (.2019قرار می گیرد )پوپویچ و همکاران، 

(، در پژوهشی به بررسی رابطه هوش تجاری با نوآوری باز با نقش میانجی مدیریت ارتباط با مشتری 1398کامل طرقی )
ت. روش پژوهش توصیفی از نوع همبستگی است. جامعه و تاب آوری سازمانی در دانشگاه آزاد اسلامی مشهد پرداخ

به روش نفر  248نفر می باشد، که تعداد  650آماری این مطالعه شامل کارکنان دانشگاه آزاد اسلامی مشهد به تعداد 
تری ستفاده از فرمول کوکران برای نمونه انتخاب شدند. نتایج نشان داد مدیریت ارتباط با مشنمونه گیری تصادفی و با ا

رابطه بین هوش تجاری و نوآوری باز را میانجیگری می کند. همچنین هوش تجاری بر نوآوری باز اثر دارد و تاب آوری 
 .سازمانی بین هوش تجاری و نوآوری باز را میانجیگری می کند

از آنالیز  نتایج حاصل. (، به بررسی رابطه بین استراتژی های مدیریت دانش با هوش تجاری پرداختند1397رنجبر )
توزیع دانش و استراتژی مدیریت دانش با  -پاسخگویی به دانش -داد که بین متغیرهای اکتساب دانشرگرسیون نشان 

 .هوش تجاری رابطه مستقیم ومعنا داری وجود دارد
به بررسی رابطه هوش تجاری و مدیریت دانش کارشناسان تربیت بدنی ادارات آموزش و (، 1396و همکاران ) کروکی

پرورش استان کرمان پرداخته اند که نتایج نشان داد بین هوش تجاری و ابعاد آن به جز بعد کیفیت محتوای اطلاعاتی و 
بعد استفاده از اطلاعات در فرآیند کاری و مدیریت دانش رابطه مثبت و معناداری وجود دارد. بنابراین، مدیریت دانش 

 .آموزش و پرورش استان کرمان می باشد مکمل هوش تجاری کارشناسان تربیت بدنی ادارات
(، به بررسی تاثیر ابعاد استراتژیک و تکنولوژی سازمان بر پیاده سازی موفق هوش تجاری سازمان با 1395ملکی ویر )

توجه به رویکرد مدیریت دانش در صنعت بانکداری پرداخته است. نتایج نشان داد بین ابعاد استراتژیک و تکنولوژیکی 
پیاده سازی موفق هوشی تجاری با توجه به رویکرد مدیریت دانش در بانک ملت رابطه ی مثبت و معناداری سازمانی و 
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برقرار است همچنین بانک ملت از استراتژی تهاجمی )آینده نگر( به هنگام رویارویی با تغییرات و عدم اطمینان محیطی 
 کثر نمودن فرصت های سوددهی است.استفاده می کند و همواره به دنبال حداقل رساندن ریسک و حدا

شرکت : (، مدلی جهت ارتقای هوش تجاری شرکت ها با رویکرد مدیریت دانش )ارائه مورد مطالعه1392اسکو و سلطانی )
اند. نتایج این تحقیق حاکی از آن است که وضعیت مدیریت  های دانش محور پارک علم و فناوری استان یزد( ارائه داده

در معیارهای مورد بررسی مطلوب بوده است. همچنین بین هوش تجاری و مدیریت دانش رابطه  دانش و هوش تجاری
ی  ی مثبت و معنی داری وجود دارد. ضمن این که بین مدیریت دانش و سابقه شرکت ها و بین هوش تجاری و سابقه

 .شرکت ها همبستگی معنی داری وجود نداشته است
با عنوان رابطه بین هوش تجاری و موفقیت تجاری: تحقیقی در شرکت های وهش خود (، در پژ2019شاد الساعد )ر

شارجه امارات نشان داده است که بین هوش تجاری و موفقیت تجاری رابطه مثبت وجود دارد. مدیران به طور کلی از 
وسط بخش سیستم های هوش تجاری در سازمان خود راضی هستند اما عمدتا از فعالیت های بازاریابی انجام شده ت

بازاریابی خود ناراضی هستند، مطالعه به اهمیت هوش تجاری در موفقیت کسب و کار می پردازد و به این معنی است که 
 .هوش بازاریابی بعد حیاتی در هوش تجاری است

(، در پژوهشی به بررسی تاثیر قابلیت هوش تجاری، یادگیری شبکه و نوآوری بر عملکرد 2018کازیرو و کوئلیو )
 کتهای نوپا پرداختند. نتایج نشان داد قابلیت های هوش تجاری بر یادگیری شبکه، نوآورانگی و عملکرد تأثیر دارد.شر

(، در پژوهشی به بررسی نوآورانگی، شیوه های هوش بازاری و عملکرد شرکتهای نوپا کوچک و 2018یاپ و همکاران )
ور مثبت با شیوه های هوش بازاری هم از لحاظ کسب هوش متوسط پرداختند. نتایج نشان داد که عملکرد شرکت به ط

تجاری و هم استفاده از هوش تجاری مرتبط است. همچنین نتایج مؤید این بود که رابطه بین نوآورانگی شرکت و کسب 
 .هوش تجاری قویتر از رابطه بین نوآورانگی شرکت و استفاده از هوش تجاری است

 

 روش تحقيق
عات آن به لااظ هدف، کاربردی، به لحاظ ماهیت و شیوه اجرا توصیفی و پیمایشی است که اطروش تحقیق حاضر به لح

پردازد تحقیق می  متغیرها ابطه ی بینآوری گردیده است. با توجه به موضوع تحقیق که به بررسی ر روش پیمایشی جمع
 .باشد از نوع همبستگی، می

نفر با  120نفر می باشد که  180با تعداد شرکت پوپک صنعت بادرود جامعه برای توزیع پرسشنامه کارشناسان و مدیران 
 شد.نفر انتخاب و پرسشنامه به شیوه تصادفی توزیع  فرمول کوکران

ت الاای و پیمایش استفاده خواهد شد. سو های کتابخانه های پژوهش از روش عات و دادهلاجهت گردآوری اط
ای  موجود در این زمینه در مقیاس لیکرت گزینه مقالاتو بر اساس  های مطالعه پرسشنامه بر اساس هر یک از شاخص

 .گردد تنظیم گردیده است و روایی آن توسط کارشناسان و خبرگان و پایایی آن به وسیله ضریب آلفای کرونباخ تایید می
آزمون کلموگروف اسمیرنف ها با استفاده از  در آمار استنباطی پس از بررسی پایایی و روایی پرسش نامه، نرمال بودن داده

به بررسی فرضیات  Smart pls ساختاری و نرم افزار معادلاتشود، سپس با استفاده از آزمون مدلسازی  بررسی می
 پرداخته شده است.

جدول گرفت. ار تایید قررد مون پاسخگویااز نفر  30ن میا( در 85/0) خنباوکرى لفاآپرسشنامه نیز بوسیله ت لااپایایی سو
 بوده، 7/0 از بیش ضرایب کلیه شودمی ملاحظه که دهد. همانطور می نشان متغیرها برای ضرایب آلفای کرونباخ را(، 1)

  است. برخوردار بالایی و قبول قابل پایایی از پرسشنامه تحقیق گفت توانمی لذا
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 (: نتایج آلفای کرونباخ1جدول )
استفاده  دسترسی کیفیت محتوا یکپارچگی هوش تجاری پرسشنامه

 اطلاعات
افزایش 
 فروش

 کل پرسشنامه

ضریب آلفای 
 کرونباخ

87/0 92/0 85/0 91/0 92/0  91/0 

 

بخش طراحی شده است. اطلاعات دموگرافیک، پرسشنامه فرهنگ سازمانی و پرسشنامه عملکرد  3نظرسنجی با 
سطح توافقی مورد استفاده قرار گرفتند. علاوه بر این، سوالات دسته بندی کننده  5سازمانی. سوالات با مقیاس لیکرت با 

 ها قرار می گیرند. اعمال می شوند. پاسخ های افراد فقط در یکی از دسته بندی 
 شود. می استفاده پیمایشی نوع از توصیفی روش از پژوهش های فرضیه آزمون منظور به اطلاعات آوری جمع زمینه در

 متغیرهای بین علی روابط منظور به ساختاری معادلات سازی الگو طریق از نیز پژوهش های فرضیه ضمن اینکه

 می قرار الگوی درون در برونزا متغیری عنوان به پژوهش، هوش تجاری این در گیرد. می بررسی قرار مورد پژوهش

 لذا کرد؛ بررسی پیمایشی نوع از توصیفی یک پروژه قالب افزایش فروش و عملکرد در بر را آن تاثیر بتوان تا گیرد

 :است ذیل صورت به پژوهش این متغیرهای ماهیت
 هوش تجاری مستقل: متغیر

 و عملکرد وابسته: افزایش فروش متغیر
 (.1مدل پیشنهاد شده برای این تحقیق ، در شکل زیر به نمایش گذاشته شده است )شکل 
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 تحليل داده ها و یافته ها
تجزیه و تحلیل داده های نظرسنجی از طریق تحلیل توصیفی صورت می گیرد. بدین ترتیب ویژگی های پایه ای داده ها 
توصیف می شوند. برای مثال، فراوانی گرایش و سایر شاخص های توصیفی بکار می روند. روش معادلات ساختاری برای 

ن تغییرات در متغیر وابسته، بدلیل تغییر در متغیرهای مستقل، و بررسی رابطه فرهنگ سازمانی بر پیش بینی مقدار، و میزا
 عملکرد سازمانی کادر درمان در آزمون مدل پیشنهادی بکار گرفته شده است. 

 

 هوش تجاری

 بازاریابی فروش

مدیریت و عملیات 

 داخلی

 خرید

 یکپارچگی

 کیفیت محتوا

 دسترسی

 استفاده از اطلاعات

افزایش فروش و 

 عمکلرد
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 مشخصات پاسخ دهندگان

سال  40کارشناسان و مدیران زیر زن هستند. اکثر  % 35پاسخ دهندگان مرد هستند،  % 65یافته ها نشان می دهند که 
دارای مدرک لیسانس یا ارشد بودند. البته تجربه کاریشان  % 65سن داشتند. علاوه بر این، افراد تحصیلات خوبی داشتند. 

سال  5درصد سابقه کمتر از  30سال بودند.  15پاسخ دهندگان دارای تجربه شغلی بیش از  % 25نسبتاً کوتاه بود. تنها 
 (.3و  2جداول داشتند. )

 (: اطلاعات توصيفی افراد مورد مطالعه به تفکيک جنسيت2جدول شماره )

 
 
 

 

 
 ( : اطلاعات توصيفی افراد مورد مطالعه به تفکيک سابقه3جدول شماره )

 مجموع سنوات خدمتی شاخص
الی  5بین  سال 5کمتر از  

 سال 10
 15الی  11بین 

 سال
 سال 15بیش از 

 

 120 30 24 30 36 فراوانی

 100 25 20 25 30 درصد

 

 های معادلات ساختاریفرضبررسی پيش

ها هایی است که به شریح ذیل به آنفرضها با استفاده از رویکرد معادلات ساختاری دارای پیشتجزیه و تحلیل داده
 شود. پرداخته می

 

 آزمون نرمال بودن متغيرهای پژوهش
ها اطلاع حاصل شود. تا بر اساس ها لازم است تا از وضعیت نرمال بودن دادهقبل از وارد شدن به مرحله آزمون فرض

های پژوهش از آزمون کولموگروف به منظور بررسی نرمال بودن دادهها استفاده شود. نرمال بودن یا نبودن آنها، آزمون
 تفاده شد.اسمیرنوف اس

0H :ها از توزیع نرمال برخوردار هستند.داده 
 

1H :ها از توزیع نرمال برخوردار نیستند.داده 

 
 اسميرنوف برای متغيرهای تحقيق -(: آزمون کولموگروف4جدول )

 )سطح معناداری(  Sig مقدار آماره آزمون متغیر

 000/0 95/2 هوش تجاری

 000/0 1/3 یکپارچگی

 000/0 2/2 کیفیت محتوا

 000/0 41/3 دسترسی

 مجموع جنسیت شاخص

  مرد زن

 120 42 78 فراوانی

 100 35 65 درصد
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 000/0 95/1 استفاده اطلاعات

 000/0 01/2 افزایش فروش و عملکرد

های جمع آوری شده گیریم که دادهاست نتیجه می 05.0با توجه به اینکه سطح معناداری برای متغیرهای تحقیق کمتر از 
های تحقیق حاضر غیر نرمال است برای بررسی مدل با توجه به اینکه داده برای متغیرهای تحقیق غیر نرمال است.

 استفاده شده است. PLSتحقیق از روش حداقل مربعات جزئی 

 

 بررسی روایی واگرای متغيرهای تحقيق
های دیگر باشد. این امر نشانگر آن است یک سازه باید بیشتر از همبستگی آن سازه با سازه AVEطبق این معیار، جذر 

( مقادیر 5های دیگر است. با توجه به جدول )که همبستگی آن سازه با نشانگرهای خود، بیشتر از همبستگی اش با سازه
 لاکر مورد تأیید قرار گرفت. –روایی با روش فورنل 

 لارکر –ایی واگرای روش فورنل (: مقادیر رو5جدول )
افزایش فروش  استفاده اطلاعات دسترسی کیفیت محتوا یکپارچگی هوش تجاری متغیرها

 و عملکرد

      1 هوش تجاری

     1 64/0 یکپارچگی

    1 48/0 59/0 کیفیت محتوا

   1 28/0 78/0 60/0 دسترسی

  1 71/0 75/0 8/0 75/0 استفاده اطلاعات

فروش و افزایش 
 عملکرد

61/0 75/0 68/0 6/0 57/0  

حاکی از رابطه همبستگی مثبت و معنادار بین تمامی  (5نتایج حاصل از آزمون همبستگی با توجه به مقادیر آن در جدول )
است. همچنین مقدار مجذور میانگین واریانس استخراجی متغیرهای  01/0و  05/0متغیرهای پژوهش در سطح معناداری 

( جهت بررسی آزمون فورنل و لارکر برای هر یک از متغیرها بیشتر از بزرگترین 6روی قطر اصلی در جدول )پژوهش 
-ها کاملا از هم جدا میده که سازهجدول فوق نشان می. شودمقدار برای آن متغیر مربوطه است و روایی واگرا تأیید می

ستخراج شده( برای هر متغیر پنهان از همبستگی آن متغیر با باشند یعنی مقادیر قطر اصلی )ریشه دوم متوسط واریانس ا
 سایر متغیرهای پنهان انعکاسی موجود در مدل بیشتر است.

 

 پایایی
 گردد:معیار مورد سنجش واقع می سهپایایی شاخص نیز خود توسط 

 آلفای کرونباخ(: 1
 (: پایایی ترکیبی2
 روایی همگرا(: 3

 (: ضرایب آلفای کرونباخ6) جدول
 CR AVE ضریب آلفای کرونباخ متغیرهای

 69/0 75/0 78/0 هوش تجاری

 65/0 74/0 85/0 یکپارچگی

 58/0 71/0 74/0 کیفیت محتوا
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 72/0 72/0 81/0 دسترسی

 53/0 73/0 79/0 استفاده اطلاعات

 64/0 77/0 69/0 افزایش فروش و عملکرد

 

 برازش مدل کلی

تواند پس از بررسی معادلات ساختاری است که توسط این معیار محقق می هایمربوط به بخش کلی مدل GOFمعیار 
گیری و بخش ساختاری مدل کلی پژوهش خود، برازش بخش کلی را نیز کنترل نماید. برای بررسی برازش بخش اندازه

نوان مقادیر به ع 36/0، 25/0، 01/0شود. سه مقدار استفاده کی GOFبرازش در یک مدل کلی تنها یک معیار به نام 
(. این معیار از طریق فرمول زیر محاسبه 2009 )وتزلس و همکاران، معرفی شده است GOFضعیف، متوسط و قوی برای 

 شود:می

 
 GOF(: معيار 7جدول )

 Communality R Square 

  69/0 هوش تجاری

  65/0 یکپارچگی

  58/0 کیفیت محتوا

  72/0 دسترسی

  53/0 استفاده اطلاعات

 93/0 64/0 افزایش فروش و عملکرد

 93/0 63/0 میانگین

 

برابر  که در جدول بالا آمده در نتیجه 2R . با توجه به مقادیر80/0برابر است با  در نتیجه 
 48/0 است با:

 باشد:محاسبه شده به شرح زیر می GOFبدین ترتیب مقدار 

GOF = √0.63 × 0.93 =  0.76 

 
نشان  76/0، حاصل شدن GOFبه عنوان مقادیر ضعیف، متوسط و قوی برای  36/0و 25/0، 01/0با توجه به سه مقدار 

 توان به بررسی فرضیات تحقیق پرداخت.با توجه به برازش قوی مدل کلی، حال می از برازش قوی مدل دارد.

 

 نتيجه بدست آمده از تحليل آماری
-کردیم، از آنجایی که توزیع ما نرمال تشخیص داده شد )نتایج آزمون کولموگروفهمانطور که در قسمت قبلی ثابت 

، همبستگی متغیرها آزمون شده است. برای بررسی رابطه علی بین PLSاسمیرنوف( با استفاده از نرم افزار اسمارت 
متغیرهای مستقل و وابسته و تایید کل مدل از روش تحلیل مسیر استفاده شده است. تحلیل مسیر در این پژوهش با 

را به طور انجام شده است. جدول زیر ضریب معناداری و نتایج فرضیه های مطرح شده  PLSاستفاده از نرم افزار اسمارت 
 خلاصه نشان می دهد.
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های پژوهش سنجیده شد. رابطه علت و معلولی بین سازه SmartPLS افزاربعد از تخمین استاندارد، با استفاده از نرم
دار و مستقیم است؛ اگر مقدار آن با سطح نمایان است، رابطه بین سازه های اصلی پژوهش معنی همانطور که در نتایج

باشد بیانگر معنادار بودن تأثیر میانجی متغیر مربوطه است. مقدار ضریب مسیر در اثر  96/1بیشتر از درصد  95اطمینان 
 شود.غیرمستقیم از ضرب دو اثر مستقیم تشکیل دهنده آن حاصل می

 
 (:  نتایج فرضيه ها8جدول )

 نتیجه سطح معنی داری استاندارد هافرضیه

 وجود شرکت پوپک صنعت رابطه معناداری دررد افزایش فروش و عملک با یکپارچگی بین

 .دارد
 تایید 55/3 604/0

 شرکت پوپک صنعت رابطه معناداری رد درافزایش فروش و عملک با کیفیت محتوا بین

 .دارد وجود
561/0 37/3 

 تایید

 وجود شرکت پوپک صنعت رابطه معناداری رد درافزایش فروش و عملک با دسترسی بین

 .دارد
504/0 12/2 

 تایید

شرکت پوپک صنعت رابطه  رد درافزایش فروش و عملک با استفاده از اطلاعات بین

 .دارد وجود معناداری
617/0 48/2 

 تایید

 

 بحث و نتيجه گيری
روش اجرای  بوده است. "تولیدی های شرکت در فروش افزایش بر بازاریابی در تجاری هوش تأثیر"هدف این پژوهش 

است. جامعه آماری پژوهش حاضر را شرکت پوپک  نامهپرسشیمایشی با استفاده از ابزار پ -یپژوهش حاضر توصیف
استفاده شده است. مطابق با این فرمول، تعداد  1گیری و تعیین حجم نمونه از فرمول کوکرانصنعت هستند. جهت نمونه

 نفر بدست آمد. 120نمونه آماری برابر 
ضریب آلفای کرونباخ، پایایی ترکیبی و تحلیل عاملی تأییدی مورد بررسی قرار گرفت پایایی و روایی ابزارها با استفاده از 

ها در دو سطح توصیفی و وتحلیل دادهیهتجزنشان از پایایی و روایی مورد قبول برای ابزارها داشت.  آمدهدستبهکه نتایج 
وتحلیل یهتجزهای توصیفی میانگین و انحراف معیار به استنباطی صورت گرفت. در سطح توصیفی با استفاده از شاخص

 پی ال اس استفاده گردید.  افزارنرمپرداخته شد و در سطح استنباطی از همبستگی و روش معادلات ساختاری با  هاداده
اری )یکپارچگی، کیفیت محتوا، دسترسی و استفاده از اطلاعات( بر افزایش و فروش عملکرد با توجه به نتایج هوش تج

. که تجزیه تحلیل آماری بین این دو نشان شوددهنده آن حاصل می مقدار ضریب مسیر تشکیل تاثیر معنی داری دارد.
مسیر مابین دو متغیر بزرگتر  48/2و  12/2، 37/3، 55/3(؛ عدد معنی داری به ترتیب برابر با 7می دهد با توجه به جدول)

می باشد، از این رو این فرضیه مورد تایید قرار می گیرد. با توجه به مثبت بودن نتایج تاثیر مستقیم بین متغیر  1.96از 
 طرقی کامل( و 2018)کازیرو و کوئلیو (، 2019) عدسارشاد الوابسته و مستقل برقرار می باشد. نتایج این مطالعه با نتایج 

 مطابقت دارد. (،1398)
هوش تجاری استفاده  ، از سیستمو حمایت در پشتیبانی BISکاربر  یک به های بیشتری نسبتشود تا از مشخصه سعی

از کار استفاده شود و از آن برای  های هوش تجاری در پشتیبانی شده سیستم نادیده گرفته از جوانب شود و همچنین
 فرآیندهای کاری استفاده گردد. روشهای جدید در

                                                           
1 Cochran 
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با  از کار خود بهره برده و همچنین های هوش تجاری در پشتیبانی یستمسشود تا از کارکردهای جدید  اره سعیهمو
، بهبود فروش، گسترش حوزه فروش، بهبود نوآوری محصول و خدمت افزایش هوش تجاری موجب استفاده از سیستم

 مشتری شوند. رضایت ن، افزایشمشتریا به رسانیخدمت
انگیزش کارکنان،  گیری، افزایشهوش تجاری موجبات کنترل بهتر، بهبود تصمیم شود تا با استفاده از سیستم سعی

 نمود. بهتر اطلاعات را فراهم سازمان و کیفیت سوددهی افزایش
ارتباطات میان کارکنان،  وری کارکنان، تسهیل رهبه هوش تجاری موجبات افزایش گردد تا با استفاده از سیستم سعی

 فرآیندهای کسب فشردگی
کارکنان و بهبود یادگیری کارکنان  ، بهبود اثربخشیکار اجرایی حجم تعداد کارکنان، کاهش ، کاهشر، انعطاف سازمانیکا

 نمود. را فراهم
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