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ABSTRACT   

In this study, a bibliometric analysis was done to identify the effective strategies of 

medium and small companies during the market recession. To obtain data and find 

research gaps in the literature, articles published in the Web of Science database 

between 1992 and 2024 were selected in this field. Systematic bibliometric review 

was done with VOSviewer software and R programming language. This research 

is applied in terms of purpose and qualitative research in terms of method. Five 

main clusters were identified in the vocabulary co-occurrence analysis section, 

which includes: cluster 1) business growth models in the record. Cluster                     

2) Innovation performance of companies in recession. Cluster 3) Consumption 

strategy during recession. Cluster 4) the efficiency of companies during a 

recession. Cluster 5) Research and development strategy of companies in recession. 

Based on the results, the two constructs of economic growth and recession are 

among the constructs of the forecasting sector. For context structure, research and 

development, innovation, and risk were introduced. Strategies are part of the 

structure of decisions, and company performance is part of the structure of results.  
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 متوسط و کوچک هایمؤثر شرکت هاییاستراتژ ییشناسا

 بيبليومتریک کردیدر دوران رکود بازار: رو

      1*یباغیهاشم نبیز

   31/04/1403تاریخ دریافت: 
   02/07/1403: تاریخ پذیرش

    چکيده
توسط و کوچک م یهامؤثر شرکت یهایاستراتژ ییشناسابرای  بیبلیومتریکدر این مطالعه یک تحلیل 

ها و یافتن شکاف تحقیقاتی از ادبیات، مقالات انجام شد. برای به دست آوردن داده در دوران رکود بازار

در این زمینه انتخاب شدند.  2024تا  1992های بین سال ینسوب او سامنتشر شده در پایگاه داده 

این انجام شد.  نویسی آرو زبان برنامهویور ساُاِویافزار سیستماتیک با نرم بیبلیومتریکروش بررسی 

پنج خوشه اصلی در بخش است.  کیفیو از نظر روش جزء تحقیقات  یتحقیق از نظر هدف کاربرد

رشد کسب و کارها در  یهامدل( 1خوشه رخدادی واژگان شناسایی شد. که شامل: تجزیه و تحلیل هم

. خوشه مصرف در دوران رکود یاستراتژ (3 . خوشهها در رکودشرکت یعملکرد نوآور (2. خوشه رکورد

. بر اساس ها در رکودو توسعه شرکت یقتحق یاستراتژ (5 . خوشهها در دوران رکودشرکت ییکارا( 4

و  یقحقتباشند. برای سازه بافتار، بین میهای بخش پیشی از سازهرکود اقتصادو  رشدسازه  نتایج، دو

 رکتعملکرد شباشد و از بخش سازه تصمیمات می هایاستراتژ، نوآوری و ریسک معرفی شدند. توسعه

  از بخش سازه نتایج است. 

 .  یسکری، رکود اقتصادیابی، بازار یاستراتژ، رکود بازار، بیبلیومتریک ی کليدی:هاواژه

   .  JEL: D47 ،D91 ،F16 ،J21بندی طبقه
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     مقدمه
بار در هر دهه رخ  یک یباًتقر زمانینادر هستند و از نظر  یفرد و تا حدودمنحصربه یاقتصاد یهابحران

و  1مورجسون)کنند یم یجادا یکننده و مالمصرف یرا در بازارها یاساس یهاحال، چالش ین. با ادهندیم
داری در چهار عامل اشتغال درآمد تولید و ای است که کاهش معنیبه بیانی رکود دوره (.2023همکاران، 

آید، این دوره به طور معمول و دست کم بین شش ماه تا یک سال است. بر این اساس تجارت به وجود می
 (.1402، بالانیمعنای کاهشی بودن میزان رشد تولید ناخالص داخلی واقعی است )صحرایی و مانیرکود به 
 یرومآ) شوندیم یورشکستگ یمجان سالم به در ببرند و تسل هابحران ینتوانند از اینم هااز شرکت بسیاری
و  یپر) دنکنمیمواجه  یامدهایپو  هاییتمحدود ،هاها را با چالشها شرکتبحران (.2021، 2و هاجنز

برآمده از درون  زادرون شوند بحرانمواجه می یدو نوع بحران اقتصاد ها باشرکت (.2018، 3ینیکوادر
 یاددو بحران اقتص ینا ینب یها. با توجه به تفاوتاست از خارج از اقتصادزا برونبحران ، و باشدمی اقتصاد

 نددادیکه انجام م یدیخرج کردن و خر یکنندگان برامصرف ییو توانا یلکه بر تما یمتفاوت یراتتأث
ر ثبازاریابی با ارزش و مؤتواند با ایجاد یک برنامه یک شرکت می(. 2023و همکاران،  مورجسون) اندهداشت

واکنش  اهو حتی در این شرایط پیشرفت کند. بازاریابان بزرگ در برابر بحران بمانددر شرایط بحرانی پابرجا 
های بازاریابی را در طول های کسب و کار و استراتژیها به طور مداوم مدلدهند، بلکه آننشان نمی

ییر ها در بازار تغموقعیت شرکتتوانند هنگامی که ها میکنند. بنابراین آنبازسازی می بحرانهای زمان
تحقیقاتی که در خصوص اینکه  (.2015 ،4یولاچوو  نوتا) کند به سرعت خود را با شرایط جدید منطبق کند

د، دهثر واقع شوند، صورت گرفته است نشان میتوانند در زمان رکود مؤها و اقداماتی میچه استراتژی
ایی هها به سمت استراتژیگردد، شرکتسختی بر کشور حاکم میهنگامی که از نظر اقتصادی شرایط 

 (.2022و همکاران،  5یشآسا) شوددر تولید کالاها منجر میتری های پایینروی خواهند آورد که به هزینه
أمین را برای ت حلییه است که در استراتژی باید راهها، لزوم بازگشت سرمانقطه اشتراک تمام استراتژی

و  یریتمد هاییها، استراتژشرکت اکثربرای (. 1401 ،زارعیجعفریش و آسابازگشت سرمایه پیدا کند )
 ها،نهیمانند کاهش هز یدفاع یهادارند بر واکنش یلهستند، اما تما یچند وجه یرکود اقتصاد یک یبقا

و  یغاتلو تب یابیبازار هایینهکاهش هز ید،کار، کوتاه کردن خطوط تول یرویکاهش ن یا توقف استخدام و
کود به شدت بر که در طول ر ییهاحال، شرکت ینبا ا(. 2023و همکاران،  مورجسون) تمرکز کنند یرهغ
 تیپس از بحران، موفقشرایط هم در طول بحران و هم در بهبود  کنند،یتمرکز م یدفاع هاییاستراتژ ینا

شده ارائه یتو رضا یفیتکننده از کها اغلب منجر به کاهش درک مصرفکاهش ینا یرادارند، ز یکمتر
ها رکود را به ( شرکت1که ) دهدینشان م تحقیقات(. 2023و همکاران،  مورجسون) شودیم شرکتتوسط 

ر نظر مدت و بلندمدت دکوتاه یابیبازار هاییتدر قابل گذارییهفعال بودن و سرما یبرا ییهاعنوان فرصت

                                                                                                                             
1 Morgeson 
2 Irum & Hudgins 
3 Perri & Quadrini 

4 Notta & Vlachvei  
5 Asayesh  
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 یلت، تماخود در صنع یانبالاتر نسبت به همتا یکاستراتژ یمال یریپذبا انعطاف ییها( شرکت2) گیرند،یم
 د،نکنیم یمال ینمأدت و بلندمدت در دوران رکود را تمکوتاه یابیبازار هاییی. توانانددار یبه بده یشتریب
 ابییبازار هاییتخود و قابل یابیبازار یهابودجه بودجه ینتام یبرا یداخل یمال منابعها از ( شرکت3)

و بازده  یداخل یمال منابعها از ( شرکت4و ) کنندیررکودی استفاده میو غ یرکود یهامدت در دورهکوتاه
، و همکاران 1یزروئ-آنگولو) کنندیاستفاده م بلندمدت یابیبازار یهایتقابل یبرا یزمیسهام به عنوان مکان

کوتاه مدت و بلندمدت  یابیبازار یهایتقابل یدر دوران رکود فعال باشند و رو یدها باشرکت(. 2023
 ابییمتخصصان بازار ی،ارشد مال یرانا مدب یابیکنند. هنگام مذاکره درباره بودجه بازار یگذاریهسرما

 یابیبازار هاییتابلقو  ،کنند یشنهادخاص پ یبیابازار هاییتمنابع و قابل یمال ینمأت یرا برا یمنابع توانندیم
اشد، کنند و اگر پول نقد در دسترس نب یمال ینمأت سود انباشته ی،نقد هاییانمانند جر یرا با منابع داخل

دار مدت یبده به مدت یطولان یدسترس یبرتر خود برا اتژیکاستر یمال یریپذبه انعطاف یدها باشرکت
 هایییتوانا ها،گذارییهمجدد سرما یصبا تخصو ، اعتماد کنند یابیبازار یهایتدر قابل یگذاریهو سرما

و  یهرمابه س یدسترس یبرا یعملکرد گذشته منبع مهم ین،کنند. همچن ینمأبلندمدت را ت یابیبازار
در واقع با توجه به (. 2023، یز و همکارانروئ-آنگولو) بلندمدت است یابیبازار هاییتدر قابل گذارییهسرما

 یاهمؤثر شرکت یهایاستراتژهای کیفی که مخصوص بافتار های انجام شده، کمبود پژوهشبررسی
ین پژوهش ارائه چارچوبی برای هدف ا باشد، محسوس است.می متوسط و کوچک در دوران رکود بازار

از طریق تجزیه و تحلیل  متوسط و کوچک در دوران رکود بازار یهامؤثر شرکت یهایاستراتژ ییشناسا
ریک برای پاسخ به این سوال، روش بیبلیومتهای آینده است. اندازی برای پژوهشچشمو ارائه  بیبلیومتریک

ها و روشها علمی، متغیرهای اصلی، تئوری بنای حوزه مناسب است؛ زیرا با استفاده از این روش سنگ
کنند آوری میهایی را که تولید و جمععلاوه بر این، محققان باید به طور منظم دادهشوند. شناسایی می

شود. اندازهای جدید را آشکار کنند، و مشخص کنند که به کدام موضوعات پرداخته میتفسیر کنند تا چشم
یاستراتژی هابرای ارزیابی توسعه پژوهش بیبلیومتریکهای ها، ما از تکنیکها و شکافبر اساس این نیاز

بنابراین، در راستای دستیابی به این استفاده شد.  2023تا  2008از سال  در رکود بازار یهاشرکت یها
 ایهشرکتمؤثر  هاییاستراتژهدف، غلبه بر خلأهای پژوهشی ذکر شده و نگاهی جامع و منسجم به حؤزه 

و همچنین پاسخ به سوال پژوهشی، پژوهش حاضر در درصد انجام  متوسط و کوچک در دوران رکود بازار
  اقدامات زیر است:

-در رکود بازار، عناصر اصلی )پیش یهامؤثر شرکت یهایاستراتژانتخاب مؤثر  در فرایند شناسایی عوامل
  ها( کدامند؟ها و نتیجهها، تصمیمبین

-TCM چارچوبکه منجر به گذشته انجام شده است  یقاتاست که در تحق یعوامل یبندو دسته ییشناسا

ADO اند کدامند؟را شکل دادهدر رکود بازار  یهامؤثر شرکت یهایاستراتژ  
  چیست؟ در رکود بازار یهامؤثر شرکت یهایاستراتژهای های پژوهشمرزها و شکاف

                                                                                                                             
1 Angulo-Ruiz  
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شورهای، تری از ک، محققان درک عمیقبیبلیومتریکبا پرداختن به این سؤالات از طریق تجزیه و تحلیل 
اژگان رخدادی وشی به دست خواهند آورد. و با تحلیل همپژوهنشریات و نویسندگان پر استناد دراین حوزه 

یک  در رکود بازار متوسط و کوچک یهاشرکت یهایاستراتژ TCM-ADOچارچوب  گیریکه به شکل
   .مدل مفهومی جامع ارائه شد

   رکود بازار
-های اقتصادی است که طی آن شاهد کاهش محسوس خروجی فعالیتپدیده رکود یکی از مراحل چرخه

های اقتصادی نظیر درآمد، اشتغال و تقاضا برای کالا و خدمات و در نتیجه کاهش تولید ناخالص ملی 
پدیده اقتصادی حداقل دو دوره سه ماه پی در پی و ادامه و پایان آن بستگی  خواهیم بود. مدت زمان این

ار ثیرگذها و عوامل تأبه عوامل مختلف از جمله سیاست ها و راهکارهای به کار گرفته شده توسط دولت
های خود بازنگری و کنندگان در میزان و نحوه هزینهاقتصادی خواهد بود. در طول این دوران مصرف

 های اقتصادی نیز با کاهش میزانای اعمال خواهند نمود و از سوی دیگر بنگاهگیرانههای سختبندیالویت
(. در طول 2020و همکاران،  1گردند )گومزنقدینگی، ناگزیر به کاهش بودجه بازاریابی و تبلیغاتی خود می

دینگی پایدارترین منبع رشد جریان نقترین و دوران رکود به یاد داشتن این نکته که مشتریان وفادار اصلی
یابد. بازاریابی یک فعالیت ضروری برای کسب درآمد روند، بیش از همیشه اهمیت میسازمان به شمار می

جه ها هنگام مواجهه با کاهش بودرود؛ بنابراین لازم است شرکتاز مشتریان کلیدی و سایرین به شمار می
های ضروری و غیرضروری دقت کافی بازاریابی در تشخیص هزینههای و به تبع آن کاهش بودجه فعالیت

های ارتباط با های، بتوانند سیستم(. بنابراین هر چه شرکت2021، 2به عمل آورند )تاسیناری و پانارلو
مشتریان خود را تقویت کرده و برای مشتریان پشنهادهای هوشمندانه ارسال کنند، شانس موفقیتشان در 

ا هخواهد شد. پیشنهاد دیگر، هوشمندسازی تبلیغات است با توجه به این گفته که شرکت دوره رکود بیشتر
نباید بودجه تبلیغات خود را در زمان بحران کاهش دهند، لزوم توجه به افزایش اثربخشی تبلیغات در این 

های خاص روههای مناسب تبلیغاتی در دوران بحران باید بر گشود. در حقیقت، استراتژیدوران بیشتر می
های انبوه به سمت ها و رویدادهای مرتبط و پر رونق و حرکت از کانالمشتریان، حضور در نمایشگاه

اران، آزاد و همکهایی با حضور مشتریان بیشتر متمرکز شود )فراهانیهای مستقیم و مجازی و مکانکانال
1400.)   

    پيشينه پژوهش
 ییهاها رکود را به عنوان فرصتکه )الف( شرکت دهدینشان م (2022) و همکاران، یزآنگولو روئ یجنتا
و )ب(  گیرندیمدت و بلندمدت در نظر مکوتاه یابیبازار هاییتدر قابل گذارییهفعال بودن و سرما یبرا

 ابییبازار هاییتخود و قابل یابیبودجه بازار ینمأت یبرا یداخل یمال منابعها از رکود شرکت یهادوره

                                                                                                                             
1 Gümüş 2 Tassinari, & Panarello 
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 دهدینشان م (2023) و همکاران 1یوتر یجنتاکنند. یاستفاده م یاقتصادیرو غ یرکود یطدر شرا دتمکوتاه
 یندهایاطلاعات و فرآ یفناور ینمؤثر ب ی( از هماهنگ1) توانندیاطلاعات م یفناور هاییتبا قابل هاشرکت
اطلاعات کارآمد و مقرون به صرفه  یفناور یها( از برنامه2حاصل کنند، ) یناناطم یتجار یزیربرنامه

 تکرده و محصولا بینییشرا پ یندهآ شتریانم یازهای( ن3و ) دهد،یم یرقابت یتاستفاده کنند که به آنها مز
ها در دوران رکود که اکثر شرکتاست ( ارائه شده این 2020) 2نتایج کومار و پاولز. را توسعه دهند یدجد

دهند، ولی از طرفی میزان بودجه مربوط به توسعه و تحقیق را کاهش میهای مربوطه مثل هزینه هزینه
دهند که همین استراتژی باعث حفظ یا حتی افزایش سهام بازار در دوران رکود بازاریابی را افزایش می

های انجام شده پنج دهد با توجه به تجزیه و تحلیل( نشان می1402سراسکانرود )نتایج کاظمیشود. می
های سازمانی شدن، قابلیتوضوعی اصلی شناسایی شد که شامل منابع سازمانی مبتنی بر دیجیتالخوشه م

اشد؛ که با بالمللی شدن و توسعه پایداری میشدن، ابعاد بلوغ صادراتی، صادرات و بینمبتنی بر دیجیتالی
ود ی توجه بیشتری را به خهای آتتوان انتظار داشت حوزه توسعه پایداری در سالتوجه به روند مقالات، می

از چهار کد محوری قابلیت پویا در محصولات،  یحاک( 1402قزوینی و همکاران ) پژوهش جلب نمایند. نتایج
های ن مؤلفهباشد، همچنیآوری میسازمان پویا در اکوسیستم، قابلیت پویا در مدیریت و قابلیت پویا در فن

مهمترین و تأثیرپذیرین و قابلیت پویا در مدیریت و سازمان پویا های پویا در محصولات و فناوری قابلیت
( نشان دادند که 1402شوند. نتایج تابان و همکاران )در اکوسیستم تأثیرگذارترین قابلبت پویا محسوب می

 های صادرکننده استان ایلام تأثیر مثبت و معناداریسازی بر توسعه فروش در شرکتالمللیهای بینمحرک
های رقابتی نیز بر توسعه های دولتی و محرکهای هزینه، محرکهای بازار، محرکهمچنین محرک دارد.

( 1403های صادرکننده استان ایلام تأثیر مثبت و معنادار دارند. نتایج آقازاده و فلاحی )فروش در شرکت
بت دارد، و المللی تأثیر مثینالملل بر همکاری، اعتماد و تعهد در روابط بازرگانی بنشان داد بازارگرایی بین

لملل بر ابر وابستگی و فاصله ارتباطی تأثیر منفی دارد. همچنین همکاری و اعتماد در روابط بازرگانی بین
الملل تأثیر مثبت دارد. از سوی دیگر چابکی بازاریابی با کاهش وابستگی در روابط چابکی بازاریابی بین

لمللی ا. در حالی که تأثیر فاصله ارتباطی و تعهد بر چابکی بازاریابی بینیابدالملل افزایش میبازرگانی بین
یج به دست آمده الملل تأثیر مثبت دارد. نتاالملل بر چابکی بازاریابی بینتأیید نشد. در نهایت بازارگرایی بین

ادراتی عملکرد صهای بازاریابی اینترنتی بر ( نشان داد که قابلیت1403شاهرخ و همکاران )پژوهش دهدشتی
توجه به نقش  ها باهای بازاریابی اینترنتی بر عملکرد صادراتی شرکتها تأثیر دارد همچنین قابلیتشرکت

ای هالمللی، دسترسی به اطلاعات، زیرساخت فناوری اطلاعات، قابلیتگیری استراتژیک بینمیانجی جهت
   .المللی تأثیر داردشبکه بین

                                                                                                                             
1 Trieu 2 Kumar & Pauwels 
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    شناسیروش
در  یهشد. گام اول یطراح 1پریتچارد بیبلیومتریک توسط مجله اسناد یلو تحل یه، تجز1969در سال 

که به  یر مقالاتد پژوهشبر  یدبا تأککه سوابق بیبلیومتریک است،  یآمار یلو تحل یهتجز ،بیبلیومتریک
ا نگاه بتوان یدر طول زمان را م موضوع یک یشرفتتوسعه و پ یخاص مرتبط هستند. چگونگ موضوعات

 یآمار یلو تحل یهمطالعه بر تجز یناساس، ا ین. بر ایدسنج یدوره زمان یکآن در  یعلم یکردن به خروج
تحت  خاص یمطالعات ینهزم یکدر  یدارد. مقالات علم یهتک یدانشگاه یاتانتشارات استناد شده در ادب

است که  یاضیروش ر یکیبلیومتریک ب یلو تحل یرندگیمقرار  آنها ینب یوندهایتعداد استنادها و پ یرتأث
های در سال (.2021، 2یآرورا و چاکرابورت) شودیم ها استفادهداده ینخلاصه کردن و کشف الگوها در ا یبرا

ند، رو به افزایش کنعنوان ابزار تحقیق علمی استفاده میاخیر، تعداد مقالاتی که از تحلیل بیبلیومتریک به
از ادبیات را  تواند حجم زیادیبوده است، در مقایسه با روش بررسی ادبیات سنتی، تحلیل بیبلیومتریک می

، در حالی که به طور همزمان نتایج تجزیه و تحلیل های مختلف تجزیه و تحلیل کندپردازش کرده و دیدگاه
ی ادهد، در واقع تجزیه و تحلیل بیبلیومتریک به طور فزایندههای قابل اعتماد و نتایج تجسمی ارائه میداده

ی بینی روند توسعه رشته، به عنوان روشی مؤثر برای ارزیابتأثیرگذار شده است، و به دلیل مزیت آن در پیش
 آمدهدستحاضر سوابق بیبلیومتریک به مطالعه(. 2023، 3حسنو حسنه یلشود )علمی تلقی می دستاوردهای

داده  یگاهاپ یکتوسط محققان بیبلیومتریک به عنوان  ینسوب او سا. گیردیرا در نظر م 4وب او ساینس از
شکل از مطالعه  ینا یاکه بر دهدیها را ارائه ماز ابرداده یامجموعه یراز شود،یمرتبط در نظر گرفته م

در سه  یاو شبکه یفیتوص هاییلاز تحل یبیدر ترکیژه را مرور بیبلیومتریک موضوعات و مهم هستند،
که این  .مقالات پراستنادو )ج(  یسندگان، )ب( نوکشورهاکه عبارتند از )الف(  شودیسطح مختلف ارائه م
د مانن یفیتوص یارهایسطوح با استفاده از مع یناز ا یکهر انجام شد که  5آر نویسیبخش با زبان برنامه

از  یفی،توص یهایلمطالعه علاوه بر تحل ین. اشوندیم یلتحل یهدر هر نشری کل یوندتعداد استنادها و پ
ویور ساُاِوی افزار. نرمکندیاستفاده م 6ویورساُاِوی شبکه با استفاده از یلتحل یبرا یکیگراف یبردارنقشه

رتر ب ییتوانا یلبیبلیومتریک استفاده شد، در درجه اول به دل یهاداده یبردارساخت و نقشه یبرا
اطلاعات  یخروج یهاکه نقشهینا یلو به دل ستهااز داده یمجموعه بزرگ یریتآن در مد یبردارنقشه

فی یتوص شپژوه یکپژوهش حاضر . قابل درک و هم جذاب است یکه هم به راحت دهندیرا ارائه م یقیدق
تا  1992سال از  ینسوب او سا داده یگاهپا یاست. رکوردها از مجموعه اصل با روش بیبلیومتریک یلیتحل

 *generic strategy* or intensive strategy استخراج شده است. فرمول جستجو شامل 2024

or diversification strategy* or grand strategy* or combination strategy* or 

marketing mix or strategy marketing or marketing and sale or supply chain 

management or business database or business market or competitive 

                                                                                                                             
1 Pritchard 
2 Arora & Chakraborty 
3 Li & Hasnah Hassan 

4 Web of Science 
5 R 
6 VOSviewer 
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advantage or customer database or database maketing or experience curve or 

integrated marketing or market buidup method or market demand or 

marketing management or marketing research or mission statement or 

strategic business unit or strategic group or strategic maketing plan or tactical 

marketing plan or internal marketing or social media or product development 

or market development or business cycle* or corporate governance or 

economic recession  رد به رکو 3630در قسمت موضوع،  یدیکلمات کل ینا ی. با جستجومی باشد
ه مقالات ب یلترتعداد ف یسی،انگل و با استفاده از زبان 3525مقاله، رکوردها  یلتردست آمد. پس از اعمال ف

و حداقل  یدرس 393 تعداد مقالات به management and business یرده اسناد یلترو با ف یدرس 3391
ارائه شده  1پژوهش در شکل  مقاله آورده شد. خلاصه روش 40 یخروج در نهایتکه  10استناد  یزانم

   .است

 
     : رویکرد روش شناسی1شکل 

    ترسيم بخش علمی

   رخدادی واژگانهم یبندخوشه يلو تحل یهتجز

ر گرفتن . با در نظه استانجام شد یتکرار یدیکلمات کل یعتوز یبررس یهمزمان برا یلو تحل یهتجز یک
و  هیشد. تجز یینموضوعات در مطالعات تع ینتردر هر مقاله، مرتبط یسندهنو یدیکلمات کل یهمزمان

مک حوزه خاص ک یکدانش در  یستمس یک یساختار مفهوم یمبه ترس یدیکلمات کل یهمزمان یلتحل
و  یشروپهای پژوهشدرک محققان از موضوعات  یشافزا یبرا(. 2021و همکاران،  1یراپر) دخواهد کر

                                                                                                                             
1 Pereira 
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دهد که یرا نشان م یا، نقشه2ل شک (.2021و همکاران،  1دونتو) باشدمی یدها مفآن یندهآ یرهایمس
، نسیوب او ساها از پایگاه داده پس از استخراج داده دهد.یم انرا نش یسندگاننو یدیکلمات کل یهمزمان

 یهایاستراتژاند تا بتوان ساختار منتقل شده ویورساُاِویافزار ها به منظور تحلیل بیبلیوگرافی، به نرمداده
استناد،  3630را ترسیم کرد. در این پژوهش از مجموع  متوسط و کوچک در رکود بازار یهامؤثر شرکت

شبکه کلمات  ، شش خوشه اصلی را به نمایش گذاشته است.2انتخاب شد. شکل  10مقاله با استناد  40
رشد کسب و کارها  یهامدل قرمز: (1شود: خوشه یم یبندگروه یربه شرح ز یبه چهار خوشه رنگ یدیکل

مصرف در دوران  یاستراتژ آبی: (3 ، خوشهها در رکودشرکت یعملکرد نوآور سبز: (2 ، خوشهدر رکورد
ا هو توسعه شرکت یقتحق یاستراتژ بنفش: (5 ، خوشهها در دوران رکودشرکت ییکارا زرد: (4 ، خوشهرکود

ه و نحو یموضوع یبندهر خوشه، ما به کلمات متداول برتر در هر گروه یدرک محتوا یبرااست.  در رکود
که  یهاد اولاسن یمحتوا یلو تحل یهرا با تجز یاخوشه یلو تحل یهتجز ین. ما همچنیمکرد یهاتصال آنها تک

 هاشرکتر برکود بازار  یرثأت یدیکلهای پژوهش یهاینهتا زم یمکرد یبهستند ترک یدیآن کلمات کل یحاو
 یاه. در بخشیمارائه ده یآت هایپژوهش یرهایاز مس یشینما یشو پ یمآنها را خلاصه کن یشرفتو پ
 . خوشه مورد بحث قرار خواهد گرفت رمطالعات مربوط به ه ی،بعد

  
   واژگان رخدادیهم: نقشه 2شکل 

                                                                                                                             
1 Donthu 
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  در رکورد  هارشد کسب و کار یهامدل: 1خوشه 
رشد کسب و کارها در رکورد  یهامدلباشد در این خوشه، مقاله می 16دارای با رنگ قرمز،  1خوشه 

ت. شده اس نامگذاری «رشد کسب و کارها در رکورد یهامدل»توضیح داده شده است. بنابراین، این خوشه 
  شود.مشاهده می 1در جدول  خوشهمتغیرهای شناسایی شده در این 

   1 : متغیرهای به دست آمده از خوشه1جدول 

ها در رکورد بر دو اساس استوار است: تقاضای داخلی با انگیزه اعتباربخشی و کسب و کارهای رشد مدل
های خارجی پویا و قوی های بحران اقتصادی، بخشد. در زماننباشمازاد می درآمد بخش خارجی با کسب

و به عنوان (، 2018و همکاران،  1یاوابل) مین مالی برای تقاضای داخلی رو به کاهش استمنبع تأ عنوانبه 
شود کشورها صادرات خود کنند. بنابراین، رشد بخش خارجی باعث مییک مرکز رشد و پویایی عمل می

به همین دلیل است  (.2020و همکاران،  2چاو-لدسما) دهندد بخشند و سطح رشد خود را افزایش را بهبو
د در د، صادرات بهترین راه برای رشکننبا موفقیت از آن عبور میرکود در زمان  یافتهتوسعه یاکثر کشورها

                                                                                                                             
1 Beliaeva 2 Ledesma-Chaves  
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   Esteve-Pérez, S; Pieri, F; Rodriguez, D, (2023) 52 23 چرخه کسب و کار
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للی سوق المبازارهای بین کسب و کار باید همواره ارتقا یابد و به سمت زمینهکوتاه مدت است. با این حال، 
ایط سازد در شرداده شود، زیرا این به معنای فرآیند توسعه، تخصص و رقابت است که شرکت را قادر می

د در توانمضر است. به این ترتیب، شرکت می صادرات به تعویق انداختن (.2020، 1ژو) ندنبهتری رقابت ک
   (.2020و همکاران،  چاو-لدسما)آینده مدل رشد مستحکم و پایدارتری داشته باشد 

   ها در رکود: عملکرد نوآوری شرکت2خوشه 
ها در رکود شرکت یبر عملکرد نوآور یشترخوشه ب یندر امقاله است  12با رنگ سبز، دارای  2خوشه 

شده است. متغیرهای  ینامگذار« ها در رکودشرکت یعملکرد نوآور». بنابراین، این خوشه متمرکز بود
   شود.مشاهده می 2در جدول  خوشهشده در این  شناسایی

   2به دست آمده از خوشه  یرهایمتغ: 2جدول 

ر به ام ینکنند. ایم یجادا یطراح و یابیبازار ی،را با تمرکز بر فناور یدنوآور محصولات جد یهاشرکت
ر از تصرفهبهمقرون یتفعال یکمعمولاً  یطراح یراکوچک و متوسط مهم است، ز یهاشرکت یبرا یژهو

 یهایتلقاب یل،دلا ینبه ا .بازار است یلو تحل قیقتح، یدجد هاییتوسعه فناور یو توسعه برا یقتحق
یتو قابل یابیازارب یهایتقابل یکی،تکنولوژ یهایتمختلف باشد: قابل یاصل یتشامل سه قابل یدبا ینوآور

ها شوند که به شرکتمیدر نظر گرفته  جامعمدل  یکعنوان به ینوآور هاییتقابل ین. که ایطراح یها
برتر  تیدر هر سه قابل تواندیشرکت م یکداشته باشند:  یتسه قابل ینرا در ا یسطوح برتر دهدیاجازه م

                                                                                                                             
1 Zhou 
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مرحله بعد،  در (.2023و همکاران،  1الگره) از آنها برتر باشد یکیفقط در  تواندیم یگریشرکت د یاباشد 
به عملکرد  ییابدست یبرا یجداگانه در نظر گرفته شده است. به عنوان منابع به طورکه  ینوآور یتسه قابل

 الگره) صادق است یابیو بازار یفناور یریتدر مورد مد یژهامر به و ین. اباشدی میرقابت یتو مزرات صاد
دهد تا محصولات خود را در یکوچک و متوسط اجازه م یهاصادرات به شرکت(. 2023و همکاران، 

رد در مو یژهامر به و ینمند شوند. ابهره یاسدر مق ییجواز صرفه یجهبفروشند و در نت یخارج یبازارها
کنند یرا تجربه م تقاضا کاهش یبحران اقتصاد یلکه به دل ییکوچک و متوسط در کشورها یهاشرکت

دارند،  قرار یکه در رکود اقتصاد ییکوچک و متوسط صادرکننده در کشورها یهامهم است. شرکت یاربس
 شیآنها منجر به افزا یصادرات یدارند. گردش مال یاخلمقابله با کاهش فروش د یبرا یبهتر یتموقع

، 2روتییو ن یاباتاگل) کندیآنها فراهم م یرا برا ینگیشود و مهمتر از همه، نقدیآنها م یعموم یگردش مال
، 3یل و زنگ) کنندیم یقرا تصد ینوآور یبرا یابیو بازار ینقش فناور ینوآور یهامدل یشترب (.2020
 یتلقاب .مشکلات کاربران متمرکز است یبرا یدجد یفن یهاحلبر ارائه راه یفناور هاییتقابل (.2017
 یهایسازد تا فناوریها را قادر مکرد که شرکت یفتعر یزمتما ییپنج توانا یقتوان از طریرا م یفناور

( تعهد 4) ی،نوآور یریگ( جهت3) ی،اصل ی( فناور2) ی،( هماهنگ1مختلف را به کار گرفته و توسعه دهند: )
   (.2023و همکاران،  الگره) و توسعه یقتحق عملکرد مستقل یم( تصم5و توسعه و ) یقبه تحق

 استراتژی مصرف در دوران رکود : 3شه خو
 کزمتمرمصرف در دوران رکود  یبر استراتژ یشترخوشه ب ینمقاله است در ا 5 دارای ،آبیبا رنگ  3 خوشه

شده  ییشناسا یرهایشده است. متغ ینامگذار «مصرف در دوران رکود یاستراتژ»خوشه  ینا ین،بود بنابرا
   .شودیمشاهده م 3خوشه در جدول  یندر ا

    3به دست آمده از خوشه  یرهایمتغ: 3جدول 

و  اهیفمدت مانند تخفکوتاه یابیبازار هاییوکارها معمولاً از استراتژها و کسبدر دوران رکود، شرکت
تواند رشد یم ینحال، ا ینبه همراه داشته باشد. با ا یعیسر یجنتا تواندیکه م کنندیها استفاده مکوپن

                                                                                                                             
1 Alegre 
2 Battaglia & Neirotti 

3 Zang & Li 
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 هاییاست که توسعه استراتژ یلدل ینکند. به هم یدوفادار را تهد یانها و حفظ مشتربلندمدت شرکت
 یندارد. چند تیباشند، اهم یداردر مواقع رکود کمک کنند، بلکه در بلندمدت پا توانندیکه نه تنها م یابیبازار

در دوران رکود از آنها استفاده کنند، مانند:  توانندیوکارها مها و کسبوجود دارد که شرکت ینوع استراتژ
 یهاگسترش کانال ین،مدت مع یمحصولات خاص برا یبرا یژهو یشنهاداتپ ائهار گذاری،یمتانعطاف در ق

 یمته به قبا توجها یمتق یلتعد ،فعلیکنندگان مصرف حفظ یجیتال،د یابیدر بازار گذارییهفروش، سرما
  (.2023و همکاران،  مورجسون)یره رقبا و غ

   کارایی شرکت ها در دوران رکود: 4خوشه 
 زمتمرک ها در دوران رکودشرکت ییبر کارا یشترخوشه ب ینمقاله است در ا 5 دارای ،زردبا رنگ  4 خوشه

شده  ییشناسا یرهایشده است. متغ ینامگذار «ها در دوران رکودشرکت ییکارا»خوشه  ینا ین،بود بنابرا
  . شودیمشاهده م 4خوشه در جدول  یندر ا

   4به دست آمده از خوشه  یرهایمتغ :4جدول 

 یآنها برا یمنف یامدهایمتفاوت بود، پ یارکنندگان بسآنها بر مصرف یراتها و تأثکه علل بحران یدر حال
درآمد  کاهش ی،رشد اقتصاد کاهش یکاری،ب یرگچشم یشمنجر به افزا که. باشدمیکل اقتصاد مشابه 

 دشویم هاشرکت یورشکستگ یشافزا یتنها رها و دبازار سهام شرکت یها، بازده منفاکثر شرکت یبرا
 یآورفعال )تاب یبازار به روش غییراتو واکنش به ت بینییشپ ییتوانا(. 2023و همکاران،  مورجسون)

ه علاو .دهد یشرا افزا شاند و عملکردنده بهبودخود را  کاراییتا دهد. یفعال( به سازمان اجازه م یسازمان
منجر  اهتغییر استراتژی یقاز طر یخارج یهاجذب شوک ییکسب و کار و توانا یریپذبا انعطاف ین،بر ا

   (.2023یو و همکاران، تر) شودیبه بهبود عملکرد م

 ها در رکود : استراتژی تحقيق و توسعه شرکت5خوشه 
ا هو توسعه شرکت یقتحق یاستراتژباشد. در این خوشه، مقاله در این خوشه می 2با رنگ بنفش،  5خوشه 

« ودها در رکو توسعه شرکت یقتحق یاستراتژ»خوشه توضیح داده شده است. بنابراین، این در رکود 
  د. شومشاهده می 5در جدول  خوشهشده است. متغیرهای شناسایی شده در این  ینامگذار
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DOI  10.1177/10422587211010498 



   1404، بهار 1المللی، سال هشتم، شماره وکارهای بینـــــــــــــــ مدیریت کسب 118

 

    5: متغیرهای به دست آمده از خوشه 5جدول 

 هارکتمشترک انجام شده توسط ش یابیبازار یهایتفعال یارزش و اثربخش یشبا امکان افزا یابیبازار یایمزا
 یزن هانهیدر هز ییجوصرفههمچنین . شوددر نظر گرفته میتوسعه مشترک  یهااز برنامه یبه عنوان بخش

 یایمزا (.2023و همکاران،  1ینوکوزول) شودجویی در مقیاس انجام میباشد که از طریق صرفهمیبه مهم 
 یاز معرف برداریبهره . امکاندهدمی را خاص یانمشتر به یابیو دستامکان گسترش بازارها به  یتجار

، مشترک یهاقرارداد یش( با افزایرهکنندگان و غیعتوز یندگان،فروش خاص )نمایحی ترج یساختارها
 ایهیتفعالبا  یکلجست یایمزا یریتمدکند. یم یجادبازار ا رکود یهاامکان توسعه فروش را در دوره

 یذاشتن برخگبه اشتراک ی،صورت مشارکت به یبیسفارش ترک یریتمد یکلجست یندفرآ ،یو خروج یورود
 یعوز( و تینسب یرفعالفعال و غ یهاچرخه یریت)انبار مشترک، کارگران انبار، و مد یساختار هایینههز

 در یمالی اقتصاد ییجوبه صرفه یکاستراتژ یایمزا(. 2023ینو و همکاران، کوزول) مرتبط است یکلجست
بهبود  است.مرتبط  یتجار یتکاهش خطرات فعال یبرا یانبا توانمند ساختن مشتر ینمأت یرهکل زنج

 ینمأت هیراطلاعات در زنج یگذاراز اشتراک یبا درجه بالاتر یاتیو عمل گیرییمتصم یندهایفرآ ییکارا
   (.2023ینو و همکاران، کوزول) مرتبط است کهشب یکشر یهاشرکت

ADO2-TCMبر مبنای چارچوب  واژگانرخدادی تحليل هم
3   

رخدادی واژگان، برای سنجش میزان ارتباط محتوایی بین دو واژه، حتی دو واژه پنهان و در تحلیل هم
 رخدادی در متونکردن موضوعات اصلی و شبکه مفاهیم یک حوزه علمی، از الگوهای همنتیجه، برجسته

های بزرگتری هستند، فراوانی کلیدواژه و ، موضوعاتی که دایره2طور که در شکل شود. همانانجام می
تری در دهنده ارتباط قویتر باشند، نشانکننده پررنگدهند و هر چه خطوط متصلاستناد بیشتر را ارائه می
باشد. در واقع، نزدیکی دایره به یکدیگر، نشان دهنده ارتباط بیشتر از نظر محتوایی نقشه شبکه علمی می

استناد و رده سوم  69استناد، در رده دوم، رکود با  69باشد. در این پژوهش در در رده نخست رکودها با می 
باشند. که نشان دهنده روندهای مهم این حوزه علمی هستند. استناد بیشترین تکرار را دارا می 55کارایی با 

 های مختلف موجود در ادبیات، ازنمند بیبلیومتریک، برای وحدت و یکپارچگی جریاهمچنین در مرور نظام
ها، بافتارها، گیرد. که بتواند ساختار جوانبی شامل روشدهی شده مورد استفاده میهای سازمانچارچوب

ی مندشده به نمایش بگذارد، که برای هر مرور نظام دهیها را در قالب یک چارچوب سازمانها و سازهنظریه
می ADOو  TCMدر این پژوهش ترکیب از دو چارچوب  (.2021، و همکاران 4یمل) باشدضروری می

                                                                                                                             
1 Cozzolino 
2 ADO = Antecedents, Decisions, Outcomes 

3 TCM = Theory, Context, Method 
4 Lim 
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 شودها اشاره میبه روش Mبه بافتار و حرف  Cها، حرف به نظریه Tحرف  TCMباشد. در چارچوب 
به  Oها و حرف به تصمیم Dپیشامدها، حرف  Aحرف  ADOدر چارچوب (. 2017و همکاران،  1)پل

 ترکیب این دو چارچوب ضروری می باشد؛ برای که چارچوب (.2018، 2یتوپل و بن) ها اشاره داردنتیجه

ADO  های موثر ها را در مطالعات قبلی حوزه استراتژیهای مهم و روابط میان این سازهموما سازهع
تواند پژوهش ها را به سمت مطالعات آینده هدایت کند؛ زیرا توضیحی شرکت را نشان داده می شود؛ اما نمی

برای نشان دادن زیربناهای  TCMکند. چارچوب ها ارائه نمیها، بافتارها یا نظریهی روشدرباره چگونگ
شود پژوهشگران آتی را به سمت دهد و باعث مییک حوزه پژوهشی چارچوبی بسیار جامعی ارائه می

با  ADOباشد. زیرا که به اندازه نیز به تنهایی موثر نمی TCMاکتشافات جدید هدایت کند، اما چارچوب 
 TCMو  ADOهای مند بر مبانی چارچوبمحتوای موضوعی در ارتباط نیست. که با انجام مرور نظام

ای هپیشین، تصمیم به عنوان سازه متوسط و کوچک در دوران رکود بازار هایمؤثر شرکت هاییاستراتژ
   .ادامه ارائه شده استها و همچنین خلاهای پژوهشی در ها و نظریهها، بافتارها، روشرفتاری، نتیجه

در دوران رکود و وخامت اوضاع توان بیان کرد که در این پژوهش می (T)ها ، تئوریTCMدر چارچوب 
لیات هایی برای تجمیع عمها و برداشتن گامهایی برای کاهش سریع هزینهها به دنبال راهاقتصادی، شرکت

زش گیری تصویر و اربازاریابی خود را در ارتباط با شکلهای ها هزینههستند. بنابراین، برخی از شرکت
کنند، در حالی که برخی دیگر به دنبال استفاده از رکود به عنوان فرصتی عملکرد محصولات محدود می

ود که شبرای تقویت موقعیت رقابتی و شکست رقبای خود در بازار هستند. سپس اقدامات اساسی انجام می
، 3یو کاراشفسک یاکدرونکند و هدف آن تقویت عملکرد محصولات است )نمی های گزافی ایجادهزینه
ن، دیدگاه کند. بنابرایرکود اقتصادی تعصب، تبعیض و درگیری اجتماعی را تشدید می که (C)بافتار (. 2016

کند که به موجب آن افراد از نظر نحوه رفتار با اعضای درون رفتار حداکثرسازی سودمندی را ایجاد می
نژاد با خودشان( در مقابل اعضای بیرون گروه )مثلاً افراد نژاد متفاوت( برای گروه خود )مثلاً افراد هم

های فراوانی، شوند، در زماناستفاده مؤثرتر از منابع یا مقابله با کمبود منابع وضعیت اقتصاد سازگارتر می
تواند منبع خطرات شخصی غیرضروری افراد ممکن است از درگیری بین گروهی خودداری کنند، زیرا می

های بیرونی به عنوان ابزاری برای محافظت یا های رکود اقتصادی، ممکن است با گروهباشد، اما در زمان
کیفی و از نوع  (M)شناسی پژوهش روش (.2020، 4یرولاس) بپردازند ستیزپیشبرد منافع شخصی خود به 

ود های متوسط و کوچک در دوران رکشرکتمؤثر های راتژیمند بیبلیومتریک که شناسایی استمرور نظام
   نویسی آر انجام شده است.و زبان برنامهویور ساُاِویافزار بازار و توسط نرم

ها یاستراتژشامل  (D)ها باشد. تصمیممیی رکود اقتصادو  رشد(A)  هابینپیش، ADOدر چارچوب 
ری تهای که روابط قویهای کسب و کار شرکت. مدلدباشمی عملکرد شرکتشامل  (O)ها است، و نتیجه

نی تغییرات در بیتر از ترجیحات مشتری و توانایی برتر برای پیشبا مشتریان خود دارند، باید با درک عمیق

                                                                                                                             
1 Paul 
2 Paul & Benito 

3 Drewniak & Karaszewski 
4 Sirola 
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به ایی که ه. بنابراین، چنین شرکتداشته باشند در دوران رکود الگوهای تقاضای مشتری و اقدامات رقیب
تغییرات ناگهانی در نیازهای مشتریان و پویایی بازار ناشی از یک بحران  در معرض فردیطور منحصر به 

کنند و نوسانات جریان نقدی کمتری را )در مقایسه اقتصادی قرار دارند، بازده غیرعادی بالاتری را ایجاد می
 و مورجسون) کنندتر با مشتریان خود( در طول یک بحران تجربه میهایی با روابط ضعیفبا شرکت

 یهابخش ینهنوز تفاوت ب یقیتحق یچبا توجه به دانش ما، هدر نهایت به خلا پژوهش،  (.2020همکاران، 
عملکرد  رایقابل توجه است ز یقاتیشکاف تحق یک یننکرده است. ا یکننده پس از رکود را بررسمصرف

یراتژبه است ینگذارد، بنابرایم یرمختلف تأث یهاآنها به روش یهاو پاسخ هاشرکتبر  یکلان اقتصاد
 3و شکل  5جدول  TCM- ADO یهاچارچوب سازهتوجه به  که با. دندار یازن وتیمتفا یابیبازار یها

   باشند.می 5تا  1های خوشه ها از جدولارائه شد که متغیرهای به دست آمده برای سازه

     TCM- ADOهای چارچوب سازه: 6جدول 

  

  هاسازه
 متغیر به

 فارسی
 استناد

 یوندپ

  یکل
    منبع

  هابینپیش
 ,Estefania-Flores, J; Furceri, D; Kothari, S; Ostry, JD 79 23 رشد

(2023)  DOI  10.1002/for.2942 

  Pichova, S; Cernohorsky, J; Kacerova, M; Zila, J, (2023) 164 69 رکود اقتصادی

DOI  10.15240/tul/001/2023-4-009 

  Javed, A; Arshed, N, (2022) 39 11 هااستراتژی  تصمیمات

DOI  10.23925/2179-3565.2022v13i3p190-208  

 بافتارها

  Yang, L; Lou, JM; Zhou, JN; Zhao, XB; Jiang, Z, (2022) 97 28 تحقیق و توسعه

DOI  10.1108/ECAM-08-2021-0731 

 ,Tziner, A; Bar-Mor, H; Geva, L; Levi, H; Shkoler, O 95 28 نوآوری

(2023)  DOI  10.24818/EA/2023/62/235 

 40 14 ریسک
Radulescu, CV; Gaf-Deac, II; Bran, F; Manescu, CO; 

Bodislav, DA; Burlacu, S, (2023)   
DOI  10.24818/EA/2023/63/447 

 ,Angulo-Ruiz, F; Donthu, N; Prior, D; Rialp-Criado, J 57 16  عملکرد شرکت نتایج

(2022)  DOI  10.1108/EJM-06-2020-0423 
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     TCM-ADOچارچوب : 3شکل 

 نرخ رشد اقتصادی یک کشور برای چندناخالص داخلی با کاهش رکود در اقتصاد کلان به معنی کاهش تولید 
کنند. با این کسب و کارها وضعیت دشواری را سپری می در دوران رکود (.2019، 1گومز) باشددوره متوالی می

ون ) حال شاید بتوان این دوران رکود را برای حوزه بازاریابی و تبلیغات یک فرصت و دوران استثنایی تلقی کرد
ازاریابی های بهای بیشتری را صرف فعالیتهای اقتصادی تلاشچون که در چنین شرایطی بنگاه (.2018، 2یرزش

 و جایگاه بالاتری در بقا فعالیت کسب وکارها دارد کندپبدا می و دانش و تخصص بازاریابی اهمیت کنندمی
تغییر و تطبیق با شرایط موجود را  استراتژیدر این میان کسب و کارهایی که  (.2019و همکاران،  3ینیدیسسا)

ند و خود کنشرایط را به خوبی درک میکه  ییکسب و کارهاشوند اما ندارند به تدریج از گردونه رقابت حذف می
ای بازاریابی هکنند، و با موفقیت استراتژیدهند دوران رکود را با موفقیت سپری میرا با وضعیت موجود تطبیق می

 باشدمیای ننمایند، اما تعیین اینکه چه استراتژی بازاریابی باید اتخاذ شود کار چندان سادهرا طراحی و اجرا می
مشتریان موجود حفظ کنند، زیرا پس از این رکود،  است کهتر اینکه از همه مهم (.2018، 4یزروالا )دسکوتز و

ر نظر ها باید با دهمین دسته از مشتریان هستند که دوباره مخاطبین وفادار شرکت خواهند شد. در واقع، شرکت
تخاذ ها اود در نیز متناسب با آنهای خها استراتژیکنندهگرفتن تحولات در الگوهای مصرف و رفتاری مصرف

    (.2019، 5یتازگل و کا) دهند کنند و در واقع استراتژی ارزش محور شدن مشتریان را سرلوحه کارشان قرار

                                                                                                                             
1 Gomes 
2 Van Scheers 
3 Sainidis 

4 Descotes & Walliser 
5 Gul & Kaytaz  
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   گيرینتيجه
در  2024تا  1992مطالعات انجام شده از سال  یبررس ،بیبلیومتریک مندمرور نظام پژوهش ینهدف از ا

توان در واقع می .است متوسط و کوچک در دوران رکود بازار یهامؤثر شرکت یهایاستراتژ ییشناسا ینهزم
اشد باستفاده کرد زیرا مطالعات از اکثر کشورهای دنیا میبرای طراحی مدل  بیبلیومتریک مندمرور نظاماز 

ش از رو برای طراحی مدل تواندر کشور ما هم میتحقیق کاربردی انجام شده است. و در بیشتر کشورها 
  ینس موجود است. وب او سامحققین کشور در پایگاه  مطالعاتاستفاده کرد زیرا  بیبلیومتریک

 کمدر بخش تحلیل عملکرد کشور امریکا در این زمینه بیشترین پژوهش را داشت و در بخش نویسندگان 
( 2010و همکاران ) 2سوسناباشد و در پراستنادترین مقاله را دارا می بیشترین کار پژوهشی 1یترپ یدریک،گو

 بلندمدت یزیربرنامهدر مجله، « آزمون و خطا یادگیری یقمدل کسب و کار از طر ینوآور»با عنوان 
. دندش یبندخوشه طبقه پنجشد و  یمترسرخدادی واژگان هم یل، تحلویورساُاِویافزار با کمک نرم باشد.می
عملکرد  (2، خوشه رشد کسب و کارها در رکورد یهامدل( 1شود: خوشه یم یبندگروه یربه شرح ز که

ها در دوران شرکت ییکارا( 4، خوشه مصرف در دوران رکود یاستراتژ (3 ، خوشهها در رکودشرکت ینوآور
رکود  و رشدبر اساس نتایج، دو سازه  است. ها در رکودو توسعه شرکت یقتحق یاستراتژ (5 و خوشه رکود

ک معرفی ، نوآوری و ریسو توسعه یقتحقباشند. برای سازه بافتار، بین میخش پیشهای بی از سازهاقتصاد
   از بخش سازه نتایج است. عملکرد شرکتباشد و از بخش سازه تصمیمات می هایاستراتژشدند. 

های باشد که بررسی سازهمی TCMو  ADOهای این پژوهش ترکیب دو چارچوب یکی از نوآوری
در  در رکود بازار است که متوسط و کوچک یهامؤثر شرکتها و پیامدها حوزه استراتژیها ، تصمیمپیشین

 ADO –TCMهای قبلی انجام نشده است. که چارچوب پشنهاد شده در این پژوهش مبتنی بر پژوهش
ند فرایتواند به عنوان راهنمایی برای بازاریابان و فعالان در حوزه بازاریابی باشد. که عوامل مهم در می

بازار شناسایی کنند. و از آن در جهت بازاریابی در دوران رکود استفاده  رکود پیشامدها، نتایج و رفتارهای در
ی خود را بر معرفی کالا و خدمات و حت یابیبرنامه بازار بایستیها شرکت ی،رکود اقتصاد یطدر شراکنند. 
  یمت باشند. ق کاهش و یبه فکر رفع نیاز مشتر دیبا کنند، ومتمرکز  یانرسانی و تبلیغات به مشتراطلاع

اشد به بها که شامل رشد و رکود اقتصادی میبینبا توجه به نتایج به دست آمده پژوهش در بخش پیش
کنند که یفکر م یناز صاحبان کسب و کار به ا یاریبس ی،در زمان رکود اقتصادرسیم که این نتیجه می

 که به رکود واکنش نشان ییها. اغلب، شرکتیرخ یاادامه دهند  یابیبازار یهایتتوانند به فعالیم یاآ
 یامکانات رفاه یحت کارکنان ،هاکنند. بودجهیخود را محدود م یغاتو تبل یابیبازار یهاینهدهند، هزیم

ود از رک یبازتاب منطق یکمانند  .ها ممکن استینه. در نگاه اول، کاهش هزیابدیکاهش م یزشرکت ن
ها ال، اگر شرکتح ینکنندگان است. با امصرف یدکاهش قدرت خر یلبه دل یشتربه نظر برسد که ب یقتصادا

دت زمینه اهداف بلندمدت و کوتاه م در یدبا یابیبازار هاییتکنند، فعال حفظخود را در بازار  یگاهبخواهند جا

                                                                                                                             
1 Mcgoidrick, peter  2 Sosna  
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 یهایتالکه به فع ییهاو به شرکتکند یم توسعهرا  یابیبازار ینهاغلب زم یباشد. رکود اقتصاد شرکت
در  یدبا هاکه شرکت ،را جذب کنند یشتریب یانمشتر که دهدیم این امکان رادهند یخود ادامه م یابیبازار

ها گرش. رفتارها، نیدر دوران رکود اقتصاد یژهبه و .مهم است یارکننده بسمصرف ینظر داشته باشند. آگاه
   .هستند ینهتر از هزآنها آگاه یرااست، ز ییرن در حال تغکنندگامصرف یانو ادراکات در م

، نوآوری و ریسک اثرگذار هستند. در و توسعه یقتحقنتایج حاکی از آن است که در بخش بافتارها عوامل 
 د. این یک فرآیند گام به گام است که شامل شناسایینیاز دارتدوین یک برنامه بازاریابی زمان زیادی واقع 

در مورد مخاطب هدف، درک موقعیت رقابتی، برندسازی، ارسال پیام، متمایز کردن خود از رقبا، و تحقیق 
است که  ترین کارهاییترسیم آمیخته بازاریابی و موارد دیگر است. ایجاد یک برنامه بازاریابی یکی از مهم

  توان برای تضمین موفقیت و پایداری کسب و کار انجام داد. می
رای ایجاد بثیر مثبت و معناداری دارد. أکرد تدهد که انتخاب استراتژی بر عملپژوهش نشان مینتایج این 

های بازاریابی تعریف شود. دو نوع استراتژی بازاریابی وجود یک برنامه بازاریابی موفق، لازم است استراتژی
دت و مکوتاه های بازاریابیتواند برای توسعه یک تجارت مورد استفاده قرار گیرد: استراتژیدارد که می

   مدت.بلند
یت شوند. موفقهایی هستند که باعث افزایش موقت در تجارت میمدت آنبازاریابی کوتاه هاییاستراتژ

آپ به دنبال تأمین مالی باشد و چه شرکتی که به مدت کلید هر کسب و کاری است. چه یک استارتکوتاه
مدت برای رشد بلندمدت ضروری خدمات جدید است، موفقیت کوتاهاندازی موفق محصول یا دنبال راه

ند. کهای بازاریابی است که نتایج درآمد محور تولید میمدت فرآیند استفاده از تاکتیکاست. بازاریابی کوتاه
ایی هنتایج تقریباً بلافاصله قابل مشاهده است، اما به طور کلی بازگشت سرمایه کمتری وجود دارد. نمونه

از چندین  توانمدت میز این نتایج مشتریان خریدهای بالقوه هستند. برای دستیابی به موفقیت کوتاها
تاکتیک استفاده کرد، از جمله تبلیغات تخفیف، پیشنهادات گروهی، تبلیغات پرداخت به ازای کلیک، 

   نمایشگاه های تجاری.
 یتاما اهم کنند،یمدت تمرکز مکوتاه ییاببازار هاییبر استراتژ یشترها بدوران رکود، شرکت در

 یزیررنامهب فراموش کرد. یدکار در بلندمدت نبا و کسب یداریپا یبلندمدت را برا یابیبازار هاییاستراتژ
از  یآگاه یجادا و یدارپا تیرقاب یتمز یتبر تقو یشترمدت کمتر بر فروش متمرکز است و ببلند یابیبازار

 یهایبدون استراتژ .کندیم یجاداز برند را ا یبلندمدت آگاه یابیبازار هاییتبرند متمرکز است. فعال
ت شامل برنامهبلند مد یابیبازار استراتژی مدت باشد.تواند کوتاهیمدت مکوتاه یتمدت، موفقبلند یابیبازار

را  یمموارد مه یرو سا یمانند روند بازار، رقابت، رفتار مشتر یاست. عوامل یندهرشد و توسعه آ یبرا یزیر
 یکتواند یمدت مبلند یاستراتژ گیرد. یکیدر نظر م گذارند،یم یرشرکت تأث یک یتموفق یزانکه بر م
مدت لندب یابیبازار یهایتر باشد. استراتژخاص یاتر تواند گستردهیهدف را پوشش دهد و م ینچند یاهدف 

 و نهسالا یغاتیتبل یدادهایرو یبرگزارید، تول یهاینهکاهش هز، از برند یآگاه یشتواند شامل افزایم
   ینی باشد.درآمد کل شرکت تا درصد مع یشافزا
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   یندهآهای پژوهشها و یتمحدود
نمونه شامل مقالات  یرامواجه است، ز یلو تحل یهنمونه مورد تجز یذات یهایتدر مطالعه حاضر با محدود

 یرارا ب ینسوب او سا یرمجلات غو  ،استینس شده وب او سا یهکامل و کوتاه منتشر شده در مجلات نما
 سکپوسا داده مختلف مانند یهایگاهشود از پایم یشنهادپ ین. بنابراه نشده استمطالعه در نظر گرفت ینا

 یگرد یهابان. زشده است یبررس انگلیسیبود که فقط اسناد را به زبان  ینا یگرد یتاستفاده شود. محدود
شبکه  یلو تحلی بندخوشه هاییکتکن یرسا ین،کرد. علاوه بر ا یبررس یندهآهای پژوهشدر  توانیرا م
 نیو متخصصان فراهم کنند. با ا یاندانشگاه یرا برا یشتریب هایینشب توانندیواژگان م رخدادیهم

ا ب کند. ییراهنما های آتیپژوهش یشبردپ یرا برا یندهممکن است محققان آ یفعلهای پژوهشوجود، 
کرده ن یکننده پس از رکود را بررسمصرف یهابخش ینهنوز تفاوت ب یقیتحق یچتوجه به دانش ما، ه
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