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هوش رقابتي٢

مقدمھ- ١-١
ن و در طول و ي، تبادل اطلاعات در سطح کره زميدر اقتصاد جهان

ع ياز به گردش سرين، نيبنابرا. رديگيه صورت ميدر زمان نانوثانييايعرض جغراف
- لذا شرکت. ر استيهوشمند، اجتناب ناپذيا و تجارتيپويرقابتياطلاعات برا

از يمورد ني، درصدد هستند تا ابزارهايهوش رقابتيو واحدهاياحرفهيها
ت يت و مزيمتمرکز و منعطف باشند و موقعع،يخواهند سريرا که مييهاشرکت

.ا سازنديآنها حفظ شود را مهيرقابت

برنده خواهند بود که از حوزه يط رقابتيدر محييهاامروزه سازمان
يرقابتيهاتيخود مزيداشته و برايترقيعميابيت خود درک و ارزيفعال

.فراهم سازنديشتريب

خود يها بر رقباه سازماناست کيرقابتيش هوشمنديبه مدد افزا
.کننديدر عرصه رقابت کسب مياژهيگاه ويافته و جاييبرتر

اطلاعات گذشته چندان يع و بررسيدر عصر حاضر، تنها تمرکز بر وقا
ات سازمان را استمرار يحط کسب و کاريق محيدقيست، بلکه بررسيکارساز ن

ه بر اطلاعات يع، تکيسررو به رشد يهايژگيامروز با ويايدر دن. بخشديم
- يسازمان منجر ميش رويها پنش و از دست دادن فرصتيبه کاهش بيميقد

است که نگاه و درک سازمان را نسبت يش درجه هوشمندين، افزايبنابرا. گردد
ل يتحليتر ساخته و توان سازمان را برانده شفافيط و آيبه تحولات مح

.دهديش ميظهور افزاروبهيندهايفرآ



٣آشنايي با مفاهيم اوليه: فصل اول

و تحول آنبازار الكترونیك٢-١
اي وسيع از نظر تعريف است كه توسط متخصصين بازار الكترونيك واژه

اند كه بازارهاي اي بر اين عقيدهعده. رودكار ميمربوطه و كسب و كار ببازار 
بوده و يا B٢Bالكترونيك اساساً معاملات كسب و كار الكترونيك به صورت 

اي بر اين باورند عده. ت يا يك بازار عمودي هستندمراكز تجاري براي يك صنع
با استفاده ازC٢Cو يا حتي B٢Cكه بازارهاي الكترونيك به صورت معاملات 

علاوه بر اين ، بعضي تجارت از طريق موبايل را هم نوعي . باشنداينترنت مي
دانند كه در فضاي فيزيكي صورت سيم ميبازار الكترونيك يا معاملات بي

توانيم اي از بازار الكترونيك داشته باشيم مياگر بخواهيم تعريف ساده. گيردمي
آن را فضاي ديجيتال تجاري بناميم كه خريداران ، فروشندگان را به منظور معامله 

. )١٩٩٩، ١موگايار(نمايندمحصولات و خدمات ملاقات مي

تكنيكي هاي بازاريابي و اگر بخواهيم آن را به صورت تخصصي با واژه
تعريف كنيم ، بازار الكترونيك عبارت است از فضاي مجازي كه خريداران و 
فروشندگان به جمع آوري اطلاعات بازار ، مذاكرات بر سر معاملات ، 

پردازند و معاملات كسب و كار الكترونيك را انجام محصولات و خدمات مي
.)٢٠٠٣، ٢يانوينگ(دهندمي

اران و فروشندگان ، قادرند معاملات ، خريد٣به خاطر تعاملات برخط
به عنوان . دهندها انجام خود را در سرتاسر دنيا ، بدون توجه به زمان و فرهنگ

، بزرگترين بازار الكترونيك جهاني، براي خريداران و مشتريان، ebayمثال 

١ Mougayar
٢ Wing-Yan
٣ online



هوش رقابتي٤

. دهدمعاملات بازرگاني خود را به رايگان و در يك فضاي مجازي باز انجام مي
ها ، كنند و شركتندگان قدرت چانه زني را در معاملات كسب ميكنمصرف

توانايي هوشمندي را در جهت دستيابي به بازار بزرگتر و درآمد حاصل از فروش 
هايي است بازاريابي برخط چالش جديدي براي شركت. نمايندبيشتر كسب مي

يان، گوين(كه با انجام تجارت از طريق فضاي مجازي آشنايي چنداني ندارند
٢٠٠٣(.

بازار الكترونیكیرشد بازار در فضا- ٣-١
بسياري با اين مسئله كه بازاريابي در بازار الكترونيك هنوز در مرحله 

دهد فورستر گزارش مي. )١٩٩٩و موگايار، ٢٠٠١، ١آبرامز(است موافقند ابتدائي
ا را دلار آمريكاردميلي٩/٢٢تا ٤شركت فورچون قصد دارند حدود ١٠٠٠كه 

فراتر از اين . آينده، صرف نمايندسازي بازار برخط خود دريكپارچهجهت
هاي رقابتي جويي كرده و بخشها صرفهها قادرند در هزينهحقيقت ، اين شركت

.را در بازار الكترونيك پيشنهاد نمايند

هرچند ، انجام اين كار با رشد شاخص ، بويژه در بخش خدمات چندان 
اند كه بازاريابي اثر ست ولي بسياري از صنايع خدماتي ، دريافتهقابل اطمينان ني

بخش و كارا در فضاي بازار الكترونيك به دغدغه اصلي در رقابت جهاني تبديل 
كننده خدمات مالي، نگران رقابتي هاي ارائهاز شركت% ٣٦براي مثال ، . شده است

و ٢ارنست(هستند فشرده در تجارت الكترونيك و در فضاي بازار الكترونيك 
داري و توريسم ، كه موارد مشابه در صنايع مسافرتي ، هتل. )٢٠٠٠، ٣يانگ

١ Abrams
٢ Ernst
٣ young



٥آشنايي با مفاهيم اوليه: فصل اول

هاي بازاريابي و فروش مواجهه با رقابت فشرده جهاني و مقبوليت فزاينده كانال
علاوه بر همه اينها خطوط هوايي و هتلها  و بسياري از . اينترنتي است

مات مسافرتي برخط خود را وب سايت خد١هاي اينترنت محورشركت
براي . است B٢Bو B٢Cرحم در بازارهاي رقابت امري بي. انداندازي نمودهراه

بايد فروش برخط ، . صحيح بازاريابي لازم استرويهآميز كار ، اجراي موفقيت
به مناسبتقاضاي فروش اينترنتي ، فروش در زمان حقيقي و هوشمندي بازار را 

.)٢٠٠٣يان، وينگ(صميمات درست گرفتكار برد تا بتوان ت

یھوشمند- ٤-١
هايپديدهازاستفادهتواناييهوش،تحليلي،پردازاننظريهاعتقادبنابر

ياوتازهوجديدموقعيتهايباسازگاريو ياموثررفتاروقدرتياورمزي
بههوشتحليليبهترين تعريفشايد.استمحيطكيفياتوحالاتتشخيص

:كندميبيانكهباشدشدهپيشنهادامريكايي،روانشناسكسلر،ديويدوسيله

، ٢لون(محيطدرموثررفتارومنطقيعمل،عاقلانهتفكريعنيهوش
١٩٥٨.(

مواردوحافظهويژگيهايتشريحجهتدراستعبارتيهوشمندي
وهاايدهدركتخيل،مسائل،حلريزي،طرحاستدلال،تواناييقبيلازآنبامرتبط

تعاريفازبرخي.استشدهارائههوشمنديبرايمختلفيتعاريف.يادگيري
درحاليكهميشوندخردودانششخصيت،خلاقيت،مانندويژگيهاييشامل

١ expedia.com, Travelocity.com and orbitz.com.
٢ Luhn



هوش رقابتي٦

هوشمنديتعريفدرويژگيهاييچنينبردنبكارازميدهندترجيحروانشناسان
.)١٩٩٧، ١داوسون(كنندخودداري

پيشينه،اينبا.ميشودبردهبكارفهممعنيبهيهوشمندلاتينريشه
حداقل.داراسترا٤بودنزيركو٣بودنباهوشبامشخصيتفاوت٢هوشمندي

منبعازتعريفنخستين.استشدهارائهكنونتاهوشمنديازگيرهمهتعريفدو
روانشناسانانجمنتوسطگزارشيقالبدر٥"هوشهايناشناختهوهاشناخته"

.استشدهگرداوري١٩٩٥سالدريكاآمر

وفقپيچيده،هايايدهفهمدرآنهاتواناييدرديگرفردازفرديتفاوت
ردواستدلالمختلفروشهايبكارگيريها،تجربهازيادگيريمحيط،بايافتن
درباشدذاتيميتواندتفاوتهااين.گويندهوشمنديرافكركردنباموانعكردن

-موقعيتدرمختلفافرادكهزيرا.بودنخواهدثابتهموارهتفاوتاينحاليكه

خواهندمختلفيرفتارهايوهاالعملعكسمختلفموارددرومختلفهاي
.داشت

يكدرراپيچيدهعبارتهاياينتماميتاكندميتلاشهوشمنديمفهوم
دروبودهمانجاقابلمواردبعضيدرهوشمندياثباتنتيجهدر.كندبيانكلمه

واقعدر.بيندميخودروبرويراپاسخيبيهايپرسشهنوزديگرمواردبسياري

١ Dawson
٢ Intelligence
٣ being smart: able to adapt to one's environment
٤ being clever: able to creatively adapt
٥ Intelligence: Knowns and Unknowns


