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ABSTRACT 

Objective: Today, the role of start-ups in the economic development of societies is such that it has a 

significant share of planning and studies at various levels, including policy and business management 

models. Startups have to overcome many obstacles as they grow and mature, and non-dynamic and non-

innovative groups rarely escape these developments. Therefore, in order for start-ups to be able to survive 

in a dynamic business environment, they need to have key marketing capabilities in a pattern that fits 

their life cycle, Accordingly, this research is defined with the aim of identifying marketing capabilities in 

start-up companies.  

Method: In this regard, from a methodological point of view, it is an exploratory research that is applied 

in terms of purpose and mixed in terms of variables, and was conducted in a cross-sectional time horizon 

and with an inductive approach in a real and non-laboratory environment. Also, the geographical area of 

those start-up businesses located in Science and Technology Park, whose data was collected in the second 

half of 2019 and the first half of 2010. This research has been implemented in three main stages. In the 

first stage, the marketing capabilities have been identified and extracted using the literature review and 

previous studies. The method used in this step is systematic review. The reason for choosing this method 

is the accuracy and completeness of the scientific use of the main researches to minimize mistakes and 

random errors, and to identify the largest possible number of related studies on this issue. At this stage, 

the statistical population has all available valid articles and books of the last 20 years, and the validity of 

the used researches has been evaluated using the Kasp method. At the completion of this stage, using in-

depth interviews, the list of marketing capabilities of Nova businesses has been completed. In the second 

step, the importance of marketing capabilities in the life cycle of start-up businesses was determined using 

a field survey and using a researcher-made questionnaire. At this stage, the statistical population has been 

the co-founders of startups based in the Fars Science and Technology Park Growth Center, and the 

participants were determined based on the list received from the Growth Center, based on access. The 

statistical population at this stage has been 242 active startups in this center, based on Cochran's 

relationship and with an error rate of 10%, the sample size of 69 cases was determined, and 56 

questionnaires were completed based on accessibility and willingness to cooperate. The validity of the 
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questionnaire was confirmed by formal method and based on the opinion of two academic experts and its 

reliability was confirmed using Cronbach's alpha coefficient (0.726). 

In the following, the average of the collected data was compared using the non-parametric Kruskal-Wallis 

test, and based on the significance of the average difference, the important capabilities at each stage of 

the life cycle of start-up businesses were determined and the final model was presented. 

Results: Based on the findings, 56 features were identified and grouped into 13 categories. Names of 
groups: communication capital management, product management, marketing systems and resources, 
operational capability, distribution, marketing research, marketing human resources management, brand 
management, customer management, promotion and advertising, diversification of marketing methods, sales 
management, digital marketing.  

Conclusion: As a management recommendation, startups can use this model as a scientific tool for decision-

making and problem-solving of the marketing capabilities of their businesses. In addition, the use of this model 

can help start-up companies in a dynamic business environment, by recognizing important marketing 

capabilities at different stages, strengthen these capabilities and add to their previous capabilities. Also, 

scientifically, this model has led to the expansion of the scientific scope of innovation of business models and 

can be a basis for research related to the management of start-up businesses.  
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 چکیده
 ،یرشد صنعت گردشگر ،ینیكارآفر شه،ی. خلق اندكنندیم فایجوامع ا ۀتوسع در رشد و یلیبد یها  نقش بامروزه استارتاپ :هدف 

كه  رودیشمار ماقتصاد به ۀدر عرص یعطف ۀبر آن، نقط یمبتن دینوآورانه و ظهور اقتصاد جد یها یفناور د،یمتنوع جد یكسب وكارها
اقتصاد  ۀاز توسعه در حوز یشتریب یتوانند بهرهمندو در حال توسعه باز كرده است تا ب افتهی سعهتو یكشورها یبرا یدیجد ۀپنجر

 رنوآوریو غ ایرپویغ یهارا پشت سر بگذارند و گروه یموانع متعدد دیرشد و بلوغ خود با یها  ط. استارتاپاوردیبدست ب انیبندانش 
خود را حفظ  اتیوكار، حكسب یایپو طینوپا بتوانند در مح یهاشركت نکهیا ین برای. بنابراابندییتحولّات نجات م نیبه ندرت از ا

اساس پژوهش حاضر،  نیعمر خود داشته باشند؛ بر هم ۀمتناسب با چرخ ییرا در الگو یابیبازار یدیكل یهاتیاست كه قابل ازیكنند، ن
 شده است. فینوپا تعر یهادر شركت یابیبازار یهاتیقابل ییبا هدف شناسا

 

 یبوده و در افق زمان ختهیآم رهایّمتغ دیدگاهو از یكاربرد ،است كه از منظر هدف یتشافپژوهش اك کی یشناختاز منظر روش روش:

 ینوپا یهاوكار¬آن كسب یقلمرو مکان نیاست. همچنانجام شده یشگاهیرآزمایغ و یواقع طیدر مح ییاستقرا کردیو با رو یمقطع

 د.انشده یگردآور 1400اول  ۀمیو ن 1399دوم  ۀمین یآن قلمرو زمان یهاداده كهاند بوده یمستقر در پارک علم و فناور

 نیشیمتون و مطالعات پ یبا استفاده از بررس یابیبازار یهاتیقابل ۀ نخستدر مرحل. استاجرا شده یاصل ۀپژوهش در سه مرحل نیا

 تیروش دقت و جامع نیاست. علت انتخاب امند بودهگام، مرور نظام نیو استخراج شده است. روش مورد استفاده در ا ییشناسا

تعداد ممکن از مطالعات  نیشتریاست كه ب یتصادف یخطاها یا به حداقل رساندن اشتباه یبرا یصلا یهااز پژوهش یعلم یریگبهره

بوده كه با  ریاخ ۀسال ستیب و معتبر مقالات و كتب دردسترس یۀمرحله كل نیدر ا یآمار ۀشوند. جامع ییموضوع شناسا نیمرتبط در ا

فهرست  ق،یعم ۀمرحله، با استفاده از مصاحب نیا لیشده است. در تکم یابیارز شده،استفاده یهاعتبار پژوهشب اتفاده از روش كساس

 یوكارهاعمر كسب ۀدر چرخ یابیبازار یهاتیدوم، اهمیّت  قابل ۀمرحل در .استشده لینوا تکم یكسب وكارها یابیبازار یهاتیقابل

 گذارانانیبن مرحله هم نیدر ا یآمار ۀشد. جامع نییتع ،ساخته محقق ۀو با استفاده از پرسشنام یدانیم شیماینوپا با استفاده از پ

ی از مركز رشد، بر اساس دسترس یافتیفهرست در اساند كه براسفارس بوده یمركز رشد پارک علم و فناور در مستقر یها استارتاپ

كوكران و با  ۀند كه بر اساس رابطاهمركز بود نیپ فعّال در اآاستارت 242مرحله  نیدر ا یآمار ۀشدند. جامع نییمشاركت كنندگان تع

شد.  لیتکم رسشنامهپ 56تعداد  یبه همکار لیو تما یمورد مشخص شد و بر اساس دسترس 69درصد، حجم نمونه  10 یخطا بیضر

كرونباخ  یآلفا بیآن با استفاده از ضر ییایو پا یگاهو بر اساس نظر دو نفر از صاحبنظران دانش یپرسشنامه به روش صور ییروا

شده و بر اساس  سهیمقا سیكروسکال وال یشده با استفاده از آزمون ناپارامتر یگردآور یداده ها نیانگیادامه م در .شد دأیی( ت726/0)

 ارائه شده است. یینها یو الگو نییتعنوپا  یعمر كسب وكارها ۀمهم  در هر مرحله از چرخ یهاتیقابل ها،نیانگیتفاوت م یمعنادار
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 تیریمد ،یارتباط یهاهیسرما تیریگروه ها: مد یاند. اسامشده یدسته گروه بند13و در  ییشناسا تیقابل 56ها  افتهیبراساس  ها:یافته
 تیریبرند، مد تیریمد ،یابیبازار یمنابع انسان تیریمد ،یابیبازار قاتیتحق ع،یتوز ،یانیعمل تیقابل ،یابیو منابع بازار هاستمیمحصول، س

 .نگیماركت تالیجیفروش، د تیریمد ،یابیبازار یهابه روش یبخشتنوع غات،یوتبل عیترف ان،یمشتر
 

 یهاتیقابل یابیو عارضه یسازمیتصم یبرا یعلم یالگو به عنوان ابزار نیاز ا توانندیها  ماستارتاپ ،یتیریمد یۀبه عنوان توص نتیجه:
 یایپو طینوپا كمک كند كه در مح یهابه  شركت تواندیالگو م نای از استفاده علاوهخود استفاده كنند. به یوكارهاكسب یابیبازار

خود اضافه  نیشیپ یهاتیكرده و به قابل تیدر مراحل مختلف، آنها را در خود تقو یابیمهم بازار یهاتیقابل اختوكار، با شنكسب
 یبرا ییمبنا تواندیكسب وكار شده و م یهامدل ینوآور یعلم ۀمنجر به گسترش دامن یلحاظ علم الگو از نیا نی. همچنندینما

 باشد. پانو یكسب وكارها تیریمرتبط با مد یهاپژوهش
. یدارسازیمركز رشد، پا ،یآورتاب ،یارزش، نوآور: هادواژهیکل  

 
 

در چرخه عمر  یابیبازار یهاتیقابل ییشناسا(. 1403) یمی، ابوالقاسمفر، کاظم، و ابراهکاظمی، زهرا، عسکری: استناد به این مقاله

 http//doi.org/10.22059/JED.2024.370261.654313  .195-162(،1) 17،ینیتوسعه کارآفر. نوپا یهاشرکت

 

     26/03/1403 تاریخ انتشار:  ؛        15/12/1402 تاریخ پذیرش:     ؛       1/09/1402 ؛    تاریخ بازنگری: 27/06/1402 تاریخ دریافت:

 .                                                                                     دانشکده کارآفرینی دانشگاه تهران ناشر:                             پژوهشی نوع مقاله:                    نویسندگان.  ©

 

 

 

 

 

 

 

 

                                 



 

 

 
   

 

 

 

 

166 
h

ttp
s://jed

.u
t.ac.ir 

()کاظمی و همکاراندر چرخه عمر  یابیبازار یهاتیقابل ییشناسا  

 
 

ای است، كه سهم قابل توجّهی ها در توسعۀ اقتصادی جوامع به گونههای نوپا یا همان استارتاپامروزه نقش شركت
وكار را به خود های مدیریت كسبگذاری و مدلهای سطوح مختلف از جمله سیاستریزی و پژوهشاز برنامه

به عنوان موتور اصلی وكارها (. این اهمیّت  به حدی است كه از این كسب2019 ،1كازیرو و كولیواند )اختصاص داده
ها در حین رشد و بلوغ خود باید موانع متعددی را از استارتاپشود. با این وجود، زایی یاد میرشد اقتصادی و اشتغال

احتمال طوری كه (، به2019، 2)اپلبند یاهای غیرپویا و غیرنوآور به ندرت از این موانع نجات میسر بگذرانند   و گروه
زنند )گیبل و درصد تخمین می 90( و گاه تا 2013، 3درصد )كوسمانو 75شکست یک استارتاپ را بیش از 

ها، بیش از نیمی از تواند در همان مراحل آغازین رخ دهد و بر اساس پژوهش(. این شکست می4،2016مانیکم
 (.2015، 5گیری، عبور كنند )نالینتیپایاونگنخست شکلتوانند از مرحلۀ ها  نمیاستارتاپ

ای باشد كه یک شركت نوپا در آن تواند ناشی از عوامل محیطی پویا و پیچیدهبخشی از این نرخ بالای شکست می
وكارهای نوپا با توجّه به ویژگی ذاتی خود یعنی نوآورانه بودن به شدت تحت تأثیر تغییرات محیطی كسبنهد. قدم می

(. هرچند مطابق نظریه نهادی، هر 2010، 6اند )چسبروبوده و مدام برای شناسایی و انطباق با شرایط محیطی در تلاش
( و برای 2023و همکاران،  7وكاری برای بقای خود نیازمند انطباق با انتظارات و رخدادهای محیطی است )یانگكسب
تر است. با تحول (، این انطباق ضروری2020، 8)برونا و نیکولو وكارهای نوپا، به دلیل سطح بالاتری از شکنندگیكسب

ها  نیز به سمت سازگاری با این شرایط پویای های كسب وكار استارتاپها از دهه اول قرن بیست و یکم، مدلفناوری
كنندگان در این محیطی متمایل شدند تا بتوانند با فرایندهای جدید، تغییرات محیطی و همچنین انتظارات متغیرّ مصرف

جهانی كه 10بوم(. به عبارت دیگر در یک زیست2018، 9عصر جدید دیجیتال به طور اثربخشی منطبق شوند )سایورا
شوند، شناخت عوامل كلیدی موفقیت استارتاپ، اهمیّت  ها و فرایندهای جدید به شکل روزافزونی عرضه میفناوری

های ( و انطباق هوشمندی بازار یکی از مؤلفه2018، 12یلور و مک نایر؛ ت2018، 11بسزایی دارد )هاگن، برغ، كریستنسن
وكارهای نوپا دنبال شود های كارآفرینانه باید توسط كسبوكار با فرصتهای كسبمهمی است كه در انطباق مدل

ای كه توسعۀ ههای بازاریابی است؛ به گون(.یکی از عوامل كلیدی موفقیت، فعّالیت2019و همکاران،  13)یدالهی فارسی
ها كمک كند تا در مسیر رشد خود، گذار از تواند به این تیمهای سازمانی میهای بازاریابی در كنار سایر قابلیتقابلیت

(؛ به 2011، 14وكار تجاری با ثبات را با مخاطرات كمتری طی كنند )برید، مک ایوانوكار نوپا به یک كسبیک كسب
تواند در جذب وكارها دارد، بلکه میاریابی نه تنها نقشی انکارناپذیر در بقای این كسبهای بازنحوی كه توسعۀ قابلیت
(. اهمیّت  این موضوع به حدی است كه 1397ها  كمک كند )احمدی كافشانی و همکاران، سرمایه نیز به استارتاپ

                                                 
1- Caseiro and Coelho 
2- Apple 
3- Cusumano 
4- Geibel, & Manickam  
5- Nalintippayawong 
6- Chesbrough 
7- Yang 

8- Bruna & Nicolò 
9- Saura 
10-Ecosystem 
11-Hagen, Bergh, & Christensen  
12-Taylor, & McNair 
13-Yadollahi Farsi 
14-Bird, & McEwan 
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دانند های بازاریابی میو فرایند ها را مربوط به ساختار درونیهای استارتاپترین چالشگران، مهمبرخی از تحلیل
اندازی كسب ها  ناشی از راهگذاران و كارآفرینان نشان داده بخشی از شکست استارتاپ(. تجربۀ بنیان2018)بورتولینی، 

گذاری و فقدان رویکرد بازاریابی است و با تکیه بر های ضعیف قیمتوكار بدون بررسی دقیق وضعیت بازار، تکنیک
شوند )روزنامه دنیای ولی نوآورانه دارند، با اطمینان تمام، وارد میدان شده و بعد از ورود به بازار پشیمان میاینکه محص

های تهاجمی رقبا وكار جدید به بازار، ممکن است با سیاست(. این در حالی است كه با ورود یک كسب1398اقتصاد، 
وكارها بیش از گذشته تنگ شود.بنابرین كار بر این كسب ( و عرصۀ2019و همکاران،  1رو شوند )محمدكاظمیروبه

های بازاریابی های بازاریابی متمركز كنند. قابلیتها  بخشی از توان خود را بر توسعۀ قابلیتضروری است استارتاپ
توان به میوكارهای نوپا باشد و از طریق آن های فنی و تیمی این كسبكنندۀ قابلیتتواند تکمیلها میدر استارتاپ

 (. 2023، 2های رقابتی را ایجاد و حفظ كرد )گلیگا و ایورساهداف بازاریابی دست یافت و مزیت

های بازاریابی، باید به پویایی این های بازاریابی به حدی است كه حتی در شرایط وجود قابلیتاهمیّت  قابلیت
ب به عنوان یک استراتژی متمایز كنندۀ كلیدی برای اغل 3ها نیز توجّه خاص داشت. قابلیت بازاریابی پویاقابلیت
این در حالی است كه  (.2022و همکارن،  4اند )هوكوهای آن مواجهوكارهایی است كه با عدم قطعیّت و چالشكسب

شود، بلکه حتی وكارهای نوپا دیده نمیها در كسببا مرور پیشینه، نه تنها مطالعات محدودی در حوزۀ پویایی قابلیت
گذاران كه اگر بنیانشود، در حالیهای بازاریابی مشاهده نمیارچوب و یا ابزاری برای طرّاحی و یا ارزیابی قابلیتچ

توانند احتمال ریزی داشته باشند، میوكارهای جدید مبتنی بر نوآوری، از ابزارهای مناسب برای كنترل و برنامهكسب
(. بر همین اساس 2018، 5های مربوط به آن را كاهش دهند )بورتولینیهرا كاهش داده یا حداقل هزین شکست استارتاپ

های نوپا را در نظر بگیرد، ضروری های بازاریابی شركترسد دسترسی به یک ابزار جامع كه بتواند قابلیتبه نظر می
مراحل مختلف وكارهای نوپا برای بقا و رشد در است. براساس این ضرورت، مسئلۀ پژوهش حاضر این است كه كسب

های مهم بازاریابی در مراحل های بازاریابی باید داشته باشند. به عبارت دیگر قابلیتچرخۀ عمر خود، چه قابلیت
  اند؟وكار نوپا كداممختلف چرخۀ عمر یک كسب

 
 
 

 وکارهای نوپاهای کسبقابلیت
های ا بسیاری از آنان به دلیل نداشتن قابلیتشوند، امّ وكارهای كارآفرینانه معمولا با آرزوهای بزرگ آغاز میكسب

وكاری ها در هر كسبهایی كه توسعۀ قابلیت(. ازجمله نظریه2015، 6خورند )پارادكر، نایت و هنسنلازم، شکست می
های متعددی كار و كوچک بودن، با چالشها  به دلیل تازهاست. استارتاپ 7داند، نظریۀ وابستگی به منابعرا ضروری می

كند )یو شدت تهدید میها، بقای آنها را بهاند و این محدودیتاز قبیل مشروعیت پایین و منابع محدود سازمانی مواجه

                                                 
1-Mohammmadkazemi 

2-Gliga & Evers 
3-Dynamic Marketing Capability (DMC) 

4-Hoque 
5-Bortolini  
6-Paradkar, Knight, & Hansen 

7- Resource dependence theory (RDT) 

 مروری بر مبانی نظری و پیشینه پژوهش
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وكارهای نوپا از جمله سرمایه، منابع انسانی، كسب های كسب منابع در محیط فعّالیتیکی از راه(. 2021، 1و وانگ
وكارهاست )ماركون و های سازمانی در چرخۀ عمر این كسبیتهای قانونی، توسعۀ فابلبازار و حتی مشروعیت

 است. های این حوزه را به خود اختصاص دادهها، بخشی از پژوهشبر این اساس شناسایی این قابلیت(. 2021، 2ریبریو
نوآوری بنیان حوزۀ فناوری اطلاعات و ارتباطات، به های دانش( نیز در مطالعۀ شركت1400محمدكاظمی و همکاران )

تواند منجر به خلق مزیت رقابتی برای های كارآفرینانه، میاند كه از طریق توسعۀ قابلیتوكار اشاره كردهمدل كسب
( كانال جدید برای توزیع محصولات، ورود به بازارهای 1398فتحی، نصرالهی و ششپری )وكارها شود. این كسب

اند. در پژوهش دیگری شیرازی، زایش اعتبار در بازار اشاره كردهگذاران استارتاپ به افجدید و احساس نیاز بنیان
های ( منابع سازمانی و قابلیت نوآوری را در خلق مزیت رقابتی شركت1397زاده خوراسگانی، رادفر و ترابی )هاشم
تأمین مالی از  های مدیریت هزینۀ تولید و( نیز بر ضرورت استراتژی1395جلیلی )اند. ضروری دانستهبنیان نوپا دانش

ها  تاكید نموده و استراتژی تقویت بازاریابی در مرحلۀ ثبات استارتاپ های آغازین فعّالیتطریق جذب سرمایه در سال
های بازاریابی را به عنوان عوامل موفقیت كسب و كاهای منابع مالی و قابلیتكند كه ( اشاره می1390ساز )است. چیت

 نوپا مطرح كرده است.
( با استفاده 2023و همکاران ) 3های خارجی نیز این موضوع محور مطالعات مختلف بوده است. ژانگوهشدر پژ

پاسخ، تکامل یابد. در -نوآوری-تواند از طریق چرخۀ انطباقهای كارآفرینانه میمند دریافتند كه قابلیتاز مرور نظام
های فکری و تمایل به نوآوری، منجر به دو سو توانی ( دریافتند كه سرمایه2022و همکاران ) 4مطالعۀ دیگری فرزانه

های ( فعّالیت2020) 5وكارهای جدید است. نولیا و روزالیاهای حیاتی در كسبشود؛ كه از جمله قابلیتنوآوری می
یتی و های تجاری و مدیرها ی نوآور به قابلیتدانند و معتقدند كه استارتاپها  مینوآورانه را از ویژگی استارتاپ

( 2019) 6بورگ، كورنلیسن و جیانوپاپاهمکاری با نمایندگان صنایع نیاز دارند. نکتۀ قابل توجّه دیگری كه ساگات، ون
ها  در یافتن شركای صنعتی و نهادی برای اند، اعتبار و مشروعیت بازار و در نتیجه توانایی استارتاپمطرح نموده

الملل بوم، روابط بین( نیز همکاری بین اعضای زیست2019) 7مولنر، كادارهمکاری در فرآیندهای نوآوری است. جکی، 
ها  عنوان ترین عوامل موفقیت استارتاپها  برای شروع مجدد پس از شکست را از مهمو فرصت برای استارتاپ

اند. ای نوپا دانستهههای شركت( ایده ابتکاری و شناخت فناوری را از دیگر قابلیت2018) 8اند. تیلور و مک نایركرده
گذاران، انداز كارآفرینان، هدف تخصصی پایه( به گسترۀ چشم2018) 9سالسکو، سبولاک و گرابوسکیكوپرا، سندیبل

های این گذار و كاركنان در كلاس جهانی و روش مدیریتی خاص به عنوان قابلیتاندازۀ بازار هدف، تیم پایه
گذاران باید تمركز اند كه در مراحل اولیه، بنیان( پیشنهاد كرده2017) 10و كسیم زادهسلام اند.وكارها اشاره كردهكسب

 12برنامۀ تجاریتهیۀ محصول و  11هایی از قبیل ارائۀ ایدۀ اصلی، تشکیل تیم، ساخت نمونۀ اولیۀخود را بر فعّالیت

                                                 
1-Yu & Wang 
2-Marcon & Riberio 

3-Zhang 

4-Farzaneh 
5-Noelia & Rosalia 

6-Sagath, van Burg, Cornelissen, & Giannopapa 

7-Jáki, Molnár, & Kádár 
8-Taylor & McNair 

9-Kopera, Wszendybył-Skulska, Cebulak, & Grabowski 

10-Salamzadeh, & Kesim 
11-Prototype 

12-Business Plan 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

169 

....      h
ttp

s://jed
.u

t.ac.ir 

 1403 ، 1ه ، شمار17دوره  ،توسعه کارآفرینی
   

ها و بازاریابی به عنوان بحران( به رهبری، تیم، سرمایه، طرح، قدرت اجرا، توان پاسخ به 2017) 1راتیوبگذارند. 
یابی در پردازی و اجرای ایده، منابع مالی، منابع انسانی، موقعیتهای كلیدی استارتاپ اشاره كرده است. ایدهقابلیت

اند. ( مطرح شده2016) 2هایی است كه توسط كورود، كورود و مویتراگذاری از دیگر قابلیتبازار، رقابت و قیمت
های نوپا را در غلبه بر عدم قطعیت فناورانه، پیدا های شركت( قابلیت2015)3ا، وانگ، آبراهامسون جیاردینو، باجوو

ای، تعریف یک حداقل ارزش كردن مشتریان با قدرت پرداخت مستقیم، ایجاد ارزش برای مشتری، مدیریت چندوظیفه
زاده و كسیم دانند. سلامه نقطۀ سر به سر میبرای محصول، هدف قرار دادن یک بازار الگو و در نتیجه دستیابی آنها ب

( نیز عوامل مالی، منابع انسانی، ساز و كارهای پشتیبانی و عناصر محیطی را از جمله فاكتورهای مؤثر بر موفقیت 2015)
به های بازاریابی شود كه در اغلب این مطالعات به نوعی از قابلیتاند. علاوه بر این، مشاهده میوكار دانستهكسب

 وكارهای نوپا یاد شده است.عنوان یکی از عوامل موفقیت كسب
 

 های بازاریابیقابلیت

های بازاریابی و در جهت ها در راستای مدیریت فعّالیتها و سازمانهای افراد، تیمهای بازاریابی به تواناییقابلیت
( 2019) و همکاران 5آگیاپونگاز نگاه  .(2011، 4ایوانشود )برد و مکایجاد ارزش برای مشتری و رشد گفته می

 شدهبرای مشتریان هدف انتخاب  ارزشمندی فرایندها است كه طی آن پیشنهادهای ای ازبازاریابی مجموعه هایقابلیت

( 2018و همکاران )6جهت تأمین این پیشنهادها و دستیابی به اهداف موردنظر به كار گرفته شوند. مورگان  منابع و
اند؛ عنوان كرده در استفاده از منابع در دسترس، جهت انجام وظایف بازاریابی شركتیک  تواناییرا  ابیبازاری قابلیت

های بازاریابی تأثیر قابل توجّهی بر این قابلیتشود.  مطلوب بازاریابی هایخروجیدستیابی به  كه منجر به ایگونه به
ها توانند موجب ایجاد مزیت رقابتی و حتی ظهور شركتمیو  (2018، 7عملکرد كسب وكارها داشته )آفریایی، دو و اپیا

 (. 2020، 8المللی شود )فلاحت، رامایا، سوتواكاستو و لیدر عرصۀ بین
اند. امیدی و وكارهای مختلف پرداختههای بازاریابی در كسببه همین دلیل برخی از مطالعات به شناسایی قابلیت

های بازاریابی اخلاقی در پتروشیمی آبادان ارائه نموده كه در آن با استفاده از ( الگویی برای قابلیت1402همکاران )
و راهبردهای این قابلیت را تبیین كرده است.  ای و در نهایت استراتژیای، مداخلهروش داده بنیاد، عوامل علّی، زمینه

های های صادراتی شركتالملل و قابلیتینهای بازاریابی اینترنتی بر ارتباطات ب( تأثیر قابلیت1401كنجکاو منفرد )
ریزی تبلیغاتی اشاره ها به تحقیقات بازاریابی و برنامهفعّال در صنعت زعفران را تأیید نمود كه از جمله این قابلیت

های بازاریابی بانک ملی ایران ارائه گیری قابلیت( در مدلی كه برای اندازه1400است. نجف زاده و همکاران )كرده
های قابلیت ارتباط با مشتریان، قابلیت تحقیقات بازاریابی و خدمت به مشتریان(، مند )شامل مؤلفهادند، بازاریابی رابطهد

های قابلیت بهبود كیفیت خدمات، قابلیت توسعۀ خدمات جدید و قابلیت برندسازی( و قابلیت نوآوری )شامل مؤلفه
كیفیت تعاملات آنلاین، كیفیت محتوای وبسایت و كیفیت خدمات های قابلیت بازاریابی اینترنتی )شامل مؤلفه

                                                 
1- Aautio 

2-Kurode, Kurode, & Moitra 

3-Giardino, Bajwa, Wang, & Abrahamsson 
4-Bird, & McEwan 

5-Gyapong 

6-Morgan  
7-Afriyie, Du, & Appiah 

8-Falahat, Ramayah, Soto-Acostad, & Lee 
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های بازاریابی بر عملکرد ( دریافتندكه قابلیت1399الکترونیک( را مطرح كردند. در مطالعۀ دیگری نمکیان و كهریزی )
و بازاریابی محصولات بنیان تأثیر معناداری دارد و در این میان به بازاریابی خدمات، بازاریابی اینترنتی های دانششركت

( با 1398اند. نوروزی، درویش و نصری )ها اشاره كردههای بازاریابی این شركتترین قابلیتجدید به عنوان مهم
اند. های بازاریابی در حوزه صادرات و نوآوری در صنایع دستی و هنری اشاره كردههدف بررسی تأثیر، به قابلیت
( در توسعه مدل بلوغ بازاریابی سیستم بانکی، فرآیندهایی 1397یاسوری و حسینی )پور، بحری نژاد، خانلری، حسنقلی

همچون مدیریت سبد محصولات بانکی، مدیریت ارتباط با مشتری، تبلیغات و ارتباطات یکپارچه بازاریابی بانکی، 
بازار بانک و  های توزیع خدمات بانکی، تحلیلگذاری و فروش محصولات و خدمات بانکی، مدیریت كانالقیمت

 اند. های بازاریابی عنوان كردهترین قابلیتتحقیقات بازاریابی بانکی را از مهم
صادركننده این كشور، دریافت بازارگرایی  315( با مطالعه هشت صنعت بنگلادش و مصاحبه با 2022هوكو و همکاران )

های ترین قابلیتیریت ارتباط با مشتری از مهمفعّال، قابلیت مدیریت برند، قابلیت توسعه محصول جدید و قابلیت مد
 پویای بازاریابی در بازارهای نوظهور هستند. 

وكار های یک كسبترین قابلیت( در پژوهش خود ارتباطات بازاریابی را از مهم2020) 1مارتین، جاوالژی و سیراونیا
( نیز در مطالعه 2020و همکاران ) 2چنین داوچیکاهای رقابتی شود. همتواند منجر به اتخاذ استراتژیاند كه میدانسته
های بازاریابی این صنایع ها و رویکرد مدیریت به عنوان قابلیتهای كوچک و متوسط از فناوری، اندازه شركتشركت

های بازاریابی است گذاری و ارتباطات بازاریابی از دیگر قابلیتنوآوری محصول، هوش بازار، قیمتاند. اشاره كرده
( دو بعد مدیریت مشتری 2019) 3مهرابی، كوویلو و راناویرا(. 2020ه در مطالعۀ فلاحت، رامایا، سوتواكاستو و لی )ك

رسد های پیشین به نظر میبر اساس مرور پژوهشاند. های بازاریابی مطرح كردهو توسعۀ محصول را به عنوان قابلیت
ست كه به عنوان یک خلاء پژوهشی مشاهده شده و نیاز به وكارهای نوپا موضوعی اهای بازاریابی كسبقابلیت

 شود.مطالعات بیشتری در این زمینه احساس می
 
 
 

وكارهای نوپا تعریف شده است. و از منظر های بازاریابی در چرخۀ عمر كسباین پژوهش با هدف شناسایی قابلیت
های بازاریابی برای یک حوزۀ ویژه از یتشناختی یک پژوهش اكتشافی است، زیرا به دنبال شناسایی قابلروش
وكارهای نوپا ، دستاورد این پژوهش است. همچنین از وكار بوده و یافتن ابعاد این مفهوم در چرخۀ عمر كسبكسب

ها ، مربیان، راهبران و گذاران استارتاپتواند ابزاری برای بنیانمنظر هدف كاربردی است، زیرا خروجی این مطالعه می
های بازاریابی نیازمند شتابدهی باشد. همچنین از نظر متغیرها آمیخته انتخاب شده است، زیرا تبیین مفهوم قابلیتمراكز 

وكارهای نوپا ـ آن هم در مراحل چرخه عمر آنان ـ نیازمند سازی آن برای كسباتخاذ یک روش كیفی بوده و ویژه
نی مقطعی و با رویکرد استقرایی در محیط واقعی و های كمّی است. این مطالعه در افق زمااستفاده از روش

اند وكارهای نوپای مستقر در پارک علم و فناوری بودهاست. همچنین قلمرو مکانی آن، كسبغیرآزمایشگاهی انجام شده
 اند.گردآوری شده 1400و نیمه اول  1399های آن در قلمرو زمانی نیمه دوم كه داده

                                                 
1-Martina, Javalgib, & Ciravegnac 
2-Davcik 

3-Mehrabi, Coviello, & Ranaweera 

 روش شناسی پژوهش
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های است. در مرحله نخست قابلیتهش، این مطالعه در سه مرحلۀ اصلی اجرا شدهبا توجّه به اهداف و نوع پژو
بازاریابی با استفاده از بررسی متون و مطالعات پیشین شناسایی و استخراج گردیده است. روش مورد استفاده در این 

های اصلی برای به ژوهشگیری علمی از پاست. علت انتخاب این روش دقت و جامعیت بهرهمند بودهگام، مرور نظام
ها و خطاهای تصادفی است كه بیشترین تعداد ممکن از مطالعات مرتبط در این موضوع شناسایی حداقل رساندن اشتباه

مند این متون، های بازاریابی از غنای لازم در پیشینه برخوردار بوده و مرور نظامشوند. ضمن اینکه موضوع قابلیت
ن مفهوم كارآمدی لازم را داشته باشد. جامعۀ آماری در این مرحله تمام مقالات و كتب قابل توانسته در احصای ابعاد ای

های مورد استفاده ارزیابی شده دسترس و معتبر بیست سالۀ اخیر بوده كه با استفاده از روش كسپ، اعتبار پژوهش
ازاریابی كسب وكارهای نوا تکمیل های باست. در تکمیل این مرحله، با استفاده از مصاحبۀ عمیق، فهرست قابلیت

ها  نظران بازاریابی استارتاپ های استارتاپ و خبرگان و صاحبگذاران شركتاست. جامعۀ آماری این گام، بنیانشده
كننده كه به روش غیرتصادفی و هدفمند و بر اساس اشباع نظری انتخاب شدند، نفر مشاركت 16بوده اند. مشخصات 

های بازاریابی در كدهای مرتبۀ دوم مفهوم سازی شده و با استفاده از ه است. در نهایت قابلیتآورده شد 1در جدول 
 ، اعتبار مفهوم سازی ارزیابی شد. 1ضریب توافق كاپای كوهن

 
 هاهای خبرگان در تعیین قابلیت. داده1جدول 

 درصد تعداد شناختیهای جمعیتویژگی

 جنسیت
 69 11 مرد
 31 5 زن

 تحصیلات
 38 6 كارشناسی

 31 5 ارشدكارشناسی
 31 5 دكتری

 سابقه
 81 13 سال 5كمتر از 

 0 0 سال 10تا  5بین 
 19 3 سال 10بیشتر از 

 

وكارهای نوپا با استفاده از پیمایش میدانی و با های بازاریابی در چرخۀ عمر كسبدر مرحله دوم، اهمیّت  قابلیت
ها ی مستقر در گذاران استارتاپبنیانه تعیین شد. جامعۀ آماری در این مرحله هم استفاده از پرسشنامۀ محقق ساخت

مركز رشد پارک علم و فناوری فارس بوده اند كه طبق فهرست دریافتی از مركز رشد،برپایۀ دسترسی، مشاركت 
اند كه بر اساس رابطۀ استارتاپ فعّال در این مركز بوده  242كنندگان برگزیده شدند. جامعۀ آماری در این مرحله 

مورد مشخص شد و برمبنای دسترسی و تمایل به همکاری  69درصد، حجم نمونه  10كوكران و با ضریب خطای 
پرسشنامه تکمیل شد. روایی پرسشنامه به روش صوری و طبق نظر دو نفر از صاحبنظران دانشگاهی و پایایی  56تعداد 

شناختی مشاركت كنندگان در این ( تاییدگردید. مشخصات جمعیت726/0آن با استفاده از ضریب آلفای كرونباخ )
 : آورده شده است 2پیمایش در جدول 

 
 

                                                 
1-Cohen Kappa Coefficient 
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 شوندگانشناختی مصاحبه. اطلاعات جمعیت2جدول 

 درصد تعداد شناختیمشخصات جمعیت

 جنسیت
 79 44 مرد
 21 12 زن

 سن

 7 4 25كمتر از 
 50 28 35تا  25
 43 24 50تا  35

 استارتاپسابقه 
 29 16 3كمتر از 
 71 40 3بیشتر از 

 میزان تجربه کاری

 11 6 3كمتر از 
 29 16 5تا  3بین 

 61 34 5بیشتر از 

 استارتاپ حوزه فعّالیت

 14 8 های خودكاربرق و الکترونیک، فوتونیک، مخابرات و سیستم
 7 4 سازیخدمات تجاری

 29 16 ایزارهای رایانهاففناوری اطلاعات و ارتباطات و نرم
 21 12 فناوری زیستی و كشاورزی و صنایع غذایی

 11 6 ماشین الات و تجهیزات پیشرفته
 18 10 وسایل، ملزومات و تجهیزات پزشکی

 

در ادامه، میانگین داده های گردآوری شده با استفاده از آزمون ناپارامتری كروسکال والیس ـ به دلیل غیرنرمال بودن 
های مهم در هر مرحله از چرخۀ عمر ها، قابلیتها ـ مقایسه شده و براساس معناداری تفاوت میانگینیع دادهتوز

 وكارهای نوپا تعیین شده است. كسب
 
 
 

های بازاریابی دركسب وكارها از روش فرا تركیب استفاده شده است كه در ادامه به منظور بررسی و استخراج قابلیت
 روش و یافته های مرتبط با هر گام اشاره شده است.های این به گام

 گام نخست: تنظیم پرسش پژوهشی 
های وكارهای نوپا باید دارای چه قابلیتگونه مطرح شــده اســت: كســبپرســش این پژوهش بر اســاس اهداف، این

 بازاریابی باشند؟ 
 گام دوم: مرور منابع

شده در ب شر  شیدی  1399تا  1385میلادی یا  2020تا  2000ازۀ زمانی در این مرحله از پژوهش، آثار علمی منت خور
شده سی  های شركت 1های بازاریابی،های مرتبط، همچون قابلیتها، از كلیدواژهاند. به منظور تعیین این پژوهشبرر

ی اطلاعاتی هااست. در این بررسی از پایگاهشان استفاده شدهوالبته معادل لاتین 3های نوپاو چرخۀ عمر شركت 2نوپا
های معتبر داک و همچنین پایگاهمعتبر داخلی مثل پایگاه اطلاعات علمی جهاد دانشـگاهی، نورمگز، مگ ایران و ایران

                                                 
1-Marketing capabilities 
2-Start-ups 

3-Start-ups life cycle 

وهشیافته های پژ  
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ساینس دایركت سترس لاتین از جمله  ستور1و در د سپرینگر2، جی ا سکوپوس ،3، ا و  7امرالد ،6، وایلی5سیج ،4ا
 استفاده شد. 8گوگل اسکولار

 انتخاب متون مناسبگام سوم: جستجو و 
از ده معیار وضـوح اهداف، كیفیت روش،  9های ارزیابی حیاتی،در بررسـی كیفیت مطالعات بر اسـاس برنامۀ مهارت

پذیری، ملاحظات اخلاقی، دقت تجزیه و تحلیل، بیان روشن ها، انعکاسآوری دادهبرداری، جمعطرح پژوهش، نمونه
( استفاده گردید. در نهایت بر اساس این ارزیابی و با 122: 2017بخشی،  ها و ارزش پژوهش )حیدری، وفایی ویافته

این مطالعات  3در مطالعۀ كامل استفاده شدند كه در جدول  20مقاله با امتیاز بالاتر از  33توجّه به امتیازات داده شده، 
 اند.آورده شده

 . نتایج ارزیابی کنترل کیفیت مقالات )کسپ(3جدول 
 امتیاز منبع 

 40 (1394زاده شهری، حبیبی و حیدری )حسین 1

 42 (1394) رضوانی 2

 41 (1396دهدشتی شاهرخ، ناطق و احسانی ) 3

 26 (2020) 10مارتین، جاوالژی و سیراونیا 4

 37 (2018) 11ریکارتی، داكتورالینا و سالوی 5

 40 (2013) 12سوک، اوكاس و سوک 6

 38 (0201) 13گریفیت، یالسینکایا و كالانتون 7

 25 (2009) 14برونی و ورونا 8

 33 (2009) 15مورگان، وورهیس و ماسون 9

 38 (2000) 16وورهیز و هاركر 10

                                                 
1-Science Direct 

2-Jstore 
3-Springer 

4-Scopus 

5-Sage 
6-Wiley 

7-Emerald 

8-Google Scholar 
9-CASP 

10-Martin, Javalgi, & Ciravegna 

11-Rekarti, Doktoralina, & Saluy 
12-Sok, o’Cass, &Sok 

13-Griffith, Yalcinkaya & Calantone 

14-Bruni, & Verona 
15-Morgan, Vorhies, & Mason 

16-Vorhies, & Harker 
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 امتیاز منبع 

 37 (2003) 1وراوردنا 11

 35 (2012) 2گارسیا، آولا و فرناندز 12

 40 (2005) 3وورهیز و مورگان 13

 30 (2006) 4چیائو، یانگ و یو 14

 36 (1394) زكلیلیاورک و بابایی 15

 25 (2016) 5شارما، داوچیک و پیلای 16

 28 (2015) 6كاماساک 17

 38 (2014) 7كانیبیر، سیدان و نارت 18

 37 (2011) 8تیل و لی-مریلز، راندل 19

 38 (2005) 9هولی، گرینلی، كادوگان و فهی 20

 37 (2017) 10تاكاهاشی، بولگاكوف، سمپرون و جاكومینی 21

 33 (2012) 11ناندزگارسیا، آولا و فر 22

 43 (1395زهیری، امیرحسینی و فریدچهر ) 23

 30 (2019) 12مهرابی، كوویلو و راناویرا 24

 34 (2018) 13ریتر و جیرسبرو 25

 31 (2018) 14كالکا و مورگان 26

 25 (2016) 15تایک و گلبیوفسکی-لواندوفسکا، شیمورا 27

 27 (2016) 16اجرامی، صالحی و احمدیان 28

                                                 
1-Weerawardena 

2-Garcıa, Avella, & Fernandez 
3-Vorhies, & Morgan 

4-Chiao, Yang, & Yu 

5-Sharma, Davcik, & Pillai 
6-Kamasak 

7-Kanibir, Saydan, & Nart 

8-Merrilees, Rundle-Thiele, & Lye 
9-Hooley, Greenly, Cadogan, & Fahy  

10-Takahashi, Bulgacov, Semprebon, & Giacomini 

11-Garcıa, Avella, & Fernandez 
12-Mehrabi, Coviello, & Ranaweera 

13-Ritter, & Geersbro 

14-Kaleka, & Morgan 
15-LewandowskaT Szymura-Tyc, & Golebiowski 

16-Ejrami, Salehi & Ahmadian 
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 امتیاز منبع 

 35 (2015) 1آیزنگر و تسای رن، 29

 32 (2013) 2واس و واس 30

31 
 3گوتیرز و رودریگز-پرز، ترسپالاسیوس-ویجنده، سانزو-سانتوس

(2012) 
36 

 32 (2000) 4اوتیو، سوفینزا و آلمیدا 32

 26 (2020داوچیکا، كاردینالی، شارما و سدرولا ) 33

 
 گام چهارم: استخراج اطلاعات از پژوهش ها

مجزا  یهاافتهیبه  یابی( به منظور دست3شده )جدول  ییمنابع منتخب و نها ک،یستماتیمه، بر اساس روش مرور سدر ادا
. سپس به دیاز محتوا استخراج گرد یابیبازار یهاتیو مرور شد و قابل یمطالعات بوده، بررس نیا یكه در دل محتوا

 گذارانانینفر از خبرگان و بن 16مصاحبه با  قینوپا، از طر یوكارهاخبرگان و فعاّلان كسب ۀاز تجرب یمندمنظور بهره
. به 4شدند. در جدول  لیتکم هاتیاستان فارس، قابل یمستقر در مركز رشد پارک علم وفناور ینوپا یوكارهاكسب

 .است مرحله اشاره شده نیا یهاافتهی
 های بازاریابی استخراج شده. قابلیت4جدول 

 مصاحبه *منبع های بازاریابیقابلیت 

 - 1 داشبورد بازاریابی 1

  1-2-3-4-5-6-7-8-9-10-11 توزیع مستقیم 2

  1-2-3-5-15-21-31 تحقیقات بازار 3

 - 2-17 هوشمند سازی سیستم بازاریابی 4

 - 2-31 مدیریت منابع انسانی بازاریابی 5

  2 یابی برندجایگاه 6

  1-2-3-4-5-6-7-8-9-10-11 جذب توزیع كنندگان مناسب 7

  2-3-15-20-23-24-25-26-30-31 مدیریت ارتباط با مشتری 8

  3-15-18-19-23 مدیریت برند 9

                                                 
1-Ren, Eisingerich, & Tsai 

2-Voss , & Voss 
3-Santos-Vijande, Sanzo-Pérez, Trespalacios Gutiérrez, & Rodríguez 
4- Autio, Sapienza, & Almeida 
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 مصاحبه *منبع های بازاریابیقابلیت 

  1-2-3-4-5-6-7-8-9-10-11-13-21 مدیریت كانال توزیع 10

  3-10-11-14-21-22-33 تبلیغات 11

  2-7-8-9-13-17-18-28 ارتباطات بازاریابی 12

  33-16-17-20 دارزش ویژه برن 13

  2-3-5-6-7-8-9-13-21-28-31 گذاریقیمت 14

  1-2-3-6-9-12-13-14 مدیریت فروش 15

  3 معرفی محصول جدید 16

  3 شیک سازی محصول 17

 - 2-3-6-9-13-17 ریزی استراتژیک بازاریابیبرنامه 18

 - 3 های بازاریابیپایش برنامه 19

  17 تصویرسازی سازمانی 20

  15-17-18-19-20-27-33 نواوری در بازاریابی 21

  4-31 مدیریت خدمات 22

  4-5-6-7-8-9-13-17-21-24-25-26-28-30-31 توسعه محصول جدید 23

 - 6-13-26 سیستم اطلاعات بازاریابی 24

  3-5-6 ترفیع فروش 25

  17 گذارانارتقا دانش بازار بنیان 26

  17 نمدیریت زنجیره تامی 27

  6 بازاریابی ازمایشی محصولات جدید 28

  31 كنترل هزینه 29

  31 مدیریت تداركات 30

  31 مدیریت مالی بازاریابی 31

  31 مدیریت سفارشات 32
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 مصاحبه *منبع های بازاریابیقابلیت 

  9-1-317 اجرا برنامه بازاریابی 33

  32 الگو برداری 34

  - هاارتباظ با تشکل 35

  - ایمیل ماركتینگ 36

  - تبلیغات چاپی 37

  - تبلیغات چند رسانه ای 38

  - بازاریابی محتوا 39

  - فروش شخصی 40

  - وبینار/سمینار 41

  - بازاریابی اجتماعی 42

  - تمركز بر موتورهای جستو جو 43

  - عقد قراردادهای تبلیغاتی 44

  - فروش شخصی 45

  - ها همکاری با استارتاپ 46

  - ذب نمایندهج 47

  - تبلیغات دهان به دهان 48

  - اندازی وبسایتراه 49

  - دیجیتال ماركتینگ 50

  - طراحی اپلیکیشن 51

  - های اجتماعیتبلیغات در شبکه 52

  - بازاریابی پیامکی 53

  - تبلیغات اینترنتی 54

  - كردن محصولانحصاری 55
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 مصاحبه *منبع های بازاریابیقابلیت 

  - ایبازاریابی رابطه 56

  - مدیریت خدمات به مشتری 57

  - هادریافت مجوزها و گواهینامه 58

  - همکاری با عناصر زنجیره تامین 59

  - هامستندسازی ارزش 60

 3بر اساس جدول *

  عمر ۀدر چرخ یابیبازار یهاتیقابل تیّاهم نییتع
فاده از پ در ـــت با اس مه  خ یابیبازار یهاتیقابل از کیهر   تیّاهم زانیم ،یدانیم شیمایادا حل چر عمر  ۀدر مرا

سب ست. بد نیینوپا تع یوكارهاك شده 2019و همکاران )  نزیعمر كلوت ۀچرخ یمنظور از الگو نیشده ا ستفاده  ( ا
ست. در ا سب نیا سازیآغاز ، پا ۀنوپا چهار مرحل یوكارهاالگو، ك شد  و بلوغ  را ط یدار هر  یژگی. وكنندیم ی، ر

 آورده شده است. 6نوپا در جدول  یوكارهاوغ كسباز مراحل بل کی
 

 وکارهای نوپا در چرخه عمر آنها. ویژگی کسب6جدول
 هاویژگی چرخۀ عمر

 آغاز
سازی آن برای اولین عرضه به بازار متناسب با تشخیص نیاز تیم در حال تبدیل ایده به كمینه محصول پذیرفتنی و آماده

 است.

 یابی كمینه محصول پذیرفتنی توسط تیم ارزیابی و اولین عرضه به بازار است.تیم در حال ارز پایدارسازی

 رشد
با داشتن محصول، در حال تلاش برای بازاریابی و فروش، بهبود و تنوع محصول بر اساس نیازهای جدید مشتریان در 

 بازارهای مختلف است.

 بلوغ
هایی جهت تثبیت و ها و روشسازی فعّالیت، به دنبال بهینهسهم بازار تثبیت شده است، با داشتن سهم بازار قابل قبول

 رشد در بازار هستند.

 2019منبع: کلوتینز و همکاران، 

 
وكارهای نوپا گذاران كسببنیاننفر از هم 56ای در اختیار ها، پرسشنامهها و مدل مفهومی قابلیتبر اساس این ویژگی

ها در مراحل مختلف چرخۀ عمر استارتاپ مشخص ن اهمیّت  این قابلیتقرار گرفت تا بر اساس تجربۀ آنان، میزا
ها در مراحل مختلف چرخۀ عمر های گردآوری شده، تفاوت میانگین اهمیّت  قابلیتشود. در ادامه با استفاده از داده

ها بوده است. دهاز ازمون كروسکال والیس استفاده شده است. علت استفاده از این آزمون، غیرنرمال بودن توزیع دا
 نشان داده شده است.  7نتایج آزمون در جدول 
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 وکارهای نوپاها در مراحل چرخه عمر کسب. نتایج آزمون برابری میانگین اهمیّت  قابلیت7جدول 

 بلوغ رشد پایدارسازی آغاز قابلیت مرحله چرخه عمر
 آماره آزمون كروسکال والیس

W-K Sig/ 

 همه مراحل
 803/0 09/0 39/5 75/5 06/6 39/5 اریالگو برد

 342/0 33/0 21/6 31/5 57/5 10/5 ها همکاری با استارتاپ

 000/0 66/3 52/3 31/4 24/7 52/7 تحقیقات مقدماتی آغاز

 پایدارسازی

 000/0 84/1 70/4 87/5 59/7 42/4 كمینه محصول پذیرفتنی بازاریابی

 000/0 83/1 29/6 99/5 64/6 62/3 گذاراندانش بنیان ارتقا

 041/0 40/0 56/5 13/6 17/6 72/4 شخصی فروش

 رشد

 000/0 76/4 35/7 87/7 21/4 15/3 های اجتماعیدر شبکه تبلیغات

 000/0 11/4 42/6 64/7 68/3 24/3 اینترنتی تبلیغات

 000/0 11/2 54/5 60/7 59/5 85/3 ایرابطه بازاریابی

 000/0 03/4 14/7 43/7 16/5 85/2 بر موتورهای جستجو تمركز

 000/0 24/3 17/7 23/7 46/4 43/3 دهان به دهان تبلیغات

 000/0 94/1 80/6 00/7 85/4 93/3 ماركتینگ ایمیل

 000/0 54/2 55/6 90/6 85/5 30/3 مند بازاریابینظام تحقیقات

 025/0 93/0 45/6 52/6 27/5 35/4 هابا تشکل ارتباط

 000/0 01/2 44/6 52/6 26/6 45/3 بازار پایلوت

 047/0 75/0 50/4 46/6 33/6 30/5 چهره به چهره معرفی

 001/0 60/1 27/6 35/6 81/4 54/3 سمینار/ وبینار

 042/0 70/0 29/4 15/6 75/5 78/4 مستقیم توزیع

 بلوغ
 000/0 48/5 89/8 46/6 82/3 42/3 بخشی به سبد محصولاتتنوع

 000/0 43/5 74/8 42/6 67/4 75/2 ندیابی برجایگاه
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 000/0 91/3 58/8 82/5 54/4 64/3 تصویرسازی سازمانی

 000/0 38/5 42/8 13/7 94/3 09/3 سازی سیستم بازاریابی هوشمند

 000/0 03/5 38/8 92/6 14/4 17/3 تداركات مدیریت

 000/0 36/4 38/8 60/6 21/4 40/3 بازاریابی داشبورد

 000/0 15/6 37/8 45/7 94/3 82/2 امه بازاریابیبرن اجرای

 000/0 34/6 26/8 38/7 44/4 50/2 انداری وبسایتراه

 000/0 19/5 21/8 08/6 68/3 01/3 چاپی تبلیغات

 000/0 91/3 19/8 62/6 31/4 46/3 چندرسانه ای تبلیغات

 000/0 81/3 17/8 27/6 97/4 17/3 هامجوزها و گواهینامه دریافت

 000/0 65/4 15/8 05/7 24/4 15/3 بازاریابی مالی مدیریت

 000/0 95/4 06/8 29/7 50/4 80/2 سازی محصول شیک

 000/0 13/3 06/8 20/6 50/4 83/3 مدیریت خدمات به مشتری

 000/0 83/3 01/8 91/5 82/3 73/3 غیرمستقیم توزیع

 000/0 66/2 96/7 97/5 75/4 91/3 با عناصر زنجیره تامین همکاری

 000/0 77/5 95/7 35/7 87/4 42/2 گذاریقیمت

 000/0 04/3 91/7 45/6 30/4 92/3 اطلاعات سیستم

 000/0 84/2 89/7 16/6 70/4 84/3 اجتماعی بازاریابی

 000/0 36/4 86/7 98/5 25/4 89/2 اپلیکیشن طراحی

 000/0 85/2 85/7 22/6 91/4 61/3 فروش ترغیب

 000/0 53/2 79/7 26/6 43/4 10/4 كانال توزیع مدیریت

 000/0 67/3 66/7 78/6 95/4 19/3 محتوا بازاریابی

 000/0 14/3 62/7 84/6 47/4 65/3 های بازاریابیبرنامه پایش

 000/0 97/3 60/7 32/7 23/4 43/3 سفارشات مدیریت

 000/0 74/2 55/7 70/6 66/4 67/3 ارزش ویژه برند ایجاد

 000/0 16/3 47/7 86/6 84/4 41/3 نیروی انسانی بازاریابی توانمندسازی
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 000/0 28/2 47/7 14/5 58/4 79/3 سپاری تبلیغاتبرون

 000/0 96/1 46/7 22/6 85/4 05/4 ریزی استراتژیک بازاریابیبرنامه

 000/0 08/3 45/7 91/5 45/4 16/3 نماینده فروش جذب

 000/0 97/2 33/7 05/7 60/4 16/3 زنجیره تامین مدیریت

 000/0 63/2 25/7 89/6 83/4 61/3 در بازاریابی نوآوری

 010/0 13/1 15/7 73/5 29/5 42/4 هامستندسازی ارزش

 000/0 85/2 13/7 36/6 85/3 64/3 پیامکی بازاریابی

 000/0 20/3 63/7 93/6 37/5 35/3 هزینه كنترل

 000/0 97/1 85/6 85/6 05/5 84/3 مدیریت ارتباط با مشتری

 014/0 06/1 77/6 42/6 92/4 48/4 كردن محصولانحصاری

ها  )در حوزه بازاریابی( از جمله شود، دو قابلیت الگوبرداری و همکاری با استارتاپطور كه ملاحظه میهمان
ها را درتمام مراحل توان این قابلیتهایی است كه تفاوت میانگین در آنها تآیید نشده است، بر همین مبنا میقابلیت

 چرخۀ عمر مهم ارزیابی كرد. 

 
 

های بازاریابی استخراج و متناسب با محتوای در این پژوهش با استفاده از روش فراتركیب به همراه مصاحبه، قابلیت
بی، قابلیت عملیاتی، ها و منابع بازاریاهای ارتباطی، مدیریت محصول، سیستمآنها در سیزده مفهوم مدیریت سرمایه

توزیع، تحقیقات بازاریابی، مدیریت منابع انسانی بازاریابی، مدیریت برند، مدیریت مشتریان، ترفیع وتبلیغات، 
ها در بندی شدند. در ادامه، این قابلیتهای بازاریابی، مدیریت فروش و دیجیتال ماركتینگ طبقهبخشی به روشتنوع

های ترین قابلیتبندی شدند. سپس مهمرهای نوپا بر اساس اهمیّت،  تقسیموكامراحل مختلف چرخۀ عمر كسب
ها، بر اساس اهمیّت و معناداری بازاریابی در هر مرحله از چرخۀ عمر كسب وكارهای نوپا ارائه گردید. در سایر قابلیت

 نشان داد.  1توان در شکل ها  را میهای بازاریابی در چرخۀ عمر استارتاپتفاوت میانگین اهمیّت آنها، قابلیت
 

 نتیجه گیری و پیشنهادات
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 )منبع: پژوهشگر(های نوپا وکارکسبهای بازاریابی در چرخه عمر . قابلیت1شکل 

 
 مرحلۀ آغاز 

گیری یک استارتاپ تحقیقات مقدماتی بازار بیشترین اهمیّت را دارا است، زیرا در كشف در مرحله آغاز شکل
های بازار و صنعت، نه تنها مزیّت بلکه ضرورتی كلیدی ار با شوکوكهای كسبهای كارآفرینانه انطباق قابلیتفرصت

تواند شامل ارزیابی ایده (. این تحقیقات می2018و همکاران،  2؛ جمالی2023و همکاران،  1شود )ساناسیمحسوب می
( و 2017) ( و تاكاهاشی، بولگاكوف، سمپرون و جاكومینی2018باشد كه با مطالعۀ ریکارتی، داكتورالینا و سالوی )

 ( و همخوانی دارد. 1396دهدشتی شاهرخ، ناطق و احسانی )
 مرحله پایدارسازی 

وكار، بازاریابی و مطالعۀ بازار كمینه محصول پذیرفتنی اهمیّت بیشتری دارد كه در مطالعۀ حله پایدارسازی كسبدر مر
وكارهای ( نیز به آن اشاره شده است. كسب1394زكلیلی )( و اورک و بابایی1394زاده شهری، حبیبی و حیدری )حسین

تواند تناسب اند. در حالیکه درک نیازهای مشتری میفتنینوپا در این مرحله به دنبال توسعۀ كمینه محصول پذیر
گذاران در این (. ارتقای دانش بنیان2019های محصول با انتظارات بازار را بیشتر نماید )لوتینز و همکاران، ویژگی

. عموما ( نیز بر آن تاكید شده است2015( و كاماساک )2023) 3مرحله، اهمیّت درخور توجّهی دارد كه در مطالعۀ لی
وكار از جمله بازاریابی دارند. بر وكار، سطوخ دانشی مختلفی از ابعاد مدل كسبگذاران قبل از ورود به كسببنیان

ها را درک شان، سطوح مختلفی از عدم قطعیت( كارآفرینان بسته به منابع دانش كارآفرینانه2023های لی )اساس یافته
ه سعی و خطا روی آورند، در حالی كه تجربۀ تأسیس قبلی و آموزش )ارتقای شود بكنند و همین تفاوت، موجب میمی

 كنند.وكارها ایفا میدانش( مدیریت از جمله بازاریابی برای هم بنیان گذاران نقش مهمی در بقای این كسب
ریزی و اجرای برنامهتواند علاوه بر تداوم و تکمیل تحقیقات بازار، به گذاران در این مرحله میدانش بازاریابی بنیان

های مهم در مرحله پایدارسازی استارتاپ بر اساس نظر خبرگان بازاریابی در مراحل بعدی نیز كمک كند. ازدیگر قابلیت

                                                 
1-Sanasi 
2-Jamali 

3-Lee 
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ای كه استارتاپ در حال گذاران در مرحلههای فروش شخصی در بنیاناین حوزه، فروش شخصی است. ارتقای قابلیت
های كمینه محصول پذیرفتنی است، تأثیر بسزایی دارد كه در مطالعۀ نیاز با ویژگی درک نیازهای بازار و تطبیق این

 ( نیز بدان اشاره شده است. 2019كلوتینز و همکاران )
 مرحله رشد

های مرحله رشد استارتاپ تعیین شده است. مهمترین قابلیت ترین قابلیتهای این مطالعه، مهمدر بخش دیگری از یافته
( و دهدشتی شاهرخ، ناطق و 2020تبلیغات است كه در مطالعۀ داوچیکا، كاردینالی، شارما و سدرولا ) در این مرحله،

سازی ( به اهمیّت  آنها اشاره شده است. در این مرحله از یک سو محصول در حال توسعه و نهایی1396احسانی )
هزینه انجام شود ربخش و تا حد امکان، كم( و از سوی دیگر لازم است تا تبلیغات اث2019است )كلوتینز و همکاران، 

های اجتماعی، تبلیغات اینترنتی، تمركز (. تبلیغات در شبکه2012؛ گارسیا، آولا و فرناندز، 2006)چیائو، یانگ و یو، 
هاست كه در مطالعۀ محمدكاظمی ( و ایمیل ماركتینگ از جمله این روش1سازی آنها )سئوبر موتورهای جستجو و بهینه

ای و تبلیغات دهان به دهان از ( نیز به آن اشاره شده است. از سوی دیگر بازاریابی رابطه2015) 2ظمی گودرزیو مع
تواند تأثیر قابل توجّهی داشته باشد. های مهم در مرحله رشد است كه در مرحله رشد یک استارتاپ میدیگر قابلیت

( هم به 1394مند بازاریابی است كه در مطالعۀ رضوانی )امهای مرحلۀ رشد یک استارتاپ تحقیقات نظاز دیگر قابلیت
ای است كه آن اشاره شده است. این قابلیت، زمانی كه یک استارتاپ توانسته محصول خود را نهایی كند و در مرحله

ب نفوذ در بازار، لازمۀ رشد استارتاپ است؛ به همین دلیل تحقیقات بازار یک قابلیت كلیدی در این مرحله محسو
 شود. می

 مرحلۀ بلوغ
های بازاریابی رسد. در این مرحله، برنامهوكار نیز به بلوغ میهای بازاریابی كسبدر مرحلۀ بلوغ یک استارتاپ، قابلیت

بخشی به سبد محصولات، برندسازی، سیستمی مند بازاریابی تدوین و در حال اجراست. تنوعمبتنی بر تحقیقات نظام
های تر هم از جمله قابلیتهای تبلیغاتی پرهزینهیت تداركات و سفارشات و اتخاذ شیوهكردن بازاریابی، مدیر

 ها  در این مرحله است. استارتاپ
 

های بازاریابی برای های این مطالعه، احصای قابلیتاین پژوهش از دو منظر دارای نوآوری است. ازجمله نوآوری
های متر بدان پرداخته شده است. از سوی دیگر تعیین مهمترین قابلیتوكارهای نوپا است كه در مطالعات داخلی ككسب

های این پژوهش محسوب می شود، چنانچه در مطالعات روز دنیا، بازاریابی در مراحل چرخۀ عمر از دیگر نوآوری
های بیشتری در ساز پژوهشتواند زمینهاند و این مطالعه میهای پویا دادهجای خود را به قابلیت 3های معمولقابلیت

 وكارهای جدید در كشور باشد. های پویای كسبحوزۀ قابلیت
یابی سازی و عارضهتوانند از این قالب به عنوان ابزاری علمی برای تصمیمها  میبه عنوان توصیۀ مدیریتی، استارتاپ

های نوپا كمک تواند به شركتها میتهعلاوه استفاده از این یافوكارهای خود استفاده كنند. بههای بازاریابی كسبقابلیت
های مهم بازاریابی در مراحل مختلف، آنها را در خود تقویت كرده وكار، با شناخت قابلیتكند در محیط پویای كسب

                                                 
1-SEO 
2-MohammadKazemi & Moazami Goodarzi 

3-Ordinary marketing capabilities (OMC) 
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های پیشین خود اضافه نمایند. همچنین نتایج این مطالعه از لحاظ علمی منجر به گسترش دامنۀ علمی و به قابلیت
 وكارهای نوپا باشد. های مرتبط با مدیریت كسبتواند مبنایی برای پژوهشوكار شده و میكسب هاینوآوری مدل

هایی روبرو بوده است. فقدان مطالعات مرتبط با قابلیت این تحقیق همانند سایر مطالعات این حوزه با محدودیت
بوده است. از سوی دیگر دسترسی به  های پژوهشگر در این مطالعهبازاریابی در حوزۀ استارتاپ از جمله محدودیت

وكارهای نوپا از یک سو و شرایط ها  بوده كه به دلیل محدودیت زمانیِ فعّالان كسبگذاران استارتاپخبرگان و بنیان
 پاندمی كرونا از سوی دیگر، با شدت بیشتری بروز كرده است. 

مثل پدیدارشناسی كه مبنی بر تجربۀ زیستۀ های كیفی دیگری به منظور توسعه و تداوم این روند پژوهشی، روش
-بندی شركتها كمک شایانی كند. از سوی دیگر تقسیمتواند در شناسایی و انتخاب این قابلیتها  باشد، میاستارتاپ

تواند زمینۀ دیگری برای ادامۀ این و چرخه عمر و سطحی كه در آن قرار دارند، می های نوپا بر اساس سابقۀ فعّالیت
بندی كرده و و زمینۀ كاری خود دسته ها را براساس حوزۀ فعّالیتشود كه ابتدا استارتاپش باشد.پیشنهاد میپژوه

بندی و استفاده های كمّی رتبههای بازاریابی تبیین شوند. همچنین روشبندی انجام شده، قابلیتسپس براساس دسته
ها در مراحل مختلف چرخۀ عمر، به كار گرفته ترین قابلیتتوانند در تعیین مهمهای فازی و خاكستری میاز نظریه
 شوند. 

 سپاسگزاری 
شایسته است از حمایت و همکاری صمیمانۀ پارک علم و فناوری استان فارس و همچنین از معاونت پژوهشی  

 .دانشگاه شیراز سپاسگزاری شود

 
(. واكاوی آمیخته بازاریابی 1397دكاظمی، رضا. )سازان، هستی، محماحمدی كافشانی، عبدالله، رضوانی، مهران، چیت
 . 640-621(، 4)11، فصلنامه علمی پژوهشی توسعه كارآفرینیوكار. كارآفرینانه در جذب سرمایه از فرشتگان كسب

ت های های بازاریابی و عملکرد سازمان در شرك(. ارزیابی ارتباط بین قابلیت1394اورک، فرزانه.و بابایی زكلیکی، محمدعلی. )

 .147-176(، 2)2، مدیریت برندتولید كننده موادغذایی در شهر تهران. 

(. شناسایی مهمترین 1398بحری نژاد، ریحانه، خانلری، امیر، حسنقلیپور یاسوری، طهمورث، و حسینی، سیدمحمود. )

، فصلنامه مدیریت بازرگانی منظور توسعه مدل بلوغ بازاریابی بانکی. فرایندهای بازاریابی در صنعت بانکداری ایران به

10(4 ،)795-814. 

 پایانپویاییشناسی سیستم. د یکرده از روستفاابا ان یردر انوپا ی هاركاو موفقیت كسب ل ئه مد(. ارا1395جلیلی، مرضیه. )

 دانشگاه الزهرا.نامه كارشناسی ارشد، 

 . دانشگاه تهران. نامه كارشناسی ارشدپایانای نوپا. ه(. شناسایی عوامل داخلی مؤثر بر عملکرد شركت1390ساز، احسان. )چیت

گری و های بازاریابی بر حس(. بررسی تاثیر قابلیت1394حسین زاده شهری, معصومه، حبیبی, معصومه، حیدری، وجیهه. )

 128-107(، 1)5، تحقیقات بازاریابی نوینگیری استراتژی خلاق و به موقع بازاریابی. شکل
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های بازاریابی و عملکرد مالی سازمان. (. تبیین رابطه قابلیت1396ره، ناطق، محمد. و احسانی، راضیه. )دهدشتی شاهرخ، زه

 . 103-128(، 1)9، مدیریت بازرگانی

های بازاریابی به منظور ارزیابی فرایند های بازاریابی در بانک تجارت. ¬(. استفاده از مدل بلوغ قابلیت1394رضوانی، مجید. )

 اسلامی واحد تهران، دانشکده مدیریت، گروه مدیریت بازرگانی.دانشگاه آزاد منتشر نشده كارشناسی ارشد،  نامه¬پایان

های بازاریابی, نوآوری و گرایش كارآفرینانه از طریق (. تاثیر قابلیت1395زهیری، حسین.، امیرحسینی، زهرا، فریدچهر، الهام. )

خط مشی گذاری عمومی در مدیریت )رسالت مدیریت ی بانک قوامین(. متغیر شبکه اجتماعی بر عملکرد )مطالعه مورد
 . 60-45(, 23)7, دولتی(

ها كسب و ¬یابی عوامل تأثیرگذار بر تأمین مالی استارتاپ¬(. مدل1398شهرابی، بهزاد، اشرفی، مجید؛ عباسی، ابراهیم. )

 .89-61(، 25)7، راهبرد مدیریت مالیكارهای وپا با تکنیک دیمتل. 

(. نقش منابع سازمانی و قابلیت نوآوری 1398رازی، حسین.، هاشم زاده خوراسگانی، غلام رضا، رادفر، رضا. و ترابی، تقی. )شی

نشریه علمی پژوهشی در خلق مزیت رقابتی شركت های دانش بنیان نوپا با تعدیل گری عملکرد تجاری سازی فناوری. 
 .115-134(، 4)7، مدیریت نوآوری

 .4596شماره روزنامه دنیای اقتصاد، خورند. ها شکست می(. چرا استارتاپ2/11/1398یمین. )عزیزمحمدی، س

(. بررسی عوامل موثر بر انتخاب استراتژی همکاری بین برند ها 1398فتحی، مهدی، نصرالهی، محمدرضا، ششپری، فریبا. )

مجله توسعه ارک علم و فن آوری قزوین. های پها: مطالعه موردی استارتاپ)شركت های نهادینه شده( و استارتاپ
 .63-72، 35، تکنولوژی صنعتی

های صادراتی شركت های های بازاریابی اینترنتی بر ارتباطات بین الملل و قابلیت(. تأثیر قابلیت1401كنجکاو منفرد، امیررضا )

 . 112-96(، 1) 10، نشریه پژوهش های زعفرانفعال در صنعت زعفران. 

(. بررسی تاثیر نوآوری مدل كسب و كار بر خلق مزیت 1400رضا، طالبی، كامبیز، داوری، علی، دهقان، عامر. )محمدكاظمی، 

بنیان حوزه فناوری اطلاعات و ارتباطات(. های دانشگری توانمندی كارآفرینانه )مورد مطالعه: شركترقابتی با نقش میانجی

 .329-321(، 2)14، فصلنامه علمی پژوهشی توسعه كارآفرینی

(. ارتباط گرایش به كارآفرینی، قابلیت بازاریابی و عملکرد 1398ای، راحیل. )مظفری، محمد مهدی.، اجلی، مهدی. و گرمه

مطالعات مدیریت ای. افزارهای رایانهتر شدت رقابت در حوزه فناوری اطلاعات و ارتباطات و نرمشركت با نقش تعدیل
 .52-109(، 27)7، كسب و كار هوشمند

های بازاریابی (. ارائه مدلی برای اندازه گیری قابلیت1400نجف زاده ضیاالدین، محمد، حیدری، سیدعباس، خیری، بهرام. )

 .213-187(، 47)14، پژوهش های پولی بانکیبانک ملی ایران. 

رشد های دانش بنیان.  های ضروری بازاریابی بر عملکرد شركت(. تأثیر قابلیت1399نمکیان، مجید، كهریزی، امیدعلی. )

 .49-42(،  63)16، فناوری

های بازاریابی در حوزه صادرات و نوآوری بر ابعاد (. تأثیر قابلیت1398نوروزی، حسین، درویش، فاطمه. و نصری، رضا. )

های مدیریت كسب و كاردستی و هنری(. های صنایعگری رقابت ناكارآمد )مورد مطالعه: شركتعملکرد صادرات با تعدیل
 .97-119(، 4)2، بین المللی
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