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 چکیده 

های فعال در این با توجه به رشد روزافزون و افزایش رقابت در صنعت خرده فروشی، سازمان   : هدف
حوزه نیازمند رویکردهای نوین در جهت کسب مزیت رقابتی هستند. بحث کلان داده در صنعت خرده  

رغم پتانسیل بالا در کسب مزیت، توجه مطالعاتی کمی به آن باشد که علیفروشی رویکردی نوین می
ها و تأثیر آن بر رضایت مشتری پژوهش حاضر با هدف بررسی شیوه مدیریت کلان داده شده است. لذا،  

 و عملکرد سازمانی در صنعت خرده فروشی ایران، انجام شده است. 

کاربردی بوده و به صورت آمیخته انجام گرفته و  -ایاین پژوهش از نظر هدف، توسعه :  شناسیروش
نفر از مدیران،    50اکتشافی است. برای دستیابی به هدف پژوهش، ابتدا از مصاحبه باز با  -از نوع توصیفی

گیری گلوله برفی انتخاب  فروشی در تهران که از طریق نمونه متخصصین و خبرگان ستادی حوزه خرده
ها و این داده  های استخراج شدهبندی اهمیت مولفهها و اولویتهای مرتبط با شناسایی مولفه شدند، داده 

بنیاد و تحلیل محتوا مورد تحلیل قرار گرفت. در ادامه پژوهش، با توجه به نامحدود  با روش تئوری داده
تعداد   آماری،  جامعه  آمار  385بودن  نمونه  عنوان  به  دادهنفر  و  شده  انتخاب  ابزار  ی  از  استفاده  با  ها 

آوری جمع  1401فروشی در تهران، در پاییز  گیری در دسترس از کارشناسان حوزه خردهپرسشنامه و نمونه 
 و لیزرل مورد تحلیل همبستگی قرار گرفت.   SPSSگردیده و با استفاده از نرم افزار 

بندی و استخراج  بعد و اولویت  7مقوله در    27مفهوم و    56های پژوهش شامل شناسایی  یافته:  هایافته
تحلیل شبکه و  راهی  دادهراهبردهای دو  پایگاه  الگوی  ابزارهای  و  اجتماعی  منابع های  استخدام  و  ها 

سازی در صنعت  هایی مانند سفارشی ها است که منجر به قابلیتانسانی ماهر برای مدیریت کلان داده
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ها باعث افزایش رضایت مشتریان و در نهایت بهبود فروش خرده فروشی خواهد شد، که این قابلیت
 های مورد بررسی در پژوهش خواهد شد.  ترین مولفهسازمان به عنوان مهم

ها، تاثیر مثبت و معناداری  نتایج بیانگر این است که راهبردها و ابزارهای مدیریت کلان داده  : گیرینتیجه 
نیز، اثر های صنعت خرده فروشی مانند سفارشی سازی گسترده دارد و این قابلیتدر ایجاد قابلیت ها 

 های صنعت خرده فروشی ایران دارند.   معناداری بر رضایت مشتریان و افزایش فروش سازمان 
 ی صنعت خرده فروش  ،یعملکرد سازمان ،یمشتر  تیها، رضاکلان داده  تیریمد: کلیدی واژگان

 

Investigating big data management and its impact on customer 

satisfaction and organizational performance in the Iranian retail 

industry 
 

Mohammad Hossein Kiani  ,**Ali Ghasemian Sahebi ,1*Rahil Kordheydari
****Negin Sangari ,***Gohar 

Abstract 

Objective: Due to the ever-increasing growth and competition in the retail industry, 

organizations active in this field need new approaches to gain a competitive 

advantage. The discussion of big data in the retail industry is a new approach that, 

despite its high potential in gaining advantage, little study attention has been paid 

to it. Therefore, the present study aimed to investigate the method of big data 

management and its effect on customer satisfaction and organizational performance 

in the Iranian retail industry.  
Methodology: done in a mixed way and is of descriptive-exploratory type. To 

achieve the goal of the research, first of all, from an open interview with 50 

managers, specialists and staff experts in the field of retail in Tehran, who were 

selected through snowball sampling, data related to identifying components and 

prioritizing the importance of components were extracted and these data were 

analyzed using Grounded theory and content analysis method. In the continuation 

of the research, due to the unlimitedness of the statistical population, 385 people 

were selected as a statistical sample and the data were collected using the 

questionnaire and sampling tools available from experts in the field of retail in 

Tehran, in the fall of 2023, and using the software SPSS and Lisrel were subjected 

to correlation analysis.  
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Findings: The findings of the research include identifying 56 concepts and 27 

categories in 7 dimensions and prioritizing and extracting two-way strategies and 

analyzing social networks and database model tools and hiring skilled human 

resources for big data management, which will lead to capabilities such as 

customization in the retail industry. , that these capabilities will increase customer 

satisfaction and ultimately improve the organization's sales as the most important 

components investigated in the research.  
Conclusion: The results indicate that big data management strategies and tools have 

a positive and significant effect on creating retail industry capabilities such as 

extensive customization, and these capabilities also have a significant effect on 

customer satisfaction and increase sales of Iranian retail industry organizations.  
Keyword: Big Data Management, Customer Satisfaction, Organizational 

Performance, Retail Industry. 

 

 مقدمه  -1

با گسترش روزافزون استفاده از فناوری اطلاعات و نرخ بالای تولید اطلاعات دیجیتال، حجم  
داده از  یاد  عظیمی  داده  به کلان  از آن  تولید است و  بالا در حال  تنوع  با حجم، سرعت و  ها 

برای سازمان می منافع  ایجاد  در  بالایی  پتانسیل  )عبدیان و همکاران،  شود که  دارد  ؛  1400ها 
ها به منظور استفاده و تحلیل در آینده، بسیار  سازی کلان دادهذخیره (.1398دسترنج و همکاران،  

ها گردد  های کلان مالی، اجتماعی و سیاسی برای سازمانتواند مانع بروز آسیبمفید بوده و می
(Lutfi et al., 2023کلان داده .)های  های هوشمند و ایجاد مزیتتوانند با ارائه دادهها می

های عملی برای ارائه ارزش پایدار ایجاد کنند؛ زیرا امکان تصمیم گیری مبتنی بر  رقابتی، ایده
می فراهم  را  مختلف  سطوح  در  نوآوری  و  یادگیری  سازماندهی،  فرایندهای  و  کنند داده 

(Santoro et al., 2019  .)مهارت برای گسترش  مختلفی  فاکتورهای  مدیریت   هایاگرچه 
افزارهای مدیریت داده نیز برای مدیریت کلان های سازمانی و افزایش سبد مالی از نظر نرمداده 
شود، اما چنین اقداماتی به افزایش خودکار عملکردهای سازمانی کمک کرده و ها اجرا میداده 

داده  مدیریت کلان  یا  فرآیندهایی، سازماندهی   & Jayagopal)  باشدمی  1هاخروجی چنین 

Basser, 2022)  . دهد تا در مورد کسب و  ها به مدیران این امکان را میمدیریت کلان داده
گیری و عملکرد تبدیل کنند کار خود بیشتر بسنجند، بدانند و مستقیماً این دانش را به تصمیم

(Santoro et al., 2019  .) فروشان در بازارهای مختلفی فعالیت دارند،  با توجه به آنکه خرده
 (.Wang et al., 2016گردد )تر میشود، پیچیدهای که مدیریت می نوع داده 

خرده       صنعت  دائمی  فناوریتحولات  طریق  از  ترجیحات  فروشی  تغییر  و  جدید  های 
کند و نیاز به استفاده فروشان ایجاد میهایی را برای خردهها و چالشکننده بوده و فرصتمصرف

فروشان بیش ای که خرده(؛ به گونه1401کند )زندی و ثقفی،  از رویکردهایی نوین را ضروری می

 
1 Big Data Managment 
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(.  1401از پیش نیازمند مراقبت از مشتریان خود و جلب رضایت آنان هستند )فتحی و همکاران،  
تواند ابزاری حیاتی برای خرده فروشان باشد تا از طریق  در این زمینه، مدیریت کلان داده می

گذاری، بهینه سازی زنجیره های قیمتدرک رفتار مشتری، مدیریت موجودی، تعیین استراتژی
های  تامین، تشخیص تقلب، پیش بینی تقاضا و روندهای بازار و به طور خلاصه با ایجاد بینش 

ارزشمند، به بهبود عملیات، افزایش کارایی و افزایش درآمد و همچنین بهبود تعاملات با مشتریان  
آوری نموده و  های مشتریان را جمعفروشان، داده خرده (.  Sazu & Jahan, 2022کمک کند )

ها ها، به طور عمده آنچه قبلاً توسط مشتریان خریداری شده و همچنین الگوی خرید آناین داده 
می نشان  خوبی  به  دادهHorng et al., 2022) دهدرا  کلان  درج  با  حال،  این  با  ها  (. 

نیازهای آینده مشتری در مورد خانواده و الگوی فروشان قصد دارند درک درستخرده تری از 
به  بنابراین خرده خرید شبکه مشتری  باشند؛  داشته  بهتری  دید  تا  آورند  فروشان خواهان دست 

دستیابی به اطلاعاتی فراتر از جذب صرف ترجیحات مشتریان هستند، تا از طریق استخراج ارزش 
 (.  Gawankar et al., 2020ها، مزیت رقابتی خود را حفظ کنند )قابل توجه تحلیل کلان داده 

ها در خرده فروشی، مبحثی  بندی، ارزیابی کیفیت و شناسایی تأثیر کلان دادهمدیریت، طبقه    
با بیشتر شدن های زیادی در این زمینه صورت نگرفته است.  نوین بوده و پژوهش همچنین، 

ها و روندها، کنند، در زمینه محصولات، قیمتخرند و مصرف میآگاهی مشتریان از آنچه که می
(. علاوه بر این، این صنعت بیش Hao, 2023شود )تر میزنجیره ارزش خرده فروشان پیچیده

شود و به سمت فرآیندهای دیجیتالی  از پیش از طریق حاشیه سود کم و رقابت شدید تهدید می 
می پیش  سازگاری  و  کارایی  افزایش  برای  )جدید  بهبود  Wamba et al., 2017رود  لذا  (؛ 

های فعال در این صنعت اهمیت  ریان بیش از پیش برای شرکتعملکرد و افزایش رضایت مشت
بقا تبدیل شده است که نیازمند توجه ویژه است یافته است و به شاخص هایی ضروری برای 

(Morimura & Sakagawa, 2023 .) 
عملکرد سازمانی توانایی یک سازمان برای رسیدن به اهداف و بهینه سازی نتایج است. در نیروی 

توان به عنوان توانایی یک شرکت برای دستیابی به اهداف  امروزی، عملکرد سازمانی را میکار  
(. بطور کلی، دلایل مهمی که  Sazu & Jahan, 2022در حالت تغییر مداوم تعریف کرد )

کنند، توجیه استفاده از سرمایه،  مدیران یا صاحبان کسب و کار عملکرد سازمان را ارزیابی می
های مشکل برای هدایت تصمیم گیری مدیریتی و اطمینان از استفاده موثر از شناسایی حوزه

تواند بسته به هدف آن متفاوت  منابع سازمانی است. همچنین تفسیر یک شرکت از موفقیت می
انسان(Jewell et al., 2014)باشد   با وجود علاقه روزافزون  های  ها به استفاده از فناوری. 

های مختلف، اما هنوز تصویر روشنی از پویایی ها در زمینه ن کلان دادهدیجیتال و اهمیت فراوا
داده مدیریت کلان  مزایا،  مانند خرده کاربرد،  در صنایع خاص  ویژه  به  مطالعات تجربی،  و  ها 

تواند بر بهبود عملکرد و رضایت مشتریان داشته  فروشی و اثراتی که این رویکردهای نوین می
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های مفهومی است که اخیراً منتشر  باشد وجود ندارد و مطالعات در این زمینه بیشتر شامل پژوهش
  (. Buluswar, 2016شده است )

فر و های محدودی در این حوزه انجام شده است. بطور مثال محمدیدر ایران نیز پژوهش       
( به بررسی مدل خلق ارزش از کلان داده در بازاریابی با رویکردی فراترکیب 1401همکاران )

پرداخته و ارزش استراتژیک کلان داده در بازاریابی، ارزش اطلاعاتی، فرایند تولید و بازتولید اثر  
( همکاران  و  امینی  همچنین  کردند.  شناسایی  را  مدل  مرکزی  هسته  مطالعه 1400و  به   )

بهپ کلانیشایندهای  فعالیتکارگیری  در  نوآوری  برای  فرهنگ  داده  و  پرداخته  بازاریابی  های 
مهارتداده  دادهمحور،  نظام های  ایجاد  دادهمحور،  قابلیتهای  منابع،  پویای  تأمین  های  ای، 
( 1401محور و درک و حمایت مدیریت ارشد را تبیین کردند. علیخانی و همکاران )یابی دادهبازار

ها با عملکرد سلامت زنجیره تامین درکارکنان سامانه هوشمند سوخت نیز همبستگی کلان داده
با عملکرد سلامت زنجیره  استان تهران را مورد بررسی قرار داده و دریافتند که کلان داده  ها 

های داخلی حاکی از آن است پژوهشی که مستقیما به  تامین همبستگی دارد. بررسی پژوهش
ها در صنعت خرده فروشی پرداخته باشد و ارتباط این  شناسایی ابعاد مختلف مدیریت کلان داده 

های بقای سازمان یعنی عملکرد و رضایت مشتریان را مورد بررسی قرار دهد،  رویکرد با شاخص
های مرتبط ها و مولفهبنابراین، این مطالعه قصد دارد نحوه مدیریت کلان داده   انجام نشده است.

بهبا آن را در صنعت خرده  با تمرکز بر صنعت خرده فروشی،  ایران برای شناسایی ویژه  فروشی 
ها و مشکلات این حوزه مورد  ها، جهت درک ابزارها و فناوریشناسیراهبردها، رویکردها و روش 

ها و ترین راهبردها، ابزارها و قابلیتبندی این مفاهیم به تعیین مهم بررسی قرار دهد و با اولویت
تواند  فروشی ایران بپردازد، تا بدین وسیله مزایایی که میپیامدهای این رویکرد در صنعت خرده 

آید را  فروشی بدست  های خردهها در شیوه ها برای مدیریت کلان داده از ابزارهای تحلیل داده 
شفاف نمایند و تاثیر آن بر رضایت مشتریان و عملکرد سازمان را مورد بررسی قرار دهد. بنابراین،  

تواند دید مدیران صنعت خرده فروشی ایران را در زمینه عوامل موثر بر  نتایج این پژوهش می 
ها و کاربردهای این فرآیند، بهبود بخشد و پیشنهادهای کاربردی آن به عنوان  مدیریت کلان داده 

برای سازمان  راهنما  و  راه  داده مسیر  از کلان  استفاده  راستای  در  فروشی  ها جهت  های خرده 
باشد. با توجه به این که کسب موفقیت از طریق رضایت مشتریان و بهبود عملکرد سازمان می

ها و اثرات آن بر رضایت مشتریان و عملکرد  هدف پژوهش، شناسایی نحوه مدیریت کلان داده
   باشد: سوالات پژوهش به شرح ذیل میان است، لذا سازم
ها در صنعت هایی که برای فرایند مدیریت کلان داده : راهبردها، رویکردها و روش 1سوال       
 شوند، کدامند؟فروشی ایران استفاده میخرده
ها در حوزه های مورد استفاده در کاهش موانع مدیریت کلان داده: ابزارها و فناوری2سوال      
 فروشی ایران کدامند؟خرده
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قابلیت3سوال        چه  داده:  تحلیل  ابزارهای  طریق  از  احتمالی،  مدیریت کلان های  برای  ها 
تواند ایجاد ارتباط با محیط خرده فروشی ایران، می ها در حوزه خرده فروشی و به ویژه درداده 

 شود؟ 
ها، چگونه بر عملکرد سازمانی و رضایت مشتری در صنعت  : استفاده از کلان داده 4سوال       
 گذارد؟ فروشی ایران تأثیر میخرده
مولفه5سوال        اهمیت  میزان  روش :  راهبردها،  از  حاصل  فناوریهای  قابلیتها،  های  ها، 

احتمالی و پیامدهایی )در حوزه عملکرد سازمانی و رضایت مشتری( که در حوزه مدیریت کلان  
 ها در حوزه خرده فروشی ایران وجود دارد، چگونه است؟داده 
های مورد استفاده برای  ترین راهبردها، رویکردها، ابزارها و فناوری: رابطه میان مهم 6سوال       

فروشی ایران چگونه است؟ های موجود در حوزه خرده ها در ایران، با قابلیتمدیریت کلان داده 
 ها چه تاثیری بر عملکرد سازمانی و رضایت مشتریان خواهد داشت؟و این قابلیت

های بیان شده، چهار سوال اول پژوهش در راستای شناسایی و سوال پنجم در با توجه به سوال 
ها و  های مدیریت کلان دادهرویکردها، ابزارها، فناوریبندی اهمیت راهبردها،  راستای اولویت

ها و اثرات ناشی از آن در حوزه خرده فروشی ایران و سوال آخر در راستای بررسی کمی قابلیت
   باشد.های بدست آمده از بخش کیفی میترین مولفه جهت سنجش روابط موجود میان مهم

 

 پژوهش پیشینۀ  و نظری مبانی -2

فروشی نیاز به تولید اطلاعات مربوط به روند آینده خرید مشتریان از و کارهای خردهبیشتر کسب
ها از نظر  (. برعکس، مجموعه کلان داده Buluswar, 2016ها دارند )طریق مجموعه کلان داده 

فروشی وضعیت چالش برانگیزی ایجاد های اقتصادی خردهای برای بنگاهمدیریت مناسب و حرفه 
توانمندیمی ایجاد  و  مسئله  برای حل  راهبردهای خاصی  کند که  باید روی  مشاغل،  برای  ها 

های ممکن برای فروشان باید بهترین روش خردهرو،  (. از این Davenport, 2014تمرکز نمایند )
آوری، ذخیره، تحلیل و استقرار دانش، را بدست آورند تا این دانش، یک مزیت پایدار رقابتی جمع
 Zikopoulos & Eaton, 2022; Davenport, 2014; Chauhanها ایجاد نماید )آن ای  را بر

et al., 2017)  در این راستا، این بخش با تحلیل مطالعات قبلی مبتنی بر کلان داده، به تشریح .
 های مطرح شده در این پژوهش به همراه تشریح مختصر پیشینه مبانی مرتبط با متغیرها و سوال 

 ها پرداخته است. پژوهشی آن

 کلان داده

توانند با کمک ابزارهای سنتی  شود که نمیها به اطلاعاتی اطلاق میاصطلاح کلان داده        



 (  و همکاران کردحیدری) ...تیآن بر رضا ریها و تاثکلان داده  تیریمد یبررس 

 

19 

به صورت کیفی این   (2014) 1رو، داونپورت   از این  (.Lekhwar et al., 2017پردازش شوند )
های کوچک، شامل  از داده   موضوع را تحلیل کردند که عوامل کلیدی متمایزکننده کلان داده

داده مجموعه  فیلمحجم  تصاویر،  محتوا،  دسترسی  قابلیت  میها،  مختلف  اصوات  و  باشد ها 
(amba et al., 2017W )گیرد  ها را در بر میها، انواع مختلفی از داده. مجموعه کلان داده

سازی داده جاریهای ساختاری، غیر ساختاری، نیمه ساختاری، چند ساختاری و  که شامل داده 
متن،  می زبان  از:  عبارتند  فاکتورها  این  است.  شده  تشکیل  مختلفی  فاکتورهای  از  که  باشد 

های اجتماعی های موجود در وب و رسانههای مختلف یا برنامه اطلاعات استخراج شده از ماشین
(Horng et al., 2022 داده کلان  مدیریت  کیفی،  مطالعه  اساس  بر  مفهوم  (.  همچنین  ها 

ها، ها، یکپارچه سازی دادهگیرد که شامل چندین مرحله مانند انبار کردن داده ای را دربرمیگسترده 
ها، اداره پایگاه داده و پردازش است. ها، آرایش محتوای داده تجزیه و تحلیل کیفی، اجرای داده

داده از طرفی، سازمان با چالها را مورد استفاده قرار داده هایی که کلان  های مختلفی از  شاند 
طور کلی،  (. به Nath & Agnihotri, 2022رو هستند ) های این حوزه روبهجمله پیچیدگی

ها را در صنعت خرده فروشی توضیح مدیریت کلان داده مطالعات قبلی به طور کامل ملزومات
دهد و حال سؤال مطرح شده این است که این صنعت تا چه حد در فرآیند مدیریت کلان نمی
 ها دخیل است؟داده 

 فروشیها در صنعت خرده مدیریت کلان داده 

کند تا منابع سازمانی را بهبود بخشند و  ها را ملزم می ها، سازمانروند و سرعت رشد داده        
های  ها دیدگاههای جدید، کارآمدتر و مبتنی بر داده را ایجاد نمایند. استفاده از کلان دادهمدل

دهد ها را افزایش میکند و مزایای رقابتی سازماننوینی را برای اطلاعات ارزشمند فراهم می
(Dekimpe, 2020.) اهرم کلان داده را که مدیران خرده فروشی   16،  2در گزارش مک کینزی

ها بهره مند شوند را در پنج حوزه عملکردی شناسایی و سازماندهی کرده است توانند از آنمی
های جدید تجاری . مدل5. زنجیره تأمین و  4. عملیات،  3. تجارت کالا،  2. بازاریابی،  1که شامل  

(Li, 2022.) 
تعریف شده (  2019)   3طور جامع به وسیله سانتورو و همکارانها بهمدیریت کلان داده        

های در دسترس را با فیلتر  ها و فناوری است که تمام داده ای از داده است که عبارت از ”مجموعه 
دیدگاه  استناد  و  همبستگی  ایجاد  میکردن،  دستیابی  و  استناد  ادغام،  قابل  با ها،  که  نماید 

های در  های گذشته قابل دستیابی نیستند“ و یک بعد راهبردی برای شرکتهای داده فناوری
ها به مدیران  ها و تجزیه و تحلیل آن مدیریت کلان داده (.Lee, 2017باشد )حال ظهور می 
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2 Mc Kansey 
3 Santoro et al 
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و کارهایشان داشته باشند و  دهد که سنجش و شناخت بیشتری در مورد کسب  این امکان را می 
(. از  Jayagopal & Basser, 2022گیری و عملکرد تبدیل نمایند )این دانش را به تصمیم

ها بیان داشت که عبارتند از: حجم )مقدار سه بعد را برای کلان داده (  2017)  1سوی دیگر، لی
کند(، تنوع )تعداد انواع داده( و سرعت  آوری و تولید میای که یک سازمان یا یک فرد جمعداده 

می پردازش  و  تولید  داده  یک  که  ))سرعتی  بنابراین  Chatterjee et al., 2022شود(   .)
بعد چهارم و پنجم را بدان اضافه نمودند که عبارتند  (2019) 2محققانی مانند بلاربی و همکاران 

کند.  ها که به غیرقابل اعتماد بودن ذاتی برخی از منابع داده اشاره می از: صحت در کلان داده
ها برای استفاده به دیدگاه  ها است که به اهمیت بالای یک سازمانبعد پنجم، ارزش کلان داده

 ها اشاره دارد. از کلان داده
اما مهمفروشان به داده خرده        نیاز دارند،  ها برای بدست آوردن تر از همه، آن های مفیدی 

 Ha etهای درستی نیاز دارند )و کارشان را متحول کند، به دادهتواند کسبهایی که میدیدگاه 

al., 2022  ها برای کمک به  ، ارزش تحلیل کلان داده(2019)(. به گفته بلاربی و همکاران
ها به وسیله توان از تجزیه و تحلیل کلان داده فروشی را میگیرندگان در صنعت خردهتصمیم
گذاری مشتری که از طریق ثبت رفتار یک  هایی به دست آورد که عبارتند از: اولًا، هدفروش 

بینی تواند پیش فرد برای بررسی رضایت مشتری مفید است. ثانیاً، مدیریت کالای موجود که می
سازی قیمت که برای بینی کند. ثالثاً، بهینهره کالا را بهبود بخشد و یا تغییرات تقاضا را پیش ذخی

بازار در مورد قیمت یا تغییر محصولات مورد استفاده قرار می گیرد. در  تجزیه و تحلیل تقاضا 
 (.Li, 2022توان رفتار درون فروشگاه و تمایلات مشتری را تجزیه و تحلیل کرد )نهایت، می

 ها در صنعت خرده فروشی  های مدیریت کلان داده راهبردها )فناوری محور( و روش

 Aktasشود )ها در صنایع متفاوت اتخاذ میراهبردهای مختلفی برای مدیریت کلان داده        

et al., 2017های فناوری محوری فروشی اغلب از راهبردهای ویژه یا روش های خرده(. سازمان
داده برای   میمدیریت کلان  استفاده  )ها  مطالعه Aakash & Gupta, 2022کنند  (. طبق 

کنند و  ها را ادغام میفروشی کلان داده های خردهبیشتر سازمان (  2014)داونپورت و همکاران  
یا از آن برای مدیریت این داده   3های بسیار بزرگداده   یا از الگوی پایگاه  ها تبعیت  ها استفاده 

های سنتی و پردازش دستی ممکن است  . از سوی دیگر، روش (Chen et al., 2017)  کنندمی
های بزرگ داده ایجاد نمایند، زیرا کلان راهکارهایی برای مراجع مسئول در رابطه با مجموعه 

دهداده  در  میلیونها  ترابایت،  اندازهها  پتابایت  در  و  ترابایت  میها  جهان، گیری  و  )سازو  شوند 
2022( همکاران  و  داونپورت  وجود،  این  با  که  2012(.  داشتند  اظهار   )VLDB    برای فقط 
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خردهشرکت دادههای  با  انحصاری  طور  به  که  مناسب  فروشی  دارند  سروکار  ساختاری  های 
مادن می مرحله،  این  در  می2012)  1باشد.  که  داشت  اظهار  ابزارهای (  از  مختلفی  انواع  توان 

سامانه  داده،  راه حلمدیریت  بر  مبتنی  کرد، که  استفاده  نیز  را  فناوری  رویکردهای  یا  های ها 
 ,Morimura & Sakagawaباشد )ها می هاو تنوع آن افزاری برای جایگزینی کلان دادهنرم

2023.) 
فروشی در این بخش ”راهبرد بین دو راهی قرار گرفتن“ را دنبال  های خردهبیشتر شرکت       

های های موجود یا راه حلها همراه با سامانهکنند؛ راهبردی که با مدیریت مجموعه کلان دادهمی
گیر  (. با این حال، این راهبرد غالباً یک رویکرد وقتLi, 2022خاص طراحی شده، سروکار دارد )

ها به جای این که به راهبرد خاصی وابسته باشند، ای که برخی از سازمانشود؛ به گونه تلقی می
(. با تکیه بر مطالعات مختلف و نظرات Chen et al., 2014درگیر فرآیندهای استاندارد هستند ) 

ها ان ای بر روی سازمها تأثیرات گسترده مدیریت کلان داده  پژوهشگران، مشخص شده است که
فروشی برای دارد، اما به صراحت تأثیری در زمینه عملکرد و روند خرید مشتریان در صنعت خرده

 آن ذکر نشده است.   

 هاو راه حل  هاموانع کلیدی تأثیرگذار بر مدیریت کلان داده

بخش          دادهدر  کلان  مدیریت  که  شد  مشاهده  قبل  و  های  مشتریان  برای  ویژه  به  ها 
)شرکتکسب خردهوکارها  مزایایهای  همکاران،  بی فروشی(  و  )احمدی  دارد  (.  1400شمار 

ها، تنها در ها و مدیریت آن برعکس، برخی محققان بر این باورند که تمام مزایای کلان داده
داده  مدیریت  روند  در  مانعی  که  است  کارآمد  آنصورتی  از  استفاده  و  در  ها  موفقیت  برای  ها 

(. مشتریانی که اجازه  Rossi & Hirama, 2022وکار وجود نداشته باشد )های کسبفعالیت
می را  اطلاعات شخصی  به  جمعدسترسی  فرآیند  مانع  غالباً  دادهدهند،  باعث  آوری  و  شده  ها 

در ارائه خدمات و محصولات تقاضامحور و مبتکرانه ارائه شود؛ اما  شوند اطلاعات غیرمفیدی  می
داده کلان  شده  حفظ  کسب کیفیت  موفقیت  برای  تهدید  بزرگترین  نیز  خاص  وکارهای های 

میخرده )فروشی  داده  (.Paradigma, 2015باشد  بالاتر  که حجم  است  دلیل  بدان  ها،  این 
دهد و افراد با کاهش برخی از اطلاعات مربوطه، در  پیچیدگی آرایش اطلاعات را افزایش می

(. مانع دیگری که ممکن Santoro et al., 2019تمرکز بر قابلیت دسترسی خود نقش دارند )
آوری شده های جمعهابه مشکل تبدیل شود، با توصیف مناسب دادهاست در مدیریت کلان داده

آوری شده از افراد به راحتی عات جمعمرتبط است. در بیشتر موارد، این امکان وجود دارد که اطلا
طبقه میبندیشامل  دشوار  آن  اثربخش  مدیریت  بنابراین،  نباشد.  موضوعات خاص  یا  شود ها 

(Li, 2022.) تواند سازی را بیان نمودند که میموانع مشکل(  2014)  2رو، چن و ژانگ از این
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خرده  صنعت  بر  مخربی  مهارت اثرات  و  کارکنان  مانند  نماید؛  ایجاد  نامناسب،  فروشی  های 
 ها و تصمیمات غیرمنطقی مدیران.  های ناسازگار، ابزارها و فناوری مدیریت کلان دادهزیرساخت

 هاهای کلان دادهابزارها و فناوری

گسترده  طیف  محققان  تکنیکتاکنون  از  تکنولوژیای  و  دریافت، ها  تحلیل،  برای  را  ها 
های اصلی  ها که تکنیکاند که برخی از آنها ایجاد نموده سازی کلان داده دهی و دیداریسازمان

های ریاضی و آماری هستند، عبارتند از ها بوده و مشتمل بر رشته تجزیه و تحلیل کلان داده
(Rossi & Hirama, 2022 :) 

ها استفاده شود که در آن برای استخراج الگوها از دادههایی گفته میالف( داده کاوی: به تکنیک
تواند به  بندی و رگرسیون، که می طبقه ای،شود، مانند یادگیری قانون، تجزیه و تحلیل خوشه می

 کارمندان موفق یا حتی تعیین رفتار خرید مشتری استفاده شود. عنوان مثال برای تعیین ویژگی
های عددی هستند که برای طراحی مجدد سیستم یا فرآیند  سازی: تکنیکبهینههای  ب( روش 

اندازهاستفاده می به  توجه  با  از روش گیری خاص میشوند.  بهینه توان  بهبود  های  برای  سازی 
 (. Paradigma, 2015عملکرد استفاده کرد )

شبکه مدل ج(  به  عصبی:  شبکههای  بر  مبتنی  محاسباتی  گفته  های  بیولوژیکی  عصبی  های 
تواند برای شناسایی الگو، تجزیه شود و میها استفاده میشود که برای شناسایی الگوها در داده می

 و تحلیل تصاویر، بهینه سازی و کنترل تطبیقی بکار برده شود. 
دهد با رفتار مبتنی  ها اجازه مید( یادگیری ماشین: یک تکنیک هوش مصنوعی است که به رایانه

ای را براساس اطلاعات اتخاذ نمایند  های تجربی سازگار شوند و تصمیمات هوشمندانهبر داده 
(Hao, 2023 .) 

بینی احتمال وقوع یک واقعه استفاده  ها برای پیشای از مدل بینی: از مجموعههای پیشه( مدل 
تواند محصول دیگری را از طریق بینی کند که مشتری میتواند برای مثال پیشکند که میمی

 بینی کند. فروش متقابل پیش
دهد یک گروه متنوع  کند که اجازه میهایی استفاده میای: از تکنیکو( تجزیه و تحلیل خوشه

ویژگی با  کوچکتر  گروه  یک  به  میرا  و  کند  تبدیل  مشابه  تقسیمهای  برای  بندی تواند 
 & Rossi)  هایی جهت انجام بازاریابی بهتر مورد استفاده قرار گیرد کنندگان به گروه مصرف

Hirama, 2022  .) 

 هاهای احتمالی صنعت خرده فروشی در تحلیل و مدیریت کلان دادهقابلیت 

طور مؤثری استفاده شود، بعد از اقدامات  فروشی بهها در صنعت خردهاگر از مدیریت کلان داده
گردد.  ها ایجاد می های دقیقی از طریق ابزارهای تجزیه و تحلیل داده ها و فرصتاساسی، قابلیت

ها، درک در مورد رفتار و تمایلات مشتریان را  رود مدیریت کلان دادهبه عنوان مثال، انتظار می
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می آن  اساس  بر  که  دهد  شرکتافزایش  عملکرد  سطح  بخشید  توان  بهبود  را  و  ها  )احمدی 
فروشان را قادر  تواند به طور قدرتمندانه خردهبر این، این مدیریت می. علاوه(1400همکاران،  

سازد به اهداف سازمانی، از جمله سطح جدید بازاریابی پیشرفته و مدیریت عملکردهای موفق 
فروشی  فرصت اصلی که صنعت خرده.  (Chauhan et al., 2017برای درآمد بالا دست یابند )

ها به دست آورده است، میزان ظرفیت رفتار مشتریان نسبت به مدیریت کلان داده از طریق
های قابل توجه برای سازی از جمله فرصتشایان ذکر است که سفارشی  خرید محصولات است.

 & Jayagopal)شود  ها حاصل میای مدیریت کلان داده هفروشان است که از روش خرده

Basser, 2022  .)دهد، این فرصت وکار هاروارد نشان میپژوهش منتشر شده در مجله کسب
فروشی لازم است. یک امکان دیگر  % برای صنعت خرده  10به دلیل افزایش فروش بیش از  

ترین مشتریان از طریق هرم  ها، شناسایی با ارزش برای این صنعت پس از مدیریت کلان داده
باشند   نقره، طلا و پلاتین سهیم  از جمله سرب،  افزایش سود مواردی  تا در   مشتریان است 

(Sahebi et al., 2022  .) با بررسی کلان داده ها و عملکرد بازاریابی  (2021)  1گوپتا و همکاران
شرکت: یافته ها از دیدگاه مبتنی بر دانش دریافتند که در عصر امروز و تولید دیجیتال، تجزیه و 

های بزرگ یک تغییر دهنده بازی در افزایش دقت در تصمیم گیری است. کلان  تحلیل داده 
شرکتداده  بازاریابی  عملکرد  بر  شرکتها  برای  همچنین ها  و  دیجیتال  تولید  در  درگیر  های 

 گذارد.خدمات تأثیر می

 ها بر عملکرد سازمانی و رضایت مشتریان  تأثیر مدیریت کلان داده

فزایندهسازمان طور  به  اثربخش  دارد،  های  بسزایی  تـاثیر  عملکردشان  در  که  را  عواملی  ای 
می و همکاران،  شناسایی  )قاسمیان  یک 1397کنند  دستیابی  به چگونگی  سازمانی  عملکرد   .)

ها و  ها استراتژیسازمان به اهداف بازارمحور و همچنین اهداف مالی خود اشاره دارد. سازمان
های  کنند. هدف نهایی تمام تکنیکهای مناسبی را برای عملکرد بهتر سازمانی اتخاذ میسیاست

های شناسایی شده برای عملکرد سازمانی نوآورانه، ارتقای عملکرد سازمانی است. برخی سازه
شایستگی بازار،  عملکرد  از:  یادگیری،  عبارتند  و  نوآوری  ذینفعان،  رضایت  تامین،  زنجیره  های 

. عملکرد، تقریبا  (Morimura & Sakagawa, 2023)مالی-و عملکرد مالیرضایت مشتری  
شامل تمامی اهداف رقابت پذیری و تعالی تولید است. عملکرد به برخی مولفه ها بستگی دارد 

فر و همکاران،  هزینه، انعطاف پذیری، سرعت و قابلیت اعتماد، کیفیت )محمدی  :که عبارتند از
تواند به صورت نماینده همه مفاهیمی باشد که موفقیت شرکت ها را  (. بعلاوه، عملکرد می1401

کوشد، با موفقیت به انجام رساند،  گیرد. با این حال، انواع عملکردی که یک شرکت می در بر می
و همکاران،   )امینی  است  تحقق 1400مختص خود وی  موجب  سازمان  در  عملیات  اجرای   .)

 
1 Gupta et al 
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ها با توجه به رشد شود. امروزه سازماناهداف عملکرد، بخصوص اهداف مربوط به کیفیت می
الزامات بقای سازمانی خود، به دنبال عملکرد بهتر کارکنان هستند. عملکرد افراد در   رقابت و 
سازمان نقش کلیدی در موفقیت سازمان دارد. عملکرد فردی و به تبع آن سازمانی متأثر از عوامل  

ی سازمانی، فرهنگ مختل است. این عوامل عبارتند از سبک رهبری، ساختار سازمانی، ارزش ها 
(. عملکرد سازمانی نقش با اهمیتی در تداوم فعالیت  1397سازمانی است )قاسمیان و همکاران،  

رود. سنجه های سازمان دارد. این متغیر به عنوان ابزاری برای ارزیابی واحد تجاری به شمار می
 (. Sazu & Jahan, 2022از مهم ترین معیارهای سنجش عملکرد است ) مالی
هایی است که به دنبال راهی برای متمایز شدن از  داده یک مزیت رقابتی برای سازمانکلان    

وری و سودآوری بیشتر هستند )منصوری رقبای خود و دستیابی به ثروت اطلاعاتی، افزایش بهره
رضایت مشتری نقش مهمی در نگهداری مشتری ایفا میکند از طرفی،  (.  1399موید و همکاران،  

(Aghaei et al., 2021  .)  امروزه به  شرکتبنابراین،  یابند که خدمات بهتری  بقا می  هایی 
ها را به بهترین شکل جلب کنند؛ به طوری که مصرف کنندگان مشتریان ارائه دهند و رضایت آن

ها توجه شده است و منجر به بهبود عملکرد  احساس راحتی و لذت کنند، زیرا به انتظارات آن
داده u & Jahan, 2022Saz) گردد  می از کلان  استفاده  کاربر(.  محتوای  به شکل  و    1ها 

آنلاین دارد    2مشتری  کننده  مصرف  رضایت  تحلیل  برای  زیادی  بسیار  و   پتانسیل  )قاسمیان 
( نشان داد که کلان داده  Jewell et al., 2014پژوهش انجام شده توسط )  (.1397همکاران،  

های سازمانی و پیشنهادات شرکت کنند، بلکه  کند تا نه تنها در فعالیتبه مشتریان کمک می
های قانونی یا غیرقانونی مانند کلاهبرداری یا فساد با نظارت کارآمد آگاه کند، ها را از فعالیتآن

شود. ها در چنین مواردی برای حفظ مشتریانشان می که باعث کاهش شانس مشارکت شرکت
وتحلیل  در بررسی کلان داده در بازاریابی دریافتند که پس از تجزیه ( 1400)عبدیان و همکاران 

مقوله محصول،   4تم و    16های محوری کلان داده شناسایی و در  کد از ارزش   187مقالات، ابتدا  
انی در چهار آمیخته بازاریابی بندی شدند. بیشترین فراوبندی و اولویتقیمت، پیشبرد و توزیع طبقه

به به محصول  آمیخته  در  و  کل  »شخصیطور  ارزشی  بعد  به  مربوط  خاص  و طور  سازی 
به بررسی و تحلیل (  2022)  3سازی محصول )کالا یا خدمت(« است. کائو و همکاران سفارشی

یافته و  پرداخته  داده  از طریق کلان  داده بازاریابی  از  استفاده  مثبت  اثرات  بر ها  را  بزرگ  های 
برنامه  بر  دومی  تأثیر  و  بازاریابی،  تحلیل  و  تجزیه  از  اجرای  استفاده  شرکت،  بازاریابی  ریزی 

دهند. بازاریابی، مدیریت برند، مدیریت ارتباط با مشتری و مدیریت توسعه محصول را نشان می
ها و یادگیری ماشین، انجام فرآیند دادهبا استفاده از تحلیل کلان  (1399)موسوی و همکاران  

 
1 User-generated content 
2 Online customer review 

3 Cao et al 
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کم نسبی  هزینه  و  بالاتر  دقت  و  سرعت  با  بازاریابی«  امکان »تحقیقات  است تر  پذیر 
(Morimura & Sakagawa, 2023.) 

های محدودی بنابراین، بررسی مبانی نظری و پیشینه پژوهش حاکی از آن است که پژوهش    
های پژوهشی فراوانی در  ها در بازاریابی و مدیریت انجام شده است و شکافدادهدر زمینه کلان

کلان مدیریت  موضوع  به  که  پژوهشی  همچنین  دارد.  وجود  زمینه  صنعت  دادهاین  در  ها 
ها در این صنعت را مورد بررسی قرار  فروشی ایران بپردازد و راهبردهای مدیریت کلان داده خردو

داده و رابطه آن با رضایت مشتری و عملکرد سازمان را بسنجد انجام نشده است. بکارگیری 
. لذا این پژوهش باشدرویکردی آمیخته برای بررسی این موضوع نیز جزو نوآوری این پژوهش می

   لأهای پژوهشی و نظری موجود در این حوزه انجام شده است.با هدف پر کردن خ

  

 پژوهش  شناسیروش -3

باشد که بصورت آمیخته انجام شده  کاربردی می-ایپژوهش حاضر از نظر هدف، از نوع توسعه
اولویت و  شناسایی  برای  که  بطوری  فناوریاست،  راهبردها،  قابلیتبندی  و  پیامدهای  ها  و  ها 

فروشی ایران، از پژوهشی کیفی و جهت بررسی روابط موجود میان  ها در خرده مدیریت کلان داده
 های شناسایی شده، از بررسی کمی استفاده شده است. ترین مولفهمهم

های مربوط به  در بخش کیفی، پژوهش از نوع اکتشافی است که در ابتدا جهت شناسایی مولفه
های بدست آمده از هر بخش بر  بندی مولفههر بخش، از روش تئوری داده بنیاد و جهت اولویت

فروشی کشور از روش تحلیل محتوا استفاده شده  اساس میزان اهمیت استفاده در صنعت خرده
های بدست آمده مورد  آوری شده و داده ها جمعاست. در این راستا با استفاده از مصاحبه باز داده 

قرار گرفته و از طریق کدهای اولیه، کدهای ثانویه حاصل شده و در ادامه    تحلیل و کدگذاری
به مفاهیم و درنهایت مقوله مولفهتبدیل  به عنوان  آمد که  بعد بدست  های اصلی هر  های هر 

های بدست  گذاری مورد استفاده قرار گرفت و درنهایت با توجه به فراوانییتبخش برای اهم
مهم  دادهآمده،  شد.  انتخاب  بخش  هر  مقوله  پاییز  ترین  در  بخش  این  مصاحبه    1401های 

آوری شده است. در این مصاحبه، سؤالات به صورت محقق ساخته و با بررسی ادبیات و جمع
و متخصصین مدیران، خبرگان  نظرات اساتید مرتبط طراحی گردید و جامعه آماری آن شامل  

 فروشی در سطح تهران )شامل متخصصین ستادی(کاوی و راهبردی در صنعت خردهحوزه داده 
. حجم نمونه نیز، بررسی تا حد اشباع ها با روش گلوله برفی انتخاب شدندبوده است که نمونه 

با   از مصاحبه  لذا، پس  بوده است؛  برای پاسخ  نمونه،  50نظری  نظری رسید.  اشباع  به حد  ها 
بررسی اعتبار این بخش، کل فرایند پژوهش توسط کارشناسان و خبرگان، مورد مطالعه و بازبینی  
قرار گرفته و مواردی جهت اصلاح یا تغییر نظریه نهایی بیان شده است. برای سنجش روایی و  

اط و  تاییدپذیری  انتقال،  اعتبار،  قابلیت  معیارهای  از  ارزیابی اعتبار  برای  گردید.  استفاده  مینان 



 1402  تابستان  ،  88، پیاپی  54، شماره  دوم بیست و  ی، سال  بازرگان  تیریمدانداز  چشم                                

 

26 

های انجام پایایی بخش کیفی از ضریب هولستی  استفاده شد. برای این منظور متن مصاحبه
 محاسبه گردید.   شدهشده در دو مرحله کدگذاری شد. سپس درصد توافق مشاهده

ترین باشد و جهت تعیین روابط مهمهمبستگی می-در بخش کمی نیز پژوهش از نوع توصیفی
های بدست آمده برای هر بخش، از ابزار پرسشنامه استفاده شده است. در این بخش جامعه  مولفه

 "داده کاوی"و    "بازاریابی و راهبردی"آماری شامل تمامی مدیران، کارشناسان و کارکنان حوزه  
حجم نمونه، با توجه به بزرگ بودن جامعه آماری و    باشد.فروشی در تهران، میدر صنعت خرده

اندازه آن،   بودن  نامحدود   385نامحدود  در حالت جامعه  فرمول کوکران  از  گیری  بهره  با  نفر 
پرسشنامه   آوری شد.ها جمعها از آنباشد، که با روش نمونه گیری در دسترس انتخاب و دادهمی

ط اساس  جنسیت، گزینه   5یف  بر  سن،  سوال  چهار  عمومی  سوالات  تعداد  و  بوده  لیکرت  ای 
سوال بود که در پاییز    48و تعداد سوالات تخصصی    سابقه فعالیت در حوزه مربوطهتحصیلات و  

ها از روش معادلات ساختاری و نرم افزار ها جمع آوری گردید و برای تحلیل داده داده  1401
استفاده شده است. از آنجا که در پژوهش حاضر چند متغیر مستقل وجود دارد و    SPSSلیزرل و  

ها بر متغیر وابسته مورد بررسی قرار گیرد، استفاده از مدل معادلات ساختاری بایست اثر آنمی
. جهت سنجش روایی بخش کمی، از روش  (Ghasemian et al., 2023) یابد  ضرورت می

(، بدین صورت  1400بهره گرفته شد )کردحیدری و همکاران،    CVIروایی صوری و شاخص  
که سوالات در ابتدا و با روش محقق ساخته تدوین گردید و پس از تدوین و اصلاحات، آن را در  

برابر با    CVIها، شاخص  اختیار تعدادی از اساتید و کارشناسان قرار داده و پس از اخذ نظرات آن
بدست آمد. سوالات نهایی، با روش تحلیل عاملی مجدد مورد سنجش قرار گرفت و به    81/0

بهره گرفته شد. بدین    SPSSگیری پایایی از روش آلفای کرونباخ و از نرم افزار  منظور اندازه
ت آمده و با نرم افزار  های بدسمنظور یک نمونه اولیه برای جمع آوری و سپس با استفاده از داده 

SPSS  ،محاسبه گردید. 0/ 820، میزان ضریب پایایی کل پرسشنامه با روش آلفای کرونباخ  
 . ( ارائه شده است1شناسی پژوهش در جدول )ای از روش در ادامه خلاصه
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 شناختی پژوهش. روش1جدول 

 مشخصات پژوهش حاضر  های پژوهشلایه
 کاربردی -ایتوسعه هدف پژوهش 

 آمیخته  روش پژوهش 

نظریه داده بنیاد )کیفی(، تحلیل آماری  روش تحلیل 

 استنباطی )کمی(

 SPSS, Lisrel نرم افزار

 اکتشافی/توصیفی  فلسفه پژوهش

 استقرائی رویکرد پژوهش 

 تک مقطعی افق زمانی پژوهش 

 ای، میدانی کتابخانه هارویکرد گردآوری داده

 مصاحبه باز )کیفی(، پرسشنامه )کمی(  ها گردآوری داده ابزار 

 ها یافته  و هاداده  تحلیل -4

به سؤال پاسخ  ابتدا،  این بخش، در  اولویتهدف  و  پژوهش در دو بخش شناسایی  بندی های 
های مرحله اول و های مختلف مورد بررسی است و در ادامه، تحلیل کمی یافتههای بخشمولفه

باشد. در این راستا، ابتدا اطلاعات ها پرداخته خواهد شد، میهایی که در ادامه به آنآزمون فرضیه 
 و لیزرل تحلیل شده است. SPSSافزار های پرسشنامه، با نرم مصاحبه و سپس داده

درصد(   61شناختی خبرگان مصاحبه شده، حاکی از آن است که، اکثر خبرگان )اطلاعات جمعیت
درصد( و جنسیت   69اند و اکثر متخصصین دارای تحصیلات دکتری )سال بوده   50تا    41در سن  

درصد( که   53اند )ساله در این حوزه داشته  15تا    11ای  درصد( که اکثرا سابقه  76اند )مرد بوده 
متخصص مشاور بازاریابی    11مدیر داده کاوی و فناوری اطلاعات و    12مدیر بازاریابی،    19شامل  

  متخصص مشاور داده کاوی بوده است. 8و 

 های پژوهشتحلیل سوال 

ها،  فروشی ایران از طریق مصاحبه و کدگذاری پاسخبا توجه به بررسی نظرات مدیران حوزه خرده 
مقوله   27مفهوم و در نهایت  56کد نهایی و در ادامه  115کد اولیه بدست آمده، تبدیل به  251
باشد. بطور خلاصه، بندی شدند که درواقع پاسخ به سوال اول تا چهارم پژوهش میبعد طبقه  7در  

 های پژوهش عبارتند از:  های تعیین شده برای هر بعد بر اساس سوالمفاهیم و مقوله
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های  های به دست آمده از داده. کدهای ثانویه، مفاهیم و مقوله2جدول 

 مصاحبه

 مفاهیم هامقوله ابعاد 

انواع تجزیه و تحلیل کلان 
 هاداده

 تحلیل متنی 

 بندی متنطبقه

 گذاری شده موجودیت نامشناسایی 

 تجزیه و تحلیل فراوانی کلمات 

 های اجتماعی تحلیل رسانه
 ردیابی هشتگ 

 تحلیل اینفلوئنسر 

 تحلیل پیشگو 
 تجزیه و تحلیل رگرسیون 

 های زمانی بینی سریپیش

 تجزیه و تحلیل ویدئویی
 تشخیص اشیا 

 تشخیص احساسات 

راهبردها و رویکردهای  
 استفاده مورد 

 راهبرد دو راهی 
 های بازخورد مشتری حلقه

 A/Bتست 

 راهبرد برنامه طراحی 
 طراحی تجربه کاربری 

 توسعه محتوای خلاقانه

روش تحلیلی زبان پرسمان 
 ( SQL)ساخت یافته 

 ها تجمیع داده

 ها فیلترکردن داده

روش اصلی مدیریت کلان  
 هاداده

های بسیار  دادههای الگوی پایگاه
 بزرگ

 معماری پایگاه داده توزیع شده 

 ها بندی دادهپارتیشن

 های کلیدیسیستم مدیریت داده
 حاکمیت داده 

 ها امنیت داده

 انبار داده سازمانی 
 ها سازی دادهیکپارچه

ETL  )استخراج، تبدیل، بارگذاری( 

پردازش تحلیلی برخط و 
 ای گزارشگری پایه

 داشبوردها 

 )شاخص عملکرد کلیدی(  KPIردیابی 

های  ابزارها و تکنولوژی
مورد استفاده در کاهش  

 موانع

های  استخدام منابع ماهر در رشته
 مختلف تحلیلی 

 دانشمندان داده 

 گران کسب و کار تحلیل

 آموزش کارمندان قدیمی
 های اکسل پیشرفته مهارت

 ها دادههای مصورسازی تکنیک

اجرای یک برنامه آموزش رسمی  
 تحلیلی 

 (LMS) های مدیریت یادگیریسیستم

 (ILT) آموزش به رهبری مربی  

افزارهای  ها و نرماستفاده از روش
 نوین 

 های یادگیری ماشینی الگوریتم

 (Hadoop ،Sparkهای کلان داده )مانند فناوری

های احتمالی  قابلیت
تجزیه و تحلیل  ابزارهای 

 هاداده

 راهبرد تجارت شفاف 
 ارتباط باز با ذینفعان

 اهداف و مقاصد روشن

شناسایی مشتریان با ارزش و 
 هاراهکارهای حفظ آن

 تحلیل ارزش طول عمر مشتری 

 بندی بر اساس رفتار خریدتقسیم
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 مفاهیم هامقوله ابعاد 

 سازی گسترده سفارشی
 گذاری و تبلیغات سفارشی قیمت

 بازاریابی یک به یک 

 تحلیل پیشگویی رفتار مشتری 
 بینی ریزش پیش

 های متقابل فروش و افزایش فروشبینیپیش

ها بر  مدیریت کلان داده
 عملکرد سازمانی 

 بهبود بازده عملیاتی 
 اتوماسیون کارهای روتین 

 بهبود مدیریت زنجیره تامین 

 های بهبود چابکی تجاری قابلیت
 متدولوژی مدیریت پروژه چابک 

 قابلیت تجزیه و تحلیل بلادرنگ 

 فروش بیشتر
 ردیابی عملکرد فروش

 گری آموزش فروش و مربی

 کاهش هزینه 
 بهبود کارایی زنجیره تامین 

 سپاری های بروناستراتژی

ها بر  مدیریت کلان داده
 رضایت مشتری

 بهبود دیدگاه مشتری
 برداری سفر مشتری نقشه

 ( VOCمجموعه بازخورد صدای مشتری )

 ترجیحات مشتریان
 تحقیقات بازار 

 طراحی و تحلیل نظرسنجی 

نگری تقاضای الگوی آینده
 مشتریان

 های زمانی تحلیل سری

 سازی اقتصاد سنجی مدل

 افزایش رضایت مشتریان

   (NPS) ردیابی امتیاز خالص پروموتر

  (CES) ردیابی امتیاز تلاش مشتری

 مدیریت شکایات مشتری
 

های انجام شده، پرداخته شده های پژوهش بر اساس کدگذاری و تحلیلدر ادامه به پاسخ سوال
 است. 

ها در هایی که برای فرایند مدیریت کردن کلان داده راهبردها، رویکردها و روش   :1سوال       

 شوند، کدامند؟فروشی ایران استفاده میصنعت خرده
های اجتماعی، تحلیل ها )شامل تحلیل متنی، تحلیل رسانهانواع تجزیه و تحلیل کلان داده  -

 پیشگو، تجزیه و تحلیل ویدئویی(؛ 
داده   - مدیریت کلان  برای  استفاده  مورد  رویکردهای  و  راهی، راهبردها  دو  راهبرد  )شامل  ها 

 (؛ )SQL(راهبرد برنامه طراحی، روش تحلیلی زبان پرسمان ساخت یافته 
داده   - کلان  مدیریت  برای  اصلی  پایگاهروش  الگوی  )شامل  دادهها  بزرگ،  های  بسیار  های 

داده  مدیریت  گزارشگری سیستم  و  برخط  تحلیلی  پردازش  سازمانی،  داده  انبار  کلیدی،  های 
 ای(؛ پایه

ها در های مورد استفاده در کاهش موانع مدیریت کلان دادهابزارها و فناوری:  2سوال        

 فروشی ایران کدامند؟حوزه خرده
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ها )شامل استخدام های مورد استفاده در کاهش موانع مدیریت کلان داده ابزارها و تکنولوژی  -
های مختلف تحلیلی، آموزش کارمندان قدیمی، اجرای یک برنامه  منابع انسانی ماهر در رشته

 افزارهای نوین(؛ ها و نرمآموزش رسمی تحلیلی، استفاده از روش 

ها برای مدیریت کلان های احتمالی، از طریق ابزارهای تحلیل دادهچه قابلیت  :3سوال       

تواند ایجاد ارتباط با محیط خرده فروشی ایران، می ها در حوزه خرده فروشی و به ویژه درداده 
 شود؟ 

ها )شامل راهبرد  ها جهت مدیریت کلان دادههای احتمالی ابزارهای تجزیه و تحلیل داده قابلیت  -
با ارزش و راهکارهای حفظ آن سازی گسترده، ها، سفارشیتجارت شفاف، شناسایی مشتریان 

 تحلیل پیشگویی رفتار مشتری(؛ 

ها، چگونه بر عملکرد سازمانی و رضایت مشتری در صنعت  استفاده از کلان داده  :4سوال       

 گذارد؟فروشی ایران تأثیر میخرده
های بهبود  ها بر عملکرد سازمانی )شامل بهبود بازده عملیاتی، قابلیتتأثیر مدیریت کلان داده   -

 چابکی تجاری، فروش بیشتر، کاهش هزینه(؛ 
داده  - کلان  مدیریت  ترجیحات تأثیر  مشتری،  دیدگاه  بهبود  )شامل  مشتری  رضایت  بر  ها 

 نگری تقاضای مشتریان، افزایش رضایت مشتریان(.مشتریان، الگوی آینده 
 

های بدست آمده از بخش قبل، به  بندی مولفهدر ادامه و جهت تعیین میزان اهمیت و اولویت
 سوال پنجم پژوهش پاسخ داده شده است که نتایج آن در ادامه تشریح شده است. 

مولفه  :5سوال        اهمیت  روش میزان  راهبردها،  از  حاصل  فناوریهای  قابلیتها،  های  ها، 

احتمالی و پیامدهایی )در حوزه عملکرد سازمانی و رضایت مشتری( که در حوزه مدیریت کلان  
 ها در حوزه خرده فروشی ایران وجود دارد، چگونه است؟داده 
انواع مختلف تحلیل کلان پس از تعیین مولفه       ها، نظر خبرگان در مورد میزان استفاده از 
  74فروشی ایران مورد بررسی قرار گرفت. در مجموع،  های مورد استفاده در صنعت خردهداده 

تحلیل رسانه از  ایران عمدتاً  در  این صنعت  داشتند که  اظهار  از خبرگان  اجتماعی  درصد  های 
 (. 3کند )جدول استفاده می
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ها )مورد استفاده در صنعت . انواع تجزیه و تحلیل کلان داده3جدول 

 فروشی ایران( خرده

 گویه فراوانی درصد )%( 

 تحلیل متنی 8 15

 های اجتماعی رسانهتحلیل  37 74

 1تحلیل پیشگو  3 7

 تجزیه و تحلیل ویدئویی  2 4

دهد که اکثر افراد به راهبرد های بدست آمده،  نشان می( بر اساس مولفه4در ادامه، نتایج جدول )
دو راهی و برنامه طراحی اعتقاد دارند که راهبرد اصلی و رویکردهایی هستند که برای مدیریت 

 شود.فروشی ایران استفاده می ها در صنعت خردهدادهکلان 

 ها. راهبردها و رویکردهای مورد استفاده برای مدیریت کلان داده4جدول 

 گویه فراوانی درصد )%( 
 راهبرد دو راهی  33 65

 راهبرد برنامه طراحی 15 31

 2(SQLروش تحلیلی زبان پرسمان ساخت یافته ) 2 4

نیاز است.   اما برای رسیدن به آن به یک راهبرد  انتهای خواسته سازمان است،  اهداف درواقع 
تواند به این صورت در انتخاب مسیر درست به سازمان کمک کند. راهبرد راهبرد دو راهی می

ها ها، توسعه ایدههای خود، آزمایش گزینه دهد تا با بررسی گزینه برنامه طراحی به شما امکان می 
های خود بپردازید. حتی اگر راهبرد مذکور ارجحیت بیشتری داشته  و رسیدن به نتیجه، به چالش

ها به  باشد، به همین دلیل بیشتر سازمانبر میباشد، مطالعات نشان داده است که روشی زمان
 Chen et)های استاندارد در ارتباط هستند  جای اینکه راهبرد خاصی را پیش ببرند، با روش 

2016 al.,.)  دادهمطالعات نشان می این راهبرد نظارت  ارائه  دهد که  را  مناسبی  ها و تحلیل 
هایی که باید از نظر فیزیکی مدیریت شوند، کمک دهد که به عدم نیاز به جابجایی کلان دادهمی
کارگیری راهبرد کند. حتی در این صورت، عامل کمبود اطلاعات و اقدامات مناسب، برای به می

گیرد. این اهمیت راهبرد دو راهی را برجسته ها است را در بر میکه مدیریت ناکارآمد کلان داده
نشانمی حاضر  مطالعه  نتایج  و  بهکند  روش  این  استفاده  اهمیت  در  دهنده  مؤثر  روشی  عنوان 

 در ایران است.  مدیریت کلان داده

 
1 Predictive analytics 
2 SQL-based analytic method 
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دهد که اکثر خبرگان بر این باورند های بدست آمده نشان می( بر اساس مولفه5نتایج جدول )   
هایی هستند  شناسیترین روش های کلیدی از اصلیو سیستم مدیریت داده VLDBکه الگوی 

 شود. فروشی ایران استفاده میهادر صنعت خردهکه برای مدیریت کلان داده 

 ها. روش اصلی برای مدیریت کلان داده5جدول 

درصد 

)%( 
 گویه فراوانی

 های بسیار بزرگ های دادهالگوی پایگاه 25 51

 1های کلیدی سیستم مدیریت داده  20 37

 انبار داده سازمانی 3 6

 2ایپردازش تحلیلی برخط و گزارشگری پایه 3 6

های خاصی بود که اکثر  شناسیهایی که در بالا ذکر شد، مصاحبه شامل روش بر تکنیکعلاوه
تواند همانطور که در بالا تعریف شد مربوط  پاسخ داده بودند که می  VLDBخبرگان با الگوی  

 به افزایش فروش و سود باشد. 
دهد که اکثر خبرگان  های بدست آمده نشان می( بر اساس مولفه6در ادامه، نتایج جدول )     

ها های مختلف تجزیه و تحلیل و استفاده از روش معتقد بودند که استخدام منابع ماهر در رشته
 ها کارآمد خواهد بود.  افزارهای مدرن برای کاهش موانع مدیریت کلان داده و نرم

های مورد استفاده در کاهش موانع مدیریت کلان . ابزارها و تکنولوژی6جدول 

 هاداده

درصد 

)%( 
 گویه فراوانی

 های مختلف تحلیلی استخدام منابع ماهر در رشته 19 38

 آموزش کارمندان قدیمی  10 21

 اجرای یک برنامه آموزش رسمی تحلیلی  8 15

 افزارهای نویننرمها و استفاده از روش  13 26

ژانگ   و  مطالعه چن  نتیجه مطابق  زیرساخت  (  2014)این  و  فناوری  از  دیگر  فاکتورهای    که 
اند، فروشی بیان داشتهها در خرده ساز از نظر مدیریت کلان داده عنوان موانع مشکل ناسازگار را به 

 است.  

 
1 Master Data Management System 
2 OLAP and Basic Reporting and Querying 
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دهنده این است که اکثر خبرگان درک های بدست آمده نشان( بر اساس مولفه7نتایج جدول )
سازی انبوه و شناسایی مشتریان معتبر و راهبردهای اند که بازاریابی سفارشی یا سفارشیکرده

آن قابلیتحفظ  استفاده ها،  از  که  دادههایی هستند  تحلیل  و  تجزیه  برای مدیریت کلان ی  ها 
 شوند. ها حاصل میداده 

ها جهت مدیریت  های احتمالی ابزارهای تجزیه و تحلیل داده. قابلیت7جدول 

 ها کلان داده

 گویه فراوانی درصد )%( 
 راهبرد تجارت شفاف  2 5

 ها شناسایی مشتریان با ارزش و راهکارهای حفظ آن 21 42

 سازی گسترده سفارشی 23 46

 تحلیل پیشگویی رفتار مشتری 4 7

ها، فقط یک  با این حال، در مقایسه با قابلیت شناسایی مشتریان معتبر و راهبردهای حفظ آن
فروشی ایران  ها در صنعت خردهتفاوت بین دو گزینه ذکر شده وجود دارد. مدیریت کلان داده

کند که در این  تواند با توانایی متفاوت در روند عملکرد و تجسم، به عنوان عامل مهم کمک  می
 شوند. ها از چندین مشتری به صورت شخصی آگاه می صورت آن

دهد که اکثر خبرگان بر این باورند های بدست آمده نشان می ( بر اساس مولفه8نتایج جدول )
هزینه  کاهش  و  بیشتر  فروش  خردهکه  صنعت  در  سازمان  عملکرد  نظر  از  با  ها  ایران  فروشی 

 استفاده از مدیریت داده مفید هستند.

 ها بر عملکرد سازمانی. تأثیر مدیریت کلان داده8جدول 

 گویه فراوانی درصد )%( 
 بهبود بازده عملیاتی 7 15

 های بهبود چابکی تجاری قابلیت 4 8

 فروش بیشتر 22 43

 کاهش هزینه 17 34

ها دهد که افزایش فروش، نتیجه اصلی حاصل از تأثیر مدیریت کلان داده مطالعه حاضر نشان می
ها، بازده عملیاتی بهتر و  های کاهش هزینهباشد. این در مقایسه با جنبهبر عملکرد سازمان می

های بیشتری برای افزایش چابکی تجارت دارد. با این حال، در بخش پیشینه بیان شد که قابلیت
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، عامل مدیریت مربوطه باعث افزایش تولید با توجه ( 2018)  1بر اساس گزارش ارنست و یانگ 
های نظری مربوط به ارائه ارتباط باشد. گزارش مذکور جنبهبه افزایش تقاضای مشتریان نیز می

نشان داد که   (2015)ها و رضایت مشتری را بیان نکرده است. پارادایما  بین مدیریت کلان داده 
اش فقط بر یک هتل متمرکز شده  هر دو عامل با یکدیگر در ارتباط هستند؛ زیرا او در مطالعه

 بود.  

دهنده این است که  های بدست آمده نشان( بر اساس مولفه9در سوال بعد، نتایج جدول )     
آینده  بر  الگوهای مبتنی  باورند که رضایت بالای مشتریان و  بر این  نگری بسیاری از خبرگان 

ترین اثرات تجزیه و تحلیل مدیریت  فروشی ایران، از مهمتقاضای مشتریان برای صنعت خرده
 باشد. کلان داده می

 ها بر رضایت مشتری . تأثیر مدیریت کلان داده9جدول 

 گویه فراوانی درصد )%( 
 بهبود دیدگاه مشتری 8 16

 ترجیحات مشتریان 4 7

 مشتریاننگری تقاضای الگوی آینده 14 29

 افزایش رضایت مشتریان  24 48

ها با افزایش اعتماد  مدیریت کلان داده  این نتیجه با مطالعات قبلی که در مورد رضایت مشتری و
در این زمینه است همخوانی دارد. عامل رضایت بالای مشتری، در نتیجه بهبود دیدگاه مشتری،  

باشد. این بدان معنی است که  الگوهای آینده در مورد تقاضای مشتری و ترجیحات مشتری می 
های  عوامل اخیر به اندازه عامل رضایت مشتری تحت تأثیر قرار نگرفته است که در بیشتر پاسخ

 داده شده در این مطالعه نیز نمود یافته است. 

 مدل مفهومی 

جهت اطمینان از نتایج و پاسخگویی به سوال ششم پژوهش و صحت سنجی روابط مورد بررسی 
هایی که برای مدیریت کلان ترین مولفه در بخش کیفی پژوهش و تحلیل نحوه تأثیرگذاری مهم

در مدل مفهومی که توسط محقق   ها و اثرات آن شناسایی شده است، متغیرهای موردنظرداده 
ترین های پژوهش طراحی شده است و شامل مهم بر اساس متغیرهای مورد بررسی در سوال 

شود، به هم مرتبط  های شناسایی شده در هریک از ابعاد مورد بررسی در این پژوهش میمولفه
شکل   گرفت.  خواهد  قرار  بررسی  مورد  و  نشان 1شده  را  حاضر  پژوهش  مفهومی  چارچوب   ،

 دهد. می

 
1 Ernst & Yang 
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 . مدل مفهومی پژوهش1شکل 

 های مورد بررسی در بخش کمی پژوهش بر اساس مدل مفهومی، عبارت است از: فرضیه

1H  : ها، اثر مثبت و معناداری در ایجاد قابلیتهای اجتماعی در مدیریت کلان داده تحلیل رسانه 

 . فروشی ایران دارندسازی گسترده در صنعت خردهسفارشی

2H  :داده مدیریت کلان  در  راهی  دو  قابلیتراهبردهای  ایجاد  در  معناداری  و  مثبت  اثر   ها، 

 . فروشی ایران دارندسازی گسترده در صنعت خردهسفارشی

3H  :دادهفناوری پایگاه  الگوی  دادههای  مدیریت کلان  در  بزرگ  بسیار  و  های  مثبت  اثر  ها، 
 .فروشی ایران دارندسازی گسترده در صنعت خردهسفارشی معناداری در ایجاد قابلیت

4H  :ها، اثر مثبت و معناداری در ایجاد قابلیتاستخدام منابع انسانی ماهر در مدیریت کلان داده  
 . فروشی ایران دارندسازی گسترده در صنعت خردهسفارشی

5H  اثر معنادار بر فروش بیشتر در  ها،  توسط مدیریت کلان داده  سازی گسترده سفارشی: قابلیت
 .صنعت خرده فروشی ایران دارند

6Hاثر معنادار بر افزایش رضایت ها،  توسط مدیریت کلان داده  سازی گستردهسفارشی  : قابلیت
 .مشتریان در صنعت خرده فروشی ایران دارند

 های پژوهش آزمون فرضیه

به   ادامه،  یافته در  دادهارائه  از  حاصل  کمی  جمعهای  و های  پرسشنامه  ابزار  از  شده  آوری 
است. در این ها، پرداخته شدهافزار لیزرل و تحلیل خروجیهای انجام گرفته از طریق نرمتحلیل

 دهندگان پرسشنامه پژوهش عبارت است از: شناختی پاسخراستا، اطلاعات جمعیت
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 دهندگان پرسشنامه. بررسی اطلاعات جمعیت شناختی پاسخ 10جدول 

 درصد  فراوانی ابعاد متغیر 

 سن

 24 92 سال 30تا 

 56 219 سال 40تا  31

 15 56 سال 50تا  41

 5 18 سال 50بالاتر از 

 تحصیلات 

 19 73 کارشناسی 

 72 278 کارشناسی ارشد 

 9 34 دکتری 

 جنسیت 
 76 295 مرد 

 24 90 زن

سابقه فعالیت 
حوزه در 

مرتبط با  
 کلان داده

 7 26 سال 2تا  1

 28 110 سال 5تا  3

 57 220 سال 10تا  6

 8 29 سال 10بیش از 

 

نیز   CVIتر توضیح داده شد، در این پژوهش برای بررسی روایی، از روایی  همان طور که پیش
 استفاده شد، که در ادامه نتایج آن به صورت خلاصه ارائه شده است. 

𝐶𝑉𝐼 =  
مجموع 𝐶𝑉𝑅سؤالات    

تعداد  سؤالات  باقی  مانده  
 =  

39

48
= 0/81 

بوده است، لذا ابزار پژوهش   7/0بیش از    CVIبا توجه به این که مقدار بدست آمده برای شاخص  
 باشد. از روایی مناسبی برخوردار می

 

 

 

 

 



 (  و همکاران کردحیدری) ...تیآن بر رضا ریها و تاثکلان داده  تیریمد یبررس 

 

37 

 . بررسی وضعیت نرمال بودن متغیرهای پژوهش 11جدول 

 شاخص
تحلیل  

 رسانه 

راهبرد  

دو 

 راهی 

پایگاه  

داده  

 بزرگ

استخدام  

منابع  

 ماهر 

سازی سفارشی

 گسترده 
 فروش 

رضایت 

 مشتریان 

 385 385 385 385 385 385 385 تعداد 

K-S 469/0 406/0 439/0 507/0 613/0 548/0 491/0 

ضریب 
معناداری  

(Sig ) 
318/0 682/0 413/0 395/0 630/0 247/0 524/0 

آزمون کولموگروفبر اساس   متغیر-نتایج  نرمال  اسمیرنف، همگی  دارای توزیع  های پژوهش، 
ها های با فرض نرمال برای تایید یا رد فرضیههستند؛ بنابراین، در ادامه از نرم افزار لیزرل و آزمون

 شود.استفاده می

 معادلات ساختاری برای مدل پژوهش  

، تخمین استاندارد شده و اعداد  2  پرداخته شده است. شکل در این بخش، به ازمون فرضیات  
 دهند. معناداری برای مدل مفهومی پژوهش را نشان می 

 
. بررسی رابطه علی متغیرهای پژوهش )مقادیر تخمین استاندارد 2شکل 

 شده(
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 . بررسی اعداد معناداری متغیرهای پژوهش3شکل 

ها، خارج از بازه با توجه به این که ضرایب معناداری بدست آمده برای تمامی روابط و فرضیه     
های این (، لذا تمامی فرضیه2022( قرار گرفته است )صاحبی و همکاران،  -96/1+ تا  1/ 96)

های اجتماعی در  تحلیل رسانه.  1پژوهش مورد تایید قرار گرفته است. این نتایج عبارت است از:  
تاثیر مثبت و معناداری در   60/0و ضریب مسیر    8/ 14، با ضریب معناداری  هامدیریت کلان داده 

راهبردهای دو راهی  .  2دارند.    فروشی ایرانسازی گسترده در صنعت خردهایجاد قابلیت سفارشی
 تاثیر مثبت و معناداری  54/0و ضریب مسیر    60/7، با ضریب معناداری  هادر مدیریت کلان داده 

های الگوی  . فناوری3دارند.    فروشی ایرانسازی گسترده در صنعت خردهایجاد قابلیت سفارشیدر  
و ضریب مسیر    6/ 85ها، با ضریب معناداری  های بسیار بزرگ در مدیریت کلان داده پایگاه داده 

فروشی ایران سازی گسترده در صنعت خردهسفارشی  اثر مثبت و معناداری در ایجاد قابلیت  49/0
و ضریب   7/ 10ها، با ضریب معناداری  . استخدام منابع انسانی ماهر در مدیریت کلان داده 4دارند.  
فروشی  سازی گسترده در صنعت خرده سفارشی  اثر مثبت و معناداری در ایجاد قابلیت  51/0مسیر  

اداری ها، با ضریب معنسازی گسترده توسط مدیریت کلان داده. قابلیت سفارشی5ایران دارند.  
  فروش بیشتر در صنعت خرده فروشی ایران تاثیر مثبت و معناداری بر    67/0و ضریب مسیر    70/8

  89/8ها، با ضریب معناداری  سازی گسترده توسط مدیریت کلان داده . قابلیت سفارشی6دارند.  
افزایش رضایت مشتریان در صنعت خرده فروشی  تاثیر مثبت و معناداری بر    0/ 78و ضریب مسیر  

 دارند.ایران 
برابر با   NFI1، 38/41برابر با   2Xهای نیکوئی برازش مدل اصلاح شده، همچنین، شاخص    

حاکی از مناسب   068/0( برابر با RMSEAو شاخص میانگین مجذور خطاهای مدل ) 0/ 961
  های به دست آمده است.و سازگار بودن مدل با داده 

 

 

 
1 Normed Fit Index 
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 پیشنهادها  و گیرینتیجه -5

می پژوهش  این  کاربردهای نتایج  زمینه  در  ایران  فروشی  خرده  صنعت  در  مدیران  دید  تواند 
داده کلان  بهمدیریت  آن  کاربردی  پیشنهادهای  و  بخشد  بهبود  را  برای ها  راهنمایی  عنوان 

دادهسازمان از کلان  استفاده  از طریق  های خرده فروشی جهت  ها در راستای کسب موفقیت 
نتایج این مطالعه در سه بخش قابل ارائه   باشد.رضایت مشتریان و بهبود عملکرد سازمان می

 است.  

های احتمالی و ها، قابلیتها، ابزارها و فناورینتایج اولیه در راستای شناسایی راهبردها، روش    
فروشی ایران در راستای رضایت مشتریان  ها در صنعت خردهپیامدهای فرایند مدیریت کلان داده

های مورد بررسی از بررسی نظرات مدیران و  و عملکرد سازمانی نشان داد که با توجه به مولفه
کد اولیه بدست    251ها،  فروشی ایران از طریق مصاحبه باز و کدگذاری پاسخخبرگان حوزه خرده

بندی  بعد طبقه  7مقوله در    27مفهوم و در نهایت    56کد نهایی و در ادامه    115آمده، تبدیل به  
زیه و تحلیل  یاشد و عبارتند از: انواع تجشدند که درواقع پاسخ به سوال اول تا چهارم پژوهش می

های اجتماعی، تحلیل پیشگو، تجزیه و تحلیل  ها )شامل تحلیل متنی، تحلیل رسانه کلان داده
ها )شامل راهبرد دو  ویدئویی(؛ راهبردها و رویکردهای مورد استفاده برای مدیریت کلان داده 

(؛ روش اصلی  )SQL(راهی، راهبرد برنامه طراحی، روش تحلیلی زبان پرسمان ساخت یافته  
داده  مدیریت کلان  پایگاه برای  الگوی  )شامل  دادهها  مدیریت های  بزرگ، سیستم  بسیار  های 

پایهداده  گزارشگری  و  برخط  تحلیلی  پردازش  سازمانی،  داده  انبار  کلیدی،  و های  ابزارها  ای(؛ 
ها )شامل استخدام منابع ماهر  های مورد استفاده در کاهش موانع مدیریت کلان داده تکنولوژی

رشتهد رسمی  ر  آموزش  برنامه  یک  اجرای  قدیمی،  کارمندان  آموزش  تحلیلی،  مختلف  های 
های احتمالی ابزارهای تجزیه و تحلیل قابلیت  افزارهای نوین(؛ها و نرمتحلیلی، استفاده از روش 

ها )شامل راهبرد تجارت شفاف، شناسایی مشتریان با ارزش و  ها جهت مدیریت کلان دادهداده 
سازی گسترده، تحلیل پیشگویی رفتار مشتری(؛ تأثیر مدیریت ها، سفارشیراهکارهای حفظ آن

های بهبود چابکی تجاری،  ها بر عملکرد سازمانی )شامل بهبود بازده عملیاتی، قابلیتکلان داده
ها بر رضایت مشتری )شامل بهبود دیدگاه  فروش بیشتر، کاهش هزینه(؛ تأثیر مدیریت کلان داده

 نگری تقاضای مشتریان، افزایش رضایت مشتریان(. یحات مشتریان، الگوی آیندهمشتری، ترج

اهمیت میزان  پژوهش،  پنجم  به سوال  پاسخ  در  ادامه،  برای هر مولفه  در  های شناسایی شده 
های هر بخش عبارتند  ترین مولفهبخش، مورد بررسی قرار گرفته و در نهایت بر اساس نتایج مهم

های اجتماعی(؛ راهبردها و رویکردهای ها )شامل تحلیل رسانهاز: انواع تجزیه و تحلیل کلان داده 
ها )شامل راهبرد دو راهی(؛ روش اصلی برای مدیریت  مورد استفاده برای مدیریت کلان داده 

داده پایگاهکلان  الگوی  )شامل  دادهها  تکنولوژیهای  و  ابزارها  بزرگ(؛  بسیار  مورد های  های 
های مختلف ها )شامل استخدام منابع ماهر در رشته استفاده در کاهش موانع مدیریت کلان داده 
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ها )شامل ها جهت مدیریت کلان دادههای احتمالی ابزارهای تجزیه و تحلیل دادهقابلیت  تحلیلی(؛
ها بر عملکرد سازمانی )شامل فروش بیشتر(؛  سازی گسترده(؛ تأثیر مدیریت کلان دادهسفارشی

 ها بر رضایت مشتری )شامل افزایش رضایت مشتریان(. تأثیر مدیریت کلان داده 
جهت تایید نتایج بدست آمده از بخش کیفی و در پاسخ سوال ششم پژوهش، به بررسی تاثیر  

های احتمالی و نقش آن در  ها در ایجاد قابلیتترین راهبردها و ابزارهای مدیریت کلان دادهمهم
های مهم از رضایت مشتریان و عملکرد سازمان در صنعت خرده فروشی ایران پرداخته مولفه

شد. نتایج نشان داد که تمامی شش فرضیه پژوهش تایید شدند. درواقع، استفاده از راهبردهای  
های های دادهالگوی پایگاه های  و ابزارها و فناوریهای اجتماعی  دو راهی، راهبرد تحلیل رسانه

تواند ها در صنعت خرده فروشی، میبرای مدیریت کلان دادهبسیار بزرگ و استخدام منابع ماهر  
ها در این صنعت گردد.  هایی مانند سفارشی سازی گسترده برای سازمانبه ایجاد قابلیتمنجر  

قابلیت داده  همچنین،  مدیریت کلان  توسط  ایجاد شده  گسترده  در صنعت سفارشی سازی  ها 
های فعال در تواند منجر به افزایش رضایت مشتریان و بهبود عملکرد سازمانخرده فروشی، می

 این صنعت از طریق فروش بیستر گردد.  
های دیگر پرداخته شد.  های این پژوهش با پژوهشدر بخش قبل، به تفصیل به مقایسه یافته

توان گفت که نتایج بدست آمده در این پژوهش، با نتایج برخی پژوهشگران  صورت خلاصه میبه
مثال، صاحبی و همکاران  بطور  دارد.  بررسی تحلیل کلان( که  2022)  1همخوانی  ها و دادهبه 

با استفاده از کلان داده بازاریابی پرداخته و دریافتند که  توان فرایند ها مییادگیری ماشین در 
بازاریابی را بهبود بخشید و درنهایت رضایت بالاتر مشتریان را کسب کرد. عبدیان و همکاران 

طور کل و در آمیخته محصول ( دریافتند که بیشترین فراوانی در چهار آمیخته بازاریابی به1400)
سازی محصول )کالا یا خدمت(«  سازی و سفارشیطور خاص مربوط به بعد ارزشی »شخصیبه

های بزرگ را بر استفاده از تجزیه و  ( اثرات مثبت استفاده از داده 2022)  2است. کائو و همکاران 
ریزی بازاریابی شرکت، اجرای بازاریابی، مدیریت برند، تحلیل بازاریابی، و تأثیر دومی بر برنامه 

( 1401علیخانی و همکاران )مدیریت ارتباط با مشتری و مدیریت توسعه محصول را نشان دادند.  
ها با عملکرد سلامت زنجیره تامین درکارکنان سامانه هوشمند سوخت نیز همبستگی کلان داده

با عملکرد سلامت زنجیره  استان تهران را مورد بررسی قرار داده و دریافتند که کلان داده  ها 
دارد.   همبستگی  نتایج  تامین  با  )محمدیهمچنین  همکاران  و  همکاران  1401فر  و  امینی   ،)

، دکیمپ  (2019(، سانتورو )2015(، پارادایما )2019، بلاربی )(2021)  3گوپتا و همکاران(،  1400)
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(2020( همکاران  و  وامبا   ،)2017( لی   ،)2022( بلوسوار   ،)2017( همکاران  و  ورما   ،)2020  ،)
 همخوانی دارد.( 2023( و موریمورا و ساکاگاوا )2022) 1مونتری و همکاران 

های امروزی بیش از پیش با کلان بر اساس نتایج بدست آمده، اکثر خبرگان معتقدند که سازمان
ها گردد. همچنین تواند باعث موفقیت آنها میها سرو کار دارند و مدیریت این کلان دادهداده 

فروشی  های مختلف مورداستفاده در صنعت خرده نتایج نشان داد که در میان تحلیل کلان داده
های اجتماعی به طور عمده توسط خبرگان مورد توجه قرار گرفته است. این  ایران، تحلیل رسانه

ها در صنعت خرده تحلیل مدیریت کلان داده سنجی متوسطی در  مطالعه نشان داد که امکان 
ایران وجود دارد. خبرگان کمبود کارکنان ماهر را به عنوان یک عامل اساسی از نظر   فروشی 

امکان  با  آن  مستقیم  داده ارتباط  مدیریت کلان  داده سنجی  تأثیر کلان  عنوان کردند.  بر ها  ها 
باشد،  عملکرد سازمان مطابق نتایج این مطالعه شامل افزایش فروش بیشتر و کاهش هزینه می

ها ها بیانگر فروش بیشتر بوده است. همچنین، در صورت تأثیر مدیریت کلان داده اما بیشتر پاسخ
ارائه خدمات به مشتریان، رضایت بالای مشتریان مشاهده می شود. این مورد در مطالعات در 

دادند. این  پیشین نیز مورد تأکید قرار گرفته بود؛ زیرا نتایج یکسانی را در این زمینه نشان می
داده مدیریت کلان  در  اصلی  رویکرد  عنوان  به  راهی  دو  راهبرد  بر  الگوی مطالعه عمدتاً  و  ها 

دادهپایگاه بزرگ ) های  بسیار  از نظر به عنوان روش   (VLDBهای  دارد.  تأکید  اصلی  شناسی 
ها، به وسیله  ها، استخدام منابع انسانی ماهر در تحلیل کاهش موانع در زمینه مدیریت کلان داده 

سازی  های احتمالی، بر بازاریابی سفارشی یا سفارشیبیشتر خبرگان انتخاب شد. برای بستر قابلیت
 انبوه تأکید گردید.

بخش در  مدیران  معمولا  است.  زیادی  ارزش  دارای  مدیران  برای  مانند  عملکرد  مختلف  های 
نمایند. این مفهوم سبب ایجاد فناوری تحت تاثیر عملکرد سازمانی تصمیمات خود را اخذ می

می افزوده  جنبهارزش  تمام  از  پشتیبانی  و  استخراج  دیگر  سوی  از  استراتژیشود.  های  های 
های سازمان در نظر سازمانی نیاز به ایجاد مفهوم عملکرد دارد. هنگامی که ارزش سرمایه گذاری

ها دید. های پیش روی آنتوان نوع عملکرد کارکنان را براساس چالششود، آنگاه میگرفته می 
درک مدیران از اهمیت عملکرد سازمان بیشتر جنبه راهبردی دارد. به عبارتی مدیران از ارزیابی  

انتخاب گزینهعملکرد سازما برای  استفاده مینی  بازار  به  پاسخگویی  مناسب جهت  کنند. های 

نتایج به وضوح نشان    .یکی از این راهبردها نحوه طراحی و مدیریت عملکرد مبتنی بر داده است
سازمانمی که  میدهد  فروشی  خرده  صنعت  در  پیادهها  از  توجهی  قابل  طور  به  سازی  توانند 

های بدست آمده در های مدیریت کلان داده قوی بهره ببرند. با توجه و عمل به یافتهسیستم
توانند تصمیمات آگاهانه تری بگیرند، عملیات خود را ساده کرده  ابعاد مختلف، خرده فروشان می
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و مدیریت زنجیره تامین خود را بهینه کنند. این منجر به بهبود مدیریت موجودی، کاهش ضایعات 
شود. شود که در نهایت منجر به سودآوری بالاتر و رشد پایدار میو افزایش کارایی عملیاتی می

داده کلان  میمدیریت  باعث  شرکتها  که  شخصیشود  پیشنهادات  سمت  به  برای ها  تری 
می نیز  بیشتر  فروش  باعث  امر  این  که  شوند،  داده  سوق  میشود.  مشتریان  که  پیشنهاد  شود 

با  سازمان راهبرد  ها  از  دادهاستفاده  مدیریت کلان  در  برنامه طراحی  راهبرد  یا  و  راهی  ها، دو 
های اجتماعی و تحلیل گیری از تحلیل رسانهمسیری روشن را برای خود ایجاد کنند و با بهره

تر عمل کنند. ها موفقها و تقویت این راهبردها و استفاده بهینه از آنی کلان دادهمتنی، در بررس
از   استفاده  جهت،  این  فناوریدر  و  میابزارها  کننده ها  تسهیل  و  کننده  تسریع  مسیر  تواند  ی 

های های بسیار بزرگ و سیستم مدیریت دادههای دادهالگوی پایگاهسازمان باشد و در این راستا  
های خرده فروشی باید از آن بهره گیرند. همچنین  کلیدی از جمله رویکردهایی است که سازمان

افزارهای نوین  ها و نرمها با استخدام منابع ماهر و استفاده از روش شود که سازمان پیشنهاد می
داده کلان  مدیریت  قابلیتبرای  و  مزایا  ایجاد  به  فروشی،  خرده  صنعت  در  مانند ها  هایی 

ها برای خود  برای سازمان  هاسازی، شناسایی مشتریان با ارزش و راهکارهای حفظ آنسفارشی
سفارشی انجام  با  و  فروشی، بپردازند  در صنعت خرده  کنندگان  مصرف  رفتار  شناخت  و  سازی 

ها حس مهم بودن بدهند، تا در نهایت با تجربه بهتری را برای مشتریان ایجاد کنند و به آن
نهایتا، باتوجه به    افزایش رضایت مشتریان، به سمت بهبود عملکرد سازمانی خود حرکت کنند.  

توان از این حوزه  ها، میهای امروزی و مزایای مدیریت کلان دادهها در سازمانارزش بالای داده 
فروشی، استفاده زیادی نمود و لازمه این  وکارها، خصوصا در صنعت خردهجهت توسعه کسب

ها در رضایت مشتریان و عملکرد سازمان است د تاثیر استفاده از کلان داده موضوع، بررسی و تایی
که در گذشته به آن توجه نشده و به همین دلیل در این پژوهش به عنوان موضوعی نوین به آن  

 شده است. پرداخته

ترین محدودیت این پژوهش، دانش ناکافی بسیاری از مدیران مهم  های پژوهش:محدودیت

هایی را برای یافتن و ها بوده است که محدودیتفروشی در زمینه کلان دادهدر صنعت خرده
 هماهنگی با خبرگان پژوهش ایجاد کرده است. 

آتی: پژوهشی  می  پیشنهادات  حاضر  سیر مطالعه  بررسی  با  آینده،  محققان  توسط  تواند 

( روندهای  1توانند در مورد  بر این، پژوهشگران بعدی میتحولی این پدیده، تکرار شود. علاوه
ها در چند سال  ( چگونگی اثرات تغییر در نحوه تحلیل کلان داده2فروشی در ایران،  آتی خرده
فروشی ها در آینده صنعت خرده سنجی اقتصادی مبتنی بر مدیریت کلان داده ( امکان 3گذشته و  
 ، انجام شود.  های موردنیاز برای آنها و زیرساختبررسی موانع مدیریت کلان داده ایران و 
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