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Most sales managers focus too much on the product and various marketing methods 

and not enough on sales strategy. The purpose of the study was the importance of 

strategic planning in the sale of organic products in knowledge-based companies. The 

adopted research method is exploratory mixed research. In the qualitative part, 

purposeful sampling was used. In total, 20 experts and university professors were 

interviewed. In the quantitative part, the statistical population included 30 knowledge-

based companies, which were selected using a simple random sampling method based 

on Cochran's sample size formula. As such, 300 people were selected and a 

questionnaire was provided to managers and employees for model testing. The validity 

in the qualitative part was addressed taking into consideration the criteria of 

confirmability, dependability, transferability, and credibility, and in the quantitative 

part, was addressed using content validity and construct validity. Reliability was 

confirmed in the qualitative part by test-retest methods and intercoder reliability and in 

the quantitative part by Cronbach's alpha coefficient. The developed qualitative model 

was tested in the form of a questionnaire. In the quantitative part, the model was 

investigated using confirmatory factor analysis and the fit of the experimental model 

was determined. In general, the results of the structural model showed that the 

proposed model has sufficient validity, which was analyzed using the Amoss software 

for the structural equation model. The fit of the structural measurement models and the 

overall model were confirmed. Finally, the general approach of strategic planning in 

sales shows that in order to sell products in knowledge-based companies, there is a 

strong need for interaction among members to formulate their strategy. 
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 ارگانیک، محصول

 .بنیان دانش شرکت

 به کافی اندازه به و کنند می تمرکز بازاریابی مختلف های شیوه و محصول روی اندازه از بیش فروش مدیران اکثر

 در ارگانیک محصول فروش در استراتژیک  ریزی  برنامه اهمیت مطالعه، هدف. کنند نمی توجه فروش استراتژی

 استفاده هدفمند گیرى نمونه از کیفى بخش در. است اکتشافی آمیخته پژوهش روش. بود بنیان دانش های شرکت

 شامل آماری جامعه کمّى بخش در. گردید مصاحبه دانشگاه اساتید و خبرگان از نفر 20با مجموع، در. شد

 فرمول براساس ساده تصادفی گیرى نمونه شیوه از استفاده با که بود شرکت 30 تعداد به بنیان دانش های شرکت

. گرفت قرار مدل آزمون براى کارکنان و مدیران اختیار در پرسشنامه و انتخاب نفر 300 تعداد کوکران نمونه حجم

 از کمی بخش در و اعتبار قابلیت پذیری، انتقال اطمینان، قابلیت تائیدپذیری، معیارهای از کیفی بخش در روایی

 درون توافق روش و بازآزمون روش دو از کیفی بخش در پایایی. شد گرفته بهره سازه روایی و محتوایی روایی

 کیفی مدل. قرارگرفتند تأیید مورد و استفاده کرونباخ آلفای ضریب از کمی بخش در و کدگیران بین موضوعی

 مورد مدل تأییدى عاملى تحلیل از استفاده با کمى بخش در. قرارگرفت آزمون مورد پرسشنامه قالب در شده تدوین

 پیشنهادی مدل که داد نشان ساختاری مدل نتایج کلی بطور. گردید تعیین تجربى مدل برازش و قرارگرفته بررسى

 برازش شد، تحلیل ساختاری معادلات مدل Amoss افزار نرم از استفاده با که است برخوردار کافی اعتبار از

 در استراتژیک  ریزی  برنامه کلی رویکرد نهایت در. قرارگرفت تأیید مورد مدل کلی و ساختاری گیری اندازه های مدل

 تدوین برای اعضا میان تعامل به بنیان دانش های شرکت در محصولات فروش برای که است آن دهنده نشان فروش

 .باشند می نیازمند شدت به خود استراتژی

، مدیریت سبز. بنیان دانش های شرکت در ارگانیک محصولات فروش در استراتژیک  ریزی  برنامه اهمیت(.1402سرشار، مینا؛ فتاحی، مجید، و ایمان خان، نیلوفر): استناد

3(4 ،)123-144. 
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 مقدمه

فراوانی را از سوی محققان و پژوهشگران به وکار، توجهات  در طی سالیان متمادی تسرّی دانش مدیریت استراتژیک در تمامی ابعاد کسب

های متنوع و متعدد برای تدوین و طراحی  های مختلف سبب پدید آمدن ابزارها و مدل های تحقیقاتی در دهه خود جلب کرده است. تلاش

و  ها هیرو م،یمفاه همجموع کیاستراتژ زییر . برنامه(1391،ی)مظلومسازی در سازمان شده است استراتژی و در نتیجه بهبود کیفیت استراتژی

امروزه  (.2017، 1یدرل)شده است یطراح کیبرای تفکر و اقدام استراتژ زانیر و برنامه رانیاست که جهت کمک به رهبران، مد ییابزارها

داوطلبانه ت ارگانیک ماحصل به کارگیری استانداردهای لاباشد. محصو ت سالم و ارگانیک میلارویکرد جهانی به سمت تولید محصو

درصد نیاز کشور از طریق  59های اکوسیستمی است. در ایران، بیش از  ترین هدف آن حفظ و پایداری ارزش زیست محیطی هستند که مهم

ها برای دستیابی به فروش و توجه به فروش تطابق  ها و سازمان رمز اصلی موفقیت شرکت(. 1399)دانش،شود تولیدکنندگان داخلی تأمین می

ا انتظارات و نیازهای مشتریان و نحوه عملکرد نیروی فروش است. با توجه به افزایش رقابت و از طرفی کاهش بازارهای بکر، دائمی ب

ای بکار گرفته شود. عملکرد نیروی فروش  دستیابی به این امر زمانی امکان پذیر است که اصول و فنون فروش توسط نیروهای فروش حرفه

کند. به همین دلیل کیفیت ارتباط و اهمیت عملکرد نیروی فروش در جذب مشتری و ایجاد  محیطی تبعیت می از عوامل فردی، سازمانی و

بحث نیازها و ترجیحات  (.1397خانی، )تقیهای علمی و اقتصادی قرارگرفته است مدت با مشتریان به شدت مورد توجه بنگاه رابطه بلند

کرد و  اری داشته است چراکه در قدیم، انسان فقط به رفع نیازهای اولیه خود فکر میکنندگان حال حاضر با گذشته، تغییرات بسی مصرف

ها و ترجیحات متنوع افراد بسیار متنوع شده و  که امروزه، نیازها، خواسته تر از دنیای امروز بود؛ حال آن کار فروشندگان به مراتب راحت

بازاریابی  ای بر در طول چند دهه گذشته محققان به طور فزاینده (.2021و همکاران، 2کندری)استر ساخته است کار را برای بازاریابان به مراتب مشکل

 (.1401)بقائی و همکاران،بازاریابی/مدیریتی است تشان دهنده یک مفهوم اساسی در ادبیان تمرکز کردند که در حال حاضر فروش

دانش است. فشار روزافزون ناشی از بیکاری،  تولید، انتشار و استفاده ازدر حال حاضر، اقتصاد کشورهای پیشرفته بیش از همیشه وابسته به 

در آستانه قرن  .(1396)آقاجانی،کند های نو و حرکت به سمت کارآفرینی را ایجاب می لزوم تجاری سازی دانش و فناوری به سمت آموزش

ای  رود به گونه جهان به سوى عصر دانایی محورى پیش میکنند و  ای در توسعه جوامع ایفا می بیست و یکم دانش و فناورى نقش فزاینده

که توسعه پایدار و همه جانبه مبتنی بر دانایی و توسعه فناورى شده است. زیربناى عصر دانایی و دانش بنیانی بر مفاهیم و اصول عصر 

هاى  کند بر این اساس سازمان ا ایفا میه عات استوار است. عامل کلیدى در عصر دانایی موضوع دانش است که نقش مهمی در سازمانلااط

                                                           
1- Dereli 
2- Eskandari 
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 (.1400)جوان امانی و همکاران،اند نگر براى رویارویی با این تغییر و تحولات محیطی به تجدید ساختار سازمانی خود در سطح گسترده پرداخته آینده

 یها از روش یزالو هستند. در طب سنت نهیزمدر  کیاستراتژ ریزی برنامهشناسایی به  ریبازار ناگز شتریجهت دردست داشتن سهم ب ها سازمان

. زالو (2015و همکاران،  ی)قائد شود یاستفاده م یماساژ، حجامت، بادکش و بالاخره زالو درمان ،یدرمان اهیگ ،یآب درمان:مختلف مانند یدرمان

مورد استفاده  رانیا یدر طب سنت یروش درمان کیگذشته به عنوان  یها است از زمان نیگزیاز انواع طب مکمل و جا یکیکه  یدرمان

را  یزالو درمان یلادیم 1020در سال  نایس ی. بوعلگردد یبه بقراط برم یسابقه زالو درمان ونان،یدر طب  (.2010،  1و همکاران )کالندربوده است

پرورش  یکه برا یبا استفاده از امکانات. باشد یم یطب ینژاد از زالوها نیبهتر ستگاهیبه عنوان ز رانیکشور ا(. 2010، 2نگی)سکرده است یمعرف

 طیشرا نکهیو هم ا میشغل را دار نیکار ا یرویچون ما هم ن میصادرکننده زالو به جهان باش یها از قطب یکی میتوان یوجود دارد ما م وزال

است که بتوان  نیمبارزه کرد ا میبا تحر توان یکه م ییها از راه یکی. باشد یم گرید یتر از کشورها کار در کشور ما ارزان نیا یبرا

 ینفت ریکه توسعه صادرات غ یطیکشور را به کار گرفت. در شرا یها تیو ظرف ها ییکشف کرد تا با وارد شدن به آن توانا ازهت ییبازارها

مطالعات متعدد علیرغم  .خواهد داشت یاقتصاد هیبه لحاظ زود بازده بودن توج یطب یاست. طرح پرورش زالو یبرنامه مهم اقتصاد کی

ادبیات موجود در حوزه مورد بررسی  متناقض است. ریزی استراتژیک برنامهبه  طهای مربو ، یافتهدان قبلی که به بررسی این موضوع پرداخته

رسد با فقدان مطالعات کاربردی در  انجام شده است، ولی به نظر می محصول ارگانیکدی در حوزه دهای متع دهد، پژوهش نشان می

طور خاص مواجه باشیم و با  به بنیان شرکت دانشبه طور عام و تأثیر آن در  ریزی استراتژیک فروش محصول ارگانیک برنامه خصوص

کمبود یک مدل نظری واحد که برای  لاندک موجود، هنوز الگویی در این مورد ارایه نشده است. به دلی عوجود مطالعات پراکنده و مناب

 :باشد های زیرمی گویی به سؤالخ، در پژوهش حاضر هدف پاسسن پژوهش انجام گرفته است. بر این اسااین مطالعه مناسب باشد، ای

 کدامند؟بنیان  دانش های شرکتمحصول ارگانیک در  استراتژیک فروش  ریزی  برنامهشناسایی  -

 است؟ تیبرازش و مطلوب یدارا یمدل ساختار ایآ -

  و پیشینه تحقیق نظری ادبیات 

ها برای کمک به سازمان جهت دستیابی  ای از استراتژی ریزی استراتژیک به صورت یک مجموعه فرآیند انجام شده برای توسعه دامنه برنامه

 درگیر و هستند آینده انتظار در افراد که هنگامی (.2018، 3)بروم، باوسوکس و رلفدباش های خود در یک افق سه تا پنج ساله، می به اهداف و آرمان

                                                           
1- Kalender & et al 

2- Singh 
3- Broome, Bowersox, & Relf 
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 آینده موفقیت تا کنند می تلاش سیستماتیک از روش استفاده با کنند و می تعیین را مطلوب آینده چگونگی شوند می ریزی برنامه

 از ریزی برنامه مدیریت وظایف همه میان است. در مشترک انسانی تجربه نوعی ریزی برنامه بنابراین، کنند، تضمین را موردنظرشان

 که جایی با هستیم که جایی میان ریزی برنامه دیگر عبارت به سازد. مرتبط می آینده به را حال زمان پلی مانند که هاست آن ترین اساسی

 طور به(. 1،1380ارمسترانگ)آید پدید گیرد، نمی شکل حالت آن غیر در که را آنچه تا  شود می موجب و سازد می پلی برویم آن به خواهیم می

یک طرح تجاری است که توسعه  برنامه فروش. چرخد های شرکت حول آن می مرکزی است که کل فعالیت برنامه فروش، طرح وکلی، 

برنامه فروش یک برنامه  به عبارت دیگر، .شود فعالیت فروش شرکت با اهداف تعیین شده در یک بازه زمانی خاص را شامل می

کنید را  اجرای برنامه طی میو مراحلی که برای  بازار هدف ها، ، چالشهای فروش تکنیک ،اهداف فروش که در آناستراتژیک است 

شده در جهت ارتقای درک پژوهشگران و افراد تجربی از اینکه استراتژی فروش  های انجام تلاش (.1394)اعرابی و پارسائیان،دکن مشخص می

آهی و دارد.  بازاریابی در شرکت دانش بنیان سـازی ادبیـات گذارد، کمک بسـیار مهمـی بـه غنـی چیست و چگونه بر عملکرد تأثیر می

نگری  گر آینده ریزی استراتژیک بر عملکرد شرکت با نقش تعدیل تاثیر تفکر استراتژیک و برنامه"( در پژوهشی با عنوان 1400همکاران)

نگری نقش  ریزی استراتژیک بر عملکرد شرکت تاثیر داشته و همچنین آینده دهد که تفکر استراتژیک و برنامه نتایج نشان می "استراتژیک

و  2. همچنین آگزاموکند ریزی استراتژیک بر عملکرد شرکت ایفا می گری مثبتی را در زمینه تاثیرگذاری تفکر استراتژیک و برنامه تعدیل

 یچگونگ یابیبازار یپردازد. استراتژ یمدرن م یها شرکت یریپذ رقابت نیو همچن یابیبازار یاستراتژ یبه بررس(، 2021همکاران)

 فهیکند. وظ یم فیبه اهداف سازمان تعر یابیهدف و دست یبازارها تیجذب و جلب رضا یرا برا یابیار بازارمناسب ساخت یده شکل

از محققان  یاریاست. بس یگذار متیق استیو س غاتیتبل ع،یتوز یها محصولات، کانال حیصح یزیر برنامه ،یابیبازار یاستراتژ کی یاصل

تحلیل رویکرد مناسب  ی با عنوانپژوهش(، 1400حاجی پور و همکاران) کنند. یم فیتعر یمختلف یها را به روش یابیبازار یمفهوم استراتژ

شود که هر شرکت ممکن است  می بنیان استان قم پرداخته شده است. از نتایج تحقیق مشاهده  های دانش ریزی استراتژیک در شرکت برنامه

ه ریزی استراتژیک از رویکرد مختلفی یا دو رویکرد همزمان استفاده نماید و در نهایت رویکرد کلی مجموع در مراحل مختلف برنامه

ها به تعامل میان اعضا برای تدوین استراتژی خود به  دهنده آن است که این دسته از شرکت باشد که نشان ها رویکرد یادگیری می شرکت

بنیان با تاکید بر  سازی محصولات دانش ارائه الگوی تجاری"( در پژوهشی با عنوان 1399آقاجانی و همکاران) .باشند شدت نیازمند می

                                                           
1- Armstrong 
2- Agzamov 

https://didar.me/what-is-sales-targeting/
https://didar.me/sales-techniques-based-on-scientific-studies/
https://didar.me/what-is-target-market/


 144-123ص،1402ماهاسفند ،4 شماره ،3 دوره سبز، مدیریت

 

128 

 

. شاخص 4. تولید ملی 3المللی  . شاخص بین2. مدیریتی و اقتصادی 1های  های تجاری سازی و شاخص مولفه"صاد مقاومتیهای اقت سیاست

 عملکرد -های اقتصاد مقاومتی شناسایی و براساس ماتریس تحلیل اهمیت ها و شاخص . شاخص الگوی مصرف به عنوان مولفه5راهبردی و

(IPMA ) بندی شدند بندی و اولویت در مدل، رتبه.  

رود. زالوی پزشکی  خوار به شمار می های خون جز انگل که اصولاً (، به بررسی پرورش زالو طبی پرداخته است1398روازده و همکاران)

نسبت به نور، بو، صدا،  هازالو .گیرند های خاکی جای می بندی خانواده کرم از نظر جانورشناسی زالوها در طبقه هاست.زالو ای از این نمونه

که مطالعه و تحقیق مشخصی در راستای ارائه الگویی  از آنجایی .باشند ها می درک آن گرما و ارتعاش و لمس کردن حساس بوده و قادر به

 .صورت نگرفته است رانیدر ا بنیان دانشهای  محصول ارگانیک در شرکتاستراتژیک فروش  ریزی برنامهمعتبر برای شناسایی اهمیت 

برنامه استراتژیک به صورت عام و  فروش محصولمبنا در  کیبه مثابه  ریزی استراتژیک های برنامه مولفه فیو توص یوضوح بخش شناسایی

نماید. در ادامه با  ها را در سطح جامعه علمی فراهم می شرایط کاربردی نمودن این استراتژیبه طور اخص  بنیان دانش رفروش محصولات د

دست آمده است، سپس فرضیات ذیل در مرحله کمی توجه به چارچوب نظری، سوالات و مدل مفهومی پژوهش که از در مرحله کیفی به 

 شکل گرفتند که شامل:

     بنیان دانش زالو در فروش استراتژیک مشتری و منابع انسانی از شرایط علی موثر بر برنامه حمایت بازار، ارتباطات نوآوری، (1

 باشند.می

 اثر معناداری دارد. تعاملاتراهبردها و به  لیدر م تولید و بازاریابی و فروش مدیریتی، عوامل (2

به  لیدر م سنتی و طبیعی های درمان سمت به گیری جهت اطلاعات، و دانش هدف، بازار یهاحوزه درای  های زمینهویژگی (3

 اثر معناداری دارد. راهبردها و تعاملات

 اثر معناداری دارد. راهبردها و تعاملاتبه  لیدر م ها تغییر و پویایی محیط، منابع مالی، موانع و چالششامل  گر شرایط مداخله (4

 بندی دسته بازاریابی، درست استراتژی مشخص، های برنامه و اهداف استراتژیک، دیدگاه یهادر حوزه راهبردها و تعاملات (5

 اثر معناداری دارد. پیامد پژوهش به لیدر م پذیری انعطاف و صحیح بینی پیش ها، استراتژی تعیین و ها مشتری

 روش شناسی 

هاى این پژوهش از  شود. در روش کیفى، متناسب با هدف ته است، بدین معناکه از دو روش کیفى و کمى استفاده مىخروش تحقیق آمی

. استفاده شده است بنیان های دانش شرکت مدیرانو  کارشناسان، و ابزار مصاحبه عمیق، نظرات خبرگان (داده بنیاد)گراندد تئوری  روش

https://civilica.com/search/paper/k-%D8%B2%D8%A7%D9%84%D9%88-o-Title-ot-desc/
https://civilica.com/search/paper/k-%D8%B2%D8%A7%D9%84%D9%88-o-Title-ot-desc/
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افزار تحلیل  آوری و به کمک نرم ، جمعمحصول ارگانیک استراتژیک فروش  ریزی  برنامهشناسایی در خصوص  بنیان دانشهای  شرکت

 فروشو فاکتورهای اصلی  ریزی استراتژیک برنامههای کلیدی  های کیفی مکس کیو.دی.ای تجزیه و تحلیل گردید. ابتدا مؤلفه داده

بازاریابی و فروش، عوامل  ،محصولات دانش بنیانهای اصلی  مقوله ریزی استراتژیک برنامه استخراج گردید. در بخش فاکتورهای اصلی

گیری به  جهت، ها موانع و چالش، منابع مالی ،ارتباطات بازار، حمایت مشتری، منابع انسانی، تغییر و پویایی محیط، تولید، نوآوری، مدیریتی

ش کیفى از خشناسایی و کدگذاری شدند. در بای،  دانش و اطلاعات سیستم رایانه، دانش و اطلاعات روز، سمت درمان طبیعی و سنتی

مصاحبه  . خبرگانمصاحبه گردید بنیان استاد دانشگاهی وخبرگان شرکت دانش 20گیرى هدفمند استفاده شده است. در مجموع، با  نمونه

بودند.  و اساتید مدیریت استراتژیک و بازاریابی ه بازارگیرندگان کلیدی با عناوینی همچون مدیر بازاریابی، مدیر توسع شده تصمیم

استراتژیک و  لت عمومی درباره مسایلاوسیله نویسنده هدایت شد. در ابتدا، از مدیران سوا دقیقه طول کشید و به 90تا  60ها بین  مصاحبه

های بازاریابی شرکت،  درباره فعالیت صصیخت تلاسوا و خبرگان س از مدیرانپس .ها در شرکت، پرسیده شد ، اهمیت آنبازاریابی

سازد، پرسیده شد. بعد از آن با  ها را متاثر می سازی و موثربودن آن هایی و شرایطی که پیاده و تاثیر چنین فعالیتریزی استراتژیک  برنامه

به  محصول ارگانیک زالو در ایرانبنیان پرورش  دانشهای  شرکت لای تهیه گردید. جامعه آماری شام توجه به معیارهای موجود، پرسشنامه

اب و خانت نفر 300فرمول حجم نمونه کوکران تعداد  سگیرى تصادفی ساده براسا شرکت بود که با استفاده از شیوه نمونه 30تعداد 

گان و در ش کیفى، مصاحبه با خبرخعات در بلابراى آزمون مدل قرار گرفت. ابزار گردآوری اط وکارکنان پرسشنامه در اختیار مدیران

ش کیفی از معیارهای خبدست آمده از مصاحبه با خبرگان تهیه گردید. روایی در ب های مقوله سش کمىّ ابزار پرسشنامه بود که براساخب

 شخش کمی از روایی محتوایی و روایی سازه بهره گرفته شد. پایایی در بختائیدپذیری، قابلیت اطمینان، انتقال پذیری، قابلیت اعتبار و در ب

بدست آمد و مورد تأیید قرار گرفت. مدل  درصد(7/0)ش کمی از ضریب آلفای کرونباخ خو در بدرصد(  93)کیفی از روش بازآزمون 

درصد از  90آراء بیش از  قکیفى تدوین شده موردنظر در قالب پرسشنامه به خبرگان داده شد و پس از دو مرتبه رفت و برگشت و اتفا

 ها مقولهبندى  دسته سعاملى تأییدى، مدل مفهومى تدوین شده براسا لش کمى با استفاده از تحلیخشد. در بخبرگان، مدل نهایى تأیید 

فراوانى، درصد، )ها از آمار توصیفى  داده لبدست آمده مورد بررسى قرار گرفته و برازش مدل تجربى تعیین گردید. براى تجزیه و تحلی

 .استفاده شده است (مسیر لت ساختارى و تحلیلامدل معاد)و آمار استنباطى  (میانگین، انحراف معیار
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 (1399.مدل ترسیمی مراحل اجزائی پژوهش)منبع:ربانی و همکاران،1شکل

 .دهد ای مصاحبه شوندگان را نشان می همچنین جدول زیر اطلاعات زمینه

 مصاحبه شوندگانای  .اطلاعات زمینه2جدول

 سابقه محل اشتغال مدرک تحصیلی ردیف

 سال10 آبنوس طب هرمز  کارشناسی ارشد 1

 سال4 آتا طب سان پوریا کارشناسی ارشد 2

 سال11 آذرموج نگار دکتری 3

 سال10 آرمان تجهیز مدیسا دکتری 4

 سال9 کالیچ کارشناسی ارشد 5

 سال6 زلوک کارشناسی ارشد 6

 سال8 کاسپین دکتری 7

 تحقیق آمیخته اکتشافی

 مرحله کیفی پژوهش

های کیفیگردآوری داده  

های کیفیتحلیل داده  

هاها و شاخصاستخراج مولفه  

 ساخت پرسشنامه

 اعتبارسنجی)روایی و پایایی(

 مرحله کمی پژوهش

های کمیگردآوری داده  

های کمیتحلیل داده  

 اعتبارسنجی)روایی و پایایی(

 ساخت و ارزیابی الگوی نهایی

 تفسیر نتایج تفسیر
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 سال10 آریاطب فیروز کارشناسی ارشد 8

 سال12 آرمان تجهیز مدیسا کارشناسی ارشد 9

 سال14 آرمانی رویال تکنولوژی کیش دکتری 10

 سال9 آریان ملل آبادیس دکتری 11

 سال10 زلوک دکتری 12

 سال7 زلوک کارشناسی ارشد 13

 سال14 کالیچ دکتری 14

 سال12 کاسپین دکتری 15

 سال12 کالیچ کارشناسی ارشد 16

 سال8 آریاطب فیروز کارشناسی ارشد 17

 سال9 کاسپین دکتری 18

 سال5 زلوک کارشناسی ارشد 19

 سال13 زلوک دکتری 20

 

  یافته ها

 بخش كیفی

در اینجا مورد استفاده قرار سازی داده بنیاد که  های کیفی این پژوهش براساس رویکرد داده بنیاد انجام شده است. برای انجام نظریه تحلیل

 گرفته است مراحل زیر انجام شده است:

 گردد.  کدگذاری باز: که منجر به تدوین مفاهیم اولیه می 

 گردد.  های اصلی می گیری مقوله کدگذاری محوری: که منجر به شکل 

 گردد. می( پژوهش مدل) نظریه تشکیل و ها گزاره تدوین به منجر که: انتخابی کدگذاری  

 روش کدگذاری نکات از  کیفی های داده تحلیل و بررسی مورد متون و استاد درون از ها داده استخراج برای بازی کدگذاری

 کلیدی استفاده شده است. 

های خام ریشه دارند و هم انتزاعی هستند. پژوهشگر  کند که هم در داده ای از مفاهیم دست اول کمک می کدگذاری باز به خلق مجموعه

ها کدگذاری  ها و عبارت هـا را بـا استفاده از کلمه یندهای آن را تشخیص داد و آنآها را بازنگری کرد و فر ن مرحله خط به خط دادهدر ای

ها تعیین شد. در  ها و ابعاد هر یک از آن ها شکل گرفته، ویژگی کرد. سپس با مقایسه مداوم کدها از نظر تشابه و تفاوت در مفاهیم، طبقه
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ای از قضـایا را ساختند. در اصل پرسش مطرح در کدگذاری محوری این است که  ها به یکدیگر متصل شده و مجموعه م طبقهمرحله دو

ها مشخص شد تا از  ها و زیرطبقه ها مقایسه شده و روابط بین طبقه شـوند؟ در ایـن مرحله کدها و طبقه طبقات چگونه به یکدیگر متصـل مـی

منظور توصیف  اند که به هایی به نام پارادایم کدگذاری استفاده کرده تری به دست آید. استراس و کوربین از واژه پدیده مد نظر تفسیر دقیق

های مد نظر فرآیند پژوهش هستند. این پـارادایم بـر مـواردی از  ساز ارتباط و اتصالات بین موضوع روند و زمینه کار می مجموعه مفاهیمی به

راهبردها و پیامدها متمرکز هستد. در نهایت طی کدگذاری ارتباط انتخابی امتزاجی  -ای شرایط مداخله -زمینه -پدیده -قبیل شرایط علیّ

ها ارتباط  ها با یکدیگر تلفیق شدند. حاصل این مرحله طبقه اصلی بود که با سایر طبقه تحلیلی روی تمام مراحل صورت گرفت و طبقه

 (.1398 ،یابوالحسن یبی)طنتیجه پالایش شده کدهای اولیه بود ها را توضیح داد و در حقیقت  داشت، آن

ای به اجزای تشکیل  های بعدی، مطالب تکمیل کننده ها اشباع شدند و نمونه بندی گیری در پژوهش تا جایی ادامه یافت که همه دسته نمونه

ها پس از کدگذاری باز  هایی که با آن شامل، سلسله رویهکرد. کدگذاری محوری دومین مرحله از نظریه داده بنیاد  دهنده تئوری اضافه نمی

یابند. در واقع این قسمت، پالایش دهنده، تفکیک کننده،  ای جدید اطلاعات به یکدیگر ربط می با برقراری پیوند بین مقولات، به شیوه

مشابه به دست آمده در کلیه سؤالات پژوهش  کننده مفاهیم در کدگذاری باز است. در این مرحله سعی شد به مفاهیم انسجام دهنده و منظم

عنوانی داده شود. انتخاب نام مقولات براساس مفاهیم مشترک و مشابهی است که از کدگذاری به دست آمده است. کدگذاری انتخابی: 

ها و نیز  و ارتباط میان مقولهگیری بیشینه کردن فرصت تأیید سیر داستان  شود، هدف از این نمونه گیری ممیز انجام می در این مرحله، نمونه

کنندگان  کنندگان پیشین یا مشارکت های ضعیف و نارسا که این به معنای مراجعه احتمالی به مشارکت پر شدن خلاءهای موجود در مقوله

های  یید مقولههاست لذا به این منظور تا سازی و بهبود مقوله هستند. کدگذاری انتخابی فرآیند یکپارچه جدیدی است که واجد اطلاعات

اکتشافی در این پژوهش و همچنین تایید روابط کشف شده مجدداً با مشارکت کنندگان پژوهش مصاحبه شد و بعد از بار مطالعات رفت و 

 ها و کدها صورت گرفت. ها و مفاهیم و مقوله هایی که میان داده برگشت

ای کیفی استخراج شده است و با مشورت اساتید محترم پارادایم محوری ه مدلی است که از پیشینه تحقیق با استفاده از داده 2مدل شماره

گر،  ای، شرایط مداخله تدوین شده است. در این مرحله پنج عنصر منطقی پارادایمی یعنی شرایط علی، پدیده محوری، عوامل زمینه

 راهبردها/ تعاملات و پیامد برای پیکربندی پارادایم اصلی پژوهش بررسی شده است.
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 های پژوهش( یافته. مدل نظری تولید محصولات دانش بنیان)منبع: 2شکل

 بخش كمی

پردازیم. توزیع فراوانی نمونه آماری به  های پژوهش، به توصیف نمونه گردآوری شده در این پژوهش می پیش از ورود به تحلیل داده

سال  50درصد بیشتر از 9سال و  40تا 31درصد بین  39سال،  30درصد افراد کمتر از  35های سنی: در نمونه آماری پژوهش  تفکیک گروه

 (.2اند)جدول سن داشته

 های سنی ی آماری به تفکیک گروه . توزیع فراوانی و درصد کل افراد نمونه2جدول

 جمع سال 50بیشتر از  سال 50تا 41بین  سال 40تا 31بین  سال30کمتر از   

 384 29 59 177 119 فراوانی کل افراد 

 100 9 17 39 35 درصد

 (.3اند)جدول درصد مردان شرکت داشته 52درصد زنان و  48تفکیک جنسیت: در نمونه آماری پژوهش،  توزیع فراوانی نمونه آماری به

 بازار هدف

 دانش و اطلاعات

جهت گیری به 

محصولات طبیعی 

 و سنتی

ییر و پویایی تغ

 محیط

 منابع مالی

 موانع و چالش ها

پدیده 

 محوری

 عوامل مدیریتی

بازاریابی و 

 فروش

 تولید

راهبردها/ 

 تعاملات
 پیامد

دیدگاه 

 استراتژیک

اهداف و 

برنامه های 

 مشخص

مشتری و  دسته بندی

 تعیین استراتژی ها

پیش بینی 

 صحیح

انعطاف 

 پذیری

نظارت و 

 ارزیابی

برنامه 

 استراتژیک
عوامل 

 زمینه ای

شرایط 

 علی

 نوآوری

 ارتباطات بازار

حمایت 

مشترک

 منابع انسانی

شرایط 

 مداخله گر
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 ی آماری به تفکیک جنسیت . توزیع فراوانی و درصد کل افراد نمونه3جدول

 جمع زن مرد  

 فراوانی  کل افراد 

 درصد

210 174 384 

58 42 100 

درصد از شرکت کننده تحصیلات لیسانس و فوق لیسانس  77تحصیلات: در نمونه آماری تحقیق، توزیع فراوانی نمونه آماری به تفکیک 

 (.4اند)جدول داشته

 ی آماری به تفکیک تحصیلات . توزیع فراوانی و درصد کل افراد نمونه4جدول

 جمع دکتری فوق لیسانس لیسانس فوق دیپلم دیپلم  

 384 69 172 100 26 17 فراوانی کل افراد 

 100 13 40 37 6 4 درصد

سال  10تا5درصد از شرکت کنندگان سابقه بین 70توزیع فراوانی نمونه آماری به تفکیک سابقه کاری: در نمونه آماری تحقیق، 

 (.5اند)جدول داشته

 ی آماری به تفکیک سابقه کاری . توزیع فراوانی و درصد کل افراد نمونه5جدول

 جمع سال 15بیش از  سال 15تا  11 سال 10تا  5   سال 5کمتر از   

 384 40 100 211 33 فراوانی کل افراد

 100 9 10 74 7 درصد 

نتایج  6جدول راهبرد.، شرایط محوری و گرمداخله طی، شراایزمینه ،یلع طیاست؛ شرا یریگ مدل اندازه 5 یپژوهش دارا یمدل اصل

 دهد.میگیری را نشان های اندازههای برازش مدلشاخصحاصل از 

 های تحقیق( )منبع: یافتهگیریهای اندازههای برازش مدلشاخص.6جدول 

 CMIN/DF IFI TLI CFI RMSEA ها شاخص

 0.028 0.865 0.978 0.969 2.210 گیری شرایط علیمدل اندازه

 0.035 0.923 0.971 0.924 2.418 ایهای زمینهگیری ویژگیمدل اندازه
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 0.024 0.921 0.923 0.939 2.853 گرمداخلهگیری شرایط مدل اندازه

 0.032 0.958 0.904 0.962 2.042 گیری شرایط محوریمدل اندازه

 0.027 0.911 0.930 0.889 2.133 گیری راهبردمدل اندازه

 

 یها هستند. مدل ی(ریگ )روابط اندازه یدییتأ یعامل یها و مدل ی(روابط ساختار) ریمس یاز مدل ها یبیترک یمعادله ساختار یهامدل

آزمون  یپژوهش برا نیا رمورد آزمون قرار گرفتند. دو تحلیل مسیر  اول و دوم بهمرت یعامل لیتحل یها مدل قیپژوهش از طر یریگ اندازه

شده،  یآور جمع یهاتوسط داده یریگ اندازه یها مدل تیدر نظر گرفته شده است که با توجه به حما ی نهاییمدل معادله ساختار اتیفرض

مدل کلی پژوهش را نشان  3ی شکلبه وجود آمده است. مدل معادله ساختار یمعادله ساختار یها آزمون و برآورد مدل یلازم برا طیشرا

  دهد.می

 درصد است.  99 نانیمدل در سطح اطم دییتأ انگریب یبرازش مدل همگ یها آمده است شاخص7در جدول  که یهمانطور

 

 های تحقیق( )منبع: یافتهگیریاندازه مدلهای برازش .شاخص7جدول

 CMIN/DF IFI TLI CFI RMSEA ها شاخص

 0.071 0.935 0.995 0.939 2.888 مدل نهایی

 

 .مدل معادلات ساختاری پژوهش مبیین فرایند تولید و فروش محصولات داده بنیان)منبع: نگارنده(3شکل

 های تحقیق( یافته)منبع: . نتایج تحلیل مسیر روابط تحقیق8جدول 



 144-123ص،1402ماهاسفند ،4 شماره ،3 دوره سبز، مدیریت

 

136 

 

 ضریب تعیین ضریب استاندارد سطح معناداری نسبت بحرانی خطای استاندارد تخمین غیراستاندارد  مسیر 

 518. *** 6.061 097. 588. شرایط علی ---> محوری
.268 

 راهبرد/تعاملات
 561. 749. *** 8.978 032. 288. محوری --->

 راهبرد/تعاملات
 097. 312. *** 4.614 035. 164. مداخله گر --->

 راهبرد/تعاملات
 361. 601. *** 4.992 136. 679. عوامل زمینه ای --->

 364. *** 8.333 048. 400. راهبرد/تعاملات ---> پیامد
.132 

 

،ادعای بیان شده برای همه مسیرهای اصلی  p- valueو همچنین t شود، با توجه به مقدار آماره مشاهده می 8همانطور که در جدول شماره 

 .مورد تأیید قرار گرفت

  گیری بحث و نتیجه

بازار فروش محصول، بود.  بنیان های دانش شرکتاستراتژیک در فروش محصولات ارگانیک در   ریزی  اهمیت برنامههدف پژوهش حاضر، 

علمی  ها در بخش فروش و نگاه صرفاً باشد. عدم آموزش صحیح مدیران این شرکت بنیان می های دانش ترین مشکلات شرکت یکی از مهم

ریزی در  مناسب برنامه بنابراین با توجه به ارائه الگوی درست و طراحی مدل .سازی محصولات گردیده است به محصول باعث عدم تجاری

یعنی حمایت از تولید  محصولات داخلی از جمله زالوحمایت از بازارسازی برای بنیان موجب افزایش فروش شده است. شرکت دانش

در  ساختبه همین دلیل استفاده از ابزارها و راهکارهایی که بتواند به توسعه محصولات داخلی  داخلی و تحقق شعار سال مبنی بر تولید

و فناوری محور،  بنیان دانش وکارهای ترین عوامل تاثیرگذار در موفقیت کسب یکی از مهم .کشور کمک کند یک ضرورت ملی است

برای شرکت مهم و ضروری است، اما  برنامه استراتژیکبر این اساس داشتن برنامه دقیق بازاریابی و مدل  .بازاریابی و توسعه بازار است

 شود: لذا نتایج پژوهش در دو بخش بررسی می. کنند می استراتژیکیرغم اهمیت این موضوع، توجه کمتری به برنامه ها عل برخی از شرکت

 بخش كیفی

خود جلب  ها را به ترین موضوعاتی بوده و هست که توجه مدیران بسیاری از سازمان ریزی راهبردی و استراتژیک همواره یکی از مهم برنامه

وکار امروزی از اهمیت بسیاری برخوردار شده است. به موازات افزایش اهمیت  وخم کسب دنیای رقابتی و پر پیچنموده و این مسئله در 

شدت درحال  ها نیز از اهمیت دو چندانی برخوردار شده است. اما در دنیای به ریزی ریزی استراتژیک، ارزیابی اثربخشی این برنامه برنامه
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به همین دلیل  .های مالی مفید نخواهد بود ها تنها با اتکا به شاخص ریزی عملکرد و اثربخشی برنامه تغییر و تحول امروزی دیگر ارزیابی

کنند. در این تحقیق با توجه به روش  های دانش بنیان استفاده می امروزه از برنامه استراتژیک برای فروش محصولات خود در شرکت

 پرداخته شد. انیبن دانش یها شرکت در  زالو آمیخته به تدوین برنامه استراتژیک فروش

 دیبر توان و تول هیتک ،یخروج از رکود و بحران اقتصاد یبرا یاقتصاد مقاومت یساز ادهیکشور و لزوم پ یاقتصاد یکنون طیبا توجه به شرا

 دیتول یاصل یکه بازو انیبن دانش یها و گسترش شرکت تیدر جهت تقو دیبا نیکرده است. بنابرا دایپ تیاز گذشته اهم شیب یداخل

کنار زد. در حال حاضر موضوع  کند یرا متوقف م انیبن که رشد محصولات دانش یموانع و مشکلات یو تمام دیوشک باشند یم یداخل

لازم است  نی. بنابراازمندندیخود در عرصه رقابت به آن ن یبقا یاست که برا انیبن دانش یها شرکت یاصل یها از مساله یکی ینوآور

 انیبن محصولات دانش یابیدر حوزه بازار یاز مشکلات اساس یکی نیواقع شود که هم انیمشتر رشیرا نشر دهند و مورد پذ یوانند نوآوربت

رود. به  شمار می به یداخل دیتول یها از چالش یکیکنندگان  و مصرف انیتوسط مشتر انیبن محصولات دانش رشیپذ گریاست. به عبارت د

 ییو از سو ندینما انتیکنند تا از بقاء خود ص یرا مجهز به نظام نوآور خودهمواره  دیبا سو کیها از  سازمان دیدر عصر جد گریعبارت د

کنندگان و  مصرف یرا نشر دهند و از سو یتا بتوانند نوآور رندیکارگ و عرضه محصولات و خدمات به دیرا در تول ییها روش گرید

پور و  یو قل (1381) ،ینیخداداد حس (،1400)مکارانو ه ینقاب یموسو (،1400و همکاران) پور یمحسن د.واقع شون رشیمورد پذ انیمشتر

 ت.نکته اشاره شده اس نی( به ا1394همکاران )

کشور در خلق و  کی تیبا ظرف یتوسعه اقتصاد کینزد اریدر رشد و توسعه کشورها و ارتباط بس یکننده علم و فناور نیینقش تع امروزه،

در  یفناور شرفتیدر عرصه پ انیبن دانش یها شرکت یدیشده است. با توجه به نقش کل لیتبد یباور عموم کیاستفاده از دانش به عنوان 

(، کشاورز 1400) یلندران اصفهان  قاتیها شکل گرفته است،که با تحق شرکت نینسبت به ا یا ژهیو کردیرو زیمحور ن ییدانادر اقتصاد  ا،یدن

 .دارد یخوان ( هم1393) انی(و باباخان1387و همکاران) ی(، مهدو1400و همکاران)

مراتب  به د،یجد یجذب مشتر ۀنیآمده، هز عمل براساس مطالعات به که نیبه ا تیامروز و با عنا یرقابت یایدر دن یمشتر تیتوجه به اهم با

گوناگون، از  یوکارها در کسب یمشتر یکسب و حفظ وفادار های روش یاست، بررس یمشتر یحفظ وفادار یلازم برا ۀنیاز هز شیب

 .( مشترک است1400و همکاران) ی( و عبد2014)یرامبوکاس و کرپالان قیبرخوردار است. که با تحق یخاص تیاولو
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 یبرا یا تازه یها و فرصت دیجد انیمشتربخش فروش دارند تا بتوانند  یدر استخدام افراد ماهر برا یسع ان،یبن اغلب فعالان حوزه دانش 

 .نکته اشاره کرده است نی( به ا1394وهمکاران) نای( و نورس1390و همکاران ) ینیشرکت به دست آورند. حس

 ایمقابله  یبرا یزیر به برنامه تواند یم یمنف یامدهایاست. اطلاع از پ ریناپذ اجتناب یمثبت و منف یامدهایپ یدارا یا دهیتولد هر پد مسلماً

در  رییبازار و تغ یرقابت یها ییایمحور بودن و پو دانش تیماه لیبه دل انیبن دانش یها . شرکتدیاز آن کمک نما یکاهش صدمات ناش

 دیبا انیبن گذر به اقتصاد دانش یبرا نیتوسعه خود هستند؛ بنابرا ریموجود در مس یها شناخت چالش ازمندین ان،یمشتر یها و خواسته ازهاین

( ، 1394پور)  میو ابراه ی(، مراد1392) یو سرور یگردند. آقاجان ییشناسا یخوب به انیبن دانش یها شرکت یرو شیها و موانع پ چالش

 .اند نکته اشاره کرده نیبه ا (1395) یگرگاب اسشن و حق یانصار

با  رانیلذا مد باشد، یم کیاستراتژ زانیر و برنامه رانیمورد توجه مد یها یژگیو نیتر از مهم یدرون و برون سازمان یها طیدر مح راتییتغ

 یها برا سازمان شتریامروزه ب زین یسازمان را کاهش دهند از طرف یریپذ بیها مواجه شوند تا آس چالش رو به رو هستند که چگونه با آن نیا

. که با بررسی باشند یم کیاستراتژ یزیر برنامه نیتدو ازمندیخود ن اتیعمل سکیبلند مدت وکاهش ر یرشد و بقا ها، یتوانمند شیزااف

 خوانی دارد.  ( هم1395و همکاران) رتاشی(، ام1392و همکاران) یدی(، سع1383جانسون)

و مطالعات متعدد  ییایمیوشیب ،یعصب ،یولوژیزیف ،یسم شناس شاتیمختلف مانند، آزما یسال است که از زالوها در مطالعات علم نیچند

آن، پرورش  ی عرضه یبرا یروزافزون جهان یو تقاضا عتیتعداد زالو در طب ری. همچنین با توجه به کاهش چشمگشود یاستفاده م گرید

هستند که در صنعت  ییآلمان و فرانسه از جمله کشورها ه،یمانند: روس ییکرده است. کشورها دایپ یاریرونق بس فمختل یزالو در کشورها

 یبه خود نگرفته است، ول ینوپاست و هنوز شکل صنعت اریبس رانیچند ده ساله دارند. اگرچه پرورش زالو در ا ی پرورش زالو سابقه

که  باشد یم رانیو پرورش زالو در ا ریتکث ی نهیدر زم یاطلاعات موجود نشان دهنده خلاُ بزرگ وانجام شده  ریدو دهه اخ یکیدر  یقاتیتحق

 .باشد راستا می ( هم1398(، روازاده وهمکاران)1397با پژوهش کلاته جاری و همکاران )

 ،بنیان دانش های شرکتزالو در  استراتژیک فروش  ریزی  برنامه شناسایی اهمیت عوامل موثر بر درک پی در حاضر پژوهش که آنجا از

مرحله اول این پژوهش به  این پژوهش از نوع آمیخته است که. شود می محسوب کاربردی پژوهش یک دهد ارائه را موثقی رهنمودهای

به  یطب زالو دیدر تول انیبن دانش یها و خبرگان و کارشناسان شرکت یدانشگاه دینفر از اسات 20با  رو نیاز اصورت کیفی انجام شده است. 

 یها ها در شرکت آن یها یژگیمقوله استخراج و و 6مفهوم و  10کدباز،  387تعداد  یکدگذار ندیفرآ نیا یمصاحبه صورت گرفت که ط
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 یحاضر در مدل معادله ساختار یریگاندازه یهااز قابل قبول بودن مدل ینسب نانیپس از اطم. در مرحله دوم شد ییشناسا ان،یبن دانش

  پرداخته شد.پژوهش  یساختار یهامدل یشده، به آزمون و بررس نیتدو

 ریتأث یکه بر مقوله محور یطیمربوط به شرا ییها : مقولهیعلّ طیشد: در شرا یبند دسته ریبه صورت ز یراستا مقولات استخراج نیهم در

که بر مقولات  یو فروش به عنوان مقولات علّ یابیبازار ،یمشتر تیارتباطات بازار، حما ،ینوآور یرهایپژوهش متغ نیدر ا گذارند؛ یم

شرکت  یکه با فکر و عمل خود برا یوزه کارکنان به خاطر ارزشاثرگذار بودند. امر دیو تول یمنابع انسان ،یتیریمثل عوامل مد یحورم

 یانسان یرویاز ن یها در گرو برخوردار شرکت تیکه موفق یبه طور روند یها به شمار م منابع شرکت نیتر از جمله مهم کنند یم جادیا

 توانمند است. 

 ک،یمشخص، برنامه استراتژ یها اهداف و برنامه ک،یاستراتژ دگاهیمثل د ییبر تعاملات و راهبردها یمقولات محور نیا نیهمچن

 نی. همچندندیگذارند انتخاب گرد ریتاث یابینظارت و ارز ،یریپذ انعطاف ح،یصح ینیب شیپ ها، یاستراتژ نییو تع ها یمشتر یبند دسته

به سمت  یریگ بازار هدف، دانش و اطلاعات، جهت قیتحق نیکه در ا گذارند یم ریکه بر راهبردها تأث یاصخ طیشرا یا نهیزم طیشرا

که  گذارند یم ریکه بر راهبردها تأث یعموم ای نهیزم طیمداخله، شرا طیبدست آمد. شرا ای نهیزم طیبه عنوان شرا یو سنت یعیطب یها درمان

حاصل از  یها یخروج دیگرد شناسایی گر مداخله طیها به عنوان شرا موانع و چالش ،یمال ابعمن ط،یمح ییایو پو رییپژوهش تغ نیدر ا

 انیبن دانش یها . لذا به شرکتباشد یم انیبن محصولات دانش دیتول امد،یپژوهش پ نیکه در ا دهند یم لیتشک امدهایاستخدام راهبردها را پ

 یمناسب برا یعوامل، تکنولوژ ریو سا انیبازار، رقبا، مشتر ط،یمح تیگرفتن وضع نظربا در  دی: شرکت باشود یم شنهادیپ یطب زالو دیتول

 یآور فن نیتر و مدرن نیتلاش کند تا از بهتر دیشرکت با ندیفرآ نیقابل رقابت در بازار را انتخاب کند. در ا یخدمات هیکالا و ارا دیتول

بهتر از  یرا به شکل انیمشتر یازهایکند و هم بتواند ن هیارا یجهان یبالا و قابل رقابت در بازارها تیفیبا ک یتا هم کالاها و خدمات ردیبهره گ

مختلف  یها عنوان کند ؛ چرا که از جنبه تیمأمور هیانیمورد استفاده خود را در ب ینوع تکنولوژ دیشرکت با نیچن رقبا برآورده کند. هم

. باشد یمدرن م یاز تکنولوژ یریگ بهره یغاتیجنبه تبل انیاثر آن بر مشتر اقلواقع شود. حد دیداخل و خارج سازمان مف یبرا تواند یم

ها  به آن خواهد یم ای کند یم تیفعال ییبازارها ایدر چه نوع بازار  ست،یشرکت چ نیمشخص کند که بازار هدف ا دیشرکت با نیهمچن

بازارها مشخص  یسازمان ، نوع و گستردگ تیمأمور هیانیب رد دیبا نیآن چقدر است. بنابرا ییایجغراف یوارد شود و محدوده و گستردگ
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کارکنان و  یهم برا تیمأمور هیانیآن در ب انیو ب تیفعال یبازارها قیشناخت دق کند؟ یشده و معلوم شود که شرکت در کجا رقابت م

 .سودمند است نفعان یذ ریسا یشرکت و هم برا رانیمد

را در نظر داشت.  یمنطق یها لیوتحل هیتجزو  یدر قضاوت شهود یکپارچگی دیبا ،یاستراتژ نیچارچوب جامع تدو یریکل به کارگ در

 یها از قضاوت دیبا شود یاستفاده م ها یو انتخاب استراتژ ییشناسا یبرا یو کم یعلم یها لیو تحل هیحال که از تجز نیدر ع یعنی

ارتباطات و  لیتسه یبرا یلیاز ابزار تحل دیبا ها ستیاستراتژ که یمند بود. به طور بهره زیو استفاده نظرات افراد ن وگو مباحثه و گفت ،یشهود

 لیو تحل هیتجز یعلم یها اطلاعات به روش نیوجود نداشته باشد و اگر ا ینیحال اگر اطلاعات ع نیبردن آن استفاده کنند. در ع نینه از ب

 .کند یم فایرا ا یو نقش اصل تیعواطف، شخص ایاحساسات  است،یس ،یچون تعصبات شخص یعوامل ها یاستراتژ نیوتد ندینشود، در فرآ

 بخش كمی

و برای ورود افزار ایموس  با استفاده از نرم 2سازی معادلات ساختاری مدلو  1ازتحلیل عاملی تأییدی روش مورد استفاده در این پژوهش

گیری که با استفاده ازتحلیل  ها و اعتبار مقیاس اندازه و برای سنجش اعتبارسازه 3ها، سنجش پایایی ابزار از نرم افزار اس پی اس اس داده

هایی درباره روابط  سازی معادلات ساختاری یک رویکرد آماری جامع برای آزمون فرضیه باشد. مدل میعاملی تأییدی صورت گرفته است 

 بین متغیرهای مشاهده شده و متغیرهای مکنون است.

ارتباطات بازار، حمایت مشتری و منابع انسانی از شرایط علی موثر بر برنامه استراتژیک فروش محصولات داخلی دانش : نوآوری، 1فرضیه

 باشند.بنیان می

 بنابراین است بالاتر 1.96 بحرانی مقدار از میزان این و =6.061tمیزان و باشد می =0.000P<0.05 میزان آنجائیکه از 8 جدول به توجه با

 استراتژیک برنامه بر موثر علی شرایط از انسانی منابع و مشتری حمایت بازار، ارتباطات نوآوری، تاثیر عدم بر مبنی تحقیق صفر فرضیه

 با یعنی گیردمی قرار تایید مورد% 95 اطمینان با پژوهش  اول فرضیه و شده رد% 95 احتمال با بنیان، دانش داخلی محصولات فروش

 برنامه بر موثر علی شرایط از انسانی منابع و مشتری حمایت بازار، ارتباطات نوآوری، پژوهش، این آماری نمونه از شده آوری جمع های داده

 0.268 محوری شرایط به میل در علی شرایط تعیین ضریب 5-4جدول طبق. باشندمی بنیان دانش داخلی محصولات فروش استراتژیک

                                                           
1- Conformity Factor Analysis(CFA) 

2- Structural Equation Modeling 
3- Spss25 
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با پژوهش آهی و  .کندمی بینیپیش و تبیین را محوری مقوله از درصد 26.8 ابعادش با علی شرایط که معناست بدان این و باشدمی

 باشد. ( هم سو می1400همکاران)

 : عوامل مدیریتی، بازاریابی و فروش و تولید در میل به راهبردها و تعاملات اثر معناداری دارد.2فرضیه

بالاتر است بنابراین  1.96و این میزان از مقدار بحرانی  =8.978tمی باشد و میزان =0.000P<0.05از آنجائیکه میزان  8با توجه به جدول 

% رد شده و 95تعاملات، با احتمال  و راهبردها به میل در تولید و فروش و بازاریابی مدیریتی، عواملفرضیه صفر تحقیق مبنی بر عدم تاثیر 

 عواملهای جمع آوری شده از نمونه آماری این پژوهش،  رد یعنی با دادهگی% مورد تایید قرار می95فرضیه دوم پژوهش با اطمینان 

( هم جهت می 1400بنابراین با پژوهش ملک زاده) .دارد معناداری اثر تعاملات و راهبردها به میل در تولید و فروش و بازاریابی مدیریتی،

 باشد.

های طبیعی و سنتی در میل به  گیری به سمت درمان اطلاعات، جهتهای بازار هدف، دانش و ای در حوزه های زمینه: ویژگی3فرضیه

 راهبردها و تعاملات اثر معناداری دارد.

بالاتر است بنابراین  1.96و این میزان از مقدار بحرانی  =4.992tباشد و میزان می =0.000P< 0.05از آنجائیکه میزان  8با توجه به جدول

 های درمان سمت به گیری جهت اطلاعات، و دانش هدف، بازار هایحوزه در ای زمینه هاییژگیفرضیه صفر تحقیق مبنی بر عدم تاثیر و

گیرد یعنی با % مورد تایید قرار می95% رد شده و فرضیه سوم پژوهش با اطمینان 95تعاملات، با احتمال  و راهبردها به میل در سنتی و طبیعی

 به گیری جهت اطلاعات، و دانش هدف، بازار هایحوزه در ای زمینه هایویژگیهش، آوری شده از نمونه آماری این پژو های جمع داده

 باشد. ( همراستا می1392اثر معناداری دارد. لذا با پژوهش مهدی زاده) راهبردها و تعاملاتبه  لیدر م سنتی و طبیعی های درمان سمت

 ها در میل به راهبردها و تعاملات اثر معناداری دارد. موانع و چالش گر شامل تغییر و پویایی محیط، منابع مالی،: شرایط مداخله4فرضیه

بالاتر است بنابراین 1.96و این میزان از مقدار بحرانی  =4.614tباشد و میزان  می =0.000P< 0.05از آنجائیکه میزان  8با توجه به جدول 

راهبردها و به  لیدر م ها چالش و موانع مالی، منابع محیط، پویایی و تغییرگر شامل فرضیه صفر تحقیق مبنی بر عدم تاثیر شرایط مداخله

گیرد یعنی با % مورد تایید قرار می95% رد شده و فرضیه چهارم پژوهش با اطمینان 95راهبردها و تعاملات، با احتمال به  لیدر م تعاملات

 لیدر م ها چالش و موانع مالی، منابع محیط، پویایی و تغییر گر شامل های جمع آوری شده از نمونه آماری این پژوهش، شرایط مداخله داده

 باشد.  جهت می ( هم2021( و زاکیرو)1379های ایازی) راهبردها و تعاملات اثر معناداری دارد. بنابراین با پژوهشبه 
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بندی رست بازاریابی، دستههای مشخص، استراتژی دهای دیدگاه استراتژیک، اهداف و برنامه: راهبردها و تعاملات در حوزه5فرضیه

 پذیری در میل به پیامد پژوهش اثر معناداری دارد.بینی صحیح و انعطاف ها، پیش ها و تعیین استراتژی مشتری

بالاتر است بنابراین  1.96و این میزان از مقدار بحرانی  =8.333tباشد و میزان می =0.000P< 0.05از آنجائیکه میزان 8با توجه به جدول  

 درست استراتژی مشخص، هایبرنامه و اهداف استراتژیک، دیدگاه هایحوزه در فرضیه صفر تحقیق مبنی بر عدم تاثیر راهبردها و تعاملات

% رد شده و فرضیه  95پیامد، با احتمال  به لیدر م پذیریانعطاف و صحیح بینی پیش ها، استراتژی تعیین و ها مشتری بندیدسته بازاریابی،

 آوری شده از نمونه آماری این پژوهش، راهبردها و تعاملاتهای جمع گیرد یعنی با داده% مورد تایید قرار می95پنجم پژوهش با اطمینان 

 ها، استراتژی تعیین و ها مشتری بندیهدست بازاریابی، درست استراتژی مشخص، هایبرنامه و اهداف استراتژیک، دیدگاهی هادر حوزه

 دیدگاه هایحوزه در باشد و این بدان معناست که راهبردها و تعاملاتمی 0.132پیامد  به لیدر م پذیریانعطاف و صحیح بینی پیش

 و صحیح بینی پیش ها، استراتژی تعیین و ها مشتری بندیدسته بازاریابی، درست استراتژی مشخص، هایبرنامه و اهداف استراتژیک،

 باشد. ( همراستا می2020کند. همچنین با پژوهش واراداراجان)بینی میرا تبیین و پیش درصد از پیامد13.2پیامد   به لیدر م پذیریانعطاف

 ینترنتیا یو فضا یونیزیتلو غاتیکه با تبل شود یم هیتوص انیبن دانش یها شرکت رانیمد یبرا یکاربرد شنهاداتیتوجه به پژوهش حاضر پ با

به  ان،یبن دانش یها شرکت رانیمد .را فراهم سازند باشد یم یو پزشک یدرمان یکاربردها یکه زالوها دارا نیفروش زالو با توجه به ا یبرا

 .کنند سیدر صادرات زالو را تاس لیجهت تسه ییها کنند و شرکت تیصادرات فعال یبرا یبوم یزالو دیتول

صادرات و واردات  زانیم شود یم شنهادیپ یمطالعات آت یاست لذا برا انیبن دانش یها پژوهش، کمبود شرکت نیا یها تیجمله محدود از

نکردن افراد در پاسخ  یپژوهش، همکار نیا تیمحدود گریشود. د سهیپژوهش مقا نیا یها یرا با خروج جیکنند و نتا یزالو را بررس ریتکث

پژوهش اعمال شود و  نیها را در مدل ا را در نظر داشت و آن یا حرفه یازسنجین توان یم یمطالعات آت یو برا ودبه سوالات ب یده

 یها کمبود شرکت لیبدل نیبنابرا باشد یزالو م ریتکث یبرا انیبن دانش یها پژوهش، وجود تعداد کم شرکت نیا یبعد تیمحدود نیهمچن

 شود. سهیپژوهش مقا نیو با ا ردیگ صورت یزالو بصورت خانگ ریتکث انیبن دانش

 منابع
شتاب دهنده مستقر در مراکز رشد  یها در چرخ دنده انیدانش بن یکارها و کسب ینیعوامل موثر بر آموزش کارآفر (.1399ی،حسن)آقاجان فریدون؛آزما، سامره؛،یشجاع طاهره؛،ییابو

 .110-95(:14. )یآموزش یها ستمیپژوهش در س ،یدانشگاه

 (.1. )نوفریناشر: م ،یفناور یساز یو تجار ینیکارآفر(.1396، مهدی)پورکلاردشت سیدعلی اکبر؛زاده، نیحس حسن؛،یآقاجان

 یکردهایرو ک،یاستراتژ ینگر ندهیکننده آ لیبر عملکرد شرکت با نقش تعد کیاستراتژ یزیر و برنامه کیتفکر استراتژ ریتأث (.1400اسفندیار) ،یمحمدولابی،زینب؛طفرهاد؛،یآه

 . 22-10(: 9)70ی.و حسابدار تیریدر مد یپژوهش دیجد
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مدیریت  ،محیطی ذینفعان با بازاریابی سبز محور استراتژیک، بازاریابی سبز داخلی و عملکرد رقابتی رابطه مسئولیت اجتماعی شرکت و فشارهای زیست(، 1401بقائی،سعید؛غفاری، میثم.)

 68-51(: 3 )1سبز، 

. ینوآور تیریاستان اصفهان، مد انیبن دانش یها و عملکرد شرکت یفناور یساز یبر تجار یفناور ینوآور یها تیقابل ریتأث لی. تحل(1395،آرش)نیشاه رضا؛،یانصار مریم؛،تین پاک

3 (2 :)59-84. 

 د مدیریت، دانشگاه آزاد اسلامی واحد شهرقدسنامه کارشناسی ارش های فروش و مشتری مداری بر عملکرد و خودکارآمدی نیروی فروش ، پایان (، استراتژی1397تقی خانی، مجید.)

مورد مطالعه: مشتریان شرکتهای (تأثیر برندسازى در گسترش بازاریابی و صادرات محصوالت شرکتهای دانش بنیان در بازار کشورهای همسایه  (،1400جوان امانی،ودود.اکبری،حمید)

 110-93(:1)54،مدیریت بازاریابی،)دانش بنیان پارک علم و فناورى مازندران

 .268 - 250(: 65فردا، ) تیریمد ان،یبن دانش یها مناسب در شرکت کیاستراتژ یزیر برنامه کردیرو ییشناسا (.1399)محمد ،انیعصار حمیدرضا؛،یزدانی بهمن؛پور، یحاج

و  غاتیتبل یفصلنامه اختصاص ،یزر ماکارون یتوسعه بازار شرکت صنعت یعوامل مؤثر بر انتخاب راهبردها یی. شناسا(1395،احمد)کرگان یدعاس رحیم؛محترم،محمود؛ ، ینیحس

 98-89(: 2)2. یابیبازار

 تهران، چاپ چهارم. ،اقیر اشراجامع، انتشارات صف کردیرو ت،یریدر مد یفیک قیروش تحق(.1390، عادل)آذری،سیدمهدی؛الوان حسن؛فرد، ییدانا

 تیریارشد. فصلنامه مد تیریمد تیو حما ینیآفر با توجه به نقش دانش یفناور یساز یبر عملکرد تجار یمتقابل عملکرد یرهمکا ریتأث (.1396، محمود)شرف پور ی، هما؛درود

 .72-45: 1. ینوآور

 ، دانشگاه شهید بهشتیاگرواکولوژینامه کارشناسی ارشد  ، پایانت ارگانیک در ایران با استفاده از رهیافت سناریونگاریلاپژوهی بازار محصو آینده(، 1399دانش، تارا.)

 ی.رانیا یطب اسلام یالملل نیکنفرانس ب ران،یدر ا یطب یو پرورش زالو ریتکث نامه نییآ نی. اول(1398، مهدی)طاهر عباس محمدرضا؛،ینصرت حسین؛،روازاده

 250-238(: 3) 10. یو بهداشت یعلوم نظام قاتیسالنامه تحق (.1391) ی،نسیمبهرام علی؛محمدی، مانیسل یرضا؛عل،خوشدل مهوش؛،یصلصال علی اکبر؛،دوست حق هادی؛،رنجبر

 -199(، 3)8از برند. مطالعات رفتار مصرف کننده،  یو آگاه ریتصو یگریانجیمصرف کننده؛ م دیو قصد خر یاجتماع یرسانه ها یابی(. بازار1400. )ادرن ،یاسکندر اصر؛ن ،یالله فیس
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 .96-67(: 2) 9. یفیک یداده ها لیو تحل هیاستاندارد تجز یها هی: روقیبر روش تحق یمقدمه ا(.1398سیدامیر حسین) ،یابوالحسن یبیط

 .مدرس تی. دانشگاه تربینامه دکتر انیمشترک، پا یساختمان یها پروژه در پروژه تیریمد یها تیقابل یسازمان نیب یریادگیمدل  (.1392ی،مجتبی)زیعز

 (.13).رانیجنوب شرق ا ییسرپا مارانیب نیآن در ب کننده نیی: کاربرد و عوامل تعنیگزیمکمل و جا یداروها(.1395ی)عل یخابوریش م،یمر یسالار ؛محمد ،دهقان فاطمه؛،یقائد

 1. انیدانش بن یکسب و کارها تیریمد ان،یدانش بن یها فروش در شرکت یعوامل موثر بر ارتقا یو رتبه بند ییشناسا (.1400ی، سیدیاسر)چادگان ینیالد نیمع سعید؛،یلندران اصفهان

(1 :)236 - 257. 

 .148-125(: 7) 4. ییاجرا تیریکشور، مجله مد یدر صنعت داروساز یراهبرد یها برنامه یموانع مؤثر بر اجرا یبند تی. اولو(1391ی،سید حسین)جلال نادر؛،یمظلوم
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