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Abstract 
 

One of the most important questions in marketing management consulting projects is what 

dimensions the quality of these services has and how it is measured, because basically quality 

is a vital factor in the success of any marketing management consulting project. This study 

was conducted with the aim of designing a model of the quality dimensions of marketing 

management consulting services using a mixed strategy, in which in the first stage, using 

Glaser's emergent approach of data-based theory, while identifying 436 initial codes and 69 

concepts and verifying them using the Delphi method, the quality dimensions of these 

services were finally categorized into 11 dimensions and 39 indicators. In the quantitative 

research stage, first, using structural-interpretive modeling, the leveling and determination of 

the relationships between the identified components were attempted, and then using the 

structural equation model, the final model was obtained. The final model indicates that the 

quality dimensions of marketing management consulting services are categorized into 4 

groups of quality dimensions of inputs, during the process, outputs, and results. 
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 چکیده

بوده و  یچه ابعاد یخدمات دارا نیا تیفیاست که ک نیا بازاریابی تیریمشاوره مد یهاسوالات در پروژه نیاز مهمتر یکی

. رودیبه شمار مبازاریابی  تیریهر پروژه مشاوره مد تیدر موفق یاتیح یعامل ت،یفیکچرا که اساساً  شودیم دهیچگونه سنج

ه انجام شد ختهیآم یاستفاده از استراتژهدف طراحی مدل ابعاد کیفیت خدمات مشاوره مدیریت بازاریابی و با مطالعه با  نیا

 76و  هیکد اول 437 شناسایی ضمن اد،بنیداده هینظر زریظاهرشونده گل کردیاز رو یرگیاست که در آن در مرحله اول با بهره

شده  بندیدستهشاخص  36و بُعد  11خدمات در  نیا تیفیابعاد کو تصدیق آنها با استفاده از روش دلفی، در نهایت مفهوم 

 نیارتباطات ب نییو تع بندینسبت به سطح یریتفس-یساختار سازیا استفاده از مدلابتدا ب یمرحله پژوهش کمّ دراست. 

حاصل شده است. مدل  ییمدل نها ی،از مدل معادلات ساختار گیریبا بهرهسپس  و دهیشده، اقدام گرد ییشناسا هایمولفه

 ند،یرآف نیح ها،یورود تیفیگروه ابعاد ک 4در قالب  بازاریابی تیریخدمات مشاوره مد تیفیآن است که ابعاد ک انگریب یینها

 .شوندیم بندیدسته جیو نتا هایخروج
 

  .تیفیابعاد ک ،بازاریابی تیریخدمات مشاوره، مشاوره مد کلیدی: واژگان
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 مقدمه 

 دیجدی هایکسب وکار، چالش اییشدن دن تردهیچیبا پ

که سبب  دآییو کشورها به وجود م عصنای ها،برای بنگاه

به  شتریب ع،صنای و هاواحدهای کسب و کار، دولت ودشیم

 و بالاخص مشاوران مدیریت بازاریابی تیریمشاوران مد

نقش  تواندیمبازاریابی  تیریاتکا کنند چرا که مشاوره مد

 افبه اهد یابیدر کمک به کسب و کارها در دست یاساس

 (.Bose & Kumar, 2018) دینما فایا یسازمان

هر پروژه  تیدر موفق یاتیح یاملع ت،یفیشک ک بدون

حال،  نی. با ارودیبه شمار مبازاریابی  تیریمشاوره مد

و چند  دهیچیپ اریخدمات بس گونهنیدر ا تیفیمفهوم ک

 باشدمی دشوار هااست و قضاوت در مورد آن یبُعد

(Tejari et al, 2022در پروژه .)تیریمشاوره مد های 

 ،یانتظارات مشتر ندهنک نییتع یدیعوامل کل ،بازاریابی

است.  کنندهنیو مشخصات مورد توافق تام طیعموماً شرا

 از،یبا ن دیبا داریخر هایسازمان ،یخدمات نیچن دیدر خر

مواجه شوند  یمبادلات قابل توجه نانیبازار و عدم اطم

(Crișan, and Marincean, 2023همچن .)لیبه دل نی 

 حاتیترج ت،یمرتبط با صلاح سکیاطلاعات ناقص و ر

است و اغلب در طول چرخه  داریناپا انیمشتر یسودمند

 تیفیبر ک یقابل توجه ریکه تأث کندیم رییعمر پروژه تغ

 Veres andخدمات درک شده و ارزش کسب شده دارد )

Varga-Toldi, 2020 .) 

 تیفیک یمداخلات و ساختارها تیعوامل موفق اگرچه

از  یاریستوسط ب تیریمشاور مد - ارتباط کارفرما

رابطه،  نیمورد بحث قرار گرفته است، اما در ا سندگانینو

خدمات  تیفیک یابیکه به ارز یاشدهرفتهیمدل جامع و پذ

 ییشناسا نیبپردازد توسط محقق بازاریابی تیریمشاوره مد

 تیریبه واسطه ارتباط خود با مشاوران مد نیمحققنشد. 

 کننده افتیدر هایسازمان نیدر کشور و همچنبازاریابی 

پرسش  نیگذشته همواره با ا انیسال یدر ط ،خدمات این

خدمات مشاوره  تیفیک توانیاند که چگونه ممواجه بوده

 هایاز مدل توانیم ایکرد؟ آ یابیرا ارزبازاریابی  تیریمد

کار استفاده  نیا یبرا 1مدل سروکوال نندموجود ما یعموم

چگونه  مکنی هاستفاد هامدل نیاز ا میکرد؟ اگر بتوان

صنعت  اتیو ادب میابعاد را متناسب با مفاه نیا متوانییم

                                                           
1 SERVQUAL 

به عنوان نمونه، بُعد  م؟یینما قیتلف تیریمشاوره مد

 تیریخدمات مشاوره مد یدر مدل سروکوال برا نیتضم

 ود؟ش ریتعب یستیچگونه بابازاریابی 

 تیفیک ت،یریمد اتیدر ادب رسدیاساس به نظر م نیا بر

 نییبه صورت شفاف تببازاریابی  تیریره مدخدمات مشاو

مدل مناسب و جامع به منظور  کیرو وجود  نینشده و از ا

 ترساده انیاست. به ب یضرور آنها تیفیابعاد ک نییتع

خدمات مشاوره  تیفیاست که: ک نیپژوهش ا اصلی سوال

  ؟شودیم یابیارز یچگونه و با چه عواملبازاریابی  تیریمد

 پیشینه پژوهشو چارچوب نظری 

و  یاجتماع یکه زندگ یبشر از زمان ،یعموم فیطبق تعار

و  یامور خود؛ اعم از فرد تیریرا آغاز کرد، در مد یگروه

نگرش،  نیمشاوره گرفته است. با ا گرانیاز د ،یاجتماع

 یاجتماع خیبه طول تار یقدمت ت،یریصنعت مشاوره مد

به  یو تخصص یابه صورت حرفه یانسان دارد، اما وقت

 ییها و قراردادهاقالب م،ینگاه کن تیریمد ورهصنعت مشا

 نیا خیتار کند،یم فیتعر قیمقوله را به طور دق نیکه ا

محدود خواهند کرد  ریاخ یهاصنعت را به قرن

(Wickham and Wilcock, 2020.) مشاوره  صنعت

دلار،  اردیلیم 187حدود  یبا مجموع ارزش جهان تیریمد

بازارها در صنعت خدمات  نیترو بالغ نیتراز بزرگ یکی

 دهدیاز پنج دهه گذشته نشان م یلیای است. تحلحرفه

با تحولات اقتصاد  تیریکه توسعه صنعت مشاوره مد

 (. Dehghanan et al, 2020دارد ) یارتباط تنگاتنگ یجهان

های مهم این صنعت، مشاوره مدیریت یکی از شاخه

پروژه اجرا  کی، در قالب طور معمول بهبازاریابی است که 

دهندگان ارائه نیاز تعامل ب ییبا درجه بالا و شوندیم

در  تیفیک .گرددی)کارفرما( مشخص م انیخدمات و مشتر

 یدیکل یموضوع های مشاوره مدیریت بازاریابیپروژه

حال،  نی( با اStone and Parnell, 2023) شودیمحسوب م

جر به عدم تحقق من تواندیم تیفیکیخدمات مشاوره ب

فرصتها و درآمد کسب و  جه،یاهداف سازمان شده و در نت

 (.Bronnenmayer, 2016) رودیکارها از دست م

ناملموس و  تیماه یدارابازاریابی  تیریمشاوره مد خدمات

و  طیهستند که توسط متخصصان واجد شرا یچندوجه

 یهاپروژه تی. موفقشوندیدانش و تجربه ارائه م یدارا

دارد و  یبستگ یبه عوامل مختلفبازاریابی  تیریوره مدمشا
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 ایآ نکهیا نیی. تعستیشده ن نیآنها تضم تیاساساً موفق

 تیفیک ایشده است و آ حلمشکل کارفرما به طور مناسب 

 ای کندیخدمات مشاوره، انتظارات کارفرما را برآورده م

(. Salimpour et al, 2024مشکل است ) اریبس ر،یخ

خدمات دشوار است  نیا تیفیقضاوت در مورد ک ن،یبنابرا

 "یو ذات کیستماتیمشکلات س لیبه دل" یحت ایو 

(. McLeod and Schapper, 2024) باشدیم رممکنیغ

موضوع برشمرد: اولاً  نیا یبرا توانیرا م یمختلف لیدلا

 ییراه حل نها چیکارفرما، ه یحل مشکلات تجار یبرا

 توانیو روش را م نیگزیجا نیچند ن،یوجود ندارد و بنابرا

 یعلم ای یاستفاده کرد. دوماً کارفرما ممکن است دانش فن

 ورهمشا یهاپروژه تیفیقابل اعتماد ک یابیارز یبرا

 دهیپد لیبه دل گریرا نداشته باشند. از طرف د بازاریابی

 یهادگاهید یعنی) یسازمان یدهایدر خر دیمرکز خر

مورد انتظار و درک  تیفیک(، معمولاً نانیآفرمتفاوت نقش

 متفاوت است یخدمات در سطوح مختلف سازمان نیشده ا

(Singh et al, 2023.) 

 

 خدمات تیفیک یابیارز

خدمات از  تیفیمرتبط با ابعاد ک میمفاه رسدینظر م به

مطرح شد و از آن زمان  یلادیم 1680دهه  لیاوا

 جادیخدمات ا تیفیک یرگیاندازه یبرا یمتعدد هایمدل

شناخته شده عبارتند از  یهااز مدل یاست. برخ دهیگرد

(Lovelock and Wirtz, 2016.) 

 ( 1684مدل گرونروس )مدل اصلاح شده آن توسط  ای

 (1664)  وریروست و اول

 خدمات پاراسورمان و  تیفیشکاف ک لیمدل تحل 
 

 همکاران )مدل سروکوال(

 و همکاران  چیخدمات بروگو تیفیک یبیمدل ترک

(1660) 

 از دابهلکار و همکاران  یمدل چند سطح 

 ( لوریو ت نیمدل سروپرف  )مدل عملکرد کرون 

 1001، نیو کرون یبراد یمدل سلسله مراتب 

 

 یمذکور، بعضاً اقدامات قابل توجه یکل هایدر کنار مدل

مختلف  هایدر حوزه یتخصص هایمدل یطراح یبرا زین

 1007در سال  ویانانجام شده است. به عنوان مثال وو و 

خدمات  یخدمات را برا تیفیاز ک یمدل شش بُعد کی

 Woo andکردند ) شیتوسعه داده و آزما یسازمان دیخر

Ennew, 2005وجود، در حوزه خدمات مشاوره  نی(. با ا

 رینه سروکوال و نه گرونروس و نه سا ،بازاریابی تیریمد

 یهامدلندارند.  یشده اساساً کاربرد یمعرف هایمدل

خدمات  تیفیک یریگاندازه یموجود، چنانچه برا تیفیک

 یبه کار روند، چون به اندازه کاف بازاریابی تیریمشاوره مد

 رندیگیم دهیرا ناد تیفیاز ابعاد ک یبرخ اینشده  زیمتما

و  فیلازم برخوردار نباشند. تعر ییممکن است از کارا

به  ابیبازاری تیریخدمات مشاوره مد تیفیک یریگاندازه

که ارائه آن در  یخدمات یدگیچیبودن و پ هودنامش لیدل

و  انیمشتر نیاصل با تعاملات متعدد و متنوع ب

ارائه  ندیادغام در فرآ یمتفاوت برا ییدهندگان با تواناارائه

 ,Collina) گرددیمختل م شود،یخدمات مشخص م

2021.) 

 

 پژوهش  نهیشیپ

 دههای انجام ش. پیشینه پژوهش1جدول 

 یافته ها روش پژوهش موضوع نوع

پژوهش 

 داخلی

مشاور  یهایستگیشا ایبر مدلی

دهقانان و ) سازمان استراتژی

 (1401همکاران، 

پژوهش ترکیبی 

 کمی(-)کیفی

 فرعی؛ هایمقوله در سطح و شخصیتی هایشایستگی اصلی، هایمقوله سطح در

 رهبری و سنجیموقعیت  استراتژیک، تفکر سازمان، و مدیریت دانش هوش،

 اند.برخوردار بوده تاثیرگذاری و اهمیت درجه بالاترین رهبران از

پژوهش 

 داخلی

های یستگیبر شا یکاوش

 و سازمان تیریمشاوران مد

و همکاران،  رحمان سرشت)

1366) 

ظاهر  کردیرو

 زریشونده گل

 ادیداده بن هینظر

بندی میتقس ،هرم کیپنج دسته به صورت  شامل تیریهای مشاور مدیستگیشا

و  مدیریت عمومی هایشخصیتی، شایستگی هایکه عبارتند از: شایستگی شده

 مدیریت مشاوره و راهبردی مدیریت تخصصی هایمشاوره، شایستگی

پژوهش 

 داخلی

 یتوسعه برند شخص یارائه الگو

)فیاضی و  تیریمشاوران مد

توصیفی، 

پژوهشی و 

رتقای برند شخصی مشاوران مدیریت در چهار دسته فردی، عوامل موثر بر ا

 شوند.بندی میشغلی، محیطی و اجتماعی و فناورانه دسته
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 یافته ها روش پژوهش موضوع نوع

 پیمایشی (1368همکاران، 

پژوهش 

 داخلی

 مورد یهایستگیشا ییشناسا

)عزیزی  وکار مشاوران کسب ازین

 (1364و حاتمی، 

 آمیختهروش 

 انرژی بخشی و»، «انگیزه بخشی»های کلیدی مانند لیستی از شایستگی

توانایی کسب »، «های جدید کاریهوشیاری نسبت به فرصت»، «امیدبخشی

تخصص و »، «قدرت تجزیه و تحلیل مسائل»، «اطمینان و اعتماد کارآفرینان

 و ... تهیه شده است.« دانش عمیق در یک صنعت یا بازار هدف

پژوهش 

 خارجی

های مدل کیفیت خدمات پروژه

مشاوره مدیریت )ورس و وارگا 

 (1010 تولدی،

 نظریه داده بنیاد

پنج  قیاز طر مدیریتخدمات مشاوره  تیفیقضاوت خود را در مورد ک ،انیمشتر

 ندیفرآ ،یمشتر ی(سازگارپذیری )انطباق: مشاوران، دهندیمشکل  یاصل یژگیو

 .تعاملو  لیقابل تحو مواردمشاوره، 

پژوهش 

 خارجی

 خدمات در تیعوامل موفق

 ر،یمابرون) تیریمشاوره مد

 (1017، و گوتل رتزیو

 متدولوژی آمیخته

همکاری، اعتماد، تجربه مشاوران و  زانیمشترک، م دگاهیمانند داشتن د یعوامل

به  تینها اثرگذار است و در تیریمشاوره مد تیبر موفق ،یعال رانیمد تیحما

 .انجامدیبه هدف، سودآوری و توسعه م یطرح با بودجه و برنامه، دسترس قانطبا

پژوهش 

 خارجی

گیری کیفیت مفهوم و اندازه

خدمات در بازار مشاوره کسب و 

 (1011کار )بنازیچ و ازُرتیچ، 

 تحلیل اکتشافی

که از دارد  یدچندبعُ یساختار ،درک شده از خدمات مشاوره کسب و کار تیفیک

درک  انیتوسط مشتر جیو نتا ندیخدمات، فرآ لیمانند پتانس یابعاد قیطر

 .شودیم

 

 ی پژوهششناسروش

این پژوهش از رویکرد پژوهش آمیخته، بهره گرفته است. 

رسد عوامل و متغیرهای بسیاری در تعیین ابعاد به نظر می

کیفیت خدمات مشاوره مدیریت بازاریابی اثرگذار است که 

به صورتی درهم بافته با یکدیگر تعامل دارند. بنابراین در 

مناسب نیاز فاز اول و به منظور دستیابی به یک مدل 

ها را به صورتی زنده و در همان شکل داریم پدیده

شان بررسی کنیم. تحقق چنین هدفی نیازمند واقعی

های پژوهش کیفی است و به نظر گیری از روشبهره

باشد. پذیر میبنیاد امکانرسد از طریق رویکرد دادهمی

(Corbin and Strauss, 2008 .) 

این پژوهش ابتدا با استفاده از نظریه در مرحله اول 

بنیاد با رویکرد گلیزر، ابعاد کیفیت خدمات مشاوره داده

مدیریت بازاریابی شناسایی شده است. به منظور اطمینان 

از صحت نتایج بدست آمده، با استفاده از روش دلفی، 

مفاهیم استخراج شده برای خبرگان انتخاب شده از بین 

زاریابی ارسال گردیده و پس از انجام مشاوران مدیریت با

 سه مرحله )راند(، مفاهیم نهایی به دست آمده است.

در مرحله دوم به منظور طراحی مدل ابعاد کیفیت خدمات 

 -سازی ساختاریمشاوره مدیریت بازاریابی، ابتدا از مدل

تفسیری استفاده شده است. در این روش با استفاده از 

های مربوطه له قبل، ماتریسهای حاصل از مرحیافته

تشکیل گردیده و در نهایت با استفاده از تحلیل میک مک 

به طراحی مدل ابعاد کیفیت خدمات مشاوره مدیریت 

بازاریابی اقدام شده است. سپس به منظور تصدیق مدل 

استخراج شده، با استفاده از مدل معادلات ساختاری، 

ن مدیریت های طراحی شده برای مشاوراپرسشنامه

 های حاصله تحلیل گردیده است. بازاریابی ارسال و داده

 

 هاگیری و گردآوری دادهروش نمونه

ها در مرحله اول و رویکرد نظریه داده بنیاد، گردآوری داده

های تخصصی بصورت نیمه با استفاده از مصاحبه

ساختاریافته انجام شده است که در آن مشارکت کنندگان 

ان مشاوران مدیریت بازاریابی به شیوه گلوله برفی از می

اند. مصاحبه شوندگان شامل گروهی از انتخاب شده

خبرگان مجرب از بین مشاورین حوزه مدیریت بازاریابی 

هستند که به نوعی در زمینه مدیریت و ارائه خدمات 

مشاوره، توانمند و دارای صلاحیت بوده و دارای 

 باشند.می های تعریف شده خاصیویژگی

نفر از مشاوران مدیریت  10در فرآیند انجام تکنیک دلفی، 

 اند.بازاریابی مشارکت کرده

تفسیری از همان  -سازی ساختاریهمچنین در فاز مدل

جامعه مشارکت کنندگان استفاده گردیده و جامعه آماری 

نفر از  11های زوجی، شامل برای تکمیل کردن پرسشنامه

 باشد.یت بازاریابی میمشاوران مدیر
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در نظرسنجی برای مدل معادلات ساختاری نیز از اعضای 

انجمن مشاوران مدیریت ایران به شیوه سرشماری استفاده 

 باشد.عضو می 386شده که شامل 

 

 تحلیل داده ها

ها در مرحله اول، کدگذاری آنها در پس از گردآوری داده

خدمات مشاوره  سه مرحله تا رسیدن به ابعاد کیفیت

مدیریت بازاریابی انجام شده است. لازم به توضیح است که 

ها از نرم افزار در این بخش به منظور تحلیل مصاحبه

 استفاده شده است. 1010مکس کیودا  نسخه 

در نظرسنجی به شیوه دلفی، پرسشنامه کمیّ با استفاده از 

 مفاهیم استخراج شده از طریق روش داده بنیاد طراحی

های آن با استفاده شده است. در این پرسشنامه که پاسخ

گردد از پاسخ دهندگان بندی میاز طیف لیکرت، درجه

خواسته شده است تا میزان موافقت یا مخالفت خود را با 

اینکه آیا هر کدام از مفاهیم به عنوان ابعاد کیفیت خدمات 

 کنند.  شوند اعلاممشاوره مدیریت بازاریابی شناخته می

های بندی مقولهها و دستهبا هدف تعیین ارتباط بین مقوله

تفیسری،  -سازی ساختارییافت شده با استفاده از مدل

ابعاد کیفیت شناسایی شده در قالب یک پرسشنامه زوجی، 

نفر از خبرگان )مشاوران مدیریت بازاریابی(  10در اختیار 

پرسشنامه و تعیین قرار گرفته است تا نسبت به تکمیل 

های ها تحلیلرابطه بین آنها اقدام کنند. بر اساس این داده

 -بندی متغیرها انجام و نمودار قدرتمربوطه جهت سطح

نفوذ حاصل گردیده و از این رهگذر، مدل اولیه به دست 

 آمده است.

در مرحله آخر با هدف اجرای مدل معادلات ساختاری، 

های ده و با استفاده از آن، دادهای طراحی گردیپرسشنامه

مورد نیاز از مشاوران مدیریت گردآوری شده است. 

های گردآوری شده با استفاده از نرم افزار اسمارت پی داده

تحلیل شده و در نهایت مدل نهایی حاصل شده  4ال اس 

 است.

 1با توجه به توضیحات ارائه شده، فرآیند پژوهش در شکل 

 باشد.قابل مشاهده می

بررسی، تدوین و نگارش مبانی نظری و پیشین  پژوهش ها در 
خصو  ابعاد کیفیت خدمات مشاوره مدیریت 

انتخاب  نمونه گیری نظریطریق از  که انجام مصاحبه با خبرگان
.شده اند

تجزیه و تحلیل های کیفی با استفاده از روش نظری  برخاسته از 
(رهیافت ظاهر شونده گلیزر) داده ها

تفسیری و استخراج مدل اولیه -مدلسازی ساختاری

طراحی مدل نهایی با مدل معادلات ساختاری تاییدی

مرحله کیفی 
(نظریه برخاسته از داده ها)

مرحله کمی
(طراحی مدل نهایی)

نتیجه گیری و تهیه گزارش نهایی و پیشنهادات

تصدیق مفاهیم استخراج شده با استفاده از تکنیک دلفی

 
 پژوهش یاجرا ندیفرآ .1 شکل
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 های پژوهشیافته

از های انجام شده برای شناسایی ابعاد کیفیت، در مصاحبه

 ،یشخص اتیکنندگان خواسته شد تا تجرب مشارکت

به دست آوردن  یرا برا ی عملیهاو نمونه هادیدگاه

ابعاد کیفیت  مفهوماعتماد از  لکامل و قاب یریتصو

خدمات مشاوره بازاریابی مدیریت در ذهن خود مرور کرده 

 .و به سوالات مطروحه به صورت دقیق پاسخ دهند

ارائه خدمات سال  17سابقه  نیانگیبا م مشارکت کنندگان

مشاوره مدیریت بازاریابی در نمونه نهایی این تحقیق قرار 

 . اندگرفته

از شده ) یآورجمع یهابه توسعه مدل، داده یابیدست یبرا

و  یباز، محور ی( با استفاده از کدگذارهاطریق مصاحبه

با استفاده از  یکدگذارو  قرار گرفت یابیمورد ارز نظری

بر اساس  انجام شد. 1010نرم افزار مکس کیودا نسخه 

اولیه شناسایی و در قالب کد  437 کدگذاری انجام شده،

در  .دی گردیدندبندسته( بُعد) مقوله 13 و مفهوم 76

های انجام شده هایی از کدگذارینمونه 1جدول شماره 

 قابل مشاهده است.

 

 

 . نمونه کدگذاری باز2جدول 

 مقوله مفهوم کد استخراج شده متن

در این است که بتواند با  یابیبازاراز سویی نیز، کیفیت مشاوره مدیریت 

 حرکت کند. افزوده ایجاد این ارزشرویکردی مشخص و راستایی بامعنی در 

ایجاد ارزش افزوده برای 

 مشتری

/ جیدر نتا تیفیک

 امدهایپ
 تحقق اهداف

ی به معنی این است که مشاور، ابیبازار کیفیت در پروژه های مشاوره مدیریت

 .راهکارها و ایده های مناسب و عملی را به کارفرما ارائه کند

ارائه راهکارها و ایده های 

 رمامناسب و عملی به کارف

ارائه راهکارها و 

 مناسب یهادهیا

کیفیت 

راهکارهای 

 پیشنهادی

های مدیریتی هستند که نوعی از مشاوره یابیبازارپروژه های مشاوره مدیریت 

بر موضوعات مرتبط با مدیریت متمرکز شده اند. در اینجا مشتری بر اساس یک 

مشاور باید ی کند. نیاز مثلا تدوین استراتژیهای بازاریابی به مشاور مراجعه م

داشته باشد تا بتواند خواسته  تجربه کافی در این زمینهو دانش مدیریت 

 مشتری را برآورده کند.

 تیریدانش مد داشتن دانش مدیریت
 تیصلاح

 مشاور

تجربه کافی در زمینه 

 مدیریت
 یتجربه کاف

 تیصلاح

 مشاور

که با تعریف پروژه کارفرما در نهایت به دنبال برطرف شدن نیاز خود می باشد 

هرچقدر این نیاز به نحو مناسبی برآورده شود نشان  به دنبال تحقق آنها است.

خواهد شد. اما در  رضایتمندی مشتریدهنده کیفیت بالای پروژه است و باعث 

طول مسیر نیز قطعاً کارفرما به روند اجرای پروژه توجه می کند که می توان 

یندی تعریف نمود. پس به زعم بنده عوامل آن را به عنوان عوامل کیفی فرآ

نتیجه نهایی پروژه کیفی از دیدگاه کارفرما به دو دسته تقسیم می شود: 

 .کیفیت در فرآیند اجرای پروژهو مشاوره مدیریت 

دستیابی به اهداف از پیش 

 تعیین شده کارفرما
 تحقق اهداف تحقق اهداف

 یمشتر تیرضا تحقق رضایتمندی مشتری
 تیرضا

 رفرماکا

نتیجه نهایی پروژه مشاوره 

 مدیریت

/ جیدر نتا تیفیک

 امدهایپ
 تحقق اهداف

کیفیت در فرآیند اجرای 

 پروژه

 یدر اجرا تیفیک

 مشاوره ندیفرآ

فرآیند 

 مشاوره

 

های شناسایی شده، از تکنیک دلفی با هدف تصدیق مولفه

نفر از مشاوران  10استفاده شده است. برای این منظور، 

اند. یک پرسشنامه شامل یت بازاریابی انتخاب شدهمدیر

بنیاد طراحی مولفه استخراج شده از تحلیل نظریه داده 76

های کنندگان ارسال گردید و پرسشنامهو برای مشارکت

 3دریافت شده مورد تجزیه و تحلیل قرار گرفت. پس از 

مرحله اجرای دلفی، توافق همه خبرگان بر روی مفاهیم 

های مولفه به عنوان مولفه 36و در نهایت  نهایی حاصل

 نهایی شناخته شدند که عبارتند از:
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 های نهایی پژوهشمولفه -3جدول 

 میانگین مقوله عنوان مفهوم کد سوال

Q1 ایجاد ارزش افزوده 

 رضایت کارفرما

4.40 

Q2 4.30 کسب نتایج ملموس بر اساس اهداف تعیین شده 

Q3 4.40 رضایت مشتری 

Q4 تحقق اهداف 

 تحقق اهداف

4.25 

Q5 4.15 کیفیت در نتایج/ پیامدها 

Q6 4.30 کیفیت خروجیهای پروژه 

Q7 برآورده شدن الزامات و نیازمندیها کارفرما 

 کیفیت راهکارهای پیشنهادی

4.30 

Q8 4.21 توجه به مفهوم هزینه در ارائه راهکارها 

Q9 4.55 ارائه راهکارها و ایده های مناسب 

Q10 ارتقاء دانش کارفرما 
 انتقال دانش

4.15 

Q11 4.35 ارائه اطلاعات جدید 

Q12 کیفیت گزارش نهایی و مستندات ارائه شده توسط مشاور 
 تحویل دادنی ها

4.45 

Q13 4.35 ارائه گزارش پیشرفت در زمان مناسب 

Q14 درک شرایط سازمان 

 فرآیند مشاوره

4.35 

Q15 4.40 فرمادرک درست نیاز کار 

Q16 4.53 کیفیت در اجرای فرآیند مشاوره 

Q17 4.55 رعایت اصول علمی در اجرای پروژه 

Q18 4.32 متدولوژی و چارچوب استفاده شده برای اجرای پروژه 

Q19 4.40 خلاقیت 

Q20 نظم و انضباط کاری مشاور 

 ارتباطات و تعاملات

4.30 

Q21 4.65 حضور موثر در جلسات مشترک 

Q22 4.75 درگیر کردن کارفرما در اجرای پروژه 

Q23 4.30 مدیریت موثر ارتباط با کارفرما 

Q24 4.47 برگزاری جلسات دوره ای با کارفرما 

Q25 اتمام پروژه در موعد مقرر 

 پیشرفت مطابق برنامه

4.35 

Q26 4.37 وجود نظام های مدیریت پروژه 

Q27 4.45 مانبندی تعریف شدهاجرای پروژه مطابق برنامه ز 

Q28 توجه به مفهوم و اهمیت زمان 

 برنامه ریزی

4.30 

Q29 4.30 شیوه های مدیریتی و سازماندهی پروژه 

Q30 4.25 برنامه ریزی منظم برای اجرای پروژه 

Q31 رعایت اخلاق حرفه ای 

 های نرم مشاورمهارت

4.60 

Q32 4.60 مودب بودن و احترام گذاشتن به کارفرما 

Q33 4.40 رازداری 

Q34 4.60 انعطاف پذیری 

Q35 3.80 توانایی برقراری ارتباط موثر 

Q36 دانش کافی و به روز مشاور 

 صلاحیت مشاور

4.60 

Q37 4.40 توانمندی و تخصص 

Q38 4.50 تجربه کافی 

Q39 4.10 دانش مدیریت 
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ابعاد ی، ریتفس یساختاربه منظور انجام تجزیه و تحلیل 

کنندگان کیفیت شناسایی شده، در اختیار تمام مشارکت

که از ابتدا با پژوهشگر همکاری کرده بودند قرار گرفت تا 

نسبت به تکمیل آن اقدام کنند و از این رهگذر ماتریس 

 حاصل گردد. 1خودتعاملی

بندی های مربوطه انجام و سطحبر این اساس، تحلیل

 متغیرها به شرح زیر حاصل شد.

 
 . تعیین سطوح متغیرها4جدول 

سطح 

1 
 اهداف تحقق

 تیرضا

 کارفرما

 

 

سطح 

1 

 لیتحو

 ها یدادن

 انتقال

 دانش

 تیفیک

 یراهکارها

 یشنهادیپ
 

سطح 

3 
 یزیربرنامه

و  ارتباطات

 تعاملات
 مشاوره ندیفرآ

 شرفتیپ

مطابق 

 برنامه

سطح 

4 

 تیصلاح

 مشاور

 یهامهارت

   نرم مشاور

 

متغیرها لازم است نوع متغیرها  پس از تعیین سطح این

نمودار قدرت تعیین گردد. برای این منظور با استفاده از 

نسبت به تحلیل ابعاد و تعیین نوع آنها  وابستگی-نفوذ

معروف  1شود. این تحلیل که به تحلیل میک مکاقدام می

شده  انجام یینها یدسترس سیماتر است از طریق تشکیل

و متغیرها را به چهار دسته متغیرهای مستقل، وابسته، 

 کند.رابط/پیوندی و خودمختار تقسیم می
وابستگی -های به دست آمده از تحلیل قدرت نفوذداده

و « صلاحیت مشاور»نشان دهنده این است که ابعاد کیفی 

های مستقل و جزو مولفه« های نرم مشاورمهارت»

در دسته متغیرهای « ق اهدافتحق» و « رضایت کارفرما»

توان از دسته گیرند. هفت متغیر دیگر را میوابسته قرار می

رسد با متغیرهای پیوندی در نظر گرفت اما به نظر می

های اشتراکی و همچنین شکل عنایت به نتیجه مجموعه

نمودار میک مک، تفاوت محسوسی بین این دسته از 

 لیتحو»های مولفه متغیرها وجود داشته باشد به نحوی که

 یراهکارها تیفیک»و « انتقال دانش»، «هایدادن

                                                           
1 Self-Interaction Matrix 
2 MICMAC 

ارتباطات و »، «یزیربرنامه»در یک دسته و « یشنهادیپ

در « مطابق برنامه شرفتیپ»و « مشاوره ندیفرآ»، «تعاملات

 گیرند.دسته دیگری قرار می

دانیم که ارائه خدمات مشاوره مدیریت از طرفی می

کنندگان مشارکت شود.فرآیند انجام میبازاریابی بصورت یک 

تاکید داشتند که کیفیت مشاوره در تمام طول مسیر 

گیرد و به نوعی مشتری در فرآیند ارائه خدمت شکل می

همه مراحل فرآیند درگیر است. لذا با توجه به نتایج 

ی و الگوبرداری از مدل فرآیندی ریتفس-یساختارتحلیل 

ها، اجرای فرآیند، ورودیکه اجزای یک فرآیند را شامل 

بندی ابعاد کند دستهها و پیامدها/ نتایج تعریف میخروجی

گانه کیفیت خدمات مشاوره مدیریت بازاریابی را با یازده

مدل فرآیندی تلفیق کرده و آنها را در چهار بخش اصلی 

ابعاد  یاصل چهار گروهروش،  نیبا ابندی کردیم. دسته

ها، ابعاد کیفیت حین خدمت، ابعاد کیفیت ورودی) تیفیک

( ها و ابعاد کیفیت نتایج/ پیامدهاابعاد کیفیت خروجی

اولیه مدل  کیمتقابل آنها،  ارتباطشد و با تمرکز بر  جادیا

 به دست آمد.

به منظور اعتبارسنجی مدل طراحی شده از مدل معادلات 

روابط  ،روشاین با استفاده از شود. ساختاری استفاده می

های سنجش هر رهای پنهان با یکدیگر و نیز گویهبین متغی

ت. در این قابل بررسی اس همتغیر پنهان با متغیر مربوط

گویه طراحی گردید که  36ای شامل راستا پرسشنامه

اند. این بندی شدهها با استفاده از طیف لیکرت، درجهپاسخ

پرسشنامه در اختیار کلیه اعضای انجمن مشاوران مدیریت 

 101باشد قرار گرفت و در نهایت عضو می 386که شامل 

 پاسخنامه تکمیل شده، گردآوری گردید. 

 

 های حاصل از مدل معادلات ساختاریتحلیل داده

 تحلیل بار عاملی

یابی معادلات ساختاری مربوط به اولین تحلیل در مدل

قدرت رابطه بین عامل باشد. اساساً بارهای عاملی می

قابل مشاهده بوسیله بار عاملی  )متغیر پنهان( و متغیر

مقداری بین صفر و یک است. اگر  که شودنشان داده می

نظر گرفته  باشد رابطه ضعیف در 0.3بار عاملی کمتر از 

 0.7تا  0.3عاملی بین  شود. بارنظر میشده و از آن صرف

باشد خیلی مطلوب  0.7قابل قبول است و اگر بزرگتر از 
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. در بسیاری از موارد نیز (Bollen and Pearl,2013است. )

 باشد. 0.4تاکید شده است که این مقدار بایستی بزرگتر از 

بر این اساس، با عنایت به اینکه تمامی بارهای عاملی 

به دست  0.7هستند و حتی عمدتاً بیش از  0.4بزرگتر از 

گردد که تمامی متغیرهای اند بنابراین تصدیق میآمده

را  4اند )شکل شماره شدهآشکار به درستی تعیین 

 ببینید(.

 

 تحلیل پایایی

شود. به منظور ارزیابی پایایی از آلفای کرونباخ استفاده می

برای این منظور، تحلیل آلفای کرونباخ با استفاده از نرم 

افزار اسمارت پی ال اس انجام شده که نتایج آن مطابق 

باشد. لازم به توضیح است که در تحلیل می 7جدول 

یایی در مدل معادلات ساختاری اصولاً مقادیر آلفای پا

باشد اما به دلیل برخی  0.6کرونباخ بایستی بیش از 

ایرادات به آلفای کرونباخ، پایایی ترکیبی شاخص 

تری است. با عنایت به اینکه تمامی مقادیر پایایی مناسب

باشد لذا پایایی مدل، تایید می 0.6ترکیبی بیشتر از 

 شود.می

 

 تحلیل روایی

در مدل معادلات ساختاری، روایی همگرا با شاخص 
1AVE های نرم افزار شود که یکی از خروجیسنجیده می

باشد  0.4باشد. این مقادیر بایستی بزرگتر از پی ال اس می

آورده  7تا تایید شود. نتایج ارزیابی روایی همگرا در جدول 

 0.4بزرگتر از  شده است. با توجه به اینکه مقادیر حاصله

 شود.هستند لذا روایی همگرا نیز در این مدل تایید می

 

 روایی همگرا -6جدول  . تحلیل پایایی5جدول 

 پایایی ترکیبی آلفای کرونباخ 

 0.680 0.774 ارتباطات و تعاملات

 0.801 0.734 انتقال دانش

 0.863 0.681 یزیبرنامه ر

 0.836 0.614 اهداف قتحق

 0.868 0.614 ها یدادن لیتحو

 0.668 0.777 کارفرما تیرضا

 0.668 0.773 مشاور تیصلاح

 0.661 0.770 مشاوره ندیفرآ

 0.834 0.674 نرم مشاور یهامهارت

 0.866 0.686 مطابق برنامه شرفتیپ

  0.687 0.767 راهکارها تیفیک

 AVE 

 0.718 ارتباطات و تعاملات

 0.761 انتقال دانش

 0.767 یزیبرنامه ر

 0.733 اهداف ققتح

 0.683 ها یدادن لیتحو

 0.747 کارفرما تیرضا

 0.711 مشاور تیصلاح

 0.774 مشاوره ندیفرآ

 0.706 نرم مشاور یهامهارت

 0.604 مطابق برنامه شرفتیپ

  0.773 راهکارها تیفیک
 

 1در خصو  ارزیابی روایی واگرا به منظور برازش مدل

شود. در لارکر استفاده می-فورنلگیری از روش اندازه

شود لارکر تاکید می-تحلیل ارزیابی واگرا به روش فورنل

که مقادیر موجود در قطر اصلی ماتریس بایستی از مقادیر 

سطر و ستون مربوطه بزرگتر باشند. بر اساس نتایج حاصل 

 از این تحلیل نیز، روایی واگرا تایید شد.

 

 بررسی ارتباط بین ابعاد کیفیت

                                                           
1 Average variance extracted 

تفسیری، -سازی ساختاریدر مدل اولیه حاصل از مدل

کلیه ابعاد به صورت یکسان تعریف شده است به نحوی که 

تمام ابعاد در هر سطح بر ابعاد سطوح بالا تاثیرگذار 

رسد این ادعا بایستی مورد ارزیابی هستند. اما به نظر می

فرضیه  17قرار گیرد لذا به منظور آزمون درستی این ادعا 

 بررسی ارتباط بین ابعاد کیفیت، تعریف شده است.  جهت

شود که مقادیر ها اساساً گفته میدر ارزیابی این فرضیه

های بین متغیرهای پنهان، نشان موجود بر روی فلش

دهنده میزان رابطه بین آنها است. برخی از محققین بر این 

ضریب مسیری  0.1باور هستند که ضریب مسیر بزرگتر از 
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تر باشد اما با این حال روش مناسبار در مدل میتاثیرگذ

 Bollen and)باشد می tبرای این کار استفاده از مقادیر 

Pearl, 2013) . یشتر ب 1.67در صورتی که مقدار آنها از

ها مورد تائید است به این شود، صحت رابطه میان سازه

 گردند. تائید می 67ها در سطح %معنا که فرضیه

 
 

 نتیجه بررسی ارتباط بین ابعاد کیفیت -7جدول 
 نتیجه pآماره  tآماره  ضریب مسیر فرضیه #

 تایید 0.000 3.631 0.174 مشاوره ندیفرآ برنرم مشاور  یهامهارتتاثیر  1

 تایید 0.000 8.713 0.471 ارتباطات وتعاملات برنرم مشاور  یهامهارتتاثیر  1

 رد 0.787 0.747 0.034 ق برنامهمطاب شرفتیپ برنرم  یهامهارتتاثیر  3

 تایید 0.000 4.387 0.177 یزیربرنامه برنرم مشاور  یهامهارتتاثیر  4

 تایید 0.000 8.774 0.474 مشاوره ندیفرآ برمشاور  تیصلاحتاثیر  7

 تایید 0.000 7.164 0.340 ارتباطات و تعاملات برمشاور  تیصلاحتاثیر  7

 تایید 0.000 7.876 0.401 مطابق برنامه شرفتیپ برمشاور  تیصلاحتاثیر  6

 تایید 0.000 6.076 0.416 یزیبرنامه ر برمشاور  تیصلاحتاثیر  8

 تایید 0.000 4.661 0.414 راهکارها تیفیک برمشاوره  ندیفرآتاثیر  6

 تایید 0.011 1.161 0.168 انتقال دانش برمشاوره  ندیفرآتاثیر  10

 تایید 0.003 1.646 0.117 هایدادن لیتحو ربمشاوره  ندیفرآتاثیر  11

 رد 0.173 1.367 0.116 راهکارها تیفیک برو تعاملات  ارتباطاتتاثیر  11

 تایید 0.017 1.413 0.108 انتقال دانش برارتباطات و تعاملات تاثیر  13

 تایید 0.000 4.167 0.186 هایدادن لیتحو برارتباطات و تعاملات تاثیر  14

 رد 0.066 1.661 0.177 راهکارها تیفیک برمطابق برنامه  شرفتیپر تاثی 17

 رد 0.174 1.118 0.116 انتقال دانش برمطابق برنامه  شرفتیپتاثیر  17

 تایید 0.011 1.167 0.163 هایدادن لیتحو برمطابق برنامه  شرفتیپتاثیر  16

 رد 0.836 0.103 0.016 راهکارها تیفیک بر یزیربرنامهتاثیر  18

 رد 0.376 0.611 0.107 انتقال دانش بر یزیربرنامهتاثیر  16

 تایید 0.044 1.110 0.113 هایدادن لیتحو بر یزیربرنامهتاثیر  10

 تایید 0.031 1.666 0.160 کارفرما تیرضا برراهکارها  تیفیکتاثیر  11

 تایید 0.006 1.761 0.114 تحقق اهداف برراهکارها  تیفیکتاثیر  11

 تایید 0.040 1.666 0.168 کارفرما تیرضا بردانش  انتقالتاثیر  13

 تایید 0.031 1.148 0.167 تحقق اهداف بردانش  انتقالتاثیر  14

 تایید 0.036 1.018 0.301 کارفرما تیرضا رها یدادن لیتحوتاثیر  17

 رد 0.404 0.834 0.068 تحقق اهداف برها یدادن لیتحوتاثیر  17

 

رابطه، بقیه روابط بین متغیرها هرچند  6ین به غیر از بنابرا

که در برخی موارد نشان دهنده ارتباط ضعیف است 

همچنان به قوت خود باقی خواهد ماند. با حذف روابط 

 شود.فوق مدل نهایی مطابق شکل زیر حاصل می

نمایش  3حالت ساده شده مدل )مدل نهایی(، در شکل 

 داده شده است.
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 دل نهایی پژوهش بر اساس معادلات ساختاری. م2شکل 

 

ابعاد کیفیت نتایج/ 

 پیامدها

مهارتهای نرم مشاور صلاحیت مشاور

ارتباطات و تعاملات پیشرفت مطابق برنامه فرآیند مشاورهبرنامه ریزی

کیفیت راهکارهای 
پیشنهادی

انتقال دانش هاتحویل دادنی

رضایت کارفرماتحقق اهداف

 

ابعاد کیفیت 

 خروجیها

ابعاد کیفیت حین 

 فرآیند

ابعاد کیفیت 

 ورودیها

 . مدل نهایی پژوهش3شکل 

 

 های نیکویی برازش کلی مدلآزمون

که با  ه استانداردشاخص ریشه میانگین مربعات باقیماند 

های مهم شود یکی از شاخصنشان داده می SRMRنماد 

 0.08باشد که بایستی کمتر از در خصو  برازش مدل می

نیز  NFIبا نماد  هنجارشاخص تناسب بهباشد. علاوه بر آن 

شود که در صورتی به عنوان یک شاخص مهم شناخته می

 شود.می باشد برازش مدل تایید 1که این عدد در حدود 
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 مقدار به دست آمده معیار

SRMR 0.074 

NFI 0.86 
 

با عنایت به مقادیر به دست آمده، این دو شاخص نشان از 

 تایید مدل دارند.

 2Qسومین معیار در خصو  برازش کلی مدل، معیار 

زا را درون یهامدل در سازه ینیبشیقدرت پباشد که می

 0.3بیشتر از در صورتی که این عدد  .کندیمشخص م

باشد و چنانچه باشد تناسب پیش بینی مدل مناسب می

 باشد در حد قابل قبولی قرار دارد. 0.3تا  0.17بین 

 
 2Q معیار برای آمده دست به مقادیر -8 جدول
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Q² 336/0 110/0 361/0 163/0 318/0 317/0 000/0 378/0 000/0 400/0 144/0 

 

و  یبرازش بخش ساختار ،(GOF) 1برازش ییکویشاخص ن

 نیا .کندیم یرا به صورت همزمان بررس یریگاندازه

و  R2 شاخص یهندس نیگانیشاخص با استفاده از م

 اریقابل محاسبه است. مع یاشتراک یهاشاخص نیانگیم

GOF و  دی( ابداع گرد1004و همکاران ) 1توسط تننهاوس

 .شودیمحاسبه م ریطبق رابطه ز
GOF = √average (Commonality) × average (R2) 

 

 Commonality مقدار یآنجا که در حداقل مربعات جزئ از

 ری( فرمول ز1006و همکاران ) 3ت وتزلسبرابر اس  AVEبا

 :اندرا ارائه کرده
GOF = √average (AVE) × average (R2) 

در  شاخصاین  یابیارز یو همکاران سه مقدار برا وتزلس

 :اندنظر گرفته

 .باشد 0.17تا  0.1 نی: اگر بفیضع

 .باشد 0.37تا  0.17 نیاگر ب متوسط

 باشد. شتربی 0.37: اگر از یقو

 
 GOF محاسبه برای AVE و 2R مقادیر -9 جدول

 2R AVE متغیر
 0.718 0.440 ارتباطات و تعاملات

 0.761 0.117 انتقال دانش

 0.767 0.134 یزیبرنامه ر

                                                           
1 Goodness of Fit 
2 Tenenhaus 
3 Wetzels 

 0.733 0.168 اهداف تحقق

 0.683 0.314 ها یدادن لیتحو

 0.747 0.184 کارفرما تیرضا

 0.774 0.371 مشاوره ندیفرآ

 0.604 0.106 مطابق برنامه شرفتیپ

 0.773 0.341 راهکارها تیفیک

 

آید که به دست می 0.406برابر  GOFبر این اساس مقدار 

 نشان از مناسب بودن مدل طراحی شده دارد.

 

 گیری بحث و نتیجه

های هدف این پژوهش، شناسایی ابعاد کیفیت در پروژه

مشاوره مدیریت بازاریابی بود تا آنها را در قالب یک مدل 

در مرحله اول و  نهایی لیو تحل هیتجزتباطی نشان دهد. ار

 انینشان داد که مشتربنیاد گلیزر با استفاده از رویکرد داده

از  یاخدمات مشاوره تیفیقضاوت خود را در مورد ک

سپس در مرحله بعد  سازند.یم یاصل یژگیو یازده قیطر

تفسیری مشخص شد که -با استفاده از مدلسازی ساختاری

گیرند. مدل نهایی ارائه بُعد در چهار طبقه قرار می 11این 

شده که روایی و پایایی آن مورد تایید قرار گرفت نشان 

دهد بین ابعاد مختلف خدمات مشاوره مدیریت می

بازاریابی، ارتباطات مشخصی وجود دارد. بدین ترتیب که 

های نرم ای شامل صلاحیت مشاور و مهارتعوامل پایه

ترین سطح قرار دارند. این عوامل بر ابعاد یینمشاور در پا
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مطابق  شرفتیپ، مشاوره ندیرآمیانی شامل برنامه ریزی، ف

و ارتباطات و تعاملات اثر گذاشته و از این طریق  برنامه

 تیفیکشوند که شامل باعث تاثیرگذاری بر ابعاد نتایج می

باشد. در ها و ارتقای دانش می، تحویل دادنیراهکارها

یت نیز ابعاد کیفیت نتایج شامل رضایت کارفرما و نها

 تحقق اهداف حاصل خواهد شد.

توسط تواند یم قیتحق نیدر ا معرفی شده نهایی مدل

مورد بازاریابی  تیریخدمات مشاوره مد ذینفعان مختلف

 د:ریاستفاده قرار گ

 تیریخدمات مشاوره مد تیفیک یابیارز یبرا ییمبنا -الف

 .باشدبازاریابی 

کند تا  یاریرا  بازاریابی تیریمشاوره مد یهاشرکت -ب

بتوانند بر اساس آن الزامات مربوط به خدمات مشاوره را 

 انیمشتر تیرضا نهیآنها زم تیمشخص کرده و با رعا

 .( را فراهم آورندانی)کارفرما

را که به دنبال استفاده از خدمات مشاوره  ییهاشرکت -ج

 نیکند تا بر اساس ایهستند کمک م بازاریابی تیریمد

مشاور اقدام  یهاو انتخاب شرکت یابیمدل، نسبت به ارز

 .ندینما

 ینظارت یو نهادها یدولت یسازمانها یرا برا یمدل -د

 یابیارز یمدل مرجع برا کیآورد تا بر اساس آن یفراهم م

 جادیا بازاریابی تیریمشاوره مد یشرکتها یبندو رتبه

 کنند.

های آتی در خصو  د در پژوهشتواننپژوهشگران می

 موارد زیر، تحقیق کنند:

  ارزیابی اعتبار مدل ابعاد کیفیت خدمات مشاوره

 مدیریت بازاریابی در دنیا

  ارزیابی کیفیت پروژه مشاوره مدیریت بازاریابی اجرا

 هاشده در شرکت

 های شناسایی عوامل موثر بر رضایت مشتریان در پروژه

 مشاوره مدیریت بازاریابی

  خدمات مشاوره  تیفیابعاد کطراحی مدل ترکیبی

شده توسط  فیتعر تیو عوامل موفقمدیریت بازاریابی 

 های مشاوره مدیریت بازاریابیدر پروژه انیمشتر

 های مشاوره سنجش رضایت مشتریان در پروژه

مدیریت بازاریابی با استفاده از مدل ابعاد کیفیت 

 خدمات مشاوره مدیریت بازاریابی
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