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 مقدمه

های  محیطی پرنوسان و غیرقابل پیش بینی است و فعالیت در آن، نیازمند قابلیت  ،محیط کسب و کار

ها  ها صرفا با اکتفا به قابلیت منحصر به فردی است. تغییرات مستمر اين محیط باعث شده تا شرکت 

اين مسیر موفق شون در  بپردازند و  رقابت  به  نتوانند  منابع موجود  آستانه و همکاران،و   د)رشیدی 

های بزرگ، متوسط و کوچک  در  هايی با اندازههای اقتصادی جهان توسط سازمانفعالیت   (.1399

توجه با  (.  1392  نجاری،ريزی استراتژيک هستند )محیطی در حال تغییر و بازاری رقابتی نیازمند برنامه

محیط   با برنامه استراتژيک برای رويارويی شرکت با بنیان در اقتصاد کشورهای دانشبه نقش شرکت 

کند)مروتی شريف آبادی و به سرعت در حال تغییر،به عملکرد فروش بسیار موفقیت آمیز کمک می

ها و موسسات خدماتی را در عرصه رقابت در دنیای امروز آنچه که مديران سازمان(.  1399  همکاران،

می پیروز  و  موثر  متمايز  استراتژيک  ريزی  برنامه  تدوين  فرايند  (.  1393  انی،رحم )باشدمیگرداند، 

رهبران، مديران   کمک بهها و ابزارهايی است که جهت  ريزی استراتژيک مجموعه مفاهیم، رويهبرنامه

ريزی استراتژيک  برنامه  (.2007  ،1درلیريزان برای تفکر و اقدام استراتژيک طراحی شده است )و برنامه

ها و تهديدهای  داخلی و فرصت های  ها و ضعفبا بررسی محیط داخلی و خارجی سازمان، قوت

محیطی را شناسايی و با در نظر داشتن ماموريت سازمان، اهدافی بلندمدت برای سازمان تنظیم و برای 

کند که با تکیه  هايی میهای استراتژيک، اقدام به انتخاب استراتژیدستیابی به اين اهداف، از بین گزينه

مده به نحو احسن استفاده نموده، از تهديدها پرهیز های پیش آها از فرصت ها و رفع ضعفبر قوت

(. 1393  اندايش و همکاران،که در نهايت باعث موفقیت سازمان در میدان رقابت شود )کند. به طوری

 بیشتری مطالب   بالارفته، هاشآموز ارائه سرعت   پیشرفته اطلاعاتی، هایریآوفن  استفاده از  با امروزه

 آوریفن  به کمک متخصص  و  ماهر  نیروی تربیت  .باشدمی انتقال   قابلتری  کوتاه زمان  مدت  در

 ذاتی موجود در  پذيریاز انعطاف   گیریبهره  با  جامعه، ایهحرف نیازهای تأمین  اطلاعات، علاوه بر

حرفه  هاینیازمندی  با  سرعت   به  را  خود  ساختار  تواندمی   جديد،  آوریفن تغییر   جامعه  اینوين 

های جديد و  سازی استراتژیدر دنیای رقابتی امروز، خلق و پیاده(. 1390 )نیازآذری و همکاران،دهد

توان گفت که طور قطع، میرسد. بهها، سخت و دشوار به نظر میگیری از فرصت مبتکرانه، برای بهره

ب و مؤثر  ها مناسب نیست. اگر استراتژی برای يک سازمان مطلو هر استراتژی برای تمامی سازمان

 
1 Derli 
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(.تدوين راهبردهای بازاريابی  1385  میرزايی چابکی،ها مفید نخواهد بود)باشد، لزوماً در ديگر سازمان

حسینی و  کار به خود اختصاص داده است )  های مديريتی را در کسب وترين نقش يکی از پراهمیت 

هماهنگ نمودن منابع (. تمرکز اصلی استراتژی بازاريابی بر روی تخصیص مناسب و  1394  همکاران،

فعالیت  تامین هدف و  منظور  به  بازاريابی  بازار/محصول خاص میهای  از حیث  باشد. های شرکت 

بنابراين، مسئله حیاتی مربوط به قلمروی استراتژی بازاريابی، عبارت است از تعیین بازار)های( هدف 

 (. 1391 کاران،دلوی اصفهانی و همی محصول يا يک محصول خاص )خاص برای يک خانواده

از  مديران  برخورداری  مستلزم  موسسات  مديريت،  پیچیده  رقابت  با وجود  ايران  امروز  اقتصاد  در 

که   باشدمیهای مناسب استراتژيک جهت تعامل صحیح با محیط داخلی و خارجی سازمان  مهارت

قوت يعنی  استراتژيک  از  مديران  نیازمند شناخت  نیز  مهم  تهديدات   ها و ها، فرصت ها، ضعفاين 

تولیدی کشور در حال حاضر،  -يکی از مشکلات اساسی واحدهای صنعتی  (.1393  رحمانی،)  باشدمی

ريزی و ارتقای تفکر استراتژيک میان مديران اجرايی است. اين مسأله  عدم جاری شدن فرهنگ برنامه

فقدان يک  ها درگیر کارهای روزمره شود و به دلیل  باعث شده که مديريت ارشد اين قبیل شرکت 

های مختلف مجموعه، عملاً از برنامه جامع به عنوان راهنمای حرکت و ارزيابی عملکرد در بخش

از مسئولیت  )ايفای بخشی  باز بماند  با وجود اهمیت (1387 صمدی و همکاران،های کلان خود   .

شده وجود ندارد. استراتژيک تصمیمات بازاريابی، هماهنگی چندانی بین راهکارهايی که تاکنون ارائه  

در نتیجه به بازاريابانی که در انتخاب بازار هدف نیازمند راهنمايی هستند، نه در فرايند انتخاب بازار 

شود و به تبع آن در تقسیم هدف و نه در متغیرهای اساسی انتخاب آن، راهنمايی کاربردی ارائه نمی

 (.1392 مرزی،فرا  گردبندی مؤثر و استراتژيک، با مشکل مواجه می شوند )

شیمپ و شارما    وسیلهبهگرايی مصرفی«  گرايش به مصرف کالای داخلی که اولین بار با عنوان »ملی

(. به 1987  ،1شیمپ و شارما تواند عوامل شناختی را نیز تحت تأثیر خود قرار دهد)مطرح شد، می 

های شناختی  نبهگرا محصولات داخلی را از لحاظ جکنندگان ملیعبارت ديگر باعث شود، مصرف

احساسات  مطلوب فاقد  کنندگان  مصرف  با  مقايسه  در  و  کنند  ارزيابی  خارجی  محصولات  از  تر 

»ملیملی مفهوم  آورند.  روی  داخلی  بیشتر محصولات  خريد  به  گرايی مصرفی« يک حوزه  گرايانه 

 باشد. گرايی اقتصادی« میگرايی« و »ملیتخصصی و زير مجموعه از »ملی

 
1 Shimp and Sharma 
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کشور   سیاست در  اولويت  در  همواره  داخلی  کالاهای  مصرف  و  تولید  از  حمايت  های  گذاریما، 

های معمول در زمینه تشويق مصرف کالاهای  اقتصادی و بازرگانی قرار داشته است و يکی از شیوه

داخلی، بهره گیری و تهییج احساسات وطن پرستانه و سوق دادن اين احساسات به مصرف کالاهای  

تأکید زياد بر نقش احساسات ملیباشدداخلی می اما علیرغم  گرايانه در مصرف کالاهای داخلی،  . 

ها و پیامدهای آن به طور منسجم و علمی مورد سنجش و ارزيابی قرار نگرفته تاکنون اين گرايش

ها و تبلیغات انجام شده در اين زمینه بر اساس شواهد و قراين غیرعلمی  ريزیاست و ظاهراً برنامه

است. اين در حالی است که در بسیاری از کشورها تحقیقات زيادی در زمینه نقش احساسات  بوده  

در خريد و مصرف محصولاملی پیامدهای مستقیم و غیرگرايانه  داخلی،  اين ت  مستقیم و سنجش 

 ها به صورت کمی و علمی انجام پذيرفته است. گرايش

ماندگاری اين کسب و کارها بیشترين تاثیر  در اين پژوهش، ما قصد بررسی عواملی را داريم که در  

های کمی و کیفی به طور همزمان استفاده خواهیم نمود  را دارند. جهت بررسی اين هدف، از روش

تا بتوانیم برای بررسی اين عوامل هم به اطلاعات دست اول و هم به اطلاعات دست دوم دسترسی 

 ام دهیم.داشته باشیم تا مطالعه دقیقی بر روی اين مشکل انج

 پژوهشو پیشیته   مبانی نظری

 نیل برای توان می را  کاری  چه  شود معین  تا  است آينده بررسی  عقلايی و  مندنظام روش  ريزی، برنامه

 تعريف، اين  کرد. براساس  اجتناب  نامطلوب آينده  از  توانمی چگونه و  داد  انجام ای مطلوب آينده به

 تعیین  را  مطلوب آينده چگونگی  شوندمی ريزیبرنامه درگیر  و  هستندآينده   انتظار در  افراد که هنگامی

 تضمین را موردنظرشان آينده موفقیت  تا کنندتلاش می سیستماتیک روش  از استفاده  با و  کنندمی

 (. 2001 ،1است)آرمسترانگ انسانی مشترک  تجربه ريزی نوعیبرنامه بنابراين،  کنند،

 هايیگام ويژه، کارهای  دستورها، کار،  انجام های روش ها، مشیخط ها،هدف از هايی مجموعه هابرنامه

 کنش يک اجرای  برای لازم عناصر ديگر  و شود  بسته  کار به بايد که شود، منابعی برداشته بايد که

و به  هابرنامه هستند. معلوم و شده شناخته  معمول  شوند می پشتیبانی  اعتبار و بودجه با  گونه 

 و  درست  روش وسیله يا راه، مسیر،  انتخاب های درست و سپسانتخاب هدف يعنی ريزیبرنامه

  (.1996 ،2)استونر  هاهدف اين تأمین برای  مناسب، 

 
1 Armstrong 
2 Stoner 
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( عنوان    (1389احمدی  با  پژوهشی  استراتژی"در  تبیین  و  بازارهای  ارزيابی  در  بازاريابی  های 

استراتژی  دريافتندالکترونیکی   استراتژیکه  داده،  پايگاه  بازارهای  در  بازاريابی  بازاريابی های  های 

استراتژیرابطه نیز  و  مبادلهای  استراتژی  دانش  بر  مبتنی  بازاريابی  تغییرات  های  نمود.  تقسیم  ای 

رقابت  بی جهانی  تجارت  اوضاع  در   افزايش   و  رقابت   جديد  هایفرم  طريق  از  جهانیشماری 

  تحقق  و  گسترش  به   مجبور  المللی  بین  و  خانگی  هایشرکت   نتیجه  در .  داد  افزايش  کنندگانرقابت 

تحقیق شوند  دادمی  قرار  رديف  يک  در  کنندگانرقابت   با  را  هاآن  که  بازاريابی  هایاستراتژی اين   .

دهد. المللی داشت ارائه میانداز رقابت بینتغییر چشمپیشرفت بزرگ که نقش مسلطی در  سه  تأثیرات  

های موجود و واردشوندگان جديد به عنوان های تجاری جهانی توسط شرکت ( رشد سريع فعالیت 1

ای از طريق ايجاد  ی زنجیره( انتقال به سیستم مديريت ارائه2مثال از طريق افزايش منابع بین المللی  

کانال بیشتر،  ت هماهنگی  رابطههای  مبادلات  و  اتحاد  و  وزيع،  استراتژی3ای  افزايش  و  تولید  های  ( 

تجارت الکترونیک به خصوص با توجه به ارزيابی با ذخیره و بازيابی اطلاعات توسط مديريت کارآمد 

 عملیات خانگی و جهانی و بیش بازاريابی. 

( اسدی  و  استرات  (1397زارعی  تدوين  در  موفقیت  کلیدی  عوامل  شناسايی  مرچندايزينگ  به  ژی 

کاراکترهای انیمیشنی در بازار ايران با استفاده از روش نظريه مبنايی پرداختند. اين پژوهش در دسته  

میپژوهش قرار  کیفی  دادههای  است.  مبنايی  نظريه  کیفی  روش  نیز  آن  اجرای  روش  و  های  گیرد 

ها آوری شدند و تحلیل آنکنندگان اين نوع کالاها گردهای عمیق با مصرفپژوهش از طريق مصاحبه

در سه مرحله کدگذاری باز، محوری و انتخابی، مبتنی بر رويکرد پارادايمی نظريه مبنايی انجام شد.  

منظور   کاراکترهایبه  مرچندايزينگ  در  خاستگاه  توفیق  شناخت  ايران،  بازار  در  هر انیمیشنی  های 

محصولات نهايی حائز اهمیت است.   کاراکتر و نمادهای فرهنگی از حیث اثرگذاری بر توفیق فروش

ها به مقوله تناسب فرهنگیِ کاراکتر توجه  های فرهنگی اجتماعی بازار ايران، خانوادهبه دلیل ويژگی

 کنند و اين موضوع نقش مهمی در ايجاد قابلیت رقابت در محصولات و کاراکترها دارد. می

مهدی  برنامه  (2017) 1رضا  مدل  تدوين  عنوان  با  برنامهپژوهشی  برای  استراتژيک  در  ريزی  ريزی 

برنامهدانشگاه پژوهش،  اين  در  است.  داده  انجام  ايران  دانشگاههای  برای  استراتژيک  يک ريزی  ها 

ريزی استراتژيک، توسعه راهکارهای مناسب و موثر برای  ضرورت است. با استفاده از فرآيند برنامه

در    .ها و رويارويی با محیط خارجی در ابعاد ملی و جهانی امکان پذير است عه دانشگاهرشد و توس

 
1 Reza Mahdi 



 

 ... شناسایی عوامل موثر بر برنامه استراتژیک فروش محصول داخلی  ................... / 122

 

 

 
 

های اصلی بین  ها و تفاوتريزی استراتژيک برای دانشگاهاين مدل به دلايل عدم موفقیت در برنامه

نظر گرفته میمدل  ارتقای وضعیت  1مرحله    . شودهای تجاری و دانشگاهی در  : طراحی، نصب و 

: طراحی و تدوين استراتژی   2: طراحی، نصب و ارتقای وضعیت خارجی، مرحله  2مرحله    داخلی،

سازی و  : آماده  5سازی و تدوين اسناد طرح اجرای توسعه، مرحله  : آماده4توسعه دانشگاه، مرحله  

 های توسعه و پیشرفت. ارزيابی وضعیت برنامه

تحت عنوان نام تجاری محل به عنوان يک ابزار  ای  مقاله (2019) 1ادواردوانريکه و سیلويا اولیويرا 

ريزی استراتژيک فضايی: الگوی نظری برای نامگذاری مناطق با اشاره به پرتغال شمالی ارائه برنامه

های مرتبط با وسعت مسائل و اصول اند. هدف از اين تحقیق، شناخت هر دو واقعیت و ارزشنموده

گذاران نهادی است. املاک و مستغلات پايدار يک سرمايهمرتبط با املاک و مستغلات پايدار برای  

شیوه حال،  عین  در  و  است  تجاری  املاک  صنعت  در  رشد  حال  در  تصمیمبخش  گیری  های 

اين سرمايه پايداری هنوز کاملا درک نشده است. در تلاش برای پرکردن  به  نهادی مربوط  گذاران 

از   پس  تحولات  تحقیق  اين  د  GFCشکاف،  دنبال  به  پايداری، را  ابتکارات  اجرای  از  که  ارد 

گذاران های اکولوژيکی غالب و اقدامات استفاده شده توسط سرمايههای اجرايی و شاخصاستراتژی

 گیرد. نهادی مورد بررسی قرار می

برنامه استراتژيک  معتبر برای تدوينکه مطالعه و تحقیق مشخصی در راستای ارائه الگويی جايیاز آن 

داخلی محصولات  ا  بنیاندانش  فروش  است   ران يدر  نگرفته  بخش  شناسايی  .صورت  و    یوضوح 

به صورت عام   فروش محصولمبنا در    ک يبه مثابه    ريزی استراتژيکهای تدوين برنامهمولفه  فیتوص

شرايط کاربردی نمودن اين به طور اخص    بنیان دانش  برنامه استراتژيک فروش محصولات داخلی   و

 نمايد.ها را در سطح جامعه علمی فراهم میاستراتژی

 پژوهش شناسیروش

داخلی   محصولات  فروش  استراتژيک  برنامه  بر  موثر  عوامل  شناسايی  حاضر  پژوهش  از  هدف 

. در راستای دستیابی به اين هدف باشدمیبنیان پرورش زالو طبی از ديدگاه خبرگان  های دانششرکت 

سوال اصلی پژوهش به شکل زير مطرح گرديد: عوامل موثر بر برنامه استراتژيک فروش محصولات 

 بنیان پرورش زالو طبی چیست؟های دانشرکت داخلی ش

 
1 Eduardo Henrique and Silva Oliveira 
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حاضر جهت    قیتحق  یجامعه آمار  پژوهش حاضر با فن دلفی و مصاحبه با خبرگان انجام گرفته است.

استراتژيک فروش محصولات   برنامهاصلی    یهامولفه  يیشناسا   یبرا   هیاول  یبه مدل مفهوم  یابیدست

مديريت بازرگانی و صنايع مختلف    ی علم یهاوزهبرجسته ح  دیاساتنفر    15شامل    ،بنیاندانش  داخلی

احتمالی و هدفمند از  غیر روش ، یریگ روش نمونه .باشندمیتهران   استان  یهادر دانشگاهدانش بنیان 

ادامه    ،که مدل به حد ساخت و اشباع برسديیتا جا  یریگ روش نمونه  ني. در اباشدمی  یگلوله برفنوع  

ها  داده  یو انتخاب متوال  یکنند که مستلزم همزمانیاستفاده م  یاوهیعمل از ش  نيکند. در انجام ایم  دایپ

تحل منآن   لیو  نمونه  ظورهاست.  نظر  ینظر  یریگ از  روش  داده  هيدر  از  که برخاسته  است  آن  ها 

   . نديگزی ها را بر مداده یاز گردآور یپژوهشگر اشکال

 نتایج و بحث

  در  پس. کندمی مشخص را آنان  میان روابط و تحقیق متغیرهای نمودار، صورت  به مفهومی هایمدل 

 با   که)  دانش بنیان  استراتژيک فروش محصولات داخلی  برنامه  بر  مؤثر   عوامل  ترکیب   با  پژوهش  اين

  شد   تدوين  مدل مفهومی پژوهش مطابق باچارچوب مفهومی پژوهش  ،(شد  ايجاد  دلفی  روش  کمک

 دانش بنیان مشخص  استراتژيک فروش محصولات داخلی  برنامه  متغیرهای  شد،  سعی  آن  کمک  به  و

 استراتژيک فروش محصولات داخلی   برنامه  مدل  دلفی،  بخش  در  پژوهش  اين   هایيافته  براساس .  شود

حمايت    »  ،«ارتباطات بازار  »  ،«بنیانمحصولات دانش  »  :از  عبارتند  که  است   بعد  7  دانش بنیان دارای

 . باشدمی شاخص 23و  «منابع مالی  »و  «نوآوری»، «منابع انسانی» ،«عوامل مديريتی»، «مشتری

 بندی نتایج دلفیجمع

نظر میان اعضای   شود، اتفاقادامه بیان می  در   که  دلايلی  به  دهد می  نشان  دلفی  یگانه  های سهنتايج دور

 ها پايان داد.  توان به تکرار دورپانل حاصل شده است و می

  60تحقیقات نظری انجام شده    توجه به موضوع داده شده و  که با  توان اذعان نموداين باب می   در

بینی  نفری خبرگان خالی و پیش  15شاخص برای پیشنهاد پانل    10همچنین    .شاخص اول شناسايی شد

بین خبرگان   سوالات دراين    .گذاری گرددصورت ارائه پیشنهاد در مرحله دوم دلفی جای  که در  گرديد

از   متشکل   از صاحب   15که  ونفر  تحقیق  فضای  به   نظران  و همگی  توزيع شد  دانشگاه  خبرگان 

نتیجه    در  ،شد  3/ 478  آمده عدد  دستبهتوجه به محاسبه انجام شده میانگین    سوالات پاسخ دادند. با

 مرحله بعد راه پیدا کرد.شاخصی که میانگین آن بیشتر يا مساوی با اين مقدار بود به  هر
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به مرحله بعدتعداد شاخص نیز پیشنهاد قابل  .  شاخص است   41  های راه پیدا کرده  در اين مرحله 

همان   سوم نیز مجددا پرسشنامه در  مرحله دوم و  در  .مرحله دوم داده نشده است   بررسی برای ارائه در

  محاسباتی مشابه دوره اول انجام شد   ،خبرگانگروه    اعلام نظر  گروه خبرگان توزيع گرديد و پس از

مده  آتوجه به نتايج به دست    که با  نظرسنجی به عمل آمدگويه انتخاب شده  23که در نهايت از تعداد  

امتیاز از    23با    25شاخص   درجه اهمیت   نممکنه دارای بالاتري  امتیاز  100از  امتیاز  90  با  39  شاخص

توجه به    با  ،گرديد  5/ 159  اهجمع میانگین شاخصاند.  بوده  اهمیت   کمترين   دارای  امتیاز ممکنه  100

شده انجام  میانگین  ،محاسبه  عدد  دست بههای  میانگین    هر   ،نتیجه  در  .باشدمی  2/ 532175  آمده 

بیشتر آن  میانگین  که  با  يا   شاخصی  مقدار  مساوی  بعد  باشد  اين  مرحله  پیدا  به    تعداد   .کندمی  راه 

موردشاخص است   23قبول  های  و،  شاخص  مرحله  دلفی،  دراين  اول  مرحله  قابل    پیشنهاد   مشابه 

 ت. ارائه نشده اس  بررسی

 های پژوهشآمار توصیفی شاخص  -2جدول 

برنامه استراتژیک فروش  های شاخص

 محصولات داخلی

 راند سوم راند دوم راند اول

 میانگین 
انحراف  

 معیار
 میانگین 

انحراف  

 معیار
 میانگین 

انحراف  

 معیار

بنیان، باید بر پایه علم و  محصولات دانش

 فناوری عرضه شوند. 
4667/4 51640/0 5800/4 51448/0 5000/4 51299/0 

بنیان،  نیازمند فناوری و محصولات دانش

 باشد. علم بالایی می 
1333/4 74322/0 1900/4 70124/0 2000/4 69585/0 

دانش قابل محصولات  راحتی  به  بنیان،  

 برداری نیست.کپی 
8000/2 77460/0 7800/2 77987/0 7500/2 78640/0 

و   مشتریان  بین  دائمی  و  مستمر  ارتباط 

های یک شرکت جهت به دست بازاریاب

سلیقه  از  کافی  اطلاع  یا آوردن  و  ها 

مصرف سلیقه  در تغییرات  کنندگان 

شرکت  استراتژیک  برنامه  موفقیت 

 ضروری است. 

5333/3 51340/0 5400/3 51340/0 5500/3 51042/0 

 های تحقیق ماخذ: یافته 
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 های پژوهشآمار توصیفی شاخص  -2جدول ادامه 

برنامه استراتژیک فروش  های شاخص

 محصولات داخلی

 راند سوم راند دوم راند اول

 میانگین 
انحراف  

 معیار
 میانگین 

انحراف  

 معیار
 میانگین 

انحراف  

 معیار

توسعه و افزایش ارتباطات بازار موجب  

موفقیت  ودر  گردیده  مشتری  وفاداری 

 برنامه استراتژیک شرکت موثر است. 

4000/3 50709/0 4000/3 50709/0 4000/3 50262/0 

ارتباطات بیشتر بین خریدار و فروشنده، 

وری بیشتر و روابط بلند باعث ایجاد بهره

برنامه  مدت موفقیت  در  و  گریده  تر 

 است. استراتژیک شرکت موثر 

3333/3 48795/0 3400/3 48805/0 3500/3 48939/0 

محصول تولید شده  باعث جلب حمایت 

برنامه   موفقیت  در  و  شده   مشتری 

 استراتژیک شرکت موثر است. 

2667/3 79881/0 2900/3 79975/0 3000/3 80131/0 

برنامه   موفقیت  در  مشتری  حمایت 

 استراتژیک شرکت موثر است. 
4000/3 50709/0 4000/3 49729/0 3500/3 48936/0 

شده   تولید  محصول  حمایت کیفیت 

 مشتری را در پی دارد. 
6667/3 48795/0 6400/3 48815/0 6500/3 48936/0 

رسانی صحیح و شفاف درباره محصول، اطلاع

از   پس  خدمات  مشتریان،  با  برخورد  نحوه 

جلب  در  مشتریان  از  پشتیبانی  و  فروش 

 مشتری موثر است.حمایت 

7333/3 45774/0 7333/3 45774/0 8000/3 41039/0 

برنامه   موفقیت  در  مدیریتی  عوامل 

 استراتژیک شرکت موثر است. 
9333/2 70373/0 9247/2 70878/0 9000/2 71818/0 

موفقیت  در  مدیران  سازماندهی  و  هماهنگی 

 برنامه استراتژیک شرکت موثر است.
2000/3 67612/0 2000/3 67612/0 2000/3 69585/0 

برنامه   موفقیت  در  درست،  مدیریت 

 استراتژیک شرکت موثر است. 
2667/3 70373/0 2581/3 70010/0 2000/3 69585/0 

 های تحقیق ماخذ: یافته 
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 های پژوهشآمار توصیفی شاخص  -2جدول ادامه 

برنامه استراتژیک فروش  های شاخص

 محصولات داخلی

 راند سوم راند دوم راند اول

 میانگین 
انحراف  

 معیار
 میانگین 

انحراف  

 معیار
 میانگین 

انحراف  

 معیار

در  بالا  دانش  دارای  و  کارامد  افراد  به  تکیه 

 موفقیت برنامه استراتژیک شرکت موثر است.
0000/3 65465/0 0000/3 65465/0 0000/3 64889/0 

موفقیت استفاده از نیروهای تحصیل کرده  در  

 برنامه استراتژیک شرکت موثر است.
4000/3 50709/0 4000/3 50709/0 4000/3 50262/0 

موفقیت  در  داخلی  نیروهای  از  استفاده 

 برنامه استراتژیک شرکت موثر است. 
8000/2 67612/0 7128/2 6666/0 7000/2 65695/0 

موفقیت  در  محصول  واقعی  نیازسنجی 

 موثر است. برنامه استراتژیک شرکت 
4667/2 63994/0 4877/2 61950/0 5000/2 60698/0 

موفقیت  در  ایده  پذیرش  ظرفیت  بررسی 

 برنامه استراتژیک شرکت موثر است. 
5333/2 51541/0 5301/2 51541/0 5000/2 51299/0 

به روز  ایده در دنیا و  افول  بررسی عدم 

استراتژیک  برنامه  موفقیت  در  ایده  بودن 

 است. شرکت موثر 

8000/2 77640/0 8300/2 77501/0 8500/2 74516/0 

امور مالی )حسابداری(، یکی از عوامل موثر  

 باشد.بر موفقیت برنامه استراتژیک شرکت می 
4000/3 50709/0 4000/3 50709/0 4000/3 50262/0 

ها در  برنامه استراتژیک شرکت باید هزینه 

پیش در  شناخته،  و  کنترل  فواصل بینی، 

 زمانی بازبینی شوند. 

2667/3 45774/0 2544/3 45123/0 2500/3 44426/0 

ریزی مالی و فنی تا چند بینی و برنامه پیش

 سال آینده ضروری است. 
0777/4 70373/0 0667/4 70373/0 1500/4 67082/0 

کارگیری صحیح   به  و  درآمدی  مدیریت 

برنامه   موفقیت  مهم  عامل  مالی  منابع 

 استراتژیک شرکت است. 

1333/3 35187/0 1400/3 35888/0 1500/3 36635/0 

 های تحقیق ماخذ: یافته 
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 آزمون آماری ضریب هماهنگی کندال  -3جدول 

 3راند 2راند 1راند  

 15 15 15 تعداد 

 675/0 610/0 589/0 ضریب توافقی کندال 

 22 22 22 درجه آزادی 

 000/0 000/0 000/0 عدد معناداری 

 های تحقیق ماخذ: یافته    

 

 ها در مرحله سوم دلفی رتبه بندی میانگین شاخص  -4جدول 

 های برنامه استراتژیک فروش محصولات داخلیشاخص
رتبه 

 میانگین 

 50/28 بنیان، باید بر پایه علم و فناوری عرضه شوند. محصولات دانش

 20/25 باشد. بالایی می بنیان،  نیازمند فناوری و علم محصولات دانش

 10/11 بنیان،  به راحتی قابل کپی برداری نیست.محصولات دانش

های یک شرکت جهت به دست آوردن اطلاع کافی از  ارتباط مستمر و دائمی بین مشتریان و بازاریاب

 کنندگان در موفقیت برنامه استراتژیک شرکت ضروری است. ها و یا تغییرات سلیقه مصرفسلیقه 
35/19 

ارتباطات بازار موجب توسعه و افزایش وفاداری مشتری گردیده ودر موفقیت برنامه استراتژیک شرکت  

 موثر است.
05/17 

تر گریده و در وری بیشتر و روابط بلند مدتارتباطات بیشتر بین خریدار و فروشنده، باعث ایجاد بهره

 موفقیت برنامه استراتژیک شرکت موثر است.
60/16 

 43/16 محصول تولید شده  باعث جلب حمایت مشتری شده  و در موفقیت برنامه استراتژیک شرکت موثر است.

 53/16 حمایت مشتری در موفقیت برنامه استراتژیک شرکت موثر است. 

 65/20 کیفیت محصول تولید شده  حمایت مشتری را در پی دارد. 

از فروش و  رسانی صحیح و شفاف درباره محصول،  اطلاع با مشتریان، خدمات پس  نحوه برخورد 

 پشتیبانی از مشتریان در جلب حمایت مشتری موثر است.
48/22 

 73/11 عوامل مدیریتی  در موفقیت برنامه استراتژیک شرکت موثر است. 

 های تحقیق ماخذ: یافته 
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 ها در مرحله سوم دلفی رتبه بندی میانگین شاخص  -4جدول ادامه 

 برنامه استراتژیک فروش محصولات داخلیهای شاخص
رتبه 

 میانگین 

 40/15 هماهنگی و سازماندهی مدیران در موفقیت برنامه استراتژیک شرکت موثر است.

 40/15 مدیریت درست، در موفقیت برنامه استراتژیک شرکت موثر است. 

 00/13 استراتژیک شرکت موثر است.تکیه به افراد کارامد و دارای دانش بالا در موفقیت برنامه 

 55/17 استفاده از نیروهای تحصیل کرده در موفقیت برنامه استراتژیک شرکت موثر است.

 08/10 استفاده از نیروهای داخلی در موفقیت برنامه استراتژیک شرکت موثر است. 

 08/8 نیازسنجی واقعی محصول در موفقیت برنامه استراتژیک شرکت موثر است. 

 67/7 بررسی ظرفیت پذیرش ایده در موفقیت برنامه استراتژیک شرکت موثر است.

 33/11 بررسی عدم افول ایده در دنیا و به روز بودن ایده در موفقیت برنامه استراتژیک شرکت موثر است. 

 18/17 باشد. امور مالی )حسابداری(، یکی از عوامل موثر بر موفقیت برنامه استراتژیک شرکت می 

 10/15 بینی، کنترل و در فواصل زمانی بازبینی شوند. ها در  برنامه استراتژیک شرکت باید شناخته، پیشهزینه 

 60/25 ریزی مالی و فنی تا چند سال آینده ضروری است. بینی و برنامه پیش

 93/13 استراتژیک شرکت است. مدیریت درآمدی وبه کارگیری صحیح منابع مالی عامل مهم موفقیت برنامه 

 های تحقیق ماخذ: یافته 

به دلايلیدهد  دلفی نشان می  هگان  نتايج دورهای سه بیان می  بنا  ادامه  اتفاقکه در  نظر میان    شود، 

های اعضا توان به تکرار دورها پايان داد. انحراف معیار پاسخاعضای پانل حاصل شده است و می

  عوامل موفقیت در دور سوم به دور اول و دوم کاهش داشته است. نتايج جدولدربارۀ میزان اهمیت 

و کمترين رتبه متعلق    محصولات دانش بنیان بوده   ترين رتبه متعلق به شاخص لادهد که بانشان می  4

های ف میان میانگینلامنظور بررسی اخت  است. همچنین بهبررسی ظرفیت پذيرش ايده  به شاخص  

له  های مرحتفاوت معناداری میان میانگین  ،3اجرا شد که براساس جدول   t آزموندوم و سوم،    لهمرح

رسیده   درصد  67/ 5مقدار ضريب هماهنگی کندال به مقدار تقريباً متناسب  .  دوم و سوم وجود ندارد

 .است 
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 نمودار مدل مفهومی پژوهش 

نظرات خبرگان طی سه   از  از دلفی، نمودار حاصل  نتايج حاصل    1مرحله به شرح شکل  براساس 

 دست آمد.هب

 
 مدل نهایی پژوهش  -2شکل 

 ها و پیشنهاد گیرینتیجه 

بر   موثر  عوامل  شناسايی  حاضر  پژوهش  از  داخلی  هدف  محصولات  فروش  استراتژيک  برنامه 

يافتههای دانششرکت  از فن دلفی حاصل  بنیان پرورش زالو طبی است. براساس  پژوهش که  های 

 :»از  عبارتند  که  است   بعد7  دانش بنیان دارای  استراتژيک فروش محصولات داخلی  برنامه  مدلگرديد  

دانش  بازار  »  ،«بنیانمحصولات  مشتری»  ،«ارتباطات  مديريتی»،  «حمايت  انسانی»،  «عوامل  ،  «منابع 

های  در حال حاضر موضوع نوآوری يکی از مساله .باشدمی شاخص 23و  «منابع مالی »و  «نوآوری»

بنیان است که برای بقای خود در عرصه رقابت به آن نیازمندند. بنابراين لازم های دانشاصلی شرکت 

وآوری را نشر دهند و مورد پذيرش مشتريان واقع شود که همین يکی از مشکلات است بتوانند ن 

بنیان  بنیان است. به عبارت ديگر پذيرش محصولات دانشاساسی در حوزه بازاريابی محصولات دانش 

  بنیان است. ويژه محصولات دانشهای تولید داخلی بهکنندگان يکی از چالشتوسط مشتريان و مصرف

ترين  از جمله مهم  ،کنندکنان به خاطر ارزشی که با فکر و عمل خود برای شرکت ايجاد میامروزه کار

برنامه استراتژیک 

 فروش

 نوآوری

 منابع انسانی

محصولات 

بنیاندانش  

ارتباطات 

 بازار

حمایت 

 مشتری

 منابع مالی

عوامل 

 مدیریتی
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ها در گرو برخورداری از نیروی انسانی  که موفقیت شرکت به طوری  .روندها به شمار میمنابع شرکت 

قابلیت  بروز  برای  نیروها  اين  است.  آنتوانمند  به  ويژه شرکت  توجه  نیازمند  هستند. های خود  ها 

های  ها بايد از همه جوانب به فکر آسايش و رضايت کارکنان خود باشند. لذا به شرکت بنابراين شرکت 

شود، شرکت بايد با در نظر گرفتن وضعیت محیط، بازار، رقبا، زالو طبی پیشنهاد میدانش بنیان تولید  

مشتريان و ساير عوامل، تکنولوژی مناسب برای تولید کالا و ارايه خدماتی قابل رقابت در بازار را 

 انتخاب کند.  
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Identifying the effective factors on the strategic plan of internal 

product sales of knowledge-based companies (case study: 

medical leech breeding) 

 
Mina Sarshar1, Majid Fattahi2 and Niloufar ImanKha3 

 

Abstract 
Considering the current economic conditions of the country and the need to 

implement a resistance economy to get out of recession and economic crisis, 

relying on power and domestic production has become more important than in the 

past. Therefore, you should try to strengthen and expand knowledge-based 

companies that are the main arm of domestic production. In knowledge-based 

companies, economic growth and job creation are realized in proportion to 

innovation capacity. Therefore, the purpose of this study is to identify the factors 

affecting the strategic plan of domestic product sales of knowledge-based medical 

leech breeding companies. This research is based on the Delphi technique and 

interviews with experts in the company knowledge-based research has been done. 

The information was collected using the snowball sampling method with 15 

experts, including university professors, experts and experts, and managers of 

knowledge-based companies in the field of medical leech production. The model 

of the strategic plan for the sale of internal knowledge-based products has 7 

dimensions, which are: knowledge-based products, market communications, 

customer support, management factors, human resources, innovation and financial 

resources, and 23 indicators. 

 

Keywords: Strategic Plan, Domestic Product Sales, Medicial Leech Breeding, 

Knowledge-based Company, Delphi Fan .
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