
 

 چکیده

است. از سده های نخستین اسلام در عموم مجامع مسجد مهمترین نهاد دینی در اسلام 

ترین و بارزترین نهاد اسلامیت تجلی داشته است. از این روی اسلامی مسجد به عنوان شاخص

رشد و مهم و جریان ساز  به عنوان یک ابزاری سخت افزاری و نرم افزاری مسجد توجه به توسعه

جایگاه استراتژیک آن در جامعه امری ضروری تعالی، متناسب با اقتضائات زمان با هدف حفظ 

است. به نظر می رسد مسجد در جهت سازگاری با  اقتضائات و پاسخگویی به نیازهای جدیدی که 

منبعث از شیوه های تفکر جدید است، نیازمند تحول ساختاری در نحوه اجرای موثر کارکردهای 

ای و داده های حاصل از منابع کتابخانهخود است. با درک این مهم، تحقیق حاضر با استفاده از 

روش کیفی تحلیل محتوای مضمونی، ابتدا به استخراج کارکردهای نو و متناسب با مقتضیات 

ها، زمان در قالب کارکردهای امروزی مسجد مبادرت نموده و سپس به کمک ادبیات تحقیق و یافته

با توجه به ماهیت مردمی و داوطلبانه به ارائه ساختاری متناسب با این کارکردها پرداخته است. 

مسجد، ساختار پیشنهادی برای مسجد، نوعی ادهوکراسی است که دارای هفت گروه کاری در قالب 

 -آموزشی، نظامی -تبلیغی، اقتصادی، علمی -نیایشی، اجتماعی، فرهنگی -کارکردهای عبادی

 سیاسی و پشتیبانی است. 
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 مقدمه

مسجد به عنوان نهاد عینی تمدن اسلامی از همان بدو تاسیس علاوه بر آن که پایگاه دینی و معبد 

های سیاسی، اجتماعی، فرهنگی و علمی مسلمین نیز رفت نخستین کانون فعالیتمسلمین به شمار می

به واقع مسجد، مظهر آمیختگی دنیا و آخرت و پیوستگی فرد و جامعه " .(7،ص1390بود )آموزگار، 

مجرایی برای ورود مسلمانان به حیات مدنی بوده است  و1"در دیدگاه و اندیشه مکتب اسلام است

چنانکه مروری بر نقش و اهمیت آن در اسلام و همچنین نقش و کارکردهای  (؛241، ص.1381)محمدی، 

دهد که مساجد در اسلام و در جوامع مسلمانان مدنی مسلمانان نشان میآن در طول تاریخ حیات 

، 1389رود )شایگان، اند که امروز از یک سازمان غیرانتفاعی در غرب انتظار میهمان نقشی را ایفا کرده

 (. 114ص

در سنت و سیره نبوی مسجد تنها یک نقطه آغاز و یک مرکز عبادی فردی نبود؛ بلکه بدون مبالغه 

آن حضرت در این کانون نورانی  مسجد مرکز و کانون هدایت همه تحولات، اصلاحات و همه امور بود،

جامعه نمونه ای را تحقق بخشید که در آن جامعه، همه امور از معرفت علمی تا امور سیاسی و اجرایی 

آفرینی در نقش گرفت و راز تحول یثرب به مدینه آرمانی پیامبر را بایدهمه وهمه از مسجد الهام می

عالی این محور مقدس جستجو نمود،شاید تقسیم نمودن فضای مسجد میان کارکردهای مختلف و 

اختصاص هر ستون و اطراف آن به یک امر و آغاز گسترده آموزش های علمی و عملی را بتوان در 

به نام مسجد  پدید آوردن هویتی"(. از این روی، 88،ص.1386این راستا ارزیابی نمود)محمدی آشنایی،

نخست در قبا و سپس در مدینه در شمار زیباترین و پرمغزترین ابتکارهای اسلام در آغاز تشکیل 

تواند های بالایی برخوردار است و میعنوان محور جامعۀ اسلامی، از ظرفیتبه و "جامعه اسلامی است

 .ترین نقش را در عرصۀ تعالی فکری و فرهنگیِ جامعه ایفا کندمهم
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، تعمیق و تثبیت شیان انقلاب اسلامی ایران، مساجد به عنوان یکی از عوامل مؤثر و مهم در ایجاد و شکل گیری نهضت اسلامی و زمینه ساز گستردرجر

ت بلکه اگر دهی مبارزه علیه ظلم و استبداد نظام شاهنشاهی نقش مهمی را ایفا نموده اسشکل . مسجد نه تنها درانداین جریانات و تحولات انسانی بوده

نگاهی موشکافانه و دقیق به دوران سه دهه از انقلاب شکوهمند اسلامی و به خصوص در پایداری و دفاع مقدس و جانانه در طول هشت سال جنگ 

غرب که به  تحمیلی داشته باشیم در خواهیم یافت که مسجد همواره در رأس این هرم دفاعی قرار داشته است و پس از آن نیز در برابر هجمه فرهنگی

گیرد نقش مسجد به عنوان مرکز فرماندهی در قرارگاه دینی و فرهنگی قابل انکار ها و انحاء مختلفی چون تهاجم، شبیخون و ناتوی فرهنگی انجام میشکل

یگاهی بسیار رفیع و نیست و در عرصه های مختلف دفاع و صیانت از اسلام ناب محمدی )ص( و فرهنگ و اعتقادات دینی مردمان این مرزو بوم، جا

مهم و  به عنوان یک ابزاری سخت افزاری و نرم افزاری مسجد برهمین اساس توجه به توسعه .(85، ص2، ج1382، موظف رستمیت)بدیل داشته اسبی

در نظر گرفتن این  رشد و تعالی متناسب با اقتضائات زمان با هدف حفظ جایگاه استراتژیک آن در فضای جامعه لازم وضروری است. باجریان ساز 

 مهم، در سالیان اخیر گامهایی در جهت بررسی مسجد با رویکرد علم مدیریت از سوی محققان و پژوهشگران دانشگاهی برداشته شده است.  

به مثابۀ یک  وناکنهم  ای قرارگرفته و، مورد توجه ویژهسازمانی بهبود نتایج حاصله از هر تلاش وکوشش نقش آن در و« مدیریت» ر،دوران معاص در

 سطح جهان مطرح، بررسی و مسایل مختلف این فن در همه ساله نظریات جدیدتری در ردیف سایر علوم بشری به خوبی درخشیده است و فن در علم و

منظوره در آورده است، های والا، ابعاد و کارکردهای مختلف مسجد که آن را به صورت مرکزی چند . با توجه به ماموریت،اهداف و مسئولیتگرددمی نقد

(. پژوهش حاضر 5و4، صص1391های مدیریت دارد )عباسی، مدیریت مسجد کار ساده و آسانی نیست و نیاز به آشنایی با اصول، مبانی، روش و تکنیک

 دارد.چنین رویکردی در حوزه مدیریت درون مسجدی،  قدمی در راستای توانمندی و بهبود این حوزه بر تلاش کرده است با اتخاذ

 جایگاه اجتماعی مسجد
اهمیت  در جهان معاصر اهمیت یافته است و مراکز و سازمان های دینی مانند کلیساها و مساجد مجدداً اهمیت سیاسی و اجتماعی پیدا کرده اند. این دین

 (.129،ص1387در کشورهای مسلمان و به خصوص ایران که دارای حکومت دینی است بسیار بیشتر است )فاضلی،

اوری به نظر می رسد به رغم جایگاه برجسته مسجد در آموزه های دین و نیز در تحولات تاریخی جوامع اسلامی، در عصر کنونی با ظهور فزاینده فن

ای ههای گوناگون اطلاعاتی و ارتباطی و افزایش ضریب نفوذ این فناوری ها در عرصه های گوناگون زندگی اجتماعی و نیز شکل گیری و گسترش نهاد

ترین پایگاه عنوان اصلیفرهنگی موازی و رقیب، تا حدودی جایگاه کانونی نهاد مسجد دستخوش تغییراتی شده است. امروز در ایران اسلامی مسجد به

های ارتباطی فیتگیری اقشار جامعه از ظرهای مسجد برای پیشرفت جامعه و عدم بهرهنشر دین، از جایگاه مطلوبی برخوردار نیست. عدم اهتمام به ظرفیت

ساز پیوند و اعتماد اجتماعی، سبب تنزل جایگاه و اهمیت این نهاد دینی در جامعه و بروز ترین شبکۀ ارتباطی و زمینهعنوان اصیلو اجتماعی مسجد، به

پیش روی مساجد در دوران (. به  دیگر سخن مهمترین چالش 32،ص1391هایی در این زمینه شده است )کرم اللهی وکاشانی زاده،ها و چالشآسیب

یطی معاصر، ناکارامد شدن آن در جامعه سرگردان میان سنت و تجدد است. مشکلات کنونی در مساجد از آن روی است که در دو دهه اخیر تغییرات مح

باعث گردیده تا مظاهر اجتماعی چشمگیری در جامعه رخ داده است: تمایل به بهره گیری از دستاوردهای تجدد)که گریزی از آنها نیست(در جامعه سنتی 

تحویل شد،  مدرن به جامعه راه یابد ... در این صورت به علت پیاده شدن الگوهای اجتماعی متجدد، کارکردهای اجتماعی نهادهای سنتی به نهادهای مدرن

 (. 70،ص1390بدون آنکه برای ظرفیت خالی شده نهادهای سنتی تدبیری اندیشیده شود )آموزگار،

 سازمانمفهوم 
در هدایت و  چندین دهه است که دانش پژوهان سازمان ها را مورد بررسی قرار داده و تعاریف متعددی از آن ارائه داده اند؛ که هر یک به اندازه ی خود

فعالیت مشغول است با توجه دادن به جنبه یا جنبه هایی از سازمان موثر می باشند؛ گر چه هر فرد معمولی که در جامعه و سازمان های اجتماعی به 

مفهوم خاصی را در ذهن خود بازسازی می کند و سازمان را از مثلاً اتومبیل یا پیچ متمایز می سازد؛ اما با توجه به ظرافت ها و  "سازمان"شنیدن واژه 

به نظر می رسد قبل از هر چیز  نکات تخصصی آگاهانه و ویژه ای که در تعاریف ارائه شده از سوی صاحبنظران در تشریح این واژه نهفته است ،

 ضروریست به تعریف  این واژه پرداخته شود. 

رود. از جنبه فیزیکی به معنای بنگاه یا مؤسسه است بدین معنی که محلی و ساختمانی همراه با در دو جنبه فیزیکی و مفهومی بکار می« سازمان »واژه 

نمایند. از جنبه مفهومی و در شکل مشخص می« بنگاه »علمی، معنای فیزیکی سازمان را با واژه  افرادی در جهت اهدافی مشغول بکار هستند که در ادبیات

 اند.هایی است که در یک بنگاه به شکل رسمی سازماندهی شدهرسمی، سازمان ساختاری ارادی و عمدی از نقش
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یده شده اند( که بدان وسیله افراد تحت هدایت مدیران درصدد تامین یک سازمان عبارت است از الگویی از روابط )روابطی که به صورت همزمان در هم تن

ی همکاری هدف های مشترک بر می آیند. اعضای سازمان به چارچوبی باثبات، پایدار و قابل درک نیاز دارند که بتوانند در راه تامین هدف های سازمان

د نوعی چارچوب کاری به گونه ای که سازمان بتواند با گذر از زمان حال و رسیدن نمایند. فرایند سازماندهی مستلزم اتخاذ تصمیماتی است برای ایجا

ین می به آینده بقای خود را تضمین نمایند. ساختار سازمانی چارچوبی است که مدیران برای تقسیم و هماهنگ نمودن فعالیت های اعضای سازمان تدو

 (. 536،ص1382نمایند)استونر و دیگران،

سه ویژگی مشترک دارند، ویژگی اول این است که هدف مشخص یک سازمان به صورت یک هدف یا مجموعه ای از اهداف بیان می شود همه سازمان ها 

هدایت . ویژگی دوم این است که هیچ قصد یا هدفی به خودی خود قابل دستیابی نیست؛ و ویژگی سوم اینکه همه سازمان ها از ساختار سازمانی برای 

(. از این میان اهمیت ساختار درست، در یک سازمان امری اثبات شدنی 16-17،صص1،1379کنند)رابینز و سنزواعضای خود استفاده میو کنترل رفتار 

(. در محیط متغیر و متحول امروز مدیران باید بطور مستمر ساختارسازمانی خود را با شرایط محیطی تطبیق داده و اصلاحات لازم 182است )همان، ص

ها پاسخگوی نیازها بود سپری شده است و نمودند و این ساختار مدتدورانی که مدیران، ساختاری را برای سازمان طراحی می به عمل آورند.را در آن 

سازمان، (. به این ترتیب که با بروز مسائل جدید در 97،ص1384مدیران امروز باید دائماً درصدد اصلاح و بهبود سازمان و طراحی مجدد آن باشند )الوانی،

کنند که تغییرات پردازند و سعی میگیرد و مدیران در مورد این ضرورت به پیمایش میضرورت تجدید نظر در ساخت سازمانی مورد تاکید قرار می

 (.  273،ص1388مطلوبی را در ساخت سازمانی موجود ایجاد کنند )رضائیان ،

 مفهوم سازمان به عنوان یک نهاد اجتماعی
(. 7،ص1387پور و دیگران، ن یک نهاد اجتماعی دارای قدمتی طولانی است، اگر چه شکل امروزی آن کاملا متحول شده است )آتشسازمان به عنوا

شناسیم طی قرون هفدهم و هجدهم در اروپا و آمریکا آنهم طی دوره توسعه اقتصادی و سیاسی و با دوره روشنگری ها به شکلی که ما امروز میسازمان

های اجتماعی اولیه که در نتیجه آداب و رسوم و عادت های اجتماعی به (. بر خلاف سیستم15،ص2،1389منصه ظهور رسیدند )اسکات و دیویسافکار به 

ها به (. سازمان24، ص1380گردند )قلی پور،های مشخصی ایجاد میهای جدید از پیش طراحی شده و آگاهانه برای کسب هدفآمدند، سازمانوجود می

 (.21،ص3،1379دهند )دفت( و به زندگی ما شکل می20،ص.1389های مختلف در اطراف ما وجود دارند )اسکات و دیویس،شکل 

انی ظهور سازمان های اجتماعی و گسترش روزافزون آنها از ویژگی های بارز تمدن بشری است؛ به طوری که با توجه به عوامل گوناگون مکانی و زم

وامع مختلف، همه روزه انواع سازمان های اجتماعی ظهور و گسترش می یابند و بر تعدادشان افزوده می و ویزگیها و نیازهای خاص ج

 (.7،ص1388شود)رضائیان،

 سازمان مسجد
های مخصوص به خود است ( دارای مأموریت، اهداف، وظایف، کارکردها، تشکیلات و سیستم65، ص1389مسجد به عنوان سازمانی از نهاد دین )شایگان،

( و حائز این ویزگی ممتاز که، توانایی ایجاد نتایج و دستاوردهای خارج از خود را داراست. پر واضح است در عصر 40،ص1391عباسی، طالقانی، فقیهی،)

توانایی و استعداد شود و یابند، از منابع و امکانات موجود بهره برداری میحاضر به مدد مدیریت است که ماموریت ها و اهداف سازمان ها تحقق می

(و مشخصا این مدیریت است که امکانات و منابع سازمان را، برای دستاوردهای خارج از سازمان 17،ص1384اید)الوانی،انسان ها از قوه به فعل درمی

 رسد. ناپذیر به نظر میاجتناب  "نهاد مدیریت شده"از این روی لزوم هدایت و راهبری مسجد به صورت یک  (،59،ص4،1378دهد)دراکرسروسامان می

در سه سطح کلان، میانه و خرد قابل بررسی است. در لایه کلان مدیریت مسجد، حاکمیت و راس نظام و نیز دولت و مجلس  "مدیریت مسجد"از این منظر

. مدیریت خرد مسجد نیز مدیریت بر گیرندگیرند. در سطح میانه مسجد، نهادهای متولی امور فرهنگی و سازمان های متولی امور مساجد جای میقرار می

هنری، مخاطبان و فضای فیزیکی مسجد( با محوریت امام جماعت است )کرم اللهی  -لایه داخلی مسجد)هیئت امنا، خادم، بسیج، کانون های فرهنگی

خش و ایجاد تعامل سازنده آن با (. مدیریت خرد مسجد بیش از همه در منظر عموم مردم قرار دارد. کارامدسازی این ب38،ص1391وکاشانی زاده ،

 (.47مخاطبان و غیر مخاطبان از عوامل مهم و تاثیرگذار در افزایش میزان حضور و اثرپذیری مردم از مسجد است )همان، ص

                                                                 

1  Robbins & Cenzo 
2 Scott & Davis 

3 Daft 

4  Drucker 
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یت امام جماعت و مردمی است که رسالت هدایتی، معنوی، اموزشی، تربیتی و تبلیغی دارد که با رهبری معنوی و نفوذ کلمه و مدیر -مسجد سازمان الهی

(. سازمان به منزله یکی از ابزارهای کارآمد برای انجام 40، ص1391با حضور توده مردم و اقشار مختلف آن سازمان دهی می شود )عباسی و دیگران،

اهداف را تسهیل و تسریع کند  های اجتماعی، این قابلیت را دارد با ایفای کارکردهای گوناگون و تطبیق با ساختارهای متنوع، سازوکارهای تحققفعالیت

 (. 99،ص1388)قلی پور و دیگران، 

کند و وجود آن از امتیازات بسیار با قبول این مهم که ساختار سازمانی خوب، فراگردهای عملی ساختن راهبردها و تحقق اهداف سازمان را تقویت می

ز اینکه در ایجاد یک ساختار جدید و نو، ابتدا باید کارکردها را بر اساس ( و نی296،ص1388شود )رضائیان ،حائز اهمیت برای هر سازمان محسوب می

رسد آن (؛ از این منظر به نظر می115،ص1388اهداف پیش بینی کرده و سپس ساختار متناسب با آنها را طراحی و تدوین کرد )قلی پور و دیگران، 

تواند در قالب یک مسئله  قابل طرح و گردد، که میر سازمانی اجرایی آن ملاحظه نمیسازگاری و تناسب بین کارکردهای مورد انتظار از مسجد با ساختا

(؛ 274،ص1388های محیطی است )رضائیان،کننده میزان توان آن در پاسخگویی به چالشبا توجه به این مهم که ساختار هر سازمان تعیین .بررسی باشد

کارکردهای امروزی آن در راستای پایداری پویا و پاسخگویی کارامد به نیازهای روز، بیش از پیش لزوم ارائه ساختاری جدید برای مسجد با تمرکز بر 

 الزامی است.

رشد یافته و »ایران اسلامی  1404  اندازدر افق چشم را مساجد، که انداز بیست ساله مساجدسند چشماز سویی دیگر، نگاهی به بخش نخست بند دوم  

کند مبین اهتمام و توجه خاص کارشناسان و خبرگان این حوزه از دین نسبت به معرفی می «ها کارآمد در عرصه ماموریتداراى ساختارى متناسب و 

توضیح آنکه  در محیط های متنوع و  .دانداست که از این منظر لزوم اتخاذ ساختاری متناسب را ضروری می"نهاد مدیریت شده"مسجد به عنوان یک 

ها ناگزیرند تا برای ایفای نقش اثرگذار در مناسبت های اجتماعی، ساختارهایی متناسب با خواست و نیازهای جامعه هدف خود  متحول امروزی، سازمان

ود را  تضمین را انتخاب کنند تا بدین ترتیب بنا بر مصلحت و شرایط اقتضائی عرصه فعالیت خود عمل کرده، منافع  ذینفعان را بیشینه و بقا و پایایی خ

 (.100،ص1388)قلی پور و دیگران، کنند 

توان با ارائه ساختاری متناسب با کارکردهای امروزی مسجد، همسویی بیشتری بین ساختار و ماموریت های مسجد ایجاد نمود و به رسد میبه نظر می

بود. بنابراین هدف از پژوهش حاضر کشور  های مساجد در شاهد افزایش روزافزون و گسترش توجه اقشار جامعه به مساجد و فراگیری برنامه تبع آن،

بندی کارکردهای امروزی طراحی ساختار متناسب با کارکردهای امروزی مسجد است. بدین منظور استخراج کارکردهای امروزی مسجد و همچنین  دسته

 نیاز تحقق این هدف است.مسجد در قالب یک طرح ساختاری پیش

 ساختار سازمانی
ای رسمی و مرتبط با حیطه وظایف و حدود اختیارات افراد است که چگونگی نظم دهی به فعالیت های آنها و استفاده از منابع لازم ساختار سازمانی شبکه

(. از این روی، ساختار سازمان نشان دهنده مسئولیت مدیر و رابطه بین مناصب 29،ص1390جهت دستیابی به اهداف سازمان را کنترل می نماید )جونز،

ت، به طوریکه مشخص شود که هر فرد به چه کسی گزارش بدهد. این ساختار، مجموعه روابط برنامه ریزی شده میان مجموعه ای از وظایف مختلف اس

(. مفهوم ساختار سازمانی یک حقیقت است و 275، ص1393مرتبط و عوامل فیزیکی و پرسنل مورد نیاز جهت اهداف سازمان می باشد)الوانی و دیگران،

 (.33،ص1388ی در سازمان اثر می گذارد و همه به نوعی با آن سر و کار دارند، ولی کم و بیش مفهومی انتزاعی است )منوریان و عسگری، بر هر کس

 انواع ساختار سازمانی
حی ساختارهای سازمانی اندیشمندان مدیریت تعدادی از شکل های بنیادی سازمانی را مورد شناسایی قرار دادند که از آنها به عنوان مبنایی برای طرا

 شود:(. این ساختارها شامل موارد زیر می539،ص1،1389استفاده می شود)هچ و کانلیف

 ( ساختار ساده 1
(. ویژگی برجسته این ساختارآن است 234،ص1389شود و تحت نظر سرپرست مستقیم قرار دارند)اسکات و دیویس،های کوچک مربوط میبه سازمان

(. رسمیت پایین 244،ص1371، تقسیم کار آن روشن نیست، واحدهای آن گوناگون نیست و سلسله مراتب آن کوتاه است )مینتزبرگ،که تکامل یافته نیست 

 (.350، ص1385و تمرکز بالای این ساختار موجب می شود تا حجم زیادی از اطلاعات بر سر مدیران سطوح بالا ریخته شود )رابینز، 

 لاری( (  ساختار بوروکراسی)دیوان سا2

                                                                 

1 Hatch & Cunliffe 
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یکی  (.234،ص1389به واسطه وظایف بسیار عادی و یکنواخت، سطوح بالایی از رسمیت گرایی و اختیارات متمرکز مشخص می شوند )اسکات و دیویس،

 (.351،ص1385از نقاط قوت بوروکراسی توانایی سازمان در انجام دادن کارهای استاندارد به صورت کارا است )رابینز،

 )کارکردی(یا مرکزی( ساختار وظیفه ای3
( وگروهی از متخصصان 234، ص1389های تخصصی متغیر می باشد که به اهداف کلی منتهی می شوند)اسکات و دیویس، مبتنی برقسمت بندی فعالیت 

 (.348،ص1،1393کند )رابینز و کالترشغلی و مشابه را با یکدیگر جمع می

 (  ساختار چند بخشی 4
باشند که به واسطه تولیدات یا بازارها صورت پذیرفته اند و مملو از شکل های کارکردی است )اسکات و  هایی میمبتنی بر گروه بندی

در این ساختار هر بخش استقلال محدودی دارد با یک مدیر بخش که اختیار واحد خودش را دارد و مسئول عملکرد است )رابینز  .(234،ص1389دیویس،

 ( .349،ص 1393و کالتر،

 اتریسی( ساختار م5
، 1389س،یک شکل سلسله مراتبی دو گانه می باشد که همزمان کارها به واسطه معیار پروژه ای و وظیفه ای )کارکردی(سازمان می یابند )اسکات و دیوی 

(. از 180،ص1390(. به واقع افراد و منابع به دو روش به طور همزمان گروه بندی می شوند: از طریق عملکرد و از طریق محصول )جونز،235ص

 (. 353،ص1385های ساختار ماتریسی، از بین بردن وحدت فرماندهی است )رابینز،آشکارترین مشخصه

 ( ساختار ادهوکراسی6
ها (. در این سازمان235، ص1389شوند )اسکات و دیویس، گرایی و تمرکزگرایی شناخته میساختارهایی هستند که به واسطه سطح پایینی از رسمیت

شود. مقررات در حدی بسیار محدود به کار گرفته می شوند؛ در این ساختارها برای انجام وظایف کلی سازمان، از واحدهای کوچک استفاده میضوابط و 

 ها ساختاری افقی دارند و به صورت کاملا غیرمتمرکز اداره می شوند و از تیم های کاری و گروههای ضربت استفاده می کنند )رضائیان،این سازمان

 (.237، ص1388

 ( ساختار شبکه ای 7

سکات و ساختارهایی که مجاز به ادغام و یکپارچگی فعالیت ها در مرزهای رسمی می باشند، هم درون سازمان ها و هم بین سازمان ها ملاحظه گردد )ا

توزیع کنندگان ترتیب می دهد تا بسیاری از (. در این ساختار شرکت توافق نامه هایی را با کل عرضه کنندگان، تولیدکنندگان و 235،ص1389دیویس،

 (. 187،ص1390فعالیت های ارزش آفرین مورد نیاز تولید کالاها و خدمات بازار را برونسپاری کند )جونز،

 سازماندهی
اسازگار با یکدیگر است. این دو ای و در همان حال نیافته انسانی، از سفالگری تا پیاده کردن انسان در کره ماه نیازمند دو شرط پایههر فعالیت سازمان

ای که امکان انجام گرفتن کار را فراهم کند ها بگونههای گوناگون و هماهنگ کردن این وظیفه شرط عبارتند از تقسیم کار میان وظیفه

سئولیت ها، اختیارات و روابط (. اساساً هرنوع فعالیت گروهی با هدف معین در صورتی با موفقیت قرین خواهد شد که وظایف، م3،ص2،1371)مینتزبرگ

ه هدف هر یک از افراد گروه بر مبنای یک روش تقسیم کار منطقی، معلوم و مشخص شود و با ایجاد هماهنگی های لازم، مساعی افراد در جهت رسیدن ب

 (.159،ص1379ها هدایت شود )ایران نژاد پاریزی و ساسان گهر،

های کاری، و ایجاد هماهنگی میان آنها برای کسب (، با تقسیم کار میان افراد و گروه183، ص1379سنزو، سازماندهی به مثابه کارکرد مدیریت)رابینز و

به کمک این فعالیت است که هدف کلی و مأموریت اصلی سازمان، در قالب (، این وظیفه مهم را به عهده دارد.  274-273، صص1388اهداف )رضائیان،

 (.97،ص1384)الوانی، شودا، شکسته و تحقق آن میسر میتر شده، وظایف واحدههای جزئیهدف

های به وجود آوردن ساختار سازمانی ( که مجموعه فعالیت262،ص1388اگر سازماندهی را به عنوان یک فرایند مورد توجه قرار دهیم )وی ریچ و کونتز، 

 (:274-273، صص1388کند، مشتمل بر سه مرحله ذیل است )رضائیان، را افاده می

                                                                 

1Robbins & Coulter 

2 Mintzberg 
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 الف( طراحی و تعریف کارها و فعالیت های ضروری 

 ب( دسته بندی فعالیت ها بر حسب مشاغل و منصب های سازمانی 

 ج( برقراری رابطه میان مشاغل و منصب های سازمانی 

 البته می توان مراحل فراگرد سازماندهی را  به صورتی دیگر  نیز بیان داشت:

ارهای ویژه ای تقسیم شود بطوریکه افراد یا گروه های خاص بتوانند به شیوه ای راحت و به روشی منطقی یا تقسیم کار: تمام بار موجود را به ک -1

 بخردانه انجام دهند.

 گروه بندی: کارها را به روشی منطقی و کارا در هم ادغام نماید.-2

 به چه کسی بدهد.سلسله مراتب اختیارات: مشخص نماید که در سازمان هر فرد باید گزارش کار خود را -3

ها و واحدهای سازمانی و تبدیل سازمان به یک واحد کل )استونر و هماهنگی: تعیین ساز و کارهایی جهت یکپارچه نمودن فعالیت های گروه-4

 (.538،ص1،1382دیگران

 کارکردهای امروزی مسجد
پدیده در زنجیره پدیده هایی که با آنها مرتبط است باقی می گذارد. همین واژه کارکرد در ادبیات علم جامعه شناسی به معنای نقش یا اثری است که هر 

برای  "وظیفه"یا حتی  "فعالیت"واژه در ادبیات علم مدیریت معنای بسیار محدودتری نسبت به علم جامعه شناسی دارد که علمای مدیریت آن را مترادف 

توجه به اینکه در این تحقیق از دریچه علم مدیریت به موضوع مسجد پرداخته شده است، (. با 27،ص 1390اند )بنائی فاطمی،یک بخش سازمانی دانسته

 معنای دوم از کارکرد یعنی وظیفه یا فعالیت مدنظر است. 

زشی، سیاسی، ترین پایگاه و مرکز گردهمایی مسلمانان در طول تاریخ، افزون بر کارکرد عبادی، کارکردهای دیگری نظیر کارکرد آموعنوان مهمبه« مسجد»

الهی و کاشانی اجتماعی، فرهنگی و نظامی داشته است. این امر نشان از جایگاه و اهمیت والای این مکان مقدس در پیشبرد اهداف جامعۀ اسلامی دارد )کرم 

دارد  ادیان به این نام وجودمسجد در اسلام، تنها معبد نیست، زیرا عبادت در اسلام دعا و نیایش و انجام امور مخصوصی که در (.32، ص1391زاده،

 بلکه حتی جهاد نیز جزئی از عبادات است. عبادت هر عملی و حتی احساسی است که آدمی نه برای نفع فردی، برای خود، که برای خلق انجام می ؛نیست

 تلقی می شود.« برای خدا»در اسلام « برای خلق»دهند و همین 

اما عبادتی که دامنه تعریف و توسعه آن، چگونگی کلیه امور مربوط به حیات اجتماعی، سیاسی،  ؛است عبادت کانون اسلام در مسجد دیگر بیانی به 

 که است اسلام در عبادت مفهوم گستردگی همین اساس بر اقتصادی جهان اسلام را در بر می گیرد و گزاره های دینی را مفهوم و عینیت می بخشد.

از این روی . (229،ص1380)رهبری، اص می یابد و سنت بهره برداری چندمنظوره را بنیان می گذارداختص چندگانه کارکردی برای( ص)نبوی مسجد

شود، ولى این ترین نوع عبادت در نظر گرفته مىاگرچه مسجد در نقش اول خود مکانى براى پرستش معبود یگانه و برپایى نماز جماعت به عنوان اولى

هاى مختلفى براى جامعه اسلامى به هاى متعددى شده که از هر کدام میوهش خود منجر به جوانه زدن شاخهاى است که با روینقش در واقع چون تنه

 (.130،ص1386)کوخایی، ارمغان آورده خواهد شد

کل گیری مسجد این نکته مهم روشن خواهد شد که برخی از کارکردها از آغاز ش ،صورت گیردمتکثر مسجد  اگر بازتعریفی به انواع کارکردهای متنوع و

ای تفکیک ناپذیر با آن همراه بوده اند، اما تعداد دیگری از کارکردها با توجه به نیاز جامعه و شرایط ایجابی به مسجد تاکنون همواره به صورت مؤلفه

ساجد جدا شده، یا در بخشهای دیگر نیازها و بوجود آمدن شرایط جدیدتر که نیازی به ادامه آن کارکرد وجود نداشته از م  اضافه شده اند و پس از رفع

 ایم: عدم نیاز جامعه از بین رفته اند .بدین ترتیب ما با دو نوع کارکرد در مساجد مواجه بودهالحاق، ادغام و یا نوسازی شده و یا اینکه به دلیل 

معنوی و بینشی تمام سطوح ولایه های جامعه انجام می کارکرد اصلی و دائمى مسجد: کارکرد عبادى و مناسکى آن است که با هدف افزایش ابعاد  -الف 

که هدف از خلقت تمامی مخلوقات را انجام  (56، 51)ذاریات،  «وما خلقت الجن والانس الالیعبدون»این کارکرد معنویت محور در راستای آیه شریفه  گیرد.

اسلام همواره و بطور  است.این کارکرد درادوار گذشته و در طول تاریخ اعمال عبادی ومعنوی می داند، بوده که در راستای هدفی متعالی قرار گرفته 

سجد مستمر همراه مسجد بوده و انقطاع وگسستی بین آن دو )مسجد وکارکرد معنوی( صورت نگرفته است. ودرواقع از الزامات اصلی و مهم در بنای م

بعضی از مقاطع تاریخی بنا به دلایلی از جمله شرایط و فضای معنوی حاکم بر رکرد معناگرا و انساز ساز بوده است.گر چه در احیاء وترویج این کا

 جوامع و نوع نگاه و رویکردهاى خاص مسلمانان به امر معنویت و امور عبادی ونیز مقضیات زمانی ومکانی از شدت و ضعف برخوردار بوده است.

                                                                 
1 Stoner et.al 
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هایى است که باعث تقویت آنهادر مسجد شده است. ویژگى اصلى این کارکردها فرعى و مقطعى مسجد: این کارکردها نیز داراى ویژگىکارکردهاى  -ب

هاى موجود در آن نهفته است، چرا که مسجدیان از باب آن که مؤمنند در مقاطعى خاص انجام چنین امورى را در نوع رویکرد مؤمنان نسبت به فعالیت

هاى ایمانى و دینى است، چیزى نیست جز امورى قربى، مور که مورد توجه مومنان با انگیزهاند و این قبیل ابراى خود واجب دیده و وظیفه خود پنداشته

 که مؤمنان در اقدام به آن تقرب به درگاه الهى و تحصیل رضایت بارگاه ربوبى را در نظر دارند. 

شود ولى متولى خاصى ندارد و امعه قلمداد مىاز سوى دیگر، امورى در جامعه اسلامى وجود دارد که در مقاطعى از زمان جزو نیازهاى ضرورى ج

از نظر اجرا و اداره جزو امور قربى خواهد  ق امورآن در جامعه تأسیس نشده است. این گونه امور به محض ضرورت یافتن،نهادى خاص براى رتق و فت

متطوعینى که شرایط لازم را داشته باشند متعین و در  بود که شارعِ مقدس، راضى به ترک آن نیست. لذا پرداختن به آن از واجبات کفایى است که بر

گیرد که پرداختن به آن به قصد قربت و براى رضایت درگاه الهى خواهد بود و از آن جهت که در جامعه اسلامى این گونه امور زمره امور عبادى قرار مى

به آن امور هستند و در مکانى از مسجد، یا مجاورت آن و یا در صورت نیاز با یابد، لذا مسجدیان اولین اقدام کنندگان قربى و عبادى در مساجد تبلور مى

 (.10-11، صص2، ج1382)موظف رستمی، پردازنداحداث مکانى مناسب در مجاورت مسجد به آن مى

جامعه، پیچیدگى روابط،  ردگىگست(که البته 243،ص1381تنوع کارکردهای مسجد حلقه واسطه مسجد و جامعه هستند)محمدی،همواره باید توجه داشت که 

)موظف  سازدتکثر سازمانها و نهادها و وسعت گستره نیازهاى ضرورى، امر گزینش کارکردهاى متناسب براى مسجد را پیچیده مى

 (. 11،ص.1382رستمی،

گرفته شود که به تبع آن بتوان ساختاری بر این اساس ضروری است کارکردهایی متناسب با بستر زمانی و مکانی جامعه امروز ایران برای مسجد در نظر 

ریزی کرد. بدین منظور از روش تحلیل محتوای مضمونی بر مبنای واحد جمله به صورت کیفی متناسب با این کارکردها در جهت تحقق اهداف مسجد طرح

ها، مشابهت دارد اخت مضامین مشترک دادههای تحلیل محتواست که با تحلیل مضمون در شناستفاده شده است. تحلیل محتوای مضمونی یکی از روش

(. در تحلیل محتوای مضمونی بر خلاف تحلیل مضمون از تفسیر در کمترین حد ممکن استفاده و صرفاً از آن برای 157،ص1390)شیخ زاده و دیگران،

 شود.نامگذاری و گروه بندی مضامین استفاده می

ای های حاصل از مطالعات کتابخانهاجعه به خبرگان آگاه در امور مساجد به تجدید نظر درباره دادهدر این روش به منظور اعتباردهی به داده ها با مر

اند مراجعه شد و بعد از پرداخته شده است. به این ترتیب که در این مرحله به ده تن از خبرگان آگاه که عمدتاً از اساتید حوزه علمیه مشهد و قم بوده

 خبرگان بعدی با استفاده از روش گلوله برفی محقق به اشباع نظری دست یافت. گردآوری نظرات و مراجعه به 

 ای و میدانی به شرح زیر استفاده گردیده است.به منظور گردآوری داده هادر این تحقیق، ترکیبی از مطالعات کتابخانه

مربوط به ادبیات موضوع و پیشینه تحقیق از کتاب ها، پایان الف: روش کتابخانه ای )بررسی مدارک و اسناد(: در این روش برای جمع آوری اطلاعات 

 نامه ها، مقالات و پایگاه های اطلاعاتی استفاده شده است.

 ای تأیید شده است.های حاصل از مطالعات کتابخانهب: روش میدانی: در بخش میدانی با اعمال نظر خبرگان، داده

لیل اطلاعات)متون( از فرآیند کدگذاری استفاده شده است. در این مرحله، محققین بعد از بررسی دقیق بر این اساس در این تحقیق به منظور تجزیه و تح

ها و کدهای اولیه حاصل از این متن 1اند. جدول متون حاصل از کتب و مصاحبه ها به ایجاد کدهای اولیه از داده ها و استخراج نکات مهم متون پرداخته

 دهد.مطالعات را نشان می

 

 

 

 ها و کدهای اولیهمتن -1جدول

 کد اولیه متن نشانگر

 

C1 
 برگزاری امور عبادی مانند دعا و مناجات از دیگر عباداتی که در مسجد صورت می گیرد دعا و مناجات است. 

 

C2 
 مسجد جایگاه اصلی نماز جایگاه اصلی نماز در مسجد است.
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C3 
مندترین جلوه های وحدت و همگرایی مسلمانان برپایی نماز جماعت در از زیباترین و شکوه

 مسجد است. 

های برپایی نماز جماعت در مسجد از جلوه

 وحدت مسلمانان

 

C4 
اعتکاف ازجمله عبادات بسیار ارزشمند جمعی است که تحت شرایطی باید حتما در مسجد 

 برگزار شود. 

 فبرگزاری عبادات جمعی مانند مراسم اعتکا

 

C5 
معمولا هرگاه در ارتباط مسجد و خانواده کاوش می شود رابطه یک سویه خانواده با مسجد 

 توان ارتباط بین این دو نهاد  مهم را دو جانبه در نظر گرفت.  بررسی می شود در حالی که می

وجود ارتباط دوجانبه بین دو نهاد مسجد و 

 خانواده

 

C6 
با وجودی که خانواده موثرترین عامل حفظ هویت دینی و ایمان فردی است ...با این حال نقش 

 مسجد در این جهت به عنوان مددکار خانواده از اهمیت به سزایی برخوردار است . 

اهمیت نقش مسجد در مددکاری خانواده 

 درجهت حفظ هویت دینی اعضا

 

C7 
وتربیت خانواده، مسجد جایگاه مناسبی برای تعلیمبنا به باور مسجدشناسان و کارشناسان 

 .سازی خانواده استهای بهینهی آموزشارائه

سازی های بهینهآموزشمسجد جایگاه ارائه 

 خانواده

 

C8 
مساجد بهترین  در نظر گرفته است،« مسجد» ای که دین اسلام برای با توجّه به جایگاه ویژه

 روند.نوجوانان به شمار میفضای تربیتی برای کودکان و 

مساجد بهترین فضای تربیتی برای کودکان و 

 نوجوانان

 

C9 
مسجد محور اساسی اجرای سبک زندگی ایرانی  د. مساجد از محورهای اساسی برای اجرای سبک زندگی ایرانی اسلامی هستن

 ـ اسلامی

 

C10 
سط دهنده سبک زندگی بر گرفته انتخاب مسجد به عنوان بستر و پایگاه ارائه کننده و مروج و ب

 .اسلامی غیر قابل انکار و چشم پوشی است از آموزه ها و مفاهیم

کننده و مروج و بسط دهنده سبک زندگی ارائه 

 برگرفته از آموزه ها و مفاهیم اسلامی

 

C11 
مساجد به عنوان سنگرهای مقابله با جنگ نرم در اجرایی شدن سبک زندگی ایرانی اسلامی  

 در خط مقدم قرار دارند.

خط مقدم اجرایی شدن سبک زندگی  درمساجد 

 اسلامی ـ ایرانی

 

C12 
تعلیم و تعلم در مساجد به شکل سنتی خود اعم از سخنرانی و کلاس و نشست های جمعی 

 است . امری متداول بوده 

های جمعی متداول بودن سخنرانی و نشست

 سنتی  در مسجد

 

C13 
برگزاری مجالس علمی و حلقه های درسی در  نمونه های متعدد دیگری از مجالس علمی و حلقه های درس در مساجد ضبط شده است. 

 مسجد

 

C14 
راتب مختلف ای بدل نمود که در آن مسلمانان در مپیامبر)ص( مسجد را به دانشگاه گسترده

 به آموختن و فراگیری قرآن و علوم اسلامی می پرداختند.

مسجد به مثابه دانشگاه جهت فراگیری قران و 

 علوم اسلامی به عموم مسلمانان

 

C15 
دکتر لاریجانی: قبل از انقلاب به شهید مطهری گفتم دانشجویان ما گرایش به مارکسیسم و 

راه حلش این است که مسائل معقول  "کنند! چرا این طور می شود؟تشکل های دیگر پیدا می

این آموزش می خواهد،  "اسلامی را نیز بیاموزید تا نگاهتان به مسائل اسلامی عقلانی باشد

 در مساجد این فکر باید جا بیفتد. 

 آموزش مسائل معقول اسلامی در مساجد

 

C16 
در مسجد علاوه بر بیان احکام و مسائل فقهی و تفسیر قرآن، اصول اعتقادات اسلامی که بعدها 

 به عنوان علم کلام شناخته شد مورد مذاکره و مباحثه قرار می گرفت. 

بیان مباحث علم کلام در کنار بیان احکام و 

 مسائل فقهی در مسجد

 

C17 
وزش و پرورش اسلامی است در مساجد حفظ، تعلیم و تفسیر قرآن کریم که سرآغاز آم

 صورت می گرفته است.  

 حفظ، تعلیم و تفسیر قرآن کریم

 

C18 
بینی و مبانی فکری اسلام در عرضه جهان اساس جهان بینی و مبانی فکری تئوریک اسلام در مسجد انجام گرفت.

 مسجد

 

C19 
موش شده در مسجد ارزشهای فرا .مسجد در جایگاه اصیل خود یک الگوی ارزشگذاری است

 شود.مطرح می

 طرح ارزش های فراموش شده در مسجد

 

C20 
مسجد در طول تاریخ پایگاه وحدت دلها برای اسبلامی کردن فرهنگ جامعه وعامل درک صحیح 

 و تعمیق و رشد فرهنگ اسلامی در میان جوامع بوده است. 

مسجد عامل درک صحیح و تعمیق و رشد 

 فرهنگ اسلامی

 

C21 
های مردم در ها و بینشاز کارکرد فرهنگی نقشی است که مساجد در جهت افزایش آگاهیمراد 

 کنند.های گوناگون مذهبی ایفا میزمینه

نقش مسجد در افزایش آگاهی ها و بینش های 

 مذهبی مردم
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C22 
مراسم عزاداری و جشن و سرور در ایام و مناسبت های مذهبی رابطه عمیقی با ائمه برقرار 

 شود. می نماید که در مسجد اجرا می

اجرای مراسم عزاداری و جشن و مناسبت های 

 مذهبی در مسسجد

 

C23 
مراسم دیگری مثل خطبه های اخلاقی و دینی ، عزاداری امام حسین ، ختم اموات و انواع 

 سات ذکر و قرائت قرآن که به طور معمول در مساجد انجام می شوند . جل

برگزاری مراسم های دینی مانند جلسات قرآن، 

 عزاداری امام حسین و...

 

C24 
برای توسعه ]از جمله مساجد[ ضروری است مسوولین پدافند غیرعامل کشور از اماکن مذهبی 

اری ملی که قطعا کارکردهایی فراتر از سایر های پدافند غیرعامل کشور و افزایش پایدآموزش

 اماکن دولتی مانند مدارس، ادارات دولتی و.... خواهد داشت، سرمایه گذاری نمایند.

نقش اماکن مذهبی مانند مساجد در توسعه 

 آموزش های پدافند غیر عامل

 

C25 
احساس می  ارتباط مساجد با یکدیگر ازجمله مباحث است که در جامعه امروزی نیاز به آن

 .شود

 ضرورت ارتباط و تعامل مساجد با یکدیگر

 

C26 
یکی از شرایط بسیار ضروری جهت ایفای مطلوب کارکردهای معنوی، فرهنگی و سیاسی در 

 مسجد آگاهی به مقتضیات زمان است. 

ضرورت آگاهی به مقتضیات زمان در ایفای 

 مطلوب کارکردهای مسجد

 

C27 
ای انحصاری نیست و با توسعه متنوع خود همچون گذشته به گونهمسجد در ایفای نقش های 

جوامع جدید نیز مسجد... باید در قالب یک همکاری و به گونه ای قانونمند و تعریف شده و با 

 تجهیز شرایط لازم و ضروری و تداوم نقش های چندگانه خود بپردازد.

لزوم تداوم نقش های چندگانه مسجد متناسب با 

 وامع و به طور قانونمنداقتضائات ج

 

C28 
یکی از چالش های جدی که مساجد با آن مواجه می باشند ، عدم توجه جدی و نپرداختن به 

 مقوله تغذیه و تقویت فکری نیروهای انسانی مسجد می باشد. 

نیاز پرداختن به مقوله تغذیه و تقویت فکری 

 نیروهای انسانی مسجد

 

C29 
بلیت های حاصل آمده توسط اینترنت در جهت گسترش دامنه مساجد باید از امکانات و قا

 فرهنگ سازی دینی بویژه در سطح محله کمال بهره برداری را نماید . 

استفاده از امکانات و قابلیت های حاصل آمده 

 توسط اینترنت

 

C30 
تبلیغ امور نذر ، وقف، زکات و کاربری اجتماعی آن به سهولت از طریق مساجد و رسانه منبر 

 و یا بوسیله نشر مقالات ، مجلات  وکتب از کانال مساجد امکان پذیر و تاثیرگذار است . 

امکان پذیر و تاثیرگذاربودن تبلیغ امور نذر ، 

 وقف، زکات  در مسجد

 

 

C31 
ایجاد صندوق قرض الحسنه و اعطای وام به نیازمندان ، جمع آوری کمک های نقدی و جنسی 

جهت کمک به نیازمندان و محرومان ، ایجاد فروشگاه و شرکت تعاونی مصرف در مسجد از 

 سایر فعالیت های اقتصادی است. 

انجام فعالیت های اقتصادی عام المنفعه مانند 

 ایجاد صندوق قرض الحسنه و...

 

C32 
کارکرد اقتصادی مساجد به طور غیر مستقیم بوده و عمدتا از طریق موعظه و نصیحت و نیز 

بیان احکام خرید وفروش ...نقش اساسی مساجد در حوزه اقتصاد ، تاکید فراوان بر رعایت 

انصاف و عدالت در انجام معاملات و فعالیت های اقتصادی تنها باهدف رضایت خداوند و رفع 

 نیاز مسلمانان.  حوایج و

بیان موعظه و نصیحت و و احکام خرید وفروش 

در مسجدو تاکید بر رعایت انصاف و عدالت در 

 انجام معاملات و فعالیت های اقتصادی

 

C33 
بر  عهده دارند . کسبه در یک مسجد حضور  "تلطیف رقابت"مساجد محلی ، نقشی اساسی در 

ود را در صحنه اقتصادی رقیب یکدیگر می بینند  و یافته و به عبادت می پردازند . اگر چه خ

می کوشند تا مشتریان را به زیان رقبا جذب کنند ، اما به دلیل پیوندهای رودررویی که با 

یکدیگر دارند و روابط عاطفی ناشی از هم مسلکی بودن ،در این رقابت نابودی یکدیگر را دنبال 

 نمی کنند . 

 کسبه نقش اساسی مسجد در تلطیف رقابت

 

C34 
نتیجه پیوند میان مسجد وبازار این بود که قوانین اقتصاد اسلامی اغلب خود به خود به اجرا 

 می آمد...کمتر دروغ می گفتند و کمتربه  احتکار و کم فروشی می پرداختند.

اجرای قوانین اقتصاد اسلامی در بازار و عدم 

 تحریف قوانین با پیوند آن به مسجد

 

C35 
دکتر لاریجانی :  اخیرا خانم رایس وزیر امور خارجه آمریکا سخنرانی در دانشگاه قاهره کرد 

و در آنجا مطلبی گفت که مربوط به کار شما و اهمیت کار شما می شود . ایشان گفته است که 

اهمیت فوق العاده سیستم تامین مالی مساجد 

 برای دشمنان اسلام
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: ماموریت ما فراتر از دولت هااست و میدان درگیری ما فقط شامل دولت ها نیست . این مساجد 

 .یستم تغذیه مالی آنها برای ما فوق العاده مهم استو س

 

C36 
ارزش دادن به طبیعت و مسئولیت شهروندان برای حفظ و ارتقا محیط طبیعی از جمله 

 راهکارهای ویژه ای است که مساجد در سطح محله ای بر آن صحه می گذارند.

 ش مسجد در حفظ و ارتقا محیط طبیعینق

 

C37 
از آنجایی که از مساجد به عنوان مهم ترین مراکز قانون گذاری دین اسلامی یاد شده و می 

گردد از این رو می توان به نقش مهم این مراکز در قانون گرایی شهروندان در حفاظت از محیط 

 شهری و محله ای تاکید وتوجه نمود.

مسجد در قانون گرایی ایفای نقش مهم 

شهروندان در حفاظت از محیط شهری و محله 

 ای

 

C38 
مسجد زمان پیامبر به عنوان سرپناهی برای فقرای مهاجر نقش آفرینی داشته است، آوارگان 

 توانستند از مسجد به عنوان پناهگاه استفاده کنند.جنگ و حوادث طبیعی نیز می

ادث سرپناهی برای فقرا، آوارگان جنگ و حو

 طبیعی

 

 

C39 
اساسا یکی از انگیزه های تجمع مسلمانان در مرکزی به نام مسجد برای دفع و رفع مشکلات 

 آحاد جامعه اسلامی و اصلاح امور مسلمانان است.

مسجد محل دفع و رفع مشکلات جامعه اسلامی 

 و اصلاح امور

 

C40 
بضاعت به شکل فعال افراد بیکارکرد خدماتی و امدادی مساجد و رسیدگی مادی و معنوی به 

 از دیگر مصادیق ملجا بودن مساجد است.

 رسیدگی مادی و معنوی به افراد بی بضاعت

 

C41 
مساجد جایگاه و پناهگاه مناسبی برای تعاون اجتماعی مسلمانان و مشارکت آنان در راستای 

 های اجتماعی است.رفع نارسایی

 های اجتماعی با محوریت مسجدرفع نارسایی

 

C42 
با پیدایش مسجد مدینه...فعالیت های مشاوره اجتماعی به موازات وظایف دینی در آن انجام 

 می پذیرفت.

ای اجتماعی مسجد به انجام فعالیتهای مشاوره

 موازات وظایف دینی

 

C43 
 درست و صحیح  اخباراطلاع رسانی  از جمله کارکردهای مهم مسجد را اطلاع رسانی درست و اخبار صحیح می توان برشمرد.

 

C44 
از مساجد می توان به عنوان مراکز مدیریت  اطلاع رسانی در سطوح شهری و محله ای یاد 

 .نمود

مساجد به عنوان  مراکز مدیریت  اطلاع رسانی 

 شهری

 

C45 
مسجد بهترین رسانه برای اطلاع گیری از اوضاع محیطی و به اشتراک گذاشتن اطلاعات بدست 

 ارتباطات انسانی است.  آمده از طریق

مسجد به عنوان رسانه برای اطلاع گیری و به 

 اشتراک گذاشتن اطلاعات

 

C46 
حضور در جماعت و مسجد ، اطلاع رسانی درباره نیاز و مشکلات مردم محروم را سهل و 

 ساده و به صورت مطلوب امکان پذیر می نماید.

اطلاع رسانی آسان از مشکلات مردم محروم 

 دتوسط مسج

 

C47 
در سایه تجمع و انسجامی که مومنان در مساجد می یابند می توان بهترین تشکل مردمی را 

 جهت مبارزه با منکرات و مفاسد و آسیب های اجتماعی پی ریزی نمود.

ایجاد تشکل های مردمی جهت مبارزه با 

 منکرات، مفاسد آسیب های اجتماعی  در مساجد

 

C48 
با تهاجم فرهنگی و تقویت فریضه امر به معروف و نهی از منکر مساجد...امروز در مبارزه 

 پیش قدم می باشند.

تقویت فریضه امر به معروف و نهی از منکر 

 توسط مساجد

 

C49 
مساجد نقش به سزایی در مهار و از میان بردن آسیب های اجتماعی به ویزه در سطح محله 

 .آورندامنیت در محله ها و شهرها را فراهم میای ایفا نموده و بدین ترتیب موجبات برقراری 

از میان بردن آسیب های اجتماعی و برقرای 

 امنیت

 

C50 
به جرات می توان گسترده ترین شبکه فراگیر اجتماعی در کشور را مساجد دانست .از این رو 

 .نقش مدیریتی این شبکه گسترده در توسعه شهری و به ویژه محله ای حایز اهمیت است

نقش  فراگیر اجتماعی شبکه ترین ردهگست

مدیریتی مسجد در توسعه شهری با توجه به 

 فراگیر بودن

 

C51 
مسجد در جوامع اسلامی با توجه به آموزه های دینی چشم گیر ..ظرفیت بروز رفتارهای 

 در ادیان دیگر به درجات بسیار برتری دارد.  سیاسی را در مقایسه با نهادهای دینی

تارهای سیاسی در مسجد در ظرفیت بروز رف

 مقایسه با نهادهای دینی در ادیان دیگر

 

C52 
 مسجد به عنوان مرکز تصمیم گیری سیاسی مسجد به عنوان مرکز تصمیم گیری سیاسی از زمان پیامبر اکرم مطرح شد. 

 

C53 
یکی از کارهای مهم مساجد انتقال نقطه نظرات و خواسته های مردم محلات و شهرها به سمع 

 مسئولین کشور است که این امر یکی 

انتقال نقطه نظرات و خواسته های مردم به سمع 

 مسئولین
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 امور مهم در اندیشه سیاسی اسلام است. 

 

 

C54 

پیامبر اکرم)ص( پس از بنیانگذاری نظام نوین اسلامی در مدینه و به منظور دخالت مسلمانان 

را که مرکزی عمومی   سیاسی اسلام، مسجددر شیوه حکومت و آگاه ساختن آنان با اهداف 

و محل تجمع مسلمانان برای ادای فرایض دینی بود به عنوان پایگاه حکومت و نهاد سیاسی 

 .اسلام برگزید

مرکزی عمومی و محل تجمع مسلمانان برای 

 ادای فرایض دینی

پایگاه  انتخاب مسجد از سوی پیامبر به عنوان

 حکومت و نهاد

 سیاسی اسلام

 

C55 
مسجد پایگاه مبارزه با هوای نفس و استبداد  مسجد بهترین پایگاه برای مبارزه با هوای نفس و مبارزه با استکبار و استبداد است. 

 ستیزی

 

C56 
های مختلف نیز مسجدها نقش اجتماعی ایرانیان در دوره -های سیاسی گیری نهضتدر شکل

 .بسیار مهمی ایفا کردند

 گیریشکلنقش مسجد در 

 اجتماعی ـسیاسی  های نهضت

 ایرانیان

 

C57 
پیامبر اکرم همه غزوه ها و سریه ها را که بعد از هجرت اتفاق افتاد در مسجد هدایت 

 کردند.تشکیلات نظامی پیامبر در مسجد مستقر بود.

هدایت غزوه ها و سریه ها در مسجد توسط 

 پیامبر

 

C58 
جذب، سازماندهی و اعزام نیروی داوطلب از مساجد موجب می گردد نیروی داوطلب نه تنها 

احساس مزدوری نکند بلکه متکی به عامل عقیدتی است، هم حمایت اجتماعی، هم اینکه رزمنده 

 نوعی احساس میهنی و ملی کسب می کند. 

جذب، سازماندهی و اعزام نیروی داوطلب از 

 مساجد

 

C59 
کند؛ کمکهای مردمی به ها پشتیبانی میگاه استواری است که از رزمندگان جبههمسجد پای

 کند و حامیبخشد؛ کمبودهای جبهه و سربازان اسلامی را بر طرف میامان میسها را جبهه

های رزمندگان و ایثارگران است. پیامبرصلی الله علی و آله گاه از مسجد خوبی برای خانواده

 کردند.های شهیدان سرکشی میازخانواده همراه با اصحاب خود

 مسجد به عنوان پشتیبان و حامی

 های نظامیجبهه

مفاهیم مستخرج به همراه کدهای آن تجمیع و ارائه گردیده  2با توجه به اینکه برخی از مفاهیم در متن های مختلفی مورد اشاره قرار گرفته است، در جدول

 مفهوم استخراج شد.  25کد اولیه،  59است. بر این اساس از 

 مفاهیم و کدهای مربوطه -2جدول

 نشانگرکدها مفاهیم ردیف

 C4،C1 برگزاری امور عبادی  1

 C3،C2 اقامه نماز جماعت 2

 C50 مشارکت توسعه شهری 3

 C41،C40،C39،C38 خدمت رسانی و تعاون 4

 C42 مشاوره اجتماعی 5

 C43 C44 C4، C46 اطلاع رسانی و اطلاع یابی 6

 C36، C37 حفاظت محیط زیست 7

 C47،C48، C49 ارتقا امنیت اجتماعی 8

 C9،C10، C11 ایرانی -ترویج سبک زندگی اسلامی 9

 C5،C6،C7، C8 تعامل با خانواده  10

 C18 C19،C20، C21 احیا و ترویج ارزش های اسلامی 11

 C22، C23 برگزاری مراسم  ها 12

 C24 پدافندغیرعامل جنگ نرم  13

 C32،C33، C34 بازار اسلامی 14

 C30، C31 خدمت رسانی مالی 15

 C35 تامین منابع مالی 16
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 C17 فعالیت های قرآنی 17

 C12،C13،C1،C15، C16 ترویج علوم و معارف اسلامی 18

 C51،C52، C53، C54 تقویت مشارکت سیاسی 19

 C55، C56 گفتمان اسلام سیاسی 20

 C57،C58، C59 آمادگی دفاعی  21

 C25 ارتباط شبکه ای مساجد 22

 C28 آموزش نیروها 23

 C29 فاوا 24

 C26، C27 تحقیق و توسعه 25

مراه مفاهیم با مرور مفاهیم و بررسی انجام شده توسط تیم تحقیق، و بر اساس قرابت و مشابهت مفاهیم، هفت مقوله اصلی )طبقه( شناسایی گردید که به ه

 ارائه شده است.  3مرتبط در جدول شماره 
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 مقوله ها و مفاهیم مرتبط -3جدول

 نیایشی-*عبادی

 برگزاری امور عبادی

 جماعتاقامه نماز 

 *اجتماعی

 مشارکت توسعه شهری

 خدمت رسانی و تعاون

 مشاوره اجتماعی

 اطلاع رسانی و اطلاع یابی

 حفاظت محیط زیست

 ارتقاء امنیت اجتماعی

 ایرانی -ترویج سبک زندگی اسلامی

 تعامل با خانواده

 تبلیغی-*فرهنگی

 احیا و ترویج ارزش های اسلامی

 برگزاری مراسم ها

 پدافندغیرعامل جنگ نرم

 *اقتصادی

 بازار اسلامی

 خدمت رسانی مالی

 تامین منابع مالی

 آموزشی-*علمی

 فعالیت های قرانی

 ترویج علوم و معارف اسلامی

 سیاسی-*نظامی

 تقویت مشارکت سیاسی

 ترویج گفتمان اسلام سیاسی

 آمادگی دفاعی

 *پشتیبانی

 ارتباط شبکه ای مساجد

 نیروهاآموزش 

 فاوا

 تحقیق و توسعه

 

 گیرینتیجه
در در این پژوهش محقق به دنبال دستیابی به ساختاری متناسب با کارکردهای امروزی مسجد است، موضوعی که با توجه به پیمایش مطالعاتی محقق 

است. تنوع کارکردهای مسجد حلقه واسطه مسجد  حوزه تحقیقات مسجدمحور با رویکرد علم مدیریت، از سوی کارشناسان امر به آن توجه چندانی نشده

 وجامعه است، از این روی مساجد در طول تاریخ به فراخور زمان و مکان کارکردهای گوناگونی را ایفا کرده اند.
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جمعی در محیط مساجد به نظر می رسد ویژگی های ساختاری که امکان انطباق مسجد را با اقتضائات محیطی فراهم آورد و برخی از آنها بنا به تجربه 

به ادبیات امروز قابل فهم و درک است؛ داشتن ساختاری ارگانیک با انعطاف پذیری بالا و حداقل رسمیت و تمرکز  و عدم پیچیدگی عمودی است. با توجه 

جد نوعی ادهوکراسی است که تحقیق و نیز نتایج حاصل از تجزیه و تحلیل های صورت گرفته در زمینه کارکردهای مسجد، ساختارپیشنهادی برای مس

ثابت  در چنین ساختاری قوانین و مقررات رسمی به اندازه سایر ساختارهای سازمانی نیست، سلسله مراتب عمودی وجود ندارد، واحدها جنبه دائمی و

ی، موقتی بودن و حداقل مقررات رسمی ندارند و از شیوه های استاندارد شده دقیق و یکنواخت خبری نیست. عدم تمرکز، انعطاف پذیری کامل، روابط افق

ساختار  از خصوصیات ادهوکراسی است که مجموعاً سازمانی را ایجاد می کند که به سادگی قابل تطبیق با محیط متغیر امروز است. همچنین در این نوع

 سر می گردد.   هماهنگی از طریق نظارت مستقیم انجام نمی شود بلکه بوسیله هماهنگی های دو جانبه و چندجانبه می

وکراسی با به اعتقاد محقق با توجه به مشارکت داوطلبانه نیروی انسانی در مسجد، نکته مهم در بهره گیری از ساختار ادهوکراسی، سازگاری ماهیت اده

ائل و انجام کارها تقویت روح جمعی کار داوطلبانه است. به عنوان مثال از خصوصیات طراحی ادهوکراسی آن است که در آن همکاری گروهی در حل مس

ین امکان می شود؛ که این خود در بالا بردن انسجام اجتماعی و حس تعاون مشارکت کنندگان در مسجد بسیار حائز اهمیت است. همچنین در این ساختار ا

بر اساس علاقه و تخصص خود در  های مسجد هستندوجود دارد برخی افراد به طور مستمر و نه همیشگی که مایل به همکاری داوطلبانه در فعالیت

 های کاری متنوع مسجد شرکت داشته باشند. گروه

(چنین بحث می کند به جای اینکه با داوطلبان همانند کارکنان یک موسسه رفتار شود،پیشنهاد می کنیم مدیران به آنها نهایت فرصت 1995)1پاول ایلسلی

(. به نظر می رسد 113،ص.1391،به نقل از عباسی،2،1996دهای تصمیم گیری را بدهند)جوستینهای یادگیری و مشارکت در وظایف سازمان و حتی فراین

های تخصصی ویژه در ادهوکراسی این یادگیری ، مشارکت و تصمیم گیری برای نیروهای داوطلب مسجد ایجاد می شود و با توجه به تشکیل گروه

 توانمندسازی نیروهای مسجد را به همراه دارد. 

به مطالب فوق و یافته های حاصل از تجزیه و تحلیل اطلاعات که در فصل چهارم ارائه گردید ساختار منطبق بر کارکردهای مسجد را می توان  با توجه

 ترسیم نمود: 1در قالب شکل 

                                                                 
1 Paul Ilsley 
2 Smith Justin 
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 چکیده

دستیابی به سلامت نظام اداری است. سلامت های مدیریت منابع انسانی، ترین دغدغهیکی از مهم

اداری وضعیتی است که در آن فساد اداری در یک سازمان به میزان قابل قبولی کاهش یافته باشد و 
چه چنانخصوص منابع انسانی است. های سلامت اداری، استفاده صحیح از منابع، بهیکی از نشانه

ارکنان ریشه بسیاری از تخلفات اداری را شناسایی نماید مدیریت و سازمان بتواند با ارزیابی عملکرد ک

 اهمیت و نقشی که سیستم دلیلموجبات ارتقاء سلامت اداری را فراهم آورد. لذا بهخواهد توانست 

های سیستم ، در پژوهش حاضر درصدد شناسایی مؤلفهسلامت اداری دارد ءدر ارتقا مدیریت عملکرد
های دولتی هستیم. پژوهش ای ارتقاء سلامت نظام اداری در سازمانمدیریت عملکرد کارکنان در راست

حاضر در چارچوب رویکرد کیفی و با استفاده از روش تحلیل تم صورت گرفته است و برای استخراج 

های سیستم مدیریت عملکرد در راستای ارتقاء سلامت نظام اداری با متخصصان سازمان اداری مؤلفه

گیری هدفمند مصاحبه انجام شده است. نتایج پژوهش فاده از شیوه نمونهو استخدامی کشور با است
تم  7های سیستم مدیریت عملکرد در راستای ارتقاء سلامت نظام اداری در قالب نشان داد که مؤلفه

گویی، های اصلی عبارت بودند از شفافیت، پاسخمفهوم استخراج شد که تم 54تم فرعی و  19اصلی، 

 گرایی.ایمحوری، بازدارندگی و حرفهمحوری، قانونخلاقمحوری، اعدالت

 کلید واژه:

 های دولتیمدیریت عملکرد، فساد اداری، مدیریت منابع انسانی، سلامت نظام اداری، سازمان

 

 مقدمه

های های سازمانهای سالم و پویاست. ویژگیامع، داشتن سازمانوجانبه جلازمه رشد و توسعه همه
داشتن سود و منفعت بالا یا تعداد کارکنان و مدیران آنها نیست بلکه سازمان سالم، سالم تنها در 

سازمان متشکل از نیروی خلاق، سازنده و متعهد است که از روحیه و عملکرد خوبی برخوردار است و 

این نیروی خلاق سازمان را قادر می سازد تا به اهداف خود برسد و حتی موجبات رشد و شکوفایی 

سلامت، ترکیبی از سرکوب و پیشگیری ایجاد مشی خط. (1390را فراهم سازد )ربیعی و بیگدلی،  جامعه
کند. از طرفی سازمان باید اقداماتی را در خصوص کارکنان خاطی انجام دهد )سرکوب( و را ایجاب می

 & Haan)از طرف دیگر، باید مانع وسوسه شدن آنان برای اقدامات نامناسب شود )پیشگیری( 

Benner, 2008) در . مدیریت عملکرد نقشی اساسی در تحقق سلامت اداری ایفا می کند که سیستم

در  1کند که هر فعالیتیچنین عنوان میاشاره نمود؛ او ( 2015وینایان )این راستا بایستی به دیدگاه 
منفعت شخصی  و سازمان که در آن، جایگاه و شرایط شغلی فرد مرتبط با  قدرت، اختیار، مسئولیت

مدیریت شود. به همین نحو، سیستم محسوب می 2باشد، مستعد فساد و بعنوان یک فعالیت حساس

و  7، پاداش6، ارتقا5کارگماریه، ب4، انتقال3هایی حساس نظیر جذببرگیرنده فعالیتمنابع انسانی در
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3recruitment 

4transfer 

5posting 

6promoting 

7reward 
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لذا جای خالی بررسی  (Vinayan, 2015)ایجاد فساد در سازمان است  است و در نتیجه سیستم مدیریت منابع انسانی و کارکردهای آن مستعد  1تنبیه

شود که در پژوهش حاضر به این مهم پرداخته خواهد سلامت اداری و پیشگیری از فساد در ادبیات پژوهش احساس می ءدر ارتقا سیستم مدیریت عملکرد

 شد.

عبارتست از انگیزه پایین کارکنان دولت جهت ارائه مناسب خدمات و جلب رضایت  از جمله مشکلات نظام اداری که مستلزم ایجاد تحول و اصلاحات است
های د در بخشنسالاری، عدم وجود نظام ارزشیابی صحیح، عدم امکان جذب و نگهداری نیروی انسانی قوی و توانممردم بدلیل عدم توجه به شایسته

ارزیابی  فرآیند مدیریت منابع انسانی از طریقنظام لذا  ؛(25-45ام اداری کشور، صصستادی، تخصصی و فکری و وجود فساد اداری )گزارش تحول در نظ

هایی که بدنبال ایجاد استانداردهای سازمان بدین صورت که سلامت نظام اداری ایفا می کند ءعملکرد، نقش مؤثری در توسعه، تحول و ارتقاو مدیریت 

که معیارهای رفتار اخلاقی را در نحویق سیستم ارزیابی عملکرد برای مبارزه با فساد اقدام کنند بدینتوانند از طراخلاقی برای کارکنان خود هستند می
ویز Office of Police Integrityها هستند )های آنها و اهداف و ارزشاین معیارها متناسب با نوع سازمان که فرآیند ارزیابی عملکرد کارکنان بگنجانند

ارزیابی عملکرد به سرپرستان اجازه می دهد تا بازخور عملکرد به کارکنان و از سوی دیگر،  (cited by Chene, 2015 2009 ,دارد. ،  فتته است فساد وجود

ث و ان با آنها بحارائه دهند، بر اهداف کاری آتی با کارکنان توافق کنند، مبنایی برای ارتقا و پاداش کارکنان فراهم کنند و درباره کارراهه شغلی کارکن

گذارند. در نتیجه ها و رفتارهای کاری آنان تأثیر میها بر موقعیت و پیشرفت شغلی کارکنان و نهایتاً بر نگرشگیریتصمیم گیری کنند فلذا این تصمیم
 ,Vinayan)تواند مورد سوءاستفاده قرار گیرد ادراک عدالت مرتبط با ارزیابی عملکرد برای کارکنان اهمیت زیادی دارد و سیستم ارزیابی عملکرد می

2015). 

 . مسأله اصلی تحقیق1

ای که ضعف در طراحی و تدوین گونهکننده سلامت اداری در ایران، عوامل اداری و مرتبط با نظام مدیریت منابع انسانی است بهعوامل تهدیدیکی از 
شده است که از صلاحیت لازم برای اشتغال و به  و مدیرانی بسیاری از کارکنان ء، و ارتقاکارگیریههای مدیریت منابع انسانی موجب جذب، بزیرسیستم

اند. گواه این ادعا، عدم وجود نظام ها را با خطری جدی مواجه نمودهعهده گرفتن مسئولیت در نظام اداری برخوردار نیستند و سلامت اداری سازمان

ای کارکنان، ناکارآمدی و ضعف نظام اداری، ضعف دانش و تخصص در مدیران )معاونت اجتماعی و حرفه کفایتیها، بیسالاری در عزل و نصبشایسته
(، عدم ارائه الگوی اخلاقی و رفتاری مناسب از 269، 1377در رفتن )رفیع پور، کار (، فرهنگ کاری ضعیف و زیر31-33: 1380رسانی قوه قضائیه، اطلاع

نبود انگیزه  (،1378(، ضعف تخصصی و یا عدم استفاده مؤثر از متخصصان )صفایی، 209-210، 1380رنامه ریزی کشور، )سازمان مدیریت و ب سوی مدیران

به نقل از  1387نظام ناشایستگی )طبری و محمدی،  و های مؤثر ارزیابی عملکرد کارکنان، کنترل، تشویق و تنبیهکافی برای کارکنان دولتی، فقدان نظام

تدوین شده است که از جمله ارتقاء سلامت اداری در طول سالیان اخیر، قوانین متعددی در ارتباط با است.  (38-39، 1381عربشاهی الوانی و سلطانی 
، قانون مجازات جرائم نیروهای 1367، قانون تشدید مجازات مرتکبین ارتشا، اختلاس و کلاهبرداری مصوب 1362توان به قانون تعزیرات مصوب ها میآن

، آیین نامه 1375های بازدارنده( مصوب ، قانون مجازات اسلامی )تعزیرات و مجازات1372، قانون رسیدگی به تخلفات اداری مصوب 1371 مصوبمصلح 

لامت س ءو قانون ارتقا 1387، تصویب پذیرش کنوانسیون سازمان ملل متحد برای مبارزه با فساد 1385های اجرایی پیشگیری و مبارزه با رشوه در دستگاه

توسط مقام معظم رهبری  1394های کلی برنامه ششم توسعه که در سال سیاست 39بند چنین هماشاره نمود.  1390نظام اداری و مقابله با فساد مصوب 
توسط مقام  1389ل های کلی نظام اداری که در ساچنین سیاستکند. همبر ارتقاء سلامت اداری و اقتصادی و مبارزه با فساد تأکید می ،ابلاغ شده است

سالاری در منابع انسانی گرایی و شایستهمحوری، دانشآن به ضرورت عدالت دوم تا  ششمبند است که بندهای  26معظم رهبری ابلاغ شده است حاوی 

 ءات صورت گرفته در راستای ارتقااقدامگر اهمیت و اولویت تأثیر مدیریت منابع انسانی در عملکرد نظام اداری است. قوانین مصوب و که بیان اشاره دارد

طی سالیان  2بخش نبوده است و گواه آن، رتبه و جایگاه نامطلوب ایران در شاخص ادراک فسادسلامت اداری و مبارزه با فساد اداری تاکنون چندان نتیجه
بوده است که حاکی از میزان زیاد فساد  28و امتیاز آن  138کشور،  180و در میان  2018ای که جایگاه ایران در این شاخص در سال گونهاخیر است به

های و علیرغم نقش و اهمیتی که سیستم مدیریت عملکرد کارکنان در ایجاد سازمان (2019، 3ادراک شده در ایران می باشد )سازمان شفافیت بین الملل

ها شود تواند مانع فساد در سازمانمدیریت عملکرد چگونه می ه که سیستمسالم و ارتقاء سلامت اداری دارد، تاکنون پژوهش جامعی به این مسأله نپرداخت

در  و نقش مدیریت منابع انسانیارتقاء سلامت نظام اداری فلذا با توجه به اهمیت هایی برخوردار باشد. ها و ویژگیو در این راستا بایستی از چه مؤلفه
، آنتوناکاس، 2008، 8، دلیوتی2015، 7؛ چن2002، 6؛ دی، اشلایدر، آنکلس و هیلر2005، 5ریسلی، اشتون و دی و ؛1993، 4تحقق آن )برناردین و کوک
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دنبال شناسایی ، در پژوهش حاضر به( 2011، 4؛ هسلین و وندوال2002، 3؛هولبروک2013، 2؛ پوچارون و بریلانتس2013، 1جیوکاس و کونستانتوپولوس

 قاء سلامت نظام اداری خواهیم بود.های سیستم مدیریت عملکرد در راستای ارتمؤلفه

 . مبانی نظری و پیشینه تحقیق2

دیران از از دیدگاه سازمانی، سلامت افراد و سازمان، دو روی یک سکه هستند. سازمانی سالم است که از محیطی اخلاقی برخوردار باشد و کارکنان و م
ها و دارند در  سازمانی کار کنند که متعهد به انجام کارهای درست و مطابق با ارزشکنند. کارکنان تمایل فرهنگ، خط مشی ها و رویه های آن پیروی می

تعریف کرده است. سازمان شفافیت بین  "میزان صداقت و عمل بر اساس اصول اخلاقی عمل"باورهای آنان باشد. فرهنگ لغت آکسفورد، سلامت اداری را 

ها در راستای مقابله با فساد ناسب با اصول و استانداردهای اخلاقی و معنوی که توسط افراد و سازماناقدامات و رفتارهای مت"عنوان را بهالملل نیز آن

شود. سلامت اداری نه تنها (. سلامت اداری از ضروریات حکمرانی مدرن محسوب می2009کند )سازمان شفافیت بین الملل، تعریف می "شوداستفاده می
کند. سلامت اداری، لازمه بقای دهد که حکومت واقعاً به نمایندگی از آنان عمل میدهد بلکه به شهروندان اطمینان میاساس حکمرانی مؤثر را تشکیل می

کنند شناسایی شوند. این مدیریت، وجه تمایز را تهدید مینحو مؤثری مدیریت شود تا خطراتی که آنهای دولتی است. سلامت اداری بایستی بهسازمان

های اخیر، توجه به مفهوم سلامت اداری رو به افزایش بوده است که این توجه دو دلیل عمده دارد: ورهای موفق و غیرموفق است. در سالها و کشسازمان

 ایبه معنسلامت گاهی گویی. چون حکمرانی خوب، شفافایت و پاسخ( تلاش برای ارتقاء مفاهیمی هم2( اعتقاد به ارتباط اعتماد عمومی و میزان فساد و 1
 . (Armstrong, 2005) شودرود اما بیشتر در معنای متضاد فساد استفاده میکار میبه 5تندرستی

کند. از طرفی سازمان باید اقداماتی را در خصوص کارکنان خاطی انجام دهد )سرکوب( و از مشی سلامت، ترکیبی از سرکوب و پیشگیری را ایجاب میخط

منابع انسانی نقشی های که زیرسیستم (Haan & Benner, 2008)ان برای اقدامات نامناسب شود )پیشگیری( طرف دیگر، باید مانع وسوسه شدن آن

در سازمان که در آن، جایگاه و شرایط شغلی فرد مرتبط با  قدرت،  کند که هر فعالیتی( چنین عنوان می2015کنند. وینایان )حیاتی در این راستا ایفا می
برگیرنده شود. به همین نحو، سیستم منابع انسانی درمحسوب می شخصی و ... باشد، مستعد فساد و بعنوان یک فعالیت حساس اختیار، مسئولیت، منفعت

است و درنتیجه سیستم مدیریت منابع انسانی و کارکردهای آن مستعد ایجاد  و تنبیه کارگماری، ارتقا، پاداشهانتقال، ب هایی حساس نظیر جذب،فعالیت

 .(Vinayan, 2015)فساد در سازمان است 

چه مدیریت و سازمان بتواند با ارزیابی عملکرد چنان؛ (Poon, 2004) های مدیریت منابع انسانی استترین زیرسیستممارزیابی عملکرد، یکی از مه 
کارهای مناسب در پی رفع این ها را شناسایی نماید خواهد توانست با راههای پنهان، غیبت و کشمکشکاریاز تخلفات اداری، کمکارکنان ریشه بسیاری 

دنبال ایجاد استانداردهای اخلاقی برای کارکنان خود ههایی که بسازمان (.527، 1385به نقل از هچ،  1388)زاهدی و همکاران،  مسائل و مشکلات باشد

که معیارهای رفتار اخلاقی را در فرآیند ارزیابی عملکرد نحوتوانند از طریق سیستم ارزیابی عملکرد برای مبارزه با فساد اقدام کنند بدیند میهستن

 (.Chene, 2015های آنها هستند )ها و اهداف و ارزشاین معیارها متناسب با نوع سازمان که کارکنان بگنجانند
دهد تا بازخور عملکرد به کارکنان ارائه دهند، بر اهداف کاری آتی با کارکنان توافق کنند، مبنایی عملکرد به سرپرستان اجازه میارزیابی از سوی دیگر، 

رفت ها بر موقعیت و پیشگیریگیری کنند فلذا این تصمیمبرای ارتقا و پاداش کارکنان فراهم کنند و درباره کارراهه شغلی کارکنان با آنها بحث و تصمیم

گذارند. در نتیجه ادراک عدالت مرتبط با ارزیابی عملکرد برای کارکنان اهمیت زیادی ها و رفتارهای کاری آنان تأثیر میشغلی کارکنان و نهایتاً بر نگرش

نتظار اشاره نمود. بر اساس بایستی به تئوری ا در این راستا .(Vinayan, 2015)تواند مورد سوءاستفاده قرار گیرد دارد و سیستم ارزیابی عملکرد می
ها پیامدهای حاصل از نتایج که رفتارشان منجر به نتیجه خاصی شود. همچنین آنتئوری انتظار، رفتار کارکنان تابعی است از انتظارشان در خصوص این

 ,Trevino & Youngblood)شان شود ای مطلوبو پیامده دهند که موجب نیل به انتظاراتدهند و لذا رفتاری نشان میمذکور را نیز مورد توجه قرار می

1990 cited by Campbell & Goritz, 2014)احساس خود ارزشمندی و موفقیت در آنها  ء. تجربه خوب کارکنان از فرآیند ارزیابی عملکرد موجب ارتقا

که این فرآیند به خوبی اجرا نشود موجب کاهش درصورتی( و Lind & Tyler, 1988بخشد )شان در سازمان را بهبود میشده و ادراک آنها از موقعیت
  (.Brown et al., 2010ها برای سازمان ارزشی نداشته است )شود و ممکن است احساس کنند دستاوردهای آنرضایت شغلی کارکنان می

 Folger & Cropanzano, 1998; Greenberg 1990; Heslin) مؤثر استبر ادراک عدالت توسط کارکنان  سیستم ارزیابی عملکرداز سوی دیگر، 

VandeWalle, 2011; Holbrook, 2002دهد تا بازخور عملکرد به کارکنان ارائه دهند، بر اهداف کاری آتی (. ارزیابی عملکرد به سرپرستان اجازه می

گیری کنند فلذا این کارکنان با آنها بحث و تصمیمبا کارکنان توافق کنند، مبنایی برای ارتقا و پاداش کارکنان فراهم کنند و درباره کارراهه شغلی 
گذارند. در رفتارهای کاری آنان تأثیر مینیز د، اعتماد و غیره( و هها )رضایت، تعها بر موقعیت و پیشرفت شغلی کارکنان و نهایتاً بر نگرشگیریتصمیم

 تواند مورد سوءاستفاده قرار گیردارد و سیستم ارزیابی عملکرد مینتیجه ادراک عدالت مرتبط با ارزیابی عملکرد برای کارکنان اهمیت زیادی د

(Vinayan, 2015). ثیر قرار میأها و عملکرد آنان را تحت تارزیابی عملکرد غیرمنصفانه کارکنان، نگرش( دهدLatham & Mann, 2006هم .) چنین
کارکنان گذاشته و موجب ایجاد احساسات منفی مثل استرس، ناامیدی و خشم ثیر منفی بر روی سلامت أرفتار غیرمحترمانه سرپرست )عدالت تعاملی( ت
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 کنند که رفتار ناعادلانه سرپرستان منجر بهو همکاران تصریح می 1اسکارلیکی (.Chen & Spector 1992; Cropanzano et al., 2011) شودآنان می

 Skarlickiشود )می عدالتی در سازمان را دارند و ایجاد عدالتکه مسئولیت ایجاد بیسانیجویانه کارکنان در جهت تنبیه کاتخاذ رفتارها و اقدامات تلافی

& Folger, 1997; Skarlicki et al., 1999.)  

( به عواطف و Weiss & Cropanzano, 1996; Cropanzano et al., 2011)2جا لازم است به تئوری ارزیابی اشاره شود. تئوری ارزیابیدر این
العمل یک فرد مرتبط باشد، با عکس کنند. اگر یک رویداد با سلامتی و تحقق اهدافهای صورت گرفته بروز میپردازد که در پاسخ به ارزیابیاحساساتی می

ترفیع و حقوق و  ثیر مستقیم بر تحقق اهداف کارمندان از جملهأی خاص )عدالت توزیعی( تهامثال، پیامدهای تصمیم عنوانه فرد همراه خواهد بود. ب

ثیرگذاری بر روی محیط خود است که نهایتاً موجب ایجاد احساسات أشود که فرد احساس کند قادر به تچنین عدالت روشی موجب میدستمزد دارد و هم

یند ارزیابی عملکرد، افراد آفرهای ادراک از عدالت در فرآیند ارزیابی عملکرد وجود دارند. در همه جنبه (.Jacobs et al., 2014شود )مثبت در او می
ها و معیارهایی دهی به افراد، با عدالت توزیعی در ارتباط است. روشکنند و عدالت در نحوه ارزیابی و نمرهتلاشها و دستاوردهای خود را با بقیه مقایسه می

کننده و ت. فرآیند ارزیابی عملکرد مستلزم تعامل ارزیابیکنند نیز با عدالت روشی مرتبط اسکه سرپرستان برای ارزیابی عملکرد کارکنان استفاده می

 پیوند دارد کننده با عدالت تعاملیها محترمانه رفتار شود و لذا نوع برخورد ارزیابیشونده است که در طول این تعامل، افراد انتظار دارند با آنارزیابی

(Gupta & Kumar, 2013.) شوند که افراد احساس کنند تعاملات اجتماعی زمانی عادلانه محسوب می کند کهعنوان می3تئوری عدالت اجتماعی
 (.Thurston Jr & McNall, 2010شان متناسب است )های آنها با دستاوردهایتلاش

شگرفی بر روی کارکنان ثیرات أکنند اما تاگرچه گزارشات ارزیابی عملکرد، وقایع موردی و خلاصه را در تعاملات گسترده روزمره ارائه میبه طور کلی 

دهند که درباره عملکرد کارکنان به آنها بازخور داده، بر روی اهداف کاری آنان توافق کنند و در مورد دارند. این گزارشات به سرپرستان این فرصت را می

ثیر گذاشته أعیت شغلی و مسیر شغلی کارکنان تگیری کنند که این تصمیمات بر روی موقنحوه ارتقا و پرداخت حقوق کارکنان و کارراهه شغلی آنان تصمیم
سیستم مدیریت عملکرد کارکنان در سازمان بایستی  .(Mayer & Davis, 1999)ثیر قرار خواهد داد أها و رفتارهای کاری آنان را تحت تو نهایتاً نگرش

که از ارزیابی عملکرد برای تعیین میزان پرداخت از آنجایی د.شفاف باشد و براساس معیارهای مشخصی بنا نهاده شود تا اعمال نظر مدیران را محدود کن

 (.Chene, 2015شود لذا باید این سیستم براساس عملکرد واقعی کارکنان، عینی و مستند باشد )حقوق و دستمزد به کارکنان استفاده می
 . روش تحقیق3

های آن از طریق فرآیندهای شود که یافته به هر نوع پژوهشی اطلاق می. پژوهش کیفی عموماًشده استپژوهش حاضر در چارچوب رویکرد کیفی انجام 

منظور تعیین به. (2008و کوربین و اشتراوس،  1998، به نقل از اشتراوس و کوربین، 93 ،1392 ،محمدپوردست نیامده باشد )هسازی بآماری و با مقاصد کمی

دست آمده استفاده شده است. اغلب ههای بمت نظام اداری از روش تحلیل تم برای تحلیل دادهسلا ءدر راستای ارتقا ی سیستم مدیریت عملکردهامؤلفه
جای استفاده از واژگان روایی و پایایی که اساساً و از لحاظ فلسفی ریشه در پارادایم کمی دارند از معیار قابلیت اعتماد جهت ارجاع هشناسان کیفی بروش

، 5( )اعتبارپذیری1985) 4های پژوهش حاضر از چهار معیار گوبا و لینکلن. برای اعتبارسنجی یافتهکننداستفاده می به ارزیابی کیفیت از نتایج کیفی

(. برای ارزیابی اعتبارپذیری 1985، 10به نقل از لینکلن و گوبا 2000، 9( استفاده شده است )کرسول و میلر8و تأییدپذیری 7پذیری، اطمینان6پذیریتعمیم

کنندگان ارائه و صحت ها توسط محقق به مشارکتها، تفسیرها و نتایج مصاحبهداده ،12در روش بازخور اعضااستفاده شده است؛  11ور اعضااز روش بازخ
 Lincoln & Guba, 1985 cited)شوند اند تعیین و اصلاح میکه به درستی درک نشدهچنین مواردیشود و همیید میأها بررسی و تها توسط آنآن

by Creswell & Miller, 2000). ها و تفاسیر، کنندگان قرار گرفت و صحت یافتههای پژوهش در اختیار مشارکتدر پژوهش حاضر نیز نتایج و یافته

ای از متن مونهو ن ها پرداختهگیری تا تفسیر یافتهپذیری، پژوهشگران به شرح فرآیند پژوهش از نمونهها قرار گرفت. برای ارزیابی تعمیممورد تأیید آن

پذیری چنین جهت بررسی اطمینانپذیری را مورد ارزیابی قرار دهد. همتواند انتقالکه خواننده مینحویاند بهعنوان مصادیقی ارائه نمودهها را بهمصاحبه
های پژوهش در ارزیابی تأییدپذیری نتایج، یافته ها تحت نظارت چند تن از اساتید حوزه مدیریت انجام گرفت و نهایتاً برایآوری و تحلیل دادهنتایج، جمع

 اختیار اساتید مذکور قرار داده شد و توسط ایشان مورد تأیید قرار گرفت.
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موضوعی استفاده شده است. برای محاسبه پایایی بازآزمون، سه ها از روش پایایی بازآزمایی و روش توافق درونبرای سنجش پایایی مصاحبههم چنین 

بود لذا  55کد مجدداً کدگذاری شدند. تعداد کل توافقات در این دو زمان، برابر  122خاب شد و با فاصله دو هفته پس از کدگذاری اولیه، تعداد مصاحبه انت

ای محاسبه پایایی چنین برباشد. همها قابل تأیید میدرصد بالاتر است، پایایی مصاحبه 60که از دلیل آندرصد بدست آمد که به 90درصد پایایی بازآزمون 

گر همکار، سه مصاحبه را کدگذاری کند. نتایج عنوان پژوهشموضوعی، از یک دانشجوی مقطع دکتری خواسته شد تا بهمصاحبه به روش توافق درون
 حاصل از این کدگذاری در جدول زیر آمده است:

 گذار . محاسبه پایایی بین دو کد1جدول 

که این درصد است. با توجه به این 82موضوعی در این تحقیق برابر با ها به روش توافق درونمصاحبه شود، پایاییطور که در جدول بالا مشاهده میهمان

 ها مطلوب است.توان ادعا کرد که میزان پایایی تحلیل مصاحبهقابلیت اعتماد کدگذاری مورد تأیید است و میاست،  %60تر از میزان پایایی بیش

 یافته های تحقیق

ارائه شده است  2مفهوم در جدول  54تم فرعی و  19تم اصلی،  7های مطلوب سیستم مدیریت عملکرد در راستای ارتقاء سلامت اداری در قالب شاخص
 پردازیم:ها میبه تشریح آن که در ادامه،

 های اصلی مربوط به سیستم مدیریت عملکردهای فرعی و تم: مفاهیم، تم1جدول 

 تم اصلی تم فرعی های مفهومیدسته

ها برای به حداقل رساندن امکان سازی قوانین، مقررات و رویهشفاف

 رأیبهتفسیر
های مقررات و رویه

 شفاف

 شفافیت

 هاابهام بودن مقررات و رویهقابل درک و بدون 

 مشخص بودن منطق و مبنای تصمیمات

 الکترونیکی کردن تمامی مکاتبات اداری

 ها و مقرراتاطلاع رسانی و ابلاغ تغییرات و اصلاحات رویه
رسانی مقررات و اطلاع

 هارویه
ها به همه کارکنان و موقع مقررات و دستورالعملکامل و به ابلاغ

 مدیران

 رفتاری( سلامت اداری -عملی )عملکردی مصادیقدقیق عیین ت
اهداف و معیارهای 

 ارزیابی شفاف
  های ارزیابی عملکرد تعریف دقیق و ابهام زدایی اهداف و شاخص

 عملکردعملیاتی کردن معیارهای شایستگی در ارزیابی 

 شوندگانبازخور دقیق و شفاف به ارزیابی

خصوص اختصاص نمرات غیرنرمال )بالا ارائه دلایل شفاف و منطقی در بازخور شفاف
 شوندگانتر از متوسط( به ارزیابیو پایین

 ارزیابی عملکرد افراد بر اساس شواهد واقعی

 های عینیرویه

 محوریعدالت

 هابودن تصمیمات و ارزیابیغیرشخصیای و غیرسلیقه

 گرایی در هدفگذاری، بازخور و ارزیابی عملکرداحتراز از ذهنیت

 زمان به نقاط ضعف و قوت افراد در فرآیند ارزیابی عملکردتوجه هم

 جایگزینی ضوابط به جای روابط در فرآیند مدیریت عملکرد

یکسان در مورد همه مدیران و های ارزیابی عملکرد بطور اعمال رویه
 هاعدم تبعیض در رویه کارکنان

 طرفی در ارزیابی عملکردورزی و بیعدم غرض

گذاری و ارزیابی در  هدف های اخلاقیاستفاده از سنجهاولویت و 
 عملکرد

های کارگیری سنجهبه
 اخلاقی

 محوریاخلاق

 شوندگانمستمر رفتارهای اخلاقی ارزیابی سنجش

 شماره مصاحبه تعداد کدها توافقاتتعداد  آزمون )درصد(پایایی باز

81 17 42 3 

77 15 39 5 

88 18 41 6 

 کل 122 50 82
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رفتاری  -استفاده از کدهای رفتاری موجود در  منشور اخلاقی
 سازمان در ارزیابی افراد

 ها و فرآیندهاسازی ارزش های اخلاقی در رویهجاری
 برخورد اخلاقی

 قضاوت درباره عملکرد افراد، نه شخصیت آنها

 قوانینبا های مدیریت عملکرد انطباق مقررات و رویه
 قوانینها از تبعیت رویه

 محوریقانون
 و رویه ها مطابق با قوانین روزرسانی مقرراتهب

بهبود مستمر مقررات و  بازنگری و اصلاح مستمر مقررات و رویه ها

 حذف مقررات نامعقول مربوط به مدیریت عملکرد هارویه

 ثبت رویدادهای حساس طی دوره ارزیابی عملکرد
 های کنترلیرویه

 بازدارندگی

 شوندگاننظارت و کنترل دقیق، مستمر و محرمانه بر عملکرد ارزیابی

واردها و های پرخطر مثل تازهبر گروه بیشتر تمرکزحساسیت و 

 های پیشگیرانهرویه مدیران سطوح بالا

 تعیین حدود انحراف از عملکرد و رفتار مطلوب  

ارزیابی تعهد مدیران و سرپرستان نسبت به اجرای صحیح فرآیند 

 عملکرد

 پذیریمسئولیت

 گوییپاسخ

 شدهگیری جدی تحقق اهداف تعیینپی

 جلسات بازخور عملکردموقع و منظم تشکیل به

 شناسایی و قدردانی عملکرد بالاتر از حد انتظار

گویی مدیران و سرپرستان به سؤالات و ابهامات پاسخ

 پذیری اقداماتتوجیه شوندگانارزیابی

 ها و تصمیماتشوندگان در خصوص ارزیابیاقناع ارزیابی

 ایروز و حرفههای ارزیابی بهاستفاده از روش

 هااعتبارپذیری رویه

 گراییایحرفه

گرایی و فرآیندگرایی در ارزیابی تمرکز توأمان بر رویکرد نتیجه

 عملکرد

 ر ارزیابید کیفی و کمی هایشاخص زمان ازاستفاده هم

 به فرآیند مدیریت عملکرد بلندمدت دیدگاه

 های ارزیابیافزایش تعداد دوره

 تعیین دوره زمانی برای تحقق اهداف تعیین شده

 ثبات رویه در اجرای فرآیندها
 های استانداردرویه

 هاساختاریافتگی فرآیندها و رویه

های ویژگیتعیین اهداف عملکردی متناسب با مسئولیت، اختیار و 

 افراد
اهداف و معیارهای 

ارزیابی متناسب با 

 های افرادویژگی

ها و معیارهای ارزیابی با سطوح شغلی افراد )مدیران، تناسب شاخص

 کارشناسان و ...(

 تعیین اهداف عملکردی قابل حصول

 گذاری مشارکتیهدف

معیارهای اهداف و  اهداف فردی و اهداف سازمانی ییهمسوتمرکز بر 

ارزیابی متناسب با 

 های سازمانیویژگی

 بخش دولتیبه استفاده از معیارهای ارزیابی عملکرد منحصر 

 عدم استفاده صرف از معیارهای ارزیابی عملکرد در بخش خصوصی

معیارهای ارزیابی  های ذینفعان در ارزیابی عملکرد کارکناناستفاده از ارزش
های متناسب با ارزش

 ذینفعان
ها و منافع ها و معیارهای ارزیابی عملکرد با ارزشتناسب شاخص

 عمومی

 ارائه شده است: 1در نهایت، مدل سیستم مدیریت عملکرد در راستای ارتقاء سلامت نظام اداری در قالب شکل 
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 گیرینتیجهبحث و 
محوری، گویی، عدالتطبق نتایج پژوهش، سیستم مدیریت عملکرد در صورتی منجر به ارتقاء سلامت اداری خواهد شد که از هفت ویژگی شفافیت، پاسخ

 گرایی برخوردار باشد.ایمحوری، بازدارندگی و حرفهمحوری، قانوناخلاق

 شفافیت

صورت شفاف اجرا شود و این امر مستلزم راستای ارتقاء سلامت اداری باید به دور از هرگونه ابهام و بهطبق نتایج پژوهش، سیستم مدیریت عملکرد در 
دهی چنین، یکی از ملزومات جهتها به همه کارکنان و مدیران سازمان است. همرسانی آنها و مقررات شفاف و دقیق و اطلاعها، رویهوجود دستورالعمل

توان از افراد انتظار نان در راستای ارتقاء سلامت اداری، تعیین معیارهای ارزیابی و اهداف مشخص برای آنان است چراکه وقتی میبه رفتارها و عملکرد کارک

شوندگان در صورتی داشت که در راستای تحقق اهداف مطلوب بکوشند که اهداف و معیارهای روشنی برای آنان مشخص شده باشد. در نهایت، ارزیابی

صورت مستمر و منظم بازخور دریافت کنند چراکه بازخور، عاملی است که فرد را در مسیر مطلوب هدایت هبود عملکرد خود خواهند بود که بهقادر به ب
سیستم مدیریت عملکرد کارکنان در سازمان بایستی شفاف باشد و براساس معیارهای مشخصی خوانی دارد؛ های پیشین همکند. این نتایج با پژوهشمی

شود که از ارزیابی عملکرد برای تعیین میزان پرداخت حقوق و دستمزد به کارکنان استفاده میاز آنجایی نا نهاده شود تا اعمال نظر مدیران را محدود کند.ب

، مدیران در راستای (593، 1975بانفیلد )چنین به اعتقاد هم (.Chene, 2015لذا باید این سیستم براساس عملکرد واقعی کارکنان، عینی و مستند باشد )

 جلوگیری از فساد بایستی اهداف مشخصی را برای کارکنان مشخص کنند. 
 گوییپاسخ

د بنا به نتایج پژوهش حاضر، سیستم مدیریت عملکرد زمانی در سازمان به صورت مطلوب و همسو با سلامت اداری اجرا خواهد شد که متخصصان واح

پذیری و تعهد کافی داشته باشند. نسبت به اجرای دقیق فرآیندهای سیسستم مدیریت عملکرد، احساس مسئولیت منابع انسانی و مدیران سایر واحدها

پذیر و منطقی باشند چرا که در غیر دهند باید توجیهها در فرآیند مدیریت عملکرد انجام میچنین تمامی اقداماتی که مدیران و بطور کلی ارزیابهم
عدالتی در فرآیند مدیریت عملکرد رخ خواهد داد که این امر موجب دلسردی کارکنان ورزی شخصی و نهایتاً بیاده و غرضصورت، امکان سوءاستفاین

ها قرار خواهد گرفت. این نتایج با ها و نظرات شخصی ارزیابچنین مسیر شغلی کارکنان نیز تحت تأثیر سلیقهنسبت به بهبود عملکرد شده و هم

چه مدیریت و سازمان بتواند با ارزیابی عملکرد کارکنان ریشه بسیاری از تخلفات اداری، چنانکند بقت دارد؛ هچ عنوان میهای پیشین مطاپژوهش

)زاهدی و همکاران،  کارهای مناسب در پی رفع این مسائل و مشکلات باشدها را شناسایی نماید خواهد توانست با راههای پنهان، غیبت و کشمکشکاریکم
شود و ممکن است احساس کنند که این فرآیند به خوبی اجرا نشود موجب کاهش رضایت شغلی کارکنان میصورتی (. در527، 1385نقل از هچ،  به 1388

، ، در راستای پیشگیری از فساد(593، 1975بانفیلد )قاد 0چنین به اعتهم (.Brown et al., 2010ها برای سازمان ارزشی نداشته است )دستاوردهای آن

دهنده عدم صداقت فرد ترین موردی مشاهده شود که نشانکه کوچکدر صورتیو  صورت مستمر ارزیابی کنندهمدیران بایستی عملکرد کارکنان را ب

 .باشد، وی را باید اخراج کرد
 محوریعدالت

رد مطلوب کارکنان در راستای اهداف سازمانی و دهی رفتار و عملکهای مدیریت عملکرد زمانی منجر به جهتنتایج پژوهش حاضر نشان داد که رویه

گذاری، گرایی منجر به سوگیری در هدفگرایی و سلیقه شخصی باشند چراکه ذهنیتدور از هرگونه ذهنیتخصوصاً سلامت اداری خواهند شد که عینی و به

ی مدیریت عملکرد، آثار مخربی هاکند. تبعیض در اعمال رویهمی عدالتی در فرآیند مدیریت عملکرد را فراهمبازخور و ارزیابی عملکرد شده و موجبات بی

 : چارچوب سیستم مدیریت عملکرد در راستای ارتقاء سلامت اداری1شکل 
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عدالتی هرگونه بیبر روحیه و عملکرد کارکنان دارد چرا که خروجی فرآیند مدیریت عملکرد مستقیماً با حقوق و مزایای کارکنان و ارتقاء آنان مرتبط است و 

شود. این جویانه از جمله فساد و تخلف میگیری رفتارهای تلافیر قرار داده و موجب شکلتواند تحت تأثیدر فرآیند مذکور، مسیر شغلی کارکنان را می

شان و سازمان فرآیند ارزیابی عملکرد دارای نتایجی است که بر واکنش کارکنان نسبت به کارشان، سرپرستانهای پیشین مطابقت دارد؛ نتایج با پژوهش

 & Thurston Jrتواند منشاء ناامیدی و نارضایتی افراد شود )می ربط باشدآمیز، سیاسی و بیکه تبعیضورتیطور کلی مؤثرند و لذا این فرآیند در صهب

McNall, 2010ثیر منفی بر روی سلامت کارکنان گذاشته و موجب ایجاد احساسات منفی أچنین رفتار غیرمحترمانه سرپرست )عدالت تعاملی( ت(. هم

کنند که رفتار و همکاران تصریح می اسکارلیکی (.Chen & Spector 1992; Cropanzano et al., 2011) شودمی مثل استرس، ناامیدی و خشم آنان

عدالتی در سازمان را دارند و که مسئولیت ایجاد بیجویانه کارکنان در جهت تنبیه کسانیاتخاذ رفتارها و اقدامات تلافی ناعادلانه سرپرستان منجر به

 (.Jacobs et al., 2014ها بسیار مهم است )لذا احساس عدالت مرتبط با ارزیابی عملکرد کارکنان برای آن (Jacobs et al., 2014) شودمی ایجاد عدالت
 محوریاخلاق

اخلاقی و گذاری و ارزیابی عملکرد افراد، معیارهای شود که در هدفطبق نتایج پژوهش حاضر، مدیریت عملکرد زمانی به ارتقاء سلامت اداری منجر می

قویت و پرورش رفتاری مرتبط با معیارهای سلامت اداری گنجانده شود تا رفتارها، اخلاقیات و عملکرد مرتبط با سلامت اداری در فرآیند مدیریت عملکرد ت

ای برخورد اخلاقی با افراد، جنبهشوندگان از الزامات اجرای مطلوب فرآیند مدیریت عملکرد است چرا که چنین مطلوبیت برخورد ارزیاب با ارزیابیشود. هم
دنبال ایجاد استانداردهای ههایی که بسازمان های پیشین مطابقت دارد؛شود. این نتایج با پژوهشای محسوب میاز اجرای عدالت تحت عنوان عدالت مراوده

نحو که معیارهای رفتار اخلاقی را در فساد اقدام کنند؛ بدینتوانند از طریق سیستم ارزیابی عملکرد برای مبارزه با اخلاقی برای کارکنان خود هستند می

ها تأکید (. سازمانChene, 2015ها هستند )های آنها و اهداف و ارزشفرآیند ارزیابی عملکرد کارکنان بگنجانند. این معیارها متناسب با نوع سازمان

ها و نیازهای گیرند. باید توجه داشت که ارزشها را نادیده میقی و رفتاری آنکنند و تناسب اخلاها و دانش فنی کارکنان میبیش از حدی بر مهارت
ثیر منفی أچنین رفتار غیرمحترمانه سرپرست )عدالت تعاملی( تهم (.Vinayan, 2015راستایی داشته باشند )ها و فرهنگ سازمانی همکارکنان با ارزش

 Chen & Spector 1992; Cropanzano) شودت منفی مثل استرس، ناامیدی و خشم آنان میبر روی سلامت کارکنان گذاشته و موجب ایجاد احساسا

et al., 2011.) 
 محوریقانون

های مدیریت عملکرد از ضروریات اجرای مطلوب و عادلانه این سیستم است که منجر به بهبود مداری در اجرای رویهطبق نتایج پژوهش حاضر، قانون

چنین، اجرای مطلوب و عادلانه نظام مدیریت عملکرد، آورد. همکارکنان شده و موجبات ایجاد و ارتقاء سلامت اداری را فراهم می عملکرد و نهایتاً توسعه

، 1975بانفیلد )های پیشین مطابقت دارد؛ ها و مقررات مربوط به آن مطابق با قوانین موجود است. این نتایج با پژوهشمستلزم اصلاح و بهبود مستمر رویه
قواعد و ، کنندمحققان عنوان میطور که کارهای جلوگیری از فساد در سازمان، عدم وجود ابهام در قوانین است. همانمعتقد است که از جمله راه (593

ین، هم تقاضا برای فساد گونه ای که این قوانکند بهشود، زمینه بروز فساد را فراهم میها میمقرراتی که سبب طولانی شدن فرآیند انجام کار در سازمان

سلامت و فساد بر میزان تحقق استانداردهای قانونی (، 2004به اعتقاد آشور ). (Olken, 2007, 67)کنند هایی را برای عرضه فساد ایجاد میو هم مشوق

سلامت یا رفتار  ءاخلاقی یا فساد هستند. ارتقااقدامات رایج، مهم ترین عوامل مؤثر بر رفتار و  ها، مقرراتمشیها دلالت دارد. خطو اخلاقی در سازمان
های که اصلاح قوانین و رویه (Ashour, 2004)اخلاقی و کاهش فساد یا رفتار غیراخلاقی نیازمند شناسایی و اصلاح محیط سازمانی در بخش دولتی است 

و رعایت عدالت و انصاف در رویه اجرا باید فرصت مساوی برای های عادلانه است مدیریت عملکرد از این جمله است. اجرای عدالت، مستلزم اتخاذ رویه

 (.1388مهر، توان گفت عدالت مستلزم صراحت قوانین است )حقیقی، احمدی و رامینرو میهمگان فراهم آورد. از این

 بازدارندگی

عملکرد افراد را مطابق با معیارهای سلامت و فساد  کند که رفتار وطبق نتایج پژوهش حاضر، مدیریت عملکرد زمانی به ارتقاء سلامت اداری کمک می

چنین از بروز رفتارهای ناسالم و مخرب در سازمان جلوگیری کند. این نتایج با ها را در مسیر سلامت اداری هدایت کند و هماداری کنترل نموده و آن

های کارید با ارزیابی عملکرد کارکنان ریشه بسیاری از تخلفات اداری، کمچه مدیریت و سازمان بتوانچنانهای پیشین مطابقت دارد؛ به اعتقاد هچ، پژوهش

های چه مسلم است، نظریهکارهای مناسب در پی رفع این مسائل و مشکلات باشد. آنها را شناسایی نماید خواهد توانست با راهپنهان، غیبت و کشمکش
شود و طلبی شخصی افراد حداقل میکید دارد تا اطمینان حاصل شود که منفعتأل رفتار تکنترل و سیستم ارزیابی عملکرد بر سازوکارهایی برای کنتر

کند که در راستای جلوگیری از نیز عنوان می( 593، 1975) (. بانفیلد527، 1385به نقل از هچ،  1388گردد )زاهدی و همکاران، منافع سازمانی محقق می

مدیران بایستی عملکرد کارکنان را ، رای پیشگیری از ارتکاب فساد توسط کارکنان بایستی وجود داشته باشدهای منفی بانگیزانندهها، فساد در سازمان

چنین و هم دهنده عدم صداقت فرد باشد، وی را باید اخراج کردکه کوچکترین موردی مشاهده شود که نشاندر صورتی، صورت مستمر ارزیابی کنندهب
 .ورت مستمر پایش شودصهبایستی بنیز عملکرد مدیران 

 گراییایحرفه

دهی رفتار و عملکرد افراد به سمت رفتارها و عملکرد سالم و نهایتاً ایجاد نتایج پژوهش حاضر نشان داد که فرآیند مدیریت عملکرد زمانی قادر به جهت

باشند چراکه عملکرد مطلوب سیستم مدیریت عملکرد منوط ها و رویکردهای مورد استفاده در آن قابل اتکا و معتبر و ارتقاء سلامت اداری است که روش
لازمه استقرار و اجرای مطلوب نظام مدیریت  گذاری، بازخوردهی و ارزیابی عملکرد افراد است. طبق نتایج،ای در هدفهای معتبر و حرفهبه استفاده از روش

د است چراکه خروجی استاندارد از سیستم منوط به سازوکارها و فرآیندهای های استاندارد در همه مراحل فرآیند مدیریت عملکرعملکرد، وجود رویه

ها و دانش ها تأکید بیش از حدی بر مهارتسازمانکند، ( عنوان می2015گونه که چن )همان های پیشین مطابقت دارد؛استاندارد است. این نتایج با پژوهش

ها و فرهنگ سازمانی ها و نیازهای کارکنان با ارزشگیرند لذا باید توجه داشت که ارزشرا نادیده می هاکنند و تناسب اخلاقی و رفتاری آنفنی کارکنان می
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توانند از طریق سیستم ارزیابی عملکرد برای دنبال ایجاد استانداردهای اخلاقی برای کارکنان خود هستند میههایی که بسازمان راستایی داشته باشند.هم

ها و کنند بدین نحو که معیارهای رفتار اخلاقی را در فرآیند ارزیابی عملکرد کارکنان بگنجانند. این معیارها متناسب با نوع سازمان مبارزه با فساد اقدام

ی کنند و تناسب اخلاقی و رفتارها و دانش فنی کارکنان میها تأکید بیش از حدی بر مهارت(. سازمانChene, 2015ها هستند )های آناهداف و ارزش

 (. Vinayan, 2015) راستایی داشته باشندها و فرهنگ سازمانی همها و نیازهای کارکنان با ارزشگیرند. باید توجه داشت که ارزشها را نادیده میآن
 پیشنهادات

های زیر را در طراحی مؤلفه ها وهای دولتی، شاخصگردد که مدیران و متخصصان منابع انسانی در سازمانهای پژوهش پیشنهاد میبا توجه به یافته

 سیستم مدیریت عملکرد کارکنان در راستای ارتقاء سلامت اداری در نظر بگیرند:

 ابلاغ و رسانیارزیابی عملکرد؛ اطلاع هایشاخص و معیارها زداییابهام و دقیق تعریف مقررات، اقدامات و تصمیمات مدیریت عملکرد؛ قوانین، سازیشفاف
 قبال در گوییپذیری و پاسخمدیریت عملکرد؛ مسئولیت اقدامات تصمیمات، خصوص در دهیاقدامات مربوط مدیریت عملکرد؛ گزارش و مقررات قوانین،

 منحصر ارزیابی معیارهای تدوین و اقدامات مدیریت عملکرد؛ شناسایی در ذینفعان هایارزش از استفاده و مدیریت عملکرد؛ احصاء اقدامات و تصمیمات

اقدامات مدیریت عملکرد؛  در اخلاقی های ها و ارزششاخص سازیدر اقدامات مدیریت عملکرد؛ جاری ایحرفه ها و فنونروش از دولتی؛ استفاده بخش به

ین و قوان پیچیدگی و حجم از محوری در اقدامات مدیریت عملکرد؛ کاستنمدیریت عملکرد؛ عدالت اقدامات استانداردسازی و ثبات رویه، ساختاریافتگی
 هایرویه و مقررات، فرآیندها مستمر اصلاح و اقدامات مدیریت عملکرد؛ بازنگری در کاغذبازی و اداری زاید تشریفات مدیریت عملکرد؛ کاهش مقررات

 نقاط و هاگلوگاه مدیریت عملکرد؛ شناسایی هایرویه و مقررات روزرسانیمدیریت عملکرد با قوانین و مقررات؛ به اقدامات مدیریت عملکرد؛ انطباق

 ارزیابی هایشاخص و اهداف زدایی ابهام و دقیق تعریف اداری؛ سلامت مصادیق دقیق تعیین و تعریف فرآیندها و اقدامات مدیریت عملکرد؛  در خیزمفسده

یمات و اقدامات مدیریت عملکرد؛ گرایی در تصمشفاف در فرآیند مدیریت عملکرد؛ اقدامات مبتنی بر شواهد واقعی؛ عینیت و دقیق عملکرد؛ بازخور
 محرمانه و مستمر دقیق، کنترل و نظارت کارکنان و مدیران؛ اخلاقی رفتارهای مستمر اقدامات مدیریت عملکرد؛ سنجش در روابط جای به ضوابط جایگزینی

 در فرآیندگرایی و گرایینتیجه رویکرد بر توأمان تمرکز انتظار کارکنان و مدیران؛ حد از بالاتر عملکرد قدردانی و کارکنان و مدیران؛ شناسایی عملکرد بر

اقدامات مدیریت عملکرد؛  به بلندمدت دیدگاه ارزیابی عملکرد کارکنان و مدیران؛ در کیفی و کمی هایشاخص از زمانهم استفاده عملکرد کارکنان؛ ارزیابی

 بر اد؛ رویکرد مشارکتی در اقدامات مربوط به سیستم مدیریت عملکرد؛ تمرکزافر هایویژگی و اختیار مسئولیت، با متناسب عملکردی اهداف تعیین
 عمومی. منافع و هاارزش سازمانی و نهایتاً تناسب اقدامات مدیریت عملکرد با اهداف و فردی اهداف همسویی
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 کیدهچ

های بازاریابی و فروش در صنعت پخش موادغذایی این پژوهش با هدف طراحی و تبیین الگوی استراتژی

است. پژوهش حاضر از نوع توصیفی، اکتشافی است و از روش تحقیق آمیخته استفاده شده انجام شده
بخش کمی روش خبره اجرایی و دانشگاهی  و در 11است. در بخش کیفی از تحلیل محتوا و و اجماع 

های پخش، شرکت 54پرسشنامه میان مدیران عامل، بازاریابی و فروش  81کمی با روش پیمایشی 

ها نشان داد که های به روش معادلات ساختاری مورد تجزیه و تحلیل قرار گرفت. یافتهتوزیع شد. داده

به ترتیب بالاترین عوامل گذاری، استراتژی توزیع مواد غذایی های قیمتاهداف بازاریابی، استراتژی
سازنده استراتژی بازاریابی در صنعت پخش مواد غذایی و شایستگی رابطه مدار تیم فروش، عملکرد 

ترین عوامل سازنده استراتژی فروش هستند. شواهد حاکی از آفرین مهمتیم فروش و رهبری تحول

های ورود رقبا، نقاط قوت و گانه )تهدیدها و فرصتگرهای سهاین است که حضور هر یک از تعدیل

های بازاریابی و فروش ضعف شرکت و عوامل کلان تاثیرگذار دوران پسارکود( بر رابطه میان استراتژی
های بازاریابی و فروش و دهنده استراتژیاثرگذار است. اتخاذ رویکردی جامع نسبت به عناصر تشکیل

ایط تحریم و اوضاع احتمالی پسارکود از موارد ها، در نظر گرفتن رکود اقتصادی، شرهماهنگی بین آن

های پخش ایرانی مورد توجه های فروش و بازاریابی شرکتمهمی است که تاکنون در تدوین استراتژی

قرار نگرفته است. از این رو، صنعت پخش مواد غذایی میبایست ضمن توجه به تمامی عناصر شکل 
های محصولی برای ارهای بازاریابی فروش و مدیریت گروهها، و در نظر گرفتن ابزدهنده این استراتژی

های بازاریابی و فروش، به این مسائل تاثیرگذار اقتصادی نیز توجه ویژه ایجاد هماهنگی بین استراتژی

 داشته باشد. 

 کلید واژه:

ای هاستراتژی بازاریابی، استراتژی فروش، صنعت پخش مواد غذایی، تحلیل محتوا، هماهنگی استراتژی

 فروش و بازاریابی

 

 مقدمه

باشد، صنعت پخش مییکی از صنایعی که امروزه در دنیا و ایران به دلیل درآمدزایی هنگفت مورد توجه 

ویژه صنعت پخش مواد غذایی است. این صنعت با توجه به حیاتی بودن عرضه مواد غذایی، تغییرات و به

های کننده نهایی، هزینهکننده تا مصرفاز تولید های متعددکنندگان، واسطهمداوم در رفتار مصرف

تکنولوژیک از اهمیت بسزایی در حوزه  و تحولاتهای رشد گزاف توزیع، درآمدزایی بالا، وجود فرصت
های عملیاتی و پژوهشی برخوردار است. ورود به عرصه رقابت در بازارهای داخلی و خارجی برای شرکت

باشد. میها ز تفکر و اتخاذ رویکردی جامع در تدوین استراتژیپخش، مستلزم تحولات اساسی در طر

تا با در نظر گرفتن تمامی عوامل  داشته باشدبایست در کل زنجیره تأمین وجود این رویکرد جامع می

خوبی انتخاب و به اجرا گذاشت. در حوزه پخش مواد و استراتژیک را به سازیتمزبتوان تصمیمات 
طور مستقیم شود که بههای بازاریابی و فروش و توزیع مربوط میمات به سیاستترین تصمیغذایی مهم

، 1گذارد )نوتا و ولاچیوبر عملکرد شرکت و کیفیت ارائه خدمات به مشتریان و سودآوری تأثیر می

کورکورانه و تقلیدگرایانه در زمینه توزیع و  های(. با توجه به اینکه تدوین و اجرای استراتژی2015

چیزی جز از  های رقبا بدون در نظر گرفتن شرایط داخلی و خارجی(برداری از استراتژیش )کپیفرو
صورت دقیق و هوشمندانه بایست بههای پخش میندارد، شرکتپیبین بردن سود شرکت و رقیب در

 ینتدوها و تهدیدهای موجود در بازار های خود را بر اساس نقاط قوت و ضعف خود و فرصتاستراتژی

                                                                 

1 Notta, Vlachvei 
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( همچنین در توسعه استراتژی منسجم سازمان باید دیدگاهی را انتخاب کند که بر شناسایی روندهایی اصلی چند سال آینده 2016، 1)ماتسیو کنند

های بودن هزینههای بازاریابی و توزیع، بالا (. صنعت پخش در ایران با مشکلات متعددی از قبیل بالا بودن هزینه1397، 2تأثیرگذار و سودمند باشد)لینچ
های انرژی(، کارایی پایین ونقل )به دلیل افزایش قیمت حاملهای حملمبادله، کمبود رقابت، سنتی بودن فرایندها، عدم شفافیت اطلاعات، افزایش هزینه

های پخش در ایران از نین شرکتاست. همچیرمنصفانه تجاری مواجه غهای ده بودن، وجود انحصار در برخی محصولات و وجود رویهنشبکه پخش و زیا

دنبال دارد  ها بههای توزیع کالاهای خود دانش کافی ندارند و این امر عواقب زیانباری را برای آنهای مناسب برای کانالاهمیت راهبردی تدوین استراتژی

گذارد و موجب افزایش زمان و هزینه انتقال د( نیز اثر میها )مثل تولیوجود آمده در زمینه پخش بر سایر بخش(. مشکلات به1392پور و همکاران، )علی
ها کنندگان و ثانیاً افزایش هزینه خرید کالاها و خدمات توسط آنکنندگان شده که این تأثیر اولاً موجب کاهش سود تولیدکالاهای تولیدی بر مصرف

در چند سال اخیر و فراگیر بودن رکود در صنایع مختلف، ساختار صنعت پخش  المللیهای بین(. به دلیل وجود تحریم2010، 3شود )گرانت و بانومینگمی

ها شاهد رفع تحریم موازاتبه، و از طرف دیگر مانده استویژه صنعت پخش مواد غذایی، به دلیل قطع روابط تجاری همچنان سنتی باقی در ایران نیز، به

المللی مطرح مواد غذایی و تشدید رقابت در زمینه تولید و پخش مواد های بینور شرکتافزایش مراودات تجاری با کشورهای پیشرفته و همچنین حض
های کنندههای پخش ایرانی و حتی تولیدهای بازاریابی و فروش و توجه به تمامی ابعاد آن چیزی جز حذف شرکتبود. عدم اتخاذ استراتژیغذایی خواهیم 

 ی نخواهد داشت. در پبومی را 

های فعال در صنعت پخش مواد غذایی است که با اتخاذ م این پژوهش ارائه الگویی جهت تدوین استراتژی بازاریابی و فروش برای شرکتهدف از انجا
، 4. اهمیت موضوع پژوهش به فقر پژوهشی )اینگرامرفع کندهای موجود در حوزه پژوهش و اجرا را رویکردی جامع سعی دارد بتواند بخشی از محدودیت

(، توسعه استراتژی منسجم )لینچ، 2013، 5لزوم اتخاذ دیدگاهی یکپارچه و بازارنگری بررسی و تدوین استراتژی بازاریابی و فروش )واکر و همکاران (،2009

در کشور  (،  توجه به شرایط متفاوت اقتصادی2008، 6یق استراتژی فروش و بازاریابی در نیل به هدف )فریل و هارتلاینتطب(، لزوم هماهنگی و 1397

های توزیع )زرگران خوزانی و مظلومی، (، هزینه2015وکاری )نوتا و ولاچیو، های زمان رکود و دوره رونق کسبین استراتژی بازاریابی، تفاوت استراتژیتدو
(، رقابت در ارضای نیاز 1394)آقاجانی، (، گردش بالای مالی صنعت پخش مواد غذایی 2016برداری کوته نگرانه از استراتژی رقبا )ماتسیو، یکپ(، 1395

( 2014، 9( و تکمیل دانش بازاریابی و فروش )کاشمیری و ماهاجام2011، 8(، جذب مشتری جدید )کریتیس و کاراهام2015، 7مشتریان )اگروال و یادوا

های بازاریابی و فروش در صنعت دهیم که الگوی استراتژیخلاصه کرد. بنابراین در این پژوهش و در نگاهی آینده نگرانه و نوآورانه به این سوال پاسخ می

 پخش مواد غذایی در دوران پسارکود چگونه است؟
 . مروری بر ادبیات پژوهش1

های فعال در گردد. تعداد شرکتیبازمعنوان اولین شرکت و آغاز کار شرکت عام کف به 1336های پخش در ایران به سال سابقه شروع فعالیت شرکت

(. گردش 1394رسید )آقاجانی،  1396شرکت در سال   697ی داشت و به توجهقابلبه بعد و با مشارکت بخش خصوصی افزایش  1387خش از سال صنعت پ

غال ی در اشتتوجهقابلاند سهم ها توانستههزار میلیارد تومان بوده است. همچنین این شرکت 85 بربالغ 1395های پخش در ایران نیز در سال مالی شرکت
 پردازیم.پژوهش می با موضوع(. در ادامه به برخی از ادبیات مهم در ارتباط 1396اند )انجمن صنعت پخش، هزار نفر داشته 298

 . استراتژی بازاریابی1,1

دهد و موجب یش میها افزامانسازهای بازاریابی و محصولات و کنندگان را نسبت به فعالیتنویسد بازاریابی واقعاً دانش و آگاهی مصرف( می2007) 10کاتلر

ای است جامع و یکپارچه که دهد. استراتژی برنامهشود و این اهمیت استراتژی بازاریابی را در عصر حاضر نشان میها میبهبود و کیفیت زندگی انسان
گانه استراتژی در سازمان )استراتژی سطوح سه (. با توجه به2014، 11های خود است )ویلن و هانگردهنده چگونگی رسیدن شرکت به مأموریت و هدفنشان

 (.1397گیرند )لینچ، ای قرار میهای بازاریابی، توزیع و فروش هر سه در سطح وظیفهای(، استراتژیهای وظیفهکار و استراتژیوشرکت، استراتژی کسب

گذارد. نبض یک شرکت در دست شبکه توزیع و فروش ها میکتتصمیم درباره چگونگی توزیع محصولات تأثیر مستقیم بر سایر تصمیمات بازاریابی شر

آمیزی عمل کرده و فروش را افزایش آن است. استراتژی توزیع باید به راس اصلی بازار و شرایط توزیع توجه داشته باشد تا برای شرکت به طور موفقیت
تر از فکر اولیه است )زرگران خوزانی که تعیین بهترین کانال فروش بسیار سخت ها در ورود به بازار جدید باید به سرعت یاد بگیرنددهد. بسیاری از شرکت

صورت کلی توزیع عبارت است: رساندن محصول درست در مقدار و شرایط درست و مناسب، در زمان و مکان درست برای مشتری (. به1395و مظلومی، 
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استفاده  "های توزیع مناسبکانال"اید جهت حصول اطمینان از توزیع اثربخش محصول از کننده ب(. توزیع2007، 1درست با هزینه درست )کاپور و کانسال

باشد. دنیای می ونقل و تعیین اندازه واحد بار(. آمیخته توزیع شامل پنج عامل اصلی موجودی کالا، تسهیلات، ارتباطات، حمل2016، 2)کریستوفر کند

اند از: تغییر عوامل تکنولوژیک، توسعه و گسترش صورت خلاصه عبارت. این تغییرات بهشده استبسیاری های اخیر متحمل تغییرات اساسی توزیع در سال

 3های اجتماعیها، توسعه گرایشونقل و افزایش سرعت آناینترنت که باعث کاهش اهمیت مرزهای جغرافیایی شده  است، در دسترس بودن وسایل حمل
فروشی، افزایش های خرده، توسعه فروشگاه4، تخصصی شدن توزیع، تغییرات مداوم در بازار و نوسانات اقتصادیشدن و سرعت رشد بازارهایجهانمانند 

کار وهای سنتی کسبکننده جهت کسب موفقیت باید ضمن در نظر گرفتن این تغییرات مدلهای توزیعمداوم تعداد محصولات مصرفی در بازار. لذا شرکت

کننده (. روش توزیع درواقع همان کانال توزیعی است که واسط بین تولید2008، 5)دنت کنند یداپهای جدیدی را برای خلق ارزش دهند و راهخود را تغییر 

 کننده است.و مصرف
در  الزاماًاز این روش های توزیع است. اما استفاده فروشی توزیع چندگانه و یا با استفاده از تمام کانالبدون تردید بهترین استراتژی توزیع در حوزه خرده

های شود بستگی دارد. اگر اختلاف بین هزینهواسطه آن به سازمان تحمیل میهای توزیعی که بهبه هزینه کاملاًتمام شرایط صحیح نیست. انتخاب این روش 

های بسیار . اما اگر این اختلاف در برخی کانالای استباشد، استفاده از توزیع چندکاناله بسیار منطقی و حرفه کم های مختلف با یکدیگرتوزیع و کانال
 (. 2016، 6رسد )وانگ و چنگینمزیاد باشد، توزیع در آن کانال منطقی به نظر 

 . استراتژی فروش 2,1

فروش مختلف  گیری مشتریان و تطبیق شیوه فروش، اهداف ارتباطی و الگوهایبندی بازار، هدفیک استراتژی فروش اثربخش باید مواردی از قبیل بخش

بندی مشتریان درواقع فرآیند تقسیم بازار به (.  برای مثال بخش2006، 7)اینگرام و همکاران پوشش دهدهای متعدد فروش را و رویکرد استفاده از کانال
( که از محققین  2014) 9و یانگ (.  بورگ2013، 8کنندگان است که رفتار و نیازهای مشابهی دارند )کیگانهایی متمایز از مشتریان یا مصرفیرمجموعهز

ارائه فروشی را در قالب مدلی مفهومی ی تیم فروش حضوری در حوزه خردهوربهرهآیند عوامل مؤثر بر افزایش مطرح در حوزه فروش ارتباطی به شمار می

ی بین هامهارتشایستگی رابطه مدار تیم فروش ) مدار،تواند مبنای عمل محققین حوزه فروش و مدیران عملیاتی قرار گیرد. پرتفوی رابطهکه می کردند

 15( 2006) 10های اصلی این پژوهش شناسایی شدند. جاکشاخص ازجملههای رابطه مدار سازمانی تیم( و ارزش روابطی فروش، سازمانفرهنگفردی، 
فروشی ارائه کرد )مانند ارائه تجربیات موفق های مختلف خردهرا با انجام پژوهشی در حوزه آموزش دهندید به تیم فروش ها باشرکتمهارتی  را که 

بینی رفتار دیگران، یشپدادن اثربخش، فروش انطباقی، نحوه فائق آمدن موانع مختلف، نحوه شروع ارتباط با دیگران، نحوه مذاکره صحیح، دیگران، گوش

های فروش، شناخت بازار و کار تیمی(. در فرایند فروش زمان و استرس، مشخصات محصول، رقبا، روش افزایش هوش اجتماعی و احساسی، مدیریت

که با مهارت فروشندگی فروشنده و توان برقراری ارتباط کننده( درصورتیهای تسهیلحضوری استفاده از تکنولوژی فروش )تبلت و سایر تکنولوژی
، 11ی فروش و افزایش کیفیت ارتباطی با مشتری و رضایت مشتری تأثیر مثبت بگذارد )پارک و همکارانوربهرهر تواند باثربخش از طرف وی همراه باشد می

2010.) 

 های بازاریابی و فروش. لزوم تعامل بین استراتژی3,1

(. به 2007، 12کنند )گانزی، ترویلوزی میهای بازاریابی و فروش همواره، در کنار یکدیگر، نقش مهمی را در موفقیت و انتقال ارزش به مشتریان بافعالیت
و مدیریت  13ابزار انسجام بخش کلیدی بازاریابی فروش 2توان از منظور ایجاد چنین تعامل اثربخشی بین استراتژی بازاریابی و استراتژی فروش می

 15سطوح استراتژیک بهره برد. متیسنز و جانستون توان هم در سطوح عملیاتی و هم در. از این دو فعالیت محوری میاستفاده کرد 14های محصولیگروه

ریزی، اجرا، کنترل، جذب نیرو، آموزش، انگیزش، حقوق و پاداش، ( نیز طی تعامل بازاریابی و فروش را در چند مرحله )تحلیل و بررسی، برنامه2006)

 ل اطلاعات بررسی کرد. تخصیص منابع، ارزیابی( و تفکیک وظایف بازاریابی و وظایف فروش و جریان و شدت انتقا

 . پیشینه پژوهش4,1
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انجام داد متغیرهای شناخت بازار دارویی، طراحی استراتژی بازاریابی  "طراحی الگوی بازاریابی دارو در ایران"( در پژوهشی که با هدف 1389علیپور)

 SWOTبینی بازار، تحلیل رتباطات، طراحی فرایند پیشدارو، طراحی استراتژی توزیع، طراحی استراتژی قیمت گذاری، طراحی استراتژی تبلیغات و ا
( نیز یک مدل اقتصادی 2015) 1شرکت و نوآوری در صنعت را به عنوان اجزای تشکیل دهنده الگوی بازاریابی در صنعت دارو معرفی کرد. کومار و همکاران

ته بازاریابی شرکت پخش، اقدامات رقابتی، میزان تمایز برند و محصولات دهد تا با در نظر گرفتن آمیخهای پخش این امکان را میتدوین کرد که به شرکت

ای که در زمینه استراتژی بازاریابی انجام ( در مطالعات تخصصی2013موجود در سبد پخش بتوانند بهترین استراتژی را تدوین نمایند. واکر و همکاران )

موفق میبایست عواملی مثل تعیین قلمرو هدف، تعیین اهداف بازاریابی، تخصیص منابع و ایجاد  دادند به این نتیجه رسیدند که در یک استراتژی بازاریابی
( در تحقیقی با عنوان الگوی تاثیر استراتژی فروش و بازاریابی بر عملکرد فروش اقدام به 1392مزیت رقابتی را در نظر گرفت. دهدشتی و پورحسین)

ها در این پژوهش متغیرهای استراتژی ها در تدوین استراتژی فروش و بازاریابی مواد غذایی کردند. آنشناسایی عوامل موثر و روابط موجود بین آن

گیری بازار و بندی مشتری، هدفافزایی(، استراتژی فروش)بخشبازاریابی )قلمرو، اهداف آرمانی و عملیاتی، تخصیص منابع، منابع مزیت رقابتی و هم

آفرین( و محیط بیرونی)عدم اطمینان تقاضا، شدت رقابت، تحولات تکنولوژیک( را به طی و الگوی فروش، رهبری تحولتطبیق شیوه فروش، اهداف ارتبا
 "سیستم ارزشی ارتجاعی سازمانی"( تحت عنوان 2006) 2لی و تریم شدهارائهعنوان عوامل تاثیرگذار بر عملکرد فروش شناسایی و تبیین کردند. در مدل 

بایست دربردارنده استراتژی بازاریابی ارتباطی باشد که از اعتماد، ارائه خدمات به مشتریان، فروشی میاتژی بازاریابی در صنعت خردهتدوین و اجرای استر

 3پذیر و داشتن ارتباطات اثربخش با سایر اعضای کانال تشکیل شده باشد. پاسوان و همکارانریزی مبتنی بر هوشمندی رقابتی و سیستم انعطافبرنامه
های بازاریابی و استراتژی بازاریابی کردند. نتایج این پژوهش حاکی از این بود که علیرغم اهمیت گرایی در کانال( در تحقیقی اقدام به بررسی ارتباط2011)

دمند نیست. سوری و همکاران های بازاریابی اثربخش و سوهای مختلف، این موضوع برای تمامی استراتژیگرایی مدیریت زنجیره تأمین و بین شرکتارتباط

های ها، نسبت به اجرای برنامهاند که علاوه بر رعایت سطح بهینه استخدام در شرکتداده های پخش در ایران پیشنهاد( در بررسی کارایی شرکت1390)

های نوین توزیع و طریق فراگیر ساختن روش های علمی و آموزشی مناسب و مستمر( اقدام شود تا افزایش کارایی درونی ازتوانمندسازی )برگزاری دوره
های فروش و ارائه راهکارهایی جهت افزایش فروش را بررسی ( در تحقیقی استراتژی2009) 4افزایش بازدهی نیروی کار امکان تحقق یابد. عابد و حقیقی

تواند بر می پذیری و تعهد فروشندگان( را کهئولیتگرایی، انطباقی، ارتباطی، صداقت، مسهای فروشندگی مناسب )مشتریکرد و توانست استراتژی

( طی پژوهشی عوامل مؤثر در تدوین استراتژی اقیانوس آبی فروش 2011) 5کند. پارونین و همکاران عملکرد شرکت تأثیرگذار باشد شناسایی و ارائه

، آزمایش محصول و کارکنانگذاری برای جذب مشتری، آموزش ی جدید برای مشتری، سرمایههاارزشسازی شایستگی، یتجارهای جدید، )بررسی کانال
ها پرداختند محققین ( در پژوهشی به بررسی اهمیت سرپرستی و رهبری تیم فروش بر افزایش عملکرد آن2009) 6یی کردند. پاپارویدامیسشناسا...( را 

اجرای بهتر  منظوربههای فروش که سازمان کرد یهتوص( 2010) 7رسییر دانستند. پیناپذاجتناباهمیت داشتن استراتژی فروش و رهبری تیم فروش را 

های جدید باید به مواردی مانند ارتباط اثربخش و بلندمدت های بازارهای جدید و استراتژیهای فروش و رویارویی مطلوب فروشندگان با چالشاستراتژی

کنند. وانگ و همکاران  ایتوجه ویژهبا مشتریان، افزایش تعهد، استفاده از تکنولوژی روز دنیا، ارزیابی عملکرد، تغییر تیم فروش و دقت در انتخاب پرسنل 
های توزیع نتیجه گرفت که استراتژی توزیع با مقایسه انواع مختلف کانال "انتخاب کانال توزیع مناسب در زنجیره تأمین"( در تحقیقی با عنوان 2016)

در نوسان  EPCو شبکه  RFIDنقش تکنولوژی "ان ( در پژوهشی با عنو2010) 8است. بوتانی و همکارانفروشی کاناله بهترین استراتژی خرده-چند

اند. های پخش پرداختهسازی عملکرد شرکتینهبههای روز دنیا در کنترل فروش و به بررسی استفاده از تکنولوژی "FMCGها در زنجیره تأمین موجودی

که به شناسایی عوامل  انجام دادندفروشی ش در حوزه خرده( باهدف بررسی عوامل مؤثر در بهبود عملکرد فرو2009) 9در پژوهشی که زالوکو و همکاران
توان زمینه کرد و به کمک بخشی دیگر می توان بهبود عملکرد فروش را محققها میی مختلفی شد که به کمک بخشی از آنسازمانبرونی و سازماندرون

نشان داد که  "تغییر در استراتژی بازاریابی در زمان رکود"با عنوان  ( در پژوهشی2015ارزیابی عملکرد تیم فروش را فراهم ساخت. نوتا و ولاچوی )

( تغییر 1اند از :که عبارت کردند یجاداتغییر اساسی را در استراتژی بازاریابی خود  7های فعال در صنعت مواد غذایی در زمان بروز رکود در یونان، شرکت

(ارائه تخفیفات 6ها، ها و هزینه( تغییر در ساختار قیمت5( تغییر در تبلیغات، 4ر فرایند فروش، (تغییر د3(تولید محصولات جدید، 2های فروش، در مشوق
صورت کند و به. به طور کلی نتایج این پژوهش حاکی از آن است که اگر شرکتی از استراتژی توزیع چندگانه استفاده میB2B(گرایش به سمت فروش 7و 

. کوکسال و داشته باشدگذاری استراتژی متفاوت قیمت 2تور کار دارد، برای فروش سنتی و اینترنتی خود باید موازی فروش اینترنتی را نیز در دس

تواند منجر به بهبود نتایج عملکردی مثل میزان ( به این نتیجه رسید که تدوین و اجرای صحیح یک استراتژی بازاریابی در زمان رکود می2009) 10همکاران

                                                                 

1 Kumar, Sharma 

2 Lee, Trim 

3 Paswan, Blankson, Guzman 

4 Abed, Haghighi 
5 Parvinen, Aspara, Hietanen, Kajalo 

6 Papavasiliou 

7 Piercy 

8 Bottani, Montanari,Volpi 
9 Zalocco, Bolman, Michael, Mallin 

10 Koksal, Ozgul 
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فروشی در کشور استرالیا طی دوران رکود ( در زمینه واکنش فعالین عرصه خرده2010) 1ودآوری شود. در پژوهشی که ساندز و فراروفروش، سهم بازار و س

گیرد. در فراتحیلی که فروشی دستخوش تغییرات اساسی قرار می، به این نتیجه رسیدند که در دوران رکود، استراتژی خردهانجام دادنداقتصادی 

های مدیریت توزیع امکان ( انجام دادند دریافتند که طراحی یک شبکه توزیع از طریق ایجاد ساختار و تدوین سیاست2015) 2و همکاران منگیاراسینا

ستند. پذیر است که در این زمینه عواملی مثل ویژگی محصول، الزامات خدمات تولید، ویژگی تقاضا، ویژگی عرضه و متغیرهای اقتصادی حائز اهمیت ه
انجام دادند، به این نتیجه رسیدند که برای داشتن  "آفرین و عملکرد تیم فروشرهبری تحول"( در تحقیقی که با عنوان 2016) 3نزی و همکارانکمک

گذاری ها باید ضمن تعیین اهداف قیمتباشد، شرکتیک استراتژی فروشی که منجر به افزایش درآمد سازمان شود و مزیت رقابتی پایدار به همراه داشته

های رقبا، اقدام به تدوین آمیخته قیمت های مختلف و ارزیابی قیمتبرای کالاهای مختلف، بر اساس میزان شدت تقاضا و تحلیل هزینه و سود فعالیت

ه این نکته نیز اشاره ها بها را فراهم کند. همچنین آنهای ترفیع مناسب موجبات موفقیت پایدار شرکتتواند در کتار اتخاذ سیاستکنند. این مهم می
های موفق تبدیل محور در فروش به یک الزام برای همه شرکتاند که با توجه به فراگیر شدن تکنولوژی،  امروزه استفاده از فرایندهای تکنولوژیکرده

 است. شده

ای از عوامل مهم در تدوین تلاش شد تا بخش عمده های مرتبط با مفاهیم بازاریابی، فروش و توزیعپس از مطالعه و بررسی عمیق مقالات، کتب و پژوهش
ها از بطن مفاهیم و ادبیات و شاخص هامخلفههای پخش فعال در صنعت مواد غذایی شناسایی شود. این الگوی استراتژی بازاریابی و فروش برای شرکت

مؤثر بر تدوین استراتژی بازاریابی، استراتژی فروش و عوامل  ( و در قالب عوامل1و به شرح جدول ) شده استموضوعی مرتبط با موضوع تحقیق استخراج 

 اند:بندی شدهگر طبقهتعدیل

 . جمع بندی ابعاد مختلف الگوی مفهومی تدوین استراتژی بازاریابی و فروش در شرکتهای پخش مواد غذایی1جدول 

 شاخص مؤلفه مضمون

استراتژی 

 بازاریابی

دهدشتی ؛ 2013قلمرو هدف )واکر و همکاران، 

 (2006؛ لی و تریم، 1392شاهرخ و همکاران، 

تعیین بازارهای هدف، تعیین سبد محصولی، برنامه مدون ارائه 

 برندهای مختلف به بازار

؛ دهدشتی 2013اهداف بازاریابی )واکر و همکاران، 
 (1392شاهرخ و همکاران، 

هدف میزان فروش، هدف سهم بازار، هدف حاشیه سود، هدف 
 بینی بازار، هدف توسعه، ارزیابی عملکردمشتری، پیشرضایت 

؛ دهدشتی 2013تخصیص منابع )واکر و همکاران، 
 (1392شاهرخ و همکاران، 

یص منابع به تفکیک بازار/محصول، تخصیص منابع بین تخص
 های مختلف فعالیت

؛ دهدشتی 2013مزیت رقابتی )واکر و همکاران، 

 (1392شاهرخ و همکاران، 

ی، تند گردش یا بندبستهمزیت رقابتی محصولی )کیفیت، تنوع، 

کندگردش(، مزیت رقابتی قیمتی، مزیت رقابتی توزیعی، مزیت 

 رقابتی ترویجی )فروش(، مزیت رقابتی برند

 شناخت محیط کلان صنعت
عوامل فرهنگی و اجتماعی، عوامل تکنولوژیک، عوامل قانونی، 

 شدت رقابت، اخلاقیاتعوامل سیاسی، عوامل اقتصادی، 

 کنندگانرفتار خرید مشتریان صنوف مختلف، رفتار خرید مصرف شناخت رفتار خرید مواد غذایی

؛ 1395آمیخته توزیع )زرگران خوزانی و مظلومی، 

؛  دنت، 2016؛ کریستوفر، 2007کاپور و کانسال، 
؛ اینگرام و همکاران، 2016؛ وانگ و چنگ، 2008

؛ 2004، 4؛ هاسسمن1389؛ علیپور، 2006

 (2015مانگیاراسینا و همکاران، 

 

طراحی ساختار شبکه توزیع، مدیریت شبکه توزیع، تعیین و 
های توزیع(، توجه به موارد بندی کانال توزیع )واسطهاولویت

قانونی در انتخاب کانال توزیع، رهبری و کنترل کانال توزیع، تضاد 

 لکرد توزیعبین اعضاء کانال توزیع، ارزیابی عم

 (1389؛ علیپور، 2016آمیخته قیمت )مک کینزی،

 

گذاری برای کالاهای مختلف، تعیین شدت تدوین اهداف قیمت
تقاضا، تحلیل تقاضا، هزینه و سود، ارزیابی قیمت رقبای داخلی و 

 یامنطقهخارجی، تعیین سیاست قیمت 

 (2016آمیخته ترفیع )مک کینزی،

ی هاگروههای ترفیعی برای زای سیاستتعیین اهداف مربوط به اج

کننده هدف، تعیین و انتخاب عناصر آمیخته ترفیع، ترفیع مصرف

 محور/مشتری محور

 تحقیق و توسعه بازار / محصول
تحقیقات بازاریابی، برنامه عرضه برندها و محصولات جدید در 

بازار، برنامه توسعه سبد پخش/بازار، شناسایی و توسعه 

                                                                 

1 Sands, Ferraro 

2 Mangiaracina, Song, Perego 
3 MacKenzie, Podsakoff, Rich 

4 Hausman 
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 شاخص مؤلفه مضمون

در صنعت پخش، ورود به بازارهای  مورداستفادههای تکنولوژی

های لازم برای هر یک از مراحل چرخه عمر جهانی، سیاست

های داخلی / محصولات مختلف، ایجاد پیوند استراتژیک با شرکت
 ای در سبد محصولی )حذف و اضافه(خارجی، بازنگری دوره

 

 

 
 

 

 

 
 

 

 

 
 

 

 

استراتژی 
 فروش

مدار تیم فروش )بورگ و یانگ،  شایستگی رابطه

 (2009؛ عابد، 1390؛ سوری و همکاران، 2014

 

های بین فردی )فروشندگان، مدیران فروش و مدیران مهارت
 ارشد(

ی فروش )درگیری، انسجام، بازاریابی درونی، سازمانفرهنگ

 های مناسب(زیرساخت

بط روابط بین سازمانی تیم )رابطه بین فروشندگان و مدیران، روا
کاری آزاد، روابط بین افراد یک تیم، روابط بین چند تیم مختلف، 

 روابط بین واحد فروش و سایر واحدها(

؛ 2006؛ جاک، 1390آموزش تیم )سوری و همکاران، 

؛ پارونین و 2010؛ پیرسی، 2009؛ عابد، 2009نو، 
 (2011همکاران، 

امه وجود واحد آموزش، تخصیص بودجه سالیانه برای آموزش، برن

مدون تحلیل عملیات اجرایی واحدها و شناسایی نیازهای 

آموزشی، وجود اهداف مشخص آموزشی برای کارکنان، استفاده از 
 های تکنولوژی محور در آموزشروش

؛ پارک و 2009، 1ایجاد رضایت در مشتریان )نو

، 2؛ موسی و همکاران2010؛ پیرسی، 2010همکاران، 

2010) 

  

 رضایت از شرکت، رضایت از فروشندهرضایت از محصول، 

؛ هومبرگ و 2009بندی مشتریان )اینگرام، بخش
؛  2016؛ مک کینزی، 2013؛ کیگان، 2008، 3همکاران

، دهدشتی شاهرخ و 2009، 4جانستون و مارشال

 (1392همکاران، 

ی مشتری برای سازمان، بر اساس سوددهبر اساس ارزش یا 
اس رفتار خرید، بر اساس های جمعیت شناختی، بر اسویژگی

استفاده و کاربرد محصول، بر اساس ارزش آتی مشتری برای 

 سازمان

؛ رنکو و 2010تکنولوژی فروش )پیرسی، 

، مک 2010؛ پارک و همکاران، 2014، 5درازیجانیک
؛ دهدشتی 2016؛ وانگ و همکاران، 2016کینزی، 

 (1392شاهرخ و همکاران، 

درن، اتوماسیون فرایندی تبلت و هندهلد، موجودی گیری م
 GPSفروش، 

هماهنگی بین استراتژی فروش و بازاریابی  )گانزی، 

؛ پاسوان و 2006؛ متیسنز و جانستون، 2007ترویلو، 

 (2009، 6؛  دیوسنپ و جابر2011همکاران، 

 های محصولیبازاریابی فروش،  مدیریت گروه

استراتژی اقیانوس آبی در فروش )پاروینن و 

 (2011همکاران، 

  

های فروش جدید / محصولات جدید / مشتریان جدید، کانال

های محوری، کسب درآمد جایگزین از سازی شایستگییتجار
های جدید برای مشتری، جریان نقدینگی شرکت، ارزش

کردن صنعت، ارائه محصولات فعلی در بازارهای جدید دگرگون

مشتریان،  های جدید با کمکجغرافیایی، ایجاد ارزش

 گذاری بر آموزش تیمسرمایه

، 7کار )باسکاران و همکارانوتوجه به آینده کسب
 (2008، 8؛ یان2008

های فروش، اضافه توسعه محصولات ارگانیک، حذف برخی کانال
 های جدید فروششدن کانال

                                                                 

1 Noe 

2 Musa, Pallister, Robson, Daud 
3 Homburg, Droll, Totzek 

4 Johnston, Marshall 

5 Renko, Druzijanic 

6 Dewsnap, Jobber 
7 Bhaskaran, Polonsky, Cary, Fernandez 

8 Yan 



 
 

 های بازاریابی و فروش در صنعت پخش مواد غذاییطراحی و تبیین الگوی استراتژی                                             

 

35 

 

 شاخص مؤلفه مضمون

، 1آفرین )پاناگوپولوس و آولونیتیزرهبری تحول
؛ دهدشتی 2009؛ پاپارویدامیس و گوئنزی، 2010

 (1392شاهرخ و همکاران، 

، ارائه الگوی مناسب، تسهیل پذیرش اهداف اندازچشمترسیم 
گروهی، انتظارات عملکردی بالا، رفتار حمایتی، انگیزش و تحریک 

 فکری

؛  بوتانی و 2010عملکرد نیروی فروش )پیرسی، 
؛ لوپز و 2007، 2؛ هانتر و پریوالت2010همکاران، 

؛ وانگ و 2011، 4؛ کاستر و کانالز2008، 3همکاران

 (2016همکاران، 

 

ی اطلاعات بازار، تسهیم اطلاعات با سایرین، آورجمعرفتاری )

مدیریت زمان و هزینه شرکت، کسب دانش محصولی و رقبا و 

مشتریان، حفظ ارتباط با مشتریان، ارائه خدمات به مشتریان، 

 راضی نگهداشتن مشتریان(
ش سهم بازار شرکت، افزایش فروش ریالی، غیر رفتاری )افزای

 فروش محصولات جدید، عبور از اهداف سالانه فروش(

کمی )فروش تعدادی، فروش  -ارائه پورسانت متغیر )کیفی 
حجمی، اقلام، تعداد مشتری، تعداد مشتری جدید، تحقق ویزیت، 

 مرجوعی((

 ارائه پورسانت ثابت

ستون و های متعدد فروش )جاناستفاده از کانال

؛ پاناگوپولوس و 2009؛  اینگرام، 2007مارشال، 
؛ 2014؛ رنکو و درازیجانیک، 2010آولونیتیز، 

 (1392دهدشتی شاهرخ و همکاران، 

های استفاده از نیروهای فروش حضوری شرکت، استفاده از واسطه

فروش، استفاده از فروش یا ترویج پستی، فروش اینترنتی، 

های یشگاهنماایمیل، شرکت در  یت شرکت، استفاده ازساوب
بازرگانی و تجاری، حضور در نشریات و مجلات تخصصی، شرکت 

 ها و کنفرانسدر همایش

 (2016وصول مطالبات )مک کینزی،

براساس سابقه خرید، ( یالی)اعتبار ر اعتباردهی به مشتریان

ها، تعیین دوره وصول برای مشتریان براساس میزان اعتبار آن

ها، تعیین شرط وصول برای مشتریان براساس میزان اعتبار آن
های اجرایی وصول برای فروشندگان جهت کاهش تعیین ضمانت

الوصول، تعیین استثنائات وصول مطالبات لاوصول و مشکوک

ا کاهش مدت وصول،گرایش به تسویه افزایش ی)فراخور شرایط 

 (نقد یا چک

عوامل 

 کننده تعدیل

عوامل کلان تأثیرگذار برصنعت پخش مواد غذایی 

 (رکود) در دوران پساتحریم

و ها شرایط منفی اقتصادی باقیمانده از دوران تحریم، رفع تحریم
ی خارجی، امکان ورود هابا شرکتافزایش تعاملات تجاری 

ارجی به صنعت پخش مواد غذایی ایران، های رقیب خشرکت

به  با توجههای رقیب جدید در بازار داخلی یجاد شرکتا امکان

اعطای تسهیلات اقتصادی به بخش تولید، افزایش ورود 
 ی مصرف و خرید محصولات غذاییغربی هافرهنگ

 نقاط قوت و ضعف شرکت پخش در دوران پسارکود

 (وضعیت داخلی)

های شناسایی نقاط قوت و ضعف، تعیین گزینهسنجش عملکرد، 

 استراتژیک

و ی ناشی از فعالیت رقبا هاو فرصتتهدیدها 

 (وضعیت خارجی) یان در دوران پسارکودمشتر
 تحلیل مشتریان، تحلیل بازار، تحلیل رقبا

فروش و توزیع و مطالعات و تجربیات محقق، الگوی اولیه های بازاریابی، های صورت گرفته در زمینه استراتژیبندی پژوهشبا توجه به بررسی و جمع

 پژوهش تنظیم شد.

 شناسی پژوهش. روش2
بکار بردیم. در مرحله کیفی )خبرگان(  شدهیآورجمعهای داده لیوتحلهیتجزبخش کیفی. تحلیل محتوا روشی است که در این بخش از تحقیق، به منظور 

ی در مرحله کیفی تا جایی ادامه یافت که به ریگنمونه، فروش و لجستیک( و اساتید دانشگاه  مصاحبه باز انجام شد. نفر از مدیران )عامل، بازاریابی 11با 

ساله در صنعت  6اند از سابقه حداقل اشباع تئوریک رسید. سه معیار برای انتخاب اعضای نمونه در مرحله کیفی مدنظر قرار گرفت. این معیارها عبارت

                                                                 

1 Panagopoulos, Avlonitis 

2 Hunter, Perreault 
3 Lopez, Hopkins, Raymond 

4 Kuster, Canales 
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در  شوندگانمصاحبههای ( ویژگی2سمت مدیریت عامل یا مدیر بازاریابی و استراتژی و تحصیلات کارشناسی ارشد و بالاتر. در جدول )پخش، دارا بودن 

ی تحقیق طی فرایندی بسیار هامقولهآن  تبعبهها و شاخص ارزشیابی )مفاهیم مستخرج( برای مضمون 135مرحله کیفی آورده شده است. در نهایت 
های عمیق، بر، و دقیق و با تمرکز بالا به دست آمد که نتایج نهایی آن به تفکیک همراه با درصد و فراوانی هر یک از مفاهیم مستخرج از مصاحبهزمان

رکت در های ناشی از ورود رقبا، نقاط قوت و ضعف شمتغیر تهدیدها و فرصت 4مشخص شد. پیرو بررسی موارد مربوط به تحلیل محتوا در تحقیق کیفی، 

متغیر  3دوران پسارکود، عوامل کلان تأثیرگذار بر صنعت پخش مواد غذایی در دوران پسارکود و وصول مطالبات به الگوی اولیه تحقیق اضافه و 

یرها ادغام گذاری و تعیین شیوه فروش و ارزیابی تیم فروش و طراحی پورسانت از الگوی اولیه حذف و یا در سایر متغهای فروشندگی، هدفاستراتژی
ها و شده و یا با سازهشده و به الگوی تحقیق اضافههایی است که از تحقیق کیفی حاصلدار، شاخصتوجه است که موارد ستارهشدند. همچنین قابل

کلان تأثیرگذار با توجه به روش در استراتژی فروش و بازاریابی و عوامل  شدهییشناسای عوامل طورکلبهاند.  شدهآمده از ادبیات ترکیب دستمتغیرهای به

اند. به منظور رعایت اصل عینیت که از خصوصیات روش تحلیل محتوا ( نشان داده شده5( و )4(، )3های )تحقیق تحلیل محتوا و اجماع خبرگان در جدول

برای محاسبه ضریب پایایی از فرمول ویلیام  های تحقیق پس از پایان کدگذاری اولیه باید ضریب پایایی محاسبه گردد.باشد، برای بازبینی سازهمی
 درصد و نشانه پایایی و رعایت اصل عینیت بود. 70آمده بالاتر از دست( استفاده شد که برای تمامی مضامین به1955اسکات)

 های جمعیت شناختی مصاحبه شوندگان در مرحله کیفی. ویژگی2جدول 

 پست سازمانی تعداد سطح تحصیلات تخصص و حوزه فعالیت ردیف

 بازاریابی 1

 2 دکتری

 مدیر بازاریابی و استراتژی

 1 کارشناسی ارشد

 مدیر فروش 2 کارشناسی ارشد فروش 2

 مدیریت عاملی 3

 1 دکتری

 رعاملیمد

 1 کارشناسی ارشد

 مدیر لجستیک 2 کارشناسی ارشد لجستیک 4

5 
 داکوتای شمالی استاد دانشگاه 1 دکتری خارج از کشور -استاد دانشگاه

 استاد دانشگاه صنعتی شریف 1 دکتری داخل کشور -استاد دانشگاه

 بر استراتژی فروش و بازاریابی رگذاریتأث. مقوله و مفاهیم مدنظر در عوامل کلان 3جدول 

 مفهوم مقوله مضمون

عوامل کلان اثرگذار بر 

 صنعت پخش

عوامل کلان تأثیرگذار بر صنعت پخش در 

 پسارکود*دوران 

از دوران  ماندهیباق( توجه به شرایط منفی اقتصادی 1)

ها و افزایش تعاملات تجاری ( توجه به رفع تحریم2تحریم*، )

 بیرقهای ( توجه به ورود شرکت3های خارجی*، )با شرکت

 خارجی/فرهنگ مصرف غرب*

تحلیل وضعیت داخلی 
 شرکت

تحلیل وضعیت داخلی شرکت )نقاط قوت و 
 دوران پساتحریم*ضعف( در 

( شناسایی نقاط قوت 2( شناسایی عملکرد شرکت پخش*، )1)
 و ضعف شرکت پخش*

تحلیل وضعیت خارجی 

 شرکت

تحلیل وضعیت خارجی شرکت )تهدیدها و 
ی ناشی از فعالیت رقبا و هافرصت

 مشتریان(*

 ( تحلیل رقبا*3( تحلیل بازار*، )2( تحلیل مشتریان،* )1)

 مفاهیم مدنظر در استراتژی بازاریابیها و . مقوله4جدول 

 مفهوم مقوله مضمون

استراتژی 
 بازاریابی

 ( داشتن برندهای مختلف3( تعیین سبد محصول، )2( تعیین بازارهای هدف، )1) قلمرو هدف

 تعیین اهداف بازاریابی
( تعیین هدف حاشیه سود، 3( تعیین هدف سهم بازار، )2( تدوین هدف فروش، )1)

 ( ارزیابی عملکرد5هدف رضایت مشتریان، )( تعیین 4)

 های بازاریابی( تخصیص منابع به آمیخته1) تخصیص منابع

 ایجاد مزیت رقابتی

( ایجاد مزیت 3( ایجاد مزیت رقابتی قیمتی، )2(  ایجاد مزیت رقابتی محصولی، )1)

رقابتی ( ایجاد مزیت 5( ایجاد مزیت رقابتی ترویج )فروش(، )4رقابتی توزیعی، )

 برند
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 مفهوم مقوله مضمون

شناخت محیط کلان صنعت 

 پخش

( بررسی 3( بررسی عوامل تکنولوژیکی، )2( بررسی عوامل فرهنگی اجتماعی، )1)

( در نظر 6( بررسی عوامل اقتصادی، )5( بررسی عوامل قانونی، )4عوامل سیاسی، )

 ( بررسی شدت رقابت7گرفتن اخلاقیات، )

 نهایی کنندگانمصرف( شناخت رفتار خرید 2( شناخت رفتار خرید مشتریان و )1) شناخت رفتار خرید مشتریان

طراحی ساختار استراتژیک 

 شبکه توزیع

( 3( تخصیص تقاضا به امکانات توزیع، )2( موقعیت مکانی امکانات توزیع، )1)

 های توزیع( تعداد لاین5( ظرفیت امکانات توزیع، )4امکانات توزیع، )

ی استراتژیک هااستیسطراحی 
 مدیریت توزیع

انبارها،  بخشنانیاطم( موجودی 3( مسیربندی توزیع، )2( سطح موجودی انبار، )1)
 ی مدیریت موجودیهااستیس( 5( طراحی ناوگان توزیع، )4)

 مشخصات محصول

( چرخه عمر محصولات، 3( حجم وزنی محصولات، )2( حجم ریالی محصولات، )1)
( رعایت اصول 7( تنوع محصولات، )6ع محصول، )( نو5( شدت رقابت، )4)

مصرف  استاندارد زمانمدت( 9( سهولت جابجایی محصولات، )8ی، )طیمحستیز

 ( حاشیه سود محصولات10محصولات، )

 الزامات ارائه خدمات

( میانگین وزن 3( تور توزیع، )2رفع نیاز مشتری از دید شرکت، ) زمانمدت( 1)

( نرخ تحقق سفارش مشتری، 5( میانگین حجم محموله توزیع، )4محموله توزیع، )
( رصد کردن 8( تجربه مشتری در تعامل با شرکت، )7( ظرفیت ماشین توزیع، )6)

 دید مشتری رفع نیاز مشتری از زمانمدت( 10( امکان مرجوعی، )9سفارش، )

 ( تراکم تقاضا4( تراکم مشتریان، )3( نوسان تقاضا، )2( شدت تقاضا، )1) شدت تقاضا

 خصوصیات تأمین

( فاصله بین 3( موقعیت جغرافیایی تولیدکنندگان، )2( تعداد تولیدکنندگان، )1)

( 6( محدودیت تأمین مواد اولیه، )5( حجم تولید در یک برنامه تولید، )4انبارها، )
 انعطاف در تولید

 عوامل اقتصادی
( 4( مالیات/تعرفه/نرخ بهره، )3( محدودیت اقتصادی، )2( محدودیت قانونی، )1)

 زیرساخت موجود

 آمیخته توزیع

بندی کانال ( تعیین و اولویت3( مدیریت شبکه توزیع، )2( طراحی شبکه توزیع، )1)

( تضاد بین اعضاء کانال 5توزیع، )( توجه به موارد قانونی در انتخاب کانال 4توزیع، )

 ( ارزیابی عملکرد توزیع7( رهبری کانال توزیع، )6توزیع، )

 آمیخته قیمت
( ارزیابی قیمت 3( شدت تقاضا، )2گذاری/سود و زیان، )( تعیین اهداف قیمت1)

 ایگذاری منطقه( قیمت4رقبای داخلی و خارجی، )

 محور کنندهمصرف( ترفیع 3( ترفیع مشتری محور، )2ی ترفیع، )گذارهدف( 1) آمیخته ترفیع

 تحقیق و توسعه بازار/محصول
( شناسایی و توسعه 3( توسعه/کاهش سبد پخش، )2( تحقیقات بازاریابی، )1)

( سیاست توسعه بازار/محصول در طی 5( ورود به بازارهای جهانی، )4تکنولوژی، )

 های داخلی و خارجیشرکت ( پیوند استراتژیک با6چرخه عمر، )

 

 . مقوله و مفاهیم مدنظر در استراتژی فروش5جدول 

 مفهوم مقوله مضمون

استراتژی 

 فروش

 ( وجود روابط بین سازمانی تیم فروش2ی فروش، )سازمانفرهنگ( داشتن 1) شایستگی رابطه مدار تیم فروش

 آموزش مؤثر به تیم فروش
( تدوین 3( وجود واحد آموزش، )2آموزش، )( تخصیص بودجه سالیانه برای 1)

برنامه مدون تحلیل عملیات اجرایی واحدها و شناسایی نیازهای آموزشی، 

 (وجود اهداف مشخص آموزشی برای کارکنان4)

 ایجاد رضایت در مشتریان
( ایجاد رضایت از شرکت در 2( ایجاد رضایت از محصول در مشتریان، )1)

 از فروشنده در مشتریان( ایجاد رضایت 3مشتریان، )

 ارزیابی عملکرد و پورسانت

( اعطای پورسانت ثابت به تیم 2( اعطای پورسانت متغیر به تیم فروش، )1)

( ارزیابی عملکرد غیررفتاری 4( ارزیابی عملکرد رفتاری تیم فروش، )3فروش، )
 تیم فروش

 مرتبط یهایاستراتژبندی مشتریان و تدوین ( بخش1) بندی مشتریانبخش
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 مفهوم مقوله مضمون

ی تکنولوژی محور هاستمیس

 فروش
( استفاده از 3( استفاده از اتوماسیون فروش، )2( استفاده از تبلت و هندهلد، )1)

GPS 
هماهنگی بین استراتژی بازاریابی 

 و فروش
 های محصولی( مدیریت گروه2( بازاریابی فروش، )1) 

 استراتژی اقیانوس آبی

( توجه به 3( توجه به کانال فروش جدید،  توجه به محصولات جدید، )1)
(توجه به کسب درآمد 5( توجه به بازارهای جدید، )4مشتریان جدید، )

( 7( توجه به دگرگون کردن صنعت، )6جایگزین از جریان نقدینگی شرکت، )

 ی جدید برای مشتریانهاارزشتوجه به ایجاد 

 شوکار صنعت پخآینده کسب
های ( توجه به حذف احتمالی برخی کانال2(  توجه به محصولات ارگانیک، )1)

 های جدید فروش( توجه به اضافه شدن برخی کانال3فروش، )

 آفرینرهبری تحول
پذیرش اهداف  لیتسه( 2( ارائه الگوی مناسب و انتظارات عملکردی بالا، )1)

 ( رفتار حمایتی، انگیزش و تحریک فکر رهبر3گروهی، )

 های فروش متعدداستفاده از کانال
( 3های فروش، )( استفاده از واسطه2( استفاده از نیروهای فروش حضوری، )1)

( شرکت در 4شرکت، ) تیساوباستفاده از فروش اینترنتی/پستی/ 

 هاها و کنفرانسیشهای بازرگانی و تجاری/همانمایشگاه

 وصول مطالبات*
 جرائمیا  هاضمانت(تعیین 2( اعتباردهی به مشتریان براساس سابقه خرید، )1)

 وصول فراخور شرایط بازار* استثنائات( تعیین 3وصول برای فروشندگان*، )

 

ی هاشاخصو  هامؤلفهبندی دو روش مذکور )بررسی پیشینه و ادبیات و مطالعه کیفی( در قالب الگوی نهایی پژوهش و کلیه متغیرها، بخش کمی. با جمع
أییدی استفاده هر سازه یا متغیر مکنون، از ابزار تحلیل عاملی ت دهندهلیتشکدست آمد. به منظور تحلیل ساختار درونی پرسشنامه و کشف عوامل آن به

بسته در طیف لیکرت  سؤال 135پرسشنامه معتبر با  108تعیین شد و  مطالعه موردشرکت  54عنوان حجم نمونه در نفر به 84شد. بر اساس فرمول کوکران 

 دند. قرار گرفت و مبنای تحلیل قرار گرفته ش دیتائعدد مورد  81عدد بازگشت داده شد و از این تعداد  92 درمجموعتوزیع شد 

 هاوتحلیل داده. تجزیه3
که در صنعت پخش بیشتر کسانی که در حوزه  دهدیممرد بودند که نشان  دهندگانپاسخ% از  92شناسی، های جمعیتتحلیل توصیفی. از نظر ویژگی

باشند که نشان می سانسیلفوقتحصیلات نفر نیز دارای  71باشند. همچنین تعداد ی صنعت پخش فعال هستند مرد میهاشرکتبازاریابی و مدیریت عاملی 

درصد از اعضای مدیران و  20/43نفر که  35دارای تحصیلات تکمیلی هستند. نکته جالب اینکه  اندکردهدهد اکثر کسانی که در این تحقیق شرکت می

سابقه کار مدیران عامل و مدیران بازاریابی  دهدیمه نشان سال دارند ک 18سابقه کاری بالای  اندکردهمدیران بازاریابی و استراتژی که در این تحقیق شرکت 
و  باشندیمی پخش هاشرکتکسانی هستند که مدیر بازاریابی و استراتژی  دهندگانپاسخ% از   5/60. همچنین باشدیمی صنعت پخش بالا هاشرکت

 دارند. عهدهبه ی پخش را هاشرکتکه مدیریت عامل  دهندیم% از آنان را کسانی تشکیلی  5/39

اری و تحلیل استنباطی. با توجه به اینکه جامعه آماری پژوهش کوچک می باشد برای بررسی رابطه بین متغیرهای تحقیق و برای بررسی معادلات ساخت

استفاده شده  GOFشاخص  در بررسی برازش مدل ساختاری از و روش حداقل مربعات جزئی استفاده شد.  smartPLS افزارنرمبررسی ضریب مسیر از 
 است. این شاخص کیفیت مدل ساختاری و مدل اندازه گیری شده را نشان می دهد و برابر است با:

0 / 828 0 / 733 0 / 607
2

GOF AVE R     

و AVEکه در آن 
2R  میانگینAVE  وR2 دهد. مقدار مدل را نشان می مناسب برازش 36/0باشد. بالا بودن شاخص مقدار نیکویی برازش از می

 تر شده است و نشان از برازش مناسب مدل دارد. بزرگ 36/0شده است و از مقدار  607/0شاخص برازش برابر 

 . ضرایب روایی همگرایی مدل و پایایی6جدول 

 متغیرهای پنهان

 پایایی روایی واگرا روایی همگرا

 میانگین واریانس

 استخراج شده
MSV آلفای کرونباخ پایایی ترکیبی 

 794/0 830/0 346/0 619/0 قلمرو هدف

 734/0 824/0 338/0 593/0 تعیین اهداف بازاریابی

 000/1 000/1 369/0 000/1 تخصیص منابع

 757/0 828/0 344/0 526/0 ایجاد مزیت رقابتی

 900/0 921/0 352/0 626/0 شناخت محیط کلان صنعت پخش مواد غذایی

 794/0 906/0 239/0 829/0 شناخت رفتار خرید مشتریان
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 متغیرهای پنهان

 پایایی روایی واگرا روایی همگرا

 میانگین واریانس

 استخراج شده
MSV آلفای کرونباخ پایایی ترکیبی 

 834/0 882/0 396/0 600/0 طراحی ساختار استراتژیک شبکه توزیع

 757/0 836/0 346/0 508/0 های استراتژیک مدیریت توزیعطراحی سیاست

 881/0 904/0 566/0 592/0 مشخصات محصول

 917/0 932/0 351/0 580/0 الزامات ارائه خدمات

 865/0 908/0 326/0 712/0 شدت تقاضا

 858/0 895/0 383/0 587/0 خصوصیات تامین

 778/0 857/0 351/0 601/0 عوامل اقتصادی

 912/0 930/0 423/0 656/0 آمیخته توزیع

 828/0 886/0 355/0 661/0 آمیخته قیمت

 744/0 868/0 346/0 557/0 آمیخته ترفیع

 846/0 887/0 338/0 572/0 تحقیق و توسعه بازار/ محصول

 857/0 933/0 355/0 875/0 شایستگی رابطه مدار تیم فروش

 917/0 941/0 441/0 801/0 آموزش موثر به تیم فروش

 900/0 938/0 239/0 834/0 ایجاد رضایت در مشتریان

 874/0 914/0 396/0 727/0 ارزیابی عملکرد و پورسانت

 000/1 000/1 346/0 000/1 بخش بندی مشتریان

 881/0 925/0 401/0 805/0 های تکنولوژی محور فروشسیستم

 780/0 901/0 351/0 820/0 هماهنگی بین استراتژی بازاریابی و فروش

 857/0 896/0 226/0 565/0 استراتژی اقیانوس آبی

 826/0 896/0 266/0 741/0 آینده کسب و کار صنعت پخش

 917/0 941/0 339/0 800/0 رهبری تحول آفرین

 916/0 941/0 255/0 799/0 های فروش متعدداستفاده از کانال

 860/0 914/0 377/0 781/0 وصول مطالبات

 735/0 846/0 346/0 648/0 عوامل کلان تاثیرگذار برصنعت پخش

 739/0 885/0 341/0 793/0 تحلیل وضعیت داخلی شرکت

 780/0 870/0 358/0 691/0 تحلیل وضعیت خارجی شرکت

 972/0 947/0 - 522/0 استراتژی توزیع مواد غذایی

 976/0 978/0 - 551/0 استراتژی بازاریابی

 945/0 950/0 - 524/0 استراتژی فروش

 

 0,5 از بالاتر بایستی استخراجی واریانس متوسط این .است شده استفاده( AVE) شده استخراج واریانس متوسط شاخص از همگرا روایی بررسی برای

 روایی تا باشد کمتر باید نیز CR مقدار از باشد، بزرگتر باید 5/0 از AVE مقدار اینکه بر علاوه(. 1981 لارکر و فورنل) شود تایید همگرا اعتبار تا باشد

 تمامی و است شده بزرگتر 5/0 از ها مولفه و متغیرها تمامی برای متغیر این مقدار شودمی مشاهده بالا جداول در که طور همان. گردد تایید مدل همگرا
 پایایی شاخص دو از تحقیق متغیرهای پایایی برسی برای .باشدمی مدل در همگرا روایی تایید از نشان که اندشده بزرگتر AVE مقادیر از CR مقادیر

 کافی از نشان که باشد بالاتر یا 7/0 بایستی( 1981) لارکر و فورنل گفته به بنا کرونباخ آلفای و ترکیبی پایایی. است شده استفاده کرونباخ آلفای و ترکیبی

 گیری اندازه ابزار پایایی از نشان که اندشده بزرگتر 7/0 از ترکیبی پایایی و کرونباخ آلفای مقدار تحقیق متغیرهای تمامی برای .دارد درونی همگرایی بودن
 این ( استفاده شد. مقدارMSVهمچنین برای بررسی روایی واگرا از شاخص توان دوم بالاترین همبستگی هر متغیر با سایر متغیرهای مدل ) .باشدمی

 متغیرهای تک تک برای MSV مقدار است مشخص جدول در که طور همان. گردد تایید واگرا روایی تا باشد کوچکتر AVE مقدار از باید( MSV) شاخص

( 7نتایج معادلات ساختاری جهت بررسی فرضیه های تحقیق در جدول ) .شودمی تایید واگرا روایی نتیجه در و باشدمی کوچکتر AVE مقدار از اول سطح

 ( ملاحظه می شود:8و )
 . نتایج مدل معادلات ساختاری فرضیه های تحقیق7جدول 
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 جهت وضعیت فرضیه ضریب تعیین آماره تی بتا فرضیات تحقیق

 + تأیید 288/0 626/16 537/0 استراتژی فروش <-استراتژی بازاریابی 

-رکود استراتژی بازاریابی * عوامل کلان تاثیرگذار در دوران پسا

 استراتژی فروش <
139/0 535/2 

245/0 

 + تأیید

استراتژی  <-استراتژی بازاریابی * وضعیت خارجی شرکت 

 فروش
 + تأیید 063/4 354/0

 + تأیید 326/3 939/0 استراتژی فروش <-بازاریابی * وضعیت داخلی شرکت استراتژی 

|t|>1.96 Significant at P<0.05, |t|>2.58 Significant at P<0.01 
 استراتژی بازاریابی، استراتژی فروش و متغیرهای تعدیلگر هایمؤلفه. بارهای عاملی 8جدول 

 ی استراتژی فروشهامؤلفهبارهای عاملی  ی استراتژی بازاریابیهامؤلفهبارهای عاملی 

 مؤلفه ردیف یبار عامل مؤلفه ردیف
بار 

 یعامل

 646/0 فروش میآموزش ت 1 520/0 قلمرو هدف 1

 689/0 نیآفر لیتحو یرهبر 2 881/0 ییمواد غذا عیتوز یاستراتژ 2

 619/0 فروش یهااز کانال استفاده 3 832/0 منابع صیتخص 3

 607/0 مطالبات وصول 4 747/0 یرقابت تیمز 4

 577/0 فروش یآب انوسیاق یاستراتژ 5 976/0 گذاریقیمت یاستراتژ 5

 467/0 فروش ندهیوکار آبه کسب توجه 6 982/0 یابیبازار اهداف 6

 682/0 انیدر مشتر تیرضا جادیا 7 439/0 و توسعه بازار/محصول قیتحق 7

 686/0 یابیفروش و بازار یاستراتژ نیب یهماهنگ 8 502/0 عیترف یاستراتژ 8

 738/0 فروش میت عملکرد 9 498/0 کلان صنعت پخش طیمح شناخت 9

 715/0 فروش میرابطه مدار ت یستگیشا 10 652/0 ییمواد غذا دیرفتار خر شناخت 10

بارهای عاملی تحلیل وضعیت داخلی شرکت )نقاط قوت و ضعف( 

 در دوران پساتحریم
 631/0 فروش یاز تکنولوژ استفاده 11

 592/0 انیمشتر بندیبخش 12 888/0 سنجش عملکرد شرکت پخش 1

2 
شناسایی نقاط قوت و ضعف شرکت 

 پخش
893/0 

ی هافرصتبارهای عاملی تحلیل وضعیت خارجی شرکت )تهدیدها و 

 ناشی از فعالیت رقبا و مشتریان(

پخش در دوران  بر صنعتبارهای عاملی عوامل کلان تأثیرگذار 

 پسارکود
 780/0 تحلیل مشتریان 1

1 
توجه به شرایط منفی اقتصادی باقی 

 مانده از دوران تحریم
 843/0 تحلیل بازار 2 766/0

2 
و افزایش تعاملات  هامیتحرتوجه به رفع 

 ی خارجیهاشرکتتجاری با 
 868/0 تحلیل رقبا 3 886/0

3 
ی رقیب هاشرکتتوجه به ورود 

 خارجی/فرهنگ مصرف غرب
758/0    
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 . مدل برازش شده تحقیق1شکل

 گیریبحث و نتیجه

ی با توجه به پیشینه تحقیقات مشخص شد که محققین در مطالعات خویش موضوعات استراتژی بازاریابی و استراتژی فروش را در صنایع مختلف بررس

، هایرگذاریتأثارائه الگوی بازاریابی و فروش در صنعت پخش و با توجه به ماهیت چالشی روابط و  حالنیبااها تعیین کردند، کرده و عواملی را در این سازه
جامع بررسی نشده بود. بر همین اساس در این مطالعه به بررسی صنعت پخش در سطح کلان و استراتژیک پرداختیم  صورتبهبسیار چالشی بوده و تاکنون 

 ی پخش مواد غذایی چیست؟ هاشرکتهای بازاریابی و فروش در که الگوی استراتژی این بود شدهمطرحاصلی  سؤالو 

ی پخش مواد غذایی بدون در نظر هاشرکتباشد دریافتیم که تدوین استراتژی فروش در در پاسخ به سؤال اصلی تحقیق که هدف نهایی تحقیق نیز می

پخش در دوران  بر صنعتمنطق. همچنین تأثیر متغیرهای تعدیل گر)عوامل کلان تأثیرگذار  ورازدبهی آن امری است هامؤلفهگرفتن استراتژی بازاریابی و 
ی ناشی از فعالیت هافرصتپسارکود، تحلیل وضعیت داخلی شرکت )نقاط قوت و ضعف( در دوران پساتحریم، تحلیل وضعیت خارجی شرکت )تهدیدها و 

ی پخش را شکست هاشرکتترین استراتژی فروش و بازاربی قوی  تواندیمعدم توجه به این عوامل  چراکهرقبا و مشتریان( را نباید از نظر دور داشت 

توان در تدوین استراتژی فروش، بازاریابی و تحلیل عوامل داخلی و خارجی تأثیرگذار بر شرکت می شدهییشناساو با در نظر گرفتن عوامل  رونیازادهد. 
 مفهومی نشان داد.  صورتهب( 1الگوی این روابط را در شکل )

 فرضیه اول: استراتژی بازاریابی بر استراتژی فروش تأثیر معنادار دارد.

های پژوهش، ضمن تایید این فرضیه تحلیل داده. خواهد بود معنادار و مثبت فروش استراتژی بر بازاریابی استراتژی تاثیر دادیم ( ، نشان7) جدول اساس بر

( نیز سازگاری 2009؛ دیوسنپ و جابر، 2011؛ پاسوان و همکاران، 2006؛ متیسنز و جانستون، 2007نشان داد که این نتیجه با مطالعات پیشین )گانزی، ترویلو، 
کنند، ، نقش مهمی را در موفقیت و انتقال ارزش به مشتریان بازی میهای بازاریابی و فروش همواره در کنار یکدیگرداشته و در یک راستاست. فعالیت

بایست در یک بستر واحد بررسی و ها، تدوین استراتژی بازاریابی و استراتژی فروش را میبنابراین با علم به تعامل این دو حوزه در موفقیت سازمان

ابزار انسجام بخش کلیدی بازاریابی فروش و  2توان از بازاریابی و استراتژی فروش میداد. به منظور ایجاد چنین تعامل اثربخشی بین استراتژی انجام

توان هم در سطوح عملیاتی و هم در سطوح استراتژیک بهره برد. میزان استفاده از کرد. از این دو فعالیت محوری میهای محصولی استفادهمدیریت گروه
کند. هرچه استفاده از این ابزارها افزایش یابد، میزان تعامل و همکاری های بازاریابی و فروش را تعیینها و فعالیتتواند میزان تعامل بین تیماین ابزارها می
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ریزی های پخش به جای واحد برنامهشد. با ایجاد واحد بازاریابی فروش و مدیریت گروهی محصولی در شرکتدو تیم بازاریابی و فروش بیشتر خواهد 

های تشویقی به مشتریان، ریزی فروش، حصول اطمینان از اجرای صحیح سیاستکرد. وظیفه این واحد برنامهتحقق این مهم کمک شایانی توان بهفروش می
های مختلف مشتریان با توجه به رفتار هر های تشویقی برای گروهسازی سیاستهای توسعه فروش، بررسی موانع فروش و ارائه راهکار ویژهتدوین برنامه

 ک است.ی

 استراتژی بازاریابی، فروش چه هستند؟ دهندهشکلدومین سؤال این است که عوامل 

مواد غذایی، استراتژی توزیع مواد  گذارییمتاهداف بازاریابی، استراتژی قبه ترتیب از نظر بار عاملی: ابعاد مختلف استراتژی بازاریابی ) این پژوهش
رفتار خرید مواد غذایی، قلمرو هدف، استراتژی ترفیع، شناخت محیط کلان صنعت پخش مواد غذایی و  غذایی، تخصیص منابع، مزیت رقابتی، شناخت

( و داشتن 2013استراتژی بازاریابی تعیین اهداف بازاریابی )واکر و همکاران،  دهندهشکلین ابعاد ترمهمرا شناسایی کرد. از تحقیق و توسعه بازار/محصول( 

ین و بیشترین اثر را در ساخت استراتژی بازاریابی در صنعت پخش دارد. در صنعت پخش مواد غذایی بدون داشتن ترهممافق کار در صنعت است که 

ی ضمن گذارهدفتوان ادامه حیات در فضای رقابتی بازار مواد غذایی را متصور بود. این ینماهداف سالیانه، فصلی، ماهیانه و روزانه در زمینه میزان فروش 
بایست آورد. یک شرکت پخش موفق مییمهای مختلف بازاریابی، فروش و توزیع را نیز فراهم یتفعالمسیر راه شرکت، ابزاری برای کنترل  روشن نمودن

خود، برای تمام محصولات موجود در سبد خود اهداف قیمتی/سود و زیان تعیین کند و با در نظر گرفتن شدت تقاضا در  استراتژی بازاریابیبواسطه 

گذاری محصولات کند تا بتواند بر اساس آن سهم بازار مد نظر خود را کسب کند. حتی گاهی اوقات های مختلف و ارزیابی قیمت رقبا اقدام به قیمتنزما
که یکی از ای شود. از آنجائیگذاری منطقهای خاص مجبور به اتخاذ قیمتدلیل وجود شرایط رقابتی ویژه بین رقبا در منطقهشرکت پخش ممکن است به

های اصلی شرکت پخش موفق، حفظ قیمت یکپارچه در منطقه است، اختلاف قیمت در یک منطقه خاص با مناطق دیگر نباید به حدی باشد که مزیت

؛ مک 1389لیپور، زدن نظم آمیخته قیمت کنند )سازگار با تحقیقات عهمتر به مناطق دیگر و برهای کانال توزیع اقدام به جابجایی محصولات ارزانواسطه

رسد مزیت رقابتی مبتنی بر یمهای اقتصادی به وجود آمده برای عموم مردم، به نظر یتمحدود(. همچنین با توجه به سطح معیشتی مردم و 2016کینزی، 
برای خرید  کنندگانمصرفبه ترجیح طرف مربوط یکاز(. این مهم 2013باشد )سازگار با واکر و همکاران، یمایجاد مزیت رقابتی قیمتی بسیار حائز اهمیت 

شود. البته این موضوع به معنای یمی توزیع( برای دریافت حاشیه سود بالاتر هاواسطهو  دارانمغازهو از طرف دیگر مربوط به مشتریان ) ترارزانکالاهای 

بایست با ارتقاء تکنولوژی و بهبود فرایندهای یمی پخش هاشرکتیدکننده و تولی هاکارخانهکاهش کیفیت محصولات نیست. بلکه برای ایجاد چنین مزیتی 

 های بازاریابی و فروش زمینه لازم را فراهم کنند.یاستراتژهای مختلف و تدوین و اجرای صحیح ینههزخود و کاهش 
باشند )سازگار با تحقیقات زرگران خوزانی و یرگذار میتأثهای بازاریابی بسیار مهم و گیرییمتصمهمچنین طراحی ساختار استراتژیک شبکه توزیع در 

؛ مانگیاراسینا و 2006؛ اینگرام و همکاران، 2016؛ وانگ و چنگ، 2008؛ دنت، 2016؛ کریستوفر، 2007؛ کاپور و کانسال، 1389؛ علیپور، 1395مظلومی، 

یابی و فروش خاص خود را دارند، تعیین ترکیب مناسب محصولات ی مختلف محصولی استراتژی بازارهاگروه که یآنجائ(. از 2004؛ هاسسمن، 2015همکاران، 

یگر اینکه محصول موجود در سبد دعبارتبهکند. یمسبد توزیع بسیار حائز اهمیت است. این ترکیب محصولی، نوع و کیفیت اقدامات بازاریابی را تعیین 
یرگذار است و در حالات مختلف منجر تأثهای بازاریابی بسیار مهم و گیرییممتصتوزیع، چه نوعی، چه وزنی، چه ریالی، چه حجمی و چه رقیبی دارد در 

استاندارد مصرف محصولات نیز یکی دیگر از عواملی است که استراتژی بازاریابی را تحت  زمانمدتشود. یمهای بازاریابی مختلف یاستراتژبه تدوین 

کلی با بازاریابی و فروش محصولاتی  طوربهشوند )مثل لبنیات( یمکوتاهی منقضی  زمانمدتدر  دهد. روش بازاریابی و فروش محصولاتی کهیمیر قرار تأث

های بازاریابی و فروش یاستراتژشوند )مثل محصولات کنسروی( متفاوت است. در نظر گرفتن این موضوع در تدوین یمبلندتری منقضی  زمانمدتکه در 
 بسیار مهم است.

مواد غذایی مسئولیت فروش و توزیع سبد محصولی خود را به بهترین نحو ممکن دارد، تنوع محصولات موجود در سبد پخش شرکت پخش  که یآنجائاز 

یر را بر کارایی می گذارد. تنوع محصولات نباید به قدری زیاد باشد که ایجاد تمرکز بازاریابی و فروش را سخت کند، تأثیکی از عواملی است که بیشترین 

ر اندک باشد که شرکت را به یک شرکت معمولی در صنعت پخش تبدیل کند. بسته به میزان تنوع محصولات استراتژی بازاریابی متفاوتی و نباید آنقد
، تعیین ترکیب مناسب محصولات دارند رای مختلف محصولی استراتژی بازاریابی و فروش خاص خود هاگروه که یآنجائبایست تدوین گردد. همچنین از یم

کند. علاوه بر این تنوع محصولات موجود در سبد یموزیع بسیار حائز اهمیت است. این ترکیب محصولی، نوع و کیفیت اقدامات بازاریابی را تعیین سبد ت

توزیع نباید به حدی باشد که یک محصول جلوی فروش محصول دیگر را بگیرد. هرچه تنوع محصولات موجود در دستور کار شرکت پخش بیشتر باشد 

 کند. یمهای فروش و توزیع برود را بیشتر لزام اینکه شرکت به سمت افزایش تمرکز از طریق افزایش تعداد لاینا
، هر شرکت که بتواند خدمات متمایزتر و برتری را به مشتریان ارائه دهد هاآنی پخش، فارغ از نوع محصولات و سود هاشرکتبا توجه به رقابت شدید بین 

شود. کمیت و کیفیت ارائه خدمات به مشتری از عواملی است که در الزامات ارائه خدمات به یمبین فعالین حوزه پخش مواد غذایی  برنده بازی رقابت

آن در تدوین استراتزی بازاریابی حائز اهمیت است. هر چه فاصله بین ثبت درخواست مشتری تا رفع نیاز وی )تحویل کالا( کمتر باشد،  تبعبهمشتریان و 

ل( نرخ تحقق سفارش مشتری بیشتر باشد، تعداد دفعات توزیع به یک مشتری در یک بازه زمانی مشخص بیشتر باشد، امکان مرجوعی کالا )به هر دلی
رسد بیشتر باشد، یمنهایی  کنندهمصرفی که به دست الحظهتری بیشتر باشد، ظرفیت ماشین توزیع بیشتر باشد و امکان رصد کردن سفارش تا برای مش

 شرکت توانسته خدمات بهتری را به مشتری ارائه دهد.

شود، نیازمند داشتن دیدگاهی جامع به تمامی مسائل و می ای بسیار کلان مربوطدر نهایت باید گفت از آنجایی که تدوین استراتژی بازاریابی به حوزه

ه متغیرهای کلیدی است. عدم توجه به یک یا چند عنصر در تدوین استراتژی منجر به کاهش اثربخشی استراتژی تدوین شده، مغفول ماندن چند حوز
تاثیرگذار در تدوین استراتژی بازاریابی نظر گرفته شود، و پیشنهاد شود. لذا تلاش شده تمامی عوامل کلیدی های مختلف میکلیدی و تداخل بین استراتژی

دهنده این الگو به صورت همزمان و یکپارچه توجه شود و با تمامی مسائل با در نظر گرفتن شود در تدوین استراتژی بازاریابی تمامی اجزاء تشکیلمی

 روابط بین این عناصر تحلیل شود.
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یری سازه استراتژی فروش دوازده متغیر نقش معنادار دارند )به ترتیب عبارتند از: عملکرد گشکلباشد و در یماتژی فروش متغیر وابسته این پژوهش استر

آفرین، هماهنگی بین استراتژی فروش و بازاریابی، ایجاد رضایت در مشتریان، آموزش تیم تیم فروش، شایستگی رابطه مدار تیم فروش، رهبری تحول

ز تکنولوژی فروش، استفاده از کانال فروش، وصول مطالبات، بخش بندی مشتریان، استراتژی اقیانوس آبی، توسعه کسب و کار اینده فروش، استفاده ا

شود. همان طور که از ترتیب عوامل سازه استراتژی فروش ین نتایج پژوهش در تدوین استراتژی فروش اشاره میترمهمفروش( که در اینجا به برخی از 
ی فروش بسیار حائز اهمیت است)سازگار سازمانفرهنگت، به منظور ایجاد و اجرای استراتژی های فروش موفق در یک سازمان فروش، وجود مشخص اس

ای مهم است که تفکر غالب تمامی واحدها و عناصر (. فرهنگ سازمانی به اندازه2014؛ بورگ و یانگ، 2009؛ عابد، 1390با تحقیقات سوری و همکاران، 

ن بدون زمانی، تا حد ممکن باید در راستای فروش و توسعه آن باشد تا بدین طریق سازمان بتواند به اهداف کوتاه مدت و بلند مدت خود برسد که ایسا

ل خود آگاه تیم فروش یک سازمان به حالت ایدهیچهپذیر نیست. بدون آموزش ایجاد فضای همکاری بین تمامی واحدها جهت حصول اهداف فروش امکان
های اصلی هر سازمان در صنعت یتمأموررسد که بتواند نقش استراتژیک خود را در یک سازمان فروشی ایفا کند. با توجه به اینکه فروش یکی از ینم

ایشان می باشد  ی بلندمدتهابرنامههای هر سازمان مخصوصاً در سطح استراتژیک و یتاولوباشد آموزش و افزایش توانمندی تیم فروش یکی از یمپخش 

 (.2009؛ نو، 2010؛ پیرسی، 2011؛ پارونین و همکاران ، 2009؛ عابد، 1390؛ سوری و همکاران، 2006)جاک، 
تواند منجر به عملکرد خوب سازمان فروش شود، مگر در هماهنگی با استراتژی فروش که در کل یک ینمیی تنهابهگاه یک استراتژی بازاریابی خوب یچه

ی افزایش محصول یهاگروه تیریمدو  فروش یابیبازاررا ساخته و سازمان را در جهت اهداف خود حرکت دهند. هرچه استفاده از ابزارهای کلیت منسجم 

ی دو (، میزان تعامل و همکار2009؛ دیوسنپ و جابر، 2011؛ پاسوان و همکاران، 2006؛ متیسنز و جانستون، 2007یابد )سازگار با تحقیقات گانزی و ترویلو، 

ابزار انسجام  2توان از این شد. به منظور ایجاد چنین تعامل اثربخشی بین استراتژی بازاریابی و استراتژی فروش میتیم بازاریابی و فروش بیشتر خواهد 
ن استفاده از این ابزارها توان هم در سطوح عملیاتی و هم در سطوح استراتژیک بهره برد. میزاکرد. از این دو فعالیت محوری میبخش کلیدی استفاده

؛ 1392آفرین )دهدشتی شاهرخ وهمکاران، های رهبری تحول. شاخصکند یینتعهای بازاریابی و فروش را ها و فعالیتتواند میزان تعامل بین تیممی

؛ زالوکو و 2010؛ بوتانی و همکاران، 2010(، ارزیابی عملکرد فروش و پورسانت )پیرسی، 2010؛ پاناگوپولوس و آولونیتیز، 2009پاپارویدامیس و گوئنزی، 

باشد. ( نیز از متغیرهای بسیار مهم و تاثیر گذار در استراتژی فروش می2011؛ کاستر و کانالز، 2008؛ لوپز و همکاران، 2007؛ هانتر و پریوالت، 2009همکاران، 
کند تا ر قبال فروشی که انجام داده انگیزه مناسبی برای آنان ایجاد میتبع آن پرداخت مناسب پورسانت به تیم دارزیابی درست عملکرد تیم فروش و به

کنیم که تکنولوژی، ساختارهای سازمانی را دستخوش با تلاش بیشتر در جهت تحقق اهداف کلان سازمان گام بردارند. همچنین در عصری  زندگی می

 GPSگیرند. استفاده از اتوماسیون فروش، تبلت و هندهلد و ی نیز تحت تأثیر قرار میهای سازمانتغییرات بنیادین قرار داده است و به طبع آن استراتژی

؛ 2010؛ بوتانی و همکاران، 2010؛ پیرسی، 1392؛ دهدشتی شاهرخ و همکاران، 2010شود )سازگار با تحقیقات پارک و همکاران، در کارایی فروش توصیه می
های پخش مواد غذایی وری در صنعت پخش، شرکتلذا به منظور استفاده حداکثر از منابع و افزایش بهره(. 2014؛ رنکو و درازیجانیک، 2016مک کینزی، 

 بروند.های روز دنیا در زمینه فروش پیشنیز باید به صورت کامل به سمت استفاده از تکنولوژی

 مثبت دارد. کنندهلیتعدی بازاریابی و استراتژی فروش اثر بر رابطه استراتژ عوامل کلان تأثیرگذار بر صنعت پخش در دوران پسارکودفرضیه دوم: 

مثبت  کنندهلیتعدبر رابطه استراتژی بازاریابی و استراتژی فروش اثر  میشرکت )نقاط قوت و ضعف( در دوران پساتحر یداخل تیوضع لیتحلفرضیه سوم: 
 دارد.

بر رابطه استراتژی بازاریابی و استراتژی فروش اثر  (انیرقبا و مشتر تیاز فعال یناش یهاو فرصت دهایشرکت )تهد یخارج تیوضع لیتحلفرضیه چهارم: 

 مثبت دارد. کنندهلیتعد
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 . مدل نهایی الگوی استراتژی بازاریابی و فروش در صنعت پخش مواد غذایی2شکل 

 

کرد اما در محیط باز و در نظر  دیتائنتیجه مهم دیگر این است که اگرچه در محیط بسته شاید بتوان صرف تاثیر استراتژی بازاریابی بر استراتژی فروش را 

گر )نقاط قوت و ضعف متغیر تعدیل 3گر نیز توجه کرد. این تحقیق با شناسایی به وجود متغیرهای تعدیل ستیبایم، اررگذیتأثگرفتن سایر متغیرهای 

بر صنعت پخش مواد غذایی در دوران پسارکود( کمک شایانی  رگذاریتأثی ناشی از ورود رقبا و عوامل کلان هافرصتشرکت در دوران پسارکود، تهدیدها و 
دو  می)نقاط قوت و ضعف( در دوران پساتحر ت و مفاهیم تدوین استراتژی بازاریابی و فروش کرده است. در تحلیل وضعیت داخلی شرکتبه توسعه ادبیا

شرکت  یخارج تیوضع لیتحلدر عوامل مربوط به  شناسایی شد. سنجش عملکرد شرکت پخشو  نقاط قوت و ضعف شرکت پخش ییشناساشاخص 

که تاثیر  اندشدهی بندتیاولو انیمشتر لیتحلو  بازار لیتحل، رقبا لیتحلنیز سه شاخص  (انیرقبا و مشتر تیز فعالا یناش یهاو فرصت دهای)تهد

ی مختلف هاجنبه. بدون تردید تحلیل سه بخش مشتریان، رقبا و بازار از اندگذاشتهمثبت بر رابطه بین استراتژی بازاریابی و استراتژی فروش  کنندهلیتعد
 بیبه ترتنیز بر صنعت پخش در دوران پسارکود  رگذاریعوامل کلان تأثقرار دهد. در  ریتأثرابطه بین استراتژی فروش و بازاریابی را تحت  تواندیمخود 

ب فرهنگ مصرف غر/یخارج بیرق یها، توجه به ورود شرکتیخارج یهابا شرکت یتجار تتعاملا شیو افزا هامیهمچون توجه به رفع تحر ییهاشاخص

 یو استراتژ یابیبازار یاستراتژ نیمثبت بر رابطه ب کنندهلیتعد ریاند که تاثشده ییشناسا میمانده از دوران تحر یباق یاقتصاد یمنف طیو توجه به شرا
  .گذاردمی یشتریب ریفروش تاث یبر استراتژ یابیبازار ی، استراتژشودیم شتریهر چه شدت عوامل مذکور ب یاند. به عبارتفروش گذاشته

های ناشی از ( آورده شده است. لازم به ذکر است که چهار متغیر جدید )تهدیدها و فرصت2باشد، در شکل )الگوی نهایی که هدف اصلی این پژوهش می

صول مطالبات( علاوه بر ورود رقبا، نقاط قوت و ضعف شرکت در دوران پسارکود، عوامل کلان تأثیرگذار بر صنعت پخش مواد غذایی در دوران پسارکود و و

ست. اگرچه متغیرهایی که در پیشینه پژوهش یافتیم، به ادبیات بازاریابی و فروش اضافه شده است که در نوع خود الگویی نوین و جامع را بدست داده ا
 احتمالا متغیرهای تاثیرگذار دیگری نیز در محیط واقعی وجود داشته باشد.

 استراتژی بازاریابی
 

 

 

 
 

 

 

 
 

 

 

 
 

 اهداف بازاریابی

 گذاری مواد غذاییاستراتژی قیمت

 استراتژی توزیع مواد غذایی
 مزیت رقابتی

 تخصیص منابع

 غذاییشناخت رفتار خرید مواد 

 قلمرو هدف
 استراتژی ترفیع

 شناخت محیط کلان صنعت
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ها بتواند منجر به رضایت مصرف کنندگان پخش مواد غذایی پویا و موفق، که ضمن تحقق اهداف مالی برای شرکت بنابراین به منظور داشتن یک صنعت

ژی های پخش باید با اتخاذ دیدگاهی کلان نسبت به داشتن استراتژی بازاریابی که با در نظر گرفتن عوامل مربوط به اهداف بازاریابی، استراتشود، شرکت

ی توزیع، مزیت رقابتی، تخصیص منابع، شناخت رفتار خرید مواد غذایی، قلمرو هدف، استراتژی ترفیع، شناخت محیط کلان صنعت گذاری، استراتژقیمت

مدار شود و همچنین استراتژی فروشی که با در نظر گرفتن موارد مربوط به عملکرد تیم فروش، شایستگی رابطهپخش و تحقیق و توسعه بازار تدوین می
آفرین، هماهنگی بین استراتژی فروش و بازاریابی، ایجاد رضایت در مشتریان، آموزش تیم فروش، استفاده از تکنولوژی فروش، هبری تحولتیم فروش، ر

گیرد و توجه به کار فروش شکل میوبندی مشتریان، استراتژی اقیانوس آبی و توجه به آینده کسبهای فروش، وصول مطالبات، بخشاستفاده از کانال

های ناشی از ورود رقبا و عوامل کلان تأثیرگذار بر صنعت پخش مواد غذایی در دوران پسارکود، اقدام قاط قوت و ضعف شرکت خود و تهدیدها و فرصتن

 کنند. 
 پیشنهادها

ز توانمندی را در خود )رهبری ای اهای فروش و بازاریابی هستند، باید مجموعهسازی استراتژیمدیران فروش به عنوان کسانی که مسئول اجرا و پیاده

های اجرای آفرین و سازو کارهای اجرای این سبک( ایجاد کنند. آنان باید تلفیقی از تجربه و دانش به روز شده در عرصه بازاریابی و فروش و روشتحول
فعالیت آنان در ارائه اطلاعات و ترجمه بازار خارج از  های آموزشی و کاربردی می تواند آنان را توانمندتر سازد. نحوه مشارکت وآن را داشته باشند. دوره

 باشد.سازان سازمان نیز قابل تأمل میگیران و تصمیمشرکت برای تصمیم

گذاری یکی از عوامل بسیار مهم در ای صنعت پخش، و از آنجائیکه استراتژی قیمتبا توجه به اهمیت مکانیزم عرضه و تقاضا در پیشبرد اهداف توسعه

لزوم درج قیمت "شود به منظور افزایش رقابت در قیمت و کیفیت، برنامه حذف استراتژی بازاریابی در صنعت پخش مواد غذایی است، پیشنهاد می تدوین
نعت کنندگان و تولیدکنندگان و کل صتری را برای مصرفدر دستور کار مدیران صنعت پخش قرار گیرد تا بواسطه آن بتوان شرایط مطلوب "کنندهمصرف

 پخش فراهم کرد.

وری در کل با توجه به اهمیت مسائل قانونی و اقتصادی در توسعه/عدم توسعه صنعت پخش و اهمیت آن در تدوین استراتژی بازاریابی و لزوم ایجاد بهره

به قانون مالیات بر ارزش افزوده  شود ترویج فرهنگ لزوم پایبندیصنعت پخش کشور و استفاده از عواید ناشی از رشد و توسعه اقتصادی، پیشنهاد می
ای سود ناشی از این محل را صرف توسعه های توسعههای زنجیره ارزش در دستور کار مدیران ارشد صنعت قرار گیرد و با ایجاد مکانیزمتوسط تمامی حلقه

های توزیع و مصرف کنندگان و توزیع کننده، واسطههای تولیدکننده صنعت مواد غذایی کنند. یقینا اجرای صحیح این مهم به نفع اقتصاد کشور، شرکت

 است.

شود، که باید از این اطلاعات در جهت تحقق بندی نشده مختلف منجر میای است که به تولید حجم زیادی از اطلاعات طبقهاز آنجائیکه فروش پدیده
های پخش به سمت ایجاد و توسعه واحدهای شود، شرکتا پیشنهاد میاهداف سازمان استفاده کرد، لزوم تحلیل این اطلاعات بسیار حائز اهمیت است. لذ

ها بتوانند با شناسایی بندی و پردازش آنآوری انبوه اطلاعات موجود در بازار، با طبقهتحقیق و توسعه بازار پیش روند تا بواسطه آن بتوانند ضمن جمع

 ارزیابی مستمر سبد محصولات، به توسعه کسب و کار شرکت کمک کنند. ها و تهدیدهای موجود در بازار ونقاط قوت و ضعف شرکت، فرصت

دهنده وضعیت به شدت منعطف و قابل تغییر صنعت پخش در یکی از موارد مشخص شده در این تحقیق، بررسی تغییرات تکنولوژی بوده است که نشان
دهد تا از این تغییرات به نحو احسن در جهت اهداف خود نهایت استفاده را نماید  تواند به سازمان این قابلیت رااین زمینه است. رصد دائم این تغییرات می

 و خود را با این تغییرات هماهنگ و همگام سازد.

بندی مناسب مشتریان، تغییر دیدگاه و نگرش مناسب نسبت به بازارهای هدف و کشف دقت در هر یک از ابعاد استراتژی فروش از جمله تفکیک و بخش

تواند به عملکرد سازمان کمک شایانی کند. موارد دیگری از جمله ارزیابی درست عملکرد تیم فروش و به تبع آن های فروش میساختار روش و تغییر
ی تواند انگیزه مناسبی برای آنان ایجاد کند. در همین راستا هدایت مناسب و رهبرپرداخت مناسب پورسانت به تیم در قبال فروشی که انجام داده می

تر تیم فروش شود و موفقیت گیری رفتارهای منسجمکند این ویژگی باعث شکلتحول آفرین به عنوان یک قابلیت منحصر به فرد برای مدیریت فراهم می

 بیشتر استراتژی بازاریابی و فروش را بیشتر خواهد کرد.

سازی ها دارد. از طرف دیگر چابکسازی نیروها و افزایش عملکرد آنماعیآموزش نیروهای فروش جدیدالاستخدام تاثیر بسیار زیادی در تسریع فرایند اجت
های حین استخدام بسیار حائز اهمیت است. لذا های کلان مجموعه و توانمندسازی کارکنان، از طریق ارائه آموزشتیم فروش و اجرایی کردن سیاست

شود نسبت به ای که در ابتدای هر سال تدوین میداشته باشد و براساس بودجهشود در هر شرکت پخش الزاما واحد تخصصی آموزش وجود پیشنهاد می

زش روزانه آموزش نیروهای جدید و شناسایی و رفع نیازهای آموزشی تمام واحدها اقدام شود. شایان ذکر است این مهم به معنای عدم نیاز به انجام آمو

 ترین اقدامات مورد نیاز در تیم فروش است.ساسیتوسط مدیران و سرپرستان نیست، بلکه این مورد یکی از ا

های بازاریابی در یک شرکت پخش باید به نحوی تدوین شود که منجر به از آنجائیکه سود ده بودن بنگاه اقتصادی شرط لازم برای بقاء ان است، استراتزی

های واسط با مشتریان و توزیع مویرگی است و با اعمال سیاست هایکه ماهیت وجودی یک شرکت پخش کاهش حلقهسوددهی شود. از طرف دیگر از آنجائی

فروشی )مویرگی( باید در استراتژی بازاریابی یابد، تاکید بر کانال خردههای شرکت پخش به مراتب کاهش میصحیح فروش و توزیع مویرگی هزینه

ها برود، سمت افزایش تعداد مشتریان و کاهش فاصله بین آنهای پخش سراسری موادغذایی اهمیت بیشتری پیدا کند. هرچه شرکت پخش به شرکت
 یابد.های توزیع، فروش شرکت و متعاقب آن سهم بازار برندهای موجود در سبد افزایش میضمن کاهش هزینه

در سبد توزیعی خود را ها باید به صورت مداوم اثربخشی محصولات موجود با توجه به اهمیت سبد توزیعی شرکت پخش، مدیران مسئول در این شرکت

شود با در نظر گرفتن هدف اولیه بررسی و تحلیل کنند تا بتوانند در زمان مناسب نسبت به توسعه و یا کاهش سبد توزیعی خود اقدام نمایند. پیشنهاد می

ک به فروش سایر محصولات، افزایش های سربار توزیع، کمشرکت در داشتن هر محصول در سبد توزیعی )هدف افزایش فروش و سهم بازار، کاهش هزینه
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تدوین  جذابیت سبد خرید مشتری و غیره(، برای تمامی محصولات )با توجه به چرخه عمر محصول، شدت رقابت و جذابیت بازار( برنامه بازاریابی خاصی

توزیعی تعصب داشت. تعیین کننده حضور یک و اجرای آن در دستور کار تیم قرار گیرد. به هیچ عنوان نباید برای حضور/عدم حضور یک محصول در سبد 
باشد. همچنین باید توجه داشت که گسترده بودن بیش از حد سبد پخش به ضرر مجموعه است زیرا محصول در سبد توزیعی اهداف کلان شرکت می

های موازی فروش )و در صورت نیاز توزیع( لاینکند. لذا در صورت بزرگ شدن اندازه سبد فروش الزاما باید ایجاد تمرکز تیم فروش روی آن کاهش پیدا می

 را در دستور کار قرار داد.

بسیار با توجه به پیشرفت بیش از پیش صنعت مواد غذایی در ایران )علیرغم فاصله زیاد با کشورهای پیشرفته( افزایش کیفیت خدمات توزیعی اهمیت 
رود. لذا برای افزایش کیفیت خدمات ولات برای یک شرکت مزیت بارزی به شمار نمیساعته محص 24بالایی پیدا کرده است. به نحوی که دیگر تحویل 

های مختلف توزیع، محصول، قیمت و تعامل با مشتریان به صورت همزمان مزیت رقابتی داشته باشند. پیشنهاد های پخش مواد غذایی باید در حوزهشرکت

 ای زمانی بلند مدت نیز بر ایجاد یک یا چند مزیت رقابتی خاص تمرکز شود.هشود در کنار تدوین اهداف بازاریابی، برای بازهمی
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