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 گفتار پیش

 
قیمت توسعه،  اجرا،  طراحی،  فرآیند  براي بازاریابی  خدمات  و  کالاها  توزیع  و  تبلیغات  گذاري، 

. بازاریابی مستقیماً جریان تولیدات را در درون اقتصاد از تولید باشدمیدستیابی به اهداف سازمان  
ها و نیازهاي بازار از طریق فرایند و برآورده کردن خواست  بینیپیش کننده از طریق  کننده به مصرف

می هدایت  کردن   ریزيبرنامهکند.  مبادله  مشخص  و  بازاریابی  استراتژي  بیان  به  مربوط  بازاریابی 
برنامههافعالیت هستند.  استرتژي  اجراي  براي  نیاز  مورد  و ي  هدف  بازار  مشخصه  بازاریابی  ریزي 

آمیخته  توسعه  براي  عمومی  مش  خط  در  تدارك  اطلاعات  این  بر  علاوه  است.  بازاریابی  هاي 
  ها هزینهریزي تحقیق بازار و برآورد  تجزیه و تحلیل محیط، برنامه   ریزي بازاریابی ممکن استبرنامه

ریزي بازاریابی با یک ارزیابی از موقعیت است که  فروش باشد. فرآیند توسعه و برنامه  بینی پیش و  
رو آن  با  و بهشرکت  تحدیدها  نیز  و  را  شرکت  نسبی  قدرت  و  ضعف  نقاط  تحلیل  این  روست. 

کند. براساس این اطلاعات اهداف بازاریابی براي تولیدات  ا بیان میي محیط بازاریابی رهافرصت
 شود. خاص و بازرها ایجاد می 

و دانش انباشته شده از طریق فرایندهاي   هامهارتهاي پیچیده  ي بازاریابی به عنوان «دستههاتوانایی
ي خود هاداراییرا هماهنگ و از    هافعالیتتا    سازدمیرا قادر    هاشرکتکه    شودمیسازمانی انجام  

ترین  ي بازاریابی موجه است، زیرا آنها به عنوان یکی از اصلیهاتواناییاستفاده کنند. تمرکز ما بر  
که  توان می  هاشرکتي  هاروش آنجایی  از  آورند.  بدست  را  برتر  عملکرد  و  رقابتی  مزیت  ند 

داراي سطح بالایی از ارزش، کمبود، قابلیت   تعبیه شده و  هاسازماني بازاریابی عمیقا در  هاقابلیت
پذیري و عدم تعویض هستند، باید آنها را به عنوان یک تعیین کننده مهم مزیت رقابتی در نظر گرفت. 

 هااستراتژياي از  ي متعدد، معمولا از زنجیرههافعالیتي بزرگ داراي  ها شرکتو    هاسازمانبیشتر  
محصول گسترش    - ترین سطح اقلام بازارشده و تا پایین   برخوردار بوده که از سطح شرکت شروع

ي مرتبط  هااستراتژياز    ايمجموعهیافته است. در واقع به جاي داشتن یک استراتژي جامع و واحد از  
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. سه سطح مهم استراتژي اندشدهاستفاده شده است که هر یک در سطوح مختلفی از شرکت طراحی  
بیشتر   از:  ي بزرگ چند محصهاسازماندر  به مسائلی چون هااستراتژي)  1وله عبارتند  بنگاه که  ي 

دامنه   پرداخته است.  گیريو جهت  ها فعالیتماموریت،  استراتژي سطح 2هاي آتی یک شرکت   (
) استراتژي کارکردي که بر روي یک محصول بازار خاص متمرکز شده 3کسب و کاري تجاري  

براي سازماندهی و تخصیص منابع خود براي   است. راهبرد بازاریابی، اصل حاکم است که شرکت
سودآوري از مشتریان بکار برده است یعنی بخشی از بازار است که پارامترهاي منطقی در رابطه با 

مؤلفه و  تعیین  اندازه  منجمله  کارکردي  بخش  راهبردهاي  انواع  با  بازاریابی  راهبرد  دارد.  آن  هاي 
گذاري، توزیع و راهبردهاي جهانی همراه شده است. راهبرد موفق بازاریابی به مزیت وضعیت، قیمت
 و اجراي آن نیاز دارد.  ریزيبرنامهرقابتی پایدار و 

برنامه  با  همراه  تجاري،  وکار  کسب  برنامه  یک  از  بخشی  معمولاً  استراتژیک  پذیري  انعطاف 
ي استراتژیک با آمادگی موسسه براي سرمایه  بازاریابی، برنامه مالی و عملیاتی است؛ انعطاف پذیر

. براي مثال توسعه یک بخش جدید، تولید عمده کالاي جدید یا خط  شودمیگذاري جدید انجام  
تولید جدید؛ انعطاف پذیري استراتژیک باید حداقل سالی یک بار به منظور آماده سازي سازمان 

ري استراتژیک باید در یک زمان مشخصی  جهت سال مالی جدید اجرا شود. به عبارتی، انعطاف پذی
با توجه به اهداف سازمانی تعیین شده و منابع در دسترس براي نیل به اهداف در طول سال مالی انجام 
شود. فرایند انعطاف پذیري استراتژیک باید حداقل در سه سال اجرا شود و اگر سازمان درحال تغییر 

ي انجام کارها به روز هابرنامهاعمال گردد؛ هر سال    باید هر سال  ها فعالیتو دگرگونی است این  
 ي اجراي برنامه باید بازبینی شود. هاپیشرفتي استراتژیک، ها برنامهگردند؛ در طول اجراي 

به است،  متفاوت شده  با گذشته  استراتژیک  پذیري  انعطاف  نقش  امروزه  اگر طوريهمچنین،  که 
ي ها مسئولیتي سازمان، اهمیت پیدا کرده و وظایف و  اهبخش اندازه سایر  نگوییم بیشتر، حداقل به

شود. روز نیز بر نقش و اهمیت آن در سازمان افزوده میي براي آن منظور شده است و روزبهترمهم
اند که بدون یک مدیر منابع انسانی  بالاي سازمان به این نتیجه رسیده  در عصر حاضر، مدیران رده

ي سازمانی ممکن نخواهد بود. علاوه بر این، تحقیقات موجود بیانگر ها هدفمؤثر و موفق، رسیدن به  
طرف و عملکرد   یک  اي بسیار قوي بین انجام وظایف یک سازمان، ازاین واقعیت است که رابطه

واحد انعطاف پذیري استراتژیک آن، از طرف دیگر، وجود دارد. اغلب محققان نیز در زمینه انعطاف 
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ي مدیریت استراتژیک منجر به عملکرد هافعالیتها و  دارند که توانمنديپذیري استراتژیک تأکید  
 بالاتر سازمان شده و مزیت رقابتی پایدار براي آن به دنبال خواهد داشت.  

ي مهم و مواد  هاقابلیتي اکتشافی و بهره برداري به عنوان  هاقابلیتانعطاف پذیري استراتژیکی و  
بازاریابی   این  اندشدهمطرح    کارآفرینیاساسی  اثربخشی  مطالعات گذشته،  بیشتر  در    هاقابلیت.  را 

که شرکت در آن   اندکردهي کاري تست  هامحیطدر زمینه    ها شرکتي بازاریابی فعال  هاواکنش 
ي عمومی  هامحیط  تأثیر مستقیم و قابل توجهی دارد. متأسفانه، تعداد کمی از مطالعات تجربی در

که نه تنها غیر قابل کنترل اساسی نیستند بلکه تشخیص پیامدهاي تهدید فرصت آنها   اندکردهتحقیق 
 نیز دشوار است.  

حاضرهدف   کتاب  تالیف  جمعیت  از  پیري  به  بازاریابی  فعال  واکنش  نقش    ،ارزیابی  بر  تاکید  با 
کلیه  بود. جامعه آماري  ي فرش کاشان  هاشرکتدر بین مدیران ارشد    هاشرکتو تعهد    هاقابلیت

نفر بوده است، با توجه به فرمول  523به تعداد  1398ي فرش کاشان در سال هاشرکتمدیران ارشد 
تصادفی ساده انتخاب گردید. ابزار   گیرينمونهروش  نفر که با    222کوکران، تعداد نمونه مورد نیاز،  

پرسشنامه  آگرد بوده  2019ماتسانو و کوهلباچر (وري اطلاعات،  بوده است.   23شامل    و)  پرسش 
جهت بررسی روایی سازه   همچنین روایی محتوایی پرسشنامه به تایید جمعی از صاحب نظران رسید.  

از سه شاخص پایایی مرکب، متوسط واریانس استخراج شده و بار عاملی استفاده گردید و جهت 
از    تر بیش ، که  Spssو قابل اعتماد از ضریب آلفاي کرونباخ با استفاده از نرم افزار    سنجش پایایی

که    دهدمینشان  Smart PLSبا نرم افزار  کتاب محاسبه گردید، استفاده شد. نتایج حاصل از  0.7
اکتشاف قابلیت  بر  استراتژیک یک شرکت  پذیري  بهره انعطاف  توانایی  و  ارشد  مدیریت  تعهد   ،

یک شرکت بر تعهد مدیریت ارشد تاثیر و توانایی بهره برداري  تاثیر دارد. توانایی اکتشافی    برداري
یک شرکت بر  یک شرکت بر تعهد سازمانی تاثیر دارد. تعهد سازمانی  عهد مدیریت ارشدتدارد.  

 واکنش استراتژي بازاریابی تاثیر دارد.
 . باشدصورت زیر می شیوه سازماندهی کتاب حاضر به

 فصل اول: کلیات 

 ی ابیبازار ياستراتژفصل دوم: 
 ک یاستراتژ يریانعطاف پذ فصل سوم:



 ت یجمع يریبه پ   یابیواکنش فعال بازار   4

 ی تعهد سازمان فصل چهارم:
 پیامدهاي تعهد سازمانی فصل پنجم:
 ی ابیبازار يمربوط به استراتژ قاتی تحقفصل ششم: 

 فصل هفتم: مطالعه موردي 
 ها فصل هشتم: یافته

 بندي فصل نهم: جمع
دانم که از همه عزیزان و بزرگوارانی که در مراحل گوناگون آماده سازي خود لازم میدر پایان، بر  

 نمایم. اند، صمیمانه تقدیر و تشکر این کتاب بنده را یاري نموده
 فاطمه هاشم زاده 

 1400 زمستان
 
 
 
 




	پیش‌گفتار
	فصل اول
	کلیات
	1-1  تشریح موضوع کتاب
	2-1  اهميت موضوع
	3-1  اهداف
	4-1  تعریف انعطاف پذیری استراتژیک
	5-1  تعریف توانایی اکتشافی
	6-1  تعریف توانایی بهره برداری
	7-1  تعریف دامنه‌ی پاسخ‌های استراتژی بازاریابی
	8-1  تعریف تعهد مدیریت عالی
	9-1  تعریف تعهد سازمان

	فصل دوم
	استراتژی بازاریابی
	1-2  تعاریف استراتژی بازاریابی
	2-2  نیازها و خواسته‌ها
	3-2  مبادله
	4-2  بازار
	5-2  انواع استراتژي‌هاي بازاريابي
	1-5-2  تعيين خدمات اصلي9F
	2-5-2  برقراري رابطه باب طبع هر مشتري11F
	3-5-2  ارائه خدمات جنبي
	4-5-2  قيمت‌گذاري
	5-5-2  تأکيد به بازاريابي داخلي

	6-2  مدیریت بازاریابی
	7-2  ارتباطات بازاریابی یکپارچه
	8-2  بازاریابی اجتماعی
	9-2  فلسفه‌های متداول مدیریت بازاریابی
	1-9-2  فلسفه تولیدگرا14F
	2-9-2  فلسفه کالاگرا15F
	3-9-2  فلسفه فروش‌گرا16F
	4-9-2  فلسفه بازاریابی جامعه‌گرا17F

	10-2  مقایسه بازاریابی کالا و بازاریابی خدمات
	11-2  موفقیت بازاریابی

	فصل سوم
	انعطاف پذیری استراتژیک
	1-3  تعاریف انعطاف پذیری استراتژیک
	2-3  مزایای مدیریت استراتژیک
	3-3  اهمیت انعطاف پذیری استراتژیک
	4-3  ویژگی‌های مدیریت استراتژيك منابع انساني
	5-3  فرايند استراتژيك
	6-3  برنامه‌ها
	7-3  فرايند مدیریت منابع انساني
	8-3  مدل‌های انعطاف پذیری استراتژیک
	1-8-3  مدل‌هانگ و چانگ
	2-8-3  مدل‌ هريسون31F
	3-8-3  مدل‌ جيمزواكر32F
	4-8-3  مدل‌ كريستوفر33F
	5-8-3  مدل‌ فرآيند طرح‌ريزي‌ استراتژيك‌ منابع‌ انساني‌ با رويكرد اجرايي


	فصل چهارم
	تعهد سازمانی
	1-4  تعریف تعهد سازمانی
	2-4  اهميت تعهد سازماني
	3-4  انواع تعهد سازماني
	1-3-4  تعهد نسبت به مشتري
	2-3-4  تعهد نسبت به سازمان
	3-3-4  تعهد نسبت به خود
	4-3-4  تعهد نسبت به مردم
	5-3-4  تعهد نسبت به وظيفه «تکليف»
	6-3-4  تعهد نسبت به سياست‌هاي سازماني (تعهد سياسي)

	4-4  ديدگاه‌هايي در مورد کانون‌هاي تعهد سازماني
	1-4-4  ديدگاه ريچرز37F
	2-4-4  ديدگاه بکر و بيلينگس38F


	فصل پنجم
	پيامدهاي تعهد سازماني
	1-5  نتايج و پيامدهاي تعهد سازماني
	1-1-5  تعهد کم يا ضعيف
	2-1-5  تعهد متوسط
	3-1-5  تعهد زياد

	2-5  تعهد عاطفي
	1-2-5  تعهد عاطفي در مدل مي ير و آلن49F
	2-2-5  تعهد عاطفي در مدل جاروس50F  و همکاران
	3-2-5  تعهد عاطفي در مدل سه بخشي تعهد سازماني
	4-2-5  تعهد عاطفي در الگوهاي چندبعدي تعهد

	3-5  تعهد مستمر
	1-3-5  تعهد مستمردر مدل مي ير و آلن
	2-3-5  تعهد مستمر در مدل ماير و شورمن58F
	3-3-5  تعهد مستمر در مدل سه بخشي تعهد سازماني
	4-3-5  پيش شرط‌هاي تعهد مستمر

	4-5  تعهد هنجاري
	1-4-5  تعهد هنجاري در مدل مي ير و آلن
	2-4-5  تعهد تکليفي يا هنجاري در مدل سه بخشي تعهد سازماني
	3-4-5  پيش شرط‌هاي تعهد هنجاري
	4-4-5  تعهد هنجاري در الگوهاي چندبعدي تعهد


	فصل ششم
	تحقیقات مربوط به استراتژی بازاریابی
	1-6  پیشینه داخلی
	2-6  پیشینه خارجی

	فصل هفتم
	مطالعه موردی
	1-7  جامعه آماری
	2-7  حجم نمونه
	3-7  مدل مفهومی
	4-7  روش گردآوری داده‌ها
	5-7  ابزار گردآوری داده‌ها
	6-7  تعیین اعتبار محتوای پرسشنامه
	7-7  تعیین پایایی محتوای پرسشنامه

	فصل هشتم
	یافته‌ها
	1-8  توصیف یافته‌ها
	2-8  کفایت نمونهگیری
	3-8  آزمون کولموگوروف – اسمیرنف
	4-8  میانگین و انحراف معیار
	5-8  نتایج آزمونهای مدلسازی معادلات ساختاری

	فصل نهم
	جمع‌بندی
	1-9  نتیجه‌گیری
	2-9  پیشنهادها

	منابع
	منابع فارسی
	منابع انگلیسی




