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 چکیده

ست و های ایرانی اای از هنر و فرهنگ و نمادی از رفاه برای خانوادهمبلمان آمیزه
قا در برای ب های فعال در این صنعت رقابتی نیازمند الگویی فراگیر و بلندمدتشرکت

 لماننعت مبصک در الگوی بازاریابی استراتژیدر این مطالعه به ارائه  بازار هستند.
ای است و توسعه-شده است. مطالعه حاضر ازنظر هدف یک مطالعه کاربردیپرداخته

است.  ها، یک پژوهش پیمایشی مقطعیاز منظر روش و بازه زمانی گردآوری داده
فاده یکرت استپرسشنامه طیف ل ها از مصاحبه نیمه ساختاریافته وبرای گردآوری داده

ردید. ررسی گبباخ پایایی پرسشنامه با استفاده از پایایی ترکیبی و آلفای کرون شد.
ری معه آماجا. همچنین برای اعتبارسنجی پرسشنامه از روایی همگرا بهره گرفته شد

گیری بخش خبرگان صنعت مبلمان است. نمونهاین پژوهش در بخش کیفی شامل 
ری در آما جامعههدفمند و تا رسیدن به اشباع نظری ادامه یافت.  کیفی با روش

 اده ازاستف کشور است. با صنعت مبلمانبخش کمی نیز شامل مدیران و کارشناسان 
 گیریبرای نمونه عنوان نمونه محاسبه شده است.نفر به 140روش اندازه اثر کوهن، 

فی به ها در بخش کیل دادهجهت تحلی گردید.استفاده  تصادفی یرگیاز روش نمونه
ی استراتژیک بازاریاب یالگوهای نیاد به شناسایی شاخصبپردازی داده روش نظریه

عات قل مربحدا مبادرت ورزیده شد. برای اعتبارسنجی و ارائه الگوی نهایی از روش
قوله فرعی و م 18مقوله اصلی،  6جزئی استفاده شد. بر اساس نتایج تحلیل کیفی 

د گردی یه شناسایی شد. بر اساس الگوی پارادایمی پژوهش مشخصشاخص پا 102
وری دیده محدهند. بازاریابی استراتژیک پنیروهای رقابتی شرایط علی را تشکیل می

عی آورند و مسئولیت اجتماای را فراهم میاست. تحقیقات بازاریابی شرایط زمینه
ه در ی عامل راهبردی است کی بازاریابباشد. استراتژگر میشرکت نیز شرایط مداخله

قای و ارت ازاربنهایت به پیامدهای عملکردی بازاریابی مانند سهم بازار، مدیریت 
 شود.فروش منجر می
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 مقدمه

 یو نماد نیسرزم کياز فرهنگ و هنر  یمبلمان بازتاب

 خ،يدرگرذر تراراسرت كره افرراد  یاز شأن و منزلت اجتماع

 بروده اسرت  یطراحر یهااز سربک یمتنوع فیط انگرينما

 صرنعت عمرهه در یتحرول ،جامعره یتوسعه صرنعت اكنون

كه نیازمنه برذل عنايرت و توجره  كرده است جاديمبلمان ا

صنعت مبلمان ، طی دو دهه اخیردرواقع  [ 1] ای استويژه

سر گرذاردن  آور با پشترشه سرسام با برخورداری از رونه
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جايگاه اول صنايع سربک دنیرا  رصنايع پوشاک و كفش، د

يک صنعت رشره يابنرهه،  عنوانقرارگرفته است و از آن به

يرراد  افررزوده برراازا و بررا ارز اشررتلال، زودبررازده، پرشررتاب

سرمم بزرگری از صنعت مبلمان  از سوی ديگر[  2] شودمی

را دارا است  گرد  مرالی براا در ايرن  تجارت جمانیبازار 

ای كه موفقیرت گونهت گرديهه بهحوزه موجب افزايش رقاب

ای های بازاريرابی گسرتردهدر اين عرصه نیازمنره كوشرش

را  یاديتحوات ز یصنعت مبلمان در عصر كنون [ 3]است 

مبلمان كره  یكننهگان سنت هیپشت سر گذاشته است  تول

كردنره در می تیرفعال ی، با رو  سنتدنیا در نقاط مختلف

آنمرا كره همنرون در ف رر آستانه حذف از بازار هسرتنه و 

های بازاريرابی در برنامه رییتوسعه بودنه، راه نجات را در تل

در اين راسرتا اسرتراتژی بازاريرابی نقرش  [ 4] هنهيد خود

كنه  استراتژی بازاريابی مفمومی زيربنرايی ای ايفا میعمهه

و كانونی در بازاريرابی اسرتراتژيک اسرت كره محرور همره 

ويژه در عصرر وكار است  برهک كسبهای بازاريابی يفعالیت

ها و فشارهای رقابتی بسریار شرهيه اسرت حاضر كه چالش

اسررتراتژی بازاريررابی اهرمرری كلیررهی برررای موفقیررت 

صنعت مبلمان  [ 5]شود وكارها و صنايع محسوب میكسب

اشررتلال در  مولررهی صررنعت یهاترررين شرراخهاز ممم یي رر

جررارت ت یهااز شرراخه یتوسررعه و ي رر درحررال یكشررورها

شود  می یتلق ممم اریبس یبوده و منبع درآمهزاي المللنیب

جايگراه اول  در اين صنعت پس از صنايع پوشاک و كفرش،

و فراهم  صنعت قرارگرفته است  رشه اين ایصنايع سبک دن

 ،یجمرران یبازارهررا حضررور ههفمنرره آن در نررهیآوردن زم

مررتب  و  صنايع از یمیمنجر به توسعه بخش عظ هتوانمی

ابسته مبلمان يک كشور شود و تأثیر به سزايی در افزايش و

آن  یرنفتریغی و كسرب درآمرهها یناخرال  داخلر هیتول

وكارهای فعال در صنعت مبلمران   كسبكشور داشته باشه

كننره بنرابراين در بازارهايی متلاطم و رقرابتی فعالیرت می

های نیازمنرره سررازگاری بررا تلییررر در نیازهررا و خواسررته

وكارها و رود ايررن كسرربسررتنه  انتظررار مرریمشررتريان ه

های ها بیشتر بازار گرا باشنه و با اسرتفاده از برنامرهسازمان

بازاريابی منسجم به كسب مزيرت رقرابتی در برازار دسرت 

وكارهای فعرال در صرنعت مبلمران بررای كسرب [ 6]يابنه 

ريزی بلنهمرهت و موفقیت در اين حوزه نیازمنه يک برنامه

وكارهايی در ايرن برازار بی هستنه  تنما كسربجامع بازاريا

موفق خواهنه بود كه با نگاهی به تحوات سريع محیطی و 

ريزی هرای رقبرا بتواننره برنامرههرا و نوآوریپايش فعالیت

ايرن در حرالی اسرت كره  [ 7دهنه ]بازاريابی دقیقی انجام 

سریر نزولری  ، سببهای اخیردر سالای نبود چنین برنامه

  شررهه اسررتصررعودی واردات مبلمرران رونرره صررادرات و 

نتوانسررته اسررت موقعیررت  همننررین، ايررن صررنعت هنرروز

اقتصاد كشورمان احراز  ساز خود را درراهبردی و سرنوشت

ای در حرال توسرعه كره كشرورهایو تثبیت نمايه، درحالی

شرراي   مرالزی و     برا فرراهم آوردن، چرینتركیره،  ماننه

بازارهرای  تنمان صنعت، نههای سنگین در ايگذاریسرمايه

پیرامرون  جمانی بل ه بازارهای داخلی و بازارهای صرادراتی

طوركلی مطالعرات بره [ 8] انرهايران را نیز ههف قررار داده

حاكی از اهمیت استراتژی بازاريابی برای موفقیت در عرصه 

 ايرن درحرالی [ 7و ] [3]صنعت روبه رشه مبلمران اسرت 

و عملی چنرهانی در كشرور در های علمی است كه فعالیت

بنرابراين يرک  [ 10]و  [9اسرت ]اين حوزه صورت نگرفته 

طور عرام در صرنعت مبلمران و ش اف پژوهشی عمرهه بره

ريزی استراتژيک بررای ايرن صرنعت طور خاص در برنامهبه

شود  لذا مسرلله اصرلی پری برردن بره فراينره مشاههه می

ال حاضرر و بازاريابی استراتژيک در صنعت مبلمران در حر

ارائه يک مهل جامع برای بمبود اين فراينه و ارتقرای ايرن 

صررنعت بررا اسررتفاده از دانررش روز بازاريررابی اسررتراتژيک 

باشه  در اين راستا ازم است تا ابتها عوامل علری مررثر می

بر بازاريابی استراتژيک در صنعت مبلمان شناسرايی شرود  

شر اف انگیزه اصلی پژوهشگر آن است كه ضرمن پوشرش 

نظررری موجررود، الگررويی راهبررردی برررای توسررعه و بمبررود 

صنعت مبلمان كشور ارائه نمايه كه در نمايرت برا افرزايش 

ويژه در عرصه صادرات، موجبات پويايی اين توان رقابتی به

زايی و بقرای ايرن صنعت فرراهم شرود و در ادامره اشرتلال

هايی صنعت تضمین شود  بايه مشخ  شود كه چه زمینه

بازاريابی استراتژيک در اين صنعت وجرود دارد و چره  برای

گر دارنه  همننین مسلله ديگری كره عواملی نقش مهاخله

در ايررن پررژوهش برره تشررريا آن پرداخترره خواهرره شرره 

كارگیری اسرتراتژی بازاريرابی پیامههای سازنهه ناشی از به

در اين صنعت است  ازآنجا صنعت مبلمان كشور شرراي  و 

خود را دارد لذا در ايرن پرژوهش كوشرش اقتضائات خاص 

شرود ترا برا روشری مبتنری برر طرر  تحقیرق آمیختره می
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اكتشافی به شناسايی ايرن عوامرل پرداختره شرود  در ايرن 

دهره حاضر به اين پرسش كلیهی پاسرخ میپژوهش راستا 

 در صنعت مبلمران کياستراتژ یابيبازار كه عوامل زيربنايی

 ه؟انه و چه روابطی باهم دارنكهم

ای بلنهمهت است كه تعیین استراتژی بازاريابی برنامه

كنه يک سازمان چگونه به اههاف بازاريابی خود می

رسه  برای مثال بر كهام بازارها و محصوات متمركز می

های بازاريابی هزينه كنه  شود و چه مقهار برای فعالیت

ای از علم و تجربه توان آمیزهاستراتژی بازاريابی را می

ای به دانست  با داشتن علم و طريق اجرای بازاريابی تجربه

آيه كه منجر به راهی برای به دست آوردن دست می

های گوناگون كیفی و ها از ت نیکمشتری است  بازارياب

های علمی برای به دست آوردن و برآورد كردن استراتژی

كنه تا يک كننه  هر بازاريابی كوشش میخود استفاده می

ی استراتژ  [11] ردیگامه بازاريابی موفق را ايجاد و ب ار برن

 كنهرا تعیین می یابيبازار ههف به هنیرس رو ی ابيبازار

 ايتشری زمان چارچوب در را ههف نيا به هنیرس ابزار و

 بازار وی رقابت  يشرا با هيبا شههانتخابی استراتژكنه  می

 داشته نیخواآن، هم کياستراتژ اههاف و محصولی فرارو

 هیكلی حاو و رنههیدربرگ هيبامی نیهمنن  باشه

 باشهی ابيبازار ختهیآم عناصر به مربوط ازم ماتیتصم

، استراتژی بازاريابی فراتر از هر 1رغم مینتزبرگبه  [12]

ای انتزاعی دارد كه چیزی يک مفموم ذهنی است و جنبه

نه كنیز بیان می 2نفعان سازمانی است  پورتردر ذهن ذی

كه استراتژی بازاريابی سازمان، نحوه رقابت سازمان با رقبا، 

هايی ها و سیاسترو  رسیهن به اههاف سازمانی و طر 

سازی شونه را كه برای رسیهن به آن اههاف بايه پیاده

های بازاريابی، مشمول استراتژی  [13] كنهبررسی می

  كنهشونه كه شركت آن كنترل میمتلیرهای متفاوتی می

محصول، قیمت، تبلیلات، نیروی فرو ، دارايی و ام انات 

 فیزي ی همه در تهوين استراتژی بازاريابی دخیل هستنه 

ای كلی است كه يک طر  برای استراتژی بازاريابی برنامه

دهه و به سازمان رسیهن به اههاف بازاريابی را ارائه می

كنه تا منابع كمیاب خود را بر روی بمترين كمک می

                                                           
1 Mintzberg 
2 Porter 

ها متمركز كنه تا فرو  افزايش يابه  اهمیت فرصت

 استراتژی بازاريابی عبارت است از:

  استراتژی بازاريابی باعث ايجاد برتری سازمان

 شود نسبت به رقبا می

  اين استراتژی در ايجاد كااها و خهمات با

 كنه بیشترين پتانسیل سود كمک می

 استراتژی بازاريابی در كشف مناطق تحت تأثیر 

كنه و در نتیجه باعث ايجاد يک رشه سازمانی كمک می

 شود طر  سازمانی برای تأمین نیازهای مشتری می

 كنه تا قیمت مناسب اين استراتژی كمک می

برای كااها و خهمات سازمان بر اساس اطلاعات 

 شهه توس  تحقیقات بازاريابی تنظیم شود گردآوری

  اين استراتژی هماهنگی مرثر مرسسات و

 كنه وكارها را تضمین میكسب

 كنه تا با اين استراتژی با سازمان كمک می

ف هه استفاده بمینه از منابع خود، پیام فرو  را به بازار

 [ 6] ارائه دهه

جاد، يا هاسازمانی ابيبازاری استراتژ توسعه از ههف

 در  است سازمانی رقابت تيمز و بقا و ساخت، حفظ

 باشنه معتقه است مم نی عال رانيمهها، حالت ازی اریبس

 هیتول یبرا را وكاركسب تی، قابلیاستراتژ در رییتل كه

 و هادارايی توسعه ايو  بازار سمم و افزايش سود و درآمه

ی طوركلی، استراتژبه  هیبخش خواهه بمبود هيسرما

ی ابيبازار ختهیآم عناصر تطابق بهشود می مربوطی ابيبازار

 اههاف بهی ابیدست نحوه حوزه نيا در ی طیمحی روهاین با

ی استراتژ هيشا گیرد می قرار موردبررسی مقاصه و

 ريسا از محصول کي كردن زيمتمای سازمان ابيبازار

 ازی مشخصهای بخش كردن زيمتما اي بیرق محصوات

 ازی  ي [ 14] باشه آن به ورودی بنهزمان اي بازار

 ههيناد هيانب كهی ابيبازاری استراتژ بخش مممی هاقسمت

ی اجرا از پس رقبا العملع سی شود، بررس گرفته

 توسعه مم ن است بری ژاسترات  استی ابيبازاری استراتژ

 كههای کیتاكت ازی  ي  باشهتأكیه داشته  بازار سمم

 بمبود و اصلا  شه نائل امر نيا بهتوان می آن وسیلهبه

 هم هيشا و هاستآن عمل رد شيافزای برا محصوات

 بتواننه انيمشتر كه باشه نيیپا گذاریقیمت کیتتاك

 شيافزا شامل هيشا اي بخرنه، و راسازمان  محصول

 ن هيا سرانجام  بشود هم هيجه رسانه در غیتبل اي لاتیتبل
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های كانال دربرگیرنهه است مم نهای سازمان کیتاكت

 در كهی عيتوزهای كانالی رو تأكیه اي و مختلف عيتوز

 ن هيا لیدل به  باشه هیكنمی استفاده ماآن از حاضر حال

 نيا همه هستنه، سازمان اغلب محهود شهیهم منابع

اهمیت  [ 15] هيببر كار به توانیهنمی هم با راها کیتاكت

بررسی است  اين صنعت مبلمان از مناظر مختلفی قابل

توجمی در صنعت ازجمله صنايعی است كه از سمم قابل

ست  بنابراين رشه و توسعه اين تجارت جمانی برخوردار ا

صنعت و فراهم آوردن زمینه حضور ههفمنه آن در 

توانه تأثیر به سزايی در افزايش تولیه بازارهای جمانی می

ناخال  داخلی و كسب درآمههای غیرنفتی برای كشور 

آمارها نیز بر اهمیت اين صنعت در دنیای  [ 9]داشته باشه 

نعت در حال حاضر اين صتجارت كنونی ح ايت دارد  

درصه از مبادات تجاری جمان را به خود  2حهود 

ه  گرد  يابهرساله افزايش میمیزان آن و  اختصاص داده

عنوان پیشتاز اين صنعت در مالی اين صنعت در آمري ا به

دار بوده است  در میلیارد  6/137به میزان  2020سال 

 27عنوان دومین كشور با رشهی چین به 2020سال 

دار رسیه  اين صنعت میلیارد  2/136درصهی به میزان 

درصهی را تجربه كرده است  4نیز رشهی  2021در سال 

 7رشه اين صنعت به  2027شود تا سال بینی میو پیش

در حال (  2021، 1درصه برسه )صنعت مبلمان جمانی

 هیواحه تول 226حهود  رانيحاضر طبق گزار  مركز آمار ا

هزار نفر در كشور 10اشتلال حهود  مبلمان با یصنعت

 هيهای اتحادبر اساس گزار  نیوجود دارد  همنن

 عيصنا نهیواحه رسمی در زم 46700درودگران تعهاد 

 نيهزار نفر در ا117بوده كه تعهاد  تیچوب مشلول فعال

وجود سمم ايران   بااينباشنهیم تیفعال مشلولها كارگاه

درصه است  02/0ن تنما از بازارهای جمانی صنعت مبلما

آمارها  [ 10]شود كه مقهار ناچیزی محسوب می

لمان در دهه باست كه وضعیت تجاری مدهنهه آن نشان

وه بر سیر لاكه عی صورتاخیر در ايران نامناسب بوده، به

لمان نیز در آن بنزولی صادرات، رونه صعودی واردات م

 در زمینه بررسی وضعیت قاتیتحق .وجود داشته است

مان ايران و رونه صادرات و واردات آن به ساير بلصنعت م

كه اين صنعت در ايران با است آن حاكی از ورها شك

                                                           
1 Global Furniture Industry 

مسائل درون صنعت و همننین محیطیِ بسیاری روبرو 

بستر  توانبنهی آنما میشناسايی و طبقه با است كه

ود توسعه بازارهای داخل و خارج فراهم بمناسب را برای بم

توسعه اين ای دهنهه قابلیت باآمارها نشانن همننی .آورد

هزار  50تقريباً بر اساسِ آمارها است كه صنعت در ايران 

ي ی از عوامل  [ 16]دارد واحه صنفی در اين حوزه وجود 

ای بلنهمهت برای اصلی در اين حوزه به نبود برنامه

بازاريابی صنعت مبلمان كشور است كه در مسلله اصلی 

شود   بنابراين در اين پژوهش كوشش میپژوهش بیان شه

تا مهلی برای بازاريابی استراتژيک در صنعت مبلمان كشور 

ارائه شود  دستاوردهای اين پژوهش برای پژوهشگران و 

فعاان اين صنعت اواً مشخ  خواهه كرد كه چه عوامل 

زيربنايی بر پهيهه محوری اين مطالعه يعنی بازاريابی 

گذارد  دوم آن ه بسترها و عوامل یصنعت مبلمان تأثیر م

باشنه و چه ای بازاريابی در اين صنعت چه میزمینه

گر دارنه  همننین عواملی در اين امر نقش مهاخله

شود چه استراتژی برای دستیابی به ههف مشخ  می

پژوهشی بايه در نظر گرفته شود و در پايان پیامههای اين 

ر چه خواهه بود  ريزی برای صنعت مبلمان كشوبرنامه

طور خلاصه دستاوردهای اين پژوهش از منظر عملی به

صنف  هياتحادوكارهای صنعت مبلمان، برای صاحبان كسب

و  هكننهگانیتول هياتحادو  سازاندرودگران و مبل

استفاده است  از منظر قابل رانيصادركننهگان مبلمان ا

وم علمی نیز پژوهشگران رشته مهيريت بازاريابی با مفم

صورتی تخصصی و ريزی استراتژيک بازاريابی بهبرنامه

عملیاتی آشنا خواهنه شه  لذا در پژوهش حاضر تلا  

در صنعت  کياستراتژ یابيبازار یالگوشود ضمن ارائه می

های تحقیقاتی پیشین نیز پوشش داده شود ، ش افمبلمان

 های بیشتری در مهل مذكور ارائه گردد و ابعاد و مرلفه

 

 هاد و روشموا

ای است كه با توسعه-اين مطالعه يک پژوهش كاربردی

الگوی بازاريابی استراتژيک در صنعت  یاعتبارسنجههف 

كشور صورت گرفت  بر اساس نحوه گردآوری مبلمان 

محسوب  2مقطعی-ها نیز يک پژوهش پیمايشیداده

برای دستیابی به ههف پژوهش از طر  پژوهش شود  می

                                                           
2 Cross-sectional survey 
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استفاده شه  در اين طر  از تركیبی از  1آمیخته اكتشافی

در اين پژوهش  .شودهای كیفی و كمی استفاده میرو 

طور خاص ابتها از طريق رو  پژوهش كیفی و به

پردازی داده بنیاد عوامل زيربنايی بازاريابی نظريه

استراتژيک در صنعت مبلمان شناسايی و رواب  علی اين 

ه از رو  پژوهش عوامل تبیین گرديه  سپس با استفاد

های حاصل از مرحله كیفی را آزمون شه و كمی داده

 اعتبار الگوی پارادايمی پژوهش مورد سنجش قرار گرفت 

جامعه آماری در بخش كیفی شامل خبرگان صنعت 

های تخصصی مبلمان است  تعهاد خبرگان برای مصاحبه

 30تا  15كه با رو  گرنهدتلوری پیشنمادشهه است بین 

تا  یفیك لیمصاحبه در تحل نهيطوركلی فرابه نفر است 

ملاک  [ 17] كنهیم هایادامه پ یبه اشباع نظر هنیرس

در سابقه كاری سال  بیستحهاقل  انتخاب خبرگان،

و حهاقل مهرک كارشناسی ارشه مرتب  با صنعت مبلمان 

طور های مرتب  بهصنعت مبلمان است  منظور از رشته

 یممنهسلمان و رشته مشخ  رشته ممنهسی صنايع مب

صورت ههفمنه به باشه می چوب ممنهسی-یعیمنابع طب

به  هنیتا رس یریگبه انتخاب نمونه پرداخته شه  نمونه

نفر از افراد واجه شراي  در  19و  افتيادامه  یاشباع نظر

 اين مطالعه شركت كردنه 

و  رانيمهدر بخش كمی جامعه آماری تحقیق 

با استفاده از قاعهه   باشهمی صنعت مبلمانكارشناسان 

  یتشخ بيبا ضر %95 نانیتوان در سطا اطم لیتحل

از  یریگنمونه ی  براباشهمینفر  140حجم نمونه  25%

تا همه افراد جامعه شانس  شهساده استفاده  یرو  تصادف

 یریگنمونه نهيانتخاب شهن داشته باشنه  فرآ یبرا یبرابر

                                                           
1 Mixed method 

ابزار اصلی   كرد هاینفر ادامه پ 140به  یابیتا دست

های پژوهش در بخش كیفی، مصاحبه نیمه گردآوری داده

باشه  برای ساختاريافته و در بخش كمی، پرسشنامه می

هولستی استفاده ضريب سنجش اعتبار نتايج مصاحبه از 

با محاسبه  PAOيا « 2شههدرصه توافق مشاههه»گرديه  

ار قابل آمهه است كه مقهدست به 719/0 3ضريب هولستی

قبولی است  پس از توزيع پرسشنامه در نمونه منتخب 

روايی پرسشنامه با سه رو  روايی سازه )مهل بیرونی(، 

  مثلث ( و روايی واگرا بررسی شهAVEروايی همگرا )

 یهاافتهي اعتبار شيافزا یاست كه برا روي ردیسازی 

  شودیاستفاده م انسانیويژه در مطالعات علوم پژوهش به

كم سه مفموم ناظر بر استفاده از چنه رو  )دست ناي

 شيافزا جيزمان است تا اعتبار نتاصورت همرو ( مشابه به

به همین دلیل در اين مطالعه نیز از سه رو    [18] ابهي

برای تمامی  AVEبرای سنجش روايی استفاده شه  مقهار 

برای محاسبه پايايی  باشه  5/0تر از متلیرهای بايه بزرگ

( و ضريب آلفای كرونباخ هر يک از CRیز پايايی تركیبی )ن

پايايی تركیبی و آلفای  عوامل محاسبه شهه است  میزان

نتايج  [ 19]باشه  7/0تر از كرونباخ تمامی ابعاد بايه بزرگ

ها در براز  بیرونی مهل مربوط به هر يک از اين شاخ 

های تخصصی با تحلیل كیفی مصاحبه ارائه شهه است 

پردازی داده بنیاد )گرانهدتلوری( انجام شه  و  نظريهر

شهه از رو  حهاقل برای اعتبارسنجی الگوی طراحی

ها با وتحلیل دادهتجزيهمربعات جزئی استفاده گرديه  

فلوچارت   انجام شه Smart PLS و MaxQDA20افزار نرم

 شههترسیم 1در ش ل شماره  اتیمراحل انجام كار با جزئ

 است 

                                                           
2 Percentage of Agreement Observation, PAO 
3 Holsti 
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 یاکتشاف ختهیبر طرح پژوهش آم یمبتن یلوچارت مراحل انجام کار الگوف -1شکل 

 

 

 نتایج و بحث

 الف: نتایج بخش کیفی

در بخش نخست جمت ارائه الگوی بازاريابی استراتژيک 

های تخصصی نیمه ساختاريافته با خبرگان صنعت مصاحبه

با  ی پس از مصاحبهفیك ان صورت گرفت  در بخشمبلم

  ازنظر به اشباع نظری دست پیها شهنفر از خبرگان  19

 2 ی  ازنظر سنبودنهزن  زینفر ن 4نفر مرد و  15 تیجنس

نفر  12سال و  45تا  35 نینفر ب 5سال،  35نفر كمتر از 

نفر از  6 لاتی  ازنظر تحصداشتنهسال  45 یباا زین

 ینفر دكتر 13ارشه و  یكارشناس تلایخبرگان تحص

نفر استاد دانشگاه و عضو  7ازنظر شللی   داشتنه

نفر از مهيران فعال در صنعت مبلمان  12علمی و هیلت

 زینفر ن 11سال و  20تا  10 نینفر ب 8 تيدر نماانه  بوده

های جمعیت ويژگی  داشتنه یسال تجربه كار 20 یباا

ارائه شهه  1جهول  شناختی خبرگان صنعت مبلمان در

 است 

 طرح تحقیق آمیخته اکتشافی

 (Mix-Method) 

 فاز نخست: بخش کیفی

 شناسایی خبرگان تجربی و نظری صنعت مبلمان

در  کیاستراتژ یابیهای بازارشناسایی مقوله

 با روش گرانددتئوری صنعت مبلمان

 گیری هدفمندنمونه

 اعتبارسنجی کدگذاری با روش هولستی

مصاحبه ژرف و 

 ساختاریافتهنیم

محاسبه ضریب توافق 

 شدهمشاهده

کدگذاری توسط کدگذار 

 همکار

 طراحی پرسشنامه با طیف لیکرت

 وتحلیل کمیهفاز دوم: تجزی

الگوی پارادایمی با روش حداقل  اعتبارسنجی

 مربعات جزئی

توزیع، گردآوری و 

 هاثبت پرسشنامه

در صنعت  کیاستراتژ یابیبازار ارائه الگوی

 مبلمان
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 خبرگان صنعت مبلمان های جمعیت شناختیویژگی -1جدول 

 درصه فراوانی های جمعیت شناختیويژگی

 %72 8 مرد جنسیت

 %27 3 زن

 %10 1 سال 35كمتر از  سن

 %45 5 سال 45تا  35

 %45 5 سال و بیشتر 45

 %27 3 كارشناسی ارشه تحصیلات

 %72 8 دكتری

 %55 6 اساتیه دانشگاهی شلل

 %45 5 مهيران فعال در صنعت مبلمان

 %36 4 سال 20تا  10 سابقه كاری

 %64 7 سال 20باای 

 %100 11 كل

 

سوال باز در  5ازم به ذكر است در پروت ل مصاحبه 

نظر گرفته شه و در طول فراينه مصاحبه نیز مطابق 

جهيهی نیز مطر  گرديه  پس از ضب  بینی سراات پیش

ها با صهای خبرگان و تبهيل آن به متن، نتايج مصاحبه

وتحلیل قرار گرفت  برای رو  گرانهد تلوری مورد تجزيه

ها چنهين بار مطالعه و مرور شه  اين منظور متن مصاحبه

ها به واحههای معنايی در قالب جملات و سپس داده

ای اصلی ش سته شه  واحههای های مرتب  با معنپاراگراف

معنايی نیز چنهين بار مرور و سپس كههای مناسب هر 

واحه معنايی نوشته و كهها بر اساس تشابه معنايی 

وتحلیل با اضافه شهن هر بنهی شه  جريان تجزيهطبقه

مصاحبه به همین ترتیب ت رار شه  گرنهد تلوری مبتنی 

 شامل Corbin (1994) و  Strauss بر رو  پیشنمادی

متن  [ 20]صورت گرفت  كهگذاری باز، محوری و انتخابی

افزار وارد نرممتن  ليصورت فااز آن به شیها كه پمصاحبه

 یهیموردمطالعه قرار گرفت و ن ات كل چنهين بار شود،

در مرحله  شه  MaxQDA افزارصورت كه وارد نرمها بهآن

ز طريق كه شناسايی گرديه  در نمايت ا 521كهگذاری باز 

و مقوله فرعی  18مقوله اصلی،  6كهگذاری محوری به 

الگوی های دست پیها شه  شاخ  مقوله پايه 102

مستخرج از  بازاريابی استراتژيک در صنعت مبلمان

ارائه شهه  2ها به رو  تحلیل مضمون در جهول مصاحبه

 است 

 
 های پژوهش(منبع: یافتهتراتژیک در صنعت مبلمان )الگوی بازاریابی اسهای شاخص -2جدول 

 های فرعیمقوله های اصلیمقوله ابعاد

 یرقابت یروهاین

 )شراي  علی(
 ان،يرو به عقب مشتر ی پارچگي ،یبا كاهش پراكنهگ انيمتمركزتر شهن مشتر انیمشتر یزنقدرت چانه

 یهاازین شيآن، افزا یهانهيو هز یدرباره ت نولوژ انيمشتر یرشه آگاه

 یرهار ابزاظمو ان،يمشتر یبرا عيتوز هيجه یهابه كااها، ظمور شب ه انيمشتر

شهن  رتران، ناسازگايدر ذائقه مشتر رییاحتمال تل ان،يبا مشتر یهماهنگ هيجه

 انيمشتر

 یلتدو نیقوان نيتهو اس،یاقتصاد به مق شيموانع ورود به صنعت مبلمان، افزا واردتازه یرقبا

به و واردها، تجرتازه هیاقهام رقبا عل نهه،يتمركزتر شهن رقبا در آم شتر،یب

 کير وج هبه رقباء موجود، احتمال خر هارانيخر یرقباء، غلبه وفادار یریادگي

 نههياز رقباء موجود در آ

 ن،یانشج یكااها متیركود رابطه عمل رد ق ايبمبود  ن،يگزيجا یظمور كااها نیگزیمحصولات جا

 نیجانش یبه استفاده از كااها هیتول هيجه یهاتوجه رو 
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 یهانهيهز بیترك رییرقبا، تل یشهن رقبا، نرخ رشه رقابت، خروج برخ ی ي موجود یرقبا

 یر رقبابغلبه  ه،يجه ی يت نولوژ یهابازارها، توسعه کیتف  ر،یثابت و متل

 موجود

رشه  ،كننهگانرو به عقب تأمین ی پارچگي ،كننهگانمتمركز شهن تأمین کنندگانتأمین یزنقدرت چانه

 هيجه یهاآن، ظمور شب ه یهانهيو هز یكننهگان درباره ت نولوژتأمین یآگاه

 ،كننهگانبا تأمین یهماهنگ هيجه یكننهگان، ظمور ابزارهاتأمین یبرا عيتوز

 كننهگانتأمین ینمودن كااها کیتف  ،كننهگانناسازگارتر شهن تأمین

 ن،ايمشتر یازسنجیههف، ن یدر بازارها انيمشتر يیو توسعه، شناسا قیتحق یابیبازار قاتیتحق ایهشراي  زمین

 ان،يرمشت تيمهاوم رضا شيپا ان،يمشتر یهابر خواسته یارائه خهمات مبتن

 تيريمهون مه یهاههف، برنامه یبازار و انتخاب بازارها ایصح یبنهبخش

 صنعت یهیكل انير مشترو تمركز ب يیشناسا ،یارتباط با مشتر

مسلولیت اجتماعی 

 شركت

 گر(مهاخله  يشرا)

سازمان به وضع  رانيساانه، توجه مه یتوجه سازمان به گزار  ده یقانون تیمسئول

 ،یانازمس یاستانهاردها تيسازمان به رعا یتوجه اعضا ،یسازمان یاستانهاردها

ن ازمازمان، توجه سكاهش فساد اداری در سا یتوجه به وضع مقررات در راستا

 نيوه تهب توجهآنما،  یاعضا و تلا  در جمت اجرا یبرا نیقوان ایصح ریبه تفس

ر قبال د یپذيری سازمانها و مقررات سازمان در جمت مسلولیتضابطه

 جاديا یضواب  و مقررات در راستا نيكننهگان، توجه سازمان به تهومراجعه

 هاارگان گريبا د یهم ار  يشرا

 ان،يشترقبل از ارائه به م هيجه یدرک كاركنان از خهمات مال تيتوجه به تقو یاخلاق تیمسئول

ر سازمانی ددرون یاز عمل ردها یسازمان ناش یتخلف اخلاق یهاتعهاد پرونهه

توجه  ان،يشتربه م هاريتوجه به ارائه خهمات مستمر و پا ،رب ذی یمراجع قانون

  سازمان به آموز وجهوس  اعضا، تت یاخلاق یمنشورها تيسازمان به رعا

 ضیبعتبه كاركنان، توجه سازمان به برخورد عادانه و بهون  یمنشور اخلاق

 تانتقادا – اداتشنمیپ یشهه برانصب یهاتعهاد صنهوق ان،يكاركنان با مشتر

 یهگیسر یمطروحه، تعهاد جلسات ماهانه برا یهاخواسته یریگیو پ انيشترم

 مطروحه یهاخواسته یریگیپ و انيات مشترانتقاد –شنماداتیبه پ

 زمانسا یرمالیغ _یمال تيسازمان از حقوق بشر، حما یرمالیغ _ یمال تيحما بشردوستانه تیمسئول

 ازمانس یرمالیغ_ یمال تيحما ه،يریو خ یآموزش ،یورزش ،یفرهنگ یاز نمادها

ز اسازمان  یرمالیغ _ یمال تيخاص، حما یهایماریمبارزه با ب نهیدر زم

 خهمات سازمان

وجه ام انات و اموال سازمان، ت مودهیسازمان به عهم مصرف ب یتوجه اعضا یاقتصاد تیمسئول

ه ن بسازما یسودآور در بلنهمهت، توجه اعضا انيسازمان به جذب مشتر یاعضا

ه سازمان به ارائ رانيتوجه مه ان،يارائه شهه به مشتر لاتیبمبود تسم

 هادتع صلا ،يهای ذزمانو سا نفعانيبه ذ یرسانی مالعهای و اطلاگزار 

رائه اتوجه سازمان به  ،رب ذی یسازمان در مراجع قانون یتخلف مال یهاپرونهه

 انيخهمات ارزان به مشتر

 یابيت بازاراههاف بلنهمه نییمبلمان، تع یابيبازار یانهازهاچشم نيتهو کیاستراتژ یابیبازار پهيهه محوری

ان، مبلم یابيف بازاربه اهها یدسترس یهای ازم برااستراتژی نيهومبلمان، ت

جه بود  یرائه و تخصمبلمان، ا یابيمهت در بازاراههاف خُرد و كوتاه نییتع

 یگذاراستیها و سمشیخ  یمبلمان، طراح یابيبازار یهابرنامه یبرا یكاف

 یابيبازار یهااستیس يیاجرا یهاهيرونهها و رو نيمبلمان، تهو یابيبازار

 مبلمان یابيبازار یو مقررات ناظر بر اجرا نیقوان میمبلمان، تنظ

 یابيبازار یاستراتژ

 (راهبردها و اقهامات)
م نا جاديتلا  جمت ا ان،يمشتر یبرا ايمزا جاديو ا هيمحصوات و خهمات جه زیتما یاستراتژ

ا بنه بر تيوه جاديرقبا در صنعت مبلمان، ا ريشهن از سا زيمتما ،یبرنه قو

 انيو متفاوت به مشتر زيمتما یايخلاقانه، ارائه مزا یاستفاده از طراح
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م بودن صنعت، ك اتیو عمل هیتول ستمیوسیله سمحصوات به نهيكاهش هز نهیهز یرهبر

ارائه  يینما یهانهيصنعت نسبت به رقبا، كم بودن هز هیتول یهانهيهز

 یايز مزاا انيمشتر یاركل صنعت، برخوردمحصوات صنعت نسبت به

 نهيدر هز يیجوصرفه

 يیتمركز بر آشنا ،یخاص با ارائه خهمات تخصص انيتمركز بر جلب مشتر تمرکز یاستراتژ

سازی  جمت تخصصی یابيبازار قاتیتأكیه بر تحق ان،يمشتر هيجه یهاخواسته

 بازار خاص کيبزرگ از  یبرنامه جمت جلب بخش نيخهمات و محصوات، تهو

در  یابي رد بازارعمل

 صنعت مبلمان

 (امههایپ)

درآمه  شيدفعات فرو  مبلمان، افزا شيحجم فرو  مبلمان، افزا شيافزا فروش یارتقا

فرو   یهاممارت یفرو  مبلمان، ارتقا نهياز فرو  مبلمان، كاهش هز یناش

 فروشنهگان

 ،یابيبازار تيريمه یهامبلمان، بمبود ممارت یابيبازار یهابمبود برنامه بازار تیریمد

 یبرا یاوراز فن نهیبازار، استفاده بم یهامتعهد و گروه یهابخش یهماهنگ

 شناخت بازار

 شيفزاا ه،يجه یتحت پوشش بازار، ارائه خهمات به بازارها یهاگستر  بخش سهم بازار

 تری ازبالقوه، پوشش گستره وسیع انيبازار به نسبت رقبا، جذب مشتر ینسب

 مستمر بازار شيافزا ان،يمات به مشتركااها خه

 

 یپس از گردآور پردازی داده بنیادنظريه نهيدر فرا

ها نوبت به ارائه مهل، آن ریو تفس لیو تحل هيها، تجزداده

 ی  با بررسرسهیم قیتحق یبنهو جمع یریگجهینت

 یمقوله اصل 6آمهه در دستبه یهاموجود، داده تیوضع

و كارشناسان امر، از  هیبا نظر اسات  شونهیم یبنهطبقه

 داده بنیاد یفیك لیآمهه از تحلدستبه یهاشاخ  هیكل

 نییو تب یشاخ ، جمت طراح 102ها، تعهاد مصاحبه

بازاريابی استراتژيک در صنعت مبلمان كشور به كار  یالگو

 یميدهنهه مهل پارادانشان 2 ش ل گرفته شهه است 

  باشهیمبلمان كشور م بازاريابی استراتژيک در صنعت

 

 

               

            

                  

                    

                

     

                 
            

           

 شرایط علی

 ایشرایط زمینه

 پیامدها راهبردها پدیده محوری

 گرشرایط مداخله

 
 های پژوهش(منبع: یافتهبازاریابی استراتژیک در صنعت مبلمان کشور )ی پارادایمی الگو -2شکل 
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 ب: نتایج بخش کمی

ازآن ه در بخش كیفی الگوی پارادايمی پژوهش پس

طراحی شه، در بخش كمی به اعتبارسنجی اين الگو 

ای اين منظور در بخش كمی از ديهگاه پرداخته شه  بر

نفر از فعاان صنعت مبلمان كشور استفاده شه  از  140

( زن %23نفر ) 32( مرد و %77نفر ) 108منظر جنسیت 

سال  35( كمتر از %12نفر ) 17هستنه  از منظر سنی 

 68سال سن دارنه و  45تا  35( بین %39نفر ) 55دارنه  

بیشتر سن دارنه  ازنظر  سال و 45( از افراد %49نفر )

نفر  46( از افراد كارشناسی، %65نفر ) 91تحصیلات 

( دكتری دارنه  در %2نفر ) 3( كارشناسی ارشه و 33%)

سال  10( كمتر از %12نفر ) 17نمايت ازنظر سابقه كاری 

 سال تجربه كاری دارنه  20( بیش از %19نفر ) 27و 

 بخش كمی پژوهش در های جمعیت شناختیويژگی

 ارائه شهه است  3جهول 

 
 بخش کمی پژوهش های جمعیت شناختیویژگی -3جدول 

 درصد فراوانی های جمعیت شناختیویژگی

 %77 108 مرد جنسیت

 %23 32 زن

 %12 17 سال 35كمتر از  سن

 %39 55 سال 45تا  35

 %49 68 سال و بیشتر 45

 %65 91 كارشناسی تحصیلات

 %33 46 كارشناسی ارشه

 %2 3 دكتری

 %12 17 سال 10كمتر از  سابقه کاری

 %34 47 سال 15تا  10

 %35 49 سال 20تا  15

 %19 27 سال 20بیش از 

 %100 140 کل

 

از  نمايیمهل در بخش كمی برای اعتبارسنجی و ارائه 

استفاده شه  مهل  (PLS)رو  حهاقل مربعات جزئی 

شهه است  نمايش داده 3ش ل ائی پژوهش در ساختاری نم

است خلاصه  Smart PLSافزار در اين مهل كه خروجی نرم

بازاريابی نتايج مربوط به بار عاملی استانهارد رواب  

 ارائه شهه است  استراتژيک در صنعت مبلمان كشور
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 های پژوهش(مدل کلی پژوهش )تخمین استاندارد( )منبع: یافته یحداقل مربعات جزئ یکنکت -3شکل 

 

 
 های پژوهش(مدل کلی پژوهش )معناداری( )منبع: یافته یحداقل مربعات جزئ یکنکت -4شکل 

 

 کياستراتژ یابيبر بازار یرقابت یروهایتأثیر ن بيضر

آمهه است  دستبه 057/7 زین tه و آمار 579/0مقهار 

 یرقابت یروهایتوان ادعا كرد: نمی %95 نانیبا اطم نيبنابرا

 دارد  یتأثیر مثبت و معنادار کياستراتژ یابيبر بازار

های بر استراتژی کياستراتژ یابيتأثیر بازار بيضر

آمهه دستبه 921/2 زین tو آماره  331/0مقهار  یابيبازار

 یابيتوان ادعا كرد: بازارمی %95 نانیاطم با نياست  بنابرا

مثبت و  تأثیر یابيهای بازاربر استراتژی کياستراتژ

 دارد  یمعنادار

های بر استراتژی یابيبازار قاتیتأثیر تحق بيضر

آمهه دستبه 514/2 زین tو آماره  341/0مقهار  یابيبازار

 اتقیتوان ادعا كرد: تحقمی %95 نانیبا اطم نياست  بنابرا

 یتأثیر مثبت و معنادار یابيهای بازاربر استراتژی یابيبازار

 دارد 

شركت بر  یاجتماع تیتأثیر مسلول بيضر

 532/2 زین tره و آما 304/0مقهار  یابيهای بازاراستراتژی

توان ادعا می %95 نانیبا اطم نيآمهه است  بنابرادستبه

 یابيارهای بازشركت بر استراتژی یاجتماع تیكرد: مسلول

 دارد  یتأثیر مثبت و معنادار

مل رد بر ع یابيهای بازارتأثیر استراتژی بيضر

آمهه دستبه 337/9 زین tو آماره  694/0مقهار  یابيبازار

توان ادعا كرد: می %95 نانیبا اطم نياست  بنابرا

و  تأثیر مثبت یابيبر عمل رد بازار یابيهای بازاراستراتژی

 دارد  یمعنادار
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گیری( بر اساس سه شاخ  مهل بیرونی )انهازه براز 

روايی همگرا، پايايی تركیبی و آلفای كرونباخ مورد ارزيابی 

بايه  (AVE) شههاستخراج انسيوار نیانگیمقرار گرفت  

تر و آلفای كرونباخ و پايايی تركیبی بزرگ 5/0تر از بزرگ

خلاصه نتايج ارزيابی براز  مهل  [ 18]باشه  7/0از 

ارائه شهه است  نتايج نشان  4گیری در جهول هانهاز

تر از بزرگ (AVE) شههاستخراج انسيوار نیانگیمدهه می

شود  آلفای است بنابراين روايی همگرا تائیه می 5/0

 7/0تر از كرونباخ و پايايی تركیبی تمامی متلیرها بزرگ

 بوده بنابراين ازنظر پايايی تمامی متلیرها مورد تائیه است 

 
 های پژوهش(منبع: یافته) یریگخلاصه نتایج ارزیابی برازش مدل اندازه -4جدول 

 آلفای کرونباخ (CRپایایی ترکیبی ) AVE های اصلیسازه

 800/0 789/0 555/0 های بازاریابیاستراتژی

 880/0 855/0 544/0 بازاریابی استراتژیک

 873/0 850/0 532/0 تحقیقات بازاریابی

 716/0 839/0 635/0 عملکرد بازاریابی

 731/0 832/0 553/0 مسئولیت اجتماعی شرکت

 875/0 859/0 666/0 نیروهای رقابتی

 

براز  مهل درونی )ساختاری( بر اساس سه شاخ  

، و شاخ  گیزر -، شاخ  استونضريب تعیین

رديه  خلاصه نتايج ارزيابی گ (GOF)نی ويی براز  

 ارائه شهه است  3ارزيابی براز  مهل ساختاری در جهول 

 
 های پژوهش(ی )منبع: یافتهبرازش مدل ساختار یابیارز جینتاخلاصه  -5جدول 

 Q2 F2 GoF ضریب تعیین های اصلیسازه

 545/0 166/0 385/0 717/0 های بازاریابیاستراتژی

 155/0 170/0 335/0 ی استراتژیکبازاریاب

 143/0 393/0 - تحقیقات بازاریابی

 - 287/0 481/0 عملکرد بازاریابی

 164/0 263/0 - مسئولیت اجتماعی شرکت

 277/0 495/0 - نیروهای رقابتی

 

( میزان تبیین متلیرهای وابسته الگو 2Rضريب تعیین )

مهل است  سه  دهه و هرچه بیشتر باشه، بمتررا نشان می

دهنهه براز  به ترتیب نشان 67/0و  33/0، 19/0مقهار 

يا  1زریگ -استون اریمعضعیف، متوس  و قوی است  

اگر مثبت باشه مطلوب است  در نمايت   شاخ 

ترين شاخ  براز  مهل در رو  حهاقل مجذورات ممم

است  برای اين مورد، سه مقهار  GOFجزئی شاخ  

عنوان مقادير ضعیف، متوس  و به 36/0و  25/0، 01/0

های پژوهشی يافته [ 21]شهه است معرفی Gofقوی برای 

دهه ی نشان میابيعمل رد بازاربرای ضريب تعیین سازه 

                                                           
1 Stone-Geisser 

 از تلییرات اين سازه %48انه كه متلیرهای مستقل توانسته

توجمی است  مقهار شاخ  را تبیین كننه كه مقهار قابل

برای تمامی متلیرهای پژوهش حاضر مثبت به دست  

محاسبه گرديه  545/0برابر  GOFآمه  همننین شاخ  

 بنابراين مهل از براز  مطلوبی برخوردار است 

 

 گیرینتیجه

مورداستفاده  توانهیم زیپژوهش ن نيحاصل از ا جينتا

كه  ردیو كارشناسان فعال در صنعت مبلمان قرار گ رانيمه

و به دنبال  امروزه قرار دارنه ههینیو پ ايپو يیها یدر مح

در صنعت مبلمان  کياستراتژ یابيبازار یبرا ریگفرا يیالگو
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 یابعاد اصلبر اساس نتايج مشخ  گرديه،   باشنهیم

انه از: بازاريابی استراتژيک در صنعت مبلمان عبارت

 قاتی)تحق یانهیزم  ي(، شرایعل  ي)شرا یرقابت یروهاین

گر(، مهاخله  يشركت )شرا یاجتماع تی(، مسلولیابيربازا

 یابيبازار ی(، استراتژیمحور ههي)په کياستراتژ یابيبازار

(  امهیدر صنعت مبلمان )پ یابي)راهبرد(، عمل رد بازار

، انيمشتر یزنقهرت چانهنیروهای رقابتی خود شامل 

 و موجود یرقبا، نيگزيجا محصواتوارد، تازه یرقبا

باشنه  در نتايج می كننهگانتأمین یزنهچان قهرت

و  Cuevas( و 2021) Yousefi و Hashemonia مطالعات

شهه و از اين نیز به بحث رقبا اشاره (2021هم اران )

منظر با نتايج پژوهش حاضر همسو است  نتايج نشان داد، 

، یقانون تیمسلولمسلولیت اجتماعی شركت نیز به 

 تیمسلولشردوستانه، ب تیمسلول، یاخلاق تیمسلول

توانه از سه ی قابل افراز است  همننین شركت میاقتصاد

و  نهيهز یرهبر، زيتما یاستراتژدسته استراتژی بازاريابی 

 استفاده نمايه  عمل رد بازاريابی نیز در تمركز یاستراتژ

شود متجلی می بازار سممو  بازار تيريمه، فرو  یارتقا

و Mohammad Moradi [  در نتايج مطالعات 12و 11]

Ghoffrani (2020 )شهه و با ها اشارهنیز به انواع استراتژی

همننین مشخ   [ 6نتايج پژوهش حاضر سازگار است ]

ای را در اين الگو گرديه، تحقیقات بازاريابی شراي  زمینه

و توسعه،  قیتحقآورد  اين عامل خود شامل فراهم می

، انيمشتر یازسنجینههف،  یدر بازارها انيمشتر يیشناسا

مهاوم  شيپا، انيمشتر یهابر خواسته یخهمات مبتن ارائه

بازار و انتخاب  ایصح یبنهبخش، انيمشتر تيرضا

ارتباط با  تيريمهون مه یهابرنامهههف،  یبازارها

 صنعت یهیكل انيو تمركز بر مشتر يیشناسا، یمشتر

و  Ramshiاست و اين ممم مرد تائیه نتايج مطالعه 

در نمايت پهيهه محوری اين  باشه می (2021ران )هم ا

[  13مطالعه بازاريابی استراتژيک در صنعت مبلمان است ]

مبلمان،  یابيبازار یانهازهاچشم نيتهواين مقوله شامل 

 نيتهومبلمان،  یابياههاف بلنهمهت بازار نییتع

 یابيبه اههاف بازار یدسترس یهای ازم برااستراتژی

 یابيمهت در بازاراههاف خُرد و كوتاه نییتعمبلمان، 

 یهابرنامه یبرا یبودجه كاف  یو تخص ارائهمبلمان، 

 یگذاراستیها و سمشیخ  یطراحمبلمان،  یابيبازار

 يیاجرا یهاهيرونهها و رو نيتهومبلمان،  یابيبازار

و مقررات  نیقوان میتنظمبلمان،  یابيبازار یهااستیس

است  در نتايج مطالعه  مبلمان یابيبازار یناظر بر اجرا

Morgan ( 2019و هم اران)  ی بودجه كاف  یتخصنیز به

خوانی شهه و از اين منظر با نتايج پژوهش حاضر هماشاره

 [ 5دارد ]

 

بر اساس نتایج حاصل از پژوهش، پیشنهادات 

 گردد:کاربردی زیر ارائه می

 قیحقبا شروع ت شود،یم شنمادیپرب  به مهيران ذی 

ه ههف، ب یدر بازارها انيمشتر يیتوسعه و البته شناساو 

 یهابر خواسته یو ارائه خهمات مبتن انيمشتر یازسنجین

 یابيپژوهش حاضر جمت بازار شنمادیبپردازنه  پ انيمشتر

 تيمهاوم رضا شيپا ن،در صنعت مبلما کياستراتژ

بازار و انتخاب  ایصح یبنهبه همراه بخش انيمشتر

با  تواننهیرب  مذی رانيمه نیت  همننههف اس یبازارها

و  یيو شناسا یارتباط با مشتر تيريمه یهابرنامه نيتهو

 یابيصنعت به استقرار بازار یهیكل انيتمركز بر مشتر

  ابنهيدر صنعت مبلمان دست  کياستراتژ

 نيابتها با تهو شود،یم شنمادیپ همننین

اف اهه نییتعا مبلمان و در ادامه ب یابيبازار یانهازهاچشم

 یدسترس یهای ازم برااستراتژی نيبلنهمهت آن به تهو

ف اهها نییبه تع تيمبلمان و در نما یابيبه اههاف بازار

 ني  در اابنهيمبلمان دست  یابيبازار درمهت خُرد و كوتاه

 یهابرنامه یبرا یبودجه كاف  یراستا، ارائه و تخص

 یگذاراستیها و سمشیخ  یمبلمان و طراح یابيبازار

 یهاهيرونهها و رو نيبه تهو یمبلمان منتم یابيبازار

ات و مقرر نیقوان میآن شهه و با تنظ یهااستیس يیاجرا

 یابيبازار یسازادهیمبلمان، پ یابيبازار یناظر بر اجرا

 خواهه شه  ريپذدر صنعت مبلمان ام ان کياستراتژ

 یصنعت ممم است، برخوردار نيا انيمشتر یبرا آننه

 یخهمات تخصص افتيو در نهيدر هز يیجوصرفه یاياز مزا

 يیبا تمركز بر آشنا تواننهیمذكور م رانياست  مه

 تقایتأكیه بر تحق نیو همنن انيمشتر هيجه یهاخواسته

جمت تخصصی سازی خهمات و محصوات به  یابيبازار

بازار خاص و  کيبزرگ از  یبخش لببرنامه جمت ج نيتهو

ان در صنعت مبلم کياستراتژ یابيبازار استقرار تيدر نما

  ابنهيدست 
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در صورت  شود،یم شنمادیپعلاوه بر موارد مذكور نیز 

در صنعت مبلمان، به  کياستراتژ یابيبازار یسازادهیپ

دفعات آن دست  شيحجم فرو  مبلمان و افزا شيافزا

از فرو   یدرآمه ناش شيافزا نی  همننافتيخواهنه 

 تیحائز اهم زیفرو  آن ن نهيش هزبر كاه یمبلمان مبتن

 یهاممارت یبا ارتقا شودیم شنمادیراستا پ نياست  در ا

مبلمان به  یابيبازار یهافرو  فروشنهگان و بمبود برنامه

يافته شود  در دست یابيبازار تيريمه یهابمبود ممارت

بازار و  یهامتعهد و گروه یهابخش یهماهنگ ان،یم نيا

 یابيجمت بازار ارشناخت باز یبرا یفناور از نهیاستفاده بم

  علاوه بر گرددیم هیدر صنعت مبلمان توص کياستراتژ

تحت  یهابا گستر  بخش شودیم شنمادیموارد مذكور پ

 شيبه افزا هيجه یپوشش بازار و ارائه خهمات به بازارها

بالقوه دست  انيبازار به نسبت رقبا و جذب مشتر ینسب

 ابنهي
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PPrroovviiddee  aa  ssttrraatteeggiicc  mmaarrkkeettiinngg  mmooddeell  iinn  tthhee  ffuurrnniittuurree  iinndduussttrryy  bbaasseedd  oonn  

eexxpplloorraattoorryy  mmiixxeedd  rreesseeaarrcchh  ppllaann    

  
Abstract 

Furniture is a mixture of art and culture and a symbol of 

prosperity for Iranian families, and companies operating in 

this competitive industry need a comprehensive and long-term 

model for survival in the market. In this study, a strategic 

marketing model in the furniture industry is presented. The 

present study is an applied-developmental study in terms of 

purpose and in terms of method and time period of data 

collection, it is a cross-sectional survey research. Semi-

structured interview and Likert scale questionnaire were used 

to collect data. The reliability of the questionnaire was 

assessed using combined reliability and Cronbach's alpha. 

Convergent validity was also used to validate the 

questionnaire. The statistical population of this research in the 

qualitative section includes experts in the furniture industry. 

Qualitative sampling continued in a targeted manner until 

theoretical saturation was achieved. The statistical community 

in a small part also includes managers and experts of the 

country's furniture industry. Using Cohen's effect size 

method, 140 people were calculated as samples. Random 

sampling method was used for sampling. In order to analyze 

the data in the qualitative part, the indicators of the strategic 

marketing model were identified using data-based theorizing 

method. The partial least squares method was used to validate 

and present the final model. Based on the results of qualitative 

analysis, 6 main categories, 18 sub-categories and 102 basic 

indicators were identified. Based on the paradigm model of 

the research, it was found that competitive forces constitute 

causal conditions. Strategic marketing is a central 

phenomenon. Marketing research provides the background, 

and corporate social responsibility is the intervening 

condition. Marketing strategy is a strategic factor that 

ultimately leads to functional marketing outcomes such as 

market share, market management and sales promotion. 

Keywords: Strategic Marketing, Marketing Performance, 

Furniture Industry, Mixed Approach. 
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