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Abstract 
Research Background: 

In today’s highly competitive petrochemical industry, sales optimization through the adoption of modern management systems—such 

as Enterprise Resource Planning (ERP)—has become an inevitable necessity. Moreover, the success of ERP implementation depends 

on its alignment with the organizational life cycle and the cultural and structural characteristics of each company. 

Research Objective: 

The purpose of this study is to design and validate a sales optimization model through the implementation of Enterprise Resource 

Planning aligned with the organizational life cycle in the petrochemical industry. 

Research Design and Methodology: 

The research adopted an interpretive approach and employed a deductive–inductive method. This applied–developmental study was 

conducted using a descriptive cross-sectional survey design. In the model design phase, purposeful sampling was used to select senior 

managers, university professors, and industry experts from the petrochemical sector. In the validation phase, the sample size of 

employees was determined using Cochran’s formula, and participants were selected randomly. Qualitative data were analyzed through 

thematic analysis using MAXQDA software. The relationships among the main themes were identified using Interpretive Structural 

Modeling (ISM) and Mic Mac software. Finally, the model was validated through Structural Equation Modeling (SEM) using LISREL 

software. 

Research Findings: 

The results indicated that sales optimization represents the first-level dependent variable of the model. At the second level are customer 

orientation and competitive advantage; at the third level, organizational life cycle; at the fourth level, organizational change management; 

at the fifth level, Enterprise Resource Planning and organizational culture; and at the sixth level, strategic management and organizational 

leadership. The influence–dependence analysis revealed that strategic management and organizational leadership are independent 

variables, organizational life cycle, organizational change management, ERP, and organizational culture are linkage variables, and 

competitive advantage and customer orientation are dependent variables. 

Conclusion: 

Sales optimization in the petrochemical industry requires the synergy of technical ERP components with organizational soft dimensions 

such as culture, leadership, and organizational change. Aligning ERP implementation with the organization’s life cycle stage enhances 

competitive advantage and strengthens customer orientation. 

Research Innovation (Originality, Theoretical, and Practical Value): 

This study introduces a comprehensive model for sales optimization through ERP implementation aligned with the organizational life 

cycle for the first time. It structurally explains the interrelationships among managerial, cultural, and technological dimensions. The 

findings provide a strategic framework for managerial decision-making in the petrochemical industry. 

Key words: Implementation of enterprise resource planning, Content Analysis, Organization Life Cycle, Petrochemical Industry, Sales 

Optimization Model 
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 چکیده
 پژوهش: نهیزم
ش یکنون یرقابت طیشرا در س یریگبهره قیفروش از طر یسازنهیبه ،یمیصنعت پترو ساز یزیراز جمله برنامه ،یتیریمد نینو یهاستمیاز  (، ERP) یمانمنابع 

 هر شرکت است. یختارو سا یفرهنگ یهایژگیوابسته به تناسب آن با چرخه عمر سازمان و و ERP یاجرا تیموفق گر،ید یاست. از سو ریناپذاجتناب یضرورت

 پژوهش: هدف
منطبق بر چرخه عمر سننازمان در صنننعت  یمنابع سننازمان یزیربرنامه یسننازادهیپ قیفروش از طر یسننازنهیمدل به یو اعتبارسننن  یپژوهش با هدف طراح نیا

 ان ام شد. یمیپتروش

 پژوهش: یشناسو روش طرح

س کردیرو سیو روش آن ق یریپژوهش تف ستقرایی–یا ست. مطالعه از نوع کاربرد ا سعه–یا ص ایتو شد. در مرحله ط یمقطع یشیمایپ یفیبا طرح تو  یراحان ام 
نه کارکنان با ، ح م نموی. در مرحله اعتبارسن دیاستفاده گرد یمیدانشگاه و نخبگان صنعت پتروش دیارشد، اسات رانیانتخاب مد یهدفمند برا یریگمدل، از نمونه

 انی. روابط مدیگرد لیلتح MAXQDAافزار مضننمون و نرم لیبا تحل یفیک یهاانتخاب شنندند. داده یصننورت تدننادفها بهفرمول کوکران محاسننبه و نمونه

ضام سی–یساختار یسازبا مدل نیم سا Mic Macافزار ( و نرمISM) یرتف ستفاد ت،یشد. در نها ییشنا ساختار یسازاز مدل هاعتبار مدل با ا و  یمعادلات 
 شد. یبررس LISRELافزار نرم

 پژوهش: یهاافتهی
رخه عمر چ»در سطح سوم  ،«یرقابت تیکسب مز»و  «ییگرایمشتر»وابسته سطح اول مدل است. در سطح دوم  ریمتغ« فروش یسازنهیبه»نشان داد که  جینتا

 تیریمد»و در سننطح شننشننم  ،«یفرهنگ سننازمان»و  «یمنابع سننازمان یزیربرنامه»در سننطح پن م  ،«یتحول سننازمان تیریمد»، در سننطح چهارم «سننازمان
ستراتژ ستگی–قدرت نفوذ لی. تحلقرار دارند «یسازمان یرهبر»و  «کیا شان داد که مد واب ستراتژ تیرین ستقل، چر یرهایمتغ یسازمان یو رهبر کیا خه عمر م

 وابسته هستند. یرهایمتغ ییگرایو مشتر یرقابت تیو کسب مز ،یوندیپ یرهایمتغ یو فرهنگ سازمان ERP ،یتحول سازمان تیریسازمان، مد

 :یریگجهینت
ش یسازنهیبه صنعت پترو ستلزم هم یمیفروش در  سازمان یسازمان مانند فرهنگ، رهبر یافزارو ابعاد نرم ERP یفن یهامؤلفه انیم ییافزام ست.  یو تحول  ا

 .شودیم ییگرایمشتر شیو افزا یرقابت تیمز یبا مرحله چرخه عمر سازمان موجب ارتقا ERP ییهمسو

 (:یو کاربرد یپژوهش )اصالت اثر و ارزش نظر ینوآور
 یفرهنگ ،یتیریابعاد مد انیو ارتباط م دهدیمنطبق بر چرخه عمر سازمان ارائه م ERP قیفروش از طر یسازنهیبه یجامع برا یمدل بارنینخست یپژوهش برا نیا

 ار رود.کبه یمیپتروش صنعتدر  رانیمد یریگمیتدم یبرا یراهبرد یعنوان چارچوببه تواندیم هاافتهی. کندیم نییتب یصورت ساختارو فناورانه را به

 فروش یسازنهیمدل به ،یمیپتروش صنعت سازمان، عمر چرخه ،تحلیل مضمون، یمنابع سازمان یزیربرنامه یسازادهیپ :ی کلیدیهاواژه             
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 مقدمه
داد شدنجهانی سعه و اقت ضه بازار اطلاعات، فناوری تو ضامحور بازار به را محور عر ست داده تغییر تقا ستمی هاسازمان و ا   ظورمنبه بای
شتریان نیاز کردن برآورده خود، بقای حفظ و تداوم شان زاده )حسین دهند قرار اولویت در را م شتی و کا  به فروش عملکرد. (1142 ،سرد
صل خروجی معنای شتری با تعاملات از حا شنده تأثیر و م ست فرو صل فروش فرایند ۀنتی  در که ا  زهحو در هاپژوهش عمده. شودمی حا
 باید شفرو مدیران و سازمان ارشد مدیران که است حالی در این. اندداشته تمرکز فروش نیروی فردی سطح بر فروش عملکرد سازیبهینه
سر در را فروش عملکرد بر مؤثر عوامل تمامی فروش سازیبهینه برای   ی،سندرخ و شناس)یزدان نمایند یکپارچه و شناسایی سازمان سرا

ستراتژ از یفعل نگرش. (1311   فروش ژهیو کار کل تیریمد به رفته، فراتر فروش یروهاین تیریمد از مفهوم نیا که است نیا فروش یا
ستراتژ تا دهدیم اجازه دگاهید نیا. شودیم مربوط   ودش یسازمفهوم شرکت، یاتیعمل سطوح در صرفاً نه و سازمانی سطح در فروش یا

 اکتفا فروش نیروی ارزیابی و توانمندسازی به تنها امروز دنیای در ت اری وکارهایکسب و هاسازمان. (1144 ،و آقاجان کریمیمتاجی، )
ستای در را سازمانی هایفعالیت و کارکنان ها،بخش تمامی گرایانهکل نگاهی با موفق هایسازمان. کنندنمی  آن تبعهب و فروش بهبود را

صه در یسازمان بقای و سودآوری سک، گلاکریما) سازندمی هماهنگ باهم رقابتی هایعر شف  هایبرنامه اتخاذ با. (2421 ،1ی، و رادا
 برند هتوسع ،مهم راهبردهای از یکی. بخشد بهبود مشتریان میان در را خود شهرت و تدویر تواندمی شرکت فروش، سازیبهینه راهبردی

شدمی تبلیغاتی ابزارهای کمک به شد از پس ویژهبه بازرگانی تبلیغات میان این در. با سترده ر   جدید هایسانهر تولید و ارتباطات فناوری گ
  دسترسی امکان فعلی بازارهای در نفوذ ضمن هابرنامه نیا .(1142 گلیوری، و )محمدکاظمی است داده تخدیص خود به را ایویژه جایگاه

ستم به نگاه. (2422و همکاران،  2)یان شوندمی فروش میزان افزایش موجب درنتی ه و دهدمی را بازار جدید هایبخش به  فروش سی
شد مندنظام نگاهی باید شرکت ستراتژی موفق سازیپیاده جهت هاسازمان. با ستم نیازمند فروش ا  جانبههمه و مستمر کنترل و پایش سی
شندمی عملکرد شم و عملیاتی هایبرنامه با که با شند سازگار سازمان اندازچ ستم. با  و هابهجن تمامی باید سازمان فروش ارزیابی سی
 از یدیجد نسل ،ارتباطات و اطلاعات یفناور کاربرد گسترش با دیگر سوی از. (1144 )احمدی، برگیرد در را سازمان مختلف هایبخش
 مانند هاییتمسیس .است آورده فراهم هیدوسو ارتباط طورکلیبه یکپارچگی یبرا را یشتریب امکانات که گرفتهشکل محور فناوری یابزارها

 نقش فروش دعملکر سازیبهینه و بهبود بر که هستند ابزارها همین ازجمله انسانی منابع یکپارچه ریزیبرنامه و مشتری با ارتباط مدیریت
شمگیری شیخط کلان نگاه در .(1144 ترکش، و )کربلایی دارند چ سانی منابع مدیریت هایم ستراتژی بر ان  عملکرد و بازاریابی هایا

  نیروی اجرایی، افراد تمامی از سازمان بازاریابی و فروش نظام .(1144،و دهقاناحمدی رجب پور، ) دارد معناداری و مثبت تأثیر سازمان
  بازاریابی هایمهارت پایه بر و ندمهدف ریزیبرنامه یک بر بنا باید که است یافته تشکیل افزارهاییسخت و هاافزارنرم ها،زیرساخت ستادی،

ستلزم امر این. (1144 ،و رحمتیی شاهرود، یقیدق ؛1311 ،فتحی و احمدیشافعی، ) شوند مدیریت فروش، و  منابع، در یکپارچگی م
ست سازمان مختلف واحدهای میان روابط و هافعالیت ستر تواندمی  سازمانی منابع ریزیبرنامه منظر این از. ا سبی ب  و ودبهب برای منا
  ودآوریس ،نتی ه در و فروش میزان افزایش در مالی عملکرد بهبود مشخص طوربه. آورد فراهم سازمان غیرمالی و مالی عملکرد سازیبهینه

شاهدهقابل سازمان ست م سانتوس  ا  سازمان در ارتباطات بهبود و یکپارچگی ای اد سازمانی منابع ریزیبرنامه نقش. (2421، 3)مارتین و 
 ت وجس شرکت سودآوری و فروش میزان مانند مالی عملکرد در توانمی را نظام این عملکردی پیامدهای ارزیابی کلیدی شاخص اما است
سب ایبرنامه چنین کارگیریبه از هاسازمان نهایی هدف تردید بدون. کرد   ستا کنونی رقابتی و متلاطم بازارهای در بقا جهت سود ک

ضر حال در .(2422، 4)فوزی ستم حا ست مطرح سازمان مدیریت جدید هایفناوری از یکیعنوآنبه سازمان منابع ریزیبرنامه سی  که ا
ست داده پس را خود آزمون ستم این سازیپیاده. ا ست سازمان در یکپارچه اطلاعات نظام یک ای اد موجب سی صلی فرایندهای که ا  و ا
شتیبانی را سازمانی عمده هایفعالیت . (1144 اکلیلی، و )علوی کندمی فراهم را سازمان منابع کنترل و ریزیبرنامه امکان و کندمی پ
سان منابع ،یمال ستمیس. دینما کپارچهی را سازمانیدرون یندهایفرا یتمام تواندیم سازمان منابع یزیربرنامه  ،تأمین رهی زن د،یتول ،یان

 و غاماد واحد ستمیس کی در را ندهایفرا نیا یتمام در سازمان منابع ریزیبرنامه ستمیس. شودیم شامل را موارد ریسا و تدارکات خدمات،

                                                 
1 . Meyer, Glock, & Radaschewski 
2 . Yan 
3 . Martins & Santos 
4 . Fauzi 
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  یخدمات. گیرندبرمی در را چیزهمه اساساً یسازمان منابع یزیررنامهب دیجد یهاستمیس. (2421و همکاران،  1)کلایسون سازدمی یکپارچه
سب جوانب همه یبرا را کارآیی زانیم و لیتحل ه،یت ز مانند  مانز در اطلاعات انیجر به سازمان منابع ریزیبرنامه. دهندیم ارائه وکارک
 یعملکرد و کند تیریمد را داده بر مبتنی گیریتدننمیم تواندیم نیبنابرا بخشنند؛یم سننرعت سننازمان یهابخش سننراسننر در را یواقع

  .(2424، 2و راپوسو ویسیآپار ،کاستا) داشت وکارکسب در شدهمدیریت
سئله دیگر، طرف از ستی صنایع در فروش سازیبهینه م شیمی زیرم موعه و بالاد و یاوری ، انیدهقان ؛1311 )کریمی، نفت مانند پترو

 تأکید مورد مختلف مطالعات در (1144 آذرنژاد، و امینی ؛1144 )خداپرست، گاز و (1144 ،ط رلوو  ییطباطبا ،یافشار ؛1144 ،حاجی
ست قرارگرفته ست حالی در این. ا ست بوده فروش و بازاریابی بخش بر تمرکز شدهان ام مطالعات در که ا  به یرفراگ و گراکل نگاهی و ا

 . است نگرفته صورت پتروشیمی صنعت در فروش مسئله
 ایفا قتدادیا امنیت و پایدار توسعه در حیاتی نقش کشور، ارزی ارزآور و ملی اقتداد اصلی هایستون از یکی عنوانبه پتروشیمی صنعت

 میلیارد 21 بر بالغ صادراتی و داخلی فروش ارزش و سال در پتروشیمیایی محدولات تن میلیون 04 از بیش تولید با صنعت این. کندمی
ستقیم، طوربه. دارد داخلی ناخالص تولید در توجهیقابل سهم دلار، شیمی هایم تمع در متخدص نیروی هزار 60 از بیش م  11 و پترو
سعه هایپروژه در نفر هزار شغول صنعت این ایتو ستند؛ کار به م ستقیم طوربه تعداد این معادل تقریباً همچنین ه  ارزش هزن یر در غیرم

 این توسعه رده،گست صادراتی هایفرصت و ارزان اولیه مواد به دسترسی در کشور رقابتی هایمزیت به توجه با. کنندمی فعالیت پتروشیمی
 از یجد هایچالش با پتروشیمی هایشرکت حال،این با. شودمی محسوب راهبردی اولویت کشور اقتدادی کلان هایمشیخط در صنعت
  هایپیچیدگی و تحریمی هایمحدودیت محیطی،زیست الزامات محدولات، قیمت شدید نوسانات جهانی، بازارهای در فزاینده رقابت جمله

 .تاس کرده تبدیل ضروری امری به را منابع یکپارچه مدیریت و فروش سازیبهینه که هستند مواجه خارجی و داخلی بازارهای در فروش

شتارگان مرور شان پژوهش نو شین مطالعات که دهدمی ن  مدیریت بر تمرکز با و بعدیتک رویکرد با عمدتاً فروش سازیبهینه حوزه در پی
.  (1144 ،و آقاجان کریمیمتاجی،  ؛1311 رسندی،خ و شناس)یزدان اندشدهان ام CRM ابزارهای یا بازاریابی هایتکنیک فروش، نیروی

 سازمان اطلاعات و منابع فرایندها، تمامی است قادر راهبردی و یکپارچه سیستم یک عنوانبه (ERP)سازمانی منابع ریزیبرنامه کهحالی در
ستای در را سانتوس، 2424)فوزی،  سازد هماهنگ فروش و مالی عملکرد سازیبهینه را  سازیبهینه در آن نقش ،(2421؛ مارتین و 

  بالادستی صنایع در شدهان ام مطالعات علاوه،به. است گرفته قرار توجه مورد کمتر پتروشیمی همچون پیچیده و برسرمایه صنایع در فروش
ست، ؛1144 ،حاجیو یاوری ، انیدهقان ؛1311 )کریمی، گاز و نفت سئله به یکپارچه و نگرانهکل نگاه فاقد نیز (1144 خداپر   فروش م
 سازمان عمر چرخه تأثیر به توجه عدم دیگر، مهم شکاف. اندنپرداخته فروش سازیبهینه و ERP سازیپیاده بین مندنظام رابطه به و بوده
ست شیمی هایشرکت. ا صی دولتی، هایسازمان از متنوعی طیف ایران در پترو صینیمه و خدو   مراحل در که شوندمی شامل را خدو

 راحیط بنابراین،. است متفاوت آنها فروش هایاستراتژی و ساختارها نیازها، و دارند؛ قرار بلوغ( رشد، )تأسیس، سازمانی عمر چرخه مختلف
 .باشد داشته را لازم اثربخشی تا باشد عمر چرخه از مرحله هر هایویژگی بر منطبق باید نیز ERP سازیپیاده و

  مدل اعتبارسننن ی و طراحی هدف با پژوهش این کاربردی، و جامع راهکاری ارائه ضننرورت و مذکور پژوهشننی هایشننکاف به توجه با
 این. است شدهان ام پتروشیمی صنعت در سازمان عمر چرخه بر منطبق سازمانی منابع ریزیبرنامه سازیپیاده بر مبتنی فروش سازیبهینه

 فروش سازیبهینه بر مؤثر مراتبیسلسله ساختار و علی روابط زیربنایی، عوامل چندبعدی، و مندنظام رویکرد اتخاذ با تا دارد تلاش پژوهش
سایی صنعت این در را ستا، این در. نماید سازیمدل و شنا ضر پژوهش را سخ دنبال به حا صلی سؤال به پا ست زیر ا  و نبنیادی عوامل :ا

ساختی شیمی صنعت در فروش سازیبهینه بر مؤثر زیر  قشن گرفتن نظر در با عوامل این ساختاری و علیّ روابط مدل و کدامند پترو
ست؟ چگونه سازمان عمر چرخه و سازمانی منابع ریزیبرنامه  و نمدیرا برای عملیاتی و علمی چارچوبی تواندمی پژوهش این هاییافته ا
 .آورد فراهم پایدار رقابتی مزیت ای اد و سودآوری افزایش وری،بهره ارتقای جهت پتروشیمی صنعت گذارانمشیخط

 
 
 

                                                 
1 . Clayson 
2 . Costa, Aparicio & Raposo 
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 پژوهش پیشینه

 پژوهش یرهایمتغ نییو تب ینظر ی. مبان1

بازار از  یتسن یاطلاعات، مرزها یو توسعه فناور شدنیواسطه جهانشده و به یرقابت یاندهیوکار با شتاب فزاکسب طیمح ،یعدر کنون در
سازمان انیم ست.  س یها برارفته ا شد ناچارند از  سازمان یزیربرنامه رینظ یتیریمد نینو یهاستمیبقا و ر  رهیزن  تیری(، مدERP) یمنابع 

و  ترقیدق ماتیاطلاعات، تدنننم یریکارگو به لیتحل ،یآورتا با جمع رندی( بهره گCRM) یارتباط با مشنننتر تیری( و مدSCM) نیتأم
 (.2421و محمد،  ییحیاتخاذ کنند )حماد،  یترعیسر
به  عیسر یبر داده مطرح است، چرا که دسترس یمبتن ماتیبه تدم یابیدست یبرا یدی( به عنوان ابزار کلBIوکار )هوش کسب ان،یم نیا در

به  ازین ،یاقتداد طیمح ییایپو. ندیمؤثر اتخاذ نما ماتیتدم یو پرچالش اقتداد ایپو طیدر شرا دهدیامکان م رانیبه مد حیاطلاعات صح
د کنن تیتقو زیخود را ن یرقابت تیها ضننمن حفظ بقا، موقعرا دوچندان کرده اسننت تا سننازمان یاطلاعات یهایو فناور شننمندهو یابزارها

 (.2421و محمد،  ییحی)حماد، 
فروش مؤثر محدولات است. واحد فروش به عنوان  قیکسب سود از طر ،یها در بازار رقابتاهداف سازمان نیتراز مهم یکی گر،ید یسو از

صل ستراتژ یاتیبا بازار، نقش ح ینقطه تماس ا فروش  ابیمنابع کم نهیبه صیمنظور تخدفروش به یهایدر تحقق اهداف سازمان دارد و ا
ش تیریو مد ساس ارزش آن انیترروابط م ؛ 1311 ،یو امان یریهانگ؛ ج1311 زاده،یو نب یسیاخلاق، پورع)ملک شودیم نیها تدوبر ا
 (.1144و آقاجان،  یمیکر ،یمتاج

 ن،یدجوادی)سنن سننازدیحوزه را آشننکار م نیا یزیربه برنامه ژهیواحد فروش، ضننرورت توجه و یشننناختو روان یخاص اجتماع یهایژگیو
سف یفرهنگ سعه قابل قیشناخت دق ازمندیبهبود عملکرد فروش ن ن،ی(. بنابرا1311 ،یدانیو ا ضعف و تو ست فروش ا یهاتینقاط قوت و 
 یهافروش و بهبود مهارت یو پرورش اسننتعدادها ییدر شننناسننا یدینقش کل رانیراسننتا، مد نی(. در ا1311 زاده،ییحیو  یثانجی)هرسنن

و  یداوم ارتباط با مشنننترخدمات پس از فروش به عنوان عامل مؤثر در ت ن،ی(. همچن1311 ،یو عسنننکر رداریکارکنان دارند )م یابیبازار
 (.1311 ،یازیو ن یحاج ،یف)ثق ردیمورد توجه قرار گ دیبا یتمندیرضا شیافزا

 فروش یسازنهی( و نقش آن در بهERP) یمنابع سازمان یزیر. برنامه2

س اند؛افتهیتکامل  یتیریمد یاطلاعات یهاستمیس ،یلادیم 1164دهه  از شک یزیرو برنامه یکنترل موجود یهاستمیاز   یریگلمواد تا 
 (.2424)کاتو،  1114در دهه  یمنابع سازمان یزیربرنامه
ERP  سان دیاز تول یاتیعمل یندهایفرآ هیجامع، کل یافزارنرم ستمیس کیبه عنوان  کندیم یسازکپارچهیرا  یو مال یو فروش تا منابع ان

جهت  ازیو کنترل مؤثر منابع مورد ن یزیربرنامه یبرا یرا روش ERP کایآمر یو موجود دی(. ان من کنترل تول2411)دمان و استراندهاگن، 
 ندیها و اطلاعات در کل سازمان است تا فرآداده عیت م یبرا یبستر ERP گر،ید انی. به بکندیم فیتعر انیمشتر یبه تقاضا ییپاسخگو

 (.1311 ،ی؛ علو2421 و،یو ل نگیکونگیکو و،ی)ل ردیصورت گ تیبر واقع یبه صورت بلادرنگ و مبتن یریگمیتدم
شان داده قاتیتحق ستقرار صحن )آذر  شودیسازمان م یرقابت تیمز یو ارتقا یبهبود عملکرد مال ،یوربهره شیموجب افزا ERP حیاند که ا
صنا ژهیو(. به1311 ،یو نبو ش رینظ یدیتول عیدر  شتر تیریمد ن،یتأم رهیزن  یدر هماهنگ ینقش محور ERP ،یمیپترو  یو ارتقا انیم

 .کندیم فایفروش ا

 ERP یسازادهی. چرخه عمر سازمان و ارتباط آن با پ3
سازمان به م موعه چرخه سازمان از پ شودیاطلاق م یاز مراحل متوال یاعمر  (. 2424 نز،ی)راب کندیم یتا بلوغ و افول ط شیدایکه هر 

شان م یهاپژوهش سازمان دهدیمتعدد ن ستراتژ اتیها در هر مرحله از چرخه حکه  ساختار، ا سبک مد یخود به  ص یتیریو   دارند ازین یخا
 (.1310و سپهوند،  ی؛ محمدظاهر1144 ،یمحمد و یچه، حاج)قره

اشد که در از چرخه عمر ب یامتناسب با مرحله دیبا یو ساختار سازمان یاند که نوع استراتژنشان داده نزیو راب نریگر زمن،یو فر لریم یالگوها
 یسننازادهیداده و از شننکسننت در پ شیرا افزا سننتمیسنن یکارآمد تواندیبا چرخه عمر سننازمان م ERP قیمنظر، تطب نیآن قرار دارد. از ا

 کند. یریجلوگ

 مرتبط نیشیپ یها. مرور پژوهش1
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 اند.بر عملکرد فروش و سازمان پرداخته ERP ریتأث یبه بررس یمتعدد یت رب مطالعات
ست نایمول گز،یرودر سون ) لویکا سپان یدیشرکت تول 114 انی( در پژوهش خود در م2424و سون شان دادند که  ا،یا بر  یاثر معنادار ERPن
 فروش دارد. شیو افزا ینوآور

ستفاده از مدل2422و جاگلر ) انیسلیس ساختار یساز( با ا شان دادند که فناور یمعادلات   یهابهبود ماژول قیاز طر یبلوک رهیزن  ین
ERP شودیها مشرکت داریعملکرد پا یموجب ارتقا. 
ستفاده از  نیکه ب افتندیدر یمطالعه مورد کیدر  زی( ن2411و همکاران ) کوکاگا شرکت رابطه مثبت  یو عملکرد فروش و سودآور ERPا

 وجود دارد. یو معنادار
س نیهمچن س نیچ( نقش بلاک2421و پتراتوس ) ایفاک سابدار یهاستمیو  و  ERP یهاستمیس یکپارچگی شیرا در افزا یاطلاعات ح

 کردند. دییتأ یکیالکترون دیخر
شان دادند که راهبردها1144و دهقان ) یپور، احمدرجب ،یسطح داخل در شخط نیب یان ینقش م یابیبازار ی( ن سان یهایم  و یمنابع ان

سازمان سحوزه نیا یکپارچگیکه  یاگونهدارند؛ به یعملکرد  دم تواندیم ERP ستمیها در قالب  ضا یریگمیبه بهبود ت  نفعانیذ تیو ر
 .ن امدیب

 یخلأ پژوهش نییو تب یبند. جمع1
 یاند، اما کمتر پژوهشچرخه عمر سازمان پرداخته ای، فروش ERPطور جداگانه به ها بهکه اکثر پژوهش دهدینشان م نیشیمطالعات پ مرور

 کرده است. یبررس کپارچهیصورت سه مؤلفه را به نیا یرابطه تعامل
مدل  ییآن وابسته است، شناسا یو ساختار یفرهنگ یهایژگیشدت به مرحله چرخه عمر سازمان و وبه ERP یاثربخش نکهیتوجه به ا با
 .رودیپژوهش به شمار م اتیدر ادب یمتناسب با چرخه عمر سازمان ارتقا دهد، خلأ مهم ERP قیرا از طر یکه فروش سازمان یانهیبه

منطبق بر چرخه عمر سازمان در صنعت  ERP یسازادهیفروش با پ یسازنهیمدل به یو اعتبارسن  یپژوهش حاضر با هدف طراح ن،یبنابرا
 صنعت است. نیا رانیگمیتدم یبرا یکاربرد یچارچوب و ارائه یخلأ نظر نیدرصدد پر کردن ا ،یمیپتروش

 پژوهش شناسیروش
 ریآن به شرح ز یشناسو اجرا شده است و ابعاد روش ی( طراحSaunders et al., 2019پژوهش ساندرز ) ازیپ یالگو یپژوهش بر مبنا نیا
 :گرددیم نییتب

 پژوهش می. پارادا1

درک  م،یپارادا نی( ان ام شننده اسننت. هدف از انتخاب اInterpretivism) یریتفسنن میپژوهش حاضننر در چارچوب پارادا ،یمنظر فلسننف از
تار و فرهنگ سنناخ ،یفناور انینحوه تعامل م نییو تب یمیصنننعت پتروشنن یدر بسننتر واقع یو سننازمان یتیریمد یرهایمتغ نیروابط ب قیعم

ست. ا ERP قیاز طر روشف یسازنهیدر به یسازمان س کردیرو نیا شرا یسازمان دهیچیپ یهادهیپد ریامکان تف سازمان  طیرا در  خاص هر 
 .سازدیفراهم م

 پژوهش کردی. رو2
 یها مبناپژوهش نهیشیو پ ینظر ی. در مرحله نخست، مبانکندیم یروی( پDeductive–Inductive) استقرایی–یاسیق کردیاز رو پژوهش

سیق کردیقرار گرفت )رو هیاول یمدل مفهوم یطراح صلاح، غن یبرا یدانیم یهالیو تحل یت رب یها( و در مرحله دوم، دادهیا و  یسازیا
 (.ییاستقرا کردیاستفاده قرار گرفتند )رو دمدل مور یاعتبارسن 

 . هدف پژوهش3
 Applied–Developmental) ایتوسنننعه–یکاربرد یهامسنننئله، پژوهش حاضنننر از نظر هدف در زمره پژوهش تیتوجه به ماه با

Researchنطبق م یمنابع سازمان یزیربرنامه یسازادهیپ قیفروش از طر یسازنهیبه یآن است که مدل نظر یمطالعه در پ نی( قرار دارد. ا
 فراهم آورد. یمیدر صنعت پتروش رانیمد یسازمیتدم یبرا ییتا مبنا دینما یاعتبارسن  و یبر چرخه عمر سازمان را طراح

 . راهبرد پژوهش1
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–Descriptive) یشننیماپی–یفی( با تمرکز بر مطالعه توصننMixed-Method Strategy) یبیترک ق،یتحق نیمورد اسننتفاده در ا راهبرد

Surveyکار گرفته شد.به رهایمتغ انیآزمون مدل و سن ش روابط م یبرا یو بخش کم یمدل مفهوم یطراح یبرا یفی( است. بخش ک 

 شپژوه ی. افق زمان1

شدند و هدف  یآورمشخص جمع یبازه زمان کیها در ( است؛ دادهCross-Sectional) یمقطع یافق زمان یدارا یبنداز نظر زمان پژوهش
 پژوهش بود. یدر زمان اجرا یمیدر صنعت پتروش رهایموجود متغ تیوضع یبررس

 ی. جامعه و نمونه آمار6
شگاه ی: جامعه آماریفیک بخش دان دان د شد دارا رانیو مد یشامل متخ ش ییت ربه اجرا یار صنعت پترو بود. انتخاب نمونه  یمیدر 

از  شیب و یتیریمرتبط، سابقه مد یدکتر ایارشد  یمدرک کارشناس ی)دارا طیصورت هدفمند ان ام شد و هشت نفر از خبرگان واجد شرابه
 .دندیگرد تخاب( انیاسال ت ربه حرفه ۵۱

جوامع بزرگ  یکشننور اسننت. ح م نمونه با اسننتفاده از فرمول کوکران برا یمیشننامل کارکنان صنننعت پتروشنن ی: جامعه آماریکم بخش
سبه و در نها شنامه معتبر جمع ۳۳۳ تیمحا س دادفبه یریگشد. روش نمونه یآورپر سترس بود و داده یصورت ت صلدر د  یها از دو هاب ا
ش داد ژهیشامل مناطق و ،یمیصنعت پترو شهر و یاقت ش ،ییایمیش ،ینیالف یهادر م تمع ،یپارس جنوب ماه و  یکیاتآروم ،ییایمیکود 

 .دیگرد یگردآور یمریپل
 

 هاداده ی. ابزار گردآور0

و سه  کرتیل یادرجهپنج فیبا ط یتخدد هیگو ۳۳و  یسازه اصل ۹ها پرسشنامه پژوهشگرساخته است که شامل داده یگردآور یاصل ابزار
سش عموم شدیم یپر سبه گرد 4.101کرونباخ کل برابر با  یآلفا بیضر ،ییایسن ش پا یبرا. با مطلوب ابزار  ییایپا انگریکه ب دیمحا

 است.

 هاداده لی. فنون تحل1
 شدند. لیتحل MAXQDAافزار ( و با استفاده از نرمThematic Analysisمضمون ) لیها با روش تحلداده ،یفیبخش ک در
افزار ( و نرمInterpretive Structural Modeling - ISM) یرتفسننی–یسنناختار یسننازاز روش مدل یمرحله سنناخت مدل مفهوم در

MicMac ها استفاده شد.مؤلفه نیروابط ب نییتع یبرا 
ساختار یسازمدل، از روش مدل یمرحله اعتبارسن  در  LISRELافزار ( با نرمStructural Equation Modeling - SEM) یمعادلات 

 ردیقرار گ یها مورد بررسسازه نیروابط ب یو معنادار ریمس بیمدل، ضرا یته شد تا برازش کلبهره گرف

 پژوهش هاییافته
 برای (کلمات و مفاهیم تفسیر و هاآن تلخیص مداحبه، ویرایش )رویکرد مضمون تحلیل روش از استفاده با اول گام در حاضر مطالعه در 

 و افزار نرم این خروجی نتایج اساس بر. است شدهاستفادهMAXQDA  افزارنرم از کیفی تحلیل برای. است شدهاستفاده مضامین شناسایی
صلی مضمون 1 نهایت در و 2دهندهسازمان مضمون 13 ،1پایه مضمون 312 محل از آن تحلیل سایی 3ا ضامین م موعه. دیدرگ شنا  م
  جدول در سازمان عمر چرخه بر منطبق سازمانی منابع ریزیبرنامه سازیپیاده با فروش سازیبهینه مدل به مربوط دهندهسازمان و  اصلی

 .است شدهارائه 1
 

 سازمانی منابع ریزیبرنامه سازیپیاده با فروش سازیبهینه مدل هایشاخص. 1 جدول
 دهندهسازمان مضمون اصلی/فراگیر مضمون

 سازمانی منابع ریزیبرنامه
 هایماژول میان کامل یکپارچگی و صحیح اجرای مشتریان؛ به محدولات تحویل زمان کاهش انسانی؛ منابع از بهینه استفاده

 و سبمنا آنالیز ابزار نمودن فراهم فروش؛ از پس خدمات و فروش مالی، انبار، تولید، تا تأمین زن یره از سازمانی منابع ریزیبرنامه

                                                 
1. Basic Themes 
2. Organizing Themes 
3. Global/Overarching Themes 
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 دهندهسازمان مضمون اصلی/فراگیر مضمون

 در وکاربکس فرآیندهای مهندسی باز اشیا؛ اینترنت مانند نوین هایفناوری بر مبتنی استاندارد انبارش سازی؛تدمیم داشبورهای
 تعمیرات و نگهداری مالی، فرآیندهای ارتقاء برداری؛بهره و تولید تأمین، فرآیندهای

 استراتژیک مدیریت
 ذاری؛گقیمت بهینه هایاستراتژی سازمان؛ در فنی و عملیاتی استراتژیک، سطح سه در سازمانی منابع ریزیبرنامه سازیپیاده
 سازمان خارجی عوامل به توجه با راهبردها استقرار قوت(؛ و ضعف )نقاط سازمان درونی عوامل به توجه با راهبردها سازیپیاده

 فروش( محل ارتقا، محدول، )قیمت، استراتژی آمیخته کارگیریبه تهدیدها(؛ و ها)فرصت

 سازمانی رهبری
 ندهایفرآی یکپارچگی ت اری؛ هوش نظیر هاییابزار از گیریبهره سازمان؛ در سازمانی منابع ریزیبرنامه کامل و صحیح سازیپیاده

 انسانی(؛ و فنی های)زیرساخت سازمانی منابع ریزیبرنامه سازیپیاده برای سازمان آمادگی مدیریتی؛ و اصلی فرآیندهای با پشتیبان
 سازمان در تغییر مدیریت جهت در هدفمند سمینارهای برگزاری

 سازمانیفرهنگ
  ادای عملیاتی؛ هایداده اشتراک جهت واحدی بین همکاری و تعامل فرهنگ سازمان؛ فرهنگ در سازمانی منابع ریزیبرنامه استقرار
 منابع ریزیبرنامه سازیپیاده موانع و مزایا از ذینفعان کلیه به بخشی آگاهی افزاری؛نرم یکپارچه سامانه سازیپیاده در مساعد فرهنگ

 سازمان در سازمانی

 سازمان عمر چرخه
 نظر در آینده؛ مسیر بر اشراف و خود عمر چرخه از سازمان دانش ها؛سازمان جوانی دوره در سازمانی منابع ریزیبرنامه سازیپیاده

 سازمانی منابع ریزیبرنامه سازیپیاده با زوال از جلوگیری و هاسازمان عمر کردن طولانی سازمانی؛ عمر دوره تحلیل گرفتن

 یسازمان تحول تیریمد

 دمع یا ناقص سازیپیاده سازمان؛ جوانی دوره در هاسازمان مالی بودجه کمبود فروش؛ سازیبهینه از سازمان ارشد تیمدیر حمایتعدم
 دیتمحدو انبار؛ موجودی و فروش دقیق اطلاعات بودن دسترس در عدم سازمانی؛ منابع ریزیبرنامه سازیپیاده از حاصل منافع کسب

 تدادی،اق رکود ها،بیماری اعتدابات، التهابات، موجود؛ هایتحریم علت به فروش فرایندهای مکانیزاسیون و تکنولوژیک ابزارهای در
 کنترل از خارج هایفرصت یا هابحران سایر و ارز نرخ تغییرات تورمی، هایجهش

 فروش سازیبهینه
 لتع به محدول تحویل زمان کاهش ارزآوری؛ و کشور اقتدادی رشد سازمان؛ چابکی و تقاضا افزایش سودآوری؛ و بازار سهم افزایش

 محدولات شدهتمام بهای کاهش طریق از قیمت سازیبهینه محدول؛ تحویل و فروش زن یره در ناکارآمد هایفعالیت حذف

 محدولات فیتکی ارتقاء مشتریان؛ وفاداری و رضایتمندی افزایش مشتریان؛ پرتال طریق از مشتریان با مناسب ارتباطی کانال برقراری ییگرایمشتر

 رقابتی مزیت کسب
 درویکر شناسایی بازار؛ در برند اعتبار افزایش بازار؛ هر سوددهی میزان و قیمت کشف هدف، غیر و هدف بازارهای رصد در توانایی

 بازار به موقعبه خروج و ورود برای مناسب زمان تشخیص در سازمان توانمندسازی افزایش تعاملی(؛ - )تهاجمی رقبا روتین

 

 یتفسیر ساختاری سازیمدل

 منابع ریزیبرنامه سازیپیاده با فروش سازیبهینه اصلی مضامین میان روابط شناسایی رایب (ISM) 1یتفسیر ساختاری سازیمدل روش از
  در مندرج مدل اساس بر عوامل بین روابط. شد استفاده اولیه مدل ارائه و سازمانی

 

 .است شدهمشخص  جدول

 
 تفسیری-ساختاری مدل طراحی در مورداستفاده علائم. 2 جدول

 V A X O نماد
 رابطه وجود عدم دوسویه رابطه دارد تأثیر i بر j متغیر دارد تأثیر j بر i متغیر رابطه

 

 2(SSIM) ساختاری تعاملی خود ماتریس تشکیل

سایی برای ضامین درونی روابط شنا صلی م ستشده گیریبهره ساختاری تعاملیخود ماتریس از پژوهش ا  ماتریس 3 شماره جدول در. ا
ضامین میان درونی روابط ساختاری، خودتعاملی صلی م  تعیین کیفی بخش در گفتهپیش هخبر نفر 1 هایدیدگاه و نظرات از مندیبهره با ا

 .گردید
 

 فروش سازیبهینه مدل ساختاری خودتعاملی ماتریس. 3 جدول
X CO DM ERP OC OL OLC SM SO 

CA A A A A O O A A 

                                                 
1. Interpretive Structural Modelling 
2. Structural Self-Interaction Matrix, SSIM 
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CO   A A A A A A X 

DM     A A A V A V 

ERP       X A V A O 

OC         A V A V 

OL           V X V 

OLC             A V 

SM               O 

 

 1(RM) یابیدست ماتریس تشکیل

شی دو ماتریس یک به ساختاری تعاملی خود ماتریس تبدیل ست به یک و صفر ارز ست ماتریس که آیدمی د  در. شودمی نامیده یابید
صلی قطر هایدرایه دریافتی ماتریس  ،نبویو  آذر ،)رازینی شود کنترل ثانویه روابط باید اطمینان برای همچنین. گیردمی قرار یک برابر ا
 .است شده ارائه 1 شماره جدول در دستیابی ماتریس. (1311

 
 فروش بهینه مدل متغیرهای دستیابی ماتریس. 4 جدول

RM CA CO DM ERP OC OL OLC SM SO 
CA 1 0 0 0 0 0 0 0 0 
CO 1 1 0 0 0 0 0 0 1 
DM 1 1 1 0 0 0 1 0 1 
ERP 1 1 1 1 1 0 1 0 0 
OC 1 1 1 1 1 0 1 0 1 
OL 0 1 1 1 1 1 1 1 1 

OLC 0 1 0 0 0 0 1 0 1 
SM 1 1 1 1 1 1 1 1 0 
SO 1 1 0 0 0 0 0 0 1 

 

 نهایی دستیابی ماتریس ایجاد

. آیدمی دست به نهایی دستیابی ماتریس متغیرها، روابط در 2پذیریانتقال نمودن وارد با آمد، دست به اولیه دستیابی ماتریس ازآنکهپس
 این رغی در و یک باشد داشته دسترسی طولی هر با عندر به عندر کههنگامی آن هایدرایه از هریک که است مربعی ماتریس یکاین

 .است شدهارائه زیر جدول در پژوهش متغیرهای نهایی دستیابی ماتریس. است صفر برابر صورت
 

 سازگاری از پس نهایی دستیابی ماتریس. 5 جدول
TM CA CO DM ERP OC OL OLC SM SO 
CA 1 0 0 0 0 0 0 0 0 
CO 1 1 0 0 0 0 0 0 1 
DM 1 1 1 0 0 0 1 0 1 
ERP 1 1 1 1 1 0 1 0 1* 
OC 1 1 1 1 1 0 1 0 1 
OL 1* 1 1 1 1 1 1 1 1 

OLC 1* 1 0 0 0 0 1 0 1 
SM 1 1 1 1 1 1 1 1 1* 
SO 1 1 0 0 0 0 0 0 1 

 

  اصلی مضامین بندیسطح و روابط تعیین

ستیابی ماتریس از معیار هر برای هاورودی م موعه و هاخروجی م موعه باید معیارها بندیسطح و روابط تعیین برای ستخراج د   .شود ا
 که است هاییمعیار و معیار خود شامل هاورودی م موعه .پذیردمی تأثیر آن از که است هاییمعیار و معیار خود شامل هاخروجی م موعه

 از،نیپیش م موعه و دسننتیابی م موعه تعیین از پس. شننودمی مشننخص معیارها دوطرفه روابط م موعه سننپس .گذارندمی تأثیر آن بر
شتراک ساب م موعه دو ا شتراک که متغیری نیاول. شودمی ح ستیابیقابل م موعه با برابر م موعه دو ا شد، ها()خروجی د  لاو سطح با

                                                 
1. Reachability matrix 
2. Transitivity 
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 شده معلوم آن سطح که یاریمع سطح، نییتع از سپ. داشت خواهند مدل در را تأثیرپذیری بیشترین اول سطح عناصر بنابراین ؛بود خواهد
 .دیآیم دست به بعدی ریمتغ سطح و داده لیتشک را هاخروجی و هاورودی م موعه م دداً و کرده حذف م موعه یتمام از
 

 سطح تعیین برای هاخروجی و هاورودی مجموعه. 6 جدول

 سطح اشتراک اثرپذیری ورودی: اثرگذاری خروجی: متغیرها
CA CA CA,CO,DM,ERP,OC,OL,OLC,SM,SO CA 1 

CO CA,CO,SO CO,DM,ERP,OC,OL,OLC,SM,SO CO,SO 2 

DM CA,CO,DM,OLC,SO DM,ERP,OC,OL,SM DM 1 

ERP CA,CO,DM,ERP,OC,OLC,SO ERP,OC,OL,SM ERP,OC 1 

OC CA,CO,DM,ERP,OC,OLC,SO ERP,OC,OL,SM ERP,OC 1 

OL CA,CO,DM,ERP,OC,OL,OLC,SM,SO OL,SM OL,SM 6 

OLC CA,CO,OLC,SO DM,ERP,OC,OL,OLC,SM OLC 3 

SM CA,CO,DM,ERP,OC,OL,OLC,SM,SO OL,SM OL,SM 6 

SO CA,CO,SO CO,DM,ERP,OC,OL,OLC,SM,SO CO,SO 2 

 
 .است شدهداده ایشنم (1)      شکل در فروش سازیبهینه اولیه مدل شده،ان ام بندیسطح و روابط نییتع از پس درنهایت

 

                             

                               
       

                   

               

                          

               

 
 .عمر چرخه بر منطبق سازمانی منابع ریزیبرنامه سازیپیاده با فروش سازیبهینه مدل. 1 شکل
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.  است وابسته ریغمت کی و باشدیم نخست سطح عندر فروش یسازنهیبه ریمتغ ،یریتفس-یساختار سازیمدل جینتا اساس بر نیبنابرا
شتر یرهایمتغ سب و ییگرایم ستند دوم سطح در یرقابت تیمز ک  لتحو تیریمد ریمتغ. دارد قرار سوم سطح در سازمان عمر چرخه. ه

ست چهارم سطح در یسازمان  تیریمد درنهایت. دارند قرار پن م سطح در سازمانیفرهنگ و یسازمان منابع یزیربرنامه یرهایمتغ. ا
 .باشندیم مدل عناصر نیترییربنایز و ششم سطح یسازمان یرهبر و کیاستراتژ
 

 وابستگی-نفوذ قدرت تحلیل

  درک بموج که است شدهداده نشان خوبیبه مختلف سطوح ارهاییمع ارتباط و ارهایمع نیب رگذارییتأث و متقابل روابط ساختاری مدل در
 یینها یدسترس سیماتر در ارهایمع یوابستگ و نفوذ قدرت دییکل ارهاییمع نییتع برای. شودیم رانیمد وسیلهبه گیریتدمیم فضای بهتر

  (MICMAC )تحلیل وابسننتگی-نفوذ قدرت ماتریس تشننکیل در عندننر هر برای هاخروجی و هاورودی م موعه. شننودمی لیتشننک
 .دهدمی نشان را 2 شکل در مطالعه مورد رهاییمتغ برای وابستگی-نفوذ قدرت نمودار. گیردمی قرار مورداستفاده

 
 فروش بهینه متغیرهای وابستگی میزان و نفوذ قدرت. 7 جدول

 سطح نفوذ قدرت وابستگی میزان پژوهش متغیرهای

 1 1 1 (CA) 1رقابتی مزیت کسب

 1 3 2 (CO) 2گراییمشتری

 1 1 1 (DM) 3سازمانی تحول مدیریت

 1 0 1 (ERP) یسازمان منابع ریزیبرنامه

 1 0 1 (OC) 4سازمانیفرهنگ

 2 1 6 (OL) 5سازمانی رهبری

 6 1 3 (OLC) 6سازمان عمر چرخه

 2 1 6 (SM) 7استراتژیک مدیریت

 1 3 2 (SO) 8فروش سازیبهینه

 

 
 مک(-میک )خروجی وابستگی میزان و نفوذ قدرت نمودار. 2 شکل

 

                                                 
1. Competitive advantage 
2. Customer orientation 
3. Organizational developments management 
4. Organizational culture 
5. Organizational leadership 
6. Organization lifecycle 
7. Strategic management 
8. Sales optimization 
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 کمی ذیریتأثیرپ و داشته بالایی نفوذ قدرت سازمانی رهبری و استراتژیک مدیریت متغیرهای وابستگی-نفوذ قدرت نمودار اساس بر
 و یسازمان منابع یزیربرنامه ،سازمانی تحول مدیریت ،سازمان عمر چرخه متغیرهای. اندگرفته قرار مستقل متغیرهای ناحیه در و دارند

 و گراییمشتری ،رقابتی مزیت کسب متغیرهای. است پیوندی متغیر بنابراین دارد بالایی وابستگی میزان و نفوذ قدرت نیز سازمانیفرهنگ
 ربع در نیز غیریمت هیچ. شوندمی محسوب وابسته متغیرهای بنابراین است برخوردار اندکی نفوذ اما بالا وابستگی از نیز فروش سازیبهینه
 .است نگرفته قرار خودمختار ناحیه یعنی اول

 اختاریس معادلات یابیمدلروش از سازمانی منابع ریزیبرنامه سازیپیاده با فروش سازیبهینه نهایی مدل ارائه و اعتبارسن ی جهت
(LISREL) لشک در استاندارد( نی)تخم پژوهش یساختار مدل حالت در مدل اعتبارسن ی نتایج. شد استفاده شاخص 13 و عامل 1 با 

 هست: زیر شرح به رللیز انتخاب دلایل.است آمده شکل در نیز روابط معناداری بررسی جهت t آماره. است شدهداده نمایش
  خاص یهایژگیو لیدل به زرلیل اما دارند، وجود زین یساختار معادلات یسازمدل یهاروش ریسا و موسیا مانند ییافزارهانرم اگرچه

 از: عبارتند مطالعه نیا در زرلیل انتخاب لیدلا نیترمهم. گرفت قرار استفاده مورد خود
ستفاده لیدلبه زرلیل • ستنما نهیشیب و داروزن مربعات حداقل از ا  که ییاهمدل در را یبالاتر دقت پارامترها، نیتخم یبرا ییدر
 .دهدیم ارائه هستند، سازنده و یانعکاس یهاشاخص با پنهان یرهایمتغ یدارا

 .است هشد انتخاب حوزه نیا در یقو یمحاسبات یهاتیقابل لیدل به زرلیل که کرده استفاده دوم مرتبه یهامدل از حاضر پژوهش •
 این هایفرضیه. گرفت قرار ارزیابی مورد1 اسمیرنوف-کولموگروف آزمون از استفاده با هاداده نرمال توزیع عاملی، تحلیل اجرای از پیش

 :شدند تعریف زیر شرح به آزمون

 H₀ کنندمی پیروی نرمال توزیع از هاداده : . 

 H₁ کنندنمی پیروی نرمال توزیع از هاداده : . 

 غیرنرمال هاداده توزیع و شودمی رد صفر فرضیه باشد، 4.41 از کمتر (p-value)معناداری سطح چنانچه گیری،تدمیم معیار اساس بر
 تمامی معناداری سطح مقادیر شود،می ملاحظه که طورهمان. است شده ارائه 1 جدول در اسمیرنوف-کولموگروف آزمون نتایج .گرددمی تلقی

 .گردید تأیید هاداده نرمال توزیع و شد پذیرفته متغیرها همه مورد در صفر فرضیه بنابراین،. بود 4.41 از بیشتر پژوهش متغیرهای

 
 .رهایمتغ بودن نرمال یبررس یبرا رنوفیاسم-کولموگروف آزمون جینتا .8 جدول

 نتی ه p-value پژوهش متغیر

 نرمال 190. (SM) استراتژیک مدیریت

 نرمال 054. (SM) استراتژیک مدیریت

 نرمال 209. (OL) سازمانی رهبری

 نرمال 061. (OL) سازمانی رهبری

 نرمال 117. (OC) سازمانی فرهنگ

 نرمال 074. (ERP) سازمانی منابع ریزیبرنامه

 نرمال 178. (DM) سازمانی تحول مدیریت

 نرمال 284. (OLC) سازمان عمر چرخه

 نرمال 093. (OLC) سازمان عمر چرخه

 نرمال 058. (CA) رقابتی مزیت کسب

 نرمال 176. (CO) گراییمشتری

 α = .05:توجه

 

                                                 
1 Kolmogorov-Smirnov Test 
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 استاندارد( نی)تخم پژوهش یساختار مدل. 3 شکل



 Advertising and Sales Management Journal                                                                                                           و فروش غاتیتبل تیریمد هینشر

 133 

 

 
 (t )آماره پژوهش یساختار مدل. 4 شکل

 

 پژوهش( هاییافته )منبع: پژوهش هایفرضیه آزمون نتایج خلاصه. 9 جدول

 نتی ه t آماره عاملی بار وابسته متغیر مستقل متغیر ردیف

 معنادار و مثبت 12/4 01/6 (OC) سازمانیفرهنگ (SM) استراتژیک مدیریت 1

 معنادار و مثبت 34/4 61/3 (ERP) سازمانی منابع ریزیبرنامه (SM) استراتژیک مدیریت 2

 معنادار و مثبت 32/4 13/1 (OC) سازمانیفرهنگ (OL) سازمانی رهبری 3

 معنادار و مثبت 11/4 21/1 (ERP) سازمانی منابع ریزیبرنامه (OL) سازمانی رهبری 1

 معنادار و مثبت 11/4 11/1 (DM) سازمانی تحول مدیریت (OC) سازمانیفرهنگ 1

 معنادار و مثبت 13/4 11/1 (DM) سازمانی تحول مدیریت (ERP) سازمانی منابع ریزیبرنامه 6

 معنادار و مثبت 13/4 21/12 (OLC) سازمان عمر چرخه (DM) سازمانی تحول مدیریت 0

 معنادار و مثبت 11/4 11/0 (CA) رقابتی مزیت کسب (OLC) سازمان عمر چرخه 1

 معنادار و مثبت 01/4 22/11 (CO) گراییمشتری (OLC) سازمان عمر چرخه 1

 معنادار و مثبت 31/4 13/1 (SO) فروش سازیبهینه (CA) رقابتی مزیت کسب 14

 معنادار و مثبت 11/4 04/1 (SO) فروش سازیبهینه (CO) گراییمشتری 11

 

  م ذور و یقیتطب هایشاخص ،یشیافزا برازش ،ینسب برازش بونت،-بنتلر شده هن ار برازش هایشاخص از مدل تیمقبول انیب یبرا
 سبیمنا برازش از مدل که است این از حاکی نتایج. است شدهداده نمایش جدول در مدل از آمدهدستبه جینتا که است شدهاستفاده کامل

 .است برخوردار
 

 یساختار معادلات لیتحل در مدل برازش هایشاخص .11 جدول

 X2/df RMSEA NFI CFI GFI IFI RFI RMR AGFI مدل

 <1/4 <1/4 <1/4 <1/4 <1/4 <1/4 <1/4 <1/4 1-1 قبولقابل میزان

 12/4 13/4 12/4 14/4 12/4 11/4 12/4 410/4 11/2 شدهمحاسبه
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 پیشنهادها و گیرینتیجه
. تندهس معنادار و مثبت آماری لحاظ از پژوهش متغیرهای بین روابط تمامی که دهدمی نشان ساختاری معادلات سازیمدل از حاصل نتایج

 سازمانی منابع ریزیبرنامه و (β=0.52, t=6.78) سازمانیفرهنگ بر معناداری و مثبت تأثیر (SM) استراتژیک مدیریت ها،یافته اساس بر
(β=0.30, t=3.68) نیز یسازمان رهبری همچنین،. است متغیر دو این بهبود در استراتژیک گیریتدمیم نقش اهمیت دهندهنشان که دارد 

 سبک اهمیت از حاکی که دارد (β=0.45, t=5.28) سازمانی منابع ریزیبرنامه و (β=0.32, t=4.13) سازمانیفرهنگ بر مستقیمی تأثیر
 تأثیر سازمانی فرهنگ که دهدمی نشان هایافته این، بر علاوه. است ERP هایسیستم اجرای و سازمانی فرهنگ گیریشکل در رهبری
 است اثرگذار متغیر این بر معناداری طوربه نیز سازمانی منابع ریزیبرنامه و اردد (β=0.44, t=5.15) سازمانی تحول مدیریت بر مثبتی

(β=0.43, t=5.11) تحول مدیریت هک است آن بیانگر نتایج این، بر علاوه. ددار سازمانی تغییرات تسهیل در متغیر دو این نقش بر تأکید که 
 تحول فرآیندهای که هاییسازمان دهدمی نشان که دارد (β=0.83, t=12.21)سازمان عمر چرخه بر معناداری و قوی بسیار تأثیر سازمانی

 سبک بر مثبت طوربه سازمان عمر چرخه همچنین،. کنندمی طی بهتر را سازمانی عمر چرخه مختلف مراحل کنند،می مدیریت خوبیبه را
 جایگاه بهبود در سازمان تکامل اهمیت دهندهنشان که است اثرگذار (β=0.75, t=11.22) گراییمشتری و (β=0.58, t=7.58) رقابتی مزیت
 فروش سازیهینهب بر مثبتی تأثیر دو هر گراییمشتری و رقابتی مزیت کسب نهایت، در. است مشتریان نیازهای بر تمرکز افزایش و رقابتی
 یمهم نقش مداریمشتری افزایش و رقابتی هایمزیت ارتقای که است آن بیانگر که (β=0.49, t=5.70و β=0.39, t=4.53 ترتیببه) دارند

 .کنندمی ایفا سازمان فروش عملکرد بهبود در
 این .باشندیم مدل عناصر نیترییربنایز و ششم سطح یسازمان یرهبر و کیاستراتژ تیریمد یرهایمتغ گردید، مشخص نتایج اساس بر

 زا و بوده تأثیرگذار مدل متغیرهای تمامی بر مذکور متغیرهای که است معنا بدان مهم این .دارد خوانیهم (2020) کاتو مطالعه نتایج با مهم
 در .دارند قرار پن م سطح در سازمانیفرهنگ و یسازمان منابع یزیربرنامه یرهایمتغ شد، داده نشان همچنین. پذیرندنمی تأثیر متغیری هیچ
 گارساز حاضر پژوهش نتایج با منظر این از و شدهاشاره سازمانیفرهنگ متغیر به نیز (1311)ی دانیاسفو ی فرهنگ ،نیدجوادیس مطالعه نتایج
 تحول تیریدم ریمتغ داد، نشان پژوهش دستاوردهای. تأثیرگذارند مذکور متغیرهای بر یسازمان یرهبر و کیاستراتژ تیریمد یرهایمتغ .است

 و اهریظ محمد مطالعه نتایج در .پذیردمی تأثیر سازمانیفرهنگ و یسازمان منابع یزیربرنامه متغیرهای از و است چهارم سطح در یسازمان
 رعم چرخه گردید، مشخص همچنین. است هماهنگ حاضر پژوهش نتایج با و شدهاشاره تحول و تغییر تیریمد به نیز (2411) سپهوند
 ریمتغ از مذکور متغیر داشت، اذعان توانمی. است شدهاشاره آن به نیز (2421) همکاران و ویل مطالعه در و دارد قرار سوم سطح در سازمان

 با و هستند دوم سطح در یرقابت تیمز کسب و ییگرایمشتر یرهایمتغ داد، نشان پژوهش نتایج. پذیردمی تأثیر یسازمان تحول تیریمد
 تأثیر است، مدل سوم سطح در که سازمان عمر چرخه متغیر از مذکور متغیرهای. راستاستهم (1311) همکاران و یثقف مطالعه نتایج
 شدهگفته متغیرهای تمامی و وابسته ریمتغ کی و باشدیم نخست سطح عندر فروش یسازنهیبه ریمتغ شد، مشخص درنهایت. پذیرندمی
 فروش یسازنهیبه اثرپذیری به نیز (1144) و آقاجان کریمیمتاجی،  مطالعه نتایج در .دارند تأثیر آن بر غیرمستقیم، و مستقیم صورتبه

 .است همسو حاضر پژوهش نتایج با منظر این از و شدهاشاره
 هاستراتژیا این از یکی. است برخوردار ایویژه اهمیت از مؤثر و منس م استراتژی یک داشتن امروز بازاریابی پویای و پیچیده دنیای در

سب به که ستراتژی ،کنند برقرار ارتباط خود هدف بازار به ممکن شکل بهترین به تا کندمی کمک وکارهاک شدمی 1STP ا   بندیبخش. با
ساس بر 2بازار ستیابیقابل خوبیبه انبار هایخروجی محدولات، فروش از دریافتی اطلاعات و هاداده ا شدمی د   عات،اطلا این تحلیل با. با

سب 3بازاریابی هایآمیزه سبت بازارها از بخش این در فروش سازیبهینه در و تعریف را بازار آن با متنا . ردک ای اد رقابتی مزیت رقبا به ن
شتریان از گروه چند یا یک 4یگذارهدف ستم از خروجی هایداده توسط خوبیبه م سی   ازمانیس منابع ریزیبرنامه یکپارچه سامانه هایزیر
 در گذاریفهد به انبار، و فروش زیرسیستم در شدهثبت سندهای به توجه با خارجی و داخلی بازارهای در مقاصد تعیین. باشدمی ان ام قابل

                                                 
1. Segmentation, Targeting, Positioning 
2. Segmentation 
3. Marketing Mix 
4. Targeting 
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  کمک به مشتریان ذهن در رقبا از متمایز جایگاه آوردن دست به و 1یابیجایگاه. کندمی کمک فروش سازیبهینه درنهایت و هدف بازارهای
 ورهد شناسایی و سازمان عمر چرخه تحلیل با همگام کهدرصورتی باشند،می متفاوت هابازار به بسته هاآن از یک هر که 2یابیبازار ایآمیزه
 .رددا بهینه فروش بر مستقیم تأثیر که داشت خواهد همراه به هدف بازارهای مدیریت در ایملاحظهقابل افزاییهم باشد سازمان آن عمر

 سامانه در اطلاعات و هاداده تحلیل کمک به نوظهور بازارهای سایر و هدف یبازارها هوشمندانه رصد در خود ییتوانا افزایش با هاسازمان
 و شرکت رندب تقویت بازارها این در حداکثری سهم کسب و هدفمند حضور ضمن توانندمی سازمانی، منابع ریزیبرنامه بر مبتنی یکپارچه
 .نمود فراهم را شرکت وکارکسب تداوم و بالابرده را بازارها این در مشتریان وفاداری سهم ،اعتبار افزایش

ستر در فروش بهینه مدل ارائه یبرا یمدل حاضر، مطالعه در شان نت. ارائه شده است یمیپتروش صنعت در سازمان منابع یزیربرنامه ب ایج ن
 با سازمان در فروش یسازنهیبه ارکان در شهیر نیا و افتی دست فروش تمیسس بهبود به توانیم سازمان منابع یزیربرنامه رهگذر از دارد
  عنوان به رییتغ تیریمد به دیبا یمیپتروش صنعت که است آن از یاکح هاافتهی. دارد یکپارچه سامانه این هایسیستم زیر صحیح سازیپیاده
س یرکن سا ساس که بنگرد فروش تیریمد در یا ساس بر فروش یسازنهیبه محور بر آن ا  و هیکپارچ سامانه این در موجود هایبهروش ا

ساس. دارد سازمان عمر چرخه با آن انطباق ستاوردها برا صل ید  ینا کسب جهت دهستفاا ردمو یهااربزا مهمترین از پژوهش، نیا از حا
 آن از دهستفاا با که نمود رهشاا  ارتباطات و اطلاعات فناوری هایزیرساخت و سازمانی فرهنگ و یسازمان یرهبر عامل به انتومی گیدماآ
 .میینما یط را یمیپتروش صنعت در سازمان منابع یزیربرنامه بر یمبتن فروش نهیبه مدل به یابیدست مسیر سریعتر چه هر دبو هیماخو درقا
 .است شده ارائه زیر شرح به پتروشیمی صنعت برای کاربردی پیشنهادهای پژوهش این از حاصله نتایج به اجمالی نگاه با
ستراتژ تیریمد به دیبا هاسازمان پژوهش، جینتا به توجه با  و یمانسازفرهنگ بهبود در یدیکل عوامل عنوانبه یسازمان یرهبر و کیا

شته یاژهیو توجه ERP یهاستمیس موفق یاجرا شند دا ستراتژ نیتدو با توانندیم رانیمد. با  یهاوهیش یریکارگبه و بلندمدت یهایا
 قیطر زا یسازمان عمر چرخه بهبود ن،یهمچن. کنند فراهم تحول بهتر تیریمد و یسازمان راتییتغ رشیپذ یبرا را نهیمز اثربخش، یرهبر
 گر،ید یسو از. شود یمداریمشتر و یرقابت تیمز شیافزا به من ر تواندیم یداخل یهاتیظرف توسعه و یسازمان تحول در یگذارهیسرما

 تیریمد و ERP یهاستمیس در نینو یهایفناور از یریگبهره و انیمشتر یازهاین مستمر لیتحل قیرط از هاشرکت که شودیم شنهادیپ
 :هستند زیر شرح به پیشنهادها سایر. بخشند بهبود را فروش عملکرد ت،ینها در و کرده نهیبه را خود یاتیعمل یندهایفرآ تحول،

س -1 سا و بازار یازهاین قیدق یبرر صت ییشنا سعه یبرا دیجد یهافر دولات تو ش مح  کمک به بازار تحلیل طریق از یمیپترو
 . مشتریان با ارتباط ماژول و فروش هایداده

 .هاآن یازهاین با منطبق محدولات ارائه یبرا هاآن دیخر رفتار لیتحل و انیمشتر لیپروفا  ادیا و هدف انیمشتر ییشناسا -2
سب سازمانی منابع ریزیبرنامه ستمیس نتخابا -3 شپ صنعت ازین مورد یهاتیقابل که سازمان و فرآیندی بلوغ با متنا  را یمیترو

 .دهد پوشش
 فروش مدیریت و ینگهدار یهانهیهز کاهش و محدننول و کالا انبار یموجود تیریمد یبرا برخط هایداده از اسننتفاده -1

 .  محدولات
 .دیتول و تقاضا بهتر تیریمد یبرا ینیبشیپ یهالیتحل و یخیتار یهاداده از استفاده -1
   MRPII  و  MRPI ،لاگر دیتا هایزیرسیستم هایداده از استفاده طریق از هانهیهز کاهش و یوربهره شیافزا  -6

 . آنها ارتباط و -0

س به ندهیآ مطالعات شودیم شنهادیپ ،پژوهش نیا یهاافتهی به توجه با  و صنعت وعن سازمان، اندازه مانند گرلیتعد یرهایمتغ نقش یبرر
 یابیدلم مانند ترشننرفتهیپ یلیتحل یهاروش از اسننتفاده با توانیم ن،یهمچن. بپردازند مدل یرهایمتغ نیب روابط در یسننازمان فرهنگ
سن  به یجزئ مربعات حداقل کردیرو ای موسیا در یتارساخ معادلات  هب توانیم پژوهش نیا یهاتیمحدود از. پرداخت جینتا یاعتبار
س عدم و خاص صنعت کی به یآمار نمونه بودن محدود داد طیشرا مانند یطیمح یرهایمتغ راتیتأث یبرر شاره یفناور راتییتغ و یاقت  ا

 .کنند آزمون زین مختلف عیصنا در و کرده وارد پژوهش مدل در را رهایمتغ نیا ینده،آ هایپژوهش شودیم شنهادیپ لذا،. کرد

 

                                                 
1. Positioning 
2. Marketing Mix 
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