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The promotion mix is the process of persuading a potential customer 

to buy a product. Gaining a competitive advantage, customer 

orientation and promotion mixed requires the right conditions and 

the leadership style of management is one of the effective factors in 

this field . In this research, the effect of leadership style on the mix 

promotion of dairy products with the mediating role of customer 

orientation has been investigated. The current research is a part of 

applied research in terms of its purpose, and in terms of the nature of 

the work method, it is of the survey type, and according to the type 

of analysis, the results are descriptive and correlational. The 

statistical population includes 1,200 employees, experts and 

managers of Moghan Agriculture and Animal Husbandry Company, 

and using the Cochran formula, 291 people were selected as the 

sample size and stratified sampling method. From the method of 

structural equation modeling, the relationship between variables has 

been investigated using SPSS, LISREL software. The findings of 

the research showed that the leadership style has a positive and 

significant effect on the mix promotion of dairy products. Also, the 

research results showed that the customer orientation variable has a 

mediating role between the leadership style and mix promotion. The 

findings of this research can be effective in moving organizations 

towards paying more attention to the mix of promotion. 
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 یپتترورو صتتت ت و دام کشتتت

 مغان

 

کسب مزیت رقابتی، فرآیتد متقاعد کردن مشتری بالقوه برای خرید محصول است.  آمیخته ترفیع

رهبتتریی یکتتی از   مداری و آمیخته ترفیع به شرایط و بستری متاسب نیاز دارد کتته ستتبکمشتری

پژوهش حاضر به بررسی تأثیر سبک رهبری بر آمیخته ترفیع در عوامل مؤثر در این زمیته است. 

شده است. تحقیتق حاضر، از نظر هدف مداری پرداخته  محصولات لبتی با نقش میانجی مشتری

های کاربردی بوده و به لحاظ ماهیت روش کار از نوع پیمایشی است و با توجه به پژوهشجزء  

نفتتر از   1200  . جام تته آمتتاری شتتاملنوع تحلیتل نتتایج، از نتوع توصتیفی و همبستگی استتت

و بتتا استتتفاده از   استپروری مغان  کشت و صت ت و دامشرکت  کارکتان، کارشتاسان و مدیران  

از  .انتتدای انتخاب شدهگیری طبقهعتوان حجم نمونه و به روش نمونهنفر به  291فرمول کوکران  

، SPSSفزار  انرمبا استفاده از  بررسی روابط بین متغیرها    به  سازی م ادلات ساختاریروش مدل

LISREL،    های تحقیق نشان داد سبک رهبری تأثیر مثبت و م تتتاداری است. یافته  شدهپرداخته

پروری مغان دارد. همچتین نتایج محصولات لبتی شرکت کشت و صت ت و دامبر آمیخته ترفیع  

ایفتتا   و آمیختتته ترفیتتع را  رهبتتری  مداری نقش میانجی بین سبکتحقیق نشان داد، متغیر مشتری

ها بتته ستتمت توجتته بیشتتتر بتته توانتد در حرکت سازمانهتای ایتن پتژوهش متیکتد. یافتتهمی

 .آمیخته ترفیع مؤثر واقع شود
 

)متورد ماال ته:  مدارییمشتر میانجیبا نقش  یمحصولات لبت یعترف  یختهبر آم  یرهبر  هایاثر سبک  یلتحل  (.1402)  .ن،  اللهییفس  استناد:

 .167-184(، 2) 10،  ماال ات کارآفریتی و توس ه پایدار کشاورزی. مغان(  یپرورشرکت کشت و صت ت و دام
 

                                        DOI: 10.22069/jead.2023.20887.1680 

                    نویستدگان. ©                  گرگان ی ی و متابع طب یدانشگاه علوم کشاورز ناشر:                
 

 

 
 

 



 اللهییفناصر س... / محصولات یعترف  یختهبر آم  یرهبر هایاثر سبک  یلتحل

158 

 مقدمه 

 در بتتدیع بازارهتتای شتتدن کتتم و رقابتتت  با تشدید

 بستتیاری افتتزایش فتتروش نیروی عملکرد دنیای امروز،

 رقتتابتی بتتازار در بالقوه مشتریان شتاخت  است. و یافته

 خاصتتی اهمیت  از سازمان و فروش نیروی برای امروز،

 هتتر در مهتتم بستتیار مستتا ل از یکتتی. برخوردار استتت 

 و کارمتتتدان کاری وظایف و هاوظایف بخش سازمانی،

 هتتاسازمان در ترمهم مسئلۀ و است  هم برابر در مدیران

 در بتوانتتتد چگونتته که است  این مدیران فروش، نظر از

 بتتین در را محصولاتشتتان فتتروش رقابتی امتتروز دنیای

 بتتا فقتتط امتتر ایتتن و برستتانتد حتتداکثربتته  دیگر رقبای

 ستتازمان فروشتتتدگان فتتروش و نیتتروی عملکتترد

 فتتروش هتتاآناصتتلی  وظیفتتۀ کتته استتت  پتتذیرامکان

 ,.Lisa et al) است  سازمان بروندادهای و محصولات

هتتای خلاقانتته تولیتتد رهبران باید بتوانتد ایتتده  (.2017

کتتد و پیروان را درگیتتر کتتتتد تتتا بتتا انگیتتزه بمانتتتد و 

رهبتتری (. Tu et al., 2019)مالوب کتتار کتتتتد  طوربه

کارکرد مدیریتی است و نقش اساسی در افتتزایش   یک

در  (.,.Adeel et al 2019) نتتوآوری ستتازمانی دارد

هتتا و رفتارهتتای ویژگتتی استتا ادبیتتات، رهبتتری بر

روابط با پیروان و ت امتتل بتتا ستتایر نیتف تتان، شخصی،  

شتتود دیگتتران ت ریتتف متتی  موق یت مدیریت یا ادراک 

(Alblooshi et al., 2019.) عتوانبهتوان رهبری را می 

یک فرآیتد مبتتی بر گروه شامل تشویق برای دستتتیابی 

دن و تشتتویق تفکتتر به یک هدف خاص، الهام بخشتتی

هتتر  (.Kwon and Cho, 2016) ختتلات ت ریتتف کتترد

 هاآن ها  عمدتاً  توسط رهبرانتغییر فرآیتد در سازمان

شود که باید مت هد به ایجتتاد و حمایتتت از هدایت می

 ,.Alblooshi et al)تغییرات لازم و متتتابع لازم باشتتتد 

2021). 

و اب تتاد همتتتاهتگی بتتین بخشتتتی، بتتازارگرایی  

متتالی  متتداری در عملکتتردگرایی و مشتتتریرقابتتت 

 (.1398، اللهتتی)ستتیفهتتا تتتأثیر مهتتم دارنتتد ستتازمان

جتتای قتتانع به ب د متوجه شدند، به  1950ها از  سازمان

کتتتتتد، متتی  تولیتتد  هاآن  آنچهکردن مردم جهت خرید  

خواهتد تولید کتتتتد کتته مجبورنتد آنچه را که مردم می

 ,Bose)  این امر به پیدایش گرایش بازاریابی متتج شد

عمتتده توجتته بستتیاری از   1990قبتل از ستتال  (.  2002

ها بر انجام مبادلات تجاری با مشتریان متمرکتتز شرکت 

هتتا بستتیاری از شتترکت   1990بود. امتا ب تد از ستتتال  

هتتایی مانتتتد چگتتونگی حفتت  توجهشتتان را بتته جتبتته

روابتتتط مثبتتتت بتتتا مشتتتتریان، چگتتتونگی افتتزایش 

ی وفاداری مشتری و چگونگی تغییر ارزش طول عمتتر

هتتای کارکتتتان تتتلاش   مشتری متمرکز کردنتتد. تمتتام  

تمتتام ابزارهتتا   هتتاآنبازاریابی بر فتتروش تمرکتتز دارد.  

مانتد فروش شخصی و ارتقاء فروش را برای افتتزایش 

هتتای گیرند. هدف نهایی کل ف الیتتت فروش به کار می

فتتروش   کتتردن  حداکثربازاریابی، کسب سود از طریق  

 .(Yong Ahn, 2003)است  

چتتتین آمیختتته یتتک شتترکت، هتتم  1آمیخته ترفیتتع

شود که شامل ارتباطات بازاریابی شرکت نیز نامیده می

عمتتومی، فتتروش  ترکیبی ختتاص از تبلیغتتات، روابتتط

شخصی، پیشبرد فروش و ابزارهای بازاریتتابی مستتتقیم 

، کتتدگانمصتترف  توجتتهجلب است که شتترکت بتترای  

کتتتتده و ایجتتاد قتتانع طوربتتهمشتتتری بتته  انتقال ارزش  

 ,Kotler) کتتتدارزش ارتبتتاب بتتا مشتتتری استتتفاده می

2016). 

           ترفیتتع بتته شتترت زیتتر ت ریتتف آمیخته  پتج ابزار اصلی  

 شود:                     می

ایجاد هرگونتته ارا تته و تتترویج ییرشخصتتی :  تبلیغات

 مشخصها، کالا و خدمات توسط یک حامی مالی ایده

                                                      .شده

مدت برای ترییب بتته های کوتاهمشوت: پیشبرد فروش

      .خرید یا فروش محصول

 
1.Promotion Mix 
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 عتتاملان بتته مربتتوب فتتردی : عوامتتلفروش شخصی

 تشتتکیلات بتته مربتتوب و عوامتتل بازاریابتتان و فروش

ستتاختار  و انستتانی متتتابع هتتایگیویژ فروش، عاملان

مهمتتی در فتتروش  بستتیار بازاریتتابی، نقتتش متتؤثر و 

 (.1401اللهی و آنربایجانی، )سیف شخصی دارند

: ایجاد روابط خوب بتتا افتتراد مختلتتف روابط عمومی

شرکت با هدف ایجاد تبلیغات مالوب، افزایش وجهه 

هتتا ای ات، داستانشرکت و مدیریت و جلوگیری از ش

                    .شودو رویدادهای نامالوب انجام می

از طریق پیوند و ت امتتل   بازاریابی مستقیم و دیجیتال:

کتتدگان مستقیم، دقیق و هدفمتد با هر یک از مصتترف

که با هدف واکتش سریع و ایجاد روابط مستمر انجتتام 

 .(Armstrong et al., 2017)گیرد  می

در هتتر ستتازمانی، وظیفتته بختتش فتتروش، صتترف 

فروش محصول یا خدمات نیست و عملکتترد نیتتروی 

 متزلهبهحیاتی و    فروش در تمام اب اد سازمان شاخص

نتتبک کلیتتدی در ستتازمان استتت. نیروهتتای فتتروش 

ارتباطی مستمر و بلتدمدت را با مشتریان بالف ل دارند 

و دا م در جستتتجوی مشتتتریان بتتالقوه بتترای ستتازمان 

را ارزیابی کتتتتد و ارزش   هاآنهستتد تا بتوان نیازهای  

و متافع محصتتول را بتترای مشتتتری بیتتان کتتتتد  زیتترا 

             ط میتتان مشتتتریان و ستتازمان استتت رابتت  فتتروش،

(Sabine et al., 2016.)  ستتبک رهبتتری یتتک متتدیر

هتتتا و رفتارهتتتای فتتتروش و تتتتأثیر آن بتتتر نگتتترش

و   دانشگاهیانهمفروشتدگان، از موضوعات مهم برای  

ای در بلتدمدت است. متتدیران فتتروش هم افراد حرفه

فروشتدگان ایفا فروش    بر  نقش اساسی در تأثیرگذاری

 ,.Ingram et al) کتتد تتتا در فتتروش موفتتق شتتوندمی

2005 .) 

ریزی و اجرای عتاصر برنامه  همه رهبران فروش بر

های عملیاتی و راهبردی تمرکز داشتتد. کلیدی ف الیت 

رابتتط بتتین  عتوانبتته  هتتاآن  کتتهاین، به دلیل  وجودبااین

کتتتتد و مستقیم درآمد ایجاد متتی  طوربهنیروی فروش  

تیم مدیریت ارشد مسئول تتظیم راهبرد شرکت استتت، 

ها دارند. از بتتین رهبران فروش نقش مهمی در سازمان

همه رهبران سازمانی، رهبتتران فتتروش ممکتتن استتت 

موق یتتت متاستتبی را بتترای تأثیرگتتذاری بتتر عملکتترد 

و هتتم در بلتدمتتدت داشتتته   مدتکوتاهشرکت هم در  

 شتاستتایی بازار، شتاسایی (.Adam et al., 2015) باشتد

 شتترایط بر تسلط مشتریان، شتاسایی متتوع آن، نیازهای

 بتته عملکرد رو کشور بر در و قانونی سیاسی اقتصادی،

 (.1401  اللهی،هستتد )سیف  مؤثرفروش  رشد

ی بتتزر ، همچتتون شتترکت کشتتت و هتتاستتازمان 

کارمتتتد و   1200پروری مغان بتتا حتتدود  دام  صت ت و

تولیدکتتده انواع محصولات بایی، زارعی، لبتی و دامی 

 و ییره همواره با دیدیه فروش و ترویج محصتتولات

اند. این بوده  روروبهتولیدی خود در بازارهای مصرف  

قاب تولید محصولات کشتتاورزی و   عتوانبهمجموعه  

هتتای صتایع تبدیلی نیازمتتتد توجتته جتتدی بتته بختتش

ه خود با بازار مصرف است. بخش مدیریتی و نیز رابا

از بتتتتازار مصتتتترف ایتتتتن شتتتترکت را  ایعمتتتتده

داخلتتی در استتتان اردبیتتل تشتتکیل  کتتدگانمصتترف

د. افزایش سهم شتترکت در میتتان رقبتتا در ایتتن تدهمی

های این ای از دیدیهتواند بخش عمدهمی  بازار استانی

شرکت در زمیتتته بازاریتتابی را تتتأمین نمایتتد. بتتر ایتتن 

رهبری و متتدیریت ایتتن مجموعتته و نیتتز اسا  سبک  

توانتتد متتداری متتیتوجه به ارتقای فتتروش و مشتتتری

ن شتترکت  بتتاز نمایتتد. ای جدیتتد بتتر روی ایتت دریچتته

شتترکت  ،بتتودن شتترایط بستتیار متاستتب  ریم داراعلتتی

کشت صت ت مغان برای توس ه بازار و افزایش ستتهم 

همچتتتان بازار خود در بین رقبای اصلی، این شتترکت  

سهم بسیار ناچیز از بازار محصولات لبتی ایتتران را در 

های لبتی شتترکت بتتا برنتتد مغانتته اختیار دارد. فراورده

شود. هدف اصلی این تحقیق این استتت روانه بازار می

سبک رهبتتری بتتا توجتته بتته نقتتش که مشخص نماید،  

مداری چه تأثیری بتتر ارتقتتای فتتروش مشتریمیانجی  
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پتتروری محصولات کشاورزی کشتتت و صتتت ت و دام

 مغان دارد؟

 به  توسط محققان  انجام شدهقبلی    هایپژوهشدر   

 بتتر آمیختتته ترفیتتع و  هتتای رهبتتریسبکتأثیر    بررسی

برای پر کردن ایتتن مداری پرداخته نشده است.  مشتری

 تتتأثیرزمتتان  هتتمتحلیتتل    بتته  در ایتتن پتتژوهششکاف  

میخته ترفیتتع بتتا نقتتش میتتانجی های رهبری بر آسبک

تواند نوآوری می    است که  شده  پرداختهمداری  مشتری

  تلقی گردد. نیز پژوهش

 

 مبانی نظری و پیشینه پژوهش 

 نیتتترمهمیکتتی از    شتتده  انجامبر اسا  ماال ات  

ستتبک   یستتازمانتحقق اهداف هتتر  در    رگذاریتأثعامل  

تواند پیروان خود را سبک یک رهبر می  .است   2رهبری

 ,Bass and Bass) به انجام رفتارهای مختلف برانگیزد

 مشخص شده است کهها  سازمانبرای  (. امروزه  2008

ها بتابراین، سازمان  ،رهبری فراتر از امور اجرایی است 

های رهبری متاسب نیاز دارنتتد تتتا به افرادی با مهارت

های کوچتتک، در گروه کارکتانبخشی بر علاوه بر الهام

های کاری و همه واحدهای ساح ستتازمانی، بتتر گروه

ها بتتالابع ستتازمان (.DuBrin, 2013نفون کتتتتد ) هاآن

کتتتان و نیروهتتای فروشتتی هستتتتد کتته از دنبال کاربتته

های تجربۀ بالا و توانتتایی شتتتاخت نیازهتتا و خواستتته

مشتتتریان برختتوردار باشتتتد و همچتتتین، بتوانتتتد بتتا 

رفتارهتتای متاسبشتتان در ت تتاملات و ارتباطشتتان بتتا 

را به انجام خرید مجدد و درنهایت بتته   هاآنمشتریان،  

تابراین، تأثیر ارتباب بلتدمدت با سازمان ترییب کتتد  ب

های رهبری نوظهور بر عملکرد نیتتروی فتتروش سبک

ماال اتی که بر عملکرد   کهنیااست. ضمن    موردتوجه

توانتتد بتته متتدیران پتتذیرد، میفروشتدگان صتتورت می

فروش در شتاخت بهتری از درجه رضتتایت و اعتمتتاد 

کمتتک   هتتاآنگرایه  فروشتدگانشان و رفتارهای مشتری

 
2. Leadership Style 

در تتظیم اهداف عملکتتردی فتتروش، کتد و مدیران را  

ها فروشتتتدگان را مشتتیهتتا و خطبر اسا  استتتراتژی

 (.  1401یاری کتد )عسگرنژاد نوری و همکاران، 

رهبری یک عامتتل کلیتتدی بتترای بهبتتود   ازآنجاکه

 ،عملکرد سازمان است، موفقیت یتتا شکستتت ستتازمان

وابستتته بتته اثربخشتتی رهبتتری در تمتتام ستتاوت دارد. 

هتتا و ها، تواناییرهبری، توانایی اثر گذاشتن بر نگرش

باورهتتای کارکتتتان در راستتتای رستتیدن بتته اهتتداف 

هتتا، ای از نگرشسازمانی است. سبک رهبری مجموعه

های مدیران است که بتتر پایتتۀ چهتتار ات و مهارتصف

، تمتتایلات کتتتانهتتا، اعتمتتاد بتته کارعامل، نظام ارزش

های مهتتم شتتکل رهبری و احسا  امتیت در موق یت 

گیرد و بیانگر چگونگی ت امل متتدیران بتتا کارکتتتان می

. ستتبک رهبتتری (Perra, 2000) تحت سرپرستی است 

نتیجتته،  در ها متاسب نیست.خاص برای همه موق یت 

های هتتای گونتتاگون ستتبکتوانتتد در موق یت مدیر می

متفاوت را برای رهبتتری کارکتتتان ختتود بتتا توجتته بتته 

فرهتگ حاکم بتتر ستتازمان و بلتتوا ستتازمانی کارکتتتان 

  .برگزیتد

فرایتد ایجاد انگیزش، اثرگذاری و هتتدایت   رهبری

ی بتته اهتتداف ستتازمان همتتراه بتتا دیگران برای دستتتیاب

. (Yukl and Lepsinger, 2005)وری استتت بهتتره

از طریتتق افتتراد که    این توانایی را دارندمدیران بزر   

هتتای شتتگرف در عملکتترد دیگر تغییرات و دگرگونی

ریتتزی، فرایتتتد برنامتته  3سازمان ایجاد کتتتتد. متتدیریت 

دهی، هتتدایت و کتتتترل متتتابع انستتانی، متتالی، سازمان

فیزیکی و اطلاعاتی سازمان برای دستیابی بتته اهتتداف 

استتت  و اثتتربخش ای کتتارآشتتیوه بتته شتتده نیتتیت 

 (.   1396اللهی،  )سیف

رهبری خوب چقدر در عملکرد یک سازمان مهتتم 

استتت؟ در یکتتی از تحقیقتتات کتته بتته بررستتی تتتأثیر 

 شتتده  پرداختتتهجانشیتی مدیرعامل بر عملکرد شرکت  

 
3. Management 
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گیری شده است که اگر رهبری مهم باشد، ست  نتیجها

های ب دی در از تفاوت  تغییر مدیران عامل باید برخی

ختتوب دهتتتد. رهبتتران    سودآوری شتترکت را توضتتیح

 Wasserman etدهتتتد )عملکرد سازمان را افزایش می

al., 2001.)  

 هتتایسبک  ،Lewin  (1939)  نظر  از:  رهبری  هایسبک

سه نوع سبک توان در  را میرهبری مختلف در جام ه  

 رهبری تقسیم کرد:

در این ستتبک رهبتتری، یا استبدادی     رهبری خودکامه

کتتد کارمتدان تحمیل میرهبر تا حد زیادی خود را به  

ها، اهتتداف و برداشتتت خواهتد روشکه می  یاگونهبه

خواهتد پیشرفت کتتتد، صتتحبت در جهتی که می  هاآن

است، جایی   مداخلهعدمکتد. دومین سبک رهبری،  می

دهتتد تتتا که رهبر بتته افتتراد ختتود استتتقلال کامتتل متتی

خواهتتتد انجتتام دهتتد. در ایتجتتا، کارهتتایی را کتته متتی

سبک استتتبدادی، رهبتتر بتته زیردستتتان ختتود برخلاف  

 دهد تا همه کارهایی را که باید انجاماستقلال کامل می

کتتتتد، دهتد، به سبک و روشی که خودشان انتخاب می

پیشتهاد کرد، سیستتتم   اوانجام دهتد. آخرین سبکی که  

رهبری مشتتارکتی، دموکراتیتتک یتتا مختتتلط بتتود. ایتتن 

از هتتر دو ستتبک   توان تا حدودی ترکیبیسیستم را می

در نظر گرفت، زیرا رهبر برای زیردستان خود استقلال 

، هتتر زمتتان کتته لازم باشتتد بتترای وجودنیباادهد،  می

شتتود مداخلتته بررسی کارهایی که در سازمان انجام می

 ستتبک رهبتتریکتد. این تا حتتد زیتتادی متتؤثرترین  می

 توان استفاده کرد.است که می

ی پیروان دقیقتتاً دربتتارهرهبران به  در سبک هدایتی

دهتد، اهتتداف آنچه قرار است انجام دهتد، توضیح می

 هتتاآنوظایف در اختیتتار  و وظایف خاص برای انجام

مدار گرا همان رهبری وظیفهگذارند. رهبری هدایت می

ستتبک رهبتتری دوم رهبتتری  (.House, 1996) استتت 

دستتتر  و مهربتتان حمایتی است که در آن رهبتتر قابل

برابتتر و   هاآندهد و با  رفاه پیروان اهمیت میاست، به  

گرا شبیه رهبتتری کتد. رهبری حمایت یکسان رفتار می

نتتام رهبتتری ه  کارمتد مدار است. سبک سوم رهبری بتت 

مشارکتی م روف است، که در آن رهبر بتتا زیردستتتان 

گیری نظریتتات کتد و پیش از تصمیمخود مشورت می

گتترا پیتتروان را مشتتارکت شود. رهبتتر  را جویا می  هاآن

گیتتری کتد، پیشتهاد دهتد و در روند تصمیممیتشویق  

نام ه  مشارکت و اظهارنظر کتتد. آخرین سبک رهبری ب

کتته رهبتتر اهتتداف استتت، وقتی  متتدارموفقیت    رهبری

کتد، انتظتتارات بتتالایی از بالایی برای پیروان ت یین می

دهتتد میدارد و اعتماد را به پیروان نشان   هاآنعملکرد  

کتتتد کتته کمتتک متتی  هاآن  را تشویق کرده و به  هاآنو  

تری بتته عهتتده بگیرنتتد. دو عامتتل های بزر مسئولیت 

موق یتی بر چگونگی راباه رفتار با رضایت پیروان اثر 

های فردی پیروان و  ماهیتتت محتتیط گذارد: ویژگیمی

هتتای شخصتتی پیتتروان شتتامل عتتواملی کتتار. ویژگتتی

ن های کارکتتتانیازها و انگیزههمچون توانایی، مهارت،  

است. ماهیت محیط کتتار بتته ستتاخت وظیفتته، پویتتای 

تیم کاری و قدرت رسمی در ستتازمان اطتتلات   یا  گروه

رهبتتری عبتتارت (. Hill and Steven, 2008) شتتودمی

است از زیربتای ساختار نیتتاز فتترد کتته رفتتتار او را در 

 زانتتدیانگیم بتتر مختلتتف هتتایشتترایط و موق یتتت 

(Fiedler, 1977.)  

 گرفتتته انجتتامهتتای استتا  پتتژوهشبر آمیخته ترفیع: 

بیشتر واریانس در نگتترش و رفتتتار یتتک فروشتتتده را 

مانتتتد نظتتارت  کتترلقابتتلتوان با اقدامات سازمانی می

نزدیک، وضوت اهداف، آمتتوزش و بتتازخورد توضتتیح 

 (.Rigopoulou et al., 2012داد )

از ایجتتاد ارتبتتاب بتتا مشتتتری عبارت استتت  ترفیع  

أثیرگتتذاری بتتر نگتترش و رفتتتار تمالع کردن و  جهت  

ها، کالاهتتا عرضه ایدهارا ه و    هرگونه. ترفیع  است وی  

یا ختتدمات کتتته یتتتک واحتتتد تبلیغتتتاتی، فتتترد یتتتا 

کتته مستتتلزم  نمایدمی    عرضهمشخص موستسه ارا ه  

آمیخته ترفیتتع   (.1382  )محمدی،  است   پرداخت هزیته
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مدتی است کتته بتترای تشتتویق های کوتاهشامل محرک 

یا ختتدمات استتتفاده خریداران به خرید یا فروش کالا  

از طرف دیگر اشباع بازارها، تشتتدید رقابتتت،   شود.می

ها را بتتا ها و نیازهای مشتریان، شتترکت تغییر در سلیقه

وکار مواجتته های کسب های مت ددی در ف الیت چالش

مداری بر روی کشتتف و بتترآوردن مشتریکرده است.  

بهتتترین متتتافع در  کتتهدرحالی ،نیازهای خرید مشتتتری

نیتتروی فتتروش شود، تمرکز دارد.  حف  می  هاآننهن  

مدت مثل فروش موفقیت کوتاه  هستتدمحور  که فروش

یابی نتایج بلتدمتتدت مثتتل وفتتاداری مقتتدم را بر دست 

تواند اثر مثبت )بتتا دادن هتتدایای اند. رهبری میدانسته

یتتره( ویژه به فروشتدگان، مشارکت در تصتتمیمات و ی

 مداری فروشتدگان داشته باشدثر متفی بر مشتریو یا ا
(Kelly, 1992.)  

متتداری عبتتارت استتت از شتتتریمم  داری: ریتمش   

و استتتفاده از اطلاعتتات دربتتاره  آوری، تستتهیمجمتتع

هتتتگ بتتر ستتازمان و اقتتدامات هما  مشتریان در ستتاح

 (.Rapp et al., 2010) مبتتتتای ایتتتن اطلاعتتتات

هتتای فرایتتتدها و ف الیتتت ای از  مداری مجموعهشتریم

مشتتتری از   چتد کارکردی  است برای جلب رضتتایت 

 مشتتتری. (Hajjat, 2002) طریق ارزیابی مستمر نیازهتتا

 شتتدن بتترآورده از مشتتتری تلقتتیبیتتانگر  متتداری

. (Kim et al., 2004) استتتتت  هایشخواستتتتته

 هتتاییگیتترجهتتت  از یکتتی عتوانبتته مداریمشتتتری

 ستتازمان د عملکتتردبهبتتو  در گیریچشم نقش راهبردی

 (. 1396 ،وهمکاران)رضایی   کتدمی ایفا

اولتتین پیشتتیته بتترای خلتتق   عتوانبهمداری  مشتری

 گیریتصتتمیمارزش مشتری با تأثیر قتتوی بتتر فرآیتتتد  

مشتری   امروزه روابط شرکت باشود.  خرید ت ریف می

 طرفهیکشود  درست برخلاف راباه تلقی می  دوطرفه

و مشتتتریان خریتتدار  دهتتتدهارا ههتتا گذشتتته کتته بتگاه

ختتدمات   یتانهم آفرمحصول بودند. مشتریان ف ال از  

 هتتاآنیک شرکت هستتد، بتابراین بسیاری از محققتتان  

 Gong) گیرنتتدمی در نظرکارکتان سازمان  را جز ی از

and Yi, 2021). بتترای خریتتد  کتتدهت هتتد مصتترف

هتتای ریم تلاشمحصول/خدمت از همتتان برنتتد علتتی

های دیگران بازاریابی، تأثیرات موق یتی و درجه توصیه

-مشتری (.Kumar and Kumar, 2020) شودتلقی می

 مداری باید بر استتتراتژی مبتتتتی بتتر دانتتش بازاریتتابی

متبع مزیتتت رقتتابتی تمرکتتز کتتتد. یتتک برنتتد   عتوانبه

توانتتد شتاسد و میوصی مشتریان خود را بهتر میخص

تتتر خدمات و تجربه با کیفیت بهتری را با ریستتک کتتم

و خلق ارزش  ایجاد(. Zhang et al., 2017) ارا ه دهد

 متتدنظریک راهبرد اصتتلی    عتوانبهبرای مشتریان باید  

( در 1395)  خیتتری(.  1401اللهی،  د )سیفمدیران باش

متتداری و ارزش مشتتتری  راباتته  عتوانتحت    پژوهشی

مداری با ارزش بین مشتری  نشان داد که  آناتا  ویژه برند

برنتتد و کیفیتتت درک شتتده برنتتد   ی برند، آگاهیویژه

رفتارهتتای کارکتتتان  داری وجتتود دارد.ی م تتتاراباتته

دلیتتل ت تتاملات و سازمان از جمله نیروی فروش، بتته  

با مشتریان، در جذب مشتتتری   هاآنارتباطات گستردۀ  

تتتر، حفتت  مشتتتری از اهمیتتت زیتتادی و از آن مهم

 برخوردار است.

رهبتتران :  رابطه بین سبک رهب  ری و آمیخت  ه ترفی  ع

عصر نوین کسانی خواهتد بود که به گروه یا ستتازمان 

های بالقوۀ خویش را کتتد که نیازها و تواناییکمک می

دنتتد و تلفیتتق های گتتروه را جمتتع ببتدریابتد، بصیرت

ۀ محرک برای گروه عمل کتتد )پورعزت، مثاببهکتتد و  

های رهبری که در گذشته به کار (. از میان سبک1390

گرا، های رهبتتری تحتتولشد، ازجملتته ستتبکگرفته می

های جدیتتدی از ، اخیراً ستتبککیبوروکراتمشارکتی و  

ای جدیتتد شیوهتواند بهاست که می  شده  مارترهبری  

نیروی فروش متتؤثر واقتتع شتتود  ازجملتته   در عملکرد

گزار، پدرستتالارانه و اصتتیل. های رهبری خدمت سبک

گزار را رابتترت گتترین لیتتف در ستتال رهبری ختتدمت 

گزار، وقتتتی مارت کرد. سبک رهبتتری ختتدمت   1970
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کتتردن بتته   است که رهبر خود را در موق یت ختتدمت 

ختتود دهتتد.  پیروان و کارکتان زیردست خود قتترار می

باید محرک و انگیزۀ رهبر باشد  بلکه او بایتتد ی نخدمت

بر قلۀ برنامۀ انگیزشی بالاتر، ی تی توجه و تمرکتتز بتته 

(. سبک رهبری 1398یوکی،  گ نیاز دیگران ص ود کتد )

تری بر ترفیع فروش دارد. ایتتن تتتأثیر در تأثیرات قوی

 ,Eddie) شتتودتر میهتتای بستتیار رقتتابتی قتتویمحیط

هتتای رهبتتران سبک دهد ک می(. تحقیقات نشان 2018

 (.Lam et al., 2010) گذارندبر آمیخته ترفیع تأثیر می

امتتروزه بتته :  مداریمشتری  ورابطه بین سبک رهبری  

 هتتتای، افتتزایش رقابتتت، پیشتتترفت شتتدنیجهانعلت  

، ی و افتتتزایش انتظارهتتای مشتتتریانفتّتتاورروزافتزون  

اهمیتتت هتتا  مداری بیش از گذشته برای سازمانمشتری

مدار علاوه بر جلب رضتتایت های مشتریدارد. سازمان

توانتد در درازمتدت، ستتودآوری بیشتتتری مشتریان می

نسبت به رقبتتا داشتتته باشتتتد، چتتون مشتتتریان راضتتی 

تمایتل بیشتتری بته خریدهای مجدد و همچتین ارا تته 

مثبتتت بتته دوستتتتان و  دهتتان بتته دهتتانهتتای توصتتیه

(. 1396ایی و همکتتاران،  )رضتت   اطرافیتان ختود دارنتتد

همچتین، جلب رضایت مشتریان عامتتل بستتیار مهمتتی 

که این شهرت  است  جهت تقویت شتهرت ستازمانی 

موجب جتتذب مشتتتتریان بلکتتته در جتتتذب و   تتهانه

 Kang and) مست د نیز ضروری است  حفت  کارکتان

Bartlett., 2013 .) 

بررسی تتتأثیر   مفهومیدر قالب مدل    پژوهشمدل  

سبک رهبری بر ارتقای فتتروش محصتتولات کشتتت و 

 متتداری طراحتتیقش میانجی مشتتتریصت ت مغان با ن

 ارا تته  1  در شتتکل  پتتژوهشمدل مفهومی      ست.شده ا

   است. شده

 
 

 
 

 مدل مفهومی پژوهش -1شکل 

 

 های اصلی پژوهش فرضیه 

رهبتتری بتتر آمیختتته ترفیتتع محصتتولات ستتبک  -1

پروری مغان تتتأثیر کشاورزی کشت و صت ت و دام

 م تاداری دارد.

مداری در کشت و صتتت ت سبک رهبری بر مشتری  -2

 دارد. یپروری مغان تأثیر م تادارو دام

آمیختتته ترفیتتع سبک رهبتتری و  مداری بین  مشتری  -3

 یپرورداممحصولات کشاورزی کشت و صت ت و  

 کتد.نقش میانجی ایفا میان غم
 

 شناسی پژوهش روش

هتتای هدف در رده پژوهش  نظر  از،  حاضر  تحقیتق

کاربردی بوده و از نوع پیمایشی است و بتتا توجتته بتته 

نوع تحلیتل نتتتتایج از نتتتوع توصتتتیفی و همبستتتگی 

آماری این تحقیق شامل تمتتامی کارکتتتان   جام هاست.  

پروری مغتتان استتت کتته شرکت کشت و صت ت و دام

برای برآورد حجم است.    نفر  1200حدود    هاآنت داد  

استتتفاده   0/ 05ح خاای  نمونه از فرمول کوکران با سا

 عتوانبتتهنفتتر    291با استفاده از فرمتتول کتتوکران  .  شد

گیری بتته . نمونتتهشتتدانتخاب    موردماال هحجم نمونه  

 50 کهطوریبهای انجام گرفت.  گیری طبقهروش نمونه

 50مدیران و کارشتاسان و    دربرگیرندهدرصد از نمونه  

آوری بتترای جمتتع  درصد دیگر شامل کارکتتتان استتت.

 های رهبریسبک

 مداریمشتری

 آمیخته ترفیع
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  (2)جدول    استاندارد  های تحقیق از سه پرسشتامهادهد

)ستتبک رهبتتری   پرسشتامه سبک رهبری با چهار ب تتد

 مدار، هدایتی، حمایتی و مشارکتی( شده است موفقیت 

(1982 Salzman and Anderkulek,) ، پرسشتتتتامه

آمیخته ترفیع با چهار ب د )آگهی تجاری یتتا تبلیغتتات، 

روابتتط عمتتومی( فروش شخصتتی، پیشتتبرد فتتروش و  

استفاده شده است )پرسشتامه آمیختتته ترفیتتع محقتتر و 

متتداری )متغیتتر مشتتتری  ( و پرسشتامه1393همکاران،  

میانجی( با چهار ب د )نزدیکی با مشتری، رفاه مشتری، 

شفافیت شرکت و بهبود متتداوم( استتتفاده شتتده استتت 

(Hajjat, 2002در این پرسشتامه .) ها از طیف لیکتترت

از   ای ستجش میتتران موافقتتت بتتا ستتؤالاتدرجه بر  5

. شده است  خیلی زیاد( استفاده 5خیلی کم تا  1شماره 

هتتا بتته های مورد استفاده برای ستجش این ستتازهگویه

ارا تته شتتده   1های آنها در جدول  تفکیک زیرمجموعه

 است.  
 

 

 های تحقیقهای مورد استفاده برای سنجش سازهگویه  -1جدول 
 هازیرگروه مداری مشتری ردیف
 کتتد.مشتریان نقش مشورتی در فرایتد خرید بازی می 1

نزدیکی با  
 مشتری

 شود که بتوانتد ارا ه دهتد.به مشتریان بیشتر از آن چیزی وعده داده نمی  2
 تر است. هایی از محصول برای مشتریان باارزش دانتد که چه ویژگیکارمتدان می  3
 بیتانه بشود.شود که متجر به انتظارهای واقعبه مشتریان اطلاعاتی داده می  4
 کتتد.های خود عمل میرضایت مشتریان، فراتر از حد وظیفه کارمتدان برای جلب  5
 شرکت سیستمی برای نظارت، تحلیل و حل مشکلات مشتریان در نظر گرفته است. 6

 رفاه مشتری
 راحتی شکایت کتتد. توانتد بهمشتریان می  7
 شود. آوری و دریافت می طور متظم از مشتریان جمع اطلاعات به 8
 کتتد.شوند که برای مشتریان ایجاد ارزش نمی ها و فرایتدهایی حذف میسیاست 9
 اند.های شرکت مالعکارمتدان از مأموریت و هدف 10

 شفافیت شرکت 
 نیازهای مشتریان بر نیازهای داخلی شرکت برتری دارد. 11
 گیرد.کارمتدان قرار می متابع و امکانات کافی برای رفع نیازهای مشتریان در اختیار  12
 گیرد.ها مورداستفاده قرار می ی محصولاطلاعات و بازخوردهای دریافتی از مشتریان در فرایتد توس ه 13
 بخشتد. های خود را بهبود میها، فرایتدها و محصولطور مداوم فتّاوریشرکت به 14

 بهبود مداوم 
 دهد. تحقیق و توس ه را کاهش میی زمانی طور مداوم چرخهشرکت به 15
 کتد. گذاری میهای جدید سرمایهی ایدهطور مداوم برای توس هشرکت به 16
 دانتد.مدیران نوآوری مداوم را کلیدی برای به دست آوردن و حف  مزیت رقابتی می  17
  آمیخته ترفیع  
 کتد.ایجاد می از سازمان ی مثبت تیو نهت ریتصو  بازرگانی یآگه 1

 آگهی تجاری

 شودمی مشخص یمارک یبازار فروش برا  جادیاموجب  بازرگانی یآگه 2

 توان موجب افزایش فروش شد.می بازرگانی یآگهاز طریق حراج  کیبا اعلان  3

 آورد برای سازمان را فراهم می  و آرمان دهیا کیاز   تیحما آگهی تجاری امکان 4
 . و مخاطبان است دارانیآگاه کردن خر یبرا ی متاسب لهیوستجاری  یآگه 5
 .و مخاطبان است دارانیمتقاعد کردن خر ای قیتشو ب،یتری یبرا ی متاسب لهیوستجاری  یآگه 6
 شود.حضور نیروی فروش موجب بهبود وجه سازمان می 7

 فروش شخصی

 نیروی فروش در ترییب افراد به خرید بیشتر موثر است.حضور  8
 .گرددمتجر می  یبه اقدام مالوب از طرف مشتر یبا مشترمستقیم ارتباب  9
 .شودمی  یمشتر تی رضا از  افتنی تانیاطمارتباب حضوری نیروی فروش موجب  10
 کتد.می مشتری با حضور و تما  فروشتدگان احسا  اطمیتان بیشتر  11
 دهد. قیمتی را از مشتریان به دست می ارتباب مستقیم با مشتری اطلاعات نی 12

 است. محصول در بلتدمدت  دیخر قیتشو یبرا عامل اساسی مدت کوتاه یهامحرک 13

 پیشبرد فروش 

 . شودمی بازار در  و موثر عیسر یهاواکتش  ختنیبرانگ  موجب یک بسته تشویقی 14
 شود. باعث رشد گرایش به خرید محصول می محصولرایگان  هاینمونه ارا ه  15
 شود. موجب افزایش فروش محصول می فیهای تخفکوپن 16
 شود. موجب افزایش فروش محصول میمحصول  دیخر یابر زهیجا 17
 شود. ، مییافته استها کاهشکه فروش آن یعلاقه مجدد نسبت به محصول جادیاروابط عمومی موجب  18

 روابط عمومی
 مفید است.  سازمانیمتفی  تینهت کی رییتوجه و تغ جلب  یبراروابط عمومی  19
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 هازیرگروه مداری مشتری ردیف
 ها دارد.استفاده از روابط عمومی تأثیرات بسیار پایدارتری از سایر روش  20
 . بخشدمیروابط عمومی وجه اخلاقی و سیمای سازمان را بهبود  21
 کتد. روابط عمومی، توان بالقوه سازمان را در ترفیع محصولات به ف لیت تبدیل می  22
  سبک مدیریت  
 کتد.می درک را کارکتان مدیریت سازمان من احساسات  1

 مدارموفقیت

 کتد.می اداره را سازمان محکم اراده و مدیریت سازمان من بااقتدار 2

 دهد. توضیح همه برای را خود نقش و وظیفه که کتدمی س یمدیریت سازمان من  3

 نماید. استفاده کارکتان ظرفیت حداکثر از است که مدیریت سازمان من درصدد 4
 دارد وقت همیشه دیگران هایحرف شتیدن مدیریت سازمان من برای 5
 نماید.می مشتریان حمایت ییرمتاقی هایخواسته مقابل در مدیریت سازمان من از کارکتان 6
 کتد.می اثربخش را کارکتان کار متاسب امکانات  کردن فراهم مدیریت سازمان من با 7
 کتدمی ریزیبرنامه را گرددمی کارکتان پیشرفت موجب که را لازم آموزشی مدیریت سازمان من فرصت 8
 گذارندمی احترام سازمان هایسرمایه ارزشمتدترین عتوانبه کارکتان مدیریت سازمان من به 9

 هدایتی

 رساندمی مساعدت  و یاری آنان به و دارد توجه سازمان کارکتان مدیریت سازمان من به 10
 کتدمی استفاده کارکتان ابداعی و نو هایایده مدیریت سازمان من از 11
 نمایدمی ایجاد کارکتان در آیتده به نسبت مثبتی مدیریت سازمان من نگرش 12
 کتد.می م ین را شخصی ضوابط عملکردها و کارها انجام مدیریت سازمان من برای 13
 دهد.می نشان را کارشان از ارزیابی و بازخورد کارکتان مدیریت سازمان من به 14
 کتدمی مشخص یک از کارکتان هر برای را نام یتی مدیریت سازمان من وظیفه 15

 حمایتی

 کتدمی تلاش مت هد کارکتان همکاری جلب مدیریت سازمان من در 16
 کتدمی توجه کارکتان دوستانه و ییررسمی روابط مدیریت سازمان من به 17
 کتد.می استفاده صحیح تقویت و پاداش هایروش از کارکتان در انگیزه ایجاد مدیریت سازمان من برای 18
 کتد.می استفاده مقررات  و قواعد از فضای سازمان کتترل سازمان من برایمدیریت  19
 کتد.می خودداری کارکتان برای خود وظایف و اعمال توضیح مدیریت سازمان من از 20
 پردازد.می برانگیز تلاش اهداف تدوین به گروهی اقدامات  با مدیریت سازمان من ایلب 21
 باشد.می تحول و تغییر ایجاد به متدعلاقه سازمان اداره مدیریت سازمان من در 22
 دارد. توجه آن کتتدهارا ه گرفتن نظر در بدون سازنده و مفید هایپیشتهاد مدیریت سازمان من به 23
 کتد.می استفاده سازمان هایهدف به نیل برای موجود امکانات  کلیه مدیریت سازمان من از 24

 مشارکتی

 دارد. بر عهده را کتتدههماهتگ  نقش گیریتصمیم جلسات  مدیریت سازمان من در 25
 دارد. نظارت  دقیقاً هاآن حضوروییاب  و کارکتان کار مدیریت سازمان من بر 26
 باشدمی وفادار دهدمی کارکتان به که هاییوعده به مدیریت سازمان من نسبت 27
 سازد.می هموار را خود به کارکتان شدن نزدیک مدیریت سازمان من زمیته 28
 کتدمی استفاده آموزش کارکتان کیفیت بهبود جهت سیستماتیک و گوناگون هایروش مدیریت سازمان من از 29
 سازد.می هموار خود به را کارکتان شدن نزدیک مدیریت سازمان من زمیته 30
 کتدمی تلاش است مفید کاری کارکتان هایمهارت  و دانش بهبود برای که امکاناتی کسب به مدیریت سازمان من نسبت 31
 دهد.می اهمیت سازمانی میان مشترک هایف الیت مدیریت سازمان من به 32

 

میتتانگین  ،بتترای بررستتی روایتتی همگرایتتی م یتتار

( متتورد تحلیتتل قتترار AVE) 4شتتده  استخراجواریانس  

مقتتادیر میتتانگین واریتتانس زمتتانی  .  (2)جدول    گرفت 

دهتده روایی است که نشان  0/ 5شده بیش از    استخراج

همگرایتتتی متاستتتب پرسشتتتتامه استتتت. پایتتتایی 

 بیانگر  یک م یار ارزیابی(  0/ 7)مقادیر بالاتر از  5ترکیبی

برازش درونی مدل است و بر اسا  میزان ستتازگاری 

 
1.Average Variance Extracted (AVE) 

2.Composite Reliability 

 محاستتبهقابلسؤالات مربتتوب بتته ستتتجش هتتر عامتتل 

است. شاخص پایایی ترکیبی نسبت مجمتتوع بارهتتای 

 عتتاملیعاملی متغیرهای مکتتتون بتته مجمتتوع بارهتتای  

 1تتتا    0علاوه واریانس خاا استتت. مقتتادیر آن بتتین  به

 استتت و جتتایگزیتی بتترای آلفتتای کرونبتتا  استتت.

مقتتدار   (CR)سازگاری استاندارد برای پایایی ترکیبتتی  

بتتیش از   است که تمام مقادیر پایایی ترکیبی  0/ 6بالای  

گیری دارای پایتتایی باشتد. بتابراین مدل انتتدازهمی  0/ 6

ترکیبی متاسب نیز است. شاخص آلفای کرونبا  میزان 
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زمان متغیرهای مکتون یا سازه را در زمتتان هم  بارگیری

کتتتد. مقتتدار گیری متتیک متغیر آشکار اندازهافزایش ی

 ت متغیر اس 1تا  0شاخص از این

 
 

 گیری های  برازش مدل اندازهخلاصه شاخص  -۲جدول 
 

 متغیر 
میانگین واریانس تبیین شده 

(AVE > 0.4) 

 پایایی مرکب 

CR > 0.7)) 
 آلفای کرونبا  

(Alpha > 0.7) 

فورنل و  شاخص 

 Alpha) <7/0لارکر

 74/0 78/0 83/0 55/0 های رهبری سبک

 79/0 81/0 83/0 55/0 آمیخته ترفیع 

 71/0 77/0 85/0 60/0 مداری مشتری 

 

مقایستته   هایش درمیزان راباه یک سازه با شاخص

هتتا بتتا روایتتی واگتترا راباه آن سازه بتتا ستتایر ستتازه  اب

و لارکر جتتذر   فورنلگردد. طبق شاخص  مشخص می

شده هر متغیر پتهتتان بایتتد   میانگین واریانس استخراج

بیشتر از حداکثر همبستگی آن متغیر پتهان با متغیرهای 

یک مدل حاکی   قبولقابلدیگر باشد. روایی واگراهای  

از آن است که یک سازه در متتدل ت امتتل بیشتتتری بتتا 

برای ایتتن     های دیگربا سازه  های خود دارد تاشاخص

است و   شده  گرفتهدر نظر   0/ 5شاخص حداقل مقدار  

 حتتداقل  نظتتر  موردست که متغیر پتهان  ا  این بدان م تا

هتتای ختتود را تبیتتین پتتذیرهاهده  واریتتانس مشتت   نصف

ضریب پایایی کرونبتتا ، میتتانگین  1کتد. در جدول می

شده، پایایی مرکب و م یار فورنتتل   واریانس استخراج

و لارکر از حداقل مقدارشان بیشتتتر استتت و متغیرهتتا 

گیتتری از د و بتتتابراین متتدل انتتدازهپایایی بالایی دارنتت 

   .است   پایایی بالایی برخوردار
     

 

 
 اسمیرنف-نتایج آزمون نرمال بودن متغیرها با استفاده از آزمون کولموگروف -۳ جدول

 داری ساح م تا متغیرها

 087/0              موفقیت مدار رهبریسبک 

 078/0 هدایتی رهبریسبک 

 077/0 حمایتی رهبریسبک 

 098/0 مشارکتی رهبریسبک 

 132/0 تبلیغات

 087/0 فروش شخصی

 098/0 پیشبرد فروش

 071/0 روابط عمومی

 088/0 نزدیکی با مشتری

 210/0 رفاه مشتری

 069/0 شفافیت شرکت

 970/0 بهبود مداوم

 127/0 مداریمشتری
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 های پژوهشها و يافتهتحلیل داده

استتمیرنف -با توجه به نتایج آزمتتون کولمتتوگروف

ر تر از مقتتداداری برای تمامی متغیرها بزر اساح م ت

نظر   مورد  اهای متغیرهبتابراین گویه  ،است   0/ 05    خاا

 .(2)جدول  دارای توزیع نرمال است 

تحلیتتل : س  اختاری پ  ژوهش (الگ  ویمدل )بررسی  

هتتای آمتتاری ترین روشعامل تأییدی یکی از قتتدیمی

است که برای بررسی ارتبتتاب بتتین متغیرهتتای مکتتتون 

به   شده  مشاهده( و متغیرهای  آمده  دست   بههای  )عامل

گیری استتت. بتتر شود و بیانگر مدل انتتدازهبرده می  کار

هتتتایی استتتا  تحلیتتتل عتتتاملی تأییتتتدی، گویتتته

عتتاملی ضتت یفی را بتتر روی  هایی( کتته بتتار)شتتاخص

ند. و شتت متتیگیری حذف  اند از ابزار اندازهداشته  هاسازه

بتتود  0/ 4در ایتتن پتتژوهش   قبولقابتتلمقدار بار عاملی  

(Hair et al., 2014 نتایج تحلیل عاملی تا یدی سبک .)

 0/ 4بارهای عتتاملی بتتیش از  دهد، هم  نشان می  رهبری

های بتترازش متتدل هم شاخص( و  1  باشتد )نمودارمی

هتتای در ستتاح قابتتل قبتتولی قتترار گرفتتتتد. شتتاخص

 صورت زیر است:شده از برازش مدل به  استخراج

df/2χ  2/ 68برابتتر ،RMSEA شتتاخص  ،0/ 061برابتتر

 و نیکتتویی بتترازش  0/ 96( برابتترGFIنیکویی بتترازش)

   .است   0/ 95( برابر AGFIشده ) ت دیل

متتداری نشتتان مشتتترینتایج تحلیل عاملی تا یدی  

باشتتتد متتی  0/ 4دهد هتتم بارهتتای عتتاملی بتتیش از  می

های برازش متتدل در ستتاح ( و هم شاخص1  )نمودار

مدل ستتاختاری آن بخشتتی از قابل قبولی قرار گرفتتد.  

یک از متغیرهای پتهتتان   مدل است که نحوه ارتباب هر

متتدل ستتاختاری کتد. هدف  را با یکدیگر مشخص می

های ستتازه  یک ازت یین این موضتتوع استتت کتته کتتدام

هتتای سازه  بر مقادیر سایر  مستقیماً یا ییرمستقیم  ،پتهان

گتتذارد. بتترای ارزیتتابی متتدل پتهان در متتدل تتتأثیر می

هتتای نیکتتویی بتترازش در جهتتت ساختاری، شتتاخص

پاسخگویی به این سؤال که آیا مدل ستتاختاری فتتر  

گیرد. ش دارد؟ مورد آزمون قرار میها برازشده با داده

در صورت عدم وجود بتترازش، لازم استتت متتدل بتتاز 

یابیم که هتتم   به یک مدلی دست   کهاینتا    شده  ت ریف

قتترار   موردپتتذیرشآماری، برازش در ستتاح    لحاظ  از

طور م تتتاداری م تترف لحاظ نظتتری بتته  گیرد و هم از

 باشد. شده مشاهدههای  داده

داری ستتاختاری متتدل همتتان م تتتاارزیابی بختتش  

صتتورت مجتتزا بتترای آماری پارامترهای برآورد شده به

مسیرهای علّی مدل است که مقادیر بحرانی بوده و بتتر 

مترهتتا بتتر خااهتتای م یتتار اسا  تقستتیم بتترآورد پارا

هستتتتد.  tها همان مقادیر آیتد. ایندست می  مربوطه به

باشد،   1/ 96تر از  بزر آمده    دست   به  tچتان چه آماره  

ید یضرایب مسیر م تادار است و فرضیه تحقیق مورد تا

گیرد. در ییر این صتتورت فرضتتیه تحقیتتق رد قرار می

ده از روش حتتداکثر درستتتتمایی، شتتود. بتتا استتتفامی

کتته   طورهمانسازی م ادلات ساختاری اجرا شد.  مدل

هتتای بتترازش در محتتدوده کلیتته شتتاخصبیتتان شتتد 

بتترازش دهتده  و بتابراین نشان  ع شدندموردپذیرش واق

 .هستتدمتاسب مدل 

فرضتتیه اصتتلی بر اسا    2و    1با توجه به نمودار  

آمیختتته ترفیتتع بتتر رهبتتری اول تحقیتتق ی تتتی ستتبک 

محصتتولات شتترکت کشتتت و صتتت ت و  )فتتروش(

پروری مغان تأثیر مثبتتت و م تتتاداری دارد )مقتتدار دام

استتت(   1/ 96تتتر از  و بزر   8/ 03که برابتتر بتتا    tآماره  

 گردد. تأیید می

مداری بین سبک رهبتتری و مشتری  :فرضیه اصلی دوم

آمیخته ترفیع محصولات تولیدی کشت و صت ت مغان 

متتداری متغیتتر مشتتتری  دیگربیان  دارد. به  نقش میانجی

صتتورت ییرمستتتقیم بتتر متغیتتر آمیختتته ترفیتتع به

پروری مغتتان محصولات شرکت کشت و صت ت و دام

 تأثیرگذار است.  
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 آمده برای مدل ساختاری تحقیق در حالت ضرایب استاندارد  دست نتیجه به  -1 نمودار

 

 
 tآمده برای مدل ساختاری در حالت معناداری  دست نتیجه به  -۲نمودار 

 

متظور آزمتتون فرضتتیه اصتتلی دوم تحقیتتق کتته در بتته

برگیرنده متغیر میانجی است، از آزمون سوبل استتتفاده 

ها برای آزمون متغیر از پرکاربردترین روش    شد. یکی

آزمتتون ستتوبل، یتتک در استتت.  آزمون سوبل میانجی،

آیتتد، از طریق فرمول زیر به دست می  Z-value  مقدار

بیشتر باشتتد،   1/ 96آمده از    دست   بهکه مقداردرصورتی

درصد م تادار بودن تأثیر میانجی   95توان در ساح  می

 یک متغیر را تا ید نمود. 

 
 :در آنکه 
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a میانجی  : مقدار ضریب مسیر میان متغیر مستقل و             

b و وابسته  ار ضریب مسیر میان متغیر میانجی: مقد                

 as  خاای استاندارد مربوب به مسیر میان متغیر مستقل:

 و میانجی

bs  خاتتای استتتاندارد مربتتوب بتته مستتیر میتتان متغیتتر :

 است.  میانجی و وابسته
z − value

=
0/93 ∗ 0.71

√0.712 ∗ 0.112 + √(0.932 ∗ 0.292) + √(0.112 ∗ 0.292)
= 2.35 

 

آمده که بیشتر   دست   به  Z-valueبا توجه به مقدار  

د شتتو است، فرضیه اصلی دوم تحقیق تا ید می  1/ 96از  

مداری راباه میان سبک که مشتری  کرد  بیانتوان  و می

محصتتولات کشتتاورزی را  آمیختتته ترفیتتعو  رهبتتری

 کتد.گری میمیانجی

 تحلیل 4در جدول : هاخلاصه نتایج آزمون فرضیه

 متغیرهتای بتین اثرات مستقیم و ییرمستقیم مسیر

 .شده است  پژوهش ارا ه اصلی
 

 های اصلیفرضیه   آزموننتایج  -۴جدول 

 نتیجه     tآماره ضریب مسیر  فرضیه

 تأیید 05/13 93/0 های رهبری          آمیخته ترفیع                         سبک

 تأیید 65/9 42/0 مداری                     مشتریهای رهبری            سبک

 تأیید 35/2 0/ 8/29   (        ییرمستقیممداری )اثرات نقش میانجی مشتری

 

در ساح اطمیتتتان  1/ 96که از  tبا توجه به مقدار آماره 

رهبری   سبک  3  تر است، طبق جدولدرصد بزر   95

مداری تأثیر مثبت و م تتتادار مشتریآمیخته ترفیع و    بر

هتتای رهبتتری و متتداری بتتین ستتبکمشتری     دارد و  

 .کتدآمیخته ترویج نقش میانجی ایفا می

 

 و پیشنهادها  گیرینتیجه ،بحث

هتتای پتتژوهش ستتبک رهبتتری بتتر استتا  یافتتته

های در بین اب اد سبک  0/ 93  مسیرضریب    امشارکتی ب

 یمتتدارو مشتتتری  ثیر را بر فتتروشأرهبری بیشترین ت

سبک رهبری اثربخش متجر به ایجاد انگیزش در دارد.  

را بتترای رشتتد   هتتاآنو تتتلاش بیشتتتر    نیروی فتتروش

. رهبری شودمیفروش و استفاده بهیته از متابع شرکت  

تحت عتوان فرایتتتد انگیتتزش، تأثیرگتتذاری و هتتدایت 

دیگران برای دستتتیابی بتته اهتتداف ستتازمان همتتراه بتتا 

صتتت ت   شتتود. متتدیران کشتتت واثربخشی ت ریف می

ها، باید قتتادر باشتتتد، متظور هدایت اثربخش سازمانبه

انگیزش لازم در جهت دستیابی   نیروی فروش  در میان

هتتای های شرکت ف الیت   ایجاد کتتد. فروشبه اهداف  

و  تتهتتا محتتدود بتته تولیتتد محصتتولات ختتوبلبتیاتی  

کتتدگان را نسبت به مصرف  باید  هاآنباکیفیت نیست،  

سازند برای ایتتن   آگاه  خودحصولات  متافع و مزایای م

ابزارهای   کارگیریبهباید مهارت کافی در    هاآنمتظور  

ی تی نزدیکی با مشتتتری، رفتتاه ترفیع  فروش یا  آمیخته  

مشتری، شتتفافیت شتترکت و بهبتتود متتداوم راباتته بتتا 

 را دارا باشتد.  مشتریان  

توانتتد بر اسا  ماال ات صورت گرفته رهبری می

اثتتر مثبتتت )بتتا دادن هتتدایای ویتتژه بتته فروشتتتدگان، 

مشارکت در تصتتمیمات و ییتتره( و یتتا اثتتر متفتتی بتتر 

 مداری نیروهای فروش داشتتته باشتتد. محققتتانمشتری

متتداری مشتتتری     هایی مشخصتتی را بتترای نشتتانه

 فروشتدگان مشخص کردند که شامل رضتتایت شتتغلی،

 و  ستتازمانیفرهتگت هد ستتازمانی، هتتوش هیجتتانی و  

هتتای ستتبکشتتود.  های فتتروش متتیانگیزش و مهارت

رهبری که بتواند با پیوند عواملی همچون آمیخته ترفیع 

وعه کشت و صتتت ت مغتتان و نیتتز محصولات در مجم
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مداری در ساح کلان آن، زمیته را برای رشد و مشتری

متتات مهتتم ایتتن توس ه بیشتتتر آن آمتتاده ستتازد، از الزا

 رود.شرکت به شمار می

هتتای پتتژوهش ستتبک رهبتتری بتتر بر اسا  یافتتته

( و بر آمیخته ترفیع محصولات β=0/ 93مداری )مشتری

( تتتأثیر مثبتتت و م تتتادار دارد. β=0/ 42کشتتاورزی )

صورت ییرمستقیم بر آمیخته مداری بهمشتری  همچتین

بتتین ( تتتأثیر مثبتتت و م تتتادار دارد. در  β=0/ 71ترفیع )

هتتتای رهبتتتری بیشتتتترین تتتتأثیر را ستتتبک ستتتبک

 ( بر آمیخته ترفیع دارد. β=0/ 93)مشارکتی

ها و ابتتزار هتتای اساستتی شتترکت یکی از استراتژی

گیتتری میتتزان موفقیتتت ارزیابی عملکرد شرکت انتتدازه

متتداری مشتریشرکت در دستیابی به اهداف فروش و  

توانتتد در میاست. از این متظتتر، یافتتته ایتتن پتتژوهش  

های بهبود و ارتقتتاء ستتبک رهبتتری و استتتراتژی جهت 

ها و واحدهای کشاورزی شرکت ه  مورداستفادبازاریابی  

قرار گیرد تا از طریق توجتته بیشتتتر بتته آمیختتته ترفیتتع 

ها و محصولات و تولید محصولات ماابق بتتا خواستتته

نیازهای مشتتتریان، در میتتان رقبتتای ختتود از عملکتترد 

شرکت کشتتت و صتتت ت به  گردند.    مالوب برخوردار

هتتای با استفاده مالتتوب از روش  شودتوصیه میمغان  

نوین بازاریابی و آمیخته ترفیع به همراه توجه به نیازها 

بتته   ،متتداریکتتدگان و مشتتتریهای مصتترفو خواسته

هم خلق ارزش بیشتر برای مشتریان و هم کسب دنبال  

. با توجتته بتته تأییتتد دو باشدارزش بیشتر برای شرکت  

شتتود پیشتتتهاد متتی  همچتتتین  فرضیه اصتتلی پتتژوهش،

شتترکت کشتتت و کشتتت مغتتان و ستتایر واحتتدهای 

کشتتاورزی در کتتتار موضتتوعات فتتتی و تخصصتتی در 

ای هم به ستتبک رهبتتری زمیته کشاورزی، اهمیت ویژه

هتتای برنامه  توانایی و تمایل کارکتان، تدوینمتتاسب با  

مداری و همچتین تحقیقات مشتریاستراتژی بازاریابی،  

هتتا و بازاریتتابی جهتتت شتاستتایی نیازهتتا و خواستتته

رمتتز موفقیتتت   چراکهترجیحات مشتریان داشته باشتد.  

وکار در توانایی فروش محصتتولات بلتدمدت هر کسب 

 خود نهفته است.  

تصتتمیم بتته گستتترش   هتتاشرکت   زمانی که  ویژهبه

دامتتته ف الیتتت ختتود و گتترایش بتته ستتمت صتتادرات 

کتتد و همچتین زمانی که با می    محصولات خود پیدا  

شوند، نسبت به تقاضا در بازار مواجه میفزونی عرضه  

هتتای کتته دارای ستتبک رهبتتری شرکت   در این شرایط

متتاسب با توانایی و تمایل کارکتان هستتد و به مقولتته 

مداری توجه خاص دارند، نسبت به زاریابی و مشتریبا

شتتوند، صورت ستتی مدیریت میها که بهکت سایر شر

هتتا و در جلب رضایت مشتتتریان و مستترور کتتردن آن

استفاده بهیته از ابزارهتتای آمیختتته ترفیتتع در م رفتتی و 

 کتتد.  تر عمل میجایگاه برند خود موفق ارتقاء

موضوعات آمیخته ترفیتتع تر  انداز گستردهدر چشم

مرتبط با عصر جدید در مدیریت فروش توجه به ستته 

صتتورت به تمایتتل بتته اندیشتتیدن -( نتتوآوری1عامتتل 

انجام کارها با رویکردی متمایز و استتتقبال از متفاوت،  

ای از طیتتف گستتترده  -( فتتتاوری2تغییر و دگرگتتونی   

روش و کتته اکتتتون در دستتتر  متتدیران فتت ابزارهتتای 

توانایی ایجتتاد   -رهبری(  3روش است و  های فسازمان

کارها و چیزهایی که به نفع سازمان فروش و مشتتتریان 

همچتین، بتتا توجتته بتته .  شود، مهم ارزیابی میآن باشد

شتتود شتترکت تأیید فرضیه فرعی پژوهش، پیشتهاد می

پروری مغان از بین چهار ستتبک کشت و صت ت و دام

که بیشترین تتتأثیر را   مشارکتیرهبری بر سبک رهبری  

 بر آمیخته ترفیع دارد، تمرکز بیشتری نماید.
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