
 

 
 

 

Designing a Model for Implementing Social Bundling Strategy in the Home 

Appliance Industry 

 
 

Ali Shariatnejad  

Assistant Prof., Department of Business Management, Lorestan University, Khorramabad, Iran.  

E-mail: shariat.al@lu.ac.ir  

Seyed Najmoldin Muosavi 

Associate Prof., Department of Business Management, Lorestan University, Khorramabad, Iran.  

E-muosavi56@gmail.com 

Mehrdad Naserpour*  

*Corresponding Author, PhD. Candidate, Department of Business Management, Mohaghegh Ardebili 

University, Ardebil, Iran. E-mail: muosavi56@gmail.com 

 

Abstract 

Objective  

Social bundling strategy is an extensive business approach to pricing based on the company's 

marketing strategies, which involves offering two or more products for sale as an item. In 

industries that are active in competitive markets and have a diverse product range, the 

bundling strategy can be effective. Therefore, the present study was conducted with the aim of 

designing a social bundling model in the home appliance industry using the Grounded theory. 

 

Methodology  

This is mixed research applying both qualitative and quantitative approaches. The statistical 

population of the study consisted of company managers, marketing managers, and university 

professors. Since experts in this field are not easily identifiable, the snowball sampling 

method was used. In the snowball method, the first group of experts is used to identify and 

select the next sampling units. In this method, sampling is continued until the categories reach 

theoretical saturation. The data collection tool, in the qualitative part, was a semi-structured 

interview. In the quantitative part, a questionnaire was used to gather the required data. To 

evaluate the validity, the Creswell model was used in the qualitative part and the content 

validity and the reliability of the in-coder and inter-coder were calculated. In the quantitative 

part, content validity and test-retest reliability were measured. 

 

Findings 

this study, to present the research model, the Strauss and Corbin grounded theory was applied. 

The main elements of Strauss and Corbin, included causal conditions, underlying factors, 
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interfering factors, pivotal phenomena, and strategies and consequences, which were 

identified using ATLAS.ti software and coding methods. 

 

Conclusion 

The results of the study present a model including causal conditions (macro-industry policies, 

competitive market, and sanctions), contextual conditions (culture, organizational 

performance, and organic structure), and interventionist ones (alignment with economic status 

and organizational effectiveness). This study also introduces the central phenomenon (sales, 

pricing, and relationship with customers), presents social bundling strategies (specialist force 

in sales, advertising media, and market research), and identifies the related consequences 

(profitability, brand equity, and easy shopping). In this study, the social bundling model is 

presented based on the three pivots of sales, pricing, and relationship with customers. 
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  چكيده
 معناي به كه شركت بازاريابي گذاري بر مبناي راهبردهاي قيمت اي است براي گسترده تجاري روش ،راهبرد باندلينگ اجتماعي :هدف

ها ماننـد   آن و دايره توليدي دارند فعال در صنايعي كه در بازارهاي رقابتي. در قالب يك بسته است فروش براي محصول چند اي دو هارائ
پژوهش حاضر با هدف طراحـي الگـوي بانـدلينگ    به همين دليل، . ستكارگشا بسيارراهبرد باندلينگ لوازم خانگي بسيار متنوع است، 
  .اجرا شده استبنياد  با استفاده از نظريه دادهاجتماعي در صنعت لوازم خانگي 

نحـوه گـردآوري    از لحـاظ كاربردي و  ،ي است كه از نظر هدفهاي آميخته با رويكرد كيفي و كم اين پژوهش از نوع پژوهش :روش
و اساتيد دانشـگاهي  ها، مديران بازاريابي  مديران شركت ي همچونخبرگان ،جامعه آماري پژوهش. از نوع مطالعات پيمايشي است ،داده
 ـ ،ابزار گردآوري اطلاعات در بخش كيفي. برفي انتخاب شدند گيري گلوله كه با استفاده از روش نمونه بودند ي مصاحبه و در بخش كم

بـراي  . اسـتفاده شـد   نامـه  پرسشاز  ،اعتباريابي الگو منظور بهساختاريافته و  از مصاحبه نيمه ،ها شناسايي مقوله برايكه  بود نامه پرسش
كدگـذار و در بخـش كمـي از روايـي      كدگذار و ميان همراه روايي محتوايي و پايايي درون بررسي روايي بخش كيفي، از مدل كرسول به

  .محتوا و بازآزمون بهره گرفته شد اعتبار
و بـا   Atlas.tiافـزار   كه با نـرم  بود بنياد با روش استراوس و كوربين ها در بخش كيفي، رويكرد نظريه داده روش تحليل داده :ها يافته
  .بودكندال  بستگي هممبناي آزمون  روش تحليل بر ،گيري از روش كدگذاري تدوين شد و در بخش كمي بهره

همراه معرفـي پديـده محـوري و ارائـه      به ،گر اي و مداخله بر شرايط علي، زمينه  نتايج پژوهش شامل ارائه مدلي مشتمل :گيري نتيجه
مدل باندلينگ اجتماعي بر اسـاس سـه محـور فـروش،      ،در اين پژوهش. دلينگ اجتماعي و شناسايي پيامدهاي آن استهاي بان راهبرد
  .گذاري و ارتباط با مشتري ارائه شد قيمت

  
  .ذاري، ارتباط با مشتري، صنعت لوازم خانگيگ باندلينگ اجتماعي، فروش، قيمت :ها كليدواژه

  
سازي راهبرد بانـدلينگ اجتمـاعي    طراحي الگوي پياده). 1401( الدين و ناصرپور، مهرداد سيد نجمنژاد، علي؛ موسوي،  شريعت: استناد

   .494 -475، )3(14، مديريت بازرگاني. در صنعت لوازم خانگي
 

  11/09/1400 :افتيدرتاريخ   494 -475. صص ،3، شماره 14، دوره 1401مديريت بازرگاني، 
 13/11/1400 :تاريخ ويرايش  تهراندانشكدة مديريت دانشگاه : ناشر

  17/12/1400 :رشيپذتاريخ   علمي پژوهشي: نوع مقاله
  30/07/1401 :تاريخ انتشار  نويسندگان ©

doi: https://doi.org/10.22059/JIBM.2022.334918.4266
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  مقدمه
انصاري، روشندل (حال تعيير مواجهند  هاي پويا و در اي با محيط صورت فزاينده هاي تجاري به ها و فروشگاه امروزه شركت

هـا بـه سـمت     هـا گـرايش آن   ها و سـازمان  با شدت گرفتن رقابت ميان شركت). 1399، فر و پورحسيني اربطاني، ناصحي
در اين ميان در صنايعي كه در بازارهاي ). 1399، سليمي، صنايعي و انصاري(يابد  راهبردهاي جديد و اثربخش افزايش مي

تواننـد از گزنـد    ستند و دايره توليدات متنوعي مانند لوازم خانگي دارند، با استفاده از راهبردهاي مناسب مـي رقابتي فعال ه
). 1400، اعرابـي، پـورعزت و آقـايي    ،پور سـهي  سلمان(تهديدات محيط رقابتي مصون مانده و رشد خود را تضمين نمايند 

 راهبرد باندلينگ اجتمـاعي  .)1: 2017، 1سان(ندلينگ اجتماعي است دنياي بازاريابي امروز، با مؤثريكي از اين راهبردهاي 
 يا دو ارائة شامل است كه شركت بازاريابي الكترونيكي بر مبناي راهبردهاي ارتباطات بخش در گسترده تجاري روش يك
باندلينگ، روش بازاريابي پركاربردي ). 2018و همكاران،  2ياسين(باشد  مي آيتم به صورت يك فروش براي محصول چند

 روند و صنايع و رقابتي شدن بازار رشد در حقيقت، با. شود در سطح جهان مي باشد كه به منظور افزايش فروش انجام مي
 ـ  مشـكلات  كاستن براي اميدبخشي روش اجتماعي باندلينگ رايج، اجتماعي هاي تجارت هاي گرايش فزايندة راي خريـد ب
 مزايايي و كارايي در فروش علت به عموماً ، توليدكنندگاندر واقع .)1398، فرماني جعفري و نسب، زندي( است ها شركت

 .)365: 2015، 3ادلمن(رسانند  مي فروش به را به شيوه باندلينگ محصولات استراتژيكي كه اين راهبرد براي شركت دارد،
 بـه  نسـبت  كمتـري  قيمت با تركيبي بسته يك صورت به هم با كه جداگانه خدمات يا كالا چندين اجتماعي باندلينگ در

شوند، بـه همـين دليـل كـارايي در فـروش و مزايـاي        به بازار عرضه مي روند، به فروش مي جداگانه صورت به كه زماني
صنايعي كه در بازارهاي رقـابتي  لذا، در . )454: 2018و همكاران،  4ژي(آورد  ها به بار مي استراتژيك فراواني براي شركت

از ايـن رو سـوال   . تواند كارگشـا باشـد   فعال هستند و دايره توليدات متنوعي مانند لوازم خانگي دارند، راهبرد باندلينگ مي
هاي توليدكننده لوازم خـانگي   توان راهبرد باندلينگ اجتماعي را براي شركت اصلي پژوهش حاضر آن است كه چگونه مي

 پياده نمود؟

اخيرا دو اتفاق مهم در صنعت لوازم خانگي موجب تشديد رقابت ميان برندهاي داخلي در اين بازار گشته اسـت؛ اول  
در شـرايط تحريمـي صـنعت    . ها به بازارهاي كشور هاي خارجي و دوم عدم اجازه ورود اين شركت تحريم و خروج شركت

اند، به طوري كه در هـر   ترين صنايع توليدي در ايران بدل شده لوازم خانگي و برندهاي فعال در اين حوزه به يكي از مهم
در شـرايط كنـوني بـا توجـه بـه      . پـردازد  شهر و استاني تقريبا يك يا چند شركت و كارخانه به توليـد لـوازم خـانگي مـي    

ها براي فروش محصـولات خـود داراي مشـكلات فراوانـي هسـتند و بايـد بـه سـمت          هاي اقتصادي، اين شركت بحران
باشد كه محصولات را بـه صـورت    گيري از باندلينگ مي هاي مناسب و كارگشا بروند كه يكي از اين موارد بهره تراتژياس

توانـد مفيـد    كند كه هم براي شركت و هم براي مشتري مي يك بسته ويژه با شرايط فروش و تخفيفات متناسب ارائه مي

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
1. Sun 
2. Yassine 
3. Edelman 
4. Xie 
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هـا بـا اسـتفاده از راهبـرد      اهميت پژوهش در آن است كـه شـركت   رو، ضرورت و اين از .)115: 2018، 1ليو و وانگ(باشد 

در حقيقت باندلينگ اجتمـاعي  . ها قرار گيرند توانند در موقعيت رقابتي برتري نسبت به ديگر شركت باندلينگ اجتماعي مي
افـزايش داده و از  كند كه سهم بازار خـود را   خانگي كمك مي هاي لوازم گذاري رقابتي به شركت قيمت  با استفاده از روش

 از متنـوعي   مجموعـه  كـه داراي  محصـولي  لذا برندهاي توليدكننده بـا ارائـه يـك پكـيج چنـد     . رقباي خود پيشي بگيرند
توانند علاوه بر حجم فروش و تحكيم موقعيت رقابتي خود، سود سرشاري را براي شركت به ارمغان  مي است، محصولات

راين با توجه به ضرورت و اهميت راهبرد باندلينگ اجتماعي، مسـئله اصـلي پـژوهش    بناب). 2021، 2دكورنير و تيلور(آورند 
   .سازي راهبرد باندلينگ اجتماعي در صنعت لوازم خانگي وجود ندارد حاضر آن است كه مدل جامعي براي پياده

تحقيقـاتي   خـلأ كند، وجـود شـكاف و    علاوه بر مسئله مطروحه، آنچه كه ضرورت انجام پژوهش حاضر را بيشتر مي
 مويـد  و سـاعدي  موسوي، موسوي،هاي داخلي محدود به پژوهش  در اين باب، پژوهش. است كه در اين زمينه وجود دارد

 بـر  اجتمـاعي  بانـدلينگ  تـأثير با بررسي ) 1398(و زندي نسب و همكاران  اجتماعي باندلينگ بر اثرگذار و عوامل) 1400(
هـاي محتـوايي    هاي خارجي نيز بيشتر باندلينگ اجتماعي با حوزه پژوهش در حوزه. است خريد به كنندگان مصرف تشويق

 هـاي  اسـتراتژي  اثـرات  و قيمـت  محـدوده  در بررسي تخمـين ) 2020(قيمت، سود و قيمت گذاري همچون فريرا و آتونز 
 و اثرات) 2021(گذاري، هوانگ و همكاران  قيمت تصميمات و با بررسي باندلينگ) 2021(باندلينگ اجتماعي، هو و مزونو 

  . اجتماعي مورد بررسي قرار گرفته است رفاه و سود بر باندلينگ مثبت
 ندارد،سازي راهبرد باندلينگ را نشان دهد وجود  سوي پياده و با توجه به آنكه براي برندهاي داخلي الگويي كه سمت

  . ين شكاف تحقيقاتي استسازي راهبرد باندلينگ اجتماعي درصدد كاهش ا پژوهش حاضر با ارائه الگوي پياده

  پيشينه پژوهش
  3باندلينگ اجتماعي

. اسـت  آيـتم  به صورت يـك  فروش به صورت محصول چند يا دو ارائة شامل است كه متداولي بازاريابي راهبرد باندلينگ
 كـارايي  و هزينه در جويي كيفيت، صرفه بهبود شامل شود و فرموله مي كارايي و افزايش راندمان هدف با راهبرد باندلينگ

 در هـا  شركت كه شود مي داده نسبت حقيقت اين خدمات به و محصولات باندلينگ فزايندة اهميت. گذاري است قيمت در
  ). 2018و همكاران،  4ياسين(براي بهبود فروش و افزايش سهم بازار خود هستند  خود راهبردهاي حال توسعه

كسـب   باعـث  چرا كه كنند، دارد؛ خدمات متنوعي ارائه مي صنايعي كه محصولات و در اي گسترده كاربرد باندلينگ،
فـروش   بهبـود  تواند در و مي منجر شود سريعتر و بيشتر فروش به در حقيقت باندلينگ. شود براي شركت مي بيشتر درآمد
 صـنعت هاي  حوزه در ها واسطه مثال، براي. باشد داشته پي در اي را براي شركت سودآوري ويژه دورة مالي يك در شركت
 در اتـاق  هواپيما، اجارة بليط در تخفيف جمعي مثل به صورت دسته ها قيمت در تخفيف با ارائة را مختلف خدمات توريسم،

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
1. Lio and Wang 
2. de Cornière and Taylor 
3. Social Bundling 
4. Yassine 
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 لازم خـرده فروشـي،   در بانـدلينگ  باتوجه به اهميت .)1: 2017، 1سان(كنند  باندلينگ مي يكديگر با ماشين كراية و هتل
دوحـا و  (شـوند   آگـاه  و كننـد  كسـب  مـؤثر اطلاعـات   بانـدلينگ  طراحـي  چگونگي دربارة مديران به بهترين شكل است

  ). 2017، 2همكاران
 نسـبت  كمتري قيمت با تركيبي بسته يك صورت به هم با كه جداگانه خدمات يا كالا چندين اجتماعي باندلينگ در

دليـل كـارايي در فـروش و مزايـاي      شوند، به همين به بازار عرضه مي روند، به فروش مي جداگانه صورت به كه زماني به
در زمينـه بانـدلينگ اجتمـاعي تعـاريف      .)454: 2018و همكاران،  3ژي(آورد  ها به بار مي استراتژيك فراواني براي شركت

  .شود مختلفي ارائه گرديده كه به مهم ترين آنها اشاره مي

  تعاريف ارائه شده در زمينه باندلينگ اجتماعي .1جدول
  منبع تعاريف

 و بفروشند بيشتر را خود محصولات تا است هاي توليدي شركت براي محبوب روشي اجتماعي باندلينگ
 براي پياده سازي راهبـرد بانـدلينگ، بهتـرين    .دهند افزايش پيوسته طور به را شركت سود خود، نوبه به

  .شوند استفاده هم با توانند مي يا هستند يكديگر مكمل كه است كالاهايي كردن اضافه رويكرد
  )1730: 2018و همكاران،  4لي(

يـك گـروه كـالا بـه صـورت خـانوادگي و بـا        گـذاري و فـروش    بـه مفهـوم قيمـت   باندلينگ اجتماعي 
تـر   را با قيمت پـايين  ارائه شده ي از محصولاتپكيج در اين راهبرد شركت .گذاري مشترك است قيمت

  .كند عرضه مي
  ).3، 2018و همكاران،  5ياسين(

هاي بازاريابي و فروش در قالب ارائه پكيجي از محصولات  توسعه استراتژي اجتماعي تمايل به باندلينگ
  )105: 2018و همكاران،  6يانگ(  . مكمل با قيمت پايين تر در حالت فروش تكي است

كـه   اسـت،  توليدات شركت از متنوعي  مجموعه كه داراي محصولي است باندلينگ ارائه يك پكيج چند
توانند علاوه بر حجم فروش و تحكيم موقعيت رقابتي خود سود سرشاري را براي شركت به ارمغـان   مي
  .آورد

  )2017و همكاران،  7دكورنير(

  پيامدهاي باندلينگ اجتماعي براي شركت
فـروش  هاي  مهم بايد طرح شركت براي اين. خريد براي مشتريان است فرايندتسهيل  اجتماعي يكي از مزاياي باندلينگ

 پرفـروش  محصـولات  هـا  شـركت  از برخـي . )517: 2018، 8آيوگي(دهد  را انجام كنندگان مصرف به تخفيف ارائة و ويژه
 كننـدگان  مصرف گيرند تا در نظر مي باندلينگ يك از بخشي عنوان به برسانند فروش به اينكه جداگانه جاي به را خاصي

عـلاوه بـر مـوارد بـالا،     ). 2011، 9كاتسـون (بخرنـد   خود پرفروش محصولات با را مكمل محصولات كه كنند تشويق را

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
1. Sun 
2. Doha et al 
3. Xie 
4. Li 
5. Yassine 
6. Yang 
7. de Corniere 
8. Aoyagi 
9. Knutsson 
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 در خريد به عنوان افزايش سهولت خريد و ريسك كاهش باندلينگ براي خريداران مزايايي از جمله، افزايش حق انتخاب،

 ارزشـمند  زمـاني  به خصـوص  اين راهبرد،. )517: 2018، 1آيوگي(مشتريان دارد  براي ها بسته خريد ترين مزايا جهت مهم
 محصـولات بـا   همـة  كـه  داننـد  مـي  مشتريان زيرا شود، مي انجام مثل لوازم خانگي محصولات بستة يك خريد كه است

 توان مي كلي يها خريد بسته هستند و قيمت كل بسته از جمع تك تك محصولات كمتر است، در واقع با مرتبط يكديگر
  . )1023: 2018و همكاران،  2لاي(كرد  جويي صرفه ها هزينه در

 بـا  را هـا  بسـته  تواننـد  مواجه هستند، چرا كه مي كمبود وقت با خريدكردن براي كه است مشترياني باندلينگ به نفع
اجتمـاعي   همچنـين بانـدلينگ   .)2017ليو و همكاران، (اطلاعات بخرند  جستجوي كمتر براي تلاش و كمتر زمان صرف

مشتريان را شناسايي كرده و سعي در  ها بايد نياز شركت كه است اين اساسي شود، لذا نكته باعث پيشي گرفتن از رقبا مي
 ديگر از .)1023: 2018و همكاران،  3لاي(تا از اين طريق سهم بازار خود را افزايش دهند  برآوره كردن آنها داشته باشند،

 اهرمـي  تئـوري . اسـت  در بازارهـاي متعـدد   وليمحص ـ چنـد  شركت يك بهبود توان نفوذ باندلينگ، مزاياي بالقوه راهبرد
 ،5اسـتيگلر  ؛1956 ،4لـوي  و دايركتـور ( محققان كه توسط شيكاگو مدرسه انحصاري سود نظريه توسط بار اولين باندلينگ

سـاير   ).2004 ،6نالبـاف ( كـرد  نيـز اسـتفاده   سـودآوري  جهـت  باندلينگ از توان مي دادند ها نشان آن. شد تقويت ،)1963
  .شود پيامدهاي باندلينگ اجتماعي در جدول زير بيان مي

  پيامدهاي باندلينگ اجتماعي . 2جدول 
  پيامدها  پيامدها

  كاهش عدم اطمينان مشتري  افزايش فروش دسته جمعي
  بهبود و ارتقا جايگاه برند  فروش فرايندتسريع 

  كاستن مشكلات خريد  حداقل نياز به خريد
  كاهش زمان خريد  براي مصرف كنندهافزايش رفاه بيشتر 
  افزايش مزيت رقابتي شركت ارائه دهنده  افزايش سود شركت
  تحويل سريعتر خدمات به مشتريان  وفاداركردن مشتري

  )2011كاتسون، : (منبع
 

  عوامل اثرگذار بر باندلينگ اجتماعي
تـرين آنهـا    مختلفي وجود دارد كه در زير بـه مهـم  بر اساس مطالعات صورت گرفته، عوامل اثرگذار بر باندلينگ اجتماعي 

  .شود اشاره مي

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
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 عوامل اثر گذار بر باندلينگ اجتماعي. 3جدول 

  عوامل  عوامل
  پيشنهاد محصولات با قيمت پايينتر  تحميل حداقل شرط خريد براي دستيابي به تخفيف

  به مشتريايجاد تعهد بيشتر و فروش سرويس قابل تمديد بلندمدت   افزايش تنوع كالا
  پيشنهاد تخفيف و يادآوري پيشنهادهاي خريد به آنها  داشتن محصولات مكمل

  ارائه كد تخفيف همراه با ايميل ثبت سفارش  ها بندي ي مختلف بر روي بستهها طرح
  حفظ تنوع علايق مشتري  انتظارات مشتريان

  تشويق كارمندان به خريد محصولات خود  افزايش تعداد ميانگين مشتريان
  اي همندي مشتريان از محصولات حرف بهره  ارائه سرويس ارزشمند به مشتريان

  ها كننده با توجه به تنوع بسته آزادي انتخاب مصرف  هاي كاربردي صنعت فناوري برنامه
  )2017(؛ ليو و همكاران )2018(يانگ و همكاران : منبع

  مقايسه بين باندلينگ سنتي و باندلينگ اجتماعي
 سـنتي  بانـدلينگ  در ،)بسـته  اندازة( اول بعد: شوند مي مقايسه يكديگر با بعد سه در سنتي و اجتماعي باندلينگ هاي روش
 اجتمـاعي،  بانـدلينگ  در كه درحالي كند؛ مي خريداري معامله يك در كننده مصرف كه است محصول چند از متشكل بسته
 فرد منحصربه محصولات تعداد گرفتن نظر در(باشد  محصولها  ده در تواند مي كه است محصولات از بسياري شامل بسته

 را بسـته  سـنتي  بانـدلينگ  در ،)كنـد  مـي  خريـداري  را بسـته  كسـي  چـه ( دوم ، همچنـين بعـد  )محصول هر در واحدها و
و در . خرنـد  مـي  مشـترك  طور به را بسته كنندگان مصرف از تعدادي اجتماعي باندلينگ در اما خرد؛ مي منفرد كنندة مصرف

داند كه چه محصـولي   در باندلينگ سنتي يك مشتري كه خريد را انجام مي دهد، دقيقا مي ،)خريد روش( سوم نهايت بعد
 بـا  ).2017 همكـاران،  دوحـا و ( در باندلينگ اجتماعي با انبوهي از محصولات مواجه اسـت   را قرار است بخرد اما مشتري

 خريداري را محصولاتي چه كنندگان مصرف كه ديد توان مي ل،محصو عملكرد تحليل و تجزيه و مشتري هاي داده كمك
 شـركت بدانـد   تا كرد را رديابي كنند مي خريداري اغلب آنها كه مختلفي محصولات توان مي حتي اين، بر علاوه. كنند مي
 داد، اگرچـه هسـتند تـا بتـوان در بانـدلينگ ارائـه       معنا يكديگر هم با متقابل فروش نظر از است ممكن محصولات كدام

تصميمات در حوزه  .)2527: 2021، 1هوانگ و همكاران( بگيرند نظر هم در را مكمل محصولات هاي ويژگي بايد مديران
كنـد و از   گذاري اهميت فراواني دارد چراكه قيمت تنها عنصر آميخه بازاريابي است كه براي شركت درآمد ايجاد مي قيمت

 اسـتراتژي  يـك  محصـول  بانـدلينگ ). 2: 1397نظـري و همكـاران،   (ري داردسوي ديگر اهميت بسزايي در رضايت مشت
سـازي   بـراي پيـاده   .اسـت  محصولات از وسيعي طيف متقابل فروش براي كننده قانع راهي همچنين و مؤثر گذاري قيمت

بـه طـور    ).2020 2آتـونز، فريرا و (قرار دهد استفاده مورد را متنوع تبليغاتي هاي استراتژي تواند شركت مي راهبرد باندلينگ
  .است 1 ها و عناصر باندلينگ اجتماعي مشتمل بر موارد شكل كلي ديدگاه

  
 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
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  هاي باندلينگ اجتماعي عناصر و ديدگاه. 1 شكل

 )4: 2018و همكاران،  1رااُ: (منبع 

در ) 1400(موسوي و همكاران : هاي به شرح زير صورت گرفته است در ارتباط با راهبرد باندلينگ اجتماعي پژوهش
 بـر  مشـتمل  پژوهش كه نتايج. اقدام كرده است اجتماعي باندلينگ بر اراثرگذ عوامل بندي اولويت و پژوهشي به شناسايي

 و اهميت ميزان دوم، بخش در و شناسايي باندلينگ بر اثرگذر عوامل از اي مجموعه نخست، بخش در است، كه بخش دو
 فراينـد  تسـريع  مـردم،  بـه  خـدمات  تر سريع تحويل كه دهد مي نشان پژوهش نتايج .شود مي مشخص عوامل اين اولويت
اي  در مقالـه ) 1398(زندي نسب و همكـاران  . هستند اجتماعي باندلينگ عوامل ترين مهم جزء بيشتر رفاه افزايش فروش،

 پـژوهش  كه نتايج. اند آنلاين اقدام نموده هاي بسته خريد به كنندگان مصرف تشويق بر اجتماعي باندلينگ تأثيربه بررسي 
 كنتـرل  و مثبـت  تأثير شده ادراك اطمينان  عدم و شده ادراك ارزش شده، ادراك كنترل بر اجتماعي باندلينگ دهد مي نشان
 اي به بررسي بانـدلينگ  در مقاله) 2021(هوانگ و همكاران . دارد مثبت تأثير خريد قصد و شده ادراك ارزش بر شده ادراك

 براي هم وكار كسب مدل كه دهد مي نشان اند كه نتايج پرداخته خارجي عوامل گرفتن نظر در با گذاري قيمت تصميمات و
) 2021( 2هو و مزونو. يابد مي افزايش شبكه خارجي اثرات افزايش با آنها سود و آور است سود فروشنده براي هم و سازنده

عمودي پرداخته است كه نتايج  رابطه يك در رقيب اجتماعي رفاه و سود بر باندلينگ مثبت اي به بررسي اثرات در مطالعه
 را رقيب شركت اجتماعي رفاه و سود تواند مي همچنين و شود مي داده ترجيح نشانگر آن است كه باندلينگ بر ساير موارد

 باندلينگ اجتمـاعي  هاي استراتژي اثر و قيمت محدوده در پژوهشي به بررسي تخمين) 2020(فريرا و آتونز  .دهد افزايش
 هـاي پـنج   هتل مشتريان كه دهد مي نشان اجتماعي باندلينگ استراتژي نتايجاند كه  هتل پرداخته بخش در كاربرد قيمت؛
اي بـه   در مقالـه ) 2020( 3ظفر و همكاران. دارند تركيبي هاي شيوه با اجتماعي باندلينگ به نسبت كمتري حساسيت ستاره

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
1. Rao 
2. Hu and Mizuno 
3. Zafar 
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 و دام كرده اند كه تجزيـه هيجاني اق هوش و برتر هاي بررسي باندلينگ، پيشنهاد: اجتماعي تجارت در فوري بررسي خريد

 آني را خريد براي شده درك معامله ارزش بهتر عملكرد و آني خريد تمايل بر اهميت بالاي باندلينگ ها بيانگر داده تحليل
قصـد   افـزايش  بـراي  جديـد  روشـي  اجتمـاعي؛  اي به بررسي بانـدلينگ  در مقاله) 2017(دوحا و همكاران  .دهد مي نشان

 بانـدلينگ  از اجتمـاعي  آنلاين پرداخته اند كه نتيجه بيانگر آن است كـه بانـدلينگ   هاي بسته خريد براي كنندگان مصرف
   .است بهتر ها بسته خريد قصد در سنتي

بررسي ادبيات و پيشينه پژوهش نشانگر آن است كه راهبرد باندلينگ اجتماعي به اشـكال مختلـف و متعـدد مـورد     
سازي راهبـرد   مل در اين باب آن است كه پژوهشي كه مبادرت به ارائه الگوي پيادهأنكته قابل ت. بررسي قرار گرفته است

هـاي صـورت گرفتـه در     پـژوهش  سـري  اولـين . شـود  باندلينگ اجتماعي در صنعت لوازم خانگي نموده باشد، يافت نمـي 
؛ بيشتر اشاره 1999 ،3برينيولفسون و باكوس ؛1984 ،2شمالنس ؛1976 ،1يلن و آدامز خصوص باندلينگ اجتماعي همچون

 بـراي  قدرتمندي ابزار كنندگان يا اينكه باندلينگ اجتماعي مصرف هاي ناهمگوني كاهش باندلينگ اجتماعي بر اتتأثيربه 
هاي جديد مانند  همچنين پژوهش. بخشد، داشته است بهبود را اجتماعي رفاه تواند مي و است كننده مصرف مازاد تحريك

) 2021(باندلينگ اجتماعي، هو و مزونو  هاي استراتژي اثرات و قيمت محدوده به بررسي تخمينكه ) 2020(فريرا و آتونز 
اجتماعي  رفاه و سود بر باندلينگ مثبت و اثرات) 2021(گذاري، هوانگ و همكاران  قيمت تصميمات و با بررسي باندلينگ

لذا با توجه به بررسـي  . اري مد نظر بوده استگذ مورد بررسي قرار گرفته است، بيشتر حوزه محتوايي قيمت، سود و قيمت
سـازي   تئوريك و شكاف تحقيقاتي مشهود بوده تا اين پژوهش بر آن شود كه الگوي پيـاده  خلأادبيات و پيشينه پژوهش، 

  .باندلينگ اجتماعي را طراحي نمايد

  روش شناسي پژوهش
سازي راهبـرد   ه در پي طراحي مدلي براي پيادههاي آميخته با رويكرد كيفي و كمي است ك پژوهش حاضر از نوع پژوهش

 راهبـرد  عنـوان  كمـي بـه   كيفـي و  مطالعه  روش از پژوهش اين .باشد باندلينگ اجتماعي در صنعت لوازم خانگي كشور مي
اين پژوهش از نظر هدف كاربردي و حيث نحوه گردآوري داده از نـوع مطالعـات پيمايشـي    . است كرده استفاده پژوهشي

آماري پژوهش خبرگان متشكل از استادان دانشگاه در رشته مديريت بازاريابي و مديران بازاريـابي و مـديران    جامعه. است
ازجملـه  . شـوما و ايـران شـرق هسـتند     هاي معتبر لوازم خانگي مانند اسنوا، پارس، امرسـان، آبسـال، پـاك    فروش شركت

در حوزه مورد مطالعه از اطلاعات بالايي برخوردار  هاي انتخاب نمونه در پژوهش حاضر آن است كه اعضاي نمونه شاخص
همچنـين مـدرك   . انـد  بوده و اطلاعات ارزشمندي در خصوص راهبرد باندلينگ اجتماعي در اختيـار پژوهشـگر قـرار داده   

تحصيلي مرتبط، اشراف اطلاعاتي و دانش نظري نمونه و سابقه كار در امر قيمت گذاري محصول و در بخـش فـروش از   
لذا پس از . شده است  استفاده 4گيري گلوله برفي در اين پژوهش از روش نمونه. هاي اعضاي نمونه بوده است ژگيديگر وي

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
1. Adams and Yellen 
2. Schmalensee 
3. Bakos and Brynjolfsson 
4. Snow ball 
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گيري استفاده گرديد و  نظر، از آن براي شناسايي و انتخاب واحدهاي بعدي نمونه شناسايي يا انتخاب اولين خبره و صاحب

هـا تحليـل شـد و     پس از شناسايي چندين خبـره، داده . معرفي نمايد نمحققااز فرد خبره درخواست شد تا نفر بعدي را به 
 در جديدي هاي داده در آن اي كه براين اساس تا مرحله. يافت ادامه 1نظري اشباع به ها مقوله رسيدن تا گيري مجددا نمونه

همچنـين ابـزار   . ادامـه داده شـد  هـا   آوري داده نمونه گيري و جمع يافت، مناسبي گستره مقوله پيدا نشد و مقوله با ارتباط
ساختاريافته  ها از مصاحبه نيمه گردآوري اطلاعات در پژوهش حاضر در بخش كيفي مصاحبه بود كه جهت شناسايي مقوله

ن بود كه علاوه بر آنكه تبادل نظرات و تفكر وجـود داشـت،   آدليل استفاده از اين نوع مصاحبه . با خبرگان استفاده گرديد
لذا در اين مصـاحبه،  . ستند، بحث و موضوع مصاحبه را در جهت دستيابي به اهداف پژوهش هدايت نمايندتوان مي محققان

در مـورد ايـن    اثرگـذار  و عوامـل  علل از ايشان تحليل دربارة راهبرد باندلينگ اجتماعي پرسش شد و كنندگان مشاركت از
 بـا  مـرتبط  هاي مقوله به نيل و مباحث دادن به تجه براي تكميلي هاي همچنين پرسش. مورد بررسي قرار گرفت راهبرد
كنـدال اسـت كـه     بسـتگي  هم نامه پرسشها  به علاوه در بخش كمي ابزار گردآوري داده .گرديد  طرح مورد بررسي پديده

هـاي مصـاحبه، ابتـدا     بـراي تحليـل داده   .روايي و پايايي آن با استفاده از روش اعتبار محتوا و آلفاي كرونبـاخ تاييـد شـد   
 شـده  طـرح  هـاي  ديـدگاه  بـه  نسـبت  تـري  دقيـق  بررسـي  و تحليـل  وگوهـا،  گفـت  بـا مـرور   تـا  اند شده ضبط ها مصاحبه
و  Atlas.tiها با استفاده از نرم افزار  شود، سپس بعد از اطمينان از اشباع نظري، اطلاعات مصاحبه انجام كنندگان مشاركت

ه داده بنياد با روش استراوس و كوربين تحليل و مدل پـژوهش  با بهره گيري از روش كدگذاري و بر اساس رويكرد نظري
. كندال تحليل شد بستگي همبه منظور اعتباريابي مدل با آزمون  نامه پرسشهاي  همچنين در بخش كمي داده. تدوين شد

  .مشخصات نمونه پژوهش در جدول زير نشان داده شده است

  كنندگان  مشاركت مشخصات. 4 جدول
  درصد فراواني  فراواني انواع  متغير

  شغل
  اساتيد دانشگاه
  مديران بازاريابي
 مديران فروش

18  
12  
12  

42%  
29%  
29%  

  سن
  30كمتر از 

  50تا  31
  50بالاتر از 

2  
29  
9  

4%  
70%  
26%  

  سابقه كاري
  10كمتر از 

  20تا  11
  20بيش از 

7  
18  
17  

16%  
43%  
41%  

  مرد  جنسيت
  زن

37  
5  

88%  
12%  

  تحصيلات
  كارشناسي
  ارشد
  دكتري

7  
10  
25  

16%  
23%  
61%  
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1. Theoretical Saturation 
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  روايي و پايايي

در پژوهش حاضر براي سنجش روايي و پايايي ابزار گردآوري اطلاعات از روايي محتوايي و نظري و پايايي درون كدگذار 
همچنـين در جهـت   . و ميان كدگذار استفاده شد كه نتايج اين بخش از پژوهش مويد تاييـد روايـي و پايـايي ابـزار اسـت     

  :اقدامات زير استفاده شده است) 2000(سنجش روايي و پايايي در روش نظريه داده بنياد و بنابر نظر كرسول 
 كنندگان، پارادايم كدگذاري محوري را بازبيني و نظر خـود   در اين شاخص، برخي مشاركت :1تطبيق توسط اعضا

در اين بخـش، طـي   . دگذاري محوري اعمال شدهاي ايشان در پارادايم ك را در ارتباط با آن ابراز كردند؛ ديدگاه
  .رفت و برگشتي در كدگذاري، تغييراتي رخ داد فراينديك 

 با اين روش مدل تدوين شده به اساتيد دانشگاهي ارائه گرديـد و نظـرات ايشـان در خصـوص     : 2بررسي همكار
  . هاي احصا شده اعمال گردد كدگذاري محوري و شاخص

 خود را بـه   شناختي روانهاي  پژوهشگر تمايلات فلسفي و نظري و نيز ويژگي اصولا: اظهار سوگيري پژوهشگر
 .ها را تحليل نمايد در اين بخش پژوهشگر سعي كرد كه بدون سوگيري داده. سازد عرصه پژوهش وارد مي

 هـا   كننـدگان در تحليـل و تفسـير داده    در قسمت تحليل، به طور همزمان از مشـاركت : مشاركتي بودن پژوهش
ها اشـتباه كـرده اسـت، بـا نظـر و كمـك مشـاركت         در اين مرحله، اگر محقق در تحليل داده. گرفته شدكمك 

  . كنندگان مورد اصلاح قرار گرفت

  هاي پژوهش يافته
  هاي كيفي يافته

در . در اين پژوهش جهت ارائه مدل تحقيق از رويكرد نظريه داده بنياد با روش استراوس و كـوربين اسـتفاده شـده اسـت    
ها  گر، پديده محوري و استراتژي اي، عوامل مداخله استراوس و كوربين عناصر اصلي مدل، شرايط علي، عوامل زمينه مدل

  .و با بهره گيري از روش كدگذاري شناسايي مي شوند Atlas.tiو پيامدها هستند كه در اين بخش با استفاده از نرم افزار 

  متغيرهاي علي پژوهش
سازي راهبرد باندلينگ اجتمـاعي از روش كدگـذاري بـر مبنـاي      غيرهاي علي در خصوص پيادهبراي شناسايي شرايط و مت

اي از متغيرهاي علي اثرگذار بر مفهـوم اصـلي پـژوهش توسـط      كدگذاري باز، محوري و انتخابي استفاده شد كه مجموعه
باشد، متغيرهاي علي  از متون مصاحبه ميهاي كيفي كه برآمده  براي اين كار با استفاده از تحليل يافته. ها شناسايي شد آن

  .شناسايي شده است
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1. Member Checking 
2. Peer Examination 
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  شرايط و متغيرهاي علي .5جدول

  مقوله كدگذاري انتخابي كدگذاري محوري  كدگذاري باز
استفاده از فروش تهـاجمي، فـروش بيشـتر در زمـان كمتـر،      
تناسب قيمت با توان مالي مشتريان، تعيين قيمت با حاشـيه  

ي بلندمـدت بـا بهـره پـايين،     هـا  وامسود منصفانه، پرداخت 
  ي مالياتي، تقبل بخشي از حق بيمه كاركنانها معافيت

  خط مشي ويژه فروش
  خط مشي ويژه قيمت گذاري

  ي حمايتي مديرانها تصميم
ي كلان ها سياست

  صنعت

علي
يط 

شرا
ل و 

عوام
  

پيش بيني رفتار رقبا، رقبـاي جديـد، در معـرض ديـد بـودن      
ي نـوين،  ها محصولات، فناوريمحصولات، جذابيت ظاهري 

  ايجاد كاربردهاي جديد هوشمند براي محصولات

  افزايش رقبا
  تنوع محصولات
  تغييرات تكنولوژي

  بازار رقابتي

ايجاد مشكل در تبادلات مالي، بالا رفـتن هزينـه كالاهـاي    
صادراتي، افزايش هزينـه خريـد كالاهـاي وارداتـي، امتنـاع      

گذاري در داخل كشور بـه  ي خارجي جهت سرمايه ها شركت
ي داخلـي بـه   هـا  علت ريسك بالا، كاهش نقدينگي شـركت 

  علت عدم امكان انتقال وجوه به داخل كشور، افزايش تورم

  محدوديت تبادلات تجاري
  افزايش نرخ ارز

افزايش بهاي تمام شده قطعات اوليه 
  وارداتي

  تحريم

  متغيرهاي مداخله گر پژوهش
گر در خصوص پياده سازي راهبرد بانـدلينگ اجتمـاعي از روش كدگـذاري بـر      متغيرهاي مداخلهبراي شناسايي شرايط و 

اي از متغيرهاي مداخلـه گـر اثرگـذار بـر مفهـوم اصـلي        مبناي كدگذاري باز، محوري و انتخابي استفاده شد كه مجموعه
يفي كه برآمده از متون مصـاحبه اسـت،   هاي ك براي اين كار با استفاده از تحليل يافته. ها شناسايي شد پژوهش توسط آن
  .گر شناسايي شد متغيرهاي مداخله

  گر متغيرهاي مداخله .6 جدول
  مقوله كدگذاري انتخابي كدگذاري محوري  كدگذاري باز

راهبــرد هــدايتي، راهبــرد سرپرســتي، راهبــرد پرتفــوي، 
ــرد تركيبــي،   ــرد مشــاركتي، راهب ــابتي، راهب راهبــرد رق

  ي شركتها ، منابع، قابليتها مهارت

  راهبرد سطح شركت
  وكار راهبرد سطح كسب
  اي راهبرد سطح وظيفه

يي با سو هم
  راهبردها

خله
 مدا

هاي
غير

مت
  گر 

هاي ركود و تورم، ميزان درآمـد   عدم ثبات قيمت، چرخه
مستمر مردم، وضيعت اشتغال مـردم، سـرمايه نقـدي و    
غيرنقدي شركت، ميزان دسترسـي بـه تسـهيلات ارزان    

  قيمت

  بازار نوسانات
  قدرت خريد

  پشتوانه مالي شركت
  وضعيت اقتصادي

بالاتر، اثربخشي مطلوب، دقـت   وري بهرهكارايي بيشتر، 
، شـفافيت در روابـط بـا مشـتريان،     هـا  در انجام فعاليـت 

  تحويل به موقع محصولات

  هاي انجام كارفرايندوري  بهبود بهره
  بهبود كارايي 

  افزايش رضايتمندي مصرف كنندگان
  اثربخشي سازماني

 اي شناسايي شرايط زمينه

سازي راهبرد بانـدلينگ اجتمـاعي تشـريح     اي در خصوص پياده در اين بخش از پژوهش سعي بر آن است تا شرايط زمينه
  .اي شناسايي شد اي از شرايط زمينه هاي آن مجموعه لذا با استفاده از مصاحبه و داده. شود
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 اي شرايط زمينه .7 جدول

  مقوله كدگذاري انتخابي كدگذاري محوري  كدگذاري باز
، تغييـرات  هـا  فرهنگ پويا و نوآور، تغييـرات در باورهـا و ارزش  

نسلي در مصرف كنندگان، رشد جمعيت، آداب و رسوم، علايق 
  و سلايق مصرف كنندگان امروزي

  خصوصيات فرهنگي
  ي جمعيت شناسيها ويژگي

  سبك زندگي
  فرهنگ

مينه
ط ز

شراي
  اي 

مبتني بر منحني تجربـه،   اي هي هزينها جويي دستيابي به صرفه
ي توليـد انعطـاف پـذير، برگشـت مشـتري از      ها اجراي سيستم

ي نوين بازاريابي، ها طريق وفاداري به برند شركت، اتخاذ روش
طراحي محصولاتي كه به آساني توليد شوند، مديران بازاريـابي  

  توانمند، حفظ و پرورش افراد متخصص

  توليد
  بازاريابي

  منابع انساني
  عملكرد سازماني

مبادله اطلاعات، گستردگي دانش در سطوح مختلـف سـازمان،   
انجام مشاوره، ارتباطـات بصـورت    ي،فرايندي ها ايجاد نوآوري

عمودي و افقي، اسـتقلال وظـايف از يكـديگر، مـرتبط بـودن      
  وظايف با اهداف سازماني، تعديل مستمر وظايف

  هافرايندارتباطات و 
  دانش
  وظايف
  

  ساختار ارگانيك

 شناسايي پديده محوري

سازي راهبـرد بانـدلينگ اجتمـاعي تشـريح      در اين بخش از پژوهش سعي بر آن است تا پديده محوري در خصوص پياده
از عوامل كه به مبين پديده محوري در ارتباط با مفهـوم اسـت،    اي ههاي آن مجموع لذا با استفاده از مصاحبه و داده. شود

  .شناسايي شد

  پديده محوري .8 جدول
  مقوله كدگذاري انتخابي كدگذاري محوري  كدگذاري باز

فـروش  شنواره فروش ويـژه در اعيـاد ملـي و مـذهبي،     ج
افـزايش فـروش دسـته     شخصي، بازاريابي فـرد بـه فـرد،   

فروش، ارائه كد تخفيف از طريق  فرايندجمعي، سرعت در 
ي تخفبـف قابـل تمديـد، يـادآوري     هـا  پيامك، ارائه طـرح 
  خريدهاي گذشته

  ي فروشها ارائه طرح
  برگزاري جشنواره فروش فصلي

  ارائه كد تخفيف
  فروش 

ري
حو

ده م
پدي

  

فزايش سرمايه در گردش، تعيين قيمـت رقـابتي، فـروش    ا
محصـولات   بيشتر، پيش بيني قيمت گذاري رقبا، انتخـاب 

با رده قيمتي مشابه در يـك دسـته، انتخـاب محصـولات     
  مكمل

   اي هقيمت گذاري دست
  افزايش درآمد شركت

  تر نسبت به رقبا قيمت پايين
  قيمت گذاري

تعامل بيشتر با مشتريان، پيگيري پس از خريد، شناسـايي  
نيازهاي مشـتري، پـيش بينـي تغييـر سـلايق مشـتريان،       
تجزيه و تحليل رفتار خريـد، تخفيـف ويـژه بـراي اولـين      

  خريد، ارسال پيام به مناسبت تولد، سالگرد ازدواج 

  اعتماد به كالاها و خدمات شركت
  تكرار خريد

  مشتريان جديد
  مشتريارتباط با 

 راهبردها

به صـورت   ها ها و راه حلكار راهاي از  از اين رو، مجموعه. ارائه راهبردها، يكي از اجزاي اصلي مدل نظريه داده بنياد است
  . راهبردها از طرف خبرگان ارائه شد
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  راهبردها .9 جدول

  مقوله كدگذاري انتخابي كدگذاري محوري  كدگذاري باز
راهبـرد بانـدلينگ، برگـزاري جلسـات     آشنايي نيروي فـروش بـا   
ي آموزشــي، آشناســازي پرســنل بــا هــا تــوجيهي، برگــزاري دوره

ي هـا  ي جديد فروش، آشناسازي پرسـنل بـا انـواع روش   ها روش
قيمــت گــذاري، شــناخت فروشــندگان از امكانــات و كاربردهــاي 

  محصولات مكمل

  گيري از افراد توانمند بهره
  تناسب تخصص با وظيفه

  نيروي فروشتغيير نگرش 
  نيروي فروش متخصص

دها
هبر

را
  

ي الكترونيكي، تسهيل روابط بـا مشـتريان،   ها آشناسازي با پلتفرم
، آشـنايي بـا   ي مجـازي هـا  استفاده هر چه بيشتر از ظرفيت شبكه

ي هـا  ي تكنولوژيـك اثرگـذار بـر برنامـه    هـا  تغييرات و دگرگـوني 
وايـرال شـدن   تبليغاتي، ترويج فرهنگ بازديد از تبليغات مجازي، 

  اطلاعات، مشاركت مشتري در تبليغات، تبليغات ميداني

  تبليغات مجازي
  تبليغات هدفمند

  تمركز بر بازار هدف تبليغاتي
  ي تبليغاتيها رسانه

شناسايي راهبردهاي فروش رقبا، بررسـي تبليغـات رقبـا، رديـابي     
خريد جهـت تشـخيص محصـولات هـم معنـا از ديـد مشـتري،        

ي هـا  هم سليقه جهـت پيشـنهاد خريـد بسـته    شناسايي مشتريان 
مشترك، تجزيه و تحليل بازه زماني تغيير قيمت بـازار، تجزيـه و   

  تحليل روند كاهشي و افزايشي قيمت بازار 

 بررسي رفتار ساير رقبا 
  بررسي رفتار مشتريان

  ي بازارها تحليل قيمت
  تحقيقات بازار

  پيامدها
سـازي راهبـرد بانـدلينگ اجتمـاعي      هاي برآمـده از مصـاحبه، پيامـدهاي پيـاده     دادهدر اين بخش از پژوهش با استفاده از 

  .شناسايي شد كه در جدول زير شرح كامل آن نشان داده شده است

  پيامدها. 10 جدول
  مقوله كدگذاري انتخابي كدگذاري محوري  كدگذاري باز

ورود به بازارهاي دور مانده از چشم رقبـا، مشـتريان جديـد،    
فروش به مشتريان كنـوني، افـزايش حاشـيه سـود،     افزايش 

دسترسي شركت به منابع مالي بيشتر، جذابيت سهم شـركت  
  براي مشتريان فعلي و بالقوه در بازار بورس

  افزايش سهم بازار شركت
  ايجاد بازار جديد

  افزايش ارزش سهام شركت
  سودآوري

دها
پيام

  

ارتقاي جايگاه شركت در ذهن مشـتري، نگـرش مثبـت بـه     
برند، جذابيت برند بـراي مشـتري، ارزش ادراك شـده برنـد،     
درك مشتري از اهميت برند، تطـابق برنـد بـا نيازهـاي روز،     

  شهرت برند

  آگاهي برند
  وفاداري برند
  تصوير برند

  ارزش ويژه برند

تحويل سريع كالا بـه مشـتري،   زمان خريد،  كم شدن مدت
كالاهايي با طيف كاهش تعداد دفعات خريد، وجود هم زمان 

و مدلهاي مختلف، حق انتخاب مشتري بـا   ها وسيعي از رنگ
ي قيمتـي  هـا  ، تنوع محصولات در ردهها توجه به تنوع بسته

  مختلف

  صرفه جويي در زمان
  خريد متمركز

  افزايش حق انتخاب
  خريد آسان
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  ارائه مدل پژوهش

مدل صورت گرفت، نوبت به آن است كه مدل پـژوهش  هاي مختلف  پس از آن كه كدگذاري انجام شد و شناسايي بخش
  .مدل پژوهش با استفاده از رويكرد نظريه داده بنياد به صورت شكل زير است. ارائه شود

  

  
  مدل پژوهش .2شكل 

  ي كميها يافته
  اعتبار سنجي مدل

رو براي اعتبارسنجي  از اين. كندال بهره گرفته شد بستگي هممنظور تأييد مدل تدوين شده، از آزمون  در پژوهش حاضر به 
انتخاب شده بودند، مورد نظرخـواهي قـرار   گيري هدفمند  مدل، خبرگان و متخصصيني كه در بخش كيفي به روش نمونه

اي تـدوين و در اختيـار    نامـه  پرسـش ها و مدل پيشـنهادي،   پس از تعيين اعضاي نمونه، بر اساس تحليل مصاحبه. گرفتند
ها و تحليل نتايج و ارزيابي ديدگاه خبرگان، در دور دوم دوبـاره تمـامي    نامه پرسشآوري  بعد از جمع. خبرگان قرار داده شد

امل به همراه ميـانگين نظـر اعضـا در دور اول و همچنـين نظـر پيشـين همـان عضـو در اختيـار تمـامي خبرگـان و            عو
در آزمـون  . بـا در نظـر گـرفتن نتـايج دور دوم تكـرار شـد       فرايندنظران پانل قرار گرفت و در دور سوم نيز همين  صاحب

ايـن ضـريب   . شـود  دهندگان، از ضريب هماهنگي استفاده مـي  كندال براي تعيين ميزان اتفاق نظر ميان پاسخ بستگي هم
طور اساسي معيارهـاي مشـابهي را بـراي     اند، به ها مرتب كرده دهد افرادي كه چند مقوله را بر اساس اهميت آن نشان مي

اين مقياس زمـان   مقدار. اند و از اين لحاظ با يكديگر اتفاق نظر دارند كار برده ها به قضاوت درباره اهميت هر يك از مقوله

  :شرايط علي
سياست هاي كلان 

  صنعت
  بازار رقابتي
  تحريم

 

  :پديده محوري
  فروش

  قيمت گذاري
 ارتباط با مشتري

  :راهبردها
نيروي فروش 
  متخصص

  رسانه هاي تبليغاتي
 تحقيقات بازار

  :پيامدها
  سودآوري

  ارزش ويژه برند
 خريد آسان

  :عوامل زمينه اي
فرهنگ، عملكرد سازماني، 

 ساختار ارگانيك

 :عوامل مداخله گر
همسويي با راهبردها، وضعيت 
 اقتصادي، اثربخشي سازماني 
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هـاي حاصـل از اجـراي     يافتـه . هماهنگي يا موافقت كامل برابر با يك و در زمان نبود كامل هماهنگي برابر با صفر است

  .كندال در هر سه دور در جدول زير نشان داده شده است بستگي هم

  كندال بستگي همآزمون  سه گانه يها شاخص اجماع دوره جينتا .11 جدول

  ها مؤلفه  ابعاد
  ضريب كندال

  دور سوم  دور دوم  دور اول

  علّي
  874/0  645/0  542/0  ي كلان صنعتها سياست

  826/0  623/0  485/0  بازار رقابتي
  895/0  665/0  571/0  تحريم

  اي زمينه
  851/0  698/0  511/0  فرهنگ

  743/0  522/0  478/0  عملكرد سازماني
  896/0  541/0  564/0  ساختار ارگانيك

  پيامد
  893/0  715/0  579/0  سودآوري

  854/0  728/0  523/0  ارزش ويژه برند
  867/0  709/0  536/0  خريد آسان

  راهبردها
  841/0  647/0  582/0  نيروي فروش متخصص

  879/0  736/0  549/0  ي تبليغاتيها رسانه
  772/0  589/0  486/0  تحقيقات بازار

  گر مداخله
  802/0  621/0  512/0  يي با راهبردهاسو هم

  821/0  705/0  573/0  وضعيت اقتصادي
  816/0  637/0  517/0  اثربخشي سازماني

  819/0  645/0  527/0  كل
  

توان گفت كه الگوي  مي با توجه به جدول فوق و اجماع نظر مناسب خبرگان در خصوص عناصر و مدل تدوين شده،
 .تدوين شده از اعتبار لازم برخوردار است

  پيشنهادهاگيري و  نتيجه
ترين صنايع توليدي كشور، صنعت لوازم خانگي است كه به سبب انحصاري كه به دليل ممنوعيت ورود لوازم  يكي از مهم

ي داخلي ايجاد شده، به يك صنعت رو به رشد و جذاب بـراي توليدكننـدگان داخلـي بـدل     ها خانگي خارجي براي شركت
هاي متناسب فروش بروند كه يكي از اين مـوارد   و سوي استراتژي هاي موجود در صنعت بايد به سمت شركت. شده است

كند كه  كه محصولات را به صورت يك بسته با شرايط فروش و تخفيفات متناسب ارائه مي استتگيري از باندلينگ  بهره
هاي  تحريمهاي اقتصادي، تورم افسارگسيخته و  همچنين بحران. تواند مفيد باشد هم براي شركت و هم براي مشتري مي

سنگين از يك سو و بازار رقابتي لوازم خانگي در كشور از سـوي ديگـر ضـرورت بكـارگيري راهبـرد بانـدلينگ را بـراي        
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كند تا از اين طريق سود خود را افزايش داده و خريدي راحت و  هاي حاضر در صنعت لوازم خانگي را دو چندان مي شركت

در  .شـود  ن امر منجر به ارتقاي جايگاه برند شـركت در اذهـان مشـتريان مـي    صرفه را براي مشتريان فراهم كند كه اي به
هـا   كارآمد براي افزايش سهم بازار شـركت  راهي همچنين و مؤثر گذاري قيمت استراتژي يك حقيقت، باندلينگ اجتماعي

  .اخته استاز اين رو پژوهش حاضر به ارائه مدل راهبرد باندلينگ اجتماعي با رويكرد داده بنياد پرد .است
سازي راهبرد باندلينگ اجتماعي و ارائـه مـدل    نتايج پژوهش مشتمل بر شناسايي متغيرهاي اصلي در ارتباط با پياده

اي و  اي از شرايط علـي، زمينـه   در تشريح متغيرهاي پژوهش و مدل آن لازم به ذكر است كه مجموعه. مرتبط با آن است
لـذا بـا توجـه بـه     . كننده طرح باندلينگ اجتماعي هستند، شناسايي شـده اسـت   ساز و توجيه گر كه در حقيقت زمينه مداخله

مهمترين شرايط علي را بـراي ارائـه مـدل و راهبـرد      هاي كلان صنعت، بازار رقابتي و تحريم سياست مصاحبه با خبرگان
كه راهبرد باندلينگ اي از دلايل و توجيهات تخصصي است  علل مذكور مجموعه. باندلينگ اجتماعي به وجود آورده است

راهبـرد  بايـد   هـا  اي از دلايل اشاره دارد كه بر اساس آن اين شرايط علي به مجموعه در واقع. بخشد اجتماعي را جهت مي
مشـي ويـژه    را توجيه مي نمايد، خـط راهبرد باندلينگ اجتماعي لذا مهترين شرايط علي كه . انجام شودباندلينگ اجتماعي 

گذاري، تصميمات حمايتي مديران، افزايش رقبا، تنوع محصولات، محدوديت در تبادلات تجاري و افزايش  فروش و قيمت
، وضـعيت اقتصـادي و اثربخشـي    يي با راهبردهاسو همهمچنين نتايج برآمده از مدل نشانگر آن است كه . نرخ ارز هستند

از ايـن رو بـا   . دارنـد راهبـرد بانـدلينگ اجتمـاعي    پـذيري   گر در توجيه سازماني مهمترين عواملي هستند كه نقش مداخله
بهبـود كـارايي و   ميزان دسترسي به تسهيلات ارزان قيمت، سطحي،  ، راهبردهاي سهراهبرد باندلينگ اجتماعيسازي  پياده
همچنـين  . گيـرد  كنندگان به شكل مطلـوبي صـورت مـي    مندي مصرف رضايتهاي انجام كار و همچنين فرايندوري  بهره

بـر ايـن   . شناسايي شـد راهبرد باندلينگ اجتماعي هاي اصلي  به عنوان زمينهلكرد سازماني و ساختار ارگانيك فرهنگ، عم
اي مبتنـي بـر منحنـي     هـاي هزينـه   جويي دستيابي به صرفهشناسي، سبك زندگي،  هاي فرهنگي و جمعيت اساس، ويژگي

راهبـرد  گيري  هاي شكل به عنوان مهمترين زمينهي فرايندهاي  تجربه، گستردگي دانش در سطح سازمان و ايجاد نوآوري
، باندلينگ اجتمـاعي علاوه بر آنچه گفته شد، در بخش مقوله محوري و در جهت . شناسايي شده استباندلينگ اجتماعي 

در ايـن  . باشـد  گذاري و ارتباط با مشتري مي اين محورها شامل فروش، قيمت. بايد سه محور مد نظر مديران صنعت باشد
ارائـه كـد تخفيـف شـرايط را     و  هاي فروش، برگزاري جشنواره فروش فصلي طرحتوانند با داشتن  ديران صنعت ميباب م

تر نسـبت   اي، افزايش درآمد شركت و قيمت پايين گذاري دسته همچنين مديران با قيمت. براي فروش مناسب فراهم كنند
بر اين مديران با جذب مشتريان جديـد و اعتمـاد بـه كـالا و     علاوه . گذاري را صورت دهند قيمت فرايندتوانند  به رقبا مي

سازي مدل راهبرد باندلينگ اجتماعي پيامدهاي  در نهايت با پياده. خدمات شركت، مشتريان را به تكرار خريد ترغيب كنند
شـده در سـه   از اين رو مهمترين پيامـدهاي يـاد   . شود مثبتي از قبيل سودآوري، ارزش ويژه برند و خريد آسان حاصل مي

بخش مذكور شامل، افزايش سهم بازار شركت، افزايش سهام شركت، آگاهي برنـد، وفـاداري برنـد، تصـوير برنـد، خريـد       
هـاي   در خصوص وجوه اشتراك و افتـراق بـا پـژوهش   . جويي در زمان خريد و افزايش حق انتخاب هستند صرفه متمركز،

هر دو بيان . همخواني دارد )1400(با پژوهش موسوي و همكاران صورت گرفته بايد عنوان نمود كه نتايج پژوهش حاضر 
در . هسـتند  اجتمـاعي  بانـدلينگ  نتـايج  تـرين  جـز مهـم   فـروش  فرايند تسريع مردم و به خدمات تر سريع داشتند تحويل
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داراي ) 2021(هـاي تحقيـق هوانـگ و همكـاران      ي پژوش با يافتـه ها هاش خارجي نيز بايد گفت يافته خصوص پژوهش
همچنـين پـژوهش   . هر دو معتقدند اجراي اين راهبرد هم براي شركت و هم براي مشتري سودآور است. هماهنگي است

مطابقت دارد، وجه تطابق دو پژوهش اين است كـه بكـارگيري راهبـرد بانـدلينگ     ) 2020(حاضر با پژوهش فريرا و آتونز 
داراي اشـتراك  ) 2017(ا پـژوهش دوحـا و همكـاران   علاوه بر اين پژوهش حاضر ب. شود باعث افزايش فروش شركت مي

در نهايت به منظور . شود وجه اشتراك دو پژوهش اين است كه بيان داشتند باندلينگ باعث بهبود خريد مشتري مي. است
اشاره به وجه نوآوري پژوهش بايد عنوان نمود كه تا زمان انجـام پـژوهش، هـيچ مـدل داخلـي بـراي راهبـرد بانـدلينگ         

  .وجود نداشته و اين پژوهش با طراحي اين مدل به اين شكاف تحقيقاتي پاسخ داده استاجتماعي 
كند كه اين راهبرد بر اسـاس سـه محـور     سازي راهبرد باندلينگ اجتماعي پيشنهاد مي پژوهش حاضر به منظور پياده

  .فروش، قيمت گذاري و ارتباط با مشتري صورت گيرد
گروهـي از    كند كه راهبرد باندلينگ اجتماعي را با ارائه پكيج ي پيشنهاد ميهاي لوازم خانگ پژوهش حاضر به شركت

هاي مختلفي از مشتريان هدف كه تمايل به خريد گروهي از محصـولات   با قيمت همراه با تخفيف براي گروه محصولات
  . گذاري خود قرار دهند هاي قيمت مانند خريد براي جهيزيه دارند را در زمره روش

هـاي   هاي خود را در بـازه  سازي راهبرد باندلينگ بسته ها در پياده شود شركت ها پيشنهاد مي به شركتبر اين اساس 
ها را بخرند، تا از اين طريق مشتريان بيشـتري از   گذاري كرده تا مشتريان با توان مالي متفاوت بتوانند بسته مختلف قيمت

  .زايش يابدمحصولات شركت خريداري كرده و فروش شركت اف
اي نمـوده، بـدين شـكل كـه      گـذاري دسـته   قيمتشود شركت اقدام به  گذاري پيشنهاد مي همچنين در بحث قيمت

بهتـر بـه فـروش برسـند و      ها شود كه بسته محصولات مكمل و مرتبط با هم را در يك بسته قرار دهد، اين امر باعث مي
  .شود نوبه خود باعث احساس رضايت مشتري مي تر را تجربه كنند، كه اين به مشتريان نيز خريدي راحت

شود براي تبليغات هر چه بيشتر از ظرفيت فضاي مجازي استفاده كـرده و در   ها پيشنهاد مي از سوي ديگر به شركت
  .اين راستا مشتريان را جهت بازديد از تبليغات مجازي ترغيب كند

جذب مشتريان جديد روش تبليغات دهان شتري براي هاي پژوهش مديران در بحث ارتباط با م ضمنا بر اساس يافته
  .به دهان را ترويج داده تا خريداران راضي از اين طريق مشتريان جديدي را براي شركت جذب كنند

هاي تشويقي و همچنين پيگيري پس از فروش سـعي در جلـب رضـايت     با استفاده از طرح ها از سوي ديگر شركت
شود و در پي آن شركت از طريق مشـتريان وفـادار بـه     باعث تكرار خريد مشتريان ميمشتريان داشته باشد، كه اين خود 

  .سودآوري بلندمدت دست يابد
شود تغييرات فرهنگي و سبك زندگي كه مدام در حال تغيير است را بررسي و شناسايي كرده  ها توصيه مي به شركت

  .ن را ارائه دهندكنندگا هاي منطبق با نيازهاي مصرف تا بتواند محصولات و بسته
همچنين شركت، خريد مشتريان را جهت تشخيص محصولات هم معنا از ديد آنها را رديابي كرده تا از ايـن طريـق   

  .را تهيه و پيشنهاد دهد كنندگان هاي منطبق با سلايق مصرف بسته
شود كه پيشايندها و پسـايندهاي بانـدلينگ اجتمـاعي     هاي آتي توصيه مي در نهايت در راستاي پيشنهاد به پژوهش
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راهبرد باندلينگ اجتماعي بر ساير مفاهيم بازاريـابي مـرتبط بـا     تأثيرشود كه  همچنين پيشنهاد مي. مورد بررسي قرار گيرد

  .اين راهبرد مورد مطالعه قرار گيرد

  منابع
مدل تجاري سازي ايده فروش الكترونيك ). 1399( سيني، صدففر، وحيد و پورح انصاري، منوچهر؛ روشندل اربطاني، طاهر؛ ناصحي

 .356-335، )2(12، مديريت بازرگاني. بنياد بكارگيري نظريه داده اب

 بـه  كننـدگان  مصـرف  تشـويق  بـر  اجتماعي باندلينگ تأثير). 1398( مهدي فرماني، محمدباقر و سيد جعفري، مصطفي؛ نسب، زندي
 .162-145، )1(9 ،نوين بازاريابي تحقيقات. اول همراه تركيبي يها بسته مطالعة آنلاين؛ هاي بسته خريد

ك مفهوم پردازي ماهيت اجـراي اسـتراتژي  ). 1400( پور سهي، عباس؛ اعرابي، سيدمحمد؛ پورعزت، علي اصغر و آقايي، محمد سلمان
 .689-655، )3(13، مديريت بازرگاني. هاي سازمان براي تحقق استراتژي

مدل مفهومي يكپارچه مبتني بر تماميت براي ايجاد، نگاهداشت و توسـعه  ). 1399( صنايعي، علي و انصاري، آذرنوشسليمي، احمد؛ 
 . 626-594، )3(12، مديريت بازرگاني. وكار هاي بازاريابي، مزيت رقابتي پايدار و عملكرد برتر كسب قابليت

 بـر  اثرگـذار  عوامـل  بندي اولويت و شناسايي). 1400( انيس مويد، و عبداله ساعدي، الدين؛ نجم سيد موسوي، نسيم؛ سيده موسوي،
 .21-1، )2(11 ،نوين بازاريابي تحقيقاتفازي،  دلفي رويكرد از استفاده با اجتماعي باندلينگ

بـر انصـاف ادراك شـده در     مـؤثر فراتحليل عوامـل  ). 1397( زاده، مهدي نسب، منيژه و سميع نظري، محسن؛ حيدري، علي؛ حقيقي
 .252-229، )1(10، مديريت بازرگاني. گذاري پويا استراتژي قيمت
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