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برنامه تیگر قابللیبر عملکرد شرکت با نقش تعد یسازمان یچابک ریتاث
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 یده ـچک
 

آن و  یریاندازه گ یسازه و چگونگ نیاز ا یدارد باعث شده است کسب شناخت کاف یکه عملکرد سازمان یادیز تیاهم
 یچابک ریپژوهش تاث نیبرخوردار باشد.  هدف ا یخاص تیقرار دهد از اهم ریتواند آن را تحت تأث یکه م یدرک عوامل

 یدر شرکت سهام یابیبازار یاجرا تیو قابل یابیبازار یزیر مهبرنا تیگر قابل لیبر عملکرد شرکت با نقش تعد یسازمان
با ابزار پرسشنامه است. از نظر هدف  یشیمایاز نوع پ یفیپژوهش از نظر روش پژوهش توص نیباشد. ا یم  رانیا مهیب

باشد  یمساده  یتصادف یریاست.. روش نمونه گ یهمبستگ تیو از نظر ماه یمقطع یاست، از نظر زمان یعمل - یکاربرد
بر  یسازمان یپژوهش نشان داد:  چابک جی. نتادیاستفاده گرد  3ال اس  یداده ها از  نرم افزار پ لیو تحل هیتجز یو برا

 رانیا مهیب یدر شرکت سهام یابیبازار یاجرا تیو قابل یابیبازار یزیبرنامه ر تیگر قابل لیعملکرد شرکت با نقش تعد
 مثبت و معنادار دارد.   ریتأث
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 مقدمه  -1
 و )هندسکوپ است ضروری ماندن رقابتی برای  بازار تحول حال در شرایط به موقع به پاسخگویی توانایی  ,سازمانی چابکی

 هستند، تغییر حال در سرعت به که رقابتی و فناوری مشتری، اقتصادی، شرایط با وکارکسب هایمحیط(. 2020 ،1همکاران

 تواندمی بازار متغیر شرایط به مناسب استراتژیک پاسخ یک اجرای در تأخیر. است سریع هایواکنش مستلزم که شوندمی مشخص
 تجارت دوران با سازگاری برای تلاش مانند هایینمونه در امر این(. 2020 ،2همکاران و )هیوز کند تهدید را شرکت یک بقای

 صنعتی هایسازمان چهارم یک تنها که واقعیت این. است مشهود مشتری متغیر هایخواسته به پاسخگویی در ناتوانیو  الکترونیک
 کنندمی تلاش بازار متغیر شرایط تحت عملکرد برای هاشرکت از بسیاری که دهدمی نشان بیشتر آورند،می دوام سال 1۵ از بیش

 شدن منسوخ خطر معرض در دهند، نشان را سازمانی چابکی نتوانند که هاییشرکت زمینه، این در(. 2006, 3)استاتر و همکاران
 کافی دانش شود،می شرکت عملکرد افزایش به منجر بیش و کم چابکی که شرایطی مورد در هنوز ما وجود، این با. دارند قرار

 و دیجیتال استراتژی مثال، عنوان به) داخلی احتمالات( 2023 ،4همکاران و گوئو مثال عنوان به) موجود ادبیات که حالی در. نداریم
 شناسایی را «عملکرد-چابکی» ارتباط( محیطی پیچیدگی و بازار آشفتگی مثال، عنوان به) خارجی و( اجتماعی هایرسانه از استفاده

 معطوف کنندمی( مانع یا) تسهیل را سازمانی چابکی اثربخشی که بازاریابی هایقابلیت به کمتری بسیار توجه محققان اند،کرده
 چابکی اعمال و هستند استراتژی اجرای مسئول بازاریابی هایسازمان اینکه به توجه با است، آشکار نقص یک این. اندکرده

 در تغییرات مانند شود،می مربوط شرکت یک رقیب و مشتری با مرتبط هایفعالیت به که است تغییراتی شامل سازمانی
 به بازاریابی، هایسازمان(. 2011 ،۵پینسونالت و تالون) جدید بازارهای به گسترش و گذاریقیمت در تغییرات خدمات،/محصولات

 هستند مناسب استراتژیک هایپاسخ اجرای و تغییر هایفرصت و نیازها شناسایی مسئول بازار، با همسویی و هماهنگی دلیل
 و( 1۹۹8) جاویدان شایستگی مراتب سلسله ،(1۹۹1 ،7بارنی) شرکت منابع بر مبتنی دیدگاه بر تکیه با (.2016 ،6دی و مورمن)

 سطوح بدون که معتقدیم ما ،(2003 ،8مورگان و ورهیس) بازاریابی و وکارکسب سطح هایفعالیت بین استراتژیک «تناسب» مفهوم
 به که دارد احتمال کمتر( وکارکسب سطح در شایستگی یعنی) سازمانی چابکی ،(عملکرد بر مبتنی) بازاریابی هایقابلیت مناسب

 هایبخش با بازارهای اینکه به توجه با دارد، اهمیت تجاری تعاملات برای ویژه به امر این. شود منجر مطلوب عملکردی نتایج
 ،۹لیلینِ) شودمی تعیین مشتری-کنندهتأمین روابط توسط زیادی حد تا بلندمدت موفقیت و شوندمی مشخص مشتری ترکوچک
 توجهی قابل طور به را هاشرکت عملکرد تواندمی بازار/مشتری متغیر نیازهای سریع کردن برآورده عدم شرایطی، چنین در ؛(2016

شرکت با  چابکی سازمانی در بهبود عملکرد نقش» بررسی به تا کندمی تلاش حاضر مطالعه(. 2020 همکاران، و هیوز) کند تضعیف
در شرکت سهامی بیمه ایران بپردازد و به این سئوال پاسخ دهد چابکی  بازاریابی اجرای و ریزیبرنامه قابلیت دیل گرعنقش ت

ان چه تاثیری در شرکت سهامی بیمه ایر بازاریابی اجرای و ریزیبرنامه قابلیت سازمانی در بهبود عملکرد شرکت با نقش تعدیل گر
 دارد؟

 

 هافرضیه توسعه -2

 سازمانی عملکرد و چابکی -2-1
 در نشده بینیپیش و نوظهور تغییرات به آسان و سریع پاسخگویی برای لازم هایمهارت به را هاشرکت که سازمانی، چابکی

 ترتیب، همین به (. 2017, 10پاتلی و )میکالفاست رقبا به نسبت بهتر عملکرد به دستیابی کلید. کندمی مجهز خارجی محیط
 جدید محصول مزایای و  مشتری با ترقوی ارتباط ،رقبا به نسبت را بهتری نوآوری نتایج چابکی، که دهدمی نشان قبلی تحقیقات

 بین تناسب به دستیابی چابکی که است دلیل این به تنها نه این (. 2020, 11)چوانگ.کندمی فراهم  بازار به عرضه زمان مانند
                                                           

1 Handscomb at al 
2 Hughes at al 

3 Slater at al 

4 Guo at al 

5 Tallon & Pinsonneault 

6 Moorman & Day 

7 Barney 

8 Vorhies & Morgan 

9 Lilien 

10 Mikalef & Pateli 
11 Chuang 

 [
 D

ow
nl

oa
de

d 
fr

om
 y

ek
ta

w
eb

2.
ir

 o
n 

20
26

-0
7-

24
 ]

 

                               2 / 8

http://yektaweb2.ir/article-1-407-en.html


 

3 

 

ل 
سا

ده
ره 

ما
 ش

م،
1 

ی: 
یاپ

)پ
57،) 

د 
ردا

خ
 

14
04

 

 تطبیق در تا دهدمی اجازه هاشرکت به چابکی که هست نیز دلیل این به بلکه کندمی تسهیل را خارجی محیط شرایط و استراتژی
 زیرا دهد،می توضیح را شرکتی بین عملکرد تغییرات سرعت،(. 2022 ،1همکاران و ژانگ) باشند سریع بازار متغیر شرایط با

 عنوان به) کنند برداریبهره خود رقبای از قبل بازار هایفرصت از و آورند دست به را پیشگامی مزایای تا سازدمی قادر را هاسازمان
 به. کند ایجاد رقابتی معایب تواندمی خارجی محیط در تغییرات به واکنش در تأخیر برعکس،(. 2016 ،2همکاران و کراش مثال

 با روابط تضعیف و مشتری نارضایتی باعث تواندمی مشتری نیازهای در تغییرات به سریع پاسخگویی در توانایی عدم مثال، عنوان
 و کرده تقویت را مشتری با روابط است ممکن شوند،می سازگار مؤثرتر و ترسریع که رقبایی(. 2016 ،3اسپر و مورفیلد) شود مشتری
 ،4همکاران و تیس) کشندمی چالش به ماندهعقب هایشرکت برای را ماندن رقابتی نتیجه در کنند، تثبیت را خود بازار هایموقعیت

 ارائه را بازار تغییرات به ممکن هایپاسخ از گسترده ایمجموعه هاسازمان به چابکی واقعی، هایگزینه دیدگاه از نهایت، در(. 2016
 و تیس) کنند مدیریت را بازار قطعیت عدم توانندمی بهتر دارند، اختیار در را استراتژیک هایگزینه از انبوهی هاشرکت وقتی دهدمی

 که دهندمی تشکیل را پذیریانعطاف گیریتصمیم هایگزینه استراتژیک، هایگزینه که است آن امر این دلیل (. 2016 ،۵همکاران
 آوردمی ارمغان به را استراتژیک پذیریانعطاف که کنند،می فراهم نوظهور احتمالات به بسته را سریع اصلاحات امکان

هرهاوزن ) اندکرده اثبات را شرکت عملکرد بر استراتژیک پذیریانعطاف مثبت تأثیر فراوانی مطالعات (2017, 6روئر و )تریگورگیس
 :کنیممی فرض ما بنابراین،  (, 2021 ،7همکارانو 

 .دارد تاثیر شرکت عملکرد رب سازمانی فرضیه اول: چابکی

 

 بازاریابی ریزیبرنامه قابلیت کنندهتعدیل قشن -2-2
 به دستیابی برای مناسب استراتژیک اقدامات طراحی و روشن بازاریابی اهداف تعیین توانایی به بازاریابی ریزیبرنامه قابلیت

 کمی اهمیت پویا هایمحیط در ریزیبرنامه که معتقدند محققان از برخی که حالی در (. 2018, 8)مورگان و همکاراندارد اشاره آنها
 زیرا است ارزشمند پویا و پایدار محیط دو هر در ریزیبرنامه که معتقدند دیگر برخی  .شودمی ناپذیریانعطاف ایجاد باعث زیرا دارد

, ۹)مک دونالد و ویلسونکنند مقابله محیطی پیچیدگی و بودن بینیپیشغیرقابل با فعال طور به تا دهدمی اجازه هاشرکت به
 اهداف برای هاجایگزین ارزیابی و لازم اطلاعات تحلیل و تجزیه و آوریجمع با مدیران که مفهوم این به توجه با(. 2011
 استدلال ما(. 201۵, 10همکاران و )نمکوواکندمی بهینه را شرکت عملکرد که کنندمی تلاش هاییگیریتصمیم برای ریزی،برنامه

 برعکس،. کندمی پشتیبانی ترقوی عملکرد به دستیابی برای سازمانی چابکی از بازاریابی ریزیبرنامه قوی قابلیت که کنیممی
 شکست ترقوی عملکرد به سازمانی چابکی تبدیل در است ممکن دارند، ضعیفی بازاریابی ریزیبرنامه قابلیت که هاییشرکت
 و روندها به مداوم پاسخگویی که شودمی پشتیبانی درون به بیرون از دقیق تمرکز با چابکی که است آن امر این دلیل. بخورند
 هدایت روشن بازاریابی هایبرنامه توسط هاشرکت استراتژیک هایپاسخ اینکه مگر(. 1۹۹4 ،11دی) کندمی تشویق را بازار تغییرات

 و پراکنده تاکتیکی تنظیمات و دهند نشان واکنش بازار متغیر شرایط به آشفته طور به نهایت در است ممکن هاسازمان شوند،
 این که کندمی تضمین قوی بازاریابی ریزیبرنامه قابلیت وجود، این با(. 2004 ،12دیکسون و اسلوتگراف) کنند اجرا را مدتکوتاه

 کندمی کمک شرکت یک به چابکی که حالی در(. 201۵ همکاران، و نمکووا) هستند صحیح استراتژیک نظر از و هدفمند هاواکنش
 تصادفی یا واکنشی چابک هایپاسخ اینکه از اطمینان با بازاریابی ریزیبرنامه قابلیت دهد، نشان واکنش بازار تغییرات به موقع به تا

 شرکت ترقوی عملکرد به منجر نتیجه در و است چابکی مکمل هستند، بزرگتر استراتژیک اندازچشم یک از بخشی بلکه نیستند،
 با تنها نه استراتژیک اقدامات که زمانی هاسازمان دهدمی نشان که شودمی پشتیبانی قبلی تحقیقات توسط استدلال این .شودمی

                                                           

1 Zhang at al 

2 Krush at al 

3 Murfield & Esper, 

4 Teece at al 

5 Teece at al 

6 Trigeorgis & Reuer 
7 Herhausen at al 

8 Morgan at al 

9 McDonald & Wilson 
10 Nemkova et al. 
11 Day 
12 Slotegraaf & Dickson 
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 عملکرد به دستیابی برای بیشتری احتمال باشند، داشته مطابقت نیز بلندمدت استراتژیک هایاولویت و اهداف با بلکه بازار، شرایط
  (.2018, 1همکاران و )اسپیروپولو دارند برتر

 تاثیر دارد.  بازاریابی ریزیبرنامه قابلیت با نقش تعدیل گر شرکت عملکرد بر سازمانی چابکی .2 فرضیه
 

 بازاریابی اجرای قابلیت کنندهتعدیل نقش -3-2
 و هدفمند اقدامات به نظر مورد بازاریابی استراتژیک تصمیمات تبدیل در را شرکت یک توانایی بازاریابی، اجرای قابلیت

 بر نظارت و( مرتبط سازمانی ساختارهای توسعه مثلاً) مؤثر سازماندهی ،(مالی انسانی، منابع مثلاً) منابع کارگیریبه با یافته،تحقق
 رو، این از (. 2018, 2)مورگان و همکاران کندمی منعکس استراتژی، مؤثر اجرای از اطمینان برای بازار یا/و داخلی عملکرد نتایج

 هستند، مجهز قوی اجرای قابلیت به که هاییشرکت دارد، تأکید بازار هایفرصت و تهدیدها به سریع پاسخ بر چابکی اگرچه
 وقتی که دهدمی نشان تجربی شواهد. کنند اجرا اثربخشی انداختن خطر به بدون و سرعت به را استراتژیک هایپاسخ توانندمی

 و )آبرنتی شوندمی قوی عملکرد به منجر احتمالاً استراتژیک هایپاسخ دارند، اختیار در را مناسبی اجرای فرآیندهای هاسازمان
 عملکرد به دستیابی برای سازمانی چابکی از بازاریابی، قوی اجرای قابلیت که کنیممی استدلال ما بنابراین، (. 2021, 3همکاران

 به سازمانی چابکی تبدیل در است ممکن دارند، بازاریابی ضعیف اجرای قابلیت که هاییشرکت برعکس،. کندمی پشتیبانی ترقوی
 یافته تحقق استراتژی مقابل در شده گرفته نظر در استراتژی الگوی اساس بر استدلال این. بخورند شکست ترقوی عملکرد

 سازمانی هایتلاش و کندمی دهیجهت استراتژیک ریزیبرنامه اگرچه کند،می بیان که است شده بنا( 1۹8۵ ،4واترز و مینتزبرگ)
 اجرای صورت در شده طراحی خوب استراتژیک ابتکارات اما کند،می هدایت شرکت اهداف راستای در چابکی اعمال سمت به را

 هایچالش با چابکی اجرای حین در هاسازمان اینکه به توجه با(. 1۹۹4 ،۵مینتزبرگ) دارند برتر بازدهی برای بیشتری احتمال مؤثر،
 به استراتژیک سریع هایواکنش اینکه از اطمینان با بازاریابی اجرای قابلیت ،(2021 ،6همکاران و کالایگنانام) هستند روبرو متنوعی

 واقع، در. کندمی تقویت را عملکرد بر چابکی تأثیر قطعاً شوند،می انجام منابع اتلاف حداقل با و اجرا موفقیت با هماهنگ، خوبی
 با انطباق یبرا شرکت یک توانایی» کنندهتعیین کلیدی عوامل بازاریابی، سازیپیاده هایقابلیت که دهدمی نشان قبلی تحقیقات

 که حالی در(. 2003, 7همکاران)مورگان و  هستند «یابد دست خود استراتژیک اهداف به که ایگونه به خود هدف بازار الزامات
 که اندداده نشان علمی کارهای راستا، این در کند تضعیف را شرکت عملکرد تواندمی شده آغاز استراتژیک تغییرات مؤثر اجرای عدم

 عملکرد احتمالاً کنند، دنبال را آنها منابع، استقرار و مناسب تاکتیکی اقدامات با بتوانند هاسازمان که زمانی استراتژیک اقدامات
 :کنیممی مطرح را زیر فرضیه ما رو، این از (. 2018)مورگان و همکاران,  داشت خواهند همراه به را تریقوی

 د.بازاریابی تاثیر دار اجرای با نقش تعدیل گر قابلیت شرکت عملکرد بر سازمانی چابکی .3 فرضیه

 مدل پژوهش -3

                                                           

1 Spyropoulou et al 
2 Morgan at al 

3 Abernethy at al 

4 Mintzberg & Waters 

5 Mintzberg, 

6 Kalaignanam at al 

7 Morgan et al 

 [
 D

ow
nl

oa
de

d 
fr

om
 y

ek
ta

w
eb

2.
ir

 o
n 

20
26

-0
7-

24
 ]

 

                               4 / 8

http://yektaweb2.ir/article-1-407-en.html


 

5 

 

ل 
سا

ده
ره 

ما
 ش

م،
1 

ی: 
یاپ

)پ
57،) 

د 
ردا

خ
 

14
04

 

 
 مدل پژوهش -1شکل 

 روش تحقیق  -4
عملی است؛ از نظر زمانی مقطعی و  -از نظر هدف کاربردی  ین پژوهش از نظر روش پژوهش توصیفی از نوع پیمایشی است.ا

استفاده  استاندارد نامه پرسش ابزار باروش میدانی و ای  کتابخانه اتاز نظر ماهیت همبستگی است.. در این پژوهش از روش مطالع
 پرسشنامه بین می باشد که سهامی بیمه ایرانشرکت  جامعة آماری پژوهش ه است.  روش نمونه گیری در دسترس می باشدشد

نفر از کارشناسان و کارکنان بعنوان نمونه آماری به روش نمونه گیری در دسترس توزیع و جمع آوری گردید. تجزیه و تحلیل  100
 انجام گردید . 3داده های حاصل از جمع آوری پرسشنامه با نرم افزار پی ال اس ورژن 

 

 بررسی مدل معادلات ساختاری -5

 
 مدل پژوهش در حالت استاندارد -2شکل 

بار عاملی مقدار عددی می باشد که میزان شدت رابطه بین یک متغیر و سوالات مربوط به آن را طی فرآیند تحلیل مسیر 
مشخص می کند. هرچه مقدار بار عاملی یک سوال در رابطه با یک متغیر مشخص بیشتر باشد آن سوال سهم بیشتری در تبیین آن 

مشاهده  2است. همانطور که در شکل  ۵/0(. مقدار قابل قبول برای این معیار بالاتر از 13۹۵ایفا می کند )داوری و رضا زاده، سازه 
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پردازیم. کنید تمامی سوالات از بارعاملی مناسب برخوردار هستند. در ادامه به بررسی پایایی و روایی متغیرهای مورد بررسی میمی
 2ی ترکیبی دو معیار مهم برای سنجش پایایی می باشند. نتایج بررسی پایایی براساس این دو معیار در جدول آلفای کرونباخ و پایای

ارائه شده است. همچنین برای بررسی روایی از دو معیار روایی همگرا و روایی واگرا استفاده شده است. نتایج روایی همگرا در جدول 
 2است. با توجه به نتایج جدول  ۵/0شده است. معیار قابل قبول برای روایی همگرا بالاتر از ارائه  3و نتایج روایی واگرا در جدول  2

 تمامی متغیرها نیز از روایی همگرا مناسب برخوردار می باشند. 
 

 نتایج روایی و پایایی متغیرهای مدل  -1جدول 

  

 نتایج بررسی روایی واگرا -2جدول 

مشاهده می کنید اعداد مندرج در قطر اصلی از مقادیر زیرین خود بیشتر است. بنابراین مدل از روایی  3همانطور که در جدول 
 واگرای قابل قبول برخوردار است. 

 
 یمدل پژوهش در حالت معنادار -3شکل 

 فرضیه ها  نتایج -6
 3و شکل  2این بخش به بررسی نتایج فرضیات براساس شکل پس از بررسی مدل در حالت ساختاری و ضرایب استاندارد در 

 ارائه شده است ۵پردازیم. نتایج بررسی در جدول می
 

 خلاصه نتایج تحقیق -3جدول 

 متغیرها آلفای کرونباخ پایایی ترکیبی میانگین واریانس استخراج شده

 چابکی سازمانی 72۵/0 844/0 644/0

 قابیلت برنامه ریزی بازاریابی 70۵/0 83۵/0 62۹/0

 قابلیت اجرای بازاریابی 886/0 ۹2۹/0 813/0

 عملکرد شرکت 723/0 841/0 638/0

 
 سازمانی چابکی

 ریزی برنامه قابیلت
 بازاریابی

 اجرای   قابلیت
 بازاریابی

 عملکرد شرکت

 802/0 سازمانی چابکی
   

 6۹3/0 4۵2/0 بازاریابی ریزی برنامه قابیلت
  

 702/0 ۵18/0 43۵/0 بازاریابی اجرای قابلیت
 

 7۹۹/0 477/0 ۵۵2/0 627/0 شرکت عملکرد

P Values فرضیات ضریب مسیر ضریب معناداری 

000/0  088/4  ۵14/0 .دارد رتاثی شرکت عملکرد بر سازمانی فرضیه اول: چابکی   

01۹/0  3۹4/2  ۵20/0  
با نقش تعدیل  شرکت عملکرد بر سازمانی چابکی .2 فرضیه

 بازاریابی تاثیر دارد.  ریزیبرنامه گر قابلیت

 [
 D

ow
nl

oa
de

d 
fr

om
 y

ek
ta

w
eb

2.
ir

 o
n 

20
26

-0
7-

24
 ]

 

                               6 / 8

http://yektaweb2.ir/article-1-407-en.html


 

7 

 

ل 
سا

ده
ره 

ما
 ش

م،
1 

ی: 
یاپ

)پ
57،) 

د 
ردا

خ
 

14
04

 

 

 بحث و نتیجه گیری -7
که یک شرکت چگونه به رسالت و اهداف مربوط به کسب و کار خود می رسد، عملکرد عملکرد یک شرکت نشان می دهد 

شرکت داللت بر شروع از یک وضعیت معین و رسیدن به یک هدف دقیق دارد که این ممکن است شامل چندین نقطه هدف از 
وزه افزایش عملکرد و کارایی انگیزش کارکنان، رضایت مشتری، سطح کیفیت و غیره باشد. امر قبیل سهم بازار، حجم فروش،

جایگاه ارزشمندی در نزد مدیران دارد و همه در جستجوی کارایی بیشتر و اثربخشی فزونتر ند و تالش آنان نیز در همین راستا 
 عملکرد بر سازمانی تاثیر چابکیدر این پژوهش به بررسی  شکل می گیرد تا ثبات سازمان را در دنیای پر رقابت تضمین کند

پرداختیم. نتایج  شرکت سهامی بیمه ایران دربازاریابی و قابلیت اجرای بازاریابی  برنامه ریزی قابلیت با نقش تعدیل گرشرکت 
بازاریابی و  برنامه ریزی قابلیت شرکت با نقش تعدیل گر عملکرد بر سازمانی چابکیآزمون فرضیه های پژوهش نشان داد که 

بعبارت دیگر چابکی سازمانی و قابلیت های تاثیر مثبت و معناداری دارد .  امی بیمه ایرانقابلیت اجرای بازاریابی در شرکت سه
در راستای نتایج پژوهش به  بازاریابی )برنامه ریزی و اجرا(, عوامل تاثیر بر بهبود و اراتقا عملکرد شرکت در بیمه ایران می باشند

سرمایه گذاری در مولفه های چابکی سازمانی, مسیر بهبود عملکرد شرکت  مدیران بیمه ایران توصیه می گردد که با برنامه ریزی و
را هموارتر کنند. پیاده سازی چابکی سازمانی فرایندی پویا و مستمر است که نیازمند تلاش و تعهد همه افراد در سازمان است. با 

نیای به سرعت در حال تغییر امروز به طور موثر اتخاذ رویکردی جامع و با تمرکز بر مولفه های کلیدی سازمان ها می توانند در د
تواند فضایی برای پژوهش های  هـا ی خاصـ ی دارد که می ین پژوهش محدودیتاعمل کرده و به اهداف خود دست پیدا کنند . 

 متفـاوتی دارد؛انجـام شـده اسـت. در عـین حـال، هـرروش مزایـای  کمیآتی درنظر گرفته شود. ابتدا ایـ ن پـژوهش بـا رویکـرد 
ســازی رویکردهــای پژوهشـی  هــا را بــرای غنــی محققـان در پـژوهش هـا ی آینـده ممکـن اسـت ترکیــب روش بنابراین

 .درنظـربگیرنـد
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