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 خلاصه

 

مخرب شود که   « یگروهبستر بروز »رقابت درون  تواندیم  ده یچیو پ   یفولاد، ساختار چندبخش یبازرگان  یهانگیدر هلد

 نیا  یشناسبیپژوهش، آس  نیکل گروه را به همراه دارد. هدف ا  یاتلاف منابع و کاهش سودآور  ،ی ناهماهنگ  رینظ  ییامدها یپ 

طراح  دهی پد »حکمران  کی  یو  مد  کپارچهیفروش«    یمدل  ا  تیری جهت  و  ا  کیاستراتژ  ییهمسو  جادیتعارضات   ن یاست. 

  ی تجرب  یو بررس  یامطالعات کتابخانه  قیها از طراست. داده  یلیتحل-یفیتوص  ت،یو از نظر ماه  یپژوهش از نظر هدف، کاربرد

بر    یشنهادیشده است. مدل پ   ی( گردآورلی)شرکت فولاد مت  ی بزرگ فولاد  نگیهلد  کیموجود در    یهاساختارها و چالش

تعارضات، و    تیریو مد  یگذاراستیفروش« جهت س ی عال ی»شورا لیبا تشک کیاستراتژ هی ( لا۱استوار است:  ی دو رکن اصل

پ   ی ات یعمل  ه ی( لا۲ )جغراف  یبند»منطقه   ی سازادهیبا  تفکیمحصول  ،یصنعت  ، ییایبازار«   ن ی. همچنها ت ی مسئول  کی( جهت 

  دهدینشان م   ج یشدند. نتا  یی مدل شناسا  نیا  ی تیحما  رساختی( به عنوان زCRMو    ERP)  ی اطلاعات  کپارچهی  ی هاستم یس

از رقابت مخرب به هم هوشمند است.    یاشبکه   یبه حکمران  ی از کنترل سنت  کرد یرو  رییتغ  ازمند ین  دار، یپا  ییافزاکه گذار 

  نگ یهلد  یبرا  داریپا   یرقابت  شو خلق ارز  ییکارا  شیمنجر به افزا  ندها،یبه فرآ  یبخشتیمدل ضمن شفاف  نیا  یسازادهیپ 

 . شودیم

 بازار. یبندفروش، منطقه یعال یشورا  ،یفولاد  یهانگیهلد  ،یگروهفروش، رقابت درون یحکمرانکلمات کلیدی:  

 مقدمه  .  1

  ی هابا شرکت  دهی چیپ   یساختار  یصنعت مادر، عموماً دارا  کیدر    یدیکل  گرانیفولاد به عنوان باز  یبازرگان   یهانگیهلد

»رقابت    ده یبستر بروز پد  ،یی افزاهم  یبرا  لیپتانس  جادیا  رغم یساختار، عل   نیارزش هستند. ا  رهیتابعه متعدد در طول زنج

  تواندیم  ح،یناصح  تیریسازمان واحد، در صورت مد  کی  رمجموعهیز  یواحدها  نیب  ت. رقابآورد یفراهم م  زیرا ن  «یگروهدرون
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  یت یبرند، اتلاف منابع و نارضا  فیتضع  ،یچون کاهش سودآور  یی امدهایالشعاع قرار داده و منجر به پ را تحت  نگیمنافع کل هلد

 (Crick & Crick, 2023)گردد  انیمشتر

را   یحکمران  نینو  ی کردهایو لزوم اتخاذ رو  افتهیها شدت  چالش  ن یبازار، ا ندهیفزا یدگ یچیو پ   تالیجیعصر اقتصاد د  در

جذب    رینظ  ییهاها معمولاً در حوزه رقابت  نیدر صنعت فولاد، ا.  (Foss & Schmidt, 2023)  سازدیآشکار م  شیاز پ   شیب

 . ابدییمحدود بروز م عیتوز  یهابه کانال یدسترس ای شتریسهم بازار ب احبتص ،یگذارمتی مشترک، رقابت بر سر ق انیمشتر

در بخش    ژهیبه و  (۱40۲)رحیمی،  ها،رقابت  نیو کنترل ا  تیهدا  یمؤثر برا  یسازوکارها  ی سازادهیو پ   یرو، طراح  نیا  از

فولاد    یبازرگان   ی هانگ ی فروش« در هلد  ی»حکمران  یبرا  ی مقاله به دنبال ارائه مدل   نیاست. ا  یضرور  یحساس فروش، امر

  دار یپا  ی و خلق ارزش رقابت  یی کارا  شیافزا  ک،یاستراتژ  ییبه همسو  ، ی گروهرقابت درون  حیصح   تیریاست که بتواند ضمن مد 

 کمک کند.  نگیکل هلد  یبرا

 روش تحقیق .2

توص  نیا »روش  بر  اتکا  با  گردآور  «یلیتحل-یفیپژوهش  است.  طر  یانجام شده  از  کتابخانه  قیاطلاعات    یا»مطالعات 

 ی حکمران  ک،یاستراتژ  تیریمد  ی هادر حوزه  ی صنعت  یهاو گزارش  ی معتبر، کتب تخصص  یمقالات علم   یشامل بررس  ق«یعم

 است. رفتهیصورت پذ تالیجیفروش و تحول د  تیریمد ،ی سازمان

  یهاساختارها و چالش  یبر بررس  یمبتن  «یتجرب  کردیاز »رو  ،یشنهادیبودن مدل پ   یات یاز انطباق و عمل  نانی اطم  جهت

ابعاد    یی ها با هدف شناساداده  لی( استفاده شده است. تحللیفولاد )فولاد مت  ی بزرگ بازرگان  یهانگیاز هلد   ی کیموجود در  

و نوآورانه   یجامع، کاربرد  ی مدل  یطراح  ت، یو در نها  تالیجیدر عصر د  روشف  یاستخراج اصول حکمران  ، یگروه رقابت درون

 انجام شده است. 

 مسئله   لیو تحل  فیتوص .3

 فولاد  بازرگانی  هایهلدینگ  در  گروهیدرون  رقابت  . ماهیت3.1

  ا ی  یتجار  یکه در آن واحدها  شودیاطلاق م  یتیبه وضع  (Internal Corporate Competition)ی  گروهرقابت درون

به رقابت    گریکدیبا    یاهداف عملکرد   ای  انیبه منابع، مشتر  یابیدست  یبرا  ،یهمکار  یبه جا نگ،یهلد کی  یتابعه  یهاشرکت

 . (Makarius et al., 2024) پردازندیم

)وجود  کپارچهیریغ   یداشته باشد: ساختار سازمان  یمتعدد ی هاشه یر تواند یم  دهی پد نی فولاد، ا ی بازرگان یهانگیهلد در

بدون در    یفرد یهاناکارآمد )تمرکز صرف بر شاخص یزشیانگ یهاستمیمجزا(، س یهامستقل با اهداف و فرهنگ یواحدها

داده( و ابهام    کپارچهی  ی هاو اشتراک اطلاعات )نبود پلتفرم   تیشفاف  دانفق  ،(Kauppila, 2024)  نظر گرفتن اهداف کلان(

 (. یمحصول  ای  ییایجغراف ینشدن مرزها فی)تعر ها ت یدر حدود و مسئول

را    یرانیا  ی صنعت  نگیهلد   کیدر    یواحد  نیب  ی( که موانع همکار۱۳۹۹پژوهش زارع و همکاران )  ج یبا نتا  افتهی  نیا

ااند، همکرده  یبررس )جنگ    یفروش مانند: رقابت مخرب بر سر مشتر  یدیکل   یهاها معمولاً در حوزهرقابت  ن یسو است. 

بودجه( نمود    ا یماهر    یهامی( و رقابت بر سر منابع فروش )تکیتژاسترا  صیتصاحب بازار )بدون تخص  ی(، رقابت برایمتیق

 .  کنندیم دایپ 
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 ( Sales Governance)فروش   حکمرانی   . ضرورت3.2

مجموعه   یحکمران به  قوان  یافروش  کنترل   ندها،یفرآ  ن،یاز  و  م   کیستماتیس  یهاساختارها  نحوه   شودیاطلاق  که 

 . کندیم   تیسازمان هدا کیفروش را در   ی هاتیفعال شی اجرا و پا ت،یریمد

هلد  یحکمران  ،یکنون  طیشرا  در در  با  یهانگیفروش   & Kretschmer)  کند  فایا  نیآفرتحول   ینقش  دی بزرگ 

Khashabi, 2023ا با هلد   یهااهداف شرکت  کیاستراتژ  ینقش شامل همسوساز  ن ی(.    یهاسکیر  تیریمد  نگ،یتابعه 

  ق ی خلق ارزش از طر  ،یریگمیتصم  لیتسه  ،یسازاستاندارد  قی(، بهبود عملکرد از طریگذارمتیمرتبط با فروش )اعتبار و ق

 & Lee)  ی جمع  یهایو نوآور  یهمکار  لیو تسه  (Chen et al., 2023)  ی اتیعمل  یهانشیپراکنده به ب  یهاداده  لیتبد

Berente, 2023) باشدیم . 

 بازار  بندیمنطقه و  فروش  عالی  شورای   بر مبتنی  فروش  حکمرانی :  پیشنهادی  . مدل 4

های بازرگانی فولاد، مدلی مبتنی بر سه لایه  گروهی و ارتقاء عملکرد فروش در هلدینگبرای مدیریت مؤثر رقابت درون

 . شوداستراتژیک، عملیاتی و حمایتی پیشنهاد می

 ( Holding Sales Council)  هلدینگ  فروش  عالی  شورای  ایجاد. لایه استراتژیک: 4.1

راهبرد  نیا نهاد  عنوان  به  تصم  ی شورا  )خاندوز  نگیدر حوزه فروش هلد  یریگمیو   ان،یو صفار  یعمل خواهد کرد 

اعضا۱400 و    نگیهلد  ی مال  ریمد  نگ، یهلد  یاب یبازار  ر یتابعه، مد  ی هاشرکت  ی ارشد فروش تمام  رانیشورا شامل مد  ی (. 

 . باشندیم   نگیعامل هلد تیریمد  نده ینما

 شورا عبارت است از: نیا یدی کل فیوظا

 (؛ یگذارمتیق یهااستیهدف، سهم بازار و س  یبازارها فی)تعر نگیفروش هلد یکل یاستراتژ نییتع •

 ؛(Chen et al., 2023) یلیتحل یتعارض با استفاده از داشبوردها یبر داده و حکمران یمبتن یداور •

 و اعتبارات(؛ ی ابیزاربا یهاو نظارت بر منابع )بودجه صیتخص •

 ها؛ ستمیو س  ندهایفرآ یاستانداردساز •

 ؛(Gomes et al., 2023) یبیترک شرفتهیپ   یهاعملکرد با شاخص ش یپا •

 . دیجد یدر خصوص ورود به بازارها یریگمیتصم •

 ( Market Zoning)  بازار  بندیمنطقه سازی پیاده. لایه عملیاتی:  4.2

تابعه به منظور    یها فروش به شرکت   تیمسئول  صی مشخص و تخص  یارهایبازار بر اساس مع  یبندم یبه تقس  کردیرو  نیا

مستق  یریجلوگ رقابت  غ   میاز  معپردازدیم  یرضروری و  مع  یبندمیتقس  ی ارهای .  )مانند    ی صنعت  ، ییایجغراف   ی ارهایشامل 

ی  به صورت انحصار  توانندیم  زین  صیتخص  یهااست. مدل  یول( و محصیخصوص/ی)دولت  ی(، نوع مشتر یعمران  ای  یخودروساز

(Exclusive)شده  یبندتی، اولو (Priority-based)  همکارانه  ای (Collaborative) شوند.  فیتعر 
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و هر    کندیم  یبند میها تقسصورت است که ابتدا کارگروه شورا، بازار را بر اساس داده   نیبد  هیلا  نیا  ییاجرا  ندیفرآ

  ت،یو در نها   گرددیو ابلاغ م  نیتدو  یهمکار  یهاو پروتکل  نی. سپس قوانابد ییم  صیچند شرکت تخص  ای  کیمنطقه رسماً به  

 . شودیم یروزرسانو به ی( بازنگرسالانه)مثلاً  ی ابه صورت دوره یبندمیتقس نیا

 حمایتی  ابزارهای. 4.3

به عنوان   کپارچهی  (CRM)ی  ارتباط با مشتر  تیر یمد  ستمیفناورانه است. س  یابزارها  ازمند یمدل ن  نیموفق ا  یاجرا 

ی  منابع سازمان  یزیربرنامه  یهاستم یاتصال س  ن،ی. همچنکندیجامع عمل م   یبان دهیاطلاعات و د  تیریمد  یپلتفرم واحد برا

(ERP)  ارائه   یبرا یتیریمد یو سفارشات، و استفاده از داشبوردها  یموجود اتاطلاع  یگذارتابعه جهت اشتراک  یهاشرکت

عبدالهی صفی آبادی،  )مدل هستند. ن یا یتیحما رساختیز ی فروش، از ارکان اصل ی عال ی به شورا  یآن  یلیتحل  یهاگزارش 

 ( ۱۴۰۴غ. ع. 

 . نتیجه گیری و پیشنهادات 5

  کیاز    ی بلکه بازتاب   ست؛ ین  یساختار  ا ی  ی ات یمشکل عمل  ک یفولاد، صرفاً    ی بازرگان   یها نگیدر هلد  ی گروه رقابت درون

.  کنندیم   ت یفعال  یفعل  ی و رقابت  ا یپو  یهاطیاست که در مح  یو چندبخش  دهیچیپ   یهادر سازمان  ترقیعم  یچالش حکمران

فروش  یاز »حکمران هی و چندلا شرفتهیپ  یمدل  ،ی کیو مکان یحل مقطعک راه یارائه  یبه جا ت،یواقع نیا رشیمقاله با پذ نیا

  ی سهم« به »همکار  یتابعه از »رقابت برا   یهاشرکت  نیاساس رابطه ب  یرا ارائه کرده است که هدف آن، دگرگون  کپارچه«ی

  یسنت  یکردهایاز رو  ورمستلزم عب   ده، یپد  نیمؤثر ا  تیری که مد  دهد یپژوهش نشان م  یها افتهیخلق ارزش« است.    یبرا

 هوشمند« است.  یاشبکه یاستقلال کامل واحدها، و حرکت به سمت »حکمران  ایکنترل متمرکز 

در لایه استراتژیک مدل پیشنهادی، تشکیل »شورای عالی فروش« با رویکرد حکمرانی چابک، نقطه عطفی حیاتی  

خاکی،    ).محورگیر ادواری به یک مرکز فرماندهی پویا و دادهاست. این شورا با تغییر نقش خود از یک نهاد تصمیم

ها بر اساس  قادر است همسویی را به صورت مستمر حفظ کند. توانایی شورا در بازنگری سریع استراتژی(  ۱404.ع

کند؛  کند که هلدینگ به مثابه یک ارکستر هماهنگ عمل میگ و داوری عینی تعارضات، تضمین میهای بلادرنداده

کند، بلکه به تغییر ریتم و تناسب با شرایط نیز پاسخ  ارکستری که در آن رهبر )شورا( نه تنها نت را مشخص می

 . (Kretschmer & Khashabi, 2023) دهدمی

های  بندی پویا و هوشمند بازار«، سازوکاری است که استقلال عملیاتی لازم برای شرکت در لایه عملیاتی، مفهوم »منطقه 

با جهت را  میتابعه  آشتی  هلدینگ،  برای کل  استراتژیک ضروری  منطقهدهی  این  بهرهدهد.  با  تحلیل بندی  از  های  گیری 

شده مهار کرده و در  شود که رقابت مخرب را در مرزهای تعریفبندی ایستا به ابزاری زنده تبدیل میپیشرفته، از یک تقسیم

اثربخشی این لایهعوض، رقابت سازنده را بر سر کیفیت خدمت تشویق می بر بستر اکوسیستم دیجیتال یکپارچه  کند.  ها 

و هماهنگی هوشمند    (Chen et al., 2023)  کندگیری دقیق کمک میمحور به تصمیم استوار است؛ جایی که حکمرانی داده

های  همچنین، این زیرساخت با تقویت اکوسیستم .  (Zheng et al., 2023)  دهدهای تعاملات را کاهش میفروش، هزینه

 & Treiblmaier) های نوینو تضمین شفافیت و اعتماد از طریق فناوری (Lee & Berente, 2023) داخلی برای نوآوری

Sillaber, 2024)، آوردگیری هوش جمعی فراهم میزمینه را برای شکل. 

و چابک   رنده یادگی  یبه سازمان  نگیهلد ک،یخواهد داشت: از نظر استراتژ ینیآفرتحول   جیمدل نتا نیموفق ا یاجرا  •

شده و   نهیمنابع به  صیتخص  ،یمواز  یابیو بازار  یمتیق  یهابا حذف جنگ  ،ی و مال  یاتیاز نظر عمل  شود؛یم  لیتبد
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  ی و جمع  یفرد  یبیترک  یهازهیانگ  جادیبا ا  ،یانسان   هیدر بعد سرما  نی. همچنگرددیم   نیتضم  داریسود پا  هیحاش

(Kauppila, 2024)نگیاز هلد   کپارچهی  یابا چهره  یمشتر ت،یشده و در نها   یروتک  ن یگزیجا  ی، فرهنگ همکار 

 . دهدیم  شیاو را به شدت افزا یو وفادار   تیکه رضا شودیروبرو م

 پیشنهادات کاربردی 

  ت یرعا  ازمندیاست که ن  ی سفر تحول سازمان  کیباشد،    یفن  یاز آنکه وابسته به ابزارها  شیمدل ارائه شده، ب  تیموفق

  ئتیقاطع ه  تیمدل به شدت به حما  ن یا  تیارشد« است؛ موفق  ت یریرکن، »تعهد مد  نی تراست. مهم  یدیالزام کل  نیچند

  « یسازمان  یسازمرتفع گردد. گام دوم، »فرهنگ  یسازماندرون  ی اسیوابسته است تا موانع س  نگیعامل هلد  ریو مد  رهیمد

 داشته باشد.  تیتابعه اولو یهاشرکت یبر منافع جزئ نگیو منافع کل هلد یشود که در آن همکار جادیا یفرهنگ  دیاست؛ با

  ات یاز ضرور  د، یجد  یو کارکنان فروش در خصوص اهداف مدل و ابزارها  رانیمد  «ی»آموزش و توانمندساز  ن،یبر ا  علاوه 

و    ERP)  کپارچهی  یهاستمیو س  «ی»استفاده از فناور  یبر رو   یمستمر  یگذارهیسرما  شودیم  شنهادیپ   نیاجراست. همچن

CRMو بهبود مستمر«    یبازار، »بازنگر  ییایبا توجه به پو  ت،یفراهم شود. در نها  تیشفاف  یلازم برا  رساختیتا ز  ردی( صورت گ

 (.۱40۲ ،ی و سجاد یخواهد بود )رحمت یحکمران ستمیس  نیا یشرط بقا نگ،یهلد کیاستراتژ راتییانطباق با تغ یمدل برا

 های آتیبرای پژوهش  پیشنهاداتی

  تواند یاست که م  یارزشمند  یسوالات پژوهش  یریگخود بستر شکل   ،یشنهادیپ   کپارچهیفروش    یمدل حکمران  یاجرا 

مدل« بپردازند؛ انجام    ریتأث  یدر گام نخست به »سنجش کم   توانندیمند مدانش را گسترش دهد. محققان علاقه  یهاافق

سود( در   هیو حاش  یگذارهی)مانند نرخ بازده سرما  یمال  لانک  یهاشاخص  سهیمقا  یبرا   (Longitudinal)ی  طول  یهاپژوهش

هلد  یسنت  یهانگیهلد مقابل  م  یهانگیدر  عل  تواندیچابک،  حکمران  نیب  یرابطه  سودآور  یسبک  سازد.   یو  آشکار  را 

م  لی»تحل  ن،یهمچن سازمان  گریانجینقش  ا  « یفرهنگ  ساختارها  نکهیدر  مخرب   د یجد  ی چگونه  رقابت  کاهش  به  منجر 

 است. ی سازمان یو روانشناس یفیمطالعات ک یبکر برا یموضوع  شوند، یم

بلوغ  ی»طراح  گر،ی مهم د  حوزه  ی اچندمرحله  یفروش« است؛ توسعه چارچوب  یحکمران  (Maturity Model)  مدل 

  شنهادیپ   نیها عمل کند. همچنسازمان  یبرا  یبه عنوان نقشه راه  تواندیو فرهنگ، م  یفناور   ،یاستراتژ  یارهایشامل مع

اند،  که با مقاومت روبرو شده  یی هادر سازمان  «یسازادهیپ  یهاها و چالش»شکست  یبر رو  ی قیعم  یفیک  یهاپژوهش  شودیم

 شود. یریجلوگ جیرا یهاتا از تله ردیصورت گ

 ص یتخص  یبرا  یهوش مصنوع  یهاتمیاستفاده از الگور  ری نوظهور« نظ یهایخاص فناور  ی»کاربردها  یبررس ت،ینها  در

از موضوعات لبه دانش است.    ها،ون یسیشفاف کم  میتقس  یهوشمند برا  یو قراردادها  نیاستفاده از بلاکچ  ایو    یعادلانه مشتر

و    یسازیبه بوم  تواندیم  زیو خودرو( ن  یمی)مانند پتروش  رانیمادر ا  ع یصنا  ریدر سا  «یصنعتنیب  یقیانجام »مطالعات تطب

 . دی مدل کمک نما نیا شتریهرچه ب یریپذمیتعم

 قدردانی.  6

و    یگذارهیو سرما  یو مشارکت ارزشمند معاونت راهبر  لیفولاد مت  نگیارشد هلد   تیریمد   یراهبرد  ت هاییاز حما

  .شودیم یسپاسگزار مانهینمودند، صم ینیآفرمدل نقش نیا یسازادهیو پ  نیشرکت های تابعه که در تدو رانیمد
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