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  يشکر و قدردانت

 

ک  کھ از ین يمیھا و زحمات استاد محترم و گرانقدر سرکار خانم دکتر رح يفراوان از راھنمائ  با سپاس 
نمودند و سرکار  ياری  ن اثر یخود مرا در نگارش ا يھا يق، با راھنمائین تحقیانجام ا يراه و در ط يابتدا

 م .ینما يم ين اثر را برعھده داشتھ اند تشکر و قدر دانیکھ زحمت مشاوره ا يخانم دکتر ملکم
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  ... زمیم بھ پدر و مادر عزیتقد

 

درخت پر بار  ھیبم ساختھ تا در سایفداکار نص يکرم پدر و مادر يشاکرم کھ از رو يرا بس يخدا
در راه کسب علم ودانش تلاش  ھ وجودشانیرم و در سایشھ آنھا شاخ و برگ گیاز رم و یاسایوجودشان ب

 . مینما

ن دو وجود پس از یاست بر بودنم چرا کھ ا يلیاست بر سرم و نامشان دل يکھ بودنشان تاج افتخار ينیوالد
ب یاز فراز و نشپر  يزندگ ين وادیرا در ا ام بوده اند دستم را گرفتند و راه رفتن يھ ھستیپروردگار ما

 .آموختند

 ؛ بودن و انسان بودن را معنا کردنديم زندگیکھ برا يآموزگاران

 ....م آنانیش تقدیاست تحفھ درو ين برگ سبزیحال ا
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  ده :يچک

و عرضھ کننده   يدیتول يزان فروش شرکت ھایع بر میختھ ترفینقش عناصر آم يھدف پژوھش : بررس-
  موثر آن . يشاخص ھا يت بندیکشمش و اولو

ھ فعالان ، کارشناسان و مسولان شاغل در ین پژوھش کھ شامل کلیا ي: از جامعھ آمار يریروش نمونھ گ-
نفر با  ۶٨باشد  يو فروش کشمش در شھرستان ملکان م ي، بستھ بند يدی، تول يکشاورز يواحد ھا

لات ، سن و سابقھ یزان تحصیت ، میبھ عنوان نمونھ اتخاب شد کھ از نظر جنس ياستفاده از روش حداکثر
  ع شد .یشده و پرسش نامھ توز يمرتبط بررس يکار

است  يشیمایپ – يفیت و روش توصیو از نظر ماھ يق حاضر از نظر ھدف کاربردیق : تحقیروش تحق-
  پردازد . يم يت فعلیوضع فیبھ توص يو کتابخانھ ا يدانیقات میو با استفاده از روش تحق

اطلاعات استفاده شده است  ين پژوھش از پرسش نامھ جھت جمع آوریپژوھش  : در ا يریابزار اندازه گ-
ل یھ و تحلیمورد تجز  SPSSو نرم افزار  يو استنباط يفیو اطلاعات بدست آمده با استفاده از آمار توص

  قرار گرفتھ است .

 يشاخص ھا يت بندیزان فروش محصول کشمش و اولویموثر در م ين شاخص ھاییطرح پژوھش : تع-
  ع .یعناصر ترف

، فروش  يتجار يھا يشبرد فروش ، آگھیغات پیق مشخص شد کھ تبلین تحقیق : در ایتحق يجھ کلینت-
  زان فروش محصول کشمش دارند .  یر را در مین تاثیشتریب بیبھ ترت يو روابط عموم يحضور
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  فصل اول

  

 قيات تحقيکل
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  مقدمه ۱-۱

سازد. ابتدا   يق را مشخص میر تحقیو مس يپردازد و مبان يق میات تحقین فصل بھ کلیبھ طور خلاصھ ا

چھ  يافتن پاسخ برایق بھ دنبال ین تحقین کھ در ایم . ایپرداز يق میق مسالھ و ضرورت تحقیان دقیبھ ب

ن عناصر یم کرد. ھمچنیان خواھیم  ، بیق متصورین تحقیکھ از انجام ا يم. در ادامھ اھدافیھست يسوالات

ش یپ يباشد ، ارائھ خواھد شد . پس از آن مشکلات احتمال يق میات و سوالات تحقیق کھ شامل فرضیتحق

ل یھ تحلیتجز يق و روش ھایدر مورد روش انجام تحق يم و تاحدودیپرداز يق میند تحقیفرا يرو

  م نمود.یاطلاعات صحبت خواھ

  

  ان مسالهيب ۲-١

ل یآن از مسا يریرپذیو تأث ينفت يدرآمدھا ينیش بیران بھ علت عدم امکان پیا ياقتصاد تک محصول

از جملھ  ير بوده است از آنجاکھ محصولات کشاورزیب پذیھمواره شکننده و آس ين المللیو ب ياسیس

ل وجود ین بدلیبرخوردار ھستند و ھمچن يارزاز ین نین ارزش افزوده و کمتریشتریھستند کھ از ب یيکالاھا

ت یو در نھا يرونیب يرھایاز متغ يبخش کشاورز يریرپذیھ فراوان و مناسب در داخل و عدم تأثیمواد اول

در  يک محور اساسیتواند بعنوان  يم يکشاورز ين بخش, صادرات کالاھایدر ا يت نسبیل وجود مزیبدل

 يو سپس در بازار خارج يد در بازار داخلیمحسوب شود. اما قبل از صادرات ابتدا با ير نفتیصادرات غ

ژه خشکبار یبو يمحصولات کشاورز يبرا يکھ در بازار داخل يانجام داد. مشکل اساس يمناسب يابیبازار

 ٩٠باشد. محصولات خشکبار کھ  يع میختھ ترفیو بخصوص آم يابیبھ بازار يوجود دارد عدم توجھ کاف

قرار  يابیدھد دور از بازار يل میر و خرما تشکیدرصد صادرات آنرا چھار محصول پستھ, کشمش, انج

در ھر کسب  يابیت ھا بازاریفعال يد اصلیکل يابیختھ بازاریآم ينکھ بررسین با توجھ بھ ایگرفتھ اند بنابرا

ھمچون  يجیند بھ نتایفرآن یا يایشتر زوایرود کھ با شناخت ب يد و انتظار میآ يبھ حساب م يو کار

 يابین رو پژوھشگر بمنظور دستیمنجر گردد از ا يجھ رشد و توسعھ بخش کشاورزیشتر و در نتیفروش ب

و محصول کشمش  يمحصولات کشاورز يع برایختھ ترفیآم يج موردنظر, پژوھش خود را بر رویبھ نتا

آن بر فروش  يختھ ھایآمع و ینقش ترف يق حاضر بررسیتحق يمتمرکز ساختھ است . مسئلھ اصل

ع در یختھ ترفیند آمین پژوھش عوامل مؤثر بر فرآیباشد.ا ي،محصول کشمش ميمحصولات کشاورز
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ت موجود و با ارائھ یدھد تا بتواند با شناخت وضع يقرار م يارا مورد بررس يمحصولات کشاورز

ک ینزد ينده ایآ يرا برا يروشن ين بخش راه کارھایدر جھت رفع مشکلات موجود در ا یيراھکارھا

  د.یارائھ نما

  

  قيت و ضرورت تحقياهم ۱-۳

 يازھا و خواستھ ھاین يو ارضا یيق شناسایش فروش سودآور از طری, افزايتجار يھدف تمام شرکت ھا

است  یين ھدف غایا خدمت, مھمترین فروش محصول یبازار و مصرف کنندگان در بلندمدت است. بنابرا

ا یدر ھر سازمان  يتیریمد يوه ھایا خدمات مدنظر دارد. تمام آنچھ کھ بھ عنوان شیدکننده کالا یکھ ھر تول

ک ی يت ھایتوان تمام فعال يشتر؛ پس میل بھ ھدف فروش بین ياست برا يشود راھکار يبنگاه اعمال م

ت, بھ یلا ھمان بخش سود آور فعایکرد کھ فروش  يطراح يرا طور يا خدماتی ياقتصاد يبنگاه تجار

  ) .٢٠٣:  ١٣٨٩و ھمکاران ،  ينی(خداداد حسرد یزان صورت پذین مین نحو و بالاتریبھتر

شتر درصدد یمعتقدند کھ در اقتصاد امروز مصرف کنندگان ب يابیت و بازاریریاز متخصصان مد يعده ا

 يھا بران امر سبب شده است شرکت یشان, ایازھایشان ھستند تا نیخواستھ ھا يبرطرف کردن و ارضا

 يازھایھ و اجرا کنند.آنھا معتقداند کھ نیتھ يمناسب يشبردیو پ يعیترف يشتر برنامھ ھایان بیجلب مشتر

ا یع یل ترفین دلیازھا را مطرح ساخت بھ ھمین نیا يعیترف يت ھاید با فعالیان راکد مانده اند و بایمشتر

را  يعیترف يت ھایاز بھ فعالیت و نیاھمل عمده یشرکت ھا دارد. دو دل يبرا يادیت زیشبرد فروش اھمیپ

  دارد: يان میب

  دکننده و مصرف کننده کھ خود باعث مشکل ارتباطات شده است.ین تولیب يکیزیش فاصلھ فی) افزا١

. (روستا, يعیترف يک صنعت بر برنامھ ھایمربوط بھ  ين منابع گوناگون و شرکت ھاید بی) رقابت شد٢ 

١٣٨٨(  

تواند داشتھ باشد, محقق در  يک شرکت و صنعت می يع برایترف يت ھایھ فعالک يتیپس با توجھ بھ اھم

د و عرضھ یتول يتواند بر فروش شرکت ھا يع تا چھ اندازه میختھ ترفین است کھ آمین پژوھش بدنبال ایا

ک از عناصر یر بگذارد؟ و کدامیتأث يداخل يدر بازارھا يسبزه پاک کن يکنندۀ کشمش و کارخانھ ھا

  ر را بر فروش کشمش دارد؟ین تأثیشتریک بیدارد؟ و کدام يشترین بخش از اقتصاد کاربرد بیدر اع یترف
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ن کشور جھان از یست کھ کشورمان ھفتمیز نگرین منظر نیتوان از ا ين موضوع را میت این اھمیھمچن

در حدود  باشد و يھ میکا و ترکین کشور جھان پس از آمرید کشمش سومید انگور و از نظر تولینظر تول

ھزار تن کشمش از  ٢٠٠-٣٠٠باشد کھ سالانھ  ير کشت انگور میکشور ز يھزار ھکتار از اراض ٣٠٠

ن محصول یکھ ا ين کاربردیشود و ھمچن يدرصد کشمش جھان را شامل م ۵/١٣شود کھ  يآن صادر م

  سازد. يسر میق را مین تحقیانجام ا يو صنعت دارد تلاش برا يدر بخش مصرف خوراک

  

 قياهداف تحق  ۱-۴

( بھ  يزان فروش محصولات کشاورزیبھ منظور بھبود م يعلم يافتن روشھایق ، ین تحقیھدف انجام ا

 ين منظور  مطالعھ و بررسیا يباشد  برا يع محصول میج و ترفیختھ ترویژه کشمش) از منظر آمیو

و فروش کشمش  در دستور کار قرار گرفتھ  يد ، بستھ بندیتول يدر شرکتھا و واحدھا يابیمقولھ بازار

 یيم تا بتوان راھکارھایزان فروش مورد سنجش قرار دھیع  را بر میختھ ترفیم تا  نقش آمیاست و درصدد

 ن نحصولات ارائھ نمودیش فروش ایدر خصوص افزا

  قيتحق يهدف اصل 

کننده محصول کشمش و د و عرضھ یتول يزان فروش  شرکت ھایع بر میختھ ترفینقش عناصر آم يبررس

  .يسبزه پاک کن يکارخانھ ھا

  

   ياھداف فرع 

  زان فروش کشمش.یغات بر میو تبل يتجار ير آگھینقش و تأث يبررس •

  زان فروش کشمش.یبر م ير روابط عمومینقش و تأث يبررس •

  زان فروش کشمش.یشبرد فروش بر میر پینقش و تأث يبررس •

  فروش کشمش.زان یبر م ير فروش شخصینقش و تأث يبررس •

   ياھداف کاربرد 
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 د و عرضھ کننده کشمش یتول يدر شرکتھا يت درآمدیبھبود وضع •

 بر سطح فروش  يابیختھ بازاریآم ير گذاریر نحوه تاثیح و تفسیتوض •

 ران  یدر ا يفعال در حوزه کشاورز يگاه شرکتھایبھتر شدن جا •

 دیان جدیو جذب مشتر يان فعلیبھ منظور حفظ مشتر یيان و ارائھ راھکارھایش تعداد مشتریافزا •

  ق يسوالات تحق  ۱-۵

  ق :یسؤالات تحق

  دارند؟ يزان فروش محصول کشمش ارتباطیع با میختھ ترفیا عناصر آمیآ

  دارد؟ يت بالاتریع در بالا بردن فروش کشمش اولویختھ ترفیک از عناصر آمیکدام

  دارد؟ يع در صنعت کشمش کاربرد بالاتریک از عناصر ترفیکدام

  قيات تحقيفرض ۱-۶ 

  دارد.  يداخل يزان فروش کشمش در بازارھایر را در مین تاثیشتریب يتجار يھا ي) آگھ١

  است . يداخل يزان فروش کشمش در بازارھاین عامل موثر در میشبرد فروش دومیغات پی) تبل٢

  است . يداخل يزان فروش کشمش در بازارھاین عامل موثر در میسوم ي) فروش حضور٣

  دارد. يداخل يزان فروش کشمش در بازارھایر را در مین تاثیکمتر يروابط عموم) ۴

  

  قيتحق يچارچوب نظر ۱-۷

خود را  يازھا و خواستھ ھایق آن افراد گروھھا, نیاست کھ از طر يندیفرآ يابیبازار« طبق نظر کاتلر: 

اصولاً مفھوم  يابیبازار» . کنند ين میگران تأمید و مبادلھ محصولات و ارزش با دیق تولیاز طر

خود  يدر بازار برا يجاد سھمیاست کھ در آن بنگاه بصورت آگاھانھ بھ ا يندیدارد و آن فرآ يمشخص

مت, یع, قیکھ شامل, ترف يابیبازار ۴Pا ی يابیختھ بازاریابان از آمین سھم بازاریجاد ایا يکند. برا ياقدام م

  کنند. يکھ تحت کنترل شرکت است استفاده م یيرھاییباشد بعنوان متغ يع و محصول میتوز

، يتجار يکھ شامل, آگھ يعنصر اصل ۴باشد کھ شامل  يسازمان م يع جزو عوامل قابل کنترل داخلیترف

اب در بازار یک بازارین یباشد. پس بنابرا يشبرد فروش میغات پیو تبل ي, روابط عموميفروش حضور


