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مهمقد  

ی است که یک کارآفرین اقتصادی برای یدر ادبیات بازرگانی امروز دنیا،بازاریابی به معنی کلیه تلاشها

امروزه .به مصرف کننده نهایی وجلب رضایت او متحمل می شود طراحی،تولید،توزیع یا فروش کالاوخدمت

ه زجایگاه اقتصادی ویژمات فرهنگی نیخددرکنارفروش وعرضه کالای سنتی وموادطبیعی ومصرفی،کالاها و

 ترین اقلام فرهنگی یعنی کتاب،به استفاده از ای دارندو ناشران به عنوان تولیدکنندگان یکی از شاخص

 .روشهای بازاریابی نیاز دارند

تیراژ  آن وبالاخره هرموضوعی که به نشروتوزیع آن  غوغای کتاب،نقش آموزنده آن،مسئله فروش کتاب و

بسیاربا اهمیت وحساس وچیزی نیست که کهنه شود ویا بدست فراموشی  مربوط می شود مطلبی است

در نگاه اول،به دلیل تفاوت ماهوی کتاب با کالای دیگر بویژه کالاهای مصرفی ممکن است بی .سپرده شود

نیاز از بازاریابی به نظر برسد،اما واقعیت این است که کتاب نیزمانند هر کالای دیگری درچرخه اقتصادی 

بنابراین،برای اینکه این چرخه به نحوه صحیح .بیرون از چرخه عرضه وتقاضا نیست صول بازار بوده وتابع ا

 .توازن اقتصادی داشته باشد،به اهرمهای کمکی مانند بازاریابی نیازمند است گردش کرده و

اوت می طرقی مختلف بازاریابی کتاب درایران نیز کم وبیش مانند کشورهای دیگراست ولی آنچه باعث تف

این پژوهش به دنبال بررسی آمیخته شود میزان اثراین روش ها درافزایش فروش کتاب می باشد بنابراین 

بازاریابی برافزایش فروش کتاب های جهانگردی است  و با توجه به تجزیه وتحلیل داده های بدست آمده 

زایش اثربخشی و سود آوری جهت اف بازاریابی از نمونه آماری سعی بر آن دارد که راهکارهای مناسب

 .فروش کتاب بدست آورد
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مقدمه 1-1  

در مرحله بعدی اهمیت . در این فصل ابتدا به بیان مسئله می پردازیم واین موضوع را تشریح می نمائیم

این  پرداخته می شود وسپس هدف از پژوهشمطرح شده ودر ادامه به بیان فرضیات  پژوهشوضرورت 

در ادامه روش های جمع . قرار خواهد گرفت و نمونه آماری مورد بحث و بررسی،جامعه آماری پژوهش

می پردازیم که   پژوهشآوری اطلاعات بیان شده که بااستفاده از روش توصیفی و استنباطی به ارزیابی این 

برای ( آزمون تی)ک جامعهاسمیرنوف ،آزمون فریدمن،آزمون میانگین ی-د راین روش از آزمون کولموگروف

در نهایت واژگان کلیدی مهم این پژوهش را بطور خلاصه .تجزیه و تحلیل اطلاعات استفاده خواهیم کرد 

  .ه نموده ایمیتعریف و توضیحاتی ارا
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 بیان مسئله 2-1

بازاریابی کتاب مثل هرکالای تولیدشده دیگردرجامعه جهانی ازجایگاه شناخته خود برخوردار است به 

مسیررا  بازاریابی آن بقیه درصد را،و تبلیغ و01مین دلیل است که می گویند نوشتن وانتشار کتاب ه

 به رو به ویژه اهمیتی خاص می یابد،زیرا کتاب فقط با مخاطبی رواین امر  ،درجهان نشر . تشکیل می دهد

اختیار سایر اعضای است که تنها یک بار به سراغ آن عنوان می آید وتازه پس از خواندن کتاب،آن را در 

 توان تبلیغ آن کالا می که با ...درست برخلاف نوشابه و پفک وقرار می دهد، نیز دوستان پیرامون و خانواده

تبلیغ کتاب به کاری حرفه ای وحساس  اینجاست که بازاریابی و .پا کرد دست و مصرف کننده ای مستمر

به این ترتیب  . تبلیغ خشک وخالی می  باشدبسترسازی و معرفی را درجایگاهی مهمتر از  بدل می شود و

تنها کسانی می توانند درخدمت بازاریابان قرار گیرند که خود افرادی با سواد تخصصصی در زمینه های 

کتاب را  شاید به خدمت گرفتن چنین افرادی کار بازاریابی.ویژه نیز آگاه از پیشرفت های روز جهان باشند

ادن بازاریابی صنعتی عادت کرده است که با تیزرهای تلویزیونی وددرکشور ما دشوار کرده باشد چون 

به هرحال آنچه مسلم است در جامعه ما بازاریابی  .مخاطب خود را به دست آورد ... جایزه و قرعه کشی و

 .کتاب به امری فراموش شده بدل شده است

لاقه مند است که بررسی شود که بنابراین پژوهشگر با توجه به سوابق کاری وهمچنین رشته تحصیلی ع

 .موثر است( جهانگردی)بکارگیری  آمیخته بازاریابی چه میزان در افزایش سهم فروش کتاب 

 پژوهشسابقه موضوع  9-1

اتی که در این پژوهشبطوریکه . ی در این زمینه صورت نگرفته استپژوهشطبق بررسی های انجام شده ،

 .واقتصاد  کتاب در ایران پرداخته استرابطه صورت پذیرفته، بیشتر به توزیع 

 پژوهشاهمیت و ضرورت  4-1

رونق اقتصادی کشور می شود  و از سوی   روز افزون صنعت گردشگری که   باعث رشدو از یک سو اهمیت

طی عمرخود همواره با   مشکلات عدیده ای روبرو بوده است   درایران در  درفروش کتاب دیگر،بازاریابی

  اقتصادی وپیشرفت های  فنی مواجه بوده  ،فرهنگی، وناگون برخاسته از تحولات اجتماعیوبافرازونشیب گ
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است زیرا در  مورد  وضعیت  و اصولی درامربازار یابی  است که نشان دهنده عدم  برنامه ریزی صحیح

برآن  علمی صورت نگرفته است بنابراین پژوهشگررا پژوهشهیچ   و بازاریابی مدرن  کتاب تاکنون توزیع

ازآمیخته بازاریابی برافزایش   مشخص شودکه تا چه میزان رعایت و استفاده پژوهشداشت با انجام این 

 .تاثیر گذار بوده است( جهانگردی)اثربخشی وسودآوری فروش کتاب 

 شاهداف پژوه  5-1

 جهانگردی شناسایی  عوامل  آمیخته  بازاریابی  در افزایش  فروش  کتاب های-0

 عوامل آمیخته بازاریابی در افزایش فروش کتاب های جهانگردی( اهمیت نسبی)ن تعیین وز-2

  سوالات پژوهش  6-1 

ا چه اندازه در افزایش فروش هریک از عناصر آمیخته بازاریابی شامل محصول،قیمت،توزیع،ارتقا ت -0

 موثر است؟کتاب 

 جود دارد؟آیا بین  میزان تاثیر این چهار عنصر در افزایش  سهم بازار تفاوت و -2

          رضیه های پژوهشف  7-1

به منظور .آمیخته بازاریابی و افزایش  سهم فروش  رابطه معنی داری وجود دارد فرضیه اصلی پژوهش بین 

میخته بازاریابی شامل چهار عنصر پژوهش و همچنین به توجه به اینکه آ فرضیه اصلی بررسی

 :فرعی ذیل مطرح شده اند چهار فرضیه.می باشد محصول،قیمت،ارتقا،توزیع

 است؟در افزایش فروش کتاب موثر( ریابیاز مجموعه عوامل آمیخته بازا) عنصر محصول -0

 است؟در افزایش فروش کتاب موثر ( ریابیاز مجموعه عوامل آمیخته بازا)عنصر  قیمت  -2

 در افزایش فروش کتاب موثر است؟(از مجموعه عوامل آمیخته بازاریابی) توزیععنصر  -3

 در افزایش فروش کتاب موثر است؟( از مجموعه عوامل آمیخته بازاریابی)رتقا عنصر ا -4
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    (زمانی،مکانی،موضوعی)پژوهش قلمرو 8-1

 .می باشد 0390قلمرو زمانی این پژوهش نیمه اول سال :قلمرو زمانی

 .شهر تهران است پژوهشقلمرو  :قلمرو مکانی

ثر هریک عناصرآمیخته بازاریابی بر افزایش فروش قلمرو موضوعی این پژوهش شناسایی ا :قلمروموضوعی

  .کتب جهانگردی است

 پژوهشاژگان کلیدی و 3-1

ترکیب عناصر بازاریابی  مدرن  است  بازاریابی یکی از  مفاهیم  اساسی درترکیب عناصر   :آمیخته بازاریابی

قابل کنترل که شرکت ها را   یبازاریاب  مجموعه ای از متغیرهای: بازاریابی را می توان به این تعریف کرد

جهت هایی این ترکیب شامل  تصمیم گیری . در بازار هدف برای واکنش مورد نیاز خود ترکیب می کند 

. ی کرداین امکانات و راههای  مختلف را میتوان در گروههای مختلف دسته بند می شود خرید انجام 

وحتی برخی در یازده گروه دسته بندی کرده  در چهار گروه ، برخی در هفتبرخی از نویسندگان آن ها 

این چهار گروه عبارتند . شده به مشهود است از بقیه مناسب تر باشد  دسته بندی های انجام  با مرور. اند

 . بردی تبلیغات پیش  مکان ، ، قیمت ،محصول  از

ازار عرضه کرد و هر چیزی که بتواند با هدف جلب توجه، اکتساب، استفاده، یا مصرف به ب: محصول  -

  . (288:  0389، 0کاتلر و آرمسترانگ) بتواند نیاز یا خواسته ای را ارضا کند

-مقدار پولی است که برای یک محصول، خدمت پرداخته می شود و یا ارزشی است که مصرف: قمیت  -

مدیریت  فرهنگ اقتصاد و)کننده برای داشتن مزیت محصول و یا کالا و استفاده از آن پرداخت می کند

 .  (437:  2119، 2آسفورد

                                                           
0- Kotler & Armstrong 

2- Oxford, Dictionary of Business And Management 
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در آنجا واقع شده ( تولید)جایی است که مشتری در آن جا حضور دارد نه جایی که کسب و کار   :مکان  -

این مفهوم به کانال های توزیع و ارائه خدمات شایسته با اقداماتی همچون سرعت در تحویل . است 

 . (62: 0391زمانیان و عزیزی، ) می پردازد... مناسب و  سفارش ها، اهمیت دادن به تحویل کالا در شرایط

ابزار ها و رویدادهایی هستند که به منظور تحریک بیشتر و خرید افزون تر برای یک : تبلیغات پیشبردی  -

 .(25: 2119، و همکاران 0فلورنس -والت)ه ی محدود زمانی طراحی شده اند دور

ه که در طی سال ها در دفتر ثبت اداره کل ارشاد ثبت شده هرگونه اثر چاپی به غیر از جزو :کتاب -

 .(2102، 2ویکیپدیا، دانشنامه آزاد)است

 

                                                           

0 - Valette-Florence 

2- Wikipedia, Free encyclopedia : fa.wikipedia.org/wiki/ کتاب/cite-note-1 


