
  
  
  
  
  
  

  هاي مديريتپژوهش
  1389 زمستان م،  هدسال سوم ، شماره 

  5-27صفحه  
 

بندي بندي هاي آميخته بازاريابي به منظور شناسايي و اولويتهاي آميخته بازاريابي به منظور شناسايي و اولويتبررسي مدلبررسي مدل
  دار شركت پگاه اصفهاندار شركت پگاه اصفهانعوامل مناسب آميخته براي بازاريابي شيرهاي طعمعوامل مناسب آميخته براي بازاريابي شيرهاي طعم

))از ديدگاه خرده فروشاناز ديدگاه خرده فروشان((   

  
  ∗∗∗∗∗∗سميه محموديسميه محمودي            ∗∗∗∗ييدكتر نعمت االله اكبردكتر نعمت االله اكبر      ∗∗دكتر علي عطافردكتر علي عطافر

                                
  چكيدهچكيده

هدف اصلي اين تحقيق بررسي مدل هاي آميخته بازاريابي به منظور شناسايي و اولويت بندي عوامل هدف اصلي اين تحقيق بررسي مدل هاي آميخته بازاريابي به منظور شناسايي و اولويت بندي عوامل           
  ..مناسب آميخته براي بازاريابي شير هاي طعم دار شركت پگاه اصفهان از ديدگاه خرده فروشان مي باشد مناسب آميخته براي بازاريابي شير هاي طعم دار شركت پگاه اصفهان از ديدگاه خرده فروشان مي باشد 

در اين در اين . . پيمايشي و نوع تحقيق بر مبناي هدف ،كاربردي مي باشدپيمايشي و نوع تحقيق بر مبناي هدف ،كاربردي مي باشد--ش توصيفيش توصيفيتحقيق حاضر از نظر روتحقيق حاضر از نظر رو          
تحقيق كه جامعه آماري آن را خرده فروشان شير هاي طعم دار پگاه در شهر اصفهان تشكيل داده است تحقيق كه جامعه آماري آن را خرده فروشان شير هاي طعم دار پگاه در شهر اصفهان تشكيل داده است 

 به منظور تجزيه و ..نمونه گيري با استفاده از شيوه طبقه بندي متناسب با حجم نمونه انجام گرفته است نمونه گيري با استفاده از شيوه طبقه بندي متناسب با حجم نمونه انجام گرفته است 
  . استفاده شده است16 نسخه SPSS داده ها ي پرسشنامه از نرم افزار تحليل

در اين پژوهش ابتدا به بررسي مدل هاي مختلف آميخته بازاريابي پرداخته شد سپس عوامل مناسب در اين پژوهش ابتدا به بررسي مدل هاي مختلف آميخته بازاريابي پرداخته شد سپس عوامل مناسب           
قيمت ،بسته بندي ،كيفيت  قيمت ،بسته بندي ،كيفيت  : : اين عوامل شاملاين عوامل شامل..آميخته براي بازاريابي شيرهاي طعم دار پگاه معرفي گرديد آميخته براي بازاريابي شيرهاي طعم دار پگاه معرفي گرديد 

نتايج تحقيق نشان داد كه هفت عامل نتايج تحقيق نشان داد كه هفت عامل ..برنامه هاي پيشبرد فروش ،دسترسي و تبليغات  بوده است برنامه هاي پيشبرد فروش ،دسترسي و تبليغات  بوده است ،تنوع ،،تنوع ،
بين نظرات خرده فروشان  مناطق مختلف در بين نظرات خرده فروشان  مناطق مختلف در ..هاي طعم دار پگاه مؤثر هستندهاي طعم دار پگاه مؤثر هستندمذكور در افزايش فروش شيرمذكور در افزايش فروش شير

ا روي بسته بندي ، ا روي بسته بندي ، شهر اصفهان در زمينه  اهميت دكوراسيون زيبا در طراحي مغازه ها ، تاريخ توليد و انقضشهر اصفهان در زمينه  اهميت دكوراسيون زيبا در طراحي مغازه ها ، تاريخ توليد و انقض
  تامين سود خرده فروشان  و ظاهر زيباي بسته بندي تفاوت معناداري وجود داردتامين سود خرده فروشان  و ظاهر زيباي بسته بندي تفاوت معناداري وجود دارد

  

  آميخته بازاريابي ،خرده فروشان ،شير هاي طعم دارآميخته بازاريابي ،خرده فروشان ،شير هاي طعم دار::واژه هاي كليديواژه هاي كليدي
  

  مقدمهمقدمه
 را به عنوان آميخته بازاريابي ارائه داد و آنرا در محافل  را به عنوان آميخته بازاريابي ارائه داد و آنرا در محافل pp44   مك كارتي مك كارتي19641964در سال در سال 

عوامل اصلي تأثير گذار بر بازاريابي محصولات را در قالب چهار مؤلفه عوامل اصلي تأثير گذار بر بازاريابي محصولات را در قالب چهار مؤلفه علمي مطرح نمود وي علمي مطرح نمود وي 

                                                 
 هاناستاديار گروه مديريت دانشگاه اصف ∗
 دانشيار گروه اقتصاد دانشگاه اصفهان ∗∗
 عضو هيأت علمي دانشگاه شيخ بهائيعضو هيأت علمي دانشگاه شيخ بهائي -نويسنده مسئول ∗∗∗
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هايي  هايي   معرفي كرد به نظر او كليه فعاليت معرفي كرد به نظر او كليه فعاليت44  و ترفيع  و ترفيع33 ، مكان ، مكان22، قيمت، قيمت11اصلي يعني محصولاصلي يعني محصول
كه براي بازاريابي محصولات و خدمات مي توان انجام داد ، در قالب اين چهار عامل اصلي كه براي بازاريابي محصولات و خدمات مي توان انجام داد ، در قالب اين چهار عامل اصلي 

 اندك اندك چنان مباني تئوري اين نظريه بر طرز  اندك اندك چنان مباني تئوري اين نظريه بر طرز .)22003003 و ديگران ، و ديگران ،55مك كارتيمك كارتي((  گنجدگنجدميمي
هاي خود را در هاي خود را در ها و تحليلها و تحليلريزيريزيتفكر انديشمندان علم بازاريابي سايه افكند كه تمام برنامهتفكر انديشمندان علم بازاريابي سايه افكند كه تمام برنامه

هاي بازار نظير مصرف كننده ، هاي بازار نظير مصرف كننده ، مؤلفهمؤلفه..هاي بازار بر اساس اين ديدگاه انجام دادندهاي بازار بر اساس اين ديدگاه انجام دادندمورد مؤلفهمورد مؤلفه
اين در حالي است كه ديدگاه مزبور بدون در نظر اين در حالي است كه ديدگاه مزبور بدون در نظر . . ... ... مشتري، عمده فروش، خرده فروش و مشتري، عمده فروش، خرده فروش و 

اي يكسان كه اي يكسان كه هاي متفاوت، براي تمامي آنها نسخههاي متفاوت، براي تمامي آنها نسخهها در كسب و كارها در كسب و كارن اختلاف فعاليتن اختلاف فعاليتگرفتگرفت
اندازي است كه از ديد مديران اندازي است كه از ديد مديران اين نظريه مبتني بر چشماين نظريه مبتني بر چشم. . كندكند است راتجويز مي است راتجويز ميpp44همانا همانا 

--مام كسب و كارها اهداف و نيازمنديمام كسب و كارها اهداف و نيازمندياما آيا تاما آيا ت .  . ))20002000،،66بنتبنت((نگرد نگرد كسب و كار به بازار ميكسب و كار به بازار مي
كارها با شرايط و نيازهاي يكساني روبرو كارها با شرايط و نيازهاي يكساني روبرو   هاي يكساني را دنبال مي كنند؟ آيا تمام كسب وهاي يكساني را دنبال مي كنند؟ آيا تمام كسب و

هستند ؟ پس  از مطرح شدن اين سؤالات محققان بسياري تلاش كردند تا متناسب با نوع هستند ؟ پس  از مطرح شدن اين سؤالات محققان بسياري تلاش كردند تا متناسب با نوع 
اريابي مستقل و اريابي مستقل و هاي بازهاي بازهاي اقتصادي ،آميختههاي اقتصادي ،آميختههاي مختلف بنگاههاي مختلف بنگاهصنعت و توان و قابليتصنعت و توان و قابليت

تجزيه و تحليل تجزيه و تحليل . . مجزا طراحي كنند و هر يك از ديدگاهي متفاوت به اين موضوع نگريستند مجزا طراحي كنند و هر يك از ديدگاهي متفاوت به اين موضوع نگريستند 
همهء نقد هايي كه در مورد نقش آميخته بازاريابي بعنوان پارادايم بازاريابي در جهان واقعي همهء نقد هايي كه در مورد نقش آميخته بازاريابي بعنوان پارادايم بازاريابي در جهان واقعي 

ت ت ، براي بازارها و محصولا، براي بازارها و محصولاpp44  صورت مي گيرد رأي به عدم تأييد و رد به كارگيري مدلصورت مي گيرد رأي به عدم تأييد و رد به كارگيري مدل
  . . متفاوت مي دهد متفاوت مي دهد 

ن شركت پگاه نشان داد كه اين شركت در ن شركت پگاه نشان داد كه اين شركت در هاي انجام شده با مسئولاهاي انجام شده با مسئولاها و مصاحبهها و مصاحبهبررسيبررسي
باشد و محصول مزبور سود چنداني را باشد و محصول مزبور سود چنداني را فروش شيرهاي طعم دار در بازار با مشكلاتي روبرو ميفروش شيرهاي طعم دار در بازار با مشكلاتي روبرو مي

هايي را جهت شناخت ماهيت شيرهاي هايي را جهت شناخت ماهيت شيرهاي محقق مطالعات و مصاحبهمحقق مطالعات و مصاحبه..نمايد نمايد عايد شركت نميعايد شركت نمي
 را  را pp44دار و مشكلات احتمالي آغاز نمود و در نهايت متوجه گرديد شركت پگاه آميخته دار و مشكلات احتمالي آغاز نمود و در نهايت متوجه گرديد شركت پگاه آميخته طعم طعم 

لذا لذا . . دار به كار گرفته استدار به كار گرفته استبدون تعديل آن جهت تناسب با ويژگيهاي خاص شيرهاي طعمبدون تعديل آن جهت تناسب با ويژگيهاي خاص شيرهاي طعم
عوامل عوامل   ،، بازاريابي بازاريابيهايهايآميختهآميختههاي متفاوت هاي متفاوت مدلمدلبررسي بررسي اين تحقيق در صدد آن است تا با اين تحقيق در صدد آن است تا با 

با توجه به نظرات با توجه به نظرات   دار شركت پگاه اصفهاندار شركت پگاه اصفهان شيرهاي طعم شيرهاي طعميابييابيبراي بازاربراي بازارمناسب آميخته مناسب آميخته 
فروشان شركت ارائه نمايد تا بدين وسيله راهكارهاي مناسبي در جهت افزايش فروش فروشان شركت ارائه نمايد تا بدين وسيله راهكارهاي مناسبي در جهت افزايش فروش خردهخرده

                                                 
1 -  PPrroodduucctt 
2 -  pprriiccee           
3 -  ppllaaccee 
4 -  pprroommoottiioonn 
5 - McCarthy      
6 -Bennet    
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بنا بر اين با توجه به هدف مذكور بنا بر اين با توجه به هدف مذكور . . اين محصول به مسئولين شركت پگاه معرفي كنداين محصول به مسئولين شركت پگاه معرفي كند

سايي و اولويت بندي عوامل سايي و اولويت بندي عوامل ،تحقيق حاضر كاربردي مي باشد و بدليل اينكه جهت شنا،تحقيق حاضر كاربردي مي باشد و بدليل اينكه جهت شنا
با با ((بررسي ادبيات موضوع و در نهايت تحليل نتايج پرسشنامه بررسي ادبيات موضوع و در نهايت تحليل نتايج پرسشنامه   ها،ها،مناسب آميخته از مصاحبهمناسب آميخته از مصاحبه

استفاده گرديده است ، تحقيق حاضر از نظر روش استفاده گرديده است ، تحقيق حاضر از نظر روش ) ) 1616 نسخه  نسخه SSPPSSSSاستفاده از نرم افزار استفاده از نرم افزار 
  پيمايشي است پيمايشي است --توصيفيتوصيفي

  

  ادبيات موضوعادبيات موضوع
  تاريخچه پيدايش آميخته بازاريابيتاريخچه پيدايش آميخته بازاريابي

اي بروي چند شركت با هدف شناسايي  تحقيق گسترده1950 در سال 1جيمز كوليتون     
گيري خود ، مديران او بعد از خاتمه يافتن تحقيق ، در نتيجه. وظايف بازاريابي انجام داد

 3نيل بوردن.خطاب كرد 2بازرگاني را با عناوين تصميم گيرنده ، هنرمند و آميزنده عناصر

 براي -آميزنده عناصر–د پس از مدت كوتاهي با الهام از گفته كوليتون استاد دانشگاه هاروار
اي از ميخته بازاريابي مجموعه آ .نخستين بار از اصطلاح آميخته بازاريابي استفاده كرد

ابزارهاي بازاريابي است كه شركت با استفاده از آنها سعي در تحقق اهداف خود در بازار 
 12ه بازاريابي معرفي شده توسط نيل بوردن  شامل آميخت. )4،1999بيكر( هدف دارد
 متغير ارائه شده توسط 12 مك كارتي، 1960در سال . ) 2006كنستان تيندس،(متغيربود 

محصول ، ترفيع ، :  طبقه بندي كرد كه عبارتند ازp4 گروه با عنوان 4نيل بوردن را به 
ن قرار گرفت و به عنوان اين آميخته به سرعت مورد پذيرش انديشمندا. توزيع و قيمت

عاملي ضروري و مناسب در تئوري بازاريابي و مديريت بازاريابي شناخته شد 
  .)5،2005گوي(

  p4محدوديتهاي آميخته بازاريابي 
 به عنوان پارامتر تئوريكي مهم در بازاريابي معاصر، تعداد زيادي از P4بر خلاف جايگاه      

هايي را براي به ارزش و آينده آن اعلام كردند و جايگزينصاحبنظران بازاريابي، انتقاداتي را 
p4 پيشنهاد نمودند .   

                                                 
1 - James Culliton 
2 - Mixes of Ingredients 
3 - Neil  Borden 
4 - Baker 
5 - Goi     
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 از عهده تمام و كمال الزامات مفهوم بازاريابي P4معتقد است كه ) 1997 (1گرونروس
 اشاره به تعريفي توليد مدار و نه بازار گرا و مشتري مدار p4بر نمي آيد و آميخته بازاريابي 

 را ارتباطات يك سويه p4هاي مهم آميخته نيز يكي از محدوديت)1999 (2گلداسميت.دارد
 .باشد فاقد هر گونه تعامل و ارتباطات شخصي ميp4داند به نظر او آميخته بازاريابي آن مي

اين آميخته برقراري ارتباطات با مشتريان را كه كمك فراواني به شناسايي نياز ها و 
 مبادله بر لزوم انتقال از ديدگاه) 1994(3دايلي.فته است كند ناديده گرهاي آنها ميخواسته

 بر لزوم هر سه انتقاد مطرح شده در بالا به نوعي.كند كيد ميمحوري به ارتباط محوري تأ
 p4هاي آنان تأكيد دارند و محدوديت و مشكل اصلي ها و خواستهتوجه به مشتريان و نياز

  .مي دانند را توليد محوري و فقدان تعامل با مشتريان 
 را اينگونه مطرح مي p4انتقاد خود به آميخته بازاريابي ) 2006(4كنستان تيندس

نگرد و در واقع بيشتر به مسائل مفهوم آميخته بازاريابي به صورت كلان به مسائل نمي"كند
اين ديدگاه در واقع وظيفه مدير بازاريابي را به عنوان فرمانده شبكه در . خرد مي پردازد

فته است در حاليكه بهتر است ديدگاه جامع تري نسبت به فرآيند هاي داد و ستد نظر گر
  ."داشته باشد و بيشتر از منظر منافع كسب شده براي جامعه به فرآيند داد و ستد بنگرد

فاكتورهاي غير قابل كنترل و ) 1994(6همچنين ويگنالي و ديويس) 2000 (5اهما
. دانندها مي عوامل مهم در تعيين استراتژي شركتها و تهديدات محيطي را از جملهفرصت

 . فاقد محتواي استراتژيكي است و به مسائل محيطي توجهي نداردp4به نظر آنان آميخته 
  .كنندريزي معرفي مي را ابزاري نامناسب در برنامهp4بنابراين 

هت اري تلاش در جـديشمندان بسيـ ، انP4 بدنبال انتقادات مطرح شده به آميخته 
 به دو p4منتقدان آميخته . فائق آيند p4هاي هايي نمودند كه بر محدوديتارائه آميخته

 جهت تطابق با P4گروه اول معتقد به ايجاد تغييرات اندك در مدل : شوندگروه تقسيم مي
هاي اين  برمحدوديتp4به نظر آنان با اضافه كردن اجزايي به جمع . باشندنيازهاي بازار مي

  P8 و p7روه به ـن گـهاي ارائه شده توسط اياز جمله آميخته. غلبه كرد توان ،ميآميخته 
اند و به ردهـوال بـ را زير سP4انديشمندان كليت  رخي ديگر ازـاما ب. توان اشاره كردمي

                                                 
1 - Gronroos 
2 - Goldsmit 
3 - Doyle 
4 - Constantinides 
5 - Ohmae 
6 - Vignali & Davis 
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هاي جديد با مفاهيمي اين گروه آميخته.اند ه كارگيري اين آميخته را رد كردهـي بـطور كل

  ، آميخته بازاريابي اجتماعي ، و  C3، C4، V5، SIVAآميخته . اند كردهنو را معرفي
هاي ارائه در ادامه آميخته .ها هستند تعدادي از اين آميختهS4آميخته بازاريابي اينترنتي 

 . شده توسط اين دوگروه مورد بررسي قرار خواهد گرفت
 

  مدل هاي آميخته بازاريابي
  P8 و P7آميخته بازاريابي 

-مي  مستلزم تصميمات متفاوتي نسبت به كالاهابازاريابي خدمات را1بومز و بيتنر     
 ( ودندـنمزـالاها متمايـي كـابـبازاريابي خدمات را از بازاريدانستند و به همين دليل 

 داراييهاي ،2 ديگر شامل پرسنلp3 ارائه شده توسط آنان،   درآميخته .)2001ويگنالي ،
 ابي باـازاريـايت يك آميخته بـنه  كه درشود مشاهده مي p 4در جمع  4ها و رويه 3يفيزيك

p7 به عقيده شاوپنگ و هوي . )5،1995رفيق( آيد ود ميـوج  هـبراي خدمات ب
هاي بازار هدف و از جمله وظايف اصلي هر سازمان تعيين نيازها و ارزش) 1997(6مينگ

به دليل اهميت فراوان . باشد از رقبا مياي موثرترهـونـتطبيق سازمان براي ارضاي آنها به گ
عنوان يكي از عوامل آميخته بازاريابي در  به سازي  شخصيتوجه به نيازهاي مشتريان،

  .تشكيل شد p8ابي جديد با ـازاريـيك آميخته بقرار گرفت و قبلي P7كنار
  C4آميخته بازاريابي 

گان و توليدكنندگان   تنها از ديد فروشند p4آميخته سنتي  7قيده لاتربرنـه عـب
اه خريداران در مورد آنچه به آنان ـدگـكه ممكن است ديـورتيـدر ص. ا است ـهرآوردهـف

لاتربرن آميخته . اوت از ديدگاه توليدكنندگان باشدـعرضه و پيشنهاد مي شود ،كاملاً متف
   9مشتريهزينه  ، 8شتري پسندـارزشهاي م: ه عبارتند ازـكهاد ـام نـن C4پيشنهادي خود را

                                                 
1 - Booms & Bitner 
2 -  PPeerrssoonnnneell 
3-  PPhhyyssiiccaall  AAsssseettss 
4-  PPrroocceessss 
5 - Rafiq 
6 - Sui Pheng,Hui Ming         
7 - Loterburn 
8 - Customer Value 
9 - Cost  to the Customer 
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 بازاريابان  بهتر است كه )2006(به عقيده كنستان تيندس . 2ارتباطاتو 1آسودگي درخريد ،
به عبارتي  .ابتدا به ديدگاه هاي مشتريان بينديشند و سپس ديدگاه خود را تنظيم كنند

همچنين . ها بر اساس ارزش مدنظر مشتري ، محصول خود را طراحي و توليد نمايندشركت
 شناخت از قدرت خريد مشتري و ارزشي كه مشتريان براي محصول در مقايسه با با توجه به

 ) 1385( سالار"گذاري كنندمحصولات رقبا قائل هستند، محصول را توليد و قيمت
. داندهاي مختلف  توزيع جهت كسب رضايت مشتريان ميآسودگي در خريد را اجراي شيوه

ابزارهاي مختلف ترويج شامل  بر لزوم استفاده از لاتربرن.  مربوط به ارتباطات استcآخرين 
كيد أتبليغات ، روابط عمومي ، پيشبرد فروش ، بر مبناي نوع ارتباطات مدنظر مشتريان ت

  .)1385سالار،(داشته است  
  v5آميخته بازاريابي 

 يابد ، بر روي متغيرهاي داخلي تمركز ميP4به دليل اينكه  بر اساس نظرات بنت،
كند كه شبيه او مفهومي را تعريف مي. اي بازاريابي مبناي مناسبي نيستبنابراين بر

است كه در » شناسايي فرايند خريد  «اين مفهوم . كنندگان استبازاريابي در مورد عرضه
هايي است كه مشتري در جهت يافتن منابع مطلوب خويش در جهت رفع واقع فعاليت

 v5د پنج معيار دارد كه به آميخته بازاريابي شناسايي فرايند خري.دهد نيازها انجام مي
هر معيارداراي  .باشدمي 7  و ارزش6، كارايي5 ، مقدار4 ، تنوع3معروف است و شامل مزايا

هاي آن نشان داده شده مؤلفه و v5آميخته بازاريابي  1جدول   هاي فراواني است درمؤلفه
  .)1997بنت ،(است 

                                                 
1 - Convenience   
2 - Communication 
3 - Virtue 
4 - Variety 
5 - Volume 
6 - Viability   
7 - Value   
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  )1997بنت ،(هاي آنلفه و مؤv5آميخته بازاريابي :1جدول 

  

  

 SIVAآميخته بازاريابي 
 نمي داند و بر لزوم 21 را مطابق  واقعيت هاي بازار هاي قرن p4مدل ) 1996 (اسپالتر

او آميخته بازاريابي مشتري . ارائه نگرشي جديد در زمينه آميخته بازاريابي تاكيد مي كند
اجزاي اين آميخته .  را جهت تطابق با نياز هاي بازار امروز پيشنهاد مي دهدSIVAمحور 

براي بازاريابان  توسعه يك محصول  . 4و دسترسي 3، ارزش 2 ، اطلاعات 1راه حل: عبارتند از 
جديد مشكلتر از حل مشكلا ت موجود مشتريان  مي باشد بازارياب بايد به دنبال راه حلها 

  SIVAعنصر اطلاعات در آميخته . جهت حل مشكلات و موانع پيش روي مشتريان باشد
بازاريابان بايد تلاش نمايند تا با كسب . ره داردبه سوالاتي كه در ذهن مشتريان است، اشا

. اطلاعات از مشتريان و نيازهاي آنها در جهت رفع اين سوالات و مشكلات گام بر دارند 
بازاريابان باهوش متوجه اين مسأله هستند كه تمركز بر ارزش درك شده از محصول در 

دن افراد به پرداخت پول بيشتر ها ، منجر به برانگيزانكيد بر قيمتأذهن مشتري به جاي ت
عنصر ارزش اين موضوع را مورد بررسي قرار داده است و در نهايت عنصر دستيابي . شود مي

ها براي حل مشكلات مشتريان ، به بازاريابان در دانستن اين مطلب كه كجا به دنبال راه حل
 .)2006اس اچ تئو و همكاران ،(رساند  باشند ، ياري مي

  
  

                                                 
1 - Solution 
2 - Information 
3 -  VVaalluuee 
4 -  AAcccceessss 

  مزايامزايا  تنوعتنوع  مقدارمقدار  كارآييكارآيي  ارزشارزش
  تخدم  نحوه سفارشنحوه سفارش  مقدارمقدار  برندبرند  كيفيتكيفيت
  مهارتمهارت  متون در مورد محصولمتون در مورد محصول  امكان كپي برداريامكان كپي برداري  تكرار خريدتكرار خريد  عملكردعملكرد
  پرسنل فروشپرسنل فروش  پشتيبانيپشتيباني  قابليت تفكيكقابليت تفكيك  حق انتخابحق انتخاب  قيمتقيمت

برخورد برخورد   بسته بنديبسته بندي  اندازه بسته بندياندازه بسته بندي  قابليت اعتمادقابليت اعتماد  واسطه هاواسطه ها
رمانهرمانهمحتمحت   

  دانش فنيدانش فني  قابليت جايگزينيقابليت جايگزيني  در دسترس بودندر دسترس بودن  دسترسي مشتريدسترسي مشتري  شهرت عرضه كنندهشهرت عرضه كننده
  استفاده راحتاستفاده راحت  دامنه اي از محصولدامنه اي از محصول  خريد به روش پيشرفتهخريد به روش پيشرفته  خدمات ارائه شدهخدمات ارائه شده  پرستيژپرستيژ

  بررسي شكاياتبررسي شكايات  قابليت بازرسيقابليت بازرسي  سفارشي بودنسفارشي بودن  عمر حضور در قفسهعمر حضور در قفسه  ارزش براي ديگرانارزش براي ديگران
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  ازاريابي اجتماعيآميخته ب
به انجام تحقيقات  بازاريابان جهت فروش محصول خويش 2و زايتمن 1به عقيده كاتلر     

براي . كنندپردازند و از اصول و روشهايي جهت موفقيت در اين امر استفاده ميميگسترده 
 زمينه اثرگذاري بر رفتار ديگران نيز بايد از اصول و قوانيني پيروي كرد و تحقيقاتي را در

گيري اين عقيده منجر به شكل. ها و نظرات خويش انجام دادفروش هر چه بهتر ايده
بازاريابي اجتماعي را اينگونه تعريف  3نكاتلر و اندرسو. گرديد70بازاريابي اجتماعي در دهه 

باشد بازاريابي اجتماعي تنها به دنبال رسيدن به اهداف بازارياب يا سازمان نمي": نداهكرد
گذاري بررفتار اجتماعي ، نه جهت سود رساني به بازارياب بلكه جهت ه دنبال اثركه ببل

 مك p4آميخته بازاريابي اجتماعي شامل ."سودرساني به همه افراد در بازار هدف است
 5 ،شركا4هاي عموميكه شامل گروه. اضافي ديگر استP كارتي با مفاهيمي جديد ، و چند 

ست در ادامه به معرفي اجزاي اين آميخته با توجه به نظرات   ا7 وسلسله وجوه6، سياست
تواند به شكل مشاوره محصول در بازاريابي اجتماعي مي .شودپرداخته مي )2004(وين ريج 

 .هاي خويش به مشتريان باشدرفع مشكلات آنها و يا القاي نظرات و نگرش با مشتريان و
اي است كه مشتري جهت دستيابي به قيمت  در بازاريابي اجتماعي به معناي هزينه

تواند مالي ،زماني ،رواني و اين هزينه مي. كندپرداخت مي...) ها و اطلاعات ،نگرش(محصول
مكان در بازاريابي اجتماعي را تصميم در مورد كانالهاي دستيابي  )2004(وين ريچ. باشد... 

شامل تركيبي از   اجتماعيترفيع در بازاريابي.به اطلاعات توسط مشتريان تعريف مي كند
گروههاي عمومي  به گرو ههاي . مي باشد ...  تبليغات ، روابط عمومي ، فروش شخصي و 

د گروههاي خارجي نشوخارجي و داخلي درگير در برنامه بازاريابي اجتماعي تقسيم مي
هاي ه، در حاليكه گرودنباشمي... شامل مخاطبان هدف، مخاطبان ثانويه ، سياستمداران و 

هاي بازاريابي اجتماعي را به شود كه به روشهاي متفاوت برنامهداخلي به افرادي گفته مي
هاي ديگر در بازاريابي اجتماعي عنصر شركا بر لزوم تشكيل تيم با شركت. بندندكار مي

هاي بازار يابي اجتماعي تنها از طريق محيطي اجراي برنامه .جهت كارايي بيشتر اشاره دارد

                                                 
1 -  kkoottlleerr 
2 - Zitman 
3 - Anderson 
4 - Public groups 
5 - Partnership 
6 - policy 
7 - pure strings    
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براي رسيدن به اين هدف تغييرات  .استپذير ايت كننده اين تغييرات باشد امكانكه حم

هايي كه بيشتر سازمان. در نهايت عنصر سلسله وجوه قرار دارد. باشدميسياسي مورد نياز 
به دنبال توسعه برنامه بازاريابي اجتماعي هستند وجوه مورد نياز خود را از طريق وجوه 

ها و وجوه دولتي آوري هدايا و اعانهنمايند و بايد در جهت جمعيدولتي و هدايا تهيه م
  . روشهاي مناسبي را به كار بندند

                       S4آميخته بازاريابي 
 جهت فضاي مجازي و بازاريابي الكترونيكي انتخابي نا مناسب است p4بكارگيري      

راي طراحي و اجراي بازاريابي در محيط  يك پايه خردمندانه بs4عناصر آميخته بازاريابي 
و  3ي ، هم افزاي2، سايت1دامنه:اجزاي اين آميخته عبارتند از  .دهدمجازي ارائه مي

دامنه شامل تجزيه و تحليل بازار ، مشتريان بالقوه ، تجزيه و تحليل دروني . 4سيستم
 محل حضور وب سايت اولين. شودهاي وب ميك فعاليتيسازمان و بررسي نقش استراتژ

مشتري در فضاي الكترونيك است ومحلي جهت تعامل و معامله مشتريان با يكديگر، 
هم افزايي به سه بخش اداره  .هاي پيشبرد فروش استاجراي عمليات توزيع و برنامه

اداره جلويي به يكپارچگي بين  .شوداداره پشتي و سوم شخص تقسيم مي جلويي،
اداره پشتي به معناي  . شركت با فعاليت وب اشاره داردهاي بازاريابي فيزيكياستراتژي

هاي تجارت الكترونيك با فرايندهاي موجود سازماني است و يكپارچگي يكپارچگي فعاليت
سوم شخص به معناي شناسايي گروهي از شركا است كه در انجام فعاليتهاي اينترنتي ، به 

هر سازمان جهت حضور در . ددر نهايت عنصر سيستم قرار دار .نمايندشركت كمك مي
زار ، ـاف رمـزار ،نـهاي نوين شامل سخت اففضاي مجازي نيازمند استفاده از تكنولوژي

هاي ارائه شده در اين تحقيق آميخته. باشدمي... هاي ارتباطي ، خدمات سيستم و پروتكل
  گردددر جدول زير خلاصه مي

  

                                                 
1 - Scope 
2 - Site 
3 - Synergy 
4 - system 



  
  
  
  
  
  

  1389 زمستان، هاي مديريت  پژوهش
 

14 

  مدل هاي آميخته بازاريابي: 2جدول
  

آميختهمدل هاي   اجزا ارائه دهنده 
  مك كارتي  P4آميخته بازاريابي 

)1964(  
Product , Price , Place , Promotion 

  بومز و بيتنر  P7آميخته بازاريابي 
)1981(  

Product , Price , Place , Promotion ,  
PPeerrssoonnnneell  ,,  PPrroocceessss  PPhhyyssiiccaall  aasssseettss  ,,  

  ,,P8  -  Product ,Price,Place,Promotion,  PPeerrssoonnnneellآميخته بازاريابي 
PPrroocceessss,,  PPhhyyssiiccaall  aasssseettss,,  PPeerrssoonnaalliizzaattiioonn    

 لاتربرن  C4آميخته بازاريابي
)1990(  

CCuussttoommeerr  VVaalluuee  ,, Cost to the Customer ,  
CCoonnvveenniieennccee  ,,  CCoommmmuunniiccaattiioonn  

  بنت  V5آميخته بازاريابي 
)1997(  

VViirrttuuee  ,,  VVaarriieettyy  ,,  VVoolluummee  ,,  VViiaabbiilliittyy  ,,  VVaalluuee  

  اسپالتر SIVA بازاريابي آميخته
)1996(  

SSoolluuttiioonn  ,,    IInnffoorrmmaattiioonn  ,,  VVaalluuee  ,,  AAcccceessss  

  كاتلرواندرسون  آميخته بازاريابي اجتماعي
)2004(  

Product, Price , Place , Promotion ,  ppuubblliicc  
ggrroouuppss  ,,  ppaarrttnneerrsshhiipp  ,,  ppoolliiccyy  ,,  ppuurree  ssttrriinnggss  

 كنستان تيندس  S4آميخته بازاريابي 
)2006(  

Scope , Site , Synergy , System  

 

  هاتجزيه و تحليل داده
  روش پژوهشروش پژوهش

پيمايشي و نوع تحقيق بر مبناي هدف كاربردي -اين تحقيق بر حسب روش، توصيفي
جامعه آماري آن را خرده فروشان شيرهاي طعم دار پگاه در شهر اصفهان تشكيل . باشدمي
اي متناسب گيري طبقهاز شيوه نمونهنمونه تحقيق با استفاده ).  خرده فروش 500(دهدمي

 طبقه  تقسيم گرديد 11در اين تحقيق  جامعه آماري به. با حجم جامعه مشخص شده است
 .  گانه شهرداري در شهر اصفهان است 11كه شامل مناطق 

 سوال استفاده شده 29آوري اطلاعات از پرسشنامه محقق ساخته متشكل از  براي جمع
 تعيين 0,989ستفاده از ضريب آلفاي كرونباخ ، پايايي پرسشنامه كه با ا) 3جدول ( است

در اين تحقيق براي اينكه پرسشنامه از روايي مناسبي برخوردار باشد علاوه بر اينكه . گرديد
با مباني نظري طراحي شد  فاكتور هاي با اهميت در افزايش   سئوالات پرسشنامه متناسب

 با مسئولين شركت پگاه شناسايي شد و بر مبناي دار از طريق مصاحبهفروش شيرهاي طعم
 سئوال طراحي و 19هاي استاد راهنما ،پرسشنامه اوليه اي حاوي اين مصاحبه و راهنمايي
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آوري اطلاعات اين با جمع .فروشان شركت قرار داده شد نفر از خرده20در اختيار 

)  سوال29حاوي (اييپرسشنامه عوامل اثرگذار بر فروش انتخاب گرديد و پرسشنامه نه
در بخش  15 نسخه SPSSها با استفاده از نرم افزار جهت تجريه و تحليل داده  .تدوين شد

هاي آماري نظير فراواني ، ميانگين ، انحراف معيار ، جداول و آمار توصيفي شاخص
 اي ،تك نمونهtهاي نمودارهاي آماري به كار گرفته شده و در بخش آمار استنباطي از آزمون

آزمون فريدمن، آزمون همبستگي با ضريب پيرسون و آزمون كروسكال استفاده گرديده 
  .است

  سوالات مربوط به هر عامل در پرسشنامه: 3جدول 
  

  تنوع  كيفيت  بسته بندي  قيمت
  قيمت مناسب

  تخفبفات بدليل خريد عمده
  ايخريد اعتباري و نسيه

  داربندي درباستفاده از بسته
   و انقضا ارائه تاريخ توليد

   وجود نشان استاندارد
  بنديسايز هاي مختلف بسته

   اطلاعات روي بسته بندي
  ظاهر زيباي بسته بندي

  

   اعتماد مصرف كننده به كيفيت
  زمان مصرف طولاني شير

  كمك به سلامت مصرف كننده

  تنوع طعم و مزه
  تنوع برنامه پيشبرد

  بندي درب داربكارگيري بسته
  ش زيادارائه جايزه بدليل فرو

  خريد نسيه اي و اعتباري
  امكان برگشت محصول 

  امكان سفارش از طريق تلفن
  هاي مختلف بسته بنديسايز

  -  تبليغات  د سترسي راحت  برنامه هاي پيشبرد فروش
  تخفيفات بدليل خريد عمده

  هاارائه مشوق
  پاسخگويي به شكايات

   جايزه در صورت فروش زياد
  اي و اعتباريخريد نسيه

  رد مناسب پرسنلبرخو
  امكان برگشت محصول 

  برخورد مناسب پرسنل فروش
  تامين سود مورد انتظار

  زمان كوتاه تحويل 
  امكان سفارش از طريق تلفن
  عدم محدوديت در سفارش

  انجام بموقع تعهدات

  ايتبليغات رسانه
  استفاده از دكوراسيون زيبا

  نصب پوستر تبليغاتي در شهر
  غنمايش روند توليد در تبلي
  پوستر تبليغاتي در مغازه

  

  

  هاي پژوهشهاي پژوهشفرضيهفرضيه
  استثر ؤ ميعاملدار پگاه قيمت مناسب در افزايش فروش شيرهاي طعم .1
  است ثر ؤ ميعاملدار پگاه بندي در افزايش فروش شيرهاي طعمبسته. 2
  است ثر ؤ ميعاملدار پگاه كيفيت در افزايش فروش شيرهاي طعم.3
  است ثر ؤ ميعاملدار پگاه رهاي طعمتنوع در افزايش فروش شي.4
  است ثر ؤ ميعاملدار پگاه هاي طعمهاي پيشبرد فروش در افزايش فروش شيربرنامه.5
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 يعاملدار پگاه ، در افزايش فروش اين محصول رسي راحت مشتريان به شيرهاي طعمدست.6
  است ثر ؤم
  ت اسثر عاملي مؤدار پگاه در افزايش فروش شيرهاي طعمتبليغات .7
دار پگاه داراي اهميت يكساني فروشان شيرهاي طعمثر بر فروش از ديدگاه خردهؤعوامل م.8

  باشد نمي
خرده فروشان مناطق مختلف در زمينه اولويت عناصر تأثيرگذار بر فروش نظرات متفاوتي .9

  دارند 
دار طعمثر بر افزايش فروش شيرهاي ؤعوامل آميخته بازاريابي پيشنهادي م در نمودار يك ،

  .تحقيق حاضر ارائه شده است
  

ثر بر افزايش فروش ؤعوامل آميخته بازاريابي پيشنهادي م(مدل مفهومي تحقيق :1نمودار
  )دار پگاه اصفهان در تحقيق حاضرشيرهاي طعم

  
  

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  آزمون فرضيات
تايج ن4 مورد آزمون قرار گرفت كه در جدول tفرضيه اول اين تحقيق از طريق آزمون      

 مورد 3 فرضيات با ميانگين فرضي در اين جدول.حاصل از اين آزمون ارائه شده است 
 مشاهده شده در خصوص عناصر tمحاسبه قرار گرفته است بنابراين با توجه به اينكه 

متيق  

 بسته بندی

تيفيک  

 تنوع

 دسترسی

شبردي پيبرنامه ها  

غاتيتبل  

ش فروشيافزا  
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 بزرگتر 0,05در سطح خطاي )  1,64(آميخته بازاريابي پيشنهادي از مقدار بحراني جدول 

  .گرددتحقيق تأييد ميباشد هفت فرضيه اول مي
  

  نتيجه حاصل از آزمون فرضيه اول :4جدول 
  

سطح  t انحراف معيار ميانگين فرضيه
 معناداري

 نتيجه

 H0رد  0,000 15,02 0,97 4,1946 قيمت

  H0رد  0,000 37,53 0,46 4,4452 بسته بندي
  H0رد  0,000 19,55 0,85 4,3947 كيفيت
  H0رد  0,000 20,32 0,74 4,2475 تنوع

  H0رد  0,000 21,27 0,70 4,2349 برنامه هاي پيشبرد
  H0رد  0,000 16,65 0,90 4,2282 دسترسي به محصول

  H0رد  0,000 21,09 0,75 4,2966 تبليغات
  

. . ييد گرديدييد گرديدأأهاي طعم دار پگاه تهاي طعم دار پگاه ت تأثير قيمت در افزايش فروش شير تأثير قيمت در افزايش فروش شير44با توجه به جدول با توجه به جدول           
باشد و به عنوان عنصر ضروري در باشد و به عنوان عنصر ضروري در كنندگان ميكنندگان ميقيمت يكي از عوامل مهم در خريد مصرفقيمت يكي از عوامل مهم در خريد مصرف

مطابق قوانين و قواعد اقتصادي نيز بين مصرف و قيمت مطابق قوانين و قواعد اقتصادي نيز بين مصرف و قيمت . . ها مطرح استها مطرح استبسياري از آميختهبسياري از آميخته
 بنابراين مفهوم اين فرضيه با توجه به تأييد  بنابراين مفهوم اين فرضيه با توجه به تأييد ))13821382پژويان ،پژويان ، ( (ارداردكالا رابطه معكوس وجود دكالا رابطه معكوس وجود د

مصرف آنها مصرف آنها ) ) همراه با حفظ كيفيتهمراه با حفظ كيفيت((آن اين است كه با كاهش قيمت محصولات لبني آن اين است كه با كاهش قيمت محصولات لبني 
البته قيمت مناسب محصول منجر به افزايش فروش آن البته قيمت مناسب محصول منجر به افزايش فروش آن . . افزايش خواهد يافت و بالعكسافزايش خواهد يافت و بالعكس

 توسط مشتري و تا حدودي  توسط مشتري و تا حدودي قيمت مناسب بر مبناي ارزش درك شده از محصولقيمت مناسب بر مبناي ارزش درك شده از محصول..گردد گردد ميمي
بنابراين كاهش بيش از اندازه قيمت نيز بنابراين كاهش بيش از اندازه قيمت نيز . . شودشودهاي رقبا تعيين ميهاي رقبا تعيين ميقيمت محصول با قيمتقيمت محصول با قيمت

دار ايجاد نمايد كه محصول از دار ايجاد نمايد كه محصول از كنندگان شيرهاي طعمكنندگان شيرهاي طعمممكن است اين تصور را در مصرفممكن است اين تصور را در مصرف
  ..باشدباشدكيفيت مناسبي برخوردار نيست به همين علت تعيين قيمت مناسب ضروري ميكيفيت مناسبي برخوردار نيست به همين علت تعيين قيمت مناسب ضروري مي

ربوط به فرضيه قيمت مناسب شامل قيمت درج شده روي بسته بندي ،تخفيفات و ربوط به فرضيه قيمت مناسب شامل قيمت درج شده روي بسته بندي ،تخفيفات و عناصر معناصر م
خريد نسيه اي بوده است كه بر مبناي نتايج حاصل از آزمون فريدمن جهت رتبه بندي اين خريد نسيه اي بوده است كه بر مبناي نتايج حاصل از آزمون فريدمن جهت رتبه بندي اين 

  ..عناصر،خريد اعتباري و نسيه اي رتبه اول را كسب نمودعناصر،خريد اعتباري و نسيه اي رتبه اول را كسب نمود
در مورد شيرهاي در مورد شيرهاي . . ر استر استثثـؤـؤ بسته بندي در افزايش فروش م بسته بندي در افزايش فروش م44با توجه به نتايج جدول با توجه به نتايج جدول           
بندي را مورد بندي را مورد كنندگان بستهكنندگان بستهت تاريخ توليد و انقضاء اكثر مصرفت تاريخ توليد و انقضاء اكثر مصرفدار نيز با توجه به اهميدار نيز با توجه به اهميطعمطعم
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بندي كمك زيادي به انتخاب بندي كمك زيادي به انتخاب ارائه اطلاعات مفيد برروي بستهارائه اطلاعات مفيد برروي بسته  ..دهنددهندررسي قرار ميررسي قرار ميـبـب
  وسطوسطــدار تدار ترهاي طعمرهاي طعمــكند چرا كه يكي از دلايل انتخاب شيكند چرا كه يكي از دلايل انتخاب شيمحصول توسط مشتري ميمحصول توسط مشتري مي

تواند در تواند در بندي ميبندي ميشان است و اطلاعات روي بستهشان است و اطلاعات روي بستهكنندگان كمك به حفظ سلامتيكنندگان كمك به حفظ سلامتيرفرفــمصمص
در در . . كننده كمك شايان توجهي بنمايدكننده كمك شايان توجهي بنمايدشناخت محصول و ارزش غذايي آن به مصرفشناخت محصول و ارزش غذايي آن به مصرف

بندي را به عنوان يك ابزار بندي را به عنوان يك ابزار انجام شد ، بستهانجام شد ، بسته ))20072007 ( (11تحقيقي كه توسط اسپيس و سيلايوتحقيقي كه توسط اسپيس و سيلايو
بندي بندي  معرفي كردند و توجه به طراحي مناسب بسته معرفي كردند و توجه به طراحي مناسب بستهمهم بازاريابي در محصولات غذاييمهم بازاريابي در محصولات غذايي

جهت رتبه جهت رتبه   ..ها معرفي نمودندها معرفي نمودندثر در افزايش فروش شركتثر در افزايش فروش شركتؤؤمحصولات را يكي از عوامل ممحصولات را يكي از عوامل م
تاريخ توليد و تاريخ توليد و   دار،دار،بندي درببندي درببستهبسته  ::بندي كه شاملبندي كه شاملبندي عناصر مربوط به فرضيه بستهبندي عناصر مربوط به فرضيه بسته

بندي بندي ته بندي و ظاهر بستهته بندي و ظاهر بستهاطلاعات روي بساطلاعات روي بس  بندي،بندي،سايز مختلف بستهسايز مختلف بسته  انقضا،نشان استاندارد،انقضا،نشان استاندارد،
از آزمون فريدمن استفاده گرديد بر مبناي نتايج اين آزمون وجود نشان از آزمون فريدمن استفاده گرديد بر مبناي نتايج اين آزمون وجود نشان   بوده است،بوده است،

  ..بندي رتبه اول را كسب نمودبندي رتبه اول را كسب نموداستاندارد روي بستهاستاندارد روي بسته
است و است و ) ) 00//000000((داري برآورد شده  براي كيفيت برابر با داري برآورد شده  براي كيفيت برابر با  سطح معني سطح معني44با توجه به جدول با توجه به جدول           

وان ادعا كرد كه كيفيت در افزايش فروش شيرهاي طعم وان ادعا كرد كه كيفيت در افزايش فروش شيرهاي طعم تت درصد مي درصد مي9595در سطح اطمينان در سطح اطمينان 
. . گرددگرددها تلقي ميها تلقي ميامروزه كيفيت به عنوان جزء لاينفك موفقيت شركتامروزه كيفيت به عنوان جزء لاينفك موفقيت شركت. . دار پگاه مؤثر است دار پگاه مؤثر است 

كنندگان كنندگان هاي متفاوت در بازار، مصرفهاي متفاوت در بازار، مصرفدار با توجه به وجود ماركدار با توجه به وجود ماركدر مورد شيرهاي طعمدر مورد شيرهاي طعم
فيت كمك بسياري در افزايش فروش فيت كمك بسياري در افزايش فروش زنند و برتر بودن شركت از نظر كيزنند و برتر بودن شركت از نظر كيدست به مقايسه ميدست به مقايسه مي
  اعتماد مصرف كننده،اعتماد مصرف كننده،((بندي عناصر مربوط به فرضيه كيفيت بندي عناصر مربوط به فرضيه كيفيت در رتبهدر رتبه. . شركت خواهد داشتشركت خواهد داشت

اعتماد اعتماد   از طريق آزمون فريدمن ،از طريق آزمون فريدمن ،) ) زمان مصرف طولاني و حفظ سلامت مصرف كنندهزمان مصرف طولاني و حفظ سلامت مصرف كننده
  ..مصرف كننده به محصول رتبه اول را كسب نمودمصرف كننده به محصول رتبه اول را كسب نمود

  ..فزايش فروش شيرهاي طعم دار پگاه موثر استفزايش فروش شيرهاي طعم دار پگاه موثر است ، تنوع در ا ، تنوع در اttبا توجه به نتايج آزمون با توجه به نتايج آزمون 
هاي هاي دار را عاملي جهت جذب مشتريان با ذائقهدار را عاملي جهت جذب مشتريان با ذائقهخرده فروشان تنوع طعم و مزه شيرهاي طعمخرده فروشان تنوع طعم و مزه شيرهاي طعم

تحقيق تحقيق    در در..داننددانندكنندگان ميكنندگان ميمتفاوت و در نتيجه برآوردن نيازهاي طيف وسيعي از مصرفمتفاوت و در نتيجه برآوردن نيازهاي طيف وسيعي از مصرف
هاي پيشبرد فروش، هاي پيشبرد فروش، ع برنامهع برنامه، تنو، تنوتنوع طعم و مزهتنوع طعم و مزه: : حاضر عناصر مربوط به فرضيه تنوع شاملحاضر عناصر مربوط به فرضيه تنوع شامل

اي ، امكان برگشت اي ، امكان برگشت دار، جايزه دادن بدليل فروش زياد، خريد اعتباري و نسيهدار، جايزه دادن بدليل فروش زياد، خريد اعتباري و نسيهبندي درببندي درببستهبسته
باشد كه نتايج آزمون فريدمن باشد كه نتايج آزمون فريدمن بندي ميبندي ميسايزهاي مختلف بستهسايزهاي مختلف بسته  محصول، سفارش تلفني ومحصول، سفارش تلفني و

به اول به اول رترت از نظر خرده فروشان  از نظر خرده فروشان ن داد امكان برگشت محصولن داد امكان برگشت محصولبندي اين عناصر نشابندي اين عناصر نشاجهت رتبهجهت رتبه
  ..را داردرا دارد

                                                 
1 - Speece & Silayoi                       
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دار دار هاي پيشبرد فروش در افزايش فروش شيرهاي طعمهاي پيشبرد فروش در افزايش فروش شيرهاي طعم، تأثير برنامه، تأثير برنامه44 با توجه به جدول  با توجه به جدول 

هاي پيشبرد فروش منجر به خلق ارزش افزوده گرديده و منجر به هاي پيشبرد فروش منجر به خلق ارزش افزوده گرديده و منجر به برنامهبرنامه. . ييد گرديدييد گرديدأأپگاه تپگاه ت
دار در شهر اصفهان دار در شهر اصفهان با توجه به تنوع مارك شيرهاي طعمبا توجه به تنوع مارك شيرهاي طعم  ..شود شود جذب مشتريان بيشتر ميجذب مشتريان بيشتر مي

  ..هاي پيشبرد فروش استهاي پيشبرد فروش استبرنامهبرنامه  ي از راههاي پيش روي شركت جهت افزايش فروش،ي از راههاي پيش روي شركت جهت افزايش فروش،يكيك
هاي پيشبرد فروش شامل تخفيف بدليل خريد عمده هاي پيشبرد فروش شامل تخفيف بدليل خريد عمده عناصر مربوط به فرضيه برنامهعناصر مربوط به فرضيه برنامه

دادن جايزه بدليل فروش زياد، خريد دادن جايزه بدليل فروش زياد، خريد   ها، پاسخگويي به شكايات،ها، پاسخگويي به شكايات،ارائه مشوقارائه مشوق  محصول،محصول،
مين مين أأيخ گذشته، برخورد مناسب پرسنل و تيخ گذشته، برخورد مناسب پرسنل و تاي ، برگشت دادن محصول تاراي ، برگشت دادن محصول تاراعتباري و نسيهاعتباري و نسيه

برگشت دان برگشت دان   باشد كه با توجه به نتايج حاصل از آزمون فريدمن،باشد كه با توجه به نتايج حاصل از آزمون فريدمن،سود خرده فروش ميسود خرده فروش مي
 ..محصول تاريخ گذشته رتبه اول را كسب نمودمحصول تاريخ گذشته رتبه اول را كسب نمود

) ) 00//000000((داري برآورد شده براي دسترسي برابر با داري برآورد شده براي دسترسي برابر با  سطح معني سطح معني44با توجه به نتايج جدول با توجه به نتايج جدول 
توان ادعا كرد كه دسترسي راحت در افزايش فروش توان ادعا كرد كه دسترسي راحت در افزايش فروش د ميد مي درص درص9595است و در سطح اطمينان است و در سطح اطمينان 

دار، ارائه دار، ارائه با توجه به فاسد شدن سريع شيرهاي طعمبا توجه به فاسد شدن سريع شيرهاي طعم. . دار پگاه مؤثر استدار پگاه مؤثر استشيرهاي طعمشيرهاي طعم
به خرده فروشان امري ضروري به خرده فروشان امري ضروري   سيستمي مؤثر درحمل اين محصولات و تحويل به موقع آنهاسيستمي مؤثر درحمل اين محصولات و تحويل به موقع آنها

دار، انجام دار، انجام يرهاي طعميرهاي طعمهمچنين بدليل جانشيني سريع محصولات لبني از جمله شهمچنين بدليل جانشيني سريع محصولات لبني از جمله ش  ..استاست
امكان سفارش امكان سفارش   ..باشدباشدبموقع تعهدات توسط شركت در قبال خرده فروشان بسيار مهم ميبموقع تعهدات توسط شركت در قبال خرده فروشان بسيار مهم مي

 در  در ..ها در افزايش فروش شركت مؤثر است ها در افزايش فروش شركت مؤثر است جويي در زمان و هزينهجويي در زمان و هزينهتلفني با توجه به صرفهتلفني با توجه به صرفه
زمان كوتاه بين سفارش كالا تا زمان كوتاه بين سفارش كالا تا : : تحقيق حاضر عناصر مربوط به فرضيه دسترسي شاملتحقيق حاضر عناصر مربوط به فرضيه دسترسي شامل

ن ، سفارش تلفني ، عدم محدوديت در تعداد شير سفارشي و انجام بموقع تعهدات  ن ، سفارش تلفني ، عدم محدوديت در تعداد شير سفارشي و انجام بموقع تعهدات  تحويل آتحويل آ
زمان كوتاه بين سفارش كالا تا تحويل آن رتبه زمان كوتاه بين سفارش كالا تا تحويل آن رتبه    كه بر مبناي نتايج آزمون فريدمن، كه بر مبناي نتايج آزمون فريدمن،انداندبودهبوده

  ..اول را كسب نموداول را كسب نمود
. . ثر استثر استؤؤدار پگاه مدار پگاه م، تبليغات در افزايش فروش شيرهاي طعم، تبليغات در افزايش فروش شيرهاي طعم44با توجه به نتايج جدول با توجه به نتايج جدول 

دار با توجه به شدت رقابت ، تبليغات جذاب و استفاده از رسانه دار با توجه به شدت رقابت ، تبليغات جذاب و استفاده از رسانه رد شيرهاي طعمرد شيرهاي طعمدر مودر مو
جهت جهت ....تواند در افزايش فروش شركت بسيار مؤثر واقع شود تواند در افزايش فروش شركت بسيار مؤثر واقع شود مناسب جهت تبليغات، ميمناسب جهت تبليغات، مي

اي ، دكوراسيون زيباي اي ، دكوراسيون زيباي تبليغات رسانهتبليغات رسانه  ::بندي عناصر مربوط به فرضيه تبليغات كه شاملبندي عناصر مربوط به فرضيه تبليغات كه شاملرتبهرتبه
 در شهر ، نمايش روند توليد در تبليغ و نصب پوستر تبليغاتي  در شهر ، نمايش روند توليد در تبليغ و نصب پوستر تبليغاتي مغازه ، نصب پوستر تبليغاتيمغازه ، نصب پوستر تبليغاتي

بر مبناي نتايج اين آزمون بر مبناي نتايج اين آزمون . . در مغازه بوده است، از آزمون فريدمن استفاده شده استدر مغازه بوده است، از آزمون فريدمن استفاده شده است
  ..اي رتبه اول را از نظر خرده فروشان كسب نموداي رتبه اول را از نظر خرده فروشان كسب نمودتبليغات رسانهتبليغات رسانه
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براي براي عناصر آميخته بازاريابي پيشنهادي عناصر آميخته بازاريابي پيشنهادي   كند كهكند كهفرضيه هشتم تحقيق بيان ميفرضيه هشتم تحقيق بيان مي
جهت جهت   ..باشدباشدشيرهاي طعم دار از ديدگاه خرده فروشان پگاه داراي اهميت يكساني نميشيرهاي طعم دار از ديدگاه خرده فروشان پگاه داراي اهميت يكساني نمي

، كيفيت  و ، كيفيت  و 55با توجه به نتايج جدول با توجه به نتايج جدول   ..تست اين فرضيه از آزمون فريدمن استفاده شده استتست اين فرضيه از آزمون فريدمن استفاده شده است
هاي هاي دار پگاه، وتنوع و برنامهدار پگاه، وتنوع و برنامهترين عوامل در افزايش فروش شيرهاي طعمترين عوامل در افزايش فروش شيرهاي طعمبندي با اهميتبندي با اهميتبستهبسته

  ..ترين عامل در افزايش فروش شناخته شده اندترين عامل در افزايش فروش شناخته شده اندش كم اهميتش كم اهميتپيشبرد فروپيشبرد فرو
  

  نتايج حاصل از آزمون فريدمن جهت رتبه بندي هفت فرضيه اول تحقيقنتايج حاصل از آزمون فريدمن جهت رتبه بندي هفت فرضيه اول تحقيق: : 55جدولجدول
  

  
  
  
  
  
  
  
  

نتيجه اين آزمون نتيجه اين آزمون . . براي آزمون فرضيه نهم از آزمون كروسكال واليس استفاده شده استبراي آزمون فرضيه نهم از آزمون كروسكال واليس استفاده شده است          
فروشان مناطق مختلف در شهر اصفهان در زمينه  درجه فروشان مناطق مختلف در شهر اصفهان در زمينه  درجه دهد كه بين نظرات خردهدهد كه بين نظرات خردهنشان مينشان مي

مين مين أأبندي ، تبندي ، تا روي بستها روي بستهها ، تاريخ توليد و انقضها ، تاريخ توليد و انقضاهميت دكوراسيون زيبا در طراحي مغازهاهميت دكوراسيون زيبا در طراحي مغازه
  ..بندي تفاوت معناداري وجود داردبندي تفاوت معناداري وجود داردسود خرده فروشان و ظاهر زيباي بستهسود خرده فروشان و ظاهر زيباي بسته

  

نتايج حاصل از آزمون كروسكال واليس براي آزمون فرضيه نهمنتايج حاصل از آزمون كروسكال واليس براي آزمون فرضيه نهم : :66جدولجدول   
  

  رتبهرتبه  ميانگين رتبه ايميانگين رتبه اي  فرضياتفرضيات
  33  4,034,03  قيمتقيمت

  22  4,534,53  بسته بنديبسته بندي
  11  4,554,55  كيفيتكيفيت
  77  3,593,59  تنوعتنوع

  66  3,603,60  برنامه هاي پيشبرد فروشبرنامه هاي پيشبرد فروش
حصولحصولدسترسي راحت به مدسترسي راحت به م   3,693,69  55  

  44  4,014,01  تبليغاتتبليغات

  2χ  P 

ها فروشان در زمينه اهميت دكوراسيون زيبا در طراحي مغازهبين نظرات خرده
  اختلاف وجود دارد

32,65  0,000  

بندي فروشان در زمينه اهميت تاريخ توليد و انقضا روي بستهبين نظرات خرده
  اختلاف وجود دارد

24,91  0,006  

فروشان در زمينه اهميت تامين سود مورد انتظار خرده فروشان بين نظرات خرده
  اختلاف وجود دارد

32,44  0,000  

بندي اختلاف وجود تهفروشان در زمينه اهميت ظاهر زيباي بسبين نظرات خرده
  دارد

30,97  0,001  
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 عامل  عامل 44 مناطقي كه در زمينه  اهميت  مناطقي كه در زمينه  اهميت 77با توجه به نتايج آزمون فرضيه نهم،  در جدول با توجه به نتايج آزمون فرضيه نهم،  در جدول           

با توجه به نتايج ستون اول با توجه به نتايج ستون اول . . گرددگرددفوق با يكديگر تفاوت دارند و علت اين اختلاف بررسي ميفوق با يكديگر تفاوت دارند و علت اين اختلاف بررسي مي
تر نسبت به ديگر تر نسبت به ديگر اي پاييناي پايين ميانگين رتبه ميانگين رتبه1010 و  و 77خرده فروشان مناطق خرده فروشان مناطق   77و دوم جدول و دوم جدول 
بندي را نسبت به ديگر مناطق كم بندي را نسبت به ديگر مناطق كم اين خرده فروشان ظاهر زيباي بستهاين خرده فروشان ظاهر زيباي بسته  ..مناطق دارند مناطق دارند 

 اهميت دكوراسيون زيبا در طراحي مغازه ها و  اهميت دكوراسيون زيبا در طراحي مغازه ها و 66و خرده فروشان منطقه و خرده فروشان منطقه   ..دانند دانند تر ميتر مياهميتاهميت
با توجه به با توجه به . . داننددانندتر از ديگرمناطق ميتر از ديگرمناطق ميبندي را در افزايش فروش با اهميتبندي را در افزايش فروش با اهميتظاهر زيباي بستهظاهر زيباي بسته

دهند،  دهند،   را اقشار متوسط رو به بالاي جامعه تشكيل مي را اقشار متوسط رو به بالاي جامعه تشكيل مي66كنندگان  منطقه كنندگان  منطقه اينكه بيشتر مصرفاينكه بيشتر مصرف
  . . باشدباشدبراي اين افراد قيمت، محرك قوي در خريد محصولات نميبراي اين افراد قيمت، محرك قوي در خريد محصولات نمي

مين مين أأ ت ت1010، خرده فروشان در منطقه ، خرده فروشان در منطقه 77همچنين با توجه به نتايج ستون چهارم  جدول همچنين با توجه به نتايج ستون چهارم  جدول 
  ..دانند دانند تر از ديگر مناطق ميتر از ديگر مناطق ميايش فروش شركت با اهميتايش فروش شركت با اهميتسود مورد انتظار خود را در افزسود مورد انتظار خود را در افز

دليل اين امر اين است كه با توجه به سطح درآمد پايين افراد در اين منطقه توجه به مسائل دليل اين امر اين است كه با توجه به سطح درآمد پايين افراد در اين منطقه توجه به مسائل 
  .  .  مالي مقدم بر مسائل ديگر است مالي مقدم بر مسائل ديگر است 

  نتايج حاصل از آزمون كروسكال واليس با توجه به نظرات خرده فروشان مناطق مختلفنتايج حاصل از آزمون كروسكال واليس با توجه به نظرات خرده فروشان مناطق مختلف :  : 77جدولجدول

طقه
من

طقه
من

  

مقايسه مقايسه 
اي اي ميانگين رتبهميانگين رتبه

  دكوراسيون زيبا  دكوراسيون زيبا  

مقايسه ميانگين مقايسه ميانگين 
اي ظاهر  بسته اي ظاهر  بسته رتبهرتبه

  بندي بندي 

مقايسه ميانگين مقايسه ميانگين 
اي تاريخ توليد و اي تاريخ توليد و رتبهرتبه

  انقضا انقضا 

  مقايسه ميانگينمقايسه ميانگين  
اي سود مورد اي سود مورد  رتبه رتبه

  نظرخرده فروشنظرخرده فروش
   

11  66,9366,93  84,1484,14  89,1489,14  47,547,5  
22  84,9284,92  88,5988,59  87,4287,42  52,0852,08  
33  75,8875,88  82,0882,08  93,4693,46  4646  
44  8888,23,23  79,579,5  8484  65,565,5  
55  8686  75,3675,36  8686  58,558,5  
66  96,3096,30  103103  93,9193,91  75,3275,32  
77  47,547,5  57,7457,74  5656  87,3887,38  
  1818وو8484  77,9377,93  87,9187,91  9191  88
99  68,3668,36  65,2965,29  68,4368,43  79,2179,21  

1010  51,8951,89  44,3144,31  55,1955,19  102,5102,5  
1111  82,9282,92  88,288,2  65,4265,42  75,575,5  
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رسي وجود يا عدم وجود رابطه معنادار ميان عوامل آميخته بازاريابي پيشنهادي رسي وجود يا عدم وجود رابطه معنادار ميان عوامل آميخته بازاريابي پيشنهادي براي بربراي بر          
سطح سطح   88از آزمون همبستگي پيرسون استفاده شده است بر اساس نتايج جدول شماره از آزمون همبستگي پيرسون استفاده شده است بر اساس نتايج جدول شماره 

بنابر اين رابطه بنابر اين رابطه . . مي باشدمي باشد) ) 0,050,05((معناداري محاسبه شده براي قيمت و تبليغات بيشتر از معناداري محاسبه شده براي قيمت و تبليغات بيشتر از 
سطح معناداري محاسبه شده براي ديگر سطح معناداري محاسبه شده براي ديگر . . نداردنداردمعناداري ميان اين دو متغير وجود معناداري ميان اين دو متغير وجود 

بنابراين رابطه معنادار ميان ديگر متغير هاي بنابراين رابطه معنادار ميان ديگر متغير هاي . . استاست) ) 0,050,05((متغيرهاي تحقيق كمتر از متغيرهاي تحقيق كمتر از 
  ..تحقيق وجود دارد تحقيق وجود دارد 

  نتايج حاصل از آزمون همبستگي پيرسون بين عوامل آميخته بازاريابي پيشنهادينتايج حاصل از آزمون همبستگي پيرسون بين عوامل آميخته بازاريابي پيشنهادي :  : 88جدول جدول 
  

  

  نتايج تحقيق حاضرنتايج تحقيق حاضر
هاي مختلف آميخته بازاريابي به منظور شناسايي و هاي مختلف آميخته بازاريابي به منظور شناسايي و ررسي مدلررسي مدلهدف اصلي اين تحقيق بهدف اصلي اين تحقيق ب

با با ..باشد باشد دار شركت پگاه ميدار شركت پگاه ميبندي عوامل مناسب آميخته براي بازاريابي شيرهاي طعمبندي عوامل مناسب آميخته براي بازاريابي شيرهاي طعماولويتاولويت
دار دار هاي آماري عناصر آميخته بازاريابي پيشنهادي براي شيرهاي طعمهاي آماري عناصر آميخته بازاريابي پيشنهادي براي شيرهاي طعمتوجه به نتايج آزمونتوجه به نتايج آزمون

در در ) ) هاي پيشبرد فروش ،دسترسي و تبليغات هاي پيشبرد فروش ،دسترسي و تبليغات مهمهبرنابرنا  تنوع ،تنوع ،  بندي ،كيفيت،بندي ،كيفيت،قيمت ،بستهقيمت ،بسته((
  ..باشندباشندثر ميثر ميؤؤافزايش فروش اين محصول مافزايش فروش اين محصول م

برنامه برنامه   تنوعتنوع  کيفيتکيفيت  متغير هامتغير ها
  پيشبردپيشبرد

  قيمتقيمت  تبليغاتتبليغات  دسترسيدسترسي

            11  كيفيتكيفيت

  0,840,84  تنوعتنوع
00  

11          

  0,810,81  برنامه هاي پيشبردبرنامه هاي پيشبرد
00  

0,810,81  
00  

11        

  0,830,83  دسترسي راحتدسترسي راحت
00  

0,760,76  
00  

0,790,79  
00  

11      

  0,740,74  تبليغاتتبليغات
00  

0,670,67  
00  

0,660,66  
00  

0,670,67  
00  

11    

  0,250,25  قيمتقيمت
00  

0,240,24  
00  

0,240,24  
00  

0,180,18  
0,020,02  

0,140,14  
0,070,07  

11  

  0,750,75  بسته بنديبسته بندي
00  

0,800,80  
00  

0,630,63  
00  

0,660,66  
00  

0,610,61  
00  

0,170,17  
0,03 
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با توجه با توجه ) ) هفت فرضيه تحقيقهفت فرضيه تحقيق((ثر بر فروش ثر بر فروش ؤؤبندي عوامل مبندي عوامل مفرضيه هشتم تحقيق به رتبهفرضيه هشتم تحقيق به رتبه

بندي بندي باتوجه به نتايج حاصل از آزمون فريدمن جهت رتبهباتوجه به نتايج حاصل از آزمون فريدمن جهت رتبه. . پردازدپردازدفروشان ميفروشان ميبه نظرات خردهبه نظرات خرده
ترين ترين بندي از نظر خرده فروشان به ترتيب به عنوان با اهميتبندي از نظر خرده فروشان به ترتيب به عنوان با اهميتبستهبستهاين عوامل، كيفيت و اين عوامل، كيفيت و 

   ..دار پگاه شناخته شدند دار پگاه شناخته شدند عوامل در افزايش فروش شيرهاي طعمعوامل در افزايش فروش شيرهاي طعم
دار دار فروشان شيرهاي طعمفروشان شيرهاي طعمفرضيه نهم تحقيق به بررسي تفاوت معنادار بين نظرات خردهفرضيه نهم تحقيق به بررسي تفاوت معنادار بين نظرات خرده

نتايج نتايج . . پردازدپردازد مي مي گانه شهر اصفهان در زمينه عناصر اثرگذار بر فروش گانه شهر اصفهان در زمينه عناصر اثرگذار بر فروش1111پگاه در مناطق پگاه در مناطق 
راحي راحي ــحاصل از اين آزمون نشان داد كه براي عناصر استفاده از دكوراسيون زيبا در طحاصل از اين آزمون نشان داد كه براي عناصر استفاده از دكوراسيون زيبا در ط

تأمين سود مورد انتظار خرده فروشان و تأمين سود مورد انتظار خرده فروشان و   بندي ،بندي ،تاريخ توليد و انقضا روي بستهتاريخ توليد و انقضا روي بسته  ،،  هاهامغازهمغازه
در در دار پگاه دار پگاه فروشان شيرهاي طعمفروشان شيرهاي طعمبندي تفاوت معناداري بين نظرات خردهبندي تفاوت معناداري بين نظرات خردهظاهر زيباي بستهظاهر زيباي بسته

 گانه شهر اصفهان نسبت به درجه اهميت آنها وجود دارد و براي ساير عوامل اين  گانه شهر اصفهان نسبت به درجه اهميت آنها وجود دارد و براي ساير عوامل اين 1111مناطق مناطق 
  . . تفاوت وجود نداردتفاوت وجود ندارد

نتايج حاصل از آزمون همبستگي پيرسون نشان داد كه بين قيمت و تبليغات رابطه نتايج حاصل از آزمون همبستگي پيرسون نشان داد كه بين قيمت و تبليغات رابطه 
  ..اما رابطه معنادار بين ديگر متغير هاي مستقل تحقيق تأييد گرديداما رابطه معنادار بين ديگر متغير هاي مستقل تحقيق تأييد گرديد. . معناداري وجود نداردمعناداري وجود ندارد

  

  نتايج ديگرتحقيقات كاربردينتايج ديگرتحقيقات كاربردي
ارتباط بين عناصر بصري تبليغ با انتظارات ارتباط بين عناصر بصري تبليغ با انتظارات ""در تحقيقي با عنواندر تحقيقي با عنوان  ))20062006((كلو و همكاران كلو و همكاران 

 محصول را بر قصد خريد  محصول را بر قصد خريد ، تاثير تبليغات مناسب براي، تاثير تبليغات مناسب براي""از كيفيت خدمات و اعتبار منبعاز كيفيت خدمات و اعتبار منبع
يغ در يغ در نتايج تحقيق نشان داد عناصر بصري مناسب در يك تبلنتايج تحقيق نشان داد عناصر بصري مناسب در يك تبل. . ييد نمودند ييد نمودند أأمشتريان تمشتريان ت

  ثير بسزايي داردثير بسزايي داردأأارزيابي كيفيت محصول توسط مشتريان تارزيابي كيفيت محصول توسط مشتريان ت
بسته بندي و قصد بسته بندي و قصد ""با عنوانبا عنوان))20042004(( در تحقيق انجام شده توسط اسپيس و سيلايو  در تحقيق انجام شده توسط اسپيس و سيلايو 

، بسته بندي محصول را يكي از عوامل ، بسته بندي محصول را يكي از عوامل ""ثير سطح درگيري و فشار زمانيثير سطح درگيري و فشار زمانيأأبررسي تبررسي ت  ::خريد خريد 
 تحقيق انجام شده توسط آنان  تحقيق انجام شده توسط آنان كنند دركنند درمهم در فروش محصولات با درگيري زياد معرفي ميمهم در فروش محصولات با درگيري زياد معرفي مي

در ارائه در ارائه ) ) محصولات با درگيري زيادمحصولات با درگيري زياد((بندي محصولات غذايي و داروهاي پوستي بندي محصولات غذايي و داروهاي پوستي بستهبسته
  .  .  ثر بوده است ثر بوده است ؤؤاطلاعات به مشتريان و قصد خريد آنان ماطلاعات به مشتريان و قصد خريد آنان م

در تحقيق خود كه بدنبال ارائه آميخته بازاريابي مناسب در در تحقيق خود كه بدنبال ارائه آميخته بازاريابي مناسب در ) ) 20002000((فلكس و ويسكي فلكس و ويسكي 
اي از سوي اي از سوي  اين نتيجه دست يافتند كه تقاضاي فزاينده اين نتيجه دست يافتند كه تقاضاي فزايندههاي آمريكا بودند بههاي آمريكا بودند بهرستورانرستوران

هاي غذايي وجود دارد و اين عامل را به عنوان يكي از هاي غذايي وجود دارد و اين عامل را به عنوان يكي از مشتريان  براي تنوع بخشي به وعدهمشتريان  براي تنوع بخشي به وعده
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هاي آمريكا ذكر كردند به نظر آنان برآورده ساختن هاي آمريكا ذكر كردند به نظر آنان برآورده ساختن اجزاي مهم آميخته بازاريابي در رستوراناجزاي مهم آميخته بازاريابي در رستوران
  .  .  ر از ضروريات مي باشد ر از ضروريات مي باشد حس تنوع طلبي مشتريان جهت موفقيت در بازاحس تنوع طلبي مشتريان جهت موفقيت در بازا

هايي براي افزايش فروش هايي براي افزايش فروش ايجاد فعاليتايجاد فعاليت""در تحقيقي با عنوان در تحقيقي با عنوان ) ) 19931993 ( (11لينسنلينسن
--هاي ترويجي جهت ايجاد علاقه در بين مصرفهاي ترويجي جهت ايجاد علاقه در بين مصرف  به فعاليت  به فعاليت""محصولات لبني ويسكنسينمحصولات لبني ويسكنسين

و در نهايت به اين نتيجه رسيد كه و در نهايت به اين نتيجه رسيد كه .  .  كنندگان نسبت به مصرف پنير ويسكنسين  روي آورد كنندگان نسبت به مصرف پنير ويسكنسين  روي آورد 
  ..رويجي فروش شركت را افزايش مي دهدرويجي فروش شركت را افزايش مي دهداقدامات تاقدامات ت

 بررسي اولويت عناصر آميزه بازاريابي موثر بر  بررسي اولويت عناصر آميزه بازاريابي موثر بر ""در تحقيق خود با عنواندر تحقيق خود با عنوان) ) 13801380(( وحدتي وحدتي
كننده كالاي كننده كالاي از نظر مصرفاز نظر مصرفرا را رتبه اول رتبه اول ، ،  نشان داد كه كيفيت  نشان داد كه كيفيت ""مصرف كالاهاي خارجيمصرف كالاهاي خارجي

 از عوامل  از عوامل خارجي در هنگام استفاده از محصولات خارجي داردو كيفيت را به عنوان يكيخارجي در هنگام استفاده از محصولات خارجي داردو كيفيت را به عنوان يكي
  ..هاي رقيب معرفي نموده استهاي رقيب معرفي نموده استاز شركتاز شركت  مهم متمايز كننده محصول ،مهم متمايز كننده محصول ،

ثير عوامل آميخته بازاريابي بر ثير عوامل آميخته بازاريابي بر أأبررسي تبررسي ت""در تحقيق خود با عنواندر تحقيق خود با عنوان) ) 13801380((رستمي رستمي 
  دسترسي راحت را يكي   دسترسي راحت را يكي ""كنندگان محصولات شيلات در شهر تهرانكنندگان محصولات شيلات در شهر تهرانمكانيزم رفتاري مصرفمكانيزم رفتاري مصرف

شيلات معرفي نمود در اين تحقيق عامل شيلات معرفي نمود در اين تحقيق عامل از عوامل موثر در افزايش مصرف محصو لات از عوامل موثر در افزايش مصرف محصو لات 
  ..دسترسي به عنوان دومين عامل موثر در افزايش فروش محصولات شيلات معرفي گرديد دسترسي به عنوان دومين عامل موثر در افزايش فروش محصولات شيلات معرفي گرديد 

  

  پيشنهاداتپيشنهادات
 با توجه به نتايج تحقيق كه از آزمون فريدمن بدست آمده است ، كيفيت  يكي از  با توجه به نتايج تحقيق كه از آزمون فريدمن بدست آمده است ، كيفيت  يكي از --

ين براي تداوم فعاليت ين براي تداوم فعاليت مؤثرترين عوامل در خريد شير هاي طعم دار پگاه شناخته شد بنابر امؤثرترين عوامل در خريد شير هاي طعم دار پگاه شناخته شد بنابر ا
در بازار به مسئولين شركت پگاه پيشنهاد مي شود به امر بهبود كيفيت شيرهاي طعم دار در بازار به مسئولين شركت پگاه پيشنهاد مي شود به امر بهبود كيفيت شيرهاي طعم دار 

هاي هاي كند نظرسنجيكند نظرسنجي از آنجا كه مشتري كيفيت را تعريف مي از آنجا كه مشتري كيفيت را تعريف مي__. . توجه خاص داشته باشندتوجه خاص داشته باشند
  ..هاي افراد كمك بسياري در اين راه مي نمايدهاي افراد كمك بسياري در اين راه مي نمايدها و نيازها و نيازادواري به منظور شناسايي خواستهادواري به منظور شناسايي خواسته

بندي در بين ديگر عوامل آميخته بندي در بين ديگر عوامل آميخته بستهبسته، ، ها ها  با توجه به نتايج حاصل از تحليل يافته با توجه به نتايج حاصل از تحليل يافته--
هاي مختلف هاي مختلف شود كه جنبهشود كه جنبهبه همين دليل توصيه ميبه همين دليل توصيه مي. . بازاريابي رتبه دوم را كسب نموده استبازاريابي رتبه دوم را كسب نموده است

بدين معني كه ضمن حفظ بدين معني كه ضمن حفظ   ..بندي مطلوب درباره محصولات غذايي رعايت گرددبندي مطلوب درباره محصولات غذايي رعايت گردديك بستهيك بسته
  ارزش غذايي محصول،ارزش غذايي محصول،   كارگيري رنگها و تصاوير جذاب روي بسته، كارگيري رنگها و تصاوير جذاب روي بسته،زيبايي ظاهري بسته و بهزيبايي ظاهري بسته و به

... ... تركيبات تشكيل دهنده ،محل و شرايط نگهداري محصول وتركيبات تشكيل دهنده ،محل و شرايط نگهداري محصول و  تاريخ توليد و انقضاي مصرف،تاريخ توليد و انقضاي مصرف،
  ..نيز به نحوي مناسب برروي بسته  لحاظ شوند نيز به نحوي مناسب برروي بسته  لحاظ شوند 

                                                 
1 - Linsen 
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  از صرف هزينه هاي گزاف در تبليغات نهراسند واز صرف هزينه هاي گزاف در تبليغات نهراسند و  شودشود به مسئولين شركت پگاه توصيه مي به مسئولين شركت پگاه توصيه مي--

سعي كنند با تبليغاتي جذاب و به ياد ماندني كه اثر طولاني در ذهن مشتريان دارد خريد سعي كنند با تبليغاتي جذاب و به ياد ماندني كه اثر طولاني در ذهن مشتريان دارد خريد 
  ..شير هاي طعم دار پگاه را براي مردم به صورت  نوعي عادت در آورندشير هاي طعم دار پگاه را براي مردم به صورت  نوعي عادت در آورند

 يكي از علل نارضايتي خرده فروشان از شركت پگاه عدم امكان  برگشت كالاي تاريخ  يكي از علل نارضايتي خرده فروشان از شركت پگاه عدم امكان  برگشت كالاي تاريخ --
كي از علل مهم عدم خريد از اين شركت و يا كي از علل مهم عدم خريد از اين شركت و يا گذشته به شركت است كه اين عامل خود يگذشته به شركت است كه اين عامل خود ي
باشد لذا به مسئولين شركت پگاه باشد لذا به مسئولين شركت پگاه هاي ديگر ميهاي ديگر ميجايگزيني شيرهاي طعم دار پگاه با ماركجايگزيني شيرهاي طعم دار پگاه با مارك

  ..ددننريزي صحيحي جهت برطرف نمودن اين مشكل اتخاذ نمايريزي صحيحي جهت برطرف نمودن اين مشكل اتخاذ نمايشود برنامهشود برنامهپيشنهاد ميپيشنهاد مي
--ري از خردهري از خردهها محقق متوجه گرديد بسياها محقق متوجه گرديد بسياآوري پرسشنامهآوري پرسشنامه در طي عمليات توزيع و جمع در طي عمليات توزيع و جمع--

  ،، اما به دليل اينكه شركت اما به دليل اينكه شركتارندارنددار شركت پگاه را ددار شركت پگاه را دفروشان تمايل به فروش شيرهاي طعمفروشان تمايل به فروش شيرهاي طعم
عامل پخش درمحل فعاليت آنان نداشته خرده فروش مارك هاي ديگري را جايگزين عامل پخش درمحل فعاليت آنان نداشته خرده فروش مارك هاي ديگري را جايگزين 
محصولات پگاه نموده است لذا به مسئولين شركت پيشنهاد مي گردد امكانات لازم جهت محصولات پگاه نموده است لذا به مسئولين شركت پيشنهاد مي گردد امكانات لازم جهت 

  ..شان به محصولات شركت را فراهم نمايندشان به محصولات شركت را فراهم نماينددسترسي راحت خرده فرودسترسي راحت خرده فرو
 شركت پگاه با توجه به نتايج تحقيق ، در چگونگي رفتار با خرده فروشان در زنجيره توزيع  شركت پگاه با توجه به نتايج تحقيق ، در چگونگي رفتار با خرده فروشان در زنجيره توزيع --

محصولات خود در محدوده جغرافيايي شهر اصفهان نيازمند ايجاد تمايز است به طوري كه محصولات خود در محدوده جغرافيايي شهر اصفهان نيازمند ايجاد تمايز است به طوري كه 
مل مؤثر بر فروش در ايجاد مل مؤثر بر فروش در ايجاد با استفاده از اختلاف نظرات خرده فروشان در درجه اهميت  عوابا استفاده از اختلاف نظرات خرده فروشان در درجه اهميت  عوا

انگيزه در خرده فروشان مناطق مختلف وبه تبع آن حداكثر انگيزش در مشتريان تلاش انگيزه در خرده فروشان مناطق مختلف وبه تبع آن حداكثر انگيزش در مشتريان تلاش 
براي رسيدن به اين امر مسئولين شركت مي توانند از نتايج فرضيه نهم استفاده براي رسيدن به اين امر مسئولين شركت مي توانند از نتايج فرضيه نهم استفاده   ..نمايندنمايند
  ..نمايندنمايند
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