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 بنیانهای دانشبندی عوامل مؤثر بر پیشبرد فروش در شرکتشناسایی و رتبه

 1اصفهانیسعید لندران

 2چادگانیالدینیسیدیاسر معین 

 چکیده

آمیز موفقیت طور به را فروش عمل هاسازمان آن، بر موثر عوامل و فروش پیشبرد ظهور با اخیر هايسال در

بنیان انشهاي ددر شرکت فروش پیشبرد هايروش بنديرتبه و شناسایی دنبال به پژوهش دهند. اینمی انجام

ی پیمایش توصیفی هاداده گردآوري لحاظ به است و کاربردي هدف نظر از پژوهش حاضر .اصفهان است

 دیرانم کلیه کمی بخش آماري جامعه. شد انجام کیفی و کمی مرحله دو در ترکیبی صورت به بوده که

 222 فرمول کوکران از با استفادبود که از این تعداد،  نفر 745 تعداد به اصفهان استان بنیانهاي دانششرکت

 از کمی بخش در هاداده گردآوري شدند.انتخاب  نمونه عنوان ساده به گیري تصادفیونهمن نفر از روش

 هايداده تحلیل و تجزیه شد؛ استفاده مضمون تحلیل از کیفی بخش تحلیل و تجزیه جهت و پرسشنامه طریق

 ن و بافریدم آزمون از ها،داده استنباطی تحلیل و توصیفی؛ آمار با استفاده از کمی بخش شده آوريجمع

 داد نشان غیرمالی فروش پیشبرد هايروش بندياولویت نتایج. شد انجام SPSS افزار نرم 22 نسخه از استفاده

 خاص ول و کالايمحص تست یا محصول، امتحان ضمانت متغیرهاي به مربوط ترتیب به میانگین بیشترین که

 .است متغیر تخفیفات تجاري به مربوط میانگین بیشترین نیز مالی پیشبرد هايروش بخش بوده؛ و در

هاي بازاریابی، پیشبرد فروش، پیشبرد فروش مالی، پیشبرد فروش غیرمالی، شرکت واژگان کلیدی:

 محوروکارهاي فناوريبنیان، کسبدانش
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 . مقدمه1

 ،سبب شده بیشتر فروش جذب سهم از بازار و برايها با یکدیگر ها و سازمانامروزه رقابت تنگاتنگ شرکت

روي  مدتاهدر کوت فروش پیشتتبرد به استتتفاده از ابزارهاي ،گراجاي استتتفاده از تبلیغات پرهزینه و مدته ب

تمامی  . (1935)دارابی،  شودمی فروش ها باعث افزایش زودبازدهاین موضوع علاوه بر کاهش هزینه. ورندآ

 زم افزایشها مستلاز طرفی افزایش درآمد شرکت .کسب سود حداکثري هستند به دنبال تجاريهاي شرکت

یري از گها، با بهرهاستت و این افزایش علاوه بر نیاز به داشتتن پرسنل متخصو و آموزش مداوم آن   فروش

(. 1933ستترهري، ) پذیر استتتها امکانهاي ترفیعی شتترکتو کارا، مطابق با برنامه فروش پیشتتبرد ابزارهاي

کنندگان باشتتد و عدم توجه به تواند محرک قوي براي تحریک مصتترفمی فروش پیشتتبرد اجزاء ابزارهاي

اهمیت  (1931. )یعقوبی، شتتودکنندگان منجر به کاهش ستتهم بازارشتتان میهاي اعتراضتتی مصتترفواکنش

ی از هقابل توج مبلغها وسازمان 9(2212چاهارسوقی و یاسوري، )یابدفروش به طور مداوم افزایش میپیشبرد 

اهداف پیشبرد (.  2215شمسی و اسیف خان، )کنند هزینه میفروش پیشبرد هاي فعالیتراي بودجه خود را ب

د شتتود و با توجه به بازار هدف متغیر خواهد بود. پیشتتبرفروش مبتنی بر اهداف بازاریابی محصتتول تعیین می

)سلطانی،  کندکنندگان و مشتتریان نهایی ایجاد می هاي بیشتتري را براي نیروي فروش، توزیع فروش، انگیزه

1937.) 

 ها بههاي پیشرفته و در دسترس بودن آنورياوکارها به دلیل ظهور فندر عصر مدرن، کسباز سوي دیگر 

دگرگونی و تحولات در فناوري آنچنان  .(1937)احمدي و بابازاده، شدت در حال رشد و گسترش هستند 

ها دیگر کارایی لازم را ندارد. دانایی هاي گذشته در اداره کردن سازمانز سبکسریع است که استفاده ا

مروزي هاي اگرایی، فضاي جدیدي است که رهبران و سازمانگرایی و تحولمحوري، رقابتی بودن، مشتري

با (. 1932ها ممکن نیست )فرهنگی،ها امکان حیات سازمان نیاز جدي به آن دارند و بدون توجه به این روش

 اقتصادي، فعالان کسب وکار نوع و شرایط و نوآوري و فناوري دهتوجه به موقعیت خاص کشور، ماهیت پیچی

ها به عنوان فعالیت بنیان، چگونگی ارزیابی و شناسایی فعالیت اقتصادي بنگاهي اقتصاد دانشفضا در بالاخو

)هشدار و همکاران،  و مدیران استگذاران ها، سیاستدانشی و فناورانه، چالش اصلی پیش روي شرکت

رد اصلی توان استنباط کرد که راهببا توجه به سند چشم انداز بیست ساله کشور به صورت ضمنی می .(1931

هاي ترکدر شجامع بازاریابی رشد بنیان، است و راهکار توسعه دانش بنیاندانشاقتصاد توسعه کشور 

است. پیشبرد فروش این امر را سرعت بخشیده و  هاي فناورانهمحصولات و ایدهبنیان به خصوص براي دانش

 زایشفروش محصولات شرکت به مشتریانشان را اف ،بیشترها براي خرید کنندگان و واسطهتوزیعبا ترغیب 

                                                           
3 Chaharsoughi &Yasory 
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یا  و بنیان؛هاي دانشد شرکتجدیهاي هاي پیشبرد فروش به ترویج محصولات و ایدهخواهند داد. شیوه

اند کمک خواهد کرد. با توجه به اینکه شهرک علمی ت موجود در بازار که مورد توجه واقع نشدهمحصولا

ر هاي فناورانه در ایران است و در سه دهه اخیکاروترین کلونی از کسبو تحقیقاتی اصفهان، اولین و قدیمی

بنیان مستقر در آن، در کل کشور تعمیم یافته است، در این مطالعه انشهاي دآمده از شرکتدست  تجارب به

 هاي این شهرک تمرکز شده است.بر شرکت

رد فروش، بنیان به واسطه پیشبهاي دانشتواند در کمک به بهبود عملکرد شرکترو مینتایج پژوهش پیش 

فزایش اعتماد ابه مخاطبان انبوه و بنیان، دسترسی هاي دانشکمک به شناخت مبحث پیشبرد فروش در شرکت

و استفاده  ریشتب سرعت با فراهم کردن نتایجبرند،  انتخابافزایش ، افزایش نگهداري و ابقاء مشتري، مشتري

 .کننده باشدهاي روز؛ کمکاز فناوري

هاي با توجه به اهمیت مبحث پیشبرد فروش در مطالعات بازاریابی و نبود پژوهشی در بخش شرکت

وع هاي تحقیقاتی و علمی در دسترس، تحقیق مشابهی با موضمحور و با نظر به اینکه با بررسی پایگاهفناوري

محور را  هاي فناوريمورد بررسی صورت نگرفته است، از این رو تحقیق در مورد پیشبرد فروش در شرکت

ها گونه شرکتیشبرد فروش در اینهاي پترین روشمهم  شودناپذیر دانسته و در این پژوهش تلاش میاجتناب

بنیان دانش هايبندي شود تا براي رشد فروش و توسعه بازاریابی و فروش محصولات و ایدهشناسایی و رتبه

 . مورد استفاده واقع شود

 . اهداف تحقیق2

 اصفهانبنیان استانهاي دانشهاي پیشبرد فروش در شرکتشناسایی روش -1

 اصفهانبنیان استانهاي دانشپیشبرد فروش در شرکتهاي بندي روشرتبه -2

 . سوالات تحقیق3

 اند؟اصفهان اجتماعی کدامبنیان استانهاي دانشهاي پیشبرد فروش در شرکتروش -1

 اصفهان به چه ترتیبی هستند؟بنیان استانهاي دانشهاي پیشبرد فروش در شرکتروش -2

 . مبانی نظری تحقیق4

 پیشبرد فروش:
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 ابزار پنج ینکنند. ااصلی تمرکز می ابزار پنجهاي بازاریابی بر ریزي فعالیتمدیران بازاریابی براي برنامه

و یوسفی،  مستقیم )دانیالی عمومی، پیشبرد فروش، فروش شخصی و بازاریابیعبارتند از: تبلیغات، روابط

آینده  راي جذب مشتریان جدید و موثر دراست که توسط بازاریابان بپیشبرد فروش یکی از ابزارهایی. (1933

هاي توان به عنوان انگیزهاین را می. شودنسبت به محصولات خود و حفظ مشتریان موجود استفاده می

رزش افتزاي یک پیشنهاد ا. مدت به منظور تسریع فروش با انگیزه دادن به مشتریان براي خرید دانستکوتاه

(. 2222، 4کاتلر و کلر) فتوري و امتحتان محصول به واکنش و پاسخ متدت است براي تحریک مشتريکوتتاه

هایی که طبق پژوهش. هاي پولی و غیرپولی وابسته استتصمیم به خرید مجدد با پیشبرد فروش و مشوق

پیشبرد  یل جهتلاهاي پولی و غیرپولی یکی از مهمترین داند که مشوقاند دریافتهمحققین قبلی انجام داده

اي هاي قیمتیگاه مشتریان حتی بدلیل تخفیف. وفاداري و در نهایت قصد خرید مجدد مشتریان استفروش و 

ه شود، رغبت و تمایل زیادي بهایی که در فروشگاه انجام میکشیدهد و یا قرعهه مییکه یک فروشگاه ارا

 (.1937پناه، سلطانی)ت مراجعه و خرید در آن فروشگاه خواهند داش

را که شود مشکل است؛ چها و فنون زیادي را شامل میکه تکنیکپیشبرد فروش به علت اینتعریف واژه 

رود و جزء اصلی پیشبرد فروش به عنوان ابزاري براي دستیابی به اهداف ارتباطات بازاریابی شرکت به کار می

ا و یک پیشنهاد تقاضمدت براي تحرک ریزي بازاریابی است. پیشبرد فروش، استراتژي کوتاهو ضروري برنامه

 کننده از شرایط فروش یکخاص بازاریابی است که فایده و سودي بیش از ارزش درونی که یک مصرف

. (2222، 7همکاران و ) نوبوسی .گذاردیا خدمت برخوردارشده، ارائه کرده و تاثیر سریعی بر فروش می لاکا

ی است یابی، چیزي غیر از تبلیغات فروش شخصطبق تعریف انجمن بازاریابی آمریکا، این نوع فعالیت بازار

در (. 2212ابدوس و سابیردین، )شوند کننده براي خرید میکه باعث اثرگذاري فروشنده و تحریک مصرف

 کنندهمصرف با ارتباط ایجاد قصد به که است اقداماتی و هافعالیت همه تعریفی دیگر پیشبرد فروش مجموعه

 شودمی انجام خاصی خدمات یا کالا سمت به او دادن سوق و او گیريتصمیمفرآیند  در گذاردن اثر و

بازاریابی است که شامل  کلیدي بازاریابی ابزار یک همچنین و( 1931محمدي، فیض و عادلی مهدوي)

ته کاتلر پیشبرد به گف. باشدهایی متفاوت با فروش شخصی، تبلیغات و روابط عمومی میها و تکنیکفعالیت

ید مدت است که براي تحریک خرمتشکل از یک مجموعه متنوع از ابزارهاي انگیزشی، عمدتا کوتاهفروش 

 شمسی و) کنندگان یا تجارت طراحی شده استسریع و یا بزرگ از یک محصول خاص توسط مصرف

ابزارهاي  از ايمجموعه از عبارت است فروش از نظر ابدوس و سابیردین نیز پیشبرد(. 2215، 2اسیف خان

                                                           
4 Kotler & Keller 
5 Ndubisi &  et al 
6 Shamsi & Asif Khan 
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 تجاري به خریداران یا کنندگانتحریک مصرف به منظور که مدتکوتاه اغلب و مختلف و محرک متنوع

بنیان  را خرید دلیل تبلیغات که حالی در گیردمی استفاده قرار مورد خدمات یا کالاها بیشتر یا ترسریع خرید

 (.22125ابدوس و سابیردین، )کند می را ارایه آن انگیزه و محرک فروش هايچاشنی گذارد،می

ابدوس و سابیردین، )، (2215)محققانی چون شمسی و اسیف خان. هاي مختلفی داردبنديپیشبرد فروش تقسیم

شبرد کننده، پیپیشبرد براي مصرف)، پیشبرد فروش را به سه دسته (2212)و ویلیامز و همکارانش( 2212)

، (2219)بویل و همکاران : برخی دیگر از محققان، از جمله. اندتقسیم کرده( فروشان و پیشبرد تجاريخرده

، (1937)الهی ، دادفر و امان (1931)و همکاران سیدصالحی، (1934)و همکاران زاده قاضی، (1934)عزیزي

پیشبرد . اندبندي کردههاي پیشبرد فروش را به دو دسته پولی و غیرپولی تقسیم؛ روش(2211)لی او و چو

ان عزیزي و درزی)شودکنندگان عرضه میعبارت است از تخفیفات قیمتی موقت که به مصرف فروش پولی

هایی است که به عنوان منفعت حاصل از معامله پیشبرد فروش غیرپولی نیز مشوق(. ص 19، 1937همکاران، 

 ابزارهاي زیادي تعداد از تبلیغات پیشبرد فروش(.  19، ص 1937درزیان عزیزي، )شود در نظر گرفته می

، شود و هدف از آن، کالاهاي ویژه، جوایز و تخفیفات خرید تشکیل میکوپننظیر مدت،کوتاه محرک

وط به بهاي مررشد هزینه. شرکت است محصولهاي فروش کنندگان، فروشندگان و واسطهترغیب مصرف

. وده استب تبلیغات غیرشخصی هايهاي اخیر به مراتب بیش از رشد هزینهتبلیغات پیشبرد فروش در سال

آزمون و غات پیشبرد فروش، مستلزم تعیین اهداف تبلیغات پیشبرد فروش، انتخاب ابزار، تهیه برنامه، پیشتبلی

ابزارهاي پیشبرد (. 1931کاتلر و آمسترانگ، ) اجراي برنامه تبلیغات پیشبرد فروش و ارزیابی نتایج حاصله است

مستقیم است  تخفیفات و بازاریابی و عمومی، هدایا حضوري، روابط تبلیغات، فروش)فروش شامل 

 (.1914زاده، توکلی)

 نه پژوهشی.پیش5

یشبرد بندي عوامل مؤثر بر پیشبرد فروش، ابزار پهاي مختلفی در رابطه با شناسایی و یا رتبهتاکنون پژوهش

در ( 1933)سرهري  .اندهاي مختلف به انجام رساندههاي پیشبرد فروش و تاثیرات آن در زمینهفروش، شیوه

ر این پژوهش د. استکرده بنديی و رتبهیشناسا را فروش هاي ترفیعکلیدي موفقیت برنامه عواملپژوهشی 

 ینا فروش ردپیشبکلی موفقیت برنامه  عوامل شناسایی پس ازکه مرحله اول آن به روش دلفی انجام گرفت، 

با  .دشو نهایی  شناسایی فروش ترفیعکلیدي در موفقیت برنامه  عوامل عامل به عنوان 13پالایش و  عوامل

هاي افزایش آگاهی کلیدي بر شاخو املع 13بندي تاثیر این آمده رتبه دسته تجزیه تحلیل اطلاعات ب

ت و اهمیت: به ترتیب اولوی فروش مشتریان، جذب و تشویق مشتریان جدید، حفظ مشتریان قبلی و افزایش

                                                           
7  Abdus  & Sabeerdeen 
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ارتباط  ،هاي آموزشیبرگزاري کلاس، رعایت اخلاق کسب و کاربرقراري ارتباط مناسب با ارباب رجوع و )

آموزش  ،استفاده از ابزار فراگیر و یکباره تبلیغات، نامه تنوع انواع بیمه ،با مشتري پس از دریافت خدمت

و قیمت  تسهیل در نحوه پرداخت، جوایز و هدایاي تبلیغاتی ،هاتخفیفمشتري، اهمیت بیمه متناسب با نیاز 

مطلوبیت  ،فروش جایزه به نیروي ،حضوري و نمایشگاهی در جهت تعامل بیشتر فروش، حق بیمهمناسب 

هایی حاوي تمام چاپ و توزیع کاتالوگ فروش، کارکنانو فضاي مراجعه و آراستگی  فروش محیط

، لفنی ت فروشش، فرو عوامل کاهش بوروکراسی براي ،ه سرویس یا هدیه فراتر از انتظاریارا ،اطلاعات لازم

اي دسترسی سهل و آسان بر وهاي تخفیف کوپن ،آموزش روند صدور بیمه و دریافت خسارت به مشتریان

 جتماعیا هايرسانه تبلیغات محتواي تاثیر ( پژوهشی را با عنوان بررسی1933قناعت ) د.قرار گرفتن (خرید بیمه

پژوهش این  رد نندگان به انجام رساند.کمصرف رفتاري قصد بر اجتماعی هايرسانه فروش پیشبرد محتواي و

 پیشبرد ات وهاي اجتماعی که شامل محتواي تبلیغبا تکیه بر روابط بازاریابی شکل گرفته در بستر رسانهکه 

هاي انهرس فروش پیشبرد محتواي هاي اجتماعیمحتواي تبلیغات رسانهانجام شد، مشخو شد که  فروش

رند تاثیرات تصویر احساسی بهمچنین کنندگان تاثیر مثبت و معناداري دارد. اجتماعی بر قصد رفتاري مصرف

نتایج  .کنندگان دارندهاي اجتماعی و قصد رفتاري مصرفرسانه فروش پیشبرد محتواي قابل توجهی بر

 دهندهنشان ،رد فروش بر وفاداري به برندتاثیر تبلیغات و پیشب ( در رابطه با 1935پژوهش صابري و فتاحی )

ر آگاهی از برند گاهی از برند و تاثیر مثبت و معناداآارتباط و تاثیر مثبت تبلیغات و ابزارهاي پیشبرد فروش بر 

شامل) توزیع و ارائه  نشان داده که مشوق غیرپولی( 1937سلطانی ) پژوهشباشد. نتایج بر وفاداري به برند می

بر  (کشیتجملی، هدایاي مجانی، ارایه سوبسید، ارائه نمایش محصولات، برگزاري قرعه کالاي لوکس و

شامل )تخفیفات قیمتی،   همینطور مشوق پولی د.ادراک از قیمت تاثیر ندارد اما بر کیفیت ادراک شده تاثیر دار

بر ادراک خاص(  رهاي تخفیف، اهداي نقدي پول، تخفیفات قیمتی به اقشاقیمت پایین، کوپن، توزیع کارت

در پژوهشی به این نتیجه دست  (1934) همکاران و نوقانی . ودیعیاز قیمت و کیفیت ادراک شده تاثیر دارد

 تبلیغتات دوم، مرتبه در. دارد قرار هاي پیشبرد فروشاولویت شیوه در کاتالوگ توزیع و چاپ نقش یافتند که

 .است موثر مهبی فتروش افتزایش در گذارانبیمه و افراد براي سمینار برگزاري ستوم مرتبته در و تلویزیتونی

ارجی خ مستقیم گذاريسرمایه جذب در فروش پیشبرد ابزارهاي تاثیر در پژوهشی با عنوان (1934) کریمی

 کیفیت)غیرقیمتی  و قیمتی فروش پیشبرد هايتاکتیک و هااستراتژي کارگیري به و نشان دادند که بازاریابی

 وجهیت قابل تاثیر( بهتر سرویس ارائه فروش، عوامل تعداد خرید، تسهیلات تر،پایین قیمت برتر،

تار فروش و رف پیشبرد هايپژوهشی را با عنوان تکنیک( 2215)شمسی و اسیف خان  .دارد مالی هايدرسازمان

کننده، فروش مصرفهاي پیشبرد مطابق نتایج این پژوهش، از میان روش. به انجام رساندند کنندهمصرف

اداش، حق تخفیف، نمونه رایگان، مسابقه، پ: کنندهپیشبرد مصرف)فروشان و پیشبرد تجاري، پیشبرد خرده
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کمک هزینه فاکتور ، کالاهاي آزاد، کمک هزینه خرید، : بیمه، نمایش در فروشگاه و پیشبرد تجاري

( 2212)و همکارانش  ویلیامزنتایج پژوهش . داردکننده ؛ تخفیفات بیشترین تاثیر را بر رفتار مصرف(مسابقات

ان، هاي رایگشامل نمونه فروش هاي پیشبردروشاي از نشان داد که شرکت هاي نوشیدنی به طور فزاینده

هاي مختلف، جابجایی سهام، پاداش، تخفیف، حمایت از کارخانه، هاي قیمتهاي برند، بستهرقابت

هاي پیشبرد کنند و پذیرش استراتژياستفاده میو تبلیغات همکاري  هاي تجاري، مسابقات فروشنمایشگاه

در پژوهش خود به   1(2211)لی او و چو .فروش به طور قابل توجهی در صنعت نوشیدنی تاثیرگذار است

از . رداخته استپ گذارد،تاثیر میکنندگان نفوذ ناپایدار مصرف هاي پیشبردي برروش هچگوناینکه  بررسی

کنندگان قابل هاي پیشبرد غیر پولی، براي مصرفپولی نسبت روش هاي پیشبردمحققان این تحقیق روشنظر 

 . تر و تاثیرگذارترنددرک

 . روش تحقیق6

ها توصیفی پیمایشی و به کاربردي و به لحاظ گرداوري داده حیطه تحقیقات در هدف نظر از حاضر پژوهش

 .که به صورت ترکیبی در دو مرحله کمی و کیفی انجام شده است لحاظ راهبرد جزو تحقیقات اکتشافی است

کیفی  محیط تحقیق در بخش. ها از روش تحلیل مضمون استفاده شده استدر مطالعه کیفی براي تحلیل داده

هاي مگ ایران، نورمگز و اس آي دي، کتب فیلیپ مطالعه عبارت است از کلیه مقالات مندرج در پایگاه

پایگاه هاي داده بین المللی الزویر، ساینس دایریت و امرالد که در طی ده سال اخیر در حوزه کاتلر و همچنین 

سی در یعنی برر. در بخش کیفی کل جامعه آماري براي مطالعه انتخاب شد. اندپیشبرد فروش نمایه شده

مدیران  بخش کمی این پژوهش را کلیه  جامعه آماري. محتواي کل مقالات و مستندات انجام پذیرفت

نفر از  222 فرمول کوکران از با استفادو  نفر تشکیل داده 745اصفهان به تعداد  استان بنیانهاي دانششرکت

ها در بخش کمی پژوهش از گردآوري داده شدند.انتخاب  نمونه عنوان ساده به گیري تصادفیونهمن روش

ش کیفی نتایج حاصل از تحلیل مضمون در بخ؛ که این پرسشنامه با استفاده از طریق پرسشنامه صورت گرفت

 .گانه لیکرت تنظیم شده استو بر اساس طیف پنج

 وضعیت و تبیین توصیف براي زمانهم حاضر، پژوهش در شده آوريجمع هايداده تحلیل و تجزیه جهت

 هاستفاده از نسخمحاسبات با و  آزمون فریدمنها، از جهت تحلیل استنباطی داده و توصیفی؛ آمار از موجود

روایی محتوایی پرسشنامه با نظر اساتید و متخصصان سنجیده شد و روایی صوري . شدانجام  SPSS افزار نرم 22

پرسشنامه در جامعه  22پرسشنامه،  به منظور سنجش پایایی. نیز با نظر تعدادي از اعضاي جامعه آماري تایید شد

ریب گیري پایایی، ضدر این پژوهش براي اندازه. محاسبه شدآن آلفاي کرونباخ آماري توزیع شده و سرس 

                                                           
8 Liue & Chou 
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ریب و ض28391پیشبرد فروش غیرمالی ضریب آلفاي کرونباخ ،  28511 پیشبرد فروش مالی آلفاي کرونباخ

با توجه به اینکه ضریب آلفاي کرونباخ پیشبرد مالی و غیر مالی بالاتر . دشمحاسبه  28392 کلی آلفاي کرونباخ

نشان  1نتایج آزمون آلفاي کرونباخ در جدول. شودست آمد، درنتیجه پایایی پرسشنامه تایید میبه د 285از 

 .داده شده است

، ضریب آلفای کرونباخ ابعاد پرسشنامه1جدول   

 ضریب آلفای کرونباخ تعداد ابعاد

 28357 4 پیشبرد فروش مالی

 28392 22 پیشبرد فروش غیرمالی

 28342 24 جمع

 

 تحلیل داده ها. تجزیه و 7

 :تحلیل بخش کیفی

 مراجعه اابتدا ب. هاي بخش کیفی از روش تحلیل مضمون استفاده شده استدر این پژوهش براي تحلیل داده

 مرتبط دسترس در اطلاعات همه مختلف، اینترنتی هايپایگاه در جستجو و دست اول دسترس در منابع به

 مطالعه شده؛ و سرس با برداريفیش و انتخاب متخصصان، نظر زمانی ده سال اخیر زیر گستره در مربوط و

 از نفر چند توسط نتایج کدگذاري سرس و پژوهشگر انجام شده کدگذاري توسط نخست منابع، و مقالات

پیشبرد  هايبسیاري از مقالاتی که در زمینه پیشبرد فروش انجام شده بودند، به روش. تایید شد فن اساتید

رد فروش هاي پیشبنداشته و در برخی منابع نیز، منابع مختلف از زوایاي گوناگون به شیوهاي فروش اشاره

هاي مختلف مضمون، شیوه تحلیل با در گام بعدي. بود حاکم هاآن بر ابهام و پراکندگی نوعی و نگریسته

 مختلف، هايپژوهش بررسی در .شد آوريجمع پیشبرد فروش که در منابع مختلف به آنها اشاره شده بود،

 .بیان شده است 2 جدول شرح به پژوهشگر هاي پیشبرد فروش توسطروش حاوي مضامین

 های پیشبرد فروششیوه: 2جدول 

 ردیف
نتایج تحلیل مضمون روش های پیشبرد فروش در تحقیقات  محقق

 داخلی و خارجی

1 
ان براي آسدسترسی سهل و ، جوایز و هدایاي تبلیغاتی ،هاي تخفیفکوپن (1933سرهري)

اب برقراري ارتباط مناسب با ارب ،آموزش به مشتریان، تلفنی خرید فروش

ارتباط با مشتري پس از دریافت ، هاي آموزشیبرگزاري کلاس، رجوع
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 ،استفاده از ابزار فراگیر و یکباره تبلیغاتخدمات، تنوع انواع  ،خدمت

 ،یهحضوري و نمایشگا فروش، تسهیل در نحوه پرداخت و قیمت مناسب

و فضاي مراجعه و  فروش مطلوبیت محیط ،فروش جایزه به نیروي

یا  ارائه سرویس ،هاییچاپ و توزیع کاتالوگ فروش، آراستگی پرسنل

 فروش عوامل براي کاهش بوروکراسی ،هدیه فراتر از انتظار

2 
علیرور و همکاران 

(1935) 

 در آتی، خرید تخفیف هايکوپن ها،کاتالوگ تسترها، تبلیغاتی، هدایاي

 غیره و هاکشیقرعه

9 
محمدي و همکاران 

(1932) 

 قیمت، رقبا، قدمت برند، تبلیغات، موقعیت مکانی، پشتیبانی، کیفیت

4 
 خداییو ، عظیمی

(1932) 

جوایز و هدایا، تخفیفات بانکی، تسهیلات اعتباري، نمونه مجانی، 

 هاي وفاداريبرنامه

 فروشگاه، تخفیفات قیمتارائه کوپن، بسته جایزه، نمایش در 

7 

 (1937سلطانی ) 

 

هاي پیشبرد پولی )تخفیفات قیمتی، قیمت پایین، کوپن، توزیع کارت

تخفیف، اهداي نقدي پول، تخفیفات قیمتی به اقشار خاص( پیشبرد غیر 

پولی) توزیع و ارائه کالاي لوکس و تجملی، هدایاي مجانی، ارائه 

 کشی(زاري قرعهسوبسید، ارائه نمایش محصولات، برگ

 

2 
تعیین اندازه محرک براي واکنش فروش مشتریان، شرایط مشارکت افراد  (1937) آرام

هاي خاص، نحوه پیشبرد و توزیع ابزارهاي تبلیغاتی، بودجه تبلیغات و گروه

 مدت زمان استفاده از ابزارهاي تبلیغاتی، پیشبرد فروش

5 
الهی دادفر و امان

(1937) 

 قیمتی و پیشبرد فروش غیرقیمتیپیشبرد فروش 

1 
 بازاریابی تخفیفات و عمومی، هدایا روابط حضوري، تبلیغات، فروش (1937موسوي )

 پیشبرد، استراتژي بر مؤثر خارجی عوامل برنامه تبلیغاتی، مستقیم، ترکیب

 موسسات در پیشبرد استراتژي استاندارد با سازگاري

3 
 غیر پولیپیشبرد فروش پولی و  (1934عزیزي )

 هامسابقه و هارقابت هاي رایگان،نمونه هدایا،

12 
نوقانی و ودیعی

 (1934همکارانش )

تعهدها، روابتط عمتومی و  هشامل فروش حضوري، اجراي بهین

تبلیغات  -سمینارها برگزاري -کاتالوگ توزیع و )چاپتبلیغتات

تبلیغات  -تبلیغات رادیویی -هاتخفیفات ویژه در مناسبت -تلویزیونی
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 تبلیغ در بیلبوردهاي -هاي مشارکتیها و سریالپخش فیلم -ايروزنامه

 ها(حضور در نمایشگاه -هاي فروشافزایش نمایندگی -سطح شهر

11 
سعیدي و عبداللهی 

 (1934) بجستانی

جوایز، نمونه  ارائه کشی،قرعه مسابقات، برگزاريتخفیف قیمت، کوپن، 

 کالا

12 
میرزایی و 

 (1939زاده )نجفی

و  نمونه رایگان، بسته جایزه، هاي تخفیفبرگه، کوپن تخفیف قیمت،

 نمایش در فروشگاه

19 
اخلاصی و 

 (1931) همکاران

 غیره و کشیقرعه رایگان، نمونه حراج، کوپن،

14 
 شاهبندزاده و قریحه

(1931) 

 کوپن(. تجاري، نام ،ومسابقات کشیقرعه ،محیط ،تبلیغات )عوامل بیرونی

 و انگیزش( ارتباطات – آموزش – )کیفیت درونی عوامل

17 
کوپن، تخفیف قیمت، نمونه مجانی، بسته جایزه، نمایش در فروشگاه،  (1932کوهی فایق )

 امتحان محصول

12 
نوربخش و شفیعی 

(1939) 

و سرگرمی، قرعه کشی، لاتاري، هدایا، کوپن هاي طراحی مسایقات 

 تخفیف، تخفیفات نقدي، مهمانی و پذیرایی از مشتریان

15 

و  زادهقاضی

 (1934همکاران )

 

 فروش شوند. پیشبردمی تقسیم پولی غی وپیشبرد پولی پیشبرد ابزارهاي

  قیمتی و تخفیف کردنها،کماي قیمت،کوپنطبقه تخفیفات شامل: پولی

 هايتبلیغاتی، و برنامه هدایاي بندي،شرط شامل: غیرپولی فروش پیشبرد

 کشیقرعه مسابقه، رایگان، وفاداري، نمونه ایجاد

11 
 زادهتاجو  امیري

 (1932) نمین

 غیره  و جوایز نامه،ضمانت نقدي، تخفیف کوپن،

13 
و  سیدصالحی

 (1931همکاران )

نامه، کالاي آزمایشی مجانی، نمونه کالا، کوپن، تخفیف، ضمانت

تخفیات، مساعدات مالی براي تبلیغات، نمایش کالا، نمایشگاه تجاري و 

 ها، جوایز مخصوص نمایندگان همایش

22 

رضوانی و 

 (1931خرمشاهی)

 نمایش، محصولات تخفیف، هايکارت تبلیغاتی، جوایز، هدایاي ارایه

 سیستم ها، نمایشگاه شرکت در کالا، نمونه کشی،قرعه ویترین، در

 اشانتیون، نمونه، فروش، هاينیرو جایزه به اعطاي مشتري، کدینگ

 بازي و فروشان، مسابقاتخرده به و تخفیف جایزه، تشویق تخفیفات،

 پیشبرد پولی و غیرپولی (2211لی او و چو) 21

22 
خان شمسی و اسیف

(2215) 

کننده: تخفیف، نمونه رایگان، مسابقه، پاداش، حق بیمه، مصرفپیشبرد 

 نمایش در فروشگاه
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پیشبرد تجاري: کمک هزینه فاکتور، کالاهاي آزاد، کمک هزینه خرید، 

 مسابقات

29 
نسلین و هرد 

(2215) 

 کننده و پیشبرد تجاريپیشبرد مصرف

24 

ابدوس و سابیردین 

(2212) 

 کنندهرد فروشند و پیشبرد توزیعکننده، پیشبپیشبرد براي مصرف

 هاي قیمت، حقها، پیشنهادات بازپرداخت نقدي، بستهها، کوپن) نمونه

بیمه، جوایز، پاداش حمایت، آزمایشات آزاد، ضمانت محصول، نمایشگاه 

رایگان ، اقلام تبلیغاتی  محصول ، کمک هزینه،تجاري، کاهش قیمت

 ی(تخصص

27 

ویلیامز و 

 (2212همکارانش )

هاي هاي برنده، بستههاي رایگان، رقابتنمونه کننده:پیشبرد مصرف

هاي مختلف، وجابجایی سهام. پیشبرد خرده فروش: پاداش و قیمت

تخفیف، حمایت از کارخانه در دمونسترون )نمایش( فروشگاه، 

 هاي تجاري، مسابقات فروش، تبلیغات همکاري. پیشبرد تجارينمایشگاه

22 
بویل و همکاران 

(2219) 

 ها(مسابقه و هارقابت رایگان، هايپیشبرد پولی و غیرپولی)نمونه

25 
بلتبرگ و بریتچ 

(2212) 

 فروش و مشتريپیشبرد تجاري، خرده

21 
 کشی کوپن، حراج، نمونه رایگان، قرعه:کننتدهسطح مصترف (2223)ایلاوادي، 

 عمدتاً از جنس کاهش قیمت :سطح تجاري

23 
سب و فروش ک ، پیشبردفروش تجاري ، پیشبردکنندهفروش مصرف پیشبرد (2222کلر)کاتلر و 

 کار و نیروي فروش

92 

العاده پرداختی، پیشبرد فروش تجاري ) کاهش قیمت فروش، فوق (1934فیلیپ کاتلر)

 کننده )نمونه کالا، کوپن، استردادکالاهاي مجانی(. پیشبرد فروش مصرف

لا با یک قیمت، کالاهاي تبلیغاتی، هدایا، بخشی از وجوه، چند قلم کا

هاي ها، پاداش توجه و هواداري، آزمونها، بازيکشیمسابقات، قرعه

رد هاي پیشبردي مشترک، تبلیغات پیشبنامه کالا، فعالیتمجانی، ضمانت

هاي محل خرید(. پیشبرد فروش پرسنل فروش فروش متقابل، نمایش

ها، هاي تجاري، همایششگاهشرکت و واحدهاي صنعتی تجاري)نمای

 مسابقه فروش، کالاهاي ویژه تبلیغاتی(

91 
هاي آخر هفته و موارد ویژه هاي قفسه، نمایشتخفیف، تگ (2222دل وکیو )

 تبلیغاتی،کوپن فروشگاه یا پست الکترونیکی، جوایز، تخفیفات موقت
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92 
کاتلر و آمسترانگ 

(2222) 

 تخفیفات بازاریابی مستقیم، جوایز خرید،ها، کشیهدایا، تخفیفات، قرعه

هاي هاي برنده، بستهنمونه رایگان، رقابتمجانی،  کالاي ارایه و ویژه

 هاي مختلف، و جابجایی سهامقیمت

 

اي هبا مشتورت استاتید مدیریت مشتخو شتد، برخی از مضتامین بدست آمده در جدول فوق براي شرکت     

ها، مضامین نامرتبط حذف داده تلخیو جهت مرحله این لذا در. یستندبنیان از کارایی لازم برخوردار ندانش

 پژوهش موضتتوع با که مرتبط هادانشتتگاه تارنماي و مقالات متون، در تکراري و مشتتابه مضتتامین شتده؛ و 

ی بنیان شتناسای هاي دانششتده و مضتامین پیشتبرد فروش مرتبط و موثر در شترکت     تلفیق یکدیگر با بودند،

 .نشان داده شده است 9در نهایت مضامین اصلی و فرعی مرتبط مشخو شده و در جدول شماره . شدند

 بندی مضامیلی اصلی و فرعی، دسته3جدول 

 مضامین فرعی شماره مضامین اصلی

 پیشبرد فروش

 غیرمالی

 کنندمی خرید را خاصی حجم که هاییواسطه به رایگان کالاهاي  .1

 فروشانخرده به تبلیغاتی هزینه کمک  .2

  مشتریان و هاواسطه و شرکت فروشندگان بین فروش مسابقه  .9

 اب اجتماعی هايشبکه سوي از سرگرمی و مسابقات طراحی)مسابقات   .4

 (مشتریان براي شرکت اطلاعات ارایه هدف

 اندداشته را فروش میزان بالاترین که افرادي به جایزه دادن  .7

 (خدمات یا کالا نمونه از تصاویر ارایه) کالا نمونه  .2

 محصول تست یا امتحان  .5

 از حمایت و ویژه خدمات گرفتن نظر در مانند) توجه و حمایت پاداش  .1

 اشتراک به مجازي فضاي در را شرکت محصولات که مشتریانی

 (گذارندمی

 (خاص خدمات یا محصول ارایه)خاص  کالاي  .3

 قیمت یک با کالا چند محتوي بسته  .12

 (تبلیغاتی تیزرهاي نمایش)نمایشی  لوازم  .11

 از ادهاستف میزان بالاترین که مشتریانی به جایزه دادن)تجاري  هايمشوق  .12

 (اندداشته را محصولات
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 شتریانم براي شرکت نشان با هدایا رایگان ارسال مانند)تبلیغاتی  هدایاي  .19

 (خاص

 (دایمی مشتریان براي ویژه امتیاز) وفاداري هايپاداش  .14

 (تبلیغات راستاي در هاسرگرمی ارائه)ها بازي  .17

 (مشتریان از تقدیر براي کشیقرعه مراسم برگزاري)ها کشیقرعه  .12

 محصول ضمانت  .15

 رايب خدمات و محصولات ايحرفه بندي دسته مانند)فروشگاه  در نمایش  .11

 (کاربران ترسریع و بهتر انتخاب

  سمینارها و هاهمایش  .13

 ( وفادار مشتریان به تولد تبریک مانند)وفاداري  هايبرنامه  .22

 فروش پیشبرد
 مالی

 (مختلف هايفروشگاه براي تخفیف کد ارایه مانند)کوپن   .21

 (خاص هايمناسبت براي ویژه تخفیفات اعلام) ویژه  تخفیفات  .22

 نقدي تخفیفات  .29

 (محصولات رایگان پست مانند) تجاري  تخفیفات  .24

 

 :بخش کمیتحلیل 

 :نتایج جمعیت شناختی

نفر پاسخ دهنده به پرسشنامه از  222که از بین  داد نشان دهندگانپاسخ مورد جنسیت  در آمده بدست نتایج

 زانیماند. وضعیت درصد مرد بوده 3485نفر معادل  214نظر وضعیت جنسیت، بیشترین تعداد پاسخگویان 

 انزیمدهنده به پرسشنامه از نظر وضعیت نفر پاسخ 222دهنده آن است که از بین پاسخگویان نشان لاتیتحص

 .اندبودهدرصد داراي میزان تحصیلات فوق لیسانس  27نفر معادل  145، بیشترین تعداد پاسخگویان لاتیتحص

نده به پرسشنامه از نظر دهنفر پاسخ 222دهنده آن است که از بین نشان در سازمان تیسابقه فعال وضعیت

 يبالادرصد داراي سابقه  1781نفر معادل  134، بیشترین تعداد پاسخگویان در سازمان تیسابقه فعالوضعیت 

 و هیچ یک از مدیران داري سابقه کاري زیر یک سال نیستند. بودهاند سال 7
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 :نتایج آمار استنباطی

روش مالی هاي پیشبرد فهاي پیشبرد فروش، روشفریدمن، روشبندي در این قسمت با استفاده از آزمون رتبه

 .اندبندي شدهبنیان؛ رتبههایی دانشهاي پیشبرد فروش غیرمالی در شرکتو روش

 :هاي پیشبرد فروش پولیبندي روشرتبه

             H0: هاي متغیرها یکسان استاولویت

 H1:     دست کم دو اولویت متفاوتند

بنیان هاي دانشهاي پیشبرد فروش در شرکتها، میانگین روشبدست آمده از جدول میانگین رتبهطبق نتایج 

 : اندنشان داده شده 4در جدول 

 بنیانهای دانشهای پیشبرد فروش در شرکت، میانگین رتبه روش4جدول 

 میانگین رتبه سوالات مضامین اصلی

غیر مالی عوامل پیشبرد  

q1 5892 

q2 1824 

q3 12837 

q4 3851 

q5 19841 

q6 12857 

q7 11825 

q8 14872 

q9 17897 

q10 5872 

q11 14844 

q12 12817 

q13 11871 

q14 19855 

q15 3824 

q16 1841 

q17 22821 
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q18 17829 

q19 12814 

q20 11817 

 عوامل پیشبرد مالی

q21 12825 

q22 3891 

q23 12845 

q24 12873 

 

ست که در سطح ا 1711 نشان داد که مقدار مجذور کاي به دست آمده برابر با 7جدول شماره  آزمون فریدمننتایج 

و این بدین معناست که فرض صفر رد شده و ادعاي یکسان بودن رتبه این متغیرها  ؛/. قرار دارد27خطاي کمتر از 

با  روشعوامل پیشبرد فشده در مورد هاي مطرح اهمیت و رتبه ویژگیبنابراین طبق نتایج جدول . شودپذیرفته نمی

 تفاوت زیادي دارد.یکدیگر 

 ، آزمون فریدمن5جدول 

N 222 

Chi-Square 1711817 

df 29 

Asymp. Sig. 2822 

 

گین مقایسه میان. اهمیت عوامل پیشبرد فروش مالی و غیرمالی را به ترتیب نشان داده است 2جدول شماره 

ان این بنیان از نظر مدیرهاي دانشعوامل پیشبرد فروش غیرمالی در شرکتترین دهد که مهمها نشان میرتبه

 ویژگی است. میانگین رتبه این خاص محصول و کالاي تست یا محصول، امتحان ضمانت به ترتیب هاشرکت

توي چند کالا با یک قیمت، . همچنین کالاي رایگان و بسته محاست 12857، 11825، 22821 ها به ترتیب

آیند. در رابطه با عوامل پیشبرد بنیان به حساب میهاي دانشترین عوامل از نظر مدیران شرکتاهمیتکم

داراي  3819داراي بیشترین و تخفیفات ویژه با میانگین  12873فروش غیرمالی نیز تخفیفات تجاري با میانگین 

ها هاي دانش بنیان از نظر مدیران این شرکتروش مالی در شرکتترین اهمیت در میان عوامل پیشبرد فکم
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یشبرد هاي پدهنده این است که روشهاي پیشبرد مالی و غیرمالی نشانبندي روشباشند. مقایسه اولویتمی

 هاي پیشبرد فروش مالی هستند.فروش غیرمالی داراي میانگین رتبه بالاتري نسبت به روش

 بنیانهای دانشهای پیشبرد فروش در شرکتروش بندی، رتبه6جدول   

 رتبه بندی میانگین  مضامین فرعی مضامین اصلی

پیشبرد فروش 

 غیرمالی

 22821 1 ضمانت محصول

 11825 2 امتحان یا تست محصول

 12857 9 کالاي خاص

 12814 4 همایش و سمینارها

 17897 7 نمونه کالا

 17829 2 نمایش در فروشگاه

 14872 5 پاداش حمایت و توجه

 14844 1 لوازم نمایشی

 19855 3 نداداشته را فروش میزان بالاترین که افرادي به جایزه دادن

تجاري هاي مشوق  12 19841 

 12817 11  وفاداري هاي پاداش

 11871 12 هدایاي تبلیغاتی

هاي وفاداريبرنامه  19 11817 

مشتریان و هاواسطه و شرکت فروشندگان بین فروش مسابقه  14 12837 

 3851 17 مسابقات

 3824 12 بازي ها

فروشکمک هزینه تبلیغاتی به خرده  15 1824 

 1841 11 قرعه کشی

 خرید را خاصی حجم که هایی واسطه به رایگان کالاهاي

کنندمی  

13 5872 

قیمت یک با کالا چند محتوي بسته  22 5892 

پیشبرد فروش 

 مالی

 12873 21 تخفیفات تجاري

 12845 22 تخفیفات نقدي

 1285 29 کوپن

 3819 24 تخفیفات ویژه
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 . جمع بندی و نتیجه گیری8

هان انجام بنیان اصفهاي دانشهاي پیشبرد فروش در شرکتبندي روشاین پژوهش با هدف شناسایی و رتبه

ل از تحلیل ازنتایج حاص. طریق کیفی و به شیوه تحلیل مضمون انجام شدها از بخش شناسایی روش. پذیرفت

هاي پیشبرد فروش غیرمالی روش :تحت عنوان مضمون اصلی روش شناسایی شد و در دو دسته 24مضمون 

الا، ک سمینارها، نمونه و خاص، همایش محصول، کالاي تست یا محصول، امتحان ضمانت)با مضامین فرعی 

 فروش میزان بالاترین که افرادي به جایزه نمایشی، دادن توجه، لوازم و حمایت اه، پاداشفروشگ در نمایش

 بین روشف وفاداري، مسابقه هايتبلیغاتی، برنامه ، هدایاي وفاداري هايتجاري، پاداش هاياند، مشوقداشته را

روش، فخرده به تبلیغاتی هزینه ها، کمکمشتریان، مسابقات، بازي و هاواسطه و شرکت فروشندگان

 یک با الاک چند محتوي کنند، بستهمی خرید را خاصی حجم که هاییواسطه به رایگان کشی، کالاهايقرعه

( یژهو نقدي، کوپن و تخفیفات تجاري، تخفیفات تخفیفات)هاي پیشبرد فروش مالی و روش( قیمت

 .بندي شدندتقسیم

نتایج . انجام گرفت( آزمون فریدمن)هاي کمی از طریق شیوههاي پیشبرد فروش نیز بندي روشبخش رتبه

 محصول و کالاي تست یا محصول، امتحان هاي ضمانتاست که روش موضع بیانگر این  بنديجدول رتبه

رد هاي پیشببنیان دارند. همچنین روشهاي دانشهاي پیشبرد فروش شرکتخاص اهمیت زیادي در شیوه

الی، تخفیفات هاي پیشبرد مهاي پیشبرد مالی بوده و از میان شیوهي نسبت به روشغیرمالی داراي اهمیت بیشتر

 ها است. تجاري داراي اثرگذاري بیشتري نسبت به سایر روش

، هستند "بی تو بی" بنیان، محصولاتهاي دانششرکت درصد از محصولات 52بیش از با توجه به اینکه 

بی "هاي هایی که اغلب در مورد شرکتیشبرد فروش با سایر پژوهشهاي پبندي شیوهبنابراین نتایج اولویت

 براي نمونه بر خلاف نتایج پژوهش لی او و چو که پیشبرد فروش پولی. اند متفاوت استتحقیق کرده "تو سی

مالی دانست، در این پژوهش مشخو شد که تاثیر پیشبرد فروش غیررا اثرگذارتر از پیشبرد فروش غیرپولی می

فات از خان نیز پیشبرد پولی تخفیاز نظر شمسی و اسیف. هاي پیشبرد فروش مالی استاثرگذارتر از روش

روشگاه نمایش در ف. هاي پیشبرد فروش موثرتر است؛ که با نتایج پژوهش حاضر همخوانی ندارندسایر روش

بنیان داراي اي دانشهنقش مهمی را در پژوهش کوهی فایق، بازي کرده در حالی که این روش در شرکت

 ،(2219) همکاران و هاي بویلهاي پیشبرد فروش، پژوهشبندي روشاز نظر دسته. اهمیت بسیار کمی است

 ،(1937) الهیامان و دادفر ،(1931)همکاران و سیدصالحی ،(1934)همکاران و زادهقاضی ،(1934)عزیزي

هاي پیشبرد فروش را حاضر همخوانی داشته که روشبا تحقیق  (2211)چو و او لی ،(2219)همکاران  و بویل
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ه صورت بندي سایر پژوهشگران اغلب باند؛ ولی شیوه دستهبندي کردهبه دو دسته پولی و غیر پولی تقسیم

 .بوده است( فروشان و پیشبرد تجاريکننده، پیشبرد خردهپیشبرد براي مصرف)

 پیشنهادات. 9

ولی؛ و هاي غیرپحان محصول به ترتیب داراي بیشترین رتبه در روشنامه و امتبا توجه به اینکه ضمانت

 :شودهاد میهاي پولی هستند، موارد ذیل پیشنتخفیفات نقدي و تجاري به ترتیب داراي بیشترین رتبه در روش

روش پیشبرد فروش در بخش پیشبرد  نوع ترین و تاثیرگذا بهترین تحقیق در آمدهبه دست نتایج به با توجه-1

شود باشند. پیشنهاد می داشته هاخاص به آن توجهی باید بنیانهاي دانشفروش غیرپولی قرار دارد و شرکت

حوزه  در را خود بیشترین تمرکز فروش محصولات خود افزایش و بازاریابی براي بنیان ،هاي دانششرکت

تجاري و تخفیفات نقدي و تخفیفات  ضمانت محصول و امتحان محصول در بخش پیشبرد فروش غیرمالی؛

 حساب هزینه؛ به و نه فرصت به عنوان باید را هاحوزه این در و فعالیت در بخش پیشبرد فروش مالی قرار داده

 .آورند

هاي ضمانت، داراي بالاترین میانگین در بین عوامل پیشبرد فروش است، به مدیران شرکت با توجه به اینکه-2

، "استرداد وجه در صورت عدم رضایت خریدار"هایی مانند اعلام ستراتژيشود با ابنیان پیشنهاد میدانش

ها را از محصولات اطمینان مشتریان را جلب نموده و ضمن افزایش آگاهی و زمینه مشارکت و رضایت آن

 .فناورانه خود فراهم کنند

این به منظور بالا بنابر. هاي پیشبرد فروش مالی استتخفیفات تجاري داراي بالاترین میانگین در بین روش-9

راي هاي خاص؛ و یا اختصاص تخفیف بهایی مانند در نظرگرفتن تخفیفات در زمانبردن میزان فروش،  شیوه

 .شودحجم خاصی از خرید محصولات فناورانه پیشنهاد می

 شبرد فروشپی هايشیوه زمینه در خود آگاهی افزایش با شودپیشنهاد می بنیانهاي دانشبه مدیران شرکت-4

ساخته، ضمن  هماهنگ تغییرات با ساختارشان،سازمان خود را با متناسب کارآمد هايو شناسایی روش

 بنیان را فراهم کنند.هاي دانشدر شرکت تجاري هايفعالیت پیشرفت ها، زمینهاستفاده از فرصت

صصان مشاوران و متخ ها با مبحث پیشبرد فروش، همکاري بابه منظور آشنایی بیشتر مدیران شرکت -7

 هاي آموزشی در این زمینه نیز بسیار مؤثر خواهد بود.شود. استفاده از دورهاي بازاریابی پیشنهاد میحرفه

هاي شود، براي آشنایی با تجارب مدیران و کارکنان شرکتبراي تحقیقات آتی به محققان پیشنهاد می-2

ه از روش استفاد. مضمون از روش پدیدارشناسی استفاده شودجاي استفاده از شیوه تحلیل بنیان، بهدانش
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کنندگانی که اطلاعات زیادي آوري اطلاعات موجب خواهد شد، براي مشارکتمصاحبه نیز براي جمع

 .درباره موضوع پژوهش ندارد توضیحات کافی ارائه شده و کیفیت پاسخگویی به سؤالات ارتقاء یابد

 

 منابع و مآخذ

مدیریت،  علمی کنفرانس محصول، فروش و تبلیغات در مجازی فضای اهمیت. 1۹۳۱ س، لحاقی، بابازاده و م احمدی،

  1-11 صص: اول شماره پادنا، طراحان شرکت زنجان، بیمه، و حسابداری، اقتصاد

 .مشتریان با ارتباط مختلف مراحل در یکپارچه ارتباطی ابزارهای تعیین. 1۹۳1 ش، مهرمنش، و؛ مقصودی، ا؛ ،یاخلاص

  11-۱1 صص ،۱5شماره بازرگانی، هایبررسی

. دبیلار شهر سپه بانک شعب مشتریان جذب بر پیشبردی تبلیغات هایشیوه بررسی. 1۹۳5 ا، نمین، زادهتاج م؛ امیری،

 5۱-11 صص چهارم، شماره چهارم، سال مدیریت، در کمّی مطالعات

 هنامپایان. پزشکی تجهیزات در فروش پیشبرد هایاستراتژی بر موثر عوامل بندیاولویت و بررسی .1۹۳۱ آرام، ف،

 حسابداری و مدیریت خوارزمی، دانشکده دانشگاه ارشد کارشناسی

 کنفرانس سومین .تجاری هایبانک مشتریان وفاداری بر فروش پیشبرد ابزارهای تاثیر بررسی. 1۹11 ر، زادهتوکلی

  1-1۱صص سوم، شماره مدیریت، المللیبین

 هایشگاهفرو شرکت در برند ویژه ارزش ایجاد با فروش پیشبرد و تبلیغات بین رابطه بررسی. 1۹۳۱ ز، الهی،امان و ا دادفر،

 15۳-1۹۱ صص دوم، شماره کارآفرینی، و مدیریت مطالعات اردبیل، استان رفاه ایزنجیره

 از استفاده با فروش پیشبرد ابزارهای تخصیص جهت RFM مدل برمبنای مشتریان بندیبخش. 1۹۳1 م، دارابی،

 ارشد، کارشناسی پایانامه(. تهران 5 منطقه در گوار تهران شرکت مشتریان موردی مطالعه) ژنتیک الگوریتم

 گلبهار سناباد عالی آموزش موسسه

 و مدیریت علوم المللیبین کنفرانس ،ششمین(5P) بازاریابی آمیخته مفهوم بر مروری. 1۹۳۳ م، یوسفی، و ب دانیالی،

 حسابداری، تهران

 صنعت متوسط و کوچک کارهایوکسب در ترفیع نوین هایشیوه مستندسازی. 1۹۳1 ن، خرمشاهی، و رضوانی، م

 151-111 صص ،1 شماره نوین، بازاریابی تحقیقات پوشاک،

 مهبی شرکت مطالعه مورد) فروش ترفیع هایبرنامه موفقیت کلیدی عوامل بندیرتبه و شناسائی. 1۹۳۳ م، سپهری،

 انسانی علوم و مدیریت گروه تابران، عالی آموزش موسسه ارشد،کارشناسی پایانامه(. مشهد در ایران

 (IMC) یکپارچه بازاریابی ارتباطات ابزارهای بندیاولویت و شناسایی.1۹۳1ا،  بجستانی، عبدالهی و س سعیدی، سرمد

 در پژوهش المللیبین کنفرانس(. دینا غذایی صنایع) AHP- FUZZY تکنیک از استفاده با غذایی صنایع در

 اجتماعی و رفتاری علوم
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 آن یرتاث و تخفیف هایاستراتژی و فروش پیشبرد بر تمرکز با ترفیعات انواع بررسی و مطالعه. 1۹۳۱ ش، پناه،سلطانی

 اهدانشگ ارشد، کارشناسی پایانامه. شرق ستاره ایزنجیره هایفروشگاه در کنندگانمصرف خرید قصد بر

 مدیریت دانشکده خوارزمی،

 ایجاد در فروش ارتقاء و تبلیغات هزینه نقش درک بررسی. 1۹۳1 ع، راد، کریمی و ح نژاد، خاتمی س؛ سیدصالحی،

 1۱-55 صص دوم، شماره مدیریت، در کمی مطالعات. برند وفاداری

 .فروش پیشبرد بر موثر عوامل وشناسایی بررسی جهت مراتبی سلسله مدلی ارایه. 1۹۳1م،  قریحه، و ح شاهبندزاده،

 1-11 صص اول، شماره نوین، مدیریت علوم سالانه همایش

 یرمتغ نقش با برند به وفاداری بر فروش پیشبرد و تبلیغات تاثیر بررسی. 1۹۳1 م، فتاحی، و م آبادی،حسن صابری

 مدیریت اقتصاد، نوین مطالعات ملی بابل،کنفرانس خونه به خونه ایزنجیره فروشگاه در برند از آگاهی میانجی

 ایران،کرج در حسابداری و

 دبرن ویژة ارزش خلق بر فروش پیشبرد و تبلیغات تأثیر بررسی.  1۹۳1 ، ا دهکردی، اسداللهی ف، رحیمی، ع، عزیزی،

 صص سوم، شماره ، تهران دانشگاه بازرگانی مدیریت مجله(. سامسونگ خانگی لوازم برند: مطالعه مورد)

555-51۹ 

 رد پاسارگاد بانک مشتریان رضایتمندی و وفاداری بر فروش پیشبرد ابزارهای تأثیر. 1۹۳5 م، خدایی، و س عظیمی،

 151-111 صص اول، شماره حسابداری، و مالی مدیریت اقتصاد، مطالعات. تهران شهر

 از تجاری هاینمایشگاه اهداف تحقق میزان و فرایند بر مؤثر عوامل بررسی. 1۹۳1 ا، قربانی، و س جلالیان، و؛ علیپور،

 111 - 151: 5 شماره بازرگانی، مدیریت مجله. دارانغرفه دید

 نظریه رویکرد با دیجیتال نسل به بانکی خدمات ارایه مدیریت و اجتماعی هایرسانه. 1۹۳۹م، ع، حیدری، فرهنگی،

 5۹-15 صص ،51 شماره بانکی، خدمات ارایه مدیریت و اجتماعی هایرسانه رضایتمندی، و استفاده

 لعه؛مطا مورد) خرید؛ برقصد تبلیغاتی هدیه گوناگون ابعاد تاثیر بررسی. 1۹۳1 م، مصطفایی، و ن یزدانی، م ؛ زاده،قاضی

 111-1۹5صص ،51 شماره ، کار و کسب مدیریت(. دل و اپل اسنوا، سامسونگ، برندهای

 رب اجتماعی هایرسانه فروش پیشبرد محتوای و اجتماعی هایرسانه تبلیغات محتوای تاثیر بررسی. 1۹۳۳ ، ن قناعت،

 مورد) برند عملکردی تصویر و برند احساسی تصویر گریمیانجی نقش با کنندگانمصرف رفتاری قصد

 داریا علوم دانشکده مشهد، فردوسی دانشگاه ارشد،کارشناسی پایانامه(. چری برند کنندگانمصرف: مطالعه

 اقتصادی و

 .نص انتشارات دوم، جلد جعفری، امیر مهدی ترجمه.بازاریابی مدیریت. 1۹۳۹ ک، کلر، و ف کاتلر،

 آموخته انتشارات فروزنده، بهمن ترجمه بازاریابی، اصول ،1۹۳1گ،  آرمسترانگ، و ف کاتلر،

 ترمه انتشارات پارسائیان، علی ترجمه بازاریابی، مدیریت مبانی ،1۹۳1 ف، کاتلر،

 ملی شرکت در موردی مطالعه)خارجی  مستقیم گذاریسرمایه جذب در فروش پیشبرد ابزارهای تاثیر. 1۹۳1م، کریمی،

 1۳-۳1 صص ، ۱۱ شماره ترویجی، علمی تخصصی فصلنامه(.  ایران نفتی هایفراورده پخش
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 در کننده مصرف خرید رفتار و فروش پیشبرد ابزارهای ارتباط بررسی.  1۹۳1 م، رشید، و م حقیقی، ا؛ فایق، کوهی

 صص ،11 شماره انسانی، علوم دانشکده صنعتی مدیریت فصلنامه(. اصفهان رفاه هایفروشگاه) غذایی صنایع

51-۱1 

 همجل مرکز، تهران واحد اسلامی آزاد ه دانشگا دانشجویان میان در اجتماعی انزوای بر اینترنت نقش. 1۹۳5 ج، محمدی،

 1۳-۹1 صص ،55 شماره ای،رسانه مطالعات

 آغاز در انسانی علوم و حسابداری اقتصاد مدیریت، جهانی کنفرانس سومین ،1۹۳۱شاهبندزاده، ح،  ز و بحرینی، موسوی

 سوم شماره سوم، هزاره

 ،کوچک شهرهای در اعتباری و مالی موسسات فروش پیشبرد و ترفیع هایروش بندیرتبه و شناسایی .1۹۳۱. موسوی،

 نیما عالی آموزش موسسه ارشد، کارشناسی پایانامه

 ایران در صادرات بر خارجی مستقیم گـذاریسـرمایه اثـر بررسـی. 1۹۳1 ش، محمـدی،فـیض و م عادلی،مهدوی

 1-11 صص ،۹ شماره مالی، پولی، اقتصاد دوفصلنامه(  1۹11 الی 1۹۱5)

: موردی مطالعه) ناگهانی خرید رفتار و فروش پیشبرد ابزارهای ارتباط بررسی. 1۹۳۹ ن، زاده،نجفی و ز میرزایی،

 ان،تهر کار، و کسب تعالی و توسعه المللیبین کنفرانس ،(اصفهان شهر در بزرگ ایزنجیره هایفروشگاه

 ویرا پایتخت پردازایده مدیران موسسه

 مدیریت مجله. فیلم فروش میزان افزایش بر پیشبرد آمیخته اجزای نقش بررسی. 1۹۳۹ ب، شفیعی، و ک نوربخش،

 51-۹۳ صص ،55 شماره کار، و کسب

 فروش افزایش راستای در فروش پیشبرد مؤثر هایشیوه شناسایی. 1۹۳1 ه، آقازاده، م، حقیقی، ع، نوقانی، ودیعی

 تهران، اهدانشگ مدیریت دانشکده بازگانی مدیریت فصلنامه. ایران بیمه سهامی شرکت در مسوولیت هایبیمه

 ۱11-۱1۹ صص ، دوم شماره

 بنیاندانش هایشرکت بندیدسته یافته بهبود مدل ارایه. 1۹۳1 ن، تشکری،  و ف فصیحی، ب؛ سلطانی، ف؛ هشدار،

 515-5۹۹ صص ، ۹1 شمـاره عمومی، گذاریسیاست راهبردی مطالعات علمی فصلنامه. ایران در

 ردیمو مطالعه) کنندگانمصرف اعتراضی هایواکنش بر فروش پیشبرد ابزارهای نوع تاثیر بررسی. 1۹۳1 س، یعقوبی،

 نوین، عالی آموزش موسسه ارشد، کارشناسی پایانامه(. اردبیل استان کوروشافق ایزنجیره هایفروشگاه
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