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 53-35صص  ،7117 ، زمستانچهار، شماره 73دوره 
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 (ایراندر مطالعه موردی صنعت سیم و کابل ) ترفیعی هااستراتژیو  بازاریابی سازمانی
 

  0بابک حاجی کریمیو  2کامیار کاوش ،0محمدرضا نوری

 25/1/7112، تاریخ پذیرش:  73/72/7117تاریخ دریافت: 

 چکیده

 روش به ایران کابل و سیم صنعت در ترفیع یهااستراتژی و سازمانی بازاریابی ارزیابی تحقیق این هدف از

 مالک، نفر؛ 8 از متشکل صنعت این در بازرگانی خبرگان از نفر 11 تعدادبا  منظور این برای .باشدمی دلفی

 زنجان استان در کابل و سیم تولیدکنندگان فروش و بازاریابی مدیر مدیرعامل، معاون مدیره،هیئت مدیرعامل،

 در هاآن کارشناسی نظرات دلفی روش اول مرحله در شد. برگزار متعدد جلسات؛ دانشگاه اساتید از نفر 2 و

 هایتم اول، جلسه مباحث تحلیل و تجزیه از پس. شد آوریجمع کلی صورتبه تحقیق موضوع زمینه

 در ردید.گ تهیه ایپرسشنامه نهایت در و گردید مقایسه بازاریابی هاینظریه و مقالات و کتب با آمدهدستبه

 یهاآزمون از، شد آوریجمع خبرگان نظرات مجدداً شده،تهیه پرسشنامه از استفاده روش دلفی با دوم مرحله

 مسیر حلیلت و عاملی تحلیل و پژوهی،آینده دیدگاه با ساختاری تحلیل فازی، مراتب سلسله ندیبرتبه آماری،

 نعتص در که داد نشان تحقیق این هاییافته. نتایج شد استفاده هاداده تحلیل برای ساختاری معادلات مدل

و را دارد،  اولویت بالاترین محصول تنوع و بازار توسعه سازمانی، استراتژی در بازاریابی؛ ایران کابل و سیم

 تأثیر ازمانیس بازاریابی بر مستقیم بازاریابی و ایچندرسانه تبلیغات شخصی، فروش ی ترفیع؛هااستراتژی

 فراخور هب کابل و سیم صنعت مدیران گرددمی پیشنهاد تحقیق، این هاییافته به عنایت با. دارند یدارمعنی

 متناسب یعترف آن، استراتژی اساس بر و نموده تدوین و طراحی را مناسبسازمانی  بازاریابی استراتژی شرایط،

 .کار گیرندهب را آن با

 .دلفی روش کابل، و سیم صنعت سازمانی، بازاریابی ترفیع، یهااستراتژی: کلیدیکلمات 

                                                 
 ایران. ی، واحد ابهر، ابهر،دانشگاه آزاد اسلام، گروه مدیریت دانشجوی دکتری -0

آدرس پست الکترونیکی:  ، ایران.واحد ابهر، ابهر، دانشگاه آزاد اسلامی، استادیار گروه مدیریت نویسنده مسئول، 2-

Kamyarkavosh68@gmail.com. 
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 مقدمه 

 یریکارگبه درصدد هابازاریاب .نیست برخوردار لازم اثربخشی از گذشته همانند انبوه بازاریابی

 شکاه جهت به هاسازمان برخی تورمی، شرایط و رکود زمان در. هستند ارتباطی جدید یهاسیستم

 کاهش با کهازآنجایی، اندازندمی تعویق به را ترفیع یهااستراتژی اجرای درآمد، افزایش و هزینه

 نگرفتند کاربه را مناسب ترفیع یهااستراتژی مشتریان، نیاز تغییر به پاسخ در که ییهاسازمان تقاضا،

 ناسبم فروش و نبوده مؤثر هاآن ترفیع استراتژی آنکه علت به یا داده، دست از راخود  فروش سطح

 عالیتف ظرفیت حداقل با یا و نموده تعطیل را خود فعالیت نماید، ایجاد را کافی سود تا اندنداشته

 .کنندمی

 هایاهکارگ سرشماری آمار اساس بر و است توسعه مهم بسیار هایمؤلفه از برق نیروی که دنیایی در

 هیزاتتج کل از تولیدات سهم میانگین بالاترین کابل و سیم ایران، آمار مرکز در کشور صنعتی

 آشکار پیش از پیش کابل و سیم صنعت نقش ،(1793ایران، برق سندیکای)دارد را( % 73)الکتریکی

 نایعیص در بیشتر رکود دولتی که باعث هایپروژه بودجه کاهش و وسازساخت در با رکود .شودمی

 هگذشت سال چند طی در میان این و حالا در باشدمی دولتی یهاسازمان و دولت هاآن مشتری که شده

 نعتص سندیکای) افتاده اتفاق برق حوزه در دولت زیرساختی هایپروژه در که رکودی به توجه با

  .برندمی رنج بیشتر مشکلات این وجود از کابل و سیم تولیدی یهاشرکت و صنایع(، 1793ایران، برق

 ه پژوهشنپیشیمبانی نظری و 

 این بر یدگاهد این. است وکارکسب هایفلسفه ترینیمیقد از یکی دیدگاه این :تولید بر مبتنی دیدگاه

 در کافی میزان به و یمتقارزان که دهندمی ترجیح را محصولاتی مشتریان که است استوار اصل

 .باشند دسترس

نظر  از هک دهندمی ترجیح را محصولی کنندگانمصرف دیدگاه این اساس بر :محصول بر مبتنی دیدگاه

 .باشد برتر، محصولات سایر به نسبت نوآوری و عملکرد، کیفیت

 تولید که هستند چیزی آن فروش دنبال به هاشرکت یقتدر حقدر این دیدگاه  فروش: بر مبتنی دیدگاه

 یهااستراتژیاین دیدگاه بیشتر بر استفاده از  .خواهندیم مشتریان و بازار که چیزی آن نهاند کرده

 ترفیع و تبلیغات تاکید دارد تا محصولات تولید شده را به فروش برساند.

 انجام یا و یتباکیف محصولات تولید بر صرف تمرکز یجابه دیدگاه این در :بازاریابی بر مبتنی دیدگاه

 اند.آورده روی مداریمشتری سمت به هاشرکت، محصولات درزمینه گسترده یهافعالیت
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در  ند.هست مهم بازاریابی یهافعالیت تمامی که کندمی بیان دیدگاه این :نگرکل بازاریابی دیدگاه

اهمیت دارد و باید همواره  یزچکه در بازاریابی همه شودمینگر به این واقعیت توجه بازاریابی کل

 عیتتبنگر کل و جامع رویکرد یک از باید هاشرکت و دارای دیدگاه گسترده، جامع و یکپارچه بود

  . کنند

 رجستهب مفهوم چندین بود غالب هادیدگاه سایر بر دورانی دراین دیدگاه  :کنندهمصرف رفتار دیدگاه

 طبقه مرجع، گروه تأثیر، اطلاعات پردازش شده، درک ریسک مانند مختلفی موضوعات در را

 هااهدیدگدر مورد  بخواهیم چنانچه این، وجود ، باکرد ارائه  موقعیتی تأثیرات و هانگرش  اجتماعی،

 ههد آخر یهاسال طول در کنندهمصرف رفتار دیدگاه. کنیم استفاده محصول عمر چرخه اصطلاح از

 . است رسیده اشباع مرحله به بلوغ مرحله از هفتاد

 بیان مرحله شش را مشتریان بر ترفیع یهااستراتژی تأثیر تئوری این :تأثیر مراتب سلسلهتئوری 

 از اطلاعاتی فرد: دانش -ب ،کندمی پیدا آگاهی محصول وجود از فرد: آگاهی -الف :نمایدمی

 به فرد :ترجیح-د ،کندمی پیدا گرایش محصول به فرد: تمایل -ج ،کندمی کسب محصول یهاویژگی

 دمتقاع-و دهد،می ترجیح مشابه محصولات سایر به را محصول این و شودمی جذب محصول سمت

: خرید-ی هست، استفاده برای کالا خرید از اطمینان و خرید قصد همراه به دادن ترجیح: کردن

 نقل به اسکینر و لاویچ)شودمی تبدیل محصول واقعی خرید رفتار به محصول به گرایش

 .(6،ص(2111)ازادفولو

 تغییر فیعتر استراتژی هایمحرک با است ممکن رفتار تئوری، این اساس بر: شدهطراحی رفتار تئوری

 این اگر. رددگ فرد رفتار و قصد تغییر حتی و هاگرایش زندگی، تغییر باعث تغییر این و کند پیدا

 تئوری ینا اساس بر .داد خواهد تغییر را مشتریان رفتار درواقع و قصد نماید نفوذ مشتریان در مداخله

 خرید رایب مشتریان رفتار در سازمان طریق این از که هستند های باارزشمشوق ترفیع یهااستراتژی

 عترفیاستراتژی تاثیرگذاری دلیل به .((6،ص(2111)ازادفولو نقل به اسکینر و لاویچ)کندمی نفوذ کالا

 .دهندمی قرار توجه مورد بیشتر را ترفیع استراتژی ها بازاریاب، کننده مصرف رفتار بر

 کمک برای ینشب ارائه است که با بازاریابان برای کلیدی مسئله یک ،گیریتصمیم از حمایت :بازاریابی

 بلیغت چگونگی است و خاص بازار یک برای مناسب محصول کدام،مانند حیاتی سؤالات پاسخ به

 استراتژی نوع چه و قیمتی چه با و زمان چه در ،ارتباطی هایکانال چه طریق از بازار، آن در محصول
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 از ایمجموعه بازاریابی (.1،2113سرجیومورو) شود پشتیبانی تبلیغاتی یهافعالیت و ترفیع 

 نآ دادن قرار دسترس در و پدیده این از او کردن آگاه مشتری، برای ارزش ایجاد برای فرایندهاست

 . شود تأمین هدف هایگروه و سازمان منافع که ایشیوه به مشتریان با روابط بر مدیریت و

 و ریدارانخ بین مبادله فرایندهای اساس بر) بازاریابی اولیه صنعتی در اصول و مصرفی بازاریابی

 بازاریابی ینب زیادی هایتفاوت اما ندارند یکدیگر با تفاوتی کالاها، بازاریابی یزمینه در( فروشندگان

 دمات،خ محصول، بازار، ویژگی؛ هفت در مصرفی و صنعتی بازاریابی .دارد وجود مصرفی و صنعتی

 (.7ص1791هاوالدر،)دارند یدارمعنی تفاوت قیمت و ارتقاء توزیع، هایکانال خریدار، رفتار

 گونهچ شرکت که دهدمی نشان که شرکت مادر و جامع طرح یک از است عبارت استراتژی :استراتژی

 ابتیرق کمبودهای و حداکثر را رقابتی مزیت استراتژی،. کندمی حرکت اهداف و مأموریت سمت به

 ( استراتژی سازمان،1) :شودمی بررسی استراتژی نوع سه معمولاً تجاری شرکت در. کندمی حداقل را

 ای.یفهوظ( استراتژی 7) وکار و( استراتژی کسب2)

ریزی در سطح سازمان است و شامل رسالت سازمان، ( در استراتژی سازمان صحبت از برنامه1)

( استراتژی 2وکار و مقولاتی که بر کل سازمان تأثیر خواهد داشت هست. )مدیریت پرتفوی کسب

پیوندد، در سطح سازمان و در یمریزی استراتژیک در دو سطح از سازمان به وقوع وکار، برنامهکسب

(سومین سطح استراتژی را، سطح وظیفه تشکیل SBU2( .)7) وکار استراتژیکسطح واحد کسب

 (.164ص1796ویلن،.ال و هانگر)رودمیشمار هدهد که بخشی از مدیریت عملیات بمی

 چرخه هوممف ،استراتژیک مدیر یک برای بازاریابی در مفاهیم مفیدترین از یکی :محصول حیات چرخه

 فروش و زمان میان رابطه که است نموداری محصول حیات چرخه. است (PLC) محصول حیات

 و هانگر)دهدمی نمایش محصول فروش کاهش و بلوغ رشد، معرفی، مراحل طی را محصول یک

 درست انتخاب به دتوانمی حیاتش چرخه در محصول موقعیت تشخیص(. 113ص1796ویلن،.ال

 .کند کمک مربوطه ترفیع استراتژی

. 7توزیع، و گذاریقیمت استراتژی. 2 محصول، کیفیت استراتژی. 1 :بازاریابی یهااستراتژی نواعا 

 .(197ص1796ویلن،.ال و هانگر)(کشش/ فشار) ترفیع استراتژی. 4 بازار، توسعه استراتژی

                                                 
1  Sérgio  Moro  
2 Strategic Business unit 
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 مجموعه عنوانبه بلکه شودمین تعریف فیزیکی شیئی یک صرفاً صنعتی کالای :محصول استراتژی

نظر ز . اشودمی تعریف فروشنده و خریدار بین فردی و حقوقی فنی، اقتصادی، روابط از پیچیده

 سبک ظاهر،)محسوس ارتقاءیافته ویژگی اساسی، ویژگی :باشدمی ویژگی سه از ترکیبی کالا مشتری،

 و نامهضمانت نگهداری، و تعمیر خدمات فنی، هایکمک)غیرمحسوس افزوده ویژگی و( کیفیت و

 قائل ارزش اضافی مزایای برای مشتریان رقابتی، بازار یک درکه  است( آموزش

 (.141ص1791هاوالدر،)شوندمی

( 1) در که یتغییرات به توجه با صنعتی مؤسسات. دارد پویا و پذیرانعطاف شکلی محصول استراتژی

 آیدمی وجود به کالا عمر منحنی( 4) قوانین، یا دولت یهاسیاست( 7) تکنولوژی،( 2) مشتری، نیاز

 تکنولوژی رشد( که 141ص1791هاوالدر،)آورندمی وجود به محصول استراتژی در را لازم تغییرات

 .شودمی کالا عمر منحنی شدن کوتاه باعث

 برنامه دیدگاه از. انجامدمی درآمد به که است بازاریابی ارکان از یکی قیمت :توزیع و قیمت استراتژی

 مجرای از هاشرکت. داد تغییر راحتیبه توانمی که باشد متغیری ترینساده قیمت شاید بازاریابی

 ذاریگقیمت استراتژی .کنندمی اعلام بازار به را خود تجاری نشان و نام یا محصول جایگاه قیمت،

 راحیط با را کالاهایی که شرکتی. کندمی کمک شرکت سودآوری به و بوده هاهزینه جبران اساس بر

 به زیاد دسو و برساند فروش به بالاتر قیمت به را آن دتوانمی کندمی عرضه بازار به و تولید عالی

 این ازند توانمی جدید محصولات سیم و کابل با یهاشرکت(. 471ص2117کلر، و کاتلر)آورد دست

 .ببرند را استفاده نهایت استراتژی

 الاهایک گذاریقیمت( ب رقابتی، بازارهای در رقابتی گذاریقیمت( الف :گذاریقیمت انواع استراتژی

( ج ،(پایین هاولی قیمت)بازار در نفوذ استراتژی و( بالا اولیه قیمت) قیمت حداکثر استراتژی دو)جدید

 چندین از قیمت دادن تغییر زمان در(. 297ص 1791هاوالدار،) کالا عمر مراحل طول در گذاریقیمت

 تخفیف گرفتن نظر در( 2 جغرافیایی، منطقه برحسب گذاریقیمت( 1: استفاده کرد توانمی استراتژی

 و کاتلر)گذاریقیمت در تبعیض و ترویج هدف با گذاریقیمت( 7 ها،تخفیف سایر و نقدی

 (.477 ص2117کلر،

 دتوانمی که است بازارهایی یا و مشتریان انتخاب سازمان، یک تصمیمات ترینمهم از :بازار استراتژی

 به کالا یک برای بازار کل تقسیم فرایند بازار، یعنی بندیتقسیم .کند خدمت آن به کارآمد شکلی به
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 تحقیقات(الف :باشدمی گام سه دارای بازار بندیتقسیم شیوه. خریداران خاص گروه یا هابخش 

  (.112 ص 1791هاوالدار،)هابخش مختصات مجموع بندیجمع( ج وتحلیل،تجزیه( ب بازاریابی،

 بازاریابی( 2 ،(معدود بخش چند یا یک روی بر بازاریابی)متمرکز بازاریابی( 1: بازار انواع استراتژی

 (.126 ص 1791هاوالدار،) یکسان بازاریابی( 7 ،(گیرندمی قرار هدف عنوانبه متعدد یهابخش)متمایز

 .باشد مؤثر بازار استراتژی انتخاب در دتوانمی قیمت وسیم و کابل  محصول نوع

 ردهک تعریف گونهاین را تجاری نشان و نام امریکا بازاریابی انجمن (:برندینگ) تجاری نشان و نام

 یک خدمات و کالاها معرفی هدف و هااین از ترکیبی یا طرح نماد، نشان، عبارت، اسم، یک ":است

. "رقیب یهاشرکت خدمات و کالاها از هاآن کردن متمایز و ستهاشرکت از گروهی یا شرکت

 شانن و نام اصلی ارکان را( بندیبسته نماد، شعار، نام،)تجاری نشان و نام دهندهتشکیل یهابخش

 به رقاد گردد، محسوب شرکت برندگرایی نتیجه دتوانمی که قوی برندهای وجود. نامندمی تجاری

 پنهان نیازهای شناسایی. باشدمی جدید بازارهای در بیشتر موفقیت و ورود ریسک دادن کاهش

 دیننما و کارکردی یهاقابلیت طریق از نیازها این برآوردن برای جدید محصولات ارائه و مشتریان

 سودآوری به رقابتی مزیت این(. 11ص1797 ، دهدشتی)شد خواهد رقابتی مزیت ایجاد باعث برند

 .شودمی منجری سیم و کابل هاشرکت

 پژوهش  شناسیروش

ی ترفیع در صنعت سیم و کابل ایران به روش دلفی هااستراتژیبازاریابی سازمانی و در این تحقیق، 

ابتدا کتب، مقالات و مفاهیم نظری در این حوزه، مورد مطالعه قرار مطالعه و تحقیق قرار گرفت.  مورد

در مرحله اول روش  و مرتب گردید. سپس بندیدستهگرفت و اطلاعات کلی در موضوع تحقیق 

دلفی، چندین نشست تخصصی با خبرگان صنعت سیم و کابل دارای کارخانجات تولیدی در استان 

شده از مرور  بندیجمع. موارد برگزار شدزنجان، در حوزه تولید، بازاریابی و فروش سیم و کابل 

م و ی مههاشاخص، هانشستمطالب پیشین و مفاهیم نظری با خبرگان مطرح گردید. در پایان این 

صورت کلی مشخص گردید. در مرحله دوم روش کلیدی بازاریابی سازمانی و استراتژی ترفیع  به

، کم اهمیتبیگزینه لیکرت )بسیار  1یی در مقیاس طیفهاپرسش، با استفاده از پرسشنامهدلفی، 

ه اول از نشست تخصصی مرحل شدهاستخراجی هاشاخصاز  اهمیت، متوسط، مهم و خیلی مهم(

و بخش دوم مربوط به  بازاریابی سازمانیمربوط به  بخش: بخش اول دومتشکل از روش دلفی، 
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 .در مرحله سوم جهت ارزیابیگردید آوریجمعاستراتژی ترفیع در میان خبرگان توزیع و نظراتشان 

 نظرات خبرگان اخذ گردید.، از طریق پرسشنامه استاندارد، هاشاخصتاثیر متقابل هریک از 

 از نفر 8 که بازاریابی خبرگان از نفر 11 تعداد از ندعبارت تحقیق جامعه :تحقیق قلمرو و آماری جامعه

 روشف مدیر و بازاریابی مدیر مدیرعامل، مالک، از متشکل کابل و سیم صنعت بازرگانی خبرگان

 واحد آزاد دانشگاه بازرگانی اساتید از نفر 2 و زنجان استان در کابل و سیم تولیدکننده یهاشرکت

 مریم)باشدمی نفر 11 تا 11 پانل تشکیل برای موردنیاز افراد تعداد دلفی، روش در. باشدمی ابهر

 و 1793 سال زمانی قلمرو و کابل و سیم تولید یهاشرکت تحقیق، مکانی قلمرو(. 7ص1797روستا،

 .باشدمی یرانا کابل و سیم صنعت در ترفیع یهااستراتژی و سازمانی بازاریابی ارزیابی موضوع نظر از

 روش به اطلاعات گردآوری نحوه نظر از و توصیفی مطالعه یک روش و ماهیت نظر از تحقیق این

 . است کاربردی هدف نظر از و دلفی

 جهت تجزیه و در این تحقیق که به روش دلفی فازی انجام شده است، ها:روش تجزیه و تحلیل داده

 سلسله بندیرتبه،  spss افزارنرماستیودنت از طریق  tآزمون  آماری، یهاآزمون از هادادهتحلیل 

با  ساختاری معادلات مدل مسیر تحلیل و عاملی تحلیل و ،FDAHPافزارنرمبا  هادادهفازی  مراتب

 شد. استفاده Lisrel افزارنرم

 صنعتی بازاریابی که(Organizational marketing)سازمانی بازاریابی :بازاریابی سازمانی

(Business to Business marketing یا )Business(or industrial) marketing به نیز 

 یهاسازمان با ارتباط در خدمات و کالاها بازاریابی از است عبارت شودمی گفته آن

 ایجاد :از است عبارت( صنعتی) سازمانی بازاریابی در مهم نکته(. 2ص1791هاوالدار،)وکارکسب

 سازمانی خرید اهداف و نیازها بر که خدماتی و کالا طریق از خریدار یهاسازمان برای منافع و ارزش

 ارتباط راریبرق به محصول، قیمت و کالا بودن فنی بر علاوه سازمانی بازاریابی(. منبع همان)دارد تکیه

 .دارد تأکید نیز مشتری با بلندمدت

 استراتژی ،(ترفیع و توزیع محصول،قیمت،)بازاریابی هایآمیزه تریناساسی یکی از :استراتژی ترفیع

 قطری از های فروشندههاتلاش و هافعالیت تمام هماهنگی یعنی ترفیع(. 1،2119گیلمور)باشدمی ترفیع

 و هات)خدمات و محصولات خرید جهت مشتریان ترغیب و اطلاعاتی هایکانال اندازیراه

                                                 
1Gilmore 
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 صولاتمح از مشتریان که گردد مطمئن سازمان که شودمی استفاده این خاطر به ترفیع(. 1،2119اسپیک 

 ترفیع یهااستراتژی(. 2112ساوری، و چالارسوکی)یابند آگاهی دهدمی ارائه شرکت که خدماتی و

 ش،فرو ترویج( د) تجربیات، و رویدادها( ج) عمومی، روابط( ب) تبلیغات،( الف: )از اندعبارت مدرن

 ترفیع، استراتژی از استفاده هدف(. 2117کلر، و کاتلر)شخصی فروش( و) و مستقیم بازاریابی( ه)

 .باشدمی هاشرکت وریبهره به کمک و خدمات، و کالا فروش افزایش

 و سازمانی بازاریابی یهااستراتژی ارزیابی در فازی منطق کارگیریبه( الف :تحقیق نوآوری

 از هریک به دهیوزن منظوربه( FDAHP)فازی دلفی مدل از گیریبهره( ب. ترفیع یهااستراتژی

( د. ترفیع یهااستراتژی و سازمانی بازاریابی حوزه به FDAHP کاربرد گسترش( ج. متغیرها

 . ترفیع یهااستراتژی و سازمانی بازاریابی یهااستراتژی سازیکمی

  نتایج و بحث

 نتایج .یدگرد مطالعه پیشین تحقیقات و مربوطه مقالات و کتب نظری، مبانی در این تحقیق ابتدا

 فی،دل روش اول مرحله در سپس .گردید بندیدسته و آوریجمع کلی صورتبه مطالعه این از حاصل

 به و باز پاسخ پرسشنامه صورتبه موضوع خصوص در پیشین مطالعات از آمدهدستبه اطلاعات

 این در شد، گذاشته بحث به سیم و کابل، منتخب در حوزه خبرگان از نظرسنجی جهت کلی صورت

 خصمش ترفیع یهااستراتژی و سازمانی بازاریابی در اثرگذار، یهاشاخص و مهم هایتم نظرسنجی

 نظرسنجی جهت و تهیه ساختارمند پرسشنامه یک هاشاخصجهت ارزیابی این  .گردید (1جدول)

 .گردید ارسال منتخب هایخبره به مجدداً

 

 فیدل روش اول مرحله ترفیع استراتژی و سازمانی بازاریابی در مؤثر یهاشاخص بندیجمع -7 جدول

 و بازار توسعه-1

 محصول تنوع

 و کالا کیفیت-7

 خدمات

 تبلیغات-1

 ایچندرسانه
 تجربیات و رویدادها-9 یمعمو روابط-3

 نشان و نام-2

 تجاری
 فروش ترویج-6 گذاریقیمت-4

 بازاریابی-8

 مستقیم
 شخصی فروش-11

 های تحقیقماخذ: یافته

                                                 
1Hutt & Spec  
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 .گردید تجمیع و ثبت ( l, m, u) مثلثی فازی عدد صورتبه کارشناس هر دیدگاه دوم گام در

 نجاما برای. گردید ثبت مثلثی فازی صورتبه خبرگان نظرات از شدهآوریجمع هایداده :زداییفازی

 گینمیان سازیقطعی و زداییفازی برای. گردند زداییفازی بایستی هاداده آماری و ریاضی عملیات

 نظر در 1٫68 مقدار نیز تحمل آستانه میانگین مقدار بعلاوه. شد برده کاربه( l+m+u)/3 رابطه هاداده

 .است شده خلاصه 2 جدول در زیر صورتبه فوق مراحل از حاصل نتایج. شد گرفته

 امتیازها زداییفازی -2 جدول

 1630 بالای پذیرش معیار فازی یهاداده کد متغیر

 پذیرش k1 0.87 (بازار استراتژی) محصول تنوع و بازار توسعه

 پذیرش k2 0.81 (ولمحص استراتژی) خدمات و کالا کیفیت بر تمرکز

 پذیرش k3 0.78 (برندینگ) برند ایجاد و تجاری نشان و نام

 پذیرش k4 0.77 (قیمت استراتژی) توزیع و گذاریقیمت

 پذیرش E 0.72 مستقیم بازاریابی

 پذیرش A 0.70 ایچندرسانه تبلیغات

 پذیرش F 0.68 شخصی فروش

 رد B 0.63 عمومی روابط

 رد D 0.57 فروش ترویج

 رد C 0.53 تجربیات و رویدادها

 های تحقیقماخذ: یافته 

 متغیر سازمانی، بازاریابی سازه در (:2طبق جدول) دوم مرحله ها درداده زداییفازی از آمدهدستنتایج به

 بر تمرکز متغیر و رتبه، بالاترین 1183 امتیاز با( K1( )بازار استراتژی) محصول تنوع و بازار توسعه

 ایجاد و تجاری نشان و ناممتغیر  ،1181 امتیاز با( k2( )محصول استراتژی) خدمات و کالا کیفیت

( k4( )قیمت استراتژی) توزیع و گذاریقیمت بر تمرکزمتغیر  و 1138 امتیاز با( k3( )برندینگ) برند

 .داشتند را بعدی یهارتبه ترتیب به 1133 امتیاز با

 متغیر تبلیغات و اولویت بالاترین 1132 امتیاز با( E) مستقیم بازاریابی متغیر ترفیع، استراتژی سازه در

( B) عمومی روابطمتغیر  ،1168 امتیاز با( F) شخصی متغیر فروش ،1131 امتیاز با( A) ایچندرسانه

 امتیاز با( C) تجربیات و متغیر رویدادها و 1113 امتیاز با( D) فروش ترویجمتغیر  ،1167 امتیاز با



 

  ...ترفیعی هااستراتژیو  بازاریابی سازمانی/ ...........................................   46

 آمدهدستهب هایداده امتیاز میانگین نتایج، پذیرش معیار. بودند بعدی یهارتبه دارای ترتیب به 1117 

 تجربیات و رویدادها و( D) فروش ترویج ،(B) عمومی روابطمتغیرهای که شد گرفته نظر در 1168

(C )شدندن پذیرش1168 از امتیازشان بودن کمتر دلیل به. 

 دست به و رهامتغی مراتبی سلسله بندیرتبه جهت ،زداییفازی از پس هاداده :مراتبی سلسله بندیرتبه

 بازاریابی سازهمربوط به  هایگزینه ابتدا. گردید وارد FDAHP1 افزارنرم در بهینه نقاط آوردن

 د و ضمنثبت ش ترفیع استراتژی به مربوط یهاشاخص سپس و گردید تعریف افزارنرم در سازمانی

 .گردید مشخص هاآن رتبه آنها، زوجی مقایسه و متغیرها از هریک به دهیوزن

 سازمانی بازاریابی یهااستراتژی مراتبی سلسله بندیرتبه -3 جدول

 رتبه وزن کد نام

 K1 11722 1 (بازار استراتژی) محصول تنوع و بازار توسعه

 K2 11281 2 (ولمحص استراتژی) خدمات و کالا کیفیت بر تمرکز

 K3 11277 7 (برندینگ) برند ایجاد و خاص محصولات تولید

 K4 11119 4 (قیمت استراتژی) قیمت بر تمرکز
 های تحقیقماخذ: یافته

 توسعهشاخص  هدف، اساس بر سازمان، بازاریابی استراتژی سازه در ،7 طبق جدولدر این آزمون 

شاخص  و اولویت بالاترین دارای11722 وزن مقدار با(  K1( )بازار استراتژی) محصول تنوع و بازار

 نشان و نامشاخص  ،11281 وزن با( K2( )محصول استراتژی) خدمات و کالا کیفیت بر تمرکز

( قیمت استراتژی) قیمت بر تمرکزشاخص  و 11277 وزن با( K3( )برندینگ) برند ایجاد و تجاری

(K4 )داشتند را بعدی یهارتبه ترتیب به 11119 وزن با. 

  

                                                 
1 Fuzzy Delphi Analytical Hierarchy Process 
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 ترفیع استراتژی مراتبی سلسله بندیرتبه -1 جدول

 وزن گزینه نام رتبه

 1171131 شخصی فروش 1

 1177189 تبلیغات 2

 117124 مستقیم بازاریابی 7
 های تحقیقماخذ: یافته                         

 ی،سازمان بازاریابی یهااستراتژی تمامی اساس بر ترفیع، استراتژی سازه در، 4 جدول طبق و بر

 ایچندرسانه تبلیغاتشاخص   و اولویت بالاترین ،1171131 وزن با( F) شخصی فروششاخص 

(A)، مستقیم بازاریابی شاخص و 1177189 وزن با (E )بعدی یهااولویت دارای 117124 وزن با 

 .بودند

 سازمانی بازاریابی کلیدی عوامل زوجی مقایسه ماتریس -5 جدول
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K1  K2 K3 K4 
 K1 1  2 7 2 محصول تنوع و بازار توسعه

 K2   1 2 1 خدمات و محصول کیفیت

 K3    1 111 تجاری نشان و نام

 K4     1 توزیع و گذاریقیمت

  های تحقیقماخذ: یافته          
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 ترفیع استراتژی کلیدی عوامل زوجی مقایسه ماتریس- 6 جدول 

 

 تنوع و بازار توسعه
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 و الاک کیفیت بر تمرکز
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A E F A E F A E F A E F 

 تبلیغات

 ایچندرسانه
A 1 2 1 1 111 1 1 1 1 1 111 1 

 بازاریابی

 مستقیم
E  1 111  1 2  1 2  1 2 

 فروش

 شخصی
F   1   1   1   1 

  های تحقیقماخذ: یافته

 واملع فهرست شدن مشخص از پس،  فرایند سوم گام در: پژوهیآینده دیدگاه با ساختاری تحلیل

 وارد هاهداد، هاشاخص بندیرتبه و شناسایی برای، ترفیع استراتژی و سازمانی بازاریابی در مؤثر

 استاندارد شنامهپرس، دلفی روش به متغیرها متقابل تأثیر ارزیابی جهت. گردید متقابل تحلیل ماتریس

 افزارنرم از استفاده با (،3 جدول) ها پاسخ آوریجمع از بعد. گرفت قرار خبرگان اختیار در و تدوین

SPSS شد. انجام آماری عملیات 
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 سازمانی بازاریابی کلیدی عوامل متقابل تأثیرات ماتریس -5 جدول
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K1  K2 K3 K4 A E F 

 K1 1  1 2 1 2 2 2 محصول تنوع و بازار توسعه

 K2 2  1 7 1 1 2 1 خدمات و محصول کیفیت

 K3 2  2 1 2 2 1 1 تجاری نشان و نام

 K4 2  1 1 1 1 1 2 توزیع و گذاریقیمت

 A 2  2 7 2 1 2 2 ایچندرسانه تبلیغات

 E 7  1 2 7 2 . 1 مستقیم بازاریابی

 F 7  2 2 7 2 2 1 شخصی فروش

  های تحقیقماخذ: یافته

 نتایج، شد استفاده SPSS افزارنرم هیستوگرام از، هاداده این توزیع بودن نرمال کردن مشخص برای

 محاسبه فرض آزمون، استیودنت t آزمون، SPSS افزارنرم با. هستند نرمال شبیه هاداده داد نشان

 میانگین استاندارد خطای میزان و صفر شدهگم هایداده و 3 درست هایداده(. 8 جدول) گردید

 به توجه با که داد نشان استیودنت t آزمون نتایج. باشدمی 11811 هاداده نمونه میانگین و، 11214

 آماره( df) آزادی درجه و(، α>0.05) 1111 از بالاتر که،  آمدهدستبه( p-value) احتمال مقدار

 خبرگان هایپاسخ و. باشدمی 1182 از بیشتر یا، برابر هاپاسخ میانگین شودمی نتیجه، باشدمی 6 آزمون

 .باشدمی قبولقابل و صحیح یکدیگر بر هاشاخص از یک هر تأثیر مورد در
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 استیودنت  t آزمون نتایج -0 جدول 

 

 1182=  میانگین ارزش

T df 
 یدارمعنی

 (دوطرفه)

 تفاوت

 میانگین

 %91 اطمینان فاصله تفاوت

 بیشترین کمترین

 تنوع و بازار توسعه

 محصول
K1 11119 6 11913 11173 11391- 11869 

 و محصول کیفیت

 خدمات
K2 11412 6 11694 11181 11888- 11248 

 K3 11211- 6 11811 11116- 11171- 11927 تجاری نشان و نام

 K4 11917- 6 11796 11791- 11441- 11613 توزیع و گذاریقیمت

 A 11436 6 11611 11181 11341- 11111 ایچندرسانه تبلیغات

 E 11211- 6 11811 11116- 11171- 11927 مستقیم بازاریابی

 F 11436 6 11611 11181 11341- 11111 شخصی فروش

  های تحقیقماخذ: یافته

 بین وابطر تریقدق بررسی در این تحقیق جهت :ساختاری معادلات با مسیری تحلیل و عاملی تحلیل

 این در .گردید استفاده لیزرل افزارنرم از ساختاری، معادلات مدل یلهوسبه مسیر تحلیل و یرهامتغ

 ر پنهان مستقلمتغی عنوانبه سازمانی بازاریابی سازه و وابسته پنهان متغیر عنوانبه ترفیع سازه مطالعه

 مستقیم بازاریابی ،(A) ایچندرسانه تبلیغاتی هاشاخص، وابسته آشکار متغیرهای. شد گرفته نظر در

(E )شخصی فروش و(F )محصول تنوع و بازار توسعهی هاشاخص مستقل، متغیرهای. بودند(k1)، 

 بر تمرکز و( k3)خاص محصول تولید و تجاری نشان و نام ،(k2)خدمات و کالا کیفیت بر تمرکز

 .بودند( k4) توزیع و گذاریقیمت
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 الف -ساختاری معادله مدل 7 شکل

 
 ب -ساختاری معادله مدل 7 شکل

 سازه گفت؛ توانمیی ساختار معادله مدل( از آزمون الف ،1)شکل اساس بر آمدهدستبه نتایج از

 که معنی بدین. باشدمی( Tarfi)ترفیع بر سازه تأثیرگذار عامل( B.sazmani) سازمانی بازاریابی

 اجرای با .شودمی ترفیع استراتژی بیشتر اثربخشی موجب سازمانی بازاریابی استراتژی درست انتخاب

 تبلیغات و( E)شخصی فروش ترفیع؛ استراتژی ،(k1)محصول تنوع و بازار توسعهسازمانی  استراتژی

 تنوع و ازارب استراتژی اثربخشی در بیشتری تأثیر و باشندمی انتخاب اولویت دارای( A) ایچندرسانه
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 و کالا یفیتبر ک تمرکزسازمانی  استراتژی انتخاب، اولویت ترتیب به، و داشت خواهند محصول 

 کالای ایجاد و تجاری نشان و نام و( K4) توزیع و گذاریقیمت بر تمرکز ،(K2) خدمات

 .بود خواهد اثربخشی بهتری دارای( F) دارای مستقیم بازاریابی ترفیع استراتژی ،(K3)خاص

 متقابل تأثیرات دارای( t) ترفیع استراتژی و ،(S) سازمانی بازاریابی استراتژی( ،ب1) شکل اساس بر

 و بازار سعهتوسازمانی  استراتژی محیطی، یتموقع به بنا بخواهد شرکت کهیدرصورت یعنی. هستند

 "کشش" فیعتر استراتژی و شخصی فروش یعنی "رانش" ترفیع استراتژی نماید اجرا را محصول تنوع

 شرایط لحاظ هب کهیدرصورت. کرد خواهد کمکبیشتر آن توسعه و تقویت به رسانی چند تبلیغات یعنی

 مشتریان بازار لحاظ به یا خاص، آوریفن دارای محصول یا کالا و جدید، کالای تولید) محیطی

 رب تمرکز خدمات، و کالا کیفیت بر تمرکزسازمانی  استراتژی شرکت ،(غیره و محدود و خاص

 نماید؛ اجرا را تجاری نشان و نام ایجاد و خاص محصول تولید تمرکز یا و توزیع، و گذاریقیمت

 موفقیت و روشف بازار تقویت موجب که بود خواهد گزینه بهترین مستقیم بازاریابی ترفیع استراتژی

 بازاریابی یهااستراتژی از هریک با اجراشده ترفیع استراتژی. با این تفسیرشد خواهد بیشتر سازمان

 . بود خواهند بیشتری اثربخشی دارای نیز سازمانی

 هاو پیشنهاد گیرینتیجه

 :گرددمیاین تحقیق موارد زیر پیشنهاد  نتایج به توجه با

 ینکها و محصول از نظر خبرگان، تنوع و بازار توسعه استراتژی بودن داریتاولو به عنایت با -1

 و یمس صنعت در سازمانی بازاریابی در تأثیرگذار و مهم عوامل از شخصی فروش استراتژی ترفیع

جهت  صول،مح تنوع و بازار توسعه استراتژی انتخاب باتولیدکنندگان سیم و کابل  ،باشدمی کابل

 بلیغاتتانجام  با ونموده  استفاده کشور خارج و داخل در شخصی فروش مراکز ازفروش سیم و کابل 

 زمرک ایجاد امکان کهیدرصورت. نمایند اقدام محصولات خود بازار توسعه به نسبت ایچندرسانه

 اقدام شفرو مجوزصدور  یا و فروش عاملیت نمایندگی، ایجاد به نسبت نباشد فراهم شخصی فروش

 .نمایند

 از ، هواسط بدون و آنلاین خرید و سفارش ثبت امکان بازارفروش سیم و کابل، توسعه جهت در -2

 صورتهآن ب خدمات و سیم و کابل متقاضیان برایو یا اپلیکیشن تلفن همراه  شرکت سایت طریق

 .آورند فراهمو آنلاین  الکترونیکی
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 منض بازار، توسعهدر استراتژی سازمانی  شخصی فروش استراتژی تأثیر افزایش جهت به -7

 آدرس هب آن ارسال یا و خریدار، محل در کالا تحویل امکان سیم و کابل، باکیفیت نمودن یبندبسته

 .آورند وجودبه  را حمل هزینه از بخشی یا و تمام پرداخت و خریدار

 لاعاتاط شودمی ، پیشنهاد تحقیق اینی هایافتهی ذکر شده و هاتئوریبر اساس مبانی نظری،  -4

 هاییشناپلیک ایمیل، شرکت، یتساوب صفحه طریق از شرکت خدمات و های تولید شدهسیم و کابل

 و یمس خدمات و کالا هاییشگاهنما تخصصی، و فنی مجلات کتاب،زیون و یرادیو، تلو همراه، تلفن

 رائها و در داخل و یا خارج از کشور معرفی غیره و صنایع نمایشگاه و برق صنعت نمایشگاه کابل،

 .شود
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Assessing Organizational Marketing and Promotional Strategies 

 Case study the cable industry in Iran 

0 Babak Hajkarimi, 2 Kamyar Kavosh, 0Mohammad Reza noori 

 

Abstract 

The purpose of this research is to evaluate the organizational marketing and 

promotion strategies in the wire and cable industry in Delphi. For this purpose, a 

total of 10 trade experts in the industry consisting of 8 people, the owner, CEO, 

board of directors, deputy director, marketing and sales director, wire and cable 

manufacturers in Zanjan province and 2 university professors, held numerous 

meetings In the first stage of the Delphi method, their expert opinions on the topic 

of the research were collected in general. After analyzing the topics of the first 

session, the themes were compared with books and articles and marketing 

theories, and a questionnaire was finally prepared. In the second stage, using the 

questionnaire, experts' opinions were re-collected. Statistical tests, fuzzy 

hierarchy ranking, structural analysis with futuristic perspective, and factor 

analysis and structural model analysis of the structural equation model were used 

for data analysis. The findings of this study showed that in the wired and cable 

industry in Iran, marketing strategy and product diversification are the highest 

priority selection and personal marketing strategy, multimedia marketing and 

direct marketing have a significant effect on organizational marketing. According 

to the findings of this research, it is suggested that the marketing managers of the 

cable manufacturing and distribution industry, according to the environmental 

conditions, design and develop appropriate marketing strategies and, according to 

the chosen strategy, use the promotion appropriate to it. 

 

Keyword: Promotion Strategies, Organizational Marketing, Wire and Cable 

Industry, Delphi Method.
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