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 آميخته پيشبرد بر افزایش ميزان فروش فيلم یبررسي نقش اجزا
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 چکيده 
 تواند میجدي مدیران کشور قرار گيرد  یتموردحماعنوان هنري جذاب و پرمخاطب، چنانچه  به سينما     

بر « عناصر آميخته پيشبرد» بندي اولویتبررسی نقش و  پژوهش حاضر،بسيار درآمدزا باشد. هدف اصلی 
فروش  ؛تبليغات و آگهی: از اند عبارتکه عوامل آن  است سينمایی هاي فيلم اي گيشهافزایش فروش 

. سينمایی هاي فيلم اي گيشهپيشبرد فروش در افزایش فروش  و روابط عمومی ؛بازاریابی مستقيم ؛شخصی
تماشاگران  پژوهش . جامعهفی استکاربردي و ماهيت و روش آن توصي، از نظر هدفاین پژوهش 

شده  نمونه برآورد ،با توجه به جامعه آماري .است 94سينماهاي تهران در بازه زمانی بهار  سينمایی هاي فيلم
 ،مبانی نظري مروراز طریق  ها دادهو سایر  بودپرسشنامه  ها داده آوري جمعابزار  .استنفر  384شامل 

از روش  ها دادهو تحليل  بررسیدر این پژوهش براي  .شد آوري جمع سایر پژوهشگران و اینترنت مطالعات
نمودارهاي فراوانی  ،فراوانی، درصدها هاي جدول ،و تنظيم اطلاعات خام بندي دسته برايآمار توصيفی 

. با است شدهاستفاده  اي نمونه تی تک ،ميانگين هاي آزمونآمار استنباطی از  برايو  پژوهشمتغيرهاي 
و سایر عناصر  دارد سينمایی هاي فيلمرا در افزایش فروش  تأثيرروابط عمومی بيشترین ، ایجتوجه به نت

فروش شخصی رتبه دوم تا چهارم و بازاریابی مستقيم رتبه پنجم  ،تبليغات و آگهی ،ترتيب پيشبرد فروش به
 .( را به خود اختصاص داده استتأثير)کمترین 

 

 ی یفيلم سينما ،آميخته پيشبرد، گيشه کليدی:گان واژ
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 مقدمه . 1

مبدل شده  نااستواردليل کثرت و تنوع مصرف به فرآیندي پيچيده و  امروزه سليقه و نياز مشتري به
است )حيدرزاده،  شده تر پيچيدهتر و  به همين دليل دانش بازاریابی بيش از پيش حساس ؛است

مناسب و سهولت  گذاري قيمت ،باز توليد محصولات خو تر(. بازاریابی مدرن چيزي بيش1380
به ارتباط با مشتریان خود نياز دارند و آنچه که باید  ها شرکت. است دسترسی مشتریان به کالا

نظر و سليقه او در  ،مشتري .گذاشته شود بخت و اقبالنباید بر عهده  ،موضوع این ارتباط قرار گيرد
در توليد محصول  تجدیدنظرکار و  ها الساین سليقه بر اثر  .واقع علت و هدف نهایی توليد است

زیرا خریدار کسی است که هم قدرت انتخاب و هم  ؛بسيار شکننده است حال درعينو  دکن میبروز 
ممکن  ،محصولات موفق قرن باشد ترین بزرگیک محصول ممکن است از  .اختيار نخریدن دارد

پيام در زمان مناسب و به افراد مناسب  اما اگر آن ؛کننده باشد است پيام تبليغاتی آن جذاب و افسون
نتيجه فروش  در ؛قرار خواهد گرفت توجهی بی محصول مورد و پيام شنيده نخواهد شد ،رسانده نشود

 (.1380خواهد بود )حيدرزاده،  يدکنندهناام
و رضایت  کردهموفق خواهند بود که بتوانند ارتباط بهتري با مشتریان خود برقرار  هایی شرکت     
تنها از طریق بازاریابی صحيح که  بالابنابراین دستيابی به هدف  جلب کنند؛تریان بيشتري را مش

و این امر نيز در  استميسر و مقدور خواهد بود  بيشتري در ارتباط مابه نحوي با زندگی  روزه همه
 براي و ارائه راهکارهاي مناسب مشتریان هاي خواستهرسالت هنر بازاریابی یعنی درك نيازها و 
استفاده از عوامل آميخته و  یاشدهنيل به اهداف  برايجلب رضایت بيشتر مشتري نهفته است. 

این عوامل وظایف اجتماعی متعددي را به  شود .محسوب می مهمعناصر پيشبرد امري ضروري و 
بدون شک چنانچه از این عنصر به نحو صحيح که  .عهده دارند که یکی از آن موارد تبليغات است

 ، استفاده شودفرهنگی و سياسی باشد ،اقتصادي هاي زمينهنطبق بر نيازهاي افراد جامعه در م
نيل به  براياقتصادي  هاي بنگاهجامعه و در مقابل هدایتگر  هاي نيازمنديپاسخگوي  تواند می

افزایش  بربررسی نقش عناصر آميخته پيشبرد  پژوهشموضوع  ازآنجاکهاهداف تجاري خود باشد. 
و  بررسیموضوع مهمی که در بازاریابی قدرت  بنابراین ؛است سينمایی هاي فيلم اي گيشهفروش 

 ؛استشناخت عوامل آميخته بازاریابی  ،دهد مین بازاریابی اتحليل را به کارشناسان و متخصص
آن که همان آميخته پيشبرد است به  هاي مؤلفه ترین مهمبنابراین پژوهشگر با تمرکز بر یکی از 

عناصر  و ریز ها مجموعه زیر مطالعه بااست و  کردهو بررسی بيشتري در این خصوص اقدام کنکاش 
 .این عامل به بررسی نقش آن بر ميزان فروش این محصول در سطح استان تهران پرداخته است
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 ها تعریف

پيشبرد و  هاي سياستاجراي  ،فروش حضوري ،شامل ترکيبی ویژه از تبليغ :1آميخته پيشبرد
 به کوشد میکه شرکت  استخاص در روابط عمومی و بازاریابی مستقيم  هاي روش يريکارگ به

 آید. نائلبازاریابی  هاي هدفبا افزایش تبليغات به  آن وسيله
فرد یا موسسه  ،، کالاها یا خدمات که یک واحد تبليغاتیها ایدههرگونه ارائه و عرضه  :2تبليغات

 .(1376 ،محمدیان) هزینه باشدمشخص انجام دهد که مستلزم پرداخت 
ایجاد مناسبات مطلوب با جوامع مختلفی است که با شرکت سروکار دارند از طریق  :3روابط عمومی

کردن مسائل،  ایجاد تصویر ذهنی کلی مطلوب و برخورد مناسب یا برطرف ،کسب شهرت خوب
 (.1391 ،کاتلر و آرمسترانگنامطلوب )و وقایع  ها حدیثو   حرف ،ها شایعه

فرد یک کالا از  به فرآیند فروش به شکل فردي که شامل ارائه حضوري و فرد :4فروش حضوري
 (.Boon & Kurtz, 2007یک فروشنده به یک خریدار است )

 هاي واکنشاز ابزار ترفيعی است که براي برانگيختن  اي گستردهشامل انواع  :5پيشبرد فروش
 بازار طراحی شده است. تر سریعتر یا  قوي

 .رسد میکه در دوره اکران به فروش  هایی بليتتعداد  :6فيلم اي گيشهفروش 
7پرده يشپآنونس و 

فيلم کوتاهی که سه یا چهار دقيقه براي معرفی و تبليغ یک فيلم آینده  :
محدوده مکانی این  .حساس و جذاب فيلم است هاي لحظهو معمولاً شامل  شود میساخته و درهم 
نمایش داده  ها آندر  ،نزدیک اي آیندهاست که فيلم در  هایی سالن ،طیارتبا ـوسيله تبليغی 

 .شود می
و  کشد میو حداکثر یک دقيقه طول  ثانيه 15تا  10نوعی آنونس که معمولاً : 8آگهی تلویزیونی

 .شود میتلویزیونی پخش  هاي کانالضمن آن تصویرهایی با صداي فيلم و گفتار گوینده در 
 

  سوي  کشور به  حرکت  سوي و  سمت  دهد که می  کشور نشان  ساله  انداز بيست چشم :پژوهش مسئلهبيان 

و   صنعت  و توسعه  واقع شده  جدي  توجه مورد  غيرنفتی  است. بخش  نفتی غير  صنایع  و پيشرفت  توسعه

اعتقاد دارند   آن  به  اقتصادي  از کارشناسان  امروز بسياري  آنچه  است.   قرار گرفته  اقتصاد کشور در اولویت

  توانند نقش هنرها می  ميان  خواهد بود و در این  و خانواده  ثر از فرهنگ متأ  آینده، دنيایی  دنياي  که  است  این

                                                           
1. Promotion Mix 
2. Advertising 

3. Public Relation 

4. Personal Selling 
5. Promotion 

6. Box office sale 

7. Annonce/FR, Trailer 

8. Teaser 
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کشور   مدیران  جدي  مورد حمایت  چنانچه  و پرمخاطب،  جذاب  هنري  عنوان سينما به .ایفا کنند  بسيار مهمی

و   صنایع»، «و دارایی  اقتصاد»  چون  هایی اگر وزارتخانه  عبارتی  به ؛يار درآمدزا باشدتواند بس قرار گيرد می

بگيرند،   و هنر کشور را جدي  فرهنگ  ، مقوله «و پرورش  آموزش»و   «آوري و فن  علوم، تحقيقات»، «معادن

باید   که  است  د گرفت. طبيعیتعلق خواه  و مردم  به جامعه  آن  و معنوي  چشمگير مادي  نتایج  صورت  در آن

و   فرهنگ  وزارت. »شود  کشور حاکم  هاي ها و سازمان در سایر وزارتخانه  و هنري  فرهنگی  و دیدگاه  نگاه

  خوبی  هاي و هنر تلاش  فرهنگ  به  کشور نسبت  و صنعتی  اقتصادي  ولانئمس  در تغيير نگاه « ارشاد اسلامی

 (1390ندیشه، )باشگاه ا است  داده  انجام

 هاي فيلم اي گيشهافزایش فروش  بربررسی نقش عناصر آميخته پيشبرد  ،پژوهشاصلی  مسئله
که از ميان عناصر  است سؤالبه دنبال پاسخ به این  پژوهشاین  .استدر سينماها  سينمایی

 دارد؟را بر توسعه فروش این محصول  تأثيربيشترین  یک  کدامآميخته پيشبرد 
کاري  و بازاریابی در هر کسب هاي فعاليتبه اینکه بررسی آميخته بازاریابی کليد اصلی  با توجه     

رود که با شناخت بيشتر زوایاي این فرآیند به نتایجی همچون فروش  و انتظار می آید میحساب  به
منظور دستيابی به  پژوهشگر به رو ازاین شود؛بيشتر و در نتيجه رشد و توسعه این صنعت منجر 

بازاریابی که در جهت توسعه هنر  هاي فعاليتنظر در خصوص کسب موفقيت در زمينه  ایج موردنت
آميخته پيشبرد متمرکز ساخته است. این پژوهش  بر، پژوهش خود را گيرد میکشور انجام  سينمایی
تا بتواند با شناخت وضعيت  است قرار داده یموردبررسبر فرآیند آميخته پيشبرد را  مؤثرعوامل 

ارائه  سينمایی هاي فيلمرفع مشکلات موجود و ایجاد تقاضا براي  برايراهکارهاي مناسب  ،وجودم
 .کند

 
مواقع یک خبر پيش  بيشتردر  ،ایران خبرهاي مرتبط با سينما در کشورم مياندر اهميت موضوع: 
غم مشاهده ر اخير به هاي سالدر  «روند نزولی استقبال مردم از سينما!» :رسد میاز بقيه به گوش 

 .استقبال از سينما به لحاظ تعداد مخاطبان پيشرفت چندانی نداشته است ،ميلياردي هاي فروش
 ،گذاران سرمایهو هر یک از متوليان صنعت سينما ) ذکرشدهدلایل مختلفی براي این وضعيت 

و پژوهشگر با  ورزند می تأیيد یکهر  برخود  نظر( به غيرهو  گذاران قانونگران،  سينما ،داران سينما
نظر قرار داده است تا با ارائه راهکارهایی براي جذب  پيشبرد را مد يتوجه به موضوع پژوهش، ارتقا

صنعت سينما در  انگيز حيرتمخاطب و به زعم آن افزایش فروش بپردازد. سهم عمده گردش مالی 
ریابی در تمام مراحل مربوط به استفاده از دانش مدیریت و بازا توان میرا  یافته توسعهکشورهاي 

دانست. هدف از بازاریابی در صنعت  تا اکران و پس از اکران( توليد يشپ)از  سينماییخلق یک اثر 
آن به مشتري با هدف  هاي ویژگیسينما همان هدف اصيل بازاریابی یعنی معرفی یک محصول و 
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اطبی است که فيلم است و مشتري عموماً مخ، در سينما محصول .ارضاي یک نياز مشخص است
توجه به موارد  با بنابراین ؛بالقوه ممکن است بخشی از زمان فراغت خود را به سينما برود طور به

از عوامل آميخته ارتقا بر معرفی محصول و  یک کدام شودسعی بر این است تا مشخص  شده گفته
 بيشتري دارد. تأثيرجذب مخاطب 

 
 :استنظر  اف زیر مداهد موردنظربا توجه به موضوع  :پژوهشاهداف 

در  سينمایی هاي فيلمافزایش ميزان فروش  دربررسی و تعيين نقش عناصر آميخته پيشبرد . 1
 ؛سينماها

 در سينماها. سينمایی هاي فيلمعناصر آميخته پيشبرد در افزایش ميزان فروش  بندي اولویت. 2

 

 پژوهش نظری . مباني2
را در بازار  ها آنکه شرکت  کنترل قابلرهاي بازاریابی از متغي اي مجموعه ،آميخته بازاریابی     

این ترکيب شامل هر نوع اقدامی است که  .کند میخود ترکيب  يازموردنهدف و براي ایجاد پاسخ 
 توان میرا  ها آنانجام دهد و  ،دادن تقاضا قرار تأثير شرکت بتواند براي کالاي خود و به منظور تحت

 ،قيمت ،محصول يها نام و با هستند  معروف 4pکرد که به  آوري جمع در چهار گروه از متغيرهایی
 (؛1384،پور يلاسماع)اند  داده شده نشان 1مکان و تبليغات در شکل 
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 : متغيرهای آميخته بازاریابي1شکل 

 
پيشبرد مانند سایر  که آميخته توان دریافت می شده ارائهبا توجه به چارچوب نظري  :پژوهشمدل 

بنابراین هر بنگاه  ؛آید میحساب  به کنترل قابلمحصول و توزیع از جمله عوامل  ،عوامل نظير قيمت
خصوص تبليغات و پيشبرد کالاي خود و  گانه آميخته در از ابزارهاي پنج تواند میتوليدي و خدماتی 

در  بنابراین ؛استر و افزایش درآمد که کسب سود بيشت کنداستفاده نيل به اهداف خود  براي اًنهایت
، آگهی و تبليغات) ژوهش حاضر با بررسی هر یک از عوامل و عناصر آميخته پيشبرد پ

به بررسی نقش هر  (بازاریابی مستقيم و  ؛تبليغات پيشبرد فروش  ؛فروش حضوري  ؛عمومی روابط
 .(2)شکل  شود میاخته در سطح کشور پرد سينمایی هاي فيلمیک از این عناصر در ميزان فروش 

 
 
 
 
 

 محصول

 تنوع 

 كيفيت

طراحي   

ويژگي    

 نام و نشان 

 بسته بندي

اندازه    

 خدمات 

 ضمانت

مشتریان 

 هدف 

 مكان

 كانال 

 پوشش

 محل فروش 

 موجودي 

 حمل و نقل

 تبليغات

 پيشبرد فروش

 آگهي تجارتي

 فروش شخصي 

 روابط عمومي 

ازاريابي مستقيمب  

 قيمت

 ليست قيمت

 تخفيف

 شرايط پرداخت

 اعتبار
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 (1376 ،)محمدیان مدل تحليلي ارتباط بين متغيرهای مختلف آميخته بازاریابي و تأثير آن بر ميزان فروش: 2شکل 

 
 پژوهش های سؤالیا  ها هفرضي

 هاي فيلمافزایش فروش  بررا  تأثيرکدام یک از عناصر آميخته پيشبرد بيشترین  :اصلی سؤال 
 ؟داردماها در سين سينمایی

 :از اند عبارت اند شده ریزي پایه پژوهش هاي سؤالپژوهش حاضر که بر پایه  هاي فرضی
 هاي فيلمافزایش ميزان فروش  بررا  تأثيرتجاري بيشترین  هاي آگهیتبليغات و  :1فرضيه 
 .در سينماها دارد سينمایی
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 سينمایی هاي فيلمروش افزایش ميزان ف بر مؤثردومين عامل  ،پيشبرد فروش ياجزا :2فرضيه 
  .سينماها است

هاي افزایش ميزان فروش فيلم بر مؤثرروابط عمومی سومين عامل  هاي زیرمجموعه :3فرضيه 
  .سينماها است سينمایی
افزایش ميزان  بر مؤثرچهارمين عامل  ،مختلف آن فنونبازاریابی مستقيم و استفاده از  :4فرضيه 

  است.سينماها  سينماییهاي فروش فيلم
 هاي فيلمرا بر افزایش ميزان فروش  تأثيرفروش شخصی کمترین  يعناصر و اجزا :5فرضيه 
 در سينماها دارد. سينمایی

 
 :پژوهشجامعه 

 .سينماهاي شهر تهران قلمرو مکانی:
 .یدگرد آوري جمع 1394اطلاعات پرسشنامه در بهار  قلمرو زمانی:

هر یک از عناصر این  تأثيرپيشبرد و سنجش  عناصر آميخته يشناسایی اجزا قلمرو موضوعی:
 سينمایی هاي فيلمميزان فروش  برآميخته 

 
 مسئلههاي احتمالی پيرامون  ها و پاسخ حل راه ،ها عنوان حدس به ها فرضيه :ها دادهابزار گردآوری 

 ي لازم را از جامعه )نمونه( آماريها دادهپژوهشگر باید با ابزارهایی  .شوند تحقيق مطرح می
براي  .بپردازد ها فرضيهبه اطلاعات به آزمون  ها آنپردازش و تبدیل  ،و با تحليل کند آوري جمع
 :(1382 ،خاکی) استبه ابزارهاي گوناگونی نياز  ها داده آوري جمع

  ؛از طریق پرسشنامه و مصاحبه :ي اوليهها دادهالف( منابع 
 هاي  پژوهش ،منتشرشدهآمارهاي  ،ها کتاب اه مجله ،ها هاز طریق مقال :ي ثانویهها دادهب( منابع 

 ،فروغی و زارع) شدند آوري جمعي لازم ها داده ،داخلی و خارجی و اینترنت منتشرشدهو  شده انجام
1388). 
، پژوهشکه با توجه به مدل مفهومی  بودپرسشنامه  ،ها دادهدر این پژوهش ابزار گردآوري      

ایی پرسشنامه با روش تعيين اعتبار محتوا و پایایی آن با رو .شدتدوین  مبانی نظري و ها فرضيه
در مواردي که مخاطب سواد خواندن و نوشتن  وموردتأیيد قرار گرفت استفاده از آلفاي کرونباخ 

 .شداز روش مصاحبه نيز استفاده  نداشت
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 پژوهشمتغيرهای 

  :متغيرهاي مستقل
  ؛تبليغات و آگهیـ 

 ؛پيشبرد فروشـ 

  ؛مستقيم بازاریابیـ 

  ؛روابط عمومیـ 

  ؛فروش شخصیـ 

 

 :وابسته متغيرهاي
  .فروشـ 
 

 پژوهش  روش. 3

ن امخاطب برصورت مطالعه موردي  که به بودپيمایشی  ـتوصيفی  ،حاضر روش پژوهش     
سينماهاي استان تهران تمرکز دارد و عناصر و متغيرهاي پژوهش را در چارچوبی مشخص توصيف 

 .کند می

 
 .هستندن سينماهاي تهران امخاطب پژوهشجامعه آماري : آماریجامعه 

 
. با توجه به اینکه از بودصورت تصادفی ساده  پژوهش حاضر به گيري نمونهروش  :نمونه آماری

 موردمطالعهانحراف معيار متغيرهاي  ،واریانس ،ميانگين هاي شاخصتعداد جامعه آماري و همچنين 
بر حجم نمونه از فرمول برآورد نمونه براي تعيين بنابراین  نبود؛در جامعه آماري اطلاعی در دست 

 05/0به مقدار  و خطاي  05/0به مقدار که در آن خطاي  شداستفاده  ها نسبت اساس
 .شدنفر تخمين زده  384 نمونه، و تعداد هپذیرفته شد

 یر است:فرمول برآورد نمونه به صورت ز

 
 

 پژوهش های یافته. تحليل 4

پرداخته  ها آنکه در زیر به بررسی  شده يلتشکپژوهش حاضر از پنج فرضيه : ها فرضيهبررسي 
 :شود می

 

2

2 )(

e
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n


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از متوسط تجاري  هاي آگهیتبليغات و ميانگين نمره پاسخگویان در  ،1جدول  طبق :فرضيه اول

 هاي آگهیتبليغات و ميانگين  ؛ بدین معنا کهاست ( به شکل معناداري بالاتر3نمره این مؤلفه )عدد 
در حد مطلوبی قرار دارد. با توجه  مؤلفهبنابراین این  ؛در حد بالاتر از حد متوسط قرار داردتجاري 

با  .در رتبه اول قرار دارد 7/3ي روابط عمومی با ميانگين ها مجموعهزیرمتغير به اینکه ميانگين 
 بنابراین است؛تجاري  هاي آگهیبر اولویت اول متغير تبليغات و  توجه به اینکه این فرض مبتنی

 .شود میرد  تأیيد فرضيه اول
 

 تجاری های آگهيتبليغات و ای نمونه آزمون تي تک :1جدول 

 متغير
تعداد 

 نمونه

حد 

 متوسط
 ميانگين

انحراف 

 استاندارد
مقدار 

T 

درجه 

 آزادی
p-value 

 هاي آگهیتبليغات و 
 تجاري

384 3 61/3 48/0 8/24 383 000/0 

 
از متوسط نمره پيشبرد فروش  ياجزاميانگين نمره پاسخگویان در  ،2جدول  طبق :فرضيه دوم

بالاتر از حد پيشبرد فروش  ياجزاميانگين  یعنی ؛( به شکل معناداري بالاتر است3این مؤلفه )عدد 
ا توجه به اینکه این متغير در رتبه در حد مطلوبی قرار دارد. ب مؤلفهبنابراین این  قرار دارد؛متوسط 

 . شود می تأیيد دوم دوم قرار دارد، فرضيه
 

 اجزا پيشبرد فروشای آزمون تي تک نمونه .2جدول 

 متغير
تعداد 

 نمونه

حد 

 متوسط
 ميانگين

انحراف 

 استاندارد
 p-value درجه آزادی Tمقدار 

اجزا پيشبرد 
 فروش

384 3 69/3 76/0 7/17 383 000/0 

 
از ي روابط عمومی ها مجموعهزیرميانگين نمره پاسخگویان در  ،3 طبق جدول :سوم فرضيه

ي ها مجموعهزیرميانگين  یعنی ؛( به شکل معناداري بالاتر است3متوسط نمره این مؤلفه )عدد 
در حد مطلوبی قرار دارد. با  مؤلفهبنابراین این  ؛در حد بالاتر از حد متوسط قرار داردروابط عمومی 

 .در رتبه اول قرار دارد 7/3ي روابط عمومی با ميانگين ها مجموعهزیرمتغير به اینکه ميانگين توجه 
مورد ، استي روابط عمومی ها مجموعهبا توجه به اینکه این فرض مبتنی بر اولویت سوم متغير زیر

 شود. گيرد و رد می تأیيد قرار نمی
 
 



 37                                                                                  ... ميزان افزایش بر پيشبرد آميخته یاجزا نقش بررسي 

 

 ط عموميی روابها مجموعهزیرای نمونه آزمون تي تک :3جدول 

 متغير
تعداد 

 نمونه

حد 

 متوسط

ميانگي

 ن

انحراف 

 استاندارد
 p-value درجه آزادی Tمقدار 

روابط 
 عمومی

384 3 7/3 59/0 6/24 383 000/0 

 

 فنونبازاریابی مستقيم و استفاده از ميانگين نمره پاسخگویان در  ،4جدول  طبق :فرضيه چهارم

 بدین معنا که ؛( به شکل معناداري بالاتر است3از متوسط نمره این مؤلفه )عدد مختلف آن 
 ؛در حد بالاتر از حد متوسط قرار داردمختلف آن  فنونبازاریابی مستقيم و استفاده از ميانگين 

فروش  يمتغير عناصر و اجزادر حد مطلوبی قرار دارد. با توجه به ميانگين اینکه  مؤلفهبنابراین این 
با توجه به اینکه این فرض مبتنی بر اولویت . ارم قرار دارددر رتبه چه 48/3با ميانگين  شخصی

رد  چهارمو فرضيه  شود مین تأیيدمختلف آن دارد،  فنونچهارم متغير بازاریابی مستقيم و استفاده از 
 . شود می

 
 بازاریابي مستقيم ای نمونه آزمون تي تک :4جدول 

 متغير
تعداد 

 نمونه

حد 

 متوسط
 ميانگين

انحراف 

 داستاندار
مقدار 

T 

درجه 

 آزادی
p-value 

بازاریابی 
 مستقيم

384 3 15/3 97/0 13/3 383 002/0 

 
از فروش شخصی  يعناصر و اجزاميانگين نمره پاسخگویان در  ،5 طبق جدول :فرضيه پنجم

عناصر و که ميانگين  بدین معنا ؛( به شکل معناداري بالاتر است3متوسط نمره این مؤلفه )عدد 
در حد مطلوبی قرار  مؤلفهبنابراین این  ؛در حد بالاتر از حد متوسط قرار داردصی فروش شخ ياجزا

با ميانگين  مختلف آن فنونمتغير بازاریابی مستقيم و استفاده از دارد. با توجه به ميانگين اینکه 
اجزا در رتبه آخر قرار دارد. با توجه به این که این فرض مبتنی بر اولویت آخر متغير عناصر و  15/3

 .شود میرد  پنجمفروش شخصی دارد، فرضيه 
 

 عناصر و اجزا فروش شخصيای آزمون تي تک نمونه :5جدول 

 متغير
تعداد 

 نمونه

حد 

 متوسط
 ميانگين

انحراف 

 استاندارد
 Tمقدار 

درجه 

 آزادی
p-value 

فروش 
 شخصی

384 3 48/3 94/0 03/10 381 000/0 
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 و پيشنهادها گيری نتيجه. 5

مطلق و جداي از  طور به توان میي پژوهش را نها فرضيهعوامل مطرح در ، نتایجه به با توج    
 دنتوان میو  هستند مؤثربر فروش  ،دیگر تمامی عوامل آميخته پيشبرد عبارت به کرد؛یکدیگر بررسی 

چهارم و پنجم رد و تنها فرضيه دوم  ،سوم ،در این پژوهش فرضيه اول .دنباش تأثيرگذاربر یکدیگر 
نيستند )ميانگين تمام  موردقبولشده  رد هاي هنيست که فرضي ااین نتيجه به این معن أیيد شد.ت

بلکه در  ؛هستند( تأثيرگذاربر فروش  پژوهشتمام متغيرهاي  بنابراینو  بودمتغيرها از سه بالاتر 
 .است شده ارائه 6در جدول تغييرات  این که اند یافته تغيير بندي اولویت

 
 متغيرها بندی ویتاول :6جدول 

 نام متغير فرضيه بندی یتاولو نتایج بندی یتاولو

 تبليغات و آگهی 1 3

 و عناصر پيشبرد فروش ياجزا 2 2

 روابط عمومی هاي زیرمجموعه 3 1

 مختلففنون  ریابی مستقيم و استفاده ازبازا 4 5

 فروش شخصی يعناصر و اجزا 5 4
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