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 پژوهشی -مقاله علمی 

 یتعاون یهادر شرکت لاتیش صنعت یابیبازار عملکرد بر ثرؤمعوامل  یبندرتبهو  ییشناسا

 روستا توسعه یراستا در ییروستا یکشاورز
 

 5یو مسلم مکرم 2یسیپورع منا ،3گنجهیمقصود اسری ،*2یآرانیباغبان ابوالفضل ،1یعبدالمناف دیسع
 4111فروردین  42تاریخ پذیرش:   4911آذر  48یخ دریافت: تار

 

 چکيده

های تعتاونی كشتاورزی عملکترد بازاريتابی صتنعت شتيلا  در شتركت بر مؤثر و اولويت بندی عوامل شناسايی هدف با حاضر پ وهش

خبرگتان و  بتا يافتته ستاختار به نيمتهمصاح اجرای با نخست اساس اين برا استگرفته صور  كيفی مطالعا  مبنای بر و روستايی در ايران

 مرحلته بعتدی در شناسايی و عملکرد بازاريابی بر مؤثر عوامل استان ايران، 01تعاونی شيلا  در  هایشركت بازاريابی و فروش مديران ارشد

خبرگان دانشگاهی و متديران جامعه آماری اين پ وهش ا شد روش تیليل سلسله مراتبی فازی پرداخته از استفاده با عوامل آن بندیرتبه به

آوری اطلاعتا  های پ وهش گردآوری شتدندا پتس از جمتعگيری هدفمند دادهباشند كه با استفاده از نمونهمی 0034صنعت شيلا  در سال 

ا پس از شناسايی ثر بر عملکرد بازاريابی بودؤی آن شناسايی عوامل مها اقدام گرديد كه نتيجهبندی و كدگذاری مصاحبهلازم، نسبت به طبیه

بر عملکرد بازاريابی، عامل برنتد بتا  مؤثرطراحی گرديدا نتايج پ وهش نشان داد از عوامل  بندیرتبهعوامل، پرسشنامه میايسا  زوجی برای 

ازاريتابی، ( در رتبه دوم و عوامل مترتب  بتا نتوآوری ب005/1( از نیطه نظر مديران شيلا  در رتبه نخست و عامل مالی با وزن )000/1وزن )

های شود مديران شركتهای بعدی قرار گرفتند كه بر اين اساس توصيه میعوامل مرتب  با بازار و همچنين عوامل مرتب  با مشتری در رتبه

 های مرتب  با برندينگ را جهت بازاريابی موفق مدنظر قرار دهنداتعاونی شيلا ، مديريت برند و فعاليت

 

 ابی، صنعت شيلا ، تیليل سلسله مراتبی فازیعملکرد بازاري: كلمات كليدی

                                                                                                                                                                                                 
 رانيا ،تهران نور، اميپ دانشگاه تيريمد گروه یعلم ا يه عضو و ارياستاد - 0
 رانيا تهران، نور، اميپ دانشگاه یكشاورز یعلم بخش یعلم ا يه عضو و ارياستاد - 0
 رانيا اصفهان، خوانسار، نور اميپ دانشگاه ،یصنعت تيريمد یدكتر - 0
 رانيا تهران، نور، اميپ دانشگاه یكشاورز یعلم بخش یعلم ا يه عضو و ارياستاد - 8
 رانيا تهران، نور، اميپ دانشگاه تيريمد گروه ارشد یكارشناس یدانشجو - 5
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 343      روستا توسعه یراستا در ییروستا یکشاورز یتعاون یهادر شرکت لاتیش صنعت یابیبازار عملکرد بر ثرؤمعوامل  یبندرتبهو  ییشناسا 

 مقدمه

 بته نستبت بيشتتر توجته و مشتری با بيشتر ارتباط مشتری،

 های میيطتی،تر بته تغييترا  و ناپايتداریپاسخ ستريع او، تعهد

 عنتوان بته زمتان بتر تأكيتد كالا و تیويل در پيشرفت و سرعت

 هتایلشترين چامهم رقابتی از مزيت در حياتی و اساسی عنصر

آرنتت و )هاستت شتركت بازاريابی هایفعاليت و هاسازمان جديد

 وكارهتا،كسب و هاسازمان از اریبسي در امروزه ا(0108 ،0ويتمن

 و متديران متدنظر حيتاتی موضتوعی عنتوان به عملکرد ارزيابی

 یحتوزه در را ایگستترده توجته همچنتين و است پ وهشگران

 عملکترد ارزيتابی بتراين استا علاوه كرده جلب خود به بازاريابی

 متورد اخيتر هتایسال در كه است پ وهشی هایاولويت از يکی

، باشتلونیقترهاستت )صتفری و  داشتته قترار رانپ وهشگ توجه

 افتزايش كته استت فترض ايتن از ناشتی اهميتی چنينا (0030

 افتزايش و ستازمانی عملکترد تیويتت ستبب بازاريابی مسئوليت

 توانتايی بته هاستازمان بیای اينکه به توجه باا شودمی آن اعتبار

 مشتتريان واسطة به ارزش و دارد بستگی ارزش ايجاد برای شان

 بازاريتتابی ،(0104، 0همکتتاران و یتتتوانینجفتت) شتتودمی تعريتتف

 كندامی ايجاد بلندمد  تجاری موفیيت برای را اساسی مشاركت

 بترای كليتدی وظيفتة يتک بازاريتابی عملکترد ارزيابی بنابراين،

 و متالی اهتداف بته هاسازمان دستيابیا رودمی شمار به مديريت

 هتم كته است بازاريابی مستلزم امروز رقابتی میي  در بازارشان

 تنتوع، ستبب به بازار شدن تکه تکه باا اثربخش هم و باشد كارا

 بازگشتت نترخ سطوح كاهش و كننده، مصرف پيچيدگی افزايش

 .رسدمی نظر به ضروری بازاريابی ارزيابی گذاری،سرمايه

 يکی غيرنفتی در كشور ايران صادرا  رونق اينکه به توجه با

 تتوانمی آيتدمی شتمار به توسعه پنجم و ششم برنامه اهداف از

 نته شتيلا  صنايع غذايی و خصوصا صنعت گرفتن رونق با گفت

                                                                                           
0 -Arnett & Wittmann 
0 - Najafi-Tavani  

 نرخ بودن بالا كه كشور حاضر حال معضلا  از يکی توانمی تنها

 توستعه بته تتوانمی بلکه داد آن به كاهشی است، روند بيکاری

هتا ز طرفی، در ايران تعاونیا ابود اميدوار نيز بخش اين صادرا 

 88عنوان يکی از سه بخش نظام اقتصادی كشور، طبق اصتل به

هتای مختلتف اقتصتادی قانون اساستی، بته فعاليتت در بختش

هتای نيتز از جملته بختش توليدا  گياهی و جانوریپردازندا می

هتای روستتايی استت؛ مهم اقتصادی معيشت غالتب ستکونتگاه

تواند به ابزاری جهت ايجاد انگيتزه زی میبنابراين، تعاونی كشاور

در توسعه اقتصاد روستايی تبديل شود و به طبع در توسعه اقتصاد 

و  آرانتیمهتری) كشاورزی و روستايی نیش بسزايی داشته باشتد

 در فرايند عرضة میصولا  كشاورزی(ا همچنين 0034همکاران،

بازاريتابی به بازار فروش )نظام توليد تا مصرف(، عمليا  و دامی 

كته عملکترد موفتق در طتوریای دارد بتهصیيح اهميتت ويت ه

 شودبازاريابی از اهداف توسعه روستايی و كشاورزی میسوب می

 گترو در ستود كستب طرفی (ا از0034و همکاران، آرانیمهتری)

 طتی درا استت مشتريان نگهداری و مشتريان برای ارزش ايجاد

 نيتز شتيلا  صنعت بازار، نشد رقابتی به توجه با اخير، هایسال

 بته و برآمدند خود بازاريابی هایفعاليت نمودن اثربخش صدد در

 و مشتتری بتا بلندمتد  رابطتة خلتق بترای راهکارهتايی يافتن

 مشتتری نظتر از زا ارزش و مهم هايیفعاليت تیويت و شناسايی

 رقتابتی میتي  در(ا 0031 ،بهرامتی و زادهميتر ) كردنتد توجه

 بستيار تتأثير تواندمی بازاريابی هایفعاليت بودن اثربخش امروز،

 بتا (ا0030 برومند،) باشد داشته هاشركت اين موفیيت در زيادی

 هاستازمان مدرن، تجاری هایزمينه در بازاريابی اهميت افزايش

 رغتم بته دارنتدا ختود بازاريتابی عملکترد كردن مديريت به نياز

 مطالعا  صنعت شيلا (،بازاريابی )بوي ه  عملکرد ارزيابی اهميت

 بازاريتابی عملکترد بتر متؤثرجتامع، بته عوامتل  طور به اندكی،

 آن (ا از جملته دلايتل0030ِباشتلونی،اند )صتفری و قترهپرداخته

 آثتار به نسبت مد  كوتاه ایريشه آثار پيچيدگی: از است عبار 
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 برنتد ارزش سنجش مشکلا  ،(0108آرنت و ويتمن، ) مد  بلند

 امتالی معيارهای به وكاركسب مديريت حد از بيش توجه شايد و

 و اندازه هر رد سازمانی هر مفاهيم ترينمهم از يکی در اين راستا

 عملکترد ستنجش سازمان استا بترای بازار عملکرد بخشی هر

 بته های بازاريتابیسنجه تااس نياز هايیسنجه به بازاريابی نظام

 بازاريتابی سيستتم عملکترد كه است هايیشاخص تمامی معنای

 و رفتار توزيع، هایكانال تا گرفته تبليغاتی هایاز برنامه هاشركت

 دهتدا پ وهشتگرانقترار متی ارزيابی مورد را انمشتري با ارتباط

در  بازاريتابی عملکترد ستنجش بترای را مختلفتی هتایشاخص

( در تییيق ختود بتا 0030شافعی )ا اندكرده مطرح خود تییيیا 

 مطالعا  در شده ارائه عملکرد های ارزيابیبندی از شاخصعجم

 متالی،، یمشتتر با ارتباط رويکرد كه رسيد نتيجه اين به گذشته،

 سنجش جهت یبهتر یهاسنجه یدارا فروش پيشبرد و نوآورانه

و  جاورستکی همچنتين نتتايج پت وهش ااستت بازاريابی عملکرد

ثير أبيشتر تیت ت بازاريابی عملکردنشان داد كه ( 0330) 0كوهلی

 سوی باشدا ازبازار می مديريت و بازار سهم فروش، ميزان ارتیای

 هتيچ بازاريتابی، عملکترد اطلاعا  بودن میرمانه دليل به ديگر،

 در و نيستت زمينته ايتن در خود اطلاعا  ارائة به حاضر شركتی

 زمينتة در معتبتری و قتوی مطالعتا  كته هستتيم شاهد ادبيا 

 ختاب ستازمان يتا صتنعت يتک در بازاريتابی عملکرد وضعيت

 ايتن درا نتدارد های تعتاونی روستتايی وجتوددر شركت خصوصاً

 عملکترد ادبيتا  در هاشتکاف ايتن شتشپو منظتور به مطالعه،

 كيفتی هتایروش از استتفاده بتا كه هستيم آن پی در بازاريابی،

 عملکترد وضتعيت و شناسايی را بازاريابی عملکرد بر مؤثرعوامل 

 اكنيم در روستاها را بررسی كشور شيلا  در را بازاريابی

 

 هامواد و روش

 و از دیكتاربر تییيیتا  نوع از هدف مبنای بر پ وهش اين

                                                                                           
0 -Jaworski and Kohli 

گيتردا می قرار اكتشافی تییيیا  دستة در روش و ماهيت لیاظ

های در بخش اول )كيفی( برای گتردآوری اطلاعتا  از مصتاحبه

نفر از خبرگان و مديران شيلا  ده  00نيمه ساختار يافته با تعداد 

وبلوچستتان، سيستتان: های متورد تییيتق)استتان استان كشتور

هتتران، چهارمیتتال بختيتتاری، هرمزگتتان، بوشتتهر، خوزستتتان، ت

گيلان( استفاده گرديدا برای تجزيته تیليتل  و گلستان، مازندران

ها از روش تیليل میتوا استفاده شدا به منظتور تییتق مصاحبه

هايی عوامتل بتود از پرسشتنامه بنتدیرتبههدف دوم تییيق كه 

جهت تشکيل ماتريس میايسا  زوجی استفاده شدا جامعه آماری 

باشد برگان دانشگاهی و مديران صنعت شيلا  میاين پ وهش خ

های پت وهش از تعتداد گيری هدفمند دادهكه با استفاده از نمونه

 ها گردآوری شدندانفر از آن 61

نفتر از  00بعد از انجام مصاحبه نيمه ساختار يافته بتا تعتداد 

خبرگان دانشگاهی و همچنين مديران موفتق شتيلا  در ستطح 

ادبيا  تییيق نسبت به شناسايی معيارهتا و  استان و با میوريت

بر عملکرد بازاريابی اقدام شدا كه نتايج آن به  مؤثرزيرمعيارهای 

 باشدامی 0شرح جدول 

 

 حلیل سلسله مراتبی فازیت

 تترينمعروف از يکی (،FAHPمراتبی ) سلسله تیليل فرايند

 ابداع ،(0341)0ساتی از كه شاخصه است چند گيریفنون تصميم

 و گزينه چند با گيریعمل تصميم هنگامی كه روش اين ديداگر

 هاشاخص باشدا مفيد توانداست، می روبرو گيریشاخص تصميم

 میايستا  بتر روش ايتن استاس .باشند كيفی يا كمی توانندمی

 آوردن فتراهم بتا گيرندهروش تصميم اين استا در نهفته زوجی

 درخت نمايدا اينیم آغاز را خود كار تصميم سلسله مراتب درخت

 دهدا می نشان را گيریهای تصميمگزينه و هاشاخص

 

                                                                                           
0 -Saaty  



 (ها)احصا شده از مصاحبه لا يدر ش یابيابعاد مفهوم عملکرد بازار  .6 جدول

 هاشاخص ابعاد

 انيتعداد كل مشتر -تيرضا – یوفادار كننده مصرف و یمشتر
 برند تيشخص -برند ريتصو -شده ادرا  تيفيك برند
 ینسب متيق -بازار سهم ازارب

 ديجد میصولا  بازده -ديجد میصولا  فروش سهم -ديجد میصولا  تعداد ینوآور
 سود -فروش یمال

 

 
 یابيبازار عملکرد بر مؤثر عوامل یمراتب سلسله ساختار .6 کلش

 

 یزبان یرهايمتغ به مربوط یمرلر یفاز اعداد. 2 جدول

 ها تياولو
 ها تياولو یفاز معادل 

 (U)بالا حد (M)وسط  حد (L) نييپا حد 

 0 0 0 0 کساني تياهم
 0 0 0 0 مهمتر نسبتا تا کساني

 8 0 0 0 مهمتر نسبتا
 5 8 0 8 اديز تياهم تا مهمتر نسبتا

 6 5 8 5 اديز تياهم
 4 6 5 6 اديز اريبس تا اديز تياهم

 4 4 6 4 اديز اريبس تياهم
 3 4 4 4 مهمتر كاملا تا اديز اريبس

 01 3 4 3 مهمتر كاملا

  0113 ،و همکاران 0نو : منبع

                                                                                                                                                                                                 
0 - Qnut 

Aمشتری 

 

Bبرند 

 

Cبازار 

 
Dنوآوری 

 

Eمالی 

 

 وفاداری

 

 رضایت

 تعداد مشتریان

 مشتریان جدید

یت ادراک شدهکیف  

 تصویر برند

 شخصیت برند

 سهم بازار

 قیمت نسبی

 تعداد محصولات جدید

 بازده محصولات جدید

 سهم فروشی محصولات جدید

 فروش

 بازاریابی

بازاریابی عملکرد  
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 332      روستا توسعه یراستا در ییروستا یکشاورز یتعاون یهادر شرکت لاتیش صنعت یابیبازار عملکرد بر ثرؤمعوامل  یبندرتبهو  ییشناسا 

 شده ادغام یفاز سا يمیا سيماتر. 4 جدول

E D C B A  

0083/0 3013/1 4800/1 0146/0 4400/1 4053/1 0554/0 0140/0 3004/1 6000/1 6848/1 6034/1 0 0 0 A 

4400/1 4054/1 5300/1 0040/0 4113/0 5000/0 4451/0 5644/0 0445/0 0 0 0 4444/0 5886/0 0086/0 B 
4334/1 5854/1 5004/1 3030/0 5458/0 0440/0 0 0 0 4400/1 6043/1 5000/1 1364/0 3100/1 4046/1 C 
3610/0 6003/0 0660/0 0 0 0 4408/1 6014/1 5001/1 6606/1 5550/1 8400/1 0364/0 0084/0 3104/1 D 
0 0 0 4003/1 6004/1 5010/1 4414/0 5846/0 0510/0 6466/0 0348/0 0868/0 0830/0 1344/0 4363/1 E 

 

 گيتردا ايتنمی زوجتی انجتام میايستا  يتک ستری سپس

 یهتانتهيخصتوب گزدر  را فاكتورهتا از هر يک وزن میايسا ،

 یسلستله مراتبت ليتیل منطق تيا درنهاسازدیمشخص م بيرق

 گريکتديرا بتا  یزوج سا يمیا حاصل از یهاسيماتر یاگونهبه

اده، زجتبآذر و ر) ديتحاصتل آ نتهيبه ميكه تصم سازدیم قيتلف

   (ا0043

 شترح به فازی طيف يک زوجی از میايسا  انجام به منظور

 :شد استفاده 0 جدول

فتازی  اعتداد از بهره گيری با و كارشناسان نظرا  بر اساس

و بتر  میاستبه يکتديگر به هاشاخص نسبی اهميت شده، تعريف

ستپس   امتی گتردد زوجی تشتکيل میايسا  ماتريس آن اساس

 هتایاز ماتريس هر يتک ماتريس قضاو  را تشکيل داده و وزن

 ارائته هتای گونتاگونیروش میاسبه برایا شود میاسبه قضاو 

و  )چانگ ایتیليل توسعه روش از پ وهش اين در كه است شده

 استا شده استفاده (0104، 0همکاران

درختت  ترستيم مراتبتی سلستله تیليل فرايند در گام اولين 

 نمتايش داده شتکل در تصميم سلسله مراتب اين استا تصميم

نظترا   از عوامتل شناستايی از پتس دوم مرحلته در استتا شده

متديران ارشتد  طريتق از فرعتی و اصتلی ایهصشتاخ خبرگان،

 بتا و تندقرار گرف زوجی میايسا  مورد زبانی متغيرهای شيلا  با

 هتایزبتانی متاتريس متغيرهتای معتادل فتازی اعداد اردادنرق

 روش استاس فازی بر میاسبا  گرديدا تشکيل زوجی میايسا 

طريتق  از شده طراحی فرمول تیت ( و0104و همکاران ) چانگ

                                                                                           
0 Chang  

 به اختصار به ادامه در كه گرفت انجام اكسل نرم افزار در مییق

 ؛(8)جدول  شد پرداخته به دست آمده هایخروجی

استاس  بتر سلسه مراتبتی تیليل در میاسبا  تمامی تیريباً

بتين  اهميتت تعيتين و میايسته در تصميم گيرنده، اوليه قضاو 

كمتر از  ناسازگاری نرخ چنانچه بنابراين گيرد؛می صور  هاگزينه

 و )آذر پتتذيرفت را میايستتا  ستتازگاری تتتوانمی باشتتد 0/1

 دارای نترخ میايستا  تمتام پت وهش اين (ا در0043زاده، رجب

باشتندا ستپس مجمتوع ستطری و متی 0/1از  كمتتر ناسازگاری

ستونی اعداد فازی در میي  اكسل میاسبه و در نهايت پتس از 

 ها اقدام گرديدای وزنها، نسبت به میاسبهسازی ارجیيتنرمال

زيتر  از يتک هتر سطح در فازی هایوزن میاسبه به منظور

 اوزان بهنجار تا شد عمل پيش گفته تيبتر همين به نيز معيارها

 بهنجار به دست آمده بردارهای براساس آيدا به دست هاآن شده

 كته شتودمشخص می نهايی اولويت زيرمعيارها، و معيارها برای

 آورده شده استا 4 جدول نتايج آن در

 

 گيریبحث و نتيجه

صطلاح عملکرد بازاريابی به عنتوان ستاختار عملکترد كلتی ا

های مالی و بازار را در عملکرد گيرد و جنبهاستفاده قرار میمورد 

دهدا عملکرد بازاريابی به توانتايی ستازمان مورد بررسی قرار می

برای افزايش فروش، ارتیتای موقعيتت رقتابتی شتركت، توستعه 

میصول جديد، بهبود كيفيت میصول، كاهش زمان تیويل كالا 

غيره در میايسه بتا و  يا خدما  به مشتريان، گسترش سهم بازار

گيری و تیليتل يک صنعت خاب اشاره داردا اندازهديگر رقبا در 
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ثير قابتل تتوجهی در أتوانتد تتهای بازاريتابی میعملکرد فعاليت

هتای كلتی شتركت افزايش نیش بازاريابان در تنظيم استترات ی

داشته باشدا يکی از مهمترين دلايل عدم توجته كتافی بته واحتد 

ها ناتوانی برنامه ريزی كوتاه مد  و بلندمد  شركتبازاريابی در 

گيری سهم ختود در تغييترا  ارزش بازاريابی برای تعيين و اندازه

 ا شركت است

 

 (راست به چپ از بيترتبه)  اوزان میاسبه نیوه. 9 جدول

 رهر سط یجمع فاز یبسط مركب فاز Sk بر  SI تيدرجه ارحج تيدرجه ارحج هاتيارحج ینرمال ساز

 ارهايمع وزن

0006/1 806/1 653/1 441/1 304/1 806/1 0040/1 0400/1 0051/1 8105/5 5843/8 4346/0 

0000/1 0 0 0 0 0 0801/1 0836/1 0410/1 4500/4 6043/6 6044/5 

0501/1 843/1 406/1 380/1 843/1 0 0841/1 0434/1 0014/1 5340/5 4400/8 1414/8 

0630/1 588/1 430/1 0 588/1 0 0556/1 0445/1 0064/1 4301/5 3605/8 0605/8 

0051/1 456/1 0 0 456/1 0 0300/1 0001/1 0581/1 6840/6 5566/5 4103/8 

 

 شده نرمال یها وزن. 1 جدول

EW 
 مالی

DW 
 نوآوری

CW 
 بازار

WB 
 برند

AW 
 مشتری

005/1 063/1 050/1 000/1 000/1 

 

 یابيبر عملکرد بازار رمؤث عوامل یكل رتبه و وزن. 7 جدول

 وزن اريمع عامل رتبه

 008/1 یمال فروش 0
 000/1 برند شده ادرا  تيفيك 0
 010/1 برند برند ريتصو 0
 011/1 یمال یابيبازار 8
 144/1 برند برند تيشخص 5
 140/1 بازار بازار سهم 6
 141/1 ینوآور ديجد میصولا  تعداد 4
 163/1 بازار ینسب متيق 4
 150/1 ینوآور ديجد میصولا  زدهبا 3
 184/1 یمشتر یوفادار 01
 188/1 یمشتر تيرضا 00
 104/1 ینوآور ديجد میصولا  فروش سهم 00
 106/1 یمشتر انيمشتر تعداد 00
 100/1 یمشتر ديجد انيمشتر 08

 

بررسی عملکرد بازاريابی در صنايع غذايی و خصوصا صتنعت 

 صتاحب  هيتمورد توجته و ارههموهای تعاونی شيلا  در شركت

اما آنچته همتواره متورد بیت  ا بوده است تيرينظران حوزة مد

استت كته بتوانتد ابعتاد  یجتامعی هتاپ وهشگران بوده شاخص

در ا پوشتش دهتد یقبتول قابل را تا حد بازاريابی مختلف عملکرد

عملکترد چته در  یريتگاندازهمیصولا  كشاورزی و دامی حوزة 

و  تيتتستتبب ماه بتته یستتازمان بختتش و چتته در یبختتش فتترد

 یهتاتيساستحبختش، از  نيتا ختدما  و هتاتيفعال یگستردگ

ی اخيتر تلاشتی بتود در جهتت ا مطالعتهبرخوردار استت یشتريب

بتر عملکترد بازاريتابی كته بتا  مؤثربندی عوامل شناسايی و رتبه
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استفاده از روش تییيق كيفی و از طريتق مصتاحبه بتا متديران 

ر ستعی شتد متدلی بتومی در ايتن ارشد شيلا  در ستطح كشتو

 خصوب شناسايی شودا

ثيرگتذارترين أطبق نتايج تییيق، عامتل برنتد مهمتترين و ت

های عامل بر عملکترد بازاريتابی در صتنعت شتيلا  در شتركت

رند يکی از مهمترين عناصر بازاريتابی باشدا بتعاونی روستايی می

را و موفیيت يک سازمان و تصويری است كه سازمان يا شركت 

كنتد و تصتويری از آنچته هستت يتا با همة ابعادش معرفی متی

هتا پت وهشا كنتدخواهد باشد را در ذهن مشتريان ايجاد متیمی

ا نماينتدرا تصوير برند معرفی می بازاريابیيکی از عوامل مؤثر بر 

 تتترينبتته منزلتته يکتتی از مهتتمگتتذاری برنتتد،  همچنتتين ارزش

ی در میاستبة ارزش های نامشهود سازمان، نیشتی اساستدارايی

الگتتويی مناستتب بتترای  يتتهبنتتابراين اراا كلتتی ستتازمان دارد

برای سنجش عملکرد تلیی ابزاری  گذاری برند در بلندمد ارزش

تصتوير برنتد، ارزش  اين پت وهش،لذا با توجه به نتايج ا شودمی

در  متؤثر از مهمتترين عوامتلبرند، هويتت برنتد و اعتبتار برنتد 

ستلطانی و )دهیتانی است موادغذايینعت عملکرد بازاريابی در ص

( 0034و همکتاران ) آرانتیدر تییيیتی مهتری .(0034همکاران،

يجتاد تصتوير مطلتوب از برنتدهای موجتود گزارش كردند كته ا

ان و متديريت آن در بازارهتای هتدف فهزمينی استتان اصتسيب

ثير بستيار أتت مديران و اعضای شتركت تعتاونی روستتايی  توس

 بازاريابی آن میصول خواهد داشتا مهمی بر عملکرد

هتای ها مشاهده گرديد كه ميتزان استتفاده شتركتدر يافته

های مشتری میور و پيشبرد فروش میتور مورد مطالعه از روش

گيری شده های بهرهها و سنجهباشدا عمده روشبسيار پايين می

از ا همچنتين به ابعاد مالی و بازارمیور است توس  ايشان مربوط

ها بيشترين كمتک را بته بهبتود اه خبرگان، نوآوری شركتديدگ

 يافتته .خواهنتد كتردصتنايع غتذايی  هاشركت بازاريابی عملکرد

 0ليفلانتگ (،0114) 0همکتارانو  گیمطالعتا  ستِ نتايج حاضر با 

بازاريتابی ( همختوانی داردا 0100) 0همکارانمپيو و سَ( و 0113)

تتوان از طريتق آن برای تبليغ و فروش نيست كته ب ابزاریفی  

های بازاريتابی كنندگان را وادار به خريد كرد، بلکه فعاليتمصرف

تری است و فرايندی از مراحل قبتل از فتروش تتا بسيار گسترده

ميان سهم بازار، اندازة بازار، رشد بازار و  اين درا بعد از خريد است

داردا مطالعا  نشان داده كته ستهم  مهمیوضعيت رقابت نیش 

هتای اندازة بازار، رشد بتازار و وضتعيت رقابتت از شتاخص بازار،

شتوندگان در ارزيتابی اكرتر مصتاحبها سنجش عملکرد بازار است

های يادشده را بسيار متؤثر عملکرد بازاريابی معيار بازار با شاخص

ها هم برای وضتعيت اند كه با اين شاخصدانسته و اذعان داشته

 توان استفاده كتردآينده میو هم برای پيشبينی عملکرد در  حال

اين كته خبرگتان  (ا نهايتا8،0110ًو همکاران ت؛ ش0030)شافعی،

های مرتب  بتا مشتتری نيتز اهميتت صنعت شيلا  برای سنجه

هتايی همچتون وفتاداری مشتتری، قايل شده و به ترتيب سنجه

رضايت مشتری و تعداد و تنوع مشتريان را برای ارزيابی عملکرد 

( 0030ها مفيد دانسته اندا در اين راستا شتافعی )بازاريابی شركت

نيز بيان داشت بعد مشتری و عواملی همچون رضايت و وفاداری 

 باشدابر عملکرد بازاريابی می مؤثرمشتری از مهمترين عوامل 

 

 پيشنهادات كاربردی 

بتر عملکترد  متؤثرعوامتل  بنتدیرتبهبا توجه به شناسايی و 

 شود:نی شيلا  موارد زير توصيه میهای تعاوبازاريابی در شركت

هتای های بلندمتد  بترای فعاليتتريزیمديران در برنامه -

هتای مترتب  بتا بازاريابی شركت، مديريت برنتد و فعاليتت

برنتتدينگ را كتته بتترای موفیيتتت آينتتده شتتركت ضتتروری 

 باشد حتما مدنظر قرار دهندامی

                                                                                           
0 - Seggie  
0 - Leeflang 
0 - Sampaio 
8 - Sheth  
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وان بازاريابان با تمركز بر رضايت و وفاداری مشتری به عنت -

توانند تصتوير بهتتری از سازوكارهای عملکرد بازار برند می

برند شركت در ميان مشتريان ايجتاد كننتد كته ايتن كتار 

تواند شركت را در حفظ مشتتريان ختود در بتازار يتاری می

 رساندا

بازاريابان با تمركز بر رضايت و وفاداری مشتری به عنتوان  -

تصتوير بهتتری از توانند سازوكارهای عملکرد بازار برند می

برند شركت در ميان مشتريان ايجتاد كننتد كته ايتن كتار 

تواند شركت را در حفظ مشتتريان ختود در بتازار يتاری می

 رساندا

توجه به كيفيت میصولا  در راستای ايجاد اعتمادی قوی  -

به برند، افزايش نفوذ در بازار و جلب رضايت مشتريان كته 

قيمت میصتولا   گامی مؤثر در كسب مزيت رقابتی، حفظ

شتد  در بازار و جذب و نگهداری مشتريان در اين بازار به

 رقابتی برای شركت باشدا

افزايش كيفيت ارائه خدما  بته همتراه تمتايز بته منظتور  -

تواند فرصت مناستبی استفاده از تبليغا  دهان به دهان می

در جهت بدست آوردن مشتريان، سهم بيشتر بازار، رشتد و 

 ن گوی سبیت از رقيبان را فراهم كنداسودآوری و گرفت

های های بازاريابی به منظور شناسايی فرصتاستفاده از تيم -

باتوجه به رقابت شتديد هاا نگذاری بر روی آبازار و سرمايه

ها، بیتت  برختتورد بتتا میتتي  و بتتازار از صتتنايع و شتتركت

موضوعا  مهم و اساسی پيش روی شركت هايی است كه 

انديشندا بنابراين شناخت بتازار، میفت به ماندگاری و پيشر

نیتتوه ورود بتته بتتازار، وضتتعيت و موقعيتتت رقبتتا، تتتدوين 

از جملته  هاهای برختورد و انتواع امکتان ستنجیاسترات ی

موارد مهمی است كه در اين كارگروه مورد بی  و بررسی 

 بايد قرار بگيردا

كارگيری هتای جديتد بازاريتايی ماننتد بتهاستفاده از روش -

بندی هتای جديتد در بستتههای جديد فتروش، روشلكانا

میصولا  بتا در نظتر گترفتن عامتل قيمتت كته يکتی از 

 فاكتورهای مهم برای مشتريان استا

 افزايش تبليغا ، مانند رقابتی ابزارهای از پيشنهاد می شود -

 پرداختت كالتايی، جتوايز افزايش بازپرداخت، مد  افزايش

 جهتت در غيتره و انبه مشتتري نیدی غير و نیدی هدايای

 هتاشتركت همچنينا گردد استفاده بيشتر فروش به كمک

 تتدوين اخلاقی منشور رعايت بر مبتنی را پاداش خود نظام

 نمايندا

 جانتباز  كته هتايیآن وي ه )به موجود مسائل و مشکلا  -

 ارزيابی و متفاو  ديده نگاهی شوند( ازمی گوشزد مشتريان

 و خلاقيتت ستازید زمينتهتوانتمی متفاو  نگاه اين اشوند

از ايتن رو  شود و در نتيجته مزيتت رقتابتی شتودا نوآوری

صتدای "شود با ايجتاد واحتدی تیتت عنتوان پيشنهاد می

تمامی تلاش خويش را برای جويا شدن از نظرا   "مشتری

مشتريان و شنيدن نکا  مربتت يتا انتیتادا  آن هتا بکتار 

 گيرندا

روش و بازاريابی بته های ارتباطی كاركنان فافزايش مهار  -

منظور برقراری ارتباطا  بهتر با مشتريان در جهتت جلتب 

گذاری خواهد بود و در ها عامل تأثيرمشتريان و وفاداری آن

عملکرد بازاريابی شركت اثر مربتی دارد زيترا باعت  تکترار 

 خريد توس  مشتريان خواهد شدا

مشتتتريان )داخلتتی و  از هوشتتمندانه و مستتتمر نيازستتنجی -

 اساس بر مشتريان بخش بندی ضمن .شودانجام  جی(خار

بترای  عمليتاتی ريزی هتایبرنامه شده، شناسايی نيازهای

 اگيرد انجام نيازها كردن برطرف

ايجاد ارتباط و پيوند قوی با مشتريان از راه ارائه میصولا   -

 با كيفيت و قيمت مناسب؛
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 های تحقیقمحدودیت

جام شتده استتا لتذا در پ وهش حاضر با رويکرد اكتشافی ان

هايی مواجه بتوده استتا پيشتنهاد ها با میدوديتانجام مصاحبه

تری در خصتوب عملکترد هتای كيفتی عميتقگردد پزوهشمی

 بازاريابی در صنايع مختلف كشور انجام گيردا

 

 منابع

ا تصميم گيتری كتاربردی رويکترد 0043 آذر، ع و رجب زاده، عا

MADMران، انتشارا  نگاه دانش، ته 

 م، آرانی، مهتریازآرياپور،  ا،یگنجه، میصودی ا،اباغبانی آرانی، 

عوامل مؤثر بر تبادل دانش ضتمنی ا 0034ا ح ،آرانیستوده و
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(0)4: 45-60   

هتای ارزيتابی هارائه مدلی ساختار يافته از سنجا 0030را شافعی، 

هتای توليتدی صتنعتی: عملکرد مديريت بازاريابی در شركت

های مواد غذايیا فصلنامه علوم مديريت ای در شركتمطالعه

 ا061-004 (:05)4ايران، 

 ا بررستتی رابطتتة بازاريتتابی0030ا ر ،قتتره باشتتلونی و ع ،صتتفری

كارآفرينانه و عملکرد بازاريتابی از طريتق نتوآوری )مطالعتة 

های فعال در سه صنعت اتوماسيون صتنعتی، موردی: شركت

فصتلنامه ا )مخابرا  و ارتباطا ، رايانه و تجهيزا  ديجيتتال

 ا413-406 :6(8ا )پ وهشی مديريت بازرگانی-علمی
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هتتای تعتتاونی   كشتتاورزی در شتتركتلابرندستتازی میصتتو

(ا زمينیمورد مطالعه: میصول سيب)روستايی استان اصفهان 

 ا000-003(: 0)6یا فصلنامه راهبردهای توسعه روستاي
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Abstract 

The aim of this study is to identify and rank the factors affecting marketing performance in Iranian 

fisheries industry based on a qualitative study. Therefore, by conducting semi-structured interviews with 

experts and senior managers of marketing and sales of fisheries companies in 10 provinces of Iran in 

2020, we first identified the factors affecting marketing performance and then ranked those factors using 

fuzzy hierarchical analysis method. The statistical population of this study is academic experts and 

fishery industry managers who were collected by subjective sampling of research data. After gathering 

the necessary information, the interviews were classified and coded, which resulted in identifying the 

factors influencing marketing performance. After identifying these factors, a questionnaire for paired 

comparisons was designed for ranking. The results show that from among the factors influencing 

marketing performance, the weight factor (0.311) from fisheries managers' point of view and financial 

factor weight (0.223) from the point of view of marketing managers, factors related to marketing 

innovation, related factors with the market as well as customer-related factors come  next. It is therefore 

recommended that managers of fisheries cooperatives consider brand management and branding-related 

activities for successful marketing. 

Keywords: Marketing Performance, Fisheries Industry, Fuzzy Hierarchical Analysis 
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