
 

 
 

 

Developing a Neuro-Fuzzy Inference System to Assess the Appropriateness of 

Retail Types with Product Features 

Hamidreza Nezhadali Lafmejani 

Ph.D. Candidate, Department of Marketing, Faculty of Management, University of Tehran, Farabi 

College, Qom, Iran. E-mail: h_nezhadalii@ut.ac.ir 

Hamidreza Irani* 

*Corresponding Author, Assistant Prof., Faculty of Management, University of Tehran, Farabi 

College, Qom, Iran. E-mail: hamidrezairani@ut.ac.ir 

Touraj Karimi 

Assistant Prof., Faculty of Management, University of Tehran, Farabi College, Qom, Iran. E-mail: 

tkarimi@ut.ac.ir 

Morteza Soltani 

Assistant Prof., Faculty of Management, University of Tehran, Farabi College, Qom, Iran. E-mail: 

mortezasoltanee@ut.ac.ir 

Abstract 

Objective: Retailers are one of the most fundamental parts of the supply and distribution chains. They 

have different explicit and implicit distinguishing features. These features can be considered as 

marketing or competitive tools that provide managers with useful information so that they can select 

their marketing combination accordingly. Understanding of their features and purchasing behaviors 

can significantly affect the companies’ sales. Regarding the retailers’ different intentions to buy a 

product, producers should inspect the appropriateness of the product features in different retail 

formats. This research aimed to evaluate the appropriateness of retail format with different product 

features in Iran. 

 

Methodology: At first, a theoretical foundation of different product features and retail format was 

reviewed, and the factors affecting the choice of the product by the retail format were extracted. Then, 

in-depth interviews were conducted with 12 experts and store managers, and the collected data were 

analyzed using the content analysis method. At the interview stage, the expert and the individuals were 

selected for the interview if they had at least one of the criteria influencing the accurate answers. 

Finally, an adaptive neuro-fuzzy inference system was developed by MATLAB software to assess the 

appropriateness of the retail format with product features. 

 



Findings: The findings of the qualitative content analysis stage showed the four characteristics of 

appearance, intrinsic, competitive, and price as the system inputs; in the inference stage, the findings 

showed the difference in the appropriateness of each type of retail with these characteristics. The 

results also showed that product characteristics play an important role in determining and deciding on 

the retail format and hence, each format will need to be aligned with the characteristics of its own 

appropriate product. 

 

Conclusion: The results showed that the appearance is appropriate for convenience retailers, the 

competitive and intrinsic feature for supermarkets, the intrinsic and price feature for the flea market 

format, the competitive and price for hypermarkets, wholesale, as well as discount retailers, the 

appearance and intrinsic feature for specialty retailers, and finally the appearance and price features 

are appropriate for sales machine to increase the probability of sales. Producers can start producing the 

goods after they considered the features of the products which are accepted by the desired stores and 

paid attention to the products criteria which are suggested by the retail format and ultimately sell the 

product. This might make it easier for the products to enter a store and be placed on the shelves; in 

addition, because the store managers are regarded as one of our desired groups that are responsible to 

choose the product features and besides these managers choose the features based on the target 

customers’ opinions, ultimately the product circulation in the store shelves will increase.. 
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 چکيده
ف  ش  شیها ب  افزا آم  ی  رفتار خ  یژگیبا   ییهستن . آشنا نیرأ    یزن  یها اسمت نیر  یاز اساس یهیف  شام  خ د  هدف:

رناسب  ستیبا ی   کنن گامی حص ل، ر ل کیف  شام نسبت ب    تفا ت خ د  یها خ اه  داشت. با ر ج  ب  خ است  ییها اث  بسزا ش کت
رناسب  یابیپژ هش ارز نیاساس، ه ف ا نیکنن . ب  ا ی ختلف ب رس یف  ش خ د  یها گ ن  زا کی حص ل را در ه   یها یژگی 

 ب د  است.  امی ختلف  حص ل در ا یها یژگیبا   یف  ش خ د  یها گ ن 

ان ام  یف  ش خ د  یها تلف  حص ل   گ ن  خ یها یژگیدر این پژ هش ابت ا    ری ب   بانی نظ ی رحقیق در اررباط با   :روش

 نیا لی  رهم ی نظ ر ب رس ب  یاستخ اج ش . در گام بع  یف  ش خ د  یها ش     ع ا ل اث گذار ب  انتخاب  حص ل از ط ف گ ن 
ها با ر ش  اطلاعات، داد  یآ ر ان ام ش     پس از جمع یف  شهاه  امینظ ام      نف  از صاحب 21با  قیعم یا  صاحب  ها، یژگی 

 یها یژگیبا   یف  ش خ د  یها از گ ن  کیرناسب ه   یابی نظ ر ارز ب  ت،یا ار گ فت. درناا لی تن   رد رحل ی حت ا لیرحل
 .ش  یافزار  تلب ط اح با استفاد  از ن م یقیرطب -یعصب ی حص ل، سیست  فاز

 یها یعن ام  ر د را ب  یمتی  ا یراابت ،یذار ،یظاه  یژگیچاار   ،یفیک ی حت ا لیپژ هش در   حل  رحل یها افت ی :ها یافته

 .ده  ی  شینما ها یژگی  نیرا با ا یف  ش خ د  یها از گ ن  کینشام داد    در   حل  استنتاج، رفا ت رناسب ه   ست یس

نتایج نشام داد ک  ب ای افزایش احتمال ف  ش  حص لات در گ ن  راحتی،  یژگی ظاه ی، در گ ن  س پ  ارکت،   گیرینتیجه

  رخفیفی،  یژگی راابتی    یف  ش عم   یژگی راابتی   ذاری، در گ ن  بازار هفتهی،  یژگی ذاری   ایمتی، در گ ن  هایپ  ارکت، 
 .ظاه ی   ایمتی  ناسب خ اهن  ب د در گ ن   اشین ف  ش،  یژگی تیدرناا  ایمتی، در گ ن  رخصصی،  یژگی ظاه ی   ذاری 

 .یفاز-یاستنتاج عصب ست ی حص ل، س یها یژگی  ،یف  ش خ د  یها گ ن : ها کلیدواژه
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 مقدمه

، در رحقیقات زن ی   رأ ین   ساختار ها ساز امعن ام یهی از عناص    فقیت  انتخاب است ارژی  ناسب کانال ر زیع ب 

ف  شام  زن ی   رأ ین، خ د  یها بخشیهی از  عن ام ب  .(1121، 2، نی    کاستیل )ژا  کانال بازاریابی نقط  کان نی است 

 ها آمهای  تفا ری دارن  ک    انن  ف  شها  راحتی، س پ   ارکت   غی  ،  یژگی یف  ش خ د  یها گ ن  ختلف   یا همام 

ده  را بت انن  آ یخت   ا ار  ی ها ش کتاطلاعات  فی ی را در اختیار   ی ام  ها رفا ترا از یه یه   تمایز ک د    این 

 یها گ ن  خ ی   تفا ری از یها ر  ب  یام شت (. 1118، 1) یش ا ها انتخاب کنن  بازاریابی خ د را ب   بنای این  یژگی

ن ع  نسبت ب  ها آمذهنیت  ای   ختلف  یها گ ن از  ها آم تیرضا در  یزام ر ان  ی این ر  بیات ، ک  دارن  یف  ش خ د 

ر  ه  یک از  ازاین(. 1111، 1،  یپل،  تیک   لی)هادلست م باش  اث  داشت  یف  ش خ د  ان اع در ش   ارائ   حص ل

ف د خ اهن  ب د ک  ب  انتخاب ن ع  با ر ج  ب  ر  بیات  شت یام، دارای شخصیت  نحص ب  یف  ش خ د های  گ ن 

اث گذار است. ب ای  ثال یک  شت ی ک  ب  دنبال  ها آم شت یام در ه  یک از  ش   داد ی ر جیح ها  یژگی حص لات   

با کیفیت بالا ب د  از ف  شها  رخصصی خ ی  ک د    ف دی ک  رناا  عیار ایمتی اهمیت بالایی ب ای ا   یباز اسبابخ ی  

 (.1117، 0، ف  شها  هایپ   ارکت را ب ای خ ی  انتخاب خ اه  ک د )گابلدارد

 تیدرنااع ض  نماین  را  یف  ش خ د  ختلف  یها گ ن  حص لات خ د را با ر ج  ب  بایستی  ها ش کت، ر  نیازا

از   کنن گامیر لافزایش یاب . درک  یف  ش خ د  ه گ ن در    ردنظ شام یزام رضایت  شت یام از یافتن  حص ل 

، را افزایش ده  ) یل  ها آمر ان  ارزش پیشناادی   ی یف  ش خ د  حص ل  تناسب با ه  گ ن     ردنظ های   یژگی

 یها گ ن پتانسیل ف  ش  حص ل در ه  یک از  ینیب شیپ( ک  این ا   از ط یق 1115، 5کمپل، لیت ل   ر ا نیچک

یهی از  یف  ش خ د  یها گ ن ی ها  یژگیی  ختلف  حص ل ناایی با ها  یژگی یس  خ اه  ب د. رناسب  یف  ش خ د 

 (. 777، 1122، 6ن   است )کارپنت    ب  دالر لی کن یها ش کتفعالیت  نیر  یاساس

ها  یژگی  حص لات خ د را با  ف  ش، رع اد کمی از ش کت یها کانالاهمیت بسیار رناسب  حص لات با   غ یعل

 یالملل نیب یها ش کت(. 1110، 7؛  اد ا   فل ریا1110، 8کنن  )کی نی ی زن ی   رأ ین   ر زیع خ د رنظی   یها  یژگی

ب ای ب خی  22ی یرأککالای  ص رت ب  حص لات خ د را  با ر ج  ب  همین   ض ع ، 21  ی نیل ر 1 انن  پ  کت  ان  گمبل

ف  شی  اساس ه  یک از  حص لات با ر ج  ب  رناسب آم با گ ن  خ د  این ک  ب  کنن  ی ی ف  شهاهی پیشنااد ها گ ن از 

های دیه    م ع   حص لات خ د را ب  م در نظ  گ فتن  ز ش کتبسیاری ا  تأسفان ب ای ف  ش ر صی   ی ش ن . 

. طبیعتاً این ا   ب  دلیل ع م رناسب   هماهنهی  یژگی  حص لات با رسانن  ی ب  ف  ش  یف  ش خ د  یها گ ن  یژگی 
 جججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججج
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، ف  ش ناایی ش کت را با کاهش ر ب   خ اه  ک د. بسیاری از این  حص لات پس از طی ک دم یف  ش خ د  یها گ ن 

ش کت ر لی کنن     ج ع خ اهن  اسمتی از عم   فی  خ د ب  دلیل ع م  ج د پتانسیل ف  ش در آم گ ن  ف  شهاهی ب  

 2ک  رصمیمات   ب ط ب  خلق  حص ل ان  ق  اف بار  نیدراصنعت،  نظ ام صاحب،  حققام   ادش  ش . با ر ج  ب    ارد ی

( ا ا  تاسفان  1121، 1یهپارچ  باشن  )لانهنب گ، سیف ت   رانچ ز کا لاًآم در زن ی   رأ ین بای   1یابی تی  اع  

 هستن  ک  ییها پژ هش است. ه چن ، ی ب ای ب رسی این   ض ع ان ام نش  پژ هش چن انر ام گفت ک    ی

  یا با استفاد  از ر ش انفیس   در صنایع دیه   های گ ناگ م دیه   عیارها   ر ش از استفاد  با های  حص ل را  یژگی

های  ختلف  حص ل  ی با  یژگیف  ش خ د ی ها گ ن رناسب  ارزیابیه ف پژ هش حاض  . ان  ا ار داد  یب رس   رد

های  حص ل خ د، بات ین  ب رسی  یژگی ی ر لی ی   ر زیع بت انن  از ط یقها ش کت( است را 0) حص لات رن  گ دش

 چه ن  ک  است   ض ع این ب رسی پژ هش این ه ف ه ید عبارت ب  ف  شهاهی را ب ای ف  ش انتخاب کنن .  یها گ ن 

ی ظاه ی، ذاری، ها  یژگیی  حص ل  انن  ها  یژگی ازجمل  اث گذار فاکت رهای ب  ر ج  با سیست  فازی یک ر ام ی 

 از رحلیل  نظ ر این ب ای .ک د یساز اد یپ   ب ای ف  ش  حص لات ط احی  ناسب گ ن  انتخاب جات راابتی   ایمتی

 قالات  تع دی در ز ین  شناسایی   . است ش   استفاد  5 تلب افزار ن مدر بست   فازی- صن عی عصبی شبه    ل

ا ا   تفا ت  ج د دارد یارهای عب   بنای  یف  ش خ د  یها گ ن ی  حص ل   همچنین ب رسی ها  یژگی یبن  ررب 

  ج د دارد. ن یز  نیدر ا ی صن ع ه ش کیاستفاد  از رهن  یهمچنام فق ام ش 

  ش د ی ط ح    یز ص رت ب سؤالات پژ هش 

 ؟کنن  ی یی از  حص ل را  ا  رلقی ها  یژگیچ   یف  ش خ د  یها گ ن  -2

 یی از  حص ل رناسب دارن ؟ها  یژگیبا چ   یف  ش خ د  یها گ ن ه  یک از  -1

 پيشينه پژوهش

 یفروش خرده یها گونه

یک ف  ت  عن ام ب . یک گ ن  کنن  ی ب  خ ی ارام  ع فی  ف  شام خ د است ک   8، ف  ت ف  شهاهی6یف  ش خ د گ ن  

در دنیا  یف  ش خ د  شا ر  یها گ ن از  ،  ع فی ش   است.ش د ی استفاد   ف  شام خ د از  یا   م ع  ت ا ل ک  ر سط 

، هایپ   ارکت، رخفیفی   رخصصی اشار  ک د. با    ر جا ع  نابع   ج د در ای ام   جاام، س پ  ارکتب   ر ام ی 

 ییها آمهای ر زیع شبی  ب  ه  یا  ف  شی  حص لات  ص فی ای ام را در ج  ل زی  خلاص  ک دی . کانال خ د  یها گ ن 

   یا داد زی  ارائ   ص رت ب بن ی را  د ن ارن  را حذف ک د    آخ ین دست ک  در ای ام عملاً  ج 

 

 جججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججججج
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 در ایران یفروش خرده یها گونه .0جدول 

گونه 

 فروشگاهی
 مثال از ایران تعریف عملیاتی

 ف  شها  راحتی
بسیاری از رسان . همچنین  ش   را ب  ف  ش  ی بن ی ها،   لات   غذاهای آ اد  بست  ط ر عم ل ن شی نی ب 

 (.1117، 2ف  شن  ) یز ن ، ر ریا ا، ر ان    راکایاس  ها، ل ازم با اشتی   سیهار را نیز  ی ف  شها 
 -بقالی

 خ ار بارف  شی

 س پ  ارکت
ده   خط کا لی از   اد غذایی، گ شت   دیه   حص لات غذایی را با ر کیبی از االام عم  ی ارائ   ی

 (.1111، هادلست م،  یپل،  تیک   لی)
 ای ام  ارکت-آ ال

های  ف  شها 
 ف  شی عم  

کنن گام    م ع   ح  دی از کالاهای غذایی   عم  ی را با خ  ات  ح  د   در ایمت پایین ب   ص ف
 (.1118، 1ده  )کی    چ ی  کارهای ک چک ارائ   ی ناایی   کسب

  ایا

 ف  شها  رخفیفی
ر  از ایمت  عم ل بازار  های پایین  حص لات را در ایمت ف  شی است ک  ف  شها  رخفیفی یک گ ن  خ د 

 (.1115، 1رسان  )دنستادلی، لینس   گ  م هاگ ب  ف  ش  ی
 جانب 

های  ف  شها 
 رخصصی

بن ی ک د  ر ام با ارائ  االام  تفا ت   در گ    کالایی بسیار  ح  د ب   شت یام دست  ها را  ی این ف  شها 
  خ  ات شخصی(    مهن است خ د را از ط یق  ف د  نحص ب )ب ای  ثال،   اد غذایی ارگانیک، ب ن های 

، 0گالیان    هاثه ت-بن ی  حص لات یا از ط یق   ی یت اررباط با  شت ی  تمایز کنن  )بیشاپ دست 
2110.) 

 همسای  آریا

 هایپ  ارکت
  ف  شی   رم خانهی ک  ر کیبی از کالاهای ف  شها  ر اری   فا م خ د  عن ام ب ر ام  هایپ  ارکت را  ی

راحتی را در   م ع   سیعی از  حیط ف  شهاهی ک  دارای پارکینگ   دیه  خ  ات رایهام است ب  ف  ش 
 (.1121، 5رسان  رع یف ک د )حسن، ساد    رحمام  ی

 هایپ  استار

 بازار هفتهی
  کنن ر زان ، هفتهی یا فصلی اجار   ی ص رت ب ف  شام، فضای ف  ش خ د را  در یک بازار هفتهی، خ د 

 (.2175، 6)ش  ن،  ک ک  هام   اسمیت
 ک ث 

 های ف  ش  اشین
ها(    ف  شی است ک  شا ل استفاد  از سه  یا کارت ب ای دریافت کالا ) انن  ن شی نی یک گ ن  خ د 

 (.1122، 8ش د ) اس م   اسپ انهل ها(  ی خ  ات ) انن  بیم  عم  در ف  دگا 
های   ج د  دستها 

 ها در ف  دگا 

 

 ی محصولها ویژگی

 های  یژگی ب رسیبا ش ن .  شناسایی    تمایز  ی ها آم حص لات از ط یق هایی هستن  ک    یژگی  حص لات، خصیص 

(.  ع فی 1121، 7ی ه ف ارائ  کنن  )شا س ف  ش خ د را  تناسب با  شناادیپ ر ین  ناسب ر انن   یها   حص ل، ش کت

ها کمک شایانی خ اه  ک د )عزیزی      ب ط ب  آم، ب  خلق ف صت ب ای ش کتهای   حص لات با ارزیابی  یژگی

 های  تفا ری است ک  در ادا   اشار  خ اه  ش . (. یک  حص ل دارای  یژگی2111ااسمی نقیب دهی، 

 1ا لین نقط    اج  عن ام ب ناپذی  از  حص ل  حس ب ش      بخشی ج ایی عن ام ب ر ان   های ظاه ی  ی  یژگی

خ د   ( در  طالع 1121) 22، دین   نالتی(. شارکی1121، 21ل  الا رایسانن  - شت یام با یک  حص ل رلقی ش د )کاپینن

( در پژ هش 1118دریافتن  ک   عیارهای   ب ط ب   یژگی ظاه ی ب  انتخاب ف  شها  اث گذار خ اه  ب د. کی    چ ی )
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. از س ی ده  ی  اکنش  ثبت نشام ساد   یبن  بست   با  متیا زامار، ب   حص لات یف  ش عم  خ د دریافتن  ک  گ ن  

خ ی   کنن گام ب  ها ب ای افزایش رمایل  ص ف ( دریافتن  ک  ش کت2117دیه ، سعی ا اردکانی، صانعیام    نتی )

گالیان  -(   بیشاپ1121) 2های ظاه ی آم را رق یت کنن . همچنین آن رری، ژفی ا، اکمل   ک  ار  حص ل بایستی  یژگی

ر ان  در رصمیمات خ ی   شت یام نقش  ثبت    ی  حص لات  یبن  بست ان  ک  االب  ک د  ( اشار 2110  هاثه ت )

 بسزایی را بازی کن .

هایی   ربط با ذات، کیفیت   ش ایط سلا تی  حص ل اشار  دارد. خ ی ارام انهیز  زیادی ب    یژگی ذاری ب   یژگی

، 1)ر یپسی   پان ی دهن  ی   ارگانیک ک  از سطح سلا تی آم  طمئن هستن ، نشام  تیفیباک ص ف  حص لات 

  ب  افزایش سطح درآ  ی   رفا    دم، رقاضا ب ای ک  با ر ج کن  ی ( در پژ هش خ د اشار  1126) 1(. الیهس م1127

( در پژ هش خ د اشار  1111) هادلست م،  یپل،  تیک   لی حص لات باکیفیت   سبز افزایش یافت  است. همچنین 

این، رستهار    ب  ک  ش ایط سلا تی   کیفیت  حص ل نقش  امی در رضایت  شت یام خ اهن  داشت. علا   کنن  ی 

 عمله د گ ایان  از کنن   با ر ج  ب  بع  فای   های خ ی   ص ف ان  ک  ارزش ( در پژ هش خ د اشار  ک د 2118شا یاری )

 گی د.  ی نشئت  حص ل از آ    دست ب 

 ب  ر ج  با  شت یام عم  اً ش د    ی عناص    ربط با  حص ل شناخت  ر ین پیچی   از ب  عن ام یهی ایمت

دهن  )حمی ی زاد ، اخ ام    نشام  ی خ د از گ ناگ نی های  اکنش ایمت با رابط  در ان ، گ فت  ا ار آم در ک  ای ز ین 

یک  تغی  است ارژیک بازاریابی   یهی دیه  از  یژگی  عن ام ب (. همچنین  یژگی ایمتی 2117کاظمی گ جی، 

، گ پتا   ، رع یف ش   است )هامردگذا  حص لات ک  ب  رفتار خ ی   شت یام   ناایتاً ب  درآ   ف  ش ش کت اث   ی

ها را در ر لی   حص لات  ر ام هزین  کن  ک  ب  دلیل اهمیت  عیار ایمتی،  ی ( بیام  ی1116) 5(. کاسی 1112، 0لمن

( در 1122) 6ص رت کا لاً راابتی ب   شت یام ع ض  ک د. از ر ی دیه  افشاری   بنام ها را ب  ر  ایمت کاهش داد   ازاین

ف  شی   اث  آم در ب رسی  حص ل ب ای  ر د ب  نقاط ف  ش  های  ختلف خ د  ها در گ ن   د ب  اهمیت ایمتپژ هش خ

کنن  ک  ایمت   ا هام  ذاک   ایمتی از ع ا ل کلی ی ف  ش  ( بیام  ی1121) 8کنن . پت سه    بارلی اشار   ی

  حص لات هستن .

،  یژگی راابتی یک  یژگی اث گذار ب  حافظ  ب ن    نه ش ر شن نسبت ب  ب ن  است.  شت یام نسبت ب  تیدرناا

؛ 1111، 1؛ ا رگام1122، 7دارن ، درگی ی بیشت ی نیز خ اهن  داشت )گ دی   لایی ها آمک  آشنایی بیشت ی با  ییب ن ها

یک  یژگی  عن ام ب کنن  ک  نام ر اری  ( بیام  ی1115) دنستادلی، لینس   گ  م هاگ(. 1111، 21آرا ام   ا لنهین
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 2، لا ی    رب  مآ رد. ه کهلی ش د در  شت یام ب   ج د  ی  متاز، نه ش  ثبتی را ک  ب  اعتماد   خ ی  خت   ی

کنن  ک  افزایش سا  بازار   رق یت نام ر اری در یک  نطق  جغ افیایی ب   ر د  اشار   ی خ د ( نیز در پژ هش1128)

  حص ل در دیه   ناطق نیز کمک شایانی خ اه  ک د.

 شناسی پژوهش روش

ط احی ش . در بخش ا ل  عیارهای  حص ل از ط یق  1یا د   حل یک ف آین   پژ هش سؤالاتپاسخ ب    نظ ر ب 

سازی    ب رسی ادبیات شناسایی گ دی . سپس این  عیارها از ط یق  صاحب  با خب گام ف  ش   بازاریابی ای ام ب  ی

گی ی در چاارچ ب  نطق ر ش کیفی    نظ ی ان ام ش  ک  این نم ن  ص رت ب گی ی از خب گام رأیی  ش . نم ن 

 آم ب  ب دن . "اطلاعات از غنی" اصطلاح ب  انتخاب نم د ک  را کنن گانی ش کت  حقق،  فمن  ان ام ش ، لذاه ص رت ب 

 را ارائ   طالع  رحت پ ی   از رص ی ی ا ی ک  ش ن  هایی انتخاب کیفی، نم ن  های پژ هش اصل اساس ب   عنی ک 

   ب فی استفاد  گ دی .گی ی آسام   گل ل گی ی از د  ر ش نم ن  دادن . در نم ن   ی

 اح  پیشنااد  7را  6های همه م  ج د ن ارد  لی ب ای گ    اگ چ  ااع   خاصی ب ای ح   نم ن  در راهب د کیفی

نف  از  21در این پژ هش با  اطمینام از اشباع نظ ی ادا   پی ا ک د.ها را  صاحب  ک  در این پژ هش ش   است

ب  حالت اشباع رسی ی . ب ای انتخاب خب گام  عیارهایی در نظ  گ فت   ح ز  بازاریابیدر    اساری  دانشها  نظ ام صاحب

 ش    نف اری ب ای  صاحب  انتخاب ش ن  ک  ح اال یهی از  عیارهای زی  را داشت  باشن  

 دارا ب دم  طالعات  ستن  در ز ین    ض ع   رد  طالع  -2

 با   ض ع پژ هش، های   ربط ان ام ح اال یک پژ هش در ز ین  -1

 سال سابق    ی یت در صنعت پخش، 21دارا ب دم ح اال  -1

 دارا ب دم ح اال یک  قال  در ز ین    ض ع پژ هش، -0

 های بزرگ، دارا ب دم ر  ب  راسیس ف  شها  -5

 های   ربط با   ض ع پژ هش، دارا ب دم سابق  ر ریس در ز ین  -6

 های بزرگ   شها دارا ب دم سابق    ی یت اج ایی ف -8

 ب  ش ح زی  ب دن   در االب د  سؤال اصلی باز رای  ش . این سؤالات   صاحب 

 های ای ام چ  هستن ؟ ف  ش ر ین  عیارهای  حص لات در خ د  ب  نظ  شما  ا  -2

 باشن ؟ هایی  ی ها    ؤلف  ه  یک از این  عیارهای کلی دارای چ  شاخص -1

بالا، با استفاد  از رحلیل  حت ای کیفی با ر یه د استق ایی، ف آین   سؤالپاسخ د  در ادا     ب ای دستیابی ب  

.   حل  پژ هش سؤالاتط ح در چاار   حل  )  حل  ا ل   کنن    شارکت نظ ام صاحبرحلیل  حت ای  ت م  صاحب  با 

  .( ان ام گ دییبن   ق ل د م  رحلیل  حت ا.   حل  س م  رقلیل داد .   حل  چاارم  
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