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4- اطلاعات مربوط به پایان نامه :
الف – عنوان پایان نامه به زبان انگلیسی :
Investigation the effect of education system quality of marketing company on Readiness of employees in order to attract new customers (A case study: Commercial company of Shahed).
ب ـ نوع کار تحقیقاتی :  بنیادی :                    
کاربردی :   *         
                علمی :      

ج – تعداد واحد رساله : 

د-  اطلاعات اختصاصی مربوط به تحقیق : 
1) موضوع : بررسی اثر کیفیت سیستم آموزش شرکت های بازاریابی بر میزان آمادگی کارکنان در جهت جذب مشتریان جدید  (مطالعه موردی : شرکت بازرگانی شاهد)

2) مقدمه :

انسان موجودي است تغيير پذير با توانايي هاي بالقوه نامحدود که اين توانائي‌ها مي تواند تحت نظام و برنامه ريزي هاي آموزشي و پرورشي صحيح و دقيق به تدريج به فعليت درآيد و به تناسب آن جوامع انساني و ارگان هاي مربوط به آن را از مواهبي بس گران برخوردار نمايد. بر اين اساس نياز هر سازماني است که براي انجام فعاليت هايش به ويژه در چهار چوب اصول و نظام خاص و بهره وري بالاتر کارکناني مجرب و آموزش ديده داشته باشد. با تاکيد بر اين امر؛ آموزش به عنوان موثرترين راه همسازي با تغييرات در سازمان ها مي باشد و اين اعتقاد هست که هر زمان اين جريان متوقف يا کند شود اثرات ناخوشايندي بر عملکرد سازماني خواهد داشت چرا که توانمندي کارکنان در انجام موثر و موفقيت آميز وظايف و قدرت سازگاري آن ها با موقعيت هاي جديد شغلي تحت تاثير آموزش در سازمان هاست (خطیبی و همکاران، 1381).

آموزش به فرایند انتقال معلومات، نگرش ها و مهارت ها از فرد یا گروهی به فرد یا گروه دیگر برای ایجاد تغییرات در ساختارهای شناختی، نگرشی و مهارتی آنها گفته می شود. آموزش طیف وسیعی از فعالیت ها را در بر می گیرد. منظور از سیستم آموزش کارکنان کلیه کوشش هایی است که در جهت بهبود سطح دانش و آگاهی، مهات های فنی و حرفه ای و شغلی و همچنین ایجاد رفتار مطلوب در کارکنان یک سازمان به عمل می آید و آنان را آماده انجام وظایف و مسئولیت های شغلی خود کرده و حریم تخلفات را گوشزد می کند (صدری، 1383). 

همه مردم در زندگي خود با بازاريابي در ارتباط هستند. بازاريابي وسيله‌اي است كه از طريق آن استاندارد زندگي مردم توسعه يافته است. تعداد زيادي از افراد فكر مي‌كنند كه بازاريابي با فروش يكي است، اما در حقيقت فعاليت بازاريابي قبل و بعد از عمل فروش نيز انجام مي شود. بازاريابي عملاً فعاليتهاي زيادي را مانند تحقيقات بازاريابي، توسعه كالا، توزيع، قيمت گذاري، فروش شخصي و غيره را شامل شده و هدف ارضاي نيازهاي خريدارن و همزمان نيل به اهداف سازماني مي‌باشد (ایمان خان، 1387).
بررسی ها و تحقیقات نشان می دهد که عواملی در ارائه خدمات بهتر به مشتریان و در نتیجه ارتقاء عملکرد شرکت ها موثر است. کارکنان و مشتریان دو تا از این عوامل هستند که در کیفیت بهتر خدمات و در نتیجه عملکرد موثر می باشند. برای عملکرد بهتر، کارکنان بر روابط بهتر و مهربانانه تر با مشتریان و پاسخگویی بهتر به آنها، تعهد، رضایت و جذب مشتریان، برخورد و انگیزه و چشم انداز متمرکز شدند. بنابراین روابط این عوامل یعنی کارکنان، مشتریان می تواند در عملکرد بسیار تأثیر گذار باشد و آمادگی کارکنان در این زمینه عامل مهمی برای موفقیت می باشد (هایز و هیل
، 2001). این مطالعه قصد دارد تا اثر کیفیت سیستم آموزش شرکت های بازاریابی بر میزان آمادگی کارکنان در جهت جذب مشتریان جدید را مورد بررسی قرار دهد.   
3) بیان مساله تحقیق : 
با توجه به نوآوریها و دگرگونیهای بی حد وحصرکه درجهان با آن مواجه هستیم سازمانهای موفق تدابیر خاصی را برای استفاده از کلیه ظر فیتهای فکری و عملی کارکنان خود اتخاذ کرده اند. درجهان امروز توجه به نیروی انسانی به عنوان محور تحول و عنصر اساسی هر سازمان که متاثر از اطلاعات و ارتباطات عمل می کند بیش از پیش محسوس است و اندیشه توانمندکردن، برانگیختن ومشارکت این عامل یکی از برنامه های راهبردی وحیاتی مدیریت هر مجموعه تلقی می گردد که با آموزش کارکنان میسر می گردد (میرغفوری و صیادی، ١٣٨٦).
آموزش معنای وسیع و گسترده ای دارد و تنها معنی کارآموزی، کارورزی و یا تمرین عملی در یک زمینه بخصوص را در بر نمی گیرد، بلکه دامنه آن به قدری وسیع می شود که از فراگیری یک حرفه و فن ساده شروع می شود و به احاطه کامل بر علوم و فنون بسیار پیچیده، ورزیدگی در امور سرپرستی و مدیریتی در سازمان های دولتی و صنعتی و بازرگانی و همچنین به چگونگی رفتار و برخوردهای مناسب در مقابل مسائل انسانی، اقتصادی، اجتماعی و فرهنگی بسط می یابد (شکرالهی، 1380).
هرچه دانش و مهارت هاي كاركنان با نيازهاي جامعه و پيشرفت هاي علمي ، تغييرات فن آوري هماهنگي و انطباق بيشتري داشته باشد درجه اطمينان از موفقيت فرد و سازمان بالاتر مي رود . گاهي اوقات ، رشد فردي ، داشتن انگيزه ، تخصص و پرهيز از ايستايي و ركود فرد عامل اساسي نوجويي و كسب دانش مي شود . اساس بهسازي سازماني كه به نام هاي ديگري چون توسعه و بالندگي سازماني نيز خوانده شده بهسازي نيروي انساني است كه به صورت هاي مختلف ( آموزش قبل از خدمت و ضمن خدمت ) در سازمان ها انجام مي شود (نادری و همکاران، 1387).

امروزه ارایه ی بهترین عملکرد در زمینه ی بازاریابی، به اساسی ترین دغدغه ی مدیران شرکت های تولیدی مبدل شده است و می کوشند تا با بهره گیری از تکنیک های مختلف، به عملکرد برتر دست یابند. از سوی دیگر چالش مدیریت همیشه بهره برداری از نظام ها و فناوری های نو را با مشکلات و مسایل مختلفی رو به رو ساخته است. در این بین میزان آگاهی و به روز بودن منابع انسانی و آمادگی کارکنان برای ارائه خدمات مطلوب از طریق آموزش های لازم می تواند با رضایت مشتریان دریافت کننده خدمات و جذب آنها مرتبط باشد (پورزندی و نجفی، 1391).
با گذر اقتصاد سنتی و دوره های صنعتی و فرا صنعتی، مشتری به صورت عنصر اصلی و حیاتی یک سازمان یا بنگاه تعریف می شود، به نحوی که از دیدگاه رقابتی فضای  کسب و کار امروز، بقا و تداوم حیات سازمان ها در گرو شناسایی و جذب مشتریان جدید و حفظ مشتریان موجود بیان می شود. برای این کار احتیاج به آمادگی سازمان و کارکنان آن برای جلب رضایت مشتری می باشد که این امر در سایه آموزش مستمر و کارآمد کارکنان میسر می گردد. حال سوال اینجاست که کیفیت سیستم آموزش شرکت های بازاریابی چه اثری بر آمادگی کارکنان آنها در جهت جذب مشتریان جدید دارد؟ برای پاسخ به این سوال و با توجه به اهمیت موضوع و مطالب گفته شده، هدف این تحقیق بررسی اثر کیفیت سیستم آموزش شرکت های بازاریابی بر میزان آمادگی کارکنان در جهت جذب مشتریان جدید در شرکت مادر تخصصی بازرگانی دولتی ایران می باشد. 
4) سابقه موضوع :

تیغ زاده (1381) به مطالعه آموزش های کارکنان و نقش آن در زمینه های انسانی، فنی، تخصصی و تصمیم گیری پرداخت. نتایج وی نشان داد که آموزش های کارکنان اثر معنی داری بر افزایش کارایی فنی و تخصصی و کیفیت تصمیم گیری پرسنل و همچنین عملکرد آنها در ارتباط با جذب مشتریان دارد.  

نادری و همکاران (1387) توانمند سازی کارکنان از طریق آموزش را مورد مطالعه قرار دادند. آنها در این مقاله به بررسی دیدگاه های مدیران و سرپرستان شرکت پالایش نفت اصفهان درباره افزایش توانمندی های شغلی کارکنان از طریق آموزش های بدو و ضمن خدمت پرداختند. نتایج نشان داد از دیدگاه مدیران افزایش توانمندی های کارکنان از طریق آموزش های ضمن خدمت تنها در مؤلفه های مسؤولیت پذیری، رضایت مشتری، سازگاری، رقابت و یادگیری صورت پذیرفته و در سایر مؤلفه ها این افزایش کمتر از حدّ متوسط بوده است.

ریتا و همکاران
 (2003) رابطه بین آموزش ها و استراتژی های بازاریابی و مشتری مداری در حوزه خدمات الکترونیک و عملکرد بازاریابی و تأثیر آن بر مشتری را مورد مطالعه قرار داده و رابطه 4 استراتژی طراحی وب، تبلیغات در وب، ارائه حدمات تحت اینترنت و مدیریت روابط مشتری تحت وب را با عملکرد و تأثیر آن بر مشتری مورد بررسی قرار دادند، درحالیکه اثر نیروهای درونی و بیرونی را هم در نظر گرفتند. نیروهای درونی در نظر گرفته شده در این مطالعه شامل نوآوری سازمانی، بوروکراسی سازمانی، تمرکز، رسمی سازی، ابتکار، فرهنگ سازمانی نوآور، جهت گیری بازار، تجربه یادگیری و قابلیت دسترسی منابع بود. همچنین نیروهای بیرونی شامل آشفتگی بازار، آشفتگی محیطی، آشفتگی تکنولوژیکی و شدت رقابت بوده است. 

میتاس و همکاران
 (2005) اثر فناوری اطلاعات و کاربردهای مدیریتی-آموزشی آن را در سازمان ها مورد مطالعه قرار دادند. آنها نتیجه گرفتند که بکارگیری صحیح فناوری اطلاعات در مدیریت سازمان ها باعث افزایش کیفیت خدمات و رضایت بیشتر آنها می شود.
یو و پارک
 (2007) روابط بین کارکنان، مشتریان و عملکرد بازاريابي شرکت را مورد مطالعه قرار دادند. این مطالعه به صورت پرسشنامه ای بر روی 129 هتل انجام شد. نتایج این مطالعه نشان داد که آموزش کارکنان دارای اثر مثبت بر کیفیت ادراک شده خدمات می باشد. همچنین درک سازمانی کارکنان نقش حیاتی در تشویق کیفیت خدمات داشت. بعلاوه، رضایت مشتری نقش واسط بین کیفیت خدمات و عملکرد مالی داشت. 

5) اهمیت موضوع :

آموزش و توسعه منابع انسانی یک سرمایه گذاری گران برای سازمان هاست و واضح است که گفته شود هدف کارفرماست که مطمئن شود سرمایه گذاری در آموزش حداکثر برگشت را مهیا می کند. متأسفانه زمینه هایی که انتقال مهارت های یاد گرفته شده در آموزش را به محل کار نشان دهد، بسیار محدود هستند. از طرف دیگر به منظور بهبود انتقال آموزش برای سازمان ها مهم است که نه فقط مولفه های موثر بر انتقال را بشناسند، بلکه همچنین مطمئن شوند که الگوی ارزشیابی آموزشی سازمان این مولفه ها را محاسبه می کند.

در یک مقیاس وسیع، کیفیت در آموزش، توجه بسیاری از محققان آموزش و کارگزاران توسعه منابع انسانی را به خود جلب کرده است؛ خصوصاً اینکه، چگونه ممکن است بهبود یابد. کیفیت آموزش، سطحی است که آموزش را با عملکرد فردی و آمادگی کارکنان مرتبط می کند. عملکرد فردی در برگشت می تواند منجر به بهبود عملکرد سازمانی و در نهایت جذب مشتری شود (ابیلی، 1382).
آموزش کارکنان زمينه ساز رشد فکري و اخلاقي انسان هاي يک جامعه پويا است. آموزش ، تنها راه کمال انسان به سوي سعادت و خوشبختي است. اهميت نقش آموزش در تربيت نيروهاي متخصص، دانشمند و آشنا به علوم جديد بسيار حائز اهميت است. نگاهی به تاریخ و روند توسعه کشورهای صنعتی در جهان نشانگر آن است که زیربنای توسعه آنها از زمان توجه جدی به مقوله آموزش شکل گرفته است. این توجه دارای ابعاد مختلفی است که از جمله میتوان به ابعاد اقتصادی، سیاسی، فرهنگی، اجتماعی و... اشاره کرد. بدیهی است بدون توجه کارشناسانه و بسیج منابع و فرصتهای موجود کشور در زمینه آموزش نمی توان و نباید از یک دستگاه یا وزارتخانه خاص، انتظار رفع و یا حتی کاستن از مشکلات و نارسایی های موجود در زمینه آموزش را داشت.
نتایج این مطالعه می تواند از نظر علمی برای پژوهشگران و محققان علاقه مند در زمینه آموزش سازمان و بازاریابی مفید باشد و جنبه های دیگری از اثر آموزش بازاریابی بر آمادگی کارکنان و جذب مشتری را روشن سازد. همچنین از نظر عملی نتایج مطالعه می تواند برای برنامه ریزی بهتر شرکت های بزرگ و بخصوص در امر بازاریابی آنها مفید بوده و طرح های جدیدی را برای برنامه ریزی در آینده معرفی کند.
6) اهداف تحقیق:

هدف اصلی این تحقیق بررسی اثر کیفیت سیستم آموزش شرکت های بازاریابی بر میزان آمادگی کارکنان در جهت جذب مشتریان جدید می باشد. همچنین این تحقیق اهداف فرعی زیر را دنبال می کند:

- بررسی اثر عوامل فردی، عوامل آموزشی و عوامل سازمانی سیستم آموزش بر میزان آمادگی کارکنان
- بررسی اثر عوامل فردی، عوامل آموزشی و عوامل سازمانی سیستم آموزش بر جذب مشتریان جدید
- ارائه راهکارهایی برای بهبود کیفیت سیستم آموزش و افزایش آمادگی کارکنان در جهت جذب مشتریان جدید
7)چهارچوب نظری:

تحقیق روی کیفیت سیستم آموزش و انتقال یادگیری بعد از کارهای بالدوین و فورد در سال 1988 رشد کرده است. تحقیق آن ها روی مولفه های موثر بر انتقال یادگیری شامل سه دسته عمده می شود: ویژگی های کارآموزان، محیط کار و مولفه های طراحی آموزش است. تحقیق روی ویژگی های کارآموزان روی این موضوع که یادگیری کسب شده کارآموزان از آموزش می تواند منجر به دستاورد یادگیری ببلند مدت شود، تمرکز دارد. همچنین آن ها با تمرکز تحقیقات بر روی عوامل طراحی آموزشی دریافتند که استراتژی های انتقال مانند ممانعت از بازگشت انتقال یا مشاهده منافع کاری محتوای آموزش، بر روی انتقال، تأثیر گذار است، همچنانکه تحقیق روی محیط کار کانند شرایط انتقال و فرصت عمل، نشان می دهد که آنها به طور قدرتمندی بر میزان انتقال یادگیری اثر می گذارند.
برای اطلاع از کیفیت سیستم آموزش، الگوی انتقالی هالتون می تواند به عنوان ابزاری مناسب جهت ارزیابی اثر بخشی دوره های آموزشی در شرکت ها مورد استفاده قرار گیرد. در سال 1996 هالتون در مقاله ای با عنوان «الگوی ارزیابی چهر سطحی خدشه پذیر»، به انتقاد از الگوی چهار سطحی کرک پاتریک پرداخت و الگوی جایگزین معرفی کرد. الگوی هالتون بر اساس یک نوآوری از کارهای موجود در حوزه انتقال یادگیری به وجود آمد. در سال 2000 هالتون و همکارانش کارشان را به وسیله «سیستم انتقال» توسعه دادند. آن ها سیستم انتقال را به عنوان همه مولفه های فردی، آموزشی و سازمانی که در انتقال یادگیری بر عملکرد کاری اثر می گذارند، تعریف کردند.
رویلر و گلدستین تحقیق بر روی انتقال آموزش را با بررسی نقش شرایط انتقال، شرایطی چون موقعیت ها و نتایجی که هر یک از موانع و امکانات و حمایت ها برای تسهیل انتقال آنچه از آموزش یاد گرفته شده است، توسعه دادند. آن ها درباره ی چهار عامل موقعیتی بحث کردند: عامل هدف، عامل اجتماع، عامل وظیفه و عامل خود کنترلی. این موارد آنچه که کارآموزان یاد گرفته اند را یادآوری می کنند یا حداقل فرصتی برای استفاده از آنچه آنها یاد گرفته اند، مهیا می کنند (رویلر و گلداستین
، 1993).
در مرحله بعد هالتون و همکارانش از اولین مطالعه و الگوی ارائه شده آنها به عنوان چارچوب مفهومی استفاده کردند. در این چارچوب فرض بر سه نتیجه آموزشی مقدماتی است. این نتایج عبارتند از یادگیری، عملکرد فردی و نتایج سازمانی. این نتایج به عنوان نتایج مورد قبول در یک مداخله آموزشی برای توسعه منابع انسانی تعریف شه اند. تغییر در عملکرد فردی به عنوان نتیجه یادگیری به کاربرده شده و نتایج سطح سازمانی به عنوان نتیجه تغییر عملکرد فرد در نظر گرفته شده است. اصطلاح عملکرد فردی در الگوی انتقالی به جای رفتار در الگوی کرک پاتریک استفاده شده است (هالتون و همکاران
، 2000).
8) مدل تحقیق:
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9) فرضیات یا سوالات تحقیق:

فرضیه های اصلی تحقیق:
1- کیفیت سیستم آموزش شرکت های بازاریابی بر میزان آمادگی کارکنان تأثیر دارد.

2- کیفیت سیستم آموزش شرکت های بازاریابی بر جذب مشتریان جدید تأثیر دارد.

فرضیه های فرعی تحقیق:

1- عوامل فردی سیستم آموزش شرکت های بازاریابی بر میزان آمادگی کارکنان تأثیر دارد.

2- عوامل سازمانی سیستم آموزش شرکت های بازاریابی بر میزان آمادگی کارکنان تأثیر دارد.

3- عوامل آموزشی سیستم آموزش شرکت های بازاریابی بر میزان آمادگی کارکنان تأثیر دارد.

4- عوامل فردی سیستم آموزش شرکت های بازاریابی بر میزان جذب مشتریان جدید تأثیر دارد.

5- عوامل سازمانی سیستم آموزش شرکت های بازاریابی بر میزان جذب مشتریان جدید تأثیر دارد.

6- عوامل آموزشی سیستم آموزش شرکت های بازاریابی بر میزان جذب مشتریان جدید تأثیر دارد.

10) روش تحقیق:

با توجه به هدف وماهيت این پژوهش، توصیفی و از نوع پیمایشی می باشد و ابزار پیمایش در این تحقیق پرسشنامه می باشد. همچنین از نظر هدف این تحقیق کاربردی می باشد
11) جامعه تحقیق :

جامعه آماری این تحقیق شامل تمامی کارکنان شرکت بازرگانی شاهد می باشد. شرکت بازرگانی شاهد در سال 1374 تحت شماره 116149 در اداره ثبت شرکت‌های تهران ثبت و تأسیس شد. این شرکت در زمینه واردات و صادرات و همچنین در سایر امور اقتصادی به صورت تخصصی فعالیت می‌کند. شرکت بازرگانی شاهد یک هلدینگ است که 10 شرکت مستقل در رشته‌های مختلف تجاری و خدماتی در داخل و خارج از کشور را اداره می‌کند. شرکت بازرگانی شاهد به عنوان سیاست‌گذار کلان، نظارت بر اداره شرکت‌های زیرمجموعه خود را با نگرش راهبردی و هلدینگ به عهده دارد. تعداد کل این کارکنان 460 نفر می باشد.
الف : قلمرو مکانی :
قلمرو مکانی تحقیق شرکت بازرگانی شاهد در تهران می باشد. 

ب :    قلمرو زمانی :
قلمرو زمانی این تحقیق از دی ماه 1392 تا اردیبهشت 1393 می باشد.

ج :     قلمرو موضوعی :

قلمرو موضوعی تحقیق بررسی اثر کیفیت سیستم آموزش شرکت های بازاریابی بر میزان آمادگی کارکنان در جهت جذب مشتریان جدید می باشد. 


12) روش نمونه گیری و حجم نمونه:

حجم نمونه بر اساس جدول کرجسی و مورگان تعیین خواهد شد و در انتخاب نمونه ها از روش نمونه گیری تصادفی ساده استفاده می شود. به این ترتیب با توجه به حجم جامعه آماری و جدول کرجسی مورگان، تعداد 210 نفر به عنوان نمونه آماری انتخاب خواهد شد. 

13) روش و ابزار جمع آوری اطلاعات:

مبانی نظری و مطالعات پیشین این تحقیق به صورت کتابخانه ای و اطلاعات مربوط به آزمون فرضیات با روش میدانی و بوسیله پرسشنامه های استاندارد سرمایه انسانی و کیفیت ارائه خدمات شرکت جمع آوری می گردد. این پرسشنامه ها بعد از تأیید روایی و پایایی مربوطه بین نمونه آماری توزیع خواهد شد. مطالعات نظری این تحقیق به صورت کتابخانه ای و از طریق مقالات، کتاب ها، مجلات و سایت های معتبر جمع آوری می گردد. 
14) روش تجزیه وتحلیل:

بعد از جمع آوری اطلاعات، داده ها با نرم افزار SPSS نسخه 18 مورد آنالیز قرار خواهد گرفت. بدین ترتیب که داده ها در ابتدا کدگذاری شده و وارد نرم افزار می شوند. سپس با استفاده از دو روش آمار توصیفی و استنباطی در سه بخش داده ها مورد تجزیه و تحلیل قرار می گیرند. بدین ترتیب که ابتدا در بخش های اول و دوم برای توصیف نظرات نمونه آماری در رابطه با سوالات از جدول های توزیع فراوانی و درصد، میانگین و واریانس استفاده خواهد شد. سپس در بخش سوم فرضیه های تحقیق بر اساس نتایج بدست آمده از بررسی سوالات با استفاده از آمار استنباطی و استفاده از آزمون های مناسب (با توجه به توزیع نرمال یا غیر نرمال داده های جمع آوری شده) بررسی خواهد شد. برای رسم نمودارها هم از نرم افزار Excel استفاده می شود. 
15)تعاریف اصطلاحات و متغیرهای تحقیق:

تعاریف مفهومی:

آموزش: آموزش به فرایند انتقال معلومات، نگرش ها و مهارت ها از فرد یا گروهی به فرد یا گروه دیگر برای ایجاد تغییرات در ساختارهای شناختی، نگرشی و مهارتی آنها گفته می شود (صدری، 1383).
آمادگی کارکنان: شامل کلیه دانش و معلومات حرفه ای کارکنان است که در ارتباط با مشتری و بخش کاری مورد استفاده قرار می گیرد (کانتاپیپات
، 2009).
جذب مشتری: جذب مشتری در بانک شامل ارائه خدمت و برقراری ارتباط با مشتری به گونه ای که مشتری احساس رضایت کرده و دوباره برای انجام خدمات بانکی مراجعه کند (باقرزاده و اردکانی، 1388).

مشتریان جدید: شامل مشتریانی است که سابقه طولانی یا نسبتا طولانی در گرفتن خدمات از بانک مربوطه نداشته و در حال ارزابی خدمات می باشد (ناظمی و همکاران، 1384).

عوامل فردی سیستم آموزش: از نظر هالتون و همکاران (2000) شامل دانش، توانایی، مهارت و  انگیزه فرد می باشد. 

عوامل آموزشی سیستم آموزش: از نظر هالتون و همکاران (2000) شامل تکنیک های آموزشی و اصول یادگیری است. 

عوامل سازمانی سیستم آموزش: از نظر هالتون و همکاران (2000) شامل حمایت سازمانی، ارزش آموزش برای سازمان، فرصت استفاده از آموزش می باشد. 
تعاریف عملیاتی:

آموزش: در این تحقیق شامل کلیه آموزش های بازاریابی است که در شرکت بازرگانی شاهد برای کارکنان در نظر گرفته می شود و شامل نمره ای است که کارکنان از پرسشنامه مربوطه در نظر می گیرند. 
آمادگی کارکنان: در این تحقیق شامل آمادگی کارکنان شرکت بازرگانی شاهد می باشد و شامل نمره ای است که کارکنان از پرسشنامه مربوطه در نظر می گیرند.
جذب مشتریان: در این تحقیق عبارت است از جذب مشتریان جدید توسط شرکت بازرگانی شاهد و شامل نمره ای است که کارکنان از پرسشنامه مربوطه در نظر می گیرند.
16) ذکر برخی محدودیت ها( درصورت وجود محدودیت ): 
- اطلاعات از منبعی واحد بدست خواهد آمد و در تعمیم آن به مناطق دیگر باید احتیاط صورت گیرد. 
- وجود برخی محدودیت های خاص برای پاسخگویی کارکنان شرکت مورد مطالعه
17) ذکر برخی از منابع و مآخذ :
ابیلی، خدایار ، «سیستم های توسعه منابع انسانی»، مجموعه مقالات اولین کنفرانس توسعه منابع انسانی، آبان 1382.
ایمان خان، نیلوفر. 1387. رفتار مصرف كننده در بازاريابي ديجيتال. فصلنامه مدیریت، سال پنجم، شماره 11، صص 81- 88.
باقرزاده، م و اردکانی، س. 1388. نقش خدمات نوين بانكي در جذب مشتريان جديد مطالعه موردي دستگاههاي پايانه فروش. اولين كنفرانس بين المللي بازاريابي خدمات بانكي. 18 صفحه. 

پورزرندی، م و نجفی، م. 1391. بررسی تاثير کيفيت خدمات بانکداري الکترونيکي بر رضايتمندي مشتريان. پژوهشگر، دوره نهم، شماره 26، صص 29-42. 
خطیبی، ا.، عسگری، ل.، نادری، ح.، و کفاش، ع. 1381. بررسی نظام آموزش شغلی کارکنان و تأثیر آن بر افزایش کارآیی در دانشگاه علوم پزشکی زنجان. پایان نامه کارشناسی ارشد. دانشکده مدیریت. دانشگاه زنجان.

صدری، ص. 1383. نظام آموزش کارکنان دولت، چاپ اول، تهران: معاونت توسعه مدیریت و سرمایه انسانی سازمان مدیریت و برنامه ریزی کشور، ص 14.
نادری، ن.، جمشیدیان، ع.، سلیمی، ق. 1387. توانمند سازی کارکنان از طریق آموز شهای بدو و ضمن خدمت (مورد مطالعه شرکت پالایش نفت اصفهان). پژوهشنامه علوم انسانی و اجتماعی ویژه مدیریت. شماره 27. 132-113.
ناظمی، ش.، مرتضوی، س و راحتی، ت. 1384. نقش خدمات نوین بانکی در جذب مشتری و بهبود کارایی سیستم بانکی با تاکید بر هزینه و وقت کارکنان ( مطالعه موردی بانک های سپه شهرستان مشهد ). پژوهشنامه علوم انسانی و اجتماعی دانشگاه مازندران سال پنجم پاییز 1384 شماره 19.صص 98-122.
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نظریه شورای پژوهشی دانشکده

       طرح تحقیق پایان نامه خانم / آقای                                   دانشجوی کار شناسی ارشد

رشته                                        که به تصویب کمیته تحصیلات تکمیلی دانشکده رسیده بود درجلسه 
 مورخه              شورای پژوهشی دانشکده مطرح شد و پس ازبحث و تبادل نظر مورد تصویب اکثریت اعضا قرار گرفت /نگرفت. 

	ردیف
	نام و نام خانوادگی
	نوع رای

 ( موافق یا مخالف )
	محل امضاء
	توضیحات

	1


	
	
	
	

	2


	
	
	
	

	3


	
	
	
	

	4


	
	
	
	

	5


	
	
	
	

	6
	
	
	
	

	7


	
	
	
	

	8


	
	
	
	


ریاست دانشکده مدیریت                                تاریخ :              امضاء :
	عکس


	مربوط به 

استاد مشاور


 فرم گزارش عملکرد دو ماهه پایان نامه های کارشناسی ارشد

دانشکده مدیریت واحد تهران مرکزی

مشخصات دانشجو

نام :..................نام خانوادگی:..............................رشته:...................ورودی:.........میانگین نمرات درسی:........
تاریخ تصویب موضوع:.................................تلفن:...............................موبایل:................................................

نشانی:..............................................................................................................................................................

موضوع پایان نامه:...........................................................................................................................................

استاد راهنما:..........................................................استاد مشاور:......................................................................

	امضاء 

استاد
	تاریخ مراجعه

بعدی
	اقدامات بعدی
	موضوعات مطروحه
	علت مراجعه


	تاریخ مراجعه
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اینجانب متعهد می گردم از تاریخ تصویب موضوع هر دو ماه یکبار گزارش مراجعه به استاد مشاور را طبق جداول تعیین شده به پژوهش دانشکده تسلیم نمایم بدیهی است صدور مجوز دفاع ، منوط به ارائه گزارش دو ماهه می باشد.     

تاریخ امضاء
	مربوط به 

استادراهنما


فرم گزارش عملکرد دو ماهه پایان نامه های کارشناسی ارشد

	عکس



دانشکده مدیریت واحد تهران مرکزی
مشخصات دانشجو

نام ثريا   نام خانوادگی:    رشته : ورودی : 
میانگین نمرات درسی :...........تاریخ تصویب موضوع:.................................تلفن:...............................موبایل:................................................

نشانی:..............................................................................................................................................................

موضوع پایان نامه:...........................................................................................................................................

استاد راهنما:..........................................................استاد مشاور:......................................................................

	امضاء

استاد
	تاریخ مراجعه

بعدی
	اقدامات بعدی
	موضوعات مطروحه
	علت مراجعه


	تاریخ مراجعه
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اینجانب متعهد می گردم از تاریخ تصویب موضوع هر دو ماه یکبار گزارش مراجعه به استاد راهنما را طبق جداول تعیین شده به پژوهش دانشکده تسلیم نمایم بدیهی است صدور مجوز دفاع ، منوط به ارائه گزارش دو ماهه می باشد. 
                                                                                                   تاریخ امضاء
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آمادگی کارکنان
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