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بسمه تعالي
جمهوري اسلامي ايران
آسان داک (www.Asandoc.com)
   وزارت علوم،‌ تحقيقات و فناوري  

دانشگاه پيام نور
طرح پيشنهادي پايان نامه كارشناسي ارشد          
	مشخصات دانشجو

	نام ونام خانوادگي:                                                           شماره دانشجويي :0

	دانشكده :                            مركز:                         رشته :              گرايش : 


	مشخصات استاد راهنما

	نام ونام خانوادگي  :                                                                                               تخصص اصلي :  

	آخرين مدرك تحصيلي :                                                                               رتبه دانشگاهي :       


	مشخصات استاد مشاور

	نام و نام خانوادگي  :                                                                                     تخصص اصلي :    

	آخرين مدرك تحصيلي :                                                                               رتبه دانشگاهي :  


	عنوان پايان نامه

	1-  فارسي: تعیین نقش و کاربرد فناوري اطلاعات در مديريت بازاریابی صادرات پسته ایران


	لاتين:


                                  توجه : اين فرم بايد با مساعدت و هدايت استاد راهنما تكميل شود.


	اطلاعات مربوط به دانشجو
	

	نام و نام خانوادگي :        
	شماره دانشجويي : 

	دانشكده: 
	رشته تحصيلي:  
	گرايش: 

	سال ورود : 
	بورسيه             مأمور به تحصيل :         از:                         آزاد 

	آدرس و تلفنتهران : 
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	اطلاعات مربوط به استاد راهنما

	نام و نام خانوادگي 
	تخصص اصلي:  
	تخصص جنبي:   

	آخرين مدرك تحصيلي:  
	سال اخذ آخرين مدرك تحصيلي:
	رتبه دانشگاهي: 

	سنوات تدريس در دوره كارشناسي ارشد:   
	سنوات تدريس در دورة دكتري : 

	سمت فعلي :   
	محل خدمت : 

	آدرس و تلفن :      



	
	تعداد پايان نامه/ رساله‌هاي 
	تعداد پايان نامه/ رساله‌هاي 

	دانشـگاه
	راهنمايي شده
	در دست راهنمايي

	
	كارشناسي ارشد
	دكتري
	كارشناسي ارشد
	دكتري

	پيام نور
	
	
	
	

	ساير دانشگاه‌ها
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	اطلاعات مربوط به استاد مشاور

	رديف
	نام و نام خانوادگي
	تخصص اصلي
	آخرين مدرك تحصيلي
	رتبة دانشگاهي
	محل خدمت

	1
	
	
	
	
	

	سنوات تدريس در دورة كارشناسي ارشدو دكتري :

	آدرس و تلفن : 



	اطلاعات مربوط به پايان نامه
	


الف ـ عنوان پايان نامه:
	1ـ فارسي : 
	تعیین نقش و کاربرد فناوري اطلاعات در مديريت بازاریابی صادرات پسته ایران

	2ـ لاتين :
	Investigation of the role and usage of Information technology on export marketing management of Pistachio in Iran.


ب ـ واژگان كليدي :
	1ـ فارسي : 
	

	2ـ لاتين :
	


	1ـ 4
	نوع تحقيق :                   بنيادي (                   نظري (                  كاربردي (                     توسعه اي (


	2ـ 4
	تعداد واحد پايان نامه:   
	3ـ 4
	مدت اجرا 


	4-4
	تعريف مساله و بيان سوالهاي اصلي تحقيق

	امروزه عده زيادي از مردم بازاريابي را به اشتباه با واژه فروش و تبليغات و ويزيتوري مترادف مي دانند. و البته اين امر جاي تعجب و شگفتي ندارد، زيرا اکثر مردم همه روزه شاهد موج سهمگين تبليغات از رسانه ها مانند راديو ، تلويزيون، روزنامه ، مجله و ساير وسايل و ابزار تبليغات مي باشند . اما بايد گفت تبليغات و فروش فقط بخشي از فرايند بزرگ و پيچيده بازاريابي است.تشخيص نياز و خواسته مصرف کننده،طراحي مطلوب کالا يا خدمات ،قيمت گذاري مناسب و بسياري از فعاليتهاي ريز و حساس ديگر همگي مراحلي هستند که اگر به نحو مطلوب صورت پذيرند، نوبت به تبليغات پيشبرد و فروش ميرسد.اگر تمامي مراحل ذکر شده در فرايند بازاريابي به نحو يکپارچه و اثر بخش انجام شوند مي توان انتظار داشت کالا و خدمات به نحوي شايسته به فروش برسد (Albaum et al., 2002).

بدیهی است که در عصر کنونی، یکی از عناصر کلیدی مدیریت به منظور دستیابی به توفیق در اداره سازمان ها و مؤسسات، بالاخص از نوع تجاری، تولیدی و خدماتی، در کنار موضوعات مهمی مانند تصمیم گیری، برنامه ریزی، سازماندهی، رهبری و نظارت، بحث بازاریابی می باشد (شکرریز، 1383). تحليل گران در مجموع بر روي اين نکته اجماع دارند که فناوري اطلاعات و ارتباطات در سه دهة گذشته نقش موتور اصلي رشد را در سراسر جهان ايفا کرده است و برخي حتي گامي فراتر نهاده‌اند و عصرکنوني زندگي بشر را عصر اطلاعات ناميده‌اند (حسینی و همکاران، 1387).
پيشرفت و توسعه روزافزون فناوري اطلاعات و ارتباطات تاثيرات عميق و گسترده اي در فرايندهاي تجاري به وجود آورده و اينترنت به عنوان موثرترين بستر بازاريابي الكترونيكي با پوشش جهاني امكان رسيدن شركت ها به بازارهاي بين المللي را فراهم ساخته است. اما بسياري از شركت ها در زمينه چگونگي استفاده از روش هاي گوناگون بازاريابي الکترونيکي و تاثيرات آن در بازارهاي صادراتي از اطلاعات و آگاهي هاي لازم برخوردار نيستند.
بازاريابي به عنوان علمي عملياتي و پويا، در حال سازگاري و همگامي با تحولات شكل گرفته از مجراي انقلاب انفورماتيك است. محور اساسي اين انقلاب، ظهور رسانه جديد (اينترنت) است. تاثير مولفه هاي وجودي اينترنت در حوزه مدیریت بازاريابي بر نياز به باز تعريف عوامل كليدي آن حوزه تاكيد و تاييد مي كند. ايجاد مفهوم نويني از بازاريابي با عنوان «بازاريابي اينترنتي» تحت لواي فلسفه بازاريابي رابطه اي كه محور خود را تامين نيازهاي مشتريان به صورت انفرادي، ايجاد ارزش براي مشتري و توسعه شبكه ارتباطات و تعاملات بين شركتها و افراد قرار داده، ناشي از همين ديدگاه است (باقری و آذر، 1384).
پسته یکی از محصولات مهم صادراتی در کشور ما بوده و جایگاه مهمی در صادرات غیر نفتی کشور دارا می باشد. هر چند كه در سال‌هاي اخير در توليد اين محصول رقبايي همچون آمريكا و تركيه براي كشورمان پيدا شده اما هنوز هم در بازارهاي جهاني، ايران كماكان مدعي است كه عمده‌ترين توليدكننده و صادركننده پسته به حساب مي‌آيد. توليد پسته در ايران ضمن ايجاد اشتغال در مراحل مختلف توليد و صادرات، يك منبع ارزشمند براي كشورمان در جهت كسب درآمد ارزي محسوب مي‌شود، به طوري كه از محل صادرات اين محصول حتي سالانه تا يك ميليارد دلار نيز درآمد ارزي براي كشور به دست آمده است اما حفظ اين موقعيت به توليد بالا و عرضه محصول با كيفيت‌تر و ارزان‌تر در بازارهاي جهاني بستگي دارد ضمن اينكه براي تثبيت جايگاه جهاني ايران در توليد پسته بايد به دنبال برنامه‌اي جامع و بلند مدت براي پسته كشورمان بود (اردستانی و موذنی، 1388).
هم اکنون در کشور ما بیشتر روند صادرات پسته و مراحل بازاریابی آن به صورت سنتی انجام گرفته و با وجود اینکه این محصول جایگاه استراتژیک بسیار مهمی در صادرات کشور دارا است، اما هنوز روش های مدرن بازاریابی و فروش و استفاده از فناوری های جدید اطلاعات برای این محصول جایگاه خود را پیدا نکرده است. حال اینکه در دنیای رقابتی امروز، استفاده از فناوری های نوین امری اجتناب ناپذیر بوده و ماندن در جریان رقابت بخصوص در مورد مهمی همچون بازاریابی مستلزم بهره گیری از آخرین فناوری ها می باشد. به همین جهت با توجه به اهمیت موضوع و مطالب گفته شده و نظر به اینکه تحقیق جامعی در داخل کشور در این زمینه انجام نشده است، هدف این مطالعه تعیین نقش و کاربرد فناوري اطلاعات در مديريت بازاریابی صادرات پسته ایران می باشد.
تعريف كلمات كليدي :
بازاریابی : بازاريابي يک فرايند اجتماعي و مديريتي است که بوسيله آن افراد و گروه ها از طريق ايجاد و مبادله کالا و ارزش به امر تامين نياز و خواسته خود اقدام مي کنند" (اپارا
،2001).

مدیریت بازاریابی: مديريت بازاريابي عبارتست از :تجزيه و تحليل ،برنامه ريزي،اجرا و کنترل برنامه هاي طراحي شده براي ايجاد و حفظ مبادلات نافع با خريداران هدف به منظور دستيابي به اهداف سازمان (کانتاپیپات
، 2009).
فناوری اطلاعات: شامل استفاده از رایانه های الکترونیکی و نرم افزارهای  رایانه ای برای تبدیل کردن ، ذخیره کردن ، حمایت کردن ، پردازش کردن ، انتقال دادن و بازیافت اطلاعات است.(حسینی و همکاران، 1387).
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	سابقه و ضرورت انجام تحقيق

	یوسفی و همکاران (1386) وضعيت بازاريابي ورزشي از طريق اينترنت در ايران را مورد بررسی قرار داد. هدف از اين پژوهش، بررسي ميزان تاثير اينترنت بر آميخته بازاريابي ورزشي (محصول، توزيع، ترويج و قيمت) و نيز الويت بندي تاثير اينترنت و امکانات آن بر عناصر آميزه بازاريابي ورزشي در وضعيت هاي جاري و مطلوب از ديد کارشناسان و بازاريابان ورزشي بوده است. روش پژوهش از نوع توصيفي- تحليلي است. جامعه آماري شامل خبرگان مديريت ورزشي دانشگاه هاي زير مجموعه وزارت علوم، تحقيقات و فناوري و موسسات و شرکت هاي توليد کننده محصولات و فراورده هاي ورزشي شهر تهران بود. بر اساس يافته هاي پژوهش، از ديد کارشناسان و خبرگان ورزشي به صورت منفک و جدا از هم، در سطح معني داري (=%5، تفاوت معني داري مبني بر تاثير اينترنت بر هر يک از عناصر 4P، بين نظرات کارشناسان و بازاريابان وجود ندارد.
نیکوکار و همکاران (1388) الگوي رفتار مصرف كننده و استراتژي هاي بازاريابي اينترنتي را مورد مطالعه قرار دادند. در اين مقاله تلاش شده است با استفاده از روش تئوري سازي داده بنياد و با بررسي رفتار مصرف كنندگان و توليد كنندگان لوازم خانگي ايران، الگوي رفتار مصرف كنندگان طراحي و تبيين شود. نتايج اين مطالعه نشان مي دهدكه مصرف كنندگان لوازم خانگي ايران داراي سه الگوي رفتاري عقلايي، احساسي و هوشمند هستند و به طبع آن بنگاه ها نيازمند استفاده از

استراتژي هاي بازاريابي مبادله اي، تعاملي و هوشمند مي باشند.
حسینی و همکاران (1387) تاثير به کارگيري بازاريابي الكترونيكي بر عملكرد صادراتي صادركنندگان نمونه بخش صنعت را مورد مطالعه قرار دادند. جامعه اين تحقيق صادركنندگان نمونه بخش صنعت در سال هاي 84-1379 بوده است. براي بررسي فرضيات از آزمون همبستگي پيرسون و براي تحليل هاي اضافي از تجزيه و تحليل واريانس و رگرسيون استفاده گرديد. نتايج بررسي ها حاكي از آن بود كه بين استفاده از اينترنت در فعاليت هاي بازاريابي و عملکرد صادراتي      شرکت هاي مورد تحقيق رابطه مثبت ومعنا دار وجود دارد. اين ارتباط در هر يك از ابعاد سه گانه بازاريابي الكترونيكي، يعني استفاده از اينترنت در فعاليت هاي مرتبط با مشتري، مرتبط با كانال هاي توزيع و تحقيقات بازاريابي با عملكرد صادراتي، يعني رشد و سودآوري صادرات، ورود به بازارهاي جديد، بهبود وضعيت سهم بازار و ايجاد ذهنيت مثبت نسبت به محصولات، خدمات و نام و نشان تجاري شركت مورد تاييد قرار گرفت.
هاکل
 (1998)به بررسی نقش اینترنت در حوزه تجارت پرداخت.   نتایج مطالعه وی نشان می دهد که ورود اینترنت و فناوری اطلاعات در حوزه تجارت بسیار مهم است. در این مطالعه، مشتریان خرید راحت و مطمئن از اینترنت را بیشتر از خرید سنتی ترجیح دادند و از آن استقبال کردند.
زامپانو و همکاران
 (2003) تأثیرات اینترنت به عنوان نقش واسطه ای را در زمینه بازاریابی مورد مطالعه قرار دادند. آنها دریافتند که استفاده از اینترنت به معنای واقعی، هزینه های جستجو و مکان یابی را کاهش داده و باعث می شود که خریدارانبه طور بهتر و آسان تر به موارد دلخواه خود دسترسی داشته باشند. همچنین اینترنت باعث می شود که خریداران و مشتریان در مدت زمان کمتری به محصولات خود دست یابند. به وجود آمدن رقابت بین خریداران و فروشندگان که به سود طرفین می باشد هم از مزایای دیگر اینترنت بود که در این مطالعه بدست آمد.
وارد و دیویس
 (2005) به بررسی نقش فناوری اطلاعات در کانال توزیع پرداختن. آنها یک مدل برای انتخاب کانال توزیع ارائه کردند و دریافتند که مصرف کنندگان خرید برخط و بازاریابی مستقیم را جایگزین خوبی برای خرده فروشی و از بین بردن واسطه ها می دانند. آنها همچنین علامت تجاری، ویژگی های ملموس و ناملموس و حساسیت قیمتی را نکات مهمی در ارتباط با کاربرد اینترنت ذکر کردند.
ماریا و همکاران
 (2007) تحقیقی با عنوان یکپارچه سازی اینترنت و مدیریت بازاریابی انجام داد. نتایج این پژوهش نشان داد که پذیرش و بکارگیری اینترنت در مدیریت بازاریابی، فرصت های چالش برانگیزی را برای شرکت ها در کلیه     اندازه ها فراهم می آورد. چنین وضعیتی ممکن است سرمایه گذاری های صورت گرفته فعلی را از بین ببرد، اما دارای ویژگی های یک نوآوری رادیکال می باشد. اطلاعات این تحقیق از 379 شرکت سوئدی جمع آوری شد. نتایج وی نشان داد که ترکیب عواملی که شرکت بر پایه آن در رابطه با بکارگیری عملیات های مدیریت بازاریابی اینترنت محور پیشرفته تصمیم می گیرد، به میزان زیادی به اندازه شرکت بستگی دارد. 


	6 ـ 4
	فرضيه‌ها (هر فرضيه به صورت جملة خبري نوشته شود)

	1- استفاده از فناوری اطلاعات باعث بهبود، حفظ و افزایش جذب مشتری در مدیریت بازاریابی صادرات پسته می شود.
2- استفاده از فناوری اطلاعات تأثیر معنی دار مثبت بر صرفه جویی زمان در مدیریت بازاریابی صادرات پسته دارد.

3- استفاده از فناوری اطلاعات تأثیر معنی دار مثبت بر تسهیل شرایط مدیریت بازاریابی صادرات پسته  دارد.
4- استفاده از فناوری اطلاعات تأثیر معنی دار مثبت بر کاهش هزینه ها در مدیریت بازاریابی صادرات پسته دارد.
5- اندازه شرکت، حجم معاملات خارجی و سابقه شرکت اثر مداخله گر روی میزان تأثیر بکارگیری فناوری اطلاعات در مدیریت بازاریابی صادرات پسته دارند.
مدل مفهومی تحقیق:



اندازه شرکت


حجم معاملات

سابقه شرکت



	7-‌4
	هدف ها

	هدف اصلی این تحقیق تعیین نقش و کاربرد فناوري اطلاعات در مديريت بازاریابی صادرات پسته ایران می باشد.
همچنین این تحقیق اهداف زیر را هم دنبال می کند:

- مشخص کردن و اولویت بندی مهم ترین تأثیرات فناوری اطلاعات در مدیریت بازاریابی صادرات پسته
- مقایسه نتایج تحقیق با یافته های پژوهش های مرتبط

- ارائه راهکارهایی در زمینه استفاده از فناوری اطلاعات در مدیریت بازاریابی صادرات پسته


	8-4
	چه كاربردي از انجام اين تحقيق متصور است؟

	

	نتایج این تحقیق می تواند برای مدیران بازاریابی شرکت های مختلف با هر اندازه و محصولی جهت بهبود وضعیت مدیریت بازاریابی بخش صادرات خود، مفید واقع شود.

	9ـ 4
	استفاده كنندگان از نتيجه پايان نامه ( اعم از مؤسسات آموزشي، پژوهشي، دستگاههاي اجرايي و غيره)

	· شرکت های تجاری و بازرگانی مرتبط با صادرات پسته
· موسسات بازرگانی فعال در صادرات پسته
· - بخش های دولتی و خصوصی صادرکننده پسته


	10ـ 4
	جنبة جديد بودن و نوآوري طرح در چيست؟ 

	            امضاء.                                                                              توسط استاد راهنما تكميل گردد

	11ـ 4
	روش انجام تحقيق

	روش تحقیق توصیفی از شاخه پیمایشی می باشد. همچنین به خاطر اینکه هدف بررسی رابطه دو به دوی متغیر های تحقیق می باشد، تحقیق توصیفی از نوع همبستگی می باشد. از لحاظ هدف نیز ، تحقیق حاضر کاربردی است. در ابتدا حجم نمونه آماری از طریق فرمول کوکران و جدول جرسی مورگان از جامعه آماری که کارشناسان بخش صادرات وزارت بازرگانی و کلیه مدیران بازاریابی شرکت های بازرگانی فعال در بخش صادرات پسته است، تعیین می شود و سپس از طریق روش خوشه ای تصادفی این نمونه آماری برای تکمیل پرسشنامه انتخاب می شوند. سپس پرسشنامه محقق ساخته توزیع و    جمع آوری می گردد و بعد از تجزیه و تحلیل آن همراه با نتایج سایر مطالعات مورد بحث و بررسی قرار می گیرد.


	12ـ 4
	روش و ابزار گردآوري اطلاعات

	مبانی نظری و مطالعات پیشین این تحقیق به صورت کتابخانه ای و بوسیله مقالات، مجلات، سایت های معتبر و کتاب های مرتبط و اطلاعات مربوط به آزمون فرضیات با روش میدانی و بوسیله پرسشنامه جمع آوری می گردد. پرسشنامه ای که برای این مطالعه بکار خواهد رفت محقق ساخته خواهد بود، بدین صورت که با توجه به فرضیه ها و اهداف تحقیق و با کمک گرفتن از پرسشنامه های معتبر و استاندارد مرتبط با موضوع که اعتبار و روایی آنها مورد تأیید قرار گرفته است، پرسشنامه مربوطه تنظیم و پس از آزمودن روایی و پایایی آن با نظر اساتید و بدست آوردن آلفای کرونباخ در بین نمونه آماری توزیع می گردد.


	13ـ 4
	جامعة آماري و تعداد نمونه (درصورت لزوم)

	جامعه آماری این تحقیق را کارشناسان بخش صادرات وزارت بازرگانی وکلیه مدیران بازاریابی شرکت های بازرگانی فعال در بخش صادرات پسته ایران تشکیل می دهند. به علت بزرگ بودن جامعه آماری، نمونه گیری از آن انجام و تعداد مورد نیاز از جامعه با توجه به روش گفته شده در بخش 14-4 به عنوان نمونه آماری انتخاب و پرسشنامه تهیه شده را تکمیل می کنند.


	14-4
	روش نمونه‌گيري (درصورت لزوم) 

	نمونه گیری در این تحقیق بر اساس فرمول کوکران
 و جدول کرجسی و مورگان
 تعیین می شود. 


	15-4
	روش تجزيه و تحليل اطلاعات 

	بعد از جمع آوری اطلاعات، داده ها با نرم افزار SPSS مورد آنالیز قرار می گیرد. در ابتدا داده ها با استفاده از دو روش آمار توصیفی و استنباطی مورد تجزیه و تحلیل قرار می گیرند. این روند در دو سطح معنی داری 01/0 و 05/0 انجام خواهد گرفت. سپس فرضیه های تحقیق بر اساس نتایج بدست آمده از بررسی سوالات با استفاده از آمار توصیفی و استفاده از آزمون آماری باینومیال مورد آزمون قرار می گیرند. برای رسم نمودارها هم از نرم افزار Excel استفاده می شود.


	16- 4
	جدول زمانبندي مراحل انجام پايان‌نامه (از زمان تصويب تا دفاع نهايي)

	تاريخ تصويب
از تاريخ
تا تاريخ
مطالعات كتابخانه‌اي
1/12/89
1/1/90
جمع‌آوري اطلاعات
15/1/90
15/2/90
تجزيه و تحليل داده‌ها
15/2/90
15/3/90
نتيجه‌گيري و نگارش پايان‌نامه‌
15/3/90
25/3/90
تاريخ دفاع نهايي 
30/3/90
طول مدت اجراي تحقيق: 
4 ماه


	5
	هزينه هاي پايان نامه 

	الف ـ آيا براي اين طرح از سازمانهاي ديگر تأمين اعتبار شده است؟                          بلي (                  خير(
درصورت مثبت بودن تاريخ تصويب ميزان اعتبار و نام سازمان را مشخص نمائيد.

ب ـ آيا پايان نامه بخشي از يك طرح تحقيقاتي اساتيد دانشگاه مي باشد ؟                   بلي (                  خير(
درصورت مثبت بودن عنوان اصلي طرح تحقيقاتي مشخص شود و به گزينه ذيل پاسخ دهيد:

نام مجري :                        دانشكده :                    تاريخ تصويب نهايي طرح :                بودجه مصوب :

توضيحات :

	1ـ 5
	هزينه هاي مواد و وسايل (وسايلي كه صرفاً از محل اعتبار طرح تحقيق بايد خريداري شود) :

	رديف
	نام مواد يا وسايل
	مقدار يا تعداد

موردنياز
	مصرفي
	غيرمصرفي
	ساخت داخل

يا خارج
	شركت سازنده
	قيمت واحد

(ريال)
	قيمت كل

(ريال)

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	جمع كل به ريال
	
	

	2ـ 5  
	هزينه هاي پرسنلي (براي مواردي كه در حوزه تخصص و مهارت و رشته دانشجو قرار ندارند)

	   نوع مسئوليت         تعداد پرسنل           كل ساعات كار              حق الزحمه در ساعت                  جمع به ريال

	

	

	

	جمع كل به ريال

	3-5
	هزينه هاي مسافرت

	مقصد
	تعداد سفر
	نوع وسيله نقليه
	هزينه هر سفر
	جمع به ريال

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	جمع كل به ريال


	4-5
	جمع كل هزينه‌ها

	رديف
	نوع هزينه
	مبلغ (ريال)

	1
	مواد و وسايل
	

	2
	پرسنلي
	

	3
	مسافرت
	

	4
	متفرقه (تايپ، تكثير و تهيه كتاب)
	

	5
	جمع كل 
	

	6
	محل امضاء

	نام و نام خانوادگي دانشجو :
	امضاء
	تاريخ :

	نام و نام خانوادگي استاد راهنما :
	امضاء
	تاريخ :

	نام و نام خانوادگي استاد مشاور : 
	امضاء
	تاريخ :


	7
	فهرست منابع و مآخذ (فارسي، عربي، لاتين به شرح زيرودرصورت لزوم دربرگه هاي پيوست آورده شود)

	كتاب : نام خانوادگي، نام، عنوان كتاب، مترجم، محل انتشار، سال نشر، جلد

	مقاله : نام خانوادگي، نام، عنوان مقاله، عنوان نشريه سال، دوره، شماره، صفحه

	- اردستانی، م و موذنی، س. 1388. بررسي بازاريابي پسته كرمان. ششمين كنفرانس اقتصاد كشاورزي ايران. 17 صفحه.

- باقری، م و آذر، ع. 1384. رويكردي جديد به آميخته بازاريابي اينترنتي. فصلنامه مدرس علوم انسانی، دوره 9، شماره 2: 1-22.
- حسینی، ا.، قاضی زاده، م و اسفنجانی، ح. 1387. بررسي تاثير به کارگيري بازاريابي الكترونيكي بر عملكرد صادراتي صادركنندگان نمونه بخش صنعت در سال هاي 84-1379 (با تاكيد بر اينترنت). مجله دانشور رفتار. شماره 15، صص 125-141.

- شکرریز، ف. 1383. بررسی تأثیر عوامل زیرساختی فنی و کاربران. پایان نامه کارشناسی ارشد، مهندسی صنایع. دانشگاه تهران.

- نیکوکار، غ.، دیواندری، ع و ابراهیمی، ع. 1388. الگوي رفتار مصرف كننده و استراتژي هاي بازاريابي اينترنتي: لوازم خانگي ايران. شماره 1، صص 135-150.

- یوسفی، ب.، طاهری، ه و شجاعی، و. 1386. . بررسي وضعيت بازاريابي ورزشي از طريق اينترنت در ايران با تاکيد بر عناصر 4p. پژوهش در علوم ورزش. 5(15): 81-95.

- Albaum, G., J, Strandskov &, Eو Duerr (2002). International marketing and export management (4th ed.). Essex, England: Pearson Education.
- Bengisson maria ,B, hakan., v, Vladimir. (2007). Integrating The internet and marketing operations international small business journal ,vol. 25,No.1,pp.27-48.

- Hacckel, S. 1998. About the nature and future of interactive marketing. Journal of interactive marketing, Vol B, No.1:102-109.
- Kantapipat, W. 2009. The Determinants of Successful Export Marketing Strategy in Thai Processed Agricultural Products. RU. Int. J. vol. 3(1): 91-102.
- Opara, B. 2009. Export Marketing: Catalyst for Nigeria Economic Paradigm Shift. Research Journal of Internatıonal Studıes - Issue 13: 79-87.

- Ward, O and B, Davies. 2005. The diffusion of interactive technology at the customer interface. International Journal of Technology Management, Vol. 17, No, 1/2,: 87-94.

- Zumpano, V., H, Johnson and I, Anderson. 2003. Effect of Internet on marketing. Internet housing economics. 12: 134-150.
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	فهرست آثار پژوهشي استاد راهنما در سالهاي اخير با تأكيد بر آثار مرتبط با موضوع پيشنهاد شده
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	صورتجلسة شوراي گروه آموزشي  


موضوع تحقيق پايان نامه خانم/‌ آقاي ....................................................................................................................................... 

دانشجوي مقطع          كارشناسي ارشد  
             
   رشته ........................................................................... 

تحت عنوان : .............................................................................................................................................................................

در جلسه مورخ : ....../....../......... كميته تخصصي گروه مطرح شد و باتفاق آراء   يا با تعداد __ رأي از _  رأي مورد تصويب 

اعضاء بشرح زير قرار گرفت        قرار نگرفت  

	رديف
	نام و نام خانوادگي
	رتبه دانشگاهي
	نوع رأي
	توضيحات
	امضاء

	1
	
	
	
	
	

	2
	
	
	
	
	

	3
	
	
	
	
	

	4
	
	
	
	
	

	5
	
	
	
	
	

	6
	
	
	
	
	

	7
	
	
	
	
	

	8
	
	
	
	
	

	9
	
	
	
	
	

	10
	
	
	
	
	


	نام و نام خانوادگي مدير گروه :                                                 امضاء                              تاريخ 
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	صورتجلسة شوراي دانشكده


موضوع تحقيق پايان نامه خانم / آقاي ........................................................................

دانشجوي مقطع                كارشناسي ارشد  (            دكتري  (           رشته ..............................................................

تحت عنوان : ............................................................................................................................................................................

	رديف
	نام و نام خانوادگي
	سمت و تخصص
	نوع رأي
	توضيحات
	امضاء

	1
	
	
	
	
	

	2
	
	
	
	
	

	3
	
	
	
	
	

	4
	
	
	
	
	

	5
	
	
	
	
	

	6
	
	
	
	
	

	7
	
	
	
	
	

	8
	
	
	
	
	

	9
	
	
	
	
	

	10
	
	
	
	
	

	11
	
	
	
	
	

	12
	
	
	
	
	


	نام و نام خانوادگي رئيس دانشكده :
	امضاء
	تاريخ :

	شماره ثبت در دانشكده :
	نام و نام خانوادگي ثبت كننده و امضاء:
امضاوتاريخ:


تسهیل شرایط 





حفظ و افزایش جذب مشتری





مديريت بازاریابی صادرات پسته





بکارگیری فناوری اطلاعات








کاهش هزینه ها





صرفه جویی زمان
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