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 بوختة 

 

ک   ارانڕی ک   یتی ر ەن   یوازێش  تێ رنەنت یئ  لەو ۆڕیگ  یتگوزارە و خزم  ڵاکا  ی ن ڕیو  فرۆشتن    مە. 

  هەلبژاردە بۆ کریار دروست دەکات و هەڵبژاردەکانیش بازار دەگۆڕن. ئەو رۆژانە نەمان کە

بازرگان ببێت بە فرۆشیار، هەروەها چیتر مارکێتینگ ناتوانێت وا لە کڕیارەکانی بکات کە  

بەردەستی خست    هەر شتێک  مارکێتینگ،  کۆمپانیاکە  بۆ  تر هەیە  مۆدێلێکی  ئێستا  بیکرێت. 

بنەمای زانیاری و ئەزموون و لێهاتوویی فرۆشیار راوەستاوە کە وا دەکات   مۆدێلێک کە لەسەر

هەولێر   –لەم توێژینەوەیە لێکۆڵینەوە لەسەر کۆمپانیای دێالڤ   .کریار و فرۆشیار یەک بخات

یە لە شیکردنەوە و لێکۆڵینەوە لە کاریگەریەکانی  توێژینەوەیە بریتی  دەکرێت هەروەها ئامانج لەم

بنەما و ستراتیجیە لە   بەکارهێنانی  قەبارەی فرۆش  لەسەر  جیاوازەکانی مارکێتینگ دەکرێت 

بە کۆکردنەوەی زانیاری و ئامار بە بەکارهێنانی    کوردستان و بەتایبەتی لە کۆمپانیای دێالڤ،

مارکێتین  لەبارەی  توێژینەوەکە  پرسیارێکی  و چەند  نزیکەی    گ  فرۆشتن،    ١٠٠قەبارەی 

و   کراوە  دابەش  ستافی  ٨٥پرسیارنامە  و  خەڵک  لەالیەن  نامە  دێالڤ    پرسیار  کۆمپانیای 

لێکۆڵینەوەکان   .پرسیارنامە بە بەتاڵی گەڕانەوە لەبەر چەند هۆکارێک  ١٥پڕکراونەتەوە بەاڵم  

لەسەر    کی پۆژەتیفیان هەیەئاماژە بەوە دەکەن کە بنەما و ستراتیجیەکانی مارکێتینگ کاریگەریە

نرخ  ستراتیجیەکانی  وەک  بنەمایەک  چەند  بەهۆی  ناوبراو،  کۆمپانیای  لە  فرۆش   قەبارەی 

دەتوانرێ کارئاسانی بکرێت لە دانانی نرخ و سەرکەوتن لە کارەکان و زیادکردنی قازانج،  



کان ئاگاداربن  بەکارهێنانی ستراتیژییەکانی بانگەشە یارمەتیدەر بوو بۆ ئەوەی کڕیارە  هەروەها

کە ئاگادار   لەوەی  کڕیاران  بانگەشەکردن  ستراتیژییەکانی  دەکات،  پێشکەش  کۆمپانیاکە چی 

نرخی لە  و    دەکاتەوە  بەرهەمەم  بەکارهێنانی  و  هێنان  بەدەست  چۆنیەتی  و  بەرهەم 

 .خزمەتگوزاریەکان

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ABSTRACT 

 Sales is creating customer choice, and choice is altering the 

marketplace. Gone are the days of the marketer as 

salesperson. Gone as well is marketing that tries to trick the 

customer into buying whatever the company makes. There is 

a new paradigm for marketing, a model that depends on the 

marketer's knowledge, experience, and ability to integrate the 

customer and the company. This research contains a study of 

Delav Company in Erbil – Kurdistan and the goal is to analyze 

and discuss effects of using different marketing tools and 

strategies on sales volume in Kurdistan region especially in 

Delav Company, by collecting information and data using 

research questions and a survey questionnaire about 

marketing tools and sales volume, in the mentioned survey 

which the quantity was 100 distributed forms, 85 of the 

survey forms were filled by random people and the staff of 

Delav Company, the rest 15 forms were not filled due to 

several reasons. The study concludes that marketing tools and 

strategies had a positive significant effect on the sales volume 



of Delav Company. Factors such as pricing strategies can help 

to get the flexibility in setting prices and win new business or 

maintain prices and increase the profit margin, as well as 

employment of promotional strategies helped to keep 

customers informed of what the firm offered, promotional 

strategies informed clients or customers on both the price 

where to get the product and the price 


