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 دهیچک

 به و بازاریابی امر به توجه اعتباری، و مالی مؤسسات و خصوصی هایبانک فعالیت گسترش و مالی بازارهای شدن رقابتی با

. است شده برخوردار بیشتری اهمیت از سپرده، افزایش و مشتریان جذب درمؤثر  بازاریابیهای یاستراتژ وها تکنیک کارگیری

 اسبمن تبلیغات و شده ارائه تنوع و سرعت و خدمات بزاریابی همچون دسترسی و عرضه مناسبا آمیخته عوامل برخی از استفاده

 .شوندها بانک و مؤسسات درگذاری سپرده افزایش باعث توانندمی

 منابع جذب برمؤثر  عواملی ریکارگ به جهت در مناسبی علم راهبرد ارائه پژوهش نیا از هدف موضوع، این اهمیت به توجه با

 باشد.می هرانت در رانیا صادرات بانک شعبات دری ابیبازار آمیخته بعد ازی بانکی خدماتی ابیبازار به نسبت روشنی دگاهید ارائه و

 روش از و است (ییانهیگز 5 کرتی)ل نامهپرسش لهیوس بهها ی دادهگردآور و بودهی شیمایپ-یفیتوص قیتحق روش از پژوهش نیا

 نییتع نمونه 818 نامحدودی آمار جامعه گرفتن نظر در با نمونه حجم است،یی ایجغراف مناطق اساس بریی اخوشه ای یبندطبقه

ی ریکارگ به از حاصل جینتا به توجه با. است آمده بدست درصد 99 کرونباخ آزمون اساس برنامه یی پرسشایپا و است شده

 قاءارت و قیمت محصول، مکان، عوامل بیترت به کهشود می ملاحظه لکاکسونیو و من دیفر آزمون ملاك و ودنتیاست-t کیتکن

 قرار محصول و متیق ارتقاء، مکان، بیترت به مطلوب و موجود وضع نیب شکاف لحاظ از. است بودهها مؤثر هسپرد جذب در

 .اندگرفته
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 مقدمه

 ظورمن به بایدها شرکت و مؤسسات حاضر، شرایط به توجه با

 هاییمش خط رقبا، درکنار فعالیت و مشکلات با رویارویی

 داز،ان چشم به توجه با بانک هر و نمایند اتخاذ را بلندمدتی

 و هافرصت و داخلی امکانات و شرایط و اهداف موریت،أم

 تدوین را کامل و جامع برنامه یک خارجی، محیط تهدیدهای

 .(1884 )صنایعی، نماید

 تحول و گسترش جوامع، شدن صنعتی چون عواملی گرچه

 نیازهای شدن پدیدار نتیجه در و اجتماعی هایفعالیت در

 نهادهای گسترش و ایجاد در اثرگذار و مهم عوامل از جدید

 از کیی نیز اقتصادی یهاتپیشرف و توسعه ولیاند هبود مالی

 شمار به نهادها این تحول و گسترش در عوامل مهمترین

 در تسهیل جهت مالی نهادهای واقع در ،روندمی

 ذال واند هگرفت شکل اقتصادی نهادهای دیگر یهاتپیشرف

 پیشرفته مالی بازارهای و نهادها وجود نمود عنوانتوان می

 ییافتگ توسعه درجه با نوین،های روش کارگیری به با همراه

 تربیش جذب شرایط این در. دارد مستقیم ارتباط کشور یک

 یهاهگرو توسط منابع این جذب در مؤثر رقابت و مالی منابع

های نهاد توجه مورد که است موضوعاتی از بانکی مختلف

 سپ بلافاصله گرچه البته. دارد و داشته قرار اعتباری و مالی

 بانکی یهاهگرو ههم خصوصی، هایبانک حذف با انقلاب از

 بیشتر جذب در بیش و کم ولی شدند، اداره دولت نظر زیر

 زج به امروزهاند. هپرداخت رقابت به یکدیگر با مالی منابع

 ادایج موجود، خصوصی و دولتی بانکی یهاهگرو بین رقابت

 و جدید اعتباری و مالی مؤسسات جدید، خصوصی هایبانک

 یزن الحسنه قرض مؤسسات فعالیت دامنه گسترش همچنین

 جذب در کشور بانکی سیستم در لذا و شده علت بر مزید

  .(1882 )رازانی،اند هپرداخت رقابت به مالی منابع

 شدن رقابتی وها هزمین تمامی در وفنون علوم گسترش با

 خصوصی هایبانک امدن کار روی با خصوصاً مالی، بازارهای

 به و بازاریابی امر به توجه اعتباری، و مالی مؤسسات و

 جذب امر در بازاریابیهای یاستراتژ وها تکنیک کارگیری

 دهش برخوردار بیشتری اهمیت از سپرده افزایش و مشتریان

 قبیل از بازاریابی آمیخته عوامل از برخی از استفاده .است

 خدمات تنوع و سرعت خدمات، مناسب عرضه و دسترسی

 افزایش باعث ندتوانمی مناسب تبلیغات و شده ارائه

 .گردند مؤسسات وها گذاری بانکسپرده

 یرد.گمی قرار تغییرات تابع که است موضوعاتی از بازاریابی

 راداف سلیقه و مصرف الگوهای از ناشی بازاریابی تغییرات

 در دگرگونی و شهرها گسترش جمعیت، افزایش. است

 ش،دان و علم پیشرفت و کالا تولیدات تنوع و جامعه ساختار

 ار بازار متغیرهای که هستند عواملی غیره و نسل تغییرات

 گرنشیآفری تیفعالی ابیبازار. (1882 )لاواك، کنندمی تعیین

 ،یمشتری هایازمندین رفعی برا میدا تلاش در که است

 در خودی هاینوآور قیطر از بانک .زندیمی نوآور به دست

 اگر و ندیآفریمی دیجدی تقاضا خدمات، ارائه نهیزم

 ارائه با رابطه در را هاینوآور نیا نتوانند کارکنان مجموعه

 کستش به محکومی ابیبازار اندازند،یب جا انیمشتر به خدمات

 هب را بانک اهداف مجموعه شکست ،یابیبازار شکست و است

 کارکنان اگر تحول پری ایدن نیا در .داشت خواهد دنبال

 نند،ک شروع ضرورت کی عنوان به رای بانکی ابیبازار بانک،

 تا را کبان تیفعال عرصه آن ازی ریگبهره با گرانید دیتردی ب

 به بانک به ستنینگر .کرد خواهند تنگ کامل شدن محو حد

 منطبق و خدمات، کننده ارائهی اعتبار وی مالمؤسسه  عنوان

 ندفرآی چارچوب بری بانک ستمیس اتیعمل مجموعه ساختن

 جذب مقوله به تا است داشته آن بر را محقق ،یابیبازار

ی ابیبازار دید از ها،بانکی وجود عامل نیتریاصل نیا سپرده،

 رد منابع زیتجه برمؤثر  عوامل افتنی یپ در و ستهینگر

 .ردازدبپ پژوهش وی بررس بهی ابیبازار آمیخته بعد از هابانک

 و هتجزی با که است این بانک هر در بازاریابی مدیران وظیفه

 وؤثر م بازاریابی یهاهبرنام کنترل و اجرا ریزی،برنامه تحلیل،

 بازارهای در حضور برای را ممتاز رقابتی موقعیت یک مد،آکار

 .کنند ایجاد هدف

 یبین پیش ،فرآیند طراحی شامل بازاریابی برنامه تدوین

 آتی اهداف به دستیابی جهت راهبردهایی تعیین و وقایع

 .(1899 همکاران، و )منتی باشدمی بانک

 وی مال منابع زیتجه نحوه ،یبانک وی پول نظام در مهم مسأله

 و اقتصاد مختلفی هابخش در آن عیتوز و صیتخص سپس

 پول حجم که استیی رهایمس زین وی اقتصاد فعالان نیب

 .کندیم گردش آن در و شدهی اقتصاد ستمیس وارد موجود

 صیخصت وی مال منابع زیتجه دری بانک نظام فهیوظ به توجه با

 زیهتج دری بانک نظام هرچه ،یاقتصاد ستمیس در آن نهیبه

 صورت به وی رقابتی فضا در آن صیتخص وی مال منابع

 دیتولی هانهیهز کاهش شاهد توانیم د،ینما عملی کارآتر



 99 ایران صادرات بانک در بازاریابی آمیخته عناصر از استفاده با منابع جذب بر مؤثر عوامل ارزیابی و بررسی

 

 نیا ریغ در بود؛ی اقتصاد رشد و اشتغال و دیتول امر بهبود و

 نهیهب صیتخص و زیتجه دری بانک نظامیی کارآ عدم صورت،

 رکود به زدن دامن و منابع اتلاف به منجری مال منابع

 .(1885 )رمضانی، گرددی میاقتصاد

 و مالی مؤسسات وها بانک ایران، اسلامی جمهوری در

 موجود سرمایه و هستند مالی بازارهای اصلی قطب اعتباری

 خرید اصلی منبع اعتباری، و مالی مؤسسات وها بانک در

 اعتبار ایجاد منبع و آنها اعطاییهای وام خدمات، و محصولات

 این، بنابر. است کشور در اقتصادی واحدهای تمام برای

 ریابیبازا ازمؤثر  استفاده و مؤسسات وها بانک مناسب فعالیت

 اخیر سال چند در. استمؤثر  بسیار اهدافشان تحقق برای

 مناسب هایراه از تا هستند تلاش درها بانک تعداد که

 لاشت مشتریان بیشتر جذب و منابع افزایش برای بازاریابی

 ولهمق این از جدای نیز صادرات بانک میان، این در که نمایند

 هک گردیده متوجه بانک این در را نیاز این محقق و نیست

 برخیثیر تأ بررسی با باید خود رقیبان کنار در نیز مزبور بانک

 افزایش جهت مناسب راهکارهای بازاریابی، آمیخته عوامل از

 .نماید جستجو را بانک در منابع جذب

 

 تحقیق پیشینه

 ابزارهای از ایهمجموع عنوان به 1بازاریابی آمیخته امروزه

 برای دوانتمی شرکت کهشود می تعریف کنترل قابل تکنیکی

 ر)کاتل کند استفاده ان از هدف بازار در مناسب واکنش ایجاد

 .(2118 همکاران، و

ای هنگرش و مصرف در تغییرات براساس بازاریابی آمیخته

-2111 )دهه شود.می بیان اخیر دهه طول در سازمانی

 رویکردهای کشف به اغلب بازاریابی متفکران (،1991

 هآمیخت بازاریابی مفهوم حیطه گسترش و جدید تئوریکی

 گرون مانند تحقیقات این از تعدادی اند.هداشت فعالیت

 ؛2115 گوی، ؛2112 نیدس، تی کاستن ؛1994 دورس،

 سنتی P 4 جایگزینی برای بیشتری های P ؛2112 مولر،

 اند.هکرد کشف

 یک فقط اما نیست علمی تئوری یک بازاریابی آمیخته

 را مدیران گیریتصمیم اصول که است مفهومی چارچوب

 یازن با متناسب پیشنهادات دهیشکل در و کندمی تعریف

                                                           
1. Marketing Mix 

 .(2114 )پالمر، .کندمی فعالیت کنندهمصرف

. تاس قدرتمند مفهوم یک بازاریابی آمیخته اصلی استدلال

 به رسدمی نظر به بازاریابی کهشود می باعث مفهوم این که

 دیگر از بازاریابی جداسازی به اجازه شود، اداره آسانی

 صینمتخص به بازاریابی وظایف تفویض و شرکت هایفعالیت

 را تشرک رقابتی موقعیت دتوانمی بازاریابی آمیخته اجزای و

 .(1994 روس، )گرون دهد تغییر

 دوازده از ایهمجموع شامل بوردن اصلی بازاریابی آمیخته

 امن گذاری،قیمت تولید، ریزیبرنامه :هاینام به است عنصر

 ،ارتقاء تبلیغات، شخصی، فروش توزیع،های کانال تجاری،

 فکش و فیزیکی امکانات رسانی،خدمت ارائه، بندی،بسته

 کندمی پیشنهاد (1921، فری) .تحلیل و تجزیه و حقیقت

 رائها شود: تقسیم بخش دو در باید بازاریابی متغیرهای که

 هاروش و خدمت( و قیمت تجاری، نام بندی،بسته )محصول،

 اءارتق تبلیغات، شخصی، فروش توزیع،های )کانال ابزارها و

 .تبلیغاتی( هایفعالیت و فروش

 های P تحقیقات تعدادی براساس انوارد، 1981 دهه در

 (1989، جاد) .است داده ارائه بازاریابی آمیخته در جدیدی

، بومزوبیتنر) .داد ارائه انسانی(را )نیروی P پنجمین یک

1981) 3 P ،4 به را (فرآیند و فیزیکی امکانات )مشارکت P 

 داده پیشنهاد را P 5 مفهوم (1991، بامگارتنر) .کرد اضافه

 .است

 برای تقاضا تا دهدمی اجازه هاشرکت به بازاریابی آمیخته

 ،همکاران و )کاتلر دهدمی قرارتأثیر  تحت را محصولاتشان

 از: عبارتند بازاریابی آمیختههای یپ تریناصلی. (2118

 )انگایان، است تبلیغات و مکان قیمت، خدمت، یا محصول

 محصولاتها بانک بیشتر .(2118 همکاران، و کاتلر ؛2111

 رایب است مهم بسیار این این بنابر دهند،می ارائه را یکسانی

 اشندب قادر تا کنند متمایز رقبا دیگر از را خودشان کهها بانک

 برای .(2112 واکز، )گرزی کنند حفظ بازار در را خود سهم

 بازاریابی هآمیخت تریناصلی از تعریفی بیان به بیشتر آشنایی

 پردازیم:می

 رضایت از ایهمجموع عنوان به دتوانمی محصول: 2محصول

 نوانع به کنندهمصرف یک شود،که تعریف روانی و فیزیکی

 بوم)آل .کندمی دریافت خرید یا مصرف فرآیند از پیامدی یک

2. Product 
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 است خدمات و کالاها کلی طور به محصول .(2118 زویر، و

. (2118، همکاران و )کاتلر دهدمی ارائه بازار به شرکت یک که

 انکب توسط که است قیمتی هر محصول بانکداری، با ارتباط در

 یا و رایگان شده ارائه خدمات اینکه از نظر صرفهشود می ارائه

 یک دتوانمی این. (2118 )لیپوسکی، باشد الزحمه حق با

 از متنوعیهای شکل اعتباری، کارت اوراق، بانکی، حساب

 و کاتلر .(2112 واکز، )کرزی باشد غیره و نقدی غیر تراکنش

 غیر و لمس قابل محصولات بین تمایز وجود درباره همکاران

 شتربی شود بیان بانک در وقتی وکنند می بحث لمس قابل

 وام، شامل مثال برای .است لمس قابل غیر محصولات

 .(2111 واسکولا، )رولیز شودمی پرداخت گذاریسرمایه

 بچر، )موهال است بازاریابی آمیخته اصلی هسته محصول

 نیاز آوردنبر توانایی محصول اگر .(2112 لیهس، و داهرینگر

 ابیبازاری آمیخته عناصر دیگر باشد، نداشته را کنندهمصرف

 نندک کمک بازار در رقابتی موقعیت ساختن به ندتوانمین

 .(2112 هارتلاین، و )فویل

 وع،تن موضوعات شامل محصول اساس بر یازاریابی تصمیمات

 و خدمات بندی،بسته تجاری، نام ویژگی، طراحی، کیفیت،

 .(2118 همکاران، و )کاتلر شودمی ضمانت

 که است ایهمجموع درباره تصمیمات به مربوط :1تنوع

 همکاران، و )کاتلر دهدمی ارائه کنندهمصرف به شرکت

 دارد وجود مجموعه عرض و طول درباره نگرانی .(2118

 و استراتژی به مربوط تنهایی به تصمیم .(2118 )لیپوسکی،

 دوانتمی نیز دولتی هایسیاست بلکهشود مین بانک اهداف

 (2112، واکز گرزی) .(2112 واکز، )گرزی باشد گذارتأثیر

 یدار خزانه امنیت مرکزی بانک وقتی :دهدمی ارائه ثالم یک

 را بودجه کسر اساس برهمین کندمی واگذار خارج به را

 هایفعالیت تجاری هایبانک نتیجه در دهدمی کاهش

 .دهندمی کاهش را شاناعتباری

 شروع کنندهمصرف نیازهای با" که است چیزی :2کیفیت

 حفظ با وشود می منجر کنندهمصرف رضایت به ،شودمی

. (2118 همکاران، و )کاتلر"رسدمی پایان به کنندهمصرف

 درباره که است محصولهای یویژگ از ایهمجموع کیفیت

                                                           
1. Variety 
2. Quality 
8. Feature 
4. Design 

 انتظارات و نیازها ساختن برآورده برای ظرفیتش

 به نظر. (2112 )اسزکیپانسکا، گیردمی تصمیم کنندهمصرف

 سانییک محصولات رقبا که است بخشی یک بانکداری اینکه

 زیتم برای مبنایی بانکی محصولات کیفیت دهند،می ارائه را

 .(2118 )لیپوسکی، است رقابتی

 محصولات که هستند محصولات خصوصیات: 8ویژگی

 .(2118 همکاران، و )کاتلر کنندمی متمایز رقبا از را شرکت

 طراحی .است 4طراحی محصولات، کردن متمایز برای راه یک

 راه. است محصول کردن متمایز و افزوده ارزش برای کلیدی

 نام یک .است 5تجاری نام محصولات کردن متمایز برای دیگر

 ای و طرح یا نماد نشان، اصطلاح، اسم، یک دتوانمی تجاری

 تعریف را خدمات یا محصولات که باشد اینها از ترکیبی

 و )کاتلر شودمی رقبا از محصولات تمایز باعث و کندمی

 . (2118 همکاران،

 یا جعبه تولید و طراحی درباره تصمیم شامل: 2بندیبسته

 همکاران، و )کاتلر شودمی محصول برای بندیبسته لفاف

 لقاب غیر ذاتی طور به بانکی خدمات اینکه به نظر .(2118

 درباره مستقیم طور به که است مشکل این هستند لمس

 هاانکب وجود این با کنیم صحبت بانکی خدمات بندیبسته

 همین بر .(2112 واکز، )گرزی کنندمی استفاده بندیبسته از

 مربوط مدارك اغلب بانک، پیشنهاد کردن مادی برای اساس

 یبندبسته بانک نام و تجاری نام با ایهپوش در قرارداد به

 .(2118 )لیپوسکی، شودمی

 دهگستر را واقعی محصول که هستند یهایفعالیت :9خدمات

 د،پیشنها نصب، تحویل، طریق از است ممکن اینکنند. می

 لر)کات باشد غیره و محصول از استفاده آموزش فنی، اطلاعات

 اینجا هدف بانکداری، با ارتباط در. (2118، همکاران و

 دتوانمی کنندهمصرف برای که خدماتی پیشنهاد و مشاوره

 .(1999 کزیک، )گرزیگور شود شامل را باشد مفید

 برای کنندهمصرف که هاارزش از ایهمجموع قیمت: 8قیمت

 ،همکاران و )کاتلر است خدمت یا محصول از استفاده معاوضه

 منابع از قسمتی عنوان به قیمت بانکداری، در .(2118

 بیان اینطور پولی اصطلاح در ،شودمی تعریف کارمندی

5. Brand 
2. Packaging 

9. Services 
8. Price 
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 بالقوه مزایای آوردن بدست آرزوی در کارکنان کهشود می

 .دهندمی ارائه کنندهمصرف به را محصولات

 شرکت برای که است بازاریابی آمیخته عنصر تنها قیمت

 گذاریقیمت .(2118، همکاران و )کاتلر کندمی درآمد ایجاد

 زیک،ک )گرزیگور است بازاریابی آمیخته برای مهم وظیفه یک

 یگذارقیمت گیریتصمیم که موضوع این دانستن. (2114

 زمان در شرکت یک بگذارد،تأثیر  دتوانمی سود روی بر

 بوسیله فروش حجم افزایش درباره است ممکن بحران،

 سازمان به روش این .کند فکر مدت کوتاه در قیمت کاهش

 کنندهمصرف روش این در رساند،می آسیب بلندمدت در

 باعث دتوانمی این .دارد انتظار بحران از بعد را یکسانی قیمت

 کنمم را کنندهمصرف درنتیجه و شود کنندهمصرف امیدی نا

 نای مهم این بنابر .کند هدایت تقاضا کاهش سمت به است

 ختهآمی دیگر عناصر با گذاریقیمت گیریتصمیم که است

 .(2119 )ازگل، باشد متناسب بحران زمان در بازاریابی

 اقتصادی، بحران طول در (2119، ازگل و کوکسال) اساس بر

 هایاستراتژی بکاربردن در هاشرکت عملکرد در مهمی تفاوت

 (2119، ازگل و کوکسال) .ندارد وجود گذاریقیمت متفاوت

 که هاییشرکت بین بحران زمان در فروش حجم در تفاوتی

 قیمت که هاییشرکت از دسته نآ و دهدمی افزایش را قیمت

 .نکردند پیدا دهندمی کاهش را

 نظر در را بیرونی و درونی عامل دو هر بایدها بانکدر قیمت

ها ههزین درونی عوامل میان در. (2112 واکز، )کرزی بگیرند

 و )کاتلر داد نشانتوان می را بازاریابی استراتژی اهداف و

 موقعیت از: عبارتند بیرونی اصلی عوامل. (2118، همکاران

 ارزش از اکنندهمصرف ادراك (،2112 واکز، )کرزی رقابتی

 همکاران، و )کاتلر تقاضا یا بازار ماهیت خدمت، یا محصول

 لوی، و )دولی تورم سطح و تجارت چرخه مرحله (،2118

 و کمیسیون بهره، نرخ بانکداری در قیمت. (2114

 .(2118 همکاران، و )کاتلر گیردمیبر در را الزحمهحق

 دارد زیادی اهمیت بانکداری در قیمت ،کنندهمصرف دید از

 قیمت درآمد، ایجاد نقش وجود با .(2112 واکز، )کرزی

 ارتباط ساختن و اکنندهمصرف ارزش ایجاد در همچنین

. (2118 همکاران، و )کاتلر است مهم بسیار کنندهمصرف

 ارمعی مهمترین از یکی را قیمت کنندگان،مصرف بیشتر

                                                           
1. Promotion 
2. Sales Promotion 

 .(2112 واکز، )کرزی اندهکرد بیان بانک انتخاب

 دادن نشان برای یهایفعالیت معنی به ارتقاء: 1ارتقاء

 )فیریل است کنندگانمصرف به محصول مزایای و هانگرش

 در ارتقاء .(2118 همکاران، و کاتلر ؛2112 هادتلاین، و

 فروش، ارتقاء تبلیغات، از: است عبارت بازاریابی آمیخته

 و )کاتلر عمومی روابط و مستقیم بازاریابی شخصی، فروش

 .(2118 همکاران،

 هب مربوط که گروه دو به دتوانمی بانک در ارتقاء هایفعالیت

 نخست،. (2112 واکز، )کرزی شود تقسیم است اهدافشان

 هب نسبت را کنندگانمصرف و دهیم ارتقاء را بانکی خدمات

 ریدخ برای را کنندگانمصرف و کنیم آگاه بازار در بانک حضور

 این بانکداری در ارتقا هدف دومین کنیم، متقاعد محصولات

 اغلب هدف این برای کنیم، ایجاد بانک از مثبت تصویر که است

 .(2112 واکز، )کرزی شودمی استفاده عمومی روابط از

 به کردن تشویق برای مدت کوتاه انگیزه یک :2فروش ارتقاء

 و )کاتلر است خدمت یا محصول یک فروش یا خرید

 فروش ارتقاء (2112، هارتلاین فریل) .(2118، همکاران

 ارتتج یا خریدار بر ارزشی کهگیرد می بر در را یهایفعالیت

 تبلیغات برای بالایی هزینه یک دتوانمی این بیافزاید،

 مقایسه قابل تعداد یک اثربخش تفاوت پیچیدگی تلویزیونی،

 به کنندگانمصرف ساده گذاریهدف خدمات، یا محصولات

 .(1989، لیردی و )بودوین باشد ارتقاء وسیله

 فروش وسیله به شخصی ارئه از شکلی :8شخصی فروش

 انکنندگمصرف با ارتباط ایجاد و فروش ایجاد هدف با شرکت

 بین ارتباط رسدمی نظر به .(2118، همکاران و )کاتلر است

 و محصولات فوری فروش برای کنندهمصرف و فروشنده

 .(2112 )سینگلا، است خدمات

 وینیر بین طرفه دو ارتباطی راه یک ارتقاء در فروش نیروی

، همکاران و )کاتلر سازدمی را کنندگانمصرف و فروش

 تباطار شکل تریندقیق فروش نیروی دلیل همین به .(2118

 .(2112 هاتلاین، و )فریل است

 کنندگانمصرف با مستقیم ارتباط یک :4مستقیم بازاریابی

 گسترش و فوری پاسخ آوردن بدست برای هم هدف،

 این .(2118، همکاران و )کاتلر است قبلی کنندگانمصرف

8. Personal Selling 
4. Direct Marketing 
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 تعاملی محیط یک در کردن عمل رابطه، ساختن برای اساسی

 فورسیت، و )لیدلی است کنندهمصرف با کردن صحبت و

 عاتاطلا جانبه دو تبادل حقیقت در مستقیم بازاریابی .(2114

 دریافت بازخور شرکت است، شرکت و کنندهمصرف بین

 .است مفید مشتری با ارتباط حفظ و خلق برای که کندمی

 بین ارتباط حفظ و برنامه ایجاد عنوان به :1عمومی روابط

 هایفعالیتشود. می تعریف شرکت سهامداران و شرکت

 . (2119 )دبسکی، کندمی فراهم را خوب رابطه یک ایجاد

 از شکلی و مکان معنی به بازاریابی آمیخته در مکان: 2مکان

 )کرزی است کنندگانمصرف برای محصول کردن فراهم

 شرکت یک که هایفعالیت شامل مکان. (2112 واکز،

 همکاران، و )کاتلر سازدمی موجود هدف بازار در را محصول

های کانال اصلی، جزء دو شامل مکان استراتژی .(2118

 .(2112 همکاران، و بچر )موهل است فیزیکی توزیع و توزیع

 که هستند یمؤسسات وآنهاسازم مردم، :3توزیعهای کانال

 شودمی ارائه کنندهمصرف به آنها بوسیله خدمات و کالاها

 بانکداری مورد در وقتی .(2112 همکاران، و بچر )موهل

 ود:ش بیان دتوانمی توزیع کانال از نوع سه کنیم،می صحبت

 الکترونیکی (توزیع8 سنتی غیر (توزیع2 سنتی (توزیع1

 .(2112 واکز، )گرزی

 برای که هستند هاییتوانایی و ابزارها :4فیزیکی توزیع

 رکتش کنندگانمصرف و شرکت بین فیزیکی فاصله کاهش

 شامل این .(2112 همکاران، و بچر )موهل شودمی استفاده

 و لر)کات شودمی هم شعبات این مکان و شرکت شعبات کلیه

 کنیم،می صحبت بانکداری درباره وقتی .(2118 همکاران،

 شودمی بانک شعبات حفظ بالای هزینه به مربوط توزیع

 .(2112 واکز، )گرزی

 منابع زیتجهی برا هابانک وی مال مؤسسات حاضر عصر در

 خود خدمات و محصولات دری اساس راتییتغ ازبهینی مال

ی رگواسطهی بانکداری سنت ساختار و ساده خدمات با و دارند

 در .بپردازند منابع زیتجه بهی جهانی هاعرصه در توانندینم

 دماتخی بانک ریغی مالی هانهیزم در هابانک ن،ینوی بانکدار

 ندمان نینو خدمات ارائه و دهندمی ارائه انیمشتر بهی متعدد

 دیتول و مسکن و مهیب امور انجام ،یگذارهیسرمای بانکدار

                                                           
1. Public Relations (PR) 
2. Place 

 واقع در و شود ریسراز هابانک بهی دیجد منابع شده باعث

 قیطر از منابع ازی اعمده بخش ن،ینوی بانکدار در

 در .(1882 باف،ی)زر دیآیم دست بهی ربانکیغ هایفعالیت

 یبانکدار نیقوان توجه با منابع زیتجه رانیای بانک نظام

 جذب قیطر از -1. شودیم انجام قیطر دو ازی اسلام

 همالکان منابع که انداز،پس وی جار الحسنه قرضی هاسپرده

 که دار،مدتی هاسپرده جذب قیطر از -2 .شوندیم دهینام

 در .(9 ص ،1888 ،یتیهدا) شوندیم دهینامی وکالت منابع

 (یگرواسطه هایفعالیت برانجام )علاوه ن:ینوی بانکدار

 هآمدی پ در هایفعالیت قیازطری مال منابع زیتجه اتیعمل

 و شعبات جادیا قیطر ازی مال منابع جذب -1 ردیگیم انجام

 هایفعالیت انجام -2ی خارجی درکشورهای فرعی واحدها

 یهاشرکت مانندی کارگزاری آنهاسازم دیخر بای ربانکیغ

 ریغی مال خدمات ارائه -8 یملک معاملاتی بنگاهها و مهیب

 تیریدم ،یبازنشستگ صندوق مه،یب ،یکارگزار مانندی بانک

 به خدمات ارائه -4 انیمشتر به... و ساختمان امور ها،ییدارا

 ارئه -5 .دارندی مشخص خدمات به ازین که پا خرده انیمشتر

 ارائه -2 یدولتی آنهاسازم و بزرگی هاشرکت به خدمات

 و سهام فروش و دیخر ،یگذارهیسرما دری امشاوره خدمات

ی پول منابع زیتجه -9 آن مشتقات و ارز ،یمالی ابزارها مبادله

 وی اسناد اعتبارات مانندی اترازنامه ریغی ابزارها قیطر از

 (.1882 )هفرنان،ی مشتق بهادار اوراق

 جذب درمؤثر  عوامل ارزیابی و بررسی در زیادی تحقیقات

 که تاس گرفته صورت بازاریابی آمیخته از استفاده با منابع

 :شودمی بیان ذیل شرح به

 رد بازاریابی آمیخته عواملتأثیر  عنوان با یایهمقال در -1

 استان صادرات بانک در موردی )مطالعه مشتریان جذب

 1891 سال اردیبهشت در نظری کامران توسط که کرمانشاه(

 دنش رقابتی با .است رسیده چاپ به واقتصاد بانک مجله در

 و خصوصیهای بانک فعالیت گسترش و مالی بازارهای

 ریبکارگی و بازاریابی امر به توجه اعتباری، و مالیمؤسسات 

 نمشتریا جذب درمؤثر  بازاریابیهای یژاسترات وها تکنیک

. است شده برخوردار بیشتری اهمیت از سپرده، افزایش و

 یدسترس همچون بازاریابی آمیخته عوامل از برخی از استفاده

 شده ارائه خدمات تنوع و سرعت و خدمات مناسب عرضه و

8. Distribution Channels 
4. Physical Distribution 
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 در کذاریسپرده افزایش باعث ندتوانمی مناسب تبلیغات و

 موضوع، این اهمیت به توجه با. شوندها بانک ومؤسسات 

 بانک در مشتریان جذب در بازاریابی آمیخته عواملتأثیر 

 زاراب. است گرفته قرار بررسی مورد کرمانشاه استان صادرات

 ساخته محققنامه پرسش پژوهش، این اطلاعات وریآجمع

 از ادهاستف با کهنامه پرسش این پایایی ؛باشدمی الیؤس 81

 آزمون چون است، 882/1 گردیده، محاسبه کرونباخ آزمون

 یپایای ازنامه پرسش این بنابرباشد می 9/1 از بیش کرونباخ

 این در استفاده مورد آماری جامعه. است برخوردار لازم

 استان صادرات بانک مشتریان از است عبارت تحقیق

 جاری الحسنه،قرض حساب یک حداقل دارای که کرمانشاه

 یاهطبق تصادفی گیری،نمونه روش. هستند اندازپس یا و

 گردیده آوریجمعنامه پرسش 251 هم نهایت در و است

 اخص فرضیه پنج و اعم فرضیه یک دارای پژوهش این. است

 سونپیر همبستگی آزمون انجام با تحقیق هایهفرضی و است

 نهاآ ومثبت دارمعنیتأثیر  واند هشد گذاشته آزمون بوته به

 آمیخته عوامل که معنی این به. است رسیده اثبات به

ثیر تأ صادرات بانک در مشتریان جذب فرآیند بر بازاریابی،

 .دارد دارمعنی و مثبت

 یمشتر جذب برمؤثر  عوامل تحلیل عنوان با یایهمقال در -2

 تحویلداری مهرگان توسط که ایران صادرات توسعه بانک در

 .است رسیده چاپ به واقتصاد بانک مجله در 1882 اسفند در

 اریابیباز آمیخته بعد از منابع تخصیص مقوله به مقاله این در

 عترفی هایفعالیت توزیع، کارکنان، خدمت، محصول، )شامل

 عیینت و اهمیت میزان بررسی فیزیکی(، امکانات و تشویق و

 دید از بازاریابی آمیختههای شاخص از یک هر اولویت

 گرایی،مشتری بر مبتنی راهبردهای ارائه و مشتریان

 تحقیق هایفرضیه و هستند تحقیق اهداف اصلی محورهای

 اطلاعات گردآوری برای اند.هشد طراحی راستا همین در نیز

 هکلی و است شده استفاده میدانی و یآنهاکتابخ روش دو از

 و رحط ایجاد منظور به تسهیلاتی بانک این از که مشتریانی

 جامعه ،اندهنمود یافت در موجودهای طرح ظرفیت افزایش یا

 تحقیق اهداف به توجه با همچنین .دهندمی راتشکیل آماری

 و "ایهجمل دو"های زمونآ از مده،آ دست به یهاداده نوع و

 که است داده نشان تحقیق نتایج و شده استفاده "فریدمن"

                                                           
1. The Impact of Service Marketing Mixes on 

Customer Perception Regarding Modern Banking. 

 (1 :است زیر شرح به بازاریابی آمیخته عوامل اولویت ترتیب

 (4 شعب، افزایش (8 کارکنان، برخورد (2 خدمات، ارائه نحوه

 هب پرداختن این بنابر .فیزیکی امکانات (5 تشویق، و ترفیع

 کارکنان، برخورد نحوه به توجه و خدمات تنوع و کیفیت

 بانک لانؤمس و باشندمی مشتری جذب در عوامل مهمترین

 و خدمات ارائه نوین ابزارهای کاربرد طریق از بایستمی

 و سرعت افزایش باعث خدمات، ارائه فرآیند کردن ترشفاف

 تریمش بانکی نظام اساس و بنیان زیرا شوند، خدمات سهولت

 .است بانک دارایی مشتری واقع، در و است

 ابیبازاری آمیخته خدمات تحلیل عنوان با لاتینی مقاله در -8

 که 1مدرن بانکداری اساس بر کنندهمصرف درك روی بر

 دروازه المللیبین مجله در 2115 سال در 2روی موهیو توسط

 اریبانکد صنعت .است رسیده چاپ به پژوهشگران تحقیقات

 شده پدیدار بازار در .است رشد حال در توجهی قابل نرخ در

 شانموفقیت درباره دقت با بسیار هابانک بانکداری، صنعت

 وردآمی بدست رقابتی مزیت بنابراین، .هستند رقابتی بازار در

 العهمط این از هدف کنند.می استفاده بازاریابی آمیخته از آنها

 تهآمیخ بین یایهرابط هیچ که کنیم مشخص که هست این

 کنندهمصرف درك و بانک توسط شده استفاده بازاریابی

ها داده آوریجمع در کهنامه پرسش ساختار .ندارد وجود

 همه از یکنندگانمصرف هدف، جمعیت و است شده استفاده

 تربیش .هستند "خونلا برند اعتماد، محدود بانک"های بخش

 و تجزیه در غیره و آنووا رگرسیون، نظیر آماری ابزارهای

 نشان جنتای. است شده استفادهها هیافت تفسیر وها داده تحلیل

 درك با یایهرابط بازاریابی یهاآمیخته از پنج که دهدمی

 عامل پنج این. دارد مدرن بانکداری براساس کنندهمصرف

 همه، هستند فیزیکی امکانات و فرآیند ارتقاء، مکان، محصول،

 بتا ارزش دارای و دارد 15/1 از کمتر پی ارزش عوامل این

 ار توجهی قابل ارزش انسانی نیروی و قیمت. هستند مثبت

 هیچ بازاریابی آمیخته دو این که است این و دادند نشان

 مدرن بانکداری براساس کنندهمصرف درك با یایهرابط

 .ندارند

 بانکی منابع جذب درمؤثر  ارزیابی عنوان با یایهمقال در -8

 ضار حمید توسط که گیلان استان سامان بانک موردی مطالعه

 قانون در .است رسیده چاپ لمر هدیه سارا و شیرسوار علیپور

2. Mohua Roy 
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 وظیفه زا بخش یک پولی منابع تجهیز، ربا بدون بانکی عملیات

 خدمات پیوسته بایدها . بانکاست شده اعلام سامانه اصلی

 و رشد زیرا دهند ارائه جامعه متغیر نیاز به توجه با جدیدی

 منابع حجم افزایش به بستگی اول درجه در بانک یک پیشرفت

 زتجهی برمؤثر  عوامل ارزیابی تحقیق این هدف. دارد بانک نآ

 بانک تموفقی کلیدی عوامل تعیین عبارتی به یاها بانک منابع

نامه پرسش منظور این برایباشد. می منابع جذب در سامان

 رد شاغل کارکنان و )مشتریان آماری نمونه اعضای اختیار در

 رسیبر نتیجه در که شده داده قرار گیلان( استان سامان بانک

 ترضای، رایانه آوریفن از استفاده میزان که شده داده نشان آن

 هشعب داخلی محیط مطلوبیت، شعبه کارکنان از مشتریان

ؤثر م بانک مالی منابع جذب بر همگی خدمات کیفیت و وتنوع

 رضایت، خدمات کیفیت اولویت ترتیب به ولی است بوده

 محیط مطلوبیت و خدمات تنوع، اطلاعات آوریفن، مشتریان

 باشد.می شعبه داخلی

 

 هاهفرضی

 :اصلی یهاهفرضی

 ایران صادرات بانک منابع جذب در یمؤثر عامل محصول* 

 .است

 در بازاریابی آمیخته عواملتأثیر  عنوان با تحقیقی براساس

 استان صادرات بانک در موردی مطالعه مشتریان جذب

 ضریب با. است رسیده چاپ به 1891 سال در که کرمانشاه

 ارائه بین نتیجه درباشد می 245/1 پیرسون همبستگی

 محصول اینجا در )که خدمات مناسب عرضه و سریع خدمات

 توسطگذاری سپرده با مشتریان به (شودمی محسوب

 اب دیگر تحقیقی در .دارد وجود داریمعنی رابطه مشتریان

 توسعه بانک در مشتری جذب برمؤثر  عوامل تحلیل عنوان

 به که است رسیده چاپ به 1882 سال در که ایران صادرات

 نبدی .است پرداختهمؤثر  عوامل بررسی به ترجزئی صورت

 مشتری جذب در کارکنان برخورد نحوه بررسی به که صورت

 سازمان در منابع جذب به منتهی که خدمات ارائه نحوه نیز و

توان می 95/1 اطمینان سطح آوردن بدست با کهشود می

 در، کارکنان ارائه نحوه و کارکنان برخورد نحوه که گفت

 سازمان در منابع جذب به )منتهی مؤثر مشتری جذب

 .استمؤثر  (شودمی

 ایران صادرات بانک منابع جذب در یمؤثر عامل قیمت* 

 ازاریابیب آمیخته عواملتأثیر  عنوان با تحقیقی براساس .است

 استان صادرات بانک در موردی مطالعه مشتریان جذب در

 ضریب با .است رسیده چاپ به 1891 سال در که کرمانشاه

 وجود دهندهنشان کهباشد می 245/1 پیرسون همبستگی

 هب واگذاری تسهیلات انجام در تسریع بین یدارمعنی رابطه

 .است مشتری و منابع جذب با مشتریان

 ایران صادرات بانک منابع جذب در یمؤثر عامل ارتقاء* 

 ازاریابیب آمیخته عواملتأثیر  عنوان با تحقیقی براساس .است

 استان صادرات بانک در موردی مطالعه مشتریان جذب در

 ضریب با. است رسیده چاپ به 1891 سال در که کرمانشاه

 زا استفاده بین نتیجه درباشد می 245/1 پیرسون همبستگی

 .دارد وجود معناداری رابطه مشتریان جذب با تبلیغات عامل

 جذب برمؤثر  عوامل تحلیل عنوان با دیگر تحقیقی در

 به 1882 سال در که ایران صادرات توسعه بانک در مشتری

 عوامل بررسی به ترجزئی صورت به که است رسیده چاپ

تأثیر  بررسی به که صورت بدین .است پرداختهمؤثر 

 در عمناب جذب به منتهی که تشویقی و ترغیبی هایفعالیت

 95/1 اطمینان سطح آوردن بدست با کهشود می سازمان

 ذبج در، تشویقی و ترغیبی هایفعالیت که گفتتوان می

 (شودمی سازمان در منابع جذب به )منتهی مؤثر مشتری

 .استمؤثر 

 ایران صادرات بانک منابع جذب در یمؤثر عامل مکان* 

 جذب برمؤثر  عوامل تحلیل عنوان با تحقیقی در .است

 به 1882 سال در که ایران صادرات توسعه بانک در مشتری

 عوامل بررسی به ترجزئی صورت به که است رسیده چاپ

 زایشاف تأثیر بررسی به که صورت بدین .است پرداختهمؤثر 

 سازمان در منابع جذب به منتهی که شعب آرایش و شعب

توان می 95/1 اطمینان سطح آوردن بدست با کهشود می

 ثرمؤ مشتری جذب در، شعب آرایش و شعب افزایش که گفت

 .استمؤثر  (شودمی سازمان در منابع جذب به )منتهی

 :فرعی یهاهفرضی

 .است یمؤثر عامل منابع جذب در بانک مشتریان سن* 

 یمؤثر عامل منابع جذب در بانک مشتریان تحصیلات* 

 .است

 جذب در بانک( در سپرده نوع نظر )از بانک مشتری نوع* 

 .است یمؤثر عامل منابع

 .است یمؤثر عامل منابع جذب در بانک مشتریان شغل* 
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 نانکارک درآمد تقریبی دهندهنشان افراد شغل فرضیه این در

 ازاریابیب آمیخته عواملتأثیر  عنوان با تحقیقی براساس. است

 استان صادرات بانک در موردی مطالعه مشتریان جذب در

 به توجه با .است رسیده چاپ به 1891 سال در که کرمانشاه

 ییعن، یک به نزدیک پیرسون همبستگی ضریب اینکه

 و مشتریان شغل یا درآمد بین نتیجه در، است 898/1

. دارد وجود یدارمعنی رابطه صادرات بانک درگذاری سپرده

 به لتمای باشد بیشتر مشتریان درآمد چه هر، دیگر عبارت به

 کنند.می پیدا صادرات بانک در بیشتری گذاریسرمایه

 

 
 

 تحقیق مدل :1 شکل

 

 تحقیق روش

 هاینامهپرسش از هاداده آوریجمع برای: گیریاندازه ابزار

 شده استفاده آنها از گذشته هایپژوهش در که استاندارد

 ارزیابی مورد پژوهش این در هم آن پایایی و روایی و است

مه ناپرسش هایپاسخ. است شده استفاده، است گرفته قرار

 5 تا ضعیف( )خیلی 1 یگزینه پنج با لیکرت مقیاس دارای

 .باشدمی خوب( یا قوی )کاملا
 زانامه یی پرسشمحتوایی روا شیافزای برا قیتحق نیا در

 است: شده استفاده لیذی ابزارها

 و نترنتیا در جستجو وها نامهپرسش مطالعه وی بررس -1

 .است گرفته صورت مشابه قاتیتحق در کهی الاتؤس

 و مربوطهی نارهایسم، مجلات، مقالات، کتب مطالعه -2

 .مربوطه متخصصان اتینظر از استفاده نیهمچن

 زا چندی تن نیب شده نیتدونامه پرسش هیاول عیتوز -8

 و انیمشتر از چندی تن وی بانک امور لانؤمس و کارشناسان

 .یینهانامه پرسش نیتدو و آن در آنهای اصلاح نظرات اعمال

یی روای برای اساس شرط که آنست امر نیا انجام علت

 آن ابهام کهی عبارات با درستی هاپرسش طرح، نامهپرسش

، قسمت نیا در، لذاباشد. می ،برسد ممکن حداقل به

 مطالعه کی قیطر از رای ریگاندازه ابزاریی روا پژوهشگر

 کارشناسان از )متشکل یآمار جامعه اول بخش دری مقدمات

 به .است داده قراری بررس مورد (یبانک امور نظرانصاحب و

، مربوط کارشناسان ازی نظرخواه قیطر از، که صورت نیا

 یتعداد زین و برطرف هیاولنامه پرسش در موجود ابهام نکات

 تنم در، دارند قیتحق هدف بای ترمیمستق رابطه که پرسش

 یروائ، یمقدمات مطالعه نیا، نیبنابرا. است دهیگنجان آن

 در نامهیی پرسشمحتوا ازهاندهچ تا که معنا نیا بهیی محتوا

 .دیگرد اثبات، است قیتحق مهمهای هجنب رندهیبرگ

 گذشت با، که ستا آن گیریاندازه لهیوس اعتبار از منظور

 القات دهندگانپاسخی برا رای مختلف میمفاه کوتاه زمان

 متغیروابسته

 خدمت-

 قیمت-

 مکان-

 تبلیغات-

 متغیرهای تعدیل گر

 منابعجذب 

 سن-

 تحصیلات-

 نوع مشتری-

 شغل-
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 (زمان بودن کوتاه شرط )به رندینپذ تأثیر زمان از و نکند

 پاسخ به را مفهوم دوی متوال زمان دو در که ایهنامپرسش

ی رهاایمع نیمعروفتر ازی کی .بود نخواهد ایپا کند القا دهنده

نامه ی پرسشبرا. است کرونباخی آلفا اریمعیی ایپا سنجش

α مقدار ریاخ = یی ایپا دهندهنشان کهباشد می 0/9712

 .استنامه ی پرسشبرایی بالا اریبس

 آماری ونمونه جامعه

، 14، 18، 12، 11 منطقه پنج در صادرات بانک مختلف شعب

 یمختلف تعدادها همنطق از کدام هر کهاند هشد پراکنده 15

 عنوان بهتوان می را مناطق از کدام هرشود. می راشامل شعب

ها هخوش ای یبندطبقه البته .نمود فیتعر (Cluster) خوشه

 باعثی بندطبقه نیا و استیی ایجغراف منطقه اساس بر

 شیافزا را دقت لزوماً و شد خواهدی ریگنمونه در لیتسه

ی ریگنمونه در دقت شیافزا بهتوان ی میصورت در. دهدمین

 ریمتغ کی ای) قیتحق هدف اساس بر شعب که شد دواریام

 را گیرینمونه روش .شوند بندیطبقه هدف( با مرتبط

 ایهخوش روشی آمار جامعهی برا شده ذکر خواص براساس

 به ای (two stage cluster sampling) ایهمرحل دو

 دادتع که ،است شده انتخاب ایهمرحل دو گیرینمونه اختصار

  باشد.می مورد 598 با برابر (هاه)خوش شعب کل

 دوم مرحله و منطقه هر داخل از شعب انتخاب اول مرحله

 .است شعبه هر داخل از افراد انتخاب

ی لک گیرینمونه حجم فرمول از استفاده بای کل نمونه حجم

ی نسبی خطا مقدار. است شده برآوردنامه پرسش 818 که

ی عاجتما علوم قاتیتحق در و محقق دید صلاح به توجه با که

 .است شده گرفته نظر در 1/1 تا 15/1 نیب

 قابلنامه پرسش 881 تعدادها نامهی پرسشآورجمع در

 تعداد به شعبه 88 نیب تعداد نیا که شد حاصل استفاده

 .است شده میتقسی مساو

 

 گردآوری روش

 همچون، باشدی میفیتوص نوع از حاضر پژوهش که آنجا از

 قیطر از آن در که مشابهی فیتوص مطالعات ازی اریبس

 اطلاعات آوریجمع ،مشاهده ای و مصاحبه، نامهپرسش

ی گردآور ابزار عنوان بهنامه پرسش از لذا ،گیردمی صورت

ی طراحنامه پرسش الاتؤس .است دهیگرد استفادهها داده

 هر هکباشد می (یفیط )پنج بسته الاتؤس از متشکل شده

 هر در موجود وضع از انیمشتری ابیارز، رندهیبرگ در سؤال

 رهباشد. می انیمشتر دگاهید از آن تیاهم زانیم زین و شعبه

ی ابیبازار آمیخته P 4 ازی کی یراستا در تسؤالا از کی

 که: شرح نیبد دارد قرار خدمات

 ،2 ،4 ،8، 2، 1 تسؤالا مجموعه (:product) محصول -

9، 8، 15، 19، 21، 22، 29، 28. 

 ،25 ،24 ،28 ،22 ،21 تسؤالا مجموعه (:price) متیق -

29. 

 ،82 ،81 ،81 تسؤالا مجموعه (:promotion) غاتیتبل -

88، 84، 85. 

 ،12 ،11 ،11 ،9 ،5 ،4 تسؤالا مجموعه (:place) مکان -

18، 15، 12، 18، 19. 

 انیگوپاسخی وگرافیب مشخصات برآورد منظور به زینی تسؤالا

أثیر ت تحت رای اصلی هاپرسش پاسخ میمستق ریغ طور به که

 .تاس شده دهیگنجان گوپاسخ مشخصات بخش در دهندمی قرار

 توصیفی آمار

 

 لاتیتحص حسب بر دهندگانپاسخی فراوان عیتوز :1 جدول

 درصد تعداد لاتیتحص

 8/14 49 پلمید ریز

 5/58 199 پلمید

 5/24 81 سانسیل

 1/5 19 بالا به سانسیل فوق

 1/2 9 نشده اظهار

 111 881 جمع
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 لاتیتحص حسب بر دهندگانپاسخ یفراوان عیتوز :1 نمودار

 
 

 شغل حسب بر دهندگانپاسخی فراوان عیتوز :2 جدول

 درصد تعداد اشتغال بخش

 8/52 188 یخدمات بخش

 2/82 121 یصنعت -یدیتول بخش

 2/1 4 یکشاورز بخش

 4/5 18 نشده اظهار

 111 881 جمع

 
 شغل حسب بر دهندگانپاسخ یفراوان عیتوز :2 نمودار
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 سن حسب بر دهندگانپاسخی فراوان عیتوز :3 جدول

 درصد تعداد لاتیتحص

 1/9 81 سال 24 ریز

 9/81 115 سال 84 تا 24 از

 2/82 118 سال 44تا85 از

 1/15 51 سال54 تا 45 از

 سال 24 تا 55 از

 94 تا 25 از

 95 از بالاتر

 نشده اظهار

22 

8 

8 

11 

2/2 

9/1 

9/1 

1/8 

 111 881 جمع

 

سن حسب بر دهندگانپاسخ یفراوان عیتوز :3 نمودار

 

 
 یمشتر نوع حسب بر دهندگانپاسخی فراوان عیتوز :4 جدول

 درصد تعداد یمشتر نوع

 8/89 289 یقیحق

 8/8 29 یحقوق

 9/8 18 اظهارنشده

 111 881 جمع
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 یمشتر نوع حسب بر دهندگانپاسخ یفراوان عیتوز :4 نمودار

 
 

 مؤثر عوامل بندیرتبه

یر تأث جهت ازی ابیبازار آمیخته عناصر از کی هری بندرتبه

 و دمنیفر آزمون از استفاده با سپرده، جذب بر آنها

 لکاکسون:یو

 به .دارد وجودی دارمعنی تفاوت مختلفی ها P مورد در

 سپرده، جذب بر مختلفی ها P اتتأثیر زانیم گرید انیب

 .است متفاوت
 

 سپرده جذب بر آنهاتأثیر  جهت ازی ابیبازار آمیخته عناصر از كی هر بندیرتبه، دمنیفر آزمون جینتا :5 جدول

 رتبه نیانگیم ریمتغ

 21/4 مکان

 58/4 محصول

 45/4 متیق

 92/2 غاتیتبل

 

 عناصر از کی هر مطلوب و موجود وضع نیب شکافی بررس

 ون:لکاکسیو و دمنیفر آزمون از استفاده بای ابیبازار آمیخته

 کی هر مطلوب و موجود وضع نیب )فاصله( شکاف مورد در

 .دارد وجودی دارمعنی تفاوتی ابیبازار آمیخته عناصر از
 

 یابیبازار آمیخته عناصر از كی هر مطلوب و موجود وضع نیب شکافی بررس ،دمنیفر آزمون جینتا :6 جدول

 رتبه نیانگیم ریمتغ

 24/4 مکان مطلوب و موجود وضع

 22/4 غاتیتبل مطلوب و موجود وضع

 99/8 متیق مطلوب و موجود وضع

 25/8 محصول مطلوب و موجود وضع

 

  

حقیقی

89%

حقوقی

9%

اظهارنشده

4%

توزیع فراوانی پاسخ دهندگان بر حسب نوع مشتری
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 زا مکان که: گرفت جهینتتوان می بالا جدول طبق بر

 ،است برخوردار مطلوب و موجود وضع نیب شکاف نیکمتر

 و موجود وضع نیب شکاف لحاظ از زین قیمت و تبلیغات

 بیشترین ایزا در محصول و دارند قرار بعدی رتبه در مطلوب

 .دارد قرار خرآ رتبه در و مطلوب و موجود وضع بین شکاف

 

 گیرینتیجه

 ردها هسپرد جذب افزایش و محیط شدن رقابتی به توجه با

 امکان نمودن فراهم آن تبع به و هابانک کارآمدی جهت

 جهموا نآ با تجاری هایبانک که است مسایلی جمله ار رقابت

 آمیخته عوامل از هریک اهمیت میزان از آگاهی که ،هستند

 ذبج افزایش منظور به بانک مشتریان دیدگاه از بازاریابی

 بانک فعلی عملکرد قوت و ضعف نقاط دتوانمی ،هاهسپرد

 .سازد مشخص را ایران صادرات

 جذب برمؤثر  عوامل به بردن پی منظور به نیز پژوهش این

 به وجهت با که است گردیده تدوین بازاریابی دیدگاه از سپرده

 ملاك و ودنتیاست-t تکنیک کارگیری به از حاصل نتایج

 بترتی به کهشود می ملاحظه ویلکاکسون و فریدمن آزمون

ها مؤثر هسپرد جذب در ارتقاء و قیمت، محصول ،مکان عوامل

 وهش،پژ فرضیه ،فوق یهاتاولوی گرفتن نظر در با. است بوده

 آمیخته عناصر بین از شده ارائه محصول اینکه بر مبنی

 شود.می رد دارد، سپرده برجذب راتأثیر  بیشترین بازاریابی،

 از یک هر مطلوب و موجود وضع میان که ایهمقایس طی

 آزمون ملاك و ودنتیاست-t آزمون با بازاریابی آمیخته عوامل

 هنتیج این به است گرفته صورت ویلکاکسون و فریدمن

 رسای به نسبت تریمطلوب وضعیت از مکان که رسیممی

 .است برخوردار بازاریابی آمیخته عوامل

 از کیی عنوان به مکان که گرفت نتیجهتوان می کلی طور به

 و اردد بسزاییتأثیر  سپرده جذب در بازاریابی آمیخته عوامل

 .دارد ایران صادرات بانک در نیز مطلوبی وضعیت

 

 هاتمحدودی پیشنهادهاو

 نیمهمتر ازی کی کهیینجاآ از -1: کاربردی پیشنهادهای

 سرعت وباشد می عمل سرعت، هابانک از مردم انتظارات

 انیمشتر جذب در انیمشتر حفظ بر علاوه دتوانمی عمل

 هدف نیا بهی ابیدست منظور به نیبنابرا، باشدمؤثر  زین دیجد

 عنوان به کارمند نیچند با واحد صف کی ازتوان می

 هک معنا نیبد نمود استفاده چ(یمارپ )صف خدمت دهندهارائه

 نهاآ شماره براساس تا باشند منتظر آرامی فضا در انیمشتر

 مستلزم: امر نیا که خوانند فراها هباج به را

 یکارها انجام به قادر و متخصص فعال کارمندان وجود -الف

 به رشتیبهای آموزش مستلزم امر نیا انیمشتر به گوناگون

 .است کارکنان

 و سرعت شیافزا منظور به تر شرفتهیپ زاتیتجه وجود -ب

 .مبادله سهولت

 .کارکنان عملکرد به ترقیدق نظارت -ج

 ارائه قیطر از، کارکنان در مختلفهای هزیانگ جادیا -د

 .مختلفهای قیتشو و هاپاداش

 تیاهم، باشدمی آن شعب به کنبا تیاهم که همانطور -2

 بانک یاصل هیسرما کهی کارکنان، است کارکنان به زین شعب

 در اآنه زشیانگ شیافزا دیبا جهینت در، دهندمی لیتشک را

 در اقیاشت و علاقه جادیا. ردیگ قرار بانک اهداف سرلوحه

 وی واقع علاقه و فهیوظ انجام در تیمیصم ابزار به کارمند

ی ازهاین نیمأت راه از، خود متبوع سازمان شرفتیپ به اوی قلب

 و انتصابات دری کش حق و ضیتبع از احتراز، کارمندی ماد

 شیزااف، یرسم تشکر و ریتقد، کارکنان به ازیامت و مقام دادن

 باشد.می ریپذامکان... و اراتیاخت حدود

 لیقب ازی عیترف هایفعالیت همه در ستیبایم هابانک -3

 هایفعالیت گرید وی غاتیتبلهای هبرنام، فروش هایفعالیت

 ق:یطر از، کنند جادیای هماهنگی قیتشو

 فادهاست با، بانک شعب ای محل دری اصل خدمات غیتبل -الف

 .پوسترها وی غاتیتبلی بروشورها از

های تشرک و انیمشتری برا آن ارسال و خبرنامه چاپ -ب

 .یدیکل

 درباره اطلاعات ارائه و مختلفی هاشگاهینما در شرکت -ج

 با ملاقات و بالقوه انیمشتر افتنی منظور بهی بانک خدمات

 .موجود انیمشتر

 مرا به الانتشار ریکثهای هروزنام از ستون کی اختصاص -د

ی اگاه بردن بالا نهیزم در بانک از پاسخ و مردم از پرسش

 .یبانک میمفاه از مردم

 انیمشتر جلب وی فروشندگ نهیزم در کارکنان آموزش -ت

 هنگام دری کنونی دیکل انیمشتر حفظ و دیجدی دیکل

 .انیمشتر با ارتباط
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 داماتاق، مطلوب متیق کی ارائه منظور به ندتوانمی بانک -4

 دهند: انجام را ریز

 نیبد بلندمدتهای هسپرد به مرکب بهره پرداخت -الف

 با شدهی گذارسپرده پول انهیماه بهره ای سود که صورت

 محاسبه انهیماه سود و بهره سپس و دهیگرد جمع هیسرما

 .گردد تکرار ماه هر امر نیا و شود

ی جار یهاحساب به مدتکوتاه حسابهاب بهره پرداخت -ب

 .باشد داشته وجودی موجود دری حداقل که شرط نیا با

 .شمار روز صورت به سپردهی سودها پرداخت -ج

 هک صورت نیبدی مشتر جذبی برا بالا بهره از استفاده -د

 دقص شخص کهی مدت به بسته و گرفته را شخص سپرده

 .دهد ارائهی ایهژیو لاتیتسع داردی گذارهیسرما

، انکب انتخاب در انیمشتر مهم لیدلا ازی کی کهیینجاآ ار -5

 شیزااف، است نظر مورد بانک بهی دسترس سهولت وی کینزد

 و تراکم پر منطق در خصوصاً شعبه وجود زین و شعب تعداد

، یمعمو تلفن لیقب ازی رفاه امکانات ریسا و نگیپارک زین

 شیافزا باعث دتوانمی خدمات ارائه محل در... و آبسردکن

 .گردد بانک انیمشتر

 

 هاتمحدودی

 در که یهایپژوهش و تحقیقات عموماً، محدودیت نظر از

 از دور به، گیرندمی انجام مکانی و زمانی موقعیت

 ز:ا عبارتند تحقیق این هایمحدودیت، نیستندها تمحدودی

 ارآم به دسترسی عدم و سیستم در موجود بوروکراسی وجود

 همکاری عدم، شعب درها هسپرد جذب به مربوط ارقام و

 علیرغمنامه پرسش توزیع مورد در شعب از برخی لینؤمس

 برخی مشتریان همکاری عدم، بانک آموزش از مجوز کسب

 ایینپ دلیل بهنامه پرسش تسؤالا به پاسخ مورد در مناطق از

 .تحصیلات سطح بودن
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Abstract 
 

With the financial markets becoming more competitive and expanding the activity of private 

banks and financial institutions, paying more attention to marketing and applying effective 

marketing techniques and strategies to attract customers and increase deposits has become more 

important. The use of some mix of marketing factors such as accessibility and availability of 

services and the speed and variety of services provided and appropriate advertising can increase 

deposits in corporations and banks. 

The target of this research is to present a proper scientific strategy in order to apply the effective 

factors in absorbing the resources and to present a clear view of banking services marketing on 

marketing mix in branches of Bank Saderat Iran in Tehran. This research is descriptive survey 

and data collection and is based on questionnaire (a 5-point Likert scale) and cluster 

classification method is based on geographic regions. By taking into account the population 

Unlimited, sample size has been determined 318. Cronbach's reliability test achieved 97%. 

According to the results of the technique t-student and Freidman and Wilcoxon test criteria, the 

factors place, product, price and promotion have been respectively effective in attracting 

deposits. In terms of the gap between current and desired situation, respectively the place, 

promotion, price and product have been situated. 

 

Key Words: marketing mix, services marketing, place, promotion, product, price. 
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