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 چکیده
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 مقدمه -1
 شتده  مبدل اقتصادی واحدهای در لاینفک جزئی به امروز ، کار و کسب در رسانی اطلاع و تبلیيات

 یهتا فعالیتت  موفقیتت  عدم یا و موفقیت به زیادی حدود تا تجارتی هر تداوم و بقا که ای گونه به ؛

 و ریتزی  برنامته  یعنتی  تبلیيات. دارد بستگی واحد آن تبلیياتی و بازارسازی بازاریابی، رسانی، اطلاع

 بته  ای شتیوه  چته  بته  و رستانه  کتدام  بتا  زمانی، چه در را مطلبی چه اینکه یعنی ریزی؛ برنامه مفهوم

 (.52، 4625حکیمیان،) آوریم دست به را تاثیرگذاری حداکثر تا کنیم معرفی مخاطبان

 غیرمنتظتره  تحولات و سریع تيییرات فزون، روزا پیچیدگی با امروز جهانی کار و کسب محیط

 بته  بنگاه یابی جایگاه برای مبنایی و پایه هدف، بازارهای ینش گز و انتخاب.است همراه بازارها

 تبلیيتات  استت،  بنگتاه  اهتداف  بته  دستیابی و مشتریان نیازهای ساختن برآورده و تأمین منظور

 اقتداماتی  مجموعته  بازاریتابی  یکپارچه ارتباطات مختلف ی لها مد قالب در اثربخش پیشبردی

 تحتت  و هدف بازار در خود موردنظر یهابخش با ارتبا  برقراری راستای در سازمان که است

 از و میدهتد  انجام خدمات و محصولات بهتر هرچه یابی جایگاه منظور به هاآن دادن قرار تأثیر

 نظیتر  شترکت،  بازاریتابی  یهتا استتراتژی  و هتا سیاست پیشبرد در مهمی بسیار نقش طریق این

 نستبت  مخاطبان و مشتریان ذهنیت تيییر و جدید،اصلاح محصولات معرفی مشتریان، با ارتبا 

 بتر  عتلاوه  ترفیتع  آمیختته  عناصتر  از هرکدام رو این از. کندمی ایفا آن، تجاری نام و شرکت به

 یهتا م لفته  ستایر  با باید بنگاه منتخب هدف بازارهای متنوع نیازهای با و یکدیگر با هماهنگی

 .  (4623،54حسینی، و رضوانی. )باشند شده همسو و منطبق نیز بنگاه بازاریابی برنامه

 امتر،  این که است آنها انتظارات و نیازها با محصولات تطبیق مستلزم مشتری نگهداری و حفظ

 طلتب  را مشتتری  و ستازمان  ارتبا  و همکاری ادامه بر تصمیم و مشتریان نیازهای کامل درک

 در میتانی  مرحلته  یک عنوان به تنها جدید مشتریان جذب که است این تامل قابل نکته. کندمی

 مشتتریان  بتا  ارتبتا   ارتقای و حفظ جذب، قالب در بازاریابی و شودمی لحاظ بازاریابی فرایند

 نیتز  آنهتا  اعتمتاد  جلتب  و پیشین مشتریان  با ارتبا  بهبود و گسترش بنابراین. کندمی پیدا معنا

 )42، 4634گرجی، وناظمی ( ماند غافل آن از نباید که است بازاریابی در مهمی هدف

توجته   یدیتول یهابا سازمان هیسدر مقا یخدمات یکه سازمانها دهدیگوناگون نشان م مطالعات

نتا ملمتوس    یعنت یمنحصر به فرد خدمت  صهیاز خص یدارند که ناش ياتینسبت به تبل یکمتر

بخصتوص ختدمات بانکتداری     ی،خدمات مالبخش موثردر  . تبلیيات پیشبردی بودن آن است
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خدمات از نوع محصتولات نتا مشتهود هستتند، و برجستته       نیا رایکننده هستند ز نییتع اریبس

اغلتب    هتا توجه کرد که  که همه بانک زیمطلب ن نیبه ا دیو با باشد،یدشوار م اریبس هاکردن آن

 یو بته آستان  به فترد هستتند    منحصربه ندرت  ها. خدمات بانککنندیمحصولات مشابه ارائه م

ختدمات   نیتواننتد بت   یاز متردم نمت   یاریبست  ن،یت علاوه بر ا شوندیم یبر دار یتوسط رقبا کپ

 یاز خدمات مختلف متال  ایگسترده فیاز ط آنها  شوند، و اغلب لیقا زیمختلف تما یهابانک

حوزه بانکی کشور نیز به رغم سابقه نسبتاً طولانی فعالیت، بهتره گیتری    در .ستندیموجود آگاه ن

ی بازاریتابی و تبلیيتات ستایه گستترده     هااز روشها و الگوهای سنتی هنوز هم بر بیشتر فعالیت

ای که به اذعان کارشناسان این حوزه، نداشتن تخصب، عدم استفاده از تحقیقات است، به گونه

ز نیازهای مشتریان شتبکه بتانکی، عتدم توجته بته عنصتر خلاقیتت در        در تبلیيات، نا آگاهی ا

ی تبلیيتات  هتا از جمله عمده ترین ضتعف ،  ی تبلیياتیهاتبلیيات، عدم ایجاد تمایز در فعالیت

  لیکشور ما بتدل  در (. 4623،60، سلیمانی بشلیو  قاضی زاده) .بانکی کشور محسوب میگردند

جتذب   یبترا  یبتا معضتل بزرگت    هتا بانتک  ،مشابه بایت تقرخدما هیو ارا هاتعداد بانک شیافزا

 یبترا  یرقتابت  یفضا نیدر ا هابانک نیبنابر ا اندآنها مواجه شده یهاسپرده جهیو در نت یمشتر

ختود   يتات یتبل هیت ارای بترا  یمناسب یزیبرنامه ر دیسهم خود از بازار با شیافزا ایحفظ سهم و 

 . (43، 4635،ی و دیگرانعیداشته باشند )رب

عناصر آمیتزه تبلیيتات پیشتبردی )ترفیتع و تشتویق( بتر       تاثیر هدف اصلی این تحقیق بررسی  

که منجر به شناسایی مناسب تترین   جذب مشتریان در شعب بانک سپه  در شهر اردبیل میباشد

ی لازم جهتت افتزایش جتذب    هتا و ارائه راهکتار شیوه تبلیيات پیشبردی برای جذب مشتریان 

و موسستات   هاابزارهای تبلیيات پیشبردی)آمیزه ترفیع و تشویق(در بانک مشتریان خواهد شد.

بتا مشتتریان هتدف ختود میباشتد. در       موسسهیک راه مستقیم برای برقرای ارتبا  پولی مالی  

ی مختلفی مورد استتفاده قترار   هاتبلیيات پیشبردی به روش و بانک داری صنعت خدمات مالی

برخوردار هستند. بدلیل ناملموس بودن خدمات بانکی استفاده  و از اهمیت بسیار بالایی میگیرد

از تبلیيات تاحدودی مشکل است زیرا برخی از خدمات بانکی را بتدون عرضته آنهتا نمیتتوان     

به ساخت تصویر مناسب و ایجاد اعتبتار و اطمیتان از بانتک نتزد      نشان داد ، تبلیيات پیشبردی

یابی تمتام عوامتل آمیتزه ترفیتع و تشتویقی کته در       .برای این منظور ارز مشتریان کمک میکنند

تبلیيات پیشبردی در  پنج عنصر دستته بنتدی    مورد استفاده قرار میگیرد ضروری است. هابانک
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-6ی تبلیيتاتی  هتا آگهتی -4فتروش شخصتی   -6روابط عمومی  -0پیشبرد فروش  -4 .میشوند

  .(Grankvist & et al,2004,6). بازاریابی مستقیم 

ختدمت استتفاده    ایمحصول  کیبه منظور بهبود فروش  هااغلب توسط شرکت :فروش پیشبرد

 ایت بته طتور مکترر و     خدمات موجتود استفاده از  یموجود برا انیمشتر قیتشو برای ایشود می

 انیمشتتر   ترغیتب با هتدف   نیز ها. بانکشرکتاستفاده از خدمات  برای دیجد انیجذب مشتر

 رهیت و غ زیضمانت نامته، جتوا   ،ینقد فیکوپن، تخف ،ذب آنها ج وبه استفاده از خدمات خود 

 .  (Manisha, 2012,17)ارائه میدهند

ی ارائه دهنده خدمات متالی  در ترکیتب بتا    هامطالعات نشان میدهد  پیشبرد فروش در شرکت

ی ارائته دهنتده   هتا است، هدف اصلی از پیشبرد فتروش در شترکت   تری تبلیياتی موثرهاآگهی

در  هتا مالی جذب مشتریان جدید ، بیشترشدن موجودی حسابها  و افزایش پس انتداز خدمات  

ی رقابتی هاو ارایه قیمت هابانک ، توسعه بازار و بدست آوردن مشتریان از طریق کاهش هزینه

  .(Grankvist & et al,2004,8) ست.هانسبت به دیگر نهاد

ی معرفتی محصتولات یتا ختدمات ستازمان      روابط عمومی: یک راه غیر شخصی و غیر مستقیم بترا 

هدف اصلی روابتط عمتومی   میباشد. و میتواند به صورت یک خبر ،مقاله و یا آگهی محصول باشد . 

توسط مشتتریان بانتک دیتده     هاپوشش مطالب مهم در مورد بانک جدا از فضایی است که در رسانه

بتین   هتا منظور ارتقاء جایگاه بانتک است و به  ایمیشود. روابط عمومی بیشتر یک فعالیت پیش زمینه

  .  (Victor Lusala Aliata & et al ,2012) طراحی شده است. هامخاطبان خاص مورد نظر بانک

 طریق از توجهی قابل تبلیيات و شهرت اغلب  مالی خدمات دهنده ارایه یهاشرکت و هابانک

 تخصصتی   مجتلات  چاپ آن یهاراه ترین عمده از یکی که.  اندآورده بدست  عمومی روابط

 طتور  بته  عمومی روابط اهمیت مالی پولی خدمات دهنده ارایه یهاشرکت در.  است  مختلف

 عمومی روابط ایجاد برای باید اغلب عمومی روابط کارکنان و است افزایش حال در افزون روز

 انجتام  ، هتا رسانه با ارتبا  قبیل از یهافعالیت شامل عمومی روابط. کنند تلاش فعالانه طور به

 .  (Grankvist & et al,2004,8) میشود. شامل را هابحران مدیرت یا و خیریه  یهافعالیت

 پیشتنهادات  متورد  در رسانی اطلاع به  عمومی روابط تبلیيات یهاکمپین از استفاده با هابانک 

 ختود  بتاره  در کته  اطلاعتاتی  از استتفاده  با و.پردازندمی بالقوه و موجود مشتریان میان در خود

 روابتط . میشتوند  افتراد  در اشتخاص  یتا  رویدادها شرکت، به نسبت علاقه ایجاد باعث میدهند

 .ایجتاد 0ارتبتا ،   سیستتم  متوثرترین  .برقراری4:میکند کمک این موارد به بانکداری در عمومی



72   ميثم اميری، دکتر ابوالفضل تاج زاده نمين 

 

 بانک.  یهافعالیت مورد در بیشتر رسانی .اطلاع6مشتری، و بانک بین رابطه مورد در همفکری

(Manisha, 2012,17) 
ی ارتباطی رودر رو )چهره بته چهتره( میباشتد.    هافروش شخصی: شامل فروش از طریق روش

فتروش شخصتی   شامل تعامل مستقیم بین نیروی فروش شرکت و مشتریان استت   هااین روش

ش ختدمات  اصلی ترین کانال ارتباطی در صنعت بانک داری میباشد اگرچه اخیرا مفهتوم فترو  

مالی بسیار کم توسعه یافته است با این حال بخش تحویل داری و متدیریت شتعب  بته طتور     

 .(Victor Lusala Aliata & et al ,2012) خاص به عنوان کلید رابطه با مشتری دیده میشود.

 کته  استت  داشتته  بترآن  را هتا ،بانتک  متالی  ختدمات  محتیط  ستریع  تيییرات و رقابت افزایش 

 رودررو ارتبتا   یک داشتن این بر علاوه. دهند افزایش مشتران از را خود  جامع یهاپیشتیبانی

 شتمار  بته  هتا بانتک  بترای  رقابتی مزیت آوردن بدست برای مهم یهافاکتور از یکی مشتریان با

 استت  محتمتل  غیر کرد انتخاب خود برای طریق این از  را بانک یک شخصی که زمانی. میرود

 عناصتر  از عنصر مهمترین احتمالا شخصی فروش بنابراین کند عوض هابانک دیگر با را آن که

 طریتق  از یا و رودر رو طریق دو از شخصی فروش. میباشد مالی خدمات صنعت  در ارتباطات

 بانتک  بازاریابی برای مشتریان و فروش نیروی بین رابطه. میپذیرد انجام اینترنت مثل تکنولوژی

 دارد نیتاز  فتروش  هنر و مهارت به تنها نه  هابانک در فروش نیروی این بنابر. است مهم بسیار

 دهد توضید را آنها واضد طور به بتواند و باشد داشته آگاهی موجود خدمات تمام از باید بلکه

(Grankvist & et al,2004,8.) 

 ختود  خدمات از استفاده و فروش و گسترش در هابانک اکثر بانکی، خدمات یهاویژگی به توجه با

 یکتدیگر  بتا   بانکدار و مشتری اول. افتدمی اتفاق روش دو به که دهند،می ترجید را شخصی فروش

 از بخشتی  در ، متدیر  و رئتیس  بانتک،  کارکنان پرسنل، فرایند این در. کنند قرارمی بر تعامل شعبه در

 نماینتدگان . میرونتد  هستند آنجا در مشتریان که یهامکان به بانک نماینده دوم. دارند شرکت فروش

 دهنتد می ارائه هابانک خدمات  مورد در روز به دانش و هستند بانکی خدمات در متخصب هابانک

 (Manisha, 2012,17) .میدهند شکل مشتری و بانک بین رابطه به و

هرگونته   "اینگونه تعریف شده استت   (DMA)بازاریابی مستقیم توسط مجمع بازاریابی بریتانیا 

ارتبا  مستقیم بین یک شرکت و مشتریان موجود و بالقوه آن که منجر به افزایش بازدهی ایجاد 

سال اخیتر باعتث تيییتر نحتوه تعامتل مشتتریان       65سرمایه میشود. سرعت تيییر تکنولوژی در 

ی مالی فروش رو در روی ختود  هاو موسسات پولی مالی شده است. بخش هاامروزی با بانک
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ستتقیم محصتولات و ختدمات  بته صتورت تلفنتی، نامته یتا معتاملات          را به سوی بازاریابی م

. افزایش دانش کتامپیوتر و دستت رستی بته کتامپیوتر و هزینته پتایین        اندکامپیوتری تيییر داده

 Grankvist & et) ) .بانکتداری اینترنتتی باعتث استتفاده بیشتتر مشتتریان از آن شتده استت        

al,2004,8-9. 

کتار مشتکلی نیستت.     هتا و گرد آوری اطلاعات مشتریان در بانک ی بازاریابی مستقیم هابرنامه

مشتریان خود اطلاعات ختود را از طریتق حستابهای ختود و گتردش وجتوه عرضته میکننتد.         

ی بتین حستابها و   هایا تراکنش های مشتریان،اطلاعات بانک داری آنلاین،پرداختهادرخواست

ی هتا ت بدست آمده امکان شناسایی نیاز،. با اطلاعاهاسرانجام ملاقات حضوری در شعب بانک

ی مختلتف در  هتا مشتریان و جلب رضایت آنها  فراهم میآید. این اطلاعات میتواند به صتورت 

  .(March,2008,195)بازاریابی مستقیم استفاده شود. 

بازاریابی مستقیم در تمام اشکال خود )تلفن،نامته و ایمیتل و...(، بایتد سته ویژگتی ختاص را         

 . (Kotler , Keller, 2006)داشته باشد: پیام باید سفارشی ،بروز و تعاملی باشد. 

بازاریابی مستقیم تنها یک تاکتیک نیست  بلکه به عنتوان یتک استتراتژی مطترح شتده استت.        

یک نقشه بدقت طراحی شده برای برقراری تعامل موفق با مشتریان استت.در  بازاریابی مستقیم 

ی بزرگ های قابل توجهی نتنها برای شرکتهاصورت اجرای درست بازاریابی مستقیم موفقیت

  . (Thomas, 2007,8)ی کوچک نیز بوجود خواهدآمد. هابلکه برای شرکت

مدت زمان  هاکه وجود دارند ولی بانکی بازاریابی مستقیم مدت زیادی است هااگرچه تکنیک

ی هتا کوتاهی است که از آنها به طور اختصاصی استفاده میکنند به طوری که جزئی از استراتژی

 . (Page and Luding, 2003,152)بازاریابی آنها شده است. 

ن بته  ی تبلیيات پیشبردی میباشتد و ایت  هامنافع حاصل از بازاریابی مستقیم بیشتر از دیگر ابزار 

ی مستتقیم بته آنهتا    هتا دلیل توانایی بازاریابی مستقیم در پاسخ گویی به مشتریان و انتقتال پیتام  

میباشد. از دیگر مزایای آن با صرفه بودن آن برای شرکت میباشد به طوری که تبلیيات به طتور  

ود ی ارتبتا  جمعتی بته مشتتریان ارائته میشت      هتا مستقیم و با هزینه بسیار کمتر نسبت به رسانه

.(Evans & et al,1995,19) 

 -ج، دیت خر بیت ترغ -ب ی،اطلاع رسان -الف :ی تبلیياتی عبارتند ازهامزایای استفاده از آگهی

 جتادثروت یا -ر، آمتوزش دادن موارداستتعمال ونتوع ختدمات      -ذ ،متهتا یق لیتعد-د ادآوریی

و باعتث   رودیت م بته کتار   یمنابع انستان   یدرتبل -ز ،که پشتوانه اوست دکنندهیبرای تول یرمرئیغ



74   ميثم اميری، دکتر ابوالفضل تاج زاده نمين 

 

تری نستبت   شده جایگاه شناخته آگهیدر میان عناصر مدل ارتباطات بازاریابی،  شود.میتحرک 

مشتریان از محصولات جدیتد   آنیابی محصول دارد. زیرا از طریق  به سایر عناصر برای جایگاه

ه را بته حتداقل   موانع میان مشتتریان و بنگتا   ی تجاریهاآگهیبه علاوه، . آگاهی حاصل میکنند

   . (Ryans, Ratz,1987,149) .میرساند 

تبلیيات طراحی شده است برای افزایش تعداد مشتریان از طریق ایجاد و تقویتت تصتویر نتام     

 (Thong-in,2010,12) . تجاری و وفاداری به نام تجاری

 و هتا استت کته نقتش بستیار مهمتی را در سیاستت       از مهمترین اجزای آمیخته مرسوم ترفیتع  

معرفتی محصتولات جدیتد، اصتلاح و      ی بازاریابی شرکت نظیر ارتبا  با مشتریان،هااستراتژی

معرفتی و آشتنایی بتا     مخاطبان نسبت به شرکت ایفا می کنتد. تبلیيتات مقتدمات    تيییر ذهنیت

تعدد  می کند. به گونه ای که تنظیم نوع تبلیيات، زمان بندی، شرکت و محصولات آن را فراهم

یابد، از اهمیت بستیاری برختوردار استت.     اینکه از چه رسانه ای این پیام انتقال آن، مضمون و

 يتات، یتبل پستت.  و تبلیياتی یهاتابلو تبلیياتی عبارتند از:تلویزیون، رادیو، مطبوعات یهارسانه

بتازی  بتزرگ   اسیت مق کیت  یبانک بتر رو  کیمحصولات و خدمات  جیدر ترو اینقش عمده

 یهتا یژگت یاز و رایت خدمات مشکل است ز یبرا یياتیتبل یهانیعه کمپحال توس نی. با امیکند

 یهتا نیکمپ یدر طراح خود را کارکنان خط مقدم دی. بانکها بابودن آن استخدمات ناملموس 

 میبه طور مستق یابیبازار ندیبه عنوان پرسنل خدمات در طول فرا ی در گیر کنند زیرا آنهاياتیلتب

ختود را بتا کمتک     نتام تجتاری     ریتوانتد تصتو  میبانک  کی. میکنندارتبا  برقرار  انیبا مشتر

در مقابتل   بانتک ت ختدمات  یو موقع تبلیيات  به متمایز سازی  نیبهبود بخشد. همچن ياتیتبل

. سازمانهای ارایه دهنده خدمات مالی میتوانند از تبلیيات بترای اهتداف بلنتد    کندمیکمک  رقبا

. یک بانک سعی میکند تتا تتوان و نیتروی نتام و نشتان       مدت و کوتاه مدت خود استفاده کنند

 (Manisha,2012,17) .ی تبلیياتی  افزایش دهدهاتجاری خود را از طریق آگهی

 

 روش شناسی -0
 و غیرآزمایشتی  تحقیقات نوع از متيیرها کنترل امکان نظر از و بوده کاربردی شده انجام تحقیق

 آماری جامعه. میباشد پیمایشی -توصیفی تحقیقات نوع از غیرآزمایشی تحقیقات بندی دسته در

 هتا گتردآوری داده . میباشد اردبیل شهر در سپه بانک شعب مشتریان تحقیق این در مطالعه مورد

به صورت میدانی و تکمیل پرسشنامه انجام گرفته است و ازطیف لیکرت بترای انتدازه گیتری    
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طریق روایتی محتتوایی بررستی شتده      جذب مشتریان استفاده شده  است . روایی پرسشنامه از

از آن جهت مطالعه و اظهار نظتر   ایاست بدین ترتیب که بس از تهیه و تنظیم پرسشنامه نمونه

اساتید فن تقدیم گردید و نکته نظرات و اصلاحات مورد نظر ایشان اعمال شد. بترای ستنجش   

را نشتان   434/5ده عتدد  پایایی پرسشنامه از روش آلفای کرونباخ استفاده شد. نتیجه بدست آم

میدهد که نشان از پایایی مناسب پرسشنامه دارد.از آنجا که پژوهش حاضتر بته دنبتال بررستی      

ی تبلیيات پیشبردی( بر جذب مشتریان  بانک ستپه در  هارابطه  بین عوامل آمیزه ارتباطی)شیوه

آن در شتهر   شتعبه  42شهر اردبیل میباشد،جامعه آماری پژوهش مشتریان ایتن بانتک در کلیته    

بتوده و   ایاردبیل میباشد. روش نمونه گیری در این پژوهش، از نوع نمونه گیری تصادفی طبقه

 فرمتول  بتر استاس  به منظور تعیین اندازه نمونه آماری از فرمول کوکران استفاده گردیده است. 

برسستی نرمتال   برای .نفر برآورد گردید 435 تعداد به پژوهش این آماری نمونه حجم ،کوکران

ی اصتلی از تحلیتل   هتا اسمیرنوف، و برای آزمتون فرضتیه  -از آزمون کلوموگروف هابودن داده

 رگرسیون استفاده شده است.

 

 هایافته -3
 اسمیرنوف-با استفاده از آزمون کلوموگروف هابررسی فرض نرمال بودن داده

برای تصمیم گیری در مورد استفاده از آزمتون پتارامتری و نتا     هادر این قسمت به بررسی داده

 میپردازیم. هاپارامتری استفاده خواهد شد. برای این منظور به بررسی نرمال بودن داده

 فرضیه مربو  به این قسمت عبارت است از:

𝐻1از توزیع نرمال برخوردار هستند ها: داده 

𝐻0از توزیع نرمال برخوردار نیستند ها: داده 

استمیرنوف متورد    -ی تحقیق از طریق اجترای آزمتون کلومتوگروف   هافرضیه فوق برای متيییر

 بررسی قرار گرفت که نتیجه آن در جدول  زیر نشان داده شده است.

مقدار سطد معنی داری  اسمیرنوف و با عنایت بهه اینکه-کلوموگروفبا تو جه به نتایج جدول 

 .میباشد فرضیه یک را نتیجه گیری میکنیم  56/5مقدار خطا یعنی  از تربزرگ
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 هااسمیرنوف برای بررسی نرمال بودن داده -( آزمون کلوموگروف1جدول)

ی هاآگهی 

 تبلیغاتی

پیشبرد 

 فروش

روابط 

 عمومی

فروش 

 شخصی

بازاریابی 

 مستقی 

 435 435 435 435 435 تعداد

Normal 

Parameters 
 6250/6 6446/6 4550/6 4224/6 4353/6 میانگین

انحراف 

 استاندارد

66364/5 42354/5 56465/5 55440/5 55432/5 

Most 

Extreme 

Differences 

 536/5 536/5. 534/5 543/5 534/5 عدم تفاوت

 552/5 546/5 534/5 562/5 524/5 تفاوت مثبت

 -536/5 -536/5 -530/5 -543/5 -534/5 تفاوت منفی

Kolmogorov-Smirnov Z 644/4 440/4 644/4 660/4 655/4 

 555/5 564/5 550/5 452/5 550/5. سطد معنی داری

 

 آزمون فرضیه اول: 

 𝐻1تاثیر دارد اردبیل شهر در سپه بانک مشتریان جذب ی تبلیياتی برها: آگهی  

 𝐻0تاثیر ندارد اردبیل شهر در سپه بانک مشتریان جذب ی تبلیياتی برها: آگهی 
 

 مشتریان جذب بر ی تبلیغاتیهاآگهی رگرسیونی تاثیر تحلیل یها(شاخص0جدول)
 شاخص آماری           

 

 مدل رگرسیون

 ضریب

 همبستگی

 ضریب

 تعیین

 تعدیل ضرییب

 شده

 
F 

 دوربین

 واتسون

 معنی سطح

 داری

4 666/5 652/5 654/5 440/25 262/4 555/5 

ی تبلیياتی و جتذب مشتتریان را نشتان میدهتد. ضتریب      هااین جدول ضریب رگرسونی آگهی

میباشد بنابر این تاثیر متيییر مستقل بر متيیر وابسته پذیرفته  666/5همبستگی بین این دو متيیر 

درصتد از تيییترات جتذب     65میشود . با توجه به مقدار ضریب تعیتین میتتوان گفتت حتدود     

است و با توجه به مقدار آماره دوربتین واتستون   ی تبلیياتی قابل تبیین هامشتریان توسط آگهی

 فرض استقلال خطاها تایید میشود.
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 مشتریان جذب بر ی تبلیغاتیهاآگهی تاثیر رگرسیونى ضریب (3) جدول

 شاخص آماری              

 مدل

 
B 

خطای 

 استاندارد

 

β 
 

t 
 معنی سطح

 داری

 555/5 453/46 - 446/5 556/0 ضریب ثابت

 555/5 026/3 666/5 544/5 626/5 جذب مشتری

ی هتا میتوان معادله رگرسیونی زیر را برای پیش بینی میزان جذب مشتتریان بتر حستب آگهتی    

=جتذب مشتتریان، ایتن معادلته حتاکی از آن استت کته در        626/5+556/0تبلیياتی تنظیم کرد. 

استت.همچنین بته    556/0ی تجتاری ، های تبلیيات پیشبردی نمره آگهیهاصورت کنترل متيیر

واحد تيییر در جتذب مشتتریان بته وجتود      626/5ی تبلیياتی ،هاازای یک واحد تيییردر آگهی

ی تبلیيتاتی بتر جتذب مشتتریان     هتا پذیرفتته میشتود،یعنی آگهتی    𝐻1آید.در نتیجه فرضتیه  می

 موثراست.

 آزمون فرضیه دوم: 

𝐻1 اثیر داردت شهر اردبیل در سپه بانک مشتریان جذب : پیشبرد فروش بر 

𝐻0 تاثیر ندارد اردبیل شهر در سپه بانک مشتریان جذب : پیشبرد فروش و 

 

 مشتریان جذب بر پیشبرد فروش تاثیر رگرسیونی تحلیل یها(شاخص4جدول)

 شاخص آماری      

 مدل رگرسیون

 ضریب

 همبستگی

 ضریب

 تعیین

 ضرییب

 شده تعدیل

 
F 

 دوربین

 واتسون

 معنی سطح

 داری

0 406/5 606/5 604/5 565/046 442/4 555/5 

 

این جدول ضتریب رگرستونی پیشتبرد فتروش و جتذب مشتتریان را نشتان میدهتد. ضتریب          

 پذیرفته وابسته متيیر بر مستقل متيییر تاثیر این میباشد ،بنابر 406/5همبستگی بین این دو متيیر 

تيییترات جتذب   درصتد از   60.  با توجه به مقدار ضریب تعیین میتتوان گفتت حتدود     میشود

مشتریان توسط پیشبردفروش قابل تبیین است و با توجه به مقدار آماره دوربین واتسون فترض  

 استقلال خطاها تایید میشود.
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 مشتریان جذب بر پیشبرد فروش تاثیر رگرسیونى ضریب (5جدول)

 شاخص آماری

 مدل

 
B 

 

خطای 

 استاندارد

 

β 
 

t 
 معنی سطح

 داری

 555/5 626/02 - 544/5 433/0 ضریب ثابت

 555/5 635/44 406/5 506/5 604/5 جذب مشتری

 

 فتروش  میتوان معادله رگرسیونی زیر را برای پیش بینی میزان جذب مشتریان بر حسب پیشبرد

=جذب مشتریان، این معادله حاکی از آن است که در صتورت کنتترل   640/5+433/0تنظیم کرد.

استت.همچنین بته ازای یتک واحتد      433/0، فتروش  ی تبلیيات پیشبردی نمره پیشتبرد هامتيیر

 آید.در نتیجه فرضیه میواحد تيییر در جذب مشتریان به وجود  640/5، فروش تيییردر پیشبرد

𝐻1بر جذب مشتریان موثر است. فروش پذیرفته میشود،یعنی پیشبرد 

 آزمون فرضیه سوم:

𝐻1 اثیر داردت اردبیل شهر در سپه بانک مشتریان جذب : روابط عمومی بر 

𝐻0 تاثیر ندارد اردبیل شهر در سپه بانک مشتریان جذب : روابط عمومی بر 
 

 مشتریان جذب بر روابط عمومی تاثیر رگرسیونی تحلیل یهاشاخص (6جدول)

 شاخص آماری            

 مدل رگرسیون

 ضریب

 همبستگی

 ضریب

 تعیین

 ضرییب

 شده تعدیل

 
F 

 دوربین

 واتسون

 معنی سطح

 داری

6 504/5 623/5 624/5 534/406 236/4 555/5 

 

و جتذب مشتتریان را نشتان میدهتد. ضتریب       عمتومی  این جدول ضتریب رگرستونی روابتط   

میباشد بنابر این تاثیر متيییر مستقل بر متيیر وابسته پذیرفته  504/5همبستگی بین این دو متيیر 

درصتد از تيییترات جتذب     63میشود . با توجه به مقدار ضریب تعیتین میتتوان گفتت حتدود     

عمومی قابل تبیین است و با توجه به مقدار آماره دوربین واتسون فرض  مشتریان توسط روابط

 استقلال خطاها تایید میشود.
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 مشتریان جذب بر روابط عمومی تاثیر رگرسیونى ضریب (2جدول)

 شاخص آماری      

 مدل

 
B 

خطای 

 استاندارد

 

β 
 

t 
 معنی سطح

 داری

 555/5 425/05 - 455/5 466/0 ضریب ثابت

 555/5 400/44 504/5 566/5 656/5 جذب مشتری

 عمتومی  میتوان معادله رگرسیونی زیر را برای پیش بینی میزان جذب مشتریان بر حسب روابط

=جذب مشتریان، این معادله حاکی از آن است که در صورت کنتترل  656/5+466/0تنظیم کرد. 

استت.همچنین بته ازای یتک واحتد      466/0، عمتومی  نمره روابتط  ی تبلیيات پیشبردیهامتيیر

آید.در نتیجه فرضتیه  میواحد تيییر در جذب مشتریان به وجود  640/5، عمومی تيییردر روابط

𝐻1 بر جذب مشتریان موثر است. عمومی پذیرفته میشود،یعنی روابط 

 آزمون فرضیه چهارم: 

: 𝐻1تاثیر دارد اردبیل شهر در سپه بانک مشتریان جذب فروش شخصی بر 

𝐻0 تاثیر ندارد اردبیل شهر در سپه بانک مشتریان جذب : فروش شخصی بر 

 

 مشتریان جذب فروش شخصی بر تاثیر رگرسیونی تحلیل یهاشاخص (8جدول)

 شاخص آماری      

 مدل رگرسیون

 ضریب

 همبستگی

 ضریب

 تعیین

 ضرییب

 شده تعدیل

 
F 

 دوربین

 واتسون

 معنی سطح

 داری

4 664/5 645/5 655/5 453/24 566/4 555/5 

 

و جتذب مشتتریان را نشتان میدهتد. ضتریب       شخصتی  این جدول ضریب رگرسونی فتروش 

میباشد ، بنابر ایتن تتاثیر متيییتر مستتقل بتر متيیتر وابستته         664/5همبستگی بین این دو متيیر 

درصتد از تيییترات    64پذیرفته میشود  ، با توجه به مقدار ضریب تعیین میتتوان گفتت حتدود    

قابل تبیین استت و بتا توجته بته مقتدار آمتاره دوربتین         شخصی جذب مشتریان توسط فروش

 واتسون فرض استقلال خطاها تایید میشود
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 مشتریان جذب بر فروش شخصی تاثیر رگرسیونى ضریب (9جدول)

 شاخص آماری     

 مدل

 
B 

خطای 

 استاندارد

 

β 

 
t 

 سطح

 داری معنی 

 555/5 665/42 - 405/5 430/0 ضریب ثابت

 555/5 66/3 664/5 566/5 640/5 جذب مشتری

 

 شخصی میتوان معادله رگرسیونی زیر را برای پیش بینی میزان جذب مشتریان بر حسب فروش

=جذب مشتریان، این معادله حاکی از آن است که در صورت کنتترل  640/5+430/0تنظیم کرد. 

استت.همچنین بته ازای یتک واحتد      430/0، شخصی نمره فروش ی تبلیيات پیشبردیهامتيیر

آیتد.در نتیجته   متی واحد تيییر در جذب مشتتریان بته وجتود     640/5، شخصی تيییردر فروش

 بر جذب مشتریان تاثیر دارد. شخصی پذیرفته میشود،یعنی فروش𝐻1فرضیه 

 آزمون فرضیه پنج :

𝐻1 تاثیر دارد اردبیل شهر در سپه بانک مشتریان جذب : بازاریابی مستقیم بر 

𝐻0 تاثیر ندارد اردبیل شهر در سپه بانک مشتریان جذب : بازاریابی مستقیم بر 

 
 مشتریان جذب بازاریابی مستقی  بر تاثیر رگرسیونی تحلیل یهاشاخص (12جدول)

 شاخص آماری     

 مدل رگرسیون

 ضریب

 همبستگی

 ضریب

 تعیین

 ضریب

 شده تعدیل

 
F 

 دوربین

 واتسون

  سطح

 داری معنی

6 640/5 444/5 446/5 466/06 264/4 555/5 

 

و جتذب مشتتریان را نشتان میدهتد .ضتریب       مستتقیم  این جدول ضریب رگرسونی بازاریابی

 پذیرفته وابسته متيیر بر مستقل متيییر تاثیر این میباشد، بنابر 640/5همبستگی بین این دو متيیر 

درصتد از تيییترات جتذب     40میتتوان گفتت حتدود    با توجه به مقدار ضریب تعیتین    میشود.

قابل تبیین است و با توجه به مقتدار آمتاره دوربتین واتستون      مستقیم مشتریان توسط بازاریابی

 .فرض استقلال خطاها تایید میشود
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 مشتریان جذب بر بازاریابی مستقی  تاثیر رگرسیونى ضریب (11جدول)

 شاخص آماری       

 مدل

 
B 

خطای 

 استاندارد

 

β 
 
t 

  سطح

 داری معنی

 555/5 454/05 - 464/5 056/0 ضریب ثابت

 555/5 546/6 640/5 562/5 436/5 جذب مشتری

 

 میتوان معادله رگرسیونی زیر را برای پیش بینتی میتزان جتذب مشتتریان بتر حستب بازاریتابی       

=جتذب مشتتریان، ایتن معادلته حتاکی از آن استت کته در        436/5+565/0تنظیم کرد.  مستقیم

استت.همچنین بته    565/0، مستتقیم  نمره بازاریتابی  ی تبلیيات پیشبردیهاصورت کنترل متيیر

واحتد تيییتر در جتذب مشتتریان بته وجتود        436/5، مستقیم بازاریابیازای یک واحد تيییردر 

 بر جذب مشتریان موثر است. مستقیم آید.در نتیجه فرضیه پذیرفته میشود،یعنی بازاریابیمی

 

 نتیجه گیریبحث و  -4
با توجه به اینکه تحقیقات مختلف بیان کننده این استت تبلیيتات پیشتبردی )آمیختته ترفیتع و      

تشویق( باعث جذب مشتریان  میشود .لذا در این مقاله  بر اساس هدف تحقیق  بته بیتان تتاثیر    

 تبلیيات پیشبردی بر جذب مشتریان در شعب بانک سپه در شهر اردبیل پرداخته شد.

دارد.  666/5ی تبلیياتی بر جذب مشتریان تاثیر مثبتی بتا شتدت   هاشان میدهند که آگهینتایج ن

 65 کته تقریبتا   مطلتب استت   ایتن  بیتانگر  جذب مشتریان، و تبلیيات بین آمده دست به نتایج 

 ی فرضیه درنتیجه. است بانک تبلیياتی ابزارهای تأثیر ،تحت جذب مشتریان تيییرات از درصد

 اینترنتتی،  تبلیيتات  ازجمله تبلیياتی، ابزارهای که کرد بیان توان بنابراین می. شود می تأیید اول

بنتابراین   دارنتد،  سزایی به اهمیت جذب مشتریان، ی در زمینه محیطی، و رسانه ای مطبوعاتی،

 بایتد  هدف، بازار یهاویژگی براساس خصوص به ابزارها، گونه این تعریف و طراحی در بانک

 .مشتریان بیشتری جذب نماید طریق این از بتواند تا باشد داشته بیشتری دقت نظر

. جتذب مشتتریان متوثر استت     بر فروش پیشبرد که است امر این بیانگر پژوهش نتایج همچنین

 از درصتد  60 کته  کنتد  متی  بیتانگر  و جتذب مشتتریان،   فروش پیشبرد بین شده حاصل نتایج 

 ی فرضتیه  درنتیجته . استت  فروش بانک پیشبرد یهاروش تأثیر تحت جذب مشتران، تيییرات

ایجتاد   ازجملته  پیشتبرد فتروش،    یهتا روش تتأثیر  بهینه، مدیریت با. شود می تأیید دوم فرعی
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ی هتا تخفیتف  و ویژه اعتباری تسهیلات اعطای میشود، خریداران تشویق باعث که ییهامحرک

 میشود.جذب  مشتریان بیشتر  بر خریداران، مالی تأمین و مشتریان به تجاری

 جتذب مشتتریان،   از دیگر ابزارهتایی استت کته در    عمومی روابط اینکه پژوهش دیگر نتایج از

 63 کته  دهتد  نشتان متی   جتذب مشتتریان،   و عمومی روابط بین شده حاصل نتایج. موثر است

 استت، بنتابراین   بانتک  عمومی روابط یهاروش تأثیر تحت جذب مشتریان، تيییرات از درصد

بروشتور،   انتشتار  ،هتا همتایش  و نمایشتگاه  ایجاد همچون عمومی، روابط یهاروش از استفاده

شایان  تأثیر میتواند جمعی، رسانه با ارتبا  و مطبوعاتی یهانشست برگزاری کاتالوگ، و نشریه

 . باشد داشته افزایش جذب مشتریان در توجهی

همچنین نتایج تاثیر مثبت  فروش شحصی بر جذب مشتریان را نشان میدهتد کته شتدت ایتن      

 ایتن  بیتانگر  جتذب مشتتریان،   و فروش شخصی بین آمده دست به میباشد. نتایج  664/5تاثیر 

 ی فتروش هتا روش تتأثیر  ،تحتت  جذب مشتتریان  تيییرات از درصد 64 که تقریبا مطلب است

 .شود می تأیید چهارم ی فرضیه درنتیجه. است بانک شحصی

 جتذب مشتتریان میباشتد،نتایج    بر مستقیم بازاریابی دهنده تاثیر مثبت نشان مطالعه این نتایج سویی از

 از درصتد  40حدود  که است مطلب این جذب مشتریان بیانگر و مستقیم بازاریابی بین آمده دست به

 ی فرضتیه  درنتیجته . استت  مستتقیم بانتک   بازاریابی یهاروش تأثیر تحت جذب مشتریان، تيییرات

 راه از مشتتریان  بتا  ارتبتا   مانند برقراری مستقیم، بازاریابی یهاروش. شود می تأیید نیز پنجم فرعی

 ایمیتل،  ماننتد ) الکترونیکتی  راهکارهای بازاریتابی  از استفاده الکترونیکی، یهاکاتالوگ طریق از دور،

 مستتقیم  پستت  تجاری، یهاو مذاکره مشتریان با ملاقات برای ییهاجلسه ایجاد ،...(و هابلاگ ایجاد،

 جذب مشتریان بیشتر میباشد. برای راهکارهایی ،
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